
บทท่ี 2  
แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เกีย่วของ 

 
การศึกษาความเปนไปไดโครงการลงทุนธุรกิจท่ีพักประเภทเกสทเฮาสในอําเภอหัวหิน 

จังหวัดประจวบคีรีขันธ ผูศึกษาไดใชทฤษฎี แนวความคิด และวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของในการ
ดําเนินการศึกษา ดังนี้ 
 
แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 
แนวคิดเร่ืองการศึกษาความเปนไปได (Feasibility Study) 

การศึกษาความเปนไปได หมายถึง การศึกษาเพื่อตองการทราบผลที่คาดวาจะเกิดข้ึนจาก
การดําเนินงานตามโครงการลงทุนท่ีพักแบบเกสทเฮาสในอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ 
โดยพิจารณาจากการศึกษาวิเคราะหโครงการใน 4 ดาน คือ ดานการตลาด ดานเทคนิค ดานการ
จัดการ และดานการเงิน ท้ังนี้เปนการศึกษาเพื่อชวยประกอบการตัดสินใจลงทุนของนักลงทุน 

สําหรับทฤษฎีท่ีใชในการศึกษาถึงความเปนไปไดโครงการลงทุนธุรกิจท่ีพักประเภทเกสท
เฮาสในอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ ประกอบดวยการวิเคราะหดานการตลาด การ
วิเคราะหดานเทคนิค การวิเคราะหดานการจัดการ และการวิเคราะหดานการเงิน ดังนี้ (ฐาปนา ฉ่ิน
ไพศาล และอัจฉรา ชีวะตระกูลกิจ, 2545) 
 
1. การวิเคราะหดานการตลาด (Market Analysis)  

การศึกษาดานการตลาดถือเปนเคร่ืองมือท่ีจะชวยลดความเส่ียงภัยและความไมแนนอนใน
การตัดสินใจลงทุนในโครงการไดอยางมีประสิทธิภาพ โดยศึกษาในประเด็นดังตอไปนี้  

1. การวิเคราะหสภาพแวดลอมทางการตลาดของธุรกิจ ประกอบดวย 
สภาพแวดลอมจุลภาค (Microenvironment) หมายถึง กลุมตางๆ ท่ีมีอิทธิพลอยาง

ใกลชิดตอความสามารถในการใหบริการลูกคาและระบบงานการตลาดของกิจการ ซ่ึงประกอบดวย 
ผูขายปจจัยการผลิต ตัวกลางทางการตลาด ลูกคาหรือตลาด คูแขงขัน กลุมชุมชน (Armstrong and 
Kotler, 2003: G5 อางถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2546: 180)  

สภาพแวดลอมมหภาค (Macroenvironment)  หมายถึง แรงกดดันท่ีสงผลกระทบ
ตอธุรกิจในวงกวางกวาสภาพแวดลอมจุลภาค ประกอบดวย ลักษณะทางประชากรศาสตร เศรษฐกิจ 
ทรัพยากรธรรมชาติ เทคโนโลยี การเมืองและวัฒนธรรม (Armstrong and Kotler, 2003: G4 อางถึง
ใน ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2546: 183) 
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2. การวิเคราะหสภาวะการแขงขันของอุตสาหกรรม เพื่อใหทราบถึงจํานวนและระดับ
ความแตกตางของคูแขง ขอไดเปรียบและขอเสี ยเปรียบทางการแขงขัน รวมถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ
การแขงขัน วิเคราะหโดยใชเคร่ืองมือโมเดลพลังผลักดัน 5 ประการ (The five forces model of 
competition) (Philip Kotler, 2003: 314) ไดแก  
  - ภัยคุกคามจากคูแขงภายในธุรกิจเดียวกัน (Threat of Intense Segment Rivalry) 
  - ภัยคุกคามจากคูแขงรายใหม (Threat of New Entrants) 
  - ภัยคุกคามจากสินคาทดแทน (Threat of Substitute Products) 
  - ภัยคุกคามจากการเพ่ิมอํานาจตอรองของผูซ้ือ (Threat of Buyers’ Growing 
Bargaining Power)  
  - ภัยคุกคามจากการเพ่ิมอํานาจตอรองของผูขายปจจัยการผลิต (Threat of 
Suppliers’ Growing Bargaining Power)  
 

 
 

ภาพท่ี 1 แสดงตัวแบบพลังผลักดัน 5 ประการ (The five forces model of competition) 
 

3. การพยากรณความตองการตลาด เพื่อการพยากรณปริมาณอุปสงคของตลาดในอนาคต 
ในรูปของจํานวนเงินหรือจํานวนลูกคาท่ีเขามาใชบริการ โดยวิธีการพยากรณจากความคิดเห็นของ
ผูเช่ียวชาญ อันไดแก ผูประกอบการธุรกิจท่ีพัก ภายใตโปรแกรมการตลาดและสภาวะแวดลอมทาง
การตลาดท่ีกําหนดข้ึน โดยมีขอควรพิจารณาดังนี้ 
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  2.1 การบริการ (Service) ในการพยากรณความตองการของตลาด ควรระบุใหได
วาบริการเปนอยางไรและตลาดของบริการคือใคร 
  2.2 กลุมลูกคา (Customer Group) ในการพยากรณความตองการของตลาด ตอง
ระบุกลุมลูกคาวาเปนสวนใดสวนหนึ่งของตลาดหรือเปนลูกคาในตลาดท้ังหมด 
  2.3 ขอบเขตพ้ืนท่ี (Geographical Area) ควรมีการกําหนดขอบเขตพื้นท่ีทาง
ภูมิศาสตรท่ีทําการพยากรณความตองการตลาด 
  2.4 ระยะเวลา (Time Period) ควรมีการระบุระยะเวลาท่ีทําการพยากรณความ
ตองการตลาด 
  2.5 โปรแกรมทางการตลาด (Marketing Program) เปนการพิจารณาถึงการจัดการ
ทรัพยากรทางการตลาด หรือการจัดงบประมาณทางการตลาดใหแกตลาดเปาหมายของการบริการ 
ตลอดจนสวนประสมทางการตลาดบริการที่คาดวาจะใช อันไดแก (ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป, 2547)  
   ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีนักการตลาดใชในการตอบสนองตอ
ความตองการของลูกคาเพื่อใหเกิดความพึงพอใจสูงสุด ซ่ึงผลิตภัณฑนี้อาจเปนสินคาท่ีสามารถจับ
ตองได หรือเปนบริการ ตัวบุคคล หนวยงาน สถาบัน 
   ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินท่ีมีมูลคาเทากับสินคาและบริการที่
ลูกคาตองการอยางเต็มใจและมีศักยภาพในการจายไปเพื่อใหไดรับสินคาและบริการที่ตองการ 
   การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง บุคคล สถาบัน หรือหนวยงานท่ีมีหนาท่ี
และความรับผิดชอบในการกระจายสินคาและบริการของกิจการไปสูลูกคา โดยมีจุดมุงหมายให
ลูกคาซ้ือสินคาและบริการไดสะดวกท่ีสุด ซ่ึงอาจบริหารจัดการในรูปแบบหนวยงานภายในหรือ
ภายนอกกิจการ 
   การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนกระบวนการในการส่ือสารแจง
ขาว กระตุนลูกคาใหตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการ     
   พนักงาน (People) คือ ผูท่ีจะตองพบหรือเผชิญหนากับลูกคาหรือผูมาใช
บริการเปนอันดับแรก โดยธุรกิจบริการเปนธุรกิจท่ีลูกคาคาดหวังวาจะไดรับการบริการที่ดี เปนมิตร 
สุภาพเรียบรอยและตอบสนองความตองการไดดี 
   ส่ิงตางๆ ภายในสํานักงาน (Physical Evidence) เปนส่ิงท่ีจะเปน
ภาพลักษณการใหบริการของกิจการ ลูกคาจะรับรูได ผูประกอบการตองมีการออกแบบจัดวาง
สํานักงานใหเปนระเบียบเรียบรอย สะอาดตา  
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   กระบวนการในการใหบริการ (Process) คือ ข้ันตอนในการสงมอบมูลคา
ใหกับลูกคาหรือกระบวนการในการใหบริการของแตละธุรกิจ ตองมีการวางระบบและออกแบบ
กระบวนการใหบริการของกิจการใหมีข้ันตอนท่ีอํานวยความสะดวกใหกับลูกคามากท่ีสุด 
  2.6 สภาวะแวดลอมทางการตลาด (Marketing Environment) เปนการพิจารณาถึง
ปจจัยภายนอกท่ีไมสามารถควบคุมได เชน เศรษฐกิจ สังคม การเมือง เทคโนโลยี ประชากร และ
ส่ิงแวดลอม เปนตน 

4. การประมาณการรายไดจากการบริการ คือการคาดคะเนสวนแบงตลาดท่ีโครงการนั้นจะ
ไดรับวาเปนรอยละเทาใดของตลาดรวมดังกลาว ซ่ึงควรพิจารณาถึงสภาวะเศรษฐกิจ การแขงขัน 
ระดับของกลยุทธทางการตลาดท่ีใชการโฆษณาและสงเสริมการขายและปจจัยอ่ืนๆ เกี่ยวของดวย 

5. การสรุปผลการศึกษาดานการตลาด เปนข้ันตอนสุดทายของกระบวนการการศึกษาดาน
การตลาดท่ีจะใหคําตอบวาโครงการดังกลาวควรทําการศึกษาความเปนไปไดดานอ่ืนๆ ตอไป
หรือไม 
 
2. การวิเคราะหดานเทคนิค (Technical Analysis)  

การวิเคราะหทางดานเทคนิคมีแนวทางในการพิจารณาในเร่ืองระบบการใหบริการ การ
บริการและคุณลักษณะเฉพาะของบริการ กระบวนการในการใหบริการ กําลังในการใหบริการ ทําเล
ท่ีต้ัง อาคารสถานท่ี ปจจัยท่ีเกี่ยวกับการใหบริการ และปจจัยท่ีเกี่ยวกับสภาพแวดลอม  
 
3. การวิเคราะหทางดานการจัดการ (Management Analysis)  

การวิเคราะหทางดานการจัดการเปนส่ิงสําคัญตอความสําเร็จหรือความลมเหลวตอ
โครงการ ในการศึกษาโดยท่ัวไปจะแบงเปน 2 ระยะ ดังนี้ 

1. การบริหารในระยะกอนการดําเนินงาน (Pre-Operating Period)  
การบริหารในระยะกอนการดําเนินงาน จะเร่ิมต้ังแตการริเร่ิมใหมีโครงการจนถึง

โครงการเร่ิมปฏิบัติการ งานท่ีอยูในข้ันตอนนี้ประกอบดวย การเตรียมการในดานตางๆ ท่ีเกี่ยวของ
กับ  

- กิจกรรมยอยในโครงการ (Project Activities) 
- การกอสรางโครงการ (Project Construction) 
- การกําหนดระยะเวลาการดําเนินการ (Scheduling) 

2. การบริหารในระยะดําเนินงาน (Operating Period)  
ในระยะดําเนินงาน จะมีการศึกษารายละเอียดในเร่ืองดังตอไปนี้ 
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- รูปแบบหนวยงานธุรกิจ  
- รูปแบบการบริหารงานภายใน  
- บุคลากร 

4. การวิเคราะหทางดานการเงิน (Financial Analysis)  
การวิเคราะหทางดานการเงิน เปนการประมาณการคาใชจายและผลตอบแทนท่ีจะไดรับ

จากการทําโครงการนั้นๆ วาเปนจํานวนเงินเทาใดและมีระยะเวลากี่ป การประมาณการคาใชจาย
และผลตอบแทนของโครงการนี้จะเปนขอมูลสําคัญท่ีจะนําไปใชในการวิเคราะหดานการเงิน  

องคประกอบท่ีสําคัญมีดังนี้ 
1. ประมาณการเงินทุนในโครงการ ประกอบดวย 

1.1 สินทรัพยถาวร และคาใชจายกอนการดําเนินงาน 
         1.2 เงินทุนหมุนเวียน 
2. การประมาณการดานการเงินของโครงการ แบงเปน 
         2.1 ประมาณการรายไดของการใหบริการ 
         2.2 ประมาณการดานตนทุนของการใหบริการ 
         2.3 ประมาณการคาใชจายในการบริหารงานและอ่ืนๆ 
         2.4 ประมาณการงบกําไรขาดทุน 
         2.5 ประมาณการงบกระแสเงินสด 

        3. การวิเคราะหผลตอบแทนการลงทุน 
           3.1 มูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present Value หรือ NPV) หมายถึง ผลตาง
ของมูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดรับสุทธิแตละปตลอดอายุของโครงการกับเงินสดจายลงทุน ณ 
อัตราคาของทุน (Cost of Capital) มีสูตรดังนี้  
 

NPV = ∑
= +

n

1t t
t

k)(1

B
- ∑
= +

n

1t t
t

k)(1

C
 

โดยท่ี NPV =  มูลคาปจจุบันสุทธิ 
           Bt =  กระแสเงินสดรับสุทธิแตละปตลอดอายุของโครงการ 
           k = อัตราผลตอบแทนท่ีตองการ  
           Ct = เงินสดจายลงทุน 
           n = อายุของโครงการ 
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การตัดสินใจเลือกลงทุนในโครงการลงทุนนั้นมีเกณฑในการตัดสินใจ
ดังนี้  

          1. ถามูลคาปจจุบันสุทธิ (NPV) ของโครงการลงทุนมากกวาหรือเทากับ
ศูนย โครงการลงทุนก็จะไดรับเลือกลงทุน (NPV ≥  0.0 : ยอมรับโครงการลงทุน) 

  2. ถามูลคาปจจุบันสุทธิ  (NPV) ของโครงการลงทุนนอยกวาศูนย 
โครงการลงทุนนั้นไมควรลงทุน (NPV < 0.0 : ไมยอมรับโครงการลงทุน) 
 

         3.2 อัตราผลตอบแทนการลงทุน (Internal Rate of Return หรือ IRR) 
หมายถึง การคํานวณหาอัตราสวนลดหรืออัตราดอกเบ้ียท่ีทําใหมูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดรับ
สุทธิตลอดอายุของโครงการเทากับเงินสดจายลงทุน 

 

PV = ∑
= +

−n

1t t
tt

IRR)(1
CB  

  
     โดยท่ี  PV  = มูลคาปจจุบันหรือเงินสดจายลงทุน 

      Bt  =  กระแสเงินสดรับแตละปตลอดอายุโครงการ 
        Ct = กระแสเงินสดจายแตละปของโครงการ 
    IRR = อัตราผลตอบแทนของโครงการ 
        n = อายุของโครงการ 
          

         การตัดสินใจลงทุนโดยใชอัตราผลตอบแทนจากโครงการลงทุนมี
หลักเกณฑดังนี้ 

  1. ถาโครงการลงทุนมีอัตราผลตอบแทนจากโครงการลงทุนมากกวาหรือ
เทากับอัตราผลตอบแทนท่ีตองการหรือตนทุนของเงินทุน โครงการลงทุนนั้นควรไดรับเลือกลงทุน 
(IRR ≥  อัตราผลตอบแทนท่ีตองการ : ยอมรับโครงการลงทุน) 

  2. ถาโครงการลงทุนมีอัตราผลตอบแทนจากโครงการลงทุนนอยกวา
อัตราผลตอบแทนท่ีตองการหรือตนทุนของเงินทุน โครงการลงทุนนั้นไมควรลงทุน (IRR < อัตรา
ผลตอบแทนท่ีตองการ : ไมยอมรับโครงการลงทุน) 

 
        3.3 ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) คือระยะเวลาที่กระแสเงินสดรับ

สุทธิเทากับเงินสดจายลงทุนของโครงการ หรือระยะเวลาท่ีผลตอบแทนจากการดําเนินโครงการ
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เทากับเงินลงทุนของโครงการ โดยมีระยะเวลาคืนทุนเปาหมาย (Target Payback Period) เปนเกณฑ
ในการตัดสินใจ 

 
        3.4 การวิเคราะหความไว (Sensitivity Analysis) เปนการประเมินคา

โครงการ โดยจะตองตัดสินใจเหตุการณในอนาคตภายใตเง่ือนไขตางๆ ท่ีเปล่ียนแปลงไปจาก
ภาวะการณท่ีไดคาดหมายไวท่ีมีผลกระทบตอโครงการ ซ่ึงมีตัวแปรสําคัญไดแก ราคา ปริมาณและ
ตนทุนรวม 
 
วรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 

โกศล วัชโรทน  (2542)  ไดทําการศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอนักทองเท่ียวชาว
ตางประเทศในการเลือกใชบริการที่พักแรมประเภทเกสทเฮาสในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม โดย
มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอนักทองเท่ียวชาวตางประเทศในการเลือกใชบริการ
เกสทเฮาสในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม และเพื่อศึกษาปญหาท่ีเกิดข้ึนกับนักทองเท่ียวชาว
ตางประเทศท่ีใชบริการที่พักแรมประเภทเกสทเฮาสในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษา
พบวา เหตุผลท่ีผูบริโภคสวนใหญเลือกใชบริการเกสทเฮาส ไดแก ความคุมคาเงินท่ีจาย การ
ประหยัดคาใชจายและความชอบในบรรยากาศแบบเกสทเฮาสมากกวาเหตุผลอ่ืนๆ ตามลําดับ และ
เหตุผลท่ีผูบริโภคสวนใหญเลือกใชบริการเกสทเฮาสท่ีพักอยูในขณะนั้น พบวาผูบริโภคสวนใหญ
เลือกพักเพราะเห็นวา อัตราคาหองพักเหมาะสม สามารถจายได ความสะอาดและการไดรับ
คําแนะนําจากเพื่อนหรือผูอ่ืนท่ีรูจักหรือเคยใชบริการเกสทเฮาสนั้นมากอนมากกวาเหตุผลอ่ืนๆ 
ตามลําดับ ปจจัยสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจบริการที่มีอิทธิพลตอผูบริโภคสวนใหญในการ
เลือกใชบริการท่ีพักแรมประเภทเกสทเฮาสมากเปนอันดับหนึ่งคือ ปจจัยดานสถานท่ี ไดแก ความ
สะอาดของเกสทเฮาส และความปลอดภัยภายในเกสทเฮาส รองลงมาเปนปจจัยดานราคา ไดแก การ
แสดงราคาหองพักไวชัดเจน และการมีหองพักท่ีแนนอนและตอรองไมได ปจจัยดานการบริการ 
ไดแก ความสุภาพและมีมนุษยสัมพันธท่ีดีของพนักงาน และการตอบสนองความตองการของลูกคา 
ปจจัยดานส่ิงอํานวยความสะดวก ไดแก การใหบริการตูนิรภัย  และการใหบริการหองอาหาร ปจจัย
ดานสัญลักษณ ไดแก ช่ือเสียงของเกสทเฮาส และการท่ีเกสทเฮาสเปดใหบริการมานานแลว และ
ปจจัยดานวัสดุส่ือสาร ไดแก การแนะนําโดยหนังสือนําเท่ียว และคําบอกเลาปากตอปาก สําหรับ
ปญหาท่ีนักทองเท่ียวสวนใหญพบในระหวางพักแรมในเกสทเฮาสในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม 
ไดแก การไมมีกระดาษชําระไวบริการในหองน้ํา คนขับรถแท็กซ่ีหรือตุกๆ สรางความรําคาญเม่ือ
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มาถึงสนามบิน สถานีรถไฟ สถานีขนสง และคนขับรถแทกซ่ีหรือตุกๆ พยายามชักชวนใหไปพัก
เกสทเฮาสหรือโรงแรมอ่ืนท่ีไมตองการ 

กฤษฎา เติมเวชศยานนท (2546) ไดทําการศึกษาความเปนไปไดทางการเงินของโครงการ
ลงทุนสรางโรงแรมกลุม 3 (อีโคโนมีคลาส) ในเมืองพัทยา โดยวัตถุประสงคของการศึกษาคร้ังนี้ คือ 
1)เพื่อศึกษาสภาพท่ัวไปและสภาพการทองเท่ียวของเมืองพัทยา 2) เพื่อศึกษาถึงตนทุน ผลตอบแทน 
และความเปนไปไดทางการเงินของโครงการลงทุนสรางโรงแรมกลุม 3 (อีโคโนมีคลาส) ในเมือง
พัทยา และศึกษาความออนไหวของโครงการที่ลงทุนภายใตสถานการณกรณีอัตราการเขาพักลดลง
รอยละ 5 และ 10 จากการศึกษาพบวา เมืองพัทยาเปนสถานที่ทองเท่ียวแหงหนึ่งท่ีมีช่ือเสียงระดับ
นานาชาติ เนื่องจากมีท้ังหาดทราย ชายทะเลท่ีเปนธรรมชาติ แหลงบันเทิงยามราตรี รวมท้ังมี
สถานท่ีทองเท่ียวท่ีอยูบริเวณใกลเคียงกับเมืองพัทยาอีกหลายแหงหลายรูปแบบ ซ่ึงนับเปนปจจัยท่ี
สําคัญท่ีทําใหเมืองพัทยามีผูเยี่ยมเยือนเขามาเท่ียวเปนจํานวนมาก ทําใหธุรกิจโรงแรมไดรับ
ประโยชนจากการเขาพักแรมของนักทองเที่ยวมากข้ึนดวย โดยโรงแรมในเมืองพัทยาแบงออกเปน 
5 กลุม ตามระดับราคาคาหองพักตอวัน ท้ังนี้จากสถิติป พ.ศ. 2544 พบวาโรงแรมกลุม 3 (อีโคโนมี
คลาส) เปนกลุมท่ีมีอัตราการเขาพักเฉล่ียสูงสุด โดยนักทองเท่ียวเขามาพักแรมรอยละ 81.12 เปน
นักทองเท่ียวชาวตางประเทศ ซ่ึงประเทศที่เขาพักแรมมากท่ีสุด 3 ลําดับแรก คือ จีน ฮองกง และ
ไตหวัน ตามลําดับ สําหรับการดําเนินการ โครงการใหผลตอบแทนคิดเปนมูลคาปจจุบันโดยใช
อัตราคิดลดรอยละ 9.25 ตอปเทากับ 163.33 ลานบาท มีอัตราผลตอบแทนภายในของโครงการ
เทากับรอยละ 12.36 มีอัตราผลตอบแทนตอคาใชจายเทากับ 1.08 และสามารถคืนทุนไดใน
ระยะเวลา 8 ป 4 เดือน 12 วัน สรุปไดวาโครงการมีความเปนไปไดและเหมาะสมในการลงทุน และ
จากการวิเคราะหความออนไหวของโครงการพบวา กรณีอัตราการเขาพักลดลงรอยละ 5 คงเหลือ
อัตราการเขาพักท่ีรอยละ 55 โครงการยังมีความคุมคาในการลงทุน แตกรณีท่ีอัตราการเขาพักลดลง
รอยละ 10 คงเหลืออัตราการเขาพักท่ีรอยละ 50 โครงการจะไมมีความคุมคาในการลงทุน 

วงศปติ พิทักษากูลเกษม (2549) ไดทําการศึกษาเร่ืองปจจัยความสําเร็จของธุรกิจเกสทเฮาส
ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม โดยศึกษาตามองคประกอบ 5 ดานคือ ดานลูกคา ดานกระบวนการ
ภายใน ดานการเงิน ดานนวัตกรรมและการเรียนรู และดานอ่ืนๆ ผลการศึกษาพบวา ผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญประกอบธุรกิจมากกวา 5 ป มีจํานวนพนักงาน 1-5 คน จํานวนหองพัก 10-
30 หอง ลูกคาหลักเปนชาวตางชาติ และมียอดขายและกําไรสุทธิไมเกิน 1 ลานบาทและ 5 แสนบาท
ตอป ตามลําดับ ความสําเร็จในภาพรวมของธุรกิจอยูในระดับปานกลางและพบวา ดานการเงิน ดาน
กระบวนการภายใน ดานนวัตกรรมและการเรียนรู และดานลูกคา มีความสําเร็จระดับปานกลาง 
สวนดานอ่ืนๆ มีความสําเร็จในระดับมาก โดยมีปจจัยเร่ืองการรักษาความปลอดภัยใหแกลูกคา 
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จํานวนพนักงานเหมาะสม การปฏิบัติตามกฎหมายแรงงาน พนักงานมีความชํานาญ สามารถรักษา
พนักงานท่ีดีไวได การใหบริการท่ีรวดเร็ว การสรางความพึงพอใจแกลูกคา ไมมีขอรองเรียนจาก
ชุมชนหรือสังคม เงินทุนหมุนเวียนเพียงพอ มีความคุมคาในการใชทรัพยากร มีหนี้สูญนอย และ
จํานวนลูกคาใหมเพิ่มมากข้ึน เปนปจจัยท่ีประสบความสําเร็จในระดับมาก สวนปจจัยเร่ือง การ
แขงขันดานราคา จํานวนคูแขงเพิ่มสูงข้ึน และจํานวนหองพักท่ีจํากัด เปนปจจัยท่ีธุรกิจเกสทเฮาส
ประสบปญหามากท่ีสุด 
 
 
 


