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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  
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บทท่ี 1 

บทน า 

1.1 ช่ือองคก์รและลกัษณะธรุกิจของธรุกิจ 

ช่ือองคก์ร บรษิทั ภเูกต็แฟนตาซ ีจาํกดั (มหาชน)  

ทีต่ัง้สาํนกังานใหญ่ : 99 หมู3่ ตําบลกมลา อําเภอกะทู ้ 
จงัหวดัภเูกต็ 83150 

โทรศพัท ์  :  +66 76 385 000 
   Website  :  www.phuket-fantasea.com  

  E-mail   : info@phuket-fantasea.com 
เจ้าของ บรษิทั ซาฟารเีวลิด ์จาํกดั (มหาชน) 

ทีต่ ัง้สาํนกังานใหญ่ : เลขที ่99 ถนนปญัญาอนิทรา 
แขวงสามวาตะวนัตก เขตคลองสามวา  
กรงุเทพฯ 10510 

ทะเบยีนเลขที ่  : บมจ. 0107537000351 
โทรศพัท ์  : 0-2518-1000-19, 0-2914-4100-19  
โทรสาร   : 0-2518-1022, 0-2914-2959 

   Website  :  safariworld.com  
 E-mail   :  info@safariworld.com 

โลโก้บริษทั 
 

   
“ความมหศัจรรยเ์กีย่วกบัชา้งจะเกดิขึน้เมือ่พระอาทติยต์กดนิ” 

 

ภาพที1่  แสดงโลโกบ้รษิทั 
ทีม่า  www.phuket-fantasea.com 
 
 
 

mailto:info@safariworld.com
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เครื่องหมายการค้า 
 

 
 
 

 
ภาพที2่  แสดงเครือ่งหมายการคา้ 
ทีม่า  www.phuket-fantasea.com 
 

ภาพรวมองคก์ร 

บรษิทั ภูเกต็แฟนตาซ ี จาํกดั (มหาชน)  ซึง่เป็นบรษิทัย่อยของบรษิทัซาฟารเีวลิด ์

จาํกดั (มหาชน) ไดด้ําเนินธุรกจิเป็นแหล่งบนัเทงิขนาดใหญ่ทีไ่ด้ มาตรฐานระดบัสากล ณ หาด

กมลา อําเภอกะทู้ จงัหวดัภูเกต็ ซึง่เป็นจงัหวดัทีม่ศีกัยภาพสูงในการทีจ่ะชกัจงู นักท่องเทีย่ว

ชาวไทยและชาวต่างประเทศให้เดนิทางไปท่องเที่ยว เพราะจงัหวดัภูเก็ตได้รกัษาสภาพของ

ชายหาด เกาะ และแหล่งท่องเทีย่วตามธรรมชาตไิวเ้ป็นอย่างดี และจากสถติกิารท่องเทีย่วแห่ง

ประเทศไทย  จาํนวนนักท่องเที่ยวที่ เดนิทางเขา้สู่ภูเก็ตได้เพิม่อย่างรวดเรว็มาโดยตลอด 

นอกจากแหล่งท่องเทีย่วตามธรรมชาตแิลว้ จงัหวดัภูเกต็ไม่มแีหล่ง ท่องเทีย่วเพื่อความบนัเทงิ

อื่นทีจ่ะสามารถรองรบันักท่องเทีย่วทีม่จีาํนวนเพิม่ขึน้ได้  ซาฟารเีวลิดจ์งึไดจ้ดทะเบยีนก่อตัง้ 

บรษิทั ภเูกต็แฟนตาซ ีจาํกดั ขึน้เมือ่วนัที ่ 21 มถุินายน 2539  เพื่อดําเนินธุรกจิความบนัเทงิใน

ดา้นการแสดง โดยมแีนวทางในการดําเนินงานที่จะเสนอบรกิารความบนัเทงิในเวลากลางคนื

ควบคู่ไปกบับรกิารอาหารเยน็ เช่นเดยีว กบัทีป่รากฏตามเมอืงใหญ่ๆ ในต่างประเทศ และ

เพื่อใหเ้ป็นแหล่งบนัเทงิทีม่เีอกลกัษณ์เฉพาะและไดม้าตรฐานสากล ทีน่ักท่องเทีย่วทุกเพศ ทุก

วยั สามารถจะเขา้ชมได้ ภูเกต็แฟนตาซจีงึได้นําเอาศลิปะและวฒันธรรมไทยมาประยุกต์กบั 

เทคโนโลยขีองแสง  ส ี เสยีง และเทคนิคการแสดงอนัทนัสมยั  ตลอดจนไดนํ้าเอาชา้งซึง่ถอืว่า

เป็นสตัวท์ีเ่ป็นสญัลกัษณ์ ของประเทศและสตัวอ์ื่นๆ  เช่น  เสอื  และนก  เป็นต้น  มาประกอบ

ในการแสดง  ทัง้นี้เพื่อใหผู้เ้ขา้ชมมคีวามตื่นเต้นและ ประทบัใจกบัความตระการตาของฉากและ

การแสดงทีย่ ิง่ใหญ่  มคีวามสุข  และสนุกสนานทีไ่ดม้าท่องเทีย่วในสถานที่ ทีไ่ดจ้ดัสรา้งตาม

มาตรฐานระดบัสากล 
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โครงสร้างองคก์ร 

โครงสร้างองคก์รบริษทัซาฟารีเวิลด ์จ ากดั(มหาชน)และบริษทัย่อย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

ภาพที3่  แสดงโครงสรา้งองคก์ร บมจ.ซาฟารเีวลิด ์
ทีม่า   www.safariworld.com 

 
 
 
 
 

http://www.safariworld.com/
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โครงสร้างองคก์รภายในบริษทั ภเูกต็แฟนตาซี จ ากดั (มหาชน)(บริษทัย่อย) 

 
 
ภาพที4่  แสดงโครงสรา้งองคก์ร บมจ.ภเูกต็แฟนตาซ ี
ทีม่า   www. phuket-fantasea.com 

วิสยัทศัน์ 
“ผูน้ าอุตสาหกรรมการท่องเทีย่วมาตรฐานสากล” 

เป้าหมายสูงสุดของภูเกต็แฟนตาซ ี คอืการเป็นผูนํ้าในการพฒันามาตรฐานแหล่งท่องเทีย่วของ
ประเทศไทยสู่การยอมรบัของนานาชาต ิและเพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคด์งักล่าว เราพยายามเป็น
อย่างยิง่ที่จะสรา้งพื้นที่บรกิารของภูเก็ตแฟนตาซใีห้เป็นแหล่งบนัเทงิที่ถูกอกถูกใจ และสรา้ง
ความประทบัใจแด่นักท่องเที่ยวทุกเพศทุกวยัจากนานาประเทศ ดว้ยการมอบการบรกิารที่ดี, 
ผลติภณัฑแ์ละสนิคา้ทีม่คีุณภาพ, การบรหิารทีม่ปีระสทิธภิาพ และการมจีติสํานึกรบัผดิชอบต่อ
สงัคมทีเ่ป็นมาตรฐานสากล 

พนัธกิจ 

“สรา้งความสุข สนุกสนานผสานการเรยีนรู ้ดว้ยวฒันธรรมและอธัยาศยัไมตรแีบบไทย” 

เอกลกัษณ์วถิคีวามเป็นไทยหลกั ทีภ่เูกต็แฟนตาซไีดนํ้าเสนอสู่สายตาชาวโลกกค็อื “ความสนุก” 
หวัใจสําคัญของภูเก็ตแฟนตาซี คือ การนําเสนอความสนุกในรูปแบบไทยเพื่อต้อนรบั
นักท่องเที่ยวจากทัว่ทุกมุมโลกที่เขา้มาเยี่ยมชมโครงการทุกคน ไม่ว่าจะเป็นการบรกิารด้วย
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รอยยิม้ ความอ่อนน้อมดว้ยมารยาทงามอย่างไทยจากพนักงานทีไ่ดร้บัการอบรมมาอย่างจรงิจงั
และสมํ่าเสมอ การตกแต่งอาคารสถานทีท่ีง่ดงามดว้ยคุณค่าแห่งเอกลกัษณ์ไทย การแสดงอนั
วจิติรตระการตาด้วยศิลปะไทยและนาฏศิลป์ ประยุกต์ การรบัประทานอาหารท่ามกลาง
บรรยากาศของตํานาน และวรรณคดไีทย ทุกยา่งกา้วในภเูกต็แฟนตาซ ีนกัท่องเทีย่วจะไดส้มัผสั 
และเรยีนรูค้วามเป็นไทย ความอบอุ่น ความสนุก ความประทบัใจ และความทรงจาํทีด่มีริูล้มืใน
รปูแบบไทยซึง่เป็นทีย่อมรบัในระดบัมาตรฐานสากล 

ธรุกิจหลกัขององคก์ร 

บรษิทั ภูเก็ตแฟนตาซ ี จํากดั (มหาชน) ดําเนินธุรกจิการให้บรกิารเกี่ยวกบัการ
ท่องเที่ยว โดยมีลักษณะธุรกิจเป็น ศิลปธรรมธีมปาร์ค ภายใต้แบรนด์ ภูเก็ตแฟนตาซี 
ผลติภณัฑแ์ละการใหบ้รกิารของบรษิทัยอ่ยแบ่งออกเป็น 3 ประเภท ตามลกัษณะรายได ้ดงันี้ 
1.การแสดงในโรงละคร 

อาคารโรงละครทีก่่อสรา้งขึน้ เป็นโรงละครทีต่ดิเครื่องปรบัอากาศทัง้หลงั ก่อสรา้งบน
เนื้อทีป่ระมาณ 23,500 ตารางเมตร สูงประมาณ 21 เมตร ภายในอาคารโรงละครประกอบดว้ย
ส่วนของเวทกีารแสดงขนาดประมาณ1, 200 ตารางเมตร ทีไ่ดต้ดิตัง้ลฟิทใ์ต้ดนิขนาดใหญ่ให้
สามารถเลื่อนฉากและเวทกีารแสดงขึน้ลงได้อย่างรวดเรว็ส่วนของที่นัง่ชมการแสดงจุประมาณ 
3,000 ทีน่ัง่ ส่วนของหอ้งใต้ดนิขนาดใหญ่สําหรบัเกบ็ฉาก และส่วนของหอ้งโถงขนาดใหญ่ทีจุ่ผู้
เขา้ชมในแต่ละรอบไดป้ระมาณ 3,000 คน  

อาคารโรงละครทัง้ภายในและภายนอกไดต้กแต่งในลกัษณะของวงัโบราณ ทีท่ําใหผู้เ้ขา้
ชมการแสดงในโรงละครมคีวามรู้สกึว่าไดเ้ดนิเขา้สู่วงัสมยัเก่า และไดเ้รยีกชื่อโรงละครนี้ว่า “วงั
ไอยรา” นอกจากนัน้ดา้นหน้าทางเขา้โรงละครยงัไดต้ดิตัง้ระบบแสงและสทีีท่นัสมยั เพื่อทําให้
เกดิความสวยงามตระการตาในเวลากลางคนือกีดว้ย 

การจดัการแสดงบนเวทปีระกอบดว้ยการแสดงของนกัแสดงและสตัวต่์างๆ ประมาณ 14 
ฉาก ใชเ้วลาในการแสดงแต่ละรอบประมาณ 80 นาท ีการแสดงในแต่ละฉากไดนํ้าเอาศลิปะและ
วฒันธรรมไทยมาประยกุตก์บัเทคโนโลยทีีท่นัสมยั ซึง่ประกอบดว้ย 

- เมจคิอลิลชูัน่ทีแ่สดงทัว่ไปในลาสเวกสั (Las Vegas-style magical illusions) 
- การแสดงละครสตัวค์าราวานชา้ง (Elephant circus acts) 
- การใชด้นิระเบดิจากพลุประกอบการแสดงทีท่นัสมยั (Pyrotechnics) 
- ระบบ 4 มติ ิ(4-D in-theater effects) 
- การแสดงกายกรรม (Acrobatics) 
- การแสดงเหนิเวหา (Aerial performances) 
- การใชส้เปเชีย่ลเอฟเฟคส ์(Special effects) 
- การแสดงสตัน๊ทผ์าดโผน (Stunts) 
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การแสดงในแต่ละฉากเป็นจนิตนาการโดยสมมตใิหเ้ป็นเรื่องของเจา้ชายทีเ่ดนิทางผจญ
ภยัไปในทีต่่างๆซึง่ในแต่ละฉากไดส้อดแทรกนาฏศลิป์พืน้เมอืง เช่น การแสดงโขน หนังตะลุง 
ระบํากนิร ี และการราํไทยทัง้ 4 ภาคเป็นต้น ไว้ดว้ย นอกจากนัน้ยงัมกีารแสดงของขบวน
พาเหรดของชา้ง การหายตวัของชา้ง และการแสดงมายากลซึง่เป็นเทคนิคพเิศษ ซึง่เป็นจุดเด่น
อยา่งมากของการแสดง 
2.การจ าหน่ายอาหารและเคร่ืองด่ืม 

เพื่อให้บรกิารความบนัเทงิและความสะดวกสบายในเวลากลางคืนแก่ผู้เข้าชมอย่าง
ครบถ้วน ภูเกต็แฟนตาซจีงึจดัใหม้บีรกิารดา้นอาหารและเครื่องดื่มดว้ย โดยไดก่้อสรา้งอาคาร
ภตัตาคารทรงไทยขนาดใหญ่บนเนื้อทีป่ระมาณ 8,500 ตารางเมตร สามารถจุผู้ใชบ้รกิารได้
ประมาณครัง้ละ 4,000 ที่นัง่ ภายในตกแต่งดว้ยภาพวาดลวดลายไทยและรปูป ัน้เป็นตวักนิร ี
โดยเรยีกชื่อภตัตาคารนี้ว่า “ภตัตาคารมโนราหท์อง” และได้จดับรกิารอาหารแบบบุฟเฟ่ต์ที่มี
อาหารนานาชนิดใหเ้ลอืกรบัประทาน เช่น อาหารไทย อาหารจนี และอาหารฝรัง่ เป็นตน้ 
3.การจ าหน่ายสินค้าท่ีระลึก และกิจกรรมต่างๆ 

บนพืน้ทีป่ระมาณ 3,800 ตารางเมตรดา้นขา้งโรงละคร ภูเกต็แฟนตาซไีดก่้อสรา้งร้าน
ขายสนิคา้ทีร่ะลกึและลานสวนสนุกขึน้ ซึง่มชีื่อเรยีกว่า “หมู่บา้นหรรษา” ประกอบดว้ยรา้นขาย
สนิคา้ทีร่ะลกึจาํนวน 16 รา้น ทีไ่ดจ้ดัหาสนิคา้ทีม่คีุณภาพนานาชนิดมาจาํหน่าย โดยเน้นถงึ
สนิคา้พืน้เมอืง เช่น ผา้ไหมไทย ไมแ้กะสลกั เครื่องเงนิเครื่องถม เครื่องหนัง และขนมไทย เป็น
ต้น ดา้นหน้าของรา้นคา้แต่ละรา้นไดต้กแต่งดว้ยแสง ส ี อนัตระการตาและไดจ้ดัใหม้กีารสาธติ
หตัถกรรมไทย การละเล่นพื้นเมอืง และขบวนพาเหรดต่างๆ ที่จะทําให้ผู้เขา้ชมมคีวาม
สนุกสนาน เพลดิเพลนิ นอกเหนือไปจากการเลอืกซือ้สนิคา้ทีร่ะลกึ อกีทัง้ยงัมเีครื่องเล่นเกมส์
แบบต่างๆ รวบรวมไวใ้นลานเกมสท์ีไ่ดอ้อกแบบใหม่ โดยใชช้ื่อว่า “สมิลินัเอน็เตอรเ์ทนเมนต์
เซน็เตอร”์ ทีม่บีรรดารปูจาํลองของสตัวน้ํ์าใต้ทะเลร่วมใหค้วามบนัเทงิในเกมสต่์างๆ เช่น มา้น้ํา
หฤหรรษ์ โลมาแสนกล ปลาหมกึหรรษา และเงอืกน้อยตกน้ํา เป็นตน้ 

นอกจากการให้บรกิารในบรเิวณพื้นที่ดงักล่าวข้างต้นแล้ว ภูเก็ตแฟนตาซยีงัได้จดั
พาหนะซึง่เป็นรถตูป้รบัอากาศจาํนวน 68 คนัไวอ้ํานวยความสะดวก และบรกิารรบัส่งผูเ้ขา้ชมที่
ไมไ่ดม้าเป็นหมูค่ณะ และตอ้งการใชบ้รกิารรถรบัส่งของบรษิทัดว้ย 

เมื่อวนัที่ 19 กุมภาพนัธ์ 2541 ภูเก็ตแฟนตาซไีด้รบัการส่งเสรมิการลงทุนจาก
คณะกรรมการส่งเสรมิการลงทุน ในกจิการศูนยแ์สดงศลิปวฒันธรรมประเภท 7.38 กจิการ
นันทนาการทีส่นับสนุนการท่องเทีย่ว โดยคณะกรรมการส่งเสรมิการลงทุนไดอ้อกบตัรส่งเสรมิ
เลขที ่1078/2541 ใหก้บับรษิทั ภูเกต็แฟนตาซ ีจาํกดั ใหไ้ดร้บัสทิธแิละประโยชน์ทีส่ําคญั เช่น 
ไดร้บัยกเวน้อากรขาเขา้สําหรบัเครื่องจกัรทีนํ่าเขา้มาใชใ้นกจิการ และไดร้บัยกเวน้ภาษเีงนิได้
นิตบิุคคลสาํหรบักําไรสุทธทิีไ่ดจ้ากการประกอบกจิการมกีําหนดเวลา 8 ปี เป็นตน้ 
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นอกจากนัน้ บรษิทั ภูเกต็แฟนตาซ ี จาํกดั (มหาชน) ยงัไดร้บัใบอนุญาตใหจ้ดัตัง้และ
ดําเนินการสวนสตัวส์าธารณะ โดยกรมอุทยานแห่งชาตสิตัวป์่า และพนัธุพ์ชื และกรมประมง 
กระทรวงทรพัยากรธรรมชาตแิละสิง่แวดลอ้มอกีดว้ย 

 
ลกัษณะของกลุ่มลูกค้าและกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 

ภูเก็ตแฟนตาซี ได้กําหนดตลาดนักท่องเที่ยวที่เป็นกลุ่มเป้าหมายไว้คือ กลุ่ม
นักท่องเที่ยวชาวต่างชาตทิี่เดนิทางเขา้สู่ภูเก็ต และนักท่องเที่ยวคนไทยทัง้คนในท้องถิน่และ
นักท่องเทีย่วจากภาคต่างๆ ทัว่ประเทศ ลกัษณะของนักท่องเทีย่วแต่ละกลุ่มมคีวามต้องการที่
เหมอืนกนัคอื ตอ้งการมาชมความงดงามทางธรรมชาตขิองเกาะภูเกต็ทีไ่ดช้ื่อว่าเป็น “ไข่มุกแห่ง
อนัดามนั” และตอ้งการพกัผ่อนภายใต้สิง่อํานวยความสะดวกอย่างครบถ้วน ในดา้นทีพ่กัอาหาร 
และความสะดวกในการเดนิทาง ลูกคา้ทีเ่ป็นชาวต่างชาตมิกัจะพกัอยู่ทีภู่เกต็นานกว่าลูกคา้คน
ไทย แต่จงัหวดัภูเก็ตยงัขาดการให้บรกิารความบนัเทงิที่มมีาตรฐานสากลในเวลากลางคนื 
ดงันัน้การสรา้งสถานบนัเทงิขนาดใหญ่ของภูเก็ตแฟนตาซจีงึสามารถทีจ่ะรองรบัลูกค้าไดห้ลาย
กลุ่ม คอื 

1) กลุ่มลูกค้าชาวต่างประเทศทัง้ที่มากบับรษิัทนําเที่ยว และเดนิทางเองเป็น
ครอบครวั 

2) กลุ่มลกูคา้คนไทยทีต่อ้งการพกัผ่อนและชมความงามทางธรรมชาตขิองภเูกต็ 
3) กลุ่มลูกค้าที่เดนิทางเป็นหมู่คณะเพื่อการประชุม สมัมนา และจดักจิกรรม

ท่องเทีย่วรว่มกนั 
4) กลุ่มลกูคา้ทอ้งถิน่และจงัหวดัใกลเ้คยีงทีต่้องการชมความบนัเทงิใหม่ๆ ทีแ่ปลก

ออกไป 
 
สภาพการแข่งขนั 

การดําเนินธุรกจิของภูเกต็แฟนตาซทีี่ให้บรกิารด้านความบนัเทงิความสะดวกสบายใน
อาคารโรงละครและในอาคารภตัตาคาร ภายในพืน้ทีท่ีจ่ดัใหเ้ป็นศูนยร์วมความบนัเทงิขนาดใหญ่
ทีส่ามารถรองรบัผูเ้ขา้ชมไดป้ระมาณรอบละ 3,000 คน หรอืคนืละ 9,000 คนต่อการแสดง 3 
รอบนัน้ นบัว่าเป็นศูนยก์ารแสดงขนาดใหญ่ทีล่งทุนโดยเอกชนเป็นรายแรกของประเทศ และการ
ทีไ่ดนํ้าเอาการแสดงทีม่เีอกลกัษณ์เฉพาะมาประยกุตก์บัเทคโนโลยทีีท่นัสมยั  

เมื่อเปรยีบเทยีบกบัธุรกิจการท่องเที่ยวอื่นในจงัหวดัภูเก็ตแล้ว ภูเก็ตแฟนตาซมีขี้อ
ไดเ้ปรยีบคู่แขง่ขนัอยูม่าก และเป็นจดุเด่นทางการตลาด ซึง่สามารถสรปุไดด้งันี้ 

1. เป็นธุรกจิทีม่ลีกัษณะไมเ่หมอืนธุรกจิอื่นในอุตสาหกรรมเดยีวกนั เพราะมกีารเน้นถงึ
เทคนิคทีท่นัสมยัในการแสดงมากเป็นพเิศษ 
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2. เป็นธุรกจิความบนัเทงิทีม่สีาระพรอ้มทัง้สรา้งความตระการตา ความสุข ความสนุก 
และความสะดวกสบายทีแ่ทจ้รงิใหแ้ก่ผูเ้ขา้ชม 

3. ดําเนินงานโดยผู้บรหิารของบรษิทัใหญ่ที่มปีระสบการณ์ในการดําเนินงานมาแล้ว
เป็นเวลากว่ายีส่บิปี 

คู่แข่งขนั 
คู่แข่งขนัทางตรง สยามนิรมติถอืเป็นคู่แข่งรายสําคญัที่เขา้มาทําตลาดเดยีวกบัภูเก็ต

แฟนตาซ ีโดยปลายปี2554 จะมกีารเปิดตวั สยามนิรมติแห่งใหม่ตัง้อยู่ทีจ่งัหวดัภูเกต็ ประกอบ
ธุรกจิการแสดงภาคกลางคนื โดยการแสดงเน้นการนําวฒันธรรมมาผสมผสานกบัเทคโนโลยี
สมยัใหม ่จงึถอืเป็นคู่แขง่ขนัทางตรงของภเูกต็แฟนตาซ ี 

คู่แข่งขนัทางอ้อม ธุรกจิการแสดงโชวค์าบาเร่ต์ เช่น ภูเกต็ ไซม่อน คาบาเร่ต์ เป็นการ
แสดงโชว์ในภาคกลางคนืเช่นกนั แต่การแสดงนัน้จะมรีูปแบบแตกต่างออกไป โดยจะใช้สาว
ประเภทสองเป็นผูแ้สดง 

 
1.2 ปัญหาและลกัษณะปัญหาท่ีเกิดขึน้ภายในองคก์ร   

ปัญหา 

สถานการณ์เศรษฐกจิการเงนิ และการเมอืง ตลอดจนอุตสาหกรรมการท่องเทีย่ว ของ
ประเทศนับตัง้แต่ปี 2540 มแีต่ปญัหาและอุปสรรค มไิดเ้อื้ออํานวยต่อการดําเนินธุรกจิของ 
บรษิทัฯ จนทาํใหบ้รษิทัฯประสบปญัหาดงัต่อไปน้ี 

ปัญหาระดบัองคก์ร: บริษทัภเูกต็แฟนตาซี จ ากดั (มหาชน) 
เมือ่เปรยีบเทยีบผลการดาํเนินงานของบรษิทั ภเูกต็แฟนตาซ ีจาํกดั (มหาชน) ในปี

2553 กบัปี2552แลว้พบว่า มผีลกําไรในปี2553 ลดลงจากปี2552 จาํนวน20.97 ลา้นบาท 
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ผลการด าเนินรวมของบริษทั ภเูกต็แฟนตาซี จ ากดั(มหาชน) ปี2551-2553 

 

 

แผนภูมทิี1่ แสดงผลการดําเนินรวมของบรษิทั ภเูกต็แฟนตาซ ีจาํกดั (มหาชน)  
ปี2551-2553 

 
ปัญหาระดบัธรุกิจ: การจ าหน่ายบตัรเข้าชม 

รายไดจ้ากการขายบตัรเขา้ชมของบรษิทัภเูกต็แฟนตาซ ีจาํกดั (มหาชน) มรีายไดจ้าก
การขายบตัรเขา้ชมในปี2553 ลดลงจากปี2551  

 
รายได้จากการขายบตัรเข้าชมของ บริษทั ภเูกต็แฟนตาซี จ ากดั (มหาชน)  

ตัง้แต่ปี2551-2553 

 
 
แผนภมูทิี2่  แสดงรายไดจ้ากการขายบตัรเขา้ชม ของ บรษิทั ภูเกต็แฟนตาซ ีจาํกดั 

(มหาชน) โดยแสดงรายละเอยีดตัง้แต่ปี2551-2553 
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ปัญหาระดบัหน้าท่ี: การจ าหน่ายบตัรเข้าชมผา่นตวัแทนจ าหน่าย 
 จาํนวนนกัท่องเทีย่วทีซ่ือ้บตัรเขา้ชมผ่านทางตวัแทนจาํหน่ายในปี2553 มจีาํนวนลดลง
เมือ่เทีย่บกบัปี2551 
 

จ านวนนักท่องเท่ียวท่ีซ้ือบตัรเข้าชมผ่านทางตวัแทนจ าหน่ายในปี2550-2553 

 
 

แผนภมูทิี3่  แสดงจํานวนนักท่องเที่ยวที่ซื้อบตัรเขา้ชมผ่านตวัแทนจําหน่าย ของ 
บรษิทั ภูเกต็แฟนตาซ ีจํากดั (มหาชน) โดยแสดงรายละเอยีดตัง้แต่ปี
2550-2553 

รายละเอียดเพ่ิมเติมของปัญหา 
 พบิตัภิยัสนึามใินปลายปี 2547 ไดส้่งผลกระทบต่อการท่องเทีย่วของประเทศ ทาํให้
นกัท่องเทีย่ว    เดนิทางเขา้ประเทศลดลง และแมว้่าการเกดิพบิตัภิยัดงักล่าวจะเกดิขึน้แต่เฉพาะ
ภาคใตข้องประเทศในแถบชายฝ ัง่ทะเลอนัดามนัเท่านัน้ แต่กไ็ดส้่งผลใหร้ายไดข้องบรษิทัฯลดลง
อยา่งมาก ทําใหส้ภาพคล่องทางการเงนิลดลง บรษิทัฯ จงึมไิดช้าํระคนืเงนิตน้และดอกเบีย้ตาม
สญัญาการปรบัโครงสรา้งหนี้ตัง้แต่ปลายปี 2547 เป็นตน้มา เมือ่วนัที ่22 กนัยายน 2549 ธนาคาร
ผูเ้ป็นเจา้หน้ีจงึไดฟ้้องบรษิทัฯ ในเรือ่งการผดิสญัญากูเ้บกิเกนิบญัช ีสญัญากูย้มื และบงัคบัจาํนอง 
รวมทุนทรพัยท์ัง้สิน้ 2,356.55 ลา้นบาท ซึง่เป็นเงนิกูย้มืทีบ่รษิทัฯ ไดกู้้มาในระหว่างปี 2539-2540 
โดยไดจ้ดจาํนองทีด่นิของบรษิทัฯ จาํนวน 445-2-18 ไร ่ รวมทัง้สิง่ปลกูสรา้งทีม่อียู่และจะมขีึน้ใน
อนาคตเป็นหลกัทรพัยค์ํ้าประกนั  
 เมือ่วนัที ่ 24 มถุินายน 2552  ศาลชัน้ตน้พพิากษาใหบ้รษิทัฯ แพค้ด ีและใหบ้รษิทัฯ 
ชาํระหน้ีจาํนวน 1,987.62 ลา้นบาท พรอ้มดอกเบีย้ในอตัรารอ้ยละ 10.5 ต่อปี ของเงนิตน้จาํนวน 
1,405.0 ลา้นบาท นบัตัง้แต่วนัที ่19 มกราคม 2548 และใหช้าํระอกีจาํนวน 14.28 ลา้นบาท พรอ้ม
ดอกเบีย้ในอตัรารอ้ยละ 10.5 ต่อปีของต้นเงนิดงักล่าว นบัตัง้แต่วนัที ่ 28 มนีาคม 2549  ซึง่   
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บรษิทัฯ ไดอุ้ทธรณ์คาํพพิากษา และเมือ่วนัที ่ 2 เมษายน 2553 บรษิทัฯ ถูกฟ้องลม้ละลายจาก
ธนาคารดงักล่าว 
 ต่อมาเมือ่วนัที ่ 28 มถุินายน 2553 ธนาคารผูเ้ป็นโจทกแ์ละบรษิทัฯ ไดท้ําบนัทกึ
ขอ้ตกลงผ่อนผนัการชาํระหนี้ โดยธนาคารผูเ้ป็นโจทกใ์หบ้รษิทัฯ ชําระหนี้เงนิตน้คงคา้งเป็น
จาํนวนเงนิ 950 ลา้นบาท ใหเ้สรจ็สิน้ภายในวนัที ่29 มถุินายน 2553 
 เมือ่วนัที ่29 มถุินายน 2553 บรษิทัฯ ไดร้บัเงนิกู้ยมืระยะยาวจากธนาคารพาณชิยใ์น
ประเทศแห่งหนึ่ง แลว้นําไปชาํระหนี้ปิดบญัชตีามสญัญาปรบัโครงสร้างหนี้จาํนวน 950 ลา้นบาท 
แก่ธนาคารพาณิชยผ์ูเ้ป็นโจทกแ์ละไถ่ถอนหลกัประกนัทัง้หมดแลว้ โดยธนาคารไดป้ลดหนี้เงนิตน้
คา้งชาํระในส่วนทีเ่หลอืและดอกเบีย้คา้งชําระทัง้จาํนวน และในวนัเดยีวกนัธนาคารผูเ้ป็นโจทกไ์ด้
ถอนฟ้องต่อศาลลม้ละลายกลางโดยไมป่ระสงคท์ีจ่ะดําเนินคดกีบับรษิทัฯ อกีต่อไป และบรษิทัฯ ได้
ดาํเนินการถอนอุทธรณ์คดดีงักล่าวต่อศาลอุทธรณ์เช่นกนั   
 เมือ่วนัที ่ 13 มนีาคม 2550 ตลาดหลกัทรพัยแ์ห่งประเทศไทยไดป้ระกาศให้
หลกัทรพัยจ์ดทะเบยีนของบรษิทัฯ เขา้ขา่ยอาจถูกเพกิถอน พรอ้มทัง้ขึน้เครือ่งหมาย NC (Non-
Compliance) และ SP (Suspension) หา้มซือ้ขายหลกัทรพัยข์องบรษิทัฯ ตัง้แต่วนัที ่ 14 มนีาคม 
2550 จนถงึวนัที ่12 เมษายน 2550 เพื่อใหบ้รษิทัฯ พจิารณาทางเลอืกทีจ่ะทําการฟ้ืนฟูกจิการหรอื
จะขอเพกิถอนการเป็นหลกัทรพัยจ์ดทะเบยีน ซึง่ต่อมาทีป่ระชุมคณะกรรมการของบรษิทัฯ ครัง้ที ่
4/2550 เมือ่วนัที ่ 28 มนีาคม 2550 ไดม้มีตใิหบ้รษิทัฯ แกไ้ขเหตุแห่งการเพกิถอนจากการเป็น
หลกัทรพัยจ์ดทะเบยีน โดยการจดัทาํแผนฟ้ืนฟูกจิการเสนอขออนุมตัจิากทีป่ระชุมผูถ้อืหุน้และได้
รายงานทางเลอืก ทีจ่ะทําการฟ้ืนฟูกจิการต่อทีป่ระชุมสามญัผูถ้อืหุน้ประจาํปี 2550 เมือ่วนัที ่ 26 
เมษายน 2550 ซึง่ตลาดหลกัทรพัยฯ์ ไดใ้หเ้วลา 2 ปีในการฟ้ืนฟูกจิการ 
 ต่อมาเมื่อวนัที่ 18 พฤษภาคม 2552 บรษิทัฯ ได้นําส่งงบการเงนิงวดไตรมาสที่ 1 
สิน้สุดวนัที่ 31 มนีาคม 2552 ที่ผ่านการสอบทานของผู้สอบบญัช ีซึง่เป็นงบการเงนิทีม่กีําหนดส่ง
ล่าสุดหลงัวนัครบกําหนดเวลา 2 ปี ทีก่ล่าวถงึในวรรคก่อน แต่บรษิทัฯ กย็งัไม่สามารถดําเนินการ
ใหพ้น้เหตุดงักล่าว โดยปรากฏส่วนของผูถ้อืหุน้หลงัการปรบัปรุงมคี่าน้อยกว่าศูนยแ์ละมขีาดทุน
สุทธจิากการดําเนินงาน ตลาดหลกัทรพัยฯ์จงึถอนชื่อหลกัทรพัยข์องบรษิทัฯออกจากกระดานซื้อ
ขายและยา้ยไปยงักลุ่มNPG(Non-Performing Group) ตัง้แต่วนัที ่4 มถุินายน 2552 เป็นต้นไป 
หากแต่บรษิทัฯ ยงัคงมสีถานะเป็นบรษิทัจดทะเบยีนและมหีน้าที่ที่จะต้องปฏบิัตติามขอ้กําหนด
ของตลาดหลกัทรพัย์ฯทุกประการ ถ้าเมื่อใดบรษิัทฯ สามารถแก้ไขให้พ้นเหตุดงักล่าวได้ตาม
หลกัเกณฑท์ีต่ลาดหลกัทรพัยฯ์กําหนด ตลาดหลกัทรพัยฯ์กจ็ะพจิารณายา้ยหลกัทรพัยข์องบรษิทัฯ 
ใหก้ลบัไปซือ้ขายในหมวดปกตไิด ้    
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1.3ความส าคญัและผลกระทบของปัญหาท่ีเกิดขึ้นกบัองคก์ร 
ปัญหาท่ีเกิดขึ้นมีความส าคญักบัองคก์รอย่างไร 

การดาํเนินงานของบรษิทั ภเูกต็แฟนตาซ ีจาํกดั (มหาชน) มผีลกําไรในปี2553 ลดลง 
เมื่อเทยีบกบัปี2552 ทําใหส้ภาพคล่องของกจิการลดลง ทําใหย้งัไม่มคีวามสามารถชําระคนืเงนิ
ต้นและดอกเบี้ยตามสญัญาการปรบัโครงสร้างหน้ีจงึถูกเจ้าหน้ีฟ้องร้องดําเนินคด ีและตลาด
หลกัทรพัยฯ์ ถอนชื่อหลกัทรพัยข์องบรษิทัฯ ออกจากกระดานซื้อขายและยา้ยไปยงักลุ่มNPG 
(Non-Performing Group) ส่งผลต่อความอยูร่อดและการเจรญิเตบิโตของบรษิทัฯเป็นอยา่งยิง่ 
 
ถ้าได้รบัการแก้ไขจะมีผลดีอย่างไร  

หากบรษิทั ภเูกต็แฟนตาซ ีจาํกดั (มหาชน) สามารถทาํกําไรเพิม่ขึน้ กจ็ะส่งผลให ้
ความสามารถในการชําระหนี้เพิม่ขึน้ ทัง้นี้หากเมื่อใด สามารถทํากําไรไดจ้าํนวนมหาศาล กจ็ะ
ส่งผลให้บรษิัทฯ สามารถชําระหนี้และปฏบิตัิได้ตามหลกัเกณฑ์ที่ตลาดหลกัทรพัย์ฯ กําหนด 
ตลาดหลกัทรพัยฯ์ กจ็ะพจิารณายา้ยหลกัทรพัยข์องบรษิทัฯ ใหก้ลบัไปซือ้ขายในหมวดปกตไิด ้    
 
ถ้าไม่ได้รบัการแก้ไขจะส่งผลกระทบดงัน้ี 

หากบรษิทั ภูเกต็แฟนตาซ ี จาํกดั (มหาชน) ไม่สามารถเพิม่ผลกําไรได ้กจ็ะส่งผลให้
บรษิทัฯไม่มคีวามสามารถในการชําระหนี้  บรษิทัฯ จะถูกถอดจากตลาดหลกัทรพัยร์วมถงึจะถูก
ฟ้องรอ้งดาํเนินคด ีและถูกชดใชค้่าเสยีหายจาํนวนมหาศาล ซึง่อาจทาํใหบ้รษิทัฯถงึขึน้ลม้ละลาย
ได ้
 
1.4 วตัถปุระสงคข์องการศึกษา 

1. เพื่อศกึษาวเิคราะหส์ถานการณ์ปจัจุบนั รวมทัง้ศกึษายนืยนัปญัหาทีเ่กดิขึน้ภายใน
บรษิทั ภเูกต็แฟนตาซ ีจาํกดั (มหาชน) 

2. เพื่อศกึษาแนวทางการกําหนดกลยทุธใ์นการเพิม่รายไดร้วมถงึเพิม่ผลกําไรใหก้บั
บรษิทั ภเูกต็แฟนตาซ ีจาํกดั (มหาชน) 

3. เพื่อศกึษาแนวทางการกําหนดกลยทุธใ์นเพิม่และรกัษาฐานลกูคา้ใหก้บับรษิทั 
ภเูกต็แฟนตาซ ีจาํกดั (มหาชน) 

1.5 ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั 
ระยะสัน้ 

1. บรษิทั ภเูกต็แฟนตาซ ีจาํกดั (มหาชน) จะมรีายไดจ้ากการดําเนินงานเพิม่ขึน้ 
2. บรษิทั ภเูกต็แฟนตาซ ีจาํกดั (มหาชน) จะมผีลกําไรจากการดําเนินงานเพิม่ขึน้ 
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3. บรษิทั ภเูกต็แฟนตาซ ีจาํกดั (มหาชน) จะสามารถรกัษาฐานลกูคา้เดมิไวไ้ด้
และสามารถขยายฐานลกูคา้ไดเ้พิม่ขึน้ 

ระยะกลาง 
1. บรษิทั ภเูกต็แฟนตาซ ีจาํกดั (มหาชน) จะสามารถชาํระคนืเงนิตน้พรอ้ม

ดอกเบีย้ไดต้ามกําหนดสญัญา 
2. บรษิทั ภเูกต็แฟนตาซ ีจาํกดั (มหาชน) จะสามารถทาํกําไรและสามารถจา่ยเงนิ

ปนัผลใหก้บัผูถ้อืหุน้ได ้
3. บรษิทั ภเูกต็แฟนตาซ ีจาํกดั (มหาชน) จะถูกยา้ยใหก้ลบัไปซือ้ขายในหมวด

ปกตไิด ้   
ระยะยาว 

1. บรษิทั ภเูกต็แฟนตาซ ีจาํกดั (มหาชน) จะสามารถชาํระหน้ีพรอ้มดอกเบีย้ได้
ทัง้หมด 

2. บรษิทั ภเูกต็แฟนตาซ ีจาํกดั (มหาชน) จะมกีารเจรญิเตบิโตทีม่ ัน่คงและยัง่ยนื 
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บทท่ี 2 

แนวคิด ทฤษฏี งานวิจยั ท่ีเก่ียวข้อง 

การศกึษาเรือ่งปญัหาและการจดัการกลยทุธเ์พื่อเพิม่ผลประกอบการของธุรกจิการท่องเทีย่วและ

สนัทนาการกรณีศกึษา : บรษิทัภูเกต็แฟนตาซ ีจํากดั (มหาชน) ผูว้จิยัได้ทําการศกึษาค้นคว้า

ความรูแ้ละได้ดําเนินการศกึษาแนวคดิ ทฤษฎีที่เกี่ยวขอ้ง เพื่อนํามาเป็นแนวคดิประกอบการ

วจิยั ดงันี้ 

2.1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบักระบวนการจดัการเชิงกลยทุธ ์
2.1.1การวเิคราะหเ์ชงิกลยทุธ ์(Strategic Analysis) 
2.1.2การกําหนดกลยทุธ ์(Strategic Formulation) 
2.1.3การนํากลยทุธไ์ปปฏบิตั ิ(Strategy Implementation) 
2.1.4การประเมนิผล และการควบคุมกลยทุธ ์(Strategic Implementation & Control) 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการจดัการและกลยทุธก์ารตลาด 
2.2.1กลยทุธส์่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
2.2.2ทฤษฏกีารตลาดแบบครบวงจร (Integrated Marketing Communication: IMC) 
2.2.3ทฤษฏกีารแบ่งส่วนตลาด (STP Marketing) 
2.2.4ทฤษฎกีารบรกิาร 
2.2.5ทฤษฏดีา้นการท่องเทีย่ว 
2.2.6ทฤษฏกีารบรหิารลกูคา้สมัพนัธ ์(Customer Relationship Management) 

2.3 งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
2.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบักระบวนการจดัการเชิงกลยทุธ ์

2.1.1การวิเคราะห์เชิงกลยุทธ์ (Strategic Analysis) กระบวนการจดัการเชงิกลยุทธ์ 
ประกอบดว้ยขัน้ตอนดงัต่อไปนี้ 

 การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมทัว่ไป (Environment Analysis)  
ในการประเมินสภาพแวดล้อมขององค์การนั ้นจะประกอบไปด้วยการประเมิน
สภาพแวดล้อมภายนอก และการประเมนิสภาพแวดล้อมภายใน โดยมจีุดมุ่งหมาย
เพื่อใหท้ราบถงึ จดุแขง็ 
จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค หรอืโดยทัว่ไปจะเรยีกว่าการวเิคราะห์ตามตวั SWOT 

Analysis ไดแ้ก่ 
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- การวเิคราะหจ์ดุแขง็ (Strength ‟S) 
- การวเิคราะหจ์ดุอ่อน  (Weakness ‟W) 
- การวเิคราะหโ์อกาส  (Opportunity ‟O) 
- การวเิคราะหอุ์ปสรรค  (Threat- T) 

ซึ่งเป็นปจัจยัเงื่อนไขที่มอีทิธพิลต่อการบรรลุความสําเรจ็ตามวตัถุประสงค์ขององค์กร 
ทัง้ทีเ่ป็นปจัจยัเงือ่นไขในระยะเวลาทีผ่่านมาและทีจ่ะเป็นปจัจยัเงือ่นไขในอนาคต 

 การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมทางอตุสาหกรรม(Five Forces Analysis) 
- สภาพการณ์ของการแข่งขนั (Rivalry) โดยการวิเคราะห์เกี่ยวกับคู่แข่งขัน

ทัง้หมดที่มีอยู่ในธุรกิจเดียวกันโดยอาจต้องวิเคราะห์ทัง้ในประเทศและ
ต่างประเทศ ทัง้นี้เพราะกลไกการคา้เสรใีนยคุโลกาภวิฒัน์ทีม่กีารเคลื่อนไหวทุน
ได้อย่างรวดเรว็อาจส่งผลกระทบต่อการดําเนินธุรกิจที่เป็นอยู่ การวเิคราะห์
ขนาดของคู่แข่งขนั ‟กําลงัการผลติ เงนิทุน ส่วนแบ่งการตลาด กลยุทธ์ของคู่
แขง่ขนั รวมถงึสภาพเศรษฐกจิทีม่ผีลกระทบต่อการแขง่ขนั 

- อํานาจการต่อรองของผูบ้รโิภค (Bargaining Power of Customers) โดยการ
วเิคราะหเ์พื่อใหท้ราบอํานาจการต่อรองของผูบ้รโิภคว่ามมีากน้อยเพยีงใด ถ้ามี
การ ดาํเนินธุรกจิของบรษิทัโดยเฉพาะในแงข่องรายได ้และส่วนแบ่’การตลาดที่
ลดลง 

- อํานาจการต่อรองของผู้ผลติ (Bargaining Power of Suppliers) เป็นการ
วเิคราะหเ์กีย่วกบั ผูผ้ลติทีข่ายวตัถุดบิต่าง ๆ ใหแ้ก่บรษิทัเรา โดยการวเิคราะห์
การพึ่งพาจากผู้ผลติ ถ้าธุรกิจเราต้องมกีารพึ่งพาผู้ผลติรายหนึ่ง ๆ สูงก็จะมี
ความเสีย่งของการประกอบธุรกจิมากขึน้ เพราะถ้าผูผ้ลติรายนัน้ไม่สามารถส่ง
วตัถุดบิได้ไม่ว่าจะด้วยสาเหตุใด ก็จะส่งผลกระทบต่อการดําเนินธุรกจิของเรา
ทนัท ี

- การเขา้มาของผู้ประกอบการรายใหม่ (Threat of new Entrants) โดยการ
วเิคราะห์ว่ามคีวามยากง่ายในการเข้ามาของผู้ประกอบการรายใหม่มากน้อย
เพียงใด ถ้าการเข้ามาของผู้ประกอบรายใหม่สามารถทําด้ง่ายและสะดวกก็
จะตอ้งทาํใหบ้รษิทัอาจไดร้บัผลกระทบจากการดําเนินธุรกจิไดง้า่ย 

- การมสีนิคา้และบรกิารอื่นทดแทน (Threat of Substitute) โดยการวเิคราะหว์่า
สนิคา้และบรกิารทีบ่รษิทัมอียู่นัน้ มโีอกาสหรอืไม่ทีจ่ะมสีนิคา้และบรกิารอื่นเขา้
มาทดแทนสินค้าและบรกิารเดมิของบรษิัท ซึ่งอาจทําให้รายได้จากการขาย
สนิคา้และบรกิารลดลง รวมถงึส่วนแบ่งการตลาดทีล่ดลงในอนาคต 
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ภาพที5่  แสดงสภาพแวดลอ้มทางอุตสาหกรรม (Five Forces 

Analysis)  
ทีม่า  www.marketingteacher.com 

 การวิเคราะหจ์ดุแขง็ จดุอ่อน โอกาส และอปุสรรค(SWOT Analysis) 
SWOT เป็นคําย่อมาจากคําว่า Strengths, Weaknesses, Opportunities, and Threats 
โดย 
- Strengths คอื จดุแขง็ หมายถงึ ความสามารถและสถานการณ์ภายในองคก์รที่

เป็นบวก ซึง่องคก์รนํามาใชเ้ป็นประโยชน์ในการทํางานเพื่อบรรลุวตัถุประสงค์ 
หรอืหมายถงึ การดาํเนินงานภายในทีอ่งคก์รทาํไดด้ ี

- Weaknesses คอื จุดอ่อน หมายถงึ สถานการณ์ภายในองคก์รทีเ่ป็นลบและ
ดอ้ยความสามารถ ซึ่งองคก์รไม่สามารถนํามาใช้เป็นประโยชน์ในการทํางาน
เพื่อบรรลุวตัถุประสงค ์หรอืหมายถงึ การดาํเนินงานภายในทีอ่งคก์รทําไดไ้มด่ ี

- Opportunities คอื โอกาส หมายถึง ปจัจยัและสถานการณ์ภายนอกที่
เอื้ออํานวยให้การทํางานขององค์กรบรรลุวัตถุประสงค์  หรือหมายถึง
สภาพแวดลอ้มภายนอกทีเ่ป็นประโยชน์ต่อการดาํเนินการขององคก์ร 

- Threats คอือุปสรรค หมายถงึ ปจัจยัและสถานการณ์ภายนอกทีข่ดัขวางการ
ทํางานขององค์กรไม่ให้บรรลุวตัถุประสงค์ หรอืหมายถึงสภาพแวดล้อม
ภายนอกทีเ่ป็นปญัหาต่อองคก์ร 

http://www.marketingteacher.com/
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 TOWS Matrix Model เพื่อใชใ้นการกําหนดกลยทุธ ์
TOWS Matrix Model เป็นเครื่องมอืทีช่่วยในการวเิคราะหส์ถานการณ์ขององคก์รและ
นําไปกําหนดทิศทางของกลยุทธ์ โดยมหีลกัในการนํา จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และ
อุปสรรค มาผสานกนั เพื่อเสรมิความสามารถ หรอืลดจุดบกพร่องต่างๆทําให้สามารถ
แก้ไขข้อบกพร่องขององค์กรไปได้ ซึ่งการวิเคราะห์จะใช้วิธีการนําปจัจยัต่างๆมา
วเิคราะหด์งันี้ 

TOWS Matrix Model 

 
 

ภาพที6่  แสดง TOWS Matrix Model เพื่อใชใ้นการกําหนดกลยุทธ ์
 ทีม่า  www.oknation.net 

 
2.1.2การก าหนดกลยทุธ์ (Strategic Formulation) 

การกําหนดกลยุทธ์ เป็นการพฒันาแผนระยะยาวบนรากฐานของโอกาสและ
อุปสรรคทีไ่ดจ้ากการวเิคราะหส์ภาพแวดลอ้มภายนอกและการวเิคราะหจ์ุดแขง็ จุดอ่อน
ทีไ่ด้จากการวเิคราะหส์ภาพแวดล้อมภายใน โดยองคก์ารจะต้องกําหนดและเลอืกกล
ยุทธ์ที่ดีที่สุดที่เหมาะสมกบัองค์การที่สุด ผู้บรหิารต้องพยายามตอบคําถามว่าทํา
อย่างไรองค์การจงึจะไปถงึเป้าหมายที่ได้กําหนดไว้ได้ โดยใช้ความได้เปรยีบในการ
แข่งขนัขององคก์ารกําหนดเป็นกลยุทธ์ ทัง้นี้จะต้องคํานึงถงึระดบัทีแ่ตกต่างกนัของกล
ยทุธด์ว้ย ซึง่มทีัง้สิน้ 3 ระดบั คอื 
- กลยทุธร์ะดบัองคก์ร (Corporate Strategy) 

เป็นกลยุทธ์ที่ครอบคลุมและบ่งบอกถึงกลยุทธ์โดยรวม และทศิทางในการ
แข่งขนัขององค์การว่า องคก์ารจะมกีารพฒันาไปสู่ทศิทางใด จะดําเนินงาน
อย่างไร และจะจดัสรรทรพัยากรไปยงัแต่ละหน่วยขององคก์ารอย่างไร เช่น 

Internal 

External 

http://www.oknation.net/
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การดําเนินธุรกจิแบบครบวงจร การขยายตวัไปในธุรกจิทีไ่ม่เกี่ยวขอ้งกันเลย 
เป็นต้น ตวัอย่างเครื่องมอื (Tools) ที่ช่วยในการกําหนดกลยุทธ์ในระดบั
องคก์าร เช่น Boston Consulting Group Matrix เป็นตน้ 

- กลยทุธร์ะดบัธุรกจิ (Business Strategy) 
เป็นการกําหนดกลยทุธใ์นระดบัทีย่อ่ยลงไป จะมุ่งปรบัปรุงฐานะการแข่งขนัของ
องคก์ารกบัคู่แข่ง และระบุถงึวธิกีารทีอ่งคก์ารจะใชใ้นการแข่งขนั มุ่งปรบัปรุง
ฐานะการแขง่ขนัของผลติภณัฑใ์หสู้งขึน้ โดยอาจรวมกลุ่มผลติภณัฑท์ีค่ลา้ยกนั
ไวด้ว้ยกนั ภายในหน่วยธุรกจิเชงิกลยุทธ์ (Strategic Business Unit - SBU) 
เดยีวกนั กลยุทธ์ระดบัธุรกจิของ SBU นี้จะมุ่งการเพิม่กําไร (Improving 
Profitability) และขยายการเตบิโต (Growth) ใหม้ากขึน้ บางครัง้จงึเรยีกกลยุทธ์
ในระดบัน้ีว่ากลยทุธก์ารแขง่ขนั (Competitive Strategy) ซึง่โดยทัว่ไปจะมอียู่ 3 
กลยุทธค์อื การเป็นผู้นําดา้นต้นทุนตํ่า (Cost Leadership) การสรา้งความ
แตกต่าง (Differentiation) และ การจาํกดัขอบเขตหรอืการมุ่งเน้นหรอืการรวม
ศูนย ์(Focus Strategy) 

- กลยทุธร์ะดบัปฏบิตักิาร (Operational Strategy) 
เป็นการกําหนดกลยุทธ์ที่ครอบคลุมวธิกีารในการแข่งขนั แก่ผู้เกี่ยวข้องใน
หน่วยงาน (Function) ต่าง ๆ มุ่งเน้นใหแ้ผนกงานตามหน้าทีพ่ฒันากลยุทธ์
ขึน้มา โดยอยู่ภายใต้กรอบของกลยุทธ์ระดบัองค์การและกลยุทธ์ระดบัธุรกจิ 
เช่น แผนกาผลติ แผนการตลาด แผนการดําเนินงานทัว่ไป แผนการด้าน
ทรพัยากรบุคคล แผนการเงนิ เป็นตน้  
 

2.1.3การน ากลยทุธไ์ปปฏิบติั (Strategy Implementation) 
การนํากลยุทธไ์ปปฏบิตัิ คอืกระบวนการทีผู่บ้รหิารแปลงกลยุทธแ์ละนโยบาย 

ไปสู่แผนการดําเนินงาน กําหนดรายละเอยีดดา้นต่าง ๆ เช่น ดา้นงบประมาณ หรอื
วธิกีารดําเนินงาน ซึ่งกระบวนการนี้อาจจะเกี่ยวขอ้งกบัการเปลี่ยนแปลงภายในด้าน
วฒันธรรม โครงสรา้งหรอืระบบการบรหิาร เพื่อใหส้ามารถดําเนินการตามกลยุทธ์ได้
อยา่งเป็นรปูธรรม โดยทัว่ไปจะประกอบดว้ย 4 องคป์ระกอบ คอื 

1. ขัน้ตอนของการกําหนดแผนและการจดัสรรทรพัยากร (Resources Allocation) 
2. ขัน้ตอนของการปรบัโครงสรา้งองคก์าร เพื่อรองรบัการเปลีย่นแปลงของการใช้

กลยทุธแ์ละการใชท้รพัยากร เป็นตน้ 
3. ขัน้ตอนของการปรับปรุงเปลี่ยนแปลงในส่วนของระบบและการพัฒนา

ทรพัยากรบุคคล เช่น เรื่องระบบขอ้มูลข่าวสาร ระบบบรหิารบุคคล (การให้
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การศกึษา การใหก้ารอบรม การกระตุ้น ส่งเสรมิใหบุ้คลากรในองคก์ารทํางาน
ไดอ้ยา่งเตม็ทีแ่ละมปีระสทิธภิาพ) เป็นตน้ 

4. การกระจายกลยุทธ์ (Strategic Deployment) หากองคก์ารมกีารสรา้งวสิยัทศัน์ 
สรา้งพนัธกจิขึน้มาแล้ว แต่ไม่ได้มกีารดําเนินการก็จะทําให้เกดิการสูญเปล่า 
(Waste) ได ้เพราะแมว้่าแผนเหล่านัน้จะเป็นแผนงานทีถู่กจดัทํามาอย่างดี ผ่าน
การระดมความคดิมาอย่างเขม้ขน้เพยีงใดกต็าม หากไม่ลงมอืปฏบิตักิย็่อมไม่
เกดิผลเป็นรูปธรรมขึน้ดงันัน้เพื่อทําให้เกดิผลจงึจําเป็นต้องมกีารกระจายแผน
ไปยงัทุก ๆ ส่วนทัว่ทัง้องคก์าร โดยต้องสอดประสานกบับทบาทหน้าทีข่อง
หน่วยงานต่าง ๆ อย่างชดัเจน และเขา้ใจได้ ซึง่จากเป้าหมายเชงิกลยุทธ ์
(Strategic goals) อาจถูกแปลงเป็นเป้าหมายย่อย (Sub-goals) กําหนดเป็น
เป้าหมายประจาํปี (Annual goals) จากนัน้จะแตกไปเป็นเป้าหมายของแต่ละ
กลุ่ม แต่ละโครงการเพื่อใหท้ราบว่า เป้าหมายของตนเองทชีดัเจนนัน้คอือะไร 
และควรจะดําเนินการทีเ่รื่องใดก่อน ซึง่นอกจากจะทําใหผู้้ปฏบิตังิานในระดบั
ล่างสุดเขา้ใจเป้าหมายทีไ่ม่คลาดเคลื่อนแลว้ ยงัมปีระโยชน์ต่อกระบวนการใน
การวดัผลที่เหมาะสมด้วย ทัง้ยงัช่วยใหม้กีารจดัสรรทรพัยากรอย่างเหมาะสม
พอด ีเพยีงเพื่อใหบ้รรลุผลในแต่ละกลุ่มหรอืแต่ละโครงการ นัน่เองความสําเรจ็
ขององคก์ารนัน้เกี่ยวขอ้งกบัประสทิธภิาพในการนํา กลยุทธ์ไปประยุกต์ปฏบิตั ิ
ทัง้นี้ผู้บรหิารควรมกีารมอบหมาย และกําหนดแนวทางหรอืวธิีการในการ
ปฏบิตังิาน สิง่ที่สําคญัในการนํากลยุทธ์ไปปฏบิตัใิห้ประสบผลสําเรจ็นัน้ ผู้
ปฏบิตัจิะตอ้งมคีวามรู ้ความเขา้ใจ และทกัษะในการปฏบิตังิานอยา่งถ่องแท ้
 

2.1.4การประเมินผล และการควบคมุกลยทุธ์ (Strategic Implementation & 
Control) 

การควบคุมกลยุทธ์ เป็นหน้าที่สําคญัที่เกี่ยวขอ้งกบัการตดิตาม ตรวจสอบ 
ประเมินผลกลยุทธ์ที่นําไปปฏิบัติ ทัง้นี้ ในการนํากลยุทธ์ไปปฏิบัตินัน้มกัจะเกิด
ข้อผดิพลาดที่ต้องการการปรบัปรุง เพื่อให้แน่ใจว่ากลยุทธ์นัน้จะก่อให้เกิดผลการ
ปฏบิตังิานทีต่รงตามแผนทีไ่ดต้ัง้ไวก้ารตรวจสอบกลยุทธ์ (Strategic Control) จะมกีาร
วดัผลทัง้ในเชงิปรมิาณและเชงิคุณภาพ มกีารกําหนดเกณฑแ์ละมาตรฐาน โดยมาตรวดั
การดาํเนินงานทีเ่หมาะสมกบัแต่ละองคก์าร ซึง่ในแต่ละองคก์ารจะมาตรฐานและเกณฑ์
การดําเนินงานของตนเอง ทัง้นี้การกําหนดมาตรฐานควรมคีวามระมดัระวงัเพื่อให้
สามารถสะท้อนผลการทํางานได้อย่างเป็นรูปธรรมในการติดตาม ควบคุม และ
ประเมนิผลนัน้ จาํเป็นทีจ่ะต้องมกีารจดัตัง้หน่วยงานขึน้มาดูแลแผนกลยุทธโ์ดยเฉพาะ 
ซึง่จะต้องมบีุคลากรทีม่คีวามรบัผิดชอบเตม็เวลาที่สามารถทุ่มเทให้กบัการตดิตามและ
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ประเมนิผลไดอ้ย่างเตม็ที่ หน่วยงานน้ีควรอยู่กบัฝ่ายวางแผนทีม่ผีูบ้รหิารในฝ่ายอยู่ใน
ระดบัผู้บรหิารชัน้สูง อย่างไรก็ตามในการดําเนินกลยุทธ์นัน้ จําเป็นต้องไดร้บัความ
ร่วมมอืทีด่จีากทุกฝ่ายตลอดเวลา จงึอาจมคีวามจาํเป็นในการตัง้คณะกรรมการตดิตาม
และประเมนิผลแผนกลยุทธ์ ทีป่ระกอบดว้ยผูแ้ทนระดบับรหิารจากฝ่ายต่าง ๆ ขึน้ร่วม
ดว้ย 

 
2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการจดัการและกลยทุธก์ารตลาด 

2.2.1กลยทุธส่์วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
ศิรวิรรณ   เสรรีตัน์ (2541) ได้อ้างถึงแนวคดิส่วนประสมทางการตลาดสําหรบัธุรกิจ
บรกิาร( Service  Mix ) ของ Philip  Kotler  ไวว้่าเป็นแนวคดิทีเ่กี่ยวขอ้งกบัธุรกจิที่
ใหบ้รกิารซึง่จะไดส้่วนประสมการตลาด (Marketing  Mix )หรอื  7Ps  ในการกําหนดกล
ยทุธก์ารตลาดซึง่ประกอบดว้ย 

1. ดา้นผลติภณัฑ์ (Product) เป็นสิง่ซึ่งสนองความจําเป็นและความต้องการของมนุษยไ์ด้
คือ  สิ่งที่ผู้ขายต้องมอบให้แก่ลูกค้าและลูกค้าจะได้รบัผลประโยชน์และคุณค่าของ
ผลติภณัฑน์ัน้ ๆ  โดยทัว่ไปแลว้  ผลติภณัฑแ์บ่งเป็น  2  ลกัษณะ  คอื ผลติภณัฑท์ีอ่าจ
จบัตอ้งได ้ และ  ผลติภณัฑท์ีจ่บัตอ้งไมไ่ด ้

2. ดา้นราคา  ( Price ) หมายถงึ  คุณค่าผลติภณัฑใ์นรปูตวัเงนิ  ลูกคา้จะเปรยีบเทยีบ
ระหว่างคุณค่า  ( Value )  ของบรกิารกบัราคา  ( Price ) ของบรกิารนัน้  ถ้าคุณค่าสูง
กว่าราคาลูกค้าจะตัดสินใจซื้อ  ดังนัน้ การกําหนดราคาการให้บริการควรมีความ
เหมาะสมกบัระดบัการใหบ้รกิารชดัเจน  และงา่ยต่อการจาํแนกระดบับรกิารทีต่่างกนั 

3. ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย  ( Place ) เป็น กจิกรรมที่เกี่ยวข้องกบับรรยากาศ
สิง่แวดลอ้มในการนําเสนอบรกิารใหแ้ก่ลกูคา้ ซึง่มผีลต่อการรบัรูข้องลูกคา้ในคุณค่าและ
คุณประโยชน์ของบรกิารที่นําเสนอ  ซึ่งจะต้องพจิารณาในด้านทําเลที่ตัง้ ( Location 
) และช่องทางในการนําเสนอบรกิาร      ( Channels ) 

4.  ด้านส่งเสรมิการตลาด  ( Promotion ) เป็นเครื่องมอืหนึ่งที่มคีวามสําคญัในการ
ตดิต่อสื่อสารใหผู้้ใชบ้รกิาร  โดยมวีตัถุประสงค์ที่แจ้งข่าวสารหรอืชกัจงูให้เกดิทศันคติ
และพฤตกิรรม  การใชบ้รกิารและเป็นกุญแจสาํคญัของการตลาดสายสมัพนัธ์ 

5.  ดา้นบุคคล  ( People ) หรอืพนักงาน ( Employee ) ซึง่ต้องอาศยัการคดัเลอืก  การ
ฝึกอบรม  การจงูใจ  เพื่อ ใหส้ามารถสรา้งความพงึพอใจใหก้บัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่
แข่งขนัเป็นความ สมัพนัธ์ระหว่างเจ้าหน้าที่ผู้ให้บรกิารและผู้ใช้บริการต่าง ๆ ของ
องคก์ร  เจา้หน้าทีต่อ้งมคีวามสามารถ  มทีศันคตทิีส่ามารถตอบสนองต่อผูใ้ชบ้รกิาร  มี
ความคดิรเิริม่  มคีวามสามารถในการแกไ้ขปญัหา  สามารถสรา้งค่านิยมใหก้บัองคก์ร 
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6. ด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  (Physical Evidence and 
Presentation) เป็นการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพให้กับลูกค้า  โดย
พยายามสรา้งคุณภาพโดยรวม ทัง้ทางดา้ยกายภาพและรปูแบบการใหบ้รกิารเพื่อสรา้ง
คุณค่าใหก้บัลูกคา้ ไม่ว่าจะเป็นด้านการแต่งกายสะอาดเรยีบรอ้ย การเจรจาต้องสุภาพ
อ่อนโยน และการใหบ้รกิารทีร่วดเรว็ หรอืผลประโยชน์อื่น ๆ ทีล่กูคา้ควรไดร้บั 

7. ดา้นกระบวนการ ( Process) เป็นกจิกรรมทีเ่กี่ยวขอ้งกบัระเบยีบวธิกีารและงานปฏบิตัิ
ในด้านการบรกิาร  ที่นําเสนอให้กับผู้ใช้บรกิารเพื่อมอบการให้บรกิารอย่างถูกต้อง
รวดเรว็  และทาํใหผู้ใ้ชบ้รกิารเกดิความประทบัใจ 

 
2.2.2ทฤษฏีการตลาดแบบครบวงจร (Integrated Marketing Communication: IMC) 

การสื่อสารการตลาดแบบบูรการ (Integrated Marketing Communication, 

IMC) เป็นการประสมประสานเครือ่งมอืการสื่อสารการตลาดหลายอย่างเขา้ดว้ยกนัอย่าง

เหมาะสม เพื่อส่งมอบขา่วสารเกีย่วกบัผลติภณัฑแ์ละองคก์ารทีช่ดัเจนและสอดคลอ้งกนั 

(Kotler and Armstrong. 2004) 

การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ IMC คอืการวางแผนสื่อสารทางการ

ตลาดที่เพิม่มูลค่าของแผนโดยรวม การประเมนิกลยุทธ์การสื่อสารต่างๆ ทลีะกลยุทธ ์

เช่น การโฆษณาทวัไป การตอบสนองโดยตรง การส่งเสรมิการขาย การสมัพนัธม์วลชน 

และวรวมกลยทุธเ์หล่านี้เพื่อใหเ้กดิความสอดคลอ้งกนัและเกดิผลอย่างสูงสุดเพื่อใหเ้กดิ

การผสมผสานกนัอย่างกลมกลนืของขอ้ความ การทบีรษิทัที่จะก้าวไปสู่การสื่อสารทาง

การตลาดแบบบูรณาการ IMC จะต้องพจิารณาการรบัรูอ้ย่างสูงสุดของผูบ้รโิภคทัง้ 360 

องศา จากช่องทางที่แตกต่างเพื่อใหก้ารสื่อสารส่งผลต่อพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคใชวีติป

ระจาํวนั (Kotler & Lane, 2009) 

ความจ าเป็นในการใช้ IMC 
1. สื่อมคีวามหลากหลายและมคีวามเฉพาะกลุ่มมากขึน้ 
2. ราคาสื่อเพิม่ขึน้ในขณะทีจ่าํนวนของผูร้บัขา่วสารจากสื่อเหล่านัน้ลดลง 
3. ผูบ้รโิภคมเีวลาใหก้บัสื่อน้อยลงและมคีวามสนใจในสื่อน้อยลง  
4. ช่องทางในการแสวงหาขอ้มลูขา่วสารของผูบ้รโิภคเปลีย่นแปลงไป 
5. ความเชื่อถอืของสื่อลดลง 

 
กลยทุธ ์IMC ท่ีส าคญัประกอบด้วย 
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1. การโฆษณา 
2. การประชาสมัพนัธ ์
3. การขายโดยใชพ้นกังานขาย 
4. การส่งเสรมิการขาย 
5. 5. การตลาดทางตรง 

 
2.2.3ทฤษฏีการแบ่งส่วนตลาด (STP Marketing) 

 การแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation) เป็นกจิกรรมการแบ่งส่วนตลาด
ออกเป็นกลุ่มผู้ซื้อสินค้าชนิดใดชนิดหนึ่งตามลักษณะความต้องการ หรือ
ลกัษณะเฉพาะอย่างที่คล้ายคลงึกนัออกเป็นตลาดย่อย หรอืส่วนตลาด เพื่อจะ
เลอืกเป็นตลาดเป้าหมายเพื่อการเสนอผลติภณัฑแ์ละส่วนประสมทางการตลาด
ในแต่ละตลาดเป้าหมายนัน้ไดอ้ยา่งเหมาะสม สามารถจดัได ้3 กลุ่มคอื 
1. การแบ่งส่วนตลาดตามคุณลกัษณะของผู้บรโิภคตวัแปรที่สําคญัที่ใช้เป็น

เกณฑม์รีายละเอยีดดงันี้ 
- การแบ่งส่วนตลาดทางภูมศิาสตร ์เช่น ประเทศ รฐั ภูมภิาค เชือ้ชาต ิเมอืง 

ฯลฯ โดยคํานึงถึงลักษณะและพฤติกรรมของแต่ละบุคคลในแต่ละเขต
ภมูศิาสตรน์ัน้ 

- การแบ่งส่วนตลาดตามประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย ขนาด ความ
หนาแน่น ทาํเลทีต่ ัง้ อายุเพศศาสนาอาชพีหรอืเป็น 

- การแบ่งส่วนตลาดตามขนาดโครงสรา้งและการกระจายของประชากร 
- การแบ่งส่วนตลาดตามหลกัจติวทิยา เป็นการแบ่งตลาดเป็นกลุ่มทีแ่ตกต่าง

กนั โดยถอืเกณฑด์้านชัน้ของสงัคมค่านิยมและรูปแบบการดํารงชวีติหรอื
บุคลกิภาพ 

2. การแบ่งส่วนตลาดตามการตอบสนองของผู้บรโิภคที่มต่ีอผลประโยชน์ที่
ได้รบัหรอืตามเกณฑพฤตกิรรมศาสตรม์กีารแบ่งตลาดตามพฤตกิรรมโดย
ถอืเกณฑค์วามรู้ ทศันคติ การใช้หรอืพฤติกรรมตอบสนองต่อผลติภณัฑ์
รวมถงึโอกาสในการซือ้ผลติภณัฑป์จัจยัทีส่ําคญัมดีงัน้ี 

- โอกาสในการซือ้ 
- การแสวงหาผลประโยชน์ผูซ้ือ้เลอืกผลติภณัฑโ์ดยมสี่วนกระตุ้นในการซือ้ที่

แตกต่างกนั เช่น การซือ้ยาสฟีนัตอ้งการป้องกนัฟนัผุ ฟนัขาว รสด ี ราคา
ถูก 

- สถานะของผูใ้ช ้เช่น ผูท้ีไ่มเ่คยใช ้ผูท้ีเ่คยใช ้ผูเ้ลกิใช ้ฯลฯ 
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- อตัราการใช ้ผูซ้ือ้ปรมิาณมาก ปานกลาง และน้อย 
- สภาพความภกัดต่ีอตราสนิคา้ 
- ขัน้ความพรอ้มของผูซ้ือ้ 
- ทศันคต ิ
3. การแบ่งส่วนตลาดโดยใชคุ้ณลกัษณะทีห่ลากหลายหรอืการแบ่งกลุ่มทัง้ทมี

โดยพยายามรวบรวมตวัแปรหลายตวัเขา้ด้วยกนั เพื่อจะสามารถกําหนด
กลุ่มเป้าหมายไดช้ดัเจนมากขึน้และมขีนาดทีเ่ลก็ลง โดยมชีื่อเรยีกอกีอย่าง
ว่า การแบ่งกลุ่มทัง้ทมี บางบรษิัทได้ทําการพฒันาวธิกีารแบ่งกลุ่มทัง้ทมี
โดยใช้ดชันีการให้คะแนนศกัยภาพตามพื้นที่ของตลาด โดยพจิารณาจาก
ปจัจยัดงัน้ี 
- การศกึษาและอทิธพิลต่าง ๆ ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ 
- วงจรชวีติของครอบครวั 
- การเปลีย่นแปลงจากชนบทสู่เมอืง 
- เชือ้ชาตแิละจรยิธรรม 
- ความสามารถในการเคลื่อนยา้ย 

 การกําหนดตลาดเป้าหมาย (Market targeting) เป็นกลุ่มของผู้ซื้อที่มคีวาม
จาํเป็นหรอืมลีกัษณะเหมอืนกนั ซึ่งบรษิทัตดัสนิใจจะเลอืกเป็นเป้าหมาย หรอื
หมายถึงการประเมนิและเลือกหนึ่ง ส่วนตลาดหรอืมากกว่าหนึ่งส่วนให้เป็น
ตลาดเป้าหมาย การกําหนดตลาดเป้าหมายม ี2 ขัน้ตอน คอื 
1. การประเมนิส่วนตลาด เป็นการศกึษาส่วนตลาดใน 3 ดา้นคอื 
- ขนาดและความเจรญิเติบโตของส่วนตลาด (Segment size and 

growth) ในทีน่ี้จะคาดคะเนยอดขายและการเพิม่ขึน้ของยอดขาย 
- ความสามารถในการจูงใจโครงสรา้งส่วนตลาด (Segment structural 

attractiveness) เป็นการพจิารณาว่าส่วนตลาดนัน้สามารถเขา้ถงึและ
ตอบสนองความตอ้งการของตลาดนัน้หรอืไม่ 

- วตัถุประสงค์และทรพัยากรของบรษิัท แม้ว่าความเจรญิเติบโตของ
ตลาด และความสามารถจูงใจตลาดจะเป็นที่น่าพอใจแต่ถ้าขดัแยง้กบั
วัตถุประสงค์ของบริษัท และมีอุปสรรค ด้านความชํานาญหรือ
ทรพัยากรไมเ่พยีงพอ กจ็ะมปีญัหาเกดิขึน้จากการเลอืกส่วนตลาดนัน้ 

2. การเลอืกส่วนตลาด ม ี
- การตลาดทีไ่ม่แตกต่างหรอืการตลาดทีเ่หมอืนกนั เป็นการใชก้ลยุทธ์ที่

มีความครอบคลุมทุกส่วนตลาด โดยมองว่าตลาดมีความต้องการ
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เหมือน ๆ กัน บริษัทจะพยายามออกแบบสินค้าและวางโครงการ
ทางการตลาดทีด่งึดดูใจผูซ้ือ้ใหม้ากทีสุ่ด 

- การตลาดทีแ่ตกต่างกนัหรอืการตลาดมุ่งต่างส่วน เป็นการกําหนดส่วน
ตลาดของผลิตภัณฑ์หรือบริการตัง้แต่สองส่วนขึ้นไปโดยการปรับ
ผลิตภัณฑ์ การส่งเสริมการตลาด การกําหนดราคา และวิธีการจดั
จาํหน่ายใหเ้หมาะสมกบัส่วนตลาดนัน้ 

- การตลาดแบบรวมกําลงั หรอืการตลาดมุ่งเฉพาะส่วน เป็นการกําหนด
ผลติภณัฑห์รอืบรกิารโดยมเีป้าหมายทีส่่วนตลาดเพยีงส่วนเดยีวปจัจยั
ทีต่อ้งพจิารณาในการเลอืกกลยทุธเ์ป้าหมายทางการตลาด มดีงัน้ี 
o ทรพัยากรของบรษิทั 
o ความคลา้ยคลงึกนัของผลติภณัฑ ์
o ขัน้ตอนของวงจรชวีติผลติภณัฑ ์
o ความคลา้ยคลงึกนัของตลาด 
o กลยุทธ์การแข่งขนัทางการตลาด ถ้าจํานวนคู่แข่งขนัมาก ถ้า

บรษิทัใชว้ธิกีารตลาดทีเ่หมอืนกนัจะเสยีเปรยีบ 
3. การกําหนดตําแหน่งผลติภณัฑ ์(Positioning) หมายถงึการตดัสนิใจและ

กจิกรรมเพื่อสรา้งและรกัษาแนวความคดิเกีย่วกบัผลติภณัฑข์องธุรกจิ (เมื่อ
เทยีบกบัตราสนิคา้ของคู่แขง่ขนั) ในจติใจของลกูคา้ 

1. คุณค่าผลติภณัฑร์วมในสายตาของลูกค้า พจิารณาจากสิง่ต่อไปนี้
คุณค่าผลิตภัณฑ์ เกิดจาก ประโยชน์หลัก , รูปลักษณ์ของ
ผลติภณัฑป์ระกอบดว้ยคุณภาพและรปูแบบ 
- คุณค่าดา้นบรกิาร 
- คุณค่าด้านภาพลกัษณ์ เช่นเป็นตราสนิค้าที่มชีื่อเสยีงมา

นาน,มคีวามเป็นเลศิทางดา้นเทคโนโลย ี
2. ตน้ทุนรวมในสายตาของลกูคา้ ม ี

- ราคาในรปูของตวัเงนิ 
- ตน้ทุนดา้นเวลา เวลาทีล่กูคา้ตอ้งสญูเสยีไป 
- ต้นทุนด้านพลงังาน พลงังานหรอืความเหน็ดเหนื่อยหรอื

ความลาํบากตรากตราํทีล่กูคา้ตอ้งใชไ้ป 
- ต้นทุนด้านจติวทิยา ความไม่สบายใจหรอืความวติกกงัวล

ของลูกค้าที่เกิดขึ้นจากการใช้ผลิตภัณฑ์ก็ต้องตีราคา
ออกมาเป็นตวัเงนิดว้ย 
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 หลกัเบือ้งตน้ในการกําหนดตําแหน่งผลติภณัฑ ์ 
1. มคีวามสาํคญั 
2. มลีกัษณะเด่น 
3. มลีกัษณะเหนือกว่า 
4. สามารถสื่อสารได ้
5. สทิธพิเิศษ 
6. สามารถรบัภาระค่าใชจ้า่ยได ้
7. สามารถสรา้งกําไรได ้
8. มคีุณค่า ทัง้นี้เน้นคุณค่าในสายตาของลกูคา้ 

 
 วธิกีารกําหนดตําแหน่งผลติภณัฑ ์มดีงันี้ 

1. การกําหนดตําแหน่งผลิตภัณฑ์ตามคุณสมบัติหรอืลกัษณะของ
ผลติภณัฑ ์

2. การกําหนดตําแหน่งผลติภณัฑต์ามคู่แขง่ขนั 
3. การกําหนดตําแหน่งผลติภณัฑต์ามสญัลกัษณ์ดา้นวฒันธรรม 
4.  การกําหนดตําแหน่งผลิตภัณฑ์ตามผลประโยชน์และคุณค่า

(ค่านิยม) ผลติภณัฑ ์
5. การกําหนดตําแหน่งผลติภณัฑต์ามราคาและ(หรอื) คุณภาพ 
6. การกําหนดตําแหน่งผลติภณัฑต์ามการใชห้รอืการนําไปใช้ 
7. การกําหนดตําแหน่งผลติภณัฑต์ามผูใ้ชผ้ลติภณัฑ ์
8. การกําหนดตําแหน่งผลติภณัฑต์ามระดบัชัน้ของผลติภณัฑ ์
9. การกําหนดตําแหน่งผลติภณัฑจ์ากหลายวธิรีว่มกนั 
10. การกําหนดตําแหน่งผลติภณัฑ์ตามรูปแบบการดํารงชีวติ ได้แก่ 

กจิกรรม, ความสนใจ ความคดิเหน็ 
 

2.2.4ทฤษฎีการบริการ 
วรีพงษ์ เฉลมิวริะรตัน์ (2542. หน้า 7) ไดใ้หค้วามหมายของการบรกิารว่า เป็น

สิง่ทีจ่บั สมัผสั แตะต้องไดย้าก และเป็นสิง่ทีเ่สื่อมสูญสลายไปไดง้่าย บรกิารจะไดร้บั
การทําขึน้ (โดย/จากบรกิาร) และส่งมอบสู่ผูร้บับรกิาร (ลูกคา้) เพื่อใชส้อยบรกิารนัน้ๆ 
โดยทนัทหีรอืในเวลาเกอืบจะทนัททีนัใดทีม่กีารใหบ้รกิารนัน้ 
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จติตนินัท ์เดชะคุปต ์(2549. หน้า 7) ไดไ้วก้ล่าวว่า การบรกิารไม่ใช่สิง่ทีม่ตีวัตน 
แต่เป็นกระบวนการหรอืกจิกรรมต่างๆ ทีเ่กดิขึน้จากการปฏสิมัพนัธร์ะหว่างผูท้ีต่้องการ
ใชบ้รกิาร (ผูบ้รโิภค/ลูกคา้/ผูร้บั บรกิาร) กบั ผูใ้หบ้รกิาร (เจา้ของกจิการ/พนักงานงาน
บรกิาร/ระบบการจดัการบรกิาร) หรอืในทางกลบักนั ระหว่างผูใ้หบ้รกิารกบัผูร้บับรกิาร 
ในอนัทีจ่ะตอบสนองความต้องการอย่างใดอย่างหนึ่ง ใหบ้รรลุผลสําเรจ็ความแตกต่าง
ระหว่างสนิคา้และการบรกิาร ต่างกก่็อใหเ้กดิประโยชน์และความพงึพอใจแก่ลูกคา้ทีม่า
ซือ้ โดยทีธุ่รกจิบรกิารจะมุ่งเน้นการกระทําที่ตอบสนองความต้องการของลูกคา้ อนั
นําไปสู่ความพงึพอใจทีไ่ดร้บับรกิารนัน้ ในขณะนี้ธุรกจิทัว่ไป มุ่งขายสนิคา้ที่ลูกคา้ชอบ
และทาํใหเ้กดิความพงึพอใจทีไ่ดเ้ป็นเจา้ของสนิคา้นัน้ 
 

สุมนา อยู่โพธิ ์ (2544. หน้า 6) ไดใ้หค้วามหมายไวว้่า การบรกิาร หมายถงึ 
กจิกรรมประโยชน์หรอืความพอใจซึง่ไดเ้สนอเพื่อขาย หรอืกจิกรรมทีจ่ดัขึน้รวมกบัการ
ขายสนิคา้ 
 

ครสิโตเฟอร ์ เอช เลฟิลอ็ค และลอเรน ไรท ์ (2546. หน้า 4) ไดใ้หค้วามหมาย
การบรกิาร 2 อยา่ง ดงันี้ 

„ บรกิารเป็นปฏกิริยิาหรอืการปฏบิตังิานทีฝ่่ายหน่ึงเสนอให้กบัฝ่ายอื่น แมว้่า
กระบวนการ (Process) อาจผูกพนักบัตวัสนิคา้กต็าม แต่ปฏบิตักิารกเ็ป็นสิง่ที่
มองไมเ่หน็ จบัตอ้งไมไ่ด ้และไมส่ามารถครอบครองได ้
„ บรกิารเป็นกจิกรรมทางเศรษฐกจิที่สร้างคุณค่าและจดัหา คุณประโยชน์ 
(Benefits) ใหแ้ก่ลูกคา้ในเวลาและสถานทีเ่ฉพาะแห่ง อนัเป็นผลมาจากการที่ 
ผูร้บับรกิารหรอืผูแ้ทนนําเอาความเปลีย่นแปลงมาให้ 

  
วชัราภรณ์ สุรยิาภวิฒัน์ (2546. หน้า 15) ไดใ้หค้วามหมายไวว้่า การบรกิาร 

หมายถงึ กจิกรรมทีห่น่วยงานที่เกี่ยวขอ้ง จดัขึน้เพื่อใหแ้ก่สมาชกิตามความสามารถ
และหน้าทีข่องแต่ละหน่วยงาน โดยอาศยัความต้องการของสมาชกิทีไ่ดร้บับรกิารจาก
หน่วยงานทีเ่กีย่วขอ้ง เป็นแนวทางในการดาํเนินโครงการในระยะต่อไป พรอ้มทัง้ใหเ้กดิ
ความพอใจแก่สมาชกิ 
  

วรีะรตัน์ กจิเลศิไพโรจน์ (2548. หน้า 14) ไดใ้หค้วามหมายไวว้่า การบรกิาร 
หมายถงึ การกระทาํ พฤตกิรรม หรอืการปฏบิตักิารทีฝ่่ายหน่ึงเสนอใหอ้กีฝ่ายหน่ึง โดย
กระบวนการทีเ่กดิขึน้นัน้ 
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เอนก สุวรรณบณัฑติ (2548. หน้า 18) Lehtinen ใหค้ํานิยามว่า การบรกิาร 
หมายถงึ กจิกรรมหนึ่งหรอื ชุดของกจิกรรมหลายอย่าง ทีเ่กดิขึน้จากการปฏสิมัพนัธ์
ระหว่างบุคคลหรือวตัถุอย่างใดอย่างหนึ่งเพื่อให้ผู้รบับรกิารเกิดความพึงพอใจการ
บรกิาร รวมถึงการเปลี่ยนแปลงและพฒันาพฤตกิรรมของบุคคลที่เกี่ยวขอ้งกบัการ
บรกิารทีม่า เอนก สุวรรณบณัฑติ, ภาสกร อดุลพฒันกจิ (2548 หน้า 21 ‟ 22) 
 

ชยัสมพล ชาวประเสรฐิ (2549. หน้า 18) ไดใ้หค้วามหมายของ การบรกิาร 
หมายถงึ กจิกรรมของกระบวนการส่งมอบสนิคา้ทีไ่ม่มตีวัตน (intangible goods) ของ
ธุรกิจให้กบัผู้รบับรกิารโดยสนิค้าที่ไม่มตีวัตนนัน้จะต้องตอบสนองความต้องการของ
ผูร้บับรกิารจนนําไปสู่ความพงึพอใจได ้
 

ฉลองศร ีพมิลสมพงศ์ (2546. หน้า 12) ในปจัจุบนัการบรกิารเขา้มามบีทบาท
ต่อชวีติ ประจาํวนั และบุคคลไดจ้่ายเงนิเป็นจาํนวนมากเพื่อการบรกิาร ประมาณไดว้่า
ค่าใชจ้า่ยในการซือ้สนิคา้และบรกิารทุกวนันี้ จะเป็นค่าบรกิารประมาณรอ้ยละ 45 และมี
ผูใ้หน้ิยามความหมายของการบรกิารไวด้งันี้ 
 

จนิตนา บุญบงการ (2539. หน้า 15) ไดใ้หค้วามหมายของการบรกิาร ว่าเป็นสิง่
จบัต้องสมัผสัแตะต้องอาศยัไดย้าก และเสื่อมสูญสภาพไปไดง้่าย บรกิารจะทําขึน้ทนัที
และส่งมอบให้ผูร้บับรกิารทนัทหีรอืเกอืบจะทนัที ดงันัน้การบรกิารจงึเป็นกระบวนการ
ของกจิกรรมของการส่งมอบบรกิารจากผูใ้หไ้ปยงัผูร้บับรกิาร ไมใ่ช่สิง่ทีจ่บัต้องไดช้ดัเจน 
แต่ออกมาในรปูของเวลา สถานทีร่ปูแบบ และทีส่ําคญัเป็นสิง่ทีเ่อื้ออํานวยทางจติใจ ทํา
ใหเ้กดิความพงึพอใจ คาํว่าการบรกิาร ตรงกบัภาษาองักฤษว่า SERVICE ซึง่ถ้าหากหา
ความหมายด ีๆ ใหก้บัอกัษรภาษาองักฤษ7 ตวันี้ อาจไดค้วามหมายของการบรกิารที่
สามารถยดึเป็นหลกัการปฏบิตัไิดต้ามความหมายของอกัษร ทัง้ 7 นี้ คอื 
S = Smiling & Sympathy ยิม้แยม้และเอาใจเขามาใส่ใจเรา เหน็อกเหน็ใจต่อความ
ลาํบากยุง่ยากของผูม้ารบัการบรกิาร 
E = Early Response ตอบสนองต่อความประสงคจ์ากผูร้บับรกิารอยา่งรวดเรว็ 
R = Respectful แสดงออกถงึความนบัถอืใหเ้กยีรตผิูร้บับรกิาร 
V = Voluntariness Manner การใหบ้รกิารทีท่าํอยา่งสมคัรใจเตม็ใจทําไม่ใช่ทํางานอย่าง
เสยีไมไ่ด ้
I = Image Enhancing การรกัษาภาพลกัษณ์ของผูใ้ห้บรกิารและภาพลกัษณ์ขององคก์ร
ดว้ย 
C = Courtesy ความอ่อนน้อม อ่อนโยน สุภาพมมีารยาทด ี



28 
 

 

E = Enthusiasm ความกระฉับกระเฉง กระตอืรอืรน้ขณะให้บรกิารและให้บรกิาร
มากกว่าผูร้บับรกิารคาดหวงัเอาไว ้

 
ชยัสมพล ชาวประเสรฐิ (2547. หน้า 18) ไดใ้หค้วามหมายของการบรกิารไวว้่า 

กจิกรรมของกระบวนการที่ส่งมอบสนิคา้ทีไ่ม่มตีวัตน (Intangible Good) ของธุรกจิ
ให้กบัผู้รบับรกิาร โดยสนิค้าที่ไม่มตีวัตนนัน้ จะต้องตอบสนองความต้องการของ
ผูร้บับรกิารจนนําไปสู่ความพงึพอใจไดย้าก 

วรีพงษ์ เฉลมิจริะรตัน์ (2543. หน้า 6-7) ไดใ้หค้วามหมายของการบรกิารไว้ว่า 
เป็นกระบวนการหรอืกระบวนกจิกรรม ในการส่งมอบบรกิารจากผูใ้หบ้รกิาร (บรกิร) ไป
ยงัผูร้บับรกิาร (ลูกคา้) หรอืผูใ้ชบ้รกิารโดยบรกิารเป็นสิง่ทีจ่บั สมัผสั หรอืแตะต้องได้
ยาก แต่เป็น สิง่ทีสู่ญสลายไดง้่าย บรกิารจะไดร้บัการทําขึน้โดยบรกิร และจะส่งมอบสู่
ผูร้บับรกิาร (ลกูคา้) เพื่อใชส้อยบรกิารนัน้ๆ โดยทนัท ีหรอืในเวลาเกอืบจะทนัททีนัใดที่
มกีารใหบ้รกิารหรอืเกดิการบรกิารขึน้ 

ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2541. หน้า 142) ไดใ้หค้วามหมายของการบรกิาร
ว่า เป็นกจิกรรมผลประโยชน์หรอืความพงึพอใจทีส่นองความตอ้งการของลกูคา้ 

Kotler (1997.p.611) ไดจ้าํกดัความของการบรกิารไวด้งัต่อไปนี้ การบรกิารเป็น
การแสดงหรอืสมรรถนะทีห่น่วยงานหน่ึงๆ สามารถเสนอใหก้บัอกีหน่วยงานอนัเป็นสิง่ที่
ไม่มรีูปลกัษณ์อย่างเป็นแก่นสาร และไม่มผีลลพัธ์ในสภาพความเป็นเจา้ของในสิง่ใด 
โดยทีก่ารผลติอาจจะไมถู่กผกูมดักบัผลติภณัฑก์ายภาพ 

ฉตัรยาพร เสมอใจ (2547. หน้า 14) ไดใ้หค้วามหมายของการบรกิารไวว้่า การ
บริการ (Service) หมายถงึ กจิกรรม ประโยชน์หรอืความพงึพอใจทีจ่ดัทําเพื่อเสนอ
ขาย หรอืกจิกรรมทีจ่ดัทาํขึน้รวมกบัการขายสนิคา้ 
การบริการ แบ่งออกเป็น 2 รปูแบบ คอื 

1. ผลติภณัฑบ์รกิาร เป็นกจิกรรม ผลประโยชน์ หรอืความพงึพอใจทีผู่ข้ายจดัทํา
ขึน้เป็นผลติภณัฑร์ปูแบบหนึ่ง เพื่อตอบสนองความต้องการแก่ผูบ้รโิภค เช่น 
การนวดในธุรกจินวดแผนโบราณ การรกัษาในธุรกจิโรงพยาบาล การจดัทีพ่กั
ในธุรกจิโรงแรม การใหค้วามรูใ้นธุรกจิการศกึษา ฯลฯ 

2. การบรกิารส่วนควบ เป็นกจิกรรม ผลประโยชน์ หรอืความพงึพอใจทีผู่้ขาย
จดัทําขึน้ เพื่อเสรมิกบัสนิคา้เพื่อใหก้ารขายและใช้สนิค้ามปีระสทิธภิาพยิง่ขึน้ 
เช่น บรกิารตดิตัง้ ซ่อมแซมเครื่องจกัรหลงัการซือ้ หรอืการใหค้ําแนะนําในการ
ใชง้าน ฯลฯ 
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ธรุกิจบริการ (Service Business) หมายถงึ ธุรกจิทีด่ําเนินกจิกรรมทีต่อบสนองต่อ
ความต้องการของผูบ้รโิภค เพื่อสรา้งความพงึพอใจแก่ผูบ้รโิภค และผลประโยชน์ของ
ธุรกจิ 
 
การตลาดบริการ (Service Marketing) หมายถงึ กระบวนการในการวางแผน 
(Planning) และการบรหิารแนวความคดิ (Concept) การตัง้ราคา (Pricing) การจดั
จาํหน่าย (Distribution) และการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) สําหรบัผลติภณัฑ์
บรกิาร เพื่อก่อให้เกดิการแลกเปลี่ยนที่สามารถบรรลุวตัถุประสงค์ขององคก์าร และ
ตอบสนองความพงึพอใจของผูซ้ือ้และผูใ้ช้ (Buyers and Users) ลกัษณะของการตลาด
ที่นํามาปรบัใช้กบัธุรกิจบรกิารจะมคีวามแตกต่างจากธุรกิจที่ผลติและจําหน่ายสนิค้า 
เนื่องจากความแตกต่างของลกัษณะพืน้ฐานของการบรกิารและสนิคา้นัน่เอง 
 
ลกัษณะของผลิตภณัฑบ์ริการ 
จะมคีวามแตกต่างจากผลติภณัฑท์ีเ่ป็นสนิคา้ สามารถจาํแนกได ้5 ประการ ดงันี้ 

1. บรกิารไม่สามารถจบัต้องได้ (Intangibility) บรกิารไม่สามารถมองเหน็ได้ จบั
ต้องได ้ หรอืรูส้กึไดก่้อนการซือ้ ในขณะทีผู่บ้รโิภคสามารถมองเหน็ จบัต้อง 
หรอืพจิารณาสนิคา้ไดก่้อนการซือ้ ซึง่จะช่วยใหผู้บ้รโิภคมขีอ้มลูในการตดัสนิใจ
ไดง้า่ยขึน้ 

2. บรกิารไม่สามารถแบ่งแยกได้ (Inseparability) การบรกิารเป็นผลติภณัฑท์ี่มี
รปูแบบการผลติทีเ่กดิขึน้พรอ้มๆกบัการบรโิภค เนื่องจากขอ้จาํกดัในเรื่องของผู้
ใหบ้รกิารทีเ่ป็นบุคคลและเวลา ซึ่งทําให้สามารถใหบ้รกิารไดเ้พยีงครัง้ละหนึ่ง
ราย ในขณะทีส่นิคา้สามารถผลติไดจ้าํนวนมากสามารถแบ่งแยกออกเป็นหน่วย
ยอ่ยและขายใหผู้บ้รโิภคไดพ้รอ้มกนัหลายๆ ราย 

3. บรกิารมคีวามไม่แน่นอน (Variability) ในการผลติสนิค้า มปีจัจยัสําคญัคอื 
วตัถุดบิและเครือ่งจกัราทีท่ําใหก้ารควบคุมคุณภาพของสนิคา้ทําไดง้่าย แต่การ
บรกิารมปีจัจยัสําคญัหลายปจัจยั ซึ่งส่วนใหญ่ต้องอาศัยความพร้อมของ
พนักงาน หากพนักงานเกดิความไม่พรอ้มไม่ว่าจะดา้นจติใจหรอืร่างกายกอ็าจ
ส่งผลถงึคุณภาพของการบรกิารไดด้ว้ย 

4. บรกิารจดัทํามาตรฐานไดย้าก (Heterogeneous) เน่ืองจากปจัจยัหลกัในการ
ให้บรกิารคอื คน การสรา้งมาตรฐานโดยอาศยัการจดัการคนใหม้มีาตรฐาน
เดยีวกนัเป็นเรื่องยาก ในขณะที่การผลติสนิค้าสามารถจดัทํามาตรฐานได้
ชดัเจนทัง้รปูแบบ คุณภาพและปรมิาณ 
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5. บรกิารไม่สามารถเก็บไวไ้ด้ (Perishability) เนื่องจากการบรกิารผลติไดเ้พยีง
ครัง้ละหนึ่งหน่วย และจะเกิดขึ้นได้ก็ต่อเมื่อเกิดการซื้อและรบับรกิารใน
ขณะเดยีวกนั แต่ปญัหาของธุรกจิบรกิารคงจะไม่เกดิขึน้ หากความต้องการซือ้
กบัความตอ้งการขายมปีรมิาณทีต่รงกนั ในขณะทีธุ่รกจิสนิคา้ผูผ้ลติสามารถทํา
การคาดคะเนล่วงหน้าและทําการผลติเกบ็ไว้ เพื่อรองรบัปรมิาณความต้องการ
ซือ้ทีเ่พิม่ขึน้หรอืลดลงไดแ้ต่การบรกิารไมส่ามารถทําได้ 

 
ลกัษณะของธรุกิจบริการ 
บรกิารมคีวามหลากหลาย ซึง่สามารถแบ่งออกเป็น 4 ลกัษณะ ไดแ้ก่ 

1. ผูซ้ือ้เป็นเจา้ของสนิคา้ และนําสนิคา้ไปขอรบับรกิารจากผูข้าย เช่น บรกิารซ่อม
รถยนต์ ฯลฯ 

2. ผูข้ายเป็นเจา้ของสนิคา้ และขายบรกิารใหก้บัผูซ้ือ้ เช่น ศูนยอ์อกกําลงักาย 
(Fitness Center) บรกิารเครือ่งถ่ายเอกสารบรกิารรา้นอนิเตอรเ์น็ต ฯลฯ 

3. บรกิารทีม่สีนิคา้ควบมาดว้ย เช่น รา้นอาหาร ฯลฯ 
4. บรกิารทีไ่มม่สีนิคา้เขา้มาเกี่ยวขอ้ง เช่น นวดแผนโบราณ รา้นตดัผม ฯลฯ 

ประเภทของธรุกิจบริการ 
1. การสื่อสาร เช่น โทรศพัท ์วทิยุ โทรทศัน์ Internet เป็นตน้ 
2. ทีอ่ยูอ่าศยั เช่น โรงแรม อพารต์เมนต ์บา้นเช่า เป็นตน้ 
3. การจดัการเกีย่วกบัทีอ่ยูอ่าศยั เช่น สาธารณูปโภค การซ่อมแซมบา้น การ

ตกแต่งบา้น การกําจดัปลวก การตกแต่งสวน เป็นตน้ 
4. การพกัผ่อน สถานรื่นเรงิต่างๆ โรงภาพยนตร ์โรงโบวล์ิง่ เป็นตน้ 
5. การดแูลรกัษาตวั เช่น สถานเสรมิความงาม รา้นตดัผม ศูนยอ์อกกําลงักาย 

สถาบนัลดน้ําหนกั เป็นตน้ 
6. การรกัษาพยาบาล เช่น โรงพยาบาล คลนิิกทนัตแพทย ์โพลคีลนิิก เป็นตน้ 
7. ทีป่รกึษา เช่น ทนาย ทีป่รกึษาทางธุรกจิ ตวัแทนโฆษณา การสํารวจและการ

วจิยั สาํนกังานจดัหางาน เป็นตน้ 
8. การเงนิ เช่น ธนาคาร บรรษทัเงนิทุน กองทุนอุตสาหกรรม ตลาดหุน้ เป็นตน้ 
9. การประกนัภยั เช่น ประกนัชวีติ ประกนัอุบตัเิหตุ ประกนัสุขภาพ ประกนั

อคัคภียั เป็นตน้ 
10. การคมนาคม เช่น การขนส่งสนิคา้ รถโดยสารประจาํทาง แทก็ซี ่ตุ๊กตุ๊ก สาย

การบนิ รถเช่น เป็นตน้ 
11. การศกึษา เช่น โรงเรยีน วทิยาลยั มหาวทิยาลยั โรงเรยีนสอนภาษา โรงเรยีน

สอนขบัรถ เป็นตน้ 
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12. การท่องเทีย่ว เช่น นําเทีย่ว ล่องแพ ขีช่า้ง เป็นตน้ 
 

2.2.5ทฤษฏีด้านการท่องเท่ียว 
1. ความหมายของการท่องเท่ียว (Tourism) 
- การท่องเทีย่ว (Tourism) หมายถงึ การทีค่นเดนิทางออกจากทีพ่กั หรอืที่

ทํางานไปยงัสถานที่อื่นๆ ในระยะเวลาสัน้ๆ และคนเหล่านี้จะทํากจิกรรม
ต่างๆ ระหว่างพกัอาศยั ชัว่คราวในสถานที่ท่องเที่ยว วตัถุประสงค์ในการ
เดนิทางตอ้งการไปเยีย่มญาตมิติร หรอืท่องเทีย่ว (Holloway. 1983) 

- การท่องเที่ยว (Tourism) หมายถึง ผลรวมของปรากฏการณ์และ
ความสัมพันธ์ต่างๆ ที่เกิดขึ้นจากการปฏิสัมพันธ์ของนักท่องเที่ยว ผู้
ประกอบธุรกจิ รฐับาล ผู้เป็นเจ้าของบ้านและชุมชนผู้เป็นเจา้ของบ้าน ใน
กระบวนการดึงดูดและต้อนรับขับสู้นักท่องเที่ยวและผู้มาเยือนอื่นๆ 
(Mclntosh and Goeldner.1986 อ้างใน บุษบา สุธธีรและภสัวล ีนิตเิกษตร
สุนทร. 2541 

- การท่องเทีย่ว (Tourism) หมายถงึ กจิกรรมทัง้หมดทีเ่กี่ยวขอ้งกบัการสรา้ง
ความประทบัใจ การบรกิาร และการสรา้งความพงึพอใจใหก้บันักท่องเทีย่ว 
(Mill. 1990) 

- การท่องเทีย่ว (Tourism) หมายถงึ กจิกรรมที่เกี่ยวขอ้งกบัการจดับรกิาร 
และอํานวยความสะดวกเพื่อให้เกิดความสุขสบายในการเดนิทาง (Pond. 
1993) 

- การท่องเทีย่ว (Tourism) หมายถงึ การเดนิทางออกจากบ้านพกัเป็นการ
ชัว่คราวระยะเวลาสัน้ เพื่อไปเยี่ยมญาติมิตร หรือวัตถุประสงค์อื่นๆ 
ทางดา้นการท่องเทีย่ว (Davidson. 1995) เช่น การพกัผ่อน เล่นกฬีา การ
ประชุม สมัมนา ฯลฯ 
 

2. แรงจงูใจทางการท่องเท่ียว 

- สิง่จูงใจทางกายภาพ (Physical Motivation) ได้แก่    สิง่จูงใจทีเ่กี่ยวกบั

การพกัผ่อนร่างกาย   การเล่นกฬีา   การสนัทนาการตามชายหาด   การ

หย่อนใจ   ด้วยการบันเทิงและสิ่งจูงใจอื่นๆ ที่เกี่ยวเนื่องกับการรกัษา

สุขภาพ  
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- สิง่จงูใจทางวฒันธรรม (Culture Motivation)   ไดแ้ก่   ความปรารถนาที่

อยากรูจ้กักบัผู้อื่น เช่น เรื่องราวทีเ่กี่ยวกบัดนตร ี  ศลิปะ นาฏศลิป์   และ

ศาสนา   เป็นตน้  

- สิง่จงูใจระหว่างบุคคล (Interpersonal Motivation) ไดแ้ก่   ความปรารถนา

ทีอ่ยากจะไดพ้บคนใหม่ๆ   

- สิง่จงูใจทางดา้นสถานภาพและชื่อเสยีง (Status and Prestige Motivation) 

ไดแ้ก่   ความตอ้งการพฒันาตนเองและแสดงความสําคญัของตนเอง   เช่น   

การเดนิทางทาํธุรกจิการประชุม    และ   การศกึษา   เป็นตน้  

 
3. องคป์ระกอบของการท่องเท่ียว 
Collier and Harraway (1997) กล่าวว่าอุตสาหกรรมท่องเทีย่วมอีงคป์ระกอบที่
สาํคญั4 ส่วน คอื   
- การขนส่ง  (Transportation)  การขนส่งทําใหค้นสามารถเดนิทางจากทีพ่กั

ไปยงัแหล่งท่องเที่ยวได้อย่างสะดวกสบาย   และรวดเรว็   ถ้าปราศจาก

การขนส่ง   การท่องเทีย่วไมส่ามารถพฒันาไปไดอ้ย่างรวดเรว็   การขนส่ง

ประกอบดว้ย   การขนส่งทางบก   ทางน้ํา   และทางอากาศ  

- ทีพ่กั  (Accommodation)  จาํเป็นตอ้งมทีีพ่กัในแหล่งท่องเทีย่ว   ทีพ่กัอาจ

จดัไดห้ลายประเภท   เช่น   โรงแรม   รสีอรท์   การจดัทีพ่กัอาจแตกต่าง

ออกไปตามวตัถุประสงค์ของผู้ประกอบการ   รสนิยมของผู้บรโิภคและ

สภาพแวดลอ้มของแหล่งท่องเทีย่ว   

- สิ่งดึงดูดใจ  กิจกรรม  และสิ่งอํานวยความสะดวกในการบิการต่างๆ  

(Attractions Activities and Ancillary Services)   นักท่องเทีย่วส่วนมาก

ต้องการความเพลิดเพลินบนัเทิงใจและความสนุกสนานในการเดินทาง

ท่องเทีย่ว   การจดักจิกรรมต่างๆใหแ้ก่นกัท่องเทีย่ว   เพื่อตอบสนองความ

ต้องการดังกล่าวแล้วจึงเป็นสิ่งที่จําเป็นอย่างยิ่ง   ความประทับใจอาจ

เกิดขึ้นได้จากมนุษย์สร้างขึ้นในลักษณะพิธีกรรม   การจัดงานรื่นเริง   

ตลอดจนกจิกรรมอื่นๆ   เช่น   ประเพณี   ลอยกระทง   การก่อเจดยีท์ราย   

การฟ้อนรํา   ความประทบัอกีอย่างหน่ึงเกดิจากสถานทีซ่ึ่งธรรมชาตสิรา้ง

หรอืมนุษย์ดดัแปลงหรือสร้างใหม่เพื่อให้เกิดความประทับใจสิ่งอํานวย
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ความสะดวกในการบรกิาร ได้แก่ ร้านขายสินค้า ร้านอาหาร ร้านซกัรดี 

เป็นตน้ สิง่เหล่านี้มคีวามจาํเป็นต่อการท่องเทีย่ว  

- การขาย (Sales) การขายทําใหเ้กดิการกระจายผลติดา้นการท่องเทีย่วจาก

ผู้ผลติไปสู่ผู้บรโิภค หรอืนักท่องเที่ยว หน่วยธุรกจิที่เกี่ยวขอ้งกบัการขาย 

เช่น ผูข้ายส่ง บรกิารดา้นการท่องเทีย่ว (Tour Operator)  ตวัแทนจดัการ

เดนิทาง (Travel Agents) ซึ่งเป็นพ่อค้าปลกีในการขายบรกิารด้านการ

ท่องเที่ยว (Tour Operator) ตวัแทนจดัการเดนิทาง (Retain Travel 

Agents) ซึ่งเป็นพ่อค้าปลกีในการขายบรกิารด้านการท่องเที่ยวตวัแทน

จาํหน่ายและเฉพาะทาง (Specially Chandlers) เช่น ตวัแทนจําหน่ายตัว๋

เครื่องบิน ตัวแทนจําหน่ายตัว๋รถไฟ ฯลฯ ตัวแทนจําหน่ายเฉพาะทาง

ดงักล่าวแลว้ มวีตัถุประสงคใ์นการขายสนิคา้เฉพาะอยา่ง  

2.2.6การบริหารลกูค้าสมัพนัธ ์(Customer Relationship Management) 
การดําเนินธุรกจิในปจัจุบนัขององค์การนัน้ จะประสบผลสําเรจ็มากน้อยเพยีงใด 

ลกูคา้มสี่วนสาํคญัมาก การรกัษาลกูคา้ใหอ้ยูไ่ดน้านเป็นสิง่สําคญัทีอ่งคก์ารต่างใหค้วาม
สนใจ CRM จงึเป็นเครื่องมอืหนึ่งทีอ่งคก์ารหลายๆ องค์การนํามาใช้อย่างมากทัง้นี้
เพื่อให้องค์การสามารถสรา้งและรกัษาความจงรกัภกัดขีองลูกคา้ทีม่ ี ความสําคญัเป็น
อยา่งยิง่ต่อองคก์ารและเป็นผูส้รา้งกําไรระยะยาวใหก้บัองคก์าร 

CRM หมายถึง วธิกีารในการสรา้ง การรกัษา และความพยายามในการดงึ 
Customer Value ออกมา และสรา้งเป็นคุณค่าระยะยาว Life time Customer Value 
ดงันัน้ CRM จงึเป็นเรื่องของการเรยีนรูท้ีจ่ะสรา้งความสมัพนัธก์บัลูกคา้ CRM เป็นทัง้
กลยุทธแ์ละเครื่องมอืขององคก์าร และของพนักงานในองคก์ารทีจ่ะในการใหบ้รกิารแก่
ลกูคา้ ซึง่กลยุทธไ์ม่ไดห้มายความถงึเทคโนโลยทีีม่รีาคาแพง องคก์ารไม่จาํเป็นต้องพึง่
เทคโนโลยทีีล่ํ้าสมยัเกนิไป 

หากองคก์ารมเีทคโนโลยทีีย่งัสามารถประยกุตใ์ชไ้ด้ ทัง้นี้เนื่องจากจะก่อใหเ้กดิ 
ความสิน้เปลอืงตน้ทุนในการเปลีย่นเทคโนโลย ีอยา่งมากองคก์ารควรใหค้วามสําคญักบั
การกําหนดกลยทุธ ์CRM มากกว่า ทัง้นี้องคก์ารต้องใหพ้นักงานเขา้ใจว่าเทคโนโลยนีัน้
เป็นเพยีงเครือ่งมอืที ่จะสนบัสนุนกลยทุธ ์CRM เท่านัน้ 

CRM เป็นส่วนหนึ่งของทุกคนในองค์การ และสร้างความได้เปรยีบให้กบั
องคก์ารสามารถช่วยใหอ้งคก์ารคาดการณ์ส่วนแบ่งทางการตลาดไดท้ัง้นี้องคก์ารจะต้อง
ใหค้วามสาํคญักบัทัง้ลกูคา้ภายในและภายนอกองคก์าร 
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4. แนวคิดพื้นฐานของการบริหารลกูค้าสมัพนัธ์ 

การพฒันาระบบการจดัการลูกค้าสมัพนัธ์ที่มปีระสิทธิภาพมสีิ่งสําคญัที่เป็น 
หลกัของการบรหิาร คอื การตระหนักถงึความสําคญัของลูกคา้แต่ละราย ว่าลูกคา้แต่ละ
รายนัน้มคีวามสําคญัไม่เท่ากนั การทีอ่งคก์ารสามารถทําใหลู้กคา้จงรกัภกัดต่ีอองคก์าร
ไดน้ัน้ เป็นหวัใจหลกัในการนําองคก์ารไปสู่ความสาํเรจ็ในการดําเนินธุรกจิระยะยาว 

CRM เป็นเครื่องมอืทางการบรหิารจดัการซึง่ถูกนํามาใช้เพื่อวตัถุประสงคเ์พื่อ
ช่วย ให้องค์การสามารถจดัการกระบวนการต่าง ๆ ภายในองค์การให้สามารถ
ตอบสนองความต้องการของลูกคา้ได้ เพื่อใหเ้กดิความพงึพอใจสูงสุดต่อองคก์าร การ
บรหิาร CRM จะประสบความสาํเรจ็ไดน้ัน้มขี ัน้ตอนทีส่าํคญั ดงันี้ คอื 

1. มกีารร่วมมอืกนัอย่างทุมเทในการดําเนินกลยุทธ์ CRM ของบุคลากรทุกระดบั
ในองคก์าร 

2. พนักงานทุกระดบัและทุกหน่วยเก็บขอ้มูลเพื่อสนับสนุนระบบ CRM อย่าง
ถูกตอ้ง 

3. เครือ่งมอื CRM จะตอ้งสอดคลอ้งกบัตวัระบบการใหบ้รหิารเพื่อใหพ้นักงานและ
ลกูคา้มคีวามสะดวกในการใชง้าน 

4. ใชข้อ้มลูรายงาน CRM ทีจ่าํเป็นและมกีารแบ่งปนัไปสู่ทมีงาน 
5. การดําเนินกลยุทธ์ CRM นัน้ไม่ใช่การมุ่งเน้นการนําเทคโนโลยรีาคาแพงเป็น

หวัใจสําคญัแต่องคก์ารสามารถ ใชเ้ทคโนโลยทีีม่อียู่ถงึแมว้่าจะเป็นเทคโนโลยี
ราคาถูกแต่องค์การสามารถใช้ ให้เกดิประสทิธภิาพได้ หากเปรยีบเทยีบกบั
การนเทคโนโลย ี ไฮ-เทคเขา้มาใช้แล้วทําให้เกดิความวุ่นวายและเพิม่ต้นทุน
มหาศาล การใชเ้ทคโนโลยทีีม่อียู่กจ็ะก่อใหเ้กดิคุณค่ามากกว่าการทํา CRM จะ
เป็นตวัช่วยบอกองคก์ารว่าควรจะรกัษาลูกคา้ประเภทใด แนวคดิเกี่ยวการเกบ็
รกัษาลูกคา้ใหไ้ดน้าน นัน้จะช่วยลดต้นทุนเนื่องจากถ้าองคก์ารสามารถรกัษา
ลกูคา้ใหอ้ยูก่บัองคก์ารได ้จะช่วยเป็นการลดต้นทุนทีเ่กดิจากการลดการทํางาน
ใหเ้หลอืน้อยครัง้ องคก์ารไม่ต้องเริม่กระบวนการทํางานใหม่บ่อย ๆ ถ้าหาก
ลูกคา้เขา้ ๆ ออก ๆ จะทําใหเ้สยีต้นทุนและไม่เกดิโอกาสในการทํากําไร ซึง่
โอกาสในการทํากําไรนัน้ส่วนหนึ่งมาจาก การทํา Cross Selling และ Up 
Selling 
Cross selling หมายถงึ การซือ้ต่อเนื่อง 
Up selling หมายถงึ การซือ้ต่อยอด 

5. หลกัการส าคญัในการบริหารลูกค้าสมัพนัธ ์
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1. การมฐีานขอ้มลูของลูกคา้ ฐานขอ้มลูต้องถูกต้องและทนัสมยัอยู่เสมอ สามารถ
เรยีกดูไดจ้ากทุกหน่วยงานในองคก์ารที่เกี่ยวขอ้งกบัลูกคา้ มกีารแยกประเภท
ลูกคา้จากฐานขอ้มลู เนื่องจากลูกคา้แต่ละรายม ี Value ไม่เท่ากนั ซึง่ลูกค้า
ประกอบดว้ย ลกูคา้เริม่แรก ลกูคา้ทีช่่วยประชาสมัพนัธ ์และลกูคา้ทีซ่ือ้ซํ้า 

2. การมเีทคโนโลย ี เทคโนโลยทีีเ่ขา้มาเกี่ยวขอ้งนัน้ ประกอบดว้ย เทคโนโลยทีี่
เพิม่ช่องทางใหลู้กค้าสามารถตดิต่อกบัองค์การได้ เช่น ระบบCall Center 
,Web site ,Interactive voice Response เป็นต้น และอกีตวัหนึ่งเทคโนโลยทีี่
ช่วยในเรื่องของการวเิคราะห์ว่าองค์การจะใช้ software ในการประมวลผล
อยา่งไร เช่น ใชเ้พื่อการแยกแยะลกูคา้ และการจดัลาํดบัความสาํคญัของลกูคา้ 

3. การปฏบิตัเิพื่อรกัษาลูกคา้ เนื่องจากขอ้มลู Database สามารถทําใหอ้งคก์าร
แยกแยะลกูคา้ไดว้่ากลุ่มใดเป็นกลุ่มทีท่ํากําไรสูงสุดให้ กบัองคก์าร หลงัจากนัน้
องค์การต้องมากําหนดวธิปีฏบิตัต่ิอลูกค้าเหล่านัน้ เพื่อสรา้ง Relationship 
Program เพื่อใหเ้ขา้ถงึการใหบ้รกิารลกูคา้แต่ละรายอยา่งเหมาะสม ยกตวัอย่าง
เช่น การจดัทํา Frequency Marketing Program การจดัทําโปรแกรม Loyalty 
Program หรอืการจดัทาํโปรแกรม CommunityProgram เป็นตน้ 

4. การประเมนิผล เพื่อใหท้ราบว่าองคก์ารสามารถรกัษาลูกค้าได้มากขึน้หรอืไม่
อย่างไร โดยเกณฑต่์าง ๆ จะต้องเปลีย่นไป จุดเน้น หรอื Focusขององคก์าร
ต้องเปลีย่นมาอยู่ทีก่ารรกัษาลูกคา้ (Keep Relation)ในระยะยาว และ เพิม่
Value ใหก้บัลกูคา้ใหม้ากกว่าคุณค่าทีล่กูคา้คาดหวงั 

 
6. เทคโนโลยีสารสนเทศถกูน ามาใช้ในการบริหารความสมัพนัธ์กบัลูกค้า 
1. ระบบการตลาดอตัโนมตัิ (Market Automation) เป็นการนําเทคโนโลยมีาช่วย

วเิคราะหข์อ้มูลเฉพาะบุคคล (Personalization) ประวตัลิูกค้า (ประเภทของ
สนิคา้ทีซ่ือ้ จาํนวนมลูค่าในการซือ้ ความถีใ่นการซือ้) 

2. การขายอตัโนมตั ิ (Sales automation) กระบวนการขายเป็นกระบวนการทีท่ํา
ใหส้นิคา้ไปสู่มอืลกูคา้ หรอืการใหบ้รกิารกบัลกูคา้ 

3. บรกิาร (Service) เป็นงานใหบ้รกิารลูกคา้ ไดแ้ก่ ระบบ Call center การตอบ
คาํถามของลูกคา้ การบรหิาร Workflow การโต้ตอบผ่านระบบ IVR(Interactive 
Voice Response) ศูนยบ์รกิาร การจดัทําเวบ็ไซต์ เพื่อใหบ้รกิารดาวน์โหลด
ไฟล ์รบัแจง้ปญัหาการใหข้อ้มลูผ่านทางโทรศพัทม์อืถอื 

4. พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-commerce) เป็นการทําธุรกรรมผ่านระบบ
อนิเทอรเ์น็ตตัง้แต่การให้ขอ้มูลสนิค้า การทํารายการซื้อขาย และระบบการ
ชาํระเงนิ ความปลอด 
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7. เทคโนโลยีท่ีจ าเป็นต้องใช้ในการบริหารลูกค้าสมัพนัธ์ ได้แก่ 
1. คลงัข้อมูล (Data Warehousing) เป็นการรวมฐานขอ้มูลหลายฐานจาก

ระบบปฏบิตักิาร เช่น ระบบขาย ผลติ บญัช ี มาจดัทําสรุปใหม่หรอืเรยีบเรยีง
ใหมต่ามหวัขอ้ต่างๆ เพื่อใหผู้ใ้ชส้ามารถเขา้ถงึขอ้มลูไดง้า่ย 

2. การขุดคน้ขอ้มลู (Data Mining and OLAP) เป็นเครื่องมอืหรอืซอฟทแ์วรท์ีด่งึ
ขอ้มูลและวเิคราะหจ์ากขอ้มูลปฏบิตักิารจากระบบฐานขอ้มูลต่างๆ เพื่อนํามา
วเิคราะหท์างสถติ ิการหาพฤตกิรรมของลูกคา้ เพื่อใหส้ามารถตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าได้มากขึน้ รวมทัง้การแบ่งแยกตลาดเพื่อสรา้งมูลค่าเพิม่
ใหก้บัธุรกจิ 

3. การใชเ้ทคโนโลยอีนิเทอรเ์น็ต (Internet Technology) เป็นการนําเทคโนโลยมีา
ใชป้รบัปรงุปฏสิมัพนัธก์บัลกูคา้ เช่น การใชเ้วบ็เทคโนโลยกีารใช้ e-mail การใช้
ระบบส่งขอ้ความ (Instant messaging) เช่น MSN messenger หรอื ICQ 

4. ระบบศูนยบ์รกิารลูกคา้ (Call-center) การใชร้ะบบ PC telephony รวมถงึ 
Internet telephony ซึง่เป็นการรวมระบบโทรศพัทเ์ขา้กบัระบบงานต่างๆ เช่น 
ฐานขอ้มลูของลูกคา้ การขาย การเงนิ และผลติภณัฑ ์ เพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของลกูคา้อยา่งรวดเรว็ 

5. ระบบโทรศพัทม์อืถอื ความสามารถทีเ่พิม่ขึน้ของโทรศพัทม์อืถอื ทําใหส้ามารถ
รบัส่งขอ้มลูไดท้ัง้ในรปูแบบของ ภาพ เสยีง ขอ้มลูภาพเคลื่อนไหว เนื่องจาก
จาํนวนผูใ้ชโ้ทรศพัทม์อืถอืทัง้ทีม่อียูแ่ละอตัราการเตบิโตทีส่งูขึน้อย่างรวดเรว็ทํา
ใหโ้ทรศพัทม์อืถอื มบีทบาทสาํคญัในการบรหิารความสมัพนัธก์บัลกูคา้ 

 
2.3 งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

-ยุวเรศ มาซอรี (2552) เรื่อง แนวทางการพฒันาแหล่งท่องเที่ยวนันทนาการสวน
สนุกดรมีเวลิด์ จากการศกึษาพบว่า รฐับาลและหน่วยงานของรฐัที่เกี่ยวขอ้ง ควรมกีาร
ประชาสมัพนัธ์เผยแพร่ขอ้มูลข่าวสารเกี่ยวกบัแหล่งท่องเที่ยวภายในประเทศผ่านสื่อ
ต่างๆ โดยเฉพาะในเรือ่งนนัทนาการ ดา้นสวนสนุกให้มากกว่าเดมิ ควรใหก้ารสนับสนุน
ที่ และจากผลการศึกษาแสดงให้เห็นว่า พาหนะ ที่ใช้ในการเดินทางมากที่สุดคือ 
รถยนต์ส่วนบุคคล จงึควรมกีารพฒันาเสน้ทางการท่องเทีย่วใหเ้กดิ ความสะดวกสบาย 
มสีิง่อํานวยความสะดวกตลอดเสน้ทางทีจ่ะนําไปสู่สถานทีท่่องเทีย่ว เช่น ป ัม๊น้ํามนั จุด
พักรถ เป็นต้น ภาครัฐควรส่งเสริมให้ประชาชนใช้เวลาว่างในการทํากิจกรรม 
นันทนาการ เพื่อพกัผ่อน ผ่อนคลายจากการเรยีน การทํางาน โดยสวนสนุกถอืเป็น

http://202.28.199.3/tdc/basic.php?query=ยุวเรศ%20มาซอรี&field=1003&institute_code=0&option=showindex_creator&doc_type=0
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แหล่ง นันทนาการทีส่ามารถรองรบัไดด้แีละควรส่งเสรมิดา้นการบรหิารจดัการ เงนิทุน 
ความปลอดภยั และเพิม่ความเชื่อมัน่ใหก้บันกัท่องเทีย่วใหม้ากขึ้น 

 
-เสรี วงัส์ไพจิตร(2547) เรื่อง โครงสร้างของอุตสาหกรรมท่องเที่ยวไทย จากการ
ศึกษาวจิยัโครงสร้างการบรหิารอุตสาหกรรมท่องเที่ยวไทยพบว่า องค์กรที่มอีํานาจ
หน้าทีใ่นการจดัทําแผนและยุทธศาสตรก์ารพฒันาเป็นองคก์รภาครฐัในส่วนกลางทัง้สิน้
และขาดการมสี่วนร่วมจากภาคส่วนต่างๆ ยงัขาดความเป็นเอกภาพและขาดความ
เชื่อมโยงและขาดแผนการบรหิารที่ชัดเจน และมีปญัหาเกี่ยวกับความซํ้าซ้อนของ
อํานาจหน้าที่ ปญัหาความไม่ชัดเจนของอํานาจหน้าที่ การจัดทําแผนพัฒนาการ
ท่องเทีย่วระดบัต่างๆ  ภาคเอกชนปรากฏบทบาทไม่เด่นชดั  สภาอุตสาหกรรมฯ เองมี
บทบาทเพยีงสะทอ้นปญัหาและใหค้ําปรกึษาแก่ภาครฐัเท่านัน้  รวมทัง้โครงสรา้งและ
อํานาจหน้าทีข่องสภาอุตสาหกรรมฯ  ยงัคงมปีญัหา 
 
-ระพีพรรณ  ทองห่อ (2548) เร่ือง การพฒันาศกัยภาพการท่องเท่ียว แบบครบ
วงจร (The Potential Development of Integrated Thai Tourisms จากการ
ศกึษาวจิยัพบว่า การพฒันาการท่องเทีย่วจาํเป็นตอ้งอาศยัการบูรณาการทัง้องคค์วามรู ้
ภมูปิญัญา ทรพัยากรบุคคล และทุนทางธรรมชาตทิีม่อียูใ่นแต่ละทอ้งถิน่มาประสานและ
เกือ้กูลกนั ทัง้นี้หน่วยงานทัง้ภาครฐั ภาคเอกชน องคก์รส่วนทอ้งถิน่ องคก์รชาวบา้น
และชุมชน ควรรว่มมอืและประสานงานกนัอย่างใกลช้ดิ เพื่อนําไปสู่การพฒันาศกัยภาพ
การท่องเทีย่วไทยไดอ้ย่างครบวงจรและยัง่ยนืตลอดไป 
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บทท่ี3 
ระเบยีบวิธีการศึกษาและผลการศึกษา 

 
การศึกษาเรื่องปญัหาและการจดัการกลยุทธ์เพื่อเพิ่มผลประกอบการของธุรกิจการ

ท่องเที่ยวและสนัทนาการ กรณีศึกษา: บรษิัทภูเก็ตแฟนตาซี จํากัด (มหาชน) ผู้ศึกษาได้มี
วธิกีาร ขัน้ตอน และรายละเอยีดของการศกึษาดงันี้    

3.1 การออกแบบงานวจิยั 
 3.2 การศกึษาวจิยัและเกบ็ขอ้มลู 

  3.2.1 การศกึษาขอ้มลูทุตยิภมู ิ        

  3.2.2 การศกึษาขอ้มลูปฐมภมู ิ

3.2.2.2 การเกบ็ขอ้มลูการวจิยัเชงิปรมิาณโดยการวจิยัเชงิสาํรวจ 

3.2.2.2 การเกบ็ขอ้มลูจากการวจิยัเชงิคุณภาพโดยสมัภาษณ์เชงิลกึ  

 3.3 การวเิคราะห ์สรปุ ประมวลผลขอ้มลู 

3.3.1 การวเิคราะหเ์ชงิกลยุทธ ์ 

- ขอ้มลูทุตยิภูม ิ

- ขอ้มลูปฐมภูม ิ

3.3.2 การสรุปประมวลขอ้มลูเพื่อกําหนดกลยุทธ์ 

- การกําหนดกลยุทธร์ะดบัองคก์ร 

- การกําหนดกลยุทธร์ะดบัหน่วยธุรกจิ 

- การกําหนดกลยุทธร์ะดบัหน้าที ่

3.1 การออกแบบงานวิจยั 

ในการศกึษานี้ ผูศ้กึษาไดท้ําการออกแบบการวจิยั (Research Design) เป็นแบบบูรณา
การวธิกีารศกึษาขอ้มลูทุตยิภูม ิ(Secondary Data) และขอ้มลูปฐมภูม ิ(Primary Data) จากนัน้
จงึนําขอ้มูลทัง้สองแบบมาทําการวเิคราะห์โดยใช้ทฤษฎกีารจดัการเชงิกลยุทธ์  กลยุทธ์การ
บรหิารการตลาดบรกิารและการบรหิารลูกคา้สมัพนัธ์ ซึง่ในการสรุปประมวลผลโดยนําเครื่องมอื
ต่างๆ มาใช ้
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3.2 การศึกษาวิจยัและเกบ็ข้อมลู 

 3.2.1 การศึกษาข้อมลูทุติยภมิู         

เป็นการเกบ็รวบรวมขอ้มลูขององค์กร ที่แสดงถงึวสิยัทศัน์ พนัธกจิ โครงสรา้งการ
บรหิารงาน ลกัษณะการดาํเนินงานขององคก์ร รวมถงึรายละเอยีดต่างๆ ทีเ่กี่ยวขอ้ง รวมถงึการ
เกบ็รวบรวมขอ้มลูทัง้จากเอกสารงานวจิยัต่างๆ ทฤษฎทีีเ่กี่ยวขอ้ง ขอ้มลูของคู่แข่งขนั และ
ขอ้มลูจากเวปไซด ์หนงัสอืพมิพ ์บทความต่างๆทีเ่ป็นประโยชน์ 
 3.2.2 การศึกษาข้อมลูปฐมภมิู 

   3.2.2.1 การเกบ็ขอ้มลูการวจิยัเชงิปรมิาณโดยการวจิยัเชงิสาํรวจ 

จดัทําแบบสอบถามเรื่อง ทศันคตขิองนักเที่ยวที่มต่ีอการมาเที่ยวที่ภูเก็ตแฟน
ตาซ ีโดยเก็บขอ้มลูจากกลุ่มตวัอย่างจํานวน 100 ชุด เมื่อวนัที4่ เมษายน 2555 โดย
กลุ่มตวัอย่างเป็นลูกคา้ทีซ่ือ้ตัว๋เขา้ชมผ่านทางตวัแทนจาํหน่าย และใชบ้รกิารรบัส่งจาก
ตวัแทนจําหน่าย ซึ่งมกีารวิเคราะห์ผลเป็นค่าร้อยละและค่าเฉลี่ยที่แปลความหมาย
ค่าเฉลีย่ไวด้งันี้  

1.00 ‟ 1.49 หมายถงึ น้อยทีสุ่ด 

1.50 ‟ 2.49 หมายถงึ น้อย   

2.50 ‟ 3.49 หมายถงึ ปานกลาง 

3.50 ‟ 4.49 หมายถงึ มาก 

4.50 ‟ 5.00 หมายถงึ มากทีสุ่ด 

   3.2.2.2 การเกบ็ขอ้มลูจากการวจิยัเชงิคุณภาพโดยสมัภาษณ์เชงิลกึ  

- สมัภาษณ์ผูบ้รหิารของบรษิทัภเูกต็แฟนตาซ ีจาํนวน1ท่าน  
คอืคุณคริกุิล อมัรามร ผูอ้ํานวยการ (ประชาสมัพนัธ)์ 

- สมัภาษณ์ตวัแทนจําหน่าย ไดแ้ก่ กลุ่มบรษิทันําเทีย่ว, เคารเ์ตอรท์วัร,์ เคาร์
เตอรโ์รงแรมจาํนวน10ท่าน 

3.3 การวิเคราะห ์สรปุ ประมวลผลข้อมูล 

          3.3.1 การวิเคราะห์เชิงกลยทุธ ์ 

 การวเิคราะหข์อ้มลูขอ้มลูทุตยิภูม ิ
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บทสรปุ 
ศูนยว์จิยักสกิรไทย ปี2554 

คาดการณ์ว่าตลาดไทยเทีย่วไทยในช่วงครึง่หลงัของปี 2554 มแีนวโน้มถูกบัน่ทอนจาก
ภาวะน้ําท่วมรุนแรงในหลายพื้นที่ของภาคเหนือ ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ภาคกลาง และ
กรงุเทพฯ ส่งผลกระทบต่อบรรยากาศการเดนิทางท่องเทีย่วของคนไทย ทําใหภ้าพรวมตลอดทัง้
ปี 2554 จะมจีาํนวนนักท่องเทีย่วตํ่ากว่าทีคาดการณ์ไว้เดมิประมาณ 8.7 ลา้นคน คงเหลอือยู่ที ่
96.3 ลา้นคน (จากเดมิทีค่าดว่าจะมจีาํนวน 105 ลา้นคน) และรายไดท้่องเทีย่วจากนักท่องเทีย่ว
คนไทยสะพดัตํ่ากว่าที่คาดการณ์ไว้เดิประมาณ 35,000 ล้านบาท มาอยู่ที่ประมาณ 380,000 
ลา้นนาท (จากเดมิคาดว่าจะมรีายไดอ้ยู่ที ่415,000 ลา้นบาท)  

สําหรบัแนวโน้มตลาดไทยเที่ยวไทยในปี 2555 จะสามารถฟ้ืนตวักลบัมาไดท้นัช่วงไตร
มาสที่สองของปี (ซึ่งเป็นช่วงปิดภาคการศึกษา และมชี่วงวนัหยุดยาวในเทศกาลสงกรานต์) 
หรอืไม่นัน้ ก็ขึน้กบัความรวดเรว็ในการเร่งฟ้ืนฟูแหล่งท่องเที่ยวและบรกิารท่องเที่ยวต่างๆให้
พรอ้มรบันักท่องเที่ยว ควบคู่กบัการประชาสัมพนัธใ์ห้นักท่องเทีย่วรบัทราบถงึความพรอ้มของ
แหล่งท่องเทีย่วแต่ละแห่งอยา่งถูกตอ้งและทัว่ถงึ 
 
แผนพฒันาการท่องเทีย่วแห่งชาต ิ พ.ศ.2555-2559 
การเปลีย่นแปลงของพฤตกิรรมของนกัท่องเทีย่ว 

1. พฤตกิรรมผู้บรโิภคปรบัเปลี่ยนไปตามสภาพเศรษฐกจิ ผลกระทบจากภาวะเศรษฐกิจ
ตกตํ่า ส่งผลให้นักท่องเที่ยวใช้จ่ายด้านการท่องเที่ยวอย่างระมดัระวงั โดยคํานึงถึง
ความคุม้ค่าเงนิมากขึน้ 

2. นักท่องเที่ยวนิยมเดินทางท่องเที่ยวระยะใกล้  ้้โดยอาจเลือกเดินทางท่องเที่ยว
ภายในประเทศหรอืภายในภมูภิาคเดยีวกนัมากขึน้ 

3. นักท่องเที่ยวมแีนวโน้มสนใจการท่องเที่ยวในความสนใจพิเศษ (Special Interest 
Tourism) เช่น การท่องเทีย่วเชงิสุขภาพ (Health Tourism), การท่องเทีย่วเชงิผจญภยั
(Adventure Tourism) ,การท่องเทีย่วเชงิศาสนา (Spiritual Tourism), การท่องเทีย่ว
เพื่อการประชุม,และนิทรรศการ (MICE) และการท่องเทีย่วเชงิกฬีา (Sports Tourism) 
เป็นตน้ 

4. กระแสของความสนใจและใส่ใจในสุขภาพ และการออกกําลงักาย ทําให้การท่องเที่ยว
เชงิสุขภาพ (Health Tourism) และการท่องเทีย่วเชงิกฬีา (Sports Tourism) มแีนวโน้ม
ไดร้บัความสนใจจากนกัท่องเทีย่ว 

5. กระแสความรบัผดิชอบต่อสงัคมและสิง่แวดลอ้ม การอนุรกัษ์ประเพณีวัฒนธรรมดัง้เดมิ 
กําลงัไดร้บัความนิยมจากนกัท่องเทีย่ว และมแีนวโน้มมากขึน้ 
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บทสรปุจากหนงัสอืพมิพ์ 
 ผู้จดัการ เมื่อคราว ที่ผนิ คิ้วไพศาล วาดฝนัสร้างจนิตนาการครัง้ใหม่ด้วยการทุ่มทุน
มหาศาลกว่า 3,200 บาทเนรมติโครงการใหม่ "ภูเกต็ แฟนตาซ"ี มหาอาณาจกัรความบนัเทงิ
แห่งวฒันธรรมไทยนัน้ ได้สรา้งความตื่นเต้นให้ผู้ร่วมถอืหุ้นหายใจไม่ทัว่ท้อง ยิง่กว่าคราวเมื่อ
เขาตดัสนิใจเอาบรษิัทซาฟาร ีเวลิด์เขา้ตลาดหลกัทรพัย์ และต้องลุ้นระทกึกนัยิง่ขึน้เพราะถ้า
พลาดงานนี้ม ีซาฟารเีวลิดบ์รษิทัแมเ่ป็นเดมิพนั 

ภูเก็ตแฟนตาซ ีเกิดขึ้นเพราะผนิมัน่ใจในศกัยภาพการเป็นเมอืงท่องเที่ยวของภูเก็ต 
โดยใช้พื้นที่ 350 ไร่ บรเิวณ หาดกมลาเป็นที่ตัง้โครงการ และเปิดบรกิารไปแล้วตัง้แต่เดอืน
มกราคม 2542 ส่วน ที่เป็นจุดเด่นของงานคือ การแสดง ที่ว ังไอยรานัน้ เป็นสิ่งที่ต้องใช้
งบประมาณสูงมากในการแสดงแต่ละครัง้ นอกจากจํานวนนักแสดงจํานวนมากแล้ว ยงัมตีัว
ละครเอกคอื ชา้งอกีหลายสบิเชอืกเป็นตวัละคร ทีส่ําคญัผนิเคยมัน่ใจว่าจะมนีักท่องเทีย่วเขา้มา
ชมโครงการนี้ไม่ตํ่ากว่า 80% ของนักท่องเทีย่วทัง้หมด ทีเ่ขา้มาในภูเกต็ปีละประมาณ 2-3 ลา้น
คน  

ในอดตีผนิเคยทําให้ซาฟารเีวลิด์ถูกบรรจุในโปรแกรมทศันะศกึษาของโรงเรยีนต่างๆ 
ทัว่กรุงเทพฯ ไดแ้ลว้ คราวนี้ผนิกห็วงัว่าบรษิทัทวัรต่์างๆ จะบรรจุโปรแกรมของภูเกต็แฟนตาซี
ไวใ้นรายการดว้ยเช่นกนั ถา้ทุกอย่างเป็นไปตามแผน ผนิตัง้ความหวงัไวว้่ารายไดจ้าก 2 บรษิทั
นี้ไม่น่าจะตํ่ากว่า 2 พนัลา้นบาทต่อปี และกเ็อาใชห้นี้ไปประมาณ 1,500 ลา้นบาทเหลอืเป็นเงนิ
สดหมุนเวยีนใช้จ่ายประมาณ 500 ลา้นบาทต่อปี แต่ถ้าพลาดซาฟาร ีเวลิด์ ผูถ้อืหุ้นใหญ่ย่อม
ไดร้บัผลกระทบไปดว้ยแน่นอนและความเป็นจรงิ ทีเ่กดิขึน้ตลอดช่วงปี 2542 กค็อื ภูกต็แฟนตา
ซขีาดทุนเดอืนละประมา ณ 50 ลา้นบาทเหตุผลใหญ่ๆ ของความผดิพลาดกค็อื ผนิคาดการณ์
ตวัเลขของนักท่องเทีย่ว ทีเ่ขา้มาชมโครงการนี้สูงเกนิไปมากมนีักท่องเทีย่วจรงิมาชม โครงการ
นี้เพยีง 15-17% เท่านัน้ เพราะว่านักท่องเทีย่วส่วนใ หญ่เขา้ใจว่าการแสดงกค็อื ราํไทย หรอื
ศลิปะการแสดงแบบไทยๆ ทีห่าดูไดท้ัว่ไป ไม่จาํเป็นต้องเสยีบตัรราคาแพงมาดูกไ็ด ้ทําอย่างไร 
ที่จะให้นักท่องเที่ยวเข้าใจว่า ความจริงแล้วเป็นโชว์ ที่นําเทคโนโลยีสมยัใหม่มาผส มกับ
วฒันธรรมไทยไดอ้ยา่งน่าด ูและตื่นเตน้ทีสุ่ด เป็นโจทย ์ทีผ่นิตอ้งรบีหาทางแกไ้ข 
 

 การวเิคราะหข์อ้มลูปฐมภูม ิ

การวเิคราะหข์อ้มลูปฐมภูม(ิPrimary Analysis) ดว้ยวธิกีารการวจิยัเชงิสํารวจโดยเกบ็ขอ้มลู
จากกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 100 ชุด พบว่า 
- กลุ่มตวัอยา่งเป็นเพศชาย คดิเป็นรอ้ยละ52 รองลงมาเป็นเพศหญงิ คดิเป็นรอ้ยละ

48 



42 
 

 

 
แผนภูมทิี4่  แสดงเพศของกลุ่มตวัอยา่ง 

 
- กลุ่มตวัอยา่งมอีายใุนวยัทาํงาน 24 - 35 ปี คดิเป็นรอ้ยละ 42 รองลงมา คอื 36 - 59 

ปี คดิเป็นรอ้ยละ 23 รองลงมา คอื16 - 23 ปี คดิเป็นรอ้ยละ  18 รองลงมา ตัง้แต่60
ปีขึน้ไป คดิเป็นรอ้ยละ10 และตํ่ากว่า 15 ปี คดิเป็นรอ้ยละ7 ตามลาํดบั 

 
 

แผนภูมทิี5่ แสดงอายขุองกลุ่มตวัอยา่ง 
 

- กลุ่มตวัอย่างมสีถานภาพ โสด คดิเป็นรอ้ยละ 49 รองลงมา คอื สถานภาพสมรส 
ร้อยละ 37 และ สถานภาพ หย่าร้าง หม้าย แยกกันอยู่  คิดเป็นร้อยละ 13 
ตามลาํดบั  
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แผนภูมทิี6่ แสดงสถานภาพของกลุ่มตวัอยา่ง 

 
- กลุ่มตวัอย่างมกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ีรอ้ยละ77 รองลงมา คอื ตํ่ากว่าปรญิญารอ้ย

ละ 14 และ ปรญิญาโท รอ้ยละ 9 ตามลาํดบั 

 
แผนภูมทิี7่ แสดงระดบัการศกึษาของกลุ่มตวัอยา่ง 

 
-  กลุ่มตวัอยา่งมอีาชพี พนกังานบรษิทั รอ้ยละ44 รองลงมารบัราชการ/รฐัวสิาหกจิรอ้ยละ23 

ธุรกจิส่วนตวั/คา้ขาย รอ้ยละ18  และ นกัเรยีน/นกัศกึษา รอ้ยละ 15 ตามลาํดบั 

 
แผนภูมทิี8่ แสดงอาชพีของกลุ่มตวัอยา่ง 

- กลุ่มตวัอย่างมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 30,001-40,000 บาท คดิเป็นรอ้ยละ26 รองลงมา

รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 20,001 - 30,000 บาท คดิเป็นรอ้ยละ 24 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
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10,001-20,000 บาท คดิเป็นรอ้ยละ18 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 40,001 บาทขึน้ไปคดิเป็น

รอ้ยละ25 และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนตํ่ากว่า 10,000 บาท คดิเป็นรอ้ยละ7 

 
แผนภูมทิี9่ แสดงรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนของกลุ่มตวัอยา่ง 

- กลุ่มตวัอยา่งมภีมูลิําเนาภาคใต ้คดิเป็นรอ้ยละ47  ภาคกลางรอ้ยละ28 ภาคเหนือรอ้ยละ

12 ภาคอสีานรอ้ยละ9 ภาคตะวนัออก คดิเป็นรอ้ยละ2 

 
แผนภูมทิี1่0 แสดงภมูลิําเนาของกลุ่มตวัอยา่ง 

 

ตารางที1่ แสดงค่าเฉลีย่ทศันคตผิูบ้รโิภคทีม่ต่ีอภเูกต็แฟนตาซี 

 

ทศันคติ Mean แปลผล 
ท่านชอบภเูกต็แฟนตาซเีพราะมเีอกลกัษณ์เฉพาะตวัไมเ่หมอืนใคร 4.62 มากทีสุ่ด 
ท่านชอบโชวก์ารแสดงทีใ่ชเ้ทคโนโลยทีนัสมยัเขา้มาใชใ้นการแสดง 3.58 มาก 
ท่านชอบความหลากหลายของโชวก์ารแสดง 3.26 ปานกลาง 
ท่านชอบบุฟเฟ่ตอ์าหารทีม่อีาหารนานานชนิดไวใ้หบ้รกิาร 2.78 ปานกลาง 
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ท่านชอบความอลงัการของโรงละคร “วงัไอยรา” 4.52 มากทีสุ่ด 
ท่านชอบหอ้งจดัเลีย้งทีโ่อ่อ่าหรหูรา 3.48 ปานกลาง 
ท่านชอบบรเิวณภายนอกอาคารทีถู่กจดัแต่งไวอ้ยา่งสวยงาม 4.54 มากทีสุ่ด 
ท่านชอบการบรกิารของพนักงาน 3.32 ปานกลาง 
ท่านชอบราคาทีเ่หมาะสมของอาหาร 2.48 น้อย 
ท่านชอบราคาทีเ่หมาะสมของสนิคา้ทีข่ายอยู่ภายใน 2.20 น้อย 
ท่านชอบราคาทีเ่หมาะสมของบตัรเขา้ชมโชว์ 2.96 ปานกลาง 
ท่านชอบความสะดวกในการซือ้บตัรเขา้ชมผ่านตวัแทนจาํหน่าย 3.83 มาก 
ท่านชอบการจดัการส่งเสรมิการตลาดเช่น การโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ 1.65 น้อย 
ท่านชอบการประชาสมัพนัธ ์เช่น การออกบู๊ทงานท่องเทีย่ว, กจิกรรมเพื่อสงัคมต่างๆ 2.66 ปานกลาง 

 

จากตาราง1 พบว่ากลุ่มตัวอย่างมทีศันคติชอบภูเก็ตแฟนตาซเีพราะมเีอกลกัษณ์

เฉพาะตัวไม่เหมอืนใคร, ชอบความอลงัการของโรงละคร “วงัไอยรา”, ชอบบรเิวณภายนอก

อาคารที่ถูกจดัแต่งไว้อย่างสวยงามอยู่ในระดบัมากที่สุด ชอบโชว์การแสดงที่ใช้เทคโนโลยี

ทนัสมยัเขา้มาใช้ในการแสดงและชอบความสะดวกในการซื้อบตัรเขา้ชมผ่านตวัแทนจําหน่าย 

อยูใ่นระดบัมาก  ชอบความหลากหลายของโชวก์ารแสดง,ชอบบุฟเฟ่ต์อาหารทีม่อีาหารนานาน

ชนิดไวใ้หบ้รกิาร,ชอบหอ้งจดัเลีย้งทีโ่อ่อ่าหรหูรา,ชอบการบรกิารของพนักงาน,ราคาทีเ่หมาะสม

ของบตัรเขา้ชมโชว์,ชอบการประชาสมัพนัธ ์เช่น การออกบู๊ทงานท่องเทีย่ว, กจิกรรมเพื่อสงัคม

ต่างๆ อยู่ในระดบัปานกลาง ชอบราคาทีเ่หมาะสมของอาหาร,ราคาที่เหมาะสมของสนิคา้ทีข่าย

อยูภ่ายใน,การจดัการส่งเสรมิการตลาดเช่น การโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ อยูใ่นระดบัน้อย  

 

- กลุ่มตวัอยา่งเลอืกซือ้ตัว๋เขา้ชมผ่านตวัแทนจาํหน่ายเพราะ สะดวกมากทีสุ่ด คดิเป็นรอ้ย

ละ56 รองลงมาเพราะ ไดร้บัการแนะนําจากตวัแทนจาํหน่าย คดิเป็นรอ้ยละ31 รองลงมา

เพราะราคาถูกกว่าซือ้โดยตรงทีภ่เูกต็แฟนตาซ ีคดิเป็นรอ้ยละ13 

 
แผนภูมทิี1่1 แสดงเหตุผลในการซือ้ตัว๋ผ่านตวัแทนจาํหน่าย 
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- กลุ่มตัวอย่างเคยมาเที่ยวที่ภูเก็ตแฟนตาซีจํานวน1ครัง้มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ83 

รองลงมาเคยมา2ครัง้ คดิเป็นรอ้ยละ14 และเคยมา3ครัง้ คดิเป็นรอ้ยละ3 

 
แผนภูมทิี1่2 แสดงจาํนวนครัง้ทีเ่คยมาเทีย่วภเูกต็แฟนตาซ ี

- กลุ่มตวัอย่างมีค่าใช้จ่ายที่ท่านใช้ไปในการมาเที่ยวภายในภูเก็ตแฟนตาซมีากกว่า1 , 

600บาท มากทีสุ่ด คดิเป็นรอ้ยละ74 รองลงมามคี่าใชจ้่ายจาํนวน 1,401-1,600บาท คดิ

เป็นรอ้ยละ20 รองลงมามคี่าใชจ้า่ย801-1,000บาท คดิเป็นรอ้ยละ6 

 
แผนภูมทิี1่3 แสดงค่าใชจ้่ายในการมาเทีย่วภเูกต็แฟนตาซ ี

- กลุ่มตวัอยา่งมาใชบ้รกิารต่อไปนี้ในการเทีย่วภเูกต็แฟนตาซ ีชมโชวเ์พยีงอย่างเดยีว คดิ
เป็นรอ้ยละ 63 ชมโชว+์รบัประทานอาหาร คดิเป็นรอ้ยละ26 ชมโชว+์รบัประทาน
อาหาร+รถรบัส่ง คดิเป็นรอ้ยละ11 

 
แผนภูมทิี1่4 แสดงบรกิารทีใ่ชใ้นการมาเทีย่วภเูกต็แฟนตาซ ี
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- กลุ่มตวัอยา่งจะกลบัมาเทีย่วภเูกต็แฟนตาซอีกีครัง้ คดิเป็นรอ้ยละ35 รองลงมาไม่มา
เทีย่วแลว้คดิเป็นรอ้ยละ42 และไมแ่น่ใจคดิเป็นรอ้ยละ23 
 

 
แผนภูมทิี1่5 แสดงการกลบัมาเทีย่วภเูกต็แฟนตาซ ี

 
- สรปุผลจากการวจิยัเชงิสาํรวจทีส่ามารถนําไปใชใ้นการปรบัปรงุกลยุทธข์องภเูกต็แฟน

ตาซมีดีงันี้ 
1.ลกัษณะดา้นประชากรศาสตรข์องกลุ่มลกูคา้ค่อนขา้งครอบคลุมโดยทัว่ไป 
2.ทศันคตทิีด่ขีองลกูคา้ต่อภเูกต็แฟนตาซ ีซึง่ทําใหเ้กดิจุดแขง็แก่ภเูกต็แฟนตาซ ีคอื
ความมเีอกษณ์เฉพาะตวัทีไ่มเ่หมอืนใคร, ความอลงัการและความสวยงามของสถานที ่
3.ทศันคตขิองลกูคา้ทีค่วรนํามาปรบัปรงุกลยทุธเ์พราะทําใหเ้กดิจดุอ่อนแก่ภเูกต็แฟนตา
ซ ีคอื การส่งเสรมิการตลาดทีม่น้ีอยเกนิไป, ความหลากหลายของผลติภณัฑ ์รวมถงึ
โอกาสในการซือ้ซํ้าของลกูคา้มน้ีอย 
4.สาเหตุของการทีล่กูคา้ซือ้ตัว๋ผ่านตวัแทนจาํหน่ายเพราะความสะดวกในการซือ้ จงึ
สามารถนําขอ้มลูดงักล่าวมาเพื่อเพิม่กลยทุธใ์นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

 
 การวเิคราะหข์อ้มลูปฐมภูม ิ 

การวเิคราะหข์อ้มลูปฐมภูม ิดว้ยวธิกีารสมัภาษณ์เชงิลกึ (Focus Group) โดยสมัภาษณ์
บุคคลทีเ่กีย่วขอ้งกบับรษิทัในระดบัผูบ้รหิารและตวัแทนจาํหน่าย ดงันี้  
1. สมัภาษณ์ผู้บริหารของบริษัทภูเก็ตแฟนตาซี จํานวน1ท่าน คือคุณคิริกุล อัมรามร 

ผูอ้ํานวยการ (ประชาสมัพนัธ)์ 
2. สมัภาษณ์ตวัแทนจําหน่ายบตัรเขา้ชมได้แก่กลุ่มบรษิัทนําเที่ยว, เคาร์เตอรท์วัร์, เคาร์

เตอรโ์รงแรมจาํนวน10ท่าน 
- จากการสมัภาษณ์ผู้บรหิารของบรษิทัภูเก็ตแฟนตาซีและตวัแทนจําหน่ายสามารถสรุป

ประเดน็ทีส่ามารถนํามาใชใ้นการปรบัปรงุกลยทุธด์งันี้ 
-  
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บทสรปุจากการสมัภาษณ์ผูอ้ านวยการ(ประชาสมัพนัธ)์ 
1. กลุ่มลูกค้าเป้าหมายของบรษิัท ภูเก็ตแฟนตาซ ีจํากดั (มหาชน) คอื นักท่องเที่ยวทุก

ชาต ิทุกเพศ ทุกวยั 
2. ภูเก็ตแฟนตาซจีงึถือได้ว่า เป็นแหล่งท่องเที่ยวที่มแีห่งเดยีวในโลก ด้วยการคงคอน

เซปต์ รกัษามาตรฐานระดบัโลกด้านสนิค้า การบรกิาร การบรหิารงาน จงึหาคู่แข่งขนั
หลกัไดย้าก  

3. สิง่ทีภ่เูกต็แฟนตาซไีดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนักบัตวัเองคอื การอบรมใหบุ้คลากรทุกคนมี
ความรบัผดิชอบต่อสงัคม ต่อนักท่องเที่ยวที่มาใช้บรกิาร ใส่ใจทุกรายละเอยีด โดยนํา
ประสบการณ์ที่ผ่านมา และการส่งบุคลากรไปศกึษาดูงานจากสถานทีท่่องเที่ยวทัว่โลก
นํามาพัฒนาปรบัปรุงให้ได้มาตรฐาน และสร้างความสนุกสนานเพลิดเพลิน สร้าง
อรรถรสความบนัเทงิตัง้แต่กา้วแรกทีเ่ดนิทางมาถงึภูเกต็แฟนตาซจีนกลบัไปยงัสามารถ
บอกต่อเพื่อน ญาตพิีน้่องใหม้าชมอกีดว้ย 

4. ปญัหาทีเ่ผชญิอยูใ่นปจัจบุนัแบ่งออกเป็น 2 ดา้น คอื  
ปญัหาจากภยัธรรมชาต ิอาท ิสนึาม ิแผ่นดนิไหว น้ําท่วม ไขห้วดันก โรคซาร ์เป็นต้น 

ซึง่ไมส่ามารถควบคุมได ้

ปญัหาจากมนุษย ์อาท ิการปิดสนามบนิ เหตุขูว่างระเบดิ เหตุการณ์ชุมนุมทางการเมอืง 

การขายตดัราคาทําให้ราคาในตลาดป ัน่ป่วนจนทําให้ได้กําไรน้อยถงึไม่เหลอืกําไรเลย 

เป็นตน้ สิง่เหล่านี้ลว้นส่งผลกระทบต่อการดําเนินธุรกจิโดยรวมจะทําใหน้ักท่องเทีย่วไม่

เดนิทางเขา้มาประเทศไทย ทาํใหข้าดรายได ้ขาดเงนิหมนุเวยีน 

5. -การทาํประชาสมัพนัธใ์นต่างประเทศบรษิทัฯ จะร่วมกบัการท่องเทีย่วแห่งประเทศไทย

ในการออก Road Show อยา่งน้อยปีละ 20 กว่าหวัเมอืงในประเทศต่างๆ ทัว่โลก  

-การทําประชาสมัพนัธ์ภายในประเทศได้จดัทําโปรโมชัน่ราคาพเิศษเพื่อให้ชาวไทยที่

ต้องการเดนิทางมาเทีย่วภายในประเทศไดร้บัสทิธพิเิศษทัง้หน่วยงานราชการ องคก์าร

บรหิารส่วนท้องถิ่น รวมถึงกลุ่มนักเรยีน นักศกึษาที่บรษิัทฯ เปิดโอกาสให้น้องๆ ได้

ทศันศกึษานอกหอ้งเรยีนในราคาที่พเิศษสุด รอบเวลาช่วงกลางวนั ซึ่งน้องๆ สามารถ

เดนิทางมาไดโ้ดยไมท่าํใหผู้ป้กครองตอ้งเป็นห่วง  

6. บรษิัท ภูเก็ตแฟนตาซ ีจํากดั (มหาชน) เล็งเห็นความสําคญัของการให้บรกิารลูกค้า 

รวมถึงเอเย่นต์ทวัร์คู่ค้าที่ช่วยเหลือสนับสนุนส่งลูกค้ามาชมภูเก็ตแฟนตาซี อีกทัง้

มคัคุเทศก ์แท๊กซี ่ตุ๊กตุ๊ก ทุกภาคส่วนลว้นเป็นกลไกลสําคญัทีช่่วยผลกัดนัใหภู้เกต็แฟน

ตาซยีนือยู ่ณ จดุนี้ 
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ดงันัน้ บรษิัทฯ จงึจดัทําโปรแกรมสําหรบับนัทกึข้อมูลต่างๆ ของลูกค้า เอเย่นต์ทวัร ์

โรงแรม เคาน์เตอรท์วัร ์มคัคุเทศก์ แท๊กซี ่ตุ๊กตุ๊ก หน่วยงานราชการ โดยมรีายละเอยีด

ทีเ่ป็นประโยชน์ต่อทุกภาคส่วน รวมถงึนําขอ้มลูมาแก้ไขปรบัปรุงงานบรกิารต่างๆ ใหด้ี

มากยิง่ขึน้ 

บทสรปุสมัภาษณ์ตวัแทนจ าหน่ายบตัรเข้าชมจ านวน10ท่าน 
1. กลุ่มลูกค้าเป้าหมายในการจ าหน่ายบตัรเข้าชมคอื กลุ่มนักท่องเที่ยวทัง้ชาวไทยและ

ชาวต่างชาตทิีเ่ขา้มาท่องเทีย่วภายในจงัหวดัภเูกต็ และตอ้งการหากจิกรรมท าในยามค ่า
คนื 

2. ลูกค้าส่วนใหญ่ซื้อบตัรเข้าชมประเภทชมโชว์และรบัประทานอาหารค ่าบุฟเฟ่ต์ (ณ 
ภตัราคารมโนราหท์อง) ควบคู่กนั 

3. ลูกค้าที่เคยซื้อบตัรเขา้ชมไปแลว้ หากเป็นชาวต่างชาตปิระมาณ30%เมื่อกลบัมาเที่ยว
จงัหวดัภูเก็ตจะกลบัมาซื้อบตัรเพื่อเข้าชมและรบัประทานอาหารอกีครัง้ หากเป็นชาว
ไทยประมาณ20%จะกลบัมาซื้อบตัรเขเพื่อเข้าชมโชว์เพยีงอย่างเดยีวแต่จะมกีารพา
เพื่อน ครอบครวั หรอืบุคคลอื่นๆมาดว้ย 

4. เหตุผลส าคญัที่ท าให้ลูกค้าเลือกซื้อบัตรเข้าชมภูเก็ตแฟนตาซผี่านตัวแทนจ าหน่าย
เนื่องจากความสะดวก เนื่องจากบรษิทัทวัรม์อียูท่ ัว่ไปในจงัหวดัภเูกต็  

5. ตวัแทนจ าหน่ายส่วนใหญ่มคีวามพงึพอใจค่าคอมมชิชัน่ที่ได้รบัจากการเป็นตัวแทน
จ าหน่ายบตัรเขา้ชมภเูกต็แฟนตาซอียู่ในระดบัปานกลาง แต่มคีวามพงึพอใจอยู่ในระดบั
ดมีากในเรือ่งการท าCRMของบรษิทัภเูกต็แฟนตาซ ีจ ากดั (มหาชน) 

6. ตวัแทนจ าหน่ายทีเ่ป็นบรษิทัทวัรร์ายใหญ่และมยีอดจ าหน่ายบตัรเกนิปีละ2ลา้นบาท มี
ความเหน็ว่า บรษิทัภูเก็ตแฟนตาซ ีจ ากดั (มหาชน) ควรมกีารแบ่งเปอรเ์ซน็ต์คนืจาก
ยอดขายรวมของตวัแทนจ าหน่ายรายนัน้ๆและมกีารตัง้เป้ายอดขายแก่ตวัแทนจ าหน่าย
รายนัน้ๆ หากท ายอดไดถ้งึกค็วรมกีารใหร้างวลัตอบแทน 
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 การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมทัว่ไป (General Environment) โดยใช้เครื่องมือ 
PESTในการวิเคราะหด์งัน้ี 

 
สภาพแวดล้อมทางการเมือง(Political Environment: P) 

ประเดน็ในด้านภาพลกัษณ์และความเชื่อมัน่ ซึง่ในระยะ 4-5  ปีที่ผ่านมา ประเทศไทย
ประสบปญัหาภาวะวกิฤตต่ิางๆ ทัง้โดยเฉพาะปญัหาการเมอืงภายในประเทศ การแพร่ระบาด
ของโรคไข้หวดัใหญ่สายพนัธุ์ใหม่ ปญัหาจากอุทกภยัและวาตภยั ความเสื่อมโทรมของแหล่ง
ท่องเที่ยว ความปลอดภยัและปญัหาการก่อการร้ายใน 3 จงัหวดัชายแดนภาคใต้สถานการณ์
ดงักล่าวส่งผลต่อภาพลกัษณ์และความเชื่อมัน่ของนักท่องเที่ยวต่อประเทศไทย เป็นเหตุให้
นกัท่องเทีย่วกลุ่มตลาดหลกัเปลีย่นจดุหมายไปยงั          แหล่งท่องเทีย่วในภูมภิาคอื่นๆ ซึง่ได้
ส่งผลกระทบต่อจาํนวนและรายไดจ้ากการท่องเทีย่วของประเทศสถานการณ์ต่างๆ ดงัทีก่ล่าวมา
นอกจากจะส่งผลต่อการลดลงของอตัราการขยายตัวของผลิตภณัฑ์มวลรวมภายในประเทศ 
(GDP) แลว้ ยงัส่งผลกระทบต่อการจา้งงานในภาคธุรกจิท่องเทีย่วและธุรกจิเชื่อมโยงอกีดว้ย   
สภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจ(Economic Environment: E) 
 ประเด็นผลกระทบด้านเศรษฐกิจ ได้แก่ ความถดถอยของเศรษฐกจิโลก  การปรบัตวั
เข้าสู่เศรษฐกิจโลกแบบหลายศูนย์กลาง การขยายตัวของขัว้อํานาจทางเศรษฐกิจใหม่ อาทิ
บราซลิ รสัเซยีอินเดยี และจนี ส่งผลต่อการรวมกลุ่มทางเศรษฐกิจในภูมภิาคต่างๆ และการ
เปลี่ยนแปลงในตลาดการเงนิของโลกที่ก่อใหเ้กดิการเคลื่อนยา้ยเงนิทุน สนิคา้และบรกิาร การ
เคลื่อนย้ายแรงงานเสรสี่งผลให้ประเทศไทยต้องพฒันาการตลาดท่องเที่ยวเชงิรุกและเตรยีม
ความพรอ้มต่อการผนัผวนของค่าเงนิ รวมทัง้จะตอ้งพฒันาบุคลากรในอุตสาหกรรมท่องเทีย่วให้
มคีุณภาพ ปรบัปรงุกฎระเบยีบต่างๆ   
สภาพแวดล้อมทางด้านสงัคม(Sociological Environment: S) 

ประเดน็ผลกระทบดา้นสงัคม การใหค้วามสนใจกบัชุมชน มรดกทางวฒันธรรมและการ
เปลี่ยนแปลงโครงสร้างประชากรสู่ส ังคมผู้สูงอายุ ส่งผลต่อพฤติกรรมการท่องเที่ยว  โดย
นักท่องเทีย่วใหค้วามสําคญักบัคุณภาพของแหล่งท่องเทีย่วทีต่้องปลอดภยั สะอาด มกีารรกัษา
สภาพแวดล้อม และใช้สื่อสารสนเทศในการท่องเที่ยวมากขึ้น รูปแบบของการท่องเที่ยวจงึมี
แนวโน้มท่องเที่ยวแบบอิสระ สนใจการท่องเที่ยวเฉพาะทาง เช่น การท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ 
(Health and Wellness Tourism) การท่องเทีย่วแบบผจญภยั (Adventure Tourism) การ
ท่องเที่ยวเชงิกฬีา (Sports Tourism) เป็นต้น นอกจากนี้ผลกระทบด้านสงัคม กระแสโลกาภิ
วตัน์และวฒันธรรมโลกทีเ่ขา้มาในประเทศไทย การเปิดการค้าเสรก่ีอให้เกดิการอพยพยา้ยถิน่ 
การเคลื่อนยา้ยแรงงาน ส่งผลต่อวถิชีีวติคนไทยทัง้ระดบัครอบครวั ชุมชนและประเทศ เกดิการ
สญูหายของวฒันธรรมพืน้ถิน่ ปจัจยัเหล่านี้ลว้นส่งผลต่ออุตสาหกรรมท่องเทีย่วไทย 
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สภาพแวดล้อมทางด้านเทคโนโลยี(Technology Environment: T) 
ประเดน็การเปลี่ยนแปลงเทคโนโลยแีบบก้าวกระโดด ส่งผลให้ภาคการท่องเที่ยวต้อง

ปรบัเตรยีมความพรอ้มใหท้นัต่อการเปลีย่นแปลง โดยต้องบรหิารจดัการความรูอ้ย่างเป็นระบบ 
รวมทัง้ประยุกต์ใช้เทคโนโลยแีละนวตักรรมในการส่งเสรมิการท่องเที่ยว นอกจากนี้การทวี
สมรรถนะเทคโนโลยดี้านการบนิและการขยายตวัของกจิการสายการบนิต้นทุนตํ่า ส่งเสรมิให้
เกดิการเดนิทางบ่อยขึน้และระยะเวลาในการพาํนกัของนกัท่องเทีย่วแต่ละครัง้สัน้ 

 การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมทางอตุสาหกรรม (Five Force Analysis) 
สภาพของการแข่งขนั(Rivalry) 
 สภาพการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรมค่อนขา้งสูง เนื่องจากอุตสาหกรรมท่องเที่ยวเป็น
อุตสาหกรรมหนึ่งทีม่ขีนาดตลาดค่อนขา้งใหญ่ เป็นอุตสาหกรรมทีห่ลายประเทศใหค้วามสนใจ 
และพยายามที่จะดงึดูดนักท่องเที่ยวเข้าสู่ประเทศของตนเองเนื่องจากอุตสาหกรรมท่องเที่ยว
เป็นอุตสาหกรรมที่สรา้งรายไดใ้หป้ระเทศค่อนขา้งสูง และก่อใหเ้กดิอุตสาหกรรมต่อเนื่องอื่น ๆ 
อกีมากมาย อย่างไรกต็าม ภูเกต็แฟนตาซเีป็นธุรกจิการท่องเทีย่วทีม่คีวามแตกต่างไปจาก
การแสดงศลิปวฒันธรรมที่จดัแสดง ในสถานที่ต่างๆ โดยทัว่ไป พราะได้นําเอาจุดเด่นของ
วฒันธรรมและความเป็นอยู่ของคนไทยทัง้ 4 ภาค นําเอาตํานานและวรรณคดขีองไทยทีเ่ป็นที่
รูจ้กักนัดมีาผสมผสานกบัเทคนิคทีท่นัสมยั ในปจัจุบนัจงึยงัไม่พบธุรกจิทีม่ลีกัษณะเหมอืนกนัใน
อุตสาหกรรม 
อ านาจต่อรองของผูบ้ริโภค(Bargaining Power of Customers) 
 อํานาจต่อรองของลูกค้ามีค่อนข้างน้อย เนื่ องจากบริษัทเป็นผู้กําหนดราคาและ
ผลิตภณัฑ์ขึ้นมาเองโดยดูจากความเหมาะสม ถึงอย่างไรก็ตามบรษิัทมกีารเก็บแบบสํารวจ
ความคดิเห็นของลูกค้าอยู่อย่างสมํ่าเสมอเพื่อนําไปใช้เป็นแนวทางในการปรบัปรุงและพฒันา
ต่อไป 
อ านาจต่อรองของผูผ้ลิต(Bargaining Power of Suppliers) 

อํานาจต่อรองของผู้ผลติมน้ีอย เนื่องจากภูเก็ตแฟนตาซเีป็นธุรกจิทีใ่ห้ความบนัเทงิใน
ดา้นการแสดง  องคป์ระกอบของการจดัแสดงทีส่าํคญั  คอื นกัแสดงและการจดัทําฉากการแสดง 
ในด้านการจดัหานักแสดงได้ประกาศรบัสมคัรและคัดเลือกผู้ที่มีความรู้พื้นฐาน  และมี
ประสบการณ์ในการแสดงจากทัว่ประเทศ ในช่วงก่อนเปิดการแสดงประมาณ  6 เดอืนบรษิทัได ้
ฝึกฝนนักแสดง ทีไ่ด้คดัเลอืกไวท้ัง้ทีเ่ป็นตวัจรงิและตวัสํารองอย่างหนัก เพื่อให้มัน่ใจได้ว่าจะ
สามารถแสดงได้ด ี หลงัจากการตดิตัง้ฉาก และอุปกรณ์เสรจ็สมบูรณ์แล้ว ไม่มอุีปกรณ์หรอื
วตัถุดบิทีส่าํคญัทีจ่ะต้องจดัซือ้อกี นอกจากวสัดุสิน้เปลอืงทีใ่ชใ้นการแสดง เช่น พลุ และดอกไม้
เพลงิทีห่าซือ้ไดไ้มย่ากนกั สาํหรบัในส่วนของการจดัหาสนิคา้ทีร่ะลกึมาจาํหน่าย สนิคา้ส่วนใหญ่ 
เป็นสนิคา้พืน้เมอืงและสนิคา้ประเภทหตัถกรรมของไทย บรษิทัไดก้ระจายแหล่งซือ้ออกไปตาม
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ชนิดของสนิคา้ประเภท ต่างๆ โดยคดัเลอืกจากแหล่งทีม่คีุณภาพดี เพื่อมใิห ้มกีารผูกขาดการ
จาํหน่ายโดยผูจ้าํหน่ายรายหนึ่งรายใด 
 
การเข้ามาของผู้ประกอบการรายใหม่(Threat of new Entrants) 
 การเขา้มาของผู้ประกอบการรายใหม่ภายในอุตสาหกรรมท่องเที่ยวค่อนขา้งง่าย แต่จะ
ดาํเนินการธุรกจิลกัษณะเดยีวกนักบัภเูกต็แฟนตาซเีป็นเรือ่งที่ค่อนขา้งยาก เนื่องจากภูเกต็แฟน
ตาซเีป็นธุรกจิทีใ่ชเ้งนิทุนสูง แต่ใช้ระยะเวลายาวนานในการคนืทุนและสรา้งกําไร เพราะฉะนัน้
การจะดาํเนินการธุรกจิลกัษณะนี้ตอ้งอาศยัความอดทนและรวมถงึใจรกัจรงิๆ   
การมีสินค้าและบริการอ่ืนทดแทน(Threat of Substitute) 
 ภัยจากการมีสินค้าทดแทนค่อนข้างสูง เนื่ องจากอุตสาหกรรมการท่องเที่ยว เป็น
อุตสาหกรรมทีม่ตีลาดค่อนขา้งใหญ่ จงึสามารถแบ่งประเภทธุรกจิออกไปไดอ้กีหลายแขนก เช่น 
การท่องเที่ยวธรรมชาติ, การท่องเที่ยวเพื่อสุขภาพ หรอืการชมการแสดงโชว์ประเภทอกีๆอีก
มากมาย เป็นตน้ 

อย่างไรก็ตามสินค้าทดแทนของภูเก็ตแฟนตาซี ยงัคงมีรูปแบบที่แตกต่าง การวาง 
Positioning ของผลติภณัฑท์ําใหส้ามารถ Segment ลูกคา้ได้อย่างชดัเจน ยงัคงไม่ถือว่าเป็น
อุปสรรคมากจนเกนิไป 
 

 การวิเคราะหจ์ดุแขง็ จดุอ่อน โอกาส อปุสรรค (SWOT Analysis) 
จดุแขง็ 

1. ภาพพจน์และชื่อเสยีงของบรษิทัทีม่คีวามแขง็แกรง่มชีื่อเสยีงในระดบัโลก 
2. เป็นผูนํ้าตลาดโดยเป็นศูนยก์ารแสดงขนาดใหญ่และมมีาตราฐานระดบัสากลทีล่งทุนโดย

เอกชนเป็นรายแรกของประเทศ  
3. ความสามารถในการรองรบัผูเ้ขา้ชมไดถ้งึ3,000คน/รอบการแสดง 
4. เป็นธุรกจิทีม่ลีกัษณะไมเ่หมอืนธุรกจิอื่นในอุตสาหกรรมเดยีวกนั   
5. ทาํเลทีต่ ัง้ ณ หาดกมลา จงัหวดัภเูกต็ ซึง่เป็นศูนยก์ลางการท่องเทีย่วทีม่ชีื่อเสยีงระดบั

โลก 
6. ความเชีย่วชาญและความพรอ้มของบุคลากรในการใหบ้รกิาร 

จดุอ่อน 
1. ประสบปญัหาการขาดสภาพคล่องทางการเงนิ:ภาระหนี้สนิ 
2. เป็นธุรกจิทีล่งทุนสงูแต่ใชร้ะยะเวลายาวนานในการคนืทุน 
3. การแสดงโชวแ์ต่ละชุดมตี้นสงูและตอ้งอาศยัความชํานาญในการฝึกฝนจงึไมค่่อยมกีาร

แสดงโชวใ์หม่ๆ เพิม่ขึน้มา 
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4. ความหลากหลายของผลติภณัฑม์น้ีอย 
โอกาส 

1. จงัหวัดภูเก็ตเป็นจังหวัดที่มีศักยภาพสูงที่จะชักจูงนักท่องเที่ยวชาวไทยและชาว
ต่างประเทศให้เดินทางไปท่องเที่ยว และจากสถิติการท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย  
จาํนวนนกัท่องเทีย่วทีเ่ดนิทางเขา้สู่ภเูกต็ไดเ้พิม่อย่างรวดเรว็มาโดยตลอด 

2. การขยายตวัของจํานวนเที่ยวบนิ การเปิดจุดบนิใหม่เข้าสู่ประเทศไทย และการขยาย
เส้นทางการบนิของสายการบนิตํ่าในประเทศไทยทําให้นักท่องเที่ยวหลัง่ไหลเขา้มาสู่
จงัหวดัภเูกต็ 

3. นกัท่องเทีย่วไทยมแีนวโน้มเดนิทางท่องเทีย่วภายในประเทศมากขึน้     
4. ความก้าวหน้าของอนิเตอรเ์น็ตและการพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส์(E-commerce)ช่วยเพิม่

ช่องทางการจดัจาํหน่ายไปทัว่โลก 
5. บรษิทัทวัร,์โรงแรม,เอเยน่ ทีม่จีาํนวนเพิม่มากขึน้ช่วยเพิม่ช่องทางการจดัจาํหน่ายอกีทัง้

ยงัเป็นผูแ้นะนําและกระตุน้ใหเ้กดิการซือ้ไดเ้ป็นอย่างด ี
6. กระแสความรบัผดิชอบต่อสงัคมและสิง่แวดลอ้ม การอนุรกัษ์ประเพณีวฒันธรรมดัง้เดมิ 

กําลงัไดร้บัความนิยมจากนกัท่องเทีย่ว และมแีนวโน้มมากขึน้ 
7. กระแสการท่องเทีย่วเพื่อการประชุม,และนิทรรศการ (MICE) 
8. นโยบายของภาครฐัทีใ่หก้ารสนบัสนุนอุตสาหกรรมการท่องทีย่ว 

อปุสรรค 
1. อุปสรรคจากมนุษย์ อาทิ การปิดสนามบิน,เหตุขู่วางระเบิด,เหตุการณ์ชุมนุมทาง

การเมอืง 
2. อุปสรรคจากสภาวะเศรษฐกจิทีช่ะลอตวั 
3. อุปสรรคจากภาพลกัษณ์ของพืน้ทีจ่งัหวดัภูเกต็ทีเ่ป็นพืน้ทีเ่สีย่งต่อการเกดิภยัธรรมชาต ิ

อาท ิแผ่นดนิไหว สนึาม ิ
4. อุปสรรคจากสนิคา้ทดแทนทีม่คีวามหลากหลาย 
5. อุปสรรคจากการเขา้มาทําตลาดของคู่แขง่ขนัรายใหมท่ีม่ศีกัยภาพ 
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3.3.2 การสรปุประมวลข้อมลูเพ่ือก าหนดกลยทุธ์ 
ก. การก าหนดกลยทุธร์ะดบัองคก์ร 

ปัจจยัภายใน จดุแขง็(Strength) 
S1 ภาพพจน์และชือ่เสยีงของบรษิทัทีม่คีวาม
แขง็แกร่งมชีือ่เสยีงในระดบัโลก 
S2 เป็นผูนํ้าตลาดโดยเป็นศนูยก์ารแสดงขนาด
ใหญ่และมมีาตราฐานระดบัสากลทีล่งทุนโดย
เอกชนเป็นรายแรกของประเทศ  
S3เป็นธุรกจิทีม่ลีกัษณะไมเ่หมอืนธุรกจิอื่นใน
อุตสาหกรรมเดยีวกนั   
S4ความสามารถในการรองรบัผูเ้ขา้ชมไดถ้งึ
3,000คน/รอบการแสดง 
S5 ทาํเลทีต่ ัง้ ณ หาดกมลา จงัหวดัภเูกต็ ซึง่
เป็นศนูยก์ลางการท่องเทีย่วทีม่ชี ือ่เสยีงระดบัโลก 
S6 ความเชีย่วชาญและความพรอ้มของบุคลากร
ในการใหบ้รกิาร 

 

จดุอ่อน(Weakness) 
W1 ประสบปญัหาการขาดสภาพคล่องทาง
การเงนิ:ภาระหนี้สนิ 
W2 เป็นธุรกจิทีล่งทุนสงูแต่ใชร้ะยะเวลา
ยาวนานในการคนืทนุ 
W3 การแสดงโชวแ์ต่ละชุดมตีน้สงูและตอ้ง
อาศยัความชาํนาญในการฝึกฝนจงึไมค่่อยมี
การแสดงโชวใ์หม่ๆ เพิม่ขึน้มา 
W4 ความหลากหลายของผลติภณัฑม์น้ีอย 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ปัจจยัภายนอก 

โอกาส(Opportunities) 
O1 จงัหวัดภูเก็ตเป็นจงัหวัดที่มีศกัยภาพสูงที่จะชกัจูง
นักท่องเที่ยวชาวไทยและชาวต่างประเทศให้เดินทางไป
ท่องเที่ยว และจากสถิติการท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย  
จาํนวนนกัทอ่งเทีย่วทีเ่ดนิทางเขา้สู่ภูเกต็ไดเ้พิม่อยา่งรวดเรว็ 
O2 การขยายตวัของจาํนวนเทีย่วบนิ การเปิดจุดบนิใหม่เขา้
สู่ประเทศไทย และการขยายเสน้ทางการบนิของสายการบนิ
ตํ่าในประเทศไทยทาํใหน้กัทอ่งเทีย่วหลัง่ไหลเขา้มาสู่จงัหวดั
ภูเกต็ 
O3 นักท่องเที่ยวไทยมีแนวโน้มเดินทางท่องเที่ยว
ภายในประเทศมากขึน้     
O4 ความก้าวหน้าของอินเตอร์เน็ตและการพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ (E-commerce)ช่วยเพิ่มช่องทางการจัด
จาํหน่ายไปทัว่โลก 
O5 บรษิทัทวัร,์โรงแรม,เอเย่น ทีม่จีํานวนเพิม่มากขึน้ช่วย
เพิ่มช่องทางการจัดจําหน่ายอีกทัง้ยังเป็นผู้แนะนําและ
กระตุน้ใหเ้กดิการซือ้ไดเ้ป็นอย่างด ี
O6 กระแสความรบัผดิชอบต่อสงัคมและสิ่งแวดล้อม การ
อนุรกัษ์ประเพณีวฒันธรรมดัง้เดมิ กําลงัไดร้บัความนิยมจาก
นกัทอ่งเทีย่ว และมแีนวโน้มมากขึน้ 
07กระแสการท่องเที่ยวเพื่อการประชุม,และนิทรรศการ 
(MICE) 
O8 นโยบายของภาครฐัทีใ่หก้ารสนับสนุนอุตสาหกรรมการ
ทอ่งเทีย่ว 

SO 
S1-S2-O1-O2 สรา้งการรบัรูใ้นตราสนิคา้อย่าง
ต่อเนื่องในขณะทีน่กัทอ่งเทีย่งเดนิทางเขา้มา
จงัหวดัภเูกต็เพิม่ขึน้อย่างรวดเรว็ 
S1-S2-O3-O4 เพิม่จาํนวนพนัธมติรทางธุรกจิ
กบับรรดาโรงแรม,บรษิทัทวัร ์ในขณะทีธุ่รกจิ
เหล่านี้กาํลงัเตบิโต 
S5-O2 สรา้งพนัธมติรทางการคา้กบัสายการบนิ
ต่างๆ ทีบ่นิตรงมาเมอืงไทยโดยเฉพาะสายการ
บนิทีบ่นิตรงมาภเูกต็ ในขณะทีบ่รรดาสายการ
บนิกาํลงัขยายตวัมาสู่ประเทศไทย 
S3-O6  สรา้งภาพลกัษณ์ดา้นความรบัผดิชอบ
ต่อสงัคมและสิง่แวดลอ้ม การอนุรกัษ์ประเพณี
วฒันธรรมดัง้เดมิในขณะทีก่ระแสเหล่านี้กาํลงั
ไดร้บัความนิยมจากนกัท่องเทีย่ว และมแีนวโน้ม
มากขึน้ 
 

 กลยทุธ์การเติบโต 
-กลยทุธ์การพฒันาตลาด 

 
 
 
 
 

WO 
W3-O1-O2-O3 เพิม่จาํนวนกลุ่มลกูคา้ใหมโ่ดย
ใชผ้ลติภณัฑเ์ดมิ 
W4-O1-O2-O3เพิม่ความหลากหลายของ
ผลติภณัฑ ์เพือ่รองรบักลุ่มนกัท่องเทีย่วทีม่ ี
จาํนวนเพิม่ขึน้ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 กลยทุธ์การเติบโต 
-กลยทุธ์การพฒันาผลิตภณัฑ์ 

 กลยทุธ์คงตวั 
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ตารางที ่2 แสดงการวเิคราะห ์TOWS Matrix ในระดบั Corporate Level 

 

กลยทุธร์ะดบัองคก์ร (Corporate Strategy): บริษทั ภเูกต็แฟนตาซี จ ากดั (มหาชน) 

 เนื่องจากสภาพการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรมการท่องเที่ยวค่อนข้างสูง เพราะเป็น

อุตสาหกรรมหนึ่งที่มขีนาดตลาดค่อนข้างใหญ่และเป็นอุตสาหกรรมที่หลายประเทศให้ความ

สนใจ พยายามทีจ่ะดงึดูดนักท่องเทีย่วเขา้สู่ประเทศของตนเองเนื่องจากอุตสาหกรรมท่องเทีย่ว

เป็นอุตสาหกรรมที่สรา้งรายไดใ้หป้ระเทศค่อนขา้งสูง และก่อใหเ้กดิอุตสาหกรรมต่อเนื่องอื่น ๆ 

อีกมากมาย บริษัทภูเก็ตแฟนตาซี จํากัด(มหาชน) เป็นธุรกิจที่มีความแข็งแกร่งและมี

ลกัษณะเฉพาะไมเ่หมอืนใคร เพื่อสรา้งโอกาสทางการตลาดและเพิม่ความสามารถในการแข่งขนั

บรษิัทจงึควรใช้โอกาสนี้ในการพฒันาธุรกิจให้เจรญิเติบโตขึ้น เพื่อเป็นการเพิม่ยอดขายและ

กําไร รวมทัง้รกัษาฐานลูกคา้เดมิรวมถงึขยายฐานลูกคา้ใหม่ เพื่อเพิม่ส่วนแบ่งการตลาดอกีดว้ย 

ซึง่กลยทุธท์ีเ่หมาะสม มดีงันี้ 

 กลยทุธก์ารเติบโต(Growth Strategy) 

กลยทุธก์ารพฒันาตลาด(Market Development Strategy): การพฒันาโดยใช้ผลิตภณัฑ์

เดิม 

 ในอดีตภูเก็ตแฟนตาซีมกีลุ่มลูกค้าเป้าหมายหลกัเป็นนักท่องเที่ยวทัง้ชาวไทยและ

ชาวต่างชาติที่เดนิทางเข้ามาในจงัหวดัภูเก็ต แต่เพื่อเป็นการขยายการเติบโต เพิ่มยอดขาย 

ขยายตลาดให้กวา้งออกไปสู่ตลาดใหม่ ดว้ยผลติภณัฑใ์นปจัจุบนั ผูศ้กึษามคีวามเหน็ว่าควรใช้

 
อุปสรรค(Threats) 

T1 อุปสรรคจากมนุษย ์อาท ิการปิดสนามบนิ,เหตุขูว่าง
ระเบดิ,เหตุการณ์ชุมนุมทางการเมอืง 
T2 อุปสรรคจากสภาวะเศรษฐกจิทีช่ะลอตวั 
T3 อุปสรรคจากภยัธรรมชาต ิ
T4 อุปสรรคจากสนิคา้ทดแทนทีม่คีวามหลากหลาย 
T5 อุปสรรคจากการเขา้มาทําตลาดของคู่แข่งขนัราย
ใหมท่ีม่ศีกัยภาพ 

ST 
 

S5-T3 สรา้งความเชือ่ม ัน่ใหก้บัลกูคา้ในดา้น
ความปลอดภยั 
S3-T4-T5 สรา้งการรบัรูใ้นความแตกต่างของ
ตราสนิคา้ใหก้บัลกูคา้ในขณะทีม่สีนิคา้ทดแทน
และคู่แขง่ขนัจาํนวนมาก 
 
 
 

 กลยทุธ์การเติบโต 
-กลยทุธ์การพฒันาผลิตภณัฑ์ 

 
 

WT 
 

W1-W2-T1-T2-T3-T4-T5 ขายกจิการ
บางอย่างทีนํ่ารายไดเ้ขา้สู่บรษิทัน้อยแต่มภีาระ
ค่าใชจ้่ายสงู 
 
 
 
 
 

 กลยทุธ์การตดัทอน 
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กลยุทธพ์ฒันาตลาด โดยการเพิม่ช่องทางการจดัจาํหน่ายและการประชาสมัพนัธ ์จะเน้นทีก่าร

ออกRoad Showทัง้ภายในและภายนอกประเทศ เจาะกลุ่มลกูคา้ในพืน้ทีแ่ห่งใหม ่ 

ในต่างประเทศบรษิัทฯ จะร่วมกับการท่องเที่ยวแห่งประเทศไทยในการออก Road 
Show อย่างน้อยปีละ 20 กว่าหวัเมอืงในประเทศต่างๆ ทัว่โลกเพื่อสรา้งการรบัรูใ้นตราสนิค้า
ให้กบักลุ่มลูกคา้ชาวต่างชาติ นอกจากนี้ยงัจะเพิม่ช่องทางการจดัจาํหน่ายโดยจะเป็นพนัธมติร
ทางธุรกจิกบักลุ่มบรษิทัทวัรต่์างชาตเิพื่อใหเ้ป็นตวัแทนจดัจาํหน่ายในประเทศต่างๆทัว่โลก 

ภายในประเทศจะทําการประชาสมัพนัธ์ผ่านสื่อต่างๆและผ่านทางตวัแทนจดัจําหน่าย
เพื่อสร้างการรบัรู้ในตราสินค้าให้กับกลุ่มลูกค้าชาวไทย นอกจากนี้จะเพิ่มช่องทางการจดั
จาํหน่ายโดยการเพิม่จาํนวนพนัธมติรทางธุรกจิกบับรรดาโรงแรม, บรษิทัทวัร ์เพื่อใหม้ชี่องทาง
การจดัจาํหน่ายใหค้รอบคลุมทัว่ประเทศ 
ขอ้ด ี

1. สรา้งการรบัรูใ้นตราสนิคา้ไดก้วา้งขวางขึน้ 
2. ลกูคา้มทีางเลอืกเพิม่มากขึน้เน่ืองจากช่องทางการจดัจาํหน่ายทีเ่พิม่ขึน้ 
3. เป็นการกระตุน้ยอดขายและกําไรใหก้บับรษิทั 
4. เพื่มโอกาสทางการตลาดในการเตบิโตของบรษิทั 
5. ขยายฐานลกูคา้ใหมเ่พิม่ขึน้ 

ขอ้เสยี 
1. ค่าใชจ้่ายในการขยายช่องทางการจดัจาํหน่าย 
2. คู่แขง่ขนัอาจมกีารใชก้ลยทุธเ์ดยีวกนัในการแขง่ขนั 

 

กลยทุธก์ารพฒันาผลิตภณัฑ ์(Product Development Strategy) 

ในสภาวะการแข่งขนัที่รุนแรงธุรกจิท่องเที่ยวมกีารพฒันาผลติภณัฑแ์ละบรกิารใหม่ๆ 
ออกสู่ตลาดเพิม่ขึน้จาํนวนมาก เพื่อขยายกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย เนื่องจากมคีู่แข่งขนัรายใหม่ได้
เขา้สู่ตลาดอยู่ตลอดเวลา บรษิทัจงึจาํเป็นต้องมกีารพฒันาผลติภณัฑข์องตนใหม้คีวามแตกต่าง
และมคีุณภาพเพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคอย่างสมํ่าเสมอ โดยผูศ้กึษาพบว่าภูเกต็
แฟนตาซมีคีวามหลากหลายของผลติภณัฑน้์อยทําให้ลูกค้ารายเก่าไม่เกิดการซื้อซํ้า และเพื่อ
รองรบัจํานวนนักท่องเที่ยวที่มมีากขึ้น พร้อมกับกระแสการท่องเที่ยวเพื่อการประชุมและ
นิทรรศการ (MICE) ที่กําลงัเป็นที่ต้องการในตลาด ผู้ศึกษาจงึเน้นด้านการพฒันาด้านความ
หลากหลายของผลติภณัฑ ์แต่เนื่องจากการจะเพิม่ความหลากหลายให้กบัผลติภณัฑห์ลกั คอื
การแสดงโชวภ์ายในโรงละครนัน้ใช้เงนิลงทุนค่อนขา้งสูง ประกอบกบัทางบรษิทัยงัมปีญัหาใน
ดา้นหนี้สนิ ผูศ้กึษาจงึเน้นการพฒันาความหลากหลายของผลติภณัฑจ์ากทรพัยากรที่มอียู่เดมิ 
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เพื่อไม่ให้เกดิการลงทุนที่สูงเกนิไปและสรา้งรายได้ที่เพิม่ขึน้ให้แก่บรษิทัจงึเกดิผลติภณัฑใ์หม่
ดงันี้ 

1. การให้เช่าพื้นที่ภายในภูเก็ตแฟนตาซเีพื่อจดังานอเีว้นท์, งานประชุมสมันา ,งานเลี้ยง
สงัสรรค,์งานแต่งงาน เป็นตน้ 

2. การรบัจดังานเลีย้งทัง้ภายใน-ภายนอกสถานที ่
3. การจดัเทศกาลอาหารโดยในแต่ละเดอืนจะมธีมีที่แตกต่างกนัเพื่อสรา้งความแปลกใหม่

ใหก้บัลกูคา้ เช่น เทศกาลอาหารเจ,เทศกาลอาหารทะเล,เทศกาลอาหารฮาลาล เป็นต้น 
โดยจะเปิดโอกาสใหบุ้คคลภายนอกเขา้มาจองพืน้ทีเ่พื่อทาํการคา้ได ้ 

4. การจาํหน่ายบตัรเขา้ชมสถานที ่
ขอ้ด ี

1. การปรบัปรงุพฒันาผลติภณัฑน์ัน้ สามารถทําใหส้อดคลอ้งกบัการตอบสนองความ
ตอ้งการของลกูคา้ 

2. เพิม่ความสามารถในการแข่งขนั 
3. เพื่อโอกาสทางการตลาดของบรษิทัมากขึน้ 
4. ทาํใหผ้ลติภณัฑแ์ละบรกิารมคีวามหลากหลาย 
5. สรา้งการรบัรูต่้อตราสนิคา้ 
6. เพิม่ยอดขายและกําไรใหก้บับรษิทั 
7. เป็นการดงึดดูลกูคา้ใหม้กีารซือ้สนิคา้ 

ขอ้เสยี 
1. ค่าใชจ้่ายในการปรบัปรงุพฒันาผลติภณัฑส์งู 
2. คู่แขง่ขนัสามารถลอกเลยีนแบบไดง้า่ย  

 
 กลยทุธค์งตวั(Stability Strategy) 

ในช่วงทีส่ภาพแวดลอ้มไมม่กีารเปลีย่นแปลง องคก์รควรเลอืกทีจ่ะดาํเนินกจิการ 
แบบเดมิโดยไม่มกีารเปลีย่นแปลงในช่วงระยะเวลาใดเวลาหน่ึง เพื่อรกัษาสภาพเดมิในปจัจุบนั
โดยนําเสนอสนิค้าและบรกิารเดมิต่อไปเพื่อให้บรกิารในตลาดเดมิโดยไม่ลงทุนเพิม่ เช่นหาก
บริษัทมีการขยายกิจการเพื่อใช้กลยุทธ์ขยายตัวจะต้องมีการลงทุนด้ านต่างๆเพิ่มขึ้น ซึ่ง
ค่าใชจ้า่ยในการลงทุนนัน้อาจสงูกว่าผลตอบแทนทีไ่ดร้บักเ็ป็นไปได ้เนื่องจากผลกระทบของการ
ชะลอตวัของเศรษฐกจิโลก รวมทัง้สภาวะเศรษฐกจิ และการเมอืงภายในประเทศทําใหจ้ํานวน
นักท่องเที่ยวมกีารชะลอการท่องเที่ยวทัง้ภายในและภายนอกประเทศ ดงันัน้บรษิทัควรรกัษา
สภาพเดมิในปจัจบุนัไว ้เพื่อลดความเสีย่งจากการประสบผลขาดทุนจากการประกอบกจิการได ้ 
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ขอ้ด ี
1. ป้องกนัความเสีย่งจากผลกระทบทัง้ดา้นการเมอืง เศรษฐกจิ สงัคม 
2. ป้องกนัการประสบปญัหาค่าใชจ้า่ยในการลงทุนสงูกว่าผลตอบแทน 
3. เพื่อรกัษาสภาพเดมิในปจัจุบนัไว ้

ขอ้เสยี 
1. ความไมแ่น่นอนจากการเปลีย่นแปลงของสภาพแวดลอ้ม 
2. อาจพลาดโอกาสในการสรา้งการเตบิโตใหก้บับรษิทั 
3. ยอดขายและผลประกอบการไมเ่พิม่ขึน้หรอือาจจะลดลง 
4. การส่งเสรมิทางการตลาดดอ้ยกว่าคู่แขง่ขนัทีม่กีารขยายกลยทุธอ์ยา่งต่อเนื่อง 

 
 กลยทุธก์ารตดัทอน(Retrenchment strategy) 

ในขณะทีบ่รษิทัมผีลการดําเนินงานรวมลดลงอย่างต่อเนื่อง บรษิทัควรเลอืกทีจ่ะใช้กล
ยทุธก์ารตดัทอนในการลดกจิกรรมการดาํเนินงานในปจัจุบนัของบรษิทับางอย่าง เช่น กจิการรถ
รบัส่ง, กิจการขายของที่ระลึกที่มรีายได้เข้าสู่องค์กรน้อยมากแต่ยงัต้องเสียค่าใช้จ่ายในการ
ดาํเนินงานสงู บรษิทัอาจขายกจิการดงักล่าวใหบ้รษิทัภายนอกเขา้มาดําเนินการแทน 
ขอ้ด ี

1. สามารถนําเงนิทีไ่ดจ้ากการขายกจิการมาทํานุบาํรงุสรา้งความแขง็แกรง่กบัธุรกจิอื่นๆที่
ยงัมศีกัยภาพสงูอยูข่องกจิการ  

2. อาจนําเงนิทีไ่ดจ้ากการขายกจิการไปลงทุนกจิการใหม่ทีม่องเหน็โอกาสเตบิโต 
ขอ้เสยี 

1. บรษิทัสญูเสยีรายไดจ้ากกจิการทีข่ายไป 
2. บรษิทัจะมกีารบรหิารจดัการหน่วยธุรกจิทียุ่ง่ยากขึน้ 

 
การตดัสินใจเลือกกลยทุธ์เพ่ือเสนอแก้ไขปัญหาเชิงกลยทุธร์ะดบัองคก์ร(Corporate 
Strategy) 
จากการศกึษาปจัจยัต่างๆในการตดัสนิใจเลอืกกลยทุธเ์พื่อเสนอแกไ้ขปญัหาเชงิกลยทุธร์ะดบั
องคก์ร(Corporate Strategy) ผูศ้กึษาไดท้าํการวเิคราะห ์เพื่อเลอืกกลยทุธท์ีเ่หมาะสม โดยได้
กําหนดปจัจยัทีม่สีาระสาํคญั ดา้นต่างๆดงัน้ี 

1. ผลตอบแทนจากการลงทุน 
2. ความไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนั 
3. ความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ 
4. การเพิม่ส่วนแบ่งทางการตลาด 
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5. งบประมาณในการดําเนินตามกลยทุธอ์ยูใ่นระดบัทีเ่หมาะสม 
 

ผู้ศึกษาได้ตัดสินใจเลือกเสนอ ว่ากลยุทธ์การเติบโตด้วยการพัฒนาตลาด (Market 

Development) และกลยุทธ์การเติบโตด้วยการพฒันาผลติภณัฑ์ (Product Development) มี

ความเหมาะสมในการเพิม่ความสามารถในการแข่งขนัและตอบสนองความต้องการของลูกค้า

สงูสุด 

ข. การก าหนดกลยทุธร์ะดบัธรุกิจและกลยทุธร์ะดบัหน้าท่ี 

ตารางที ่3 แสดงการวเิคราะห ์TOWS Matrix ในระดบั Business Unit และ Functional 

ปัจจยัภายใน จดุแขง็(Strength) 
S1 ภาพพจน์และชือ่เสยีงของบรษิทัทีม่คีวาม
แขง็แกร่งมชีือ่เสยีงในระดบัโลก 
S2 เป็นผูนํ้าตลาดโดยเป็นศนูยก์ารแสดงขนาด
ใหญ่และมมีาตราฐานระดบัสากลทีล่งทุนโดย
เอกชนเป็นรายแรกของประเทศ  
S3เป็นธุรกจิทีม่ลีกัษณะไมเ่หมอืนธุรกจิอื่นใน
อุตสาหกรรมเดยีวกนั   
S4ความสามารถในการรองรบัผูเ้ขา้ชมไดถ้งึ
3,000คน/รอบการแสดง 
S5 ทาํเลทีต่ ัง้ ณ หาดกมลา จงัหวดัภเูกต็ ซึง่
เป็นศนูยก์ลางการท่องเทีย่วทีม่ชี ือ่เสยีงระดบัโลก 
S6 ความเชีย่วชาญและความพรอ้มของบุคลากร
ในการใหบ้รกิาร 

 
 
 
 

จดุอ่อน(Weakness) 
W1 ประสบปญัหาการขาดสภาพคล่องทาง
การเงนิ:ภาระหนี้สนิ 
W2 เป็นธุรกจิทีล่งทุนสงูแต่ใชร้ะยะเวลา
ยาวนานในการคนืทนุ 
W3 การแสดงโชวแ์ต่ละชุดมตีน้สงูและตอ้ง
อาศยัความชาํนาญในการฝึกฝนจงึไมค่่อยมี
การแสดงโชวใ์หม่ๆ เพิม่ขึน้มา 
W4 ความหลากหลายของผลติภณัฑม์น้ีอย 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ปัจจยัภายนอก 

 
 
 

โอกาส(Opportunities) 
O1 จงัหวัดภูเก็ตเป็นจงัหวัดที่มีศกัยภาพสูงที่จะชกัจูง
นักท่องเที่ยวชาวไทยและชาวต่างประเทศให้เดินทางไป
ท่องเที่ยว และจากสถิติการท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย  
จาํนวนนกัทอ่งเทีย่วทีเ่ดนิทางเขา้สู่ภูเกต็ไดเ้พิม่อยา่งรวดเรว็
มาโดยตลอด 
O2 การขยายตวัของจาํนวนเทีย่วบนิ การเปิดจุดบนิใหม่เขา้
สู่ประเทศไทย และการขยายเสน้ทางการบนิของสายการบนิ
ตํ่าในประเทศไทยทาํใหน้กัทอ่งเทีย่วหลัง่ไหลเขา้มาสู่จงัหวดั
ภูเกต็ 
 

SO 
S1-S3-O5 สรา้งความแตกต่างใหก้บัผลติภณัฑ์
และบรกิาร โดยเน้นการตอบรบักระแสความ
รบัผดิชอบต่อสงัคมและสิง่แวดลอ้ม 
 
S1-S2-O2-O5 จดัทาํกจิกรรมลกูคา้สมัพนัธโ์ดย
ทาํทัง้ภายในกบัพนกังาน,ตวัแทนจาํหน่าย และ
ภายนอกทีเ่ป็นลกูคา้ 
 
 

WO 
W1-W2-O2-O3-O4 จดักจิกรรมส่งเสรมิ
การตลาดผ่านทางสายการบนิ,โรงแรม,บรษิทั
ทวัร ์แทนการทาํการตลาดเองทัง้หมดเพือ่ลด
ค่าใชจ้่ายในการดาํเนินงาน 
 
W4-O2-O5 พัฒนาผลิตภัณฑ์ให้มีความ
หลากหลายเพื่อรอบรบักลุ่มนักท่องเที่ยวที่มี
จํ านวน มากขึ้น และตอ บรับกร ะแส กา ร
ท่องเที่ยวเพื่อการประชุม,และนิทรรศการ 
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กลยทุธร์ะดบัธรุกิจ (Business Strategy): การจ าหน่ายบตัรเข้าชม 

 จากขอ้มูลที่ได้ทําการวเิคราะห์ ทําให้ทราบถงึจุดแขง็และจุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค

ของบรษิัท การกําหนดกลยุทธ์เพื่อเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายนัน้สามารถกําหนดกลยุทธ์ในระดบั

ธุรกจิดงันี้ 

 กลยทุธก์ารสร้างความแตกต่าง(Differentiation Strategy) 

เป็นการนําเสนอผลิตภณัฑ์และบรกิารที่แตกต่างจากคู่แข่ง เพื่อเป็นการสร้างความ
ไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนั โดยมุ่งเน้นการแสดงทีม่มีาตรฐานในระดบัสากล  โดยไดนํ้าเอาการ
แสดงศลิปวฒันธรรมของไทยทีเ่ป็นทีย่อมรบัของนักท่องเทีย่วชาวต่างประเทศว่าเป็นเอกลกัษณ์
ประจาํชาตมิาประยุกต์กบัเทคโนโลยทีีท่นัสมยั เพื่อสรา้งความบนัเทงิใหก้บันักท่องเทีย่วทัง้ชาว
ไทยและชาวต่างประเทศ 

การจดัการแสดงของภูเก็ตแฟนตาซมีคีวามแตกต่างไปจากการแสดงศลิปวฒันธรรมที่
จดัแสดงในสถานทีต่่างๆ โดยทัว่ไป เพราะไดนํ้าเอาจุดเด่นของวฒันธรรมและความเป็นอยู่ของ
คนไทยทัง้ 4 ภาค นําเอาตํานานและวรรณคดขีองไทยทีเ่ป็นที่รูจ้กักนัดี เช่น รามเกยีรติ ์มา

O3 นักท่องเที่ยวไทยมีแนวโน้มเดินทางท่องเที่ยว
ภายในประเทศมากขึน้     
O4 ความก้าวหน้าของอินเตอร์เน็ตและการพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์(E-commerce)ช่วยเพิ่มช่องทางการจัด
จาํหน่ายไปทัว่โลก 
O5 บรษิทัทวัร,์โรงแรม,เอเย่น ทีม่จีํานวนเพิม่มากขึน้ช่วย
เพิ่มช่องทางการจัดจําหน่ายอีกทัง้ยังเป็นผู้แนะนําและ
กระตุน้ใหเ้กดิการซือ้ไดเ้ป็นอย่างด ี
O6 กระแสความรบัผดิชอบต่อสงัคมและสิ่งแวดล้อม การ
อนุรกัษ์ประเพณีวฒันธรรมดัง้เดมิ กําลงัไดร้บัความ 
นิยมจากนกัทอ่งเทีย่ว และมแีนวโน้มมากขึน้ 
07กระแสการท่องเที่ยวเพื่อการประชุม,และนิทรรศการ 
(MICE) 
O8 นโยบายของภาครฐัทีใ่หก้ารสนับสนุนอุตสาหกรรมการ
ทอ่งทีย่ว 

 
 
 
 

 กลยทุธ์การสร้างความแตกต่าง 

 กลยทุธ์บริหารลกูค้าสมัพนัธ์ 
 
 
 
 
 

 
 

(MICE) 
 
 
 

 กลยทุธ์ส่วนผสมทางการตลาด 

 กลยทุธ์การแบง่ส่วนตลาด  
 

 
อุปสรรค(Threats) 

T1 อุปสรรคจากมนุษย ์อาท ิการปิดสนามบนิ,เหตุขูว่าง
ระเบดิ,เหตุการณ์ชุมนุมทางการเมอืง 
T2 อุปสรรคจากสภาวะเศรษฐกจิทีช่ะลอตวั 
T3 อุปสรรคจากภยัธรรมชาต ิ
T4 อุปสรรคจากสนิคา้ทดแทนทีม่คีวามหลากหลาย 
T5 อุปสรรคจากการเขา้มาทําตลาดของคู่แข่งขนัราย
ใหมท่ีม่ศีกัยภาพ 

ST 
 

S3-T4-T5 สรา้งความแตกต่างใหก้บัผลติภณัฑ์
และบรกิารเพือ่แขง่ขนักบัสนิคา้ทดแทนทีม่คีวาม
หลากหลาย 

 กลยทุธ์การสร้างความแตกต่าง 
 

WT 
 

N/A 
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ผสมผสานกบัเทคนิคการแสดงทีท่นัสมยั เช่น ระบบเหนิเวหา ระบบแสงเลเซอร ์ และ Special 
Effects ต่างๆ เป็นต้น นอกจากนัน้ ได้นําช้างซึ่งเป็นสตัว์สญัลกัษณ์ของประเทศจํานวน
ประมาณ 20 เชอืกมาประกอบการแสดงในลกัษณะละคร สตัว์และการจดัขบวนช้างออกศกึ 
เพื่อใหน้ักท่องเทีย่วชาวต่างประเทศไดป้ระทบัใจในศลิปวฒันธรรมประเพณี ของไทย ซึง่กเ็ป็น
ลกัษณะเด่นของการแสดงประการหนึ่ง 

สําหรบัผู้เขา้ชมที่เป็นคนไทยซึ่งอาจจะมคีวามคุ้นเคยกบัการแสดงทางวฒันธรรมของ
ไทยอยู่ แลว้นัน้   ภูเกต็แฟนตาซไีดนํ้าเอาเทคนิคการแสดงทีท่นัสมยัในหลายระบบ ซึง่เป็น
เทคนิคทีแ่สดงกนัอย่าง แพร่หลายในต่างประเทศมาประกอบการแสดง ทัง้นี้เพื่อใหผู้เ้ขา้ชมคน
ไทยไดม้คีวามสนุกสนาน ตื่นเตน้ และ ประทบัใจในการแสดงทีไ่ดม้าตรฐานสากลเช่นเดยีวกบัใน
ต่างประเทศ โดยไมต่อ้งเสยีเวลาและค่าใชจ้า่ยเพื่อ เดนิทางไปชมในต่างประเทศ 
 
ขอ้ด ี

1. สรา้งคุณค่าและภาพลกัษณ์ใหต้ราสนิคา้ 

2. กระตุน้ยอดขายและกําไรใหบ้รษิทั 

3. สรา้งความแตกต่างในตวัผลติภณัฑแ์ละบรกิาร 

4. รกัษาฐานลกูคา้เดมิและสรา้งฐานลกูคา้ทีเ่พิม่ขึน้ 

 

ขอ้เสยี 

1. คู่แขง่ขนัอาจลอกเลยีนแบบได ้

2. ตน้ทุนสงู 

3. ลกูคา้มคีวามตอ้งการและความชื่นชอบทีแ่ตกต่างกนั 

 
การตดัสินใจเลือกกลยทุธ์เพ่ือเสนอแก้ไขปัญหาเชิงกลยทุธร์ะดบัองคก์ร(Corporate 
Strategy) 
 จากการศึกษาปจัจยัต่างๆในการตัดสินใจเลอืกการแก้ปญัหาเชิงกลยุทธ์ระดบัธุรกิจ
((Business Strategy) ผู้ศกึษาได้มองเหน็แนวทางในการกําหนดกลยุทธ์ที่เหมาะสมเพยีงกล
ยุทธเ์ดยีว คอื กลยุทธก์ารสรา้งความแตกต่าง (Differentiation Strategy) เนื่องจากเป็นจุดแขง็
ทีสุ่ดของภูเกต็แฟนตาซ ีทีท่ําให้ภูเกต็แฟนตาซมีชีื่อเสยีงในระดบัโลกทุกวนันี้ และกลยุทธอ์ื่นๆ
ยงัไมส่ามารถนํามาใชไ้ดใ้นแผนการระยะสัน้นี้ได้ 

 



62 
 

 

3.กลยทุธร์ะดบัหน้าท่ี (Function Strategy): การจ าหน่ายบตัรเข้าชมผ่านตวัแทน

จ าหน่าย 

จากการวเิคราะห์สภาพแวดล้อมและปจัจยัต่างๆ ทําให้สามารถนํามากําหนดทศิทาง

ของบรษิัทแล้วนัน้ ต่อไปเป็นการนํากลยุทธ์ระดบัหน้าที่โดยนําเสนอกลยุทธ์ทางการตลาดที่

เหมาะสมไดแ้ก่ 

 กลยทุธก์ารแบ่งส่วนตลาด (STP Strategy) 

การแบ่งส่วนตลาด(Market segmentation) 

 เกณฑใ์นการแบ่งส่วนผูบ้รโิภค โดยใชเ้กณฑป์ระชากรศาสตรแ์ละพฤตกิรรมศาสตร ์

 เกณฑป์ระชากรศาสตร์ : กลุ่มนักท่องเทีย่วชาวต่างชาติ ทีเ่ดนิทางเขา้สู่ภูเก็ต และ

นกัท่องเทีย่วคนไทยทัง้คนในทอ้งถิน่และนกัท่องเทีย่วจากภาคต่างๆ ทัว่ประเทศ 

เกณฑพ์ฤตกิรรมศาสตร:์ ลักษณะของนักท่อง เที่ยวแต่ละกลุ่ มมีความต้องการที่
เหมอืนกนัคอื ต้องการมาชมความงดงามทางธรรมชาตขิองเกาะภูเกต็ทีไ่ดช้ื่อ ว่าเป็น “ไข่มุก
แห่งอนัดามนั” และต้องการพกัผ่อนภายใต้สิ่งอ านวยความสะดวกอย่างครบถ้วน ในด้านท่ีพกั 
อาหาร และ ความสะดวกในการเดินทาง แต่จงัหวดัภูเก็ตยงัขาด การให้บริการความบนัเทิงท่ีมี
มาตรฐานสากลในเวลากลางคืน  ดงันัน้การสร้างสถานบนัเทิงขนาดใหญ่ของภูเก็ตแฟนตาซีจึงจะ
สามารถตอบสนองความต้องการนีไ้ด้เป็นอย่างดี 
การก าหนดตลาดเป้าหมาย(Market Targeting) 

1. กลุ่มนักท่องเที่ยวทัง้ชาวไทยและชาวต่างชาติที่ซื้อบัตรเข้าชมผ่านทางตัวแทน

จาํหน่าย 

การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ(์Product Position) 

ภูเก็ตแฟนตาซไีด้ก าหนดต าแหน่งผลติภณัฑไ์ว้ให้เป็นแหล่งบนัเทงิที่มรีะดบัเทยีบเท่า 

มาตรฐานสากล  มผีลติภณัฑท์ีใ่หบ้รกิารแก่นักท่องเทีย่วอย่างน่าประทบัใจ มกีารจดัสรา้งการ

แสดงทีน่ าเทคนิค ทีท่นัสมยั  ประกอบกบัการก่อสรา้งอาคารสถานทีท่ีม่เีอกลกัษณ์โดยเฉพาะ

ของภเูกต็แฟนตาซ ี 

 กลยทุธส่์วนผสมทางการตลาด(Marketing Mix Strategy) 

วตัถปุระสงค ์

1. เพื่อสรา้งการรบัรูใ้นตราสนิคา้ใหก้บักลุ่มลกูคา้เป้าหมายผ่านทางตวัแทนจาํหน่าย 
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2. เพื่อกระตุน้ใหเ้กดิการซือ้ซํ้าของกลุ่มลกูคา้เก่าและเกดิยอดซือ้จากกลุ่มลกูคา้ใหมผ่่าน

ตวัแทนจาํหน่าย 

3. เพื่อสรา้งรายไดแ้ละผลกําไรทีม่ากขึน้จากการขายบตัรผ่านทางตวัแทนจาํหน่าย 

 

Product 

บรษิทั ภูเก็ตแฟนตาซ ี จํากดั (มหาชน) ดําเนินธุรกจิการให้บรกิารเกี่ยวกบัการ
ท่องเที่ยว โดยมีลักษณะธุรกิจเป็น ศิลปธรรมธีมปาร์ค ภายใต้แบรนด์ ภูเก็ตแฟนตาซ ี
ผลิตภณัฑ์และการให้บรกิารของบรษิัทที่มจีําหน่ายผ่านตัวแทนจําหน่าย แบ่งออกเป็น 3 
ประเภท ดงันี้ 

1. การแสดงในโรงละคร 
2. การจาํหน่ายอาหารและเครือ่งดื่ม 
3. การใหบ้รกิารรถรบัส่ง 

 
กลยทุธด์า้นผลติภณัฑท์ีใ่ชใ้นปจัจบุนัเน้น 4 ดา้นคอื  

1. ความแตกต่างของผลติภณัฑ ์ 
2. คุณภาพของผลติภณัฑ ์ 
3. การกําหนดกลุ่มเป้าหมาย  
4. การสรา้งภาพพจน์และการกําหนดตําแหน่งในการแขง่ขนั  

 
จากการศกึษาผลติภณัฑข์องบรษิทั ภูเกต็แฟนตาซ ี จาํกดั (มหาชน) ทีม่จีาํหน่ายผ่าน

ตวัแทนจําหน่าย พบว่าในด้านผลิตภณัฑ์นัน้ กลยุทธ์ที่ทางภูเก็ตแฟนตาซีใช้ดีอยู่แล้ว และ
สามารถทําให้ภูเก็ตแฟนตาซีมีชื่อเสียงโด่งดังไปทัว่โลก แต่พบว่าภูเก็ตแฟนตาซีมีความ
หลากหลายของผลิตภณัฑ์น้อยทําให้ลูกค้ารายเก่าไม่เกิดการซื้อซํ้า และเพื่อรองรบัจํานวน
นักท่องเทีย่วที่มมีากขึน้ พรอ้มกบักระแสการท่องเทีย่วเพื่อการประชุมและนิทรรศการ (MICE) 
ที่กําลังเป็นที่ต้องการในตลาด ผู้ศึกษาจึงเน้นด้านการพัฒนาด้านความหลากหลายของ
ผลติภณัฑ์ แต่เนื่องจากการจะเพิม่ความหลากหลายให้กบัผลติภณัฑ์หลกั คือการแสดงโชว์
ภายในโรงละครนัน้ใช้เงนิลงทุนค่อนขา้งสูง ประกอบกบัทางบรษิทัยงัมปีญัหาในด้านหน้ีสนิ ผู้
ศกึษาจงึเน้นการพฒันาความหลากหลายของผลติภณัฑจ์ากทรพัยากรทีม่อียู่เดมิ เพื่อไม่ใหเ้กดิ
การลงทุนทีส่งูเกนิไปและสรา้งรายไดท้ีเ่พิม่ขึน้ใหแ้ก่บรษิทัจงึเกดิผลติภณัฑใ์หมด่งันี้  

1. การให้เช่าพื้นท่ีภายในภเูกต็แฟนตาซี เพ่ือจดังานต่างๆ 
พื้นที่ภายในของภูเก็ตซึ่งแฟนตาซนีัน้ ใหญ่โตโอ่อ่าและถูกจดัไว้อย่างสวยงาม ทางผู้
ศึกษาจงึมองเห็นว่านอกจากการใช้พื้นที่เหล่านัน้ในการดําเนินธุรกิจในปจัจุบนั ทาง
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ภเูกต็แฟนตาซยีงัสามารถใชพ้ืน้ที ่ทีม่อียู่ในการสรา้งรายได ้ไดอ้กีจาํนวนมหาศาล ดว้ย
การเปิดใหเ้ช่าพื้นที่เพื่อจดังานต่างๆ เช่น จดังานอเีว้นท์, งานประชุมสมันา, งานเลี้ยง
สงัสรรค,์ งานแต่งงาน เป็นตน้ 

2. การรบัจดังานเล้ียงทัง้ภายใน-ภายนอกสถานท่ี 
ดว้ยชื่อเสยีงที่มใีนระดบัโลกของภูเก็ตแฟนตาซ ีและมทีรพัยากรบุคคลทีม่คีวามพรอ้ม
และความสามารถในการดําเนินอยู่แลว้ รวมถงึอุปกรณ์ต่างๆกม็อีย่างครบครนั ผูศ้กึษา
จงึมองเหน็ว่าแนวทางนี้จะช่วยเพิม่รายไดใ้หก้บัภเูกต็แฟนตาซไีดอ้กีมาก 

3. การจดัเทศกาลอาหาร 
โดยในแต่ละเดือนจะมีธีมที่แตกต่างกันเพื่อสร้างความแปลกใหม่ให้กับลูกค้า เช่น 
เทศกาลอาหารเจ, เทศกาลอาหารทะเล, เทศกาลอาหารฮาลาล เป็นต้น โดยจะเปิด
โอกาสใหบุ้คคลภายนอกเขา้มาจองพืน้ทีเ่พื่อทาํการคา้ได ้ 

4. การจ าหน่ายบตัรเข้าชมสถานท่ี 
ในปจัจุบนัลูกค้าที่จะเข้าไปเที่ยวชมในภูเก็ตแฟนตาซ ีคอืลูกค้าที่ซื้อบตัรชมโชว์หรอื
บตัรรบัประทานอาหารเท่านัน้ ผู้ศึกษามองว่ายงัมกีลุ่มลูกค้าที่ต้องการเพยีงเข้าชม
สถานที่ อาจจะเพื่อถ่ายรูป เดินเล่น จึงมองเห็นโอกาสจากความต้องการดงักล่าว 
เนื่องจากสถานที่ภายในภูเก็ตแฟนตาซสีวยงามอยู่แล้ว อาจมกีารเพิม่มุมถ่ายรูป โดย
อาจจดัเป็นธีมต่างๆหมุนเวียนไป เพื่อดึงดูดลูกค้ากลุ่มนี้ ลูกค้ากลุ่มดงักล่าวจะเป็น
ตวักลางในการทาํใหเ้กดิViral Marketing ขึน้เมือ่มกีารแบ่งปนัรปูถ่าย หรอืประสบการณ์
ต่างๆผ่านSocial Network สรา้งการรบัรูใ้หแ้ก่กลุ่มสงัคมในSocial Network ต่อไปเป็น
ทอดๆ 

โดยผลติภณัฑ์ที่เพิ่มขึ้นมาทัง้4 ข้อข้างต้นนัน้ นอกจากทางภูเก็ตแฟนตาซีจะเป็นผู้นําเสนอ
ผลติภณัฑ์ให้กับลูกค้าโดยตรงแล้ว ยงัสามารถให้ตวัแทนจําหน่ายเป็นตัวกลางในการติดต่อ 
แนะนําผลติภณัฑใ์หก้บัลกูคา้ โดยจะมเีปอรเ์ซน็แบ่งใหก้บัตวัแทนจาํหน่ายรายนัน้ๆ 
Price 

-การกําหนดราคาขายโดยใช้ราคาต้นทุนการผลติเป็นเกณฑ ์โดยได้กําหนดราคาจาํหน่ายบตัร

ประเภทต่างๆดงันี้ 
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ตารางที4่ แสดงราคาประเภทบตัรเขา้ชมต่างๆ 

ประเภทบตัร ผูใ้หญ่(บาท) เดก็อาย4ุ-12ปี(บาท) 
ชมโชว ์+ รบัประทานอาหารคํ่าบุฟเฟต์ 
 (ณ ภตัตาคารมโนหร์าทอง) 

1,900 1,700 

โชวอ์ยา่งเดยีว 1,500 1,500 
บุฟเฟ่ต์อย่างเดียว (ณ ภัตตาคารมโนห์รา
ทอง) 

800 600 

เขา้ชมสถานทีอ่ยา่งเดยีว 100 50 
 

-อตัราค่าบตัรขา้งต้น เป็นมาตรฐานราคาเดยีวสําหรบัทุกสญัชาต ิและเอเย่นต์ทวัรท์ี่บรษิัทได้
แต่งตัง้ใหเ้ป็นตวัแทนจาํหน่ายบตัรภเูกต็แฟนตาซ ีจะตอ้งเสนอขายในราคานี้เท่ากนัทุกราย เพื่อ
สรา้งเป็นระบบราคามาตราฐาน และป้องกนัการกดราคาระหว่างตวัแทนจาํหน่ายแต่ละราย หาก
ตวัแทนจาํหน่ายรายใดฝา่ฝืนจะถูกยดึใบอนุญาตแิละไมม่สีทิธเิป็นตวัแทนจาํหน่ายอกีต่อไป 
-อตัราค่าบรกิารสําหรบัผลติภณัฑใ์หม่ในขอ้1-3ทีไ่ดนํ้าเสนอไปนัน้ จะขึน้อยู่กบัการเจรจาตกลง

แลว้แต่กรณไีป  

Place 

กําหนดแผนงานในการจดัจาํหน่ายบตัรผ่านทางตวัแทนจาํหน่าย โดยใชท้ัง้  Pull และ Push 
Strategies เพื่อให้นักท่องเที่ยวได้ทราบถงึผลติภณัฑแ์ละการให้บรกิารที่ภูเก็ตแฟนตาซไีด้
จดัทาํขึน้ แผนงานในการจดัจาํหน่ายบตัรผ่านทางตวัแทนจาํหน่าย ประกอบดว้ย  

1. ประชาสมัพนัธผ์่านสื่อโฆษณาต่างๆ เพื่อใหม้กีลุ่มลกูคา้เป้าหมายเกดิการรบัรูใ้น
ผลติภณัฑแ์ละการใหบ้รกิาร 

2. รว่มมอืกบัการท่องเทีย่วแห่งประเทศไทยในการออกRoad show แต่ในการออกRoad 
show นัน้ทางภเูกต็แฟนตาซจีะใหส้ทิธิแ์ก่ตวัแทนจาํหน่ายทีผ่่านการพจิารณาในความ
เหมาะสมเป็นตวัแทนในการประชาสมัพนัธแ์ละจาํหน่ายบตัร ณ งานRoad showนัน้ๆ 

3. เพิม่จาํนวนช่องทางการจดัจาํหน่ายโดยหาพนัธมติรทางธุรกจิกบับรรดาโรงแรม,บรษิทั
ทวัร ์,สายการบนิทัว่โลก  

Promotion 

ในส่วนของโปรโมชัน่ จะเป็นการใชก้ารสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร: IMC มาใชใ้นการจดั

กจิกรรมการส่งเสรมิการขาย เพื่อสรา้งการรบัรู ้(Brand Awareness) และสรา้งภาพลกัษณ์ 

(Brand Image) โดยใชเ้ครือ่งมอืต่างๆดงันี้ 

1. Advertising  
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- การลงโฆษณาในนิตยสารและหนงัสอืการท่องเทีย่ว 

-การลงโฆษณาในเวบ็ไซดก์ารท่องเทีย่ว 

-การจดัทําแผ่นซดีแีนะนําภเูกต็แฟนตาซเีพื่อมอบไวใ้หแ้ก่ตวัแทนจาํหน่ายในการใช้

แนะนําลกูคา้ 

2. Public Relation  

เพื่อสรา้ง Brand Awareness 

-การออก Road Show หรอืงานแฟรต่์างๆ ทัง้ในและนอกประเทศ ในการออกRoad 
show นัน้ทางภเูกต็แฟนตาซจีะใหส้ทิธิแ์ก่ตวัแทนจาํหน่ายทีผ่่านการพจิารณาในความ
เหมาะสมเป็นตวัแทนในการประชาสมัพนัธ์ 

-การจดักจิกรรมพเิศษ (Special event) ในช่วงเทศกาลต่างๆ เช่น เทศกาลกนิเจซึง่เป็น
เทศกาลทีม่ชีื่อเสยีงของจงัหวดัภเูกต็ เปิดใหม้อีอกบธูจาํหน่ายอาหารเจ เป็นตน้ 

เพื่อสรา้งภาพลกัษณ์ (Brand Image) 

-การกุศล โดยจดัโครงการแฟนตาซคีดิดเีพื่อมอบทุนการศกึษาเพื่อตอบแทนสู่สงัคม
ทัง้นี้เพื่อเป็นการสรา้งภาพลกัษรณ์ทีด่ใีหก้บัองคก์ร 

-ชุมชนสมัพนัธ ์(Community relations) เช่น โครงการ Big Cleaning Day ตาม
ชายหาดต่างๆ เป็นการสนบัสนุนกจิกรรมของหน่วยงานราชการและสรา้งความสมัพนัธ์
ทีด่กีบัคนในทอ้งถิน่ 

3. Viral Marketing 
การตลาดแบบไวรสั โดยอาศยัSocial Networks ในการทาํใหภ้เูกต็แฟนตาซเีป็นทีรู่จ้กั
มากขึน้ ผ่านผลติภณัฑท์ีส่รา้งขึน้มาใหม ่คอื บตัรเขา้ชมสถานทีเ่พยีงอย่างเดยีว 

People 

พนกังานเป็นปจัจยัสาํคญัของบรษิทัฯ เพราะพนักงานทุกๆ คน มสี่วนร่วมในการพฒันา

ความกา้วหน้าทางดา้นธุรกจิกบับรษิทัฯ และพรอ้มกา้วไปสู่ความเจรญิเตบิโตร่วมกบับรษิทัฯ ทัง้

ทางตรง และทางออ้ม ดงันัน้ ภเูกต็แฟนตาซ ีจงึใหค้วามสาํคญักบัการพฒันาบุคลากรของบรษิทั

ฯ ทุกระดบัชัน้ และการให้ความรู้ในหลายๆ แขนงวชิา ไม่ว่าจะเป็นความรู้เกี่ยวกับบรษิัทฯ 

ความรูท้ ัว่ไปในชวีติประจาํวนั สุขภาพ ความปลอดภยั ภาษาต่างประเทศ เป็นต้น บรษิทัฯ ได้

จดัตัง้สถาบนัฝึกอบรมแฟนตาซ ี(FantaSea Training Institute ‟ FTI) ขึน้ บรหิารงานโดยฝ่าย
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พฒันาบุคลากร และไดร้บัเกยีรตจิากวทิยากรผูเ้ชีย่วชาญ และวทิยากรผูท้รงคุณวุฒ ิพรอ้มดว้ย

อาคาร หอ้งเรยีน และโสตทศันูปกรณ์อนัทนัสมยั เพื่อดําเนินการจดัอบรมตามแนวทาง และเพื่อ

ตอบสนองนโยบายของบริษัทฯ ด้านต่างๆ ในการพัฒนาทรพัยากรบุคคลภายใต้พันธกิจ

เป้าหมายทีว่่า 

สรา้งการศกึษา เพื่อพฒันาศกัยภาพบุคลากร  

สรา้งการศกึษา เพื่อยกระดบัมาตรฐานองคก์ร  

สรา้งการศกึษา เพื่อสรา้งสรรคส์ิง่ใหมแ่ก่ธุรกจิ  

สรา้งการศกึษา เพื่อปลกูฝงัวฒันธรรมองคก์ 

ทัง้นี้เพื่อสนบัสนุนใหพ้นกังานทุกคนมศีกัยภาพ และยกระดบัมาตรฐานของพนกังานให้

สงูยิง่ขึน้ไปทีไ่ดร้บัการพจิารณา ปรบัเลื่อนขัน้ เลื่อนตําแหน่ง ตามความสามารถ และคุณภาพ 

พรอ้มๆ กบัความเจรญิและการพฒันาของบรษิทัฯ ในอนาคค 

-การคดัเลอืกนกัแสดง ภเูกต็แฟนตาซเีป็นธุรกจิทีใ่หค้วามบนัเทงิในดา้นการแสดง องคป์ระกอบ
ของการจดัแสดงที่สําคญั คอื นักแสดง ในด้านการจดัหานักแสดงได้ประกาศรบัสมคัรและ
คดัเลอืกผูท้ีม่คีวามรูพ้ืน้ฐาน และมปีระสบการณ์ในการแสดงจากทัว่ประเทศ ในช่วงก่อนเปิดการ
แสดงประมาณ 6 เดอืนบรษิทัไดฝึ้กฝนนักแสดง ทีไ่ดค้ดัเลอืกไวท้ัง้ทีเ่ป็นตวัจรงิและตวัสํารอง
อยา่งหนกั เพื่อใหม้ัน่ใจไดว้่าจะสามารถแสดงได ้
 
-การอบรมใหบุ้คลากรทุกคนมคีวามรบัผดิชอบต่อสงัคม ต่อนักท่องเทีย่วทีม่าใชบ้รกิาร ใส่ใจทุก
รายละเอยีด และการส่งบุคลากรไปศกึษาดงูานจากสถานทีท่่องเทีย่วทัว่โลกโดยนําประสบการณ์
ทีไ่ดร้บัมาพฒันาคุณภาพผลติภณัฑแ์ละบรกิารต่อไป 
 
-ตวัแทนจาํหน่ายซึง่ถอืเป็นกําลงัสาํคญัอกีส่วนของบรษิทั จะจดัใหม้กีารใหค้วามรู ้การอบรม 
และจดัใหม้เีจา้หน้าทีฝ่า่ยการตลาดเพื่อตดิต่อโดยเฉพาะกบักลุ่มตวัแทนจาํหน่าย 
 
Process 

บรษิทัฯคาํนึงถงึความปลอดภยัเป็นสําคญั โดยมวีตัถุประสงคห์ลกัในการเพิม่มาตรฐาน

ความปลอดภยัในชีวิต และป้องกันการสูญเสีย ทัง้ในส่วนของลูกค้าที่เข้ามาใช้บรกิาร และ

พนกังานของบรษิทัฯ ทุกคน มากกว่าการรกัษาทรพัยส์นิของบรษิทัฯ 

ภูเก็ตแฟนตาซมีนีโยบายมาตรฐานความปลอดภยัสูงกว่ามาตรฐานทัว่ไปถงึ 4 ขัน้ 

(400%) โดยเน้นเรื่องการเกี่ยวคล้องยดึอุปกรณ์ที่อาจจะเกดิการตกหล่น หลุด หรอืขาดง่าย
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มาตรฐานในการก่อสร้างสิง่ปลูกสร้างต่างๆ การป้องกนัอคัคภียั เป็นต้น ซึ่งมาตรฐานความ

ปลอดภยั 400 % นี้ เราไดด้าํเนินการจดัการทัว่ทัง้พืน้ทีใ่หบ้รกิาร และพืน้ทีส่่วนอื่นๆ ของบรษิทั

ฯ เพื่อเพิม่ความมัน่ใจในระบบดงักล่าว ภูเกต็แฟนตาซมีรีะบบการตรวจเชก็อุปกรณ์ต่างๆ เป็น

ประจําอย่างสมํ่าเสมอ และมรีะบบทีมงานมอือาชีพเพื่อการแก้ไข ปรบัปรุง ซ่อมแซมอย่าง

รวดเรว็ทนัท ีเพื่อเป็นการเพิม่ประสทิธภิาพในสิง่อํานวยความสะดวกต่างๆ ภายในบรษิทัฯ ใหสู้่

มาตรฐานความปลอดภยัสากลทีน่านาชาตยิอมรบั 

Physical 

ภูเก็ตแฟนตาซคีวรมกีารนําเสนอลกัษณะทางกายภาพใหก้บัลูกค้า โดยพยายามสรา้ง
คุณภาพ 

โดยรวม ทัง้ทางดา้ยกายภาพและรปูแบบการใหบ้รกิารเพื่อสรา้งคุณค่าใหก้บัลูกคา้ ไม่ว่าจะเป็น
ด้านการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย  การเจรจาต้องสุภาพอ่อนโยน และการให้บริการที่
รวดเรว็ หรอืผลประโยชน์อื่น ๆ ทีล่กูคา้ควรไดร้บั 

 กลยทุธก์ารบริการลกูค้าสมัพนัธ(์ Customer Relationship Management :CRM) 

เป็นการสรา้งความสมัพนัธท์ีด่แีละสรา้งประโยชน์ใหก้บัลกูคา้ โดยการทาํCRM ทัง้

ภายในกบัพนกังาน และภายนอกทีเ่ป็นลกูคา้ โดยจดักจิกรรมดงันี้ 

 การจดัทําCRMกบัพนกังาน จะจดักจิกรรมดงันี้ 

1. การจดักจิกรรม CEO Meet Employee โดยจดัเป็นประจาํทุกเดอืน เพื่อใหพ้นกังาน

ไดม้โีอกาสแสดงความคดิเหน็ หรอืปญัหาทีพ่บจากการทาํงาน เพื่อทีบ่รษิทัจะมกีาร

จดัทมีงานในการช่วยดแูลและแกไ้ขปญัหาต่างๆ 

2. การจดักจิกรรมสรา้งความสมัพนัธภ์ายในบรษิทั เพื่อใหพ้นกังานมคีวามปรองดองมี

จติสาํนึกรกัทีด่ต่ีอบรษิทั  เมื่อพนกังานมจีติสาํนึกรกับริษทักเ็ป็นโอกาสทีพ่นกังานมี

กําลงัใจในการทาํงาน ใหก้บับรษิทัไดอ้ย่างเตม็ความสามารถ 

การจดัทําCRMกบัตวัแทนจาํหน่ายจะจดักจิกรรมดงันี้ 

1. จดักจิกรรมเลีย้งขอบคุณใหก้บัตวัแทนจาํหน่ายทัง้หมดเพื่อเป็นการตอบแทนในการ

นํารายไดม้าสู่บรษิทั 

2. การจดัเสวนาระหว่างผูบ้รหิาร และตวัแทนจาํหน่ายปีละ2ครัง้เพื่อรบัฟงัความ

คดิเหน็จากตวัแทนจาํหน่ายรายต่างๆ รวมถงึทางผูบ้รหิารจะไดช้ีแ้จงแนวทางการ

ดาํเนินงานใหต้วัแทนจาํหน่ายทุกรายไดท้ราบ และดําเนินการไปในแนวทาง

เดยีวกนั 
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3. การจดัทําฐานขอ้มลูตวัแทนจาํหน่าย,ยอดจาํหน่ายในแต่ละปี เพื่อเกบ็เป็นขอ้มลูเมือ่

ถงึปลายปี ตวัแทนจาํหน่ายทีม่ยีอดรายไดถ้งึเกณฑท์ีก่ําหนดจะไดร้บัเงนิปนัผลจาก

ยอดรายไดน้ัน้อกี2% ทัง้นี้เพื่อสรา้งแรงจงูใจใหต้วัแทนจาํหน่ายในการนําเสนอ

ผลติภณัฑแ์ละบรกิารของภเูกต็แฟนตาซแีก่ลกูคา้ 

การจดัทําCRMกบัลกูคา้จะจดักจิกรรมดงันี้ 

1. การสรา้งเวบ็แฟนเพจสําหรบัลกูคา้ทีเ่คยมาเทีย่วภเูกต็แฟนตาซแีละลกูคา้ใหมท่ี่

อยากมาเทีย่วภเูกต็แฟนตาซไีดแ้ลกเปลีย่นแชรป์ระสบการ ความประทบัใจซึง่กนั

และกนั 

2. การจดักจิกรรมประกวดรปูถ่ายประทบัใจเมือ่มาเทีย่วภูเกต็แฟนตาซ ี 

3. การสาํรวจความคดิเหน็ของลกูคา้ทีม่าใชบ้รกิารเพื่อนําขอ้มลูเหล่านัน้ ไปใชใ้นการ

พฒันาผลติภณัฑแ์ละบรกิารต่อไป 

การตดัสินใจเลือกกลยทุธ์เพ่ือเสนอแก้ไขปัญหาเชิงกลยทุธร์ะดบัองคก์ร(Corporate 
Strategy) 
 จากปจัจยัทีใ่ชป้ระกอบการตดัสนิใจเลอืกกลุยทธร์ะดบัหน้าที ่เพื่อใหบ้รรลุตาม
วตัถุประสงคท์ีก่ําหนดไวค้อื 

1. ผลตอบแทนจากการลงทุน 
2. ความไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนั 
3. ความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ 
4. การเพิม่ส่วนแบ่งทางการตลาด 
5. งบประมาณในการดําเนินตามกลยทุธอ์ยูใ่นระดบัทีเ่หมาะสม 
จากปจัจยัขา้งตน้ทีม่คีวามสําคญัในการกําหนดทางเลอืกในการแก้ปญัหาเพื่อกําหนดกล
ยทุธร์ะดบัหน้าที ่ทีม่คีวามเหมาะสมคอื 
- กลยทุธก์ารแบ่งส่วนตลาด (STP Strategy) 

- กลยทุธส์่วนผสมทางการตลาด(Marketing Mix Strategy) 

- กลยทุธก์ารบรกิารลกูคา้สมัพนัธ(์ Customer Relationship Management :CRM) 

 

 

 



70 
 

 

สรปุการตดัสินใจเลือกกลยทุธเ์พ่ือแก้ปัญหา(Strategic Choice) 

ตารางที5่ แสดงการตดัสนิใจเลอืกกลยทุธเ์พื่อแกป้ญัหา (Strategic Choice) 

ระดบักลยทุธ์ ทางเลือกกลยทุธ์ ข้อดี ข้อเสีย กลยทุธ์ท่ีเหมาะสม 

กลยทุธ์ระดบัองคก์ร
(Corporate Level 

Strategy) 

กลยทุธ์การเติบโต
(Growth Strategy) 
1.กลยุทธก์ารพฒันาตลาด
(Market development 
strategy) 
 
 
 
 
 
 
 
2.กลยุทธก์ารพฒันา
ผลติภณัฑ ์(Product 
development strategy) 

1.สรา้งการรบัรูใ้นตราสนิคา้ได้
กวา้งขวางขึน้ 
2.ลกูคา้มทีางเลอืกเพิม่มากขึน้
เนื่องจากช่องทางการจดัจาํหน่าย
ทีเ่พิม่ขึน้ 
3.เป็นการกระตุน้ยอดขายและ
กาํไรใหก้บับรษิทั 
4.เพืม่โอกาสทางการตลาดในการ
เตบิโตของบรษิทั 
5.ขยายฐานลกูคา้ใหมเ่พิม่ขึน้ 
 
 
1.การปรบัปรุงพฒันาผลติภณัฑ์
นัน้ สามารถทาํใหส้อดคลอ้งกบั
การตอบสนองความตอ้งการของ
ลกูคา้ 
2.เพิม่ความสามารถในการ
แขง่ขนั 
3.เพือ่โอกาสทางการตลาดของ
บรษิทัมากขึน้ 
4.ทาํใหผ้ลติภณัฑแ์ละบรกิารมี
ความหลากหลาย 
5.สรา้งการรบัรูต่้อตราสนิคา้ 
6.เพิม่ยอดขายและกาํไรใหก้บั
บรษิทั 
7.เป็นการดงึดดูลกูคา้ใหม้กีารซื้อ
สนิคา้ 
 

1.ค่าใชจ้่ายในการขยายช่อง
ทางการจดัจําหน่าย 
2.คู่แขง่ขนัอาจมกีารใชก้ลยุทธ์
เดยีวกนัในการแขง่ขนั 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
1.ค่าใชจ้่ายในการปรบัปรุง
พฒันาผลติภณัฑส์งู 
2.คู่แขง่ขนัสามารถ
ลอกเลยีนแบบไดง้า่ย 

 
กลยทุธ์การเติบโต
(Growth Strategy) 
1.กลยุทธก์ารพฒันา
ตลาด(Market 
development strategy) 
2.กลยุทธก์ารพฒันา
ผลติภณัฑ ์(Product 
development strategy) 
 

 กลยทุธ์คงตวั 
(Stability Strategy) 
 
 
 
 
 
 
 

1.ป้องกนัความเสีย่งจาก
ผลกระทบทัง้ดา้นการเมอืง 
เศรษฐกจิ สงัคม 
2.ป้องกนัการประสบปญัหา
ค่าใชจ้่ายในการลงทุนสงูกว่า
ผลตอบแทน 
3.เพือ่รกัษาสภาพเดมิในปจัจุบนั
ไว ้
 

1.ความไมแ่น่นอนจากการ
เปลีย่นแปลงของสภาพแวดลอ้ม 
2.อาจพลาดโอกาสในการสรา้ง
การเตบิโตใหก้บับรษิทั 
3.ยอดขายและผลประกอบการ
ไมเ่พิม่ขึน้หรอือาจจะลดลง 
4.การส่งเสรมิทางการตลาดดอ้ย
กว่าคู่แขง่ทีม่กีารขยายกลยุทธ์
อย่างต่อเนื่อง 
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 กลยทุธ์การตดัทอน
(Retrenchment strategy) 
 

1.สามารถนําเงนิทีไ่ดจ้ากการขาย
กจิการมาทาํนุบาํรุงสรา้งความ
แขง็แกร่งกบัธุรกจิอื่นๆทีย่งัมี
ศกัยภาพสงูอยู่ของกจิการ  
2.อาจนําเงนิทีไ่ดจ้ากการขาย
กจิการไปลงทุนกจิการใหมท่ี่
มองเหน็โอกาสเตบิโต 

1.บรษิทัสญูเสยีรายไดจ้าก
กจิการทีข่ายไป 

กลยทุธ์ระดบั ธรุกิจ
(Business  Level) 

กลยทุธ์การสร้างความ
แตกต่าง 
(Differentiation Strategy) 

 

1.สรา้งคุณค่าและภาพลกัษณ์ให้
ตราสนิคา้ 
2.กระตุน้ยอดขายและกาํไรให้
บรษิทั 
3.สรา้งความแตกต่างในตวั
ผลติภณัฑแ์ละบรกิาร 
4.รกัษาฐานลกูคา้เดมิและสรา้ง
ฐานลกูคา้ทีเ่พิม่ขึน้ 

1.คู่แขง่ขนัอาจลอกเลยีนแบบได ้
2.ตน้ทุนสงู 
3.ลกูคา้มคีวามตอ้งการและ
ความชืน่ชอบทีแ่ตกต่างกนัไป 
 

กลยทุธ์การสร้างความ
แตกต่าง 
(Differentiation 
Strategy) 
 

กลยทุธ์ระดบัหน้าท่ี
(Functional Level) 

กลยทุธ์การแบง่ส่วน
ตลาด (STP Strategy) 
 

1.การเขา้ถงึกลุ่มเป้าหมาย
สามารถทาํไดง้า่ย 
2.ตอบสนองความตอ้งการของ
ลกูคา้ไดต้รงจุด 
3.เพิม่โอกาสทางการตลาดของ
ผลติภณัฑ ์

1.ค่าใชจ้่ายทางการตลาดสงู  
1.กลยทุธ์การแบง่ส่วน
ตลาด (STP Strategy) 
 
2.กลยทุธ์ส่วนผสมทาง
การตลาด(Marketing 

Mix Strategy) 
 
3.กลยทุธ์การบริการ
ลกูค้าสมัพนัธ์( 
Customer 
Relationship 
Management :CRM) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 กลยทุธ์ส่วนผสมทาง
การตลาด(Marketing Mix 

Strategy) 
-Produce 
-Price 
-Place 
-Promotion 
-People 
-Process 
- Physical 
 
 
 

1.เพือ่สรา้งการรบัรูใ้นตราสนิคา้
ใหก้บักลุ่มลกูคา้เป้าหมายผ่าน
ทางตวัแทนจาํหน่าย 
2.เพือ่กระตุน้ใหเ้กดิการซื้อซํ้า
ของกลุ่มลกูคา้เก่าและเกดิยอด
ซื้อจากกลุ่มลกูคา้ใหมผ่่าน
ตวัแทนจาํหน่าย 
3.เพือ่สรา้งรายไดแ้ละผลกาํไรที่
มากขึน้จากการขายบตัรผ่านทาง
ตวัแทนจาํหน่าย 
 
 

1.ค่าใชจ้่ายในการจดักจิกรรม 
ส่งเสรมิการตลาดเพิม่ขึน้ 

 กลยทุธ์การบริการลกูค้า
สมัพนัธ์( Customer 
Relationship 
Management :CRM) 
 

1.สรา้งควแทนจาํหน่ายาม
จงรกัภกัดต่ีอตราสนิคา้ 
2.กระตุน้ยอดขาย,รกัษาลกูคา้
เดมิ,เพิม่ลกูคา้ใหม ่
3.มdีata base เกีย่วกบัขอ้มลู
ของลกูคา้และต ั

เกดิตน้ทุนในการวางระบบ
จดัการdata base 
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บทท่ี 4 

สรปุ อภิปรายผล และ ข้อเสนอแนะ 

จากการศกึษาเรื่องปญัหาและการจดัการกลยุทธเ์พื่อเพิม่ผลประกอบการของธุรกจิการ
ท่องเทีย่วและสนัทนาการ กรณีศกึษา : บรษิทัภูเก็ตแฟนตาซ ีจํากดั (มหาชน) ได้ศกึษาและ
ผลกระทบของปญัหาทีส่่งผลต่อผลกําไรของบรษิทัภเูกต็แฟนตาซ ีจาํกดั (มหาชน) สามารถสรุป
ปญัหาไดด้งัน้ี 

มีผลกําไรในปี2553ลดลงเมื่อเทียบกับปี2552และปี2551 โดยมีวัตถุประสงค์ของ
การศกึษาคอื 

1. เพื่อศึกษาวเิคราะห์สถานการณ์ปจัจุบนั รวมทัง้ศกึษายนืยนัปญัหาที่เกิดขึ้นภายใน
บรษิทั ภเูกต็แฟนตาซ ี  จาํกดั (มหาชน) 

2. เพื่อศกึษาแนวทางการกําหนดกลยทุธใ์นการเพิม่รายไดร้วมถงึเพิม่ผลกําไรใหก้บับรษิทั 
ภเูกต็แฟนตาซ ีจาํกดั (มหาชน) 

3. เพื่อศกึษาแนวทางการกําหนดกลยทุธใ์นเพิม่และรกัษาฐานลกูคา้ใหก้บับรษิทัภูเก็ตแฟน
ตาซ ีจาํกดั (มหาชน) 

 
โดยทําการแบ่งวธิกีารศกึษาออกเป็น 2ส่วนคอื การศึกษาข้อมูลทุตยิภูม ิ(Secondary 

study) โดยทําการเก็บรวบรวมขอ้มลูต่างๆทีเ่กี่ยวขอ้งกบัอุตสาหกรรมการท่องเทีย่ว จาก
เอกสารตําราต่างๆ หนังสอืพมิพ์ บทความ เวบ็ไซด์ รวมถึงงานวจิยัอื่นๆที่เกี่ยวข้อง และ
การศกึษาขอ้มูลปฐมภูม ิโดยโดยจดัทําแบบสอบถามเรื่อง ทศันคตขิองนักเทีย่วทีม่ต่ีอการ
ตดัสนิใจมาเทีย่วที่ภูเกต็แฟนตาซ ี โดยเกบ็ขอ้มลูจากกลุ่มตวัอย่างจาํนวน 100 ชุด และทํา
การสัมภาษณ์เชิงลึกผู้อํานวยการ (ประชาสัมพันธ์) ของบริษัทภูเก็ตแฟนตาซี จํากัด 
(มหาชน) จาํนวน1ท่าน และกลุ่มตวัแทนจาํหน่ายบตัรเขา้ชมไดแ้ก่กลุ่มบรษิทันําเทีย่ว, เคาร์
เตอรท์วัร,์ เคารเ์ตอรโ์รงแรมจาํนวน10ท่าน โดยกําหนดประเดน็การสมัภาษณ์ตามแนวคดิ
การจดัการเชงิกลยทุธท์างธุรกจิและกลยุทธก์ารตลาด โดยสรปุผลการศกึษาไดด้งันี้ 

4.1 สรปุการด าเนินการศึกษา และผลการศึกษา 
 จากการศกึษาทฤษฏเีชงิกลยทุธแ์ละทฤษฎดีา้นการตลาด โดยการวเิคราะหป์จัจยั
สภาพแวดลอ้มดว้ยเครือ่งมอืต่างๆ สามารถทราบถงึปญัหาทีส่่งผลกระทบต่อผลกําไรของบรษิทั 
รวมทัง้สามารถวเิคราะหก์ลยทุธเ์พื่อแกไ้ขปญัหาใหแ้ก่บรษิทั โดยทําการกําหนดกลยทุธท์าง
ธุรกจิใหแ้ก่บรษิทัภเูกต็แฟนตาซ ีจาํกดั (มหาชน) ดงันี้ 
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 กลยทุธร์ะดบัองคก์ร คือ กลยทุธก์ารเติบโต(Growth Strategy)  
- โดยใช้กลยุทธ์การพฒันาตลาด(Market development strategy) การพฒันาโดยใช้

ผลติภณัฑเ์ดมิ 

ในอดีตภูเก็ตแฟนตาซีมีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเป็นนักท่องเที่ยวทัง้ชาวไทยและ

ชาวต่างชาติที่เดนิทางเข้ามาในจงัหวดัภูเก็ต แต่เพื่อเป็นการขยายการเติบโต เพิ่ม

ยอดขาย ขยายตลาดใหก้วา้งออกไปสู่ตลาดใหม ่ดว้ยผลติภณัฑใ์นปจัจบุนั จงึใชก้ลยุทธ์

พฒันาตลาดโดยการเพิม่ช่องทางการจัดจําหน่ายและการประชาสมัพนัธ์  เจาะกลุ่ม

ลกูคา้ในพืน้ทีแ่ห่งใหม ่ทัง้ภายในและภายนอกประเทศ 

ในต่างประเทศบรษิทัฯ จะร่วมกบัการท่องเทีย่วแห่งประเทศไทยในการออก Road 
Show อย่างน้อยปีละ 20 กว่าหวัเมอืงในประเทศต่างๆ ทัว่โลกเพื่อสรา้งการรบัรูใ้นตรา
สนิคา้ให้กบักลุ่มลูกค้าชาวต่างชาต ินอกจากนี้ยงัจะเพิม่ช่องทางการจดัจาํหน่ายโดยจะ
เป็นพนัธมติรทางธุรกิจกบักลุ่มบรษิัททวัร์ต่างชาติเพื่อให้เป็นตัวแทนจดัจําหน่ายใน
ประเทศต่างๆทัว่โลก 

ภายในประเทศจะทําการประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่างๆและผ่านทางตัวแทนจัด
จาํหน่ายเพื่อสรา้งการรบัรูใ้นตราสนิคา้ให้กบักลุ่มลูกคา้ชาวไทย นอกจากนี้จะเพิม่ช่อง
ทางการจดัจําหน่ายโดยการเพิม่จํานวนพนัธมติรทางธุรกิจกบับรรดาโรงแรม, บรษิัท
ทวัร ์เพื่อใหม้ชี่องทางการจดัจาํหน่ายใหค้รอบคลุมทัว่ประเทศ 

- โดยใชก้ลยทุธก์ารพฒันาผลติภณัฑ ์(Product Development Strategy)   
      ในสภาวะการแข่งขนัทรีุนแรงธุรกิจท่องเที่ยวมกีารพฒันาผลิตภณัฑ์และบรกิาร
ใหม่ๆ ออกสู่ตลาดเพิม่ขึน้จาํนวนมาก เพื่อขยายกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย เน่ืองจากมคีู่แข่ง
ขนัรายใหมไ่ดเ้ขา้สู่ตลาดอยู่ตลอดเวลา บรษิทัจงึจาํเป็นต้องมกีารพฒันาผลติภณัฑข์อง
ตนให้มคีวามแตกต่างและมคีุณภาพเพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บรโิภคอย่าง
สมํ่าเสมอ โดยพบว่าภูเก็ตแฟนตาซมีคีวามหลากหลายของผลติภณัฑน้์อยทําให้ลูกค้า
รายเก่าไม่เกิดการซื้อซํ้า และเพื่อรองรบัจํานวนนักท่องเที่ยวที่มมีากขึ้น พร้อมกับ
กระแสการท่องเที่ยวเพื่อการประชุมและนิทรรศการ (MICE) ที่กําลงัเป็นที่ต้องการใน
ตลาด ผูศ้กึษาจงึเน้นดา้นการพฒันาดา้นความหลากหลายของผลติภณัฑ ์แต่เนื่องจาก
การจะเพิม่ความหลากหลายใหก้บัผลติภณัฑห์ลกั คอืการแสดงโชว์ภายในโรงละครนัน้
ใชเ้งนิลงทุนค่อนขา้งสูง ประกอบกบัทางบรษิทัยงัมปีญัหาในดา้นหน้ีสนิ ผูศ้กึษาจงึเน้น
การพฒันาความหลากหลายของผลติภณัฑจ์ากทรพัยากรที่มอียู่เดมิ เพื่อไม่ใหเ้กดิการ
ลงทุนทีส่งูเกนิไปและสรา้งรายไดท้ีเ่พิม่ขึน้ใหแ้ก่บรษิทัจงึเกดิผลติภณัฑใ์หมด่งันี้  
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1. การให้เช่าพื้นที่ภายในภูเก็ตแฟนตาซเีพื่อจดังานอีเว้นท์, งานประชุมสมันา ,
งานเลีย้งสงัสรรค,์งานแต่งงาน เป็นตน้ 

2. การรบัจดังานเลีย้งทัง้ภายใน-ภายนอกสถานที ่
3. การจดัเทศกาลอาหาร 
4. การจาํหน่ายบตัรเขา้ชมสถานที ่

 กลยทุธร์ะดบัธรุกิจ คอื กลยทุธก์ารสรา้งความแตกต่าง(Differentiation Strategy) 

เป็นการนําเสนอผลิตภณัฑ์และบรกิารที่แตกต่างจากคู่แข่ง เพื่อเป็นการสร้างความ
ไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนั โดยมุ่งเน้นการแสดงทีม่มีาตรฐานในระดบัสากล  โดยไดนํ้าเอา
การแสดงศลิปวฒันธรรมของไทยที่เป็นที่ยอมรบัของนักท่องเที่ยวชาวต่างประเทศว่าเป็น
เอกลกัษณ์ประจําชาติมาประยุกต์กบัเทคโนโลยทีี่ทนัสมยั เพื่อสร้างความบนัเทงิให้กบั
นกัท่องเทีย่วทัง้ชาวไทยและชาวต่างประเทศ 

การจดัการแสดงของภูเก็ตแฟนตาซมีคีวามแตกต่างไปจากการแสดงศลิปวฒันธรรมที่
จดัแสดงในสถานทีต่่างๆ โดยทัว่ไป เพราะไดนํ้าเอาจุดเด่นของวฒันธรรมและความเป็นอยู่
ของคนไทยทัง้ 4 ภาค นําเอาตํานานและวรรณคดขีองไทยทีเ่ป็นทีรู่จ้กักนัดี เช่น รามเกยีรติ ์
มาผสมผสานกบัเทคนิคการแสดง ทีท่นัสมยั  เช่น  ระบบเหนิเวหา ระบบแสงเลเซอร ์และ 
Special Effects ต่างๆ เป็นต้น นอกจากนัน้ ไดนํ้าชา้งซึง่เป็นสตัวส์ญัลกัษณ์ของประเทศ
จาํนวนประมาณ  20 เชอืกมาประกอบการแสดงในลกัษณะละคร สตัวแ์ละการจดัขบวนชา้ง
ออกศกึ เพื่อให้นักท่องเทีย่วชาวต่างประเทศได้ประทบัใจในศลิปวฒันธรรมประเพณี ของ
ไทย ซึง่กเ็ป็นลกัษณะเด่นของการแสดงประการหน่ึง 

สําหรบัผู้เขา้ชมที่เป็นคนไทยซึ่งอาจจะมคีวามคุ้นเคยกบัการแสดงทางวฒันธรรมของ
ไทยอยู ่แลว้นัน้   ภเูกต็แฟนตาซไีดนํ้าเอาเทคนิคการแสดงทีท่นัสมยัในหลายระบบ ซึง่เป็น
เทคนิคทีแ่สดงกนัอยา่ง แพรห่ลายในต่างประเทศมาประกอบการแสดง ทัง้นี้เพื่อใหผู้เ้ขา้ชม
คนไทยได้มคีวามสนุกสนาน ตื่นเต้น และ ประทบัใจในการแสดงที่ได้มาตรฐานสากล
เช่นเดยีวกบัในต่างประเทศ โดยไม่ต้องเสยีเวลาและค่าใช้จ่ายเพื่อ เดนิทางไปชมใน
ต่างประเทศ 

 
 กลยทุธร์ะดบัหน้าท่ี คอื  

กลยทุธก์ารแบ่งส่วนตลาด (STP Strategy) เพื่อ 
1. การเขา้ถงึกลุ่มเป้าหมายสามารถทาํไดง้า่ย 
2. ตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ไดต้รงจดุ 
3. เพิม่โอกาสทางการตลาดของผลติภณัฑ ์

กลยทุธส์่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix Strategy) เพื่อ 
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1. สรา้งการรบัรูใ้นตราสนิคา้ใหก้บักลุ่มลกูคา้เป้าหมายผ่านทางตวัแทนจาํหน่าย 

2. เพื่อกระตุน้ใหเ้กดิการซือ้ซํ้าของกลุ่มลกูคา้เก่าและเกดิยอดซือ้จากกลุ่มลกูคา้ใหมผ่่าน

ตวัแทนจาํหน่าย 

3. เพื่อสรา้งรายไดแ้ละผลกําไรทีม่ากขึน้จากการขายบตัรผ่านทางตวัแทนจาํหน่าย 

กลยทุธก์ารบรกิารลกูคา้สมัพนัธ(์ Customer Relationship Management :CRM) เพื่อ 

1. สรา้งความจงรกัภกัดต่ีอตราสนิคา้ 
2. กระตุน้ยอดขาย,รกัษาลกูคา้เดมิ,เพิม่ลกูคา้ใหม่ 
3. มdีata base เกีย่วกบัขอ้มลูของลกูคา้และตวัแทนจาํหน่าย 

 
4.2 ข้อจ ากดัในการศึกษา 

1. ระยะเวลาในการศกึษามจีาํกดั ทาํใหเ้กบ็รวบรวมขอ้มลูต่างๆเพื่อนํามาศกึษา เพื่อ

วเิคราะหป์ญัหานัน้ยงัไมเ่พยีงพอ 

2. ไมส่ามารถเกบ็รวบรวมขอ้มลูบางอยา่งไดอ้ยา่งครบถว้น เนื่องจากขอ้มลูบางประเภท

บรษิทัไมส่ามารถเปิดเผยได้ 

3. ไมส่ามารถศกึษาขอ้มลูเชงิลกึ จากบรษิทัคู่แขง่ทีจ่ะนํามาทาํการวเิคราะหก์ลยทุธไ์ด้ 

4.3 ข้อเสนอแนะ 

4.3.1. ข้อเสนอแนะในการศึกษาครัง้ต่อไป 

1. ควรทําการศึกษากลยุทธ์ด้านทรัพยากรบุคคลเพื่อสร้างบุคลากรที่มีคุณภาพและ
สมรรถนะสงู เนื่องจากเป็นธุรกจิทีใ่ชท้รพัยากรคนจาํนวนมากเพื่อเพิม่ขดีความสามารถ
ในการแขง่ขนัของบรษิทัในระยะยาว 

2. ควรทําการศกึษากลยุทธด์้านจติวทิยาการขาย เป็นต้น เพื่อเป็นแนวทางในการบรหิาร
จดัการสมาชกิเพื่อเพิม่ประสทิธภิาพการทํางานและลดปญัหาทีเ่กดิขึน้ทัง้ในองคก์รและ
จากลกูคา้  

 

 

4.3.2. ข้อเสนอแนะส าหรบัธรุกิจ 



76 
 

 

 4.3.2.1กลยทุธส่์วนประสมทางการตลาดท่ีควรเพ่ิม ได้แก่  

Product 

1. เนื่องจากสภาพการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรมการท่องเที่ยวค่อนข้างสูงเพราะเป็น

อุตสาหกรรมหนึ่งทีม่ขีนาดตลาดค่อนขา้งใหญ่และเป็นอุตสาหกรรมทีห่ลายประเทศให้

ความสนใจ ดงันัน้ทางภูเก็ตแฟนตาซ ี จงึควรเน้นในเรื่องการนําเสนอความแตกต่าง

ของผลติภณัฑแ์ละบรกิารทีง่ดงามอย่างไทย และใชน้วตักรรมดา้นเทคโนโลยทีีท่นัสมยั

เขา้มาช่วยสรา้งสสีรรคแ์ละความแปลกใหมใ่หก้บัการแสดงโชวใ์นโรงละคร 

2. เน่ืองจากทางบริษัทยังมีปญัหาในด้านหน้ีสิน ในการเพิ่มความหลากหลายของ
ผลติภณัฑใ์นผลติภณัฑห์ลกั คอืการแสดงโชวน์ัน้มตี้นทุนค่อนขา้งสูง ในแผนการระยะ
สัน้จงึยงัไมค่วรทาํ แต่ภเูกต็แฟนตาซมีคีวามพรอ้มในดา้นสถานทีแ่ละทรพัยากรบุคคลที่
มคีวามสามารถ ดงันัน้การเพิม่ความหลากหลายของผลติภณัฑจ์งึควรทําจากทรพัยากร
ทีม่อียูเ่ดมิ เพื่อไมใ่หเ้กดิการลงทุนทีส่งูเกนิไปและสรา้งรายไดท้ีเ่พิม่ขึน้ใหแ้ก่บรษิทั เช่น 
การใหเ้ช่าพืน้ทีเ่พื่อจดังานสมันา,งานอเีวน้ทต่์างๆ เป็นตน้ 

3. จากการศกึษาผลติภณัฑข์องบรษิทั ภูเกต็แฟนตาซ ี จาํกดั (มหาชน) ทีม่จีาํหน่ายผ่าน
ตวัแทนจําหน่าย พบว่าในด้านผลติภณัฑน์ัน้ กลยุทธ์ที่ทางภูเก็ตแฟนตาซใีช้ดอียู่แล้ว 
และสามารถทําใหภู้เกต็แฟนตาซมีชีื่อเสยีงโด่งดงัไปทัว่โลก แต่พบว่าภูเกต็แฟนตาซมีี
ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์น้อยทําให้ลูกค้ารายเก่าไม่เกิดการซื้อซํ้า และเพื่อ
รองรบัจํานวนนักท่องเที่ยวที่มมีากขึ้น พร้อมกบักระแสการท่องเที่ยวเพื่อการประชุม
และนิทรรศการ (MICE) ที่กําลงัเป็นที่ต้องการในตลาด ผู้ศกึษาจงึเน้นด้านการพฒันา
ด้านความหลากหลายของผลติภณัฑ์ แต่เนื่องจากการจะเพิม่ความหลากหลายให้กบั
ผลติภณัฑห์ลกั คอืการแสดงโชว์ภายในโรงละครนัน้ใช้เงนิลงทุนค่อนขา้งสูง ประกอบ
กบัทางบรษิทัยงัมปีญัหาในดา้นหน้ีสนิ ผู้ศกึษาจงึเน้นการพฒันาความหลากหลายของ
ผลติภณัฑจ์ากทรพัยากรทีม่อียู่เดมิ เพื่อไม่ใหเ้กดิการลงทุนทีสู่งเกนิไปและสรา้งรายได้
ทีเ่พิม่ขึน้ใหแ้ก่บรษิทัจงึเกดิผลติภณัฑใ์หมด่งันี้ 

1. การใหเ้ช่าพืน้ทีภ่ายในภเูกต็แฟนตาซ ีเพื่อจดังานต่างๆ 
พืน้ที่ภายในของภูเกต็ซึง่แฟนตาซนีัน้ ใหญ่โตโอ่อ่าและถูกจดัไวอ้ย่างสวยงาม 
ทางผู้ศึกษาจงึมองเหน็ว่านอกจากการใช้พื้นที่เหล่านัน้ในการดําเนินธุรกิจใน
ปจัจบุนั ทางภเูกต็แฟนตาซยีงัสามารถใชพ้ืน้ที ่ทีม่อียู่ในการสรา้งรายได ้ไดอ้กี
จาํนวนมหาศาล ดว้ยการเปิดใหเ้ช่าพืน้ทีเ่พื่อจดังานต่างๆ เช่น จดังานอเีวน้ท์ , 
งานประชุมสมันา, งานเลีย้งสงัสรรค,์ งานแต่งงาน เป็นตน้ 

2. การรบัจดังานเลีย้งทัง้ภายใน-ภายนอกสถานที ่
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ดว้ยชื่อเสยีงทีม่ใีนระดบัโลกของภเูกต็แฟนตาซ ีและมทีรพัยากรบุคคลทีม่คีวาม
พร้อมและความสามารถในการดําเนินอยู่แล้ว รวมถึงอุปกรณ์ต่างๆก็มอีย่าง
ครบครนั ผูศ้กึษาจงึมองเหน็ว่าแนวทางนี้จะช่วยเพิม่รายไดใ้หก้บัภูเกต็แฟนตา
ซไีดอ้กีมาก 

3. การจดัเทศกาลอาหาร 
โดยในแต่ละเดอืนจะมธีมีที่แตกต่างกนัเพื่อสรา้งความแปลกใหม่ให้กบัลูกค้า 
เช่น เทศกาลอาหารเจ, เทศกาลอาหารทะเล, เทศกาลอาหารฮาลาล เป็นต้น 
โดยจะเปิดโอกาสใหบุ้คคลภายนอกเขา้มาจองพืน้ทีเ่พื่อทาํการคา้ได ้ 

4. การจาํหน่ายบตัรเขา้ชมสถานที ่
ในปจัจบุนัลกูคา้ทีจ่ะเขา้ไปเทีย่วชมในภเูกต็แฟนตาซ ีคอืลูกคา้ทีซ่ือ้บตัรชมโชว์
หรอืบตัรรบัประทานอาหารเท่านัน้ ผู้ศึกษามองว่ายงัมกีลุ่มลูกค้าที่ต้องการ
เพยีงเข้าชมสถานที่ อาจจะเพื่อถ่ายรูป เดนิเล่น จงึมองเห็นโอกาสจากความ
ตอ้งการดงักล่าว เนื่องจากสถานทีภ่ายในภูเกต็แฟนตาซสีวยงามอยู่แล้ว อาจมี
การเพิม่มุมถ่ายรปู โดยอาจจดัเป็นธมีต่างๆหมุนเวยีนไป เพื่อดงึดูดลูกค้ากลุ่ม
นี้ ลูกคา้กลุ่มดงักล่าวจะเป็นตวักลางในการทําใหเ้กดิViral Marketing ขึน้เมื่อมี
การแบ่งปนัรปูถ่าย หรอืประสบการณ์ต่างๆผ่านSocial Network สรา้งการรบัรู้
ใหแ้ก่กลุ่มสงัคมในSocial Network ต่อไปเป็นทอดๆ 
โดยผลติภณัฑท์ี่เพิม่ขึ้นมาทัง้4 ขอ้ขา้งต้นนัน้ นอกจากทางภูเก็ตแฟนตาซจีะ

เป็นผู้นําเสนอผลติภณัฑ์ให้กบัลูกค้าโดยตรงแล้ว ยงัสามารถให้ตวัแทนจําหน่ายเป็น
ตวักลางในการตดิต่อ แนะนําผลติภณัฑใ์หก้บัลกูคา้ โดยจะมเีปอรเ์ซน็แบ่งใหก้บัตวัแทน
จาํหน่ายรายนัน้ๆ 

Price 

ควรมรีาคามาตรฐาน สาํหรบัตวัแทนจาํหน่ายทุกทีใ่หใ้ชม้าตาราฐานราคาเดยีวกนั  
Place 

กําหนดแผนงานในการจดัจาํหน่ายบตัรผ่านทางตวัแทนจาํหน่าย โดยใชท้ัง้  Pull และ Push 
Strategies เพื่อให้นักท่องเที่ยวได้ทราบถงึผลติภณัฑแ์ละการให้บรกิารที่ภูเก็ตแฟนตาซไีด้
จดัทาํขึน้ แผนงานในการจดัจาํหน่ายบตัรผ่านทางตวัแทนจาํหน่าย ประกอบดว้ย  

4. ประชาสมัพนัธ์ผ่านสื่อโฆษณาต่างๆ เพื่อให้มกีลุ่มลูกค้าเป้าหมายเกิดการรบัรู้ใน
ผลติภณัฑแ์ละการใหบ้รกิาร 

5. รว่มมอืกบัการท่องเทีย่วแห่งประเทศไทยในการออกRoad show แต่ในการออกRoad 
show นัน้ทางภเูกต็แฟนตาซจีะใหส้ทิธิแ์ก่ตวัแทนจาํหน่ายทีผ่่านการพจิารณาในความ
เหมาะสมเป็นตวัแทนในการประชาสมัพนัธแ์ละจาํหน่ายบตัร ณ งานRoad showนัน้ๆ 
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6. เพิม่จาํนวนช่องทางการจดัจาํหน่ายโดยหาพนัธมติรทางธุรกจิกบับรรดาโรงแรม,บรษิทั
ทวัร ์,สายการบนิทัว่โลก  

Promotion 
ในส่วนของโปรโมชัน่ จะเป็นการใชก้ารสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร: IMC มาใชใ้นการจดั

กจิกรรมการส่งเสรมิการขาย เพื่อสรา้งการรบัรู ้(Brand Awareness) และสรา้งภาพลกัษณ์ 

(Brand Image) โดยใชเ้ครือ่งมอืต่างๆดงันี้ 

3. Advertising  

- การลงโฆษณาในนิตยสารและหนงัสอืการท่องเทีย่ว 

-การลงโฆษณาในเวบ็ไซดก์ารท่องเทีย่ว 

-การจดัทําแผ่นซดีแีนะนําภเูกต็แฟนตาซเีพื่อมอบไวใ้หแ้ก่ตวัแทนจาํหน่ายในการใช้
แนะนําลกูคา้ 
 

4. Public Relation  
เพื่อสรา้ง Brand Awareness 

-การออก Road Show หรอืงานแฟรต่์างๆ ทัง้ในและนอกประเทศ ในการออกRoad 
show นัน้ทางภเูกต็แฟนตาซจีะใหส้ทิธิแ์ก่ตวัแทนจาํหน่ายทีผ่่านการพจิารณาในความ
เหมาะสมเป็นตวัแทนในการประชาสมัพนัธ์ 
-การจดักจิกรรมพเิศษ (Special event) ในช่วงเทศกาลต่างๆ เช่น เทศกาลกนิเจซึง่เป็น
เทศกาลทีม่ชีื่อเสยีงของจงัหวดัภเูกต็ เปิดใหม้อีอกบธูจาํหน่ายอาหารเจ เป็นตน้ 
เพื่อสรา้งภาพลกัษณ์ (Brand Image) 
-การกุศล โดยจดัโครงการแฟนตาซคีดิดเีพื่อมอบทุนการศกึษาเพื่อตอบแทนสู่สงัคม
ทัง้นี้เพื่อเป็นการสรา้งภาพลกัษรณ์ทีด่ใีหก้บัองคก์ร 
-ชุมชนสมัพนัธ ์(Community relations) เช่น โครงการ Big Cleaning Day ตาม
ชายหาดต่างๆ เป็นการสนบัสนุนกจิกรรมของหน่วยงานราชการและสรา้งความสมัพนัธ์
ทีด่กีบัคนในทอ้งถิน่ 

4. Viral Marketing 
การตลาดแบบไวรสั โดยอาศยัSocial Networks ในการทาํใหภ้เูกต็แฟนตาซเีป็นทีรู่จ้กั
มากขึน้ ผ่านผลติภณัฑท์ีส่รา้งขึน้มาใหม ่คอื บตัรเขา้ชมสถานทีเ่พยีงอย่างเดยีว 

People 
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พนกังานเป็นปจัจยัสาํคญัของบรษิทัฯ เพราะพนกังานทุกๆ คน มสี่วนรว่มในการพฒันา
ความกา้วหน้าทางดา้นธุรกจิกบับรษิทัฯ และพรอ้มก้าวไปสู่ความเจรญิเตบิโตรว่มกบับรษิทัฯ ทัง้
ทางตรง และทางออ้ม ดงันัน้ ภเูกต็แฟนตาซ ีจงึใหค้วามสาํคญักบัการพฒันาบุคลากรของบรษิทั
ฯ ทุกระดบัชัน้ และการใหค้วามรูใ้นหลายๆ แขนงวชิา ไมว่่าจะเป็นความรูเ้กีย่วกบับรษิทัฯ 
ความรูท้ ัว่ไปในชวีติประจาํวนั สุขภาพ ความปลอดภยั ภาษาต่างประเทศ เป็นต้น 

Process 

บริษัทฯควรคํานึงถึงความปลอดภัยเป็นสําคัญ โดยมีวัตถุประสงค์หลกัในการเพิ่ม
มาตรฐานความปลอดภยัในชวีติ และป้องกนัการสูญเสยี ทัง้ในส่วนของลูกคา้ที่เขา้มาใชบ้รกิาร 
และพนกังานของบรษิทัฯ ทุกคน มากกว่าการรกัษาทรพัยส์นิของบรษิทัฯ 
Physical 

ภเูกต็แฟนตาซคีวรมกีารนําเสนอลกัษณะทางกายภาพใหก้บัลกูคา้ โดยพยายามสรา้ง 
คุณภาพโดยรวม ทัง้ทางดา้ยกายภาพและรูปแบบการใหบ้รกิารเพื่อสรา้งคุณค่าใหก้บัลูกคา้ ไม่
ว่าจะเป็นด้านการแต่งกายสะอาดเรยีบรอ้ย การเจรจาต้องสุภาพอ่อนโยน และการให้บรกิารที่
รวดเรว็ หรอืผลประโยชน์อื่น ๆ ทีล่กูคา้ควรไดร้บั 
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4.3.2.2 Action Plan 
บรษิทัภเูกต็แฟนตาซ ีจาํกดั(มหาชน): ประจาํปี2555 

กิจกรรม 

มก
รา
คม

 

กมุ
ภา

พนั
ธ์ 

มีน
าค

ม 

เม
ษา

ยน
 

พฤ
ษภ

าค
ม 

มิถ
นุา

ยน
 

กร
กฎ

าค
ม 

. สิง
หา

คม
. 

กนั
ยา

ยน
 

ตลุ
าค

ม 

พฤ
ศจิ

กา
ยน

 

ธนั
วา

คม
 

Product เพิม่ผลติภณัฑก์ารใหเ้ช่าพืน้ทีภ่ายใน             
เพิม่ผลติภณัฑก์ารรบัจดัเลีย้ง             
เพิม่ผลติภณัฑก์ารจดัเทศกาลอาหาร             
เพิม่ผลติภณัฑก์ารจาํหน่ายบตัรเขา้ชมสถานที ่             

Price ตรวจสอบราคาการจาํหน่ายบตัรเขา้ชมของตวัแทน
จาํหน่ายทุกรายใหไ้ดม้าตรฐาน 

            

 ออกRoad Show ต่างประเทศ             
ออกRoad Show ภายในประเทศ             
เพิม่ช่องทางการจดัจาํหน่ายโดยการหาพนัธมติร             

Promotion การลงโฆษณาในหนงัสอื/นิตยสารการท่องเทีย่ว             
โครงการแฟนตาซคีดิด ี             
โครงการBig Cleaning Day             
โครงการภาพถ่ายประทบัใจ             

People โครงการอบรมพนกังาน             
โครงการCEO Meet Employee             
โครงการCEO Meet Distributor             
งานเลีย้งขอบคุณพนกังาน             
งานเลีย้งขอบคุณตวัแทนจาํหน่าย             

Process ตรวจสอบคุณภาพอุปกรณ์ต่างๆประจาํทุกเดอืน             
Physical นําเสนอลกัษณะทางกายภาพใหก้บัลกูคา้ อบรมพนกังาน

ทัง้ดา้นการแต่งการ กริยิามารยาท การใหบ้รกิารทีด่เีลศิ 
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ภาษาไทย 
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อดลิล่า พงศ์ยีห่ลา้, อุไรวรรณ แยม้นิยม, ยุทธนา ธรรมเจรญิ และยงยุทธ ฟูพงศ์ศริิ
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ภาคผนวก ก 
แบบสอบถามเร่ือง ทศันคติของนักเท่ียวท่ีมีต่อการตดัสินใจมาเท่ียวท่ีภเูกต็แฟนตาซี 

 
แบบสอบถามนี้เป็นสว่นหนึ่งของการศกึษาคน้ควา้ดว้ยตนเอง สาํหรบันกัศกึษาระดบัปรญิญาโท 

หลกัสตูร CEO MBA มหาวทิยาลยัหอการคา้ไทย 
***ขอ้มลูสว่นตวั และความคดิเหน็ของท่านจะถูกนําไปใชป้ระโยชน์ดา้นการศกึษาเท่านัน้ 

)กรุณาใสเ่ครื่องหมาย  หน้าคาํตอบทีท่่านเลอืก( 

ส่วนท่ี 1  ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม )กรุณาใสเ่ครื่องหมาย  หน้าคาํตอบทีท่่านเลอืก( 

1. เพศ 
  ชาย         หญงิ 

2. อาย ุ
 ตํ่ากว่า 15 ปี  16 - 23 ปี  24 - 35 ปี  36 - 59 ปี       
 วยัเกษยีณ 60 ปีขึน้ไป  

3. สถานภาพ 
 โสด  สมรส  หย่ารา้ง, หมา้ย, แยกกนัอยู ่

4. ระดบัการศกึษาสงูสดุ 
 ตํ่ากว่าปรญิญาตร ี  ปรญิญาตร ี ปรญิญาโท  ปรญิญา

เอก 
5. อาชพี 

 นกัเรยีน/นกัศกึษา  รบัราชการ/รฐัวสิาหกจิ  พนกังานบรษิทั  
 ธุรกจิสว่นตวั/คา้ขาย  อื่นๆ 

6. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
 ตํ่ากว่า 10,000 บาท  10,001-20,000 บาท  20,001-30,000 บาท 
 30,001-40,000 บาท  40,001 บาทขึน้ไป 

7.ภูมลิาํเนา 
ภาคเหนือ ภาคกลาง  ภาคอสีาน 
ภาคตะวนัตก ภาคตะวนัออก  ภาคใต ้
 
 
 
 



 
 

ค ำชีแ้จง โปรดเขียนเคร่ืองหมำย   ลงในช่องว่ำงที่ตรงกับควำมคดิเห็นของท่ำนมำกที่สุด 
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8.ท่านชอบภูเกต็แฟนตาซเีพราะมเีอกลกัษณ์เฉพาะตวัไม่เหมอืนใคร      
9.ท่านชอบโชวก์ารแสดงทีใ่ชเ้ทคโนโลยทีนัสมยัเขา้มาใชใ้นการแสดง      
10.ท่านชอบความหลากหลายของโชวก์ารแสดง      
11.ท่านชอบบฟุเฟ่ตอ์าหารทีม่อีาหารนานานชนิดไวใ้หบ้รกิาร      
12.ท่านชอบความอลงัการของโรงละคร “วงัไอยรา”      
13.ท่านชอบหอ้งจดัเลีย้งทีโ่อ่อ่าหรหูรา      
14.ท่านชอบบรเิวณภายนอกอาคารทีถู่กจดัแต่งไวอ้ย่างสวยงาม      
15.ท่านชอบการบรกิารของพนกังาน      
16.ท่านชอบราคาทีเ่หมาะสมของอาหาร      
17.ท่านชอบราคาทีเ่หมาะสมของสนิคา้ทีข่ายอยู่ภายใน      
18.ท่านชอบราคาทีเ่หมาะสมของบตัรเขา้ชมโชว ์      
19.ท่านชอบความสะดวกในการซือ้บตัรเขา้ชมผ่านตวัแทนจาํหน่าย      
20.ท่านชอบการจดัการสง่เสรมิการตลาดเช่น การโฆษณาผ่านสือ่ต่างๆ      
21.ท่านชอบการประชาสมัพนัธ ์เช่น การออกบู๊ทงานท่องเทีย่ว, กจิกรรมเพื่อ
สงัคมต่างๆ 

     

 
22.ท่านเลอืกซือ้ตัว๋เขา้ชมผ่านตวัแทนจาํหน่ายเพราะเหตุผลใด 

สะดวก ราคาถูกกว่าซือ้โดยตรงทีภู่เกต็แฟนตาซ ี  
ไดร้บัการแนะนําจากตวัแทนจาํหน่าย 

23.ท่านเคยมาใชบ้รกิารภูเกต็แฟนตาซจีาํนวนกีค่รัง้ )รวมครัง้นี้ดว้ย( 
1ครัง้ 2ครัง้  3ครัง้ 
4ครัง้ 5ครัง้  มากกว่า5ครัง้ 

24.ค่าใชจ้่ายทีท่่านใชไ้ปในการมาเทีย่วภายในภูเกต็แฟนตาซ ี)ค่าใชจ้่ายของท่านคนเดยีว( 

600-800บาท 801-1,000บาท  1,001-1,200บาท 
1,201-1,400บาท 1,401-1,600บาท  มากกว่า1, 600บาท 

25.ท่านใชบ้รกิารใดต่อไปนี้ในการมาเทีย่วภูเกต็แฟนตาซ ี)ตอบไดม้ากกว่า1ขอ้( 

ชมโชว ์ รบัประทานอาหารบุฟเฟ่ต)์ณ ภตัตาคารมโนหร์าทอง( 
รถรบัสง่ รบัประทานอาหารบุฟเฟ่ต)์ณ ภตัตาคารสรุยิมาศ( 

26.ท่านจะกลบัมาใชบ้รกิารภูเกต็แฟนตาซอีกีหรอืไม่ 

กลบั ไม่กลบั  ไม่แน่ใจ 



 
 

27.ท่านคดิว่าภูเกต็แฟนตาซคีวรจดักจิกรรมรปูแบบใดเพิม่เตมิ 
_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________ 
28.ท่านคดิว่าภูเกต็แฟนตาซคีวรมกีารปรบัปรุงในเรื่องใดบา้ง 
_________________________________________________________________________________ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



  

ภาคผนวก ข 
โครงค าถามส าหรบัการสมัภาษณ์เชิงลึก 

 
1. กลุ่มลกูคา้เป้าหมายของบรษิทัภเูกต็แฟนตาซ ีจาํกดั )มหาชน( คอืใคร  
2. ใครคอืคู่แขง่ขนัหลกัของบรษิทัภเูกต็แฟนตาซ ีจาํกดั )มหาชน( 
3. ท่านคดิว่าสิง่ใดคอืขอ้ไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนับรษิทัภเูกต็แฟนตาซ ีจาํกดั )มหาชน( 
4. ปญัหาทีเ่ผชญิอยูใ่นปจัจบุนัมอีะไรบา้ง และส่งผลต่อการดาํเนินธุรกจิอยา่งไร 
5. บรษิทัภเูกต็แฟนตาซ ีจาํกดั )มหาชน( มกีารวางแผนการประชาสมัพนัธอ์ยา่งไร 
6. บรษิทัภูเก็ตแฟนตาซ ีจํากดั )มหาชน( มกีารทําCRM กบัลูกค้าหรอืตวัแทนจําหน่าย

หรอืไม ่อยา่งไร 
7. บรษิทัภเูกต็แฟนตาซ ีจาํกดั )มหาชน( วางกลยทุธท์ัง้3ระดบั )กลยทุธร์ะดบัองคก์ร,  

กลยทุธร์ะดบัธุรกจิ, กลยทุธร์ะดบัหน้าที(่ เป็นอยา่งไร 
8. ท่านมองอนาคตของบรษิทัภเูกต็แฟนตาซไีวอ้ยา่งไร 

โครงค ำถำมในกำรสมัภำษณ์กลุ่มตวัแทนจ ำหน่ำย 

1. กลุ่มลกูคา้เป้าหมายในการจ าหน่ายบตัรเขา้ชมของท่านคอืใคร 
2. ลกูคา้ส่วนใหญ่ซือ้บตัรเขา้ชมประเภทใด 
3. ลกูคา้ทีเ่คยไปเทีย่วภเูกต็แฟนตาซแีลว้ มกีารซือ้บตัรเพื่อไปเทีย่วซ ้าอกีหรอืไม่ 
4. ท่านคดิว่าเหตุผลส าคญัที่ท าให้ลูกค้าเลอืกซื้อบตัรเข้าชมภูเก็ตแฟนตาซจีากตวัแทน

จ าหน่ายคอือะไร 
5. ท่านมคีวามพึงพอใจกบัคอมมชิชัน่ ที่ได้รบัจากการเป็นตัวแทนจ าหน่ายบตัรเข้าชม

ภเูกต็แฟนตาซหีรอืไม ่ถา้ไมเ่พราะเหตุผลใด 
6. ท่านอยากให้บรษิัทภูเก็ตแฟนตาซจี ากดั (มหาชน) มกีารพฒันาในเรื่องใดเพื่อเป็น

ประโยชน์ต่อตวัแทนจ าหน่าย 
 

 



  

ภาคผนวก ค 

บนัทึกบทสมัภาษณ์เชิงลึก ผูบ้ริหาร 

คุณคริกุิล อมัรามร ผูอ้ํานวยการ )ประชาสมัพนัธ(์ 
 

เรยีน  คุณทพิยพ์ริณุ พุมดวง  

ตามทีท่่านขอขอ้มลูของบรษิทัมาเพื่อนําไปประกอบการทํางานส่งในการศกึษาปรญิญา

โท หลกัสูตร CEO MBA สาขาการตลาด มหาวทิยาลยัหอการคา้ไทย จงึขอส่งคําตอบเพื่อให้

ท่านนําข้อมูลไปใช้ประกอบการทําการศึกษาวชิาการศกึษาค้นคว้าด้วยตนเอง ) Independent 

Study) ในหวัขอ้ "ปญัหาและการจดัการกลยุทธเ์พื่อเพิม่ผลประกอบการของธุรกจิการท่องเทีย่ว

และสนัทนาการ-กรณศีกึษาบรษิทั ภเูกต็แฟนตาซ ีจาํกดั )มหาชน(" ต่อไป 

1.กลุ่มลกูคา้เป้าหมายของบรษิทัภเูกต็แฟนตาซ ีจาํกดั )มหาชน( คอืใคร  

-นกัท่องเทีย่วทุกชาต ิทุกเพศ ทุกวยั 

2.ใครคอืคู่แขง่ขนัหลกัของบรษิทัภเูกต็แฟนตาซ ีจาํกดั )มหาชน( 

 -เนื่องจากภูเก็ตแฟนตาซเีป็นวฒันธรรมธีมปาร์ค ที่ลงทุนสร้างกว่า 3,500 ล้านบาท 
เพื่อนําเสนอศิลปะการแสดงของไทยประยุกต์กบัเทคนิคพเิศษต่างๆ ระดบัโลก ดงันัน้ ภูเก็ต
แฟนตาซีจงึถือได้ว่า เป็นแหล่งท่องเที่ยวที่มแีห่งเดียวในโลก ด้วยการคงคอนเซปต์ รกัษา
มาตรฐานระดบัโลกดา้นสนิคา้ การบรกิาร การบรหิารงาน จงึหาคู่แข่งขนัหลกัไดย้าก แต่สิง่ทีท่ํา
ใหภู้เกต็แฟนตาซมีกีารพฒันาด้านสนิคา้บรกิารอย่างสมํ่าเสมอคอื การแข่งขนักบัตวัเอง จงึพูด
ไดว้่า คู่แขง่ของภเูกต็แฟนตาซคีอื ภเูกต็แฟนตาซตีอ้งพฒันาอย่างต่อเนื่องสมํ่าเสมอ ไม่หยุดอยู่
กบัทีเ่พื่อใหน้กัท่องเทีย่วไดร้บัความประทบัใจสงูสุด 



 
 

3.ท่านคดิว่าสิง่ใดคอืขอ้ไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนับรษิทัภเูกต็แฟนตาซ ีจาํกดั )มหาชน( 

 -จากทีก่ล่าวมาในขอ้ 2 สิง่ที่ภูเกต็แฟนตาซไีด้เปรยีบทางการแข่งขนักบัตวัเองคอื การ
อบรมให้บุคลากรทุกคนมคีวามรบัผิดชอบต่อสงัคม ต่อนักท่องเที่ยวที่มาใช้บรกิาร ใส่ใจทุก
รายละเอียด โดยนําประสบการณ์ที่ผ่านมา และการส่งบุคลากรไปศึกษาดูงานจากสถานที่
ท่องเที่ยวทัว่โลกนํามาพฒันาปรบัปรุงให้ได้มาตรฐาน และสร้างความสนุกสนานเพลดิเพลิน 
สรา้งอรรถรสความบนัเทงิตัง้แต่ก้าวแรกที่เดนิทางมาถงึภูเก็ตแฟนตาซจีนกลบัไปยงัสามารถ
บอกต่อเพื่อน ญาตพิีน้่องใหม้าชมอกีดว้ย 

4.ปญัหาทีเ่ผชญิอยูใ่นปจัจบุนัมอีะไรบา้ง และส่งผลต่อการดําเนินธุรกจิอยา่งไร 

 -แบ่งออกเป็น 2 ดา้น คอื 
 ปญัหาจากภยัธรรมชาต ิอาท ิสนึาม ิแผ่นดนิไหว น้ําท่วม ไขห้วดันก โรคซาร ์เป็นต้น 

ซึง่ไมส่ามารถควบคุมได ้ 
 ปญัหาจากมนุษย์ อาทิ การปิดสนามบิน เหตุขู่วางระเบิด เหตุการณ์ชุมนุมทาง

การเมอืง การขายตดัราคาทําใหร้าคาในตลาดป ัน่ป่วนจนทําใหไ้ดก้ําไรน้อยถงึไม่เหลอื
กําไรเลย เป็นต้น สิ่งเหล่านี้ล้วนส่งผลกระทบต่อการดําเนินธุรกิจโดยรวมจะทําให้
นกัท่องเทีย่วไมเ่ดนิทางเขา้มาประเทศไทย ทาํใหข้าดรายได ้ขาดเงนิหมนุเวยีน 

5.บรษิทัภเูกต็แฟนตาซ ีจาํกดั )มหาชน( มกีารวางแผนการประชาสมัพนัธอ์ยา่งไร 

 -เนื่องจากจงัหวดัภูเกต็มนีักท่องเทีย่วเดนิทางเขา้มามากขึน้เรื่อยๆ ตัง้แต่ 3 ลา้นคนจน
ปจัจุบนักว่า 7 ล้านคนต่อปี จงึได้เปรยีบในเรื่องการทําประชาสมัพนัธ์เฉพาะในท้องถิน่เพื่อให้
นกัท่องเทีย่วรบัรูแ้ละตอ้งการมาชมตรงจดุทีน่กัท่องเทีย่วมากทีสุ่ด  

ส่วนการทําประชาสมัพนัธ์ในต่างประเทศบรษิทัฯ จะร่วมกบัการท่องเทีย่วแห่งประเทศ
ไทยในการออก Road Show อยา่งน้อยปีละ 20 กว่าหวัเมอืงในประเทศต่างๆ ทัว่โลก โดยดูจาก
กลุ่มเป้าหมายหลกั และการทาํสาํรวจความคดิเหน็ของนกัท่องเทีย่วชาตใิดใหค้วามสนใจ  

และภายในประเทศไดจ้ดัทําโปรโมชัน่ราคาพเิศษเพื่อให้ชาวไทยที่ต้องการเดนิทางมา
เทีย่วภายในประเทศไดร้บัสทิธพิเิศษทัง้หน่วยงานราชการ องคก์ารบรหิารส่วนทอ้งถิน่  รวมถงึ
กลุ่มนักเรยีน นักศึกษาที่บรษิัทฯ เปิดโอกาสให้น้องๆ ได้ทศันศึกษานอกห้องเรยีนในราคาที่
พเิศษสุด รอบเวลาช่วงกลางวนั ซึง่น้องๆ สามารถเดนิทางมาไดโ้ดยไม่ทําใหผู้ป้กครองต้องเป็น
ห่วง พรอ้มทัง้บรษิทัฯ ไดจ้ดัโครงการแฟนตาซคีดิดเีพื่อมอบทุนการศกึษาเพื่อตอบแทนสู่สงัคม
ไปดว้ยในขณะเดยีวกนั โดยปีนี้จดัขึน้ต่อเนื่องเป็นปีที ่2 ซึง่ตัง้งบสําหรบัทุนการศกึษาไว ้1 ลา้น
บาท  



 
 

6.บรษิทัภเูกต็แฟนตาซ ีจาํกดั )มหาชน( มกีารทําCRM กบัลกูคา้หรอืตวัแทนจาํหน่ายหรอืไม ่

อยา่งไร 

 -ตัง้แต่เปิดดําเนินการกจิการมากว่า 13 ปี บรษิทัฯ เหน็ความสําคญัของการให้บรกิาร
ลูกค้า รวมถึงเอเย่นต์ทัวร์คู่ค้าที่ช่วยเหลือสนับสนุนส่งลูกค้ามาชมภูเก็ตแฟนตาซี อีกทัง้
มคัคุเทศก ์แท๊กซี ่ตุ๊กตุ๊ก ทุกภาคส่วนลว้นเป็นกลไกสาํคญัทีช่่วยผลกัดนัใหภ้เูกต็แฟนตาซยีนือยู ่
ณ จดุนี้ 
 ดงันัน้ บรษิัทฯ จงึจดัทําโปรแกรมสําหรบับนัทกึข้อมูลต่างๆ ของลูกค้า เอเย่นต์ทวัร ์
โรงแรม เคาน์เตอรท์วัร ์มคัคุเทศก์ แท๊กซี่ ตุ๊กตุ๊ก หน่วยงานราชการ โดยมรีายละเอียดที่เป็น
ประโยชน์ต่อทุกภาคส่วน รวมถงึนําขอ้มลูมาแกไ้ขปรบัปรงุงานบรกิารต่างๆ ใหด้มีากยิง่ขึน้ 
 นอกจากนี้ ในแต่ละปีบรษิัทฯ จะทําการสํารวจความคิดเห็นของลูกค้า เอเย่นต์ทวัร ์
มคัคุเทศก์ที่มามาใช้บรกิารภายในปาร์คเพื่อนําข้อแนะนําต่างๆ มาปรบัปรุง และพฒันาการ
บรกิารใหด้ยีิง่ขึน้อกีดว้ย 
 
7.บรษิทัภเูกต็แฟนตาซ ีจาํกดั )มหาชน( มกีารวางกลยุทธก์ารแข่งขนัไวอ้ย่างไร 

 -ภเูกต็แฟนตาซมีกีลยุทธก์ารแขง่ขนัทีส่ําคญั 4 ประการคอื ความแตกต่างของ
ผลติภณัฑ ์คุณภาพของผลติภณัฑ ์การกําหนดกลุ่มเป้าหมาย และการสรา้งภาพพจน์และการ
กําหนดตําแหน่งในการแขง่ขนั 
 
8.ท่านมองอนาคตของบรษิทัภเูกต็แฟนตาซไีวอ้ย่างไร  

-บรษิทัฯ มุง่หวงัทีจ่ะพฒันาสนิคา้ และบรกิารใหไ้ดร้บัความสนุกสนาน และความ
ประทบัใจ และเป็นสถานทีท่่องเทีย่วทีไ่ดม้าตรฐานสากล โดยจะเหน็ไดจ้ากการพฒันาดา้นสนิคา้ 
และบรกิารอย่างไมห่ยดุยัง้ตลอดเวลา 
 
 
 
 
 



  

ภาคผนวก ง 
ข้อมลูอตุสาหกรรม, ข้อมลูบริษทั, ข้อมลูอ่ืนๆ 

 
ข้อมลูจากหนังสือพิมพ ์
สยามรฐั : นายกติตกิร คิว้คชา กรรมการผูจ้ดัการใหญ่ บรษิทั ภูเกต็แฟนตาซ ีจาํกดั )มหาชน( 
กล่าวถึงผลประกอบการในปีนี้ ว่า น่าจะมอีตัราการเติบโตเพิ่มขึ้น 10-15%ซึ่งถ้าหากไม่เกิด
เหตุการณ์หรอืภาวะวิกฤตต่างๆ ขึ้น โดยเฉพาะปญัหาทางการเมอืงที่ส่งผลกระทบต่อการ
ท่องเทีย่วอย่างเหน็ได้ชกัน่็าจะสามารถดําเนินการได้ตามเป้าหมายทีว่างไว้อย่างแน่นอน ด้วย
เหตุทีภู่เกต็เป็นจงัหวดัที่มนีักท่องเที่ยวเดนิทางเขา้มาท่องเทีย่วตลอดทัง้ปี โดยเฉพาะช่วงไฮซี
ซัน่น้ีมนีกัท่องเทีย่วโดยรวมทัง้สิน้กว่า90%   
     สําหรบัสดัส่วนนักท่องเที่ยวของภูเก็ตแฟนตาซแีบ่งออกเป็น นักท่องเที่ยวชาวไทย 12% 
นักท่องเทีย่วชาวต่างชาต ิ88% โดยจะเดนิทางมาเป็นกลุ่มทวัรจ์ากแถบเอเซยี รสัเซยีประมาณ 
50% และ 380% เป็นนักท่องเทีย่วทีเ่ดนิทางมาดว้ยตนเอง ซึง่เป็นนักท่องเทีย่วจากแถบยุโรป 
โดยส่วนใหญ่จะมพีฤตกิารการท่องเทีย่วผ่านทางบรษิทัทวัรเ์พื่อใชบ้รกิารในเรื่องทีพ่กั ขณะทีจ่ะ
เลอืกหาสถานทีท่่องเทีย่วผ่านทางเวบ็ไซตต่์างๆ ดว้ยตวัเอง  
     นายกิตติกร กล่าวว่า  ในปีน้ีตัง้เป้าเจาะตลาดอินเดยี อาหรบั ดูไบ อาบูดาบี และ
ออสเตรเลยี เนื่องจากนักท่องเที่ยวกลุ่มนี้มอีตัราการเติบโตในการเดนิทางท่องเที่ยวจงัหวดั
ภเูกต็เพิม่มากขึน้อยา่งต่อเนื่อง อกีทัง้ยงัมกีารใชจ้่ายดา้นการท่องเทีย่วทีค่่อนขา้งสูงต่อคน โดย
ทาํการตลาดดว้ยการเดนิไปจดังานโรดโชวใ์นประเทศดงัที่กล่าวมาขา้งต้น เพื่อเป็นการโปรโมท 
และเป็นการดงึดูดนักท่องเที่ยวให้เดนิทางมายงัภูเก็ตแฟนตาซ ีและจงัหวดัภูเก็ต ประเทศไทย
เพิม่มากยิง่ขึน้อกีทัง้ยงัมกีารปรบัเปลีย่นและปรบัปรุงในส่วนต่างๆ เช่น การแสดงโชว ์ฉากการ
แสดง แสง ส ีเสยีง โดยจะมกีารพฒันาใหม้คีวามทนัสมัย ตระการตา มคีวามสมบูรณ์แบบ และ
น่าสนใจมากยิง่ขึน้ เนื่องจากปีนี้ภูเกต็แฟนตาซคีรบรอบ 12 ปี โดยใชเ้วลาปรบัปรุงประมาณ 1-
2 ปี 
     “ตลอดปีนี้ ทางภเูกต็แฟนตาซจีะเน้นและใหค้วามสาํคญัในเรือ่งการจดัแคมเปญทีแ่สดงถงึ
การขอบคุณ ทัง้นกัท่องเทีย่ว และบรษิทัทวัรต่์างๆ รวมถงึหน่วยงานต่างๆ ทีไ่ดช้่วยกนัส่งเสรมิ
สนบัสนุนและเดนิทางมาท่องเทีย่วยงัภเูกต็แฟนตาซอีย่างต่อเนื่องตลอด 12 ปี โดยจะมกีารจดั
งาน



 
 

แถลงขา่วและจดังานภเูกต็แฟนตาซอีย่างยิง่ใหญ่ในช่วงเดอืนมนีาคมนี้ เพื่อเป็นการขอบคุณทุก
ฝา่ย”  นายกติตกิร กล่าว 
     อย่างไรกต็าม นายกติตกิร กล่าว่า ทางภูเกต็แฟนตาซไีดจ้ดัทําโปรโมชัน่ราคาพเิศษอย่าง
ต่อเนื่อง โดยร่วมกบับรษิทัทวัร ์และการท่องเทีย่วแห่งประเทศไทยโดยบตัรทีเ่ขา้ชมภูเกต็แฟน
ตาซ ีจะมทีัง้ประเภทบตัรรบัชมการแสดงเพยีงอย่างเดยีว ในราคา 1,500 บาท และบตัรชมการ
แสดงพรอ้มดนิเนอร ์ในราคา 1,900 บาท สามารถอพัเกรดเพิม่ความพเิศษได ้เช่น อพัเกรดใน
ราคา 200 บาท สามารถนัง่ชมการแสดงในที่นัง่โกลดซ์ที หรอืที่นัง่ทอง ซึง่เป็นทีน่ัง่ที่สามารถ
รบัชมการแสดงไดอ้ยา่งใกลช้ดิ และตระการตามากยิง่ขึน้  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

ประวติัผูศึ้กษา 
 

นางสาวทิพย์พิรุณ พุมดวง เกิดเมื่อวนัที่ 25 มกราคม 2530 สําเร็จการศึกษาระดบั
ปรญิญาตรคีณะบรหิารธุรกจิ สาขาวชิาธุรกจิระหว่างประเทศ จากมหาวทิยาลยัหอการค้าไทย 
เมือ่ปีการศกึษา2548 และไดเ้ขา้ศกึษาต่อในระดบัปรญิญาโท หลกัสูตรบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ 
สาขาวชิาการตลาด บณัฑติวทิยาลยั มหาวทิยาลยัหอการคา้ไทย ตัง้แต่ปีการศกึษา2553 ขณะนี้
ยงัศกึษาอยูใ่นหลกัสตูรดงักล่าว 
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