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บทคัดย่อ 
  

          การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของ
ธุรกิจเกสต์เฮ้าส์ ในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ งานวิจัยเชิงปริมาณนี้ผู้ศึกษาได้ด าเนินการศึกษา
ข้อมูลโดยได้มีการใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มผู้ประกอบการเกสต์
เฮ้าส์ ในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ จ านวน 181 ราย และท าการวิเคราะห์ข้อมูล โดยใช้สถิติเชิง
พรรณนา ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และใช้สถิติเชิงอนุมานในการทดสอบ
สมมติฐานการวิจัย 

          ผลการศึกษาพบว่าธุรกิจเกสต์เฮ้าส์ ในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่มีสภาพการแข่งขัน
ที่สูงและท าให้มีอ านาจต่อรองได้น้อย มีการใช้กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน โดย
ด้านกลยุทธ์การสร้างความแตกต่างพบว่ามีการใช้ด้านการเพ่ิมคุณค่าให้กับสินค้าและบริการในการ
บริหารธุรกิจมากที่สุด ด้านกลยุทธ์การเป็นผู้น าด้านต้นทุน พบว่ามีการก าหนดราคาให้มีความ
สอดคล้องกับกลุ่มเป้าหมายลูกค้าที่มาพักแรม และด้านกลยุทธ์การตอบสนองที่รวดเร็ว  พบว่ามีการ
ติดต่อสื่อสารหลายช่องทาง เช่น โทรศัพท์ เฟซบุ๊ค เพ่ือความรวดเร็ว เพ่ือให้สามารถด าเนินธุรกิจ
เหนือกว่าคู่แข่งขันที่เพ่ิมมากขึ้น นอกจากนี้ผลการทดสอบสมมติฐานยังสนับสนุนสนุนว่าส่วนผสม
ทางการตลาด (7P’s) ของผู้ประกอบการมีผลต่อกลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง กลยุทธ์การเป็นผู้น า
ด้านต้นทุน และกลยุทธ์การตอบสนองที่รวดเร็ว 
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ABSTRACT 
  

         The main objective of this research was to study how to build competitive 
advantage for guest house business in Muang district, Chiangmai. This quantitative 
research was used to collect data by questionnaire from 181 guest house 
entrepreneurs in Muang district, Chiangmai. The data were then analyzed by means of 
descriptive statistics, frequency, percentage, mean and standard deviation as well as 
inferential statistics for a hypothesis testing. 

          It was found that the competition in guest house business in Muang, 
Chiangmai was high and bargaining power was low. Therefore, more competitive 
advantage strategies were used for the competition. Differentiation strategy was used 
for value-added products and services the most. As for cost leadership, it was found 
that their service prices were set to suit best their target customers. Besides, as for 
quick response strategy, it was found that there were a multi-channel communicaition, 
for example, using telephone and facebook. Based on the result of a hypothesis testing 
was found that the marketing mix (7P’s) of the entrepreneurs yielded a significant 
effect on their differentiation strategies, cost leadership strategies and quick response 
strategies. 
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กิตติกรรมประกาศ 
กิตติกรรมประกาศ 

  
งานวิจัยนี้เป็นผลงานที่ผู้วิจัยได้ทุ่มเทความตั้งใจ สติปัญญา ก าลังกายและก าลังใจ จนกระทั่ง

ส าเร็จลุล่วงไปด้วยดี โดยได้รับความอนุเคราะห์ ค าแนะน าและความช่วยเหลือจากบุคคลหลายฝ่าย 
โดยเฉพาะอย่างยิ่งขอขอบพระคุณท่านผู้ช่วยศาสตราจารย์  ดร. ภูษณิศา เตชเถกิง ซึ่งเป็นประธานที่
ปรึกษางานวิจัย ซึ่งได้สละเวลาอันมีค่า ให้ความรู้ ค าแนะน า และค าปรึกษาตลอดจนให้ความดูแลและ
เอาใจใส่เป็นอย่างดี จนงานวิจัยส าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี และคณะกรรมการบัณฑิตวิทยาลัยทุกท่าน 
ขอขอบพระคุณ ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร. ภัทริกา มณีพันธ์ และผู้ช่วยศาสตราจารย์ปรีดา ศรีนฤวรรณ ที่
ได้กรุณาให้ค าแนะน าแก้ไขข้อบกพร่องงานวิจัยฉบับนี้ให้ถูกต้อง มีความสมบูรณ์ยิ่งขึ้น จึงขอขอบพระคุณ
ไว้ ณ ที่นี้เป็นอย่างสูง 

ขอขอบพระคุณเจ้าของเอกสาร บทความ หนังสือทุกท่านที่ผู้วิจัยใช้ในการสืบค้นข้อมูลที่ไม่ได้
กล่าวนามไว้ ณ ที่นี้ และขอขอบพระคุณผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ ในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ที่ให้
ความอนุเคราะห์ในการตอบแบบสอบถามงานวิจัยฉบับนี้ให้ส าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี 

สุดท้ายผู้วิจัยขอกราบขอบพระคุณผู้มีพระคุณทุกท่าน บิดา มารดา ครอบครัว ที่ให้การเลี้ยงดู
อบรม ส่งเสริมการศึกษา เป็นก าลังใจที่ดีให้การสนับสนุนทั้งในด้านการเรียนและการด าเนินชีวิต  ให้
ค าปรึกษา จนท าให้ผู้จัดท าประสบความส าเร็จในการเรียน 

 
พรพิมล  ขุนทอง 
กันยายน 2560 
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บทที่ 1  
บทน า 

 

ที่มาและความส าคัญของปัญหา 
 

 ธุรกิจเกสต์เฮ้าส์ (Guest House) เป็นบ้านพักที่เกิดจากการจัดสรรพ้ืนที่ของบ้านให้เป็น

ห้องพักในจ านวนไม่มากนัก โดยจ านวนห้องพักอยู่ระหว่าง 15-30 ห้อง มักตั้งอยู่ในย่านชุมชนและ

แหล่งท่องเที่ยวที่เป็นที่นิยม อัตราค่าเช่าพักมีระดับต่ าจนถึงปานกลางหรือตั้งแต่ 300-1,000 บาท     

มักเป็นอัตราที่รวมค่าอาหารเช้า มีสิ่งอ านวยความสะดวกค่อนข้างจ ากัด เช่น มีเตียงนอนในห้องพัก 

แต่ห้องน้ าต้องใช้ร่วมกันแต่ในปัจจุบันเกสต์เฮ้าส์ได้มีการพัฒนามากขึ้น เพ่ือตอบสนองความต้องการ

ประหยัดของนักท่องเที่ยวโดยเพ่ิมสิ่งอ านวยความสะดวกบางประเภทไว้ในห้องพัก เช่น ระบบเคเบิล

ทีวี น้ าอุ่น และบริการอินเตอร์เน็ต (ธารีทิพย์ ทากิ, 2557 : 33) ซึ่งรูปแบบของเกสต์เฮ้าส์ในประเทศ

ไทยยุคแรกๆ เป็นการแบ่งห้องว่างหรือพ้ืนที่ในบ้านให้นักท่องเที่ยวพักอาศัยในระยะสั้นๆ 2 -3 วัน 

ดังนั้นรูปแบบของการด าเนินกิจการจึงยังไม่เป็นธุรกิจที่เต็มรูปแบบนัก เหมือนเป็นลู่ทางในการหา

รายได้เสริมเล็กๆ น้อยๆ มากกว่า แต่ด้วยระยะเวลาเพียงไม่กี่ปีธุรกิจเกสต์เฮ้าส์มีการเติบโตขึ้น    

อย่างมาก โดยมีการปรับเปลี่ยนรูปแบบการให้บริการที่พักเป็นอาคารพาณิชย์และใกล้เคียงกับโรงแรม

ระดับมาตรฐาน (กรมการท่องเที่ยว กระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา, 2559)  โดยธุรกิจเกสต์เฮ้าส์ถือ

ได้ว่าเป็นอีกธุรกิจที่ได้รับกระแสตอบรับที่ดีในด้านที่พักแรมที่นักท่องเที่ยวทั้งชาวไทยและต่างประเทศ

เลือกที่พักโดยมีการคาดการณ์ว่า ปี 2559 จะมีเม็ดเงินสะพัดสู่ธุรกิจที่พักแรมประมาณ 537,000-

544,000 ล้านบาท เติบโตร้อยละ 4.7-6.0 จากป ี2558 ที่คิดเป็นมูลค่า 513,000 ล้านบาท (ศูนย์วิจัย

กสิกรไทย, 2559) 

 จังหวัดเชียงใหม่เป็นจังหวัดหนึ่งของไทยตั้งอยู่ทางภาคเหนือของประเทศจังหวัดเชียงใหม่ถือ

ได้ว่ามีพ้ืนที่กว้างใหญ่เป็นอันดับที่ 1 ของภาคเหนือ และเป็นอันดับที่ 2 ของประเทศ รองจากจังหวัด

นครราชสีมา ลักษณะภูมิประเทศโดยทั่วไปมีสภาพพ้ืนที่เป็นภูเขาและป่าไม้ มีสภาพอากาศค่อนข้าง

เย็นเกือบตลอดทั้งปี มีภูเขาที่สูงที่สุดในประเทศไทยคือ ดอยอินทนนท์ (ส านักงานจังหวัดเชียงใหม่, 

2559: 2-9) โดยจังหวัดเชียงใหม่ถือเป็นเมืองท่องเที่ยวที่ส าคัญของภาคเหนือที่นักท่องเที่ยวทั้ง      

ชาวไทยและต่างประเทศต่างมีความนิยมชมชอบที่จะมาท่องเที่ยวในจังหวัดเชียงใหม่ โดยจังหวัด

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B9%83%E0%B8%99%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A8%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A0%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B9%80%E0%B8%AB%E0%B8%99%E0%B8%B7%E0%B8%AD_(%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A8%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2)


 2 

เชียงใหม่ถือได้ว่ามีสถานที่ท่องเที่ยวที่หลากหลาย ซึ่งจุดเด่นของด้านการท่องเที่ยวในจังหวัดเชียงใหม่

มีหลายรูปแบบ ไม่ว่าจะเป็นการท่องเที่ยวเชิงวัฒนธรรม การท่องเที่ยวเชิงธรรมชาติ การท่องเที่ยว   

เชิงประวัติศาสตร์และศาสนา และการท่องเที่ยวเชิงนันทนาการ (กรมการท่องเที่ยว กระทรวง       

การท่องเที่ยวและกีฬา, 2559) 

 

ตารางท่ี  1  แสดงจ านวนผู้เข้ามาพักแรมโรงแรมและเกสต์เฮ้าส์ในจังหวัดเชียงใหม่ 
     ระหว่างปี 2554-2558 

สถานประกอบการ 
ที่พักแรม  

ปี 2554   ปี 2555   ปี 2556   ปี 2557   ปี 2558 

จ านวนห้อง 36,884 30,587 32,077 32,948 34,510 
อัตราการเข้าพัก (%) 29.72 40.07 47.23 62.19 66.34 
จ านวนผู้เข้าพักแรม 
- ชาวไทย 
- ชาวต่างประเทศ  

3,853,583 
2,004,999 
1,848,584 

4,565,728 
2,630,043 
1,935,685 

5,341,505 
3,243,723 
2,097,782 

6,604,913 
4,262,604 
2,342,309 

7,109,038 
4,545,055 
2,563,983 

ที่มา :  กรมการท่องเทีย่ว กระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา (2559) 

 จากกระแสการท่องเที่ยวในปัจจุบันจะเห็นได้ว่ าส่วนมากเป็นการท่องเที่ยวแบบ             

แบ็คแพ็คเกอร์ (Backpacker) เป็นส่วนมาก ซึ่งนักท่องเที่ยวประเภทนี้จะนิยมเดินทางโดยมีสัมภาระ

คือกระเป๋าเป้แค่ใบเดียว และนิยมพักแบบเกสต์เฮ้าส์เนื่องจากมีความสะดวกสบาย เรียบง่าย และ

ราคาประหยัด ซึ่งเกสต์เฮ้าส์สามารถท่ีจะตอบสนองความต้องการของนักท่องเที่ยวแบบแบ็คแพ็คเกอร์

ได้อย่างครบถ้วน  

 โดยแนวโน้มสถิติการจดทะเบียนการค้าปี 2558 ของจังหวัดเชียงใหม่ ส่วนประเภทธุรกิจที่  

จดทะเบียนจัดตั้งศูนย์สูงสุด 4 อันดับแรก ได้แก่ การสาขาทั่วไป รวมถึงโรงแรมที่พัก และเกสต์เฮ้าส์ 

(ส านักงานประชาสัมพันธ์เชียงใหม่ เขต 3, 2559) นั่นหมายความว่ามีผู้ประกอบการลงทุนประกอบ

ธุรกิจด้านที่พักแรมเพ่ิมมากขึ้นเพ่ือรองรับความต้องการของนักท่องเที่ยวทั้งชาวไทยและนักท่องเที่ยว

ชาวต่างประเทศที่มีความต้องการเข้ามาพักผ่อนและท่องเที่ยวในจังหวัดเชียงใหม่เพ่ิมมากขึ้น 

ประกอบกับแรงหนุนจากการที่รัฐบาลได้วางยุทธศาสตร์ให้ประเทศไทยเป็นศูนย์กลางการท่องเที่ยว

ของภูมิภาคอาเซียน จึงท าให้เล็งเห็นถึงผลก าไรจากการด าเนินธุรกิจเกสต์เฮ้าส์  
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 จากสภาวะเศรษฐกิจและการท่องเที่ยวในปัจจุบันนั้นน ามาซึ่งโอกาสที่เปิดกว้างมากขึ้นใน  

การด าเนินธุรกิจ แต่ในขณะเดียวกันก็อาจก่อให้เกิดความเสี่ยงต่อการด าเนินธุรกิจมากขึ้นตามไปด้วย 

ซึ่งธุรกิจเกสต์เฮ้าส์ในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ ต่างก็ต้องมีการน ากลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบ

ในการแข่งขันมาใช้ในธุรกิจเกสต์เฮ้าส์อย่างเหมาะสม และแตกต่างจากคู่แข่งขัน โดยกลยุทธ์การสร้าง

ความได้เปรียบในการแข่งขันมีการใช้เครื่องมือในการวิเคราะห์ ส ารวจสภาพแวดล้อมทางการแข่งขัน

โดยมีรูปแบบการวิเคราะห์การแข่งขันในอุตสาหกรรม คือ คู่แข่งรายเดิม อ านาจต่อรองของ 

Suppliers อ านาจต่อรองของผู้ซื้อ ภัยคุกคามจากคู่แข่งใหม่ ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (M. E. & 

Millar. V. E. Porter, 1985: 149-160) ร่วมกับการวิเคราะห์ SWOT ซึ่งประกอบไปด้วยจุดแข็ง 

จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค (การวิเคราะห์SWOT, 2559) โดยมีการอาศัยปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาด 7P’s ซึ่งมีทั้งหมด 7 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคลหรือพนักงาน ด้านกายภาพและการน าเสนอ และด้าน

กระบวนการ (Philip Kotler, 2003: 449) ที่ส่งผลต่อการน าเทคนิคมาใช้ในการสร้างความได้เปรียบ

ในการแข่งขันที่องค์กรต้องสร้างความแตกต่างจากคู่แข่ง 3 ด้าน ซึ่งประกอบด้วยกลยุทธ์การสร้าง

ความแตกต่าง (Differentiation Strategies) กลยุทธ์การเป็นผู้น าด้านต้นทุน (Cost Leadership 

Strategies) และกลยุทธ์การตอบสนองที่รวดเร็ว (Quick Response Strategies)(M.E. & Millar. 

V.E. Porter, 1985 : 478-505) อ้างถึงในรุ่งอรุณ วงศ์วุฒิ (2555 : 20-22) 

 ในยุคปัจจุบันความได้ เปรียบในการแข่ งขัน เป็นสิ่ งที่ จ า เป็นส าหรับการท าธุรกิจ 

ซึ่งความได้เปรียบในการแข่งขันของธุรกิจอาจจะเป็นได้ในหลายมิติ เช่น การมีนวัตกรรม ต าแหน่งทาง

การตลาด การมีลูกค้าจ านวนมาก และการยากที่จะลอกเลียนแบบในตัวสินค้าหรือบริการ (ภูษณิศา 

เตชเถกิง, 2559: 1-3) โดยเฉพาะอย่างยิ่งธุรกิจเกสต์เฮ้าส์ที่มีการแข่งขันสูง คู่แข่งขันเพ่ิมมากขึ้น     

รวมไปถึงผู้บริโภคมีทางเลือกที่เพ่ิมมากขึ้น ความได้เปรียบในการแข่งขันจึงถือได้ว่าเป็นตัวก าหนดว่า

องค์กรจะสามารถแข่งขันในตลาดธุรกิจได้หรือไม่ หากองค์กรมีความได้เปรียบในการแข่งขันที่แตกต่าง

จากคู่แข่งขันและยากต่อการลอกเลียนแบบจะท าให้สามารถสร้างผลก าไรให้แก่องค์กรได้ ในทาง

กลับกันหากองค์กรไม่สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันย่อมเป็นการยากที่จะด าเนินธุรกิจในยุค

ปัจจุบันได ้  

 ดังนั้น ผู้วิจัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษาเรื่อง “การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของ

ธุรกิจเกสต์เฮ้าส์ ในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่” เพ่ือเป็นแนวทางให้ผู้ประกอบธุรกิจเกสต์เฮ้าส์
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สามารถด าเนินธุรกิจได้เหนือกว่าคู่แข่งขันที่เพ่ิมขึ้น และเพ่ือให้สามารถบรรลุ เป้าหมายตามที่    

ต้องการได้ โดยผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ต้องมีการท าความเข้าใจและการน าแนวทางในการด าเนิน

ธุรกิจมาประยุกต์ใช้ให้เหมาะสมซึ่งจะก่อให้เกิดประโยชน์ต่อการด าเนินธุรกิจให้มีประสิทธิภาพมาก

ยิ่งขึ้นต่อไป 

 

ค าถามเกี่ยวกับงานวิจัย 

 

 1. การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของธุรกิจเกสต์เฮ้าส์ในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่

เป็นอย่างไร 

 2. ปัญหาและอุปสรรคในการด าเนินธุรกิจของผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ในอ าเภอเมือง    

จังหวัดเชียงใหม่ คืออะไร  

 

วัตถุประสงค์ของการศึกษา 
 

 1. เพ่ือศึกษาการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของธุรกิจเกสต์เฮ้าส์ ในอ าเภอเมือง 

จังหวัดเชียงใหม่ 

 2. เพ่ือศึกษาปัญหาและอุปสรรคในการด าเนินธุรกิจของผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ใน       

อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ 

 

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 

 1. เพ่ือให้ทราบถึงการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของธุรกิจเกสต์เฮ้าส์ในอ าเภอเมือง 

จังหวัดเชียงใหม่ 

 2. เพ่ือให้ทราบถึงปัญหาและอุปสรรคในการด าเนินธุรกิจของผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ใน

อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ 

 3. เพ่ือให้ผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ น าไปใช้เป็นแนวทางในการสร้างความได้เปรียบใน      

การแข่งขันซึ่งจะก่อให้เกิดประโยชน์ต่อการด าเนินธุรกิจให้มีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้นต่อไป 
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ขอบเขตการวิจัย 
 

 การวิจัยเรื่อง การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของธุรกิจเกสต์เฮ้าส์ ในอ าเภอเมือง 

จังหวัดเชียงใหม่ ครั้งนี้มีขอบเขตของการวิจัยด้านต่างๆ ดังต่อไปนี้ 

 

ขอบเขตด้านเนื้อหา 

 การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) เป็นการศึกษาการสร้าง

ความได้เปรียบในการแข่งขันของธุรกิจเกสต์เฮ้าส์ในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ ดังต่อไปนี้ 

 1. สถานการณ์ทางการตลาดของธุรกิจเกสต์เฮ้าส์ในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ 

 2. กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของธุรกิจเกสต์เฮ้าส์ ได้แก่ 

  2.1 กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiation Strategies) 

   - รูปร่างของผลิตภัณฑ์ 

   - การเพ่ิมคุณค่าให้กับสินค้าและบริการ 

   - คุณภาพของผลิตภัณฑ์หรือคุณภาพของบริการ 

   - ภาพลักษณ์ที่พึงปรารถนา 

   - นวัตกรรม 

  2.2 กลยุทธ์การเป็นผู้น าด้านต้นทุน (Cost Leadership Strategies) 

  2.3 กลยุทธ์การตอบสนองท่ีรวดเร็ว (Quick Response Strategies) 

   - การตอบสนองด้วยความยืดหยุ่น 

   - ความเชื่อถือได้ของการจัดการตารางเวลาปฏิบัติการ 

   - ความรวดเร็ว  

 3. ปัญหาและอุปสรรคในการด าเนินธุรกิจของผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ในอ าเภอเมือง    

จังหวัดเชียงใหม่ 
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ขอบเขตด้านประชากร 

 ประชากร กลุ่มประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้คือ ผู้ประกอบการธุรกิจโรงแรม ที่พัก  

 กลุ่มตัวอย่าง ผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ ในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ จ านวน 181 ราย 

(กรมการท่องเที่ยว กระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา, 2559)  

ขอบเขตด้านระยะเวลา 

 การวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยใช้ระยะเวลาวิจัยประมาณ 12 เดือน เริ่มตั้งแต่เดือน กันยายน 2559 ถึง 

สิงหาคม 2560 

 

นิยามศัพท์ส าหรับการศึกษา 
 

การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน หมายถึงวิธีการด าเนินงานให้บรรลุจุดมุ่งหมายตาม
หลักวัตถุประสงค์ โดยการปรับปรุงเปลี่ยนแปลงกระบวนการบริหารและด าเนินงานเพ่ือที่จะสามารถ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าและให้มีความสามารถทางการแข่งขันอย่างสูงสุด  

ผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ หมายถึง ผู้ประกอบการที่อาจใช้ชื่อในนามบุคคลธรรมดา          
ห้างหุ้นส่วน หรือ บริษัท ในการด าเนินกิจการธุรกิจเกสต์เฮ้าส์  

ธุรกิจเกสต์เฮ้าส์ หมายถึง บ้านพักที่เกิดจากการจัดสรรพ้ืนที่ของบ้านให้เป็นห้องพักใน
จ านวนไม่มากนัก มักตั้งอยู่ในย่านชุมชนและแหล่งท่องเที่ยวที่เป็นที่นิยม อัตราค่าเช่าพักมีระดับกลาง    
จนถึงต่ า มักเป็นอัตราที่รวมค่าอาหารเช้า มีสิ่งอ านวยความสะดวกค่อนข้างจ ากัด เช่น มีเตียงนอนใน
ห้องพัก แต่ห้องน้ าต้องใช้ร่วมกันแต่ในปัจจุบันเกสต์เฮ้าส์ได้พัฒนามากขึ้น เพ่ือตอบสนองความ
ต้องการประหยัดของนักท่องเที่ยว โดยเพ่ิมสิ่งอ านวยความสะดวกบางประเภทไว้ในห้องพัก เช่น 
ระบบเคเบิลทีวี น้ าอุ่น และบริการอินเตอร์เน็ต (ธารีทิพย์ ทากิ, 2557 : 33) 

อ าเภอเมือง หมายถึง อ าเภอที่ตั้งอยู่ทางตอนกลางของจังหวัดเชียงใหม่ แบ่งการปกครอง
ออกเป็น 16 ต าบล ได้แก่ ศรีภูมิ, พระสิงห์, ช้างม่อย, หายยา, ช้างคลาน, ช้างเผือก, วัดเกต, สุเทพ, 
แม่เหียะ, ป่าแดด, หนองหอย, ท่าศาลา, ฟ้าฮ่าม, ป่าตัน และสันผีเสื้อ (เทศบาลนครเชียงใหม,่ 2559) 

จังหวัดเชียงใหม่ หมายถึง จังหวัดหนึ่งในประเทศไทย ที่อยู่ทางภาคเหนือตอนบนของ
ประเทศ เป็นจังหวัดที่มีจุดเด่นทางวัฒนธรรมแบบล้านนา โดยใช้ภาษาหลักเป็นภาษาเมือง และมี
แหล่งท่องเที่ยวที่มีชื่อเสียงเช่น ดอยสุเทพ ดอยอินทนนท์ ฯลฯ เป็นจังหวัดที่เป็นศูนย์กลางของ
ภาคเหนือ 



 

บทที่ 2  
การตรวจเอกสารที่เกี่ยวข้อง 

 

 ในการศึกษาเรื่อง การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของธุรกิจเกสต์เฮ้าส์ ในอ าเภอเมือง 

จังหวัดเชียงใหม่ ผู้วิจัยได้ค้นคว้าเอกสาร แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องต่างๆ ตลอดจนผลงานวิจัยที่

เกี่ยวข้อง เพ่ือใช้ในการก าหนดกรอบแนวความคิด โดยน าเสนอตามหัวข้อดังต่อไปนี้  

 1. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน  

 2. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการแข่งขันทางธุรกิจ  

 3. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาด 

 4. แนวคิดเก่ียวกับธุรกิจเกสต์เฮ้าส์   

 5. งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 6. กรอบแนวความคิด 
 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน 
 

ความหมายของการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน  

 สมยศ นาวีการ (2548 : 45) ได้ให้ความหมายไว้ว่า ความได้เปรียบในการแข่งขันหมายถึง   

การที่บริษัทมีบางสิ่งบางอย่างที่คู่แข่งขันไม่มี กระท าบางสิ่งบางอย่างได้ดีกว่าบริษัทอ่ืนหรือกระท า   

บางสิ่งบางอย่างที่บริษัทอ่ืนไม่สามารถท าได้ ข้อได้เปรียบทางการแข่งขันจะเป็นส่วนประสมที่จ าเป็น

ต่อความส าเร็จ และการอยู่รอดในระยะยาวขององค์กร  

 วารุณี ผณินทรารักษ์ (2548 : 131) ได้ให้ความหมายไว้ว่า ความได้เปรียบในการแข่งขัน 

หมายถึง ความสามารถเฉพาะตัวและความถนัดที่มีอยู่ในตัวของผู้จัดการ ผู้น าหรือท าหน้าที่ผู้บริหาร

น ามาปรับใช้ในกระบวนการบริหารองค์กร มีตัวชี้วัด 4 ตัวชี้วัด ได้แก่ การวางแผน การก าหนด

แนวทางปฏิบัติ การติดต่อสื่อสาร และการให้ความร่วมมือกับหน่วยงานต่าง ๆ 

ประสงค์ ปราณีตพลกรัง และ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2547 : 35) กล่าวว่า ความได้เปรียบในการ

แข่งขัน เป็นการท าให้เกิดลักษณะที่แตกต่างที่เหนือกว่าคู่แข่งขันและความแตกต่างนั้นสามารถ

ตอบสนองความพึงพอใจของลูกค้าได้ 
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 Guan J.C. and others (2006 : 971-986) ได้ให้ความหมายไว้ว่า ความได้เปรียบทาง     

การแข่งขัน หมายถึง ความสามารถอันบังเกิดจากการครอบครองทรัพยากรที่มีความพิเศษอย่างมาก 

เช่น สมรรถภาพด้านนวัตกรรม ทรัพยากรที่มีค่าและมีความแตกต่างออกไปจากรูปแบบเดิมและไม่

สามารถลอกเลียนแบบรวมทั้งทดแทนกันได้  

 จากความหมายข้างต้นสามารถสรุปได้ว่า ความได้เปรียบในการแข่งขันถือเป็นหัวใจหลักที่

ส าคัญในการเอาชนะคู่แข่งและน าไปสู่การสร้างผลตอบแทนที่ดีในการท าธุรกิจเป็นปัจจัยส าคัญที่จะ

น าพาธุรกิจไปสู่ความส าเร็จ ธุรกิจที่มีความได้เปรียบทางการแข่งขันสูงย่อมน าไปสู่ความส าเร็จใน   

การด าเนินธุรกิจสูงเมื่อเทียบกับคู่แข่งอ่ืน  

 

กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน  

 กลยุทธ์การสร้างความได้ เปรียบในการแข่งขัน (Competitive Advantage strategy) 

ประกอบด้วย (M.E. & Millar. V.E. Porter, 1985 : 478-505) อ้างถึงใน รุ่งอรุณ วงศ์วุฒิ (2555 : 

20-22) 

  1.1 กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiation Strategies) 

  1.2 กลยุทธ์การเป็นผู้น าด้านต้นทุน (Cost Leadership Strategies) 

  1.3 กลยุทธ์การตอบสนองท่ีรวดเร็ว (Quick Response Strategies) 

 ซึ่งกลยุทธ์ทั้ง 3 ชนิดจะสร้างโอกาสส าหรับผู้บริหารการปฏิบัติการที่จะท าให้เกิดข้อได้เปรียบ

ในการแข่งขัน (Competitive Advantage) ซึ่งมุ่งความคิดในการสร้างคุณค่าให้ลูกค้าในด้านคุณภาพ

และวิธีการที่สามารถท าต่อไปได้ รูปแบบของกลยุทธ์เหล่านี้อาจคงอยู่ แต่ผู้บริหารการปฏิบัติการอาจ

ต้องมีการประสมประสานบางสิ่งบางอย่างเข้าด้วยกันเพ่ือให้เกิดประสิทธิผลและบรรลุข้อได้เปรียบใน

การแข่งขัน 

 1. กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiation Strategies) ความแตกต่าง        

ด้านผลิตภัณฑ์บริการ คุณภาพ และนวัตกรรม ธุรกิจจะต้องพยายามพัฒนาผลิตภัณฑ์และบริการให้

แตกต่างจากคู่แข่งขัน โดยท าให้ลูกค้ามองเห็นว่ามีคุณค่ามากกว่าคู่แข่งขัน ความแตกต่ างนี้จะท าให้

สามารถเลี่ยงการแข่งขันที่รุนแรงได้ประกอบด้วย 

  1.1 รูปร่างของผลิตภัณฑ์ (Product Features) เป็นการสร้างความแตกต่าง      

ด้านลักษณะทางกายภาพและรูปลักษณ์ผลิตภัณฑ์ 
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  1.2 การเ พ่ิมคุณค่าให้กับสินค้าและบริการ ( Adding value to goods and 

services) ในการบริการลูกค้าให้สามารถเพ่ิมคุณค่าของสินค้าและบริการขั้นพ้ืนฐานจะต้องค านึงถึง

ความต้องการด้านจิตวิทยาซึ่งถือว่าเป็นการให้บริการที่คาดหวัง ( Expected Product) ซึ่งเป็น      

คุณค่าที่ลูกค้าคาดหวังจากการแลกเปลี่ยนการให้บริการกับเงินที่เขาต้องจ่ายไป นอกจากนี้ ยังต้อง

ค านึงถึงการให้บริการ เช่น บริการเสริม ซึ่งประกอบด้วยบริการต่างๆ ที่เสริมกับการให้บริการเพ่ือ

สร้างคุณค่า 

  1.3 คุณภาพของผลิตภัณฑ์หรือคุณภาพของบริการ (Product quality or service 

quality) โดยใช้หลักการสร้างคุณภาพรวม (TQM) ซึ่งมีหัวใจหลักที่ส าคัญคือ 

   (1) ตอบสนองความพึงพอใจของลูกค้า (Customer satisfaction) คุณภาพ

ของผลิตภัณฑ์หรือคุณภาพของบริการจะต้องเป็นที่ยอมรับของลูกค้า คุณภาพเริ่มต้นที่ศึกษา      

ความต้องการของลูกค้าและสิ้นสุดลงที่การรับรู้ของลูกค้า ถ้าลูกค้าต้องการความไว้วางใจ ความคงทน 

ความสามารถในการใช้งานได้มากข้ึน การปรับปรุงคุณภาพก็จะถือเกณฑ์เหล่านี้เพ่ือให้เกิดคุณภาพสูง

จากการยอมรับของลูกค้า 

   (2) การปรับปรุงอย่างต่อเนื่อง (Continuous improvement) คุณภาพ

สามารถปรับปรุงให้ดีขึ้นตลอดเวลาและเห็นได้ชัด โดยยึดหลักว่าการปรับปรุงทุกสิ่งตลอดเวลาโดย    

ทุกคน 

   (3) การมีส่วนร่วมจากพนักงาน (Personal participation) คุณภาพ

ต้องการความร่วมมือจากบุคลากรทั้งหมด 

   (4) การประสมประสานกิจกรรม ( Integrated activities) คุณภาพจะ

สะท้อนถึงทุกกิจกรรมขององค์การไม่ใช้เฉพาะแต่การให้บริการขององค์การเท่านั้น 

  1.4 ภาพลักษณ์ที่พึงปรารถนา (Desirable image) ในการสร้างภาพพจน์จะต้องให้

ข้อเท็จจริงที่เป็นบวกเพ่ือก่อให้เกิดทัศนคติที่เป็นบวก 

  1.5 นวัตกรรม (Innovation) การก้าวหน้าทางเทคโนโลยีสามารถใช้เป็นส่วนส าคัญ

ของข้อได้เปรียบทางการแข่งขันเพ่ือสร้างขอบเขตของธุรกิจให้ขยายกว้างขึ้น 

 2. กลยุทธ์การเป็นผู้น าด้านต้นทุน (Cost Leadership Strategies) เป็นการใช้ความ

พยายามท าต้นทุนการผลิตให้ต่ าเพ่ือที่จะขายสินค้าได้ในราคาถูก ซึ่งเป็นกลยุทธ์อย่างหนึ่งเพ่ือ      

การแข่งขันในตลาด หรืออาจเรียกว่าความเป็นผู้น าด้านต้นทุน (Cost leadership) ซึ่งเป็นรูปแบบ   
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กลยุทธ์ของการแข่งขันที่องค์การค านึงถึงประสิทธิภาพในการลดต้นทุน และการจ้างงานเพ่ือที่ จะได้มี

ประสิทธิภาพเหนือคู่แข่งขัน ผู้ใช้กลยุทธ์ต้นทุนต่ าจะต้องใช้ประโยชน์จากทรัพยากรที่มีอยู่อย่างมี

ประสิทธิผล 

 3. กลยุทธ์การตอบสนองที่รวดเร็ว (Quick response Strategies) การตอบสนองเป็น

คุณค่าของการพัฒนาผลิตภัณฑ์และจัดส่งให้ทันเวลา มีตารางปฏิบัติงานที่เชื่อถือได้และมีการ

ปฏิบัติงานที่สามารถยืดหยุ่นได้ ในการตอบสนองต่อลูกค้าจะต้องมีความยืดหยุ่นได้ เชื่อถือได้ และมี

ความรวดเร็ว ดังนี้ 

  3.1 การตอบสนองด้วยความยืดหยุ่น (Flexible response) เป็นความสามารถที่จะ

เปลี่ยนแปลงการออกแบบและปริมาณการผลิตสินค้าหรือบริการในตลาด ซึ่งมีการออกแบบนวัตกรรม

และปริมาณของสิ่งของที่เปลี่ยนแปลง  

  3.2 ความเชื่อถือได้ของการจัดการตารางเวลาปฏิบัติการ ( Reliability of 

scheduling) ความเชื่อถือได้เป็นสภาวะการวัดที่มีความแม่นย าไม่ผิดพลาด และใช้ระบบการวัดที่มี

หลักเกณฑ์ที่จะท าให้เกิดความแม่นย าได้อย่างเต็มท่ี 

  3.3 ความรวดเร็ว (Quickness) เป็นลักษณะการตอบสนองต่อลูกค้าทันตาม

ก าหนดเวลาด้วยความรวดเร็วทั้งด้าน (1) การออกแบบ (2) การผลิต (3) การจัดส่ง ซึ่งการบริการ

ลูกค้าด้วยความรวดเร็วเป็นข้อได้เปรียบที่ส าคัญประการหนึ่งในการแข่งขัน และเป็นเรื่องที่ผู้บริการ

การปฏิบัติการต้องให้ความส าคัญ  

 
แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการแข่งขันทางธุรกิจ 

 

 1. การวิเคราะห์ SWOT 

 การวิเคราะห์สวอต (SWOT Analysis) เป็นเครื่องมือในการประเมินสถานการณ์ ส าหรับ
องค์กร หรือโครงการ ซึ่งช่วยผู้บริหารก าหนดจุดแข็ง จุดอ่อนที่มาจากสภาพแวดล้อมภายในรวมไปถึง
โอกาส อุปสรรคจากสภาพแวดล้อมภายนอก ตลอดจนผลกระทบที่มีศักยภาพจากปัจจัยเหล่านี้ที่
ส่งผลต่อการท างานขององค์กร โดยผู้ที่ริเริ่มแนวคิดนี้ คือ อัลเบิร์ต ฮัมฟรี (Albert Humphrey) โดยมี
การน าเทคนิคนี้มาแสดงภายในงานสัมมนาที่จัดขึ้นในมหาวิทยาลัยสแตนฟอร์ดโดยท าการจัดกลุ่ม
ข้อมูลออกเป็น 4 กลุ่ม ได้แก่  

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9C%E0%B8%B9%E0%B9%89%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%A3
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B9%8C%E0%B8%81%E0%B8%A3
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%AD%E0%B8%B1%E0%B8%A5%E0%B9%80%E0%B8%9A%E0%B8%B4%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%95_%E0%B8%AE%E0%B8%B1%E0%B8%A1%E0%B8%9F%E0%B8%A3%E0%B8%B5&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A1%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%A5%E0%B8%B1%E0%B8%A2%E0%B8%AA%E0%B9%81%E0%B8%95%E0%B8%99%E0%B8%9F%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%94
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 จุดแข็ง (Strengths) หมายถึง จุดเด่นหรือจุดแข็ง ที่เป็นผลมาจากปัจจัยภายใน ที่ถือเป็นข้อดี
ที่เกิดจากสภาพแวดล้อมภายในบริษัท เช่น จุดแข็งด้านส่วนประสม จุดแข็งด้านการเงิน จุดแข็ง      
ด้านการผลิต จุดแข็งด้านทรัพยากรบุคคลโดยบริษัทจะต้องมีการใช้ประโยชน์จากจุดแข็งใน           
การก าหนดกลยุทธ์การตลาด 
 จุดอ่อน (Weaknesses) หมายถึง จุดอ่อนหรือจุดด้อยที่ถือได้ว่าเป็นผลจากปัจจัยภายใน     
ที่ถือได้ว่าเป็นปัญหาหรือข้อบกพร่องที่จะเกิดจากสภาพแวดล้อมภายในของบริษัท ซึ่งบริษัทจะต้องหา
วิธีการที่จะแก้ปัญหานั้น 
 โอกาส (Opportunities) หมายถึง โอกาสที่ก่อเกิดจากปัจจัยภายนอก ที่ถือได้ว่าเป็นผลที่
เกิดจากการที่สภาพแวดล้อมภายนอกของบริษัทที่เอ้ือต่อผลประโยชน์หรือส่งเสริมการท างานของ
องค์กร โดยโอกาสถือได้ว่ามีความแตกต่างจากผลของจุดแข็ง เพราะโอกาสเป็นผลที่เกิดจาก
สภาพแวดล้อมภายนอก แต่จุดแข็งนั้นเป็นผลที่สืบเนื่องมาจากสภาพแวดล้อมภายใน นักการตลาดที่ดี
จะต้องท าการแสวงหาโอกาสอยู่เสมอ และต้องมีการใช้ประโยชน์ที่มาจากโอกาสนั้น 
 อุปสรรค (Threats) หมายถึง อุปสรรคโดยอุปสรรรคที่เกิดจากปัจจัยภายนอกถือได้ว่าเป็น
ข้อจ ากัดโดยเกิดจากสภาพแวดล้อมภายนอก โดยธุรกิจต้องมีการปรับกลยุทธ์ของการตลาดให้เกิด
ความสอดคล้องและพยายามขจัดอุปสรรคต่างที่เกิดขึ้นให้ได้ (การวิเคราะห์SWOT, 2559)  
 
 2. การจัดท า TOWS Matrix 
 ต่อมาหลังจากที่ได้มีการประเมินสภาพแวดล้อมที่น ามาจากการวิเคราะห์เพื่อให้เห็นถึงจุดแข็ง 

จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคแล้ว ก็จะมีการน าข้อมูลทั้งหมดมาวิเคราะห์ในความสัมพันธ์ให้เป็นใน

รูปแบบเมตริกซ์ โดยตาราง TOWS Matrix ซึ่งจะเป็นตารางการวิเคราะห์ที่น าข้อมูลที่ได้จากการระบุ

จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค มาวิเคราะห์เพ่ือที่จะสามารถก าหนดเป็นกลยุทธ์ประเภทต่างๆ   

 ในการท าเทคนิคที่เรียกว่า TOWS Matrix มาใช้ในการวิเคราะห์เพ่ือที่ใช้ในการก าหนด      

กลยุทธ์นั้น จะมีขั้นตอนที่ส าคัญ 2 ขั้นตอน ดังนี้ 

 1. การระบุจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค โดยที่การประเมินสภาพแวดล้อมที่เป็น    

การระบุให้เห็นถึงจุดแข็งและจุดอ่อนจะเป็นการประเมินภายใน ส่วนการประเมินสภาพแวดล้อมที่เป็น

โอกาสและข้อจ ากัดจะเป็นการประเมินภายนอก กล่าวได้ว่า ประสิทธิผลของการก าหนดกลยุทธ์ที่ใช้

เทคนิค TOWS Matrix นี้จะขึ้นอยู่กับความสามารถในการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และ

อุปสรรค ที่ละเอียดในทุกแง่มุม แต่ถ้าหากวิเคราะห์ไม่ละเอียดหรือไม่ครบถ้วนทุกมุมมองก็จะส่งผลให้

กลยุทธ์ที่ก าหนดไว้อาจน าไปใช้ให้เกิดผลได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%A9%E0%B8%B1%E0%B8%97
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%80%E0%B8%87%E0%B8%B4%E0%B8%99
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%9C%E0%B8%A5%E0%B8%B4%E0%B8%95&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%97%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%9E%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%9A%E0%B8%B8%E0%B8%84%E0%B8%84%E0%B8%A5&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%95%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%94
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B9%82%E0%B8%AD%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%AA&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%B8%E0%B8%9B%E0%B8%AA%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%84
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 2. การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างจุดแข็งกับโอกาส จุดแข็งกับอุปสรรค จุดอ่อนกับโอกาส 

และจุดอ่อนกับอุปสรรค ซึ่งผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ในข้อมูลแต่ละคู่ดังกล่าวจะท าให้เกิดกลยุทธ์

ที่สามารถแบ่งออกได้ 4 ประเภท ได้แก่ 

 กลยุทธ์เชิงรุก (SO Strategy) ได้มาจากการน าข้อมูลการประเมินสภาพแวดล้อมที่เป็นของ

จุดแข็งและโอกาสมาพิจารณาร่วมกัน เพ่ือจะน ามาก าหนดเป็นกลยุทธ์ในเชิงรุก  

 กลยุทธ์เชิงป้องกัน (ST Strategy) ได้มาจากการน าข้อมูลการประเมินสภาพแวดล้อมที่เป็น

จุดแข็งและอุปสรรคมาพิจารณาร่วมกัน เพ่ือจะน ามาก าหนดเป็นกลยุทธ์ในเชิงป้องกัน ทั้งนี้เนื่องจาก

บริษัทมีจุดแข็งแต่ขณะเดียวกันก็ต้องเจอกับสภาพแวดล้อมที่เป็นอุปสรรคภายนอกที่ไม่สามารถ

ควบคุมได้ แต่บริษัทสามารถใช้จุดแข็งท่ีมีอยู่ในการป้องกันข้อจ ากัดท่ีมาจากภายนอกได้ 

 กลยุทธ์เชิงแก้ไข (WO Strategy) ได้มาจากการน าข้อมูลการประเมินสภาพแวดล้อมที่เป็น

จุดอ่อนและโอกาสมาพิจารณาร่วมกัน เพ่ือที่จะน ามาก าหนดเป็นกลยุทธ์ในเชิงแก้ไข ทั้งนี้เนื่องจาก

บริษัทมีโอกาสที่จะน าแนวคิดหรือวิธีใหม่ๆ มาใช้ในการแก้ไขจุดอ่อนที่มีอยู่ 

 กลยุทธ์เชิงรับ (WT Strategy) ได้มาจากการน าข้อมูลการประเมินสภาพแวดล้อมที่เป็นทั้ง

จุดอ่อนและอุปสรรคมาพิจารณาร่วมกัน เพ่ือที่จะน ามาก าหนดเป็นกลยุทธ์ในเชิงรับ เพราะว่าบริษัท

ต้องเผชิญกับท้ังจุดอ่อนและอุปสรรคภายนอกที่ไม่สามารถควบคุมได้  

 

ปัจจัยภายในธุรกิจ 
 

ปัจจัยภายนอกธุรกิจ 

 
จุดแข็ง (Strengths) 

 
จุดอ่อน (Weaknesses) 

 

โอกาส (Opportunities) กลยุทธ์เชิงรุก 
(SO Strategy) 

กลยุทธ์เชิงแก้ไข 
(WO Strategy) 

อุปสรรค (Threats) กลยุทธ์เชิงป้องกัน 
(ST Strategy) 

กลยุทธ์เชิงรับ 
(WT Strategy) 

 

ภาพที่ 1 แสดง TOWS Matrix 
 

ที่มา : ส านักงานบริหารยุทธศาสตร์ กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม กระทรวงอุตสาหกรรม (2555)  
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3. การวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่า (Value Chain Analysis) 

 การวิ เคราะห์ห่วงโซ่คุณค่า ( Value Chain Analysis)  เป็นเครื่องมือกลยุทธ์ที่ ใช้ ใน             
การวิเคราะห์กิจกรรมภายใน บริษัท โดยมีเป้าหมายที่ชัดเจนเพ่ือการพัฒนาคุณค่าและเพ่ิม
ประสิทธิภาพให้สูงสุด และสามารถลดต้นทุนการผลิต หรือ ค่าใช้จ่ายของบริษัทได้แบบมีนัยส าคัญ 
หรือ มีความได้เปรียบในด้านการแข่งขันเมื่อเทียบกับคู่แข่งการที่บริษัทจะท าอย่างนั้นได้ จ าเป็น
จะต้องมองเข้าไปภายในกิจกรรมหลักของบริษัท ทุกกระบวนการเพ่ือหาจุดเสียเปรียบ และ จุดที่เป็น
อุปสรรคในการท างานทั้งหมดให้เจอก่อน หลังจากนั้น บริษัทก็พยามหาทางแก้ไขปัญหาที่เกิดขึ้น
ทั้งหมด และเปรียบเทียบศักยภาพและประสิทธิภาพกับคู่แข่งเป็นระยะ เพ่ือหาจุดบกพร่องต่างๆ และ
ท าการแก้ไขไปเรื่อยๆ จนบริษัท มั่นใจแล้วว่าสามารถมีความได้เปรียบเหนือคู่แข่งในเรื่องใดเรื่องหนึ่ง
อย่างที่ตัง้เป้าหมายไว้ตอนต้น  
 Michael E. Porter ได้น าเสนอแนวคิดเกี่ยวกับ รูปแบบห่วงโซ่คุณค่า “Value Chain 
Model” ในปี 1985 ซึ่งระบบห่วงโซ่คุณค่าเป็นรูปแบบการบริหารงานในทุกกิจกรรมภายในบริษัท    
ที่ด าเนินการเกี่ยวกับการผลิตสินค้าและบริการ Value Chain เกิดขึ้นจาก กิจกรรมหลัก ที่เพ่ิมมูลค่า
ให้กับผลิตภัณฑ์ในขั้นตอนสุดท้าย โดยได้รับการสนับสนุนจาก กิจกรรมสนับสนุน ที่ช่วยเพ่ิมมูลค่าใน
ทางอ้อม (เอ่ียมศรี เอกกมล, 2556) 
 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่  2 แสดง Porter Value Chain Model 
 

ที่มา : Ovidijus Jurevicius (2013) 
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 4. การวิเคราะห์การแข่งขันในอุตสาหกรรม (Five Force Model) 

 การวิเคราะห์การแข่งขันในอุตสาหกรรม หรือ Five Force Model สามารถบ่งบอกถึงสภาพ

การแข่งขันในอุตสาหกรรม โดยอธิบายถึงสภาพแวดล้อมในการแข่งขันรูปแบบของแรงกดดันพ้ืนฐาน

ทางการแข่งขัน 5 ประการ คือ (M. E. & Millar. V. E. Porter, 1985: 149-160) 

  4.1 คู่แข่งรายเดิม 

  คู่แข่งรายเดิม คือการแข่งขันในอุตสาหกรรมที่เกิดขึ้น โดยมีองค์กรใดองค์กรหนึ่ง

หรือหลายองค์กร การริเริ่มการเปลี่ยนแปลงการด าเนินงานของตน เพ่ือต้องการให้รับความได้เปรียบ

และผลประโยชน์เหนือกว่าองค์กรอ่ืนๆ ในอุตสาหกรรมซึ่งก่อให้เกิดผลกระทบต่อองค์กรอ่ืน และอาจ

ท าให้เกิดการตอบโต้ ซึ่งสามารถพิจารณาปัจจัยที่เกี่ยวข้องกับความรุนแรงของการแข่งขันได้โดยมี

ปัจจัยที่เก่ียวข้อง ดังนี้  

   4.1.1 จ านวนและดุลยภาพของคู่แข่งขัน 

   4.1.2 อัตราการเติบโตของอุตสาหกรรม 

   4.1.3 ปริมาณของต้นทุนคงท่ี  

   4.1.4 ผลิตภัณฑ์ในตลาดไม่มีความแตกต่าง 

   4.1.5 การเพ่ิมก าลังการผลิต 

   4.1.6 ความหลากหลายในกลยุทธ์ของคู่แข่งขัน 

   4.1.7 อุปสรรคของการออกไปสู่อุตสาหกรรมอ่ืน 

  4.2 ภัยคุกคามจากคู่แข่งใหม่ 

  ภัยคุกคามจากคู่แข่งใหม่ คือ ผู้เข้ามาใหม่ในอุตสาหกรรม ท าให้ก าลังการผลิตใน

อุตสาหกรรมเพ่ิมขึ้น และมีความต้องการส่วนแบ่งทางการตลาดและทรัพยากรในการผลิต ท าให้เกิด

การคุกคามต่อสถานะและความมั่นคงของผู้ที่อยู่ในอุตสาหกรรมเดิม โดยมีปัจจัยที่จะกระตุ้น

แรงผลักดันนี้ ได้แก่ 

   4.2.1 การประหยัดโดยขนาด  

   4.2.2 ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ 

   4.2.3 ความต้องการเงินทุน  

   4.2.4 ต้นทุนการเปลี่ยนผู้ขาย 

   4.2.5 การเข้าสู่ช่องทางการจัดจ าหน่าย 



 15 

   4.2.6 ข้อเสียเปรียบทางต้นทุนท่ีไม่ข้ึนอยู่กับขนาด 

   4.2.7 นโยบายของรัฐ  

  4.3 อ านาจการต่อรองของ Suppliers 

  อ านาจการต่อรองของ Suppliers เกิดจากความสัมพันธ์ระหว่างผู้ผลิตและ 

Suppliers จะมีผลต่อประสิทธิภาพในการผลิตสินค้าหรือบริการ เพราะคุณภาพและปริมาณของ

วัตถุดิบ และความล่าช้าของการส่งมอบล้วนก่อให้เกิดผลกระทบต่อองค์กร ดังนั้น ผู้บริหารควรให้

ความส าคัญในการวิเคราะห์อ านาจการต่อรองของผู้ขายปัจจัยการผลิตว่ามีมากน้อยเพียงใด โดยปกติ

Suppliers จะมีอ านาจต่อรองสูงตามสถานการณ์ดังนี้ 

   4.3.1 ผู้ซื้อสินค้าในสัดส่วนปริมาณน้อย 

   4.3.2 Suppliers มีศักยภาพในการขยายธุรกิจแบบบูรณาการตัวไป

ข้างหน้า 

   4.3.3 Suppliers มีจ านวนน้อยแต่จ าหน่ายไปยังผู้ซื้อจ านวนมาก 

   4.3.4 ไม่มีสินค้าหรือบริการทดแทน 

   4.3.5 ต้นทุนการเปลี่ยนผู้จ าหน่ายวัตถุดิบสูง  

  4.4 อ านาจการต่อรองของผู้ซ้ือ 

  อ านาจการต่อรองของผู้ซื้อ เกิดจากลูกค้าที่เป็นบุคคลส าคัญต่อความอยู่รอดและ

เสถียรภาพของธุรกิจทั้งโดยตรงและโดยอ้อม โดยศักยภาพในการต่อรองของผู้ซื้อมีส่วนในการผลักดัน

ให้ผู้ขายต้องปรับราคาต่ าลงและพัฒนาคุณภาพของสินค้าและบริการให้ดีขึ้น โดยผู้ซื้อจะมีอ านาจ   

การต่อรองสูง เนื่องจากปัจจัยดังนี้  

   4.4.1 ผู้ซื้อซื้อสินค้าในสัดส่วนปริมาณมาก 

   4.4.2 ผู้ซื้อมีศักยภาพในการขยายธุรกิจแบบบูรณาการไปข้างหลัง 

   4.4.3 ผู้ขายมีจ านวนมาก 

   4.4.4 มีสินค้าหรือบริการทดแทน 

   4.4.5 ต้นทุนการเปลี่ยนผู้ขายต่ า 
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4.5 ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน 

ในบางครั้งองค์กรอาจประสบปัญหาการคุกคามของสินค้าหรือบริการทดแทน      

จากอุตสาหกรรมอ่ืน ซึ่งการทดแทนอาจเป็นเพียงชั่วคราว เช่น เมื่อสินค้ามีราคาแพงขึ้น ท าให้ลูกค้า

เปลี่ยนไปใช้สินค้าที่คล้ายคลึงกัน หรืออาจเป็นการทดแทนโดยสมบูรณ์  

  ในการพัฒนาให้สินค้าโดยสามารถน าไปใช้ทดแทนสินค้าของอุตสาหกรรมอ่ืนได้ใน

อนาคต จะท าให้เกิดความได้เปรียบเนื่องจากเป็นสิ่งใหม่ และมีความทันสมัยกว่าทั้งด้านเทคโนโลยี

และการวิจัยพัฒนา ซึ่งจะกลายเป็นภัยคุกคามที่ค่อนข้างรุนแรงต่อธุรกิจที่ด าเนินงานอยู่ก่อน 

  ดังนั้น จึงควรพยายามติดตามสถานการณ์และศึกษาว่าลูกค้าว่าจะสามารถใช้สินค้า

ใดมาทดแทนสินค้าที่ตนผลิตอยู่ และระดับการทดแทนมีมากน้อยเพียงใด  

 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาด 
 

 (Philip Kotler, 2003 : 449) ได้อธิบายถึงส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ7P’s) 

ว่าคือ ตัวแปรทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้ ซึ่งสามารถน ามาประยุกต์ใช้ร่วมกัน เพ่ือให้สามารถ

ตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มผู้บริโภค โดยเฉพาะอย่างยิ่งธุรกิจที่ต้องมีการให้บริการเป็นหัวใจหลัก

ในการท าธุรกิจ ซึ่งประกอบด้วย  

 1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่น าเสนอขายของธุรกิจนั้นๆ เพ่ือตอบสนอง

ความต้องการของลูกค้าให้เกิดความรู้สึกพึงพอใจ ซึ่งประกอบไปด้วยสิ่งที่สัมผัสได้และสัมผัสไม่ได้         

โดยผลิตภัณฑ์ที่เกิดขึ้นอาจจะเป็นสินค้าบริการ บุคคล สถานที่ หรือความคิด โดยผลิตภัณฑ์ที่ดีต้องมี

อรรถประโยชน์ (Utility) คณุค่า (Value) จึงจะมีผลท าให้ผลิตภัณฑ์สามารถเกิดการซื้อขายได้  

 2. ด้านราคา (Price) หมายถึง การก าหนดราคาเป็นจ านวนเงินหรือสิ่งอ่ืนๆ ที่มีความ

จ าเป็นต้องจ่าย เพ่ือให้ได้ผลิตภัณฑ์หรือหมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ผู้บริโภคจะ

เปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของผลิตภัณฑ์กับราคา (Price) ของผลิตภัณฑ์นั้น โดยผู้ก าหนด

ราคาจึงต้องค านึงถึงคุณค่าที่รับรู้ (Perceived value) ในสายตาของกลุ่มลูกค้า ซึ่งจะต้องพิจารณา

การยอมรับของลูกค้าในคุณค่าของผลิตภัณฑ์ว่าสูงกว่าราคาผลิตภัณฑ์ ต้นทุนสินค้า และค่าใช้จ่ายที่

เกี่ยวข้องกับการแข่งขัน  
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 3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง ซึ่งประกอบด้วย

สถาบันและกิจกรรม ใช้เพ่ือเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์และบริการจากองค์การไปยังตลาดสถาบันที่น า

ผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมาย คือ สถาบันการตลาด ส่วนกิจกรรมที่ช่วยในการกระจายสินค้า 

ประกอบด้วย การขนส่ง การคลังสินค้า และการเก็บรักษาสินค้าคงคลัง การจัดจ าหน่าย คือวิธีการน า

สินค้าไปสู่มือของลูกค้า หากเป็นสินค้าท่ีจะขายไปหลายๆ แห่ง วิธีการขายหรือการกระจายสินค้าจะมี

ความส าคัญมาก โดยหลักของการเลือกวิธีกระจายสินค้านั้นไม่ใช่ขายให้มากสถานที่ที่สุดจะดีเสมอ 

เพราะข้ึนอยู่กับว่าสินค้าของท่านคืออะไร และกลุ่มเป้าหมายของท่านคือใคร  

 4. ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotions) หมายถึง เครื่องมือการสื่อสารการตลาด เพ่ือ

สร้างความต้องการและความพึงพอใจต่อตราสินค้าหรือบริการซึ่งเกิดจากความคิดต่อบุคคล ใช้เพ่ือจูง

ใจให้เกิดความต้องการ เพ่ือเตือนความทรงจ าในผลิตภัณฑ์  โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความเชื่อ 

ความรู้สึก และพฤติกรรมการซื้อ หรือเป็นการติดต่อสื่อสารเกี่ยวกับข้อมูลระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อ เพ่ือ

สร้างค่านิยมและทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดต่อสื่อสารอาจใช้พนักงานขาย (Personal 

Selling) ท าการขายและการติดต่อสื่อสารโดยไม่ใช้คน (Non-personal selling) เครื่องมือที่ใช้ใน  

การสื่อสารอาจมีอยู่หลายประการ โดยองค์การหนึ่งอาจเลือกใช้ได้หลากหลายเครื่องมือ โดยจะต้องมี           

การพิจารณาถึงความเหมาะสมต่อลูกค้า คู่แข่งขัน ผลิตภัณฑ์ เพ่ือให้บรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกัน         

โดยเครื่องมือที่ใช้ในการส่งเสริมการตลาดที่ส าคัญประกอบด้วย  

 การโฆษณา เป็นกิจกรรมหรือเครื่องมือสื่อสารทางการตลาด ที่ใช้ในการน าเสนอข่าวสาร

เกี่ยวกับตัวขององค์การ ผลิตภัณฑ์ บริการ หรือความคิดที่ต้องมีการสนับสนุนโดยผู้อุปถัมภ์รายการ 

เพ่ือที่จะได้มีความรู้และความเข้าใจเกี่ยวกับหลักการโฆษณา 

 การขายโดยใช้พนักงานขาย เป็นการสื่อสารระหว่างบุคคลกับบุคคลโดยต้องมีการพยายาม  

จูงใจผู้ซื้อซึ่งเป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซื้อผลิตภัณฑ์หรือบริการที่มีต่อความคิดหรือเป็นการเสนอขายโดย

หน่วยงานขาย เพ่ือให้เกิดการขายที่จะก่อให้เกิดการสร้างความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้า เก็บรายละเอียด

มาแก้ไขปรับปรุง 

 การส่งเสริมการขาย เป็นสิ่งจูงใจที่มีคุณค่าพิเศษที่กระตุ้นหน่วยงานขาย ผู้จัดจ าหน่ายหรือ

ผู้บริโภคคนสุดท้าย โดยมีจุดมุ่งหมายเพ่ือให้เกิดการขายในทันทีทันใด เป็นเครื่องมือกระตุ้น        

ความต้องการซื้อที่ใช้สนับสนุนการโฆษณา และการขายโดยใช้พนักงาน ซึ่งสามารถกระตุ้นความสนใจ 

การทดลองใช้หรือการซื้อ โดยลูกค้าคนสุดท้ายหรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการจัดจ าหน่าย การส่งเสริม
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การขายมี 3 รูปแบบ การกระตุ้นผู้บริโภค เรียกว่า การส่งเสริมการขายที่มุ่งเน้นสู่ผู้บริโภค การกระตุ้น

ต่อบุคคลที่เป็นคนกลาง เรียกว่า การส่งเสริมการขายที่มุ่งเน้นสู่คนกลาง การกระตุ้นพนักงานขาย 

เรียกว่า การส่งเสริมการขายที่มุ่งเน้นสู่พนักงานขาย ส่วนการให้ข่าวและการโฆษณาประชาสัมพันธ์ 

(Publicity and public relation : PR) มีความหมายดังนี้ 

 การให้ข่าว เป็นการน าเสนอข่าวที่มีความเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์หรือบริการ หรือตราสินค้าโดยที่

บริษัทที่ไม่ต้องมีการจ่ายเงิน โดยผ่านสื่อการกระจายเสียงหรือสื่อสิ่งพิมพ์ โดยการให้ข่าวเป็นกิจกรรม

หนึ่งของการประชาสัมพันธ์  

 การประชาสัมพันธ์ หมายถึง ความพยายามในการสื่อสารที่มีการวางแผนโดยองค์การหนึ่ง

เพ่ือสร้างทัศนคติที่ดีต่อองค์การ ต่อผลิตภัณฑ์ หรือต่อนโยบายให้เกิดกับกลุ่มใดกลุ่มหนึ่งที่มี

จุดมุ่งหมายเพ่ือส่งเสริมหรือป้องกันภาพพจน์หรือแม้กระทั่งผลิตภัณฑ์ที่เป็นของบริษัท 

 การตลาดที่ เป็นการสื่อสารทางตรง ถือได้ว่าเป็นการติดต่อเ พ่ือท าการสื่อสารกับ

กลุ่มเป้าหมาย เพ่ือก่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง หรือวิธีการต่างๆ ที่ใช้ในการส่งเสริมผลิตภัณฑ์

โดยตรงกับผู้ซื้อและท าก่อให้เกิดการตอบสนองได้ในทันที ทั้งนี้จ าเป็นต้องอาศัยฐานข้อมูลของลูกค้า

และหลักในการใช้สื่อต่างๆ เพ่ือท าการสื่อสารโดยตรงกับลูกค้า โดยอาจมีการใช้สื่อโฆษณารวม ไปถึง

แคตตาล็อก 

 การโฆษณาที่ก่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง โดยเป็นข่าวสารการโฆษณา ซึ่งถามผู้อ่าน    

ผู้รับฟัง หรือผู้ชม ให้เกิดการตอบสนองกลับโดยตรงไปยังผู้ส่งข่าวสาร ซึ่งอาจจะใช้จดหมายตรงหรือ

สื่ออ่ืน เช่น นิตยสาร วิทยุ โทรทัศน์  

 5. ด้านบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) หมายถึง ผู้ที่จะต้องพบหรือ

เผชิญหน้ากับลูกค้า หรือผู้มาใช้บริการเป็นอันดับแรก เมื่อลูกค้าพบหรือมาติดต่อกับพนักงานโดยตรง

ลูกค้าจะเกิดการคาดหวังว่าจะได้รับการตอบสนองที่พึงพอใจและสะดวกรวดเร็ว จึงท าให้พนักงาน

เปรียบเสมือนภาพลักษณ์ของบริษัทในมุมมองของลูกค้า โดยธุรกิจการบริการเป็นธุรกิจที่ลูกค้า

คาดหวังว่าจะได้รับการบริการที่ดี เป็นมิตร สุภาพ เรียบร้อย และตอบสนองความต้องการได้ดี       

เพ่ือสร้างความพึงพอใจให้ลูกค้าให้มากที่สุด  

 6 .  ด้ า น ก า ยภ า พแ ละก า ร น า เ สน อ  ( Physical Evidence/Environment and 

Presentation) หมายถึง สิ่งต่างๆ ภายในส านักงาน ได้แก่ การออกแบบ วางผังส านักงาน อุปกรณ์

ต่างๆ ที่ใช้ในส านักงาน สิ่งเหล่านี้จะเป็นภาพลักษณ์การให้บริการของบริษัท ลูกค้าจะรับรู้ได้ 
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ผู้ประกอบการต้องมีการออกแบบจัดวางส านักงานให้เป็นระเบียบเรียบร้อย สะอาดตา มีการตกแต่ง

ด้วยอุปกรณ์ส านักงานที่ไม่จ าเป็นต้องแพง แต่ให้ดูดี มีระเบียบ ซึ่งจะท าให้ลูกค้าเกิดความมั่นใจใน   

การบริการของบริษัทมากข้ึนและก่อให้เกิดความพึงพอใจหลังจากการรับบริการ 

 7. ด้านกระบวนการ (Process) หมายถึง ขั้นตอนในการส่งมอบมูลค่าให้กับลูกค้าหรือ

กระบวนการในการให้บริการของแต่ละธุรกิจที่ต้องมีการวางระบบและออกแบบกระบวนการ

ให้บริการที่อ านวยความสะดวกให้กับลูกค้ามากที่สุด ลดขั้นตอนที่ท าให้ผู้บริโภคต้องรอนาน จัดระบบ

การไหลของการให้บริการ (Service flows) ให้มีอุปสรรคน้อยที่สุด ถ้าลูกค้าจ าเป็นต้องรอเป็น

เวลานาน การจัดหาบริการเสริมภายในส านักงาน เช่น ห้องพักรับรอง นิตยสาร หนังสือพิมพ์ เป็นต้น  

 

แนวคิดเกี่ยวกับธุรกิจเกสต์เฮ้าส์ 
 
 เมื่อนักท่องเที่ยวตัดสินใจที่จะท่องเที่ยวไม่ว่าเพ่ือจุดประสงค์ใดๆ ก็ตามเป็นเวลามากกว่า    
24 ชั่วโมงขึ้นไป สถานที่พักแรมเป็นสิ่งที่ส าคัญส าหรับท่องเที่ยว ซึ่งในปัจจุบันธุรกิจที่พักแรมถือได้ว่า
เป็นธุรกิจหนึ่งที่มีความสัมพันธ์โดยตรงกับอุตสาหกรรมการท่องเที่ยวและเป็นธุรกิจที่สร้างรายได้และ
สร้างอาชีพที่ส าคัญ โดยที่พักแรมแต่ละประเทศมีราคาหลายระดับต่างกันตามขนาดของที่พักโดยมี
การให้บริการสิ่งอ านวยความสะดวก การบริการความปลอดภัย ความสะดวกในการเดินทาง โดยการ
ที่นักท่องเที่ยวจะเลือกที่พักแบบใด ขึ้นอยู่กับปัจจัยหลายๆ ด้าน อาทิเช่น รายได้ รสนิยมของตัว
นักท่องเที่ยว สถานที่ท่องเที่ยวที่นักท่องเที่ยวต้องการเดินทางไป เป็นต้น (กรมการท่องเที่ยว 
กระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา, 2559) 
 
ธุรกิจเกสต์เฮ้าส์  
 เกสต์เฮ้าส์ หรือเพ็นชั่นหรือบอร์ดดิ้งเฮ้าส์ (Guest House, Pension, Boarding House) 

เป็นที่พักที่เจ้าของบ้านแบ่งให้นักท่องเที่ยวเช่าพัก เป็นธุรกิจพักแรมที่ดัดแปลงจากบ้านเก่าหรือ     

สร้างขึ้นใหม่ เพ่ือแบ่งเป็นห้องให้นักท่องเที่ยวเข้าพักแรมโดยเก็บค่าเช่า จัดเป็นที่พักขนาดเล็กโดยมี

จ านวนห้องพักอยู่ระหว่าง 15-30 ห้อง อัตราค่าเช่าพักมีระดับต่ าจนถึงปานกลางหรือตั้งแต่         

300-1,000 บาท ในประเทศไทยเกสต์เฮ้าส์ หรือที่บางคนเรียกว่า เรือนแรม ตั้งอยู่ในย่านชุมชนหรือ

เมืองท่องเที่ยว เช่น บริเวณถนนข้าวสารในกรุงเทพฯ บริการจะมีเพียงห้องเล็กๆ และห้องน้ ารวม 

เหมาะกับนักท่องเที่ยวที่ออกท่องเที่ยวในเวลากลางวัน และเพียงต้องการที่พักหลับนอนในเฉพาะใน
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ตอนกลางคืนเท่านั้น ส่วนเวลากลางวันจะออกเดินทางท่องเที่ยวไปยังแหล่งท่องเที่ยว อัตราค่าเช่าอยู่

ในระดับค่อนข้างต่ า อาจมีเตียงที่สะอาดและห้องน้ ารวมไว้บริการ ปัจจุบันเกสต์เฮ้าส์ได้รับการพัฒนา

มากขึ้น โดยมีสิ่งอ านวยความสะดวกในห้องพักเพ่ิมข้ึน เช่น โทรทัศน์ รวมทั้งมีบริการอาหารเครื่องดื่ม 

(ธารีทิพย์ ทากิ, 2557 : 33) 

 

เกณฑ์ในการพิจารณาและระดับของมาตรฐานที่พักเพื่อการท่องเที่ยวในรูปแบบของเกสต์เฮ้าส์  

 ส าหรับประเทศไทย การจัดระดับที่พักเพ่ือการท่องเที่ยว ประเภทเกสต์เฮ้าส์ มีเกณฑ์ใน     

การพิจารณาดังนี้ 

 1. ต้องเป็นไปตามข้อก าหนด กฎกระทรวง หรือกฎหมายที่ควบคุมในแต่ละประเภทของธุรกิจ 

 2. ต้องมีคุณภาพในด้านความปลอดภัยในชีวิตและทรัพย์สิน ทั้งผู้ใช้บริการและผู้ให้บริการซึ่ง

จะให้ความส าคัญในเรื่องความปลอดภัย และอาจจะสูงกว่าที่กฎหมายก าหนดไว้ 

 3. ต้องมีคุณภาพถูกอนามัยและสุขลักษณะ ตามมาตรฐานกระทรวงสาธารณสุข 

 4. ค านึงถึงคุณภาพสิ่งแวดล้อมทั้งด้านการบริหารจัดการสิ่งแวดล้อม ขยะ และของเสียต่างๆ 

รวมถึงการจัดการการใช้พลังงาน 

 5. ค านึงถึงคุณภาพชีวิตของพนักงานตามกฎหมายแรงงานและสิทธิมนุษยชนรวมถึงมี

สวัสดิการให้อย่างเหมาะสม 

 6. ค านึงถึงการลดผลกระทบและไม่สร้างความรบกวนต่อชุมชนและสิ่งแวดล้อม (กรมการ

ท่องเที่ยว กระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา, 2559) 

 

รูปแบบของเกสต์เฮ้าส์  

 แต่เดิมเกสต์เฮ้าส์อยู่ในรูปแบบของห้องว่างหรือพ้ืนที่ที่อยู่ในบริเวณเดียวกับบ้านจึงเป็นเพียง

เตียงในห้องบริเวณบ้าน ความสะดวกสบายเป็นไปตามฐานะ หรือสภาพที่อยู่อาศัยของผู้ประกอบการ

คนนั้นๆ จึงไม่มีมาตรฐานในด้านการก่อสร้าง เน้นเพียงความสบาย สมราคาเป็นหลัก ระยะหลัง    

เกสต์เฮ้าส์มีการประยุกต์ไปตามสภาพ หรือปลูกสร้างใหม่ก็มีซึ่งมีข้อดี-ข้อเสียต่างกันไป  

 1. อาคารดัดแปลง  

 ดัดแปลงมาจากอาคารพาณิชย์ ตึกแถวกั้นเป็นห้องเดี่ยว ห้องคู่ ห้องรวม ตามสภาพของ

อาคารจะอ านวย ขนาดของห้องแต่ละห้องจึงไม่ได้มาตรฐานนัก เพ่ือให้ใช้ประโยชน์ของพ้ืนที่ได้สูงสุด 
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ดังนั้นระบบการระบายถ่ายเทอากาศหรือความสบายก็เป็นไปตามสมควร บางห้องเพียงแค่วางเตียง

เดี่ยวได้ 1 หลัง มีโต๊ะเล็กส าหรับวางของและเก้าอ้ี 1 ตัว มีที่ว่างข้างเตียงพอเดินได้ สิ่งอ านวย     

ความสะดวกก็เพียงพัดลมเพดาน 1 ตัว เป็นเพียงที่พักเพ่ือรอการเดินทางไปยังจุดหมายต่อไปเท่านั้น 

 2. อาคารสร้างใหม่  

 มีข้อดีคือ ผู้ประกอบการสามารถจะจัดสัดส่วน ขนาดห้อง ให้ลงตัวมีช่องหน้าต่าง ระบบ

ถ่ายเทอากาศ ห้องน้ า ระบบการป้องกันความปลอดภัย รวมถึงบริเวณที่พักผ่อน เป็นต้น ได้อย่าง

สวยงาม เหมาะสม เพราะผู้ประกอบการจะต้องขออนุญาตในการก่อสร้างอาคารกับที่ว่าการในเขต

นั้นๆ ที่ตนอยู่ เพ่ือให้การก่อสร้างอาคารเป็นไปตาม พรบ. ที่ก าหนดไว้ เช่น พรบ. ควบคุมอาคาร   

พ.ศ. 2522 พรบ. ส่งเสริมและรักษาคุณภาพสิ่งแวดล้อมแห่งชาติ พ.ศ. 2535 และมาตรฐานที่พักเพ่ือ

การท่องเที่ยวประเภทเกสต์เฮ้าส์ โดยกระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา เป็นต้น 

 3. ซ้ือหรือเช่าช่วงกิจการมาด าเนินงานต่อ  

 เกสต์เฮ้าส์ที่ซื้อหรือเช่าช่วงกิจการมาจากเจ้าของเดิมมาด าเนินงานต่อ ประเภทนี้มี

ค่อนข้างมาก รวมถึงแหล่งรวมเกสต์เฮ้าส์ที่รู้จักกันในหมู่นักท่องเที่ยวต่างชาติทั่วโลก จากบ้านไม้

ธรรมดาๆ ห้องแถวไม้ค่อยๆ ดัดแปลงมาเป็นห้องพัก จนกิจการเริ่มฟูเฟ่ือง ก็มีคนนอกพ้ืนที่เข้ามาเช่า

กิจการ โดยท าสัญญาเช่าระยะยาว 7-10 ปี พร้อมๆ กับปรับปรุงสภาพอาคารเดิม บางรายจ าสภาพ

อาคารเดิมแทบไม่ได้เลยก็มี 

 

ภาพรวมทั่วไปภายในเกสต์เฮ้าส์แบ่งได้ดังนี้  

 จ านวนห้องพักในเกสต์เฮ้าส์ 

 โดยเฉลี่ยเกสต์เฮ้าส์ที่เปิดให้บริการส่วนใหญ่จะอยู่ระหว่าง 10-20 ห้อง ซึ่งเป็นขนาดที่

พอเหมาะในการประกอบกิจการ เกสต์เฮ้าส์ขนาดย่อมขึ้นมาจะอยู่ระหว่าง 21-30 ห้อง แต่ไม่เกิน 

100 ห้อง โดยแบ่งเป็น 3 ประเภท ห้องเดี่ยว ห้องคู่ และห้องรวม โดยทั่วไป จะมีตั้งแต่ 3 -10 เตียง 

ส่วนใหญ่จะให้บริการเป็นห้องเดี่ยวและห้องคู่มากกว่า  

 ขนาดของห้องพัก   

 ขนาดของห้องพัก จะขึ้นอยู่กับประเภทของอาคารที่น ามาดัดแปลงเป็นเกสต์เฮ้าส์จึงไม่มี

มาตรฐานที่แน่นอน ขึ้นอยู่กับโครงสร้างเดิมอาจเป็นห้องว่างในบ้าน ห้องโถงใหญ่ อาคารพาณิชย์เก่า 
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หรืออาจสร้างอาคารขึ้นใหม่เพ่ือท าเกสต์เฮ้าส์โดยเฉพาะ แยกออกเป็นห้องเดี่ยว ห้องคู่ ห้อง รวม 

ขนาดจะแตกต่างกันไปตามความเหมาะสมของพ้ืนที่และความสะดวกสบาย 

 ตามมาตรฐานที่พักเพ่ือการท่องเที่ยว ประเภทเกสต์เฮ้าส์ของกระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา 

ก าหนดไว้ว่า ห้องพักไม่รวมห้องน้ าจะต้องมีขนาดใหญ่ไม่น้อยกว่า 9 ตารางเมตร และห้องพักรวม

ห้องน้ า จะต้องมีพ้ืนที่มีน้อยกว่า18/22/29/36 ตารางเมตร และส าหรับห้องพักรวมจัดที่นอน         

ไม่เล็กกว่า 4.50-5.0 ตารางเมตร/คน โดยมีความสูงจากพ้ืนถึงเพดานห้องไม่น้อยกว่า 2.60-2.70 

เมตร ตามระดับของบริการที่ก าหนดไว้ตั้งแต่ 2-5 ดาวตามล าดับ 

ห้องน้ า 

 ห้องน้ าภายในเกสต์เฮ้าส์แบ่งได้เป็น 2 ชนิด คือ ห้องอาบน้ า-ห้องส้วมรวม และห้องอาบน้ า-

ห้องส้วมส่วนตัวภายในห้องนอน โดยจะต้องมีประตูทางเข้า-ออก ผนังเพดานที่อยู่ในภาพที่ดี มีเครื่อง

สุขภัณฑ์ให้ความสะดวกสบาย สะอาด มีระบบการระบายอากาศ ขนาดของห้องน้ ารวมพ้ืนที่ใช้งาน  

ทุกส่วนแล้วต้องไม่น้อยกว่า 2.50 เมตร ความสูงไม่น้อยกว่า 2.50 เมตร กรณีที่เป็นห้องน้ ารวม        

ใช้อัตรา 10 : 1 หรือ 10 เตียง/ห้องน้ า 1 ห้อง โดยแยกเป็นห้องน้ ารวมส าหรับชาย-หญิง 

 ระบบถ่ายเทอากาศภายให้ห้องพัก  

 ถ้าเป็นเกสต์เฮ้าส์ที่สร้างขึ้นใหม่ จะมีการออกแบบระบบการถ่ายเทอากาศ ระบบระบาย     

น้ าทิ้ง และระบบป้องกันรักษาความปลอดภัยไว้อย่างมีมาตรฐาน แต่หากเป็นเกสต์เฮ้าส์ที่ดัดแปลงจาก

อาคารพาณิชย์ หรือห้องแถวที่มีอยู่เดิม จะมีหน้าต่าง 1 บาน กรุด้วยมุ้งลวด เพ่ือให้แสงสว่างส่องผ่าน

เข้ามาในห้อง และลมพัดผ่าน โดยด้านบนของผนังกั้นห้องมักปล่อยโล่งหรือกรุด้ วยมุ้งลวด เพ่ือให้

อากาศถ่ายเทได้บ้าง แต่ก็เป็นข้อด้อยเพราะไม่สามารถกั้นหรือเก็บเสียงรบกวนระหว่างห้องพักได้  

 สิ่งอ านวยความสะดวก  

 ภายในห้องพักของเกสต์เฮ้าส์ จะมีสิ่งอ านวยความสะดวกเพ่ือการพักผ่อนให้กับนักท่องเที่ยว 

เช่น เตียง ที่นอน ผ้าปูที่นอน หมอน ส าหรับผ้าห่ม เกสต์เฮ้าส์บางแห่งไม่ได้จัดเตรียมไว้ให้ ส่วนเครื่อง

อ านวยความสะดวกสบายอ่ืนๆ เช่น พัดลมนั้น เกสต์เฮ้าส์ทั่วไปจะมีพัดลมเพดานให้ทุกห้อง บางแห่ง

อาจะเป็นพัดลมตั้งพ้ืนหรือพัดลมตั้งโต๊ะ ส่วนโต๊ะหรือชั้นส าหรับวางของ สิ่งอ านวยความสะดวกอ่ืนๆ 

แตกต่างกันไป 

 เกสต์เฮ้าส์บางแห่งที่มีราคาค่าห้องพักค่อนข้างสูง จะมีสิ่งอ านวยความสะดวกสบายให้กับ

นักท่องเที่ยวมากขึ้น เช่น เครื่องปรับอากาศ ตู้เสื้อผ้า ชุดโต๊ะเก้าอ้ีส าหรับเขียนหนังสือ โต๊ะหัวเตียง    
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ที่พาดผ้าเช็ดตัว เป็นต้น เรียกได้ว่าเป็นโรงแรมย่อม ๆ เลยทีเดียว ทั้งนี้ขึ้นอยู่กับขนาดของห้องพัก   

นั้นๆ ด้วย 

 สภาพของห้องพัก  

 เกสต์เฮ้าส์ที่มาจากการดัดแปลงบ้านที่อยู่อาศัย อาคารพาณิชย์หรือตึกแถว บางห้องมี

หน้าต่าง ขณะที่บางห้องไม่มีหน้าต่าง สภาพภายในห้องนอนเป็นผนังกั้นห้องสูงขึ้นไปเกือบถึงเพดาน 

ผนังก้ันห้องเว้นเป็นช่องกรุมุ้งลวดระหว่างผนังห้องกับเพดานไว้ระบายอากาศ 

 แต่ละห้องจะมีไฟฟ้าเป็นหลอดฟลูออเรสเซนต์ ขนาด 20-40 วัตต์ มีสวิทช์เปิด-ปิด ภายใน

ห้อง 1 จุด ปลั๊กไฟส าหรับพัดลมตั้งโต๊ะหรือตั้งพ้ืน 1 จุด กรณีที่เป็นพัดลมเพดาน จะมีสวิทซ์เปิด -ปิด

ภายในห้อง 1 จุด ในหลายๆ แห่ง จะท าสวิทซ์เปิด-ปิดของแต่ละห้องไว้ด้านนอกด้วย เพ่ือสามารถ

ควบคุมการเปิด-ปิดได้ ในกรณีที่ลูกค้าที่เข้าพักลืมปิด ท าให้ไม่สิ้นเปลืองและป้องกันการเกิดไฟฟ้า

ท างานมากเกินไปจนช็อตได้  

 จ านวนชั้นของเกสต์เฮ้าส์  

 จ านวนชั้นของเกสต์เฮ้าส์จะขึ้นอยู่กับจ านวนห้อง สภาพของอาคารและพ้ืนที่ในการปลูกสร้าง 

ส่วนใหญ่จะมีความสูงตั้งแต่ 2 ชั้นขึ้นไป ในต่างจังหวัดถ้ามีพ้ืนที่มาก อาจท าเป็นบังกะโลหลังเดี่ยว

แทนห้องเดี่ยวเพ่ือให้เป็นทางเลือกส าหรับนักท่องเที่ยวที่ต้องการความเป็นส่วนตัวก็มี 

 รูปแบบห้องพัก 

 การก าหนดประเภทของห้องพัก เพ่ือให้สอดคล้องกับความต้องการและให้บริการที่

สะดวกสบายที่สุดกับแขกที่มาพัก โดยเกสต์เฮ้าส์แต่ละแห่งได้มีการแบ่งห้องพักออกเป็นประเภทต่างๆ 

ซึ่งพอสรุปตามเกณฑ์ที่ใช้กันอยู่ทั่วไปดังนี้  

 1. ห้องพักเตียงเดี่ยว พร้อมพัดลมหรือเครื่องปรับอากาศ (Single Room) คือห้องพักที่จัดให้

แขกในห้องเพียงคนเดียว ซึ่งภายในห้องอาจมีเตียงใหญ่ 6 ฟุต หรือเตียงเล็ก 3.5 ฟุต 2 เตียงก็ได้ มี

ราคาตั้งแต่ 300-400 บาท 

 2. ห้องพักเตียงคู่  พร้อมพัดลมหรือเครื่องปรับอากาศ (Twin Room) คือห้องพักที่

ประกอบด้วยเตียงเดี่ยว 2 เตียงวางคู่กัน รับรองแขกพักได้ 2 คน มีราคาตั้งแต่ 400-500 บาท 

 3. ห้องพักเตียงใหญ่ พร้อมพัดลมหรือเครื่องปรับอากาศ (Double Room) คือห้องพักที่มี

เตียงขนาดใหญ่ 1 เตียง จ านวน 6 ฟุต สามารถพักได้ 1-2 คน มีราคาตั้งแต่ 500-600 บาท  
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 4. ห้องพัก 3 เตียง พร้อมพัดลมหรือเครื่องปรับอากาศ (Triple Room) คือห้องท่ีมีเตียงเดี่ยว 

3 เตียง หรือเตียงใหญ่ 1 เตียงและเตียงเดี่ยว 1 เตียง รองรับแขกได้ 3 คน โดยปกติการน าเตียงเดี่ยว 

ที่เรียกว่าเตียงเสริม (Extra bed) เข้าไปเสริมในห้องพักเตียงคู่ หรือห้องพักเตียงใหญ่ในกรณีที่มีที่ว่าง

พอจะเสริมได้ไม่ถือว่าเป็น Triple มีราคาตั้งแต่ 600-1000 บาท (สถาบันพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลาง

และขนาดย่อม, 2552: 20-42) 

 

งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 

 ผู้วิจัยได้มีการค้นคว้างานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับการศึกษา การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน

ของธุรกิจเกสต์เฮ้าส์ในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ นั้นพบว่ามีงานวิจัยที่มีการศึกษาคล้ายกับ    

ความมุ่งหมายในการวิจัยครั้งนี้ ซึ่งสรุปได้ดังนี้   

 รุ่งอรุณ วงศ์วุฒิ (2555: 3-4) ศึกษาเรื่องกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของ

บริษัท สยามฟาร์มาซูติคอล จ ากัด ผลการศึกษาพบว่า มีการปฏิบัติเกี่ยวกับกลยุทธ์การสร้างความ

แตกต่าง (Differentiation Strategies) โดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน ได้แก่ 

ด้านคุณภาพของผลิตภัณฑ์ หรือคุณภาพของการบริการ พบว่า สินค้าของบริษัทเป็นสินค้าที่มีคุณภาพ 

มีความน่าเชื่อถือได้ และเป็นไปตามมาตรฐาน ด้านการเพ่ิมคุณค่าให้กับสินค้าและบริการโดยบริษัทได้

ตระหนักถึงระดับคุณภาพของสินค้าทุกหน่วยจะเป็นไปตามมาตรฐานที่ได้ให้ค ามั่นสัญญาไว้         

ด้านนวัตกรรม บริษัทมีความก้าวหน้าทางเทคโนโลยีในการผลิตสินค้าในรูปแบบต่างๆ ด้ านบุคลากร 

ได้แก่ พนักงานของบริษัทเป็นผู้ที่มากด้วยความรู้ ความสามารถและความเชี่ยวชาญในการขายและ

บริการ ด้านรูปร่างของผลิตภัณฑ์ ได้แก่ บริษัทมีสินค้าให้เลือกเพียงพอ และทันต่อความต้องการ และ

ด้านภาพลักษณ์ที่พึงปรารถนา ได้แก่ บริษัทมีการโฆษณา ประชาสัมพันธ์และการสื่อสารการตลาด

อ่ืนๆ ทั้งด้านสัญลักษณ์ ตราสินค้า และคุณสมบัติของสินค้า เพ่ือท าให้เกิดความน่าเชื่อถือในตัวสินค้า 

และเกิดการบอกต่อ ในส่วนของกลยุทธ์ด้านต้นทุน (Cost Leadership Strategies) โดยรวมอยู่ใน

ระดับมาก โดยบริษัทมีการจ าหน่ายสินค้าในราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพ และกลยุทธ์ด้านการ

ตอบสนองที่รวดเร็ว (Quick Response Strategies) โดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยบริษัทมีการจัดส่ง

หรือการให้บริการที่ตรงเวลา และมีการบริการส่งมอบสินค้าแก่ลูกค้าที่รวดเร็ว ถูกต้อง แน่นอน และ

เชื่อถือได้  
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 จันทร์เพ็ญ ชาประดิษฐ์ (2557: 67-78) ศึกษาเรื่องความได้เปรียบทางการแข่งขันของ

ผู้ประกอบการโต๊ะจีน จังหวัดนครปฐม ผลการศึกษาพบว่ารูปแบบและการด าเนินธุรกิจของ

ผู้ประกอบการโต๊ะจีนเป็นธุรกิจขนาดเล็ก แบบเจ้าของคนเดียว ส่วนการบริหารงานนั้นผู้ประกอบการ

จะบริหารงานเพียงคนเดียว โดยมีการวางแผนการท างานที่เป็นขั้นตอนและในแต่ละขั้นตอนการ

ท างานผู้ประกอบการจะให้ความส าคัญเนื่องจากมีผลกระทบกับคุณภาพของอาหาร โดยด้าน        

การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันนั้น พบว่าผู้ประกอบการใช้วิธีการสร้างความแตกต่างของ

คุณภาพของอาหารและการบริการ เพ่ือดึงดูดลูกค้าในสภาวะการแข่งขันที่รุนแรง และยังพบอีกว่า  

การใช้นายหน้าก็เป็นวิธีหนึ่งที่ท าให้ผู้ประกอบการสามารถเพ่ิมช่องทางการเข้าถึงลูกค้าได้มากขึ้น 

นอกจากนั้นยังพบว่ามีผู้ประกอบการใช้กลยุทธ์มุ่งเน้นตลาดเฉพาะโดยการมุ่งเน้นลูกค้าระดับล่างที่

ต้องการโต๊ะจีนที่มีราคาไม่สูงและไม่ให้ความส าคัญกับรูปแบบมากนัก 

 รัฐนันท์ พงศ์วิริทธิ์ธร และ เบญญาภา กันทะวงศ์วาร (2554: 53) ศึกษาเรื่องการบริหาร

ความได้เปรียบทางการแข่งขันเพ่ือความส าเร็จในการด าเนินงานของธุรกิจวิสาหกิจขนาดกลางและ

ขนาดย่อมโดยการวัดผลปฏิบัติแบบดุลยภาพ ในเขตภาคเหนือของประเทศไทย ผลการศึกษาพบว่ามี

การบริหารความได้เปรียบทางการแข่งขันและความส าเร็จในการด าเนินงานโดยรวมอยู่ในระดับมาก 

ได้แก่ ด้านการสร้างความแตกต่าง เช่น มีการผลิตสินค้าที่มีคุณภาพไว้วางใจ ด้านการเป็นผู้น า      

ด้านต้นทุน เช่น สนับสนุนให้มีการใช้ทรัพยากรอย่างคุ้มค่าเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการด า เนินงาน      

ด้านการตอบสนองอย่างรวดเร็ว เช่น มีการส่งมอบสินค้าแก่ลูกค้าด้วยความรวดเร็วตรงตามเวลาที่   

นัดหมายและเกิดความผิดพลาดน้อยที่สุด ส่วนด้านความส าเร็จในการด าเนินงานโดยการวัดผลแบบ

ดุลยภาพ ได้แก่ ด้านการเงิน ด้านกระบวนการภายใน มีการบริหารความได้เปรียบทางการแข่งขันของ

ผู้ประกอบการธุรกิจวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมในภาคเหนือของประเทศไทยแต่ละพ้ืนที่

จังหวัดโดยรวม ไม่แตกต่างกัน  

  พรนภา โคตะโน และคณะ (2557: 130) ศึกษาเรื่องความสัมพันธ์ทางการบริหารลูกค้า

สัมพันธ์กับความได้เปรียบในการแข่งขันของธุรกิจบริการเกี่ยวกับการก่อสร้าง จังหวัดกาฬสินธุ์ ผล

การศึกษาพบว่า การบริหารลูกค้าสัมพันธ์ของธุรกิจบริการเกี่ยวกับการก่อสร้าง จังหวัดกาฬสินธุ์มี

ระดับความคิดเห็นโดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก และเมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่าอยู่ในระดับมาก

ทุกด้าน ดังนี้ ด้านการรักษาลูกค้า ด้านการสร้างฐานข้อมูลลูกค้า ด้านการใช้เทคโนโลยีที่เหมาะสม 

และด้านการก าหนดโปรแกรมเพ่ือการสร้างความสัมพันธ์ โดยความได้เปรียบในการแข่งขันของธุรกิจ
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บริการเกี่ยวกับการก่อสร้าง โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า อยู่ในระดับ

มากทุกด้าน ดังนี้ ด้านการจ ากัดขอบเขต ด้านการสร้างความแตกต่าง และด้านการเป็นผู้น าด้าน

ต้นทุนตามล าดับ  

 กนกอร อ่อนเรือง (2556: 150) ศึกษาเรื่องความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์การจัดการองค์กร

สมัยใหม่และความได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจโรงแรมในประเทศไทย ผลการศึกษาพบว่า     

กลยุทธ์การจัดการองค์กรสมัยใหม่มีความสัมพันธ์และผลกระทบเชิงบวกกับความได้เปรียบทาง     

การแข่งขัน โดยผู้บริหารธุรกิจโรงแรมต้องให้ความส าคัญกับกลยุทธ์การจัดการองค์กรสมัยใหม่ โดย

กระตุ้นการเรียนรู้เกี่ยวกับการสร้างกลยุทธ์เพ่ือน าสิ่งใหม่ๆ ไปพัฒนาปรับปรุงช่วยให้สามารถแก้ไข

ปัญหาและอุปสรรคที่เกิดจากสภาพแวดล้อมทางธุรกิจที่เปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว และน าไปใช้ในการ

บริหารงานได้อย่างรวดเร็วและถูกต้อง เพ่ือเป็นแนวทางในการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน  

และเป็นผู้น าทางด้านธุรกิจต่อไป  
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กรอบแนวคิดงานวิจัย 
 

 ในการวิจัยเรื่อง “การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของธุรกิจเกสต์เฮ้าส์ ในอ าเภอเมือง 

จังหวัดเชียงใหม่”  ผู้วิจัยได้ก าหนดตัวแปรอิสระและตัวแปรตามดังนี้  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบ 
ในการแข่งขัน 

(Competitive Advantage 
Strategy) 

1. กลยุทธก์ารสร้างความแตกต่าง 
(Differentiation Strategies) 

- รูปร่างของผลิตภัณฑ ์
- การเพิ่มคุณค่าให้กับสินค้าและ 
  บริการ 
- คุณภาพของผลติภณัฑ์หรือ 
 คุณภาพของบริการ 
- ภาพลักษณ์ที่พึงปรารถนา 
- นวัตกรรม  

2. กลยุทธ์การเป็นผู้น า 
ด้านต้นทุน 

(Cost Leadership Strategies) 
3. กลยุทธ์การตอบสนองท่ีรวดเร็ว 
(Quick Response Strategies) 
- การตอบสนองด้วยความยืดหยุ่น 
- ความเชื่อถือได้ของการจัดการ  
  ตารางเวลาปฏิบัติการ 
- ความรวดเร็ว  

ข้อมูลทั่วไปของผู้ประกอบการ 

- เพศ 

- อาย ุ

- ระดับการศึกษา 

- ประสบการณ์ท างาน 

ข้อมูลทั่วไปของกิจการ 

- รูปแบบของกิจการ 

- จ านวนพนักงาน 

- ระยะเวลาในการด าเนินกิจการ 

- รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 

 

 

การวิเคราะห์การแข่งขัน 

ทางธุรกิจ 

- คู่แข่งรายเดิม 

- อ านาจต่อรองของ 

  Suppliers 

- อ านาจต่อรองของผู้ซื้อ 

- ภัยคุกคามจากคู่แข่งใหม ่

- ภัยคุกคามจากสินค้า 

  ทดแทน 

ส่วนผสมทางการตลาด (7P’s) 

- ด้ำนผลติภณัฑ์  

- ด้ำนรำคำ  

- ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย  

- ด้ำนกำรส่งเสรมิการตลาด 

- ด้ำนบุคคล หรือ พนักงำน 

- ด้ำนกำยภำพและกำรน ำเสนอ 

- ด้ำนกระบวนกำร 

 

SWOT 

- จุดแข็ง  

- จุดอ่อน  

- โอกาส  

- อุปสรรค  

 

ภาพที่ 3 แสดงกรอบแนวคิดงำนวิจัย 



 

 

บทที่ 3 
วิธีการศึกษา 

 

 การศึกษาเรื่อง “การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของธุรกิจเกสต์เฮ้าส์ ในอ าเภอเมือง 

จังหวัดเชียงใหม่” ในครั้งนี้ผู้วิจัยได้ออกแบบให้เป็นงานวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative) ใช้วิธี       

การส ารวจ (Survey Research) โดยใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เพ่ือน าไปใช้เป็นแนวทางใน

การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันซึ่งจะก่อให้เกิดประโยชน์ต่อการด าเนินธุรกิจให้มีประสิทธิภาพ

มากยิ่งขึ้นต่อไป โดยมีระเบียบและวิธีการวิจัยดังนี้  

 

สถานที่ด าเนินการศึกษา 
 

 สถานที่ที่ใช้ในการด าเนินการศึกษาครั้งนี้ คือ อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่  

 

กลุ่มประชากรและการสุ่มตัวอย่าง 
 

 ประชากร กลุ่มประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้คือ ผู้ประกอบการธุรกิจโรงแรม ที่พัก  

 กลุ่มตัวอย่าง ผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ ในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ จ านวน 181 ราย 

(กรมการท่องเที่ยว กระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา, 2559) 

 

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 

 เครื่องมือที่ใช้ในการรวบรวมข้อมูล คือ แบบสอบถามส าหรับผู้ประกอบการธุรกิจเกสต์เฮ้าส์

ในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ เรื่องการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของธุรกิจเกสต์เฮ้าส์ใน

อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ ประกอบด้วยข้อมูล 6 ส่วน คือ 

 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ประกอบการ คือ เพศ อายุ ระดับการศึกษา และประสบการณ์

ท างาน และ ข้อมูลทั่วไปของกิจการ คือ รูปแบบของกิจการ จ านวนพนักงาน ระยะเวลาในการด าเนิน

กิจการ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน  
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 ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับการวิเคราะห์การแข่งขันทางธุรกิจ คือ คู่แข่งรายเดิม อ านาจต่อรอง

ของ Suppliers อ านาจต่อรองของผู้ซื้อ ภัยคุกคามจากคู่แข่งใหม่ และภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน 

 ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับการวิเคราะห์ SWOT คือ จุดแข็ง จุดอ่อน อุปสรรค และโอกาส 

 ส่วนที 4 ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนผสมทางการตลาด (7P’s) คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา        

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคลหรือพนักงาน ด้านกายภาพและ

การน าเสนอ ด้านกระบวนการ  

 ส่วนที่ 5 ข้อมูลเกี่ยวกับกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน คือ 1) กลยุทธ์     

การสร้างความแตกต่าง (Differentiation Strategies) ได้แก่ รูปร่างของผลิตภัณฑ์ การเพ่ิมคุณค่า

ให้กับสินค้าและบริการ คุณภาพของผลิตภัณฑ์หรือคุณภาพของบริการ ภาพลักษณ์ที่พึงปรารถนา 

และนวัตกรรม 2) กลยุทธ์การเป็นผู้น าด้านต้นทุน (Cost Leadership Strategies) 3) กลยุทธ์         

การตอบสนองที่รวดเร็ว (Quick Response Strategies) ได้แก่ การตอบสนองด้วยความยืดหยุ่น 

ความเชื่อถือได้ของการจัดการตารางเวลาปฏิบัติการ และความรวดเร็ว 

 ส่วนที่ 6 ปัญหาและอุปสรรคในการด าเนินธุรกิจของผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ ในอ าเภอเมือง 

จังหวัดเชียงใหม่ 
 

การตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือ 
 

 ผู้วิจัยได้ท าการทดสอบความเที่ยงตรง (Validity) และความเชื่อมั่น (Reliability) ของ

เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา ดังนี้ 

 1. ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาเอกสารต่างๆ และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง เพ่ือน าข้อมูลที่ได้มาสร้าง

แบบสอบถามให้ครอบคลุมกรอบแนวความคิด และน าแบบสอบถามที่สร้างเสร็จแล้วเสนอ

คณะกรรมการอาจารย์ที่ปรึกษา ตรวจสอบความถูกต้องเพ่ือให้ได้แบบสอบถามที่ครอบคลุมเนื้อหา 

(Content Validity) แล้วน ามาปรับปรุงแก้ไขตามค าแนะน า 

 2. น าแบบสอบถามที่ปรับปรุงแก้ไขเรียบร้อยแล้วน าไปทดลองใช้เพ่ือหาความเชื่อมั่นกับ

ประชากร จ านวน 10 ชุดเพ่ือตรวจสอบว่าค าถามในแต่ละส่วนสามารถสื่อความหมายและ มีความ

เหมาะสมตรงตามที่ผู้วิจัยต้องการหรือไม่ โดยน ามาทดสอบความเชื่อมั่นวิธีหาค่าสัมประสิทธิ์แอลฟ่า

(α-Coefficient) ด้วยสูตรครอนบัคแอลฟ่า (Cronbach’ alpha) เพ่ือให้ได้ค่าความเชื่อมั่น ซึ่งจะมีค่า
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ระหว่าง 0≤ α ≤1 ค่าที่ใกล้เคียงกับ 1 แสดงว่ามีความเชื่อมั่นได้มาก ซึ่งผลการทดสอบค่าความ

เชื่อมั่นได้ค่า Alpha = .704 

 

การวิเคราะห์ข้อมูล 
 

 การศึกษาครั้งนี้เป็นการศึกษาวิจัยเชิงปริมาณ โดยมีการวิเคราะห์ข้อมูลแบ่งออกเป็น 6 ส่วน

ดังนี้  

 ส่วนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ประกอบการและข้อมูลทั่วไปของกิจการ โดยสถิติที่

ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลคือ สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) โดยน าข้อมูลที่รวบรวมได้มา

วิเคราะห์หาค่าทางสถิติ ซึ่งประกอบด้วยการแจกแจงความถี่  ( Frequency) และค่าร้อยละ 

(Percentage) 

 ส่วนที่ 2 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับการวิเคราะห์การแข่งขันทางธุรกิจ คือ คู่แข่งรายเดิม 

อ านาจต่อรองของ Suppliers อ านาจต่อรองของผู้ซื้อ ภัยคุกคามจากคู่แข่งใหม่ ภัยคุกคามจากสินค้า

ทดแทน โดยมีเกณฑ์การให้คะแนนในแต่ละระดับดังนี้ 

  มากที่สุด 5 คะแนน 

  มาก  4 คะแนน 

ปานกลาง 3 คะแนน 

น้อย  2 คะแนน 

น้อยที่สุด 1 คะแนน 

ผู้วิจัยใช้เกณฑ์เฉลี่ยอภิปรายผลค านวณ โดยค านวณได้ดังนี้  

ช่วงกว้างของอันตรภาคชั้น  = คะแนนสูงสุด-คะแนนต่ าสุด 
        จ านวนชั้น 
 

= 5-1 
        5 
      = 0.80 
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เกณฑ์การแปลความหมายและการจัดกลุ่มของคะแนน ค่าเฉลี่ย หมายถึง 

  4.21 – 5.00 มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากที่สุด  

  3.41 – 4.20 มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก 

  2.61 – 3.40 มีความคิดเห็นอยู่ในระดับปานกลาง 

  1.81 – 2.60 มีความคิดเห็นอยู่ในระดับน้อย 

  1.00 – 1.80 มีความคิดเห็นอยู่ในระดับน้อยที่สุด 

 ส่วนที่ 3 การวิเคราะห์ SWOT คือ จุดแข็ง จุดอ่อน อุปสรรค และโอกาส โดยมีเกณฑ์การให้

คะแนนในแต่ละดับดังนี้ 

มากที่สุด 5 คะแนน 

  มาก  4 คะแนน 

ปานกลาง 3 คะแนน 

น้อย  2 คะแนน 

น้อยที่สุด 1 คะแนน 

ผู้วิจัยใช้เกณฑ์เฉลี่ยอภิปรายผลค านวณ โดยค านวณได้ดังนี้  

ช่วงกว้างของอันตรภาคชั้น  = คะแนนสูงสุด-คะแนนต่ าสุด 
        จ านวนชั้น 

= 5-1 
        5 
      = 0.80 
เกณฑ์การแปลความหมายและการจัดกลุ่มของคะแนน ค่าเฉลี่ย หมายถึง 

  4.21 – 5.00 มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากที่สุด  

  3.41 – 4.20 มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก 

  2.61 – 3.40 มีความคิดเห็นอยู่ในระดับปานกลาง 

  1.81 – 2.60 มีความคิดเห็นอยู่ในระดับน้อย 

  1.00 – 1.80 มีความคิดเห็นอยู่ในระดับน้อยที่สุด 
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 ส่วนที่ 4 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนผสมทางการตลาด (7P’s) คือ ด้านผลิตภัณฑ์    

ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคลหรือพนักงาน ด้าน

กายภาพและการน าเสนอ ด้านกระบวนการ โดยมีเกณฑ์การให้คะแนนในแต่ละระดับดังนี้  

  มากที่สุด 5 คะแนน 

  มาก  4 คะแนน 

ปานกลาง 3 คะแนน 

น้อย  2 คะแนน 

น้อยที่สุด 1 คะแนน 

ผู้วิจัยใช้เกณฑ์เฉลี่ยอภิปรายผลค านวณ โดยค านวณได้ดังนี้  

ช่วงกว้างของอันตรภาคชั้น  = คะแนนสูงสุด-คะแนนต่ าสุด 
        จ านวนชั้น 

= 5-1 
        5 
      = 0.80 
เกณฑ์การแปลความหมายและการจัดกลุ่มของคะแนน ค่าเฉลี่ย หมายถึง 

  4.21 – 5.00 มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากที่สุด  

  3.41 – 4.20 มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก 

  2.61 – 3.40 มีความคิดเห็นอยู่ในระดับปานกลาง 

  1.81 – 2.60 มีความคิดเห็นอยู่ในระดับน้อย 

  1.00 – 1.80 มีความคิดเห็นอยู่ในระดับน้อยที่สุด 

 ส่วนที่ 5 ข้อมูลเกี่ยวกับกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน คือ 1) กลยุทธ์       

การสร้างความแตกต่าง (Differentiation Strategies) ได้แก่ รูปร่างของผลิตภัณฑ์ การเพ่ิมคุณค่า

ให้กับสินค้าและบริการ คุณภาพของผลิตภัณฑ์หรือคุณภาพของบริการ ภาพลักษณ์ที่พึงปรารถนา 

และนวัตกรรม 2) กลยุทธ์การเป็นผู้น าด้านต้นทุน (Cost Leadership Strategies) 3) กลยุทธ์      

การตอบสนองที่รวดเร็ว (Quick Response Strategies) ได้แก่ การตอบสนองด้วยความยืดหยุ่น 

ความเชื่อถือได้ของการจัดการตารางเวลาปฏิบัติการ และความรวดเร็ว โดยมีเกณฑ์การให้คะแนนใน

แต่ละระดับดังนี้  
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  มากที่สุด 5 คะแนน 

  มาก  4 คะแนน 

ปานกลาง 3 คะแนน 

น้อย  2 คะแนน 

น้อยที่สุด 1 คะแนน 

ผู้วิจัยใช้เกณฑ์เฉลี่ยอภิปรายผลค านวณ โดยค านวณได้ดังนี้  

ช่วงกว้างของอันตรภาคชั้น  = คะแนนสูงสุด-คะแนนต่ าสุด 
        จ านวนชั้น 

= 5-1 
        5 
      = 0.80 
เกณฑ์การแปลความหมายและการจัดกลุ่มของคะแนน ค่าเฉลี่ย หมายถึง 

  4.21 – 5.00 มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากที่สุด  

  3.41 – 4.20 มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก 

  2.61 – 3.40 มีความคิดเห็นอยู่ในระดับปานกลาง 

  1.81 – 2.60 มีความคิดเห็นอยู่ในระดับน้อย 

  1.00 – 1.80 มีความคิดเห็นอยู่ในระดับน้อยที่สุด  

 ส่วนที่ 6 ปัญหาและอุปสรรคของผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ 
 

วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 
 

 1. ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นข้อมูลที่ได้มาจากการใช้แบบสอบถามเก็บ โดย

ผู้วิจัยท าการเก็บรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถาม กับกลุ่มตัวอย่างตามประชากรที่ก าหนดไว้คือ 

ผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ ในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ โดยน าแบบสอบถามให้กลุ่มตัวอย่างพร้อม

ทั้งอธิบาย และให้ค าแนะน าในการตอบแบบสอบถามให้แก่ผู้ตอบแบบสอบถามจ านวน 181 ราย  
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 2. ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นข้อมูลที่ได้มาจากการค้นคว้าศึกษาและรวบรวบ

ข้อมูลจากหน่วยงานของภาครัฐและเอกชนดังนี้ 

  2.1 ข้อมูลทางอินเตอร์เน็ต 

  2.2 หนังสือทางวิชาการ วิทยานิพนธ์และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

  2.3 หนังสือพิมพ์ วารสาร สิ่งพิมพ์ต่างๆ 

 

สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 

1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) โดยการน าข้อมูลที่ได้จากการสอบถาม

ผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ ในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ มาท าการตรวจสอบความสมบูรณ์ของ

ข้อมูลแล้วน าไปประมวลผลข้อมูลโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS ดังนี้ 

1.1 การหาค่าคะแนนเฉลี่ย (Mean) 

1.2 การหาค่าร้อยละ (Percentage) 

1.3 การหาค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation : SD) 

 2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 

  2.1 การทดสอบสมมติฐานความแตกต่างระหว่างคะแนนเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่างที่

มากกว่า 2 กลุ่ม ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 มีการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว โดย

ใช้ One Way Anova ในการทดสอบ  

 3. สถิติที่ใช้ทดสอบความเชื่อม่ันของชุดค าถาม การหาค่าความเชื่อมั่นของชุดค าถาม โดย

วิธีหาค่าสัมประสิทธิ์แอลฟ่า (α -Coefficient) ด้วยสูตรครอนบัคแอลฟ่า (Cronbach’ alpha) โดยได้

ค่าเท่ากับ 0.70



 

 

บทที่ 4 
ผลการวิจัย 

 

 ในการศึกษาครั้งนี้เป็นการศึกษาเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยมีเครื่องมือที่ใช้

ในการเก็บรวบรวมข้อมูล คือ แบบสอบถาม กลุ่มตัวอย่างท่ีท าการศึกษา คือ ผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ 

ในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ จ านวน 181 ราย ผู้ศึกษาได้ท าการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณโดยใช้

โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ SPSS สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลคือ สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive 

Statistic) เป็นการอธิบายลักษณะทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง โดยการน าเสนอเป็นตารางค่าร้อยละ 

ค่าความถี่ และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ตามลักษณะของข้อมูลที่ได้ ใช้การวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้

ค่าเฉลี่ยวัดระดับการปฏิบัติการเกี่ยวกับการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของธุรกิจเกสต์เฮ้าส์ ใน

อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ และวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนาเกี่ยวกับปัญหาและอุปสรรคใน       

การด าเนินธุรกิจซึ่งจะก่อให้เกิดประโยชน์ต่อการด าเนินธุรกิจให้มีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้นต่อไป โดย

ผลการศึกษาได้แบ่งการวิเคราะห์ข้อมูลออกเป็น 6 ส่วน ได้แก่ 

 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ประกอบการและข้อมูลทั่วไปของกิจการ 

 ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับการวิเคราะห์การแข่งขันทางธุรกิจ 

 ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับการวิเคราะห์ SWOT 

 ส่วนที่ 4 ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนผสมทางการตลาด (7P’s) 

 ส่วนที่ 5 ข้อมูลเกี่ยวกับกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน 

 ส่วนที่ 6 ปัญหาและอุปสรรคในการด าเนินธุรกิจของผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ ในอ าเภอเมือง 

จังหวัดเชียงใหม่  

 

ผลการศึกษาข้อมูลทั่วไปของผู้ประกอบการ 
 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ประกอบการ 

 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ประกอบการ ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา ประสบการณ์

ท างาน รายละเอียดดังตารางต่อไปนี้  
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 ด้านเพศ ผู้ประกอบการเป็นเพศชายคิดเป็นร้อยละ 52.5 และเพศหญิงคิดเป็นร้อยละ 47.5 

ตามล าดับ (ตาราง 2) 

 

ตารางท่ี  2  แสดงข้อมูลด้านเพศ 

ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ประกอบการ จ านวน ร้อยละ 

เพศ    
ชาย 95 52.5 
หญิง 86 47.5 
รวม 181 100.0 

 

 ด้านอายุ ผู้ประกอบการส่วนใหญ่อยู่ในช่วงอายุระหว่าง 40-49 ปี คิดเป็นร้อยละ 43.1 

รองลงมาอยู่ในช่วงอายุ 50 ปีขึ้นไป คิดเป็นร้อยละ 37.6 ต่อมาอยู่ในช่วงอายุระหว่าง 30 -39 ปี       

คิดเป็นร้อยละ 16.6 และอยู่ในช่วงอายุต่ ากว่า 30 ปี คิดเป็นร้อยละ 2.8 ตามล าดับ (ตาราง 3) 

 

ตารางท่ี  3  แสดงข้อมูลด้านอายุ 

ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ประกอบการ จ านวน ร้อยละ 

อายุ   
ต่ ากว่า 30 ปี 5 2.8 
30-39 ปี 30 16.6 
40-49 ปี 78 43.1 
50 ปีขึ้นไป 68 37.6 
รวม 181 100.0 
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 ด้านระดับการศึกษา ผู้ประกอบการส่วนใหญ่จบการศึกษาในระดับปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 

คิดเป็นร้อยละ 57.5 รองลงมาจบการศึกษาต่ ากว่าปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 34.8 และจบการศึกษา

สูงกว่าปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 7.7 ตามล าดับ (ตาราง 4) 

 

ตารางท่ี  4 แสดงข้อมูลด้านระดับการศึกษา 

ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ประกอบการ จ านวน ร้อยละ 

ระดับการศึกษา   
ต่ ากว่าปริญญาตรี 63 34.8 
ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 104 57.5 
สูงกว่าปริญญาตรี  14 7.7 
รวม  181 100.0 

 

 ด้านประสบการณ์ท างาน ผู้ประกอบการส่วนใหญ่มีประสบการณ์ท างานตั้งแต่ 10 ปีขึ้นไป 

คิดเป็นร้อยละ 60.8 รองลงมามีประสบการณ์ท างานตั้งแต่ 5-10 ปี คิดเป็นร้อยละ 33.7 และมี

ประสบการณ์ท างานน้อยกว่า 5 ปี คิดเป็นร้อยละ 5.5 ตามล าดับ (ตารางท่ี 5) 

 

ตารางท่ี  5 แสดงข้อมูลด้านประสบการณ์ท างาน 

ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ประกอบการ จ านวน ร้อยละ 

ประสบการณ์ท างาน   
น้อยกว่า 5 ปี 10 5.5 
5-10 ปี 61 33.7 
10 ปีขึ้นไป 110 60.8 

รวม  181 100.0 
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ข้อมูลทั่วไปของกิจการ  

 ข้อมูลทั่วไปของกิจการ ประกอบด้วย รูปแบบของกิจการ จ านวนพนักงาน ระยะเวลาในการ

ด าเนินกิจการ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน รายละเอียดดังตารางต่อไปนี้   

 ด้านรูปแบบกิจการ ผู้ประกอบการส่วนใหญ่ประกอบกิจการในรูปแบบของเจ้าของคนเดียว 

คิดเป็นร้อยละ 56.9 รองลงมาประกอบกิจการในรูปแบบบริษัทจ ากัด คิดเป็นร้อยละ 33.7 และ

ประกอบกิจการในรูปแบบห้างหุ้นส่วนสามัญนิติบุคคล/ห้างหุ้นส่วนจ ากัด คิดเป็นร้อยละ 9.4 

ตามล าดับ (ตาราง 6) 

 

ตารางท่ี  6 แสดงข้อมูลด้านรูปแบบกิจการ 

ข้อมูลทั่วไปของกิจการ จ านวน ร้อยละ 
รูปแบบกิจการ   
เจ้าของคนเดียว 103 56.9 
ห้างหุ้นส่วนสามัญนิติบุคคล/ห้างหุ้นส่วนจ ากัด 
บริษัทจ ากัด 

17 
61 

9.4 
33.7 

รวม 181 100.0 

 

 ด้านจ านวนพนักงาน ผู้ประกอบการส่วนใหญ่มีจ านวนพนักงานน้อยกว่า 5 คน คิดเป็น    

ร้อยละ 67.4 และมีจ านวนพนักงาน 5-10 คน คิดเป็นร้อยละ 32.6 ตามล าดับ (ตาราง 7) 

 

ตารางท่ี  7 แสดงข้อมูลจ านวนพนักงาน 

ข้อมูลทั่วไปของกิจการ จ านวน ร้อยละ 

จ านวนพนักงาน   
น้อยกว่า 5 คน  122 67.4 
5-10 คน 59 32.6 

รวม 181 100.0 
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 ด้านระยะเวลาด าเนินการ ผู้ประกอบการส่วนใหญ่มีระยะเวลาด าเนินการตั้งแต่ 10 ปีขึ้นไป 

คิดเป็นร้อยละ 49.2 ต่อมามีระยะเวลาด าเนินการตั้งแต่ 5-10 ปี คิดเป็นร้อยละ 36.5 และมีระยะเวลา

ด าเนินการน้อยกว่า 5 ปี คิดเป็นร้อยละ 14.4 ตามล าดับ (ตาราง 8) 

 

ตารางท่ี  8  แสดงข้อมูลระยะเวลาด าเนินการ 

ข้อมูลทั่วไปของกิจการ จ านวน ร้อยละ 

ระยะเวลาด าเนินการ   
น้อยกว่า 5 ปี 26 14.4 
5-10 ปี  
10 ปีขึ้นไป 

66 
89 

36.5 
49.2 

รวม 181 100.0 

 

 ด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ผู้ประกอบการส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 50,000-100,000 

บาท/เดือน คิดเป็นร้อยละ 53.6 รองลงมามีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 100,001-200,000 บาท/เดือน     

คิดเป็นร้อยละ 25.4 ต่อมามีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ต่ ากว่า 50 ,000 บาท/เดือน คิดเป็นร้อยละ 18.8 

และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า 200,001 บาท/เดือน คิดเป็นร้อยละ 2.2 ตามล าดับ (ตาราง 9) 

 

ตารางท่ี  9 แสดงข้อมูลรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

ข้อมูลทั่วไปของกิจการ จ านวน ร้อยละ 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน   
ต่ ากว่า 50,000 บาท/เดือน 34 18.8 
50,000-100,000 บาท/เดือน 
100,001-200,000 บาท/เดือน 
มากกว่า 200,001 บาท/เดือน 

97 
46 
4 

53.6 
25.4 
2.2 

รวม 181 100.0 
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ผลการศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับการวิเคราะห์การแข่งขันทางธุรกิจ 
 

ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับการวิเคราะห์การแข่งขันทางธุรกิจ 

 ข้อมูลเกี่ยวกับการวิเคราะห์การแข่งขันทางธุรกิจ ประกอบด้วย คู่แข่งรายเดิม อ านาจต่อรอง

ของ Suppliers อ านาจต่อรองของผู้ซื้อ ภัยคุกคามจากคู่แข่งใหม่ และภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน 

โดยมีเกณฑ์การแปลความหมายและการจัดกลุ่มของคะแนนดังต่อไปนี้  

  4.21 – 5.00 มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากที่สุด 

  3.41 – 4.20 มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก 

  2.61 – 3.40 มีความคิดเห็นอยู่ในระดับปานกลาง 

  1.81 – 2.60 มีความคิดเห็นอยู่ในระดับน้อย 

  1.00 – 1.80 มีความคิดเห็นอยู่ในระดับน้อยที่สุด 

 ด้านคู่แข่งรายเดิม จากการศึกษาความคิดเห็นผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ในอ าเภอเมือง 

จังหวัดเชียงใหม่พบว่าสภาพการแข่งขันกับคู่แข่งรายเดิมที่ส่งผลกระทบต่อผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์มี

อยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยรวมที่ (x̄= 4.07) และเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่าคู่แข่งมีการแข่งขัน

ด้านกลยุทธ์ที่หลากหลายอยู่ในระดับมากที่สุด (x̄= 4.21) คู่แข่งขันมีการให้บริการด้านคุณภาพในการ

ให้บริการที่มีความแตกต่างเพ่ิมมากขึ้นอยู่ในระดับมาก (x̄= 4.00) และมีการแข่งขันด้านการอ านวย

ความสะดวกในการจองห้องพัก เช่น จองผ่านอินเตอร์เน็ตอยู่ในระดับมาก (x̄= 4.00) ตามล าดับ 

(ตาราง 10) 

 

ตารางท่ี  10  แสดงการวิเคราะห์การแข่งขันทางธุรกิจด้านคู่แข่งรายเดิม  

ข้อมูลเกี่ยวกับการวิเคราะห์การแข่งขันทางธุรกิจ x̄ S.D แปลผล 

คู่แข่งรายเดิม 
1. คู่แข่งมีการแข่งขันด้านกลยุทธ์ที่หลากหลาย 
2. คู่แข่งขันมีการให้บริการด้านคุณภาพในการให้บริการที่
มีความแตกต่างเพ่ิมมากข้ึน 
3. มีการแข่งขันด้านการอ านวยความสะดวกในการจอง
ห้องพัก เช่น จองผ่านอินเตอร์เน็ต 

 
4.21 
4.00 

 
4.00 

 
.691 
.850 

 
.850 

 
มากที่สุด 

มาก 
 

มาก 
 

รวมคู่แข่งรายเดิม 4.07 .797 มาก 
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ด้านอ านาจต่อรองของ Suppliers จากการศึกษาความคิดเห็นผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ใน

อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่พบว่าอ านาจต่อรองของ Suppliers ที่ส่งผลกระทบต่อผู้ประกอบการ

เกสต์เฮ้าส์มีอ านาจต่อรองมีอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยรวมที่ (x̄= 3.81) และเมื่อพิจารณาเป็นราย

ข้อพบว่าปริมาณที่ต้องการมีความส าคัญต่อ Suppliers อยู่ในระดับมากที่สุด (x̄= 4.21) การเปลี่ยน

Suppliers เป็นรายอ่ืนท าได้ง่ายอยู่ในระดับมาก (x̄= 4.07) และ Suppliers มีจ านวนมากท าให้มี

อ านาจในการต่อรองสูงอยู่ในระดับปานกลาง (x̄= 3.15) ตามล าดับ (ตาราง 11) 

 

ตารางท่ี  11 แสดงการวิเคราะห์การแข่งขันทางธุรกิจด้านอ านาจต่อรองของ Suppliers 

ข้อมูลเกี่ยวกับการวิเคราะห์การแข่งขันทางธุรกิจ x̄ S.D แปลผล 

อ านาจต่อรองของ Suppliers 
1. Suppliersมีจ านวนมากท าให้มีอ านาจในการต่อรองสูง 
2. ปริมาณที่ต้องการมีความส าคัญต่อSuppliers 
3. การเปลี่ยนSuppliersเป็นรายอ่ืนท าได้ง่าย 

 
3.15 
4.21 
4.07 

 
.764 
.723 
.723 

 
ปานกลาง 
มากที่สุด 

มาก 

รวมอ านาจต่อรองของ Suppliers 3.81 .736 มาก 

 

 ด้านอ านาจต่อรองของลูกค้า จากการศึกษาความคิดเห็นผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ใน    

อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ พบว่าอ านาจต่อรองของลูกค้าที่ส่งผลกระทบต่อผู้ประกอบการ       

เกสต์เฮ้าส์มีอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยรวมที่ (x̄= 4.15) และเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่าลูกค้า

สามารถเปลี่ยนไปพักกับผู้ขายรายอ่ืนที่ให้ราคาต่ ากว่าอยู่ในระดับมากที่สุด (x̄= 4.53) ลูกค้าเลือกที่

พักที่ให้บริการครบวงจร เช่น ที่พักพร้อมอาหาร มีรถรับส่งอยู่ในระดับมากที่สุด (x̄= 4.29) ลูกค้ามี   

ที่พักอ่ืนๆ ที่สามารถเลือกพักได้ เช่น โรงแรม เต๊นท์อยู่ในระดับมากที่สุด (x̄= 4.24) และลูกค้าไม่สนใจ

ชื่อเสียงของที่พักว่ามีความน่าสนใจเพียงใดอยู่ในระดับมาก (x̄= 3.54) ตามล าดับ (ตาราง 12) 
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ตารางท่ี  12  แสดงการวิเคราะห์การแข่งขันทางธุรกิจด้านอ านาจต่อรองของลูกค้า  

ข้อมูลเกี่ยวกับการวิเคราะห์การแข่งขันทางธุรกิจ x̄ S.D แปลผล 

อ านาจต่อรองของลูกค้า 
1. ลูกค้าสามารถเปลี่ยนไปพักกับผู้ขายรายอ่ืนที่ให้ราคา  
ต่ ากว่า  
2. ลูกค้ามีที่พักอ่ืนๆ ที่สามารถเลือกพักได้ เช่น โรงแรม 
เต๊นท ์
3. ลูกค้าเลือกที่พักที่ให้บริการครบวงจรเช่น ที่พักพร้อม
อาหาร มีรถรับส่ง 
4. ลูกค้าไม่สนใจชื่อเสียงของที่ พักว่ามีความน่าสนใจ
เพียงใด   

 
4.53 

 
4.24 

 
4.29 

 
3.54 

 
.500 

 
.735 

 
.728 

 
.500 

 
มากที่สุด 

 
มากที่สุด 

 
มากที่สุด 

 
มาก 

รวมอ านาจต่อรองของลูกค้า 4.15 .615 มาก 

 

ด้านภัยคุกคามจากคู่แข่งใหม่ จากการศึกษาความคิดเห็นผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ใน   

อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ พบว่าภัยคุกคามจากคู่แข่งขันใหม่ที่ส่งผลกระทบต่อผู้ประกอบการเกสต์

เฮ้าส์เดิมมีอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยรวมที่ (x̄= 4.09) และเม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่าคู่แข่งขัน

รายใหม่มีความพร้อมในด้านของการลงทุนและการให้บริการอยู่ในระดับมาก (x̄= 4.13) คู่แข่งขัน   

รายใหม่สร้างความแตกต่างในด้านคุณภาพ เทคโนโลยี ภาพลักษณ์ และการให้บริการอยู่ในระดับมาก 

(x̄= 4.08) และจ านวนเงินลงทุนเปิดธุรกิจใหม่ไม่สูงมากท าให้มีคู่แข่งขันรายใหม่เพ่ิมขึ้นอยู่ในระดับ

มาก (x̄= 4.07) ตามล าดับ (ตาราง 13) 
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ตารางท่ี  13 แสดงการวิเคราะห์การแข่งขันทางธุรกิจด้านภัยคุกคามจากคู่แข่งใหม่  

ข้อมูลเกี่ยวกับการวิเคราะห์การแข่งขันทางธุรกิจ x̄ S.D แปลผล 

ภัยคุกคามจากคู่แข่งใหม่ 
1. จ านวนเงินลงทุนเปิดธุรกิจใหม่ไม่สูงมากท าให้มีคู่แข่งขัน
รายใหม่เพิ่มขึ้น 
2. คู่แข่งขันรายใหม่สร้างความแตกต่างในด้านคุณภาพ 
เทคโนโลยี ภาพลักษณ์ และการให้บริการ 
3. คู่แข่งขันรายใหม่มีความพร้อมในด้านของการลงทุนและ
การให้บริการ 

 
4.07 

 
4.08 

 
4.13 

 
.723 

 
.729 

 
.753 

 
มาก 

 
มาก 

 
มาก 

รวมภัยคุกคามจากคู่แข่งขันใหม่  4.09 .735 มาก 

 

 ด้านภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน จากการศึกษาความคิดเห็นผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ใน

อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ พบว่าภัยคุกคามจากสินค้าทดแทนที่ส่งผลกระทบต่อผู้ประกอบการ

เกสต์เฮ้าส์มีอยู่ในระดับมากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ยรวมที่ (x̄= 4.51) และเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่าที่

พักทดแทนหาได้ง่ายและให้ความสะดวกสบายได้มากกว่าอยู่ในระดับมากที่สุด (x̄= 4.65) ที่พัก

ทดแทนสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้มากกว่าอยู่ในระดับมากที่สุด (x̄= 4.46) และ    

ที่พักทดแทนมีการขยายตัวของธุรกิจเพ่ิมมากขึ้น ท าให้ลูกค้ามีทางเลือกที่มากขึ้นอยู่ในระดับมากที่สุด 

(x̄= 4.44) ตามล าดับ (ตาราง 14) 

 

ตารางท่ี  14  แสดงการวิเคราะห์การแข่งขันทางธุรกิจด้านภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน  

ข้อมูลเกี่ยวกับการวิเคราะห์การแข่งขันทางธุรกิจ x̄ S.D แปลผล 

ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน 
1. ที่พักทดแทนสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้า
ได้มากกว่า 
2. ที่พักทดแทนหาได้ง่ายและให้ความสะดวกสบายได้
มากกว่า 
3. ที่พักทดแทนมีการขยายตัวของธุรกิจเพ่ิมมากขึ้น ท าให้
ลูกค้ามีทางเลือกท่ีมากขึ้น 

 
4.46 

 
4.65 

 
4.44 

 
.500 

 
.478 

 
.497 

 
มากที่สุด 

 
มากที่สุด 

 
มากที่สุด 

รวมภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน 4.51 .491 มากที่สุด 
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จากการศึกษาวิจัยในภาพรวมข้อมูลเกี่ยวกับการวิเคราะห์การแข่งขันทางธุรกิจเกสต์เฮ้าส์ใน

อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ พบว่าการแข่งขันทางธุรกิจ ประกอบด้วย คู่แข่งรายเดิม อ านาจต่อรอง

ของ Suppliersอ านาจต่อรองของผู้ซื้อ ภัยคุกคามจากคู่แข่งใหม่ และภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน 

ส่งผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจเกสต์เฮ้าส์ อยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยรวมที่ (x̄= 4.12) เมื่อ

พิจารณาเป็นรายด้านพบว่าด้านภัยคุกคามจากสินค้าทดแทนส่งผลกระทบมากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ยรวม

ที่ (x̄= 4.51) คือที่พักทดแทนหาได้ง่ายและให้ความสะดวกสบายได้มากกว่า ท าให้ลูกค้ามีตัวเลือกใน

การเลือกเข้าพักมากขึ้น ต่อมาด้านอ านาจต่อรองของลูกค้าส่งผลกระทบอยู่ในระดับมาก โดยมี

ค่าเฉลี่ยรวมที่ (x̄= 4.15) คือลูกค้าสามารถเปลี่ยนไปพักกับผู้ขายรายอ่ืนที่ให้ราคาต่ ากว่า ท าให้เกิด   

ข้อเปรียบเทียบในด้านราคาต่อมาด้านภัยคุกคามจากคู่แข่งใหม่ส่งผลกระทบอยู่ในระดับมาก โดยมี

ค่าเฉลี่ยรวมที่ (x̄= 4.09) คือคู่แข่งขันรายใหม่มีความพร้อมในด้านของการลงทุนและการให้บริการ 

เนื่องจากอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ เป็นศูนย์รวมแหล่งท่องเที่ยวที่มีความหลากหลาย ท าให้คู่แข่ง

ขันรายใหม่เลือกที่จะมาลงทุนท าธุรกิจเกสต์เฮ้าส์เพ่ิมมากขึ้น ต่อมาด้านคู่แข่งรายเดิมส่งผลกระทบอยู่

ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยรวมที่ (x̄= 4.07) คือคู่แข่งมีการแข่งขันด้านกลยุทธ์ที่หลากหลาย เพ่ือท า

การชักจูงใจให้ลูกค้าเลือกใช้บริการที่พักของตนเองให้ได้มากที่สุด และด้านอ านาจต่อรองของ 

Suppliersส่งผลกระทบอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยรวมที่ (x̄= 3.81) คือปริมาณที่ต้องการมี

ความส าคัญต่อ Suppliers โดยในระยะเริ่มต้นการก่อสร้างเกสต์เฮ้าส์จ าเป็นต้องซื้อวัสดุและอุปกรณ์

ในการก่อสร้าง หากผู้ประกอบการไม่มีความรู้ในด้านความรู้ในด้านอสังหาริมทรัพย์ก็อาจท าให้

Suppliers มีอ านาจในการต่อรองสูง ตามล าดับ (ตาราง 15) 
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ตารางท่ี  15  สรุปการวิเคราะห์การแข่งขันทางธุรกิจโดยรวม 

การวิเคราะห์การแข่งขันทางธุรกิจโดยรวม ธุรกิจเกสต์เฮ้าส์ 

ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน  ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทนส่งผลกระทบต่อ
ผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์มีอยู่ในระดับมากที่สุด  
เนื่องจากที่พักทดแทนหาได้ง่ายและให้ความ
สะดวกสบายได้มากกว่า  

อ านาจต่อรองของลูกค้า  อ านาจต่อรองของลูกค้าส่ งผลกระทบต่ อ
ผู้ประกอบการเกสต์ เ ฮ้าส์อยู่ ในระดับมาก
เนื่องจากลูกค้าสามารถเปลี่ยนไปพักกับผู้ขาย
รายอื่นที่ให้ราคาต่ ากว่า 

ภัยคุกคามจากคู่แข่งขันใหม่  ภัยคุกคามจากคู่แข่งขันใหม่ส่งผลกระทบต่อ
ผู้ประกอบการเกสต์ เ ฮ้าส์อยู่ ในระดับมาก
เนื่องจากคู่แข่งขันรายใหม่มีความพร้อมในด้าน
ของการลงทุนและการให้บริการ  

คู่แข่งรายเดิม  คู่แข่งรายเดิมส่งผลกระทบต่อผู้ประกอบการ
เกสต์เฮ้าส์อยู่ในระดับมากเนื่องจากคู่แข่งมีการ
แข่งขันด้านกลยุทธ์ที่หลากหลาย  

อ านาจต่อรองของ Suppliers อ านาจต่อรองของ Suppliersส่งผลกระทบต่อ
ผู้ประกอบการเกสต์ เ ฮ้าส์อยู่ ในระดับมาก
เนื่องจากปริมาณที่ต้องการมีความส าคัญต่อ 
Suppliers 
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ผลการศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับการวิเคราะห์ SWOT 
 

ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับการวิเคราะห์ SWOT 

 ข้อมูลเกี่ยวกับการวิเคราะห์การวิเคราะห์ SWOT ประกอบด้วย จุดแข็ง จุดอ่อน อุปสรรค 

และโอกาสโดยมีเกณฑ์การแปลความหมายและการจัดกลุ่มของคะแนนดังต่อไปนี้ 

  4.21 – 5.00 มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากที่สุด 

  3.41 – 4.20 มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก 

  2.61 – 3.40 มีความคิดเห็นอยู่ในระดับปานกลาง 

  1.81 – 2.60 มีความคิดเห็นอยู่ในระดับน้อย 

  1.00 – 1.80 มีความคิดเห็นอยู่ในระดับน้อยที่สุด  

 ด้านจุดแข็ง จากการศึกษาความคิดเห็นผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ในอ าเภอเมือง จังหวัด

เชียงใหม่ พบว่าในภาพรวมของธุรกิจเกสต์เฮ้าส์มีจุดแข็งในการด าเนินธุรกิจอยู่ระดับมากที่สุด          

(x̄= 4.33) และเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่ามีฐานลูกค้าที่เคยมาใช้บริการซ้ าอยู่ในระดับมากที่สุด        

(x̄= 4.54) พนักงานให้การบริการด้วยความสุภาพ เป็นกันเองกับลูกค้าท าให้ลูกค้ารู้สึกอบอุ่นและ  

ผ่อนคลายอยู่ในระดับมากที่สุด (x̄= 4.37) เกสต์เฮ้าส์อยู่ในบริเวณท่ีใกล้กับแหล่งท่องเที่ยวอยู่ในระดับ

มากที่สุด (x̄= 4.24) และผู้บริหารมีประสบการณ์ในการบริหารงานอยู่ในระดับมาก (x̄= 4.16) 

ตามล าดับ (ตาราง 16) 

 

ตารางท่ี  16  แสดงข้อมูลด้านจุดแข็ง 

ข้อมูลเกี่ยวกับการวิเคราะห์ SWOT x̄ S.D แปลผล 

จุดแข็ง 
1. เกสต์เฮ้าส์อยู่ในบริเวณท่ีใกล้กับแหล่งท่องเที่ยว 
2. มีฐานลูกค้าที่เคยมาใช้บริการซ้ า 
3. ผู้บริหารมีประสบการณ์ในการบริหารงาน 
4. พนักงานให้การบริการด้วยความสุภาพ เป็นกันเองกับ
ลูกค้าท าให้ลูกค้ารู้สึกอบอุ่นและผ่อนคลาย 

 
4.24 
4.54 
4.16 
4.37 

 
.799 
.500 
.724 
.692 

 
มากที่สุด 
มากที่สุด 

มาก 
มากที่สุด 

รวมจุดแข็ง 4.33 .678 มากที่สุด 
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 ด้านจุดอ่อน จากการศึกษาความคิดเห็นของผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ในอ าเภอเมือง     

จังหวัดเชียงใหม่ พบว่าในภาพรวมของธุรกิจเกสต์เฮ้าส์มีจุดอ่อนในการด าเนินธุรกิจอยู่ในระดับ    

ปานกลาง (x̄= 3.16) และเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่าห้องพักมีจ านวนจ ากัดอยู่ในระดับมากที่สุด    

(x̄= 4.25) อยู่ใจกลางย่านธุรกิจท าให้เสียเปรียบในด้านความสวยงามและความเป็นธรรมชาติอยู่ใน

ระดับปานกลาง (x̄= 3.31) เปิดบริการใหม่ ยังไม่เป็นที่รู้จักของนักท่องเที่ยวอยู่ ในระดับปานกลาง    

(x̄= 2.99) ขาดบุคลากรที่มีความรู้ความสามารถ และเป็นคนที่มีประสบการณ์อย่างแท้จริงอยู่ในระดับ

ปานกลาง (x̄= 2.76) และโครงสร้างขององค์กรในการบริหารงานไม่มีความชัดเจนอยู่ในระดับน้อย    

(x̄= 2.49) ตามล าดับ (ตาราง 17) 

 

ตารางท่ี  17  แสดงข้อมูลด้านจุดอ่อน 

ข้อมูลเกี่ยวกับการวิเคราะห์ SWOT x̄ S.D แปลผล 

จุดอ่อน 
1. ขาดบุคลากรที่มีความรู้ความสามารถ และเป็นคนที่มี
ประสบการณ์อย่างแท้จริง 
2. ห้องพักมีจ านวนจ ากัด 
3. เปิดบริการใหม่ ยังไม่เป็นที่รู้จักของนักท่องเที่ยว 
4. โครงสร้างขององค์กรในการบริหารงานไม่มีความชัดเจน   
5. อยู่ใจกลางย่านธุรกิจท าให้เสียเปรียบในด้านความ
สวยงามและความเป็นธรรมชาติ 

 
2.76 

 
4.25 
2.99 
2.49 
3.31 

 
.430 

 
.802 
.679 
.501 
.734 

 
ปานกลาง 

 
มากที่สุด 
ปานกลาง 

น้อย 
ปานกลาง 

รวมจุดอ่อน 3.16 .629 ปานกลาง 
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 ด้านโอกาส จากการศึกษาความคิดเห็นของผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ในอ าเภอเมือง      

จังหวัดเชียงใหม่ พบว่าในภาพรวมของธุรกิจเกสต์เฮ้าส์มีโอกาสในการด าเนินธุรกิจอยู่ในระดับมาก      

(x̄= 4.15) และเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่าในจังหวัดมีสถานที่ท่องเที่ยวที่มีชื่อเสียงท าให้มี

นักท่องเที่ยวจ านวนมาก ส่งผลต่อธุรกิจที่เกี่ยวกับการท่องเที่ยว เช่น ที่พัก ร้านอาหาร เป็นต้นอยู่ใน

ระดับมากที่สุด (x̄= 4.46) เทคโนโลยีในยุคปัจจุบันท าให้นักท่องเที่ยวสามารถเข้ามาดูที่พักอาศัยเป็น

การเพ่ิมโอกาสให้ลูกค้าเข้ามาพักอยู่ในระดับมากที่สุด (x̄= 4.24) การเปิดประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน 

ท าให้มีนักท่องเที่ยวเข้ามาท่องเที่ยวเพ่ิมมากขึ้นอยู่ในระดับมาก (x̄= 4.08) หน่วยงานที่เกี่ยวข้องให้

การสนับสนุนในเรื่องต่างๆ อยู่ในระดับมาก (x̄= 4.04) และการประกาศวันหยุดยาวของรัฐบาลส่งผล

ให้นักท่องเที่ยวในประเทศเดินทางเพ่ิมมากขึ้นอยู่ในระดับมาก (x̄= 3.64) ตามล าดับ (ตาราง 18) 

 

ตารางท่ี  18  แสดงข้อมูลด้านโอกาส 

ข้อมูลเกี่ยวกับการวิเคราะห์ SWOT x̄ S.D แปลผล 

โอกาส 
1.  ในจังหวัดมีสถานที่ท่องเที่ยวที่มีชื่อ เสียงท า ให้มี
นักท่องเที่ยวจ านวนมาก ส่งผลดีต่อธุรกิจที่เกี่ยวกับการ
ท่องเที่ยว เช่น ที่พัก ร้านอาหาร เป็นต้น  
2. หน่วยงานที่เกี่ยวข้องให้การสนับสนุนในเรื่องต่างๆ 
3. เทคโนโลยีในยุคปัจจุบันท าให้นักท่องเที่ยวสามารถเข้า
มาดูท่ีพักอาศัยเป็นการเพ่ิมโอกาสให้ลูกค้าเข้ามาพัก 
4.  ก า ร เปิ ดประชาคม เศรษฐกิ จอา เซี ยน  ท า ให้ มี
นักท่องเที่ยวเข้ามาท่องเที่ยวเพิ่มมากข้ึน 
5. ก า รป ร ะกาศวั นหยุ ด ย า ว ขอ ง รั ฐ บ าลส่ ง ผ ล ใ ห้
นักท่องเที่ยวในประเทศเดินทางเพ่ิมมากขึ้น 

 
4.46 

 
 

4.04 
4.24 

 
4.08 

 
3.64 

 

 
.500 

 
 

.808 

.799 

 
.729 

 
.713 

 
มากที่สุด 

 
 

มาก 
มากที่สุด 

 
มาก 

 
มาก 

รวมโอกาส 4.15 .709 มาก 
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 ด้านอุปสรรค จากการศึกษาความคิดเห็นของผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ในอ าเภอเมือง   

จังหวัดเชียงใหม่ พบว่าในภาพรวมของธุรกิจเกสต์เฮ้าส์มีอุปสรรคในการด าเนินธุรกิจอยู่ในระดับมาก 

(x̄= 3.89) และเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่ามีการตัดราคาที่พักจากคู่แข่งใกล้เคียงอยู่ในระดับ     

มากที่สุด (x̄= 4.46) สภาพเศรษฐกิจในปัจจุบันค่อนข้างซบเซา ท าให้จ านวนนักท่องเที่ยวลดลง ส่งผล

ต่อธุรกิจที่พักอยู่ในระดับมากที่สุด (x̄= 4.27) มีที่พักใหม่เพ่ิมขึ้นมากในบริเวณใกล้เคียงอยู่ใน      

ระดับมาก (x̄= 4.08) ความไม่มั่นคงทางการเมืองอยู่ในระดับมาก (x̄= 4.08) และภัยธรรมชาติ เช่น 

แผ่นดินไหว ฯลฯ อยู่ในระดับน้อย (x̄= 2.56) ตามล าดับ (ตาราง 19) 

 

ตารางท่ี  19  แสดงข้อมูลด้านอุปสรรค 

ข้อมูลเกี่ยวกับการวิเคราะห์ SWOT x̄ S.D แปลผล 

อุปสรรค 
1. สภาพเศรษฐกิจในปัจจุบันค่อนข้างซบเซา ท าให้จ านวน
นักท่องเที่ยวลดลง ส่งผลต่อธุรกิจที่พัก 
2. มีที่พักใหม่เพ่ิมข้ึนมากในบริเวณใกล้เคียง 
3. มีการตัดราคาที่พักจากคู่แข่งใกล้เคียง 
4. ความไม่ม่ันคงทางการเมือง 
5. ภัยธรรมชาติ เช่น แผ่นดินไหว ฯลฯ 

 
4.27 

 
4.08 
4.46 
4.08 
2.56 

 
.807 

 
.729 
.500 
.726 
.497 

 
มากที่สุด 

 
มาก 

มากที่สุด 
มาก 
น้อย 

รวมอุปสรรค 3.89 .651 มาก 

 

 จากการศึกษาวิจัยในภาพรวมข้อมูลเกี่ยวกับการวิเคราะห์ SWOT ของธุรกิจเกสต์เฮ้าส์ใน

อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ พบว่าปัจจัยจากสภาพแวดล้อมภายในและสภาพแวดล้อมภายนอก

ส่งผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจเกสต์เฮ้าส์อยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยรวมที่ (x̄= 3.84) เมื่อ

พิจารณาเป็นรายด้านพบว่าธุรกิจเกสต์เฮ้าส์มีจุดแข็งอยู่ในระดับมากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ยรวมที่           

(x̄= 4.33) คือมีฐานลูกค้าที่เคยมาใช้บริการซ้ า เนื่องจากการให้บริการห้องพักของเกสต์เฮ้าส์มี      

การให้บริการแบบเป็นกันเองกับลูกค้าท าให้ลูกค้ารู้สึกอบอุ่นและผ่อนคลายมากกว่าการพักโรงแรม 

ต่อมาด้านโอกาสมีค่าเฉลี่ยรวมอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยรวมที่ (x̄= 4.15) คือในจังหวัดเชียงใหม่มี

สถานที่ท่องเที่ยวที่มีชื่อเสียงท าให้มีนักท่องเที่ยวจ านวนมาก ส่งผลดีต่อธุรกิจเกี่ยวกับการท่องเที่ยว 

เช่น ที่พัก ร้านอาหาร เป็นต้น ต่อมาด้านอุปสรรคมีค่าเฉลี่ยรวมอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยรวมที่    
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(x̄= 3.89) คือมีการตัดราคาที่พักจากคู่แข่งใกล้เคียง เนื่องจากเป็นธุรกิจที่มีการแข่งขันสูงการแข่งขัน

ด้านราคาจึงเป็นสิ่งที่มีความส าคัญ เนื่องจากลูกค้ามีอ านาจการต่อรองสูง ท าให้สามารถเลือกท่ีพักที่ให้

ราคาถูกกว่า และด้านจุดอ่อนมีค่าเฉลี่ยรวมอยู่ในระดับปานกลาง โดยมีค่าเฉลี่ยรวมที่ (x̄= 3.16) คือ

ห้องพักมีจ านวนจ ากัด เนื่องจากข้อจ ากัดด้านท าเลพ้ืนที่ ท าให้รายได้จ ากัดตามจ านวนของห้องพัก

ด้วย ตามล าดับ (ตาราง 20) 

 

ตารางท่ี  20  สรุปการวิเคราะห์ SWOT โดยรวม 

การวิเคราะห์SWOTโดยรวม ธุรกิจเกสต์เฮ้าส์ 

จุดแข็ง ธุรกิจเกสต์เฮ้าส์มีจุดแข็งในการด าเนินธุรกิจอยู่
ในระดับมากที่สุดคือมีฐานลูกค้าที่เคยมาใช้
บริการซ้ า  

โอกาส ธุรกิจเกสต์เฮ้าส์มีโอกาสในการด าเนินธุรกิจอยู่
ในระดับมากคือในจังหวัดมีสถานที่ท่องเที่ยวที่มี
ชื่อเสียงท าให้มีนักท่องเที่ยวจ านวนมาก ส่งผลดี
ต่อธุรกิจที่เกี่ยวกับการท่องเที่ยว เช่น ที่พัก 
ร้านอาหาร เป็นต้น   

อุปสรรค  ธุรกิจเกสต์เฮ้าส์มีอุปสรรคในการด าเนินธุรกิจอยู่
ในระดับมากคือมีการตัดราคาที่พักจากคู่แข่ง
ใกล้เคียง 

จุดอ่อน  ธุรกิจเกสต์เฮ้าส์มีจุดอ่อนในการด าเนินธุรกิจอยู่
ในระดับมากคือห้องพักมีจ านวนจ ากัด  
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ผลการศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับส่วนผสมทางการตลาด (7P’s) 
 

ส่วนที่ 4 ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนผสมทางการตลาด (7P’s) 

 ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนผสมทางการตลาด (7P’s) ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา       

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริม ด้านบุคคลหรือพนักงาน ด้านกายภาพและการน าเสนอ 

ด้านกระบวนการโดยมีเกณฑ์การแปลความหมายและการจัดกลุ่มของคะแนนดังต่อไปนี้  

  4.21 – 5.00 มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากท่ีสุด 

  3.41 – 4.20 มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก 

  2.61 – 3.40 มีความคิดเห็นอยู่ในระดับปานกลาง 

  1.81 – 2.60 มีความคิดเห็นอยู่ในระดับน้อย 

  1.00 – 1.80 มีความคิดเห็นอยู่ในระดับน้อยที่สุด  

 ด้านผลิตภัณฑ์ จากการศึกษาความคิดเห็นผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ในอ าเภอเมือง จังหวัด

เชียงใหม่ พบว่าในภาพรวมของธุรกิจเกสต์เฮ้าส์มีการใช้กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ในการด าเนินธุรกิจอยู่

ในระดับมากที่สุด (x̄= 4.22) และเมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่ามีบริการสิ่งอ านวยความสะดวก   

ครบครันอยู่ในระดับมากที่สุด (x̄= 4.48) มีความเป็นส่วนตัวในที่พักอาศัยอยู่ในระดับมากที่สุด         

(x̄= 4.38) และภาพพจน์และชื่อเสียงของเกสต์เฮ้าส์อยู่ในระดับมาก (x̄= 3.81) ตามล าดับ (ตาราง 21) 

 

ตารางท่ี  21  แสดงข้อมูลด้านผลิตภัณฑ์ 

ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนผสมทางการตลาด (7P’s) x̄ S.D แปลผล 

ด้านผลิตภัณฑ์ 
1. มีบริการสิ่งอ านวยความสะดวกครบครัน 
2. มีความเป็นส่วนตัวในที่พักอาศัย 
3. ภาพพจน์และชื่อเสียงของเกสต์เฮ้าส์ 

 
4.48 
4.38 
3.81 

 
.501 
.487 
.659 

 
มากที่สุด 
มากที่สุด 

มาก 

รวมด้านผลิตภัณฑ์ 4.22 .549 มากที่สุด 
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 ด้านราคา จากการศึกษาความคิดเห็นผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ในอ าเภอเมือง จังหวัด

เชียงใหม่ พบว่าในภาพรวมของธุรกิจเกสต์เฮ้าส์มีการใช้กลยุทธ์ด้านราคาในการด าเนินธุรกิจอยู่ใน

ระดับปานกลาง (x̄= 3.08) และเมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่ามีการท าสัญญาข้อตกลงหรือเงื่อนไข

กับคนกลางในการจัดจ าหน่ายเพ่ือให้ราคาพิเศษแก่คนกลางอยู่ในระดับปานกลาง (x̄= 3.13) มี

ข้อตกลงในการให้ราคาค่าห้องพักพิเศษกับหน่วยงานบางหน่วยงานหรือบริษัทที่ไม่ใช่คนกลางใน   

การจัดจ าหน่ายอยู่ในระดับปานกลาง (x̄= 3.08) และมีการก าหนดราคาห้องพักหลายราคาส าหรับ

กลุ่มลูกค้าที่แตกต่างกันอยู่ในระดับปานกลาง (x̄= 3.04) ตามล าดับ (ตาราง 22) 

 

ตารางท่ี  22  แสดงข้อมูลด้านราคา  

ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนผสมทางการตลาด (7P’s) x̄ S.D แปลผล 

ด้านราคา 
1. มีการก าหนดราคาห้องพักหลายราคาส าหรับกลุ่มลูกค้า
ที่แตกต่างกัน 
2. มีการท าสัญญาข้อตกลงหรือเงื่อนไขกับคนกลางในการ
จัดจ าหน่ายเพื่อให้ราคาพิเศษแก่คนกลาง 
3. มีข้อตกลงในการให้ราคาค่าห้องพักพิเศษกับหน่วยงาน
บางหน่วยงานหรือบริษัทที่ไม่ใช่คนกลางในการจัดจ าหน่าย 

 
3.04 

 
3.13 

 
3.08 

 
.648 

 
.723 

 
.781 

 
ปานกลาง 

 
ปานกลาง 

 
ปานกลาง 

รวมด้านราคา 3.08 .717 ปานกลาง 

  

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย จากการศึกษาความคิดเห็นผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ใน     

อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ พบว่าในภาพรวมของธุรกิจเกสต์เฮ้าส์มีการใช้กลยุทธ์ด้านช่องทาง     

การจัดจ าหน่ายอยู่ในระดับมาก (x̄= 4.11) และเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่าเชื่อมโยงข้อมูลการ     

รับจองเข้ากับระบบจัดจ าหน่ายระดับโลกอยู่ในระดับมากที่สุด (x̄= 4.23) มีบริการรับจองห้องพักผ่าน

เว็บไซต์ของตนเองและเว็บไซต์อ่ืนๆ อยู่ในระดับมาก (x̄= 4.10) และมีการขายห้องพักผ่านตัวแทน

จ าหน่ายผลิตภัณฑ์ทางการท่องเที่ยวอยู่ในระดับมาก (x̄= 3.99) ตามล าดับ (ตาราง 23)  
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ตารางท่ี  23  แสดงข้อมูลด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  

ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนผสมทางการตลาด (7P’s) x̄ S.D แปลผล 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
1. มีการขายห้องพักผ่านตัวแทนจ าหน่ายผลิตภัณฑ์
ทางการท่องเที่ยว 
2. เชื่อมโยงข้อมูลการรับจองเข้ากับระบบจัดจ าหน่าย
ระดับโลก 
3. มีบริการรับจองห้องพักผ่านเว็บไซต์ของตนเองและ
เว็บไซต์อ่ืนๆ   

 
3.99 

 
4.23 

 
4.10 

 
.679 

 
.708 

 
.742 

 
มาก 

 
มากที่สุด 

 
มาก 

รวมด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 4.11 .709 มาก 

  

 ด้านการส่งเสริมการตลาด จากการศึกษาความคิดเห็นผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ใน       

อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ พบว่าในภาพรวมของธุรกิจเกสต์เฮ้าส์มีการใช้กลยุทธ์ด้านการส่งเสริม

การตลาดอยู่ในระดับมาก (x̄= 4.12) และเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่ามีเว็บไซต์เพ่ือให้ข้อมูล

เกี่ยวกับบริการ และข่าวสารต่างๆ อยู่ในระดับมากที่สุด (x̄= 4.54) มีการน าเสนอส่วนลดเพ่ือจูงใจให้

เกิดการซื้อสินค้าในอนาคต อยู่ในระดับมากที่สุด (x̄= 4.32) และมีการจัดรางวัลสมนาคุณให้แก่ลูกค้า

ที่มาใช้บริการประจ าอยู่ในระดับมาก (x̄= 3.51) ตามล าดับ (ตาราง 24)  

 

ตารางท่ี  24  แสดงข้อมูลด้านการส่งเสริมการตลาด 

ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนผสมทางการตลาด (7P’s) x̄ S.D แปลผล 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
1. มีการจัดรางวัลสมนาคุณให้แก่ลูกค้าที่มาใช้บริการ
ประจ า 
2. มีเว็บไซต์เพ่ือให้ข้อมูลเกี่ยวกับบริการ และข่าวสารต่างๆ 
3. มีการน าเสนอส่วนลดเพ่ือจูงใจให้เกิดการซื้อสินค้าใน
อนาคต  
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มากที่สุด 
 
มากที่สุด 

รวมด้านการส่งเสริมการตลาด 4.12 .560 มาก 
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ด้านบุคคลหรือพนักงาน จากการศึกษาความคิดเห็นผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ในอ าเภอเมือง 

จังหวัดเชียงใหม่ พบว่าในภาพรวมของธุรกิจเกสต์เฮ้าส์มีการใช้กลยุทธ์ด้านบุคคลหรือพนักงานอยู่ใน

ระดับมากที่สุด (x̄= 4.29) และเม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า มีพนักงานที่มีความรู้ความสามารถและ

ทักษะในการให้บริการเป็นอย่างดีอยู่ในระดับมากท่ีสุด (x̄= 4.67) มีนโยบายให้อ านาจกับพนักงานเพ่ือ

ตอบสนองความต้องการของลูกค้าที่มาใช้บริการอยู่ในระดับมากที่สุด (x̄= 4.55) และมีระบบการ

คัดเลือกพนักงานเพ่ือให้แน่ใจว่าได้พนักงานที่เหมาะสมกับงานอยู่ในระดับมาก (x̄= 3.65) ตามล าดับ 

(ตาราง 25)  

 

ตารางท่ี  25  แสดงข้อมูลด้านบุคคลหรือพนักงาน 

ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนผสมทางการตลาด (7P’s) x̄ S.D แปลผล 

ด้านบุคคลหรือพนักงาน 
1. มีพนักงานที่มีความรู้ความสามารถและทักษะในการ
ให้บริการเป็นอย่างดี 
2. มีระบบการคัดเลือกพนักงานเพ่ือให้แน่ใจว่าได้พนักงาน
ที่เหมาะสมกับงาน 
3. มีนโยบายให้อ านาจกับพนักงานเพ่ือตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าที่มาใช้บริการ 
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รวมด้านบุคคลหรือพนักงาน 4.29 .483 มากที่สุด 

 

 ด้านกายภาพและการน าเสนอ จากการศึกษาความคิดเห็นผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ใน

อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ พบว่าในภาพรวมของธุรกิจเกสต์เฮ้าส์มีการใช้กลยุทธ์ด้านกายภาพและ

การน าเสนออยู่ในระดับมากที่สุด (x̄= 4.21) และเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่าที่พักมีความสวยงาม

สะอาดและพร้อมใช้งานอยู่เสมออยู่ในระดับมากที่สุด (x̄= 4.62) การตกแต่งที่พักตอบสนองความ

ต้องการตามกลุ่มของลูกค้าได้อย่างครบถ้วนอยู่ในระดับมากที่สุด (x̄= 4.32) และมีสัญลักษณ์ที่สื่อถึง

ความเป็นเกสต์เฮ้าส์ได้อย่างชัดเจนอยู่ในระดับมาก (x̄= 3.70) ตามล าดับ (ตาราง 26)  
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ตารางท่ี  26 แสดงข้อมูลด้านกายภาพและการน าเสนอ 

ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนผสมทางการตลาด (7P’s) x̄ S.D แปลผล 

ด้านกายภาพและการน าเสนอ 
1. มีสัญลักษณ์ทีสื่อถึงความเป็นเกสต์เฮ้าส์ได้อย่างชัดเจน 
2. การตกแต่งที่พักตอบสนองความต้องการตามกลุ่มของ
ลูกค้าได้อย่างครบถ้วน 
3. ที่พักมีความสวยงามสะอาดและพร้อมใช้งานอยู่เสมอ 
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มากที่สุด 
 

มากที่สุด 

รวมด้านกายภาพและการน าเสนอ 4.21 .558 มากที่สุด 

 

 ด้านกระบวนการ จากการศึกษาความคิดเห็นผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ในอ าเภอเมือง จังหวัด

เชียงใหม่ พบว่าในภาพรวมของธุรกิจเกสต์เฮ้าส์มีการใช้กลยุทธ์ด้านกระบวนการอยู่ในระดับมากท่ีสุด 

(x̄= 4.44) และเม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่ามีกระบวนการการท างานที่มีความชัดเจน เหมาะสม ท า

ให้พนักงานเข้าใจและสามารถปฏิบัติงานได้อย่างถูกต้องอยู่ในระดับมากที่สุด (x̄= 4.59) มีคุณภาพใน

การให้บริการที่ได้มาตรฐานตามที่ก าหนดไว้อยู่ในระดับมากที่สุด (x̄= 4.50) และเมื่อเกิดปัญหาขึ้น 

สามารถแก้ไขปัญหาได้อย่างตรงจุด รวดเร็วทันต่อสถานการณ์อยู่ในระดับมากที่สุด (x̄= 4.24) 

ตามล าดับ (ตาราง 27)  

 

ตารางท่ี  27  แสดงข้อมูลด้านกระบวนการ 

ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนผสมทางการตลาด (7P’s) x̄ S.D แปลผล 

ด้านกระบวนการ 
1. มีกระบวนการการท างานที่มีความชัดเจน เหมาะสม ท า
ให้พนักงานเข้าใจและสามารถปฏิบัติงานได้อย่างถูกต้อง 
2. เมื่อเกิดปัญหาขึ้น สามารถแก้ไขปัญหาได้อย่างตรงจุด 
รวดเร็วทันต่อสถานการณ์ 
3. มีคุณภาพในการให้บริการที่ได้มาตรฐานตามท่ีก าหนดไว้ 
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รวมด้านกระบวนการ 4.44 .475 มากที่สุด 
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 จากการศึกษาวิจัยในภาพรวมข้อมูลเกี่ยวกับส่วนผสมทางการตลาด (7P’s) ของธุรกิจเกสต์

เฮ้าส์ในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ พบว่าผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์มีการใช้กลยุทธ์ส่วนผสมทาง

การตลาดในการด าเนินธุรกิจอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยรวมที่ (x̄= 4.06) เมื่อพิจารณาเป็น       

รายด้านพบว่ามีการใช้กลยุทธ์ด้านกระบวนการอยู่ในระดับมากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ยรวมที่ (x̄= 4.44) 

คือมีกระบวนการท างานที่มีความชัดเจน เหมาะสม ท าให้พนักงานเข้าใจและสามารถปฏิบัติงานได้

อย่างถูกต้องเพ่ือให้การท างานมีประสิทธิภาพและมีคุณภาพในการให้บริการที่ได้มาตรฐานตามที่

ก าหนดไว้ ต่อมามีการใช้กลยุทธ์ด้านบุคคลหรือพนักงานอยู่ในระดับมากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ยรวมที่      

(x̄= 4.29) คือมีพนักงานที่มีความรู้ความสามารถและทักษะในการให้บริการเป็นอย่างดี เนื่องจากเป็น

งานบริการและต้องมีการติดต่อกับชาวต่างชาติ ดังนั้นพนักงานจึงจ าเป็นต้องมีความรู้ความสามารถ

ด้านภาษาและทักษะที่ดีเยี่ยมในด้านบริการเพ่ือให้ลูกค้าเกิดความประทับใจได้มากที่สุด ต่อมามี      

การใช้กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์อยู่ในระดับมากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ยรวมที่ (x̄= 4.22) คือมีบริการสิ่ง

อ านวยความสะดวกครบครัน เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าให้ได้รับความสะดวกสบายอบอุ่น

เหมือนอยู่บ้านมากท่ีสุด ต่อมามีการใช้กลยุทธ์ด้านกายภาพและการน าเสนออยู่ในระดับมากที่สุด โดย

มีค่าเฉลี่ยรวมที่ (x̄= 4.21) คือที่พักมีความสวยงามสะอาดและพร้อมใช้งานอยู่เสมอ โดยเกสต์เฮ้าส์จะ

มีการตกแต่งที่พักให้มีความสวยงามและสะอาดเพ่ือดึงดูดความสนใจจากลูกค้าและเพ่ือให้ลูกค้าที่จอง

ห้องพักสามารถเข้าพักได้ทันทีที่มาถึง ต่อมามีการใช้กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาดอยู่ในระดับมาก 

โดยมีค่าเฉลี่ยรวมที่ (x̄= 4.12) คือมีเว็บไซต์เพ่ือให้ข้อมูลเกี่ยวกับบริการ และข่าวสารต่างๆ เพ่ือให้

ลูกค้าค้นหาข้อมูลต่างๆ เกี่ยวกับที่พักและการดูรีวิวของเกสต์เฮ้าส์ เพ่ือประกอบการตัดสินใจเข้าพัก

จากการเข้าดูเว็บไซต์ของเกสต์เฮ้าส์นั้นๆ ได้ทันที ต่อมามีการใช้กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย

อยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยรวมที่ (x̄= 4.23) คือเชื่อมโยงข้อมูลการรับจองเข้ากับระบบจัดจ าหน่าย

ระดับโลก โดยในปัจจุบันเกสต์เฮ้าส์มีการดีลกับผู้ประกอบการที่เป็นระบบจัดจ าหน่ายระดับโลก 

เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความน่าเชื่อถือและมีข้อมูลเกี่ยวกับที่พักก่อนจะเลือกที่พักที่ตรงตามความประสงค์ท่ี

ลูกค้าต้องการ และมีการใช้กลยุทธ์ด้านราคาอยู่ในระดับปานกลาง คือมีการท าสัญญาข้อตกลงหรือ

เงื่อนไขกับคนกลางในการจัดจ าหน่ายเพ่ือให้ราคาพิเศษแก่คนกลางเพ่ือเป็นการจูงใจและเพ่ิ มยอด  

การจองห้องพักให้เพิ่มขึ้นตามล าดับ (ตาราง 28)   
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ตารางท่ี  28  สรุปการวิเคราะห์ส่วนผสมทางการตลาด (7P’s) โดยรวม 

ส่วนผสมทางการตลาด (7P’s) โดยรวม ธุรกิจเกสต์เฮ้าส์ 

ด้านกระบวนการ  ธุ ร กิ จ เ ก ส ต์ เ ฮ้ า ส์ มี ก า ร ใ ช้ ก ล ยุ ท ธ์ ด้ า น
ก ร ะบวนกา รอยู่ ใ น ร ะดั บม าก ที่ สุ ด คื อ มี
กระบวนการการท างานที่ มี ความชัด เจน 
เหมาะสม ท าให้พนักงานเข้าใจและสามารถ
ปฏิบัติงานได้อย่างถูกต้อง 

ด้านบุคคลหรือพนักงาน   ธุรกิจเกสต์เฮ้าส์มีการใช้กลยุทธ์ด้านบุคคลหรือ
พนักงานอยู่ในระดับมากที่สุดคือมีพนักงานที่มี
ความรู้ความสามารถและทักษะในการให้บริการ
เป็นอย่างด ี

ด้านผลิตภัณฑ์  ธุรกิจเกสต์เฮ้าส์มีการใช้กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์
อยู่ในระดับมากที่สุดคือมีบริการสิ่งอ านวยความ
สะดวกครบครัน 

ด้านกายภาพและการน าเสนอ  ธุรกิจเกสต์เฮ้าส์มีการใช้กลยุทธ์ด้านกายภาพ
และการน าเสนออยู่ในระดับมากที่สุดคือที่พักมี
ความสวยงามสะอาดและพร้อมใช้งานอยู่เสมอ 

ด้านการส่งเสริมการตลาด  ธุรกิจเกสต์เฮ้าส์มีการใช้กลยุทธ์ด้านการส่งเสริม
อยู่ ในระดับมากคือมี เว็บไซต์ เ พ่ือให้ข้อมูล
เกี่ยวกับบริการ และข่าวสารต่างๆ  

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  ธุรกิจเกสต์เฮ้าส์มีการใช้กลยุทธ์ด้านช่องทางการ
จัดจ าหน่ายอยู่ในระดับมากคือเชื่อมโยงข้อมูล
การรับจองเข้ากับระบบจัดจ าหน่ายระดับโลก  

ด้านราคา  ธุรกิจเกสต์เฮ้าส์มีการใช้กลยุทธ์ด้านราคาอยู่ใน
ระดับปานกลางคือมีการท าสัญญาข้อตกลงหรือ
เงื่อนไขกับคนกลางในการจัดจ าหน่ายเพ่ือให้
ราคาพิเศษกับคนกลาง  
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ผลการศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน 
 

ส่วนที่ 5 ข้อมูลเกี่ยวกับกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน 

 ข้อมูลเกี่ยวกับกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน ประกอบด้วย กลยุทธ์การสร้าง

ความแตกต่าง (Differentiation Strategies) กลยุทธ์การเป็นผู้น าด้านต้นทุน (Cost Leadership 

Strategies) กลยุทธ์การตอบสนองที่รวดเร็ว (Quick Leadership Strategies) โดยมีเกณฑ์การแปล

ความหมายและการจัดกลุ่มของคะแนนดังต่อไปนี้  

  4.21 – 5.00 มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากที่สุด 

  3.41 – 4.20 มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก 

  2.61 – 3.40 มีความคิดเห็นอยู่ในระดับปานกลาง 

  1.81 – 2.60 มีความคิดเห็นอยู่ในระดับน้อย 

  1.00 – 1.80 มีความคิดเห็นอยู่ในระดับน้อยที่สุด  

 ข้อมูลกลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiation Strategies)  

 จากการศึกษาความคิดเห็นของผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ 

พบว่าในภาพรวมของธุรกิจมีการใช้กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง ซึ่งประกอบไปด้วย ด้านรูปร่างของ

ผลิตภัณฑ์ ด้านการเพ่ิมคุณค่าให้กับสินค้าและบริการ ด้านคุณภาพของผลิตภัณฑ์หรือคุณภาพของ

บริการ ด้านภาพลักษณ์ที่พึงปรารถนา และด้านนวัตกรรม อยู่ในระดับมาก (x̄= 4.06) เมื่อพิจารณา

เป็นรายด้านพบว่ามีผลการศึกษาดังนี้ 

 ด้านรูปร่างของผลิตภัณฑ์ จากการศึกษาความคิดเห็นของผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ในอ าเภอ

เมือง จังหวัดเชียงใหม่ พบว่าในภาพรวมของธุรกิจมีการใช้กลยุทธ์ด้านรูปร่างของผลิตภัณฑ์อยู่ใน

ระดับมากที่สุด (x̄= 4.21) และเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่ามีการให้บริการห้องพักที่มีความ

หลากหลายสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อยู่ในระดับมากที่สุด (x̄= 4.57) มีรูปแบบ

การตกแต่งที่เป็นเอกลักษณ์เฉพาะตัวอยู่ในระดับมาก (x̄= 4.20) และสภาพภายในและภายนอกของ

เกสต์เฮ้าส์มีทัศนวิสัยที่น่าดึงดูดอยู่ในระดับมาก (x̄= 3.87) ตามล าดับ (ตาราง 29)  
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ตารางท่ี  29  แสดงข้อมูลด้านรูปร่างของผลิตภัณฑ์ 

ข้อมูลกลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง x̄ S.D แปลผล 

ด้านรูปร่างของผลิตภัณฑ์ 
1. มีการให้บริการห้องพักที่มีความหลากหลายสามารถ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้  
2. สภาพภายในและภายนอกของเกสต์เฮ้าส์มีทัศนวิสัยที่
น่าดึงดูด 
3. มีรูปแบบการตกแต่งท่ีเป็นเอกลักษณ์เฉพาะตัว 

 
4.57 

 
3.87 

 
4.20 

 
.497 

 
.839 

 
.787 

 
มากที่สุด 

 
มาก 

 
มาก 

รวมด้านรูปร่างของผลิตภัณฑ์ 4.21 .707 มากที่สุด 

 

 ด้านการเพิ่มคุณค่าให้กับสินค้าและบริการ จากการศึกษาความคิดเห็นของผู้ประกอบการ

เกสต์เฮ้าส์ในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ พบว่าในภาพรวมของธุรกิจมีการใช้กลยุทธ์ด้านการเพ่ิม

คุณค่าให้กับสินค้าและบริการอยู่ในระดับมากท่ีสุด (x̄= 4.56) และเม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่ามีการ

ให้ค าแนะน า และให้ค าปรึกษาลูกค้าในการเลือกห้องพักอยู่เสมออยู่ในระดับมากที่สุด (x̄= 4.59) สิ่ง

อ านวยความสะดวกต่างๆ อยู่ในจุดที่หาได้สะดวกอยู่ในระดับมากที่สุด (x̄= 4.56) และลูกค้าได้รับ

บริการอย่างเท่าเทียมกันจากพนักงานอยู่ในระดับมากท่ีสุด (x̄= 4.55) ตามล าดับ (ตาราง 30)  

 

ตารางท่ี  30  แสดงข้อมูลด้านการเพ่ิมคุณค่าให้กับสินค้าและบริการ 

ข้อมูลกลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง x̄ S.D แปลผล 

ด้านการเพิ่มคุณค่าให้กับสินค้าและบริการ 
1. มีการให้ค าแนะน า และให้ค าปรึกษาลูกค้าในการเลือก
ห้องพักอยู่เสมอ 
2. สิ่งอ านวยความสะดวกต่างๆ อยู่ในจุดที่หาได้สะดวก 
3. ลูกค้าได้รับบริการอย่างเท่าเทียมกันจากพนักงาน 

 
4.59 

 
4.56 
4.55 

 
.494 

 
.498 
.499 

 
มากที่สุด 

 
มากที่สุด 
มากที่สุด 

รวมด้านการเพิ่มคุณค่าให้กับสินค้าและบริการ 4.56 .497 มากที่สุด 
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 ด้านคุณภาพของผลิตภัณฑ์หรือคุณภาพของบริการ จากการศึกษาความคิดเห็นของ

ผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ พบว่าในภาพรวมของธุรกิจมีการใช้กลยุทธ์

ด้านคุณภาพของผลิตภัณฑ์หรือคุณภาพของบริการอยู่ในระดับมากที่สุด (x̄= 4.38) และเมื่อพิจารณา

เป็นรายข้อพบว่าลูกค้าได้รับความพึงพอใจอย่างสูงสุดในการเข้าพักอยู่ในระดับมากที่สุด (x̄= 4.74)

ห้องพักของลูกค้ามีการเตรียมความพร้อมตามที่ได้รับการยืนยันอยู่ในระดับมากท่ีสุด (x̄= 4.55) และมี

การจัดการและระบบรักษาความปลอดภัยอยู่ในระดับมาก (x̄= 3.85) ตามล าดับ (ตาราง 31)  

 

ตารางท่ี  31  แสดงข้อมูลด้านคุณภาพของผลิตภัณฑ์หรือคุณภาพของบริการ  

ข้อมูลกลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง x̄ S.D แปลผล 

ด้านคุณภาพของผลิตภัณฑ์หรือคุณภาพของบริการ 
1. มีการจัดการและระบบรักษาความปลอดภัย 
2. ห้องพักของลูกค้ามีการเตรียมพร้อมตามที่ได้รับการ
ยืนยัน 
3. ลูกค้าได้รับความพึงพอใจอย่างสูงสุดในการเข้าพัก 

 
3.85 
4.55 

 
4.74 

 
.645 
.499 

 
.440 

 
มาก 

มากที่สุด 
 

มากที่สุด 

รวมด้านคุณภาพของผลิตภัณฑ์หรือคุณภาพของบริการ 4.38 .528 มากที่สุด 

 

 ด้านภาพลักษณ์ที่พึงปรารถนา จากการศึกษาความคิดเห็นของผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ใน

อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ พบว่าในภาพรวมของธุรกิจมีการใช้กลยุทธ์ด้านภาพลักษณ์ที่ พึง

ปรารถนาอยู่ในระดับมากที่สุด (x̄= 4.29) และเม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่ามีการจัดท าแบบสอบถาม

รับฟังความคิดเห็นของลูกค้าเพ่ือน าไปแก้ไขปรับปรุงให้ดียิ่งขึ้นอยู่ในระดับมากที่สุด (x̄= 4.54) มีการ

บริหารจัดการที่ดี สามารถให้บริการได้ตรงตามวิสัยทัศน์และพันธกิจอยู่ในระดับมากที่สุด (x̄= 4.45) 

และมีการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ และการสื่อสารการตลาดอ่ืนๆ ทั้งด้านสัญลักษณ์ ตราสินค้า และ

คุณสมบัติ เพ่ือท าให้เกิดความน่าเชื่อถือและเกิดการบอกต่ออยู่ในระดับมาก (x̄= 3.90) ตามล าดับ 

(ตาราง 32)  
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ตารางท่ี  32  แสดงข้อมูลด้านภาพลักษณ์ที่พึงปรารถนา 

ข้อมูลกลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง x̄ S.D แปลผล 

ด้านภาพลักษณ์ที่พึงปรารถนา  
1. มีการโฆษณา ประชาสัมพันธ์  และการสื่อสารการตลาด
อ่ืนๆ ทั้งด้านสัญลักษณ์ ตราสินค้า และคุณสมบัติ เพ่ือท า
ให้เกิดความน่าเชื่อถือและเกิดการบอกต่อ 
2. มีการจัดท าแบบสอบถามรับฟังความคิดเห็นของลูกค้า
เพ่ือน าไปแก้ไขปรับปรุงให้ดียิ่งขึ้น 
3. มีการบริหารจัดการที่ดี สามารถให้บริการได้ตรงตาม
วิสัยทัศน์และพันธกิจ 

 
3.90 

 
 

4.54 
 

4.45 

 
.768 

 
 

.500 
 

.499 

 
มาก 

 
 

มากที่สุด 
 

มากที่สุด 

รวมด้านภาพลักษณ์ที่พึงปรารถนา  4.29 .589 มากที่สุด 

 

 ด้านนวัตกรรม จากการศึกษาความคิดเห็นของผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ในอ าเภอเมือง 

จังหวัดเชียงใหม่ พบว่าในภาพรวมของธุรกิจมีการใช้กลยุทธ์ด้านนวัตกรรมอยู่ในระดับน้อย (x̄= 2.28) 

และเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่ามีการเช็คอินห้องพักผ่านแอพพลิเคชั่นของทางเกสต์เฮ้าส์อยู่ใน

ระดับน้อย (x̄= 2.38) และเว็บไซต์ที่เกี่ยวข้องกับเกสต์เฮ้าส์มีเนื้อหาแบบมัลติมีเดียที่สามารถสื่อถึง

เกสต์เฮ้าส์ได้แบบทั่วทุกมุมอยู่ในระดับน้อย (x̄= 2.20) ตามล าดับ (ตาราง 33) 

 

ตารางท่ี  33  แสดงข้อมูลด้านนวัตกรรม  

ข้อมูลกลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง x̄ S.D แปลผล 

ด้านนวัตกรรม 
1.  มีการเช็ค อินห้องพักผ่ านแอพพลิ เคชั่นของทาง        
เกสต์เฮ้าส์ 
2. เว็บไซต์ที่เกี่ยวข้องกับเกสต์เฮ้าส์มีเนื้อหาแบบมัลติมีเดีย
ที่สามารถสื่อถึงเกสต์เฮ้าส์ได้แบบทั่วทุกมุม   

 
2.38 

 
2.20 

 

 
.790 

 
.846 

 
น้อย 

 
น้อย 

รวมด้านนวัตกรรม 2.28 .818 น้อย 
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จากการศึกษาวิจัยในภาพรวมข้อมูลกลยุทธ์การสร้างความแตกต่างของธุรกิจเกสต์เฮ้าส์ใน

อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ พบว่ามีการใช้กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างอยู่ในระดับมาก โดย

ค่าเฉลี่ยรวมที่ (x̄= 4.06) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่ามีการใช้ด้านการเพ่ิมคุณค่าให้กับสินค้าและ

บริการในการบริหารธุรกิจอยู่ในระดับมากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ยรวมที่ (x̄= 4.56) คือมีการให้ค าแนะน า 

และให้ค าปรึกษาลูกค้าในการเลือกห้องพักอยู่เสมอ ต่อมาพบว่ามีการใช้ด้านคุณภาพของผลิตภัณฑ์

หรือคุณภาพของบริการในการบริหารธุรกิจอยู่ในระดับมากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ยรวมที่ (x̄= 4.38) คือ 

ลูกค้าได้รับความพึงพอใจอย่างสูงสุดในการเข้าพัก ต่อมามีการใช้ด้านภาพลักษณ์ที่พึงปรารถนาในการ

บริหารธุรกิจอยู่ในระดับมากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ยรวมที่ (x̄= 4.29) ต่อมามีการใช้ด้านรูปร่างของ

ผลิตภัณฑ์ในการบริหารธุรกิจอยู่ในระดับมากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ยรวมที่ (x̄= 4.21) คือมีการให้บริการ

ห้องพักท่ีมีความหลากหลายสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ และมีการใช้ด้านนวัตกรรม

ในการบริหารธุรกิจอยู่ในระดับน้อย โดยมีค่าเฉลี่ยรวมที่ (x̄= 2.28) คือมีการเช็คอินห้องพักผ่าน

แอพพลิเคชั่นของทางเกสต์เฮ้าส์ ตามล าดับ  

 ข้อมูลกลยุทธ์การเป็นผู้น าด้านต้นทุน (Cost Leadership) 

 จากการศึกษาความคิดเห็นของผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ 

พบว่าในภาพรวมของธุรกิจมีการใช้กลยุทธ์การเป็นผู้น าด้านต้นทุนอยู่ในระดับมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉลี่ย

รวมที่ (x̄= 4.34) และเม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่าเกสต์เฮ้าส์มีการก าหนดราคาให้มีความสอดคล้อง

กับกลุ่มเป้าหมายลูกค้าที่มาพักแรมอยู่ในระดับมากที่สุด (x̄= 4.67) และเกสต์เฮ้าส์มีการก าหนดราคา

ที่สอดคล้องกับสภาพตลาดที่มีการเปลี่ยนแปลงในแต่ละช่วงเวลาอยู่ในระดับมากที่สุด (x̄= 4.59) 

เกสต์เฮ้าส์มีการก าหนดราคาห้องพักที่เหมาะสมกับคุณภาพของห้องพักอยู่ในระดับมากที่สุด           

(x̄= 4.55) เกสต์เฮ้าส์มีการบริหารความเสี่ยงจากการบริหารต้นทุนได้อย่างมีประสิทธิภาพอยู่ในระดับ

มากที่สุด (x̄= 4.36) และเกสต์เฮ้าส์มีการก าหนดราคาห้องพักในราคาที่เท่ากันหรือต่ ากว่าคู่แข่งขันอยู่

ในระดับมาก (x̄= 3.51) ตามล าดับ (ตาราง 34) 
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ตารางท่ี  34  แสดงข้อมูลด้านกลยุทธ์การเป็นผู้น าด้านต้นทุน  

ข้อมูลกลยุทธ์การเป็นผู้น าด้านต้นทุน x̄ S.D แปลผล 

1. เกสต์เฮ้าส์มีการก าหนดราคาห้องพักในราคาที่เท่ากัน
หรือต่ ากว่าคู่แข่งขัน   
2. เกสต์เฮ้าส์มีการก าหนดราคาห้องพักที่เหมาะสมกับ
คุณภาพของห้องพัก 
3. เกสต์เฮ้าส์มีการบริหารความเสี่ยงจากการบริหารต้นทุน
ได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
4. เกสต์เฮ้าส์มีการก าหนดราคาให้มีความสอดคล้องกับ
กลุ่มเป้าหมายลูกค้าที่มาพักแรม 
5. เกสต์เฮ้าส์มีการก าหนดราคาท่ีสอดคล้องกับสภาพตลาด
ที่มีการเปลี่ยนแปลงในแต่ละช่วงเวลา 

3.51 
 

4.55 
 

4.36 
 

4.67 
 

4.59 

.501 
 

.499 
 

.483 
 

.472 
 

.493 

มาก 
 

มากที่สุด 
 

มากที่สุด 
 

มากที่สุด 
 

มากที่สุด 

กลยุทธ์การเป็นผู้น าด้านต้นทุนโดยรวม 4.34 .489 มากที่สุด 

 

ข้อมูลกลยุทธ์การตอบสนองท่ีรวดเร็ว (Quick Leadership) 

 จากการศึกษาความคิดเห็นของผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ 

พบว่าในภาพรวมของธุรกิจมีการใช้กลยุทธ์การเป็นผู้น าด้านกลยุทธ์การตอบสนองที่รวดเร็วอยู่ใน

ระดับมากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ยรวมที่ (x̄= 4.68) และเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่ามีการติดต่อสื่อสาย

หลายช่องทางเช่น โทรศัพท์ เฟซบุ๊ค เ พ่ือความรวดเร็วอยู่ ในระดับมากที่สุด (x̄= 4.78) มี                

การตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างรวดเร็วอยู่ ในระดับมากที่สุด (x̄= 4.71) มี                 

การปรับเปลี่ยนกระบวนการในการให้บริการที่เหมาะสมกับความต้องการของลูกค้าอยู่ในระดับมาก

ที่สุด (x̄= 4.69) มีการเสนอรูปแบบการให้บริการอย่างรวดเร็วกับลูกค้าอยู่ในระดับมากที่สุด              

(x̄= 4.65) และมีขั้นตอนในการติดต่อประสานงานที่ไม่ยุ่งยากและซับซ้อนอยู่ในระดับมากที่สุด         

(x̄= 4.62) ตามล าดับ (ตาราง 35)  
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ตารางท่ี  35  แสดงข้อมูลด้านกลยุทธ์การตอบสนองที่รวดเร็ว  

กลยุทธ์การตอบสนองท่ีรวดเร็ว x̄ S.D แปลผล 

1.มีการตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว 
2. มีการติดต่อสื่อสารหลายช่องทาง เช่น โทรศัพท์ เฟซบุ๊ค 
เพ่ือความรวดเร็ว 
3. มีการเสนอรูปแบบการให้บริการอย่างรวดเร็วกับลูกค้า 
4. มีการปรับเปลี่ยนกระบวนการในการให้บริการที่
เหมาะสมกับความต้องการของลูกค้า 
5. มีข้ันตอนในการติดต่อประสานงานที่ไม่ยุ่งยากและ
ซับซ้อน 

4.71 
4.78 

 
4.65 
4.69 

 
4.62 

.456 

.416 
 

.478 

.466 
 

.486 

มากที่สุด 
มากที่สุด 

 
มากที่สุด 
มากที่สุด 

 
มากที่สุด 

กลยุทธ์การตอบสนองที่รวดเร็วโดยรวม 4.68 .460 มากที่สุด 

 

 จากการศึกษาวิจัยในภาพรวมข้อมูลกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจ

เกสต์เฮ้าส์ในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ พบว่าผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์มีการใช้กลยุทธ์            

การตอบสนองที่รวดเร็ว (Quick Leadership Strategies) ในการด าเนินธุรกิจเกสต์เฮ้าส์อยู่ในระดับ

มากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ยรวมที่ (x̄= 4.78) คือมีการติดต่อสื่อสารหลายช่องทาง เช่น โทรศัพท์ เฟซบุ๊ค 

เพ่ือความรวดเร็วเนื่องจากธุรกิจเกสต์เฮ้าส์เป็นธุรกิจที่มีการแข่งขันสูง และพฤติกรรมของลูกค้าที่มี

การเปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็ว หากมีช่องทางการติดต่อสื่อสารหลายช่องทางก็สามารถเพ่ิมโอกาส

ในการตัดสินใจเลือกที่พักได้อย่างรวดเร็ว แต่ในทางตรงกันข้ามหากผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์มี      

ช่องทางการติดต่อสื่อสารที่น้อย อาจท าให้ไม่สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่าง

รวดเร็วก็อาจท าให้ลูกค้าเปลี่ยนใจไปเลือกใช้บริการของเกสต์เฮ้าส์อ่ืนได้ ต่อมามีการใช้กลยุทธ์      

การเป็นผู้น าด้านต้นทุน (Cost Leadership Strategies) ในการด าเนินธุรกิจเกสต์เฮ้าส์อยู่ในระดับ

มากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ยรวมที่ (x̄= 4.34) คือเกสต์เฮ้าส์มีการก าหนดราคาให้มีความสอดคล้องกับกลุ่ม

เป้าหมายลูกค้าที่มาพักแรมนั่นคืออัตราค่าเช่าพักตั้งแต่ระดับต่ าจนถึงปานกลางหรือตั้ งแต่            

300-1,000 บาท เพ่ือตอบสนองความต้องการประหยัดของลูกค้าที่มาเข้าพัก และมีการใช้กลยุทธ์  

การสร้างความแตกต่าง (Differentiation Strategies) ในการด าเนินธุรกิจเกสต์เฮ้าส์อยู่ในระดับมาก 

โดยมีค่าเฉลี่ยรวมที่ (x̄= 4.06) โดยเฉพาะด้านการเพ่ิมคุณค่าให้กับสินค้าและบริการ คือ มีการให้
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ค าแนะน า และให้ค าปรึกษาลูกค้าในการเลือกห้องพักอยู่เสมอ เพ่ือให้ลูกค้าสามารถตัดสินใจเลือก

ห้องพักได้ตรงตามวัตถุประสงค์ตามที่ลูกค้าต้องการ ตามล าดับ (ตาราง 36)  

 

ตารางท่ี  36  สรุปการวิเคราะห์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันโดยรวม 

การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน
โดยรวม 

ธุรกิจเกสต์เฮ้าส์ 

กลยุทธ์การตอบสนองท่ีรวดเร็ว  ธุรกิจเกสต์เฮ้าส์มีการใช้กลยุทธ์การตอบสนองที่
ร ว ด เ ร็ ว อ ยู่ ใ น ร ะ ดั บ ม า ก ที่ สุ ด คื อ มี                     
การติดต่อสื่อสารหลายช่องทาง เช่น โทรศัพท์ 
เฟซบุ๊ค เพ่ือความรวดเร็ว 

กลยุทธ์การเป็นผู้น าด้านต้นทุน  ธุรกิจเกสต์เฮ้าส์มีการใช้กลยุทธ์การเป็นผู้น าด้าน
ต้นทุนอยู่ ในระดับมากที่สุดคือเกสต์ เฮ้าส์มี       
การก าหนดราคาให้มีความสอดคล้องกับ
กลุ่มเป้าหมายที่มาพักแรม  

กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง  ธุรกิจเกสต์เฮ้าส์มีการใช้กลยุทธ์การสร้างความ
แตกต่างอยู่ในระดับมากคือมีการให้ค าแนะน า
และให้ค าปรึกษาลูกค้าในการเลือกห้องพักอยู่
เสมอ  

 

การทดสอบสมมติฐาน 
  

 ในการศึกษาครั้งนี้ ผู้ศึกษาได้ทดสอบสมมติฐานของกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทาง    

การแข่งขันของธุรกิจเกสต์เฮ้าส์ ในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ ซึ่งประกอบไปด้วย กลยุทธ์การสร้าง

ความแตกต่าง (Differentiation strategies) กลยุทธ์ด้านต้นทุน (Cost leadership) และกลยุทธ์การ

ตอบสนองที่ รวดเร็ ว  (Quick response Strategies)  โดยใช้สถิติ ในการทดสอบสมมติ ฐาน              

การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One Way Anova) เพ่ือท าการทดสอบความแตกต่างระหว่าง

คะแนนเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่างที่มากกว่า 2 กลุ่ม มีรายละเอียด ดังนี้  

 สมมติฐานที่  1 : ส่วนผสมทางการตลาด (7P’s) ได้แก่  ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา              

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริม ด้านบุคคลหรือพนักงาน ด้านกายภาพและการน าเสนอ 
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และด้านกระบวนการของผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ มีผลต่อกลยุทธ์

การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน 

 สมมติฐานข้อท่ี 1.1  

 Ho ส่วนผสมทางการตลาด (7P’s) ของผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ในอ าเภอเมือง จังหวัด
เชียงใหม่ ไม่มีผลต่อกลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง  

H1 ส่วนผสมทางการตลาด (7P’s) ของผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ในอ าเภอเมือง จังหวัด
เชียงใหม่ มีผลต่อกลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง  

ผลการวิเคราะห์สมมติฐานพบว่าค่า Sig มีค่าเท่ากับ .000 เมื่อเทียบกับระดับนัยส าคัญ 0.05 
ดังนั้น จึงยอมรับสมมติฐานหลัก H1 ที่ว่าส่วนผสมทางการตลาด (7P’s) ของผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์
ในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่มีผลต่อกลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง ซึ่งประกอบไปด้วย ด้านรูปร่าง
ของผลิตภัณฑ์ ด้านการเพ่ิมคุณค่าให้กับสินค้าและบริการ ด้านคุณภาพของผลิตภัณฑ์หรือคุณภาพ
ของบริการ ด้านภาพลักษณ์ที่พึงปรารถนา และด้านนวัตกรรม โดยเฉพาะด้านการเพ่ิมคุณค่าให้กับ
สินค้าและบริการเป็นด้านที่ผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ ให้ความส าคัญ
มากที่สุดในเรื่องมีการให้ค าแนะน า และให้ค าปรึกษาลูกค้าในการเลือกห้องพักอยู่เสมอ เพ่ือ เป็น     
การสร้างความสัมพันธ์ที่ดีต่อลูกค้าให้เกิดการยอมรับและสร้างความน่าเชื่อถือในการเข้าใช้บริการ
เกสต์เฮ้าส์ (ตาราง 37) 

 
ตารางท่ี  37  แสดงผลสมมติฐานส่วนผสมทางการตลาด (7P’s) ของผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ใน  
                 อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่มีผลต่อกลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง 

 Sum of 
Squares 

df Mean 
Square 

Sig. 

Between Groups 8.024 5 1.605 .000 

Within Groups 2.278 175 .013 

Total 10.302 180  
ด้านการเพิ่มคุณค่าให้กับสินค้าและบริการ x̄ S.D. แปลผล 

มากที่สุด 1. มีการให้ค าแนะน า และให้ค าปรึกษาลูกค้า
ในการเลือกห้องพักอยู่เสมอ 

4.59 .494 
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สมมติฐานข้อท่ี 1.2 

 Ho ส่วนผสมทางการตลาด (7P’s) ของผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ในอ าเภอเมือง จังหวัด
เชียงใหม่ ไม่มีผลต่อกลยุทธ์การเป็นผู้น าด้านต้นทุน 

H1 ส่วนผสมทางการตลาด (7P’s) ของผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ในอ าเภอเมือง จังหวัด
เชียงใหม่ มีผลต่อกลยุทธ์การเป็นผู้น าด้านต้นทุน 

ผลการวิเคราะห์สมมติฐานพบว่าค่า Sig มีค่าเท่ากับ .000 เมื่อเทียบกับระดับนัยส าคัญ 0.05 
ดังนั้น จึงยอมรับสมมติฐานหลัก H1 ส่วนผสมทางการตลาด (7P’s) ของผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ใน
อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่มีผลต่อกลยุทธ์การเป็นผู้น าด้านต้นทุนโดยผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ใน
อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ ให้ความส าคัญมากที่สุดคือมีการก าหนดราคาให้มีความสอดคล้องกับ
กลุ่มเป้าหมายลูกค้าที่มาพักแรม เพ่ือให้ลูกค้าเห็นถึงความคุ้มค่าและบริการที่ลูกค้าที่ลูกค้าจะได้รับ
จากการมาเข้าพักและสามารถแข่งขันกับคู่แข่งได้ (ตาราง 38) 

 
ตารางท่ี  38  แสดงผลสมมติฐานส่วนผสมทางการตลาด (7P’s) ของผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ใน 
                  อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่มีผลต่อกลยุทธ์การเป็นผู้น าด้านต้นทุน  

 Sum of 
Squares 

df Mean 
Square 

Sig. 

Between Groups 6.985 5 1.397 .000 
Within Groups 2.162 175 .012 

Total 9.147 180  

การเป็นผู้น าด้านต้นทุน x̄ S.D. แปลผล 
มากที่สุด 1. เกสต์เฮ้าส์มีการก าหนดราคาให้มีความ

สอดคล้องกับกลุ่มเป้าหมายลูกค้าที่มาพักแรม 
4.67 .472 
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 สมมติฐานข้อท่ี 1.3 

 Ho ส่วนผสมทางการตลาด (7P’s) ของผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ในอ าเภอเมือง จังหวัด
เชียงใหม่ ไม่มีผลต่อกลยุทธ์การตอบสนองที่รวดเร็ว 

H1 ส่วนผสมทางการตลาด (7P’s) ของผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ในอ าเภอเมือง จังหวัด
เชียงใหม่ มีผลต่อกลยุทธ์การตอบสนองที่รวดเร็ว 

ผลการวิเคราะห์สมมติฐานพบว่าค่า Sig มีค่าเท่ากับ .000 เมื่อเทียบกับระดับนัยส าคัญ 0.05 
ดังนั้น จึงยอมรับสมมติฐานหลัก H1 ส่วนผสมทางการตลาด (7P’s) ของผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ใน
อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่มีผลต่อกลยุทธ์การตอบสนองที่รวดเร็วโดยผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ใน
อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ ให้ความส าคัญมากที่สุดคือ มีการติดต่อสื่อสารหลายช่องทาง เช่น 
โทรศัพท์ เฟซบุ๊ค เพ่ือความรวดเร็ว เพ่ือให้ลูกค้าที่มาติดต่อได้รับข้อมูลที่ถูกต้อง ครบถ้วน ตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว (ตาราง 39) 

 
ตารางท่ี  39  แสดงผลสมมติฐานส่วนผสมทางการตลาด (7P’s) ของผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ใน 
                  อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่มีผลต่อกลยุทธ์การตอบสนองที่รวดเร็ว  

 Sum of 
Squares 

df Mean 
Square 

Sig. 

Between Groups 6.890 5 1.378 .000 
Within Groups .900 175 .005 

Total 7.790 180  

การตอบสนองท่ีรวดเร็ว x̄ S.D. แปลผล 
มากที่สุด 1. มีการติดต่อสื่อสารหลายช่องทาง เช่น 

โทรศัพท์ เฟซบุ๊ค เพ่ือความรวดเร็ว 
4.78 .416 

 
สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 
 จากการทดสอบสมมติฐานส่วนผสมทางการตลาด (7P’s) ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริม ด้านบุคคลหรือพนักงาน ด้านกายภาพและการน าเสนอ 
และด้านกระบวนการของผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ ผลการศึกษา
พบว่ามีผลต่อกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันทุกด้าน ทั้งด้านกลยุทธ์การสร้างความ
แตกต่าง (Differentiation strategies) กลยุทธ์ด้านต้นทุน (Cost leadership Strategies) และ    
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กลยุทธ์ด้านการตอบสนองที่รวดเร็ว (Quick response Strategies) อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 ซึ่งเป็นไปตามสมมติฐาน เพราะจังหวัดเชียงใหม่ถือเป็นเมืองแห่งการท่องเที่ยวที่ส าคัญของ
ภาคเหนือที่นักท่องเที่ยวทั้งชาวไทยและต่างประเทศนิยมชมชอบ โดยจังหวัดเชียงใหม่ถือได้ว่ามี
สถานที่ท่องเที่ยวที่หลากหลาย จึงท าให้เกิดธุรกิจเกสต์เฮ้าส์เพ่ือรองรับความต้องการของนักท่องเที่ยว
ที่เข้ามาพักผ่อนและท่องเที่ยวในจังหวัดเชียงใหม่เพ่ิมมากขึ้น จึงท าให้ผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ใน
อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ต้องมีการน ากลยุทธ์การสร้างความแตกต่างทุกด้าน มาใช้ในการสร้าง
ความได้เปรียบในการแข่งขันในธุรกิจเกสต์เฮ้าส์ เพ่ือให้สามารถด าเนินธุรกิจได้เหนือกว่าคู่แข่งขันที่
เพ่ิมข้ึน และเพ่ือให้สามารถบรรลุเป้าหมายในการด าเนินกิจการตามที่ต้องการได้  
 

ตารางท่ี  40  สรุปการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐาน ผลการทดสอบ 
สมมติฐานข้อที่ 1.1 ส่วนผสมทางการตลาด 
(7P’s) ของผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ในอ าเภอ
เมือง จังหวัดเชียงใหม่มีผลต่อกลยุทธ์การสร้าง
ความแตกต่าง 
สมมติฐานข้อที่ 1.2 ส่วนผสมทางการตลาด 
(7P’s) ของผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ในอ าเภอ
เมือง จังหวัดเชียงใหม่มีผลต่อกลยุทธ์การเป็น
ผู้น าด้านต้นทุน 
สมมติฐานข้อที่  1.3ส่วนผสมทางการตลาด 
(7P’s) ของผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ในอ าเภอ
เมือง จั งหวัดเชียงใหม่มีผลต่อกลยุทธ์ การ
ตอบสนองที่รวดเร็ว 

สนับสนุน 
 
 
 

สนับสนุน 
 
 
 

สนับสนุน 

 
ปัญหาและอุปสรรคในการด าเนินธุรกิจของผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ 

 
  1.1 เกสต์เฮ้าส์เดิมที่เกิดจากการจัดสรรหรือดัดแปลงพ้ืนที่ของบ้านให้เป็นห้องพัก 
โดยไม่ได้มีการก่อสร้างใหม่ จะมีข้อจ ากัดด้านห้องพักมีที่มีจ านวนจ ากัด เนื่องจากไม่สามารถขยาย
ห้องพักและพ้ืนที่เพ่ิมเติมได้ อาจท าให้สูญเสียโอกาสในการรองรับจ านวนลูกค้าที่เพ่ิมมากขึ้นและ
ความสามารถในการแข่งขันกับคู่แข่งลดลง  
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  1.2 จากสภาพการแข่งขันท่ีรุนแรงท าให้มีการตัดราคาที่พักจากคู่แข่งใกล้เคียง ท าให้
ลูกค้ามีโอกาสในการเลือกพักกับกับผู้ขายรายอ่ืนที่ให้ราคาต่ ากว่า หรือเลือกพักท่ีพักทดแทนที่สามารถ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้มากกว่า  
  1.3 เนื่องจากเป็นธุรกิจที่สามารถสร้างผลก าไรได้ในระยะยาว และจ านวนเงินลงทุน
ในการเปิดธุรกิจใหม่ไม่สูงมาก ท าให้มีคู่แข่งขันรายใหม่ที่มีความพร้อมในด้านของการลงทุนและการ
ให้บริการพร้อมที่จะเข้ามาแข่งขันในธุรกิจเดียวกันเพ่ิมมากข้ึน  
  1.4 จากปัญหาสภาวะเศรษฐกิจที่ซบเซา มีการปรับเปลี่ยนพฤติกรรมการประหยัด
มากขึ้น ส่งผลต่อธุรกิจที่พักในการท าก าไรลดลง  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

บทที่ 5  
สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

 ในการศึกษาเรื่อง การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของธุรกิจเกสต์เฮ้าส์ ในอ าเภอเมือง 

จังหวัดเชียงใหม่ เป็นการศึกษาเชิงปริมาณ (Quantitative Research) มีวัตถุประสงค์ในการศึกษา

เพ่ือเป็นแนวทางในการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของธุรกิจเกสต์เฮ้าส์ ในอ าเภอเมือง     

จังหวัดเชียงใหม่ และเป็นแนวทางในการพัฒนาการบริหารงาน และสามารถน ามาก าหนดแผนกลยุทธ์

การสร้างความได้ เปรียบทางการแข่งขัน โดยมีเครื่องมือที่ ใช้ ในการเก็บรวบรวมข้อมูลคือ 

แบบสอบถาม กลุ่มประชากรตัวอย่างคือ ผู้ประกอบการธุรกิจเกสต์เฮ้าส์ในอ าเภอเมือง จังหวัด

เชียงใหม่ รวมจ านวนทั้งสิ้น 181 ชุด ผู้ศึกษาได้ท าการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณโดยการใช้โปรแกรม

ส าเร็จรูปทางสถิติ โดยสถิติที่ใช้ได้แก่ การแจกแจงความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน ผลการศึกษาสามารถสรุป อภิปราย และมีข้อเสนอแนะดังนี้ 

 

สรุปผลการวิจัย 
 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ประกอบการและข้อมูลทั่วไปของกิจการ  

 ข้อมูลทั่วไปของผู้ประกอบการพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามเป็นเพศชาย จ านวน 95 ราย คิด
เป็นร้อยละ 52.5 และเพศหญิง จ านวน 86 ราย คิดเป็นร้อยละ 47.5 อายุอยู่ในระหว่าง 40 -49 ปี 
จ านวน 78 ราย คิดเป็นร้อยละ 43.1 ระดับการศึกษาจบการศึกษาระดับปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 
จ านวน 104 ราย คิดเป็นร้อยละ 57.5 ประสบการณ์ท างาน 10 ปี ขึ้นไป จ านวน 110 ราย คิดเป็น
ร้อยละ 60.8 ประกอบกิจการเป็นธุรกิจขนาดย่อมควบคุมการด าเนินการเองทั้งหมดในรูปแบบเจ้าของ
คนเดียว จ านวน 103 ราย คิดเป็นร้อยละ 56.9 จ านวนพนักงานในกิจการน้อยกว่า 5 คน จ านวน 
122 ราย คิดเป็นร้อยละ 67.4 ระยะเวลาด าเนินการตั้งแต่ 10 ปีขึ้นไป จ านวน 89 ราย คิดเป็นร้อยละ 
49.2 และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 50,000-100,000 บาท/เดือน จ านวน 97 ราย คิดเป็นร้อยละ 53.6 
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ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับการวิเคราะห์การแข่งขันทางธุรกิจ 

 สภาพการแข่งขันทางธุรกิจของผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ ในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่มี

ความรุนแรงอยู่ในระดับมากเมื่อพิจารณาเป็นรายได้พบว่าด้านภัยคุกคามจากสินค้าทดแทนส่ง   

ผลกระทบมากที่สุด คือที่พักทดแทนหาได้ง่ายและให้ความสะดวกสบายได้มากกว่า ท าให้ลูกค้ามี

ตัวเลือกในการเลือกเข้าพักมาขึ้น ต่อมาด้านอ านาจต่อรองของลูกค้าส่งผลกระทบอยู่ในระดับมากคือ

ลูกค้าสามารถเปลี่ยนไปพักกับผู้ขายรายอ่ืนที่ให้ราคาต่ ากว่า ท าให้เกิดข้อเปรียบเทียบในด้านราคา 

ต่อมาด้านภัยคุกคามจากคู่แข่งใหม่ส่งผลกระทบอยู่ในระดับมากคือคู่แข่งขันรายใหม่มีความพร้อมใน

ด้านของการลงทุนและการให้บริการ เนื่องจากอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ เป็นศูนย์รวมแหล่ง

ท่องเที่ยวที่มีความหลากหลาย ท าให้คู่แข่งขันรายใหม่เลือกที่จะมาลงทุนท าธุรกิจเกสต์เฮ้าส์เพ่ิม    

มากขึ้น ต่อมาด้านคู่แข่งรายเดิมส่งผลกระทบอยู่ในระดับมากคือคู่แข่งมีการแข่งขันด้านกลยุทธ์ที่

หลากหลาย เพ่ือท าการชักจูงใจให้ลูกค้าเลือกใช้บริการที่พักของตนเองให้ได้มากท่ีสุด และด้านอ านาจ

ต่อรองของ suppliers ส่งผลกระทบอยู่ในระดับมากคือปริมาณที่ต้องการมีความส าคัญต่อ suppliers 

โดยในระยะเริ่มต้นของการก่อสร้างเกสต์เฮ้าส์จ าเป็นต้องซื้อวัสดุและอุปกรณ์ในการก่อสร้าง หาก

ผู้ประกอบการไม่มีความรู้ในด้านอสังหาริมทรัพย์ก็อาจท าให้ suppliers มีอ านาจในการต่อรองสูง 

 

ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับการวิเคราะห์ SWOT 

 ปัจจัยจากสภาพแวดล้อมภายในและสภาพแวดล้อมภายนอกส่งผลกระทบต่อการด าเนิน
ธุรกิจเกสต์เฮ้าส์อยู่ในระดับมากเมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่าธุรกิจเกสต์เฮ้าส์มีจุดแข็งอยู่ในระดับ
มากที่สุดคือมีฐานลูกค้าที่เคยมาใช้บริการซ้ า เนื่องจากการให้บริการห้องพักของเกสต์เฮ้าส์มี         
การให้บริการแบบเป็นกันเองกับลูกค้าท าให้ลูกค้ารู้สึกอบอุ่นและผ่อนคลายมากกว่าการพักโรงแรม 
ต่อมาด้านโอกาสมีผลในระดับมากคือในจังหวัดเชียงใหม่มีสถานที่ท่องเที่ยวที่มีชื่อเสียงท าให้มี
นักท่องเที่ยวจ านวนมาก ส่งผลดีต่อธุรกิจที่เกี่ยวกับอุตสาหกรรมการท่องเที่ยว เช่น ที่พัก ร้านอาหาร 
เป็นต้น ต่อมาด้านอุปสรรคมีผลในระดับมากคือมีการตัดราคาที่พักจากคู่แข่งใกล้เคียง เนื่องจากเป็น
ธุรกิจที่มีการแข่งขันสูงการแข่งขันด้านราคาจึงเป็นสิ่งที่มีความส าคัญ เนื่องจากลูกค้ามีอ านาจ        
การต่อรองท าให้สามารถเลือกที่พักที่ให้ราคาถูกกว่า และด้านจุดอ่อนมีผลในระดับปานกลาง คือ 
ห้องพักมีจ านวนจ ากัด เนื่องจากข้อจ ากัดด้านท าเลพ้ืนที่ ท าให้รายได้จ ากัดตามจ านวนของพักด้วย 
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ส่วนที่ 4 ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนผสมทางการตลาด (7P’s) 

 ผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์มีการใช้กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด (7P’s) อยู่ในระดับเมื่อ
พิจารณาเป็นรายด้านพบว่ามีการใช้กลยุทธ์ด้านกระบวนการอยู่ในระดับมากที่สุดคือมีกระบวนการ
ท างานที่มีความชัดเจน เหมาะสม ท าให้พนักงานเข้าใจและสามารถปฏิบัติงานได้อย่างถูกต้องเพ่ือให้
การท างานมีประสิทธิภาพและมีคุณภาพในการให้บริการที่ได้มาตรฐานตามที่ก าหนดไว้ ต่อมามีการใช้
กลยุทธ์ด้านบุคคลหรือพนักงานอยู่ในระดับมากท่ีสุดคือมีพนักงานที่มีความรู้ ความสามารถและทักษะ
ในการให้บริการเป็นอย่างดี เนื่องจากเป็นงานบริการและต้องมีการติดต่อกับชาวต่างชาติ ดังนั้น 
พนักงานจึงจ าเป็นต้องมีความรู้ความสามารถด้านภาษาและทักษะที่ดีเยี่ยมในด้านบริการเพ่ือให้ลูกค้า    
เกิดความประทับใจได้มากที่สุด ต่อมามีการใช้กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์อยู่ในระดับมาก คือมีบริการ     
สิ่งอ านวยความสะดวกครบครัน เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าให้ได้รับความสะดวกสบาย
อบอุ่นเหมือนอยู่บ้านมากที่สุด ต่อมามีการใช้กลยุทธ์ด้านกายภาพและการน าเสนออยู่ในระดับมาก
ทีสุ่ด คือที่พักมีความสวยงาม สะอาด และพร้อมใช้งานอยู่เสมอ โดยเกสต์เฮ้าส์จะมีการตกแต่งที่พักให้
มีความสวยงามและสะอาดเพ่ือดึงดูดความสนใจจากลูกค้าและเพ่ือให้ลูกค้าที่จองห้องพักสามารถเข้า
พักได้ทันทีที่มาถึง ต่อมามีการใช้กลยุท์ด้านการส่งเสริมการตลาดอยู่ในระดับมากคือมีเว็บไซต์เพ่ือให้
ข้อมูลเกี่ยวกับบริการ และข่าวสารต่างๆ เพ่ือให้ลูกค้าค้นหาข้อมูลต่างๆ เกี่ยวกับที่พักและการดูรีวิว
ของเกสต์เฮ้าส์ เพ่ือประกอบการตัดสินใจเข้าพักจากการเข้าดูเว็บไซต์ของเกสต์เฮ้าส์นั้นๆ ได้ทันที 
ต่อมามีการใช้กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายอยู่ในระดับมากคือเชื่อมโยงข้อมูลการรับจองเข้ากับ
ระบบจัดจ าหน่ายระดับโลก โดยในปัจจุบันเกสต์เฮ้าส์มีการดีลกับผู้ประกอบการที่เป็นระบบจัด
จ าหน่ายระดับโลก เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความน่าเชื่อถือและมีข้อมูลเกี่ยวกับที่พักก่อนจะเลือกที่พักที่ตรง
ตามความประสงค์ที่ลูกค้าต้องการ และมีการใช้กลยุทธ์ด้านราคาอยู่ในระดับปานกลางคือมีการท า
สัญญาข้อตกลงหรือเงื่อนไขกับคนกลางในการจัดจ าหน่าย เพ่ือให้ราคาพิเศษแก่คนกลางเพ่ือเป็นการ
จูงใจและเพ่ิมยอดการจองห้องพักให้เพ่ิมข้ึน  
 

ส่วนที่ 5 ข้อมูลเกี่ยวกับกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน 

 ผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์มีการใช้กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันในการ

ด าเนินธุรกิจอยู่ในระดับมากที่สุดโดยมีการใช้กลยุทธ์การตอบสนองที่รวดเร็วอยู่ในระดับมากที่สุด คือ 

มีการติดต่อสื่อสารหลายช่องทาง เช่น โทรศัพท์ เฟซบุ๊ค เพ่ือความรวดเร็วเนื่องจากธุรกิจเกสต์เฮ้าส์

เป็นธุรกิจที่มีการแข่งขันสูง และพฤติกรรมของลูกค้าที่มีการเปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็ว หากมี

ช่องทางการติดต่อสื่อสารหลายช่องทางก็สามารถเพ่ิมโอกาสในการตัดสินใจเลือกที่พักได้อย่างรวดเร็ว 
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แต่ในทางตรงกันข้ามหากผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์มีช่องทางการติดต่อสื่อสารที่น้อย อาจท าให้ไม่

สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างรวดเร็วก็อาจท าให้ลูกค้าเลือกใช้บริการของเกสต์

เฮ้าส์อ่ืนได้ ต่อมามีการใช้กลยุทธ์การเป็นผู้น าด้านต้นทุนอยู่ในระดับมากที่สุด คือ เกสต์เฮ้าส์มีการ

ก าหนดราคาให้มีความสอดคล้องกับกลุ่มเป้าหมายลูกค้าที่มาพักแรมนั่นคือ อัตราค่าเช่าพักตั้งแต่

ระดับต่ าจนถึงปานกลางหรือตั้งแต่ 300-1,000 บาท เพ่ือตอบสนองความต้องการประหยัดของลูกค้า

ที่มาเข้าพัก และมีการใช้กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างอยู่ในระดับมากโดยเฉพาะด้านการเพ่ิมคุณค่า

ให้กับสินค้าและบริการ คือ มีการให้ค าแนะน าและให้ค าปรึกษาลูกค้าในการเลือกห้องพักอยู่เสมอ 

เพ่ือให้ลูกค้าสามารถตัดสินใจเลือกห้องพักได้ตรงตามวัตถุประสงค์ตามที่ลูกค้าต้องการ 

 

ผลการทดสอบสมมติฐาน  

 1. การทดสอบสมมติฐานส่วนผสมทางการตลาด (7P’s) มีผลต่อกลยุทธ์การสร้างความ

ได้เปรียบทางการแข่งขัน 

 สมมติฐานข้อที่ 1.1 ส่วนผสมทางการตลาด (7P’s) ของผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ใน

อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่มีผลต่อกลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง  

จากการศึกษาพบว่าส่วนผสมทางการตลาด (7P’s) ของผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ในอ าเภอ
เมือง จังหวัดเชียงใหม่มีผลต่อกลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง ซึ่งประกอบไปด้วย ด้านรูปร่างของ
ผลิตภัณฑ์ ด้านการเพ่ิมคุณค่าให้กับสินค้าและบริการ ด้านคุณภาพของผลิตภัณฑ์หรือคุณภาพของ
บริการ ด้านภาพลักษณ์ที่พึงปรารถนา และด้านนวัตกรรม อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ซึ่ง
เป็นไปตามสมมติฐานโดยด้านการเพ่ิมคุณค่าให้กับสินค้าและบริการเป็นด้านที่ผู้ประกอบการเกสต์
เฮ้าส์ในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ ให้ความส าคัญมากที่สุดคือมีการให้ค าแนะน า และให้ค าปรึกษา
ลูกค้าในการเลือกห้องพักอยู่เสมอ เพ่ือเป็นการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีต่อลูกค้าให้เกิดการยอมรับและ
สร้างความน่าเชื่อถือในการเข้าใช้บริการเกสต์เฮ้าส์ 
 สมมติฐานข้อที่ 1.2 ส่วนผสมทางการตลาด (7P’s) ของผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ใน

อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่มีผลต่อกลยุทธ์การเป็นผู้น าด้านต้นทุน 

จากการศึกษาพบว่าส่วนผสมทางการตลาด (7P’s) ของผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ในอ าเภอ
เมือง จังหวัดเชียงใหม่มีผลต่อกลยุทธ์การเป็นผู้น าด้านต้นทุนอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ซึ่ง
เป็นไปตามสมมติฐาน โดยผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ ให้ความส าคัญ
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มากที่สุดคือมีการก าหนดราคาให้มีความสอดคล้องกับกลุ่มเป้าหมายลูกค้าที่มาพักแรม เ พ่ือให้ลูกค้า
เห็นถึงความคุ้มค่าและบริการที่ลูกค้าจะได้รับจากการมาเข้าพักและสามารถแข่งขันกับคู่แข่งได้ 
 สมมติฐานข้อที่ 1.3 ส่วนผสมทางการตลาด (7P’s) ของผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ใน

อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่มีผลต่อกลยุทธ์การตอบสนองท่ีรวดเร็ว 

จากการศึกษาพบว่าส่วนผสมทางการตลาด (7P’s) ของผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ในอ าเภอ
เมือง จังหวัดเชียงใหม่มีผลต่อกลยุทธ์การตอบสนองที่รวดเร็ว อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
ซึ่งเป็นไปตามสมมติฐาน โดยผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ ให้ความส าคัญ
มากที่สุด คือ มีการติดต่อสื่อสารหลายช่องทาง เช่น โทรศัพท์ เฟซบุ๊ค เพ่ือความรวดเร็ว เพ่ือให้ลูกค้า
ที่มาติดต่อได้รับข้อมูลที่ถูกต้อง ครบถ้วน ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว 
 
สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน  
 จากการทดสอบสมมติฐานส่วนผสมทางการตลาด (7P’s) ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริม ด้านบุคคลหรือพนักงาน ด้านกายภาพและการน าเสนอ 
และด้านกระบวนการของผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ ผลการศึกษา
พบว่ามีความสัมพันธ์ต่อกลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง กลยุทธ์การเป็นผู้น าด้านต้นทุน และกลยุทธ์
การตอบสนองที่รวดเร็ว อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งเป็นไปตามสมมติฐาน 
 

อภิปรายผลการวิจัย 
 

 ผลการศึกษาการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของธุรกิจเกสต์เฮ้าส์ ในอ าเภอเมือง 

จังหวัดเชียงใหม่ ในครั้งนี้มีประเด็นส าคัญที่สามารถน ามาอภิปรายผลได้มีดังต่อไปนี้  

 ผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ ในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ มีการน ากลยุทธ์การสร้างความ

ได้เปรียบในการแข่งขันของธุรกิจ ในภาพรวมนั้นมีค่าเฉลี่ยสูงในทุกด้านโดยเฉพาะด้านกลยุทธ์        

การตอบสนองที่รวดเร็วมีค่าเฉลี่ยสูงสุด โดยปัจจุบันลูกค้านิยมใช้สื่อออนไลน์ในการค้นหาข้อมูลที่พัก

เกสต์เฮ้าส์ที่ตรงกับความต้องการและต้องสามารถจองห้องพักได้โดยทันที ดังนั้น ธุรกิจเกสต์เฮ้าส์ซึ่ง

เป็นงานบริการต้องมีการติดต่อสื่อสารหลายช่องทาง เช่น โทรศัพท์ เฟซบุ๊ค เพ่ือความรวดเร็ว เพราะ

การให้บริการที่รวดเร็วจะท าให้ได้รับข้อมูลในการเลือกห้องพักกับทางเกสต์เฮ้าส์ได้อย่างครบถ้วน 

ถูกต้อง และสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างทันท่วงที ท าให้ลูกค้าเกิดความ        

พึงพอใจที่จะเลือกใช้บริการ และเห็นถึงความใส่ใจในการให้บริการจากทางเกสต์เฮ้าส์ ซึ่งสอดคล้อ ง
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กับผลการศึกษาของ รัฐนันท์ พงศ์วิริทธิ์ธร และ เบญญาภา กันทะวงศ์วาร (2554 : 53) พบว่า      

การด าเนินธุรกิจเพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน จะต้องมีการตอบสนองอย่างรวดเร็ว       

ตรงตามเวลาที่นัดหมายและเกิดความผิดพลาดน้อยที่สุด เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจและเกิด  

ความเชื่อมั่นในการใช้บริการ  

 กลยุทธ์การเป็นผู้น าด้านต้นทุนมีค่าเฉลี่ยรองลงมา เกสต์เฮ้าส์จะต้องมีการก าหนดราคาให้

สอดคล้องกับกลุ่มเป้าหมายลูกค้าที่มาพักแรมเนื่องจากลูกค้าที่มาพักเกสต์เฮ้าส์เป็นผู้ที่ต้องการ       

พักแรมในราคาท่ีประหยัด ไม่แพง ราคาต้องสมเหตุสมผลกับคุณภาพและการให้บริการของเกสต์เฮ้าส์ 

ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของรุ่งอรุณ วงศ์วุฒิ (2555 : 3-4) พบว่า กิจการควรมีการให้บริการ

สินค้าในราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพ แต่ในขณะเดียวกันการตั้งราคาควรมีการเปรียบเทียบราคากับ

คู่แข่งในตลาดด้วย เพ่ือให้ประกอบการตัดสินใจในการตั้งราคาสินค้า  

 ส าหรับการน ากลยุทธ์การสร้างความแตกต่างของผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ ในอ าเภอเมือง 

จังหวัดเชียงใหม่นั้น พบว่าด้านการเพ่ิมคุณค่าให้กับสินค้าและบริการมีค่าเฉลี่ยสูงสุด โดยเกสต์เฮ้าส์

ต้องมีการให้ค าแนะน า และให้ค าปรึกษาลูกค้าในการเลือกห้องพักอยู่เสมอ เพ่ือจะได้ตอบสนองความ

ต้องการในการเลือกห้องพักของลูกค้าให้ได้มากที่สุด ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของ จันทร์เพ็ญ   

ชาประดิษฐ์ (2557 : 78) พบว่าผู้ประกอบการใช้วิธีการสร้างความแตกต่างของคุณภาพในการให้บริ

การ เพ่ือดึงดูดลูกค้าในสภาวะการแข่งขันที่รุนแรง และยังพบว่าการใช้นายหน้าก็เป็นวิธีหนึ่งที่ท าให้

ผู้ประกอบการสามารถเพ่ิมช่องทางการเข้าถึงลูกค้าได้มากข้ึน  

 ดังนั้น ผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ นอกจากต้องมีการน า       

กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันมาใช้ในการบริหารกิจการแล้ว ยังต้องมีการน ากลยุทธ์

การจัดการองค์กรสมัยใหม่ที่มีความสัมพันธ์และผลกระทบเชิงบวกกับความได้เปรียบทางการแข่งขัน

มาใช้ ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของกนกอร อ่อนเรือง (2556 : 150) พบว่า ผู้บริหารต้องให้

ความส าคัญกับกลยุทธ์การจัดการองค์กรสมัยใหม่ โดยกระตุ้นการเรียนรู้เกี่ยวกับการสร้างกลยุทธ์เพ่ือ

น าสิ่งใหม่ๆ ไปพัฒนาปรับปรุงช่วยให้สามารถแก้ไขปัญหาและอุปสรรคที่เกิดจากสภาพแวดล้อมทาง

ธุรกิจที่มีการเปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็ว และน าไปใช้ในการบริหารงานได้อย่างรวดเร็วและถูกต้อง 

เพ่ือเป็นแนวทางในการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันและเป็นผู้น าทางด้านธุรกิจต่อไป  
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ข้อจ ากัดในการวิจัย 
 

 ผู้วิจัยได้ลงพ้ืนที่เพ่ือเก็บแบบสอบถามจากผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ ในอ าเภอเมือง จังหวัด

เชียงใหม่ ปัญหาที่พบเจอคือการลงพ้ืนที่เก็บข้อมูลภาคสนามที่จ าเป็นต้องเข้าถึงกลุ่มตัวอย่างใน

หลายๆ ครั้งผู้วิจัยไม่สามารถเก็บข้อมูลได้ในทันทีเนื่องจากผู้ประกอบการบางรายคิดว่าผู้วิจัยเป็น

ทีมงานจากส่วนราชการที่จะมาสืบข้อมูลทางด้านการเงิน ด้านภาษี จึงมีการปฏิเสธการตอบ

แบบสอบถามในเริ่มแรกท าให้ผู้วิจัยต้องมีการแสดงบัตรประจ าตัวนักศึกษาเพ่ือแจ้งความประสงค์ใน

การขอข้อมูลเพ่ือจัดท างานวิจัยหรือบางครั้งผู้ประกอบการไม่อยู่ ต้องฝากแบบสอบถามไว้ให้แก่

พนักงานที่ท างานประจ าท าให้ใช้ระยะเวลาค่อนข้างนานในการได้แบบสอบถามที่ผู้ประกอบการตอบ

และต้องเข้าไปที่เกสต์เฮ้าส์ซ้ าอีกครั้งเพ่ือให้ได้แบบสอบถามคืนมา ด้วยเหตุนี้อาจท าให้ข้อมูลที่ได้จาก

การเก็บแบบสอบถามอาจจะไม่ได้ค าตอบที่แท้จริง ดังนั้น ผู้ที่น างานวิจัยนี้ไปอ้างอิงควรตรวจสอบ

ข้อมูลให้ถูกต้องอีกครั้ง 

 

ข้อเสนอแนะ 
 

 การศึกษาเรื่อง การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของธุรกิจเกสต์เฮ้าส์ในอ าเภอเมือง 

จังหวัดเชียงใหม่ สามารถน ามาใช้เป็นแนวทางในการก าหนดกลยุทธ์และปรับปรุงการบริหารงานให้มี

ประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น เพ่ือพัฒนาขีดความสามารถทางการแข่งขันของผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ได้

ดังนี้   

 1. ผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ ควรมีการรักษาภาพลักษณ์ที่ดี      

มีคุณภาพและระดับมาตรฐานในการบริหารให้คงที่ โดยธุรกิจเกสต์เฮ้าส์ถือได้ว่าเป็นงานที่เน้น       

การให้บริการเป็นสิ่งส าคัญ ดังนั้น บุคลากรถือได้ว่าเป็นตัวแปรที่ส าคัญให้องค์กรอยู่รอดได้เช่นกัน เชน่ 

การสร้างบุคลากรที่ดีมีคุณภาพในการให้บริการ โดยมีการอบรมพนักงานเพ่ือให้ดูแลลูกค้าได้ดีที่สุด 

เพ่ือสร้างความประทับใจให้กับลูกค้าและกลับมาใช้บริการซ้ าอีกในอนาคต  

 2. ผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ ควรมีการพัฒนาและปรับปรุง

การด าเนินงานหรือการปฏิบัติงานด้านต่าง ๆให้มีขั้นตอนที่รวดเร็ว และควรมีนโยบายในการส่งเสริม
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ทางด้านการตลาดให้มากขึ้นโดยเน้นการประชาสัมพันธ์ในสื่อที่หลากหลายเพ่ือเสริมสร้างศักยภาพ

ของธุรกิจให้แข็งแกร่งท่ามกลางสภาะวะการแข่งขันในอุตสาหกรรมที่มีแนวโน้มเพ่ิมสูงขึ้นในอนาคต  

3. ผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ ควรมีการศึกษาปัญหาของลูกค้า

ระหว่างพักแรมเกสต์เฮ้าส์ในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ เพ่ือให้ได้แนวทางการแก้ไขปัญหาที่เกิดข้ึน

และน ามาปรับปรุงการให้บริการให้มีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น 

 

ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 
 

 1. ควรมีการศึกษากลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจเกสต์เฮ้าส์ใน

พ้ืนที่อ่ืนเพ่ิมเติม นอกเหนือจากอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ เพ่ือให้ได้ภาพรวมที่กว้างขึ้น ทราบถึง

ปัญหาและความแตกต่าง และสามารถน าผลการศึกษามาเปรียบเทียบกันได้ 

 2. การศึกษาในครั้งนี้ใช้เครื่องมือในการรวบรวมข้อมูลคือ แบบสอบถามเป็นหลักอาจท าให้ได้

ข้อมูลที่ไม่เจาะลึกเพียงพอ ในการท าการศึกษาครั้งต่อไปควรมีการศึกษาถึงกลยุทธ์การสร้างความ

ได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจเกสต์เฮ้าส์ในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ โดยใช้การสัมภาษณ์เชิง

ลึก หรือการจัดสนทนากลุ่มเพ่ือให้ได้ข้อมูลที่เป็นเชิงลึกและเฉพาะเจาะจงมากกว่าการศึกษาในครั้งนี้
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เลขที่แบบสอบถาม....................... 

แบบสอบถาม 

เรื่อง “การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของธุรกิจเกสต์เฮ้าส์ 

ในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่”  

 

 แบบสอบถำมนี้จัดท ำขึ้นเพ่ือใช้เป็นข้อมูลประกอบกำรค้นคว้ำแบบอิสระของนักศึกษำระดับ

ปริญญำโท สำขำวิชำบริหำรธุรกิจ คณะบริหำรธุรกิจ มหำวิทยำลัยแม่โจ้ ซึ่งข้อมูลที่ได้จะน ำไป

วิเครำะห์และเสนอในภำพรวม และใช้เพ่ือเป็นประโยชน์ในกำรศึกษำเชิงวิชำกำรเท่ำนั้น ทั้งนี้ผู้ศึกษำ

จึงขอควำมอนุเครำะห์จำกท่ำนในกำรตอบแบบสอบถำมชุดนี้ให้ครบทุกข้อ และขอขอบพระคุณที่ให้

ควำมร่วมมือในกำรตอบแบบสอบถำมมำ ณ ที่นี้ 

 

ส่วนที่ 1  

ค าชี้แจง : โปรดใส่เครื่องหมำย      ลงใน (     ) ให้ตรงกับท่ำนมำกท่ีสุดเพียงข้อเดียว  

1.1ข้อมูลทั่วไปของผู้ประกอบการ 

1. เพศ  

 (     )  ชำย   (     )  หญิง 

2. อำยุ  

 (     ) ต่ ำกว่ำ 30 ปี  (     ) 30-39 ปี 

 (     ) 40-49 ปี  (     ) 50 ปีขึ้นไป 

3. ระดับกำรศึกษำ 

 (     ) ต่ ำกว่ำปริญญำตรี (     ) ปริญญำตรีหรือเทียบเท่ำ 

 (     ) สูงกว่ำปริญญำตรี 

4. ประสบกำรณ์ท ำงำน 

 (     ) น้อยกว่ำ 5 ปี  (     ) 5-10 ปี  

 (     ) 10 ปีขึ้นไป 
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1.2 ข้อมูลทั่วไปของกิจการ  

1.รูปแบบของกิจกำร  

 (     ) เจ้ำของคนเดียว  (     ) ห้ำงหุ้นส่วนสำมัญนิติบุคคล/ห้ำงหุ้นส่วนจ ำกัด  

 (     ) บริษัทจ ำกัด  

2. จ ำนวนพนักงำน  

 (     ) น้อยกว่ำ 5 คน   (     ) 5-10 คน  

 (     ) 11-20 คน    (     ) มำกกว่ำ 20 คน  

3. ระยะเวลำในกำรด ำเนินกิจกำร  

 (     ) น้อยกว่ำ 5 ปี   (     ) 5-10 ปี   

 (     ) 10 ปีขึ้นไป  

4. รำยได้เฉลี่ยต่อเดือน  

 (     ) ต่ ำกว่ำ 50,000 บำท/เดือน (     ) 50,000-300,000 บำท/เดือน  

 (     ) 300,001-500,000 บำท/เดือน (     ) มำกกว่ำ 500,000 บำท/เดือน  

 

ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับการวิเคราะห์การแข่งขันทางธุรกิจ ประกอบด้วย คู่แข่งรายเดิม อ านาจ

ต่อรองของ Supplier อ านาจต่อรองของผู้ซื้อ ภัยคุกคามจากคู่แข่งใหม่ ภัยคุกคามจากสินค้า

ทดแทน  

ค าชี้แจง : โปรดใส่เครื่องหมำย      ที่ตรงกับควำมคิดเห็นของท่ำนมำกที่สุด  

ข้อมูลเกี่ยวกับการวิเคราะห์การแข่งขันทางธุรกิจ 

ระดับของความคิดเห็น  
มาก
ที่สุด 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน
กลาง
(3) 

น้อย 
 

(2) 

น้อย
ที่สุด
(1) 

คู่แข่งรายเดิม      
1. คู่แข่งมีกำรแข่งขันด้ำนกลยุทธ์ที่หลำกหลำย      
2. คู่แข่งขันมีกำรให้บริกำรด้ำนคุณภำพในกำร
ให้บริกำรที่มีควำมแตกต่ำงเพ่ิมมำกขึ้น   

     

3. มีกำรแข่งขันด้ำนกำรอ ำนวยควำมสะดวกในกำร
จองห้องพัก เช่น จองผ่ำนอินเตอร์เน็ต   

     



 86 

ข้อมูลเกี่ยวกับการวิเคราะห์การแข่งขันทางธุรกิจ 

ระดับของความคิดเห็น  
มาก
ที่สุด 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน
กลาง
(3) 

น้อย 
 

(2) 

น้อย
ที่สุด
(1) 

4. อ่ืนๆ โปรดระบุ...................................................      
อ านาจต่อรองของ Suppliers      
1. Suppliers มีจ ำนวนมำกท ำให้มีอ ำนำจในกำร
ต่อรองสูง  

     

2. ปริมำณที่ต้องกำรมีควำมส ำคัญต่อ Suppliers      
3. กำรเปลี่ยน  Suppliers เป็นรำยอ่ืนท ำได้ง่ำย      
4. อ่ืนๆ โปรดระบุ...................................................      
อ านาจต่อรองของลูกค้า       
1. ลูกค้ำสำมำรถเปลี่ยนไปพักกับผู้ขำยรำยอ่ืนที่ให้
รำคำต่ ำกว่ำ  

     

2. ลูกค้ำมีที่พักอ่ืนๆ ที่สำมำรถเลือกพักได้ เช่น 
โรงแรม เต๊นท์  

     

3. ลูกค้ำเลือกที่พักที่ให้บริกำรครบวงจรเช่น ที่พัก
พร้อมอำหำร มีรถรับส่ง 

     

4. ลูกค้ำไม่สนใจชื่อเสียงของที่ พักว่ำมีควำม
น่ำสนใจเพียงใด   

     

5. อ่ืนๆ โปรดระบุ...................................................      
ภัยคุกคามจากคู่แข่งใหม่       
1. จ ำนวนเงินลงทุนเปิดธุรกิจใหม่ไม่สูงมำกท ำให้มี
คู่แข่งขันรำยใหม่เพ่ิมข้ึน  

     

2. คู่แข่งขันรำยใหม่สร้ำงควำมแตกต่ำงในด้ำน
คุณภำพ เทคโนโลยี ภำพลักษณ์ และกำรให้บริกำร 

     

3. คู่แข่งขันรำยใหม่มีควำมพร้อมในด้ำนของกำร
ลงทุนและกำรให้บริกำร 

     

4. อ่ืนๆ โปรดระบุ...................................................      
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ข้อมูลเกี่ยวกับการวิเคราะห์การแข่งขันทางธุรกิจ 

ระดับของความคิดเห็น  
มาก
ที่สุด 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน
กลาง
(3) 

น้อย 
 

(2) 

น้อย
ที่สุด
(1) 

ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน       
1. ที่พักทดแทนสำมำรถตอบสนองควำมต้องกำร
ของลูกค้ำได้มำกกว่ำ 

     

2. ที่พักทดแทนหำได้ง่ำยและให้ควำมสะดวกสบำย
ได้มำกกว่ำ  

     

3. ที่พักทดแทนมีกำรขยำยตัวของธุรกิจเพ่ิมมำก
ขึ้น ท ำให้ลูกค้ำมีทำงเลือกท่ีมำกขึ้น  

     

4. อ่ืนๆ โปรดระบุ...................................................      
 

ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับการวิเคราะห์ SWOT ประกอบด้วย จุดแข็ง จุดอ่อน อุปสรรค และโอกาส 

ค าชี้แจง : โปรดใส่เครื่องหมำย      ที่ตรงกับควำมคิดเห็นของท่ำนมำกที่สุด  

ข้อมูลเกี่ยวกับการวิเคราะห์ SWOT 

ระดับของความคิดเห็น  
มาก
ที่สุด 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน
กลาง
(3) 

น้อย 
 

(2) 

น้อย
ที่สุด
(1) 

จุดแข็ง       
1. เกสต์เฮ้ำส์อยู่ในบริเวณท่ีใกล้กับแหล่งท่องเที่ยว       
2. มีฐำนลูกค้ำที่เคยมำใช้บริกำรซ้ ำ      
3. ผู้บริหำรมีประสบกำรณ์ในกำรบริหำรงำน      
4. พนักงำนให้กำรบริกำรด้วยควำมสุภำพ เป็น
กันเองกับลูกค้ำท ำให้ลูกค้ำรู้สึกอบอุ่นและผ่อนคลำย  

     

5. อ่ืนๆ โปรดระบุ....................................................      
  



 88 

ข้อมูลเกี่ยวกับการวิเคราะห์ SWOT 

ระดับของความคิดเห็น  
มาก
ที่สุด 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน
กลาง
(3) 

น้อย 
 

(2) 

น้อย
ที่สุด
(1) 

จุดอ่อน       
1. ขำดบุคลำกรที่มีควำมรู้ควำมสำมำรถ และเป็นคน
ที่มีประสบกำรณ์อย่ำงแท้จริง  

     

2. ห้องพักมีจ ำนวนจ ำกัด       
3. เปิดบริกำรใหม่ ยังไม่เป็นที่รู้จักของนักท่องเที่ยว       
4. โครงสร้ำงขององค์กรในกำรบริหำรงำนไม่มีควำม
ชัดเจน   

     

5. อยู่ใจกลำงย่ำนธุรกิจท ำให้เสียเปรียบในด้ำนควำม
สวยงำมและควำมเป็นธรรมชำติ 

     

6. อ่ืนๆ โปรดระบุ....................................................      
โอกาส      
1. ในจังหวัดสถำนที่ท่องเที่ยวที่มีชื่อเสียงท ำให้มี
นักท่องเที่ยวจ ำนวนมำก ส่งผลดีต่อธุรกิจที่เกี่ยวกับ
กำรท่องเที่ยว เช่น ที่พัก ร้ำนอำหำร เป็นต้น  

     

2. หน่วยงำนที่เกี่ยวข้องให้กับสนับสนุนในเรื่องต่ำงๆ       
3. เทคโนโลยีในยุคปัจจุบันท ำให้นักท่องเที่ ยว
สำมำรถเข้ำมำดูที่พักอำศัยเป็นกำรเพ่ิมโอกำสให้
ลูกค้ำเข้ำมำพัก  

     

4. กำรเปิดประชำคมเศรษฐกิจอำเซียน ท ำให้มี
นักท่องเที่ยวเข้ำมำท่องเที่ยวเพิ่มมำกข้ึน  

     

5. กำรประกำศวันหยุดยำวของรัฐบำลส่งผลให้
นักท่องเที่ยวในประเทศเดินทำงเพ่ิมมำกขึ้น  

     

6. อ่ืนๆ โปรดระบุ....................................................      
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ข้อมูลเกี่ยวกับการวิเคราะห์ SWOT 

ระดับของความคิดเห็น  
มาก
ที่สุด 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน
กลาง
(3) 

น้อย 
 

(2) 

น้อย
ที่สุด
(1) 

อุปสรรค       
1. สภำพเศรษฐกิจในปัจจุบันค่อนข้ำงซบเซำ ท ำให้
จ ำนวนนักท่องเที่ยวลดลง ส่งผลต่อธุรกิจที่พัก  

     

2. มีที่พักใหม่เพ่ิมข้ึนมำกในบริเวณใกล้เคียง       
3. มีกำรตัดรำคำที่พักจำกคู่แข่งใกล้เคียง       
4. ควำมไม่ม่ันคงทำงกำรเมือง       
5. ภัยธรรมชำติ เช่น แผ่นดินไหว ฯลฯ      
6. อ่ืนๆ โปรดระบุ....................................................      

 

ส่วนที่ 4 ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนผสมทางการตลาด (7P’s) ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา     

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคลหรือพนักงาน ด้านกายภาพ

และการน าเสนอ ด้านกระบวนการ   

ค าชี้แจง : โปรดใส่เครื่องหมำย      ที่ตรงกับควำมคิดเห็นของท่ำนมำกที่สุด  

ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนผสมทางการตลาด (7P’s) 

ระดับของความคิดเห็น  
มาก
ที่สุด 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน
กลาง
(3) 

น้อย 
 

(2) 

น้อย
ที่สุด
(1) 

ด้านผลิตภัณฑ์      
1. มีบริกำรสิ่งอ ำนวยควำมสะดวกครบครัน       
2. มีควำมเป็นส่วนตัวในที่พักอำศัย       
3. ภำพพจน์และชื่อเสียงของเกสต์เฮ้ำส์       
4. อ่ืนๆ โปรดระบุ....................................................      
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ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนผสมทางการตลาด (7P’s) 

ระดับของความคิดเห็น  
มาก
ที่สุด 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน
กลาง
(3) 

น้อย 
 

(2) 

น้อย
ที่สุด
(1) 

ด้านราคา      
1. มีกำรก ำหนดรำคำห้องพักหลำยรำคำส ำหรับ
กลุ่มลูกค้ำที่แตกต่ำงกัน 

     

2. มีกำรท ำสัญญำข้อตกลงหรือเงื่อนไขกับคนกลำง
ในกำรจัดจ ำหน่ำยเพ่ือให้รำคำพิเศษแก่คนกลำง 

     

3. มีข้อตกลงในกำรให้รำคำค่ำห้องพักพิเศษกับ
หน่วยงำนบำงหน่วยงำนหรือบริษัทที่ไม่ใช่คนกลำง
ในกำรจัดจ ำหน่ำย 

     

4. อ่ืนๆ โปรดระบุ....................................................      
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย       
1. มีกำรขำยห้องพักผ่ำนตัวแทนจ ำหน่ำยผลิตภัณฑ์
ทำงกำรท่องเที่ยว  

     

2. เชื่อมโยงข้อมูลกำรรับจองเข้ำกับระบบจัด
จ ำหน่ำยระดับโลก  

     

3. มีบริกำรรับจองห้องพักผ่ำนเว็บไซต์ของตนเอง
และเว็บไซต์อ่ืนๆ   

     

4. อ่ืนๆ โปรดระบุ....................................................      
ด้านการส่งเสริมการตลาด      
1. มีกำรจัดรำงวัลสมนำคุณให้แก่ลูกค้ำที่มำใช้
บริกำรประจ ำ  

     

2. มีเว็บไซต์เพ่ือให้ข้อมูลเกี่ยวกับบริกำร และ
ข่ำวสำรต่ำงๆ 

     

 

 

 

 



 91 

ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนผสมทางการตลาด (7P’s) 

ระดับของความคิดเห็น  
มาก
ที่สุด 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน
กลาง
(3) 

น้อย 
 

(2) 

น้อย
ที่สุด
(1) 

3. มีกำรน ำเสนอส่วนลดเพ่ือจูงใจให้เกิดกำรซื้อ
สินค้ำในอนำคต 

     

4. อ่ืนๆ โปรดระบุ....................................................      
ด้านบุคคลหรือพนักงาน      
1. มีพนักงำนที่มีควำมรู้ควำมสำมำรถและทักษะใน
กำรให้บริกำรเป็นอย่ำงดี  

     

2. มีระบบกำรคัดเลือกพนักงำนเพ่ือให้แน่ใจว่ำได้
พนักงำนที่เหมำะสมกับงำน 

     

3. มีนโยบำยให้อ ำนำจกับพนักงำนเพื่อตอบสนอง
ควำมต้องกำรของลูกค้ำที่มำใช้บริกำร 

     

4. อ่ืนๆ โปรดระบุ....................................................      
ด้านกายภาพและการน าเสนอ       
1. มีสัญลักษณ์ทีสื่อถึงควำมเป็นเกสต์เฮ้ำส์ได้อย่ำง
ชัดเจน  

     

2. กำรตกแต่งที่พักตอบสนองควำมต้องกำรตำม
กลุ่มของลูกค้ำได้อย่ำงครบถ้วน  

     

3. ที่พักมีควำมสวยงำมสะอำดและพร้อมใช้งำนอยู่
เสมอ  

     

4. อ่ืนๆ โปรดระบุ....................................................      
ด้านกระบวนการ       
1. มีกระบวนกำรกำรท ำงำนที่มีควำมชัดเจน 
เหมำะสม ท ำให้พนักงำนเข้ำใจและสำมำรถ
ปฏิบัติงำนได้อย่ำงถูกต้อง  

     

2. เมื่อเกิดปัญหำขึ้น สำมำรถแก้ไขปัญหำได้อย่ำง
ตรงจุด รวดเร็วทันต่อสถำนกำรณ์  
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ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนผสมทางการตลาด (7P’s) 

ระดับของความคิดเห็น  
มาก
ที่สุด 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน
กลาง
(3) 

น้อย 
 

(2) 

น้อย
ที่สุด
(1) 

3. มีคุณภำพในกำรให้บริกำรที่ได้มำตรฐำนตำมที่
ก ำหนดไว้  

     

4. อ่ืนๆ โปรดระบุ....................................................      
 

ส่วนที่ 5 ข้อมูลเกี่ยวกับกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน  

ค าชี้แจง : โปรดใส่เครื่องหมำย      ที่ตรงกับควำมคิดเห็นของท่ำนมำกที่สุด  

5.1 กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiation Strategies) 

กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง 

ระดับของความคิดเห็น  
มาก
ที่สุด 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน
กลาง
(3) 

น้อย 
 

(2) 

น้อย
ที่สุด
(1) 

รูปร่างของผลิตภัณฑ์       
1. มีกำรให้บริกำรห้องพักท่ีมีควำมหลำกหลำย
สำมำรถตอบสนองควำมต้องกำรของลูกค้ำได้  

     

2. สภำพภำยในและภำยนอกของเกสต์เฮ้ำส์มีทัศน
วิสัยที่น่ำดึงดูด  

     

3. มีรูปแบบกำรตกแต่งที่เป็นเอกลักษณ์เฉพำะตัว      
4. อ่ืนๆ โปรดระบุ...................................................      
การเพิ่มคุณค่าให้กับสินค้าและบริการ      
1. มีกำรให้ค ำแนะน ำ และให้ค ำปรึกษำลูกค้ำใน
กำรเลือกห้องพักอยู่เสมอ 

     

2. สิ่งอ ำนวยควำมสะดวกต่ำงๆ อยู่ในจุดที่หำได้
สะดวก 
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กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง 

ระดับของความคิดเห็น  
มาก
ที่สุด 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน
กลาง
(3) 

น้อย 
 

(2) 

น้อย
ที่สุด
(1) 

3. ลูกค้ำได้รับบริกำรอย่ำงเท่ำเทียมกันจำก
พนักงำน 

     

4. อ่ืนๆ โปรดระบุ...................................................      
คุณภาพของผลิตภัณฑ์หรือคุณภาพของบริการ       
1. มีกำรจัดกำรและระบบรักษำควำมปลอดภัย      
2. ห้องพักของลูกค้ำมีกำรเตรียมพร้อมตำมที่ได้รับ
กำรยืนยัน 

     

3. ลูกค้ำได้รับควำมพึงพอใจอย่ำงสูงสุดในกำรเข้ำ
พัก 

     

4. อ่ืนๆ โปรดระบุ...................................................      
ภาพลักษณ์ที่พึงปรารถนา       
1. มีกำรโฆษณำ ประชำสัมพันธ์  และกำรสื่อสำร
กำรตลำดอื่นๆ ทั้งด้ำนสัญลักษณ์ ตรำสินค้ำ และ
คุณสมบัติ เพ่ือท ำให้เกิดควำมน่ำเชื่อถือและเกิด
กำรบอกต่อ 

     

2. มีกำรจัดท ำแบบสอบถำมรับฟังควำมคิดเห็น
ของลูกค้ำเพ่ือน ำไปแก้ไขปรับปรุงให้ดียิ่งขึ้น  

     

3. มีกำรบริหำรจัดกำรที่ดี สำมำรถให้บริกำรได้
ตรงตำมวิสัยทัศน์และพันธกิจ 

     

4. อ่ืนๆ โปรดระบุ...................................................      
นวัตกรรม       
1. มีกำรเช็คอินห้องพักผ่ำนแอพพลิเคชั่นของทำง
เกสต์เฮ้ำส์  

     

2. เว็บไซต์ที่เก่ียวข้องกับเกสต์เฮ้ำส์มีเนื้อหำแบบ
มัลติมีเดียที่สำมำรถสื่อถึงเกสต์เฮ้ำส์ได้แบบทั่วทุก
มุม   

     

3. อ่ืนๆ โปรดระบุ...................................................      
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5.2 กลยุทธ์การเป็นผู้น าด้านต้นทุน (Cost Leadership Strategies) 

กลยุทธ์การเป็นผู้น าด้านต้นทุน  

ระดับของความคิดเห็น 
มาก
ที่สุด 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน
กลาง
(3) 

น้อย 
 

(2) 

น้อย
ที่สุด
(1) 

1. เกสต์เฮ้ำส์มีกำรก ำหนดรำคำห้องพักในรำคำที่
เท่ำกันหรือต่ ำกว่ำคู่แข่งขัน   

     

2. เกสต์เฮ้ำส์มีกำรก ำหนดรำคำห้องพักที่เหมำะสม
กับคุณภำพของห้องพัก 

     

3. เกสต์เฮ้ำส์มีกำรบริหำรควำมเสี่ยงจำกกำร
บริหำรต้นทุนได้อย่ำงมีประสิทธิภำพ 

     

4. เกสต์เฮ้ำส์มีกำรก ำหนดรำคำให้มีควำมสอดคล้อง
กับกลุ่มเป้ำหมำยลูกค้ำที่มำพักแรม  

     

5. เกสต์เฮ้ำส์มีกำรก ำหนดรำคำท่ีสอดคล้องกับ
สภำพตลำดที่มีกำรเปลี่ยนแปลงในแต่ละช่วงเวลำ 

     

6. อ่ืนๆ โปรดระบุ....................................................      

 

5.3 กลยุทธ์การตอบสนองที่รวดเร็ว (Quick Leadership Strategies) 

กลยุทธ์การตอบสนองท่ีรวดเร็ว   

ระดับของความคิดเห็น  
มาก
ที่สุด 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน
กลาง
(3) 

น้อย 
 

(2) 

น้อย
ที่สุด
(1) 

1.มีกำรตอบสนองควำมต้องกำรของลูกค้ำได้อย่ำง
รวดเร็ว 

     

2. มีกำรติดต่อสื่อสำรหลำยช่องทำง เช่น โทรศัพท์ 
เฟซบุ๊ค เพ่ือควำมรวดเร็ว 

     

3. มีกำรเสนอรูปแบบกำรให้บริกำรอย่ำงรวดเร็ว
กับลูกค้ำ 

     

4. มีกำรปรับเปลี่ยนกระบวนกำรในกำรให้บริกำร
ที่เหมำะสมกับควำมต้องกำรของลูกค้ำ 

     



 95 

 

ส่วนที่ 6 ปัญหาและอุปสรรค ในการด าเนินธุรกิจของผู้ประกอบการเกสต์เฮ้าส์ ในอ าเภอเมือง             

จังหวัดเชียงใหม่ 

......................................................................................................................................................

......................................................................................................................................................

......................................................................................................................................................

......................................................................................................................................................

......................................................................................................................................................

...................................................................................................................................................... 

 

ขอขอบพระคุณทุกท่านที่ให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 

 

 

 

 

 

กลยุทธ์การตอบสนองท่ีรวดเร็ว   

ระดับของความคิดเห็น  
มาก
ที่สุด 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน
กลาง
(3) 

น้อย 
 

(2) 

น้อย
ที่สุด
(1) 

5. มีข้ันตอนในกำรติดต่อประสำนงำนที่ไม่ยุ่งยำก
และซับซ้อน  

     

6. อ่ืนๆ โปรดระบุ..................................................      
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