
 
 

แนวทางการตัดสินใจลงทุนในธุรกิจลักซ์ชูรีโฮสเทล (LUXURY HOSTEL)  

ในเขตพื้นที่กรุงเทพมหานคร 

 

 

 

 
โดย 

 
นางสาวนฐพร สุวรรณวิศลกิจ 

 

 
 

 
 

วิทยานิพนธ์นี้เป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาตามหลักสูตร 
วิทยาศาสตรมหาบัณฑิต  

สาขาวิชานวัตกรรมการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์  
คณะสถาปัตยกรรมศาสตร์และการผังเมือง มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ 

ปีการศึกษา 2560 
ลิขสิทธิ์ของมหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์

Ref. code: 25605916033060PHC



 

แนวทางการตัดสินใจลงทุนในธุรกิจลักซ์ชูรีโฮสเทล (LUXURY HOSTEL)  

ในเขตพื้นที่กรุงเทพมหานคร 

 
 

โดย 
 

นางสาวนฐพร สุวรรณวิศลกิจ 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

วิทยานิพนธ์นี้เป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาตามหลักสูตร 
วิทยาศาสตรมหาบัณฑิต  

สาขาวิชานวัตกรรมการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์  
คณะสถาปัตยกรรมศาสตรและการผังเมือง มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ 

ปีการศึกษา 2560 
ลิขสิทธิ์ของมหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ 

Ref. code: 25605916033060PHC



 

GUIDELINES FOR DECISION MAKING ON INVESTMENT IN  
LUXURY HOSTEL IN BANGKOK METROPOLITAN AREA 

 
 

BY 
 

MISS NATAPORN SUWANWISOLKIT 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 

A THESIS SUBMITTED IN PARTIAL FULFILLMENT OF THE REQUIREMENTS 
FOR THE DEGREE OF MASTER OF SCIENCE  
INNOVATIVE REAL ESTATE DEVELOPMENT 

FACULTY OF ARCHITECTURE AND PLANNING 
THAMMASAT UNIVERSITY 

ACADEMIC YEAR 2017 
COPYRIGHT OF THAMMASAT UNIVERSITY

Ref. code: 25605916033060PHC





(1) 
 

หัวข้อวิทยานิพนธ์ แนวทางการตัดสินใจลงทุนในธุรกิจลักซ์ชูรีโฮสเทล 
(LUXURY HOSTEL) ในเขตพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร 

ชื่อผู้เขียน นางสาว นฐพร   สุวรรณวิศลกิจ 
ชื่อปริญญา วิทยาศาสตรมหาบัณฑิต 
สาขาวิชา/คณะ/มหาวิทยาลัย นวัตกรรมการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ 

สถาปัตยกรรมศาสตร์และการผังเมือง 
มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ 

อาจารย์ที่ปรึกษาวิทยานิพนธ์ อาจารย์ ดร.วรากร ลิขิตอนุภาค 
ปีการศึกษา 2560 

 

บทคัดย่อ 
 

งานวิจัยชิ้นนี้มุ่งเน้นศึกษาถึงแนวทางการตัดสินใจลงทุนในธุรกิจลักซ์ชูรีโฮสเทล 
(Luxury Hostel) โดยการเก็บข้อมูลเชิงลึก จากการสัมภาษณ์กลุ่มผู้ประกอบการจ านวน 9 ราย จาก
ในพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร 3 บริเวณ คือ บริเวณย่านศูนย์กลางธุรกิจ บริเวณย่านวัฒนธรรมรอบเกาะ
รัตนโกสินทร์ และบริเวณที่อยู่ตามแนวรถไฟฟ้า (BTS) และรถไฟใต้ดิน (MRT) จ านวนบริเวณละ 3 
ราย นอกจากนี้ยังได้สัมภาษณ์กลุ่มผู้เชี่ยวชาญซึ่งมีประสบการณ์ในการวางแผนและด าเนินธุรกิจโฮส
เทลมาไม่ต่ ากว่า 5 ปี จ านวน 2 ราย จากการศึกษาพบว่า ลักษณะทางกายภาพที่ผู้ประกอบการให้
ความส าคัญ และเล็งเห็นว่าคุ้มค่าแก่การลงทุนมากที่สุดคือ พื้นที่ห้องพัก เพราะกลุ่มลูกค้านิยมพักใน
ห้องพักส่วนตัว ความสะอาดต้องมาเป็นอันดับแรก รองลงมาคือพ้ืนที่ส่วนกลาง ควรมีความ
สะดวกสบายในการใช้งาน มีสิ่งอ านวยความสะดวกพ้ืนฐานไว้บริการ ส่วนผสมทางด้านการตลาดที่
ผู้ประกอบการให้ความส าคัญมากที่สุดคือ ด้านผลิตภัณฑ์ รองลงมาคือด้านลักษณะทางกายภาพ และ
ท าเลที่ตั้ง การบริการที่ส าคัญที่สุดคือการสร้างประสบการณ์ที่ดีให้กับผู้เข้าพัก ช่องทางการขายที่
ได้ผลดีที่สุดคือการขายผ่าน OTA (Online Travel Agency) และจากข้อมูลที่ได้จากการวิเคราะห์
ความเป็นไปได้ด้านการเงิน โดยใช้สมมติฐานของโครงการที่ได้จากงานวิจัยนี้มาค านวณ พบว่า
ระยะเวลาคุ้มทุนของโครงการอยู่ที่ประมาณ 6 ปี 

 
ค าส าคัญ: โฮสเทล, ลักซ์ชูรี โฮสเทล, พอซเทล, การพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ 
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 ABSTRACT 
 
This research focuses on how to make a decision to invest in luxury 

hostel. The data were collected from 9 hostel entrepreneurs who located in 3 
different areas in Bangkok; Rattanakosin Island Cultural Area, Central Business District 
and Hostels were located along the BTS and MRT lines.  Moreover, this research was 
gathered more data from 2 hostel experts who have experience in planning and 
operating a hostel business at least 5 years. According to studies, the most important 
of physical characteristics in entrepreneurs’ perspective is room because customers 
prefer to stay in private rooms which extremely focus on cleanness. Second, 
common area should be comfortable to use and full of basic facilities. The most 
important aspect in marketing perspective is the product, physical aspect and 
location. Then, the most important service is to create a good experience for guests. 
Next, the most successful distribution channel is through the OTA (Online Travel 
Agency). Lastly, the break-even period of the project based on financial feasibility 
analysis which calculated base on assumptions from this research is about 6 years. 
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กิตติกรรมประกาศ 
 

วิทยานิพนธ์เล่มนี้เป็นการศึกษาถึงแนวทางการลงทุนในธุรกิจลักซ์ชูรีโฮสเทล (Luxury 
Hostel) ในเขตพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร จัดท าขึ้นเพ่ือเป็นประโยชน์ต่อผู้ประกอบการ ในการตัดสินใจ
ลงทุน หรือต่อยอดในธุรกิจ และเป็นแนวทางในการออกแบบของผู้ออกแบบทั้งภายใน และภายนอก 
รวมไปถึงภาครัฐ และภาคเอกชน ที่มีส่วนเกี่ยวข้องกับธุรกิจท่องเที่ยวของประเทศไทย ซึ่งงานวิจัยชิ้น
นี้สามารถส าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี ภายใต้การให้ค าปรึกษาของที่ปรึกษาวิทยานิพนธ์ ประธานและ
กรรมการสอบทุกท่าน 

ขอขอบพระคุณ อาจารย์ ดร. วรากร ลิขิตอนุภาค กรรมการที่ปรึกษาหลักวิทยานิพนธ์ 
ที่ได้ให้ค าแนะน า ชี้แนะแนวทางการเก็บข้อมูล การวิเคราะห์ข้อมูล และให้ข้อคิดเห็นต่าง ๆ ในการท า
วิจัยชิ้นนี้ให้สามารถส าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี ขอขอบพระคุณ ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.สุกุลพัฒน์ คุ้ม
ไพศาล และ อาจารย์ ดร.สิทธิชัย นาคสุขสกุล ประธาน และกรรมการสอบวิทยานิพนธ์ ที่ช่วยให้
ค าแนะน า ให้ค าปรึกษา ที่เป็นประโยชน์ต่อการด าเนินการวิจัย และคณาจารย์ท่านอ่ืน ๆ ที่ให้ค าสอน
ในรายวิชาต่างๆ ให้ความรู้ที่เป็นประโยชน์ต่อการท างาน และเป็นผลให้งานวิจัยชิ้นนี้สามารถส าเร็จ
ลุล่วงได้ตามวัตถุประสงค์ของงานวิจัยได้ รวมไปถึงเจ้าหน้าที่ของคณะสถาปัตยกรรมศาสตร์และการ
ผังเมือง มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ ที่ให้ความช่วยเหลือในการด าเนินการต่างๆ ในการศึกษาระดับ
ปริญญาโท และการท าวิทยานิพนธ์ในครั้งนี้ 

ผู้วิจัย ขอขอบพระคุณกลุ่มผู้ ให้ข้อมูล ในงานวิจัยชิ้นนี้  ทั้ ง 11 ท่าน ที่ เป็นกลุ่ม
ผู้ประกอบการธุรกิจลักซ์ชูรีโฮสเทล และกลุ่มผู้เชี่ยวชาญ ในกรุงเทพมหานคร ที่กรุณาสละเวลา มาให้
ข้อมูลเชิงลึก ที่ส าคัญ และเป็นหัวใจหลักของงานวิจัยชิ้นนี้ 

สุดท้ายนี้ ผู้วิจัยขอบพระคุณ เพ่ือน ๆ MIRED รุ่น 9 ที่ช่วยกันสร้างช่วงเวลาดี ๆ ร่วมกัน 
ให้ก าลังใจ ช่วยเหลือกันเสมอมา โดยเฉพาะคุณเหน่ง ที่ช่วยเหลือน้อง ๆ มาตลอด ที่ส าคัญ 
ขอขอบพระคุณ คุณพ่อ คุณแม่ และครอบครัว สุวรรณวิศลกิจ ทุก ๆ ท่าน ที่ให้โอกาสในการศึกษา 
และเป็นแรงใจส าคัญในการเรียนปริญญาโทในครั้งนี้ และที่ส าคัญที่สุด ขอบคุณตัวเอง ที่อดทนกับที ่
ตั้งใจท างาน จนทุกอย่างส าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี 
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บทที่ 1 
บทน า 

1.1 ที่มาและความส าคัญของปัญหา 
 

ในปัจจุบันธุรกิจการท่องเที่ยวสามารถสร้างรายได้เป็นอันดับต้น ๆ ของประเทศ โดยใน
ปี 2559 ภาคการท่องเที่ยวสามารถสร้างมูลค่าเพ่ิมแก่เศรษฐกิจไทยกว่าร้อยละ 17 .7 ของผลิตภัณฑ์
มวลรวมภายในประเทศ (GDP)  หรือเป็นเงินกว่า 2.51 ล้านล้านบาท ซึ่งเมื่อเทียบกับของปี 2558 
พบว่ารายได้รวมจากการท่องเที่ยวเพ่ิมข้ึนถึงร้อยละ 11.09 โดยข้อมูลจากส านักงานสถิติกระทรวงการ
ท่องเที่ยวและกีฬา (2559) พบว่าภาคธุรกิจที่ได้รับประโยชน์มากที่สุดคือ ธุรกิจสถานพักแรม ซึ่งเป็น
รายได้ประมาณ 580,000 ล้าน โดยที่นักท่องเที่ยวที่เดินทางมาประเทศไทยสูงสุด 5 อันดับแรก คือ 
จีน รัสเซีย เกาหลี ญี่ปุ่น และอินเดียตามล าดับ (กรมการท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย, 2559)   

ค่านิยมการเดินทางด้วยตนเองหรือการเดินทางแบบแบ็คแพ็คเกอร์ (Backpacker) 
ก าลังได้รับความนิยมจากชาวต่างชาติเป็นจ านวนมากรวมถึงนักท่องเที่ยวชาวไทยด้วยเช่นกันเนื่องจาก
มีค่าบริการที่ไม่สูง ในมุมมองของการด าเนินธุรกิจ ท าให้นักลงทุนสนใจในการลงทุนในธุรกิจที่พัก เพ่ือ
รองรับความต้องการที่เพ่ิมข้ึนของผู้บริโภค (อิสรา อ้นบ ารุง, 2558)  

“โฮสเทล” เป็นที่พักแรมราคาประหยัดที่ได้รับความนิยมในหมู่แบ็คแพ็คเกอร์ โดยที่
ไม่ได้ค านึงถึงความสะดวกสบาย และสิ่งอ านวยความสะดวกเท่ากับโรงแรม ต้องใช้ห้องพัก และ
ห้องน้ าร่วมกับผู้อ่ืน มีล็อกเกอร์ (Locker) ส าหรับเก็บสัมภาระส่วนบุคคลเท่านั้น และมีจุดเด่นเรื่อง
ของเป็นแหล่งพบปะเพ่ือนใหม่ แลกเปลี่ยนประสบการณ์ระหว่างเข้าพักห้องเดียวกัน  ในแต่ละปีการ
เติบโตของธุรกิจประเภทโฮสเทล ยังให้ความส าคัญกับการพัฒนารูปแบบของที่พักให้แสดงถึง
เอกลักษณ์เฉพาะตัว เพื่อดึงดูดผู้บริโภคมากข้ึน (จิตมณี นิธิปรีชาม, 2558)  ธุรกิจโฮสเทลยังเป็นตลาด
ที่น่าจับตามอง เนื่องจากในปัจจุบันมีความสะดวกสบายในการเดินทางมากขึ้นด้วยสายการบินราคา
ประหยัดประกอบกับแนวโน้มของนักท่องเที่ยวแบบอิสระก าลังขยายตัวมากขึ้น ปัจจุบันอยู่ที่ร้อยละ 
15-30 ของภาพรวม โดยตลาดจีนเริ่มสูงขึ้น ขณะที่หลายประเทศจากยุโรปก็มาแรง หรือแม้แต่
ทางด้านเอเชียเองอย่างญี่ปุ่น เกาหลีใต้ และมาเลเซีย ก็มีสัญญาณที่ว่าจะเติบโตมากขึ้นเช่นเดียวกัน 
(รุ่งนภา สารพิน, 2559) นักท่องเที่ยวสามารถเดินทางด้วยตนเองโดยไม่ต้องพ่ึงพาบริษัทน าทัวร์ 
รวมถึงข้อมูลในการท่องเที่ยวสามารถหาได้ง่ายจากในอินเตอร์เน็ต การจองที่พักก็ท าได้ง่ายจากเว็ บ
ไซท์ต่าง ๆ เช่น  เว็บไซต์นายหน้าจองห้องพักแบบออนไลน์ (Online Travel Agencies: OTA) หรือ 
เว็บไซต์รีวิว และ จัดอับดับสถานที่ท่องเที่ยว เป็นต้น ที่มีรูปภาพและแจ้งสิ่งอ านวยความสะดวกต่าง ๆ 
รวมถึ งรี วิวจากผู้ เข้ าพั ก  เช่น  เว็บ ไซท์  Agoda.com ,Hostel world.com ,Tripadvisor.com 
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,Airbnb.com ,Expedia.com หรือ Booking.com เป็นต้น ส่งผลให้ธุรกิจโฮสเทลเติบโตขึ้นอย่าง
รวดเร็ว จากผลการส ารวจของ เอ็กซ์พีเดียกรุ๊ปในปี พ.ศ.2559 ชี้ให้เห็นข้อมูลที่น่าสนใจส าหรับ
ผู้ประกอบการโรงแรมคือ ข้อเสนอในรูปแบบแพ็กเกจ ซึ่งเป็นการรวบรวมข้อเสนอที่หลากหลายเข้ามา
ไว้ด้วยกัน เช่น เที่ยวบิน รถ และโรงแรม ที่จะท าให้นักท่องเที่ยวสามารถประหยัดค่าใช้จ่ายได้มากขึ้น 
ก็เป็นสิ่งที่นักท่องเที่ยวให้ความสนใจ ซึ่งประเทศที่นิยมใช้ระบบการจองแบบแพ็กเกจ ได้แก่ มาเลเซีย 
ฮ่องกง ออสเตรเลีย สิงคโปร์ และญี่ปุ่น เป็นต้น (พิมพ์ปวีณ์ นพกิจก าจร, 2559) 

ธุรกิจโฮสเทลในอดีตเกิดข้ึนเพ่ือตอบสนองนักท่องเที่ยวที่ต้องการที่พักราคาประหยัด 
ดังนั้นจึงท าให้โฮสเทลส่วนมากไม่ได้มาตรฐาน ที่พักคับแคบ เพราะต้องการจ านวนเตียงที่เยอะ แต่มี
พ้ืนที่น้อย และรองรับลูกค้าได้จ ากัดเฉพาะกลุ่ม โฮสเทลราคาประหยัดในปัจจุบันบางที่เป็นเพียงแค่ท่ี
นอนและที่เก็บของ ของนักท่องเที่ยวเท่านั้น เนื่องจากขายในราคาต่ ามาก ส่งผลให้ไม่สามารถคัดกรอง
ลูกค้าท่ีเข้ามาพักได้ อาจส่งผลถึงความปลอดภัยของลูกค้ารายอื่น ๆ ได้เช่น ปัญหาการขโมยของ การ
คุกคามทางเพศในกรณีห้องพักรวม รวมถึงปัญหาเรื่องความเป็นส่วนตัวที่ต่ ามาก  ในปัจจุบันจึงมีธุรกิจ
โฮสเทลแบบใหม่เกิดข้ึน โดยที่มีการปรับตัวให้เข้ากับความต้องการของผู้บริโภคในปัจจุบัน ที่มีความ
หลากหลายมากขึ้น จากที่มีแค่กลุ่มวัยรุ่น ก็เริ่มมีกลุ่มวัยท างาน วัยคุณพ่อ คุณแม่ที่อยากมาเที่ยวกับ
ลูก หรือแม้กระทั่งวัยเกษียณ เป็นการขยายฐานลูกค้าจากแบ็คแพ็คเกอร์ เข้าสู่กลุ่มลูกค้าอ่ืน ๆ และ
กลุ่มลูกค้าเหล่านี้จะเป็นกลุ่มที่มีก าลังในการจ่ายที่มากขึ้น ต้องการความเป็นส่วนตัวมากขึ้น และชอบ
ความสะดวกสบาย ดังนั้นจึงเป็นที่มาของธุรกิจแบบลักซ์ชูรีโฮสเทล หรือ พอซเทล (Kiattirat 
Jindamanee, 2018) ยกตัวอย่างโครงการในกรุงเทพมหานคร เช่น 1) The Posh : A Luxury 
Hostel ในย่านศูนย์กลางธุรกิจ, 2) Norn Yaowarat ในย่านวัฒนธรรมรอบเกาะรัตนโกสินทร์ 3) 
A’Hostel ในย่านแนวรถไฟฟ้าและรถไฟใต้ดิน เป็นต้น เป็นโครงการที่ให้บริการครบครัน มีทางเลือก
ให้กับลูกค้าที่หลากหลาย ธุรกิจโฮสเทลบางแห่งจึงไม่ได้ขายแค่ราคาประหยัดเสมอไป แต่ยังสามารถ
ขายประสบการณ์ ความคุ้มค่าและความประทับใจในราคาที่ผู้บริโภคจับต้องได้ รวมถึงผู้ประกอบการ
พึงพอใจด้วยเช่นกัน  

ปัจจุบันในกรุงเทพฯ มีโฮสเทลอยู่ประมาณ 722 แห่ง 25,207 เตียง และมีแนวโน้มว่า
จะเติบโตขึ้นอีกกว่าร้อยละ 28 ในทุก ๆ ปี  (TTG Asia, 2018) หากพิจารณาถึงรูปแบบของตัวธุรกิจ
แล้วโฮสเทลเป็นธุรกิจที่ไม่ต้องใช้เงินลงทุนสูง และไม่มีข้อจ ากัดที่ตายตัว ท าให้ผู้ประกอบการมีอิสระ
สามารถออกแบบได้ตามต้องการโดยอาศัยความโดดเด่นและมีเอกลักษณ์ประจ าตัวเป็นจุดขายเพ่ือ
ดึงดูดนักท่องเที่ยว (บุริม โอทกานนท์, 2559) จากการเพ่ิมขึ้นของนักท่องเที่ยวชาวเอเชีย หรือแม้แต่
นักท่องเที่ยวชาวไทยเองที่นิยมมาพักโฮสเทลมากขึ้น ผู้ประกอบการเองจึงมีความจ าเป็นต้องปรับตัว
เพ่ือตอบสนองกลุ่มลูกค้าชาวเอเชียมากขึ้น จากภาพที่ 1.1 งานวิจัยของ อัฐภิญญา ปุณณมากุล 
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(2559) เป็นการส ารวจเหตุผลในการเลือกโฮสเทล ระหว่างชาวเอเชีย กับชาวยุโรป ได้ผลต่างกันคือ 
ชาวเอเชียจะเลือกท่ี ท าเลที่ตั้งก่อนเป็นอันดับแรก ตามมาด้วยราคาและ ความคุ้มค่า ส่วนในด้านของ
ชาวยุโรปนั้นจะเลือกที่ ราคาเป็นอันดับแรก ตามมาด้วยบรรยากาศและท าเลที่ตั้ง ในด้านของราคานั้น 
ชาวเอเชียรับได้ตั้งแต่ราคา 601-1,000 บาทต่อเตียง แต่ชาวยุโรปจะยินดีจ่ายที่ราคา 300-400 บาท
ต่อเตียงเท่านั้น เพราะชาวยุโรปจะมีการวางแผนการเดินทางล่วงหน้านาน มีการจ ากัดงบประมาณใน
การเดินทางเนื่องจากเดินทางท่องเที่ยวนานหลายวัน โดยเฉลี่ยแล้ว แบ็คแพ็คเกอร์ (Backpacker) จะ
มีค่าใช้จ่ายต่อวันไม่เกิน 1,000 บาท ซึ่งร้อยละ 30 จะถูกจ่ายไปกับค่าอาหาร นอกจากนี้ยังนิยม
เดินทางด้วยระบบขนส่งมวลชนหรือใช้วิธีการเดิน เพ่ือประหยัดค่าใช้จ่าย  

 
ภาพที่ 1.1 แสดงพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวเปรียบเทียบชาวเอเชียและชาวยุโรป. จาก 
http://www.manager.co.th/smes/ViewNews.aspx?NewsID=9590000002477 

จากข้อมูลข้างต้น ผู้ประกอบการรายใหม่ ๆ จึงมีความจ าเป็นต้องปรับตัวตามความ
ต้องการของนักท่องเที่ยวในปัจจุบัน และแนวโน้มที่จะเกิดขึ้นในอนาคต งานวิจัยนี้จึงมุ่งศึกษาปัจจัยที่
ส่งผลต่อการตัดสินใจลงทุนในธุรกิจลักซ์ชูรีโฮสเทล  (Luxury Hostel) รวมถึงตัวแปรต่าง ๆ ที่ส่งผล
กระทบต่อธุรกิจ เพ่ือหารูปแบบความต้องการในด้านกายภาพ ด้านการตลาด และด้านการเงิน การ
ลงทุน ยกตัวอย่างเช่น สถาปัตยกรรมการออกแบบตกแต่ง พื้นที่การใช้งานที่เหมาะสม ด้านสิ่งอ านวย
ความสะดวกต่าง ๆ การให้บริการที่ส่งผลต่อการบอกต่อหรือกลับมาใช้ใหม่ของลูกค้า การพัฒนา
โครงการให้ทัดเทียมกับคู่แข่ง รวมไปถึงปัจจัยต่าง ๆ ที่ผู้ประกอบการพึงทราบและน าไปปรับใช้ในการ
ด าเนินธุรกิจ ลักซ์ชูรีโฮสเทล (Luxury Hostel) ในอนาคต ตลอดจนสร้างความพึงพอใจแก่ผู้ใช้งาน
อาคาร 
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1.2 วัตถุประสงค์ของงานวิจัย 

 
1.2.1 เพ่ือศึกษาองค์ประกอบทางกายภาพและล าดับความส าคัญในการพัฒนาธุรกิจที่

พักประเภทลักซ์ชูรีโฮสเทล (Luxury Hostel) ในเขตพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร 
1.2.2 ศึกษาปัจจัยทางการตลาดที่ผู้ประกอบการให้ความส าคัญมากที่สุด และศึกษา

วิธีการท าการตลาดที่ได้ผลมากที่สุด 
1.2.3 วิเคราะห์ความเป็นไปได้ทางด้านการเงิน และการลงทุนของธุรกิจประเภทลักซ์ชูรี

โฮสเทล (Luxury Hostel) ในเขตพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร       
 

1.3 ขอบเขตการวิจัย 
 

1.3.1 ขอบเขตด้านเนื้อหา 
ผู้ศึกษาท าการด าเนินการส ารวจข้อมูลของโครงการประเภท ลักซ์ชูรีโฮสเทล ที่ มี

ลักษณะทางกายภาพที่สอดคล้องกับการเป็นลักซ์ชูรีโฮสเทลตามค านิยาม ในข้อ 1.6.2  
1.3.2 ขอบเขตด้านพ้ืนที่ 
ผู้ศึกษาท าการด าเนินการส ารวจข้อมูลโครงการประเภท ลักซ์ชูรีโฮสเทล ในเขตพ้ืนที่

กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามย่านต่าง ๆ เช่น ย่านศูนย์กลางธุรกิจ ย่านวัฒนธรรมและรอบเกาะ
รัตนโกสินทร์ และกลุ่มท่ีอยู่ตามแนวรถไฟฟ้า (BTS) และรถไฟใต้ดิน (MRT)  

 
ภาพที่ 1.2 แสดงย่านส าคัญทั้ง 3 ย่าน 
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1.3.3 ขอบเขตด้านเวลา 
ผู้ศึกษาท าการด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลโครงการในช่วงเดือนมกราคม พ.ศ.2561 

ถึง เดือนเมษายน พ.ศ.2561  
 

1.4 กรอบตัวแปร 
 

ตัวแปรต้นของงานวิจัยนี้ คือ ย่าน ท าเลที่ตั้ง ความต้องการของกลุ่มลูกค้าในปัจจุบัน 
และปัญหาของโฮสเทลแบบเดิม โดยมีกลุ่มลูกค้า การออกแบบพ้ืนที่ใช้สอย และการก าหนดราคาขาย 
และการบริการ เป็นตัวแปรตาม ส่วนผลลัพธ์ที่ได้จากงานวิจัย คือ แนวทางในการลงทุนธุรกิจในด้าน
ลักษณะทางกายภาพ ด้านการตลาด ด้านการบริการ ด้านการเงิน การลงทุน และแนวทางการ
ตัดสินใจลงทุนในธุรกิจลักซ์ชูรีโฮสเทล 

 
ตารางที่ 1.1  
 
แสดงกรอบตัวแปรในงานวิจัย 

ตัวแปรต้น ตัวแปรตาม ผลลัพธ์ 

- ย่าน ท าเล ที่ตั้ง 
- ความต้องการของกลุ่ม
ลูกค้าในปัจจุบัน 
- ปัญหาของโฮสเทลแบบเดิม 

- กลุ่มลูกค้า 
- การออกแบบพ้ืนที่ใช้สอย 
- การก าหนดราคาขาย 
- การตลาดและการบริการ 

- ด้านลักษณะทางกายภาพ 

- ด้านการตลาด  
- ด้านการเงินและการลงทุน 

 

1.5 ค าถามการวิจัย 
 

1.5.1 ลักษณะทางกายภาพ พื้นที่ใช้สอยใดที่ควรให้ความส าคัญ คุ้มค่าในการลงทุนมาก
ที่สุด และสัมพันธ์กับกลุ่มลูกค้าอย่างไร 

1.5.2 ย่าน ท าเลที่ตั้ง ส่งผลต่อกลุ่มลูกค้าที่แตกต่างกันอย่างไร 
1.5.3 ส่วนผสมทางการตลาดใดบ้างที่ส่งผลต่อการด าเนินธุรกิจประเภทลักซ์ชูรีโฮสเทล 
1.5.4 การบริการที่ควรให้ความส าคัญมากท่ีสุดในธุรกิจประเภทลักซ์ชูรีโฮสเทล 
1.5.5 เมื่อลงทุนท าธุรกิจแล้วมีความคุ้มค่าในด้านการเงินแก่ผู้ประกอบการหรือไม่ 
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1.6 นิยามศัพท์เฉพาะ 

 
1.6.1 โฮสเทล (Hostel) หมายถึง เป็นที่พักแรมราคาประหยัดที่ได้รับความนิยมในหมู่

แบ็คแพ็คเกอร์ โดยไม่ค านึงถึงความสะดวกสบายและสิ่งอ านวยความสะดวก สามารถใช้ห้องพักและ
ห้องน้ ารวมกับผู้อื่นได้ มีล็อกเกอร์ (Locker) ส าหรับเก็บสัมภาระส่วนบุคคลเท่านั้น และมีจุดเด่นเรื่อง
ของเป็นแหล่งแลกเปลี่ยนประสบการณ์ระหว่างเข้าพักห้องเดียวกัน (จิตมณี นิธิปรีชาม, 2558)  

1.6.2 ลักซ์ชูรีโฮสเทล (Luxury Hostel) หรือ พอซเทล (Poshtel) คือ โฮสเทลที่เป็น
การรวมตัวกันของความหรูหราในแบบของโรงแรม กับความเรียบง่ายสบาย ๆ ของโฮสเทล ด้วยราคา
ที่ไม่สูงมากแต่ยังคงบรรยากาศสังคมตามแบบโฮสเทลดั้งเดิม และยังได้รับความสะดวกสบายเหมือน
อยู่โรงแรม กล่าวคือ การหยิบเอาข้อดี ข้อเสียของโฮสเทล และโรงแรมมาพัฒนาเพ่ือหารูปแบบที่พักที่
ตรงใจผู้บริโภคมากที่สุด (ไทยสมายล์บล็อก, 2559) 

ขอบเขตด้านลักษณะทางกายภาพและการบริการของลักซ์ชูรีโฮสเทล มีดังต่อไปนี้  1) 
ด้านห้องพัก จะต้องมีรูปแบบของห้องพักที่หลากหลายทั้งในรูปแบบของห้องพักรวม (Dormitory 
Room) และห้องพักส่วนตัว (Private Room) มีพ้ืนที่ใช้งานที่กว้างขวางกว่าโฮสเทลธรรมดาทั่วไป 2) 
ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก จะต้องมีพ้ืนที่ส่วนกลางที่มีสิ่งอ านวยความสะดวกที่ครบครัน มีบริการฟรี
อินเตอร์เน็ต อาหารเช้า ผ้าเช็ดตัว และอุปกรณ์เครื่องใช้ที่จ าเป็น 3) ด้านการออกแบบตกแต่งสวยงาม 
มีเอกลักษณ์เฉพาะตัว ใช้วัสดุ อุปกรณ์ที่มีคุณภาพ ได้มาตรฐาน 4) ด้านการบริการ คือมีการบริการที่
เหนือความคาดหมายให้แก่ผู้เข้าพัก เช่น การให้ค าแนะน า การมีกิ จกรรมพิเศษต่าง ๆ เป็นต้น
(Kiattirat Jindamanee, 2018) 

1.6.3 ผู้ประกอบการ หมายถึง ผู้ที่ลงทุนหรือเจ้าของโครงการธุรกิจโฮสเทล 
1.6.4 ผู้เชี่ยวชาญ หมายถึง ผู้ที่มีความรู้ และประสบการณ์ในการท าธุรกิจ หรือเป็นที่

ปรึกษาในการด าเนินธุรกิจโฮสเทล 
1.6.5 รูปแบบทางกายภาพ หมายรวมถึง ท าเลที่ตั้ง รูปแบบพ้ืนที่ใช้สอยทั้งหมด 

ลักษณะการใช้งาน รวมถึงการออกแบบตกแต่งทั้งภายในและภายนอกอาคาร 
1.6.6 ย่านศูนย์กลางธุรกิจ หมายถึง ย่านที่มีการท าธุรกิจการค้าหนาแน่น ในการวิจัย

ครั้งนี้กล่าวถึงย่านใจกลางของกรุงเทพมหานคร คือ ย่านสุขุมวิท สีลม สาทร เพลินจิต ชิดลม พญาไท 
1.6.7 ย่านวัฒนธรรมรอบเกาะรัตนโกสินทร์ หมายถึง บริเวณกรุงรัตนโกสินทร์ชั้นใน

และชั้นนอก รวมถึงย่านวัฒนธรรมเก่าแก่ เช่น ถนนเยาวราช ถนนเจริญกรุง เป็นต้น (ส านักจัดการ
สิ่งแวดล้อมธรรมชาติและศิลปกรรม,  2546) 
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1.6.8 ย่านที่อยู่ตามแนวรถไฟฟ้า (BTS) และรถไฟใต้ดิน (MRT) หมายถึง บริเวณที่
สามารถเดินทางเข้าถึงได้โดยรถไฟฟ้า หรือรถไฟใต้ดิน ที่นอกเหนือจากย่านศูนย์กลางธุรกิจ 

1.6.9 พ้ืนที่ส่วนกลาง (Common Area) หมายถึง พ้ืนที่อาคารที่มีการใช้งานร่วมกัน
ของผู้เข้า พักโฮสเทลในระหว่างการเข้าพัก ยกเว้นพ้ืนที่ห้องพักซึ่งเป็นพ้ืนที่ส่วนตัว (กฤษฏา ฉัฐมะ, 
2558) 

1.6.10 พ้ืนที่ห้องพัก (Room Area) หมายถึง พ้ืนที่ที่มีการจัดสรรให้เป็นพ้ืนที่ส่วนนอน
ของผู้เข้าพักโฮสเทล โดยภายในห้องจะมีเตียงนอนและเครื่องนอนที่ทางโฮสเทลจัดเตรียมไว้ให้ 
(กฤษฏา ฉัฐมะ, 2558) 

1.6.11 พ้ืนที่ห้องพักส่วนตัว (Private Room) หมายถึง พ้ืนที่ที่มีการจัดสรรให้เป็นพ้ืนที่
ส่วน นอนของผู้เข้าพักโฮสเทลที่เน้นความเป็นส่วนตัวสูง โดยในหนึ่งห้องรองรับได้เพียงกลุ่มลูกค้า
เดียว (กฤษฏา ฉัฐมะ, 2558) 

1.6.12 พ้ืนที่ห้องพักรวม (Dormitory Room) หมายถึง พ้ืนที่ที่มีการจัดสรรให้เป็น
พ้ืนที่ส่วน นอนของผู้เข้าพักโฮสเทลที่พักร่วมกันหลาย ๆ เตียง แล้วแต่การจัดสรรของผู้ประกอบการ 
โดย ลักษณะภายในจะมีเป็นเตียง 2 ชั้นและมีล็อกเกอร์ให้กับผู้เข้าพักโฮสเทล (กฤษฏา ฉัฐมะ, 2558) 

1.6.13 ชาวเอเชียในงานวิจัยครั้งนี้ หมายถึง นักท่องเที่ยวชาวเอเชียที่นิยมมาเที่ยว
ประเทศไทย เช่น ชาวจีน เวียดนาม สิงคโปร์ มาเลเซีย อินเดีย เกาหลี ญี่ปุ่น รวมถึงชาวไทย เป็นต้น  

1.6.14 ชาวยุโรป และอ่ืนๆในงานวิจัยครั้งนี้ หมายถึง นักท่องเที่ยวชาวยุโรปที่นิยมมา
เที่ยวประเทศไทย เช่น ชาวเยอรมัน ชาวสวิส อิตาเลียน ฝรั่งเศส อังกฤษ รวมถึงรัสเซีย เป็นต้น 

 

1.7 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 

1.7.1 ผู้ประกอบการได้ข้อมูลที่เพียงพอต่อการน าไปใช้ประกอบการตัดสินใจลงทุนใน
ธุรกิจลักซ์ชูรีโฮสเทล (Luxury Hostel) และสามารถน าปัจจัยต่าง ๆ มาพัฒนาธุรกิจได้ตรงความ
ต้องการของตลาดอย่างชัดเจน  

1.7.2 เป็นแนวทางให้ผู้ประกอบการในการพัฒนาต่อยอดธุรกิจโฮสเทลแบบดั้งเดิม หรือ
ต้องการเปลี่ยนธุรกิจโรงแรมแบบเดิมมาเป็นธุรกิจประเภทลักซช์ูรีโฮสเทล (Luxury Hostel) 

1.7.3 สถาปนิกหรือผู้ออกแบบภายในได้แนวทางในการออกแบบลักษณะทางกายภาพ
และการใช้งานพ้ืนที่ ตลอดจนการออกแบบตกแต่งที่สร้างความพึงพอใจแก่ผู้เข้าพัก 

1.7.4 หน่วยงานของภาครัฐและภาคเอกชน ได้แนวทางในการวางแผนพัฒนาการ
ท่องเที่ยว และพัฒนาเมืองเพ่ือรองรับการเติบโตของอุตสาหกรรมการท่องเที่ยวในอนาคต 

Ref. code: 25605916033060PHC



8 
 

บทที่ 2 

วรรณกรรมและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 จากการศึกษาข้อมูลและรวบรวมแนวคิดและทฤษฏีที่เกี่ยวข้องกับงานวิจัยเรื่องแนว
ทางการตัดสินใจลงทุนในธุรกิจลักซ์ชูรีโฮสเทล (Luxury Hostel) ผู้วิจัยได้รวบรวมวรรณกรรม และ
งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง มีรายละเอียดดังนี้ 

2.1  แนวคิดเก่ียวกับทีพั่กประเภทโฮสเทล 
2.1.1 ประวัติความเป็นมาของโฮสเทล  
2.1.2 ความหมายของโฮสเทล 
2.1.3 รูปแบบของโฮสเทล  
2.1.4 พ้ืนที่ใช้สอยของโฮสเทล 
2.1.5 ปัจจัยความส าเร็จของโฮสเทล 

2.2      แนวคิดเก่ียวกับนักท่องเที่ยว 
2.2.1 ประเภทของนักท่องเที่ยว 
2.2.2 ประเภทของแบ็กแพ็คเกอร์ 
2.2.3 พฤติกรรมการบริโภคของนักท่องเที่ยว 

2.3 แนวคิดเก่ียวกับการตลาดธุรกิจบริการ 
2.3.1 ส่วนผสมทางการตลาดของธุรกิจโฮสเทล 
2.3.2 เทคนิคและกลยุทธ์ในการท าการตลาดออนไลน์ 

2.4      แนวคิดเก่ียวกับการลงทุนในธุรกิจโฮสเทล 
2.4.1 หลักการในการลงทุน 
2.4.2 โครงสร้างการบริหารจัดการโฮสเทล 

2.5      กฎหมายที่เกี่ยวข้อง 
2.6   การเลือกกลุ่มตัวอย่างในงานวิจัยเชิงคุณภาพ 
2.7      งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
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2.1 แนวคิดเกี่ยวกับที่พักประเภทโฮสเทล 

ต้นก าเนินของโฮสเทลเกิดมาจาก “ในวันที่ 26 สิงหาคม ค.ศ.1909 ซึ่งเป็นวันที่ครูชีร์
แมนและกลุ่มนักเรียนพบการขาดแคลนที่พัก ที่ต าบล บรอลวาเล คือวันก าเนิดความคิดริเริ่มของ
ขบวนการบ้านเยาวชนแห่งแรกของโลกที่ปราสาท อาลเตอนาเมือง เวสฟาเรีย ประเทศเยอรมนี ในปี 
ค.ศ.1912” (วรพันธ์ คล้ามไพบูลย์ และ จิตติพันธ์ ศรีกสิกรณ์ , 2558) 

 

2.1.1 ประวัติความเป็นมาของโฮสเทล 

โฮสเทลมีเกิดขึ้นครั้งแรกที่ประเทศเยอรมนี ในปี  ค.ศ.1912 ที่ปราสาทอาลเตอนา 
(Altena) ซึ่งมีจุดเริ่มต้นจากการที่ ริชาร์ด ชีร์แมน (Richard Schirrmann) พานักเรียนไปทัศนศึกษา 
ใน พ้ืนที่ชนบทที่ห่างไกล เพ่ือให้นักเรียนของเขาได้สัมผัสกับธรรมชาติ ซึ่งการเดินทางนั้นกินเวลา
หลายวันท าให้นักเรียนเหล่านั้นต้องนอนพักในฟาร์มบ้างหรือตามโรงเรียนที่ปิดเทอมและไม่ถูกใช้งาน
บ้าง เนื่องจากปิดภาคฤดูร้อน โดยที่กลุ่มนักเรียนของชีร์แมนได้เปลี่ยนห้องเรียนให้เป็นห้องพักรวมได้
โดย การเอาโต๊ะออกและน าเตียงมาวาง หลังจากนั้นจึงเป็นจุดเริ่มต้นให้ชีร์แมนจัดตั้งโฮสเทลแห่งแรก 
เรียกว่า Youth Hostel ที่ปราสาทเอลเตอนา (Altena) ซึ่งมีห้องนอนรวมที่มีเตียง 3 ชั้น มีห้องครัว 
และห้องน้ า และในปัจจุบันยังเปิดให้บริการอยู่ กระบวนการ Youth Hostel นั้น เป็นส่วนหนึ่งของ
กระบวนการเคลื่อนไหวทาง การศึกษาและเยาวชนในเยอรมนีช่วงหลังสงครามโลกครั้งที่ 1 ซึ่งเกิดการ
ต้ังค าถามและแสวงหา คุณค่าของมนุษย์ผ่านการศึกษาและการเดินทาง ต่อมาในปี ค.ศ.1919 ชีร์แมน
ได้จัดตั้งสมาคมบ้าน เยาวชนขึ้น ซึ่งเป็นปีเดียวกันกับช่วงที่ Rudolf Stiener เปิดโรงเรียนระบบ 
Warlorf ที่เน้นการศึกษา ที่มนุษย์เป็นศูนย์กลาง โดยเน้นจินตนาการและการเชื่อมโยงของสรรพสิ่ง 
และเป็นช่วงที่ไล่เลี่ยกับการ จัดตั้งลูกเสือที่ประเทศอังกฤษของ Lord Barden Powell  

วัฒนธรรมบ้านเยาวชนในช่วงแรกนั้น ผู้เข้าพักจะต้องดูแลตัวเอง จัดการที่พักด้วยตัวเอง
เพราะจะท าให้ราคาที่พักถูกลงและสามารถมีเวลาใช้ชีวิตกลางแจ้งด้วย โฮสเทลบางแห่งจึงปิด ในเวลา
กลางวัน เพราะคนดูแลจะได้ไปท าไร่ ท าฟาร์มและ เป็นเวลาที่นักเดินทางออกไปเที่ยวภายนอก  

โฮสเทลเติบโตช้าในช่วงหลังสงครามโลกครั้งที่ 1 และกลับมาได้รับความนิยมอีก ครั้ง
ในช่วงปี ค.ศ. 1960 – 1970 ท าให้กิจการโฮสเทลแพร่ขยายออกไปอย่างรวดเร็ว ท าให้มีการจัดตั้ง 
องค์กรบ้านเยาวชน หรือ HI – Hostelling International ซึ่งมีส านักงานใหญ่อยู่ที่ประเทศอังกฤษ 
และปัจจุบันมีสมาชิกกว่า 4,000 แห่งใน 90 ประเทศทั่วโลก ส าหรับประเทศไทยนั้น บ้านเยาวชน 
(Youth Hostel) ถูกน าแนวคิดเข้ามาในปี พ.ศ.2502 โดยกระทรวงศึกษาธิการ แต่ไม่ประสบ
ความส าเร็จ จนในปี พ.ศ.2534 มีการรื้อฟ้ืนและเปิดกิจการใหม่ที่บ้านเยาวชนเทเวศร์ ซึ่งเป็นการดูแล 
โดยเอกชนครั้งแรกภายใต้ก ากับของนายสนิท คล้ามไพบูลย์ และมีการให้บริการทั้งสิ้น 84 เตียง 
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ต่อมาในยุคที่กระแสการท่องเที่ยวด้วยตนเองก าลังเป็นที่นิยม ราคาเครื่องบินถูกลง และเกิดแนวคิด
การแสวงหาประสบการณ์จากการเดินทาง จึงเป็นจุดก าเนิดของนักท่องเที่ยวแบบแบ็กแพ็คเกอร์ 
(Backpacker) ที่สะพายเป้เดินทางอย่างเสรีไปทั่วโลก ซึ่งเป็นกลุ่มลูกค้าหลัก ของโฮสเทลในยุค
ปัจจุบัน ปัจจุบันรูปแบบของโฮสเทลมีการเปลี่ยนแปลงไปจากรูปแบบของชีร์แมนมาก และในหลาย ๆ
ประเทศ เช่น อังกฤษ อินเดีย ออสเตรเลีย แอฟริกาใต้ โฮสเทลจะเป็นไปในลักษณะที่เป็นที่พักระยะ
ยาวส าหรับการใช้งานเฉพาะอย่าง เช่น โรงนอน สถานพยาบาล โรงฝึกอาชีพ เป็นต้น หรือแม้แต่
สหรัฐอเมริกาเองก็มีการพัฒนาของโฮสเทลสมัยใหม่คือ เออเบิล โฮสเทล (Urban Hostel) ที่มีขนาด
ใหญ่ สามารถรองรับคนหลายร้อยคน และตั้งอยู่ในเมืองใหญ่ จุดต่างที่ส าคัญของโฮสเทลในยุคต้น
ต่อเนื่องมาจนถึงยุคปัจจุบัน นั่นคือ โฮสเทลยุคแรกสนับสนุนให้คนเดินทางท่องเที่ยวไปในชนบท มีที่
พักที่เรียบง่าย สะอาด และปลอดภัย แต่โฮสเทลในช่วงปลาย ได้ถูกปรับเป็นการสร้างที่พักแบบใน
เมือง เพ่ือให้คนเมืองและนักท่องเที่ยวมาพักในราคาที่ถูกลง จนในปัจจุบันโฮสเทลได้มีการ
เปลี่ยนแปลงและผสมผสานมากขึ้น มีการเพ่ิมฟังก์ชั่น เช่น บาร์และคาเฟ่เข้าไป ซึ่งเป็นสิ่งที่ตอบรับนัก
เดินทางได้เป็นอย่างดี (วรพันธุ์ คล้ามไพบูลย์ และ จิตติพันธ์ ศรีกสิกรณ์, 2558) 

 

2.1.2 ความหมายของโฮสเทล 

โฮสเทล คือ ที่พักแรมราคาประหยัดที่ได้รับความนิยมในหมู่แบ็กแพ็คเกอร์ โดยไม่
ค านึงถึงความสะดวกสบายและสิ่งอ านวยความสะดวก เป็นที่พักที่เหล่านักเดินทางจะได้พักอาศัย
ร่วมกับผู้อ่ืน ในห้องนอนรวมที่อาจมีเตียงตั้งแต่ 2 4 6 8 ไปจนถึง 30 เตียง และสามารถจ่ายค่าเข้า
พักได้ในราคาประหยัด เนื่องจากสิ่งอ านวยความสะดวกต่าง ๆ จะเป็นพ้ืนที่ที่ใช้ร่วมกัน และมีจุดเด่น
เรื่องของเป็นแหล่งแลกเปลี่ยนประสบการณ์ระหว่างเข้าพักห้องเดียวกัน (วรพันธ์ คล้ามไพบูลย์ และ 
จิตติพันธ์ ศรีกสิกรณ์ , 2558, น.37) 

 
ภาพที่ 2.1 ตัวอย่างรูปแบบของโฮสเทล Thai cat Hostel Bangkok 
จาก www.hotelroomsearch.net 
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2.1.3 รูปแบบของโฮสเทล 

วรพันธ์ คล้ามไพบูลย์ และจิตติพันธ์ ศรีกสิกรณ์ (2558) ได้แบ่งรูปแบบของโฮสเทลออก
เป็น 5 รูปแบบดังนี้ 

(1) สแตนดาร์ด โฮสเทล (Standard Hostel) คือ โฮสเทลที่เน้นความเรียบ
ง่าย สะดวกสบายและมีความปลอดภัย แต่ไม่เน้นกิจกรรมระหว่างลูกค้าที่มาพัก เหมาะกับลูกค้าที่
ต้องการเดินทางเพ่ือมาท าธุระ และมองหาบรรยากาศการเข้าพักที่เงียบสงบ การตกแต่งที่เรียบง่าย 
ยกตัวอย่างเช่น บ้านนานาชาติ สุขุมวิท ที่เป็นหนึ่งในบ้านเยาวชนที่เปิดท าการมาอย่างต่อเนื่อง
ยาวนาน โดยยังคงรูปแบบที่เรียบง่ายแบบที่พักพ้ืนฐาน ใจกลางย่านสุขุมวิท การตกแต่งเพ่ือการใช้งาน
จริงเท่านั้น เตียงนอนรวมเป็นโครงเหล็กแบบโฮสเทลยุคแรก และไม่มีสิ่งอ านวยความสะดวกเหมือน
โฮสเทลในปัจจุบัน กลุ่มลูกค้าที่นิยมโฮสเทลประเภทนี้ คือ กลุ่มแบ็กแพ็คเกอร์ที่นิยมที่พักราคา
ประหยัด ชอบความเรียบง่าย และยังอยู่ใกล้ย่านท่องเที่ยว ตัวอย่างสแตนดาร์ด โฮสเทล ดังแสดงใน
ภาพที่ 2.2 

 
ภาพที่ 2.2 บ้านนานาชาติ สุขุมวิท 

จาก www.agoda.com/th-th/hi-sukhumvit-hostel/hotel/bangkok-th.html?cid=-211 

(2) เบสิค โฮสเทล (Basic Hostel) คือ โฮสเทลที่ยึดปรัชญาแบบดั้งเดิมในการ
ด าเนินธุรกิจ โดยเน้นความประหยัด สะอาด เรียบง่าย และให้แขกบริการตนเอง แต่สิ่งที่เพ่ิมเติมเข้า
มาคือการสร้างกิจกรรมในหมู่แขกที่มาพัก ตัวอย่างหนึ่งของโฮสเทลในกลุ่มนี้  คือ Spicy Thai 
Backpackers จังหวัดเชียงใหม่ ตัวที่พักเป็นบ้านธรรมดา ๆ ที่ไม่ได้มีการตกแต่งพิเศษใด ๆ ราคาขาย
ต่อเตียงอยู่ที่ 220-250 บาท สิ่งที่เป็นจุดขายของโฮสเทลนี้คือ ตัวเจ้าของโฮสเทล ซึ่งเป็นมัคคุเทศก์
และเจ้าของบริษัททัวร์ ที่มีบุคลิกสนุกสนาน คุยเก่ง เข้าใจธรรมชาติของนักเดินทางเป็นอย่างดี จึง
สามารถสร้างกิจกรรมที่ลูกค้าชอบและสร้างรายได้จากการขายทัวร์ไปพร้อมกัน กลุ่มลูกค้าที่นิยมโฮส
เทล ประเภทนี้คือ แบ็กแพ็คเกอร์แบบดั้งเดิม  
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ภาพที่ 2.3 Spicy Thai Backpackers จังหวัดเชียงใหม่. จาก www.hostelworld.com 

(3) ดีไซน์ โฮสเทล (Design Hostel) คือ โฮสเทลที่สร้างจุดเด่นโดยใช้งาน
ออกแบบที่มีเอกลักษณ์เป็นจุดขาย โฮสเทลประเภทนี้เกิดขึ้นจากความต้องการของนักท่องเที่ยว
เฉพาะกลุ่ม และความต้องการของผู้ประกอบการเองที่อยากจะน าเสนอที่พักแบบใหม่ ซึ่งยังคงจุดเด่น
เดิมของโฮสเทล ในการสร้างบรรยากาศของการท าความรู้จักกันระหว่างแขกผู้มาพัก แต่เพ่ิมความ
สะดวกสบาย และเพ่ิมประสบการณ์ให้ลูกค้าผ่านงานออกแบบที่สวยงามหรูหรา และสิ่งอ านวยคาม
สะดวกความสะดวกสบาย อยู่ในระดับใกล้เคียงโรงแรม เช่น จ านวนเตียงในแต่ละห้องที่น้อยลง เตียง
กว้างขึ้น ที่นอนคุณภาพดี มีอาหารให้บริการ มีสิ่งอ านวยความสะดวกส่วนกลางครบครัน แต่ยัง
สามารถดึงคนให้มาท ากิจกรรมร่วมกันตรงพ้ืนที่ส่วนกลางได้ กลุ่มลูกค้าที่นิยมโฮสเทลประเภทนี้เป็น
กลุ่มวัยรุ่นหรือวัยกลางคนที่มีความเป็นตัวของตัวเอง และนักเดินทางที่เสพติดเทคโนโลยีที่ชอบงาน
ออกแบบ และถ่ายรูปขึ้นโซเชียลมีเดีย ตัวอย่างเช่น Yim Huai-Khwang Hostel ในกรุงเทพฯ แสดง
ในภาพที่ 2.4 ที่มีราคาขายเริ่มต้นที่ 450 บาทต่อเตียง  

ภาพที่ 2.4 Yim Huai Khwang Hostel กรุงเทพฯ. จาก www.agoda.com/th-th/yim-huai-
khwang-boutique-hotel 
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(4) ไลฟ์สไตล์ โฮสเทล (Lifestyle Hostel) คือ โฮสเทลที่ เน้นการสร้าง
กิจกรรมระหว่างลูกค้าให้เกิดความสนุกสนาน มากกว่าที่จะเน้นการตกแต่งอาคารให้สวยงาม ถือเป็น
แนวทางโฮสเทลที่น่าลงทุน เพราะไม่ต้องสิ้นเปลืองงบประมาณในการออกแบบตกแต่งส่วนกลางมาก 
ยกตัวอย่างเช่น King Kong Hostel เมืองรอตเตอร์ดัม ประเทศเนเธอร์แลนด์ ในภาพที่ 2.5 มี
สโลแกนว่า “The World is Our Jungle” มีการชูจุดขายคือ การเช่าจักรยาน ไว้ตั้งแต่หน้าแรกของ
เว็บไซต์ เพื่อสื่อถึงวิถีชีวิตการปั่นจักรยานที่เมืองนี้  

  

ภาพที่ 2.5 King Kong Hostel เมืองรอตเตอร์ดัม ประเทศเนเธอร์แลนด์. จาก www.booking.com 
/hotel/nl/king-kong-hostel-rotterdam.th.html 

(5) ปาร์ตี้  โฮสเทล (Party Hostel) คือ การใช้งานโฮสเทลเป็นที่จัดงาน
สังสรรค์เป็นหลัก มีบาร์เป็นส่วนประกอบส าคัญอยู่ในพ้ืนที่บริเวณเดียวกับพ้ืนที่ส่วนกลาง โฮสเทลประ
เภทนี้มักมีการตกแต่งที่เรียบง่าย ไม่จ าเป็นต้องเน้นท าที่พักให้โดดเด่นมากนัก ตัวอย่างโฮสเทลประ
เภทนี้คือ Asylum Cairns Backpackers Hostel ในรัฐควีนแลนด์ ประเทศออสเตรเลีย ที่นี่จัดเป็น
ปาร์ตี้โฮสเทลชั้นน าของโลก เนื่องจากไม่ได้อยู่ในท าเลที่ดี ไม่ได้มีการตกแต่งที่สวยงาม ไม่ได้มีสิ่ง
อ านวยความสะดวกครบครัน แต่มีพนักงานที่ดีและมีงานปาร์ตี้ที่มีชื่อเสียง ตัวอย่างโฮสเทลประเภทนี้
ในประเทศไทย เช่น Slumber Party Hostel จังหวัดกระบี่ ที่มีราคาต่อเตียงเริ่มต้นที่ 250 บาท 

 
ภาพที่ 2.6 Slumber Party Hostel จังหวัดกระบี่. จาก www.hostelworld.com 
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(6) ลักซ์ชูรีโฮสเทล (Luxury Hostel) หรือ พอซเทล (Poshtel) คือ โฮสเทลที่
เป็นการรวมตัวกันระหว่างความหรูหราในแบบของโรงแรม กับความเรียบง่าย สบาย ๆ ในแบบของ
โฮสเทล ด้วยราคาที่ไม่สูงมากแต่ยังคงบรรยากาศสังคมตามแบบโฮสเทลดั้งเดิมและยังได้รับความ
สะดวกสบายเหมือนอยู่โรงแรม กล่าวคือ การหยิบเอาข้อดี ข้อเสียของโฮสเทลและโรงแรม มาพัฒนา 
เพ่ือหารูปแบบที่พักท่ีตรงใจผู้บริโภคมากที่สุด (ไทยสมายล์บล็อก, 2559)  

ขอบเขตด้านลักษณะทางกายภาพและการบริการของลักซ์ชูรี โฮสเทล มี
ดังต่อไปนี้  1) ด้านห้องพัก จะต้องมีรูปแบบของห้องพักที่หลากหลายทั้งในรูปแบบของห้องพักรวม 
(Dormitory Room) และห้องพักส่วนตัว (Private Room) มีพ้ืนที่ใช้งานที่กว้างขวางกว่าโฮสเทล
ธรรมดาทั่วไป   2) ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก จะต้องมีพ้ืนที่ส่วนกลางที่มีสิ่งอ านวยความสะดวกที่
ครบครัน มีบริการฟรีอินเตอร์เน็ต อาหารเช้า ผ้าเช็ดตัว และอุปกรณ์เครื่องใช้ที่จ าเป็น 3) ด้านการ
ออกแบบตกแต่งสวยงาม มีเอกลักษณ์เฉพาะตัว ใช้วัสดุ อุปกรณ์ที่มีคุณภาพ ได้มาตรฐาน 4) ด้านการ
บริการ คือมีการบริการที่เหนือความคาดหมายให้แก่ผู้เข้าพัก เช่น การให้ค าแนะน า การมีกิจกรรม
พิเศษต่าง ๆ เป็นต้น (Kiattirat Jindamanee, 2018) 

ตัวอย่างลักซ์ชูรีโฮสเทลในกรุงเทพมหานคร เช่น The Posh A Luxury Hostel 
ในภาพที่ 2.7 และThe Quarter Bangkok ในภาพที่ 2.8  

ภาพที่ 2.7 THE POSH a luxury hostel พญาไท. จาก www.poshtelhostel.com 
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ภาพที่ 2.8 The Quarter Bangkok. จาก www.thequarterbangkok.com 

ความแตกต่างระหว่างลักซ์ชูรีโฮสเทล กับโฮสเทลแบบธรรมดา แสดงในภาพที่ 2.9 ดังนี้ 

ภาพที่ 2.9 แสดงการเปรียบเทียบความแตกแต่งของลักซ์ชูรีโฮสเทล และโฮสเทลแบบธรรมดา. ผู้วิจัย 
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ตารางที่ 2.1  
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2.1.4 พื้นที่ใช้สอยของโฮสเทล  

วรพันธ์ คล้ามไพบูลย์ และ จิตติพันธ์ ศรีกสิกรณ์ (2558) ได้ศึกษาถึง หลักการแบ่งพ้ืนที่
ของ   โฮสเทลว่า มีความคล้ายคลึงกับการแบ่งพ้ืนที่ในธุรกิจอสังหาริมทรัพย์อ่ืน  ๆ เช่นกัน นั่นคือ 
แบ่งเป็น พื้นที่สร้างรายได้ (Saleable Area) และ พื้นที่ที่ไม่สร้างรายได้ (Non-Saleable Area) โดย
หลักการมีอยู่เพียงข้อเดียว คือ ต้องพยายามท าให้พ้ืนที่ที่สร้างรายได้มีสัดส่วนที่มากกว่า พ้ืนที่ที่ไม่
สร้างรายได ้

(1) พ้ืนที่สร้างรายได้ (Saleable Area) หมายถึง พ้ืนที่ที่สามารถสร้างรายได้
ให้กับโฮสเทล ซึ่งได้แก่ ห้องพัก (Guest Room) ห้องอาบน้ ารวม พ้ืนที่ส่วนอาหาร และเครื่องดื่ม 
พ้ืนที่ส่วนกลาง (Common Area) และอาจมีรายได้จากแหล่งอื่น ๆ  อีก เช่น พ้ืนที่เคาน์เตอร์ขายทัวร์ 
รายได้จากการขายคอร์สสอนท าอาหารไทย หรือ คอร์สฝึกมวยไทย  

(2) องค์ประกอบของพ้ืนที่ส่วนกลาง (Common Area)  
(2.1) พ้ืนที่โถงต้อนรับ (Facilitate Area) เป็นจุดเชื่อมระหว่างพนักงาน

กับลูกค้าในการอ านวยความสะดวกระหว่างที่ลูกค้าเข้าพัก โดยใช้เป็นจุดต้อนรับและเช็คอิน-เช็คเอาท์ 
รวมถึงให้ข้อมูลต่าง ๆ กับลูกค้า พื้นที่บริเวณนี้เปรียบเสมือนเป็นหัวใจหลักของโฮสเทล เพราะเป็นจุด
ที่สามารถสร้างประสบการณ์แรกให้กับลูกค้า 

(2.2) พ้ืนที่ ส่ วนกลาง (Common Area) พบได้ว่าโฮสเทลที่ประสบ
ความส าเร็จทั่วโลก มีห้องพักที่ไม่ได้โดดเด่นนัก แต่มีพ้ืนที่ส่วนกลางที่สามารถดึงดูดแขกที่มาพักได้ 
บรรยากาศในพ้ืนที่ส่วนกลาง ไม่จ าเป็นต้องเป็นห้องที่ตกแต่งสวยงาม แต่ควรเป็นห้องที่มีกิจกรรมให้
แขกท าร่วมกัน เช่น โซนอ่านหนังสือ โต๊ะพลู โต๊ะปิงปอง มุมดูทีวี สิ่งเหล่านี้ล้วนก่อให้เกิดความมี
ชีวิตชีวาในโฮสเทล ซึ่งเป็นจุดขายที่ส าคัญที่สุดของโฮสเทล เนื่องจากกิจกรรมของโฮสเทลนั้นขึ้นอยู่กับ
ประเภทของแขกและประเภทอาคารเป็นหลัก เช่นในรูปแบบของลักซ์ชูรี โฮสเทล (Luxury Hostel) 
ที่มีพ้ืนที่ส่วนกลางที่ประณีตสวยงาม เงียบสงบ ดังนั้น จึงไม่มีก าหนดตายตัวว่า ขนาดของพ้ืนที่
ส่วนกลางควรมีสัดส่วนเท่าไหร่ต่อที่พักจ านวนกี่คน ที่ส าคัญคือพ้ืนที่ส่วนกลางควรเป็นพ้ืนที่โปร่งโล่ง 
อยู่ในสายตาของผู้ดูแลโฮสเทลได้โดยง่าย ไม่ควรมีซอกมุมมากเกินไป เพ่ือสะดวกในการดูแลและ
หลีกเลี่ยงการเกิดพฤติกรรมที่ไม่เหมาะสม 

(2.3) พ้ืนที่ห้องครัว (Kitchen Area) ถือเป็นพ้ืนที่ที่มีความส าคัญในระดับ
รองลงมา มักมีการใช้งานสองช่วงเวลา คือ ช่วงมื้อเช้า โดยทั่วไปเป็นการท าอาหารง่าย ๆ เช่นขนมปัง
ปิ้งทาเนยหรือแยม ซีเรียล อาหารเช้าแบบอเมริกัน และช่วงมื้อเย็น ซึ่งต้องมีตู้เย็น เตาแก๊ส หรือเตา
ไมโครเวฟ ส าหรับเตรียมประกอบอาหาร บางโฮสเทลใช้กิจกรรมในห้องครัวเป็นส่วนหนึ่งของการดึง
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ลูกค้า เช่น สอนท าอาหาร นอกจากจะท าให้กลุ่มลูกค้ามีกิจกรรมร่วมกันยังเป็นการใช้พ้ืนที่ครัวที่
ลงทุนไปได้อย่างคุ้มค่า 

(2.4) พ้ืนที่ซักผ้า (Laundry Area) ถือเป็นอีกพ้ืนที่หลักของโฮสเทล 
เครื่องซักผ้าควรเป็นแบบหยอดเหรียญ การตั้งเครื่องซักผ้าควรอยู่ในมุมที่แยกออกมาจากพ้ืนที่
ส่วนกลาง เนื่องจากการใช้งานเครื่องซักผ้าอาจเกิดเสียงดัง รวมทั้งควรมีราวตากผ้าและเตารีดผ้า
รองรับไว้ด้วย 

(2.5) พ้ืนที่เก็บกระเป๋า (Luggage Store) เป็นพ้ืนที่ที่แขกสามารถฝาก
กระเป๋าได้เป็นระยะเวลานาน ๆ บริเวณนี้ควรเป็นพ้ืนที่ที่มีความปลอดภัยพอสมควร ควรมีกล้องวงจร
ปิดเพื่อเพ่ิมความม่ันใจให้แก่ลูกค้า 

(2.6) ห้องดูทีวี (Theater Room) ควรเป็นห้องที่แยกออกมาจากพ้ืนที่
ส่วนกลาง เพราะเป็นกิจกรรมที่ต้องใช้เสียงดัง ห้องนี้อาจปรับเปลี่ยนเป็นห้องคาราโอเกะ หรือวางโต๊ะ
พลูใกล้ ๆ กันได ้

(2.7) ห้องน้ ารวม (Public Toilet & Shower) ถือเป็นพ้ืนที่ที่จ าเป็นอย่าง
มาก ในบางโฮสเทลจะมีทั้งห้องน้ าในตัวและห้องน้ ารวม ซึ่งจะมีการแยกสัดส่วนที่ชัดเจนระหว่างห้อง
อาบน้ า และห้องสุขา ควรหมั่นรักษาความสะอาดของห้องน้ ารวมอยู่เสมอ ในบางโฮสเทลอาจมี
ให้บริการ สบู่และแชมพูร่วมด้วย 

(3) องค์ประกอบของส่วนห้องพัก (Guest Room) 
ห้องพักของโฮสเทลส่วนใหญ่ จะแบ่งได้เป็น 2 ประเภท คือ  

(3 .1 ) ห้ อ งพั กส่ วน ตั วพ ร้ อม ห้ อ งน้ า ใน ตั ว  (Private Room with 
Bathroom) 

(3.2) ห้องพักรวมพร้อมห้องน้ ารวม (Dormitory Room with Shared 
Bathroom) 

ซึ่งประเด็นส าคัญคือ พ้ืนที่ในส่วนห้องพักจะต้องมีองค์ประกอบที่รองรับ
การ ใช้งานของผู้เข้าพัก ซึ่งจะต้องมีเตียง เครื่องนอน ล็อกเกอร์ไว้ส าหรับเก็บของใช้ส่วนตัว  โคมไฟไว้ 
ส าหรับอ่านหนังสือ ปลั๊กไฟส าหรับชาร์จอุปกรณ์ต่าง ๆ คีย์การ์ดส าหรับใช้ไฟฟ้าและควบคุมระบบไฟ 
ของแต่ละเตียงและชั้นวางของเล็ก ๆ ไว้ส าหรับวางของเล็ก ๆ น้อยของผู้เข้าพัก (นายกฤษฎา ฉัฐมะ, 
2558) 

องค์ประกอบที่ส าคัญที่สุดของห้องพักคือ เตียง ในส่วนของห้องพักรวม 
การก าหนดจ านวนเตียงในแต่ละห้องขึ้นอยู่กับปัจจัยต่าง ๆ ดังนี้ 
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3.2.1) จุดขายของโฮสเทล บางแห่งเน้นความเงียบสงบ หรือเป็นลักซูรี่
โฮสเทล อาจมีจ านวนเตียงต่อห้องน้อยเพ่ือความเป็นส่วนตัวมากขึ้น อีกทั้งยังสามารถขายราคาต่อ
เตียงได้แพงขึ้นประมาณร้อยละ10-20 (วรพันธ์ คล้ามไพบูลย์ และ จิตติพันธ์ ศรีกสิกรณ์ , 2558) 

3.2.2) ลักษณะโครงสร้างเก่าส่งผลต่อการแบ่งขนาดของห้องและ
น าไปสู่จ านวนเตียงในห้อง โดยทั่วไปตึกแถวหนึ่งห้องจะสามารถแบ่งได้ประมาณ 20-30 เตียง  
(วรพันธ์ คล้ามไพบูลย์ และ จิตติพันธ์ ศรีกสิกรณ์ , 2558) 

3.2.3) ท าเลที่ตั้ง ต าแหน่งที่ตั้งและกิจกรรมรอบ ๆ ของโฮสเทลมีส่วน
ในการคัดเลือกลูกค้าท่ีจะเข้ามาพักในโฮสเทล ขณะเดียวกันประเภทของลูกค้าก็เป็นตัวก าหนดจ านวน
เตียงในแต่ละห้อง รวมไปถึงการก าหนดห้องพักแบบรวมเพศและแยกเพศด้วย 

(4) พ้ืนที่ที่ไม่สร้างรายได้ (Non-Salable Area) ควรมีพ้ืนที่ไม่เกินร้อยละ 30-40 
ของพ้ืนที่ทั้งหมดประกอบด้วยทางเดินในอาคาร รวมถึงทางหนีไฟ และพ้ืนที่ในส่วนการบริหารการ
จัดการ (Back of the House) ซึ่งมีดังต่อไปนี้ (วรพันธ์ คล้ามไพบูลย์ และ จิตติพันธ์ ศรีกสิกรณ์ , 
2558) 

(4.1) ห้องเก็บผ้าปูเตียง และอุปกรณ์ต่าง ๆ 
(4.2) ห้องท างานของพนักงานฝ่ายบริหารจัดการ 
(4.3) ห้องงานระบบและห้องช่าง 
(4.4) ห้องพักพนักงาน 
 

2.1.5 ปัจจัยความส าเร็จของโฮสเทล 

วรพันธ์ คล้ามไพบูลย์ และ จิตติพันธ์ ศรีกสิกรณ์ (2558, น.68) ได้ท าการศึกษาและ
รวบรวมข้อมูลปัจจัยความส าเร็จของโฮสเทล จากหนังสือ The Hostel Bible ไว้ดังนี้  

ปัจจุบันโฮสเทลจ านวนมากมีบริการที่ดีใกล้เคียงโรงแรม ภายใต้การตกแต่งพ้ืนที่อย่าง
สวยงาม แต่ยังคงไว้ซึ่งหัวใจหลักของโฮสเทล นั่นคือ การเรียนรู้ที่จะอยู่ร่วมกัน การเคารพสิทธิและให้
เกรียติซึ่งกันและกัน รวมถึงการมีความสุขสังสรรค์ร่วมกันกับเพ่ือนที่มาจากต่างชาติ ต่ างภาษา ต่าง
วัฒนธรรม ส าหรับธุรกิจโฮสเทลนั้น กุญแจสู่ความส าเร็จ มีอยู่สามอย่างดังภาพที่ 2.10 คือ จุดขาย
(Creativity) ท าเลที่ตั้ง (Connecting) และการสร้างชุมชนของการอยู่ร่วมกัน (Community) 
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ภาพที่ 2.10 แสดงความสัมพันธ์ของกุญแจแห่งความส าเร็จ. จาก The Hostel Bible (น.69), โดย    
วรพันธ์ คล้ามไพบูลย์ และ จิตติพันธ์ ศรีกสิกรณ์ , 2558, กรุงเทพฯ : ซูเปอร์กรีน สตูดิโอ. 

(1) จุดขาย (Creativity) 
ธุรกิจโฮสเทลเป็นธุรกิจที่พักทางเลือกขนาดเล็ก ดังนั้นผู้ลงทุนควรลงทุนด้วย

ความคิดที่แตกต่าง ใช้ความคิดสร้างสรรค์มาสร้างเป็นจุดขายที่โดดเด่น (Unique Selling Point) จุด
ขายในธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ สามารถแยกได้เป็น 2 หัวข้อ คือ Hardware และ Software 

Hardware คือ ทุกสิ่งทุกอย่างที่ต้องใช้เงินซื้อและสร้างขึ้น เช่น ลักษณะทาง
กายภาพโดยรวมของโฮสเทล 

Software คือ สิ่ งที่ ได้มาด้วยความคิดและระบบการท างาน เช่น กลยุทธ์ 
การตลาด การสร้างแบรนด์ (Branding) กิจกรรมต่าง ๆ รวมถึงพนักงาน การสื่อสารและการบริการ 

โดยทั่วไปในการลงทุน ผู้ที่มีทุนมากมักลงทนด้วย Hardware คือการเน้นการ
ออกแบบตกแต่งที่สวยงาม ส่วนผู้ที่มีทุนน้อยก็จะเน้นไปที่ Software คือเน้นกิจกรรมและงานบริการ
แทน 

จุดขายที่ดีควรมีคุณสมบัติ 3 ข้อคือ (วรพันธ์ คล้ามไพบูลย์, 2558) 
(1.1) Irresistible คือ มีข้อเสนออะไรบ้างที่ลูกค้าไม่สามารถปฏิเสธได้ 

ยกตัวอย่างเช่น ลูกค้าจ่าย 500 บาทเท่ากัน แต่ที่พักของคุณได้ที่นอนเตียง 4 ฟุต ขณะที่อ่ืน ๆ มีเตียง 
3 ฟุต หรือจ่ายในราคาเท่ากันแต่ให้ในสิ่งที่มากกว่า เช่น ทีวีส่วนตัว เป็นต้น 

(1.2) Irreplaceable คือ สามารถส่งมอบอะไรให้ลูกค้าได้บ้างในแบบที่ที่
พักอ่ืนไม่สามารถให้ได้ เช่น ท าเลที่พักใกล้รถไฟฟ้า หรืออยู่ใกล้สถานที่ท่องเที่ยวส าคัญที่นักท่องเที่ยว
สามารถเดินทางไปได้สะดวก เป็นต้น 

Creativity

ConnecingCommunity
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(1.3) Marketing คือการสื่อสารให้ผู้บริ โภครับรู้  โดยการใช้ค าที่ สั้น 
ไพเราะ ได้ใจความ สุดท้ายไม่ว่าจุดขายจะยอดเยี่ยมหรือแย่แค่ไหน ก็ต้องรู้จักการเปลี่ยนจุดด้อยให้
เป็นจุดเด่นแล้วบอกให้ตลาดรับรู้ผ่านทาง สโลแกน (Slogan) เช่น Betel Box Hostel ในสิงคโปร์ 
ที่ตั้งอยู่ห่างไกลจากใจกลางเมืองมีสโลแกนที่ว่า “Live a Local Life” (ใช้ชีวิตเรียบง่ายแบบชาว
ท้องถิ่น) เมื่อสามารถส่งมอบคุณค่าให้ลูกค้าได้ตามที่สื่อสารออกไป เมื่อนั้นธุรกิจก็เติบโตได้ไม่ว่าจะอยู่
ในท าเลไหนก็ตาม 

(2) ท าเลที่ตั้ง (Connecting)  
ท าเลที่ตั้งไม่ได้มีความหมายว่าอยู่ที่ใด แต่ยังหมายรวมถึงการใช้ประโยชน์จาก

องค์ประกอบที่มีอยู่โดยรอบของชุมชนด้วย โดยท าเลที่ดีที่สุดส าหรับโฮสเทล คือ ท าเลที่ตั้งอยู่ใกล้การ
คมนาคมขนส่งหลักอย่างใดอย่างหนึ่ง เช่น สถานีรถไฟฟ้า สถานีรถไฟฟ้าใต้ดิน เป็นต้น สิ่งนี้ช่วยให้
ลูกค้าเข้าหาโฮสเทลได้โดยง่าย ไม่ต้องเหนื่อยท าการตลาด ตามหลักการท่ีว่า “จงตกปลาในที่ที่มีปลา”  

ค าว่าท าเลทองในธุรกิจที่พักแบบสร้างสรรค์ คือ ท าเลที่ตั้งที่มีความโดดเด่นด้าน
ใดด้านหนึ่ง เช่น ย่านชุมชนเก่า ย่านแหล่งท่องเที่ยว เป็นต้น ซึ่งวิธีเบื้องต้นในการเลือกท าเลที่ตั้ง
ส าหรับโฮสเทล มีหลัก 3L  ในการพิจารณา ดังนี้ 

 Location 1 = Destination คือ ท าเลที่ตั้งที่เป็นจุดหมายหลัก ๆ การเดินทาง 
ของนักท่องเที่ยวทุกคน เช่น วัดพระแก้ว สวนจตุจักร เป็นต้น  

Location 2 = Transportation คือ ท าเลที่ตั้งที่อยู่ในจุดที่มีคนสัญจรผ่านไปมา
ตลอดเวลา เช่น อนุสาวรีย์ชัยสมรภูมิ ท่าเรือด่วนเจ้าพระยา เป็นต้น  

Location 3 = Transaction คือ ท าเลที่ตั้งที่อยู่ในจุดการจับจ่ายใช้สอยอย่าง
หนาแน่น เช่น ย่านสยามสแควร์ ย่านเยาวราช เป็นต้น  

(3) การสร้างชุมชนของการอยู่ร่วมกัน (Community) 
หัวใจที่ส าคัญที่สุดของการลงทุนในโฮสเทล คือ การสร้างชุมชนของนักเดินทาง 

ซึ่งเป็นเอกลักษณ์ของคนในยุคปัจจุบันที่ชื่นชอบการพบปะเพ่ือนใหม่เพ่ือแลกเปลี่ยนประสบการณ์ซึ่ง
กันและกัน ถึงแม้ว่าโฮสเทลจะไม่มีจุดเด่นอะไรเลย ถ้าสามารถสร้างชุมชนของนักเดินทางขึ้นมาได้ 
โฮสเทลนั้นย่อมมีโอกาสที่จะประสบความส าเร็จ เพราะคุณสมบัติข้อนี้คือจุดก าเนิดของธุรกิจนี้อย่าง
แท้จริง  
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2.2 แนวคิดเกี่ยวกับนักท่องเที่ยว 

 

2.2.1 ประเภทของนักท่องเที่ยว 
วรพันธ์ คล้ามไพบูลย์ และ จิตติพันธ์ ศรีกสิกรณ์ (2558, น.64) ได้แบ่งนักท่องเที่ยว

ออกเป็น 3 ประเภทหลัก ดังนี้ 
(1) นักท่องเที่ยว (Tourist) คือ นักเดินทางที่มักมีการวางแผนการเดินทาง

ล่วงหน้าในระยะเวลาที่แน่นอน ส่วนใหญ่เดินทางกันเป็นกลุ่ม พร้อมบริษัททัวร์ จุดประสงค์ในการ
ท่องเที่ยวคือ ต้องการมาเห็นสิ่งใหม่ ๆ ได้สัมผัสสถานที่และสภาพแวดล้อมที่แปลกใหม่ โดยไม่ได้สนใจ
วัฒนธรรมท้องถิ่นมากนัก นักท่องเที่ยวกลุ่มนี้จะนิยมเที่ยวตามหัวเมืองใหญ่ ๆ ตามสถานที่ท่องเที่ยว
ยอดนิยม พักโรงแรมมาตรฐานทั่วไป 

(2) นักเดินทาง (Traveler) คือ นักเดินทางประเภทที่ต้องการสัมผัสวัฒนธรรม
ท้องถิ่น สนใจเรียนรู้วิถีชีวิตผู้คน สัมผัสความเป็นอยู่ อาหารในท้องถิ่น ส่วนใหญ่มักเดินทางเป็นคู่ หรือ
คนเดียว เพื่อเก็บเกี่ยวประสบการณ์ในการเดินทางอย่างแท้จริง มักพบนักท่องเที่ยวกลุ่มนี้ตามสถานที่
ที่มีความท้องถิ่นสูง เช่น ตามร้านอาหารท้องถิ่น ตลาดในชุมชน ร้านกาแฟย่านเมืองเก่า รวมถึงการขี่
จักรยานลัดเลาะไปตามตรอกซอยต่าง ๆ เพื่อสัมผัสบรรยากาศชีวิตชุมชน 

(3) นักท่องเที่ยวสะพายเป้ (Backpacker) คือ กลุ่มคนที่ท่องเที่ยวอย่างอิสระ 
โดยมักเอางบประมาณเป็นตัวตั้ง แบ็กแพกเกอร์มักมีระยะเวลาในการเดินทางที่ยาวนานภายใต้
งบประมาณอันจ ากัด นิยมใช้การเดินทางโดยขนส่งสาธารณะ และพักในที่พักประเภท Youth Hostel 
หรือ Backpacker Hostel ซึ่งมีราคาถูก ปัจจุบันแบ็กแพ็คเกอร์มีการแตกกลุ่มย่อยออกไป โดยแต่ละ
กลุ่มมีความแตกต่างกันอย่างชัดเจน  

2.2.2 ประเภทของแบ็กแพ็คเกอร์ 
แบ็กแพ็คเกอร์ในยุคแรกมีจุดเริ่มต้นมาจากการเดินทางท่องเที่ยวไปในชนบทประเภท

ปีนเขา แคมป์ปิ้ง และเดินป่า เพื่อศึกษาและใช้ชีวิตท่ามกลางธรรมชาติหรือวัฒนธรรมท้องถิ่น ปัจจุบัน
รูปแบบของแบ็กแพ็คเกอร์มีการพัฒนาหลากหลายมากขึ้น   

วรพันธ์ คล้ามไพบูลย์ และ จิตติพันธ์ ศรีกสิกรณ์ (2558, น.67)  ได้แบ่งแบ็กแพ็คเกอร์
ออกเป็น 3 ประเภท คือ 

(1) Pioneer Backpacker คือ แบ็กแพ็คเกอร์แบบดั้งเดิม ที่ยังมีพ้ืนฐานของ
ความเป็นตัวของตัวเอง อยู่ง่าย มีสไตล์ที่ชัดเจน สนใจในเรื่องของจิตวิญญาณ ชื่นชอบในงานศิลปะ 
ชอบเดินตามตลาด ดูวิถีชีวิตผู้คน ชอบพูดคุยแลกเปลี่ยนมุมมองกับเพ่ือนใหม่ ๆ มักเดินทางไปเรื่อย ๆ
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ไม่มีแผนก าหนดการที่ชัดเจน นักท่องเที่ยวกลุ่มนี้มักนิยมที่ พักราคาถูก ตั้งอยู่ใกล้ศูนย์กลางการ
คมนาคมเป็นหลัก ไม่เน้นที่พักท่ีออกแบบหรูหรา แต่เน้นบรรยากาศที่เรียบง่าย ได้พบปะผู้คน 

(2) Modern Backpacker คือ แบ็กแพ็คเกอร์ที่มีฐานะดีกว่ากลุ่มแรกและไม่ได้มี
งบประมาณอันจ ากัด แต่มีความชื่นชอบการท่องเที่ยวแบบอิสระและต้องการพบปะผู้คน นักท่องเที่ยว
กลุ่มนี้จะมีแผนการเดินทางที่ค่อนข้างชัดเจน และมักเลือกพักในย่านวัฒนธรรมที่มีทั้งความสงบและมี
บรรยากาศของการพักผ่อน เช่น ย่านเมืองเก่า ชุมชนเก่า โดยราคาไม่จ าเป็นต้องถูกที่สุดแบบประเภท
แรก แต่เป็นที่พักท่ีดูดี สะอาด สงบ และออกแบบอย่างสวยงาม 

(3) Flashpacker หรือ Hipster+Backpacker กลุ่มนี้คือแบ็กแพ็คเกอร์สมัยใหม่ 
ที่ชื่นชอบการท่องเที่ยวอย่างมีสไตล์ ขณะที่ต้องมีความสะดวกสบายไปพร้อมกัน Flashpacker จะ
เป็นผู้ที่มีรายได้ดี มีรสนิยมทางด้านศิลปะ ชอบงานดีไซน์ เป็นนักเดินทางที่ชื่นชอบในเทคโนโลยี มีการ
ติดต่อสื่อสารในโซเชียลเน็ตเวิร์กอยู่ตลอดเวลา นักท่องเที่ยวประเภทนี้จะนิยมเลือกที่พักประเภท 
ดีไซน์ โฮสเทล หรือ ไลฟ์สไตล์โฮสเทล ที่สะท้อนความเป็นเมืองสมัยใหม่ ที่มีการตกแต่งสวยงาม มี
เอกลักษณ์ โฮสเทลส าหรับคนกลุ่มนี้มักจะมีร้านกาแฟ หรือบาร์ไว้บริการ จนเกิดเป็นกระแสหลักของ
โฮสเทลในปัจจุบันหลายแห่ง  

Jarvis & Peel (2010) กล่าวว่านักท่องเที่ยว Flashpacker คือนักเดินทางที่มี
อายุ 25-40 ปี ซึ่งพักจากการท างานช่วงหนึ่งและมีก าลังจ่ายสูง ยอมจ่ายให้กับสิ่งฟุ่มเฟือยในการ
เดินทาง ในขณะที่ยังต้องการท่องเที่ยวเช่นเดียวกับ Backpacker (นักท่องเที่ยวสะพายเป้)  

ดังนั้นนักท่องเที่ยวกลุ่มที่เป็นเป้าหมายหลักของธุรกิจ ลักซ์ชูรีโฮสเทล (Luxury 
Hostel) จะเป็นลูกค้าในกลุ่ม Modern Backpacker และกลุ่ม Flashpacker เนื่องจากเป็นกลุ่ม
ลูกค้าที่ยินยอมจ่ายในราคาที่สูงกว่าเพ่ือความสะดวกสบายที่มากกว่า และยังชื่นชอบจุดเด่นของที่พัก
แบบโฮสเทล นั่นคือ การได้พบปะเพ่ือนใหม่ แลกเปลี่ยนประสบการณ์การเดินทางซึ่งกันและกัน 

 

2.2.3 พฤติกรรมการบริโภคของนักท่องเที่ยว 
การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การศึกษา เพื่อให้ทราบถึงความจ าเป็นและความ

ต้องการของผู้บริโภคในกลุ่มตลาดเป้าหมาย เพ่ือเป็นประโยชน์ ในการวางแผนเพ่ือสร้างกลยุทธ์ทาง
การตลาดให้ตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภค นั้น ๆ อีกทั้ง ยังสามารถสร้างความพึงพอใจ
สูงสุดให้กับผู้บริโภคอีกด้วย (ฉลองศรี พิมลสมพงศ,์ 2542) 

พฤติกรรมการท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยวแต่ละกลุ่มจะแตกต่างกันออกไป ดังนั้นผู้วิจัย
การตลาดต้องศึกษาพฤติกรรมการท่องเที่ยว ให้สามารถทราบถึงความจ าเป็นและ ความต้องการของ
นักท่องเที่ยวกลุ่มนั้น ๆ รวมทั้งต้องศึกษาปัจจัยที่ส่งเสริมให้นักท่องเที่ยวกลุ่มนั้น ๆ ตัดสินใจในการ
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ท่องเที่ยว ซึ่งมี 3 ปัจจัย คือ ค่าใช้จ่าย ระยะเวลาและความต้องการเฉพาะตัว เพ่ือ ประโยชน์ในการ
วางแผนกลยุทธ์ในการตอบสนองความต้องการของลูกค้าและสามารถสร้างความพึงพอใจสูงสุดได้  

นักท่องเที่ยวเป็นผู้บริโภคที่ต้องการสินค้าและบริการ แตกต่างจากการบริโภคสินค้า
อุตสาหกรรมทั่วไป ผู้ประกอบธุรกิจโรงแรมจ าเป็นต้องค้นหาพฤติกรรมของนักท่องเที่ยว ว่ามีการ
บริโภคอย่างไร ทั้งก่อน และหลังการใช้บริการ รวมถึงปัจจัยส าคัญที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภค
ของนักท่องเที่ยว เพ่ือที่จะสามารถตอบสนองความต้องการ น าไปสูการวางแผนทางการตลาดและ
สามารถจัดกลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือตอบสนองความพึงพอใจของ นักท่องเที่ยวได้อย่างเหมาะสม 
และค าถามที่นิยมใช้เพ่ือค้นหาพฤติกรรมการบริโภคของนักท่องเที่ยวได้แก่ 6 Ws และ 1H ส่วน
ค าตอบที่ต้องการทราบเพ่ือให้รู้จักพฤติกรรมการบริโภคของนักท่องเที่ยวได้แก่ 7Os (กฤษฎา ฉัฐมะ, 
2558) 

6W 1H Analysis Model คือ เครื่องมือที่ใช้วิเคราะห์พฤติกรรมของผู้บริโภค เพ่ือใช้
ประกอบการตัดสินใจก่อนที่จะเริ่มหรือปรับปรุงธุรกิจเพ่ือที่จะทราบว่าสินค้าหรือบริการสามารถ
ตอบสนองกลุ่มลูกค้าได้หรือไม่ ซึ่งสามารถวิเคราะห์ได้ดังนี้ (Chaichet Sopimpa, 2015) 

Who : ก าหนดว่ากลุ่มเป้าหมายคือใคร โดยก าหนดจาก อายุ เพศ การศึกษา 
รายได้ อาชีพ รูปแบบการใช้ชีวิต โดยอ้างอิงจากหลักประชากรศาสตร์เป็นตัวก าหนด 

What : เราต้องการขายอะไรและสิ่งนั้นสามารถตอบสนองผู้บริโภคได้หรือไม่ 
โดยวิเคราะห์ผลิตภัณฑ์ในเรื่องของ จุดเด่นผลิตภัณฑ์ สิ่งที่สามารถดึงดูดลูกค้าได้ ความแตกต่างจาก
คู่แข่ง ผลิตภัณฑ์ตรงต่อจุดประสงค์ของผู้ใช้หรือไม่ 

When : ผู้บริโภคจะซื้อเมื่อใด เป็นการวิเคราะห์ความถี่ในการซื้อมากน้อย
เพียงไร โอกาสในการซื้อเป็นช่วงใด เช่น เช้า กลางวัน เย็น กลางคืน วันส าคัญต่าง ๆ 

Where : ผู้บริโภคจะสามารถซื้อได้จากที่ไหน เป็นการก าหนดช่องทางการจัด
จ าหน่ายและสถานที่ว่าลูกค้าจะซื้อผลิตภัณฑ์ได้จากที่ไหนบ้าง 

Whom : ใครมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อโดยอ้างอิงจากกลุ่มบุคคลที่ผู้บริโภคให้
ความสนใจ ให้ความเชื่อถือและไว้ใจ เช่น แพทย์ ดารา นักร้อง คนในครอบครัว กลุ่มเพื่อน 

Why : ท าไมผู้บริโภคจึงตัดสินใจซื้อ เหตุผลใดที่ผู้ซื้อจึงให้ความสนใจและซื้อ
สินค้าหรือบริการนั้น ๆ 

How : ตัดสินใจซื้ออย่างไร เป็นการวิเคราะห์ถึงขั้นตอนการตัดสินใจซื้อของ
ลูกค้า โดยจะแบ่งขั้นตอนได้ดังนี้  1) การรับรู้ปัญหา 2) การหาข้อมูล 3) ประเมินทางเลือก 4) การ
ตัดสินใจซื้อ 5) ความรู้สึกหลังการซื้อ  
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ตารางที่ 2.2  
 
แสดงค าถามและค าตอบเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคของนักท่องเที่ยว 

6Ws,1H 7Os 

Who is the target market? 
ใครคือตลาดเป้าหมาย 

Occupant  
กลุ่มเป้าหมาย 

What does the market buy? 
ผู้บริโภคซื้ออะไร 

Objects  
ความต้องการตลาด 

When does the consumer buy? 
ผู้บริโภคซื้อเมื่อไหร่ 

Occasion  
โอกาสในการซื้อ 

Where does the consumer buy? 
ผู้บริโภคซื้อที่ไหน 

Outlets  
แหล่งที่ลูกค้าซื้อ 

Who participates in the buying? 
ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ 

Organization  
กลุ่มอิทธิพล 

Why does the consumer buy? 
ท าไมผู้บริโภคจึงซื้อ 

Objectives  
เหตุผลในการซื้อ 

How does the consumer buy? 
ผู้บริโภคซื้ออย่างไร 

Operation  
วิธีการซื้อ 

หมายเหตุ. จาก ดัดแปลงมาจาก กฤษฎา ฉัฐมะ, 2558. 
 

2.3 แนวคิดเกี่ยวกับการตลาดธุรกิจบริการ 

Kotler (2006) ได้ให้ค านิยามความหมายของการตลาดว่า "เป็นกิจกรรมของมนุษย์ที่จะ
ด าเนินเพื่อให้มีการตอบสนองความพอใจและความต้องการโดยอาศัยการแลกเปลี่ยน" 

จากการศึกษาของธนาวุฒิ ศุภางคะรัตน์ (2552) ได้ท าการรวบรวมความหมาย และค า
จ ากัดความของค าว่า การบริการ ไว้หลายแนวคิด ดังนี้ 

ฉัตยาพร เสมอใจ (2549) ได้กล่าวไว้ว่า การบริการ หมายถึง กิจกรรมที่ท าขึ้นเพ่ือ เสนอ
ขายและต้องสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า หรือเป็นกิจกรรมที่จัดท าขึ้นรวมกับการขายสินค้า โดย
แบ่งออกเป็น 2 รูปแบบ คือ  
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(1) ผลิตภัณฑ์บริการ เป็นกิจกรรมหรือสิทธิประโยชน์ที่ผู้ขายจัดท าขึ้นเป็น 
ผลิตภัณฑ์รูปแบบหนึ่ง เพ่ือตอบสนองต่อความต้องการของแก่ผู้บริโภค เช่น การจัดที่พักแบบต่าง ๆ   

(2) การบริการส่วนควบ เป็นกิจกรรมหรือสิทธิประโยชน์ที่ผู้ขายจัดท าขึ้นเพ่ือ 
เสริมให้กับตัวสินค้าเพ่ือให้ขายได้และใช้งานได้อย่างมีประสิทธิภาพ เช่น การบริการหลังการขาย  

อรชร มณีสงฆ์ (2554) ได้กล่าวไว้ว่า การบริการ หมายถึง การกระท าที่เสนอให้ อีกฝ่าย
หนึ่ง ซึ่งเป็นสิ่งที่ไม่อาจจับต้องได้และไม่อาจเป็นเจ้าของได้ แต่อาจมีการให้บริการที่เป็น ผลิตภัณฑ์ก็
ได้ การตลาดบริการมี 3 องค์ประกอบ คือ  

(1) การตลาดภายนอก เป็นการเตรียมส่วนประสมทางการตลาดโดยจะค านึงถึง 
ความต้องการที่เหมาะสมกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเป็นหลัก  

(2) การตลาดภายใน เป็นเรื่องระบบการจัดการภายใน การอบรมพนักงานให้เกิด
การพัฒนาระบบการบริการที่ดีเพ่ือสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า  

(3) การตลาดปฏิสัมพันธ์ เป็นการสร้างคุณภาพความพึงพอใจระหว่างพนักงาน 
กับลูกค้าในการให้บริการ ซึ่งมีท้ังคุณภาพด้านเทคนิคและคุณภาพด้านหน้าที่ 

    คุณภาพการบริการนั้นไม่สามารถวัดออกมาในเชิงปริมาณได้แต่สามารถวัดออกมาใน
เชิงคุณภาพได้ เมื่อลูกค้ามาใช้บริการแล้วย่อมจะต้องการความพึงพอใจในการบริการนั้น ๆ ซึ่งความ
คาดหวังของลูกค้าจากการบริการสามารถแบ่งออกได้ 3 ระดับ คือ (Chaichet Sopimpa, 2015) 

(1) ประสบการณ์จริงแย่กว่าความคาดหวัง เป็นความรู้สึกเมื่อลูกค้าผิดหวังจาก
การเข้ารับบริการ เพราะลูกค้ามีความคาดหวังว่าการบริการจะต้องดีกว่านี้ ซึ่งธุรกิจจะต้องมีการ
ปรับปรุงให้ดีขึ้นเพ่ือให้ธุรกิจคงอยู่ต่อไปในอนาคต 

(2) ความคาดหวังที่ไม่ต่างจากประสบการณ์จริง เป็นระดับของความรู้สึกที่คิด
เอาไว้ว่าเมื่อได้รับการบริการ ก็จะเป็นอย่างที่คิดไว้ ซึ่งถือว่าอยู่ในเกณฑ์มาตรฐานและสามารถ
ให้บริการต่อไปได ้

(3) ประสบการณ์จริงเหนือกว่าความคาดหวัง เป็นความรู้สึกที่บ่งบอกว่าลูกค้าพึง
พอใจต่อการเข้ารับบริการมาก เนื่องจากลูกค้าคาดหวังว่าจะได้รับการบริการในระดับหนึ่งเท่านั้น แต่
เมื่อเข้ารับการบริการกลับได้รับการบริการที่มีคุณภาพมากและเกิดความพึงพอใจกว่าที่คิดไว้ 

ธุรกิจการบริการจะมีองค์ประกอบที่แสดงให้เห็นว่า คุณภาพของการบริการเกิดจากสิ่ง
ต่าง ๆ เหล่านี้ (Zeithaml, V. A., Berry, L. L. & Parasuraman, A., 1996) 

(1)  สิ่งที่สัมผัสได้  (Tangibles) มีความเกี่ยวข้องกับอาคาร คน เครื่องมือ
อุปกรณ์ส านักงาน เช่น ความสวยงามของการตกแต่ง ห้องรับแขก ลานจอดรถ คอมพิวเตอร์ ห้องน้ า 
ทางเดิน การแต่งกายของพนักงาน ความเป็นระเบียบ 
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(2) ความเชื่อถือและไว้วางใจ (Reliability) เกิดจากการตอบสนองลูกค้าได้ตรง
ตามวัตถุประสงค์ที่บริการนั้น ๆ ได้แจ้งไว้ เช่น การส่งสินค้าได้ทันตามก าหนด โปร่งใสในเรื่องเงื่อนไข
การให้บริการ รักษาสัญญาที่เคยบอกไว้ 

(3) ความรวดเร็ว (Responsiveness) สามารถตอบสนองลูกค้าได้อย่างทันเวลา 
รวดเร็ว มีการตอบรับหรือตอบสนองฉับไว เช่น มีความกระตือรือร้นที่จะช่วยเหลือลูกค้า รีบให้บริการ
เพ่ือไม่ให้รอนาน 

(4) การรับประกัน (Assurance) สร้างความมั่นใจให้กับลูกค้าว่าเมื่อเข้ารับการ
บริการจะได้รับความปลอดภัย ได้มาตรฐาน ได้รับบริการตามที่ธุรกิจกล่าวเอาไว้ 

(5) ความเอาใจใส่ต่อลูกค้า (Empathy) ความพยายามที่จะเข้าใจและช่วยเหลือ
ลูกค้าเป็นรายบุคคล ตอบสนองความต้องการของแต่ละบุคคล โดยสอบถามจากลูกค้าหรือลูกค้าอาจ
บอกมาเองก็ได้ เช่น ลูกค้าต้องการจะเปลี่ยนโปรโมชั่นมือถือ ผู้ให้บริการควรให้ค าแนะน า พูดจาด้วย
ความไพเราะ เพ่ือให้ลูกค้ารู้สึกถึงความเอาใจใส่ 

2.3.1 ส่วนผสมทางการตลาดของธุรกิจโฮสเทล 

7Ps เป็นกลยุทธ์ทางการตลาดที่ Kotler (2006, p.48) ได้วางไว้ เป็นแนวคิดที่เกี่ยวข้อง
กับธุรกิจบริการ ซึ่งใช้ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 7Ps ที่ต่อยอดมาจาก 4Ps มาใช้
ก าหนดกลยุทธ์การตลาด ซึ่งประกอบด้วย Product, Price, Place, Promotion, People, Physical 
Evidence และ Process  (วิทวัส รุ่งเรืองผล, 2559) 

(1) ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
เป็นสิ่งที่ เสนอขายให้กับผู้บริโภค โดยจะต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า 

(Value) ให้กับผู้บริโภค ตอบสนองต่อการใช้งานและสร้างความพึงพอใจให้กับผู้บริโภค ซึ่งจะ ส่งผล
ท าให้ผลิตภัณฑ์สามารถขายได้ เช่น การสร้างสรรค์ที่ พักแรมให้ลูกค้าสามารถรับรู้ถึงคุณค่า 
ภาพลักษณ์ธุรกิจ ชื่อเสียงของแต่ละที่ ซึ่งจะมีความแตกต่างกันอย่างเห็นได้ชัด 

(2) ราคา (Price) 
เป็นคุณค่าหรือมูลค่าของตัวผลิตภัณฑ์ที่แสดงออกมาในรูปของตัวเงิน เป็นสิ่งที่ผู้บริโภค

จะท าการเปรียบเทียบระหว่างประโยชน์ที่จะได้รับ และราคาที่ต้องจ่าย ผู้บริโภคอาจจะมีการ
เปรียบเทียบกับราคาค่าบริการของคู่แข่งด้วย ดังนั้นผู้ให้บริการจึงต้องค านึงถึงความเหมาะสมของ
ราคา และส ารวจราคาตลาดของคู่แข่งก่อน ราคาถือว่ามีความส าคัญมาก เพราะลูกค้าสามารถหา
ข้อมูล เปรียบเทียบราคาทางออนไลน์ได้สะดวก และรวดเร็วมากขึ้น  
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(3) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
เป็นสื่อกลางในการส่งสินค้า หรือบริการให้กับลูกค้า โดยจะต้องพิจารณาในด้านช่องทาง

ในการน าเสนอบริการ (Channels) ในที่นี้ ช่องทางการจัดจ าหน่าย หลัก ๆ ของโรงแรมประกอบด้วย 
5 ช่องทางคือ (วิทวัส รุ่งเรืองผล, 2559) 

1.การจองผ่านตัวแทนการจองห้องพักแบบออนไลน์ (Online Travel Agent: 
OTA) เช่น Agoda.com, HotelsThailand.com, Booking.com  

2.การจองผ่านเอเย่นต์ หรือบริษัทน าเที่ยว 
3.การจองผ่านระบบออนไลน์ของโรงแรม (Booking Engine)  
4.การขายตรงของโรงแรมผ่านทีมขาย 
5.การขายหน้าเคาน์เตอร์โรงแรมท่ีรับลูกค้า 

การจะเลือกใช้ช่องทางการจัดจ าหน่ายทางใดนั้นควรมีการวิเคราะห์ก่อน เพราะหาก
เลือกทุกช่องทางอาจจะท าให้โรงแรมมีค่าใช้จ่ายสูงอย่างไม่มีประสิทธิภาพ ยกตัวอย่างเช่นโรงแรม
ประเภท Budget Hotel หรือที่มีห้องพักไม่มาก เน้นไปที่ลูกค้าประจ า ช่องทางการจองออนไลน์ และ
ผ่านทีมขายของโรงแรมจะช่วยประหยัดต้นทุนกว่า ส าหรับโรงแรมขนาดใหญ่ มีทั้งลูกค้าในประเทศ 
และต่างประเทศ ควรจะใช้ช่องทางเอเย่นต์ และบริษัทน าเที่ยวในต่างประเทศเป็นช่องทางหลัก ส่วน
ลูกค้า Walk-In นั้นใช้เป็นช่องทางเสริม เพราะเป็นช่องทางที่คาดการณ์ยาก แล้วพฤติกรรม
นักท่องเที่ยวที่นิยมหาข้อมูลออนไลน์ และวางแผนการเที่ยวเอง ก็ท าให้แนวโน้มการจองโรงแรมผ่าน
ออนไลน์ เอเย่นต์ เพ่ิมข้ึนเรื่อย ๆ 

(4) ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

เป็นการสื่อสารกันระหว่างผู้ให้บริการ และผู้บริโภค เพ่ือกระตุ้นการขาย และสร้าง
ทัศนคติที่ดีกับผลิตภัณฑ์  ในการคิดกลยุทธ์ด้านนี้นั้นจ าเป็นต้องท าการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
และสื่อสารชักจูงให้ถึงผู้บริโภค ไม่ว่าจะเป็นการโฆษณา (Advertising), การขายโดยใช้พนักงานขาย
(Personal Selling) การให้ข่าวและประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relation) หรือรูปแบบ
อ่ืน ๆ ทั้งทางตรงและทางอ้อม โดยวิธีการที่มักใช้เป็นสื่อกลางการสื่อสาร คือ สื่อออนไลน์ โซเชียล
มีเดีย เป็นต้น ตัวอย่างเช่นโรงแรมที่เป็นเชน B2 มีการใช้กลยุทธ์ระบบสมาชิกโดยมีแพ็คเกจห้องพัก 
และห้องอาหารของโรงแรมด้วยการซื้อสมาชิก เพ่ือให้ได้ราคาพิเศษ และส่วนลด 

(5) ด้านบุคคล (People) 
เป็นบทบาทของบุคลากรที่สามารถท างานได้อย่างมีประสิทธิภาพ ซึ่งจะต้องมีการ

คัดเลือก ฝึกอบรม และท างานด้วยความสมัครใจ มีทัศนคติที่ดีกับองค์กร และสามารถสร้าง 
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ความสัมพันธ์ที่ดีและสร้างความพึงพอใจกับลูกค้าได้ ซึ่งเป็นสิ่งที่ส าคัญมากกับการบริการ (กฤษฎา  
ฉัฐมะ, 2558) 

กลยุทธ์นี้ต้องให้ความส าคัญไปที่การคัดเลือก การฝึกอบรม และการให้ผลตอบแทนหรือ
รางวัลเพื่อจูงใจ การสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้อย่างดี จะท าให้สามารถแข่งขันทางด้านบริการ
กับคู่แข่งได้ พนักงานที่ให้บริการจะต้องมีทัศนคติ และไหวพริบที่ดี ตอบสนองความต้องการของ
ผู้ใช้บริการได้อย่างทันท่วงที แก้ไขปัญหาภายใต้นโยบายของโรงแรม สร้างประสบการณ์เชิงบวกให้กับ
แขกที่เข้าพักได้ เพราะโรงแรมยิ่งมีชื่อเสียง ลูกค้ายิ่งคาดหวังกับการบริการของพนักงาน อีกทั้ง 
สัดส่วนของพนักงานต่อห้องพักต้องเหมาะสม (วิทวัส รุ่งเรืองผล, 2559) 

(6) ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
เป็นส่วนประกอบส าคัญที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของลูกค้า ซึ่งจะเป็นสิ่งที่ลูกค้า

สามารถรับรู้ และสัมผัสได้ถึงคุณภาพในการให้บริการ อีกทั้งยังสร้างความเชื่อมั่นให้กับผู้บริโภค 
เพราะเป็นสิ่งที่สามารถมองเห็นได้ชัด ส่วนใหญ่จะเป็นการสร้างบรรยากาศ การสร้างสภาพแวดล้อม 
การใช้แสงเพื่อสร้างความโดดเด่น การก าหนดกลยุทธ์ในการสร้างการขาย (กฤษฎา ฉัฐมะ, 2558) 

(7) ด้านกระบวนการ (Process) 
เป็นการส่งมอบบริการและคุณภาพให้แก่ลูกค้าอย่างมีระบบด้วยความรวดเร็ว และมี

ประสิทธิภาพ ถ้าผลิตภัณฑ์มีคุณภาพที่ดีแต่กระบวนการการส่งมอบไม่ดีจะท าให้ลูกค้าเกิดความไม่
พอใจได้ ซึ่งกระบวนการที่มีประสิทธิภาพจะต้องเกิดจากบุคลากร และเครื่องมือที่มีคุณภาพ  

ยกตัวอย่างเช่น U-hotel จังหวัดเชียงใหม่ ที่ตั้งค าถามว่า “ท าไมต้องลงมารับประทาน
อาหารเช้าก่อน 10.00 น.” จึงท าให้ U-Hotel ให้บริการอาหารฟรี 1 มื้อกับแขกที่เข้าพัก โดยเลือก
อาหารชุดตามรายการอาหารล่วงหน้า และระบุเวลาที่ต้องการรับประทาน โดยจะน าอาหารไปส่งให้
ถึงห้องพัก 

โดยสรุปแล้ว การตลาดธุรกิจบริการของโฮสเทลและ ธุรกิจลักซ์ชูรีโฮสเทล นั้นมาจาก 7 
ส่วนประสมที่ส าคัญ คือ ด้านสินค้า ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมทาง
การตลาด ด้านบุคลากร ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านกระบวนการให้บริการ ตามที่แสดงในตาราง
ต่อไปนี้ 
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ตารางที่ 2.3  
 
แสดงส่วนผสมทางการตลาดกับธุรกิจโฮสเทล 
Marketing Mix(7Ps) Meaning Luxury Hostel 

ผลิตภัณฑ์ 
(Product) 

ห้องพัก สิ่งอ านวยความสะดวก 
กิจกรรมและการบริการ ตราสินค้า 

ห้องพัก พ้ืนที่ส่วนกลางที่
สวยงาม หรูหรา มีเอกลักษณ์
เฉพาะตัว 

ราคา 
(Price) 

ค่าเช่าห้องพัก 
 

ราคาที่คุ้มค่ากับสินค้าที่ลูกค้า
ได้รับ 

ช่องทางการจัดจ าหน่าย 
(Place) 

ช่องทางในการจองห้องพัก เช่น เว็บไซท์
ของโครงการ, Online Travel Agent,  

ช่องทางการจองห้องพักควร
เข้าถึงได้ง่าย 

การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) 

การลดราคา การเพ่ิมบริการอาหารหรือ
การขายแพ็กเกจทัวร์รวมกับค่าที่พัก 

การขายรวมหรือแถมบัตรเข้า
ชมสถานที่ท่องเที่ยว 

บุคลากร  
(People) 

พนักงานที่ให้บริการมีคุณภาพ  ในธุรกิจโฮสเทลพนักงานควรมี
มนุษย์สัมพันธ์ที่ดีเพราะเป็นสิ่ง
ที่ท าให้ลูกค้าประทับใจ 

ลักษณะทางกายภาพ  
(Physical Evidence) 

บรรยากาศโดยรวม การออกแบบพ้ืนที่
ใช้สอยการตกแต่งอาคารทั้งภายในและ 
ภายนอก รวมถึงรูปแบบห้องพักและ
กิจกรรมภายในอาคาร 

พ้ืนที่ต่าง ๆ ออกแบบให้ลงตัว 
เข้าใช้งานได้ง่าย และตรง
จุดประสงค์ ออกแบบตกแต่ง
สวยงาม ใช้วัสดุอุปกรณ์ที่
หรูหรามีคุณภาพ สะอาด ได้
มาตรฐาน 

กระบวนการให้บริการ 
(Process) 

รูปแบบการบริการของโฮสเทล  
 

มีการบริการที่เป็นกันเอง สร้าง
ความประทับใจให้ลูกค้า มี
บริการพิเศษที่เหนือความ
คาดหมาย 
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2.3.2 เทคนิคและกลยุทธ์ในการท าการตลาดออนไลน์ 

โดยทั่วไปแล้วในธุรกิจโฮสเทลจะเน้นท าการตลาดและการขายผ่านช่องทางออนไลน์มาก
ที่สุด ควรจะมีการสื่อสารไปยังผู้บริโภคอย่างต่อเนื่อง หลักการง่าย ๆ ของการตลาด และการสื่อสาร
คือ ท าวิธีไหนก็ได้ให้โฮสเทลมีการเคลื่อนไหว และมีสีสันตลอดเวลาในโซเชียลเน็ตเวิร์ค  (Social 
Network) สิ่งเหล่านี้จะถูกส่งออกไปยังกลุ่มลูกค้าผ่านช่องทางที่ผู้บริโภคคุ้นเคย สังเกตได้ว่าโฮสเทลห
ลาย ๆ แห่งที่เปิดตัวมา มีการลงทุนด้านการตลาด และการสื่อสารอย่างดี แต่เมื่อเวลาผ่านไปกลับขาด
การสื่อสารประชาสัมพันธ์อย่างต่อเนื่อง ดังนั้น ควรมีการติดต่อกับลูกค้าอยู่ เสมอ เพ่ือให้ลูกค้าจดจ า 
เช่น การส่งข้อความกลับไปหาลูกค้าในวาระพิเศษ หรือแจ้งลูกค้าเก่าก่อนเมื่อโฮสเทลมีโปรโมชั่นใหม่  
ๆ (วรพันธ์ คล้ามไพบูลย์ และ จิตติพันธ์ ศรีกสิกรณ์ , 2558) 

Anderson (2011) ได้กล่าวถึ ง สื่อสั งคมออนไลน์  (Social Commerce) ว่าเป็น
สื่อกลางระหว่างผู้ขายปลีกรายย่อย และลูกค้าโดยมีคุณลักษณะพิเศษ คือ ความสามารถในการ
สื่อสารโต้ตอบระหว่างกันได้ทันท ีทั้งนีเ้ครื่องมือของสื่อสังคมออนไลน์ ได้แก่  

(1) การจัด อันดับ และความคิดเห็นของลูกค้า (Customer Ratings and 
Reviews) เป็น เครื่องมือที่ขับเคลื่อนให้เกิดการซื้อขายที่สูงขึ้นได้โดยผ่านลูกค้าที่เคยใช้สินค้าหรือ
บริการซึ่งอาจเรียกว่า “ลูกค้าประจ า” เกิดความประทับใจในตัวสินค้าที่ซื้อไป หรือบริการที่ได้รับหลัง
การขาย และเข้ามา แสดงความคิดเห็นผ่านประสบการณ์การใช้จริง ลูกค้าประจ ายังเป็นส่วนหนึ่งใน
การช่วยจัดอันดับสินค้า ส่งผลให้การตัดสินใจซื้อสินค้าจากลูกค้ารายอ่ืนให้เป็นไปอย่างง่ายดายยิ่งขึ้น 
การจัดอันดับ และความคิดเห็นของลูกค้าเป็นเครื่องมือที่ร้านค้าออนไลน์ส่วนใหญ่ใช้ในการท า
การตลาด เพราะลูกค้าส่วนใหญ่ยินยอมที่จะซื้อสินค้า และบริการเมื่อได้รับฟังค าแนะน าหรือ
ประสบการณ์การใช้สินค้า และบริการจากผู้คนรอบข้าง  

(2 )  ข้ อ เส น อ แ น ะ ข อ ง ผู้ ใ ช้  แ ล ะ ก า ร แ น ะ น า ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์  (User 
Recommendations and Referrals) เป็นแนวความคิดพ้ืนฐานในการน าสื่อดิจิทัลที่มีอยู่มาดึงดูดให้
ผู้ใช้มีส่วนร่วมในการท าธุรกรรมการซื้อ-ขาย โดยอาจมีข้อเสนอพิเศษให้แก่ผู้ซื้อที่มีการแนะน าหรือ
บอกต่อเพ่ือน เครื่องมือทางการตลาดวิธีนี้ได้รับการตอบรับจากลูกค้าค่อนข้างสูง เพราะผู้แนะน าไม่
ต้องเสียค่าใช้จ่ายแต่อย่างใด และยังมีโอกาสที่จะได้ค่าตอบแทนจากร้านค้าอีกด้วย จัดเป็นการตลาด
รปูแบบหนึ่งที่เน้นการพูด แบบปากต่อปาก (Word of Mouth) ที่รู้จักกันในชื่อ Viral Marketing เช่น 
การส่งข้อความใน Twitter การท า Social Bookmarking หรือ การให้ค่าตอบแทนแก่ผู้ใช้ที่แนะน า
ผลิตภัณฑ์ต่อผู้อื่น เป็นต้น 
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(3) กระทู้ และชุมชนออนไลน์ (Forums and Communities) เป็นเครื่องมือ
ออนไลน์ที่อยู่คู่ อินเทอร์เน็ตยาวนานกว่า 40 ปีได้แก่เว็บไซต์ต่าง ๆ โดยเฉพาะเว็บไซต์ที่เป็นศูนย์กลาง
การแลกเปลี่ยน ข้อมูลข่าวสารสาขาต่าง ๆ เช่น การศึกษา การแพทย์ ธุรกิจเป็นต้น โดยต่างใช้กระทู้
และชุมชน ออนไลน์เป็นสื่อกลางติดต่อระหว่างผู้ใช้หลาย ๆ คน ทั้งนี้ในบางเว็บไซต์ผู้ที่จะเข้าถึงข้อมูล 
ได้จะต้องสมัครเป็นสมาชิกก่อน โดยมีเงื่อนไขที่แตกต่างกันไปในแต่ละเว็บไซต์ เช่น Pantip, 
Facebook, Twitter (ศิริมงคล ราชสันเทียะ, 2557) 

 

2.4 แนวคิดเกี่ยวกับการลงทุนในธุรกิจโฮสเทล 

หลักในการลงทุน ที่สามารถน าไปใช้กับทุกธุรกิจก็คือ “ลงทุนตามก าลังที่มี เพราะหาก
ลงทุนเกินก าลังจะน าไปสู่การก่อหนี้สินได้” (วรพันธ์ คล้ามไพบูลย์ และ จิตติพันธ์ ศรีกสิกรณ์ , 2558) 
เช่นเดียวกับการลงทุนในโฮสเทล ที่มีหลักการค านวณเบื้องต้นดังนี้ 

 2.4.1 หลักการในการลงทุน 

วรพันธ์ คล้ามไพบูลย์ และ จิตติพันธ์ ศรีกสิกรณ์ (2558,น.112) กล่าวว่า หลักการท า
ธุรกิจโฮสเทล ไม่มีกฎการลงทุนที่ตายตัว แต่ให้มองว่า ถ้าหากลงทุนไป 100 บาท ก็ควรมีก าไรอยู่ที่ 
35 บาท โดยธรรมชาติของธุรกิจโฮสเทล ก าไรร้อยละ 35 ถือเป็นตัวเลขที่พอดี แต่ถ้าก าไรน้อยกว่า
ร้อยละ 25 ถือว่าน้อยเกินไปไม่ควรท า การลงทุนในโฮสเทลสามารถแบ่งออกเป็น 2 กรณีใหญ่ ๆ คือ 

(1) กรณีเป็นเจ้าของอาคารอยู่แล้ว ลักษณะนี้จะใช้เงินลงทุนไม่สูงมาก อาจเฉลี่ย
เป็นการลงทุนต่อเตียงขั้นต้นที่ 50,000 บาทต่อเตียง หรือถ้าเป็นห้องพักอยู่ที่ประมาณ 100,000 -
200,000 บาท  

(2) กรณีที่ต้องเช่าและปรับปรุงอาคารสถานที่ ลักษณะนี้อาจมีความเสี่ยงเพ่ิมขึ้น 
เนื่องจากมีค่าเช่ารายเดือนเป็นค่าใช้จ่ายประจ า รวมถึงมีค่าใช้จ่ายในการปรับปรุงอาคารร่วมด้วย ท า
ให้ต้นทุนในการลงทุนสูงกว่ากรณีแรก อัตราค่าเช่าไม่ควรเกินร้อยละ 20 ของรายได้ประมาณการต่อ
เดอืน 

มีวิธีการค านวณต้นทุนต่อเตียงอย่างง่าย ตามภาพที่ 2.11 โดยทั่วไปแล้วค่าปรับปรุงและ
ค่าตกแต่งต่อเตียง รวมค่าปรับปรุงอาคาร สามารถเริ่มต้นได้ที่อย่างน้อย 50,000 บาทต่อเตียง โดยมี
ทุกอย่างครบตามมาตรฐานทั่วไป แต่จะยังไม่รวมค่าตกแต่งที่ต้องสวยงาม หรูหรา การลงทุนในระดับ
นี้จะสามารถขายได้ในราคาที่ค่อนข้างต่ าคือประมาณ 250-300 บาทต่อเตียง แต่ถ้าต้องการเพ่ิมราคา
ขายต่อเตียง ก็สามารถเพ่ิมการลงทุนให้สูงขึ้นตามความเหมาะสม โดยสามารถลงทุนได้ถึงเตียงละ 
200,000 บาท (วรพันธ์ คล้ามไพบูลย์ และ จิตติพันธ์ ศรีกสิกรณ์, 2558) 
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หากลองค านวณผลก าไรง่าย ๆ ของโฮสเทล ด้วยหลักการดังนี้ 
โดยเฉลี่ย ราคาตลาดของโฮสเทลจะอยู่ที่เตียงละ 300 บาทต่อคืน ถ้าโฮสเทลมี 

50 เตียง และใน 1 เดือน มี 30 วัน ถ้าอัตราการเข้าพักเต็ม 100 เปอร์เซ็นต์ เฉลี่ยจะมีรายได้วันละ 
15,000 บาท (50 เตียง X 300 บาท) แต่ในบางกรณีที่ต้องหักภาษีก็ต้องน ามาค านวณด้วยคือ ราคา
ขาย 300 บาทต่อเตียง หักภาษีมูลค่าเพ่ิมร้อยละ 7 ก็จะเหลือรายได้ที่แท้จริงคือ 280 บาท แต่ใน
ความเป็นจริงแล้วเบื้องต้นให้ตีเฉลี่ยค่าก าไรที่แท้จริงไว้ที่ร้อยละ 50 ของรายได้รวมทั้งหมด เพราะยังมี
ค่าใช้จ่ายส่วนอื่น ๆ ที่ต้องน ามาค านวณด้วย  

จะสรุปได้ว่าใน 1 เดือนจะมีรายได้ 225,000 บาท (7,500 บาทX30 วัน)  ใน
กรณีที่ไม่ได้น าค่าภาษีมาค านวณด้วย ซึ่งรายได้ต่อเดือนจ านวนนี้ควรจะต้องครอบคลุมค่าใช้จ่าย
ทั้งหมด ทั้งค่าน้ า ค่าไฟ ค่าซักผ้า ค่าเช่า ค่าจ้างพนักงาน ค่าซ่อมบ ารุง ค่าเอกสาร ค่าใช้จ่า ยอ่ืน ๆ 
รวมถึงเงินเดือนของเจ้าของกิจการด้วย  และ ในกรณีการขายห้องผ่านเอเยนซี่  จะโดนหัก
ค่าธรรมเนียมอยู่ที่ร้อยละ 20 ซึ่งนั่นหมายความว่า ถ้าตั้งราคาห้องไว้ที่ 300 บาท อัตราค่าเช่าที่ได้ต่อ
เตียงจะเท่ากับ 240 บาท  (วรพันธ์ คล้ามไพบูลย์ และ จิตติพันธ์ ศรีกสิกรณ์, 2558) 

 
ภาพที่ 2.11 แสดงการค านวณการลงทุนในโฮสเทลอย่างง่าย. จาก The Hostel Bible (น.115).  
โดย วรพันธ์ คล้ามไพบูลย์ และ จิตติพันธ์ ศรีกสิกรณ์ , 2558, กรุงเทพฯ : ส านักพิมพ์ซูเปอร์กรีน 
สตูดิโอ. 
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2.4.2 โครงสร้างการบริหารจัดการโฮสเทล 

ศาสตร์ของการบริหารจัดการโฮสเทล (Hostel Operation) นั้นมีทั้งจุดที่เหมือนและ
ต่างกันกับการบริหารจัดการโรงแรม โดยปกติแล้ว การจัดการโฮสเทลจะแบ่งการให้บริการออกเป็น 3 
ช่วงด้วยกัน คือ (วรพันธ์ คล้ามไพบูลย์ และ จิตติพันธ์ ศรีกสิกรณ์, 2558) 

(1) ช่วงก่อนเข้าพัก กิจกรรมต่าง ๆ ที่จะเกิดขึ้น ได้แก่ การได้รับการยืนยันการ
จอง (Booking) ของลูกค้า การให้ข้อมูลต่าง ๆ กับลูกค้า เช่น เส้นทางการเดินทางจากสนามบินมายัง
โฮสเทล การให้ข้อมูลด้านการท่องเที่ยว ร้านอาหาร และควรตอบอีเมล์อย่างรวดเร็วภายในเวลา  24 
ชั่วโมง 

(2) ช่วงระหว่างเข้าพัก การจัดการจะเริ่มตั้งแต่การดูแลภาพลักษณ์ของอาคาร
สถานที่ และบริเวณโดยรอบให้ดูสะอาด ถัดมาเป็นบรรยากาศในตัวโรมแรมควรดูอบอุ่น เป็นกันเอง 
พนักงานต้อนรับด้วยความเป็นกันเอง เครื่องใช้ในห้องพักใช้ได้จริงตามฟังก์ชั่นการใช้งาน ห้องน้ า
สะอาด ไม่มีกลิ่น ผ้าปูที่นอนใหม่ สะอาด กล่องนิรภัยใช้งานได้ ประตูห้องล็อกสนิท อินเทอร์เน็ตแรง
ไม่สะดุด บริเวณพ้ืนที่ส่วนกลางบรรยากาศน่านั่ง เฟอร์นิเจอร์ไม่แตกหักหรือสกปก และรายละเอียด
อ่ืน ๆ อีกมากมายที่ต้องควบคุมให้อยู่ในสภาพที่ดี 

(3) ช่วงหลังเข้าพัก ควรจะมีการอีเมล์ไปสอบถามคุณภาพของการให้บริการว่า มี
สิ่งไหนขาดตกบกพร่องหรือไม่ เพราะหากปล่อยให้ลูกค้าเอาเรื่องการบริการที่ไม่ดีไปโพสต์ลงใน
โซเชียลมีเดีย จะท าให้ได้รับการรีวิวที่ไม่ดี ดังประโยคท่ีว่า “ข่าวร้ายลงฟรี ข่าวดีเสียตัง” หรือบางครั้ง
ลูกค้าอาจลืมทรัพย์สินมีค่าไว้ที่โฮสเทลก็ควรมีบริการส่งคืน จะช่วยท าให้ลูกค้าพ่ึงพอใจมากยิ่งขึ้น หรือ
ยังให้บริการตอบข้อซักถามหลังจากท่ีลูกค้าเช็กเอาต์ไปแล้ว 

ประการส าคัญคือ การบริหารโฮสเทลต้องมีความยืดหยุ่น สามารถปรับเปลี่ยนได้
เสมอ เพ่ือช่วยเหลือลูกค้าให้ได้มากที่สุด เช่น บางครั้งเพ่ือจัดการระบบจองห้องอาจมีการเปลี่ยนให้
ลูกค้าได้ห้องพักที่ดีขึ้น หลายครั้งพบว่านักบริหารโรงแรมมาตรฐานไม่ประสบความส าเร็จในการ
บริหารโฮสเทล เนื่องจากไม่เข้าใจธรรมชาติของลูกค้าประเภทแบ็กแพ็คเกอร์ ขณะเดียวกันต้องมีการ
บริหารความรู้สึกของลูกค้าด้วย เช่น การส่งอีเมล์ไปอวยพรวันเกิด หรือทักทายในวาระส าคัญอ่ืน ๆ 
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ระบบบริหารจัดการโฮสเทลส่วนที่เป็นซอฟต์แวร์ต่าง ๆ มีดังนี้ 
(1)  ระบบ PMS (Property Management System) เป็นระบบการบริหาร

จัดการห้องพักหรือเตียงในห้องพักรวม โดยการจัดสรรห้องพักให้ตรงกับความต้องการของลูกค้า ทั้ง
วันที่เข้าพักระยะเวลาที่พัก และประเภทของห้องพักที่ลูกค้าต้องการใช้ งาน PMS ส่วนใหญ่จะรวมถึง
ระบบการบันทึกรายได้จากการขายห้องพัก และรายได้ที่ไม่เก่ียวกับส่วนอาหารและเครื่องดื่ม 

(2)  ระบบ POS (Point of Sale) ระบบนี้เป็นการบันทึกรายได้จากการขาย
อาหารและเครื่องดื่ม บางครั้งรวมถึงรายได้จากการขายของช าร่วย ของที่ระลึกต่าง ๆ โฮสเทลส่วน
ใหญ่จะมีระบบ POS แยกออกจากระบบ PMS 

(3)  ระบบ Hotel Doorlock เป็นระบบส าหรับออกคีย์การ์ด ในกรณีที่ โฮสเทล
นั้นใช้คีย์การ์ดในการเข้า-ออกประตูทางเข้า และห้องพัก 

(4)  ระบบบัญชี (General Ledger) เป็นระบบการบันทึกบัญชีรับ-รายจ่าย 
(5)  ระบบ HR (Human Resource Management) เป็นระบบการบันทึกการ

ท างานของพนักงาน เช่น ประวัติ ผลงาน เพ่ือใช้ในการประเมินความสามารถ ประเมินเงินเดือน 
ระบบนี้ช่วยในการบริหารเงินเดือนของพนักงาน และบันทึกการขาด ลา มาสาย 

ในด้านของความปลอดภัย พ้ืนฐานความปลอดภัยที่โฮสเทลควรมี ได้แก่ 
(1) ระบบป้องกันอัคคีภัย ควรมีทางหนีไฟในกรณีที่เกิดเหตุ 
(2) ถังเคมีดับเพลิง 
(3) ระบบสัญญาณแจ้งเหตุไฟไหม้ (Fire Alarm System) 
(4) ระบบกล้องวงจรปิด (CCTV) 
(5) ระบบควบคุมการเข้า-ออกอัตโนมัติ (Access Control System) 
(6) ระบบล็อกประตูโรงแรม (Hotel Doorlock) 

ทีมงานของโฮสเทลควรมีทักษะต่าง ๆ ดังต่อไปนี้ 
(1) ทักษะในการแก้ไขปัญหาแบบพลิกแพลง  
(2) ทักษะการให้ข้อมูลที่เป็นประโยชน์กับลูกค้า ตั้งแต่อะไรที่ไหนอร่อย บาร์ที่

ไหนน่านั่ง รถเมล์สายต่าง ๆ ตารางเวลารถไฟ กลเม็ดต่อรองราคา ไปจนถึงค่ายสอนต่อยมวย 
(3) ทักษะการสร้างบรรยากาศที่ละลายพฤติกรรมระหว่างคนแปลกหน้า สร้าง

ความสนุกสนาน และเป็นกันเอง 
(4) ทักษะในการท ากิจกรรมที่หลากหลาย เช่น เล่นเกมส์ ชงเครื่องดื่ม อาจจะ

กล่าวได้ว่า โฮสเทลที่ดีต้องมีพนักงานหนึ่งที่ท าหน้าที่สื่อสารกับลูกค้าโดยเฉพาะ บางแห่งเรียก
ต าแหน่งนี้ว่า Director of Possibilities, Friendship Manager  
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2.5 กฎหมายที่เกี่ยวข้อง 

 
2.5.1 กฎกระทรวงก าหนดประเภทและหลักเกณฑ์การประกอบธุรกิจโรงแรม (2551) 

โดยก าหนดสถานที่พักที่ไม่เป็นโรงแรม และประเภทของโรงแรม  โดยแบ่งโรงแรมออกเป็น 4 ประเภท 
พร้อมก าหนดหลักเกณฑ์และเงื่อนไขส าหรับโรงแรมทุกประเภท 

กฎกระทรวงฉบับนี้ได้ก าหนดให้ที่พักใดที่มีจ านวนห้องพักรวมกันไม่เกิน 4 ห้องและมี
จ านวนผู้พักรวมกันทั้งหมดไม่เกิน 20 คน จึงไม่ถือว่าเป็นโรงแรม ส าหรับการท าธุรกิจโฮสเทลจัดอยู่ใน
กลุ่มธุรกิจโรงแรมเพราะมีห้องพักเกิน 4 ห้อง และให้เช่าไม่เป็นรายเดือน จึงจ าเป็นต้องยื่นเรื่องต่อ
เจ้าหน้าที่เขตเพ่ือขออนุญาตก่อสร้างหรือปรับปรุงอาคาร  

จากกฎกระทรวงก าหนดประเภทและหลักเกณฑ์การประกอบธุรกิจโรงแรม (2551) ได้
ก าหนดประเภทของโรงแรมไว้ 4 ประเภท ประกอบด้วย  

1)  โรงแรมที่ให้บริการเฉพาะห้องพัก 
2)  โรงแรมที่ให้บริการห้องอาหารด้วย 
3) โรงแรมที่ให้บริการห้องพัก ห้องอาหาร และสถานบริการ  หรือห้องประชุม 

สัมมนา 

4)  โรงแรมที่ให้บริการทั้งห้องพัก ห้องอาหาร สถานบริการ และห้องประชุม 
สัมมนา 

หลักเกณฑ์และเงื่อนไขส าหรับโรงแรมทุกประเภทมีข้อก าหนดดังต่อไปนี้ 
1) สถานที่ตั้งของโรงแรมต้องมีลักษณะ ดังต่อไปนี้ 
สถานที่ตั้งของโรงแรม ตั้งอยู่ในท าเลที่เหมาะสม ไม่เป็นอันตรายต่อสุขภาพ และ

อนามัยของผู้พัก เส้นทางเข้าออกต้องไม่ก่อให้เกิดปัญหาจราจร ในกรณีที่ ใช้พ้ืนที่ประกอบธุรกิจ
โรงแรมในอาคารเดียวกันกับการประกอบกิจการอ่ืนต้องแบ่งสถานที่ให้ชัดเจน การประกอบกิจการอ่ืน
ต้องไม่ส่งผลกระทบต่อการประกอบธุรกิจโรงแรม และไม่ตั้งอยู่ในบริเวณใกล้เคียงกับโบราณสถาน 
ศาสนสถาน หรือสถานอันเป็นที่เคารพในทางศาสนา หรือสถานที่อ่ืนใดอันจะท าให้เกิดทัศนียภาพที่ไม่
เหมาะสมกระทบต่อความมั่นคง และการด ารงอยู่ของสถานที่ดังกล่าว หรือจะท าให้ขัดต่อ
ขนบธรรมเนียมประเพณี และวัฒนธรรมท้องถิ่น  

2) โรงแรมต้องจัดให้มีการบริการและสิ่งอ านวยความสะดวกส าหรับผู้พักอย่าง
น้อยดังต่อไปนี้ สถานที่ลงทะเบียนผู้พัก โทรศัพท์หรือระบบการติดต่อสื่อสารทั้งภายในและภายนอก
โดยจะจัดให้มีเฉพาะภายนอกห้องพักก็ได้แต่ต้องมีจ านวนเพียงพอต่อการให้บริการแกผู้พัก การปฐม
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พยาบาลเบื้องต้น และการส่งต่อผู้ป่วยไปยังสถานพยาบาลใกล้เคียง ระบบรักษาความปลอดภัยอย่าง
ทั่วถึงตลอดยี่สิบสี่ชั่วโมง  

3) โรงแรมต้องจัดให้มีห้องน้ าและห้องส้วมในส่วนที่ให้บริการสาธารณะโดย
จัดแยกส่วนส าหรับชายและหญิง และต้องรักษาความสะอาดอย่างสม่ าเสมอ 

4) ห้องพักต้องไม่มีรูปแบบทางสถาปัตยกรรมที่มีลักษณะเหมือนหรือคล้าย หรือ
มุ่งหมายให้เหมือนหรือคล้ายกับศาสนสถานหรือสถานอันเป็นที่เคารพในทางศาสนา 

5) ห้องพักต้องมีเลขที่ประจ าห้องพักก ากับไว้ทุกห้องเป็นตัวเลขอารบิกโดยให้
แสดงไว้บริเวณด้านหน้าห้องพักที่สามารถมองเห็นได้อย่างชัดเจน และในกรณีที่โรงแรมใดมีหลาย
อาคาร เลขที่ประจ าห้องพักแต่ละอาคารต้องไม่ซ้ ากัน 

ประตูห้องพักให้มีช่อง หรือวิธีการอื่นที่สามารถมองจากภายในสู่ภายนอกห้องพัก
ได้ และมีกลอนหรืออุปกรณ์อ่ืนที่สามารถล็อกจากภายในห้องพักทุกห้อง 

6) สถานที่จอดรถของโรงแรมที่อยู่ติดห้องพักต้องไม่มีลักษณะมิดชิดและต้อง
สามารถมองเห็นรถท่ีจอดอยู่ได้ตลอดเวลา 

7) อาคารส าหรับใช้เป็นโรงแรมที่ตั้งอยู่ในท้องที่ที่มีกฎหมายว่าด้วยการควบคุม
อาคารใช้บังคับ ต้องมีหลักฐานแสดงว่าได้รับอนุญาตให้ใช้อาคารเป็นโรงแรมหรือมีใบรับรองการตรวจ
สภาพอาคาร ตามกฎหมายว่าด้วยการควบคุมอาคาร 

8) อาคารส าหรับใช้เป็นโรงแรมที่ตั้งอยู่ในท้องที่ที่ไม่มีกฎหมายว่าด้วยการควบคุม
อาคารใช้บังคับ ต้องมีใบรับรองการตรวจสอบสภาพอาคารว่ามีความม่ันคงแข็งแรงและปลอดภัยโดยผู้
ซึ่งได้รับใบอนุญาตประกอบวิชาชีพวิศวกรรมควบคุมหรือผู้ซึ่งได้รับใบอนุญาตประกอบวิชาชีพ
สถาปัตยกรรมควบคุมตามกฎหมายว่าด้วยการนั้น และผ่านการตรวจพิจารณาจากนายทะเบียน  

9) อาคารส าหรับใช้เป็นโรงแรมต้องมีการรักษาความสะอาด มีการจัดแสงสว่าง
อย่างเพียงพอ และมีระบบระบายน้ า ระบบบ าบัดน้ าเสีย และระบบระบายอากาศที่ถูกสุขลักษณะ 

10) อาคารส าหรับใช้เป็นโรงแรมต้องติดตั้งเครื่องดับเพลิงตามหลักเกณฑ์
ดังต่อไปนี้  

(1) อาคารที่มีลักษณะเป็นห้องแถว ตึกแถว บ้านแถว บ้านเดี่ยวหรือบ้าน
แฝด ที่มีความสูงไม่เกินสองชั้น ต้องติดตั้งเครื่องดับเพลิงแบบมือถือตามชนิดและขนาดที่เหมาะสมกับ
สภาพของอาคารและวัสดุภายใน จ านวนคูหาละ 1 เครื่อง 

(2) อาคารอื่นนอกจากอาคารตาม (1) ต้องติดตั้งเครื่องดับเพลิงแบบมือถือ
ในแต่ละชั้นจ านวน 1 เครื่อง ต่อพ้ืนที่อาคารไม่เกิน 1,000 ตารางเมตร ทุกระยะไม่เกิน 45 เมตร แต่
ไม่น้อยกว่าชั้นละ 1 เครื่อง 
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(3) การติดตั้งเครื่องดับเพลิง ต้องติดตั้งให้ส่วนบนสุดของตัวเครื่องสูงจาก
ระดับพ้ืนอาคารไม่เกิน 1.50 เมตร และต้องติดตั้งไว้ในที่ที่สามารถมองเห็นและอ่านค าแนะน าการ
ใช้ได้โดยสะดวก 

(4) เครื่องดับเพลิงต้องอยู่ในสภาพที่ใช้งานได้ตลอดเวลาและสามารถ
น ามาใช้งานได้โดยสะดวก 

11) อาคารส าหรับใช้เป็นโรงแรมต้องติดตั้งระบบสัญญาณเตือนเพลิงไหม้ตาม
หลักเกณฑ์ดังต่อไปนี้ 

(1) อาคารที่มีลักษณะเป็นห้องแถว ตึกแถว บ้านแถว บ้านเดี่ยวหรือบ้าน
แฝดที่มีความสูงไม่เกินสองชั้น ต้องมีระบบสัญญาณเตือนเพลิงไหม้ติดตั้งอยู่ในอาคารอย่างน้อย 1 
เครื่องทุกคูหา 

(2) อาคารตาม (1) ที่มีความสูงเกินสองชั้น ต้องมีระบบสัญญาณเตือน
เพลิงไหม้ติดตั้งอยู่ภายในอาคารอย่างน้อย 1 เครื่องทุกชั้นและทุกคูหา 

(3) อาคารอ่ืนนอกจากอาคารตาม (1) และ (2) ที่มีพ้ืนที่รวมกันทุกชั้นใน
อาคารหลังเดียวกันเกิน 2,000 ตารางเมตร ต้องมีระบบสัญญาณเตือนเพลิงไหม้ทุกชั้น 

12) อาคารส าหรับใช้เป็นโรงแรมต้องมีช่องทางเดินภายในอาคารกว้างไม่น้อย
กว่า 1.50 เมตร 

13) อาคารส าหรับใช้เป็นโรงแรมต้องมีทางหนีไฟหรือบันไดหนีไฟตามหลักเกณฑ์
และเงื่อนไขที่ก าหนดในกฎหมายว่าด้วยการควบคุมอาคาร 

14) อาคารส าหรับใช้เป็นโรงแรมที่มีพ้ืนที่รวมกันทุกชั้นในอาคารหลังเดียวกันเกิน 
๒,๐๐๐ ตารางเมตร ภายในอาคารต้องจัดให้มีระบบจ่ายพลังงานไฟฟ้าส ารองส าหรับกรณีฉุกเฉิน เช่น 
แบตเตอรี่ หรือเครื่องก าเนิดไฟฟ้า แยกเป็นอิสระจากระบบที่ใช้อยู่ตามปกติและสามารถท างานได้โดย
อัตโนมัติเมื่อระบบจ่ายพลังงานไฟฟ้าปกติหยุดท างาน 

ระบบจ่ายพลังงานไฟฟ้าส ารองตามวรรคหนึ่ง ต้องสามารถจ่ายพลังงานไฟฟ้าได้
เพียงพอส าหรับเครื่องหมายแสดงทางออกฉุกเฉิน ทางเดิน ห้องโถง บันได บันไดหนีไฟ และระบบ
สัญญาณเตือนเพลิงไหม้เป็นเวลาไม่น้อยกว่าสองชั่วโมง 

15) บ่อเกรอะและบ่อซึมของอาคารส าหรับใช้เป็นโรงแรมต้องอยู่ห่างจากแม่น้ า 
คูคลอง หรือแหล่งน้ าสาธารณะไม่น้อยกว่า 10 เมตร เว้นแต่กรณีที่ส้วมมีระบบก าจัดสิ่งปฏิกูลที่
ถูกต้องตามหลักสุขาภิบาลและมีขนาดที่เหมาะสม 

2.5.2  กฎกระทวงก าหนดลักษณะอาคารประเภทอ่ืนที่ใช้ประกอบธุรกิจโรงแรม พ.ศ. 
2559 เนื่องจากธุรกิจโฮสเทลในปัจจุบันส่วนใหญ่ถูกดัดแปลงมาจากอาการพักอาศัยหรืออาคาร
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พาณิชย์เก่าเพราะเป็นการลดต้นทุนในการก่อสร้าง ซึ่งท าให้มีหลายปัจจัยที่ไม่สามารถท าให้ถูกต้อง
ตามกฎหมายได้เพราะมีเนื้อที่จ ากัด จึงมีการจัดตั้งกฎหมายฉบับใหม่ขึ้นเพ่ือผ่อนผันข้อกฎหมายและ
จัดระเบียบโฮสเทล ทั้งที่สร้างขึ้นแล้ว และก าลังจะสร้างใหม่ ให้มีการจดทะเบียนตามกฎหมายให้
ถูกต้อง  

รายละเอียดหลักของกฎกระทวงก าหนดลักษณะอาคารประเภทอ่ืนที่ใช้ประกอบธุรกิจ
โรงแรม (2559) มีดังนี ้

(1) เรื่องที่ว่าง 

อาคารที่จะเปลี่ยนการใช้มาประกอบธุรกิจโรงแรมตามกฎหมายว่าด้วยโรงแรมให้
มีที่ว่าของอาคารไม่น้อยกว่า 10 ใน 100 ส่วนของพ้ืนที่ชั้นใดชั้นหนึ่งที่มากที่สุดของอาคาร 

(2) ทางเดิน 
อาคารไม่เกินสองชั้นที่มีจ านวนห้องพักในอาคารหลังเดียวกันไม่เกิน 10 ห้อง 

ช่องทางเดินในอาคารกว้างไม่น้อยกว่า 1 เมตร อาคารที่มีห้องพักในชั้นเดียวกันไม่เกิน 20 ห้อง 
ทางเดินต้องกว้างไม่น้อยกว่า 1.20 เมตร อาคารที่มีห้องพักในชั้นเดียวกันเกิน 20 ห้อง ต้องมีทางเดิน
กว้างไม่น้อยกว่า 1.50 เมตร 

 
ภาพที่ 2.12 ทางเดินภายในตามกฎกระทรวง (2559) สืบค้นจาก https://www.facebook.com/ 
siamhotelmaker/ 

(3) บันได 
อาคารที่สูงไม่เกิน 2 ชั้น มีห้องพักไม่เกิน 10 ห้อง บันไดกว้างไม่น้อยกว่า 0.90 

เมตร ถ้าอาคารที่มีพ้ืนที่อาคารไม่เกิน 300 ตารางเมตร บันไดกว้าง 1.20 เมตร ส าหรับอาคารที่มีพ้ืนที่
เกิน 300 ตารางเมตร บันไดต้องกว้าง 1.50 เมตร และต้องมีระยะห่างตามแนวทางเดินไม่เกิน 40 
เมตร จากจุดที่ไกลสุดบนพ้ืนชั้นนั้น 
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ภาพที่ 2.13 ความกว้างบันไดตามกฎกระทรวง (2559) สืบค้นจาก https://www.facebook.com/ 
siamhotelmaker/ 

(4) น้ าหนักบรรทุกจร 
หน่วยน้ าหนักบรรทุกจรส าหรับส่วนต่าง ๆ ของอาคารให้ค านวณโดยเฉลี่ยไม่ต่ า

กว่า 150 กิโลกรัมต่อตารางเมตรต่อ 10 ห้องในอาคารสูงไม่เกิน 2 ชั้น ส าหรับห้องแถวและตึกแถว
น้ าหนักบรรทุกจรโดยเฉลี่ยไม่ต่ ากว่า  200 กิโลกรัมต่อตารางเมตร ในอาคารอ่ืน ๆ ภายในห้องพักให้
คิด 200 กิโลกรัมต่อตารางเมตร บันไดและ ทางเดิน คิด 300 กิโลกรัมต่อตารางเมตร 

 
ภาพที่ 2.14 น้ าหนักบรรทุกจรตามกฎกระทรวง (2559) สืบค้นจาก https://www.facebook.com/ 
siamhotelmaker/ 

(5) อุปกรณ์ดับเพลิง 
ติดตั้งเครื่องดับเพลิงแบบมือถือหรือเครื่องดับเพลิงยกหิ้วตามประเภท ขนาด 

และสมรรถนะตามมาตรฐานเครื่องดับเพลิงแบบมือถือหรือเครื่องดับเพลิงยกหิ้วของกรมโยธาธิการ
และผังเมือง ไม่น้อยกว่าชั้นละหนึ่งเครื่อง โดยต้องติดตั้งให้ส่วนบนสุดของตัวเครื่องสูงจากระดับพ้ืน
อาคารไม่เกิน 1.50 เมตร ในที่มองเห็น สามารถอ่านข้อแนะน าการใช้ได้ และสามารถเข้าใช้สอยได้
สะดวก 
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(6) โครงสร้างเสา  
เสา ตง คาน พ้ืน บันได โครงสร้างหลังคาและผนังของอาคารตั้งแต่ 3 ชั้นขึ้นไป 

ต้องท าด้วยวัสดุทนไฟ 

(7) บันไดหนีไฟ (ส าหรับอาคารที่มี 4 ชั้นขึ้นไป) 
บันไดหนีไฟที่ไม่ใช่บันไดในแนวดิ่งซึ่งมีความเหมาะสมกับพ้ืนที่ของอาคารแต่ละ

ชั้นเพ่ือให้สามารถล าเลียงบุคคลทั้งหมดในอาคารออกนอกอาคารไดภ้ายในหนึ่งชั่วโมง 
บันไดหนีไฟภายในอาคารต้องมีผนังทุกด้านโดยรอบที่ท าด้วยวัสดุทนไฟได้ไม่น้อย

กว่า๓๐ นาท ีในกรณีท่ีน าบันไดหลักมาเป็นบันไดหนีไฟหรือมีบันไดหนีไฟเพ่ิมจากบันไดหลัก 
ช่องประตูสู่บันไดหนีไฟต้องเป็นบานเปิดท าด้วยวัสดุทนไฟได้ไม่น้อยกว่า ๓๐ 

นาที พร้อมติดตั้งอุปกรณ์ชนิดที่บังคับให้บานประตูปิดได้เองเพ่ือป้องกันควันและเปลวไฟมิให้เข้าสู่
บันไดหนีไฟ 

ต้องมีทางเดินไปยังบันไดหนีไฟโดยไม่มีสิ่งกีดขวาง บันไดจะต้องมีความลาดชัน
ของบันไดน้อยกว่า ๖๐ องศา 

 
ภาพที่ 2.15 บันไดหนีไฟตามกฎกระทรวง (2559) สืบค้นจาก https://www.facebook.com/ 
siamhotelmaker/ 

(8) ข้อยกเว้น 
การน าอาคารประเภทอ่ืนมาประกอบธุรกิจโรงแรมตามกฎหมายว่าด้วยโรงแรม

ให้ใช้ข้อก าหนดเกี่ยวกับแนวอาคาร ระยะดิ่งของอาคาร ระยะหรือระดับระหว่างอาคารกับอาคาร 
หรือเขตที่ดินของผู้อ่ืน หรือระหว่างอาคารกับถนน ตรอก ซอย ทางเท้า ทางหรือที่สาธารณะ และ ที่
จอดรถยนต์ตามประเภทอาคารที่กฎหมายก าหนดในขณะที่ได้รับอนุญาตให้ก่อสร้างหรือดัดแปลง
อาคารนั้น 
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2.6 การเลือกกลุ่มตัวอย่างในงานวิจัยเชิงคุณภาพ 
 

การด าเนินการงานวิจัยเชิงคุณภาพให้ประสบความส าเร็จนั้น ประกอบไปด้วยหลาย
ปัจจัย การที่ผู้วิจัยมีข้อมูลที่ครบถ้วนและมีคุณภาพนั้น เป็นปัจจัยที่ส่งผลต่อการบรรลุวัตถุประสงค์
ของงานวิจัย ดังนั้น การเลือกกลุ่มตัวอย่างในงานวิจัยเชิงคุณภาพจึงเป็นสิ่งส าคัญ ถึงแม้ไม่มีสูตรส าเร็จ
ในการเลือกกลุ่มตัวอย่างในงานวิจัย แต่ผู้วิจัยจ าเป็นต้องทราบกลยุทธ์ในการเลือกกลุ่มตัวอย่างใน
งานวิจัยตามหลักการของ Miles and Huberman (1994) อ้างถึงใน ประไพพิมพ์ สุธีวสินนนท์ และ 
ประสพชัย พสุนนท์ (2559) ซึ่งมี 16 รูปแบบ สรุปได้ดังนี้ 

 
ตารางที่ 2.4  
 
แสดงรูปแบบการเลือกกลุ่มตัวอย่างในงานวิจัยเชิงคุณภาพ 

การเลือกตัวอย่าง ลักษณะส าคัญ 
1 การเลือกตัวอย่างแบบสุดโต่งหรือกรณีเบี่ยงเบน 

(Extreme or Deviant Case Sampling) 
เลือกตัวอย่างที่มีลักษณะสุดโต่ง เช่น น้อย
ที่สุด มากที่สุด ดีที่สุด แย่ที่สุด 

2 การเลือกตัวอย่างที่มีข้อมูลตรงตามประเด็นการ
วิจัยมากกว่าปกติ (Intensity Sampling) 

เลือกตัวอย่างที่ตรงตามวัตถุประสงค์การ
วิจัย แต่ไม่ถึงกับสุดโต่ง 

3 การเลือกตัวอย่างกรณีหลากหลาย  
(Maximum Variation Sampling) 

เลือกตัวอย่างให้ครอบคลุมความหลาก 
หลายของกลุ่มตัวอย่าง โดยไม่ค านึงถึง
จ านวนตัวอย่าง 

4 การเลือกตัวอย่างแบบเอกพันธ์ 
(Homogeneous Sampling) 

เลือกตัวอย่างที่มีภูมิหลังหรือประสบการณ์
คล้ายกัน 

5 
การเลือกตัวอย่างแบบสัญลักษณ์  
(Typical Case Sampling) 

เลือกตัวอย่างในเชิงพรรณนาเพ่ือเป็นการ
บรรยายลักษณะทั่ว ๆ ไป 

6 
การเลือกตัวอย่างกรณีวิกฤติ  
(Critical Case Sampling) 

เลือกตัวอย่างโดยเน้นกลุ่มตัวอย่างที่แสดง
ถึงความสามารถในการให้ข้อมูล 

7 การเลือกตัวอย่างแบบก้อนหิมะหรือแบบลูกโซ่ 
(Snowball or Chain Sampling) 

เลือกตัวอย่างโดยอาศัยการแนะน าหรือ
บอกต่อจากตัวอย่างหนึ่งไปสู่ตัวอย่างอ่ืน ๆ 
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ตารางที่ 2.4 (ต่อ) 
 

8 การเลือกตัวอย่างแบบมีเกณฑ์  
(Criterion Sampling) 

เลือกตัวอย่างการวิจัยตามเกณฑ์ที่ ถูก
ก าหนดขึ้นไว้แล้วล่วงหน้า 

9 
การเลือกตัวอย่างตามทฤษฎี  
(Theoretical Sampling) 

เลือกตัวอย่างโดยอิงจากทฤษฎี และท าการ
สังเคราะห์ทฤษฎีจากข้อมูลหรือความจริงที่
ปรากฏจากการวิเคราะห์ภาคสนาม 

10 การเลื อกตั วอย่ างแบบยืนยั นและขั ดแย้ ง 
(Confirming and Disconfirming Sampling) 

เลือกตัวอย่างโดยพิจารณาว่าตัวอย่างที่
เลือกจะสอดคล้องกับสิ่งที่คาดหวัง รวมถึง
ตัวอย่างที่ไม่ตรงกับผลที่คาดหวังไว้ 

11 การเลือกตัวอย่างแบบแบ่งชั้นตามวัตถุประสงค์ 
(Stratified Purposeful Sampling or Quota 
Sampling) 

เลือกตัวอย่างโดยเลือกจากกลุ่มย่อย ๆ ใน
กลุ่มตัวอย่างท่ีผู้วิจัยสนใจ 

12 การเลือกตัวอย่างตามโอกาสหรือตามข้อมูลที่
ปรากฏ (Opportunistic or Emergent 
Sampling) 

เลือกตัวอย่างจากกลุ่มตัวอย่างใหม่ ๆ ที่
เกิดข้ึนระหว่างการเก็บข้อมูลภาคสนาม 

13 การเลือกตัวอย่างแบบสุ่มตามวัตถุประสงค์ 
(Purposeful Random Sampling) 

เลื อกตั วอย่ างโดย ใช้ วิ ธีสุ่ ม  แต่ อยู่ ใน
ขอบเขตของวัตถุประสงค์การวิจัย 

14 การเลือกตัวอย่างกรณีที่ มีความส าคัญทาง
การ เมื อ ง  (Sampling Politically Important 
Cases) 

เลื อกตั วอย่ างโดยหลีก เลี่ ย งหรือ เน้ น
เหตุการณ์ทางการเมืองที่มีความส าคัญใน
ช่วงเวลาหนึ่ง ๆ 

15 การเลือกตัวอย่างตามสะดวก 
(Convenience Sampling) 

การเลือกตัวอย่างโดยค านึงถึงความสะดวก
ในการเข้าถึงข้อมูลเป็นหลัก 

16 การเลือกตัวอย่างแบบรวมหรือแบบผสมผสาน 
(Combination or Mixed Purposeful 
Sampling) 

เลือกตัวอย่างที่ใช้กลยุทธ์ 2 กลยุทธ์หรือ
มากกว่า 

 
หมายเหตุ. จาก การเลือกกลุ่มตัวอย่างในงานวิจัยเชิงคุณภาพ, โดย Miles and Huberman, 1994,
อ้างถึงใน ประไพพิมพ์ สุธีวสินนนท์ และ ประสพชัย พสุนนท์, 2559.  
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2.7 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

 
จากการทบทวนวรรณกรรมพบว่ามีปัจจัยต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องกับการลงทุนในธุรกิจโฮส

เทล ทั้งในด้านของกายภาพ การท าการตลาด และในแง่ของการลงทุน ผู้วิจัยจึงสรุปงานวิจัยที่เกี่ยว
ของกับแนวทางในการตัดสินใจลงทุนในธุรกิจลักซ์ชูรีโฮสเทล  (Luxury Hostel) ในเขตพ้ืนที่
กรุงเทพมหานคร ดังนี้ 

2.7.1 งานวิจัยของ อรุณี ลอมเศรษฐี (2554) เรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของ
นักท่องเที่ยวชาวต่างชาติในการเลือกใช้บริการที่พักในเขตกรุงเทพมหานคร 

งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) ศึกษาระดับของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผล
ต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการที่พักของนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติ 2) การศึกษาปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดที่ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการที่ พักของนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติ 3) ศึกษา
ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยเกี่ยวกบประสบการณ์พักแรมของนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติกับการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการทีพั่กตามปจัจัยส่วนประสมทางการตลาด 4) ศึกษาปัญหา และขอ้เสนอแนะใน
การตัดสินใจเลือกใช้บริการที่พักของนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติ สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลคือ 
ความถี่ร้อยละค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบที (Independent Sample t-test) การ
วิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) การทดสอบเป็นรายคู่ด้วยวิธี Fisher’s 
Least Significant Difference (LSD) และสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เพียร์สัน 

 ผลการศึกษา พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการที่
พักของนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติเรียงล าดับจากมากไปหาน้อย จากค่าเฉลี่ยคะแนนเต็ม 5 ได้แก่ 1) 
ด้านที่พักและการบริการ ค่าเฉลี่ย 4.21 2) ช่องทางการจัดจ าหน่าย ค่าเฉลี่ย 4.16 3) ด้านพนักงาน
ให้บริการและลักษณะทางกายภาพ ค่าเฉลี่ย 4.14 4) ด้านกระบวนการบริการ ค่าเฉลี่ย 4.13 5) ด้าน
ราคา ค่าเฉลี่ย 4.08 6) ด้านกระบวนการส่งเสริมการตลาด ค่าเฉลี่ย 4.07 โดยมีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการที่พักของนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติในระดับสูง ปัจจัยส่วนบุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการที่พักของนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติ ได้แก่ เพศ ภูมิล าเนา อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ 
สถานภาพสมรส และรายได้ของนักท่องเที่ยว ประสบการณ์พักแรม และปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดด้านที่พัก และการบริการ ด้านราคา ด้านสถานที่ หรือช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ด้านพนักงานให้บริการ ด้านกระบวนการบริการ และด้านลักษณะทางกายภาพ มี
ความสัมพันธ์กนั  

ผลสรุป ทั้งปัจจัยส่วนบุคคล ประสบการณ์พักแรม  และส่วนประสมทางการตลาด
ล้วนมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการที่พักของนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติ ผู้ประกอบธุรกิจที่พัก
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สามารถน าผลการค้นคว้าอิสระในครั้งนี้ ไปใช้เป็นแนวทางในการด าเนินธุรกิจที่ พักแรมในเขต
กรุงเทพมหานครได้ โดยควรมีการพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดให้สอดคล้องกับความต้องการของ
นักท่องเที่ยว มีการประเมินความพึงพอใจของนักท่องเที่ยว เพ่ือน าผลที่ได้มาปรับปรุงการให้บริการ
และ พยายามสร้างความแตกต่าง ของสินค้าและการใหบ้รกิาร 

2.7.2 งานวิจัยของ ธีรกานต์ ศรีสัตยากุล (2554)  เรื่องแนวทางการออกแบบพ้ืนที่ใช้
สอยของโรงแรมเพ่ือพักอาศัยขนาดเล็กที่ถูกดัดแปลงมาจากตึกแถว : กรณีศึกษาโรงแรมขนาดเล็กใน
ย่าน สีลม 

งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) ศึกษาถึงลักษณะทางกายภาพของโรงแรมขนาดเล็กที่มี
มากในปัจจุบันเนื่องจากราคาที่ดินในเมืองปรับตัวสูงขึ้นอย่างต่อเนื่อง ส่งผลให้เกิดโรงแรมขนาดเล็กใน
เมืองที่ดัดแปลงมาจากอาคารตึกแถวเก่า 2) ศึกษาปัจจัยทางกายภาพของโรงแรมที่มผีลกระทบต่อการ 
บริหารจัดการพ้ืนที่ และมี อิทธิพลต่อการตัดสินใจเข้าพักอาศัยของนักท่องเที่ยว 3) จัดล าดับ
ความส าคัญของปัจจัยทางกายภาพของโรงแรมที่มีผลกระทบต่อการรบริหารจัดการพ้ืนที่ และมี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจเข้าพักอาศัยของนักท่องเที่ยว ผู้วิจัยนี้ได้ท าการเก็บข้อมูล จากกรณีศึกษา
จ านวน 5 โรงแรมภายในเขตสีลม โดยการใช้แบบส ารวจ เพ่ือท าการก าหนดตัวแปร ซึ่งตัวแปร
ดังกล่าวผู้วิจัยน าไปจัดท าแบบสอบถามเพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างการตัดสินใจของลูกค้า กับ
ลักษณะทางกายภาพของโรงแรมขนาดเล็กที่ดัดแปลงมาจากตึกแถว  โดยการใช้สถิติเชิงพรรณนา 
ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย เพ่ืออธิบายล าดับและ ลักษณะองค์ประกอบต่าง ๆ ของตัวแปรที่
ท าการศึกษาผลการวิจัยพบว่า ลักษณะทางกายภาพของแต่ละพ้ืนที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้เข้าพัก
และแบ่งออกได้เป็น 7 ส่วนเรียงล าดับความส าคัญจากมากไปหาน้อย  คือ 1) ห้องนอน ค่าเฉลี่ยร้อย
ละ 22.56 ถูกให้ความส าคัญเรื่องความสะอาด และความปลอดภัย  2) รูปลักษณ์อาคารภายนอก
อาคาร ค่าเฉลี่ยร้อยละ 20.30  ถูกให้ความส าคัญกับการตกแต่งที่ทันสมัย และมีเอกลักษณ์ 3) พ้ืนที่
ต้อนรับ และพักคอย ค่าเฉลี่ยร้อยละ 17.34 ถูกให้ความส าคัญเรื่องความสะอาด และการตกแต่ง
บรรยากาศ 4) ห้องน้ า ค่าเฉลี่ยร้อยละ 13.57  ถูกให้ความส าคัญเรื่องความสะอาด และการแยกส่วน
เปียกส่วนแห้งของห้องน้ า 5) พ้ืนที่สันทนาการ ค่าเฉลี่ยร้อยละ 11.01  ถูกให้ความส าคัญเรื่องความ
สะอาด และขนาดพ้ืนที่ที่กว้างขวาง 6) พ้ืนที่รับประทานอาหาร ค่าเฉลี่ยร้อยละ 8.48 ถูกให้
ความส าคัญเรื่องความสะอาด และการตกแต่ง 7) พ้ืนที่สัญจร ค่าเฉลี่ยร้อยละ 6.70 ถูกให้ความส าคัญ
เรื่องความปลอดภัย และความสะอาด โดยลักษณะความส าคัญของพ้ืนที่เหล่านี้ ส่งผลโดยตรงต่อการ
ออกแบบประเภท ขนาด สัดส่วนพ้ืนที่และการเชื่อมต่อของพ้ืนที่ซึ่งเป็นแนวทางการออกแบบพ้ืนที่ใช้
สอยโรงแรมพักอาศัยในเมืองดังกล่าว 
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2.7.3 งานวิจัยของรุ่งชัย กรัณยสุกสี (2555) เรื่องแนวทางการพัฒนาตึกแถวเพ่ือใช้เป็น 
โรงแรมขนาดเล็ก ในย่านศูนย์กลางธุรกจิ 

งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) ศึกษาองค์ประกอบทางกายภาพของอาคารและ ล าดับ
ความส าคัญในการพัฒนาตึกแถวเพ่ือใช้เป็นโรงแรมขนาดเล็กในย่านศูนย์กลางธุรกิจ 2) วิเคราะห์
ความเป็นไปได้ทางด้านการเงิน 3) ส ารวจพฤติกรรมผู้เข้าพัก 4) วิเคราะห์ความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วน
บุคคลและพฤติกรรมของผู้เข้าพักกับองคป์ระกอบทางกายภาพอาคารที่มีผลต่อการตัดสินใจเข้าพัก 5) 
เสนอแนะแนวทางการพัฒนากายภาพตึกแถวเพ่ือใช้เป็นโรงแรมขนาดเล็กในย่านศูนย์กลางธุรกิจ โดย
ใช้เครื่องมือวิจัยหลายประเภทร่วมกัน ได้แก่ การสังเกตการณ์โรงแรมขนาดเล็ก  ที่พัฒนามาจาก
ตึกแถว ในย่านศูนย์กลางธุรกิจของกรุงเทพมหานครจ านวน 5 แหง การสอบถามเจ้าหน้าที่ ที่ได้รับ
มอบหมายของโรงแรมแต่ละแหง ร่วมกับการสัมภาษณ์ผู้บริหารระดับสูงในธุรกิจโรงแรมขนาดเล็ก 5 
ท่าน และสถาปนิก 5 ท่าน รวมถึงการส ารวจความเห็นของผู้ใช้บริการโรงแรมขนาดเล็ก ทั้งชาวไทย
และชาวต่างชาติจ านวน 400 ราย ด้วยแบบสอบถาม การศึกษาในครั้งนี้ไดท า การวิเคราะห์ ข้อมูล
โดยแยกออกเป็น 3 สวน ได้แก่ ผู้ใช้บริการโดยรวม กลุ่มผู้ใช้บริการชาวไทยและ กลุ่มผู้ใช้บริการ
ชาวต่างชาติ ผลการศึกษาพบว่า โรงแรมที่ท าการศึกษาส่วนใหญ่มีการพัฒนามาจากตึกแถวจ านวน 2 
คูหา ผู้ประกอบการ ให้ความส าคัญกับท าเลที่ตั้งใกล้สถานที่ท่องเที่ยวมาเป็นอันดับแรก ในขณะที่
สถาปนิกให้ความส าคัญในเรื่องของท าเลที่ตั้งใกล้ระบบขนส่งมวลชนมากที่สุด ผู้บริหารระดับสูงส่วน
ใหญ่แนะน าให้มีระยะเวลาคืนทุนระหว่าง 5-10 ปจากอัตราการเข้าพักโดยปกติเฉลี่ยที่ร้อยละ 70 ใน
การศึกษาพฤติกรรมของผู้เข้าพัก ผู้ตอบแบบสอบถามโดยรวมให้ความส าคัญกับปัจจัยทางกายภาพ
ตามล าดับจากมากไปหาน้อยจากค่าเฉลี่ยคะแนนเต็ม 5  ดังนี้ 1) ห้องน้ า ค่าเฉลี่ย 3.969  2) ห้องพัก 
ค่าเฉลี่ย 3.666 3) โถงต้อนรับ ค่าเฉลี่ย 3.646 4) ห้องอาหาร ค่าเฉลี่ย 3.559 5) พ้ืนที่ส่วนกลาง 
ค่าเฉลี่ย 3.533 6) ท าเลที่ตั้ง ค่าเฉลี่ย 3.457 7) รูปลักษณ์ภายนอกอาคาร ค่าเฉลี่ย 3.393 ดังนั้น
ผู้พัฒนาควรพิจารณาเลือกท าเลที่ตั้งให้สอดคลองกับพฤติกรรมความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย การ
ดัดแปลงลักษณะทางกายภาพของอาคาร ควรพิจารณาจากลักษณะโครงสร้าง และงานระบบอาคาร
เพ่ือ ป้องกันปัญหาในอนาคต ควรพิจารณาออกแบบจัดสรรพ้ืนที่ให้เกิดประโยชนสูงสุด และควร
ศึกษากฎหมายที่เกี่ยวข้องให้มั่นใจได้ว่าการด าเนินการในทุกขั้นตอนถูกต้องสอดคล้องกับบทกฎหมาย
ที่ก าหนดไว้ ลักษณะการดัดแปลงที่ผู้ประกอบการมักจะด าเนินการ ได้แก่การปรับรูปแบบเปลือก
อาคาร การแบง ผนังภายในใหม่ การเพ่ิมงานระบบสุขาภิบาล ระบบไฟฟ้าและระบบปรับอากาศ 
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2.7.4 งานวิจัยของ กฤษฎา ฉัฐมะ (2558) เรื่องการศึกษารูปแบบการสร้างมูลค่าเพ่ิมใน
การพัฒนาโครงการ ที่พักประเภทโฮสเทลในกรุงเทพมหานคร 

งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) หารูปแบบการสร้างมูลค่าเพ่ิมทั้งลักษณะทางกายภาพ
และการบริการของโฮสเทล 2) ศึกษาภาพรวมของโฮสเทลในกรุงเทพมหานคร จ านวน 138 โครงการ    
3) ศึกษาวิเคราะห์และ จัดล าดับความส าคัญของรูปแบบการสร้างมูลค่าเพ่ิมของโฮสเทลในแต่ละกลุ่ม
ท าเลที่ตั้ง โดยการแบ่งท าเลที่ตั้งของโฮสเทลออกเป็น 5 กลุ่มตามลักษณะย่านและบริบทของท าเล คือ 
กลุ่ม 1 ย่านสีลม กลุ่ม 2 ย่านอโศก กลุ่ม 3 แนวเส้นทางรถไฟฟ้า กลุ่ม 4 ย่านพระนครและกลุ่ม 5 
ย่าน ข้าวสาร ซึ่งการเก็บข้อมูลมาจาก 3 ส่วน คือ 1) การส ารวจลักษณะทางกายภาพของโฮสเทลโดย
เลือกจากโฮสเทลที่ได้รับความนิยมเข้าพัก จ านวน 15 โครงการ 2) การสัมภาษณ์ผู้ประกอบการโฮส
เทลจ านวน 15 คนและ 3) เป็นการสัมภาษณ์ผู้เข้าพักโฮสเทล 50 คน เพ่ือศึกษาปัจจัยการตลาดที่ผู้
เข้าพักโฮสเทลให้ความส าคัญในการตัดสินใจเลือกเข้าพักโฮสเทลในแต่ละกลุ่มท าเล จากการวิจัย
พบว่าภาพรวมของโฮสเทล ในกรุงเทพมหานครส่วนใหญ่เป็น โครงการที่น าอาคารเก่ามาปรับปรุงใหม่ 
และตั้งในอยู่ในย่านพาณิชยกรรม หรือย่านวัฒนธรรม และโฮสเทลส่วนใหญ่ยังนิยมตั้งอยู่ในแนว
เส้นทางรถไฟฟ้าเพ่ือการเข้าถึงที่สะดวก กลุ่มผู้เข้าพักหลักของ โฮสเทลเป็นผู้ที่เดินทางคนเดียว ส่วน
รูปแบบการสร้างมูลค่าเพ่ิมของโฮสเทลตามกลุ่มท าเลที่ตั้งนั้น ผลการวิจัย พบว่า ใน แต่ละกลุ่มท าเล
ที่ตั้งมีรูปแบบการสร้างมูลค่าเพ่ิมที่มีความเฉพาะตัวในแต่ละท าเล ดังนี้ 1) กลุ่มท าเลแบบวัฒนธรรมมี
ลูกค้าหลักเป็นชาวยุโรปที่มีพฤติกรรมจะชอบแลกเปลี่ยนประสบการณ์ระหว่างช่วงการเข้าพัก ดังนั้น
จึงสร้างมูลค่าให้กับพ้ืนที่ส่วนกลางเพ่ือความบันเทิงและกิจกรรมที่ส่งเสริมการมีปฏิสัมพันธ์ระหว่างผู้
เข้าพัก 2) โฮสเทลในกลุ่มท าเลแบบธุรกิจมีลูกค้าหลักเป็นชาวเอเชียที่มีพฤติกรรมชอบความเป็น 
ส่วนตัว จึงเพ่ิมมูลค่าให้กับพ้ืนที่ของห้องพักให้เพ่ิมความเป็นส่วนตัวและพ้ืนที่ส่วนกลางส าหรับการ 
พักผ่อน ซึ่งภาพรวมมุ่งเน้นการออกแบบให้มีความโดดเด่น พร้อมสิ่งอ านวยความสะดวกที่มีคุณภาพ 
3) การสร้างมูลค่าเพ่ิมเชิงบริการและการตลาดส าหรับทุกกลุ่มท าเล ปัจจัยที่ผู้ประกอบการควรให้
ความส าคัญมากที่สุด คือ การบริการอย่างเป็นกันเอง ดังนั้นการสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับโฮสเทล 
ผู้ประกอบการจึงควรค านึงถึงท าเลที่ตั้งและ พฤติกรรมของกลุ่มลูกค้าผู้เข้าพักเพ่ือสามารถสร้าง
มูลค่าเพ่ิม ทั้งทางด้านกายภาพและการบริการได้ตรงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเพื่อสร้างความประทับใจ ท า
ให้เกิดการสร้างความนิยมผ่านทางสื่อออนไลน์ ซึ่งมีส่วนท าให้โฮสเทลสามารถประสบความส าเร็จได ้
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 จากการทบทวนวรรณกรรมข้างต้นได้กล่าวถึงตัวแปรต่าง ๆ ที่เก่ียวข้องกับงานวิจัยที่
ส าคัญเพ่ือใช้เป็นแนวทางในการตัดสินใจลงทุนในธุรกิจลักซ์ชูรีโฮสเทลในเขตพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร 
กล่าวโดยสรุปคือ ในด้านกายภาพของโฮสเทล ส่งผลโดยตรงกับการตัดสินใจเข้าพัก ท าเลที่ตั้ง การ
คมนาคมหลัก การออกแบบตกแต่ง ขนาดพ้ืนที่ใช้งาน ความเชื่องโยงพ้ืนที่ ความสวยงาม ความ
สะอาด รวมไปถึงการบริหารจัดการต่าง ๆ ที่มีประสิทธิภาพ การบริการที่เหนือความคาดหมายและ 
พนักงานที่เป็นอัธยาศัยดีเป็นกันเอง ส่งผลให้นักท่องเที่ยวตัดสินใจเข้าพักได้เร็วขึ้น  

 จากการศึกษาด้านการตลาดนั้นท าให้ทราบถึงแนวคิดพฤติกรรมการบริโภคของนัก 
ทองเที่ยว ทราบถึงปัจจัยที่มีอิทธิพล ต่อ พฤติกรรมการซื้อ ตามหลัก 6W 1 H แนวคิดการออกแบบ
ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ช่วยส่งเสริมโดยตรงกับสินค้าและการบริการ ซึ่งในธุรกิจโฮสเทลนั้น 
สินค้า หมายถึง เตียง หรือห้องพัก รวมถึงการบริการร่วมด้วย ในธุรกิจลักซ์ชูรีโฮสเทลนั้น สินค้าควรมี
มาตรฐานที่เหนือกว่าสินค้าในตลาดทั่วไป กล่าวคือ ลักษณะทางกายภาพ การบริการ การส่งเสริมทาง
การตลาดนั้นควรมีมูลค่ามากกว่าธุรกิจโฮสเทลทั่วไป 

จากการศึกษาความเป็นไปได้ทางการเงิน และผลตอบแทนนั้น ตัวแปรที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจลงทุนของเจ้าของโครงการได้แก่ ระยะเวลาคืนทุน จุดคุ้มทุน อัตราผลตอบแทนจากการ
ลงทุน ความต้องการเงินลงทุนสูงสุดของโครงการ เป็นต้น โดยต้องค านึงถึง องค์ประกอบทางด้าน
รายได้ องค์ประกอบทางด้านต้นทุน และองค์ประกอบทางด้านค่าใช้จ่าย ซึ่งจากปัจจัยทั้งหมดข้างต้น 
ต้องให้ความส าคัญกับการออกแบบพ้ืนที่ใช้สอยให้มีประสิทธิภาพสอดคล้องกับความต้องการของ
ผู้ประกอบการ และตอบรับการใช้งานของผู้บริโภค ได้อย่างมีประสิทธิภาพ  
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ตารางที่ 2.5  
 
สรุปงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

ผู้วิจัย 
อรุณี ลอมเศรษฐี  

(2554) 
ธีรกานต ศรีสัตยากุล  

(2554) 
รุ่งชัย กรัณยสุกสี  

(2555) 
กฤษฎา ฉัฐมะ 

 (2558) 

ชื่อ
เรื่อ

ง 

ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของ
นักท่องเที่ยวชาวต่างชาติในการเลอืกใช้
บริการที่พักในเขตกรุงเทพมหานคร 

แนวทางการออกแบบพื้นที่ใช้สอยของ
โรงแรมเพื่อพักอาศัยขนาดเล็กท่ีถูก
ดัดแปลงมาจากตึกแถว:กรณีศึกษาโรงแรม
ขนาดเล็กในย่านสีลม 

แนวทางการพัฒนาตึกแถวเพือ่ใช้เป็น
โรงแรมขนาดเล็ก ในย่านศูนย์กลางธุรกิจ 

การศึกษารูปแบบการสร้างมลูค่าเพิ่มในการ
พัฒนาโครงการที่พักประเภทโฮสเทลในกรุง
เทพมหานคร 

 

ค า
ส า

คัญ
 ปัจจัยในการตดัสินใจการเลือกที่พัก การออกแบบพื้นที่ใช้สอย - องค์ประกอบทางกายภาพ  

- ความเป็นไปได้ทางการเงิน  
- พฤติกรรมการเข้าพักโฮสเทล 

- ประเภทของโฮสเทล 
- การสร้างมลูค่าเพิม่  
- ปัจจัยทางการตลาดโฮสเทล  

วัต
ถุป

ระ
สง

ค์ 

- ศึกษาส่วนผสมทางการตลาดที่มผีลต่อ
การเลือกที่พักของชาวต่างชาติ 
- ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจยัเกี่ยวกับ
ประสบการณ์พักแรมของนักท่องเที่ยว
เกี่ยวกับการเลือกที่พัก 
- ศึกษาปัญหาและข้อเสนอแนะในการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการที่พัก 

-  ศึกษาลักษณะทางกายภาพของโรงแรม
ขนาดเล็กท่ีดดัแปลงมาจากตึกแถว   
- ศึกษาการจัดล าดับความส าคญัของปัจจัย
ทางกายภาพต่อการจดัการพื้นที่และปัจจยั
ที่ส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้พักของ
นักท่องเที่ยว 

- ศึกษาองค์ประกอบทางกายภาพและ
จัดล าดับความส าคัญในการพัฒนาโครงการ  
- ศึกษาความเป็นไปได้ทางการเงินในการ
พัฒนาโครงการ  
- วิเคราะห์ความสัมพันธ์ของพฤตกิรรมการ
เข้าพักกับลักษณะทางกายภาพที่สง่ผลต่อ
การตัดสินใจเข้าพัก 

- จัดประเภทรูปแบบโครงการที่พักประเภท
โฮสเทลในกรุงเทพมหานคร  
- วิเคราะห์และจดัล าดับความส าคญัของ
รูปแบบการสร้างมลูค่าเพิม่ของที่พัก
ประเภทโฮสเทลในแต่ละกลุ่มท าเลที่ตั้งของ
กรุงเทพมหานคร  
- เปรียบเทียบปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อ
การตัดสินใจเข้าพักของผู้เข้าพักโฮสเทลใน
แต่ละกลุ่มท าเลที่ตั้งของกรุงเทพฯ 
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ตารางที่ 2.5 สรุปงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง (ต่อ) 

ผู้วิจัย 
อรุณี ลอมเศรษฐี  

(2554) 
ธีรกานต ศรีสัตยากุล  

(2554) 
รุ่งชัย กรัณยสุกส ี

 (2555) 
กฤษฎา ฉัฐมะ  

(2558) 

ระ
เบ

ียบ
วิธ

ีวิจ
ัย 

- เก็บข้อมูลจากแบบสอบถาม 
นักท่องเที่ยวชาวต่างชาติ 
- ศึกษาข้อมูลทุติยภมูิ และงานวิจยัที่
เกี่ยวข้อง 

- แบบส ารวจเพื่อเก็บข้อมลูลักษณะทาง
กายภาพของโรงแรมขนาดเล็ก   
- แบบสอบถามเพื่อเก็บข้อมลูล าดบั
ความส าคญัของปัจจัยทางด้านกายภาพกับ
การตัดสินใจเข้าพักของนักท่องเที่ยว 

- แบบส ารวจเพื่อเก็บข้อมลูทางกายภาพ
ของโรงแรม 
- การสัมภาษณผ์ู้ประกอบการและ
สถาปนิกเพื่อเก็บข้อมลูแนวทางในการ
พัฒนา  
- แบบสอบถามกับผู้เข้าพักเพื่อเกบ็ข้อมูล
การเลือกใช้บริการและองค์ประกอบทาง
กายภาพที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเขา้พัก 

- ศึกษาภาพรวมของโฮสเทล 
- การศึกษารูปแบบการสรา้ง มูลคา่เพิ่ม
ของโฮสเทลโดยจะมีการแบ่งเก็บขอ้มูลการ 
ศึกษาออกเป็น 3 ส่วนคือ การส ารวจ
ลักษณะทางกายภาพของโฮสเทล การ
สมัภาษณผ์ู้ประกอบการและผูเ้ข้าพักโฮส
เทล 

ปร
ะช

าก
รแ

ละ
กล

ุ่มตั
วอ

ย่า
ง ก าหนดขนาดของตัวอย่างประชากรโดย

เทียบจากตารางส าเร็จรูปของทาโร ยามา
เน่ จะไดก้ลุ่มตัวอย่างท่ีระดับความ เชื่อมั่น 
ร้อยละ 95 ความผิดพลาดไม่เกนิรอ้ยละ 5
เท่ากับ 400 คน ใช้การสุ่มตัวอย่างตาม
สะดวก  (Convenience Sampling)   

- นักท่องเที่ยวท่ีเข้าพัก 100 ราย จากการ
สุ่มตัวอย่าง 
- นักท่องเที่ยวจากแบบ สอบถามจ านวน 
120 ราย 

- ผู้เข้าพักโฮสเทลจ านวน 400 ราย 
- โฮสเทลในกรุงเทพมหานคร จ านวน 5 
แห่ง 
- ผู้ประกอบการโฮสเทลและสถาปนิก 

- ผู้เข้าพักโฮสเทลจ านวน 50 ราย  
- โฮสเทลในกรุงเทพมหานครจ านวน 15 
โครงการ 
- ผู้ประกอบการโฮสเทลจ านวน 15 ราย 

เค
รื่อ

งม
ือ 

แบบสอบถาม แบบสอบถาม / แบบส ารวจ 
แบบสอบถาม / แบบส ารวจ /แบบ

สัมภาษณ ์
แบบส ารวจ / แบบสัมภาษณ ์
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ตารางที่ 2.5 สรุปงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง (ต่อ) 

ผู้วิจัย 
อรุณี ลอมเศรษฐี  

(2554) 
ธีรกานต ศรีสัตยากุล  

(2554) 
รุ่งชัย กรัณยสุกสี  

(2555) 
กฤษฎา ฉัฐมะ  

(2558) 

ผล
สร

ุปก
าร

วิจ
ัย 

ส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลตอ่การ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการที่พักของ
นักท่องเที่ยวชาวต่างชาติเรียงล าดบั
จากมากไปหาน้อย ได้แก่  
1) ด้านที่พักและการบริการ (4.21) 
2) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (4.16) 
3) ด้านพนักงานให้บริการและลักษณะ
ทางกายภาพ (4.14) 
4) ด้านกระบวนการบริการ (4.13) 
5) ด้านราคา (4.08)         

6) ด้านการส่งเสริมการตลาด (4.07) 

ลักษณะทางกายภาพของแตล่ะพื้นท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจเข้าพัก เรียงล าดับ
ความส าคญัจากมากไปหาน้อย ไดแ้ก่ 
1) หองนอน (22.56)  
2) ลักษณะอาคารภายนอก (20.30)   
3) พื้นที่ต้อนรับและพักคอย (17.34)  
4) หองน้ า (13.57)   
5) พื้นทีส่ันทนาการ (11.01) 
6) พื้นที่รับประทานอาหาร (8.48)  

7) พื้นที่สัญจร (6.70)  

1) ผู้ประกอบการให้ความส าคญักบัท าเล
ใกล้สถานที่ท่องเที่ยวมาเป็นอันดบัแรก  
2) สถาปนิกให้ความส าคญัในเรื่องของ 
ท าเลใกลร้ะบบขนส่งมวลชนมากที่สุด 
3) ผู้บริหารระดับสูงส่วนใหญแ่นะน าให้มี
ระยะเวลาคืนทุนระหว่าง 5-10 ปจาก
อัตราการเขพักโดยเฉลี่ยทีร่้อยละ 70  

4) การศึกษาพฤติกรรมของผูเ้ข้าพกั 

ผูต้อบแบบสอบถามโดยรวมให้ 
ความส าคญักับปัจจัยทางกายภาพ 

การสร้างมูลค่าเพิ่มมีความเฉพาะตัวในแต่ละท าเลมี
ดังนี้  
1) ท าเลวัฒนธรรมมีลูกค้าหลักเปน็ชาวยุโรปท่ีชอบ
สังสรรค์ จึงสรา้งมูลค่าให้กับพ้ืนท่ีส่วนกลาง  
2) โฮสเทลในกลุ่มท าเลแบบธุรกิจมีลูกค้าหลักเป็น
ชาวเอเชียที่ชอบความเป็นส่วนตัว จึงเพ่ิมมูลค่าให้กับ
พื้นที่ของห้องพักและสิ่งอ านวยความสะดวก 

3) การสร้างมลูค่าเพิ่มเชิงบริการและการตลาด
ส าหรับทุกกลุ่มท าเล ปัจจัยท่ีผู้ประกอบการควรให้
ความส าคญัมากท่ีสุด คือ การบริการอย่างเป็นกันเอง 

เน
ื้อห

าท
ี่เก

ี่ยว
ข้อ

ง 

สามารถน าปัจจัยทางการตลาดท่ีสง่ผล
ต่อการตดัสินใจเข้าพักของผู้บริโภคมา
เป็นแนวทางในการให้ความส าคัญกับ
ลักษณะทางกายภาพ การตลาด ของ
ธุรกิจลักซ์ชูรโีฮสเทลได้อยา่งตรง
เป้าหมาย 

สามารถน าลับดับความส าคัญต่าง ๆ ที่
ส่งผลต่อการตดัสินใจเข้าพักของผู้บริโภค
มาเป็นแนวทางการให้ความส าคญักับการ
ออกแบบตกแต่ง การแบ่งพื้นที่ใช้สอยได้
อย่างมีประสิทธิภาพและสามารถบริหาร
เงินทุนได้อย่างตรงเป้าหมาย 

สามารถน าข้อมูลทีไ่ด้มาเป็นแนวทางการ
เลือกท าเลที่ตั้งที่เหมาะสมทีสุ่ดและทุก
ฝ่ายพึงพอใจมากท่ีสุด ประกอบกบัคุ้มค่า
แก่การลงทุน บนพื้นฐานความพึงพอใจ
ของผู้บริโภคและผู้ประกอบการ 

สามารถน าข้อมูลทีไ่ด้มาก าหนดท าเลที่ตั้งและกลุม่
ลูกค้าเป้าหมายเพื่อน าไปสู่การออกแบบพื้นที่ใช้สอย
ที่มีประสิทธิภาพ มีความสวยงาม และการวางแผน
การตลาดและการบริการใหส้อดคล้องกับกลุ่มลูกค้า
เป้าหมายเพื่อให้เกิดความพึงพอใจสูงสุด 
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บทที่ 3 

วิธีการวิจัย 

ในการศึกษาวิจัยเรื่องแนวทางการตัดสินใจในการลงทุนในธุรกิจลักซ์ชูรีโฮสเทล 
(Luxury Hostel) ในเขตพ้ืนที่กรุงเทพมหานครครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ก าหนดขั้นตอนและวิธีการวิจัย โดยมี
รายละเอียดดังต่อไปนี้ 

3.1 ระเบียบวิธีวิจัย 
3.2 แหล่งที่มาของข้อมูลในการวิจัย 
3.3 ขั้นตอนการวิจัย 
3.4 กลุ่มตัวอย่างและผู้ให้ข้อมูล 
3.5 เครื่องมือในการวิจัย และการเก็บรวบรวมข้อมูล 
3.6 การตรวจสอบเครื่องมือในการวิจัย 
3.7 การวิเคราะห์ข้อมูลการวิจัย 
3.8 สรุปขั้นตอนการท าวิจัย 

3.1 ระเบียบวิธีวิจัย  

การวิจัยในครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Approach) มีวัตถุประสงค์หลัก
เพ่ือน าเสนอแนวทางในการลงทุนพัฒนาธุรกิจลักซ์ชูรีโฮสเทล (Luxury Hostel) โดยการเก็บรวบรวม
ข้อมูลแล้วน ามาวิเคราะห์ในเชิงพรรณนา ซึ่งมีข้ันตอนในการวิจัย ดังนี้ 

3.1.1 ผู้วิจัยท าการศึกษารูปแบบทางกายภาพของลักซ์ชูรีโฮสเทล (Luxury Hostel) 
เพ่ือก าหนดขอบเขตโครงสร้างพ้ืนฐานของโครงการกรณีศึกษา ในแง่ของการออกแบบตกแต่ง การ
เลือกใช้วัสดุ การแบ่งพ้ืนที่ใช้งานที่มีความหลากหลาย การจัดแบ่งพ้ืนที่ขายให้มีหลายทางเลือก เช่น มี
ทั้งเตียงนอนเดี่ยว และเตียงใหญ่ในห้องพักรวม มีห้องพักแบบส่วนตัวทั้งที่มีห้องน้ าในตัวและใช้
ห้องน้ ารวมเป็นต้น  

3.1.2 ผู้วิจัยท าการด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูล ในด้านลักษณะทางกายภาพ ด้าน
การตลาดและการบริการ รวมถึงด้านการเงิน และการลงทุน จากการสัมภาษณ์เชิงลึกกลุ่มผู้ให้ข้อมูล
ซึ่งเป็นผู้ประกอบการธุรกิจลักซ์ชูรีโฮสเทล 9 ราย และกลุ่มผู้เชี่ยวชาญ 2 ราย รวมเป็น 11 ราย 

3.1.3 ผู้วิจัยท าการวิเคราะห์ข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์กลุ่มผู้ให้ข้อมูล และสรุป
ผลการวิจัยในเชิงพรรณนา 
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3.2 แหล่งท่ีมาของข้อมูลในการวิจัย 
 

แหล่งที่มาของข้อมูลในการวิจัยในครั้งนี้ได้มาจาก 2 แหล่งข้อมูล คือ แหล่งข้อมูลปฐม
ภูมิและแหล่งข้อมูลทุติยภูมิ โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

3.2.1 แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ เป็นแหล่งข้อมูลที่ได้มาจากการสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูล  คือ
ผู้ประกอบการธุรกิจลักซ์ชูรีโฮสเทล (Luxury Hostel) จ านวน 9 ราย จากใน 3 ย่านส าคัญ คือย่าน
ศูนย์กลางธุรกิจ ย่านวัฒนธรรมรอบเกาะรัตนโกสินทร์ ย่านที่อยู่ตามแนวรถไฟฟ้า (BTS) และรถไฟใต้
ดิน (MRT) ย่านละ 3 ราย และสัมภาษณ์ผู้เชี่ยวชาญในการท าธุรกิจจ านวน 2 ราย 

3.2.2 แหล่งข้อมูลทุติยภูมิ เป็นแหล่งข้อมูลที่ได้จากการเก็บรวบรวมข้อมูลงานวิจัยที่
เกี่ยวข้อง และการทบทวนแนวคิด ทฤษฎี สื่อออนไลน์ และบทความจากแหล่งข้อมูลต่าง ๆ  

 

3.3 ขั้นตอนการวิจัย 
 

ผู้วิจัยมีแบบแผนในการเก็บรวบรวมข้อมูลต่าง ๆ เกี่ยวกับแนวทางการตัดสินใจลงทุนใน
ธุรกิจลักซ์ชูรีโฮสเทล (Luxury Hostel) ในเขตพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร ดังนี้ 

3.3.1 ขั้นตอนแรก ผู้วิจัยท าการศึกษาแนวคิด บทความ และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องในเรื่อง
ขอบเขตโครงสร้างพ้ืนฐาน ลักษณะทางกายภาพของโครงการที่เป็นโฮสเทล และลักซ์ชูรีโฮสเทล เพ่ือ
ก าหนดตัวแปรอิสระในการวิจัย  

3.3.2 ขั้นตอนที่สอง ผู้วิจัยท าการเก็บรวบรวมข้อมูลทุติยภูมิ โครงการที่ตรงกับขอบเขต
โครงสร้างพ้ืนฐานที่ก าหนด ในย่านที่ศึกษา 3 ย่านส าคัญ เพ่ือศึกษาลักษณะทางกายภาพ และราคา
ขาย เพื่อเปรียบเทียบราคาตลาดของธุรกิจลักซ์ซูรี่โฮสเทล  

3.3.3 ขั้นตอนที่สาม ผู้วิจัยน าข้อมูลที่ได้จากการวิเคราะห์ข้อมูลทุติยภูมิ มาเป็นแนวทาง
ในการออกแบบโครงสร้างการสัมภาษณ์กลุ่มผู้ให้ข้อมูล ซึ่งเป็นผู้ประกอบการจ านวน 9 ราย จากใน 3 
ย่านส าคัญ ย่านละ 3 ราย และผู้เชี่ยวชาญในการท าธุรกิจจ านวน 2 ราย  

3.3.4 ขั้นตอนที่สี่ ผู้วิจัยท าการนัดสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูล 

3.3.5 ขั้นตอนที่ห้า ผู้วิจัยท าการรวบรวมข้อมูลจากทุกแหล่งข้อมูลมาวิเคราะห์
ผลการวิจัยเรื่องแนวทางการตัดสินใจลงทุนในธุรกิจลักซ์ชูรีโฮสเทล (Luxury Hostel) ในเรื่องของ
ลักษณะทางกายภาพ การตลาด การบริการ และการเงินการลงทุน 
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3.4 กลุ่มตัวอย่างและผู้ให้ข้อมูล 
 

การวิจัยในครั้งนี้เป็นการศึกษาในภาพรวมของลักซ์ชูรีโฮสเทล (Luxury Hostel) ในเขต
พ้ืนที่กรุงเทพมหานคร โดยผู้วิจัยได้แบ่งประเภทของผู้ให้ข้อมูลออกเป็น 2 กลุ่มดังนี้ 

3.4.1 ผู้วิจัยได้ท าการส ารวจข้อมูลทุติยภูมิโครงการที่ตรงกับรูปแบบที่ก าหนด โดยใช้
วิธีการคัดเลือกกลุ่มตัวอย่างเชิงสัญลักษณ์ (Typical Case Selection) จากโครงการใน 3 ย่านส าคัญ 
คือ กลุ่มที่ตั้งอยู่ย่านศูนย์กลางธุรกิจ กลุ่มที่ตั้งอยู่ย่านวัฒนธรรมรอบเกาะรัตนโกสินทร์ และกลุ่มที่
ตั้งอยู่ตามแนวรถไฟฟ้ามหานคร (BTS) และรถไฟใต้ดิน (MRT) โดยอ้างอิงข้อมูลจากเว็ปไซต์ของ
โครงการ และ OTA (Online Travel Agency) เช่น www.agoda.com, www.booking.com ซึ่ง
เป็นเว็ปไซต์ช่องทางการจัดจ าหน่ายที่ได้รับความนิยมจากนักท่องเที่ยว  

3.4.2 จากข้อมูลทุติยภูมิ  (Secondary Data) ผู้ วิจัยได้ท าการคัดเลือกโครงการ
กรณีศึกษา จากโครงการใน 3 ย่านส าคัญ เพ่ือท าการเก็บรวบรวมข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) โดย
วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึกกลุ่มผู้ให้ข้อมูลซึ่งเป็นผู้ประกอบการ ทั้งหมด 9 ราย จาก 3 ย่านส าคัญตาม
ภาพที่ 3.1 โดยใช้วิธีการคัดเลือกกลุ่มตัวอย่างตามสะดวก (Convenience Selection) ประกอบด้วย 
ย่านศูนย์กลางธุรกิจ 3 ราย ย่านวัฒนธรรมรอบเกาะรัตนโกสินทร์ 3 ราย และย่านที่ตั้งอยู่ตามแนว
รถไฟฟ้าและรถไฟใต้ดิน 3 ราย รวมถึงสัมภาษณ์กลุ่มผู้เชี่ยวชาญจ านวน 2 ราย 

 
ภาพที่ 3.1 แสดงย่านส าคัญทั้ง 3 ย่าน 
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3.4.3 เกณฑ์ในการเลือกกลุ่มผู้ให้ข้อมูล 
1) กลุ่มผู้ประกอบการ โครงการกรณีศึกษา 
ผู้วิจัยท าการคัดเลือกกลุ่มตัวอย่างที่ตรงตามลักษณะของลักซ์ชูรีโฮสเทล (Luxury 

Hostel) ในด้านลักษณะทางกายภาพและการบริการ โดยมีหลักเกณฑ์ดังต่อไปนี้ 
(1) ด้านห้องพัก จะต้องมีรูปแบบของห้องพักที่หลากหลายทั้งในรูปแบบ

ของห้องพักรวม (Dormitory Room) และห้องพักส่ วนตัว  (Private Room) มี พ้ืนที่ ใช้ งานที่
กว้างขวางกว่าโฮสเทลธรรมดาทั่วไป 

(2) ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก จะต้องมีพ้ืนที่ส่วนกลางที่มีสิ่งอ านวย
ความสะดวกที่ครบครัน มีบริการฟรีอินเตอร์เน็ต อาหารเช้า ผ้าเช็ดตัว และอุปกรณ์เครื่องใช้ที่จ าเป็น 

(3) ด้านการออกแบบตกแต่งสวยงาม มีเอกลักษณ์เฉพาะตัว ใช้วัสดุ 
อุปกรณท์ี่มีคุณภาพ ได้มาตรฐาน  

(4) ด้านการบริการ คือมีการบริการที่เหนือความคาดหมายให้แก่ผู้เข้าพัก 
เช่น การให้ค าแนะน า การมีกิจกรรมพิเศษต่าง ๆ เป็นต้น 

2) กลุ่มผู้เชี่ยวชาญ 
ผู้วิจัยท าการคัดเลือกกลุ่มผู้เชี่ยวชาญ โดยมีหลักเกณฑ์  คือ เป็นผู้มีความรู้และ

ประสบการณ์ในการท าธุรกิจ หรือเป็นที่ปรึกษาในการด าเนินธุรกิจโฮสเทลมาเป็นระยะเวลาไม่ต่ ากว่า 
5 ปี และมีการเผยแพร่ความรู้ผ่านช่องทางต่าง ๆ เช่น การเขียนหนังสือ การเปิดอบรมแนวทางในการ
ด าเนินธุรกิจ หรือการเผยแพร่ความรู้ในอินเตอร์เน็ต อย่างใดอย่างหนึ่งมาไม่ต่ ากว่า 2 ปี  

3.5 เครื่องมือในการวิจัยและการเก็บรวบรวมข้อมูล 

3.5.1 การส ารวจลักษณะทางกายภาพของลักซ์ชูรีโฮสเทล (Luxury Hostel) โดยศึกษา
ถึงรูปแบบพ้ืนที่การใช้งาน การออกแบบพ้ืนที่ใช้สอย การเลือกใช้วัสดุตกแต่งทั้งภายในและภายนอก 
ท าการศึกษาโดยการเก็บรวบรวมข้อมูลจากทางสื่อออนไลน์และจากการส ารวจลงพ้ืนที่จริง 

3.5.2 การสัมภาษณ์เชิงลึกกลุ่มผู้ให้ข้อมูลซึ่งเป็นผู้ประกอบการลักซ์ชูรีโฮสเทล (Luxury 
Hostel) จ านวน 9 ราย และการสัมภาษณ์ผู้เชี่ยวชาญจ านวน 2 ราย รวมเป็น 11 ราย ซึ่งข้อมูลที่จะ
สัมภาษณ์ประกอบไปด้วย 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลพื้นฐานทั่วไปของผู้ให้สัมภาษณ์ 
ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับแนวคิดการท าธุรกิจแบบลักซ์ชูรีโฮสเทล (Luxury Hostel) 

ทางด้านกายภาพ ด้านการตลาด ด้านการบริการ และด้านการเงินการลงทุน  
ส่วนที่ 3 ข้อเสนอแนะในการท าธุรกิจลักซ์ชูรีโฮสเทล (Luxury Hostel)  
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3.6 การตรวจสอบเครื่องมือในการวิจัย  
 

ผู้จิวัยท าการทดสอบคุณภาพของแบบสัมภาษณ์ด้วยการหาค่า IOC จากการให้
ผู้เชี่ยวชาญ 3 ท่านตรวจสอบและให้คะแนนค าถามของบทสัมภาษณ์การวิจัย  

IOC (Index of item objective congruence)  คือ ค่าความเที่ยงตรงของแบบสอบ 
ถาม หรือค่าความสอดคล้องระหว่างข้อค าถามกับวัตถุประสงค์  IOC ปกติแล้วจะให้ผู้เชี่ยวชาญ
ตรวจสอบตั้งแต่ 3 ท่านขึ้นไปในการตรวจสอบโดยให้เกณฑ์ในการตรวจพิจารณาข้อค าถาม ดังนี้ 

ให้คะแนน +1  ถ้าแน่ใจว่าข้อค าถามวัดได้ตรงตามวัตถุประสงค์ 
ให้คะแนน 0    ถ้าไม่แน่ใจว่าข้อค าถามวัดได้ตรงตามวัตถุประสงค์ 
ให้คะแนน -1   ถ้าแน่ใจว่าข้อค าถามวัดได้ไม่ตรงตามวัตถุประสงค์                                       

แล้วน าผลคะแนนที่ได้จากผู้เชี่ยวชาญมาค านวณหาค่า IOC ตามสูตร 

𝐼𝑂𝐶 =
∑𝑅

𝑁
 

โดยผู้วิจัยยอมรับทุกตัวแปรที่ได้รับคะแนนเฉลี่ย IOC ตั้งแต่ 0.5 ขึ้นไป และตัดข้อ
ค าถามในการสัมภาษณ์ที่ได้คะแนน IOC ต่ ากว่า 0.5 ทิ้งไป 

 

3.7 การวิเคราะห์ข้อมูลการวิจัย 
 

งานวิจัยชิ้นนี้ใช้การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ (Qualitative Approach) ซึ่งได้ข้อมูล
จากการ ส ารวจโครงการประเภทลักซ์ชูรีโฮสเทล (Luxury Hostel) และการสัมภาษณ์เชิงลึกกลุ่มผู้ให้
ข้อมูล ในแง่มุมของผู้ประกอบการและผู้เชี่ยวชาญ โดยผู้วิจัยได้แบ่งการวิเคราะห์ข้อมูล ดังนี้ 

3.7.1 การวิเคราะห์ข้อมูลที่ได้จากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี บทความ และงานวิจัยที่
เกี่ยวข้อง ในเรื่องของขอบเขตของโครงการกรณีศึกษา และขอบเขตข้อมูลทางด้านธุรกิจโฮสเทล ทั้ง
ในแง่ของผู้ประกอบการและกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย วิเคราะห์ถึง การเลือกท าเลที่ตั้งของผู้ประกอบการ  
การให้ความส าคัญกับพ้ืนที่ต่าง ๆ ในโฮสเทล และปัจจัยต่าง ๆ ที่ส่งผลโดยตรงต่อการตัดสินใจเข้าพัก
ในที่พักแบบลักซ์ชูรีโฮสเทล และตัวแปรที่ได้จากการทบทวนวรรณกรรมในบทท่ี 2 มีดังนี้ 
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ตารางที่ 3.1  
 

กรอบตัวแปรในงานวิจัย  
ตัวแปรต้น ตัวแปรตาม ผลลัพธ์ 

- ย่าน ท าเล ที่ตั้ง 
- ความต้องการของกลุ่มลูกค้า

ในปัจจุบัน 
- ปัญหาของโฮสเทลแบบเดิม 

- กลุ่มลูกค้า 
- การออกแบบพ้ืนที่ใช้สอย 
- การก าหนดราคาขาย 
- การตลาดและการบริการ 

- ด้านลักษณะทางกายภาพ 
- ด้านการตลาด  
- ด้านการเงินและการลงทุน 

(1) ย่าน ท าเล ที่ตั้ง หมายถึง 3 ย่านส าคัญในขอบเขตการศึกษา คือ ย่าน
ศูนย์กลางธุรกิจ  ย่านวัฒนธรรมรอบเกาะรัตนโกสินทร์ และ ย่านแนวรถไฟฟ้า และรถไฟใต้ดิน  

(2) ความต้องการของกลุ่มลูกค้า หมายถึง จากการที่กลุ่มลูกค้ามีความกว้างขวาง
มากขึ้น ส่งผลต่อความต้องการที่เปลี่ยนแปลงไปของลูกค้าในปัจจุบัน ที่ต้องการความเป็นส่วนตัวมาก
ขึ้น ความสะดวกสบายที่มากขึ้น และมีก าลังในการจ่ายมากขึ้น 

(3) ปัญหาของโฮสเทลแบบเดิม หมายถึง โฮสเทลราคาประหยัดในปัจจุบันบางที่
เป็นเพียงแค่ที่นอนและที่เก็บของ ของนักท่องเที่ยวเท่านั้น เนื่องจากขายในราคาต่ ามาก ส่งผลให้ไม่
สามารถคัดกรองลูกค้าที่เข้ามาพักได้ อาจส่งผลถึงความปลอดภัยของลูกค้ารายอ่ืน ๆ ได้เช่น ปัญหา
การขโมยของ การคุกคามทางเพศในกรณีห้องพักรวม รวมถึงปัญหาเรื่องความเป็นส่วนตัวที่ต่ ามาก   

(4) กลุ่มลูกค้า หมายถึง กลุ่มลูกค้าที่ จ าแนกตามเชื้อชาติ เช่น เอเชีย ยุโรป 
อเมริกัน เป็นต้น และกลุ่มลูกค้าที่จ าแนกตามประเภทเช่น กลุ่มแบ็คแพ็คเกอร์ กลุ่มเพ่ือน คู่รัก กลุ่ม
ครอบครัว และผู้ที่มาติดต่อธุรกิจ เป็นต้น 

(5) การออกแบบพ้ืนที่ใช้สอย หมายถึง พื้นที่ ที่ผู้ให้ข้อมูลให้ความส าคัญ และคิด
ว่าเหมาะสมในการลงทุนมากที่สุด รวมถึงการเลือกลงทุนในพ้ืนที่สิ่งอ านวยความสะดวกต่าง  ๆ ใน
โครงการ 

(6) การก าหนดราคาขาย หมายถึง ผู้ให้ข้อมูลก าหนดราคาขายตามปัจจัยใด 
ระหว่างการตั้งราคาตามคุณภาพ หรือตั้งราคาตามราคาตลาด และสัมพันธ์กับกลุ่มลูกค้าอย่างไร 

(7) การตลาดและการบริการ หมายถึง ผลิตภัณฑ์ ความต้องการของกลุ่มลูกค้า 
และประเภทของกลุ่มลูกค้า ส่งผลต่อการบริการ และการท าการตลาดตามหลัก 7Ps ของ Philip 
Kotler (2006) อย่างไร 
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3.7.2 การวิเคราะห์ข้อมูลที่ได้จากการเก็บรวบรวมข้อมูลลักซ์ชูรีโฮสเทล ในเขตพ้ืนที่
ศึกษาทางสื่อออนไลน์ การลงพ้ืนที่ส ารวจและการสัมภาษณ์เชิงลึกในประเด็นต่าง ๆ ดังต่อไปนี้ 

1) วิเคราะห์ราคาขายต่อเตียง ราคาขายต่อห้อง เพ่ือส ารวจราคาตลาดในแต่ละ
ท าเลที่ตั้งส าคัญ โดยการศึกษาจาก OTA (Online Travel Agency) 

2) ผู้วิจัยท าการวิเคราะห์ ในเรื่องของรูปแบบของสินค้า ในด้านลักษณะทาง
กายภาพ และท าเลที่ตั้ง สาเหตุที่ส่งผลต่อกลุ่มลูกค้าเป้าหมายและการบริการ การออกแบบ
ความสัมพันธ์ของพ้ืนที่การใช้งาน การออกแบบตกแต่งภายใน ภายนอกอาคาร การเลือกใช้วัสดุ
ตกแต่ง และแนวความคิดในการออกแบบ (Conceptual Design) 

3) วิเคราะห์ทางด้านการตลาดของธุรกิจ จากการสัมภาษณ์กลุ่มผู้ให้ข้อมูล ใน
ประเด็นของ ปัจจัยทางการตลาดที่ให้ความส าคัญมากที่สุด อ้างอิงจากส่วนผสมการตลาด 7Ps ของ 
Philip Kotler (2006) และในด้านอื่น ๆ เช่น การจัดกิจกรรมเสริมพิเศษ และการบริการ 

4) วิเคราะห์ด้านการเงินของธุรกิจ โดยการน าข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์
ผู้ประกอบการจ านวน 9 ราย ในเรื่องของเงินลงทุน ค่าใช้จ่ายในโครงการ จ านวนเตียง และราคาขาย
ที่เหมาะสมต่อการด าเนินโครงการ รวมไปถึงอัตราการเข้าพักเฉลี่ย (Occupancy Rate) ของธุรกิจ
ลักซ์ชูรีโฮสเทล และน าข้อมูลที่ได้มาค านวณบนสมมติฐานด้านรายได้จากการทบทวนวรรณกรรมใน
บทที่ 2 คือ ร้อยละ 50 ของรายได้รวมทั้งหมด หรือจากข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์แบบเชิงลึก 
เพ่ือให้รับรู้รายได้ประกอบการตัดสินใจลงทุนท าธุรกิจลักซ์ชูรีโฮสเทล (Luxury Hostel) 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 3.2 แผนผังการวิเคราะห์ข้อมูลด้านรายได้โครงการ 

 

ต้นทุนโครงการ 

ข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ 9 ราย 

จ านวนเตียงเฉลี่ย
ราคาขายเฉลี่ย 

 

อัตราการเข้าพักเฉลี่ย 

รายรับโครงการ 

ค่าใช้จ่ายโครงการ 

ความเป็นไปได้ทางด้านการเงินของโครงการ 
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การวิเคราะห์ข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์กลุ่มผู้ให้ข้อมูลจ านวน 11 ราย มีประเด็นใน
การวิเคราะห์ ดังนี้ 

1) การศึกษาองค์ประกอบทางกายภาพและล าดับความส าคัญในการพัฒนาธุรกิจ
ที่พักประเภทลักซ์ชูรีโฮสเทล (Luxury Hostel) 

- เหตุผลของการเลือกท าเลที่ตั้ง 
- แนวความคิดในการออกแบบ และการใช้วัสดุตกแต่ง 
- การวางรูปแบบของห้องพัก 
- สิ่งอ านวยความสะดวกและพ้ืนที่ต่าง ๆ ในโครงการ 

2) เปรียบเทียบปัจจัยทางการตลาด และการบริการที่ผู้ประกอบการให้ความ 
ส าคัญ 

- สัดส่วนผู้เข้าพักในโฮสเทล จ าแนกเป็นเชื้อชาติ ยุโรปและเอเชีย 
- ประเภทของนักท่องเที่ยวกับพฤติกรรมการเลือกห้องพัก 
- ช่วงเวลา Low Season กับ High Season ในธุรกิจโฮสเทล 
- เปรียบเทียบทางด้านการบริการ 
- จุดขายของโครงการและการสร้างแบรนด์ 
- เปรียบเทียบการจัดกิจกรรมเสริมพิเศษของโครงการใน 3 ย่านส าคัญ 
- สวนผสมทางการตลาด (7Ps) 

3) วิเคราะห์ความเป็นไปได้ทางด้านการเงินและการลงทุนของการท าธุรกิจ 
4) ข้อเสนอแนะในการท าธุรกิจลักซ์ชูรีโฮสเทล (Luxury Hostel) 

 

3.8 สรุปขั้นตอนการท าวิจัย 
 

จากระเบียบวิธีการวิจัยเรื่องแนวทางการตัดสินใจลงทุนในธุรกิจลักซ์ชูรีโฮสเทล (Luxury 
Hostel) ในเขตพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยเริ่มต้นจากการทบทวนวรรณกรรม และท าการก าหนด
ขอบเขตลักษณะเฉพาะของธุรกิจ และคัดเลือกกลุ่มผู้ให้ข้อมูลโดยวิธีการคัดเลือกกลุ่มตัวอย่างตาม
สะดวก (Convenience Selection) เพ่ือให้ได้ข้อมูลในเชิงลึกที่เป็นไปได้ตามวัตถุประสงค์ที่ต้องการ 
สามารถสรุปได้เป็นแผนผังการวิจัย ดังนี้  
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ภาพที่ 3.3 แผนผังสรุประเบียบวิธีการวิจัย 

ท าการศึกษาแนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

ขอบเขตโครงสร้าง
พ้ืนฐานของโครงการ 

ศึกษาลักษณะทางกายภาพและการ
ออกแบบพ้ืนที่ใช้สอย 

ออกแบบโครงสร้าง
การสัมภาษณ์ผู้ให้

ข้อมูล 

สัมภาษณ์ผู้ประกอบการ 9 ราย 

ความต้องการ
ของผู้บริโภค 

เก็บรวบรวมข้อมูลทุติยภูมิ
ของโครงการในขอบเขต 

คัดเลือกกลุ่มตัวอย่าง
ผู้ให้ข้อมูลเชิงลึกจ านวน 

 9 ราย 

ก าหนดตัวแปรในการวิจัย 

เก็บรวบรวมและวิเคราะห์ข้อมูล 

ปัจจัยทางกายภาพ ปัจจัยทางการตลาด ปัจจัยทางด้านการเงิน 

วัตถุประสงค์ข้อที่ 1 
เพ่ือศึกษาองค์ประกอบ
ทางกายภาพและล าดับ
ค ว าม ส า คั ญ ใน ก า ร
พั ฒ น า ธุ ร กิ จ ที่ พั ก
ประเภทลักซ์ชูรีโฮสเทล  

 

วัตถุประสงค์ข้อที่ 2 
ศึกษาปั จจั ยทางการ
ตลาดที่ผู้ประกอบการ
ให้ความส าคัญมากที่สุด 
และศึ กษาวิธี การท า
การตลาดที่ ได้ผลมาก
ที่สุด 

วัตถุประสงค์ข้อที่ 3 
วิเคราะห์ความเป็นไปได้
ทางด้านการเงิน และ
การล งทุ น ของธุ รกิ จ
ประเภทลักซ์ชูรีโฮสเทล 

สัมภาษณ์ผู้เชี่ยวชาญ 2 ราย 
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บทที่ 4 

ผลการวิจัยและอภิปรายผล 

ในการศึกษาวิจัยเรื่องแนวทางการตัดสินใจในการลงทุนในธุรกิจลักซ์ชูรีโฮสเทล 
(Luxury Hostel) ในเขตพ้ืนที่กรุงเทพมหานครครั้งนี้ ผู้วิจัยได้แบ่งผลการศึกษาตามวัตถุประสงค์ ดัง
หัวข้อต่อไปนี้ 

4.1 การศึกษาองค์ประกอบทางกายภาพและล าดับความส าคัญในการพัฒนาธุรกิจที่พัก
ประเภทลักซ์ชูรีโฮสเทล (Luxury Hostel) ในเขตพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร 

4.2 เปรียบเทียบส่วนผสมทางการตลาดและการบริการที่ผู้ประกอบการให้ความส าคัญ 
4.3 วิเคราะห์ความเป็นไปได้ทางด้านการเงินและการลงทุนของการท าธุรกิจประเภท

ลักซ์ชูรีโฮสเทล (Luxury Hostel) ในเขตพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร 
จากการศึกษาข้อมูลทางด้านลักษณะทางกายภาพของโฮสเทลในย่านพ้ืนที่ส าคัญทั้ง 3 

ย่าน พบว่ามีโครงการที่ตรงกับลักษณะของลักซ์ชูรี่โฮสเทลจ านวน  32 โครงการ โดยแบ่งเป็นย่าน
ศูนย์กลางธุรกิจ 14 โครงการ ย่านวัฒนธรรมรอบเกาะรัตนโกสินทร์ 10 โครงการ และกลุ่มที่ตั้งอยู่
ตามแนวรถไฟฟ้าและรถไฟใต้ดิน 8 โครงการ โดยผู้วิจัยได้ท าการศึกษาข้อมูลโครงการในแต่ละย่าน
ส าคัญ ในเรื่องของราคาขายต่ าสุดต่อคน และราคาขายสูงสุดต่อคน รวมถึงศึกษาในเรื่องของระยะทาง
จากรถไฟฟ้า โดยมีรายละเอียดดังต่อไปนี้  

 
ตารางที่ 4.1 
 
แสดงรายชื่อลักซ์ชูรี่โฮสเทลในย่านศูนย์กลางธุรกิจ 

ย่านศูนย์กลางธุรกิจ 

ล าดับ ชื่อโครงการ 
ช่วงราคาขาย (บาท/คน) ระยะทางจากรถไฟฟ้า 

(เมตร) ต่ าสุด/คน สูงสุด/คน 

1 The Posh Phayathai   590 1,145 70 

2 The Quarter Bangkok Poshtel 600 925 400 

3 YimYam Hostel&Garden 420 1,095 450 

4 The Spades hostel  320 700 680 

5 Folk Poshtel Bangkok 400 800 700 

6 Chao Hostel  600 750 200 
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7 Augusta Poshtel 460 895 870 

8 All That Bangkok Hostel 550 750 1100 

9 Boxpackers Hostel 470 710 950 

10 Luz Hostel 380 725 500 

11 Movylodge Hostel 390 875 450 

12 Oneday Hostel  500 1,500 500 

13 Cloudy Hostel  300 1,200 300 

14 3Howw Hostel  359 845 630 

ตารางที่ 4.1 (ต่อ). หมายเหตุ. เป็นราคาสุทธิต่อคน ที่รวม VAT ,Service Charge และ อาหารเช้า  
 
ตารางที่ 4.2 
 
แสดงรายชื่อลักซ์ชูรี่โฮสเทลในย่านวัฒนธรรมรอบเกาะรัตนโกสินทร์ 

ย่านวัฒนธรรมรอบเกาะรัตนโกสินทร์ 

ล าดับ ชื่อโครงการ 
ช่วงราคาขาย (บาท/คน) 

ต่ าสุด/คน สูงสุด/คน 
1 The Printing House Poshtel 480 1,500 

2 Siri Poshtel Bangkok 500 900 

3 Vivit Hostel Bangkok 500 644 

4 Niras Bankoc Hostel  450 800 

5 Golden Mountain Hostel 350 750 

6 Norn Yaowarat Hotel 515 1,250 

7 Canale Hostel 390 1,045 

8 Chingcha Bangkok  490 650 

10 Arom D Hostel 800 1,250 

หมายเหตุ. เป็นราคาสุทธิต่อคน ที่รวม VAT ,Service Charge และ อาหารเช้า  
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ตารางที่ 4.3 
 
แสดงรายชื่อลักซ์ชูรี่โฮสเทลในย่านที่ตั้งอยู่ตามแนวรถไฟฟ้าและรถไฟใต้ดิน 

ย่านที่ตั้งอยู่ตามแนวรถไฟฟ้าและรถไฟใต้ดิน 

ล าดับ ชื่อโครงการ 
ช่วงราคาขาย(บาท/คน) ระยะทางจากรถไฟฟ้า 

(เมตร) ต่ าสุด/คน สูงสุด/คน 
1 Yim Huai Khwang 389 795 160 

2 Vestel Aree 400 550 500 

3 Podstel 500 850 320 

4 Everyday Sunday Social Hostel 500 700 700 

5 Heyyyy Bangkok 390 645 800 

6 The Yard Hostel 550 950 720 

7 A' Hostel Bangkok 360 600 500 

8 ORA Hostel Bangkok 400 700 60 

หมายเหตุ. เป็นราคาสุทธิต่อคน ที่รวม VAT ,Service Charge และ อาหารเช้า 

จากการส ารวจการก าหนดราคาขายโครงการในย่านศูนย์กลางธุรกิจพบว่าราคาขาย
ต่ าสุดอยู่ที่ 300 บาทต่อคน สามารถเข้าถึงโครงการได้โดยการเดินจากรถไฟฟ้าในระยะทางเพียง 200 
เมตร ส่วนราคาขายสูงสุดอยู่ที่ 3,000 บาทต่อห้อง หรือ 1,500 บาทต่อคน และเมื่อค านวณราคาขาย
เฉลี่ยในย่านนี้พบว่าราคาขายต่ าสุดอยู่ที่ 450 บาท เป็นห้องพักประเภทเตียงในห้องพักรวม และราคา
เฉลี่ยสูงสุดอยู่ที่ 2,400 บาทต่อห้อง หรือ 1,200 บาทต่อเตียง เป็นห้องพักประเภทห้องส่วนตัวที่มี
ห้องน้ าในตัว  

จากการส ารวจการก าหนดราคาขายโครงการในย่านวัฒนธรรมรอบเกาะรัตนโกสินทร์
ต่ าสุดอยู่ที่ 350 บาทต่อคน ส่วนราคาขายสูงสุดอยู่ที่ 4,800 บาทต่อห้อง หรือ 1,200 บาทต่อคน  ซึ่ง
เป็นห้องพักแบบครอบครัวพักได้ 4 คน และเมื่อค านวณราคาขายเฉลี่ยในย่านนี้พบว่าราคาขายต่ าสุด
อยู่ที่ 500 บาทต่อคน เป็นห้องพักประเภทเตียงในห้องพักรวม และราคาสูงสุดอยู่ที่ 2,484 บาท หรือ 
1,242 บาทต่อคน โดยเป็นห้องพักประเภทห้องส่วนตัวที่มีห้องน้ าในตัว 

จากการส ารวจการก าหนดราคาขายโครงการในย่านที่ตั้งอยู่ตามแนวรถไฟฟ้าและรถไฟ
ใต้ดินต่ าสุดอยู่ที่ 360 บาทต่อคน สามารถเข้าถึงโครงการได้โดยการเดินจากรถไฟฟ้า  ส่วนราคาขาย
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สูงสุดอยู่ที่ 2500 บาทต่อห้อง หรือ 1,250 บาทต่อคน สามารถเข้าถึงโครงการได้โดยการเดินจาก
รถไฟฟ้า และเมื่อค านวณราคาขายเฉลี่ยในย่านนี้พบว่าราคาขายต่ าสุดอยู่ที่ 450 บาทต่อคน เป็น
ห้องพักประเภทเตียงในห้องพักรวม และราคาสูงสุดอยู่ที่ 1,550 บาท หรือ 775 บาทต่อคนโดยเป็น
ห้องพักประเภทห้องส่วนตัวที่มีห้องน้ าในตัว 

 
ภาพที่ 4.1 กราฟแสดงช่วงราคาขายเฉลี่ยของทั้ง 3 ย่าน  

จากแผนภูมิรูปภาพที่ 4.1 แสดงช่วงราคาขายต่อเตียงเปรียบเทียบกันทั้งสามย่าน พบว่า
ในย่านศูนย์กลางธุรกิจ และย่านวัฒนธรรมรอบเกาะรัตนโกสินทร์ มีค่าเฉลี่ยของราคาขายแพงกว่าใน
พ้ืนที่ ที่ตั้งอยู่ตามแนวรถไฟฟ้า และข้อมูลจากการสัมภาษณ์ พบว่าสาเหตุเป็นเพราะลูกค้าส่วนใหญ่
เป็นชาวต่างชาติ มีจุดประสงค์ในการมาพักที่หลากหลาย ในขณะที่โครงการตามแนวรถไฟฟ้านั้น 
ลูกค้าส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่เดินทางมาจับจ่ายซื้อของ จึงอาจจะมีงบประมาณที่จ ากัดในเรื่องที่พัก 

ผู้วิจัยได้ท าการส ารวจข้อมูลด้านต่าง ๆ เกี่ยวกับโครงการลักซ์ชูรีโฮสเทล (Luxury 
Hostel) โดยการเก็บข้อมูลทุติยภูมิที่เผยแพร่ตามสื่อต่าง ๆ โดยการใช้วิธีคัดเลือกกลุ่มตัวอย่างเชิง
สัญลักษณ์ (Typical Case Selection) เพ่ือเก็บข้อมูลในด้านการออกแบบตกแต่ง และการวาง
รูปแบบของห้องพัก ราคาขาย เป็นต้น และเก็บข้อมูลปฐมภูมิจากการสัมภาษณ์เชิงลึกกลุ่มผู้ให้ข้อมูล
ซ่ึงได้มาโดยวิธีการคัดเลือกกลุ่มตัวอย่างตามสะดวก (Convenience Selection) ซึ่งแบ่งเป็นกลุ่ม
ผู้ประกอบการ ทั้งหมด 9 ราย โดยคัดเลือกจาก 3 ย่านส าคัญ ย่านละ 3 ราย เพ่ือเป็นตัวแทนของย่าน
นั้น ๆ รวมถึงเก็บข้อมูลจากการสัมภาษณ์กลุ่มผู้เชี่ยวชาญ ที่มีความรู้ประสบการณ์ในการท าธุรกิจหรือ
เป็นที่ปรึกษาในการด าเนินธุรกิจโฮสเทลมาไม่ต่ ากว่า 5 ปี รวมถึงมีการเผยแพร่ความรู้ผ่านช่องทาง
ต่าง ๆ มาไม่ต่ ากว่า 2 ปี จ านวน 2 ราย รายละเอียดของการสัมภาษณ์คือ ข้อมูลในด้านของปัจจัยทาง
กายภาพของลักซ์ชูรีโฮสเทล (Luxury Hostel)  ส่วนผสมทางด้านการตลาด ปัจจัยทางด้านการเงิน
การลงทุน โดยมีรายละเอียดข้อมูลดังต่อไปนี้  
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ศนูยก์ลางธรุกิจ แนวรถไฟฟ้าและรถไฟใต้ดิน
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4.1 การศึกษาองค์ประกอบทางกายภาพและล าดับความส าคัญในการพัฒนาธุรกิจที่พักประเภท
ลักซ์ชูรีโฮสเทล (Luxury Hostel) 

 
เป็นการศึกษาลักษณะทางด้านกายภาพของลักซ์ชูรีโฮสเทล (Luxury Hostel) เพ่ือ

ตรวจสอบสมมติฐานเบื้องต้นที่ได้จากการทบทวนวรรณกรรม โดยการน าข้อมูลจากการศึกษา
แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ และข้อมูลทุติยภูมิจากการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผู้ประกอบการและผู้เชี่ยวชาญ มา
วิเคราะห์หาล าดับความส าคัญของลักษณะทางกายภาพ ศึกษาถึงปัจจัยที่ส่งผลต่อการออกแบบพ้ืนที่
ใช้สอย และศึกษาถึงปัจจัยที่มีความคุ้มค่าในการลงทุน โดยประเด็นในการศึกษามีดังนี้ 

- ศึกษาถึงเหตุผลของการเลือกท าเลที่ตั้ง 
- ศึกษาแนวความคิดในการออกแบบ และการใช้วัสดุตกแต่ง 
- ศึกษาการวางรูปแบบของห้องพักและสัดส่วนของห้องพักรวมต่อห้องพักส่วนตัว 
- ศึกษาถึงสิ่งอ านวยความสะดวกและพ้ืนที่ต่าง ๆ ในโครงการ  

 

4.1.1 ศึกษาถึงเหตุผลของการเลือกท าเลที่ตั้ง 
ข้อมูลจากการสัมภาษณ์ข้อมูลเชิงลึกผู้ประกอบการ 9 ราย จากใน ย่านส าคัญย่านละ 3 

ราย และกลุ่มผู้เชี่ยวชาญจ านวน 2 ราย แต่ละรายมีแนวความคิดในเลือกท าเลที่ตั้งโครงการดังนี้  

(1) โครงการในย่านศูนย์กลางธุรกิจ เป็นย่านพาณิชยกรรมที่อยู่ใจกลางเมือง 
บริเวณรอบโครงการมีอาคารส านักงานและอาคารพาณิชยกรรมจ านวนมาก รวมถึงห้างสรรพสินค้า
มากมาย สามารถเดินทางเข้าถึงได้สะดวกสบายโดยรถไฟฟ้า BTS และรถไฟใต้ดิน MRT  

- โครงการที่ 1 ให้เหตุผลที่ เลือกท าเลที่ตั้งในบริเวณนี้ เพราะว่าเป็น
ตึกแถวที่ทางผู้ประกอบการเป็นเจ้าของเดิมอยู่แล้ว รวมถึงท าเลที่ตั้งเป็นย่านศูนย์กลางธุรกิจ สามารถ
เดินทางได้สะดวก ใกล้สถานที่ส าคัญหลายแห่ง  

- โครงการที่ 2 ให้เหตุผลที่เลือกท าเลที่ตั้งในบริเวณนี้ เพราะเป็นย่านที่ได้
กลุ่มลูกค้าที่หลากหลาย เช่นกลุ่มที่เดินทางมาท าธุรกิจ ลูกค้ากลุ่มนี้จะมาพักเป็นเวลาหลายวัน เพราะ
ในบริเวณโดยรอบมีอาคารส านักงานตั้งอยู่หลายแห่ง อีกทั้งท าเลที่ตั้งในย่านสีลม ยังเป็นที่รู้จักของ
นักท่องเที่ยวชาวต่างชาติอยู่แล้ว เพราะสามารถเดินทางได้สะดวกใกล้สถานีรถไฟฟ้า และท่าเรือ 

- โครงการที่ 3 ให้เหตุผลที่เลือกท าเลที่ตั้งในบริเวณนี้ เพราะเป็นตึกแถวที่
ทางครอบครัวของผู้ประกอบการเป็นเจ้าของเดิมอยู่แล้ว เดิมเป็นอาคารส านักงานให้เช่า รวมถึงท าเล
ที่ตั้งเป็นย่านศูนย์กลางธุรกิจ สามารถเดินทางได้สะดวก ใกล้สถานที่ส าคัญหลายแห่ง จึงมีการ
เปลี่ยนแปลงมาเป็นธุรกิจโฮสเทล 
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(2) โครงการในย่านวัฒนธรรมรอบเกาะรัตนโกสินทร์  เป็นย่านเมืองเก่าใน
กรุงเทพมหานคร ตั้งอยู่ท่ามกลางแหล่งท่องเที่ยวทางวัฒนธรรม เป็นย่านที่นักท่องเที่ยวชาวต่างชาติ
นิยมมาพัก บริเวณโดยรอบเป็นอาคาร บ้านเรือนสมัยเก่า มีชุมชนเก่าแก่กระจายอยู่ทั่วทั้งบริเวณ  

- โครงการที่ 4 ให้เหตุผลที่เลือกท าเลที่ตั้งในบริเวณนี้ เพราะว่ากลุ่ม
นักท่องเที่ยวที่มาเยาวราชจะประสบกับปัญหารถติด ไม่มีที่จอดรถ และถนนเยาวราชเปิดในเวลาดึก 
การท าที่พักจึงตอบโจทย์การลงทุนในย่านนี้มากที่สุด ประกอบกับตึกแถวนี้เป็นทรัพย์สินของทาง
หุ้นส่วนใหญ่ มีความต้องการท าตึกเพ่ือก่อให้เกิดรายได้ ทางผู้ประกอบการจึงเล็งเห็นว่าในย่าน
เยาวราช ควรมีที่พักที่ตอบโจทย์กลุ่มนักท่องเที่ยวแบ็คแพ็คเกอร์ และกลุ่มนักท่องเที่ยวที่มาเป็น
ครอบครัวให้มากขึ้น เพราะในย่านนี้มีโรงแรมขนาดใหญ่ซึ่งเป็นโรงแรมที่รองรับนักท่องเที่ยวชาวจีน
ที่มาเป็นกรุ๊ปทัวร์อยู่แล้ว และถนนเยาวราชในปัจจุบันมีความสะอาดมากขึ้น นักท่องเที่ยวมีระดับ มี
ก าลังในการจ่ายมากขึ้น โดยในอนาคตจะมีสถานีรถไฟฟ้าใต้ดิน ซึ่งอยู่ห่างจากโครงการเพียง 50 เมตร 
ที่จะเปิดท าการภายในปี พ.ศ.2561  

- โครงการที่ 5 ให้เหตุผลที่เลือกท าเลที่ตั้งในบริเวณนี้ เพราะเป็นบริเวณที่
อยู่ใกล้สถานที่ท่องเที่ยวที่ส าคัญหลายอย่าง เมื่อนักท่องเที่ยวค้นหาที่พักใน OTA จะนิยมค้นหาที่พักที่
ใกล้สถานที่ท่องเที่ยวมากท่ีสุด ทางผู้ประกอบการจึงตัดสินใจซื้อตึกแถวในบริเวณนี้มาท าการปรับปรุง
เป็นลักซ์ชูรีโฮสเทล เพื่อให้รองรับลูกค้าได้หลายกลุ่ม 

- โครงการที่ 6 ให้เหตุผลที่เลือกท าเลที่ตั้งในบริเวณนี้ เพราะเป็นตึกแถว
เก่าของทางเจ้าของอยู่แล้ว เจ้าของมีแนวคิดอยากจะพัฒนาเป็นที่พัก และเนื่องจากพ้ืนที่ตั้งอยู่ในย่าน
ของวัฒนธรรมเก่าแก่ ใกล้สถานที่ท่องเที่ยวที่ส าคัญมากมาย  

(3) โครงการที่ตั้งอยู่ตามแนวรถไฟฟ้า (BTS) และรถไฟใต้ดิน (MRT) เป็นย่านที่
ตั้งอยู่ ในย่านพาณิชยกรรม ที่อยู่ในรัศมีรถไฟฟ้า สามารถเข้าถึงโครงการได้อย่างสะดวก 

- โครงการที่ 7 ให้เหตุผลที่เลือกท าเลที่ตั้งในบริเวณนี้ เพราะในตอนเริ่ม
โครงการในบริเวณนี้มีโฮสเทลอยู่แค่ 1 โครงการ หลังจากที่เริ่มโครงการก็มีโครงการอื่น ๆ ทยอยเปิด
ตามมา รวมถึงท าเลที่ตั้งอยู่ใกล้ตลาดนัดจตุจักร สถานที่ท่องเที่ยวที่ขายได้ตลอดเวลา ทั้งปี หลายกลุ่ม
ลูกค้า และบริเวณนี้อยู่ใกล้สถานีรถไฟซึ่งเป็นจุดเปลี่ยนถ่ายของผู้คนไปยังที่ต่าง ๆ ในกรุงเทพมหานคร 
รวมถึงนักท่องเที่ยวที่จะเดินทางไปสนามบิน 

- โครงการที่ 8 ให้เหตุผลที่เลือกท าเลที่ตั้งในบริเวณนี้ เพราะเป็นบริเวณที่
เดินทางสะดวกอยู่ในระยะที่สามารถเดินได้จากสถานีรถไฟฟ้า และเป็นบริเวณที่อยู่ใกล้กับสถานที่
ท่องเที่ยวส าคัญคือ ตลาดนัดจตุจักร ที่มีนักท่องเที่ยวเดินทางมาตลอดเวลา 
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- โครงการที่ 9 ให้เหตุผลที่เลือกท าเลที่ตั้งในบริเวณนี้ เพราะเนื่องจากทาง
เจ้าของโครงการมีโรงแรมขนาดใหญ่ที่มีสิ่งอ านวยความสะดวกครบครันอยู่แล้ว เช่น ร้านอาหาร ร้าน
สะดวกซื้อ ยิมมวยไทย  รวมไปถึงสถานที่ท่องเที่ยวทางด้านความบันเทิง ในพ้ืนที่บริเวณโรงแรมมี
พ้ืนที่ ที่สามารถสร้างโครงการโฮสเทลเพ่ิมได้ เพ่ือขยายฐานลูกค้า และในบริเวณที่ตั้งโครงการอยู่ใกล้
สถานีรถไฟใต้ดิน สามารถเดินทางไปสถานที่ท่องเที่ยวต่าง ๆ ได้สะดวก 

(4) ข้อมูลจากการสัมภาษณ์ผู้เชี่ยวชาญจ านวน 2 ราย ในเรื่องของท าเลที่ตั้งที่
เหมาะสมในการลงทุนในธุรกิจลักซ์ชูรีโฮสเทล (Luxury Hostel) มีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 

- ผู้เชี่ยวชาญรายที่ 1 ให้ข้อมูลว่า โฮสเทลในปัจจุบันนี้ไม่จ าเป็นต้องอยู่ใน
ท าเลที่ดี ไม่จ าเป็นต้องอยู่ในเมือง ยกตัวอย่างเช่นประเทศภูฎาน ที่มีการเดินทางไปที่ล าบากมาก แต่
ท าไมถึงมีการท่องเที่ยวที่สร้างมูลค่าได้มากกว่าประเทศที่สามารถเดินทางไปได้สะดวก เพราะฉะนั้น
ท าเลที่ดีจึงไม่ใช่ท าเลที่เดินทางสะดวก แต่นิยามของท าเลที่ดีนั่นคือ ท าเลที่เสนอสุดยอดประสบการณ์
ให้กับนักท่องเที่ยว ถ้านักลงทุนมองเห็นในจุดนี้จะสามารถสร้างโครงการที่เป็นลักซ์ชูรีโฮสเทลที่ไหนก็
ได้ ถ้ามองถึงความเป็นยุคใหม่ของวงการท่องเที่ยวแล้ว ท าเลที่ตั้งจะไม่ใช่สิ่งที่ส าคัญอีกต่อไป 

- ผู้เชี่ยวชาญรายที่ 2 ให้ข้อมูลว่าความส าคัญในการเลือกท าเลที่ตั้งคือ 
ความสามารถในการลงทุนในท าเลนั้น ๆ เพราะท าเลที่ดีคือใกล้สถานที่ท่องเที่ยวส าคัญ ใกล้แหล่ง
ศูนย์กลางธุรกิจ ใกล้การคมนาคมหลัก แต่ท าเลเหล่านี้ย่อมตามมาด้วยราคาที่สูง มูลค่าการลงทุนก็
ย่อมสูงตามไปด้วย ผู้ประกอบการจึงต้องรู้จักมองลักษณะเด่นของพ้ืนที่ ที่มีศักยภาพพอที่จะลงทุน 
นั้นให้ออก มองบริบท มองย่านให้เข้าใจลึกซึ้ง และรู้จักน าเอาจุดเด่นนั้น ๆ มาเป็นจุดขายของ
โครงการ เพราะฉะนั้นการเลือกท าเลที่ตั้งที่ดี คือการเลือกท าเลที่ผู้ประกอบการมองเห็นความ
เหมาะสมในการลงทุน และสามารถดึงจุดเด่นของบริบทมาใช้ได้  

จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการทั้ง 9 ราย และผู้เชี่ยวชาญ 2 ราย สามารถสรุป
ได้ว่าโครงการที่มีที่ตั้งอยู่ในย่านศูนย์กลางธุรกิจ และย่านแนวรถไฟฟ้าและรถไฟใต้ดิน มีแนวคิดที่ว่า
การเลือกท าเลที่ตั้งควรจะอยู่ในพ้ืนที่ที่เดินทางสะดวก ใกล้ระบบขนส่งสาธารณะ ใกล้สถานที่ส าคัญ
ทางเศรษฐกิจ เพราะจะท าให้ได้กลุ่มลูกค้าที่หลายหลาย ส่วนโครงการในย่านวัฒนธรรมรอบเกาะ
รัตนโกสินทร์ให้ความส าคัญกับการเลือกท าเลที่ตั้งใกล้สถานที่ท่องเที่ยวส าคัญต่าง  ๆ ในส่วนของ
ผู้เชี่ยวชาญมีแนวคิดที่ว่าท าเลที่ตั้งไม่ได้มีความส าคัญเป็นอันดับแรกอีกต่อไป เพราะถ้าโครงการมีจุด
ขายที่ดีไม่ว่าจะมีท าเลที่ตั้งอยู่ไกลแค่ไหน ก็จะมีลูกค้าเสมอ อย่างไรก็ตามเป็นที่น่าสังเกตว่า ส าหรับ
โครงการในย่านศูนย์กลางธุรกิจ และ ย่านวัฒนธรรมรอบเกาะรัตนโกสินทร์ จ านวน 2 ใน 3 รายของ
แต่ละย่านที่ไปสัมภาษณ์ ตัดสินใจเปิดโฮสเทลในย่านดังกล่าวเพราะมีอาคารเดิมอยู่แล้ว 
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ตารางที่ 4.4 
 
เปรียบเทียบถึงเหตุผลของการเลือกท าเลที่ตั้งของผู้ให้ข้อมูลทั้ง 11 ราย 

ลักซ์ซูรีโฮสเทลในแต่ละย่าน การเลือกท าเลที่ตั้ง 

ศูน
ย์ก

ลา
ง

ธุร
กิจ

 โครงการที่ 1 เป็นย่านศูนย์กลางธุรกิจ เดินทางได้สะดวก ใกล้สถานที่ส าคัญ 

โครงการที่ 2 ได้กลุ่มลูกค้าที่หลากหลาย ใกล้ส านักงานหลายแห่ง 
โครงการที่ 3 เป็นย่านศูนย์กลางธุรกิจ เดินทางได้สะดวก ใกล้สถานที่ส าคัญ 

ย่า
น 

วัฒ
นธ

รร
ม โครงการที่ 4 ใกล้ถนนเยาวราช ในอนาคตจะมีสถานีรถไฟฟ้าใต้ดิน 

โครงการที่ 5 อยู่ใกล้สถานที่ท่องเที่ยวที่ส าคัญหลายอย่าง 
โครงการที่ 6 ตั้งอยู่ในย่านของวัฒนธรรมเก่าแก่ ใกล้สถานที่ท่องเที่ยวส าคัญ 

ย่า
นแ

นว
 

รถ
ไฟ

ฟ้า
 โครงการที่ 7 ใกล้ตลาดนัดจตุจักร ใกล้สถานีรถไฟฟ้า 

โครงการที่ 8 ใกล้ตลาดนัดจตุจักร ใกล้สถานีรถไฟฟ้า 
โครงการที่ 9 มีโรงแรมท่ีมีสิ่งอ านวยความสะดวกอยู่แล้ว ใกล้รถไฟใต้ดิน 

ผู้เ
ชี่ย

ว 
ชา

ญ
 รายที่ 1 ไม่จ าเป็นต้องอยู่ในท าเลที่ดี 

รู้จักน าเอาจุดเด่นของพ้ืนที่ มาเป็นจุดขายของโครงการ รายที่ 2 

 

4.1.2 ศึกษาแนวความคิดในการออกแบบ และการใช้วัสดุตกแต่ง 
ผู้วิจัยได้ใช้ข้อมูลจากแหล่งข้อมูลปฐมภูมิ ที่เผยแพร่ตามสื่อต่าง ๆ เช่นเว็บไซท์ของ

โครงการ เว็บไซท์ OTA และข้อมูลจากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ โดยการออกแบบ การใช้วัสดุ
ตกแต่ง และแนวคิดในการออกแบบ ของโครงการที่ผู้วิจัยเลือกมาเป็นกรณีศึกษามีรายละเอียด
ดังต่อไปนี้ 

(1) โครงการในย่านศูนย์กลางธุรกิจ 
- โครงการที่ 1 ทางผู้ประกอบการมีแนวคิดที่ว่าเจ้าของโครงการอยากคง

แนวคิดการท าโฮสเทล คือมีห้องพักรวม แต่อยากเพ่ิมระดับคุณภาพในการพักอาศัย และสิ่งอ านวย
ความสะดวกให้ลูกค้ารู้สึกเหมือนมาพักที่โรงแรม คือมีสิ่งอ านวยความสะดวกครบครัน สะดวกสบาย 
สะอาด และมีความเป็นส่วนตัว โครงการจึงออกมาเป็นลักษณะกึ่งโฮสเทลกึ่งโรงแรม มีความพิเศษคือ 
มีห้องพักแบบ Cabin คือห้องพักที่มีลักษณะเป็นแคปซูล คือมีเตียงเดี่ยว มีทีวีส่วนตัว และมีม่านปิด
เพ่ือความเป็นส่วนตัว และอีกห้องลักษณะพิเศษคือห้องพักแบบ Single Room คือห้องพักที่มีเตียง
เดี่ยวและโต๊ะท างานในห้องพักด้วย เพราะลูกค้าในย่านศูนย์กลางธุรกิจนั้นโดยส่วนใหญ่ เป็นลูกค้าที่
เดินทางมาท าธุรกิจ ทั้งสองห้องพักท่ีกล่าวมาข้างต้นเป็นห้องพักท่ีต้องใช้ห้องน้ ารวม  
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การใช้วัสดุตกแต่งอาคารภายในโครงการส่วนใหญ่ตกแต่งด้วยไม้ พ้ืนใน
ส่วนต้อนรับปูด้วยพรมเหมือนในโรงแรม เพ่ือให้ลูกค้ารู้สึกเหมือนเข้ามาพักในโรงแรม ส่วนพ้ืนในส่วน
ห้องพัก โถงทางเดิน และพ้ืนที่ส่วนกลางปูด้วยไม้ปาร์เก้ ให้ความรู้สึกหรูหรา การตกแต่งด้วยลายไม้
เป็นส่วนใหญ่ท าให้เกิดความรู้สึกอบอุ่น สะอาด สบายตา  

- โครงการที่ 2 ทางผู้ประกอบการมีแนวคิดมาจากค าว่า “Home Away 
From Home” คือท าให้ลูกค้ามีความรู้สึกอบอุ่น สบายใจ เป็นครอบครัว เหมือนอยู่ที่บ้านหรือ
เหมือนไปนอนบ้านเพ่ือน ไม่ใช่มาอยู่โรงแรม แต่ยังคงความสะดวกสบายที่ครบครัน มีการจัดพ้ืนที่ใน
พ้ืนที่ส่วนกลางให้เหมือนอยู่ที่บ้าน คือมีโซนนั่งเล่น โซนห้องครัว โซนทานอาหาร เป็นต้น ให้ความรู้สึก
เป็นเสมือนบ้านหลังที่สองของผู้ที่มาพัก  

การใช้วัสดุตกแตงอาคารมีการใช้วัสดุลายไม้เป็นส่วนใหญ่ มีทั้งการปูพ้ืน
ด้วย ไม้ลามิเนต การใช้ไม้มาท าเป็นเตียง หรือการเลือกใช้เฟอร์นิเจอร์ลายไม้ ประกอบกับการทาสี
ผนังด้วยสีขาวและสีเขียวมิ้นท์ เป็นสีโทนสว่าง เพิ่มความรู้สึกอบอุ่น ภายในห้องพักเลือกใช้ผนังสีเขียว
มิ้นท์และปูพ้ืนลายไม้ เพื่อความรู้สึกผ่อนคลาย ส่วนในพื้นที่ส่วนกลางมีการเลือกใช้เฟอร์นิเจอร์ที่มี
สีสันในบางส่วน ช่วยให้บรรยากาศสนุกสนาน 

- โครงการที่ 3 ทางผู้ประกอบการมีแนวคิดที่ว่าอยากน าสิ่งที่คนไทย
มองเห็นตลอดเวลา แต่ไม่ได้ให้ความสนใจนัก แต่ชาวต่างชาตินั้นให้ความสนใจเป็นอย่างมาก เช่น 
รถตุ๊ก ๆ และสีสันของรถแท็กซี่ ผู้ประกอบการต้องการน าสิ่งเหล่านี้มาเป็นแนวทางในการตกแต่ง
อาคารเพ่ือแสดงออกถึงความเป็นไทยสไตล์เชย ๆ และมีความเท่ห์อยู่ในตัว มีการใช้สีน้ าเงินที่เรียกว่า 
สีน้ าเงินมหากาพย์ ที่เป็นเฉดสีน้ าเงินแบบไทย มีการตกแต่งด้วยเฟอร์นิเจอร์ ของตกแต่ง รูปภาพและ
งานศิลปะ แบบไทย ๆ ซึ่งบางภาพเป็นภาพที่ทางเจ้าของโครงการถ่ายไว้เอง  

(2) โครงการในย่านวัฒนธรรมรอบเกาะรัตนโกสินทร์ 
- โครงการที่ 4 ทางผู้ประกอบการมีแนวคิดมาจากท าเลที่ตั้งที่อยู่ในย่าน 

ไชน่าทาวน์ การออกแบบจึงเป็นแนว Modern Chinese คือมีการผสมผสานระหว่างสไตล์ Loft 
Industrial และน าเอากลิ่นไอของความเป็นจีน เช่นสีแดง เส้นสายต่าง ๆ เข้ามาผสมผสานกัน มีการ
ใช้รูปภาพที่แสดงถึงความเป็นเยาวราช มาตกแต่งภายใน ภายในห้องพักตกแต่งด้วยโทนสีขาว และ
ลายไม้ ดูสะอาดตา อบอุ่น เหมาะสมกับการพักผ่อน 

- โครงการที่ 5 ทางผู้ประกอบการมีแนวคิดท่ีว่าเนื่องจากโครงการตั้งอยู่ใน
ย่านเมืองเก่าจึงตกแต่งในสไตล์ไทยประยุกต์ มีการใช้โทนสีของไทย เป็นเอกลักษณ์ของห้องพักต่าง ๆ 
โดยที่แต่ละห้องจะมีเอกลักษณ์เฉพาะตัวไม่เหมือนกัน ใช้เฟอร์นิเจอร์โทนสีไม้ และมีลักษณะแสดงถึง
ความเป็นไทย  
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- โครงการที่ 6 ทางผู้ประกอบการมีแนวคิดท่ีว่าเนื่องจากโครงการตั้งอยู่ใน
ย่านเมืองเก่าจึงมีการออกแบบตกแต่งในสไตล์ไทยประยุกต์ คือมีเอกลักษณ์ความเป็นไทยผสมผสาน
กับสไตล์วิคตอเรียนของทางยุโรป  เลือกใช้วัสดุลายไม้สีเข้มกับลวดลายแบบไทย ๆ ผสมผสานกับ
กระเบื้องลายของทางยุโรป ตกแต่งด้วยเฟอร์นิเจอร์ในสไตล์วิคตอเรียน เพ่ือให้ผู้ที่เข้าพักได้รู้สึกถึงการ
พักในกรุงเทพมหานครในสมัย 100 ปีที่แล้ว  

(3) โครงการที่ตั้งอยู่ตามแนวรถไฟฟ้า (BTS) และรถไฟใต้ดิน (MRT) 
- โครงการที่ 7 ทางผู้ประกอบการมีแนวคิดมาจากทางเจ้าของโครงการ

เป็นคนชอบในการท่องเที่ยว ได้ลองไปพักในโฮสเทลดูแล้วพบว่าโฮสเทลธรรมดาทั่วไปนั้นมีพ้ืนที่ไม่
เพียงพอในการใช้จริง เช่นพ้ืนที่วางกระเป๋า พื้นที่ห้องที่แคบ จึงเป็นที่มาของการออกแบบพ้ืนที่ภายใน
ของโครงการให้กว้างขวาง เพียงพอต่อการใช้งานไม่เพียงแต่ในห้องส่วนตัว แต่รวมถึงเตียงในห้องพัก
รวมด้วย คือออกแบบให้มีพ้ืนที่ส าหรับวางของ วางกระเป๋าเดินทางไว้ใกล้ตัวได้สะดวก และเดินได้
สบายภายในห้องพัก การตกแต่งเป็นสไตล์ ลอฟท์ คือมีความดิบ เทห์ ด้วยสีเทา แต่ยังคงความหรูหรา 
อ่อนโยน ด้วยการใช้ไม้จริงและของตกแต่งท่ีมีเอกลักษณ์เฉพาะตัว 

- โครงการที่ 8 ทางผู้ประกอบการมีแนวคิดที่ว่า อยากให้เมื่อลูกค้าเข้ามา
ที่โครงการมีความรู้สึกผ่อนคลาย อยู่สบายเหมือนอยู่ที่บ้าน การตกแต่งเป็นสไตล์ที่เรียกว่า Nordic 
Minimal คือการใช้สีสัน หรือสิ่งของที่เรียบง่าย เป็นการตกแต่งที่น้อยแต่ได้กลับไปมาก มากในที่นี้คือ
พ้ืนที่การใช้งานที่มากในแต่ละห้องพัก ห้องพักมีความกว้างขวาง สวยงามเรียบง่าย สะอาดตา 

- โครงการที่ 9 ทางผู้ประกอบการมีแนวคิดที่ว่าการออกแบบตกแต่งลักซ์ชู
รีโฮสเทลควรเทียบเท่ากับการตกแต่งโรงแรม แต่อาจจะมีพ้ืนที่ห้องที่น้อยกว่า แต่ยังคงความหรูหรา 
ใช้วัสดุตกแต่งที่มีเอกลักษณ์เฉพาะตัว มีการปูพ้ืนห้องด้วยพรมเหมือนโรงแรมทั่วไป แต่เพ่ิมลูกเล่น
ความสนุกสนานของความเป็นโฮสเทลด้วยสีสันในแบบฉบับของไทย   

จากการศึกษาการออกแบบตกแต่งโครงการพบว่า โครงการส่วนใหญ่มีการใช้เอกลักษณ์
ความเป็นไทยเข้ามาเป็นแนวคิดของโครงการ แต่จะใช้ในลักษณะที่แตกต่างกันไปตามความชอบของ
ผู้ประกอบการและตามลักษณะของกลุ่มลูกค้าด้วย โครงการส่วนใหญ่นิยมตกแต่งในโทนสว่าง เรียบ
ง่ายแต่ใช้วัสดุตกแต่งที่ดี ใช้อุปกรณ์สิ่งอ านวยความสะดวกที่มีคุณภาพ และสิ่งที่ส าคัญที่สุดคือการที่
ลูกค้าเข้ามาพักด้วยความรู้สึกผ่อนคลาย เหมือนพักอยู่ที่บ้าน 

- ความเห็นจากผู้เชี่ยวชาญรายที่ 1 ในเรื่องของพ้ืนที่ ที่คุ้มค่าแก่การลงทุน
มากท่ีสุด คือต้องมองถึงกลุ่มลูกค้าหลักที่มาใช้งาน เช่น ถ้ากลุ่มหลักเป็นชาวยุโรป ชาวอเมริกัน ก็ควร
เน้นการออกแบบตกแต่งที่พ้ืนที่ส่วนกลาง ถ้ากลุ่มลูกค้าหลักเป็นชาวเอเชีย ก็ควรเน้นการตกแต่งที่
ห้องพัก เพราะลูกค้าทั้งสองกลุ่มมีพฤติกรรมการใช้พ้ืนที่ที่ต่างกัน 
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- ความเห็นจากผู้เชี่ยวชาญรายที่ 2 ในเรื่องของพ้ืนที่ ที่คุ้มค่าแก่การลงทุน
มากที่สุด คือพ้ืนที่ขาย (Saleable Area) นั่นคือส่วนของห้องพัก รวมไปถึงพ้ืนที่ส่วนกลางก็มีส่วน
ส าคัญในการตัดสินใจเลือกของลูกค้าด้วย 

สรุปลักษณะทางกายภาพของโครงการที่กลุ่มผู้ประกอบการและผู้เชี่ยวชาญ มี
ความเห็นว่าควรให้ความส าคัญกับการออกแบบตกแต่ง และคุ้มค่าแก่การลงทุนในพ้ืนที่ใช้งานนั้นมาก
ที่สุด เปรียบเทียบกันทั้ง 11 รายมีรายละเอียดดังนี้ 

ตารางที่ 4.5 

เปรียบเทียบลักษณะทางกายภาพของโครงการที่กลุ่มผู้ให้ข้อมูลให้ความส าคัญ 

ย่าน โครงการ ลักษณะการออกแบบ พื้นที่ ที่คุ้มค่าต่อการลงทุน 

ศูน
ย์ก

ลา
ง

ธุร
กิจ

 1 เหมือนพักท่ีโรงแรม ห้องพัก 

2 “Home Away From Home” ทุกพ้ืนที่ 

3 ไทยสไตล์เชย ๆ มีความเท่ห์ ห้องน้ า 

ย่า
น 

วัฒ
นธ

รร
ม 4 Modern Chinese ห้องพัก 

5 ไทยประยุกต์ พ้ืนที่ส่วนกลาง 

6 ไทยประยุกต์ / วิคตอเรียน พ้ืนที่ส่วนกลาง 

ย่า
นแ

นว
 

รถ
ไฟ

ฟ้า
 7 สไตล์ ลอฟท์ (Loft) ห้องพัก 

8 Nordic Minimal ห้องพัก 

9 เหมือนพักท่ีโรงแรม พ้ืนที่ส่วนกลาง 

ผู้เ
ชี่ย

ว 
ชา

ญ
 รายที่ 1  ขึ้นอยู่กับกลุ่มลูกค้า 

รายที่ 2  ห้องพัก /พ้ืนที่ส่วนกลาง 

 
ลักษณะทางกายภาพของพ้ืนที่ภายในที่ผู้ประกอบการส่วนใหญ่ให้ความส าคัญ 

และคุ้มค่าแก่การลงทุนมากที่สุดคือ พ้ืนที่ห้องพัก เพราะกลุ่มลูกค้านิยมพักในห้องพักส่วนตัว ความ
สะอาดต้องมาเป็นอันดับแรก ใช้เตียงนอน หมอน ผ้าห่มที่มีคุณภาพ รูปถ่ายควรดีและตรงกับสถานที่
จริง เพราะเป็นสิ่ งที่ท าให้ลูกค้าตัดสินใจได้ เร็วขึ้น รองลงมาคือพ้ืนที่ส่วนกลาง ควรมีความ
สะดวกสบายในการใช้งาน มีสิ่งอ านวยความสะดวกพ้ืนฐานไว้บริการ เช่น พ้ืนที่ทานอาหาร พ้ืนที่
พักผ่อน พ้ืนที่อุ่นอาหาร เป็นต้น ในส่วนพ้ืนที่ของห้องน้ า ก็ควรให้ความส าคัญเพราะ โครงการส่วน
ใหญ่ปรับปรุงมาจากตึกแถวเก่า ที่มีอายุการใช้งานหลายปี เมื่อมีการปรับเปลี่ยนการใช้งานมาเป็นที่
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พักอาศัยรวม สิ่งที่ควรค านึงถึงคืองานระบบสุขาภิบาลของอาคาร และพ้ืนที่ในห้องน้ าถ้าลงทุนปู
กระเบื้องภายใน จะช่วยลดปัญหาการเกิดน้ าซึม หรือเกิดเชื้อราในอนาคตได้ รวมถึงการเลือกสุขภัณฑ์
ที่มีคุณภาพ จะช่วยลดปัญหาการซ่อมแซมในอนาคตได้มากขึ้น เพราะเป็นสิ่งที่มีผู้ใช้งานทุกวันเป็น
จ านวนมาก  

กลุ่มท าเลที่ตั้งในศูนย์กลางธุรกิจให้ความส าคัญกับ ห้องพัก ห้องน้ า และทุกพ้ืนที่ 
เพราะมีกลุ่มลูกค้าที่หลากหลาย จึงมีการใช้พ้ืนที่ในทุก ๆ ส่วน ควรเอาใจใส่กับทุกพ้ืนที่การใช้งาน 

กลุ่มท าเลที่ตั้งในย่านวัฒนธรรมรอบเกาะรัตนโกสินทร์ให้ความส าคัญกับพ้ืนที่
ส่วนกลางมาเป็นอันดับแรก เพราะกลุ่มลูกค้าหลักเป็นชาวยุโรปที่นิยมพักในห้องพักรวม และชื่นชอบ
กิจกรรมพบปะสังสรรค์ จึงมีการใช้พ้ืนที่ส่วนกลางบ่อยครั้ง และใช้ส าหรับหลากหลายกิจกรรม 

กลุ่มท าเลที่ตั้งตามแนวรถไฟฟ้าและรถไฟใต้ดิน ให้ความส าคัญกับห้องพักมาเป็น
อันดับแรก เพราะกลุ่มลูกค้าหลักเป็นชาวเอเชีย ที่นิยมพักในห้องพักส่วนตัว 

กลุ่มผู้เชี่ยวชาญ ให้ความเห็นว่าควรให้ความส าคัญกับพ้ืนที่ขาย คือห้องพัก 
รวมถึงพ้ืนที่ส่วนกลาง โดยค านึงถึงการใช้งานของกลุ่มลูกค้าหลัก ว่ามีพฤติกรรมการใช้พื้นที่อย่างไร 

4.1.3 ศึกษาการวางรูปแบบของห้องพัก 
จากการศึกษารูปแบบห้องพักของโครงการ พบว่ามีรูปแบบห้องพักทั้งหมด 11 รูปแบบ

ที่โครงการกรณีศึกษาท้ัง 9 โครงการมีให้บริการ ดังต่อไปนี้ 
(1) Mix Dormitory Room คือ เตียงในห้องพักรวมชาย-หญิง 
(2) Female Dormitory Room คือ เตียงในห้องพักรวมหญิงเท่านั้น 
(3) Cabin Room คือ ห้องท่ีมีเตียงเดี่ยวในห้องพักรวมที่มีความเป็นส่วนตัวสูง  
(4) Single Room คือเตียงเดี่ยวในห้องส่วนตัว มีโต๊ะท างาน ใช้ห้องน้ ารวม 
(5) Private Bunk Bed คือ เตียงสองชั้นในห้องพักส่วนตัว  
(6) Standard Room คือ เตียงคู่ในห้องพักส่วนตัว ที่ใช้ห้องน้ ารวม 
(7) Superior Room คือ ห้องพักแบบธรรมดาส าหรับ 2 คน มีห้องน้ าส่วนตัว 
(8) Deluxe Room คือ ห้องพักพิเศษส าหรับ 2 คน มีห้องน้ าส่วนตัว 
(9) Triple Room คือ ห้องส่วนตัวส าหรับนอน 3 คน มีห้องน้ าส่วนตัว 
(10)  Private Dorm คือ เตียงสองชั้น ในห้องพักส่วนตัว อาจรองรับได้ 4-6 คน  
(11)  Family Room คือ ห้องพักแบบครอบครัว มีห้องน้ าส่วนตัว 
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ตารางที่ 4.6 
 
แสดงรูปแบบห้องพักของแต่ละโครงการและราคาขาย(บาท/ห้อง/คืน) 
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รูป
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พัก
 

ศูน
ย์ก

ลา
งธ

รุก
จิ 

1 59
0 

65
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9   
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    3 

หมายเหตุ. เป็นราคาสุทธิต่อคน และต่อห้อง ที่รวม VAT ,Service Charge และ อาหารเช้า  

จากการศึกษาการวางรูปแบบของห้องพักและสัดส่วนของห้องพักรวมต่อห้องพักส่วนตัว 
พบว่า โครงการโฮสเทลในระดับหรูหรานั้น นิยมมีรูปแบบห้องพักที่หลากหลาย เช่น ห้องพักรวม 
ห้องพักส่วนตัวส าหรับ 2 คน ห้องพักส าหรับ 3 คน ห้องพักส่วนตัวส าหรับลูกค้าท่ีมาเป็นกลุ่ม 4-6 คน 
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ห้องพักส าหรับครอบครัว เป็นต้น ดังแสดงในภาพที่ 4.3 โดยโครงการส่วนใหญ่เน้นไปที่ห้องพัก
ส่วนตัวมากกว่าห้องพักรวม เพราะว่าโครงการลักษณะนี้เป็นโครงการที่สามารถรองรับลูกค้าได้
หลากหลายกลุ่ม มีความต้องการที่หลายรูปแบบ และลูกค้าส่วนใหญ่มีก าลังในการจ่าย เทียบเท่ากับ
การพักโรงแรมแต่ต้องการประสบการณ์ที่มากกว่าจากการพักโฮสเทล การมีทางเลือกท่ีหลากหลายจึง
เป็นการขยายฐานลูกค้าให้มากข้ึน 

 
ภาพที่ 4.2 แสดงตัวอย่างรูปแบบห้องพัก .จาก www.poshtelhostel.com 

 

ภาพที่ 4.3 แสดงตัวอย่างรูปแบบห้องพัก .จาก yimyambkk.com, www.nornyaowarathotel. 
com, www.facebook.com/everydaysundayhostel/ 
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4.1.4  ศึกษาถึงสิ่งอ านวยความสะดวกและพื้นที่ต่าง ๆ ในโครงการ 
สรุปลักษณะทางกายภาพของโครงการ ในเรื่องของสิ่งอ านวยความสะดวกและพ้ืนที่ต่าง 

ๆ ในโครงการเปรียบเทียบกันทั้ง 9 โครงการใน 3 ย่านส าคัญ มีรายละเอียดดังตารางต่อไปนี้ 

ตารางที่ 4.7 

ตารางเปรียบเทียบสิ่งอ านวยความสะดวกของทั้งสามโครงการ 

ย่าน ศูนย์กลางธุรกิจ วัฒนธรรม แนวรถไฟฟ้า 

คว
าม

ถี่ข
้อมู

ล 

โครงการ 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

พื้นที่ใช้งาน 

เตียงในห้องพักรวม ✓ ✓ ✓ ✓ ✓ ✓ ✓ ✓ ✓ 9 

ห้องพักส่วนตัว ✓ ✓ ✓ ✓ ✓ ✓ ✓ ✓ ✓ 9 

พ้ืนที่ร้านอาหาร   ✓   ✓ ✓ ✓ ✓ 5 

พ้ืนที่บาร์  ✓ ✓ ✓ ✓ ✓ ✓ ✓ ✓ 8 

พ้ืนที่ส่วนกลาง ✓ ✓ ✓ ✓ ✓ ✓ ✓ ✓ ✓ 9 

พ้ืนที่ครัว/Pantry ✓ ✓ ✓ ✓ ✓  ✓ ✓  7 

พ้ืนที่ซักผ้า ✓  ✓ ✓ ✓ ✓ ✓  ✓ 7 

พ้ืนที่พิเศษ ✓  ✓   ✓ ✓  ✓ 5 

พ้ืนที่สีเขียว   ✓       1 

รวมสิ่งอ านวย
ความสะดวก 

6 5 9 6 6 7 8 6 7 
 

หมายเหตุ : พ้ืนที่พิเศษหมายถึงพ้ืนที่ ที่นอกเหนือจากพ้ืนที่ส่วนกลาง แต่มีไว้บริการให้ลูกค้า เช่น 
สระว่ายน้ า จากุ๊ซซี่ (Jacuzzi) พ้ืนที่ดาดฟ้า ห้องดูหนัง ที่จอดรถ เป็นต้น 

จากตารางที่ 4.4 พบว่าสิ่งอ านวยความสะดวกที่ทุกโครงการมี เป็นพ้ืนที่ส าคัญที่สุด คือ
พ้ืนที่ส่วนกลาง เพราะเป็นพื้นที่ ที่ใช้ท ากิจกรรมต่าง ๆ ร่วมกัน เช่น การปาร์ตี้สังสรรค์ เล่นเกมส์ ทาน
อาหารว่าง เป็นต้น รองลงมาเป็นอันดับ 2 คือพ้ืนที่บาร์ อันดับที่ 3 คือพ้ืนที่ซักผ้า ตากผ้า และพ้ืนที่
ครัว พ้ืนที่พิเศษและร้านอาหารส าคัญเป็นอันดับที่ 4 ส่วนพ้ืนที่ที่ส าคัญน้อยที่สุดคือพ้ืนที่สีเขียว 
เพราะเนื่องจากโครงการส่วนใหญ่ปรับปรุงมาจากตึกแถวเก่าที่อยู่ติดถนน จึงยากท่ีจะให้มีพ้ืนที่สวนใน
บริเวณโครงการ เพราะการมีพ้ืนที่สวนมาก ๆ นั่นหมายความว่าพื้นที่ขายจะลดน้อยลงไปด้วย 
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4.2 เปรียบเทียบส่วนผสมทางการตลาดและการบริการที่ผู้ประกอบการให้ความส าคัญ 
 

เป็นการศึกษาส่วนผสมทางด้านการตลาดและการให้บริการของธุรกิจลักซ์ชูรีโฮสเทล 
(Luxury Hostel) ที่ผู้ประกอบการให้ความส าคัญ และน าข้อมูลจากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ 9 
ราย และผู้เชี่ยวชาญ 2 ราย มาวิเคราะห์หาประเด็นส าคัญทางด้านการตลาดและการบริการที่ควรให้
ความส าคัญในการท าธุรกิจ โดยประเด็นในการศึกษามีดังนี้ 

- สัดส่วนผู้เข้าพักในโฮสเทล จ าแนกเป็นเชื้อชาติ เอเชีย ยุโรปและอ่ืน ๆ  
- ประเภทของนักท่องเที่ยวกับพฤติกรรมการเลือกห้องพัก 
- ช่วงเวลา Low Season กับ High Season ในธุรกิจโฮสเทล 
- เปรียบเทียบทางด้านการบริการ 
- จุดขายของโครงการและการสร้างแบรนด์ 
- เปรียบเทียบการจัดกิจกรรมเสริมพิเศษของโครงการใน 3 ย่านส าคัญ 
- สวนผสมทางการตลาด (7Ps) 

4.2.1 สัดส่วนผู้เข้าพักในโฮสเทลจ าแนกเป็นเชื้อชาติเอเชีย ยุโรป และอ่ืน ๆ 
จากการศึกษากลุ่มลูกค้าที่นิยมมาใช้บริการโฮสเทลในย่านส าคัญทั้ง 3 ย่าน จ าแนกตาม

ลักษณะเชื้อชาติ ได้รายละเอียดดังแสดงในตารางภาพที่ 4.4 ดังนี้ 

 
ภาพที่ 4.4 แสดงสัดส่วนผู้เข้าพักในโฮสเทลจ าแนกตามเชื้อชาติ 

30%

10%

50%

90%

30%

70%

67%

50%

30%

70%

90%

50%

10%

70%

30%

33%

50%

70%

โครงการท่ี 9

โครงการท่ี 8

โครงการท่ี 7

โครงการท่ี 6

โครงการท่ี 5

โครงการท่ี 4

โครงการท่ี 3

โครงการท่ี 2

โครงการท่ี 1

ยโุรป และอื่น ๆ เอเชยี

ศูนย์กลาง
ธุรกิจ 

ย่าน
วัฒนธรรม 

แนว
รถไฟฟ้า 
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จากแผนภูมิรูปภาพที่ 4.4 แสดงสัดส่วนของผู้เข้าพักในโฮสเทลระหว่างชาวเอเชีย ยุโรป 
และอ่ืน ๆ ข้อมูลจากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการพบว่า 

ในท าเลที่ตั้งในย่านศูนย์กลางธุรกิจมีสัดส่วนชาวเอเชีย ยุโรป และอ่ืน ๆ ใกล้เคียงกัน เพราะ
เป็นท าเลที่เดินทางสะดวก มีความหลากหลายของกลุ่มลูกค้า มีทั้งกลุ่มที่เดินทางมาติดต่อธุรกิจ และ
มาจับจ่ายซื้อของ ซึ่งส่วนใหญ่เป็นชาวเอเชีย และคนไทย มาพักเพราะเดินทางสะดวก ไปสถานที่
ส าคัญต่าง ๆ รวมถึงสนามบินได้ง่าย  

ในกลุ่มท าเลที่ตั้งในย่านวัฒนธรรมรอบเกาะรัตนโกสินทร์ พบว่ามีสัดส่วนนักท่องเที่ยวชาว
ยุโรป และอ่ืน ๆ มากกว่าชาวเอเชีย โดยส่วนใหญ่เป็นชาวเยอรมัน ชาวสวิส ชาวอิตาเลียน ชาว
ฝรั่งเศส เป็นต้น รวมถึงเป็นที่นิยมของชาวอเมริกันด้วย เพราะเป็นกลุ่มนักท่องเที่ยวที่ชื่นชอบสถานที่
ท่องเที่ยวทางวัฒนธรรม ที่แสดงถึงเอกลักษณ์ความเป็นไทย สาเหตุที่โครงการที่ 6 มีลูกค้าชาวยุโรป 
และอ่ืน ๆ มากถึงร้อยละ 90 เป็นเพราะโครงการเปิดบริการมายาวนาน มีกลุ่มลูกค้าประจ าซึ่งเป็น
กลุ่มแบ็คแพ็คเกอร์ชาวยุโรป บวกกับมีการตกแต่งในสไตล์ไทยผสมผสานกับสถาปัตยกรรมทาง
ตะวันตก และการที่พนักงานดูแลเอาใจใส่ มีการจัดกิจกรรมพิเศษอยู่บ่อย ๆ จึงท าให้เป็นที่ชื่นชอบ
ของลูกค้าชาวยุโรป และชาติอ่ืน ๆ ในส่วนของโครงการที่ 5 สาเหตุที่มีกลุ่มลูกค้าชาวเอเชียมากกว่า
เป็นเพราะว่า ทางผู้ประกอบการเน้นท าการตลาดไปที่ชาวเอเชียเป็นส่วนใหญ่  

ในกลุ่มโฮสเทลที่ตั้งอยู่ตามแนวรถไฟฟ้าและรถไฟใต้ดินพบว่านักท่องเที่ยวส่วนใหญ่เป็นชาว
เอเชีย และชาวเอเชียที่นิยมมาพักคือ ชาวจีน ชาวสิงคโปร์ ชาวมาเลเซีย ชาวเวียดนาม และชาวไทย 
เป็นต้น ชาวไทยนิยมมาพักเพ่ือ เดินทางมาเพ่ือติดต่อธุรกิจ และเดินทางมาจับจ่ายซื้อของ เพราะเป็น
ย่านที่เดินทางสะดวก ใกล้สถานที่ซื้อของ เช่นตลาดนัดจัตุจักร และห้างสรรพสินค้า โดยสาเหตุที่โครง 
การที่ 7 มีสัดส่วนของผู้เข้าพักชาวยุโรป และชาวเอเชียเท่ากันนั้น เพราะว่าโครงการมีสิ่งอ านวยความ
สะดวกที่ครบครันมากกว่าโครงการที่ 8 และ9 โดยลักษณะพ้ืนที่ของห้องพักมีความกว้างขวางมากกว่า 
และผู้ประกอบการยังให้ความส าคัญกับการจัดกิจกรรมพิเศษ เช่นการจัดงานปาร์ตี้สังสรรค์ ท าให้เป็น
ที่ชื่นชอบของนักท่องเที่ยวชาวยุโรปด้วย สรุปว่าผลิตภัณฑ์นี้เป็นที่ถูกใจทั้งชาวเอเชีย ยุโรปและอ่ืน ๆ  

4.2.2 ประเภทของนักท่องเที่ยวกับพฤติกรรมการเลือกห้องพัก 
จากข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการทั้ง 9 ราย พบว่า กลุ่มนักท่องเที่ยวที่มา

ใช้บริการ สามารถแบ่งได้เป็น กลุ่มแบ็คแพ็คเกอร์ กลุ่มเพ่ือน กลุ่มคู่รัก กลุ่มนักท่องเที่ยวที่มาเป็น
ครอบครัว และนักท่องเที่ยวที่มาติดต่อธุรกิจ จากการศึกษาพฤติกรรมการเลือกห้องพักของแต่ละกลุ่ม
ลูกค้าพบว่า กลุ่มแบ็คแพ็คเกอร์ชาวยุโรป และชาติอ่ืน ๆ ส่วนใหญ่ นิยมพักในห้องพักรวม กลุ่มเพ่ือน
ทั้งชาวเอเชีย ชาวยุโรป และอ่ืน ๆ นิยมพักในห้องพักแบบส่วนตัวที่สามารถรองรับได้หลายคน โดยที่มี
ห้องน้ าในตัวหรือใช้ห้องน้ ารวมก็ได้ กลุ่มคู่รักนิยมพักในห้องพักแบบส่วนตัวที่มีห้องน้ าในตัว กลุ่มที่มา
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เป็นครอบครัวนิยมพักในห้องพักส่วนตัวที่อยู่ได้ทั้งครอบครัว และกลุ่มนักท่องเที่ยวที่เดินทางมาติดต่อ
ธุรกิจ นิยมพักในห้องพักเดี่ยวส่วนตัวขนาดเล็กที่มีโต๊ะท างานในตัว  

โดยสาเหตุที่กลุ่มครอบครัวเลือกมาพักในโครงการแบบลักซูรี่โฮสเทลนั้น เป็นเพราะ
โครงการมีความหลายหลายในการเลือกห้องพักมากกว่าโรงแรมทั่วไป คือโรงแรมส่วนใหญ่มีจ านวน
เตียง ต่อห้องที่จ ากัด แต่ลักซ์ชูรี่โฮสเทลนั้น มีให้เลือกตั้งแต่ 3-6 เตียงในห้องเดียว บวกกับครอบครัว
ในปัจจุบันมีความทันสมัยมากขึ้น คือเลือกพักในโฮสเทลเพราะต้องการให้ ลูก หลาน รู้จักการมีส่วน
ร่วมในสังคม ได้พบปะเพ่ือนใหม่ รวมถึงชาวต่างชาติต่างภาษา เป็นการเรียนรู้ไปในตัว 

 
ตารางที่ 4.8 
 
แสดงประเภทของนักท่องเที่ยวกับพฤติกรรมการเลือกห้องพัก 

ประเภทของนักท่องเที่ยว รูปแบบห้องพักที่นิยม 

แบ็คแพ็คเกอร์ ห้องพักรวม (Dormitory Room) 
กลุ่มเพ่ือน ห้องพักแบบส่วนตัวที่สามารถรองรับได้หลายคน 

 (Private Room with Bunk Bed) 

กลุ่มคู่รัก ห้องพักแบบส่วนตัวที่มีห้องน้ าในตัว (Private Room) 
นักท่องเที่ยวที่มาเป็นครอบครัว ห้องพักส่วนตัวที่อยู่ได้ทั้งครอบครัว (Family Room) 

นักท่องเที่ยวที่มาติดต่อธุรกิจ ห้องพักเดี่ยวส่วนตัวขนาดเล็ก (Single Room) 

 

4.2.3 ช่วงเวลา Low Season กับ High Season ในธุรกิจโฮสเทล 
ธุรกิจท่องเที่ยวมักมีช่วงฤดูกาลท่องเที่ยวที่แตกต่างกันไปในแต่ละพ้ืนที่ แต่ในพ้ืนที่

กรุงเทพมหานครนั้นสามารถท่องเที่ยวได้ตลอดทั้งปี โดยที่ธุรกิจที่พักประเภทโฮสเทลนั้น จากการ
สัมภาษณ์ผู้ประกอบการพบว่า ไม่มีช่วง Low Season จะมีแต่ช่วง High Season กับ Highest 
Season เนื่องมาจากช่วงเวลาในการท่องเที่ยวในแต่ละประเทศนั้นแตกต่างกัน และในแต่ละช่วงเดือน
จะส่งผลต่อกลุ่มลูกค้าที่มาใช้บริการที่แตกต่างกัน คือในช่วงเดือน พฤศจิกายน ถึงเดือนเมษายน จะ
เป็นช่วงที่นักท่องเที่ยวชาวยุโรป และอ่ืน ๆ เดินทางเข้ามาจ านวนมาก และในช่วงเดือน พฤษภาคม-
ตุลาคม จะเป็นช่วงที่นักท่องเที่ยวชาวเอเชียเข้ามาใช้บริการมาก ซึ่งทั้งสองช่วงนั้นเป็นช่วงเดียวกับ
แหล่งท่องเที่ยวทางทะเลทั่วไปในประเทศไทย ช่วงฤดูการท่องเที่ยวของโฮสเทลกรณีศึกษาทั้ง 9 
โครงการ แสดงดังตารางที่ 4.8 ดังนี้ 
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ตารางที่ 4.9 
 
ช่วงเวลา High Season กับ Highest Season ในธุรกิจลักซ์ชูรีโฮสเทล 

 
 
จากตารางที่  4.8 สรุปได้ว่าในย่านศูนย์กลางธุรกิจ มีช่วง High Season กับ 

Highest Season เป็นเพราะในย่านศูนย์กลางธุรกิจค่อนข้างมีความหลากหลายของกลุ่มลูกค้า  มีทั้ง
ชาวเอเชีย ชาวยุโรป และอ่ืน ๆ จึงมีความแตกต่างในด้านของฤดูกาลท่องเที่ยวตามลักษณะของผู้เข้า
พัก คือช่วง High Season เป็นนักท่องเที่ยวชาวเอเชียเป็นส่วนใหญ่ และช่วง Highest Season เป็น
นักท่องเที่ยวชาวยุโรป และอ่ืน ๆ เป็นส่วนใหญ่ 

โครงการในย่านวัฒนธรรมรอบเกาะรัตนโกสินทร์นั้น กลุ่มลูกค้าหลักเป็นชาวยุโรป 
และอ่ืน ๆ จึงจะมีอัตราการเข้าพักสูงสุดในช่วง Highest Season ที่ชาวยุโรป และชาติอ่ืน ๆ นิยม
เดินทางมาท่องเที่ยว 

โครงการที่มีที่ตั้งตามแนวรถไฟฟ้า และรถไฟใต้ดินนั้น ไม่มีความแตกต่างกันในด้าน
ของฤดูกาลท่องเที่ยว เพราะว่าลูกค้าส่วนใหญ่เป็นชาวเอเชีย รวมถึงชาวไทย ที่นิยมมาท่องเที่ยว 
จับจ่ายซื้อของ ตลอดทั้งปี มาพักเพราะเป็นย่านที่อยู่ใกล้รถไฟฟ้า ขนส่งสาธารณะ เดินทางสะดวก 
ใกล้แหล่งท่องเที่ยว เช่น ห้างสรรพสินค้า ตลาดนัดจัตุจักร เป็นต้น 

 

ย่าน 
โครง
การ 

ช่วงเดือน 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

ศูน
ย์ก
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รถ
ไฟ
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 7             
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ช่วงเดือน Highest Season  ช่วงเดือน High Season  ไม่มีความแตกต่างกัน 
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4.2.4 เปรียบเทียบทางด้านการบริการ  
จากการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผู้ประกอบการใน 3 ย่านส าคัญ พบว่า การบริการที่ควรให้

ความส าคัญมากที่สุดคือ - การให้ข้อมูล ให้ค าปรึกษาและวางแผนการท่องเที่ยวให้ผู้เข้าพัก แนะน า
การเดินทางที่เหมาะสม รองลงมาคือการสร้างประสบการณ์ที่ดีเมื่อเข้าพัก และการบริการที่เป็น
กันเองของพนักงาน ในด้านของผู้เชี่ยวชาญให้ข้อมูลว่า ควรสร้างความประทับใจให้ลูกค้าตั้งแต่ ก่อน
มาเข้าพัก จนถึงหลังจากเข้าพัก และควรให้บริการลูกค้าให้ตรงกับความต้องการที่แตกต่างกัน 

ตารางที่ 4.10  

เปรียบเทียบการบริการในแต่ละโครงการ ใน 3 ย่านส าคัญ 

ย่าน โครงการ การบริการที่ให้ความส าคัญ 

ศูน
ย์ก

ลา
งธ

ุรก
ิจ 1 - การให้ข้อมูล ให้ค าปรึกษาและวางแผนการท่องเที่ยวให้ผู้เข้าพัก 

2 - การบริการที่เป็นกันเอง จริงใจต่อผู้เข้าพัก 

3 
- การสร้างประสบการณ์ที่ดีให้กับลูกค้า  
- การจัดกิจกรรมให้ผู้เข้าพักได้ท ากิจกรรมร่วมกัน 

ย่า
นว

ัฒ
นธ

รร
ม 4 

- การบริการที่เป็นกันเอง  
- สร้างความรู้สึกเหนือคาดหมาย เช่น ถ้าลูกค้าเดินทางมาก่อนเวลาเช็คอิน ก็

สามารถเข้าห้องพักได้เลย เป็นต้น 

5 - การให้ข้อมูล ให้ค าปรึกษาและวางแผนการท่องเที่ยวให้ผู้เข้าพัก 

6 
- การเข้าหาลูกค้า การบริการที่เป็นกันเอง จริงใจต่อผู้เข้าพัก 
- การให้ข้อมูล ให้ค าปรึกษาและวางแผนการท่องเที่ยวให้ผู้เข้าพัก 

แน
วร

ถไ
ฟฟ

้า 7 
- การสร้างความประทับใจ 
- การให้ข้อมูล ให้ค าปรึกษาและวางแผนการท่องเที่ยวให้ผู้เข้าพัก 

8 - การให้ข้อมูล ให้ค าปรึกษาและวางแผนการท่องเที่ยวให้ผู้เข้าพัก 
9 - การให้ข้อมูล ให้ค าปรึกษา 

ผู้เ
ชี่ย

วช
าญ

 1 
- ในโครงการที่กลุ่มลูกค้าหลักเป็นชาวเอเชีย ควรให้ความเป็นส่วนตัว ให้

ข้อมูลในการเดินทาง การท่องเที่ยว 
- ในโครงการที่กลุ่มลูกค้าหลักเป็นชาวยุโรป จะเน้นการจัดกิจกรรมพิเศษต่าง 

2 
- การแสดงออกถึงความลักซ์ชูรีตั้งแต่ ช่องทางการจองห้องพัก การส่งอีเมล

ต้อนรับลูกค้าที่จอง และการส่งข้อความตามหลังเมื่อเช็คเอ้าท์ไปแล้ว  
- การให้ความสะดวกสบาย อ านวยความสะดวกต่าง ๆ 
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4.2.5 จุดขายของโครงการและการสร้างแบรนด์ 
จากการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผู้ประกอบการใน 3 ย่านส าคัญ พบว่าจุดขายของโครงการ

แต่ละโครงการนั้นแตกต่างกันไป โดยในย่านศูนย์กลางธุรกิจนั้นจะมีจุดขายในเรื่องของท าเลที่ตั้ง และ
การบริการที่เป็นกันเองเป็นจุดขาย โครงการในย่านวัฒนธรรมรอบเกาะรัตนโกสินทร์ จะมีจุดขายใน
เรื่องของการออกแบบตกแต่งที่มีเอกลักษณ์เฉพาะตัว และมีการบริการที่เป็นกันเอง การเข้าหาลูกค้า 
และโครงการที่ตั้งอยู่ตามแนวรถไฟฟ้า จะมีจุดขายในเรื่องของคุณภาพของห้องพัก สิ่งอ านวยความ
สะดวกและความสะอาด เป็นต้น ในกรณีของโครงการที่ 7 เป็นโครงการที่อยู่ในย่านแนวรถไฟฟ้า ที่
สามารถเดินทางได้สะดวก แต่มีจุดขายในเรื่องของที่จอดรถเข้ามา เพราะว่ามีกลุ่มลูกค้าชาวไทย ที่
นิยมมาท่องเที่ยวซื้อของ จึงขับรถมาเองเป็นส่วนมาก 

 
ตารางที่ 4.11 
 
เปรียบเทียบจุดขายในแต่ละโครงการ ใน 3 ย่านส าคัญ 

จากการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผู้ประกอบการ และผู้เชี่ยวชาญเกี่ยวกับความส าคัญในการ
สร้างแบรนด์นั้น พบว่ามีความส าคัญมากเพราะเป็นการเพ่ิมความเชื่อมั่นให้กับลูกค้า เป็นการสร้าง
การรับรู้ให้กับลูกค้าว่าตราสินค้าของโครงการมีคุณภาพ มีจุดเด่นในด้ านใด เมื่อผู้ประกอบการ
ตัดสินใจขยายสาขาไปที่ท าเลที่ตั้งอ่ืน หรือต่างจังหวัด หรือแม้กระทั่งเปิดเป็นที่พักรูปแบบอ่ืนเช่น 
โรงแรม รีสอร์ท ก็จะมีฐานความเชื่อมั่นจากกลุ่มลูกค้าเดิมของโฮสเทล โดยที่ลูกค้าจะจดจ าจุดเด่น จุด
ขาย ของโครงการเป็นมาตรฐานในการตัดสินใจในครั้งต่อ ๆ ไป 

ย่าน โครงการ จุดขายของโครงการ 

ศูน
ย์ก

ลา
ง

ธุร
กิจ

 1 ท าเลที่ตั้ง ความสะดวกสบาย 

2 การบริการด้วยใจ 

3 การบริการที่เป็นกันเอง / มีกิจกรรมพิเศษ / ความสะอาด 

ย่า
น

วัฒ
นธ

รร
ม 4 ความสะอาด / การบริการที่เป็นกันเอง / แนะน าสิ่งที่ดีให้ลูกค้า 

5 สไตล์การออกแบบตกแต่ง / มีทางเลือกท่ีหลากหลาย  
6 สไตล์การออกแบบตกแต่งแบบไทยประยุกต์ Vintage / Victorian 

ย่า
นแ

นว
 

รถ
ไฟ

ฟ้า
 

7 มีที่จอดรถ / มีพื้นที่ในห้องพักรวมมีความเป็นส่วนตัวและขนาดใหญ่ /  
การออกแบบตกแต่ง (Design) 

8 คุณภาพและความสะอาด 

9 ความคุ้มค่า / สิ่งอ านวยความสะดวกครบครัน 
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ข้อมูลจากผู้เชี่ยวชาญในเรื่องของจุดขายและการสร้างแบรนด์ของธุรกิจลักซ์ชูรีโฮสเทล 
พบว่า การสร้างจุดขายคือ การสร้างสิ่งที่พิเศษมากกว่าโครงการอ่ืน และเป็นสิ่งที่โครงการอ่ืนไม่
สามารถเลียนแบบได้ มีเรื่องราว มีคอนเซป (Concept) ส่วนความหมายของการสร้างแบรนด์ คือ 
การสร้างความทรงจ า 

4.2.6 เปรียบเทียบการจัดกิจกรรมเสริมพิเศษของโครงการใน 3 ย่านส าคัญ 
จากการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผู้ประกอบการใน 3 ย่านส าคัญ พบว่าลักษณะโครงการ

แบบ ลักซ์ชูรีโฮสเทล (Luxury Hostel) นิยมมีกิจกรรมเสริมพิเศษไว้ให้บริการแก่แขกที่มาพัก โดยจะ
จัดกิจกรรมตามลักษณะของกลุ่มลูกค้า เช่นถ้าเป็นกลุ่มลูกค้าชาวเอเชียส่วนมาก จะไม่ค่อยจัดกิจกรรม 
มากนัก เพราะลูกค้ากลุ่มนี้ชอบความเป็นส่วนตัวมากกว่า ถ้าจัดจะเป็นกิจกรรมประเภท การพาทัวร์ 
หรือการสอนมวยไทย ส่วนในช่วงเวลาที่ลูกค้าชาวยุโรป และชาติอ่ืน ๆ มากทางโครงการจะจัด
กิจกรรมพิเศษที่หลากหลาย เป็นกิจกรรมประจ าวัน หรือประจ าสัปดาห์ เช่น กิจกรรมสอนท าอาหาร
ไทย กิจกรรมทัวร์สถานที่ต่าง ๆ กิจกรรมสังสรรค์ BBQ กิจกรรมทางด้านกีฬา เช่น โยคะ หรือ มวย
ไทย เป็นต้น ในบางกิจกรรมจะมีบริการให้ลูกค้าโดยไม่ต้องเสียค่าใช้จ่ายเพ่ิมเติม เช่น คลาสโยคะ 
กิจกรรมวาดรูป เป็นต้น กิจกรรมประเภทพาทัวร์ สอนท าอาหาร  BBQ  มวยไทย จะมีค่าใช้จ่าย
เพ่ิมเติมตัวอย่างโครงการกรณีศึกษามีกิจกรรมเสริมพิเศษดังแสดงในตารางที่ 4.12 

 
ตารางที่ 4.12 
 
เปรียบเทียบการจัดกิจกรรมเสริมพิเศษของโครงการใน 3 ย่านส าคัญ 

ย่าน โครงการ กิจกรรมพิเศษ 

ศูน
ย์ก

ลา
ง

ธุร
กิจ

 1  
2 ปาร์ตี้น้ าชา / สอนภาษาไทย 

3 โยคะ /ทัวร์ตลาดนีออน/ข้าวสาร/วาดรูป/BBQ 

ย่า
น

วัฒ
นธ

รร
ม 4 Cooking Classes / Bike Tours 

5  

6 คลาสสอนชงชา / Walking Tour 

ย่า
นแ

นว
รถ

ไฟ
ฟ้า

 7 Cooking Class / Private Party 

8  

9 ยิมมวยไทย 

Ref. code: 25605916033060PHC



83 
 

  

4.2.7 ส่วนผสมทางการตลาด (7Ps) 
จากผลการเก็บข้อมูลทางด้านส่วนผสมการตลาดทั้ง 7 ด้าน ที่ผู้ประกอบการให้

ความส าคัญที่สุดสามอันดับแรก อ้างอิงจากส่วนผสมการตลาด 7Ps ของ Philip Kotler (2006) โดย
ผลจากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ แสดงดังตารางต่อไปนี้ 

 
ตารางที่ 4.13 
 
แสดงส่วนผสมการตลาดที่ผู้ประกอบการให้ความส าคัญสามอันดับแรก  

ลักซ์ซูรีโฮสเทลในแต่ละย่าน 
ส าคัญมากทีสุ่ด=3 คะแนน 
ส าคัญรองลงมา=2 คะแนน 

ส าคัญเป็นอันดับที่ 3=1 คะแนน 

ส่วนผสมการตลาด (7Ps) 
ผล

ิตภ
ัณ

ฑ ์

รา
คา

 

ช่อ
งท

าง
กา

รข
าย

 

ส่ง
เส

ริม
กา

รข
าย

 

กา
ยภ

าพ
/ท

 าเล
 

พน
ักง

าน
 

กา
รบ

ริก
าร

 

ศูน
ย์ก

ลา
ง

ธุร
กิจ

 โครงการที่ 1 3 2     1 
โครงการที่ 2 3 3 3 3 3 3 3 

โครงการที่ 3 1 3   2  3 
รวมคะแนน 7 8 3 3 5 3 7 

ย่า
น

วัฒ
นธ

รร
ม โครงการที่ 4 3  2  1   

โครงการที่ 5 3 2   1   

โครงการที่ 6 1    3  2 

รวมคะแนน 7 2 2 0 5 0 2 

ย่า
นแ

นว
รถ

ไฟ
ฟ้า

 โครงการที่ 7 3    2  1 

โครงการที่ 8  2  1   3 
โครงการที่ 9 2 3   1   

รวมคะแนน 5 5 0 1 3 0 4 

ผู้เ
ชี่ย

ว
ชา

ญ
 รายที่ 1 3    2  1 

รายที่ 2 3 1 1 1 2 1 1 
รวมคะแนน 6 1 1 1 4 1 2 

รวมคะแนนทั้งสามกลุ่ม (33) 25 16 6 5 17 4 15 
คิดเป็นร้อยละ 28 18 7 6 19 5 17 
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ภาพที่ 4.5 แสดงสัดส่วนของส่วนผสมทางการตลาด (7Ps) 

ข้อมูลจากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการโครงการกรณีศึกษาทั้ง 3 ย่านส าคัญ 
พบว่า ผู้ประกอบการในท าเลที่ตั้งย่านศูนย์กลางธุรกิจ ให้ความส าคัญกับ ส่วนผสมการตลาดในด้าน
ราคามาเป็นอันดับแรก ด้านผลิตภัณฑ์และด้านการบริการ ตามมาเป็นล าดับที่สอง ด้านลักษณะทาง
กายภาพตามมาเป็นล าดับที่สาม ส่วนผสมด้านอ่ืน ๆ ส าคัญรองลงมา สาเหตุเพราะว่าในย่านนี้มีการ
แข่งขันที่สูง มีกลุ่มลูกค้าที่หลากหลายรูปแบบ หลายวัตถุประสงค์ในการเข้าพัก การตั้งราคาจึงเป็น
สาเหตุแรก ที่ลูกค้าจะเลือกเพ่ือเปรียบเทียบกัน 

ผู้ประกอบการในย่านวัฒนธรรมรอบเกาะรัตนโกสินทร์ให้ความส าคัญกับ ด้าน
ผลิตภัณฑ์ มาเป็นอันดับแรก ด้านลักษณะทางกายภาพเป็นอันดับสอง ด้านราคา ช่องทางการขาย 
และด้านการบริการตามมาเป็นอันดับที่สาม เพราะว่ากลุ่มลูกค้าหลักที่มาใช้บริการเป็นนักท่องเที่ยว
โดยเฉพาะ การสร้างผลิตภัณฑ์ที่ดี ตรงใจผู้บริโภคมาก ก็ท าให้การตัดสินใจเลือกท่ีพักได้เร็วขึ้น  

ผู้ประกอบการในย่านที่ตั้งตามแนวรถไฟฟ้าและรถไฟใต้ดิน ให้ความส าคัญกับ
ด้านผลิตภัณฑ์ และราคามาเป็นอันดับแรก ด้านการบริการรองลงมา และลักษณะทางกายภาพ ท าเล
ที่ตั้งเป็นอันดับที่สาม เพราะว่าเป็นย่านที่เดินทางสะดวกจึงท าให้ลูกค้ามีหลายกลุ่ม หลายวัตถุประสงค์ 
มีทั้งนักท่องเที่ยวและผู้ที่มาติดต่อธุรกิจ การให้ความส าคัญกับผลิตภัณฑ์จึงเป็นสิ่งส าคัญ คือ ที่พัก
จะต้องสะอาด สะดวกสบาย พร้อมกับราคาที่สมเหตุสมผล โดยลูกค้าส่วนใหญ่เป็นชาวเอเชียที่นิยม
เลือกที่พักจากความคุ้มค่าเป็นอันดับแรก 

สรุปผลรวมคะแนนของส่วนผสมทางการตลาดทั้ง 7 ด้านพบว่า กลุ่มผู้ให้ข้อมูลทั้ง 
11 ราย ให้ความส าคัญกับด้านผลิตภัณฑ์มาเป็นอันดับแรกคิดเป็นร้อยละ 28  ด้านลักษณะทาง
กายภาพ ท าเลที่ตั้ง มาเป็นอันดับที่สองที่ร้อยละ 19 ด้านราคาตามมาเป็นอันดับที่สาม ที่คะแนนร้อย

28%

18%

7%6%

19%

5%

17%

7Ps

ผลติภณัฑ์

ราคา

ช่องทางการขาย

ส่งเสรมิการขาย

กายภาพ/ท าเล

พนกังาน

การบรกิาร
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ละ 18 ด้านการบริการเป็นอันดับที่ 4 ที่คะแนนร้อยละ 17 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการ
ส่งเสริมการขายและด้านพนักงาน ตามมาเป็นอันดับที่ 5 6 และ 7 ที่คะแนนร้อยละ 7 6 และ 5
ตามล าดับ โครงการลักษณะนี้ มีกลุ่มลูกค้าหลักที่ค่อนข้างมีก าลังในการจ่าย แต่จะจ่ายเพ่ือได้ในสิ่งที่
มากกว่าและคุ้มค่ากับราคา ดังนั้นการออกแบบผลิตภัณฑ์ที่ตรงกับความต้องการของลูกค้า และ
สอดคล้องกับราคาขายท่ีสมเหตุสมผลนั้นเป็นสิ่งส าคัญท่ีจะท าให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อสินค้าได้ง่ายขึ้น 

(1) ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) : การมีทางเลือกที่หลากหลายให้ลูกค้าจะ
ช่วยเพ่ิมกลุ่มลูกค้าและตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้มากขึ้น ทางผู้ประกอบการจึงสร้าง
ผลิตภัณฑ์ คือ รูปแบบของห้องพักที่หลากหลายรูปแบบ ถือเป็นการขยายฐานลูกค้าจากโฮสเทลแบบ
ธรรมดาทั่วไป ที่มีแต่แบ็คแพ็คเกอร์ ไปสู้กลุ่มลูกค้าที่หลากหลายมากขึ้น 

(2) ด้านราคา (Price) : ข้อมูลจากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการส่วนใหญ่
พบว่าการตั้งราคาควรตั้งตามคุณภาพและคุณค่าของสินค้า เพราะเป็นโครงการแบบลักซ์ชูรีโฮสเทล 
(Luxury Hostel) ที่มีกลุ่มลูกค้าที่มีก าลังในการจ่ายเป็นกลุ่มลูกค้าหลักอยู่แล้ว ธุรกิจนี้จึงไม่มีความ
จ าเป็นต้องลดราคาลงเพื่อต่อสู้กับคู่แข่ง 

เหตุผลที่ลูกค้าเลือกมาเข้าพักที่โฮสเทล ทั้งที่มีก าลังจ่ายในการเลือกที่พัก
แบบโรงแรม คือ ลูกค้าในปัจจุบันเลือกที่รูปลักษณ์ การออกแบบที่สวยงาม มีเอกลักษณ์ และมีการ
บรรยากาศที่พักท่ีเป็นกันเอง 

(3) ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) : จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ
ส่วนใหญ่พบว่าช่องทางการจัดจ าหน่ายที่ได้ผลดีที่สุดคือการขายผ่าน OTA (Online Travel Agency) 
โดยเว็บไซท์ที่มีลูกค้าจองเข้ามามากท่ีสุดคือ Booking.com เพราะว่าเป็นช่องทางที่สามารถยกเลิกได้
ฟรีและลูกค้าไม่ต้องจ่ายล่วงหน้าสามารถมาจ่ายที่โรงแรมได้เลย รองลงมาคือ Agoda.com ถึงแม้ว่า
การขายผ่าน OTA นั้นทางผู้ประกอบการจะต้องโดนหักค่านายหน้าถึงร้อยละ 15-20 แต่ก็สามารถ
เข้าถึงกลุ่มลูกค้ามากที่สุด  

ในส่วนของเว็ปไซท์ (Website) เฟสบุ๊ก(Facebook) และ อินสตาแกรม 
(Instagram) นั้น ข้อมูลจากผู้ประกอบการพบว่า มีผลบ้างรองลงมาแต่จะเป็นสื่อที่ท าให้ลูกค้ารู้จัก
และให้ความมั่นใจในโครงการ มากกว่าที่จะเป็นช่องทางการขาย โดยส่วนใหญ่ลูกค้าคนไทยจะนิยม
จองผ่านทางเฟสบุ๊ก (Facebook) เพราะสามารถพูดคุยกับทางโครงการได้โดยตรง และช่องทางใน
การขายแบบนี้ทางผู้ประกอบการจะไม่โดนหักค่านายหน้า จึงเป็นช่องทางที่ผู้ประกอบการชอบมาก
ที่สุด ซึ่งสามารถใช้ได้กับกลุ่มลูกค้าที่กลับมาใช้ซ้ า คือ ครั้งแรกจองผ่าน OTA แต่เมื่อมาพักครั้งต่อไป
จะนิยมจองผ่านเว็ปไซท์ หรือเฟสบุ๊กโครงการโดยตรง 
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(4) การส่งเสริมการขาย (Promotion) : ข้อมูลจากโครงการกรณีศึกษา
พบว่า การส่งเสริมการตลาดมีผลน้อยต่อการจองห้องพัก โดยทางผู้ประกอบการเองมีการท าแผน
ส่งเสริมการขายบ้าง เช่น การลดราคาเมื่อจองห้องพัก 3-5 วันขึ้นไป การให้ราคาพิเศษ แก่กลุ่มลูกค้า
ของพันธมิตรเช่น AIS DTAC เป็นต้น แต่โดยส่วนใหญ่แล้วจะเป็นการส่งเสริมการขายโดย OTA 
(Online Travel Agency) เองมากกว่า 

(5) ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) : ในเรื่องการออกแบบ
ตกแต่งอาคารภายในมีความส าคัญมากกว่าหน้าตาอาคารภายนอก เพราะลักษณะการใช้งานภายใน
นั้นมีความใกล้ชิดกับลูกค้ามากกว่า โดยการออกแบบให้มีลักษณะเฉพาะตัว จะสามารถดึงดูดความ
สนใจของลูกค้าได้มาก การออกแบบพ้ืนที่ให้มีลูกเล่นมีความหลายหลาย มองดูสบายตา เหมาะแก่การ
พักผ่อนและให้พ้ืนที่วางกระเป๋าท่ีเพียงพอต่อการใช้งานก็เป็นสิ่งส าคัญ 

ด้านท าเลที่ตั้งผู้ประกอบการนิยมท าเลที่ เดินทางสะดวก ใกล้สถานที่
ท่องเที่ยวส าคัญ แต่ในความเห็นของผู้เชี่ยวชาญ มองว่าท าเลไม่ใช่สิ่งส าคัญอีกต่อไป ในปัจจุบันตัว
สินค้า การออกแบบตกแต่ง ที่มีเอกลักษณ์ การสร้างจุดขาย ส าคัญมากกว่า 

 (6) ด้านบุคลากร (People) : การบริหารงานด้านทรัพยากรบุคคลนั้นมี
ส่วนส าคัญเล็กน้อย คือจ านวนพนักงานควรพอเพียงต่อส่วนงานต่าง ๆ และเป็นพนักงานที่มีความ
รับผิดชอบ รักงานบริการ มีความเป็นกันเองกับลูกค้า โดยจ านวนพนักงานโครงการกรณีศึกษามี
รายละเอียดตามตารางต่อไปนี้ 

 
ตารางที่ 4.14 
 
แสดงจ านวนพนักงานในโครงการกรณีศึกษา 

ย่าน ศูนย์กลางธุรกิจ ย่านวัฒนธรรม ย่านแนวรถไฟฟ้า 

โครงการ 1 2 3 4 5 6 7 8 9 

พนักงานต้อนรับ X X 4 4 X X 1 2 X 

แม่บ้าน X X 3 4 X X 1 2 X 

ช่าง X X 1 0 X X X 0 X 
อ่ืน ๆ (Bar) X X 2 0 X X X 0 X 

รวมพนักงาน(คน) 12 5 10 8 8 10 2 4 X 

หมายเหตุ : X คือ ข้อมูลที่ไม่ได้จ าแนกประเภทของพนักงาน 
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 (7) ด้านการให้บริการ (Process) : เนื่องจากธุรกิจโฮสเทลเป็นธุรกิจ
บริการที่ต้องเข้าถึงลูกค้า และให้การบริการที่เป็นกันเอง สร้างประสบการณ์ที่ดีให้กับลูกค้า การให้
ข้อมูลที่ถูกต้องเป็นประโยชน์และซื่อตรงต่อลูกค้า เป็นสิ่งส าคัญที่สุด ที่จะท าให้ลูกค้าประทับใจ 
รวมถึงการให้บริการที่เหนือความคาดหมายกับลูกค้า เช่น การมีกิจกรรมพิเศษ การพาทัวร์ เป็นต้น 
สิ่งเหล่านี้จะท าให้ลูกค้าที่มาใช้บริการบอกต่อลูกค้ารายต่อ ๆไป โดยการเขียนรีวิวใน OTA (Online 
Travel Agency) หรือการเขียนรีวิวในเฟสบุ๊ก (Facebook)  

 
ภาพที่ 4.6 แผนผังสรุปส่วนผสมทางการตลาด (7Ps) 
 

4.3 วิเคราะห์ความเป็นไปได้ทางด้านการเงินและการลงทุน 
 

ผู้วิจัยได้น าข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ 9 ราย ในเรื่องการเงินและการ
ลงทุน ในหัวข้อ ต่อไปนี้ 

4.3.1 ต้นทุนการบริหารโครงการ เช่น ค่าจ้างพนักงาน ค่าเช่าอาคาร เป็นต้น  

4.3.2 ค่าใช้จ่ายในการลงทุนเริ่มธุรกิจ ซึ่งหมายถึงค่าก่อสร้าง หรือปรับปรุงอาคาร ค่า
วัสดุอุปกรณ์ ค่าเครื่องใช้ต่าง ๆ รวมทุกอย่างแล้ว  

4.3.3 ระยะเวลาคืนทุนโครงการ (Payback Period) 
4.4.4 ร้อยละของอัตราการเข้าพักต่อปี 

Product 

Price 

Place 

Promotion 

Physical 
Evidence 

People 

Process 

ทุกโครงการมรีูปแบบห้องพักท่ีหลากหลาย 

ตั้งราคาตามคณุภาพสินค้า 

ขายผ่าน Online Travel Agency 

โปรโมชั่นของทาง Online Travel Agency 

ออกแบบให้มี
ลักษณะเฉพาะตัว  

มี Concept 

 
พนักงานท่ีมีความรับผดิชอบ รักงานบริการ มีความเป็นกันเองกับลกูค้า 

ให้การบริการทีเ่ป็นกันเอง สร้างความประทับใจ และประสบการณท์ี่ดีให้กับลูกค้า 

โครงการที่ 7 เน้นการขายผ่าน
เฟสบุ๊ก และมีบริการลดราคาส าหรับ

ผู้ใช้ AIS 

เดินทางสะดวก / ใกล้ที่ท่องเที่ยว 
ท าเล 
ที่ตั้ง 

ท าเลไม่ใช่สิ่งส าคญั 

ผู้ประกอบการ 

 
ผู้เชี่ยวชาญ 
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ตารางที่ 4.15 
 
แสดงข้อมูลทางด้านค่าใช้จ่ายและการลงทุน 

ย่า
น 

โค
รง

กา
ร ค่าใช้จ่ายใน

การลงทุน 
(บาท) 

ค่าบริหาร
โครงการ 
(ร้อยละ/
รายรับ) 

ค่าเช่า 
(บาท/เดือน) 

ระยะเวลาคืน
ทุน (ปี) 

อัตราการเข้า
พัก 

(ร้อยละ/ปี) 

ศูน
ย์ก

ลา
งธ

ุรก
ิจ 1 10,000,000+ 60 300,000 5 80 

2 20,000,000 60 X X 80 

3 15,000,000 400,000 
บาท 

90,000 6 70 

ย่า
น

วัฒ
นธ

รร
ม 4 20,000,000 50 เซ้ง 3.5 65 

5 20,000,000 50 ซ้ือ X 80 
6 X 50 0 X 60 

ย่า
นแ

นว
รถ

ไฟ
ฟ้า

 7 3,800,000 50 50,000 4 60 
8 6,000,000 X X 7 75 

9 X X 0 5-8 90 

หมายเหตุ : X คือ ไม่มีข้อมูล / 0 คือ ไม่มีค่าใช้จ่าย 
 

4.4 ข้อเสนอแนะในการท าธุรกิจลักซ์ชูรีโฮสเทล (Luxury Hostel) 

จากการสัมภาษณ์กลุ่มผู้ให้ข้อมูลทั้ง 11 ราย สรุปได้ว่าเหตุผลที่ควรลงทุนในธุรกิจลักซ์ชู
รีโฮสเทลมากกว่าโฮสเทลแบบธรรมดา คือ การท าแบบธรรมดานั้นไม่โดดเด่น และไม่น่าจดจ า การท า
ให้โครงการสถานที่มีเอกลักษณ์ จะเป็นสิ่งดึงดูดให้ลูกค้าอยากมาใช้บริการมากขึ้น รวมถึงธุรกิจโฮสเท
ลแบบธรรมดานั้นมีคู่แข่งเยอะแต่รายได้น้อย เพราะทางเลือกน้อย และปริมาณจ ากัด รองรับลูกค้าได้
จ ากัดกลุ่ม คือเฉพาะนักท่องเที่ยวแบ็คแพ็คเกอร์ที่มีงบประมาณจ ากัดเท่านั้น แต่ในส่วนของลักซ์ชูรี
โฮสเทลสามารถรองรับลูกค้าได้หลายกลุ่ม เป็นการขยายฐานลูกค้า และยกระดับกลุ่มลูกค้าให้มี
คุณภาพมากขึ้น การริ เริ่มท าธุรกิจนั้นต้องมีกระบวนการคิด การท า การวางแผน ที่มากกว่า         
โฮสเทลแบบธรรมดา เช่นการคิดถึงเรื่องตราสินค้า เรื่องการวางระบบ และที่ส าคัญที่สุด ในเรื่องของ
ผลตอบแทนโครงการ ที่ลักซ์ชูรีโฮสเทลนั้นให้ผลตอบแทนที่ดีกว่า  
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บทที่ 5 
สรุปผลการวิจัยและข้อเสนอแนะ 

งานวิจัยเรื่องแนวทางการตัดสินใจลงทุนในธุรกิจลักซ์ชูรีโฮสเทล (Luxury Hostel) ใน
เขตพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร เป็นการรวบรวมข้อมูลจากแหล่งต่าง ๆ ทั้งจากการส ารวจ และการ
สัมภาษณ์เชิงลึกจากกลุ่มผู้ให้ข้อมูล เพ่ือศึกษาถึงปัจจัยทางกายภาพ ส่วนผสมทางการตลาด และ
ตั้งสมมติฐานเรื่องการเงินการลงทุน ซึ่งผู้วิจัยได้น าข้อมูลมาวิเคราะห์ในประเด็นต่าง ๆ ตามบทที่ 4 
เพ่ือน ามาเป็นแนวทางในการตัดสินใจลงทุนในลักซ์ชูรีโฮสเทล ของผู้ประกอบการ ซึ่งผู้วิจัยขอน าเสนอ
ผลสรุปการศึกษา และข้อเสนอแนะดังต่อไปนี้ 

5.1 สรุปผลการศึกษาลักษณะทางกายภาพของธุรกิจลักซ์ชูรีโฮสเทลในเขตพ้ืนที่
กรุงเทพมหานคร 

5.2 สรุปผลการเปรียบเทียบส่วนผสมทางการตลาดและการบริการที่ผู้ประกอบการให้
ความส าคัญ 

5.3 วิเคราะห์ความเป็นไปได้ทางด้านการเงินและการลงทุนของการท าธุรกิจประเภท
ลักซ์ชูรีโฮสเทล (Luxury Hostel) ในเขตพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร 

5.4 สรุปและอภิปรายผลการศึกษา 
5.5 ข้อเสนอแนะ 

 

5.1 สรุปผลการศึกษาลักษณะทางกายภาพของธุรกิจลักซ์ชูรีโฮสเทลในเขตพื้นที่กรุงเทพมหานคร 
 

5.1.1 สรุปผลการศึกษาเหตุผลของการเลือกท าเลที่ตั้ง 

จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการทั้ง 9 ราย และผู้เชี่ยวชาญ 2 ราย สามารถสรุปได้ว่า
โครงการที่มีที่ตั้งอยู่ในย่านศูนย์กลางธุรกิจ และย่านแนวรถไฟฟ้าและรถไฟใต้ดิน มีแนวคิดที่ว่าการ
เลือกท าเลที่ตั้งควรจะอยู่ในพ้ืนที่ที่เดินทางสะดวก ใกล้ระบบขนส่งสาธารณะ ใกล้สถานที่ส าคัญทาง
เศรษฐกิจ เพราะจะท าให้ได้กลุ่มลูกค้าที่หลายหลาย ส่วนโครงการในย่านวัฒนธรรมรอบเกาะ
รัตนโกสินทร์ให้ความส าคัญกับการเลือกท าเลที่ตั้งใกล้สถานที่ท่องเที่ยวส าคัญต่าง ๆ ในส่วนของ
ผู้เชี่ยวชาญมีแนวคิดที่ว่าท าเลที่ตั้งไม่ได้มีความส าคัญเป็นอันดับแรกอีกต่อไป เพราะถ้าโครงการมีจุด
ขายที่ดีไม่ว่าจะมีท าเลที่ตั้งอยู่ไกลแค่ไหน ก็จะมีลูกค้าเสมอ อย่างไรก็ตามเป็นที่น่าสังเกตว่า ส าหรับ
โครงการในย่านศูนย์กลางธุรกิจ และ ย่านวัฒนธรรมรอบเกาะรัตนโกสินทร์ จ านวน 2 ใน 3 รายของ
แต่ละย่านที่ไปสัมภาษณ์ ตัดสินใจเปิดโฮสเทลในย่านดังกล่าวเพราะมีอาคารเดิมอยู่แล้ว 
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5.1.2 สรุปผลการศึกษาแนวความคิดในการออกแบบ และการใช้วัสดุตกแต่ง 

จากการศึกษาการออกแบบตกแต่งโครงการพบว่า โครงการส่วนใหญ่มีการใช้เอกลักษณ์
ความเป็นไทยเข้ามาเป็นแนวคิดของโครงการ แต่จะใช้ในลักษณะที่แตกต่างกันไปตามความชอบของ
ผู้ประกอบการและตามลักษณะของกลุ่มลูกค้าด้วย โครงการส่วนใหญ่นิยมตกแต่งในโทนสว่าง เรียบ
ง่ายแต่ใช้วัสดุตกแต่งที่ดี ใช้อุปกรณ์สิ่งอ านวยความสะดวกที่มีคุณภาพ และสิ่งที่ส าคัญที่สุดคือการที่
ลูกค้าเข้ามาพักด้วยความรู้สึกผ่อนคลาย เหมือนพักอยู่ที่บ้าน 

ลักษณะทางกายภาพของพ้ืนที่ภายในที่ผู้ประกอบการส่วนใหญ่ให้ความส าคัญ และ
คุ้มค่าแก่การลงทุนมากท่ีสุดคือ พ้ืนที่ห้องพัก เพราะกลุ่มลูกค้านิยมพักในห้องพักส่วนตัว ความสะอาด
ต้องมาเป็นอันดับแรก ใช้เตียงนอน หมอน ผ้าห่มที่มีคุณภาพ รูปถ่ายควรดีและตรงกับสถานที่จริง 
เพราะเป็นสิ่งที่ท าให้ลูกค้าตัดสินใจได้เร็วขึ้น รองลงมาคือพ้ืนที่ส่วนกลาง ควรมีความสะดวกสบายใน
การใช้งาน มีสิ่งอ านวยความสะดวกพ้ืนฐานไว้บริการ เช่น พ้ืนที่ทานอาหาร พ้ืนที่พักผ่อน พ้ืนที่อุ่น
อาหาร เป็นต้น ในส่วนพื้นที่ของห้องน้ า ก็ควรให้ความส าคัญเพราะ โครงการส่วนใหญ่ปรับปรุงมาจาก
ตึกแถวเก่า ที่มีอายุการใช้งานหลายปี เมื่อมีการปรับเปลี่ยนการใช้งานมาเป็นที่พักอาศัยรวม สิ่งที่ควร
ค านึงถึงคืองานระบบสุขาภิบาลของอาคาร และพ้ืนที่ในห้องน้ าถ้าลงทุนปูกระเบื้องภายใน จะช่วยลด
ปัญหาการเกิดน้ าซึม หรือเกิดเชื้อราในอนาคตได้ รวมถึงการเลือกสุขภัณฑ์ที่มีคุณภาพ จะช่วยลด
ปัญหาการซ่อมแซมในอนาคตได้มากข้ึน เพราะเป็นสิ่งที่มีผู้ใช้งานทุกวันเป็นจ านวนมาก  

กลุ่มท าเลที่ตั้งในศูนย์กลางธุรกิจให้ความส าคัญกับ ห้องพัก ห้องน้ า และทุกพ้ืนที่ เพราะ
มีกลุ่มลูกค้าที่หลากหลาย จึงมีการใช้พ้ืนที่ในทุก ๆ ส่วน ควรเอาใจใส่กับทุกพ้ืนที่การใช้งาน 

กลุ่มท าเลที่ตั้งในย่านวัฒนธรรมรอบเกาะรัตนโกสินทร์ให้ความส าคัญกับพ้ืนที่ส่วนกลาง
มาเป็นอันดับแรก เพราะกลุ่มลูกค้าหลักเป็นชาวยุโรปที่นิยมพักในห้องพักรวม และชื่นชอบกิจกรรม
พบปะสังสรรค์ จึงมีการใช้พ้ืนที่ส่วนกลางบ่อยครั้ง และใช้ส าหรับหลากหลายกิจกรรม 

กลุ่มท าเลที่ตั้งตามแนวรถไฟฟ้าและรถไฟใต้ดิน ให้ความส าคัญกับห้องพักมาเป็นอันดับ
แรก เพราะกลุ่มลูกค้าหลักเป็นชาวเอเชีย ที่นิยมพักในห้องพักส่วนตัว 

กลุ่มผู้เชี่ยวชาญ ให้ความเห็นว่าควรให้ความส าคัญกับพ้ืนที่ขาย คือห้องพัก รวมถึงพ้ืนที่
ส่วนกลาง โดยค านึงถึงการใช้งานของกลุ่มลูกค้าหลัก ว่ามีพฤติกรรมการใช้พื้นที่อย่างไร 
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5.1.3 สรุปผลการศึกษาการวางรูปแบบของห้องพัก 

จากการศึกษาการวางรูปแบบของห้องพักและสัดส่วนของห้องพักรวมต่อห้องพักส่วนตัว 
พบว่า โครงการโฮสเทลในระดับหรูหรานั้น นิยมมีรูปแบบห้องพักที่หลากหลาย เช่น ห้องพักรวม 
ห้องพักส่วนตัวส าหรับ 2 คน ห้องพักส าหรับ 3 คน ห้องพักส่วนตัวส าหรับลูกค้าท่ีมาเป็นกลุ่ม 4-6 คน 
ห้องพักส าหรับครอบครัว เป็นต้น โดยโครงการส่วนใหญ่เน้นไปที่ห้องพักส่วนตัวมากกว่าห้องพักรวม 
เพราะว่าโครงการลักษณะนี้เป็นโครงการที่สามารถรองรับลูกค้าได้หลากหลายกลุ่ม มีความต้องการที่
หลายรูปแบบ และลูกค้าส่วนใหญ่มีก าลังในการจ่าย เทียบเท่ากับการพักโรงแรมแต่ต้องการ
ประสบการณ์ที่มากกว่าจากการพักโฮสเทล การมีทางเลือกท่ีหลากหลายจึงเป็นการขยายฐานลูกค้าให้
มากขึ้น 

 

5.1.4 สรุปผลการศึกษาสิ่งอ านวยความสะดวกและพื้นที่ต่าง ๆ ในโครงการ  

สิ่งอ านวยความสะดวกที่ทุกโครงการมี เป็นพ้ืนที่ส าคัญที่สุด คือพ้ืนที่ส่วนกลาง เพราะ
เป็นพ้ืนที่ ที่ใช้ท ากิจกรรมต่าง ๆ ร่วมกัน เช่น การปาร์ตี้สังสรรค์ เล่นเกมส์ ทานอาหารว่าง เป็นต้น 
รองลงมาเป็นอันดับ 2 คือพ้ืนที่บาร์ อันดับที่ 3 คือพ้ืนที่ซักผ้า ตากผ้า และพ้ืนที่ครัว พ้ืนที่พิเศษและ
ร้านอาหารส าคัญเป็นอันดับที่ 4 ส่วนพ้ืนที่ที่ส าคัญน้อยที่สุดคือพ้ืนที่สีเขียว เพราะเนื่องจากโครงการ
ส่วนใหญ่ปรับปรุงมาจากตึกแถวเก่าที่อยู่ติดถนน จึงยากที่จะให้มีพ้ืนที่สวนในบริเวณโครงการ เพราะ
การมีพ้ืนที่สวนมาก ๆ นั่นหมายความว่าพื้นที่ขายจะลดน้อยลงไปด้วย 

 
5.2 สรุปผลการศึกษาส่วนผสมทางการตลาดและการบริการที่ผู้ประกอบการให้ความส าคัญ 

 

5.2.1 สรุปผลการศึกษาสัดส่วนผู้เข้าพักในโฮสเทลจ าแนกเป็นเชื้อชาติ เอเชีย ยุโรป 
และอ่ืน ๆ 

ในท าเลที่ตั้งในย่านศูนย์กลางธุรกิจมีสัดส่วนชาวเอเชีย ยุโรป และอ่ืน ๆ ใกล้เคียงกัน 
เพราะเป็นท าเลที่เดินทางสะดวก มีความหลากหลายของกลุ่มลูกค้า มีทั้งกลุ่มที่เดินทางมาติดต่อธุรกิจ 
และมาจับจ่ายซื้อของ ซึ่งส่วนใหญ่เป็นชาวเอเชีย และคนไทย มาพักเพราะเดินทางสะดวก ไปสถานที่
ส าคัญต่าง ๆ รวมถึงสนามบินได้ง่าย  

ในกลุ่มท าเลที่ตั้งในย่านวัฒนธรรมรอบเกาะรัตนโกสินทร์ พบว่ามีสัดส่วนนักท่องเที่ยว
ชาวยุโรป และอ่ืน ๆ มากกว่าชาวเอเชีย โดยนักท่องเที่ยวที่มาพักส่วนใหญ่เป็นชาวเยอรมัน ชาวสวิส 
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ชาวอิตาเลียน ชาวฝรั่งเศส เป็นต้น รวมถึงเป็นที่นิยมของชาวอเมริกันด้วย เพราะเป็นกลุ่ม
นักท่องเที่ยวที่ชื่นชอบสถานที่ท่องเที่ยวทางวัฒนธรรม ที่แสดงถึงเอกลักษณ์ความเป็นไทย สาเหตุที่
โครงการที่ 6 มีลูกค้าชาวยุโรป และอ่ืน ๆ มากถึงร้อยละ 90 เป็นเพราะโครงการเปิดบริการมา
ยาวนาน มีกลุ่มลูกค้าประจ าซึ่งเป็นกลุ่มแบ็คแพ็คเกอร์ชาวยุโรป บวกกับมีการตกแต่งในสไตล์ไทย
ผสมผสานกับสถาปัตยกรรมทางตะวันตก และการที่พนักงานดูแลเอาใจใส่ มีการจัดกิจกรรมพิเศษอยู่
บ่อย ๆ จึงท าให้เป็นที่ชื่นชอบของลูกค้าชาวยุโรป และอ่ืน ๆ ในส่วนของโครงการที่ 5 สาเหตุที่มีกลุ่ม
ลูกค้าชาวเอเชียมากกว่า ชาติอ่ืน ๆ เป็นเพราะว่า ทางผู้ประกอบการเน้นท าการตลาดไปที่ชาวเอเชีย
เป็นส่วนใหญ่  

กลุ่มโฮสเทลที่ตั้งอยู่ตามแนวรถไฟฟ้าและรถไฟใต้ดินพบว่านักท่องเที่ยวส่วนใหญ่เป็นชาว
เอเชีย ที่นิยมมาพักคือ ชาวจีน ชาวสิงคโปร์ ชาวมาเลเซีย ชาวเวียดนาม และชาวไทย เป็นต้น ชาว
ไทยนิยมมาพักเพ่ือ เดินทางมาเพ่ือติดต่อธุรกิจ และเดินทางมาจับจ่ายซื้อของ เพราะเป็นย่านที่
เดินทางสะดวก ใกล้สถานที่ซื้อของ เช่นตลาดนัดจัตุจักร และห้างสรรพสินค้า โดยสาเหตุที่โครง การที่ 
7 มีสัดส่วนของผู้เข้าพักชาวยุโรป และชาวเอเชียเท่ากันนั้น เพราะว่าโครงการมีสิ่งอ านวยความสะดวก
ที่ครบครันมากกว่าโครงการที่ 8 และ9 โดยลักษณะพ้ืนที่ของห้องพักมีความกว้างขวางมากกว่า และ
ผู้ประกอบการยังให้ความส าคัญกับการจัดกิจกรรมพิเศษ เช่นการจัดงานปาร์ตี้สังสรรค์ ท าให้เป็นที่ชื่น
ชอบของนักท่องเที่ยวชาวยุโรปด้วย สรุปว่าผลิตภัณฑ์นี้เป็นที่ถูกใจทั้งชาวเอเชีย ชาวยุโรปและอ่ืน ๆ  

 
5.2.2 สรุปผลการศึกษาประเภทของนักท่องเที่ยวกับพฤติกรรมการเลือกห้องพัก 

จากข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการทั้ง 9 ราย พบว่า กลุ่มนักท่องเที่ยวที่มา
ใช้บริการ สามารถแบ่งได้เป็น กลุ่มแบ็คแพ็คเกอร์ กลุ่มเพ่ือน กลุ่มคู่รัก กลุ่มนักท่องเที่ยวที่มาเป็น
ครอบครัว และนักท่องเที่ยวที่มาติดต่อธุรกิจ จากการศึกษาพฤติกรรมการเลือกห้องพักของแต่ละกลุ่ม
ลูกค้าพบว่า กลุ่มแบ็คแพ็คเกอร์ชาวยุโรป และชาติอ่ืน ๆ ส่วนใหญ่ นิยมพักในห้องพักรวม กลุ่มเพ่ือน
ทั้งชาวเอเชีย ชาวยุโรป และอ่ืน ๆ นิยมพักในห้องพักแบบส่วนตัวที่สามารถรองรับได้หลายคน โดยที่มี
ห้องน้ าในตัวหรือใช้ห้องน้ ารวมก็ได้ กลุ่มคู่รักนิยมพักในห้องพักแบบส่วนตัวที่มีห้องน้ าในตัว กลุ่มที่มา
เป็นครอบครัวนิยมพักในห้องพักส่วนตัวที่อยู่ได้ทั้งครอบครัว และกลุ่มนักท่องเที่ยวที่เดินทางมาติดต่อ
ธุรกิจ นิยมพักในห้องพักเดี่ยวส่วนตัวขนาดเล็กที่มีโต๊ะท างานในตัว 
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5.2.3 สรุปผลการศึกษาช่วงเวลา Low Season กับ High Season ในธุรกิจโฮสเทล 

ธุรกิจที่พักประเภทโฮสเทลนั้น จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการพบว่า ไม่มีช่วง Low 
Season จะมีแต่ช่วง High Season ในช่วงเดือนพฤษภาคม ถึง ตุลาคม กับ Highest Season ในช่วง
เดือนพฤศจิกายน ถึง เมษายน เนื่องมาจากช่วงเวลาในการท่องเที่ยวในแต่ละประเทศนั้นแตกต่างกัน 
และในแต่ละช่วงเดือนจะส่งผลต่อกลุ่มลูกค้าที่มาใช้บริการที่แตกต่างกัน คือในช่วง Highest Season 
จะเป็นช่วงที่นักท่องเที่ยวชาวยุโรป และอ่ืน ๆ เดินทางเข้ามาจ านวนมาก อัตราการเข้าพักอยู่ที่ร้อยละ 
90 และในช่วง High Season จะเป็นช่วงที่นักท่องเที่ยวชาวเอเชียเข้ามาใช้บริการมาก อัตราการเข้า
พักจะอยู่ที่ร้อยละ 70 

 

5.2.4 สรุปผลการศึกษาเปรียบเทียบทางด้านการบริการ  

จากการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผู้ประกอบการใน 3 ย่านส าคัญ พบว่า การบริการที่ควรให้
ความส าคัญมากที่สุดคือ การให้ข้อมูล ให้ค าปรึกษา และวางแผนการท่องเที่ยวให้ผู้เข้าพัก แนะน าการ
เดินทางที่เหมาะสม รองลงมาคือการสร้างประสบการณ์ที่ดีเมื่อเข้าพัก และการบริการที่เป็นกันเอง
ของพนักงาน ในด้านของผู้เชี่ยวชาญให้ข้อมูลว่า ควรสร้างความประทับใจให้ลูกค้าตั้งแต่ ก่อนมาเข้า
พัก จนถึงหลังจากเข้าพัก และควรให้บริการลูกค้าให้ตรงกับความต้องการที่แตกต่างกัน 

 

5.2.5 สรุปผลการศึกษาจุดขายของโครงการและการสร้างแบรนด์ 

จากการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผู้ประกอบการ และผู้เชี่ยวชาญเกี่ยวกับความส าคัญในการ
สร้างแบรนด์นั้น พบว่ามีความส าคัญมากเพราะเป็นการเพ่ิมความเชื่อมั่นให้กับลูกค้า เป็นการสร้าง
การรับรู้ให้กับลูกค้าว่าตราสินค้าของโครงการมีคุณภาพ มีจุดเด่นในด้านใด เมื่ อผู้ประกอบการ
ตัดสินใจขยายสาขาไปที่ท าเลที่ตั้งอ่ืน หรือต่างจังหวัด หรือแม้กระทั่งเปิดเป็นที่พักรูปแบบอ่ืนเช่น 
โรงแรม รีสอร์ท ก็จะมีฐานความเชื่อมั่นจากกลุ่มลูกค้าเดิมของโฮสเทล โดยที่ลูกค้าจะจดจ าจุดเด่น จุด
ขาย ของโครงการเป็นมาตรฐานในการตัดสินใจในครั้งต่อ ๆ ไป 

ข้อมูลจากผู้เชี่ยวชาญในเรื่องของจุดขายและการสร้างแบรนด์ของธุรกิจลักซ์ชูรีโฮสเทล 
พบว่า การสร้างจุดขายคือ การสร้างสิ่งที่พิเศษมากกว่าโครงการอ่ืน และเป็นสิ่งที่โครงการอ่ืนไม่
สามารถเลียนแบบได้ มีเรื่องราว มีคอนเซป (Concept) ส่วนความหมายของการสร้างแบรนด์ คือ 
การสร้างความทรงจ า 
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5.2.6 สรุปผลการศึกษาเปรียบเทียบการจัดกิจกรรมเสริมพิเศษของโครงการ 

จากการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผู้ประกอบการใน 3 ย่านส าคัญ พบว่าลักษณะโครงการ
แบบ ลักซ์ชูรีโฮสเทล (Luxury Hostel) นิยมมีกิจกรรมเสริมพิเศษไว้ให้บริการแก่แขกที่มาพัก โดยจะ
จัดกิจกรรมตามลักษณะของกลุ่มลูกค้า เช่นถ้าเป็นกลุ่มลูกค้าชาวเอเชียส่วนมาก จะไม่ค่อยจัดกิจกรรม 
มากนัก เพราะลูกค้ากลุ่มนี้ชอบความเป็นส่วนตัวมากกว่า ถ้าจัดจะเป็นกิจกรรมประเภท การพาทัวร์ 
หรือการสอนมวยไทย ส่วนในช่วงเวลาที่ลูกค้าชาวยุโรป และอ่ืน ๆ มาก ทางโครงการจะจัดกิจกรรม
พิเศษที่หลากหลาย เป็นกิจกรรมประจ าวัน หรือประจ าสัปดาห์ เช่น กิจกรรมสอนท าอาหารไทย 
กิจกรรมทัวร์สถานที่ต่าง ๆ กิจกรรมสังสรรค์ BBQ กิจกรรมทางด้านกีฬา เช่น โยคะ หรือ มวยไทย 
เป็นต้น  

ในบางกิจกรรมจะมีบริการให้ลูกค้าโดยไม่ต้องเสียค่าใช้จ่ายเพ่ิมเติม เช่น คลาสโยคะ 
กิจกรรมวาดรูป เป็นต้น กิจกรรมประเภทพาทัวร์ สอนท าอาหาร BBQ  มวยไทย จะมีค่าใช้จ่าย
เพ่ิมเติม 
 

5.2.7 สรุปผลการศึกษาส่วนผสมทางการตลาด (7Ps) 

ผู้ประกอบการในท าเลที่ตั้งย่านศูนย์กลางธุรกิจ ให้ความส าคัญกับ ส่วนผสมการตลาดใน
ด้านราคามาเป็นอันดับแรก ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านการบริการ ตามมาเป็นล าดับที่สอง ด้านลักษณะ
ทางกายภาพตามมาเป็นล าดับที่สาม ส่วนผสมด้านอ่ืน ๆ ส าคัญรองลงมา สาเหตุเพราะว่าในย่านนี้มี
การแข่งขันที่สูง มีกลุ่มลูกค้าที่หลากหลายรูปแบบ หลายวัตถุประสงค์ในการเข้าพัก การตั้งราคาจึง
เป็นสาเหตุแรก ที่ลูกค้าจะเลือกเพ่ือเปรียบเทียบกัน 

ผู้ประกอบการในย่านวัฒนธรรมรอบเกาะรัตนโกสินทร์ให้ความส าคัญกับ ด้านผลิตภัณฑ์ 
มาเป็นอันดับแรก ด้านลักษณะทางกายภาพเป็นอันดับสอง ด้านราคา ช่องทางการขาย และด้านการ
บริการตามมาเป็นอันดับที่สาม เพราะว่ากลุ่มลูกค้าหลักท่ีมาใช้บริการเป็นนักท่องเที่ยวโดยเฉพาะ การ
สร้างผลิตภัณฑ์ที่ดี ตรงใจผู้บริโภคมาก ก็ท าให้การตัดสินใจเลือกที่พักได้เร็วขึ้น  

ผู้ประกอบการในย่านที่ตั้งตามแนวรถไฟฟ้า และรถไฟใต้ดิน ให้ความส าคัญกับด้าน
ผลิตภัณฑ์ และราคามาเป็นอันดับแรก ด้านการบริการรองลงมา และลักษณะทางกายภาพ ท าเลที่ตั้ง
เป็นอันดับที่สาม เพราะว่าเป็นย่านที่เดินทางสะดวกจึงท าให้ลูกค้ามีหลายกลุ่ม หลายวัตถุประสงค์ มี
ทั้งนักท่องเที่ยวและผู้ที่มาติดต่อธุรกิจ การให้ความส าคัญกับผลิตภัณฑ์จึงเป็นสิ่งส าคัญ คือ ที่พัก
จะต้องสะอาด สะดวกสบาย พร้อมกับราคาที่สมเหตุสมผล โดยลูกค้าส่วนใหญ่เป็นชาวเอ เชียที่นิยม
เลือกที่พักจากความคุ้มค่าเป็นอันดับแรก 
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สรุปผลรวมคะแนนของส่วนผสมทางการตลาดทั้ง 7 ด้านพบว่า กลุ่มผู้ให้ข้อมูลทั้ง 11 
ราย ให้ความส าคัญกับด้านผลิตภัณฑ์มาเป็นอันดับแรกคิดเป็นร้อยละ 28  ด้านลักษณะทางกายภาพ 
ท าเลที่ตั้ง มาเป็นอันดับที่สองที่ร้อยละ 19 ด้านราคาตามมาเป็นอันดับที่สาม ที่คะแนนร้อยละ 18 
ด้านการบริการเป็นอันดับที่ 4 ที่คะแนนร้อยละ 17 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการ
ขายและด้านพนักงาน ตามมาเป็นอันดับที่ 5 6 และ 7 ที่คะแนนร้อยละ 7,ร้อยละ 6 และร้อยละ 5 
ตามล าดับ โครงการลักษณะนี้ มีกลุ่มลูกค้าหลักที่ค่อนข้างมีก าลังในการจ่าย แต่จะจ่ายเพ่ือได้ในสิ่งที่
มากกว่าและคุ้มค่ากับราคา ดังนั้นการออกแบบผลิตภัณฑ์ที่ตรงกับความต้องการของลูกค้า และ
สอดคล้องกับราคาขายที่สมเหตุสมผลนั้นเป็นสิ่งส าคัญที่จะท าให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อสินค้าได้ง่ายขึ้น 

 
ภาพที่ 5.1 แสดงสัดส่วนของส่วนผสมทางการตลาด (7Ps) 

 

5.3 วิเคราะห์ความเป็นไปได้ทางด้านการเงินและการลงทุน 

เป็นการวิเคราะห์หาข้อมูลโดยใช้ค่าเฉลี่ยของข้อมูลต่าง ๆ บนพ้ืนฐานของสมมติฐาน
ด้านการลงทุนโดยก าหนดให้มีกระแสเงินสดจากการด าเนินงานทั้งสิ้น 20 ปี และ ค านวณมูลค่า
โครงการ ณ สิ้นสุดระยะเวลาโครงการ (Terminal Value) ในปีที่ 21 ทั้งนี้ก าหนดให้โครงการซื้อ
ตึกแถวเก่า ในย่านแนวรถไฟฟ้า (สถานีสะพานควาย) มาปรับปรุงใหม่ มีพ้ืนที่ขนาด 3 คูหา 5 ชั้น รวม
ชั้นดาดฟ้าพ้ืนที่ใช้งานอาคารรวม 688 ตารางเมตร โดยมีรายละเอียดอาคารดังต่อไปนี้ 

- ขนาดที่ดิน กว้าง 12 เมตร ลึก 18 เมตร รวม 216 ตารางเมตร (54 ตารางวา) 
- บริเวณชั้น 1 พื้นที่ใช้สอย 144 ตารางเมตร 
- บริเวณชั้น 2 พื้นที่ใช้สอย 112 ตารางเมตร 
- บริเวณชั้น 3 พื้นที่ใช้สอย 144 ตารางเมตร 
- บริเวณชั้น 4 พื้นที่ใช้สอย 144 ตารางเมตร 
- ดาดฟ้าบริเวณชั้น 5 พื้นที่ใช้สอย 144 ตารางเมตร 
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ภาพที่ 5.2 แสดงสมมติฐานของแผนผังอาคารลักซ์ชูรีโฮสเทล 

พ้ืนทีก่ิจกรรมส่วนกลาง 

พ้ืนทีร่้านค้า 

ห้องพักรวม ที่ใช้ห้องน้ ารวม 

ห้องพักส่วนตัว ที่ใช้ห้องน้ ารวม 

ห้องพักส่วนตัว ที่มีห้องน้ าในตัว 

ห้องน้ ารวม 

ระเบียง 
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 จากภาพที่ 5.2 แสดงสมมติฐานของแผนผังอาคารลักซ์ชูรีโฮสเทล ในตึกแถวขนาด 3 
คูหา จ านวน 5 ชั้น พ้ืนที่ใช้สอย 688 ตารางเมตร จากสมมติฐานการวางผังพบว่าสามารถแบ่งเป็น
ห้องพักได้จ านวน 13 ห้อง ประกอบไปด้วย ห้องพักรวมเตียงเดี่ยวสองชั้น ที่ใช้ห้องน้ ารวม ห้องพัก
รวมเตียงขนาด 5 ฟุต ที่ใช้ห้องน้ ารวม ห้องพักส่วนขนาด 2 คน 3 คน และเตียงสองชั้นที่รองรับได้ 4 
คน ที่ใช้ห้องน้ ารวม ห้องพักส่วนตัว ที่มีห้องน้ าในตัว และห้องพักส าหรับครอบครัว ที่มีห้องน้ าในตัว 
อัตราการขายสูงสุดที่สามารถรองรับได้ต่อวันคือ 55 คน โดยมีรายละเอียดพื้นที่ต่าง ๆ ดังนี้  

ตารางที่ 5.1  

แสดงพื้นท่ีส่วนต่าง ๆ ในอาคาร 

ชั้นที ่ พื้นที่ไม่ก่อให้เกิดรายได้ พื้นที่ก่อให้เกิดรายได้ จ านวนที่ขายได้ (คน) 

1 
- พ้ืนที่ต้อนรับ 
- พ้ืนที่ส่วนกลาง 
- ครัว / สวน 

-  ร้านอาหาร / บาร์ 
 

 

2 
- พ้ืนที่กิจกรรมส่วนกลาง 
- ห้องน้ ารวม 

-  ห้องพักรวม เตียงขนาด  5 ฟุต  8 

3 
- ห้องน้ ารวม 
- พ้ืนที่ซักผ้า ตากผ้า 

- ห้องพักรวม เตียงเดี่ยว 
- ห้องพักส่วนตัว (ห้องน้ ารวม) 

14 
7 

4 
 - ห้องพักส่วนตัว (ห้องน้ าในตัว) 

- ห้องพักส่วนตัว (ห้องน้ ารวม) 
16 
2 

5 
- พ้ืนที่กิจกรรมพิเศษ 
- ระเบียง 

- ห้องพักรวม เตียงเดี่ยว 
- ห้องพักส่วนตัว (ห้องน้ ารวม) 

6 
2 

รวมจ านวนที่ขายได้สูงสุด (คน) 55 

 

5.3.1 ต้นทุนโครงการ 
การค านวณต้นทุนโครงการค านวณบนสมมติฐาน วันเริ่มโครงการคือ 31 ธันวาคม พ.ศ.

2561 ใช้เวลาก่อสร้างปรับปรุงอาคาร  6 เดือน เปิดขายจริงในวันที่ 30 มิถุนายน พ.ศ.2562 โดยมี
ขนาดพ้ืนที่ดิน 54 ตารางวา เป็นตึกแถว 3 คูหา 5 ชั้น ในย่านแนวรถไฟฟ้า (สถานีสะพานควาย) 
ราคาที่ซื้อมาคูหาละ 10 ล้านบาท รวมเป็นต้นทุนค่าซื้อตึกแถวเก่าที่ 30 ล้านบาท เมื่อค านวณเป็น
ราคาต่อตารางวาพบว่า ซื้อที่ดินมาในราคาตารางวาละ 555,556 บาทต่อตารางวา อาคารมีพ้ืนที่ใช้
สอยอาคาร 688 ตารางเมตร เป็นอาคารเก่าท่ีมีอายุ 5 ปี  
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ตารางที่ 5.2  
 
แสดงงบลงทุนในโครงการ 
งบลงทุน ปริมาณ หน่วย ราคา/หน่วย รวม 

อาคาร 

ค่าซื้อที่ดิน/อาคาร 3 คูหา 10,000,000 30,000,000 
รีโนเวท 688 ตารางเมตร 10,000 6,880,000 

ห้องพัก 

เตียงในห้องพักรวม 28 เตียง 50,000 1,400,000 
ห้องส่วนตัว+ห้องน้ ารวม 11 เตียง 50,000 550,000 

ห้องพักส่วนตัว+ห้องน้ า 5 ห้อง 300,000 1,500,000 

อุปกรณ์ประกอบ 
เครื่องซักผ้า 3 เครื่อง          10,000         30,000  

ชุดครัว 1 ชุด 150,000        150,000  
เฟอร์นิเจอร์ส่วนกลาง (เหมา)        300,000  

ชุดคอมพิวเตอร์ 4 เครื่อง         20,000           80,000  

แอร์ส่วนกลาง 7 เครื่อง    20,000     140,000  
ค่าพัฒนาโครงการอ่ืน ๆ  

ค่าออกแบบสถาปัตยกรรม ร้อยละ 5 ของค่ารีโนเวทอาคาร 344,000  

ค่าขออนุญาตปลูกสร้าง  30,000  
รวมต้นทุนโครงการ 41,404,000 

 

  
ภาพที่ 5.3 แสดงสมมติฐานการตกแต่งโครงการ ที่มา www.thequarterbangkok.com 
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ข้อมูลจากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการพบว่า โครงการจะต้องมีการรีโนเวทปรับปรุง
อาคารทุก ๆ 5 ปี คิดเป็นค่าใช้จ่ายเฉลี่ยร้อยละ 25 ของค่ารีโนเวทปรับปรุงอาคารในครั้งแรก จาก
สมมติฐานจะพบว่าตกเป็นเงิน 1,720,000  บาทต่อครั้งในปีแรก โดยใช้อัตราเติบโตที่ ร้อยละ 3 ต่อปี 
พบว่าในปีที่ 5 ที่มีการรีโนเวทปรับปรุงอาคารครั้งแรกจะมีค่าใช้จ่าย 1,993,951 บาท  และยังมี
ค่าใช้จ่ายในการเปลี่ยนอุปกรณ์ เครื่องใช้ และซ่อมบ ารุงในส่วนต่าง ๆ ที่เฉลี่ยร้อยละ 3 ของรายได้
รวมในทุก ๆ 1 ปี รายละเอียดดังแสดงในตารางที่ 5.3 

 
ตารางที่ 5.3  
 
แสดงงบการรีโนเวทอาคาร 

งบการรีโนเวท 
ความถี่ 

(ปี) 
ร้อยละ 

ปีแรก 
(บาท) 

ปีท่ี 5 
(บาท) 

ปีท่ี 20 
(บาท) 

รวม 20 ปี 
(บาท) 

ค่ารีโนเวท
อาคาร 

ในแต่ละครั้ง 
5 

25 
ของค่ารีโน
เวทครั้งแรก 

 
3,305,090 5,149,223 28,131,584 

ค่าใช้จ่ายการ
เปลี่ยนอุปกรณ์ 

1 
3  

ของรายได้ 205,649 543,911 902,422 13,653,671 

 

5.3.2 รายได้โครงการ 

สมมติฐานทางด้านรายได้โครงการ โครงการจะมีรายได้หลักจากการขายเตียงในห้องพัก
รวม และจากการขายห้องพักส่วนตัว จากข้อมูลในตารางที่ 5.1 คือโครงการมีจ านวนการขายสูงสุดต่อ
วันคือ 55 คน ราคาขายเฉลี่ยต่อคน (ADR) ในย่านศูนย์กลางธุรกิจ อยู่ที่ 900 บาทในปีแรก ไม่รวม
ค่าอาหารเช้า และมีอัตราเติบโต ร้อยละ 3 ในทุก ๆ ปี 

ค่าอาหารเช้าคิดเป็น 100 บาทต่อคน ลูกค้ายินดีจ่ายค่าห้องพร้อมอาหารเช้าที่ร้อยละ 
90 ของจ านวนผู้เข้าพักเฉลี่ย และมีอัตราเติบโต ร้อยละ 3 ในทุก ๆ ปี 

รายได้อ่ืน ๆ ของโครงการ เช่น รายได้จากกการขายกาแฟ ร้านอาหาร ขายทัวร์ เป็นต้น 
คิดเป็นร้อยละ 5 ของรายได้จากการขายห้องของโครงการรวมต่อปี 
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ข้อมูลจากกลุ่มผู้ให้ข้อมูล พบว่าอัตราการเข้าพักเฉลี่ยต่อต่ าสุดอยู่ที่ ร้อยละ 60 และ
สูงสุดที่ร้อยละ 90 ดังนั้นจึงตั้งสมมติฐานด้านอัตราการเข้าพักเมื่อเริ่มต้นเปิดโครงการปีแรกท่ี ร้อยละ 
60 และมีอัตราเติบโตที่ร้อยละ 5 ในทุก ๆ ปี ยกเว้นในปีที่มีการรีโนเวท อัตราเติบโตลดลงเหลือ ร้อย
ละ 3 และมีอัตราการเข้าพักเฉลี่ยต่อปีสูงสุดที่ร้อยละ 85 ของจ านวนการขายท้ังหมด  
 
ตารางที่ 5.4  
 
แสดงรายละเอียดอัตราการเข้าพักของโครงการ 

อัตราการเข้าพัก (Occupancy Rate) ร้อยละ 
เริ่มต้น 65 

สูงสุด 85 

อัตราการเพ่ิมข้ึน (Increase per Year) 5 
อัตราการเพ่ิมข้ึนของปีที่มีการรีโนเวท   3 

 
ตารางที่ 5.5  
 
แสดงรายได้ของโครงการ (Revenue) 

อัตราการเข้าพัก (Occupancy Rate) ร้อยละ 65 ร้อยละ 85  

ที่มารายได ้ บาท ปีแรก (บาท) ปีที่ 20 (บาท) รวม 20 ปี (บาท) 
จากห้องพัก (ADR) 900 5,920,200 25,978,806 393,060,236 

จากค่าอาหาร 100 592,020 2,597,881 39,306,024 

รายได้อ่ืน ๆ ร้อยละ 5 
จากรายได้รวม 

342,748 1,504,036 22,756,119 

รายได้รวมโครงการ (Total Revenue) 455,122,379 

 

5.3.3 ค่าใช้จ่ายในการด าเนินกิจการ (Expenses) 

ค่าใช้จ่ายในการด าเนินกิจการ ประกอบไปด้วย ค่าใช้จ่ายในด้านพนักงาน ในแผนกต่าง 
ๆ เช่น พนักงานต้อนรับ พนักงานบาร์เครื่องดื่ม แม่บ้าน แม่ครัว ช่างซ่อมบ ารุง เป็นต้น และ 
ค่าใช้จ่ายในด้านผลิตภัณฑ์และการประชาสัมพันธ์ คือ ต้นทุนในการได้มาของสินค้า และบริการ เช่น 
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ค่าซักรีดผ้า ค่าท าความสะอาด ค่าอุปกรณ์เครื่องใช้พ้ืนฐาน ต้นทุนค่าอาหาร และเครื่องดื่ม เป็นต้น
รวมไปถึงค่าใช้จ่ายในการท าการตลาด และค่านายหน้า เช่น Online Travel Agency ต่าง ๆ 

(1) ค่าใช้จ่ายด้านพนักงาน 

จากข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์กลุ่มผู้ประกอบการทั้ง 9 ราย สามารถสรุป
ค่าเฉลี่ยของพนักงานต่อจ านวนลูกค้าได้ว่า ควรมีพนักงาน 1 คน ต่อ ผู้เข้าพัก 7 คน โดยฐานเงินเดือน
เฉลี่ยของพนักงานอยู่ที่ 18,000 บาทต่อเดือน และมีค่าใช้จ่ายอ่ืน ๆ เพ่ิมเติม เช่น ค่าประกัน ค่า
ท างานล่วงเวลา ค่าสวัสดิการพนักงาน เป็นต้น อยู่ที่ร้อยละ 20 ของเงินเดือนพนักงานรวม 

 
ตารางที่ 5.6  
 
แสดงค่าใช้จ่ายของพนักงาน 
 จ านวน หน่วย 

จ านวนพนักงาน 8 คน 
เงินเดือนเฉลี่ย 18,000 บาท/คน/เดือน 

ค่าใช้จ่ายอื่น ๆ คิดเป็นรอยละ 20 3,600 บาท/คน/เดือน 

ค่าใช้จ่ายด้านพนักงาน 21,600 บาท/คน/เดือน 
รวมค่าใช้จ่ายด้านพนักงาน 172,800 บาท/คน/ปี 

รวมค่าใช้จ่ายด้านพนักงานทั้งหมด 2,073,600 บาท/ปี 

 
เมื่อน าค่าใช้จ่ายรวมของพนักงานมาค านวณบนสมมติฐานของ อัตราการเติบโต

ของค่าจ้างที่ ร้อยละ 4 ต่อปี จะพบว่า ในปีแรกที่เปิดโครงการระยะเวลา 6 เดือน มีค่าใช้จ่ายที่ 
1,045,322 บาท ในปีที่ 2 ที่เปิดบริการเต็ม 1 ปี พบว่าค่าใช้จ่ายด้านนี้อยู่ที่ 2,156,544 บาท และใน
ปีที่ 20 ค่าใช้จ่ายด้านพนักงานอยู่ที่ 4,368,762 บาท เมื่อค านวณเปรียบเทียบกับรายรับโครงการ
พบว่า ค่าใช้จ่ายรายการนี้คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 13.34 ของรายได้รวมโครงการ (Total Revenue) 
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(2) ค่าใช้จ่ายด้านผลิตภัณฑ์และการประชาสัมพันธ์ 
 

ตารางที่ 5.7  
 
แสดงค่าใช้จ่ายด้านผลิตภัณฑ์และการประชาสัมพันธ์ 
ล าดับ ต้นทุน ร้อยละ 

1 ต้นทุนส่วนห้องพัก 15.00 ของรายได้ห้องพัก 

2 ต้นทุนอาหาร และเครื่องดื่ม 50.00 ของรายได้อาหาร 
3 ต้นทุนของรายได้อ่ืน ๆ 80.00 ของรายได้อ่ืนๆ 

รวมต้นทุน 21.27 ของรายได้รวม 

ล าดับ ค่าใช้จ่าย ร้อยละ 
1 ค่าใช้จ่ายด้านธุรการ 5.00 ของรายได้รวม 

2 ค่าใช้จ่ายด้านการตลาด 5.00 ของรายได้รวม 
3 ค่าซ่อมบ ารุงและค่าใช้จ่ายด้านพลังงาน 5.00 ของรายได้รวม 

รวมค่าใช้จ่าย 15.00 ของรายได้รวม 

 
สรุปค่าใช้จ่ายโครงการต่อปี เมื่อเทียบกับรายได้รวมโครงการ (Total Revenue) 

พบว่าอยู่ที่ร้อยละ 50.39 ซึ่งใกล้เคียงกับข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์กลุ่มผู้ให้มูล ประกอบไปด้วย  

1) ค่าใช้จ่ายในด้านของผลิตภัณฑ์ เช่น ค่าใช้จ่ายเกี่ยวกับการจัดการห้องพัก 
ค่าใช้จ่ายเกี่ยวกับค่าอาหาร และเครื่องดื่ม เป็นต้น รวมค่าใช้จ่ายอยู่ท่ีร้อยละ 21.27 ของรายได้รวม 

2) ค่าใช้จ่ายในการบริหารโครงการ เช่น เงินเดือนพนักงาน การท าการตลาด 
และประชาสัมพันธ์ รวมค่าใช้จ่ายอยู่ท่ีร้อยละ 28.34 ของรายได้รวม 

 

5.3.4 สรุปผลการวิเคราะห์ทางด้านการเงินและการลงทุน 

สรุปผลการวิเคราะห์ทางด้านการเงิน และการลงทุนบนพ้ืนฐานของสมมติฐานด้านการ
ลงทุนโดยใช้เงินสด ก าหนดให้มีกระแสเงินสดจากการด าเนินงานทั้งสิ้น 20 ปี และค านวณมูลค่า
โครงการ ณ สิ้นสุดระยะเวลาโครงการ (Terminal Value) ในปีที่ 21 
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(1) มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value) จากกระแสเงินสดของโครงการ 
พบว่ามี NPV ก่อนภาษีเงินได้นิติบุคคล เท่ากับ 63,220,550 บาท เมื่อค านวณด้วยอัตราคิดลดร้อยละ 
10 ต่อปี 

(2) อัตราผลตอบแทนจากการลงทุน (Internal Rate of Return) จากกระแส
เงินสดของโครงการ ค านวณ IRR ก่อนภาษีเงินได้นิติบุคคล ได้เท่ากับ ร้อยละ 18.82 ต่อปี 

(3) ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) จากการวิเคราะห์ข้อมูลด้านการลงทุน 
พบว่าระยะเวลาคืนทุนของโครงการ คือ 6 ปี ซึ่งใกล้เคียงกับข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์กลุ่มผู้ให้มูล
ทั้ง 11 ราย 

 
5.4 สรุป และอภิปรายผลการศึกษา 

 
จากการศึกษาวิจัยในเรื่องแนวทางในการตัดสินใจลงทุนในธุรกิจลักซ์ชูรีโฮสเทล ในเรื่อง

ของลักษณะทางกายภาพ ส่วนผสมด้านการตลาด และการเงินการลงทุน พบว่าผลสรุปของงานวิจัย
ชื้นนี้ มีความสอดคล้องกับงานวิจัยในอดีต ในหลายประเด็น เช่น งานวิจัยของ กฤษฎา ฉัฐมะ (2558) 
ในเรื่องของท าเลที่ตั้งในย่านวัฒนธรรมมีลูกค้าหลักเป็นชาวยุโรปที่ชอบสังสรรค์ จึงควรสร้างมูลค่า
ให้กับพ้ืนที่ส่วนกลาง โฮสเทลในกลุ่มท าเลแบบธุรกิจมีลูกค้าหลักเป็นชาวเอเชียที่ชอบความเป็น
ส่วนตัว จึงเพ่ิมมูลค่าให้กับพ้ืนที่ของห้องพัก และส่วนผสมการตลาดที่ผู้ประกอบการควรให้
ความส าคัญมากที่สุด คือ การบริการอย่างเป็นกันเอง จากงานวิจัยในอดีตของ อรุณี ลอมเศรษฐี 
(2554) ที่ศึกษาในเรื่องของการล าดับความส าคัญของส่วนผสมการตลาด ในมุมมองของนักท่องเที่ยว 
พบว่ามีความแตกต่างกันกับการล าดับความส าคัญในมุมมองของผู้ประกอบการ ในงานวิจัยชิ้นนี้ ซึ่งใน
ตารางที่ 5.8 แสดงรายละเอียดของผลสรุปงานวิจัยในด้านต่างๆ ดังนี้  
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ตารางที ่5.8  
 
ตารางแสดงผลสรุปของการศึกษาวิจัยด้านลักษณะทางกายภาพ 

หัวข้อการศึกษา ย่านศูนย์กลางธุรกิจ 
ย่านวัฒนธรรมรอบ
เกาะรัตนโกสินทร์ 

ย่านแนวรถไฟฟ้า 
และรถไฟใต้ดิน 

ผู้เชี่ยวชาญ 

ด้า
นล

ักษ
ณะ

ทา
งก

าย
ภา

พ 

เหตุผลของการเลือกท าเลที่ตั้ง ใกล้ขนส่งสาธารณะ,  
ใกล้สถานที่ส าคัญทาง
เศรษฐกิจ 

ใกล้สถานที่ท่องเที่ยว
ส าคัญ 

ใกล้ขนส่งสาธารณะ,  
ใกล้สถานที่ส าคัญทาง
เศรษฐกิจ 

ไม่ได้มีความส าคัญเป็น
อันดับแรก 

แนวความคิดในการออกแบบ และการใช้
วัสดุตกแต่ง 

มีเอกลักษณ์ความเป็นไทย นิยมตกแต่งในโทนสว่าง เรียบง่ายแต่ใช้วัสดุตกแต่งที่ดี ใช้สิ่งอ านวยความ
สะดวกที่มีคุณภาพ เมื่อลูกค้าเข้ามาพักจะความรู้สึกผ่อนคลาย เหมือนพักอยู่ที่บ้าน 

พ้ืนที่ ที่ให้ความส าคัญที่สุด ห้องพัก ห้องน้ า  พ้ืนที่ส่วนกลาง ห้องพัก ห้องพัก, พื้นที่ส่วนกลาง 

การวางรูปแบบของห้องพัก นิยมมีรูปแบบห้องพักท่ีหลากหลาย โดยโครงการส่วนใหญ่เน้นไปที่ห้องพักส่วนตัวมากกว่าห้องพักรวม 
เพราะว่าโครงการลักษณะนี้เป็นโครงการที่สามารถรองรับลูกค้าได้หลากหลายกลุ่ม มีความต้องการที่
หลายรูปแบบ และลูกค้าส่วนใหญ่มีก าลังในการจ่าย การมีทางเลือกที่หลากหลายจึงเป็นการขยายฐาน
ลูกค้าให้มากข้ึน 

สิ่งอ านวยความสะดวก และพ้ืนที่ต่าง ๆ ใน
โครงการ ที่ผู้ประกอบการให้ความส าคัญ 

สิ่งอ านวยความสะดวกท่ีส าคัญที่สุด คือพ้ืนที่ส่วนกลาง เพราะเป็นพ้ืนที่ ที่ใช้ท ากิจกรรมต่าง ๆ ร่วมกัน 
รองลงมาเป็นอันดับ 2 คือพ้ืนที่บาร์ อันดับที่ 3 คือพื้นที่ซักผ้า ตากผ้า และพ้ืนที่ครัว พ้ืนที่พิเศษและ
ร้านอาหารส าคัญเป็นอันดับที่ 4 ส่วนพื้นที่ท่ีส าคัญน้อยที่สุดคือพื้นที่สีเขียว 
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ตารางที ่5.9  
 
ตารางแสดงผลสรุปของการศึกษาวิจัยด้านส่วนผสมทางการตลาดและการบริการ 

หัวข้อการศึกษา ย่านศูนย์กลางธุรกิจ 
ย่านวัฒนธรรมรอบ
เกาะรัตนโกสินทร์ 

ย่านแนวรถไฟฟ้า 
และรถไฟใต้ดิน 

ผู้เชี่ยวชาญ 

ส่ว
นผ

สม
ทา

งก
าร

ตล
าด

แล
ะก

าร
บร

ิกา
ร 

สัดส่วนผู้เข้าพักในโฮสเทล จ าแนกเป็น
เชื้อชาติเอเชีย ยุโรป และอ่ืน ๆ 

มีสัดส่วนชาวยุโรปและ
เอเชียใกล้เคียงกัน 

ยุโรป และอ่ืน ๆ เอเชีย 
 

ประเภทของนักท่องเที่ยวกับพฤติกรรม
การเลือกห้องพัก 

แบ็คแพ็คเกอร์ นิยมพักใน ห้องพักรวม (Dormitory Room) 
กลุ่มเพ่ือน นิยมพักใน ห้องพักแบบส่วนตัวที่สามารถรองรับได้หลายคน  
กลุ่มคู่รัก นิยมพักใน ห้องพักแบบส่วนตัวที่มีห้องน้ าในตัว (Private Room) 
นักท่องเที่ยวที่มาเป็นครอบครัว นิยมพักใน ห้องพักส่วนตัวที่อยู่ได้ท้ังครอบครัว (Family Room) 
นักท่องเที่ยวที่มาติดต่อธุรกิจ นิยมพักใน ห้องพักเดี่ยวส่วนตัวขนาดเล็ก (Single Room) 

ช่วงเวลา Low Season กับ High 
Season ในธุรกิจโฮสเทล 

High Season (กลางปี) 
- ชาวเอเชีย 
Highest Season 
(ปลายปี) 
- ชาวยุโรป และอ่ืน ๆ  

อัตราการเข้าพักสูงสุด
ในช่วง Highest 
Season (ปลายปี) 

ไม่มีความแตกต่างกันใน
ด้านฤดูกาลท่องเที่ยว 
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ตารางที ่5.9 (ต่อ) ตารางแสดงผลสรุปของการศึกษาวิจัย ด้านส่วนผสมทางการตลาดและการบริการ 
ส่ว

นผ
สม

ทา
งก

าร
ตล

าด
แล

ะก
าร

บร
ิกา

ร 

เปรียบเทียบทางด้านการบริการ 

การบริการที่ควรให้ความส าคัญมากที่สุดคือ - การให้ข้อมูล ให้ค าปรึกษาและวาง
แผนการท่องเที่ยวให้ผู้เข้าพัก แนะน าการเดินทางที่เหมาะสม รองลงมาคือการ
สร้างประสบการณ์ท่ีดีเมื่อเข้าพัก และการบริการที่เป็นกันเองของพนักงาน 

สร้างความประทับใจให้
ลูกค้าตั้งแต่ ก่อนเข้าพัก 
จนถึงหลังจากเข้าพัก 
และควรให้บริการลูกค้า
ให้ตรงกับความต้องการ
ที่แตกต่างกัน 

จุดขายของโครงการ 
และการสร้างแบรนด์ 

การสร้างแบรนด์นั้น มีความส าคัญมากเพราะเป็นการเพ่ิมความเชื่อมั่นให้กับ
ลูกค้า เป็นการสร้างการรับรู้ให้กับลูกค้าว่าตราสินค้าของโครงการมีคุณภาพ มีจุด
ขายในด้านใด ลูกค้าจะจดจ าจุดเด่น จุดขาย ของโครงการเป็นมาตรฐานในการ
ตัดสินใจในครั้งต่อ ๆ ไป 

จุดขาย คือ การสร้างสิ่ง
พิเศษ และเป็นสิ่งที่
ลอกเลียนแบบไม่ได้  
ส่วนความหมายของการ
สร้างแบรนด์ คือ การ
สร้างความทรงจ า 

การจัดกิจกรรมเสริมพิเศษ นิยมมีกิจกรรมเสริมพิเศษ ไม่ค่อยจัดกิจกรรม   

สวนผสมทางการตลาด (7Ps) 

1) ด้านผลิตภัณฑ์คิดเป็นร้อยละ 28  2) ด้านลักษณะทางกายภาพ ท าเลที่ตั้ง 
ร้อยละ 19 3) ด้านราคา ที่คะแนนร้อยละ 18 4) ด้านการบริการ ที่คะแนนร้อย
ละ 17 5) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ร้อยละ 7 6) ด้านการส่งเสริมการขาย
ร้อยละ 6 7) ด้านพนักงาน ร้อยละ 5  
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5.5 ข้อเสนอแนะ 
 

5.5.1 ข้อเสนอแนะส าหรับผู้ประกอบการ 

งานชิ้นนี้เป็นงานวิจัยเรื่องแนวทางการตัดสินใจลงทุนในธุรกิจลักซ์ชูรีโฮสเทล (Luxury 
Hostel) ซึ่งเป็นการศึกษาถึงลักษณะทางกายภาพ ส่วนผสมทางการตลาด และการเงินการลงทุน ที่
ผู้ประกอบการพึงเข้าใจในรูปแบบของโครงการประเภทนี้  ในธุรกิจแบบลักซ์ชูรีโฮสเทลนั้น เป็นธุรกิจ
ที่สามารถรองรับลูกค้าได้หลายกลุ่ม เป็นการยกระดับลูกค้าจากโฮสเทลแบบเดิม ๆ ขยายไปสู่ฐาน
ลูกค้าของโรงแรม เพราะฉะนั้นผู้ประกอบการจึงควรท าความเข้าใจกับความต้องการของตลาดใน
ปัจจุบัน เพ่ือน าไปสู่การตัดสินใจลงทุนในทางที่ถูกต้อง เกิดผลตอบแทนในระดับที่ผู้ประกอบการพึง
พอใจ และสามารถสร้างผลิตภัณฑ์ได้ตรงกับที่ผู้บริโภคต้องการ  

ในส่วนของผู้ประกอบการนั้น ควรมีการมองธุรกิจในทุก ๆ มุม ไม่ว่าจะเป็นด้านลักษณะ
ทางกายภาพของโครงการ ส่วนผสมทางการตลาด การบริการ และในด้านของการเงิน และการลงทุน
ส าหรับหลักเกณฑ์ในการลงทุนในธุรกิจนั้น สามารถสรุปตามข้อมูลในด้านต่างๆ ดังนี้ 

1) ในโครงการควรประกอบไปด้วย พ้ืนที่ต่างๆ เรียงตามล าดับความส าคัญดังนี้ 
อันดับที่ 1 พ้ืนที่ส่วนกลาง  
อันดับที่ 2  พ้ืนที่บาร์ 
อันดับที่ 3 พ้ืนที่ซักผ้า 
อันดับที่ 4 พ้ืนที่ครัว 
อันดับที่ 5 พ้ืนที่พิเศษและร้านอาหาร 
อันดับที่ 6 พ้ืนที่สีเขียว 

2) รูปแบบของห้องพัก ควรมีรูปแบบที่หลากหลาย คือ มีห้องส าหรับครอบครัว ห้องพัก
ส่วนตัว ที่มีห้องน้ าในตัว ห้องพักส่วนตัวที่ใช้ห้องน้ ารวม มีห้องพักส่วนตัวส าหรับกลุ่มเพ่ือน ตั้งแต่ 2-4 
คน ห้องพักรวม และห้องพักรวมส าหรับผู้หญิง ข้อมูลจากการสัมภาษณ์พบว่าไม่ควรมีจ านวนผู้เข้าพัก
มากกว่า 6-8 คน ต่อห้อง เพราะถ้ามากกว่านี้ ความลักซ์ชูรี (Luxury) จะลดน้อยลง 

3) ราคาขายต่อคน เมื่อค านวณเฉลี่ยทั้งโครงการแล้ว ไม่ควรต่ ากว่า 800 บาทต่อคน  
4) ระยะเวลาคืนทุนของโครงการไม่ควรเกิน 5-8 ปี 
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5.5.2 ข้อเสนอแนะส าหรับสถาปนิกและผู้ออกแบบภายใน 

ข้อเสนอแนะส าหรับผู้ออกแบบ การออกแบบโครงการประเภทลักซ์ชูรีโฮสเทล (Luxury 
Hostel) นั้นควรมีความเข้าใจในลักษณะของโครงการที่ควรจะเป็น ควรท าความเข้าใจความต้องการ
ของตลาด ว่าโครงการที่จะออกแบบมีท าเลที่ตั้งอยู่ในย่านใด กลุ่มลูกค้าหลักเป็นประเภทไหน ต้องการ
พ้ืนที่ใช้สอยแบบใด เพ่ือให้การออกแบบตกแต่งพ้ืนที่การใช้งานต่าง ๆ สามารถตอบสนองต่อความ
ต้องการของผู้บริโภคมากที่สุด ผู้ออกแบบควรมีความเข้าใจในการตลาดของโครงการ มีการดึงจุดเด่น 
กลบจุดด้อยของโครงการ และควรค านึงถึงอัตราการขาย สูงสุด เพราะเป็นหน้าที่ของผู้ออกแบบใน
การวางแผนผังของห้องพักต่าง ๆ 

 
5.5.3 ข้อเสนอแนะส าหรับหน่วยงานภาครัฐและภาคเอกชน 

หน่วยงานที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจการท่องเที่ยว และการโรงแรม ควรท าความเข้าใจกับ
ตลาดที่เปลี่ยนไปของผู้บริโภค เข้าใจถึงความต้องการกลุ่มลูกค้าในย่านต่าง ๆ เพ่ือวางแผนพัฒนาการ
ท่องเที่ยว และสถานที่ท่องเที่ยว ให้ตรงกับความต้องการของกลุ่มนักท่องเที่ยว ที่ในปัจจุบันมีความ
หลากหลายประเภท หลากหลายวัตถุประสงค์มากขึ้น ในการเดินทางมาท่ีกรุงเทพมหานคร  

 

5.5.4 ข้อเสนอแนะส าหรับงานวิจัยต่อไป 

ในส่วนของงานวิจัยต่อไป ควรมีการศึกษาถึงพฤติกรรม และความต้องการของกลุ่ม
ลูกค้าของธุรกิจลักซ์ชูรีโฮสเทล (Luxury Hostel) จ าแนกตาม ประเภท เชื้อชาติ หรือวัตถุประสงค์
การมาพัก ว่ามีความต้องการอย่างไร ให้ความส าคัญกับพ้ืนที่ไหน เป็นพิเศษ ศึกษาถึงความพึงพอใจใน
การใช้อาคาร และพ้ืนที่ต่าง ๆ ภายในโครงการแบบลักซ์ชูรีโฮสเทล และสามารถศึกษาถึงปัจจัยในการ
เลือกที่พักรูปแบบต่าง ๆ ในพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร สามารถเลือกศึกษาในประเด็นที่ใกล้เคียงกับ
งานวิจัยชิ้นนี้ ในพ้ืนที่จังหวัดที่เป็นจุดหมายส าคัญในการท่องเที่ยว เช่น เชียงใหม่ เมืองพัทยา กระบี่ 
ภูเก็ต เป็นต้น รวมไปถึงสามารถศึกษาถึงแนวทางในการปรับปรุงโฮสเทลแบบเดิม ไปสู่การเป็นลักซ์ชูรี
โฮสเทล (Luxury Hostel) เพ่ือรองรับตลาดที่จะเปลี่ยนแปลงไปในอนาคต  
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ภาคผนวก ก 
แบบสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ 

 
คณะสถาปัตยกรรมศาสตรแ์ละการผังเมือง มหาวทิยาลัยธรรมศาสตร ์ 
Faculty of Architecture and Planning, Thammasat University  
Rangsit Campus, Pathumthani 12121  
Tel. +66 (0) 2986 9434, +66 (0) 2986 9605-6 Fax +66 (0) 2986 8067 

 
แบบสัมภาษณ์งานวิจัยเรื่อง 

“แนวทางการตัดสินใจลงทุนในธุรกิจโฮสเทลระดับหรูหรา (Luxury Hostel)  

ในเขตพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร” 
 
ค าชี้แจง : แบบสัมภาษณ์นี้ใช้ประกอบการท าวิทยานิพนธ์ระดับปริญญาโท สาขานวัตกรรมการ
พัฒนาอสังหาริมทรัพย์ คณะสถาปัตยกรรมศาสตร์และการผังเมือง มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ จัดท า
ขึ้นเพ่ือศึกษาแนวทางในการตัดสินใจลงทุนในธุรกิจโฮสเทลระดับหรูหรา (Luxury Hostel) ในเขต
พ้ืนที่กรุงเทพมหานคร เพ่ือน าข้อมูลที่ได้มาจัดล าดับความส าคัญทั้งทางด้านลักษณะทางกายภาพ 
ทางด้านการตลาด และทางด้านการลงทุน ซึ่งแบบสัมภาษณ์นี้ประกอบด้วยข้อมูล 3 ส่วน ดังนี้ 
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลพื้นฐานทั่วไปของผู้ให้สัมภาษณ์ 

ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับแนวคิดการท าธุรกิจแบบลักซ์ซูรี่โฮสเทล (Luxury Hostel) ทางด้าน    
กายภาพ การตลาด และการเงินการลงทุน  

 ส่วนที่ 3 ข้อเสนอแนะในการท าธุรกิจลักซ์ซูรี่โฮสเทล (Luxury Hostel)  

 ผู้วิจัยขอกราบขอบพระคุณผู้ให้ข้อมูล ที่ได้ให้ข้อมูลอย่างครบถ้วน เที่ยงตรงตามความเป็น
จริงมากที่สุด ผู้วิจัยขอรับรองว่าข้อมูลของท่านจะถูกน าไปใช้ในการศึกษาวิจัยเท่านั้น ทั้งนี้ข้อมูลที่
ได้รับจะเป็นประโยชน์กับวิชาการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ต่อไป และหากท่านประสงค์ต้องการ
ผลการวิจัย สามารถติดต่อผู้ท าการวิจัยได้ตามที่ระบุไว้ข้างท้าย 

นฐพร สุวรรณวิศลกิจ 
นักศึกษาปริญญาโท สาขานวัตกรรมการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ 

คณะสถาปัตยกรรมศาสตร์ และ การผังเมือง 
มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ 

Email : nataporn.suw@gmail.com 
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ส่วนที่ 1   ข้อมูลพ้ืนฐานทั่วไปของผู้ให้สัมภาษณ์ 

1. ชื่อโครงการ............................................................................................................... .........................

2. ที่ตั้ง................................................................................................................... ................................. 

3. ต าแหน่ง.................................................................. ........................................................................... 

4. ประสบการณ์ในการประกอบธุรกิจ............................................................................................... ...ป ี

5. โครงการของท่านมีลักษณะดังต่อไปนี้หรือไม่  

[  ] ห้องพักแบบห้องพักรวม  จ านวน...............................................................................เตียง 
[  ] มีความเป็นส่วนตัว................................................................................................  

[  ] ห้องพักส่วนตัว  จ านวน...............................................................................................ห้อง  
[  ] ห้องน้ ารวม แบ่งเป็น ห้องสุขาจ านวน............................ห้องอาบน้ า...........................ห้อง  

[  ] เพียงพอ [  ] ไม่เพียงพอ (ต่อการใช้งานสูงสุด)..................................................... 
[  ] ห้องน้ าในห้องพักส่วนตัว จ านวน................................................................................ห้อง  
[  ] พ้ืนที่บาร์ เวลาเปิดปิด.......................................ประเภทเครื่องดื่ม.....................................         
[  ] ร้านอาหาร เวลาเปิดปิด.......................................ประเภทอาหาร......................................
 จ านวนลูกค้าที่รองรับได้............................................................... ...............................
 หมายเหตุ....................................................................................................................
[  ] พ้ืนที่นันทนาการ เวลาเปิดปิด................................................................... .........................
 เงื่อนไขการใช้งาน........................................................................................................
 หมายเหตุ.................................................................................................... ................
[  ] พ้ืนที่ครัว                           

เงื่อนไขการใช้งาน........................................................................................................
 หมายเหตุ................................................................... ................................................. 
[  ] พ้ืนที่ซักผ้า ต าแหน่งที่ตั้ง................................................................................................. ...
[  ] มีการออกแบบตกแต่งท่ีมีเอกลักษณ์เฉพาะตัว (Concept Design) 
……………………………………………………………………………………………………………………………….. 
[  ] ใช้วัสดุตกแต่งท่ีสวยงาม หรูหรา(มีการใช้วัสดุปิดผิว เช่น ไม้,ลามิเนต,กระเบื้อง,หิน,อ่ืนๆ) 
……………………………………………………………………………………………………………………………….. 
[  ] มีบริการฟรีอินเตอร์เน็ต......................................................................................................  
[  ] บริการอาหารเช้า คือ................................................................เวลา...............................น.  
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 สามารถไม่เอาอาหารเช้าได้หรือไม่..............................................................................  
หมายเหตุ....................................................................................................................  

[  ] บริการผ้าเช็ดตัวและอุปกรณ์เครื่องใช้พ้ืนฐาน 
 [  ] ฟรี   [  ] ให้เช่า ราคา................................ [  ] ขาย ราคา................................... 
[  ] พนักงานต้อนรับ 24 ชั่วโมง   [  ] Room Service 24 ชั่วโมง [  ] อ่ืนๆ 

หมายเหตุ..................................................................................................... ............... 
[  ] มีกิจกรรมเสริมพิเศษ .........................................................................................................  
[  ] พ้ืนที่พิเศษนอกเหนือจากพ้ืนที่นันทนาการส่วนกลาง......................................................... 

6. จ านวนผู้มาใช้บริการสูงสุดที่รองรับ........................................................................................ .......คน 

7. โครงการของท่านมีช่วง Low Season / High Season หรือไม่ อย่างไร 

 Low Season...........................................................................................................................  

High Season...........................................................................................................................  

8. กลุ่มลูกค้าหลักที่มาใช้บริการ 

[  ] ยุโรป    ช่วงเวลาที่นิยมมาพัก ...........................................................................................

 [  ] เอเชีย   ช่วงเวลาที่นิยมมาพัก ...........................................................................................

 [  ] อเมริกา ช่วงเวลาที่นิยมมาพัก ...........................................................................................

 [  ] ชาวไทย ช่วงเวลาที่นิยมมาพัก ..........................................................................................  

[  ] อ่ืนๆ........................................................................................................................ ............ 

9. ประเด็นอ่ืนๆ 

..................................................................................................................................... .....................

.............................................................................................................. ............................................

............................................................................................................................. .............................

..........................................................................................................................................................  

............................................................................................................................. .............................

.................................................................................................................................. ........................ 
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ส่วนที่ 2   ข้อมูลเกี่ยวกับแนวคิดการท าธุรกิจแบบลักซ์ซูรี่โฮสเทล (Luxury Hostel)  
   ทางด้านกายภาพ การตลาด และการเงินการลงทุน  

1. ท าไมถึงเลือกลงทุนในธุรกิจลักซ์ซูรี่โฮสเทล (Luxury Hostel) (แทนที่จะท าโฮสเทลธรรมดา) 
............................................................................................................................. .............................

............................................................................................................................. .............................

......................................................................... .................................................................................

............................................................................................................................. ............................. 

2. เพราะเหตุใดท่านถงึเลือกท าเล ที่ตั้งโครงการในย่านนี้ 

............................................................................................................................. .............................

................................................................... .......................................................................................

............................................................................................................................. .............................

............................................................................................................................................ .............. 

3. พ้ืนที่ส่วนไหนในโครงการที่คิดว่าควรให้ความส าคัญกับการออกแบบตกแต่งมากที่สุด 
..........................................................................................................................................................

............................................................................................................................. .............................

............................................................................................................................. .............................

........................................................................................ .................................................................. 

4. ลักษณะทางกายภาพใดที่ท่านคิดว่าคุ้มค่าแก่การลงทุนและควรให้พ้ืนที่มากท่ีสุดในโครงการ 

............................................................................................................................. .............................

...................................................................................................... ....................................................

............................................................................................................................. .............................

..........................................................................................................................................................  

5. กลุ่มลูกค้ามีพฤติกรรมการเลือกห้องพักหรือการใช้พื้นที่อย่างไร 

....................................................................................... ...................................................................

............................................................................................................................. .............................

..........................................................................................................................................................

............................................................................................................................. ............................. 
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6. ปัจจัยทางการตลาดใดที่ท่านให้ความส าคัญ และในแต่ละปัจจัยท่านมีวิธีบริหารจัดการอย่างไร 

(7Ps) 

[  ] Product…………………………………………………………………………………………………………………….. 

[  ] Price………………………………………………………………………………………………………………………….. 

[  ] Place………………………………………………………………………………………………………………………… 

[  ] Promotion………………………………………………………………………………………………………………… 

[  ] Physical Evidence …………………………………………………………………………………………………………. 

[  ] People……………………………………………………………………………………………………………………… 

[  ] Process..…………………………………………………………………………………………………………………… 

7. การบริการใดท่ีโครงการให้ความส าคัญมากท่ีสุด และสัมพันธ์กับกลุ่มลูกค้าอย่างไร 

........................................................................................................................... ...............................

............................................................................................................................. .............................

....................................................................... ...................................................................................

............................................................................................................................. ............................. 

8. การตลาดช่องทางใดที่ท่านคิดว่าให้ผลตอบรับดีที่สุด เพราะเหตุใด 

............................................................................................................................. .............................

........................................................ ..................................................................................................

............................................................................................................................. .............................

................................................................................................................................. ......................... 

9. โครงการของท่านมีจุดขายอย่างไร ที่ท าให้ลูกค้าติดใจและกลับมาใช้ซ้ าหรือบอกต่อ 

........................................................................................................................................................ ..

............................................................................................................................. .............................

............................................................................................................................. .............................

............................................................................. ............................................................................. 

10. อัตราการเข้าพัก (Occupancy Rate) ต่อปีเป็นเท่าไหร่ 

........................................................................................................................... .............................. 

............................................................................................................................. ............................. 
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11. ต้นทุนค่าบริหารโครงการและค่าใช้จ่ายต่อเดือนเป็นเท่าไหร่ (สามารถตอบเป็นร้อยละ)  

     จ านวนพนักงาน.......................................คน ค่าจ้างเฉลี่ย.......................................................... . 

 การบริหารโครงการ  [  ] บริหารเอง  [  ] จ้างทีมงานบริหาร....................................................... ... 

 ค่าเช่าอาคาร................................................................................................................. ................... 

.......................................................................................................... ................................................

............................................................................................................................. ............................. 

12. ค่าใช้จ่ายในการลงทุนในโครงการเป็นเท่าไหร่.................................................................................. 

     ค่าก่อสร้างอาคาร............................................................................................................. ................ 

     ค่าออกแบบ......................................................................................................................................  

     ค่าซื้ออุปกรณ์เครื่องใช้..................................................................................................... ................ 

     อ่ืนๆ................................................................................................... .............................................. 

13. ระยะเวลาคืนทุนของโครงการ..................................................................................................... .... 

14. ท่านคิดว่าธุรกิจประเภทนี้มีความจ าเป็นต้องจัดตั้งเป็นบริษัทหรือนิติบุคคลประเภทอ่ืนหรือไม่   

..........................................................................................................................................................

..........................................................................................................................................................  

..........................................................................................................................................................

..........................................................................................................................................................  

15. ท่านคิดว่าระหว่างการก่อสร้างอาคารขึ้นใหม่ กับ การน าตึกแถวเก่ามาปรับปรุงเป็น Hostel  

รูปแบบไหนมีความน่าลงทุนมากกว่ากัน และต่างกันอย่างไร 

............................................................................................................................. .............................

............................................................................................ .............................................................. 

............................................................................................................................. .............................

..........................................................................................................................................................  

16. โครงการของท่านมีการขอใบอนุญาตประกอบกิจการหรือไม่ และขอเป็นโรงแรมประเภทใด 

............................................................... ...........................................................................................

............................................................................................................................. ............................. 

....................................................................................................................................... ................... 
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ส่วนที่ 3 ข้อเสนอแนะในการท าธุรกิจลักซ์ซูรี่โฮสเทล (Luxury Hostel) 

1. ท่านมีข้อเสนอแนะในการเริ่มต้นและด าเนินธุรกิจลักซ์ซูรี่โฮสเทล อย่างไร 

............................................................................................................................. .............................

..........................................................................................................................................................

............................................................................................................................. .............................

............................................................................................................................. ............................. 

.................................................................................. ........................................................................

............................................................................................................................. .............................

..........................................................................................................................................................

............................................................................................................................. ............................. 
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ภาคผนวก ข 
แบบสัมภาษณ์ผู้เช่ียวชาญ 

 
คณะสถาปัตยกรรมศาสตรแ์ละการผังเมือง มหาวทิยาลัยธรรมศาสตร ์ 
Faculty of Architecture and Planning, Thammasat University  
Rangsit Campus, Pathumthani 12121  
Tel. +66 (0) 2986 9434, +66 (0) 2986 9605-6 Fax +66 (0) 2986 8067 

 
แบบสัมภาษณ์งานวิจัยเรื่อง 

“แนวทางการตัดสินใจลงทุนในธุรกิจโฮสเทลระดับหรูหรา (Luxury Hostel)  

ในเขตพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร” 
 
ค าชี้แจง : แบบสัมภาษณ์นี้ใช้ประกอบการท าวิทยานิพนธ์ระดับปริญญาโท สาขานวัตกรรมการ
พัฒนาอสังหาริมทรัพย์ คณะสถาปัตยกรรมศาสตร์และการผังเมือง มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ จัดท า
ขึ้นเพ่ือศึกษาแนวทางในการตัดสินใจลงทุนในธุรกิจโฮสเทลระดับหรูหรา (Luxury Hostel) ในเขต
พ้ืนที่กรุงเทพมหานคร เพ่ือน าข้อมูลที่ได้มาจัดล าดับความส าคัญทั้งทางด้านลักษณะทางกายภาพ 
ทางด้านการตลาด และทางด้านการลงทุน ซึ่งแบบสัมภาษณ์นี้ประกอบด้วยข้อมูล 3 ส่วน ดังนี้ 
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลพื้นฐานทั่วไปของผู้ให้สัมภาษณ์ 

ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับแนวคิดการท าธุรกิจแบบลักซ์ชูรีโฮสเทล (Luxury Hostel) ทางด้าน    
กายภาพ การตลาด และการเงินการลงทุน  

 ส่วนที่ 3 ข้อเสนอแนะในการท าธุรกิจลักซ์ชูรีโฮสเทล (Luxury Hostel)  

 ผู้วิจัยขอกราบขอบพระคุณผู้ให้ข้อมูล ที่ได้ให้ข้อมูลอย่างครบถ้วน เที่ยงตรงตามความเป็น
จริงมากที่สุด ผู้วิจัยขอรับรองว่าข้อมูลของท่านจะถูกน าไปใช้ในการศึกษาวิจัยเท่านั้น ทั้งนี้ข้อมู ลที่
ได้รับจะเป็นประโยชน์กับวิชาการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ต่อไป และหากท่านประสงค์ต้องการ
ผลการวิจัย สามารถติดต่อผู้ท าการวิจัยได้ตามที่ระบุไว้ข้างท้าย 

นฐพร สุวรรณวิศลกิจ 
นักศึกษาปริญญาโท สาขานวัตกรรมการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ 

คณะสถาปัตยกรรมศาสตร์ และ การผังเมือง 
มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ 

Email : nataporn.suw@gmail.com 
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ส่วนที่ 1   ข้อมูลพ้ืนฐานทั่วไปของผู้ให้สัมภาษณ์ 
กรุณากรอกข้อความหรือเขียนเครื่องหมาย ✓ ลงในช่อง [  ] หน้าข้อความต่อไปนี้ 
1. ต าแหน่ง...................................................................................................................... ....................... 
2. หน่วยงาน................................................................................................ ........................................... 

3. ประสบการณ์ท างาน........................................................................................................... .............ปี 

4. ผลงานที่เผยแพร่ทางสื่อต่างๆ 

[  ] สื่อออนไลน์.........................................................................................................................  

[  ] หนังสือ...................................................................................................................... .......... 

[  ] จัดอบรม...................................................................................................................... ....... 

[  ] อ่ืนๆ................................................................................................................ .................... 

5. ผลงานที่ผ่านมา 

............................................................................................................................. .............................

............................................................... ...........................................................................................

............................................................................................................................. .............................

........................................................................................................................................ .................. 

..........................................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................... 

 
ส่วนที่ 2   ข้อมูลเกี่ยวกับแนวคิดการท าธุรกิจแบบลักซ์ชูรีโฮสเทล (Luxury Hostel)  

   ทางด้านกายภาพ การตลาด และการเงินการลงทุน  

1. ท าไมถึงควรเลือกลงทุนในธุรกิจลักซ์ชูรีโฮสเทล มากกว่าโฮสเทลแบบธรรมดา 
............................................................................................................................. .............................

...................................................................................................... ....................................................

............................................................................................................................. .............................

..........................................................................................................................................................  

............................................................................................................................. ............................. 

............................................................................................................................. ............................. 
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2. ท่านคิดว่าท าเลที่ตั้งใดเหมาะสมในการลงทุนมากที่สุด เพราะเหตุใด 

..........................................................................................................................................................

............................................................................................................................. .............................

............................................................................................................................. .............................

.................................................................................. ........................................................................ 

3. ท่านคิดว่าย่านหรือท าเลที่ตั้งที่ต่างกันส่งผลต่อกลุ่มลูกค้าที่ต่างกันหรือไม่ อย่างไร  

   จ าแนกกลุ่มลูกค้าตามเชื้อชาติต่างๆ เช่น (ยุโรป เอเชีย อเมริกา ชาวไทย ชาวจีน อ่ืนๆ เป็นต้น) 

............................................................................................................................... ...........................

........................................................................................................ ..................................................

............................................................................................................................. .............................

.........................................................................................................................................................  

4. ลูกค้าแต่ละกลุ่มส่งผลโดยตรงต่อการออกแบบตกแต่งและออกแบบพ้ืนที่ใช้งานหรือไม่ อย่างไร 
.................................................................... ......................................................................................

............................................................................................................................. .............................

............................................................................................................................................. .............

...................................................................................................................... .................................... 

5. ลูกค้าแต่ละกลุ่มส่งผลโดยตรงต่อการบริการหรือไม่ อย่างไร 
............................................................................................................................. .............................

.................................................................................................................................... ......................

............................................................................................................. ............................................. 

............................................................................................................................. ............................. 

6. ลักษณะทางกายภาพใดที่ท่านคิดว่าคุ้มค่าแก่การลงทุนและควรให้พ้ืนที่มากท่ีสุดในโครงการ 

............................................................................................................................. .............................

....................................................................... ...................................................................................

............................................................................................................................. .............................

................................................................................................................................................ .......... 
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7. ปัจจัยทางการตลาดใดท่ีควรให้ความส าคัญ และในแต่ละปัจจัยควรมีวิธีบริหารจัดการอย่างไร  

[  ] Product…………………………………………………………………………………………………………………….. 

[  ] Price………………………………………………………………………………………………………………………….. 

[  ] Place………………………………………………………………………………………………………………………… 

[  ] Promotion………………………………………………………………………………………………………………… 

[  ] Physical Evidence …………………………………………………………………………………………………………. 

[  ] People……………………………………………………………………………………………………………………… 

[  ] Process..…………………………………………………………………………………………………………………… 

8. การตลาดช่องทางใดท่ีท่านคิดว่าให้ผลตอบรับดีที่สุด เพราะเหตุใด 

..........................................................................................................................................................

............................................................................................................................. .............................

............................................................................................................................. .............................

.................................................................................... ...................................................................... 

9. การสร้างจุดขาย หรือสร้างแบรนด์ มีความจ าเป็นมากน้อยแค่ไหนในธุรกิจ 

..................................................................................................................... .....................................

............................................................................................................................. .............................

................................................................. .........................................................................................

............................................................................................................................. ............................. 

10. ควรมีอัตราการเข้าพัก(Occupancy Rate) เป็นเท่าไหร่จึงคุ้มค่าแก่การลงทุน 

............................................................................................................................. .............................

..........................................................................................................................................................  

11. ต้นทุนค่าบริหารโครงการและค่าใช้จ่ายต่อเดือนควรเป็นเท่าไหร่จึงคุ้มค่าแก่การลงทุน  

..........................................................................................................................................................

............................................................................................................................. .............................

................................................................................................................................ ..........................

......................................................................................................... ................................................. 
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12. ระยะเวลาคืนทุนของโครงการควรไม่เกิน......................................................................................ปี  

13. ควรมีสัดส่วนจ านวนห้องพักเดี่ยว ต่อ จ านวนเตียงในห้องพักรวมเท่าไหร่ถึงจะเหมาะสม 

ห้องพักเดี่ยว............................................................................................................. .............%  
เตียงในห้องพักรวม.................................................................................................. ..............% 

14. โครงการควรรองรับผู้มาใช้บริการที่เริ่มต้น........................คน และมากที่สุดไม่เกิน....................คน 
15. ท่านคิดว่าระหว่างการก่อสร้างอาคารขึ้นใหม่ กับ การน าตึกแถวเก่ามาปรับปรุงเป็น Hostel  

รูปแบบไหนมีความน่าลงทุนมากกว่ากัน และต่างกันอย่างไร 

.......................................................................................................................................................... 

..........................................................................................................................................................  

.......................................................................................................................................................... 

.........................................................................................................................................................  

16. ธุรกิจ Hostel จัดเป็นโรงแรมประเภทใด และการขอใบอนุญาตประกอบกิจการต้องอ้างอิง 

กฎหมายชุดใดบ้าง มีหลักการขอใบอนุญาตอย่างไร 

..................................................................................................................................... .....................

..........................................................................................................................................................

..........................................................................................................................................................

..........................................................................................................................................................  

 

ส่วนที่ 3 ข้อเสนอแนะในการท าธุรกิจลักซ์ชูรีโฮสเทล (Luxury Hostel) 

1. ท่านมีข้อเสนอแนะในการเริ่มต้นและด าเนินธุรกิจลักซ์ชูรีโฮสเทล อย่างไร 

................................................................................................................................................... .......

............................................................................................................................ ..............................

............................................................................................................................. .............................

........................................................................ .................................................................................. 

............................................................................................................................. .............................

................................................................................................................................................ .......... 
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ภาคผนวก ค 
แสดงผลการวิเคราะห์ทางด้านการเงิน และการลงทุน 

 

เป็นการวิเคราะห์หาข้อมูลโดยใช้ค่าเฉลี่ยของข้อมูลต่าง ๆ บนพ้ืนฐานของสมมติฐานด้าน
การลงทุนโดยก าหนดให้มีกระแสเงินสดจากการด าเนินงานทั้งสิ้น 20 ปี และ ค านวณมูลค่าโครงการ 
ณ สิ้นสุดระยะเวลาโครงการ (Terminal Value) ในปีที่ 21 ทั้งนี้ก าหนดให้โครงการซื้อตึกแถวเก่า ใน
ย่านแนวรถไฟฟ้า (สถานีสะพานควาย) มาปรับปรุงใหม่ มีพ้ืนที่ขนาด 3 คูหา 5 ชั้น รวมชั้นดาดฟ้า 
โดยมีรายละเอียดการตั้งสมมติฐานดังตารางต่อไปนี้ 

 
1. สมมติฐานด้านต้นทุนโครงการ 
Land ปริมาณ หน่วย ราคา/หน่วย (บาท) รวม (บาท) 

ค่าซ้ือที่ดิน/อาคาร 3 คูหา 10,000,000  30,000,000  

ปรับปรุงอาคาร 688 ตารางเมตร 10,000                6,880,000  

     ห้องพัก ปริมาณ หน่วย ราคา/หน่วย รวม 

เตียงในห้องพักรวม 28 เตียง                    50,000  1,400,000  
ห้องส่วนตัว+ห้องน้ ารวม 11 เตียง                    50,000                   550,000  
ห้องพักส่วนตวั+ห้องน้ า 5 ห้อง                  300,000  1,500,000  

     อุปกรณ์ประกอบ ปริมาณ หน่วย ราคา/หน่วย รวม 

เครื่องซักผ้า 3 
 

10,000  30,000  
ชุดครัว 1 

 
150,000                 150,000  

เฟอร์นิเจอร์ส่วนกลาง 
  

เหมา 300,000  
ชุดคอมพิวเตอร์ 4 เครื่อง    20,000  80,000  
แอร์ส่วนกลาง 7 เครื่อง   20,000  140,000  

     ค่าพัฒนาโครงการอื่นๆ  ปริมาณ     รวม 

ค่าออกแบบสถาปัตย ์ 5% 
  

344,000  
ค่าขออนุญาตปลกูสร้าง 

   
30,000  

รวมต้นทุนโครงการ           41,404,000  
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2. สมมติฐานทางด้านการเงิน 
สมมติฐานด้านระยะเวลา 

ระยะเวลาโครงการ 20 ปี 
วันที่เริ่มปรับปรุงอาคารครั้งแรก 31 ธ.ค. 2561 

 ระยะเวลาในการปรับปรุงอาคาร 6 เดือน 
วันที่เริ่มด าเนินกิจการ 30 มิ.ย. 2562  
ความถี่ในการปรังปรุงอาคาร 5 ปี 
ค่าใช้จ่ายการปรับปรุงอาคาร ตอ่ครั้ง 25.00% ของค่าใช้จ่ายในการปรับปรุงอาคารครั้งแรก 
อัตราการเติบโต 3.00% ต่อปี 
ค่าใช้จ่ายการเปลี่ยนอุปกรณ์ ต่อป ี 3.00% ของรายได้ต่อป ี

สมมติฐานด้านรายได้โครงการ 

รายได้จากห้องพัก อัตราการขายสูงสุด (ต่อวัน) 55 Beds 
 ADR (ไม่รวม VAT และ Service Charge) 900 Baht/bed/night 
 อัตราการเติบโต 3.00% per year 

อัตราการเข้าพัก เร่ิมต้น 65.00% 
 

 
สูงสุด 85.00% 

  อัตราการเพิ่มขึ้น (Increase per Year) 5.00% 
  อัตราการเพิ่มขึ้นของปีที่มีการรีปรับปรุง   3.00% 
 รายได้จากค่าอาหาร ค่าอาหาร 90.00% ของผู้เข้าพัก 

 ค่าอาหาร ต่อคน (ไม่รวม VAT และ Service Charge) 100 บาท 

 
อัตราการเติบโต 3.00% ต่อปี 

รายได้อื่นๆ รายได้อื่นๆ 5.00% ของรายได้รวม 

สมมติฐานด้านค่าใช้จา่ยโครงการ 

ค่าใช้จ่ายด้านผลิตภัณฑ ์ ต้นทุนส่วนห้องพัก 15.00% ของรายได้ห้องพัก 

 
ต้นทุนอาหาร และเครื่องดื่ม 50.00% ของรายได้ค่าอาหาร 

และเครื่องดื่ม 
 ต้นทุนของรายได้อื่น ๆ 80.00% ของรายได้อื่นๆ 

ค่าใช้จ่ายด้านการ
ประชาสัมพันธ ์

ค่าใช้จ่ายด้านธุรการ 5.00% ของรายได้รวม 
ค่าใช้จ่ายด้านการตลาด 5.00% ของรายได้รวม 
ค่าซ่อมบ ารุงและค่าใช้จ่ายด้านพลังงาน 5.00% ของรายได้รวม 

พนักงาน จ านวน 8 คน 
 อัตราการเติบโต 4.00% ต่อปี 
 เงินเดือนเฉลี่ย            18,000  บาท / เดือน 
 ค่าใช้จ่ายอื่น ๆ คิดเป็นรอยละ 20              3,600  บาท / เดือน 
 รวมค่าใช้จ่ายดา้นพนักงานทั้งหมด            21,600  บาท / คน / เดือน 
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0 Start Op 1 5 6 10 20 21 

   
Accumulate 31 Dec 18 30 Jun 19 31 Dec 19 31 Dec 23 31 Dec 24 31 Dec 28 31 Dec 38 31 Dec 39 

Day Operate 
   

0  0  184  365  366  366  365  365  
อัตราการขายสูงสุด (เตียงต่อวัน) 

     
55  55  55  55  55  55  

อัตราการขายสูงสุด (เตียงต่อปี) 
     

10,120  20,075  20,130  20,130  20,075  20,075  

            Average Daily Rate (ADR) 
     

900  1,013  1,043  1,174  1,578  1,626  

อัตราการเติบโต 3.00% 
          

            อัตราการเข้าพัก (Occupancy Rate) 
          เร่ิมต้น 65.00% 
    

65.00% 77.00% 82.00% 82.00% 82.00% 85.00% 
สูงสุด 85.00% 

          อัตราการเพิ่มขึ้น 5.00% 
          อัตราการเพิ่มขึ้นของปีที่มีการ    

ปรับปรุงอาคาร   3.00% 
          ความถี่ในการปรังปรุงอาคาร 5  ปี 

   
N Y N Y Y N 

            อัตราการขาย (เตียงต่อปี) 
     

6,578  15,458  16,507  16,507  16,462  17,064  

            รายได้โครงการ (บาท) 
           จากหอ้งพัก 86.36% ของรายได้รวม 393,060,236  0  0  5,920,200  15,658,050  17,222,106  19,383,632  25,978,806  27,737,128  

จากค่าอาหาร 8.64% ของรายได้รวม 39,306,024  0  0  592,020  1,565,805  1,722,211  1,938,363  2,597,881  2,773,713  
รายได้อื่นๆ 5.00% ของรายได้รวม 22,756,119  0  0  342,748  906,519  997,069  1,122,210  1,504,036  1,605,834  

รวมรายได้โครงการ      455,122,379  0  0  6,854,968  18,130,374  19,941,386  22,444,206  30,080,723  32,116,674  
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    0 Start Op 1 5 6 10 20 21 
   Accumulate 31 Dec 18 30 Jun 19 31 Dec 19 31 Dec 23 31 Dec 24 31 Dec 28 31 Dec 38 31 Dec 39 

ค่าใช้จ่ายด้านผลิตภัณฑ์ (บาท) 
           ต้นทุนส่วนห้องพัก 15.00% ของรายได้รวม (58,959,035) 0  0  (888,030) (2,348,708) (2,583,316) (2,907,545) (3,896,821) (4,160,569) 

ต้นทุนอาหาร และเครื่องดื่ม 50.00% ของรายได้รวม (19,653,012) 0  0  (296,010) (782,903) (861,105) (969,182) (1,298,940) (1,386,856) 
ต้นทุนของรายได้อื่น ๆ 80.00% ของรายได้รวม (18,204,895) 0  0  (274,199) (725,215) (797,655) (897,768) (1,203,229) (1,284,667) 

รวมค่าใช้จา่ยดา้นผลิตภณัฑ์ 21.27% ของรายได้รวม (96,816,942) 0  0  (1,458,239) (3,856,825) (4,242,077) (4,774,495) (6,398,990) (6,832,092) 

            ค่าใช้จ่ายโครงการ (บาท) 
           ค่าใช้จ่ายด้านธุรการ 5.00% ของรายได้รวม (22,756,119) 0  0  (342,748) (906,519) (997,069) (1,122,210) (1,504,036) (1,605,834) 

ค่าใช้จ่ายด้านการตลาด 5.00% ของรายได้รวม (22,756,119) 0  0  (342,748) (906,519) (997,069) (1,122,210) (1,504,036) (1,605,834) 
ค่าซ่อมบ ารุงและพลังงาน 5.00% ของรายได้รวม (22,756,119) 0  0  (342,748) (906,519) (997,069) (1,122,210) (1,504,036) (1,605,834) 
ค่าใช้จ่ายของพนักงาน 13.34% ของรายได้รวม (60,719,545) 0  0  (1,045,322) (2,425,819) (2,522,851) (2,951,379) (4,368,762) (4,543,513) 

รวมค่าใช้จา่ยโครงการ  28.34% ของรายได้รวม (128,987,902) 0  0  (2,073,567) (5,145,375) (5,514,059) (6,318,010) (8,880,871) (9,361,014) 

            กระแสเงินสดสทุธิจากการ
ด าเนินงาน (บาท) 50.39% ของรายได้รวม 229,317,534  0  0  3,323,163  9,128,174  10,185,250  11,351,701  14,800,862  15,923,567  

            กระแสเงินสดจากการลงทุน (บาท) 
        ค่าซ้ืออาคารพร้อมที่ดิน 

  
(30,000,000) (30,000,000) 0  0  0  0  0  0  0  

ค่าใช้จ่ายการเปลี่ยนอุปกรณ์ 3.00% ของรายได้รวม (13,653,671) 0  0  (205,649) (543,911) (598,242) (673,326) (902,422) (963,500) 
ปรับปรุงอาคาร ทุกๆ 5 ป ี (2,851,000) บาท/ครั้ง (28,131,584) 0  (11,404,000) 0  (3,305,090) 0  (3,831,506) (5,149,223) (1,060,740) 
อัตราการเติบโต 3.00% ต่อปี 

         กระแสเงินสดจากการลงทุน    (71,785,256) (30,000,000) (11,404,000) (205,649) (3,849,002) (598,242) (4,504,832) (6,051,645) (2,024,240) 
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    0 Start Op 1 5 6 10 20 21 
   Accumulate 31 Dec 18 30 Jun 19 31 Dec 19 31 Dec 23 31 Dec 24 31 Dec 28 31 Dec 38 31 Dec 39 

            

กระแสเงินสดสทุธิก่อนหักภาษี (บาท)   157,532,279 (30,000,000) (11,404,000) 3,117,514  5,279,173 9,587,008 6,846,869 8,749,217 13,899,327 

Accumulate 
   

(30,000,000) (41,404,000) (38,286,486) (9,339,914) 247,094 38,757,721 157,532,279 
 

    
N N N N Y Y Y 

 
            มูลค่าโครงการ ณ สิ้นสุด
ระยะเวลาโครงการในปีที่ 21 
(Terminal Value) 7.00% 

        
198,561,818 

 Net Cash Flow  with Terminal Value   
 

(30,000,000) (11,404,000) 3,117,514  5,279,173 9,587,008 6,846,869 207,311,035   

Accumulate 
   

(30,000,000) (41,404,000) (38,286,486) (9,339,914) 247,094 38,758,189 356,094,097 
 

    
N N N N Y Y Y 

 
    

0 0 0 0 6 0 0 
 

 

NPV @ Discount Rate 10.00% 63,220,550 บาท 
IRR 18.82% 

 Payback Period 6 ปี 
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2.สมมติฐานทางด้านท่ีตั้งอาคาร 

 จากภาพที่ ค.1 เป็นภาพแสดงตัวอย่างของอาคารพาณิชย์เก่าที่มีการประกาศขายใน 
www.thaihometown.com ซึ่งเป็นตึกแถว 5 ชั้น ย่านสะพานควาย ถ.ประดิพัทธ์ สามารถเดินไปยัง
สถานีรถไฟฟ้าได้โดยใช้เวลาไม่เกิน 10 นาที มีราคาขายคูหาละ 10,000,000 บาท 

 

 

ภาพที่ ค.1 ภาพแสดงตึกแถวเก่าที่ประกาศขาย ที่มา www.thaihometown.com 
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ประวัติผู้เขียน 

 

ชื่อ นางสาว นฐพร สุวรรณวิศลกิจ 

วันเดือนปีเกิด 10 กรกฎาคม 2532 

วุฒิการศึกษา ปีการศึกษา 2555: สถาปัตยกรรมศาสตรบัณฑิต 
มหาวิทยาลัยขอนแก่น 

ต าแหน่ง สถาปนิก บริษัท คึกฤทธ์ อาคิเทค (Kuegrit Architect) 

ผลงานทางวิชาการ 
 

 

นฐพร สุวรรณวิศลกิจ และ วรากร ลิขิตอนุภาค. (2561). ปัจจัยเชิงการตลาดในธุรกิจโฮสเทลระดับ
หรูหรา (Luxury Hostel) ในเขตพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร. การประชุมวิชาการ Built 
Environment Research Associates Conference ครั้งที่ 9 ประจ าปี 2561 (BERAC 9, 
2018). คณะสถาปัตยกรรมศาสตร์ และการผังเมือง, มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์, ปทุมธานี. 

 

ประสบการณ์ท างาน 2558-ปัจจุบัน : สถาปนิก 
คึกฤทธ์ อาคิเทค (Kuegrit Architect) 
2556-2557 : สถาปนิก 
ออราเคิล อาคิเทค (Oracle Architect) 
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