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 สารนิพนธ์ฉบบัน้ีสามารถส าเร็จลุล่วงได ้ดว้ยความกรุณา จากผูมี้พระคุณ ซ่ึงคอยให้
ค  าปรึกษา แนะน า และดูแลข้าพเจ้ามาโดยตลอด โดยเฉพาะอย่างยิ่งหอพกับิลีฟ ซ่ึงเป็นธุรกิจ
ครอบครัวของขา้พเจา้ ท่ีท าให้ขา้พเจา้ตดัสินใจน าขอ้มูลต่างๆมาศึกษาจนเกิดเป็นสารนิพนธ์ฉบบัน้ี
ข้ึนมา 
 ขา้พเจา้ขอขอบคุณ มหาวิทยาลยัมหิดล และคณาจารยทุ์กท่าน โดยเฉพาะอยา่งยิ่ง ดร.
พาสน์ ทีฆทรัพย ์ท่ีให้ค  าแนะน าตั้งแต่การเลือกหวัขอ้การท าสารนิพนธ์ การท าโปสเตอร์ รวมไปถึง
การเตรียมตวัน าเสนอผลงาน นอกจากน้ียงัสละเวลาส่วนตวัเป็นท่ีปรึกษาเก่ียวกบัการท าสารนิพนธ์
มาโดยตลอด 
 และตอ้งขอกราบขอบพระคุณทุกท่านท่ีจะกล่าวถึงต่อไปน้ี หากขาดบุคคลใดไปก็มิ
อาจท าใหส้ารนิพนธ์ฉบบัน้ีส าเร็จได ้
 กราบขอบพระคุณ คุณพ่อเดโชพล โชติกาภากร และคุณแม่ดาวศิริ สุขบญัชา ผูใ้ห้
ก าเนิดชีวติ ผูซ่ึ้งเป็นทุกอยา่ง ทั้งเพื่อน ทั้งพอ่แม่ คอยใหค้  าแนะน า ใหก้ าลงัใจ ท าใหข้า้พเจา้มีวนัน้ี 
 สุดทา้ยน้ีขา้พเจา้ขอขอบคุณทุกท่านท่ีอาจจะมิได้กล่าวถึง แต่ก็ได้มีส่วนร่วมในการ
หล่อหลอมความรู้ และทศันวิสัยของขา้พเจา้ ทั้งเพื่อน พี่น้อง และบุคคลรอบขา้ง ให้ไดใ้ช้ความรู้
ความสามารถในการจดัท าสารนิพนธ์ฉบบัน้ีข้ึน ขอกราบขอบพระคุณ 
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บทที ่1 
บทน ำ 

 
 
 ณ ปัจจุบนั ปี พ.ศ. 2557 วิถีการด ารงชีวิต และการด าเนินชีวิตของผูค้นเปล่ียนแปลงไปจาก
เม่ือก่อนค่อนขา้งมาก เวลาทุกนาทีลว้นเป็นเงินเป็นทอง ผูค้นแสวงหาความสะดวกสบายมากข้ึนตาม
เทคโนโลยีท่ีเกิดข้ึนใหม่ตลอดเวลา ส่ิงหน่ึงท่ีจ  าเป็นต่อการด ารงชีวิตก็คือ ท่ีอยูอ่าศยั ซ่ึงก่อให้เกิดธุรกิจ
หน่ึงข้ึนมา ไดแ้ก่ ธุรกิจการให้บริการท่ีพกัอาศยัอย่างเช่น หอพกั ท่ีเราพบเห็นไดทุ้กตรอกซอกซอยใน
ปัจจุบนั 
 เช่นเดียวกบัหอพกัท่ีเกิดข้ึนใหม่ใน จ. อุดรธานี ซ่ึงเป็นเมืองหลักของภาคอีสาน เมืองท่ี
ผูค้นหลั่งไหลเข้ามาเปิดธุรกิจและท าการค้ากับประเทศเพื่อนบ้านอย่างมากมายตั้งแต่ปี 2554 หลัง
เหตุการณ์วกิฤตอุทกภยัเกิดข้ึนกบัหลายจงัหวดัในประเทศไทย รวมถึงเมืองหลวงอยา่งกรุงเทพมหานคร 
ดว้ยเหตุน้ีเอง ท าให้สภาพการแข่งขนัของตลาดหอพกัมีความรุนแรง ท่ีดินรวมถึงพื้นท่ีต่างๆซ่ึงมีจ ากดั
ถูกจบัจองจนแทบไม่เหลือ หลงัจากนั้นได้มีผูล้งทุนรายใหม่เขา้มาเปิดหอพกัและอพาร์ตเมนท์จนล้น
ตลาดดว้ยบริการท่ีตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้แบบครบวงจร ท าให้หอพกับีลีฟตอ้งกลบัมานัง่
คิดทบทวนถึงแผนการตลาดและกลยทุธ์ใหม่ๆ เพื่อเพิ่มศกัยภาพทางการแข่งขนัและพาให้หอพกัอยูร่อด
ไปได ้
 อย่างไรก็ตาม ณ ปัจจุบัน พฤติกรรมของผู ้บริโภคเปล่ียนไป มีความต้องการความ
สะดวกสบายมากข้ึน รวมถึงการใช้ชีวิตท่ีเร่งรีบมากข้ึน ท าให้พอหักและอพาร์ตเมนท์ท่ีผุดข้ึนมาใหม่
ตระหนกัถึงจุดน้ีและเปิดให้บริการท่ีพกัอาศยัแบบครบวงจรมากข้ึน เด็กมธัยมท่ีเป็นกลุ่มลูกคา้ รวมถึง
ผูป้กครองท่ีเป็นคนจ่ายเงินค่าท่ีพกัอาศยัให้นั้นต่างมีตวัเลือก พร้อมรูปแบบการให้บริการท่ีหลากหลาย
ใหเ้ลือกสรรมากข้ึน ผูป้กครองมกัค านึงถึงความปลอดภยัของบุตรหลานมาเป็นอนัดบัหน่ึง และตามดว้ย
ส่ิงอ านวยความสะดวกท่ีเป็นส่ิงท่ีใช้ในการตดัสินใจเลือกท่ีพกัอาศยัรองมา เม่ือผูบ้ริโภคตอ้งการส่ิงท่ีดี
ท่ีสุดเพื่อให้คุม้กบัเงินท่ีเสียไป ผูป้ระกอบการจึงตอ้งมีการพฒันาหรือปรับปรุงให้ทนัสมยัเหมาะต่อ
ความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้หลกั 
 นอกจากค านึงถึงความตอ้งการของผูป้กครองแลว้นั้น เด็กท่ีเขา้มาพกัอาศยัก็ยอ่มมีส่วนใน
การเลือกตดัสินใจว่าจะเขา้ใช้บริการเลือกเช่าหอพกัหรือไม่เช่นกนั ดงันั้นตอ้งนึกถึงความพึงพอใจและ
ปัจจยัต่างๆท่ีมีอิทธิพลกบักลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นผูห้ญิง ช่วงอายุระหว่าง 12-18 ปี เพื่อสร้างแรงจูงใจให้
กลุ่มเป้าหมายเลือกใชบ้ริการหอพกับีลีฟ 
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1.1 ข้อมูลหอพกั 
 หอพักบีลีฟ ก่อตั้ งข้ึนเม่ือเดือนตุลาคม พ.ศ. 2551 บนพื้นท่ี  300 ตารางวาในจังหวดั
อุดรธานี ตั้งอยูบ่ริเวณแหล่งชุมชน ใกลโ้รงเรียนประจ าจงัหวดั และสถานท่ีเรียนพิเศษจากติวเตอร์ช่ือดงั
หลายแห่ง เปิดให้บริการเช่าหอพกัแบบรายเดือนและรายปี จดัอยูใ่นกลุ่มหอพกัเอกชน มีกลุ่มลูกคา้ คือ 
เด็กมธัยมเฉพาะผูห้ญิงท่ีอาศยัอยูบ่ริเวณอ าเภอใกลเ้คียง เขา้มาศึกษาท่ีโรงเรียนในตวัจงัหวดั และเขา้มา
หาท่ีพกัอาศยัเพื่อติวหนงัสือเตรียมสอบเขา้มหาวิทยาลยั โดยเจา้ของมีวธีิบริหารงานแบบครอบครัว โดย
รับเด็กท่ีเขา้มาอาศยัจากผูป้กครองดว้ยตวัเองและดูแลเปรียบเสมือนคนในครอบครัวเช่นกนั มุ่งสอนให้
เด็กรู้จกัพึ่งตนเอง และรู้จกัแบ่งปัน ช่วยเหลือเพื่อนร่วมอาศยั มีการพึ่งพาซ่ึงกนัและกนั ช่วยเหลือให้
ค  าแนะน าในการใชชี้วติในตวัจงัหวดั เพื่อสร้างบรรยากาศใหห้อพกัน่าอยูย่ิง่ข้ึน 

จ านวนห้องท่ีหอพกับีลีฟ เปิดให้บริการมีจ านวนทั้งหมด 30 ห้อง มี 3 ขนาด ได้แก่ ห้องขนาด 23 25 
และ 28 ตารางเมตร โดยมีส่ิงอ านวยความสะดวกใหก้บัลูกคา้ท่ีเขา้มาพกัอาศยัดงัน้ี เตียงนอนขนาด 5 ฟุต 
ตูเ้ส้ือผา้ 1 ตู ้โต๊ะส าหรับอ่านหนงัสือ โทรทศัน์ขนาด 29 น้ิว เคร่ืองท าน ้ าอุ่น เคร่ืองปรับอากาศ 18000 บี
ทียู ชั้ นวางรองเท้าบริเวณหน้าห้อง กล้องวงจรปิด คีย์การ์ดส าหรับผ่านเข้า-ออกประตู  ท่ีจอด
รถจกัรยานยนต ์บริการเคเบิ้ลทีว ีบริการอินเตอร์เนตไร้สาย (Wifi) ดว้ยความเร็วสูงสุด 10 เมกะไบต ์ 
กฏระเบียบในการเขา้พกัอาศยั 

 1. ผูเ้ขา้พกัตอ้งอยูใ่นระหวา่งการศึกษา อายไุม่เกิน 20 ปี เพศหญิงเท่านั้น 
 2. ตอ้งช าระค่าเช่าล่วงหนา้ 2 เดือนเม่ือท าสัญญาเขา้พกัแบบรายปี 
 3. วางเงินประกนั เพื่อป้องกนัความเสียหายต่อส่ิงของภายในหอ้งพกั  
เป็นจ านวนเงิน 10,000 บาท 
 4. ช าระเงินค่าเช่าและค่าน ้าค่าไฟภายในวนัท่ี 7 ของเดือน มิเช่นนั้นจะท าการปรับ 
วนัละ 50 บาท 
 5. หา้มผูพ้กัอาศยัก่อความร าคาญแก่ผูอ้าศยับริเวณหอ้งขา้งเคียง 
 6. หา้มน าเพื่อนต่างเพศ(ชาย) เขา้มาภายในบริเวณหอพกัเป็นอนัขาด 
 7. หา้มน าเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอลแ์ละยาเสพติดทุกชนิดเขา้มาภายใน 
 8. ไม่อนุญาตใหเ้ล้ียงสัตวทุ์กชนิดภายในหอพกั 
 9. หากท าการฝ่าฝืนข้อห้ามข้างต้น ทางหอพกัขออนุญาตเรียนเชิญให้ออก เพื่อป้องกัน
อนัตรายต่อเพื่อนร่วมอาศยั ทรัพยสิ์น และช่ือเสียงของหอพกั 
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1.2 โครงสร้ำงองค์กร 
 

 
ภำพที ่1.1 โครงสร้างองคก์ร 
 จากแผนภาพแสดงโครงสร้างขององค์กรดังกล่าว ท าให้ทราบว่าหอพักบีลีฟ มีการ
บริหารงานโดยเจา้ของกิจการ และแบ่งหนา้ท่ีความรับผดิชอบใหบุ้คคลฝ่ายต่างๆปฏิบติัหนา้ท่ีดงัน้ี 
ผูจ้ดัการ มีหนา้ท่ี ช่วยคอยดูแลตรวจตราผลการด าเนินงานภายในหอพกัให้เป็นอยา่งเรียบร้อย มีหน้าท่ี
รายงานรายรับ-รายจ่าย รวมถึงปัญหาต่างๆท่ีเกิดข้ึนภายในหอพกั เป็นประจ าทุกเดือน 
บญัชี มีหนา้ท่ีท ารายรับ-รายจ่าย ค่าใชจ่้ายท่ีเกิดข้ึนในแต่ละเดือน สรุปส่งใหผู้จ้ดัการเป็นประจ าทุกเดือน 
เจา้หนา้ท่ีดูแลความเรียบร้อย มีหนา้ท่ี คอยสอดส่องดูแลความเคล่ือนไหวภายในหอพกั คอยอ านวยความ
สะดวกและช่วยเหลือผูพ้กัอาศยั รวมถึงดูแลความปลอดภยัหากพบส่ิงผดิปกติเกิดข้ึน 
แม่บา้น มีหนา้ท่ี รักษาความสะอาดภายในหอพกั คอยกวาด ถูบริเวณพื้นท่ีส่วนกลางในแต่ละชั้น เทขยะ 
บ ารุงรักษาหอพกัใหดู้สวยงามอยูต่ลอดเวลา 
 
โครงสร้างรายไดข้องหอพกั                         

 
ภำพที ่1.2 รายไดสุ้ทธิของหอพกับีลีฟ ตั้งแต่ปี 2555-2557 
 

เจา้ของกิจการ

บญัชี
เจา้หนา้ท่ีดูแลความ

เรียบร้อย
แม่บา้น

ผูจ้ดัการ
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 รายไดห้ลกัของหอพกับีลิฟเกิดจากการให้บริการเช่าหอ้งพกั โดยคิดค่าบริการตามขนาด มี 
3 ขนาด คือ 
 1. ขนาด 23 ตารางเมตร ราคา 3,000 บาท  
 2. ขนาด 25 ตารางเมตร ราคา 3,500 บาท และ  
 3. ขนาด 28 ตารางเมตร ราคา 4,000 บาท  
 นอกจากน้ียงัมีการเรียกเก็บค่าเคเบิ้ลส าหรับลูกคา้ท่ีตอ้งการดูช่องรายการพิเศษเพิ่มเติมเป็น
จ านวนเงิน 120 บาท/หอ้ง และรายไดท่ี้เกิดจากก าไรค่าน ้า ค่าไฟท่ีบวกเขา้ไป 
 
 

ภำพรวมธุรกจิ 
 จากสภาวะการแข่งขนัท่ีรุนแรงของตลาดท่ีพกัอาศยั ณ ปัจจุบนั ส่งผลใหผู้ป้ระกอบการ 
รายเก่าต่างหากลยุทธ์ในการแข่งขนัเพื่อความอยูร่อดและรับมือกบัผูป้ระกอบการรายใหม่ท่ีเขา้มาลงทุน
ในตลาดจงัหวดัอุดรธานี เช่นเดียวกบัหอพกับีลีฟ ท่ีพยายามหาแนวทางในการปรับปรุงและพฒันาธุรกิจ
เพื่อสร้างความสามารถในการแข่งขนักบัคู่แข่ง  
 จากพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไป ท าให้นกัลงทุนเห็นช่องทางในการท าธุรกิจ
โดยการเขา้มาเปิดธุรกิจท่ีพกัอาศยัใหม่ๆมากข้ึน และท าให้แนวโน้มธุรกิจท่ีพกัอาศยัเปล่ียน ผูบ้ริโภคมี
ทางเลือกมากข้ึนและหนัไปใชบ้ริการท่ีพกัใหม่ๆ เช่น บา้นเช่า อพาร์ทเมนต ์คอนโดมิเนียม ท่ีผุดข้ึนมา
จนลน้เมือง ซ่ึงถือเป็นคู่แข่งหลกัของหอพกับีลีฟ  
ธุรกิจท่ีพักอาศยัประเภทบ้านเช่า ก็เป็นอีกหน่ึงตัวเลือกท าให้กลุ่มลูกค้าหันไปเลือกใช้บริการมาก 
เน่ืองจากมีพื้นท่ีใชส้อย มีความเป็นส่วนตวัมากกวา่หอพกัและอพาร์ตเมนท ์
 ใน ปี  2556 ท่ี ผ่ านมา ผู ้ป ระกอบการทั้ งรายให ญ่ และรายย่อยใน อุตส าหกรรม
อสังหาริมทรัพย์มีการขยายการลงทุนจากส่วนกลางไปยงัจงัหวดัภูมิภาคมากเป็นพิเศษ ท าให้ตลาด
อสังหาริมทรัพยคึ์กคกัมากในช่วง 2-3 ปีท่ีผ่านมา โดยเฉพาะโครงการคอนโดมิเนียมท่ีมีการพฒันาใน
จงัหวดัหลักๆทางภาคอีสานอย่างเช่น จงัหวดัอุดรธานี จงัหวดัขอนแก่น จงัหวดันครราชสีมา ซ่ึงท่ี
จงัหวดัอุดรธานีมีคอนโดมิเนียมมากถึง 10 โครงการในปัจจุบนั ไม่วา่จะเป็นโครงการแลนด์แอนด์เฮา้ส์ 
โครงการแสนสิริ ฯลฯ เพื่อเตรียมรับกบัการเปิดอาเซียน สมาคมประชาชาติแห่งเอเชียตะวนัออกเฉียงใต ้
(Association of Southeast Asian Nations หรือ ASEAN) ท่ีก าลังเปิดในส้ินปี 2558 และพร้อมแย่งฐาน
ลูกคา้ของธุรกิจท่ีพกัอาศยัรายเก่า เน่ืองจากผูบ้ริโภคมองหาส่ิงใหม่ๆท่ีช่วยอ านวยความสะดวกสบาย ท า
ให้การด าเนินชีวติง่ายข้ึน ซ่ึงในปัจจุบนั การลงทุนเปล่ียนจากแนวราบมาเป็นแนวสูงเน่ืองจากราคาท่ีดิน
มีราคาเพิ่มสูงกวา่ราคาประเมินของกรมท่ีดินจ านวนหลายเท่าตวั 
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ภำพที ่1.3 ผลส ารวจราคาท่ีดินจงัหวดัหวัเมืองรองภาคอีสาน 
ทีม่ำ: http://www.scbsme.com/th/businessknowledge/business/747 
  
 จากผลส ารวจตามรูปภาพท่ี 1.2  จะเห็นไดว้า่ราคาท่ีดินจงัหวดัหวัเมืองรองของภาคอีสาน
ปรับตวัสูงข้ึนหลายเท่าตวัภายในระยะเวลา 2-3 ปีเท่านั้น ไม่นบัหวัเมืองหลกัอยา่งจงัหวดัอุดรธานี ท่ีหา
ท่ีดินว่างแทะไม่ได้แล้วในปัจจุบัน แสดงให้เห็นถึงการหลั่งไหลของผูค้นท่ีเข้ามาอาศัยในจงัหวดั
อุดรธานีมากข้ึน รวมถึงนกัเรียน นกัศึกษาท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายของหอพกับีลีฟ 
 คู่แข่งหลกัของหอพกับีลีฟ ไดแ้ก่ สมโภชอพาร์ตเมนท์ ซ่ึงมีจ านวนห้องพกั 50 ห้อง กลุ่ม
ลูกคา้เป็นนกัเรียน นกัศึกษาท่ีศึกษาอยูล่ะแวกใกลเ้คียง มีบริการส่ิงอ านวยความสะดวกต่างๆเช่นเดียวกบั
หอพกับีลีฟ นอกจากน้ียงัมีพื้นท่ีส าหรับจอดรถยนตแ์ละรถจกัรยานยนตใ์ห้กบัผูพ้กัอาศยั คู่แข่งอีกเจา้ซ่ึง
ถือวา่ท าใหโ้อกาสท่ีลูกคา้เปล่ียนใจไปใชบ้ริการคือ หอพกัศิวรินทร์ ซ่ึงตั้งอยูบ่ริเวณดา้นขา้ง  
 จากท่ีกล่าวมาทั้งหมด สามารถสรุปไดว้่าคู่แข่งของหอพกัมีอยู่ 3 ประเภทด้วยกนั ได้แก่ 
บา้นเช่า อพาร์ตเมนท์ และคอนโดมิเนียม ซ่ึงคู่แข่งหลกัก็คือ อพาร์ตเมนท์ท่ีตั้งอยู่บริเวณใกลเ้คียงกบั
หอพกับีลีฟ คือ อพาร์ตเมนท์ศิวรินทร์ และหอพกัสมโภชน์ ท่ีเพิ่งเปิดบริการเม่ือไม่นานมาน้ี พร้อมส่ิง
อ านวยความสะดวกครบครัน ไม่วา่จะเป็นบริการซกั-รีด ตูก้ดน ้าด่ืม เคร่ืองซกัผา้หยอดเหรียญ เป็นตน้ 
 
 
 
 
 
 
 

http://www.scbsme.com/th/businessknowledge/business/747
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1.3 ปัญหำ 

 
ภำพที ่1.4 รายการรายไดจ้ากส่วนต่างๆของหอพกับีลีฟ ตั้งแต่ปี 2555-2557 
 
 จากภาพ 1.3 จะเห็นไดว้า่รายไดข้องหอพกับีลีฟ ลดลงในปี 2556 และปี 2557 เกิดจาก 
จ านวนห้องราคา 3,000 บาท วา่งจ านวน 2 ห้อง ห้องราคา 3,500 บาท วา่งจ านวน 2 ห้อง และห้องราคา 
4,000 บาท วา่งจ านวน 1 หอ้ง ท าใหร้ายไดท่ี้ควรจะไดรั้บจากค่าเช่าหอ้งลดลง 114,000 บาท จากปี 2556 
 ส่ิงท่ีน่าสนใจคือ ห้องพกัราคา 4,000 บาทมีแนวโนม้สูงข้ึน เน่ืองจากพฤติกรรมของลูกคา้
เปล่ียนไป ไม่ได้ให้ความส าคญักับราคามากนัก เน้นความสะดวกสบาย ยอมจ่ายมากข้ึนเพื่อให้ได้
หอ้งพกัท่ีกวา้งข้ึน  
 รายไดสุ้ทธิจากการเก็บค่าเช่าห้อง ค่าเคเบิ้ล และก าไรค่าน ้ า ค่าไฟในปี 2557 ลดลงจากปี  
2555 และ 2556 
 

 
ภำพที ่1.5 รายรายจ่ายของหอพกับีลีฟ ตั้งแต่ปี 2555-2557 
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 รายจ่ายของหอพกัท่ีจ่ายให้แม่บา้นและคนดูแลเพิ่มมากข้ึน เน่ืองจากมีการเพิ่มอตัราค่าจา้ง
ให้ ในปี 2557 ค่า wifi ค่าขยะ ยงัคงจ่ายจ านวนเท่าเดิม ส่วนค่าเคเบิ้ล ค่าบ ารุงรักษามีจ านวนลดลง ค่า
บ ารุงรักษา ค่าภาษีโรงเรือนและภาษีรายไดล้ดลงตามอตัราหอ้งท่ีไม่มีคนเขา้พกั 
 

 
ภำพที ่1.6 ขอ้มูลรายไดแ้ละรายจ่ายตั้งแต่ปี 2555- 2557 
   
 

 
ภำพที ่1.7 กราฟเปอร์เซ็นตร์ายจ่ายต่อรายไดต้ั้งแต่ปี 2555- 2557 
 
 จากกราฟ 1.5 รายไดร้วมมีแนวโนม้ลดลงเร่ือยๆ ในขณะท่ีรายจ่ายไม่ไดล้ดลงมากนกั เม่ือ
เทียบเป็นเปอร์เซ็นตข์องรายจ่ายต่อรายไดแ้ลว้นั้น (ตามภาพท่ี 1.6) จะทราบวา่หอพกัมีรายจ่ายในอตัรา 
34%  ในปี 2555 อตัรา 34.9% ในปี 2556 และอตัรา 36.1% ในปี 2557 ซ่ึงเพิ่มมากข้ึนอยา่งเห็นไดช้ดั  
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สรุป 
 จากการรวบรวมขอ้มูลต่างๆ ท าให้พบวา่ปัญหาท่ีเกิดข้ึนกบัหอพกับีลีฟ คือการท่ีมีจ านวน
หอ้งเช่าวา่ง ไม่มีคนเขา้พกัอาศยั ส่งผลให้รายไดข้องหอพกัลดลง และเม่ือเทียบกบัรายจ่ายแลว้นั้น พบวา่
หอพกัมีภาระค่าใชจ่้ายมากข้ึนทุกๆปีตั้งแต่ปี 2555 จนถึงปัจจุบนั ดงันั้น จึงตอ้งมีการปรับกลยุทธ์สร้าง
รายได้ให้กบัหอพกับิลีฟกลับมาเป็นเช่นเดิม จุดประสงค์เพื่อเพิ่มความามารถทางการแข่งขนั โดยมี
เป้าหมาย คือ หอพกัตอ้งเตม็ทุกหอ้งตลอดทั้งปี วา่งไดเ้ฉล่ียไม่เกิน 2 หอ้งต่อปี 
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บทที ่2 

กำรวเิครำะห์ปัญหำ 
 
 
 จากปัญหาท่ีไดก้ล่าวไปในบทท่ี 1 จึงใช้ Five Forces Model ท าการวิเคราะห์ธุรกิจหอพกั 
เพื่อ     น าปัจจยัต่างๆมาพิจารณาในการวางแผนกลยุทธ์ของหอพกับีลีฟ ซ่ึงการวเิคราะห์แรงกระทบทั้ง 5 
จะช่วยให้เขา้ใจเก่ียวกับภาพรวมธุรกิจ และปัญหาท่ีเกิดมากข้ึน ใช้ Value Chain ในการหาจุดแข็งท่ี
หอพกับิลีฟจะสามารถใชเ้ป็นกลยทุธ์หอพกัต่อไปได ้และใช ้VRIN ในการวเิคราะห์ทรัพยากรท่ีมีอยูเ่พื่อ
จะไดท้ราบถึงความสามารถทางการแข่งขนัของหอพกั 
 
 

2.1 กำรวเิครำะห์ Five Forces 
 การประเมินสภาพแวดลอ้มภายนอก การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มทางธุรกิจ การวิเคราะห์
สภาวะของตวัองคก์รเอง การวิเคราะห์คู่แข่ง โดยไดใ้ชห้ลกัการของ Five Force Model เป็น Models ใน
การวเิคราะห์ โดยการวเิคราะห์มีหลกัส าคญั 5 ประการและสามารถอธิบายรายละเอียด ไดด้งัน้ี 
 
 2.1.1 สภำพกำรณ์ของกำรแข่งขัน  (Rivalry among existing competitors) เป็นการ
วิเคราะห์เก่ียวกับคู่แข่งขันทั้ งหมดท่ีอยู่ในธุรกิจเดียวกันกับเรา ผลิตภัณฑ์และตลาดเดียวกับเรา 
ตรวจสอบดูว่า คู่แข่งของเรามีกลยุทธ์อะไรบ้างท่ีมากระทบองค์กรของเรา การวิเคราะห์ขนาดของคู่
แข่งขนั ก าลังการผลิต เงินทุน ส่วนแบ่งการตลาด กลยุทธ์ของคู่แข่งขนั รวมถึงสภาพเศรษฐกิจท่ีมี
ผลกระทบต่อการแข่งขนั 
 
 2.2.2 อ ำนำจกำรต่อรองของผู้บริโภค (Bargaining power of buyers) เป็นการวิเคราะห์
เพื่อให้ทราบอ านาจการต่อรองของผูบ้ริโภคว่ามีมากน้อยเพียงใด ถา้มีการแข่งขนัในทางธุรกิจสูงและ
ผูบ้ริโภคมีทางเลือกมากข้ึน ก็อาจจะส่งผลกระ2ทบต่อการด าเนินธุรกิจของบริษทัโดยเฉพาะในแง่ของ
รายได ้และส่วนแบ่งการตลาดท่ีลดลง 
 2.2.3 อ ำนำจกำรต่อรองของผู้ผลิต (Bargaining power of suppliers) เป็นการวิเคราะห์
เก่ียวกบั ผูผ้ลิตท่ีขายวตัถุดิบต่างๆ ให้แก่บริษทัเรา โดยการวเิคราะห์การพึ่งพาจากผูผ้ลิต ถา้ธุรกิจเราตอ้ง
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มีการพึ่งพาผูผ้ลิตรายหน่ึง ๆ สูงก็จะมีความเส่ียงของการประกอบธุรกิจมากข้ึน เพราะถา้ผูผ้ลิตรายนั้นไม่
สามารถส่งวตัถุดิบไดไ้ม่วา่จะดว้ยสาเหตุใด ก็ตามจะส่งผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจของเราทนัที 
 
 2.2.4 กำรเข้ำมำของผู้ประกอบกำรรำยใหม่ (Barriers to entry) เป็นการวิเคราะห์ว่ามี
ความยากง่ายในการเขา้มาของผูป้ระกอบการรายใหม่มากน้อยเพียงใด ถา้การเขา้มาของผูป้ระกอบราย
ใหม่สามารถท าไดง่้ายและสะดวกก็จะตอ้งท าใหบ้ริษทัอาจไดรั้บผลกระทบจากการด าเนินธุรกิจไดง่้าย 
 
 2.2.5 กำรมี สิน ค้ำและบริกำรอื่นทดแทน (Threat of substitute products) เป็นการ
วเิคราะห์วา่สินคา้และบริการท่ีบริษทัมีอยูน่ั้น มีโอกาสหรือไม่ท่ีจะมีสินคา้และบริการอ่ืนเขา้มาทดแทน
สินคา้และบริการเดิมของบริษทั ซ่ึงอาจท าให้รายไดจ้ากการขายสินคา้และบริการลดลง รวมถึงส่วนแบ่ง
การตลาดท่ีลดลงในอนาคต 
 ดังนั้น การวิเคราะห์สภาวะแวดล้อมของการท าธุรกิจท าให้เรารู้ถึงสภาวะท่ีธุรกิจหรือ
อุตสาหกรรมด ารงอยู ่เพื่อท่ีจะท าให้ธุรกิจสามารถปกป้องตนเองให้พน้จากส่ิงรอบขา้ง ท่ีมีผลต่อการท า
ธุรกิจของเราและในขณะเดียวกนัก็สามารถทนแรงผลกัดนัจากด้านต่างๆ ซ่ึงก่อให้เกิดประโยชน์กบั
ธุรกิจอีกทางหน่ึงดว้ย 

 
ภำพที ่2.1 การวเิคราะห์ธุรกิจหอพกัดว้ย Five Force Model 

 
กำรวเิครำะห์แรงทั้ง 5 กระทบต่อธุรกจิหอพกั 
 1) สภาพการณ์ของการแข่งขนั (Rivalry among existing competitors) มีจ านวนผูใ้ห้บริการ
หอพกัให้เช่าในตลาดมาก และมีความหลากหลายทั้งราคา จ านวนห้องพกั ระดบัการให้บริการ และส่ิง

Competi
tors  

(High)

Barriers to 
entry
(Low)

Buyers   
(High)

Substitute 
products  

(High)

Suppliers 
(Low)
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อ านวยความสะดวก อตัราการเติบโตของธุรกิจหอพกัสูง ถือวา่มีการแข่งขนัสูง มีการท าการตลาดเพื่อ
แยง่ลูกคา้อยูต่ลอดเวลา 
 2) อ านาจการต่อรองของผูบ้ริโภค (Bargaining power of buyers) ลูกคา้มีทางเลือกมากข้ึน 
ซ่ึงส่งผลกระทบท าให้รายไดล้ดลง และน ามาสู่ส่วนแบ่งทางการตลาดท่ีลดลงอีกดว้ย พบวา่ในปัจจุบนั 
ลูกคา้มีก าลงัซ้ือท่ีสูงข้ึน (Not price sensitive) ค  านึงถึงปัจจยัอ่ืนท่ีมากกว่าราคา เช่น การบริการ ความ
สะดวกสบาย ความปลอดภยั บรรยากาศในละแวกนั้น นอกจากน้ีการเขา้หาขอ้มูลโดยอาศยัเทคโนโลยี
อินเตอร์เนตไดง่้ายและเร็ว เพื่อศึกษาหาขอ้มูลเก่ียวกบัสถานท่ีพกัต่างๆในจงัหวดั ลูกคา้สามารถเลือก
จากท าเลสถานท่ีตั้ง ราคาท่ีเหมาะสม บรรยากาศและส่ิงอ านวยความสะดวก ไดบ้นหน้าเวบ็ไซต์ของ
บริษทันั้นๆเอง หรือผ่านคอมเมน้แนะน าจากลูกคา้คนอ่ืนๆ ท าให้อ านาจในการต่อรองของลูกคา้นั้น
สูงข้ึน  
 อยา่งไรก็ตาม ในธุรกิจน้ีมีตน้ทุนในการเปล่ียนไปใชบ้ริการท่ีพกัอ่ืน ข้ึนอยูก่บัเง่ือนไขและ
นโยบายของหอพกั เช่น การจ่ายค่าพกัล่วงหนา้ 2 เดือน หรือการวางเงินประกนัจ านวน 10,000 บาท หาก
ลูกคา้ตอ้งการเปล่ียนไปใชบ้ริการท่ีพกัอ่ืนโดยไม่ถึงก าหนดเวลาตามสัญญา ลูกคา้จะไม่ไดรั้บเงินประกนั
คืน เป็นตน้  
 3) อ านาจการต่อรองของผูผ้ลิต (Bargaining power of suppliers) ส าหรับธุรกิจหอพกันั้น
ตอ้งอาศยัผูดู้แลและแม่บ้านเพื่อมาช่วยให้บริการภายในหอพกั ซ่ึงสามารถหาได้ง่าย และไม่ต้องใช้
ความรู้ ความเช่ียวชาญมากนกั หากผูดู้แลและแม่บา้นลาออกก็สามารถจา้งพนกังานใหม่ได ้ท าใหอ้ านาจ
การต่อรองต ่า 
 4) การเขา้มาของผูป้ระกอบการรายใหม่ (Barriers to entry)  ธุรกิจหอพกัเป็นธุรกิจท่ีใชเ้งิน
ลงทุนค่อนขา้งสูง (high capital requirements) ทั้งการลงทุนในเร่ืองของท่ีดิน ประกอบกบัการแข่งขนัท่ี
สูงข้ึน ท าให้ผูแ้ข่งขนัรายใหม่ไม่กลา้ตดัสินใจเขา้มาลงทุน เพราะความเส่ียงสูง การท าธุรกิจหอพกั ตอ้ง
มีความช านาญและความรู้เก่ียวกับการจดัการหอพกั รวมถึงต้องอาศยัเงินลงทุนในการโปรโมท ท า
การตลาด ดงันั้นจึงถือวา่เขา้มาไดย้าก จากปัจจยัท่ีกล่าวขา้งตน้ 
 5) การมีสินค้าและบริการอ่ืนทดแทน (Threat of substitute products) จากแนวโน้มท่ี
เปล่ียนไป ความเจริญไหลสู่จงัหวดั ท าให้มีท่ีพกัอาศยัเพิ่มมากข้ึน เช่น คอนโดมิเนียมต่างๆ ท่ีเป็นแบ
รนดแ์ข็งแกร่ง อยา่งแสนสิริ หรือแลนแอนดเ์ฮา้ส์ ซ่ึงมีช่ือเสียงน่าเช่ือถือ ท าให้กลุ่มลูกคา้จ านวนมากเขา้
ไปซ้ือเพื่ออยู่อาศัย และถือเป็นการลงทุนในระยะยาวท่ีลูกค้าคิดว่าน่าจะคุ้มมากกว่ามาเช่าหอพัก 
นอกจากน้ียงัมีบา้นเช่าท่ีกลุ่มลูกคา้เป้าหมายหันไปใช้บริการมากข้ึนเน่ืองจากความเป็นส่วนตวัและมี
พื้นท่ีใช้สอยมากกว่า ส่วนอพาร์ทเมน้ต์ก็ยงัเป็นอีกทางเลือกท่ีลูกคา้ใช้บริการ เน่ืองจากไม่มีกฏเกณฑ์
อะไรมากนกั พร้อมบริการหลายรูปแบบ ท าใหค้วามเส่ียงท่ีลูกคา้จะใชบ้ริการท่ีอ่ืนแทนมีสูง 
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สรุปกำรวเิครำะห์แรงผลกัดันทั้ง 5 ทีม่ีผลกระทบต่อธุรกจิ 
 จากการวิเคราะห์นั้ น พบว่า มีแรงผลักดันถึง 3 ด้านท่ีส่งผลกระทบต่อธุรกิจ ได้แก่ 
สภาพการณ์แข่งขนั อ านาจการต่อรองของผูบ้ริโภค และการมีสินคา้และบริการอ่ืนทดแทน เป็นปัจจยั27
หลักท่ีส่งผลให้ลูกค้ามีเปล่ียนใจเลือกใช้บริการท่ีอ่ืนสูง ดังนั้น เจา้ของกิจการต้องมีการพฒันาและ
ปรับปรุง หากลยทุธ์เพื่อดึงดูดลูกคา้ใหม้ากข้ึน จะท าใหธุ้รกิจสามารถด าเนินต่อไปได ้
 
 

2.2 กำรวเิครำะห์ VALUE CHAIN 
                           การจดัการห่วงโซ่คุณค่า เป็นการจดัการโดยมีเป้าหมายเพื่อเพิ่มคุณค่าให้กบัสินคา้และ
บริการ เพื่อสร้างความพึงพอใจสูงสุดให้กบัลูกค้า (WILLING TO PAY) ในกระบวนการผลิตแต่ละ
กิจกรรมยอ่มสร้างคุณค่าให้แก่ผลิตภณัฑ์ไม่วา่ทางตรงหรือทางออ้ม การเช่ือมโยงแต่ละกิจกรรมท าให้
ทราบถึงแหล่งท่ีมาของกระบวนการสร้างคุณค่าของผลิตภณัฑ์นั้นๆ แน่นอนเราสามารถน าประโยชน์
จาก VALUE CHAIN เขา้มาสู่โมเดลเพชรของไมเคิล อีพอร์ตเตอร์ ความเช่ือมโยง (LINKAGES) เป็น
อีกส่วนหน่ึงท่ีสร้างความได้เปรียบในเชิงแข่งขนั ความเช่ือมโยงของกิจกรรมต่างๆ ภายในVALUE 
CHAIN ขององคก์ร รวมทั้งความเช่ือมโยงของกิจกรรมดงักล่าวกบักิจกรรมใน VALUE CHAIN ของผู ้
จดัจ  าหน่าย(SUPPLIER) และสามารถท าให้เกิดความแตกต่างในผลิตภณัฑ์ขององค์กร ดงันั้น แนวคิด 
VALUE CHAIN คือการเพิ่มความไดเ้ปรียบเชิงแข่งขนัขององค์กรภายใตก้รอบของกลยุทธ์การแข่งขนั 
ท่ีองคก์รยึดถือ แบ่งเป็นสองกลยุทธ์ใหญ่ๆ คือ กลยุทธ์ผูน้ าดา้นตน้ทุนต ่า (COST LEADERSHIP) และ
กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง (DIFFERENTIATION)  การปรับเปล่ียน VALUE CHAIN เพื่อสร้าง
ความไดเ้ปรียบเชิงแข่งขนัทั้งสองกลยุทธ์ต่างกนัคือ กลยุทธ์ผูน้ าดา้นตน้ทุนต ่า คือ ความไดเ้ปรียบดา้น
ตน้ทุน (COST ADVANTAGE) ท าใหอ้งคก์รสามารถตั้งราคาสินคา้ต ่ากวา่คู่แข่ง ส่วนกลยุทธ์สร้างความ
แตกต่าง(DIFFERENTIATION) คือ ความสามารถในการสร้างส่ิงท่ีเป็นคุณค่า ท่ีลูกคา้ตอ้งการให้เกิด
ข้ึนกบัผลิตภณัฑข์ององคก์รในขณะท่ีผลิตภณัฑ์ของคู่แข่งไม่มีคุณค่าดงักล่าว ผลิตภณัฑ์ขององคก์รท่ีใช้
กลยทุธ์สร้างความแตกต่างจึงมีความโดดเด่นเหนือผลิตภณัฑ์ของคู่แข่งจนสามารถจ าหน่ายในราคาท่ีสูง
กวา่คู่แข่งได ้
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ภำพที ่2.2 การวเิคราะห์ธุรกิจหอพกัดว้ย VALUE CHAIN 
ทีม่ำ: http://coach-ampol.blogspot.com/2011/06/demand-chain-vs-supply-chain-and.html 
 
องค์ประกอบของ VALUE CHAIN ANALYSIS 
 
 2.2.1  กิจกรรมหลัก (PRIMARY ACTIVITIES) ซ่ึ งประกอบด้วย 5 กิจกรรม เป็น
กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการผลิตหรือสร้างสรรค์สินคา้หรือบริการ การตลาดและการขนส่งสินคา้หรือ
บริการไปยงัผูบ้ริโภค ดงัน้ีคือ 
  2.2.1.1  INBOUND LOGISTICS กิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับการได้รับ การ
ขนส่ง การจดัเก็บและการแจกจ่ายวตัถุดิบ 
  2.2.1.2 OPERATIONS กิจกรรมท่ี เก่ียวข้องกับการเปล่ียนหรือแปรรูป
วตัถุดิบใหอ้อกมาเป็นสินคา้ เป็นขั้นตอนการผลิต 
  2.2.1 .3  OUTBOUND LOGISTICS กิจกรรม ท่ี เก่ี ยวข้องกับการจัด เก็บ
รวบรวม จดัจ าหน่ายสินคา้และบริการไปยงัลูกคา้ 
  2.2.1.4 MARKETING AND SALES กิจกรรมท่ีเก่ียวกบัการชักจูงให้ลูกค้า
ซ้ือสินคา้และบริการ 
  2.2.1.5 CUSTOMER SERVICES กิจกรรมท่ีครอบคลุมถึงการให้บริการเพื่อ
เพิ่มคุณค่าใหก้บัสินคา้ รวมถึงการบริการหลงัการขาย  
 

http://coach-ampol.blogspot.com/2011/06/demand-chain-vs-supply-chain-and.html
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 2.2.2 กิจกรรมสนับสนุน เป็นกิจกรรมท่ีช่วยส่งเสริมและสนับสนุนให้กิจกรรมหลัก
สามารถด าเนินไปได ้ประกอบดว้ย ดงัน้ี 
  2.2.2.1 PROCUREMENT กิจกรรมในการจดัซ้ือ-จดัหา INPUT เพื่อมาใชใ้น
กิจกรรมหลกั 
  2.2.2.2 TECHNOLOGY DEVELOPMENT กิจกรรมเก่ียวกับการพัฒนา
เทคโนโลยท่ีีช่วยในการเพิ่มคุณค่าใหสิ้นคา้และบริการหรือกระบวนการผลิต 
  2.2.2.3 HUMAN RESOURCE MANAGEMENT กิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับ
การบริหารทรัพยากรบุคคลตั้งแต่วิเคราะห์ความต้องการ สรรหา และคัดเลือก ประเมินผล พัฒนา 
ฝึกอบรม ระบบเงินเดือนค่าจา้ง และแรงงาน 
  2.2.2.4 FIRM INFRASTRUCTURE โครงสร้างพื้นฐานขององค์กร ได้แก่ 
ระบบบญัชี ระบบการเงิน การบริหารจดัการขององคก์ร 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภำพที ่2.3 การวเิคราะห์ธุรกิจหอพกับิลีฟดว้ย VALUE CHAIN ซ่ึง Key Success Factor ท่ีหอพกับีลีฟ  
               สร้างข้ึน มีดงัน้ี 
 
 2.2.1 กิจกรรมหลัก (PRIMARY ACTIVITIES) เป็นกิจกรรมท่ีสร้างประโยชน์ให้
ลกัษณะทางกายภาพของหอพกัและส่งมอบไปยงัผูรั้บบริการ ประกอบดว้ยกิจกรรมต่างๆดงัต่อไปน้ี 
  2.2.1.1 INBOUND LOGISTICS เร่ิมต้นจากท่ีหอพักบีลีฟมีการวางแผน
รูปแบบการวางเฟอร์นิเจอร์ มีการเปรียบเทียบขอ้มูลผลิตภณัฑ์ยี่ห้อต่างๆจากร้านคา้ผูผ้ลิต เช่น โฮมโปร 
เอสบี เฟอร์นิเจอร์ และร้านคา้ปลีกในตวัจงัหวดั โดยมีหลกัเกณฑ์ในการตดัสินใจเลือกคือ ส่ิงของท่ีใช้

Finance; Cost Management 

HR; Direct to Owner 

R&D; Advertising on Webboard 

Procurement; Systematic Purchasing 

Inbound; 

Long life 

time 

Furniture & 

Modern 

Decoration 

Operation; 

Cost 

Effective 

Outbound; 

Service 

Mind 

Marketing 

Sale; Proper 

price & 

Word of 

mouth 

Service; 

Standardize 

Pr

ofi

t 

M

ar
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ภายในห้องพกัทั้งหมดตอ้งมีอายกุารใชง้านท่ียาวนาน ช่างท่ีจะมาก่อสร้างตึกให้นั้นเป็นช่างท่ีมีฝีมือและ
มีปะสบการณ์มามากกวา่ 10 ปีในจงัหวดัอุดรธานี 
 ส าหรับธุรกิจหอพกันั้น ปัจจยัท่ีท าให้เกิดบริการให้กับลูกค้า คือ การออกแบบตกแต่ง
หอพกั การเลือกผลิตภณัฑ์ต่างๆท่ีติดตั้ งภายในหอพกั เช่น อ่างล้างหน้า โถสุขภณัฑ์ เคร่ืองท าน ้ าอุ่น 
ฝักบวั ฯลฯ การเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์เขา้ภายในหอ้งพกั  

2.2.1.2 OPERATIONS หอพกับีลีฟมีการวางแผนการด าเนินงานเป็น 
ขั้นตอนเพื่อท าใหเ้กิดประสิทธิภาพสูงสุด โดยมีการวางแผนการด าเนินงานดงัน้ี 
การเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ ส่ิงของเคร่ืองใช ้

- การจดทะเบียนนิติบุคคล 
- การเรียกเก็บเงินค่าเช่า 
- การจดัหาบริการเสริมใหลู้กคา้ 
- การวางแผนการตลาด 
2.2.1.3 OUTBOUND LOGISTICS การใหบ้ริการใหเ้ช่าหอพกันั้น เนน้ท่ี  

Service-mind เม่ือมีแลว้ ส่ิงอ่ืนๆก็จะตามมาไม่ว่าจะเป็นรายไดจ้ากการเช่าห้อง ช่ือเสียง หรือผลก าไรท่ี
เพิ่มมากข้ึน ตอ้งมีการติดตามผลตอบรับจากลูกคา้วา่พอใจและไม่พอใจตรงไหนบา้ง สภาพความเป็นอยู ่
มีส่ิงท่ีตอ้งการอ่ืนเพิ่มเติมหรือไม่ เพื่อน ามาปรับปรุงและพฒันาหอพกัให้ดีข้ึน นอกจากน้ีการเรียกเก็บค่า
เช่าให้ไดต้รงตามวนัท่ีก าหนดนั้น ก็ยงัถือเป็นส่ิงท่ีทางหอพกับีลิฟใหค้วามส าคญัอยูต่ลอด เพราะถือเป็น
ส่ิงท่ีท าใหห้อพกัด าเนินต่อไปได ้

2.2.1.4 MARKETING AND SALES มีการตั้งราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพ 
และส่ิงอ านวยความสะดวกภายในห้องพัก มีการติดป้ายโฆษณาหอพักบริเวณทางเข้าด้านหน้า 
นอกจากน้ี หอพกับีลิฟยงัอาศยัวธีิการบอกปากต่อปาก ถึงคุณภาพและบริการท่ีทางหอพกัจดัใหลู้กคา้  
  2.2.1.5 CUSTOMER SERVICES หอพกัมีการจดัเตรียมแบ่งหน้าท่ีให้ผูดู้แล
และแม่บา้นอยา่งชดัเจน เพื่อให้บริการลูกคา้ภายในหอพกั รวมไปถึงการถามฟิดแบคจากลูกคา้ท่ีเขา้พกั
อาศยั 
 
 2.2.2 กิจกรรมสนับสนุน เป็นกิจกรรมท่ีช่วยส่งเสริมและสนับสนุนให้กิจกรรมหลัก
สามารถด าเนินไปได ้ประกอบดว้ย ดงัน้ี 
  2.2.2.1 PROCUREMENT ทางพอพกัให้ความส าคญัเป็นพิเศษ มีการท าสถิติ
ในแต่ละปีเก่ียวกบัส่ิงของท่ีเกิดความเสียกายบ่อยและจ าเป็นตอ้งซ้ือใหม่มาแทน โดยหอพกับีลีฟเน้น
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เลือกซ้ือของอยา่งพิถีพิถนั เลือกของท่ีมีคุณภาพ ใชง้านไดน้าน เพื่อไม่ให้เกิดปัญหาการไดข้องราคาถูก 
แต่คุณภาพแย ่ตอ้งท าการเปล่ียนใหม่บ่อยๆ 
  2.2.2.2 TECHNOLOGY DEVELOPMENT เพื่อให้ลูกค้ารู้จกัและตดัสินใจ
มาใช้บริการ ทางหอพักได้มีการลงประกาศให้เช่าทางเว๊บไซต์ต่างๆ เพื่อให้ลูกค้าพิจารณาและ
เปรียบเทียบขอ้มูล รวมถึงเพิ่มโอกาสท่ีลูกคา้จะเขา้มาเช่ามากข้ึนดว้ย 
  2.2.2.3 HUMAN RESOURCE MANAGEMENT ว่าจ้างผู ้ดูแลและแม่บ้าน
ในอตัราค่าจา้งและจ านวนท่ีเหมาะสม มีการบริหารจดัการแจกแจงงานใหผู้ดู้แลและแม่บา้นทราบถึงเน้ือ
งานท่ีตอ้งปฏิบติัอยา่งชดัเจน  
  2.2.2.4 FIRM INFRASTRUCTURE เน่ืองจากเป็นหอพกัขนาดไม่ใหญ่นัก 
ท าให้การบริหารงานเกิดข้ึนในลกัษณะครอบครัว ไม่ไดมี้ระบบอะไรท่ียุ่งยากซับซ้อน มีการท าบญัชี
รายรับ-รายจ่ายทุกเดือน เจา้ของใหอ้ านาจผูจ้ดัการในการตดัสินใจค่างๆ 
 
สรุปกำรวเิครำะห์ Value Chain ของธุรกจิ 
                         จากการวิเคราะห์ Value chain พบว่า จุดท่ีจะสร้างความสามารถทางการแข่งขนัได ้คือ
การให้บริการครบวงจร หรือบริการเพิ่มเติม ตอบโจทยค์วามตอ้งการของกลุ่มลูกคา้ เช่น การเพิ่มในส่วน
ของห้องสมุดให้อ่านหนงัสือ การเพิ่มท่ีจอดรถยนต์ เพื่อดึงให้ลูกคา้เช่าอยูน่านข้ึน และดึงดูดลูกคา้ใหม่
ใหเ้ขา้มา 
 
 

2.3 กำรวเิครำะห์ VRIN CRITERIA 
 จากทฤษฏีของ Barney, 1991 ไดเ้สนอวา่ลกัษณะท่ีส าคญัของทรัพยากรเชิงกลยุทธ์ ซ่ึงจะ
ก่อใหเ้กิดความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั แบ่งออก เป็น 4 ปัจจยั คือ 
 
 2.3.1. ทรัพยำกรน้ันต้องมี คุณ ค่ำในกำรด ำเนินธุรกิจและกำรแข่งขันอย่ำงแท้จริง 
(Valuable Resources) ซ่ึงหมายถึงทรัพยากรท่ีมีผลต่อการก าหนดกลยุทธ์ให้เกิดประสิทธิภาพและ
ประสิทธิผล เช่น ความมีช่ือเสียงขององคก์ร ความสัมพนัธ์ทางธุรกิจ ความสามารถทางดา้นเทคโนโลยี 
หรือทรัพยากรท่ีมีคุณค่าคือทรัพยากรท่ีสร้างโอกาส และลดอุปสรรคขององคก์ร   
 2.3.2 ทรัพยำกรน้ันต้องหำยำก (Rare Resources) องคก์รเป็นผูไ้ดเ้ปรียบมีทรัพยากร ซ่ึงคู่
แข่งขนัในอุตสาหกรรมไม่มี ผูท่ี้ครอบครองทรัพยากรท่ีหาไดย้ากจะเป็นผูท่ี้มีความไดเ้ปรียบ  
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 2.3.3 ทรัพยำกรเหล่ำน้ันต้องไม่สำมำรถลอกเลียนแบบได้  หำกจะลอกเลียนแบบต้องมี
ต้นทุนที่สูงมำก (Imitate Resources) หรือทรัพยากรเหล่านั้นมีความเป็นเอกลกัษณ์, ผูอ่ื้นท าเหมือนได้
ยาก, มีความก ากวมหรือความไม่ชดัเจนวา่จะสามารถสร้างหรือท าใหม่ได ้และเป็นทรัพยากรท่ียากต่อ
การเลียนแบบทางสังคม เช่น วฒันธรรม ความน่าเช่ือถือ  
 
 2.3.4 ทรัพยำกรเหล่ำน้ันไม่สำมำรถหำมำทดแทนได้ (Non-substitutable Resources) ทั้ง 
4 ลกัษณะเรียกยอ่ๆ วา่ VRIN (Barney,1991) ซ่ึงทรัพยากร ขององคก์รทั้ง 4 ลกัษณะ สามารถท่ีจะท าให้
คู่แข่งขนัตอ้งเจอกบัอุปสรรค และท าใหเ้พิ่มความเป็นไปไดท่ี้องคก์รจะมีก าไรเพิ่มข้ึนในอนาคต Barney, 
2001 และความรู้ท่ีอยูใ่นตวัของบุคคล ก็ถือเป็นทรัพยากรท่ีส าคญัอีกประเภทหน่ึง ดงันั้นการท่ีองคก์รจะ
มีความไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนั องค์กรตอ้งสามารถท าให้บุคคลเหล่านั้นถ่ายทอดความรู้จากตวัเองไป
ให้ผู ้อ่ืน องค์ความรู้ท่ีได้ถูกสะสมมาจะต้องมีการถ่ายทอดต่อๆ กันไป Kogut and Zander, 1992; 
Spender,1996; Lopez, 2005 RBV เร่ิมมีความส าคัญและส่งผลต่อการด าเนินงานท่ีแตกต่างในแต่ละ
องคก์ร และ มีผลต่อการก าหนดหรือการบริหารกลยุทธ์ในปัจจุบนัCollis and Montgonery, 1995 มองวา่
องคป์ระกอบของ RBV ประกอบดว้ยการวิเคราะห์สภาพท่ีปรากฏภายในขององคก์ร และการวิเคราะห์
สภาภายนอก ของอุตสาหกรรมและสภาพแวดลอ้มทางการแข่งขนัท่ีมีอยู ่
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ตำรำงที ่2.1 การวเิคราะห์ธุรกิจหอพกับิลีฟดว้ย VRIN CRITERIA 

 
หลกัเกณฑท่ี์ใชว้ดัประกอบดว้ยหวัขอ้ต่างๆดงัน้ี 

 - คุณภาพ เม่ือเปรียบเทียบกบัราคา ขนาดหอ้งพกั ท าเลท่ีตั้งท่ีอยูใ่นแหล่งชุมชน มีส่ิง 
อ านวยความสะดวกครบครัน ตลอดจนภาพรวมในการบริหารงาน แต่ง่ายต่อการลอกเลียนแบบ เพียงแค่
เห็นก็สามารถน าไปท าตามได ้จึงพบวา่หอพกับิลีฟมีความสามารถแข่งขนัไดเ้พียงชัว่คราว ควรระวงัการ
เขา้มาของคอนโดมิเนียมใหม่ๆท่ีตอบโจทยไ์ลฟ์สไตลข์องผูบ้ริโภคไดม้ากกวา่ 
 - ความสะอาด เน่ืองจากมีการจดัแม่บ้านให้ดูแลความสะอาดทุกวนั และหอพกัไม่ได้มี
ขนาดใหญ่มากนกั รวมถึงเจา้ของกิจการเองยงัตรวจตราบริเวณรอบตวัอาคารอยู่เสมอ แต่ทุกท่ีท่ีมีการ
ให้บริการเช่าท่ีพกัอาศยัจ าเป็นต้องค านึงถึงความสะอาดมาเป็นอนัดับต้นๆเช่นกัน ท าให้เร่ืองความ
สะอาดของหอพกัสามารถแข่งขนัไดเ้พียงชัว่คราว 

หลกัเกณฑ์ 
 

ควำมมี
คุณค่ำ 

ควำมหำยำก ยำกทีจ่ะ
ลอกเลยีนแบ
บ 

ยำกทีจ่ะมีส่ิง
อืน่มำ
ทดแทน 

สรุป
ควำมสำมำรถ
กำรแข่งขัน 

1.คุณภำพ 
ดา้นอาคาร ส่ิง
อ านวยความ
สะดวก สถานท่ี 

 

✓ 
 

 

✓ 
 

 

✗ 
 

✗ 
 
ชัว่คราว 

2.ควำมสะอำด 
ตวัอาคาร ทางเดิน 
หอ้งพกั 

 
✓ 
 

 
✗ 

 
✗ 

 
✓ 
 

 
ชัว่คราว 

3.ควำมมีช่ือเสียง
ของหอพกั 
เป็นท่ีรู้จกัของกลุ่ม
ลูกคา้ในแง่ดี 

 
✓ 
 

 
✓ 
 

 
✗ 

 
✗ 

 
ชัว่คราว 

4.กำรให้บริกำร 
บุคลากรมีการ
บริการท่ีดีท าให้
ลูกคา้ประทบัใจ 

 
✓ 
 

 
✓ 
 

 
✓ 
 

 
✗ 

 
ย ัง่ยนื 
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 - ความมีช่ือเสียงของหอพกั มีหอพกัและอพาร์ตเมนท์ต่างๆเกิดข้ึนมากมาย และหอพกั
ใหม่ๆท่ีคู่แข่งรายใหม่ท่ีเขา้มาในตลาด ซ่ึงศึกษาเก่ียวกบัธุรกิจมาเป็นอย่างดี ให้บริการในรูปแบบท่ี
หอพกัเดิมมีอยู่แลว้ และเสริมในจุดอ่ืนๆเขา้ไปให้ดีกว่าท่ีหอพกัเคยมี ท าให้ในประเด็นน้ี หอพกับิลีฟ
สามารถแข่งขนัไดเ้พียงชัว่คราวเท่านั้น 
 - การให้บริการ Service-mind คือหัวใจหลักในการด าเนินธุรกิจของหอพกับิลีฟ ท าให้
หอพกัพยายามรักษามาตรฐานและสร้างประสบการณ์ความประทบัใจให้กบัลูกคา้ท่ีเขา้มาพกัอาศยั ท า
ใหห้อพกับิลีฟสามารถแข่งขนัไดอ้ยา่งย ัง่ยนืในเร่ืองของการบริการ 
 
สรุปกำรวเิครำะห์ VRIN CRITERIA 
 จากภาพ 2.4 บอกถึงความสามารถทางการแข่งขันของหอพักบิ ลีฟโดยใช้  VRIN 
CRITERIA พบว่าทรัพยกากรด้านคุณภาพ ความสะอาด และการให้บริการเป็นจุดแข็งท่ีหอพกับิลีฟ
สามารถแข่งขนัในตลาดหอพกัไดอ้ย่างย ัง่ยืน แต่ในขณะเดียวกนั เร่ืองความมีช่ือเสียงของหอพกั ซ่ึงใน
ปัจจุบันมีหอพกัท่ีเกิดข้ึนมาใหม่พร้อมส่ิงอ านวยความสะดวกท่ีเป็นปัจจยัส าคญัของผูบ้ริโภค การ
ลอกเลียนแบบและพฒันาหอพกัตนเองให้มีศกัยภาพในการแข่งขนั สร้างช่ือเสียงให้แก่หอพกัไม่ไดเ้ป็น
เร่ืองยากอีกต่อไป เพียงแค่เนน้การลงทุนท่ีใหญ่และส่ิงอ านวยความสะดวกท่ีครบครัน ทั้งหอพกัรายเดิม
ท่ีใหบ้ริการและมีช่ือเสียงมาอยา่งยาวนาน จึงเป็นเหตุให้ความสามารถทางการแข่งขนัของหอพกับิลีฟท า
ไดเ้พียงชัว่คราวเท่านั้น 
 
สรุปกำรวเิครำะห์ปัญหำ 
                          เม่ือวิเคราะห์ทั้งดา้นธุรกิจ ห่วงโซ่คุณค่า และความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั พบวา่การ
ท่ีธุรกิจหอพกัจะอยู่รอดไดน้ั้นตอ้งมีการปรับปรุงและพฒันาหอพกัให้ใหม่ น่าอยู ่มีบริการท่ีครบวงจร 
ตอบสนองความตอ้งการลูกคา้ไดท้ัว่ถึง ท าให้ลูกคา้เกิดความรู้สึกสามารถอยูภ่ายในหอพกัไดโ้ดยไม่ตอ้ง
ออกไปไหน แต่ยงัตอ้งรักษาจุดขายท่ีเป็นจุดเด่นของหอพกัอยู่ดว้ย นอกจากน้ี การโฆษณาก็ยงัเป็นส่ิง
ส าคญั เน่ืองจากวา่มีหอพกัเกิดข้ึนใหม่ๆภายในจงัหวดัอุดรธานีตลอดเวลา ท าให้ตอ้งกระตุน้การรับรู้ของ
ผูบ้ริโภค  
                     การท่ีหอพกับิลีฟมีความแขง็แกร่งในดา้นคุณภาพ ความสะอาดและการให้บริการ สามารถ
ใชจุ้ดน้ีป้องกนัการเขา้มาของรายใหม่ ท่ีตอ้งกงัวลถึงความเส่ียงในการตดัสินใจเขา้มาลงทุนธุรกิจหอพกั
อยูแ่ลว้ ใหเ้ขา้มาไดย้ากข้ึนอีก โดยการเสริมความแขง็แกร่งเขา้ไป 
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บทที ่3 

ควำมสัมพนัธ์ของปัญหำ และผลทีเ่กดิขึน้ 
 
 
  จากการวิเคราะห์ปัญหาท าให้หอพกับิลีฟทราบถึงสาเหตุของปัญหาท่ีเกิดข้ึน และหากยงั
ไม่มีการปรับตวัเพื่อก าหนดกลยุทธ์ และด าเนินการอย่างชัดเจนจะท าให้หอพกัไม่มีลูกคา้ใหม่เขา้พกั
หลงัจากท่ีลูกค้าเก่าได้หมดสัญญาและยา้ยออกจากหอพกัไป ดงันั้นหอพกัจึงมีความจ าเป็นท่ีจะตอ้ง
เขา้ใจถึงความสัมพนัธ์ของปัญหา และผลท่ีเกิดข้ึน โดยความสัมพนัธ์ดงักล่าวสามารถอธิบายไดด้้วย 
Causal Loop Diagram  
 

Causal Loop Diagram  
 

 
ภำพที ่3.1 แผนภูมิวงรอบเหตุและผล 
ทีม่ำ: http://goo.gl/roP1Ut 
 
                  แผนภูมิวงรอบเหตุและผล CLD จะท าให้มองเห็นความสัมพนัธ์ และปฏิสัมพนัธ์ระหวา่งตวั
แปรท่ีอาจจะเกิดข้ึนไดป้ระกอบดว้ยหลายองคป์ระกอบดงัน้ี 
 1. วงรอบการป้อนกลับ 1 วงรอบ หรือ มากกว่า ซ่ึงเป็นทั้งกระบวนการเสริมแรงและ
กระบวนการสร้างความสมดุล 
 2. ความสัมพนัธ์ของเหตุและผลกระทบระหวา่งตวัแปรต่างๆ 
 3.. ความหน่วงของเวลา(Delays)คือ มีปัญหา(input) เขา้มา 
 “การเขียนผงัเชิงระบบ” 
(System Diagram/Casual loop) 
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 1. ก าหนด ประเด็นปัญหาหลกัใหช้ดัเจน (ท่ีเร้ือรังและเกิดซ ้ า) และส ารวจเร่ืองราวเก่ียวกบั
ปัญหา – อาการของปัญหา และพฤติกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง 
 2. ระบุ “ตวัแปรท่ีส าคญั” ท่ีเป็นส่วนท าการขบัเคล่ือนความเป็นไปของเหตุการณ์  โดยระบุ
ช่ือใหช้ดัเจนใชค้  าพดูเป็นกลางหรือท่ีเป็นบวก 
 3. ศึกษาพฤติกรรมโดยมองยอ้นเวลาถึงส่ิงท่ีเกิดข้ึน 
 4. เขียนกราฟแสดงพฤติกรรมเทียบกบัเวลา (BOT) 
 5. ทบทวนความสัมพนัธ์ของตวัแปร 
 6. วาด ผงัเชิงระบบ (System diagram) 
 

 
ภำพที ่3.2 ค  าท่ีใชใ้นการเขียน Causal Loop Diagrams ควรจะเป็นค านามท่ีสามารถบอกทิศทางได ้
ทีม่ำ: http://goo.gl/roP1Ut 
 

 
ภำพที ่3.3 ความสัมพนัธ์ของปัญหาและผลท่ีเกิดข้ึนโดยใช ้Causal Loop Diagram 

http://goo.gl/roP1Ut
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 จาก Causal Loop Diagramในภาพท่ี 3.3 หอพกับิลีฟเปิดใหบ้ริการเช่าหอ้งพกัท าใหมี้ลูกคา้
ข้ึน จ านวนห้องวา่งก็ลดลง ส่งผลให้มีรายไดจ้ากการให้บริการเช่าพกัมากข้ึน เทียบกบัรายจ่ายพบว่ามี
เปอร์เซนตล์ดลง และสามารถน าเงินไปพฒันาห้องให้ดีข้ึน น่าอยูม่ากข้ึน เช่น แจกนัตกแต่งประดบัห้อง 
มู่ล่ี อินเตอร์เนตความเร็วสูง เป็นส่ิงดึงดูดใหลู้กคา้อยากเขา้พกัมากข้ึน  
 จ  านวนลูกคา้ของหอพกัท่ีเพิ่มมากข้ึนส่งผลไปยงัการพูดปากต่อปากถึงบริการ ส่ิงอ านวย
ความสะดวกของหอพกั ท าใหห้อพกัมีช่ือเสียงเพิ่มมากข้ึน ก็จะท าใหมี้ลูกคา้มากข้ึนเช่นกนั 
 นอกจากน้ีรายไดข้องหอพกับิลีฟท่ีเพิ่มมากข้ึนนั้น ยงัสามารถน าไปลงทุนในการโฒษณา 
จดัท าโปรโมชัน่ต่างๆเพื่อเชิญชวนใหผู้บ้ริโภคเขา้มาใชบ้ริการ  
 แต่อยา่งไรก็ตาม ปัจจยัหลกัท่ีท าให้จ  านวนลูกคา้ลดลงนั้นเกิดจากพฤติกรรมของผูบ้ริโภค
เปล่ียนไปตามท่ีไดก้ล่าวไวใ้นบทท่ี1 และ2 ท าให้เกิดสินคา้ทดแทนท่ีเขา้มาตอบสนองต่อความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคในรูปแบบต่างๆมากมายซ่ึงถือเป็นคู่แข่งของหอพกับิลีฟ เช่น คอนโด บ้านเช่า อพาร์ต
เมนท ์หอพกัใกลเ้คียง ท่ีตอบโจทยใ์หก้บัลูกคา้มากกวา่ ส่งผลใหผู้ม้าเช่าอาศยัหอพกับิลีฟมีจ านวนลดลง 
 
สรุปปัญหำจำก Causal Loop Diagram                
 จากการวิเคราะห์ถึงความสัมพนัธ์ของปัญหาและผลท่ีเกิดข้ึนนั้น การเพิ่มจ านวนลูกคา้ให้
กลบัมาเช่าพกัอาศยัห้องพกัไดเ้ต็มจ านวน ตอ้งปรับเปล่ียนและพฒันาบริการ โดยอนัดบัแรก ตอ้งสร้าง
การรับรู้ให้ผูบ้ริโภคโดยการโฆษณาหอพักให้มากข้ึน ผ่านทางส่ือต่างๆ เช่น Facebook Instagram 
Website และ Webboard ซ่ึงการกระตุน้ในท่ีน้ีหมายถึงการลงทุนซ้ือโฆษณาเพื่อให้เกิดการรับรู้ของ
ผูบ้ริโภคเร็วท่ีสุด  
 นอกจากน้ี ยงัตอ้งท าการเพิ่มในส่วนของบริการเพื่ออ านวยความสะดวก และตอบสนอง
ความตอ้งการของลูกคา้ให้มากข้ึน เช่น พื้นท่ีจอดรถยนต ์ห้องส่วนกลาง ส าหรับไวอ่้านหนงัสือ พบปะ
พดูคุย หากท าการเพิ่มส่วนเหล่าน้ีแลว้ จ  านวนหอ้งพกัท่ีวา่งจะมีนอ้ยลง แสดงถึงการเขา้พกัอาศยัมากข้ึน 
ดงันั้น เม่ือลงทุนเพิ่มทุกอย่างท่ีกล่าวไปแล้ว หอพกัตอ้งใช้การโปรโมทในเร่ือง Marketing& Sale จะ
ช่วยใหห้อพกักลบัมาเป็นท่ีรู้จกัดงัเดิม 
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บทที ่4 

กลยุทธ์และกำรแก้ไขปัญหำ 
 
 
 กลยทุธ์คือแนวทางในการด าเนินงานท่ีท าใหอ้งคก์รบรรลุเป้าหมาย หรือกลยุทธ์ คือ วธีิการ
ในการแข่งขนัท่ีจะท าให้องคก์รสามารถเอาชนะคู่แข่งได ้หรือกลยุทธ์ คือ แนวทางในการท าให้องคก์ร
ประสบความส าเร็จ ซ่ึงรูปแบบกลยทุธ์สามารถท่ีจะก าหนดและแบ่งออกไดต้ามล าดบัขององคก์รดงัน้ี 
 
 4.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Strategy) จะถูกก าหนดโดยผูบ้ริหารระดบัสูงของ
องค์กร ปกติกลยุทธ์ในระดบัองค์กร จะมีขอบเขตครอบคลุมระยะเวลายาวและทัว่ทั้งองค์กร โดยท่ีกล
ยทุธ์ระดบัองคก์รจะเป็นเคร่ืองท่ีก าหนดวา่ องคก์รสมควรจะด าเนินธุรกิจอะไร และจดัสรรทรัพยากรท่ีมี
อยูอ่ยา่งไรใหมี้ประสิทธิภาพสูงสุดต่อการด าเนินงานและการด ารงอยูใ่นอนาคต  
 
 4.2 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Strategy) จะมีขอบเขตท่ีจ ากดักวา่กลยทุธ์ระดบัองคก์ร 
โดยกลยทุธ์ระดบัธุรกิจจะใหค้วามส าคญักบัการแข่งขนัของธุรกิจในแต่ละอุตสาหกรรม กลยุทธ์ระดบัน้ี
มกัถูกก าหนดโดย ผูบ้ริหารหน่วยธุรกิจ (Business Unit Head (BU Head)) เพื่อให้หน่วยธุรกิจ (Business 
Unit (BU)) ของตนสามารถด าเนินการไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ สอดคลอ้ง และเป็นไปในทิศทางเดียวกนั
กบัภารกิจ (Mission) และวตัถุประสงค ์(Objective) ขององคก์ร  
 
 4.3 กลยุทธ์ระดับหน้ำที่ (Functional Strategy) จะถูกก าหนดโดยหัวหน้าหน่วยงานตาม
หน้าท่ีทางธุรกิจ เช่น การเงิน การตลาด การด าเนินการ และทรัพยากรบุคคล เพื่อสนับสนุนและ
สอดคลอ้งกบักลยุทธ์ระดบัท่ีสูงกว่า โดยท่ีกลยุทธ์ระดบัน้ีจะมีลกัษณะท่ีเฉพาะเจาะจงตามหน้าท่ีทาง
ธุรกิจ โดยรวบรวมขอ้มูลจากภายในหน่วยงานและจากส่ิงแวดลอ้ม เพื่อให้การด าเนินงานเฉพาะหน้าท่ี
ประสบความส าเร็จภายใตช่้วงระยะเวลาท่ีแน่นอน 
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4.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Strategy) 
 จากการมองภาพรวมของอุตสาหกรรม ผลการด าเนินงานของหอพกัและศกัยภาพของ
คู่แข่งในบทท่ี 2 แลว้นั้น พบวา่หอพกับิลีฟประสบปัญหาเร่ืองการสูญเสียลูกคา้ให้กบัคู่แข่ง มีห้องท่ีไม่มี
คนเขา้พกัอาศยั ท าใหต้อ้งสูญเสียรายไดไ้ป จ าเป็นตอ้งหากลยทุธ์และวธีิท าใหห้อพกัอยูร่อดต่อไปได ้ซ่ึง
การหาลูกคา้ใหม่เป็นเร่ืองท่ียากกวา่การท่ีรักษาลูกคา้เดิมไวห้ลายเท่า ทางหอพกัจึงไดเ้ลือกใชก้ลยุทธ์กำร
ขยำยตัว (Growth Strategy) เพื่อใชท้รัพยากรท่ีมีอยู ่เพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาดและเพื่อโอกาสในการ
รักษาฐานลูกคา้เดิม ซ่ึงเป็นกลยทุธ์ท่ีเหมาะสมกบัการแกปั้ญหาท่ีเกิดข้ึนของหอพกับิลีฟ 
 กลยุทธ์การขยายตัวมีอยู่ 5 แบบ คือ การเจาะตลาด (Market Penetration) กลยุทธ์ การ
พัฒนาตลาด (Market Development Strategy) กลยุทธ์การพัฒนาผลิตภัณฑ์  (Product Development 
Strategy) และกลยทุธ์ กระจายธุรกิจ (Diversification Strategy) ซ่ึงจากการท่ีหอพกัยงัมีลูกคา้เขา้พกัอาศยั 
แต่ในจ านวนท่ีลดลงเน่ืองจากมีคู่แข่งรายใหม่เขา้มาตลอดเวลา ท าให้หอพกับิลีฟจ าเป็นตอ้งเลือกใชก้ล
ยุทธ์กำรพัฒนำผลิตภัณฑ์ (Product Development Strategy) คือการต่อเติมท าสวนพกัผอ่นให้ลูกคา้ไว้
นัง่เล่น อ่านหนงัสือ พบปะพูดคุย จุดประสงคเ์พื่อเพิ่มความสามารถทางการแข่งขนั ให้จ  านวนห้องพกั
ท่ีว่างกลับมามีลูกค้าเข้าอาศยัดังเดิม โดยเฉพาะส่วนของส่ิงอ านวยความสะดวกท่ี ณ ปัจจุบันมีไม่
เพียงพอต่อความตอ้งการ ไม่สามารถตอบโจทยลู์กคา้ได้ดงัเช่นเม่ือก่อน และเร่ืองการบริการท่ีลูกคา้
ตอ้งการมากข้ึน เช่น ตอ้งการท่ีนัง่เล่นพกัผอ่นแบบเอาทด์อร์ หอ้งท่ีสวยงานมากข้ึน  
 
 

4.2 กลยุทธ์ระดับธุรกจิ (Business strategy) 
 มีจุดประสงค์เพื่อสร้างความได้เปรียบเทียบทางการแข่งขนัพร้อมควบคู่ไปกับกลยุทธ์
ระดับองค์กร หอพักบิลีฟจึงเลือกใช้ กลยุทธ์สร้ำงควำมแตกต่ำง (Differentiation Strategy) เพื่อ
ตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ โดยอา้งอิงจาก Key Success Factor ท่ีไดก้ล่าวไปในบท 3 ไม่ว่า
จะเป็นเร่ืองของการบริหารตน้ทุน การใชท้รัพยากรท่ีมีอยูใ่ห้เกิดประโยชน์ การรักษามาตรฐาน และการ
โฆษณา ซ่ึงจากกลุ่มเป้าหมายของหอพกัท่ีเป็นเด็กมธัยม ช่วงอายุระหว่าง 12-18 ปี หอพกับิลีฟจึงเลือก
น าเสนอบริการให้กบัลูกคา้เฉพาะกลุ่มน้ี ในลกัษณะ มุ่งที่ควำมแตกต่ำง (Differentiation Focus) ดัง
ภาพท่ี 4.1 
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ภำพที ่4.1 Porter’s (1980) Model of Generic Strategies 
ทีม่ำ: http://strategy-models.blogspot.com/2011/06/introduction-to-porters-generic.html 
 
 เม่ือมีการแข่งขนัรุนแรง อ านาจการต่อรองสูง มีสินค้าท่ีสามารถทดแทน ท าให้ลูกค้า
เปล่ียนใจไปใชบ้ริการคู่แข่งได ้จึงตอ้งมีการค านึงถึงปัจจยัต่างๆ โดยใชจุ้ดแข็งและทรัพยากรท่ีหอพกับิ
ลีฟมีอยูเ่พื่อน ามาประยกุตใ์ชใ้นกลยทุธ์มุ่งท่ีความแตกต่าง มีดงัน้ี 
 - กลุ่มลูกคา้เป็นเพศหญิงอายรุะหวา่ง 12-18 ปีทั้งหมด มีความพิถีพิถนัในการใชชี้วติ 
และให้ความส าคญักับส่ิงรอบตัว ไม่ว่าจะเป็นสังคมเพื่อนฝูง ท่ีอยู่อาศยั อาหารการกิน การด าเนิน
ชีวิตประจ าวนั ความช่ืนชอบทางแฟชัน่ ท าให้หอพกัน าส่ิงเหล่าน้ีมาพิจารณาการปรับปรุงห้องพกัให้มี
ความสวยงาม เหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมายมากข้ึน การตกแต่ง ประดบัโคมไฟเก๋ไก๋ตามจุดต่างๆภายใน
หอพกั จดัท าบอร์ดแชร์ข่าวสารเร่ืองต่างๆในแต่ละวนัก็เป็นส่ิงท่ีจ  าเป็นเช่นกนั 
 - กลุ่มลูกคา้ใหค้วามส าคญักบัเร่ืองความปลอดภยัมาเป็นอนัดบัหน่ึง ดงันั้นตอ้งเพิ่ม 
มาตรการเคร่งครัดในการติดตั้ งกล้องวงจรปิดเพิ่มในแต่ละชั้ น และมี รปภ. คอยเดินตรวจตราอยู่
ตลอดเวลา 
 - แมว้่าจะมีคู่แข่งท่ีให้บริการเช่าห้องพกัส าหรับกลุ่มลูกคา้ผูห้ญิง แต่ยงัถือวา่มีไม่มากราย
นกัในจงัหวดัอุดรธานี และเม่ือพิจารณาความสามารถของคู่แข่งแลว้นั้น พบวา่ไม่ไดต้อบโจทยต์รงความ
ตอ้งการของลูกคา้ไดท้ั้งหมด เน่ืองจากตอ้งมีตน้ทุนท่ีเพิ่มมากข้ึน 
 - กลุ่มเป้าหมายมีมากพอต่อการเจาะตลาดเฉพาะกลุ่ม และหอพกับิลีฟมีทรัพยากรท่ี 
สามารถน าไปต่อยอดขยายการเติบโตโดยการสร้างความแตกต่างในบริการได ้
 - หอพกับิลีฟเปิดใหบ้ริการมาเป็นระยะเวลา 6 ปี มีการบริหารจดัการและเขา้ใจถึงความ 
ตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายหลกั ดงันั้นจึงมีประสิทธิภาพเหมาะกบัการแข่งขนัในตลาดเล็ก (เฉพาะกลุ่ม) 
มากกวา่ไปแข่งขนัในตลาดใหญ่ ซ่ึงมีคู่แข่งมากรายและตน้ทุนสูง 
 

http://strategy-models.blogspot.com/2011/06/introduction-to-porters-generic.html
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4.3 กลยุทธ์ระดับหน้ำทีอ่งค์กร (Functional strategy) 
 เป็นกลยทุธ์ท่ีหอพกับิลีฟใชป้ฏิบติัเพื่อให้บรรลุผลส าเร็จตามเป้าหมายของหอพกั โดยการ
เพิ่มส่ิงอ านวยความสะดวกเพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายหลกั คือ ปรับปรุง
ห้องพกั ต่อเติมสวนเพื่อการพกัผ่อน ซ่ึงแบ่งออกเป็น 4 ด้าน ได้แก่ กลยุทธ์ด้านการผลิต กลยุทธ์ด้าน
การตลาด กลยทุธ์ดา้นการเงิน และกลยุทธ์ดา้นการจดัการ โดยวธีิการต่างๆ มุ่งเนน้ไปท่ีการใชท้รัพยากร
ของหอพกัในกิจกรรมด าเนินงานภายในหอพกัใหเ้กิดประสิทธิภาพและประสิทธิผลสูงสุด  
  
  4.3.1 กลยุทธ์ด้ำนกำรผลติ 
 การผลิตในท่ีน้ีหมายถึง การผลิตสินคา้และบริการของหอพกั ซ่ึงสินคา้คือ ห้องพกัท่ีให้เช่า
อาศยั  และบริการคือ ส่ิงอ านวยความสะดวกท่ีเสริมคุณค่าให้กบัสินคา้หลกัของหอพกั เพื่อหาวิธีปรับ
เสริมจุดแขง็และตดัลดจุดอ่อน เพื่อการรับมือกบัการแข่งขนัในตลาด มีส่ิงท่ีตอ้งควบคุมดงัน้ี 
  - การควบคุมตน้ทุนสินคา้ วตัถุดิบ ค่าแรงคนงาน ค่าใชจ่้ายในการบ ารุงรักษา
ในการปรับปรุงห้อง วางแผนเพื่อป้องกนัความล่าชา้ในการด าเนินงาน รวมถึงตน้ทุนท่ีอาจจะบานปลาย
ได ้จดัหาแหล่งวตัถุดิบท่ีเหมาะสมโดยการเปรียบเทียบราคาและคุณภาพจาก supplier หลายเจา้ พิจารณา
ถึงความจ าเป็นในการเลือกใชว้ตัถุดิบในการด าเนิงานในส่วนต่างๆอยา่งเหมาะสม 
4.3.1.2 การควบคุมคุณภาพและการปรับปรุงให้ดีข้ึน ส ารวจส่ิงจ าเป็นตอ้งเปล่ียนแปลง ไดแ้ก่ กระเบ้ือง
ห้องน ้ า ทาสีใหม่ภายในห้องพกัและตวัอาคารให้มีความสะดุดตามากข้ึน เปล่ียนเฟอร์นิเจอร์ท่ีเร่ิมช ารุด
เพื่อรองรับการใช้งานของลูกคา้ในระยะยาว ซ่ึงในระหว่างด าเนินงานต่อเติม และปรับปรุงภาย คอย
ควบคุมคนงาน และเวลาด าเนินงาน เพื่อจะไดเ้สร็จทนัตามเวลาท่ีก าหนดไว ้
  
  4.3.2 กลยุทธ์ด้ำนกำรตลำด 
 เป็นกลยุทธ์ท่ีหอพกับิลีฟจ าเป็นตอ้งใชเ้พื่อแยง่ชิงส่วนแบ่งทางการตลาดกลบัมา และเพื่อ
ท าให้กลุ่มเป้าหมายเขา้มาใช้บริการ นับเป็นส่วนท่ีส าคญัท่ีสุดในการด าเนินงานเพื่อความอยู่รอดของ
หอพกั ตอ้งมีการวางต าแหน่งของหอพกัเพื่อน าเสนอกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีเหมาะสม วิเคราะห์จาก
ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายเป็นหลกั โดยตอ้งอาศยักลยทุธ์ดงัน้ี 
  - กลยทุธ์ผลิตภณัฑ ์เพิ่มความทนัสมยั มากข้ึน เม่ือท าการปรับปรุงในขัน้ตอนการ
ผลิตแล้วน าออกเสนอขายสู่ตลาด ต้องมีการเปรียบเทียบกับคู่แข่งอีกคร้ัง และการตอบสนองต่อความ
ตอ้งการของกลุ่มลูกคา้เป็นไปตามท่ีคาดไวห้รือไม่ เกิดการรับรู้ถึงความเปล่ียนแปลงมากนอ้ยเพียงใดต่อ
ส่วนการบริการท่ีเพิ่มข้ึน และลกัษณะของตวัอาคารท่ีมีการปรับปรุงทาสีภายนอกใหม่ ดูสะดุดตามากข้ึน



27 

หรือไม่ ลูกคา้จดจ าไดห้รือไม่ มองอีกดา้นนึง คือ คุม้ค่าแก่การลงทุนของลูกคา้หรือไม่เม่ือเทียบกบัเงินท่ี
จ่ายในการเขา้พกัอาศยั 
  - กลยุทธ์ส่งเสริมการขาย จากเดิมท่ีเคยอาศยัช่องทางปากต่อปากในการดึง
ลูกคา้เขา้มาใชบ้ริการซ่ึงใชไ้ม่ไดผ้ลในสภาวะปัจจุบนัท่ีมีคู่แข่งมากมาย หอพกับิลีฟจ าตอ้งเพิ่มช่องทาง
ในการโฆษณา และประชาสัมพนัธ์ให้เป็นท่ีรู้จกัมากข้ึน ผ่านส่ือทอ้งถ่ินของจงัหวดัอุดรธานี ได้แก่ 
เคเบิ้ลทีวี เวบไซต์ของจงัหวดั เวบบอร์ดหอพกั รวมถึงการจดัท าโปรโมชัน่ตอ้นรับการปรับปรุงหอพกั
ใหม่ ติดป้ายประกาศ เช่น เขา้พกัวนัน้ี ลดค่าเช่าห้องละ 500 บาทเป็นเวลา 2 เดือน หรือจดักิจกรรมร่วม
สนุกผา่นช่องทาง social media แจกรางวลั เป็นการดึงดูดกลุ่มเป้าหมายใหเ้ขา้มาใชบ้ริการมากข้ึน 
  
  4.3.3 กลยุทธ์ด้ำนกำรเงิน 
 ส่ิงท่ีจะท าให้ธุรกิจอยู่รอดและต่อยอดไปได้คือ เงินลงทุน และเงินหมุนเวียนในการ
ปรับปรุง พฒันาหอพกัให้น่าอยู ่ซ่ึงตอ้งประเมินถึงผลประกอบการและประเมินผลกระทบท่ีเนน้คุณค่า
จากการลงทุนต่อเติมและเพิ่มส่ิงอ านวยความสะดวกให้แก่ลูกคา้เขา้ไปดว้ย ซ่ึงการปรับปรุงและต่อเติม
ส่ิงอ านวยความสะดวกของหอพกันั้น ตอ้งใช้เงินลงทุนจ านวนหน่ึง ตอ้งมีการจดัการระบบให้ชดัเจน
ก่อน เช่น ระบบการจดัซ้ือ ระบบควบคุมลูกหน้ี ระบบการบริหารเงิน โดยใชเ้ทคโนโลยีเขา้มาช่วย เพื่อ
ง่ายต่อการใชง้านและพฒันาประสิทธิภาพของหอพกั  
 หอพกับิลีฟเนน้การใชเ้งินสดในการลงทุนดา้นต่างๆ เพื่อใหเ้กิดหน้ีนอ้ยท่ีสุด และมีการ 
เปรียบเทียบถึงความเหมาะสมดา้นคุณภาพของส่ิงต่างๆก่อนการตดัสินใจลงทุนทุกคร้ัง 
  
 4.3.4 กลยุทธ์ด้ำนกำรจัดกำร 

 
ภำพที ่4.2 แผนปฏิบติัการ (Action Plan) 
ทีม่ำ: http://www.wordstemplates.org/wp-content/uploads/2012/08/ 
                 
 หลังจากท่ีมีการปรับปรุงและพฒันาหอพกัให้มีความสามารถทางการแข่งขนัมากข้ึน 
หอพกัไดจ้ดัท าแผนปฏิบติังานดงัตวัอยา่งตามภาพท่ี 4.2 โดยจุดประสงคเ์พื่อท าให้ทราบวา่ นโยบายและ

http://www.wordstemplates.org/wp-content/uploads/2012/08/
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กลยทุธ์ท่ีหอพกัวางไวน้ั้นเป็นไปตามท่ีดาดไวแ้ละมีขั้นตอนแบบแผน มีตวัวดัท่ีชดัเจน เช่น มีการพฒันา
ทกัษะในการบริการให้กบัผูดู้แลหอพกัและแม่บา้น เพื่ออ านวยความสะดวกให้กบัลูกคา้มากข้ึน ติดตาม
และประเมินผลจากการส ารวจความคิดเห็นของผูเ้ข้าพกัอาศยัท่ีมีต่อผูดู้แลและแม่บ้าน รวมถึงการ
ใหบ้ริการต่างๆภายในหอพกั  
 อ านาจการพิจารณาตดัสินใจเร่ืองทัว่ไปเป็นของผูจ้ดัการภายใตข้อบเขตท่ีก าหนดไว ้หากมี
เร่ืองท่ีอาจส่งผลกระทบมาก จะใหอ้ านาจเจา้ของกิจการเป็นคนพิจารณาตดัสินใจวา่ควรท าอยา่งไรต่อไป 
 
สรุป 
 จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ พบว่าปัญหาเกิดจากการท่ีคู่แข่งเขา้มาในอุตสาหกรรมอยา่งมากมาย
ด้วยคุณภาพและบริการท่ีครบวงจร หอพกัจึงท าการแก้ไขโดยเลือกใช้กลยุทธ์การขยายตวั (Growth 
Strategy) ซ่ึงตอ้งด าเนินการปรับปรุง พฒันาผลิตภณัฑ์ (Product Development Strategy) ให้ตอบโจทย์
ลูกค้ามากข้ึน โดยเน้นท่ีกลุ่มเป้าหมายหลักของหอพัก ซ่ึงเป็นเด็กหญิงอายุระหว่าง 12-18 ปี โดย
พิจารณาถึงความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มน้ีเป็นหลกั มุ่งท่ีความแตกต่าง (Differentiation Focus) เพื่อสร้าง
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัในตลาดเล็ก ซ่ึงใชว้ิธีการปรับปรุงภายในหอพกั และเพิ่มส่ิงอ านวยความ
สะดวกให้แก่ลูกคา้เป้าหมายมากข้ึน คือ การต่อเติมสวนส าหรับพกัผ่อน อ่านหนงัสือ มีการด าเนินงาน
โดยใชก้ลยทุธ์ 4 ดา้น ไดแ้ก่ กลยทุธ์ดา้นการผลิต กลยทุธ์ดา้นการตลาด กลยทุธ์ดา้นการเงิน และกลยทุธ์
ดา้นการจดัการ อยา่งไรก็ตาม การน ากลยุทธ์ต่างๆท่ีวางไวไ้ปใช ้รวมถึงการวดัผล ประเมินผลต่างๆ จะ
กล่าวต่อไปในบทท่ี 5 
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บทที ่5 

กำรน ำกลยุทธ์ไปด ำเนินกำรปฏบัิติจริง 
 
 
 หลงัจากท่ีไดว้เิคราะห์ปัญหา สาเหตุ และวธีิแกไ้ขปัญหาท่ีเกิดข้ึน ตอ้งมีการน ากลยทุธ์ไปสู่
การปฏิบัติจริง เพื่อการเติบโตอย่างย ัง่ยืน หอพักบิลีฟจึงต้องท าการเปล่ียนแปลงและปรับปรุงการ
ให้บริการภายในหอพกั โดยใช ้โมเดลเพื่อจดัการ “การเปล่ียนแปลง” ใหเ้กิดความส าเร็จ Change Model 
ของ Kotter และน าระบบท่ีเป็นตวัวดัผลมาเช่ือมโยงกบักลยุทธ์ท่ีวางไว ้โดยใช ้Balanced scorecard กบั 
KPI หรือ Key Performance Indicator ออกแบบการบริหารด าเนินงานใหมี้ประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน 
 

5.1 Change Management 
 โดยปกติคนเรามกัจะกลวัการเปล่ียนแปลง เช่น กลวัท่ีจะถูกยา้ยไปท างานท่ีอ่ืน กลวัวา่
ตนเองจะเสียผลประโยชน์  การเปล่ียนแปลงถือเป็นปัจจยัส าคญัท่ีจะท าใหผ้ลการด าเนินงานขององคก์ร
ดีข้ึนและเม่ือองคก์รดีข้ึนบุคลากรภายในองคก์รก็จะดีข้ึนตามไปดว้ย พวกเราคงจะเห็นไดว้า่ปัจจุบนันิดา้
เองก็น าเร่ือง การบริหารการเปล่ียนแปลง (Change Management) เขา้มาใช ้อยา่งไรก็ตามการ
เปล่ียนแปลงท่ีจะก่อใหเ้กิดความสามารถในการแข่งขนัและการด าเนินงานนั้นไม่ไดอ้ยูท่ี่การเปล่ียน 
แปลงเพียงอยา่งเดียว แต่จะตอ้งมีความรวดเร็วในการเปล่ียนแปลง (Speed of Change) ดว้ย โดย
เปล่ียนแปลงก่อนผูอ่ื้นและรวดเร็วกวา่ผูอ่ื้น 
 John Kotter อดีตอาจารยด์า้นภาวะดา้นผูน้ าและการเปล่ียนแปลง และเป็นผูเ้ขียนหนงัสือ
เร่ือง Leading Change ไดก้ล่าวถึงสาเหตุต่าง  ๆ ท่ีคนไม่อยากเปล่ียนแปลงและหากลยทุธ์ในการกระตุน้
การเปล่ียนแปลง 8 ขั้นตอน โดยถือเป็นภาระของผูน้ าท่ีจะตอ้งกระตุน้องคก์ารใหเ้ปล่ียนแปลง ดงัน้ี 
 5.1.1 สร้างความรู้สึกถึงความจ าเป็นและเร่งด่วนท่ีจะตอ้งมีการเปล่ียนแปลงภายในองคก์ร 
(Establishing a sense of urgency) หรือเรียกวา่ ปลุกใหต่ื้น 
 5.1.2 สร้างทีมงานท่ีดี (Pick a good team) 

5.1.3 สร้างวสิัยทศัน์ (Creating a vision) 
5.1.4 การส่ือสารและถ่ายทอดวสิัยทศัน์ (Communicating the vision) 
5.1.5 การก าจดัอุปสรรคท่ีมีต่อการเปล่ียนแปลง (Removing Obstacles)  
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5.1.6 การวางแผนเพื่อให้เกิดความส าเร็จในระยะสั้น (Planning for Short-term Wins) 
5.1.7 อยา่เพิ่งยนิดีกบัความส าเร็จในเบ้ืองตน้ (Avoid Declaring Victory too Soon 

 5.1.8 ท าใหผ้ลของการเปล่ียนแปลงท่ีเกิดข้ึนคงอยูก่บัองคก์ร (Make Change Stick)  
 

Change Management ของหอพกับิลฟี 
  จากปัญหาท่ีเกิดข้ึน ดว้ยสภาวะการแข่งขนัท่ีรุนแรง คู่แข่งเขา้มาตลอดเวลา การใหบ้ริการ
ของหอพกับิลีฟไม่สามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ไดเ้หมือนม่ือก่อน ท าให้เจา้ของกิจการ
ตระหนักถึงความส าคญัของปัญหาและท าความเข้าใจถึงการเปล่ียนแปลงทางอุตสาหกรรม ดังนั้ น 
เจา้ของกิจการจึงมีขั้นตอนในกระบวนการท าใหเ้กิดการเปล่ียนแปลงดงัน้ี 
 1. จากการท่ีวิเคราะห์ถึงการแข่งขนั คู่แข่ง ประเมินอุปสรรค โอกาสในการด าเนินธุรกิจ 
หากไม่ด าเนินการท าอะไรซกัอยา่ง หอพกับิลีฟตอ้งเขา้สู่ช่วงวิกฤตอยา่งแน่นอน เน่ืองจากปีท่ีผา่นมา ผล
ประกอบการแยล่ง และมีแนวโนม้จะแยล่งเร่ือยๆจากการท่ีมีคู่แข่งเขา้มา  
 2. การด าเนินการเปล่ียนแปลงท่ีเกิดข้ึนเพื่อเพิ่มความสามารถในการแข่งขนั หอพกับิลีฟจะ
แต่งตั้งผูจ้ดัการให้เป็นผูรั้บผิดชอบ เสนอแนะ ประเมินสถานการณ์ โดยผ่านการพิจารณาจากเจา้ของ
กิจการอีกที และเจา้จองกิจการพร้อมให้การสนบัสนุนในทุกไอเดียท่ีเกิดข้ึนนอกเหนือจากท่ีวางไวห้าก
เห็นวา่ส่งผลดีกบักิจการ ซ่ึงฝ่ายผูจ้ดัการนั้นตอ้งมีการประสานงาน ท าความเขา้ใจกบัพนกังานระดบัถดั
มา คือ แม่บา้น ผูดู้แล และบญัชี  
 3. วิสัยทัศน์ในการเปล่ียนแปลงคร้ังน้ี คือ การให้บริการห้องพกัท่ีมีมตารฐาน สะดวก 
ปลอดภยั ถูกใจลูกคา้มากข้ึน โดยใชก้ลยทุธ์มุ่งสร้างความแตกต่างเฉพาะกลุ่มลูกคา้อยา่งท่ีไดก้ล่าวไวใ้น
บท 4 
 4. ถ่ายทอดการเปล่ียนแปลงท่ีจะเกิดข้ึนให้ผูดู้แล แม่บ้าน รับทราบถึงส่ิงท่ีหอพกัก าลัง
ด าเนินการ 
 5. สนบัสนุนและยอมรับแนวความคิดหรือการกระท าของผูจ้ดัการซ่ึงเป็นผูรั้บผิดชอบโดย
ตรงท่ีอาจมีความเส่ียงต่อหอพกัในเร่ืองของการลงทุนต่างๆ 
 
 6. แผนการในระยะสั้นท่ีหอพกัก าหนดไวภ้ายใน 1 ปี คือ การท่ีลูกคา้เขา้มาพกัอาศยัเต็มทุก
ห้อง เกิดจากการลงทุนปรับปรุงส่ิงอ านวยความสะดวก และการให้บริการท่ีประทบัใจจากพนักงาน
ภายในหอพกั 
 7. ควบคุมมาตรฐาน ประเมินเป็นระยะๆ วา่ส่ิงท่ีเปล่ียนนั้นตอบสนองต่อความตอ้งการของ
ลูกค้าได้อย่างแท้จริงหรือไม่ เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพของการเปล่ียนแปลง เม่ือแผนการเปล่ียนแปลง
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เป็นไปตามท่ีหอพกัคาดไว ้ลูกคา้เขา้มาพกัเต็มทุกห้องยา่งท่ีตอ้งการ ควรก าหนดทิศทางการด าเนินการ
เปล่ียนแปลงใหม่ (แผนระยะยาว) เพื่อพาใหธุ้รกิจเติบโตและด าเนินต่อไปไดอ้ยา่งย ัง่ยนื 
                             
สรุป Change Management ของหอพกับิลฟี 
 การเปล่ียนแปลงท่ีหอพกับิลีฟด าเนินการนั้น คือ การเพิ่มความสะดวกในการให้บริการ
ลูกคา้ คือการปรับปรุงห้องพกั และเพิ่มพื้นท่ีในการพกัผอ่นให้ลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย โดยด าเนินการอยา่ง
เป็นขั้นตอนเพื่อใหแ้น่ใจวา่ การเปล่ียนแปลงนั้นตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้และหอพกั 
 
 

5.2 Balance Scorecard (BSC) 
 Balanced Scorecard เป็นกลยุทธ์ในการบริหารงานสมยัใหม่ และได้รับความนิยมไปทัว่
โลกรวมทั้ งประเทศไทย โดย ได้ถูกพัฒนาข้ึนเม่ือปี 1990 โดย Drs. Robert Kaplan จาก Harvard 
Business School และ David Norton จาก  Balanced Scorecard Collaborative โดยตั้ ง ช่ื อระบบ น้ี ว่ า 
“Balanced Scorecard” เพื่อท่ีผูบ้ริหารขององค์กรจะได้รับรู้ถึงจุดอ่อน และความไม่ชัดเจนของการ
บริหารงานท่ีผ่านมา balanced scorecard จะช่วยในการก าหนดกลยุทธ์ในการจดัการองค์กรได้ชัดเจน 
โดยดูจากผลของการวดัค่าไดจ้ากทุกมุมมอง เพื่อให้เกิดดุลยภาพในทุก ๆ ดา้น มากกว่าท่ีจะใช้มุมมอง
ดา้นการเงินเพียงดา้นเดียว อยา่งท่ีองคก์รธุรกิจส่วนใหญ่ค านึงถึง เช่น รายได ้ก าไร ผลตอบแทนจากเงิน
ปันผล และราคาหุ้นในตลาด เป็นตน้ การน า balanced scorecard มาใช้ จะท าให้ผูบ้ริหารมองเห็นภาพ
ขององคก์รชดัเจนยิง่ข้ึน  
 Balanced Scorecard คือระบบการบริหารงานและประเมินผลทั่วทั้ งองค์กร และไม่ใช่
เฉพาะเป็นระบบการวดัผลเพียงอย่างเดียว แต่จะเป็นการก าหนดวิสัยทศัน์ (vision) และแผนกลยุทธ์ 
(strategic plan) แลว้แปลผลลงไปสู่ทุกจุดขององคก์รเพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการด าเนินงานของแต่ละฝ่าย
งานและแต่ละคน โดยระบบของ Balanced Scorecard จะเป็นการจดัหาแนวทางแกไ้ขและปรับปรุงการ
ด าเนินงาน โดยพิจารณาจากผลท่ีเกิดข้ึนของกระบวนการท างานภายในองคก์ร และผลกระทบจากลูกคา้
ภายนอกองคก์ร มาน ามาปรับปรุงสร้างกลยุทธ์ให้มีประสิทธิภาพดีและประสิทธิผลดียิ่งข้ึน เม่ือองคก์ร
ไดป้รับเปล่ียนเขา้สู่ระบบ Balanced Scorecard เต็มระบบแล้ว Balanced Scorecard จะช่วยปรับเปล่ียน
แผนกลยุทธ์ขององค์กรจากระบบ “การท างานตามค าสั่งหรือส่ิงท่ีได้เรียนรู้สืบทอดกนัมา (academic 
exercise)” ไปสู่ระบบ “การร่วมใจเป็นหน่ึงเดียวขององคก์ร (nerve center of an enterprise)  
Kaplan และ Norton ไดอ้ธิบายถึงระบบ Balanced Scorecard ท่ีคิดคน้ข้ึนมาใหม่น้ี ดงัน้ี  
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  “Balanced Scorecard จะย ังคงค านึงถึงมุมมองของการวัดผลทางการเงิน ( financial 
measures) อยูเ่หมือนเดิม แต่ผลลพัธ์ทางการเงินท่ีเกิดข้ึนจะบอกถึงส่ิงท่ีเกิดข้ึนกบัองค์กรในช่วงท่ีผา่น
มา บอกถึงเร่ืองราวของความสามารถกบัอายุของบริษทัท่ีอยู่ในอุตสาหกรรมน้ี แต่มนัไม่ได้บอกถึง
ความส าเร็จขององค์กร ท่ีจะมีต่อผู ้ลงทุนท่ีจะมาลงทุนระยะยาวโดยการซ้ือหุ้นของบริษัท และ
ความสัมพนัธ์ของลูกคา้ (customer relationships) แต่อยา่งใด จะเห็นไดว้า่เพียงการวดัผลทางการเงินดา้น
เดียวไม่เพียงพอ แต่อยา่งไรก็ตามมนัก็ใช้เป็นแนวทางและการตีค่าของผลการประกอบการขององค์กร 
ใช้เป็นขอ้มูลท่ีจะเพิ่มมูลค่าขององค์กรในอนาคตและสร้างแนวทางส าหรับ ลูกคา้ (customers), ผูข้าย
ว ัต ถุ ดิบห รือ สินค้า  (suppliers), ลู ก จ้าง  (employees), ก ารป ฏิบั ติ งาน  (processes), เทคโนโลย ี
(technology), และ การคิดคน้นวตักรรมใหม่ ๆ  

 
ภำพที ่5.1 Balanced Scorecard Framework 
ทีม่ำ: http://mba.sorrawut.com/wiki/Balanced_Scorecard 
มุมมองของระบบการวดัและประเมินผลใน 4 ดา้นหลกั คือ 
 
 5.2.1 มุมมองด้ำนกำรเงิน (Financial Perspective ; F) ประกอบดว้ยวตัถุประสงคท่ี์ส าคญั 
2 ด้าน ได้แก่ ด้านการเพิ่มข้ึนของรายได้ (Revenue Growth) และด้านการลดลงของต้นทุน (Gost 
Reduction) องค์การจ าตอ้งก าหนดวตัถุประสงค์เก่ียวกบัการเพิ่มข้ึนของรายได้ว่า มีแนวทางอย่างไร 
ตวัช้ีวดัท่ีส าคญั ได้แก่ รายได้จากสินค้าหรือบริการตวัใหม่หรือรายได้จากลูกค้ากลุ่มใหม่ หรือการ
เพิ่มข้ึนของรายไดจ้ากลูกคา้กลุ่มเดิม ส่วนการลดตน้ทุนตอ้งก าหนดวตัถุประสงค์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการลด
ตน้ทุน ตวัช้ีวดัท่ีส าคญั ไดแ้ก่ การลดลงของตน้ทุนต่อหน่วย การใช้สินทรัพยจ์ท่ีมีอยู่ให้เกิดประโยชน์
อยา่งเตม็ท่ี 

http://mba.sorrawut.com/wiki/Balanced_Scorecard
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 5.2.2 มุมมองด้ำนลูกค้ำ (Customer Perspective; C) มีวตัถุประสงค ์5 ประการ 
  - ส่วนแบ่งทางการตลาด (Market Share) ตวัช้ีวดัคือ ส่วนแบ่งตลาด 
เปรียบ เทียบกบัคู่แข่ง 
  - การรักษาลูกคา้ (Customer Retention) เป็นการรักษาฐานลูกคา้เดิมไว ้
  - การเพิ่มข้ึนของลูกคา้ใหม่ (Customer Acquisition) เป็นการวดั 
ความสามารถในการแสวงหาลูกคา้ใหม่ ตวัช้ีวดั คือ ลูกคา้ใหม่ท่ีเพิ่มข้ึน 
  - ความพึงพอใจของลูกคา้ (Customer Satisfaction) วดัความพึงพอใจ 
ของลูกคา้ท่ีมีต่อสินคา้และบริการขององคก์าร ตวัช้ีวดัคือ การส ารวจความพึงพอใจของลูกคา้ 
  - ก าไรต่อลูกค้า (Customer Profitability) ตวัช้ีวดัคือก าไรท่ีได้รับต่ลูกค้า 1 
ราย 
  
 วตัถุประสงค์หลัก 5 ประการ องค์กรจะตอ้งมีการก าหนดกลุ่มของลูกคา้ท่ีต่นเองจะมุ่ง
ตอบสนองให้ชัดเจน ต้องแสวงหาคุณค่าให้กบัลูกคา้ ใน 3 ด้าน คือ ด้านการเป็นผูน้ าด้านสินคา้และ
บริการ ดา้นการด าเนินงานท่ีเป็นเลิศ และดา้นความใกลชิ้ดกบัลูกคา้ 
  
 5.2.3. มุมมองด้ำนกำรด ำเนินกำรภำยใน (Internal Perspective; I) กิจกรรมหลักและ
กิจกรรมสนบัสนุนมีดงัน้ี 
 กิจกรรมหลกั ไดแ้ก่ การจดัเก็บ การแจกจ่าย วตัถุดิบ การแปรรูป การจดัเก็บรวบรวมและ
จ าหน่ายสินคา้บริการไปยงัผูบ้ริโภค การตลาด การขาย และกิจกรรมในการใหบ้ริการลูกคา้หลงัการขาย 
กิจกรรมสนบัสนุน ไดแ้ก่ กิจกรรมดา้นการวิจยัและพฒันา การบริหารทรัพยากรมนุษย ์การบริหารงาน
ทัว่ไปในองคก์ร การวางแผน การบญัชีและการเงิน เป็นตน้ 
  
 5.2.4 มุมมองด้ำนกำรเรียนรู้และพัฒนำกำร (Learning and Growth; L) เป็นมุมมองท่ี
ส าคญัมากเพราะเป็นมุมมองในการพฒันาในอนาคต วตัถุประสงคข์องมุมมองดา้นน้ีประกอบดว้ยดา้น
ทรัพยากรมนุษยใ์นองคก์าร ไดแ้ก่ วตัถุประสงค์ในดา้นการพฒันาทกัษะ ความสามารถของพนกังานท่ี
เพียงพอ ดา้นทศันคติและความพึงพอใจของพนักงาน อตัราการลาออกของพนักงาน ส่วนด้านระบบ
ขอ้มูลสารสนเทศ มีตวัช้ีวดั คือ ความถูกตอ้งของขอ้มูล ความสมบูรณ์ของขอ้มูล ดา้นวฒันธรรมองคก์าร 
การจูงใจ และโครงสร้างองคก์าร มีวตัถุประสงคเ์ก่ียวกบัการจูงใจพนกังาน ตวัช้ีวดัคือ จ านวนขอ้เสนอท่ี
พนกังานเสนอแนะ 
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 ซ่ึงการประเมินผลขององค์กรในแต่ละดา้นจะตอ้งมีความสอดคลอ้งกบัวิสัยทศัน์และกล
ยุทธ์ขององค์กรดงันั้นจึงกล่าวได้ว่า BSCเป็น Model ท่ีช่วยน ากลยุทธ์ขององค์กรไปสู่การปฏิบติัโดย
อาศยัการวดัหรือการประเมินผลอนัจะช่วยให้องค์กรมีความสอดคล้องและมีทิศทางเดียวกันซ่ึงการ
มุ่งเนน้ความส าเร็จขององคก์รจะตอ้งพิจารณาจากตวัช้ีวดัทั้ง 4 ดา้นโดยแต่ละดา้นจะตอ้งประกอบดว้ย 
 - วตัถุประสงค ์(Objective) คือ ส่ิงท่ีองคก์รมุ่งหวงัหรือตอ้งการท่ีจะบรรลุ 
 - ตัวช้ีวดั (Measures หรือKPI) คือ ตวัช้ีวดัของวตัถุประสงค์ และตวัช้ีวดัเหล่าน้ีจะเป็น
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวดัวา่องคก์รบรรลุวตัถุประสงคห์รือไม่ 
 - เป้าหมาย (Target) คือเป้าหมายหรือตวัเลขท่ีองคก์รตอ้งการจะบรรลุในตวัช้ีวดั 
 - ส่ิงท่ีจะท า (Initiatives) คือแผนงาน โครงการ หรือ กิจกรรมท่ีองค์กรจะจดัท าเพื่อบรรลุ
เป้าหมายท่ีตอ้งการ 
 
Balanced Score Card ของหอพกับิลฟี และเป้ำหมำยระยะส้ัน (1 ปี) 
 เพื่อพฒันาการให้บริการกลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นเพศหญิงตามกลยทุธ์ท่ีวางไวใ้นบทท่ี 4 ท่ีมุ่งสร้าง
ความแตกต่าง ส่ิงท่ีส าคญัอีกอย่างคือ การมองภาพรวมของการด าเนินธุรกิจและท าการประเมินในมุม
ต่างๆดงัน้ี 
 
ตำรำงที ่5.1 Balanced Score Card ของหอพกับิลีฟ และเป้าหมายระยะสั้น (1 ปี) 
ด้ำนกำรเงิน (Finance)  

วตัถุประสงค์ 
(Objective) 

ตัวช้ีวดั 
(Measures or KPI) 

เป้ำหมำย 
(Target) 

แผนงำนโครงกำร กจิกรรม 
(Initiatives) 

ด้านการเพิ่ ม ข้ึนของรายได ้
(Revenue Growth) 

รายไดท่ี้เพิ่มข้ึนเม่ือเทียบ
กบัปีท่ีผา่นมา 

100% จัดท ารายรับของห้องพักแต่ละ
ขนาดท่ี มีคนเข้าอาศัย เทียบกับ
หลงัจากท่ีมีการปรับปรุง 

 การจดัการบริหารตน้ทุน
อยา่งมีประสิทธิภาพ 

100% จดัท ารายการจดัซ้ือส่ิงของท่ีใช้ใน
การปรับปรุงห้องพักและต่อเติม
สวน โดยแยกรายละเอียดเป็น 2 
หมวดหมู่ ไดแ้ก่ สินคา้จ าเป็น และ
สินคา้ฟุ่มเฟือย 
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ด้ำนลูกค้ำ (Customer) 

วตัถุประสงค์ 
(Objective) 

ตัวช้ีวดั 
(Measures or KPI) 

เป้ำหมำย 
(Target) 

แผนงำนโครงกำร กจิกรรม 
(Initiatives) 

ส่วนแบ่งทางการตลาด (Market 
Share) 

ส่ วนแบ่ งตลาดเป รียบ 
เทียบกบัคู่แข่ง 

10% อ อ ก ส า ร ว จ คู่ แ ข่ ง บ ริ เว ณ
ใกล้เคียง และจดบันทึกทุก 3 
เดือน เพื่อน ามาปรับปรุงและ
พฒันาหอพกัเพิ่มส่วนแบ่งทาง
การตลาด 

ก า ร รั ก ษ า ลู ก ค้ า  ( Customer 
Retention) 

จ านวนลูกคา้ท่ีหายไป 
(Defect Rate) 

100% จดัท ารายช่ือลูกคา้ยอ้นหลงั 5 ปี
จากสัญญาเช่า และลิสต์สาเหตุ
การเข้าอยู่-ยา้ยออก เช่น เรียน
จบชั้นมัธยมปีท่ี 6 จึงยา้ยท่ีอยู ่
หรือยา้ยออกเพราะไม่พอใจใน
การบริการ 

ก า ร เพิ่ ม ข้ึ น ข อ ง ลู ก ค้ า ให ม่ 
(Customer Acquisition) 

ลูกคา้ใหม่ท่ีเพิ่มข้ึน 80% โฆษณาและประชาสัมพันธ์
ผ่ าน ส่ื อ ทั้ ง อ อ น ไล น์ แ ล ะ
ออฟไลน์เก่ียวกบัการปรับปรุง
ใหม่ รวมถึงการท าโปรโมชั่น
เพื่อดึงดูดลูกคา้ 

ค ว า ม พึ ง พ อ ใ จ ข อ ง ลู ก ค้ า 
(Customer Satisfaction) 

การส ารวจความพึงพอใจ
ของลูกคา้ 

100% จัดท าข้อมูลและศึกษาความ
ต้ อ ง ก า ร ข อ ง ก ลุ่ ม ลู ก ค้ า
เป้าหมาย 
ส ารวจความคิดเห็นของผู ้เข้า
พัก โดยมีกล่องส าหรับแสดง
ความ คิด เห็นและสอบถาม
โดยตรง 

ก า ไ ร ต่ อ ลู ก ค้ า  ( Customer 
Profitability) 

ก าไรท่ีได้รับต่อลูกค้า 1 
ราย 

100% รวบรวมการบริการ ส่ิงอ านวย
ความสะดวก ต่ างๆ ท่ี ลู กค้า
ได้รับจากการเขา้พกัอาศยั เพื่อ
เปรียบเทียบกบัราคาห้องพกัท่ี



36 

ลูกค้าจ่ ายให้ กับหอพักว่า มี
ความเหมาะสมหรือไม่ 

 

ด้ำนกระบวนกำรภำยใน (Internal Process) 

วตัถุประสงค์ 
(Objective) 

ตัวช้ีวดั 
(Measures or KPI) 

เป้ำหมำย 
(Target) 

แผนงำนโครงกำร กจิกรรม 
(Initiatives) 

กระบวนการบริหารท่ีมี 
ประสิทธิภาพ 

ร้อยละของ KPI ท่ีท าได้
ตามมาตรฐาน ต่อ  KPI 
ทั้งหมด 

100% ท าให้ เป็นมาตรฐาน โดยใช้
หลกั POLC จดัท าขั้นตอนการ
ด า เนิ น งาน ข อ งแ ต่ ล ะ ฝ่ าย 
(แม่บ้าน ผู ้ดูแล บัญชี) และมี
การควบคุมให้ทั้งงานปกติและ
ง าน รับ ป รุ ง เป็ น ไป ต าม ท่ี
ก าหนดไว ้ 

 
ด้ำนกำรเรียนรู้และกำรพฒันำ (Learning & Growth) 

วตัถุประสงค์ 
(Objective) 

ตัวช้ีวดั 
(Measures or KPI) 

เป้ำหมำย 
(Target) 

แ ผ น ง ำ น โค ร ง ก ำ ร 
กจิกรรม 
(Initiatives) 

การเรียนรู้และพฒันา 
การพฒันาทกัษะของพนกังาน 
(Increase Employee Skills) 

จ  านวนวนัในการอบรม
พนกังาน 

1 ว ั น /3 
เดือน 

จัดท าแผนอบรมพนักงาน
อ ย่ า ง ต่ อ เ น่ื อ ง  เพื่ อ เพิ่ ม
ค ว า ม ส า ม า ร ถ ใ น ก า ร
ให้บ ริการลูกค้าได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ 

ด้านทัศนคติและความพึงพอใจ
ของพนกังาน 

อั ต ร าล ด ล ง ข อ ง ก าร
ลาออกของพนกังาน 

100% มีก ารสอบถาม  พู ด คุ ยกับ
พ นั ก ง าน ถึ ง ง าน ท่ี ไ ด้ รั บ
มอบหมายและสภาพความ
เป็นอยู่เป็นประจ าทุกเดือน 
รวมถึงให้สว ัส ดิการ มอบ
โบนัสเม่ือผลการด าเนินงาน
ของพกัเป็นไปในทิศทางท่ีดี
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ข้ึน 
ดา้นระบบขอ้มูลสารสนเทศ ความถูกตอ้งของขอ้มูล 100% ตรวจสอบระบบ คีย์ก าร์ด 

ระบบรักษาความปลอดภยั ณ 
ปัจจุบัน  และจัด เรียบ เรียง
ขอ้มูลทุกอยา่งท่ีหอพกัมี แยก
เป็ น ห ม วดห มู่ ให้ ชั ด เจน 
ไดแ้ก่ ขอ้มูลทางบญัชี จ  านวน
การเขา้พกัอาศยั รายช่ือลูกคา้ 
รายการซ่อมแซมหอพกัในแต่
ละเดือน 

สรุป Balanced Score Card ของหอพกับิลฟี และเป้ำหมำยระยะส้ัน (1 ปี) 
 จะเห็นไดว้า่มุมมองของระบบการวดัและประเมินผลใน 4 ดา้นหลกัลว้นมีความส าคญั ท า
ให้เกิดความสมดุลทางการบริหารจดัการ กิจกรรมต่างๆท่ีใช้เป็นองค์ประกอบของกลยุทธ์ท่ีวางไวมี้
ตวัช้ีวดั พร้อมเป้าหมายท่ีชดัเจน ท าให้ทราบว่าหอพกัตอ้งมีการจดัการไปในทิศทางใด มุ่งเน้นท่ีด้าน
ลูกคา้เป็นหลกั เพื่อใหเ้กิดการบริการท่ีมีประสิทธิภาพ 
 
 

5.3 แผนกำรด ำเนินงำนของหอพกับิลฟีในระยะเวลำ 1 ปี 
 นอกจากการเสริมสร้างใหก้ารเปล่ียนแปลงนั้นมีความย ัง่ยืนและประเมิลภาพรวมของธุรกิจ
เพื่อปรับปรุงสร้างกลยุทธ์ให้มีประสิทธิภาพดีและประสิทธิผลดียิ่งข้ึน ตอ้งมีการก าหนดแบบแผนท่ี
ชดัเจน โดยน า แผนปฏิบติังาน(Action plan) มาใชก้บัการบริหารเวลาในการเปล่ียนแปลงปี 2558 ดงัน้ี 
 
ตำรำงที ่5.2 Acton Plan ของหอพกับิลีฟในระยะเวลา 1 ปี                      

Activities Jan Feb Mar Apr May Jun Jul Aug Sep Oct Nov Dec 

Renovation             
Revenue Growth             
Market Share             
Customer Retention             
Customer Acquisition             
Customer Satisfaction             
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Customer Profitability             
Increase Employee Skills             
Evaluation             
 

 หากหอพกัมีการปฏิบติังานเป็นไปตามแผนและเวลาท่ีก าหนดไว ้จะท าให้โอกาสท่ีลูกคา้
จะเขา้มาใช้บริการห้องพกัในอตัราเต็มจ านวนย่อมมีมากข้ึน ลูกคา้มีความพึงพอใจต่อบริการท่ีได้รับ 
ช่ือเสียงตามมา มีการวางแผนก าหนดทิศทางในระยะยาวต่อไป การเจริญเติบโตของหอพกัเป็นไปอยา่ง
มัน่คงและย ัง่ยนื 
  
 

5.4 Risk Management 
 หลงัจากท่ีมีการวางกลยุทธ์และน ากลยุทธ์ไปปฏิบติัจริงแลว้ เร่ืองส าคญัเป็นล าดบัตน้ๆอีก
อยา่งหน่ึงของทุกธุรกิจ คือการจดัการบริหารความเส่ียง เพราะความเส่ียงเป็นเร่ืองของอนาคต ซ่ึงอนาคต
ไม่มีความแน่นอน ดังนั้ น หอพกัต้องท าการประเมินถึงความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดข้ึนและวางแผนการ
บรรเทาและบ าบดัหากความเส่ียงนั้นเกิดข้ึน ซ่ึงเร่ืองท่ีหอพกับิลีฟตอ้งให้ความใส่ใจเป็นพิเศษในการ
ประกอบธุรกิจ มีดงัน้ี 
 - ควำมปลอดภัย เป็นปัจจยัท่ีส าคญัท่ีสุดในการตดัสินใจเขา้พกัอาศยัของลูกคา้ หากเกิด
เหตุการณ์ไม่คาดคิดข้ึน เช่น มีคนลกัลอบเขา้มาภายใน รถท่ีจอดไวห้าย เกิดไฟไหม ้ซ่ึงทางหอพกัมี
ระบบในการรักษาความปลอดภยัคือ คียก์าร์ดเขา้-ออก กลอ้งวงจรปิด ผูดู้แลรักษาความปลอดภยั 
 - ลูกค้ำไม่จ่ำยค่ำเช่ำ โอกาสท่ีจะเกิดข้ึนนั้นมีอยูม่าก แต่ดว้ยกลุ่มลูกคา้ท่ีเขา้มาพกัอาศยันั้น
มีความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัเจา้ของกิจการมาตลอด มีการออกกฎในการช าระค่าเช่าชดัเจน ตามสถิติแลว้นั้น 
พบวา่ไม่มีลูกคา้ท่ีไม่จ่ายค่าเช่า มีเพียงลูกคา้ท่ีจ่ายชา้เท่านั้น และหอพpักมีการปรับเงินตามกฎท่ีก าหนด
ไว ้
 - ลูกค้ำหันไปใช้บริกำรคู่แข่ง มีตวัเลือกให้เลือกหลากหลายตามความพึงพอใจของลูกคา้ 
ดงันั้นลูกคา้สามารถเปล่ียนใจไปหาคู่แข่งไดต้ลอดเวลา 
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จากการประเมินความเส่ียงในดา้นต่างๆทั้ง 3 ดา้น เป็นดงัตารางท่ี 5.3 
ตำรำงที ่5.3 แสดงการประเมินความเส่ียงในดา้นต่างๆของหอพกับิลีฟ 

 
 
สรุป 
                     การด าเนินการน ากลยุทธ์ไปปฏิบัติ หอพักจ าเป็นต้องมีขั้นตอน กระบวนการในการ
ด าเนินงานเพื่อควบคุมให้ผลลพัธ์เป็นไปตามท่ีคาดไว ้ตอ้งท าความเขา้ใจถึงการเปล่ียนแปลงโดยใช้
โมเดล Change Management และใช ้Balanced Score Card ในการควบคุมและติดตามผลการด าเนินงาน 
ท าใหท้ราบถึงความเป็นไปของแผนกลยทุธ์ท่ีน าไปปฏิบติั  
                       อยา่งไรก็ตาม การจดัการท่ีดีนั้น ตอ้งมีการเรียงล าดบัความส าคญัของกิจกรรมท่ีจะท าให้
หอพักบรรลุเป้าหมายท่ีวางไว ้ต้องมีการก าหนดคนรับผิดชอบในแต่ละกิจกรรม รวมถึงก าหนด
ระยะเวลาในการด าเนินการให้เหมาะสม เพื่อให้เกิดประโยชน์สูงสุดแก่หอพกั และสามารถแข่งขนักบั
คู่แข่งไดอ้ยา่งย ัง่ยนื 

  

3 

2 1 
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