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บทสรุปผู้บริหาร 

 

 รีสอร์ทเป็นสิ่งที่นักเดินทำงรู้จักเป็นอย่ำงดี หำกจะกล่ำวค ำนี้แล้วหลำย ๆ คนอำจจะที่พัก
หลำยๆประเภทเช่น โรงแรม รีสอร์ท บังกะโล เกสต์เฮ้ำส์  ห้องพัก เป็นต้น ซึ่งแต่ละประเภทมี
หลำกหลำยขนำดและมีข้อจ ำกัดที่แตกต่ำงกัน โดยรีสอร์ทนั้นจะมีขนำดไม่ใหญ่มำกและจะมีมำกตำม
ต่ำงจังหวัดใกล้กับสถำนที่ท่องเที่ยวมีบรรยำกำศโดยรอบที่สวยงำม ด้วยมำตรกำรของรัฐบำลที่ส่งเสริม
ให้คนไทยหันมำท่องเที่ยวในประเทศมำกขึ้นเช่นกำรน ำไปลดหย่อนภำษี ท ำให้กำรท่องเที่ยวในไทย
คึกคักมำกยิ่งขึ้น อีกทั้งยังมีกำรเปิดประชำคมอำเซียนท ำให้นักท่องเที่ยวเข้ำมำได้ ท ำให้มีธุรกิจประเภท
นี้เกิดใหม่ขึ้นอยู่เสมอเพื่อตอบรับควำมต้องกำรของผู้บริโภค 
 ทำง CHADIOZ resort ได้เล็งเห็นถึงควำมส ำคัญนี้  เนื่องด้วยในท้องถิ่นอ ำเภอไชยำ จังหวัดสุ
รำษฎร์ธำนี มีห้องพักหรือโรงแรมที่เปิดให้บริกำรอยู่บ้ำงแล้ว แต่ก็ยังไม่มีกำรบริกำรที่น่ำประทับใจ
เท่ำที่ควร ทำง CHADIOZ resort จึงมีไอเดียในกำรสร้ำงรีสอร์ทที่มีกำรบริกำรที่ดี เทียบได้กับรีสอร์ท 

ระดับหรูเท่ำเทียมกับในเมืองท่องเที่ยวใหญ่ ๆ เหมือนภูเก็ตหรือเกำะสมุย โดยมีกำรบริกำรที่ประทับใจ 
โดยมีกำรตกแต่งที่สวยงำมสะดวกสบำย ทันสมัยและปลอดภัยในกำรใช้บริกำร 
 กลุ่มเป้ำหมำยหลักที่ CHADIOZ resort ตั้งเป้ำไว้คือกลุ่มนักท่องเที่ยวชำยและหญิงในช่วงอำยุ 
18 – 25 ปี มีควำมต้องกำรห้องพักที่มีสไตล์และสิ่งอ ำนวยควำมสะดวกที่ตอบโจทย์ควำมต้องกำร 
 กลุ่มเป้ำหมำยรอง คือกลุ่มนักท่องเที่ยวเพศชำยและหญิงในช่วงอำยุ 25 – 30 ปี ที่ชื่นชอบใน
กำรท่องเที่ยวและต้องกำรห้องพักที่มีควำมพร้อมในกำรบริกำรและสะดวกสบำย 
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 โดยช่องทำงCHADIOZ resort มีช่องทำงจัดจ ำหน่ำยอยู่  2 ทำงคือเข้ำมำติดต่อโดยตรงที่
พนักงำนต้อนรับของรีสอร์ท หรือช่องทำงออนไลน์ เพื่อให้ลูกค้ำสะดวกในกำรจองห้องพักมำกขึ้น โดย
ทำงรีสอร์ทตั้งอยู่ที่ อ.ไชยำ จ.สุรำษฎร์ธำนี อยู่ไม่ห่ำงจำกโรงพยำบำลไชยำประมำณ 300 เมตร ใช้เวลำ
เดินทำงจำกตลำดไชยำมำยังรีสอร์ทประมำณ 5 นำที 
 CHADIOZ resort เป็นรีสอร์ทที่มีสไตล์กำรตกแต่งที่สวยงำม มีห้องพักสะอำดสะดวกสบำย สิ่ง
อ ำนวยควำมสะดวกครบครัน มีสระว่ำยน้ ำ มี WIFI Free ให้บริกำร เพื่อเป็นตัวเลือกให้กับนักท่องเที่ยว
ที่หำห้องพักที่มีคุณภำพ คุ้มค่ำกับรำคำที่จ่ำยไป ซึ่งคู่แข่งของทำงรีสอร์ทถึงแม้จะมีให้เลือกหลำกหลำย 
แต่ก็ยังมีกำรบริกำรและกำรตกแต่งที่ไม่โดดเด่น และไม่เพรียบพร้อมในกำรบริกำรบำงอย่ำงยังไม่ครบ
ครัน ทำงรีสอร์ทจึงเล็งเห็นว่ำถ้ำมีที่พักที่ดีมีคุณภำพให้บริกำรเพื่อตอบสนองควำมต้องกำรของผู้บริโภค
ให้มำกที่สุด 
 ในเร่ืองของบุคลำกรทำงรีสอร์ทมีกำรอบรมพนักงำนทุกคนให้มีมิตรภำพที่ดีกับผู้ใช้บริกำร 
เพื่อให้เกิดควำมประทับใจในกำรบริกำรที่ดีของพนักงำนโดยมีกำรอบรมพนักงำนให้มีควำมรู้
ควำมสำมำรถในกำรต้อนรับผู้ใช้บริกำรให้ประทับใจ และยังมีกำรเรียกประชุมพนักงำนประจ ำทุก ๆ 
เดือนเพื่อปรับปรุงกำรบริกำรให้มีประสิทธิภำพมำกขึ้นให้เท่ำทันยุคสมัยที่เปลี่ยนไปอย่ำงรวดเร็ว
ตลอดเวลำ 
 ทำง CHADIOZ resort ใช้เงินทุนคร้ังแรกทั้งหมด จะแบ่งเป็นส่วนของเจ้ำของที่ลงทุน รวมเป็น
เงินทั้งสิ้น จ ำนวน 4,494,390 บำท และเงินกูยืมธนำคำรจ ำนวน 9,000,000 บำท โดยมีก ำไรสุทธิปีแรก
อยู่ที่  1,337,365 บำท ,ปีที่  2 เท่ ำกับ 1,714,525 บำท , ปีที่  3 เท่ำกับ 2,079,505 บำท ,ปีที่  4 เท่ำกับ 
2,442,175 บำท , ปีที่ 5 เท่ำกับ 2,802,304 บำท , โดยก ำไรสุทธิของทำงรีสอร์ทมีอัตรำเพิ่มขึ้นปีละ 5% 
โดยจะมีระยะเวลำคืนทุนของโครงกำรอยู่ในช่วงปีที่ 6 - 7 
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บทที่ 1  

 
บทน ำ 

1.1 ที่มำของรีสอร์ท  
 

รีสอร์ทแห่งแรกของโลกตั้งขึ้นในยุคกรีกโบราณ  เป็นเมืองตากอากาศริมชายหาดที่มีบ่อ
น้้าพุร้อน(spas)และเป็นที่นิยมอย่างแพร่หลายในยุคของจักรวรรดิโรมัน  หลังจากที่จักรวรรดิโรมัน
ได้เสื่อมอ้านาจลงในยุคกลาง  สปาและศิลปวิทยาการแขนงต่างๆได้รับการฟื้นฟูอีกคร้ังในยุคเรอเน
ซ้องค์ และมีชื่อเสียงแพร่หลายไปทั่วยุโรปเช่น ชุมชนตากอากาศที่เมืองบ้าทประเทศอังกฤษ ซึ่ง
ก่อตั้งขึ้นในยุคโรมันและยังได้รับความนิยมอย่างแพร่หลายจนกระทั่งปัจจุบัน  ในช่วงปลายของยุค
ปฏิวัติอุตสาหกรรม   

รีสอร์ทส่วนใหญ่ที่ได้รับความนิยมจะอยู่ตามชนบทซึ่งเป็นสถานที่ท่องเที่ยวทางธรรมชาติ
ที่สวยงาม  ในศตวรรษที่ 20 มีรีสอร์ทเกิดขึ้นเป็นจ้านวนมาก   เพื่อรองรับกลุ่มชนชั้นกลางที่เพิ่ม
จ้านวนขึ้นอย่างมากโดยเฉพาะในช่วงหลังสงครามโลกคร้ังที่2 ซึ่งเป็นกลุ่มที่มีความสามารถในการ
ใช้จ่ายเพื่อการท่องเที่ยวและพักผ่อน ปรากฏการณ์ดังกล่าวเกิดขึ้นพร้อมๆกับการเพิ่มขึ้นอย่าง
รวดเร็วของการท่องเที่ยวพักผ่อนในกลุ่มชาวยุโรป เอเชีย ญ่ีปุ่นและอเมริกา  รีสอร์ทยังคงมีการ
ขยายตัวอย่างต่อเนื่องและมีรูปแบบวิวัฒนาการที่หลากหลายเช่นเดียวกับโรงแรม   ซึ่งจ้าแนก
รูปแบบออกไปหลายประเภทเพื่อรองรับนักท่องเที่ยวแต่ละกลุ่มที่มีลักษณะพฤติกรรมแตกต่างกัน 

        ปัจจุบันรีสอร์ทรูปแบบใหม่ที่มีลักษณะคล้ายกับโรงแรมในเมือง ตั้งอยู่บริเวณริมแม่น้้า
สายหลักของเมืองหรือแหล่งช้อปปิ้งซึ่งเป็นที่นิยม  มีการให้บริการสปา ในลักษณะที่ค่อนข้าง
สมบูรณ์แบบ   วางแนวคิดการให้บริการที่สะท้อนถึงความเป็นรีสอร์ทในเมือง(Urban Resort)     
เพื่อรองรับการพักผ่อนในช่วงสุดสัปดาห์ส้าหรับกลุ่มลูกค้าที่ไม่ต้องการเดินทางไปพักผ่อนยังเมือง
ตากอากาศ ซึ่งค่อนข้างไกลและต้องการประหยัดเวลาและค่าใช้จ่ายในการเดินทาง  

 

1.2 ประวัติของกิจกำร 
 

 เน่ืองจากเจ้าของกิจการมีที่ดินเปล่าที่ต้องการสร้างให้เกิดประโยชน์อยู่แปลงหนึ่ง ซึ่งมี
บรรยากาศที่ดีติดริมคลอง ด้านหลังเป็นทุ่งกว้าง ไม่มีสิ่งรบกวนทางเสียงหรือกลิ่นภายในบริเวณนั้น 
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ประกอบกับในเขตอ้าเภอไชยายังขาดที่พักที่มีบริการที่เอาใจใส่ลูกค้าแบบจริงจัง จึงท้าให้เกิดไอเดีย
ในการคิดโครงการนี้ขึ้นมาเพื่อต้องการให้นักท่องเที่ยวได้มีที่พักที่ดีมีคุณภาพและการบริการที่
ประทับใจ และอยากกลับมาใช้บริการใหม่เมื่อแวะเวียนมาเที่ยวอีกครั้ง 

 
 CHADIOZ resort (ชาดิออซ รีสอร์ท) 
 เกิดจากนามแฝงของเจ้าของธุรกิจที่อยากสร้างไลน์ธุรกิจเป็นของตัวเองเลยสร้างเอกลักษณ์

โดยน้าชื่อของตัวเองมาดัดแปลงเป็นชื่อที่ไม่ซ้้ากับใครถ้าในที่นี้มีการน้าความหมายของแต่ละค้ามา
รวมกัน cha คือเสียงของจังหวะการเต้นร้าหรือการเคลื่อนไหวdi มาจาก dilated การขยายตัว และ oz 

จาก ozone อากาศบริสุทธิ์สดชื่น โดยน้ามารวมกันจะได้ความหมายว่า การพาไปยังที่  ที่มีอากาศ
บริสุทธิ์ที่ขยายตัวเพื่อการพักผ่อน  

 โดยมีลักษณะเป็นรีสอร์ทขนาดกลางมีห้องพัก 24 ห้อง มีสิ่งอ้านวยความสะดวกเช่น สระ
ว่ายน้้า wifi free ให้บริการ โดยมีการตกแต่งสไตล์ modern โดยรีสอร์ทตั้งอยู่ที่อ้าเภอไชยา จังหวัด
สุราษฏร์ธานี อยู่ห่างจากโรงพยาบาลไชยาเพียง 300 เมตร 

 
 1.2.1 รำยละเอียดห้องพักและสิ่งอ ำนวยควำมสะดวกของรีสอร์ทประกอบด้วย 
 - ห้องพัก 2 TYPE  
  ห้องเตียงเดี่ยว 800 บาท จ้านวน 12 ห้อง 
  ห้องเตียงคู่ 1,100 บาท จ้านวน 12 ห้อง 
 - สระว่ายน้้าขนาด 8 x 12 เมตร 

 
 

ภาพที่ 1.1 ตัวอย่างบรรยากาศ 
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1.3 วิสัยทัศน์ พันธกิจ และ เป้ำหมำย 
 

 1.3.1 วิสัยทัศน์ 
 เป็นรีสอร์ทที่เน้นความสะดวกสบายและสวยงามป็นเอกลักษณ์ให้คนมาใช้บริการแล้วเกิด

ความประทับใจเพื่อน้าไปบอกต่อคนอ่ืนให้มาใช้บริการเมื่อต้องการที่พัก 
 
 1.3.2 พันธกิจ 
 1. น้าเสนอรีสอร์ทรูปแบบใหม่ในท้องถิ่นที่ดียิ่งกว่าเพื่อเป็นทางเลือกให้กับลูกค้าได้มี

โอกาสได้รับการบริการที่ดีขึ้น 
 2. สร้างแบรนด์ให้เป็นที่ยอมรับของตลาด เพื่อให้เกิดความเชื่อถือสร้างภาพลักษณ์ที่ดีเพื่อ

สร้างความจดจ้าให้กับลูกค้า 
 
 1.3.3 เป้ำหมำยระยะสั้น 
 1. ส่งเสริมรูปลักษณ์และชื่อเสียงของรีสอร์ทที่มีมาตรฐานสูงให้โดดเด่นกว่าคู่แข่งอย่างเร็ว

ที่สุดเพื่อสร้างรับรับรู้และการยอมรับ 
 2. มีเสียงตอบรับที่ดีมากกว่า 70% จากความพึงพอใจของลูกค้าที่รับการบริการโดยการ

ให้บริการที่มีคุณภาพที่ดีมีคุณภาพและการบริการที่ครบครัน 
 3. สร้างยอดขายโดยการประชาสัมพันธ์ตามสื่อต่าง ๆ เพื่อกระตุ้นให้นักท่องเที่ยวเข้ามาใช้

บริการเพื่อเพิ่มยอดขาย 
  
 1.3.4 เป้ำหมำยระยะยำว 

1. เป็นที่ประทับใจและจดจ้าของลูกค้าในการบริการที่ดีมีคุณภาพ และกลับมาใช้บริการซ้้า
อย่างต่อเน่ือง 

 2. ขยายกิจการไปยังท้องที่อ่ืน ๆ เพิ่มขึ้นเมื่อมีเสียงตอบรับที่ดีในการใช้บริการของลูกค้า
 3. มีก้าไรสุทธิภายใน 5-6 ปี 
  

1.4 ที่ตั้งโครงกำร 
  
 โครงการ ตั้งอยู่ที่ อ.ไชยา จ.สุราษฎร์ธานี อยู่ไม่ห่างจากโรงพยาบาลไชยาประมาณ300 

เมตร ใช้เวลาเดินทางจากตลาดไชยามายังรีสอร์ทประมาณ 5 นาที โดยในอ้าเภอไชยามีแหล่ง
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ท่องเที่ยวที่เป็นที่รู้จักคือ วัดพระบรมธาตุไชยา วัดสวนโมกข์ บ้านพุมเรียง บ่อน้้าพุร้อน เดินทางจา
กรีสอร์ทไปยังชายทะเลโดยประมาณ 10 นาที การเดินทางจากสถานีรถไฟไชยามายังรีสอร์ทประ
มาน 5 นาที อยู่ห่างจากสนามบินนานาชาติสุราษฎร์ธานีโดยประมาน 40 นาที อยู่ไม่ไกลจาก 
TESCO LOTUS โดยเดินทางจากห้างมายังรีสอร์ทประมาน 10 นาทีจากถนนสายเอเชียเส้นหลักจาก
สี่แยกไชยา ผ่านวัดพระบรมธาตุไชยา ตรงเข้ามาจนถึงโรงพยาบาลไชยา จะมีป้ายบอกทางให้สังเกตุ
ได้ง่าย 

 

 
 

ภาพที่ 1.2 แผนที่โครงการ 

 

1.5 ชื่อโครงกำรและสัญลักษณ์ 

 

 
 

ภาพที่ 1.3 สัญลักษณ์โครงการ 
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 ชาดิออซ รีสอร์ส ( CHADIOZ resort ) มาจากการน้าความหมายของแต่ละค้ามารวมกัน 

cha คือเสียงของจังหวะการเต้นร้าหรือการเคลื่อนไหว di มาจาก dilated การขยายตัว และ ozจาก 

ozone อากาสบริสุทธิ์สดชื่น จึงเป็นการใช้ความหมายว่า สถานที่ ที่ความสดชื่นจะเพิ่มมากขึ้น 

 ดังนั้นสโลแกนของทางรีสอร์ทจึงให้ความส้าคัญกับความสะดวกสบายในการบริการ

เหมือนมาพักตากอากาศให้ความสดชื่นเหมือนสูดอากาศบริสุทธิ์ และอีกทั้งโดยรอบบริเวณ 

รีสอร์ทประกอบไปด้วยทุ่งนาที่เขียวขจีแล้วยังติดคลองไชยาเป็นธรรมชาติช่วยเพิ่มบรรยากาศ

ความสดชื่นเพิ่มเข้าไปอีก 

 

1.6 ปัจจัยแห่งควำมส ำเร็จ 
 

 1. ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค ที่ต้องการที่พักที่มีการบริการที่ดีเหมาะสมกับ

ราคาและการบริการที่ได้รับ 

 

  1.1 รูปแบบของห้องพัก 

 

 
 

ภาพที่ 1.4 ตัวอย่างห้องพัก 
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  1.2 บรรยากาศของรีสอร์ท 

 

 
 

ภาพที่ 1.5 ตัวอย่างบรรยากาศ 

 

  1.3 ลักษณะกายภาพภายนอก 

 

 
 

ภาพที่ 1.6 ตัวอย่างลักษณะกายภาพ 



7 
 
 

 2. มีการพัฒนาการบริการอย่างต่อเนื่อง โดยการฝึกอบรมพนักงาน ใช้CRMกับลูกค้าเพือ่ให้

เกิดความประทับใจและกลับมาใช้บริการอีกคร้ังเมื่อมีโอกาส 

 3. ท้าการตลาดอย่างต่อเนื่อง เพื่อให้ผู้ใช้บริการเป็นที่รู้จักและเข้าถึงได้ง่าย โดยเปิดแฟน

เพจทาง Facebookเพื่ออัพเดตข่าวสารโปรโมชั่นให้กับลูกค้าและยังเป็นช่องทางสื่อสารอีกทางหนึ่ง  

  

1.7 ระยะเวลำด ำเนินกำร 
 

ตารางที่ 1.1 เวลาในการด้าเนินการ 

 

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

ติดต่อ บริษัท รับเหมากอ่สร้าง *

ออกแบบ *

ปรับสภาพพ้ืนดนิ * *

ด าเนินการกอ่สร้างโครงสร้างหลกั * * * *

ตกแต่งภายใน * *

ตกแต่งlandscape * *

ท าเว็บไซด์ *

โปรโมททางเว็บไซต์ * * * * * * * * * * * * * * * * * * *

เปดิกจิการ * * * * * * * * * * * *

ประเมณิผลทางการตลาด * * * * * * * * * * * *

รายการ
แผนกอ่นด าเนินการปแีรก แผนประจ าปดี าเนินงาน 5 ปี
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บทที่ 2 
 

กำรวิเครำะห์สถำนกำรณ ์
 

2.1 กำรวิเครำะห์สภำพแวดล้อมภำยนอก โดยใช้หลักกำร MC – STEPS 
 
 สภาพแวดล้อมทั่วไปที่แนวโน้มหรือทิศทางส่งผลกระทบต่อกิจการ มีดังนี้  
 1. MARKETด้านตลาดกลุ่มลูกค้า เน้นตลาดกลุ่มลูกค้าระดับกลาง โดยเฉพาะกลุ่มคนท้างาน
ที่นิยมมาพักผ่อน หรือกลุ่มนักท่องเที่ยว ที่มาท่องเที่ยวในอ้าเภอไชยาหรือบริเวณใกล้เคียง ที่
ต้องการห้องพักที่มีบรรยากาศที่เป็นส่วนตัว มีสไตล์การตกแต่งที่สวยงาม พร้อมด้วยอุปกรณ์อ้านวย
ความสะดวกทุกรูปแบบและมีการบริการที่ประทับใจ  
 ด้วยกลุ่มลูกค้าประเภทนี้มีก้าลังจ่ายที่ไม่อยู่ในระดับสูงมากและคาดหวังความคุ้มค่าของเงินที่
เสียไปกับการบริการที่มีคุณภาพ (อ้างอิงจาก : www.bangkokbiznews.com ) 
 2. COMPETITION สถานการณ์การแข่งขันในตลาด เน่ืองจากรีสอร์ทเป็นแบบบูติครีสอร์ท 
ที่เป็นที่นิยมของนักท่องเที่ยวในยุคนี้แล้วยังเป็นของแปลกใหม่ในบริเวณนั้นและมีการบริการที่ครบ
ครัน สามารถสร้างความแตกต่างให้กับคู่แข่งรายอ่ืนที่ไม่มีจุดขายในด้านความสวยงามในการ
ตกแต่งและการบริการที่มีคุณภาพ 
 แต่ทั้งนี้การบริการของทางรีสอร์ทต้องมีการรักษาคุณภาพ และมีการพัฒนาอย่างต่อเน่ืองและ
ท้าการตลาดอยู่ตลอดเวลาเพื่อให้น้าหน้าคู่แข่งอยู่ตลอดเวลา เพื่อนรักษาฐานลูกค้าเก่าและเพิ่มลูกค้า
ใหม่ให้มากขึ้น (อ้างอิงจาก : www.bangkokbiznews.com ) 
 3. SOCIALด้านสังคมปัจจุบัน สังคมไทยและต่างประเทศมีการปรับตัวที่รวดเร็วยอมเสียเงิน
มากขึ้นอีกเล็กน้อยเพื่อที่จะได้รับการบริการที่ดีขึ้น เพื่อให้ได้การบริการตรงกับความต้องการของ
ตนเองมากที่สุด เน้นความสวยงาม ความสะดวกสบายในการพักผ่อนและการบริการที่ดี และความ
ปลอดภัยที่เพิ่มมากขึ้นและอีกทั้งยุคนี้ผู้บริโภคใส่ใจตัวเองมากขึ้นในการให้รางวัลกับชีวิตที่ท้างาน
หนักเมื่ออยู่ในเวลาท้างาน และพักผ่อนเต็มที่เมื่อถึงเวลาพัก เพราะฉะนั้นเวลาที่ไปท่องเที่ยวสถานที่
พักจึงต้องการห้องพักที่ตอบโจทย์ความต้องการของตัวเองได้มากที่สุดแล้วคุ้มค่าที่สุด 
 ทางรีสอร์ทจึงให้ความส้าคัญในเร่ืองการตอบสนองความต้องการของลูกค้ามากขึ้น และมี
การพัฒนาปรับตัวอยู่เสมอ เพื่อให้เข้ากับสังคมที่เปลี่ยนแปลงไปอยู่เสมอในยุคปัจจุบัน  

http://www.bangkokbiznews.com/
http://www.bangkokbiznews.com/
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(อ้างอิงจาก: www.bangkokbiznews.com, 2559) 
 4. TECHONLOGYด้านเทคโนโลยี ปัจจุบันเทคโนโลยีก้าวหน้าไปมาก ทางรีสอร์ทได้เห็น
ประโยชน์ในการน้าเทคโนโลยีมาใช้เพื่อเป็นการโฆษณาและการท้าประชาสัมพันธ์ เทคโนโลยีที่
เปลี่ยนไปอย่างรวดเร็ว ท้าให้การเข้าถึงลูกค้าเป็นเรื่องง่าย และสามารถเตรียมการบริการให้ลูกค้าได้
ตรงใจมากขึ้นและสะดวกมากขึ้น เช่น ระบบการจองห้องพัก การสอบถามการบริ การผ่าน
อินเตอร์เน็ต 
 อีกทั้งผู้บริโภคยุคใหม่มีความต้องการทางด้านเทคโนโลยีที่มากขึ้นในชีวิตประจ้าวัน ทางรี
สอร์ทจึงต้องมีการเตรียมความพร้อมในด้านนี้ให้กับลูกค้า เช่น WIFI free เพื่ออ้านวยความสะดวก
ให้กับลูกค้าที่เข้าพัก และยังมีทั้งทีวี LCD และช่องเคเบิ้ลให้บริการลูกค้าในการรับชม  
(อ้างอิงจาก: www.bangkokbiznews.com ) 
 5. ECONOMIC ด้านภาวะเศรษฐกิจ เน่ืองจากเศรษฐกิจในประเทศไทยขณะนี้เป็นเศรษฐกิจ
ที่ค่อนข้างซบเซา ราคาของสินค้าเพิ่มสูงขึ้นหลายประเภท ท้าให้ค่าครองชีพสูงขึ้น ปัญหาเหล่านี้ท้า
ให้ผู้บริหารเลือกจะสร้างรีสอร์ทขนาดกลางแต่มีการบริการและสิ่งอ้านวยความสะดวกเทียบเท่ารี
สอร์ทขนาดใหญ่ แต่มีราคาที่ไม่สูง เพื่อที่ผู้บริโภคสามารถเทียบราคาได้ว่าราคากับการบริการว่า
คุ้มค่าเพียงใด ทางรีสอร์ทจึงต้องรักษาคุณภาพในการให้บริการให้ดียิ่งขึ้น เพื่อรักษาฐานลูกค้าและ
ขยายไปหากลุ่มลูกค้ากลุ่มใหม่ๆ  
(อ้างอิงจาก: www.bangkokbiznews.com ) 
 6. POLITICAL & LEGALทำงรัฐบำลได้ออกนโยบำยช่วยกระตุ้นกำรท่องเท่ียวในประเทศ
ไทย โดยกสามารถน้าไปลดหย่อนภาษีได้ ช่วยกระตุ้นการท่องเที่ยวให้คนได้ออกไปท่องเที่ยวยัง
สถานที่ต่าง ๆ มากขึ้น อีกทั้งยังเปิดประชาคมอาเซียนช่วยกระตุ้นเศรษฐกิจให้คึกคักมากยิ่งขึ้น การ
เดินทางเข้ามาท่องเที่ยวของชาวต่างชาติสะดวกสบาย อีกทั้งประเทศไทยมีแหล่งท่องเที่ยวที่
หลากหลายการเดินทางในประเทศมีหลายประเภทให้เลือกใช้ จึงมีโอกาสที่จะเพิ่มฐานของลูกค้าให้
มาใช้บริการมากยิ่งขึ้น (อ้างอิงจาก: www.bangkokbiznews.com ) 
 7. SUPPLIERS ด้านกลุ่มผู้จัดจ้าหน่ายวัตถุดิบ ปัจจุบันมีผู้เสนอสินค้าที่ใช้ในธุรกิจรีสอร์ท
ให้เลือกเป็นจ้านวนมาก ทางรีสอร์ทมีตัวเลือกที่หลากหลายมากขึ้น ท้าให้ทางผู้ผลิตมีการแข่งขันที่
สูงในด้านคุณภาพและราคา ทางรีสอร์ทจึงได้ประโยชน์จากการที่มีผู้ผลิตจ้านวนมาก ในด้าน
ผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพ และมีราคาที่ไม่สูงมาใช้ในการตกแต่งรีสอร์ทเช่น สระว่ายในสมัยก่อนมีราคา
การก่อสร้างที่แพงมาก แต่ตอนนี้ด้วยเทคโนโลยีสมัยใหม่ และการแข่งขันที่สูง ท้าให้ราคาการ
ก่อสร้างสระว่ายน้้ามีราคาไม่แพงเหมือนสมัยก่อน (อ้างอิงจาก : www.bangkokbiznews.com ) 
 

http://www.bangkokbiznews.com/
http://www.bangkokbiznews.com/
http://www.bangkokbiznews.com/
http://www.bangkokbiznews.com/
http://www.bangkokbiznews.com/
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2.2 กำรวิเครำะห์ Porter’s Five Forces Model 
 
 2.2.1 ข้อจ ำกัดในกำรเข้ำมำในอุตสำกรรมของคู่แข่งหน้ำใหม ่(New Entrants) 
 คู่แข่งรายใหม่สามารถเข้าสู่ธุรกิจได้ง่าย เนื่องจากสภาวะในปัจจุบันมีอัตราเสี่ยงในการ
ลงทุนที่สูงและธุรกิจที่พักหรือรีสอร์ทต้องใช้เวลา เงิน และต้องมีสถานที่ ซึ่งไม่ง่ายนักต่อคู่แข่งราย
ใหม่ด้วยค่าที่ดินในบริเวณนี้ล้วนมีราคาสูงขึ้น และประกอบกับธุรกิจประเภทนี้ต้องอาศัยการบริ
ลูกค้า ซึ่งในพื้นที่เขตอ้าเภอไชยานั้นแต่ละแห่งการบริการแทบจะไม่มี เป็นลักษณะห้องพัก จึงไม่มี
คนมาคอยดูแลลูกค้า อีกทั้งการตกแต่งไม่มี design ที่เป็นเอกลักษณ์เป็นของตัวเอง ไม่สามารถ
ตอบสนองความต้องการลูกค้าได้มากในกรณีที่มาพักผ่อนแล้วต้องการ การบริการจากที่พักที่สวย
และมีสไตล์ อีกทั้งท้าเลที่ตั้งต้องดีเยี่ยม การเดินทางเข้าถึงสะดวกสบาย ซึ่งส่วนใหญ่ผู้ค้ารายเก่าจะ
อยู่ในที่ไกล ในซอยการเดินทางไม่สะดวกหรือการพบเห็นเป็นเร่ืองยากถ้าไม่มีการโฆษณา แต่โดย
ส่วนใหญ่ห้องพักของผู้ค้ารายเก่าแต่ละที่ไม่มีการท้าการตลาดในการโฆษณาที่พัก มีเพียงแค่ป้ายชื่อ
ที่พักหน้าปากซอยหรือหน้าโครงการเพียงเท่านั้น ซึ่งถ้าหากไม่ผ่านไปแถวนั้นจะไม่ทราบได้ว่า
บริเวณนั้นมีห้องพักอยู่  
 วิธีป้องกันภัยคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ ต้องสร้างความแตกต่างจากรีสอร์ทผู้แข่งขันรายอื่น 
มีstyle ที่ชัดเจน มีการบริการให้ลูกค้าประทับใจในการบริการ พร้อมมีจัดกิจกรรมให้ผู้ เข้าพัก
สามารถท้ากิจกรรมต่าง ๆ ภายในรีสอร์ทควบคู่กับการพักผ่อนที่สงบ บรรย ากาศสิ่งแวดล้อม
สวยงาม พร้อมทั้งส่งเสริมการตลาด การโฆษณาควบคู่กับไปด้วย เพื่อท้าให้ลูกค้ารู้จัก 
 
 2.2.2 คู่แข่งขันในอุตสำหกรรม (Industry Competitors) 
 การแข่งขันรุนแรง ถึงแม้ในท้องที่จะมีห้องพัก รีสอร์ท โรงแรมที่เปิดให้บริการอยู่แล้ว แต่
คุณภาพการบริการของแต่ละที่ยังไม่เป็นที่ประจ้าใจเท่าที่ควรอีกทั้งบางแห่งยังมีที่ตั้งที่เดินทางเข้า
ไปล้าบากไม่เป็นที่สังเกต และทัศนะภาพไม่สวยงามไม่เป็นที่ดึงดูด ซึ่งทุกที่ไม่มีการท้าโปรโมท
เน้นแต่ลูกค้าเจ้าเดิมเป็นส่วนใหญ่ 
 วิธีป้องกันคู่แข่งขันรายใหม่ คือการท้าการตลาดให้ดีอยู่ตลอดเวลามีการประชาสัมพันธ์ที่ดี 
การบริการของรีสอร์ทต้องมีมาตรฐานที่ดี เพื่อรักษาฐานลูกค้าเดินและเพิ่มลูกค้าใหม่อยู่ตลอดเวลา 
 
 2.2.3 อ ำนำจต่อรองของผู้ซื้อ(Bargaining Power OF Buyers) 
 อ้านาจการต่อรองของลูกค้ามีมาก จากสภาวะเศรษฐกิจที่ซบเซาและการเกิดขึ้นของรีสอร์ท
ต่าง ๆ ที่มีให้เลือกมากมาย และราคาที่หลากหลาย มีทั้งคู่แข่งทั้งทางตรงและทางอ้อม ผู้บริโภคจึงมี
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อ้านาจในการต่อรองสูง ท้าให้ผู้บริโภคสามารถเลือกรีสอร์ทต่าง ๆ ได้ตามความต้องการของตนเอง 
ซึ่งโดยส่วนมากจะตัดสินกันที่ ราคา การบริการ และการเดินทางเข้าถึงสะดวกเป็นหลัก โดยจะเห็น
ได้จากการตัดราคาของรีสอร์ทและห้องพักในบริเวณนั้น 
 วิธีแก้ไขเพื่อสร้างความประทับใจในการบริการกับลูกค้าทุกคน ต้องมีการเพิ่มสิ่งอ้านวย
ความสะดวกให้กับลูกค้า เช่น การบริการจากพนักงาน มีที่จอดรถ มีwifi มีการให้ของที่ระลึกให้กับ
ลูกค้า เพื่อแสดงถึงความดูแลเอาใจใส่ลูกค้า โดยไม่ให้กระทบต่อผลก้าไรจากการด้าเนินงานนัก 
 
 2 .2 .4  อ ำน ำจกำรต่ อรองของผู้ จ ำหน่ ำยวั ตถุ ดิ บ  (Bargaining Power of Suppliers)
 ผู้ขายมีอ้านาจต่อรองน้อย ปัญหาของกิจการรีสอร์ท คือที่ตั้งอยู่ไกลจากชุมชน ท้าให้มีปัญหา
การคมนาคมขนส่ง ได้แก่การขนส่งวัตถุดิบเพื่อใช้ในการจัดบริการอาหารและเคร่ืองดื่ม รวมถึง
อุปกรณ์เคร่ืองใช้ในการด้าเนินงาน ซ่อมบ้ารุงต่าง ๆแต่ก็ไม่ได้เป็นปัญหามากเพราะการซ่อมบ้ารุง
จะเป็นการดูแลรายเดือนหรือไตรมาสเสียมากกว่า และ เคร่ืองดื่มอุปโภคหรือบริโภค ทางรีสอร์ทสา
มารถจัดหาด้วยตัวเองได้ 
 
 2.2.5 สินค้ำทดแทน(Substitutes) 
 มีธุรกิจใกล้เคียงหลายประเภท ธุรกิจประเภทโรงแรม ที่พักตากอากาศหรือว่ารีสอร์ท เป็น
ธุรกิจที่พักและการบริการ แล้วมีการบริการรูปแบบที่แตกต่างกัน นอกจากต้องแข่งขันกันเอง
ระหว่างธุรกิจรีสอร์ทแล้ว ยังต้องสู้กับธุรกิจโรงแรมและเกต์สเฮาส์เล็ก ๆ และมีราคาที่ไม่แตกต่าง
กันมากนักกับโรงแรมที่เปิดอยู่แล้ว ซึ่งถือว่าเป็นคู่แข่งที่ส้าคัญ ดังนั้นภัยที่ เกิดจากสินค้าทดแทนไม่
ค่อยเด่นชัดนักในเวลานี้ 
 

2.3 กำรวิเครำะห์ สภำพแวดล้อมภำยในโดยใช้ SWOT Analysis 
 
 เป็นการวิเคราะห์ผลการศึกษาเพื่อให้ทราบสภาวการณ์ภายนอกและภายใน การวิเคราะห์มี
ความสอดคล้องกับผลการศึกษาผลการพยากรณ์จ้านวนนักท่องเที่ยวที่จะเข้ามาท่องเที่ยวในอ้าเภอ
ไชยา ที่มีแนวโน้มจะเพิ่มขึ้นในอนาคต 
 
 2.3.1 จุดแข็ง 
 1. ท้าเลที่ตั้งอยู่ใกล้ตลาดอ้าเภอไชยา เป็นศูนย์กลางท้าให้การเดินทางไปตามที่ต่าง ๆ มี
ความสะดวกสบาย ไม่ว่าจะท่องเที่ยว หรือซื้อของกินของใช้ 
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 2. การบริการเป็นการมุ่งเน้นเร่ืองคุณภาพของการให้บริการ เพื่อให้ผู้เข้าพักได้รับการ
บริการที่สะดวกสบาย และรู้สึกได้ถึงการเอาใจใส่ สร้างความประทับใจ 
 3. ห้องพักมีคุณภาพมีความสวยงามและมีสิ่งอ้านวยความสะดวกที่ครบถ้วน มีส่วนให้
พักผ่อนและท้ากิจกรรมภายในโครงการได้ 
 4. พนักงานทุกคนจะได้รับการอบรมเป็นอย่างดีก่อนที่จะให้มาท้างานและมีการตรวจสอบ
คุณภาพอยู่สม่้าเสมอ เพื่อให้มั่นใจว่าพนักงานมาสามารถดูแลลูกค้าเป็นอย่างดี 
 5. ราคาห้องพักเมื่อเทียบกับคู่แข่งถือว่าสมน้้าสมเนื้อคุ้มราคากับ บริการและคุณภาพที่
ได้รับ 
 6. การตัดสินใจของผู้บริหารท้าได้รวดเร็วเพราะเป็นเจ้าของกิจการเอง และในเร่ืองการ
ปรับปรุงหรือตกแต่งสถานที่เมื่อมีการกิจกรรมใด ๆ ก็สามารถท้าได้เพราะมีประสบการณ์และ
ความรู ้
 7. การตั้งราคามีความยืดหยุ่นสูง เนื่องจากที่ดินที่ใช้ในการก่อนสร้างเป็นที่ดินของตนเอง 
ซึ่งก่อให้เกิดความยืดหยุ่นในการก้าหนดต้นทุนในการก่อสร้าง 
 8. จุดเด่นของรีสอร์ทคือการให้ความเป็นส่วนตัว มีความสะดวกสบายในการใช้บริการและ
มีพนักงานคอยดูแลเป็นอย่างดี มีส่วนพักผ่อนไว้ท้ากิจกรรมในรีสอร์ท ผิดกับคู่แข่งรายอ่ืนที่มีแค่
ให้บริการแค่เพียงห้องพักหรือบริการเสริมบางส่วนเท่านั้น นี่จึงเป็นอีกเหตุผลหนึ่งส้าหรับลูกค้าเกิด
ความประทับใจในการเข้ามาใช้บริการ 
 
 2.3.2 จุดอ่อน 
 1. ผู้บริหารยังไม่มีประสบการณ์และความเชี่ยวชาญในการบริหารจัดการธุรกิจ 
 2. ชื่อเสียงของรีสอร์ทยังไม่เป็นที่รู้จักเน่ืองจากเป็นรีสอร์ทที่เปิดใหม่ 
 
 2.3.3 โอกำส 
 1. การเปิดAEC ท้าให้มีการเดินทางของนักท่องเที่ยวเข้ามายังประเทศไทยมากขึ้น จึงเป็น
โอกาสดีของทางรีสอร์ทด้วย เพราะเดินทางเข้ามาง่ายและสะดวกขึ้น 
 2. การท่องเที่ยวของประเทศไทยมีการเพิ่มงบประมาณในส่วนของการท่องเที่ยว มีการท้า
ประชาสัมพันธ์การท่องเที่ยวไปยังต่างประเทศ และในประเทศอย่างต่อเน่ือง 
 3. คู่แข่งขันหลายรายยังไม่มีการพัฒนาในระบบการเข้าถึงสื่อที่สามารถท้าให้คนทั่วไป
ค้นหาข้อมูลที่พักบน Website search engine เช่น google ได้ง่าย 
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 4.ในอนาคตจังหวัดสุราษฎร์ธานี มีโครงการเปิดสนามบินเพิ่มอีก 2 แห่งท้าให้นักท่องเที่ยว
เดินทางสะดวกขึ้นและมีเที่ยวบินสายใหม่ ๆ เปิดเพิ่มขึ้น ท้าให้มีการเดินทางมีช่องทางที่เยอะขึ้น อีก
ทั้งจังหวัดสุราษฎร์ธานีมีสถานที่ท่องเที่ยวชื่อดังหลายแห่ง อ้าเภอไชยาก็เป็นหนึ่งในนั้น ทั้ง วัดพระ
บรมธาตุไชยา สวนโมกข์พลาราม หรือของฝากอย่าง ไข่เค็มไชยา ผ้าไหมพุมเรียง เป็นต้น 
โดยเฉพาะสวนโมกข์พลาราม ที่มีนักท่องเที่ยวต่างชาติให้ความสนใจเดินทางมาเที่ยวชมหรือปฏิบัติ
ธรรมอยู่เป็นประจ้า 
 
 2.3.4 อุปสรรค 
 1. ในอนาคตอาจมีการเก็บภาษีของรัฐที่เรียกเก็บจากหลาย ๆ สิ่ง อาจจะเพิ่มภาระให้ทางรี
สอร์ทที่ต้องเสียค่าใช้จ่ายมากกว่าปกติ หรือการท่องเที่ยวจากคนในประเทศที่ลดลง  
 2. การยอมรับของตลาดหรือลูกค้าที่จะเข้ามาใช้บริการของรีสอร์ท เน่ืองจากเปิดใหม่ยังไม่
เป็นที่รู้จักมากนัก 
 3. การพัฒนาแหล่งที่ท่องเที่ยวของอ้าเภอไชยา ยังไม่มีแผนการพัฒนาที่ชัดเจนพอที่จะ
ดึงดูดนักท่องเที่ยวได้มากนัก ทั้งที่มีทรัพยากรและแหล่งที่ท่องเที่ยวที่มากมาย เช่น บ่อน้้าพุร้อน 
ชายทะเลพุมเรียง เป็นต้น 
 

2.4 กำรวิเครำะห์คู่แข่ง 
 
 1. รีสอร์เพื่อนเดินทาง อ.ไชยา จ.สุราษฎร์ธานี 
 รีสอร์ท ตั้งอยู่เยื้อง ๆ สวนโมกข์พลาราม ติดกับโรงเรียนกาญจนาภิเษกวิทยาลัยสุราษฎร์ธานี 
รีขนาดใหญ่  มีสถานที่จัดเลี้ยง บรรยากาศภายในรีสอร์ทไม่มีส่วนที่เป็นที่พักผ่อนนอกจากใน
ห้องพัก แต่มีหลายขนาดห้องพัก มีWIFI free มีที่จอดรถเพียงพอ แต่เป็นรีสอร์ทชื่อดังอยู่เพราะมี
การท้าโฆษณาให้เป็นที่รู้จักมีเรทราคาอยู่ในช่วง 500 – 1200 บาท 
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ภาพที่ 2.1 รีสอร์ทเพื่อนเดินทาง 
 
 2. เฮือนปาจารีย์ 
 รีสอร์ท ตั้งอยู่ข้างปั๊ม ปตท. สี่แยกไชยา มีร้านอาหารบริการ รีสอร์ทเป็นสไตล์ล้านนาโดย
ภายนอก ไม่มีส่วนพักผ่อนภายในรีสอร์ทมีแต่เพียงห้องพัก ต้องห้องพักมีหลายขนาด มี wifi มี
สถานที่จอดรถ มีเรทราคาอยู่ในช่วง 600 – 1200 บาท 
 3. รีสอร์ท เรือนดาหลา อ.ไชยา จ.สุราษฎร์ธานี 
 รีสอร์ท เรือนดาหลา ตั้งอยู่ใกล้สี่แยก ปั๊ม ปตท อ้าเภอไชยา เมื่อขับเข้าสู่ในตัวอ้า เภอจะเห็น
ป้ายของรีสอร์อยู่เข้าไปประมาณ 100 เมตร จะเข้ารีสอร์ทในภายรีสอร์ทไม่ได้มีการตกแต่งเป็น
สไตล์ไหนที่ชัดเจน ภายในห้องพักไม่ได้มีการตกแต่งมีเพียงแต่เฟอร์นิเจอร์ที่พร้อมใช้งาน ไม่มี
ความเป็นส่วนตัวเพราะมีลักษณะเห็นห้องติดกัน บรรยากาศภายในไม่ได้มีการตกแต่งสวน เป็น
เพียงลานที่จอดรถ จึงเป็นข้อเสียของคู่แข่งราคาห้องพัก 300 - 600 บาท แต่มีwifi และห้องพักราคา
ถูกส่วนใหญ่จะเช่าเป็นรายเดือนไปหมดแล้ว 
 4. โรงแรมอุดมลาภ 
 เป็นโรงแรมที่ตั้งอยู่ภายในเขตตลาดไชยา การเดินทางสะดวก แต่มีข้อเสียคือ ห้องพักมีสภาพ
ทรุดโทรม เนื่องจากเคยมีนักเรียนนักศึกษามาเช่าเหมาเป็นรายเดือน รายปี แล้วมีการดัดแปลง
ห้องพัก จนมีสภาพที่ทรุดโทรมลง และเมื่อไม่ได้เช่าต่อห้องพักนั้นก็ไม่ได้มีการปรับปรุงให้มีสภาพ
ดีขึ้น จึงมีสภาพเป็นหอพักนักเรียนนักศึกษามากกว่าที่เป็นห้องพักโรงแรม ไม่มีส่วนที่ไว้พักผ่อน  
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ไม่มีwifi มีเพียงแต่ที่จอดรถที่มีเพียงพอต่อผู้เข้าพักราคาห้องพัก 250 - 400 บาท ห้องพักส่วนใหญ่
จะไม่ว่างเพราะถูกเช่าเป็นรายเดือนโดยดัดแปลงให้เป็นสภาพเป็นเหมือนหอพักมากกว่าเป็น
โรงแรม 
 

 
 

ภาพที่ 2.2 โรงแรมอุดมลาภ 
 
 5. บ้านสวนปาล์ม เป็นห้องพักแบบค้างคืนและแบบรายชั่วโมง โดยตั้งอยู่ในเส้นทางที่ไม่ใช่
เส้นทางหลัก เข้าถึงได้ยากแต่มีความเป็นส่วนตัว แต่ไม่มีการบริการเสริมด้านอ่ืน ๆ เลย 
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ตารางที่ 2.1 ตารางเปรียบเทียบคู่แข่งขัน 
 

  CHADIOZ เพื่อน
เดินทาง 

เฮือน 
ปาร์จารี 

เรือนดา
หลา 

โรงแรม
อุดมลาภ 

บ้านสวน
ปาล์ม 

ราคา  800 – 1200 
บาท 

800 – 2000 
บาท 

700 – 1500 
บาท 

700 – 900 
บาท 

700 บาท 700 – 1000 
บาท 

ส่ิงอ้านวย
ความ

สะดวก 

สระ
ว่ายน้้า 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 Wifi       
 เครื่อง

ท้า
น้้าอุ่น 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 ตู้เย็น
ขนาด
เล็ก 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

ที่จอดรถ  มีเพียงพอต่อ
ผู้เข้าพัก 

มีเพียงพอ
ต่อผู้เข้าพัก 

มีเพียงพอ
ต่อผู้เข้าพัก 

ไม่เพียงพอ มีเพียงพอ
ต่อผู้เข้าพัก 

มีเพียงพอ
ต่อผู้เข้าพัก 

การเข้าถึง  สะดวกติด
ถนนเส้น

หลัก 

สะดวกติด
ถนนเส้น

หลัก 

สะดวกติด
ถนนเส้น

หลัก 

สะดวกติด
ถนนเส้น

หลัก 

ไม่อยู่ติด
ถนนเส้น

หลัก 

ไม่อยู่ติด
ถนนเส้น

หลัก 
ความเป็น
ส่วนตัว 

 มีความเป็น
ส่วนตัวสูง 

ไม่ค่อยมี
ความเป็น
ส่วนตัว

เพราะอยู่
ติดถนน

ใหญ ่

ไม่ค่อยมี
ความเป็น
ส่วนตัว

เพราะอยู่
ติดถนน

ใหญ ่

มีความเป็น
ส่วนตัวสูง 

มีความเป็น
ส่วนตัวสูง 

มีความเป็น
ส่วนตัวสูง 

การบริการ  มีพนักงาน
คอยให้การ

บริการ
ตลอดเวลา 

มีพนักงาน
ดูแลถึง 3 

ทุ่ม 

มีพนักงาน
ดูแลถึง 3 

ทุ่ม 

บริการ
ตัวเอง 

บริการ
ตัวเอง 

บริการ
ตัวเอง 

ความ
สวยงาม 

 มีการตกแต่ง
ที่มี สไตล์
สวยงาม 

เรียบง่าย เรียบง่าย เรียบง่าย สภาพ
เหมือน
หอพัก  

เรียบง่าย 
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บทที่ 3 
 

แผนกำรตลำด 
 

3.1 วตัถุประสงค์และเปำ้หมำยกำรตลำด 
 
 1. เพื่อให้รีสอร์ทเป็นที่รู้จักและยอมรับในความแตกต่างทางด้านการออกแบบและบริการ 
 2. เพื่อให้มีลูกค้าเข้ามารับบริการเฉลี่ย ไม่น้อยกว่า 50% ของจ้านวนห้องพักตลอดทั้งปี 
 

3.2 กำรวิเครำะห์ STP 
 
 3.2.1 กำรแบ่งส่วนตลำด 
 ได้มีการแบ่งส่วนตลาด Segmentation เพื่อให้บรรลุถึงวัตถุประสงค์ทางการตลาดในการ
ด้าเนินธุรกิจในปัจจุบัน ได้แบ่งกลุ่มนักท่องเที่ยวออกเป็น 2 ส่วน คือ นักท่องเที่ยวชาวไทย และ
นักท่องเที่ยวต่างประเทศ  โดยลูกค้าส่วนใหญ่จะเป็นนักท่องเที่ยวชาวไทย ที่แวะเวียนมาเที่ยว
สถานที่ท่องเที่ยวในอ้าเภอไชยาและที่ใกล้เคียง เนื่องจากมีแหล่งท่องเที่ยวที่หลากหลาย และช่วง
เทศกาลมีคนเข้ามาเที่ยวที่อ้าเภอไชยาในระดับหนึ่ง และยังมีนักท่องเที่ยวต่างประเทศที่มาท่องเที่ยว
บ่อยเช่นกัน โดยเฉพาะที่สวนโมกข์ โดยการเดินทางที่นักท่องเที่ยวชาวต่างชาติใช้งานบ่อยมากที่สุด
คือรถไฟ ซึ่งสถานีรถไฟตั้งอยู่ไม่ไกลจากรีสอร์ทท้าให้เดินทางสะดวก 
 
  3.2.1.1 แบ่งตามอายุ 
   1. ช่วงอายุ 18 – 25 ปี 
   2. ช่วงอายุ 25 – 30 ปี 
   3. ช่วงอายุ 31 – 40 ปี 
   4. อายุ 41 ปีขึ้นไป 

 3.2.1.2 การแบ่งตามลักษณะพฤติกรรม 
  กลุ่มลูกค้าของรีสอร์ท จะมีช่วงอายุที่หลากหลายซึ่งแต่ละช่วงวัยจะมีพฤติกรรม
การหาห้องพักที่แตกต่างกัน เช่น กลุ่มวัยรุ่นหรือวัยท้างานช่วงต้นจะใช้ อินเตอร์เน็ตในการหา
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ห้องพักเป็นส่วนใหญ่ กลุ่มนักท่องเที่ยวก็มีลักษณะที่แตกต่างไป เช่น หาห้องพักตามรายทางที่
เดินทางไปท่องเที่ยว หรือจะเป็นอีกกลุ่มที่มาท้าธุระในบริเวณนี้แล้วมีคนแนะน้าให้มาใช้บริการ 
 
 3.2.2 กลุ่มลูกค้ำเป้ำหมำย 
 กลุ่มนักท่องเที่ยวชาวไทย ที่มาท่องเที่ยวในบริเวณนี้หรือต้องการห้องพักค้างคืนที่มีการ
บริการที่มีคุณภาพในการบริการที่ครบครันคุ้มค่ากับเงินที่จ่ายไป และยังมีกลุ่มนักท่องเที่ ยว
ชาวต่างชาติที่เข้ามาใช้บริการเนื่องจากมาท่องเที่ยวหรือแวะมาปฎิบัติธรรมที่สวนโมกข์ 
 กลุ่มเป้ำหมำยจะเน้นผู้บริโภค 2 กลุ่มหลักดังนี้ 
 1. กลุ่มนักท่องเที่ยวในช่วงอายุ 18 – 25 ปี มีความต้องการห้องพักที่มีสไตล์และสิ่งอ้านวย
ความสะดวกที่ตอบโจทย์ความต้องการ  
 2. กลุ่มนักท่องเที่ยวในช่วงอายุ 25 – 30 ปี ที่ชื่นชอบในการท่องเที่ยวและต้องการห้องพักที่
มีความพร้อมในการบริการและสะดวกสบาย 
 
 3.2.3 กำรวำงต ำแหน่ง 
 วางต้าแหน่งเป็น บูติครีสอร์ท ที่อยู่ในระดับ 3 – 4 ดาว โดยเน้นการออกแบบ และการ
บริการที่มีเอกลักษณ์แตกต่างจาก รีสอร์ทหรือห้องพักที่อยู่ใกล้เคียง ถึงจะเป็นรีสอร์ทขนาดแต่ก็ท้า
ให้สามารถดูแลลูกค้าได้อย่างทั่วถึง ด้วยการออกแบบที่พักที่สวยงามและคุณภาพการบริการอยู่ใน
ระดับที่เทียบเท่าระดับ 5 ดาว เน้นเร่ืองความสะอาด ปลอดภัย เป็นกันเอง ในราคาที่สมเหตุสมผล 
 จะเห็นได้ว่านอกจากการออกแบบที่สวยงามแล้ว การบริการลูกค้าก็เป็นส่วนส้าคัญในการ
เข้าพักจะได้รับการดูแลเป็นอย่างดี และมีส่วนที่พักผ่อนหรือท้ากิจกรรมในโครงการได้ ท้าให้เห็น
ว่าให้ความส้าคัญกับลูกค้าในการเอาใจใส่ว่าหากต้องการพักผ่อนเราได้มีส่วนที่จัดไว้ให้เป็นอย่างดี  
มีความปลอดภัยและสิ่งอ้านวยความสะดวกที่เพียบพร้อม 
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ภาพที่ 3.1 การวางต้าแหน่ง 

 

3.3 กลยุทธ์ส่วนประสมทำงกำรตลำด (7P’s Strategies) 
 
 3.3.1 กลยุทธ์ด้ำนผลิตภัณฑ์ ( Product ) 
 ห้องพักและการบริการ ซึ่งทางรีสอร์ทได้ออกแบบอย่างมีสไตล์ดูเรียบหรูแต่ราคาไม่แพง 
เน้นความสะอาดมีการบริการที่ดีเยี่ยม สะดวกสบายจากสิ่งอ้านวยความสะดวกมากมาย เช่น ทีวี 
LCD ขนาด 32 นิ้ว อินเตอร์เน็ตความเร็วสูง รายการทีวีผ่านดาวเทียม เคร่ืองท้าน้้าอุ่น เป็นต้น  
  
 ห้องพัก TYPE A ขนาด 26 ตารางเมตร 1 เตียงนอน  
 ขนาด 4 x 6 เมตร จ้านวน 12 ห้อง 
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สิ่งอ้านวยความสะดวกภายในห้อง 

 ทีวี LCD 32 นิ้ว 1 เครื่อง โคมไฟหัวเตียง 

 ตู้เย็นขนาดเล็ก   โซฟา 

 ตู้เส้ือผ้า   เครื่องท้าน้้าอุ่น 

Free WIFI   

 

 
 

ภาพที่ 3.2 ผังห้องพัก TYPE A 
 
ห้องพัก TYPE B ขนาด 30 ตารางเมตร 2 เตียงนอน 
ขนาด 4 x 7.5 เมตร จ้านวน 12 ห้อง 
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สิ่งอ้านวยความสะดวกภายในห้อง 

 ทีวี LCD 32 นิ้ว 1 เครื่อง โคมไฟหัวเตียง 

 ตู้เย็นขนาดเล็ก   โซฟา 

 ตู้เส้ือผ้า   เครื่องท้าน้้าอุ่น 

Free WIFI   

 

 
 

ภาพที่ 3.3 ผังห้องพัก TYPE B 
 

 ส่วนสันทนาการให้ท้ากิจกรรมหากต้องการหาอะไรท้า เช่น สระว่ายน้้า เป็นต้น มีระบบ
ความปลอดภัยให้กับผู้เข้าพักอาศัย เช่นการเข้าห้องพักด้วย Keycard มีกล้องวงจรปิดในบริเวณ
โดยรอบ เพื่อความอุ่นใจของลูกค้า 
 

 
ภาพที่ 3.4 ตัวอย่างบรรยากาศ 
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 นอกจากนั้นยังมีบรรยากาศและสิ่งแวดล้อมที่รายล้อมไปด้วยธรรมชาติด้วยที่อยู่ติดคลอง
และส่วนด้านหลังเป็นทุ่งนาข้าวสีเขียวขจี ไม่มีสิ่งรบกวนทางเสียงหรือกลิ่น เนื่องจากบริเวณนั้น
ไม่ได้ต้ังอยู่ในชุมชนหลักท้าให้ไม่มีเสียงรบกวนจากภายนอกและหากมีเหตุฉุกเฉิน โรงพยาบาล 
ไชยาตั้งอยู่ไม่ไกลจากที่พักสามารถไปถึงได้ด้วยเวลาไม่นานเพียง 5 นาที 
  
 3.3.2 กลยุทธ์ด้ำนรำคำ( Price ) 
 เน่ืองจากเป็นความต้องการของเจ้าของกิจการที่มีความมุ่งมั่น ตั้งใจในการท้าให้รีสอร์ทเป็น
ที่พักที่ทุกคนใฝ่ผัน ด้วยความที่มีการออกแบบที่สวยงาม การบริการที่เอาใจใส่เหมาะกับการ
พักผ่อนที่สะดวกสบาย ที่เข้ามาใช้บริการแล้วรู้สึกคุ้มค่าอยากกลับมาใช้บริการอีก 
 
ตารางที่ 3.1 แสดงอัตราค่าที่พัก 
 

ล ำดับ รำยกำร รำคำ(บำท) / ห้อง 
1 TYPE A 800 
2 TYPE B 1,100 
3 ราคาพิเศษตามโปรโมชั่น *** 

 
*** ราคาตามเทศกาล หรือตามโปรโมชั่นที่ทางรีสอร์ทคิดขึ้นเพื่อดึงดูดลูกค้า 
 
 3.3.3 กลยุทธ์ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย (Place)  
 

      
 

ภาพที่ 3.5 ช่องทางการจัดจ้าหน่าย 
 

 เน่ืองจากในยุคสมัยนี้การเข้าถึง internet เป็นเร่ืองง่ายดายสามารถเข้าได้ถึงทุกเพศวัย ทาง    
รีสอร์ทจึงเลือกใช้ช่องทางนี้ช่วยในการโปรโมทให้เป็นที่รู้จัก อีกทั้งลูกค้ายังสามารถสอบถาม
ข้อมูลห้องพักและสามารถจองห้องพักผ่าน และยังสามารถอัพเดตโปรโมชั่นใหม่ทางอินเตอร์เน็ต
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อย่างรวดเร็ว ด้วยช่องทางนี้สะดวกรวดเร็ว ค่าใช้จ่ายน้อยมาก และทางเจ้าของรีสอร์ทสามารถติดต่อ
ให้ข้อมูลลูกค้าได้โดยตรง 
 
 3.3.4 กลยุทธ์ด้ำนส่งเสริมกำรขำย ( Promotion ) 
 ได้มีการก้าหนดสื่อที่จะใช้ในการโฆษณาประชาสัมพันธ์ทางรีสอร์ทเพื่อให้เป็นที่รู้จักของ
ลูกค้าโดยใช้สื่อต่าง ๆ ดังนี้ 
 1. จัดท้าเว็บไซต์หรือแฟนเพจของรีสอร์ทเพื่อให้เป็นที่รู้จักทั้งชาวไทยและต่างประเทศ 
เพื่อที่จะได้รับข้อมูลข่าวสารของทางรีสอร์ทโดยละเอียดครบถ้วน และสามารถสอบถามห้องพัก
ผ่านอินเตอร์เน็ตได้ 

 
 

ภาพที่ 3.6 ตัวอย่าง Fanpage CHADIOZ resort 
 

 
 2. การติดป้ายโฆษณาตามสถานที่ท่องเที่ยวที่ส้าคัญเช่นที่วัดพระบรมธาตุไชยา สวกโมกข์ 
พลาราม หรือ ตามสถานีขนส่ง เช่น สถานีรถไฟ เป็นต้นโดยมีขนาดป้าย 4 x 7 ม. และ 4 x 12 ม. 
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ภาพที่ 3.7 ตัวอย่างป้ายโฆษณา 
 

 3. โปรโมทผ่านทางเว็บไซต์ agoda.com โดยท้าโปรโมชั่นการจองห้องพักผ่านทาง agoda 
ในช่วงโปรโมชั่นจะมีส่วนลด อีกทั้งยังช่วยในการโปรโมทรีสอร์ทไปด้วยในตัว 
 

 
 

ภาพที่ 3.8 โปรโมทผ่านเว็บไซต์ agoda.com 
 

 
 4. กลยุทธ์แบบปากต่อปากระหว่างลูกค้าสู่ลูกค้า เป็นสิ่งที่ส้าคัญที่สุดที่ทางรีสอร์ทต้องการ 
เพราะการตลาดแบบนี้เกิดจากการให้บริการที่ดี ท้าให้ลูกค้าเกิดความประทับใจ แล้วไปแนะน้าต่อ
โดยปากต่อปากหรือเป็นการเล่าเป็นการ review ในอินเตอร์เน็ต และยังมีรถโฆษณาที่ใช้ส้าหรับ    
โปรโมทรีสอร์ทในช่วงก่อนเปิดรีสอร์ทเพื่อนให้เป็นที่รู้จักและติดหู 
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ตารางที่ 3.2  ราคาด้านส่งเสริมการขาย 
 

ประเภทสื่อ ขนำด จ ำนวน รำคำค่ำเช่ำ/บำท รำคำค่ำเช่ำ / ป ี
แฟนเพจ facebook   0 0 

ป้ายไวนิล 3 x 6 1 1,000 12,000 
รถโฆษณา  1 1200 14,400 

รวม    26,400 
 
 3.3.5 กลยุทธ์ด้ำนบุคคลำกร ( People ) 
 โดยจะหมายถึงมาตรฐานการให้บริการของบุคคลากร โดยจะมองในทุก ๆ ด้าน ไม่ว่าจะ
เป็นการพูดจา มารยาท และการแต่งกาย เป็นต้น เพื่อให้พนักงานมีการสื่อสารที่คล่องแคล่วกับลูกค้า
โดยการเข้าอบรม โดยจ้างผู้มีความรู้มาให้ความรู้แก่พนักงาน และยังมีการกระตุ้นให้พนักงานมีใจ
รักการบริการโดยให้เงินพิเศษเป็นการตอบแทนหากท้างานได้ดี และในการรับพนักงานต้องผ่าน
การสัมภาษณ์ การตรวจประวัติก่อนที่จะปฏิบัติงานจริง เพื่อความปลอดภัยของลูกค้า 

 และยังมีการฝึกอบรมพนักงานส่วนหน้า ที่ต้องติดต่อลูกค้าโดยตรง โดยปลูกฝังให้
พนักงานมีความรักในการให้บริการที่ดีแก่ลูกค้าซึ่งจะน้าไปสู่ทักษะในการบริหารที่ดี นอกจากนี้
ต้องคอยเอาใจใส่ลูกค้า และสามารถแก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้เป็นอย่างดี อีกทักษะหนึ่งเพื่อการ
ติดต่อสื่อสารที่ง่ายระหว่างพนักงานและลุกค้าคือเราจะมีการฝึกสอนพนักงานให้มีทักษะทางด้าน
ภาษา พนักงานสามารถสื่อสารภาษาอังกฤษได้ เพื่อรองรับชาวต่างชาติที่มาใช้บริการ 

 

 3.3.6 กลยุทธ์ด้ำนกำรด ำเนินกำร ( Process ) 
 ด้วยความมุ่งมั่นที่จะมอบการบริการให้เป็นที่อบอุ่นและดูเป็นกันเองให้กับลูกค้า ท้าให้ผู้มา
ใช้บริการรู้สึกประทับใจภายใต้บรรยากาศและสภาพแวดล้อมที่อบอุ่นเหมือนคนในครอบครัว โดย
ใช้ระบบการให้บริการที่เป็นกันเอง 
 โดยในการด้าเนินการของทางรีสอร์ทสามารถด้าเนินการได้อย่างมีประสิทธิภาพเพราะทาง
เจ้าของรีสอร์ทสามารถตัดสินใจได้อย่างรวดเร็วทั้งการตรวจคุณภาพและการให้บริการลูกค้า อีกทั้ง
การตกแต่งรีสอร์ทก็สามารถด้าเนินการได้เอง 
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 3.3.7 กลยุทธ์ด้ำนประสิทธิภำพในกำรบริกำร ( Physical Evidence )  

 เน่ืองจากรีสอร์ทมีขนาดเล็กจึงมีการก้าหนดนโยบายในการด้าเนินงานค่อนข้างชัดเจน โดย
จะเน้นการให้บริการที่มีประสิทธิภาพ มีการจ้างงานในอัตราส่วนที่เหมาะสมกับการให้บริการมีการ
อบรมพนักงานให้มีความรู้ความสามารถเพื่อที่จะสามารถให้การบริการที่มีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น 
นอกเหนือจากการให้บริการที่มีประสิทธิภาพแล้วทางรีสอร์ทยังคิดถึงคุณภาพของการบริก ารด้วย 
เร่ิมตั้งแต่การตกแต่งรีสอร์ทในส่วนต่าง ๆ ที่ใช้ของมีคุณภาพ เน้นประโยชน์การใช้สอยอย่างเต็มที่
เพื่อให้ลูกค้าได้รับความสะดวกสบายสูงสุด ท้าให้รู้สึกคุ้มค่ากับเงินที่จ่ายไป 
 

3.4 กำรประมำณกำรเข้ำพัก 
 
ตารางที่ 3.3 ประมาณการเข้าพักของนักท่องเที่ยว 
 

High 
season 

Low season อัตรำกำรเข้ำพัก รำยได้โดยเฉลี่ย
ต่อสัปดำห์ 

ยอดขำย / เดือน
(บำท) 

  อำทิตย์ – 
พฤหัสบดี 

ศุกร์ – 
เสำร์ 

  

มกราคม  60% 80% 70% 446,880 
กุมภาพันธ์  40% 60% 50% 319,200 

มีนาคม  40% 60% 50% 319,200 
เมษายน  70% 90% 80% 510,720 

 พฤษภาคม 40% 60% 50% 319,200 
 มิถุนายน 40% 60% 50% 319,200 
 กรกฎาคม 40% 60% 50% 319,200 
 สิงหาคม 40% 60% 50% 319,200 
 กันยายน 40% 60% 50% 319,200 

ตุลาคม  70% 90% 80% 510,720 
พฤศจิกายน  50% 70% 60% 383,040 

ธันวาคม  70% 90% 80% 510,720 
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บทที่ 4 

 
แผนกำรด ำเนินงำน 

 
4.1 ท ำเลที่ตั้งของโครงกำร 
 
 โครงการ ตั้งอยู่ที่ อ.ไชยา จ.สุราษฎร์ธานี อยู่ไม่ห่างจากโรงพยาบาลไชยาประมาณ 300 
เมตร เดินทางได้สะดวกเนื่องจากเป็นถนนเส้นหลัก มีบรรยากาศโดยรอบที่สวยงามติดคลองไชยา 
โดยสามารถเดินทางมายังรีสอร์ทตามแผนที่ ดังนี ้
 

 
 

ภาพที่ 4.1 ที่ตั้งโครงการ 
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4.2 แผนผังโครงกำร 

 
ภาพที่ 4.2 แผนผังกลุ่มอาคาร 

 
 - กรุ๊ป A เป็นอาคารห้องพัก 2 ชั้น โดยแต่ละอาคารมีห้องพักจ้านวน 12 ห้อง โดยแบ่งเป็น
ชั้นละ 6 ห้องโดยอาคาร A1 จะเป็นห้องพัก TYPE A จ้านวน 12 ห้อง อาคาค A2 จะเป็นห้องพัก 
TYPE B จ้านวน 12 ห้อง 
 - กรุ๊ป B เป็นส่วนพักผ่อนของทางรีสอร์ทประกอบไปด้วย สระว่ายน้้าขนาด 8 x 18 เมตร 
และส่วนพักผ่อน 
 - กรุ๊ป C เป็นส่วนบริหารของโครงการประกอบไปด้วยส่วนต้อนรับ และ ห้องทานอาหาร 
 - กรุ๊ป D เป็นส่วนจอดรถของโครงการ 

รีสอร์ทมีพื้นที่ทั้งหมดรวม 2,912 ตารางเมตร 
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 4.2.1 แปลนชั้นท่ี 1 
 

 
 

ภาพที่ 4.3 แผนผังแสดงอาคารชั้น 1 
 

 ทางรีสอร์ทมีการแบ่งสัดส่วนแต่ละพื้นที่แยกกันอย่างชัดเจน โดยที่จะมีส่วนต้อนรับเป็น
ส่วนแรกที่ลูกค้าจะเข้ามาติดต่อกับทางพนักงานโดยส่วนนี้ประกอบไปด้วยส่วนต้อนรับและห้อง
ทานอาหาร ส่วนถัดคือส่วนของอาคารห้องพักที่เป็นจุดขายของโครงการ โดยมีส่วนrelax zoneและ
สระว่ายน้้าเป็นส่วนกลางเชื่อมต่อกับพื้นที่ทุกส่วน เพื่อให้สะดวกกับการใช้งานและเป็นตัวสร้าง
บรรยากาศให้กับรีสอร์ท 
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 4.2.2 แปลนชั้นท่ี 2 ส่วนห้องพัก 

 
 

ภาพที่ 4.4 แผนผังแสดงอาคารชั้น 2 
 

 ทางรีสอร์ทมีอาคารให้บริการอยู่ 2 อาคาร เป็นอาคาร 2 ชั้น โดยแบ่งเป็น 2 TYPE แยกกัน
ชัดเจน โดนมีบันไดเป็นทางขึ้นชั้น 2 เน่ืองจากมี 2 ชั้นจึงไม่จ้าเป็นต้องใช้ลิฟต์โดยสาร ทางขึ้นลงมี
ระยะตามที่กฎหมายอาคารก้าหนด มีป้ายบอกทางหนีไฟชัดเจน เมื่อเกิดเหตุดฉุกเฉิน 
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4.3 รำยละเอียดของโครงกำร 
 
ตารางที่ 4.1 รายละเอียดพื้นที่ใช้สอยในโครงการ 
 

ล ำดับ รำยกำร พื้นที่ (ตำรำงเมตร ) 
1 ห้องพัก TYPE A 12 ห้อง ห้องละ 26 

ตรม. 
312 

2 ห้องพัก TYPE B 12 ห้อง ห้องละ 30 
ตรม 

360 

3 ส้านักงานและประชาสัมพันธ์ 40 
4 ห้องอาหาร 80 
5 สระว่ายน้้าและสวนรอบสระ 276 
6 ส่วน relax zone 90 
7 ห้องพักพนักงาน 25 
8 ห้องน้้าชาย / หญิง 30 
9 ห้องservice 20 

10 พื้นที่ทางเดินและบันได 309 
12 สวนรอบอาคาร 470 
13 ที่จอดรถและถนน 511 

 รวม 2,523 
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4.4 กระบวนกำรบริกำร (Process) 
 
 4.4.1 ขั้นตอนกำรบริกำรลูกค้ำแบบ walk in 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ภาพที่ 4.5 แผนผังขั้นตอนการบริการ 
 

1.ลูกค้าสามารถเข้ามาสอบถามข้อมูลห้องพักได้โดยตรง  
2. เมื่อลูกค้าเดินเข้ามาด้านในก็จะมีพนักงานต้อนรับ ที่เคาเตอร์ประชาสัมพันธ์ กล่าวสวัสดี

ยินดีตอนรับ 
3. มีพนักงานต้อนรับ ท้าการตรวจสอบข้อมูลของลูกค้าว่ามีการจองล่วงหน้าไว้ในเวลานั้น

หรือไม่หรือไม่ หากมีก็จะตรวจสอบเอกสารที่ใช้ในการเข้าพักลูกค้า แต่ถ้าหากไม่มีการจองก็จะท้า
การตรวจสอบห้องพักว่ามีคิวในการจองในช่วงเวลานั้นอยู่หรือไม่ หากพบว่าสามารถให้บริการได้ก็
จะเสนอห้องพักที่ว่างให้กับลูกค้า 

4. พนักงานแจ้งกฎระเบียบในการเข้าพักให้กับลูกค้ารับทราบ และมอบ keycard ให้กับ
ลูกค้า 
 

ลูกค้าติดต่อพนักงาน 

พนักงานให้การบริการแนะน าลูกค้า 

ตรวจสอบ เงื่อนไขในการจองของลูกค้า ตรวจสอบห้องพัก 
ไม่มีการจอง 

ไม่ว่าง 

ยกเลิก 

ว่าง มีการจอง 

อธิบายกฎการเข้าพักและมอบkeycard 

 

 

ท้าสัญญาการเข้าพัก 

เร่ิมต้นการให้การให้บริการ 
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4.4.2 ขั้นตอนการให้บริการทาง CHADIOZ resort ผ่านโทรศัพท์และ Facebook มีการให้บริการ
ดังต่อไปนี้ 
 
 

 
 
 

 
 

 
 
 
 
 

ภาพที่ 4.6 แผนผังขั้นตอนการบริการทางโทรศัพท์และFacebook 
 

 1. ลูกค้าโทรจองห้องผ่านโทรศัพท์ และ Facebook 
 2. พนักงานท้าการตรวจห้องว่ามีการจองล่วงหน้าของลูกค้าคนอ่ืนหรือไม่ หากพบว่าไม่มี
การจอง ก็จะท้าการจองให้ลูกค้าในทันที แต่ถ้าหากพบว่ามีการจองของลูกค้าคนอ่ืนแล้ว พนักงานก็
จะถามลูกค้าว่าต้องการจองวันอ่ืนหรือต้องการที่จะยกเลิก หากลูกค้าเลือกจองในวันอ่ืนก็จะท้าการ
จองให้ลูกค้าในทันที 
 3. เมื่อตกลงกับทางลูกค้าได้แล้วก็จะท้าการจองให้กับลูกค้าในช่วงเวลาดังกล่าวไว้ 
 4. พนักงานท้าการคอนเฟิร์มเวลาหรือคิวที่แน่นอนกับลูกค้าอีกที เพื่อไม่ให้เกิดความ
ผิดพลาดของเวลาเกิดขึ้น  
 5. พนักงานกล่าวขอบคุณลูกค้าที่มาเลือกใช้บริการ CHADIOZ resort 
 
 
 
 

เร่ิมต้นการให้การให้บริการจองห้องพัก 

ลูกค้าจองห้องพักผ่านโทรศัพท์ หรือ Facebook 

ตรวจสอบคิวในการจองห้องพัก 

ไม่ว่าง 
ยกเลิก 

เลือกวันจองใหม่ 

ท้าการจองให้ลูกค้า 

ท้าการคอนเฟิร์มคิวหรือเวลาที่แน่นอนกับลูกค้า  

ขอบคุณลูกค้า  

ลูกค้าตัดสินใจ 

ว่าง 
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 4.4.3 ขั้นตอนการเช็คเอาท์ของทาง CHADIOZ resort ผ่านโทรศัพท์และ Facebook มีการ
ให้บริการดังต่อไปนี้ 

 
 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
 

ภาพที่ 4.7 แผนผังขั้นตอนการเช็คเอาท์ 
 

1. เมื่อลูกค้าจะเช็คเอาท์จะมาติดต่อพนักงานและท้าการคืน keycard ให้กับพนักงาน 
2. พนักงานต้อนรับจะโทรไปติดต่อแม่บ้านให้ไปเช็คสภาพห้องพักว่ามีสิ่งใดเสียหาย

หรือไม่ 
3. แม่บ้านติดต่อกลับมาบอกสถานะห้องพักกับพนักงานต้อนรับว่ามีค่าบริการเพิ่ม

หรือไม่ 
4. พนักงานต้อนรับจะแจ้งค่าบริการกับลูกค้า 
5. ลูกค้าช้าระเงินค่าห้องพักกับพนักงาน 
6. พนักงานกล่าวค้าขอบคุณลูกค้าที่ใช้บริการและหากมีโอกาสยินดีให้บริการลูกค้าเสมอ 

 
 
 
 

ลูกค้าติดกับพนักงานเพื่อท้าการเช็คเอาท์ 

พนักงานโทรไปตรวจสอบ ตรวจสอบห้องพัก 
แม่บ้าน 

แจ้งค่าบริการให้กับลูกค้า 

แม่บ้านบอกสถานะ 

ลูกค้าช้าระเงินกับพนักงาน 

ตรวจเช็คเงินทอนลูกค้า 

กล่าวขอบคุณลูกค้าที่มาใช้บริการ 
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4.5 ก ำลังกำรให้บริกำร 
 
 การค้านวณก้าลังการให้บริการของทาง CHADIOZ resort มีดังนี้ 
 รีสอร์ท มีห้องหักให้บริการทั้งหมด 24 ห้อง 
 วิธีคิด 
 1 วัน : 1 วัน มีห้องห้องเปิดบริการทั้งหมด 24 ห้อง 
 1 เดือน : 1เดือน มี 30 วัน ห้องพักให้บริการได้วันละ 24 ห้อง ภายใน 30 วัน จะได้จ้านวน
ห้องหมด 30*24 = 720 ห้อง ต่อเดือน 
 1 ปี : 1 ปี มี 12 เดือน ดังนั้นก้าลังให้การบริการใน 1 ปี จึงเท่ากับ 12*720 = 8,640 ห้อง ต่อ
ปี 

 
ตารางที่ 4.2 แสดงก้าลังการให้บริการต่อเดือน 
 

หน่วย : ห้อง 
ก ำลังกำรให้บริกำร ก ำลังสูงสุดต่อวัน ก ำลังสูงสุดต่อเดือน ก ำลังสูงสุดต่อปี 

ก้าลังการให้บริการห้องพัก 24 720 8,640 
รวม 24 720 8,640 

 
ตารางที่ 4.3 แสดงการประมาณการปริมาณและรายได้ 
 

หน่วย : ห้อง 
ก ำลังกำรให้บริกำร ปีท่ี1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี4 ปีท่ี5 

ก้าลังการให้บริการห้องพัก 8,640 8,640 8,640 8,640 8,640 
ปริมาณยอดการบริการ 5,184 5,616 6,048 6,480 6,912 

อัตราการใช้บริการเพิ่มขึ้น5% 60% 65% 70% 75% 80% 
ประมาณการรายได้(บาท) 4,924,800 5,335,200 5,745,600 6,156,000 6,566,400 
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4.6 รำยละเอียดอุปกรณ์ในโครงกำร 
 
ตารางที่ 4.4 แสดงรายละเอียดห้องพัก TYPB A 
 
ล ำดับ   รำยกำร รุ่น/ขนำด จ ำนวน รำคำ/หน่วย มูลค่ำรวม 

บำท) 
1 ชุดเตียงพร้อมตู้เสื้อผ้า  1 9,900 9,900 
2 โคมไฟหัวเตียง  1 890 890 
3 ตู้ส้าหรับเก็บตู้เย็นและ

วางอุปกรณ์ 
 1 3,000 3,000 

4 ที่นอน  1 6,900 6,900 
5 อุปกรณ์ส้าหรับที่นอน  1 4,000 4,000 
6 ผ้าม่าน  1 2,000 2,000 
7 โทรทัศ LCD TCL 29” 1 5,990 5,990 
8 เคร่ืองปรับอากาศ 18000BTU 1 21,000 21,000 
9 ตู้เย็นมินิบาร์  1 3,700 3,700 

10 โทรศัพท์  1 590 590 
11 ชักโครก  1 2,500 2,500 
12 เคร่ืองท้าน้้าอุ่น  1 2,600 2,600 
13 ชุดอ่างล้างหน้าพร้อม

กระจก 
 1 3,000 3,000 

14 เก้าอี้ปรับนอนได้  1 600 600 
 รวมราคาต่อห้องพัก   1 66,670 66,670 
 รวมห้องพัก TYPE A  12 800,040 800,040 
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ตารางที่ 4.5 แสดงรายละเอียดห้องพัก TYPB B 
 
ล ำดับ   รำยกำร รุ่น/ขนำด จ ำนวน รำคำ/หน่วย

(บำท) 
มูลค่ำรวม 
(บำท) 

1 ชุดเตียงพร้อมตู้เสื้อผ้า  2 9,900 19,800 
2 โคมไฟหัวเตียง  1 890 890 
3 ตู้ส้าหรับเก็บตู้เย็นและ

วางอุปกรณ์ 
 1 3,000 3,000 

4 ที่นอน  1 6,900 6,900 
5 อุปกรณ์ส้าหรับที่นอน  2 4,000 8,000 
6 ผ้าม่าน  1 2,000 2,000 
7 โทรทัศ LCD TCL 29” 1 5,990 5,990 
8 เคร่ืองปรับอากาศ 18000BTU 1 21,000 21,000 
9 ตู้เย็นมินิบาร์  1 3,700 3,700 

10 โทรศัพท์  1 590 590 
11 ชักโครก  1 2,500 2,500 
12 เคร่ืองท้าน้้าอุ่น  1 2,600 2,600 
13 ชุดอ่างล้างหน้าพร้อม

กระจก 
 1 3,000 3,000 

14 เก้าอี้ปรับนอนได้  1 600 600 
 รวมราคาต่อห้องพัก   1 80,870 80,870 
 รวมห้องพัก TYPE B  12  966,840 
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ตารางที่ 4.6 แสดงรายละเอียดห้องพักพนักงาน 
 
ล ำดับ รำยกำร รุ่น/ขนำด จ ำนวน รำคำ/หน่วย มูลค่ำรวม

(บำท) 
1 ชุดเตียงพร้อมตู้เสื้อผ้า  1 9,900 9,900 
2 ที่นอน  1 6,900 6,900 
3 อุปกรณ์ส้าหรับที่นอน  1 4,000 4,000 
4 เคร่ืองปรับอากาศ 18000BTU 1 21,000 21,000 
5 โทรศัพท์  1 590 590 
6 ชักโครก  1 2,500 2,500 
7 เคร่ืองท้าน้้าอุ่น  1 2,600 2,600 
8 ชุดอ่างล้างหน้าพร้อม

กระจก 
 1 3,000 3,000 

 รวมราคาห้องพัก  1 50,490 50,490 
 
ตารางที่ 4.7 แสดงรายละเอียดอุปกรณ์ส้านักงาน 
 
ล ำดับ รำยกำร รุ่น/ขนำด จ ำนวน รำคำ/หน่วย มูลค่ำรวม

(บำท) 
1 โต๊ะท้างาน  3 4,000 12,000 
2 ตู้เก็บเอกสาร  1 3,300 3,300 
3 Computer & printer  2 22,000 44,000 
4 โทรสาร  1 3,500 3,500 
5 โทรศัพท์ส้านักงาน  1 590 590 
6 เคร่ืองปรับอากาศ 18000BTU 1 21,000 21,000 
7 อุปกรณ์เคร่ืองใช้ใน

ส้านักงาน 
 1 10,000 10,000 

 รวม  1 94,390 94,390 
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ตารางที่ 4.8 แสดงรายละเอียดส่วนต้อนรับ 
 
ล ำดับ รำยกำร รุ่น/ขนำด จ ำนวน รำคำ/หน่วย มูลค่ำรวม

(บำท) 
1 ชุดเคาท์เตอร์ส่วนต้อนรับ  1 12,000 12,000 
2 โซฟารับแขก  1 9,500 9,500 
3 โทรศัพท์  1 590 590 
4 อุปกรณ์อ่ืน ๆ   10,000 10,000 
 รวม   32,090 32,090 

 
ตารางที่ 4.9 แสดงรายละเอียดห้องทานอาหาร 
 
ล ำดับ รำยกำร รุ่น/ขนำด จ ำนวน รำคำ/หน่วย มูลค่ำรวม

(บำท) 
1 โต๊ะทานอาหารพร้อม

เก้าอี้ 
 9 6,000 54,000 

2 ทีวีLCD TCL 48” 2 15,000 30,000 
3 เคร่ืองปรับอากาศ 22500 BTU 2 25,000 50,000 
 รวม    134,000 

 
ตารางที่ 4.10 แสดงรายละเอียดห้องครัว 
 
ล ำดับ รำยกำร รุ่น/ขนำด จ ำนวน รำคำ/หน่วย มูลค่ำรวม

(บำท) 
1 ชุดครัวส้าเร็จรูป  1 35,000 35,000 
2 ตู้เย็น 2 ประตู  1 8,900 8,900 
 รวม    43,900 
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ตารางที่ 4.11 แสดงรายละเอียดส่วนRelax zone 
 
ล ำดับ รำยกำร รุ่น/ขนำด จ ำนวน รำคำ/หน่วย มูลค่ำรวม

(บำท) 
1 โซฟาปรับนอนได้  10 2,000 20,000 
 รวม    20,000 

 
ตารางที่ 4.12 แสดงรายละเอียดส่วน service room 
 
ล ำดับ รำยกำร รุ่น/ขนำด จ ำนวน รำคำ/หน่วย มูลค่ำรวม

(บำท) 
1 เคร่ืองซักผ้า  2 7,000 14,000 
2 เคร่ืองอบผ้า  1 10,000 10,000 
3 เตารีด  1 1,500 1,500 
4 อุปกรณ์อ่ืน ๆ   10,000 10,000 
 รวม    39,000 

 
ตารางที่ 4.13 แสดงรายละเอียดอื่น ๆ 
 
ล ำดับ รำยกำร รุ่น/ขนำด จ ำนวน รำคำ/หน่วย มูลค่ำรวม

(บำท) 
1 ชุดกล้องวงจรปิด  1 10,000 10,000 
 รวม    10,000 
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บทที่ 5 
 

แผนกำรจัดกำรและก ำลังคน  
 

5.1 โครงสร้ำงองค์กร (Organization Chart) 
 
 เน่ืองจาก CHADIOZ resort เป็นธุรกิจขนาดเล็ก จึงใช้จ้านวนบุคลากรในการดูแลที่ไม่มากนัก 
เพื่อให้สะดวกแก่การดูแลและควบคุมการจัดการให้มีประสิทธิภาพสูงสุด โดยโครงสร้างบุคลากร
ของCHADIOZ resort มีดังนี ้
 
ตารางที่ 5.1 รายละเอียดบุคลากร 
 

ต ำแหน่ง จ ำนวน 
ผู้จัดการ 1 

พนักงานต้อนรับ 2 
แม่บ้าน 3 

 
 

 
 
 

 
 

ภาพที่ 5.1 แผนผังแสดงโครงสร้างบุคลากร 
 

 โดยต้าแหน่งต่าง ๆ มีการก้าหนดลักษณะงานและรายละเอียดดังน้ี 
 5.1.1 ต ำแหน่งผู้จัดกำร 
 คุณสมบัติ จบการศึกษาปริญญาตรี/โท สายบริหาร 

ผู้จัดการ 

พนักงานต้อนรับ แม่บ้าน 
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   มีทักษะในการสื่อสารที่ดี 
   มีใจรักงานบริการ 
   มีความเป็นผู้น้า 
 อายุ  28 ปีขึ้นไป 
 เพศ  ไม่จ้ากัด 
 เงินเดือน 18,000 บาท 
 ลักษณะงำน รับผิดชอบหน้าที่ในการบริหารงานทั้งด้านการบริการและบุคลากร 
 หน้ำท่ี 
  - วางแผนและก้าหนดนโยบายการบริหารงาน วิเคราะห์สถานการในตลาดและ
คู่แข่ง    ตลอดจนวางแผนรับมือที่เหมาะสม 
  - ควบคุมเร่ืองการบริหารเงินทุน 
  - ก้าหนดแผนการจัดการด้านการบริการ 
  - ก้าหนดแผนด้านการจัดการบุคลากร สรรหาและคัดเลือกบุคคลากรที่เหมาะสม 
  - ก้าหนดเป้าหมาย วิสัยทัศน์และภารกิจของรีสอร์ท 
  - ควบคุมการจัดซื้อ – จัดจ้าง 
  - ควบคุมการดูแลพฤติกรรม และประเมินผลของพนักงาน 
  - ควมคุมดูแลเงินเดือนและสวัสดิการพนักงาน 
  - ดูแลการด้าเนินงานของกิจการ ให้มีประสิทธิภาพและประสิทธิผลให้เกิดผล
ก้าไร 
 
 5.1.2 ต ำแหน่งพนักงำนต้อนรับ 
  คุณสมบัติ จบการศึกษาระดับชั้น ปวช. ปวส. หรือ ม.6 ขึ้นไป 
    มีทักษะการใช้คอมพิวเตอร์เบื้องต้น 
    มีทักษะในการสื่อสารภาษาอังกฤษได้ 
    บุคลิกดี และมีใจรักการบริการ 
    มีทักษะในการแก้ไขปัญหาเฉพาะด้าน 
    มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดีสามารถเข้ากับผู้อื่นได้ 
  อำยุ  20 – 30 ปี 
  เพศ  ไม่จ้ากัด 
  เงินเดือน 10,000 บาท 
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ลักษณะงำน ให้บริการกับลูกค้าที่เข้าพักในด้านการต้อนรับ จัดเตรียมห้องพัก
และแนะน้าข้อมูลที่ส้าคัญต่าง ๆ รวมทั้งข้อปฎิบัติในการเข้าพัก
อาศัยให้กับลูกค้า 

  หน้ำท่ี 
   - ต้อนรับแขกของรีสอร์ท รับเช็คอิน – เช็คเอาท์ 
   - ติดต่อประสานงานกับฝ่ายต่าง ๆ อ้านวยความสะดวกให้กับลูกค้า 

- บันทึกการจองห้องพักล่วงหน้า และแจ้งข้อมูลการจองห้องพักให้
ผู้เกี่ยวข้องทราบ 

   - ท้าการยกเลิกหรือเปลี่ยนแปลงการจองห้องพัก 
   - ตรวจสอบ จัดเก็บและรายงานข้อมูลห้องพักที่ยังว่าง 

- จัดท้าเอกสารส่วนบุคคลของผู้เข้ามาพัก เอกสารลงทะเบียนและ
รายละเอียดเกี่ยวกับห้องพัก 

   - ประสานงานกับแม่บ้านในการแจ้งสถานะห้องพัก 
   - รักษากุญแจห้องพัก และสัมภาระของลูกค้า กรณีลูกค้าต้องการฝากของ 
   - รับการแจ้งซ่อมและปัญหาข้อร้องเรียนต่าง ๆ จากลูกค้า เพื่อส่งมอบแก่
   ผู้เกี่ยวข้อง 
   - รับช้าระเงิน และออกใบเสร็จรับเงิน 

- ท้าหน้าที่ประสานงานกับบุคคลภายนอกที่มาติดต่อกับทางรีสอร์ท และ
ผู้เข้าพักในรีสอร์ท 

   - ท้าหน้าที่ให้ข้อมูลแนะน้าด้านการท่องเที่ยวให้แก่ลูกค้า 
   - จัดท้ารายงานการปฎิบัติงานที่ได้รับมอบหมายประจ้าเดือน 
   - มีส่วนร่วมในการประชุมเพื่อการพัฒนาองค์กร 
 
 5.1.3 ต ำแหน่งแม่บ้ำน 
  คุณสมบัติ จบการศึกษาระดับชั้น ป.6 ขึ้นไป 
    มีประสบการณ์ในการท้างานด้านรีสอร์ทหรือโรงแรม 
    มีสุขภาพแข็งแรง 
    บุคลิกดี มีความขยันอดทน รักความสะอาด 
    มีใจรักงานบริการ มีปฎิสัมพันธ์ที่ดีกับผู้อื่น 
  อำยุ  20 ปีขึ้นไป 



44 
 
 

  เพศ  หญิง 
  เงินเดือน 8,000 บาท 

ลักษณะงำน ท้าความสะอาดและจัดเตรียมห้องพัก ดูแลความสะอาดในบริเวณ
รีสอร์ท ทั้งหมด และซักรีด 

หน้ำท่ี 
   - จัดเตรียมความพร้อมของห้องพัก 
   - จัดเก็บ เปลี่ยน ผ้าปูที่นอน ผ้าห่ม ปลอกหมอน ผ้าขนหนู ภายในห้องพัก 
   - ท้าความสะอาดห้องพัก หลังจากลูกค้าเช็คเอาท์แล้ว 
   - รักษาความสะอาดบริเวณพื้นที่ทั่วไปในบริเวณของรีสอร์ท 
   - อ้านวยความสะดวกในกรณีลูกค้าในกรณีที่ต้องการรับการบริการ 
 
สรุปจ้านวนของบุคลากรและค่าตอบแทน 
 
ตารางที่ 5.2 ตารางสรุปจ้านวนของบุคลากรและค่าตอบแทน 
 

ต ำแหน่ง จ ำนวน อัตรำเงินเดือน เงินเดือนรวม / 
เดือน 

เงินเดือนรวม / ปี 

ผู้จัดการ 1 15,000 15,000 180,000 
พนักงานต้อนรับ 2 10,000 20,000 240,000 

แม่บ้าน 3 8,000 24,000 288,000 
รวม   59,000 708,000 

 
5.2 วิธีกำรสรรหำบุคลำกร 
 
 ทาง CHADIOZ resort ต้องการบุคคลที่ เป็นที่มีพื้นเพเป็นคนท้องถิ่นในการท้างาน 
เนื่องจากทางรีสอร์ทต้องการสร้างบรรยากาศให้กลมกลืนกับสถานที่ นอกจากนั้นคนในพื้นที่มี
ความรู้และความเข้าใจในขนบธรรมเนียมประเพณีของท้องถิ่นเป็นอย่างดี รู้จักถนนหนทาง สถานที่
ท่องเที่ยวประประวัติทางวัฒนธรรม รู้จักแหล่งซื้อของฝาก ร้านอาหารอร่อย ๆ สามารถให้ข้อมูลกับ
ลูกค้าได้ นอกจากนั้นต้องเป็นบุคคลที่มีอัธยาศัยดี พูดจาไพเราะ มีใจรักในการบริการ ดังนั้นทางรี
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สอร์ทจึงมีการสรรหาและคัดเลือกพนักงานโดยการประกาศรับสมัครโดยติดป้ายประกาศ และผ่าน
ทางสถานีอ้าเภอไชยา โดยพิจารณาจากใบสมัคร หลังจากนั้นมีการสัมภาษณ์ และทดสอบความรู้
ความสามารถ ความถนัดทางด้านอาชีพ และทางด้านอ่ืน ๆ โดยทางรีสอร์ทจะพิจารณาคัดเลือก
พนักงานจากคุณสมบัติของผู้สมัครให้สอดคล้องกับลักษณะงานที่ได้ก้าหนดไว้ และท้าการ
ประเมินผลจากการสอบสัมภาษณ์ ถ้ามีประสบการณ์จะพิจารณาเป็นพิเศษ 
 

5.3 สวัสดิกำร 
 
 - ประกันสังคม รักษาโรค อุบัติเหตุ 
 - ตรวจสุขภาพประจ้าปี ปีละ 1 ครั้ง 
 -โบนัสสิ้นปีให้แก่พนักงานทุกคน 
 -ให้วันหยุดพักร้อนประจ้าปีไม่เกินคนละ 15 วัน ต่อปี 
 - เคร่ืองแบบพนักงาน 
 - มีห้องพักให้พนักงาน 
 
ตารางที่ 5.3 วันและเวลาการท้างานของพนักงาน 
 

ต าแหน่งงาน เวลาการท างาน จันทร์ อังคาร พุธ พฤหัสบดี ศกุร์ เสาร์ อาทติย์

ผู้จัดการ 09.00น - 18.00 น * * * * *

พนักงานตอนรับ 1 07.00 น - 20.00 น * * * * *

พนักงานตอนรับ 2 07.00 น - 20.00 น * * * * *

แมบ่า้น 1 07.00 น - 20.00 น * * * * *

แมบ่า้น 2 07.00 น - 20.00 น * * * * *

แมบ่า้น 3 07.00 น - 20.00 น * * * * *

ตารางวันและเวลาการท างานของพนักงาน

 

 หมายเหตุ : ในการปฏิบัติงานจริงอาจมีการเปลี่ยนแปลงเร่ืองของวันและเวลาตามความ
เหมาะสม 
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5.4 กำรจ้ำงงำนพิเศษ 
 
 เน่ืองจากทางรีสอร์ทไม่ต้องการจ้างพนักงานประจ้าในบางต้าแหน่ง เพื่อลดงบประมานที่
ไม่จ้าเป็นออก ในกรณีฉุกเฉินที่ต้องการจะจ้างเป็นคร้ังคราวแทน ค่าแรงตามแต่ตกลงหน้างาน โดย
ส่วนใหญ่มักเป็นงานที่ไม่ต้องท้าประจ้าทุกวันโดยจะมีดังนี้ 
 - พ นั กงาน ซ่อม บ้ ารุง ในกรณี ที่ มี อุป กรณ์ ห รือสิ่ งก่อส ร้างในรีส อร์ท ช้ ารุด  เช่ น 
เคร่ืองปรับอากาศ ระบบหมุนเวียนสระว่ายน้้า ระบบไฟฟ้า ระบบประปา หรือระบบอินเตอร์เน็ต 
เป็นต้น 
 - ช่างตัดแต่งต้นไม้ ในกรณีที่ต้นไม้หรือมีหญ้าขึ้นบริเวณรีสอร์ท เพื่อตัดแต่งให้เป็น
ระเบียบและสวยงาม 
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บทที่ 6 

 
แผนกำรเงิน 

 
6.1 กำรก ำหนดสมมติฐำน 
 
ตารางที่ 6.1 ก้าลังการให้บริการและขายในแต่ละเดือน 
 

ก ำลังกำรผลิตสูงสุด       

  ชื่อสินค้า จ้านวน/เดือน หน่วย 

สินค้า 1 ห้องพัก TYPE A               360  ห้อง 

สินค้า 2 ห้องพัก TYPE B               360  ห้อง 

 
รวม               720  

  

 
ตารางที่ 6.2 ปริมาณยอดการให้บริการและขาย 
 
ปริมำณกำรขำย/บริกำร ตำม
ประมำณกำรยอดขำย 

    
หน่วย :  ห้อง 

คิดเป็นร้อยละของปริมาณการ
ผลิตสูงสุด   60% 65% 70% 75% 80% 
  ชื่อสินค้า ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินค้า 1 
ห้องพัก 
TYPE A 

          
2,592  

          
2,808  

          
3,024  

          
3,240  

          
3,456  

สินค้า 2 
ห้องพัก 
TYPE B 

          
2,592  

          
2,808  

          
3,024  

          
3,240  

          
3,456  

 
รวม 

          
5,184  

          
5,616  

          
6,048  

          
6,480  

          
6,912  
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ตารางที่  6.3 ราคาการให้บริการและขาย 
 

รำคำขำยต่อหน่วย   
    ชื่อสินค้า บาท หน่วย 

สินค้า 1 ห้องพัก TYPE A               800  ห้อง 
สินค้า 2 ห้องพัก TYPE B           1,100  ห้อง 
 
 

ตารางที่  6.4 ประมาณการรายได้ 
 
ยอดขำย 

    
หน่วย :  บาท 

  ชื่อสินค้า ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
สินค้า 1 ห้องพัก TYPE A 2,073,600 2,246,400 2,419,200 2,592,000 2,764,800 
สินค้า 2 ห้องพัก TYPE B 2,851,200 3,088,800 3,326,400 3,564,000 3,801,600 

 
รวม 4,924,800 5,335,200 5,745,600 6,156,000 6,566,400 

 
ตารางที่ 6.5 แรงงานในการขายและบริหาร 
 
แรงงำนในกำรขำยและ
บริหำร 

      เงินเดือน 
ต้าแหน่ง 

จ้านวนคน 
บาท/เดือน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

15000 ผู้จัดการ 1 1 1 1 1 
10000 พนักงานต้อนรับ 2 2 2 2 2 
8000 แม่บ้าน 3 3 3 3 3 

  
ค่าแรงในการขายและ

บริหาร 
      

708,000  
      

708,000  
      

708,000  
      

708,000  
      

708,000  
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ตารางที่  6.6 ค่าโสหุ้ยในการผลิต 
 
ค่ำโสหุ้ยในกำรผลิต 

    
หน่วย :  0 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่าสาธารณูปโภค ( เดือนละ 25000 บาท 
เพิ่มขึ้นปีละ 10% ) 300,000 330,000 363,000 399,300 439,230 

ค่าเบี้ยประกันภัย ( ปีละ 36000 บาท เท่ากัน
ทุกปี ) 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000 

ค่าวัสดุสิ้นเปลือง ( เดือนละ 5000 บาท 
เท่ากันทุกปี ) 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 

  รวม 341,000 371,000 404,000 440,300 480,230 
 

 
ตารางที่  6.7 ค่าใช้จ่ายในการตลาด 
 
ค่ำใช้จ่ำยทำงกำรตลำด 

    
หน่วย :  0 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ป้ายโฆษณา ( ปีละ 12000 บาท ) 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 
รถโฆษณา ( ใช้แค่ช่วงปีแรก ) 14,400 - - - - 
  รวม 26,400 12,000 12,000 12,000 12,000 
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ตารางที่ 6.8 แหล่งที่มาของเงินทุน 
 

  
หน่วย :  บาท 

 เงินลงทุนในโครงการ   รวม   แหล่งที่มาของเงินลงทุน  

     เงินลงทุน   เงินกู้  

 ที่ดินและการปรับปรุง                   400,000                   400,000    

 สิ่งปลูกสร้าง              12,000,000                3,000,000                9,000,000  

 อุปกรณ์ส้านักงาน                      94,390                      94,390    

 เงินทุนหมุนเวียน                1,000,000                1,000,000    

 รวม              13,494,390                4,494,390                9,000,000  
 

 
ตารางที่ 6.9 ค่าเสื่อมราคา 
 
  - ค่ำเสื่อมรำคำใน
กำรผลิต  

   
หน่วย :   บาท  

  ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

 สิ่งปลูกสร้าง  
              

1,200,000  
              

1,200,000  
              

1,200,000  
              

1,200,000  
              

1,200,000  

 รวม  
              

1,200,000  
              

1,200,000  
              

1,200,000  
              

1,200,000  
              

1,200,000  
 
ตารางที่ 6.10 ค่าเสื่อมราคา 
 

  ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
 อุปกรณ์
ส้านักงาน  

                    
18,878  

                    
18,878  

                    
18,878  

                    
18,878  

                    
18,878  

 รวม  
                    

18,878  
                    

18,878  
                    

18,878  
                    

18,878  
                    

18,878  
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6.2 ประมำณกำรงบก ำไรขำดทุน 
 
ตารางที่ 6.11 งบก้าไรขาดทุน 
 
ประมำณกำรงบก ำไรขำดทุน  
 

     
 รายการ   ปีท่ี 1   ปีท่ี 2   ปีท่ี 3   ปีท่ี 4   ปีท่ี 5  

 ยอดขำย     4,924,800     5,335,200     5,745,600     6,156,000     6,566,400  

 ต้นทุนขำย            

  - วัตถุดิบ                   -                     -                     -                     -                     -    

  - แรงงานในการผลิต                   -                     -                     -                     -                     -    

  - ค่าเส่ือมราคาในการผลิต     1,200,000     1,200,000     1,200,000     1,200,000     1,200,000  

  - ค่าโสหุ้ยในการผลิต        341,000        371,000        404,000        440,300        480,230  

 รวมต้นทุนขาย     1,541,000     1,571,000     1,604,000     1,640,300     1,680,230  

 ก ำไรขั้นต้น     3,383,800     3,764,200     4,141,600     4,515,700     4,886,170  

 ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร            

  - แรงงานในการขายและบริหาร        708,000        708,000        708,000        708,000        708,000  

  - ค่าเส่ือมราคาในการขายและบริหาร          18,878          18,878          18,878          18,878          18,878  

  - ค่าใช้จ่ายทางการตลาด          26,400          12,000          12,000          12,000          12,000  

  - ค่าใช้จ่ายด้านการขายและบริหาร                   -                     -                     -                     -                     -    

 รวมค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร        753,278        738,878        738,878        738,878        738,878  

 ก ำไรก่อนหักดอกเบี้ยและภำษีเงินได ้    2,630,522     3,025,322     3,402,722     3,776,822     4,147,292  

 ดอกเบ้ียจ่าย        720,000        576,000        432,000        288,000        144,000  

 ก ำไรก่อนหักภำษีเงินได ้    1,910,522     2,449,322     2,970,722     3,488,822     4,003,292  

ภาษีเงินได ้       573,157        734,797        891,217     1,046,647     1,200,988  

 ก ำไรสุทธิ     1,337,365     1,714,525     2,079,505     2,442,175     2,802,304  
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ตารางที่ 6.12 ประมาณการแหล่งที่มาและที่ใช้ไปของเงินทุน 
 

ประมำณกำรงบแหล่งที่มำและใช้ไปของเงินลงทุน  
     

    
 หน่วย :    บาท  

 รายการ   ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  

 แหล่งที่มำของเงินลงทุน            

  - เงินลงทุน     4,494,390    -    -    -    -  

  - เงินกู้ยืม     9,000,000    -    -    -    -  

  - ยอดขาย     4,924,800     5,335,200     5,745,600     6,156,000     6,566,400  

  - เจ้าหนี้การค้าที่เพิ่มขึ้น                   -                     -                     -                     -                     -    

 รวมแหล่งที่มา  (ก.)  18,419,190    5,335,200     5,745,600     6,156,000     6,566,400  

 แหล่งที่ใช้ไปของเงินลงทุน            

  - เงินลงทุนในสินทรัพย์ถาวร  12,494,390   -    -    -    -  

  - ต้นทุนขาย - ไม่รวมค่าเสื่อมราคา        341,000        371,000        404,000        440,300        480,230  

  - ค่าใช้จ่ายในการขายฯ -ไม่รวมค่าเสื่อม        734,400        720,000        720,000        720,000        720,000  

  - ดอกเบี้ยจ่าย        720,000        576,000        432,000        288,000        144,000  

  - ภาษีเงินได้        573,157        734,797        891,217     1,046,647     1,200,988  

  - ลูกหนี้การค้าที่เพิ่มขึ้น        102,600             8,550             8,550             8,550             8,550  

  - สต็อกสินค้าส้าเร็จรูปที่เพ่ิมขึ้น          32,104                625                687                756                832  

  - สต็อกวัตถุดิบที่เพิ่มขึ้น                   -                     -                     -                     -                     -    

  - ช้าระคืนเงินกู ้    1,800,000     1,800,000     1,800,000     1,800,000     1,800,000  

 รวมแหล่งทีใ่ช้ไป  (ข.)  16,797,651    4,210,972     4,256,454     4,304,253     4,354,599  

 เงินสดคงเหลือ - ต้นงวด    -     1,621,539     2,745,768     4,234,914     6,086,661  

 เงินสดคงเหลือสุทธิระหว่างงวด (ก.-ข.)     1,621,539     1,124,228     1,489,146     1,851,747     2,211,801  

 เงินสดคงเหลือ - ปลำยงวด     1,621,539     2,745,768     4,234,914     6,086,661     8,298,461  
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6.3 งบดุล 
ตารางที่ 6.13 ประมาณการงบดุล  

    
 หน่วย :    บาท  

 รายการ   ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  

 สินทรัพย์            

 สินทรัพย์หมุนเวียน            

  - เงินสดและเงินในธนาคาร     1,621,539     2,745,768     4,234,914     6,086,661     8,298,461  

  - ลูกหนี้การค้า        102,600        111,150        119,700        128,250        136,800  

  - สต็อกสินค้าส้าเร็จรูป          32,104          32,729          33,417          34,173          35,005  

  - สต็อกวัตถุดิบ                   -                     -                     -                     -                     -    

 รวมสินทรัพย์หมุนเวียน     1,756,243     2,889,647     4,388,030     6,249,084     8,470,266  

 สินทรัพย์ถำวร            

  - ที่ดินและการปรับปรุง        400,000        400,000        400,000        400,000        400,000  

  - สิ่งปลูกสร้าง  12,000,000 12,000,000 12,000,000 12,000,000 12,000,000 

  - เครื่องจักรอุปกรณ์                   -                     -                     -                     -                     -    

  - ยานพาหนะ                   -                     -                     -                     -                     -    

  - อุปกรณ์ส้านักงาน          94,390          94,390          94,390          94,390          94,390  

  - ค่าใช้จ่ายก่อนด้าเนินงาน                   -                     -                     -                     -                     -    

 รวมสินทรัพย์ถาวร  12,494,390 12,494,390 12,494,390 12,494,390 12,494,390 

 หัก ค่าเสื่อมราคาสะสม     1,218,878     2,437,756     3,656,634     4,875,512     6,094,390  

 รวมสินทรัพย์ถาวรสุทธิ  11,572,512 10,056,634    8,837,756     7,618,878     6,400,000  

 รวมสินทรัพย ์ 13,031,755 12,946,281 12,225,786 13,867,962 14,870,266 

 หนี้สินและส่วนของเจ้ำของ            

 หนี้สินหมุนเวียน            

  - เจ้าหนี้การค้า                   -                     -                     -                     -                     -    

 รวมหนี้สินหมุนเวียน                   -                     -                     -                     -                     -    

 หนี้สินระยะยำว     7,200,000     5,400,000     3,600,000     1,800,000                   -    

 รวมหนี้สิน      7,200,000     5,400,000     3,600,000     1,800,000                   -    

 ส่วนของเจ้ำของ            

  - เงินลงทุน     4,494,390     4,494,390     4,494,390     4,494,390     4,494,390  

  - ก้าไรสะสม     1,337,365     3,051,891     5,131,396     7,573,572  10,375,876 

 รวมส่วนของเจ้าของ     5,831,755     7,546,281     9,625,786  12,067,962 14,870,266 

 รวมหนี้สินและส่วนของเจ้ำของ  13,031,755 12,946,281 13,225,786 13,867,962 14,870,266 
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บทที่ 7 

 
แผนฉุกเฉิน 

 
7.1 แผนฉุกเฉิน 
 

ในส่วนของแผนฉุกเฉินนั้น เป็นส่วนที่ เอาไว้ส้าหรับการรับมือกับสถานการณ์หรือ
เหตุการณ์ล่วงหน้าที่ไม่สามารถคาดเดาได้ ซึ่ งอาจสร้างผลกระทบในทางลบต่อธุรกิจของ 
CHADIOZ resortได้ โดยมีการคาดเดาความน่าจะเป็นของสถานการณ์ที่จะมีโอกาสเกิดขึ้นสูงได้
และเตรียมการรับมือเอาไว้ล่วงหน้า เพื่อเตรียมการเอาไว้ป้องกันสถานการณ์นั้นๆ 
 

ตารางที่ 7.1 แผนฉุกเฉิน 
 

ปัญหำ ผลกระทบ แนวทำงแก้ไข 
ลูกค้ามีความ
สนใจในการ
ใช้บริการ 
CHADIOZ 
resort น้อยลง 

ท้าให้ยอดการ
ให้บริการลดลง
และท้าให้รายได้
ของทางรีสอร์ท 
ลดลงไป 

ต้องรู้ว่าปัญหาเป็นจากอะไร เช่น ถ้าเกิดเพราะลูกค้าไม่รู้จัก 
จะท้าการโปรโมทโฆษณาให้มีช่องทางที่หลากหลายมากขึ้น 
หรือเพราะการบริการไม่ประทับใจลูกค้า ทางรีสอร์ทจะปรับ
รูปแบบการให้บริการให้มีประสิทธิภาพมากขึ้น 

มีคู่แข่งเจ้า
ใหม่มาลงทุน
เปิดเพิ่มเติม
ในพื้นที่ 

ท้าให้ยอดบริการ
ลดลง เน่ืองจากมี
การเข้ามาใหม่ของ
คู่แข่งรายใหม่ 

ในพื้นที่บริเวณดังกล่าวนั้นยังมีพื้นที่อีกหลากหลายที่สามารถ
ใช้เปิดท้าธุรกิจได้ และเนื่องจากทางอ้าเภอไชยามีการพัฒนา
ตัวอ้าเภออยู่เสมอ จึงมีโอกาสที่จะมีธุรกิจจะเข้ามาใหม่ได้ง่าย 
แต่ด้วยที่ตั้งของทางรีสอร์ทได้เปรียบที่มีท้าเลทั้งตั้งที่สวยงาม
จึงค่อนข้างได้เปรียบเจ้าอ่ืน แต่เพื่อความมั่นใจในการบริการ 
หากมีคู่แข่งรายใหม่เข้ามา ทางรีสอร์ทจะมีการท้าโปรโมชั่น 
เพิ่มเติมเพื่อส่งเสริมการขาย และมีการปรับปรุงการบริการให้
มีประสิทธิภาพมากขึ้นให้ลูกค้าประทับใจ 
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 ควำมรู้เบื้องต้นในกำรขออนุญำตสร้ำงอำคำร 
 เร่ิม ต้น จาก ชุ ม ช น มี ความ ห น าแน่ น ม าก ขึ้น มี ก ารก่อส ร้างอาคารบ้ าน เรือน ตาม 
ความจ้าเป็นในการใช้งาน เช่น การอยู่อาศัย สถานที่ท้างาน โรงงาน ที่เก็บของ เป็นต้น จากอาคาร
ชั้นเดียว เป็นอาคารหลาย ๆ ชั้นจากเหตุข้างต้นนี้ ท้าให้มีอาคารต่าง ๆ มากขึ้น ส่งผลกระทบซึ่งกัน
และกัน เกิดปัญหาต่อผู้อยู่อาศัย ผู้ใช้สอยอาคาร เช่น ปัญหาอัคคีภัย ความมั่นคงแข็งแรงของอาคาร 
น้้าเสีย อากาศเสีย การถ่ายเทอาคาร เสียงดัง การจราจรหนาแน่น กฎหมายควบคุมอาคารจึงเป็น
ความจ้าเป็นทางหนึ่งที่ต้องมีบทบาทในการควบคุม เพื่อลดปัญหา แก้ไขปัญหา หรือป้องกันปัญหา
ต่าง ๆ เพื่อให้ทุกคน ประชาชน โดยทั่วไปได้อยู่อาศัยใช้อาคาร ใช้ชีวิตโดยปกติ มีสิทธิที่จะได้รับ
การคุ้มครองและมีหน้าที่ต้องปฏิบัติตาม เพื่อรักษาสิทธิของตนเองและของผู้อื่นด้วย 
 
 กฎหมำยควบคุมอำคำรท่ีใช้บังคับมีหลักกำรท่ีส ำคัญดังนี้ 
 1. เพื่อให้มีความปลอดภัยในชีวิตและทรัพย์สินของประชาชน เช่น ความปลอดภัยด้าน
อัคคีภัย ด้านความมั่นคงแข็งแรงของอาคาร 
 2. เพื่อความสะดวก สบายในการใช้สอยอาคาร เช่น งานระบบประปา ไฟฟ้าแสงสว่าง 
ลิฟท์ ขนาดห้องน้้า ขนาดห้องนอน ขนาดบันได ที่จอดรถยนต์ เป็นต้น 
 3. เพื่อสุขภาพอนามัยที่ดี สิ่งแวดล้อมที่ดี เช่น การระบายอากาศ ระบบบ้าบัดน้้าเสีย การ
ควบคุมผลกระทบระหว่างการก่อสร้าง (วัสดุตกหล่น ฝุ่นละออง) การประเมินผลกระทบ
สิ่งแวดล้อม 
 4. เพื่อความเป็นระเบียบเรียบร้อยของบ้านเมือง เช่น ก้าหนดระยะร่น ความสูง กฎหมายผัง
เมืองรวม เป็นต้น 
 
 กำรควบคุมอำคำร 
 ประเทศไทยเรามีการบังคับใช้กฎหมายควบคุมอาคารทั่วประเทศมาตั้งแต่ปี พ.ศ.2479 ใน
พื้นที่ที่ก้าหนด เช่น เขตเทศบาล สุขาภิบาล องค์การบริหารส่วนจังหวัด (ในขณะนั้น) ออกเป็น
กฎกระทรวงฉบับต่าง ๆ มาบังคับใช้ โดยแต่ละท้องถิ่นอาจจะออกเป็นเทศบัญญัติฯ ข้อบัญญัติฯ ให้
มีการบังคับได้เป็นการเฉพาะท้องถิ่นของตนได้ ตามความเหมาะสมและเป็นไปตามพระราชบัญญัติ
ควบคุมอาคาร เช่น เทศบาลนครกรุงเทพ ออกเทศบัญญัติเทศบาลนครกรุงเทพ เร่ือง ควบคุมการ
ก่อสร้างอาคาร พ.ศ.2483 
 มี การปรับปรุงแก้ไขเพิ่มเติมพระราชบัญญัติควบคุมอาคารมาเป็นล้าดับตั้งแต่ปี พ.ศ.2479 
พ.ศ.2522 พ.ศ.2535 และ 2543 ซึ่งใช้ในปัจจุบัน โดยจะมีการออกเป็นกฎกระทรวงบังคับในแต่ละ
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 เร่ือง แต่ละประเภทอาคาร เช่น กฎกระทรวงฉบับที่ 7 (พ.ศ.2517) บังคับเร่ืองที่จอดรถยนต์, 
กฎกระทรวงฉบับที่ 33 (พ.ศ.2535) บังคับใช้กับอาคารสูง (ความสูงตั้งแต่ 23.00 เมตร ขึ้นไป) และ
อาคารขนาดใหญ่พิเศษ (พื้นที่อาคารตั้งแต่ 10,000 ตารางเมตร ขึ้นไป), กฎกระทรวงฉบับที่ 55 
(พ.ศ.2543) ใช้บังคับอาคารทั่วไป และข้อบัญญัติกรุงเทพมหานคร เร่ือง ควบคุมอาคาร พ.ศ.2544 
เป็นต้น 
 กฎกระทรวงฯ เทศบัญญัติฯ ข้อบัญญัติฯ เกี่ยวกับการควบคุมอาคารจะก้าหนดในเร่ือง    
ต่าง ๆ เกี่ยวกับตัวอาคาร, ระยะ ร่น ความสูง ในการออกแบบก่อสร้างอาคารต้องศึกษาให้เข้าใจ เพื่อ
ออกแบบอาคารให้ถูกต้องเป็นไปตามที่ ก้ าหนดไว้ และต้องด้าเนินการตามขั้นตอนของ
พระราชบัญญัติควบคุมอาคาร เช่น ก่อนจะก่อสร้าง ดัดแปลง รื้อถอนอาคาร ต้องได้รับอนุญาตก่อน 
ตลอดจนตรวจสอบพื้นที่ตามผังเมืองรวม และกฎหมายสิ่งแวดล้อมด้วย เช่น อาคารอยู่อาศัยรวม
ตั้งแต่ 80 ห้องขึ้นไป เป็นต้น 
 
 ขั้นตอนในกำรควบคุมอำคำร 
 1. การขออนุญาตก่อสร้างอาคาร (ก่อนการก่อสร้างอาคาร) 
 2. การควบคุมการก่อสร้างอาคาร (ขณะก่อสร้าง) 
 3. การตรวจรับรองอาคาร หลังการก่อสร้างอาคาร (ก่อนเปิดใช้อาคาร) 
 
1. การขออนุญาตก่อสร้างอาคาร (ก่อสร้าง ดัดแปลง รื้อถอน) 
ในกรุงเทพมหำนคร 
– อาคารสูงตั้งแต่ 5 ชั้น ขึ้นไป หรือสูงเกิน 15.00 ม. อาคารพิเศษ, อาคารสาธารณะ เช่น โรงแรม, 
โรงเรียน, โรงมหรสพ, โรงงาน ยื่นขออนุญาตที่กองควบคุมอาคาร ส้านักการโยธา กทม.2 (ดินแดง) 
– อาคารสูงไม่เกิน 4 ชั้น เช่น ตึกแถว, ห้องแถว, อาคารอยู่อาศัย, บ้านแฝด, หอพัก, อาคารชุด, แฟลต
, บ้านเด่ียว ยื่นขออนุญาตที่ฝ่ายโยธา ส้านักงานเขตต่าง ๆ (มี 50 เขต) 
พื้นที่นอกกรุงเทพมหำนคร 
– ยื่นขออนุญาตได้ที่ อบต. , เทศบาลทั่วประเทศ 
ขั้นตอนการขออนุญาตก่อสร้างอาคาร 
– เตรียมเอกสารส้าเนาโฉนด, ส้าเนาบัตรประชาชน, ส้าเนาทะเบียนบ้าน 
– กรอกแบบฟอร์ม ชุดค้าขออนุญาต ข.1, กทม.1 (ตาม ม.39 ทวิ) 
– แบบสถาปัตย์, แบบโครงสร้าง, และแบบงานระบบ จ้านวน 5 ชุด 
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(สถาปนิก วิศวกร ออกแบบตามข้อบัญญัติฯ กฎกระทรวงฯ) 
– รายการค้านวณ จ้านวน 1 ชุด 
– ยื่นขออนุญาตต่อหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง 
2. การควบคุมการก่อสร้างอาคาร 
– ก่อนลงมือก่อสร้าง (เมื่อได้รับอนุญาตแล้ว) ต้องแจ้งเจ้าหน้าที่ของทางราชการมาตรวจสอบ 
การวางผังต้าแหน่งตัวอาคารก่อนท้าการตอกเสาเข็มหรือท้าเข็มเจาะ และก่อนต้ังเหล็กแกน 
เสริมของเสาต้องตรวจสอบแนวศูนย์กลางเสาและริมเสา เพื่อให้ได้ระยะช่วงเสา, ระยะห่าง 
เขตที่ดินถูกต้องตามแบบด้วย (ตามกฎหมายจะมีระยะคลาดเคลื่อนได้ เช่น ช่วงเสาผิดระยะ 
ได้ไม่เกิน 5%, ผังบริเวณผิดระยะได้ไม่เกิน 20% แต่ต้องมีระยะเหลือสุทธิไม่น้อยกว่าเกณฑ์ 
ตามกฎหมายก้าหนด 
– ต้องจัดท้าสิ่งป้องกันอันตรายจากวัสดุตกหล่น, ฝุ่นละออง และบ้านพักคนงานพร้อมห้องน้้า-ส้วม 
ที่ถูกสุขลักษณะ (ต้องขออนุญาตเป็นอาคารชั่วคราวด้วย) 
– ต้องก่อสร้างให้ถูกต้องตรงตามแบบที่ได้รับอนุญาต (มีวิศวกร, สถาปนิก แล้วแต่กรณีควบคุม
งาน) 
(*หากก่อสร้างผิดแบบ เจ้าของ สถาปนิก และหรือวิศวกรควบคุมงานจะต้องถูกด้าเนินคดีตาม
กฎหมาย) 
3. การตรวจรับรองการก่อสร้างอาคาร 
*เมื่อการก่อสร้างอาคารเสร็จสมบูรณ์แล้ว (มีการติดตั้งระบบป้องกันอัคคีภัย, ระบบสุขาภิบาล, 
ประปา, ไฟฟ้า, ลิฟท์ และถูกต้องตามแบบที่ได้รับอนุญาต) เจ้าของอาคารสามารถยื่นขอให้ทาง
ราชการมาตรวจสอบรับรองการก่อสร้างอาคารได้ตามแบบฟอร์ม กทม.4 หรือตามแบบฟอร์มที่
ท้องถิ่นก้าหนด (กรณี ตาม ม.32, กฎกระทรวง ฉบับที่ 5 พ.ศ.2537) (อาคารที่อยู่ในเกณฑ์ต้องขอ
ใบรับรองการก่อสร้างอาคาร คือ อาคารพาณิชย์มีพื้นที่ตั้งแต่ 80 ตารางเมตร, อาคารโรงมหรสพ, 
โรงพยาบาล, โรงเรียน, อาคารชุด, อาคารสรรพสินค้า, ส้านักงาน, โรงงาน, คลังสินค้า ฯลฯ) 
* เมื่อผ่านการตรวจรับรองการก่อสร้างอาคารแล้วจะได้รับใบ อ.6 (ใบรับรองอาคาร) 
 
สรุป 
กฎหมายควบคุมอาคารมีส่วนเกี่ยวข้องกับทุกคน และโดยเฉพาะผู้ที่จะก่อสร้างอาคารทั้งเพื่ออยู่
อาศัย หรือเพื่อการพาณิชย์ก็ตาม ต้องท้าความเข้าใจ ศึกษาให้รอบคอบว่าจะก่อสร้างอาคารได้แค่
ไหน เพียงใด ตามกฎหมายควบคุมอาคาร ผังเมืองรวม กฎหมายสิ่งแวดล้อม ข้อก้าหนดจัดสรร 
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กฎหมายอาคารชุด และตามข้อก้าหนดของข้อบัญญัติฯ เทศบัญญัติฯ กฎกระทรวงฯ ซึ่งมีใช้บังคับ
ในแต่ละพื้นที่ แต่ละท้องถิ่น เพื่อจะได้อาคารที่ถูกต้องตามกฎหมาย มีความมั่นคงแข็งแรงและ
ปลอดภัย ใช้ประโยชน์ได้ตามต้องการ 
อนึ่ง ปัจจุบันข้อก้าหนดต่าง ๆ จะมีการพิจารณาปรับปรุงแก้ไขอยู่เสมอ เช่น กฎหมายอาคารชุดอยู่
ระหว่างแก้ไข เพื่อประโยชน์แก่ผู้บริโภค, ข้อก้าหนดการจัดสรรที่ดิน ปรับปรุงแก้ไขให้มีพื้นที่รับ
น้้า เพื่อช่วยป้องกันน้้าท่วม หรือข้อบัญญัติกรุงเทพมหานคร จะมีการบังคับให้อาคารทุกหลังมีพื้นที่ 
หรือถังเก็บน้้าฝนไว้ส้ารองน้้าช่วงฝนตกหนัก แล้วปล่อยทิ้งหลังฝนตกแล้ว เพื่อลดปริมาณน้้าลงท่อ
ระบายน้้าทิ้งในขณะฝนตก น้้าจะได้ไม่เอ่อท่วมขัง เป็นต้น 
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