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การวางแผนกลยุทธ์โดยใช้สุนทรียสาธกเพื่อเพิ่มยอดขายห้องพัก 

กรณีศึกษา: หอพัก เฟอร์รี่ ปาร์ค อิน จังหวัดขอนแก่น

STRATEGIC PLANNING BY APPRECIATIVE INQUIRY TO INCREASE OCCUPANCY  

SALERATE CASE STUDY: FERRY PARK INN DORMITORY IN KHON KAEN

กรกมล เตรียมวิชานนท์ 1

กิตติ มโนคุ้น 2

บทคัดย่อ

 การศึกษาครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ เพื่อแก้ปัญหาจ�านวนห้องพักในหอพัก เฟอร์รี่ ปาร์ค อิน ที่มีลูกค้าเข้าพักน้อยลง

ในทุกๆปี โดยต้องการศึกษาเพื่อค้นหากลยุทธ์ในการเพิ่มยอดขายห้องพัก ซึ่งใช้ทฤษฎีของสุนทรียสาธกในการค้นหาข้อมูล โดยการ

สัมภาษณ์ และตั้งค�าถามเชิงบวก กลุ่มที่ท�าการสัมภาษณ์มีทั้งหมด 2 กลุ่ม ได้แก่ ผู้จัดการหอพัก 1 ราย และลูกค้าของหอพัก แบ่งออก

เป็น ลกูค้าทัว่ไป 43 ราย และบคุลากรของสถาบนักวดวชิา 6 ราย โดยน�าข้อมลูทีไ่ด้มาวเิคราะห์เพือ่หาจดุเด่นและจดุร่วมทีด่ขีองหอพกั 

จากนัน้จงึท�าการวเิคราะห์ร่วมกบัทฤษฎสีภาพแวดล้อมทัว่ไป ทฤษฎวีเิคราะห์คูแ่ข่งขนั ทฤษฎวีเิคราะห์ทางการตลาด และปัจจยักลยทุธ์

ทัง้ 4 ด้าน เพือ่ก�าหนดวสิยัทศัน์ และวางแผนกลยทุธ์ การทัง้หมดทีก่ล่าวมาจงึได้กลยทุธ์ด้านการสร้างความแตกต่าง ทัง้หมด 3 โครงการ 

แบ่งออกเป็น โครงการสร้างอตัลกัษณ์ให้กบัหอพกัเฟอร์รี ่ปาร์ค อนิ โครงการเช่าหอพกัเป็นกลุม่ และ โครงการเพิม่ชิง่ทางประชาสมัพนัธ์ 

สื่อสาร และการบริการ ซึ่งได้น�าโครงการทั้ง 3 ไปทดลองปฏิบัติจริงในเดือนมีนาคม ถึงเดือนพฤษภาคม พบว่าทั้ง 3 เดือนมียอดขาย

เพิ่มขึ้นจากปีที่แล้วถึง 423,064 บาท หรือคิดเป็นร้อยละ 60.2 

ค�ำส�ำคัญ: กลยุทธ ์สุนทรียสาธก หอพัก

Abstract

 This study is a qualitative research; the purposes of study were to resolve the problem in term of 

customer that has been annually decreased. The study has concentrated at strategic planning by using  

Appreciate Inquiry for collecting the positive data from interview and questioning. The target group could be 

divided into 2 segments such as individual customers 43 Peoples and 6 group customers from tutor institution. 

The positive data was transformed to divergence and convergence of the dormitory. Thence, the result was 

analyzed along with PESTE Analysis, Five-Force Model, Marketing Mix and Balance Score Card for defining vision 

and strategy. The conclusion was desired to 3 projects such as Identity designing for Ferry Park Inn, group renting 

and increasing the channel of public relations communication and service. The Projects were conducted in March 

to May for evaluating effective of the strategies. As a result, the sale rate increased to 423,064 baht which was 

60 percent from last year sale. 

Keywords: strategy, Appreciative Inquiry, Dormitory
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บทน�ำ

 จังหวัดขอนแก่นเป็นจังหวัดหนึ่งที่เป็นศูนย์กลางทางด้านเศรษฐกิจและสังคมของประเทศ และยังมี

มหาวทิยาลยัขอนแก่น ซึง่เป็นศนูย์การศกึษาทีเ่ป็นอนัดบัหนึง่ในภาคอสีาน เป็นแหล่งรวมความรู ้และความสามารถ

ของนกัศกึษาทีเ่หน็ถงึความส�าคญัของการเรยีนการศกึษา จงึมทีัง้นกัศกึษา และนกัเรยีนจากทีต่่างๆ เข้ามาหาความ

รู้เป็นจ�านวนมาก นักศึกษามหาวิทยาลัยจึงมากเกินกว่าหอพักของมหาวิทยาลัยจะรับเข้าพักได้ ท�าให้ธุรกิจหอพัก

เริม่มคีวามนยิมมากขึน้ ซึง่เหน็ได้ว่าใน 5 ปีทีผ่่านมา ได้เกดิหอพกั อพาร์ทแม้นท์ และคอนโดมากมายจนท�าให้หอพกั

เกิดการอิ่มตัว เกิดการเปลี่ยนแปลงขึ้นมากมายภายในหอพัก เกิดการแข่งขันที่เพิ่มสูงขึ้น เกิดคู่แข่งทั้งทางด้านการ

ค้า และการบริการ ท�าให้ผู้ประกอบการต้องปรับปรุงเปลี่ยนแปลงที่พักของตนเองให้ดีเพิ่มมากขึ้น 

 ในปี พ.ศ. 2551 หอพกัเฟอร์รี ่ปาร์ค อนิ ซึง่ตัง้อยูท่ี ่178 หมู1่2 ต.ศลิา อ.เมอืง จ.ขอนแก่น มพีืน้ทีท่ัง้หมด

ประมาณ 700 ตารางวา เป็นหนึ่งในหอพักที่มีความแตกต่างจากที่อื่น คือ รูปทรงที่แตกต่างโดยการออกแบบมีแนว

ความคิดมาจากเรือเฟอร์รี่ 2 ล�า ที่ลอยอยู่เคียงข้างกัน ข้างในหอพักมีความโล่ง สามารถถ่ายเทอากาศได้มากกว่าที่

อืน่ๆ เพราะเป็นทีโ่ล่งกว้างทางด้านในหอพกั โดยห้องพกัตกแต่งเป็นห้องชดุห้องชดุรปูแบบทนัสมยั (Modern) พร้อม

เครื่องอ�านวยความสะดวกครบครัน หอพักมีที่จอดรถซึ่งสามารถจอดรถยนต์ได้อย่างพอเพียง และมีบริการ

อินเตอร์เน็ต กล้องวงจรปิด และประตูคีการ์ด พร้อมทั้งพนักงานรักษาความปลอดภัยตลอด 24 ชั่วโมง แต่ทางด้าน

การขาย หอพัก เฟอร์รี่ ปาร์ค อินได้แข่งขันทางด้านราคาคือการลดราคาต�่าลงในทุกๆปี แต่การแข่งขันที่เพิ่มมาก

ขึ้นโดยเฉพาะการแข่งขันด้านราคาที่เพิ่มขึ้น ท�าให้หอพักเฟอร์รี่ ปาร์ค อิน มีรายได้ที่ต�่าลงทุกปี

 ดังนั้น ทางหอพักเฟอร์รี่ ปาร์ค อิน จึงได้ตระหนักถึงความส�าคัญของการด�าเนินธุรกิจมีการการวางแผน

ก�าหนดทศิทางของหอพกัให้ชดัเจน และให้เกดิประโยชน์ในหลายๆส่วน ทัง้ยงัเพือ่พฒันาธรุกจิของตวัหอพกัให้ดเีพิม่

มากขึ้นซึ่งจะท�าให้เกิดความได้เปรียบในการแข่งขัน จึงจ�าเป็นต้องมีกลยุทธ์ในการด�าเนินธุรกิจ โดยใช้ทฤษฎีสุนทรี

สาธก ในการค้นหาข้อมูลเชิงบวกมาวิเคราะห์ร่วมกับทฤษฎีสภาพแวดล้อมทั่วไป ทฤษฎีวิเคราะห์คู่แข่งขัน ทฤษฎี

วิเคราะห์ทางการตลาด และปัจจัยกลยุทธ์ทั้ง 4 ด้าน เพื่อก�าหนดวิสัยทัศน์ และวางแผนกลยุทธ์

วัตถุประสงค์

 เพื่อสืบค้นประสบการณ์เชิงบวกของธุรกิจหอพักจาก ลูกค้าและบุคลากรของหอพักเฟอร์รี่ ปาร์ค อิน 

จังหวัดขอนแก่น

 เพื่อน�าข้อมูลที่ได้ไปใช้ในการก�าหนดกลยุทธ์ในการเพิ่มยอดขายของหอหักเฟอร์รี่ ปาร์ค อิน  

จังหวัดขอนแก่น

วิธีด�ำเนินกำรศึกษำ

	 1.	กำรสืบค้น

  การศกึษาครัง้นีเ้ป็นการสบืค้นในเชงิปฏบิตักิาร (Action Research) เป็นการน�าข้อมลูทีส่บืค้นได้มา

วิเคราะห์และพัฒนาตามแนวทางของสุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry: AI) เพื่อค้นหาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ

ความคิดเห็นเชิงบวกและน�ามาก�าหนดกลยุทธ์เพื่อเพิ่มยอดขายต่อไป

  การสืบค้นจะใช้วิธีการสัมภาษณ์ โดยแบ่งกลุ่มออกเป็น 2 กลุ่ม ดังนี้

  1.1 ผู้ประกอบการ โดยมีรายละเอียดคือ ผู้จัดการหอพัก 1 ราย

  1.2 ผูบ้รโิภค โดยมรีายละเอยีดดงันี ้ลกูค้าทัว่ไป 43 ราย และ บคุลากรของสถาบนักวดวชิาทัง้หมด 

6 ราย	
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	 2.	กำรใช้เครื่องมือตำมแนวทำงของสุนทรียสำธก	(Appreciative	Inquiry:	AI)

  การศกึษาครัง้นีใ้ช้เครือ่งมอืตามแนวทางสนุทรยีสาธก(Appreciative Inquiry: AI) คอืการศกึษาเชงิ

ปฏิบัติการโดยการตั้งค�าถามเชิงบวกกับลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการของหอพักเฟอร์รี่ ปาร์ค อิน และบุลากรของหอพัก

เฟอร์รี่ปาร์ค อิน โดยจะใช้ข้อมูลนี้เพื่อท�าการวิเคราะห์ต่อไป

  2.1 แนวค�าถามที่ต้องการสัมภาษณ์ โดยชุดค�าถามในการสัมภาษณ์มีดังนี้

   1.1.1 ผู้จัดการหอพัก โดยการตั้งค�าถามเช่น มีวิธีการขายห้องพักอย่างไรจึงขายได้ กว่าปกติได้ 

และ วันที่มีลูกค้าเข้ามาสอบถามที่พักเกี่ยวกับเรื่องอะไรบ้าง สิ่งที่ดีที่เกิดกับหอพัก และสิ่งที่ชอบเกี่ยวกับหอพัก 

   1.1.2 ผู้บริโภค โดยแยกสัมภาษณ์ ดังนี้

    1) ลูกค้าที่พักอยู่ที่หอพักทั้งลูกค้าเก่า และลูกค้าใหม่ จ�านวน 43 คน โดยค�าถามคือ 

ประสบการณ์ทีด่เีมือ่เข้ามาใช้บรกิารและพกัอาศยั ความประทบัใจเกีย่วกบัหอพกั และท�าไมจงึตดัสนิใจพกัทีห่อพกั

นี้

    2) บุคลากรสถาบันกวดวิชาทั้งหมด 6 ราย โดยค�าถามคือ ประสบการณ์ที่ดีเมื่อเข้ามา

ใช้บริการและพักอาศัย ความประทับใจเกี่ยวกับหอพัก และท�าไมจึงตัดสินใจพักที่หอพักนี	้

 ทั้งนี้ในการสัมภาษณ์อาจปรับเปลี่ยนไปตามความเหมาะสมของการสัมภาษณ์นั้นๆ แต่จะยึดหลักตาม

ค�าถามข้างต้นให้ได้มากที่สุดเพื่อให้ได้ข้อมูลที่ต้องการ

	 3.		 เครื่องมือที่ใช้ในกำรศึกษำเพื่อก�ำหนดกลยุทธ์

  เครื่องมือที่ใช้ก�าหนดกลยุทธ์ ทางผู้ศึกษาได้ใช้ทฤษฏีตามแนวทางของสุนทรียสาธก (Appreciative 

Inquiry: AI) เพื่อที่จะน�าข้อมูลจากการสัมภาษณ์และข้อมูลของหอพักเฟอร์รี่ ปาร์ค อิน มาท�าการศึกษา และ

วิเคราะห์ให้กลายเป็นข้อมูล จากนั้นจึงน�าข้อมูลจากแหล่งต่างๆ มาวิเคราะห์ร่วมกับข้อมูลตามทฤษฏีต่างๆ ดังนี้ 

ทฤษฎีการวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมทั่วไป (General External Environment) ทฤษฏีการวิเคราะห์คู่แข่งขัน (Five 

Forces Model) การวเิคราะห์องค์กร (SOAR Analysis) ทฤษฏส่ีวนประสมทางการตลาด (7 P’s Strategy) ทฤษฏี

การวัดผลการด�าเนินงานอย่างสมดุล (Balanced Scorecard) และ งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง น�ามาเชื่อมโยงกันเพื่อ

ก�าหนดแนวทางในการก�าหนดกลยุทธ์เพื่อเพิ่มยอดขายให้กับหอพักเฟอร์รี่ ปาร์ค อิน จังหวัดขอนแก่น

	 4.		 ข้อมูลที่ใช้ในกำรศึกษำ

  แหล่งทีม่าของข้อมลู และเครือ่งมอืทีใ่ช้รวบรวมข้อมลูในครัง้นีม้าจากข้อมลูปฐมภมู ิ(Primary Data) 

และข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ดังนี้

  4.1 ข้อมูลปฐมภูมิ เป็นข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการรวมทั้งบุคลากรและคู่แข่ง รวม

ถึงผู้บริโภค เกี่ยวกับหอพัก

  4.2 ข้อมลูทตุยิภมู ิเป็นข้อมลูทีไ่ด้จากการศกึษา ค้นคว้า และเกบ็รวมรวมข้อมลู จากหนงัสอื วารสาร 

หนังสือพิมพ์ สารนิพนธ์ ดุษฎีนิพนธ์ งานวิจัย และเวปไซต์ต่างๆ ที่เกี่ยวข้อง

	 5.	กำรวิเครำะห์ข้อมูล

  การวเิคราะห์ข้อมลูจะท�าโดยการน�าข้อมลูจากสมัภาษณ์ตามแนวทางของสนุทรยีสาธก ประกอบกบั

ข้อมูลที่ได้จากการวิเคราะห์ตามหลักทฤษฏีกลยุทธ์เพื่อน�ามาวิเคราะห์ตามกระบวนการ Whole-system 4-D  

Dialogue [1] ดังนี้

  5.1 การค้นหา (Discovery) คอื โดยการค้นหากลุม่เป้าหมายของลกูค้าและท�าการสมัภาษณ์โดยใช้

สนุทรยีสาธกเข้ามาช่วยในการตัง้ค�าถาม และวเิคราะห์ข้อมลูออกมาเป็นจดุร่วมและจดุเด่น หลงัจากนัน้จงึน�าเครือ่ง
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มือที่ช่วยในการก�าหนดกลยุทธ์ทั้ง 6 อย่าง เข้ามาวิเคราะห์

  5.2 การวาดฝัน (Dream) คือ การวาดฝันถึงหอพักในแบบที่ต้องการโดยน�าข้อมูลจากการค้นหามา

ช่วยในการวิเคราะห์เพื่อหาวิสัยทัศ พันธะกิจ และ วัตถุประสงค์ ก�าหนดกลยุทธ์ให้เป็นไปตามที่ก�าหนดไว้ข้างต้น 

และวางแผนระยะเวลาในการด�าเนินการ

  5.3 การออกแบบ (Design) คือ การออกแบบจัดท�าโครงการแบบละเอียดตามที่ได้ก�าหนดกลยุทธ์

ไว้ และด�าเนินการให้เป็นไปตามแบบที่ก�าหนดไว้ในการวาดฝัน

  5.4 การด�าเนินการ (Destiny) คือ ขั้นตอนที่ต้องสรุปข้อมูลที่ได้ลงมือท�าตามโครงการที่ก�าหนดเอา

ไว้โดยการวัดผลตามผลปละเปรียบเทียบการด�าเนินการในการออกแบบ

ผลกำรศึกษำ	

	 1.	กำรก�ำหนดวิสัยทัศน์	พันธ์กิจ	และ	เป้ำหมำย

  วิสัยทัศน์ :  เป็นหอพกัทีม่มีาตรฐาน พร้อมสภาพแวดล้อมทีน่่าอยู ่และเป็นทีย่อมรบัในระดบัสากล

  พันธ์กิจ : ปรับปรุงหอพักให้สวยงามและมีงานบริการที่เป็นกันเอง และท�าให้ลูกค้าประทับใจ

แม้ยังไม่ได้เข้าพัก

  เป้าหมาย:  เพิ่มยอดได้ให้ได้เพิ่มขึ้น 20 % เมื่อเปรียบเทียบเดือนจากปีที่แล้ว ลูกค้าเข้าพักมากขึ้น  

และมีลูกค้ารู้จักหอพักมากขึ้น

  กลุ่มเป้าหมาย: นักศึกษาภายในมหาลัยขอนแก่น และกลุ ่มนักเรียนที่เข้ามาเรียนพิเศษภายใน

มหาวิทยาลัยขอนแก่น

	 2.		 กำรก�ำหนดกลยุทธ์กำรตลำด

  จากข้อมูลทั้งหมดท�าให้สามารถก�าหนดกลยุทธ์คือ การสร้างความแตกต่าง (Different strategy) 

เพื่อให้แตกต่างจากหอพักทั่วไป สร้างเอกลักษณ์ที่ดีให้แก้ตัวหอพัก ท�าให้ลูกค้าเกิดความภักดี (Brand Loyalty) 

โดยเน้นที่การตอบสนองความต้องการของลูกค้า เพื่อท�าตามหลักการตามวิสัยทัศน์ของหอพัก ซึ่งมีทั้งหมด 3 

โครงการ 

  2.1	 โครงกำรที่	1	สร้ำงอัตลักษณ์ให้กับหอพัก	(Identity	Design)

   โดยการน�าเอาตราสัญลักษณ์ของหอพักมาตีพิมพ์ในผลิตภัณฑ์ต่างๆ ที่หอพักน�ามาใช้ เช่น ชุด

พนักงาน อุปกรณ์ที่ใช้ในส�านักงาน อีกทั้งโครงสร้างของหอพักให้มีเอกลักษณ์ จึงน�าเอาจุดเด่นของหอพักมาช่วย

เสรมิภาพลกัษณ์ทีด่ดู ีเช่น การตกแต่งหอพกัให้ดสูวยงามในวนัเทศกาลต่างๆ โดยทัง้หมด เป็นโครงการทีต่อบสนอง

ปัจจัยส่งเสริมทางการตลาด เพื่อให้ลูกค้าสามารถจดจ�าภาพลักษณ์ของหอพัก ท�าให้ดึงดูดลูกค้ารายใหม่ และท�าให้

ลูกค้ารายเก่าจดจ�าในภาพลักษณ์ที่เป็นเอกลักษณ์ของหอพักได้ และน�าไปบอกต่อ ชักชวนให้บุคคลภายนอกเข้ามา

ถ่ายรูป หรือชักชวนเข้ามาที่หอพัก ทั้งยังสร้างความภักดี

   ผลการวิเคราะห์ของโครงการ คือ การวัดผลได้ใช้การดัชนีชี้วัดผลงานหรือความส�าเร็จของงาน 

(Key Performance Indicator) เปรียบเทียบกับเป้าหมายที่ได้ก�าหนดเอาไว้ 1 เดือน 3 เดือน และ 1ปี (ระยะเวลา 

1 ปียงัไม่อาจตดิตามผลได้เพราะระยะเวลาในการท�าโครงการมจี�ากดั) จากการวดัผลการท�าโครงการในครัง้นี ้ท�าให้

เกิดการสอบถามของลูกค้าและผู้ที่สนใจเพิ่มมากขึ้น และมีผู้ที่เข้ามาถ่ายรูปภายในหอพักและน�าลงอินเตอร์เน็ตซึ่ง

จะช่วยให้เกิดการโฆษณาให้กับหอพักอีกทาง ลูกค้าเกิดความประทับใจ เข้ามาสอบถามและชักชวนเพื่อนให้เข้ามา

ภายในหอพัก มีลูกค้าใหม่ที่ได้รับค�าแนะน�าจากลูกค้าที่อาศัยอยู่ในหอพักเข้ามาเพิ่มมากขึ้น
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  2.2	 โครงกำรที่	2	กำรเช่ำห้องพักเป็นกลุ่ม	(Group	Renting) 

   โดยการท�าการตลาดเชงิรกุ คอืการน�าเอกสารโปรโมชัน่เข้าไปน�าเสนอต่อสถาบนักวดวชิาโดยตรง 

ซึ่งเป็นโครงการเพื่อตอบสนองปัจจัยด้านการตลาด และราคา เพื่อที่จะสามารถเพิ่มรายรับให้กับหอพักได้รวดเร็ว

และแน่นอนที่สุด

   ผลการวเิคราะห์โครงการคอื การวดัผลได้ใช้การดชันชีีว้ดัผลงานหรอืความส�าเรจ็ของงาน เปรยีบ

เทียบกับเป้าหมายที่ก�าหนดจากสถิติเมื่อปีที่แล้ว ซึ่งผลการวัดผลในครั้งนี้เป้าหมายที่ก�าหนดคือ 1 เดือน 10 ห้อง 

และ 3 เดือน 50 ห้อง 1 ปี 100 ห้อง ผลคือเมื่อเปรียบเทียบกับเป้าหมาย 1 เดือนเพิ่มขึ้นร้อยละ 320 และ 3 เดือน

เพิม่ขึน้ร้อยละ 68 โดยเป็นเดอืนทีน่กัเรยีนปิดเทอมและเข้ามาเรยีนทีส่ถาบนักวดวชิา ท�าให้เกดิยอดการของหอพกั

ที่เพิ่มขึ้น ซึ่งปัญหาที่เกิดคือ เป็นโครงการที่ท�าได้แค่ในระยะสั้นเพียงแค่ 2 เดือน แต่ก็มีการแก้ปัญหาโดยการต่อย

อดโครงการต่อไป จากเพียงแค่ติดต่อกับสถาบันกวดวิชาเพียงอย่างเดียว อาจจะเริ่มต่อไปที่สถาบันอื่นๆที่เข้ามาท�า

ธุระที่มหาลัย และโอกาสจากการเปิดประชาคมอาเซียน (ASEAN) อีกด้วย

  2.3	 โครงกำรที	่3	ช่องทำงประชำสมัพนัธ์	สือ่สำร	และกำรบรกิำร	(Channel	Of	Communication)	

   โดยจัดท�าสื่อต่างๆในอินเตอร์เน็ต เช่น ไลน์ (LINE) เฟซบุค (FACEBOOK) เพื่อให้ง่ายในการ

ติดต่อสื่อสารกับลูกค้า และมีเวปไซด์ที่สามารถจองและโอนเงินได้ง่ายและสะดวกแม้ว่าลูกค้าจะอยู่ต่างจังหวัด ซึ่ง

เป็นกลยทุธ์เพือ่ตอบสนองปัจจยัด้านราคา ช่องทางการจดัจ�าหน่าย และกระบวนการให้บรกิาร เพือ่ตอบสนองความ

ต้องการของลูกค้า ท�าให้ลูกค้ารู้สึกจับต้องได้ง่าย สื่อสารกับลูกค้าได้รวดเร็ว เพิ่มความจริงใจให้แก่ลูกค้า ทั้งยังช่วย

ให้ลูกค้าไว้วางใจในการบริการ

   ผลการวเิคราะห์โครงการคอื การวดัผลได้ใช้การดชันชีีว้ดัผลงานหรอืความส�าเรจ็ของงาน เปรยีบ

เทยีบกบัเป้าหมายทีก่�าหนดจากสถติเิมือ่ปีทีแ่ล้ว โดยก�าหนดเป้าหมายคอื 1 เดอืนจะต้องมลีกูค้าตดิต่อผ่านช่องทาง

สื่อสาร 40 ครั้ง 3 เดือน 70 ครั้ง 1 ปี 1000 ซึ่งผลการเปรียบเทียบเป้าหมาย 1 เดือนเพิ่มขึ้นร้อยละ 5 และ 3 เดือน

เพิม่ขึน้ร้อยละ21 ครัง้ โดยผลจากการด�าเนนิการท�าให้ลกูค้าพงึพอใจในการให้บรกิารเพิม่มากขึน้ เพิม่ยอดการจอง

ของหอพัก ลดการออกจากหอพัก มีค�าแนะน�าจากลูกค้าเพิ่มมากขึ้น 

 3.		 สรุปผลรวมของทั้ง	3	โครงกำร

  จากการด�าเนนิการศกึษาและแก้ปัญหา ท�าให้สามารถสรปุได้ว่าแผนกลยทุธ์ทีไ่ด้ สามารถน�าไปใช้ได้

จริงโดยสามารถเพิ่มศักยภาพในการประกอบการของหอพักเฟอร์รี่ ปาร์คอิน ได้อย่างมีนัยส�าคัญโดยจะเห็นได้จาก

ผลประกอบการของหอพักในเดือน มีนาคม – พฤษภาคม 2558 หอพักเฟอร์รี่ ปาร์ค อิน มีผลก�าไรเพิ่มขึ้นร้อยละ 

60.2 เมื่อเปรียบเทียบจากปีก่อน (ตารางที่ 1)

สรุป

 ในปี 2558 หอพักเฟอร์รี่ ปาร์ค อิน เกิดการแข่งขันในธุรกิจค่อนข้างสูง อีกทั้งผู้เข้าพักยังลดน้อยลงทุกปี 

ท�าให้ผูศ้กึษาต้องการเพิม่ยอดขายห้องพกัให้เพิม่มากขึน้ โดยการใช้ทฤษฎสีนุทรยีสาธกเพือ่ให้เข้าใจถงึจดุด ีจดุเด่น

ขององค์กร ทั้งยังใช้ทฤษฎีการวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายนอก และทฤษฎีวิเคราะห์คู่แข่งเพื่อหาโอกาสและรู้ถึง

ประเภทของคู่แข่งที่จะต้องเตรียมตัวรับมือ จากนั้นจึงใช้ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด และทฤษฏีการวัดผลการ

ด�าเนนิงานอย่างสมดลุ เพือ่ก�าหนดกลยทุธ์ และก�าหนดตวัชีว้ดัความส�าเรจ็ในการศกึษา จงึได้กลยทุธ์การสร้างความ

แตกต่าง โดยจัดออกเป็น 3 โครงการ คือ โครงการสร้างอัตลักษณ์ให้กับหอพักเฟอร์รี่ ปาร์ค อิน โครงการเช่าหอพัก

เป็นกลุ่ม และ โครงการเพิ่มชิ่งทางประชาสัมพันธ์ สื่อสาร และการบริการ โดยสรุปแล้วผลของการจัดท�าโครงการ



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�าปี 2558
8

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

เช
ิง
ก
ล
ย
ุท
ธ
์ ก

าร
จ
ัด
ก
าร

ธ
ุร
ก
ิจ
ข
น
าด

ก
ล
าง

แ
ล
ะข

น
าด

ย
่อ
ม

ท�าออกมาได้รบัผลตอบรบัทีด่ซีึง่ท�าให้ลกูค้าเริม่สนใจในหอพกัเพิม่มากขึน้ เพิม่ยอดขายให้กบัหอพกัได้จรงิ และการ

วดัผลเปรยีบเทยีบชีช้ดัว่าควรท�ากลยทุธ์ต่อไปอกี1 ปีเพือ่วดัผลอกีครัง้ และหากยงัมผีลดต่ีอธรุกจิกจ็ะจดัท�าอกี 4 ปี 

โดยเน้นทีโ่ครงการเช่าห้องพกัเป็นกลุม่ มาจดัท�าเป็นโครงการอืน่ๆเพือ่เพิม่ยอดการขายได้เพิม่มากขึน้ เช่น หากเมือ่

เปิดประชาคมอาเซียน(AEC) จะสามารถที่จะติดต่อนักเรียนต่างชาติที่เข้ามาพักทั้งในระยะสั้นและระยะยาวให้เข้า

มาพักที่หอพักได้ อีกทั้งโครงการนี้ยังสามารถจัดท�าต่อในรูปแบบของโมเดลธุรกิจ (Business Models) คือการหา

พื้นที่ส�าหรับท�าห้องสอนหนังสือ หรือ ห้องส�าหรับอ่านหนังสือ อีกทั้งยังสามารถเปิดร้านกาแฟข้างเพื่อหารายได้อีก

ทาง หรืออาจจะท�าสถาบันกวดวิชาขึ้นเอง ซึ่งจะท�าให้ได้เป็นอีกธุรกิจที่ส่งเสริมกันและกันได้อีกทาง

 

กิตติกรรมประกำศ

 รายงานการศึกษาอิสระฉบับนี้ส�าเร็จลุล่วงไปด้วยดี เนื่องจากได้รับความกรุณาอย่างยิ่ง จากอาจารย์ที่

ปรึกษา และอาจารย์ทุกท่านที่ได้ช่วยแนะน�าแนวทาง เพื่อปรับปรุง แก้ไขข้อบกพร่องต่างๆ ตลอดระยะเวลาในการ

ท�าการศึกษานี้ ซึ่งขอกราบขอบพระคุณไว้ ณ โอกาสนี้ 

 ผู้ศึกษาขอขอบพระคุณลูกค้าหอพักเฟอร์รี่ ปาร์ค อิน และสถาบันกวดวิชาที่ได้สละเวลาให้สัมภาษณ์จึง

ท�าให้มีข้อมูลในการท�างาน ทั้งยังเป็นก�าลังใจที่ดีที่ท�าให้โครงการประสบความส�าเร็จ

 ขอกราบขอบพระคณุ คณุพ่อ คณุแม่ (นายเกรยีงศกัดิ ์และนางเพญ็ศร ีเตรยีมวชิานนท์) ผูใ้ห้ก�าเนดิ อบรม

เลี้ยงดู ให้ก�าลังใจและสนับสนุนเป็นอย่างดีมาโดยตลอด จนท�าให้ผู้ศึกษามีวันนี้ได้
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ตำรำงที่	1 ตารางการวัดผลเปรียบเทียบจากปีที่แล้วในระยะเวลา 3 เดือนในการจัดท�าโครงการ

ปี เดือนที่น�ำมำเปรียบเทียบ ผลรวม

มีนำคม เมษำยน พฤษภำคม

57 280,450 220,874 200,390 701,714

58 413,998 370,400 340,380 1,124,778

เปรียบเทียบ 133,548 149,526 139,990 423,064

ร้อยละ 47.6 % 67% 69% 60.2%


