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หัวข้อการค้นคว้าอิสระ  แผนธุรกิจ Pua Village Resort 
ชื่อผู้เขียน นายธนิตย์ วงศ์ปูอง 
ชื่อปริญญา บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 
คณะ/มหาวิทยาลัย คณะพาณิชยศาสตร์และการบัญชี 

มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ 
อาจารย์ที่ปรึกษาการค้นคว้าอิสระ  รองศาสตราจารย์ ดร. พัฒน์นรี ศรีศุภโอฬาร  
ปีการศึกษา 2561 
 

บทสรุปผู้บริหาร 
 

ปัจจุบันการท่องเที่ยวของประเทศไทยมีอัตราการเติบโตอย่างต่อเนื่อง ทั้งที่มาจากการ
สนับสนุนของภาครัฐและเอกชน ในปี 2561 อุตสาหกรรมการท่องเที่ยวของไทยมีมูลค่ากว่า 3 ล้าน
ล้านบาท โดยมีสัดส่วนสูงถึงประมาณร้อยละ 20 ของมูลค่าผลิตภัณฑ์มวลรวมในประเทศ (GDP)  ท า
ให้ธุรกิจโรงแรมและท่ีพักมีแนวโน้มเติบโตตามไปด้วย โดยในช่วง 5 ปีที่ผ่านมาพบว่าธุรกิจโรงแรมและ
ที่พักที่มีเอกลักษณ์เฉพาะตัว ให้ประสบการณ์ที่มากกว่าการพักผ่อน ได้รั บความสนใจการกลุ่ม
นักท่องเที่ยวมากขึ้นเรื่อยๆ โดยเฉพาะธุรกิจที่พักประเภทรีสอร์ท ที่สามารถตอบโจทย์ความต้องการ
ของนักท่องเที่ยวได้เป็นอย่างดี 

จากเหตุผลข้างต้นผู้เขียนจึงได้เล็งเห็นถึงโอกาสในการท าธุรกิจรีสอร์ท ภายใต้ชื่อ  
“Pua Village Resort” ตั้งอยู่ในต าบลไชยวัฒนา อ าเภอปัว จังหวัดน่าน ซึ่งเป็นจังหวัดท่องเที่ยวที่มี
เอกลักษณ์เฉพาะตัว โดย Pua Village Resort มีจุดเด่นในเรื่องการออกแบบที่พักที่เน้นความ
กลมกลืนกับธรรมชาติอย่างลงตัว ด้วยแบบบ้าน Eco-house เป็นมิตรกับระบบนิเวศน์ อีกทั้งมี
กิจกรรมส่งเสริมความสัมพันธ์ของคู่รักที่ เข้าพัก เน้นการพักผ่อนที่มีความเป็นส่วนตัวและใกล้ชิด
ธรรมชาติมากที่สุด Pua Village Resort จึงเหมาะส าหรับกลุ่มนักท่องเที่ยวคู่รักที่รักความสงบ 
ต้องการใช้เวลากับคนรักท่ามกลางความอุดมสมบูรณ์ของปุาเขา หรือเป็นกลุ่มเพ่ือน นักท่องเที่ยวเชิง
อนุรักษ์ซึ่งเป็นเทรนด์การท่องเที่ยวทางเลือกใหม่ที่ก าลังได้รับความนิยมอยู่ในปัจจุบัน 

แผนธุรกิจ Pua Village Resort ครอบคลุมการวิเคราะห์ภาพรวมและแนวโน้มของ
ธุรกิจโรงแรม และที่พัก การเก็บข้อมูลศึกษาความต้องการของลูกค้า การวางแผนกระบวนการจัดการ
ที่พักกระบวนการควบคุมการบริการให้ได้มาตรฐาน การท าการตลาดให้ตรงกับกลุ่มเปูาหมายผ่านสื่อ 
ออนไลน์ การบริหารก าลังคนที่เหมาะสมและเกิดประสิทธิภาพสูงสุด การออกแบบกลยุทธ์ทางการเงิน 
เพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันและเพ่ือวิเคราะห์ความเป็นไปได้ของโครงการ 
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จากการศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการและแผนการเงินตลอดระยะเวลา 5 ปี พบว่า 
โครงการต้องใช้เงินลงทุน 14,450,000 บาท และในสถานการณ์ปกติ (Base Case) มูลค่าปัจจุบันสุทธิ 
(NPV) มีค่าเท่ากับ 11,248,790 บาท  อัตราผลตอบแทนภายในของโครงการ (IRR) มีเท่ากับ 19%  
ซึ่งมีค่าสูงกว่าต้นทุนทางการเงิน (WACC) ซึ่งมีอัตราเท่ากับ 10.8% และมีระยะเวลาคืนทุน (PB) อยู่ที่ 
4.6 ปีหรือประมาณ 4 ปี 7 เดือน ซึ่งน้อยกว่าที่กิจการได้ตั้งเปูาหมายไว้ที่ 5 ปี แสดงให้เห็นถึงความ
น่าสนใจและความคุ้มค่าในการลงทุน 

 
ค าส าคัญ: รีสอร์ท, จังหวัดน่าน, โรแมนติก 
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EXECUTIVE SUMMARY 
 
A business plan was developed for a tourist resort in Chaiwatana 

Subdistrict, Pua District, Nan Province, Thailand. In the growing touristic market, Pua 
Village Resort, located in the heavily agricultural Pua District, would emphasizes 
harmony with nature with eco-friendly house models. Guest activities would focus 
on relaxation and tranquility. The Pua Village Resort analyzed accommodation trends 
to discover of customer needs, management planning, and standardized service 
control. Online marketing to target groups, staff management, and maximum 
efficiency would be goals. 

Results were that over five years, project cost would be 14,450,000 baht. 
Worst case scenario would have net present value (NPV) of 11,248,790 baht and 
internal rate of return (IRR) of 19% above weighted average cost of capital (WACC) of 
10.8%, with payback period (PB) of 4.6 years, under the five-year goal. These findings 
suggest that Pua Village Resort would be a promising investment.  
 
Keywords: Resort, Nan Province, Romance tourism 
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กิตติกรรมประกาศ 
 

แผนธุรกิจ Pua Village Resort จะไม่สามารถเกิดขึ้นและประสบความส าเร็จได้ 
หากปราศจากความเอาใจใส่ของรองศาสตราจารย์ ดร. พัฒน์นรี ศรีศุภโอฬาร ที่ได้เล็งเห็นถึงโอกาส
และความส าคัญของธุรกิจดังกล่าว จึงให้ความกรุณาในการเป็นที่ปรึกษาให้แผนธุรกิจรวมทั้ง  
ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.พัฒน์ธนะ บุญชู ที่เสียสละเวลาในการร่วมมาเป็นกรรมการที่ได้ให้ค าแนะน า
ในด้านต่างๆ เพ่ือแก้ไขและชี้แนะข้อบกพร่องของธุรกิจ ท าให้แผนธุรกิจนี้เสร็จสมบูรณ์มากยิ่งขึ้น  

ขอกราบขอบพระคุณอาจารย์ทุกท่านในโครงการปริญญาโททางบริหารธุรกิจ  
คณะพาณิชยศาสตร์และการบัญชี มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ ตลอดจนผู้เชี่ยวชาญสาขาต่างๆ ที่ได้
ถ่ายทอดองค์ความรู้ หลักการคิด แลกเปลี่ยนทัศนคติ รวมทั้งถ่ายทอดประสบการณ์ในแขนงต่างๆ 
เพ่ือน าไปประยุกต์ใช้ในอนาคต อีกทั้งยังต้องขอบคุณผู้ช่วยสอนและเจ้าหน้าที่คณะทุกๆ ท่าน ที่คอย
ประสานงานด้านต่างๆ เพ่ือให้การเรียนนั้นลุล่วงและราบรื่นตลอดมา 

ขอขอบคุณเพ่ือน MBA60 ทุกคน ที่คอยให้ก าลังใจและความช่วยเหลือเสมอมา ท าให้ได้
สังคมและเพ่ือนใหม่ที่อบอุ่น สุดท้ายนี้ต้องขอขอบคุณครอบครัว ที่คอยสนับสนุนในทุกๆ ด้าน ข้าพเจ้า
ก็ขออวยพรและหวังเป็นอย่างยิ่งว่าทุกท่านจะได้รับความช่วยเหลือ ก าลังใจ และกัลยาณมิตรที่ดี
เหมือนที่ข้าพเจ้าได้รับเช่นกัน  

 
 

นายธนิตย์ วงศ์ปูอง 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 ที่มาและความน่าสนใจของธุรกิจ 

 
1.1.1 ภาพรวมการท่องเที่ยวของประเทศไทย 

ในช่วงหลายปีที่ผ่าน ถือได้ว่าอุตสาหกรรมท่องเที่ยวของประเทศไทย มีบทบาท
ส าคัญเป็นอย่างมากท่ีก่อให้เกิดผลประโยชน์ทั้งทางเศรษฐกิจ สังคม วัฒนธรรม และสิ่งแวดล้อม ดังจะ
เห็นได้จากการที่รัฐบาลมีนโยบายส่งเสริมการท่องเที่ยวอย่างต่อเนื่อง รวมถึงการมีหน่วยงานที่ก ากับ
ดูแลการท่องเที่ยวโดยตรง อาทิ การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย (ททท.) สภาอุตสาหกรรมท่องเที่ยวแห่ง
ประเทศไทย (สทท.) แสดงให้เห็นถึงการให้ความส าคัญของอุตสาหกรรมท่องเที่ยว อีกบทบาทที่เด่นชัดก็
คือบทบาทด้านเศรษฐกิจ กล่าวได้ว่าอุตสาหกรรมท่องเที่ยวเป็นอุตสาหกรรมที่ท ารายได้ที่ส าคัญให้
ประเทศเป็นล าดับต้น โดยเฉพาะการน าเงินตราต่างประเทศเข้ามาใช้จ่ายในระบบเศรษฐกิจของประเทศ 

ส าหรับประเทศไทย อุตสาหกรรมท่องเที่ยวจัดเป็นหนึ่งในตัวขับเคลื่อนเศรษฐกิจ
โดยมีสัดส่วนสูงถึงประมาณร้อยละ 20 ของมูลค่าผลิตภัณฑ์มวลรวมในประเทศ (GDP) หรือประมาณ 
3 ล้านล้านบาท ในปี 2561 เติบโตร้อยละ 9 จากปีก่อนหน้า และคาดการณ์แนวโน้มปี 2562 จะ
เติบโตถึงร้อยละ 11.5 (กองเศรษฐกิจการท่องเที่ยวและกีฬา, 2561)  

 

 

ภาพที่ 1.1 กราฟแสดงรายได้รวมจากการท่องเที่ยวและสัดส่วนมูลค่าผลิตภัณฑ์มวลรวมด้านการ
ท่องเที่ยวต่อผลิตภัณฑ์มวลรวมภายในประเทศ ปี พ.ศ. 2556-2561 
ที่มา: กองเศรษฐกิจการท่องเที่ยวและกีฬา. (2561). สืบค้นจาก http://www.tourism.go.th/ 
assets/portals/ 1/files/policy_dot.pdf 
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ในส่วนของสถานการณ์ท่องเที่ยวภายในประเทศปี 2561 พบว่า  การเดินทาง
ท่องเที่ยวของคนไทยปรับตัวดีขึ้นมีการเติบโตอย่างต่อเนื่อง มีจ านวนการเดินทางกว่า  167 ล้านคน-
ครั้ง เพิ่มขึ้นร้อยละ 4 และมีการใช้จ่ายสร้างรายได้ประมาณ 1 ล้านล้านบาท เพ่ิมขึ้นร้อยละ 8 จากปี 
2560 ซึ่งเป็นผลจากบรรยากาศการท่องเที่ยวที่กลับเข้าสู่ภาวะปกติ เศรษฐกิจไทยที่ส่งสัญญาณการ
ฟ้ืนตัวอย่างเป็นล าดับ ส่งผลให้คนไทยกล้าจับจ่ายใช้สอยและเดินทางท่องเที่ยวมากขึ้น ผนวกกับ
นโยบายของภาครัฐ อาทิ การออกมาตรการลดหย่อนภาษีส าหรับการใช้จ่ายท่องเที่ยวในเมืองรอง 
การเพ่ิมวัดหยุดในช่วงวันหยุดยาว การขยายเส้นทางคมนาคม ส่งผลให้นักท่องเที่ยวไทยที่นิยม
เดินทางด้วยตนเองเข้าถึงแหล่งท่องเที่ยวได้สะดวก นอกจากนั้น การเติบโตของสายการบินต้นทุนต่ า
ยังหนุนให้การเดินทางระหว่างจังหวัดมากขึ้น รวมไปถึงการลดราคาที่พักจากภาคเอกชน ด้วยปัจจัยที่
กล่าวมาช่วยส่งเสริมบรรยากาศในการเดินทางท่องเที่ยวให้ดีขึ้น 

ภาครัฐและเอกชนได้การตระหนักถึงความส าคัญของอุตสาหกรรมท่องเที่ยวใน
ฐานะที่เป็นตัวขับเคลื่อนเศรษฐกิจของประเทศ โดยอาศัยข้อได้เปรียบของท าเลที่ตั้ง ความอุดม
สมบูรณ์ของทรัพยากรท่องเที่ยว และความหลากหลายทางวัฒนธรรม สะท้อนออกมาในภาพลักษณ์
ความเป็นไทยเป็นจุดขายส าคัญในการส่งเสริมการท่องเที่ยว และเพ่ือให้ประเทศไทยด าเนินนโยบายใน
ทิศทางที่ชัดเจนและเป็นรูปธรรม สอดคล้องกับศักยภาพการพัฒนาในอนาคต นโยบายส่งเสริมการ
ท่องเที่ยวจึงถูกบรรจุลงในแผนงานหลายฉบับ อาทิ แผนยุทธศาสตร์ชาติ ระยะ 20 ปี (พ.ศ. 2560-2579) 
แผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ ฉบับที่ 12 นโยบายรัฐบาล ทิศทางการพัฒนาเศรษฐกิจ : โมเดล
ประเทศไทย 4.0 แผนพัฒนาการท่องเที่ยวแห่งชาติ ฉบับที่ 2 พ.ศ. 2560 -2564 และแผนวิสาหกิจ 
ททท. พ.ศ. 2560-2564 โดยมีเนื้อหาส่งเสริมการท่องเที่ยวให้สามารถสร้างรายได้ให้ประเทศไทยอย่าง
ยั่งยืน ก่อให้เกิดการกระจายรายได้จากการท่องเที่ยวสู่ชุมชน (Inclusive Tourism) เพ่ิมกลุ่มตลาด
และค้นหาแหล่งท่องเที่ยวใหม่ ส่งเสริมการท่องเที่ยวเชิงคุณภาพทั้งตลาดในประเทศและต่างประเทศ
โดยน าเสนอประสบการณ์การท่องเที่ยวที่มีความหลากหลายและมีเอกลักษณ์วิถีไทย ควบคู่กับการ
ส่งเสริมการท่องเที่ยวอย่างยั่งยืนโดยเน้นรักษาทรัพยากรแหล่งท่องเที่ยวร่วมด้วย (ททท, 2562)  

จากที่ได้กล่าวมาข้างต้นจะเห็นได้ว่า อุตสาหกรรมท่องเที่ยวที่มีความส าคัญต่อ
ระบบเศรษฐกิจนั้นได้สร้างประโยชน์กับธุรกิจหลายประเภท โดยเฉพาะธุรกิจที่พักแรมที่มีความสัมพันธ์
โดยตรงกับอุตสาหกรรมท่องเที่ยว ธุรกิจที่พักแรมมีหลากหลายธุรกิจ อาทิ โรงแรม รีสอร์ท เกสต์เฮ้าส์ 
คอนโดมิเนียม อพาร์ทเมนต์ เป็นต้น ซึ่งมีราคาหลายระดับแตกต่างกันไปตามขนาดของที่พัก สิ่ง
อ านวยสะดวก การบริการ ความปลอดภัย และความสะดวกในการเดินทาง โดยในปี พ.ศ. 2561 รายจ่าย
ค่าที่พักมีมูลค่าถึง 7.83 แสนล้านบาท เติบโตร้อยละ 6.67 จากปี พ.ศ. 2560 (กองเศรษฐกิจการ
ท่องเที่ยวและกีฬา, 2561) เป็นที่เด่นชัดว่า ธุรกิจที่พักแรมสามารถสร้างเม็ดเงินหมุนเวียนในระบบ
เศรษฐกิจได้เป็นจ านวนมาก จากการเข้าพักแรมของนักท่องเที่ยวและการเลือกใช้บริการต่างๆ จากที่
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พักแรม ซึ่งธุรกิจที่พักแรมแต่ละแห่งต่างก็น ากลยุทธ์ต่างๆ มาแข่งขันเพ่ือแย่งชิงลูกค้า อาทิ กลยุทธ์
ด้านราคา การบริการ รูปลักษณ์ และการออกแบบที่พักแรม เป็นต้น 

1.1.2 แนวโน้มธุรกิจรีสอร์ท 
ธุรกิจโรงแรมและที่พักในปี พ.ศ. 2560 มีมูลค่าการตลาดกว่า 7.12 แสนล้านบาท 

โดยมีส่วนแบ่งการตลาดเป็นของโรงแรมขนาดใหญ่ ร้อยละ 7 โรงแรมขนาดกลาง -เล็ก ร้อยละ 93 
และมีอัตราการเติบโตเฉลี่ยร้อยละ 10-12 ต่อปี ซึ่งถือเป็นกลุ่มธุรกิจที่น่าสนใจและมีแนวโน้มเติบโต
อย่างต่อเนื่องจากปัจจัยสนับสนุนของภาครัฐ (Marketeer, 2560)  

ข้อมูลจากกองเศรษฐกิจการท่องเที่ยวและกีฬา (2561) พบว่าในปี พ.ศ. 2560 
นักท่องเที่ยวมีการใช้จ่ายเงินค่าที่พักสูงเป็นอันดับ 1 คิดเป็นร้อยละ 25.80 ของรายจ่ายด้านการท่องเที่ยว 
โดยประเทศไทยมีสถานประกอบการที่พักที่สามารถรองรับนักท่องเที่ยวกระจายตัวอยู่ทั่วประเทศ 
จ านวน 20,474 แห่ง มีห้องพักท้ังสิ้น 774,062 ห้อง ราคาห้องพักเฉลี่ยปี พ.ศ. 2560 อยู่ 1,632 บาท
ต่อห้องต่อคืน เพิ่มขึ้นจากปี พ.ศ. 2559 ร้อยละ 10.9 อีกทั้งสถานประกอบการที่พักในเมืองท่องเที่ยว
หลักมีความพร้อมในการเข้าสู่ตลาดท่องเที่ยวแบบดิจิทัล โดยมีการจองที่พักผ่าน OTA (Online 
Travel Agents) มากกว่าเว็บไซต์ของโรงแรมและที่พัก รวมถึงมีการใช้ Facebook เป็นเครื่องมือ
สื่อสารการตลาดในกลุ่มนักท่องเที่ยวไทย และใช้ OTA เป็นช่องทางหลักในการจอง 

ดังนั้นผู้ประกอบการจึงริเริ่มแผนธุรกิจรีสอร์ทขึ้น ตั้งอยู่ในเขตพ้ืนที่ต าบล ไชย
วัฒนา อ าเภอปัว จังหวัดน่าน ซึ่งมีภูมิทัศน์ที่สวยงาม โอบล้อมด้วยเนินเขาน้อยใหญ่ รายรอบด้วย
ชุมชนที่ยังคงรักษาอัตลักษณ์ความเป็นอยู่ วัฒนธรรมประเพณีของชาวพ้ืนเมือง  

จากข้อมูลของกระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา (2561) พบว่ารายได้จากการ
ท่องเที่ยวของจังหวัดน่านปี พ.ศ.2561 เพ่ิมขึ้นร้อยละ 8.25 จากปี พ.ศ.2560 ท าให้ธุรกิจที่พักใน
จังหวัดน่านเติบโตต่อเนื่อง โดยในปีพ.ศ. 2561 มีห้องพักทั้งหมด 2,954 ห้อง และมีอัตราการเข้าพัก
ร้อยละ 60.54 เพ่ิมข้ึนจากปีพ.ศ. 2560 ร้อยละ 3.14 

 
1.2 ลักษณะท่ัวไปของธุรกิจ (Business Model)  
 

ธุรกิจให้บริการที่พักรีสอร์ท ท่ามกลางบรรยากาศธรรมชาติ ในพ้ืนที่ขนาด 6 ไร่ ที่ต าบล
ไชยวัฒนา อ าเภอปัว จังหวัดน่าน ซึ่งจะประกอบไปด้วยบ้านพักไม้ไผ่เชิงนิเวศน์ (Eco-House) สไตล์
โมเดิร์น สามารถมองเห็นวิวทิวทัศน์เนินเขาน้อยใหญ่ มีทั้งหมด 12 หลัง แบ่งเป็นบ้านเดี่ยวขนาด 4 
ห้องนอน 2 หลัง และห้องพัก Studio 10 ห้อง โดยบ้านเดี่ยวเหมาะส าหรับนักท่องเที่ยวที่มาเป็นกลุ่ม
หรือต้องการความเป็นส่วนตัว สามารถพักได้สูงสุด 10 คนต่อหลัง ส่วนห้องพัก Studio สามารถพักได้
สูงสุด 3 คนต่อห้อง ดังนั้น Pua Village Resort จึงสามารถรองรับนักท่องเที่ยวได้สูงสุด 50 คนต่อวัน 
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โดยบรรยากาศรอบด้านจะสวนปุา นาข้าวขั้นบันได แปลงผัก และบ่อน้ าเลี้ยงปลา เหมาส าหรับผู้ที่
ต้องการมาพักผ่อนอยู่ท่ามกลางธรรมชาติ หลีกหนีความวุ่นวายในเมือง นอกจากนี้ยังมีกิจกรรมสัมผัส
วิถีชีวิตชุมชน ภูมิปัญญาท้องถิ่นที่น่าสนใจ อาทิ การสาธิตการท านาปลูกข้าว การทอผ้าพ้ืนเมืองซึ่งมี
เอกลักษณ์เฉพาะตัว เป็นต้น 

ซึ่งการด าเนินธุรกิจในภาพรวมสามารถอธิบายได้ด้วย Business Model Canvas ดังนี้  
 
1.2.1 Value Proposition 

รีสอร์ทตั้งอยู่ ในพ้ืนที่  ต าบลไชยวัฒนา อ าเภอปัว จังหวัดน่าน เน้นสร้าง 
ประสบการณ์ให้กับแขกผู้พักอาศัยเกิดความรู้สึก สงบ และใกล้ชิดกับธรรมชาติ ด้วยการบรรยากาศ
สวนปุา นาข้าวขั้นบันได และบ้านพักไม้ไผ่เชิงนิเวศน์สไตล์โมเดิร์น ถ่ายเทได้สะดวก มองเห็นวิว
ทิวทัศน์ของเนินเขาน้อยใหญ่ และนาข้าวขั้นบันไดในมุมสูง นอกจากนี้ยังมี กิจกรรมต่างๆ ที่ให้
นักท่องเที่ยวเข้าร่วมกับชุมชนโดยปั่นจักรยานชมบรรยากาศ ได้สัมผัสวิถีชีวิตของชาวบ้าน ท าให้เกิด
ความรู้สึกอบอุ่น ซึ่งจะช่วยเพ่ิมความประทับใจให้กับแขกผู้พักอาศัยและเป็นจุดเด่น ที่แตกต่างจาก
คู่แข่ง 

1.2.2 Channels  
ลูกค้าสามารถเดินทางเพ่ือสอบถามข้อมูลหรือจองห้องพักที่หน้าเคาน์เตอร์ หรือ

ผ่านทาง โทรศัพท์ นอกจากนี้ยังสามารถติดตามการสื่อสารทางการตลาดและจองห้องพักผ่านช่องทาง
ออนไลน์ เช่น OTA (Online Travel Agents) , Website, Facebook, Instagram, Line ซึ่งเป็นสื่อ
ที่มีผู้ใช้งาน เป็นจ านวนมากสามารถเข้าถึงได้ง่ายรวดเร็ว ในการแจ้งโปรโมชั่นหรือข้อมูลความรู้ต่างๆ 
รวมทั้งการ สื่อสารแบบออฟไลน์ เช่น ลงพื้นที่ประชาสัมพันธ์  

1.2.3 Customer Relations 
มีมาตรฐานการให้บริการทางด้านที่พักและและการอ านวยความสะดวกของ

พนักงาน รวมถึง มีการแลกเปลี่ยนความคิดเห็นและความพึงพอใจเพ่ือน าไปปรับปรุงและพัฒนาผ่าน
ช่องทางต่างๆ  

1.2.4 Key Activities 
การให้บริการและอ านวยความสะดวกให้กับลูกค้ารวมทั้งดูแลความสะอาดของ

อุปกรณ์ เครื่องใช้ อาหาร และที่พัก พร้อมทั้งกิจกรรมสร้างความสัมพันธ์ที่ดีของคู่รัก อาทิ นอนชม
ดาว รวมทั้งการทดสอบกาแฟและไวน์ เสริมสร้างความประทับใจให้กับลูกค้า  

1.2.5 Key Resources  
ทรัพยากรเป็นสินทรัพย์และมีความจ าเป็นต่อการด าเนินธุรกิจ ประกอบไปด้วย

ท าเลที่ตั้งที่ ผู้บริโภคสามารถเข้าถึงได้สะดวก มีที่จอดรถ รวมถึงมีการตกแต่งที่พักที่เป็นเอกลักษณ์ 
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บรรยากาศและ ทัศนียภาพที่สวยงาม และในส่วนของบุคคลากรผู้เชี่ยวชาญในด้านต่างๆ ซึ่งถือเป็น
ทรัพยากรหลักใน การด าเนินงาน ได้แก่ พ่อครัว Barista พนักงานต้อนรับ และพนักงานท าความ
สะอาด  

1.2.6 Key Partners  
ชาวบ้านในชุมชนถือเป็นพันธมิตรหลักของธุรกิจ เนื่องจากการท าธุรกิจรีสอร์ท

เชิงนิเวศน์ต้องพึงพิงแหล่งท่องเที่ยวและสภาพแวดล้อมในชุมชน ท าให้ต้องอาศัยความร่วมมือและ
ความเต็มใจของชาวบ้านในพื้นที่รอบข้าง 

นอกจากนี้ยังรวมถึงสื่อต่างๆ ที่โปรโมทการท่องเที่ยว ไม่ว่าจะเป็น เพจรีวิวการ
ท่องเที่ยว บล็อกเกอร์ เว็บไซต์ท่องเที่ยว เพราะกลุ่มนี้จะเป็นก าลังส าคัญในการช่วยโปรโมทให้คน
ทั่วไปรู้จัก 

1.2.7 Customer Segments  
กลุ่มลูกค้าหลัก คือกลุ่มนักท่องเที่ยวชาวไทยอายุ 25 ปีขึ้นไป รายได้ระดับปาน

กลางขึ้นไปที่นิยมเดินทางท่องเที่ยวเป็นคู่หรือกลุ่ม ชื่นชอบการพักผ่อนแบบใกล้ชิดธรรมชาติ และ
สัมผัสวิถีชุมชนในระดับเชิ งลึก กลุ่มลูกค้ารองคือกลุ่มนักท่องเที่ยวชาวไทยชาวต่างชาติ 
(International Tourist) รายได้ระดับปานกลางขึ้นไปที่มองหาประสบการณ์การท่องเที่ยวต่างไปจาก
เดิม  

1.2.8 Cost Structures  
โครงสร้างต้นทุนรีสอร์ท ประกอบไปด้วย ต้นทุนในการจัดการห่วงโซ่อุปทาน 

ตั้งแต่วัตถุดิบ วัสดุอุปกรณ์ในการประกอบธุรกิจ ทรัพยากรบุคคล ระบบการบริหารจัดการที่พัก 
รวมถึงการด าเนินกล ยุทธ์ทางด้านการตลาด  

1.2.9 Revenue Streams  
รายได้ของธุรกิจมาจากค่าบริการที่พัก ค่าน าเที่ยว ค่าเข้าร่วมกิจกรรมเพ่ือศึกษา

วิถีชีวิตและวัฒนธรรมท้องถิ่น 
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บทที่ 2 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อม 

 
ประเทศไทยนับเป็นจุดหมายปลายทางยอดนิยมแห่งหนึ่งของนักท่องเที่ยวต่างชาติ จาก

การมีแหล่งท่องเที่ยวที่ดึงดูดความสนใจติดอันดับโลกกระจายอยู่ตามภาคต่างๆ ทั่วประเทศ 
โดยเฉพาะกรุงเทพฯ ที่ได้รับรางวัลด้านการท่องเที่ยวอย่างต่อเนื่อง อีกทั้งยังมีแหล่งท่องเที่ยวทาง
ทะเลภาคใต้และภาคตะวันออก รวมถึงแหล่งท่องเที่ยวเชิงนิเวศน์ในพ้ืนที่ภาคเหนือ เป็นต้น 
นอกจากนี้ยังมีความ ได้เปรียบในด้านราคาห้องพัก ค่าครองชีพที่อยู่ในระดับต่ า ท าให้การท่องเที่ยวใน
ไทยมีความคุ้มค่าเงิน (Value for money) กอปรกับการ คมนาคมที่สะดวกสบายจากโครงสร้าง
พ้ืนฐานที่ทยอยพัฒนาเป็นล่าดับ ล้วนเป็นจุดแข็งเสริมให้การท่องเที่ยวไทยได้เปรียบในการแข่งขันกับ
ประเทศอ่ืนๆ ทั้งนี้ ดัชนีขีดความสามารถในการแข่งขันด้านการท่องเที่ยว (Travel & Tourism 
Competitiveness Index) ปีพ.ศ. 2560 จัดให้ ไทยอยู่ในอันดับที่ 34 จากทั้งหมด 136 ประเทศทั่ว
โลก และในอันดับ 3 ในภูมิภาค เอเชียตะวันออกเฉียงใต้รองจากสิงคโปร์และมาเลเซีย โดยเฉพาะ 
ความสามารถทางการแข่งขันด้านทรัพยากรธรรมชาติของไทยมีอันดับที่ดีที่สุด เมื่อเทียบกับประเทศ
อ่ืนๆ ในภูมิภาคเอเชียแปซิฟิก (World Economic Forum, 2561)  

เมื่อพิจารณาด้านอุปสงค์ นักท่องเที่ยวต่างชาติถือเป็นกลุ่มที่มีความส่าคัญต่อรายได้ของ
ภาคการท่องเที่ยวไทย โดยก่อให้เกิดรายได้คิดเป็นสัดส่วนสูงถึงร้อยละ 65 ของรายได้จากการ
ท่องเที่ยวรวม เนื่องจากนักท่องเที่ยวต่างชาติมีค่าใช้จ่ายต่อหัวสูงและจ านวนวันพักยาวกว่าคนไทย 
โดยเฉพาะ นักท่องเที่ยวจากเอเชียตะวันออก (จีน ญี่ปุุน เกาหลีใต้ ฮ่องกง และไต้หวัน) ถือเป็นตลาด
หลักทั้งด้านรายได้ (ร้อยละ 40 ของรายได้จากนักท่องเที่ยวต่างชาติทั้งหมด) รองลงมาเป็น
นักท่องเทีย่วจากยุโรปมีรายได้คิดเป็นร้อยละ 26  

ส าหรับนักท่องเที่ยวคนไทย การเดินทางท่องเที่ยวมักแปรผันตามภาวะ เศรษฐกิจและ
การเมืองในประเทศ โดยในช่วง 10 ปีที่ผ่านมา (2549-2559) มีอัตราการเพ่ิมขึ้นเฉลี่ยร้อยละ 6 ต่อปี 
ซึ่งเป็นผลจาก 1) การออกมาตรการส่งเสริมการ ท่องเที่ยวอย่างต่อเนื่อง อาทิ มาตรการลดหย่อนภาษี
จากภาครัฐ การลดราคาที่พัก จากภาคเอกชน เป็นต้น 2) การเติบโตของสายการบินต้นทุนต่ ารวมถึง
การ ปรับปรุง/ขยายสนามบินในจังหวัดต่างๆ หนุนให้การเดินทางระหว่างจังหวัดมากขึ้น และ 3) การ
ขยายเส้นทางคมนาคม (ถนน) ส่งผลให้นักท่องเที่ยวไทยที่นิยมเดินทาง ด้วยตนเองเข้าถึงแหล่ง
ท่องเที่ยวได้สะดวก (ศูนย์วิจัยกรุงศรี, 2561)  
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2.1 โครงสร้างอุตสาหกรรมโรงแรมและที่พัก 
 

ปัจจุบันธุรกิจที่พักในประเทศไทยมีหลากหลายประเภท สามารถแบ่งได้โดยอ้างอิง
ประเภท ตามหลักเกณฑ์ต่างๆ ที่ใช้ และหลายครั้งนักท่องเที่ยวอาจยังสับสนว่าแท้ท่ีจริงแล้วประเภทที่
พักที่เรียกขานกันนั้นเป็นที่พักลักษณะไหน โดยเฉพาะที่พักในเมืองไทยนั้นยากแก่การจัดประเภท
เนื่องจากที่พัก บางแห่งมีบางลักษณะไม่ตรงกับหลักเกณฑ์ก าหนดไว้ ซึ่งสามารถแบ่งประเภทที่พักได้
กว้างๆ ตามเกณฑ์ต่างๆ ดังนี้ 
 

2.1.1 แบ่งตามวัตถุประสงค์ของการเข้าพัก 
โดยสามารถแบ่งได้ดังนี้ (Smart Finder, 2559)  
(1) โรงแรมประเภทธุรกิจ (Commercial Hotels)  

รองรับลูกค้าที่เดินทางเข้ามาทาธุรกิจ ส่วนใหญ่จะตั้งอยู่ใจกลางเมืองหรือ
เขตที่มีร้านค้าหรือ บริษัทธุรกิจตั้งอยู่อย่างหนาแน่น เพ่ือความสะดวกในการเดินทาง ท าให้โรงแรม
ประเภทนี้ เป็นที่สนใจส าหรับลูกค้ากลุ่มอ่ืนด้วยเช่นกันอย่างนักท่องเที่ยวที่มาเป็นกรุ๊ป หรือ 
นักท่องเที่ยวที่มาประชุมสัมมนา สิ่งอ านวยความสะดวกพ้ืนฐานรวมถึงหนังสือพิมพ์ สัญญาณ 
อินเทอร์เน็ต โทรศัพท์ อาหารเช้า บริการรับส่ง หรืออ่ืนๆ  

(2) โรงแรมสนามบิน (Airport Hotels)  
ตั้งอยู่ใกล้สนามบินโดยเฉพาะสนามบินที่เป็นสนามบินนานาชาติ เพ่ือ

รองรับนักธุรกิจที่รอต่อเครื่อง นักท่องเที่ยวที่รอเดินทางท่องเที่ยวทางอากาศ หรือพนักงานสายการ
บินต่างๆ โดยข้อดีคือ สถานที่ตั้งอยู่ใกล้สนามบินทาให้สะดวกในการเดินทาง โรงแรมประเภทนี้จะมีรถ
บริการระหว่าง สนามบินกับโรงแรม และอาจจะมีห้องประชุมเพ่ือบริการเนื่องจากแขกไม่ต้องการ
เสียเวลาในการเดิน ทางเข้าเมืองซึ่งจะประหยัดทั้งค่าใช้จ่ายและเวลา 

(3) โรงแรมห้องชุด (Suite Hotels)  
เป็นโรงแรมที่มีห้องพักที่เป็นห้องชุดล้วนๆ คือเป็นห้องที่มีห้องรับแขกแยก

ออกจากห้องนอน หรือบางแห่งอาจจะมีห้องครัวเล็กให้ และมีสิ่งอ านวยความสะดวกหลากหลาย เช่น 
มีห้องนั่งเล่น ห้องนอน และห้องน้ าแยกต่างหากให้ภายในห้องพัก ซึ่งโรงแรมประเภทนี้เป็นที่นิยมใน
หมู่ผู้ที่มีอ านาจใช้จ่ายสูง สามารถรองรับลูกค้าเพ่ือการทาธุรกิจ ในขณะเดียวกันก็ยังสามารถสังสรรค์ได้อีก
ด้วย โดยบางโรงแรมก็มีบริการอาหารเช้าหรือเครื่องดื่มฟรีในการเลี้ยงรับรองแขกของผู้ที่มาพักด้วย 

(4) โรงแรมประเภทพักอาศัย (Residential Hotels)  
โรงแรมประเภทนี้คล้ายกับโรงแรมห้องสวีท แต่จะมีห้องครัวเพ่ิมมาด้วย 

เหมาะกับผู้พักระยะ ยาวที่อยู่ตั้งแต่หนึ่งอาทิตย์ขึ้นไป ซึ่งส่วนใหญ่จะเป็นแขกที่เข้าพักคนเดียวและไม่
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ต้องการสิ่งอ านวย ความสะดวกต่างๆ อื่นๆ ของโรงแรม แต่ในทางปฏิบัติแล้วโรงแรมประเภทนี้ก็ยินดี
รับแขกที่ต้องการพัก ช่วงระยะเวลาสั้นๆ ด้วยเช่นกัน ซึ่งในระยะหลังได้รับความนิยมลดลง เนื่องจาก
มีคอนโดมีเนียมและ โรงแรมแบบห้องชุดเข้ามาแทนท่ี  

(5) โรงแรมเพื่อการพักผ่อน (Resort Hotels)  
เป็นที่พักตากอากาศซึ่งตั้งอยู่ใกล้แหล่งท่องเที่ยวที่เป็นธรรมชาติ เช่น ภูเขา 

หรือ ทะเล หรือ เป็นท าเลที่อยู่ห่างไกลจากชุมชนและมีวิวทิวทัศน์สวยงาม สิ่งอ านวยความสะดวกจะ
ออกแนวให้ผู้พักเกิดความผ่อนคลาย เช่น สปา สนามกอล์ฟ หรือ กิจกรรมทางน้ า 

(6) โรงแรมประเภทแบ่งเวลาและประเภทคอนโดมิเนียม (Time-share 
and Condominium Hotels)  

เป็นที่แขกซื้อเหมาส าหรับเข้าพักเป็นช่วงเวลา (Purchase the 
ownership of accommodation for a specific period of time) ซึ่งปกติจะเป็นระยะเวลา 1-2 
สัปดาห์ต่อปี เช่น การน าบ้านของตัวเองมาให้แขกเช่า 

(7) เบดแอนด์แบรคฟาสต์/โฮมสเตย์/โฮสเทล (Bed and Breakfast / 
Homestay / Hostel)  

เป็นที่พักที่ประยุกต์ห้องว่างที่ไม่ใช่โรงแรมมาเป็นโรงแรมโดยการน าเอา
บ้านหรืออาคารขนาดเล็กที่มีไม่กี่ห้องน ามาดัดแปลงเป็นที่พักค้างคืนของผู้เดินทาง โดยให้แขกเข้าพัก
ในราคาถูก ซึ่งการบริการก็มีอย่างจ ากัด เช่น อาจจะมีแค่อาหารเช้าซึ่งเจ้าของสถานที่จะบริการด้วย
ตนเอง ให้ความรู้สึกเป็นกันเอง แต่อย่างไรก็ตามส าหรับอาหารมื้ออ่ืนจะไม่มีไว้รองรับ  

(8) โรงแรมคาสิโน (Casino Hotels)  
เป็นโรงแรมที่มีบริการด้านการพนันและกิจกรรมบันเทิงเพ่ือรองรับนักพนัน

โดยเฉพาะ โดยมีสิ่งอ านวยความสะดวก อย่างห้องอาหารของโรงแรมประเภทนี้จะค่อนข้างหรูหร า 
และมีการแสดงฟลอ โชว์อย่างดี โดยการด าเนินงานจะเน้นหนักไปที่การเล่นการพนัน  

(9) โรงแรมส าหรับการสัมมนา (Conference and Convention Centre)  
เป็นโรงแรมที่รองรับผู้เข้าชมงานแสดงนิทรรศการและงานประชุมต่างๆ 

โดยมีสิ่งอ านวยความ สะดวกพิเศษเพ่ือรองรับนักธุรกิจ เช่น ห้องประชุม โสตทัศนูปกรณ์ที่มี
คุณภาพสูง ศูนย์บริการธุรกิจ โดยโรงแรมมักจะตั้งอยู่นอกเมืองและมีบริการด้านความบันเทิงและการ
พักผ่อนต่างๆ ให้ด้วย ส าหรับค่าบริการก็จะคิดแบบราคาเหมารวมทุกอย่าง ซึ่งได้แก่ ค่าห้อง 
ค่าอาหาร ค่าใช้ห้องประชุม ค่าเช่า อุปกรณ์ต่างๆ ซึ่งโรงแรมประเภทนี้จะมุ่งเน้นสิ่งอานวยความ
สะดวกกับการจัดประชุมเป็นหลัก 
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2.1.2 แบ่งตามลักษณะเฉพาะตัวของท่ีพัก 
ธุรกิจที่พักสามารถแบ่งออกตามลักษณะเฉพาะตัว ได้ดังนี้ (BeUBeyond, 2560)  

 
ภาพที่ 2.1 โฮสเทล (Hostel) 

 
(1) โฮสเทล (Hostel)  

เป็นที่พักราคาประหยัดไว้รองรับนักท่องเที่ยวแบ็กแพ็กเกอร์ ส่วนใหญ่จะ
เป็นห้องพักรวม เรียกว่า Dormitory ที่มีเตียงหลายเตียง เช่น เตียง 2 ชั้น อยู่ในห้องเดียวกัน ห้องน้ า
ใช้ร่วมกัน (แต่ปัจจุบันหลายแห่งก็มีห้องส่วนตัวบริการด้วย) บางแห่งแบ่งห้องชาย -หญิงเพ่ือความ
ปลอดภัยและความ สบายใจ ที่พักประเภทนี้เหมาะส าหรับคนงบน้อยและชอบพบปะผู้คน เพราะมักมี
พ้ืนที่ส่วนกลางไว้ให้ เหล่าแบ็กแพ็กเกอร์นั่งคุยแลกเปลี่ยนประสบการณ์กัน  

 

 
 

ภาพที่ 2.2 เบดแอนด์เบรกฟาสต์ (Bed and Breakfast หรือ B&B 
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(2) เบดแอนด์เบรกฟาสต์ (Bed and Breakfast หรือ B&B)  
ที่พักประเภทนี้มีคอนเซ็ปต์คือ ให้บริการที่พักพร้อมอาหารมื้อเช้าเท่านั้น 

ส่วนใหญ่เป็นบ้าน ของคนในพ้ืนที่ที่เปิดบ้านให้นักท่องเที่ยวเข้าไปอยู่ร่วมชายคาเสมือนเป็นคนใน
ครอบครัว คล้ายกับ AIRBNB ที่น าที่พักสไตล์ B&B มาสร้างเป็นคอมมูนิตี้ 
 

 
 
ภาพที่ 2.3 โฮมสเตย์ (Homestay 
 

(3) โฮมสเตย์ (Homestay)  
มีลักษณะคล้าย B&B คือเปิดบ้านตัวเองให้คนเข้าพัก แต่ที่เพ่ิมเติมขึ้นมาคือ

มักจะให้อยู่กินเหมือนเจ้าบ้าน เสิร์ฟอาหารหลายมื้อ แต่เป็นส ารับเดียวกันกับที่เจ้าบ้านรับประทาน 
พร้อมพาไปเที่ยวชุมชนเพ่ือให้ได้เรียนรู้วิถีชีวิตพ้ืนถิ่น เช่น ถ้าไปอยู่ในชุมชนท าน้ าตาล เจ้าบ้านก็จะพา
นักท่องเที่ยวไป เก็บมะพร้าวแล้วน ามากวนน้ าตาล กลางวันก็กินอาหารร่วมกัน เป็นลักษณะของที่พัก 
กิจกรรม และอาหาร 

 

 
 

ภาพที่ 2.4 เกสต์เฮ้าส์ (Guesthouse) 
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(4) เกสต์เฮ้าส์ (Guesthouse)  
มีความคล้ายโรงแรมมากที่สุด แต่ย่อส่วนทั้งขนาดและบริการลงมามาก โดย

อาจมีเพียงห้องพักกับอาหารเช้าไว้บริการ เน้นราคาย่อมเยา สิ่งอ านวยความสะดวกค่อนข้างจ ากัด 
ปัจจุบันบางแห่งบริการห้องพักแบบ Dormitory ด้วยท าให้แยกเกสต์เฮ้าส์กับโฮสเทลออกจากกันแทบ
ไม่ออก 
 

 
 
ภาพที่ 2.5 เซอร์วิสอพาร์ตเม้นต์ (Serviced Apartment) 
 

(5) เซอร์วิสอพาร์ตเม้นต์ (Serviced Apartment) 
เน้นการพักอาศัยระยะยาวมากกว่า 4 คืนขึ้นไป มีบริการ Housekeeping 

เหมือนโรงแรม บริการอาหารด้วยหรือไม่ก็ได้ หน้าตาที่พักมักคล้ายห้องในคอนโด มีเตา หม้อ ภาชนะ
ส าหรับ ท าอาหารเบาๆ เตรียมไว้ให้ บางที่จะก าหนดการจองขั้นต่ า เช่น 4 คืน หรือ 1 สัปดาห์ 

 

 
 
ภาพที่ 2.6 โมเต็ล (Motel) 
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(6) โมเต็ล (Motel)  
เมืองไทยใช้ค าว่าโมเต็ลมาเรียกขานโรงแรมม่านรูด แต่อันที่จริงโมเต็ลซึ่งมี

ต้นแบบมาจาก อเมริกานั้น เป็นการผสมระหว่างค าว่า Motor และ Hotel เพราะตั้งอยู่ข้างๆ ทาง
หลวงเพ่ือเป็นที่พักริมทางให้แก่นักท่องเที่ยว ดังนั้นสิ่งส าคัญคือต้องมีที่จอดรถ จะบริเวณหน้าห้อง
หรือลานจอดก็ได ้

 

 
 
ภาพที่ 2.7  รีสอร์ท (Resort) 
 

(7) รีสอร์ท (Resort) 
รีสอร์ทต่างจากโรงแรมตรงที่โลเคชั่น รีสอร์ท มักตั้งอยู่ใกล้สถานที่ท่องเที่ยว 

เช่น ทะเล ภูเขา น้ าตก ส่วนใหญ่สร้างเป็นหลังๆ หรือถ้าเป็นตึกก็ไม่สูงนัก เน้นเป็นตึกแนวราบ 
ในขณะที่โรงแรมมักมีลักษณะเป็นตึกสูง ตั้งอยู่ในเมือง ดังนั้นถ้าเป็นที่พักซึ่งเป็นตึกสูงอยู่ในเมือง จึง
ควรเรียกว่าโรงแรมมากกว่ารีสอร์ทนั่นเอง 
 
2.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 
 

ในการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกโดยใช้เครื่องมือ PEST Analysis สามารถ
วิเคราะห์ได้ โดยแบ่งออกเป็น 4 ประเด็นดังต่อไปนี้ 
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2.2.1 ปัจจัยด้านการเมือง 
(1) ข้อเสนอยุทธศาสตร์การท่องเที่ยวในปี พ.ศ. 2579 และแผนพัฒนาการ

ท่องเที่ยว แห่งชาติ ฉบับที่ 2 (พ.ศ. 2560 - 2564)  
ยุทธศาสตร์การท่องเที่ยวในปี พ.ศ. 2579 มีวิสัยทัศน์การท่องเที่ยวไทยว่า 

"ประเทศไทยเป็น แหล่งท่องเที่ยวคุณภาพชั้นน าของโลกที่เติบโตอย่างมีดุลยภาพบนพ้ืนฐานความเป็น
ไทยเพ่ือส่งเสริม การพัฒนาเศรษฐกิจ สังคม และกระจายรายได้สู่ประชาชนทุกภาคส่วนอย่างยั่งยืน" 
วิสัยทัศน์จึง เปรียบเสมือนเป็นกรอบชี้น าทิศและก าหนดยุทธศาสตร์การพัฒนาการท่องเที่ยวของ
ประเทศท้ังใน ระยะสั้น 5 ปี (จัดท าแผนพัฒนาการท่องเที่ยวแห่งชาติ ฉบับที่ 2 พ.ศ. 2560  – 2564) 
ระยะกลาง 10 ปี (พ.ศ. 2560 – 2569) และระยะยาว 20 ปี (พ.ศ. 2560 – 2579) เพ่ือให้มีความ
ต่อเนื่องและมีประสิทธิภาพ จึงได้จัดให้มี Roadmap แผนพัฒนาการท่องเที่ยวแห่งชาติ ฉบับที่ 2 
พ.ศ. 2560 – 2564 (การพัฒนาในระยะ 5 ปี) มีประเด็นยุทธศาสตร์ 5 ประเด็น โดยยุทธศาสตร์ที่ 1 
จะเป็นเรื่องของการพัฒนาคุณภาพแหล่งท่องเที่ยวและสินค้าบริการด้านการท่องเที่ยว รวมถึงการ
ส่งเสริมความ ยั่งยืนของแหล่งท่องเที่ยว ยุทธศาสตร์ที่ 2 เน้นเรื่องการพัฒนาโครงสร้างพ้ืนฐานและสิ่ง
อ านวยความ สะดวกเพ่ือการท่องเที่ยว ยุทธศาสตร์ที่ 3 ให้ความส าคัญกับการพัฒนาขีดความสามารถ
ของทรัพยากรมนุษย์ ยุทธศาสตร์ที่ 4 เน้นการสร้างสมดุลในนักท่องเที่ยวกลุ่ม ต่างๆ ผ่านการตลาด
เฉพาะกลุ่มการส่งเสริมวิถีไทย และการสร้างความมั่นใจของนักท่องเที่ยว และประเด็นสุดท้าย เน้น
การส่งเสริมการมีส่วนร่วมและบูรณาการของภาครัฐ เอกชน และชุมชนในการบริหารจัดการด้านการ 
ซึ่งในแต่ละประเด็นจะมีการก าหนดแนวทางการด าเนินการซึ่งสามารถแบ่งออกเป็นระยะสั้น ระยะ
กลาง และ ระยะยาว เพ่ือสามารถพัฒนาได้อย่างต่อเนื่องและสอดคล้องกัน (กระทรวงการท่องเที่ยว
และกีฬา, 2559)  

(2) การสานต่อนโยบายการส่งเสริมการท่องเที่ยวเมืองรองในปี 2561  
โดยเน้นส่งเสริมการสร้างอัตลักษณ์ของพ้ืนที่ให้ชัดเจน เพ่ือให้เกิดความ

แตกต่างและน่าสนใจ ผนวกกับการพัฒนา โครงข่ายคมนาคมหลายโครงการจะแล้วเสร็จเริ่มเปิด
ให้บริการในปี 2562 ช่วยให้การเดินทางภายในภูมิภาคและข้ามภูมิภาคสะดวกรวดเร็ว ท าให้มีเวลา
สามารถเข้าถึงแหล่งท่องเที่ยวเมืองรองง่ายขึ้น 

อีกทั้งการส่งเสริมการท่องเที่ยว “12 เมืองต้องห้าม...พลาด พลัส” ที่
ด าเนินงานต่อเนื่องจากปีที่ผ่านมา ท าให้เมืองรอง (ล าปาง-ล าพูน, น่าน-แพร่ และเพชรบูรณ์-
พิษณุโลก) ยังคงมีแนวโน้มการเติบที่ดี ผนวกกับการขยายเส้นทางใหม่/เพ่ิมเที่ยวบริการสู่จังหวัด
ท่องเที่ยวรองทั้งรถโดยสารประจ าทาง อาทิ กรุงเทพฯ – ล าปาง และกรุงเทพฯ (สายใต้ใหม่) – แม่
สอด และเครื่องบินโดยสาร อาทิ ดอนเมือง – แม่ฮ่องสอน, ดอนเมือง – เพชรบูรณ์ และดอนเมือง – 
พิษณุโลก รวมถึงหน่วยงานภาครัฐและเอกชนในพ้ืนที่ มีส่วนร่วมในการท าตลาดเชิงรุก โดยการน า
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ผู้ประกอบการ/ชุมชนเดินทางไปจัดงานนอกภูมิภาค ช่วยให้เกิดการกระจายนักท่องเที่ยวและสร้ าง
รายได้สู่จังหวัดท่องเที่ยวรองทั้ง 16 จังหวัด (ยกเว้น เชียงใหม่) นอกจากนี้ การจัดกิจกรรมท่องเที่ยว
ต่อเนื่องจากปีที่ผ่านมา อาทิ งานสีสันดอยตุง, งานสิงห์ปาร์ค เชียงราย อินเตอร์เนชันแนล บอลลูน 
เฟสติวัล, การแข่งขันวิ่งมาราธอน และการแข่งขันจักรยาน ตลอดจนการพัฒนาจังหวัดเชียงรายให้
เป็นพ้ืนที่ท่องเที่ยวอย่างยั่งยืน ผ่านการประชาสัมพันธ์และการจัดกิจกรรมท่องเที่ยวของ ททท. 
ภาครัฐ และภาคเอกชน ในพ้ืนที่มีความสอดคล้องกัน โดยน างานศิลป์ แหล่งท่องเที่ยวทางธรรมชาติ 
และอาหาร มาเป็นจุดขาย สามารถดึงดูดนักท่องเที่ยวชาวไทยได้เป็นอย่างด ี

สรุปประเด็นการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการเมือง (Political Factors) ส่งผล
กระทบ ด้านบวกกับธุรกิจรีสอร์ทโดยในเรื่องของแผนพัฒนาการท่องเที่ยวแห่งชาติฉบับที่ 2 (พ.ศ. 
2560 - 2564) และยุทธศาสตร์การท่องเที่ยวในปี 2579 เป็นส่วนส าคัญที่ช่วยท าให้ธุรกิจรีสอร์ท
เติบโตได้ อย่างยั่งยืนทั้งในเรื่องของชุมชน สังคม โครงสร้างพื้นฐานและที่ส าคัญคือเรื่องของการพัฒนา 
ทรัพยากรมนุษย์ จึงนับว่าเป็นส่วนส าคัญอันดับแรกในการขับเคลื่อน (Driving force) ให้กับธุรกิจรีสอร์ท 
นอกจากนี้ นโยบายการส่งเสริมการท่องเที่ยวเมืองรองในปี 2561 ก็ยั งเป็นปัจจัยสนับสนุนการ
ท่องเที่ยวในเขตภาคเหนือ โดยเฉพาะจังหวัดน่านได้เป็นอย่างดี 

2.2.2 ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ (+) (-)  
(1) จ านวนนักท่องเที่ยวไทยในภาพรวมคงขยายตัวอยู่ในเกณฑ์ที่ดี  

ภาพรวมการท่องเที่ยวของประเทศไทยในปี 2561 นี้มีบรรยากาศที่ดีและมี
การเติบโตอย่างต่อเนื่อง โดยช่วงเดือนมกราคมถึงพฤษภาคมที่ผ่านมา มีจ านวนนักท่องเที่ยวเดิน
ทางเข้ามาท่องเที่ยว ในประเทศไทยแล้วมากกว่า 16 ล้านคน และมีนักท่องเที่ยวชาวไทยเดินทาง
ท่องเที่ยวภายในประเทศ มากกว่า 48 ล้านคน-ครั้ง สร้างรายได้ให้ประเทศแล้วมากกว่า 1.2 ล้านล้าน
บาท ด้วยปัจจัยสนับสนุนส าคัญมาจากมาตรการส่งเสริมการท่องเที่ยวของทางภาครัฐ รวมทั้งการ
พัฒนายกระดับมาตรฐานคุณภาพของสถานที่ท่องเที่ยวต่างๆ โดยภาครัฐและภาคเอกชน ประกอบกับ
สถานการณ์โดยรวมดูดีไม่มีอะไรน่าเป็นห่วง ท าให้เชื่อว่าปัจจัยบวกที่จะช่วยสนับสนุนภาคการ
ท่องเที่ยวของประเทศไทยมีความ แข็งแกร่งมากพอที่จะท าให้การท่องเที่ยวไทยในช่วงครึ่งปีหลัง
สามารถเติบโตได้อีกมาก (Marketeeronline, 2561)  

(2) แบงก์ชาติปรับขึ้นอัตราดอกเบี้ยนโยบายขึ้นร้อยละ 0.25 
คณะกรรมการนโยบายการเงิน (กนง.) มีมติให้ขึ้นอัตราดอกเบี้ยนโยบายร้อย

ละ 0.25 ต่อปี ท าให้จากร้อยละ 1.50 เป็น ร้อยละ 1.75 ต่อปี โดยให้มีผลทันทีในปี 2561 เนื่องจากมี
การประเมินว่า เศรษฐกิจไทยมีแนวโน้มขยายตัวได้ต่อเนื่องตามแรงส่งของอุปสงค์ในประเทศ แม้อุป
สงค์ต่างประเทศ จะชะลอตัวลง ส่วนอัตราเงินเฟูอทั่วไปและอัตราเงินเฟูอพ้ืนฐานมีแนวโน้มใกล้เคียง
กับท่ีประเมินไว้ ภาวะการเงินโดยรวมยังอยู่ในระดับผ่อนคลาย และเอ้ือต่อการขยายตัวทางเศรษฐกิจ 
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เสถียรภาพระบบ การเงินโดยรวมอยู่ในเกณฑ์ดี แต่ต้องติดตามความเสี่ยงที่อาจสะสมความเปราะบาง
ในระบบการเงินได้ในอนาคต คณะกรรมการฯ จึงเห็นว่าอัตราดอกเบี้ยนโยบายที่อยู่ระดับต่ าต่อเนื่ อง
เป็นเวลานานในช่วงที่ ผ่านมามีส่วนช่วยสนับสนุนให้เศรษฐกิจขยายตัวในระดับที่สอดคล้องกับ
ศักยภาพ และกรอบเปูาหมายของเงินเฟูอ กรรมการส่วนใหญ่จึงเห็นว่าความจ าเป็นในการพ่ึงพา
นโยบายการเงินที่ผ่อนคลายมากในระดับที่ผ่านมาลดน้อยลง และเห็นควรให้ปรับขึ้นอัตราดอกเบี้ย
นโยบายในครั้งนี้ เพื่อลดความเสี่ยง ด้านเสถียรภาพระบบการเงิน รวมทั้งเพ่ือสร้างขีดความสามารถใน
การด าเนินนโยบายการเงินส าหรับอนาคต และเห็นว่าอัตราดอกเบี้ยนโยบายในระดับที่ร้อยละ 1.75 
ยังเอ้ือต่อการขยายตัวทางเศรษฐกิจต่อเนื่อง ทั้งนี้ การปรับขึ้นดอกเบี้ยเป็นร้อยละ 1.75 จะส่งผลให้
คนไทยต้องจ่ายเงินที่เป็นส่วนดอกเบี้ยมากขึ้นกว่าเดิม โดยเฉพาะในกลุ่มสินเชื่อของธนาคาร ไม่ว่าจะ
เป็น สินเชื่อบ้าน สินเชื่อรถยนต์ ที่อาจมีการปรับอัตราดอกเบี้ย (PPTV,2562)  

สรุปประเด็นการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกด้านของสภาพแวดล้อมด้าน
เศรษฐกิจ (Economic Factors) ส่งผลกระทบทั้งทางด้านบวกและด้านลบกับธุรกิจรีสอร์ท ในส่วนที่
ส่งผล กระทบด้านบวก คือการคาดการณ์แนวโน้มการเติบโตของธุรกิจการท่องเที่ยว ซึ่งจะส่งผลให้
ธุรกิจรีสอร์ทมีอัตราการเติบโตตามไปด้วย และนโยบายการเงินแบบตึงตัว (เพ่ิมดอกเบี้ยนโยบาย) เป็น
ร้อยละ 1.75 เพ่ือปรับเสถียรภาพทางเศรษฐกิจของประเทศไทย แต่อย่างไรก็ดี ท าให้มีโอกาสสูงที่ 
ธนาคารพาณิชย์จะมีการปรับอัตราดอกเบี้ยเงินกู้ให้ไปในทิศทางเดียวกันกับดอกเบี้ยนโยบาย ซึ่งส่งผล 
ให้ในการท าธุรกิจนั้น จะมีต้นทุนในการกู้ที่สูงขึ้นตามไปด้วย 

2.2.3 ปัจจัยด้านสังคม 
(1) นักท่องเที่ยวเปลี่ยนมาให้ความส าคัญกับการท่องเที่ยวที่มุ่งเน้นประสบการณ์ 

โดยเฉพาะประสบการณ์ท่ีได้รับความรู้เชิงลึกจากแหล่งท่องเที่ยวต่างๆ ที่เดินทางไปท่องเที่ยว  
โดยแหล่งท่องเที่ยวที่นักเดินทางให้ความส าคัญในการตัดสินใจเลือกจะเป็นแหล่ง

ท่องเที่ยวที่สัมผัสวิถีชีวิตผู้คน และประเพณีท้องถิ่นของท้องถิ่นนั้นๆ ซึ่งมากกว่าการท่องเที่ยวเพ่ือ
เยี่ยมชมสถานที่ท่องเที่ยวเพียงอย่างเดียว ในขณะเดียวกัน Booking.com ได้เผยเทรนด์ท่องเที่ยวในปี 
2019 ที่ วิเคราะห์จากรีวิวกว่า 163 ล้านรายการของผู้เดินทางที่ได้เข้าพักจริง รวมถึงแบบส ารวจจาก
ผู้เดินทาง 21,500 คนจาก 29 ประเทศ พบว่าการเดินทางของนักท่องเที่ยวนั้นมีแนวโน้มในปี 2019 
จะปรากฏเทรนด์การเดินทางประเภทใหม่และวิธีการที่จะช่วยเติมเต็มความต้องการส่วนตัวของผู้
เดินทาง ดังจะเห็นได้ว่าผู้เดินทางมุ่งมั่นที่จะมองหาและท าให้ทริปเดินทางมีความหมายยิ่งขึ้น กว่าครึ่ง 
(ร้อยละ56) ยอมรับว่าการเดินทางได้สอนทักษะการใช้ชีวิตที่ประเมินค่าไม่ได้ให้กับพวกเขา โดยในปี 
2019 จะมี ผู้คนจ านวนเพิ่มขึ้นที่ต้องการเรียนรู้สิ่งใหม่ๆ ในระหว่างออกเดินทางท่องเที่ยว  

ทั้งนี้เมื่อกล่าวถึงบรรดาทริปที่มีวัตถุประสงค์ดังกล่าวนั้นประเภทที่ได้รับความ
นิยมมากที่สุด ผู้เดินทางทั่วโลกร้อยละ 68 เลือกที่จะไปทริปแลกเปลี่ยนวัฒนธรรมเพ่ือเรียนรู้ทักษะ
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ใหม่ๆ จึงสะท้อนให้เห็นว่ารูปแบบการท่องเที่ยว (Tourism segment trends) ก าลังจะเกิดการ
เปลี่ยนแปลงกลุ่ม นักท่องเที่ยวในอนาคตท่ีจะมีเลือกแหล่งท่องเที่ยวจากจุดประสงค์ในการท่องเที่ยวที่
ตนสนใจ (Booking.com, 2561)  

2.2.4 ปัจจัยด้านเทคโนโลยี 
ในปัจจุบันโลกธุรกิจได้เปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็วโดยมีแรงขับเคลื่อนจากการ

เปลี่ยนแปลง ทางด้านเทคโนโลยี (Digital Disruption) ธุรกิจการท่องเที่ยวและที่พักก็เป็นหนึ่งในกลุ่ม
อุตสาหกรรม ที่มีการเปลี่ยนแปลงอย่างมากในทศวรรษที่ผ่านมา และมีอิทธิพลเป็นอย่างมากใน
ประเทศไทย โดยเรา ได้เข้ามาในยุคไทยแลนด์ 4.0 ซึ่งจะเน้นด้านเทคโนโลยีด้วย ซึ่งท าให้สามารถช่วย
ได้ทั้งการหาข้อมูล ด้านการท่องเที่ยว ที่พักการเดินทาง 

ในปัจจุบันนักท่องเที่ยวส่วนใหญ่นิยมท าธุรกรรมด้านการท่องเที่ยวต่างๆ ผ่าน
ช่องทาง ออนไลน์ รวมถึงนักท่องเที่ยวยังให้ความส าคัญกับการสรรหาโรงแรมเพ่ือใช้เป็นที่พัก ระหว่าง
การ ท่องเที่ยวมากขึ้น สะท้อนโอกาสส าหรับผู้ประกอบการธุรกิจโรงแรมในการน าเสนอห้องพัก และ
ท า การตลาดถึงนักท่องเที่ยวได้โดยตรง ทั้งการน าเสนอผ่านช่องทางของธุรกิจรีสอร์ทเอง และผ่าน 
ตัวกลางที่ให้บริการท าธุรกรรมด้านการท่องเที่ยวผ่านอินเทอร์เน็ต (Online Travel Agent: OTA) โดย
ธุรกิจโรงแรมขนาดกลางและเล็กยังต้องพ่ึงพาการขายห้องพักผ่าน OTA (Online Travel Agency) หรือ 
การขายห้องพักผ่านตัวกลางที่ให้บริการท าธุรกรรมด้านการท่องเที่ยวผ่านอินเทอร์เน็ต) เพ่ือขยายช่อง
ทางการขายห้องพักให้สามารถเข้าถึงฐานนักท่องเที่ยวได้สูงสุด ในขณะที่ผู้ประกอบการ ยังต้อง
ควบคุมต้นทุนการขายให้ต่ าที่สุดควบคู่กันไป โดยยังจะต้องจ่ายค่าคอมมิชชั่นให้ OTA ส าหรับการขาย
ทุกๆ ห้องพัก ที่ส่งผลให้อัตราก าไรของผู้ประกอบการลดลง (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, 2561) สรุปประเด็น
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกด้านเทคโนโลยี (Technological Factors) ในด้านส่งผลท าให้
นักท่องเที่ยวที่เดินทางเข้ามาท่องเที่ยวในไทยสามารถค้นหาข้อมูลที่พักที่ต้องการทราบผ่านทาง 
Smart Phone ได้ทุกที่ทุกเวลา ส่งผลกระทบด้านบวกกับธุรกิจการท่องเที่ยวและธุรกิจรีสอร์ทในการ
ประชาสัมพันธ์ที่มีต้นทุนที่ถูกลงและสามารถเข้าถึงกลุ่มนักท่องเที่ยวได้ในวงกว้าง แต่ อย่างไรก็ตามใน
กรณีเรื่องที่ท าให้เกิดความเสียหายก็อาจจะส่งผลในแง่ลบอย่างกว้างขวางและรวดเร็ว เช่นกัน ดังนั้น
จึงควรใช้เทคโนโลยีด้วยความระมัดระวัง และในการส่วนของการในการใช้บริการการให้ จองห้องพัก
ผ่าน OTA อย่างเดียวก็อาจส่งผลให้ธุรกิจมีต้นทุนที่สูง จากการจ่ายค่าคอมมิชชั่น ดังนั้นจึง ควรมีการ
กระตุ้นการจองห้องพักผ่านช่องทางของรีสอร์ทโดยตรงด้วยการเพ่ิมข้อเสนอพิเศษ เพ่ือลดค่า
คอมมิชชั่นที่จ่ายให้ OTA เช่น เพ่ิมข้อเสนอพิเศษที่นักท่องเที่ยวจะได้รับ อย่างอาหารเช้า Late 
Checkout และมอบของที่ระลึก เมื่อจองห้องพักผ่านเว็บไซต์ของรีสอร์ท เป็นต้น 
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2.3 การวิเคราะห์ความน่าสนใจของอุตสาหกรรมด้วย 5 Forces Model  
 

เพ่ือให้ทราบถึงความน่าสนใจในการลงทุนในธุรกิจรีสอร์ทจึงใช้ Five-Force Analysis 
ใน การวิเคราะห์ข้อมูลในด้านต่างๆ โดยมีรายละเอียดดังนี้  

 
2.3.1 อ านาจการต่อรองของคู่ค้า (Bargaining Power of Suppliers) (+) (-)  

จากลักษณะธุรกิจของรีสอร์ท ที่มีธุรกิจหลักคือการให้บริการด้านที่พัก ซึ่งรายได้
ที่ได้จะเป็น รายได้จากค่าห้องพักซ่ึงถือเป็นรายได้หลัก และรายได้จากการบริการอาหารและเครื่องดื่ม 
รายได้จาก จัดเวิร์คช็อปเพ่ือให้นักท่องเที่ยวได้ศึกษาวิถีชีวิตพ้ืนบ้าน รายได้จากการน าเที่ยว จึงถือเป็น
รายได้รอง ดังนั้นการพิจารณา อ านาจต่อรองของซัพพลายเออร์ จึงสามารถแบ่งได้เป็น 

(1) ด้านแรงงาน  
มีอ านาจการต่อรองที่สูง เนื่องจากการกระจายตัวของธุรกิจและอุตสาหกรรม

ยังไม่ทั่วถึงท้ังประเทศไทย จึงท าให้จากการย้ายถิ่นของแรงงานต่างจังหวัดที่เข้าไปท างานในกรุงเทพฯ
เป็นจ านวนมาก เป็นผลมาจากอัตราการขยายตัวของการจ้างงานในเมืองหลวงสูงกว่าในต่างจังหวัด
มาก ซึ่งท าให้ แรงงานที่มีอยู่ในต่างจังหวัดส่วนใหญ่เป็นแรงงานที่ขาดการเตรียมพร้อมด้านทักษะ
แรงงาน ส่งผลท าให้เกิดภาวการณ์ขาดแคลนแรงงานที่มีคุณภาพและประสบการณ์ ท าให้เกิดอ านาจ
ในการต่อรองของแรงงานคุณภาพสูง  

(2) ด้านต้นทุนวัตถุดิบของอาหารและเครื่องดื่ม (F&B)  
มีอ านาจการต่อรองที่ต่ า เนื่องจากการเกิดภาวะสินค้าการเกษตรล้นตลาด 

ท าให้เกิดการแข่งขันสูงในอุตสาหกรรมวัตถุดิบอาหาร อีกทั้งวัตถุดิบที่จ าหน่ายมีความแตกต่างกันไม่
มากนัก และต้องปรับราคาให้เป็นไปตามราคากลางมาตรฐานของตลาด ส่งผลให้อ านาจการต่อรอง
ของซัพพลายเออร์กับธุรกิจรีสอร์ทลดลง  

(3) ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก (Amenities)  
มีอ านาจในการต่อรองที่สูง แม้ว่าจะจ านวนผู้ขายที่มีอยู่ในตลาดเป็นจ านวน

มาก และสินค้ามีความแตกต่างกันไม่มาก แต่อย่างไรก็ตามราคาของสินค้านั้นขึ้นอยู่กับปริมาณการสั่ง
สินค้าเป็นหลัก และเนื่องจากธุรกิจรีสอร์ทเป็นธุรกิจขนาดเล็ก (จ านวนห้องน้อยกว่า 50 ห้อง) ท าให้
ปริมาณการใช้สินค้าในแต่ละรอบไม่สูงมาก อ านาจการต่อรองของซัพพลายเออร์จึงมีค่อนข้างสูงต่อ
ธุรกิจรีสอร์ท 
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2.3.2 อ านาจการต่อรองของผู้ใช้บริการ (Bargaining Power of Customers) (-)  
มีอ านาจในการต่อรองสูง เนื่องจากนักท่องเที่ยวส่วนมากมักมีการวางแผนการ

เดินทางและมัก จองที่พักล่วงหน้า ท าให้มีการศึกษาข้อมูลที่พักผ่านเว็บไซต์ของผู้ให้บริการการจอง
ห้องพัก (OTA) เช่น Traveloka, Booking, Expedia และ Agoda เป็นต้น รวมถึงจากบทความรีวิว
ต่างๆ ในอินเตอร์เน็ต ท าให้กลุ่มนักท่องเที่ยวอ านาจการต่อรองสูงกับธุรกิจรีสอร์ท แต่อย่างไรก็ตาม
ระดับอ านาจในการต่อรองยังขึ้นอยู่กับช่วงเวลาในการท่องเที่ยว โดยหากเป็นช่วง High Season 
อ านาจการต่อของนักท่องเที่ยวจะต่ าลงกว่าช่วง Low Season เนื่องจากตลาดมีความต้องการที่พักสูง
และปริมาณที่พัก ยังไม่เพียงพอรองรับปริมาณความต้องการของนักท่องเที่ยว 

2.3.3 การแข่งขันระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน (Rivalry among Current 
Competitors) (-)  

ธุรกิจรีสอร์ทในปัจจุบันมีการแข่งขันที่ค่อนข้างสูง การตลาดออนไลน์ที่สามารถ
ท าได้ง่ายโดยใช้งบประมาณท่ีไม่สูงท าให้ผู้ประกอบการทุกรายแข่งขันกันอย่างดุเดือด มีผู้ประกอบการ
หน้าใหม่เพ่ิมขึ้นเป็นจ านวนมาก ท าให้ต้องปรับเปลี่ยนกลยุทธ์เพ่ือความอยู่รอดและเพ่ือการรักษา
ระดับก าไรของกิจการ โดยสิ่งที่เห็นเด่นชัดมากที่สุดคือการตัดราคาห้องพัก (Price war) ซึ่งสามารถ
เห็นได้ชัดคือราคาในช่วงวันธรรมดาเพ่ือดึงดูดนักท่องเที่ยว ในขณะที่บางรีสอร์ทแข่งขันด้วยการสร้าง
เอกลักษณ์ที่ โดดเด่นเฉพาะตัว เพ่ือให้เกิดความแตกต่างจากคู่แข่งรายอ่ืนๆ ในอุตสาหกรรม 
(competitive advantages) รีสอร์ทที่มีขนาดใหญ่จะมีความได้เปรียบกว่าโรงแรม ขนาดกลางและ
ขนาดเล็กในเรื่อง Economy of scale ท าให้มีต้นทุนต่อห้องถูกกว่ารีสอร์ทขนาดเล็ก ส่งผลให้
สามารถแข่งขันในอุตสาหกรรมได้อย่างยั่ งยืนกว่า ซึ่งส่งผลกระทบในเชิงลบต่ออุตสาหกรรม แต่
อย่างไรก็ดีจากการสนับสนุนการท่องเที่ยวของภาครัฐและการพัฒนาระบบคมนาคม เป็นสัญญาณที่ดี
ที่จะช่วยท าให้อัตราการเติบโตของอุตสาหกรรมที่พักในจังหวัดน่านเติบโตขึ้น ซึ่งจะช่วยลดระดับการ
แข่งขันลงได ้

2.3.4 ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitute Products) (-)  
ด้วยลักษณะของตัวธุรกิจรีสอร์ท เป็นธุรกิจบริการที่พัก ซึ่งมีลักษณะการ

ให้บริการหลักที่ คล้ายคลึงกับ โรงแรมและโฮมสเตย์ แต่ไม่สามารถทดแทนกันได้อย่างสมบรูณ์ ซึ่ง
หากมองปัจจัยในเรื่องระดับราคาห้องพัก การเติบโตอย่างก้าวกระโดดของ Airbnb ซึ่งเป็นการ
ให้บริการห้องพักในระดับราคาต่ าถึงปานกลาง จากผลวิจัยของ SCB EIC (2559) กล่าวว่าการเติบโต 
ดังกล่าวส่งผลกระทบต่อรายได้ของธุรกิจที่พักโดยเฉพาะธุรกิจระดับกลางถึงล่าง การเติบโตของ
ห้องพัก Airbnb กว่าร้อยละ 150 ต่อปี ตั้งแต่เปิดให้บริการในปี 2010 นั้นเป็นที่จับตามองของ 
ผู้ประกอบการธุรกิจที่พักจากทั่วโลก จึงมองว่าภัยคุกคามจาก Airbnb จะมีผลกระทบในเชิงลบต่อ 
อุตสาหกรรมรีสอร์ท 

Ref. code: 25616002030564RAI



19 
 

2.3.5 ภัยคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ (Threat of New Entrance) (-)  
จากตัวเลขนักท่องเที่ยวที่เข้ามาพักในจังหวัดน่าน ที่มีอัตราการเติบโตอย่าง

ต่อเนื่อง กอปรกับรายได้ต่อหัวจากนักท่องเที่ยวก็เพ่ิมสูงขึ้น แสดงให้เห็นว่า นักท่องเที่ยวมีก าลังซื้อ
มากขึ้น จูงใจนักลงทุนให้มาลงทุนในธุรกิจรีสอร์ทเพ่ิมมากขึ้น รัฐบาลเองก็ให้ออกนโยบายสนับสนุน
การท่องเที่ยวอย่างต่อเนื่อง โดยในปัจจุบันต้นทุนค่าก่อสร้างไม่สูงมากนัก ยิ่งท าให้ธุรกิจที่พักในจังหวัด
น่านน่าลงทุน ดังนั้น แรงกดดันจากโอกาสผู้แข่งขันรายใหม่ในธุรกิจที่พักแรมจึงมีมากขึ้น ส่งผลลบต่อ
ธุรกิจ 

สรุปภาพรวมของการประเมินความน่าสนใจของอุตสาหกรรมเพ่ือให้ทราบถึงสภาพการ 
แข่งขันในธุรกิจรีสอร์ท ได้ดังนี้ 

 

 
 

ภาพที่ 2.8 สรุปการวิเคราะห์ความน่าสนใจของตลาดธุรกิจรีสอร์ท โดย Porter’s Five Forces 
Model 
 
2.4 การวิเคราะห์คู่แข่งขัน 
 

การวิเคราะห์คู่แข่งขันนั้นท าเพ่ือให้ทราบว่าผู้ประกอบการรายใดที่ควรจับตามองและให้ 
ความส าคัญจากการวิเคราะห์คู่แข่งขันท าให้เข้าใจถึงจุดแข็งและจุดอ่อนของคู่แข่งขันและน าไปเป็น 
แนวทางในการก าหนดกลยุทธ์ที่สามารถแข่งขันที่ได้และเหมาะสม โดยเกณฑ์ที่ใช้ก าหนดกรอบคู่แข่ ง 

Ref. code: 25616002030564RAI



20 
 
คือ บริเวณสถานที่ตั้งของที่พักท่ีอยู่ในพื้นที่ อ าเภอปัว และ อ าเภอเชียงกลาง จังหวัดน่าน ซึ่งสามารถ
แบ่งกลุ่มได้ 2 กลุ่มดังนี้ 

 
2.4.1 คู่แข่งทางตรง (Direct Competitor)  

คือคู่แข่งที่มีจ านวนห้องพักใกล้เคียงกัน รูปแบบการให้บริการ และมี Facilities 
ใกล้เคียงกัน รวมทั้งการมีลูกค้าเปูาหมายกลุ่มเดียวกัน 

(1) แสงทอง รีสอร์ท 
 

 
 

ภาพที่ 2.9  บรรยากาศแสงทอง รีสอร์ท 
ที่มา : แสงทอง รีสอร์ท, 1 มีนาคม 2019, สืบค้นจาก http://www.sangthongresort.com 
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ตารางที่ 2.1 
รายละเอียดห้องพัก ราคา แสงทอง รีสอร์ท 

รายละเอียด จ านวนห้องพัก ช่วงราคา วิเคราะห์ 

ที่ตั้ง :  
555 หมู่ที่ 5 ต.เชียง
กลาง อ.เชียงกลาง  
จ.น่าน 
รูปแบบห้องพัก :  
รีสอร์ทบรรยากาศ
ส่วนตัว ตกแต่งสไตล์ 
Loft มีทั้งห้องพักแยก
หลังและอาคาร 2 ชั้น 
กลุ่มลูกค้าหลัก : 
นักท่องเที่ยวชาวไทย
และต่างชาติที่ชื่นชอบ
การพักผ่อนพร้อม
ความสะดวกสบาย 

ห้องส าหรับ 2 ท่าน : 
30 ห้อง 
ห้องส าหรับ 4-6 ท่าน 
: 2 ห้อง 
 

800-2,000 บาท/คน จุดแข็ง 
- ห้องพักมีหลาย
รูปแบบ 
- มีสระว่ายน้ า ฟาร์ม
ผัก และห้องจัด
สัมมนา 
- มีเว็บไซต์ส่วนตัว 
และระบบการจอง
ห้องพักออนไลน์ 
จุดอ่อน 
- มีค่าใช้จ่ายในการ
บ ารุงรักษาสูง 
- บุคลากรน าเที่ยวไม่
เพียงพอ 

 
2.4.2 คู่แข่งทางอ้อม (Indirect Competitor)  

คือที่พักที่ใช้แทนด้วยวัตถุประสงค์คือเพ่ือการพักค้างคืน เช่น โรงแรม โฮมสเตย์ 
โฮสเทล เป็นต้น 

(1) โรงเรียนชาวนาต าบลศิลาเพชร 
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ภาพที่ 2.10  บรรยากาศโรงเรียนชาวนาต าบลศิลาเพชร 
ที่มา : Facebook Page, 3 มีนาคม 2019, สืบค้นจาก https://www.facebook.com/homestay 
farmerschool/ 

 
ตารางที่ 2.2 
รายละเอียดห้องพัก ราคา โรงเรียนชาวนาต าบลศิลาเพชร 

รายละเอียด จ านวนห้องพัก ช่วงราคา วิเคราะห์ 
ที่ตั้ง :  
225 หมู่ที่ 1 ต.ศิลา
เพชร อ.ปัว จ.น่าน 
รูปแบบห้องพัก :  
บ้านไทยพ้ืนเมืองเหนือ 
กลุ่มลูกค้าหลัก :  
นักท่องเที่ยวชาวไทย
และต่างชาติที่ชื่นชอบ
เรียนรู้วิถีชุมชน 

ห้องส าหรับ 2 ท่าน : 
3 ห้อง 
ห้องส าหรับ 4 ท่าน : 
1 ห้อง 

300-600 บาท/คน จุดแข็ง 
- พ้ืนที่เรียนรู้การ
ด านาโดยภูมิปัญญา
ท้องถิ่น  
- เรียนรู้วิถีชุมชน 
จุดอ่อน 
- จ านวนห้องพักไม่
เพียงพอ 
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(2) โฮมสเตย์ตานงค์ 
 

 
 

ภาพที่ 2.11 บรรยากาศโฮมสเตย์ตานงค์ 
ที่มา : Facebook Page, 3 มีนาคม 2019, สืบค้นจาก https://www.facebook.com/ Tanong 
homestay/ 

 
ตารางที่ 2.3 
รายละเอียดห้องพัก ราคา โฮมสเตย์ตานงค์ 

รายละเอียด จ านวนห้องพัก ช่วงราคา วิเคราะห์ 

ที่ตั้ง :  
96 หมู่ที่ 4 ต.สถาน 
อ.ปัว จ.น่าน 
รูปแบบห้องพัก :  
บ้านปลายนา 
กลุ่มลูกค้าหลัก :  
นักท่องเที่ยวชาวไทยที่
ชอบธรรมชาติ และ
ความเรียบง่าย 

ห้องส าหรับ 2 ท่าน : 
5 ห้อง 
 

350-500 บาท/คน จุดแข็ง 
- อยู่ติดธรรมชาติ 
- เรียบง่าย 
จุดอ่อน 
- จ านวนห้องพักไม่
เพียงพอ ไม่
หลากหลาย 
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บทที่ 3 
กลยุทธ์องค์กร 

 
3.1 ลักษณะธุรกิจ 

 
Pua Village Resort เป็นรีสอร์ทที่ให้บริการที่พัก แบบบ้านไม้ไผ่ สไตล์โมเดิร์น แนบชิด

ธรรมชาติ ในพื้นที่ขนาด 6 ไร่ ตั้งอยู่ที่ต าบลไชยวัฒนา อ าเภอปัว จังหวัดน่าน ห่างจากตัวเมืองจังหวัด
น่านประมาณ 60 กิโลเมตร โดยออกแบบบ้านพักด้วยแนวคิด Eco-House ที่น าไม้ไผ่มาเป็นวัสดุหลัก
ในการตกแต่งออกแบบบ้าน การก่อสร้าง โครงสร้างไม้ไผ่ ทั้งหมดถูกสร้างขึ้นด้วยจิตส านึกที่ใส่ใจต่อ
สิ่งแวดล้อม บ้านไม้ไผ่เชิงนิเวศน์จะท าให้ผู้เข้าพักเต็มอ่ิมกับบรรยากาศธรรมชาติของอ าเภอปัว  
ซึ่งยังคงมีความสมบูรณ์และการพักผ่อนส่วนตัวอย่างผ่อนคลาย มีวิวทิวทัศน์รอบข้างเป็นเนินเขาน้อย
ใหญ่ เบื้องล่างเป็นทุ่งนาขั้นบันได ภายในรีสอร์ทประกอบไปด้วยสวนปุาที่สร้างความร่มรื่นให้กับรี
สอร์ท แปลงผัก บ่อเลี้ยงปลา ซึ่งผลผลิตส่วนหนึ่งจะถูกน ามาประกอบอาหารให้กับผู้ เข้าพัก 
นอกจากนี้ ยังมีกิจกรรมต่างๆ ให้แก่นักท่องเที่ยว อาทิ การพาชมวิถีชีวิตชุมชน การสาธิตการท านา
ขั้นบันได การทอผ้าพื้นเมืองลายน้ าไหลซึ่งเป็นเอกลักษณ์เฉพาะตัวของผ้าทอจังหวัดน่าน เป็นต้น 

Pua Village Resort ให้บริการที่พัก แบ่งออกเป็น 2 รูปแบบ 
(1) บ้านเดี่ยว ขนาด 4 ห้องนอน จ านวน 2 หลัง รองรับลูกค้าสูงสุด 20 คน  

การออกแบบ ประกอบด้วย 4 ห้องใหญ่ ห้องรับแขก ระเบียงส่วนตัวและห้องน้ าใน
ตัว พร้อมบริการเตียงเสริม รองรับ 8-10 ท่าน/หลัง 

(2) ห้อง Studio จ านวน 10 ห้อง รองรับลูกค้าสูงสุด 30 คน 
การออกแบบ ประกอบด้วยห้องนอนแบบ Studio 1 ห้อง ห้องน้ าในตัวพร้อมบริการ

เตียงเสริม รองรับ 2-3 ท่าน/หลัง 
 

3.2 ชื่อธุรกิจ 
 

“Pua Village Resort” เป็นชื่อเรียกง่ายๆ ติดหู ด้วยค าว่าปัวที่แสดงถึงอัตลักษณ์ของ
ท้องถิ่น ค าว่าวิลเลจสื่อถึงการอยู่ร่วมกับชุมชนโดยรอบกลมกลืนกับวิถีชีวิตของชาวบ้าน และค าว่า  
รีสอร์ทที่ให้ความรู้สึกผ่อนคลายแนบชิดธรรมชาติ 
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3.3 วิสยัทัศน์ 

 
ผู้น าธุรกิจรีสอร์ทอันดับ 1 ในใจของผู้ที่ต้องการพักผ่อนในจังหวัดน่าน 

 
3.4 พันธกิจ 
 

(1) ให้บริการที่พัก ที่ตกแต่งอย่างสวยงามมีเอกลักษณ์และเป็นมิตรกับธรรมชาติ ใน
บรรยากาศที่ผ่อนคลาย เหมาะแก่การพักผ่อน ด้วยสภาพแวดล้อมท่ีเป็นธรรมชาติ และมีความ
ปลอดภัย 

(2) ให้บริการด้วยอัธยาศัยที่ดี ดูแลเอาใจใส่ลูกค้าด้วยความรู้สึกเหมือนคนในครอบครัว 
เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าให้ได้รับประสบการณ์ท่ีน่าประทับใจ 

(3) ด าเนินธุรกิจด้วยความเป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อมและพัฒนาชุมชน 
 
3.5 ตราสัญลักษณ์ 

 
 

ภาพที่ 3.1 ภาพสัญลักษณ์ธุรกิจ Pua Village Resort 
 

สัญลักษณ์เป็นรูปต้นไผ่สีเหลืองทองบอกถึงอัตลักษณ์ของรีสอร์ทที่ก่อสร้างและตกแต่ง
ด้วยไม้ไผ่เป็นวัสดุหลักแสดงถึงความกลมกลืนกับธรรมชาติ บ่งบอกถึงการเป็นรีสอร์ทที่เป็นมิตรกับ
สิ่งแวดล้อม รักษาระบบนิเวศน์ของปุาไม้และชุมชน ชื่อแบรนด์ Pua Village Resort อยู่ภายใต้โลโก้ 
ใช้ฟอนท์ที่สอดประสานไปกับรูปแบบของต้นไผ่ และสโลแกน Feel the touch of nature เพ่ือ
สื่อสารไปยังกลุ่มลูกค้าว่าเมื่อลูกค้าได้เข้ามาพักผ่อนที่รีสอร์ทจะได้สัมผัสกับธรรมชาติอย่างแท้จริง 
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3.6 เป้าหมาย 

 
3.6.1 เป้าหมายระยะสั้น (1-2 ปี)  

(1) สร้างสื่อออนไลน์บน Facebook, Instagram โดยให้มีผู้ Like page 
Facebook 20,000 คน และยอดผู้ติดตาม Instagram 10,000 คน ภายใน 2 ปี รวมถึงใช้ Line และ 
Twitter ในการประชาสัมพันธ์ 

(2) ยอดจองห้องพักอยู่ที่ร้อยละ 45 ในปีแรก คิดเป็นรายได้ 9.25 ล้านบาท และ
เพ่ิมข้ึนเป็นร้อยละ 50 ภายในปีที่ 2 คิดเป็นรายได้ 9.72 ล้านบาท 

3.6.2 เป้าหมายระยะยาว (3-5ปี)  
(1) ในปีที่ 3 จ านวนผู้ Like page Facebook เพ่ิมขึ้นเป็น 30,000 คน และ

ยอดผู้ติดตาม Instagram เพ่ิมข้ึนเป็น 15,000 คน 
(2) ยอดจองห้องพักในแต่ละปีเพ่ิมข้ึน ดังนี้ 

ปีที่ 3 ยอดจอดห้องพักเพ่ิมข้ึนเป็นร้อยละ 60 คิดเป็นรายได้ 10.7 ล้านบาท 
ปีที่ 4 ยอดจอดห้องพักเพ่ิมข้ึนเป็นร้อยละ 63 คิดเป็นรายได้ 11.0 ล้านบาท 
ปีที่ 5 ยอดจอดห้องพักเพ่ิมข้ึนเป็นร้อยละ 65 คิดเป็นรายได้ 11.2 ล้านบาท 
 

3.7 แนวทางการจัดการเชิงกลยุทธ์ 
 

3.7.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Level Strategy)  
กลยุทธ์ระยะสั้น (ช่วงปีที่ 1-2) คือ กลยุทธ์เติบโต (Growth Strategy) เน้นการ

บริหารจัดการทั้งในด้านห้องพักและอาหารให้ได้มาตรฐาน พัฒนากิจกรรมศึกษาวิถีชีวิตชุมชนและภูมิ
ปัญญาท้องถิ่น ให้เพียงพอและตรงกับความต้องการของนักท่องเที่ยว รวมทั้งพัฒนาบุคลากรเพ่ือเพ่ิม
ประสิทธิภาพการท างาน สร้างความพร้อมเชิงแข่งขันให้กับธุรกิจ 

กลยุทธ์ระยะกลางถึงยาว (ช่วงปีที่ 3-5) ยังต้องด าเนินกลยุทธ์เติมโต (Growth 
Strategy) และเพ่ิม Capacity ของการใช้ห้องพักเป็นร้อยละ 60 โดยการหากลุ่มลูกค้าใหม่ อาทิ กลุ่ม
ผู้สูงอายุที่ต้องการพักผ่อนหลังเกษียณ กลุ่มนักเรียนนักศึกษาที่ต้องการศึกษาภูมิปัญญาท้องถิ่น และ
ดึงดูดให้ลูกค้าจองที่พักโดยตรงผ่านโรงแรมทั้งออนไลน์และออฟไลน์คิดเป็นร้อยละ 80 และ OTA 
ร้อยละ 20 ทั้งนี้เพ่ือลดต้นทุนเพ่ิมอัตราก าไรสุทธิ 

3.7.2 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Strategy)  
ในการก าหนดกลยุทธ์ระดับธุรกิจได้พิจารณาถึงพฤติกรรมของผู้บริโภคตลอดจน

การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั้งภายในและภายนอก และใช้เครื่องมือ Porter’s Generic Strategy 
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โดยเลือกใช้กลยุทธ์ Focused Differentiation Strategy โดย Pua Village Resort มี Differential 
Advantage คือ การจัดกิจกรรมศึกษาวิถีชีวิตชุมชน โดยกลุ่มเปูาหมายจะเน้นกลุ่มนักท่องเที่ยวเชิง
นิเวศน์ที่ต้องการศึกษาวิถีชีวิตชุมชน 

3.7.3 กลยุทธ์ระดับหน้าที่ (Functional Level Strategy)  
ธุรกิจรีสอร์ทแบ่งเป็น 4 แผนก ตามลักษณะงานเพ่ือการด าเนินงานเป็นไปอย่าง

เป็นระบบและราบรื่นต่อเนื่อง ดังต่อไปนี้ 
(1) แผนกบริหารจัดการ : ท าหน้าที่ให้ข้อมูล จัดการเรื่องการจองที่พักแก่ลูกค้า 

จัดท าบัญชี 
(2) แผนกต้อนรับส่วนหน้าและผู้น ากิจกรรม : ท าหน้าที่ตอนรับลูกค้าเมื่อมาถึงที่

พัก และพาลูกค้าไปท ากิจกรรมต่างๆ  
(3) แผนกแม่บ้านและครัว : ท าหน้าที่ดูแลความสะอาดและความเรียบร้อยของ

ห้องพัก และพ้ืนที่โดยรวมทั้งหมด จัดเตรียมอาหารให้ลูกค้าเมื่อลูกค้าต้องการ 
(4) แผนกช่างและสวน : ท าหน้าที่ดูแลบ ารุงรักษาระบบไฟฟูา ประปา ดูแลสวน

และพ้ืนที่โดยรอบให้ร่มรื่น สวยงาม 
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บทที่ 4 
การวิจัยตลาด 

 
4.1 วัตถุประสงค์การวิจัย 
 

1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมที่ผู้ใช้บริการรีสอร์ท 
2. เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้และก าหนดรูปแบบธุรกิจ และน ากลยุทธ์มาใช้ในการ

ด าเนินธุรกิจ Pua Village Resort 
 
4.2 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 

1. น าข้อมูลไปพัฒนาปรับปรุง ที่พักและบริการให้ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้
ดียิ่งขึ้น 

2. สามารถน าข้อมูลไปใช้ในการวางแผนกลยุทธ์การตลาดให้เหมาะสม  
 
4.3 ระเบียบวิธีวิจัย 
 

การวิจัยทางการตลาดเพ่ือน าไปสู่การพัฒนาการออกแบบที่พักและบริการให้ตรงความ 
ต้องการของลูกค้า จนไปถึงการวางแผนกลยุทธ์ของธุรกิจ และกิจกรรมทางการตลาดต่างๆ โดยเลือก 
การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) และเลือกวิธีการเลือกตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive 
Sampling) มาใช้โดยได้แบ่งกลุ่มตัวอย่างนักท่องเที่ยวชายและหญิง สถานะโสดและมีครอบครัว อายุ 
ระหว่าง 21-50 ปี ที่ใช้บริการที่พักค้างคืนส าหรับท่องเที่ยว ซึ่งเป็นช่วงวัยที่นิยมเดินทางท่องเที่ยวและ 
มีอ านาจในการตัดสินใจซื้อ จ านวน 30 คน รวมทั้งเป็นลักษณะของกลุ่มนักท่องเที่ยวเชิงนิเวศส่วนใหญ่ 
อ้างอิงตามผลการศึกษาโครงการศึกษาศักยภาพและขนาดของตลาดนักท่องเที่ยวฯ ของ Market Wise 
(2556) ซึ่งในการวิจัยนี้มีระยะเวลาในการท าวิจัย คือ เดือนกุมภาพันธ์ ถึง เดือนเมษายน พ.ศ.2562 

โดยจะแบ่งกลุ่มตัวอย่างออกเป็น 3 กลุ่มคือกลุ่มนักท่องเที่ยวที่เคยใช้บริการรีสอร์ท
ภายใน ระยะเวลา 6 เดือนที่ผ่านมา กลุ่มนักท่องเที่ยวที่ไม่เคยใช้บริการรีสอร์ทแต่มีแนวโน้มจะใช้
บริการใน อีก 6 เดือนข้างหน้า และกลุ่มที่ไม่เคยใช้บริการรีสอร์ทและไม่มีแนวโน้มจะใช้บริการในอีก 
6 เดือน ข้างหน้า กลุ่มละ 5 คน 
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4.4 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 

การวิจัยทางการตลาดในครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ ด้วยการสัมภาษณ์แบบเชิงลึก 
(In-depth Interview) โดยการสัมภาษณ์แบบเชิงลึก (In-depth Interview) จะใช้ค าถามแบบกึ่ง 
โครงสร้าง (Semi-structured Interview) ที่ก าหนดหัวข้อและค าถามในการถามไว้อยู่แล้ว เพ่ือให้ได้ 
ข้อมูลที่จ าเป็นครบถ้วน ตรงถามวัตถุประสงค์ที่ตั้งไว้ โดยมีแนวค าถามอยู่ในภาคผนวก ก ส าหรับ 
ประเด็นค าถามได้แบ่งตามกลุ่มตัวอย่าง ดังนี้ 

 
4.4.1 กลุ่มที่นักท่องเที่ยวที่เคยใช้บริการรีสอร์ทภายในระยะเวลา 6 เดือนที่ผ่านมา  

ประเด็นที่ 1 พฤติกรรมในการเดินทางท่องเที่ยวและการเลือกโรงแรมและที่พัก  
ประเด็นที่ 2 ความพึงพอใจของผู้บริโภคต่อรีสอร์ทที่เคยใช้บริการ  
ประเด็นที่ 3 ปัญหาและความต้องการที่แท้จริงของลูกค้าในการใช้บริการรีสอร์ท  
ประเด็นที่ 4 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด (7 P’s) ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ 

ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากรหรือพนักงาน กระบวนการให้บริการ 
และลักษณะทางกายภาพ ที่มีต่อการตัดสินใจใช้บริการรีสอร์ท  

ประเด็นที่ 5 แนวโน้มการใช้บริการและความน่าสนใจของรีสอร์ท 
4.4.2 กลุ่มนักท่องเที่ยวที่ไม่เคยใช้บริการรีสอร์ทแต่มีแนวโน้มจะใช้บริการในอีก 6 

เดือนข้างหน้า  
ประเด็นที่ 1 ความเข้าใจเกี่ยวกับรีสอร์ท และพฤติกรรมที่น่าจะเกิดขึ้นเมื่อใช้

บริการ  
ประเด็นที่ 2 ปัญหาและความต้องการที่แท้จริงของลูกค้าในการใช้บริการรีสอร์ท  
ประเด็นที่ 3 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด (7 P’s) ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ 

ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากรหรือพนักงาน กระบวนการให้บริการ 
และลักษณะทางกายภาพ ที่มีต่อการตัดสินใจใช้บริการรีสอร์ทในอนาคตอันใกล้  

ประเด็นที่ 4 แนวโน้มการใช้บริการและความน่าสนใจของรีสอร์ท 
4.4.3 กลุ่มนักท่องเที่ยวที่ไม่เคยใช้บริการรีสอร์ทและไม่มีแนวโน้มจะใช้บริการในอีก 

6 เดือนข้างหน้า  
ประเด็นที่ 1 ความเข้าใจเกี่ยวกับรีสอร์ทและพฤติกรรมการเลือกโรงแรมและที่พัก  
ประเด็นที่ 2 ปัญหาและความต้องการที่แท้จริงของลูกค้าในการใช้บริการที่พัก  
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ประเด็นที่ 3 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด (7 P’s) ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา 
ช่องทางการจัดจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากรหรือพนักงาน กระบวนการ ให้บริการ และ
ลักษณะทางกายภาพ ที่มีต่อการตัดสินใจไม่ใช้บริการรีสอร์ทใน อนาคตอันใกล้ 
 
4.5 สรุปผลการวิจัย 

 
จากการจากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างทั้ง 3 กลุ่ม คือ กลุ่มนักท่องเที่ยวเคยใช้บริการ 

รีสอร์ทในจังหวัดน่าน กลุ่มนักท่องเที่ยวที่เคยใช้บริการรีสอร์ทที่จังหวัดอ่ืน และกลุ่มนักท่องเที่ยว ที่ไม่
เคยใช้บริการรีสอร์ทแต่เคยใช้บริการที่พักรูปแบบอ่ืน โดยรายละเอียดของผู้ให้สัมภาษณ์จะอยู่ใน
ภาคผนวก ข  

 
4.5.1 กลุ่มนักท่องเที่ยวเคยใช้บริการรีสอร์ทในจังหวัดน่าน 

4.5.1.1 พฤติกรรมในการเดินทางท่องเที่ยวและการเลือกโรงแรมและที่พัก  
ผู้ให้สัมภาษณ์โดยส่วนใหญ่มักท่องเที่ยวแบบ Adventure เพ่ือศึกษา

ธรรมชาติ ถ่ายรูปชุมชน และเลือกใช้บริการห้องพักท้ังในแบบโรงแรม รีสอร์ท โฮมสเตย์ และ Airbnb 
โดยระยะเวลาในการใช้ บริการเฉลี่ย 2-3 วัน โดยส่วนใหญ่มักไปเที่ยวกับเพ่ือนเป็นกลุ่มอย่างน้อย 3 
คนข้ึนไป  

“ชอบที่พักติดธรรมชาติ มีความใกล้ชิดธรรมชาติ ชอบโลเคชั่นห่างไกล
ตัวเมือง แต่สามารถ เดินทางได้ไม่ยากนะ” (ผู้ให้สัมภาษณ์ล าดับที่ 1) “เลือกจากแหล่งธรรมชาตินั้น
เป็นหลัก แล้วค่อยเลือกที่พักที่อยู่ใกล้เคียง เน้นสัมผัสกับแหล่ง เที่ยวได้อย่างใกล้ชิด ไม่ติดเรื่องการ
เดินทางยากง่าย” (ผู้ให้สัมภาษณ์ล าดับที่ 2)  

“ดูที่พักก่อนว่ามีอะไรเด่น มีอะไรสวย มีอะไรน่าสนใจ จากนั้นค่อยดูวัน
เข้าพัก ถ้าเดินทาง สะดวกจะค่อนข้างดี” (ผู้ให้สัมภาษณ์ล าดับที่ 3)  

“เลือกจากความสวยของแหล่งที่พักก่อน มีอะไรสวย มีอะไรเด่น ใกล้
แหล่งเที่ยวอะไรบ้าง เดินทางล าบากมากมั้ย แล้วเอามาให้เพ่ือนๆ ดูว่าโอเคกับที่ไหนบ้าง ก็ดูหลาย
อย่างรวมๆ กัน” (ผู้ สัมภาษณ์ล าดับที่ 4)  

“เน้นไม่แพงครับ มองว่าการเลือกเข้าพักโรงแรมเป็นการหาที่นอน เน้น
ว่าแถวโรงแรมหรือ บริเวณใกล้เคียงมีอะไรน่าสนใจมั้ย แล้วค่อยมองหาโรงแรม เอาสะดวก สะอาด ก็
พอแล้ว” (ผู้ให้ สัมภาษณ์ล าดับที่ 5)  
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4.5.1.2 ความพึงพอใจของผู้บริโภคต่อรีสอร์ทที่เคยใช้บริการ 
โดยรวมคนที่เคยเข้าพักรีสอร์ทมีความพึงพอใจและชอบ โดยเฉพาะ

กิจกรรมที่มีให้และความใกล้ชิดธรรมชาติ ส่วนสิ่งที่ไม่ชอบคือโฮมเสตย์ที่มีลักษณะค่อนไปทางรีสอร์ท 
ไม่มีกิจกรรมเป็นแค่ในนาม หรือถ้ามีกิจกรรมก็แค่พาไปดูแหล่งเที่ยวหรือไม่ก็แนะน าจุดท่องเที่ยว
บริเวณรอบข้าง โรงแรม  

“รู้สึกพอใจ ชอบ สนุกเพราะไม่น่าเบื่อ มันมีกิจกรรมให้ท า จบในที่เดียว
ได้ค่ะ” (ผู้ให้ สัมภาษณ์ล าดับที่ 1)  

“รู้สึกว่าใกล้ชิดธรรมชาติมากกว่าโรงแรมปกติ ” (ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 2)  
“ชอบเวลามาด้วยกันหลายๆ คน เพราะมีกิจกรรมให้ท าไม่ต้องขับรถ

ออกไปที่อ่ืน ท าใน โรงแรมได้เลย” (ผู้ให้สัมภาษณ์ล าดับที่ 4)  
“รู้สึกชอบเวลามาเที่ยวกับเพ่ือนๆ มาก เพราะมีกิจกรรมให้ท า ให้คุยกัน

เยอะขึ้น มีอะไร ให้ท าร่วมกันเยอะ” (ผู้ให้สัมภาษณ์ล าดับที่ 5)  
4.5.1.3 ปัญหาและความต้องการที่แท้จริงของลูกค้าในการใช้บริการรีสอร์ท  

ความต้องการที่แท้จริงของลูกค้าที่เข้าพักคือเรื่องกิจกรรมของรีสอร์ทที่มี
ให้ต้องมากกว่า และแตกต่างไปจากโรงแรมหรือรีสอร์ต นอกจากกิจกรรมแล้วสิ่งที่ชอบต่อมาเป็นเรื่อง
ความใกล้ชิด ธรรมชาติ ความรู้สึกอบอุ่น นอกจากนี้ยังมีเรื่องอาหารที่รีสอร์ทต่างจากโรงแรมทั่วไป
และเป็นที่ชื่น ชอบ สิ่งที่ไม่เป็นปัญหาโดยส่วนใหญ่ที่พบเป็นเรื่องของ ความสะอาด ในบางแห่งไม่ค่อย
สะอาด ความ สะดวกสบายที่ไม่ค่อยอ านวยให้แก่ผู้พักมากนัก รวมถึงสภาพแวดล้อมโดยรวมของ  
รีสอร์ทที่มีแมลง เข้ามารบกวนและบางช่วงบางฤดูที่ไม่สามารถเข้าในโซนที่ตั้งใจอยากเข้าพักได้ 

“รีสอร์ทมีความน่าสนใจ เพราะมีกิจกรรมให้ท าราคาไม่แพง อาหารที่
เสิร์ฟจะแปลกไป ไม่ได้กินตามโรงแรมทั่วไป ปัญหาคือมีแมลงเยอะ เป็นคนแพ้แมลง กับห้องพักบาง
แบบพักไม่ได้บาง ช่วงเวลา อย่างห้องพักแนวกระโจมริมน้ าไม่สามารถพักได้ตอนหน้าน้ าขึ้น” (ผู้ให้
สัมภาษณ์ล าดับที่ 1)  

“ความน่าสนใจอยู่กิจกรรมให้ท า ยิ่งเป็นกลุ่มยิ่งสนุก เพราะเรากับ
เพ่ือนๆ มีอะไรท าร่วมกัน ปัญหาที่เจอบ้างก็จะมีความสะอาดที่บางแห่งไม่สะอาดสะอ้านเท่าโรงแรม
หรือรีสอร์ท กับความ สะดวกสบายที่ต้องออกก าลังมากกว่าปกติ ซึ่งจะต่ างจากโรงแรมที่จะสบาย
มากกว่า” (ผู้ให้สัมภาษณ์ ล าดับที่ 4)  

“ที่ชอบคือเรื่องกิจกรรมกับความใกล้ชิดธรรมชาติ บรรยากาศให้
ความรู้สึกอบอุ่นมาก ยิ่งมี เพ่ือนยิ่งสนุกกับเพ่ือนเพ่ิมไปอีก สิ่งที่ต้องปรับปรุงน่าจะเรื่องพนักงาน บาง
ที่มีพนักงานน้อยไปนิดหนึ่ง การขอความช่วยเหลือหรือติดต่อสอบถามอาจไม่สะดวกนัก และที่เคยเจอ
คือความสะอาดและแมลง” (ผู้ให้สัมภาษณ์ล าดับที่ 5)  

Ref. code: 25616002030564RAI



32 
 

4.5.1.4 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด (7 P’s)  
ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคาช่องทางการจัด จ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด 

บุคลากรหรือพนักงาน กระบวนการให้บริการ และลักษณะทางกายภาพที่มีต่อการตัดสินใจใช้บริการ 
รีสอร์ท  

มองเรื่องความคุ้มค่าระหว่างราคาที่ต้องจ่ายกับสิ่งที่ตนได้ ซึ่งตัวเอง
คาดหวังจากการอ่านรีวิว หรืออ่านรายละเอียดที่รีสอร์ทน าเสนอ นอกจากความคุ้มค่าเรื่องถัดมาเป็น
เรื่องบรรยากาศของรีสอร์ทและธรรมชาติโดยรอบ รวมถึงประสบการณ์แปลกใหม่ที่ตนไม่เคยประสบ
มาก่อน 

(1) แนวค าถามเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์  
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มองว่า บรรยากาศบริเวณโดยรอบมี

ความส าคัญกว่าตัวรูปแบบ โครงสร้างอาคาร คนที่ไปเที่ยวส่วนใหญ่ชอบถ่ายรูปกับบรรยากาศรอบ  
รีสอร์ทมากกว่า การตกแต่ง ภายในถ้าท าได้ดีก็ถือว่าเป็นเป็นประโยชน์ต่อผู้เข้าพัก ผู้เข้าพักสูงอายุให้
ความส าคัญเรื่องการ ออกแบบสิ่งอ านวยความสะดวกในสัดส่วนพอๆ กับบรรยากาศโดยรอบ โดย
อย่างน้อยเรื่องทางเดิน แสงไฟ เนินชัน ห้องน้ า ต้องออกแบบให้รองรับกับสรีระของผู้สูง อายุ 
บรรยากาศของรีสอร์ทเป็นสิ่ง ที่ผู้เข้าพักให้ความส าคัญสูงสุดโดยมองบรรยากาศสองอย่างคือ
บรรยากาศรอบนอกรีสอร์ทกับ บรรยากาศภายในซึ่งในฝั่งผู้เข้าพักมองว่าทุกครั้งที่ไปควรต้องมี
บรรยากาศสวยงามทุกครั้งที่ไป ดังนั้น บรรยากาศภายในรีสอร์ทต้องดี ถัดจากเรื่องบรรยากาศเป็น
เรื่องกิจกรรม ผู้ เข้าพักมองว่ากิจกรรม เป็นสิ่ งหนึ่งที่ท าให้ตัดสินใจเลือก กิจกรรมที่ผู้ตอบ
แบบสอบถามชื่นชอบมากคือเป็นกิจกรรมที่ลงมือท า หรือเข้าไปคลุกคลีไม่เพียงแค่เดินดู รวมถึงเรียนรู้
ความเป็นมาประวัติเรื่องราว เรียนรู้วัฒนธรรม ท้องถิ่น ยิ่งท าให้ใกล้ชิดและรู้สึกผูกพันมากยิ่งขึ้น การ
เดินทางโดยส่วนใหญ่บอกว่ามีผล แต่ไม่ใช่ปัจจัยแรกในการตัดสินใจเพราะมองว่ายิ่งการเดินทางยาก
แสดงว่าธรรมชาติโดยรอบนั้นยังสมบูรณ์น่า ค้นหา ในขณะผู้ตอบค าถามสูงวัยมองว่าการเดินทางมีผล
ต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการอยู่ระดับหนึ่ง  

“บรรยากาศกับกิจกรรมเป็นสิ่งที่พิจารณาก่อนเวลาเลือกที่พักรีสอร์ท 
เรื่องความ สะดวกสบายไม่ค่อยคาดหวังเท่าไรนัก” (ผู้ให้สัมภาษณ์ล าดับที่ 1)  

“บรรยากาศดี ยิ่งเดินทางยาก บรรยากาศยิ่งธรรมชาติมาก การเดินทาง
โดยส่วนตัวไม่ค่อย สนใจเท่าไร” (ผู้ให้สัมภาษณ์ล าดับที่ 2)  

“ดูเรื่องการเดินทาง บรรยากาศ และความสะดวกเป็นสิ่งที่ใช้ในการ
พิจารณาในการเลือก พัก” (ผู้ให้สัมภาษณ์ล าดับที่ 4)  
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(2) แนวค าถามเกี่ยวกับราคา  
ผู้ตอบแบบสอบถามมองว่าช่วงราคาที่ตนเองรับได้อยู่ในระดับ 1000 -

1500 บาท ต่อคนต่อ คืน ราคานี้เป็นราคาที่รวมค่าที่พัก อาหารเช้าและกิจกรรมแล้ว โดยผู้ตอบ
ค าถามมองว่าถ้าไม่รวม อาหารเช้าควรอยู่ที่ 850-1300 บาท ซึ่งผู้ตอบแบบสอบถามบอกว่ายินดี
จ่ายเงินถ้ารีสอร์ทจัดอาหาร เย็นที่อิงกับวัฒนธรรมท้องถิ่นโดยรอบรีสอร์ท หรือไม่สามารถหาซื้อกิน
ง่ายโดยทั่วไป ช่วงราคาท่ี ยอมรับได้อยู่ที่ 200-400บาท ต่อคน  

“ราคา 1000-1500 ถือว่าก าลังดีเลย ยิ่งรวมค่ากิจกรรมแล้วยิ่งคุ้ม
ส าหรับการเข้าพัก” (ผู้ให้ สัมภาษณ์ล าดับที่3)  

“อาหารมื้อเย็นที่รีสอร์ทจัดให้น่าสนใจมาก ยิ่งอาหารมื้อนั้นเป็นอาหาร
พ้ืนบ้าน ไม่สามารถ หากินได้ง่ายยิ่งน่าสนใจ ราคาสัก 200-400บาทต่อคนก าลังดี” (ผู้ให้สัมภาษณ์
ล าดับที่ 4)  

(3) แนวค าถามเกี่ยวกับช่องทางการจัดจ าหน่าย  
ช่องทางการจัดจ าหน่ายผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่จองโรงแรมผ่าน

บริการ OTA ซึ่งจะพ่วง กับการจ่ายเงินผ่านบัตรเครดิต มองว่าการจอง OTA สะดวก แพลนการเที่ยว
ได้ชัดเจน ในขณะที่ ผู้ตอบแบบสอบผู้สูงอายุนิยมโทรจองโดยตรงกับโรงแรมและจ่ายเงินผ่านการโอน 
ช่องทางที่ผู้ให้ สัมภาษณ์บอกว่าช่องทางผ่าน OTA เป็นช่องทางที่สะดวกที่สุดในขณะที่การจองผ่าน
โทรศัพท์เป็นที่ นิยมล าดับถัดมา เว็บไซต์หน้าโรงแรมยังไม่ค่อยเป็นที่นิยมนักขึ้นกับรูปแบบหน้าตา 
ความน่าเชื่อถือ  

“ชอบการจองผ่าน OTA เพราะแพลนการเที่ยวได้ชัดเจน เว็บไซต์ก็
แล้วแต่โรงแรมถ้าหน้าตา เว็บไซต์น่าเชื่อถือ สวยงามก็จะกล้าจอง” (ผู้ให้สัมภาษณ์ล าดับที่1)  

“จองผ่านโทรศัพท์ตลอด แล้วก็โอนเงินผ่านมือถือ มันสะดวกดี” (ผู้ให้
สัมภาษณ์ล าดับที่ 4)  

(4) แนวค าถามเกี่ยวกับการส่งเสริมการตลาด 
การค้นหาข้อมูลนิยมหาผ่านมือถือ ค้นหาผ่านเว็บไซต์เป็นหลัก อ่านจาก

รีวิวของคนที่ไปเที่ยว โดยเริ่มจากที่เที่ยวในเมืองน่านกับโรงแรมในน่านก่อน จากนั้นค่อยไล่หาหัวข้อ
รีวิว นิยมอ่านในเฟสบุ๊คและพันทิป มีบล็อคเกอร์ที่ชื่นชอบคือ “ไปกันนะ” เป็นเพจในเฟสบุ๊ครีวิว
แหล่ง ท่องเที่ยวทั้งในและต่างประเทศ ผู้สูงอายุนิยมอ่านสิ่งที่เพ่ือนๆ แชร์กันมาทั้งในไลน์และเฟสบุ๊ค 
บางครั้งก็จะเข้าไปอ่านในพันทิปบ้าง เว็บไซต์แสงทอง รีสอร์ทเป็นตัวอย่างเว็บไซต์ที่ดีในการให้ ข้อมูล 
หน้าตาเว็บไซต์สวยงาม ข้อมูลการเข้าพักครบถ้วน ผู้ให้สัมภาษณ์บอกว่าไม่นิยมรับข้อมูลของ โรงแรม
โดยตรงแต่ถ้าเมื่อไรสนใจจะหาข้อมูลเอง ส่วนใหญ่ผู้สัมภาษณ์บอกว่าไม่ได้เข้าพักรีสอร์ทซ้ า เหตุที่ให้
คือต้องการความแปลกใหม่ตลอดเวลาการไปซ้ าที่เดิมท าให้รู้สึกเหมือนเดิม ไม่แปลกใหม่ ไม่ ตื่นเต้น 
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ชอบย้ายที่พักใหม่เพ่ือประสบการณ์แปลกๆ ใหม่ๆ โปรโมชั่นที่ผู้ให้สัมภาษณ์ชอบคือลดราคา ซึ่งมอง
ว่าการให้ส่วนลดที่เหมาะสมอยู่ระดับ 15-20% แต่ถ้ามากกว่า 20% เป็นต้นไปจะยิ่งท าให้รู้สึก 
น่าสนใจมากขึ้น นอกจากนี้การให้เซ็ทอาหารท้องถิ่นฟรีไม่ว่าจะเป็นมื้อเช้าหรือมื้อเย็นเป็นอีกสิ่งที่ผู้ให้ 
สัมภาษณ์บอกว่าน่าท า 

“อ่านรีวิวท่องเที่ยวผ่านเฟสบุ๊คบ่อยมาก กับพันทิป ชอบทั้งคู่เลยมันมี
ภาพถ่ายสวยๆ ดูแล้ว อยากไปตาม” (ผู้ให้สัมภาษณ์ล าดับที่1)  

“โดยปกติไม่ค่อยเข้าพักที่เดิมซ้ าอยากเปลี่ยนบรรยากาศบ้าง แต่ให้
โปรโมชั่นเซ็ทอาหาร ท้องถิ่นกับส่วนลดนี่น่าสนใจนะ” (ผู้ให้สัมภาษณ์ล าดับที่2)  

“ส่วนลดมากกว่า 20% ช่วงหน้า Low season น่าสนใจระดับหนึ่งแต่
ปกติจะเทียบราคากับ โรงแรมอ่ืนๆ ด้วยบริเวณใกล้เคียง สุดท้ายดูที่เงินที่ต้องจ่ายอยู่ดี” (ผู้ให้
สัมภาษณ์ล าดับที่ 3)  

“ปกติหาข้อมูลผ่านเว็บทั่วไป อย่างน่านก็พิมพ์แล้วค้นหา ดูที่เที่ยวดูที่พัก 
อ่านรีวิวนิดหน่อย แต่ถ้าติดตามเพจเที่ยวเลยก็มี “ไปกันนะ” แล้วก็อ่านกระทู้ไปเที่ยวในเว็บพันทิปที่นี่
ละ” (ผู้ให้ สัมภาษณ์ล าดับที่ 5)  

(5) แนวค าถามเกี่ยวกับบุคลากรหรือพนักงานให้บริการ  
พนักงานที่ยิ้มแย้มแจ่มใส ดูแลดีเป็นสิ่งที่ผู้ให้สัมภาษณ์ชื่นชอบมากที่สุด 

สิ่งที่ไม่ชอบของ พนักงานคือกิริยามารยาทแข็งกร้าวและน้ าเสียงที่ไม่พอใจเวลาผู้เข้าพักสอบถาม กับ
เวลาที่ต้องการ ความช่วยเหลือพนักงานที่มีอยู่ไม่เพียงพอต่อความต้องการ การที่มีพนักงาน
หลากหลายส่วน หลากหลายหน้าที่ถือเป็นสิ่งที่ดียิ่งแต่ละคนสามารถให้ค าตอบเรื่องทั่วไปของโรงแรม
ได้ หรือรับข้อ เรียกร้องของผู้เข้าพักแม้ไม่สามารถให้บริการได้แต่จะพาไปหาพนักงานคนอ่ืนที่แก้ไขให้
ได้จะยิ่งดี  

“ชอบคนยิ้มแย้มแจ่มใส เอาใจใส่ ให้ความช่วยเหลือได้เมื่อต้องการ” 
(ผู้ให้สัมภาษณ์ล าดับที่ 4)  

“ชอบเวลาที่ถ้าพนักงานคนนั้นแก้ไขไม่ได้ก็จะไม่ทิ้งเรื่องนั้นให้เราไป
จัดการเองแต่จะช่วยพา เราไปยังคนที่สามารถช่วยเราได้” (ผู้ให้สัมภาษณ์ล าดับที่ 5)  

(6) แนวค าถามเกี่ยวกับการให้บริการเกี่ยวกับรีสอร์ท  
ประทับใจการบริการที่ดูอบอุ่น มีความเป็นกันเอง บริการเรื่องกิจกรรม

พาไปดูแหล่งท่องเที่ยว การบรรยายท าให้รู้สึกสัมผัสมากกว่าเดิม รู้เรื่องราวท้องถิ่นมากกว่าเดิม 
รวมถึงการลงไปสัมผัสธรรมชาติ การบริการอาหารพ้ืนเมืองไม่ว่าจะเป็นมื้อเช้าหรือมื้อเย็นเป็นสิ่งที่ดี
เพ่ิมความน่าสนใน และการมีกิจกรรมศึกษาวิถีชีวิตชุมชนนั้นเป็นสิ่งที่ผู้ตอบแบบสอบถามบอกว่าเป็น
จุดเด่นของรีสอร์ทถ้า ยิ่งได้ลงลึกเข้าไปคลุกคลีกับชุมชนจะยิ่งชอบเพราะเป็นสิ่งแปลกใหม่ไม่คุ้นเคย  
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“โดยส่วนตัวชอบกิจกรรมอยู่แล้ว ถ้าได้ลงลึกถึงระดับไปดูไปท าเรียนรู้ว่า
ชุมชนท้องถิ่นเป็น อย่างไรจะยิ่งดีมากข้ึน” (ผู้ให้สัมภาษณ์ล าดับที่1)  

“อาหารท้องถิ่นเป็นสิ่งที่แสดงความเป็นเอกลักษณ์ของรีสอร์ทออกมา 
แล้วยิ่งรวมกับการ เรียนรู้ผ่านวัฒนธรรมท้องถิ่นได้ยิ่งท าให้มีเสน่ห์มากข้ึน” (ผู้ให้สัมภาษณ์ล าดับที่ 2)  

(7) แนวค าถามเกี่ยวกับการตกแต่งและบรรยากาศรอบๆ รีสอร์ท 
การตกแต่งของรีสอร์ทที่ผู้เข้าพักชอบแนวธรรมชาติ เน้นความใกล้ชิด

ธรรมชาติ ชอบรีสอร์ทที่ตกแต่งด้วยไม้ การตกแต่งภายในชอบแบบเรียบง่ายในขณะเดียวกันมีอุปกรณ์
อ านวยความ สะดวกครบ ผู้สูงอายุชอบการออกแบบให้เอ้ือต่อการเดิน เอ้ือต่อสรีระ บรรยากาศ
โดยรวมเน้นไปที่ ธรรมชาติ มีสวน มีดอกไม้บ้าง การตกแต่งแบบบ้านกกกอดนั้นเป็นตัวอย่างที่ผู้ให้
สัมภาษณ์ชื่นชอบ การมีไร่นาสวนผสมบ่อน้ า แปลงผักผู้ให้สัมภาษณ์ยังนึกภาพไม่ออก นึกออกเพียง
แค่ทุ่งนาล้อมรอบ ซึ่งชื่นชอบทุ่งนาเขียวขจีให้ความรู้สึกอบอุ่น  

“การตกแต่งไม่ต้องเน้นอะไรมาก ชอบแบบธรรมชาติๆ อย่างมีทุ่งนา
ล้อมรอบน่าสนใจ” (ผู้ให้ สัมภาษณ์ล าดับที่ 3)  

“ขอการตกแต่งที่เอ้ือให้คนสูงอายุหน่อย เวลาจะเดิน จะนั่ง จะนอน 
แล้วบรรยากาศชอบแบบ ธรรมชาติ มีสวน มีดอกไม้บ้าง อย่างที่เคยก็จะมีชอบที่บ้านกกกอด” (ผู้ให้
สัมภาษณ์ล าดับที่ 4)  

4.5.1.5 แนวโน้มการใช้บริการและความน่าสนใจของ Pua Village Resort  
แต่ละคนบอกว่า Pua Village Resort มีความน่าสนใจ ชอบคอนเซ็ป

ของรีสอร์ทเรื่องการเรียนรู้ วัฒนธรรมชุมชน การลงเข้าไปคลุกคลีกับชุมชน เรื่องอาหารพ้ืนบ้านมี
ความน่าสนใจเพราะผู้ให้สัมภาษณ์ไม่เคยกินอาหารพ้ืนบ้านของชุมชนแถวรีสอร์ทเลย บรรยากาศเป็น
อีกจุดหนึ่งที่ผู้ให้ สัมภาษณ์ชื่นชอบโดยเฉพาะทุ่งนาโดยรอบที่ผู้ให้สัมภาษณ์ทุคนชอบหมด การ
เดินทางที่ไม่ยากล าบากนักเป็นอีกจุดที่ท าให้รู้สึกการเดินทางไม่ล าบากจนเกินไป การตกแต่งออกแบบ
ที่เอ้ือต่อผู้สูงอายุท าให้ผู้สัมภาษณ์สูงอายุชื่นชอบ ผู้ให้สัมภาษณ์กลุ่มเที่ยวรีสอร์ทในน่านมีแนวโน้มที่
จะมาเที่ยว Pua Village Resort 
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บทที่ 5 
กลยุทธ์ทางการตลาด 

 
จากข้อมูลงานวิจัยที่ได้จากการสัมภาษณ์สัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) ในบท

ที่ 4 ท าให้ทราบถึงความต้องการและพฤติกรรมของกลุ่มลูกค้าเปูาหมายมากขึ้น โดยสามารถน าข้อมูล
มาวิเคราะห์และวางแผนการตลาด เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ดังนี้ 

 
5.1 การเลือกกลุ่มตลาดเป้าหมาย (Target Market)  

 
Pua Village Resort ตั้งอยู่ในพ้ืนที่หมู่บ้านห้วยท่าง อ าเภอปัว จังหวัดน่าน มีลักษณะ

เป็นชุมชนชานเมืองที่ยังคงเอกลักษณ์และวิถีชีวิตดั้งเดิม และสามารถเดินทางเพ่ือเข้าตัวเมืองหรือ
แหล่งท่องเที่ยวตัวอ าเภอโดยใช้เวลาไม่นาน ที่พักตั้งอยู่กลางสวนและทุ่งนา ห่างจากถนนสายหลัก
น่าน-ทุ่งช้าง ประมาณ 1.6 กิโลเมตร สามารถเดินทางเข้าพักโดยรถยนต์ส่วนบุคคล หรือขนส่ง
สาธารณะและต่อรถของทางพ่ีพักที่มีไว้บริการรับ-ส่งนักท่องเที่ยว ท าให้สามารถก าหนดกลุ่มตลาด
เปูาหมาย โดยแบ่งเป็น กลุ่มเปูาหมายหลัก (Primary Target) และ กลุ่มเปูาหมายรอง (Secondary 
Target) ดังนี้ 

 
5.1.1 กลุ่มเป้าหมายหลัก (Primary Target)  

กลุ่ม DINKs หมายถึง “คู่สามี-ภรรยา (ชาย-หญิง) ที่ไม่มีบุตรและมีรายได้ทั้ง 2 
คน” แต่ในปัจจุบันนี้ ค าว่า DINKs อาจจะหมายความ รวมถึงคู่ชายรักชาย (เกย์) หรือคู่หญิงรักหญิง 
(เลสเบี้ยน) ที่มีรายได้ทั้ง 2 คนด้วย อายุ 25-65ปี ที่ชื่นชอบการท่องเที่ยวเชิงนิเวศน์สัมผัสวัฒนธรรม
ท้องถิ่นและธรรมชาติอย่างใกล้ชิด หรือมองหาสถานที่พักผ่อนเพ่ือรีเฟรชร่างกาย มีระดับรายได้ตั้งแต่ 
B+ ขึ้นไป ให้ความส าคัญกับคุณภาพการบริการและประสบการณ์ที่ได้รับ จากการพักผ่อนหรือ
ท่องเที่ยว รวมถึงกลุ่มนักท่องเที่ยววัยหลังเกษียณท่ีนิยมเดินทางเพ่ือพักผ่อนกับ กลุ่มเพ่ือนๆ  

5.1.2 กลุ่มเป้าหมายรอง (Secondary Target)  
กลุ่ม International-tourist เป็นกลุ่มนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติฝั่งเอเชีย เช่น

สิงคโปร์ มาเลเซีย ญี่ปุุน เกาหลี ที่นิยมเดินทางท่องเที่ยวเพ่ือพักผ่อนและชมธรรมชาติรวมถึงวิถีชีวิต
ท้องถิ่น โดยมีระดับรายได้ตั้งแต่ B+ ขึ้นไป รวมถึงกลุ่มนักท่องเที่ยวต่างชาติที่ท่องเที่ยวเป็นครอบครัว
เพ่ือพา ลูกมาศึกษาวิถีชีวิตชาวบ้านผ่านการท ากิจกรรมต่างๆ  
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5.2 การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Positioning)  

 
ธุรกิจ Pua Village Resort ได้มีการวางต าแหน่งของธุรกิจเพ่ือให้ตรงกับความต้องการ

ทั้ง กลุ่มเปูาหมายหลักและกลุ่มเปูาหมายรองดังนี้ 
 
5.2.1 ลักษณะเฉพาะของแบรนด์ (Brand Essence)  

 

 
 

ภาพที่ 5.1 ภาพ Brand DNA ของธุรกิจ Pua Village Resort 
ที่มา : ดัดแปลงจาก Brand Essence, 26 ตุลาคม 2560, https://www.ondemandcmo.com/ 
blog/discovering-brand-dna/ 
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จาก Brand DNA ของ Pua Village Resort สามารถอธิบายได้ดังนี้ 
ธรรมชาติแสนสงบ: Pua Village Resort ตั้งอยู่ท่ามกลางขุนเขาน้อยใหญ่

สลับกันเป็นแนวยาว ห่างจากแหล่งชุมชน ผู้เข้าพักจะได้สัมผัสแนบชิดธรรมชาติ ปุาไม้ที่สมบูรณ์ เสียง
น้ าไหลจากล าธาร ท าให้การเข้าพักท่ี Pua Village Resort เป็นการพักผ่อนที่สมบูรณ์แบบ  

โรแมนติก: Pua Village Resort สร้างบรรยากาศภายในรีสอร์ทและห้องพักให้
เหมาะกับการพักผ่อนของคู่รักด้วยการมีอ่างแช่น้ าร้อนแบบ Open-air ภายในห้องพัก ส าหรับนอนแช่
น้ าร้อนชมท้องฟูายามค่ าคืน และบริการอาหารมื้อค่ าสุดพิเศษบนจุดชมวิวของรีสอร์ทโดย Chef มาก
ประสบการณ ์

เสน่ห์ท้องถิ่น: Pua Village Resort มีรูปแบบการออกแบบห้องพักที่ท าให้ผู้เข้า
พักรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งกับธรรมชาติ โดยการตกแต่งด้วยไม้ไผ่ ผสมผสานอัตลักษณ์ของท้องถิ่นจังหวัด
น่าน 

5.2.2 ค าขวัญ (Slogan)  
“Feel the touch of nature” 

5.2.2 แผนภาพแสดงการรับรู้ (Perceptual Map)  
แผนภาพแสดงการรับรู้ (Perceptual Map) ของธุรกิจโรงแรมและที่พักได้ใช้

เกณฑ์ตัวชี้วัดใน เรื่องของคุณภาพและรูปแบบการให้บริการ กับราคา เพ่ือเปรียบเทียบกับคู่แข่ง
ทางตรง ได้แก่ แสงทอง รีสอร์ท ซึ่งที่พักในกลุ่มนี้มีรูปแบบการบริการและกลุ่มลูกค้าที่ใกล้เคียง กับ 
Pua Village Resort ในส่วนของคู่แข่งทางอ้อมได้แก่ โรงเรียนชาวนา และ โฮมสเตย์ตานงค์ ซึ่งเป็น 
ที่พักท่ีตั้งอยู่ในบริเวณใกล้เคียงกับ Pua Village Resort แต่มีราคาและระดับการที่ต่ ากว่า 
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ภาพที่ 5.2 ภาพ Perceptual Map เปรียบเทียบคู่แข่ง 
 
จากแผนภาพ Perceptual Map จะพบว่าในเรื่องของคุณภาพและรูปแบบการบริการ 

แสงทอง รีสอร์ทท าได้ดีระดับหนึ่ง มีรูปแบบบ้านพักและจ านวนหลากหลายกว่า แต่ Pua Village 
Resort มีเอกลักษณ์เฉพาะตัวมากกว่า ในส่วนของบริการของโรงเรียนชาวนามีบริการที่เน้นการเรียนรู้
วัฒนธรรมชนบท ซึ่งจะเป็นรูปแบบกิจกรรมที่ใกล้เคียงกับโฮมสเตย์ตานงค์ โดยมีจ านวนห้องพักและ
รูปแบบที่น้อย ไม่เน้นความสะดวกสบาย ซึ่งยังไม่ตอบโจทย์ลูกค้าที่ต้องการความเป็นส่วนตัว (อ้างอิง
จากข้อมูลความต้องการของลูกค้ากลุ่มที่ต้องการความเป็นส่วนตัวและสิ่งอ านวยความสะดวกที่มาก
ขึ้น)  

ในส่วนด้านราคา แสงทอง รีสอร์ทจะมีราคาห้องพักที่สูงที่สุดเฉลี่ยอยู่ที่ 3,000 บาทต่อ
หลังซึ่งต่ ากว่าราคาที่พักของ Pua Village Resort โดยเมื่อเทียบกับคุณภาพด้านบริการพบว่า Pua 
Village Resort มีความคุ้มค่ามากกว่า ท าให้เป็นจุดดึงดูดกลุ่มนักท่องเที่ยวที่ให้ความส าคัญกับความ
คุ้มค่า (อ้างอิงจากข้อมูลปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกท่ีพัก พบว่าความคุ้มค่าระหว่างบริการและ
ราคาเป็นหนึ่งในปัจจัยหลักของนักท่องเที่ยวในปัจจุบัน) ในด้านของคู่แข่งทางอ้อม โรงเรียนชาวนาถือ
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ว่าอยู่ในระดับที่มีคุ้มค่าเมื่อเทียบกับบริการที่ได้รับ ซึ่งสามารถดึงดูดกลุ่มนักท่องเที่ยวที่ได้ในกรณีที่
ห้องพักท่ีเรามีให้บริการไม่เพียงพอได้เช่นเดียวกัน 

 
5.3 ส่วนประสมทางการตลาด (7 Ps’)  
 

จากข้อมูลการวิจัยทางการตลาด สามารถน ามาวิเคราะห์เป็นแนวทางในการก าหนดกล
ยุทธ์ ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix : 7P’s) ได้ดังนี ้
 

5.3.1 กลยุทธ์ทางด้านผลิตภัณฑ์และการให้บริการ (Product & Service)  
กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์และการบริการ ถือเป็นหัวใจหลักในธุรกิจบริการที่พัก

เพ่ือให้เป็นที่รู้จัก และได้รับความนิยม และเป็นรีสอร์ทที่ผู้บริโภคนึกถึง ดังนั้นจึงต้องให้ความส าคัญกับ
การจัดการกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์และการบริการโดยรายละเอียด มีดังนี้ 

5.3.1.1 ด้านการบริการ 
(1) การบริการห้องพัก 

จากผลการวิจัยที่ได้จากการสัมภาษณ์เชิงลึกท าให้สามารถสรุปรูปแบบ
การบริการ เพื่อให้ตอบสนองความต้องการให้ตรงตามกลุ่มลูกค้าเปูาหมายมากยิ่งขึ้น โดยมีการบริการ
ห้องพัก 2 รูปแบบ คือ 1) บ้านพัก ขนาด 120 ตารางเมตร จ านวน 2 หลัง โดยมีห้องนอน  4 ห้อง 
ระเบียงส่วนตัวและมีห้องน้ าในตัว รองรับ 8-10ท่าน/หลัง 2) บ้านเดี่ยว ขนาด 30 ตารางเมตร ห้องน้ า
ในตัว จ านวน 10 ห้อง รองรับ 2-3ท่าน/หลัง และห้องพักท้ังหมด สามารถรองรับลูกค้าสูงสุด 40 คน/
วัน บ้านพักยกสูงหนึ่งชั้นใช้เฟอร์นิเจอร์ไม้ไผ่ การตกแต่งด้วยไม้ให้ความรู้สึกธรรมชาติด้วยสไตล์ Eco-
house โดยมีอุปกรณ์อ านวยความสะดวกครบครัน เช่น ทีวี ไวไฟ ตู้เย็น และอ่างน้ า การตกแต่งเน้น
ให้ผู้เข้าพักรู้สึกสบายและผ่อนคลาย กลมกลืนกับธรรมชาติ 
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ภาพที่ 5.3 ตัวอย่างภาพภายในและภายนอกห้องพัก 
 

(2) การบริการด้านอาหาร 
การบริการด้านอาหารให้กับแขกผู้เข้าพัก รีสอร์ทจะให้บริการอาหารมื้อ

เช้าฟรีแก่ผู้เข้าพักทุกท่าน โดยจากผลการวิจัยพบว่านักเที่ยว กลุ่มเปูาหมายมีความสนใจในบริการ
อาหารที่มีความเป็นเอกลักษณ์ และสามารถหากินได้เฉพาะถิ่น ซึ่งจะช่วยเพ่ิมความพึงพอใจแก่
นักท่องเที่ยวมากยิ่งข้ึน และส าหรับมื้อเย็นมีบริการดินเนอร์จาก Chef ที่มีประสบการณ์จากโรงแรม 4 
ดาว 

(3) การบริการด้านการเรียนรู้ 
รีสอร์ทมีการบริการให้ผู้เข้าพักได้เรียนรู้วิถีธรรมชาติ เรียนรู้การท านา

ตั้งแต่การลงมือปลูกจนถึงเก็บเกี่ยว โดยมีแปลงนาสาธิตภายในรีสอร์ทให้ผู้เข้าพักได้ลองลงมือท า 
นอกจากแปลงนาสาธิตแล้วรีสอร์ทจะพาผู้เข้าพักไปเที่ยวชุมชนต าบลไชยวัฒนาที่มีวัฒนธรรม
เฉพาะตัว พาไปสัมผัสวิถีชีวิตของชุมชน เรียนรู้ความเป็นมา ที่จะมอบประสบการณ์การท่องเที่ย วที่
ลึกซึ้งมากกว่าเดิม 

5.3.2 กลยุทธ์ทางด้านราคา (Price)  
จากข้อมูลการวิจัยพบว่ากลุ่มนักท่องเที่ยวเปูาหมายส่วนใหญ่มีความยินดีจ่าย

ค่าที่พักพร้อม บริการอาหารเช้าและกิจกรรมต่อคนอยู่ระหว่าง 1,500-3,000 บาทขึ้นอยู่กับลักษณะ
ห้องพักและกิจกรรมที่ได้เข้าร่วม ดังนั้นการตั้งราคาที่พักของ Pua Village Resort จึงราคาแบ่งเป็น
สองราคาตาม ลักษณะห้องพักซึ่งคือห้องพักประเภทบ้านพักราคา 2 ,500 บาทต่อคืน และห้องพัก
ประเภทบ้านเดี่ยว ราคา 4,500 บาทต่อคืน กลยุทธ์ที่ใช้ด้านราคามีด้วยกัน 3 กลยุทธ์คือ 
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5.3.2.1 Weekend/Weekday Pricing 
ในวันศุกร์ถึงวันอาทิตย์นับว่าเป็นช่วง Weekend ราคาห้องประเภท

บ้านพักอยู่ที่ 2,500 บาทต่อคืน บ้านเดี่ยวราคา 4,500 บาทต่อคืน ในขณะวันจันทร์ถึงวันพฤหัสบดี
ราคาลดลง 20% ท าให้ราคาประเภทบ้านพักเหลือ 2,000 บาทต่อคืน และบ้านเดี่ยว 3,600 บาท 

5.3.2.2 Seasonal Pricing 
ในช่วงฤดูท่องเที่ยวสูง High season ช่วงฤดูหนาวที่เป็นช่วงเริ่มต้นเก็บ

เกี่ยว คือเดือนธันวาคมถึงมกราคม 2 เดือนราคาจะปรับตัวสูงขึ้น 10% สิงหาคมถึงพฤศจิกายน ราคา
กลับมาเท่าเดิม 

ในช่วง Low Season เป็นช่วงฤดูร้อนเริ่มเดือนมีนาคมถึงพฤษภาคม 
และช่วงหว่านเมล็ดข้าวเพาะปลูกไปแล้วคือเดือนมิถุนายนถึงกรกฎาคมในช่วง Low season ราคา
ห้องพักจะลดลง 40% 

5.3.2.3 Long-of-stay Pricing 
กลยุทธ์การตั้งราคาผ่านระยะเวลาที่เข้าพัก โดยเมื่อลูกค้าเมื่อเข้าพัก

มากกว่าหนึ่งคืนจะได้ลดราคาลง 20% ในคืนที่สอง ซึ่งการลดราคานี้ไม่สามารถใช้ในช่วงเวลาเข้าพัก
วันแรกในวันพฤหัสบดีและวันศุกร์ได้ 

5.3.3 กลยุทธ์ด้านช่องทางการให้บริการ (Place)  
ช่องทางการจัดจ าหน่ายมีด้วยกัน 4 ช่องทางได้แก่ 
OTA (online travel agent) : นักท่องเที่ยวในยุคนี้นิยมช่องทางนี้เนื่องจาก

พฤติกรรม นักท่องเที่ยวที่หาข้อมูลผ่านช่องทางประเภท OTA เช่น Agoda, Traveloka, Booking ซึ่ง
มีความ สะดวกสามารถค้นหาผ่านมือถือ มีบทความรีวิวสถานที่ท่องเที่ยว การเปรียบเทียบราคา 
รวมถึงความ สะดวกของขั้นตอนการจองและความแพร่หลายของแอฟพลิเคชั่น 

Website: www.puavillageresort.com เป็นเว็บไซต์ทางการของรีสอร์ท ที่มี
ข้อมูลทุกอย่างของรีสอร์ท ภาพห้องพัก ภาพวิวทิวทัศน์ รวมถึงราคาที่พัก หน้าตาเว็บไซต์ออกแบบมา 
ให้ดูอย่างสบายตา รวมถึงระบบการรับจองห้องที่เป็นแบบ real-time แสดงข้อมูลห้องพักว่างวันไหน 
ห้องขนาดใดว่าง ต้องการอะไรเพิ่มเติม 

Facebook: www.facebook.com\puavillageresort ช่องทาง Social เป็นที่
นิยมของ ผู้คนในปัจจุบันที่จะเข้ามาหาข้อมูล หรือเป็นช่องโปรโมทรีสอร์ทเอง การจองช่องทางนี้
หลังจากคนสนใจจองพักแล้วสามารถโทรเข้ารีสอร์ทแล้วจองพัก ใช้วิธีโอนเงินผ่าน internet banking 
ได้ทันท ี
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งานท่องเที่ยว ไทยเที่ยวไทย : งานไทยเที่ยวไทย Pua Village Resort จะไป
ออกบูทเพ่ือประชาสัมพันธ์แหล่งท่องเที่ยวแก่ผู้ที่เข้ามาในงาน ภายในงานรีสอร์ทน าเสนอแพ็คเกจที่
พักให้กับผู้สนใจ 

5.3.4 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
Pua Village Resort เป็นที่พักเปิดใหม่ กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด

ระยะแรกจึงมี ความส าคัญในการสร้างการรับรู้ (Awareness) ผ่านทางสื่อต่างๆ ให้นักท่องเที่ยว
กลุ่มเปูาหมายได้ ทราบและเข้าใจถึงเอกลักษณ์และบริการที่แตกต่างของ  Pua Village Resort 
เพ่ือให้เกิดแรงจูงใจในการเข้ามาทดลองใช้บริการจนเกิดความประทับใจและแนะน าต่อให้กับ
นักท่องเที่ยวกลุ่มอ่ืนๆ  

โดยมีประเด็นส าคัญ (Theme) ที่ใช้ในการสื่อสารถึงกลุ่มนักท่องเที่ยว คือความ
ผ่อนคลาย และความสงบร่มรื่นของธรรมชาติที่ประสานกับท่ีพักสไตล์บ้านไม้ไผ่ Eco- house ได้อย่าง
ลงตัว สร้างประสบการณ์ให้ผู้เข้าพักผ่อนแบบใกล้ชิดธรรมชาติ 360 องศา และการต้อนรับที่อบอุ่น 
การน าเสนออัตตาลักษณ์ทางวัฒนธรรมของชาวจังหวัดน่านที่สืบทอดกันมา ผ่าน Slogan ที่ว่า “Feel 
the touch of nature” โดย Pua Village Resort ใช้กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด ดังนี้ 

5.3.4.1 บทความบนช่องทางออนไลน์ 
ข้อความสื่อสาร (Content) : ใช้ Story telling เล่าเรื่องความเป็นมา

ของ Pua Village Resort เล่ารายละเอียดของรีสอร์ท ถ่ายทอดผ่านภาพถ่าย และคลิปวิดีโอขนาดสั้น 
เล่าขั้นตอนการสร้างรีสอร์ท เล่าความประวัติของชุมชนรอบๆ การใส่ใจในรายละเอียดเพ่ือมอบการ
บริการลูกค้าท่ีดีที่สุดให้โดยยึดหลัก Brand Essence ธรรมชาติที่สงบ โรแมนติก และเสน่ห์ท้องถิ่น 

ภาพถ่ายใช้โทนสีสันอบอุ่นและให้ความเป็นธรรมชาติของท้องทุ่งนา และ
ปุาไม้ที่อุดมสมบูรณ์ เพ่ือสื่อความเป็นตัวตน Pua Village Resort 

ช่องทางโฆษณาออนไลน์: Website : puavillageresort ใช้เป็น 
content marketing น าเสนอก่อนจะเชื่อมไปสู่การขายห้องพัก โดย Content ที่ใช้มีทั้งบทความและ
คลิปวีดีโอถ่ายทอด ผ่านมุมมองบุคคลที่มาเที่ยวรีสอร์ท โดยคง Concept slogan ไว้ว่า Feel the 
touch of nature เล่ารายละเอียดการสร้างองค์ประกอบ ประสบการณ์สุดแสนพิเศษ 

Facebook: เหมาะกับทุกกลุ่มวัยเพราะสามารถเข้าถึงได้ง่าย Pua 
Village Resort จะใช้ content ที่ผลิตไว้แล้วมีทั้งบทความและคลิปวีดีโอในมุมมองของรีสอร์ทต้อง
การน าเสนอว่ารีสอร์ทเป็นอย่างไร และคนที่เข้ามาพักจะได้รับประสบการณ์อะไรกลับไป ซึ่งการคุม
โทนยังเป็นเช่นเดียวกับ website การโฆษณาช่องทางนี้เน้นเป็นการให้ข้อมูลเพื่อกระตุ้นให้คนที่เข้ามา
อ่านรู้สึกสนใจจะเข้ามาเที่ยว โดยทุกโพสต์จะลงหมายเลขโทรศัพท์และ website รีสอร์ทไว้ให้ผู้ที่
สนใจโทรติดต่อสอบถาม ห้องพักรายละเอียดเพ่ิมเติมหรือสามารถจองห้องพักได้ทันทีผ่านการคุยใน
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ช่องทาง Inbox ของ Facebook ซึ่งจะมีพนักงานคอยตอบค าถามรับจองที่พัก รวมถึงสามารถโทร
สอบถามและจองผ่านโทรศัพท์ได้เสมอ การใช้ Facebook โปรโมทนั้นจะใช้เพ่ือสร้างภาพลักษณ์
ให้กับ Pua Village Resort และรักษาให้เป็นที่จดจ าแก่ลูกค้าต่อไป ช่องทาง Facebook จะใช้เป็น
เครื่องมือในการสร้าง Engagement กับลูกค้าท ากิจกรรมร่วมสนุกกับลูกค้าให้ลงรูป กดแชร์ ติดแฮช
แท็ก เพ่ือสร้างความสัมพันธภาพที่ดีแก่ลูกค้า 

Instagram: ช่องทางนี้ใช้เป็นการสร้างภาพลักษณ์และการรับรู้ของ Pua 
Village Resort ด้วย ลักษณะแพลทฟอร์มที่เน้นรูปภาพ จะเน้นภาพถ่ายของ Pua Village Resort 
ซึ่งโทนการเล่าเรื่องผ่านภาพ ในช่องทางนี้เป็นโทนเดียวกับ Website, Facebook รวมถึงการลงคลิป
สั้นๆ และเล่าเรื่องผ่าน IG story ในช่องทางนี้สามารถสร้าง engagement ลูกค้าโดยให้ลูกค้าที่เข้า
พักส่งรูปกลับได้เป็นต้น 
 
ตารางที่ 5.1 
แสดงค่าใช้จ่าย ส าหรับกลยุทธ์ด้านการส่งเสริมทางการตลาด 

 
 

5.3.5 กลยุทธ์ด้านบุคลากร (People)  
ด้วยลักษณะของธุรกิจที่พักเป็นธุรกิจที่เน้นการให้บริการกับลูกค้า ดังนั้น

ทรัพยากรบุคคลจึง นับว่ามีส่วนส าคัญท่ีจะท าให้ธุรกิจประสบผลส าเร็จได้ ดังนั้น Pua Village Resort 
จึงจ าเป็นต้องคัดเลือก พนักงานที่รักในการให้กับบริการกับลูกค้าอย่างแท้จริง (Service Mind) มี
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อัธยาศัยดี สามารถ ช่วยเหลือหรือให้ความรู้กับลูกค้าเกี่ยวกับข้อมูลต่างๆ ของที่พักและความเป็นมา
ของชุมชนรวมได้ นอกจากนี้ยังมีการจัดอบรมเพ่ือพัฒนาความรู้ข่าวสารต่างๆ อยู่ตลอดเวลา 

5.3.5.1 การคัดเลือกพนักงาน 
การคัดเลือกพนักงานนับเป็นสิ่งส าคัญ พนักงานจะต้องถูกคัดเลือกโดย

การท าแบบทดสอบและประสบการณ์การท างาน จากนั้นจะถูกสัมภาษณ์จากผู้จัดการโฮมสเตย์และ
เจ้าของเกี่ยวกับข้อมูลต่างๆ เพ่ือทดสอบระดับความรู้ทางด้านอารมณ์และการแก้ปัญหาเฉพาะหน้า 
จากนั้นจึงจะรับเข้าสู่การทดลองงานเป็นเวลา 4 เดือน 

5.3.5.2 การฝึกอบรมและพัฒนาความรู้ 
Pua Village Resort จะมีการฝึกอบรมพัฒนาความรู้ของพนักงาน

ทางด้านการให้บริการกับลูกค้า ทั้งการอัพเดทข่าวสารข้อมูลต่างๆ ที่เกี่ยวกับธุรกิจโรงแรมและที่ พัก
การน าข้อร้องเรียนของลูกค้ามา ปรึกษาหารือเพ่ือหาแนวการแก้ปัญหาเพ่ือใช้เป็นมาตรฐานในการ
ให้บริการในครั้งต่อไป รวมทั้งแลกเปลี่ยนประสบการณ์การท างานของพนักงานแต่ละคนให้พนักงาน
คนอ่ืนได้รับรู้ 

5.3.6 กลยุทธ์ด้านลักษณะแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Environment)  
Pua Village Resort มีกลุ่มเปูาหมายระดับ B+ ขึ้นไป ภาพลักษณ์ของโรงแรม

จึงมีความส าคัญมาก และต้องเป็นไปในทางเดียวกันตลอดทั้งตัวรีสอร์ทสื่อที่ออกมา เพ่ือตอกย้ า
ภาพลักษณ์ให้กับ Pua Village Resort มีความแข็งแกร่ง และผู้บริโภคไม่สับสนความเป็นตัวตนของ 
Pua Village Resort 

5.3.6.1 รูปแบบการจัดการ 
การออกแบบ Pua Village Resort ใช้ความเป็น Brand Essence เข้า

มาเป็น DNA ในการ ออกแบบ โดยยึดหลักธรรมชาติที่แสนสงบ ความโรแมนติก และเสน่ห์ของ
ท้องถิ่น ออกมาเป็นบ้านพักที่สร้างด้วยไม้ ให้ความรู้สึกธรรมชาติ ใช้ไฟสีเหลืองนวลช่วยให้ความ
อบอุ่น รวมถึงรูปแบบกระโจมที่อิงความ เป็นชุมชน การออกแบบที่พักต้องใช้สถาปนิกมาช่วย
ออกแบบผสมผสาน DNA ของ Pua Village Resort ให้ออกมาสื่อถึงความเป็น Pua Village Resort 
มากที่สุด 

5.3.6.2 การจัดบริเวณโดยรอบ 
Pua Village Resort มีพ้ืนที่ภายในเป็นปุาไม้และล าธารธรรมชาติ การ

ออกแบบของ Pua Village Resort จะใช้หลักการออกมาเพ่ือให้มีความกลมกลืนกับธรรมชาติ
ผสมผสานความสวยงามให้ความรู้สึกผ่อนคลาย อบอุ่น และสวยงามมีความสุนทรีย์ สามารถถ่ายรูปได้
ทุกมุม 
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5.3.7 กลยุทธ์ด้านกระบวนการ (Process)  
กลยุทธ์ทางด้านกระบวนการนับเป็นสิ่งส าคัญที่จะท าให้ธุรกิจสามารถด าเนินงาน

ได้อย่างราบรื่น ดังนั้น Pua Village Resort จึงได้ก าหนดกลยุทธ์ทางด้านกระบวนการข้างต้นไว้ 3 
ด้านดังนี้ 

5.3.7.1 ระบบการจองห้องพักล่วงหน้า 
เพ่ือความสะดวกสบายในการบริหารเวลาของลูกค้า Pua Village 

Resort ได้มีการพัฒนาระบบการจองที่พัก ช าระเงินทางบัตรเครดิตผ่านทางเว็บไซต์และOTA โดยที่
ลูกค้าสามารถท าการจองที่พักลองหน้าได้ไม่เกิน 1 ปี และสามารถยกเลิกได้โดยไม่เสียค่าใช้จ่ายก่อน
วันเข้าพักอย่างน้อย 1 สัปดาห์ หากเกินช่วงเวลาดังกล่าวทาง Pua Village Resort จะการคืนเงินเป็น
จ านวน 50% ของราคาห้องพักที่ ลูกค้าได้จองไว้คืนให้ทางลูกค้า ซึ่งท าให้เราสามารถวางแผนการ
บริการและทราบปริมาณความต้องการของลูกค้าได้ในระดับหนึ่ง ซึ่งจะส่งผลให้การบริการมี
ประสิทธิภาพยิ่งขึ้น 

5.3.7.2 ขั้นตอนการให้บริการของพนักงานขาย 
Pua Village Resort จะมีแนวทางการให้บริการลูกค้าให้กับพนักงานทุก

คน โดยพนักงานจะต้องท าการแนะน าห้องพักและสิ่งอ านวยความสะดวกต่างๆ รวมถึงแจ้งข้อปฏิบัติ
ให้กับลูกค้าที่มาใช้บริการทราบ พนักงานจะต้องเรียนรู้และจดจ าชื่อของลูกค้าที่มาใช้บริการประจ าได้
เพ่ือเป็นการสร้างความสัมพันธ์อันดีระหว่างลูกค้า โดยสามารถศึกษาข้อมูลของลูกค้าที่ทาง  Pua 
Village Resort ได้ท าการบันทึกไว้ นอกจากนี้พนักงานทุกคนจะมีตารางการท างานและขั้นตอนการ
ปฏิบัติงานต่างๆ เป็นของตนเองทั้งในเรื่องของการต้อนรับแขก การเตรียมอาหารและเครื่องดื่มตาม
สูตรที่ทางรีสอร์ทเตรียมไว้ให้และการท าความสะอาดห้องพักและพ้ืนที่ส่วนกลาง แตกต่างกันไปตาม
ต าแหน่งหน้าที ่

5.3.7.3 ระบบการประเมินการให้บริการและรับฟังความคิดเห็น 
Pua Village Resort มีช่องทางการรับฟังความคิดเห็นโดยการเขียนใบ

แสดงความคิดเห็นผ่านทางหน้าเคาน์เตอร์เช็คอิน หรือสามารถแสดงความคิดเห็นผ่านทางหน้าเว็บไซต์
ของรีสอร์ทและเฟสบุ๊ค นอกจากนี้ยังมีการตรวจสอบการวิจารณ์ถึง Pua Village Resort ของลูกค้า
ตามเว็บไซต์ต่างๆ เช่น พันทิป เพื่อน าข้อมูลดังกล่าวมาวิเคราะห์เพ่ือปรับปรุงและพัฒนากระบวนการ
ให้บริการให้ตรงความต้องการตลาดมากยิ่งขึ้น 
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บทที่ 6 
กลยุทธ์ด้านการด าเนินงาน 

 
กลยุทธ์ด้านการด าเนินงาน เป็นกลยุทธ์ที่ท าให้ธุรกิจโรงแรมและที่พักสามารถด าเนินไป

ได้ อย่างราบรื่น เพ่ือสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพมากที่สุด 
ดังนั้น Pua Village Resort จึงได้วางแผนกลยุทธ์ด้านการด าเนินงานดังนี้ 

 
6.1 การแบ่งสัดส่วนพื้นที่ 

 
พ้ืนที่ของ Pua Village Resort ตั้งอยู่ในต าบลไชยวัฒนา อ าเภอปัว จังหวัดน่าน มีพ้ืนที่ 

ขนาด 6 ไร่ แบ่งพ้ืนที่การใช้งานโดยค านึงถึงทิศทางลม แสงแดด และวิวทิวทัศน์ของผู้พักที่มอง
ออกมา จากบ้านพัก รวมถึงการจัดสรรพื้นที่ส่วนกลางตามข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์เชิงลึกจากกลุ่ม
ตัวอย่าง ที่ต้องการบรรยากาศที่ล้อมรอบไปด้วยต้นไม้ และบรรยากาศที่ร่มรื่น ดังนี้ 

 

 
 

ภาพที่ 6.1 แผนผังที่ตั้ง Pua Village Resort 
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ภาพที่ 6.2  แผนผังการแบ่งสัดส่วนพื้นที่ Pua Village Resort 
 

6.1.1 ที่พัก 
โซนที่พักเป็นพ้ืนที่ส าหรับพักผ่อนส าหรับนักท่องเที่ยว โดยจะแบ่งออกเป็น 2 

โซนคือบ้านพัก 4 ห้องนอน และบ้านเดี่ยว มีรายละเอียดดังนี้  
โซนบ้านพัก 4 ห้องนอน : อยู่ด้านในสุด ประกอบไปด้วยบ้านไม้ไผ่ ขนาด 120 

ตารางเมตร พร้อมระเบียง จ านวน 2 ห้อง เห็นวิวทุ่งนาในมุมกว้าง  
โซนบ้านเดี่ยว : อยู่ในสวนติดกับล าธาร 

6.1.2 พื้นที่ส่วนกลาง 
พ้ืนที่ส่วนกลาง ประกอบไปด้วยอาคารไม้ 2 หลัง โดยจะอยู่ในส่วนด้านหน้าติด

กับลานจอดรถ โดยมีรายละเอียดดังนี้  
อาคารต้อนรับนักท่องเที่ยว : พ้ืนที่ส าหรับเคาน์เตอร์ต้อนรับนักท่องเที่ยว ซึ่งจะ

มีที่นั่งส าหรับนักท่องเที่ยวให้ได้นั่งพัก และการตกแต่งอาคารที่เป็นเอกลักษณ์ เป็นจุดแลนด์ มาร์คที่ไว้
ถ่ายรูป พร้อมกับการให้บริการ Free High Speed WIFI  
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โซนครัว : พื้นที่ส าหรับเตรียมอาหารอาหาร เครื่องดื่มและเก็บวัตถุดิบ 
6.1.3 ลานจอดรถ 

ลานจอดรถด้านหน้ารีสอร์ทแบ่งเป็นแถว สามารถรองรับรถยนต์ได้มากสุด 20 
คัน โดยมีต้นไม้สร้างเป็นแนวแบ่งพ้ืนที่จอดรถ ช่วยเพ่ิมความร่มรื่น (อ้างอิงจากข้อมูลพฤติกรรมการ
เดินทางของ ลูกค้าโดยส่วนใหญ่พบว่าเดินทางท่องเที่ยวโดยใช้รถยนต์ส่วนตัว)  

6.1.4 สวน 
พ้ืนที่สวนจะประกอบไปด้วย สวนดอกไม้ที่จะผลัดเปลี่ยนหมุนเวียนปลูกไปตาม

ฤดูกาล นาข้าว และส่วนของบ่อน้ าเป็นพื้นที่ส าหรับให้นักท่องเที่ยวได้ไว้นั่งเล่น 
 

6.2 รูปแบบและระยะเวลาในการให้บริการ 
 
การให้บริการของ Pua Village Resort คือการให้บริการห้องพัก อาหารเย็น 
 
6.2.1 การให้บริการห้องพัก 

ห้องพักมี 2 รูปแบบ คือบ้านพัก 4 ห้องนอน และบ้านเดี่ยว เปิดให้บริการทุกวัน 
เวลาเช็คอิน 13:00 และ เวลาเช็คเอ้าท์ 11:00 

6.2.2 การให้บริการอาหารเย็น 
อาหารเย็นที่ให้บริการเป็นอาหารท้องถิ่น ซึ่งเมนูอาหารนั้นมีการปรับเปลี่ยนตาม

ช่วงฤดูกาล อาหารของรีสอร์ทมี ด้วยกัน 3 รูปแบบซึ่งแบ่งตามฤดูกาล ฤดูฝน ฤดูหนาว ฤดูร้อน ทางรี
สอร์ทจัดอาหารเย็นไว้ เป็นชุดทั้งคาวหวาน ประกอบอาหารโดย Chef มากประสบการณ ์

อาหารเช้าทางรีสอร์ทจะเป็นอาหารเช้าท้องถิ่นเช่นกัน ซึ่งทางเจ้าหน้าที่ รีสอร์ท
จะถามแขกผู้เข้าก่อนว่าอยากรับอาหารชนิดใดถ้าไม่สามารถรับประทานแบบท้องถิ่นได้จะมี แบบ
อเมริกันเบรคฟาร์สให้แทน การเสิร์ฟอาหารทั้งอาหารเช้าและอาหารเย็นจะมีพนักงานเสิร์ฟถึง 
ห้องพัก โดยที่พนักงานจะถามเวลาจากแขกผู้เข้าพักก่อนว่าจะรับประทานอาหารช่วงเวลาใด 

 
6.3 อุปกรณ์ต่างๆ ที่มีไว้ให้บริการ 

 
อุปกรณ์ส่วนกลางที่มีให้บริการคือ Wifi ให้บริการครอบคลุมรีสอร์ท รหัสการเข้า ไวไฟ

จะอยู่ที่เคาเตอร์เช็คอิน (อ้างอิงจากข้อมูลการวิจัยความต้องการของกลุ่มลูกค้าเปูาหมายที่เห็นว่า 
ความครอบคลุมบริการของการบริการ wifi เป็นสิ่งที่ลูกค้าต้องการ และช่วยเพิ่มระดับความพึงพอใจ)  
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6.3.1 ห้องพักรูปแบบบ้าน 
6.3.1.1 ห้องนอนและห้องรับแขก 

ฟูกขนาดคิงไซส์ 1 ที่ โคมไฟส าหรับเตียงนอนจ านวน 2 ตัว แอร์ 1 ตัว 
internet TV ขนาด 52 นิ้ว 1 เครื่อง โซฟาในห้องรับแขก 1 ตัว ตู้เสื้อผ้า 1 ตู้ โต๊ะวางของ 2 ตัว 

6.3.1.2 ห้องน้ า 
เครื่องท าน้ าอุ่น 1 ตัว ชักโครก 1 ตัว ห้องกระจกส าหรับอาบน้ า 1 ห้อง 

อ่างล้างหน้า 1 ที่ ไดร์ เปุาผม 1 ตัว อุปกรณ์ท าความสะอาด (สบู่ เจลอาบน้ า แชมพู ครีมหมักผม) ชุด
ท าความสะอาด (คัตตอนบัด แปรงสีฟัน ยาสีฟัน หมวกใสรวบผม) ผ้าเช็ดตัวจ านวน 4 ชุด 

6.3.2 เคาน์เตอร์เช็คอิน 
เคาน์เตอร์ส าหรับพนักงาน 2 คน และมีอุปกรณ์เครื่องใช้ดังนี้ คอมพิวเตอร์ 1 

เครื่อง โทรศัพท์ 1 เครื่อง โซฟาส าหรับแขกนั่งพักจ านวน 4 ที่นั่ง และเก้าอ้ียกสูงจ านวน 4 ตัว และ
เครื่องรับบัตรเครดิต จ านวน 1 เครื่อง 

 
6.4 กระบวนการจัดซื้อวัตถุดิบส าหรับประกอบอาหาร 

 
การสั่งของส าหรับการประกอบอาหารจะสั่งวัตถุดิบทุกอย่างจากตลาดในชุมชน ปริมาณ

วัตถุดิบส าหรับ เตรียมอาหารจะสั่งมาตามจ านวนผู้เข้าซึ่งทางรีสอร์ทรู้จากตอนผู้เข้าพักแจ้งแก่
พนักงาน วัตถุดิบที่มีการสั่งบ่อยจะมีการสต็อคของไว้บ้างเช่นข้าวสาร กาแฟ ขนมปัง เครื่องปรุงต่างๆ 
เป็นต้น  

 
6.5 กระบวนการจองห้องพัก 

 
การจองคิวเชื่อมต่อกับระบบการจองของ OTA ที่ทางรีสอร์ทใช้ช่องทางนี้จ าหน่าย เมื่อ

ลูกค้ากดจองผ่าน OTA ห้องท่ีถูกจองจะเข้าสู่ระบบของรีสอร์ทอัตโนมัติ (อ้างอิงจาก ข้อมูลพฤติกรรม
การจองห้องพักของลูกค้าช่วงอายุ 25 – 40 ปี โดยส่วนใหญ่เลือกใช้บริการผ่าน OTA)  

การจองผ่านระบบ Website ในเว็บไซต์จะสามารถเลือกช่วงวันเวลาได้ เมื่อเลือกเสร็จ
จะระบุ ว่ามีห้องแบบใดบ้างที่ว่างอยู่ ว่างอยู่จ านวนเท่าไร เมื่อตัดสินใจจองห้องพัก หลังจากช าระเงิน
เรียบร้อย รีสอร์ทจะส่งอีเมลยืนยันการจองกลับไป การจองผ่านโทรศัพท์ ลูกค้าสามารถโทรมา 
สอบถามและจองได้โดยตรงกับพนักงานของรีสอร์ทได้เลย  
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ข้อมูลการจองห้องทุกช่องทางจะเข้าสู่ระบบของรีสอร์ทแบบเรียลไทม์เพ่ือปูองกัน 
ข้อผิดพลาดของล าดับการจอง (อ้างอิงจากข้อมูลพฤติกรรมการจองห้องพักของลูกค้าวัย 40 ปีขึ้นไป 
โดยส่วนใหญ่เลือกใช้บริการจองท่ีพักผ่านเว็บไซต์ของที่พักหรือโทรศัพท์ติดต่อที่พักโดยตรง)  

ในการยกเลิกห้องสามารถท าได้ทั้งเว็บไซต์หรือโทรเข้ารีสอร์ทโดยตรง โดยมีเงื่อนไข 
การคืนเงินตามประกาศของประกาศของรีสอร์ท 

 
6.6 การดูแลท าความสะอาด ดูแลสวน และการสาธิตวิธีการท านา 

 
การดูแลความสะอาดและการดูแลสวนเป็นสิ่งที่ส าคัญที่สร้างความประทับใจให้กับแขก

ผู้เข้าพัก เพราะฉะนั้นทาง Pua Village Resort จึงจัดคนดูแลความสะอาดห้องพัก จ านวน 2 คน 
และคนดูแลสวนและบริเวณโดยรอบ 2 คน 

งานประจ าส าหรับคนดูแลสวนคือคอยรดน้ าต้นไม้ ดูแลสวนให้สวยงามอยู่เสมอ รวมทั้ง
ดูแล ความสะอาดภายใน Pua Village Resort ทั้งหมด รวมถึงเป็นวิทยากรสาธิตการท านาให้กับ
นักท่องเที่ยว 1 รอบต่อวันในช่วงเช้า 

งานส าหรับคนดูแลห้องจะคอยท าความสะอาดห้องเมื่อแขกเช็คเอาท์ออกจากห้อง จัด
ห้องให้ เรียบร้อยพร้อมบริการส าหรับแขกที่จะมาพักต่อ รวมถึงท าความสะอาดผ้าปูเตียง ผ้าเช็ดตัวที่ 
ให้บริการแก่แขกผู้เข้าพัก 

 
6.7 กระบวนการช าระเงิน 

 
Pua Village Resort มีช่องทางในการช าระเงินด้วยกัน 3 ช่องทาง โดยอ้างอิงจาก

ข้อมูลพฤติกรรม การจ่ายเงินค่าห้องพักของกลุ่มลูกค้าเปูาหมาย ดังนี้ 
 
6.7.1 การช าระผ่านช่องทาง OTA 

การช าระช่องทางนี้มีทั้งรูปแบบใช้บัตรเครดิตช าระ ไปจ่ายที่เคาร์เตอร์เซอร์วิสที่ 
7-11 หรือปริ้นใบจองแล้วไปจ่ายเงินที่เคาน์เตอร์โรงแรมเวลาเช็คอิน โดยที่ใช้บัตรเครดิตประกันไว้ก่อน 

6.7.2 การช าระผ่านการจองในเว็บไซต์ 
หลังจากที่ลูกค้าท าการจองในเว็บไซต์แล้ว ลูกค้าช าระค่าห้องด้วยบัตรเครดิต

หรือหักผ่านบัญชีธนาคารของลูกค้าเข้า Pua Village Resort ได้ เมื่อช าระเงินเรียบร้อยระบบจะส่ง
อีเมลยืนยันกลับไป 
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6.7.3 การช าระผ่านการจองทางโทรศัพท์ 
ลูกค้าที่โทรจองห้องผ่านการโทรศัพท์สามารถโอนเงินเข้าบัญชีธนาคารของ Pua 

Village Resort ได้แล้ว ส่งสลิปยืนยันการโอนจากนั้นพนักงานท าการตรวจสอบและส่งอีเมลยืนยัน
กลับไปที่ผู้โอน และสามารถใช้บัตรเครดิตช าระได้โดยการบอกตัวเลขรหัสบัตรเครดิต เมื่อช าระ
เรียบร้อยพนักงานจะส่ง อีเมลยืนยันกลับไป 
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บทที่ 7 
กลยุทธ์ด้านการจัดการทรัพยากรบุคคล 

 
ธุรกิจรีสอร์ทเป็นธุรกิจให้บริการ ดังนั้นทรัพยากรบุคคลจึงมีส าคัญอย่างยิ่งในการ

ขับเคลื่อน ธุรกิจ การที่บุคลากรมีคุณภาพ จะส่งผลต่อความพึงพอใจของลูกค้า ท าให้เกิดการใช้
บริการซ้ าและ บอกต่อ ดังนั้นจึงมีความจ าเป็นที่จะต้องมีการวางกลยุทธ์ด้านการจัดการทรัพยากร
บุคคล ส าหรับ จัดการและให้บริการในด้านต่างๆ ที่เกี่ยวข้องกับบุคลากรในองค์กร เพ่ือให้เกิดความ
ได้เปรียบทางการ แข่งขันในตลาด 

 
7.1 วัตถุประสงค์การจัดการทรัพยากรบุคคล 
 

1. เพ่ือเป็นการก าหนดกลยุทธ์โครงสร้างขององค์กร หน้าที่ความรับผิดชอบของ
พนักงาน และวางแผนก าลังคนให้มีความเหมาะสมกับขนาดและเปูาหมายของ Pua Village Resort 
ได้อย่างมีประสิทธิภาพ  

2. เพ่ือออกแบบโปรแกรมการฝึกอบรมพนักงานให้มีประสิทธิภาพ สอดคล้องกับ 
กลยุทธ์การแข่งขัน เพ่ือน าไปสู่การบรรลุเปูาหมายของ Pua Village Resort  

3. เพ่ือก าหนดค่าตอบแทนและสวัสดิการให้มีความเหมาะสมกับความสามารถและ
ผลงาน ก่อให้เกิดแรงจูงใจในการท างานของพนักงาน 
 
7.2 โครงสร้างองค์กร 
 

Pua Village Resort มีการออกแบบโครงสร้างองค์กรตามหน้าที่งาน (The Functional 
Structure) ให้มีลักษณะแบบ Flat Organizational Structure ท าให้มีความสะดวกและรวดเร็วใน
การประสานงานภายใน และสามารถปรับเปลี่ยนกลยุทธ์การแข่งขันได้อย่างรวดเร็วตามสภาวะการ
แข่งขันในปัจจุบันที่มีการแข่งขันในธุรกิจโรงแรมและที่พักสูง โดยมีโครงสร้างองค์กรตามหน้าที่งาน 
(The Functional Structure) ดังนี้ 
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ภาพที่ 7.1 โครงสร้างองค์กรตามหน้าที่งาน (The Functional Structure) ของ Pua Village 
Resort 

 
7.3 หน้าที่ความรับผิดชอบของพนักงาน 

 
การที่จะท าให้องค์กรสามารถด าเนินงานได้อย่างมีประสิทธิภาพ จ าเป็นจะต้องมีการ

ก าหนด หน้าที่ความรับผิดชอบที่ชัดเจนของพนักงาน ให้สอดคล้องกับความสามารถของแต่ละคน โดย
อ้างอิง จากข้อมูลความต้องการการบริการจากที่พักของกลุ่มลูกค้าเปูาหมาย ซึ่งพบว่ามีความต้องการ
การ บริการที่อบอุ่น พนักงานยิ้มแย้มแจ่มใส ใส่ใจในรายละเอียด ดังนั้นรีสอร์ทจึงก าหนดความ
รับผิดชอบและคุณสมบัติของบุคคลกรแต่ละต าแหน่ง ดังนี้ 

 
7.3.1 ผู้จัดการ 

ผู้จัดการ มีหน้าที่วางแผนการบริการจัดการให้กิจการด าเนินไปได้ด้วยความ
เรียบร้อย ทั้งทางด้านการบริหารและการตลาด รวมถึงบริหารงานบุคคลและการควบคุมการ
ปฏิบัติงานของพนักงาน ให้การต้อนรับแขกและดูแลการจัดที่พัก ควบคุมดูแลในส่วนของพนักงานผู้
ปฏิบัติหน้าที่ บริการให้อยู่ในมาตรฐานที่ก าหนด และจัดท าหรือควบคุมการท าบันทึกและบัญชี 
รายรับและรายจ่าย รวมถึงการสั่งซื้อสิ่งของเครื่องใช้อุปกรณ์ต่างๆ ให้เพียงพอต่อความต้องการ และ
จัดท ารายงานให้เจ้าของกิจการทราบถึงความก้าวหน้าและสถานะของธุรกิจ 

คุณสมบัติ 
- เพศชายหรือหญิง อายุ 30 ปีขึ้นไป (ชายผ่านการเกณฑ์ทหารแล้ว)  
- ปริญญาตรีสาขาด้านการบริหารโรงแรมหรือสูงกว่า  
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- มีประสบการณ์การท างานด้านการบริการโรงแรม 5 ปีขึ้นไป  
- มีความรู้ภาษาอังกฤษดี  
- มีมนุษยสัมพันธ์ดี รักอาชีพบริการ 
- มีปฏิภาณไหวพริบดี เตรียมพร้อมรับสถานการณ์ที่ไม่คาดคิดและสามารถ

แก้ไข สถานการณ์ได้ ทันทีเม่ือเกิดการผิดพลาดในการสื่อสาร  
- สามารถท างานล่วงเวลา เป็นคนเปิดกว้างเข้าใจในวัฒนธรรมที่แตกต่าง และ 

ไม่เหยียดผิวพรรณเชื้อชาติ 
7.3.2 พนักงานท าความสะอาด 

พนักงานท าความสะอาด มีหน้าที่ท าความสะอาดและให้บริการต่างๆ ที่เกี่ยวข้อง
กับการเข้าพักของแขก เช่น ห้องนอน ห้องนั่งเล่น ห้องอาบน้ า ห้องน้ า รวมถึงทางเดินหน้าห้องพัก
ด้วย ดูแลรักษาสิ่งของ และอ านวยความสะดวกในห้องพักแขกให้อยู่ในสภาพสมบูรณ์ และคอยให้
ความช่วยเหลือแขกในห้องพัก ถ้าพบสิ่งผิดปกติในห้องแขกให้รีบรายงานผู้จัดการโรงแรมทราบโดย
ทันท ี

คุณสมบัติ 
- เพศหญิง อายุไม่เกิน 40 ปี  
- ส าเร็จการศึกษาระดับ ชั้นประถมศึกษาปีที่ 6 ขึ้นไป  
- มีความรู้และประสบการณ์การท าความสะอาด  
- มีความซื่อสัตย์สุจริต อดทน รักความสะอาด  
- รักงานบริการ มีมนุษย์สัมพันธ์ดี  
- สามารถท างานเป็นกะได ้

7.3.3 คนสวน 
ช่างซ่อมบ ารุง มีหน้าที่ดูแลรดน้ าต้นไม้ บ ารุงรักษาสวนหย่อมและตัดแต่งไม้

ประดับในบริเวณรีสอร์ทให้มีความสวยงามอยู่เสมอ 
คุณสมบัติ 
- เพศชาย อายุไม่เกิน 40 ปี  
- ส าเร็จการศึกษาระดับ ชั้นประถมศึกษาปีที่ 6 ขึ้นไป  
- มีความรู้และประสบการณ์การดูแลสวนหย่อมและตัดแต่งไม้ประดับ  
- ซื่อสัตย์ สุจริต มีมนุษย์สัมพันธ์ดี  
- สุขภาพแข็งแรง สามารถท างานหนักได้ 
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7.3.4 พนักงานต้อนรับ 
พนักงานต้อนรับ มีหน้าที่ต้อนรับลูกค้า ลงทะเบียนและจ่ายห้องและกุญแจ และ

การให้ค าแนะน าเบื้องต้นเกี่ยวกับปัญหาการบริการที่ลูกค้าพบเจอ รวมถึงการดูแลเรื่ องการจอง
ห้องพักของลูกค้า พาท ากิจกรรมและบริการจ าหน่ายสินค้าที่ระลึก 

คุณสมบัติ 
- เพศชายหรือหญิง อายุไม่เกิน 35 ปี  
- ส าเร็จการศึกษาระดับ ชั้นมัธยมศึกษาปีที่ 6 ขึ้นไป  
- มีประสบการณ์การท างานด้านการบริการ 1 ปีขึ้นไป  
- มีอัธยาศัยดี มีใจรักการบริการ 

7.3.5 พ่อครัว/แม่ครัว 
แม่ครัวมีหน้าที่จัดเตรียมและซื้อวัตถุดิบ อุปกรณ์ในการประกอบอาหาร รวมทั้ง

ประกอบอาหารตามสูตรของทางรีสอร์ท 
คุณสมบัติ 
- เพศชายหรือหญิง อายุไม่เกิน 35 ปี  
- ส าเร็จการศึกษาระดับ ชั้นประถมศึกษาปีที่ 6 ขึ้นไป  
- มีประสบการณ์ท าอาหาร 1 ปีขึ้นไป  
- มีอัธยาศัยดี มีใจรักการบริการ 

7.3.6 พนักงานรักษาความปลอดภัย 
คุณสมบัติ 
- เพศชาย อายุไม่เกิน 40 ปี  
- ส าเร็จการศึกษาระดับ ชั้นประถมศึกษาปีที่ 6 ขึ้นไป  
- มีความรู้และประสบการณ์การรักษาความปลอดภัย  
- ซื่อสัตย์ สุจริต มีมนุษย์สัมพันธ์ดี  
- สุขภาพแข็งแรง สามารถท างานหนักได้ 

 
7.4 การวางแผนก าลังคน 

 
จากการก าหนดหน้าที่ความรับผิดชอบของพนักงานภายใน Pua Village Resort มีการ

วางแผน ก าลังคนตามต าแหน่งงานดังนี้ 
1. ผู้จัดโรงแรม จ านวน 1 คน  
2. พนักงานท าความสะอาด จ านวน 2 คน  
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3. พนักงานร้านกาแฟ จ านวน 2 คน 
4. คนสวน จ านวน 2 คน  
5. พนักงานต้อนรับ จ านวน 2 คน  
6. พ่อครัว/แม่ครัว จ านวน 2 คน 
7. พนักงานรักษาความปลอดภัย จ านวน 2 คน 
ซึ่งจะมีพนักงานประจ าทั้งหมด 11 คน และจะพลัดเปลี่ยนกันท างานเป็นกะ โดยท างาน 

6 วัน ต่อสัปดาห์ ซึ่งวันหยุดจะเป็นวันธรรมดาที่ไม่ตรงกับวันหยุดนักขัตฤกษ์และ ศุกร์ เสาร์ อาทิตย์ 
เนื่องจาก เป็นช่วงที่มีนักท่องเที่ยวเป็นจ านวนมาก 

เนื่องจากรีสอร์ทเปิดให้บริการทุกวันตลอด 24 ชั่วโมง จึงแบ่งช่วงเวลาท างานเป็น 3 กะ 
คือ เช้า (7.00 น. -16.00 น.) บ่าย (15.00 น.-24.00 น.) และดึก (23.00 น.-8.00 น.) ซึ่งในกะ ดึกจะ
มีพนักงานเพียง 2-3 คน เพราะในช่วงกลางคืนจะมีผู้มาติดต่อน้อย ดังนั้นรีสอร์ทจึงจะ มีพนักงานอยู่
เวรเท่าที่จ าเป็น แต่ละคนจึงต้องท าหน้าที่หลายอย่าง เพราะต้องท าแทนต าแหน่งอ่ืนที่ไม่มีคนอยู่เวร
ด้วย โดยพนักงานที่ท าหน้าที่พนักงานสัมภาระภาคกลางคืน (Night Porter) จะเป็นพนักงานต้อนรับ 
ซ่ึงจะรับช่วงงานต่างๆ ของแผนกต้อนรับตั้งแต่ประมาณ 23.00 น. หรือ 24.00 น. ไปถึงเช้าของอีกวัน 
ส าหรับเรื่องที่ต้องจัดการดูแลบางส่วนที่บังเอิญเข้ามาพักตอนดึก และบางส่วนที่เช็คเอาท์ตอนเช้ามืด
ด้วย ดูแลการรับโทรศัพท์ ดูแลตรวจตราด้านการรักษาความ ปลอดภัยทั่วไป จัดหา เครื่องดื่มและ
อาหารว่างให้แขกท่ีอาจจะขอมาตอนกลางคืน และท าหน้าที่อื่นๆ  
 
7.5 การฝึกอบรมพนักงาน 

 
เพ่ือให้พนักงานทุกคนสามารถท างานเป็นไปตามมาตรฐานที่ต้องการ และเพ่ิม

ประสิทธิภาพในการท างานทางรีสอร์ทจึงมีการจัดระบบฝึกอบรมและพัฒนาทักษะของพนักงานอย่าง
สม่ าเสมอ โดยมี หลักสูตรดังนี้โดยมีหลักสูตร ดังนี้ 

 
7.5.1 การฝึกอบรมพนักงานใหม่ 

เป็นการฝึกอบรมพนักงานใหม่ให้รู้ถึงความเป็นมาของรีสอร์ท ภาพลักษณ์ของ 
รีสอร์ทที่ต้องการสื่อไปถึงกับผู้เข้าพัก รูปแบบการท างาน รวมถึงกฎระเบียบ หน้าที่ความรับผิดชอบ
ของต าแหน่งของตนเอง 
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7.5.2 การฝึกอบรมประจ าเดือน 
เป็นการฝึกอบรมพัฒนาทักษะด้านต่างๆ ของพนักงานให้มีประสิทธิภาพมาก

ยิ่งขึ้น รวมทั้งมีการพูดคุยเกี่ยวกับเสียงตอบรับของผู้เข้าพักในเดือนที่ผ่านมา เพ่ือหาวิธีปรับปรุงแก้ไข
ในจุดที่ยังท าได้ไม่ดี และเปิดโอกาสให้พนักงานได้แลกเปลี่ยนความคิดเห็นในเรื่องต่างๆ  
 
7.6 ค่าตอบแทนและสวัสดิการของพนักงาน 

 
7.6.1 อัตราค่าจ้างหรือเงินเดือน 

รีสอร์ทได้ก าหนดอัตราค่าจ้างของพนักงานในแต่ละต าแหน่งแตกต่างกันไปตาม 
ความรับผิดชอบ เพื่อเป็นแรงจูงใจในการท างานให้กับพนักงาน และลดอัตราการลาออกของพนักงาน 
ที่มีคุณภาพ ซึ่งเป็นการช่วยควบคุมต้นทุนในการด าเนินการในการรับบุคคลากรใหม่ และมีการปรับขึ้น
เงินเดือนให้กับพนักงานตามผลการประเมินการท างาน ขั้นต่ าร้อยละ 5 เพ่ือให้ครอบคลุมการเพ่ิมขึ้น
ของอัตราเงินเฟูอของไทย 

 
ตารางที่ 7.1 
อัตราค่าจ้างของพนักงานในแต่ละต าแหน่ง 

ต าแหน่ง อัตราค่าจ้างประจ า
ต าแหน่ง (บาท) 

อัตราจ้าง (คน) อัตราค่าจ้างรวม 
(บาท) 

ผู้จัดการโรงแรม 20,000 1 20,000 
พนักงานท าความสะอาด 7,500 2 15,000 

พนักงานร้านกาแฟ 8,000 2 16,000 

คนสวน 7,500 2 15,000 
พนักงานต้อนรับ 9,000 2 18,000 

พ่อครัว/แม่ครัว 15,000 2 30,000 
พนักงานรักษาความปลอดภัย 7,500 2 15,000 

รวม 129,000 
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7.6.2 โบนัส 
รีสอร์ทมีนโยบายในการจ่ายเงินโบนัสให้พนักงานทุกคนปีละ 1 ครั้ง โดย

พิจารณา ตามผลประกอบการของกิจการ และผลงานของตัวพนักงานเองเพ่ือให้พนักงานเกิดแรงจูงใจ
ในการ ปฏิบัติงาน 

7.6.3 ค่าคอมมิชชั่น 
รีสอร์ทมีการคิดค่าเซอร์วิสชาร์ต 10% ซึ่งคือเงินค่าบริการที่พนักงานจะได้รับ 

ต่างหากนอกเหนือจากเงินเดือน 
7.6.4 ประกันสังคม 

รีสอร์ทมีการจัดท าประกันสังคมให้กับพนักงานทุกคนตามที่กฎหมายก าหนด 
เพ่ือ สิทธิประโยชน์ทดแทนของพนักงาน เมื่อประสบอันตราย เจ็บปุวย ทุพลภาพ ตาย ซึ่งไม่ได้เกิด
เนื่องจาก การท างาน รวมทั้งกรณีคลอดบุตร สงเคราะห์บุตร ชราภาพ และว่างงาน ซึ่งการจ่าย
ประกันสังคมเกิด จาก 3 ส่วน คือ หักจากเงินเดือนของพนักงาน ในอัตรา 5% ของเงินเดือนพนักงาน 
แต่ไม่เกิน 750 บาท ต่อเดือน ทางผู้ว่าจ้างจ่ายสมทบให้กับลูกจ้างอีก 5% ของเงินเดือนและรัฐบาล
ร่วมจ่ายสมทบในอัตรา 2.75% ของเงินเดือน (ส านักงานประกันสังคม, 2561)  

7.6.5 สิทธิวันหยุด 
รีสอร์ทให้สิทธิพนักงานหยุดงานได้สัปดาห์ละ 1 วัน และวันหยุดประจ าปีอีก 13 

วัน ตามที่กฎหมายก าหนด โดยได้มีการก าหนดตามตารางงาน และสามารถเปลี่ยนหยุดหรือสะสม
วันหยุด ตามที่ผู้จัดการเห็นสมควร โดยแจ้งลาล่วงหน้าอย่างน้อย 1 เดือน เพ่ือที่ทางผู้จัดการได้จัด
ตาราง เวรให้มีความเหมาะสม หรือประกาศรับสมัครพนักงาน Part-Time มาแทนในวันที่ขอลาหยุดได ้

7.6.6 สวัสดิการอ่ืนๆ  
(1) เครื่องแบบพนักงานคนละ 2 ชุดต่อปี  
(2) งานเลี้ยงสังสรรค์ตามกิจกรรมที่ข้ึนในแต่ละปี เช่น งานเลี้ยงสังสรรค์วันปีใหม่  
(3) การตรวจสุขภาพประจ าปี  
(4) ประกันอุบัติเหตุกลุ่ม 
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บทที่ 8 
กลยุทธ์ด้านการเงิน 

 
กลยุทธ์ทางการเงินของ Pua Village Resort จัดท าขึ้นเพ่ือให้การบริหารจัดการด้าน

เงินทุน รายรับ รายจ่าย และการก าหนดโครงสร้างเงินทุนที่เหมาะสม เพ่ือให้มีความสอดคล้องกับแผน
กลยุทธ์ต่างๆ ในการด าเนินธุรกิจ ตลอดจนการวิเคราะห์จุดคุ้มทุน ผลตอบแทนการลงทุน และ
อัตราส่วนทางการเงินต่างๆ เพ่ือวัดความสามารถในการด าเนินงานของกิจการ ทั้งนี้เพ่ือให้กิจการมี
ศักยภาพและสามารถด าเนินงานต่อไปได้อย่างมีประสิทธิภาพ ตลอดจนสามารถสร้างก าไรในระยะยาวให้
ธุรกิจต่อไป 

 
8.1 วัตถุประสงค์และเป้าหมายทางการเงิน 
 

8.1.1 วัตถุประสงค์ทางการเงิน 
1. เพ่ือประเมินความเป็นไปได้ของโครงการ โดยอาศัยเครื่องมือทางการเงิน

ต่างๆ ในการวิเคราะห์ผลตอบแทนโครงการ  
2. เพ่ือวางแผนโครงสร้างทางการเงินให้สอดคล้องกับกลยุทธ์ในการด าเนินงาน 

และให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุด  
3. เพ่ือการบริการการด าเนินงานให้มีสภาพคล่อง และบริหารต้นทุนทางการเงิน

ให้อยู่ในระดับที่เหมาะสม 
8.1.2 เป้าหมายทางการเงิน 

1. ผลตอบแทนของมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value: NPV) ของ
โครงการ เป็นบวก 

2. มีอัตราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return: IRR) สูงกว่าต้นทุน 
ทางการเงินของกิจการ (Weighted Average Cost of Capital)  

3. มีระยะเวลาคืนทุน (Payback Period: PB) ไม่เกิน 3 ปี หลังเริ่มด าเนินกิจการ 
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8.2 การก าหนดสมมุติฐานทางการเงิน 
 

8.2.1 แหล่งที่มาของเงินทุน โครงสร้างเงินทุน และต้นทุนทางการเงิน 
Pua Village Resort ใช้เงินลงทุนเริ่มต้น 15,000,000 บาท โดยมีที่มาจากการ

แบ่งโครงสร้างเงินทุน ออกเป็น 2 ส่วน คือเงินลงทุนในส่วนของเจ้าของ 5,000,000 บาท และเงิน
ลงทุนจากการกู้ยืมจากธนาคาร 10,000,000 บาท เนื่องมาจากรีสอร์ทเป็นธุรกิจที่พักซึ่งมีการลงทุนใน
ช่วงแรกที่สูง จึงจ าเป็นที่จะต้องใช้เงินจากการกู้ยืมจ านวนมาก อีกทั้งการกู้ยืมจากธนาคารสามารถยัง
ท าให้ทางรีสอร์ทได้รับประโยชน์ในการเสียภาษีที่ลดลง (Tax Shield) ส่งผลให้มีกระแสเงินสดที่เพ่ิม
มากขึ้น 

ต้นทุนทางการเงินของกิจการ (Weighted average cost of capital : WACC ) 
สามารถค านวณได้โดยการเฉลี่ยน้ าหนักต้นทุนทางการเงินระหว่างส่วนของเจ้าของและส่วนของเงินกู้ที่
มีอัตราส่วน 1 : 2 โดยที่ต้นทุนทางการเงินในส่วนของเจ้าของเท่ากับ 20% และต้นทุนเงินลงทุนจาก
การกู้ยืมจากธนาคารหรือดอกเบี้ยอยู่ที่ 6.25% จากอัตราดอกเบี้ย MLR ของธนาคารกรุงเทพ 
(ธนาคาร แห่งประเทศไทย, เมษายน 2562) ท าให้สามารถค านวณต้นทุนทางการเงินของกิจการได้
เท่ากับ 15 % โดยวิธีการค านวณดังนี้ 

WACC = E/ (D+E) re + D/ (D+E) rd (1-T)  
= [5,000,000/ (5,000,000+10,000,000) X 0.2] + [10,000,000/ 

(10,000,000+5,000,000) X 0.0625 X (1-0.20) ] 
=  15% 

โดยที่  
E  คือ สัดส่วนเงินลงทุนในส่วนของเจ้าของ  
D  คือ สัดส่วนเงินลงทุนจากการกู้ยืมจากธนาคาร  
re  คือ ต้นทุนในส่วนของเจ้าของ  
rd  คือ ต้นทุนเงินลงทุนจากการกู้ยืมจากธนาคารหรือดอกเบี้ย  
T  คือ อัตราภาษีนิติบุคคล 

8.2.2 การประมาณการรายได้ 
รายได้หลักของ Pua Village Resort มาจากการให้บริการที่พัก รายได้รองมา

จากการจ าหน่ายอาหารเครื่องดื่มและของที่ระลึก โดยจากข้อมูลสถิติปริมาณผู้เข้าพักโรงแรมของ
จังหวัดน่านตลอดปี 2561 เฉลี่ยอยู่ที่ 62% ของปริมาณห้องที่รองรับได้ทั้งหมด โดยขึ้นอยู่ในแต่ละ
ช่วงฤดูกาลท่องเที่ยว แต่เนื่องจาก Pua Village Resort เป็นธุรกิจเปิดใหม่ยังไม่เป็นที่รู้จัก ดังนั้น
เปูาหมายปริมาณการเข้าพักในปีที่ 1-2 เฉลี่ยอยู่ที่ 55-60% และจะเพ่ิมขึ้นเป็น 70% ภายในปีที่ 3-5 
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ตามแผนกลยุทธ์ที่วางไว้ ทั้งนี้จ านวนห้องพักของรีสอร์ทสามารถรองรับลูกค้าได้สูงสุด 15 หลังต่อวัน 
หรือคิดเป็น 55 คนต่อวัน โดยเปิดให้บริการวันจันทร์ถึงวันอาทิตย์ ตลอด 24 ชั่วโมง ดังนั้นจึงประมาณ
การจ านวนห้องพักท่ีถูกใช้บริการต่อเดือนเป็นดังนี้ 

 
ตารางที่ 8.1 
แสดงประมาณการจ านวนลูกค้าที่เข้าพักในแต่ละเดือน 

 จ านวนห้องพักที่ใช้บริการ ต่อเดือน 

ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. 

สัดส่วนการเข้าพัก 
(ร้อยละ)  

70 50 30 30 30 30 40 40 40 50 50 70 

บ้านเดี่ยว (หลัง)  42 30 18 18 18 18 24 24 24 30 30 42 

ห้อง Studio 210 150 90 90 90 90 120 120 120 150 150 210 

รวม 252 180 108 108 108 108 144 144 144 180 180 252 

 
โดยทางรีสอร์ทได้ค านวณหารายได้จากการให้บริการห้องพัก ตามตารางแสดงประมาณ

การจ านวนลูกค้าที่เข้าพักในแต่ละเดือน โดยอ้างอิงราคาห้องพักในแต่ละเดือนจาก ตารางการตั้งราคา
ห้องพักในบทที่ 5 เรื่องกลยุทธ์ด้านราคา และรายได้จากการบริการอาหาร อยู่ที่ 20% ของรายได้การ
บริการห้องพัก ดังนั้นสามารถค านวณออกมาเป็นรายได้ประมาณการในปีแรกได้ดังนี้ 

 
ตารางที่ 8.2 
แสดงประมาณการรายได้จากการบริการที่พัก และรายได้อ่ืนๆ  

 จ านวนหอ้งพักที่ใช้บริการ ต่อเดือน 

ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. 

อัตราค่าบริการต่อหลัง 
(บาท)  

12,000 10,000 6,000 6,000 6,000 6,000 7,200 7,200 7,200 10,000 10,000 12,000 

บ้านเด่ียว (หลัง)  42 30 18 18 18 18 24 24 24 30 30 42 

รายได้ (ล้านบาท)  0.504 0.30 0.108 0.108 0.108 0.108 0.172 0.172 0.172 0.30 0.30 0.504 

อัตราค่าบริการต่อหลัง 
(บาท)  

4,500 3,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,500 2,500 2,500 3,000 3,000 4,500 

ห้อง Studio 210 150 90 90 90 90 120 120 120 150 150 210 

รายได้ (ล้านบาท)  0.945 0.45 0.18 0.18 0.18 0.18 0.30 0.30 0.30 0.45 0.45 0.945 

รวมรายได้จากห้องพัก 
(ล้านบาท)  

1.449 0.75 0.288 0.288 0.288 0.288 0.475 0.472 0.472 0.75 0.75 1.449 
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ในปีแรก Pua Village Resort จะมีรายได้รวมจากการให้บริการที่พัก อาหาร และร้าน
กาแฟเท่ากับ 10.185 ล้านบาท และมีอัตราการเติบโตอยู่ที่ 3-5 % ในปีที่ 1-5 และรักษาอัตราการ
จองห้องพักต่อปีให้ไม่ต่ ากว่า 60% ในปีต่อๆ ไป โดยอ้างอิงข้อมูลเปูาหมายที่คาดการณ์ไว้ในบทที่ 3 
กลยุทธ์องค์กร ซึ่งสามารถค านวณรายได้ทั้งหมดในระยะเวลา 5 ปี ได้ดังนี้ 

 
ตารางที่ 8.3 
แสดงรายได้ทั้งหมดในระยะเวลา 5 ปี 

หน่วย : ล้านบาท 

 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
อัตราการเข้าพัก 45 50 60 63 65 

รายได้จากห้องพัก 7.71 8.10 8.91 9.18 9.36 

รายได้อ่ืนๆ  1.54 1.62 1.78 1.84 1.87 
รายได้รวม 9.25 9.72 10.69 11.02 11.23 

 
8.2.3 การประมาณต้นทุน  

เนื่องจากเป็นธุรกิจที่ให้บริการที่พักจึงมีต้นทุนในส่วนของการบริการอาหาร โดย
จะมีต้นทุนในเรื่องของการประกอบอาหาร โดยประมาณการต้นทุนค่าอาหารและเครื่องดื่มเท่ากับ 
40-50% ของราคาอาหาร และต้นทุนของสิ่งอ านวยความสะดวก (Amenities) เท่ากับ 5-10% ของ
ราคาที่พัก 

8.2.4 การประมาณการเงินลงทุน  
เงินลงทุนใน Pua Village Resort มีแหล่งที่มาจาก 2 แหล่ง คือเงินลงทุนในส่วน

ของ เจ้าของ และเงินลงทุนจากการกู้ยืมจากธนาคาร โดยมีสัดส่วนเงินลงทุนในส่วนของเจ้าของ และ
เงิน ลงทุนจากการกู้ยืมจากธนาคารอยู่ที่ 1 ต่อ 2 เพ่ือใช้ในการลงทุนสร้างและตกแต่งบ้านพัก 
อุปกรณ์ ส านักงาน โรงครัวและอุปกรณ์ท าครัว และการปรับปรุงทัศนียภาพของที่พัก โดยจะมีเงิน
ลงทุนทั้งหมด 14,450,000 บาท 
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ตารางที่ 8.4 
แสดงประมาณการต้นทุนค่าใช้จ่ายเงินลงทุนเริ่มต้น (Initial Cost)  

รายการ ต้นทุนต่อหน่วย (บาท)  จ านวน ต้นทุนรวม (บาท)  
ค่าปรับพื้นท่ี 6 ไร่ 
ค่าออกแบบ 
ค่าก่อสร้างห้อง Studio 
ค่าก่อสร้างบ้านพัก 
ค่าก่อสร้างอาคารรับรอง 
ค่าก่อสร้างโรงครัว 
ค่าปรับปรุงทัศนียภาพ 
ระบบน้ าและระบบแอร ์
ระบบไฟฟูา 
ค่าอุปกรณไ์ฟฟูา 
อุปกรณ์ส านักงาน 
ค่าตกแต่ง 
ค่าเฟอร์นิเจอร์อื่นๆ  

500,000 
400,000 
375,000 

1,500,000 
600,000 
200,000 

1,000,000 
500,000 
400,000 
800,000 
300,000 

1,000,000 
2,000,000 

1 
1 

10 
2 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
1 

500,000 
400,000 

3,750,000 
3,000,000 

600,000 
200,000 

1,000,000 
500,000 
400,000 
800,000 
300,000 

1,000,000 
2,000,000 

รวมเงินลงทุนเริ่มต้น 14,450,000 

 
8.2.5 การประมาณการค่าใช้จ่าย 

Pua Village Resort ได้ประมาณการค่าใช้จ่ายในการบริหาร และค่าใช้จ่าย
ทางการตลาด ในปีที่ 1-5 โดยค่าใช้จ่ายหลักในการบริหารจะเป็นค่าใช้จ่ายในส่วนเงินเดือนพนักงาน 
ค่าสาธารณูปโภคต่างๆ โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
ตารางที่ 8.5 
แสดงค่าใช้จ่ายในการบริหาร 

หน่วย : บาท 
ต าแหน่ง ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

เงินเดือนพนักงาน 1,548,000 1,594,440 1,642,273 1,691,541 1,742,288 
ค่าประกันสังคม 46,440 47,832 49,268 50,746 52,268 

ค่าตรวจสอบและท าบัญชี 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000 
ค่าไฟ 240,000 252,000 264,600 277,830 291,721 

ค่าน้ า 24,000 24,720 25,461 26,225 27,012 
ค่าอินเตอร์เน็ต 18,000 18,000 18,000 18,000 18,000 
รวม 1,906,440 1,966,992 2,029,602 2,094,342 2,161,289 
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ตารางที่ 8.6 
แสดงค่าใช้จ่ายทางการตลาด 

หน่วย : บาท 
รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าใช้จ่ายทางการตลาด 240,000 240,000 180,000 100,000 100,000 

 
ตารางที่ 8.7 
แสดงค่าเสื่อมราคาต่อปี 

รายการ ต้นทุน (บาท) อายุการใช้งาน (ปี) ค่าเสื่อมราคาต่อปี 
(บาท) 

ค่าปรับพ้ืนที่ 6 ไร ่
ค่าออกแบบ 
ค่าก่อสร้างห้อง Studio 
ค่าก่อสร้างบ้านพัก 
ค่าก่อสร้างอาคารรับรอง 
ค่าก่อสร้างโรงครัว 
ค่าปรับปรุงทัศนียภาพ 
ระบบน้ าและระบบแอร์ 
ระบบไฟฟูา 
ค่าอุปกรณ์ไฟฟูา 
อุปกรณ์ส านักงาน 
ค่าตกแต่ง 
ค่าเฟอร์นิเจอร์อื่นๆ  

500,000 
400,000 
375,000 

1,500,000 
600,000 
200,000 

1,000,000 
500,000 
400,000 
800,000 
300,000 

1,000,000 
2,000,000 

10 
10 
10 
10 
10 
10 
10 
10 
10 
5 
5 
5 
5 

50,000 
40,000 
37,500 

150,000 
60,000 
20,000 

100,000 
50,000 
40,000 

160,000 
60,000 

200,000 
400,000 

  1,367,500 
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8.3 การวิเคราะห์ผลตอบแทนทางการเงิน 
 

จากการน าข้อมูลรายได้ การลงทุนและค่าใช้จ่ายของ Pua Village Resort มาวิเคราะห์
ความ เป็นไปได้ของโครงการ (Feasibility Study) พบว่ากิจการต้องใช้เงินลงทุนแรกเริ่มประมาณ 
14,450,000 บาท ในการสร้างที่พัก วางระบบไฟฟูา ระบบน้ า อุปกรณ์เครื่องใช้ต่างๆ การตกแต่ง 
ภายในและปรับภูมิทัศน์ภายนอก เพื่อใช้ในการประกอบธุรกิจ โดยรีสอร์ทมีขนาดพ้ืนที่ 6 ไร่ มีห้องพัก
จ านวน 18 ห้อง แบ่งเป็นบ้านเดี่ยว 2 หลัง และห้อง Studio 10 ห้อง สามารถรองรับลูกค้าได้สูงสุด 
55 คนต่อวัน โดยในปีแรกของการเปิดกิจการ ทางที่พักสามารถสร้าง รายได้ประมาณ 9 ,250,000 
บาท และหลังจากหักต้นทุนและค่าใช้จ่ายต่างๆ แล้ว กิจการมีก าไรสุทธิ ในปีแรกประมาณ 
2,547,648 บาท โดยในปีถัดๆ ไป รายได้ของ Pua Village Resort จะปรับตัวสูงขึ้น เนื่องจากเริ่ม
เป็นที่รู้จักและมีการท าการตลาดอย่างต่อเนื่อง ส่งผลให้กิจการมีก าไรสุทธิเพ่ิมขึ้นอย่าง ต่อเนื่องตลอด 
5 ปีที่วิเคราะห์โครงการ สามารถสรุปรายละเอียดและผลการวิเคราะห์ได้ดังนี้ 
 
ตารางที่ 8.8 
งบก าไรขาดทุน (Income Statement)  

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีทื 5 
รายได ้
 รายได้จากการขายและบริการ 

 
9,250,000 

 
9,720,000 

 
10,690,000 

 
11,020,000 

 
11,230,000 

รายได้สุทธ ิ
  (หัก) ต้นทุนขาย 
 ต้นทุนค่าอาหารและเครื่องดื่ม 
 ต้นทุนสิ่งอ านวยความสะดวก 

9,250,000 
 

770,000 
1,156,500 

9,720,000 
 

810,000 
1,215,000 

10,690,000 
 

890,000 
1,336,500 

11,020,000 
 

920,000 
1,377,000 

11,230,000 
 

935,000 
1,404,000 

ก าไรขั้นต้น 
  (หัก) ค่าใช้จ่ายในการด าเนินการ 
 ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 
 ค่าใช้จ่ายด้านการตลาด 

7,323,500 
 

1,906,440 
240,000 

7,695,000 
 

1,966,992 
240,000 

8,463,500 
 

2,029,602 
180,000 

8,723,00 
 

2,094,342 
100,000 

8,891,000 
 

2,161,289 
100,000 

  รายค่าใช้จ่ายในการด าเนินการ 2,146,440 2,206,992 2,209,602 2,194,342 2,261,289 
ก าไรก่อนหักดอกเบี้ย ภาษี และค่าเสื่อม 
  (หัก) ค่าเสื่อมราคา 

5,177,060 
1,367,500 

5,488,008 
1,367,500 

6,253,898 
1,367,500 

6,528,658 
1,367,500 

6,629,711 
1,367,500 

ก าไรก่อนหักภาษีและต้นทุนทางการเงิน 
  (หัก) ดอกเบี้ยจ่าย 

3,809,560 
625,000 

4,120,508 
625,000 

4,886,398 
625,000 

5,161,158 
625,000 

5,262,211 
625,000 

ก าไรก่อนหักภาษ ี
 ภาษี 

3,184,560 
636,912 

3,495,508 
699,101 

4,261,398 
852,279 

4,536,158 
907,231 

4,637,211 
927,442 

ก าไร (ขาดทุน) สุทธิ 2,547,648 2,796,406 3,409,118 3,628,926 3,709,768 
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ท าให้ผลตอบแทนการลงทุน ดังนี้  
Payback Period  4.67  ปี  
NPV     11,248,790  บาท  
IRR   19  %  
จากการด าเนินงานพบว่า มูลค่าปัจจุบันสุทธิของกิจการ (Net Present Value : NPV) 

กรณีสถานการณ์ปกติ (Base Case) เท่ากับ 11,248,790 บาท ซึ่งมีค่าเป็นบวก อัตราผลตอบแทน 
ภายในของโครงการ (Internal Rate of Return : IRR) เท่ากับ 19 % ซึ่งสูงกว่าต้นทุนทางการเงิน 
(Weighted average cost of capital : WACC) ที่มีอัตราเท่ากับ 15% และกิจการมีระยะเวลาคืน 
ทุน (Payback period : PB) อยู่ที่ 4.67 ปี หรือประมาณ 4 ปี 7 เดือน ซึ่งต่ ากว่าเปูาหมายของ
กิจการ ที่ตั้งไว้ไม่เกิน 5 ปี 
 
8.4 การวิเคราะห์สถานการณ์  
 

เนื่องจากการด าเนินธุรกิจนั้น อาจมีเหตุการณ์ที่ไม่คาดฝันที่สามารถกระทบต่อการ
ด าเนินธุรกิจได้ตลอดเวลา โดยการวิเคราะห์ความอ่อนไหวของการด าเนินงาน คือ การวิเคราะห์
ผลตอบแทน ทางด้านการเงิน 3 กรณี คือ ในกรณีฐาน (Base Case) กรณีที่แย่ที่สุด (Worst Case) 
และกรณีที่ดีที่สุด (Best Case) เพ่ือให้ครอบคลุมความเป็นไปได้ของเหตุการณ์ที่อาจเกิดขึ้น และอาจ
ส่งผลกระทบต่อผล ประกอบการของธุรกิจ ซึ่งมีรายละเอียดของแต่ละกรณี ดังนี้  

 
8.4.1 สถานการณ์ปกติ (Base Case)  

ในการวิเคราะห์ผลการด าเนินงานของกิจการในสถานการณ์ปกติ ซึ่งรายละเอียด
ได้กล่าวไป แล้วในหัวข้อที่ 8.3 

8.4.2 สถานการณ์ดีเยี่ยม (Best Case)  
กรณีสถานการณ์ดีที่สุด จะท าการเปลี่ยนสมมติฐานจากสถานการณ์ปกติ คือ

อัตราการ ห้องพักที่ถูกใช้บริการ เพ่ิมขึ้นจาก 45% เป็น 60% ตั้งแต่ปีแรกและเพ่ิมขึ้นปีละ 5% จนปี
ที่5 จะมีอัตราการจองห้องพักท่ี 80% ซึ่งสูงกว่าค่าเฉลี่ยของตลาด โดยอาจเป็นผลมาจากแนวโน้มการ
ท่องเที่ยวที่สูงขึ้นและจ านวนแหล่งที่พักที่ยังไม่เพียงพอต่อความต้องการ จึงเป็นโอกาสให้มีลูกค้าเข้า
พักมากข้ึน ซึ่งสมมติฐานดังกล่าวส่งผลต่อผลตอบแทนของกิจการดังนี้ 

ในการวิเคราะห์ผลการด าเนินงานของกิจการในสถานการณ์ดีเยี่ยม มีการ
ก าหนดให้อัตราการ เติบโตในปีแรกที่ 60% ของกิจการเท่ากันทุกปีที่ 5% พบว่า มูลค่าปัจจุบันสุทธิ
ของกิจการ (Net Present Value : NPV) เท่ากับ 13,854,640 บาท ซึ่งมีค่าเป็นบวก อัตรา
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ผลตอบแทนภายในของโครงการ (Internal Rate of Return : IRR) เท่ากับ 24% ซึ่งสูงกว่าต้นทุน
ทางการเงิน (Weighted average cost of capital : WACC) ที่มีอัตราเท่ากับ 15 % และกิจการมี
ระยะเวลาคืนทุน (Payback period : PB) อยู่ที่ 3.8 ปี หรือประมาณ 2 ปี 10 เดือน ซึ่งต่ ากว่า
เปูาหมายของกิจการที่ตั้งไว้ว่าจะคืน ทุนไม่เกิน 5 ปี 

8.4.3 สถานการณ์เลวร้าย (Worst Case)  
กรณีสถานการณ์เลวร้ายที่สุด จะท าการเปลี่ยนสมมติฐานจากสถานการณ์ปกติ

คือ จ านวน นักท่องเที่ยวที่มาเที่ยงจังหวัดน่านลดลง เนื่องจากภาวะมลพิษทางอากาศที่เคยเกิดขึ้นใน
ปี 2561 อาจกลับมาเกิดขึ้นซ้ าได้ ส่งผลให้อัตราการเข้าพักของนักท่องเที่ยวลดลงจาก 45% เป็น 
35% ซึ่งสมมติฐานดังกล่าวส่งผลต่อผลตอบแทนของกิจการดังนี้ 

ในการวิเคราะห์ผลการด าเนินงานของกิจการในสถานการณ์เลวร้าย โดยมีการ
ก าหนดให้ อัตราการเข้าพักของนักท่องเที่ยวปีแรกอยู่ที่ 35% และอัตราการเติบโตของกิจการเท่ากัน
ทุกปีที่ 5% พบว่า มูลค่าปัจจุบันสุทธิของกิจการ (Net Present Value : NPV) เท่ากับ 9,616,254 
บาท ซึ่งมีค่า เป็นบวก อัตราผลตอบแทนภายในของโครงการ ( Internal Rate of Return : IRR) 
เท่ากับ 14% ซึ่งต่ า กว่าต้นทุนทางการเงิน (Weighted average cost of capital : WACC) ที่มี
อัตราเท่ากับ 15% และ กิจการมีระยะเวลาคืนทุน (Payback period : PB) อยู่ที่ 5.2 ปี หรือ
ประมาณ 5 ปี 1 เดือน ซึ่งเกินกว่า เปูาหมายของกิจการที่ตั้งไว้ว่าจะคืนทุนไม่เกิน 5 ปี 

เมื่อเปรียบเทียบผลตอบแทนการลงทุนจาก 3 กรณี จะเป็นไปดังนี้ 
 
ตารางที่ 8.9 
เปรียบเทียบผลตอบแทนการลงทุนทั้ง 3 กรณี 
 กรณีฐาน กรณีแย่ที่สุด กรณีดีท่ีสุด  

Payback Period 4.67 5.2 3.8 ปี 

NPV 11,248,790 9,616,254 13,854,640 บาท 
IRR 19 14 24 % 
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8.5 แผนฉุกเฉิน 
 

8.5.1 กรณีลูกค้าใช้บริการน้อยกว่าที่คาดการณ์ไว้  
ส่งผลให้รายได้ และอัตราการเติบโตของกิจการ ลดลง 
Pua Village Resort จะมีการเก็บข้อมูลลูกค้าและติดตามข่าวสารต่างๆ ที่

เกี่ยวข้องกับ การเมือง ภัยพิบัติ และแนวโน้มการท่องเที่ยว เพ่ือน าข้อมูลต่างๆ มาวิเคราะห์
สถานการณ์ความต้องการของตลาด ท าให้ทราบถึงสถานการณ์ในปัจจุบันและการคาดการณ์อัตราการ
เข้าพักในอนาคต ซึ่งถ้าหากมีแนวโน้มว่าอัตราการเข้าพักจะน้อยกว่าเปูาที่ก าหนด ทางรีสอร์ทก็จะได้
สามารถ ปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ทางการตลาดได้อย่างทันท่วงทีเพ่ือดึงดูดนักท่องเที่ยวให้เพ่ิมมากขึ้น หรือ
การ ปรับเปลี่ยนก าลังคนให้สอดคล้องกับปริมาณงานเพ่ือไม่ต้องแบกรับภาระต้นทุนที่ไม่จ าเป็น 

8.5.2 กรณีมีจ านวนพนักงานไม่เพียงพอต่อการให้บริการ 
เนื่องจาก Pua Village Resort เปิดให้บริการทุกวัน ตลอด 24 ชั่วโมง หาก

พนักงานลาออกหรือ ปุวยกะทันหัน ในช่วง High season อาจส่งผลให้มีพนักงานไม่เพียงพอในการ
รองรับลูกค้า เพ่ือเป็นการลดโอกาสที่จะเกิดปัญหาเหล่านี้ ทางร้านจะมีงบประมาณส าหรับจ้าง
พนักงานชั่วคราว ในต าแหน่ง พนักงานต้องรับ แม่ครัว และแม่บ้าน โดยมีแหล่งในการติดต่อหาพนัง
งาน ซึ่งจะท าให้รีสอร์ทสามารถด าเนินการได้ต่อไป 

8.5.3 กรณีที่มีคู่แข่งทางตรงมาเปิดให้บริการในละแวกใกล้เคียง 
จากการเติบโตของตลาดการท่องเที่ยว ส่งผลให้ธุรกิจที่พักเติบโตอย่างต่อเนื่อง

ทุกปี ท าให้มีผู้ เล่นรายใหม่ๆ เข้าตลาดมาจ านวนมาก ซึ่งมีโอกาสเป็นไปได้สูงที่จะมีคู่แข่งเปิดใหม่ใน
บริเวณใกล้เคียง ซึ่งอาจจะท าให้ส่วนแบ่งตลาดของทาง Pua Village Resort ลดลงได้ แต่จาก
ผลการวิจัยปัจจัยในการเลือกที่พักของกลุ่มเปูาหมายพบว่ากลุ่มดังกล่าวในความส าคัญกับ ความมี
เอกลักษณ์ของที่พักและการบริการที่อบอุ่นทาง Pua Village Resort จึงมีการก าหนดและควบคุม
มาตรฐานการบริการ โดยจะมีการ ประเมินผลการท างานทุกสิ้นเดือนและทันทีหากมีข้อร้องเรียนจะมี
การตักเตือนและหาทางแก้ไข อีก ทั้งจะมีการน าเสนอความเป็นเอกลักษณ์เฉพาะของ  Pua Village 
Resort ผ่านสื่อออนไลน์ต่างๆ ให้ นักท่องเที่ยวได้รับรู้ 
 
8.6 แผนในอนาคต 
 

Pua Village Resort มีแผนที่จะขยายตลาดไปกลุ่มลูกค้าคุณภาพชาวต่างชาติ 
โดยเฉพาะโซนเอเชียให้มากขึ้นเนื่องจากเป็นกลุ่มนักท่องเที่ยวที่มีโอกาสมาท่องเที่ยวไทยบ่อยครั้งกว่า 
นักท่องเที่ยวชาวยุโรป และเป็นตลาดที่ใหญ่ มีก าลังซื้อสูง อีกทั้งยังมีโอกาสเติบโตอีกได้มาก โดยแผน
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ในอนาคตเพ่ือรองรับนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติ จึงจะมีการอบรมภาษาอังกฤษให้กับพนักงานเพ่ือ
เตรียมความพร้อม และมีการเข้าร่วมงานท่องเที่ยวที่จัดในประเทศต่างๆ ในเอเชีย เพ่ือเป็นช่องทางใน 
การน าเสนอให้ชาวต่างชาติได้รู้จัก Pua Village Resort และจัดโปรโมชั่นต่างๆ เพ่ือดึงดูดลูกค้า อีก
ทั้งจะมีการพัฒนาผลิตภัณฑ์ของใช้ต่างๆ ที่ท าจากข้าว ภายใต้แบรนด์ของตัวเองเพ่ือสร้างความ 
น่าสนใจและเป็นเอกลักษณ์มากยิ่งข้ึน 
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ภาคผนวก ก 
แนวค าถามในการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง 

เร่ือง พฤติกรรมและปัจจัยที่ค านึงถึงในการเลือกใช้บริการรีสอร์ท 
 

แนวค าถามในการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างแบ่งออกเป็น 3 กลุ่ม คือ กลุ่มนักท่องเที่ยวที่
เคยใช้ บริการรีสอร์ทในจังหวัดน่าน กลุ่มนักท่องเที่ยวที่เคยใช้บริการรีสอร์ทที่จังหวัดอ่ืน และกลุ่ม 
นักท่องเที่ยวที่ไม่เคยใช้บริการรีสอร์ทแต่เคยใช้บริการที่พักรูปแบบอ่ืน เพ่ือน าข้อมูลที่ได้จากการ 
สัมภาษณ์ไปใช้ในการวิเคราะห์ และน ามาใช้ในการวางแผนกลยุทธ์ในการบริหารงานภายในองค์กร 
และการให้บริการ การออกแบบ และการสื่อสารทางการตลาดที่ตรงตามความต้องการลูกค้ามากท่ีสุด 

 
ชุดที่ 1 กลุ่มที่นักท่องเที่ยวที่เคยใช้บริการรีสอร์ทในจังหวัดน่าน และ กลุ่มนักท่องเที่ยวที่เคยใช้
บริการรีสอร์ทท่ีจังหวัดอื่นที่ไม่ใช่จังหวัดน่านภายในระยะเวลา 6 เดือนที่ผ่านมา  

แนะน าตัวผู้สัมภาษณ์ พร้อมทั้งแจ้งผู้ถูกสัมภาษณ์ให้ทราบว่า การสัมภาษณ์ครั้งนี้เป็น
ส่วนหนึ่งของการค้นคว้าอิสระเรื่อง แผนธุรกิจรีสอร์ท ตามหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต คณะ
พาณิชยศาสตร์และการบัญชี มหาวิยาลัยธรรมศาสตร์ โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อ
การเลือกใช้บริการรีสอร์ท ในพ้ืนที่จังหวัดน่าน โดยรวบรวมข้อมูลด้วยวิธีการสัมภาษณ์แบบ เจาะลึก 
(In-Depth Interview) ทั้งนี้ข้อมูลของผู้สัมภาษณ์จะถูกเก็บเป็นความลับ ซึ่งการน าเสนอข้อมูลจะถูก
น าเสนอในรูปของบทสรุปภาพรวมโดยไม่มีการเปิดเผยข้อมูลส่วนบุคคลแต่อย่างใด 

 
ส่วนที่1 พฤติกรรมในการเดินทางท่องเที่ยวและการเลือกโรงแรมและที่พัก  

ประเด็นที่ 1 พฤติกรรมการท่องเที่ยว การเลือกโรงแรมและท่ีพัก  
ค าถามท่ี 1 ปกติแล้วคุณมักท่องเที่ยวในรูปแบบใด อย่างไร และบ่อยแค่ไหน  
ค าถามท่ี 2 ปกติแล้วคุณมักจะใช้บริการโรงแรมและท่ีพักรูปแบบใดบ่อยที่สุด  
ค าถามที่ 3 คุณเคยเคยจะใช้บริการรีสอร์ทที่ไหน ช่วงเวลาใด ระยะเวลาในการใช้

บริการ เฉลี่ยกี่วัน มักจะไปคนเดียวหรือไปกับใคร และชอบอะไร ไม่ชอบอะไรในการใช้บริการ  
ค าถามท่ี 4 เหตุผลของการเลือกท่ีพักแบบรีสอร์ทของคุณคืออะไร  
ค าถามท่ี 5 ส่วนใหญ่คุณเดินทางอย่างไรเพื่อท่องเที่ยวและเข้าพักรีสอร์ท 

ประเด็นที่ 2 ความคิดเห็นในเรื่องความพึงพอใจของผู้บริโภคต่อรีสอร์ทที่เคยใช้บริการ 
ค าถามที่ 6 คุณมีความพึงพอใจรีสอร์ทที่เคยเข้าพักมากน้อยอย่างไร ในด้านใดบ้าง 

เพราะเหตุใด  
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ค าถามท่ี 7 คุณชอบรีสอร์ทท่ีไหนมากท่ีสุด และท่ีไหนน้อยที่สุดเพราะอะไร  
ค าถามท่ี 8 คุณมีข้อเสนอแนะอะไรบ้างเกี่ยวกับรีสอร์ท 

ประเด็นที่ 3 ปัญหาและความต้องการที่แท้จริงของลูกค้าในการใช้บริการรีสอร์ท 
ค าถามท่ี 9 เหตุผลในการพักรีสอร์ทเพ่ืออะไร  
ค าถามท่ี 10 คุณมีความต้องการอะไรบ้างในการใช้บริการรีสอร์ท และรีสอร์ทที่คุณเคย 

ลไปพักตรงตามความต้องการหรือไม่ ยังมีอะไรที่ยังไม่ได้รับการตอบสนองอีก  
ค าถามที่ 11 คุณเคยพบเจอปัญหาอะไรบ้างจากการพักรีสอร์ทที่คุณเคยไปใช้บริการ 

และอยากให้ปรับปรุงอย่างไร  
ประเด็นที่ 4 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด (7 P’s) ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่อง

ทางการจัด จ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากรหรือพนักงาน กระบวนการให้บริการ และ
ลักษณะทาง กายภาพ ที่มีต่อการตัดสินใจใช้บริการรีสอร์ท 

ค าถามท่ี 12 ในการเลือกใช้บริการรีสอร์ทคุณค านึงถึงอะไรบ้างและอย่างไร ให้จัดล าดับ 
ความส าคัญจากมากไปน้อย  

(1) แนวค าถามเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์  
ค าถามท่ี 13 คุณชอบและอยากใช้บริการที่พักแบบไหน บรรยากาศและสภาพแวดล้อม

แบบ ใด  
ค าถามที่ 14 คุณอยากได้กิจกรรมพิเศษแบบไหน อะไรบ้าง และกิจกรรมพิเศษของรี

สอร์ท ที่คุณเคยเข้าร่วม คุณชอบกิจกรรมใดมากที่สุดและเพราะอะไร  
ค าถามท่ี 15 คุณเลือกท าเลของรีสอร์ทที่จะไปใช้บริการอย่างไร  
ค าถามที่ 16 คุณมีความคิดเห็นต่อการคมนาคมขนส่งที่สะดวกและง่ายต่อการเข้าถึงที่

พักมี ผลต่อการเลือกพักรีสอร์ทมากน้อยขนาดไหน  
ค าถามที่ 17 หากรีสอร์ทของเราอยู่ห่างจากชุมชนประมาณ 2 กิโลเมตร ในต าบลไชย

วัฒนา อ.ปัว จ.น่าน ห่างจากตัวอ าเภอ 9 กิโลเมตร คุณคิดว่าท าเลเป็นอย่างไร  
ค าถามที่ 18 หากรีสอร์ทเราเป็นรีสอร์ทไม้สไตล์ Eco-House มีบรรยากาศเงียบสงบ 

ล้อมรอบด้วยปุาเขาและวิวทุ่งนา บริการที่พักพร้อมบริการอาหารเช้าท้องถิ่น คุณมีความสนใจเข้าพัก
หรือไม่ เพราะ อะไร มีความคิดเห็นอย่างไรบ้างกับสิ่งที่รีสอร์ทเรามีและ มีข้อเสนอแนะอะไรเพิ่มเติม 

ค าถามที่ 19 หากรีสอร์ทเราให้บริการที่พัก 2 รูปแบบ คือ บ้านพักเดี่ยว 4 ห้องนอน 
และมีห้องน้ าในตัว รองรับ 8-10 ท่าน ห้อง studio พร้อมห้องน้ าในตัว รองรับ2-3 ท่าน คุณมีความ
สนใจเข้าพักหรือไม่ สนใจแบบใด เพราะอะไร มีความคิดเห็น อย่างไรบ้างกับสิ่งที่รีสอร์ทเรามีและ
เสนอให้มีอะไรเพิ่มเติม 
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(2) แนวค าถามเกี่ยวกับราคา 
ค าถามท่ี 20 ประสบการณ์ที่ผ่านมาในการพักท่ีรีสอร์ทคุณพักแบบไหน และราคาต่อคืน 

โดยรวมค่าอาหารเช้า (ไม่รวมค่ากิจกรรม) ที่คุณมักจะเลือกจองมีช่วงราคาเท่าไหร่  
ค าถามที่ 21 หากรีสอร์ทเราให้บริการที่พัก 2 รูปแบบ คือ บ้านพักเดี่ยว ขนาด 4 

ห้องนอน รองรับ 8-10 ท่าน และห้องstudio พร้อมห้องน้ าในตัว รองรับ 2-3 ท่าน พร้อมบริการ
อาหารเช้าเป็นอาหารท้องถิ่น คุณยินดีจ่ายที่ราคาเท่าไหร่ใน แต่ละรูปแบบที่พัก  

(3) แนวค าถามเกี่ยวกับช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ค าถามท่ี 23 ปกติเวลาจองที่พัก คุณใช้วิธีการจองผ่านช่องทางใดบ้าง และช่องทางการ

จองท่ี คุณชอบมากที่สุดคือช่องทางอะไร เพราะเหตุใด  
ค าถามท่ี 24 คุณจ่ายเงินค่าจองที่พักด้วยวิธีการใด (เงินสด บัตรเครดิต โอน) วิธีการใดที่

คุณ ชอบมากท่ีสุด เพราะเหตุใด  
ค าถามที่ 25 หากรีสอร์ทเรามีช่องทางการจองห้องพัก ผ่านหน้าเค้าเตอร์เช็คอิน ทาง 

โทรศัพท์ เว็บไซต์ของรีสอร์ท และ OTA คุณมีความคิดเห็นอย่างไรและมีข้อเสนอแนะอะไรเพิ่มเติม 
(4) แนวค าถามเกี่ยวกับการส่งเสริมการตลาด 

ค าถามท่ี 26 คุณหาข้อมูลเกี่ยวกับที่พัก คุณหาจากแหล่งใด  
ค าถามที่ 27 การอ่านรีวิวหรือความคิดเห็นจากคน (เพจ คอลัม บล็อคเกอร์ youtube 

channel) ที่เคยไปเท่ียว มีผลกระทบต่อการตัดสินใจมาเที่ยวของคุณมากน้อยแค่ไหน อย่างไรบ้าง  
ค าถามที่ 28 บุคคลที่มีชื่อเสียง (เพจ คอลัม บล็อคเกอร์ youtube channel) ที่เขียน

รีวิว หรือความคิดเห็นด้านการท่องเที่ยว ที่คุณติดตามมีใครบ้าง และคุณชื่นชอบบุคคลใดมากท่ีสุด  
ค าถามท่ี 29 การหาข้อมูลคุณประทับใจการให้ข้อมูลของรีสอร์ทที่ไหน เพราะเหตุใด 
ค าถามที่ 30 คุณเคยเข้าพักที่รีสอร์ทซ้ าเดิมบ้างหรือไม่ ถ้าเคยเข้าพักซ้ าคุณเข้าพักซ้ า 

ภายในระยะเวลาเท่าไร และเพราะเหตุใด  
ค าถามที่ 31 คุณอยากให้รีสอร์ทจัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย หรือ โปรโมชั่น แบบ

ใดบ้าง  
ค าถามท่ี 32 คุณสะดวกรับข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับรีสอร์ทของเราจากทางไหน  
ค าถามที่ 33 หากรีสอร์ทเรามีโปรโมชั่นลดราคาที่พัก 15% ตลอดช่วงเดือน มิถุนายน

สิงหาคม คุณมีความคิดเห็นอย่างไรและมีข้อเสนอแนะอะไรเพ่ิมเติม 
(5) แนวค าถามเกี่ยวกับบุคลากรหรือพนักงานให้บริการ 

ค าถามที่ 34 จากประสบการณ์การใช้บริการที่พักที่ผ่านมา คุณชอบพนักงานที่มี
ลักษณะแบบ ไหน และไม่ชอบลักษณะแบบไหน  
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ค าถามท่ี 35 ในความคิดเห็นของคุณ ความเอาใจใส่ อัธยาศัย มารยาท ที่ดีของพนักงาน
ควร มีลักษณะอย่างไร  

ค าถามท่ี 36 ประสบการณ์การใช้บริการที่พักท่ีผ่านมา คุณต้องการบริการอะไรเพิ่มเติม  
ค าถามที่ 37 หากรีสอร์ทเรามีพนักงานตอนรับ แม่บ้านท าความสะอาด คนสวน และ

ผู้น าในการท ากิจกรรมศึกษาวิถีชีวิตชุมชน คอยให้บริการ คุณมีความคิดเห็นอย่างไรและมี
ข้อเสนอแนะ อะไรเพิ่มเติม 

(6) แนวค าถามเกี่ยวกับการให้บริการเกี่ยวกับรีสอร์ท 
ค าถามที่ 38 จากประสบการณ์การใช้บริการรีสอร์ทที่ผ่านมา คุณประทับใจการบริการ 

อะไรบ้าง และไม่ประทับใจอะไรบ้าง เพราะอะไร  
ค าถามที่ 39 จากประสบการณ์การใช้รีสอร์ทที่ผ่านมา คุณอยากให้มีบริการอะไร

เพ่ิมเติม เพราะเหตุใด  
ค าถามที่ 40 หากรีสอร์ทเรามีบริการอาหารเช้าพ้ืนเมือง และกิจกรรมศึกษาวิถีชีวิต

ชุมชน คุณมีความคิดเห็นอย่างไรและมีข้อเสนอแนะอะไรเพ่ิมเติม 
(7) แนวค าถามเกี่ยวกับการตกแต่งและบรรยากาศรอบๆ รีสอร์ท 

ค าถามที่ 41 จากประสบการณ์ท่องเที่ยวของคุณ คุณชื่นชอบรูปลักษณ์ของที่พักไหน
มาก ที่สุด เพราะเหตุใด  

ค าถามที่ 42 จากประสบการณ์ท่องเที่ยวของคุณ คุณชื่นชอบการตกแต่งภายในของที่
พักแบบใดมากที่สุด เพราะเหตุใด  

ค าถามที่ 43 จากประสบการณ์ท่องเที่ยวของคุณ คุณชื่นชอบบรรยากาศรอบๆ ที่พัก
แบบใด มากที่สุด เพราะเหตุใด 

ค าถามที่ 44 หากรีสอร์ทเรามีการตกแต่งแบบเรียบง่าย ตามวัฒนธรรมท้องถิ่น และมี 
บรรยากาศไร่นาสวนผสม ที่ประกอบไปด้วย สวนมะตูม สวนดอกไม้ แปลงผักสวนครัว และบ่อน้ า 
รวมทั้งทุ่งนาล้อมรอบ คุณมีความคิดเห็นอย่างไรและมีข้อเสนอแนะอะไรเพิ่มเติม 

ประเด็นที่ 5 แนวโน้มการใช้บริการและความน่าสนใจของ Pua Village Resort 
ค าถามท่ี 44 คุณมีแนวโน้มที่จะสนใจมาใช้บริการ Pua Village Resort มากน้อยเพียงใดและ เพราะ
เหตุใด 

 
ส่วนที่ 2 ค าถามเกี่ยวกับข้อมูลส่วนตัวของกลุ่มตัวอย่าง 
เกี่ยวกับ อายุ เพศ อาชีพ รายได้ต่อเดือน สถานภาพ ระดับการศึกษา ความชอบส่วนตัว และงาน 
อดิเรก 
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ภาคผนวก ข 
ลักษณะของผู้ให้สัมภาษณ์การวิจัยตลาด 

 
กลุ่มนักท่องเที่ยวที่เคยใช้บริการรีสอร์ทในจังหวัดน่าน 

1. ผู้ให้สัมภาษณ์ เป็นเพศหญิง อายุ 27 ปี สถานภาพโสด จบการศึกษาระดับปริญญา
ตรี ปัจจุบันท างานเป็นพนักงาน บริษัทเอกชนในกรุงเทพมหานคร มีรายได้ต่อเดือน 55 ,000 บาทต่อ
เดือน งานอดิเรกชอบถ่ายภาพ ท่องเที่ยวเฉลี่ยปีละ 4-5 ครั้ง ชอบท่องเที่ยวทั้งในและต่างประเทศเพ่ือ
ศึกษาวัฒนธรรม ความเป็นอยู่ เดินทางด้วยขนส่งสาธารณะและรถยนต์ส่วนตัว ชอบพักที่ตกแต่งเป็น
เอกลักษณ์ ส่วนมากจะพักโฮส เทล โฮมสเตย์ และรีสอร์ท 

2. ผู้ให้สัมภาษณ์ เป็นเพศชาย อายุ 21 ปี สถานภาพ ปัจจุบันก าลังเตรียมตัวเรียนต่อ
ต่างประเทศ อาศัยอยู่ที่จังหวัดน่าน งานอดิเรกคือดูหนัง และตระเวนชิมอาหารตามรีวิว ท่องเที่ยว
เฉลี่ยปีละ 3-4 ครั้ง ชอบ เที่ยวในประเทศแบบแอดเวนเจอร์ ส่วนมากจะเดินทางท่องเที่ยวด้วยขนส่ง
สาธารณะ ชอบที่พักท่ีมี บรรยากาศดี อยู่ท่ามกลางธรรมชาติ 

3. ผู้ให้สัมภาษณ์ เป็นเพศชาย อายุ 30 ปี สถานภาพสมรส ยังไม่มีบุตร จบการศึกษา
ระดับ ปริญญาตรี ปัจจุบันท าธุรกิจส่วนตัวที่บ้าน รายได้ เฉลี่ยต่อเดือน 80,000 – 100,000 บาท งาน
อดิเรกคือสะสมฟิกเกอร์ ท่องเที่ยวเฉลี่ยปีละ 6-8 ครั้ง ส่วนมากจะเที่ยวกับภรรยา 2 คน ชอบเที่ยวใน
ประเทศญี่ปุุน เดินทางด้วยรถยนต์ส่วนตัว ชอบที่พักท่ี มีบรรยากาศดี ดูปลอดภัย มีกิจกรรมให้ท า 

4. ผู้ให้สัมภาษณ์ เป็นเพศหญิง อายุ 55 ปี สถานภาพสมรส จบการศึกษาระดับปริญญาตรี 
ปัจจุบันเป็นแม่บ้าน รายได้ 50,000 บาทต่อ เดือน งานอดิเรกท างานประดิษฐ์ เล่นอินเทอร์เนต 
ท่องเที่ยวเฉลี่ยปีละ 5-7 ครั้ง ชอบท่องเที่ยว ต่างจังหวัดกับเพ่ือนกลุ่มวัยเดียวกัน โดยส่วนมากจะ
เที่ยวชมเมือง วัด และสวนพฤกษชาติ เดินทาง ด้วยรถยนต์ส่วนตัวและขนส่งสาธารณะ ชอบที่พักที่
สะอาด ปลอดภัย และบรรยากาศดี ส่วนมากจะพักเป็นบ้านพักหรือรีสอร์ท 

5. ผู้ให้สัมภาษณ์ เป็นเพศชาย อายุ 26 ปี สถานภาพโสด จบการศึกษาระดับปริญญา
ตรี ปัจจุบันเป็นพนักงานบริษัทเอกชน รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 50,000 บาท งานอดิเรกดูหนัง ท่องเที่ยว
เฉลี่ยปีละ 5-6 ครั้ง ชอบท่องเที่ยวทั้งในไทยและต่างประเทศ เดินทาง ท่องเที่ยวด้วยรถยนต์ส่วนตัว
และขนส่งสาธารณะ โดยส่วนใหญ่จะพัก Airbnb โฮมสเตย์ รีสอร์ท เน้น ราคาไม่แพง ตกแต่งมีสไตล์ 
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กลุ่มนักท่องเที่ยวที่เคยใช้บริการรีสอร์ทที่จังหวัดอ่ืนที่ไม่ใช่จังหวัดน่าน 

1. ผู้ให้สัมภาษณ์ เป็นเพศหญิง อายุ 30 ปี สถานภาพโสด จบการศึกษาระดับปริญญา
ตรี ปัจจุบันอาชีพพนักงานขายบริษัทเอกชนในเขต จังหวัดเชียงใหม่ มีรายได้ต่อเดือน 50 ,000-
60,000 บาทต่อเดือน งานอดิเรกชอบอ่านนิยาย และอ่าน รีวิวอาหารและสถานที่ท่องเที่ยวในเฟสบุ๊ค 
ท่องเที่ยวเฉลี่ยปีละ 6-8 ครั้ง ชอบเที่ยวธรรมชาติ และ ชอบที่พักที่มีบรรยากาศดี ราคาไม่แพง และมี
กิจกรรมให้ท าให้ที่พัก 

2. ผู้ให้สัมภาษณ์ เป็นเพศหญิง อายุ 26 ปี สถานภาพโสด จบการศึกษาระดับปริญญา
ตรี ปัจจุบันท างานเป็นพนักงานขายบริษัทเอกชนใน กรุงเทพมหานคร มีรายได้ต่อเดือน 45 ,000-
65,000 บาทต่อเดือน งานอดิเรกชอบอ่านนิยาย และอ่าน รีวิวอาหารและสถานที่ท่องเที่ยวในเฟสบุ๊ค
และพันทิพ ท่องเที่ยวเฉลี่ยปีละ 6-8 ครั้ง ชอบท่องเที่ยว ต่างประเทศเพ่ือดูวัฒนธรรม ความเป็นอยู่ 
และสิ่งมหัศจรรย์ของโลก เน้นความสะดวกในการเดินทาง และที่พักที่มีสิ่งอ านวยความสะดวกครบ
ครัน 

3. ผู้ให้สัมภาษณ์ เป็นเพศหญิง อายุ 25 ปี สถานภาพโสด จบการศึกษาระดับปริญญา
ตรี ปัจจุบันท างานเป็นพนักงานขายบริษัทเอกชนใน กรุงเทพมหานคร มีรายได้ต่อเดือน 40,000 บาท
ต่อเดือน ชอบท าค่ายพัฒนาชุมชนในชุมชนห่างไกล งานอดิเรกคือเล่นอินเทอร์เนต และอ่านรีวิว
สถานที่ท่องเที่ยวในเฟสบุ๊ค ท่องเที่ยวเฉลี่ยปีละ 5-6 ครั้ง ชอบเที่ยวปุา ขึ้นภูเขา ชอบที่พักที่ราคาไม่
แพง ติดธรรมชาติ 

4. ผู้ให้สัมภาษณ์ เป็นเพศชาย อายุ 27 ปี สถานภาพโสด จบการศึกษาระดับปริญญา
ตรี ปัจจุบันท างาน เป็นพนักงานบริษัทเอกชนในกรุงเทพมหานคร มีรายได้ต่อเดือน 45 ,000 บาทต่อ
เดือน งานอดิเรกคือ ด าน้ า และออกก าลังกาย ชอบเที่ยวทะเล และต่างประเทศเพ่ือดูวัฒนธรรม ชอบ
พัก Airbnb หรือที่ พักท่ีตกแต่งเป็นเอกลักษณ์ สะดวกในการเดินทาง 

5. ผู้ให้สัมภาษณ์ เป็นเพศชาย อายุ 50 ปี สถานภาพสมรส จบการศึกษาระดับปริญญา
ตรี ปัจจุบันท างานรับราชการครูในโรงเรียน มีรายได้ ต่อเดือน 45,000 บาทต่อเดือน งานอดิเรกปลูก
ต้นไม้ ชอบตั้งแคมป์ในปุา ชมธรรมชาติ ใช้รถยนต์ ส่วนตัวในการเดินทาง ชอบที่พักที่โปร่ง อากาศ
ถ่ายเทสะดวก บรรยากาศเห็นวิวมุมกว้าง 
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ประวัติผู้เขียน 
 

ชื่อ นายธนิตย์ วงศ์ปูอง 
วันเดือนปีเกิด 18 มิถุนายน 2531 
วุฒิการศึกษา ปีการศึกษา 2553: เศรษฐศาสตรบัณฑิต 

มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 
ต าแหน่ง Branch Manager 

บริษัทหลักทรัพย์ บัวหลวง จ ากัด (มหาชน)  
 
ประสบการณ์ท างาน 2560-ปัจจุบัน: Branch Manager 

บริษัทหลักทรัพย์ บัวหลวง จ ากัด (มหาชน)  
2555-2560: Investment Consultant 
บริษัทหลักทรัพย์ บัวหลวง จ ากัด (มหาชน)  
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