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บทคดัย่อ 
 

         การศกึษาคน้ควา้ดว้ยตนเอง เรือ่ง ปญัหาและการจดัการกลยทุธเ์พื่อเพิม่ผลประกอบการ
ของธุรกจิการท่องเทีย่วและสนัทนาการ กรณีศกึษา : บรษิทัภูเกต็แฟนตาซ ีจาํกดั  (มหาชน )  ซึง่
ปญัหาของบรษิทัคอื การดําเนินงานมผีลกําไรในปี2553ลดลง เมื่อเปรยีบเทยีบกบัปี2552และปี
2551     
         โดยมวีตัถุประสงคใ์นการศกึษา คอื 

1. เพื่อศึกษาวเิคราะห์สถานการณ์ปจัจุบนั รวมทัง้ศกึษายนืยนัปญัหาที่เกิดขึ้นภายใน
บรษิทั ภเูกต็แฟนตาซ ีจาํกดั (มหาชน( 

2. เพื่อศกึษาแนวทางการกําหนดกลยทุธใ์นการเพิม่รายไดร้วมถงึเพิม่ผลกําไรใหก้บับรษิทั 
ภเูกต็แฟนตาซ ีจาํกดั (มหาชน( 

3. เพื่อศกึษาแนวทางการกําหนดกลยุทธใ์นเพิม่และรกัษาฐานลูกค้าให้กบับรษิทั ภูเก็ต
แฟนตาซ ีจาํกดั (มหาชน( 

โดยไดท้าํการแบ่งวธิกีารศกึษาออกเป็น2ส่วน คอื การศกึษาขอ้มลูทุตยิภูม ิ(Secondary  Study) 
โดยทําการเก็บรวบรวมข้อมูลต่างๆที่เกี่ยวข้องกบัอุตสาหกรรมการท่องเที่ยวและสนัทนาการ 
จากเอกสารงานวจิยัต่างๆ ทฤษฎทีี่เกี่ยวขอ้ง ขอ้มูลของคู่แข่งขนั และขอ้มูลจากเวปไซด์ 
หนงัสอืพมิพ ์บทความต่างๆทีเ่ป็นประโยชน์ และการศกึษาขอ้มลูปฐมภูม ิ(Primary  Study) โดย
จดัทาํแบบสอบถามเรื่อง ทศันคตขิองนักเทีย่วทีม่ต่ีอการตดัสนิใจมาเทีย่วที่ภูเกต็แฟนตาซ ี โดย
เกบ็ขอ้มลูจากกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 100 ชุด และทําการสมัภาษณ์เชงิลกึ โดยสมัภาษณ์ผูบ้รหิาร



ของบรษิทัภเูกต็แฟนตาซ ีจาํกดั  (มหาชน ) จาํนวน1ท่าน และสมัภาษณ์ตวัแทนจาํหน่าย จาํนวน
10ท่าน โดยกําหนดประเดน็การสมัภาษณ์ตามแนวคดิการจดัการเชงิกลยุทธ์ทางธุรกจิ    และ
กลยุทธก์ารตลาดและไดม้าประมวลผลการวเิคราะหต์ามทฤษฎ ีSWOT, Five forces, PEST 
และ TOWS  
 ผลของการศกึษาพบว่าสาเหตุของปญัหาคอืหน้ีสนิทีย่งัไม่สามารถชําระคนืไดท้ําใหข้าด
สภาพคล่องทางการเงนิ นอกจากนี้สภาพแวดลอ้มทางเศรษฐกจิและการเมอืงยงัส่งผลกระทบต่อ
จาํนวนนักท่องเที่ยวทําให้เดนิทางมาเที่ยวน้อยลง รวมถงึลูกค้ารายเดมิที่เคยเดนิทางมาเที่ยว
แล้วไม่กลบัมาเที่ยวอีก เนื่องจากความหลากหลายของผลติภณัฑม์น้ีอย อย่างไรก็ตามพบว่า
ธุรกจิยงัมโีอกาสเตบิโตเนื่องจากความโดดเด่นในดา้นความแตกต่างของผลติภณัฑท์ีไ่ม่เหมอืน
ใคร ดงันัน้เพื่อการเตบิโตขององค์กรในการเพิม่ผลกําไรและเพิม่จํานวนลูกค้ารายใหม่รวมถึง
รกัษาฐานลูกค้าเก่า จากการศกึษาจงึพบแนวทางดงันี้  กลยุทธร์ะดบัองค์กร คอื กลยุทธก์าร
เตบิโต (Growth Strategy) ด้วยการพฒันาตลาด (Market  development strategy) และการ
พฒันาผลติภณัฑ ์ )Product development strategy( กลยุทธร์ะดบัธุรกจิ คอื กลยุทธก์ารสรา้ง
ความแตกต่าง (Differentiation Strategy( กลยุทธร์ะดบัหน้าที่ คอื กลยุทธก์ารแบ่งส่วนตลาด 
)STP Strategy), กลยุทธส์่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix Strategy( และกลยุทธก์าร
บรกิารลกูคา้สมัพนัธ ์(Customer Relationship Management: CRM( 
 อย่างไรก็ดกีารศกึษาครัง้นี้มขีอ้จํากดั คอื ระยะเวลาในการศกึษามจีํากดั การรวบรวม
ข้อมูลจากคู่แข่งทําได้ยาก และไม่สามารถเก็บรวบรวมข้อมูลบางส่วนจากบริษัทได้อย่าง
ครบถว้น เนื่องจากขอ้มลูบางประเภทบรษิทัทีท่ําการศกึษาไม่เปิดเผย   

ในการศกึษาครัง้ต่อไปควรทําการศกึษากลยุทธด์า้นทรพัยากรบุคคลเพื่อสรา้งบุคลากร
ที่มคีุณภาพและสมรรถนะสูง เนื่องจากเป็นธุรกิจที่ใช้ทรพัยากรคนจํานวนมากเพื่อเพิ่มขีด
ความสามารถในการแข่งขนัของบรษิทัในระยะยาว รวมถงึศกึษากลยุทธ์ดา้นจติวทิยาการขาย
เป็นแนวทางในการบรหิารจดัการสมาชิกเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพการทํางานและลดปญัหาที่
เกดิขึน้ทัง้ในองคก์รและจากลกูคา้  

 

 

 

 

 


