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บทคัดย่อ 

แผนธุรกิจนี้มีวัตถุประสงค์คือ เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมและปจัจัยที่นกัท่องเที่ยวให้
ความสำคัญต่อการตัดสินใจเลอืกใช้บรกิาร Cheval Boutique Inn เพื่อกำหนดรูปแบบธุรกจิ
และแผนการตลาดที่เหมาะสมกบัการดำเนินธุรกจิ ในการจัดทำแผนธุรกจินี้ ได้ทำการ
วิเคราะหส์ิ่งแวดล้อมทางธุรกิจ  การวิเคราะห์คู่แข่ง การวิจัยตลาด โดยใช้วิธีแบบสอบถาม
นักท่องเที่ยวในจงัหวัดเชียงใหม่และจงัหวัดใกลเ้คียง จำนวน 400 คน และใช้วิธีการวิเคราะห์
เนื้อหาในการวิเคราะห์ข้อมลู 

 จากผลการวิเคราะห์พบว่า จุดแข็งของธุรกจิ คือ ทำเลของโรงแรมจุดเด่นที่ทำให้หา

โรงแรมง่ายที่สุดคือ อยู่ตรงย่านเมืองเก่าท่าแพถือเป็นทำเลทีส่ามารถสื่อสารกบักลุ่มเป้าหมายได้

โดยตรง จุดออ่น คือ กลุ่มเป้าหมายทีเ่พิ่มข้ึนมาแต่ยังค่อนข้างจำเพาะเจาะจงอาจทำให้ช่ือเสียง

ของ Cheval Boutique Inn ไมส่ามารถแพรห่ลายได้อย่างรวดเร็ว ขณะที่โอกาส คือ รัฐบาลมี

การสง่เสรมิการท่องเที่ยวอย่างตอ่เนื่องและอุปสรรคคือ  การเมอืงในประเทศไทยยังคงไมส่งบ 

การแข่งขันอยู่ในระดบัสงูโดยคู่แข่งทีส่ำคัญ คือ Le Naview @Prasingh ทีม่ีการบรกิารครบครัน  

ใกล้แหล่งท่องเที่ยวสำคัญ ราคาไม่แพงและ ห้องพกัมีความสวยงามแปลกตา  สำหรับผลการวิจัย

ตลาดมีข้อเสนอแนะว่า Cheval Boutique Inn จำเป็นต้องมีบรกิารด้านอื่น ๆ เพิม่เตมิเช่น 

ห้องสปา ไกด์นำเที่ยวแบบ One day ข้อมูลเกี่ยวกับรายละเอียด Cheval Boutique Inn ให้มี

ข้อมูลเยอะๆ  มีภาพถ่ายหลากหลาย และโปรโมทช่องทางเพิ่มข้ึน เช่น การออกบูทเยอะขึ้น มี

โปรโมช่ันหลากหลายมากขึ้น และควรมีการจัดทำสิ่งของทีร่ะลึกและสิง่แปลกใหม่ที่น่าสนใจ 

 เมื่อพจิารณาความเป็นไปได้ของการลงทุนเพื่อจัดทำธุรกจิ Cheval Boutique Inn 
พบว่ามีอัตราผลตอบแทนตลอดโครงการอยู่ในระดบัสงูเหมาะแก่การลงทุน โดยใช้งบลงทุน 
11,900,000 บาท มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value) เท่ากับ 8,153,432 บาท มีอัตรา
ผลตอบแทนภายใน (IRR) อยู่ที่ 71 % ระยะเวลาคืนทุน  8 เดือน 

คำสำคัญ: แผนธุรกจิ  โรงแรม  Boutique เชียงใหม่  



ช 

 

Na ranong, W. M. B. A. (Small and Medium-Sized Enterprises), January 2020. 
Graduate School, Bangkok University. 

Business Plan for Building a New Business: Cheval Boutique Inn. (111 pp.) 

Advisor: Sumana Theerakittikul, Ph. D. 

 

ABSTRACT 
 

The objectives of this business plan were to investigate the behavior 
and factors that the visitor is caused to make a decision on selecting an 
overnight service in Cheval Boutique Inn. This would help a proper design for 
business model and marketing strategy. The questionnaire for 400 participants of 
which are among the travelers to Chiang Mai province and nearby regarding on 
data analysis of business environment, business competitor and market research 
was used.  

  It was found that the business strength is yet the location in Tha Phae 

ancient town where is accessible for the target group while the weakness is the 

limited visitors which has increased in numbers and who know Cheval Boutique 

Inn have not been acknowledged.  The opportunity is the Thai government has 

remained intact on the promotional scheme of Tourism business while the 

threat falls into inevitably political unrest. The major business competitor is Le 

Naview @Prasingh where its location and coverage services are surrounded by 

the sightseeing-tourism attractions as well as its reasonable service charge and 

different design of colorful residential rooms.  Regarding the market research, it 

was suggested that Cheval Boutique Inn should be decorated with additional 

room designs in Spa along with a one-day guide service when access of IT 

platform of Cheval Boutique Inn related to coverage business, attractive business 

promotions associated with via on site booth, gift voucher, residential images 

and other trendy services should be prompted in hand.   
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 It was also suggested that the investment of service business for Cheval 

Boutique Inn would be determined as a high return on investment for business 

run through its term. With a capital budget of 11,900,000 (eleven million and 

nine hundred thousand THB), a Net Present Value would be 8,153,432 (eight 

million one hundred fifty-three thousand and four hundred thirty-two THB) when 

an IRR would be at 71 % and a payback would be around eight-month time.  

Keywords: Business plan, Boutique Hotel Chiang Mai 
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บทท่ี 1 

บทนำ 

1.1 แนะนำประเภทของธุรกิจ  

ปัจจุบันอุตสาหกรรมการท่องเที่ยวได้กลายมาเป็นอุตสาหกรรมทีม่ีความสำคัญอย่างยิ่ง

ต่อระบบเศรษฐกิจทั้งในระดับประเทศ ระดบัภูมิภาค และในระดับโลกไม่ว่าประเทศน้ัน จะเป็น

ประเทศที่พฒันาแล้ว หรือประเทศที่กำลังพฒันา สำหรบัอุตสาหกรรมท่องเที่ยวของประเทศไทย

ในช่วงตลอดทศวรรษทีผ่่านมา ถือว่าเป็นพลงัขับเคลื่อนทีม่บีทบาทชัดเจน เป็นส่วนกระตุ้นให้

เกิดการขยายตัวทางเศรษฐกจิซึง่นำไปสู่การการสร้างงาน สร้างอาชีพ และการสร้างความมั่นคง

ให้กับประชาชนและประเทศชาติซึง่นำไปสู่ความสำเร็จในการยกระดับคุณภาพชีวิตของ

ประชาชนชาวไทย ช่วงที่ประเทศไทยตื่นตัวเรื่องการท่องเทีย่วและหาทางเลือกใหม่ของการ

ท่องเที่ยว ได้มีการจัดต้ังสถาบันการท่องเที่ยวโดยชุมชน โดยมุ่งพัฒนาให้คนในชุมชน เป็นหัวใจ

สำคัญ ของการจัดการท่องเที่ยว และไม่เพียงแค่ตอบสนองความต้องการของนักท่องเที่ยวเท่านั้น 

แต่ได้เน้นถึงการสร้างศักยภาพของคนในท้องถ่ิน ผูป้ระกอบการ โดยให้คนในท้องถ่ินเข้ามามสี่วน

ร่วม ในการใหบ้ริการแบบ Boutique Inn  ซึ่งเป็นโรงแรมขนาดเล็กที่มีหอ้งพกัตั้งแต่ 10-80 

ห้อง ซึง่เปน็โรงแรมที่มลีักษณะเฉพาะ ทัง้ด้านแนวคิด การตกแต่งทั้งภายนอกและภายใน รวมไป

ถึงการแต่งกายและการบริการของพนักงานเลยทเีดียว เรียกได้ว่าทุกอย่างจะต้องถูกคิดออกมาให้

มี Concept ไปในแนวทางเดียวกันทัง้หมด โดยจะต้องมลีักษณะเด่นตามมาตรฐานทั่วไปอยู่ 3 

ด้าน คือ ด้านสถาปัตยกรรมการตกแตง่ การใหบ้รกิาร และธรรมชาติ  เพื่อนำไปสูก่ารเกื้อกลูต่อ

เศรษฐกจิของชุมชนในอนาคต 

ช่วงที่โลกตื่นตัวเรื่องการทอ่งเที่ยวและหาทางเลอืกใหม่ของการท่องเที่ยว ดร.ยุทธศักดิ์ 

สุภสร ผู้ว่าการการท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย (ททท.) แถลงทิศทางการสง่เสรมิการท่องเที่ยว 

ประจำปี 2562 โดยเน้นย้ำว่า ททท. จะปรบัแผนการตลาดให้น้ำหนักไปยังเรื่องการลดความ

เหลื่อมล้ำอย่างจรงิจงั ผลกัดันการกระจายรายไดสู้่จงัหวัดทอ่งเที่ยว ใหเ้ดินทางได้ทุกฤดูกาล เพิม่

เป้าหมายจากรายได้ทางการทอ่งเที่ยวให้เตบิโตไม่ต่ำกว่าร้อยละ 11.5 ในยุทธศาสตร์ชาติครั้งนี้ 

กรอบพัฒนาประเทศระยะยาว เพื่อใหป้ระเทศบรรลุวิสัยทัศน์ตามที่ตั้งเป้าหมายไว้ โดย

ครอบคลมุตั้งแต่ปี 2561-2580 ในส่วนของอุตสาหกรรมการท่องเที่ยว เป้าหมายที่กำหนดไว้ คือ 
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การเป็นจุดหมายปลายทางการท่องเที่ยวระดับโลก หรือ เปน็แม่เหล็กการท่องเที่ยว

ระดับโลก โดยแนวคิดเศรษฐกจิสร้างสรรค์ การทอ่งเที่ยวเชิงสร้างสรรค์และวัฒนธรรม ส่งเสริม

การท่องเที่ยว ผ่านการพฒันาสินค้าและบริการด้วยภูมิปัญญาท้องถ่ิน การทอ่งเที่ยวเชิงสุขภาพ 

ความงาม และแพทย์แผนไทยยกระดับมาตรฐานธุรกจิบริการด้านการส่งเสริมสุขภาพการเสริม

ความงามสู่ตลาดระดบัสงู การทอ่งเที่ยวเช่ือมโยงภูมิภาค เพื่อขยายการท่องเที่ยวของไทย และ

ภูมิภาคไปพร้อมกัน ซึง่นับเป็นมลูค่ามากมายที่จะสามารถพฒันาชุมชนให้น่าท่องเที่ยว เน้น

พัฒนาระดบัท้องถ่ิน ในปี 2562 รัฐบาลยังคงมีความไว้วางใจให้อุตสาหกรรมการท่องเที่ยวเป็น

เครื่องมือในการช่วยกระตุ้นเศรษฐกิจให้ถึงทอ้งถ่ินอย่างตอ่เนื่อง ความมุ่งมั่นของ ททท. ที่

ต้องการมีส่วนร่วมอย่างสำคัญภายใต้ยุทธศาสตร์ชาติที่มุง่ใหป้ระเทศมีความมั่นคง มัง่ค่ัง และ

ยั่งยืน ควบคู่กับการพฒันาประเทศ ตามปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง ในส่วนของอุตสาหกรรมการ

ท่องเที่ยว เป้าหมายที่กำหนดไว้ คือ การเป็นจุดหมายปลายทางการท่องเที่ยวระดับโลก หรือเป็น

แม่เหล็กของการท่องเที่ยวระดบัโลก ททท. ในฐานะหน่วยงานหลักทางการตลาด จงึเผชิญกบั

โจทย์ที่ยากและท้าทาย เพราะต้องแสวงหาโอกาสทางการตลาด ไปพร้อมๆ กับการแสวงหา 

ความร่วมมืออย่างเป็นรูปธรรมจากทุกภาคส่วนที่เกี่ยวข้อง เพื่อสร้างความเช่ือมั่นว่า การขยาย

และกระจายตัวของนักท่องเที่ยวจะสง่ผลดี มากกว่าผลเสียต่อประเทศ โดยเฉพาะต่อชุมชนที่มี

ความเปราะบาง จากการศึกษาข้อมลูนักท่องเที่ยวต่างประเทศในช่วงปี 2555-2559 พบว่า ใน

ภาพรวมระยะเวลาพำนักเฉลี่ยเริม่เข้าสู่ภาวะอิ่มตัว โดยมีแนวโน้มลดลง จึงควรให้ความสำคัญ

กับการเพิม่ความถ่ีในการเดินทางและเพิ่มค่าใช้จ่ายต่อคนต่อวัน ในขณะที่ภาวะทางเศรษฐกิจ

ของภูมิภาคยุโรปที่ยงัอ่อนไหว ก็อาจต้องพึง่กลุ่มตลาดอาเซยีนและเอเชียใต้ (อินเดีย) มากขึ้น

เพื่อลดความเสี่ยงเพราะมีความได้เปรียบทั้งเรือ่งความสะดวกในการเดินทาง และความแข็งแรง

ของพื้นฐานเศรษฐกิจ 

หัวใจสำคัญของอุตสาหกรรมการท่องเที่ยวเมื่อตัดสินใจทีจ่ะท่องเที่ยวความจำเป็นใน

เรื่องของการบริการด้านที่พัก จงึเป็นความต้องการหลักของอุตสาหกรรมนี้ โดยโรงแรมบูติค      

( Boutique Hotels) คือโรงแรมขนาดเล็กที่อาจใช้เงินทุนไม่มากเหมือนโรงแรมห้าดาวทั่วไป แต่

ชดเชยด้วยการลงทุนทางด้านความคิดสร้างสรรค์ในการออกแบบทีเ่ป็นเอกลักษณ์เฉพาะ 

ตลอดจนการใส่ใจเรื่องบรกิารอื่นๆ ทดแทน เป็นการทําธุรกจิที่พักแรมของเจ้าของเงินทุนรายเล็ก 

ในการแข่งขันกับโรงแรมเชน (Chain Hotel) ที่มีอํานาจทุนและการตลาดมากกว่า แต่โรงแรมบู
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ติคตอบสนองต่อความต้องการของนักท่องเที่ยวยุคใหม่ได้ดกีว่าโดยเฉพาะนักทอ่งเที่ยวหรอืลกูค้า

ระดับบน (High End) โรงแรมบูติคจึงเป็นโรงแรมทางเลือก สําหรับนักเดินทางยุคใหม่ ที่แสวงหา

ประสบการณ์ที่แตกต่าง โรงแรมประเภทนี้จงึไม่ใช่เพียงสถานที่หลบันอน แต่จะเป็นช่วงหนึ่งใน

ประสบการณ์เดินทาง ซึ่งต่างจากโรงแรมเครือข่ายใหญ่ๆ ทีเ่น้นความมีมาตรฐานเดียวกันทุกแหง่

ทั่วทุกมุมโลก ตัวอย่างของโรงแรมบูติคในประเทศไทย เช่น โรงแรมเดอะเจดีย์( The Chedi 

Hotel) จงัหวัดภูเก็ต เป็นโรงแรมบูติค ที่ออกแบบเน้นเอาใจคนทํางานรุ่นใหม่ที่ชอบความเป็น

ส่วนตัวและโหยหาความงามและความสงบจากธรรมชาติเปน็รางวัลชีวิตให้แก่ตนเองด้วย

กระทอ่ม (Cottage) ส่วนตัวแยกออกจากห้องอื่นซึ่งซุกตัวอยู่ในวงล้อมของภูเขาและทะเล หรอื

โรงแรมแทมมาริน วิลเลจ (Tamarind Village Hotel) ตั้งอยู่ในกลางเมืองเชียงใหม่ เป็น

โรงแรมบูติคทีอ่อกแบบเน้นสไตลล์้านนา ให้ผูเ้ข้าพักเข้าถึงกลิ่นอายสไตล์ล้านนาในทกุๆ ด้านเช่น 

การตกแต่งห้องพักแบบล้านนา การรับประทานอาหารขันโตก การแต่งกายพื้นเมืองแบบล้านนา

ของพนักงาน เป็นต้น 

ธุรกิจทีพ่ัก Cheval Boutique Inn มีทำเลที่ติดกับตัวเมืองถนนใหญ่ และใกล้กับ

สถานที่ท่องเที่ยวต่าง ๆ รอบล้อมไปด้วยวัดรวมไปถึงสถานทีต่ากอากาศมากมาย ประกอบกบั

ราคาในการเข้าพกัที่ไม่แพงมาก ทำใหเ้หมาะกับการพกัผอ่น Cheval Boutique Inn ก่อตัง้เพือ่

รองรับกลุ่มลูกค้าทีร่ักการพักผ่อนโดยจุดขายที่สำคัญของ Cheval Boutique Inn คือ การ

พักผ่อนที่น่าสมัผสัไปกบับรรยากาศของที่พักที่ออกแบบดีไซน์อย่างลงตัว เพื่อใหเ้ข้าถึงความรู้สกึ

ของผู้เข้าพกั ประดุจดั่งว่าทำให้ผูเ้ข้าพักได้หลุดไปอยู่อกีโลกนึง Cheval Boutique Inn จะเป็นที่

พักเก่าเอามาปรบัปรุงและออกแบบให้ลงตัวกับที่พกัเดิมโดยเน้นการถ่ายทอดเรือ่งราวของที่พัก

ให้กับผู้ใช้บรกิารได้สมัผสัไปกบัสไตล์ชิโนโปตุกสีผสานกบัแนวธรรมชาติ จะออกแบบทีพ่ักและ

สถาปัตยกรรมทั้งภายนอกและภายในที่ลงตัว เรียบหรูดูดี เพื่อให้ผูเ้ข้าพักได้ตกอยู่ในภวังค์ของ

โรงแรมที่พกัและมีจินตนาการไปกบัศิลปะและความเป็นธรรมชาติเสมอืนกับว่าได้ย้อนอดีต เจาะ

เวลาไปเป็นคนยุคนั้น Cheval Boutique Inn ยังให้ความสำคัญในเรื่องของสิ่งอำนวยความ

สะดวกและการบริการมาเป็นทีห่นึ่ง 
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ภาพที่ 1.1:  Logo ที่พัก Cheval Boutique Inn (เชอวาล บูทิค อินน์)           

                       

1.2 ท่ีมาของการดำเนินธุรกิจ 

ธุรกิจทีพ่ักเดมิช่ือ Nat len Boutique เริ่มต้นจากครอบครวัมีธุรกิจโรงแรมเก่าไม่มี

การปรับปรงุตั้งแต่เปิดจนถึงปัจจุบัน ตนเองและพีส่าวอยากมีธุรกิจเป็นของตัวเองจึงดำเนินสบื

ทอดต่อจากครอบครัว ประกอบกบัตนเองและพี่สาวเป็นคนชอบเที่ยวชอบพกัผ่อน ซึง่ในการไป

เที่ยวจะต้องวัดดวงกับสภาพที่พักและบริการของที่พักรวมถึงการเสียเงินไปกับค่าที่พกัเป็นอย่าง

มาก เพราะที่พักมีราคาที่แพงและที่พักไมม่ีการอำนวยความสะดวกต่างๆอย่างสมราคา จงึเป็น

ที่มาของธุรกิจ Cheval Boutique Inn ทีส่ร้างข้ึนมาเพื่อตอบสนองในลักษณะที่พักสวยราคาถูก

สิ่งอำนวยความสะดวกครบน่าพักและมีคุณภาพ เป็นที่พักแบบช่ัวคราว การตกแต่งดีไซน์ ใน

รูปแบบของธรรมชาติเพื่อการพักผ่อน แรงบันดาลใจอีกอย่างของ Cheval Boutique Inn จะ

เสนอความความแตกต่างที่ไม่เหมือนใครให้กับนกัท่องเที่ยว เมื่อเข้ามาที่พัก Cheval Boutique 

Inn  บรรยากาศที่แสนจะสงบสบายทีสุ่ดแสนจะชิว ด้วยที่พักที่ตกแต่งด้วยสถาปัตยกรรมสไตล์ชิ

โนโปตุกสีผสานกบัแนวธรรมชาติบวกกบัต้นไมส้ีเขียวมาประดับตกแต่ง มีแสงแดดอ่อนสอ่งผ่าน

กระจก เหมือนอยู่ในสวนที่รม่รื่น มบีริการ Zone Indoor และ co working มบีรกิารอาหาร

และเครือ่งดื่ม ซึง่จะเหมาะกบัเป็นที่นั่งทานอาหาร จิบชา ดืม่กาแฟ เพื่อพูดคุยกบัเพื่อน ๆ ในวัน

สบาย ๆ หรือจะนั่งพกัผ่อนฟังเพลงสบาย ๆ รวมถึงมี co working space ไว้สำหรบัผู้ที่ต้องการ

ใช้พื้นที่จัดประชุม จัดสมันนาและทำงานอกีด้วย Cheval Boutique Inn และมีบริการเช่า



5 
 

พาหนะเพื่ออำนวยความสะดวกให้แก่นักท่องเที่ยว จึงไม่ใช่แค่ที่พำนักเพียงอย่างเดียวแต่ได้รวม

การบริการครบวงจรเหมาะแก่การท่องเที่ยว พักผ่อนและทำงานไปในตัว  

1.2.1 รูปแบบโครงสร้างของ Cheval Boutique Inn 

ภาพที่ 1.2:  ที่พัก Cheval Boutique Inn (เชอวาล บูทิค อินน์)                                 

 
บนพื้นที่ทัง้หมด 1ไร่ 2 ช้ัน 15 ห้องพกั พื้นปูนเปลอืยทั้งหลงั รอบ ๆ ตัวโรงแรมทั้ง 3 

ด้านเป็นอาคารทั้งหมด ด้านหน้าทางทิศตะวันออกติดถนน บรรยากาศแสนสบายจากภายใน มา

เป็นแรงบันดาลใจในการสร้าง Theme เฉพาะตัว ให้ที่นี่เป็นโรงแรมทีม่ีตัวอาคารล้อมสเปซเป็น

คอร์ทอยู่ด้านใน ด้านหน้าโรงแรมทางทิศตะวันออกเป็นคาเฟ่เปิดติดกบัถนน ตกแต่งผนงัและ

บันไดหินเพือ่ให้กลมกลืนกบัสภาพแวดลอ้มด้านหน้า ติดประตูบานเฟี้ยมเปิดเรียงเป็นแถว พื้น

อาคารที่ยกข้ึนสงูทำให้โซนน้ีดูคล้ายกับการโรงละครที่เปิดเวทีการแสดงใหเ้ห็นบางส่วน เพื่อ

กระตุ้นความใส่ใจใหผู้้คนอยากมองทะลุเข้าไปค้นหาสิง่ที่ซอ่นอยู่ภายในและโดดเด่นด้วยอาคาร

ผนังเรียบ ๆ สีเทาเย็นตา 8 อาคาร ที่วางตัวเป็นแนวสลับซบัซ้อนสอดรับกันอย่างดีอยู่ภายใน ใส่

จุดโฟกสัที่พื้นที่ส่วนกลางเป็นที่ว่างเปิดออกสู่ท้องฟ้า ใช้ธรรมชาติเป็นองค์ประกอบหนึ่งของ

สถาปัตยกรรม โดยการจัดคอร์ทมีสวนน้ำและต้นไม้แทรกตัวอยู่ท่ามกลางทีพ่ัก เจาะช่องเปิดและ

พื้นที่ว่างให้แสงและลมผ่านเข้ามาสูส่เปซภายใน ให้ตัวอาคารหายใจได้ทกุจุด เตรียมพร้อม

ต้อนรับผู้มาเยือนด้วยความสดช่ืนทันที่ทีก่้าวเข้ามาพรอ้มปัม้น้ำและถังเก็บน้ำสำรองมสีวนรอบที่

พัก มีที่จอดรถข้างที่พกั อยู่ใกล้ๆ  กับ สถานทีท่่องเที่ยว เช่น เชียงใหม่ไนท์บาซาร ์สวนสัตว์

เชียงใหม่ และสามารถเดินทางไปสนามบินได้ภายในเวลาประมาณ 18 นาท ี

1.2.2 ลักษณะพื้นที่ของ Cheval Boutique Inn 
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ภาพที่ 1.3:   ลกัษณะของพื้นที่ Cheval Boutique Inn (เชอวาล บูทิค อินน์)                                 

 
ภาพที่ 1.4:  ลักษณะของพื้นที่ ช้ัน 1  Cheval Boutique Inn (เชอวาล บูทิค อินน์)                                 

 
 

ภาพที่ 1.5:  ลักษณะของพื้นที่ ช้ัน 2  Cheval Boutique Inn (เชอวาล บูทิค อินน์) 
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Cheval Boutique Inn  ตั้งอยูบ่รเิวณใจกลางเมืองเชียงใหม่ชุมชน ที่ตั้ง 2/4 ช้างม่อย

เก่า (ซอย.วัดชมพ)ู ท่าแพ  ต.ช้างม่อย อ.เมือง จ.เชียงใหม่ 50300  มีขนาดเนื้อที่ 1 ไร่ บริเวณ

โรงแรมเน้นการออกแบบใหส้อดคล้องกบัจํานวนพื้นทีท่ี่จํากดั ด้วยรูปแบบสไตล์โมเดิร์น ที่

เลือกสรรวัสดุและอปุกรณ์ให้เกิดความสบายตาเพื่อการพักผอ่น บริเวณโรงแรมมีความกว้างขวาง 

โรงแรมมีพื้นที่ต่างๆดงันี้ อาคารที่พกั 1 หลังจำนวน 15 ห้อง ประกอบด้วน (ห้องพักแบบ 

Standard  ห้องพัดลมมีเตียงเดี่ยวและเตียงคู่,ห้องพกัแบบ superior ห้องปรบัอากาศมเีตียง

เดี่ยวและเตียงคู่,ห้องพักแบบDeluxe ห้องปรับอากาศมีเตียงเดี่ยวและเตียงคู่พร้อมอ่างอาบน้ำ) 

ห้องรับประทานอาหารเปิดใหบ้ริการตั้งแต่ 07.00-20.00น.( บริการอาหารแบบพื้นเมอืง ) 

1.3 วิสัยทัศน์ พันธกิจเปา้หมาย และวัตถุประสงค์ของธุรกิจ 

1.3.1 วิสัยทัศน์ 

ธุรกิจโรงแรมราคาประหยัดระดับมาตรฐาน 3 ดาว มีความมุ่งมั่นในการที่จะเป็นผู้นำ

อันดับหนึง่ด้านที่พักสไตลบ์ูติคอินที่นักท่องเที่ยวยอมรับ และนึกถึงเป็นอันดับแรก โดยเป็นที่พัก

ที่มีความปลอดภัยและมีคุณภาพตามมาตรฐานระดับสากล  มุ่งสู่ความเป็นเลิศด้านบริการให้

ความสําคัญสงูสุดต่อการสร้างความประทับใจให้แกลู่กค้า และสร้างสัมพันธภาพในชุมชนพร้อม

กระจายรายได้สู่ชุมชน 

1.3.2 พันธกิจ 
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1. มุ่งเน้นคุณภาพด้านการบริการที่มมีาตรฐาน เพิม่คุณค่าสร้างความพึงพอใจใหก้ับ

ลูกค้าทั้งด้านคุณภาพห้องพักราคาและการใหบ้รกิารทีป่ระทบัใจแกลู่กค้าในครั้งแรกที่มาเยือน  

2. พัฒนาทรัพยากรมนุษย์อย่างต่อเนื่อง ด้วยการพฒันาทักษะของพนักงานเพื่อ

จัดระบบการบริหารและการจัดการภายในโรงแรมใหม้ีประสทิธิภาพ ให้เกิดจิตสํานึกในบริการ 

3. สร้างมาตรฐานการบริการและการทํางาน ด้วยกฏระเบียบการทํางานให้ชัดเจน 

4. สร้างสัมพันธภาพกบัชุมชนในท้องถ่ิน ด้วยการสร้างงานเพื่อให้เกิดการกระจาย

รายได้เกื้อหนุนสู่ชุมชน เพื่อเพิ่มคุณค่าภาพลักษณ์อันดีให้กบัธุรกิจโรงแรม 

1.3.3 เป้าหมาย 

1.) เป้าหมายระยะสั้นภายใน 1 ปี 

(1.) ปรบัปรุงใหม่เสร็จสมบูรณ์ พร้อมเปิดใหบ้ริการ 

(2.) บรกิารได้มาตฐานตรงตามที่กำหนด 

(3.) Cheval Boutique Inn เป็นที่รูจ้ักและเกิดการบอกต่อปากต่อปาก 

(4.) สามารถคืนทุนได้ใน 1 ปีแรก 

(2.) เป้าหมายระยะกลางภายใน 3-5 ป ี

(1.) สร้างยอดขายในปี 2561 ประมาณ 3,000,000 บาท  

(2.) สร้างฐานลูกค้าให้มจีํานวนผูเ้ข้าพักเพิม่ขึ้นปลีะ 10% ในช่วงระยะเวลา 5 ปี 

(3.) เป้าหมายระยะยาว 5 ปีข้ึนไป 

(1.) สร้างภาพลกัษณ์ที่ดีให้กบัโรงแรมด้วยการมสี่วนร่วมช่วยเหลือสงัคมกบัหน่วยงาน 
ภาครัฐและเอกชน และสนบัสนุนทุนการศึกษาให้กับสถานศึกษาต่าง ๆ  
(2.) พัฒนาและปรับปรงุงานบริการใหเ้ป็นทีพ่ึงพอใจสงูสุด 
(3.) เพิ่มกลุม่ตลาดลูกค้ารายใหม่และเพิม่ช่องทางการจัดจําหน่าย 
(4.) เพิ่มพันธมิตรการดําเนินธุรกิจ 
(5.) ลดค่าใช้จ่ายที่เกิดจากการดําเนินงานใหม้ีความเสียหายน้อยที่สุด      

 

1.3.4 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
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1.) เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมและปัจจัยที่นักท่องเที่ยวให้ความสำคัญต่อการตัดสินใจ

เลือกใช้บริการ Cheval Boutique Inn เพื่อกำหนดรปูแบบธุรกิจและแผนการตลาดที่เหมาะสม

กับการดำเนินธุรกจิ 

1.4 ท่ีตั้งของสถานท่ีประกอบการ 

ทำเลที่ตั้ง: 2/4 ช้างม่อยเก่า (ซอย.วัดชมพู) ท่าแพ  ต.ช้างมอ่ย อ.เมือง จ.เชียงใหม่ 

50300 

ภาพที่ 1.6: ที่ตั้ง Cheval Boutique Inn 

 
 

1.5 วัตถุประสงค์ของการจัดทำแผนธุรกิจครั้งนี ้

1.) เพื่อศึกษาปจัจัยสภาพแวดล้อมทางเศรษฐกจิและปรมิาณความต้องการของตลาด

กลุ่มเป้าหมายเพื่อใช้กําหนดรูปแบบ แนวทางพัฒนาและงบประมาณการลงทุน 

2.) เพื่อศึกษากระบวนการบริหารจัดการ และเงื่อนไขที่มผีลต่อการประกอบธุรกิจ 

โรงแรมแบบประหยัด มาตรฐาน 3 ดาว 

3.) เพื่อศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนทําธุรกจิโรงแรมราคาประหยัด  

4.) เพื่อเป็นแนวทางในการดําเนินธุรกิจโรงแรมราคาประหยดัแก่ผู้ประกอบการธุรกิจ 
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บทท่ี 2 

วิธีการดำเนนิการในการจัดทำแผนธุรกิจ 

จากการศึกษาแนวคิด  ทฤษฎี  ที่เกี่ยวข้องที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการธุรกจิที่
พัก Cheval Boutique Inn เพื่อศึกษานำมาเป็นแนวทางในการทำแผนธุรกจิครั้งนี้    

  

2.1 ประเภทของข้อมูลท่ีนำมาใช้ ทำการศึกษาแนวคิดและทฤษฎี งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
ตามลำดับดังนี ้

1. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยทีม่ีต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค 

2. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 

3. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 

4. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการส่งเสริมการตลาดการทอ่งเที่ยว 

 

1. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยท่ีมีต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค 

  กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบ้รโิภค  (Decision Making Process) 

ในข้ันตอนของการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคนั้นมีความสลับซบัซ้อน  เกิดข้ึนจากผลกระทบของ
ปัจจัยตัวแปรต่าง ๆ หลายประการ  มีนักวิชาการหลายท่านได้อธิบายกระบวนการโดยการสร้าง
เป็นแบบจำลองข้ึน เพื่อใหเ้ข้าใจง่าย  ซึ่งในที่นีจ้ะขอยกมาเป็นตัวอย่างดังนี้ 

2.1.1 แบบจำลองกระบวนการตัดสินใจใช้บรกิารของผูบ้ริโภค โดย Henry Assael 1998, p. 
108 

ภาพที่ 2.1: แบบจำลองกระบวนการตัดสินใจใช้บรกิารของผู้บริโภค 

                  การตอบสนองกลับ(Feedback) 

 

 

    สิ่งเร้า/แรงกระตุ้น        กระบวนการค้นหาข้อมลู             ผู้บริโภค               การ
ตัดสินใจ             ผลตอบรบั 

          (Stimuli)         ( Information processing)   (The consumer)  ( Decision 
Making)  (Response) 

ที่มา : https://www.stou.ac.th/stouonline/lom/data/sms/market 

https://www.stou.ac.th/stouonline/lom/data/sms/market
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การตัดสินใจใช้บริการของผู้บริโภคเริ่มต้นจากได้รับแรงกระตุ้นจากข้อมลูข่าวสารที่
ได้รับรูม้า  เมื่อรบัรู้แล้วเกิดความสนใจจงึเข้าสู่กระบวนการค้นหาข้อมูล  ซึ่งจะได้มาจาก  
โฆษณา  ประชาสัมพันธ์  เพื่อน  ผู้ที่เคยมปีระสบการณ์มากอ่น  และนำมาวิเคราะห์
ตีความหมาย  ผ่านเข้าสู่กระบวนการความคิดของผูบ้รโิภคซึง่เกิดจากตัวแปรต่าง ๆ เช่น  การ
รับรู้  การเรียนรู้ ทัศนคติ  และผลประโยชน์ทีจ่ะได้รับ  ร่วมด้วยกับลักษณะส่วนบุคคลของ
ผู้บริโภค อายุ อาชีพ รายได้ การศึกษา การดำเนินชีวิต และ บุคลิกภาพ หลงัจากนั้นผูบ้ริโภคก็
จะทำการตัดสินใจทีจ่ะตอบสนองต่อสิง่เร้าว่าจะทำอย่างไร เช่น จะเลือกบริการอย่างไร เมื่อได้
ตัดสินใจใช้บรกิารแล้วก็จะเกิดผลตอบรบัว่าการบริการนั้นดหีรือไม่ดี ตรงตามที่ได้คาดหวัง
หรือไม่ ซึง่ผลตอบรบันี้จะเป็นปฏิกิริยาตอบกลับมายงัผูบ้รโิภคทำให้เกิดเป็นทัศนคติหลังการซือ้
ใช้ 

การตัดสินใจอย่างง่าย  (Nominal Decision Making)  เปน็การตัดสินใจใช้บริการที่
ไม่ต้องใช้ความคิดมากนัก  ที่ไม่ต้องหาข้อมลูมากมาย  อาจหาจากความทรงจำที่มอียู่ในสมอง  
ราคาไม่สูงมากนัก  และก็อาจไมส่่งผลกระทบอะไรในด้านภาพพจน์  เกิดจากความภักดีในตรา
สินค้า หรือเป็นการใช้บรกิารซ้ำก็ได ้

  การตัดสินใจแบบจำกัดขอบเขต  (Limited Decision Making)  เกี่ยวพันกับข้อมูล
ภายในที่มีอยู่ในสมองของผู้บริโภค  และหาข้อมลูภายนอกเพิ่มเติมบ้าง  หาทางเลือกไว้ 2-3 
ทางเลือกเพื่อนำมาใช้ในการตัดสินใจ  ไม่ต้องใช้ความสลับซบัซ้อนในการตัดสินใจ  พิจารณา
คุณสมบัตสิัก 2-3 ประการก็เพียงพอ  และมกีารประเมินผลหลงัการซื้อใช้บ้างเลก็น้อยเท่านั้น  
การตัดสินใจแบบนีอ้ยู่ระหว่างกลางระหว่างการตัดสินใจอยา่งง่ายกับการตัดสินใจอย่างมาก เช่น  
ถ้าเราเข้าไปในร้านค้าแล้วหยิบกาแฟข้ึนมา 2 กล่อง  เปรียบเทียบกัน โดยดูจากปริมาณและ
ราคา ถ้าปริมาณเท่ากัน  เราตัดสินใจเลือกราคาที่ถูกกว่า 

  การตัดสินใจอย่างเต็มรปูแบบ  (Extended Decision Making) เกี่ยวพันกบัการหา
ข้อมูลจากภายในและข้อมลูจากภายนอกอย่างกว้างขวาง  จะมีการประเมินทางเลือกจากหลาย 
ๆ ทาง และจะมีการประเมินผลหลงัการซื้อใช้อย่างมีนัยสำคัญ  การตัดสินใจที่ต้องใช้ความคิด
และข้อมลูที่มากจะเกิดข้ึนกับสินค้าทีม่ีราคาแพง หรือมีความเสี่ยงสงู หรือ  สินค้าที่ไม่คุ้นเคยมา
ก่อน  ดังนั้นในแต่ละข้ันตอนของการตัดสินใจซื้อต้องทำอย่างเข้มงวด 

  รูปแบบของกระบวนการตัดสินใจทัง้สามแบบ มลีักษณะข้ันตอนที่ใกลเ้คียง หรือ
เหมอืนกันแตกต่างกันตรงที่  การตัดสินใจอย่างง่าย  ไม่ต้องมีการประเมินทางเลือก สามารถ
ตัดสินใจซือ้ได้ทันทีเลย  ส่วนอื่น ๆ ของกระบวนการนั้นจะแตกต่างกันที่ความพยายามในการซือ้
มีระดับต่างกัน   
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  โดยสรปุกระบวนการตัดสินใจซื้ออย่างเต็มรูปแบบมี 5 ข้ันตอนดังนี้ 

  1.  การรับรู้ปัญหา (Problem recognition)  ผูบ้ริโภคจะรบัรู้ปญัหาได้ เกิดจากการ
เห็นสภาพความแตกต่างระหว่างสภาพในปัจจุบันกบัสภาพในความปรารถนา  หากมีแรงกระตุ้น
มากพอใหผู้้บริโภคพยายามทีจ่ะไปอยู่ในสภาพแหง่ความปรารถนาแล้ว ผู้บริโภคก็จะดิ้นรน
หาทางแก้ไข นักการตลาดหรือนักโฆษณาจึงต้องพยายามช้ีจดุปัญหาให้ผูบ้รโิภคเห็น  เช่น  
โฆษณาโลช่ันของกิฟฟารีน  เรียกแม่ว่ายาย  แสดงใหเ้ห็นว่าปัญหาเกิดจากการไม่ค่อยดูแลบำรุง 
ทำให้ผิวเหี่ยวกว่าวัยอันควรเป็น 

  2.  การค้นหาข้อมูล (Information Search) หลังจากทีผู่้บรโิภคได้แรงกระตุ้นทำให้รบัรู้
ถึงปัญหาแล้ว ในข้ันน้ีผู้บริโภคก็จะแสวงหาข้อมูลเพื่อนำไปใช้ในการตัดสินใจโดยจะค้นหาข้อมูล
จากแหล่งภายในก่อน (Internal search) และหากข้อมลูมีไม่เพียงพอกจ็ะหาจากแหล่งข้อมูล
ภายนอก (External search) 

 ข้อมูลภายนอก (External search) เป็นข้อมูลทีผู่บ้ริโภคค้นคว้าหาจากแหล่งอื่น ๆ ภายนอกที่
ไม่ได้มาจากความทรงจำ  เช่น 

   2.1 จากตัวบุคคล เช่น เพื่อน สมาชิกในครอบครัว ที่อาจเคยใช้สินค้าหรือได้
ข้อมูลข่าวสารมาบ้าง หรืออาจสอบถามจากพนกังานขาย ซึง่มีความรู้เกี่ยวกับสินค้าที่ขายโดย
ผ่านการฝึกอบรมมา 

   2.2 จากโฆษณา เช่น ในช่วงหน้าร้อน ต้องการซือ้แอร์ติดบ้านสักตัว ก็ดูโฆษณา
จากสือ่ต่าง ๆ ที่เจ้าของผลิตภัณฑ์ได้ลงไว้ 

   2.3 จากแหลง่ข้อมลูทั่วไป เช่นจากในหนังสือ นิตยสาร อินเตอร์เน็ต 

   2.4 การหาข้อมลู ณ จุดขาย หรือ สถานทีจ่ำหน่ายสินค้า เช่น ใน
ห้างสรรพสินค้า หากมีความต้องการซื้อโทรทัศน์สกัเครือ่ง กแ็วะไปที่แผนกเครื่องใช้ไฟฟ้า 
พิจารณาดูว่าแต่ละยีห่้อมีความแตกต่างกันอย่างไร สีสัน ขนาด ราคา รูปลักษณะ เป็นต้น 

  3.  การประเมินทางเลือก  (Alternative evaluation) เมื่อผู้บริโภคได้รับข้อมลูต่าง ๆ 
เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ทีส่นใจแล้ว ก็จะทำการประเมินว่า  สินค้าย่ีห้อใดดีกว่ากัน  โดยจะคำนึงถึง
ประโยชน์ที่คาดว่าจะไดร้ับและตอบสนองความพึงพอใจได้  ดังนั้น ผลิตภัณฑ์ต้องสามารถ
ช้ีให้เห็นจุดเด่นที่ชัดเจน  ตรงใจ  เพือ่ผูบ้ริโภคจะได้นำไปใช้ในการตัดสินใจซื้อ  เช่น  ผู้บริโภคใน
ยุคเศรษฐกิจบีบรัดตัว  ต้องการจะใช้เงินแบบประหยัดทีสุ่ด  แต่ก็ยังคงอยากได้รับความ
สะดวกสบายเหมือนเดิม  ก๊าช NGV จงึออกโฆษณาเพือ่ช้ีใหผู้้บริโภคเห็นว่า หากเปลี่ยนมาใช้  
จะต้องจ่ายเงินเติมก๊าชแค่ 100 – 200 บาทต่อครั้งเท่านั้น   ประหยัดกว่าใช้น้ำมัน  และยังได้รับ
ความสะดวกสบาย คือ สามารถขับรถไปทำงานได้เหมอืนเดมิ ไม่ต้องไปพึ่งรถบริการสาธารณะ 
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  4.  การตัดสินใจซือ้ (Purchase) เป็นข้ันทีผู่้บริโภคได้ลงความเห็นว่าจะจ่ายเงินเพื่อให้
ได้ผลิตภัณฑ์ที่คิดว่าดีที่สุดสำหรับเขา บางครัง้แม้ว่าผู้บริโภคได้ตัดสินใจซื้อแล้วก็ตาม แต่อาจมี
ปัจจัยบางอย่างเข้ามากระทบทำให้เกิดการล่าช้า ลังเล เช่น กลัวว่าจ่ายเงินไปแล้วจะมีเงินเหลอื
ใช้ไม่พอถึงสิ้นเดือน ไม่แน่ใจว่าผลิตภัณฑ์จะดีจริงเหมอืนที่ได้โฆษณาไว้หรือไม่ เพื่อนหรือคน
ใกล้ชิดแนะนำให้ลองทบทวนอีกทีก่อน ดังนั้นโฆษณาควรหาวิธีในการโฆษณาเพื่อเรง่ใหเ้กิดการ
ตัดสินใจซือ้เร็วข้ึน 

วิธีการเร่งรัดการตัดสินใจ   

 4.1 สร้างความแตกต่าง (Differentiation)   

  4.1.1  ด้านผลิตภัณฑ์  (Product)  นกัการตลาดจะตอ้งพยายามสร้างความเด่น ความ
แปลก  ให้กบัผลิตภัณฑ์  เพื่อจะเรง่การตัดสินใจ เช่น  ออกแบบเฟอร์นเิจอร์เป็นที่นัง่สำหรบัเด็ก 
ๆ ทั่ว ๆ ไป อาจเป็นเก้าอี้นั่งธรรมดา  มีลวดลายการ์ตูน  แต่เราฉีกแนวออกแบบเป็นรูปสัตว์ 
หรือ ผลไม้  ซึ่งช่วยเพิม่ความน่าสนใจน่าลองนัง่สำหรบัเดก็ ๆ ในขณะที่นักโฆษณาต้องพยายามช้ี 
หรือ ดึงให้เห็นจุดเด่นที่แตกต่างของผลิตภัณฑ์ที่ชัดเจน  เช่นจากตัวอย่างทีก่ล่าวมา  ในการ
โฆษณาในสื่อสิ่งพมิพ์ควรใหเ้ห็นผลิตภัณฑ์ที่ชัดเจน  ใส่ข้อความให้เห็นว่าถ้าซื้อไปแล้วจะจูงใจให้
เด็กอยากนัง่  เวลาให้นั่งรับประทานอาหารหรือนัง่ทำการบา้นเด็กก็จะไม่ซุกซนว่ิงไปมา เพราะ
อยากจะนัง่อยู่บนเก้าอีส้วย ๆ ที่ชอบ 

  4.1.2 ด้านราคา (Pricing) โดยปกตผิู้บริโภคมีแนวโน้มจะประเมินผลิตภัณฑ์ราคาต่ำใน
เรื่องความคุ้มค่า (อดุลย์ จาตุรงคกลุ, ดลยา จาตุรงคกลุ,2549,หน้า17) ดังนั้นหากมีการเสนอ
ราคาที่ไม่แพงจะทำให้การตัดสินใจทำได้ง่ายข้ึน 

  สำหรับสินค้าฟุ่มเฟือย  ราคากลายเป็นเครื่องประเมินคุณค่าของผลิตภัณฑ์  บางครั้ง
ราคาสูงกอ็าจเป็นตัวเร่งการตัดสินใจซื้อได้  เช่น เพชรบลูไดมอนด์  หากต้ังราคาไว้แพงต่างจาก
ราคาเพชรธรรมดามาก  จะทำใหเ้กิดการตัดสินใจซื้อได้เร็ว เพราะว่า  ดูเป็นสินค้าทีม่ีคุณค่า หา
ยาก  ต้องรีบซือ้เพราะของมีจำนวนน้อยมากในโลก   

  สำหรับนักโฆษณา  สามารถดึงเอาจุดเด่นทางด้านราคามาเป็นจุดเร้าใจได้  หากเห็นว่า
ราคาเป็นจุดสนใจทีผู่้บริโภคจะพจิารณาเป็นอันดบัต้น ๆ  

  4.1.3 ช่องทางการจัดจำหน่าย (Place) หากสถานที่จัดจำหน่ายมีทั่วถึง ทำให้การไปหา
ซื้อได้ง่ายก็จะเร่งใหเ้กิดการตัดสินใจได้เร็วข้ึน หรือสถานที่จดัจำหน่ายส่งเสริมภาพลกัษณ์ให้กับ
สินค้า เช่นกระเป๋าแบรนด์เนม หากวางขายในตลาดนัดเปิดท้าย อาจไม่ได้รับความสนใจ หรือ
ผู้บริโภคไม่ตัดสินใจซื้อ เพราะลงัเลว่าจะเป็นของแท้หรือไม่ ในการโฆษณาหากได้ใสส่ถานที่จัด
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จำหน่ายไว้ชัดเจน ทำใหผู้้บริโภคไม่เสียเวลาในการไปตระเวนหา ก็ช่วยให้ผู้บริโภคตัดสินใจได้
ง่าย 

  4.1.4 การส่งเสริมการขาย (Promotion) เช่น การลด แลก แจก แถม ซึ่งสามารถ
กระตุ้นการตัดสินใจซื้อได้ โดยเฉพาะของที่มจีำนวนจำกัด หรือ ช่วงเวลาในการแถมจำกัด หาก
ไม่รีบซือ้จะไม่ได้รับของแถม   

 4.2 ลดความเสี่ยง (Reduced perceived risk)  ผูบ้ริโภคมกัต้องการความเช่ือมั่นในการซื้อ
สินค้า  เพราะบอ่ยครั้งที่การซื้อสินค้าต้ังอยู่บนความเสี่ยง  เช่น เสี่ยงว่าจะได้รบัสินค้าที่ไม่มี
คุณภาพ  เสี่ยงว่าจะเสียเงินแพง  นักโฆษณาต้องพยายามสร้างโฆษณาที่ช่วยส่งเสริมภาพลกัษณ์    
เพิ่มความมั่นใจว่าสินค้าดี  มีคุณภาพ  เพื่อที่ผู้บรโิภคจะได้ลดความลังเลใจ  เรง่การตัดสินใจให้
เร็วข้ึน   

วิธีการลดความเสี่ยง  

  4.2.1 การรับประกัน สินค้าที่มกีารรับประกัน จะช่วยสร้างความอุ่นใจให้กบัผูบ้รโิภค ว่า
หากซื้อไปแล้วสินค้าเสีย หรือไม่ได้คุณภาพ ก็สามารถเปลี่ยนคืนได้ 

  4.2.2 ภาพลักษณ์ของบริษัท บริษัทที่มีภาพลกัษณ์ที่ดี เป็นที่ยอมรบัในสงัคม ทำใหเ้กิด
ความเช่ือมั่นได้ว่าจะขายสินค้าที่มีคุณภาพดีด้วย เพราะจะไม่กล้าเสี่ยงต่อการขายสินค้าคุณภาพ
ต่ำ เนื่องจากภาพลักษณ์หากเสียไปจะสร้างกลับมาใหม่ต้องใช้เวลานาน 

  4.2.3 ภาพลักษณ์ของตราสินค้า ถ้าสินค้าได้มีการสร้างภาพลักษณ์ที่ดีมาอย่างต่อเนื่อง 
และมีการสือ่สารใหผู้้บริโภคได้รู้ เช่นการโฆษณา จะช่วยทำให้ผูบ้ริโภคเกิดความสบายใจ กล้า
ตัดสินใจมากขึ้น 

  4.2.4 ภาพลักษณ์ของตัวบุคคล ที่เกี่ยวข้องกับผลิตภัณฑ์ หากมีภาพลักษณ์ที่ดีแล้ว ก็จะ
ช่วยเสริมความมั่นใจ ลดความรูส้ึกเสี่ยงที่จะตัดสินใจ เช่น ภาพลักษณ์ของพนกังานขาย การ
แต่งตัวสะอาด กริยาเรียบร้อย พูดแนะนำสินค้าด้วยความมั่นใจ ไม่ลังเล ดูมีความจริงใจ หรอื 
ภาพลักษณ์ของผูบ้รโิภคคนอื่น ๆ ที่เคยซื้อสินค้าไปก่อนหน้านั้น ถ้าเป็นคนมีช่ือเสียง มีความ
น่าเช่ือถือ แล้วได้เคยใช้สินค้ามาก่อนจะช่วยเพิม่ความสบายใจมากขึ้น 

5.  การประเมินผลหลงัการซื้อ  (Post purchase)  เป็นข้ันตอนสุดท้ายหลงัจากที่ผูบ้ริโภคได้ซื้อ
สินค้าแล้วนำมาใช้  หากผลที่ได้รับเป็นไปตามความคาดหวัง  จะทำให้เกิดความพงึพอใจ  และมี
ทัศนคติที่ดี  มีแนวโน้มที่จะกลับมาซื้อซ้ำอีก  แต่หากผลที่ได้รับไมเ่ป็นไปตามความคาดหวัง  ก็
จะเกิดความไม่พอใจ และเกิดพฤติกรรมต่าง ๆ ตามมาหลายประการ เช่น  ผู้บริโภคหยุดการใช้
สินค้าหลงัจากการใช้ครัง้แรก  ถ้าความต้องการหยุดลง  หรอื อาจเกบ็ความไม่พอใจไว้  
จนกระทั่งเกิดการซื้อครั้งต่อไป  อันเนือ่งมาจากสินค้ามีเงื่อนไขพิเศษที่ดึงดูดใจ เช่น  ราคาถูก  
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ผู้บริโภคจะสอบถามวิธีการแก้ไขจากพนักงานขาย  หรือปรึกษาผู้เช่ียวชาญเพิ่ม เพราะอาจใช้ไม่
ถูกวิธีทำให้ได้ผลไม่น่าพอใจแม้ว่าผูบ้ริโภคได้ตัดสินใจซื้อแลว้ก็ตาม แต่ก็ยังคงพกพาเอาความ
กังวลหรือความไมส่บายใจต่าง ๆ ไว้ด้วยเสมอ  เพราะไม่มั่นใจว่าการตัดสินใจซื้อของตนจะ
ถูกต้องหรือไม่  และสภาพจิตใจลักษณะนี้มักเกิดภายหลังการตัดสินใจซื้อที่ยากและสำคัญ เช่น  
การซื้อบ้าน  ผู้บริโภคก็จะแวะชมบ้านต่าง ๆ หลาย ๆ แหง่ แล้วนำมาเปรียบเทียบกัน  บ้านหลัง
ที่ได้ตัดสินใจซือ้อาจจะไม่มลีักษณะสำคัญบางประการที่มีในบ้านที่ไม่ได้เลือก  เช่นตัดสินใจเลอืก
เพราะทำเลที่ตั้ง  สะดวกต่อการเดินทาง  ในขณะเดียวกันความใฝ่ฝันนอกเหนือจากทำเลที่ตัง้
แล้ว คือบริเวณบ้าน  เพื่อจะได้ปลูกต้นไม้ แต่บ้านหลังที่เลือกกลบัไม่มีพื้นที่เช่นน้ัน  ในทางตรง
ข้ามกับบ้านที่อยู่ไกลออกไปและไม่ถูกเลือกกลับมบีรเิวณบ้านด้วย  แม้ว่าจะได้ตัดสินใจซื้อไปแล้ว 
แต่ก็ยังอยู่ในสภาพกงัวลใจไมส่บายใจ  ซึ่งจะหาวิธีคลายกังวล เช่น หาข้อมูลข่าวสารจากโฆษณา
เพื่อมาสนับสนุนการตัดสินใจ  หรือได้รบัการยืนยันว่าตัดสินใจได้ถูกต้อง จากคนรูจ้ัก  และ
พยายามหลีกเลี่ยงข้อมูลข่าวสารที่ขัดแย้งกบัความคิดของตนเอง 

2. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู้บริโภค 

  พฤติกรรมผูบ้ริโภค  (consumer behavior)  หมายถึง  การกระทำใด ๆ ของบุคคล
เพื่อให้ได้มาซึ่งสินค้าหรอืบริการ  ที่ตอบสนองความต้องการของบุคคลนั้น ๆ ได้ ผู้บริโภคแต่ละ
คนจะมีความแตกต่างกันในด้านต่างๆซึง่มีผลมาจากความแตกต่างกันของลักษณะทางกายภาพ 
และสภาพแวดล้อมของแตล่ะบุคคล ทำการตัดสินใจซือ้และการใช้บรกิารของแตล่ะบุคคลมีความ
แตกต่างกัน 
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แบบจำลองภาพรวมของพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Hawkins,Best,Coney. Consumer 
Behavior 2004, p.27) 

ภาพท่ี  2.2: แบบจำลองภาพรวมของพฤติกรรมผู้บริโภค 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา : http://www.research-system.siam.edu/images/independent/2559_ 

  จากแบบจำลองดงักล่าวจะเห็นได้ว่า  กระบวนการในการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภคเกิด
จากอิทธิพลภายนอกและอิทธิพลภายในหลายประการ  ซึ่งผูบ้ริโภคจะปรบัอิทธิพลเหล่าน้ีให้
สอดคล้องกบัแนวความคิดเกี่ยวกับตนเองและรูปแบบการดำเนินชีวิตของแต่ละคน 

ดังนั้นจึงจำเป็นต้องศึกษาถึงปัจจัยต่างๆโดยที่เราสามารถแบง่ปัจจัยทีจ่ะส่งผลต่อพฤติกรรมของ
ผู้บริโภค ออกเป็น 2 ประการ ได้แก่ 

อิทธิพลภายนอก 
1.  วัฒนธรรม 
2.  วัฒนธรรมย่อย 
3.  ลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
4.  สังคม 
5.  กลุ่มอ้างอิง 
6.  ครอบครัว 
7.  กิจกรรมทางการตลาด 

อิทธิพลภายใน 

1.  การรับรู้ 
2.  การเรียนรู้ 
3.  ความทรงจำ 

4.  แรงจูงใจ 

5.  บุคลิกภาพ 

6.  อารมณ์ 

7.  ทัศนคติ 

ความคิดเก่ียวกับ
ตนเองและ
รูปแบบการ
ดำเนินชีวิต 

      กระบวนการตัดสินใจ 

 
 

สถานการณ์ 

 

เล็งเห็นปัญหา 

 

แสวงหาข้อมูล 

 
ประเมินทางเลือก 

 
การตัดสินใจซ้ือ 

 
กระบวนการหลังการตัดสินใจซ้ือ 

 

 

 

ประสบการณแ์ละการเรียนรู ้

ความต้องการ 

 needs 

ความปรารถนา 
   desires 

ประสบการณ์และการเรียนรู้ 

http://www.research-system.siam.edu/images/independent/2559_%E0%B9%84%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B8%A1%E0%B8%B2%E0%B8%AA3/The_Marketing_Mix_Affecting_the_use_of_Service_of_AirAsia_Airline/6.2Chapter_2.pdf
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  ปัจจัยภายใน (Internal Factors) ปัจจัยภายในเป็นปัจจัยทีเ่กิดจากตัวบุคคลในด้าน
ความคิดและการแสดงออก ซึง่มีพื้นฐานมากจากสภาพแวดล้อมต่างๆโดยทีป่ัจจัยภายใน
ประกอบด้วยองค์ประกอบต่างๆได้แก่ ความจำเป็น ความต้องการ หรือความปรารถนา แรงจงูใจ 
บุคลิกภาพทัศนคติ การรับรู ้

  ความจำเป็น (Needs) ความตอ้งการ (Wants) และความปรารถนา (Desires) ความ
จำเป็น ความต้องการ และความปรารถนา เป็นคำที่มีความหมายใกล้เคียงกันและสามารถใช้
แทนกันได้ ซึ่งเราจะใช้คำว่า ความต้องการในการสื่อความเป็นส่วนใหญ่ โดยที่ความต้องการสิง่
หนึ่งสิ่งใดของบุคคลจะเป็นจุดเริ่มต้นของความต้องการในการใช้สินค้าหรือบริการ คือ เมือ่เกิด
ความจำเป็นหรือความต้องการ ไม่ว่าในด้านร่างกายหรือจิตใจข้ึน บุคคลก็จะหาทางทีจ่ะสนอง
ความจำเป็นหรือความต้องการนัน้ๆ เราอาจกล่าวได้ว่า ความต้องการของมนุษย์ หรือความ
ต้องการของผูบ้รโิภคเป็นเกณฑ์สำหรบัการตลาดยุคใหม่ และเป็นปัจจัยสำคัญของแนวความคิด
ทางการตลาด (Market Concepts) 

แรงจงูใจ (Motive) เมื่อบุคคลเกิดปัญหาทางกายหรือทางจติใจข้ึน และหากปัญหาน้ันไม่รุนแรง
เขาอาจปล่อยวาง ไม่คิด ไม่ใส่ใจ หรือไม่ทำการตัดสินใจใดๆ แต่หากปัญหาน้ันๆขยายตัวหรอืเกิด
ความรุนแรงยิง่ข้ึน เขาจะเกิดแรงจูงใจในการพยายามทีจ่ะแก้ไขปัญหาที่เกิดข้ึนน้ัน ซึ่งเป็นเรือ่งที่
สำคัญทีเ่ราต้องศึกษาถึงความต้องการและความคิดของผู้บรโิภค เพื่อที่จะสร้างแรงจูงใจในการ
ซื้อสินค้าหรือบรกิารแกผู่้บริโภคให้ได ้

  บุคลิกภาพ (Personality) เป็นลกัษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลที่พัฒนาข้ึนมาจาก
ความคิด ความเช่ือ อุปนิสัย และสิ่งจูงใจต่างๆระยะยาวและแสดงออกมาในด้านต่างๆซึ่งมผีลต่อ
การกำหนดรูปแบบใสการสนองตอบของแต่ละบุคคลแตกต่างกัน ซึ่งจะเป็นลกัษณะการ
ตอบสนองในรปูแบบที่คงที่ตอ่ตัวกระตุ้นทางสภาพแวดลอ้ม เช่น ผู้ที่มีลกัษณะเป็นผู้นำจะ
แสดงออกหรือสนองต่อปัญหาด้วยความมั่นใจ แลพกล้าแสดงความคิดเห็น มีความเป็นตัวของ
ตัวเองสงู ในขณะที่ผู้ที่ขาดความมั่นใจในเองไมก่ล้าเสนอแนะความคิดเห็นและรับอิทธิพลจาก
ผู้อื่นได้ง่าย จะมีลักษณะชอบตามผูอ้ื่น 

  ทัศนคติ (Attitude) เป็นการประเมินความรูส้ึกหรือความคิดเห็นต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่งของ
บุคคล โดยทัศนคติจะมผีลต่อพฤติกรรมต่างๆของบุคคล ดังนั้น เมื่อเราต้องการใหบุ้คคลใดๆ
เปลี่ยนแปลงพฤติกรรม เราจะต้องพยายามทีจ่ะเปลี่ยนทัศนคติของเขาก่อน แต่ในความเป็นจริง
ทัศนคติเป็นสิง่ทีเ่ปลี่ยนแปลงได้ยาก เนื่องจากเป็นสิ่งที่ถูกสร้างขึ้นในจิตใจ ดังนั้น การปรับตงัให้
เข้ากับพฤติกรรมของผู้บริโภค จะทำได้ง่ายกว่าจะไปปรับเปลี่ยนพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ซึ่งตอ้ง
ใช้ความเข้าใจ แรงพยายาม และระยะเวลาในการดำเนินการที่ยาวนาน 
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การรบัรู้ (Perception) ในสภาพแวดลอ้มเดียวกัน  หรือคนหลายๆ คนอยู่ในเหตุการณ์เดียวกัน 
อาจมีการรบัรูท้ี่แตกต่างกันไป การรบัรู้นั้นมีผลกระทบไปถึงการกระทำ  และการตัดสินใจแสดง
พฤติกรรมต่าง ๆ ออกมา  จึงควรทำความเข้าใจเกี่ยวกับข้ันตอนของการรับรู้ของผู้บริโภคเพื่อ
นำมาใช้ประกอบในการวิเคราะห์และวางแผนงานต่อไป 

3. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสื่อประสมทางการตลาด 

ความหมายและองค์ประกอบของส่วนประสมการตลาด 

                   ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) คือ องค์ประกอบที่สำคัญในการ
ดำเนินงานการตลาด เป็นปัจจัยทีก่ิจการสามารถควบคุมได้ กิจการธุรกจิจะต้องสร้างส่วนประสม
การตลาดที่เหมาะสมในการวางกลยทุธ์ทางการตลาด ( ศิริวรรณ เสรรีัตน์ และคณะ, 2541,หน้า
35-36, 337 ) 

                   ส่วนประสมการตลาด ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์  (Product) การจัดจำหน่าย 
(Place) การกำหนดราคา (Price) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เราสามารถเรียกส่วน
ประสมทางการตลาดได้อีกอย่างหนึง่ว่า 7’Ps  ส่วนประกอบทั้ง 7 ตัวนี้ ทุกตัวมีความเกี่ยวพันกัน 
P แต่ละตัวมีความสำคัญเท่าเทียมกัน แต่ข้ึนอยู่กับผูบ้รหิารการตลาดแตล่ะคนจะวางกลยทุธ์ โดย
เน้นน้ำหนักที่ P ใดมากกว่ากัน เพือ่ใหส้ามารถตอบสนองความต้องการของเป้าหมายทาง
การตลาด คือ ตัวผู้บริโภค 

                   1. ผลิตภัณฑ์  (Product)  ปัจจัยแรกที่จะแสดงว่ากิจการพร้อมจะทำธุรกิจได้  
กิจการนั้นจะต้องมสีิ่งที่จะเสนอขาย  อาจเป็นสินค้าที่มีตัวตน บริการ ความคิด  (Idea)  ทีจ่ะ
ตอบสนองความต้อง การได้  การศึกษาเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์นัน้ นักการตลาด มักจะศึกษา
ผลิตภัณฑ์ในรปูของผลิต ภัณฑ์เบ็ดเสรจ็ (Total Product) ซึ่งหมายถึง ตัวสินค้า บวกกับความ
พอใจและผลประโยชน์อื่นทีผู่้บริโภคได้รับจากการซื้อสินค้านั้น ผู้บรหิารการตลาดจะต้องมีการ
ปรับปรงุสนิค้าหรอืบริการที่ผลิตข้ึนมาใหส้อดคลอ้งกบัความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย โดยเน้น
ถึงการสร้างความพอใจให้แก่ผู้ บริโภคและสนองความต้องการของผูบ้รโิภคเป็นสำคัญ ใน
การศึกษาเกี่ยวกบัผลิตภัณฑ์ จะต้องศึกษาปัญหาต่างๆ ที่ครอบคลุมถงึการเลอืกตัวผลิตภัณฑ์ 
หรือ สายผลิตภัณฑ์ การเพิม่หรือลดชนิดของสินค้าในสายผลิตภัณฑ์ ลักษณะของผลิตภัณฑ์ ใน
เรื่องคุณภาพ ประสทิธิภาพ สี ขนาด รูปทรง การใหบ้รกิารประกอบการขาย การรับประกัน 
ฯลฯ ผลิตภัณฑ์ทีผ่ลิตออกมาจำหน่ายตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภคกลุ่มใด วงจร
ผลิตภัณฑ์ของสินค้ามรีะยะเวลานานเท่าใด ในแต่ละช่วง เวลาของวงจรผลิตภัณฑ์นั้น นักบริหาร
การตลาดควรจะใช้กลยทุธ์ทางการตลาดอย่างไร และเมื่อตอ้งการที่จะสร้างความเจรญิก้าวหน้า
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ให้แก่กิจการ ธุรกจิจะตอ้งมกีารวางแผนพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ให้สอดคล้องกับความต้องการของ
ตลาดได้อย่างไร 

              ปัจจุบันจะเห็นได้ว่าผูบ้ริโภคให้ความสนใจและพิถีพิถันในการเลือกซื้อสินค้ามากกว่า
แต่ก่อน  บทบาทของการบรรจุภัณฑจ์ึงมีความสำคัญต่อตัวผลิตภัณฑ์อย่างยิง่ การบรรจุภัณฑจ์ะ
ก่อให้ เกิดประโยชน์หลกัอยู่ 2 ประการด้วยกัน คือ เป็นการป้องกันคุณภาพของสินคาและช่วย
ส่งเสริมการจำหน่าย ดังนั้น รูปร่างของภาชนะบรรจหุรือหีบห่อในปจัจบุันจงึมสีีสันสะดุดตา และ
วัสดุที่ใช้ทำหีบห่อแปลกใหม่กว่าเดมิ บ่อยครัง้ทีผู่้บริโภคตัดสินใจซือ้สินค้าโดยคำนึงถึงตัวบรรจุ
ภัณฑ์มากกว่าตัวสินค้า ผลิตภัณฑ์ทีผ่ลิตข้ึนมาจำหน่ายในตลาดจะต้องมีการกำหนดตราสินค้า
และเครือ่งหมายการค้า เพื่อเป็นการแสดงให้เห็นว่าผลิตภัณฑ์นั้นเป็นของผูผ้ลิตรายใดรายหนึ่ง
อย่างชัดเจน ตราสินค้าเป็นสิ่งมีประโยชน์แกผู่้บริโภค  ทำให้ผู้บริโภคทราบว่าสินค้าชนิดนั้น  
เป็นของผูผ้ลิตรายใด  ผู้บริโภคจะสามารถใช้ประสบการณ์ในอดีตมาช่วยในการตัดสินใจซื้อได้
ง่ายข้ึน โดยมิต้องสอบถามข้อมลูอยู่ตลอดเวลาและเกิดความมั่นใจในการตัดสินใจซื้อสินค้าน้ัน 

                   2. การจัดจำหน่าย (Place or Distribution) ผลิตภัณฑ์ทีผู่้ผลิตผลิตข้ึนมาได้น้ัน 
ถึงแม้ว่าจะมีคุณภาพดีเพียงใดก็ตาม ถ้าผู้บริโภคไม่ทราบแหล่งซือ้และไมส่ามารถจะจัดหามาได้
เมื่อเกิดความต้องการ ผลิตภัณฑ์ที่ผลิตข้ึนมาก็ไมส่ามารถตอบสนองความต้องการผูบ้รโิภคได้ 
ดังนั้น นักการตลาดจึงจำเป็นต้องพิจารณาว่าที่ไหน เมื่อไร และโดยใครทีจ่ะเสนอขายสินค้า การ
จัดจำหน่ายเป็นเรือ่งทีซ่ับซ้อน แต่ก็เป็นสิ่งจำเป็นที่ต้องศึกษา 

                   การจัดจำหน่ายแบ่งกิจกรรมออกเปน็ 2 ส่วน คือ ช่องทางจำหน่ายสินค้า 
(Channel of  Distribution) เน้นการศึกษาถึงชนิดของช่องทางการจำหน่ายว่าจะใช้วิธีการขาย
สินค้าให้กบัผูบ้ริโภคโดยตรง หรอืการขายสินค้าผ่านสถาบันคนกลางต่างๆ บทบาทของสถาบัน
คนกลางต่างๆ เช่น พ่อค้าส่ง  (Wholesalers ) พ่อค้าปลกี (Retailers) และตัวแทนคนกลาง 
(Agent  Middleman) ที่มีต่อตลาด  อีกส่วนหนึง่ของกจิกรรมการจัดจำหน่ายสินค้า คือ การ
แจกจ่ายตัวสินค้า (Physical  Distribution)  การกระจายสนิค้าเข้าสู่ตัวผู้บริโภค การเลือกใช้
วิธีการขนส่ง Transportation) ที่เหมาะสมในการช่วยแจกจา่ยสินค้า สื่อการขนส่งได้แก่ การ
ขนส่งทางอากาศ ทางรถยนต์ ทางรถไฟ ทางเรือ และทางทอ่  ผู้บรหิารการตลาดจะต้องคำนึงว่า
จะเลือกใช้สือ่อย่างใดถึงจะดีทีสุ่ด โดยเสียค่าใช้จ่ายต่ำและสนิค้าน้ันไปถึงลูกค้าทันเวลา ข้ันตอน
ที่สำคัญอกีประการหนึ่งในการแจกจ่ายตัวสินค้า คือ ข้ันตอนของการจัดเกบ็รักษาสินค้า 
(Storage) เพื่อรอการจำหน่ายให้ทันเวลาทีผู่บ้ริโภคต้องการ 

                   3. การกำหนดราคา (Price) เมื่อธุรกจิได้มีการพัฒนาผลิตภัณฑ์ข้ึนมา รวมทั้งหา
ช่องทางการจัดจำหน่ายและวิธีการแจกจ่ายตัวสินค้าได้แล้ว สิ่งสำคัญที่ธุรกิจจะต้องดำเนินการ
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ต่อไป คือ การกำหนดราคาที่เหมาะสมใหก้ับผลิตภัณฑ์ทีจ่ะนำไปเสนอขายกอ่นทีจ่ะกำหนดราคา
สินค้า ธุรกิจต้องมีเป้าหมายว่าจะตั้งราคาเพื่อต้องการกำไร หรือเพื่อขยายส่วนถือครองตลาด 
(Market  Share) หรือเพื่อเป้าหมายอย่างอื่น  อีกทั้งต้องมีการใช้กลยุทธ์ในการตั้งราคาทีจ่ะทำ
ให้เกิดการยอมรับจากตลาดเป้า หมายและสู้กบัคู่แข่งขันได้ในการแข่งขันในตลาด กลยทุธ์ราคา
เป็นเครื่องมือที่คู่แข่งขันนำมาใช้ได้ ผลรวดเร็วกว่าปจัจัยอื่นๆ เช่น การลดราคา หรืออาจตั้งราคา
สินค้าให้สงูสำหรบัสินค้าที่มีลกัษณะพิเศษในตัวของมันเอง เพื่อแสดงภาพพจน์ที่ดี อาจใช้ผลทาง
จิตวิทยามาช่วยเสริมการตั้งราคา การตั้งราคาสินค้าอาจมีนโยบายการให้สินเช่ือหรือนโยบายการ
ให้ส่วนลดเงินสด ส่วนลดการค้า หรือส่วนลดปรมิาณ ฯลฯ นอกจากนั้นธุรกิจจะต้องคำนึงถึงกฎ
ข้อบังคับทางกฎหมายที่จะมผีลกระทบต่อราคาด้วย ราคามูลค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ราคาเป็น
ต้นทุนของลกูค้า ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่าของผลิตภัณฑ์กบัราคาผลิตภัณฑ์นั้น ถ้า
คุณค่าสูงกว่าราคา เขาจะตัดสินใจซือ้ ดังนั้น ผู้กำหนดกลยทุธ์การตลาดด้านราคาต้องคำนึงถึง
ประเด็นต่างๆ ดังนี ้

                             3.1 คุณค่าที่รับรู้ ในสายตาของลูกค้า ซึ่งต้องพิจารณาว่าการยอมรบัของ
ลูกค้าในคุณค่าของผลิตภัณฑ์ว่าสงูกว่าราคาน้ัน ผลิตภัณฑ์นั้น 

                             3.2 ต้นทุนสินค้าและค่าใช้จ่ายที่เกีย่วข้อง 

                             3.3 การแข่งขัน 

                             3.4 ปัจจัยอื่นๆ 

                   4. การส่งเสรมิการตลาด (Promotion)  เปน็การศึกษาเกี่ยวกบักระบวนการ
ติดต่อสื่อสารไปยงัตลาดเป้าหมาย การส่งเสริมการตลาดเปน็วิธีการที่จะบอกให้ลูกค้าทราบ
เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ทีเ่สนอขาย 

                   วัตถุประสงค์ของการส่งเสริมการตลาด เพือ่บอกใหลู้กค้าทราบว่ามผีลิตภัณฑ์
ออกจำหน่ายในตลาดพยายามชักชวนใหลู้กค้าซื้อและเพื่อเตอืนความทรงจำกับตัวผู้บริโภค            

                   การส่งเสริมการตลาดจะต้องมีการศึกษาถึงกระบวนการติดต่อสื่อสาร 
(Communication Process) เพื่อเข้าใจถึงความสัมพันธ์ระหว่างผูร้ับกบัผู้สง่ การสง่เสรมิ
การตลาดมีเครือ่งมือสำคัญที่จะใช้อยู่ 4 ชนิดด้วยกัน ที่เรียกว่าส่วนผสมของการสง่เสรมิ
การตลาด (Promotion Mix) ได้แก ่

  4.1 การขายโดยใช้พนักงาน (Personal Selling) เป็นการเสนอขายสินค้าแบบ
เผชิญหน้ากัน (Face-to-Face) พนักงานขายต้องเข้าพบปะกับผูซ้ื้อโดยตรงเพื่อเสนอขายสินค้า 
การสง่เสรมิการตลาดโดยวิธีนี้เป็นวิธีที่ดีทีสุ่ด แต่เสียค่าใช้จ่ายสูง 
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  4.2 การโฆษณา (Advertising) หมายถึงรปูแบบของการจ่ายเงินเพื่อการสง่เสริม
การตลาด โดยมิได้อาศัยตัวบุคคลในการนำเสนอหรือช่วยในการขาย แต่เป็นการใช้สื่อโฆษณา
ประเภทต่างๆ เช่น โทรทัศน์ วิทยุ หนังสือพิมพ์ นิตยสาร ปา้ยโฆษณา อินเตอร์เนท (Internet) 
สื่อโฆษณาเหล่าน้ีจะสามารถเข้าถึงผู้บริโภคเป็นกลุม่ใหญ่ เหมาะสำหรบัสินค้าที่ต้องการกระจาย
ตลาดกว้าง 

  4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึงกจิกรรมที่ทำหน้าที่ช่วย
พนกังานขายและการโฆษณาในการขายสินค้า การสง่เสรมิการขายเป็นการกระตุ้นผูบ้รโิภคให้
เกิดความต้องการในตัวสินค้า การส่งเสริมการขายจัดทำในรปูของการแสดงสินค้า การแจกของ
ตัวอย่าง แจกคูปอง ของแถม การใช้แสตมปเ์พื่อแลกสินค้าการชิงโชคแจกรางวัลต่างๆ ฯลฯ 

              4.4 การเผยแพร่และประชาสัมพันธ์  (Publicity  and  Public  Relation) ใน
ปัจจุบันธุรกิจมกัสนใจภาพพจน์ของกิจการ  ธุรกิจได้ใช้เงินจำนวนมากเพื่อสร้างช่ือเสียงและ
ภาพพจน์ของกจิการ  ปัจจบุันองค์กรธุรกจิส่วนใหญ่ไม่ได้เนน้ที่การแสวงหากำไร  (Maximize  
Profit)  เพียงอย่างเดียว  ต้องเน้นที่วัตถุประสงค์ของการใหบ้ริการแกส่ังคมด้วย  (Social  
Objective)  เพราะความอยูร่อดขององค์การธุรกจิจะข้ึนอยูก่ับการยอมรับของกลุม่ผูบ้ริโภคใน
สังคม  ถ้าหากกลุ่มผู้บริโภคต่อ ต้านหรือมีความคิดว่าองค์การธุรกิจแสวงหาผลประโยชน์ใหก้ับ
ตนมากจนไม่คำนึงถึงสังคม หรือผูบ้ริโภค เช่น การผลิตสินค้า แล้วปล่อยน้ำเสียลงแม่น้ำ หรือทำ
ให้อากาศเป็นพิษ ก่อให้เกิดผลเสียแกส่่วนรวม โดยมิได้หาวิธีแก้ไข จะสร้างภาพพจน์ที่ไม่ดีของ
องค์การธุรกิจ บริษัทบญุรอดบรเิวอรี่ จำกัด เป็นกจิการขายเบียร์ ซึง่มสี่วนในการเสนอสิ่งที่เป็น
พิษภัยต่อประชาชน จึงพยายามทำป้ายโฆษณาเพื่อเสริมสร้างภาพพจน์ ด้วยการเสนอเรื่องการ
อนุรักษ์ธรรมชาติอนุรักษ์วัฒนธรรมไทย  เป็นการชดเชย เบีย่งเบนความรู้สกึต่อต้านของสังคม 
หากกลุ่มผู้บริโภคไม่พอใจและไม่ต้องการซื้อสินค้าและบริการของผู้ผลิต ย่อมเป็นสาเหตทุี่จะ
จำกัดการเจริญเติบโตของธุรกจิได ้

   4.5.กระบวนการ (Process) เป็นการสร้างสรรค์และการส่งมอบส่วนประกอบ
ของผลิตภัณฑ์โดยอาศัยกระบวนการที่วางแผนมาเป็นอย่างดี กลยุทธ์ที่สำคัญสำหรบัการบรกิาร 
คือ เวลาและประสิทธิภาพในการบรกิาร ดังนั้นกระบวนการบริการที่ดจีึงควรมีความรวดเร็วและ
มีประสิทธิภาพในกาส่งมอบ รวมถึงตอ้งง่ายต่อการปฏิบัติการ เพื่อทีพ่นักงานจะได้ไม่เกิดความ
สับสน ทำงานได้อย่างถูกต้องและมีแบบแผนเดียวกันและงานที่ได้ต้องดีมีประสิทธิภาพและ
คุณภาพ 

  5.ด้านบุคคล (People) กลยุทธ์นี้ให้ความสำคัญไปที่การคัดเลือก การฝึกอบรม และให้
ผลตอบแทนหรือรางวัลเพื่อจูงใจ สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลกูค้าได้อย่างดี สามารถ
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แข่งขันทางด้านบรกิารกบัคู่แข่งได้ เจ้าหน้าที่ที่ให้บริการจะต้องมีทัศนคติ และไหวพริบที่ดี 
ตอบสนองความต้องการของผู้ใช้บรกิารได้อย่างทันท่วงที แก้ไขปัญหาภายใต้นโยบายของโรงแรม 
สร้างประสบการณ์เชิงบวกให้กับแขกที่เข้าพักได้ เพราะโรงแรมยิ่งมีช่ือเสียง ลูกค้ายิง่คาดหวังกบั
การบริการของพนักงาน xxx ส่วนของพนักงานต่อห้องพกัตอ้งเหมาะสม 

  6.ด้านการสร้าง และนำเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 
Presentation) เป็นการสร้างคุณภาพด้านรูปแบบการใหบ้รกิารใหส้ามารถจับต้องได้ เช่น 
พนักงานต้องแต่งตัวให้เรียบร้อย เสื้อผ้าสะอาดสะอ้าน คำพดูต้องสุภาพ การให้บริการรวดเร็ว 
และคำนึงถึงคุณค่าที่ลกูค้าจะได้รบั หรอือุปกรณ์ต่างๆ ที่มีคุณภาพ รวมถึงผลิตภัณฑ์ทีม่ียี่ห้อที่
โรงแรมใช้ ก็เป็นอกีหนึง่หลักฐานที่แสดงให้ลกูค้าเห็นถึงระดบัของโรงแรม กลยทุธ์ด้านน้ีจะช่วย
สร้างความประทับใจตั้งแต่ครัง้แรกที่ลูกค้าเดินเข้ามาในโรงแรม 

  7.ด้านกระบวนการ (Process) เป็นสิ่งทีเ่กี่ยวกับระเบียบการทำงานด้านบริการ เสนอให้
ผู้ใช้บริการ เพื่อมอบความประทับใจใหลู้กค้า ในที่นี้จะขอยกตัวอย่าง U-hotel ที่เชียงใหม่ ที่ตั้ง
คำถามว่า “ทำไมต้องลงมารบัประทานอาหารเช้าก่อน 10.00 น.” จึงทำให้ U-Hotel ใหบ้รกิาร
อาหารฟรี 1 มื้อกับแขกที่เข้าพัก โดยเลือกอาหารชุดตามนูลว่งหน้า และระบเุวลาที่ต้องการ
รับประทาน โดยจะนำอาหารไปส่งให้ถึงหอ้งพกัของการใช้กลยุทธ์ Process มาให้บริการใหม่ 
เพื่อสร้างความแตกต่าง และทำใหโ้รงแรมโดดเด่น 

 

4. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการส่งเสริมการตลาดการท่องเท่ียว 

  4.1. การสง่เสริมการตลาดการท่องเที่ยว 

ประภาศรี สวัสดิ์อำไพรักษ์ (2545,หน้า 34) ได้กล่าวถึงการส่งเสริมการตลาดทอ่งเที่ยวว่า การ
ส่งเสริมการตลาดทอ่งเที่ยว หมายถึง การตลาดโดยมุง่สร้างความต้องการในการผลิตผลิตภัณฑ์ 
ทางการท่องเที่ยวโดยใช้ส่วนประสมการตลาด ในด้านการสง่เสริมการการตลาด (Promotion) 
อันประกอบด้วย การโฆษณา การประชาสัมพันธ์ การขายโดยบุคคล และการสง่เสรมิการขาย 
ดังนี้ การโฆษณา  (Advertising)  Michale M. Coltman (1986, p.104 ) ได้กล่าวถึงการ
โฆษณา (Advertising) ว่าหมายถึง รปูแบบ หรือความคิดในการเสนอขายสินค้าและบริการโดย
ผ่านสื่อต่างๆ ที่มิใช่ตัวบุคคลเพื่อจูงใจให้ ผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายเกิดความต้องการซือ้หรือเพิ่ม
การใช้สินค้าและบรกิารของธุรกจินั้นทั้งใน ปจัจบุันและอนาคต โดยสื่อในการโฆษณาการ
ท่องเที่ยวมีดังนี้  

  4.1.1 หนงัสือพิมพ์ เป็นสิง่ที่พบเห็นได้ทั่วไปจงึเป็นที่นิยมสำหรบัการส่งเสริมตลาดการ
ท่องเที่ยว เพราะสามารถสร้างความคุ้นเคย การรับทราบ และการรูจ้ักสินค้าหรอืบริการให้แก่
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ลูกค้า ได้ในวงกว้าง ในขณะเดียวกันลูกค้าก็สามารถทราบการเปรียบเทียบสินค้าประเภท
เดียวกันได้ในคราวเดียว  

  4.1.2. วิทยุ โดยปกติแล้วเป็นสื่อโฆษณาที่ใช้เวลาสั้นมากในการสือ่สาร ค่าใช้จ่ายในการ
ลงทุน โฆษณาแต่ละครัง้จะมากน้อยก็ขึ้นอยู่กับพื้นที่ของเวลาที่ใช้ในแต่ละวัน ขนาดของกลุ่มผู้ฟัง
และ ความนิยมของสถานีวิทยุ จงึเป็นประโยชน์ในการกระตุน้ลูกค้าที่คิดว่ากำลงัจะซื้อสินค้าให้
เกิดการ ซือ้ในทันที   

  4.1.3 โทรทัศน์ เป็นสื่อโฆษณาที่ต้องเสียค่าใช้จ่ายแพงมาก แต่มีข้อได้เปรียบ คือ การ
มองเห็น ภาพซึ่งวิทยุไมส่ามารถทำได้ หน่วยงานด้านการท่องเที่ยวของภาครัฐจึงนิยมใช้โทรทัศน์
เพื่อ โฆษณาสินค้าทางการท่องเที่ยว โดยเฉพาะช่วงฤดูกาลท่องเที่ยว ซึ่งโทรทัศน์สามารถกระตุ้น
ให้เกิด การซื้อได้ทั้งลูกค้ากำลังคิดจะซื้อสินค้า ซึ่งสอดคลอ้งกับข้อมลูจากงานวิจัยของ กาญจน
รัตน์ รัตนสนธิ (2551) ได้ทำการวิจัยเกี่ยวกับการส่งเสริมการตลาดการท่องเที่ยวเชิงนิเวศสำหรบั
เยาวชนไทยกรณีศึกษานักศึกษาระดบัปริญญาตรี 4 ปี สถาบันราชภัฎเชียงใหม่ พบว่า นักศึกษา
สถาบันราชภัฎเชียงใหม่ส่วนใหญ่ได้รับข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกบัการท่องเที่ยวเชิงนเิวศจากโทรทัศน์
มากที่สุด นอกจากนีก้ลุ่มตัวอย่างสามารถรบัรู้ข้อมูลข่าวสารของการทอ่งเที่ยวแห่งประเทศไทย
ในรูปแบบ ต่างๆ โดยเฉพาะจากสื่อโทรทัศน์มากทีสุ่ด รองลงมา คือ นิตยสาร และอินเทอร์เน็ต 
ตามลำดับ   

  4.1.4 นิตยสารและวารสารทางการทอ่งเที่ยว ถึงแม้ว่าจะมีค่าใช้จ่ายค่อนข้างแพงแต่
สามารถ เข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้โดยตรง คือ ลูกค้าที่ให้ความสนใจสินค้าทางการทอ่งเที่ยว
มักที่จะซื้อ นิตยสารหรือวารสารนั้นๆ ส่วนข้อได้เปรียบ คือ สามารถลงโฆษณาสินค้าได้ใน
ระยะเวลาที่ ยาวนาน อีกทั้งยังสามารถอ่านต่อๆ กันไปได้ในหลายๆ กลุ่มคน  

  4.1.5 จดหมายทางตรง เป็นวิธีที่สามารถวัดผลของการโฆษณาได้ง่ายว่าลูกค้าสนใจใน
สินค้า ของเราเพียงใดจากการตอบรับกลบัมา ทั้งนีร้วมถึงนามบัตร ไปรษณียบัตร คูปอง รายการ
สินค้า รวมทั้งราคา และจดหมาย   

  4.1.6. โบชัวร์ และแผ่นพบั ส่วนใหญ่จะเป็นในรูปของการโฆษณาโรงแรม แหล่ง
ท่องเที่ยวและ ที่พกัตากอากาศตามแหล่งท่องเที่ยว เป็นการบอกถึงหน่วยบรกิารต่างๆ ที่
นักท่องเที่ยวจะไดร้ับ  

  4.1.7 การขนส่งสาธารณะ เป็นการโฆษณาโดยใช้พาหนะเปน็สื่อ เช่น รถเมล์ รถไฟใต้
ดินหรือ รถแทก็ซี่ ซึ่งเป็นที่นิยมใช้กันแพร่หลาย แม้เป็นการยากที่จะใช้วัดการรับรู้ของสื่อจาก
ลูกค้าก็ตาม  
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  4.1.8 ป้ายโฆษณาบนทางหลวงหรือทางสัญจร เป็นที่นิยมของธุรกจิท่องเที่ยวขนาดย่อม 
มากกว่า เช่น ร้านอาหาร หรือที่พักริมทาง กลุ่มเป้าหมายจึงเป็นนักท่องเที่ยวที่ยังมิได้มีการ
ตัดสินใจ ที่จะซื้อสินค้าทางการทอ่งเที่ยวมาก่อนล่วงหน้า การโฆษณาโดยป้ายนั้นค่อนข้างมรีาคา
สูงในแง่ ของการเช่าป้ายโฆษณา และค่าจ้างท าป้ายโฆษณา  

  4.1.9 การแสดงสินค้าและภาพยนตร์ทางการท่องเที่ยวผู้ใช้สว่นใหญ่เป็นหน่วยงามหรอื
สมาคม ทางการทอ่งเที่ยวในการส่งเสริมการขายสินค้าของเมืองทีเ่ป็นแหลง่ท่องเที่ยวโดยการ
แสดง ภาพยนตร์เพือ่ดึงดูดใจเพื่อให้ลูกค้าเลือกเป็นทีห่มายในรูปแบบการท่องเที่ยวต่าง ๆ เช่น
การประชุมสัมมนา ลกัษณะเด่นของการโฆษณา มีดังนี้   

  1) เป็นการขายโดยใช้สื่อต่างๆ ไม่ใช้บุคคล การเสนอขายจะให้ข้อมูลกับคนจำนวนมาก 
ไม่เฉพาะเจาะจงลกูค้าคนใดคนหนึ่งโดยเฉพาะ เป็นการขายในปริมาณมาก   

  2) เป็นการเผยแพร่ แสดงความอย่างกว้างขวาง ออกมาในรปูภาพ เสียงสิ่งพิมพ์ เพือ่
เสนอ ข้อมลูซ้ำ ๆหลายครั้ง เพื่อใหผู้้บริโภคคุ้นเคย มั่นใจ ตรวจสอบ ยอมรับ เปรียบเทียบข้อมลู
ระหว่างคู่แข่งต่างๆ เปลี่ยนทัศนคติ ทดลอง สัง่ซื้อ และสร้างภาพลักษณ์ให้แก่สินค้าและองค์กร
นั้นๆ   

  3) เป็นการเสนอขายโดยอาศัยเหตุผล ทั้งเหตผุลจรงิและเหตุผลสมมติ มกีารจูงใจบอก 
ความจริงแต่ไม่ทัง้หมด ไม่บอกส่วนที่ไม่ดี ผู้กล่าวว่า “สิ่งที่ปรากฏในโฆษณาทั้งหมดเป็นจรงิแต่ 
ความจริงทั้งหมดไม่ได้ปรากฏในโฆษณาน้ัน”  

  4) เป็นการเสนอขายที่มีค่าใช้จ่าย และระบุตัวผู้อุปถัมภ์การโฆษณา ลักษณะของงาน
โฆษณาที่ดี  หนึ่ง เรียกรอ้งความสนใจ  สอง เร่งเร้าใหเกิดความอยากรู้อยากเห็นต่อไป  สาม 
สร้างความน่าเช่ือถือ  สี่ สร้างความอยากได้ในสินค้าที่โฆษราน้ัน  ห้า เชิญชวนให้เกิดการทดลอง
ใช้หรือซื้อสื่อโฆษณาใช้  โทรทัศน์ เป็นสื่อทีม่ีประสิทธิภาพมากที่สุด แต่เสียค่าใช้จ่ายสูงมาก วิทยุ 
สามารถส่งข้อมูลไปได้กว้างไกล หนังสือพมิพ์ ให้ข้อมลูรายละเอียด นิตยสารให้ข้อมลูเฉพาะแก่
กลุ่มเป้าหมาย ป้ายโฆษณา (Billboard) และการโฆษณานอกสถานที่อื่น ๆ (Public Display)  
โฆษณาทางไปรษณีย์ หรือจดหมายตรง (Direct Mail)  สือ่อืน่ ๆ เช่น แผ่นพับ สิ่งพมิพ์ 
ภาพยนตร์ วิดีโอ การจัดแสดงสินค้า ฯลฯ  จากความรู้ข้างตน้  การโฆษณา  เป็น รูปแบบหรือ
ความคิดในการเสนอขายสินค้าและ บริการโดยผ่านสื่อต่างๆ ที่มิใช่ตัวบุคคลเพื่อจูงใจให้ผูบ้รโิภค
กลุ่มเป้าหมายเกิดความต้องการซื้อ หรือเพิ่มการใช้สินค้าและบริการของธุรกิจทางการท่องเที่ยว 
โดยใช้ การโฆษณาผ่านโทรทัศน์ การโฆษณาผ่านวิทยุ การโฆษณาผ่านนิตยสารการท่องเที่ยว 
การโฆษณาผ่านวารสารการท่องเที่ยว การโฆษณาผ่านหนงัสือพิมพ์  การโฆษณาผ่านเว็บไซต์  
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การโฆษณาผ่านโซเชียลมีเดีย ( Youtube, Facebook, Twitter)  การโฆษณาผ่านสื่อกลางแจ้ง
(ป้ายโฆษณากลางแจ้ง) และการ โฆษณาผ่านแผ่นพบัและโปสเตอร์   

  4.1.10 การประชาสัมพันธ์ (Public Relations) Victor T.C. Middleton (1994, หน้า
18-35) กล่าวถึงการประชาสัมพันธ์ (Public Relations) หมายถึง การปฏิบัตงิานของหน่วยงาน 
องค์กร สถาบัน บริษัทในการเผยแพร่ข่าวสาร และดำเนินงานวิธีอื่น ๆ อย่างมีแบบแผนการ
กระทำอย่างต่อเนือ่ง โดยมีวัตถุประสงค์ ดังนี้   

  1) เพือ่เผยแพร่ข่าวสาร ช้ีแจงแถลงนโยบาย การดำเนินงาน กิจกรรมการเคลื่อนไหว
ของ หน่วยงาน องค์กร สถาบัน บริษัทให้กลุ่มเป้าหมาย และประชาชนทั่วไปรบัทราบ  

  2) เพือ่ชักชวนให้กลุม่เป้าหมายและสาธารณชนมีส่วนร่วมสนับสนุนและเห็นชอบกบั 
วัตถุประสงค์ของหน่วยงาน และให้ความเช่ือถือ   

  3) เพือ่สร้างบรรยากาศแห่งความเข้าใจอันดี มีมนุษยสัมพันธ์และทัศนคติที่ดีทั้งภายใน 
และภายนอกหน่วยงาน การประชาสัมพันธ์ของธุรกจิท่องเทีย่ว กระทำได้หลายวิธีได้แก่   

   4.1.11 การเผยแพร่ต่อสาธารณชน (Publicity) คือ การตีพมิพ์บทความต่าง ๆ 
ของธุรกิจ ทอ่งเที่ยวลงในหนังสือพมิพ์ท้องถ่ินในตลาดนักท่องเที่ยวอาจไม่เสียค่าใช้จ่ายโดยตรง
ในการลงบทความเหมือนโฆษณา แต่จะเสียค่าใช้จ่ายให้ผูจ้ัดทำไปหาข้อมลู   

   4.1.12 กิจกรรมการเผยแพร่ตอ่สาธารณชนของการท่องเที่ยว ที่กระทำอยู่
ทั่วไป ได้แก่    

  1) การจัดทัศนศึกษา (Educational Trip) คือ การเชิญผู้แทนสื่อมวลชนและบริษัท นำ
เที่ยวมาทัศนศึกษาในประเทศไทย เพื่อข้อมลูที่ได้ไปเสนอในหนังสือพิมพ์ โทรทัศน์ วิทยุ และสื่อ
ต่างๆ ซึ่งได้รบัความน่าเช่ือถือจากนักท่องเที่ยว   

  2) การทำจดหมายแจ้งข่าว (Business News or Newsletter) สำนักงานการ 
ท่องเที่ยวจัดข้ึนเพือ่ผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ และความเคลื่อนไหวทางการทอ่งเที่ยว เช่น การเปิด
โรงแรม หรือแหล่งท่องเที่ยวที่กำลังได้รบัการพัฒนา   

  3) การแจ้งข่าวเป็นครั้งคราว (Press/News Release) เป็นการแจง้ข่าวหรือ 
แถลงการณ์เมื่อมีเหตุการณ์ใหม่ๆ เกิดข้ึนที่เกี่ยวข้องกับสินค้าและองค์กร   

  4) การสัมภาษณ์บุคคล (Photo Release) เป็นการเผยแพรข่่าวการสัมภาษณ์พร้อม รูป
ถ่ายของบุคคลในองค์กรหรือในวงการธุรกจิทีเ่กี่ยวขอ้ง 

  5) การจัดแถลงข่าวสื่อมวลชน (Press Conference) เป็นการจัดแถลงข่าวให้กับ 
สื่อมวลชนต่างๆ เพื่อให้ข้อมลูข่าวสารใหม่ๆ เกี่ยวกับสินค้าและบริการ   
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  6) การเข้าร่วมกิจกรรมกบัชุมชนต่าง ๆ (Community Relations) เช่น ร่วมงาน
ประจำปี ของเมืองสำคัญ หรือของประเทศ การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทยเคยจัดรถบปุผชาติเข้า
ร่วมในงาน Rose Parade ของเมืองลอสแอนเจลีส เพื่อเป็นการประชาสมัพันธ์ประเทศไทย 

  7) การจัดกจิกรรมในโอกาสพิเศษ (Special Event) เป็นการจัดกจิกรรมเป็นครั้งคราว
ใน โอกาสหรือวาระพิเศษ เช่น งานกีฬา การประกวาดแข่งขันต่างๆ เพื่อเป็นการประชาสมัพันธ์
เผยแพร่ และสร้างภาพลักษณ์ที่ดีให้แก่องค์กร จากความรู้ข้างต้น การประชาสัมพันธ์ เป็นการ
เผยแพร่ข่าวสารด้วยวิธีการต่าง ๆ เพือ่ ชักชวนให้กลุ่มเป้าหมายให้มาใช้ธุรกจิทางการท่องเที่ยว
เพื่อเชิญชวนโดยมี การจัดทัศนศึกษาแก่ สือ่มวลชน การจัดทำจดหมายแจ้งข่าวไปยัง
ผู้ประกอบการหรือหน่วยงานที่มสี่วนเกี่ยวข้องกบัแหล่งท่องเที่ยว เพื่อใหท้ราบถึงกจิกรรม งาน
เทศกาล หรือช่วงฤดูการท่องเที่ยวทีจ่ัดข้ึน การจัดแถลงข่าว ให้แก่สื่อมวลชนได้รับทราบถึงข้อมูล
ต่างๆของแหลง่ท่องเที่ยวการตีพิมพบ์ทความต่างๆที่เกี่ยวกับ  แหล่งท่องเที่ยว ลงในสื่อต่างๆที่
เกี่ยวข้องกบัการท่องเที่ยวใหเ้ป็นทีรู่จ้ัก และผู้ประกอบการหรือ หน่วยงานทีม่ีส่วนเกี่ยวข้องกับ
แหล่งท่องเที่ยวมีการเข้าร่วมกิจกรรมต่างๆ ที่ชุมชนจัดข้ึน   

  5) การเสนอซื้อขายสินค้าและบรกิารการท่องเที่ยว เป็นกจิกรรมที่จัดให้ผูซ้ื้อและผู้ขาย 
ธุรกิจได้พบปะ เจรจา ตกลงการซื้อขายสินค้าและบริการในขณะนั้นหรือในโอกาสต่อไป โดยแบ่ง 
กิจกรรมออกเป็นหลายลักษณะ ดังนี้ Trade Presentation / Seminar / Workshop ได้แก่ 
กิจกรรมการซื้อขายของผู้ ดำเนินธุรกจิการท่องเที่ยวแบบค้าส่ง (Tour Wholesaler) เสนอขาย
รายการนำเที่ยวต่อตัวแทน จำหน่ายสินค้าและบริการทอ่งเที่ยว (Travel Agent) ที่เป็นลูกค้า
ของตน และกิจกรรมของสมาคม การท่องเที่ยวต่าง ๆ เพื่อให้ผูป้ระกอบธุรกิจการจัดนำเที่ยวมา
เสนอขายสินค้าและบริการต่อตัวแทน จำหน่ายได้ โดยมีวิธีเสนอขาย ได้แก่ การให้ข้อมลู การ
บรรยาย ตอบข้อซักถาม สัมมนา การฉายสไลด์ ภาพยนตร์ เพื่อใหผู้้ซือ้ตัดสินใจเดินทางมา
ประเทศไทย หรือใหผู้้ประกอบธุรกจิการจัดนำเที่ยวบรรจุรายการท่องเที่ยวประเทศไทยไว้ใน
รายการนำเที่ยวแบบเหมาจ่าย (Travel Mart / Trade Meet)ได้แก่ กิจกรรมการซื้อขายระหว่าง
ผู้ประกอบธุรกจิ การทอ่งเที่ยว และผูป้ระกอบธุรกจิจัดหาสนิค้าและบรกิารต่างๆ (Suppliers) 
เช่น สายการบิน โรงแรม ผูป้ระกอบธุรกิจสามารถเข้าร่วมงานเอง หรือร่วมกับองค์กรภาคเอกชน
ทั้งในประเทศ และ ต่างประเทศกิจกรรมนีลู้กค้าทั่วไปอาจเข้าชมได้เพื่อทราบข้อมลูที่เป็น
ประโยชน์ในการตัดสินใจซื้อ สินค้าและบริการและเดินทางท่องเที่ยว  (Trade Show / Fair 
Show / Exhibition)ได้แก่ กจิกรรมการซื้อขายระหว่างผูป้ระกอบธุรกิจท่องเที่ยว และลกูค้า
ทั่วไป เพื่อใหลู้กค้ามีโอกาสพบปะตัวแทนจำหน่าย ได้รูจ้ักและเกิดความสนใจสินค้าการท่องเที่ยว
จนสามารถติดต่อซื้อขายในโอกาสต่อไปได้  (Consumer Presentation / Sales)ได้แก่กิจกรรม



27 
 

การซื้อขายระหว่างผู้ประกอบธุรกิจการจัดนำเที่ยวและลูกคา้ผู้สนใจทั่วไป ตลอดจนผูท้ี่คาดว่าจะ
เป็นผู้ซื้อโดยตรง โดยมีวิธีการ ขายหลายรปูแบบ เช่น การบรรยาย ให้ข้อมลูข่าวสาร แสดง
รูปแบบของ package tour และเสนอขาย ให้แก่ลกูค้าในปจัจบุันการเสนอขายสินค้าและบรกิาร
แบบนี้กระทำอย่างแพรห่ลายทั้งในประเทศ และต่างประเทศโดยมีองค์กรการท่องเที่ยวทั้งของรฐั
และเอกชนเป็นผู้ประสานงาน มีการเผยแพร่ และประชาสัมพันธ์ใหบุคคลทั่วไปได้ทราบอย่าง
กว้างขวาง จากความรู้ข้างต้น การขายโดยบุคคล เป็นการนำสินค้าและบริการขายตรงไปยัง
ลูกค้าหรือผู้ที่ คาดหวังว่าจะเป็นลูกค้าเพือ่ก่อใหเ้กิดการเปลีย่นแปลงในตัวสินค้าและบริการโดย
อาศัยพนักงาน ขาย (Salesman) การร่วมมือกับผู้ประกอบธุรกิจต่างๆทีเ่กี่ยวข้องกบัแหล่ง
ท่องเที่ยว เสนอขาย บริการหรอืกจิกรรมทางการท่องเที่ยวให้ข้อมูลข่าวสาร แสดงรูปแบบของ 
package tour ให้แก่ องค์กรหรอืหน่วยงานภาครัฐและเอกชนต่างๆ และจัดบุคลากรเสนอขาย
บริการทางการท่องเที่ยว หรือกิจกรรมต่างของแหล่งทอ่งเทีย่ว ในรูปแบบของงานกจิกรรม หรือ
นิทรรศการ     

  2.1.1.13 การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion)  Victor T.C. Middleton (1994, 
p.18-35) กล่าวว่าการส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) เป็นกจิกรรมหรือเครื่องมอืทาง
การตลาดอย่างหนึง่ที่กระตุ้นใหร้้านค้าและผู้ประกอบการสนใจซื้อขาย สินค้ามากข้ึน เป็นการ
ผลักดันให้สินค้าที่ขายอยู่สามารถทำยอดขายได้สูงกว่าคู่แข่ง และการกระตุ้น ใหผู้้บริโภคเกิดการ
ซื้อเร็วข้ึน และในการส่งเสริมการขายสินค้าทางการท่องเที่ยวนั้น ผู้ผลิตทางการ ทอ่งเที่ยว
หลายๆ รายมักให้ความสำคัญกบัการสง่เสรมิการขาย ณ จุดขาย ซึ่งมีรปูแบบของจุดขาย 3 
รูปแบบ ที่ความต่างกันของสถานที่ขายดังนี้  Esternal POS ตัวอย่างเช่น บริษัทตัวแทนจำหน่าย
สินค้าทางการท่องเที่ยว (Travel Agency) ในการรบัรองหรอืขายสินค้าในลักษณะการขายปลกี 
เช่น โปรแกรมทัวร์ บัตรโดยสาร หอ้งพกั และแหล่งท่องเที่ยว เป็นต้น หรือศูนย์การ
ประชาสมัพันธ์ทางการทอ่งเที่ยว (Tourist Information Centre)  Internal POS ตัวอย่างเช่น 
เคาน์เตอร์แผนกต้อนรับของโรงแรม หรือสถานที่ทอ่งเที่ยว ต่างๆ ที่มรีะบบการเช่ือมโยงกันกบั
สินค้าและบริการอื่น ๆ ที่เกี่ยวข้อง อาทิ บารร์้านอาหาร ร้านขายสินค้าที่ระลึก ร้านขายสินค้า
ปลอดภาษี เป็นต้น  Customer’s home as POS คือ การตอบรบั ถามหา หรอืการขอจอง
สินค้าและบริการจาก ลูกค้าที่ได้รบัหรือพบเห็นการเสนอขายสินค้าและบริการโดยการส่งเสรมิ
การขายผ่านโทรทัศน์วิทยุ จดหมายตรง หรือโทรศัพท์ กาญจนรัตน์ รัตนสนธิ (2551: 19) ได้วิจัย
การสง่เสรมิการตลาดการท่องเที่ยวเชิงนิเวศสำหรบัเยาวชนไทยกรณีศึกษานักศึกษาระดบั
ปริญญาตรี 4 ปี สถาบันราชภัฎเชียงใหม่ พบว่า นักศึกษาสถาบันราชภัฎเชียงใหมส่่วนใหญ่ใช้
การหาข้อมูลกอ่นการตัดสินใจเดินทางท่องเที่ยวโดยการ สอบถามเพื่อนที่รูจ้ัก และลักษณะการ
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เดินทางเป็นหมู่คณะมากที่สุด ขณะเดียวกันได้รบัข้อมลู ข่าวสารเกี่ยวกับการทอ่งเที่ยวเชิงนิเวศ
จากโทรทัศน์มากที่สุด นอกจากนีก้ลุ่มตัวอย่างสามารถรบัรู้ ข้อมูลข่าวสารของการท่องเที่ยวแหง่
ประเทศไทยในรปูแบบต่างๆ โดยเฉพาะจากสื่อโทรทัศน์มากที่สุด รองลงมา คือ นิตยสาร และ
อินเทอร์เน็ต ตามลำดับด้านการสง่เสรมิการตลาดการท่องเที่ยวเชิงนิเวศนั้น กลุ่มตัวอย่างเหน็ว่า 
การโฆษณาผ่าน ทางโทรทัศน์ วิทยุ มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเดินทางท่องเที่ยวเชิงนิเวศเป็น
อันดับหนึง่ การประชาสมัพันธ์โดยการจัดทัศนศึกษายังแหลง่ท่องเที่ยวเชิงนเิวศมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจเดินทาง ท่องเที่ยวเชิงนิเวศเป็นอันดับสอง ส่วนด้านการสง่เสรมิการขายและการขาย
โดยพนักงานนั้น กลุม่ตัวอย่างเห็นว่าสำคัญนอ้ยกว่าเนื่องจากการส่งเสริมการขายและการขาย
โดยพนักงานยังไมส่ามารถ เข้าถึงกลุ่มตัวอย่างได้อย่างง่ายและรวดเร็วเท่ากับการโฆษณาและการ
ประชาสมัพันธ์ นาถพิมล วาดสันทัด (2545, หน้า 22) ได้ทำการศึกษาเรื่อง กลยุทธ์การตลาด
แหล่งท่องเที่ยวเมืองประวัติศาสตร์เชียงแสน จังหวัดเชียงราย พบว่า การพัฒนาด้านกลยุทธ์ทาง
การตลาดแหลง่ท่องเที่ยว เมอืงประวัติศาสตร์เชียงแสน ควรเพิ่มมกีารส่งเสริมการตลาดควรเพิ่ม
การโฆษณาและ ประชาสัมพันธ์ให้มากขึ้นจัดกิจกรรมทางการท่องเที่ยวเพื่อให้นกัท่องเที่ยวได้
รู้จักเมือง ประวัติศาสตร์เชียงแสนเพิ่มมากขึ้น จากความรู้ข้างต้น การสง่เสรมิการขาย เป็น
กิจกรรมหรือเครื่องมือทางการตลาดอย่าง หนึง่ที่กระตุ้นใหร้า้นค้าและผู้ประกอบการสนใจซื้อ
ขายสินค้ามากข้ึน เป็นการผลักดันให้สินค้าที่ ขายอยู่สามารถทำยอดขายได้สูงกว่าคู่แข่ง และการ
กระตุ้นใหผู้้บริโภคเกิดการซือ้ มีการจัด โปรโมช่ันราคาพเิศษสำหรบับริการต่างๆในแหลง่
ท่องเที่ยว (การขนส่ง,ทีพ่ักแรม, บริการอาหาร และบันเทิง, บริการนำเที่ยวและมัคคุเทศก์, 
สินค้าที่ระลึก)การแจกคูปองส่วนลดค่าบริการต่างๆใน แหลง่ท่องเที่ยว (การขนส่ง, ทีพ่ักแรม, 
บริการอาหารและบันเทิง,  บริการนำเที่ยวและมัคคุเทศก,์ สนิค้าที่ระลกึ) การแจกของที่ระลึก
ให้กับนักท่องเที่ยว การจัดกิจกรรมแข่งขันชิงรางวัล  และ การจัดอบรมให้ความรูเ้กี่ยวกับข้อมูล
ต่างๆของแหลง่ท่องเที่ยวใหก้ับคนในชุมชน หรือบุคคลอื่นๆที่มี ความสนใจ  จากการศึกษาข้อมลู
เกี่ยวกับการส่งเสริมการตลาดการท่องเที่ยว ผู้วิจัยได้ทำการประยุกต์ ประเด็นสำคัญซึ่งเป็น
องค์ประกอบการส่งเสริมการตลาดการท่องเที่ยว จาก กาญจนรัตน์ รัตนสนธิ (2551) ประภาศรี 
สวัสดิ์ อำไพรักษ์ (2545) นาถพมิล วาดสันทัด (2545 )  Michale M. Coltman (1989) R.K. 
Malhotra (1998) Victor T.C. Middleton (1994) เพื่อประกอบการศึกษาดังนี้ การโฆษณา
เป็น รปูแบบหรอืความคิดในการเสนอขายสินค้าและบริการโดยผ่านสื่อ ต่างๆ ที่มิใช่ตัวบุคคล
เพื่อจงูใจให้ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายเกิดความต้องการซื้อหรือเพิ่มการใช้สินค้า และบริการของ
ธุรกิจทางการท่องเที่ยว โดยใช้ การโฆษณาผ่านโทรทัศน์  การโฆษณาผ่านวิทยุ การโฆษณาผ่าน
นิตยสารการท่องเที่ยว การโฆษณาผ่านวารสารการท่องเที่ยว การโฆษณาผ่าน หนังสือพิมพ์  การ
โฆษณาผ่านเว็บไซต์  การโฆษณาผ่านโซเชียลมีเดีย( Youtube, Facebook, Twitter) การ
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โฆษณาผ่านสื่อกลางแจ้ง(ป้ายโฆษณากลางแจ้ง) และการโฆษณาผ่านแผ่น พับและโปสเตอร์ การ
ประชาสมัพันธ์ เป็นการเผยแพร่ข่าวสารด้วยวิธีการต่างๆ เพือ่ชักชวนให้ กลุ่มเป้าหมายให้มาใช้
ธุรกิจทางการท่องเที่ยวเพื่อเชิญชวนโดยมี การจัดทัศนศึกษาแก่สื่อมวลชน การจัดทำจดหมาย
แจ้งข่าวไปยังผูป้ระกอบการหรอืหน่วยงานที่มีส่วนเกี่ยวข้องกับแหล่งทอ่งเที่ยว เพื่อใหท้ราบถึง
กิจกรรม งานเทศกาล หรือช่วงฤดูการทอ่งเที่ยวที่จัดข้ึน การจัดแถลงข่าว ให้แก่สื่อมวลชนได้รับ
ทราบถึงขอ้มูลต่างๆของแหล่งท่องเที่ยวการตีพมิพ์บทความต่างๆที่เกี่ยวกับแหลง่ท่องเที่ยว ลงใน
สื่อต่างๆที่เกี่ยวข้องกับการทอ่งเที่ยวให้เป็นทีรู่้จกัและผู้ประกอบการหรือหน่วยงาน ที่มีส่วน
เกี่ยวข้องกบัแหล่งทอ่งเที่ยวมีการเข้าร่วมกิจกรรมต่างๆ ที่ชุมชนจัดข้ึนการขายโดยบุคคล เป็น
การนำสินค้าและบริการขายตรงไปยงัลกูค้าหรอืผูท้ี่คาดหวังว่า จะเป็นลูกค้าเพื่อก่อใหเ้กิดการ
เปลี่ยนแปลงในตัวสินค้าและบรกิารโดยอาศัยพนักงานขาย (Salesman) การร่วมมือกับผู้
ประกอบธุรกิจต่างๆทีเ่กี่ยวข้องกบัแหล่งท่องเที่ยวเสนอขายบริการ หรอืกิจกรรมทางการ
ท่องเที่ยวให้ข้อมลูข่าวสารแสดงรูปแบบของ package tour ให้แก่ องค์กรหรือ หน่วยงาน
ภาครัฐและเอกชนต่างๆ และจัดบุคลากรเสนอขายบรกิารทางการทอ่งเที่ยวหรือกจิกรรม ต่าง
ของแหลง่ท่องเที่ยว ในรูปแบบของงานกิจกรรม หรอืนิทรรศการ   

  การสง่เสรมิการขาย เป็นกจิกรรมหรอืเครือ่งมือทางการตลาดอย่างหนึ่งที่กระตุ้นให้ 
ร้านค้าและผู้ประกอบการสนใจซื้อขายสินค้ามากขึ้น เป็นการผลักดันใหส้ินค้าที่ขายอยูส่ามารถ
ทำยอดขายได้สูงกว่าคู่แข่ง และการกระตุ้นใหผู้้บริโภคเกิดการซื้อ มีการจัดโปรโมช่ันราคาพเิศษ 
สำหรับบริการต่างๆในแหลง่ท่องเที่ยว (การขนสง่,ที่พกัแรม, บริการอาหารและบันเทงิ, บริการ
นำเที่ยวและมัคคุเทศก์, สินค้าทีร่ะลึก)การแจกคูปองส่วนลดค่าบริการต่างๆในแหล่งท่องเที่ยว  
(การขนสง่, ที่พกัแรม, บริการอาหารและบันเทิง,  บริการนำเที่ยวและมัคคุเทศก์, สินค้าทีร่ะลึก) 
การแจกของทีร่ะลึกให้กบันักท่องเที่ยว การจัดกิจกรรมแข่งขันชิงรางวัลและการจัดอบรมให้
ความรู้ เกี่ยวกับข้อมลูต่างๆของแหลง่ท่องเที่ยวใหก้ับคนในชุมชน หรือบุคคลอื่นๆทีม่ีความสนใจ   
ความสำคัญของการสง่เสรมิการตลาดการทางท่องเที่ยว   การส่งเสริมการตลาดทางการ
ท่องเที่ยว มีความสำคัญอย่างยิง่ในกระบวนการวางแผน  โดยเป็นส่วนหนึ่งในการคาดการณ์
เหตุการณ์ที่อาจเกิดข้ึนในอนาคตอันเนือ่งมาจากการเปลี่ยนแปลงของปจัจัยต่างๆ ในปัจจุบัน 
การคาดการณ์ที่แม่นยำให้การกำหนดเป้าหมายและ การดำเนินงานการตลาด รวมทัง้การ
กำหนดราคาขายผลิตภัณฑ์เป็นไปอย่างมีประสทิธิภาพ และ ก่อให้เกิดผลกำไรสงูสุด การ
คาดการณ์ที่ลม้เหลวสามารถก่อให้เกิดการขาดทุนและความสูญเสียต่อ องค์กร (ศิรสา สอนศรี, 
2541 ) ตัวอย่างเช่น การจ้างงานไม่เหมาะสมกับจำนวนงาน เช่น การจ้างงานที่น้อยกว่าปริมาณ
งานทำให้ คุณภาพของผลิตภัณฑ์ต่ำลง เนือ่งจากพนักงานต้องทำงานหลายอย่างในเวลาเดียวกัน
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และเกินกำลงั ซึ่งทำให้ขาดความระมัดระวังในการปฏิบัตงิานแต่ละอย่าง สง่ผลใหผ้ลงานมี
คุณภาพต่ำ โดยในอุตสาหกรรมท่องเที่ยวซึ่งเป็นอุตสาหกรรมที่เกี่ยวข้องกับคนและการควบคุม
มาตรฐาน เป็นไปได้ยาก การทำงานหนักเกินกำลังประกอบกับการบรกิารลูกค้าทีม่ีความต้องการ
แตกต่างกัน อาจทำให้พนักงานเหนือ่ยล้าหย่อนประสิทธิภาพ ขาดความรอบคอบในการ
ปฏิบัติงาน ดูแลลูกค้าไม่ทั่วถึง หรือไม่สามารถควบคุมอารมณ์ได้ ก่อให้เกิดผลเสีย เช่น การไม่
สุภาพกับลูกค้า การหย่อนประสิทธิภาพในการควบคุมความสะอาด ซึ่งผลที่ตามมาคือ การ
สูญเสียลูกค้าในทีสุ่ด ในทางกลบักันหากจ้างพนักงานเกินจำนวนงานจะทำให้ต้นทุนการผลิต
สูงข้ึนสง่ผลให้ตอ้งปรับราคาขาย ซึ่งเป็นผลใหลู้กค้าทีม่าเข้ารับบริการหรือซือ้สินค้าน้อยลง หรือ
หากลดราคาลงอาจทำให้ขาดทุนก่อผลเสียให้แก่กจิการได้ ดังนั้น การจ้างงานจำเป็นต้องใช้ 
เหมาะสมกับจำนวนงานและลักษณะของผลิตภัณฑ์ที่เสนอขาย เช่น การบริการลกูค้าในห้อง 
อาหาร หรือ Coffee Shop ในโรงแรมอาจกำหนดพนักงานบริการ 2 คนสำหรบั 15  โต๊ะ 
ในขณะที่ใน ห้องอาหารที่มีความหรหูราให้บริการลูกค้าระดบั VIP ออกกำหนดพนกังาน
ให้บรกิารมากกว่า 1 คน สำหรับ 1 โต๊ะได้แต่จะต้องจ้างงานให้เหมาะสมกบัจำนวนผูเ้ข้าบริการ
ทั้งหมดที่มาเข้ารับบรกิารใน แต่ละห้องไม่ใช่จำนวนโต๊ะที่รบัได้ในแต่ละห้องมาเป็นตัวกำหนด
เนื่องจากจำนวนผู้เข้ารบับริการอาจเข้าไม่เต็มทุกหอ้งทกุวัน การกักตุนสินค้าไม่เหมาะสมกบั
จำนวนขายเป็นอีกประเด็นหนึง่ ซึ่งสามารถสร้างความสญูเสยีให้แก่องค์กรได้หากการคาดการณ์
จำนวนผู้เข้ารับบริการผิดพลาด เช่น ในร้านอาหาร มักคาดการณ์ยอดขายในแต่ละวัน เพื่อสั่งซื้อ
อาหารสดและอาหารแห้งที่จะนำมาประกอบอาหาร  ซึ่งการกักตุนอาหารสดมาเกินไปและไม่
สามารถเก็บไว้ใช้ในวันต่อๆ ไปได้น้ัน จะทำให้เป็น การเพิ่มต้นทุนการผลิตโดยไมจ่ำเป็น ส่งผล
ให้ผลกำไรลดลงหรือขาดทุน แต่หากกกัตุนสินค้าน้อย เกินไป จะก่อให้เกิดผลเสียต่อการ
ให้บรกิาร ลกูค้าเกิดความไม่พอใจและไมก่ลบัมารับบริการอกี ดังนั้นเพื่อไม่ให้เกิดผลดงักล่าว 
ร้านอาหารจงึควรเกบ็สถิตจิำนวนลูกค้าและรายการอาหารประเภท ต่างๆ ที่ขายได้ในแต่ละวันที่
เหมาะสมทั้งอาหารสดและแห้ง เพื่อปอ้งกันอาหารขาดแคลนและไม่เป็นการกักตุนมากเกินไปซึ่ง
ทำให้ต้นทุนการผลิตสงูและนำไปสูก่ารประกอบกจิการทีล่้มเหลวในทีสุ่ดจากการศึกษาข้อมลู
เกี่ยวกับการส่งเสริมการตลาดการท่องเที่ยว ผู้วิจัยได้ประยุกต์สาระสำคัญ จากประภาศรี สวัสดิ์
อำไพรักษ์ (2545),MichaleM.Coltman (1989, p.104 ), Victor T.C.Middeton (1994, 
p.18-35), R.K. Molhotra (1998, p.42), กาญจนรัตน์ รัตนสนธิ (2551), นาถพิมล วาดสันทัด 
(2545) และศิรสา สอนศรี (2541) เพื่อประกอบการศึกษาดังนี้ 
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  1)การวางแผนการส่งเสริมการตลาดการทางท่องเที่ยว โดยกำหนดเป้าหมายและการ
ดำเนินงานการตลาด ราคาขายผลิตภัณฑ์ให้เป็นไปอย่างมีประสทิธิภาพ และก่อใหเ้กิดผลกำไร 
สูงสุด  

  2) การท่องเที่ยวแหง่ประเทศไทยการส่งเสริมการทอ่งเที่ยวของภาครัฐต้องมุง่เน้นการ
ส่งเสริมภาพลกัษณ์ประเทศไทยให้เป็นสถานทีท่่องเที่ยวที่มคุีณภาพ ปลอดภัย และมีความ 
หลากหลายในสื่อที่น่าสนใจทางการท่องเที่ยวสำหรับนกัท่องเที่ยวทั้งชาวไทยและชาว
ต่างประเทศ 

  3) โฆษณาประชาสัมพันธ์และนำเสนอแหล่งท่องเที่ยวคุณภาพในจังหวัดเพื่อดึงดูดให้
นักท่องเที่ยวทั้งชาวไทยและชาวต่างชาติสนใจเข้ามาทอ่งเทีย่วเพิ่มข้ึน  

  4) การประชาสัมพันธ์จิตสำนึกในการเป็นเจ้าบ้านที่ดีของชุมชนแหล่งทอ่งเที่ยวผ่านสื่อ 
ของทุกหน่วยงานให้เกิดความเข้าใจและเห็นผลประโยชน์ของการเป็นเจ้าบ้านที่ดี   

  5) เปิดโอกาสใหท้้องถ่ินมสี่วนร่วมในการดำเนินการด้านการตลาดเพื่อเสนอขาย
ผลิตภัณฑ์ ท้องถ่ินที่มีคุณภาพของท้องถ่ินมากยิ่งข้ึน    

  6) พฒันาฟื้นฟูมรดกและสินทรัพยท์างวัฒนธรรม ใหเ้กิดการท่องเที่ยวใหม่ สร้างแหล่ง
จับจ่ายซื้อสินค้าของนักทอ่งเที่ยว โดยส่งเสริมกรมส่งเสริมบทบาทเอกชนร่วมกับชุมชนในการ
รักษาแหล่งทอ่งเที่ยวและวิถีชีวิตให้อยู่ในสภาพเดิมอย่างต่อเนื่อง 

  7) สง่เสรมิการพัฒนาแหลง่ท่องเที่ยวแหง่ใหม่โดยให้ชุมชนเข้ามามีส่วนร่วมในการ
จัดการ ท่องเที่ยวมากขึ้น ทั้งในรปูแบบการจัดสหกรณ์การทอ่งเที่ยวและการพัฒนาพื้นที่ชุมชน
และ วัฒนธรรมในท้องถ่ิน เป็นแหล่งท่องเที่ยว    

  8) เพิม่มาตรการอำนวยความสะดวก สร้างความปลอดภัย และป้องกันการเอาเปรียบ 
นักท่องเที่ยว รวมทัง้เร่งรัดการแก้ไขปญัหาความเดอืดร้อนของนักท่องเที่ยวอย่างจริงจัง    

  9) องค์กรปกครองส่วนทอ้งถ่ินภายในจังหวัดรวมกลุ่มกันทำโครงการจัดทำแผนแมบ่ท
เพื่อสง่เสรมิการท่องเที่ยวมีแบบเดียวกัน 

  10) นำข้อมลูสถิติของแหลง่ท่องเที่ยวแต่ละแหง่มาทำการวิเคราะห์เพื่อหาจุดแข็ง 
จุดอ่อน โอกาส และอปุสรรคด้านการสง่เสรมิการท่องเที่ยวของท้องถ่ิน โดยการเปรียบเทียบกบั
พื้นที่ ใกล้เคียงว่าศักยภาพด้านการท่องเที่ยวสามารถแข่งขันได้เป็นอย่างไร  

  11) ในการส่งเสริมการตลาดการท่องเที่ยวเหล่าน้ี จะมีการใช้เครื่องมอืหลายอย่างที่เป็น 
สื่อกลางส่งต่อข่าวสารไปยังผู้บริโภคหรือนักทอ่งเที่ยว เป็นการสร้างแรงจูงใจ การกระตุ้นให้ 
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ผู้บริโภคหรอืนักท่องเที่ยวเกิดความสนใจในสินค้าและบริการทางการทอ่งเที่ยวเหล่าน้ันเพื่อ 
ก่อให้เกิดพฤติกรรมการซือ้สินค้าและบริการทางการท่องเทีย่วข้ึน  

  12) กระบวนการในการดำเนินกิจกรรมต่าง ๆ เพื่อใหเ้ข้าถึงผู้ซื้อให้เกิดการยอมรบัและ
ทำ ให้เกิดการซื้อขายผลิตภัณฑ์ทางการท่องเที่ยว ซึ่งกลยุทธ์ในการส่งเสริมการตลาด เป็น
เครื่องมือที่ ใช้ในการส่งเสริมการตลาดเพื่อติดต่อสื่อสารทางการตลาดระหว่างผูผ้ลิตหรือผู้
จำหน่ายและลกูค้าตลาดเป้าหมายเพื่อแจ้งข่าวสารหรือจงูใจให้เกิดทัศนคติและพฤติกรรมการซือ้
เครื่องมือเหล่าน้ี ประกอบด้วย การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย และการ
ขายโดยบุคคล  บทบาทของภาครัฐบาลในการส่งเสริมการตลาดการท่องเที่ยว การทอ่งเที่ยวมี
บทบาทสำคัญทั้งต่อเศรษฐกจิและสังคมให้กบัประเทศเนื่องจาการ ท่องเที่ยวเป็นอุตสาหกรรมที่
นำรายได้เข้าสู่ประเทศเป็นอย่างมากก่อให้เกิดการเจริญเติบโตและการ ขยายตัวของการลงทุน
อย่างต่อเนื่อง นอกจากนี้ยังมบีทบาทต่อการสร้างงานสร้างรายได้ และ กระจายความเจรญิไปสู่
ภูมิภาคต่างๆ ด้วย รัฐบาลไทยได้เลง็เห็นความสำคัญของอุตสาหกรรมการ ท่องเที่ยวดังกล่าวที่มี
ต่อเศรษฐกจิและสังคมจึงได้กำหนดนโยบายส่งเสริมการท่องเที่ยวเพื่อ พฒันาการดำเนินงานเพื่อ
ขยายอุตสาหกรรมท่องเที่ยวใหก้ว้างขวางยิ่งข้ึน ในการส่งเสริมการตลาด ของภาครัฐซึ่งในที่นีจ้ะ
กล่าวเน้นเฉพาะหน่วยงานหลกั ในการสง่เสรมิการตลาดทอ่งเที่ยวอันได้แก่การท่องเที่ยวแหง่
ประเทศไทย การส่งเสริมการท่องเที่ยวของภาครัฐในด้านการตลาดการท่องเที่ยวจะมุง่เน้นการ
ส่งเสริมภาพลกัษณ์ประเทศ ไทยใหเ้ป็นสถานที่ท่องเที่ยวที่มคุีณภาพ ปลอดภัยและมีความ
หลากหลายในสื่อที่น่าสนใจทางการท่องเที่ยวสำหรับนกัท่องเที่ยวทั้งชาวไทยและชาว
ต่างประเทศ ให้นักท่องเที่ยวที่มีคุณภาพ เดินทางมาประเทศไทยอยู่พักนานวัน และใช้จ่ายมาก
ข้ึน และให้คนไทยเดินทางท่องเที่ยวในประเทศ กระจายไปทั่วภูมิภาคและมีการท่องเที่ยวตลอด
ปีรวมทัง้ให้การส่งเสริมความร่วมมือ ด้านการท่องเที่ยวกับประเทศอื่นๆ โดยในการส่งเสริมการ
ท่องเที่ยวของภาครัฐในด้านการตลาด การท่องเที่ยวอาจแบง่ได้เป็น 2  ส่วนหลักๆ ได้แก่ การ
ส่งเสริมการท่องเที่ยวตลาดประเทศการส่งเสริมการท่องเที่ยวตลาดในประเทศ (การท่องเที่ยว
แห่งประเทศไทย, 2555) การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย (2555) ในฐานะเป็นหน่วยงานหลกัใน
การสง่เสรมิการตลาดท่องเที่ยวได้กำหนดกลยุทธ์ด้านการตลาด พ.ศ. 2555 ไว้ 2  ส่วนดังนี้   
การสง่เสรมิการตลาดการท่องเที่ยวในต่างประเทศ  การเสรมิสร้างภาพลกัษณ์ประเทศไทยให้
เป็นแหล่งท่องเที่ยวที่มีคุณภาพและเป็น ประตสูู่ภูมิภาคอินโดจีน เช่น โฆษณาประชาสัมพันธ์
และเสนอขายประเทศไทย ภายใต้ Theme “Amazing Thailand”  นำเสนอแหลง่ท่องเที่ยว
คุณภาพใหม่ โดยเฉพาะพื้นที่ทอ่งเที่ยวเสรมิ 7 กลุ่ม ได้แก่ กลุ่ม Andaman Hideaway กลุ่ม 
Royal Paradise กลุ่ม Mythical I-San และอีก 4 กลุ่ม พื้นที่ซึ่งจะจัดท า Brand เสร็จสิ้น
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ภายใน พ.ศ. 2559 การสร้างความรับรู้ว่าประเทศไทยเป็น Quality Destination โดยการ
นำเสนอ สินค้าท่องเที่ยวที่มีคุณภาพเป็นที่ยอมรบัในระดบันานาชาติ เช่น กอล์ฟ สปา วัฒนธรรม 
และ World Heritage อาหารไทย ดำน้ำThai Arts & Decoration Shopping โดยเฉพาะงาน 
Thailand Grand Sale ไปยงักลุม่เป้าหมายระดบัคุณภาพ เช่น กลุ่มกอล์ฟ กลุม่ดำน้ำ กลุ่ม 
Oversea Wedding กลุ่ม MICE เป็นต้น  การประชาสัมพันธ์ประเทศไทยเป็นประตูสู่ภูมิภาคอิน
โดจีน โดยนำเสนอ เส้นทาง Buddhist Circuit (อินเดีย-ไทย-ลาว) เส้นทาง World Heritage 
(ไทย-ลาว-เวียดนาม) และ โครงการ 2 Kingdoms 1 Destination กอล์ฟ โดยอาจจะ
ประชาสมัพันธ์และส่งเสริมการขาย ภายใต้ Theme Amazing Thailand : Amazing Golf 
Year เป็นต้น 2 การแก้ไขภาพลักษณ์ด้านลบของประเทศไทยการประชาสมัพันธ์ภาพลักษณ์
ทางบวก เพือ่แก้ไขภาพลักษณ์ด้านลบ เช่น การแก้ไขปัญหาจราจรในกรุงเทพมหานคร โดย
เผยแพร่ข่าวการ นำรถไฟฟ้า (BTS) มาใช้และการก่อสร้างรถไฟฟ้าใต้ดิน ซึ่งจะเสรจ็สิ้นใน พ.ศ. 
2545เป็นต้น และการประชาสัมพันธ์เพื่อแก้ไขวิกฤติการณ์ (Crisis Management) โดยเฉพาะ
เรื่องที่มผีลตอ่การท่องเที่ยวโดยตรง เช่น ปัญหาภัยธรรมชาติในแหล่งท่องเที่ยวปญัหาอบุัติเหตุ
ต่างๆ เป็นต้น โดย ประสานงานกับหน่วยงานทีเ่กี่ยวข้องดำเนินการ ในส่วนการแก้ข่าว ให้เป็น
ภารกิจของสถานเอกอัครราชทูตประจำแตล่ะประเทศ และหน่วยงานอื่นทีเ่กี่ยวข้องเพื่อใหเ้กิดน
น้ำหนักอย่างแท้จริง นอกจากกนี้ยงัมีการเพิม่ศักยภาพและความสามารถในการแข่งขันของ
ประเทศไทย เช่น การจัดต้ัง สำนักงาน Thailand Convention & Exhibition Bureau (TCEB) 
เพื่อสง่เสรมิการประชุมนานาชาติ ในไทย และปรบัปรุงเว็บไซต์หลกัของ ททท
www.tourismthailand.org เป็น Portal Sit ใหส้ามารถเช่ือมโยงเว็บไซต์ต่างๆ ที่ทำโดย
สำนักงานต่างประเทศ และกอง/งานต่างๆ ใน ททท เพื่อให้ นักท่องเที่ยวสามารถค้นหาข้อมลูที่
ต้องการได้ เป็นต้น  การส่งเสริมการตลาดการท่องเที่ยวในประเทศ (การทอ่งเที่ยวแห่งประเทศ
ไทย, 2555)มเีป้าหมายหลักคือการเปลี่ยนทัศนคติและสร้างค่านิยมในการเดินทางท่องเที่ยว 
ภายในประเทศด้วยวิธีการ เช่น การดำเนินการประชาสัมพนัธ์และโฆษณาในลักษณะ 
Motivation Campaign รณรงค์ไทยเที่ยวไทย และชะลอการเดินทางออกนอกประเทศ โดยเน้น
การ ประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อวิทยโุทรทัศน์ หนังสือพิมพ์ และสื่อสิง่พิมพ์อื่นๆ ของ ททท กรม 
ประชาสมัพันธ์ และสื่อในท้องถ่ิน เช่น อบจ สารวิทยุท้องถ่ิน นิตยสาร อสท และนิตยสาร 
Young Traveler และการให้ความสำคัญกบัการส่งเสริมการตลาดเชิงรุกและการสง่เสรมิใหเ้กิด
การเดินทาง แลกเปลี่ยนระหว่างภูมิภาค โดยเน้นให้ความสำคัญกับการสง่เสรมิการท่องเที่ยว
ในช่วง Low Season เช่น การร่วมมอืกับภาคเอกชนเสนอ Package ท่องเที่ยวที่น่าสนใจ และ
การสง่เสรมิตลาด แบบเจาะกลุ่มไปยงักลุม่นักทอ่งเที่ยวที่สามารถเดินทางในช่วงนอกฤดูกาลได้ 
เช่น กลุ่มผู้สงูอายุ อีก ทั้งการประชาสมัพันธ์จิตสำนึกในการเป็นเจ้าบ้านที่ดี ประชาสัมพันธ์ผ่าน
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สื่อของทุกหน่วยงานให้ เกิดความเข้าใจและเห็นผลประโยชน์ของการเป็นเจ้าบ้านที่ดี โดยเปิด
โอกาสให้ท้องถ่ินมีส่วนร่วม ในการดำเนินการด้านการตลาดเพื่อเสนอขายพื้นที่ของตนเองมาก
ยิ่งขึ้น   การดำเนินการด้านการสง่เสริมการท่องเที่ยว หลกัการดำเนินการทีส่ำคัญมี 5 ประการ 
(การทอ่งเที่ยวแห่งประเทศไทย, 2555) ดงันี้    

  1. เร่งพฒันา บูรณะ ฟื้นฟมูรดกและสินทรัพย์ทางวัฒนธรรม ทั้งในเขตเมืองและนอก
เมืองเพื่อให้เกิดการทอ่งเที่ยวใหม่ สร้างแหลง่จบัจ่ายซื้อสินค้าของนักท่องเที่ยว โดยสง่เสรมิ กรม
ส่งเสริมบทบาทเอกชนร่วมกับชุมชนในการรกัษาแหลง่ท่องเที่ยวและวิถีชีวิตให้อยู่ในสภาพเดิม
อย่างต่อเนื่องซึง่สอดคล้องกับผลงานวิจัยของ สุตมิา ฮามอำไพ (2549, p.16) พบว่า การ
วิเคราะห์ ศักยภาพทางวัฒนธรรมข มีศักยภาพที่สำคัญ ผลการวิเคราะห์ข้อมลูการจัดการ
ท่องเที่ยวทางวัฒนธรรม เนือ่งจากการก่อสร้างและการตกแต่งพระมหาเจดีย์ชัยมงคล ยังไม่
สมบรูณ์ประกอบกบัยังไม่มหีน่วยงานใด ได้รับมอบหมายใหร้ับผิดชอบอย่างเป็นทางการ ดังนั้น 
การจัดการทอ่งเที่ยวในพระมหาเจดีย์ชัย มงคล จึงเป็นเพียงการอำนวยความสะดวกและรักษา
ความปลอดภัยให้แก่นักท่องเที่ยวโดยอาสาสมัครในชุมชนเทา่น้ัน  เพิ่มความหลากหลายของการ
ท่องเที่ยวรูปแบบต่างๆ ทั้งการทอ่งเที่ยวเชิงอนรุักษ์การท่องเที่ยวเพื่อสุขภาพ รวมทั้งการ
ท่องเที่ยวเชิงเกษตรกรรม โดยส่งเสริมการพฒันาแหล่ง ท่องเที่ยวแห่งใหม่และให้ชุมชนเข้ามามี
ส่วนร่วมในการจัดการท่องเที่ยวมากขึ้น ทั้งในรปูแบบ การจดัสหกรณ์การท่องเที่ยวและการ
พัฒนาพื้นที่ชุมชนและวัฒนธรรมในท้องถ่ิน เป็นแหล่งท่องเที่ยวซึ่งสอดคล้องกับผลงานวิจัยของ 
ชัยสิทธ์ ดำรงวงศ์เจรญิ (2550, p.18) พบว่า สภาพการจัดการ ท่องเที่ยวทางวัฒนธรรมเชิง
อนุรักษ์ภูผายนต์ ตั้งอยู่ในพื้นที่เทอืกเขาภูพานสกลนคร มีช่ือเสียงในด้านการท่องเที่ยวและ
สภาพแวดล้อมเป็นป่าไม้ มีถ้าช่ือว่า “ถ้ำผาลายภูผายนต์” ภายในถ้ำมีภาพเขียนในยุคก่อน
ประวัติศาสตร์รปูต่างๆ ปรากฏอยู่และเป็นภาพแกะสลักหินลายเส้นที่เกิดจาก การฝนเซาะร่องมี
ลักษณะภาพเขียน เท่ากบัภาพคนบ่งบอกถึงองค์ความรูท้ี่คนรุ่นก่อนได้ถ่ายทอดออกมาเป็น
วัฒนธรรมสืบทอดไปสู่  คนรุ่นหนึ่งที่มี ความเป็นเอกลักษณ์ แต่ในสภาพปัจจุบันโดยทั่วไปภายใน
ถ้าได้ เปลี่ยนแปลงไปตามกาลเวลาทำให้ ภาพที่ปรากฏได้ลบเลือนไปเป็นบางส่วนอีกทั้งเกิดจาก
การแตะต้องสัมผัสภาพของนักทอ่งเที่ยวที่เข้ามาเยี่ยมชม เพิม่มาตรการอำนวยความสะดวก 
สร้างความปลอดภัย และป้องกันการเอาเปรียบ นักท่องเที่ยว รวมทั้งเร่งรัดการแก้ไขปญัหาความ
เดือดร้อนของนักทอ่งเที่ยวอย่างจริงจัง เร่งฟื้นฟูความร่วมมอืกับท้องถ่ินอื่นๆ โดยรอบ ทัง้
ทางด้านการตลาด การลงทุนและ การขจัดอุปสรรคในการทอ่งเที่ยวเชิงนิเวศ บรหิารการ
ท่องเที่ยวโดยใช้กลยุทธ์การตลาดเชิงรกุ โดยสร้างกจิกรรมการท่องเที่ยว เช่ือมโยงกบัธุรกจิชุมชน 
ตลอดจนพฒันาคุณภาพการบริการการท่องเที่ยว รวมทั้งการโฆษณา ประชาสัมพันธ์การ
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ท่องเที่ยวของท้องถ่ินในรูปแบบที่หลากหลาย การวางแผนสง่เสริมการทอ่งเที่ยวสำหรบัองค์กร
ปกครองส่วนทอ้งถ่ิน กรมส่งเสริมการปกครองท้องถ่ิน, กระทรวงมหาดไทย (2554) กล่าวถึงการ
ส่งเสริมการ ท่องเที่ยวเป็นนโยบายที่สำคัญของประเทศ เพราะการท่องเที่ยวก่อใหเ้กิดรายไดเ้ป็น
เงินตราเข้า ประเทศเป็นจำนวนมหาศาล ซึง่ถือเป็นรายได้อนัดับหนึ่งเมื่อเทียบกับรายได้จาก
สินค้าและบริการ อื่นๆ รายได้จากการท่องเที่ยวจะมีผลทวีคูณในการสร้างรายไดห้มุนเวียน ใน
ระบบเศรษฐกิจเพิ่มข้ึน ซึ่งจะทำใหผ้ลผลิตส่วนรวมของประเทศมีค่าทวีคูณข้ึน นอกจากนี้ การ
ท่องเที่ยวก่อใหเ้กิดการ หมุนเวียนและการกระจายรายได้สูภู่มิภาค เมื่อมีการเดินทางท่องเที่ยว
ไปยังแหล่งทอ่งเที่ยวที่อยู่ตาม ภูมิภาค ก่อให้เกิดการสร้างสรรค์การพัฒนาภูมิภาคต่อเนือ่งกันไป
เป็นลูกโซ่ อกีทั้งยงัเป็นการสร้าง งานใหม่ให้กบัภูมิภาคเพื่อการสนบัสนุนการท่องเที่ยว   
นอกจากนั้น การท่องเที่ยวมสี่วนในการส่งเสริมความสัมพันธ์ของมนุษยชาติ สันติภาพ ความเป็น
มิตรไมตรี ความเข้าใจอันดีระหว่างเจ้าบ้านและผูม้าเยือน การอนุรักษ์ฟื้นฟูมรดกทาง วัฒนธรรม
และสิง่แวดล้อม ความภาคภูมิใจ ความสำนึกและตระหนักในคุณค่าของศิลปวัฒนธรรม 
ตลอดจนการรักษาความเป็นเอกลักษณ์ของชาติ รู้สกึหวงแหนและรักผืนแผ่นดินที่อยู่อาศัย และ
ที่สำคัญไปกว่าน้ัน การท่องเที่ยวช่วยให้ประชาชนในชนบทรูจ้ักใช้เวลาว่างใหเ้กิดประโยชน์ รู้จัก
ใช้ทรัพยากรในท้องถ่ิน มาประดิษฐ์ของใช้ในรปูสินค้าและบริการพื้นเมอืงเพื่อรองรบัการ
ท่องเที่ยว ความสำคัญของการท่องเที่ยวดังกล่าว ทำใหก้ารพัฒนาและส่งเสริมการทอ่งเที่ยวต้อง
มีทิศทางและ แนวทางที่เหมาะสม ซึง่ต้องใช้กระบวนการในการวางแผนอย่างเป็นระบบ ตั้งแต่
การกำหนด นโยบายที่ชัดเจน มีการจัดทำแผนยุทธศาสตรห์รือแผนแมบ่ทจากนั้นนำแผนงาน
และโครงการไปสู่ การปฏิบัติ โดยมีการอำนวยการและกำกบัติดตามผลจนบรรลุวัตถุประสงค์ที่
กำหนดไว้   สำหรับการสง่เสรมิการท่องเที่ยวในพื้นที่ขององค์กรปกครองส่วนท้องถ่ินก็
เช่นเดียวกัน ต้องมีการวางแผนส่งเสริมการท่องเที่ยว โดยมีคณะกรรมการหรอืคณะทำงานเข้ามา
รับผิดชอบ ตั้งแต่การกำหนดนโยบาย การจัดทำแผนยุทธศาสตรห์รือแผนแมบ่ท แล้วนำแผนไปสู่
การปฏิบัติ อย่างจริงจงัในการจัดทำแผนแม่บทด้านการท่องเที่ยวขององค์กรปกครองส่วนทอ้งถ่ิน 
ถือว่าเป็นสิง่ สำคัญทีสุ่ดในการดำเนินงานด้านการสง่เสรมิการท่องเที่ยว โดยที่แผนดังกล่าวจะ
เป็นสิ่งทีบ่อกถึง แนวทางในการดำเนินงาน แผนงาน โครงการต่างๆ ทีจ่ะตอบสนองตาม
เป้าหมายและวัตถุประสงค์ ที่วางไว้โดยแผนแม่บทควรมรีะยะเวลา 3-5 ปี ในส่วนของการจัดทำ
แผนพัฒนาการท่องเที่ยวนั้น องค์กรปกครองส่วนทอ้งถ่ินอาจดำเนินการได้ 3 แนวทาง ได้แก่   
1. จัดจ้างสถาบันการศึกษาที่มีความเช่ียวชาญด้านการท่องเที่ยวดำเนินการจัดทำแผน แมบ่ท
เพื่อสง่เสรมิการท่องเที่ยว  2. สง่เจ้าหน้าที่เข้ารบัการฝกึอบรมเกี่ยวกับการจัดทำแผนแมบ่ทด้าน
การท่องเที่ยวหรือ การจัดการฝึกอบรมให้ความรู้ในการจัดทำแผนพัฒนาการท่องเที่ยวให้แก่
เจ้าหน้าที่ขององค์กร ปกครองส่วนทอ้งถ่ิน เพื่อให้เจ้าหน้าทีส่ามารถจัดทำแผนฯได้เอง 3. องค์กร
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ปกครองส่วนทอ้งถ่ินทุกแห่งภายในจงัหวัดรวมกลุ่มกันเพือ่ทำโครงการจัดทำแผนแมบ่ทเพื่อ
ส่งเสริมการท่องเที่ยว โดยขอรบัการสนบัสนุนการดำเนินงานจากองค์การบริหาร ส่วนจงัหวัด
เพื่อให้องค์การบรหิารส่วนจงัหวัดเป็นผูป้ระสานงานและอำนวยการในการจัดทำแผนพฒันาการ
ท่องเที่ยว  จากการศึกษาบทบาทหน้าทีผู่้มสี่วนเกี่ยวข้องในการสง่เสรมิการท่องเที่ยวปรับปรงุ
จาก การทอ่งเที่ยวแห่งประเทศไทย (2555) กรมสง่เสรมิการปกครองท้องถ่ิน, 
กระทรวงมหาดไทย (2554) ในฐานะเป็นหน่วยงานหลักในการส่งเสริมการตลาดท่องเที่ยวได้
กำหนดกลยุทธ์ด้าน การตลาด ดังนี้     

  2.การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทยทำหน้าที่ การส่งเสริมการตลาดการท่องเที่ยวใน
ต่างประเทศ การเสริมสร้างภาพลกัษณ์ประเทศไทย ใหเ้ป็นแหล่งท่องเที่ยวทีม่ีคุณภาพ  เช่น 
โฆษณาประชาสัมพันธ์และเสนอขายประเทศไทย นำเสนอ แหล่งท่องเที่ยวคุณภาพใหม่  การ
สร้างความรับรู้ว่าประเทศไทยเป็น Quality Destination โดยการ นำเสนอสินค้าท่องเที่ยวที่มี
คุณภาพเป็นที่ยอมรับในระดับนานาชาติ  การแก้ไขภาพลักษณ์ด้านลบ ของประเทศไทยการ
ประชาสมัพันธ์ภาพลักษณ์ทางบวกเพื่อแก้ไขภาพลักษณ์ด้านลบ    การส่งเสริมการตลาดการ
ท่องเที่ยวในประเทศ  มีเป้าหมายหลักคือการเปลี่ยนทัศนคติ และสร้างค่านิยมในการเดินทาง
ท่องเที่ยวภายในประเทศ และการให้ความสำคัญกับการส่งเสริมการตลาดเชิงรุกและการส่งเสริม
ให้เกิดการเดินทางแลกเปลี่ยนระหว่างภูมิภาค โดยเน้นให้ ความสำคัญกับการส่งเสริมการ
ท่องเที่ยวในช่วง Low Season เช่น การร่วมมือกบัภาคเอกชนเสนอ Package ท่องเที่ยวที่
น่าสนใจ และการส่งเสริมตลาดแบบเจาะกลุม่ไปยังกลุ่มนกัทอ่งเที่ยวทีส่ามารถ เดินทางในช่วง
นอกฤดูกาลได้  การดำเนินการด้านการส่งเสริมการทอ่งเที่ยว หลักการดำเนินการ ที่สำคัญมี 5 
ประการ ดังนี้ 1.เร่งพฒันา บูรณะ ฟื้นฟมูรดก และสินทรัพยท์างวัฒนธรรม 2. เพิ่มความ
หลากหลายของการท่องเที่ยวรูปแบบต่างๆ ทั้งการท่องเที่ยวเชิงอนุรกัษ์  3. เพิ่ม มาตรการ
อำนวยความสะดวก สร้างความปลอดภัย และป้องกันการเอาเปรียบนักท่องเที่ยว รวมทั้ง เรง่รัด
การแก้ไขปัญหาความเดือดร้อนของนกัท่องเที่ยวอย่างจริงจงั 4. เร่งฟื้นฟูความร่วมมือกับ 
ท้องถ่ินอื่นๆ และ 5. บริหารการท่องเที่ยวโดยใช้กลยุทธ์การตลาดเชิงรกุ โดยสร้างกจิกรรมการ 
ท่องเที่ยวเช่ือมโยงกับธุรกิจชุมชน ตลอดจนพฒันาคุณภาพการบรกิารการทอ่งเที่ยว รวมทั้งการ 
โฆษณาประชาสัมพันธ์การท่องเที่ยวของท้องถ่ินในรูปแบบทีห่ลากหลาย   องค์กรปกครองส่วน
ท้องถ่ินทำหน้าที่   สำหรบัการสง่เสริมการท่องเที่ยวในพื้นทีข่ององค์กรปกครองส่วนท้องถ่ิน ต้อง
มีการวางแผนสง่เสรมิการท่องเที่ยว โดยมีคณะกรรมการหรอืคณะทำงานเข้ามารับผิดชอบตั้งแต่
การ กำหนดนโยบาย การจัดทำแผนยุทธศาสตรห์รือแผนแมบ่ท แล้วนำแผนไปสู่การปฏิบัติอย่าง
จริงจัง ในการจัดทำแผนแมบ่ทด้านการท่องเที่ยวขององค์กรปกครองส่วนทอ้งถ่ิน ถือว่าเป็นสิง่
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สำคัญทีสุ่ด ในการดำเนินงานด้านการส่งเสริมการท่องเที่ยว โดยที่แผนดังกล่าวจะเป็นสิ่งที่บอก
ถึงแนวทางใน การดำเนินงาน แผนงาน โครงการต่างๆ ที่จะตอบสนองตามเป้าหมายและ
วัตถุประสงค์ที่วางไว้โดย แผนแม่บทควรมีระยะเวลา 3-5  ปี ในส่วนของการจัดทำแผนพัฒนา
การท่องเที่ยวนั้น องค์กร ปกครองส่วนท้องถ่ินอาจดำเนินการได้ 3 แนวทาง ได้แก่  1.จัดจ้าง
สถาบันการศึกษาที่มีความเช่ียวชาญด้านการท่องเที่ยวดำเนนิการจัดทำแผน แม่บทเพื่อส่งเสริม
การท่องเที่ยว   2. ส่งเจ้าหน้าทีเ่ข้ารบัการฝึกอบรมเกี่ยวกับการจัดทำแผนแมบ่ทด้านการ
ท่องเที่ยวหรือ การจัดการฝึกอบรมให้ความรู้ในการจัดทำแผนพัฒนาการท่องเที่ยวให้แก่
เจ้าหน้าที่ขององค์กร ปกครองส่วนทอ้งถ่ิน เพื่อให้เจ้าหน้าทีส่ามารถจัดทำแผนฯได้เอง  3.องค์กร
ปกครองส่วนทอ้งถ่ินทุกแห่งภายในจงัหวัดรวมกลุ่มกันเพือ่ทำโครงการจัดทำแผนแมบ่ทเพื่อ
ส่งเสริมการท่องเที่ยว โดยขอรบัการสนบัสนุนการดำเนินงานจากองค์การบริหาร ส่วนจงัหวัด
เพื่อให้องค์การบรหิารส่วนจงัหวัดเป็นผูป้ระสานงานและอำนวยการในการจัดทำแผนพฒันาการ
ท่องเที่ยว   

  กลยุทธ์การสง่เสรมิตลาดเพื่อการท่องเที่ยว  ความหมายของกลยทุธ์   Learned, 
Christensen, Kenneth and Bower (1980, p.15) ให้ความหมายของกลยทุธ์ไว้ว่าแบบของ
วัตถุประสงค์ ความมุ่งหมายหรอืเป้าหมายและนโยบายหลัก รวมทั้งแผนงานต่างๆ ในอัน ทีจ่ะ
ช่วยให้สามารถบรรลผุลสำเร็จตามเป้าหมายต่างๆ ได้หรอืถ้าจะกล่าวอีกนัยหนึง่ก็คือการ
พิจารณาว่าองค์การธุรกจิของเราอยู่หรอืควรจะอยู่ในธุรกิจประเภทใด และองค์กรของเราจำเป็น 
หรือควรจะเป็นองค์กรธรกุิจชนิดใดจงึจะเหมาะสมและดทีี่สดุ Tregoe and Zimmerman 
(1980, p.77 ) ไดส้รปุว่า กลยุทธ์ หมายถึงกรอบของเรือ่งราวที่ใช้นำทางทางเลือกทั้งหลาย ซึง่
จะเป็นตัวกำหนดลักษณะและทิศทางขององค์การโดยทางเลอืกเหล่าน้ัน ก็คือ เรื่องทีเ่กี่ยวกบั
ขอบเขตความกว้างของผลิตภัณฑห์รือบรกิารทีอ่งค์การเสนอขายตลาดที่ บริษัทกำลงัทุ่มเททำา
การค้าอยู่ การเติบโต ผลตอบแทนที่ได้รบัจากการดำเนินงานและการแบ่งสรร ทรพัยากรของ
องค์การ   ศิริวรรณ เสรรีัตน์ และคณะ (2541, p.54)ให้ความหมายของการวางแผนกลยุทธ์ว่า 
เป็นการวางแผนระยะยาวขององค์กรบนรากฐานทางการวิเคราะหจ์ุดแข็ง และจุดอ่อนของ
กิจการจากการ ประเมินสภาวะแวดล้อมภายใน ประกอบกบัการแสวงหาโอกาสและอปุสรรค
จากการประเมิน สภาวะแวดล้อมภายนอก กระบวนการที่เกีย่วข้องกับการตัดสินใจเกี่ยวกบั
วัตถุประสงค์ขององค์การ   วิตติกา ทางช้ัน (2550, p.10) ได้วิจัยกลยุทธ์การตลาดการท่องเที่ยว
ของจังหวัดอุบลราชธานีใน เชิงบรูณาการ โดยใช้ส่วนกลยุทธ์การตลาดการท่องเที่ยว พบว่า ใช้
ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร เป็นสำคัญ ด้านทรัพยากรการท่องเทียวและบริการ จัด
สภาพแวดล้อมและแหล่งทอ่งเที่ยว ให้สวยงามร่มรื่น รักษาความสะอาด อนุรักษ์ความเป็น
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ธรรมชาติไว้ให้มากทีสุ่ด สำหรบัราคาน้ัน กำหนดราคาให้เหมาะสมกับคุณค่าของแหล่งท่องเที่ยว 
ด้านสถานที่ตั้ง และช่องทางการจัดจำหน่าย กำหนดช่องทางให้มหีลายช่องทาง และสะดวกต่อ
การติดตามการสง่เสรมิการตลาด จะต้องให้ความสำคัญกับการโฆษณาประชาสมัพันธ์อย่าง
ต่อเนื่อง ปรับปรงุสือ่ให้มีความชัดเจน และเน้น การติดต่อสือ่สารแบบบูรณาการ จัดสิง่อำนวย
ความสะดวกให้เพียงพอและได้มาตรฐาน พัฒนา บุคลากรการท่องเที่ยวใหม้ีคุณภาพและสร้างจิต
สานึกที่ดีต่อการทอ่งเที่ยว และพัฒนากระบวนการ การท่องเที่ยวให้เป็นไปอย่างมีระบบ สามารถ
แก้ไขปัญหาทีเ่กิดข้ึนในอนาคต และปรับปรงุใหเ้ข้ากับสถานการณ์ปจัจบุัน การวางแผนเชิงกล
ยุทธ์   การวางแผนเชิงกลยทุธ์นับได้ว่าเป็นสิ่งที่มีความสำคัญมากสำหรับความสำเรจ็ของกิจการ 
ทั้งนี้เพราะเหตผุลความจำเป็น 3 ประการ (ธงชัย สันติวงศ์ 2540, p.81-86) ต่อไปนี้ คือ 
สืบเนื่องจากธุรกจิ รัฐบาลและสงัคม ได้ขยายตัวเติบโตข้ึนและเกี่ยวข้องกันมากขึ้น ทัง้นี้ใน
รูปแบบของการร่วมมือ และการต้องเผชิญหน้ากันอีกทัง้ธุรกจิระหว่างประเทศที่ขยายตัว 
มากมายทำให้เกิดบริษัทที่ทำธุรกจิข้ามชาติคาบเกี่ยวกับประเทศต่างๆ มากมาย ซึ่งย่อมมผีลทำ
ให้ ธุรกิจต่างๆ สนใจติดตามปัญหา ที่เกิดข้ึนในโลกกว้างด้วยการเปลี่ยนแปลง ที่เกิดข้ึนไม่ว่าจะ
ใน ซีกโลกใดก็ตาม ต่างมีอิทธิพลกระทบต่อกจิการได้ตลอดเวลา ทั้งในแง่ของการเป็นโอกาสหรือ 
กลายเป็นข้อจำกัด ด้วย การขยายตัวอย่างรวดเร็วของเทคนิควิธีการต่างๆ โดยเฉพาะด้าน
คอมพิวเตอร์และ การสื่อสารต่างๆ ได้มีผลทำใหผู้บ้รหิารสามารถทำงานยากๆ ได้สำเร็จลงง่าย
ข้ึนการคิดวิเคราะห์ ทางเลือกเพื่อตัดสินใจทีม่ีข้อมลูตัวเลขมากมายน้ัน เมื่อมเีครื่องคอมพิวเตอร์
เข้ามาช่วยก็ทำให้ สามารถตัดสินใจไดเ้ร็วข้ึน การเปลีย่นแปลงของกฎหมายต่างๆ ที่มผีลในการ
รักษาประโยชน์ของกลุ่มต่างๆ เช่น การออกกฎหมายควบคุมสถาบันการเงิน หรอืกฎหมาย
ควบคุมสภาพแวดล้อมรวมทั้งเพื่อ สวัสดิภาพความเป็นอยู่ของผู้ใช้แรงงาน เหล่าน้ีต่างก็เป็น
ข้อจำกัดที่ทำให้กจิการต่างๆ ขอปรับ ตัวเองให้สามารถประสานประโยชน์กับกลุม่ต่าง ๆ ได้   
เป็นที่แน่นอนว่า ถ้าหากกจิการไม่สามารถทีจ่ะสร้างความเจริญเตบิโตใหม้ีต่อไปได้ ตลอดเวลา 
โดยไม่สามารถนำการวางแผนกลยทุธ์เข้ามาใช้ก็ย่อมเป็นที่แน่นอนว่าในทาง ต่างๆ จะเกิดข้ึนได้
อย่างรวดเร็ว ราคาหุ้นต่างกจ็ะตกต่าง ลง และจากปัญหาทีซ่้ำเติมลงไปก็จะทำให้ การลงทุนเพื่อ
พัฒนาต่างๆ พลอยหมดไปด้วย ทางแก้ไขที่ช่วยให้องค์การมคีวามเข้มแข็งและเติบโต ต่อไปได้จงึ
อยู่ที่การต้องรูจ้ักทำการวางแผนในเชิงกลยุทธ์ทีม่ีการวางแผน และควบคุมทาง งบประมาณที่ดี 
ซึ่งการจะทำเช่นน้ีได้ ผู้บริหารจะตอ้งมกีารวางแผนที่ดีมปีระสิทธิภาพ และมีการ ประเมิน
กระบวนการแบง่สรรทรัพยากรต่างๆ อย่างมปีระสิทธิภาพ โดยยึดหลักการของการจัดทำ
แผนพัฒนาการท่องเที่ยว 5 ข้ันตอน ดังนี้   ข้ันตอนที่ 1 ศึกษา สำรวจข้อมลู และจัดหมวดหมู่
ข้อมูล เป็นการจัดทำแผนพัฒนาการท่องเที่ยว ข้อมูลทีจ่ำเปน็ในการจัดทำแผนพฒันา การ
ท่องเที่ยวจึงตอ้งอาศัยข้อมลูในด้านต่างๆ ประกอบนอกเหนอืจากข้อมลูทางด้านการท่องเที่ยว 
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เพื่อให้ได้ภาพระดับกว้าง และการพฒันาการท่องเที่ยวจะไดส้อดคล้องกบัการพฒันาด้านอื่นๆ 
ด้วย ข้อมูลที่ต้องทำการศึกษาน้ันประกอบไปด้วย 4 ด้าน คือ ด้านทั่วไปด้านแหล่งท่องเที่ยวด้าน
โครงสร้างพื้นฐานและสิ่งอำนวยความสะดวก และด้านการตลาด ซึ่งข้อมลูทัง้ 4 ด้านน้ีอาจมีวิธี 
รวบรวมที่แตกต่างกันออกไป เช่น ข้อมูลเกี่ยวกบัสภาพพื้นฐานทั่วไป ส่วนใหญ่จะสามารถ
รวบรวม ได้จากเอกสารและส่วนราชการทีเ่กี่ยวข้องโดยตรง แต่ข้อมูลด้านการทอ่งเที่ยวทั้งด้าน
ทรัพยากรการ ท่องเที่ยว การตลาดการทอ่งเที่ยว และความพร้อมด้านการท่องเที่ยว ต้องอาศัย
เทคนิคในการเก็บ ข้อมลูเพิม่ขึ้น เช่น การสำรวจภาคสนาม เพื่อจะได้รู้จกัพื้นที่ สมัผสัความรูส้ึก 
และรบัรูป้ัญหาที่ แท้จริง การสงัเกตการณ์และการออกแบบสัมภาษณ์เก็บข้อมูลก็เป็นอีกวิธีหนึ่ง
ที่จะช่วยให้ได้มาซึง่ ข้อมูลด้านการท่องเที่ยวที่ค่อนข้างเที่ยงตรง ข้ันตอนที่ 2 วิเคราะห์และ
กำหนดข้อได้เปรียบเสียเปรียบด้านการทอ่งเที่ยว   เป็นการนำข้อมูลที่ได้จากการศึกษาเบื้องต้น
มาทำการวิเคราะหเ์พื่อหาจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอปุสรรคด้านการสง่เสริมการท่องเที่ยว
ของท้องถ่ิน โดยการเปรียบเทียบกบัพื้นที่ ใกล้เคียงว่าศักยภาพด้านการท่องเที่ยวของพื้นที่ 
สามารถแข่งขันกบัพื้นทีเ่ป็นแบบเดียวกันได้ หรือไม่ อย่างไร ประเด็นที่ควรนำมาพจิารณาในการ
วิเคราะห์และกำหนดข้อได้เปรียบเสียเปรียบ ด้านการท่องเที่ยว ได้แก่ 1.ภาพลักษณ์ด้านการ
ท่องเที่ยว หมายถึง การรับรู้ของคนทั่วไปต่อการท่องเที่ยวของ ท้องถ่ิน เช่น เมื่อพูดถึงวัฒนธรรม
แบบชาวเหนือ คนกจ็ะนึกถึง จ.เชียงใหม่ เมื่อพูดถึงหาดใหญ่คนก็จะนกึถึงแหล่งจับจ่ายซื้อของ 
เป็นต้น ซึ่งสอดคลอ้งกบัผลงานวิจัยของ เยาวภา เจรญิรื่น (2549, p.22) ได้วิจัยการทอ่งเที่ยว
ทางวัฒนธรรมหมู่บ้านช้างบ้านตากลาง ตำบลกระโพ อำเภอท่าตูม จังหวัด สุรินทร์ พบว่า 
รูปแบบการจัดการท่องเที่ยวทางวัฒนธรรม มีองค์ประกอบในการจัดการ ดังนี้ คือ บุคลากรที่ให้
การสนบัสนุนและปฏิบัติงาน องค์การบริหารส่วนจังหวัดสุรนิทร์เป็นหน่วยงานที่รบัผิดชอบดูแล
การดำเนินงานของศูนย์การศึกษาบ้านตากลาง โดยได้รับความร่วมมือสนับสนุน จากหลาย
หน่วยงานเพื่อเป็นการสนับสนุนคุณภาพชีวิตของชาวบ้านตากลางและพฒันาเป็นหมูบ่้าน 
ท่องเที่ยวให้บรรลุตามจุดประสงค์ การดำเนินแบ่งเป็นฝ่ายอำนวยการ ฝ่ายอนุรกัษ์ ฝ่ายบรบิาล
ช้าง และฝ่ายกจิกรรมการทอ่งเที่ยว มีหน้าที่ในการจัดจ้างควาญช้างมาทำงานที่ศูนย์การศึกษา 
การนำช้าง ออกไปแสดงนอกพื้นทางศูนย์การศึกษาและคิดเงิน ให้เจ้าของช้าง การจัดต้ังกองทุน
หมู่บ้านช้าง การจัดเก็บรายได้ของศูนย์ศึกษา ฝ่ายอนุรกัษ์และบริบาลช้างทำหน้าที่จัดอาหารช้าง 
การปลูกอาหาร ช้าง การปรบัปรุงระบบจราจรเข้าออก การปรับปรงุภูมิทัศน์ในศูนย์ศึกษา การ
ปรับปรงุชลประทาน และการตรวจสอบคุณภาพช้าง ฝ่ายกจิกรรมการทอ่งเที่ยวจัดกจิกรรมงาน
วันเด็กแห่งชาติ ซึ่งจะจัดงานในเดือนมกราคมของทุกปี การจัดงานจดทะเบียนสมรสบนหลงัช้าง 
จัดในเดือนกมุภาพันธ์ของทุกปี การจัดงานวันช้างไทย ในวันที่ 13 มีนาคมของทุกปี การจัดงาน
วันสงกรานต์ช้าง การจัดงาน ประเพณีบวชนาคช้าง การจัดกิจกรรมการส่งเสริมการท่องเที่ยว



40 
 

ภายในหมู่บ้านตากลางและศูนย์ ศึกษาการปรับปรุงสถานทีแ่สดงช้าง การประชาสัมพันธ์ การ
บริการ ที่พักนักท่องเที่ยว การบรกิาร อาหารเครื่องดื่มภายในศูนย์ศึกษา และการจัดทำสถิติ
นักท่องเที่ยว  2. ที่ตั้ง หมายถึง ตำแหน่งที่ตั้งของพื้นที่ท่องเที่ยวอยู่ในเส้นทางเดินทางท่องเที่ยว
หลัก ของประเทศ หรือมีแหลง่ท่องเที่ยวที่น่าสนใจใกลเ้คียงหรือไม่ 3. ความสนใจของท้องถ่ิน 
หมายถึง ทัศนคติของคนในท้องถ่ินต่อการท่องเที่ยวว่า เป็นไปในทิศทางใดและมากน้อยแค่ไหน 
โดยเฉพาะองค์กรพฒันาเอกชน เช่น ชมรม สมาคมด้าน การท่องเที่ยวในท้องถ่ิน มีความเข้มแข็ง
เพียงใด   นอกจากประเด็นหลักเหล่าน้ีแล้ว ประเด็นอื่นๆ เช่น นโยบายระดับชาติระดบัจงัหวัด 
โครงการพัฒนาด้านอื่นๆ สถานการณ์ทางการเมือง เป็นต้น ต่างก็มีส่วนต่อการพจิารณาข้อ
ได้เปรียบ เสียเปรียบด้านการท่องเที่ยวของพื้นทีท่ั้งสิ้น ซึ่งการพิจารณาต้องนำประเด็นต่างๆ มา
พิจารณา ในภาพรวมเพือ่ทีจ่ะได้ทราบว่า การจัดทำแผนพฒันาการท่องเที่ยวควรจะพฒันาไปถึง
ระดับไหน เช่น ควรได้รับการพฒันาข้ึนเป็นแหล่งทอ่งเที่ยวหลักของภาค หรือเพียงพฒันาเป็น
แหล่งท่องเที่ยวของท้องถ่ิน เป็นต้น  ข้ันตอนที่ 3 กำหนดวัตถุประสงค์และเป้าหมาย   หลงัจาก
ที่ได้วิเคราะหจ์ุดอ่อน จุดแข็ง โอกาส และอุปสรรคแล้วจะทำให้มีข้อมลูในการ วางแผนและ
ตัดสินใจ ดังนั้น จึงควรมีการกำหนดวัตถุประสงค์และเป้าหมายให้สอดคล้องกับ นโยบายและ
แผนของประเทศ ของจงัหวัด ของกระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา และการท่องเที่ยวแห่ง
ประเทศไทย   ข้ันตอนที่ 4 เขียนแผนงานและโครงการเมือ่มีวัตถุประสงค์และเป้าหมายทีม่ีความ
ชัดเจนและทิศทางที่แน่นอนแล้วจำเป็นทีจ่ะต้อง เขียนแผนงานและโครงการ โดยแผนงานและ
โครงการควรจะสอดคล้องกบันโยบาย และโครงการ ดังกล่าวต้องคำนึงถึงมาตรฐานด้านการ
ส่งเสริมการท่องเที่ยว ข้ันตอนที่ 5 ดำเนินการตามแผนงานและโครงการ ในข้ันตอนน้ีควรจะ
ดำเนินการให้เป็นไปตามระยะเวลาที่กำหนดไว้ มีการใช้งบประมาณ ได้อย่างเหมาะสม มีการ
อำนวยการและประสานงานได้อย่างมีประสิทธิภาพจากการดำเนินการ จัดทำแผนแมบ่ทเพื่อ
ส่งเสริมการท่องเที่ยวทัง้ 5 ข้ันตอนน้ัน องค์กรปกครองส่วนท้องถ่ินจะเห็นถึง ภาพรวมของพื้นที่
ทั่วไป ด้านแหล่งทอ่งเที่ยว โครงสร้างพื้นฐาน และการตลาดการท่องเที่ยว ซึ่งสามารถนำมา
วิเคราะห์ SWOT ในแงมุ่มของจุดอ่อน จุดแข็ง โอกาส และอุปสรรค ตลอดจน ข้อได้เปรียบ
เสียเปรียบทางการท่องเที่ยว สุดท้ายก็จะเกิดแผนงาน โครงการต่างๆ ทีส่อดคล้องกัน เพื่อ
ส่งเสริมและพัฒนาการทอ่งเที่ยวในท้องถ่ิน ซึง่ในหลักการนัน้ การพัฒนาการท่องเที่ยว จะ
เน้นหนักไปที่องค์ประกอบ 3 ด้าน ได้แก่ ด้านแหล่งท่องเที่ยว ด้านบริการทางการท่องเที่ยว และ 
ด้านการตลาดและประชาสัมพันธ์การทอ่งเที่ยว  ข้อดีของการจัดทำกลยุทธ์ (ธงชัย สันติวงศ์ 
2540, p.81-86) การประยุกต์แนวความคิดเชิงกลยทุธ์ในการบริหาร จะช่วยให้ผูบ้รหิารสามารถ 
มองเห็นภาพรวมและขอบเขตของการทำธุรกิจได้กว้างขวาง และชัดเจนเป็นรปูธรรมมากข้ึน 
เพราะ การดำเนินงานเชิงกลยุทธ์ จะมีความลึกซึ้งในการวิเคราะหป์ัญหาในระดบัที่มีนัยสำคัญต่อ
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อนาคต ขององค์การ ซึ่งเราสามารถกล่าวได้ว่าการบรหิารเชิงกลยทุธ์เป็นงานของผู้บริหาร
ระดับสูงอย่าง แท้จริง กลยทุธ์ขององค์การจะสง่เสรมิ และสนับสนุนการกำหนดและการดำเนิน
กิจกรรม ต่างๆ ภายในองค์การตามทิศทางที่ชัดเจน ซึ่งจะเปน็กรอบความคิดและเป็นเครือ่งนำ
ทางที่เป็น รปูธรรมสำหรบัสมาชิกในองค์การ โดยกลยทุธ์ช่วยให้สมาชิกเข้าใจในวิสัยทัศน์ 
วัตถุประสงค์และ ทิศทางที่แน่นอนขององค์การ ไม่ก่อใหเ้กดิความสับสนหรอืความขัดแย้งในการ
ทำงาน หรอื กล่าวได้ว่า กลยุทธ์เป็นเครื่องมือสำคัญทีท่ำใหอ้งค์การสามารถบรรลเุป้าหมายและ
วัตถุประสงค์ ที่ต้องการการอย่างมปีระสทิธภิาพ กลยทุธ์องค์การที่เปิดเผยต่อสาธารณะ จะเป็น
ประโยชน์ต่อองค์การในการสร้าง ความเข้าใจระหว่างธุรกจิแลบุคคลทกุฝ่ายที่เกี่ยวข้อง 
โดยเฉพาะผูม้ีส่วนได้เสียของธุรกิจ เช่น ผู้ถือ หุ้นชุมชน กลุ่มผลประโยชน์ และหน่วยราชการที่
จะสามารถติดตามตรวจสอบการดำเนินงานและ ความสำเรจ็ในการบรรลเุป้าหมายขององค์การ 
การจัดการเชิงกลยทุธ์จะช่วยให้องค์การสามารถดำเนินงาน และใช้ทรัพยากรในการแข่งขันอย่าง
มีประสิทธิภาพและได้ผลสำเรจ็ดีกว่าการบรหิารงานตามปกติ เนื่องจากการ ดำเนินงานเชิงกล
ยุทธ์จะมีการศึกษา วิเคราะห์ และจัดระบบความสมัพันธ์เชิงกลยุทธ์ขององค์การ อย่างรัดกมุและ
ชัดเจน ทำให้การดำเนินงานและการจัดสรรทรัพยากรเป็นไปอย่างมรีะบบและมปีระสิทธิภาพ  
ข้ันตอนสำคัญของกระบวนการจัดการเชิงกลยุทธ์ แบ่งออกเป็น 4 ข้ันตอน (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ 
และคณะ (2541, หน้า 54) ดงันี้  การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมทางธุรกิจหรอืการวิเคราะห์ 
SWOT เป็นการศึกษา ปัจจัยแวดล้อมที่มผีลตอ่การดำเนินงานและอนาคตขององค์การโดย
สามารถแบ่งการวิเคราะห์ สภาพแวดล้อมออกเป็น 2 ระดับ ได้แก่     

  1.  การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมภายนอกองค์การ ซึง่ประกอบด้วยปัจจัยแวดล้อมที่จะ 
บ่งช้ีโอกาสหรือข้อจำกัดของธุรกิจ ได้แก่ เศรษฐกจิ สังคม การเมือง เทคโนโลยีการต่างประเทศ 
และสภาพแวดล้อมในการดำเนินงาน เช่น ชุมชน ผู้ขายวัตถุดิบ ลูกค้า และคู่แข่งขัน เป็นต้น     

  2. การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในองค์การ เป็นการตรวจสอบและประเมิน 
ศักยภาพ ความสามารถ และความพร้อมขององค์การโดยจะสะท้อนออกมาในรูปของจุดแข็งและ 
จุดอ่อนของธุรกิจ   การกำหนดกลยทุธ์ เป็นการกำหนดเป้าหมายและกรอบความคิดเชิงกลยุทธ์
ที่เป็น รปูธรรม โดยปกตจิะมกีารจัดลำดับกลยุทธ์ไว้ 3 ลำดับ ได้แก่  1) กลยุทธ์ระดับบริษัท  2) 
กลยุทธ์ระดับธุรกิจ  3) กลยุทธ์ระดับหน้าที่   การปฏิบัติตามกลยทุธ์ เป็นการแปรรูปกลยทุธ์และ
นโยบายไปสู่แผนการ ดำเนินงานงบประมาณ และข้ันตอนการปฏิบัติทีเ่ป็นรูปธรรม ซึง่ถือเป็น
หัวใจสำคัญในความสำเร็จ ของการจัดการเชิงกลยทุธ์ เนื่องจากเป็นข้ันตอนในการแปร
แนวความคิดและสมมุติฐานใหเ้ป็น ผลลัพธ์ที่เป็นรปูธรรม  การประเมินและการควบคุมกลยทุธ์ 
เป็นกระบวนการ กำหนดเกณฑ์และ มาตรฐานการติดตาม ตรวจสอบ แก้ไขและปรับปรงุใหก้าร
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ดำเนินงานเป็นไปตามแนวทางที่กำหนด โดยสอดคล้องกบัความเป็นจริงและข้อจำกัดในแต่ละ
เหตุการณ์   จากกระบวนการจัดการเชิงกลยุทธ์นั้น จะเห็นได้ว่าการวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมทั้ง
ภายใน และภายนอกองค์การเป็นสิ่งสำคัญที่ต้องทำเป็นอันดบัแรก เพือ่ใหรู้้ศักยภาพของตนเอง 
เมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่งขัน ดังคำกล่าวที่ว่า รู้เขารู้เรารบรอ้ยครั้งชนะรอ้ยครั้ง ดังนั้นจึงจำเป็นที่ 
จะต้องมีเครือ่งทีจ่ะใช้ในการวิเคราะหส์ิ่งแวดล้อมต่างๆ เหลา่น้ี ซึ่งปัจจุบันมีผูพ้ัฒนาเทคนิคการ
วิเคราะหส์ภาพแวดล้อมเชิงกลยุทธ์ของธุรกิจ (Business Analysis Instruments) ทีม่ีความ
สะดวก เช่ือถือได้ และมีประสิทธิภาพในการใช้งาน  

2.2 วิธีการเก็บข้อมลู  

  วิจัยเชิงปริมาณ 

  2.2.1 แหล่งข้อมลู  

เนื่องจากกลุ่มเป้าหมายมีความเฉพาะเจาะจง จึงใช้วิธีการเลอืกกลุม่ตัวอย่างแบบ
เจาะจง (Judgement Sampling) และเพือ่ให้การคัดเลือกกลุ่มตัวอย่างมีความสอดคล้องกบั 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย ผู้ศึกษาจงึได้เกบ็ข้อมลูกลุม่เป้าหมายในการวิจัย คือ นักท่องเที่ยวทีเ่ข้า
มาพักในเขตจงัหวัดเชียงใหม่ และจังหวัดใกลเ้คียง  

  2.2.2 ระเบียบวิธีวิจัย  

วิธีการเก็บตัวอย่าง 

การกำหนดกลุม่ตัวอย่าง (Sample) ที่ใช้ในการวิจัย  ได้แก่ นักท่องเที่ยว  คือ  
นักท่องเที่ยวผูเ้ดินทางมาท่องเที่ยวในจังหวัดเชียงใหม่และใกล้เคียง โดยได้มีการกำหนดสูตรใน
การคิดจำนวนประชากรกลุ่มตัวอย่างต่อไปนี้ ผู้วิจัยใช้สูตรของ ทาโร ยามาเน (Taro Yamane, 
อ้างถึง ใน สุทธนู ศรีไสย์, 2551) กำหนดขอบเขตความคลาดเคลื่อน 0.05  

สูตรการคำนวนหากลุ่มตัวอย่างดังนี้ คือ 

 

    n  = 
𝑁

1+𝑁𝑒2
 

 

    เมื่อ  n = จำนวนกลุ่มตัวอย่าง 

     N = จำนวนประชากรทั้งหมด 

     e = ค่าความคลาดเคลื่อนสงูสุดที่ยอมให้มีได้ 
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     n = 
2680

1+2780 (0.05)2 

      

     n = 382 คน 

 ในการวิจัยครัง้นี้ ผู้วิจัยได้ปรับเป็นจำนวน 385 คน 

 

2.3 เครื่องมือท่ีใช้ในการเก็บข้อมูล 

การวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) ที่
สร้างขึ้นเองจากการรวบรวมข้อมลูจากทฤษฎี  และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องแล้วนำมาประยุกต์  โดย
แบบสอบถามแบ่งออกเป็น  3  ตอน ดังนี้ 

ตอนที่  1  แบบสอบถามเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่  
เพศ  อายุ  ระดับการศึกษา  อาชีพ  รายได้ และ ภูมิลำเนา ซึ่งลักษณะแบบสอบถามเป็น
แบบสอบถามตรวจสอบรายการ (Check-List) 

ตอนที่  2  แบบสอบถามเกี่ยวกับความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวที่เข้ามาท่องเที่ยวใน
จังหวัดเชียงใหม่และจังหวัดใกล้เคียง โดยการศึกษาน้ันครอบคลุมปัจจัยการสง่เสริมการตลาด 
ดังต่อไปนี ้

1. การโฆษณา 

2. การประชาสมัพันธ์ 

3. การสง่เสรมิการขาย 

4. การตลาดทางตรง 

โดยกำหนดเกณฑ์การให้คะแนนในมาตราส่วนประมาณค่า  5 ระดบัแบบไลเคริ์ท  (Likert 
Rating Scale) ดังต่อไปนี ้

  เห็นด้วยมากที่สุด   เท่ากับ  5  คะแนน 

  เห็นด้วยมาก          เท่ากับ  4  คะแนน 

  เห็นด้วยปานกลาง  เท่ากับ  3  คะแนน 

  เห็นด้วยน้อย          เท่ากับ  2  คะแนน 

  เห็นด้วยน้อยทีสุ่ด   เท่ากับ  1  คะแนน 

ตอนที่ 3 เป็นแบบสอบถามพฤติกรรมความชอบที่มีต่อ Cheval Boutique Inn  
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โดยกำหนดเกณฑ์การให้คะแนนในมาตราส่วนประมาณค่า  5 ระดบัแบบไลเคริ์ท  (Likert 
Rating Scale) ดังต่อไปนี ้

  เห็นด้วยมากที่สุด   เท่ากับ  5  คะแนน 

  เห็นด้วยมาก          เท่ากับ  4  คะแนน 

  เห็นด้วยปานกลาง  เท่ากับ  3  คะแนน 

  เห็นด้วยน้อย          เท่ากับ  2  คะแนน 

  เห็นด้วยน้อยทีสุ่ด   เท่ากับ  1  คะแนน 

ตอนที่ 4 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัความคิดเห็นและข้อเสนอแนะเกี่ยวกับการส่งเสริม

การตลาดการท่องเที่ยว ของ Cheval Boutique Inn 

2.4 ผู้ท่ีให้ข้อมูล 

ประชากรและกลุม่ตัวอย่าง 

กลุ่มนักท่องเที่ยวโดยการเก็บตัวอย่างโดยบังเอิญ (Accident Sampling) ณ ช้างม่อย
เก่า (ซอย.วัดชมพ)ู ท่าแพ  ต.ช้างม่อย อ.เมือง จ.เชียงใหม่ 50300  ผู้วิจัยทำการแจก
แบบสอบถามไปยงักลุ่มตัวอย่างจำนวน 380 ชุด ในวันเสาร์ และวันอาทิตย์ ในช่วงเวลาต้ังแต่ 
11.00 น. –18.00 น. ระหว่างเดือนกรกฎาคม 2562 – สิงหาคม 2562 จนครบจำนวน 385 ชุด 
และผู้ศึกษาวิจัยจะรอรบัแบบสอบถามกลับคืนทันทีในกรณีที่ผู้ตอบแบบสอบถามมีข้อสงสัย
หรือไมเ่ข้าใจในคำถาม ผู้วิจัยจะให้คำช้ีแจงแก่ผู้ตอบแบบสอบถาม 
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2.5 ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

ตารางที่ 2.1:  แสดงจำนวนและร้อยละเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรของผู้ตอบแบบสอบถาม 

          (N = 380) 

ลักษณะประชากร จำนวน ร้อยละ 

เพศ  

ชาย 

 

170 

 

44.7 

 หญิง 215 55.3 

อาย ุ  

น้อยกว่า20 ปี 

 

32 

 

8.4 

 20-29  ป ี 111 29.2 

 30 – 39  ปี 165 42.1 

 40-49  ป ี 55 14.5 

 50-59  ป ี 18 4.7 

 ตั้งแต่ 60 ปีข้ึนไป 4 1.1 

ระดับการศึกษา  

ต่ำกว่าปริญญาตร ี

 

108 

 

28.4 

 ปริญญาตร ี 257 67.6 

 สูงกว่าปริญญาตร ี 20 3.9 

อาชีพ  

นักเรียน / นักศึกษา 

 

68 

 

17.9 

 ค้าขาย / ธุรกิจส่วนตัว 73 19.2 

 ข้าราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกจิ 55 13.2 

 พนักงานบริษัทเอกชน 173 45.5 

 อื่นๆ 16 4.2 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน  

ต่ำกว่า 10,000 บาท 

 

65 

 

15.8 



46 
 

 10,001 – 20,000  บาท 127 33.4 

 20,001 – 30,000  บาท 111 29.2 

 30,001 – 40,000 บาท 68 17.9 

 40,001  บาท ข้ึนไป 14 3.7 

ภูมิลำเนา  

กรุงเทพฯ 

 

263 

 

69.2 

 เชียงใหม ่ 85 21.1 

 อื่น ๆ  37 9.7 

   รวม 385 100.0 

 
จากตารางที่ 2.1 พบว่านักท่องเที่ยว ส่วนใหญ่มลีักษณะทางประชากร เป็นเพศหญิง 

(ร้อยละ 55.3) มีอายุระหว่าง 30-39 ป(ีร้อยละ 42.1) มกีารศึกษาระดับปริญญาตรี (ร้อยละ 
67.6) มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน (ร้อยละ 45.5) มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001 – 
20,000 บาท(ร้อยละ 33.4)และภูมลิำเนาอยู่ใน กรุงเทพฯ (ร้อยละ 69.2)  

 

ตอนที่  2  ความคิดเห็นของนักทอ่งเที่ยวที่เข้ามาท่องเที่ยวในจังหวัดเชียงใหม่และ
จังหวัดใกล้เคียง 

 

ตารางที่ 2.2: แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวที่เข้ามา 

ท่องเที่ยวในจังหวัดเชียงใหม่และจังหวัดใกลเ้คียง โดยการศึกษาน้ันครอบคลุม     
ปัจจัยการส่งเสริมการตลาด 

 

ความคิดเห็นของนักท่องเท่ียวท่ีเข้ามาท่องเท่ียวในจังหวัด
เชียงใหม่และจังหวัดใกล้เคียง  

 

X  

 

S.D 

 

 

แปลผล 

 

1. ด้านการโฆษณา 3.90 0.52 เห็นด้วย 

2. ด้านการประชาสัมพันธ์ 3.95 0.55 เห็นด้วย 
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  จากตารางที่ 2.2 พบว่านักท่องเที่ยวคิดเห็นของนักท่องเที่ยวที่เข้ามาท่องเที่ยวในจงัหวัด

เชียงใหม่และจังหวัดใกล้เคียง ภาพรวมอยู่ในระดบัเห็นด้วย(ค่าเฉลี่ย = 4.00) เมื่อจำแนกเป็น

รายข้อพบว่าความคิดเห็นระดับเห็นด้วยได้แก่ด้านการสง่เสริมการขาย (ค่าเฉลี่ย = 4.14 ) 

รองลงมาได้แก่ด้านการตลาดทางตรง(ค่าเฉลี่ย = 3.96 )  

 

ตาราง 2.3: แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวทีเ่ข้ามา          
ท่องเที่ยวในจังหวัดเชียงใหม่และจังหวัดใกลเ้คียงทีม่ีต่อการส่งเสริมการตลาดการ
ท่องเที่ยว ของ Cheval Boutique Inn ด้านการโฆษณาในภาพรวม 

 

การส่งเสรมิการตลาดการท่องเท่ียว ของ Cheval 
Boutique Inn 

 

X  

 

S.D 

 

 

แปลผล 

 

1.ป้ายโฆษณากลางแจ้ง 3.82 0.62 เห็นด้วย 

2. การโฆษณา ณ จุดขาย 3.95 0.60 เห็นด้วย 

3.อินเทอร์เน็ต 3.94 0.60 เห็นด้วย 

รวม 3.90 0.52 เห็นด้วย 

 

จากตารางที่ 2.3 พบว่านักท่องเที่ยวทีเ่ข้ามาท่องเที่ยวในจังหวัดเชียงใหม่และจังหวัด

ใกล้เคียงที่มีต่อการส่งเสริมการตลาดการท่องเที่ยว ของ Cheval Boutique Inn ด้านการ

โฆษณาในภาพรวมอยู่ในระดับเห็นด้วย (ค่าเฉลี่ย = 3.90) เมื่อจำแนกเป็นรายด้านพบว่า ความ

คิดเห็นระดบัเห็นด้วยได้แก่การโฆษณา ณ จุดขาย (ค่าเฉลี่ย = 3.95) รองลงมาเป็นการโฆษณา

ทางอินเทอรเ์น็ต (ค่าเฉลี่ย = 3.94) และ ป้ายโฆษณากลางแจ้ง (ค่าเฉลี่ย = 3.82) ตามลำดับ 

 

3. ด้านส่งเสรมิการขาย 4.20 0.63 เห็นด้วย 

4. ด้านการตลาดทางตรง 3.96 0.69 เห็นด้วย 

รวม 4.00 0.51 เห็นด้วย 
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ตาราง 2.4:  แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวที่เข้ามา
ท่องเที่ยวในจังหวัดเชียงใหม่และจังหวัดใกลเ้คียงทีม่ีต่อการส่งเสริมการตลาดการ
ท่องเที่ยว ของ Cheval Boutique Inn ด้านการโฆษณา เกีย่วกับป้ายโฆษณาการแจ้ง 

 

การส่งเสรมิการตลาดการท่องเท่ียว ของ Cheval 
Boutique Inn 

 

X  

 

S.D 

 

 

แปลผล 

 

1.ป้ายโฆษณาบรเิวณทางเข้า Cheval Boutique Inn มี
ขนาดที่เหมาะสม 

3.84 0.71 เห็นด้วย 

2. ป้ายโฆษณาดังกล่าวมีความชัดเจนในข้อความที่ใช้ในการ
สื่อความหมาย 

3.82 0.80 เห็นด้วย 

 

3.ป้ายโฆษณาดังกล่าวมรีูปภาพและข้อความที่นำเสนอ
สอดคล้องและสัมพันธ์และส่งเสริมกัน 

3.89 0.75 เห็นด้วย 

4.ป้ายโฆษณาดังกล่าวสามารถดึงดูดความสนใจ
นักท่องเที่ยวได้ดีที่สุด 

3.75 0.76 เห็นด้วย 

เฉลี่ยรวม  3.82 0.62 เห็นด้วย 

จากตารางที่ 2.4 พบว่านักท่องเที่ยวทีเ่ข้ามาท่องเที่ยวในจังหวัดเชียงใหม่และจังหวัด

ใกล้เคียงที่มีต่อการส่งเสริมการตลาดการท่องเที่ยว ของ Cheval Boutique Inn เกี่ยวกับป้าย

โฆษณากลางแจง้ ภาพรวมอยู่ในระดบัเห็นด้วย (ค่าเฉลี่ย = 3.82 ) เมื่อจำแนกเป็นรายข้อพบว่า 

ความคิดเห็นระดบัเห็นด้วยได้แก่ ป้ายโฆษณาดังกล่าวมีรปูภาพและข้อความที่นำเสนอสอดคลอ้ง

สัมพันธ์และสง่เสริมกัน (ค่าเฉลี่ย =3.89) รองลงมาได้แก่ ปา้ยโฆษณาบริเวณทางเข้า Cheval 

Boutique Inn มีขนาดที่เหมาะสม (ค่าเฉลี่ย  = 3.84) 

 

ตาราง 2.5: แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวทีเ่ข้ามา
ท่องเที่ยวในจังหวัดเชียงใหม่และจังหวัดใกลเ้คียงทีม่ีต่อการส่งเสริมการตลาดการ
ท่องเที่ยว ของ Cheval Boutique Inn ด้านการโฆษณา เกีย่วกับการโฆษณา ณ จุด
ขาย 
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การส่งเสรมิการตลาดการท่องเท่ียว ของ Cheval 
Boutique Inn 

 

X  

 

S.D 

 

 

แปลผล 

 

1. Cheval Boutique Inn มกีารจัดการตกแตง่สถานที่
สวยงามและมจีุดถ่ายภาพที่สามารถดึงดูด นักท่องเที่ยว 

4.05 0.75 เห็นด้วย 

2. Cheval Boutique Inn มี co working เป็นสิ่งจูงใจที่
สามารถดึงดูดนกัท่องเที่ยว  

3.94 0.77 เห็นด้วย 

 

3. Cheval Boutique Inn มี ร้านอาหารที่ตกแต่งสวยงาม 
รสชาติดีเป็นสิง่จงูใจทีส่ามารถดึงดูดนักท่องเที่ยวได้ 

3.92 0.81 เห็นด้วย 

รวม  3.95 0.60 เห็นด้วย 

 

จากตารางที่ 2.5 พบว่านักท่องเที่ยวทีเ่ข้ามาท่องเที่ยวในจังหวัดเชียงใหม่และจังหวัด

ใกล้เคียงที่มีต่อการส่งเสริมการตลาดการท่องเที่ยว ของ Cheval Boutique Inn เกี่ยวกับ

โฆษณา ณ จุดขาย ภาพรวมอยู่ในระดับเห็นด้วย (ค่าเฉลี่ย = 3.95) เมื่อจำแนกเป็นรายข้อพบว่า

ความคิดเห็นระดบัเห็นด้วยได้แก่ Cheval Boutique Inn มกีารจัดการตกแต่งสถานทีส่วยงาม

และมจีุดถ่ายภาพที่สามารถดึงดูด นักท่องเที่ยว (ค่าเฉลี่ย = 4.05) รองลงมาได้แก่ Cheval 

Boutique Inn มี co working เป็นสิ่งจูงใจที่สามารถดึงดูดนักท่องเที่ยว (ค่าเฉลี่ย = 3.94)

ตามลำดับ 

ตาราง 2.6: แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวทีเ่ข้ามา

ท่องเที่ยวในจังหวัดเชียงใหม่และจังหวัดใกลเ้คียงทีม่ีต่อการส่งเสริมการตลาดการ

ท่องเที่ยว ของ Cheval Boutique Inn ด้านการโฆษณา เกีย่วกับทางอินเทอร์เน็ต 

 

การส่งเสรมิการตลาดการท่องเท่ียว ของ Cheval 
Boutique Inn 

 

X  

 

S.D 

 

 

แปลผล 

 

1. เว็บไซต์ www.ChevalBoutiqueInn.com และ
Facebook มีข้อมลูครบถ้วน 

4.04 0.66 เห็นด้วย 
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2. เว็บไซต์ www.ChevalBoutiqueInn.com และ
Facebook มีการจัดวางข้อมลูและรปูภาพที่สวยงาม 
เหมาะสมเข้าใจง่าย 

3.92 0.70 เห็นด้วย 

3. เว็บไซต์ www.ChevalBoutiqueInn.com และ
Facebook เข้าถึงได้ง่าย 

3.98 0.68 เห็นด้วย 

4.  เว็บไซต์ www.ChevalBoutiqueInn.com และ
Facebook มีการเพิม่ข้อมูลและรูปภาพกจิกรรมใหม่ๆ  
อย่างสม่ำเสมอ 

3.85 0.77 เห็นด้วย 

รวม  3.94 0.60 เห็นด้วย 

 

จากตารางที่ 2.6 พบว่านักท่องเที่ยวทีเ่ข้ามาท่องเที่ยวในจังหวัดเชียงใหม่และจังหวัด

ใกล้เคียงที่มีต่อการส่งเสริมการตลาดการท่องเที่ยว ของ Cheval Boutique Inn ด้านการ

โฆษณา  เกี่ยวกับทางอินเทอรเ์น็ต ภาพรวมอยู่ในระดับเห็นด้วย (ค่าเฉลี่ย = 3.94) เมื่อจำแนก

เป็นรายข้อพบว่า ความคิดเห็นระดับเห็นด้วยได้แก่ เว็บไซต์ www.ChevalBoutiqueInn.com 

และFacebook มีข้อมูลครบถ้วน(ค่าเฉลี่ย = 4.04) รองลงมาคือ เว็บไซต์ 

www.ChevalBoutiqueInn.com และFacebook เข้าถึงได้ง่าย  (ค่าเฉลี่ย = 3.98)  

ตาราง 2.7: แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวทีเ่ข้ามา
ท่องเที่ยวในจังหวัดเชียงใหม่และจังหวัดใกลเ้คียงทีม่ีต่อการส่งเสริมการตลาดการ
ท่องเที่ยว ของ Cheval Boutique Inn ด้านการประชาสมัพันธ์ในภาพรวม 

 

การส่งเสรมิการตลาดการท่องเท่ียว ของ Cheval 
Boutique Inn 

 

X  

 

S.D 

 

 

แปลผล 

 

1.การให้ข่าวเกี่ยวกบัสถาน Cheval Boutique Inn บุคคล 
ผลิตภัณฑ์ที่น่าสนใจผ่านสือ่ 

3.88 0.72 เห็นด้วย 

2.ชุมชนสัมพันธ์ 4.01 0.56 เห็นด้วย 

เฉลี่ยรวม 3.95 0.55 เห็นด้วย 
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จากตารางที่ 2.7 พบว่านักท่องเที่ยวทีเ่ข้ามาท่องเที่ยวในจังหวัดเชียงใหม่และจังหวัด

ใกล้เคียงที่มีต่อการส่งเสริมการตลาดการท่องเที่ยว ของ Cheval Boutique Inn ด้านการ

ประชาสมัพันธ์ในภาพรวมอยู่ในระดับเห็นด้วย(ค่าเฉลี่ย = 3.95)เมื่อจำแนกป็นรายด้านพบว่า

ความคิดเห็นระดบัเห็นด้วยได้แก่ชุมชนสัมพันธ์ (ค่าเฉลี่ย = 4.01) รองลงมาได้แก่การให้ข่าว

เกี่ยวกับสถาน Cheval Boutique Inn บุคคล ผลิตภัณฑ์ทีน่่าสนใจผ่านสื่อ (ค่าเฉลี่ย = 3.88)   

 

ตาราง 2.8: แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวทีเ่ข้ามา
ท่องเที่ยวในจังหวัดเชียงใหม่และจังหวัดใกลเ้คียงทีม่ีต่อการส่งเสริมการตลาดการ
ท่องเที่ยว ของ Cheval Boutique Inn ด้านการประชาสมัพันธ์ เกี่ยวกับให้ข่าว
เกี่ยวกับสถานที่ท่องเที่ยว บุคคล ผลิตภัณฑ์ที่น่าสนใจผ่านสือ่ 

 

 

การส่งเสรมิการตลาดการท่องเท่ียว ของ Cheval 
Boutique Inn 

 

X  

 

S.D 

 

 

แปลผล 

 

1.การจัดเอกสารเผยแพร่ ประเภท แผ่นพับ ใบปลิว Cheval 
Boutique Inn มีความสวยงามมีข้อมลูและรปูภาพเป็นที่ดึงดู
ได้ดี 

3.89 0.75 เห็นด้วย 

2.การใหส้ัมภาษณ์ผ่านทางหนงัสือพิมพ์ สือ่ต่างๆ  สร้าง
ความน่าสนใจและดงึดูดนักท่องเที่ยว  

3.86 0.79 เห็นด้วย 

รวม 3.87 0.72 เห็นด้วย 

 

จากตารางที่ 2.8 พบว่านักท่องเที่ยวทีเ่ข้ามาท่องเที่ยวในจังหวัดเชียงใหม่และจังหวัด

ใกล้เคียงที่มีต่อการส่งเสริมการตลาดการท่องเที่ยว ของ Cheval Boutique Inn ภาพรวมใน

ด้านการให้ข่าวเกี่ยวกบัสถานทีท่่องเที่ยว บุคคล ผลิตภัณฑท์ี่น่าสนใจผ่านสือ่ อยู่ในระดับเหน็

ด้วย (ค่าเฉลี่ย = 3.87) เมื่อจำแนกเป็นรายข้อพบว่าการจัดเอกสารเผยแพร่ ประเภท แผ่นพับ 

ใบปลิว Cheval Boutique Inn มีความสวยงามมีข้อมูลและรูปภาพเป็นที่ดงึดูได้ดี (ค่าเฉลี่ย = 
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3.89) รองลงมาการใหส้ัมภาษณ์ผ่านทางหนงัสือพิมพ ์สือ่ต่างๆ  สร้างความน่าสนใจและดึงดูด

นักท่องเที่ยว (ค่าเฉลี่ย = 3.86)  

 

ตาราง 2.9: แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวทีเ่ข้ามา
ท่องเที่ยวในจังหวัดเชียงใหม่และจังหวัดใกลเ้คียงทีม่ีต่อการส่งเสริมการตลาดการ
ท่องเที่ยว ของ Cheval Boutique Inn ด้านการประชาสมัพันธ์เกี่ยวกับชุมชนสมัพันธ์  

 

การส่งเสรมิการตลาดการท่องเท่ียว ของ Cheval 
Boutique Inn 

 

X  

 

S.D 

 

 

แปลผล 

 

1.การรวมกลุม่ของโรงแรม Boutique ในการบริหารจัดการ
ด้านรายได้เป็นไปด้วยความสมัครสมานสามัคคี 

4.01 0.69 เห็นด้วย 

2. Cheval Boutique Inn มกีารร่วมมือกันในการบรหิาร
จัดการเรื่องทรัพยากรธรรมชาติ และ ขยะที่เกิดจากการ
ท่องเที่ยวของนักทอ่งเที่ยวได้เป็นอย่างด ี

3.95 0.71 เห็นด้วย 

3. การให้บริการของบุคลากร โรงแรม Boutique ในชุมชน
ต่อนักท่องเที่ยวเตม็ไปด้วยมิตรไมตรี และน้ำใจ ซึง่จะสง่ผล
ให้ Cheval Boutique Inn มีภาพลักษณ์ที่ด ี

4.00 0.71 เห็นด้วย 

รวม 4.01 0.56 เห็นด้วย 

จากตารางที่ 2.9 พบว่านักท่องเที่ยวทีเ่ข้ามาท่องเที่ยวในจังหวัดเชียงใหม่และจังหวัด

ใกล้เคียงที่มีต่อการส่งเสริมการตลาดการท่องเที่ยว ของ Cheval Boutique Inn ด้านการ

ประชาสมัพันธ์ เกี่ยวกับชุมชนสัมพันธ์ภาพรวมอยู่ในระดบัเห็นด้วย (ค่าเฉลี่ย = 4.01)เมื่อจำแนก

เป็นรายข้อพบว่าความคิดเห็นระดับเห็นด้วยได้แก่การรวมกลุ่มของโรงแรม Boutique ในการ

บรหิารจัดการด้านรายได้เป็นไปด้วยความสมัครสมานสามัคคี(ค่าเฉลี่ย = 4.01) รองลงมาคือ 

การใหบ้ริการของบุคลากร โรงแรม Boutique ในชุมชนต่อนักท่องเที่ยวเต็มไปด้วยมิตรไมตรี 

และน้ำใจ ซึ่งจะส่งผลให้ Cheval Boutique Inn มีภาพลกัษณ์ที่ดี  (ค่าเฉลี่ย = 4.00)  
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ตาราง 2.10: แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวที่เข้ามา
ท่องเที่ยวในจังหวัดเชียงใหม่และจังหวัดใกลเ้คียงทีม่ีต่อการส่งเสริมการตลาดการ
ท่องเที่ยว ของ Cheval Boutique Inn ด้านการส่งเสริมการขาย 

 

การส่งเสรมิการตลาดการท่องเท่ียว ของ Cheval 
Boutique Inn 

 

X  

 

S.D 

 

 

แปลผล 

 

1.การจัดกิจกรรมนำเที่ยวกระตุ้นให้นักท่องเที่ยวอยากใช้
บริการที ่Cheval Boutique Inn เพิ่มมากขึ้น 

4.35 0.73 เห็นด้วย
อย่างยิ่ง 

2.การจัดกิจกรรมการแสดงภายใน Cheval Boutique Inn 
ในช่วงเวลาอาหารเย็นกระตุ้นให้นกัท่องเที่ยวอยากมาใช้
บริการที ่Cheval Boutique Inn 

4.24 0.81 เห็นด้วย
อย่างยิ่ง 

3.เจ้าหน้าที่แนะนำมีความสามารถในการนำเสนอได้ดีกระตุน้
นักท่องเที่ยวอยากมาใช้บริการที ่Cheval Boutique Inn 
เพิ่มมากขึ้น 

4.06 0.77 เห็นด้วย 

รวม 4.20 0.63 เห็นด้วย 

 

จากตารางที่ 2.10 พบว่านักท่องเที่ยวทีเ่ข้ามาท่องเที่ยวในจงัหวัดเชียงใหม่และจังหวัด

ใกล้เคียงที่มีต่อการส่งเสริมการตลาดการท่องเที่ยว ของ Cheval Boutique Inn ด้านการ

ส่งเสริมการขาย ภาพรวมอยู่ในระดบัเห็นด้วย (ค่าเฉลี่ย = 4.20) เมื่อจำแนกเป็นรายข้อพบว่า 

ความคิดเห็นระดบัเห็นด้วยอย่างยิ่ง ได้แก่ การจัดกิจกรรมนำเที่ยวกระตุ้นให้นักทอ่งเที่ยวอยาก

ใช้บริการที่ Cheval Boutique Inn เพิม่มากข้ึน (ค่าเฉลี่ย = 4.35 ) รองลงมาการจัดกจิกรรม

การแสดงภายใน Cheval Boutique Inn ในช่วงเวลาอาหารเย็นกระตุ้นให้นกัท่องเที่ยวอยากมา

ใช้บริการที่ Cheval Boutique Inn  (ค่าเฉลี่ย = 4.24) ตาราง 2.11 แสดงค่าเฉลี่ยและส่วน

เบี่ยงเบนมาตรฐานความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวทีเ่ข้ามาท่องเที่ยวในจงัหวัดเชียงใหม่และ

จังหวัดใกล้เคียงที่มีต่อการส่งเสริมการตลาดการท่องเที่ยว ของ Cheval Boutique Inn ด้าน

การตลาดทางตรง 
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ตาราง 2.11: แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวที่เข้ามา
ท่องเที่ยวในจังหวัดเชียงใหม่และจังหวัดใกลเ้คียงทีม่ีต่อการส่งเสริมการตลาดการท่องเที่ยว ของ 
Cheval Boutique Inn ด้านการส่งเสริมการตลาดการท่องเที่ยว 

 

การส่งเสรมิการตลาดการท่องเท่ียว ของ Cheval 
Boutique Inn 

 

X  

 

S.D 

 

 

แปลผล 

 

1.การจัดจำหน่ายแพ็คเกจการทอ่งเที่ยวแบบพิเศษเพือ่สร้าง
ความสัมพันธ์กับนกัท่องเที่ยวเฉพาะบุคคล กระตุ้นให้
นักท่องเที่ยวอยากมาใช้บริการที ่Cheval Boutique Inn 
เพิ่มมากขึ้น  

4.04 0.80 เห็นด้วย 

2.เจ้าหน้าที่แนะนำมีความสามารถในการนำเสนอได้ดีกระตุน้
ให้นักท่องเที่ยวอยากมาใช้บรกิารที ่Cheval Boutique Inn 
เพิ่มมากขึ้น  

3.99 0.77 เห็นด้วย 

รวม 3.96 0.69 เห็นด้วย 

 

จากตารางที่ 2.11 พบว่า นักทอ่งเที่ยวที่เข้ามาท่องเที่ยวในจงัหวัดเชียงใหม่และ

จังหวัดใกล้เคียงที่มีต่อการส่งเสริมการตลาดการท่องเที่ยว ของ Cheval Boutique Inn ด้าน

การตลาดทางตรง ภาพรวมอยู่ในระดับเห็นด้วย(ค่าเฉลี่ย = 3.96) เมื่อจำแนกเป็นรายข้อพบว่า 

ความคิดเห็นระดบัเห็นด้วยได้แก่ การจัดจำหน่ายแพ็คเกจการท่องเที่ยวแบบพิเศษเพื่อสร้าง

ความสัมพันธ์กับนกัท่องเที่ยวเฉพาะบุคคล กระตุ้นให้นกัท่องเที่ยวอยากมาใช้บริการที่ Cheval 

Boutique Inn เพิม่มากข้ึน (ค่าเฉลี่ย = 4.04) รองลงมาได้แก่เจ้าหน้าที่แนะนำมีความสามารถ

ในการนำเสนอได้ดีกระตุ้นให้นักทอ่งเที่ยวอยากมาใช้บริการที่ Cheval Boutique Inn เพิ่มมาก

ข้ึน (ค่าเฉลี่ย = 3.99 )   
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ตอนที่ 3 แบบสอบถามพฤติกรรมความชอบที่มีต่อ Cheval Boutique Inn 

ตาราง 2.12: พฤติกรรมความชอบที่มีตอ่ Cheval Boutique Inn 

พฤติกรรมความชอบที่มีต่อ Cheval Boutique Inn X  S.D แปลผล 

1. ที่ตั้งโรงแรมมีความเหมาะสม สะดวกในการ
เดินทางและใกล้สถานทีท่่องเที่ยว 

4.52 0.95 มากที่สุด 

2. สภาพแวดล้อมของโรงแรมมีความสะอาด สดช่ืน 
การออกแบบมีความร่วมสมัยในการผสมกบัสไตล์บูทีค 

4.35 0.65 มากที่สุด 

3. โครงสร้างมีความปลอดภัย แข็งแรงผ่านมาตรฐาน
การก่อสร้างโรงแรม  

4.21 0.74 มากที่สุด 

4. คุณภาพการบริการ มีครบทุกด้าน เช่น บุคคลิก
การการบริการ คุณภาพการบริการ ความสะอาด
สุขอนามัย 

3.65 0.86 ปานกลาง 

5. มีการรักษาความปลอดภัยครบครัน อาทิเช่น 
พนักงานรกัษาความปลอดภัย พนักงานดูแลครอบคลมุ 

3.89 0.88 มาก 

6. สิ่งอำนวยความสะดวกมีความเพียบพร้อม 
ร้านอาหาร บรกิารเช่ารถ ที่พักครอบคลมุกับจำนวนผู้
เข้าพัก 

3.90 0.94 มาก 

7. ราคามีความเป็นมาตรฐานไม่แพงจนเกินไป ซึง่อยู่
ในเกรณ์ราคา 3 ดาวตามทีส่ากลกำหนดไว้  

3.88 0.88 มาก 

 

ตอนที่ 4 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัความคิดเห็นและข้อเสนอแนะเกี่ยวกับการส่งเสริมการตลาด
การท่องเที่ยว ของ Cheval Boutique Inn 

ในส่วนของข้อเสนอแนะเพิ่มเตมิได้แก่ต้องการใหท้าง Cheval Boutique Inn มี
บริการด้านอื่น ๆ เพิ่มเติมเช่น ห้องสปา ไกด์นำเที่ยวแบบ One day ข้อมูลเกี่ยวกับรายละเอียด 
Cheval Boutique Inn ให้มีข้อมลูเยอะๆ  มีภาพถ่ายหลากหลาย และโปรโมทช่องทางเพิ่มข้ึน 
เช่น การออกบูทเยอะขึ้น มีโปรโมช่ันหลากหลายมากขึ้น และควรมีการจัดทำสิ่งของที่ระลึกและ
สิ่งแปลกใหม่ที่น่าสนใจ 
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2.6 สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมลู  

  สรปุผลการวิเคราะห์ข้อมลูพบว่านักท่องเที่ยวชาวที่เข้ามาทอ่งเที่ยวในจังหวัดเชียงใหม่
และจงัหวัดใกล้เคียง ส่วนใหญ่มลีักษณะทางประชากร เป็นเพศหญิง (ร้อยละ 55.3 ) มีอายุ
ระหว่าง 30-39 ปี (ร้อยละ 42.1) มีการศึกษาระดับปริญญาตรี (ร้อยละ 67.6) มีอาชีพเป็น
พนักงานบริษัทเอกชน (ร้อยละ 45.5) มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท (ร้อยละ 
33.4) และภูมิลำเนาอยู่ใน กรุงเทพฯ (ร้อยละ 69.2) มีความคิดเห็นที่มีตอ่การส่งเสริมการตลาด
โรงแรมบทูีคอิน ภาพรวมอยู่ในระดับเห็นด้วย (ค่าเฉลี่ย = 4.00)  เมื่อจำแนกเป็นรายด้าน พบว่า
ความคิดเห็นระดบัเห็นด้วยได้แก่ด้านการสง่เสรมิการขาย (ค่าเฉลี่ย = 4.14 ) รองลงมาได้แก่ด้าน
การตลาดทางตรง (ค่าเฉลี่ย = 3.96 ) ความคิดเห็นของการส่งเสริมการตลาดโรงแรมบทูีคอิน 
ด้านโฆษณา ในภาพรวมอยู่ในระดับเห็นด้วย (ค่าเฉลี่ย = 3.90) ความคิดเห็นของการส่งเสริม
การตลาดโรงแรมบูทีคอิน ด้านประชาสัมพันธ์ ในผลการวิเคราะห์พบว่าด้านการประชาสัมพันธ์
ในภาพรวมอยู่ในระดับเห็นด้วย (ค่าเฉลี่ย = 3.95) ความคิดเห็นของการส่งเสริมการตลาด
โรงแรมบทูีคอิน ด้านการส่งเสริมการขาย ภาพรวมอยู่ในระดับเห็นด้วย  (ค่าเฉลี่ย = 4.20 ความ
คิดเห็นของการส่งเสริมการตลาดโรงแรมบทูีคอิน ด้านการตลาดทางตรง ผลการวิเคราะห์พบว่า
นักท่องเที่ยวมีความคิดเห็นภาพรวมอยู่ในระดับเห็นด้วย  (ค่าเฉลี่ย = 3.96)  ผลการทดสอบ
สมมติฐานเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างข้อมลูทั่วไปส่วนบุคคลกับความคิดเห็นของ
นักท่องเที่ยวชาวไทยจำแนกด้านอายุ การศึกษา อาชีพ รายได้ และภูมิลำเนาที่แตกต่างกัน
นักท่องเที่ยวชาวไทยมีคิดเห็นต่อการส่งเสริมการตลาดโรงแรมบทูีคอิน แตกต่างกันอย่าง
นัยสำคัญ ทางสถิติที่ระดบั 0.05 ยกเว้นด้านเพศที่ไม่มีความคิดเห็นที่แตกต่างกัน 
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บทท่ี 3 

การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ 

ในบทนี้จะเป็นการวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมทางธุรกจิ ได้แก่ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส
และอุปสรรค ทางธุรกิจ รวมถึงการนำข้อมูลดังกล่าวจัดทำ TOWS Matrix โดยมีรายละเอียด 
ดังนี้  

3.1 วิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ 

ธุรกิจโรงแรมในประเทศไทยจะมีการเติบโตอย่างต่อเนื่อง แต่ภาพรวมการแข่งขันของ

ผู้ประกอบการยังคงเป็นไปอย่างรุนแรง ทัง้การแข่งขันในเซ็กเมนต์โรงแรมระดบัสามดาวลงมา 

เพื่อแย่งชิงฐานนกัท่องเที่ยวระดับกลางที่มจีำนวนมาก รวมถึงการแข่งขันในเซ็กเมนต์โรงแรม

ระดับสี่ดาวข้ึนไป ที่เริม่มีจำนวนผู้เล่นมากข้ึนจากการลงทุนก่อสร้างโรงแรมของกลุ่ม

ผู้ประกอบการพัฒนาอสังหารมิทรัพย์ ในปี 2561 ธุรกิจโรงแรมยังได้รบัอานิสงส์จากภาคการ

ท่องเที่ยวที่ขยายตัว  มูลค่าตลาดธุรกิจโรงแรมที่ขยายตัวอย่างต่อเนื่องในระยะที่ผ่านมา ดึงดูดให้

ผู้ประกอบการรายใหม่ยังคงเข้าสู่ตลาด สอดคลอ้งกบัสถิตจิำนวนโรงแรมและห้องพักทีเ่พิ่มสูงข้ึน

อย่างต่อเนื่อง อีกทัง้ตัวกลางที่เป็นแพลตฟอรม์การแบ่งปันทีพ่ักอย่าง Airbnb รุกขยายเครอืข่าย

เจ้าของที่พัก ยิ่งส่งผลให้จำนวนห้องพกัที่เป็นทางเลือกในการใช้บริการสำหรบันักท่องเที่ยวเพิม่

สูงข้ึน สะท้อนถึงการแข่งขันระหว่างผู้ประกอบการธุรกิจโรงแรมที่น่าจะมีแนวโน้มรุนแรงยิ่งขึ้น 

ซึ่งเป็นปจัจัยสำคัญที่ยงักดดันใหอ้ัตราการเข้าพักและค่าหอ้งพักเฉลี่ยยังคงทรงตัวจากในระยะที่

ผ่านมา ผู้ประกอบการธุรกจิโรงแรมอาจวิเคราะห์พฤติกรรมและความต้องการใช้บรกิารทีพ่ักของ

นักท่องเที่ยวกลุ่มท่องเที่ยวทางเลือก โดยแบ่งกลุ่มนกัท่องเทีย่วเป็นเซก็เมนต์ต่างๆ แล้วนำเสนอ

บริการที่พกั รวมถึงทำการตลาด โดยนอกจากการโฆษณาและการจัดโปรโมชันผ่านทัง้ช่องทาง

ออฟไลน์และออนไลน์แล้ว ผู้ประกอบการยังต้องทำการตลาดเพื่อเจาะนักท่องเที่ยวแต่ละเซ็ก

เมนต ์ที่มรีูปแบบการทำการตลาดและช่องทางการทำการตลาดแตกต่างกันไปอีกด้วย ปฏิเสธ

ไม่ได้ว่า ธุรกิจโรงแรมขนาดกลางและเล็กยังต้องพึ่งพาการขายห้องพกัผ่าน OTA (Online 

Travel Agency หรือ การขายห้องพกัผ่านตัวกลางที่ให้บริการทำธุรกรรมด้านการท่องเที่ยวผ่าน

อินเทอร์เน็ต) เพื่อขยายช่องทางการขายห้องพักใหส้ามารถเข้าถึงฐานนักท่องเที่ยวได้สูงสุด 

ในขณะที่ผู้ประกอบการยังต้องควบคุมต้นทุนการขายให้ต่ำทีสุ่ดควบคู่กันไป โดยยังจะต้องจ่ายค่า

คอมมิชช่ันให้ OTA สำหรับการขายทกุๆ ห้องพัก ทีส่่งผลใหอ้ัตรากำไรของผูป้ระกอบการลดลง 
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ศูนย์วิจัยกสิกรไทยมองว่า ผู้ประกอบการอาจกระตุ้นการจองห้องพักผ่านช่องทางของโรงแรม

ด้วยการเพิ่มข้อเสนอพิเศษ เพื่อลดค่าคอมมิชช่ันทีจ่่ายให้ OTA เช่น เพิ่มข้อเสนอพิเศษที่

นักท่องเที่ยวจะไดร้ับ อย่างอาหารเช้า Late Checkout และมอบของทีร่ะลกึ เมื่อจองห้องพัก

ผ่านเว็บไซต์ของโรงแรม การทำ Loyalty Program คือโปรแกรมสร้างความภักดีให้เกิดข้ึน

ระหว่างลูกค้ากบัแบรนด์ ซึ่งเป็นส่วนหนึ่งของกลยทุธ์การสรา้งความสัมพันธ์กบัลกูค้า หรือพูดอีก

อย่างก็คือการทำ CRM 

3.2 วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในธุรกิจ 

 1) ด้านการผลิต  

 สถานการณ์  

Cheval Boutique Inn เป็นโรงแรมบูทีค ระดับสามดาวมาตราฐานสากล มนต์เสน่ห์

ของ Cheval Boutique Inn คือสถาปัตยกรรมบรรยากาศของวันวานในย่านเมืองเก่าท่าแพ ที่

ทำให้ใครต่อใคร ทัง้นักท่องเที่ยวชาวไทยและชาวต่างชาติแวะเวียนกันมาเที่ยว มาพักผอ่นยังย่าน

นี้อยู่บ่อยครัง้ ซึ่งเป็นการออกแบบที่พักและสถาปัตยกรรมทัง้ภายนอกและภายในทีล่งตัว เรียบ

หรูดูดี เพื่อให้ผูเ้ข้าพักได้ตกอยู่ในภวังค์ของโรงแรมที่พกัและมีจินตนาการไปกับศิลปะและวังวน

ของธรรมชาติเสมอืนกับว่าได้ย้อนอดีต เจาะเวลาไปเป็นคนยุคนั้น Cheval Boutique Inn ยังให้

ความสำคัญในเรือ่งของสิ่งอำนวยความสะดวกและการบริการมาเป็นทีห่นึ่ง 

 ผลกระทบ 

Cheval Boutique Inn เป็นโรงแรมทีผ่่านประเมินมาตรฐานที่พักเพือ่การท่องเที่ยว

จากสมาคมโรงแรมแห่งประเทศ พนักงานมีการฝกึอบรมจากผู้เช่ียวชาญด้านการโรงแรม เน้น

การลดความผิดพลาดจากบุคคล มีการวางแผนการบริการเป็นกระบวนการตามกฎสากลมกีาร

ตรวจสอบคุณภาพเพื่อความพงึพอใจตอ่นักท่องเที่ยวได้มากที่สุด 

 2) ด้านการตลาด 

 สถานการณ์ 

Cheval Boutique Inn เป็นตัวเลือกโรงแรมที่พักของนักทอ่งเที่ยวรุ่นใหม่ ส่วนใหญ่

ให้ความสำคัญกบัการเปิดประสบการณ์ใหม่ๆ ทีห่าไม่ได้จากการใช้ชีวิตประจำวัน สร้างคุณค่า

และมลูค่าทางจิตใจ มากกว่าการเลือกโรงแรมใหญ่ ทำเลที่ตัง้ย่านเมืองเก่าท่าแพ สิ่งอำนวยความ
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สะดวกครบครัน รองรบักับพฤติกรรมของนกัท่องเที่ยวคนไทยและต่างชาติทีเ่ปลี่ยนแปลงไป 

รวมถึงสอดรบักับนโยบายของรัฐบาลส่งเสริมใหเ้ป็นเจ้าของบูติคโฮเตล็ขนาดเลก็ พร้อมเช่ือมโยง

เครือข่ายการบริการแบบครบวงจร เน้นจุดขายวัฒนธรรมไทย สร้างรายได้หมุนเวียนให้กับชุมชน

อย่างแท้จริง มีภาพลักษณ์เป็นแคปปิตอล บูติคโฮเตล็ ที่เป็นที่รู้จกัและยอมรบัจากทั่วโลก เป็น

ต้นแบบและศูนย์กลาง Hub Capital Boutique hotel เหมือนภาพลักษณ์ทีท่ั่วโลกมองประเทศ

ฝรัง่เศสเป็นเมืองน้ำหอม มองอิตาลเีป็นเมืองแฟช่ัน 

ผลกระทบ 

Cheval Boutique Inn มีปฏิบัติการดูแลด้านการบริหารจัดการ การตลาดแบบครบ

วงจร เพิม่ขีดความสามารถแข่งขันทางการตลาด และยงัรบัรู้ยอดการจองห้องพักล่วงหน้าของ

ลูกค้าได้ ทำให้ธุรกจิแข็งแรงข้ึน ช่วยสร้างรายได้เพิ่มใหก้ับการท่องเที่ยวของประเทศเพิ่มข้ึน 

เพราะห้องบูติก สามารถขายได้ในราคาที่สงูกว่า 2-3 เท่าตัว สร้างกำไรกว่า 100% เมื่อเทียบกับ

โรงแรมขนาดใหญท่ี่มีต้นทุนการบรหิารจัดการและการลงทนุที่สูงกว่า  

 

 3) ด้านการบริหารทรัพยากรมนุษย/์การบริหารจัดการ 

 สถานการณ์ 

Cheval Boutique Inn มีการบรหิารจัดการโครงสร้างองค์กรแบบครอบครัวแต่

บรหิารแบบบริษัท มีพนักงานประจำ และปฎิบัตหิน้าที่ อย่างน้อย 6 วันต่อสปัดาห์มกีาร

หมุนเวียนวันหยุดของฝ่ายบริการ ส่วนแผนกอื่นๆ เช่น แผนกบัญชี ฝ่ายขาย ฝ่ายการตลาด ฝ่าย

ตรวจสอบคุณภาพการบริการทำประจำ จันทร์ - ศุกร์ และวันเสาร์เว้นเสาร์  

 ผลกระทบ 

ทุกแผนกมีการวัด KPI ทำให้การบริการเป็นไปตามที่กำหนดตามเป้าหมายมาตรฐานที่

วางไว้ อาจจะมีการล้าช้าบ้างของฝ่ายบรกิารและฝ่ายแม่บ้านเนื่องจากกำลังคนที่น้อยเกิน และ

ต้องตรวจสอบห้องพักทกุห้องก่อนมีการเข้าพัก ทำใหม้ีความล่าช้าในการให้แก่นักท่องเที่ยว เพื่อ

คุณภาพและความพึงพอใจของลกูค้ามาก่อนจึงต้องทำการดแูลอย่างระมัดระวังและละเอียด

รอบคอบ ต่อไปในอนาคตมีการวางแผนเพิ่มกำลังคนในการตรวจสอบคุณภาพบรกิาร 

 4) ด้านการเงิน  
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 สถานการณ์ 

โดยเรื่องการลงทุนเรามีโรงแรมเดมิอยู่แล้ว Cheval Boutique Inn จึงลงทุนในส่วนน้ี

ไม่มาก ด้วยตัวอาคาร และอุปกรณ์บางส่วน สามารถใช้ของเดิมที่ผ่านมาตราฐานได้ แต่ต้องเพิม่

ในส่วนของการตกแต่ง รีโนเวทใหมท่ี่เป็นค่าใช้จ่ายเพิ่มเติม การจ้างผูเ้ช่ียวชาญด้าน

สถาปัตยกรรมเพื่อควบคุมให้เป็นไปตามที่ออกแบบและปลอดภัย และเพิ่มค่าใช้จ่ายส่วนของ

ประชาสมัพันธ์เพิม่เติม   

 ผลกระทบ 

ในส่วนของค่าใช้จ่ายที่เพิม่ขึ้นมีการกู้ดอกเบี้ยจากสถาบันทางการเงิน เพือ่นำมาลงทุน

เพิ่มเตมิ ต้องทำการวางแผนให้เกิดจุดคุ้มทุนและคุ้มค่ามากที่สุด เพื่อให้ได้ผลประกอบการที่น่า

พึงพอใจมากทีสุ่ด  

 

3.3 วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกธุรกิจ 

 1) ด้านเศรษฐกิจ 

 สถานการณ์ 

แนวโน้มเศรษฐกจิไทยปี 2562 สาขาที่พักแรมและบรกิารด้านอาหาร ขยายตัวร้อยละ 

4.9 ชะลอตัวลงจากการขยายตัวร้อยละ 5.3 ในไตรมาสก่อนหน้า ตามการชะลอตัวของจำนวน

และรายรับจากนักท่องเที่ยวต่างประเทศ โดยในไตรมาสนีม้จีำนวนนักท่องเที่ยวต่างประเทศ 

10.80 ล้านคนเพิ่มข้ึนร้อยละ 1.8 ชะลอตัวลงจากการขยายตัวร้อยละ 4.3 ในไตรมาสก่อนหน้า 

เมื่อรวมกับการขยายตัวต่อเนื่องของนักท่องเที่ยวชาวไทย ส่งผลให้ในไตรมาสนี้ มีรายรับรวมจาก

การท่องเที่ยว 850.2 พันล้านบาท เพิ่มข้ึนร้อยละ 2.3  ประกอบด้วย (1) รายรบัจาก

นักท่องเที่ยวต่างประเทศ 573.8 พันล้านบาท เพิม่ขึ้นร้อยละ 0.4  โดยรายรับจากนกัท่องเที่ยว

จากประเทศสำคัญที่ยังขยายตัวสูง ประกอบด้วย อินเดีย มาเลเซีย ญี่ปุ่น สหรัฐฯ และเกาหลีใต้ 

เป็นสำคัญ ในขณะที่รายรบัจากนักท่องเที่ยวจีนและยโุรปลดลง (2) รายรับจากนักท่องเที่ยวชาว

ไทย 276.5 พันล้านบาท ขยายตัวร้อยละ 6.3 อัตราการเข้าพักเฉลี่ยอยู่ทีร่้อยละ 77.16  เพิ่มข้ึน

จากร้อยละ 71.12 ในไตรมาสกอ่นหน้า และร้อยละ 76.79 ในไตรมาสเดียวกันของปีกอ่น 

 ผลกระทบ 
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แนวโน้มเศษฐกิจทีอ่ยู่ในภาวะประคองตัว แต่ในปีผ่านมาสามารถกลบัมาขยายตัวใน

อัตราที่เกินความคาดหมาย ส่วนหนึง่เป็นผลจากภาระผูกพันในโครงการต่างๆ ทีท่ยอยหมดลง 

ส่งผลให้เศรษฐกิจ ขยายตัวสูง นอกจากนี้ กำลงัซื้อยงัฟื้นตัวต่อเนื่องตามการจ้างงานที่ปรับดีข้ึน

และกระจายตัวมากขึ้น อีกทั้งรายได้ของกลุม่ผูม้ีรายได้สงูยังอยู่ในเกณฑ์ดี อย่างไรก็ตาม รายได้

ถือว่าไม่ดีนักเนื่องจากประสบปญัหาแต่ถือได้ว่าการใช้จ่ายของประชาชนในภาพรวมขยายตัวดี 

แต่ยังมีความแตกต่างระหว่างกลุ่มผู้มรีายได้ต่ำกับรายไดสู้ง หรืออาจเทียบได้เสมอืนกับไทยมี

เศรษฐกจิสองความเร็ว ดังนั้น ภาครัฐจึงเข้ามามีบทบาทผ่านการช่วยเหลือกลุ่มผู้มรีายได้น้อย

ผ่านโครงการบัตรสวัสดิการแหง่รัฐที่เลือกช่วยเหลือเฉพาะกลุ่มมากข้ึน รวมถงึการให้ความ

ช่วยเหลือผู้ทีป่ระสบปัญหา ซึ่งมาตรการภาครัฐนี้คาดว่าจะมแีรงสง่ต่อเนือ่งไปถึงปี 2562 จึงคาด

ว่าเศรษฐกิจในปี 2562 จะยังคงเป็นแรงขับเคลือ่นหลักให้กบัเศรษฐกจิไทยในระยะต่อไป 

 2) ด้านการเมือง 

 สถานการณ์ 

เมื่อวันที่ 5 มิถุนายน 2019 รัฐสภาได้มีการออกเสียงเพือ่เลอืกนายกรัฐมนตรี โดยผล

ปรากฎออกมาว่านายกรัฐมนตรีคนที่ 30 ของประเทศไทยคือ พลเอกประยุทธ์ จันทร์โอชา ที่ถูก

เสนอช่ือโดยพรรคพลงัประชารัฐ ซึง่เป็นนายกรัฐมนตรจีากข้ัวการเมืองเดมิก่อนการเลือกตัง้ 

ความไม่แน่นอนด้านการเมอืงปรับตัวดีข้ึนหลังได้นายกฯ แตร่ัฐบาลใหม่ยงัคงมีความท้าทายรออยู่

ข้างหน้าว่า การได้นายกรัฐมนตรีคนใหม่ทำให้ความไม่แน่นอนทางการเมอืงลดลงได้บางส่วน 

เนื่องจากเป็นสญัญาณที่ดีว่าจะมีการจัดต้ังรัฐบาลเพื่อเข้ามาบรหิารประเทศได้ในไม่ช้า จึงมี

แนวโน้มส่งผลให้นักลงทุนมีความเช่ือมั่นมากขึ้นอย่างน้อยในระยะสั้น โดยหากพจิารณา

สถานการณ์ในตลาดหุ้นพบว่า ดัชนี SET มีการปรบัเพิ่มข้ึนถึง 33.19 จุด ตั้งแต่วันที่ 4 ถึง 6 มิ.ย. 

2019 โดยส่วนหนึ่งเป็นผลมาจากความชัดเจนของสถานการณ์การเมอืงทีม่ีมากข้ึนตามลำดับ 

ตั้งแต่การประกาศเข้าร่วมจัดต้ังรัฐบาลกับพรรคพลังประชารัฐของหลายพรรคการเมืองจนถึง

วันที่สภามีมติเลือกนายกฯ 

 ผลกระทบ 

การที่นายกรัฐมนตรีคนใหมม่าจากข้ัวการเมอืงเดมิก่อนการเลือกตั้ง กม็ีโอกาสทำให้

การสานต่อนโยบายมีความต่อเนื่องมากขึ้น โดยนโยบายทีเ่ปน็ประโยชน์ต่อประเทศทัง้ในระยะ
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สั้นและระยะยาว ได้แก่ การลงทุนโครงสร้างพื้นฐานขนาดใหญ่ของประเทศ (mega-projects) ที่

เน้นลงทุนด้านระบบขนส่งทั้งระบบถนน ระบบราง ท่าเรือ และอากาศยาน รวมถึงโครงการสร้าง

และพัฒนาเขตพัฒนาพเิศษภาคตะวันออกหรือ EEC ทีจ่ะเปน็ความหวังของเศรษฐกิจไทยใน

ระยะต่อไป หากรัฐบาลใหม่ต้องการกระตุ้นเศรษฐกจิเพิ่มเตมิ ควรเป็นนโยบายที่ผสมผสาน

ระหว่างการช่วยเหลือผู้ที่กำลังประสบปญัหาและการกระตุน้การใช้จ่ายในภาพรวม โดยจาก

แนวโน้มการชะลอลงของเศรษฐกจิไทยในปัจจุบันตามภาวะการสง่ออกที่ได้รับผลกระทบจาก

สงครามการค้า จงึอาจส่งผลให้รฐับาลใหมม่ีความต้องการกระตุ้นเศรษฐกิจ ซึง่นโยบายควรเน้น

ช่วยเหลือผู้ที่กำลังประสบปัญหา เช่น ภาคธุรกิจที่ได้รบัผลกระทบจากการส่งออก ภาคการ

ท่องเที่ยวที่มรีายรบัจากนกัท่องเที่ยวลดลง และยังรวมถึงภาคเกษตรที่ได้รบัผลกระทบจากการที่

ราคาสินค้าเกษตรยังคงติดลบต่อเนื่อง 

 3) ด้านกฎหมาย 

 สถานการณ์ 

ดำเนินการขอสถานที่ตั้ง Cheval Boutique Inn ผ่านกฎหมายควบคุมอาคารเพือ่

ควบคุมการก่อสร้างใหม้ีความมั่นคงแข็งแรง มีความปลอดภัยสำหรับผู้ใช้อาคาร สำหรับอาคารที่

ใช้ทำโฮสเทล ซึง่ต้องรองรับการใช้งานของคนจำนวนมาก มกีารตรวจสอบความชำรุดในจุดต่างๆ 

ของอาคาร เพราะอาคารเก่ายิ่งมีความเป็นไปได้ที่จะเสือ่มโทรมด้านโครงสร้างและวัสดุ มี

ใบอนุญาตโรงแรมได้อย่างถูกต้อง โดยลดสเปคบางอย่างลงเพื่อให้อาคารต่างๆได้ปรับปรุงแก้ไข

ให้มีมาตรฐานความปลอดภัย ซึ่งในส่วนการขอเปลี่ยนแปลงจากอาคารที่พักอาศัยเป็นการขอ

อนุญาตทำโรงแรม ได้มีการกำหนดเรื่องความปลอดภัยทีเ่ข้มมากข้ึน ทั้งนี้กเ็พื่อประโยชน์ของ

ผู้ประกอบการโฮสเทลและนักท่องเที่ยวที่เข้าพัก เช่น ขนาดพื้นที่ใช้สอย การติดตั้งระบบความ

ปลอดภัยด้านอัคคีภัย รวมถึงระบบสาธารณูปโภคต่างๆ เป็นต้น ผู้ประกอบต้องดำเนินการตาม

กฎหมายต้ังแต่ขออนญุาต ก่อสร้าง จนเมื่ออาคารแล้วเสรจ็ ก็ยังมีกฎหมายเกี่ยวกับการดูแล

อาคารนั้นๆใหป้ลอดภัยอีกด้วย 

 ผลกระทบ 

เพื่อให้ถูกตอ้งตามกฎหมายและกฎระเบียบที่วางไว้ และเพือ่ให้การบริการที่ออกสู่

ตลาดนักท่องเที่ยวมีคุณภาพและปลอดภัยมีความน่าเช่ือถือและความพึงพอใจอย่างสูงที่สุด  
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 4) ด้านสงัคมและวัฒนธรรม 

 สถานการณ์ 

ความนิยมที่พักประเภทบูติค โฮเตล็ซึง่ขยายตัวอย่างรวดเร็ว ในหมู่นักท่องเที่ยวทัง้คน

ไทยและต่างชาติ เอื้อประโยชน์ต่อผู้ประกอบการธุรกจิขนาดกลางและขนาดย่อมหรือ ธุรกจิเอส

เอ็มอทีี่มีเงินทุนไมม่าก ทำใหส้ามารถพฒันาที่พกัขนาดไม่ใหญ่นัก โดยเน้นการใช้ความคิด

สร้างสรรค์ในการออกแบบและตกแต่งให้มลีักษณะเฉพาะตัวและมีการให้บริการอย่างใส่ใจและ

ใกล้ชิดเป็นรายบุคคล บูติค โฮเต็ล ในประเทศไทยส่วนใหญม่ีจำนวนห้องพักเริ่มที่2-3 ห้องไป

จนถึงประมาณ 50-60 ห้อง สำหรับบูติคโฮเตล็ขนาดเล็ก ทีม่ีจำนวนห้องพัก เพียงไม่กีห่้อง ส่วน

ใหญ่มักดัดแปลงมาจากอาคารเก่าและรักษาบรรยากาศในอดีตไว้เป็นเสนห่์ดึงดูดนักท่องเที่ยว 

และมสีิ่งอำนวยความสะดวกที่ครบครันโดยอาศัยศิลปะการตกแต่งให้กลมกลืนไปกบักลิ่นอาย

ของอดีตกาล ทำให้ไม่ต้องใช้เงินลงทุนจำนวนมากเท่ากับธุรกิจโรงแรมขนาดใหญร่วมทั้งไม่ต้อง

อาศัยแบรนด์ที่มีช่ือเสียงในการขยายฐานด้านการตลาด แตจ่ะต้องทำให้ทีพ่ักมีความเป็น

เอกลักษณ์ และมสีไตล์เป็นของตัวเอง เพื่อสร้างความเป็นหนึ่งเดียวที่ไม่เหมือนใคร ซึ่งต้องเริ่ม

ตั้งแต่การวางคอนเซ็ปต์โรงแรม สำรวจทำเลที่ตั้งออกแบบ และวางแผนการตกแต่ง โดยมีหลัก

สำคัญอยู่ทีก่ารสร้างโรงแรมให้ทุกองค์ประกอบมลีักษณะเฉพาะตัวคือ ต้องแตกต่าง และเป็นหนึง่

เดียวโดยแท้จริง 

ผลกระทบ 

บูติคโฮเตล็ในเมอืงไทยจะมีความแตกต่างบางอย่างไปจากบตูิค โฮเต็ลในต่างประเทศ

โดยมีขนาดไม่ใหญ่นัก มจีำนวนห้องพักไม่มาก ซึ่งอาจมีแค่ไม่กี่ห้อง และ ห้องอาจจะเลก็มีพื้นที่

ใช้สอยค่อนข้างจำกัด แต่อาศัยการออกแบบเป็นพิเศษ ทำให้สามารถจัดการใช้งานพื้นที่ภายใน

ห้องพกัได้อย่างลงตัวนอกจากนี้ ยังใช้เงินลงทุนไม่สงู และบริหารโดยเจ้าของ หรือไม่ได้บริหาร

ด้วยมืออาชีพแต่จะเน้นการใช้ความคิดสร้างสรรค์ถ่ายทอดผา่นการออกแบบและตกแต่ง ใหม้ี

ความโดดเด่น เป็นหนึง่เดียวที่ไมเ่หมือนใครและมุ่งให้บริการเฉพาะกลุ่ม เพราะโรงแรมที่มีขนาด

เล็ก ผู้เข้าพักมีจำนวนไม่มากทำให้พนกังานสามารถใกล้ชิดลกูค้า และดูแลเอาใจใส่ใน

รายละเอียดของลูกค้าผู้เข้าพักแตล่ะคนได้มากกว่าโรงแรมขนาดใหญ่ที่มผีู้เข้าพกัจำนวนมาก ซึง่

แม้ไม่ใช่ลักษณะอย่างบูติคโฮเตล็ในต่างประเทศ แต่ก็นับว่าใกล้เคียงพอจะเรียกได้ว่าเป็น บูติค 
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โฮเต็ลแบบไทยๆโดยมบีูติค โฮเต็ลหลายแห่งของไทยที่มีช่ือเสียงแพร่หลายในต่างประเทศ ที่พักที่

ดัดแปลงมาจากอาคารเก่าแกท่ี่มปีระวัติศาสตร์ยาวนานโดยมีแนวโน้มที่เด่นชัดในย่านเก่าแก่  

5) ด้านเทคโนโลย ี

สถานการณ์ 

  การพัฒนาการด้านเทคโนโลยีสารสนเทศ ทำให้พฤติกรรมการท่องเที่ยวเปลี่ยนแปลงไป

ค่านิยมการใช้ Social media กลายเป็นส่วนหนึ่งในชีวิตประจำวันส่งผลอย่างรวดเร็วในการ

สื่อสารในยุคปจัจบุันการทำธุรกจิโรงแรมมีการพัฒนาระบบเทคโนโลยีต่าง ๆ  

ผลกระทบ 

  การพัฒนาเทคโนโลยีทำให้พฤติกรรมการทอ่งเที่ยวเปลี่ยนแปลงไปทำให้ธุรกิจตอ้งเร่ง

พัฒนาคุณภาพใช้เทคโนโลยรต่าง ๆ เพือ่ให้นักท่องเที่ยวได้จดัการวางแผนได้ล่วงหน้า และสัมผัส

ถึงความทันสมัย เช่น Agoda.com , Booking.com ทำใหส้ะดวกสบายมากยิ่งข้ึน 

3.4 คู่แข่ง 

  แรงกดดันในการเข้าสูอุ่ตสาหกรรมบรกิารของคู่แข่งขันรายใหม่ พบว่า ธุรกิจโรงแรมบู

ติคประสบความสำเรจ็อย่างมาก ผูป้ระกอบรายใหม่ได้เริม่ปรับเปลี่ยนทรพัย์สินของตน เพื่อการ

เข้าสู่ตลาดธุรกิจโรงแรมบูติคมากขึ้น ส่งผลให้ยอดขายของธุรกิจต่าง ๆ ที่มสีินค้าบรกิารใน

ลักษณะเดียวกันมจีำนวนลดลง และผลกำไรทีเ่กิดจากการดำเนินของธุรกจิ จะลดจำานวนล

งตามไปด้วย 

  แรงกดดันจากคู่แข่งขันรายเดมิในอุตสาหกรรม พบว่า ธุรกิจโรงแรมบูติคมกีารตกแตง่ใน 

ลักษณะที่คล้ายกันทำใหลู้กค้ามีตัวเลือกในการเข้าพัก จึงเปน็อุปสรรคสำหรับผู้ประกอบทกุราย 

เนื่องจากธุรกจิที่ไมส่ามารถช่วงชิงกลุ่มลูกค้าจากคู่แข่งได้ ทำให้ธุรกิจมีการเติบโตช้า มาจาก

ผลิตภัณฑ์และบริการที่มีความแตกต่างน้อยลง เนือ่งจากผูป้ระกอบการธุรกิจไม่มีการวิเคราะห์

ศักยภาพของคู่แข่ง ส่งผลใหก้ารบรหิารกจิกรรมทางการตลาดเกิดความไม่เหมาะสม 

แรงกดดันของสินค้าทดแทน มีการประกอบธุรกิจทีพ่ักแบบโฮสเทลที่สร้างประสบการณ์ในการ

เข้าพักที่แปลกใหม่เกิดข้ึนภายในเชียงใหม่ สามารถดึงดูดความสนใจของกลุ่มลูกค้าจากธุรกิจ

โรงแรมบูติค ผลิตภัณฑ์และบรกิารที่ธุรกิจตนเองมีอยู่น้ัน ไมไ่ด้หมายความว่า ภายในท้องตลาด
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จะไม่มสีินค้าจากธุรกิจอื่นเข้ามาเป็นสินค้าทดแทน และยังสง่ผลใหร้ายได้จากการบริการลดลง 

ตลอดจนส่วนแบ่งการตลาดในอนาคตอาจลดลงตามไปด้วย 

แรงกดดันจากอำนาจการต่อรองของผูเ้ข้าพัก มีการเข้าถึงสือ่ออนไลน์ทำให้เกิดทางเลือกส 

สำหรับกลุ่มลูกค้าในการเข้าพักโรงแรมบูติคเพิ่มข้ึน ปจัจบุันยุคของข่าวสาร ทำใหลู้กค้าสามารถ

มีอำนาจในการต่อรองสงูเนือ่งจากลกูค้าสามารถหาข้อมลู และทำการประเมินตัดสินใจได้

หลากหลายช่องทางหากผลิตภัณฑ์ไม่มีความแตกต่างกับคู่แข่ง ย่อมเสียเปรียบทางการแข่งขัน 

แรงกดดันจากอำนาจการต่อรองของผูส้รรหาวัตถุดิบ การตกแต่งภายในโรงแรมบูติคใช้วัสดุ

ตกแต่งภายในท้องถ่ินจำนวนมาก การสรรหาคุณภาพในสินค้าที่ดี และมีคุณภาพสามารถต่อรอง

มากยิ่งข้ึน เนื่องจากผู้ขายแต่ละรายได้พิจารณาต้นทุน และวัตถุดิบของสินค้าที่เหมาะสมกับ

คุณภาพ อำนาจต่อรองของผู้ขายสามารถพจิารณาได้จาก จำนวนผู้ขายมีอยู่น้อยรายส่งผลให้

อำนาจต่อรองผู้ขายมีสงู หรือกรณีที่วัตถุดิบและแหล่งวัตถุดบิที่มีน้อย ส่งผลให้อำนาจการต่อรอง

มีแนวโน้มสูงข้ึนตามไปด้วย รวมถึงหากสินค้ามีความแตกต่างด้านคุณภาพและโดดเด่นทีสุ่ดใน

ท้องตลาด อำนาจต่อรองของผู้ขายจะมีสงูเช่นกัน 

  โรงแรม Cheval Boutique Inn  เป็นโรงแรมบูทีคอยู่ในจงัหวัดเชียงใหม่ ใหบ้รกิารด้าน

ห้องพกัและอาหารเครื่องดื่ม พรอ้มทัง้อำนวยความสะดวกเรื่องการเช่าพาหนะ  ในส่วนของการ

แข่งขันทาง การตลาดก็จะเป็นโรงแรมบูทีคเหมือนกันและบรรดาพวกทีพ่ักอาศัยต่าง ๆ เช่น 

โรงแรม โฮสเทล เกตเฮ้าส์ โฮมสเตย์  รีสอร์ต ต่าง ๆ ล้วนเปน็คู่แข่งทุกประเภท ดังนั้นโรงแรม 

Cheval Boutique Inn  ของเราจึงต้องพัฒนาการบริการให้มีมาตรฐาน เพื่อให้ลูกค้าพงึพอใจ

และได้รับผลประโยชน์สงูสุดในการเข้ารับบริการ เพื่อเป็นการทำให้โรงแรม Cheval Boutique 

Inn  ของเราแข่งแกร่งต่อไป 

คู่แข่งทางธุรกิจ 

Le Naview @Prasingh 

ภาพที่ 3.1: Le Naview @Prasingh 
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ที่มา : http://www.lenaview.com/ 

  ตั้งอยู่ในจังหวัดเชียงใหม่ ห่างจากวัดพระสงิห์ 500 ม. และให้บริการที่พักพร้อม

ห้องอาหาร ทีจ่อดรถส่วนตัวฟรี สวน และลานระเบียง โรงแรมระดับ 3 ดาวนี้มีรูมเซอร์วิส 

บริการพนักงานจอดรถ สระว่ายน้ำกลางแจ้ง แผนกตอ้นรบั 24 ช่ัวโมงพร้อมพนักงานใหบ้ริการ 

และบริการอินเทอรเ์น็ตไร้สาย (WiFi) ฟรทีั่วบรเิวณที่พักห้องพักทุกห้องของโรงแรมมี

เครื่องปรบัอากาศ โทรทัศน์จอแบนพร้อมช่องรายการระบบสัญญาณดาวเทียม ตู้เย็น กาต้มน้ำ 

โต๊ะทำงาน ตู้เสื้อผ้า และห้องน้ำส่วนตัวที่พักมีอาหารเช้าแบบคอนติเนนตัลให้บริการทุกวันที่พกั

ตั้งอยู่ใกลก้ับสถานที่น่าสนใจและไดร้ับความนิยมหลายแห่ง รวมถึงวัดเจดีย์หลวง อนุสาวรียส์าม

กษัตริย์ และประตูเชียงใหม่ และห่างจากสนามบินที่ใกล้ทีส่ดุคือสนามบินนานาชาติเชียงใหม่ 4 

กม. Si Phumเป็นจุดหมายยอดเยี่ยมสำหรับผู้เดินทางทีส่นใจสำรวจเมืองเก่า วัดวาอาราม และ

อาหารริมทาง 

Buri Gallery House 

ภาพที่ 3.2 Buri Gallery House 

 

http://www.lenaview.com/
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ที่มา : http://burigallery.com/ 

  โรงแรมสไตล์ล้านนานี้ต้ังอยู่ห่างจากวัดพระสิงห์และถนนคนเดินวันอาทิตย์ยอดนิยมโดย

ใช้เวลาเดินเพียงไม่นาน ที่พักให้บริการห้องพักปรับอากาศและโทรทัศน์ระบบช่องสัญญาณ

ดาวเทียม สิ่งอำนวยความสะดวกรวมทัง้สระว่ายน้ำกลางแจง้และอินเทอร์เน็ตไร้สาย (WiFi) ฟรี 

คาเฟ่และห้องอาหาร Baan Buri Cafe and Restaurant ในสวนหย่อมให้บริการอาหารเช้า 

อาหารกลางวันและเครื่องดื่มสมุนไพรไทยประเภทต่าง ๆ หอ้งพักทกุห้องของ Buri Gallery 

House มีอปุกรณ์ชงชาและกาแฟและตู้เย็น หอ้งพกับางห้องมีระเบียงส่วนตัวและตู้นิรภัย 

ห้องน้ำส่วนตัวมีฝักบัว รองเท้าแตะ เครื่องเป่าผมและเครื่องใช้ในห้องน้ำฟรี Buri Gallery 

House มหี้องสมุดขนาดเล็ก ที่พกัใหบ้ริการนวดแผนไทยโบราณในห้องพักเพือ่การผ่อนคลาย

โดยมีค่าธรรมเนียมเพิ่มเติม ร้านของที่ระลึกและร้านค้า Buri Souvenir and Shop ในสถานที่

จำหน่ายสินค้าหัตถกรรมจากชุมชนท้องถ่ินทั่วประเทศไทย แผนกต้อนรบัและโต๊ะบริการทัวรเ์ปิด

ตลอด 24 ช่ัวโมงทุกวันและใหบ้รกิารข้อมลูและใหบ้ริการจัดเที่ยวชมสถานทีท่่องเที่ยวแก่ผูเ้ข้า

พัก 

Kate and Hasu Boutique Chiangmai 

ภาพที่ 3.3: Kate and Hasu Boutique Chiangmai 

 
ที่มา : http://www.kateandhasu.com/?lang=th 

  Kate and Hasu Boutique Chiangmai นำเสนอบริการสระว่ายน้ำจุ่มและหอ้งออก

กำลังกายขนาดเล็ก ตั้งอยู่ในย่านช้างคลานของจังหวัดเชียงใหม่หอ้งพกัปรับอากาศทกุห้องมี

เคเบลิทีวีจอแบน นอกจากนี้ยังมาพร้อมกับพื้นที่นั่งเล่น ตู้นิรภัยและตู้เย็นขนาดเล็ก มีน้ำด่ืม

http://burigallery.com/
http://www.kateandhasu.com/?lang=th


68 
 

บรรจุขวดให้บริการ ห้องน้ำในตัวมเีครื่องเป่าผม เครื่องใช้ในห้องน้ำฟรี และฝักบัวผู้เข้าพัก

สามารถเพลิดเพลินกับอาหารว่างในสถานที่ติดกบัสระว่ายนำ้ มีบริการเจ้าหน้าทีอ่ำนวยความ

สะดวกในที่พักเพื่อให้ความช่วยเหลอืเกี่ยวกบัข้อมลูท้องถ่ิน ประตูท่าแพใช้เวลาเดินเพียง 5 นาที

และเชียงใหม่ไนทบ์าซารอ์ยู่ห่างออกไปเพียง 700 เมตร วัดเจดีย์หลวงอยู่ห่างจากที่พัก 1.1 กม. 

สนามบินที่ใกลท้ี่สุดคือสนามบินนานาชาติเชียงใหม่ เดินทางโดยรถยนต์เพียง 15 นาทีจาก Kate 

and Hasu Boutique Chiangmai 

3.5 การวิเคราะห์ TOWS Matrix  

ภาพที่ 3.4: รปูแบบตารางการวิเคราะห์ TOWS Matrix 

 
ที่มา : https://www.tereb.in.th/erp/tows-matrix/ 

 

 ตาราง 3.1: TOWS Matrix 

ปัจจัยภายนอก 

ปัจจัยภายใน 

Opportunity (โอกาส)  

1. รัฐบาลออกมาตราการ
ยกเว้น 
วีซ่าสำหรับนักท่องเที่ยวทั่ว
โลก 
2. รัฐบาลมีการสง่เสรมิการ
ท่องเที่ยวอย่างต่อเนื่อง 

Threats (อุปสรรค) 

1. พฤติกรรมนักท่องเที่ยวมี
การเปลี่ยนแปลงบ่อย 
2. เศรษฐกจิหดตัว 
3. การเมืองในประเทศไทย
ยังคงไม่สงบ 

Strengths (จุดแข็ง) 

1. ทำเลของโรงแรมจุดเด่นที่

SO 

1. Cheval Boutique Inn บู

ST 

1. จัดกิจกรรมส่งเสริม

https://www.tereb.in.th/erp/tows-matrix/
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ทำให้หาโรงแรมง่ายที่สุดคือ 
อยู่ตรงย่านเมืองเก่าท่าแพถือ
เป็นทำเลที่สามารถสือ่สารกับ
กลุ่มเป้าหมายได้โดยตรง 
2. แนวคิดของโรงแรม 

Cheval Boutique Inn สร้าง
ความแตกต่างกับบูติคอื่น ๆ 
สร้างความได้เปรียบในการ
แข่งขัน 
3. การพัฒนาคุณภาพและ
บริการ ทำให้นักท่องเที่ยวรูส้ึก
แตกต่างกับสิ่งเดิมที่
นักท่องเที่ยวเคยพัก และเพิม่
กลุ่มนักท่องเที่ยวด้าน
ธรรมชาติ กลุ่มเป้าหมายเพิ่ม
มากขึ้น 
4. มีบุคลากรทีม่ีความ
เช่ียวชาญด้านการบรกิาร 
ระดับโรงแรม 5 ดาวมาช่วย
บรหิารจัดการ  

ติคสถาปัตยกรรมผสานธณร
มชาติสร้างลูกค้า
กลุ่มเป้าหมาย 
2. บริการครบวงจร เพื่อความ
สะดวกสบายของนักท่องเที่ยว
ทั้งที่พกั ร้านอาหารและ
สถานที่ประชุม 
3. เพิ่มบริการสปาเพือ่เพิม่
ยอดกลุ่มเป้าหมาย 
4. ให้บรกิารปรึกษาทาง 
Social เรื่องการจองที่พัก 
และสถาปัตยกรรมต่าง ๆ โดย
ผู้เช่ียวชาญ เพื่อสร้าง
ความสัมพันธ์อีกทางนึง 

การตลาดเพื่อกลุ่มลูกค้าได้มี
โอกาสได้เข้าพกัและมี 
Welcome drink เพื่อสร้าง
ความประทบัใจให้กับ
นักท่องเที่ยวทีเ่ข้ามาพัก  
2. ส่งข้อมลูเรื่องที่พักและ
การบริการที่ครบวงจร อย่าง
สม่ำเสมอเพื่อการกระตุ้นการ
รับรู้และอยากเข้าพัก 

Weaknesses (จุดอ่อน) 

1.  กลุ่มเป้าหมายทีเ่พิ่มข้ึนมา
แต่ยังค่อนข้างจำเพาะเจาะจง
อาจทำให้ช่ือเสียงของ 
Cheval Boutique Inn ไม่
สามารถแพร่หลายได้อย่าง
รวดเร็ว 
2. เนื่องจากเป็น
ผู้ประกอบการหน้าใหม่ใน
เรื่องโรงแรม Cheval 

WO 

1. เน้นการให้ความรู้เรื่องการ
ให้บรกิารกบักลุ่มเป้าหมาย
นักท่องเที่ยวที่ชอบความ
แปลกใหม่ เพื่อสร้าง Brand 
awareness 
2. ใช้กิจกรรมส่งเสริม
การตลาดอย่างต่อเนือ่งใหเ้ป็น
ที่รู้จกัในวงกว้าง 

WT 

1. ปรับเปลี่ยนแผนการตลาด
อย่างสม่ำเสมอทัง้สงัเกตุความ
เปลี่ยนแปลงของกระแสความ
นิยมอย่างใกล้ชิด 
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Boutique Inn จงึอาจต้องใช้
เวลาและงบประมาณในการ
ประชาสมัพันธ์ใหผู้้บริโภครู้จกั
มากยิ่งข้ึน 

 

กลยุทธเชิงรุก (SO Strategy) 

  ธุรกิจทีพ่ัก Cheval Boutique Inn คือ การพกัผ่อนที่น่าสมัผัสไปกับบรรยากาศของที่

พักที่ออกแบบดีไซนอ์ย่างลงตัว เพื่อใหเ้ข้าถึงความรูส้ึกของผูเ้ข้าพัก ประดุจดั่งว่าทำให้ผูเ้ข้าพักได้

หลุดไปอยูอ่ีกโลกนึง Cheval Boutique Inn จะเป็นทีพ่ักเกา่เอามาปรับปรงุและออกแบบใหล้ง

ตัวกับที่พักเดิมโดยเน้นการถ่ายทอดเรื่องราวของที่พักให้กบัผู้ใช้บริการได้สมัผสัไปกบัสไตล์ชิโน

โปตุกีสผสานกับแนวธรรมชาติ จะออกแบบที่พักและสถาปัตยกรรมทั้งภายนอกและภายในทีล่ง

ตัว เรียบหรูดูดี เพื่อให้ผูเ้ข้าพักได้ตกอยู่ในภวังค์ของโรงแรมที่พักและมีจินตนาการไปกบัศิลปะ

และวังวนของธรรมชาติเสมือนกบัว่าได้ย้อนอดีต เจาะเวลาไปเป็นคนยุคนั้น Cheval Boutique 

Inn ยังให้ความสำคัญในเรื่องของสิ่งอำนวยความสะดวกและการบริการมาเป็นทีห่นึ่ง 

กลยุทธเชิงปองกัน (ST Strategy) 

  จัดกิจกรรมส่งเสริมการตลาดเพื่อกลุ่มลูกค้าได้มีโอกาสได้เข้าพักและมี Welcome 

drink เพือ่สร้างความประทบัใจให้กบันักท่องเที่ยวที่เข้ามาพกั ส่งข้อมลูเรื่องที่พักและการบริการ

ที่ครบวงจร อย่างสม่ำเสมอเพื่อการกระตุ้นการรับรู้และอยากเข้าพัก 

กลยุทธเชิงแกไข (WO Strategy) 

  เน้นการให้ความรู้เรื่องการให้บริการกับกลุ่มเป้าหมายนักท่องเที่ยวที่ชอบความแปลก

ใหม่ เพื่อสร้าง Brand awareness ใช้กิจกรรมสง่เสรมิการตลาดอย่างต่อเนื่องให้เป็นที่รูจ้ักในวง

กว้าง 

กลยุทธเชิงรับ (WT Strategy) 

  ปรับเปลี่ยนแผนการตลาดอย่างสม่ำเสมอทั้งสังเกตุความเปลีย่นแปลงของกระแสความ
นิยมอย่างใกล้ชิด 
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บทท่ี 4 

โมเดลในการดำเนินธุรกิจ 

บทนี้เป็นการนำเสนอเกี่ยวกบัการจัดทำกลยทุธ์ และแผนงาน เพื่อให้ธุรกจิดำเนินไปได้

ดีจำเป็นต้องมกีารวางแผนรอบด้าน เพื่อลดความเสี่ยงขององค์กร เครือ่งมอืที่ใช้ในการวางแผนที่

ดีที่สุดคือ โมเดลแหง่ความสำเรจ็ โดยใช้ Business Model Canvas ดังต่อไปนี ้

Business Model Canvas 

ภาพที่ 4.1:  Business Model Canvas 

 
ที่มา : www.businessmodelsinc.com/about-bmi/tools/business-model-canvas/ 

4.2 การวิเคราะห์องค์ประกอบแตล่ะประเภทที่อยู่ในโมเดล 
1. Value Propositions (VP) สินค้า ผลิตภัณฑ์ และบริการทีน่ำเสนอ มีคุณค่าเพียงพอ

สำหรับลูกค้าหรือไม่? คุณค่าของสินค้าและบริการดงักล่าว อาจเป็นนวัตกรรม เป็นการนำเสนอ
สิ่งใหม่ หรอืมีการเพิม่คุณสมบัติพิเศษทีท่ำให้คุณค่าเพิ่มข้ึน จนทำใหลู้กค้าตัดสินใจเลือกสินค้า
และบริการของเรา แทนที่จะเลือกของคู่แข่ง 

2. Customer Segments (CS) เราสร้างคุณค่าเพื่อใคร? ใครคือกลุ่มลูกค้า มีความ
หลากหลายหรือไม่ การกำหนดกลุ่มเป้าหมายที่ชัดเจนจะทำให้ธุรกิจสามารถนำเสนอสินค้าและ
บริการได้ตรงกับความต้องการ 

http://www.businessmodelsinc.com/about-bmi/tools/business-model-canvas/
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3. Channels (CH) เราจะนำเสนอคุณค่าออกไปอย่างไร? ใช้ช่องทางอะไรบ้างในการ
เข้าถึงลูกค้า ควรเป็นส่วนผสมที่ลงตัวทั้งช่องทางในการจัดจำหน่าย ช่องทางการสือ่สาร และ
ช่องทางการตลาด 

4. Customer Relationships (CR) เราจะใช้วิธีการใดในการสร้างสายสัมพันธ์กับลูกค้า 
อำนวยความสะดวกแก่ลูกค้า ที่มาใช้บริการด้วยตนเอง ใช้บริการด้วยเครื่องอัตโนมัติ และใช้
บริการทางออนไลน์ มีการสร้างชุมชน (Community)เพือ่ให้เกิดการพูดคุยและรูจ้ักกัน หรือใช้
ช่องทาง social media ในการสื่อสารข้อมลูกันแบบสองทาง 

5. Key Resources (KR) ทรัพยากรหลักขององค์กรที่ต้องลงทนุ สินทรัพยท์ุกประเภท 
ทั้งอสังหาริมทรัพย์ เครื่องจักร อุปกรณ์ ทรัพยากรการเงิน ทรัพยส์ินทางปัญญา รวมทั้ง
ทรัพยากรมนุษย ์

6. Key Activities (KA) กจิกรรมหลกัขององค์กร ทัง้การผลิต การบริการ เทคโนโลยีที่ใช้
ในการดำเนินงาน การแก้ปญัหาให้ลูกค้า การสร้างเครือข่าย การตลาด และการประชาสมัพันธ์ 

7. Key Partnerships (KP) พันธมิตรหลัก ได้แก่ ผู้สง่มอบ (Suppliers) คู่ความร่วมมือที่
เป็นทางการ (Partners) คู่ความร่วมมือที่ไม่เป็นทางการ (Collaborators) หุ้นส่วนทางธุรกจิทัง้
ที่เป็นคู่แข่ง และไม่ใช่คู่แข่ง 

8. Cost Structure (C$) โครงสร้างต้นทุน เป็นต้นทุนทั้งหมดที่เกิดข้ึนจากการดำเนิน
ธุรกิจ ทั้งต้นทุนคงที่ (Fixed Cost) และต้นทุนผันแปร (Variable Cost) 

9. Revenue Streams (R$) กำไรที่ได้ กระแสรายรบั เงินสดทีไ่ด้รับหลังหักค่าใช้จ่าย
แล้ว ที่มาของรายได้ทัง้หมด เช่นรายได้จากการขาย ค่าบริการ ค่าสมาชิก ค่าเช่า ค่าธรรมเนียม 
ฯลฯ 
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Key Partners 

 

• Agoda, Expedia, 
Booking และTripAdvisor  

• บริษัททอฝันทัวร์ จำกัด 
 

Key Activities 

• การให้บริการที่พักสวยราคา
ถูกสิ่งอำนวยความสะดวกครบ
น่าพักและมีคุณภาพ  

• มาตราฐานการบริการระดับ
สามดาวตามมาตราฐาน
สมาคมโรงแรมไทย 

• บริการมุ่งเน้นให้ลูกค้าพึง
พอใจและประทับใจ คำนึงถึง
ผลประโยชน์สูงสุดของลูกค้า 

• จัดกิจกรรมการส่งเสริม
การตลาดรวมกับการ
ท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย 

Value Proposition 

• ความสะดวกสบายจากการ
ให้บริการ 

• ความแตกต่างของรูปแบบ
โรงแรมแบบบูทีค บรรยากาศ
ที่แสนจะสงบสบายที่สุดแสน
จะชิว ด้วยที่พักที่ตกแต่งด้วย
สถาปัตยกรรมสไตล์ชิโนโป
ตุกีสผสานกับแนวธรรมชาติ
บวกกับต้นไม้สีเขียวมาประดับ
ตกแต่ง 

• การให้บริการโดยเจ้าของ
บริการด้วยตัวเองอย่างใกล้ชิด
สร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับ
ลูกค้า 
 

Customer Relationships 

• สร้างมาตราการ
ความสัมพันธ์ของลูกค้ากับ
โรงแรมเพื่อความสัมพันธ์ที่ดี 

• มีผู้เชี่ยวชาญด้านการบริการ
คอยแก้ปัญหาและตอบลูกค้า 
24 ชั่วโมง 

Customer Segments 

 

• กลุ่มลูกค้าชาวไทย 40% 

• กลุ่มลูกค้าชาวต่างชาติ 
60% 

• กรุ๊ปทัวร์ของบริษัท Partner  
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Key Resources 

• บุคลากร 

• เงินทุน 

• การจัดการบริหารจัดการ 
 

Channels 

• ผ่านช่องทางออนไลน์ ได้แก่  
Facebook  Website และ
Instagram Agoda, 
Expedia, Booking และ
TripAdvisor  

• โทรศัพท์ 

Cost Structure 

• ส่วนของเจ้าของ 75% 

• ค่าแรง 

• ต้นทุนค่าวัตถุดิบ 
 

Revenue Streams 

• การบริการห้องพัก 

• อาหารและเครื่องดื่ม 

• ค่าเช่า พาหนะ 
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4.2 การวิเคราะหอ์งค์ประกอบแต่ละประเภทที่อยู่ในโมเดล  

  4.2.1 กลุ่มลกูค้าเป้าหมาย (Customer segment)  

กลุ่มลูกค้าชาวไทย 40% กลุ่มลูกค้าชาวต่างชาติส่วนใหญเ่ปน็ชาวอเมริกันและยุโรป อาทิ อังกฤษ 

ฝรัง่เศส สเปน อิตาลี บางส่วนเปน็กลุม่อาเซียน อาทิ สิงคโปร์ มาเลเซีย เวียดนาม 60% กรุป๊ทัวร์

ของบริษัท Partner กลุ่มลูกค้าเป้าหมายอายุเฉลี่ย 25-45 ป ีมีอาชีพการงานทีม่ั่นคง มีกำลัง

ความสามารถทีจ่ะใช้จ่ายสินค้าและบริการ ในส่วนของลูกค้าชาวต่างชาติทางเรามีการจัดจำหน่าย

แพคเก็ตการท่องเที่ยวในจงัหวัดใกลเ้คียง เช่น ลำพูน เชียงราย แบบ One Day Trip  

  4.2.2 สิ่งที่นำเสนอแกลู่กค้า (Value proposition)  

ความสะดวกสบายจากการใหบ้รกิาร ความแตกต่างของรูปแบบโรงแรมแบบบูทีค บรรยากาศที่แสน

จะสงบสบายที่สุดแสนจะชิว ด้วยที่พักที่ตกแต่งด้วยสถาปัตยกรรมสไตล์ชิโนโปตุกสีผสานกบัแนว

ธรรมชาติบวกกบัต้นไม้สเีขียวมาประดับตกแตง่ การใหบ้รกิารโดยเจ้าของบริการด้วยตัวเองอย่าง

ใกล้ชิดสร้างความสมัพันธ์ที่ดีกับลูกค้า 

  4.2.3 ช่องทางการเข้าถึงลกูค้า (Distribution channels)  

ผ่านช่องทางออนไลน์ ได้แก่  Facebook  Website และInstagram Agoda, Expedia, Booking 

และTripAdvisor และ โทรศัพท์ หรือ walk  in มาที่โรงแรมโดยตรง 

  4.2.4 การสร้างความสมัพันธ์กับลูกค้า (Customer relationships) 

สร้างมาตราการความสมัพันธ์ของลูกค้ากับโรงแรมเพื่อความสัมพันธ์ที่ดี มผีู้เช่ียวชาญด้านการบริการ

คอยแก้ปัญหาและตอบลกูค้า 24 ช่ัวโมง 

  4.2.5 รายได้ของกิจการ (Revenue streams)  

การบริการห้องพัก อาหารและเครือ่งดื่ม ค่าเช่า พาหนะ 

  4.2.6 ทรัพยากรหลัก (Key resource)  

บุคลากร เงินทุน การจัดการบรหิารจัดการ 

  4.2.7 กิจกรรมหลกั (Key activities) 

การใหบ้ริการที่พกัสวยราคาถูกสิ่งอำนวยความสะดวกครบนา่พักและมีคุณภาพ มาตราฐานการ

บริการระดบัสามดาวตามมาตราฐานสมาคมโรงแรมไทย บรกิารมุ่งเน้นใหลู้กค้าพงึพอใจและ
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ประทับใจ คำนึงถึงผลประโยชน์สงูสุดของลกูค้าจัดกจิกรรมการสง่เสรมิการตลาดรวมกับการ

ท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย 

  4.2.8 คู่ค้าและเครือข่ายสนบัสนุน (Key partners)  

Agoda, Expedia, Booking และTripAdvisor บริษัททอฝนัทัวร์ จำกัด 

  4.2.9 โครงสร้างต้นทุน (Cost structure)  

ส่วนของเจ้าของ 75% ญาติ 12% ส่วนที่เหลอืกู้ยืมจากสถาบันการเงิน 13% 

4.3 ลูกค้า / กลุ่มเป้าหมาย 

แบ่งได้ตามหลัก Main Bases of Segmentation 

ภูมิศาสตร์  

ผู้อาศัยอยู่ในประเทศไทย และต่างประเทศ 

ประชากรศาสตร ์

เหมาะสมสำหรบับุคคลทั่วไป และผูม้ีรายได้มีกำลังความสามารถที่จะใช้บรกิาร 

พฤติกรรม 

นักท่องเที่ยวที่มพีฤติกรรมชอบท่องเที่ยว และชอบใกล้ชิด สนิทสนม สไตล์บทูีค ไม่ชอบ

นอนโรงแรมทีม่ีกฎเกรณ์เดมิ ๆ  

จิตวิทยา 

ลูกค้าผูท้ี่ต้องการความแปลกใหม่ และต้องการพกัผ่อนพร้อมสิ่งอำนวยความสะดวกครบ

ครัน  

4.4 คู่แข่งของธุรกิจ 

  โรงแรม Cheval Boutique Inn  เป็นโรงแรมบูทีคอยู่ในจงัหวัดเชียงใหม่ ใหบ้รกิารด้าน

ห้องพกัและอาหารเครื่องดื่ม พรอ้มทัง้อำนวยความสะดวกเรื่องการเช่าพาหนะ  ในส่วนของการ

แข่งขันทาง การตลาดก็จะเป็นโรงแรมบูทีคเหมือนกันและบรรดาพวกทีพ่ักอาศัยต่าง ๆ เช่น โรงแรม 

โฮสเทล เกตเฮ้าส์ โฮมสเตย์  รสีอร์ต ต่าง ๆ ล้วนเป็นคู่แข่งทุกประเภท ดังนั้นโรงแรม Cheval 

Boutique Inn  ของเราจงึต้องพฒันาการบริการให้มีมาตรฐาน เพื่อให้ลกูค้าพึงพอใจและได้รับ
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ผลประโยชน์สูงสุดในการเข้ารบับริการ เพื่อเป็นการทำใหโ้รงแรม Cheval Boutique Inn  ของเรา

แข่งแกร่งต่อไป 

ภาพที่ 4.2:  Kate and Hasu Boutique Chiangmai 

 
ที่มา : http://www.kateandhasu.com/?lang=th 

  Kate and Hasu Boutique Chiangmai นำเสนอบริการสระว่ายน้ำจุ่มและหอ้งออกกำลงั

กายขนาดเล็ก ตั้งอยู่ในย่านช้างคลานของจังหวัดเชียงใหม่ หอ้งพักปรบัอากาศทุกห้องมีเคเบลิทีวีจอ

แบน นอกจากนี้ยังมาพร้อมกบัพื้นที่นัง่เล่น ตู้นิรภัยและตูเ้ยน็ขนาดเล็ก มีน้ำด่ืมบรรจุขวดใหบ้ริการ 

ห้องน้ำในตัวมีเครื่องเป่าผม เครื่องใช้ในห้องน้ำฟรี และฝกับวั ผู้เข้าพักสามารถเพลิดเพลินกบัอาหาร

ว่างในสถานที่ติดกับสระว่ายน้ำ มีบริการเจ้าหน้าที่อำนวยความสะดวกในที่พักเพื่อให้ความช่วยเหลอื

เกี่ยวกับข้อมูลทอ้งถ่ิน จากประตทู่าแพใช้เวลาเดินเพียง 5 นาทีและเชียงใหม่ไนทบ์าซาร์อยู่ห่าง

ออกไปเพียง 700 เมตร วัดเจดีย์หลวงอยู่ห่างจากที่พัก 1.1 กม. สนามบินที่ใกล้ทีสุ่ดคือสนามบิน

นานาชาติเชียงใหม่ เดินทางโดยรถยนต์เพียง 15 นาทจีาก Kate and Hasu Boutique Chiangmai  

 

ภาพที่ 4.3: Le Naview @Prasingh  

http://www.kateandhasu.com/?lang=th
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ที่มา : http://www.lenaview.com/ 

  Le Naview @Prasingh ตั้งอยู่ในจังหวัดเชียงใหม่ ห่างจากวัดพระสงิห์ 500 ม. และ

ให้บรกิารที่พักพร้อมห้องอาหาร ที่จอดรถส่วนตัวฟรี สวน และลานระเบียง โรงแรมระดับ 3 ดาวนี้มี

รูมเซอร์วิส บรกิารพนกังานจอดรถ สระว่ายน้ำกลางแจง้ แผนกต้อนรับ 24 ช่ัวโมงพรอ้มพนักงาน

ให้บรกิาร และบรกิารอินเทอร์เน็ตไร้สาย (WiFi) ฟรีทั่วบรเิวณที่พัก ห้องพักทุกห้องของโรงแรมมี

เครื่องปรบัอากาศ โทรทัศน์จอแบนพร้อมช่องรายการระบบสัญญาณดาวเทียม ตู้เย็น กาต้มน้ำ โต๊ะ

ทำงาน ตู้เสื้อผ้า และห้องน้ำส่วนตัว ที่พักมีอาหารเช้าแบบคอนติเนนตัลให้บริการทุกวัน ที่พักตั้งอยู่

ใกล้กับสถานที่น่าสนใจและได้รับความนิยมหลายแห่ง รวมถึงวัดเจดีย์หลวง อนสุาวรีย์สามกษัตริย์ 

และประตูเชียงใหม่ และห่างจากสนามบินที่ใกลท้ี่สุดคือสนามบินนานาชาติเชียงใหม่ 4 กม. Si 

Phumเป็นจุดหมายยอดเยี่ยมสำหรับผู้เดินทางทีส่นใจสำรวจเมอืงเก่า วัดวาอาราม และอาหารรมิ

ทาง 

ภาพที่ 4.4:  Buri Gallery House 

 
 ที่มา : http://burigallery.com/ 

http://www.lenaview.com/
http://burigallery.com/
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  Buri Gallery House  โรงแรมสไตล์ล้านนานี้ต้ังอยู่ห่างจากวัดพระสงิห์และถนนคนเดินวัน

อาทิตย์ ทีพ่ักใหบ้รกิารห้องพกัปรับอากาศและโทรทัศน์ระบบช่องสญัญาณดาวเทียม สิ่งอำนวยความ

สะดวกรวมทั้งสระว่ายน้ำกลางแจ้งและอินเทอรเ์น็ตไรส้าย (WiFi) ฟรี คาเฟ่และห้องอาหาร Baan 

Buri Cafe and Restaurant ในสวนหย่อมให้บริการอาหารเช้า อาหารกลางวันและเครื่องดื่ม

สมุนไพรไทยประเภทต่าง ๆ ห้องพกัทุกห้องของ Buri Gallery House มีอปุกรณ์ชงชาและกาแฟ

และตู้เย็น ห้องพักบางห้องมีระเบียงส่วนตัวและตู้นิรภัย ห้องน้ำส่วนตัวมีฝักบัว รองเท้าแตะ เครื่อง

เป่าผมและเครือ่งใช้ในห้องน้ำฟร ีมหี้องสมุดขนาดเล็ก ที่พกัให้บรกิารนวดแผนไทยโบราณในห้องพัก

เพื่อการผ่อนคลายโดยมีค่าธรรมเนียมเพิ่มเตมิ  
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บทท่ี 5 

แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ 

5.1 แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจด้านการบริหารจัดการองค์กรและทรัพยากรบุคคล 

5.1.1 แนวคิดและทฤษฎีการจัดการองค์กร 

  องค์กรต้องสามารถรบัมือกับความเปลี่ยนแปลงนั้นได้  สิง่สำคัญที่องค์กรปจัจบุันต้องการ
มากคือการสร้างสภาพแวดล้อมทีเ่กื้อหนุนการใช้เทคนิคต่างๆในการแกป้ัญหาในหนังสือ 
Adhocracy: the Power to Change ท่านได้ใช้ทักษะจากการเป็นทีป่รึกษาด้านการบริหารจัดการ
มากว่า 25 ปี นำเสนอวิธีการในการทีจ่ะสร้างองค์กรแบบ  วัฒนธรรมองค์กรแบบระบบบรหิาร
เฉพาะกิจ และผลักดันให้มันทำงานได้ โดยเฉพาะอย่างยิง่การสร้างทมีงานและการแยกกระจาย
หน่วยงานที่ใหญ่และซับซ้อนออกเป็นหน่วยย่อย สร้างวัฒนธรรมใหมุ้่งเน้นการแก้ปัญหาอย่างเป็น
ธรรมชาติ โธมัส เจ ปีเตอร์ส (Thomas J. Peters) และโรเบิร์ต เอช วอเตอร์แมน จูเนียร์ (Robert 
H.Waterman,Jr.) ในการค้นหาความเป็นเลิศ ในช่วงต้นปี 1977   พบว่า ปัจจัยทีม่ีผลต่อ
ความสำเรจ็ในการดำเนินงานนอกจากกลยทุธ์และโครงสร้าง ยังมีปัจจัยอื่นทีเ่กี่ยวข้องสัมพันธ์
เช่ือมโยงกันทั้งหมด 7ปจัจัยได้แก ่

1. โครงสร้าง(structure) 

2. กลยุทธ์(strategy) 

3. บุคลากร(staff) 

4. สไตล์การจัดการ(style) 

5. ระบบ(systems) 

6. ค่านิยมร่วม(shared value) ทักษะ (skills) 

ซึ่งตัวแปร 2 ตัวแรกคือโครงสร้างและกลยุทธ์ เปรียบเสมือนเป็นส่วนที่เรียกว่าฮาร์ดแวร์ ซึง่ผูจ้ัดการ
ในอดีตให้ความสนใจ ส่วนตัวแปรอีก5 ตัวที่ค้นพบใหม่ในอดีตผู้จัดการมักไม่ให้ความสนใจมากนัก ซึง่
เปรียบเสมอืนซอฟท์แวร์ แมคคินซีย์ (Robert H.Waterman,Jr. 1980)  เรียกตัวแปรเหล่าน้ีว่า 
กรอบ 7 – S 

การจัดองค์การให้มีประสิทธิภาพ 

คุณลักษณะ 8 ประการของเชิงการบรหิารของบริษัทอเมริกนัที่ประสบความสำเร็จ คือ 

1. มุ่งเน้นการปฏิบัต ิ(a bias for action) 

2. มีความใกล้ชิดกับลกูค้า (close to the customer) 
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3. มีความอสิระในการทำงานและความรู้สึกเป็นเจ้าของกจิการ ((autonomy and 
entrepreneur-ship) 

4. เพิม่ผลผลิตโดยอาศัยพนักงาน (productivity through people) 

5. สมัผสักบังานอย่างใกล้ชิดและความเช่ือมั่นในคุณค่าเป็นแรงผลักดัน (hands-on and 
value driven) 

6. ทำแต่ธุรกจิที่มีความเช่ียวชาญและเกี่ยวเนื่อง (stick to the  knitting) 

7. รปูแบบเรียบง่ายธรรมดา พนักงานอำนวยการหรือส่วนกลางมจีำกัด (simple form and 
lean staff) 

8. เข้มงวดและผ่อนปรนในเวลาเดียวกัน (simultaneous loose-tight properties) 

ภาพที่ 5.1: McKinsey 7-S Framework 

 

 
ที่มา : ภาควิชาวิศวกรรมอุตสาหการ คณะวิศวกรรมศาสตร์ สถาบันเทคโนโลยพีระจอมเกล้า 

 พระนครเหนือ, 2553 : สบืค้นจาก https://greedisgoods.com/7s-
%E0%B8%84%E0%B8%B7%E0%B8%AD/ 

Structure รปูแบบเรียบง่ายธรรมดา พนักงานอำนวยการมจีำกัด (simple form & lean 
staff) Strategy  มีความใกล้ชิดกบัลูกค้า (close to the customer) ทำธุรกจิที่มีความเช่ียวชาญ
และเกี่ยวเนื่อง   (stick to the knitting) 

Staff มีอสิระในการทำงานและความเปเ็จ้าของ (autonomy & entrepreneurship)เพิ่ม
ผลิตภาพโดยพนกังาน  (productivity through people) 

https://greedisgoods.com/7s-%E0%B8%84%E0%B8%B7%E0%B8%AD/
https://greedisgoods.com/7s-%E0%B8%84%E0%B8%B7%E0%B8%AD/
http://2.bp.blogspot.com/-wzMFg-yY1SE/UHD3_TVHLpI/AAAAAAAAAMU/lUYhqaHXkgI/s1600/7S.jpg
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 Style สัมผัสกับงานอย่างใกล้ชิด  (hands-on) 

 Shared value ความเช่ือมั่นในค่านิยมเป็นแรงผลักดัน    (value driven) 

 System มุ่งเน้นที่การปฏิบัติ 

 Skill เข้มงวดและผอ่นปรนในเวลา เดียวกัน   (simultaneous  loose-
tight   properties) 

การนำทฤษฎีมาประยุกต์ใช้กับสถานประกอบการ 

  โรงแรม Cheval Boutique Inn  ได้ให้โอกาสกับพนักงานในการพัฒนางานอาสาสมัคร
อย่างต่อเนื่องทุกๆ สองหรือสามเดือน โดยพนกังานเป็นผู้ค้นหาปัญหาที่อยูร่อบโรงแรมและมา
ประชุมเพื่อเลือกสถานที่ในการทำกิจกรรมอาสา โดยทีบ่ริษัทฯจะสนับสนุนค่ารถ ค่าอาหารและให้
เวลากับ พนกังานไปทำกิจกรรมอาสาเหล่าน้ัน เป็นต้นกิจกรรมอาสาสมัครขององค์กรธุรกิจข้างต้น 
เกิดจากความร่วมมือระหว่าง ผู้บริหารและพนักงาน ภายใต้การสนบัสนุนขององค์กรธุรกิจ มีงานวิจัย
จำนวนมาก ที่ศึกษาถึงผลประโยชน์ทีเ่กิดข้ึนกบัผูเ้กี่ยวข้องทกุฝ่ายเมื่อทำกจิกรรมอาสาสมัคร 
พนักงาน นับตั้งแตส่ังคมหรือชุมชนที่ได้รับการช่วยเหลือ 

ประโยชน์ที่ได้รับจากการนำทฤษฎีมาประยุกต์ใช ้

1.องค์กรธุรกิจที่ได้ช่ือเสียง และการยอมรับ ตลอดจนความสัมพันธ์ที่ดจีากสงัคม 

2.หุ้นส่วนหรือนักลงทุน ได้รับผลประโยชน์จากราคาหุ้นที่ไมถู่กกระทบ(กรณีทีบ่ริษัทถูก
ประท้วง) หรือได้รบัการจัดลำดับใน Dow Jones Sustainability Index(เฉพาะในประเทศ
สหรัฐอเมรกิา) 

3.พนักงานมีความสัมพันธ์ที่ดรีะหว่างกัน มีทัศนคติที่ดีต่อองค์กร เกิดความสามัคคี และการ
สร้าง (Team Building) ขวัญ กำลังใจและความภาคภูมิใจในองค์กร และมีความตั้งใจในการทำงาน
มากขึ้น 

4.ลูกค้ามีทัศนคติที่ดีต่อองค์กรและส่งผลตอ่การตัดสินใจซื้อ และความภักดีในสินค้า และที่
สำคัญมีงานวิจัยจำนวนมากที่สอบถามผู้บริโภค โดยส่วนใหญ่ตัดสินใจเลอืกซื้อสินค้าที่แสดงออก
ชัดเจนในการทำดำเนินธุรกจิทีร่ับผิดชอบต่อสังคม หากสินค้ามีคุณภาพใกล้เคียงกัน 

 

5.2 แผนกลยุทธ์ทางการตลาด 

  Marketing  Plan  หมายถึง  เอกสารที่สรุปใจความสำคัญของแผนธุรกิจทัง้หมดซึ่งอธิบาย

การกำหนดทิศทางหรอืแนวทาง วิเคราะห์สถานการณ์  กลยทุธ์ทางการตลาดและวิธีในการดำเนิน
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กิจกรรมทางการตลาดเพื่อให้กิจการบรรลุวัตถุประสงค์ที่ต้องการ  อีกทัง้ยังเป็นตัวสะท้อนความ

เป็นไปได้ของธุรกิจ โดยคำนึงถึงการทำงาน  การบริหารทรพัยากรใหเ้กิดหมุนเวียนทีม่ีประโยชน์

สูงสุด 

องค์ประกอบของแผนการตลาด 

ส่วนประกอบของแผนการตลาดแต่ละบริษัทอาจแตกต่างกัน  โดยทั่วไปแล้วจะประกอบด้วยประเด็น

สำคัญ  ดังนี้ 

1. บทสรุปสำหรบัผูบ้รหิารและเนื้อหา (Executive Summary)   สรปุเกีย่วกับประวัติความ
เป็นมาของบริษัท และวัตถุประสงค์การตลาด 

2. การวิเคราะหส์ถานการณ์การตลาดในปจัจบุัน (Current Marketing Situation) เป็นการ
นำข้อมูลภูมิหลังของบริษัท ด้านผลิตภัณฑ์ คู่แข่ง 

3. การวิเคราะห์ SWOT (SWOT Analysis)  เป็นการระบุถึงจดุแข็ง จุดอ่อน โอกาส และ
อุปสรรค  ที่กระทบต่อสายผลิตภัณฑ ์

4. การกำหนดวัตถุประสงค์ทางการตลาด (Marketing Objective) การตัดสินใจเพื่อกำหนด
วัตถุประสงค์ของแผนการตลาด 

5. การกำหนดกลยทุธ์ทางการตลาด (Marketing Strategy) 
6. โปรแกรมเกี่ยวกับการปฏิบัติ (Action Program)  เป็นการแสดงว่าแผนการตลาดนั้นจะมี

โปรแกรมการตลาดที่สามารถบรรลุวัตถุประสงค์ได้อย่างไร 
7. งบกำไรขาดทุนโดยประมาณการ (Projected Profit-and-loss Statements) เป็นการ

สร้างงบประมาณสนบัสนุนแผน งบประมาณนี้แสดงยอดที่ได้จากการพยากรณ์ 
8. การควบคุม (Controls) เป็นส่วนสุดท้ายของแผนการตลาด  เป็นการตรวจสอบ

ความก้าวหน้าของแผน 
9. วัดผลการทำงานทางการตลาด  โดยใช้การวิเคราะห์ยอดขาย กำไร ส่วนครองตลาด ฯลฯ 

ความสำคัญของแผนการตลาด 

  การวางแผนการตลาดช่วยกำหนดทิศทางด้านกลยุทธ์และช่องทางการตลาดให้อยู่ในแนว

เดียวกัน สามารถวางรูปแบบ และกรอบแนวความคิดการดำเนินธุรกิจที่เราคิดที่จะทำตลาดมีความ

ซับซ้อนจึงตอ้งมีแผนการตลาดไว้เป็นแนวทาง การวางแผนการตลาดทำให้บุคคลในองค์กรสามารถ

มองเห็นเป้าหมายเดียวกัน ทำใหมุ้่งไปทิศทางเดียวกัน ทำใหเ้ข้าใจสถานการณ์ภาพรวมของกิจการ

อยู่เสมอ แผนการตลาดทีม่ีประสิทธิภาพสามารถทำให้การมอบหมายงานทีม่ีประสทิธิภาพเช่นกัน 
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หลักการในการเขียนแผนการตลาดท่ีด ี

  หลักการในการเขียนแผนการตลาดให้ออกมาดีน้ันต้องอาศัยหลายๆอย่างใหส้อดคล้องกบั

ความเป็นจริงและไปในทิศทางเดียวกัน  พร้อมทั้งหาขอผิดพลาดและช่องโหว่ให้แผนการตลาดเกิด

ความสมบรูณ์ที่สุด ต้องมีความสอดคล้องกับธุรกิจจรงิๆ มีเวลาที่เหมาะสมในการคิดและวางแผน

การตลาด ต้องมีวิสัยทัศน์ทีก่ว้าง มีแรงบันดาลในการเขียนแผนการตลาด ตอ้งช่วยกันรวบรวม

ความคิด โดยถามความคิดเห็นของทุกคนในกิจการ การทำแผนการตลาดที่ดีต้องมีความมุ่งมั่น มี

งบประมาณเพียงพอและสามารถจัดสรรได้ ต้องหาจุดที่แตกต่าง และต้องหารช่องโหว่ของแผนการ

ตลาด เพื่อให้ได้แผนที่มีคุณภาพและเกิดข้อผิดพลาดน้อยที่สดุ ต้องกล้าคิด กล้าวางแผน  ไม่กลัวไป

ก่อนจะทำให้เกิดแผนการตลาดที่แตกต่างจากบริษัทคู่แข่ง 

กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด  

  โรงแรม Cheval Boutique Inn  นำแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดสำหรบัธุรกจิบริการ  

ส่วนประสมการตลาด 7Ps มาใช้โดยประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ (Product)  ด้านราคา (Price) 

ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย (Place) ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) ด้านบุคคล (People) 

ด้านการสร้าง และนำเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) ด้าน

กระบวนการ (Process) เพื่อสามารถสร้างความพอใจให้กับลูกค้าได้ ซึ่งมรีายละเอียดดังนี้  

ภาพที่ 5.2: แสดงส่วนผสมทางการตลาด 

 
ที่มา: http://www.chulapedia.chula.ac.th/index.php?title 

 

http://www.chulapedia.chula.ac.th/index.php?title=%E0%B8%AA%E0%B9%88%E0%B8%A7%E0%B8%99%E0%B8%9C%E0%B8%AA%E0%B8%A1%E0%B8%97%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%95%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%94
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1.) ผลิตภัณฑ์ (Product)  

  โรงแรม Cheval Boutique Inn  มีสินค้าเป็นการบริการห้องพัก และมีสินค้าประเภท

เครื่องดืม่ และเบเกอรีท่ี่หลากหลาย มจีุดเด่นในเรื่องความแปลกของที่พกัและความสะดวกสบาย

เหมาะแก่การพักผอ่นและในส่วนของ อาหารและเครื่องดื่ม หรือเบเกอรี่ต่าง ๆ ก็มเีอกลักษณ์

เฉพาะตัวในเรื่องของรสชาติ และที่สำคัญวัตถุดิบทีท่างโรงแรมเลือกใช้คัดสรรอย่างดีย่ิงเพื่อให้ได้

คุณภาพที่มีมาตรฐานต่อผู้ต่อลกูค้า เพื่อใหผู้้ทีม่าใช้บริการไดร้ับความสุข ความผ่อนคลาย ซึ่งทาง 

Cheval Boutique Inn  มีความแตกต่างในด้านการออกแบบสไตลบ์ูทีคทีส่อดคลอ้งความร่วมสมัย 

ภายในห้องพักแต่ละห้องมีการออกแบบ จัดวางองค์ประกอบที่โดดเด่นแตกต่างกันไปเพื่อใหลู้กค้า

เกิดความประทับใจในการเลือกห้องพกัตามความต้องการและรสนิยมส่วนบุคคลและตอบสนองความ

พึงพอใจของลกูค้ามากทีสุ่ด 

2.) การกำหนดราคา (Price)  

  โรงแรม Cheval Boutique Inn  ได้กำหนดราคาของสินค้าให้การขายไว้อย่างสมเหตุสมผล

และเป็นราคาทีทุ่กคนสามารถเข้าถึงได้  

3.) ช่องทางการจัดจำหน่าย (Place or Distribution)  

  โรงแรม Cheval Boutique Inn  มีช่องทางการบรกิารโดย ผ่านช่องทางออนไลน์ ได้แก่  

Facebook  Website และInstagram Agoda, Expedia, Booking และTripAdvisor และ 

โทรศัพท์ หรือ walk  in มาที่โรงแรมโดยตรงเพื่อให้ลกูค้าทีต่้องการใช้บริการกับทางโรงแรมของเรา

สามารถเลือกช่องทางได้หลากหลาย 

4.) การสง่เสรมิการตลาด (Promotion)  

  โรงแรม Cheval Boutique Inn   มกีารจัด Promotion ในส่วนของการสั่งซื้ออาหาร

เครื่องดืม่และเบเกอรี่เป็นชุดลดราคาพเิศษทุกสิ้นเดือน  และมีการโฆษณาผ่านโซเชียลมเีดียซึ่งเป็น

ช่องทางทีท่ำใหส้ามารถเข้าถึงกลุม่ลกูค้าได้หลากหลาย ทำการสื่อสารเรือ่ง Promotion และการ

โฆษนาของทางโรงแรมให้มปีระสทิธิภาพย่ิงข้ึน 

5.) ด้านบุคคล (People)  
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  โรงแรม Cheval Boutique Inn มีการกระตุ้นพนักงานบริการให้มีความกระตือรือร้น ใส่ใจ

ในการบริการมีการให้ได้รบัส่วนแบง่จากการบริการ เช่น ทิป ค่าขยัน และกระตุ้นให้พนักงานแต่ละ

คนสร้างยอดขายห้องพัก เพื่อมีผลต่อการพิจารณาเงินเดือนและพิจารณาการให้ค่านายหน้า ตาม

ความสามารถของแตล่ะบุคคล 

6.) ด้านการสร้าง และนำเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) 

  โรงแรม Cheval Boutique Inn มีการสร้างภาพลักษณ์ที่ดี โดยสามารถสร้างความ

ประทับใจให้เกิดข้ึนภายในจิตใจของบุคลากรและบุคคลภายนอกได้เป็นอย่างดี โดยมีส่วนร่วมในการ

สนับสนุนทุนการศึกษา จัดสถานที่ให้สะอาดอยู่เสมอ โดยการฝึกฝนพนักงานใหร้ับรู้คุณค่างานบริการ 

มีการติดบัตรพนักงาน เพื่อให้ลูกค้าสามารถจำช่ือในการติชม หรือเรียกใช้อย่างถูกคน แนะนำความรู้

และสร้างบุคคลใหเ้ป็นตราสินค้าควบคู่กับโรงแรม  

 7.) ด้านกระบวนการ (Process) 

  โรงแรม Cheval Boutique Inn มีการจัดระเบียบการทำงานด้านบริการ เสนอให้

ผู้ใช้บริการ เพื่อมอบความประทับใจใหลู้กค้า สร้างความแตกต่าง ทั้งในด้านราคา ด้านการบริการ 

เพื่อตอบสนองความต้องการของกลุ่มลูกค้า 

5.3 แผนการปฏิบัติงานของธุรกิจ 

5.3.1 แผนด้านการเงินและงบประมาณ 

  แหล่งเงินทุนของกจิการมาจากส่วนของเจ้าของ 75% ญาติ 12% และส่วนที่เหลือเป็นการกู้
ดอกเบี้ยต่ำจากธนาคาร ซึ่งกลยทุธ์แหลง่ที่มาจากเงินภายใน สามารถวิเคราะห์ข้อดีข้อเสียได้
ดังต่อไปนี้  

ข้อดีจากแหลงเงินทุนภายใน  

1.) ไม่กอ่ให้เกิดหนีส้ิน และไม่ต้องเสียอัตราดอกเบี้ยจากสถาบันการเงิน  

2.) ไม่ต้องมีการค้ำประกันจากบุคคล หรือ ทรัพยส์ิน  

3.) เหมาะสมกับธุรกิจที่เจ้าของคนเดียว  

4.) ไม่มีพันธะผูกพันกับใคร 

5.) เมื่อธุรกิจมกีำไรสะสมสามารถนำมาหมุนเวียนกบักจิการต่อเนื่องได้เลย 

ข้อเสียจากแหล่งเงินภายนอก  
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1.) มีข้อจํากัดในการลงทุน  

2.) เมื่อธุรกิจดำเนินงานเกิดการขาดทุนสะสมจะไม่มเีงินทุนหมุนเวียนจากสถาบันทางการเงิน
อื่น ๆ รองรับ 

 

5.4 กลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 

ธุรกิจโรงแรม Cheval Boutique Inn   มกีารสร้างกลยทุธ์ทางธุรกจิโดยใช้ข้อมูล SWOT 

จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอปุสรรคของธุรกจิ รวมถึงข้อมลูส่วนผสมทางการตลาด (4Ps) ผลิตภัณฑ์ 

ราคา ช่องทางการจัดจำหน่าย และการส่งเสริมการตลาด นำมาใช้ในการกำหนดแนวทางในการทำ

แผนปฏิบัติกานเพื่อให้ธุรกจิตรงตามจุดประสงค์ที่ตัง้ไว้ โดยเริ่มที่การสร้างความเช่ือมั่นและสร้าง

ความพึงพอใจให้กับลูกค้า สิง่สำคัญที่จะทำใหลู้กค้ามีความเช่ือมั่นและไว้วางใจทีจ่ะเลือกบรกิารทีพ่ัก

ของเรา อย่างแรกคือโรงแรม Cheval Boutique Inn   ต้องบรกิารลูกค้าให้ได้มารตราฐานตามที่ได้

กำหนดไว้ เพื่อประโยชน์อันสงูสุดของลกูค้าและเพื่อใหลู้กคา้พึงพอใจมากที่สุด พร้อมทั้งคุ้มค่ากับ

ราคาที่ลูกค้ามาใช้บริการ และการทำธุรกิจด้วยความซื่อสัตย์ การมีพันธมิตรทางธุรกิจแข็งแกร่ง 

รวมถึงการบริหารต้นทุนได้ ซึ่งเราต้องศึกษากลุ่มสินค้าและตลาดเดียวกับโรงแรมของเรา ในปัจจุบัน

มีกิจกรรมการแข่งขันทางการตลาดหมุนวนเวียนไปถึงไหน เราจึงตอ้งตรวจสอบดูว่าคู่แข่งของเรามี

กลยุทธ์อะไรบ้างที่มากระทบกจิการของเราเพือ่นำมาพฒันาทำให้ธุรกจิอยู่รอด และพฒันาต่อไป 

และเนื่องจากโรงแรม Cheval Boutique Inn เป็นกจิการทีเ่น้นด้านที่พักและการบริการ ขนาดเล็ก 

จึงทำให้เป็นจุดอ่อนของกจิการที่ควรพฒันาและแก้ไขโดยเราจะจัดทำโฆษณา ผ่านทางเว็ปไซต์ต่าง ๆ 

เพื่อทำให้ผูบ้ริโภคเห็นที่พกัของเราผ่านทางสื่อออนไลน์ที่ตอนน้ีกำลังเป็นที่นิยมของคนทัง้โลกเพื่อ

เพิ่มช่องทางทีจ่ะทำให้ผูบ้รโิภครู้จักสินค้าเรามากข้ึน และมีการเน้นการตลาดในประเทศใหม้ากขึ้นไป

ด้วย   

 การจัดโครงสรา้งองค์กร 
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5.5 แผนด้านการเงิน 

 แหล่งที่มาของเงินทุนของโรงแรม Cheval Boutique Inn เป็นการลงทุนด้วยเงินจากสถาบัน

การเงินและส่วนของเจ้าของเอง โดยดอกเบี้ยจากสถาบันทางการเงินคิดเฉลี่ยประมาณ 15% ต่อป ี

ตารางที่ 5.1:  งบประมาณการลงทุน 

งบประมาณการลงทุน 

รายการ  รวม  แหล่งท่ีมา   

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้(เงินกู้ยืม) 

สินทรัพย์ถาวร 
   

โรงแรม Cheval Boutique Inn  10,000,000.00 9,900,000.00 100,000.00 

อุปกรณ์เครื่องใช้ของโรงแรม 1,000,000.00 800,000.00 200,000.00 

สินทรพัย์ถาวรรวม 11,000,000.00 
  

ค่าใช้จา่ยก่อนเริ่มดำเนินงาน 
   

ค่าจดทะเบียน 100,000.00 100,000.00 
 

ค่าตกแต่งโรงแรมและค่า Renovel 500,000.00 400,000.00 100,000.00 

ค่าสาธารณูปโภค 200,000.00 200,000.00 0 

เงินทุนหมุนเวียน 100,000.00 100,000.00 0 

รวมเงินลงทุนเริ่มต้น 11,900,000.00 11,500,000.00 400,000.00 

สัดส่วนโครงสร้างเงินทุน(%) 100.00 97 3 

 

ผูจ้ัดการ

พนักงานตอ้นรบั
โรงแรม

พนักงานตอ้นรบั
หอ้งอาหาร

แมค่รวั
พนักงานรกัษาความ

สะดาด Outsource

พนักงานรกัษาความ
ปลอดภยั

ช่างซ่อมบ ารุง
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  Cheval Boutique Inn มีสินทรัพย์ถาวรรวมทัง้สิ้น 11,000,000.00 บาท เงินลงทุน

หมุนเวียน 100,000.00 บาท รวมเงินลงทุนเริ่มต้น 11,900,000.00 บาท สัดส่วนความเป็นเจ้าของ  

ร้อยละ 97 และกูจ้ากสถาบันทางการเงิน รอ้ยละ 3  

ตารางที่ 5.2: ค่าเสื่อมและตัดจ่าย 

การคำนวณคา่เสื่อมราคา ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรพัย์ถาวรรวม 11,000,00
0 

    

ค่าเสื่อมราคาต่อป ี 2,200,000 2,200,000 2,200,000 2,200,000 2,200,000 

ค่าเสื่อมราคาสะสม 2,200,000 4,400,000 6,600,000 8,800,000 11,000,00
0 

โอนไปงบดลุ 
     

สินทรพัย์ถาวรรวม 11,000,00
0 

11,000,00
0 

11,000,00
0 

11,000,00
0 

11,000,00
0 

หัก ค่าเสื่อมราคาสะสม 2,200,000 4,400,000 6,600,000 8,800,000 11,000,00
0 

สินทรพัย์ถาวรรวมสุทธิ 8,800,000 6,600,000 4,400,000 2,200,000 - 

ค่าใช้จา่ยตัดจ่าย ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าจดทะเบียน 100,000 
    

ค่าจดทะเบียนตัดจ่าย 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 

ตัดจ่ายสะสม 20,000 40,000 60,000 80,000 100,000 

โอนไปงบดลุ 
     

ค่าจดทะเบียน 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 

หักตัดจ่ายสะสม 20,000 40,000 60,000 80,000 100,000 

ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง
สุทธิ 

80,000 60,000 40,000 20,000 - 
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  Cheval Boutique Inn มีค่าเสือ่มสะสม 11,000,000 บาท ในส่วนของค่าใช้จ่ายตัดข่าย 

สะสมจะอยู่ที่ 100,000 บาท  

ตารางที่ 5.3: การประมาณยอดขาย 

การประมาณการยอดขาย  ไตรมาสท่ี 1   ไตรมาสท่ี 2   ไตรมาสท่ี 3   ไตรมาสท่ี 4  

ห้องพกั 4,050,000 2,700,000 2,700,000 4,725,000 

อาหารและเครื่องดืม่ 400,000 250,000 250,000 450,000 

ค่าเช่าพาหนะ  90,000 70,000 70,000 90,000 

รวมยอด 4,540,000 3,020,000 3,020,000 5,265,000 

ยอดขายต่อป ี
   

15,845,000 

การประมาณการยอดขาย ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ห้องพกั 14,575,000 14,875,000 15,375,000 16,075,000 

อาหารและเครื่องดืม่ 1,400,000 1,525,000 1,675,000 1,825,000 

ค่าเช่าพาหนะ  350,000 370,000 390,000 410,000 

รวมยอด 16,325,000 16,770,000 17,440,000 18,310,000 

ยอดขาย 5 ป ี
   

84,690,000 

 

 การประมาณยอดขายของ Cheval Boutique Inn ยอดที่พกั อาหารเครื่องดืม่และพาหนะ ในปทีี่ 

1 จะมียอดประมาณการ 15,845,000 บาท และในปีที่ 5 จะได้ยอดขายประมาณ 84,690,000 บาท  

ตารางที่ 5.4: สินค้าการสง่เสริมการขาย 

สรุปยอดขายรวม  ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  

 ยอดขายต่อป ี 15,845,00
0 

16,325,00
0 

16,770,00
0 

17,440,00
0 

18,310,00
0 

นโยบายสินค้าคงเหลือ 
     

ต้นทุนสินค้า  40% ของ
ยอดขาย 
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ระยะเวลาในการใช้บริการ 3 เดือน 
   

การคำนวณสินค้าคงเหลือ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

 ยอดขายต่อป ี 15,845,00
0 

16,325,00
0 

16,770,00
0 

17,440,00
0 

18,310,00
0 

 ยอดขายต่อวัน  45,271 46,643 47,914 49,829 52,314 

ต้นทุนสินค้า  18,109 18,657 19,166 19,931 20,926 

การหมุนเวียน  54,326 55,971 57,497 59,794 62,777 

สินค้าคงเหลือ 54,326 55,971 57,497 59,794 62,777 

นโยบายส่งเสริมการขายโดยการใช้
คูปองสะสม 

    

ประมาณการการใช้
คะแนน 

60% ของ
ยอดขาย 

   

ประมาณการผู้สะสม
คะแนน 

50% ของผู้ได้
คะแนน 

   

ส่วนลดจ่าย  10% 
    

ค่าส่งเสริมการขาย  ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ยอดขาย 15,845,00
0 

16,325,00
0 

16,770,00
0 

17,440,00
0 

18,310,00
0 

คาดว่าจะมีผู้ใช้คะแนน 9,507,000 9,795,000 10,062,00
0 

10,464,00
0 

10,986,00
0 

คาดว่าจะมีผู้ใช้คะแนน 4,753,500 4,897,500 5,031,000 5,232,000 5,493,000 

ส่วนลดจ่าย 475,350 489,750 503,100 523,200 549,300 

 

 การสง่เสรมิการขายของ Cheval Boutique Inn มีการใช้คะแนนสะสมไมล์สำหรบัการแลก

ห้องพกั และมสี่วนลดของห้องพักและหอ้งอาหารของโรงแรม 
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ตารางที่ 5.5: การประมาณค่าใช้จ่าย 

การประมาณการค่าใช้จ่าย 

ต้นทุนคงท่ี ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าน้ำประปา (เพิ่ม 
2%) 

12,000 12,240 12,485 12,734 12,989 

ค่าไฟฟ้า (เพิม่ 5%) 100,000 105,000 110,250 115,763 121,551 

ค่าแก๊สหุงตม้ (เพิม่ 
5%)  

10,000 10,500 11,025 11,576 12,155 

ค่าโทรศัพท ์(เพิ่ม 
5%) 

7,000 7,350 7,718 8,103 8,509 

ค่าเสื่อมราคา 20,000 40,000 40,000 40,000 40,000 

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 

เงินเดือน (เพิ่ม 5%) 25,000 26,250 27,563 28,941 30,388 

โฆษณา 50,000 100,000 100,000 100,000 100,000 

รวมต้นทุนคงที ่ 244,000 321,340 329,040 337,117 345,591 

ยอดขาย 15,845,000 16,325,000 16,770,000 17,440,000 18,310,000 

ต้นทุนผันแปร ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ต้นทุนขาย  1,432,678 6,530,000 6,708,000 6,976,000 7,324,000 

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 
1% 

158,450 163,250 167,700 174,400 183,100 

ส่งเสริมการขาย 475,350 489,750 503,100 523,200 549,300 

รวมต้นทุนผันแปร 2,066,478 7,183,000 7,378,800 7,673,600 8,056,400 

การคำนวณ
จุดคุ้มทุน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กำไรส่วนเกิน 1,200,000 1,500,000 1,700,000 2,234,788 2,500,000 
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อัตรากำไรส่วนเกิน 0.08 0.09 0.10 0.13 0.14 

จุดคุ้มทุนต่อป ี 3,221,817 3,497,250 3,245,881 2,630,820 2,531,109 

จุดคุ้มทุนต่อเดือน 268,484.72 291,437.53 270,490.07 219,234.99 210,925.75 

จุดคุ้มทุนต่อวัน 8,949.49 9,714.58 9,016.34 7,307.83 7,030.86 

 อัตราดอกเบี้ย 15% ต่อป ี
   

ระยะเวลาชำระหนี ้ 5 ป ี
   

ดอกเบี้ยจ่าย ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

เจ้าหนี(้เงินกู้ยืม) 400,000.00 
    

ชำระเงินต้นเท่ากัน
ทุกป ี

80,000.00 80,000.00 80,000.00 80,000.00 80,000.00 

เงินกูส้ถาบัน
คงเหลือ 

320,000.00 240,000.00 160,000.00 80,000.00 - 

ดอกเบี้ยจ่าย  60,000.00 48,000.00 36,000.00 24,000.00 12,000.00 

 

  การประมาณค่าใช้จ่าย Cheval Boutique Inn ในส่วนของต้นทุนคงที่จะมีค่าใช้จ่ายตาม

รายละเอียดดังนี้  ค่าน้ำประปา (เพิม่ 2%) ค่าไฟฟ้า (เพิ่ม 5%) ค่าแก๊สหุงตม้ (เพิม่ 5%) ค่าโทรศัพท์ 

(เพิ่ม 5%) ยอดขาย 18,310,000 บาท ต้นทุนคงที่รวม 345,591 บาท มีการกู้ยืม 400,000.00 จะมี

ดอกเบี้ยจ่าย ในปีที่ 5 คงเหลือ 12,000 บาท  

ตารางที่ 5.6: งบกำไรขาดทุนประมาณการกรณีสถานการ์ปกติ 

   ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  

ยอดขาย 15,845,000 16,325,000 16,770,000 17,440,000 18,310,000 

หัก ต้นทุนผันแปร 2,066,478 7,183,000 7,378,800 7,673,600 8,056,400 

กำไรส่วนเกิน 13,778,522 9,142,000 9,391,200 9,766,400 10,253,600 

หัก ต้นทุนคงที ่ 244,000 321,340 329,040 337,117 345,591 

กำไรก่อนการ 13,534,522 8,820,660 9,062,160 9,429,283 9,908,009 
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ดำเนินงาน 

หัก ดอกเบี้ยจ่าย  60,000 48,000 36,000 24,000 12,000 

กำไรก่อนหักภาษี 13,474,522 8,772,660 9,026,160 9,405,283 9,896,009 

หัก ภาษี 30% 4,042,357 2,631,798 2,707,848 2,821,585 2,968,803 

กำไรสุทธิ 9,432,165 6,140,862 6,318,312 6,583,698 6,927,206 

กำไรสะสม ประมาณการจากสถานการณ์ปกต ิ

ยกยอดไปงบดุล ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กำไรสะสมต้นป ี - 8,960,557 14,794,376 20,796,773 27,051,286 

บวก กำไรสุทธิ 9,432,165 6,140,862 6,318,312 6,583,698 6,927,206 

หัก เงินปันผล 471,608 307,043 315,916 329,185 346,360 

กำไรสะสมปลายงวด 8,960,557 14,794,376 20,796,773 27,051,286 33,632,132 

ยกยอดไปงบกระแส
เงินสด 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ภาษีเงินได ้ 4,042,357 2,631,798 2,707,848 2,821,585 2,968,803 

ภาษีเงินได้ค้างจ่ายที่
เพิ่มข้ึน 

4,042,357 -        
1,410,559 

76,050 113,737 147,218 

ยกยอดไปงบกระแส
เงินสด 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินค้าคงเหลือ 20,000 21,456 25,643 35,432 38,765 

สินค้าคงเหลือที่เพิม่ขึ้น 20,000 1,456 4,187 9,789 3,333 

ยกยอดไปงบกระแส
เงินสด 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

เงินปันผล 471,608 307,043 315,916 329,185 346,360 

เงินปันผลค้างจ่ายที่
เพิ่มข้ึน 

471,608 164,565 8,873 13,269 17,175 
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  งบกำไรขาดทุนประมาณการกรณีสถานการป์กติ Cheval Boutique Inn กำไรสุทธิในปทีี่ 5 

ประมาณ 6,927,206 บาท กำไรสะสมปลายงวดของปทีี่ 5 33,632,132 บาท เงินปันผลในประมาณ

การ 5 ปจีะได้ 346,360 บาท  

ตารางที่ 5.7: งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 

กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการดำเนินงาน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กำไรสุทธิ 9,432,165 6,140,862 6,318,312 6,583,698 6,927,206 

บวก ค่าเสื่อมราคา 20,000 40,000 40,000 40,000 40,000 

บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 

บวก ดอกเบี้ยจ่าย 60,000 48,000 36,000 24,000 12,000 

บวก ภาษีเงินได้ค้างจ่าย
ที่เพิ่มข้ึน 

4,042,357 -    
1,410,559 

76,050 113,737 147,218 

บวก เงินปันผลค้างจ่ายที่
เพิ่มข้ึน 

471,608 164,565 8,873 13,269 17,175 

หัก สินค้าคงเหลือที่
เพิ่มข้ึน 

-          
20,000 

-            
1,456 

-            
4,187 

-            
9,789 

-            
3,333 

เงินสดจากกจิกรรมการ
ดำเนินงาน 

14,026,130 5,001,413 6,495,048 6,784,915 7,160,267 

กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการลงทุน 

     

สินทรพัย์ถาวรรวม -  
11,000,000 

- - - - 

ค่าจดทะเบียน -        
100,000 

- - - - 

ค่าตกแต่งโรงแรมและค่า 
Renovel 

-        
500,000 

- - - - 
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ค่าสาธารณูปโภค -        
200,000 

- - - - 

กระแสเงินสดจากการ
ลงทุน 

-  
11,800,000 

- - - - 

กระแสเงินสดจากการ
จัดหา 

     

กู้จากสถาบันการเงิน 400,000 - - - - 

หัก ชำระเงินกู ้ -          
80,000 

-          
80,000 

-          
80,000 

-          
80,000 

-          
80,000 

หัก ชำระดอกเบี้ยเงินกู ้ -          
60,000 

-          
48,000 

-          
36,000 

-          
24,000 

-          
12,000 

หัก เงินปันผลจ่าย -        
471,608 

-        
307,043 

-        
315,916 

-        
329,185 

-        
346,360 

ทุนหุ้นสามัญ 11,500,000 - - - - 

กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการจัดหา 

11,288,392 -        
435,043 

-        
431,916 

-        
433,185 

-        
438,360 

เงินสดสุทธิ 13,514,522 4,566,369 6,063,132 6,351,730 6,721,906 

บวก เงินสดต้นงวด - 13,514,52
2 

18,080,89
1 

24,144,02
4 

30,495,75
4 

เงินสดปลายงวด 13,514,522 18,080,89
1 

24,144,02
4 

30,495,75
4 

37,217,66
0 

 

  งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ Cheval Boutique Inn กำไรสุทธิ  

6,927,206 บาท หักเงินปันผล และดอกเบี้ยเงินกู้ จะมเีงินสดปลายงวดในปทีี่ 5  37,217,660 บาท  
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ตารางที่ 5.8: งบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 

สินทรัพย ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรพัย์หมุนเวียน 
     

เงินสดและเงินฝากธนาคาร 13,514,52
2 

18,080,89
1 

24,144,02
4 

30,495,75
4 

37,217,66
0 

สินค้าคงเหลือ 20,000 21,456 25,643 35,432 38,765 

รวมสินทรัพยห์มุนเวียน 13,534,52
2 

18,102,34
7 

24,169,66
7 

30,531,18
6 

37,256,42
5 

สินทรพัย์ถาวรรวมสุทธิ 8,800,000 6,600,000 4,400,000 2,200,000 - 

ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง
สุทธิ 

80,000 60,000 40,000 20,000 - 

ค่ามัดจำสถานที ่ 500,000 400,000 400,000 400,000 400,000 

รวมสินทรัพย ์ 22,914,52
2 

25,162,34
7 

29,009,66
7 

33,151,18
6 

37,656,42
5 

หนี้สินและส่วนของเจ้าของ 
     

ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 4,042,357 2,631,798 2,707,848 2,821,585 2,968,803 

เงินปันผลค้างจ่าย 471,608 307,043 315,916 329,185 346,360 

หนี้สินระยะสั้น 4,513,965 2,938,841 3,023,764 3,150,770 3,315,163 

เงินกูส้ถาบันการคงเหลือ 320,000 240,000 160,000 80,000 - 

รวมหนีส้ิน 4,833,965 3,178,841 3,183,764 3,230,770 3,315,163 

ทุนเรอืนหุ้นสามัญ 11,500,00
0 

11,500,00
0 

11,500,00
0 

11,500,00
0 

11,500,00
0 

กำไรสะสมสุทธิ 8,960,557 14,794,37
6 

20,796,77
3 

27,051,28
6 

33,632,13
2 

รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 20,460,55
7 

26,294,37
6 

32,296,77
3 

38,551,28
6 

45,132,13
2 
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รวมหนี้สินและส่วนของ
เจ้าของ 

25,294,52
2 

29,473,21
7 

35,480,53
6 

41,782,05
5 

48,447,29
5 

 

  งบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ Cheval Boutique Inn เงินสด

และเงินฝากธนาคารในปีที่ 5 คงเหลือ 37,217,660 บาท กำไรสะสมสุทธิ 33,632,132 บาท รวม

หนี้สินและส่วนของเจ้าของ 48,447,295 บาท 

ตารางที่ 5.9: การวิเคราะหโ์ครงการลงทุน 

ปีที ่ กระแสเงินตลอดโครงการ กระแสเงินสด 

0 กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน -                                 
11,900,000 

1 กระแสเงินสดรบั 13,514,522 

2 กระแสเงินสดรบั 4,566,369 

3 กระแสเงินสดรบั 6,063,132 

4 กระแสเงินสดรบั 6,351,730 

5 กระแสเงินสดรบั* 7,321,906 

  การคำนวณมูลค่าปัจจุบันในอัตราผลคิดลด 30.00% 

  มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ 20,053,432 

  หัก มูลค่าปัจจบุันของกระแสเงินสดจ่าย -                                 
11,900,000 

  มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) 8,153,432 

  อัตราผลตอบแทนของโครงการ 71.18% 

 

  การวิเคราะห์โครงการลงทุน Cheval Boutique Inn มลูค่าปัจจุบันสุทธิ 8,153,432 อัตรา

ผลตอบแทนของโครงการ 71.18% คุ้มค่าเหมาะแก่การลงทนุ 
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ตารางที่ 5.10: การวิเคราะห์โครงการลงทุน 

รายการการวิเคราะห์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

การวัดสภาพคล่องทางการเงิน 
     

   อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) 3.00 6.16 7.99 9.69 11.24 

   อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว (เท่า) 2.99 6.15 7.98 9.68 11.23 

การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สิน 
     

   อัตราการหมุนเวียนของสินค้า (รอบ) 103 335 288 217 208 

   ระยะเวลาสินค้าคงเหลือ (วัน) 3.48 1.08 1.25 1.66 1.73 

   อัตราการหมุนสินทรัพย์ถาวร (รอบ) 2 2 4 8 - 

   อัตราการหมุนของสินทรัพยร์วม (รอบ)  0.69 0.65 0.58 0.53 0.49 

การวัดความสามารถในการชำระหนี ้
     

   อัตราแห่งหนี้ (Debt to Equity Ratio) 
(เท่า) 

0.24 0.12 0.10 0.08 0.07 

   อัตราส่วนความสามารถในการชำระ
ดอกเบี้ย(เท่า) 

225.58 183.76 251.73 392.89 825.67 

การวัดความสามารถในการบริหาร 
     

   อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรพัย์ (ROA) 0.41 0.24 0.22 0.20 0.18 

   อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถือหุ้น (ROE) 0.46 0.23 0.20 0.17 0.15 

   อัตราส่วนกำไรส่วนเกิน (%) 13.04 44.00 44.00 44.00 44.00 

   อัตราส่วนกำไรจากการดำเนินงาน (%) 85.42 54.03 54.04 54.07 54.11 

   อัตราส่วนกำไรสุทธิ (%) 59.53 62.82 73.59 75.75 81.83 

ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน 
     

   มลูค่าปจัจบุันสุทธิ (Net Present Value) ฿8,153,431.81 
 

   อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 71% 
 

   ระยะเวลาคืนทุน  (ปี) 0.881 
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 การวิเคราะห์โครงการลงทุน Cheval Boutique Inn มลูค่าปัจจุบันสุทธิ 8,153,432 อัตรา

ผลตอบแทนของโครงการ 71.18% คุ้มค่าเหมาะแก่การลงทนุ ระยะเวลาคืนทุน 0.8 ป ี
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เรื่อง  ความคิดเห็นของนักท่องเท่ียวท่ีเข้ามาท่องเท่ียวในจังหวัดเชียงใหม่และจังหวัดใกล้เคียง 
โดยการศึกษานั้นครอบคลุมปัจจัยการส่งเสรมิการตลาดและพฤติกรรมความชอบ 

 

คำชี้แจง 

 แบบสอบถามชุดน้ี  เป็นเครื่องมือประกอบการศึกษาวิจัยของนักศึกษาระดบัปริญญาโท  
ซึ่งอยู่ในการควบคุมดูแลของคณาจารย์ทีป่รกึษา ผู้วิจัยขอความอนุเคราะห์จากท่าน  ได้กรุณาตอบ
แบบสอบถาม  เพื่อจักใช้ข้อมลูให้เป็นประโยชน์ในการจัดทำแผนธุรกิจ 

 แบบสอบถามฉบับนี้มี  4 ตอน ดังนี ้

ตอนที่  1  แบบสอบถามเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่  
เพศ  อายุ  ระดับการศึกษา  อาชีพ  รายได้ และ ภูมิลำเนา ซึ่งลกัษณะแบบสอบถามเป็น
แบบสอบถามตรวจสอบรายการ (Check-List) 

ตอนที่  2  แบบสอบถามเกี่ยวกับความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวที่เข้ามาท่องเที่ยวใน
จังหวัดเชียงใหม่และจังหวัดใกล้เคียง โดยการศึกษาน้ันครอบคลุมปัจจัยการสง่เสริมการตลาด 

ตอนที่ 3 เป็นแบบสอบถามพฤติกรรมความชอบที่มีต่อ Cheval Boutique Inn 

ตอนที่ 4 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัความคิดเห็นและข้อเสนอแนะเกี่ยวกับการส่งเสริม
การตลาดการท่องเที่ยว ของ Cheval Boutique Inn 

 โปรดตอบทุกข้อเพื่อนำไปใช้วิเคราะหเ์พื่อการศึกษา และจะเก็บไว้เป็นความลับ 

 ผู้วิจัยขอขอบคุณผู้ตอบแบบสอบถามทุกท่าน ที่ให้ความร่วมมือในการวิจัยครั้งนี้ด้วย 

ความตั้งใจและครบทกุข้อ 

 

 

แบบสอบถามงานเพื่อการวิจัยส าหรับนักท่องเท่ียว 
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ตอนท่ี 1  ข้อมูลส่วนบุคคล 

คำชี้แจง : กรุณาทำเครื่องหมาย✓หรือเติมคำในช่องว่างท่ีเว้นตามความเป็นจริง 

หรือท่ีท่านเห็นว่าตรงกับความคิดเห็นของท่านของท่าน 

 

เพศ   

1) ชาย     2) หญิง 

1. อายุ  

1) น้อยกว่า20 ป ี   4) 40 - 49 ป ี

2) 20 - 29ป ี    5)50 - 59 ป ี

3) 30 - 39ป ี    6) 60  ปีและมากกว่า   

3. ระดบัการศึกษา 

1) ต่ำกว่าปริญญาตร ี   3)          สูงกว่าปรญิญาตร ี

2) ปริญญาตร ี     
4.อาชีพ 

1) นักเรียน / นักศึกษา 4) พนักงานบริษัทเอกชน 

  2) ค้าขาย / ธุรกิจส่วนตัว 5) อื่นๆโปรดระบุ...........................
  

  3) ข้าราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกจิ  

5. รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 

     1)  ต่ำกว่า 10,000 บาท    4) 30,001 – 40,000 บาท 

       2) 10,001 – 20,000  บาท                 5) 40,001  บาท ข้ึนไป 

   3) 20,001 – 30,000  บาท   

6.ภูมิลำเนา 

        1) กรงุเทพฯ         2) เชียงใหม่   3)             อื่นๆโปรดระบุ  
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ตอนท่ี2  ความคิดเห็นของนักท่องเท่ียวท่ีเข้ามาท่องเท่ียวในจังหวัดเชียงใหม่และจังหวัดใกล้เคียง 

คำชี้แจง : กรุณาทำเครื่องหมาย✓ลงในช่องว่างซึ่งตรงกบัความเปน็จริง หรือสอดคล้อง 

    กับความรู้สึกของท่านมากท่ีสดุเพียงคำตอบเดียว (กรุณาตอบให้ครบทุกข้อ) 

ความคิดเห็นของนักท่องเท่ียวท่ีเข้ามาท่องเท่ียวใน
จังหวัดเชียงใหม่และจังหวัดใกล้เคียง 

ระดับความเห็นด้วย 

 

5 

มาก
ท่ีสุด 

 

4 

มาก 

 

3 

ปาน
กลาง 

 

2 

น้อย 

 

1 

น้อย
ท่ีสุด 

ด้านการโฆษณา      

1.ป้ายโฆษณากลางแจ้ง      

ป้ายโฆษณาบริเวณทางเข้า Cheval Boutique 
Inn มีขนาดทีเ่หมาะสม 

     

ป้ายโฆษณาดังกล่าวมีความชัดเจนในข้อความที่ใช้
ในการสื่อความหมาย 

     

ป้ายโฆษณาดังกล่าวมรีูปภาพและข้อความที่
นำเสนอสอดคลอ้งและสมัพันธ์และส่งเสริมกัน 

     

ป้ายโฆษณาดังกล่าวสามารถดึงดูดความสนใจ
นักท่องเที่ยวได้ดีที่สุด 

     

2. การโฆษณา ณ จุดขาย      

Cheval Boutique Inn มีการจัดการตกแต่ง
สถานที่สวยงามและมีจุดถ่ายภาพทีส่ามารถดงึดูด 
นักท่องเที่ยว 

     

Cheval Boutique Inn มี co working เป็น
สิ่งจูงใจที่สามารถดึงดูดนักท่องเที่ยว 

     

Cheval Boutique Inn มี ร้านอาหารที่ตกแต่ง
สวยงาม รสชาติดีเป็นสิ่งจูงใจที่สามารถดึงดูด
นักท่องเที่ยวได ้

     



108 
 

3.อินเทอร์เน็ต      

เว็บไซต์ www.ChevalBoutiqueInn.com และ
Facebook มีข้อมลูครบถ้วน 

     

เว็บไซต์ www.ChevalBoutiqueInn.com และ
Facebook มีการจัดวางข้อมลูและรปูภาพที่สวยงาม 
เหมาะสมเข้าใจง่าย 

     

เว็บไซต์ www.ChevalBoutiqueInn.com และ
Facebook เข้าถึงได้ง่าย 

     

เว็บไซต์ www.ChevalBoutiqueInn.com และ
Facebook มีการเพิม่ข้อมูลและรูปภาพกจิกรรมใหม่ๆ  
อย่างสม่ำเสมอ 

     

ด้านการประชาสมัพันธ ์

1. การให้ข่าวเกี่ยวกบัสถาน Cheval Boutique Inn 
บุคคล ผลิตภัณฑท์ี่น่าสนใจผ่านสื่อ 

     

การจัดเอกสารเผยแพร่ ประเภท แผ่นพับ ใบปลิว 
Cheval Boutique Inn มีความสวยงามมีข้อมลูและ
รูปภาพเป็นที่ดึงดูได้ดี 

     

การใหส้ัมภาษณ์ผ่านทางหนังสือพิมพ ์สื่อต่างๆ  
สร้างความน่าสนใจและดึงดูดนักท่องเที่ยว 

     

2. ชุมชนสัมพันธ์      

การรวมกลุม่ของโรงแรม Boutique ในการบริหาร
จัดการด้านรายได้เป็นไปด้วยความสมัครสมานสามัคคี 

     

Cheval Boutique Inn มีการร่วมมือกันในการ
บรหิารจัดการเรื่องทรัพยากรธรรมชาติ และ ขยะที่เกิด
จากการท่องเที่ยวของนกัท่องเที่ยวได้เป็นอย่างด ี

     

การใหบ้ริการของบุคลากร โรงแรม Boutique ใน
ชุมชนต่อนักท่องเที่ยวเต็มไปด้วยมิตรไมตรี และน้ำใจ 
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ซึ่งจะสง่ผลให ้Cheval Boutique Inn มีภาพลักษณ์ที่
ดี 

ด้านส่งเสริมการขาย 

การจัดกจิกรรมนำเที่ยวกระตุ้นให้นักท่องเที่ยวอยากใช้
บริการที ่Cheval Boutique Inn เพิ่มมากขึ้น 

     

การจัดกจิกรรมการแสดงภายใน Cheval Boutique 
Inn ในช่วงเวลาอาหารเย็นกระตุ้นให้นักท่องเที่ยว
อยากมาใช้บรกิารที ่Cheval Boutique Inn 

     

เจ้าหน้าที่แนะนำมีความสามารถในการนำเสนอได้ดี
กระตุ้นนักท่องเที่ยวอยากมาใช้บริการที ่Cheval 
Boutique Inn เพิม่มากข้ึน 

     

ด้านการตลาดทางตรง 

1. การจัดจำหน่ายแพ็คเกจการทอ่งเที่ยวแบบพิเศษ
เพื่อสร้างความสัมพันธ์กบันักท่องเที่ยวเฉพาะบุคคล 
กระตุ้นให้นกัท่องเที่ยวอยากมาใช้บรกิารที ่Cheval 
Boutique Inn เพิม่มากข้ึน 

     

2. เจ้าหน้าที่แนะนำมีความสามารถในการนำเสนอได้
ดีกระตุ้นให้นกัท่องเที่ยวอยากมาใช้บรกิารที่ Cheval 
Boutique Inn เพิม่มากข้ึน 

     

 

 

ตอนท่ี 3 แบบสอบถามพฤติกรรมความชอบที่มีต่อ Cheval Boutique Inn 

แบบสอบถามพฤติกรรมความชอบที่มีต่อ Cheval 
Boutique Inn 

ระดับความเห็นด้วย 

 

5 

มาก
ท่ีสุด 

 

4 

มาก 

 

3 

ปาน
กลาง 

 

2 

น้อย 

 

1 

น้อย
ท่ีสุด 
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ที่ตั้งโรงแรมมีความเหมาะสม สะดวกในการเดินทาง
และใกลส้ถานที่ทอ่งเที่ยว 

     

สภาพแวดล้อมของโรงแรมมีความสะอาด สดช่ืน 
การออกแบบมีความร่วมสมัยในการผสมกบัสไตล์บูทีค 

     

โครงสร้างมีความปลอดภัย แข็งแรงผ่านมาตรฐาน
การก่อสร้างโรงแรม 

     

คุณภาพการบริการ มีครบทุกด้าน เช่น บุคคลิกการ
การบริการ คุณภาพการบรกิาร ความสะอาดสุขอนามัย 

     

มีการรักษาความปลอดภัยครบครัน อาทิเช่น 
พนักงานรกัษาความปลอดภัย พนักงานดูแลครอบคลมุ 

     

สิ่งอำนวยความสะดวกมีความเพียบพร้อม 
ร้านอาหาร บรกิารเช่ารถ ที่พักครอบคลมุกับจำนวนผู้
เข้าพัก 

     

ราคามีความเป็นมาตรฐานไม่แพงจนเกินไป ซึง่อยู่ใน
เกรณ์ราคา 3 ดาวตามที่สากลกำหนดไว้ 

     

 

ตอนที่ 4 ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะเกี่ยวกับการส่งเสริมการตลาดการท่องเที่ยว ของCheval 
Boutique Inn 

……………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 

ขอบพระคุณเป็นอย่างสงูในความร่วมมือกรอกแบบสอบถาม 
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ประวัติผู้เขยีน 

 

ช่ือ – นามสกุล   นาย วชิรพงศ์  ณ ระนอง 

อีเมล ์   wachirapong.nara@bumail.net 

ประวัติการศึกษา   ศึกษาปริญญาตรี จากคณะ นิเทศศาสตร์ สาขา ภาพยนตร ์

   มหาวิทยาลัยกรงุเทพ 

ศึกษาปริญญาโท จากคณะบรหิารธุรกิจ สาขาการจัดการ

ขนาดกลางและขนาดย่อม มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

 

 








