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บทคัดยอ - การศึกษาครั้งน้ี มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาความเปนไปไดของ
การทําธุรกิจบริษัท นําเที่ยวประเทศญี่ปุนและวิเคราะหปจจัยเสี่ยงที่
สงผลกระทบตอการดําเนินธุรกิจ โดยทําการศึกษา 4 ดาน คือ ดาน
การตลาด ดานวิศวกรรม ดานการบริหารจัดการ และดานการเงิน  
 ซึ่งการศึกษารูปแบบธุรกิจบริษัทนําเที่ยว 2 แบบ คือ 1. รูปแบบ
บริษัทนําเที่ยวแบบมาตรฐาน ซึ่งใหบริการรับจองต๋ัวเครื่องบิน ที่พัก 
และบริการจัดกรุปนําเที่ยว  2. รูปแบบบริษัทนําเที่ยวแบบมาตรฐาน
ครบวงจร ซึ่งใหบริการรับจองต๋ัวเครื่องบิน ที่พัก บริการจัดกรุปนําเที่ยว 
บริการรับทําวีซา  ใหคําปรึกษา  และใหบริการนําเที่ยวตามความ
ตองการของลูกคา  จากการศึกษา พบวา ธุรกิจรูปแบบบริษัทนําเที่ยว
แบบมาตรฐานครบวงจร  เปนรูปแบบธุรกิจที่นาลงทุนมากที่สุด 
เน่ืองจากมีอัตราผลตอบแทนถัวเฉล่ีย (Average Rate of Return : ARR) 
เทากับ 251.85% มีระยะเวลาคืนทุน (Payback Period : PB) ที่ 1 ป 1 
เดือน 6 วัน  มูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present Value : NPV) เทากับ 
6,432,665.08 บาท มีดัชนีการทํากําไร (Profitability Index : PI) เทากับ 
7.43 เทา และมีอัตราผลตอบแทนจากการลงทุน (Internal Rate of 
Return : IRR) 149.45% ซึ่งแสดงใหเห็นถึงความสามารถในการทํากําไร
ใหกับธุรกิจ 
 
คําสําคัญ – อัตราผลตอบแทนถัวเฉล่ีย, ระยะเวลาคืนทุน, มูลคาปจจุบัน
สุทธิ, ดัชนีการทํากําไร, อัตราผลตอบแทนจากการลงทุน 
 
Abstract - The study aimed to determine feasibility of travel 
agent business that provides services for travelling to Japan.  
The study analyzed important risk factors that would affect 
the business and presented what would be the suitable 
business strategies. The study examined 4 significant 
aspects : marketing, engineering, managing and finance. 
The study explored two types of travel agents: 1. The 
standard travelling agent—which provided its clients with 
flight bookings, accommodation bookings and group 
tours— 2. The standard full-service travelling agent which 
provided its clients with flight bookings, accommodation 
bookings, group tours, visa services, travelling consultations, 
and customized travelling programs.  From the study, it has 
been concluded that the standard full-service travelling 
agent is the most attractive business. The business shows 
promising profits with the average rate of return (ARR) of 
251.85%, the payback period of 1 year 1 month and 6 days, 
the net present value (NPV) of 6,432,665.08 bath, the 
profitability index (PI) of 7.43 and the internal rate of 
return (IRR) of 149.45%. 

 
Keywords - Average Rate of Return: ARR, Payback Period: 
PB, Net Present Value: NPV, Profitability Index: PI, 
Internal Rate of Return: IRR . 

 
1. บทนํา 

 จากขอมูลสถิติของกรมการทองเท่ียวแหงประเทศไทย ระหวางป 
2008-2012 พบวา นักทองเที่ยวชาวไทยมีแนวโนมที่จะเดินทางไป
ทองเที่ยวตางประเทศเพ่ิมข้ึนอยางตอเน่ือง โดยนักทองเท่ียวชาวไทย
นิยมเดินทางทองเท่ียว East Asia ซ่ึงประกอบดวย บรูไน กัมพูชา 
อินโดนีเซีย  ลาว  มาเลเซีย  พมา  ฟลิปปน  สิงคโปร  เวียดนาม 
สาธารณรัฐประชาชนจีน ฮองกง ญ่ีปุน เกาหลี และไตหวัน มีแนวโนม
เพิ่มสูงข้ึนอยางตอเน่ือง 
 
ตารางที่ 1 สถิตินักทองเที่ยวชาวไทยเดินทางไปทองเที่ยว East Asia 
ตั้งแตป ค.ศ. 2008-2012 [1] 

Destination 2008 2009 2010 2011 2012 
Asian      
  Brunei 4,845 11,620 15,844 12,590 13,446 
  Cambodia 30,875 21,842 26,455 26,371 27,374 
  Indonesia 26,716 42,580 54,762 55,193 57,032 
  Laos 584,618 891,903 888,812 925,830 965,015 
  Malaysia 1,287,970 1,553,008 1,772,634 1,801,883 1,919,708 
  Myanmar 32,954 57,876 71,667 69,266 72,029 
  Philippines 17,516 11,963 14,778 15,446 16,196 
  Singapore 252,284 274,987 334,961 344,286 386,341 
  Vietnam 97,375 100,742 112,982 104,005 106,576 
China 346,174 215,382 286,500 285,841 303,796 
Hong Kong 228,219 161,922 205,800 210,738 224,606 
Japan 210,172 227,181 272,932 191,209 202,015 
Korea 95,902 114,766 146,541 150,202 162,366 
Taiwan 84,803 126,703 157,419 130,060 146,184 
Others 44,795 65,996 74,739 69,942 72,035 

Total 3,345,218 3,878,471 4,437,826 4,392,862 4,674,719 

 
 จากขอมูลดังที่ไดกลาวมา ทําใหเห็นถึงความสําคัญของธุรกิจการ
ใหบริการ นําเที่ยวและสนใจลงทุนในธุรกิจน้ี ดังน้ัน การศึกษาถึงความ
เปนไปไดของธุรกิจ นําเที่ยวประเทศญ่ีปุน [2-4] เพื่อวิเคราะหความ
เปนไปไดของการทําธุรกิจบริษัทนําเที่ยวประเทศญ่ีปุน  
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2. วิธีการศึกษา 
การศึกษาความเปนไปไดของการทําธุรกิจบริษัทนําเที่ยวประเทศญ่ีปุน  มี
ข้ันตอนการศึกษา ดังน้ี 
 1 ทําการศึกษาดานการตลาด 
การศึกษาดานการตลาดที่เกี่ยวของกับปจจัยทางการตลาด และแผน
ทางการตลาดตางๆ ทั้งการพิจารณาถึงความตองการสินคา คูแขงขันใน
ตลาด ราคาที่ตั้งไว รูปแบบสวนผสมทางการตลาด และแผนการ
ประชาสัมพันธ 
 2. ทําการศึกษาดานวิศวกรรม 
การศึกษาดานวิศวกรรมในธุรกิจบริษัทนําเที่ยวประเทศญี่ปุน ได
ทําการศึกษาเร่ืองสถานที่ตั้ง รูปแบบอาคาร และส่ิงอํานวยความสะดวก
ตางๆ  
 3. ทําการศึกษาดานการบริหาร 
แผนการดําเนินงานแบงออกเปน 2 สวน คือ (1) ชวงดําเนินการกอสราง 
(2) ชวงดําเนินงาน โดยแตละชวงน้ัน จะเร่ิมจากการศึกษาความเปนไป
ไดของโครงการ การออกแบบสถาปตยกรรมตางๆ การวางระบบ
สาธารณูปโภค การกอสราง โดยมีแผนจะเร่ิมตนตั้งแตเดือนมกราคม พ.ศ. 
2557  และคาดวาจะกอสรางแลวเสร็จภายในเดือนตุลาคม พ.ศ. 2557 
โดยกอนเปดโครงการจะมีการโฆษณาประชาสัมพันธกอนการเปดจริง
ในเดือนธันวาคม พ.ศ. 2557 และหลังจากเปดโครงการจะมีการโฆษณา
ประชาสัมพันธผานส่ือตางๆ 
 4. ทําการศึกษาดานการเงิน 
ศึกษาเงินลงทุนโครงการ, อัตราผลตอบแทนถัวเฉลี่ย (ARR), ระยะเวลา
คืนทุน (PB), มูลคาปจจุบันสุทธิ (NPV), ดัชนีการทํากําไร (PI) และ
อัตราผลตอบแทนจากการลงทุน (IRR) 
 

3. ผลการศึกษา 
 การศึกษาความเปนไปไดของการทําธุรกิจบริษัทนําเที่ยวประเทศ
ญ่ีปุน โดยวิเคราะหผลดังน้ี 
3.1 การศึกษาดานการตลาด 
วิเคราะห Five Forces Model [5] 
 1. Intensity of Competitive Rivalry หรือ สภาพการณความ
รุนแรงของการแขงขันภายในอุตสาหกรรม 
จากการที่มีจํานวนผูประกอบการธุรกิจนําเท่ียวเพิ่มข้ึน ทําใหเกิดการ
แขงขันเพื่อแยงชิงลูกคากัน โดยลูกคาสวนใหญมีความออนไหวตอราคา 
(Price Sensitive)  ทําใหเกิดสงครามราคาข้ึน จึงมีบางบริษัทที่หลีกเลี่ยง
ปญหาดังกลาว ดวยการใหบริการพิเศษที่เฉพาะเจาะจงตามความ
ตองการของลูกคา เพื่อสรางความแตกตางจากคูแขงรายอื่นๆ จึงสรุปได
วา สภาพการณความรุนแรงของการแขงขันภายในอุตสาหกรรมของ
ธุรกิจมีความเขมขนสูง 
 2. Threat of Substitute Products or Services หรือ ความเส่ียง
จากผูแขงขันรายใหม 
สําหรับธุรกิจนําเที่ยวน้ันจํานวนเงินท่ีตองใชในการลงทุน หากเปนธุรกิจ
ขนาดเล็กที่ใหบริการจําหนายตั๋วเคร่ืองบิน และรับบริการสํารองหองพัก 
อาจใชเงินลงทุนเพียง 1 ลานบาท แตหากเปนบริษัทนําเที่ยวที่
ใหบริการแบบครบวงจรจําเปนตองใชเงินลงทุนจํานวนมาก อาจใชเงิน
ลงทุนถึง 20 ลานบาท ความแตกตางของผลิตภัณฑ การบริการทําเลท่ีตั้ง

ของกิจการ และความภักดีตอตราสินคาของลูกคา ยังเปนอีกปจจัย
หนึ่งที ่ม ีความสําคัญทําใหความเส่ียงจากผูแขงขันรายใหมอยูใน
ระดับสูง 
 3. Bargaining Power of Customers (Buyers) หรือ อํานาจ
ตอรองของผูขายวัตถุดิบ 
 ปจจุบันมีผูขายวัตถุดิบอยูหลายราย ดังน้ันอํานาจตอรองของผูขาย
วัตถุดิบอยูในระดับต่ํา 
 4. Bargaining Power of Suppliers หรือ อํานาจตอรองของลูกคา 
 กลุมลูกคาที่มีอํานาจตอรองสูงเน่ืองจากมาใชบริการคร้ังละจํานวน
มาก 
 5. The Threat of Substitute Products and Services หรือ ความ
เส่ียงจากสินคาหรือบริการทดแทน 
 เน่ืองจากความแตกตางกันทางลักษณะภูมิศาสตร วัฒนธรรม
ขนบธรรมเนียมประเพณีของสถานที่ทองเท่ียว และกิจกรรมตางๆ แตกตาง
กันทําใหความเส่ียงจากสินคาหรือบริการทดแทนอยูในระดับต่ํา 
วิเคราะห SWOT Analysis 
 จากตาราง EFAS (External Factors Analysis Summary) 
หรือ การวิเคราะหถึงผลกระทบของโอกาสและอุปสรรคที่อาจจะเกิดข้ึน 
ซ่ึงกิจการไดคะแนนรวมเพียง 3.04 คะแนน ซ่ึงผานเกณฑที่ 3.00 
คะแนน เพียงเล็กนอย ทําใหทราบวา โอกาสทางธุรกิจเกิดจากการที่
นักทองเที่ยวเกิดคานิยมการเดินทางทองเที่ยวตางประเทศมากข้ึนทํา
ใหมีสัดสวนผูสนใจใชบริการเพิ่มข้ึน และมีความเส่ียงในการไดรับ
ผลกระทบจากภัยธรรมชาติที่เกิดข้ึน เชน แผนดินไหว ซ่ึงเปนปจจัยหน่ึงใน
การตัดสินใจทองเที่ยว ดังแสดงในตารางที่ 2 
 
ตารางท่ี 2 วิเคราะหปจจัยภายนอก EFAS  

ปจจัยภายนอก นํ้าหนัก 
ประเมินผล
กระทบ 

คะแนน
ถวง

นํ้าหนัก 
ความคิดเห็น 

โอกาส (Opportunities)     

1. ผูใชบริการนําเท่ียวใน
ปจจุบันมีสัดสวนผูสนใจ
ใชบริการเพิ่มข้ึน 

0.17 4 0.68 
เกิดคานิยมการ
เดินทางทองเท่ียว
ตางประเทศมากข้ึน 

2. การผอนผัน
กฎระเบียบท่ีเกี่ยวของกับ
การเดินทางทองเท่ียว
ของญี่ปุน 

0.12 4 0.48 
ทําใหนักทองเท่ียว
สามารถเดินทางได
สะดวกมากย่ิงข้ึน 

3. การใชเทคโนโลยี
สารสนเทศ ระบบ
อิเล็กทรอนิกส ทําให
เขาถึงกลุมนักทองเท่ียว
ไดดีย่ิงข้ึน 

0.13 
3 
 

0.39 
นักทองเท่ียวสามารถ
เขาถึงแหลงขอมูล
ดานการทองเท่ียว  

อุปสรรค (Threats)     
1. นักลงทุนตางชาติเขา
มาลงทุนในอุตสาหกรรม
การทองเท่ียวมากข้ึน 

0.18 2 0.36 
จากการท่ีมีบริษัทนํา
เท่ียวจากตางประเทศ
มาเปดสาขาในไทย 

2. การเปลี่ยนแปลงที่เปน
ผ ล ร า ย ด า น อั ต ร า
แ ล ก เ ป ลี่ ย น เ งิ น ต ร า
ตางประเทศ 

0.12 3 0.36 
อาจทําใหการตัดสินใจ
เดินทางทองเท่ียว
ลดลง 

3. การปรับราคาของคา
โดยสารเค ร่ืองบิน และ
คาใชจายดานท่ีพัก 

0.07 2 0.14 
อาจทําใหความ
ตองการทองเท่ียวของ
นักทองเท่ียวลดลง 

4. ภัยธรรมชาติท่ีเกิดข้ึน 0.21 3 0.63 
จากภัยธรรมชาติท่ี
รุนแรง เชน 
แผนดินไหว พายุหิมะ 

รวม 1.00  3.04  
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ตารางท่ี 3 วิเคราะหปจจัยภายใน IFAS  

ปจจัยภายใน นํ้าหนัก 
ประเมินผล
กระทบ 

คะแนน
ถวง

นํ้าหนัก 
ความคิดเห็น 

จุดแข็ง (Strengths)     

1. มีทีมงานท่ีมี
ความสามารถ และ
ประสบการณในการ
ทองเท่ียวญี่ปุน 

0.20 4 0.80 
ทําใหลูกคาเกิดความ
ไววางใจในการใช
บริการ 

2. เงินลงทุนเร่ิมแรก เปน
เงินลงทุนของผูกอตั้งเอง
ท้ังหมด  

0.20 4 0.80 
ทําใหกิจการไมมี
ปญหาภาระหน้ีสิน 

3. การใหบริการที่ได
มาตรฐานในราคาที่
เหมาะสม 

0.10 3 0.30 
คุณภาพการใหบริการ
เปนปจจัยสําคัญของ
ความสําเร็จ 

4. ความสามารถในการ
นําเสนอสิ่งอํานวยความ
สะดวกท่ีครบครัน 

0.05 2 0.10 

ใหบริการอื่นๆเสริม 
เชน บริการจองบัตร
เขาชมการแสดตางๆ ,
บริการใหเชา Wi-Fi 

จุดออน (Weaknesses)     
1. ขาดพันธมิตรทาง
ธุรกิจ 

0.15 3 0.45 
เรงสรางเครือขายและ
พันธมิตรทางธุรกิจ 

2. เปนธุรกิจใหม 0.11 3 0.33 
ไมมีฐานลูกคา ทําใหมี
สวนแบงตลาดนอย 

3. การแขงขันดานราคามี
สูง 

0.15 2 0.30 เกิดการตัดราคากัน 

4. เปนธุรกิจขนาดกลาง
และขนาดยอม 

0.04 2 0.08 
มีขอจํากัดในการ
ดําเนินงาน 

รวม 1.00  3.16  

 
 จากตาราง IFAS (Internal Factors Analysis Summary) 
หรือ การวิเคราะหถึงจุดแข็งและจุดออนของธุรกิจบริษัทนําเที่ยว
ประเทศญ่ีปุน โดยรวมกิจการไดคะแนนรวม 3.16 คะแนน ซ่ึงผาน
เกณฑ 3.00 คะแนน แสดงใหเห็นวาเน่ืองจากเปนธุรกิจใหม ทําใหไมมี
ฐานลูกคาเดิม ขาดพันธมิตรทางธุรกิจ จุดแข็งสําคัญของกิจการคือ 
บริษัทมีทีมงานที่มีความสามารถและประสบการณ และเงินลงทุน
เร่ิมแรกเปนเงินลงทุนของผูกอต้ังเองทั้งหมด ทําใหกิจการปลอดปญหา
ภาระหน้ีสิน ดังแสดงในตารางที่ 3 
 
รูปแบบธุรกิจที่เหมาะสม 
พิจารณารูปแบบธุรกิจไว 2 รูปแบบ (ตารางท่ี 4) ดังน้ี 
 1. รูปแบบบริษัทนําเที่ยวแบบมาตรฐาน 
 2. รูปแบบบริษัทนําเที่ยวแบบมาตรฐานครบวงจร 
 
ตารางท่ี 4 ความแตกตางของรูปแบบธุรกิจ 

Pillar Business 
Model  

Building 
Blocks 

รูปแบบบริษัทนํา
เที่ยวแบบมาตรฐาน 

รูปแบบบริษัทนําเที่ยว
แบบมาตรฐานครบวงจร 

1. Product Value 
Proposition 

- บริการรับจองตั๋ว
เคร่ืองบิน 
- รับจองหองพัก 
โรงแรม        รีสอรท 
- จัดนําเท่ียว 
 

- บริการรับจองตั๋ว
เคร่ืองบิน 
- รับจองหองพัก โรงแรม รี
สอรท 
- จัดนําเท่ียว 
- จัดทัวรกรุปเหมาเปนหมู
คณะ 
- จัดอบรม สัมมนา ทัศน
ศึกษา ดูงาน 
- บริการใหคําปรึกษา 
บริการดาน    วีซา  

ตารางท่ี 4 ความแตกตางของรูปแบบธุรกิจ (ตอ) 
Pillar Business 

Model  
Building 
Blocks 

รูปแบบบริษัทนํา
เที่ยวแบบมาตรฐาน 

รูปแบบบริษัทนําเที่ยว
แบบมาตรฐานครบวงจร 

2. Customer 
Interface 

Target 
Customer 

ลูกคาบุคคลท่ัวไป 
และลูกคากลุมองคกร 

ลูกคาบุคคลท่ัวไป และ
ลูกคากลุมองคกร 

Distribution 
Customer 

ผานพนักงานขายเปน
หลัก และทางสื่อ
ออนไลน 

ผานท้ังพนักงานขายของ
บริษัท  และการติดตอผาน
สื่อออนไลน บอกตอ และ
การโฆษณาผานสื่อตางๆ 

Relationship จัดทําแผนสรางความ
ประทับใจกับลูกคา ให
ลูกกลับมาใชบริการ
อีกคร้ัง 

ผานท้ัง 2 รูปแบบ ท้ังการ
ทําสัญญา และทําแผนสราง
ความประทับใจ 

3. Infrastructure 
Management 

Value 
Configuration 

ใหบริการรับจองตั๋ว
เคร่ืองบิน ท่ีพัก 
บริการจัดกรุปนําเท่ียว  

ใหบริการรับจองตั๋ว
เคร่ืองบิน ท่ีพัก บริการจัด
กรุปนําเท่ียว บริการรับทํา 
วีซา ใหคําปรึกษา และ
ใหบริการนําเท่ียวตาม
ความตองการของลูกคา 

3. Infrastructure 
Management 

Value 
Configuration 

ใหบริการรับจองตั๋ว
เคร่ืองบิน ท่ีพัก 
บริการจัดกรุปนําเท่ียว  

ใหบริการรับจองตั๋ว
เคร่ืองบิน ท่ีพัก บริการจัด
กรุปนําเท่ียว บริการรับทํา 
วีซา ใหคําปรึกษา และ
ใหบริการนําเท่ียวตาม
ความตองการของลูกคา 

Core 
Competency 

จากการใหบริการที่
ประทับใจ มีการ
ฝกอบรมพนักงาน
อยางตอเน่ือง 

จากการใหบริการที่
ประทับใจ มีการฝกอบรม
พนักงานอยางตอเน่ือง โดย
การใหบริการที่ดีและเสนอ
เงื่อนไขท่ีเปนธรรม มี
ความรูเกี่ยวกับสถานที่
ทองเท่ียวเปนอยางดี 

Partner 
Network 

ผานกลุมตัวแทน
บริษัท และสราง
เครือขายผานสังคม
ออนไลน รวมถึงมีการ
ใชสื่อประชาสัมพันธ
รูปแบบตางๆ 

ผานกลุมตัวแทนบริษัท 
และสรางเครือขายผาน
สังคมออนไลน รวมถึงมี
การใชสื่อประชาสัมพันธ
รูปแบบตางๆ 

Cost Structure คาเชาสถานที่เดือนละ 
49,000บาท อุปกรณ
สํานักงาน เคร่ืองมือ
และอุปกรณ รวมเปน
เงิน 498,960 บาท   

คาเชาสถานที่เดือนละ 
49,000 บาท อุปกรณ
สํานักงาน เคร่ืองมือและ
อุปกรณ รวมเปนเงิน 
498,960 บาท   

 
การวิเคราะหคูแขงขัน  
 จํานวนธุรกิจใหบริการนําเที่ยวประเทศญี่ปุนที่ไดขึ้นทะเบียน
กับองคการสงเสริมการทองเที่ยวประเทศญ่ีปุนทั้งส้ิน 45 ราย โดยมีคู
แขงขันที่มีรูปแบบการบริการและมีกลุมลูกคาเปาหมายเดียวกับธุรกิจ 
จํานวน 10 แหง ดังตารางที่ 5 
 
ตารางท่ี 5 สรุปรายละเอียดสําคัญของคูแขงขัน [3] 

ชื่อบริษัท ทําเลที่ต้ัง 

1. Ambassador Traveler 
Club Co.,Ltd. 

240/3 A Tower, ช้ัน1, ซอยรัชดาภิเษก 18, ถนนรัชดาภิเษก, หวย
ขวาง, กรุงเทพฯ 10320 

2. H.I.S. Tours Co., Ltd. 399 ตึกอินเตอรเชนจทาวเวอร, ช้ัน3 (ช้ัน UL) ถนนสุขุมวิท, 
คลองเตยเหนือ, วัฒนา กรุงเทพมหานคร 10110 

3. J-Package Tour 1000/106 อาคารลิเบอรตี้พลาซา ช้ัน 4 ถนนสุขุมวิท 55, ซอยทอง
หลอ, แขวงคลองตันเหนือ, เขตวัฒนา กรุงเทพฯ10110 

4. JTB (Thailand) 
Limited 

662 Emporium Shopping Complex ช้ัน 4,  
หอง 4A25, 4P26A, ถนนสุขุมวิท คลองตัน คลองเตย กรุงเทพฯ 

5. Quality Express Co., 
Ltd. 

1111/30-31 ถนนลาดพราว จตุจักร กทม. 10900 

6. Siam MC Tours 52 ตึกธนิยะพลาซา ช้ัน 4 หอง 404 ถ.สีลม กทม. 10500 
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ตารางท่ี 5 สรุปรายละเอียดสําคัญของคูแขงขัน [3] (ตอ) 
ชื่อบริษัท ทําเลที่ต้ัง 

7. The Talent Co., Ltd. 9 ถนนจันทน ซ.18/2 ทุงวัดดอน สาทร กรุงเทพฯ 10120 
8. Tokyo Asian Service 9/1 ถนนรัชดาภิเษก 18 เขตหวยขวาง กรุงเทพฯ  
9. Wendy Tour 
(JALPAK) 

865 อาคารโรงแรม สยาม แอ็ท สยาม ช้ันท่ี 9 ถนนพระราม 1 แขวง
วังใหม เขตปทุมวัน กรุงเทพมหานคร 

10. World Surprise 
Travel 

91/1 ซ.อนุมานราชธน ถ. เดโช เขตบางรัก กทม. 10500 

 
กลยุทธทางการตลาด 
 1. Generic Strategies 
กลยุทธที่ใช คือ กลยุทธการมุงเนนและความแตกตาง (Focused 
Differentiation Strategy) โดยจะมุงเนนการบริการเปนพิเศษเฉพาะกลุม
ลูกคา จัดรายการนําเท่ียวตามความตองการของลูกคา และจัดรายการ
นําเที่ยวใหมีลักษณะเดนเปนเอกลักษณแตกตางจากคูแขงขัน 
 2. STP : Segmentation Targeting and Positioning 
 Segmentation (การแบงสวนตลาด) เปนการแบงลูกคาซ่ึงมีลักษณะ
เหมือนกันออกเปนกลุมตามถ่ินที่อยูของนักทองเที่ยว, โครงสรางอายุของ
นักทองเที่ยว, โครงสรางอาชีพของนักทองเที่ยว, โครงสรางรายไดของ
นักทองเที่ยว 
 Targeting (การกําหนดตลาดเปาหมาย) จากความแตกตางของ
รูปแบบธุรกิจทั้ง 2 รูปแบบ โดยรูปแบบบริษัทนําเที่ยวแบบมาตรฐาน 
และรูปแบบบริษัทนําเที่ยวแบบมาตรฐานครบวงจรนั้น จะมีลูกคาบุคคล
ทั่วไปและลูกคากลุมองคกร เปนกลุมลูกคาเปาหมาย 
 Positioning (การวางตําแหนงกิจการ) เปนการจัดวางตําแหนงของ
กิจการ เพื่อใหลูกคาไดเขาจึงจุดเดนอันเปนเอกลักษณของกิจการ โดย
เปนบริษัทนําเที่ยวประเทศญ่ีปุนที่ใหบริการอยางครบครันทั้ง ใหบริการ
รับจองตั๋วเคร่ืองบิน ที่พัก บริการจัดกรุปนําเที่ยว บริการดานวีซา ให
คําปรึกษา และใหบริการนําเท่ียวตามความตองการของลูกคาดวยการ
บริการที่เปนกันเอง การใหบริการที่ประทับใจและเสนอเงื่อนไขที่เปน
ธรรม 
 3. 4Ps : Product  Price  Place and Promotion 
 Product : บริการรับจองตั๋วเคร่ืองบิน, รับจองหองพัก โรงแรม รี
สอรท, จัดนําเที่ยว, จัดทัวรกรุปเหมาเปนหมูคณะ, จัดอบรม สัมมนา 
ทัศนศึกษา ดูงาน บริการใหคําปรึกษา บริการดานวีซา 
 Price : การกําหนดราคาจะพิจารณาจากตนทุนคาใชจายในการจัด
นําเที่ยวแตละคร้ัง โดยคํานึงถึงวิธีการตั้งราคาแบบ Cost-Based Pricing 
ตามตนทุนของบริษัท และเพิ่ม Mark Up กําไรที่ตองการเขาไป ซ่ึงการ
บวกกําไรเขากับตนทุน (Cost-Plus Pricing) เปนวิธีการต้ังราคาโดย
บวกคํานวณเปนเปอรเซ็นที่ตองการเขากับตนทุนบริการ 
 Place : ชองทางการจัดจําหนายทางตรง  โดยลูกคาจะเขามาติดตอ
กับทางบริษัทดวยตนเอง ทางโทรศัพท สง e-Mail  หรือการสงขอความ
ผานทางเว็ปไซตของบริษัท และชองทางการจัดจําหนายอื่นๆ มีการ
ขายโดยผานตัวแทนจําหนายของบริษัทนําเที่ยว บริษัทจําหนายตั๋วและ
โรงแรมผานทางระบบ e-Commerce และการเขารวมการจัดงาน
สงเสริมการทองเที่ยวตางๆ เชน งานทองเที่ยวไทยไปท่ัวโลก 
 Promotion : มีการจัดทําของที่ระลึกท่ีมีตราสัญลักษณของบริษัท 
เชน ปายชื่อสําหรับหอยกระเปา  ปากกา ซองใสเอกสาร และมีการลด
ราคาในชวงนอกฤดูกาลทองเที่ยว 

 
3.2 การศึกษาดานวิศวกรรม 
 สถานที่ตั้งศูนยการคา เซ็นทรัลพลาซา แกรนด พระราม 9มีส่ิง
อํานวยความสะดวกครบครัน สามารถเดินทางไดทั้งทางรถยนตสวน
บุคคล รถสาธารณะ และรถไฟฟาใตดินมหานคร (MRT) มีพื้นที่ใชสอย 
17 ตารางเมตร 
 
3.3 การศึกษาดานการบริหารจัดการ 
แผนการดําเนินงานแบงออกเปน 2 สวน คือ (1) ชวงดําเนินการ
กอสราง (2) ชวงดําเนินงาน ดังตารางที่ 6 และ 7 
 
ตารางท่ี 6 แผนการดําเนินงานการกอสราง 

 
 
ตารางท่ี 7 สรุปรายละเอียดแผนการดําเนินงาน 

เดือน
ที่ 

สวนการกอสราง สวนการขาย
และการตลาด 

สวนทีมงาน สวนงาน
ปฏิบัติการ 

1-7 ออกแบบรากฐาน 
และงานโครงสราง 

ออกแบบและ
สรุปเคร่ืองมือ 
วัสดุอุปกรณท่ี
จําเปนตองใชทํา
กิจกรรมการขาย 

เร่ิมรับสมัคทีมงาน
ในดานตางๆ 

ออกแบบระบบ
ภายในตางๆ เชน 
ระบบบัญชี ระบบ
สํานักงาน ระบบ
คอมพิวเตอร 

8-9 ปรับปรุงสวน
บกพรองจากการ
สรางอาคาร 

เร่ิมจัดทําแผน 
การตลาด 

ทําการวางแผน
ปฏิบัติงานในสวน
ตางๆ 

วางแผนจัดซ้ือ
อุปกรณท่ีจําเปน
ในสวนงานตางๆ 

10-11 พื้นท่ีสํานักงาน
พรอมใชงาน เร่ิม
การตกแตง 

เร่ิประชาสัมพันธ
ตามแผนการ
ตลาด 

รับสมัครทีมงานใน
ดานตางๆ และเร่ิม
ฝกอบรม 

รับสงมอบสิ่งของ 
อุปกรณตางๆ และ
ทําการติดตั้ง 

12 ตรวจสอบ และ
ทดสอบการใชงาน
ระบบตางๆ 

โฆษณา
ประชาสัมพันธ
ใหประชาชน
ท่ัวไปรับรู 

เตรียมพนักงาน
ทุกตําแหนงให
พรอมปฏิบัติงาน 

ฝกอบรมพนักงาน
ทุกตําแหนงให
พรอมปฏิบัติงาน 
และซอมใหญใน
สถานท่ีจริง 

 
โครงสรางกําลังคน 
 การจัดโครงสรางการบริหารงานแบบแนวตั้ง คือ เนนที่บุคคลคนเดียว
สามารถทําหนาที่ ทุกอยางตั้งแตตนจนจบ โดยเร่ิมจากการวางแผนติดตอ
สายการบิน รถโคช โรงแรม ภัตตาคาร เขียนรายการนําเที่ยว คิดราคา ให
ขอมูลรายละเอียด รับจอง ขายสินคาทองเที่ยว เตรียมเอกสาร จัด
วางแผนการการจัดนําเที่ยวเนื่องจากพนักงานผูที่มีหนาที่รับผิดชอบ
งานจะเปนผูดําเนินการในเร่ืองตางๆ ดวยตนเอง จึงทําใหการขายสินคา
รายการนําเที่ยวมีประสิทธิภาพ 
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3.4 การศึกษาดานการเงิน 
การวัดความคุมคาการลงทุน 
 กําหนดใหอัตราผลตอบแทนโดยเฉลี่ยเทากับ 9% 
ตารางท่ี 8 ผลการศึกษาดานการเงิน 

รายการ 
รูปแบบบริษัทนํา

เที่ยวแบบ
มาตรฐาน 

รูปแบบบริษัทนําเที่ยว
แบบมาตรฐานครบ

วงจร 
1. เงินลงทุนโครงการ 1,000,000.00 บาท 1,000,000.00 บาท 
2. อัตราผลตอบแทนถัวเฉล่ีย (ARR) 155.95 % 251.85 % 
3. ระยะเวลาคืนทุน (PB) 1 ป 5 เดือน 15 วัน 1 ป 1 เดือน 6 วัน 
4. มูลคาปจจุบันสุทธิ (NPV) 3,528,571.87 บาท 6,432,665.08 บาท 
5. ดัชนีการทํากําไร (PI) 4.52 เทา 7.43 เทา 
6. อัตราผลตอบแทนจากการลงทุน 
(IRR) 

96.82 % 149.45 % 

 
 จากตารางท่ี 8 พบวา ธุรกิจรูปแบบบริษัทนําเที่ยวแบบมาตรฐาน
ครบวงจรเปนรูปแบบธุรกิจที่นาลงทุนมากกวาธุรกิจรูปแบบบริษัทนํา
เที่ยวแบบมาตรฐาน เน่ืองจากมีอัตราผลตอบแทนถัวเฉลี่ย (Average Rate 
of Return : ARR) เทากับ 251.85% มีระยะเวลาคืนทุนที่ 1 ป 1 เดือน 6 วัน 
มูลคาปจจุบันสุทธิ (NPV) เทากับ 6,432,665.08 บาท มีดัชนีการทํา
กําไร (PI) เทากับ 7.43 เทา และอัตราผลตอบแทนจากการลงทุน (IRR) 
เทากับ 149.45% ธุรกิจจึงตัดสินใจเลือกลงทุนในธุรกิจรูปแบบบริษัทนํา
เที่ยวแบบมาตรฐานครบวงจร 
 

4. สรุป 
 ธุรกิจรูปแบบบริษัทนําเที่ยวแบบมาตรฐานครบวงจร เปนรูปแบบ
ธุรกิจที่นาลงทุนมากที่ สุด เน่ืองจากมีอัตราผลตอบแทนถัวเฉลี่ย 
(Average Rate of Return : ARR) เทากับ 251.85% มีระยะเวลาคืน
ทุน (Payback Period : PB) ที่ 1 ป 1 เดือน 6 วัน  มูลคาปจจุบันสุทธิ 
(Net Present Value : NPV) เทากับ 6,432,665.08 บาท มีดัชนีการทํา
กําไร (Profitability Index : PI) เทากับ 7.43 เทา และมีอัตรา
ผลตอบแทนจากการลงทุน (Internal Rate of Return : IRR) 149.45% 
ซ่ึงแสดงใหเห็นถึงความสามารถในการทํากําไรใหกับธุรกิจ 
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