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บทคัดย่อ 
 

 ในปัจจุบันรัฐบาลให้ความส าคัญกับการท่องเที่ยวมากขึ้น ประกอบกับภูมิประเทศของไทยที่
ความสวยงามและโดดเด่นด้านภูมิทัศน์ ภูมิอากาศ และแหล่งอาหารที่มีชื่อเสียง ส่งผลให้การท่องเที่ยว
ไทยยังคงสามรถท าก าไรให้กับนักลงทุนได้ และปัจจุบันนั้นอุตสาหกรรมการท่องเที่ยวมีบทบาทท่ี
ส าคัญต่อความเจริญก้าวหน้าในการพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมของประเทศเป็นอย่างมาก คาดว่าจะ
เป็นอุตสาหกรรมมีความส าคัญมากขึ้นในอนาคต เนื่องจากมีนักท่องเที่ยวเดินทางเข้ามาท่องเที่ยวใน
ประเทศมากขึ้น นั้นจึงเป็นที่มาของรายได้ของประเทศ และยังมีการส่งเสริมการพัฒนาอุตสาหกรรม
ขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ซึ่งก่อให้เกิดการกระจายรายได้ไปสู่ประชาชนในระดับรากหญ้า  

ธุรกิจที่ขาดไม่ได้ในอุตสาหกรรมท่องเที่ยวนั้นก็คือ ธุรกิจให้บริการที่พัก ธุรกิจโรงแรม และ     
รีสอร์ทนอกจากเป็นแหล่งสร้างรายได้ให้กับประเทศแล้ว ยังเป็นแหล่งสร้างรายได้ของคนในท้องถิ่น 
และท าให้เกิดการกระตุ้นทางเศรษฐกิจระดับจังหวัดที่สามารถหารายได้เพ่ิมได้จากสินค้าท้องถิ่น 
แม้ว่าภาวะเศรษฐกิจในปัจจุบันที่การท่องเที่ยวมีอัตราซบเซาลงช่วงสั้นๆ แตจ่ากข้อมูลทางสถิติและ
ปัจจัยต่างๆ ยังเห็นได้ว่าโอกาสในการด าเนินธุรกิจนี้ยังคงมีอยู่เสมอและไม่หมดลงง่ายๆ ด้วยความ
เป็นไปได้ทางธุรกิจของรีสอร์ทที่พักในราคาจับต้องได้เป็นที่นิยมมากข้ึน 
 ธุรกิจคาเฟ่นั้น เป็นที่นิยมมากในปัจจุบัน เนื่องจากผู้คนในปัจจุบันนั้นชอบการท่องเที่ยวแบบ
สบายๆ เน้นการถ่ายรูป นั่งจิบกาแฟ และสัมผัสกับธรรมชาติให้ได้มากท่ีสุด  

แผนธุรกิจ ชนบท เขาใหญ่ คาเฟ่ แอนด์ รีสอร์ท เป็นธุรกิจที่ให้บริการที่พักในรูปแบบรีสอร์ท 
ร้านกาแฟ และขายอาหาร โดยการจัดท าแผนธุรกิจในครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ เพ่ือศึกษาค้นคว้าข้อมูล
ก่อนท าธุรกิจเพ่ือใช้เป็นแนวทางในการพัฒนาและต่อยอดธุรกิจ 

ดังนั้นการท าธุรกิจ คาเฟ่ ร้านอาหาร ควบคู่ไปกับการให้บริการที่พัก อีกท้ังมีบรรยากาศที่
รายล้อมไปด้วยภูเขา หมอก สะดวกในการเดินทาง ถือได้ว่าเป็นการสร้างความโดดเด่น เป็น
เอกลักษณ์ ที่ท าให้ครบวงจรในการท่องเที่ยว 
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ABSTRACT 
 

 At present, the government is paying more attention to tourism. Along with 
the landscape of Thailand that is beautiful and outstanding in landscape, climate 
and famous food sources. As a result, tourism in Thailand is still three cars profitable 
for investors. And nowadays, the tourism industry plays a very important role in the 
progress in the country's economic and social development. It is expected that the 
industry will become more important in the future. As more and more tourists come 
to the country That is the source of the country's income And also promoting the 
development of small and medium industries (SMEs), which contributes to the 
distribution of income to the people at the grassroots level. 
 Business that is indispensable in the tourism industry is Accommodation 
service business Hotel and resort business Besides being a source of income for the 
country Is also a source of income for local people And causing the provincial 
economic stimulus that can earn more income from local products Although the 
current economic situation where tourism has been sluggish for a short time. But 
from statistical data and various factors, you can also see that the opportunities for 
this business always exist and do not end easily. With the business possibilities of 
resorts, affordable accommodations are becoming more popular. 
 That cafe business, it is very popular nowadays. Because people nowadays 
like to travel comfortably. Focus on taking pictures, sipping coffee, and getting in 
touch with nature as much as possible. 

Business Plan for Chonnabot Khaoyai Café & Resort is a business that provides 
accommodation in the form of resorts, coffee shops and sells food. To study and 
research before doing business in order to use as a guideline for business 
development and extension 



 
 

Therefore, the business of cafes and restaurants together with providing 
accommodation. It also has an atmosphere surrounded by misty mountains, 
convenient for traveling. Regarded as creating a unique Unique that makes a 
complete cycle in tourism 
 
Keywords: Business Plan, Khao Yai, Cafe, Resort 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 ความเป็นมาของธุรกิจ 

ปัจจุบันอุตสาหกรรมการทํองเที่ยวมีบทบาททีส่ าคัญตํอความเจริญก๎าวหน๎าในการพัฒนา
เศรษฐกิจและสังคมของประเทศเป็นอยํางมาก คาดวําจะเป็นอุตสาหกรรมมีความส าคัญมากข้ึนใน
อนาคต เนื่องจากมีนักทํองเที่ยวเดินทางเข๎ามาทํองเที่ยวในประเทศมากขึ้น นั้นจึงเป็นที่มาของรายได๎
ของประเทศ ในรูปแบบการสร๎างธุรกิจการทํองเที่ยวที่เกี่ยวเนื่องเชื่อมโยงกันโดยตรง ได๎แก ํธุรกิจน า
เที่ยว ธุรกิจโรงแรม และธุรกิจที่เก่ียวเนื่องกันทางอ๎อม อันได๎แกํ ธุรกิจการจ าหนํายของที่ระลึก ธุรกิจ
ร๎านอาหาร ธุรกิจการเดินทางภายในประเทศ รวมทั้งยังเป็นธุรกิจที่กระตุ๎นอุตสาหกรรมตํอเนื่องอ่ืนๆ 
เชํน อุตสาหกรรมอาหาร อุตสาหกรรมการกํอสร๎างและพัฒนาที่ดิน และยังมีการสํงเสริมการพัฒนา
อุตสาหกรรมขนาดกลางและขนาดยํอม (SMEs) ซึ่งกํอให๎เกิดการกระจายรายได๎ไปสูํประชาชนใน
ระดับรากหญ๎า  

เนื่องจากอุตสาหกรรมการทํองเที่ยวมีอัตราการขยายตัวเพ่ิมมากขึ้นในทุกๆปีนั้น ท าให๎เห็นได๎
วําธุรกิจที่เก่ียวกับการทํองเที่ยวยังสามารถเติบโตได๎อีก โดย ชนบท เขาใหญํ คาเฟุ แอนด์ รีสอร์ท มี
เปูาหมายในการขยายกิจการ สร๎างฐานลูกค๎า ใหมํและรักษาฐานลูกค๎าเดิม สนับสนุนการทํองเที่ยวใน
เชิงใกล๎ชิดธรรมชาติ กลําวได๎วําการทํองเที่ยวที่สัมผัสเข๎าถึงธรรมชาติได๎อยํางลึกซ้ึง จากการพัฒนาให๎
รีสอร์ท มีร๎านกาแฟ ร๎านอาหาร เพ่ิมจ านวนที่พัก รูปแบบที่พักแบบใหมํ ปรับปรุงทรรศนีย์ภาพให๎
สวยงาม และการบริการที่ได๎มาตรฐาน ขยายเครือขําย พันธมิตร เพ่ือให๎ลูกค๎ามีตัวเลือกที่หลากหลาย 
และกลายเป็นรีสอร์ทที่มีความใกล๎ชิดธรรมชาติที่เป็นที่กลําวขาน ที่พร๎อมมอบความประทับใจให๎กับ
ลูกค๎า 

ธุรกิจ คาเฟุและรีสอร์ท นั้นกลายเป็นธุรกิจที่หลายๆทําน บอกเป็นเสียงเดียวกันวํา เกิดข้ึน
อยํางมากมาย และมีความเสี่ยงที่จะขาดทุนสูง นั่นเป็นเพราะมีร๎านเปิดใหมํจ านวนมาก โดยเฉพาะ 
แบรนด์ใหญํหลายแบรนด์ ตํางลงพื้นที่เปิดสาขากันอยํางทั่วถึง ท าให๎สํงผลกระทบตํอธุรกิจเล็กๆ
จ านวนมาก แตํถึงอยํางนั้นกย็ังไมํหมดความหวัง จากประสบการณ์ท่ีได๎พบปะ พูดคุยกับเจ๎าของ       
รีสอร์ท และร๎านกาแฟหลายแหํง ทั้งในมุมของการรีวิว รวมถึงการได๎สัมผัสบรรยากาศใน
ชีวิตประจ าวันของตนเอง จึงคาดวํา ทั้งสองธุรกิจนี้ ยังคงสามารถด าเนินไปได๎ด๎วยดี และมีหนทางท่ีจะ
เติบโตได๎ดีเป็นอยํางยิ่ง  

จังหวัดนครราชสีมา หรือโคราช เป็นจังหวัดหนึ่งอยูํในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ หรืออีสาน 
เรียกได๎วําเป็น ประตูสูํแดนอีสาน ซึ่งเป็นสถานที่ทีม่ีผู๎คนนิยมเดินทางไปทํองเที่ยว และผํานทางเป็น
จ านวนมาก โคราชยังเป็นจังหวัดที่มีพ้ืนที่มากที่สุดในประเทศไทย และมีประชากรมากเป็นอันดับ 2 
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ของประเทศ นอกจากนี้ ยังมีแหลํงทํองเที่ยวทางธรรมชาติที่อุดมสมบูรณ์ ไมํวําจะเป็น ปุาเขา        
น้ าผุดธรรมชาติ หรือสถานที่ทํองเที่ยวตํางๆที่มีชื่อเสียง ได๎แกํ อุทยานแหํงชาติเขาใหญํ กรีนเนอรี่ 
โบนันซํา พรีโมเพียซซํา อาร์ทมิวเซียม เป็นต๎น  

 
1.2 รายละเอียดของธุรกิจ สินค้า และบริการ 

ชนบท เขาใหญํ (Chonnabot Khaoyai) เป็นธุรกิจที่จ าหนํายสินค๎าขนม อาหาร และห๎องพัก 
โดยมีร๎านอยูํที่ อ าเภอ ปากชํอง จังหวัด นครราชสีมา 

1.2.1 ตราสัญลักษณ์ 
 

ภาพที่ 1.1: ตราสัญลักษณ์ ชนบท เขาใหญํ 

 
 

ต๎นไม๎และกองฟาง ให๎ความหมายสื่อถึงความเป็นธรรมชาติ การเข๎าถึงความเป็นชนบท ที่มี
ความสะดวกสบาย ให๎ความรู๎สึกผํอนคลาย หลีกหนีจากความวุํนวายในเมืองกรุง เพ่ือให๎ลูกค๎าได๎สัมผัส
และเข๎าถึงธรรมชาติได๎มากยิ่งขึ้น 

1.2.2 รายละเอียดของสินค๎าและบริการ 
รายละเอียด พ้ืนที่ 14 ไรํ ประกอบไปด๎วย 
1) Chonnabot Café  
โซนที่ 1 Chonnabot Café เป็นร๎านกาแฟ ขายเครื่องดื่ม อาหาร และขนม สามารถนั่ง

พักผํอน ทานอาหาร ดื่มกาแฟ มีด๎านในห๎องแอร์และด๎านนอก นั่งชิลล์ๆ   
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ภาพที่ 1.2: ภาพบรรยากาศ Chonnabot Café 
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2) สะพานไม๎ไผํ 
โซนที่ 2 สะพานไม๎ไผํ เป็นโซนที่สามารถเดินเลํน ถํายรูป และสัมผัสกับธรรมชาติ โซนนี้

มีสะพานไม๎ไผํให๎เดิน เลํนถํายรูป มีปูาย ชนบท เขาใหญํ มีลานกลมสนามหญ๎าที่มีไฟระย๎า เดินจิบ
กาแฟสบายๆ 

 
ภาพที่ 1.3: ภาพบรรยากาศ สะพานไม๎ไผํ 
 

 
 

3) Nine Room 
โซนที่ 3 Nine Room เป็นโซนที่พัก ที่มี 9 หลัง กํอด๎วยอิฐบล็อกประสาน ตกแตํง

หลังคาด๎วยฟางเทียม ให๎ ความรู๎สึกเป็นธรรมชาติ และสัมผัสได๎ถึงความเป็นชนบท 
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ภาพที่ 1.4: ภาพบรรยากาศ Nine Room 
 

 

 
 

4) Campervan 
โซนที่ 4 Campervan เป็นโซนรถบ๎าน เป็นโซนที่พัก ที่มีรูปแบบเป็นรถบ๎าน ให๎

บรรยากาศถึงความเป็นธรรมชาติ การตั้งแค๎มป์ 
 
 

ภาพที่ 1.5: ภาพบรรยากาศ Campervan 
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1.3 ความส าคัญของธุรกิจท่องเที่ยว 
ธุรกิจการทํองเที่ยว สามารถเรียกได๎อีกอยํางคือ อุตสาหกรรมทํองเทียว ซ่ึงมีธุรกิจอยูํ

หลากหลายรูปแบบ ทั้งธุรกิจที่เก่ียวข๎องทางตรง และทางอ๎อม การทํองเที่ยวถือได๎วําเป็นการพักผํอน 
ผํอนคลายความตึงเครียด ได๎เรียนรู๎และเข๎าใจถึงวัฒนธรรมที่มีความแตกตําง ธุรกิจการทํองเที่ยวนั้นจึง
ถือวําเป็นแหลํงที่มาของรายได๎ในรูปแบบตํางๆ และการทํองเที่ยวนั้นยังสามารถชํวยกระตุ๎นให๎มีการ
น าเอาทรัพยากรของประเทศมาใช๎ประโยชน์อยํางกว๎างขวาง เชํน น ามาท าหัตถกรรมพ้ืนบ๎าน ขายเป็น
ของที่ระลึกส าหรับนักทํองเที่ยว อาจกลําวได๎วําอุตสาหกรรมการทํองเที่ยวนั้นได๎มบีทบาทและ
ความส าคัญตํอเศรษฐกิจ สังคมและวัฒนธรรม ธรรมชาติและสิ่งแวดล๎อม  

 
1.4 ที่มาของการจัดท าแผนธุรกิจ 

อุทยานแหํงชาติเขาใหญํ และสถานที่ทํองเที่ยวหลายแหํงของเขาใหญํ เขาใหญํถือได๎วําเป็น
สถานที่ยอดนิยมแหํงหนึ่งเลยก็วําได๎ เขาใหญํเป็นสถานที่ทํองเที่ยวที่อยูํใกล๎กรุงเทพฯ เป็นที่เที่ยวที่ไป
เที่ยวได๎ทุกท่ีทั้งปี ไมํวําจะหน๎าร๎อน หน๎าหนาว หน๎าฝน ที่นี่ก็มีอากาศดีตลอดทั้งปี และยังมีสถานที่
ทํองเที่ยวสวยๆให๎ถํายรูป มีกิจกรรม มีเครื่องเลํนตํางๆมากมาย ให๎ท ากิจกรรม ทั้งในอุทยานแหํงชาติ
และบริเวณรอบๆ อีกด๎วย 

เริ่มต๎นจากการมีต๎นทุนเป็นที่ดิน อยูํติด ถนน ธนะรัตน์ ซึ่งถนนเส๎นนี้เป็นถนนเส๎นหลักของ
เส๎นทางที่จะมุํงไปสูํอุทยานแหํงชาติเขาใหญํและสถานที่ทํองเที่ยวอื่นๆที่อยูํใกล๎เคียงแล๎วนั้น เนื่องด๎วย
เรามีต๎นทุนเป็นที่ดินอยูํแล๎ว จึงอยากสร๎างโอกาสทางธุรกิจ สร๎างรายได๎ จึงส ารวจธุรกิจรอบๆบริเวณ
เขาใหญํและความต๎องการของลูกค๎าสํวนใหญํแล๎วนั้น จึงได๎แนวคิดในการท าร๎านกาแฟและรีสอร์ท 
ดังนี้ สถานที่ทํองเที่ยวเขาใหญํนั้น มีบรรยากาศดีและสงบ ซึ่งตรงกับความต๎องการของลูกค๎าสํวนมาก
ที่ต๎องการที่พักที่มีบรรยากาศดีๆ สวยงามสัมผัสถึงธรรมชาติและความสงบ รวมไปถึงร๎านกาแฟที่มี
สถานที่ถํายรูปที่สวยงาม สัมผัสได๎ถึงธรรมชาติและความสงบ สามารถนั่งพักผํอนได๎สบายๆ พักกาย
พักใจได๎แบบสโลวไลฟ์ 

 
1.5 วิสัยทัศน์  

เป็นร๎านกาแฟและรีสอร์ทที่ให๎การสัมผัสถึงธรรมชาติมากท่ีสุด สัมผัสความเป็นชนบทพร๎อมไป
กับความสะดวกสบาย และสร๎างความประทับใจให๎กับลูกค๎า 
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1.6 พันธกิจ 
1) ให๎บริการร๎านกาแฟ อาหาร และที่พัก ที่สร๎างความประทับใจให๎กับลูกค๎าที่ได๎มาตรฐาน 
2) สร๎างสรรค์ และพัฒนาให๎ชนบทเป็น คาเฟุและรีสอร์ท ที่สามารถให๎ลูกค๎าสามารถสัมผัสและ

เสพความเป็นธรรมชาติได๎มากท่ีสุด 
 

1.7 เป้าหมาย 
1.7.1 ระยะสั้น 

1) ด๎านการตลาด เป็นที่รู๎จักในกลุํมนักทํองเที่ยวที่ชื่นชอบธรรมชาติ พักผํอน ผํอนคลาย 
2) ด๎านการบริการ ให๎การบริการที่รวดเร็ว ทันใจตอบสนองกับกลุํมลูกค๎าหลากหลายรูปแบบ 
3) ด๎านการจัดการ แบํงงานเป็นสํวนๆ เพ่ือก าหนดผู๎รับผิดชอบในแตํละสํวน 
4) ด๎านการพัฒนา สร๎างสิ่งอ านวยความสะดวกให๎ครบครัน ตอบโจทย์ความสะดวกสบายของ

ลูกค๎า 
1.7.2 ระยะยาว 

1) ด๎านการตลาด เป็นคาเฟุและรีสอร์ท ธรรมชาติในใจลูกค๎า 
2) ด๎านการบริการ สร๎างมาตรฐานการให๎บริการเทียบเทํากับคาเฟุชื่อดัง รวมถึงที่พักระดับ 4 

ดาว 
3) ด๎านการจัดการ ก าหนดโครงสร๎างองค์กร และการบริหารจัดการให๎เป็นไปอยํางชัดเจน 
4) ด๎านการพัฒนา ขยายพ้ืนที่กิจการ พร๎อมเปิดโซนกิจกรรม ที่พักใหมํๆ เชํน สระวํายน้ า  

พูลวิลลํา 
 

1.8 วัตถุประสงค์ของการจัดท าแผนธุรกิจ 
1) เพ่ือสร๎างภาพลักษณ์ ให๎กับผู๎บริโภครู๎สึกคุ๎มคํา ภูมิใจที่ได๎ซื้อสินค๎าและใช๎บริการ ชนบท เขา

ใหญํ   คาเฟุ แอนด์ รีสอร์ท 
2) เพ่ือสร๎างการรับรู๎ ให๎ ชนบท เขาใหญํ คาเฟุ แอนด์ รีสอร์ท เป็นที่รู๎จักของบรรดา

นักทํองเที่ยว และเลือกจังหวัดเขาใหญํ เป็นสถานที่ทํองเที่ยว และพักผํอนหยํอนใจ 
3) เพ่ือเป็นทางเลือกใหมํของผู๎บริโภค 
4) สร๎างอัตราผลตอบแทนระยะยาว 
5) สามารถพัฒนาสินค๎าและบริการให๎มีความหลากหลายมากข้ึน เพ่ือขยายกลุํมลูกค๎าใหมํๆ 

เพ่ิมมากข้ึน  
6) เพ่ือศึกษาความเป็นไปได๎ในการขยายธุรกิจ 
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7) เพ่ือเตรียมความพร๎อมด๎านแผนการเงิน แผนการตลาด แผนการบริหารจัดการ เพ่ือเข๎าสูํ
ตลาด ท าให๎มองเห็นรูปแบบและก าหนดเปูาหมายได๎อยํางชัดเจน 

8) เพ่ือเป็นข๎อมูลประกอบการลงทุนในการจัดตั้งและด าเนินธุรกิจให๎เป็นไปตามแผนที่วางไว๎ 
9) เพ่ือวิเคราะห์คูแ่ขง่ขนัและแนวโน้มของธุรกิจในอนาคต 

 
1.9 ที่ตั้งของสถานประกอบการ 

สถานที่ตั้ง ตั้งอยูํที่ 214 หมูํ 5 ถนนธนะรัตน์ กม.11 บ๎านเขาแคบ ต าบล หนองน้ าแดง อ าเภอ 
ปากชํอง จังหวัดนครราชสีมา 30130 

 
ภาพที่ 1.6: แผนที่ร๎าน  
 

 
 

ที่มา:  Google. (1998). Google Map. สืบค๎นจาก https://bit.ly/3nOpkt6 
    

สถานที่ตั้งนี้ เป็นสถานที่ ที่ซื้อไว๎เมื่อปี พ.ศ.2550 ในราคาไรํละ 1,800,000 บาท เป็นจ านวน 
14 ไรํ ใช๎เวลาในการสร๎างโดยประมาณ 2 ปี และมีงบประมาณส าหรับกํอสร๎างจ านวน 30,000,000 
บาท มีรายละเอียดการจ๎างเหมาและการจํายเงิน คิดเป็นงวดงานเมื่องานกํอสร๎างด าเนินถึง 80 
เปอร์เซ็นต์ 

 

 

 

 

 

https://bit.ly/3nOpkt6
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บทที่ 2 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมธุรกิจ (ปัจจัยภายใน) 

 
การวิเคราะห์สภาพแวดล๎อมเป็นกระบวนการที่ส าคัญในการจัดท าธุรกิจตํางๆ โดยใช๎หลักการ

วิเคราะห์ SWOT (SWOT Analysis) เป็นเครื่องมือหลักในการประเมินสถานการณ์ของธุรกิจ เพื่อ
วิเคราะห์สถานการณ์ด๎านจุดแข็ง (Strengths) และจุดอํอน (Weaknesses) ซ่ึงการวิเคราะห์
สภาพแวดล๎อมภายในนั้น จะชํวยให๎สามารถวิเคราะห์สถานการณ์ตํางๆด๎านความสามารถในการ
ด าเนินงานของธุรกิจได๎ ในสถานการณ์ปัจจุบัน การวิเคราะห์สภาพแวดล๎อมภายในของธุรกิจนั้นท า
เพ่ือให๎เห็นถึงแนวทางความสามารถในการพัฒนา การวางกลยุทธ์ในการพัฒนาจุดแข็งและการแก๎ไข
ปัญหาของจุดอํอนของธุรกิจได๎อยํางตรงถูกต๎องและเหมาะสม นอกจากนี้ยังต๎องวิเคราะห์ 
สภาพแวดล๎อมภายนอกองค์กรซึ่งเป็นการวิเคราะห์สภาพการณ์ตํางๆ ในเชิงกว๎าง (Scenario 
Analysis) เพ่ือตรวจสอบดูวําสถานการณ์ใดบ๎างท่ีเป็นโอกาส (Opportunities) และสถานการณ์ 
ใดบ๎างท่ีเป็นภัยคุกคาม (Threats) ที่มีอิทธิพลกับการด าเนินงาน 

การวิเคราะห์สภาพแวดล๎อมภายใน (Internal Environment Analysis) เป็นการวิเคราะห์จุด
แข็ง (Strengths) และจุดอํอน (Weaknesses) เพ่ือพิจารณาวําการด าเนินงานด๎านแรงงานในอดีตที่
ผํานมาวํามีจุดแข็งและจุดอํอน อะไรบ๎าง และประเด็นใดมีอิทธิพลตํอการด าเนินธุรกิจ 

การวิเคราะห์สภาพแวดล๎อมธุรกิจ ยังสามารถท าให๎ธุรกิจได๎เข๎าใจถึงบทบาท ปัญหา และ
สามารถประเมินสถานการณ์ปัจจุบัน และศักยภาพของธุรกิจ เพ่ือน าไปสร๎างกลยุทธ์พัฒนา แก๎ไข
ปัญหา ได๎อยํางตรงปัญหา เพ่ือความก๎าวหน๎า และประสบผลส าเร็จของเปูาหมายที่ตั้งไว๎ 
 
2.1 การวิเคราะห์จุดแข็งและจุดอ่อน 

การวิเคราะห์จุดแข็งและจุดอํอนนั้น จะชํวยให๎สามารถเห็นภาพของธุรกิจได๎อยํางชัดเจนของ 
การบริหาร ผลการด าเนินงานที่ผํานมา และสถานการณ์ตํางๆ ที่เกิดขึ้น และสามารถน ามาปรับปรุง 
พัฒนา แก๎ไขได๎อยํางตรงถูกต๎อง เพ่ือให๎เกิดประโยชน์สูงสุด และลดผลกระทบ รวมถึงสามารถควบคุม
ความเสี่ยงที่จะเกิดขึ้นในธุรกิจได๎  

จุดแข็ง (Strengths) คือ จุดเดํนหรือจุดแข็ง (ข๎อได๎เปรียบ) เป็นผลมาจากปัจจัยภายใน เป็น
ข๎อดีที่เกิดขึ้นจากสภาพแวดล๎อมของธุรกิจ โดยธุรกิจจะต๎องใช๎ประโยชน์จากจุดแข็งในการก าหนดกล
ยุทธ์การตลาด 

จุดอํอน (Weaknesses) คือ จุดด๎อยหรือจุดอํอน (ข๎อเสียเปรียบ) เป็นผลมาจากปัจจัยภายใน 
เป็นปัญหาหรือข๎อบกพรํอง ที่เกิดจากสภาพแวดล๎อมภายในตํางๆของธุรกิจ ซึ่งธุรกิจจะต๎องหาวิธีใน
การปรับปรุงให๎ดีขึ้นหรือก าจัดให๎หมดไป เพ่ือเป็นประโยชน์ตํอธุรกิจ 
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ตารางที่ 2.1: การวิเคราะห์ จุดแข็ง (Strengths) และ จุดอํอน (Weaknesses) ของ ชนบท เขาใหญํ 
                 คาเฟุ แอนด์ รีสอร์ท 

 

จุดแข็ง (Strengths) จุดอํอน (Weaknesses) 
1. สถานที่ตั้งเดํนชัด หาได๎งําย อยูํบนถนนเส๎น
หลักของการเดินทาง 
2. สถานที่มีภูเขาล๎อมรอบ อากาศดี ท าให๎
สามารถสัมผัสถึงธรรมชาติได๎เป็นอยํางดี 
3. มีปูายขนาดใหญํ เดํนชัด สามารถมองเห็นได๎
งําย 
4. ตั้งอยูํบริเวณสถานที่ทํองเที่ยวที่มีชื่อเสียง 
ผู๎คนสํวนมากคํอนข๎างนิยมไปทํองเที่ยว 
5. การบริหารเป็นแบบ Family Business 
ขั้นตอนการตัดสินใจ และแก๎ไขปัญหาจึงสามารถ
ท าได๎อยํางรวดเร็ว 
6. มีจุดถํายรูปสวยงามมากมายที่ท าให๎ผู๎คน
สํวนมากสนใจ 
7. มีการบริการที่คํอนข๎างครบครัน ร๎านอาหาร 
คาเฟุ และที่พัก 
8. ที่พักมีรูปแบบที่นําสนใจ ซึ่งเป็นที่นิยมของคน
สํวนมาก (ที่พักแบบรถบ๎าน) 

1. ขาดเงินทุนในการพัฒนา 
2. ระบบการท างานตํางๆยังคงเป็นระบบที่ไมํแนํ
ชัด 
3. ประสบการณ์ในการบริหารจัดการยังคํอนข๎าง
น๎อย 
4. บุคลากรบางคนยังไมํสามารถตัดสินใจใน
หน๎าที่ของตัวเองได๎ดีนัก 
5. เครื่องดื่มยังมีรสชาติที่ไมํคงที่แนํนอน  
6. ขาดการต๎อนรับที่อบอุํนกับลูกค๎า 
7. จ านวนห๎องพักมีคํอนข๎างน๎อย 

 
2.2 การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค ด้วย 6W1H Model 

ผู๎บริโภค (Consumer) หมายถึง ผู๎ซื้อหรือผู๎ได๎รับบริการจากผู๎ประกอบธุรกิจหรือผู๎ซึ่งได๎รับการ
เสนอหรือชักชวนจากผู๎ประกอบธุรกิจ เพ่ือให๎ซื้อสินค๎าหรือรับบริการและหมายความรวมถึงผู๎ใช๎สินค๎า
หรือผู๎ได๎รับบริการจากผู๎ประกอบธุรกิจโดยชอบแม๎จะไมํเสียคําตอบแทนก็ตาม 

พฤติกรรม (Behavior) หมายถึง กิริยาอาการที่แสดงออก จากรูปแบบของสิ่งมีชีวิตเพ่ือ
ตอบสนองตํอสิ่งเร๎าที่เกิดขึ้นทั้งภายในและภายนอกเป็นการแสดงออกท่ีสอดคล๎องกับสถานการณ์และ
สิ่งแวดล๎อมในขณะนั้น สามารถสังเกตเห็นได๎จากภายนอก โดยรูปแบบพฤติกรรมตํางๆนั้นเป็นผลมา
จากการท างานรํวมกันของพันธุกรรม และสิ่งแวดล๎อม ตัวอยํางเชํน พฤติกรรมของมนุษย์ที่แสดงออก
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เมื่ออากาศร๎อนก็คือ การใสํเสื้อผ๎าเบาบางสบาย สํวนพฤติกรรมที่แสดงออกเม่ืออากาศหนาวเย็น ก็คือ 
ใสํเสื้อกันหนาวหนา กางเกงขายาว หมวกไหมพรม ถุงมือ ถุงเท๎า นั่นเอง ตํอมาเมื่ออากาศร๎อนขึ้น 
เนื่องจากโลกของเราร๎อนขึ้น เราก็ต๎องพ่ึงเครื่องปรับอากาศเชํนทุกวันนี้ หากหน๎าหนาวก็หนาวเอา
มากๆ เราก็ต๎องพึงเครื่องท าน้ าอํุน 

พฤติกรรมผู๎บริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การแสดงออกของแตํละบุคคลที่
เกี่ยวข๎องโดยตรงกับการใช๎สินค๎าและบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการในการตัดสินใจที่มีผล
ตํอการแสดงออกหรืออาจะกลําวได๎วํา เป็นการศึกษาปัจเจกบุคคล กลุํมบุคคล หรือองค์กร เป็น
กระบวนการที่พวกเขาเหลํานั้นเลือกสรร รักษา และจ ากัดสิ่งที่เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ บริการตํางๆ 
ประสบการณ์หรือแนวคิดเพ่ือสนองความต๎องการ และผลกระทบที่กระบวนการเหลํานี้มีตํอผู๎บริโภค 
การรู๎และท าความเข๎าใจกระบวนการการตัดสินใจของผู๎บริโภคหรือผู๎ซื้อ และตอบสนองความต๎องการ 
ทั้งยังพยายามประเมินสิ่งมีอิทธิพลตํอผู๎บริโภคโดยกลุํมบุคคลและสิ่งแวดล๎อม เชํน ครอบครัว เพ่ือน 
สถานที่อีกด๎วย ซึ่งพฤติกรรมเหลํานี้จะมีผลกระทบตํอธุรกิจ 

ดังนั้นการศึกษาท าความเข๎าใจพฤติกรรมของผู๎บริโภคจะสามารถสร๎างกลยุทธ์การตลาดที่สร๎าง
ความพึงพอใจให๎แกํผู๎บริโภค และความสามารถในการค๎นหาทางแก๎ไขพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อ
สินค๎าและบริการของผู๎บริโภคในสังคมได๎ถูกต๎อง และสอดคล๎องกับความสามารถในการตอบสนอง
ของธุรกิจมากยิ่งขึ้น และยังชํวยพัฒนาผลิตภัณฑ์ให๎ดีขึ้นอยํางตํอเนื่อง พิจารณางํายๆ ก็คือ พฤติกรรม
ผู๎บริโภค หมายถึงพฤติกรรมซึ่งผู๎บริโภคท าการค๎นหาการซื้อ การใช๎ การประเมินผล การใช๎สอย
ผลิตภัณฑ์ และการบริการตํางๆ ซึ่งคาดวําจะสนองตอบความต๎องการของพวกเขาได๎ดีที่สุด 

ประโยชน์ของการศึกษาพฤติกรรมผู๎บริโภค 
นักการตลาดวิเคราะห์และศึกษาพฤติกรรมผู๎บริโภค เพ่ือจะได๎รู๎จักและเข๎าใจผู๎บริโภคและ

สามารถใช๎เครื่องมือทางการตลาดให๎เป็นไปได๎โดยมีประสิทธิภาพสูงสุด และหาหนทางแก๎ปัญหา
ทางการตลาดตํางๆ ให๎ประสบผลส าเร็จอยํางดีที่สุด ประโยชน์ของการศึกษาพฤติกรรมของผู๎บริโภค
จ าแนกได๎เป็นข๎อๆ ดังนี้ 

1. ชํวยให๎นักการตลาดเข๎าใจถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจซื้อสินค๎าของผู๎บริโภคและ
แนวโน๎มความต๎องการสินค๎าของผู๎บริโภคในอนาคตเพ่ือการปรับโปรแกรมการตลาดหรือสํวนประสม
การตลาด 

2. ชํวยให๎ผู๎เกี่ยวข๎องสามารถหาหนทางแก๎ไขพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อสินค๎าของผู๎บริโภคใน
สังคมได๎ถูกต๎องและสอดคล๎องกับความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมากยิ่งขึ้น ซึ่งเป็นผลดีตํอ
การพัฒนาเศรษฐกิจและการลงทุน 

3. ชํวยให๎การพัฒนาตลาดและการพัฒนาผลิตภัณฑ์สามารถท าได๎ดีขึ้น โดยการศึกษารูปแบบ
ความต๎องการ การกระตุ๎นและการตอบสนองความต๎องการของผู๎บริโภค 
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4. เพ่ือประโยชน์ในการแบํงสํวนตลาด เพ่ือการตอบสนองความต๎องการของผู๎บริโภคให๎ตรงกับ
ชนิดของสินค๎าที่ต๎องการ ตรงกับปริมาณที่ต๎องการ ตรงกับเวลาและสถานที่ๆ ต๎องการรวมทั้งเงื่อนไข
อ่ืนๆ 

5. ชํวยในการปรับปรุงกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจตํางๆ เพ่ือความได๎เปรียบคูํแขํงขัน 
การวิเคราะห์พฤติกรรมผู๎บริโภค (Analyzing Consumer Behavior) 
สมัยกํอนนักการตลาดสามารถท าความเข๎าใจผู๎บริโภคโดยอาศัยประสบการณ์ในการขายสินค๎า

แกํลูกค๎า แตํการเจริญเติบโตของบริษัทและตลาด กํอให๎เกิดการเปลี่ยนแปลงที่ท าให๎นักการตลาด
ไมํได๎ติดตํอค๎าขายโดยตรงกับลูกค๎า นักการตลาดจึงจ าเป็นต๎องค๎นหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการ
ซื้อและการใช๎ของผู๎บริโภคเพ่ือทราบถึงลักษณะความต๎องการ และพฤติกรรมการซื้อของ
ผู๎บริโภค นักการตลาดหาค าตอบให๎กับค าถามเก่ียวกับการตลาดโดยเกี่ยวข๎องกับ 6W และ 1H  

กระบวนการพฤติกรรมผู๎บริโภค (Process of Behavior)  กํอนที่มนุษย์จะแสดงพฤติกรรม
อยํางใดอยํางหนึ่งออกมาจะมีมูลเหตุที่ท าให๎เกิดพฤติกรรมข้ึนกํอน ซ่ึงจะเรียกวํา “กระบวนการของ
พฤติกรรม” และกระบวนการของพฤติกรรมมนุษย์ มีลักษณะคล๎ายกัน 3 ประการ ดังนี้ 

1. พฤติกรรมจะเกิดข้ึนได๎ต๎องมีสาเหตุท าให๎เกิด (Behavior is caused) คือ การที่คนเราจะ
แสดงพฤติกรรมอยํางหนึ่งอยํางใดออกมาจะต๎องมีสาเหตุท าให๎เกิดและสิ่งซึ่งเป็นสาเหตุก็คือ  ความ
ต๎องการที่เกิดขึ้นในตัวมนุษย์นั่นเอง 

2. พฤติกรรมจะเกิดข้ึนได๎จะต๎องมีสิ่งจูงใจหรือแรงกระตุ๎น (Behavior is Motivated) เมื่อ
คนเรามีความต๎องการเกิดขึ้นแล๎ว คนเราก็ปรารถนาที่จะบรรลุถึงความต๎องการพ้ืนฐานจนกลายเป็น
แรงกระตุ๎นหรือแรงจูงใจ (Motivation)  ให๎บุคคลแสดงพฤติกรรมตํางๆ เพ่ือตอบสนองความต๎องการ
ที่เกิดขึ้น 

3. พฤติกรรมที่เกิดขึ้นยํอมมํุงไปสูํเปูาหมาย (Behavior is Goal Directed) การที่คนเราแสดง
พฤติกรรมอะไรก็แล๎วแตํออกมานั้น มิได๎กระท าไปอยํางเลื่อนลอยโดยปราศจากจุดมุํงหมายหรือไร๎
ทิศทาง ตรงกันข๎ามกลับมีจุดมุํงหมายหรือเปูาหมายที่จะให๎บรรลุผลส าเร็จตามความต๎องการของตน 

กระบวนการพฤติกรรมของคน มีลักษณะที่คล๎ายๆกัน แตํรูปแบบของพฤติกรรมของคนท่ี
แสดงออกในเหตุการณ์ที่เขาเผชิญมีลักษณะแตกตําง อาจเกิดมาจากปัจจัยตําง ๆ ทั้งปัจจัย
ภายใน และปัจจัยภายนอก ปัจจัยตํางๆ เหลํานี้มีผลกระทบตํอการตัดสินใจของบุคคล ท าให๎บุคคล
แสดงพฤติกรรมออกมาตํางกัน  

การวิเคราะห์พฤติกรรมของผู๎บริโภค นักการตลาดมักเรียกวํา 6W 1H คือ เครื่องมือส าหรับ
ก าหนดกลุํมผู๎บริโภค ประกอบด๎วย 

1) Who ใครคือลูกค๎ากลุํมเปูาหมายของคุณ เป็นการศึกษาถึงลักษณะของกลุํมเปูาหมายใน
เรื่องตํางๆ เชํน เพศ อายุ อาชีพ สถานที่ เป็นต๎น ข๎อมูลเหลํานี้จะชํวยระบุข๎อมูลได๎ชัดเจน เพ่ือที่จะ
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สามารถวางแผนกลยุทธ์ตํางๆ ได๎อยํางเหมาะสม และตอบสนองความต๎องการได๎ตรงตามความพึง
พอใจ 

2) What ผู๎บริโภคซื้ออะไร คุณต๎องทราบถึงสิ่งที่ผู๎บริโภคซื้อ เชํนองค์ประกอบของผลิตภัณฑ์
หีบหํอ คุณสมบัติของสินค๎า รูปลักษณ์ของสินค๎าและบริการคุณภาพ เพ่ือสร๎างแบรนด์ให๎แข็งแรง
รวมถึงสร๎างความแตกตํางจากแบรนด์อื่น 

3) Where ชํองทางในการซื้อ ชํองทางที่ลูกค๎าใช๎ในการหาข๎อมูลกํอนการตัดสินใจซื้อสินค๎าและ
บริการ เชํน ซื้อผํานทางเว็บไซต์ ซื้อท่ีตลาดขายสินค๎าเฉพาะหรือ ห๎างสรรพสินค๎า กลําวคือ สถานที่ที่
กลุํมเปูาหมายมักชอบไปซื้อสินค๎านั่นเอง 

4) Why ท าไมผู๎บริโภคต๎องการซื้อสินค๎าและบริการ เราต๎องศึกษาผู๎บริโภคหาเหตุผลวําท าไม
ผู๎บริโภคจึงต๎องตัดสินใจ ตอบสนองความต๎องการ ตอบสนองตามปัจจัยพื้นฐาน เชํน การซื้อกระเป๋า
แบรนด์เนมเพื่อเข๎าสังคม การซื้อหมวก ถุงมือ ถุงเท๎า มักซื้อในหน๎าหนาว 

5) When ซื้อสินค๎าและบริการเมื่อไหรํ เราต๎องค านึงวําสินค๎าของเราอยูํในชํวงเวลาใด หรือ
ขายได๎ตลอดทั่วไป เชํน ขายปืนฉีดน้ าในชํวงสงกรานต์ต๎องจัดโปรโมชั่นอยํางไรแบบไหน ขายเครื่องท า
น้ าอุํนในฤดูร๎อน ขายเครื่องท าความเย็นในฤดูหนาว อาจมีการลดราคา หรือมีของแถมเพ่ือจูงใจลูกค๎า 
เป็นต๎น 

6) Whom ใครที่มีสํวนรํวมในการตัดสินใจของผู๎บริโภคบ๎าง คือ กลุํมบุคคลที่มีอิทธิพลตํอการ
ตัดสินใจ เชํน พํอแมํบอกให๎ซื้อ เพื่อนแนะน ามาให๎ซื้อ หรือใครก็ได๎ที่มีอ านาจในการจํายเพ่ือซื้อสินค๎า
และบริการของเรา 

7) How ผู๎บริโภคมีการตัดสินใจซื้ออยํางไร เชํน สินค๎าท่ีขายตามท๎องตลาด ท าให๎การตัดสินใจ
ตํางกัน เชํนถ๎าสินค๎าราคาสูงหนํอยลูกค๎าต๎องการเครดิตความเชื่อถือของร๎านค๎า หรือบางกลุํมชอบการ
ลด แลก แจก แถม เป็นต๎น 

ดังนั้นพฤติกรรมของผู๎บริโภคจึงมีสํวนส าคัญอยํางมาก เพราะเป็นข๎อมูลเบื้องต๎นเพ่ือน ามา
วิเคราะห์ตลาด กลุํมเปูาหมายและรวมถึงการวางแผนการตลาด ตลอดจนการติดตํอสื่อสาร การวาง
กลยุทธ์เพื่อหาวิธีการที่เหมาะสมที่สุด เป็นรูปแบบการจัดกิจกรรมการตลาดเพ่ือให๎เข๎าถึง
กลุํมเปูาหมายอยํางมีประสิทธิภาพ น าไปสูํความส าเร็จทางธุรกิจ ไมํวําจะเป็นพฤติกรรมการเลือกซ้ือ 
การตัดสินใจซื้อ ซื้อซ้ า ระยะเวลาในการซื้อ และก๎าวสูํเป็นแบรนด์ทีเข๎มแข็งตํอไป 

อยํางไรก็ตาม เนื่องจากสถานการณ์ตํางๆ ทั้งทางเศรษฐกิจและสังคม ในแตํละชํวงเวลานั้นมี
การเปลี่ยนแปลงเกิดขึ้นแทบจะตลอดเวลา สิ่งเหลํานี้มีผลตํอสภาวะการตัดสินใจ ท าให๎ต๎องมีการ
เปลี่ยนแปลงรูปแบบสินค๎าและบริการใหมํๆ รวมทั้งยังต๎องวิเคราะห์รูปแบบของคูํแขํงการ
เปลี่ยนแปลงของอุปสงค์และอุปทาน (ความต๎องการขายต๎องสมดุลกับความต๎องการของผู๎บริโภคด๎วย) 
ควรระบุไว๎ลํวงหน๎าในแผนการด าเนินการตลาดเพ่ือเปลี่ยนแปลงและแก๎ไขได๎ในอนาคต ให๎สอดคล๎อง
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กับสถานการณ์การตลาดและสภาวะพ้ืนฐาน เพื่อไมํท าให๎แตํละฝุายที่เกี่ยวข๎องรู๎สึกไมํดีตํอสินและ
บริการของเรา แผนการตลาดของเรา นอกจากจะต๎องตอบสนองตํอความพึงพอใจของลูกค๎าแล๎วนั้น
ยังต๎องสามารถสร๎างยอดขาย ด๎วยต๎นทุนที่ถูกที่สุด 

 
ตารางที่ 2.2: การวิเคราะห์พฤติกรรมผู๎บริโภค ด๎วย 6W1H ของ ชนบท เขาใหญํ คาเฟุ แอนด์ รีสอร์ท 
 

Who  
(ผู๎บริโภค กลุํมเปูาหมาย) 

กลุํมเปูาหมาย คือ กลุํมนักทํองเที่ยว ที่สามารถเดินทางทํองเที่ยวได๎ด๎วย
ตนเอง อายุตั้งแตํ 18 ปี ขึ้นไป รายรับ เฉลี่ยอยูํท่ี 10,000 บาทข้ึนไป 
ทํองเที่ยวกันเป็นหมูํคณะ ทํองเที่ยวกับกลุํมเพ่ือน ทํองเที่ยวกับครอบครัว 
หรือแม๎แตํผู๎คนที่ต๎องการทํองเที่ยวพักผํอนสบายๆเพียงทํานเดียว 

What  
(สินค๎าและบริการ) 

เน๎นให๎บริการที่พักกับนักทํองเที่ยว มีสองรูปแบบ คือ แบบห๎องพักและรถ
บ๎าน และคาเฟุ เน๎นให๎บริการและจัดจ าหนํายกาแฟ เบเกอรี่ อาหาร และ
เครื่องดื่มตํางๆ  

Where  
(ชํองทาง สถานที่จัดจ าหนําย) 

ตั้งอยูํที่ ถนน ธนะรัตน์ กม.11 บ๎านเขาแคบ ต าบล หนองน้ าแดง อ าเภอ 
ปากชํอง จังหวัดนครราชสีมา 

When  
(โอกาส ชํวงเวลาในการซื้อ) 

ชํวงเวลาการใช๎บริการของ ชนบท เขาใหญํ คาเฟุ แอนด์ รีสอร์ท เหมาะ
ส าหรับผู๎ที่ทํองเที่ยวกันเป็นหมูํคณะในโอกาสพิเศษ ทํองเที่ยวกับกลุํม
เพ่ือนวันพักผํอนหรือปิดเทอม ทํองเที่ยวกับครอบครัวในวันหยุดนักขัต
ฤกษ์ หรือผู๎คนที่ต๎องการพักผํอนสบายๆในวันพักผํอน 

Why  
(เหตุผลความต๎องการ การ
ตัดสินใจซื้อ) 

สะดวกสบายในบรรยากาศการตั้งแคมป์ การจัดจ าหนํายและให๎บริการ
ด๎านตํางๆ สามารถตอบโจทย์ความต๎องการได๎หลากหลาย การตัดสินใจซื้อ
จึงเกิดข้ึนได๎ไมํยากกับกลุํมเปูาหมายของธุรกิจ 

Whom  
(ใครมีอิทธิพลตํอการตัดสินใจ
ซ้ือ) 

สินค๎าและบริการมีหลากหลาย ลูกค๎าสามารถตัดสินใจซื้อได๎ตามความ
ต๎องการ ในทุกเพศทุกวัย ตั้งแตํ เด็ก อายุประมาณ 10 ปีขึ้นไป หรือ ผู๎ที่มี
ความสามารถในการซื้อได๎ 

How  
(ขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ) 

สํวนของที่พัก ลูกค๎าสามารถดูแบบของที่พักและราคา สํวนลด โปรโมชั่น 
หากมีความพึงพอใจ ลูกค๎าสามารถจองที่พักได๎เลย สํวนของคาเฟุและ
ร๎านอาหาร ลูกค๎าสามารถเลือกซื้อสินค๎าตํางๆได๎ตามความต๎องการของ
ตนเอง ภายในมีสินค๎าตํางๆให๎เลือกซื้อมากมาย เชํน เครื่องดื่มร๎อน-เย็น 
กาแฟ ชา อิตาเลี่ยนโซดา น้ าอัดลม น้ าเปลํา เค๎กหลากหลายรสชาติ 
ไอศกรีมแทํง ไอศกรีมถ๎วย รวมถึงอาหารตํางๆมากมาย  
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2.3 การวิเคราะห์ส่วนผสมทางการตลาด 4P และ 4C (Marketing Mix) 
สํวนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) คือ การน าหลักการตลาดหลายรูปแบบมาใช๎รํวมกัน 

เนื่องจากหลักในการตลาดด๎านใดด๎านหนึ่ง อาจไมํสามารถท าให๎เราสามารถเอาชนะคูํแขํงได๎สมบูรณ์ดี
พอ ดังนั้นหากต๎องการความส าเร็จที่แนํชัด ควรที่นักการตลาดจะมีการน าเอากลยุทธ์ในหลายๆ สํวน
มาใช๎รํวมกันในเพ่ือสร๎างโอกาสในความส าเร็จให๎มีหลายๆ ด๎าน แนวคิดในเรื่องของสํวนผสมทาง
การตลาด โดยเป็นการวางแผนน ากลยุทธ์ที่มีมาใช๎รํวมกันอยํางเหมาะสมและให๎เกิดความลงตัวมาก
ที่สุด ในวันนี้เราจะพูดถึงการน ากลยุทธ์การตลาดที่มีหลายเรื่องเชํน 4Ps และ 4Cs มาใช๎รํวมกันแบบ
สํวนผสมทางการตลาดเพ่ือชํวยเพิ่มประสิทธิภาพให๎ธุรกิจได๎ดียิ่งขึ้น 

สํวนผสมทางการตลาด 4Ps คือ สํวนผสมทางการตลาดที่นิยมน ามาเป็นเครื่องมือหรือใช๎เป็น
กลยุทธ์ในการวางแผนการตลาดมีอยูํด๎วยกัน 4 ประการซึ่งหลักการใช๎ก็คือการวางแผนในแตํละสํวน
ให๎เข๎ากันอยํางลงตัวและเหมาะสม ดังนี้ 

1.ผลิตภัณฑ์ (Product) ในการท าธุรกิจมีองค์ประกอบส าคัญก็คือ สินค๎าหรือบริการ ซึ่งถือเป็น
ผลิตภัณฑ์ที่ท าให๎เกิดรายได๎หรือผลตอบแทนให๎กับองค์กร หลักการวางแผนจึงต๎องค านึงถึงปัจจัย
ตํางๆเชํน ความต๎องการของลูกค๎า คุณภาพของสินค๎า รูปแบบผลิตภัณฑ์ที่มีความทันสมัย และ
สามารถเปรียบเทียบเทียบกับคูํแขํงขันได๎หรือไมํ 

2.ราคา (Price) การตั้งราคาขายถือเป็นกลยุทธ์ที่ส าคัญ ซึ่งนอกจากราคาจะสามารถดึงดูด
ความสนใจของลูกค๎าได๎แล๎ว การตั้งราคาขายยังเป็นเทคนิคอยํางหนึ่งที่ท าให๎ตํอสู๎กับคํูแขํงขันได๎ใน
ธุรกิจประเภทเดียวกันได๎ เชํน ก าหนดให๎มีสํวนลดเมื่อซื้อตามจ านวน ก าหนดราคาตามขนาดและ
ปริมาณของสินค๎า 

3.ชํองทางการจัดจ าหนําย (Place) ก็คือการน าสินค๎าไปให๎ถึงมือของลูกค๎า โดยยึดหลักความมี
ประสิทธิภาพ ความถูกต๎อง ความปลอดภัย และความรวดเร็ว วิธีขายหรือกระจายสินค๎าที่สามารถท า
ให๎เกิดผลก าไรมากที่สุด ต๎องกระจายสินค๎าให๎ตรงกลุํมเปูาหมายมากที่สุด  

4.การสํงเสริมการตลาด (Promotion) หัวใจส าคัญของการสํงเสริมการตลาดก็คือ ท าอยํางไร
ให๎สามารถขายสินค๎าหรือบริการให๎ได๎มากท่ีสุด การสํงเสริมการขายจึงมีบทบาทส าคัญและมีอยูํหลาย
วิธี เชํน การโฆษณาผํานสื่อในรูปแบบตํางๆ การท ากิจกรรมเพ่ือสํงเสริมการขาย การบริการ หรือขาย
ตรงโดยการน าเสนอของพนักงาน 

 
 
 

http://ioklogistics.blogspot.com/2017/09/marketing-mix-4ps.html
http://ioklogistics.blogspot.com/2017/09/4cs.html
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สํวนผสมทางการตลาด 4Cs หลังจาก 4Ps เป็นที่ถูกพูดถึงกันมานาน แตํเมื่อตลาดเริ่มไมํใชํ 
Mass Market แบบยุคสมัยกํอน นักการตลาดก็เริ่มจะท าการปรับตัว 4Ps ที่เน๎นไปเรื่องการคิดแบบ 
Business Centric ให๎กลายเป็น Customer Centric มากขึ้น และนั่นเลยกลายเป็นที่มาของ 4Cs  

1.Consumer wants and needs (Product -> Consumer) ในมุมมองของ 4Cs นั้น แทนที่
จะให๎ความส าคัญกับสินค๎าแบบแตํกํอนก็กลับมาสนใจที่ตัวผู๎บริโภคมากข้ึน เพราะมันคือการมองวํา
ไมํใชํทุกคนที่จะเป็นลูกค๎า นักธุรกิจต๎องศึกษาและท าความเข๎าใจลูกค๎าจริงๆ ของตัวเองอยํางลึกซึ้งวํา
มีความต๎องการอะไร เพราะสินค๎าและบริการของธุรกิจนั้นก็ต๎องเกิดข้ึนมาเพ่ือรองรับความต๎องการ
เหลํานี้ 

2.Cost (Price -> Cost) “ราคา” ที่ถูกพูดถึงไมํใชํแคํเรื่องของเงิน แตํพูดถึงทุกอยํางที่ลูกค๎า
จ าเป็นต๎องแลกเปลี่ยนเพื่อที่จะสามารถได๎ใช๎บริการหรือสินค๎านั้นได๎ ราคาที่วําสามารถรวมไปถึงเรื่อง
ของเวลา ความรู๎สึกตํางๆ ได๎ด๎วย 

3.Communication (Promotion -> Communication) แม๎วําความหมายอาจจะคล๎ายๆ กับ 
Promotion ของ 4Ps แตํในมุมมองของ 4Cs นั้นจะไมํใชํเรื่องการพยายาม “กลํอม” หรือ “ชี้น า” 
ลูกค๎าแบบ Promotion หากแตํ Communication นี้จะเน๎นเรื่องการสื่อสาร “รํวม” ไปกับผู๎บริโภค 
กลําวคือการสื่อสารที่ล๎อไปกับความต๎องการของผู๎บริโภค ไลฟ์สไตล์ตํางๆ ของพวกเขา 

4.Convenience (Place -> Convenience) ส าหรับ 4Cs ที่เกิดขึ้นมาในยุคหลังที่เริ่มมี 
Internet แล๎ว ท าให๎สถานที่จัดจ าหนํายหรือชํองทางในการเข๎าถึงสินค๎าและบริการไมํได๎อยูํในรูปแบบ 
Physical อีกตํอไป นักการตลาดเลยต๎องมองถึงการอ านวยความสะดวกที่ท าให๎ลูกค๎าสะดวกในการใช๎
บริการและสินค๎าของเราให๎ดีที่สุด 

การเปรียบเทียบระหวํางแนวคิดในสํวนผู๎ผลิต 4Ps ที่มีการปรับเปลี่ยนมาเป็นแนวคิดในสํวน
ด๎านของผู๎บริโภค 4Cs ประกอบด๎วย 

1. ในสํวนผู๎ผลิตแนวคิดเรื่องผลิตภัณฑ์ (Product) มีการปรับเปลี่ยนมาเป็นแนวคิดในสํวนด๎าน
ผู๎บริโภค คือ ความต๎องการของผู๎บริโภค (Consumer‘s Need) 

2. ในสํวนผู๎ผลิตแนวคิดเรื่องราคา (Price) มีการปรับเปลี่ยนมาเป็นแนวคิดในสํวนด๎านผู๎บริโภค 
คือ ความเหมาะสมในราคา (Cost of Appreciation) 

3. ในสํวนผู๎ผลิตแนวคิดเรื่องสถานที่ (Place) มีการปรับเปลี่ยนมาเป็นแนวคิดในสํวนด๎าน
ผู๎บริโภค คือ ความสะดวกในการซื้อ (Convenience to Buy)  

4. ในสํวนผู๎ผลิตแนวคิดเรื่องการสํงเสริมการตลาด (Promotion) มีการปรับเปลี่ยนมาเป็น
แนวคิดในสํวนด๎านผู๎บริโภค คือ การสื่อสารและน าเสนอ (Communication that Connects) 
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ภาพที่ 2.1: Marketing Mix 
 

 
 

ที่มา: เกียรติพงษ์ อุดมธนะธีระ. (2019). กลยุทธ์การตลาด 4Ps + 4Cs และ ส่วนผสมทางการตลาด 
(Marketing Mix). สืบค๎นจาก https://www.iok2u.com/index.php/article/11-
marketing/332-4ps-4cs-marketing-mix 
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ตารางที่ 2.3: การวิเคราะห์สํวนประสมทางการตลาด 4P และ 4C (Marketing Mix) 
 

4Ps 4Cs 

Product - ผลิตภัณฑ์สินค๎าและบริการ ที่พักแบบ
ห๎อง ที่พักแบบรถบ๎าน เครื่องดื่มร๎อน-เย็น กาแฟ 
ชา อิตาเลี่ยนโซดา น้ าอัดลม น้ าเปลํา เค๎ก
หลากหลายรสชาติ ไอศกรีมแทํง ไอศกรีมถ๎วย 
รวมถึงอาหารตํางๆมากมาย การคัดสรรสินค๎าที่
ทันสมัยตามความต๎องการของลูกค๎า การคัดเลือก
สินค๎าท่ีมคีุณภาพ รสชาติของอาหารและเครื่องดื่ม
ที่ด ี

Convenience - ผู๎บริโภคสามารถเดินทางได๎
สะดวก เส๎นทางหางําย สถานที่เดํน ชัดเจน 
สามารถดูการรีวิวตํางๆผํานโซเชียลได๎ ที่พัก
สะอาด รูปแบบที่พักนําสนใจ อาหารและ
เครื่องดื่มใช๎วัตถุดิบที่มีคุณภาพท่ีดี สด สะอาด ได๎
ระดับคุณภาพท่ีเหมาะสมกับราคา 

Price - ราคาที่มีความเหมาะสม อยูํในระดับที่ไมํ
สูงมาก ลูกค๎าสํวนใหญํมีสามารถในการซื้อ 

Cost - ราคาอาหารและเครื่องดื่ม มีราคาที่ไมํสูง
อยูํในระดับปานกลาง เหมาะสมกับราคา ใช๎สินค๎า
ที่มีคุณภาพดี เริ่มต๎นที่ 20 บาท ที่พักไมํเกิน 
3,000 บาท เน๎นการบริการที่ดีทาให๎ลูกค๎ารู๎สึก
คุ๎มคําและเหมาะสมกับจ านวนเงินที่จําย  

Place - ถนน ธนะรัตน์ กม.11 บ๎านเขาแคบ 
ต าบล หนองน้ าแดง อ าเภอ ปากชํอง จังหวัด
นครราชสีมา 

Convenience - ลูกค๎าสามารถค๎นหาสถานที่ต้ัง
ได๎สะดวก เดินทางงําย และสามารถติดตํอ
สอบถามผํานทางโทรศัพท์ และทางออนไลน์ ได๎ 
24 ชม. 

Promotion - มีการจัดงานอีเวนท์ในโอกาส
เทศกาล วันหยุดยาวตํางๆ เชํน จัดงานเคาท์ดาวน์
ชํวงปีใหมํ จัดโปรโมชั่นตํางๆ เพื่อสํงเสริมทางด๎าน
การตลาดในชํวงโลซีซั่น  

Communication – การสื่อสาร และชํองทางใน 
การสื่อสาร รวมถึงการบอกให๎รู๎ถึงคุณสมบัติของ
สินค๎าและบริการ จุดเดํนของในแตํละสินค๎าและ
บริการไปยังผู๎บริโภค ผํานทางชํองทางหน๎าเคาท์
เตอร์ และทางออนไลน์ Facebook Line และ
การรีวิว  
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2.4 การวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่า (Value Chain) 
โซํคุณคํา (Value Chain) เป็นแนวคิดหนึ่งของ ไมเคิล อี พอร์เตอร์ ที่แสดงให๎เห็นถึง

องค์ประกอบอนุกรมของกิจกรรมตําง ๆ ในโซํอุปทาน (Supply Chain) ที่เพ่ิมคุณคําให๎กับตัวสินค๎า 
ผลิตภัณฑ์ (Products) บริการ (Service) ที่ต๎องการขาย โดยการเพ่ิมคุณคําจากกิจกรรมการแปร
สภาพวัตถุดิบเพ่ือปูอนเข๎าสูํขั้นตอนการผลิต และขายในราคาท่ีสูงกวําต๎นทุนของวัตถุดิบ โดยมูลคําที่
เพ่ิมข้ึนนี้แสดงให๎เห็นถึงคุณคําที่เพ่ิมขึ้น โดยในกระบวนการผลิต เมื่อได๎พิจารณาต๎นทุนของกิจกรรม
อยํางละเอียด เรียกวํา การวิเคราะห์โซํคุณคํา (Value chain analysis) เพ่ือก าหนดวํา กระบวนการ
ใดเพ่ิมคุณคํา และกระบวนการใดไมํเพ่ิมคุณคํา โดยมีเปูาหมายหลัก คือ ความพยายามออกแบบ
กระบวนการใหมํ และก าจัดหรือท าให๎กระบวนการที่ไมํเพ่ิมคุณคําเหลือน๎อยที่สุด การวิเคราะห์หํวงโซํ
คุณคํา เป็นกระบวนการที่องค์กรธุรกิจ หรือบริษัทก าหนดกิจกรรมหลักและกิจกรรมสนับสนุน การ
วิเคราะห์ การปรับปรุง พัฒนา เปลี่ยนแปลงกิจกรรมตํางๆขององค์กร เพ่ือเป็นการลดต๎นทุนและการ
เพ่ิมคุณคําให๎กับสินค๎าและบริการ เพ่ือการเกิดประสิทธิภาพสูงสุดทั้งกระบวนการของกิจกรรม 

การวิเคราะห์หํวงโซํคุณคํา (Value Chain Analysis) คือกิจกรรมที่เกิดขึ้นตํอเนื่องเหมือนหํวง
โซํ เพื่อมอบคุณคําทั้งหมดให๎กับผู๎บริโภค โดยแตํละกิจกรรมจะมีสํวนชํวยให๎เกิดมูลคําเพ่ิม (Value 
Added) เป็นชํวงๆนั้น นับตั้งแตํการน าเข๎าวัตถุดิบ การผลิต การจัดจ าหนําย จนกระทั่งถึงการน า
สินค๎าไปสูํผู๎บริโภค 

 

ภาพที่ 2.2: Value Chain 
 

 
 

ที่มา: นายเผด็จ เย็นวิชัย. (2555). Framework Management Tool Box ด้าน Planning : Value 
Chain Analysis. สืบค๎นจาก http://ypadej.blogspot.com/2012/10/04-framework-

management-tool-box_6158.html 
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2.4.1 กิจกรรมหลัก (Primary Activity) ประกอบด๎วยกิจกรรมตํางๆ ที่เกี่ยวข๎องกับ  
1) การจัดซื้อ การขนสํง คลังสินค๎าและการจัดเก็บวัตถุดิบ (Inbound Logistics) การจัดซื้อ

วัตถุดิบตํางๆ ใช๎วิธีการสั่งออนไลน์ จัดสํงโดยไปรษณีย์ ซื้อผลิตภัณฑ์ของท๎องถิ่นที่ได๎คุณภาพ สั่งผลิต
วัสดุอุปกรณ์เฉพาะแบรนด์ ซื้อและรับวัตถุดิบจากโรงงานโดยตรง รวมถึงการซื้อของตามห๎างค๎าปลีก  

2) การด าเนินการ การผลิตสินค๎าและบริการ (Operations) การผลิตและทดสอบรวมทั้ง
เครื่องมือในการผลิตและประกอบสินค๎า มีการเก็บรักษาวัตถุดิบตํางๆในตู๎เย็นและที่มีอุณหภูมิที่
เหมาะสม มีการล๎างท าความสะอาดเครื่องมือ วัสดุ อุปกรณ์ตํางๆอยูํเสมอ จัดตกแตํงห๎องพักให๎สะอาด
สวยงามและเหมาะส าหรับการพักผํอนอยูํเสอ 

3) การจัดเก็บสินค๎าและระบบโลจิสติกส์ การจัดสํงสินค๎า (Outbound Logistic) การบริหาร
การจัดการทางด๎านการจัดเก็บสินค๎า การจัดจ าหนํายสินค๎าไปยังลูกค๎า อยูํภายใต๎การจัดการ การดูแล
และควบคุมของผู๎จัดการร๎าน เพ่ือความสดใหมํ และถนอมรสชาติและคุณภาพให๎คงใหมํอยูํเสมอ 

4) การตลาดและการขาย (Marketing and Sales) การโฆษณา การสํงเสริมการตลาด การ
ประชาสัมพันธ์ เพ่ือสร๎างการรับรู๎ไปยังผู๎บริโภค การตั้งราคา การสร๎างยอดขาย และการกระตุ๎น
ยอดขาย แบํงออกเป็นชํองทางออฟไลน์ โดยผํานทางชํองทางสถานที่ทํองเที่ยวอื่นๆ เชํน การติดต้ัง
ปูายโฆษณาตามสถานที่ทํองเที่ยวทางข้ึนอุทยานแหํงชาติเขาใหญํ ชํองทางออนไลน์ โดยผํานชํองทาง 
Facebook Line การโปรโมทผํานชํองทาง Facebook Ads การรีวิวสินค๎าและการให๎ความรู๎ทาง
สินค๎าและวิธีการใช๎สินค๎า และกิจกรรม การลด แลก แจก แถม เพื่อสร๎างการรับรู๎ ความนําเชื่อถือ 
และยอดขาย 

5) การบริการ (Service) การบริการหลังการขายเพื่อสร๎างคุณคํา เพ่ิมคุณคํา และสร๎างชื่อเสียง
ให๎กับแบรนด์ สามารถแบํงออกเป็นชํองทางออฟไลน์และออนไลน์ได๎เชํนกัน ชํองทางออฟไลน์ เชํน 
การพูดคุยด๎วยความเป็นกันเอง สร๎างมิตรภาพ และมีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดีกับลูกค๎า ชํองทางออนไลน์ 
เชํน มีการรีวิว การใช๎สินค๎าและบริการ ผําน Facebook Line และแนะน าให๎เข๎ามาใช๎บริการและซื้อ
สินค๎า ผํานทางลูกค๎าที่ใช๎สินค๎า และการรับแสดงความคิดเห็น ข๎อแนะน า เพ่ือการสร๎างความสัมพันธ์
ที่ดีและเป็นมิตรกับลูกค๎า 

2.4.2 กิจกรรสนับสนุน (Support Activity) เป็นการปฏิบัติหน๎าที่ตํางๆภายในองค์กร เพ่ือ
สนับสนุนกิจกรรมหลัก ประกอบด๎วย 

1) การจัดซื้อจัดหา (Procurement) การจัดซื้อจัดหาวัตถุดิบมา เพ่ือใช๎ในการด าเนิน   
กิจกรรมหลัก ในสํวนนี้อยูํภายใต๎การควบคุมดูแลของผู๎จัดซื้อ โดยเป็นผู๎ประสานงาน ติดตํอ และจัดหา
ให๎ และ ในสํวนของบรรจุภัณฑ์ แก๎วพลาสติก ก็อยูํภายใต๎การดูแลของผู๎จัดซื้อ เป็นผู๎ประสานงาน
ติดตํอ และจัดหาให๎ เชํนเดียวกัน 
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2) การพัฒนาเทคโนโลยี (Technology Development) การน าเทคโนโลยีเข๎ามามีสํวนชํวย 
ในการเพิ่มคุณคําให๎กับสินค๎า ชํวยในการสํงเสริมการขาย เป็นสื่อโฆษณา ประชาสัมพันธ์ให๎เป็นที่รู๎จัก 
เชํน การให๎ข๎อมูลสินค๎าผํานทางออนไลน์ การรีวิวสินค๎าผํานชํองทางเฟสบุ๏คและยูทูป การจองส าหรับ
การเข๎าใช๎บริการผํานชํองทางออนไลน์ตําง ๆ การรับความคิดเห็นผํานชํองทางเฟสบุ๏ค ไลน์ เพ่ือสร๎าง
ความมั่นใจ ความนําเชื่อถือขององค์กรให๎กับลูกค๎า 

3) การบริหารทรัพยากรบุคคล (Human Resource Management) การวางแผนในการ
บริหารทรัพยากรบุคคล การคัดเลือกและคัดสรรบุคลากร โดยเน๎นภายในองค์กรจะมีผู๎ควบคุมดูแลใน
ทุกต าแหนํงหน๎าที่ แบํงเป็นฝุายท าความสะอาดดูแลห๎องพัก ฝุายครัว ฝุายพนักงานบิการลูกค๎า ฝุาย
ดูแลการเงิน เป็นต๎น เพ่ือฝึกการเรียนรู๎และพัฒนาคุณภาพของบุคลากรภายในอยูํตลอดเวลา ในสํวน
ของด๎านการออกแบบผลิตภัณฑ์และบรรจุภัณฑ์จะมีการจัดจ๎างบุคลากรภายนอก เพ่ือลดภาระงาน
และการคัดสรรคุณภาพของงานในแตํละงานให๎มีคุณภาพมากท่ีสุด 

4) โครงสร๎างพื้นฐานขององค์กร (Firm Infrastructure) การจัดการโครงสร๎างพ้ืนฐานทั่วไป
ของธุรกิจ ด๎านระบบบัญชี มีการจ๎างส านักงานบัญชี ท าบัญชีและดูแลเกี่ยวกับเรื่องภาษีให๎ ด๎าน
การตลาด มีการท าตลาดออนไลน์ การรีวิวบนเพจเฟสบุ๏คตํางๆ เปิดให๎ถํายท ารายการทีวี กองถําย
ละคร โดยไมํคิดคําใช๎จําย 

 
2.5 ความเสี่ยงที่อาจเกิดขึ้นจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 

1) ความลําช๎าของสินค๎าจากโรงงานผู๎ผลิต เนื่องจากรอบการจัดสํง การบรรจุสินค๎า และการ
น าเข๎าสินค๎า มีความไมํแนํนอน อาจท าให๎สินค๎าอาจมีความลําช๎า 

2) ความลําช๎าในการสั่งผลิตบรรจุภัณฑ์ เนื่องจากการท าบรรจุภัณฑ์คํอนข๎างใช๎เวลาในการผลิต 
หากผู๎ผลิตมีออเดอร์สินค๎าในขณะนั้นเป็นจ านวนมาก อาจท าให๎บรรจุภัณฑ์ไมํพอ     

3) การตลาดออนไลน์ที่เพ่ิงเริ่มต๎น ผู๎ดูแลอาจขาดความเชี่ยวชาญและความช านาญในการ
สื่อสารและประสานงานกับลูกค๎า จึงจะต๎องใช๎เวลาในการเรียนรู๎ พัฒนา และการสร๎างการเป็นที่รู๎จัก
ของกลุํมลูกค๎า ดังนั้นจึงจะต๎องใช๎เวลา 

4) พนักงานบริการและดูแลลูกค๎าได๎ไมํทั่วถึง เนื่องจากลูกค๎าอาจเข๎ามาพร๎อมกันเป็นจ านวน
มาก เชํน ในวันหยุดที่ติดตํอกันหลายวัน อาจท าให๎นักทํองเที่ยวเดินทางหลั่งไหลกันมาทํองเที่ยว
พร๎อมๆกันเป็นจ านวนมาก 

5) ห๎องพักไมํเพียงพอตํอความต๎องการของลูกค๎า เนื่องมาจากห๎องพักมีจ านวนน๎อยอาจท าให๎ไมํ
เพียงพอตํอความต๎องการของกลุํมลูกค๎าที่มากันเป็นหมูํคณะ เป็นจ านวนมาก เชํน การจัดสัมมนาของ
บริษัท 
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บทที่ 3 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมธุรกิจ (ปัจจัยภายนอก) 

 
สภาพแวดล๎อมธุรกิจอาจเกิดการเปลี่ยนแปลงขึ้นได๎เสมอและมีอิทธิพลตํอการด าเนินธุรกิจ  

การวิเคราะห์สภาพแวดล๎อมทางธุรกิจจึงมีความจ าเป็นอยํางยิ่ง หากผู๎บริหารมีจัดการรับรู๎รับทราบถึง
การเปลี่ยนแปลงและผลกระทบที่จะเกิดข้ึนกับธุรกิจ ก็จะสามารถรับมือกับสถานการณ์การ
เปลี่ยนแปลงนั้นได๎ ดังนั้น ธุรกิจจึงควรท าการวิเคราะห์สภาพแวดล๎อมตํางๆที่สํงผลกระทบตํอธุรกิจ 
เพ่ือประเมินจุดแข็ง จุดอํอน อุปสรรค และโอกาสของธุรกิจ ผลการวิเคราะห์ตํางๆนั้นจะถูกน ามาใช๎
เพ่ือเป็นข๎อมูลพื้นฐานในการตั้งกลยุทธ์เพื่อให๎บรรลุวิสัยทัศน์ ภารกิจ เปูาหมาย หรือ นโยบายของ
ธุรกิจ 

การวิเคราะห์ภาพกว๎างของสภาพแวดล๎อมภายนอกของธุรกิจ ด๎วยเครื่องมือ PESTLE 
Analysis เพ่ือวิเคราะห์โอกาสและอุปสรรคของธุรกิจวําจะมีแนวโน๎มทิศทางความเป็นไปได๎ของ
ลักษณะกลุํมเปูาหมาย ทางการตลาด ทางการวิเคราะห์คูํแขํงขัน และปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจาก
สภาพแวดล๎อมภายนอก การวิเคราะห์โดยภาพรวมนั้น จะท าให๎สามารถมองเห็นถึงปัญหาของ
สภาพแวดล๎อมในพ้ืนที่และประเมินสถานการณ์ปัจจุบันได๎เป็นอยํางดี และนั้นก็จะสามารถท่ีจะน าไป
สร๎างศักยภาพของธุรกิจ เพื่อการวางแผนกลยุทธ์ที่จะสร๎างประโยชน์สูงสุดในสถานการณ์ตํางๆที่จะ
เกิดข้ึน 

 
3.1 การวิเคราะห์โอกาสและอุปสรรค 

การวิเคราะห์โอกาสและอุปสรรค เป็นการวิเคราะห์ภาพรวมและความเสี่ยงของสภาพแวดล๎อม
ภายนอก ที่อาจจะเกิดข้ึน และสํงผลกระทบตํอธุรกิจ ซึ่งสิ่งเหลํานั้นเป็นปัจจัยที่ไมํสามารถควบคุมได๎ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



23 

ตารางที่ 3.1: การวิเคราะห์ โอกาส (Opportunity) และ อุปสรรค (Threats)  
      ของ ชนบท เขาใหญํ คาเฟุ แอนด์ รีสอร์ท 

 

โอกาส (Opportunity) อุปสรรค (Threats) 
1. ในปัจจุบันผู๎คนนิยมทํองเที่ยวและถํายรูปในร๎าน
กาแฟเป็นจ านวนมากขึ้น 
2. ตั้งอยูํใกล๎สถานที่ทํองเที่ยวที่มีชื่อเสียงหลายแหํง 
3. ตั้งอยูํในแหลํงทํองเที่ยวที่เป็นที่นิยมของผู๎คน
มากมาย 
4. สภาพภูมิอากาศโดยทั่วไปของเขาใหญํ มีความ
เย็น มีโอโซนเป็นอันดับ 7 ของโลก ท าให๎มีอากาศท่ี
บริสุทธิ์ สดชื่น และดีตํอสุขภาพ  
5. การทํองเที่ยวเป็นทางออกที่ดีที่สุดส าหรับการ
ผํอนคลาย และชํวยฟื้นฟูสภาพจิตใจ เติมความสุข
ให๎กับตนเอง 
6. มีนักรีวิว ยูทูปเบอร์ รายการทีวี กองถําย ให๎
ความสนใจจึงท าให๎เป็นที่รู๎จักของผู๎คนจากสื่อตํางๆ
การรีวิวและการบอกตํอกันทางโซเชียล ท าให๎
ผู๎ใช๎บริการอยากเข๎ามาลองใช๎บริการของเรามาก
ยิ่งขึ้น  
7. นโยบายสํงเสริมการทํองเที่ยวภายในประเทศ
มากขึ้น รวมถึงการสร๎างรถไฟฟูาความเร็วสูง รถไฟ
ทางคํู ทางดํวนมอเตอร์เวย์บางปะอิน-โคราชที่สร๎าง
ขึ้นใหมํ ท าให๎การเดินทางมาสูํเขาใหญํสะดวกมาก
ยิ่งขึ้น  
8. ความก๎าวหน๎าของเทคโนโลยีท าให๎ผู๎บริโภค
สามารถเข๎าถึงข๎อมูลขําวสารได๎งายมากยิ่งขึ้น และ
สามารถติดตํอกับรีสอร์ท ผํานทางสื่อออนไลน์ได๎ 
24 ชม.  
9. เขาใหญํมีแหลํงทํองเที่ยวหลากหลาย ธรรมชาติ
สมบูรณ์ กิจกรรมเพ่ือความผํอนคลายมากมาย 

1. ธุรกิจร๎านกาแฟและที่พักของเขาใหญํมี
จ านวนมากเพ่ิมข้ึนเรื่อยๆ ท าให๎คูํแขํงขันเพ่ิม
มากขึ้น จึงท าให๎โดนแบํงสํวนทางการตลาด 
2. คูํแขํงขันมีท าเลที่ตั้งที่ดีกวําหรือมีเงินทุนใน
การพัฒนาที่มากกวํา 
3. คูแํขํงขันเริ่มมีการคิดค๎นและพัฒนาสิ่งแปลก
ใหมํท าให๎ลูกค๎าเกิดทางเลือกในการเลือกใช๎
บริการ 
4. สภาวะเศรษฐกิจในปัจจุบันคํอนข๎างไมํคํอยดี 
อาจท าให๎ยอดขายต่ า 
5. ใช๎ต๎นทุนคํอนข๎างสูง เนื่องจากสินค๎าบริเวณ
ใกล๎เคียงคํอนข๎างมีตัวเลือกน๎อย จึงต๎องยอม
จํายในราคาท่ีสูงกวํา หรืออาจต๎องน าสินค๎ามา
บ๎างอยํางมาจากจังหวัดอ่ืนๆ 
6. ในฤดูร๎อน นักทํองเที่ยวสํวนใหญํนิยม
เลือกใช๎บริการหรือทํองเที่ยวในสถานที่
ทํองเที่ยวที่เป็นทะเลมากกวําภูเขา จึงอาจท าให๎
ชํวงฤดูนั้นมียอดขายต่ าได๎ 
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3.2 การวิเคราะห์ภาพรวมของตลาด PESTLE Analysis 
การวิเคราะห์สิ่งแวดล๎อมทางปัจจัยภายนอก  ซึ่งเป็นปัจจัยที่ไมํสามารถควบคุมได๎ แตํสามารถ

น าข๎อมูลเหลํานั้นมาวิเคราะห์เพื่อใช๎ในประกอบการตัดสินใจหาแนวทางปรับเปลี่ยน เปลี่ยนแปลงน า
วิกฤตให๎เป็นโอกาส หรือระดมความคิดท าให๎เกิดความเสียหายจากปัจจัยเหลํานั้นให๎น๎อยที่สุด เพ่ือ
น าไปใช๎ในการวางแผนกลยุทธ์ตํอไป เพื่อใช๎ในการด าเนินธุรกิจ โดยการวิเคราะห์ด๎วยวิธีนี้ อาจ
แบํงเป็นดีกับไมํดี  หรือโอกาสกับอุปสรรคก็ได๎ 

1) Polities (การเมือง) เป็นปัจจัยทางการเมือง เชํน นโยบายตํางๆของภาครัฐ การสร๎างทาง
ดํวนมอเตอร์เวย์บางปะอิน-โคราช ซึง่นโยบายและสิ่งตา่งๆเหลา่นีจ้ะสง่ผลกระทบตอ่ผล
ประกอบการของธุรกิจทัง้ทางตรงและทางอ้อม 

2) Economic (เศรษฐกิจ) เป็นปัจจัยทางด๎านเศรษฐกิจ เชํน สภาพเศรษฐกิจซบเซา เศรษฐกิจ
เกิดการชะลอตัว ท าให๎ผู๎คนลดการใช๎จําย ลดการทํองเที่ยวลง ซึ่งสิ่งตํางๆเหลํานี้เป็นปัจจัยที่ไมํ
สามารถควบคุมได๎ แตํสํงผลกระทบตํอธุรกิจโดยตรง 

3) Social and culture (สังคมและวัฒนธรรม) เป็นปัจจัยทางด๎านสังคม วัฒนธรรม 
เชํน พฤติกรรมของบุคคลให๎ความสนใจทํองเที่ยวร๎านกาแฟที่มีวิวหรือบรรยากาศดี ราคาไมํสูง มี
สถานที่ถํายรูป ที่พักที่ให๎การสัมผัสธรรมชาติได๎เป็นอยํางดี แตํยังพร๎อมไปด๎วยความสะดวกสบาย 

4) Technological (เทคโนโลยี) เป็นปัจจัยทางด๎านเทคโนโลยี เชํน การพัฒนาด๎านเทคโนโลยี
ตํางๆในปัจจุบัน ท าให๎เทคโนโลยีคํอนข๎างเข๎ามามีบทบาทเป็นอยํางมาก ในทั่วทุกพ้ืนที่จะมีระบบ
อินเตอร์เน็ต ซึ่งโซเชียลเน็ตเวิร์คท าให๎ผู๎คนสามารถเข๎าถึงการสื่อสาร ติดตํอประชาสัมพันธ์ของธุรกิจ
ได๎สะดวกสบายและงํายมากยิ่งขึ้น จึงถือได๎วํามีประโยชน์กับธุรกิจเป็นนอยํางมากเลยทีเดียว 

5) Legal (กฎหมาย) เป็นปัจจัยทางด๎านกฎหมาย เชํน กฎหมายแรงงาน การจ๎างแรงงานขั้นต่ า
ที่มีอัตราเพ่ิมขึ้นอยูํตลอด จึงสํงผลตํอต๎นทุนที่มากเพ่ิมขึ้นไปด๎วย และกฎหมายการคุ๎มครองผู๎บริโภค 
ท าให๎ผู๎จัดจ าหนํายต๎องตรวจสอบคุณภาพสินค๎าอยูํเสมอ  

6) Environment (สิ่งแวดล๎อม) เป็นปัจจัยทางด๎านสิ่งแวดล๎อม เกิดสภาวะแวดล๎อมที่ไมํ
สามารถควบคุมได๎ เกิดข้ึนจากธรรมชาติที่อยูํเหนือการควบคุม เชํน ฤดูร๎อน ซึ่งผู๎คนสํวนมากนิยมไป
ทํองเที่ยวพักผํอนที่ทะเลในฤดูร๎อน 

 
3.3 ลักษณะกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 

กลุํมลูกค๎าเปูาหมายหลัก (Primary Target Group) คือ กลุํมนักทํองเที่ยวที่ต๎องการการ
พักผํอน นักทํองเที่ยวที่มาเป็นครอบครัว หรือนักทํองเที่ยวที่เป็นกลุํมเพ่ือน อายุตั้งแตํ 18 ปี ขึ้นไป มี
รายได๎เฉลี่ยตํอเดือน 10,000 บาท ขึ้นไป เป็นพนักงานบริษัท หรือเจ๎าของกิจการ ที่ต๎องการพักผํอน
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แบบสบายๆ ชอบถํายรูป ชอบบรรยากาศธรรมชาติ ชอบความสะดวกสบาย ชอบการบริการทีเ่ป็น
กันเองมีความอบอํุน และมีราคาไมํสูงมาก  

กลุํมลูกค๎าเปูาหมายรอง (Secondary Target Group) คือ กลุํมนักทํองเที่ยวที่ชอบการ
ทํองเที่ยวแบบค่ าไหนนอนนั้น กลุํมลูกค๎าที่มาท าธุระตํางจังหวัด กลุํมลูกค๎าที่มาหาญาติหรือเพ่ือนใน
บริเวณใกล๎เคียง 

 
3.4 คู่แข่งขันและการวิเคราะห์สภาพการแข่งขัน 

ในปัจจุบันการท าธุรกิจนั้นไมํสามารถหลีกเลี่ยงการแขํงขันได๎ เนื่องจากลูกค๎าในสามารถเลือก
ซ้ือหรือเลือกใช๎บริการได๎มากมาย ทั้งสินค๎าและบริการที่เป็นชนิดเดียวกัน หรือแม๎แตํสินคา๎และบริการ
ที่สามารถทดแทนกันได๎ ดังนั้นเราจึงจะต๎องมีการส ารวจคูํแขํงทางธุรกิจที่สารถแยํงสํวนแบํงการตลาด
จากเราได๎ เพ่ือศึกษาข๎อได๎เปรียบ ข๎อเสียเปรียบของคูํแขํงขัน และวางแผนกลยุทธ์ที่จะน ามาใช๎ใน  
เพ่ือสร๎างความได๎เปรียบในการแขํงขัน โดยหลักในการพิจารณาและก าหนดคูํแขํงขันมีดังนี้ 

1. คูํแขํงทางตรง ได๎แกํ คูํแขํงที่มสีินค๎าและบริการแบบเดียวกัน และมีลูกค๎ากลุํมเดียวกัน 
2. คูํแขํงทางอ๎อม คือ คูํแขํงท่ีมสีินค๎าและบริการตํางชนิดกับเรา แตํมีลูกค๎ากลุํมเดียวกัน ซ่ึง

คูํแขํงนัน้อาจเป็นตัวเลือกให๎กับกลุํมลูกค๎า และอาจท าให๎ลูกค๎าเลือกใช๎บริการของคูํแขํง แทนที่ลูกค๎า
จะเลือกบริการธุรกิจของเรา 

จากการหลักเกณฑ์ในการพิจารณาคูํแขํงขันข๎างต๎นแล๎วนั้น อาจสรุปได๎วํา คูํแขํงขันของธุรกิจมี
หลายสถานที่มาก ที่มีกลุํมลูกค๎ากลุํมเดียวกัน สามารถแสดงรายละเอียดตัวอยํางของผู๎แขํงขันได๎ดัง
รายละเอียดตํอไปนี้  

3.4.1 คูํแขํงทางตรง 
Tara cafe เขาใหญํ & บ๎านหนึ่งธารา เขาใหญํ 
Tara cafe เขาใหญํ นั้นตั้งอยูํในที่พักบ๎านหนึ่งธารา เขาใหญํ บรรยากาศเต็มไปด๎วยรํม

ไม๎เขียว ให๎การสัมผัสถึงธรรมชาติ มีที่ให๎นั่งพักผํอนได๎แบบชิลๆ มีหลากหลายมุม ทั้งใต๎ต๎นไม๎ใหญํ
จนถึงริมน้ าใกล๎น้ าตกเล็กๆ พ้ืนที่บริเวณโดยรอบตกแตํงไว๎อยํางลงตัวด๎วยเฟอร์นิเจอร์ไม๎และดอกไม๎
นานาชนิด สามารถนั่งตากลมชมวิวได๎อยํางเพลินๆ มีลมพัดผําน และอากาศเย็นสบายตลอดทั้งวัน  
ในสํวนอาหารและเครื่องดื่มนั้น ร๎านธารา คาเฟุ จะมีบริการเป็นเมนูอาหารจานเดียวงํายๆ มีเครื่องดื่ม
หลากหลายให๎เลือกสั่ง นอกจากนี้ยังมีการให๎บริการที่พัก โดยมีราคาเริ่มต๎นที่ 1,200 - 3,500  บาท 
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ภาพที่ 3.1: ภาพบรรยากาศร๎านธาราคาเฟุ 
 

 
 
ที่มา: TARA CAFÉ’ Khaoyai. (2019).  
  สืบค๎นจาก https://www.facebook.com/taracafekhaoyai/ 
  

3.4.2 คูํแขํงทางอ๎อม 
ข๎าวใหมํปลามัน รีสอร์ท ปากชํอง  
บ๎านพักที่มสีีสันสดใสราคาไมํสูง อีกหนึ่งที่พักที่สามารถทดแทนการให๎บริการของเราได๎  

ถึงแม๎จะให๎การบริการหรือมีสินค๎าบางอยํางไมํเหมือนเราก็ตาม  สถานที่ตั้งนั้นอยูํไมํไกลกับที่ทํองเที่ยว
ตํางๆมากมายของเขาใหญํ เชํน น้ าตก สวนน้ า สวนสนุก สวนสัตว์ ไนซ์พลาซํา หรือตลาดสดมิตรภาพ  
ราคาเริ่มต๎นที่ 590 บาท  สถานที่ตั้ง  หมูํบ๎านใหมํพัฒนา ต.หนองสาหรําย อ.ปากชํอง จ.นครราชสีมา 

 
ภาพที่ 3.2: ภาพบรรยากาศข๎าวใหมํปลามัน รีสอร์ท 
 

 
 
ที่มา: ข๎าวใหมํปลามัน รีสอร์ท. (2018). สืบค๎นจาก 

https://www.facebook.com/pages/category/Hotel/ข๎าวใหมํปลามัน-รีสอร์ท-ปากชํอง-
1755659061403180/ 
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ภาคธุรกิจทํองเที่ยวในปีนี้จะได๎รับผลกระทบคํอนข๎างหนัก โดยเฉพาะจากปัจจัยคําเงินบาทท่ี
แข็งคํา รวมถึงภาวะเศรษฐกิจโลกที่ยังคงชะลอตัวตํอเนื่อง ซึ่งล๎วนมีผลโดยตรงตํอการตัดสินใจเข๎ามา
ทํองเที่ยวในประเทศไทย แตํ “การทํองเที่ยว” ก็ยังคงเป็นธุรกิจที่หลายฝุายคาดการณ์กันวําจะยังคง
เป็นตัวขับเคลื่อนเศรษฐกิจและจีดีพีของประเทศได๎ตํอไป 

จากการส ารวจในโครงการรายงานและพยากรณ์สถานการณ์พฤติกรรมนักทํองเที่ยวและความ
เชื่อมั่นของผู๎ประกอบการในอุตสาหกรรมทํองเที่ยวของไทยในไตรมาส 3/2562 ซึ่งท าการส ารวจ
ระหวํางเดือนกรกฎาคม-กันยายน 2562 พบวํา จากภาวะเศรษฐกิจโลกชะลอตัวและมีความเสี่ยงที่จะ
เข๎าสูํภาวะวิกฤต จากปัจจัยลบตําง ๆ ที่ทวีความรุนแรง ท าให๎อัตราเงินบาทแข็งคําขึ้น ภาคการ
ทํองเที่ยวที่ได๎รับผลกระทบจากสงครามการค๎า และมีนักทํองเที่ยวจีนมาเยือนไทยลดลงจากปีกํอน 

จากแนวโน๎มที่เกิดขึ้นนี้ ท าให๎ดัชนีความเชื่อม่ันผู๎ประกอบการธุรกิจทํองเที่ยวในไตรมาส 
3/2562 เทํากับ 91 ต่ ากวําภาวะปกติคํอนข๎างมาก สะท๎อนถึงความกังวลของผู๎ประกอบการตํอ
สถานการณ์ทํองเที่ยวอยํางชัดเจน 

โดยเป็นการปรับแยํลงจากทุกกลุํมธุรกิจและทุกภูมิภาค โดยธุรกิจขนสํง สปา และนวด เป็น
กลุํมท่ีประเมินสถานการณ์ต่ าที่สุด รองลงมาคือ ธุรกิจน าเที่ยว, โรงแรม สวนสนุก ขณะที่ธุรกิจ
ร๎านอาหารและเครื่องดื่ม และร๎านขายของที่ระลึกประเมินสถานการณ์ต่ ากวําปกติเล็กน๎อย 

โดยปัจจัยกดดันที่ผู๎ประกอบการประเมินสถานการณ์ต่ ากวําปกตินั้นมาจากหลายสาเหตุ ทั้งใน
ด๎านของเศรษฐกิจ อาทิ ต๎นทุนที่เพ่ิมขึ้น (16%), การแขํงขันที่รุนแรงขึ้น (15%), การแขํงขัน
ภายในประเทศและการแขํงขันกับตํางประเทศ และแนวโน๎มการทํองเที่ยวในประเทศท่ีชะลอตัว 
(14%), รวมถึงภาวะเศรษฐกิจไทยที่ยังซบเซาท าให๎ก าลังซื้อลดลง (13%) ซึ่งปัจจัยเหลํานี้ล๎วนเป็น
ประเด็นที่ผู๎ประกอบการมีความกังวลตํอเนื่องติดตํอกันมาหลายไตรมาส 

ในไตรมาส 4/2562 คาดการณ์วํา ดัชนีความเชื่อมั่นจะเทํากับ 95 ผู๎ประกอบการสํวนใหญํ
คาดการณ์วําสถานการณ์จะดีขึ้นจากปัจจุบัน แตํก็ยังอยูํในระดับที่ต่ ากวําปกติเล็กน๎อย โดย
ผู๎ประกอบการมีความกังวลเกี่ยวกับการแขํงขันในอุตสาหกรรมที่รุนแรงมากข้ึน ต๎นทุนที่สูงขึ้น และ
แหลํงทํองเที่ยวที่เสื่อมโทรม 

ทั้งนี้ ผู๎ประกอบการบางสํวนคาดการณ์วําสถานการณ์จะดีขึ้นบ๎างในไตรมาสหน๎า เนื่องจากเป็น
ชํวงฤดูการทํองเที่ยวนอกจากนี้ ยังคาดวําจ านวนนักทํองเที่ยวในไตรมาส 3 จะมีจ านวน 9.55 ล๎านคน  
และจ านวน 10.41 ล๎านคนในไตรมาส 4 ท าให๎มีตัวเลขจ านวนนักทํองเที่ยวตํางชาติทั้งปี 2562 รวม  
39.73 ล๎านคน เพิ่มข้ึน 4.06% เมื่อเทียบกับปีกํอน และมีรายได๎จากนักทํองเที่ยวตํางชาติรวม  1.95 
ล๎านล๎านบาท หรือเพ่ิมข้ึน 4.12% เมื่อเทียบกับปี ต่ ากวําเปูาหมายเดิมที่คาดวําจะมีจ านวน
นักทํองเที่ยวรวม 40.5 ล๎านคน และรายได๎นักทํองเที่ยวตํางชาติรวม 2.2 ล๎านล๎านบาท 
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ภาพที่ 3.3: การคาดการณ์รายได๎นักทํองเที่ยว 

 
 
ที่มา: ประชาชาติธุรกิจ. (2562). ดัชนีท่องเที่ยว Q4 ร่วง ทุบนักท่องเที่ยว-รายได้ป”ี62 หลุดเป้า 

สืบค๎นจาก https://www.prachachat.net/tourism/news-377800 
 

3.5 การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
การสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขันเกิดข้ึนได๎จากหลายปัจจัย ดังนี้ 
ความรู๎และประสบการณ์ (Knowledge & Experience) ความรู๎เกิดข้ึนได๎จากการเรียนรู๎และ

ประสบการณเ์กิดขึ้นจากการพัฒนาทางด๎านตํางๆ เชํน  สินค๎า บริการ ความทันตํอเหตุการณ์    
ความนิยม ประกอบด๎วยความรู๎ความสามารถของผู๎บริหาร 

การจัดการต๎นทุนการผลิตให๎ต่ า (Cost Leadership) การจัดการด๎านการผลิตและบริการ ให๎มี
ต๎นทุนที่ต่ าที่สุด เนื่องจากบริษัทมีคํูค๎าท่ีเป็นพันธมิตรในการจัดซื้อและจัดหารํวมกัน ซึ่งท าให๎เกิดการ
กระจายตัวของคําใช๎จําย การวางแผนงานให๎พนักงานมีประสิทธิภาพการท างานอยํางสูงสุด 

ความแตกตํางของสินค๎า (Differentiation) สินค๎านั้นเราจะไมํมํุงเน๎นในการที่จะมีสินค๎าเพียง
แคํกลุํมเดียว รูปแบบเดียว แตํเราจะสร๎างความหลากหลายของกลุํมสินค๎าและบริการ เชํน  รูปแบบ
ห๎องพัก สร๎างแบบวิวเขา สร๎างแบบติดสระวํายน้ า สร๎างแบบรถบ๎าน ให๎ความรู๎สึกถึงการแคมป์ปิ้ง 

มีความยืดหยุํน (Flexibility) ธุรกิจขนาดใหญํมักจะได๎เปรียบมากกวําธุรกิจขนาดเล็ก ในด๎าน
ต๎นทุนการผลิตตํอหนํวยที่ต่ ากวํา แตไํมํสามารถปรับเปลี่ยนการผลิตได๎อยํางรวดเร็ว เมื่อผู๎บริโภคมี
ความต๎องการเปลี่ยนไป มีคําความนิยมเปลี่ยนแปลง เพราะการที่จะเปลี่ยนในแตํละครั้งนั้นมีคําใช๎จําย
สูง ไมํค๎ุมทุน 
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สร๎างนวัตกรรม (Innovation) นวัตกรรมในการผลิต รวมถึงการพัฒนาสินค๎าและบริการนั้น  
มักมีจุดเริ่มต๎นมาจากการที่ผู๎ประกอบการธุรกิจพยายามพัฒนาให๎ดีกวําเดิม พยายามท าก าไร และหา
ผลตอบแทน จากการลงทุนสร๎างที่พัก สร๎างคลับ สร๎างคาเฟุ ธุรกิจจ าเป็นจะต๎องสร๎างสิ่งใหมํๆ และ
ปรับปรุงสิ่งเกําๆนั้นให๎ดีขึ้นมากกวําเดิม ธุรกิจจึงจะสามารถสร๎างความได๎เปรียบทางการแขํงขันได๎ 

 
3.6 ความเสี่ยงที่อาจเกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 

1) การมีคูํแขํงเพ่ิมมากข้ึนเรื่อยๆ ทั้งรายเล็กและใหญํ และในหลากหลายรูปแบบ ทั้งโรงแรม
ตํางๆ รีสอร์ท คอนโด หรือบ๎านพักตากอากาศ ที่มีท าเลที่ดีกวํา มีเงินทุนมากกวํา ซึ่งท าให๎สามารแยํง
สํวนแบํงการตลาดได๎ 

2) การลอกเลียนแบบสินค๎า บรรยากาศ การตกแตํง หรือแม๎แตํวัตถุดิบบ๎างชนิด เป็นปัจจัยที่
ควบคุมไมํได๎เนื่องจากผู๎ผลิตวัตถุดิบนั้นไมํได๎ผูกขาดกับเราเพียงเจ๎าเดียว 

3) การเปลี่ยนแปลงทางด๎านการตัดสินใจซื้อของผู๎บริโภค เนื่องด๎วยผู๎ให๎บริการหรือธุรกิจนั้น มี
เป็นจ านวนมาก รวมไปถึงราคาและโปรโมชั่นตํางๆ ท าให๎ผู๎บริโภคมีการเปลี่ยนแปลงการตัดสินใจ
เลือกซื้อหรือใช๎บริการเกิดขึ้นได๎งําย ดังนั้นการสร๎างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค๎าจึงถือได๎วําเป็นสิ่งที่
ส าคัญเป็นอยํางมาก 
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บทที่ 4 
การศึกษาและผลการศึกษา 

 
การน าเสนอนี้เป็นเสนอทางด๎านการวิเคราะห์เชิงปริมาณ ซ่ึงจะให๎ความสนใจกับเกี่ยวกับด๎าน

ข๎อมูลพฤติกรรมและทัศนคติเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค๎าในและใช๎บริการ แล๎วน าข๎อมูลมา
วิเคราะห์ โดยหลังจากท่ีได๎วิเคราะห์การแขํงขัน และก าหนดกลยุทธ์เบื้องต๎นใน การจัดท าแผนธุรกิจรี
สอร์ท ชนบท เขาใหญํ คาเฟุ แอนด์ รีสอร์ทแล๎วนั้น จะวิเคราะห์ข๎อมูลจากปัจจัยที่มีอิทธิพลตํอการ
ตัดสินใจซื้อสินค๎าและใช๎บริการ จากนั้นจึงน ามาสรุปผลเพื่ออธิบายแนวโน๎มพฤติกรรมของ
กลุํมเปูาหมาย เพ่ือให๎สามารถน ามาวิเคราะห์ และจัดท าแผนธุรกิจได๎อยํางเหมาะสม และสามารถ
ตอบสนองความต๎องการของกลุํมเปูาหมายได๎มากที่สุด ซึ่งสามารถสรุปประเด็นส าคัญตํางๆ ได๎ ดังนี้ 
 
4.1 วิธีการด าเนินการศึกษา 

วิธีการด าเนินการศึกษาเชิงส ารวจ ในแผนธุรกิจฉบับนี้ มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาพฤติกรรมและ
ความต๎องการของกลุํมเปูาหมาย พฤติกรรม และความคิดเห็นของกลุํมตัวอยํางที่มีความสนใจ ชอบ
ทํองเที่ยวธรรมชาติ ศึกษาปัจจัยที่มีความส าคัญในการตัดสินใจเลือกซ้ือและใช๎บริการ ชนบท  เขา
ใหญํ คาเฟุ แอนด์ รีสอร์ท  รวมทัง้ความเป็นไปได๎ของรูปแบบธุรกิจ เพ่ือก าหนดกลยุทธ์ที่จะน ามาใช๎
ในการด าเนินธุรกิจให๎มีความสอดคล๎องมากยิ่งขึ้น 

วิธีการเก็บข๎อมูล ใช๎รูปแบบการเก็บข๎อมูล ณ เวลาขณะใดขณะหนึ่ง จะไมํใช๎การเกบ็ข๎อมูลที่
เกิดข้ึนอยูํกํอนแล๎ว ไมํมีการควบคุมตัวแปรที่ต๎องการหรือสร๎างกลุํมที่ต๎องการควบคุม จะใช๎วิธีการ
สอบถามในประเด็นที่ต๎องการทราบ เพ่ือจะน ามาใช๎ในการศึกษา   

กลุํมตัวอยํางที่ใช๎ในการศึกษาจากผู๎ที่เคยใช๎บริการ ชนบท เขาใหญํ คาเฟุ แอนด์ รีสอร์ท และ
บุคคลทั่วไป เน๎นกลุํมนักศึกษาและวัยท างาน อายุตั้งแตํ 18-60 ปี เพ่ือท าให๎ทราบแนวความคิด
เกี่ยวกับพฤติกรรม และการตัดสินใจเลือกซื้อสินค๎าและใช๎บริการรีสอร์ท โดยการด าเนินกระบวนการ
คัดเลือกกลุํมตัวอยําง จ านวน 100 คน โดยการเผยแพรํแบบสอบถามไปให๎กับกลุํมลูกค๎าผํานทาง
ออนไลน์ ผํานชํองทางเฟสบุ๏คและไลน์ รวมทั้งสแกน QR code โดยจะไมํก าหนดผู๎ตอบแบบสอบถาม
นั้นไว๎ลํวงหน๎า 

วิธีการท าแบบสอบถาม ใช๎วิธีการท าแบบสอบถามโดยการสํงแบบสอบถามผําน Google 
Form โดยใช๎ชํองทางเฟสบุ๏ค ไลน์ และสแกน QR code ผํานเครือขํายอินเตอร์เน็ต ในเผยแพรํ
แบบสอบถามไปยังกลุํมบุคคลตํางๆ เกี่ยวกับการทํองเที่ยวเขาใหญํ เพ่ือให๎เข๎าถึงกลุํมเปูาหมาย
โดยตรง และเป็นการกระจายแบบสอบถามได๎อยํางเร็วที่สุด 
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 แบบสอบถามและผลการศึกษานั้น แบํงออกเป็น 3 สํวน ดังนี้ 

1) สํวนที่ 1 ข๎อมูลทั่วไปของกลุํมตัวอยํางการศึกษา 
2) สํวนที่ 2 สํวนผสมทางการตลาด ทางด๎านผลิตภัณฑ์และบริการ ราคา ชํองทางการจัด

จ าหนําย การสํงเสริมทางการตลาด รวมทั้งพนักงานและสิ่งแวดล๎อมทางกายภาพ 
3) สํวนที่ 3 ภาพลักษณ์ตํางๆ ได๎แกํ ภาพลักษณ์ของธุรกิจ และภาพลักษณ์ของการบริการ 

 
4.2 ผลการศึกษา 

4.2.1 วิเคราะห์ข๎อมูลพื้นฐานของตัวอยํางการศึกษา 
จากการเก็บรวบรวมข๎อมูลของผู๎ตอบแบบสอบถามทั้งหมด 100 คนนั้น สามารถจ าแนกข๎อมูล

พ้ืนฐานกลุํมตัวอยํางตาม เพศ ชํวงอายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได๎เฉลี่ยตํอเดือน  
สํวนผสมทางการตลาด ทางด๎านผลิตภัณฑ์และบริการ ราคา ชํองทางการจัดจ าหนําย การสํงเสริมทาง
การตลาด รวมทั้งพนักงานและสิ่งแวดล๎อมทางกายภาพ อีกทั้งภาพลักษณ์ตํางๆ ได๎แกํ ภาพลักษณ์
ของธุรกิจ และภาพลักษณ์ของการบริการ มีรายละเอียดดังตํอไปนี้   

 
ภาพที่ 4.1: แผนภูมิวงกลมแสดงร๎อยละของผู๎ตอบแบบสอบถามแยกตามเพศ 
 

 
 

จากแบบสอบถามที่มีกลุํมตัวอยํางจ านวน 100 คน แบํงออกเป็นเพศหญิง 50 คน คิดเป็นร๎อย
ละ 50 และเพศชาย 50 คน คิดเป็นร๎อยละ 50   
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ภาพที่ 4.2: แผนภูมิวงกลมแสดงร๎อยละของผู๎ตอบแบบสอบถามแยกตามอายุ 

 

 
 

จากแบบสอบถามที่มีกลุํมตัวอยํางจ านวน 100 คน อยูํในชํวงอายุ 25-40 ปี คิดเป็นร๎อยละ 
40.9 ซึ่งมีล าดับที่สูงสุด ล าดับตํอมาอยูํในชํวงอายุต่ ากวํา 25 ปี และชํวงอายุ 41-60 ปี ซึ่งมีสัดสํวนที่
เทํากัน คิดเป็นร๎อยละ 27.3 ล าดับสุดท๎ายอยูํในชํวงอายุ 60 ปีขึ้นไป คิดเป็นร๎อยละ 4.5    

 

ภาพที่ 4.3: แผนภูมิวงกลมแสดงร๎อยละของผู๎ตอบแบบสอบถามแยกตามสถานภาพ 

 

 
 

 

จากแบบสอบถามที่มีกลุํมตัวอยํางจ านวน 100 คน สถานภาพโสดมีสัดสํวนที่มากที่สุด คิดเป็น
ร๎อยละ 50 ล าดับตํอมาสถานภาพสมรส คิดเป็นร๎อยละ 36.4 และล าดับสุดท๎ายสถานภาพหม๎าย หยํา
ร๎าง คิดเป็นร๎อยละ 13.6 
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ภาพที่ 4.4: แผนภูมิวงกลมแสดงร๎อยละของผู๎ตอบแบบสอบถามแยกตามระดับการศึกษา 

 

 
 

จากแบบสอบถามที่มีกลุํมตัวอยํางจ านวน 100 คน ระดับการศึกษานั้น การศึกษาต่ ากวํา
ปริญญาตรีมีสัดสํวนมากที่สุด คิดเป็นร๎อยละ 45.5 มีสัดสํวนของระดับการศึกษาปริญญาตรีและ
ปริญญาโทที่เทํากัน คิดเป็นร๎อยละ 27.3   

 

ภาพที่ 4.5: แผนภูมิวงกลมแสดงร๎อยละของผู๎ตอบแบบสอบถามแยกตามอาชีพ 

 

 
 

จากแบบสอบถามที่มีกลุํมตัวอยํางจ านวน 100 คน สํวนมากประกอบอาชีพ ธุรกิจสํวนตัว  
นักเรียนหรือนักศึกษา และพนักงานเอกชน ซ่ึงมีสัดสํวนที่เทํากัน คิดเป็นร๎อยละ 22.7  ล าดับ
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รองลงมาเป็นอาชีพอิสระ คิดเป็นร๎อยละ 18.2 ล าดับสุดท๎ายเป็นแมํบ๎าน รบัจ๎าง ข๎าราชการหรือ
พนักงานรัฐวิสาหกิจ คิดเป็นร๎อยละ 4.5   

 

ภาพที่ 4.6: แผนภูมิวงกลมแสดงร๎อยละของผู๎ตอบแบบสอบถามแยกตามรายได๎เฉลี่ยตํอเดือน 
 

 
 

จากแบบสอบถามที่มีกลุํมตัวอยํางจ านวน 100 คน รายได๎เฉลี่ย 20,001-30,000 มีล าดับมาก
ที่สุด คิดเป็นร๎อยละ 36.4 ล าดับรองลามามีรายได๎เฉลี่ยน๎อยกวํา 10,000 และรายได๎เฉลี่ย 10,001-
20,000 คิดเป็นร๎อยละ 22.7 ล าดับสุดท๎ายมีรายได๎เฉลี่ย 30,001-40,000 และรายได๎เฉลี่ยมากกวํา 
50,000 คิดเป็นร๎อยละ 9.1   

จากการท าแบบสอบถามของกลุํมตัวอยํางนั้น พบวําผู๎ตอบแบบสอบถามเป็นเพศหญิงและชาย
มีสัดสํวนที่เทํากัน ซึ่งมีอายุระหวําง 25-40 ปี มีสถานภาพโสด มีระดับการศึกษาต่ ากวําปริญญาตรี  
ประกอบอาชีพอาชีพ ธุรกิจสํวนตัว นักเรียนหรือนักศึกษา และพนักงานเอกชน มีรายได๎เฉลี่ย 
20,001-30,000 มากที่สุด ซึ่งผู๎ตอบแบบสอบถามนั้น ตรงตามความต๎องการของกลุํมเปูาหมายที่
ก าหนดในการศึกษาครั้งนี้ 
 

4.2.2 วิเคราะห์สํวนผสมการตลาดตามปัจจัยที่มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจเลือกซื้อสินค๎า       
และบริการ 

การวิเคราะห์ความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจเลือกซื้อสินค๎าและบริการ 
เชํน เครื่องดื่ม เค๎ก ไอศกรีม ที่พัก ซึ่งวัดได๎จากรายการดังตํอไปนี้  

โดยการใช๎ค าถามแบบตํางๆ และผู๎ตอบแบบสอบถามเลือกได๎เพียงค าตอบเดียวในแตํละข๎อ 
แล๎วน ามาคิดคําเฉลี่ย โดยใช๎เกณฑ์ในการแบํงระดับคะแนน ดังนี้ 
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ระดับคะแนน 5 หมายถึง มากที่สุด / มีผลมากที่สุด / คาดหวังมากที่สุด 
ระดับคะแนน 4 หมายถึง มาก / มีผลคํอนข๎างมาก / คาดหวังคํอนข๎างมาก 
ระดับคะแนน 3 หมายถึง ปานกลาง / มีผลปานกลาง / คาดหวังปานกลาง 
ระดับคะแนน 2 หมายถึง น๎อย / มีผลเล็กน๎อย / คาดหวังเล็กน๎อย 
ระดับคะแนน 1 หมายถึง ไมํมีเลย / ไมํมีมีผลเลย / ไมํคาดหวังเลย 
การวิเคราะห์ประเมินระดับทัศนคติ ซึ่งจากการน ามาคิดคําเฉลี่ย (Mean) และคําเบี่ยงเบน

มาตรฐาน (S.D.) โดยใช๎เกณฑ์ในการให๎คะแนน แบํงระดับความพึงพอใจของคําเฉลี่ย 5 ระดับ ดังนี้ 
4.21 – 5.00  หมายถึง  มีทัศนคติระดับดีมาก 
3.21 – 4.20  หมายถึง  มีทัศนคติระดับดี 
2.61 – 3.40  หมายถึง  มีทัศนคติระดับปานกลาง 
1.80 – 2.60  หมายถึง  มีทัศนคติระดับไมํดี 
1.00 – 1.80  หมายถึง  มีทัศนคติระดับไมํดีอยํางยิ่ง 
 

1) ผลิตภัณฑ์และบริการ 
 

ภาพที่ 4.7: แผนภูมิแทํงแสดงร๎อยละของผู๎ตอบแบบสอบถามแยกตามผลิตภัณฑ์และบริการ 
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ตารางที่ 4.1: แสดงคําเฉลี่ย (Mean) และคําสํวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของระดับทัศนคติที่มีตํอ 
         ผลิตภัณฑ์และบริการ 
 

 

จากกลุํมตัวอยํางจ านวน 100 คน ในแผนภูมิกราฟแทํงภาพที่ 4.7 และตางรางที่ 4.1  
วิเคราะห์ความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจเลือกซื้อสินค๎าและบริการที่จ าแนก
ตามผลิตภัณฑ์และบริการ ซึ่งวัดได๎จากข๎อรายการทั้งหมด 8 ข๎อ ผลการวิเคราะห์พบวํา ตัวอยํางข๎อมูล
ทัศนคติที่มีตํอผลิตภัณฑ์และบริการ ซ่ึงมีอิทธิพลตํอการตัดสินใจเลือกซื้อสินค๎าและบริการ สํวนใหญํ
อยูํในระดับดีมาก แตํละข๎อรายการมีคําเฉลี่ยเรียงตามล าดับดังนี้   

1. เครื่องดื่มรสชาติดี  (M = 4.55, S.D. = 0.60)   
2. ความสะอาดและสะดวกสบายในการใช๎บริการที่พักและคาเฟุ  (M = 4.55, S.D. = 0.51)   
3. มีสถานที่สวยงามให๎ถํายรูปมากมาย  (M = 4.50, S.D. = 0.60)   
4. มีบรรยากาศที่ให๎ความสงบรํมรื่น  (M = 4.41, S.D. = 0.67)  
5. มีบริการที่จอดรถ  ร๎านอาหารและคาเฟุ  อินเตอร์เน็ต  (M = 4.36, S.D. = 0.66) 
6. มีที่พักหลากหลายรูปแบบให๎เลือก  (M = 4.32, S.D. = 0.65) 
7. มีสิ่งอ านวยความสะดวกครบครัน เครื่องปรับอากาศ น้ าอํุน ตู๎เย็น โทรทัศน์ และพนักงานมี

ความเต็มใจและให๎บริการกับลูกค๎า  (M = 4.27, S.D. = 0.55) 
 จากผลการวิเคราะห์ข๎างต๎นนี้แล๎วนั้น พบวําผู๎บริโภคสํวนใหญํให๎ความส าคัญกับรสชาติของ
เครื่องดื่มเป็นอันดับแรก และให๎ความส าคัญกับความสะอาด ความสะดวกสบายในการใช๎บริการ      

  วิเคราะห์ข๎อมูลทัศนคติที่มีตํอผลิตภัณฑ์และบริการ 
รายการ Mean S.D ระดับ 

1. มีที่พักหลากหลายรูปแบบให๎เลือก 4.32 0.65 ดีมาก 
2. มีบรรยากาศท่ีให๎ความสงบรํมรื่น 4.41 0.67 ดีมาก 

3. มีบริการที่จอดรถ  ร๎านอาหารและคาเฟุ  อินเตอร์เน็ต 4.36 0.66 ดีมาก 

4. มสีถานที่สวยงามให๎ถํายรูปมากมาย 4.50 0.60 ดีมาก 
5. เครื่องดื่มรสชาติดี 4.55 0.60 ดีมาก 

6. มีสิ่งอ านวยความสะดวกครบครัน เครื่องปรับอากาศ น้ าอํุน 
ตู๎เย็น โทรทัศน์ 

4.27 0.55 ดีมาก 

7. มีความสะอาดและสะดวกสบายในการใช๎บริการที่พักและคาเฟุ 4.55 0.51 ดีมาก 

8. พนักงานมีความเต็มใจและให๎บริการกับลูกค๎า 4.27 0.55 ดีมาก 
รวม 4.40 0.60 ดีมาก 
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มีสถานที่สวยงามส าหรับถํายรูป มีบรรยากาศรํมรื่น มีความสงบ มีบริการที่จอดรถ ร๎านอาหารและ 
คาเฟุ  อินเตอร์เน็ต  ตามล าดับ 
  

   1) ราคา 

  

ภาพที่ 4.8: แผนภูมิแทํงแสดงร๎อยละของผู๎ตอบแบบสอบถามแยกตามราคา 
 

 

 

ตารางที่ 4.2: แสดงคําเฉลี่ย (Mean) และคําสํวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของระดับทัศนคติที่มีตํอ          
      ราคา 

 

 

จากกลุํมตัวอยํางจ านวน 100 คน ในแผนภูมิกราฟแทํงภาพที่ 4.8 และตางรางที่ 4.2  
วิเคราะห์ความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจเลือกซื้อสินค๎าและบริการที่จ าแนก
ตามราคา ซึ่งวัดได๎จากข๎อรายการทั้งหมด 3 ข๎อ ผลการวิเคราะห์พบวํา ตัวอยํางข๎อมูลทัศนคติที่มีตํอ

วิเคราะห์ข๎อมูลทัศนคติที่มีตํอราคา 

รายการ Mean S.D ระดับ 
1. ราคาการใช๎บริการที่พักค๎ุมคํากับเข๎าพักและสะดวกสบาย 4.18 0.66 ดี 

2. ราคาในการใช๎บริการร๎านอาหารและคาเฟุ มีความคุ๎มคําและ
เหมาะสมเมื่อเทียบกับการให๎บริการ  คุณภาพ  ความสะอาด 

4.23 0.53 ดีมาก 

3. มีราคาทางเลือกตามรูปแบบของที่พัก 4.18 0.59 ดี 

รวม 4.20 0.59 ดี 
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ราคา ซ่ึงมีอิทธิพลตํอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค๎าและบริการ สํวนใหญํอยูํในระดับดี แตํละข๎อรายการมี
คําเฉลี่ยเรียงตามล าดับดังนี้   

1. ราคาในการใช๎บริการร๎านอาหารและคาเฟุ มีความค๎ุมคําและเหมาะสมเมื่อเทียบกับการ
ให๎บริการ คุณภาพ ความสะอาด (M = 4.23, S.D. = 0.53)   

2. ราคาการใช๎บริการที่พักค๎ุมคํากับเข๎าพักและสะดวกสบาย (M = 4.18, S.D. = 0.66)   
3. มีราคาทางเลือกตามรูปแบบของที่พัก (M = 4.18, S.D. = 0.59)   

 จากผลการวิเคราะห์ข๎างต๎นนี้แล๎วนั้น พบวําผู๎บริโภคสํวนใหญํให๎ความส าคัญกับราคาและความ
คุม๎คําเหมาะสมของสินค๎าและบริการ ด๎านคุณภาพและความสะอาด เป็นอันดับแรก และให๎
ความส าคัญกับความคุ๎มคําในการใช๎บริการที่พัก และราคาทางเลือกของรูปแบบที่พัก ตามล าดับ 
 

   2) ชํองทางการจัดจ าหนําย 
 

ภาพที่ 4.9: แผนภูมิแทํงแสดงร๎อยละของผู๎ตอบแบบสอบถามแยกตามชํองทางการจัดจ าหนําย 
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ตารางที่ 4.3: แสดงคําเฉลี่ย (Mean) และคําสํวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของระดับทัศนคติที่มีตํอ 
      ชํองทางการจัดจ าหนําย 

 

 

จากกลุํมตัวอยํางจ านวน 100 คน ในแผนภูมิกราฟแทํงภาพที่ 4.9 และตางรางที่ 4.3  
วิเคราะห์ความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจเลือกซื้อสินค๎าและบริการที่จ าแนก
ตามชํองทางการจัดจ าหนําย ซึ่งวัดได๎จากข๎อรายการทั้งหมด 6 ข๎อ ผลการวิเคราะห์พบวํา ตัวอยําง
ข๎อมูลทัศนคติที่มีตํอชํองทางการจัดจ าหนําย ซ่ึงมีอิทธิพลตํอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค๎าและบริการ  
สํวนใหญํอยูํในระดับดีมาก แตํละข๎อรายการมีคําเฉลี่ยเรียงตามล าดับดังนี้   

1. มีสํวนรับรองลูกค๎าที่ตกแตํงอยํางสวยงาม มีความสะดวกสบาย (M = 4.45, S.D. = 0.51) 
2. สามารถสอบถามข๎อมูลเพ่ิมเติมผํานทั้งออนไลน์และโทรศัพท์ได๎ (M = 4.36, S.D. = 0.58) 
3. มีความปลอดภัยในการจองและช าระคําที่พัก คาเฟุ อาหาร ผํานทางออนไลน์     

(M = 4.32, S.D. = 0.65)   
4. มีชํองทางในการจองที่พักที่หลากหลาย (M = 4.27, S.D. = 0.55)   
5. มีความสะดวกรวดเร็วในการจองและช าระคําที่พัก คาเฟุ อาหาร ผํานหน๎าเคาเตอร์จัด

จ าหนํายของทางรีสอร์ท (M = 4.23, S.D. = 0.61)  
6. มีความสะดวกรวดเร็วในการจองผํานทางโทรศัพท์ (M = 4.23, S.D. = 0.53)   

 จากผลการวิเคราะห์ข๎างต๎นนี้แล๎วนั้น พบวําผู๎บริโภคสํวนใหญํให๎ความส าคัญกับสํวนของการ
รับรองลูกค๎าที่มีการตกแตํงสวยงามและสะดวกสบายเป็นอันดับแรก และให๎ความส าคัญกับวิธีการ
สอบถามข๎อมูลเพิ่มเติมผํานทั้งออนไลน์และโทรศัพท์ได๎อยํางสะดวกและงํายดาย ความปลอดภัยใน

วิเคราะห์ข๎อมูลทัศนคติที่มีตํอชํองทางการจัดจ าหนําย 

รายการ Mean S.D ระดับ 
1. มีชํองทางในการจองที่พักท่ีหลากหลาย 4.27 0.55 ดีมาก 

2. มีความสะดวกรวดเร็วในการจองผํานทางโทรศัพท์ 4.23 0.53 ดีมาก 

3. มีความปลอดภัยในการจองและช าระคําท่ีพัก  คาเฟุ  อาหาร 
ผํานทางออนไลน์ 

4.32 0.65 ดีมาก 

4. มีความสะดวกรวดเร็วในการจองและช าระคําที่พัก  คาเฟุ  
อาหาร ผํานหน๎าเคาเตอร์จัดจ าหนํายของทางรีสอร์ท 

4.23 0.61 ดีมาก 

5. สามารถสอบถามข๎อมูลเพ่ิมเติมผํานทั้งออนไลน์และโทรศัพท์ได๎ 4.36 0.58 ดีมาก 
6. มีสํวนรับรองลูกค๎าที่ตกแตํงอยํางสวยงาม มีความสะดวกสบาย 4.45 0.51 ดีมาก 

รวม 4.35 0.57 ดีมาก 



40 

การจองและช าระคําท่ีพัก คาเฟุ อาหาร ผํานทางออนไลน์ มีชํองทางในการจองที่พักท่ีหลากหลาย มี
ความสะดวกรวดเร็วในการจองและช าระคําท่ีพัก คาเฟุ อาหาร ผํานหน๎าเคาเตอร์จัดจ าหนํายของทาง
รีสอร์ท มีความสะดวกรวดเร็วในการจองผํานทางโทรศัพท์ตามล าดับ 
 

3) การสํงเสริมการตลาด 
 

ภาพที่ 4.10: แผนภูมิแทํงแสดงร๎อยละของผู๎ตอบแบบสอบถามแยกตามการสํงเสริมการตลาด 
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ตารางที่ 4.4: แสดงคําเฉลี่ย (Mean) และคําสํวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของระดับทัศนคติที่มีตํอ 
      การสํงเสริมการตลาด 
 

  

จากกลุํมตัวอยํางจ านวน 100 คน ในแผนภูมิกราฟแทํงภาพที่ 4.10 และตางรางที่ 4.4  
วิเคราะห์ความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจเลือกซื้อสินค๎าและบริการที่จ าแนก
ตามการสํงเสริมการตลาด ซึ่งวัดได๎จากข๎อรายการทั้งหมด 4 ข๎อ ผลการวิเคราะห์พบวํา ตัวอยําง
ข๎อมูลทัศนคติที่มีตํอการสํงเสริมการตลาด ซ่ึงมีอิทธิพลตํอการตัดสินใจเลือกซื้อสินค๎าและบริการ  
สํวนใหญํอยูํในระดับดีมาก แตํละข๎อรายการมีคําเฉลี่ยเรียงตามล าดับดังนี้   

1. มีการจัดโปรโมชั่นตามเทศกาล เพ่ือกระตุ๎นให๎ลูกค๎ามาใช๎บริการ และมีการประชาสัมพันธ์
ผํานสื่อออนไลน์ (M = 4.36, S.D. = 0.73) 

2. มีการแจกรางวัล เพ่ือรับสํวนลดคําบริการและสิทธิพิเศษ (M = 4.14, S.D. = 0.77) 
3. มีการใช๎ผู๎น าทางความคิดมารีวิวที่พัก คาเฟุและอาหาร เพ่ือดึงดูดลูกค๎าที่มาใช๎บริการ   

(M = 4.05, S.D. = 0.65)   
 จากผลการวิเคราะห์ข๎างต๎นนี้แล๎วนั้น พบวําผู๎บริโภคสํวนใหญํให๎ความส าคัญกับสํวนของการจัด
โปรโมชั่นตามเทศกาล เพ่ือกระตุ๎นให๎ลูกค๎ามาใช๎บริการ และมีการประชาสัมพันธ์ผํานสื่อออนไลน์เป็น
อันดับแรก  และให๎ความส าคัญกับการแจกรางวัล เพื่อรับสํวนลดคําบริการและสิทธิพิเศษ  และการใช๎
ผู๎น าทางความคิดมารีวิวที่พัก คาเฟุและอาหาร เพ่ือดึงดูดลูกค๎าที่มาใช๎บริการตามล าดับ 

 

 

 

วิเคราะห์ข๎อมูลทัศนคติที่มีตํอการสํงเสริมการตลาด 
รายการ Mean S.D ระดับ 

1. มีการใช๎ผู๎น าทางความคิดมารีวิวที่พัก คาเฟุและอาหาร เพ่ือ
ดึงดูดลูกค๎าที่มาใช๎บริการ 

4.05 0.65 ดี 

2. มีการจัดโปรโมชั่นตามเทศกาล เพื่อกระตุ๎นให๎ลูกค๎ามาใช๎บริการ 4.36 0.73 ดีมาก 
3. มีการแจกรางวัล เพื่อรับสํวนลดคําบริการและสิทธิพิเศษ 4.14 0.77 ดี 

4. มีการประชาสัมพันธ์ผํานสื่อออนไลน์ 4.36 0.73 ดีมาก 
รวม 4.29 0.74 ดีมาก 
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 4) พนักงาน 
 

ภาพที่ 4.11: แผนภูมิแทํงแสดงร๎อยละของผู๎ตอบแบบสอบถามแยกตามการบริการของพนักงาน 
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ตารางที่ 4.5: แสดงคําเฉลี่ย (Mean) และคําสํวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของระดับทัศนคติที่มีตํอ      
การบริการของพนักงาน 

 

จากกลุํมตัวอยํางจ านวน 100 คน ในแผนภูมิกราฟแทํงภาพที่ 4.11 และตางรางที่ 4.5
วิเคราะห์ความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจเลือกซื้อสินค๎าและบริการที่จ าแนก
ตามการบริการของพนักงาน ซึ่งวัดได๎จากข๎อรายการทั้งหมด 5 ข๎อ ผลการวิเคราะห์พบวํา ตัวอยําง
ข๎อมูลทัศนคติที่มีตํอการบริการของพนักงาน ซ่ึงมีอิทธิพลตํอการตัดสินใจเลือกซื้อสินค๎าและบริการ  
สํวนใหญํอยูํในระดับดีมาก แตํละข๎อรายการมีคําเฉลี่ยเรียงตามล าดับดังนี้   

1. พนักงานยอมรับ รับฟังค าวิจารณ์และพร๎อมปรับปรุงคุณภาพการให๎บริการ (M = 4.32, 
S.D. = 0.57) 

2. พนักงานมีการบริการที่สุภาพ (M = 4.23, S.D. = 0.53) 
3. พนักงานมีความรู๎ความสามารถในการให๎ค าแนะน า ตอบข๎อซักถามได๎ (M = 4.23, S.D. = 

0.43) 
4. มีความกระตือรือร๎นในการเรียนรู๎สิ่งใหมํ (M = 4.18, S.D. = 0.66)   
5. พนักงานสามารถชํวยเหลือลูกค๎าได๎เป็นอยํางดี (M = 4.14, S.D. = 0.56)   

 จากผลการวิเคราะห์ข๎างต๎นนี้แล๎วนั้น พบวําผู๎บริโภคสํวนใหญํให๎ความส าคัญกับพนักงานที่มี
การยอมรับฟังความคิดเห็น ค าวิจารณ์และพร๎อมที่จะปรับปรุงการให๎บริการเป็นอันดับแรก และให๎
ความส าคัญกับการบริการที่มีความสุภาพ พนักงานที่สามารถตอบข๎อสงสัยหรือข๎อซักถามได๎  
กระตือรือร๎นในการเรียนรู๎สิ่งใหมํๆ และสามารถให๎ความชํวยเหลือกับลูกค๎าได๎เป็นอยํางดีตามล าดับ 

วิเคราะห์ข๎อมูลทัศนคติที่มีตํอการบริการของพนักงาน 

รายการ Mean S.D ระดับ 
1. พนักงานมีการบริการที่สุภาพ 4.23 0.53 ดีมาก 

2. พนักงานมีความรู๎ความสามารถในการให๎ค าแนะน า ตอบข๎อ
ซักถามได๎ 

4.23 0.43 ดีมาก 

3. พนักงานสามารถชํวยเหลือลูกค๎าได๎เป็นอยํางดี 4.14 0.56 ดี 

4. พนักงานยอมรับ รับฟังค าวิจารณ์และพร๎อมปรับปรุงคุณภาพ
การให๎บริการ 

4.32 0.57 ดีมาก 

5. พนักงานมีความกระตือรือร๎นในการเรียนรู๎สิ่งใหมํ 4.18 0.66 ดี 

รวม 4.21 0.60 ดีมาก 
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 5) สิ่งแวดล๎อมทางกายภาพ 
 

ภาพที่ 4.12 : แผนภูมิแทํงแสดงร๎อยละของผู๎ตอบแบบสอบถามแยกตามสิ่งแวดล๎อมทางกายภาพ 
 

.

 
 

ตารางที่ 4.6: แสดงคําเฉลี่ย (Mean) และคําสํวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของระดับทัศนคติที่มีตํอ 
      สิ่งแวดล๎อมทางกายภาพ 

 

 

จากกลุํมตัวอยํางจ านวน 100 คน ในแผนภูมิกราฟแทํงภาพที่ 4.12 และตางรางที่ 4.6  
วิเคราะห์ความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจเลือกซื้อสินค๎าและบริการที่จ าแนก
ตามสิ่งแวดล๎อมทางกายภาพ ซึ่งวัดได๎จากข๎อรายการทั้งหมด 4 ข๎อ ผลการวิเคราะห์พบวํา ตัวอยําง
ข๎อมูลทัศนคติที่มีตํอสิ่งแวดล๎อมทางกายภาพ ซ่ึงมีอิทธิพลตํอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค๎าและบริการ  
สํวนใหญํอยูํในระดับดีมาก แตํละข๎อรายการมีคําเฉลี่ยเรียงตามล าดับดังนี้   

วิเคราะห์ข๎อมูลทัศนคติที่มีตํอสิ่งแวดล๎อมทางกายภาพ 

รายการ Mean S.D ระดับ 

1. มีการตกแตํงพ้ืนที่ภายในรีสอร์ทและคาเฟุให๎สวยงาม 4.59 0.50 ดีมาก 
2. คาเฟุและรีสอร์ทมีความสะอาด 4.55 0.51 ดีมาก 

3. มีลานจอดรถที่เพียงพอสามารถรองรับลูกค๎าปริมาณมากได๎ 4.32 0.57 ดีมาก 
4. เครื่องแบบพนักงานมีความสะอาด เป็นระเบียบเรียบร๎อย 4.32 0.57 ดีมาก 

รวม 4.45 0.54 ดีมาก 



45 

1. มีการตกแตํงพ้ืนที่ภายในรีสอร์ทและคาเฟุให๎สวยงาม (M = 4.59, S.D. = 0.50) 
2. คาเฟุและรีสอร์ทมีความสะอาด (M = 4.55, S.D. = 0.51) 
3. มีลานจอดรถที่เพียงพอสามารถรองรับลูกค๎าปริมาณมากได๎ และเครื่องแบบพนักงานมีความ 
สะอาด เป็นระเบียบเรียบร๎อย (M = 4.32, S.D. = 0.57) 
จากผลการวิเคราะห์ข๎างต๎นนี้แล๎วนั้น พบวําผู๎บริโภคสํวนใหญํให๎ความส าคัญกับความสวนงาม

ในการตกแตํงพ้ืนที่ภายในรีสอร์ทและคาเฟุเป็นอันดับแรก และให๎ความส าคัญกับความสะอาดของรี
สอร์ทและคาเฟุ รวมถึงลานจอดรถที่มีไว๎บริการลูกค๎าอยํางเพียงพอ สามารถรองรับลูกค๎าได๎ในปริมาณ
มาก และการแตํงกายของพนักงานที่มีความสะอาดเป็นระเบียบเรียบร๎อยตามล าดับ 
 

4.2.3 วิเคราะห์ภาพลักษณ์ตามปัจจัยที่มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจเลือกซื้อสินค๎าและบริการ 
 

1) ภาพลักษณ์ของธุรกิจ 
 

ภาพที่ 4.13: แผนภูมิแทํงแสดงร๎อยละของผู๎ตอบแบบสอบถามแยกตามภาพลักษณ์ของธุรกิจ 
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ตารางที่ 4.7: แสดงคําเฉลี่ย (Mean) และคําสํวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของระดับทัศนคติที่มีตํอ 
      ภาพลักษณ์ของธุรกิจ 

 

จากกลุํมตัวอยํางจ านวน 100 คน  ในแผนภูมิกราฟแทํงภาพที่ 4.13 และตางรางที่ 4.8  
วิเคราะห์ความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจเลือกซื้อสินค๎าและบริการที่จ าแนก
ตามภาพลักษณ์ของธุรกิจ ซึ่งวัดได๎จากข๎อรายการทั้งหมด 5 ข๎อ ผลการวิเคราะห์พบวํา ตัวอยํางข๎อมูล
ทัศนคติที่มีตํอภาพลักษณ์ของธุรกิจ ซ่ึงมีอิทธิพลตํอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค๎าและบริการ สํวนใหญํ
อยูํในระดับดีมาก แตํละข๎อรายการมีคําเฉลี่ยเรียงตามล าดับดังนี้   

1. ชนบท เขาใหญํ คาเฟุ แอนด์ รีสอร์ท เป็นสถานที่ที่นําทํองเที่ยว เยี่ยมชม สัมผัสบรรยากาศ  
(M = 4.64, S.D. = 0.58) 

2. มีความม่ันใจเชื่อถือในการให๎บริการ (M = 4.50, S.D. = 0.51) 
3. มีภาพลักษณ์การให๎บริการที่ดี (M = 4.27, S.D. = 0.63)   
4. มีภาพลักษณ์ด๎านรสชาติอาหารและเครื่องดื่มที่ดี (M = 4.27, S.D. = 0.55)   
5. สามารถตอบสนองความต๎องการของลูกค๎าเป็นอยํางดี (M = 4.18, S.D. = 0.59) 

 จากผลการวิเคราะห์ข๎างต๎นนี้แล๎วนั้น พบวําผู๎บริโภคสํวนใหญํให๎ความส าคัญกับสถานที่ที่นํา
ทํองเที่ยว นําสัมผัสกับบรรยากาศความเป็นธรรมชาติเป็นอันดับแรก และให๎ความส าคัญกับความ
มั่นใจ ความนําเชื่อถือในการบริการ ภาพลักษณ์ท่ีดีของการให๎บริการ ภาพลักษณ์ที่ดดี๎านรสชาติ
อาหารและเครื่องดื่ม และสามารถตอบสนองความต๎องการของลูกค๎าได๎เป็นอยํางดีตามล าดับ 
 
 
 

วิเคราะห์ข๎อมูลทัศนคติที่มีตํอภาพลักษณ์ของธุรกิจ 
รายการ Mean S.D ระดับ 

1. ชนบท เขาใหญํ คาเฟุ แอนด์ รีสอร์ท เป็นสถานที่ที่นํา
ทํองเที่ยว เยี่ยมชม สัมผัสบรรยากาศ 

4.64 0.58 ดีมาก 

2. มีความม่ันใจเชื่อถือในการให๎บริการ 4.50 0.51 ดีมาก 

3. สามารถตอบสนองความต๎องการของลูกค๎าเป็นอยํางดี 4.18 0.59 ดี 
4. มีภาพลักษณ์ด๎านรสชาติอาหารและเครื่องดื่มที่ดี 4.27 0.55 ดีมาก 

5. มีภาพลักษณ์การให๎บริการที่ดี 4.27 0.63 ดีมาก 

รวม 4.24 0.59 ดีมาก 
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1) ภาพลักษณ์ของการบริการ 
 

ภาพที่ 4.14: แผนภูมิแทํงแสดงร๎อยละของผู๎ตอบแบบสอบถามแยกตามภาพลักษณ์ของการบริการ 
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ตารางที่ 4.8: แสดงคําเฉลี่ย (Mean) และคําสํวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของระดับทัศนคติที่มีตํอ 
      ภาพลักษณ์ของการบริการ 

 
 

จากกลุํมตัวอยํางจ านวน 100 คน ในแผนภูมิกราฟแทํงภาพที่ 4.14 และตางรางที่ 4.9  
วิเคราะห์ความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจเลือกซื้อสินค๎าและบริการที่จ าแนก
ตามภาพลักษณ์ของการบริการ ซึ่งวัดได๎จากข๎อรายการทั้งหมด 4 ข๎อ ผลการวิเคราะห์พบวํา ตัวอยําง
ข๎อมูลทัศนคติที่มีตํอภาพลักษณ์ของการบริการ ซึ่งมีอิทธิพลตํอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค๎าและบริการ  
สํวนใหญํอยูํในระดับดีมาก แตํละข๎อรายการมีคําเฉลี่ยเรียงตามล าดับดังนี้   

1. ชนบท เขาใหญํ คาเฟุ แอนด์ รีสอร์ท มีการบริการอยูํในระดับมาตรฐาน  และรับฟังทุก
ความคิดเห็นจากลูกค๎า (M = 4.32, S.D. = 057) 

2. ให๎บริการโดยใสํใจลูกค๎าทุกคน ค านึงถึงลูกค๎าเป็นหลัก (M = 4.27, S.D. = 0.55) 
3. ชนบท เขาใหญํ คาเฟุ แอนด์ รีสอร์ท มอบการบริการที่คุ๎มคํากับสิ่งที่จํายไป (M = 4.23, 

S.D. = 0.61) 
4. ให๎บริการด๎วยความรวดเร็ว แก๎ไขปัญหาได๎เป็นอยํางดี (M = 4.14, S.D. = 0.64)   
จากผลการวิเคราะห์ข๎างต๎นนี้แล๎วนั้น พบวําผู๎บริโภคสํวนใหญํให๎ความส าคัญกับการบริการที่มี

มาตราฐาน  และรับฟังวามคิดเห็นของลูกค๎าเป็นอันดับแรก และให๎ความส าคัญกับการให๎บริการโดย
ใสํใจลูกค๎าทุกคน ค านึงถึงลูกค๎าเป็นหลัก การให๎การบริการที่ค๎ุมคํา และให๎บริการด๎วยความรวดเร็ว 
แก๎ไขปัญหาได๎เป็นอยํางดี ตามล าดับ 

 

  

วิเคราะห์ข๎อมูลทัศนคติที่มีตํอภาพลักษณ์ของการบริการ 

รายการ Mean S.D ระดับ 

1. ชนบท เขาใหญํ คาเฟุ แอนด์ รีสอร์ท มีการบริการอยูํในระดับ
มาตราฐาน 

4.32 0.57 ดีมาก 

2. ให๎บริการโดยใสํใจลูกค๎าทุกคน ค านึงถึงลูกค๎าเป็นหลัก 4.27 0.55 ดีมาก 
3. ให๎บริการด๎วยความรวดเร็ว แก๎ไขปัญหาได๎เป็นอยํางดี 4.14 0.64 ดี 

4. รับฟังทุกความคิดเห็นจากลูกค๎า 4.32 0.57 ดีมาก 

5. ชนบท เขาใหญํ คาเฟุ แอนด์ รีสอร์ท มอบการบริการที่คุ๎มคํา
กับสิ่งที่จํายไป 

4.23 0.61 ดีมาก 

รวม 4.23 0.61 ดีมาก 
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4.3 สรุปผลการศึกษา 
จากการพิจารณาปัจจัยสิ่งตํางๆในแตํละด๎านแตํละสํวน และจากการพิจารณาภาพรวมสรุปได๎

วํา ชนบท เขาใหญํ คาเฟุ แอนด์ รสีอร์ทนั้น มีกลุํมเปูาหมายสํวนใหญํ คือ วัยรุํนและวัยท างาน กลุํม
นักทํองเที่ยวรูปแบบการทํองเที่ยวแบบครอบครัว และการทํองเที่ยวกับกลุํมเพ่ือน รูปแบบการตกแตํง
สถานที่นั้นควรมีความสวยงาม มีความสะอาด ในความรู๎สึกถึงบรรยากาศของธรรมชาติที่แตกตําง  มี
สถานที่เหมาะส าหรับการถํายรูป เดินเลํน พักผํอน ให๎ความรู๎สึกผํอนคลาย มีที่จอดรถสะดวกและ
เพียงพอกับปริมาณลูกค๎า ดูแลใสํใจรายละเอียดตํางๆ เชํน ห๎องน้ า การบริการส าหรับการจองและ
ติดตํอสอบถามข๎อมูลตํางๆได๎งํายและสะดวกสบาย ผํานชํองทางโทรศัพท์ เคาท์เตอร์ และสื่อออนไลน์
ตํางๆ เชํน เพจบนเฟสบุ๏ค ไลน์ ใช๎วิธีการโฆษณาผํานชํองทางเพจเฟสบุ๏ค การรีวิวของบล็อกเกอร์ใน
เพจเฟสบุ๏คและอินสตาแกรม เนื่องจากในยุคปัจจุบันนี้นั้น ผู๎คนสํวนมากนิยมการค๎นหาข๎อมูล ความรู๎ 
ขําวสารตํางๆ ใช๎เทคโนโลยีตํางๆในการชํวยค๎นหาสิ่งตํางๆ และการใช๎เทคโนโลยีในการสื่อสารโฆษณา
นั้น จะท าให๎การตัดสินใจเลือกซ้ือและใช๎บริการนั้นสูงมากยิ่งขึ้น รวมถึงการถํายท าของรายการหรือ
ละครตํางๆผํานชํองทางทีวี เนื่องจากผู๎คนสํวนมากก็ยังคงมีติดตามขําวสารข๎อมูล ดูหนังดูละคร ผําน
ทางทีวีอยูํเป็นอยํางมาก และนั้นก็ท าให๎การตัดสินใจเลือกซ้ือและใช๎บริการนั้นสูงมากยิ่งข้ึนเชํนกัน 

ปัจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกซื้อและใช๎บริการนั้น สํวนใหญํผู๎บริโภคมีความต๎องการ 
ทางด๎านคุณภาพ ด๎านราคาที่มีความค๎ุมคําและเหมาะสมกับการเลือกซ้ือสินค๎าและเลือกใช๎บริการ
อยํางสมเหตุสมผล มีบรรยากาศสถานที่ที่ให๎ความรู๎สึกเข๎าถึงธรรมชาติ มีสถานที่ถํานรูปที่สวยงาม
มากมาย อีกสิ่งหนึ่งที่มีความส าคัญเชํนกัน คือ ด๎านความสะดวกสบายในการเลือกซ้ือและใช๎บริการ  
ความรวดเร็วและสะดวกในการติดตํอสื่อสาร  สอบถามข๎อมูลรายละเอียดตํางๆ รวมไปถึงการจองที่
พัก ที่มีความสะดวกสบาย งําย และรวดเร็ว การแสดงความเชื่อม่ัน มั่นใจให๎กับลูกค๎า อีกทั้งรสชาติ
ของอาหาร เครื่องดื่ม และขนมที่มีรสชาติดีและใช๎วัตถุดิบที่มีคุณภาพ เพ่ือตอบโจทย์ความต๎องการ
ของผู๎บริโภคได๎อยํางมีประสิทธิภาพ 
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บทที่ 5 
กลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 

 
จากการวิเคราะห์ปัจจัยสภาพแวดล๎อมภายใน ปัจจัยสภาพแวดล๎อมภายนอก และการศึกษา

เกี่ยวกับปัจจัยด๎านพฤติกรรมการซื้อสินค๎าและการเลือกใช๎บริการที่พักและคาเฟุส าหรับการทํองเที่ยว
หรือการพักผํอนใน อ าเภอปากชํอง จังหวัดนครราชสีมา ทั้งในด๎านกลุํมสินค๎าและบริการ ราคา ชํอง
ทางการจัดจ าหนํายและชํองทางการสื่อสารการตลาด การโฆษณา รวมไปถึงความต๎องการของ
ผู๎บริโภค เมื่อน าผลการวิเคราะห์ปัจจัยตํางๆ มาวิเคราะห ์จึงพบวําผลการวิเคราะห์ตํางๆนั้น  มี
ประโยชน์อยํางยิ่งในการวางแผนกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการที่เหมาะสมในการลงทุน การขยายธุรกิจ  
การพัฒนาสินค๎า การปรับปรุงพัฒนาการบริการ และการขยายชํองทางการจ าหนํายสินค๎าของชนบท 
เขาใหญํ คาเฟุ แอนด์ รีสอร์ท ผลการศึกษานั้นชํวยในการเลือกใช๎เครื่องมือในการสื่อสาร การท า
การตลาดได๎อยํางเหมาะสมและถูกต๎อง เพ่ือให๎ผู๎บริโภคได๎ทราบและเข๎าถึงเกี่ยวกับสินค๎าและบริการ  
และครอบคลุมกับพฤติกรรมการเลือกซื้อและเลือกใช๎บริการของกลุํมเปูาหมาย 

 
5.1 กรอบแนวความคิดที่น าไปสู่กลยุทธ์ 

เมื่อพิจารณาจากปัจจัยด๎านตํางๆนั้น ทั้งทางด๎านปัจจัยแวดล๎อมภายใน ศักยภาพของพนักงาน  
บุคลากร ความรู๎ ความสามารถในการพัฒนาและขยายธุรกิจ ขยายสินค๎าและบริการ มีศักยภาพและ
ความพร๎อมในการขยายชํองทางการจัดจ าหนําย ให๎ตรงกับความต๎องการของกลุํมเปูาหมาย จากการ
วิเคราะห์หํวงโซํคุณคํา รวมทั้งความพร๎อมในการแขํงขันประกอบกับประสบการณ์ความรู๎ทางด๎าน
ธุรกิจในด๎านการบริการที่พักและคาเฟุ มีความสามารถในการขยายและพัฒนาธุรกิจ 

ทางด๎านปัจจัยแวดล๎อมภายนอกนั้น ธุรกิจที่พักและคาเฟุมีอัตราการขยายตัวอยํางตํอเนื่อง 
รวมไปถึงการทํองเที่ยวที่ได๎รับความนิยมในตลาดกลุํมเปูาหมาย ชํองทางการจัดจ าหนํายที่มีความ
สะดวกสบาย มีเทคโนโลยีเข๎ามาสํวนชํวยในการสื่อสาร การโฆษณาไปยังกลุํมลูกค๎าเพ่ิมมากข้ึน  
รวมถึงการสํงข๎อมูลและสื่อสารทางตลาดที่ปลอดภัยและมีประสิทธิภาพ 

จากการศึกษาและวิเคราะห์ข๎อมูลพบวํา การขยายธุรกิจตามวัตถุประสงค์ การขยายกิจการการ
ให๎บริการ ราคา และคุณสมบัติเป็นไปตามเปูาหมายวัตถุประสงค์และความคาหวัง สร๎างประสบการณ์
ที่ดีให๎กับลูกค๎า 

การสื่อสารทางด๎านการตลาด การบอกถึงข๎อมูลคุณสมบัติของสินค๎าและบริการ เพ่ือให๎สามารถ
รับรู๎การเข๎าถึงและการตัดสินใจซื้อและเลือกใช๎สินค๎าและบริการของกลุํมเปูาหมาย การใช๎เทคโนโลยี
ในการสื่อสาร โฆษณาตํางๆ ประกอบกับการรีวิวสินค๎าจากบล็อกเกอร์ เน็ตไอดอล คนดังตํางๆ  
คํอนข๎างได๎รับความนิยมและเข๎าถึงกลุํมเปูาหมายเป็นจ านวนมาก โดยการรีวิวผํานชํองทางเฟสบุ๏ค     
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ยูทูป อินสตาแกรม เป็นต๎น การตลาดในการโฆษณา เพ่ือการเข๎าถึงของกลุํมเปูาหมายต๎องมีการ
โฆษณาซ้ า เพ่ือสร๎างการจดจ าให๎กับกลุํมเปูาหมาย 

ชํองทางการจัดจ าหนํายที่มีความเหมาะสมนั้นคือ ร๎านคาเฟุและรีสอร์ท ทางออนไลน์ โดยกา
รับจองผํานชํองทางออนไลน์ โดยแตํละชํองทางจะมีการจัดการสํงเสริมการขาย เพ่ือกระตุ๎นยอดขาย  
ซ่ึงจะมีความแตกตํางกันไป เชํน การจัดโปรโมชั่นลดราคา หลังจากนั้นก็การท าโฆษณา โปรโมชั่น
สํงเสริมการขายเป็นระยะๆ จะเป็นการสร๎างการจดจ าที่ดีให๎กับกลุํมลูกค๎าเปูาหมาย 

 
5.2 กลยุทธ์ที่ใช้ 

5.2.1 กลยุทธ์ในการเลือกตลาดเปูาหมาย (STP Strategy)  
กลยุทธ์ STP เป็นเครื่องมือทางการตลาดในการเลือกกลุํมเปูาหมายทางการตลาด ซึ่งแบํงเป็น 

3 สํวน ได๎แกํ การแบํงสํวนการตลาด (Segmentation) การเลือกกลุํมเปูาหมาย (Targeting) และการ
วางต าแหนํงผลิตภัณฑ์ (Positioning) ซึ่งข๎อมูลที่ได๎จากการวิเคราะห์นั้น จะน ามาใช๎ในการวางแผนกล
ยุทธ์ เพ่ือให๎ธุรกิจบรรลุเปูาหมายตามท่ีก าหนด 

1) การแบํงสํวนตลาด (Segmentation) 
Segmentation หมายถึง การแบํงสํวนการตลาด โดยสามารถท าได๎หลายวิธี จะแบํงโดยวิธี

เดียวหรือหลายวิธีรํวมกันก็ได๎ เชํน แบํงด๎วย เพศ ภูมิภาค เพ่ือให๎สามารถเห็นตลาดที่ชัดเจนกํอนจะ
ท าการก าหนดกลุํมเปูาหมาย ซึ่งสามารถแบํงปัจจัยสํวนตลาดตามได๎ดังนี้ 

ประชากรศาสตร์ (Demographic Segmentation) ซ่ึงสามารถแบํงด๎วย เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพ รายได๎ตํอเดือน สถานภาพ เชื้อชาติ ขนาดของครอบครัว และศาสนา เป็นต๎น   

ผู๎ซื้อสินค๎าและใช๎บริการที่พัก ชนบท เขาใหญํ คาเฟุ แอนด์ รีสอร์ท ได๎แกํ นักทํองเที่ยวชาว
ไทย  เพศชายและหญิง ชํวงอายุ 25 ปี ขึ้นไป เป็นกลุํมวัยรุํนและกลุํมวัยท างาน มีรายได๎ตํอเดือน
ตั้งแตํ 20,000 บาท ขึ้นไป ประกอบอาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน นักเรียน นักศึกษา และธุรกิจ
สํวนตัว  สถานภาพโสดและครอบครัว 

ภูมิศาสตร์ (Geographic Segmentation) เป็นการวิเคราะห์พ้ืนที่ของกลุํมเหมายที่ควรท า
การตลาดและขยายผลิตภัณฑ์ สามารถแบํงได๎ด๎วยตัวแปรทางภูมิศาสตร์ด๎านตํางๆ เชํน ประเทศ  
ภูมิภาค จังหวัด ทวีป สภาพอากาศ อยูํในเมือง อยูํนอกเมือง ขนาดเมือง และความหนาแนํนของ
ประชากรเป็นต๎น  

ผู๎ซื้อสินค๎าและใช๎บริการที่พัก ชนบท เขาใหญํ คาเฟุ แอนด์ รีสอร์ท ได๎แก ํผู๎มีสถานที่อยูํอาศัย 
หรือที่พักใกล๎กับจังหวัดนครราชสีมา เชํน นักทํองเที่ยวที่อยูํในเขตกรุงเทพและปริมณฑล เป็นต๎น  
อ าเภอปากชํอง จังหวัดนครราชสีมานั้น มีเส๎นทางการคมนาคมที่เชื่อมตํอหลายจังหวัด การเดินทาง
สะดวกสบาย ใช๎ระยะเวลาในการเดินทางไมํนาน และมีสภาพภูมิอากาศเย็นสบาย อากาศดี  
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เนื่องจากมีภูเขาล๎อมรอบ ท าให๎มีบรรยากาศที่ให๎ความเป็นธรรมชาติสูง เหมาะส าหรับการพักผํอน  
และนั้นเป็นเหตุผลทีส่ าคัญที่นักทํองเที่ยวจะเลือกเดินทางมาทํองเที่ยวที่ อ าเภอปากชํอง จังหวัด
นครราชสีมา 

จิตวิทยา (Psychographic Segmentation) เป็นการแบํงด๎วยหลักจิตวิทยาตํางๆ เชํน  บุคลิก
ของลูกค๎า วัฒนธรรม ความชอบ ไลฟ์สไตล์ รูปแบบการด าเนินชีวิต คํานิยม   

ผู๎ซื้อสินค๎าและใช๎บริการที่พัก ชนบท เขาใหญํ คาเฟุ แอนด์ รีสอร์ท ได๎แก ํผู๎ที่ต๎องการทํองเที่ยว
แบบประหยัดงบคําใช๎จําย มีเปูาหมายในการทํองเที่ยวแบบพักผํอน ชอบความเรียบงํายและเข๎าถึง
ธรรมขาติ การเดินทางสะดวก มีสิ่งอ านวยความสะดวก ราคาไมํสูงมาก มีความปลอดภัย   

พฤติกรรมศาสตร์ (Behavior Segmentation) แบํงด๎วยพฤติกรรมของผู๎บริโภค เชํน  โอกาส
ของการใช๎บริการและซื้อสินค๎า ความถ่ีในการซื้อสินค๎าและใช๎บริการ ทัศนคติตํอสินค๎าและบริการ 
อัตราการซื้อสินค๎าและใช๎บริการ ประโยชน์ที่ได๎รับจากสินค๎าและบริการ  

ผู๎ซื้อสินค๎าและใช๎บริการที่พัก ชนบท เขาใหญํ คาเฟุ แอนด์ รีสอร์ท ได๎แกํ นักทํองเที่ยวที่นิยม
เดินทางในชํวงเทศกาล ฤดูกาลทํองเที่ยว หรือวันหยุดยาว เพ่ือการพักผํอน เนื่องจากสภาพภูมิอากาศ
ที่เย็นสบาย อากาศสดชื่น จากภูเขาที่ล๎อมรอบ จึงท าให๎มีบรรยากาศที่ให๎ความเป็นธรรมชาติ และ
อากาศเย็นสบาย เหมาะส าหรับการพักผํอน ดังนั้นผู๎ทีเ่ลือกซื้อสินค๎าและบริการนั้น จะได๎รับความ
คุ๎มคํา ประหยัดและการบริการที่ดีเยี่ยม 

2) การเลือกกลุํมเปูาหมาย (Targeting) 
Targeting หมายถึง การเลือกกลุํมเปูาหมาย เป็นการประเมิน และเลือกสํวนหนึ่งสํวนใดหรือ

เลือกสองสามสํวน ของตลาดเปูาหมาย 
ผลจากการศึกษาของ ชนบท เขาใหญํ คาเฟุ แอนด์ รีสอร์ท ที่ได๎ท าการศึกษาพฤติกรรม

ผู๎บริโภคของกลุํมเปูาหมายแล๎วนั้น สามารถก าหนดกลุํมลูกค๎าเปูาหมายได๎ดังนี้ 
กลุํมลูกค๎าเปูาหมายหลัก (Primary Target Market) 
กลุํมลูกค๎าเปูาหมายหลัก คือ นักทํองเที่ยวชาวไทย เพศชายและหญิง ชํวงอายุ 25 ปี ขึ้นไป  

เป็นกลุํมวัยรุํนและกลุํมวัยท างาน มีรายได๎ตํอเดือนตั้งแตํ 20,000 บาท ขึ้นไป ประกอบอาชีพเป็น
พนักงานบริษัทเอกชน นักเรียน นักศึกษา และธุรกิจสํวนตัว สถานภาพโสดและครอบครัว ชื่นชอบใน
การเดินทางทํองเที่ยว เพ่ือการพักผํอน มีรูปแบบการใช๎ชีวิตที่เรียบงําย แตํมีรสนิยมในการเลือก
สถานที่ทํองเที่ยวและพักผํอน ที่มีความทันสมัยและสวยงาม ชอบความสะดวกสบาย ชอบการบริการ
ดี ชอบการทํองเที่ยวแบบประหยัดการใช๎จําย และมีงบประมาณในการทํองเที่ยวที่จ ากัด และกลุํม
ลูกค๎าแบบครอบครัว   
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กลุํมลูกค๎าเปูาหมายรอง (Secondary Target Market) 
1) กลุํมนักทํองเที่ยวชาวตํางชาติ เป็นกลุํมเปูาหมายรองที่จะเลือกซ้ือสินค๎าและใช๎บริการ การ

เข๎าพักเป็นลักษณะเข๎าพักชั่วคราวเพื่อพักผํอน มาพักผํอนกับเพ่ือนและภรรยา หาประสบการณ์
ทางการทํองเที่ยวที่ต๎องจ ากัดคําใช๎จํายตํางๆ เพ่ือให๎ทํองเที่ยวได๎อยํางยาวนาน สํวนมากจะมาในวัน
ธรรมดา 

2) กลุํมนักทํองเที่ยวที่ต๎องการที่พักอ่ืน แตํที่พักเต็ม ท าให๎ไมํสามารถหาที่พักในการรองรับได๎  
หรือหากสามารถหาสถานที่กางเต็นท์นอนได๎ แตํมีความปลอดภัยน๎อย และไมํมีสิ่งอ านวยความสะดวก 
กลุํมเปูาหมายนี้จึงเป็นกลุํมเปูาหมายรองที่ยังมสี าคัญในการกลับมาเป็นกลุํมเปูาหมายหลักในอนาคต 

3) การวางต าแหนํงทางการตลาด (Positioning) 
Positioning หมายถึง การวางต าแหนํงผลิตภัณฑ์ โดยจะต๎องพิจารณาจุดเดํน คุณภาพ  

รูปลักษณ ์รูปแบบ ราคาของผลิตภัณฑ์ การซื้อสินค๎าและใช๎บริการตามวัตถุประสงค์ เมื่อได๎ผลจาก
การวิเคราะห์แล๎วนั้น จะสามารถทราบได๎วําผลิตภัณฑ์สินค๎าและบริการของเราอยูํในต าแหนํงใดใน
ตลาด หรืออาจจะสร๎างแผนภาพเพ่ือให๎เห็นต าแหนํงของผลิตภัณฑ์สินค๎าและบริการได๎ชัดเจนยิ่งขึ้น  

จากการวางกลยุทธ์ทางธุรกิจที่มุ๎งเน๎นการให๎บริการที่เป็นเลิศ เพ่ือเพ่ิมความสามารถ และสร๎าง
ความแตกตํางของคูํแขํงขัน ซึ่งปัจจุบันผู๎ประกอบการที่เป็นคูํแขํงในอ าเภอปากชํอง จังหวดั
นครราชสีมา ยังไมํมีการวางต าแหนํงทางการตลาดที่มุํงเน๎นการให๎บริการอยํางชัดเจน 

 

ภาพที่ 5.1: แผนภาพที่แสดงให๎เห็นวําผลิตภัณฑ์ของธุรกิจมีราคาและคุณภาพสูงกวําคูํ แขํงขัน 
 

 
 

ที่มา: THbusinessinfo. (2558). STP คืออะไร ?. สืบค๎นจาก 
thbusinessinfo.blogspot.com/2015/02/stp.html 
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การวางต าแหนํงของ ชนบท เขาใหญํ คาเฟุ แอนด์ รีสอร์ท นั้นมีการให๎บริการด๎วยคุณภาพของ
การบริการทั้งในด๎านของพนักงานที่ใสํใจลูกค๎า เชํน มีพนักงานต๎อนรับ และมีผู๎ดูแลลูกค๎าที่เข๎าใช๎
บริการอยํางทั่วถึง มีความสะดวกรวดเร็ว สินค๎ามีคุณภาพ ใช๎วัตถุดิบอยํางดีที่ได๎รับการคัดสรรมาแล๎ว  
สามารถเข๎าถึงกลุํมลูกค๎า และสามารถแขํงขันกับคํูแขํงในระดับเดียวกันได๎  

5.2.2 กลยุทธ์ด๎านผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) 
ผลิตภัณฑ์และบริการของ ชนบท เขาใหญํ คาเฟุ แอนด์ รีสอร์ท นั้น ใช๎แนวความคิดจากความ

ต๎องการพื้นฐานของผู๎บริโภคทั่วไป ซึ่งประกอบด๎วย ที่พักอาศัยมีความสะดวกสบาย ให๎ความรู๎สึก
ปลอดภัยกับผู๎พักอาศัย สามารถปูองกันภัยอันตรายตํางๆที่อาจเกิดขึ้นได๎ สวยงาม มั่นคงแข็งแรง  
และสํวนของคาเฟุนั้น เครื่องดื่ม อาหาร ขนม มีรสชาติที่ดี สวยงาม วิวดีบรรยากาศดี มีสถานที่
ส าหรับการท ากิจกรรมตํางๆ และสิ่งตํางๆเหลํานี้ จะท าให๎ลูกค๎าหรือผู๎ริโภคเกิดความรู๎สึกพึงพอใจใน
สินค๎าและบริการ และต๎องการซื้อสินค๎าและใช๎บริการตํอไป   

การให๎บริการของห๎องพักนั้นจะมี 2 แบบ 2 ราคาให๎เลือก แบบที่หนึ่ง คือ Nine Room โซน
ห๎องพักสไตล์รีสอร์ท 1 ห๎อง 1 หลัง ตกแตํงแบบธรรมชาติ ให๎ความรู๎สึกถึงธรรมชาติได๎มากท่ีสุด แตํ
ยังคงให๎ความสะดวกสบายได๎มากที่สุดเชํนกัน มีขนาดที่กว๎างขว๎างมากเลยทีเดียว แบบที่สอง คือ  
Campervan โซนห๎องพักแบบรถบ๎าน มีสไตล์การตกแตํงที่ให๎ความเป็นธรรมชาติมากข้ึนไปอีก โดยมี
การตกแตํงบริเวณรอบแบบการตั้งแคมป์ ถึงแม๎วําจะไมํได๎ให๎ความสบายเทําโซนห๎องพัก แตํถือได๎วําให๎
ความสบายในระดับนึงเลยทีเดียว   

สํวนของร๎านคาเฟุนั้น  ให๎บริการขายสินค๎าตํางๆ อาทิเชํน เครื่องดื่มร๎อนเย็นชนิดตํางๆ  อาหาร 
เค๎ก ขนมตํางๆอีกมากมาย มีการตกแตํงอยํางสวยงามด๎วยวัสดุธรรมชาติ เชํน การประดับโคมไฟด๎วย
สุํมไกํ การมุงหลังคาด๎วยจากเทียมเพ่ือความสวยงามและคงทน และมีการให๎บริการสถานที่ถํายรูปใน
สํวนของคาเฟุนั้น เชํน สะพานไม๎ไผํ ปูายชนบทเขาใหญํ ปูายชนบทคาเฟุ และอ่ืนๆ 

5.2.3 กลยุทธ์ด๎านการตั้งราคา (Pricing Strategy) 
การก าหนดราคาที่มีความสัมพันธ์กับคุณภาพของผลิตภัณฑ์สินค๎าและบริการ การซื้อสินค๎า

หรือบริการนั้นลูกค๎าจะประเมินจากความคุ๎มคํา คุณภาพของสินค๎าและบริการเปรียบเทียบกับราคา
เสมอ ราคาจึงมีผลตํอการซ้ือและใช๎บริการซ้ า ถ๎าลูกค๎ามีความพอใจในมูลคําทาให๎กลับมาซื้อหรือใช๎
บริการอีก แตํถ๎าลูกค๎าไมํพอใจในสินค๎าหรือบริการแล๎วนั้น ลูกค๎าอาจเปลี่ยนไปซื้อสินค๎าหรือใช๎บริการ
ของคูํแขํงได๎ 

ชนบท เขาใหญํ คาเฟุ แอนด์ รีสอร์ท  มีเปูาหมายที่จะเจาะกลุํมนักทํองเที่ยวชาวไทย เป็นผู๎มี
รายได๎ปานกลาง โดยมีวัตถุประสงค์ในการตั้งราคา เพ่ือมุํงหาก าไรให๎ได๎ผลตอบแทนตามเปูาหมายที่ได๎
ก าหนดไว๎ รวมทั้งการด าเนินธุรกิจให๎คงอยูํอยํางยั่งยืน 
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ราคาเต็มหรือราคาตามใบบอกราคา และนอกจากนั้นแล๎วยังมีการตั้งราคาตามฤดูกาล โดยถ๎า
เป็นชํวงที่นักทํองเที่ยวเป็นจ านวนมาก ราคาของที่พักของรีสอร์ทก็จะอยูํในระดับที่สูง แตํถ๎าหากเป็น
ชํวงที่นักทํองเที่ยวมีจ านวนน๎อย ก็จะมีการปรับระดับการราคาลดลง โดยการแบํงการตั้งราคาคําที่พัก
ออกเป็น 2 ชํวง คือ ชํวง Low Season (เดือนเมษายน-กันยายน) และชํวง High Season  (เดือน 
พฤศจิกายน-กุมภาพันธ์) ซึ่งจะมีความแตกตํางกัน เพ่ือความเหมาะสมกับความต๎องการเข๎าพักใน
ชํวงเวลาตํางๆ ซึ่งเป็นการก าหนดราคาแปรผันตามชํวงเวลาที่คาดการณ์จ านวนนักทํองเที่ยวที่จะเข๎า
พัก ดังตารางตํอไปนี้ 

 
ตารางที่ 5.1:  แสดงราคาห๎องพัก 
 

Type/ Model 
Low Season (May-Oct) High Season (Nov-Apr) 

Weekend Fri-Sat Sun-Thu Weekend Fri-Sat Sun-Thu 
Nine Room 2,000 2,500 2,500 3,000 
Campervan 1,800 2,300 2,300 2,800 

 

กลยุทธ์การตั้งราคาอ๎างอิงจากทฤษฎีการตั้งราคาของรีสอร์ทดังนี้ 
1. การตั้งราคาตามการรับรู๎คุณคําที่ผู๎บริโภคได๎รับ (Perceived-Value Pricing) 
การตั้งราคาจะพิจารณาจากคุณคําที่ผู๎บริโภครับรู๎ในสินค๎าและบริการ ซึ่งท าให๎ผู๎บริโภคเกิด

กายอมรับได๎โดยงํายและรับรู๎ถึงความคุ๎มคํา คุ๎มราคาที่จะได๎รับ ทั้งนี้การตั้งราคาดังกลําวนั้นได๎
พิจารณาถึงต๎นทุนด๎วย เพ่ือให๎ราคาดังกลําวคงสามารถท าก าไรให๎กับธุรกิจได๎ 

2. การตั้งราคาโดยพิจารณาจากสภาพตลาด และคํูแขํง (Market and Competition 
Pricing) 

เนื่องจากราคาท่ีตั้งไว๎นั้น จะมีผลตํอการแขํงขันและความอยูํรอดของธุรกิจ ดังนั้นการตั้งราคา
จึงพิจารณาจากระดับราคาของคูํแขํงในตลาดด๎วย อยํางไรก็ตามผลิตภัณฑ์และบริการที่ได๎เสนอและ
มอบให๎ลูกค๎านั้น มีความแตกตํางจากคํูแขํงขัน ทีไ่มํสามารถหาคูํแขํงขันที่มี Positioning เหมือนเราได๎ 
100% ดังนั้น การเปรียบเทียบราคาจะเปรียบเทียบโดยการพิจารณาถึงคุณคําสํวนเพิ่มที่ได๎น าเสนอ
ให๎กับลูกค๎า 

จากการวิเคราะห์กลุํมเปูาหมาย เราเลือกใช๎กลยุทธ์การตั้งราคาแบบ High-Value Strategy  
ซึ่งเป็นการนาเสนอผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพสูง ในราคาที่เหมาะสมในมุมมองของผู๎บริโภค โดย ชนบท 
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เขาใหญํ คาเฟุ แอนด์ รีสอร์ท ได๎มุํงเน๎นการให๎บริการและมีสินค๎าที่มีคุณภาพในราคาที่ลูกค๎าสามารถ
ยอมรับได๎งํายที่มีลักษณะ และรูปแบบในการให๎บริการที่ใกล๎เคียงกัน  

5.2.4 กลยุทธ์เกี่ยวกับชํองทางการจัดจ าหนําย (Channel of Distribution Strategy) 
ชํองทางการจัดจ าหนํายในธุรกิจคาเฟุและรีสอร์ท ได๎แกํ วิธกีารน าผลิตภัณฑ์ สินค๎า และการ

บริการเสนอขายให๎กับลูกค๎าในเวลา และสถานที่ท่ีลูกค๎าสามารถซ้ือได๎อยํางรวดเร็วโดยมี สถานที่ตั้ง
ของธุรกิจ เป็นชํองทางการจ าหนํายสินค๎า 

คาเฟุและรีสอร์ท ตั้งอยูํที่ 214 หมูํ 5 ถนนธนะรัตน์ กม.11 บ๎านเขาแคบ ต าบล หนองน้ าแดง 
อ าเภอ ปากชํอง จังหวัดนครราชสีมา 30130 ซ่ึงเป็นสถานที่ที่ติดถนนเส๎นหลักผําน การเดินทาง
สะดวกสบายหาพบเจอได๎อยํางงําย และอยูํใกล๎แหลํงทํองเที่ยว สามารถเดินทางไปยังสถานที่
ทํองเที่ยวอื่นๆ ได๎อยํางสะดวกสบาย มีสาธารณูปโภคพ้ืนฐานให๎บริการอยํางครบครัน 

ชนบท เขาใหญํ คาเฟุ แอนด์ รีสอร์ท แบํงชํองทางการจัดจ าหนํายเป็น 2 แบบ ดังนี้ 
1. การจัดจ าหนํายโดยตรงจากคาเฟุและรีสอรท์ 
ชํองทางนี้เป็นการรับจองที่พักและขายสินค๎าตํางๆ  ที่กระท าการโดยตรงจาก ชนบท เขาใหญํ 

คาเฟุ แอนด์ รีสอร์ท เพ่ือความสะดวกสบาย รวดเร็ว ปลอดภัย และงํายตํอการซื้อสินค๎าและบริการ
ของลูกค๎า ได๎แกํ ชํองทางการขายสินค๎าตํางๆที่ร๎านคาเฟุและรีสอร์ท ชํองทางออนไลน์โดยใช๎
อินเตอร์เน็ต การรับจองผํานเฟสบุ๏คและผํานชํองทางไลน์ หรือชํองทางการรับจองผํานทางโทรศัพท์ 

2. การจัดจ าหนํายผํานตัวแทนการจัดจ าหนําย 
การจัดจ าหนํายชํองทางนี้ เป็นการจัดจ าหนํายผํานตัวแทนทางการทํองเที่ยวตํางๆ ซึ่งชิ่งทาง

เหลํานี้สามารถเข๎าถึงกลุํมลูกค๎าท่ีต๎องการค๎นหาห๎องพักส าหรับการทํองเที่ยวได๎มากกวํา เพ่ือเพ่ิมฐาน
ลูกค๎าท่ีตรงตามความต๎องการมากยิ่งขึ้น เพ่ือเป็นการชํวยสร๎างยอดขายให๎เพิ่มมากยิ่งข้ึนและเพ่ือเป็น
การชํวยในการโปรโมทให๎เป็นที่รู๎จักของกลุํมเปูาหมายมากยิ่งขึ้น 

5.2.5 กลยุทธ์การสํงเสริมการตลาด (Promotion Strategy) 
การสํงเสริมการตลาดของ ชนบท เขาใหญํ คาเฟุ แอนด์ รีสอร์ท เป็นการสื่อสารข๎อมูล

รายละเอียดเกี่ยวกับสินค๎าและบริการทีจ่ะต๎องน าเสนอลูกค๎า เพ่ือกระตุ๎นการตอบสนองของลูกค๎าให๎
เกิดการรับรู๎ ความสนใจ และน าไปสูํการตัดสินใจซื้อสินค๎าและบริการ โดยการสื่อสารนั้นจะต๎องมี
ความชัดเจนรวดเร็ว และท าก าไรได๎อยํางสูงสุด 

การจัดท าการตลาดออนไลน์ เพ่ือเป็นการอัพเดทขําวสาร กระจายข๎อมูล และสื่อสารข๎อมูล
เกี่ยวกับ ชนบท เขาใหญํ คาเฟุ แอนด์ รีสอร์ท ได๎ในวงกว๎าง ซ่ึงการท าการตลาดออนไลน์นี้เป็นชํอง
ทางการสื่อสารที่มีประสิทธิภาพสูง และเป็นชํองทางที่ตรงกับรูปแบบการใช๎ชีวิตของลูกค๎ามากที่สุด  
เพราะลูกค๎ากลุํมเปูาหมายนั้น สํวนใหญํนิยมใช๎อินเตอร์เน็ตเป็นชํองทางการหาข๎อมูลขําวสารได๎เป็น
อยํางดี รูปแบบการสื่อสารในชํองทางออนไลน์ที่เลือกใช๎ คือ Website link ไว๎กับเว็บไซต์เอเจนซี่
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จัดหาที่พัก เชํน Agoda  Booking  Traveloka  และการรีวิวผํานเว็บไซต์ที่แนะน าการทํองเที่ยวและ
สถานที่พักตํางๆ รวมทั้งบล็อกเกอร์ตํางๆ นอกจากนี้ยังทาการตลาดผํานทาง Social network ได๎แกํ 
Facebook  

5.2.6 กลยุทธ์ด๎านการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing 
Communication) 

เครื่องมือในการสื่อสารทางการตลาดจะใช๎การติดตํอสื่อสารทุกรูปแบบที่เหมาะสมกับผู๎บริโภค
กลุํมนัน้ หรือเป็นสิ่งที่ผู๎บริโภคสามารถเข๎าถึงทุกรูปแบบ ซึ่งจะยกตัวอยํางรูปแบบตํางๆของเครื่องมือ
ในการสื่อสารทางการตลาดที่เป็นรูปแบบที่นิยมใช๎กันมากมีดังนี้ 

1. การโฆษณา 
การโฆษณานั้นเป็นการน าเสนอผํานการสื่อมวลชนรูปแบบตํางๆ โดยมีผู๎สนับสนุนชัดเจน  

สามารถดึงดูดความสนใจจากลูกค๎าได๎เป็นอยํางดี ท าโดยการออกแบบสร๎างงานโฆษณาที่เข๎าถึงลูกค๎า
กลุํมเปูาหมายให๎ได๎มากที่สุด กระตุ๎นให๎เกิดการซื้ออยํางรวดเร็ว และยังเป็นการชํวยสร๎างภาพลักษณ์
ให๎กับธุรกิจในระยะยาว  

2. การประชาสัมพันธ์ 
การประชาสัมพันธ์เป็นการติดตํอสื่อสารและการสร๎างความสัมพันธ์ของธุรกิจกับลูกค๎า การ

ด าเนินงานนั้น โปรแกรมการประชาสัมพันธ์อาจจะมีลักษณะเป็นทางการหรือไมํเป็นทางการก็ได๎ แตํ
วัตถุประสงค์หลักที่ส าคัญ คือ เพ่ือเสริมสร๎างสัมพันธภาพ ผลิตภัณฑ์และบริการที่เสนออีกด๎วย สํวน
การเผยแพรํขอ๎มูลนั้นคือ ข๎อมูลที่เผยแพรํตํอสาธารณชนเกี่ยวกับธุรกิจ สินค๎าและบริการที่ปรากฏใน
สื่อตํางๆ ในรูปแบบของขําวสารการประชาสัมพันธ์ โดยไมํต๎องเสียคําใช๎จําย การเผยแพรํขําวเป็น
เครื่องมือสื่อสารที่ส าคัญอยํางหนึ่ง ในบรรดาเครื่องมือสื่อสารตํางๆ ที่น ามาใช๎ในงานประชาสัมพันธ์
เพ่ือสร๎างภาพลักษณ์ท่ีดีให๎กับธุรกิจ ข๎อได๎เปรียบของการประชาสัมพันธ์และการเผยแพรํขําว คือ มี
คําใช๎จํายต่ าเมื่อเทียบกับเครื่องมือการสํงเสริมการตลาดอื่น ๆ 

3. การสํงเสริมการขาย 
ชนบท เขาใหญํ คาเฟุ แอนด์ รีสอร์ท มีการสํงเสริมการขายด๎วยวิธีการตํางๆ ในชํวงเวลาที่

เหมาะสมเพ่ือเป็นการกระตุ๎นยอดขายให๎สูงขึ้น โดยเฉพาะในชํวง Low Season กระตุ๎นให๎ลูกค๎าที่
ต๎องการใช๎บริการของ ชนบท เขาใหญํ คาเฟุ แอนด์ รีสอร์ท ต๎องการใช๎บริการเพ่ิมมากข้ึน ในชํวงที่
อัตราการเข๎าใช๎บริการยังไมํคงที่ โดยมีโปรโมชั่นพิเศษเพ่ือเป็นทางเลือกท่ีมากข้ึนให๎กับลูกค๎า ดังนี้ 
 1) การเจาะฐานลูกค๎าของทรู คอร์ป ซึ่งมีฐานลูกค๎าเป็นจ านวนมาก โดยการมอบสํวนลดพิเศษ
โครงการเพลินกับทรู มีการท ารีวิวในเว็ปตํางๆและเฟสบุ๏คในเครือทรู 

2) การมอบสํวนลด ร๎อยละ 10 ให๎กับลูกค๎าที่จะเขา๎พัก โดยไมํได๎จองลํวงหน๎า และสํวนลดร๎อย
ละ 20 ให๎กับลูกค๎าที่มาเป็นหมูํคณะ นอกจากนี้จะท าการมอบคูปองสํวนลดจากการรํวมกิจกรรมผําน
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ทางเฟสบุ๏ค ที่จัดขึ้นตามเงื่อนไข โดยมีการจ ากัดจ านวนห๎องพัก เพ่ือเป็นการสร๎างยอดขายให๎เพ่ิมมาก
ยิ่งขึ้น 

3) การแจกของรางวัล ของรางวัลนั้นสามารถเป็นรูปแบบใดก็ได๎ ไมํจ าเป็นต๎องเป็นของที่มี
มูลคํามาก อาจเป็นของที่ระลึก เชํน พวงกุญแจรูปตราสัญลักษณ์   

5.2.7 กลยุทธ์การบริหารความสัมพันธ์กับลูกค๎า (Customer Relationship 
Management: CRM Strategy) 

เป็นกลยุทธ์ทางธุรกิจ ที่ท าเพ่ือสร๎างความสัมพันธ์กับลูกค๎าในระยะยาว เพ่ือเรียนรู๎ความ
ต๎องการของลูกค๎าทีม่ีความแตกตํางกัน และเพ่ือเป็นการตอบสนองความต๎องการของลูกค๎าด๎วยสินค๎า
และบริการที่เหมาะสมกับลูกค๎ามากที่สุด   

วัตถุประสงค์ของกลยุทธ์นี้จัดท าข้ึนเพ่ือเก็บข๎อมูลทีเ่กี่ยวกับลูกค๎าอยํางเป็นระบบ เพ่ือน ามาใช๎
ในการวิเคราะห์พฤติกรรมของลูกค๎า และน าข๎อมูลที่ได๎นั้นไปใช๎เป็นข๎อมูลพ้ืนฐาน เพ่ือการด าเนินกล
ยุทธ์ทางการตลาด และเพ่ือเป็นการพัฒนาความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค๎า เพ่ือให๎ลูกค๎ากลับมาใช๎บริการ
ของเราอีก 
 การจัดท าฐานข๎อมูลของลูกค๎า จะใช๎เครื่องคอมพิวเตอร์ในการเก็บบันทึกข๎อมูลของลูกค๎า  
ได๎แกํ ข๎อมูลพื้นฐานของลูกค๎า วันที่เข๎าพัก ระยะเวลาในการเข๎าพัก การสังเกตพฤติกรรมการใช๎
บริการของลูกค๎า การช าระเงิน รวมถึงการสอบถามความพึงพอใจ และข๎อเสนอแนะจากลูกค๎า เป็น
ต๎น ซึ่งจะน าข๎อมูลตํางๆเหลํานี้ไปใช๎ในการพัฒนาให๎เหมาะสมกับสถานการณ์ที่เปลี่ยนแปลงไป และ
ท าให๎สามารถตอบสนองความต๎องการของลูกค๎าได๎ดียิ่งขึ้น อีกท้ังยังเป็นการชํวยสร๎างความประทับใจ
ให๎กับลูกค๎า และท าให๎ลูกค๎ารู๎สึกถึงการดูแลสนใจเอาใจใสํ การจัดท าสิ่งตํางๆเหลํานี้ต๎องท าอยูํเสมอๆ 
 
5.3 การสร้างความได้เปรียบด้านการแข่งขัน 

5.3.1 กลยุทธ์การสร๎างความแตกตําง  
ผู๎ประกอบการธุรกิจชนบท เขาใหญํ คาเฟุ แอนด์ รีสอร์ท พบวําจะมีวิธีสร๎างกลยุทธ์ความ

แตกตํางให๎กับธุรกิจชนบท เขาใหญํ คาเฟุ แอนด์ รีสอร์ท ที่จะมีความแตกตํางออกไปจากคูํแขํง เพ่ือ
สร๎างความดึงดูดความนําสนใจให๎กับลูกค๎า ให๎ลูกค๎าเกดิความสนใจที่จะอยากเข๎ามาใช๎บริการชนบท 
เขาใหญํ คาเฟุ แอนด์ รีสอร์ท และเป็นการสร๎างคุณคําให๎กับธุรกิจ โดยการสร๎างความแตกตํางและ
สร๎างเอกลักษณ์ของธุรกิจนั้นจะต๎องท าให๎กลุํมลูกค๎าสามารถรับรู๎ในสิ่งที่ผู๎ประกอบการ ต๎องการจะ
ถํายทอดได๎ 

5.3.2 กลยุทธ์มุํงต๎นทุนต่ า  
ผู๎ประกอบการธุรกิจชนบท เขาใหญํ คาเฟุ แอนด์ รีสอร์ท ได๎มีการน ากลยุทธ์ต๎นทุนต่ ามาใช๎ใน

การด าเนินงานธุรกิจชนบท เขาใหญํ คาเฟุ แอนด์ รีสอร์ท เพ่ือให๎มีต๎นทุนคําใช๎จํายในการด าเนินงานที่
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ต่ าให๎มากที่สุดเทําที่จะสามารถท าได๎ โดยจะต๎องยังคงคุณภาพของสินค๎าและประสิทธิภาพของการให๎
การบริการใหย๎ังคงอยูํเชํนเดิม ในการประหยัดต๎นทุนของผู๎ประกอบการนั้นจะมุํงในด๎านของต๎นทุน
วัตถุดิบและด๎านต๎นทุนการสํงเสริมการขายเป็นสํวนใหญํ 

5.3.3 กลยุทธ์การตอบสนองอยํางรวดเร็ว  
ผู๎ประกอบการธุรกิจ ชนบท เขาใหญํ คาเฟุ แอนด์ รีสอร์ท ในจังหวัดนครราชสีมา พบวํา

ผู๎ประกอบการนั้นได๎มีการสนองความต๎องการของลูกค๎าอยํางรวดเร็วและให๎ความส าคัญกับลูกค๎าเป็น
อันดับแรก โดยลูกค๎าจะต๎องมากํอนเสมอ เพ่ือสร๎างความพึงพอใจ ความประทับใจให๎กับลูกค๎า ทั้งใน
ด๎านการบริการไมํวําจะเป็นในเรื่องของการรับออเดอร์สินค๎า การเสิร์ฟสินค๎าที่ใช๎ระยะเวลารวดเร็ว  
ไมํต๎องใช๎เวลาในการรอจนนานมากเกินไป และการบริการในภาพรวมทั้งหมดของธุรกิจชนบท เขา
ใหญํ คาเฟุ แอนด์ รีสอร์ท รวมไปถึงเมื่อลูกค๎าเกิดปัญหาทางคาฟุและรีสอร์ทนั้นก็ต๎องพร๎อมที่จะ
รับมือแก๎ไขปัญหาหรือความผิดพลาดที่เกิดข้ึนอยําง รวดเร็ว  เพ่ือปูองกันไมํให๎เกิดความขัดข๎อง
ระหวํางการให๎บริการแกํลูกค๎าท าให๎เกิดความลําช๎า ดังนั้น ผู๎ประกอบการจึงจะต๎องให๎ความส าคัญใน
เรื่องของการผลิตสินค๎าและบริการให๎มีความพร๎อมอยูํเสมอ นอกจากนี้ผู๎ประกอบการยังจะต๎องใช๎กล
ยุทธ์การตอบสนองอยํางรวดเร็วเพ่ือใช๎ในการแขํงขันตํอสู๎กับคูํแขํงในตลาดธุรกิจร๎านคาเฟุและรีสอร์ท 
เพ่ือตอบสนองความต๎องการของผู๎บริโภคท่ีเพ่ิมมากยิ่งข้ึน และเปลี่ยนแปลงที่เกิดข้ึนอยูํตลอดเวลา 
 

5.4 แผนงานด้านการเงินและงบประมาณ 
แผนงานการเงินและงบประมาณ สํวนมากแล๎วใช๎การขายผํานหน๎าร๎านหรือสถานที่จริง เชํน  

โซนที่พักหรือโซนคาเฟุ เงินทุนที่น ามาใช๎ในการด าเนินการนั้นมาจากเจ๎าของกิจทั้งหมด ไมํมีการก๎ูยืม
จากที่อ่ืนๆ 

งบประมาณในการใช๎รวมทั้งสิ้น 1,000,000 บาท แบํงออกเป็นต๎นทุนขาย 800,000 บาท และ
เงินสดหมุนเวียนที่ใช๎ในการด าเนินงาน 200,000 บาท 
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5.4.1 แหลํงที่มาของเงินทุน 
 

ตารางที่ 5.2: แสดงข๎อมูลการวิเคราะห์ ข๎อดี-ข๎อเสียแหลํงเงินทุน 
 

ประเภทของแหลํงเงินทุน 
การวิเคราะห์ ข๎อดี-ข๎อเสีย 

ข๎อดี ข๎อเสีย 

กลยุทธ์แหลํงเงินทุนภายใน ไมํมีภาระหนี้สิน 

1. สูญเสียโอกาสในการน าเงิน
ไปลงทุนอยํางอ่ืน  ที่อาจมี
ก าไรมากกวํา 

2. เกิดความเสี่ยงจากการ
ลงทุน กรณีธุรกิจมีปัญหา 

กลยุทธ์แหลํงเงินทุนภายนอก มีเงินทุนไมํจ ากัด มีภาระหนี้สินและดอกเบี้ย  
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5.4.2 งบประมาณการลงทุน 
  

ตารางที่ 5.3: แสดงข๎อมูลงบประมาณการลงทุน 

              

จากตารางที่ 5.3 งบประมาณการลงทุน แสดงสินทรัพย์ไมํหมุนเวียน คําใช๎จํายกํอนการ
ด าเนินงานและเงินทุนหมุนเวียนนั้น โดยมีแหลํงที่มาของเงินทุนจากสํวนของเจ๎าของเพียงแหลํงที่มา
เดียว ซึ่งมีสัดสํวนของโครงสร๎างการลงทุน ร๎อยละ 100 
รายละเอียดของงบประมาณการลงทุนของ ชนบท เขาใหญํ คาเฟุ แอนด์ รีสอร์ท มีดังนี้ 

1. อาคารสิ่งปลูกสร๎างสร๎างขึ้นใหมํมีคําใช๎จําย 5,500,000 บาท แตํตั้งอยูํบนที่ดินที่มีอยูํแล๎วซึ่ง
มีมูลคํา 2,800,000 บาท 

2. อุปกรณ์ เครื่องใช๎ภายในร๎าน  500,000 บาท 
3. เครื่องชงกาแฟ 200,000 บาท 
4. คําจดทะเบียนและคําตกแตํง 500,000 บาท 
5. เงินทุนหมุนเวียน 475,0000 บาท 

ดังนั้นเงินที่ใช๎ในการลงทุนเริ่มต๎นนั้น คือ 9,000,000 บาท ซึ่งเป็นเงินสํวนของเจ๎าของทั้งหมด 

รายการ 
รวม 

แหลํงที่มา 

สํวนของเจ๎าของ เจ๎าหนี้ (เงินกู๎ยืม) 

สินทรัพย์ไมํหมุนเวียน 
  

  
ที่ดิน 2,800,000 2,800,000 - 
อาคารและสิ่งปลูกสร๎าง 5,500,000 5,500,000 - 
อุปกรณ์ เครื่องใช๎ภายในร๎าน 500,000 500,000 - 
เครื่องชงกาแฟ 200,000 200,000 - 

     รวมสินทรัพย์ไมํหมุนเวียน 9,000,000 9,000,000 - 

คําใช๎จํายกํอนการด าเนินงาน 
   

คําจดทะเบียนและคําตกแตํง 500,000 500,000 - 
คํา Software 25,000 25,000 - 
รวมคําใช๎จํายกํอนเริ่มด าเนินงาน 525,000 525,000 - 

เงินทุนหมุนเวียน 475,000 475,000 - 
รวมเงินลงทุนเริ่มต๎น 10,000,000 10,000,000 - 

สัดสํวนโครงสร๎างการลงทุน (%) 100 100 - 
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5.4.3  การค านวณคําเสื่อมราคา 
 

 ตารางที่ 5.4: แสดงข๎อมูลคําเสื่อมราคา 
 

 

จากข๎อมูลในตารางที่ 5.4 คือ สินทรัพย์ที่เมื่อใช๎ไป มูลคําของสินทรัพย์นั้นๆ ก็จะลดลงตาม
ระยะเวลา ซึ่งได๎มีการประเมินวําสินทรัพย์จะเสื่อมมูลคําลงภายใน 5 ปี แตํเมื่อใช๎จริงอาจจะสามารถ
ใช๎งานได๎นานกวํานั้น วิธีค านวณ คือ สินทรัพย์ทั้งหมด / จ านวนปีที่ใช๎งาน = คําเสื่อมราคาตํอปี 

ดังนั้น 9,000,000 / 5 = 1,800,000 บาทตํอปี 
  
 
 

การค านวณคําเสื่อมราคา ปีที่1 ปีที2่ ปีที่3 ปีที4่ ปีที5่ 

สินทรัพย์ไมํหมุนเวียน 9,000,000 
    

คําเสื่อมราคาตํอปี 1,800,000 1,800,000 1,800,000 1,800,000 1,800,000 

คําเสื่อมราคาสะสม 1,800,000 3,600,000 5,400,000 7,200,000 9,000,000 
(โอนไปยังงบแสดงฐานะทางการเงิน) 

สินทรัพย์ไมํหมุนเวียน  9,000,000 9,000,000 9,000,000 9,000,000 9,000,000 
หัก คําเสื่อมราคาสะสม 1,800,000 3,600,000 5,400,000 7,200,000 9,000,000 

สินทรัพย์ไมํหมุนเวียนสุทธิ 7,200,000 5,400,000 3,600,000 1,800,000 - 

คําใช๎จํายตัดจําย 
     

คําจดทะเบียนและคําตกแตํง 500,000 
    

หัก คําจดทะเบียนและ 
คําตกแตํงตัดจําย 

100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 

ตัดจํายสะสม 100,000 200,000 300,000 400,000 500,000 

(โอนไปยังงบแสดงฐานะทางการเงิน) 
คําจดทะเบียนและคําตกแตํง 500,000 500,000 500,000 500,000 500,000 

หัก คําตัดจํายสะสม 100,000 200,000 300,000 400,000 500,000 

คําจดทะเบียนและคําตกแตํงสุทธิ 400,000 300,000 200,000 100,000 - 
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5.4.4  ประมาณการรายได๎และคําใช๎จําย 
 

ตารางที่ 5.5: แสดงการประมาณการรายได๎  

 

จ านวนสํวนของการประมาณการยอดขาย โดยน ามาจากข๎อมูลการขาย และคาดการณ์วําจะ
เพ่ิมข้ึนทุกปี เฉลี่ยยอดขายปีแรก 12,080,000 บาท และในปีที่ 2 มียอดขายเทํากับ 12,470,000 
บาท ปีที่ 3 ยอดขาย 12,855,000 บาท ปีที่ 4 ยอดขาย 13,240,000 บาท ปีที่ 5 ยอดขาย 
13,625,000 บาท 

 

 

รายการประมาณการ
รายได๎ 

ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที่5 

จ านวนผู๎เข๎าใช๎บริการ
เฉลี่ยตํอปี 

          

   จ านวนที่พักท่ีให๎บริการ 12 12 12 12 12 

   คําบริการที่พักตํอวัน 3,000        3,000          3,000           3,000         3,000          

   จ านวนใช๎บริการเฉลี่ย 160       170 180 190 200 

รายได๎คําบริการที่พักตํอปี 5,760,000 6,120,000 6,480,000       6,840,000               7,200,000        

   ราคาอาหารและ
เครื่องดื่มเฉลี่ย 

100 100 100 100 100     

   จ านวนขายเฉลี่ยวัน
เสาร์อาทิตย์และวันหยุด 

51,200 51,400 51,600 51,800 52,000 

   จ านวนขายเฉลี่ยวัน
จันทร์-ศุกร์ 

12,050 12,100 12,150 12,200 12,250 

รายได๎อาหารและ
เครื่องดื่มตํอปี 

6,320,000 6,350,000 6,375,000 6,400,000 6,425,000 

รายได๎ทั้งหมด 12,080,000 12,470,000 12,855,000 13,240,000 13,625,000 
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ตารางที่ 5.6: แสดงการประมาณการต๎นทุนคงที่ 
 

 

จากตารางที่แสดงนั้น จะเห็นได๎วํามีคําใช๎จํายเพิ่มข้ึนในสํวนตํางๆเพ่ิมข้ึนในแตํละปี โดยคํา
น้ าประปา ปีแรกมีคําใช๎จําย 60,000 บาท คําไฟฟูา แตํคําโทรศัพท์และอินเตอร์เน็ต เงินเดือน คํา
เสื่อมราคา คําใช๎จํายตัดจําย และคําโฆษณานั้น มีคําใช๎จํายที่เทํากันทุกๆ ปี  

 

ตารางที่ 5.7: แสดงการประมาณการต๎นทุนผันแปร 

 

 

 

รายการประมาณการ
คําใช๎จําย 

ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที่5 

คําน้ าประปา 60,000 66,000 72,000 78,000 84,000 

คําไฟฟูา 492,000    498,000         504,000       510,000             516,000          

คําโทรศัพท์และอินเตอร์เน็ต 9,600      9,600      9,600      9,600      9,600      

เงินเดือน 2,400,000 2,400,000 2,400,000 2,400,000 2,400,000     

โฆษณา 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000 

คําเสื่อมราคา 1,800,000 1,800,000 1,800,000 1,800,000 1,800,000 

คําใช๎จํายตัดจําย 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 

รวมต๎นทุนคงที่ตํอปี 4,897,600 4,909,600 4,921,600 4,933,600 4,945,600 

ต๎นทุนผันแปร ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที่5 

ต๎นทุนการให๎บริการ 1,500,000 1,700,000 1,900,000 2,100,000 2,300,000 

คําใช๎จํายเบ็ดเตล็ด 520,000  540,000          560,000       580,000             600,000          

การสํงเสริมการขาย - - - - - 

รวมต๎นทุนผันแปรตํอปี 2,020,000 1,160,000 2,460,000 2,680,000 2,900,000 
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ตารางที่ 5.8: แสดงการประมาณการจุดคุ๎มทุน 

 

ก าไรสํวนเกิน = รายได๎ทั้งหมด – ต๎นทุนผันแปร 
อัตราก าไรสํวนเกิน = ก าไรสํวนเกิน / รายได๎ทั้งหมด 
จุดคุ๎มทุนตํอปี = ต๎นทุนคงที่ / อัตราก าไรสํวนเกิน 

 

5.4.5 งบก าไรขาดทุน 
ประมาณการงบก าไรขาดทุน ส าหรับการด าเนินงานตามสถานการณ์ปกติ สามารถเขียนได๎ตามตาราง
ดังนี้ 
 
ตารางที่ 5.9: แสดงงบก าไรขาดทุน  

 

จุดคุ๎มทุน ปีที1่ ปีที่2 ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

ก าไรสํวนเกิน 10,060,000 11,310,000 10,395,000 10,560,000 10,725,000 

อัตราก าไร
สํวนเกิน 

0.83  0.91          0.81       0.80          0.79          

จุดคุ๎มทุนตํอปี 5,900,722.89 5,395,164.86 6,076,049.38 6,167,000 6,260,253.16 

 
ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที่5 

รายได๎ทั้งหมด 12,080,000 12,470,000 12,855,000 13,240,000 13,625,000 

หัก ต๎นทุนผันแปร 2,020,000 2,160,000 2,460,000 2,680,000 2,900,000 

ก าไรสํวนเกิน 10,060,000 10,310,000 10,395,000 10,560,000 10,725,000 

หัก ต๎นทุนคงที่ 4,897,600 4,909,600 4,921,600 4,933,600 4,945,600 

ก าไรกํอนการด าเนินงาน 5,162,400 5,400,400 5,473,400 5,626,400 5,779,400 

หัก ดอกเบี้ยจําย - - - - - 

ก าไรกํอนหักภาษี 5,162,400 5,400,400 5,473,400 5,626,400 5,779,400 

หัก ภาษีเงินได๎ (25%) 1,290,600 1,350,100 1,368,350 1,406,600 1,444,850 

ก าไรสุทธิ 3,871,800 4,050,300 4,105,050 4,219,800 4,334,550 
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ก าไรสุทธิตลอดทั้ง 5 ปีนั้น มีแนวโน๎มที่จะเพ่ิมข้ึนเรื่อยๆในทุกปี ปีที่ 1 มีก าไรสุทธิจ านวน 
3,871,800 บาท ปีที่ 2 มีจ านวน 4,050,300 บาท ปีที ่3 มีจ านวน 4,105,050 บาท ปีที ่4 มีจ านวน 
4,219,800 บาท และปีท่ี 5 มีจ านวนเทํากับ 4,334,550 บาท 

 

ตารางที่ 5.10: แสดงก าไรสะสม 

 

ก าไรสะสมปลายปีในระยะเวลาตลอด 5 ปีนั้น มีแนวโน๎มที่จะเพ่ิมมากขึ้นเรื่อยๆ โดยในปีที่ 1 
เทํากับ 3,484,620 บาท ปีที่ 2 เทํากับ 7,129,890 บาท ปีที ่3 เทํากับ 7,129,890 บาท ปีที ่4 
เทํากับ 14,622,255 บาท และปีท่ี 5 เทํากับ 18,523,350 บาท 

 

 

 

 

 

ยกยอดไป 
งบแสดงฐานะทางการเงิน 

ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

ก าไรสะสมต๎นงวด - 3,484,620 7,129,890 10,824,435 14,622,255 

บวก ก าไรสุทธิ 3,871,800 4,050,300 4,105,050 4,219,800 4,334,550 

หัก เงินปันผล 387,180 405,030 410,505 421,980 433,455 

ก าไรสะสมปลายงวด 3,484,620 7,129,890 10,824,435 14,622,255 18,523,350 

ยกยอดไปงบกระแสเงินสด 

ภาษีเงินได๎ 1,290,600 1,350,100 1,368,350 1,406,600 1,444,850 

ภาษีเงินได๎ค๎างจําย 1,290,600 309,500 18,250 38,250 38,250 

ยกยอดไปงบกระแสเงินสด 

เงินปันผลจําย 387,180 405,030 410,505 421,980 433,455 

เงินปันผลค๎างจําย   387,180 17,850 5,475 11,475 11,475 
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5.4.6 งบกระแสเงินสด 
งบกระแสเงินสด งบการเงินที่แสดงถึงได๎มาและจํายไปของ เงินสดหรือรายการเทียบเทําเงินสด 

ของกิจการในรอบบัญชี โดยงบกระแสเงินสดจะบํงบอกถึงสภาพคลํองทางการเงินของกิจการ โดยงบ
กระแสเงินสดจะเกี่ยวข๎องกับ 3 กิจกรรม ดังนี้ กิจกรรมด าเนินงาน กิจกรรมการลงทุน และกิจกรรม
การจัดหาเงิน วิธีการแสดงกระแสเงินสดจากกิจกรรม ด าเนินงานในที่นี่จะเป็นวิธีทางตรง  

ในกิจการนี้ งบกระแสเงินสดจะไมํปรากฏสํวนของกิจกรรมการจัดหาเงิน เนื่องจากเงินลงทุน
เป็นเงินของสํวนของผู๎ถือหุ๎นทั้งหมด ไมํได๎มีการก๎ูยืมจากแหลํงเงินทุนภายนอก ดังนั้นงบกระแสเงินสด
จะปรากฏรายละเอียด เฉพาะสํวนของกิจกรรมการด าเนินงานและกิจกรรมการลงทุนเทํานั้นเทํานั้น 

 

ตารางที่ 5.11: แสดงงบกระแสเงินสด 

                                                                                            (ตารางมีตํอ) 
 
 

รายการ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการด าเนินงาน 

ก าไรสุทธิ 3,871,800 4,050,300 4,105,050 4,219,800 4,334,550 

บวก คําเสื่อมราคา 1,800,000 1,800,000 1,800,000 1,800,000 1,800,000 

บวก คําใช๎จํายตัดจําย 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 

บวก ดอกเบี้ยจําย - - - - - 

บวก ภาษีเงินได๎ค๎างจําย 1,290,600 309,500 18,250 38,250 38,250 

บวก เงินปันผลค๎างจําย     387,180 17,850 5,475 11,475 11,475 

เงินสดจาก 
กิจกรรมด าเนินงาน 

7,449,580 6,277,650 6,028,775 6,169,525 6,284,275 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุน 

สินทรัพย์ไมํหมุนเวียน (9,000,000) - - - - 

คําจดทะเบียนและคํา
ตกแตํง 

(500,000) - - - - 

เงินสดจาก 
กิจกรรมการลงทุน 

(9,500,000) - - - - 
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ตารางที่ 5.11 (ตํอ): แสดงงบกระแสเงินสด  
 

 
จากข๎อมูลตารางงบกระแสเงินสด ทั้ง 5 ปีของกิจการนั้น พบวํา เงินสดปลายงวดในปีที่ 1 มี

จ านวน7,562,400 บาท ปีที ่2 มีจ านวน 13,435,020 บาท ปีที ่3 มีจ านวน 19,053,290 บาท ปีที่ 4 
มีจ านวน 24,800,835 บาท และปีท่ี 5 มีจ านวน 30,651,655 บาท ซ่ึงจะเห็นได๎วําเงินสดปลายงวด
ของกิจการนั้นมีจ านวนเพิ่มมากข้ึนในทุกๆ ปี 

5.4.7 งบแสดงฐานะทางการเงิน 
 

ตารางที่ 5.12: แสดงงบแสดงฐานะทางการเงิน 
 

                                                                                             (ตารางมีตํอ) 
 

รายการ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดหาทุน 

เงินกู๎  - - - - - 

หัก ช าระเงินกู๎  - - - - - 

หัก ดอกเบี้ย  - - - - - 

ทุนหุ๎นสามัญ 10,000,000     

เงินสดจาก 
กิจกรรมการจัดหาทุน 

9,612,820 (405,030) (410,505) (421,980) (433,455) 

เงินสดสุทธิ 7,562,400 5,872,620 5,618,270 5,747,545 5,850,820 

บวก เงินสดต๎นงวด  7,562,400 13,435,020 19,053,290 24,800,835 

เงินสดปลายงวด 7,562,400 13,435,020 19,053,290 24,800,835 30,651,655 

รายการ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

สินทรัพย์หมุนเวียน           

เงินสดและเงินฝากธนาคาร 7,562,400 5,872,620 5,618,270 5,747,545 5,850,820 
สินทรัพย์หมุนเวียน 7,562,400 5,872,620 5,618,270 5,747,545 5,850,820 
สินทรัพย์ไมํหมุนเวียนสุทธิ 7,200,000 5,400,000 3,600,000 1,800,000 

 
รวมสินทรัพย์ 14,762,400 11,272,620 9,218,270 7,547,545 5,850,820 



69 

ตารางที่ 5.12 (ตํอ): แสดงงบแสดงฐานะทางการเงิน  
 

 

จากข๎อมูลงบแสดงสถานะทางการเงิน ทั้ง 5 ปีแล๎วนั้น พบวํากิจการมีทรัพย์สินทางการเงินรวม
ดังนี้ โดยปีที ่1 เทํากับ 15,162,400 บาท ปีที ่2 เทํากับ 17,457,240 ปีที ่3 เทํากับ 20,848,160 
บาท ปีที่ 4 เทํากับ 24,671,980 บาท และปีท่ี 5 เทํากับ 28,573,075 บาท ซึ่งจะเห็นได๎วําทรัพย์สิน
ทางการเงินของกิจการนั้นเพ่ิมข้ึนทุกๆ ปี 

 
5.5 แผนการปฏิบัติการ 

แผนการปฏิบัติการที่ดีนั้นจะต๎องสะท๎อนให๎เห็นถึงความสามารถของธุรกิจในการจัดการ
กระบวนการด าเนินงานและปฏิบัติการให๎มีประสิทธิภาพและประสิทธิผล เพ่ือเป็นการเพ่ิมศักยภาพใน
การแขํงขันให๎กับธุรกิจ โดยผู๎ประกอบการจะต๎องพิจารณาตัดสินใจในเรื่องที่เก่ียวข๎องกับการผลิตตาม  
ความส าคัญ ได๎แกํ คุณภาพ การออกแบบสินค๎าและบริการ การออกแบบของสถานประกอบการ  
การออกแบบระบบงาน และการวางแผนบุคคลากร โดยการพิจารณารายละเอียดของระบบงาน  
จัดล าดับความส าคัญของอุปกรณ์ และการใช๎บุคคลากรที่เหมาะสม ในการปฏิบัติหน๎าที่ตํางๆ  
คุณสมบัติของพนักงานทั้งทางด๎านทักษะ ความรู๎ความสามารถ 
 
 

รายการ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

หนี้สินและสํวนของเจ๎าของ   
ภาษีเงินได๎ค๎างจําย 1,290,600 309,500 18,250 38,250 38,250 
เงินปันผลค๎างจําย    387,180 17,850 5,475 11,475 11,475 
หนี้สินหมุนเวียน 1,677,780    327,350    23,725        49,725         49,725       
เงินกู๎สุทธิ - - - - - 
รวมหนี้สิน 1,677,780     327,350    23,725        49,725         49,725       

ทุนหุ๎นสามัน 10,000,000 10,000,000 10,000,000 10,000,000 10,000,000 
ก าไรสะสมปลายงวด 3,484,620 7,129,890 10,824,435 14,622,255 18,523,350 
รวมสํวนของเจ๎าของ 13,484,620 17,129,890 20,824,435 24,622,255 28,523,350 
รวมหนี้สินและ 
สํวนของเจ๎าของ 

15,162,400      17,457,240     20,848,160     24,671,980 28,573,075 
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ชนบท เขาใหญํ คาเฟุแอนด์รีสอร์ท มีการจัดการระบบองค์กร โดยการก าหนดโครงสร๎าง
องค์กร ผังบริหาร และแผนจัดการด๎านบุคลากร เพ่ือน าไปสูํการด าเนินงานที่ประสบผลส าเร็จ  

มีรายละเอียด ดังนี้ 
ชื่อธุรกิจ : ชนบท เขาใหญํ  
เจ๎าของธุรกิจ : นางพรนิภา  ประชาราษฎร์นิยม 
รูปแบบกิจการ : คาเฟุและรีสอร์ท  
ที่ตั้ง : 214 หมูํ 5 ถนนธนะรัตน์ กม.11 บ๎านเขาแคบ ต าบลหนองน้ าแดง อ าเภอปาก

ชํอง จังหวัดนครราชสีมา 30130 
บริการ : คาเฟุ  ให๎บริการเครื่องดื่ม ขนม อาหาร และรีสอร์ท ให๎บริการที่พักเป็นบ๎าน

แบบหลังและแบบรถบ๎าน 
เปิดด าเนินการ : ตุลาคม 2561 
การบริหาร : เจ๎าของคนเดียว ที่มีอ านาจในการตัดสินใจรํวมกัน 
เวลาท าการ : คาเฟุเปิดให๎บริการทุกวัน ตั้งแตํ 08:30-19:00 และรีสอร์ทเปิดให๎บริการ

ตลอด 24 ชั่วโมง 
5.5.1 โครงสร๎างองค์การและผังบริหาร ชนบท เขาใหญํ คาเฟุ แอนด์ รีสอร์ท 
คาเฟุ ประกอบด๎วยโซนห๎องแอร์ ซึ่งอยูํภายในร๎าน อยูํใกล๎กับบริเวณเคาท์เตอร์ และโซนด๎าน

นอก มีโต๏ะบริการเชํนกัน อีกทั้งยังมีสถานที่ถํายรูปมากมายหลายจุด ต๎องใช๎พนักงานจ านวนมาก
พอสมควรในการให๎บริการ ทั้งในสํวนของบาริสต๎าและผู๎ชํวย แคทเชียร์ แมํครัว คนล๎างจาน พนักงาน
บริการเค๎กและขนม พนักงานเสริฟและเก็บโต๏ะ 

รีสอร์ท ประกอบด๎วยห๎องพัก 9 หลัง และรถบ๎าน 4 คัน ไมํจ าเป็นต๎องมีพนักงานให๎บริการมาก  
มีลักษณะการให๎บริการทีเ่รียบงําย พนักงานคนหนึ่งอาจปฏิบัติงานหลายหน๎าที่ เพ่ือการบริการอยําง
ตํอเนื่องด๎วยจ านวนงานและกิจกรรมที่เกิดขึ้นมีปริมาณไมํมาก มีผู๎สั่งการไมํซับซ๎อน เพราะเจ๎าของ
ธุรกิจ หรือผู๎จัดการเพียงคนเดียวสามารถดูแลการปฏิบัติงานได๎อยํางทั่วถึง และตรวจสอบการ
ปฏิบัติงานได๎งําย 
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ชนบท เขาใหญํ คาเฟุ แอนด์ รีสอร์ท มีรูปแบบโครงสร๎างองค์การแบบงําย ทีเ่หมาะส าหรับ
ธุรกิจขนาดเล็ก โดยเจ๎าของธุรกิจมีอ านาจการตัดสินใจอยําเด็ดขาด พนักงานมีสามารถรับค าสั่งและ
ปฏิบัติงานได๎อยํางคลํองแคลํว เพราะสามารถปฏิบัติหน๎าที่ได๎มากกวําหนึ่งหน๎าที่โดยมีรายละเอียด
ดังนี้ 

 

ภาพที่ 5.2: แสดงโครงสร๎างองค์การ ชนบท เขาใหญํ คาเฟุ แอนด์ รีสอร์ท 

 

 

เจ๎าของกิจการ 

ผู๎จัดการ 

พนักงานสํวน
ของคาเฟุ 

พนักงานสํวน
ครัว 

พนักงานท า
ความสะอาด 

พนักงานเสิร์ฟ คนสวน 

ทีมการตลาด/
จัดซื้อ 
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แบบสอบถาม ชนบท เขาใหญ่ คาเฟ่ แอนด์ รีสอร์ท 
 
ค ำชี้แจง : แบบสอบถำมนี้เป็นส่วนหนึ่งของกำรศึกษำในหลักสูตรบริหำรธุรกิจมหำบัณฑิต หลักสูตร
บริหำรธุรกิจมหำบัณฑิตสำขำบริหำรธุรกิจขนำดกลำงและขนำดย่อม (SMEs) ของมหำวิทยำลัย
กรุงเทพ โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษำควำมเป็นไปได้ในกำรขยำยและพัฒนำธุรกิจของ ชนบท เขำใหญ่ 
คำเฟ่ แอนด์ รีสอร์ท โปรดกรอกข้อมูลในแบบสอบถำมนี้ตำมควำมเป็นจริงมำกท่ีสุด ซึ่งข้อมูลที่ได้จำก
ท่ำนในครั้งนี้จะเป็นประโยชน์อย่ำงยิ่งในกำรพัฒนำต่อไป 
 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป 
ส่วนที่ 2 ส่วนผสมทำงกำรตลำด 
ส่วนที่ 3 ภำพลักษณ์ 

 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป 
กรุณำระบุค ำตอบโดยกำรใส่เครื่องหมำย   ลงใน (  ) ตำมข้อที่ตรงกับข้อมูลของท่ำน 

1. เพศ       
(  ) ชำย       (  ) หญิง 

2. อายุ       
(  ) ต่ ำกว่ำ 25 ปี       (  ) 25-40 ปี         (  ) 41-60 ปี       (  ) มำกกว่ำ 60 ปี 

3. สถานภาพ     
(  ) โสด             (  ) สมรส         (  ) ม่ำย หย่ำร้ำง แยกกันอยู่ 

4. ระดับการศึกษา 
(  ) ต่ ำกว่ำปริญญำตรี     (  ) ปริญญำตรี     (  ) ปริญญำโท   (  ) ปริญญำเอก 

5. อาชีพ 
(  ) นักเรียน นักศึกษำ     (  ) พนักงำนบริษัทเอกชน    (  ) ข้ำรำชกำร พนักงำนรัฐวิสำหกิจ  
(  ) ธุรกิจส่วนตัว      (  ) อำชีพอิสระ             (  ) อ่ืนๆ 

6. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
(  ) ต่ ำกว่ำ 10,000 บำท       (  ) 10,001-20,000 บำท     (  ) 20,001-30,000 บำท      
(  ) 30,001-40,000 บำท      (  ) 40,001-50,000 บำท     (  ) มำกกว่ำ 50,000 บำท 
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ส่วนที่ 2 ส่วนผสมทางการตลาด 
โปรดท ำเครื่องหมำย   ลงในช่อง ให้ตรงกับพฤติกรรม ควำมชอบ ปัจจัยที่ส่งผลในกำรเลือกใช้บริกำร
ของท่ำนมำกท่ีสุด โดย 5=มำกท่ีสุด 4=มำก 3=ปำนกลำง 2=น้อย 1=น้อยที่สุด 

รำยกำร ระดับ 

ผลิตภัณฑ์ บริกำร 5 4 3 2 1 

1. มีที่พักหลำกหลำยรูปแบบให้เลือก (ห้องพัก รถบ้ำน)      
2. มีบรรยำกำศท่ีให้ควำมสงบ ร่มรื่น      

3. มีกำรบริกำร ที่จอดรถ ร้ำนอำหำรและคำเฟ่ อินเตอร์เน็ต      

4. มีสถำนที่ถ่ำยรูปสวยงำมมำกมำย      
5. เครื่องดื่มมีรสชำติดี      

6. มีสิ่งอ ำนวยควำมสะดวกครบครัน เครื่องปรับอำกำศ น้ ำอุ่น ตู้เย็น 
โทรทัศน์ 

     

7. มีควำมสะอำดและสะดวกสบำยในกำรใช้บริกำรที่พักและคำเฟ่      

8. พนักงำนมีควำมเต็มใจและให้บริกำรกับลูกค้ำ      
รำคำ      

1. รำคำกำรใช้บริกำรที่พักคุ้มค่ำกับเข้ำพัก สะดวกสบำย      

2. รำคำในกำรใช้บริกำรร้ำนอำหำรและคำเฟ่ มีควำมคุ้มค่ำและ
เหมำะสมเมื่อเทียบกับกำรให้บริกำร คุณภำพ ควำมสะอำด 

     

3. มีรำคำทำงเลือกตำมรูปแบบของที่พัก      
ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย      

1. มีช่องทำงในกำรจองที่พักท่ีหลำกหลำย      

2. มีควำมสะดวกรวดเร็วในกำรจองผ่ำนทำงโทรศัพท์      
3. มีควำมสะดวกรวดเร็วปลอดภัยในกำรจองและช ำระค่ำท่ีพัก คำเฟ่ 
อำหำร ผ่ำนทำงออนไลน์ 

     

4. มีควำมสะดวกรวดเร็วในกำรจองและช ำระค่ำที่พัก คำเฟ่ อำหำร 
ผ่ำนหน้ำเคำเตอร์จัดจ ำหน่ำยของทำงรีสอร์ท 

     

5. เสำมำรถสอบถำมข้อมูลเพ่ิมเติมผ่ำนทั้งออนไลน์และโทรศัพท์ได้ครื่อง
ดื่มมีรสชำติดี 

     

6. มีส่วนรับรองลูกค้ำที่ตกแต่งอย่ำงสวยงำม มีควำมสะดวกสบำย      
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รำยกำร ระดับ 
กำรส่งเสริมกำรตลำด 5 4 3 2 1 

1. มีกำรใช้ผู้น ำทำงควำมคิดมำรีวิวที่พัก คำเฟ่และอำหำร เพ่ือดึงดูด
ลูกค้ำท่ีมำใช้บริกำร 

     

2. มีกำรจัดโปรโมชั่นตำมเทศกำล เพื่อกระตุ้นให้ลูกค้ำมำใช้บริกำร      

3. มีกำรแจกรำงวัล เพื่อรับส่วนลดค่ำบริกำรและสิทธิพิเศษ      
4. มีกำรประชำสัมพันธ์ผ่ำนสื่อออนไลน์      

พนักงำน      

1. พนักงำนมีกำรบริกำรที่สุภำพ      
2. พนักงำนมีควำมรู้ควำมสำมำรถในกำรให้ค ำแนะน ำ ตอบข้อซักถำมได้      

3. พนักงำนสำมำรถช่วยเหลือลูกค้ำได้เป็นอย่ำงดี      

4. พนักงำนยอมรับ รับฟังค ำวิจำรณ์และพร้อมปรับปรุงคุณภำพกำร
ให้บริกำร 

     

5. มีควำมกระตือรือล้นในกำรเรียนรู้สิ่งใหม่      
สิ่งแวดล้อมทำงกำยภำพ      

1. มีกำรตกแต่งพ้ืนที่ภำยในรีสอร์ทและคำเฟ่ให้สวยงำม      

2. ควำมสะอำดของคำเฟ่และรีสอร์ท      
3. มีลำนจอดรถที่เพียงพอสำมำรถรองรับลูกค้ำปริมำณมำกได้      

4. เครื่องแบบพนักงำนมีควำมสะอำด เป็นระเบียบเรียบร้อย      
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ส่วนที่ 3 ภาพลักษณ์ 
โปรดท ำเครื่องหมำย   ลงในช่อง ให้ตรงกับพฤติกรรม ควำมชอบ ปัจจัยที่ส่งผลในกำรเลือกใช้บริกำร
ของท่ำนมำกท่ีสุด โดย 5=มำกท่ีสุด 4=มำก 3=ปำนกลำง 2=น้อย 1=น้อยที่สุด 

 
ข้อเสนอแนะ 
......................................................................................................................................................
......................................................................................................................................................
...................................................................................................................................................... 
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รำยกำร ระดับ 

ภำพลักษณ์ของธุรกิจ 5 4 3 2 1 

1. ชนบท เขำใหญ่ คำเฟ่แอนด์รีสอร์ท เป็นสถำนที่ที่น่ำท่องเที่ยว เยี่ยม
ชม สัมผัสบรรยำกำศ 

     

2. มีควำมม่ันใจเชื่อถือในกำรให้บริกำร      
3. สำมำรถตอบสนองควำมต้องกำรของลูกค้ำเป็นอย่ำงดี      

4. มีภำพลักษณ์ด้ำนรสชำติอำหำรและเครื่องดื่มที่ดี      

5. มีภำพลักษณ์กำรให้บริกำรที่ดี      
ภำพลักษณ์กำรบริกำร      

1. ชนบท เขำใหญ่ คำเฟ่แอนด์รีสอร์ท มีกำรบริกำรอยู่ในระดับ
มำตรำฐำน 

     

2. ให้บริกำรโดยใส่ใจลูกค้ำทุกคน ค ำนึงถึงลูกค้ำเป็นหลัก      

3. ให้บริกำรด้วยควำมรวดเร็ว แก้ไขปัญหำได้เป็นอย่ำงดี      
4. รับฟังทุกควำมคิดเห็นจำกลูกค้ำ      

5. ชนบท เขำใหญ่ คำเฟ่ แอนด์ รีสอร์ท มอบกำรบริกำรที่คุ้มค่ำกับสิ่งที่
จ่ำยไป 
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ภาคผนวก ข 

เอกสำรประกอบในกำรด ำเนินธุรกิจ 
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ประวัติผู้เขียน 

 

ชื่อ-นามสกุล                                     อภิชญา ประชาราษฎร์นิยม 

อีเมล                                              apichaya.prac@gmail.com 

ประวัติการศึกษา                                คณะบัญชี หลักสูตรบัญชีบัณฑิต (ภาคสองภาษา) 

                                                       มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

ประสบการณ์การท างาน                        ธุรกิจส่วนตัว 

 








