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บทคัดยอ 

  การศึกษาเรื่อง โลจิสติกสกับการทองเท่ียว กรณีศึกษา แมแตงการเดน แอนด       

โฮมสเตย ไดแรงบันดาลใจจากการศึกษาในระกับปริญญาโท อยากจะนําความรูท่ีไดศึกษามาใช

ในการดําเนินงานประกอบธุรกิจจริง โครงการนี้จึงเกิดข้ึน เพื่อทําการศึกษาประกอบควบคูกับ

การปฏิบัติจริง เปนโครงการใหมท่ีเกิดข้ึนในอําเภอแมแตง จังหวัดเชียงใหม วัตถุประสงค เพ่ือ

ตองการบริหารพ้ืนทีเดิม (118 ไร) เชิงเขาที่มีศักยภาพในการทองเท่ียว ใหเปนธุรกิจท่ีม่ันคงและ

ยังยืนตอไป 

  การศึกษาคนควาดวยตัวเองนี้ไดสํารวจ ศึกษาและคนควาหาขอมูลจากหลายดานเพื่อ

นํามาวิเคราะหถึงความเปนไปไดของโครงการโดยหาขอมูลท้ังท่ีเปนขอมูลทุติยภูมิ เชน จํานวน

นักทองเท่ียวในจังหวัดเชียงใหม จํานวนโฮมสเตยในจังหวัดเชียงใหม และสัดสวนนักทองเท่ียวท่ี

นิยมทองเท่ียวแบบโฮมสเตยเปรียบเทียบกับนักทองเท่ียว อ่ืนๆ และขอมูล ปฐมภูมิเชน       

การวิเคราะหความเปนไปไดของโครงการ( Feasibilities ) รายไดของโครงการ ตนทุนคาท่ีพัก 

ระยะเวลาคืนทุน แลวนําขอมูลท้ังทุติยภูมิและปฐมภูมิมาวิเคราะหโครงการวา การลงทุนทํา

โครงการนี้สมเหตุสมผลหรือไม ถาสมควรดําเนินการควรจะดําเนินงานตามแบบแผนใดและใช

ทฤษฎีใดในการวิเคราะหขอมูลตางๆท่ีไดศึกษาคนความา อาทิเชน การวิเคราะหจุดออน จุดแข็ง 

SWOT Analysis การใชทฤษฎี TOWS Matrix Analysis การวิเคราะหหวงโซคุณคา Value 



จ 

Chain Analysis และการกําหนดกลยุทธ การใชกลยุทธการตลาด STP ดังกลาวมาทั้งหมดนี้

ประกอบการวิเคราะหโครงการ 

โดยการคนควาครั้งนี้มีวัตถุประสงค คือ 

        1. เพื่อวิเคราะหถึงสาเหตุของปญหาที่เกิดข้ึนในระบบขนสงมวลชน ในดานการเดินทาง

ของนักทองเท่ียว 

 2. เพื่อปรับปรุงและเพ่ิมประสิทธิภาพในการใหบริการดานขนสงมวลชนแกนักทองเท่ียว 

 3.   เพ่ือเสนอแนวทางการแกไขปญหาในเชิงปฏิบัติและเชิงกลยุทธ 

 4. เพ่ือศึกษาดานการลงทุน (Feasibility) และความเปนไปไดของโครงการ Mae-Tang 

Garden and Home Stay 

           ผูจัดทําไดนําทฤษฎีท่ีไดศึกษาท่ีกลาวมาแลวนั้นมาตอบคําถามวิเคราะหตามแนวทาง

ตามวัตถุประสงคเพ่ือจุดมุงหมายท่ีจะบรรจุผลตามวัตถุประสงคดังกลาวและเกิดประสิทธิภาพ

สูงสุดตอโครงการ 

 ผลการวิจัยพบวาท้ังปจจัยสภาพแวดลอมท้ังภายในและภายนอกสงผลกระทบตอการ

ดําเนินการทั้งการกอสรางและดําเนินธุรกิจโฮมสเตยท้ังปจจัยเรื่องของราคาวัตถุดิบ เชื้อเพลิง 

วัสดุอุปกรณกอสรางแรงงาน มีราคาสูงและผันผวน ดานการบริการยังขาดความเชี่ยวชาญทักษะ

และความรู ดานการจัดการยังคงตองแกไขปญหาเฉพาะหนาท่ีมีเขามาตลอดและวางระบบการ

ทํางานยังไมมีเสถียรภาพ ดานผูบริโภค(นักทองเท่ียว)ยังไมทราบเพราะการประชาสัมพันธยัง

ใหมในธุรกิจของโครงการนี้ แตทางโครงการยังเชื่อม่ันในจุดแข็งและความแตกตางของโครงการ

กับคูแขงในธุรกิจนี้ตลอดจนนโยบายที่ลดและหลีกเล่ียงกอภาระหนี้สินจึงทําใหโครงการไมมี

ประสบสภาวะสภาพคลองและแรงกดดันสถาบันการเงินหรือจะมีก็อยูในภาวะท่ีทางโครงการรับ

ไดถึงจะอยูในสภาวะเศรษฐกิจขาลงก็ตามโดยผูจัดทําไดผลการวิเคราะหมาสนับสนุนคํากลาวที่ 

จะสามารถดูรายละเอียดท้ังหมดไดในการศึกษาครั้งนี้ 
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บทที่ 1 

บทนํา 

 

1.องคกรและลักษณะธุรกิจขององคกร 

1.1 ขอมูลท่ัวไป 

 โฮมสเตยเปนการทองเท่ียวท่ีเนนการศึกษาแลกเปลี่ยนวัฒนธรรม ระหวางนักทองเท่ียว
ซ่ึงเปรียบเสมือนกับแขกที่มาพักกับเจาของบาน หรือผูประกอบการโฮมสเตย โดยสวนใหญ
ผูประกอบการโฮมสเตยมีอาชีพหลักของตนเองอยูแลว โฮมสเตยน้ันเปนเพียงอาชีพเสริมเพ่ือ
สรางรายไดเสริมใหกบัครอบครัว หรือชุมชนนั้นๆ รวมท้ังเปนการชวยเผยแพรวัฒนธรรมไทยใน
รูปแบบตางๆออกสูสายตาชาวตางชาติ การจัดการโฮมสเตยใหไดมาตรฐานสามารถสรางความ
พึงพอใจ และสรางความประทับใจใหกับแขกผูท่ีมาพัก ดังนั้นการไดรับตรารับรองมาตรฐานและ
ประกาศนียบัตรจากสํานักงานพัฒนาการทองเท่ียวมีสวนสําคัญเปนอยางย่ิง ท่ีนักทองเท่ียวจะใช
เปนเกณฑในการตัดสนิใจเลือกพักโฮมเตย ประเทศไทยมีจุดเดนในเรื่องของการทองเท่ียวอันมี
สถานที่ทองเที่ยวทางธรรมชาติและวัฒนธรรม ประเพณีท่ีเปนเอกลักษณและถือวาเปนสิ่งดึงดูด
ใหนักทองเท่ียวเขามาสัมผัสกับบรรยากาศของสถานที่ดังกลาวเปนจํานวนมากในแตละป โดย
ในชวง 3-4 ปท่ีผานมาไดมีนักทองเท่ียวชาวไทยและชาวตางประเทศสนใจการทองเที่ยวแบบ
โฮมสเตย (Home Stay) กันมากขึ้น จากกระแสความนิยมในการทองเท่ียวเชิงนิเวศน 
(Ecotourism) โดยท่ีรูปแบบการทองเท่ียวแบบโฮมสเตยน้ันเปนการพักอาศัยในบานหลัง
เดียวกับชาวบาน เพ่ือใหนักทองเท่ียวไดเรียนรูเอกลักษณและวัฒนธรรมประจําถิ่น โดยมีความ
เก่ียวเน่ืองกับวิถีชีวิตในชุมชนนั้น ๆ ซ่ึงสามารถแบงการทองเท่ียวแบบโฮมสเตยไดเปน 4 
ลักษณะตามรูปแบบกิจกรรมไดดังนี้คือ การทองเท่ียวเชิงนิเวศน การทองเท่ียวเชิงอนุรักษ การ
ทองเท่ียวเชิงเกษตร และการทองเท่ียวเชิงสุขภาพ ดังนั้นแนวทางทฤษฎีท่ีเหมาะสมตอการ
นํามาพัฒนาท่ีพักอาศัยแบบโฮมสเตยใหเกิดประโยชนตอชุมชนไดน้ัน ก็คือแนวทางเศรษฐกิจ
พอเพียงหรือระบบเศรษฐกิจพอเพียงท่ีพ่ึงตนเองได โดยแนวปรัชญาน้ีเปนการชี้แนะแนว
ทา ง ก า ร ปฏิ บั ติ ต น ขอ งป ร ะ ช า ชน ทุ ก ร ะ ดั บ ช้ั น  ใ ห ดํ า เ นิ น ไ ป ใ นท า ง ส า ยกล า ง
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Mae-Tang Garden and Home Stay เปนโครงการที่สรางข้ึนจริง และมีการศึกษา

ประกอบการปฏิบัติ (Learning by Doing) มีแผนการทําธุรกิจแบบโฮมสเตย ในรูปแบบของ 

Complex เพ่ือรองรับนักทองเท่ียวจากท่ัวโลก โดยเนนสิ่งอํานวยความสะดวกแบบครบวงจร 

เชน ท่ีพัก สนามไดรฟกอลฟ บอตกปลา แคมปปง รวมไปถึงระบบสาธารณูปโภคและการ

ใหบริการตาง ๆ อีกมากมาย ท่ีสอดคลองกับธุรกิจทองเท่ียว โดยโครงการจะเนนการอํานวย

ความสะดวกในเรื่องของระบบขนสงมวลชน อาทิเชน สนามบิน สถานีรถไฟ สถานีขนสง ในตัว

เมืองมายังโฮมสเตย อีกท้ังยังสงเสริมในดาน Logistic เชิงทองเท่ียว สําหรับนักทองเท่ียวท่ีเขา

มาใชบริการ ยกตัวอยางเชน การใหบริการไกดนําเท่ียวตามความตองการของนักทองเท่ียว เพ่ือ

บริการใหคําแนะนําและพานักทองเท่ียวไปยังจุดสําคัญตาง ๆ อีกท้ังเปนการใหขอมูลและความรู

ในสถานที่ทองเท่ียวแหลงนั้น ๆ เปนการสรางความประทับใจ และเพื่อใหเกิดความพึงพอใจแก

นักทองเท่ียวท่ีเขามาใชบริการทั้งในระยะส้ัน และระยะยาว 

 กลุมลูกคาเปาหมายของโครงการนี้ ไดแก กลุมนักทองเท่ียวชาวไทยที่นิยมทองเท่ียวผัก

ผอนแบบธรรมชาติตามเทศกาล และตางชาติในแถบยุโรป อเมริกา และเอเชีย ซ่ึงเปนวัย

เกษียณอายุการทํางาน มีความตองการเขามาอาศัยในประเทศไทยเปนระยะเวลานาน จากการ

สํารวจพบวาลูกคากลุมนี้ไดมีจํานวนท่ีเพ่ิมข้ึนอยางตอเน่ือง และมีอํานาจซื้ออยูมาก ซ่ึงลูกคา

กลุมนี้จะเนนในเรื่องของความปลอดภัย บรรยากาศ และความสะดวกรวดเร็วในการเดินทาง  

ทางโครงการไดเล็งเห็นถึงความตองการของลูกคาและไดมุงเนนในดานการใหบริการดังกลาว

เปนสําคัญ จึงสอดคลองกับแนวทางการทําธุรกิจของโครงการ 

 โครงการ Mae-Tang Garden and Home Stay เปนธุรกิจอุตสาหกรรมเชิงทองเท่ียว

อนุรักษ ซ่ึงจุดกําเนิดของโครงการในปจจุบัน เปนพ้ืนท่ีท่ีมีศักยภาพในการทองเท่ียวอยูมาก 

เพราะทําเลพื้นท่ีของโครงการนั้นตั้งอยูบนเชิงเขา บรรยากาศดี และมีความเสี่ยงต่ําจากภัย

ธรรมชาติ โดยอยูหางจากตัวเมืองเชียงใหมเพียง 29 กิโลเมตร ใชเวลาเดินทางเพียงครึ่งช่ัวโมง

และปจจุบันเสนทางไดมีการพัฒนาใหมี 4 ชองทางการจราจร ทําใหการเดินทางมายังโครงการ

สะดวกรวดเร็วย่ิงข้ึน และในบริเวณรอบ ๆ พ้ืนท่ีของโครงการยังเต็มไปดวยสถานที่ทองเท่ียวอีก

มากมาย เชน ปางชางแมแตง ชมการฝกและการละเลนของชาง ลองแพแมตะมาน บานกื๊ด 

กะเหรี่ยงคอยาว เปนตน 
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 เนื่องจากจังหวัดท่ีตั้งของโครงการเปนแหลงทองเท่ียวท่ีมีช่ือเสียงเปนท่ีรูจักของหมูของ

นักทองเท่ียวในวงกวาง อีกท้ังยังมีธุรกิจท่ีมีลักษณะใกลเคียงกันเกิดข้ึนอยางมากมาย ยอมทําให

เกิดการแขงขันทางดานธุรกิจท่ีสูงและเจาตลาดเดิมน้ันก็มีศักยภาพในการแขงขันท่ีสูงมาก ผูท่ี

จะเขามาดําเนินธุรกิจรายใหม จึงจําเปนตองมีจุดขายและมีความโดดเดนเปนเอกลักษณเหนือ

คูแขง ประกอบกับทําเลที่ตั้งก็ตองมีสภาพแวดลอมท่ีดี รวมไปถึงสาธารณูปโภคท่ีครบครัน ไมวา

จะเปน โรงพยาบาล สถานีตํารวจ ตลาดรานคาตาง ๆ จึงเปนขอจํากัดท่ีทําใหธุรกิจโฮมสเตยน้ี

เขาถึงไดยาก จุดริเริ่มในการเขาสูธุรกิจของโครงการนี้มีความเปนไปไดสูงจาก หุนสวนท่ีมีความ

ไดเปรียบในการเปนเจาของพ้ืนท่ีเดิมและพ้ืนท่ีมิไดติดการจํานองแตอยางใด จึงทําใหมิตองใช

เม็ดเงินลงทุนในการซื้อท่ีดินซึ่งมีราคาสูง 

 อีกท้ังทางโครงการยังไดวางระบบขนสงมวลชนเพื่อใหบริการลูกคาจากสถานีขนสงตาง 

ๆ ในตัวเมืองเชียงใหม และขยายเสนทางรับ – สงนักทองเท่ียวจากจังหวัดใกลเคียง เพ่ืออํานวย

ความสะดวกในการเขารับบริการ และยังใหบริการเสริมในเรื่องของไกดนําเที่ยวไปยังสถานที่

ทองเท่ียวท่ีนาสนใจทั้งในและนอกพื้นท่ี โดยที่หากเสนทางใดที่ทางโครงการไมมีความเช่ียวชาญ

ในการใหขอมูลความรู ก็จะมีการติดตอกับบริษัทนําเที่ยวท่ีมีความนาเชื่อถือ โดยมาเปน Out 

Source ใหกับทางโครงการ เพราะบริษัทเหลานี้จะมีความชํานาญในพื้นท่ี และยังมีตนทุนในการ

นําเท่ียวท่ีต่ํากวา ซ่ึงจุดขายตรงนี้จะเปนการสรางศักยภาพในการแขงขันสําหรับคูแขงขันราย

ใหมไดดี 
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1.2 ผังโครงสรางองคกร 

 

 

แผนภาพที่ 1.1 ผังโครงสรางองคกร 

 

1.3 Supply Chain ของธุรกิจสนบัสนุน 

 

 

 

 

 

 

 

แผนภาพที่ 1.2 Supply Chain ของธุรกิจสนับสนุน 

ผูกอตั้ง 

ท่ีปรึกษา 

ผูจัดการ 

จัดซ้ือ+บัญชีการเงิน+การตลาด 

พนักงานขับรถ พนักงานขาย 

Out Sourcing 

พนักงานประจํา

โครงการ 

พันธุไม 

อุปกรณ 

เชน ปุย 

กระถาง 

เพาะกลา 

แยก

ดูแล ตัด

แตง 

แยกเกรด 

และพันธุ 

ผูคาสง 

หนาราน 

กรงุเทพ 

แยกราคา 

รอพอคา 

โรงเพาะเลี้ยงพนัธุไม แมแตง 

ขนสง

เอกชน 
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1.4 ปญหา และความสําคัญของปญหา 

1.4.1 ดานการคมนาคมขนสง  

 การเดินทางมายังโครงการจากตัวเมืองเชียงใหมน้ันมีระยะทางที่ไกลพอสมควร พ้ืนท่ีตั้ง

ของโครงการไมไดเปนพ้ืนท่ีติดถนนสายหลักและอาจจะยังไมเปนท่ีรูจักมากนัก จึงเปนการยาก

ในการท่ีจะใชสรางฐานลูกคา อีกท้ังการเดินทางจากระบบขนสงมวลชนตาง ๆ น้ันยังตองมีการ

เดินทางเพิ่มเติมโดยตองอาศัยรถโดยสารประจําทาง หรือรถรับจางซึ่งมีราคาสูง รวมไปถึง

เสนทางสายหลักก็ยังมีประวัติในการเกิดอุบัติเหตุบอยครั้ง ทําใหมีผลตอการทําประชาสัมพันธ 

และการทําการตลาดของโครงการโดยตรง 

 นักทองเที่ยวท่ีจะเขามาใชบริการของโครงการนั้น จะตองอาศัยเสนทางการคมนาคม 

และระบบขนสงมวลชนท่ีสามารถอํานวยความสะดวกใหแกนักทองเท่ียวไดมากท่ีสุด ซ่ึงตรงนี้จะ

มีผลตอจํานวนของผูเขามาใชบริการและการไหลมาของเงินทุนหมุนเวียน การขนสงท่ีขาด

ประสิทธิภาพ รวมไปถึงความยุงยากในการเดินทาง ทําใหเกิดตนทุนท่ีสูง มีความปลอดภัยต่ํา

น้ัน จะไมสามารถกอใหเกิดความประทับใจท่ีดีแกลูกคาได เปนเหตุใหพลาดโอกาสในการสราง

ฐานลูกคาไดงาย 

1.4.2 ดานประสบการณในการทําธุรกิจ 

 การใหบริการเสริมแกลูกคาในดานของการจัดโปรแกรมการทองเท่ียวนั้น ในปจจุบัน

โครงการยังขาดประสบการณในการใหบริการประเภทนี้ ไมวาจะเปนดานของการประสบภาวะ

วิกฤติราคาพลังงาน ซ่ึงจะเปนตนทุนการขนสง ดานความชํานาญในการใหขอมูลความรูใน

สถานที่ทองเท่ียวตาง ๆ หรือแมกระทั่ง การจัดโปรแกรมการทองเท่ียวใหตรงกับความตองการ

ของลูกคา ซ่ึงตรงจุดนี้สําหรับโครงการอาจจะยังไมมีความเชี่ยวชาญในดานนี้พอ จึงจําเปนท่ี

จะตองวาจางบริษัท Out Source มาใหบริการแกนักทองเท่ียวเพ่ิมเติม สงผลใหความนาเชื่อถือ

และศักยภาพในการแขงขันลดลง  

 ในปจจุบันการใหบริการเสริมในเร่ืองของโปรแกรมการทองเท่ียวนั้น ไดเปนท่ีแพรหลาย 

และเริ่มมีการแขงขันกันอยางรุนแรง ซ่ึงสําหรับทางโครงการน้ันถือวายังไมมีความเชี่ยวชาญ

มากพอ แตก็ไมสามารถหลีกเล่ียงได เพราะยังเปนท่ีตองการของลูกคา อีกท้ังยังสามารถสราง

มูลคาเพ่ิมใหกับธุรกิจไดเชน การออกแพ็คเกจการทองเท่ียวตามฤดูกาล หรือตามเทศกาล     
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ตาง ๆ เพ่ือเปนการสรางจุดแตกตางออกไปจากคูแขงขัน และเปนการสรางความสนใจใหกับ

ลูกคาไดอีกทางหนึ่ง  

1.4.3 ดานการบริหารเงินลงทุน 

 จากสภาวะเศรษฐกิจท่ีชะลอตัวในปจจุบัน การลงทุนในธุรกิจใดก็ตามยอมมีความเสี่ยง

เกิดขึ้น การบริหารเงินทุนหมุนเวียนใหเกิดประสิทธิภาพสูงสุดนั้นยอมเปนปญหาท่ีสําคัญของ

โครงการ รวมไปถึงแนวทางการวางนโยบายในการบริหารตนทุนเพ่ือใหเกิดตนทุนทางการผลิต 

และการบริหารใหคุมคาและเกิดประสิทธิภาพสูงสุดนั้นเปนเรื่องท่ีทําไดยาก สงผลกระทบใหการ

พัฒนาโครงการบางอยางตองหยุดชะงักหรือเกิดความลาชาออกไป  ทางโครงการจึงไดวางแนว

ทางการบริหารงานท่ีหลีกเล่ียงการขอสินเชื่อจากสถาบันการเงิน เพ่ือเปนการลดภาระคาใชจาย

อันจะเกิดข้ึนจากการกูยืมลง จึงเปนการลดความเสี่ยงจากภาวะเศรษฐกิจในปจจุบันในเปนอยาง

มาก  

 คาใชจายตาง ๆ ท่ีเกิดข้ึนนับตั้งแตเร่ิมกอตั้งโครงการนั้น ยอมสงผลตอการบริหาร

เงินทุนหมุนเวียนเปนสําคัญ การวางนโยบายทางดานการเงินจึงเปนเรื่องสําคัญ โดยทาง

โครงการไดยึดหลักการลงทุนแบบเศรษฐกิจพอเพียง โดยเนนการลงทุนโดยใชเม็ดเงินจํานวน

นอยแตเกิดประโยชนสูงสุด และหลีกเล่ียงการขอสินเชื่อจากสถาบันการเงินโดยไมจําเปน ซ่ึง

สอดคลองกับภาวะเศรษฐกิจในปจจุบัน 

 

1.4.4 ดานคูแขงขัน 

 การถูกกีดกันจากคูแขงเดิมในทองถิ่นนั้น กอใหเกิดอุปสรรคในการเร่ิมตนธุรกิจเปน

อยางมาก เนื่องจาก เจาตลาดทองถิ่นนั้นจะมีศักยภาพในการแขงขันคอนขางสูง และมีฐาน

ลูกคากวางมาก อีกท้ังช่ือเสียงก็ยังเปนท่ีคุนเคยกับหมูนักทองเท่ียวเปนอยางดี โครงการจึง

จําเปนตองสรางจุดเดนของตัวโครงการ และการหาพันธมิตรทางการคา โดยมีวัตถุประสงค

เพ่ือใหทราบถึงแกนแทของธุรกิจและภาพรวม เปนการปูทางใหโครงการไดคนหากลยุทธ

ทางการแขงขัน เพ่ือนํามาใชกําหนดแนวทางในการดําเนินธุรกิจตอไป 
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 ธุรกิจโฮมสเตยในปจจุบันเปนธุรกิจยอดนิยมในเมืองทองเท่ียวตาง ๆ ดังนั้นการแขงขัน

จึงคอนขางรุนแรง ไมวาจะเปนในเรื่องของจุดยุทธศาสตรทางการคา ระบบขนสงมวลชน ส่ิง

อํานวยความสะดวกตาง ๆ ซ่ึงเปนปจจัยหลักสําหรับธุรกิจประเภทน้ี ท่ีจะกลายเปนจุดดึงดูด

ลูกคาใหเขามาใชบริการ ทางโครงการซึ่งเปนคูแขงขันรายใหมจึงจําเปนจะตองแสวงหาสิ่งแปลก

ใหม เพ่ือกระตุนความสนใจใหกับลูกคาใหมากที่สุด รวมไปถึงการเรียนรูถึงกลยุทธของคูแขงขัน

เพ่ือนํามาปรับใชใหเกิดประโยชนท่ีเหนือกวาคูแขงตอไป 

 

1.5 วัตถุประสงคของการศึกษา 

 1.5.1 เพ่ือวิเคราะหถึงสาเหตุของปญหาท่ีเกิดข้ึนในระบบขนสงมวลชน ในดานการ

เดินทางของนักทองเท่ียว 

 1.5.2 เพื่อปรับปรุงและเพิ่มประสิทธิภาพในการใหบริการดานขนสงมวลชนแก

นักทองเท่ียว 

 1.5.3  เพ่ือเสนอแนวทางการแกไขปญหาในเชิงปฏิบัติและเชิงกลยุทธ 

 1.5.4 เพ่ือศึกษาดานการลงทุน (Feasibility) และความเปนไปไดของโครงการ Mae-

Tang Garden and Home Stay 

 

1.6 นิยามศัพทเฉพาะ 

 “โฮมสเตย” หมายถึง บานพักประเภทหนึ่งท่ีนักทองเท่ียวพักรวมกับเจาของบาน และมี
วัตถุประสงคท่ีจะเรียนรูวัฒนธรรมและวิถีชีวิตชาวบาน ซ่ึงเต็มใจที่จะถายทอดวัฒนธรรม 
แลกเปล่ียนความรูซ่ึงกันและกัน พรอมท้ังจัดท่ีพักและอาหารใหกับนักทองเท่ียวโดยไดรับ
คาตอบแทนตามความเหมาะสม  

“การบริการ” หมายถึง การปฏิบัติตอลูกคา (ผูมาเยือน หรือ แขก) อยางเต็มใจ เพ่ือให
ลูกคา (ผูมาเยือน หรือ แขก) เกิดความพึงพอใจ และกลับมาใชบริการของเราซ้ําอีก 
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1.7 ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

 1.7.1  ลดขอผิดพลาดอันจะเกิดข้ึนในระบบขนสง และการจัดโปรแกรมการทองเท่ียว 

 1.7.2 มีกําไรเพิ่มข้ึนจากตนทุนท่ีลดลง อันเนื่องมาจากการบริหารตนทุนท่ีมี
ประสิทธิภาพและกอใหเกิดประโยชนดานการจัดการระบบขนสงและ การจัดโปรแกรมการ
ทองเท่ียว 

 1.7.3 ประสิทธิภาพท่ีเกิดจากการจัดการระบบขนสง และโปรแกรมการทองเท่ียวท่ีดี
น้ัน ยอมสงผลใหเกิดศักยภาพในการแขงขันท่ีดี 

 1.7.4 สามารถสรางแนวทางการแกไขปญหาในเชิงปฏิบัติและเชิงกลยุทธได 

 1.7.5 เพ่ิมศักยภาพในการแขงขัน และเพิ่มสวนแบงทางการตลาดใหกับโครงการได 

 



บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 

 การศึกษาเร่ือง “การศึกษาปญหาและกําหนดกลยุทธเพ่ือเพ่ิมความสามารถทางการ
แขงขันของ โครงการแมแตง การเดนท แอนด โฮมสเตย” ผูศึกษาไดทบทวนเอกสาร ทฤษฎีและ
คนควาผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ เพ่ือนํามาเปนแนวทางในการอธิบายและศึกษาครั้งนี้ ในบทนี้
ผูวิจัยไดเสนอเน้ือหาดังตอไปน้ี 

1. แนวคิดเกี่ยวกับการจัดการเชิงกลยุทธ 

 1.1 การวิเคราะห จุดแข็ง จุดออน โอกาส อุปสรรค (SWOT Analysis) 

 1.2 การวเิคราะห TOWS Matrix 

 1.3 การวิเคราะหหวงโซคุณคา (Value Chain Analysis) 

 1.4 การกําหนดกลยุทธ 

2. แนวคิดเชงิกลยุทธทางการตลาด 

 2.1 การวิเคราะหกลยุทธการตลาด STP 

3. ทฤษฎีเกี่ยวกับความพึงพอใจของผูบริโภค 

4.บทความที่เก่ียวของ
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1. แนวคิดเก่ียวกับการจัดการเชิงกลยุทธ 

การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกทั่วไปและสภาพแวดลอมภายใน 

 การวิเคราะหสภาพแวดลอมเปนสิ่งสําคัญในการจัดการองคกรและธุรกิจ เพราะวา
องคกรและธุรกิจตาง ๆ ท่ีมีอยูในปจจุบันมีความสัมพันธซ่ึงกันและกันกับสิ่งแวดลอม ภายใต
ทฤษฎีระบบท่ีวาลักษณะขององคกรปจจุบันเปนระบบเปด (Open System) มากกวาระบบปด 
(Close System) ดวยเหตุน้ี สิ่งแวดลอมจึงมีอิทธิพลตอองคกร และผูบริหารองคกรจําเปนตอง
พิจารณาและหาประโยชนจากปจจัยท่ีเอ้ือตอการดําเนินงานเพื่อบรรลุวัตถุประสงคขององคกร 
และขจัดปจจัยตอการดําเนินงานอันจะนําไปสูความลมเหลวขององคกร 

 การวิเคราะหสภาพแวดลอมมีบทบาท 3 ประการ ไดแก บทบาทในการกําหนดนโยบาย
ขององคกร จากการศึกษาแนวโนมของสภาพแวดลอมท่ีจะเกิดโดยรวมซึ่งจะมีผลกระทบตอ
องคกร บทบาทในการประสานแผนงานขององคกรจากการศึกษาแนวโนมของสภาพแวดลอมท่ี
จะมีผลกระทบตอหนวยงานยอยภายในองคกร และบทบาทในการกําหนดหนาท่ีขององคกรท้ัง
กิจกรรมหลักขององคกรและกิจกรรมเฉพาะของหนวยงานยอยภายในองคกร 

 โครงสรางของสภาพแวดลอม ประกอบดวย สภาพแวดลอมภายนอกโดยทั่วไป 
(General Environment) สภาพแวดลอมเชิงปฏิบัติการ (Operating Environment) และ
สภาพแวดลอมภายใน (Internal Environment) ดังนี้ 

1) สภาพแวดลอมภายนอกทั่วไป เปนปจจัยในระดับกวาง และมีผลกระทบโดยออมตอการ
ปฏิบัติการขององคกร ท้ังองคกรภาครัฐบาลและองคกรภาคเอกชน ประกอบดวยปจจัยตาง ๆ 
ทางดานสังคม ดานเทคโนโลยี ดานเศรษฐกิจ ดานการเมือง และดานกฎหมาย 

- ปจจัยทางสังคมวัฒนธรรม (Social-cultural factors) เชนโครงสรางทาง
เพศ และอายุ 

- การเคล่ือนไหวทางสถานภาพทางสังคม ระดับการศึกษา คานิยม ความ
เช่ือ ขนบธรรมเนียมประเพณี พฤติกรรมการบริโภค และแนวโนมทาง
สังคม เปนตน 

- ปจจัยทางดานเทคโนโลยี (Technological factors) เชน การผลิตคิดคน
ทางเทคโนโลยีตาง ๆ เครื่องจักรกลทางอุตสาหกรรม เครื่องจักรกลสมอง 
และการจัดการเทคโนโลยสีารสนเทศ เปนตน 
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- ปจจัยทางดานเศรษฐกิจ (Economic factors) เชนผลิตภัณฑ?มวลรวม 
อัตราเงินเฟอ อัตราดอกเบี้ย อัตราภาษี รายไดประชาชาติ อัตราการ
วางงาน และอัตราคาพลังงาน 

- ปจจัยทางดานการเมือง (Political factors) เชน นโยบายของพรรค
การเมืองและเสถียรภาพของรัฐบาล เปนตน 

- ปจจัยทางดานกฎหมาย (Legal factors) เชน การแกไขกฎหมายและการ
ปรับปรุงระเบียบทางการบริหาร เปนตน 

2) สภาพแวดลอมเชิงปฏิบัติการ เปนปจจัยภายนอกที่มีอิทธิพลโดยตรงตอการปฏิบัติการของ
องคกร ประกอบดวย ปจจัยท่ีเฉพาะเจาะจงที่กระทบและถูกกระทบโดยตรงตอการดําเนินการ
ขององคกร ไดแก 

- ลูกคา (Customers) เพราะเปนผูซ้ือสินคา และมาใชบริการ 
- คูแขงขัน (Competitor) เปนผูขายสินคาหรือบริการชนิดเดียวกันท่ีแขงขัน

กับองคกรและมีลูกคาเปาหมายกลุมเดียวกัน 
- ผูสงวัตถุดิบหรือผูขายปจจัยการผลิต (Suppliers) เปนผู ทําหนาท่ีสง

วัตถุดิบและปจจัยการผลิตใหแกธุรกิจ 
- ตลาดแรงงาน (Labor Supply) เปนผูท่ีตองคํานึงถึงเพราะบางครั้งธุรกิจ

จําเปนตองแสวงหาบุคลากรที่มีความชํานาญดานตาง ๆ โดยเฉพาะใน
สาขาวิชาชีพท่ีขาดแคลน 

- เจาหนาท่ีของรัฐ (Regulators) เปนผูท่ีมีบทบาทสําคัญท่ีสงผลตอการ
บริหารองคกร เนื่องจากเปนผูท่ีบังคับใชกฎหมายที่อาจสงผลกระทบตอ
ธุรกิจ 

- ผูรวมลงทุน (Partner) ประกอบดวย หุนสวน ผูถือหุน และบริษัทท่ีรวม
ลงทุน 

3) สภาพแวดลอมภายในองคกร (Internal Environment) เปนแรงกดดันท่ีอยูภายในองคกร โดย
เปนปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอองคกร และการทํางานขององคกร ประกอบดวย 

- เจาของกิจการและผูถือหุน (Owners and Shareholders) ในธุรกิจขนาด
ยอมเจาของกิจการจะเปนบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการบริหารองคกรท้ังหมด 
เม่ือองคกรขยายเติบโตข้ึนความจําเปนตองใชเงินทุนในการลงทุนสูงข้ึน
ตามไปดวย ดังนั้นเจาของกิจการจึงมีความจําเปนตองจําหนายหุนใหกับ
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บุคคลหรือองคกรอื่น (Shareholders) ซ่ึงจะทําใหผูถือหุนเขามาเกี่ยวของ
หรือเขามามีสวนรวมในการบริหารองคกรดวย 

- โครงสรางองคกร (Corporate Structure) เปนการแสดงใหเห็นถึงการ
รวมกลุมงาน ความสัมพันธทางอํานาจหนาท่ี การไหลเวียนของงาน และ
การติดตอส่ือสารภายในองคกร โครงสรางคือ การจัดระเบียบบทบาท และ
ความสัมพันธของพนักงานอยางเปนทางการ 

- คณะกรรมการบริหาร (Board of Director) คณะกรรมการบริหารจะมาจาก
การสรรหา และเปนตัวแทนของเจาของกิจการและผูถือหุน คณะกรรมการ
ดังกลาวเปนผูท่ีควบคุมการบริหารอยางแทจริง โดยเปนผูกําหนดนโยบาย
การบริหารซึ่งบางครั้งอาจเปนผูถือหุนดวย 

- พนักงาน (Employee) เปนสภาพแวดลอมภายในที่สําคัญท่ีตองคํานึงถึง
เพราะงานจะประสบความสําเร็จหรือไม สวนหนึ่งก็มาจากพนักงาน และ
ลูกจาง 

- วัฒนธรรมองคกร (Organization Culture) เปนความเชื่อ ความคาดหวัง
และคานิยมรวมกันของบรรดาบุคคลภายในหนวยงาน 

 

1.1 การวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรค (SWOT Analysis) 

 1) จุดแข็ง: S (Strength) 

 หมายถึง  วิ เคราะหห รือพิจารณาปจ จัยภายในที่ เ ก่ียวของกับทรัพยากรและ
ความสามารถขององคกรหรืออุตสาหกรรม ท่ีเปนปจจัยท่ีบงบอกใหทราบวา องคกรหรือ
อุตสาหกรรมมีคุณลักษณะทางดานไหนที่มีความเดน มีความไดเปรียบ หรือมีอะไรท่ีดีกวาเม่ือ
เปรียบเทียบกับคุณลักษณะของคูแขง เชน ความรูความสามารถของพนักงานในบริษัท มีความ
ชํานาญ มีประสบการณมากกวาพนักงานของบริษัทคูแขง ทําใหประสิทธิภาพในการทํางานหรือ
การผลิตมีคุณภาพมากกวาของคูแขง ทําใหมีอัตราของเสียนอยกวาหรือมีงานท่ีมีคุณภาพดีกวา 
บริษัทมีบริหารจัดการท่ีดีกวาคูแขง ทําใหสามารถผลิตไดในอัตราท่ีเปนอัตราตนทุนต่ําท่ีสุด ทํา
ใหมีความสามารถทางดานราคาเปนจุดแขงขัน เปนตน 
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 2) จุดออน: W (Weaknesses) 

 หมายถึง  การวิเคราะหหรือพิจารณาปจจัยภายในที่เกี่ยวของกับทรัพยากรและ
ความสามารถขององคกรหรืออุตสาหกรรม ท่ีเปนปจจัยท่ีบงบอกใหทราบวา องคกรหรือ
อุตสาหกรรมมีคุณลักษณะทางดานไหนท่ีมีความดอย มีความเสียเปรียบ หรือมีอะไรท่ีแยกวา
เม่ือเปรียบเทียบกับคุณลักษณะของคูแขง เชน ความรูความสามารถของเครื่องจักรภายใน
บริษัทยังมีความลาหลัง ทําใหไมสามารถผลิตสินคาไดในปริมาณท่ีมากกวาหรือเทากับคูแขง 
เทคโนโลยียังไมทันสมัย ทําใหไมสามารถพัฒนาผลิตภัณฑใหม ๆ ท่ีมีเทคโนโลยีหรือ
คุณลักษณะใหม ๆ ท่ีเปนความตองการของตลาดได ทําใหเกิดความเสียเปรียบทางการแขงขัน
กับคูแขง ซ่ึงอาจมีผลทําใหสูญเสียลูกคาหรือคูคาไปใหกับคูแขงได 

 

 3) โอกาส: O (Opportunities) 

 หมายถึง การวิเคราะหหรือพิจารณาปจจัยภายนอกท่ีเก่ียวของกับทรัพยากรและ
ความสามารถขององคกรหรืออุตสาหกรรม ท่ีเปนปจจัยท่ีบงบอกใหทราบวา องคกรหรือ
อุตสาหกรรมจะไดรับสิ่งขับเคล่ือนจากภายนอกที่เปนตัวสงเสริมใหบริษัทสามารถอาศัยปจจัย
น้ัน ๆ ใหเกิดประโยชนได เชน การมีนโยบายอุมราคาน้ํามันดีเซลจากรัฐบาลในขณะที่ราคา
นํ้ามันโลกมีการปรับตัวสูงข้ึน ทําใหบริษัทไดรับประโยชนคือ ไมตองแบกรับภาระคาน้ํามันท่ีสูง
จนเกินไปแตเพียงผูเดียว คานิยมท่ีเปล่ียนไปตามกระแส เชน โทรศัพทเคล่ือนท่ีท่ีมีการใชอยาง
แพรหลายมากข้ึน ทําใหปริมาณความตองการ (Demand) ในตลาดก็มีความสูงข้ึนดวย ซ่ึงหาก
บริษัทเปนผูจําหนายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ก็จะเปนปจัยท่ีชวยเสริมใหยอดขายมีแนวโนมท่ีจะ
เติบโตมากขึ้นโดยที่บริษัทอาจจะไมจําเปนตองแกไขอะไรเลย 

  

4) อุปสรรค: T(Threats) 

 หมายถึง การวิเคราะหหรือพิจารณาปจจัยภายนอกท่ีเก่ียวของกับทรัพยากรและ
ความสามารถขององคกรหรืออุตสาหกรรม ท่ีเปนปจจัยท่ีบงบอกใหทราบวา สิ่งขับเคล่ือนจาก
ปจจัยภายนอกที่เปนสิ่งลดทอน หรือขัดขวางการไปถึงเปาหมายขององคกรหรืออุตสาหกรรม 
ทําใหองคกรหรืออุตสาหกรรมทํางานหรือดําเนินงานไดลําบากขึ้น เชน การท่ีรัฐบาลมีนโยบาย
ลดภาษีสินคานําเขา ทําใหผูประกอบการภายในประเทศตองประสบกับปญหาการแขงขันจาก
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สินคานําเขา ทําใหในตลาดมีคูแขงขันมากข้ึนหรืออาจถูกแยงสวนแบงการตลาดไปได การ
ประสบกับภัยธรรมชาติตาง ๆ ทําใหเกิดผลเสียแกองคกรและอุตสาหกรรม 

1.2 การวิเคราะห TOWS Matrix 

 การกําหนดกลยุทธสามารถทําไดหลายวิธีในการศึกษาคนควานี้เลือกใช TOWS Matrix 
ซ่ึงแสดงถึงความสัมพันธระหวางปจจัยภายนอกและปจจัยภายใน ซ่ึงการวิเคราะหดวยวิธีน้ีอยู
บนหลักการของ SWOT Analysis โดยธุรกิจจะเลือกกลยุทธหลักท่ีเหมาะสมที่สุด และสอดคลอง
กับสถานการณเปนกลยุทธของธุรกิจ เพ่ือสามารถบรรลุเปาหมายไดชัดเจนย่ิงข้ึน สําหรับกล
ยุทธท่ีไดคือ กลยุทธทางเลือก 4 ประการซึ่งเกิดจากการจับคูระหวางปจจัยภายนอกและปจจัย
ภายในดังตารางที่2.1 

 

                            ปจจัย
ภายใน 

ปจจัยภายนอก 

จุดแข็งภายในองคกร 

(Strength = S) 

จุดออนภายในองคกร 

(Weaknesses = W) 

โอกาสภายนอก 

(Opportunities = O) 

SO Strategies                  1 

ใชจุดแข็งประสานกับความ
ไดเปรียบในโอกาส 

WO Strategies                2  

ใชความไดเปรียบในโอกาสมา
ปดจุดออน                   

ขอจํากัด 

(Threats = T) 

ST Strategies                   3 

ใชจุดแข็งหลบหลีกขอจํากัด
หรืออุปสรรค 

WT Strategies                 4 

ใชความระมัดระวังจุดออนและ
หลบหลีกขอจํากัด 

 ตาราง 2.1 แสดงทางเลือกทั้ง 4 ประการของการกําหนดกลยทุธโดยใช TOWS Matrix 

จากตารางที่ 2.1 แสดงความสัมพันธ ของการกําหนดกลยุทธ โดยใช TOWS Matrix จะมีการ
รวม ปจจัยภายนอกและปจจัยภายใน ในแตละประเด็นมาวิเคราะหปญหาและกําหนดทางแกไข 
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1. กลยุทธจุดแข็ง-โอกาส (SO Strategies) 

 กลยุทธจุดแข็ง-โอกาส เปนกลยุทธท่ีเกิดจากสถานการณท่ีดีท่ีสุด คือ บริษัทมีจุดแข็ง
และโอกาสที่ดีซ่ึงเปนแนวทางใหบริษัทไปถึงเปาหมาย หากบริษัทมีจุดออนก็ตองพยายาม
แกปญหาเพ่ือเปล่ียนจากจุดออนใหเปนจุดแข็ง ถาเผชิญอุปสรรคตองพยายามเปลี่ยนใหเปน
โอกาส ในกลยุทธน้ีจะใชจุดแข็งเพื่อสรางขอไดเปรียบทางการแขงขันจากโอกาส 

2. กลยุทธจุดออน-โอกาส (WO Strategies) 

 กลยุทธจุดออน-โอกาส เปนกลยุทธท่ีเกิดจากสถานการณท่ีบริษัทตองพยายามลด
จุดออนลงใหต่ําท่ีสุด แตพยายามใหเกิดโอกาสสูงสุด ดังนั้น ธุรกิจท่ีมีจุดออนอาจตองพยายาม
หาวิธีการแกไขโดยการใชขอไดเปรียบทางเทคโนโลยี บุคลากรที่มีทักษะจากภายนอกเขามา
พัฒนาธุรกิจ เปนตน เพ่ือสรางขอไดเปรียบของโอกาสจากสภาพแวดลอมภายนอก บริษัทจะ
พยายามแกไขส่ิงท่ีเปนจุดออนและจึงปรับกลยุทธเพ่ือสรางขอไดเปรียบจากโอกาส มีโอกาสท่ีดี
เกิดข้ึนภายนอก แตบริษัทมีจุดออนภายในไมสามารถที่นําโอกาสที่เกิดข้ึนนั้นมาใชประโยชนได
เต็มท่ี ตัวอยางเชน บริษัทพบวาความตองการเครื่องมืออิเล็กทรอนิกสเพ่ือควบคุมระดับหัวฉีด
จายน้ํามันเชื้อเพลิงในรถยนตท่ีสูง (โอกาสภายนอก) แตบริษัทยังขาดความรูความสามารถ คือ 
การพัฒนาความรูพนักงานดวยการจางหรือฝกอบรมพนักงานเพิ่มข้ึน เพ่ือใหมีสมรรถภาพทาง
เทคนิคดานนี้อยางเพียงพอ 

3. กลยุทธจุดแข็ง-อุปสรรค (SO Strategies) 

 กลยุทธจุดแข็ง-อุปสรรค เปนกลยุทธท่ีเกิดจากสถานการณท่ีบริษัทมีจุดแข็ง แตใน
ขณะเดียวกันก็มีอุปสรรคจากสภาพแวดลอมภายนอกดวย ซ่ึงบริษัทตองทําใหเกิดจุดแข็งสูง
สุดแตมีอุปสรรคที่ต่ําท่ีสุด ดังนั้น บริษัทอาจใชจุดแข็งดานเทคโนโลยี ดานการเงิน ดานการ
จัดการ หรือดานการตลาด เพ่ือขจัดอุปสรรค ซ่ึงในกลยุทธน้ีบริษัทจะใชจุดแข็งเพื่อเอาชนะ
อุปสรรคใหได 

4. กลยุทธจุดออน-อุปสรรค (WO Strategies) 

 กลยุทธจุดออน –อุปสรรค เปนกลยุทธท่ีเกิดจากสถานการณท่ีบริษัทมีจุดออนใน
ขณะเดียวกันก็มีอุปสรรคดวย ดังนั้นเปาหมายของบริษัทคือ การสรางใหเกิดจุดแข็ง และลด
อุปสรรคใหต่ําท่ีสุด ซ่ึงบริษัทอาจตองใชรูปแบบการรวมลงทุน การลดคาใชจาย โดยธุรกิจ
พยายามจะสรางจุดแข็งเพ่ือเอาชนะอุปสรรคใหได 
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1.3 การวิเคราะหหวงโซคุณคา (Value Chain Analysis) 

 หวงโซคุณคา (Value Chain) เปนแผนภาพแสดงการเคลื่อนยายสินคาเริ่มตั้งแตวัตถุดิบ
จนถึงมือลูกคา ซ่ึงแตละกิจกรรมในหวงโซคุณคานั้นคือ Value Drivers หรือ กิจกรรมท่ีสราง
คุณคาใหกับธุรกิจ สามารถวัดไดดวยจํานวนเงินท่ีลูกคาเต็มใจจายเพ่ือซ้ือสินคาหรือบริการของ
บริษัท ดังนั้น กําไรจะเกิดข้ึนตอเม่ือ บริษัทมีความสามารถในการสรางคุณคา ณ ตนทุนท่ีต่ํากวา
คูแขงขัน ดวยการใชกลยุทธตนทุนต่ํา หรือ ตองมุงสรางคุณคาท่ีมากขึ้น ณ ตนทุนปกติ แตตอง
แตกตางกบัคูแขง ดวยการใชกลยุทธสรางความแตกตาง  

 หวงโซคุณคา (Value Chain) ตามแนวคิดของ Micheal E. Porter ไดสรางภาพจําลอง 
หวงโซคุณคาของธุรกิจซ่ึงประกอบดวยกิจกรรมท้ังหมด 2 สวน คือ กิจกรรมหลักหรือกิจกรรม
พ้ืนฐาน (Primary Activities) และกิจกรรมสนับสนุน (Support Activities) โดยที่กิจกรรมตาง ๆ 
เหลานี้จะมีผลตอความสามารถในการทํากําไรขององคกรธรุกิจดังแผนภาพที่ 2.1 

 

แผนภาพ 2.1 แสดงแผนผังหวงโซแหงคุณคา (Value Chain) 

 แผนภาพท่ี 2.1 น้ี แสดงใหเห็นถึงหวงโซแหงคุณคาท่ีเปนแนวคิดของ Michael 
E.Porter ท่ีไดเสนอไวในปค.ศ. 1985 โดยไดใหความเห็นวา ความสามารถในการแขงขันของ
องคกรเกิดข้ึนจากกิจกรรมตาง ๆ ท่ีเกิดข้ึนภายในองคกรโดยท่ีกิจกรรมเหลานั้นสามารถลด
ตนทุนใหแกองคกรเพ่ือใชกลยุทธในการเปนผูนําดานราคา (Cost Leadership) หรือชวยในการ
สรางความแตกตางในสินคาหรือบริการ (Differentiation) โดยจะตองมีการวิเคราะหถึงกิจกรรม
ตาง ๆ เหลานี้รวมท้ังความสัมพันธระหวางกิจกรรมเหลานี้เพ่ือศึกษาถึงการไดเปรียบทางการ
แขงขันของแตละองคกร 

Firm Infrastructure (eg. Finance, Planning) 

Human Resource Management 

Technology Development 

Procurement 

Inbound 

Logistics 

Operations 

(Manufactu 

ring 

Outbound 

Logistics 

Marketing 

And Sales 

After-sale 
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 Porter จึงไดเสนอแนวคิดเร่ืองหวงโซแหงคุณคา ไดแบงกิจกรรมตาง ๆ ในองคกร
ออกเปน 2 ประเภท คือกิจกรรมหลักและกิจกรรมสนับสนุน 

1.  กิจกรรมหลัก Primary Activities 

 กิจกรรมหลักประกอบดวยกิจกรรมตาง ๆ ท่ีเ ก่ียวของกับการนําวัตถุดิบเขาสู
กระบวนการผลิต การจัดจําหนาย การสงมอบสินคาใหกับลูกคา รวมท้ังการใหบริการหลังการ
ขายประกอบดวยองคประกอบตอไปน้ี 

- การนําวัตถุดิบเขาสูกิจการ (Inbound logistics) กิจกรรมตาง ๆ ท่ีเก่ียวกับ
การขนสง การจัดเก็บ และการแจกจายวัตถุดิบ เชน การจัดการวัตถุดิบ 
การควบคุมวัตถุดิบ การบริหารคลังสินคาและการกําหนดเวลาในการ
เดินทางสําหรับการขนสงวัตถุดิบ 

- การดําเนินการหรือการปฏิบัติการ (Operations) กิจกรรมที่เกี่ยวของกับ
การเปลี่ยนแปลงหรือแปรรูปวัตถุดิบตาง ๆ ใหออกมาเปนสินคาซึ่งไดแก
กิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับเคร่ืองจักร การแปรรูป การประกอบชิ้นสวน การ
บรรจุหีบหอ การดูแลรักษา การทดสอบสินคา และการควบคุมคุณภาพ 

- การจัดจําหนายขนสงไปยังภายนอก หรือการกระจายสินคา (Outbound 
logistics) กิจกรรมตาง ๆ ท่ีเก่ียวของกับการจัดเก็บ รวบรวม จัดจําหนาย
สินคาและบริการที่เสร็จแลวไปยังผูบริโภค เชน การจัดการคลังสินคา การ
จัดตารางการเดินรถเพ่ือขนสงสินคาไปยังจุดขาย พรอมท่ีจะกระจายไปสู
ลูกคาของบริษัท 

- การตลาดและการขาย (Marketing and Sales) กิจกรรมตาง ๆ ท่ีเก่ียวกับ
การจัดหากลุมลูกคา การชักจูงใหลูกคาซื้อสินคาและบริการของธุรกิจ เชน 
กิจกรรมการโฆษณา จัดกิจกรรมการสงเสริมการขาย การจัดทีมขาย
พนักงาน การกําหนดราคา และการเลือกชองทางการจัดจําหนาย เปนตน 

- การบริการลูกคา (Customer Service) กิจกรรมการใหบริการหลังการขาย
เพ่ือเพ่ิมคุณคาหรือบํารุงรักษาตัวสินคา เชน การซอมบํารุง การจัดหา
อะไหล การบริการลูกคาอํานวยความสะดวกใหแกลูกคา 
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2. กิจกรรมสนับสนุน (Support Activities) 

 กิจกรรมสนับสนุนของหวงโซคุณคา เปนกิจกรรมเสริมการดําเนินงานของกิจกรรมหลัก 
เชน การจัดหา การสั่งซื้อวัตถุดิบ เทคโนโลยี บุคลากร รวมท้ังการปฏิบัติหนาท่ีตาง ๆ ในองคกร
เพ่ือสนับสนุนกิจกรรมหลักแบงไดดังนี้ 

- การจัดหาจัดซื้อ (Procurement) กิจกรรมหรือหนาท่ีในการจัดหา หรือ
จัดซื้อวัตถุดิบ อุปกรณตาง ๆ หรือสินคา (Input) เพ่ือเขามาใชในกิจกรรม
หลัก ไดแกวัตถุดิบ เครื่องมือเคร่ืองใช ตลอดจนการสรางความสัมพันธอันดี
กับ Suppliers 

- การพัฒนาทางเทคโนโลยี (Technology development) กิจกรรมท่ี
เกี่ยวของกับการเพิ่มคุณคาใหแกสินคาและบริการ เชน การวิจัยและพัฒนา 
การออกแบบสินคา การแสวงหาเทคโนโลยีใหม ๆ หากประเมินจาก
สถานการณปจจุบัน 

- การจัดการทรัพยากรมนุษย (Human Resource Management) กิจกรรมที่
เก่ียวของกับการบริหารทรัพยากรบุคคล ตั้งแตการวิเคราะหหาความ
ตองการ สรรหาและคัดเลือก ประเมินผล พัฒนา ฝกอบรม การเลื่อนข้ัน
เล่ือนตําแหนง ระบบเงินเดือนคาจาง การสรางสภาพแวดลอมในการทํางาน
ท่ีดี เพ่ือสรางความพึงพอใจใหกับพนักงาน 

- โครงสรางพ้ืนฐานขององคกร (Firm infrastructure) กิจกรรมตาง ๆ ท่ี
เกี่ยวของกับการบริหารงานทั่วไปในองคกร โครงสรางองคกร การวางแผน 
การจัดทําระบบและการอํานวยความสะดวกตาง ๆ เชน ระบบการควบคุม
คุณภาพ ระบบการบัญชีการเงิน ระบบสาธารณูปโภค 

ท้ังกิจกรรมหลักและกิจกรรมสนับสนุนเปนไปเพ่ือนําไปสูการไดเปรียบทางการแขงขัน
และใชเปนหลักในการวิเคราะหความสามารถภายในองคกรเพื่อใชพิจารณาวากิจกรรมแตละ
อยางมีจุดออนหรือจุดแข็งอยางไร จะตองมีการปรับสวนใดเพ่ือใหการปฏิบัติงานสอดคลองกัน 

ซ่ึงกิจกรรมหลักขางตนจะทํางานประสานงานกันไดดีจนกอใหเกิดคุณคาไดน้ัน จะตอง
อาศัยกิจกรรมสนับสนุนท้ัง 4 กิจกรรม และนอกจากกิจกรรมสนับสนุนจะทําหนาท่ีสนับสนุนซึ่ง
กันและกันอีกดวย และจะเห็นไดวา ระบบสารสนเทศจะเปนองคประกอบหนึ่งในหวงโซคุณคาใน
สวนของการพัฒนาเทคโนโลยี ท่ีจะนํามาใชในการวางแผน การดําเนินงาน การตัดสินใจ และ
การควบคุม โดยจะตองทําหนาท่ีสนับสนุนเช่ือมตอกิจกรรมในทุก ๆ องคประกอบของหวงโซ
คุณคา เปนการสรางความไดเปรียบในเชิงแขงขันขององคกรเปนอยางดี 
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1.4 การกําหนดกลยุทธ (Strategy formulation) 

 การกําหนดกลยุทธ หมายถึง หนาท่ีการจัดการท่ีกําหนดทิศทางเอาไวเก่ียวกับภารกิจ
ขององคกร การกําหนดวตัถุประสงคในการทํางาน และการกําหนดกลยุทธ ผลลัพธของการการ
หนดกลยุทธคือ แผนกลยุทธ 

 

ระดับของกลยุทธ 

กลยุทธท่ีใชในองคกรแบงเปน 3 ระดับ คือ 

 กลยุทธระดับองคกรหรือระดับกลุมบริษัท (Corporate level strategies) 

1. กลยุทธการเจริญเติบโต (Growth Strategy) 

เม่ือองคกรบรรลุผลสําเร็จในระดับหน่ึง ผูบริหารจะพิจารณาใชกลยุทธน้ีในการ
ดําเนินงานเพื่อสรางการเติบโตใหกับธุรกิจ เชน การเพิ่มสวนแบงการตลาด หรือการลดตนทุน 
และการเพิ่มกําไร เปนตน โดยเฉพาะการลดตนทุนมีความสําคัญสําหรับอุตสาหกรรมที่มีการ
เติบโตอยางรวดเร็ว และคูแขงใชกลยุทธดานราคา เพ่ือเพ่ิมสวนแบงการตลาด โดยกลยุทธการ
เจริญเติบโต แบงออกเปน 2 กลยุทธ ดังนี้ 

ก. กลยุทธการเจริญเติบโตท่ีมุงเนนความเชี่ยวชาญ (Concentration 
Growth Strategy) ใชเมื่อบริษัทเห็นโอกาสในการทําตลาด (อุปสงค
มากกวาอุปทาน) โดยจะทุมเท การวิจัย การตลาด การผลิต เนน
สินคาหรือบริการในตลาดใดตลาดหนึ่ง 

ข. กลยุทธการเจริญเติบโตท่ีมุงเนนการกระจายธุรกิจ (Diversification 
Growth Strategy) โดยสามารถกระจายการลงทุนไปในหลายธุรกิจ 
สรางความหลากหลายและความแตกตางในการดําเนินงาน ซ่ึงอาจ
เกี่ยวพันหรือไมเก่ียวพันกับธุรกิจเดิมเลยก็ได 

2. กลยุทธในการรักษาเสถียรภาพ (Stability Strategy) 

องคกรท่ีมีการเจริญเติบโตระดับปานกลาง อยูในอุตสาหกรรมที่มีการเจริญเติบโตของ
อุตสาหกรรมปานกลาง มีความดึงดูดของอุตสาหกรรมปานกลาง และสภาพแวดลอมมีการ
เปล่ียนแปลงนอย สามารถคาดคะเนสถานการณได โดยที่กลยุทธการรักษาเสถียรภาพ แบง
ออกเปน 3 กลยุทธ ดังนี้ 
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ก. กลยุทธการยับย้ังหรือการดําเนินการดวยความระมัดระวัง (Pause 
ir Proceed with Caution Strategy) มักใชภายหลังท่ีธุรกิจมีการ
ขยายการเจริญเติบโต  ทําใหขาดทรัพยากร  หรือ เกิดการ
เปล่ียนแปลงสภาพแวดลอมท่ีมีผลกระทบตอกิจการ 

ข. กลยุทธการไมเปล่ียนแปลง (No Change Strategy) คือกลยุทธท่ีได
จัดทําและดําเนินการไดดีอยูแลว และสภาพแวดลอมไมมีการ
เปล่ียนแปลง องคกรอาจปรับเปาหมายองคกร ตามอัตราเงินเฟอ
เทานั้น 

ค. กลยุทธการทํากําไร (Profit Strategy) คือ การท่ีองคกรพยายามจะ
ลดคาใชจายตาง ๆ ท่ีเกิดข้ึน เชน คาวิจัยและพัฒนา คาบํารุงรักษา 
คาโฆษณา และคาใชจายในการบริการลูกคา เปนตน การพยายาม
ลดคาใชจายตาง ๆ ลง สงผลทําใหธุรกิจมีกําไรเพิ่มมากข้ึน 

3. กลยุทธการตัดทอน (Retrechment) เปนกลยุทธท่ีอาจเกิดจากการขยายตัวมากเกินไป 
หรือการขยายตัวประสบปญหา หรือมีภาวะฉุกเฉินดานการเงิน เน่ืองจากการตลาดซบเซา การ
ใชกลยุทธตัดทอน เปนลักษณะของการปองกันตัวเอง เพ่ือความอยูรอดของกิจการในอนาคต 
แบงออกเปน 4 กลยุทธ 

ก. กลยุทธการฟนฟู (Turnaround Stratgy) มักใชในชวงภาวะเศรษฐกิจ
ตกต่ําหรือยอดขายลดลง เปนกลยุทธท่ีลดกิจกรรมหรือการปฏิบัติงาน
ใหนอยลง โดยการทําลดขนาดองคกร (Downsizing) โดยการลด
จํานวนพนักงานและปรับโครงสรางองคกร (Reengineering) ตัดสิ่ง
อํานวยความสะดวกตาง ๆ ท่ีเกินความจําเปนออกไป 

ข. กลยุทธบริษัทเชลย (Captive Company Strategy) การท่ีองคกร
จําหนายผลิตภัณฑสวนใหญใหแก ลูกคาเพียงรายเดียว ทําให
สถานภาพองคกรข้ึนอยูกับความเขมแข็งของลูกคา ซ่ึงจะสามารถใช
กลยุทธน้ีควบคูกับกลยุทธอ่ืนได 

ค. กลยุทธการขายทิ้ง/ทอนการลงทุน (Self-out Divestment Strategy) 
มักใชในชวงธุรกิจตกต่ํา โดยที่ไมมีโอกาสเติบโตหรือสามารถทํากําไร
ได การลงทุนท่ีใหผลตอบแทนไมคุมคา ถือไดวาเปนกลยุทธท่ีเก็บ
เก่ียวผลประโยชนจากธุรกิจ 

ง. กลยุทธการเลิกกิจการ (Bankruptcy or Liquidation Strategies) เปน
กลยุทธท่ีใชเม่ือกลยุทธการตัดทอนไมประสบผลสําเร็จ ใชสําหรับ
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ธุรกิจท่ีไมสามารถทําประโยชนไดอีกตอไปหรือทําไปก็ขาดทุน จึงเลิก
กิจการหรืออาจขายกิจการไปใหผูอ่ืน 

กลยุทธระดับธุรกิจ (Business level Strategies) 

 กลยุทธระดับธุรกิจท่ีใชแขงขันโดยตรงกับคูแขงในตลาดมักจะเรียกวา “การบริหาร
เชิงกลยุทธในระดับธุรกิจ” (Business level of strategic management) ซ่ึงคูแขงขันอาจเปน
หนวยธุรกิจแตละแหงของบริษัทขนาดใหญ หรือเปนธุรกิจดําเนินกิจการเพียงลําพัง หรืออาจ
เปนธุรกิจท่ีไมมีความหลากหลาย แตการดําเนินการบริหารเชิงกลยุทธน้ีมีความสําคัญตอ
ความสําเร็จของธุรกิจ ถาหากธุรกิจใดไดกําหนดกลยุทธในระดับธุรกิจน้ีข้ึนมา ซ่ึงกลยุทธระดับ
ธุรกิจสามารถแบงออกไดดังนี้ 

 กลยุทธระดับธุรกิจเปนการเนนการปรับปรุงสถานการณแขงขันของบริษัทหรือ
ผลิตภัณฑในหนวยธุรกิจหนึ่ง ๆ กลยุทธระดับองคกรเปนการตอบคําถามวาอุตสาหกรรมใดที่
บริษัทควรดําเนินการอยู และกลยุทธระดับธุรกิจเปนการตอบคําถามวาบริษัทหรือหนวยธุรกิจจะ
แขงขันอยางไรในอุตสาหกรรมนั้น ๆ  

 Micheal E. Porter ไดนําเสนอกลยุทธการแขงขันท่ัวไปในอุตสาหกรรม คือ กลยุทธ
ตนทุนต่ํา และกลยุทธสรางความแตกตาง 

1. กลยุทธตนทุนต่ํา หรือผูนําดานตนทุน (Lower Cost Strategy) เปนความสามารถ
ของบริษัทหรือหนวยธุร กิจในการออกแบบ  ผลิต  และจําหนายสินคา ท่ี มี
ประสิทธิภาพกวาคูแขง ในขณะที่ควบคุมตนทุนต่ําท่ีสุด ทําใหองคกรมีกําไรสูงข้ึน
และสามารถอยูรอดในสถานการณการแขงขันท่ีรุนแรงได และการมีตนทุนต่ําจะเปน
การกีดกันการเขาสูอุตสาหกรรมของผูเขาตลาดรายใหมดวย 

2. กลยุทธการสรางความแตกตาง (Differentiation Strategy) เปนความสามารถของ
บริษัทหรือหนวยธุรกิจในการนําเสนอคุณคาท่ีเปนเอกลักษณเหนือกวาคูแขงในแง
ของคุณภาพสินคา คุณลักษณะพิเศษและบริการหลังการขาย 

นอกจากนี้ Porter  ไดเสนอวา องคกรควรระบุตลาดที่ตองการแขงขัน กลาวคือ กอนทํา
การตัดสินใจเลือกกลยุทธการแขงขัน องคกรควรเลือกระดับความหลากหลายของผลิตภัณฑท่ี
จะนําเสนอใหแกลูกคา ชองทางการจัดจําหนาย ชนิดของลูกคาท่ีตองการตอบสนอง และทําเล
อ่ืนท่ีตองการแขงขัน น่ันคือ องคกรตองเลือกระหวางกลุมลูกคาเปาหมายอยางกวางขวาง 
(Brand Target) หรือกลุม Mass Market หรือกลุมลูกคาเปาหมายเฉพาะ (Narrow Market) 
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หรือกลุม Niche Market การพิจารณากลุมลูกคาเปาหมายรวมกับการพิจารณากลยุทธการ
แขงขันจะไดกลยุทธตามที่แสดงดังแผนภาพตอไปนี้ 

 

 

 

 

 

 

 

แผนภาพ 2.2 แสดงถึงกลยุทธทางการแขงขัน 

 

จากแผนภาพที่ 2.2 แสดงใหเห็นถึงกลยุทธตางๆที่นํามาประยุกตใชในการวางแผน
กําหนดแนวทางการแขงขันในตลาดในระดับธุรกิจ 

 1. ผูนําดานตนทุน (Cost Leadership) เปนกลยุทธการแขงขันดวยตนทุนต่ํามุงไปยัง
ตลาดเปาหมายกวาง โดยโครงสรางกระบวนการการผลิตท่ีมีประสิทธิภาพจากการเรียนรูจาก
ประสบการณ (Experience Curve) การควบคุมตนทุนและคาใชจายตาง ๆ เม่ือองคกรมีตนทุน
ต่ํากวาคูแขงทําใหองคกรสามารถตั้งราคาขายต่ํากวาคูแขงไดโดยที่ยังไดกําไรในระดับท่ีพอใจ 
ตัวอยางองคกรท่ีดําเนินกลยุทธการเปนผูนําดานตนทุนเชน  Wal-Mart นอกจากนี้ องคกรท่ี
ดําเนินกลยุทธการเปนผูนําดานตนทุนจะเกิดอํานาจตอรองกับซัพพลายเออร เน่ืองจากมีสัดสวน
ของสวนแบงการตลาดสูง ทําใหสามารถซื้อวัตถุดิบในปริมาณมาก รวมท้ังจะสามารถสราง
อุปสรรคการเขามาใหมของคูแขงขัน เน่ืองจากคูแขงขันรายใหมตองผลิตเปนปริมาณมากเพ่ือให
เกิดตนทุนต่ํา 

 

  Cost Leadership   Differentiation 

 

    Focused Cost 

      Leadership 

       Focused 

   Differentiation 

 



 23 

 2. การสรางความแตกตาง (Differentiation) กลยุทธท่ีสรางความไดเปรียบเชิงการ
แขงขันดวยความแตกตางของสินคา/บริการ ความเสี่ยงของการใชกลยุทธความแตกตาง 

 กลยุทธการสรางความแตกตางนี้มักใชการวิจัยและพัฒนาเปนเคร่ืองมือสําคัญในการ
สรางความแตกตาง ไมวาจะเปนการวิจัยเพื่อหาความตองการของผูบริโภค หรือการพัฒนา
สินคาใหม ตัวอยางของกลยุทธกลุมนี้ เชน Innovation Strategy -กลยุทธการพัฒนานวัตกรรม
ใหม ซ่ึงแยกออกเปน Operational Strategy ท่ีมุงนวัตกรรมในการลดตนทุน เพ่ิมคุณภาพ เพ่ิม
ประสิทธิภาพ และ Strategic Innovation ท่ีมุงนวัตกรรมในการเพิ่มคุณคา บริษัทท่ีเลือกใชกล
ยุทธน้ีจําเปนตองใหความสําคัญกับการวิจัยและพัฒนา เชน สตารบัคท่ีสามารถสรางความ
แตกตางของธุรกิจขายกาแฟ ดวยการสรางความแตกตางของบรรยากาศการดื่มกาแฟ ไมได
ขายแตเพียงกาแฟ โดยรานสตารบัคจะเปนสถานท่ีท่ีลูกคาคิดถึงถัดจากบานและที่ทํางาน การ
สรางความแตกตางสามารถแบงไดดังนี้ 

2.1 รูปรางของผลิตภัณฑ (Product Features) เปนการสรางความแตกตางดานลักษณะ
ทางกายภาพ และสมรรถภาพของผลิตภัณฑ 

2.2 บริการหลังการขาย (After-sale Service) เปนการสรางความแตกตางดานการ
อํานวยความสะดวก และคุณภาพของการบริการซ่ึงเปนปจจัยสําคัญในการตัดสินใจ
เลือกซื้อผลิตภัณฑ 

2.3 ภาพลักษณท่ีพึงปรารถนา (Desirable Image) เปนรากฐานสําคัญของสินคาแฟชั่น
ท้ังหลาย 

2.4 นวัตกรรมทางดานเทคโนโลยี (Technological Innovation) ความกาวหนาทาง
เทคโนโลยีสามารถใชเปนสวนสําคัญของขอไดเปรียบในการแขงขันเพ่ือสราง
ขอบเขตของธุรกิจใหขยายวงกวางขึ้น 

2.5 ชื่อเสียงของกิจการ (Reputation of the Firm) การสรางชื่อเสียงใหเปนท่ีรูจักมี
ความสําคัญตอการขยายสินคา 

2.6 มีการผลิตอยางสม่ําเสมอ (Manufacturing Consistency) เปนสิ่งท่ีมีความสําคัญ
อยางย่ิงตอกิจการประเภทประกอบชิ้นสวนซึ่งตองประสานงานกับหนวยอ่ืน ๆ เพ่ือ
ดําเนินการผลิตใหไดสินคาสําเร็จรูปออกมา และมีความจําเปนตองใหความสําคัญ
กับการควบคุมกระบวนการผลิตโดยใชสถิติ รวมท้ังการจัดลําดับการควบคุม
คุณภาพเขามาชวยในการผลิต 

2.7 เครื่องหมายที่แสดงสถานภาพ (Status Symbol) รถยนตท่ีมีราคาแพงมากกวา
ราคาบานบางหลังเปนสิ่งท่ีถูกซื้อมาดวยเหตุผลอ่ืนมากกวาการซื้อมาใชเพียงแค
เปยพาหนะสําหรับเดินทาง 
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3. กลยุทธแบบมุงเนน (Focus Group) กลยุทธท่ีมุงสรางความไดเปรียบเชิงการ
แขงขันดวยการเนนความชํานาญในบางเรื่อง (Specialize in some way) เพ่ือเจาะตลาดเฉพาะ 
(niche market) เชนกลุมลูกคาเฉพาะ สินคาเฉพาะ หรือพ้ืนท่ีบางพื้นท่ี และองคกรสามารถสราง
คุณคาดวยการผสมผสานการมุงเนนการสรางความแตกตางหรือการเปนผูนําดานตนทุน 

3.1 กลยุทธการมุงเนนและตนทุนต่ํา (Focused Cost Leadership Strategy) เปน
กลยุทธท่ีสรางความไดเปรียบ ความชํานาญในบางเรื่องหรือบางตลาด และสราง
คุณคาดวยตนทุนต่ํา เหมาะสําหรับอุตสาหกรรมที่ยากในการสรางความแตกตางใน
ตัวสินคาหรือบริการ บริษัทท่ีไดเลือกใชกลยุทธแบบนี้จะสรางความไดเปรียบจาก
การท่ีผูนําในอุตสาหกรรมไมสามารถผลิตหรือใหบริการในบางตลาดไดอยางมี
ประสิทธิภาพ หรือมีตนทุนสูง เชน ผูนําอุตสาหกรรมไมสามารถผลิตสินคาท่ียอดสั่ง
สินคาจํานวนนอยได เน่ืองจากไมคุมคา จะเห็นไดจากการเกิดธุรกิจรับจางผลิต
นามบัตร หรือส่ิงพิมพท่ีมียอดสั่งผลิตจํานวนไมมาก หรือการที่บริษัทคาวัสดุ
กอสรางตองตั้งตัวแทนจําหนายในแตละพ้ืนท่ีจะดําเนินการเอง เนื่องจากผูคาวัสดุ
กอสรางทองถิ่นมีความชํานาญในพื้นท่ีและสามารถจัดการเรื่องการขนสงใหมีตนทุน
ต่ํากวาการท่ีบริษัทขนาดใหญจะลงทุนเองท้ังหมด 

3.2 กลยุทธการมุงเนนและความแตกตาง (Focused Differentiation Stratgy) เปน
กลยุทธท่ีสรางความไดเปรียบดวยการมุงเนนตลาดบางตลาด และสรางคุณคาดวย
ความแตกตางในบางเรื่อง เชน Porsche ท่ีแขงขันกับผูคารถยนตรายใหญดวยการ
มุงทําตลาดเฉพาะรถสปอรต บริษัทท่ีใชกลยุทธการมุงเนนและความแตกตางตอง
ใหความสําคัญกับคุณภาพ มาตรฐาน เน่ืองจากในตลาดขนาดเล็กลูกคาเฉพาะกลุม
จะมีความรูในเรื่องสินคา หรือบริการนั้น ๆ เปนอยางดี บริษัทท่ีเลือกใชกลยุทธแบบ
น้ีหากประสบความสําเร็จในตลาดเฉพาะแลว จะสามารถขยายเขาไปในตลาดอื่นได 
หรืออาจเปล่ียนกลยุทธเพื่อไปแขงขันในตลาดใหญ 

 

กลยุทธระดับหนาท่ี (Functional Level Stratgy) 

 กลยุทธระดับหนาท่ี (Functional Stratgy) เปนกลยุทธท่ีฝายงานตองปฏิบัติเพ่ือใหบรรลุ
กลยุทธในระดับองคกร (Corporat Strategy) และกลยุทธระดับธุรกิจ (Business strategy) ซ่ึง
กลยุทธในระดับหนาท่ีตองมีความสอดคลองกับกลยุทธระดับองคกรและกลยุทธระดับธุรกิจ 
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 กลยุทธระดับหนาที่ประกอบดวย 5 ดานที่สําคัญไดแก 

 1. กลยุทธดานวิจัยและพัฒนา (Research and development strategy) เปนหนาท่ี
ของฝานวิชาการที่จะตองดําเนินกิจกรรมคนควาหาวิธิผลิตสินคาใหม หรือรูปแบบการบริการ
ใหมท่ีมีคุณภาพดีกวาทดแทน หรือดําเนินกิจกรรมปรับปรุงสินคาเดิม หรือปรับปรุงรูปแบบ
บริการซึ่งมีท้ังการประดิษฐคิดคนสิ่งใหม ๆ ข้ึนมาเอง (Innovation strategy) และการ
ลอกเลียนแบบจากองคกรอื่น (Imitation strategy) 

 2. กลยุทธดานการปฏิบัติการ (Operation strategy) เปนหนาท่ีของฝายผลิตโดย
ดําเนินกิจกรรมควบคุมกระบวนการผลิต โดยพิจารณาในดานการควบคุมคาใชจาย (Controling 
costs) และดานการจัดการกระบวนการผลิต (Efficient plant operations) ซ่ึงจะตองพิจารณา
องคประกอบทางการปฏิบัติการ และการวิเคราะหลักษณะผลการปฏิบัติ ดังนี้ 

 2.1 การพิจารณาองคประกอบทางการปฏิบัติการครอบคลุมประเด็นตาง ๆ ดังนี้ 

- การใชสมรรถนะของทรัพยากร (Capacity utilization) เชนความตองการ
สมรรถนะที่เพ่ิมข้ึนของเครื่องจักรและแรงงาน และวิธีการใชสมรรถนะที่มี
อยูในการปฏิบัติการเพื่อใหกระบวนการผลิตและบริการมีคุณภาพมากข้ึน 
ผลิตรวดเร็วข้ึน ลดตนทุนมากข้ึน 

- การกําหนดสถานที่การปฏิบัติการ เชน แหลงผูรับบริการ ความพรอมดาน
แรงงานทองถิ่น การจัดหาวัสดุ รายจายจากเงินทุน และการกระจายสินคา
และบริการเพื่อเปนปจจัยในการสนับสนุนการผลิตและบริการที่มีคุณภาพ
มากขึ้น สงมอบไดเร็วข้ีนและลดตนทุนมากขึ้น 

- กระบวนการผลิตท่ีเหมาะสม เชน การประยุกตใชเทคโนโลยี ความรวดเร็ว
ในการเรียนรูการใชเทคโนโลยี  คุณภาพของอุปกรณการผลิต ความ
ยืดหยุนในกระบวนการผลิตและการควบคุมคุณภาพของปจจัยการผลิต 
เพ่ือการผลิตและบริการที่มีปริมาณมากขึ้น มีคุณภาพมากขึ้น ผลิตได
รวดเร็วข้ึนและลดตนทุนไดมากข้ึน 

- การจัดหาและบํารุงรักษาอุปกรณ เชน การวางแผนและจัดซื้ออุปกรณ
ทดแทนการบํารุงรักษาและซอมแซมอุปกรณ เพ่ือใหกระบวนการผลิตและ
บริการมีคุณภาพมากข้ึน ผลิตไดรวดเร็วและลดตนทุนไดมากข้ึน 
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2.2 การวิเคราะหลักษณะของผลการปฏิบัติการ ประกอบดวย ประสิทธิภาพดานตนทุน 
คุณภาพการจัดการ ความนาเชื่อถือในกระบวนการผลิต และความยืดหยุนในการใชทรัพยากร 
(Certo and Peter, 1991: 260) 

- ประสิทธิภาพดานตนทุน เชน การลงทุนโครงสรางพ้ืนฐานต่ํา อุปกรณ
เหมาะสมกับกิจการ สมรรถนะสูง ประสิทธิภาพในการผลิตสูง และคาแรง
ต่ํา เปนตน เพ่ือลดตนทุนและเพ่ิมผลผลิต 

- คุณภาพของการจัดการ เชน การจัดหาพนักงานที่มีทักษะสูง การสงเสริม
ความกาวหนาของพนักงาน การสรางแรงจูงใจในการผลิตผลงานที่มีคุณคา
สูง การใหคาตอบแทนท่ีเปนธรรม และการควบคุมมาตรฐานของงาน เปน
ตนเพื่อใหไดผลงานท่ีมีคุณภาพ 

-  ความเชื่อถือไดในกระบวนการผลิต เชน ผลผลิตท่ีไดตามเวลาที่กําหนด 
เครื่องจักรไมเสียหาย การลาออกของพนักงานต่ํา และพนักงานอุทิศตน
ตามขอผูกพัน เปนตน เพ่ือใหไดผลงานตามระยะเวลาที่กําหนด 

- ความยืดหยุนในการใชทรัพยากร เชน การจัดหาวัสดุทันตามเวลา มี
สมรรถนะสวนเกิน มีคนงานท่ีมีทักษะหลายดาน มีการควบคุมการ
ไหลเวียนของงาน มีเครื่องจักรท่ีใชประโยชนไดหลายอยาง มีการออกแบบ
ผลิตภัณฑใหม ๆ อยูเสมอ เปนตน เพ่ือใหไดผลงานที่มีคุณภาพมากข้ึน 
ลดตนทุนไดมากข้ึนและผลิตไดรวดเร็วข้ึน 

3. กลยุทธดานการเงิน (Financial strategy) เปนหนาท่ีของฝายการเงินโดยดําเนิน
กิจกรรมการประเมินผลกระทบที่เนนความคุมคาในการลงทุนกอนท่ีจะตัดสินใจใหดําเนินการ 
และดําเนินกิจกรรมดานการประเมินผลสถานะทางการเงิน เพ่ือการปรับแผน โดยพิจารณาดังนี้ 

- การพิจารณาองคประกอบทางการเงิน ครอบคลุมประเด็นท่ีเกี่ยวกับ
โครงสรางของเงินทุน การจัดหาและจัดสรรเงินทุน และการจัดการเงินปน
ผล 

- การวิเคราะหทางการเงิน เชน การวิเคราะหสถานภาพทางการเงิน การ
วิเคราะหจุดคุมทุน และการวิเคราะหมูลคาปจจุบัน 

4. กลยุทธดานการตลาด (Marketing strategy) เปนหนาท่ีของฝายการตลาดโดย
ดําเนินกิจกรรมดานการกําหนดแผนการตลาดที่นําเรื่องราคา ผลิตภัณฑ การสงเสริม และ
ชองทางการกระจายตลาดมาพิจารณาประกอบกัน การเลือกกลยุทธการตลาดตองพิจารณา
จําแนกชนิดของตลาดและปจจัยรวมทางการตลาด 
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5. กลยุทธดานทรัพยากรมนุษย (Human resource strategy) เปนหนาท่ีของฝาย
บุคคล โดยดําเนินกิจกรรมศึกษาปจจัยภายนอกแบะปจจัยภายในที่เกี่ยวของ โดยท่ีปจจัย
ภายนอกเนนเรื่องการเปลี่ยนแปลงของกฎหมายและระเบียบตาง ๆ ของรัฐในดานแรงงาน และ
ภาวะตลาดแรงงาน และปจจัยภายในเนนเรื่องประสิทธิภาพของบุคลากร การเขาออกของ
พนกังาน และความปลอดภัยในการทํางาน เปนตน 

การผสมผสานกลยุทธท้ัง 5 ดานนี้เปนส่ิงจําเปนในการดําเนินงานขององคกร เพ่ือให
สามารถเชื่อมโยงกับการกําหนดกลยุทธระดับธุรกิจใหเกิดความสอดคลองมากที่สุดและเกิด
ความขัดแยงนอยท่ีสุด 

ขอจํากัดในการกําหนดกลยุทธ (Strategy Formulation Constraints) 

 ผูบริหารตองพิจารณาปจจัยรอบขางประกอบกับการกําหนดกลยุทธ สรางความสมดุล
และสอดคลองระหวางองคกรและสภาพแวดลอม สรางความไดเปรียบในการแขงขันและพัฒนา
องคกรใหสามารถเจริญเติบโตไดอยางม่ันคงในอนาคต ตองใหความสนใจศึกษาและวิเคราะห
ขอมูลอยางรอบคอบ เตรียมพรอมสําหรับการเปลี่ยนแปลงที่จะเกิดขึ้น ขอจํากัดในการกําหนด
กลยุทธมี 5 ประการ คือ 

1. การจัดหาทรัพยากรทางการเงิน กลยุทธท่ีคาดวาจะใหผลตอบแทนในระดับสูง อาจ
ตองใชเงินในกระบวนการทํางานเพ่ิมมากขึ้น การจัดหาเงินเพ่ิมเติมจากแหลง
การเงินอุดหนุนและแหลงเงินกูท้ังท่ีเดิมและแหลงใหมอาจทําไดในขอบเขตท่ีจํากัด 

2. เจตคติตอขอเสี่ยง กลยุทธท่ีคาดวาจะใหผลตอบแทนในระดับท่ีสูง อาจมีความเสี่ยง
สูงในการเลือกใช จึงข้ึนอยูกับเจตคติของผูมีอํานาจในการตัดสินใจวาจะยอมรับ
ความเสี่ยงในระดับใด 

3. ขีดความสามารถขององคกร กลยุทธท่ีจําเปนตองมีการปรับปรุงประสิทธิภาพของ
ระบบการทํางานอยางรวดเร็วจากบุคลากรเทาท่ีมีอยู บางครั้งองคกรอาจจะตอง
เผชิญกับขอเท็จจริงท่ีวาปริมาณและคุณภาพของบุคลากรที่มีทักษะไมเพียงพอและ
บุคลากรเหลานั้นไมสามารถปรับตัวใหเขากับการเปลี่ยนแปลงที่ตองการอยาง
รวดเร็วได 

4. ความสัมพันธของชองทางการไหลเวียนในกระบวนการผลิต กลยุทธท่ีจําเปนตอง
หาชองทางใหมในกระบวนการผลิตโดยเฉพาะการจัดหาทรัพยากรนําเขา อาจตอง
เผชิญกับขอเท็จจริงท่ีวาปริมาณคุณภาพของทรัพยากรที่ตองนําเขามีไมเพียงพอใน
ตลาด 



 28 

5. การโตตอบของคูแขงขัน กลยุทธท่ีตอสูกับคูแขงขันอาจกอใหเกิดปญหาตามมาจาก
การที่คูแขงทํากาโตตอบ เชน การลดราคาสินคาใหต่ําลงอาจทําใหคูแขงขันทําการ
ลดราคาใหต่ําลงจนเปนสงครามราคากระจายไปทั่วตลาด 

 

2. แนวคิดเก่ียวกับกลยุทธทางการตลาด (Marketing Strategy) 

(ภาควิชาการการตลาด คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยกรุงเทพ: http://elearning.bu.ac.th) 

 การตัดสินใจนําเสนอผลิตภัณฑสูตลาดไมวาจะเปนตลาดผูบริโภค ตลาดอุตสาหกรรม 
ตลาดผูขายตอ หรือตลาดรัฐบาลนั้น โดยทั่วไปแลวบริษัทไมสามารถนําเสนอผลิตภัณฑท่ีมี
ความเหมาะสมหรือตรงกับความตองการของลูกคาในทุกตลาดได เน่ืองจากลูกคามีจํานวนมาก 
มีถิ่นท่ีอยูกระจัดกระจาย และมีลักษณะความชอบ ความตองการ และวิธีการปฏิบัติการซื้อท่ี
แตกตางกัน โดยบริษัทจะนําเสนอผลิตภัณฑเขาสูเฉพาะตลาดที่บริษัทชํานาญและเห็นโอกาส
ความสําเร็จทางธุรกิจ เพ่ือใหบรรลุถึงวัตถุประสงคทางการตลาดในกาดําเนินธุรกิจในปจจุบัน ซ่ึง
ความชอบ ความตองการ และพฤติกรรมผูบริโภคมีความหลากหลาย กลยุทธการตลาดตาม
เปาหมาย (Target marketing) จึงถูกนํามาใช ซ่ึงหมายถึง การจัดผลิตภัณฑและสวนประสมทาง
การตลาดที่แตกตางกันเพ่ือสนองความตองการของตลาด ท่ีมีลักษณะความชอบ ความตองการ
และพฤติกรรมการบริโภคท่ีแตกตางกัน ในการจัดสวนประสมทางการตลาดใหเหมาะสมกับ
ตลาดเปาหมายนั้น จําเปนตองเร่ิมตนดวยการแบงตลาดออกเปนสวน ๆ โดยอาศัยปจจัยท่ี
เก่ียวกับผูบริโภคหรือตลาดเปนพื้นฐานในการแบง หลังจากนั้นจึงกําหนดตลาดเปาหมาย และ
กําหนดตําแหนงผลิตภัณฑของบริษัทใหความสอดคลองกับความชอบ ความตองการ และ
พฤติกรรมของตลาดที่เลือกเปนเปาหมายนั้น ซ่ึงกลยุทธการตลาดตามเปาหมายนี้ บริษัทตอง
พิจารณา 3 ประการ คือ 

• ประการที่หน่ึง การแบงสวนตลาด (Market segmentation หรือ Segmenting)  

เปนการแบงตลาดสําหรับผลิตภัณฑชนิดใดชนิดหนึ่งออกเปนตลาดยอยๆ ท่ีแตกตางกัน
ทางดานความชอบ ความตองการ และพฤติกรรมผูบริโภคในแตละตลาดยอย ๆ น้ัน 
โดยอาศัยคุณสมบัติของผูบริโภคหรือตลาดเปนปจจัยในการแบง ท้ังนี้เพ่ือใหสามารถ
แยกตลาดออกเปนสวน ๆ (Market Segment) และทําใหเห็นความเดนชัดท่ีแตกตางกัน
ของคุณสมบัติ ความชอบ ความตองการ และพฤติกรรมผูบริโภคท่ีอยูในแตละสวนของ
ตลาด เพ่ือจะไดวางแผนและใชความพยายามทางการตลาดไดเหมาะสมกับแตละสวน
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ตลาด ตัวอยางเชน ผลิตภัณฑกระเปาแบงสวนตลาดโดยยึดเกณฑ เพศ วัย รายได และ
รสนิยม เปนพ้ืนฐานในการแบงตลาดกระเปาออกเปนสวน ๆ (Market Segment)  

• ประการที่สอง การกําหนดตลาดเปาหมาย (Market targeting หรือ Targeting) 

ซ่ึงเปนกิจกรรมในการประเมินผลและการเลือกสวนตลาด (Market Segment) ท่ีบริษัท
เห็นวาเหมาะสมกับทรัพยากรและความชํานาญของบริษัท ตลอดจนเปนสวนตลาดที่มี
โอกาสทางการตลาด มีศักยภาพในการสรางยอดขายและทํากําไรใหกับบริษัท 
ตัวอยางเชน ผลิตภัณฑกระเปาของบริษัท เลือกตลาดเปาหมายเปนผูหญิง อายุ 30-60 
ป รายไดสูง และรสนิยมดี 

ประการที่สาม การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑในตลาด (Market positioning 
หรือ Positioning) เปนการกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑของบริษัทใหเกิดข้ึนในใจของ
ผูบริโภคในเชิงเปรียบเทียบกับผลิตภัณฑของคูแขงขัน โดยใชกลยุทธการสื่อสารทาง
การตลาดเปนเครื่องมือในกระบวนการสรางตําแหนงผลิตภัณฑ ตัวอยางเชน ผลิตภัณฑ
กระเปาของบริษัท จะกําหนดตําแหนงทางการแขงขันสําหรับผลิตภัณฑบริษัท โดยเนน
ความเปนผลิตภัณฑกระเปาหนังซึ่งเปนมาตรฐานเดียวกับมาตรฐานการสงออก 

 เครื่องมือ 3 ประการนี้ เราเรียกวา STP marketing ซ่ึงคําวา STP ยอมาจาก 
Segmenting, Targeting และ Positioning 

การเลือกกลยุทธ 

 (กฤษฎา เสกตระกูล : 2548) 

 ข้ันตอนในลําดับตอไปนี้คือการกําหนดกลยุทธ และนํากลยุทธไปปฏิบัติเพื่อบรรลุ
เปาหมายที่วางไว สําหรับในเอกสารนี้จะมุงเนนอธิบายถึงแนวคิดในการกําหนดกลยุทธสําหรับ
ธุรกิจขนาดยอมเปนสําคัญ 

 การกําหนดกลยุทธน้ัน สามารถแบงออกไดเปน 3 ระดับ คือ 

1) กลยุทธระดับองคกร (Corporate strategy) 
2) กลยุทธระดับธุรกิจ (Business strategy) 
3) กลยุทธตามหนาท่ี (Functional strategy) 
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ซ่ึงจะกลาวถึงรายละเอียดของกลยุทธในแตละลําดับดังนี้ 

1) กลยุทธระดับองคกร (Corporate strategy)  

 จะบอกถึงทิศทางการขยายตัวของธุรกิจในอนาคตวาควรเปนไปในรูปแบบใด องคกร
ควรทําธุรกิจอะไรบาง ควรเพ่ิมธุรกิจในแนวดิ่ง (Vertical integration) เชน ทําโรงงานผลิตเสน
ไหมแลวอาจจะขยายตัวมาทําโรงทอผาไหม ตัดเย็บเสื้อผาแฟชั่นจากผาไหม เปนตน หรือควร
ขยายธุรกิจในแนวนอน (Honrizontal integration) เชน ตัดเย็บเส้ือผาจากผาไหม ซ่ึงมีลูกคาวัย
ผูใหญ แลวอาจขยายธุรกิจเปนทําเสื้อผาสําหรับคนทํางาน และสําหรับเด็ก เปนตน โดยสรุปแลว 
กลยุทธระดับองคกรจึงเปนการระบุวิธีการ หรือแนวทางเกี่ยวกับการเจริญเติบโตขององคกรใน
อนาคต 

2) กลยุทธระดับธุรกิจ (Business strategy) 

 กลยุทธระดับธุรกิจ เปนกลยุทธท่ีบงบอกวา ในธุรกิจแตละชนิดขององคกร (กรณีท่ีมี
หลายธุรกิจ) องคกรอาจจะมีการกําหนดวิธีการแขงขันในอุตสาหกรรมของธุรกิจนั้นอยางไร เชน 
การผลิตเส้ือผาของเราเปนแบบงานฝมือ (Hand-made) เนนเฉพาะกลุมลูกคาท่ีตองการความ
แตกตาง หรือเปนการเนนคนกลุมมากซึ่งเปนตลาดใหญ แตตองการเสื้อผาราคายอมเยา เปนตน 

3) กลยุทธตามหนาท่ี (Functional strategy) 

 สําหรับกลยุทธตามหนาท่ี เปนกลยุทธการดําเนินงานระดับปฏิบัติการในแตละกิจกรรม
หลัก เชน การผลิต การตลาด การบริหารบุคคล และการเงิน ซ่ึงถูกกําหนดขึ้นมาใหสอดคลอง
กับกลยุทธขององคกร และกลยุทธระดับธุรกิจ กลยุทธท้ัง 3 ระดับจะตองมีความสัมพันธกัน
อยางใกลชิด อยางไรก็ตามสําหรับธุรกิจขนาดยอมแลวกลยุทธระดับองคกร กับกลยุทธระดับ
ธุรกิจจะใกลเคียงกันมาก จุดท่ีมองสามารถดูท่ีกลยุทธระดับธุรกิจเปนสําคัญ เพราะธุรกิจขนาด
ยอมสวนใหญมีขนาดเล็ก จํานวนผลิตภัณฑยังมีไมมาก จนในองคกรตองแบงเปนหนวยธุรกิจ
ยอย ๆ (Business Units) และเปาหมายของธุรกิจขนาดยอมเหลานี้ก็พยายามดิ้นรนตอสูใหอยู
รอดไดทามกลางภาวะการแขงขันท่ีรุนแรง และรอวันเติบโตอยางม่ันคง กลยุทธระดับองคกรท่ี
จะหาวิธีเติบโตโดยการใชกลยุทธขยายตัวไปยังธุรกิจท่ีเก่ียวของในรูปแบบตาง ๆ จึงไมคอยมี
ความจําเปน ดังนั้น ในกรณีของธุรกิจขนาดยอมจุดสําคัญในการวางแผนกลยุทธ คือควรศึกษา
วากิจการควรมีกลยุทธระดับธุรกิจอยางไรที่จะทําใหบริษัทเขาแขงขันได และอยูรอดไดอยาง
ย่ังยืนในอุตสาหกรรมนั้น ซ่ึงกลยุทธท่ีใชในการแขงขันอธิบายไดดังรูป 
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ลักษณะกลยทุธ 

           ตนทุนต่าํ   การสรางความ
แตกตาง 

                                

                                                   
กวาง        

ขอบขาย 

ผูนําดานตนทุนต่ํา 

(Cost leadership) 

การสรางผลิตภัณฑท่ีแตกตาง 

(Differentiation) 

 

ของตลาด 

                                                   
แคบ 

ตนทุนตํ่าในลูกคาเฉพาะกลุม 

(Cost focus) 

การสรางความแตกตางในลูกคาเฉพาะ
กลุม 

(Differentiation focus) 

แผนภาพ 2.3 ลักษณะกลยุทธท่ีแตกตางกันในแตละขอบขายตลาด 

จากแผนภาพท่ี 2.3  แสดงลักษณะกลยุทธท่ีแตกตางกันในแตละขอบขายของตลาดเพื่อใหเห็น
ภาพและกําหนดกลยุทธไดตรงกับกลุมเปาหมายทางการตลาดไดชัดเจน 

 กลยุทธในระดับธุรกิจ มีจุดมุงหมายเพื่อใหองคกรหรือธุรกิจเลือกหาวิธีการท่ีจะสราง
ความไดเปรียบในการแขงขัน (Competitive advantages) ใหกบักิจการ ซ่ึงมีอยู 2 วิธีคือ 

1) การใชกลยุทธตนทุนต่ํา (Lower cost) คือวิธีการพยายามสรางความสามารถของ
ธุรกิจในการผลิต และจําหนายสินคาและบริการใหมีตนทุนต่ํากวาคูแขงขัน 

2) กลยุทธสรางความแตกตาง (Differentiation) คือการสรางความโดดเดนในตัวสินคา
และบริการใหลูกคาเกิดความรูสึกวาแตกตางจากคูแขง และตองทําใหลูกคาเห็นวามี
คุณคาสวนเพ่ิมมากกวาของคูแขง 

ในการใชกลยุทธท้ังสองนี้ ถาขอบขายของตลาดสินคาและบริการที่ จําหนายแบง
ออกเปนกวางและแคบ ทางเลือกของกลยุทธอาจแบงออกไดเปน 4 กรณี ดังแผนภาพขางตน 
คือ 

 1)กลยุทธการเปนผูนําตนทุนต่ํา (Cost leadership) 

 ถาผลิตภัณฑของเรามีตลาดท่ีกวาขวาง และลักษณะของสินคาไมแตกตางกันมากนัก 
เชน เสื้อผาของกลุมผูมีรายไดนอย อาหาร ของใชประจําวัน กลยุทธหน่ึงท่ีธุรกิจสามารถเลือกใช 
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คือ กลยุทธการเปนผูนําดานตนทุนต่ํา โดยเปนความพยายามที่จะเอาชนะคูแขงขัน โดยการทํา
กระบวนการผลิตและจําหนายมีตนทุนท่ีต่ํากวา เชน การขยายกําลังการผลิตจํานวนมาก เพ่ือลด
ตนทุนตอหนวย การเลือกใชเทคโนโลยี ในการผลิตท่ีจะทําใหตนทุนการผลิตลดลง เปนตน ขอดี
ของการใชกลยุทธน้ี ก็คือ 1) สามารถตอรองราคาไดต่ํากวาคูแขงขัน เนื่องจากมีตนทุนท่ีต่ํากวา 
ซ่ึงความไดเปรียบในเร่ืองราคานี้จะไดผลอยางมากในกรณีเปนตลาดของผูมีรายไดนอย ซ่ึงเปน
ตลาดที่กวางและลูกคาสนใจใจเรื่องระดับราคาเปนพิเศษ 2) ถาในอุตสาหกรรมมีการแขงขันดาน
ราคากันมากข้ึน ธุรกิจท่ีใชตนทุนต่ํานี้จะสามารถทนทานตอการแขงขันท่ีรุนแรงไดมากกวา
คูแขงท่ีมีตนทุนสูงกวา สวนขอเสียของการใชกลยุทธน้ีไดแก 1) ถามีการพัฒนาเทคโนโลยีการ
ผลิตไดกาวหนาขึ้นเรื่อย ๆ จะทําใหเทคโนโลยีท่ีเราใชลาสมัยไป ทําใหมีสิทธิสูญเสียการเปน
ผูนําดานตนทุนได 2) การเปนผูนําดานตนทุนต่ํา มักสัมพันธกับการผลิตแบบปริมาณมาก 
(Mass production) ดังนั้นจึงตองลงทุนมากเพื่อใหมีกําลังการผลิตสูง ๆ  

 สําหรับธุรกิจขนาดยอมแลว การท่ีมีขนาดเล็ก (ซ่ึงรวมถึงขนาดของกําลังการผลิตดวย) 
การใชกลยุทธน้ีจึงไมคอยเหมาะสมนัก เชน ถาเราเปนธุรกิจขนาดยอมท่ีตองการผลิตเสื้อผา
สําหรับผูมีรายไดนอย ซ่ึงมีตลาดอยูกวางขวาง เราก็ตองผลิตมาเพ่ือขายแขงกับผูผลิตรายใหญ
ดวย ซ่ึงอาจมีความไดเปรียบเรื่องตนทุนและเครื่องมือและงบประมาณทางการตลาดมากกวา 
ธุรกิจขนาดยอมท่ีจะหันมาใชกลยุทธน้ีจึงควรกระทํา เม่ือขนาดของธุรกิจเติบโตและมีกําลัง
เงินทุนพอท่ีจะขยายกําลังการผลิต หรือลงทุนในเทคโนโลยีท่ีจะชวยเพ่ิมผลผลิตไดมาก ๆ แลว
เทานั้น 

 2) กลยุทธเปนผูนําดานตนทุนต่ําในลูกคาเฉพาะกลุม (Cost focus) 

 เปนกลยุทธท่ีเนนการทําตนทุนใหต่ําเชนกัน แตมุงเจาะตลาดเฉพาะกลุมใดกลุมหนึ่ง ถา
เห็นวาขนาดของมูลคาตลาดเฉพาะกลุมนั้นคุมคาพอท่ีจะเขาไปจับและการสนใจเฉพาะกลุมจะ
ทําใหบริการลูกคาไดมีประสิทธิภาพมากกวา และธุรกิจขนาดยอมบางประเภทสามารถเลือกใช
กลยุทธแบบนี้ได เชน การผลิตและจําหนายเสื้อผาราคาถูกเฉพาะกลุมลูกคาท่ีเปนแรงงานใน
ยานโรงานแถวสมุทรปราการ หรือสําหรับกลุมลูกคาตามตลาดนัด หรือการตั้งรานซักอบรีด และ
ซักแหงในเขต อ.เมือง จ.ขอนแกน (เปนการระบุขอบเขตของตลาดใหแคบ) แลวพัฒนาให
กิจการมีกระบวนการซักอบรีดและซักแหงแบบมาตรฐาน รับงานไดมาก และมีราคาและตนทุน
ต่ํากวาของคูแขงรายเล็ก ๆ เปนตน 
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3) กลยุทธการสรางผลิตภัณฑท่ีแตกตาง (Differentiation) 

 เปนกลยุทธระดับธุรกิจท่ีใชความพยายามในการคิดคนและสรางสรรคความโดดเดนเปน
พิเศษหลาย ๆ ดาน (Uniquenesses) ในตัวสินคาหรือบริการของกิจการ (Product) เพ่ือสราง
คุณคาเพ่ิม (Value-added) ใหเกิดข้ึนในความรูสึกของลูกคา ความแตกตางในตัวผลิตภัณฑอาจ
ทําใหเกิดจาก รูปลักษณของผลิตภัณฑ การบริการหลังการขาย ภาพพจนท่ีดี นวัตกรรมทาง
เทคโนโลยี ชื่อเสียงของกิจการ ความมีมาตรฐานของผลิตภัณฑหรือดวยสัญลักษณท่ีแสดง
สถานภาพ เปนตน ธุรกิจขนาดยอมสามารถใชกลยุทธสรางความแตกตาง เปนจุดแข็งท่ีจะตอสู
กับธุรกิจขนาดใหญ หรือระหวางธุรกิจขนาดยอมดวยกันก็ได โดยแสวงหาจุดเดนท่ีจะทําให
สินคาของตนแตกตางจากคูแขงดวยการมองกลับไปท่ีแบบจําลองสายโซแหงคุณคา (Value 
chain) แลวพิจารณาวาจะสรางมูลคาเพ่ิมไดจากกิจกรรมอะไรบาง ท้ังกิจกรรมหลักและกิจกรรม
สนับสนุน เชน โรงงานที่ผลิตแตวุนเสนเพ่ือจําหนายอาจเขาไปดูท่ีกระบวนการผลิตวาจะพัฒนา
ใหผลิตสินคาอื่นเพ่ิมเติม เชน เสนผัดไท วุนสล่ิม ไดหรือไม สวนในดานการตลาดและการขาย 
อาจจะพัฒนาตั้งหนารานจําหนายเปนของฝาก หรือสงขายตามหางสรรพสินคา และรานอาหาร
ตาง ๆ เปนตน 

 4) กลยุทธในการสรางความแตกตางในลูกคาเฉพาะกลุม (Differentiation focus) 

 เปนกลยุทธท่ีพยายามสรางความแตกตางผลิตภัณฑ ใหเกิดขึ้นในความรูสึกของลูกคา 
แตจะมุงเนนลูกคาในตลาดเฉพาะ เชน ลูกคากลุมเฉพาะเจาะจง สินคาเฉพาะอยาง หรือ 
ภูมิภาคบางแหง ธุรกิจขนาดยอมบางประเภทสามารถเขามาเจาะตลาดกลุมเฉพาะโดยใชกล
ยุทธเชนนี้ได เชนธุรกิจจําหนายและสอนอุปกรณดําน้ํา จะจับกลุมลูกคาท่ีชอบหรือสนใจการดํา
นํ้า อาจสรางความแตกตางโดยการสอนดําน้ํา จัดทัวรการดํานํ้าในสถานท่ีสวยงามเปนระยะ ๆ 
หรือธุรกิจจําหนายอาหาร อุปกรณเสริมสวยสําหรับสุนัขอาจรวมมือกับคลินิกสัตวแพทยจัด
โครงการตรวจสุขภาพประจําปสําหรับสุนัข และจัดการสงเสริมการขายผลิตภัณฑสําหรับสุนัขแก
กลุมลูกคาท่ีมีสุนัขเปนสัตวเล้ียง เปนตน กลยุทธสรางความแตกตางเหลานี้ ถาทําใหลูกคา
ประทับใจไดสําเร็จ ก็จะเกิดเปนลักษณะพิเศษที่เหนือกวาของคูแขง และมีโอกาสประสบ
ความสําเร็จในการดําเนินงานไดตอไป 
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3. ทฤษฎีเก่ียวกับการยอมรับสินคาของผูบริโภค 

• ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค 

1. ปจจัยทางวัฒนธรรม เปนปจจัยข้ันพ้ืนฐานท่ีสุดในการกําหนดความตองการและ
พฤติกรรมมนุษย เชน การศึกษา ความเชื่อ ยังรวมถึงพฤติกรรมสวนใหญท่ีไดรับการยอมรับ
ภายในสังคมใดสังคมหนึ่ง โดยเฉพาะลักษณะชั้นทางสังคม ประกอบไปดวย 6 ระดับ 

ชั้นท่ี 1 Upper-Upper Class ประกอบไปดวยผูท่ีมีชื่อเสียงเกาแก เกิดมาบนกองเงิน
กองทอง 

ชั้นท่ี 2 Lower-Upper Class เปนชั้นของคนรวยหนาใหม บุคคลเหลานี้เปนผูย่ิงใหญใน
วงการบริหารเปนผูท่ีมีรายไดสูงสุดในจํานวนชั้นท้ังหมด จัดอยูในระดับมหาเศรษฐี 

ชั้นท่ี 3 Upper-Middle Class ประกอบดวยชายหญิงท่ีประสบความสําเร็จในวิชาอ่ืน ๆ 
สมาชิกช้ันนี้สวนมากจบปริญญาจากมหาวิทยาลัย กลุมนี้เรียกกันวาเปนตาเปนสมองของสังคม 

ชั้นท่ี 4 Lower-Middle Class เปนพวกที่เรียกวาคนโดยเฉลี่ย ประกอบดวยพวกที่ไมใช
ฝายบริหารเจาของธุรกิจขนาดเล็ก พวกทํางานนั่งโตะระดับต่ํา 

ชั้นท่ี 5 Upper-Lower Class เปนพวกจนแตซ่ือสัตย ไดแกชนช้ันทํางานเปนชั้นท่ีใหญ
ท่ีสุดในชั้นทางสังคม 

ชั้นท่ี 6 Lower-Lower Class ประกอบดวยคนงานท่ีไมมีความชํานาญกลุมชาวนาที่ไมมี
ท่ีดินเปนของตนเอง ชนกลุมนอย 

 2. ปจจัยทางสังคม เปนปจจัยท่ีเก่ียวของในชีวิตประจําวันและมีอิทธิพลตอพฤติกรรม
การซื้อ ซ่ึงประกอบดวยกลุมอางอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผูซ้ือ 

  2.1 กลุมอางอิง หมายถึงกลุมใด ๆ ท่ีมีการเกี่ยวของกัน ระหวางคนในกลุม 
แบงเปน 2 ระดับ  

- กลุมปฐมภูมิ ไดแกครอบครัว เพ่ือนสนิท มักมีขอจํากัดในเรื่องอาชีพ 
ระดับช้ันทางสังคม และชวงอายุ 
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- กลุมทุติยภูมิ เปนกลุมทางสังคมที่มีความสัมพันธแบบตัวตอตัว แตไมบอย 
มีความเหนียวแนนนอยกวากลุมปฐมภูมิ 

2.2 ครอบครัว เปนสถาบันท่ีทําการซื้อเพ่ือการบริโภคท่ีสําคัญท่ีสุด นักการ
ตลาดจะพิจารณาครอบครัวมากกวาพิจารณาเปนรายบุคคล 

2.3 บทบาททางสถานะ บุคคลที่เก่ียวของกับหลายกลุม เชน ครอบครัว กลุม
อางอิง ทําใหบุคคลมีบทบาทและสถานภาพที่แตกตางกันในแตละกลุม 

 3. ปจจัยสวนบุคคล การตัดสินใจของผูซ้ือมักไดรับอิทธิพลจากคุณสมบัติสวนบุคคล
ตาง ๆ เชน อายุ อาชีพ สภาวการณทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการดําเนินชีวิต วัฏจักร
ชีวิตครอบครัว 

 4. ปจจัยทางจิตวิทยา การเลือกซื้อของบุคคลไดรับอิทธิพลจากปจจัยทางจิตวิทยา ซ่ึง
จัดปจจัยในตัวผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อและการใชสินคา ปจจัยทางจิตวิทยา
ประกอบดวยการจูงใจ การรับรู ความเช่ือและทัศนคติ บุคลิกภาพและแนวความคิดของตนเอง 

• กระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

นักการตลาดจําเปนตองศึกษาปจจัยตาง ๆ ท่ีมีอิทธิพลตอผูซ้ือและทําความเขาใจวา
ผูบริโภคทําการตัดสินใจซื้อจริง ๆ อยางไร โดยเฉพาะอยางย่ิงตองแยกแยะใหไดวาใครเปนผูทํา
การตัดสินใจซื้อ รูปแบบและข้ันตอนในกระบวนการซื้อเปนอยางไร 

บทบาทการซื้อ 

 เราสามารถจําแนกบทบาทที่คนเราตัดสินใจซื้อออกเปน 5 บทบาทดังตอไปน้ี 

1. ผูริเริ่ม (Initiator) คือ บุคคลแรกที่เสนอความคิดเกี่ยวกับการซื้อผลิตภัณฑ
และบริการ 

2. ผูมีอิทธิพล (Influencer) คือ บุคคลที่เปนเจาของความคิด หรือขอแนะนําท่ี
มีผลตอการตัดสินใจซื้อ 

3. ผูตัดสินใจ (Decider) คือ บุคคลท่ีทําการตัดสินใจในการซื้อ เชน ควรซื้อ
หรือไม ควรซื้ออะไร ซ้ืออยางไรและท่ีไหน เปนตน 

4. ผูซ้ือ (Buyer) คือ บุคคลที่กระทําการซื้อหรือลงมือซ้ือ 
5. ผูใช (User) คือ บุคคลที่เปนผูใชหรือบริโภคผลิตภัณฑ 
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ข้ันตอนของกระบวนการตัดสินใจซื้อ 

 บริษัทท่ีชาญฉลาดจะวิจัยกระบวนการตัดสินใจซื้อท่ีเก่ียวของกับประเภทสินคาของตน 
พวกเขาจะสอบถามผูบริโภควารูสึกคุนเคยกับหมวดสินคาและตราสินคาดังกลาวเมื่อใด ความ
เช่ือเกี่ยวกับตราสินคานั้นเปนอยางไร และพวกเขารูสึกพอใจกันมากนอยเพียงใดหลังจากซ้ือมา
ใชแลว ในกระบวนการตัดสินใจซื้อ ผูบริโภคจะผานขั้นตอนตาง ๆ 5 ข้ันตอนดวยกัน คือ 

 ข้ันท่ี 1 การตระหนักถึงปญหา กระบวนการตัดสินใจซื้อเกิดข้ึนเม่ือผูซ้ือตระหนักถึง
ปญหาหรือความตองการ โดยผูบริโภครูสึกถึงความแตกตางระหวางภาวะความตองการท่ีแทจริง
และพึงปรารถนา ความตองการอาจถูกกระตุนโดยสิ่งเราภายในหรือภายนอก จากท่ีเราไดศึกษา
เร่ืองความตองการวา หน่ึงในความตองการปกติธรรมดาของบุคคลซึ่งไดแกความหิว ความ
กระหาย และความตองการทางเพศ เกิดข้ึนในระดับต่ําสุดจนกลายเปนแรงขับซึ่งความตองการ
ไดถูกปลุกเราจากสิ่งกระตุนภายนอก 

 ดังนั้น นักการตลาดจึงจําเปนตองระบุสถานการณท่ีกระตุนความตองการอยางใดอยาง
หน่ึงข้ึนมาได และการเก็บขอมูลจากผูบริโภคหลาย ๆ คน ทําใหนักการตลาดสามารถระบุไดวา
ส่ิงเราท่ีกระตุนใหเกิดความสนใจในหมวดสินคาหนึ่ง ๆ มากที่สุดนั้นมีอะไรบาง ซ่ึงจะทําให
สามารถพัฒนากลยุทธการตลาดที่สามารถกระตุนความสนใจของผูบริโภคมากที่สุด 

 ข้ันที่ 2 การคนหาขอมูลขาวสาร เม่ือผูบริโภคไดรับการกระตุนจะมีแนวโนมท่ีจะ
คนหาขอมูลเพ่ิมเติมเกี่ยวกับสินคานั้น ๆ ซ่ึงสามารถจําแนกออกเปน 2 ระดับดวยกัน คือ 
ภาวการณคนหาขอมูลแบบธรรมดาเรียกวา การเพิ่มการพิจารณาใหมากข้ึน เชนการเปดรับ
ขอมูลเกี่ยวกับสินคามากขึ้น และในระดับถัดมา บุคคลอาจเขาสูการคนหาขอมูลขาวสารอยาง
กระตือรือรน โดยการอานหนังสือ โทรศัพทถามเพื่อน และยังเขารวมกิจกรรมอยางอ่ืน ๆ เพ่ือ
เรียนรูเก่ียวกับสินคา 

 ข้ันท่ี 3 การประเมินทางเลือก ผูบริโภคประมวลขอมูลเก่ียวกับตราสินคาเชิง
เปรียบเทียบ และทําการตัดสินใจมูลคาของตราสินคานั้น ๆ ในข้ันตอนสุดทายอยางไร ความจริง
ก็คือ กระบวนการประเมินผลขอมูลเพื่อประกอบการตัดสินใจนั้นไมใชเรื่องงายหรือเปน
กระบวนการเพียงกระบวนการเดียว ผูบริโภคทุกคนหรือแมกระท่ังเพียงคนเดียวจะมี
กระบวนการประเมินเพื่อการตัดสินใจหลายกระบวนการดวยกัน และแบบกระบวนการประเมิน
ของผูบริโภคสวนใหญมีพ้ืนฐานอยูบนทฤษฎีการเรียนรู ซ่ึงมองวาผูบริโภคทําการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑโดยอาศัยจิตใตสํานึกและมีเหตุผลสนับสนุน 
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 ข้ันท่ี 4 การตัดสินใจซ้ือ ในข้ันตอนการประเมินทางเลือกนี้ ผูบริโภคจะสรางรูปแบบ
ความชอบในระหวางตราสินคาตาง ๆ ท่ีมีอยูในทางเลือกเดียวกัน นอกจากนี้ผูบริโภคอาจสราง
รูปแบบความตั้งใจการซื้อไวท่ีตราสินคาท่ีชอบมากที่สุด แตอาจมี 2 ปจจัยท่ีเขามาสอดแทรก
ความตั้งใจและการตัดสินใจในการซื้อ ปจจัยตัวแรก คือ ทัศนคติของผูอ่ืน ปจจัยตัวท่ีสอง คือ 
ปจจัยดานสถานการณท่ีไมไดคาดการณไวลวงหนา อาจเปนตัวทําใหเกิดความเปลี่ยนแปลงใน
การซื้อได 

 ข้ันท่ี 5 พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ หลังจากที่มีการซื้อผลิตภัณฑมาแลวผูบริโภคจะมี
ประสบการณตามระดับของความพอใจหรือไมพอใจในระดับหน่ึงระดับใด งานของนักการตลาด
จะไมใชจบลงหลังจากที่ผลิตภัณฑไดถูกขายออกไปแลว แตนักการตลาดตองคอยตรวจสอบ
ความพึงพอใจหลังการซื้อของผูบริโภคอีกดวย ไดแก กิจกรรมหลังการซื้อ การใช และการ
จัดการหลังการซ้ือ 

 

บทความที่เก่ียวของ 

(โครงการศึกษาและจัดทําแบบอยางการลงทุนเพ่ือเผยแพรผานเครือขาย Internet: 2547) 

ก า ร ท อ ง เ ที่ ย ว 
          จังหวัดเชียงใหม เปนศูนยกลางการทองเท่ียวในเขตภาคเหนือตอนบน ในอดีตไดรับการ
ขนานนามวา “นพบุรีศรีนครพิงค” หรือ “เวียงพิงค” เชียงใหมในวันนี้เปนเมืองท่ีอุดมสมบูรณ
ไปดวยแหลงทองเท่ียวท่ีเปนธรรมชาติ โบราณสถาน โบราณวัตถุ และขนบธรรมเนียมประเพณี
ดั่งเดิมแบบลานนาไทย ตลอดจนน้ําใจไมตรีของชาวเชียงใหมซ่ึงเปนท่ีดึงดูดใจใหนักทองเท่ียว
มาเยือนจังหวัดเชียงใหมในแตละปเปนจํานวนมาก ลักษณะเดนของเชียงใหมสรุปไดตามคํา
ขวัญของจังหวัดเชียงใหมท่ีวา “ดอยสุเทพเปนศรี ประเพณีเปนสงา บุปผชาติลวนงามตา 
น า ม ล้ํ า ค า น ค ร พิ ง ค ”  
          การเดินทางเขามาทองเท่ียวในจังหวัดเชียงใหม ของนักทองเที่ยวท้ังชาวไทยและชาว
ตางประเทศมี 2 ลักษณะ คือ การเดินทางมาทองเท่ียวเองและการใชบริการบริษัทนําเท่ียว โดย
ท่ีพักสําหรับนักทองเท่ียว นักทัศนาจร และผูมาเยือน ประกอบดวย โรงแรม เกสทเฮาส บังกะโล 
รีสอรท บานญาติ/เพ่ือน ท่ีพักในอุทยานแหงชาติตางๆ บานรับรองของทางราชการและเอกชน
อ่ื น ๆ  เ ป น ต น  
          ในป 2547 จังหวัดเชียงใหมมีการขยายตัวของเศรษฐกิจดานการทองเท่ียวเพ่ิมข้ึน โดย
มีจํานวนโรงแรมรวมทั้งสิ้น 214 แหง เพ่ิมข้ึนจากปท่ีผานมารอยละ 10 และมีจํานวนผูมาเยือน 
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นักทองเท่ียว และนักทัศนาจร ท้ังสิ้น 7,797,086 คน เพ่ิมข้ึนจากปท่ีผานมารอยละ 15 โดย
นักทองเท่ียวชาวตางประเทศท่ีมาเย่ียมเยือนจังหวัดเชียงใหมสูงสุด 3 อันดับแรก คือ ประเทศ
สหรัฐอเมริกา สหราชอาณาจักร และ ญี่ปุน ตามลําดับ 
 

ตาราง 2.2 สรุปจํานวนโรงแรม และผูเยี่ยมเยือน พ.ศ. 2543 – 2547 
พ.ศ. รายการ 

2543 2544 2545 2546 2547 

จํานวนโรงแรม   223 215 199 195 214 

จํานวนหองพัก  14,344 13,615 13,466 13,625 14,103 

จํานวนผูมาเยือน  3,361,764 3,452,878 3,660,886 3,399,906 3,898,543 

     1.  ชาวไทย  2,001,757 1,907,511 1,852,168 1,922,059 2,101,099 

     2.  ชาวตางชาติ  1,360,007 1,545,367 1,808,718 1,477,847 1,797,444 

จํานวนนักทองเท่ียว  3,385,477 3,175,861 3,197,790 3,146,194 3,623,395 

     1.  ชาวไทย  1,773,621 1,683,600 1,639,473 1,714,843 1,877,194 

     2.  ชาวตางชาติ  1,311,856 1,492,261 1,558,317 1,431,351 1,746,201 

จํานวนนักทัศนาจร 276,287 277,017 263,096 253,712 275,148 

     1.  ชาวไทย  228,136 223,911 212,695 207,216 223,905 

     2.  ชาวตางชาติ  48,151 53,106 50,401 46,496 51,243 

 
หมายเหตุ  
1. “นักทองเที่ยว” หมายถึง ผูท่ีเดินทางไปเยือนจังหวัดนั้นๆ โดยวัตถุประสงคตางๆ ท่ีไมใชการ
ทํางาน การศึกษา และไมไดมีภูมิลําเนาอยูในจังหวัดนั้นๆ โดยตองพักคางคืนอยางนอย 1 คืน 
2. นักทัศนาจร หมายถึง ผูเย่ียมเยือนท่ีไมพักคางคืน 
ท่ีมา : สํานักงานทองเท่ียวแหงประเทศไทย ภาคเหนือ เขต 1 
 
          นอกจากนี้ สามารถแสดงจํานวนนักทองเท่ียว ท่ีมาทองเท่ียวในจังหวัดเชียงใหม ในรอบ
ป 2547 - 2548 แยกตามสัญชาต ิไดดังตารางตอไปน้ี 
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ตาราง 2.3 แสดงจํานวนนักทองเที่ยวที่มาเที่ยวจังหวัดเชียงใหม จําแนกตามสัญชาติ 
พ.ศ. 2547 – 2548 

 
สัญชาติ 2547 2548 +  /  -  (%) 

ไทย 1,328,168 1,360,520 +  2.44 

มาเลเซีย  36,084 41,540 +  15.12 

สิงคโปร  65,770 86,316 +  31.24 

จีน  24,033 74,166 +  208.60 

ฮองกง  16,825 19,594 +  16.46 

ญี่ปุน  125,938 146,794 +  16.56 

เกาหลี  21,925 29,467 +  34.40 

ไตหวัน  39,890 58,982 +  47.86 

ออสเตรีย  18,343 11,575 -  36.90 

เบลเยี่ยม  38,444 28,151 -  26.77 

เดนมารค  18,291 21,012 +  14.88 

ฝร่ังเศส  116,806 126,841 +  8.59 

เยอรมัน  133,440 100,833 -  24.44 

อิตาล ี 25,389 24,099 -  5.08 

เนเธอรแลนด  89,484 64,410 -  28.02 

สวีเดน  19,842 14,535 -  26.75 

สวิตเซอรแลนด  42,945 33,009 -  23.14 

อังกฤษ  175,989 162,298 -  7.78 

สหรัฐอเมริกา  227,080 256,062 +  12.76 

แคนนาดา  36,127 33,952 -  6.02 

ตะวันออกกลาง  34,849 27,382 -  21.43 

ออสเตรเลีย  76,954 74,659 -  2.98 

นิวซีแลนด  14,974 11,120 -  25.74 

อินเดีย  11,792 10,045 -  14.82 

รัสเซีย  - 1,116 - 

ยุโรปตะวันออก  - 2,300 - 

อินโดนีเซีย  - 3,837 - 

ฟลิปปนส  - 3,640 - 

ฟนแลนด  - 3,305 - 

นอรเวย  - 4,057 - 

สเปน  - 14,197 - 

แอฟริกา  - 997 - 

พมา  - 3,938 - 

อิสราเอล  - 20,109 - 

ลาว  - 1,258 - 
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อ่ืนๆ 201,931 108,057 -  46.49 

รวม 2,941,313 2,984,173 +  1.46 

ท่ีมา : สํานักงานการทองเท่ียวแหงประเทศไทย ภาคเหนือ เขต 1 (ขอมูลเบ้ืองตน) 

สถานประกอบการและสถานบริการในเขตเทศบาลนครเชยีงใหม 

          จากการสํารวจสถานประกอบการในเขตเทศบาลนครเชียงใหม สามารถแสดงจํานวน

สถานประกอบการโดยแยกตามแขวง 4 แขวงไดดังตารางตอไปน้ี 

ตาราง 2.4 สรุปจํานวนสถานประกอบการและสถานบริการในเขตเทศบาลนครเชียงใหม 
 

แขวง รายการ 

เม็งราย กาวิละ นครพิงค ศรีวิชัย 

ยอดรวม 

อาคารชุด  7 17 6 17 47 

โรงแรม  53 14 32 41 140 

หอพัก  148 175 210 361 894 

ศูนยการคา  8 1 3 4 16 

ตลาด  2 4 11 6 23 

รานอาหาร  146 80 86 101 413 

ปมน้ํามัน  7 12 8 7 34 

ท่ีมา : งานแผนที่ภาษี ฝายแผนท่ีภาษีและทะเบียนทรัพยสิน สวนพัฒนารายได สํานักการคลัง 
สํานักงานเทศบาลนครเชียงใหม (ขอมูล ณ เดือนเมษายน 2548) 

 
สถานธนานุบาล 
          เทศบาลนครเชียงใหม มีสถานธนานุบาล (โรงรับจํานํา) 3 แหง ซ่ึงเปดใหบริการดาน
การเงินแกประชาชนที่มีความตองการดานการเงินระยะสั้น มีผูใชบริการจํานวนมากในแตละป 
โดยในป 2548 มีผูใชบริการสถานธนานบุาลทั้ง 3 แหง จํานวนทั้งส้ิน 106,367 ราย เพ่ิมข้ึนจาก
ปท่ีผานมา รอยละ 2 มีผูมาไถถอนจํานวน 101,751 ราย เพ่ิมข้ึนจากปท่ีผานมารอยละ 2 โดย
มูลคาทรัพยสินท่ีจํานํารวม 878,553,400 บาท เพ่ิมข้ึนจากปท่ีผานมารอยละ 18 และจํานวนเงิน
ท่ีมาไถถอนรวมท้ังส้ิน 828,004,450 บาท ซ่ึงแสดงขอมูลไดดังตารางตอไปน้ี 
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ตาราง 2.5 แสดงสถิติการรับจํานําและไถถอน ป 2546 - 2548 
ประเภท สถานธนานุบาล  1 สถานธนานุบาล  2 สถานธนานุบาล  3 รวม 

ป  2546     

มูลคาทรัพยสินท่ีจํานํา  (บาท)  203,527,250 205,862,700 225,574,600 634,964,550 

จํานวนมาผูจํานํา  (คน) 31,246 32,091 36,384 99,721 

จํานวนมาผูไถถอน  (คน)  29,571 30,596 34,054 94,859 

ป  2547     

มูลคาทรัพยสินท่ีจํานํา  (บาท)  221,237,150 234,795,120 287,816,400 743,848,670 

จํานวนมาผูจํานํา  (คน) 31,163 32,340 40,720 104,223 

จํานวนมาผูไถถอน  (คน)  30,613 31,298 38,027 99,938 

ป  2548     

มูลคาทรัพยสินท่ีจํานํา  (บาท)  248,249,950 273,549,400 356,754,050 878,553,400 

จํานวนมาผูจํานํา  (คน) 30,324 33,509 42,534 106,367 

จํานวนมาผูไถถอน  (คน)  29,410 32,020 40,321 101,751 

จํานวนเงินท่ีไถถอน  (บาท) 235,720,850 260,033,950 332,249,650 828,004,450 

 

ท่ีมา : สถานธนานุบาล 1, 2, 3 สํานักงานเทศบาลนครเชียงใหม 
          โดยทั้งนี้ สามารถแสดงการเปรียบเทียบจํานวนประชากร ท่ีเขามาใชบริการของสถานธ
นานุบาลท้ัง 3 แหง ยอนหลัง 3 ป (พ.ศ. 2546 - 2548) ไดดังนี ้

 
รายไดและรายจายของประชากร 
          จากการสํารวจภาวะเศรษฐกิจและสังคมของครัวเรือน พ.ศ. 2547 ของสํานักงานสถิติ
แหงชาติ พบวา รายไดโดยเฉล่ียตอเดือนของครัวเรือนในจังหวัดเชียงใหมมีจํานวนท้ังสิ้น 
12,586 บาท เพ่ิมข้ึนจากป 2545 รอยละ 31.4 และรายจายโดยเฉลี่ยตอเดือนของครัวเรือนใน
จังหวัดเชียงใหมมีจํานวนทั้งสิ้น 11,121 บาท เพ่ิมข้ึนจากป 2545 รอยละ 31.4 โดยมี
รายละเอียดดังตารางตอไปนี้ 
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ตาราง 2.6 แสดงสถานการณแรงงานจังหวัดเชียงใหม ประจําปงบประมาณ 2549 
 
รายการ  2539 2540 2543 2545 2547 

รายไดเฉลีย่ตอเดือน  (บาท)  9,806 10,349 9,243 9,582 12,586 

เปลี่ยนแปลง  (%) +26.4 +5.5 -10.7 +3.7 +31.4 

รายจายเฉลีย่ตอเดือน  (บาท) 9,040 8,600 7,477 8,465 11,121 

เปลี่ยนแปลง  (%) +24.1 -4.9 -13.1 +13.2 +31.4 

 

ท่ีมา : การสํารวจภาวะเศรษฐกิจและสังคมของครัวเรือน สํานักงานสถิติแหงชาต ิ



บทที่ 3 

ระเบียบวิธีการศึกษาและผลการศึกษา 

 

การวิเคราะหขอมูลขั้นทุติยภูมิ 

ขอมูลทุติยภูมิ ดําเนินการศึกษาทฤษฎี สถิติ แนวคิดและงานวิจัยท่ีเก่ียวของกับการ

จัดการแหลงพักอาศัยเพ่ือการทองเท่ียวแบบโฮมสเตย เก็บรวบรวมขอมูลจากเอกสารของ

หนวยงานที่เก่ียวของ ผลงานทางวิชาการงานวิจัย หรือบทความตาง ๆ ท่ีเก่ียวของกับกิจกรรม

การทองเท่ียว วิถีชีวิต ประเพณี วัฒนธรรมและรูปแบบอาศัยของชุมชนตาง ๆ รวมถึงศึกษา

เก่ียวกับแนวทางปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง จากบทความหรือสื่อสิ่งพิมพตาง ๆ ท่ีเก่ียวของ อัน

จะนํามาเปนขอมูลสนับสนุนการวิเคราะห และวางแนวทางการบริหารจัดการธุรกิจโฮมสเตย 

1. การจัดอันดับ (Ranking) การทองเที่ยวในประเทศไทย 

จังหวัดท่ีไดรับความนิยม 6 อันดับแรก ไดแก จ.ตราด (รอยละ 13.1) จ. ชลบุรี (รอยละ 
12.5) จ.ภูเก็ตและ จ.กระบ่ี (รอยละ 9.9) จ.ประจวบคีรีขันธ (รอยละ 7.9) และ จ. เชียงใหมและ
เพชรบุรี (รอยละ 6.7) ตามลําดับจังหวัดท่ีไดรับความนิยม 6 อันดับแรก ไดแก จ.ตราด (รอยละ 
13.1) จ. ชลบุรี (รอยละ 12.5) จ.ภูเก็ตและ จ.กระบ่ี (รอยละ 9.9) จ.ประจวบคีรีขันธ (รอยละ 
7.9) และ จ. เชียงใหมและเพชรบุรี (รอยละ 6.7) ตามลําดับ (ขอมูล: การทองเท่ียวแหงประเทศ
ไทย) ดังจะแสดงใหเขาใจไดจากแผนภูมิท่ี 3.1  

 

 

 



 44 

6.7

12.5

13.17.9
6.7

9.9

9.9 เชียงใหม
.ชลบุรี
ตราด
ประจวบฯ
เพชรบุรี
ภูเก็ต
กระบี่

แผนภูมิที่ 3.1 แสดงถึงการจัดอันดับจังหวัดทองเที่ยวในประเทศไทย 

จากแผนภูมิท่ี 3.1 แสดงความแนวความคิดในการทองเท่ียวของคนไทย ตอจังหวัดท่ีมี
ศักยภาพในการทองเท่ียว โดยจังหวัดเชียงใหมแมจะเปนเมืองท่ีนาทองเท่ียวระดับโลก จาก
นิตยสารจัดพิมพในประเทศสหรัฐอเมริกา แตไดรับความสนใจจากนักทองเท่ียวภายในประเทศ 
เพียง6.7 % สวนหนี่งสืบเนื่องจากการเดินทางท่ีไกลจากตัวเมืองหลวงกรุงเทพมหานคร 
ทองเท่ียวในระยะเวลาอันส้ันไมสะดวก จาการเดินทาง จึงเปนแหลงทองเท่ียวท่ีจะรองรับในชวง
เทศกาล หยุดราชการหลายๆวัน และจังหวัดตนๆท่ีนักทองเท่ียวในประเทศสนใจมักจะเปนเมือง
ชายฝงทะเล เดินทางสะดวก ใกลเมืองหลวงใชเวลานอย   

2.  จํานวนนักทองเท่ียวในจังหวัดเชียงใหม 

เปนการแสดงสถิติของเทศบาลนครเชียงใหม ในการจัดเก็บสถิตินักทองเท่ียวท้ังชาว
ไทยและชาวตางชาติท่ีเขาพัก และทองเท่ียวในจังหวัดเชียงใหม ตั้งแตป 2545-2550 แสดงใน
ตารางที่ 3.1 
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ตาราง 3.1 แสดงจํานวนนักทองเที่ยวในจังหวัดเชยีงใหม พ.ศ. 2545-2550 

รายการ 2545 

(2002) 

2546 

(2003) 

2547 

(2004) 

2548 

(2005) 

2549 

(2006) 

2550 

(2007) 

จํานวน
นักทองเที่ยว 

3,197,790 3,146,194 3,623,395 13,708,795 4,405,720 5,356,867 

ชาวไทย 1,639,473 1,714,843 1,877,194 1,922,042 2,529,420 3,601,727 

ชาว
ตางประเทศ 

1,558,317 1,431,351 1,746,201 1,786,753 1,876,300 1,755,140 

 

0
500000

1000000
1500000
2000000
2500000
3000000
3500000
4000000
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ชาวไทย
ชาวตางชาติ

แผนภูมิ 3.2 แสดงจํานวนนักทองเที่ยวในจังหวัดเชียงใหม พ.ศ. 2545-2550 

 จากตารางที่ 3.1 และแผนภูมิท่ี 3.2 บงช้ีถึงแนวโนวการทองเท่ียวภายในประเทศของ
นักทองเท่ียวชาวไทยท่ีเพ่ิมข้ึนมาโดยตลอด สวนหนึ่ง เกิดจาก โลจิสติกส การทองเท่ียว 
ภายในประเทศที่มีประสิทธิภาพ สามารถเดินทางไดสะดวก รวดเร็ว และราคาประหยัด รวมถึงมี
แรงกระตุนจากภาครัฐ สนองนโยบาย ไทยเที่ยวไทย ดูไดจาก ราคาตั๋วเคร่ืองบิน Low Cost ท่ีมี
ราคาคอนขางต่ําเม่ือเทียบกับ ราคาตั๋วเคร่ืองบิน 2-3 ปท่ีผานมา เชน ปจจุบันโปรโมชั่นของสาย
การบิน วันทูโก ไปกลับเชียงใหม กรุงเทพ ราคาเพียง 1399 บาทรวมภาษีสนามบินแลว สวน
นักทองเท่ียวชาวตางชาติ มีจํานวนนักทองเที่ยวคอนขางคงที่ อาจต่ําลงบางจาก สถานการณ
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การเมืองภายในประเทศ แตมีจํานวนลดลงในจํานวนที่ไมนาเปนหวง จาการสํารวจนักทองเท่ียว
ตางชาติยังประทับใจในการทองเท่ียวในจังหวัดเชียงใหม และคิดจะกลับมาทองเท่ียวอีก 

3. สัดสวนนักทองเที่ยวประเทศตางๆที่นิยมทองเที่ยวในภาคเหนือ 

ในป 48 นักทองเท่ียวตางประเทศเดินทางมาประเทศไทยจํานวน 11.6 ลานคนลดลง 
0.43% มีรายได 368,000 ลานบาทลดลง 2.5% และนักทองเท่ียวชาวไทยจํานวน 77.83 ลานคน
เพ่ิมข้ึน 4% มีรายได 327,000 ลานบาท เพิ่มข้ึน 3% พฤติกรรมการเดินทางของนักทอง-เท่ียว
ตางชาติ นักทองเท่ียวเดินทางซ้ํารอยละ 52.58% และเดินทางมาครั้งแรก 47.42% เดินทางมา
เองรอยละ 59.78 พักเฉล่ีย 9.42 วัน เดินทางมากับบริษัทนําเท่ียวรอยละ 40.22 พักเฉล่ีย 6.71 
วัน สวนกิจกรรมยอดนิยม 5 อันดับไดแก ซ้ือสินคา ทานอาหาร นวดแผนโบราณชมวิวทิวทัศน
และเท่ียงราตรี 

สวนพฤติกรรมการเดินทางของนักทองเท่ียวไทย เดินทางเองรอยละ 92.15 ใชบริการ
บริษัทนําเท่ียวรอยละ 7.85 กิจกรรมยอดนิยม 5 อันดับไดแกซ้ือสินคา ทานอาหาร ชมวิว 
ทิวทัศน ทําบุญไหวพระ พักผอน ปคนิค 

สําหรับสถานการณทองเท่ียวภาคเหนือจํานวนนักทองเท่ียวไทยและตางประเทศ 13.87 
ลานคนเพ่ิมข้ึนรอยละ 0.95 และรายไดจากการทองเท่ียว 57,802 ลานบาทลดลงรอยละ 18.57 
สวนนักทองเท่ียวตางประเทศ 10 อันดับแรกที่เดินทางมาเที่ยวภาคเหนือชวง 9เดือนแรกของป 
48ไดแก อเมริกา 239,754 คน เพ่ิมข้ึนรอยละ 21.72 ฝรั่งเศส 148,607 คนลดลงรอยละ 6.39 
อังกฤษ 142,555 คนลดลงรอยละ 4.80 ญ่ีปุน 134,415 คนเพ่ิมข้ึนรอยละ 11.38 เยอรมันนี 
129,860 คนลดลงรอยละ 21.69 เนเธอรแลนด 74,362 คนลดลงรอยละ 35.68 ไตหวัน 79,921 
คนเพ่ิมข้ึนรอยละ 0.74 ออสเตรเลีย 65,150 คนเพิ่มข้ึนรอยละ 4.01 สิงคโปร 57,348 คน
เพ่ิมข้ึนรอยละ 18.53 และอิสราเอล 48,009คน ดังแสดงไดในแผนภูมิท่ี 3.3 
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แผนภูมิท่ี 3.3 แสดงถึงจํานวนนักทองเที่ยว 10 อันดับแรกที่เดนิทางมาเที่ยวภาคเหนือ 

จากแผนภูมิท่ี 3.3 นักทองเท่ียวตางชาติ ท่ีนิยมทองเท่ียวเมืองไทยอันดับตนๆคือ ชาว
อเมริการ ชาวเยอรมัน ชาวฝรั่งเศส และชาวญี่ปุน ลวนมีกําลังซื้อมาก จึงเปนกลุมนักทองเท่ียว
ตางชาติท่ีเปนเปาหมายหลัก อยางไรก็ตามสําหรับภาคเหนือจังหวัดเชียงใหมเปนจังหวัดยอด
นิยมอันดับ 1 ของ นักทองเท่ียวชาวไทยและตางประเทศมาเที่ยวโดยแยกเปนคนไทย 
2,101,099 คน ตางประเทศ 1,797,444 คน รวมเปนผูมาเที่ยว เชียงใหม 3,898,543 คน และ
เม่ือสํารวจสถิตินักทองเท่ียวจังหวัดเชียงใหมเดือนตุลาคม 47มาจนถึงเดือนกันยายน 48 จํานวน
นักทอง-เท่ียว 3,882,232 คน เพ่ิมข้ึนรอยละ 1.04 ระยะเวลาพักเฉล่ีย 3.11วัน คนไทย 2.75 วัน
และตางชาติ 3.49วัน คาใชจายเฉล่ีย 1,650.05 บาทตอวัน คนไทย 1,565.73 บาทตอวันและ
ตางชาติ 2,363.75 บาทตอวัน รายไดจากการทองเท่ียว 38,057.44 ลานบาท ลดลงรอยละ 
13.12 คนไทย 16,333.17 ลานบาท และตางชาติ 21,724.27 ลานบาท.แสดงในตารางที่ 3.2 

 

นักทองเที่ยว ระยะเวลาเขาพัก คาใชจายเฉล่ีย/วัน รายไดจากการทองเท่ียว 

ชาวไทย 2.75 1,565.73 16,333.17 

ชาวตางชาต ิ 3.49 2,363.75 21,724.27 

เฉลีย่ 3.11 1,650.05 38,057.44 

ตารางที่ 3.2 เปรียบเทียบถึงตัวเลขการทองเท่ียวจังหวัดเชียงใหมของนักทองเท่ียว 
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จากตารางที่3.2แสดงใหเห็นถึงรายละเอียดของนักทองเท่ียวในจังหวัดเชียงใหมแบงเปนชาว
ไทยและชาวตางชาติ วามีการใชจายเงินในการทองเท่ียวเฉล่ียในหนึ่งป สะทอนใหเห็นรายได
จากการทองเท่ียวท่ีแทจริง ซ่ืงชาวตางชาติยังคงจับจายใชสอยมากและมีแนวโนวสูงข้ึนทุกป 

5. สัดสวนนักทองเที่ยวที่นิยมการทองเที่ยวแบบโฮมสเตรกับนักทองเท่ียวทั่วไป 

 นักทองเท่ียวท่ีเขามาทองเท่ียวในจังหวัดเชียงใหมท้ังชาวไทยและชาวตางชาติ นิยมการ
เลือกท่ีพักในจังหวัดเชียงใหม ในป 2550 จากการเก็บขอมูลจากนักทองเท่ียว จากแบบสอบถาม 
จัดอันดับไดดังนี้ อันดับหน่ึง โรงแรม 31% อันดับสอง บังกะโล และ เกสเฮาส 14% อันดับสาม 
อพารทเมนท 12% อันดับส่ี โฮมสเตร 11% อันดับท่ีหา 10% อันดับหก พักเตนท 5% อันดับท่ี
เจ็ด ท่ีพักอื่นๆ 3%คิดจากนักทองเท่ียวท้ังหมดประมาณ 3,745,955 คน แสดงโดยแผนภูมิท่ี3.4 
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แผนภูมิท่ี3.4 สัดสวนนักทองเที่ยวที่นิยมการพักแบบตางๆในจังหวัดเชียงใหม 

 จากแผนภูมิท่ี 3.4 แสดงใหเห็นความนิยมของนักทองเท่ียวท่ีมีตอท่ีพักประเภทตางๆใน
จังหวัดเชียงใหม โดยสวนใหญจองท่ีพักประเภทโรมแรมท่ีมีมากและมีความสะดวกสบาย โดย
โรมแรมมีกระจายอยูในตัวเมืองเชียงใหม และตามอําเภอตางๆ จากการสอบถามนักทองเท่ียว
พบวา โรงแรมในจังหวัดเชียใหม อยูในทําเลที่ตั้งท่ีดี สะดวกในการทองเท่ียว และมีความพรอม
ในการบริการสูง มีบริการหลายประเภทตอบสนองความตองการของนักทองเท่ียวไดเปนอยางดี 
และนักทองเท่ียว ท่ีตองการพักแบบโฮมสเตร คิดเปนจํานวน 403,560 คน ตอป กระจายอยูท่ัว
จังหวัดเชียงใหม นักทองเท่ียวกลุมน้ีมีการขยายตัว จํานวนนักทองเท่ียวเลือกใชบริการสูงข้ึน
อยางตอเนื่อง สวนหนึ่งเกิดจากการปรับตัวของธุรกิจโฮมสเตรท่ี รักษาฐานลูกคานักทองเท่ียว
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เดิมคือกลุมทองเท่ียวสัมผัส ความเปนอยู วัฒนธรรม ประเพณีของประชาชนในพื้นท่ี และ
ชาวตางชาติวัยเกษียร ท่ีตองการใชชีวิตหลังวัยเกษียร ในประเทศไทย เจาของธุรกิจโฮมสเตรยัง
ขยาย แบบท่ีพักในโครงการโฮมสเตรเดิมใหมีความหลากหลายมากขึ้นแยงชิงลูกคาจาก ธุรกิจท่ี
พักอ่ืนอีกทาง เชน การกอสรางท่ีพักใหกับนักทองเท่ียวแบบระยะสั้น เท่ียวตามเทศกาล และ 
นักผจญภัยท่ีตองการนอนเตนทสัมผัสธรรมชาติไมตองการความสะดวกสบาย หรูหรา นับเปน
การเพิ่มกลุมลูกคาจากการปรับตัวของธุรกิจโฮมสเตรในตลาดที่พักนักทองเท่ียวในจังหวัด
เชียงใหม ในภาวะเศรษฐกิจปจจุบัน  

6.  คูแขงขัน 

เนื่องจากที่พักในเขตอ.แมแตงน้ัน สวนใหญจะเปนธุรกิจประเภทรีสอรทระดับกลาง ซ่ึง
ผูประกอบการธุรกิจโฮมสเตยน้ัน สวนใหญจะอยูตามอําเภอตาง ๆ ของจังหวัดเชียงใหม ดังนั้น
ถากลาวถึงในเขตอ. แมแตงถือวาเปนส่ิงท่ีดีท่ีทางโครงการจะเขามาเปนผูบุกเบิกธุรกิจโฮมสเตย
ในพื้นท่ี ซ่ึงโฮมสเตยในจังหวัดเชียงใหมน้ันมีอยู 4 แหง ไดแก  

  โฮมสเตยบานแมกําปอง  
  โฮมสเตยบานปางแดงใน 
  โฮมสเตยบานผานกกก 
  โฮมสเตยชมรมทองเท่ียวเชิงนิเวศนบานโปง 

โฮมสเตยบานแมกําปอง 

 ท่ีตั้ง     ต.หวยแกว อ.แมออน จ.เชียงใหม จํานวนหองพัก 17 หลัง รับนักทองเท่ียวได 
80 คน ราคาคาบริการ 550 ตอคน 

 จุดเดน  เปนหมูบานกลางหุบเขาลอมรอบดวยปาอันอุดมสมบูรณ มีสินคาเดน เปน
หมอนใบชา เม่ียงชาวเหนือ และหมวกไมไผสาน 

โฮมสเตยบานปางแดงใน 

 ท่ีตั้ง ต.เชียงดาว อ.เชียงดาว จ.เชียงใหม จํานวนหองพัก 7 หลัง รับนักทองเท่ียวได 
50 คน ราคาคาบริการ 150 บาทตอคน 
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 จุดเดน สัมผัสวัฒนธรรมชนเผา มีสินคาเดนเปนผาทอแปรรูป เครื่องจักสาน และ
เครื่องเงิน 

 

โฮมสเตยบานผานกกก 

          ท่ีตั้งต.โปงแยง อ.แมริม จ.เชียงใหม จํานวนหองพัก 12 หลัง รับนักทองเท่ียวได 48 คน 
ราคาคาบริการ 100 บาทตอคน 

          จุดเดน ชุมชนชาวไทยภูเขาที่อยูใกลเมืองเชียงใหม อยูในเสนทางทองเท่ียวท่ีมีช่ือเสียง
ของจังหวัด มีสินคาเดนเปน ปลอกหมอนผาปกชาวเขา ผาคลุมเตียง ผาลายเขียนเทียน และ
เครื่องเงิน 

 

โฮมสเตยชมรมทองเที่ยวเชิงนิเวศนบานโปง 

          ท่ีตั้ง ต.ปาไผ อ.สันทราย จ.เชียงใหม จํานวนหองพัก 11 หลัง รับนักทองเท่ียวได 70 
คน ราคาคาบริการ 200 บาทตอคน 

          จุดเดน ทองเท่ียวเชิงเกษตรนิเวศน มีสินคาเดนเปน สมุนไพร ดอกไม กลาไม เบญจ
มาส 

7. ตนทุนการทองเที่ยวของนักทองเที่ยวจริง 

สําหรับภาคเหนือจังหวัดเชียงใหมเปนจังหวัดยอดนิยมอันดับ 1 ของ นักทองเท่ียวชาว
ไทยและตางประเทศมาเที่ยวโดยแยกเปนคนไทย 2,101,099 คน ตางประเทศ 1,797,444 คน 
รวมเปนผูมาเที่ยว เชียงใหม 3,898,543 คน และเม่ือสํารวจสถิตินักทองเท่ียวจังหวัดเชียงใหม
เดือนตุลาคม 47มาจนถึงเดือนกันยายน 48 จํานวนนักทอง-เท่ียว 3,882,232 คน เพิ่มข้ึนรอยละ 
1.04 ระยะเวลาพักเฉล่ีย 3.11วัน คนไทย 2.75 วันและตางชาติ 3.49วัน คาใชจายเฉลี่ย 
1,650.05 บาทตอวัน คนไทย 1,565.73 บาทตอวันและตางชาติ 2,363.75 บาทตอวัน รายได
จากการทองเท่ียว 38,057.44 ลานบาท ลดลงรอยละ 13.12 คนไทย 16,333.17 ลานบาท และ
ตางชาติ 21,724.27 ลานบาท.และนําสถิติมาแสดงในตารางที่ 3.3  
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นักทองเที่ยว ระยะเวลาเขาพัก คาใชจายเฉล่ีย/วัน รายไดจากการทองเท่ียว 

ชาวไทย 2.75 1,565.73 16,333.17 

ชาวตางชาต ิ 3.49 2,363.75 21,724.27 

เฉลีย่ 3.11 1,650.05 38,057.44 

ตารางที่ 3.3 เปรียบเทียบถึงตัวเลขการทองเท่ียวจังหวัดเชียงใหมของนักทองเท่ียว 

จากตารางท่ี 3.3 คาใชจายเฉล่ียตอวัน และ รายไดจาการทองเท่ียวตอครั้งตอคน ท้ัง
ชาวไทยและชาวตางชาติน้ัน จากขอมูล บงช้ีวาการใชจายของชาวตางชาติมีอัตราที่สูง สวนหนึ่ง
เปนเพราะอัตราคาครองชีพในประเทศไทย ต่ํากวาตางประเทศ โดยเฉพาะ ประเทศ
สหรัฐอเมริกา ประเทศแถบยุโรป และประเทศญี่ปุน ท่ีเปนนักทองเท่ียวกลุมหลัก มีอํานาจใน
การซื้อสูง ท้ังหมดนี้สามารถนํามาวิเคราะห จํานวนเงินท่ีสะพัดในการทองเท่ียวจังหวัดเชียงใหม  

 

การวิเคราะหขอมูลขั้นปฐมภูมิ 

ขอมูลปฐมภูมิ ดําเนินการสํารวจพ้ืนท่ีโดยจะเก็บขอมูลพ้ืนท่ีสภาพโดยท่ัวไปในอ.แมแตง 

จ.หวัดเชียงใหม มีการเก็บขอมูลโดยการสัมภาษณสมาชิกผูประกอบการโฮมสเตยรายอื่น ๆ 

เก่ียวกับรูปแบบที่พัก และการใหบริการ รวมถึงความคิดเห็นตาง ๆ ของผูประกอบการโฮมสเตย

ท่ีมีตอชุมชน การเก็บขอมูลดานความคิดเห็นของนักทองเท่ียวในเรื่องเกี่ยวกับการใหบริการที่

พักแบบโฮมสเตยในเขต อ.แมแตง จ.เชียงใหม 



 52 

1.วิเคราะหความเปนไปไดในการลงทุน ( Feasibities ) 

จากการศึกษาคนควาดวยตนเอง กรณีศึกษา โครงการแมแตงการเดน แอนด โฮมสเตรนั้น เปนการศึกษาจากโครงการที่เกิดขึ้นจริง และเรียนรูจากการ
สํารวจเก็บขอมูลดิบ มาวิเคราะหโครงการ เพื่อประเมินโอกาสในการลงทุน จากขอมูลจริงผานการคํานวณตามทฤษฎีที่ไดศึกษา วาโครงการมีความเปนไปไดมาก
นอยอยางไร สมควร เหมาะสมในการลงทุนหรือไม จึงไดนําขอมูลมาวิเคราะหความเปนไปไดในการลงทุน ( Feasibilities ) อยางครบวงจร แสดงตามตารางที่3.4 

การวิเคราะหการลงทุน                                              

                                                

     ปที่  1 2 3 4 5 6 7 8 9 10                       

 เงินลงทุน(บาท)       3,000,000.00                                            

 ผลตอบแทนจากการลงทนุ  -  3,000,000.00  1,403,000 1,523,000 1,655,000 1,800,200 1,959,920 2,135,612 2,328,873 2,541,461 2,775,307 3,032,537                       

 กําไรสุทธิ    1,200,000 1,320,000 1,452,000 1,597,200 1,756,920 1,932,612 2,125,873 2,338,461 2,572,307 2,829,537                       

 คาเสื่อมราคา    203,000 203,000 203,000 203,000 203,000 203,000 203,000 203,000 203,000 203,000                       

 IRR( 10 ป)  54%                                           

                                                

 ผลตอบแทนฯ สะสม    1,403,000 2,926,000 4,581,000 6,381,200 8,341,120 10,476,732 12,805,605 15,347,066 18,122,372 21,154,910                       

 Payback Period ปที่  3                                           

  

 discount 
rate   เงินลงทุน                                            

  10.00% -  3,000,000.00  1,403,000 1,523,000 1,655,000 1,800,200 1,959,920 2,135,612 2,328,873 2,541,461 2,775,307 3,032,537                       

                                                

                                                

 NPV(10ป)  10.00% ฿9,156,438.03                                           

                        

                        

                        

ตารางที่3.4 แสดงการวิเคราะหความเปนไปไดในการลงทุน โครงการ แมแตง การเดน แอนด โฮมสเตร 
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 จากตารางที่ 3.4 แสดงใหเห็นถึงความเปนไปไดของโครงการที่ มีระยะคืนทุนในปท่ี 3 
โดยเงินลงทุนท่ีนํามาจากสวนของผูเปนเจาของ หลีกเล่ียงการกูยืมจากสถาบันการเงิน เพราะ
หลีกเล่ียงภาระดอกเบี้ยและความไมแนนอนของเศรษฐกิจในปจจุบัน เปนจํานวนเงินลงทุน
เบ้ืองตนสุทธิ 3 ลานบาท โดยแบงเปนเงินลงทุนในการกอสรางอาคาร ส่ิงปลูกสรางในโซนแรก 
จํานวน 7 หลัง เฉล่ียหลังละ สองแสนบาท รวมคาออกแบบและอุปกรณตกแตงท้ังส้ินประมาณ 
สองลานบาท และลงทุนในสวนของรถรับสง โดยใชรถท่ีมีอยูแลวในสวนของเจาของ คิดคาเสื่อม 
อาคาร และรถ คงที่10% ตอป และคิดกําไรสุทธิจากรายไดข้ันต่ํา คํานวณจาก 35% ของรายได
ท้ังปในกรณีมีนักทองเท่ียวเขาอยูเต็มตลอดท้ังป คํานวณแลวได อัตราผลตอบแทน IRR 54% 
ตอป นับเปนอัตราผลตอบแทนท่ีสูง ประกอบกับการนําตัวเลขรายไดข้ันต่ํามาคํานวณจึง ทําให
โครงการมีความเปนไปไดสูงนาลงทุน การคํานวณหามูลคาปจจุบัน NPV ของโครงการในรูป
ของตัวเงิน ได 9,156,438.03 บาท เปนจํานวนท่ีสูงกวาเงินลงทุนและทําใหโครงการมีความ
เปนไปไดสูง จากการคํานวณดังกลาวสนับสนุน  

 

2. ประเภทของหองพักและอัตราคาบริการ 

   อัตราคาหองพัก  

 เฟส 1   เตนทมาตฐานบนแคร  จํานวน 5 แหง  

มีหองพักมาตรฐาน 1 จํานวน 1 หอง  

  มีหองพักมาตรฐาน 2 จํานวน 1 หอง 

  บานชมดอย จํานวน 1 หอง 

  บานชมดาว จํานวน 1 หอง 

  บานชมเดือน จํานวน 1 หอง 

  กระทอมตะวนั 1   จํานวน 1 หอง 

  กระทอมชมตะวัน 2    จํานวน 1 หอง 
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 หองมาตรฐาน 1 เปนหองพักเตียงคู มีหองนํ้าตางหาก มีทีวี หองพัดลม ราคาบานพัก
ในชวงเดือนพฤษภาคมถึงเดือนตุลาคม หองละ 500 บาท และในชวงเดือนพฤศจิกายนถึงเดือน
มีนาคมหองละ 700 บาท พักได 3 ทาน ถาเกินคิดเพ่ิมทานละ 200 บาท 

 หองมาตรฐาน 2 เปนหองพักเตียงคู มีหองนํ้าในตัว มีเครื่องทําน้ําอุน มีทีวี หองพัดลม 
ราคาบานพักในชวงเดือนพฤษภาคมถึงเดือนตุลาคม ราคาหองละ 700 บาท และในชองเดือน
พฤศจิกายนถึงเดือนมีนาคมหองละ 900 บาท พักได 3 ทาน ถาเกินคิดเพ่ิมทานละ 200 บาท’ 

 บานชมดอย เปนบานพักเปนหลังมี 2 หองนอน 1 หองนํ้า และมีท่ีทําครัว หองนอนติด
แอร 1 หอง มีเครื่องทําน้ําอุน ราคาบานพักในชวงเดือนพฤษภาคมถึงเดือนตุลาคม ราคาหลังละ 
1,300 บาท และชวงเดือนพฤศจิกายนถึงเดือนมีนาคม ราคาหลังละ 1,800 บาท พักได 4 ทาน 
ถาเกินเพ่ิมทานละ 300 บาท 

 บานชมดาว จะมีความสวยงามออกแบบตามธรรมชาติ จะมองเห็นธรรมชาติสวยงาม
ไดอยางชัดเจน เพราะอยูในตําแหนงท่ีสูงสุดของโครงการ ตอนกลางคืนสามารถมองดวงดาวได
อยางเต็มตา และในตอนเชาสามารถมองเห็นหมอกและพระอาทิตยข้ึนในตอนเชาไดอยางเต็ม
อ่ิม ความสะดวกสบายภายในหอง มีเครื่องทําน้ําอุนและทีวี หองแอร ราคาหองชวงเดือน
พฤษภาคมถึงเดือนตุลาคม ราคาหองละ  1,200 บาทและเดือนพฤศจิกายนถึงเดือนเมษายน 
ราคาหองละ 1,800 บาทพักได 2 ทาน ถาเกินคิดทานละ 350 บาท  

บานชมเดือน เปนบานหลังใหญมี 1 หองนอน 1 หองน้ํา มีหองรับแขกและหองครัว ถา
จะมาเปนครอบครัวหลังนี้นาจะสะดวกสบาย มีทีวี เครื่องทําน้ําอุน ราคาบานพักในชวงเดือน
พฤษภาคมถึงเดือนตุลาคม ราคาหลังละ 1,700 บาทและในชวงเดือนพฤศจิกายนถึงเดือน
เมษายน ราคาหลังละ 2,500 บาท พักได 3-4 ทาน ถาเกินคิดเพ่ิมทานละ 350 บาท 

 กระทอมชมตะวัน 1 เปนหองนอนที่มีความกะทัดรัด และเปนสวนตัว และมีเครื่องทํา
นํ้าอุนราคาหองละ 1,000 บาท  

 กระทอมชมตะวัน 2 เปนหองพัดลมที่มีหองนํ้าในตันตัว มีเครื่องทําน้ําอุน สําหรับทาน
ท่ีตองการความเปนสวนตัว ราคาหองละ 1,000 บาท พักได 2 ทาน  

 ราคาพักเต็นท เต็นทมีหลายขนาดใหเลือก หลัง 2 ทานพัก 3 ทานพัก และ 5 ทานพัก 
พรอมเครื่องนอน คิดราคาพักตอคนตอคืน ทานละ 150 บาท สําหรับทานที่นําเต็นทมาเองคิดคา
สถานที่ทานละ 100 บาท พรอมเครื่องนอน มีหองน้ํารวมใหบริการ 3 หอง 
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3.การประมาณการยอดขาย 

                 ผูวิจัยไดตั้งสมมติฐานในการประมาณการยอดขาย ดงันี้ 

1. ยอดขายประมาณการตลอดทั้งป   

2. ธุรกิจบริการ เปดบริการทุกวันจันทร-อาทิตย ตั้งแตเวลา 10.00-21.00 น.  

ไมมีวันหยุด รวม 11 ช่ัวโมงตอวัน 365 วันตอป  

3. อัตราคาบริการตอวันของโครงการกําหนดไวท่ี 450 บาทตอวัน และระยะเวลาท่ี
เหมาะสมเฉลี่ยในการเขารับบริการเทากับ 2 วัน เพราะฉะนั้นรายไดเฉล่ียจาก
ลูกคา 1 คน เทากับ 900 บาท  

4. ยอดขายคิดเปนรอยละ 72.1 เทากับ 346 คนตอเดือน  

ตาราง  3.5 แสดงการประมาณการยอดขายขั้นต่ํา 
 

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

  
จํานวนวันบริการ 

31 28 31 30 31 30 31 31 30 31 30 31 365 

ยอดขายตอเดือน 
(คน) 

268 268 268 268 200 200 200 200 200 268 268 268 2876 

คาบริการเฉลี่ยตอ
คน 

500 500 500 500 400 400 400 400 400 500 500 500 458 

รวมยอดขาย
(บาท)  

134,000 134,000 134,000 134,000 80,000 80,000 80,000 80,000 80,000 134,000 134,000 134,000 1.2 
ลาน 

หมายเหตุ : จากการประมาณการ  

จากตารางที่ 3.5 แสดงยอดขายข้ันต่ํา โดยแบงเปนตามฤดูการทองเท่ียวโดยชวงเดือน
ตุลาคมถึงเดือนเมษายน เปนชวงท่ีมีนักทองเท่ียวมาก ( high season ) จะมีคาบริการ 500บาท
ตอคน สวนชวงเดือนพฤษภาคมถึงเดือนกันยายน จะมีคาบริการ 400 บาทตอคน ยอดขาย
รวมทั้งปจะอยูท่ี 1.2 ลานบาทตอป โดยเปนรายไดข้ันต่ํา 35 % จากยอดขายเต็มโครงการทั้งป 
มาคํานวณในการวิเคราะหตางๆ เชนการวิเคราะหความเปนไปไดในการลงทุน 
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ตนทุนของที่พักตอป 

อัตราคาบริการจะคิดจากตนทุนวัสดุอุปกรณ และบริการ + คาแรงพนักงาน + สัดสวน
ของคาใชจายในการดําเนินงาน + กําไร ซ่ึงตนทุนวัสดุอุปกรณ ซ่ึงการบริการจะแตกตางกัน
ออกไปตามรูปแบบของแตละแพคเกจ เปนมูลคาประมาณ 35,000 บาท ตอเดือน หรือ 420,000 
บาทตอป 

 

4. มูลคาการลงทุนของโครงการ 

 ในดานแหลงท่ีมาของเงินทุน 

      เงินทุนท้ังหมดเปนเงินลงทุนสวนตัว และการรวมทุนระหวางเพื่อนท่ีแนวทางเดียวกันใน

การดําเนินธุรกิจในสัดสวนท่ีเทาๆ กัน วงเงินลงทุนเริ่มตนโดยเฉลี่ยอยูระหวาง 1,000,000 – 

3,000,000 บาท ซ่ึงในการลงทุนดวยเงินทุนสวนตัวนั้นมีขอดีคือ ไมมีภาระเรือ่งอัตราดอกเบี้ย

เงินกูท่ีตองชําระ 

รายละเอียดคาใชจายสําหรับการลงทนุในเบื้องตน 

 
รายการ 

ราคา/หนวย จํานวน รวม 

  
1. คาปลูกสรางอาคาร 

  1,700,000 

2. คาออกแบบตกแตงสถานที่   100,000 

3. เงินทุนหมุนเวียน   380,000 

4. คาหองสันทนาการ  200,000 1 200,000 

5. คาอุปกรณ เฟอรนิเจอร 15,000 20 300,000 

6. คาชุดสําหรับลูกคาเปลี่ยน 400 50 20,000 

7. คาชุดพนักงาน 750 40 30,000 

8. คาผาเช็ดหนา ผาเช็ดตัว ผาเช็ดเทา 600 100 60,000 

9. สินคาคงคลัง  5,000 30 150,000 

10. คาวัสดุอุปกรณสํานักงาน 5,000 12 60,000 

รวม   3,000,000 

หมายเหตุ : จากการประมาณการ 
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ตารางที่ 3.6 แสดงถึงรายละเอียดของการลงทุนเบือ้งตน 

จากตารางที่ 3.6  แสดงใหเห็นรายละเอียดของการลงทุนเบ้ืองตนของโครงการโดยแบงตามราย
ระเอียด ตั้งแตตนทุนการปลูกสรางถึงสินคาคงคลังและวัสดุอุปกรณสํานักงาน รวมงบลงทุน
เบ้ืองตน 3 ลานบาท 

5. ตนทุน Logistics 

 ตนทุนขนสง แบงออกเปน “ตนทุนขนสงโดยผูใหบริการเชิงพาณิชย” ซ่ึงเปนตนทุนสง
จายออกของสถานประกอบการที่เปนเจาของสินคา และ “ตนทุนขนสงท่ีบริษัทดําเนินการเอง” 
โดย ตนทุนขนสงโดยผูใหบริการในเชิงพาณิชย แบงออกเปน ธุรกิจขนสงสินคาทางรถยนต, 
รถไฟ, ธุรกิจขนสงสินคาทางน้ํา/ทางทะเลภายในประเทศ ธุรกิจขนสงสินคาทางอากาศ
ภายในประเทศ ธุรกิจใหบริการขนสงในทาเรือ ธุรกิจใหบริการขนสงสินคาท่ัวไป ธุรกิจใหบริการ
สถานีขนสงโดยรถบรรทุก 

 สวนใน ตนทุนขนสงท่ีบริษัทดําเนินการเอง น้ัน สําหรับตนทุนขนสงโดยรถบรรทุกของ
บริษัท คํานวณไดจากตนทุนตอระยะทางวิ่งหนึ่งกิโลเมตรของรถบรรทุกของผูใหบริการเชิง
พาณิชย จํานวนกิโลเมตรในการวิ่ง สัดสวนระยะทางวิ่ง (กม.) ของรถท่ีมีการบรรทุก/คัน/วัน 
สัดสวนของรถท่ีมีการบรรทุก                         

   ตารางที่ 3.7 คํานวณตนทุนขนสงโดยผูใหบริการในเชิงพาณิชย(หนวย: 

บาท)ตอป 

1. ตนทุนท่ีจายใหกับธุรกิจขนสงสินคาโดยทางรถยนต 40,000 
2. ตนทุนท่ีจายใหกับธุรกิจขนสงนักทองเท่ียวจากสถานีขนสง 30,000 
3. ตนทุนท่ีจายใหกับธุรกิจนําเท่ียว 110,000 
4. ตนทุนท่ีจายใหกับธุรกิจนําสงขอมูลขาวสารใหนักทองเท่ียว 15,000 
5. ตนทุนท่ีจายใหกับธุรกิจบริการขนสงในทาเรือ  
6. ตนทุนท่ีจายใหกับธุรกิจใหบริการขนสงสินคาท่ัวไป 5,000 
7. ตนทุนท่ีจายใหกับธุรกิจใหบริการสถานีขนสงสินคา  
ตนทุนขนสงโดยผูใหบริการในเชิงพาณิชย 200,000  

จากตารางท่ี 3.7 แสดงตนทุนขนสงโดยผูใหบริการเชิงพาณิชย ซ่ืงเปนตนทุนการขนสงท่ีใช
ผูประกอบการภายนอก โดยแบงเปนตนทุนตามรายละเอียดดังกลาว สาเหตุท่ีไมดําเนินการเอง
เพราะโครงการยังขาด ทักษะ การจัดการดานขนสงและการนําเที่ยว ทําใหตนทุนสูงกวา
ผูประกอบการภายนอก และหากดําเนินการเองมีโอกาสเกิดความผิดพลาด บกพรอง ประกอบ
กับเปนกิจการท่ีเกิดข้ึนใหมหากมีขอผิดพลาดบอยครั้งจะกระทบตอความไมเช่ือม่ัน และความ
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ประทับใจของนักทองเท่ียวได ซ่ึงทางโครงการไดเลงเห็นผลกระทบนี้และพยายามศึกษา 
เพ่ิมพูนประสบการณ กอนการวางแผนการดําเนินการประกอบการดังกลาวเองในโอกาสตอไป 
ท่ีทางโครงการสามารถควบคุมตนทุนไดและมีความเช่ียวชาญใน การประกอบการดังกลาว 

การวิเคราะหจากทฤษฎีและขอมูลตาง ๆ  

การวิเคราะห จุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรค (SWOT Analysis) 

SWOT เปนการวิเคราะหถึงสภาวะแวดลอมภายในและภายนอกที่มีอิทธิพล

สําคัญตอกิจการใหเกิดความสําเร็จหรือความลมเหลว โดยแบงเปน 

ปจจัยภายใน (Internal Analysis) คือ วิเคราะหตัวเรา ท่ีเปนปจจัยพ้ืนฐาน

การประกอบการ การบริหาร การดําเนินงาน การผลิต คุณภาพสินคาและบริการ ภาพลักษณ 

เปนตน ท่ีเราสามารถควบคุมได ถาผลกระทบทางบวกของกิจการเรียกวากิจการมีจุดแข็ง 

(Strength) ถาผลกระทบทางลบเรียกวา จุดออน (Weakness) ของกิจการ 

ปจจัยภายนอก (External Analysis) คือ วิเคราะหตัวเขา ท่ีเปนปจจัยท่ีเราไม

สามารถควบคุมได เชน สภาวะตลาด ภาวะเศรษฐกิจสังคม การเมือง คูแขงขันจากตางประเทศ 

เปนตน ท่ีมีผลกระทบตอกิจการถาผลกระทบดานบวกเรียกวาเปนโอกาส (Opportunities) ถา

เปนผลกระทบดานลบเรียกวาภัยคุกคาม (Treats) ของกิจการ 
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กรอบแนวทางในการวิเคราะห SWOT 

 

 

 

 

 

 

 

  

แผนภาพที่ 3.1 แสดงถึงกรอบแนวทางในการวิเคราะห SWOT  

จากแผนภาพที่ 3.1 แสดงถึงกรอบแนวทางการวิเคราะห SWOT Analysis โดยแบง

สถานะการณออกเปนปจจัยภายนอกและปจจัยภายใน และนํา จุดแข็ง จุดออน โอกาส และ

อุปสรรค มาวิเคราะห สถานการณ ของโครงการ รูปญหาและหาแนวทางแกไข 

 

ปจจัยภายใน (จุดแข็ง และจุดออน) 

จุดแข็ง (Strengths) 

1. ทําเลพื้นท่ีกวางขวางกวา 100 ไร มีความเหมาะสมในการประกอบธุรกิจโฮมส

เตยและการใหบริการสาธารณูปโภคแบบครบวงจร อันเนื่องจากความอุดมสมบูรณของพื้นท่ีซ่ึง

ประกอบไปดวยแหลงน้ําในโครงการถึง 3 แหลง รอบ ๆ อาณาบริเวณน้ันเปนท่ีราบสูงและ

ลอมรอบดวยภูเขา มีจุดชมวิว และมีภูมิทัศนท่ีสวยงาม สามารถมองเห็นปรากฎการณทาง

ธรรมชาติไดอยางชัดเจน เชน ดาวตก อีกท้ังยังมีห่ิงหอยซึ่งถือเปนสัตวท่ีหาดูไดยากมาให

นักทองเท่ียวไดชมอีกดวย ในดานกิจกรรมสันทนาการทางโครงการก็ไดจัดโปรแกรมการ

สถานการณภาวะแวดลอม 

ปจจัยภายใน ปจจัยภายนอก 

การวิเคราะห 
จุดแข็ง 

SWOT MATRIX 

การวิเคราะห 
อุปสรรค 

การวิเคราะห 
โอกาส 

การวิเคราะห 
จุดออน 
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ทองเท่ียวไวสําหรับใหบริการนักทองเท่ียวไวอีกมากมาย เชน เท่ียวชมปางชางแมตะมาน 

กิจกรรมลองแพ ATV เท่ียวชมหมูบานกะเหรี่ยงคอยาว แกงก๊ืด ศูนยฝกชาง เปนตน  

 2. ความสะดวกรวดเร็วในการเดินทางมายังโครงการมีระยะทางเพียง 29 

กิโลเมตร จากตัวเมืองเชียงใหม หรือใชเวลาเดินทางประมาณ 30 นาทีโดยประมาณ จากทา

อากาศยานเมืองเชียงใหม สถานีขนสง และสถานีรถไฟ เสนทางคมนาคมไดมีการขยายชองทาง

จราจรเพิ่มเปน 4 ชองทาง อีกดวย 

 3. มีบริการดานสาธารณูปโภคท่ีครบวงจร จุดท่ีตั้งของโฮมสเตยน้ัน ใกลกับ

โรงพยาบาล สถานีตํารวจ ตลาดรานคาตาง ๆ สถานีบริการน้ํามันและสถานีขนสงแมแตง ซ่ึงถือ

ไดวาเปนการใหบริการดานสาธารณูปโภคท่ีครบวงจร เหมาะกับความตองการของนักทองเท่ียว

ชาวตางชาติ ท่ีเนนดานความปลอดภัย และความสะดวกสบายในการเขาพักอาศัย 

 4. เนื่องจากโครงการมีพ้ืนท่ีกวางขวาง พ้ืนท่ีสวนท่ีเหลืออาจนํามาใชประโยชนใน

การขยายโครงการโดยการสราง สนามไดรฟกอลฟ บอตกปลา ลานแคมปปง พ้ืนท่ีปลูกขาว

สาธิต หรือการทําการเกษตรสาธิต เพ่ือเพ่ิมทางเลือกในดานของกิจกรรมสันทนาการใหมีความ

หลากหลายมากยิ่งข้ึน 

 5. การสนับสนุนจากทางภาครัฐในการสงเสริมใหพ้ืนท่ีจังหวัดเชียงใหม เปนเมือง

ทองเท่ียว จึงมีแผนงานในพัฒนาจังหวัด เชน การพัฒนาเสนทางคมนาคมภายในจังหวัด การ

จัดทําปายโฆษณาสถานที่ทองเท่ียวและอ่ืน ๆ อีกมากมาย ซ่ึงเปนสิ่งท่ีดีท่ีอาจจะชวยลดความ

เส่ียงในการขยายธุรกิจตอไปในอนาคต 

จุดออน (Weakness) 

 1. ตัวโครงการไมไดอยูติดกับถนนสายหลัก จําเปนตองใชเสนทางยอยในการเดิน

ทางเขาไปในตัวโครงการ และระยะเวลาในการเดินทางเพียงครึ่งชั่วโมงนั้นอาจจะนานเกินไป

สําหรับนักทองเท่ียวท่ีไมชอบการเดินทางเปนระยะเวลานาน 

 2. โครงการ Mae-Tang Garden and Home Stay น้ันเปนโครงการใหม ทักษะ

และประสบการณในการทําธุรกิจอาจจะมีนอยกวาคูแขงขัน รวมไปถึงฐานลูกคา และสวนแบง

ทางการตลาดก็ยังมีนอยอยู อีกท้ังธุรกิจประเภทนี้ยังมีการแขงขันกันคอนขางรุนแรง ทําใหทาง
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โครงการตองมีการปรับตัวและแสวงหากลยุทธทางการตลาดใหม ๆ เพื่อนํามาใชในการพัฒนา

และบริหารโครงการใหมีศักยภาพในการแขงขันเทียบเคียงกับคูแขงได 

 3. พ้ืนท่ีภายในโครงการที่มีความกวางขวางนั้น อาจจะทําใหการจัดการและการ

วางระบบตาง ๆ ภายในโครงการคอนขางทําไดยาก ซ่ึงจะกอใหเกิดตนทุนและคาใชจายที่สูงข้ึน 

และการดูแลรักษาตองอาศัยคนงานเปนจํานวนมากตามไปดวย 

 4. เนื่องจากทางโครงการไดยึดหลักแบบเศรษฐกิจพอเพียง แหลงเงินทุนท่ีมีอยูน้ัน

ก็หลีกเล่ียงการขอสินเช่ือจากสถาบันการเงิน ดังนั้นทางโครงการจึงมีสภาพคลองทางการเงินต่ํา 

เงินทุนหมุนเวียนมีจํากัด สงผลกระทบใหการพัฒนาโครงการบางอยางตองหยุดชะงักหรือเกิด

ความลาชาออกไป 

ปจจัยภายนอก (โอกาส และอุปสรรค) 

โอกาส (Opportunities) 

 1. ปจจุบันนักทองเท่ียวชาวตางชาติวัยเกษียณอายุ ไดใหความสนใจในแหลง

ทองเท่ียวของประเทศไทยเปนอันดับตน ๆ เพราะมีคาครองชีพคอนขางต่ําเมื่อเทียบกับประเทศ

อ่ืน ๆ และในประเทศไทยก็ยังมีสถานที่ทองเท่ียวท่ีนาสนใจอีกมากมาย รวมถึงในดานความ

ปลอดภัย ความสะดวกสบาย และระบบสาธารณูปโภคที่ครบครัน ซ่ึงเปนสิ่งดึงดูดให

นักทองเท่ียวเดินทางเขามาทองเท่ียวในประเทศไทยเปนจํานวนมากในแตละป 

 2. ภาครัฐบาลไดใหการสนับสนุนในธุรกิจภาคอุตสาหกรรมการทองเที่ยวเชิง

อนุรักษอยางตอเนื่องและเปนรูปธรรม อีกท้ังจังหวัดเชียงใหม ยังเปนจังหวัดท่ีมีศักยภาพในการ

ทองเที่ยวเปนอยางมาก เน่ืองจากมีภูมิประเทศท่ีเส่ียงตอการเกิดภัยธรรมชาติคอนขางต่ํา มีภูมิ

ทัศนท่ีสวยงาม บรรยากาศดี มีสถานที่ทองเท่ียวท่ีสําคัญ ๆ หลายแหง จึงทําใหจังหวัดเชียงใหม

เปนท่ีรูจักของนักทองเท่ียวในวงกวาง  

 3. ทางภาคอื่น ๆ ของประเทศน้ันมีความเสี่ยงตอการเกิดภัยธรรมชาติคอนขางสูง 

เชน เหตุการณสึนามิ ท่ีเกิดข้ึนทางภาคใตของประเทศ หรือ เหตุการณนํ้าทวมในภาคกลาง เปน

ตน ทําใหนักทองเท่ียวหันมาใหความสนใจกับการทองเท่ียวในภาคเหนือมากข้ึน โดยเฉพาะ

จังหวัดเชียงใหม ซ่ึงตัวเลขจํานวนของนักทองเท่ียวท่ีเดินทางเขามาในจังหวัดเชียงใหมน้ันสูงข้ึน
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ทุกป ในชวงเทศกาลนั้นตัวเลขนักทองเท่ียวย่ิงทวีเพิ่มมากข้ึน จึงทําใหเกิดปญหาการขาดแคลน

ท่ีพักอาศัย จุดนี้จึงเปนโอกาสท่ีดีของการเริ่มตนโครงการ Mae-Tang Garden and Home Stay 

 4. ธุรกิจโฮมสเตยในปจจุบัน เริ่มเปนท่ีนิยมกันอยางแพรหลาย เพราะทําให

นักทองเท่ียวท่ีเขามาใชบริการนั้นไดสัมผัสกับธรรมชาติ วัฒนธรรมประเพณี และชีวิตความ

เปนอยูของชุมชนทองถิ่นน้ันไดอยางใกลชิด ซ่ึงเปนท่ีช่ืนชอบของนักทองเท่ียวชาวตางชาติเปน

สวนใหญ อีกท้ังเปนการสงเสริมใหชุมชนเหลานั้นมีอาชีพ และมีรายได ซ่ึงสามารถนํามาใช

พัฒนาทองถิ่นนั้นใหมีความเจริญกาวหนามากขึ้นอีกดวย 

อุปสรรค (Threats) 

 1. การถูกกีดกันจากเจาตลาดเดิม และการแขงขันกันอยางรุนแรงท่ีเกิดข้ึนนั้น ทํา

ใหการเขามามีสวนแบงทางการตลาดของผูประกอบการรายใหมน้ันเปนเรื่องท่ีทําไดยาก อีกท้ัง

เจาตลาดเดิมนั้นก็ยังมีการปรับเปล่ียนกลยุทธเพ่ือดึงดูดความสนใจของนักทองเท่ียวอยูเสมอ 

ดังน้ันผูประกอบการรายใหมจึงตองอาศัยกลยุทธ การวางแผนการตลาด และการทําประชาพันธ

ท่ีดี เพ่ือใหเปนท่ีรูจักในหมูของนักทองเท่ียว 

 2. ลูกคามีความจงรักภักดีตอคูแขง และการเขาถึงกลุมลูกคาทําไดยาก เน่ืองจาก

การขาดฐานขอมูลและระบบสารสนเทศของโครงการยังไมเพียงพอตอการสรางฐานลูกคา จึง

ตองอาศัยระยะเวลาในการประชาสัมพันธ รวมไปถึงการทําโฆษณา จัดทําสื่อ วารสารตาง ๆ 

เพ่ือเปนการเปดตัวโครงการใหเปนท่ีรูจักมากขึ้น 

 3. ดานการสงเสริมการตลาด การที่คูแขงขันมีศักยภาพในการทําการตลาดที่

คอนขางสูงนั้น ยอมเปนอุปสรรคท่ีสําคัญตอผูประกอบการรายใหม เปนเหตุใหโครงการตอง

ศึกษาถึงความตองการของนักทองเท่ียวและความเปนไปไดของกลยุทธ รวมไปถึงการ

ประเมินผลหลังจากท่ีนํากลุทธทางการตลาดนั้น ๆ ออกมาใช แลวนํามาปรับใชวางแนวทางกล

ยุทธสงเสริมการตลาด ใหมีเอกลักษณท่ีโดดเดน สะดุดตา อีกท้ังโครงการเพิ่งเร่ิมตนข้ึนใหม จึง

มีตนทุนการดําเนินงานที่สูง จึงเปนการยากที่จะออกกลยุทธการสงเสริมการตลาดดานของราคา  
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การวิเคราะห TOWS Matrix 

กลยุทธจุดแข็งและโอกาส 

 พ้ืนท่ีโครงการมีศักยภาพในดานการทองเท่ียวเนื่องจากมีแหลงน้ํา สามารถทํากิจกรรม
ตาง ๆ ไดเชน ตกปลา พายเรือ และมีวิวทิวทัศนท่ีสวยงาม ประกอบกับนโยบายของจังหวัด
เชียงใหมท่ีสนับสนุนดานการทองเท่ียว และมีจํานวนนักทองเท่ียวจากสถิติท้ังชาวไทยและ
ชาวตางชาติเพ่ิมข้ึน การเดินทางจากตัวเมืองก็สะดวกสบาย ใชเวลานอย สภาพถนนดี จึง
สามารถนําศักยภาพของพื้นท่ีเปนจุดขายของโครงการได 

กลยุทธจุดออนและโอกาส :WO 

          เน่ืองจากพื้นท่ีโครงการมีความกวางขวางมากกวา 100 ไร จึงเปนการยากในการดูแล
รักษาพื้นท่ีจึงตองจัดพ้ืนท่ีใหเปนสวนสม (มีสวนสมเดิมอยูแลว) โดยจัดเปนแหลงสันทนาการ 
เพราะโอกาสท่ีนักทองเท่ียวตองการเขามาสัมผัสความเปนธรรมชาติของโครงการตรงนี้ และควร
ขยายทําสวนแกวมังกร และสวนดอกไมนานาพันธุ กระจายโดยรอบพื้นท่ีของโครงการ ให
นักทองเท่ียวสามารถขี่จักรยานและเก็บผลไมในจํานวนที่ทางโครงการกําหนด นับเปนการ
ทองเท่ียวเชิงอนุรักษและตรงกับความตองการของนักทองเท่ียวอยางแทจริง 

กลยุทธจุดแข็งและอุปสรรค :ST 

          ในตลาดธุรกิจโฮมสเตยมีการแขงขันคอนขางสูง โครงการควรสรางความแตกตางให
กลายมาเปนความไดเปรียบในการแขงขัน เชน การทําเครื่องเลนท่ีทําจากไม ลักษณะของเครื่อง
เลนแบบชาวเขา และยังสามารถนํามาเปนสัญลักษณของโครงการเปนจุดเดนสรางความ
แตกตางกับโครงการอื่น และในเรื่องแรงงานที่ขาดทักษะในการทํางานและบริการควรฝกอบรม
และถายทอดความรูท่ีถูกตอง พรอมกับฝกในสถานท่ีจริง ใหเกิดเปนรูปธรรม สามารถบริการ
นักทองเท่ียวใหไดรับความพอใจสูงสุด 

  

กลยุทธจุดออนและอุปสรรค :WT 

          เนื่องดวยโครงการเปนโครงการใหม และยังมีการประชาสัมพันธยังไมเขาถึงกลุม
นักทองเท่ียวจึงตองสรางรายไดใหกับโครงการ ในการปรับพ้ืนท่ีรานอาหารในโครงการไมได
บริการแตเพียงนักทองเท่ียวท่ีเขาพัก แตเพิ่มฐานลูกคาเปนประชาชนในพื้นท่ีสามารถเขามา
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รับประทานอาหารในลักษณะของสวนอาหารที่มีอาหารสดอรอย ลูกคาสามารถพักผอนหยอนใจ 
ชมทิวทัศน บรรยากาศดี นับเปนการสรางรายไดใหกับโครงการอีกทางหนึ่ง 

 

การวิเคราะหหวงโซแหงคุณคา (Value Chain Analysis)  

          วิเคราะหหวงโซคุณคา value chains analysis การวิเคราะหหวงโซคุณคาของระบบ 

Logistics การทองเท่ียวของแมแตงการเดนแอนดโฮมเสตย สามารถวิเคราะหไดดังน้ี 

กิจกรรมหลัก Primary activity  

          1. การตลาดและการขาย Marketing and sale เปนกิจกรรมหลักท่ีใชในการชักจูง

นักทองเท่ียวจากโครงการ สําคัญมากเปนการสื่อถึงภาพพจนและภาพลักษณของโครงการและ

ความพรอมในการใหบริการผานกิจกรรมโฆษณาสงเสริมการขายที่ทางโครงการมีแผนเขารวม

ขางนิทรรศการทองเท่ียวเพ่ือเปนการสรางภาพลักษณท่ีดีและโปรโมทโครงการอีกทางหนึ่งใน

โลกปจจุบันนักทองเท่ียวตางชาติและชาวไทยไมนอยจํานวนมากนิยมการหาขอมูลการ

ทองเท่ียวผานทาง internet การทําเว็บไซตของโครงการจึงเปนสิ่งสําคัญท่ีเล่ียงไมได เว็บไซต

ตองส่ือใหผูเขาชมเกิดความสนใจในโครงการและมีท่ีอยูติดตอรวมถึงการจองท่ีพักสรางความ

สะดวกสบายใหกับนักทองเท่ียวผูเขาชมเว็บไซต  

           

           2. การนําวัตถุดิบการนําเขา inbound logistics  

แบงเปน 2 ประเด็นเปน 

• การจัดซื้อเครื่องใชในโครงการผาหมหมอนการเตรียมการเครื่องอุปโภคเหลานี้ใหกับ

นักทองเท่ียวตองคํานึงถึงปริมาณในการจัดซื้อแตละครั้งจากผูผลิตท่ีมีความเชื่อถือ และ

จัดหาใหเพียงพอกับความตองการการจัดการนี้ตองคํานึงถึงการลดตนทุนเปนหลักแต

คุณภาพสินคาตองมีมาตรฐาน  

• การจัดหาอาหารและวัตถุดิบการทําอาหารเขามาในโครงการโดยจะเนนของสดสะอาดมี

คุณภาพถูกสุขลักษณะอนามัยในการบริโภคดังนั้นตองซื้อวัตถุดิบและอาหารจากผูผลิต
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ท่ีมีความนาเชื่อถือในจํานวนที่เพียงพอกับความตองการไมมากเกินเพราะถาหากมี

วัตถุดิบสดคางสต็อคจะทําใหเกิดคุณภาพของอาหารที่จะบริการลูกคาไมสดใหมและเสีย

ช่ือเสียงในท่ีสุด 

          3. การดําเนินการดานการปฏิบัติการ (0peration) เปนกิจการที่เนนการบริการ 

(Service) อาหารที่พัก การจัดการปฏิบัติงานในพื้นท่ีโครงการที่มีศักยภาพในการทองเท่ียวมี

ปจจัยประกอบในการทองเท่ียว นอกจากที่พักสะอาดอาหารอรอยกิจกรรมสนุก 

          4. การจัดจําหนายขนสงไปยังการฝายการขาย(outbound logistics)การจัด

แพ็คเกจทัวรจัดเสนทางทองเท่ียวท้ังสถานท่ีทองเท่ียวในพ้ืนท่ีและสถานที่ทองเท่ียวท่ีนาสนใจ

เปนไฮไลทในจังหวัดเชียงใหมโดยเนนความประหยัดสะดวกสบายและครบครับโดยแตละ

แพ็คเกจใหตรงกับความตองการของนักทองเท่ียวเพื่อเกิดความประทับใจในพื้นท่ีจัด

ระบบปฏิบัติการชนสงใหมีประสิทธิภาพจากการวาง layout ของพ้ืนท่ีใหเกิดการ movement ท่ี

เหมาะสมและประหยัดแรงงานไดและลดการเกิดทําใหลดความผิดพลาดละสามารถพัฒนา

ปรับปรุงในการปฏิบัติงานใหดีข้ึนในครั้งตอไปได 

          5. บริการหลังการขาย After sales service กิจกรรมที่มีการเพิ่มมูลคาหลังการขาย

คือการจัดเก็บขอมูลของนักทองเท่ียวจัดเปนแฟมประวัติของลูกคาและนําเสนอติดตอการคา

ภายหลังไดเพ่ือนําเสนอถึงประโยชนขอมูลขาวสารโปรโมชั่นสิทธิพิเศษท่ีลูกคาเกาจะไดรับผาน

ชองทางตางๆท่ีลูกคาแจงไวไมวาจะเปนทางจดหมาย อีเมลลหรือ sms ผานมือถือใหลูกคาเกิด

ความประทับใจอยากกลับมาใชบริการในครั้งตอไป 

 

          กิจกรรมสนับสนุน 

          1. การจัดหาจัดซ้ือ (Procurement) เปนกิจกรรมที่มีความสัมพันธกับองคกรในการ

จัดซื้อเพราะวัสดุอุปกรณท่ีใชไปในโครงการเกิดจากการใชงานและมีความตองการเพิ่มเนนการ

ซ้ือสินคาวัสดุท่ีมีคุณภาพในราคายอมเยาวและการจัดสงท่ีมีประสิทธิภาพทันตอความตองการ 

การจัดซื้อท่ีดีตองทําใหเกิดการจัดเก็บนอยแตเนนการจัดสงท่ีดีของผูผลิตจึงตองสราง SRM กับ 

supplier และใหเกดิความสัมพันธระหวางผูผลิตกับโครงการ 
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          2. การพัฒนาทางเทคโนโลยี(Technology development) เปนการมีเทคโนโลยีท่ีดี

เปนการลดขอบกพรองความผิดพลาดที่เกิดขึ้นกับโครงการไดเชนการใชกลองวงจรปดในการ

ควบคุมและประเมินการใหบริการกับลูกคาของพนักงานและปองกันการเกิดโจรกรรมและ

เหตุการณท่ีไมคาดคิดได การใชซอฟทแวรบริหารระบบการจัดการและสต็อคในโครงการทําให

เกิดการตอเน่ืองการใหบริการตรวจเช็คยอนหลังไดประมวลผลออกมาไดอยางชัดเจนยังไม

รวมถึงเทคโนโลยีอ่ืนเชน wi-fi ในโครงการเพื่อใหเกิดประสิทธิภาพในโครงการใหภาพพจนดู

ทันสมัยเพื่อใหเขาถึงความตองการของลูกคาท่ีมีความสะดวกในการสื่อสารตลอดเวลาท่ีใช

บริการ 

          3. การจัดการทรัพยากรมนุษย (Human resource management) กิจกรรมที่

เก่ียวของกับการบริหารทรัพยากรบุคคลตั้งแตสรรหาคัดเลือกฝกงานอบรม การเลื่อนข้ันเล่ือน

ตําแหนงท้ังนี้ไมมีการจัดสรรที่เปนระบบเพราะเปนธุรกิจครอบครัว สวนใหญพนักงานท่ีสมัคร

เขามาทํางานจะมาจากการแนะนําคนในองคกรทําใหระบบการประเมินไมมีประสิทธิภาพรวมทั้ง

ถึงกระทบภาพลักษณของโครงการ 

          4.โครงสรางของโครงการ กิจกรรมที่จําเปนตอการบริหารโครงการโดยทั่วไปเปน

โครงสรางขององคกรวางผังหนาวางแผนการดําเนินงานการจัดการทําบัญชี  ระบบ

สาธารณูปโภค กิจกรรมการจัดการท่ัวไปคือ การวางแผนปรับเปล่ียนการทํางานใหเหมาะสม

เปนระบบตามหนาท่ีความรับผิดชอบแตละฝายใหชัดเจนซึ่งการบริหารสวนนี้หากไมเกิด

ประสิทธิภาพที่เหมาะสมก็จะมีผลโดยตรงกับองคกร 

          กิจกรรมทางบัญชีการเงินของโครงการตองอาศัยโปรแกรมสําเร็จรูปและรวบรวมเอกสาร

บันทึกลงเปนขอมูลใชอางอิงและตองสงไปทางสํานักบัญชี มีผูตรวจบัญชีจากภายนอกมา

ตรวจสอบ จึงตองมีความละเอียดชัดเจนอางอิงได 
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          การกําหนดกลยทุธ 

แนวทางเลือกในการแกปญหา 

ระดับที่ 1 กลยุทธระดับองคกร (Corporate level strategy)  

กลยุทธการเจริญเติบโต (Growth strategy) โครงการแมแตง Garden and Home 

stay ในรูปแบบธุรกิจคอบครัว โดยแบงเปน 2 หุนสวน โดยหุนสวนท่ี 1 ลงทุนในดานพ้ืนท่ีรวม

ประมาณ 116 ไร หุนสวนท่ี 2 ลงทุนการกอสรางและบริหารงานทั้งหมดโดยใชกลยุทธการ

เจริญเติบโตของธุรกิจเปนแนวทาง เพราะเปนการทําธุรกิจใหมโดยทางผูบริหารเล็งเห็นวาตองมี

ความแตกตางจาก Home stay ท่ัวๆไป (differentiate strategy) โดยทางโครงการมีกิจกรรม

เพิ่มเติมท่ีนาสนใจและโปรโมชั่น แพคเก็จทัวรนําเท่ียวและการจัดทําเว็บไซต ท่ีเปนสื่อกลาง

ระหวางนักทองเที่ยวกับทางโครงการ และเนื่องดวยหุนสวนมีความเชี่ยวชาญในดานบริหาร

จัดการที่มุงเนนการทําใหตนทุนต่ําและมีประสิทธิภาพในการทํางานจากประสบการณธุรกิจเดิม 

(ธุรกิจหองพัก) จึงไดนํามาเปนกลยุทธระดับองคกรนี้ 

ระดับที่ 2 กลยุทธระดับธุรกิจ ( Business strategy ) 

การสรางความแตกตาง (Differenciate) ธุรกิจโฮมสเตร ในพ้ืนท่ีจังหวัดเชียงใหม จะเนน

ดานการศึกษา ความเปนอยู วัฒนธรรม ของประชาชนรอบนอกตัวเมือง ท่ีมีวัฒนธรรม สืบเนื่อง

อยางยาวนาน แตโครงการของเราจะเนนการประยุกต นําการทองเท่ียวเชิงอนุรักษแบบเดิม 

ผสมผสานกับการทองเท่ียวท่ีเนนความสนุกสนาน ผจญภัย และมีเครื่องสาธารนูปโภคอยางครบ

ครัน เพ่ือใหการพักผอนเปนไปไดอยางกลมกลืนกับการศึกษา วัฒนธรรม ความเปนอยูอยางลง

ตัว ซ่ึงแตกตางจากธุรกิจโฮมสเตรเดิม ท่ีเนนแตเพียงการศึกษา วัฒนธรรม และความเปนอยู

เทานั้น 

จากการศึกษาสาเหตุของปญหาคือแนวโนมความตองการของนักทองเที่ยวในจังหวัดเชียงใหม

น้ันมีการชะลอตัวลงเนื่องจากวิกฤตเศรษฐกิจของประเทศ สืบเนื่องมาจากภาวะเศรษฐกิจโลก

ชะลอตัวลงดวยทําใหนักทองเท่ียวท้ังไทยและชาวตางชาติระมัดระวังในการจับจายใชสอยทําให

ธุรกิจดานการทองเท่ียวไดรับผลกระทบโดยตรง รวมทั้งสถาบันการเงินมีข้ันตอนที่ยุงยากมาก

ข้ึนท่ีจะปลอยเงินเขาสูระบบปองกันการเกิดหนี้ท่ีกอไมเกิดรายได NPL ดังนั้นจึงมีผลกระทบตอ

โครงการโดยตรงในการขยายในเฟสถัดไปเสนอแนะการแกปญหาคือ 
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                    กลยุทธการเปนผูนําดานตนทุน (Cost leadership) 

          โดยการตัดภาระตนท่ีไมกอใหเกิดรายไดโดยใชจําแรงงานมากเกินไปไมมีความ

เหมาะสมกับงานและปรับคาแรงใหเหมาะสมทําบัญชีการเงินลดการกูจากสถาบันการเงินและนํา

รายไดจากโครงการปจจุบันมาหักในสวนของกําไรสะสมมาหมุนทํา Cash flow ใหมี

ประสิทธิภาพจัดวาง แผนพังใหมีการเคลื่อนยายท่ีกอใหเกิดประโยชนสูงสุดลดการเคลื่อนยาย

สวนเกิน (west) ปรับโครงการใหหันมาใชท่ีเรามีอยูแลวใหเกิดประโยชนและประสิทธิภาพสุสุด

ใหโครงการเติบโตทีละนอยมันคงอยางตอเนื่อง 

          กลยุทธพันมิตรทางธุรกิจแบบเกื้อหนุนในแนวนอน(Horizontal Complimentary 

strategy)  

          การจัดหาพันธมิตรทางธุรกิจ คือการรวมตังของกลุมผูประกอบการธุรกิจโฮมเสตยใน

จังหวัดเชียงใหมเพ่ือสรางพันธมิตรทางการคาเปล่ียนคูแขงใหเปนคูการคาชวยเหลือกันในกลุม

ยกตัวอยางเชน$ Booking หองในชวง High seasons ท่ีมีนักทองเท่ียวเปนจํานวนมากท่ีพัก

มักจะไมเพียงพอกับความตองการ จํานวนนักทองเท่ียวทีเกินสวนนี้สามารถแนะนําท่ีพักของ

ผูประกอบการพันธมิตรไดซํ้ายังมีประโยชนทางดานทักษะทางดานการปรึกษาในธุรกิจเดียวกัน

แลกเปล่ียนประสบการณการทางธุรกิจนับเปนประโยชนดวยกันท้ัง 2 ฝาย 

ระดับที่ 3 กลยุทธระดับปฏิบัติการ ( Functional Strategy ) 

          กลยุทธการวิจัยและการพัฒนา (Research And Development Strategy)  

          จะเนนในแผนก R&B ท่ีจะหาคนควาขอมูลท่ีเปนประโยชน (ขอมูลปฐมภูมิ) ท่ีจะนํามา

วิเคราะหถึงความตองการที่แทจริงของนักทองเท่ียว เพ่ือปรับกลยุทธใหสอดคลองกับสภาวะ

ปจจุบันและพัฒนาโครงการใหเขาถึงกลุมลูกคานักทองเท่ียวมากที่สุด เปนประโยชนในการสราง

ฐานลูกคาและการมีประสทิธิภาพในการลงทุน 

           กลยุทธดานการเงิน (Financial strategy)  

           แผนการเงินมีสาระสําคัญมากตองดูแลโครงการอยางละเอียด เพราะโครงการเนนการ

เติบโตจากเงินทุนหมุนเวียนไมเนนการกูยืมจากสถาบันการเงินเพ่ือหลีกเล่ียงภาระเสี่ยง ตอ

ภาระหนี้สินจากดอกเบ้ียและสภาวะตลาดผันผวน หากเกิดวิกฤตเศรษฐกิจจะทําใหขาดสภาพ
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คลองทางการเงินและย่ิงมีภาระจากดอกเบี้ยในการกูยืม ก็จะทําใหโครงการประสบปญหาดาน

การเงินได 

แนวคิดเกี่ยวกับกลยุทธการตลาด 

การวิเคราะหการตลาด STP 

Segmentation  

การแบงแยกกลุมนักทองเท่ียวในจังหวัดเชียงใหมแบงเปนชาวไทย 65 % และชาวตางชาติ 35%  

(ขอมูลจากการทองเทียวแหงประเทศไทย ป 2551 )  ชาวไทยและชาวตางชาติ ยังสามารถโดย

แบงตามระยะเวลาการพัก โดยถาพักระยะเวลา 1 เดือนข้ึนไปจะเปนการพัก แบบ Long Stay 

และมาเที่ยวแบบครั้งคราว สุดสัปดาห หรือตามเทศกาล 

Targeting 

กลุมเปาหมายของโครงการจะเปนนักทองเท่ียว 2 กลุมหลัก และอีก 1 กลุมรอง โดยกลุมหลัก

กลุมแรกคือนักทองเท่ียวชาวตางชาติท่ีมาพักอยูในระยะยาว ( 1 เดือนข้ึนไป ) แบบ Long Stay 

ตองการสัมผัสการใชชีวิตของประชาชนในพื้นท่ี  เรียนรูวัฒนธรรม การเปนอยู  และใชจายอยาง

ประหยัด คาท่ีพัก ราคาไมเกิน 400 บาทตอคืน  กลุมหลักอันดับท่ี 2 คือนักทองเท่ียวชาวไทยที่ 

มาจากภาคอื่นๆ ตองการสัมผัสบรรยากาศของเชียงใหม ชมทิวทัศน ผักผอนสไตลชาวเหนือ 

คาท่ีพักไมแพงมาก ระดับ 200-800 บาทตอคืน  กลุมรองอันดับแรกคือ นักทองเท่ียว

ชาวตางชาติท่ีมีอายุ วัยเกษียร ( ชาวอเมริกา ชาวเยอรมัน ชาวญ่ีปุน ) มีกําลังซื้อ ทางโครงการ

มีแผนการเปด โซนท่ี2 เนนท่ีพักแบบชาวเหนือ มีสิ่งอํานวยความสะดวกครบครัน เชน แอร 

เครื่องทําน้ําอุน โทรทัศน เคเบ้ิล ตูเย็น ตามความตองการของนักทองเท่ียวท่ีตองการพักอยูยาว 

Long Stay แบบ Premium และมีบริการกับนักทองเทียวในการรับสงหากเกิดหรืออุบัติเหตุ

เจ็บปวยกะทันหันและบริการนําเท่ียวในพ้ืนท่ีและตางพื้นท่ีซ่ึงลูกคากลุมนี้จะมีกําลังซื้อสามารถ

จายคาท่ีพักในระยะยาวประมาณ 3,000 บาทตอคืน  

Positioning  

การวางตําแหนงธุรกิจวาอยูสวนใดของสลากโดยแมแตงGarden and Homestay จัดอยูในกลุม

สถานท่ีพักแบบระยะยาวหรือ (Longstay) ใหบริการทั้งชาวไทยและชาวตางชาติเนนการ



 70 

ทองเท่ียวเชิงอนุรักษผจญภัยบรรยากาศดีชมทัศนียภาพทั้งกลางวันและกลางคืนรวมถึงมี

กิจกรรมตางๆใหบริการความตองการของนักทองเที่ยวเชน มี package tour นักทองเท่ียวใน

พ้ืนท่ีไปชมการฝกชางที่ปางชางแมแตง การลองแพท่ีแพแมตะมาน แหลงกื๊ด ชมทิวทัศนบน

ดอยหมูบานกะเหรี่ยงคอยาว และวัดธาราทิพยไชยประดิษฐ รวมถึงกิจกรรมขับรถ ATV โยมี

แผนท่ีใหนักทองเท่ียวไดขับชมบรรยากาศภายในหมูบานรอบบริเวณโครงการ Hi-light กิจกรรม

ตกปลาในบอนํ้าของโครงการและบอนํ้าสาธารณะมีกิจกรรมข่ีจักรยานสวนสม สวนแกวมังกร 

และไมดอกไมเมืองหนาวนานาพรรณ นักทองเท่ียวสามารถเก็บสมสายนํ้าผึ้ง แกวมังกร และ

เด็ดดอกไมท่ีชอบ ในจํานวนที่โครงการจํานวนที่กําหนดไว นับเปนการวางตําแหนงธุรกิจท่ีมี

ความแตกตางจากคูแขงและเขาถึงความตองการของรักทองเท่ียวไดเปนยังดี  

 



บทที่ 4 

บทสรุปและขอเสนอแนะ 

 

บทสรุปและขอเสนอแนะ 

          จากการศึกษาคนควาดวยตัวเองเร่ือง โลจิสติกส กับการทองเที่ยว กรณีศึกษา แมแตง

การเดนแอนดโฮมสเตร โดยมีวัตถุประสงคจะเสนอแนะโอกาสในการลงทุน และความเปนไปได

ในการลงทุน ดูจากปจจัยหลายปจจัยท่ีทําการศึกษาแลวในบทที่1-3 แลวนั้นมาสรุป และมี

ขอเสนอแนะดังนี้ 

1.สรุปผลการศึกษา 

          การวิเคราะหสาเหตุของปญหาในโครงการ โดยการวิเคราะหท้ังขอมูล ทุติยภูมิ สถิติการ

ทองเท่ียวท่ีนํามาเสนอ และสถิติท่ีมีประโยชนเก่ียวกับท่ีพักแบบ โฮมเสตร ในจังหวัดเชียงใหม 

และการวิเคราะหขอมูลปฐมภูมิ ท่ีวิเคราะหทางดานการลงทุน  ตนทุนโลจิสติกส ระยะคืนทุน 

รวมถึงการวิเคราะหจากทฤษฎี ตางๆ เชนการใช SWOT Analysis, Value Chain Analysis 

และการกําหนดกลยุทธท่ีเหมาะสม พบวาสาเหตุท่ีเกิดข้ึนนั้นมีสาเหตุตางๆ สรุปไดดังนี้ 

1.ดานการบริหารจัดการ 

• การจัดการของโครงการยังขาดประสิทธิภาพเนื่องจากกระบวนการบริหารภายในยังเปน
หารบริหารแบบครอบครัว ดังนั้นการแบงหนาท่ีความรับผิดชอบยังไมชัดเจนสืบเนื่องให
เกิดความผิดพลาดในกระบวนการทํางาน 

• โครงการยังไมมีการตรวจสอบความถูกตองในข้ันตอนการทํางานทุกระบบและในทุก
ดานใหเปนไปตามกระบวนการ รวมถึงยังไมมีการประเมินผลการปฏิบัติงานที่มี
ประสิทธิภาพ ทําใหปญหาท่ีเกิดข้ึน ไดรบัการแกไขลาชา 



2.ดานบุคลากร 

• พนักงานในโครงการสวนใหญไดรับเขาทํางานจากการแนะนําจากพนักงานเดิมจึงทําให
พนักงานทํางานในระบบครอบครับ พวกพอง สงผลใหกฎระเบียบขาดการเขมงวด ไม
เหมาะสมไมมีการพัฒนาทักษะการทํางาน การใหบริการไมมีความกระตือรือรน ซํ้ายัง
ขาดการเพิ่มเติมความรูอีกดวย 

• พนักงานยังไมมีความจงรักภักดีตอองคกร ไมคิดวาตนเองเปนสวนหนึ่งขององคกร 
3.ดานวัตถุดิบและทรัพยากร 

• วัสดุอุปกรณกอสราง มีการปรับตัวสูงข้ึนอยางตอเน่ืองทําใหการลงทุนตองลงทุนสูง
กวาเดิม 

• คาแรงงานมีการปรับตัวสูงกวาเดิมและ แรงงานยังขาดทักษะในการทํางานอยูมาก 

• ราคาของพลังงานเช้ือเพลิง และพลังงานทดแทน ยังแกวง มีการผันผวน ทําใหกระทบ
กับตนทุนการขนสงโดยตรง เชน การดําเนินการ ดานการรับสงนักทองเท่ียว จากสถานี
ขนสงตางๆ และการนําเท่ียว มีตนทุนท่ีไมคงท่ี ยากในการตั้งราคาคาบริการ  

• ราคาสินคา อุปโภค บริโภค มีราคาสูง จากาการปรับราคา เช้ือเพลิงท่ีผานมา แตเม่ือมี
การปรับลดราคาเชื้อเพลิงแลว ราคาสินคคาอุปโภค บริโภค ยังไมมีการปรับราคาให
ลดลง เหมาะสม ทําใหตนทุนการดําเนินงานไมอยูในอัตราที่เหมาะสม 

 

4.ดานเศรษฐกิจและปจจัยภายนอก 

• จากวิกฤตเศรษฐกิจปจจุบัน ท่ีลุกลามไปทั่วโลก  เปนชวงเศรษฐกิจตกต่ํา สงผลให
นักทองเท่ียวท้ังชาวไทยและชาวตางชาติ ระมัดระวังในการใชจาย และเดินทาง
ทองเท่ียว ลดนอยกวาท่ีควรจะเปน 

• จากการขัดแยงทางการเมือง รวมถึงการปดสนามบินสุวรรณภูมิ สงผลกระทบโดยตรง
กับการทองเท่ียว และความนาเชื่อถือของชาวตางชาติ ในความปลอดภัยในการทอง
เทียวในประเทศไทย ทําใหนักทองเทียวในชวง  high-season มียอดจองนอยลงและ
ตอเน่ือง จึงตองเรงสรางความมั่นใจใหกับนักทองเทียวเปนภารกิจของรัฐบาลท่ีเรงดวน  

• ปญหาจากดานการเมือง ท่ีมีการจัดตั้งรัฐบาลใหม เขามาแกไขปญหาเศรษฐกิจ ใช
นโยบาย กระตุนเศรษฐกิจหลายดาน สงเสริมใหเกิดการทองเทียวในประเทศ และมี
ความพยายามจะสรางภาพใหประเทศไทยมีความสงบ และเปนแหลงทองเท่ียวท่ี



นาสนใจของชาวตางชาติ และกระตุนการทองเทียวภายในประเทศของคนไทยเองดวย 
ยังไมมีผลท่ีเปนรูปธรรมตองรอดูผลการกระตุนการทองเท่ียว ในไตรมาศท่ี 2 และ 3  

 

ขอจํากัดของการศึกษา 

• การศึกษาที่ศึกษาจากการดําเนินงานจริง มีความเสี่ยงจากการนําทฤษฎีท่ีวิเคราะห

ไดมาปฎิบัติจริง มักประสบปญหาการคลาดเคลื่อนของขอมูลท่ีนํามาวิเคราะห  

• ไมสามารถนําขอมูลดิบในเชิงลึก ขอมูลจริงจากเจาตลาดเดิมหรือคูแขงมาวิเคราะหกล

ยุทธได 

• ไมสามารถที่จะรวบรวมขอมูลจากผูประกอบการในธุรกิจท่ีพักไดท้ังหมดเนื่องจากมี

ปริมาณมากจึงอาจทําใหขอมูลบางอยางไมครบถวน หรือขาดมุมมองของผูประกอบการ

ท่ีมีความคิดเห็นท่ีเปนท่ีมีความสําคัญแตกตางกันออกไป 

ขอเสนอแนะ 

• การกอสรางหองพัก และ การปรับพ้ืนท่ี ควรแบงเปนโซน โดยใหโซนแรกที่สรางเสร็จ
แลว ปรับพ้ืนท่ีแลว เปดใหบริการเปนโซนแรก ใหมีสภาพคลองท่ีดีมีกําไรสะสมบาง  
แลวจึงนําผังโซนท่ี 2 มาวางแผนกอสรางซึ่งอาจจะตองใชเวลาในปตอไป  ไมควรสราง
ใหเสร็จท้ังหมดแลวใหบริการเพราะจะตองใหเงินทุนสูงและทําใหมีปญหาสภาพคลองได  
เปนการปรับตัวใหสอดคลองกับวิกฤตเศรษฐกิจปจจุบัน 

• ควรหาพันธมิตรทางการคาในพ้ืนท่ีจังหวัดเชียงใหม เขากลุมผูประกอบการโฮมสเตย 
และมีการประชุมหารือ แกไขปญหาในกลุมผูประกอบการ เปล่ียนจากคูแขง เปนคูคา 
นอกจากทักษะท่ีจะไดแลว กลุมคูคา สนับสนุนสงเสริมและมี อํานาจตอรองกับธุรกิจ
นอกกลุมได  

• ทางโครงการควรปรับตัว ใหเขากับสถานการณปจจุบันเพ่ือความราบลื่นในการ
ดําเนินงาน ตอไป ท้ังท่ีตองปรับตัวจากภาวะเศรษฐกิจตกต่ํา จํานวนนักทองเทียวท่ี
นอยลง การแขงขันท่ีสูงข้ึน ตัดและลดภาระท่ีไมจําเปนออกจากระบบ และหารายได
เพิ่มเติมจากพื้นท่ี เชนการรับนักทองเทียวช่ัวคราวมากขึ้น โดยมีโปรโมชั่นท่ีนาสนใจกับ
กลุมลูกคานี้ และควบคุมบริการใหเกิดความประทับใจ จนกลายเปนกลุมลูกคาอีกกลุม
หน่ึงท่ีมีกําลังซื้ออยางตอเนื่อง  



• จัดทําสวนอาหารในพื้นท่ี  ทําอาหารที่นักทองเท่ียวสนใจ เชน อาหารพ้ืนเมือง ในราคา
ท่ีไมแพง และสะอาด อรอย ไมเพียงแตจะเปนนักทองเท่ียว ท่ีจะถูกใจในอาหารแลว คน
ในพื้นท่ี อําเภอ แมแตง ยังสามารถเลือกมาเปนสถานที่พักผอน หยอนใจ ทานอาหาร
กลางวัน และอาหารเย็น ในสวนอาหารของเรา เปนการสรางรายไดเพ่ิม อยางพอเพียง
และย่ังยืน  

           การทํา Website ของโครงการเปนสิ่งท่ีมองขามไมได เพราะเปนส่ือกลางทางตรง

ระหวาง โครงการกับนักทองเทียว และลูกคาโดยตรง ท่ีจะเขามาเยี่ยมชมโครงการ จองหองพัก 

และใหคําแนะนําท่ีดีได จึงควรทํา Website ใหทันสมัย และ อัพเดท อยูเสมอ มีการติดตอสื่อสาร 

และบริการหลังการขายกับนักทองเทียวท่ีเขามาใชบริการ เชนการแจงถึงสิทธิพิเศษ ของลูกคา 

สงบัตรกํานัลสวนลด หรือ บัตรเขาพักฟรีในโอกาสพิเศษ วันเกิด เปนตน จะทําใหนักทองเทียวมี

ความจงรักภักดีตอโครงการ 

 

 



บรรณานุกรม 
 

ภาษาไทย 

 
ขอมูลกิจการ ตรวจคนขอมูล (ออนไลน) เขาถึงไดจาก: 

http://www.homestaythai.com/ 

ขอมูลภาพรวมองคกร ตรวจคนขอมูล (ออนไลน) เขาถงึไดจาก: http://www.cpfworldwide.com/ 

ขอมูลภาพรวมองคกร ตรวจคนขอมูล (ออนไลน) เขาถงึไดจาก:  

http://www.food-resources.org/news/view.php?id=2208 

ขอมูลจํานวนสาขารานคาสะดวกซื้อ ตรวจคนขอมูลงบการเงิน (ออนไลท) เขาถึงไดจาก: 
http://www.businessthai.co.th/content.php?data=408569_consumer%20wars 

ขอมูลวิธีการปองกันการสูญเสียตรวจคนขอมูล (ออนไลน) เขาถึงไดจาก: 
http://www.siamplugin.com/forums/index.php?s=092f773d15303dd5f3d3c9a372e

710ea&showtopic=377 
ขอมูลการบริหารสินคาคงคลังตรวจคนขอมูล (ออนไลน) เขาถึงไดจาก: 

http://e-learning.mfu.ac.th/mflu/1301312/IM/c3_0.htm 
สุณิสา วิลัยรักษ และสุปญญา ไชยชาญ. 2538. หลักการตลาด. พิมพครั้งท่ี 3.  
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ประวัติของผูเขียน 

  

นายภูภัทร ธนาภิวัฒนกูร เกิดเม่ือวันท่ี 21 พฤศจิกายน 2521 สําเร็จการศึกษาระดับ
มัธยมตอนตนและตอนปลาย โรงเรียนสวนกุหลาบวิทยาลัย ระดับปริญญาตร ี เกียรตินิยมอันดับ
สองคณะเศรษฐศาสตร สาขาการคาระหวางประเทศ  มหาวิทยาลัยหอการคาไทย และศึกษา
ระดับปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจ ( CEO ) สาขาการจัดการโลจิสติกส มหาวิทยาลัย 
หอการคาไทย บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 2550 เขาทํางานในตําแหนง
ผูจัดการโครงการพิเศษ SAM บริษัทเงินทุนหลักทรัพย ทิสโก จํากัด ( มหาชน ) ตอมาเขา
ทํางานตอในตําแนงผูจัดการแผนกสงออก บริษัทไทยสินอนันต ปจจุบันประกอบธุรกิจสวนตัว 
ดานอสังหาริมทรัพย และโทรคมนาคม (ปจจุบัน) 
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