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การแบ่งประเภทของที่พักแรม 
 

 
 
 การจัดแบ่งประเภทของที่พักแรมแตกต่างกันออกไปตามวัตถุประสงค์ในการจัดประเภท ซึ่งอาจขึ้นอยู่
กับท าเลที่ตั้ง การเข้าพักอาศัยของแขก การบริหารงาน การจัดบริการแก่แขก หรือขึ้นอยู่กับองค์ประกอบอ่ืนๆ 
ดังนั้นการจัดแบ่งประเภทของที่พักแรมจึงไม่มีข้อยุติแน่นอน ซึ่งยกตัวอย่างได้ดังนี้ 
 เฮนคิน ได้แบ่งโรงแรมออกเป็น 3 ประเภท 
 1. โรงแรมเพ่ือการพาณิชย์ หรือโรงแรมแขกพักไม่ประจ า (Commercial or Transient Hotels) 
โรงแรมประเภทนี้มีมากกว่าประเภทอื่นๆ ท าเลที่ตั้งอยู่ในเมือง ทั้งนี้เพ่ือความสะดวกในการติดต่อธุรกิจ แขกซึ่ง
พักในโรงแรมดังกล่าวแล้ว เป็นนักธุรกิจ นักท่องเที่ยว ทีม่ิได้มีวัตถุประสงค์เพ่ือเช่าอยู่เป็นที่พักประจ า  
 2. โรงแรมแขกพักประจ า (Residential Hotels) มีวัตถุประสงค์ในการให้แขกเช่าพักอาศัยอยู่ประจ า 
มีการจัดห้องอาหารบริการแก่แขกและลูกค้าทั่วไป ท าเลที่ตั้งโดยปกติแล้วอยู่ในบริเวณชานเมืองเพ่ือเหมาะแก่
การเป็นที่พักอาศัย แต่ก็มีบางโรงแรมตั้งอยู่ใกล้ย่านธุรกิจ เพ่ืออ านวยความสะดวกแก่แขกในการติดต่อการงาน 
 3. โรงแรมรีสอร์ท (Resorts Hotel) มักตั้งอยู่ในบริเวณใกล้ชิดกับธรรมชาติ เพ่ือให้แขกได้พักผ่อน 
สัมผัสกับธรรมชาติอย่างแท้จริง โรงแรมต้องจัดบริการต่างๆ โดยเน้นบริการทางด้านการกีฬา และนันทนาการ 
ตลอดจนกิจกรรมในการบันเทิงอ่ืนๆ ให้กับแขกผู้มาพัก ซึ่งมีวัตถุประสงค์ในด้านการพักผ่อนเป็นหลัก   
 สตีดมอนและคาซาวานา ได้จัดแบ่งประเภทของโรงแรมโดยยึดพ้ืนฐานทางด้านขนาดของโรงแรม 
เป้าหมายการตลาด ระดับของการบริหาร และการเป็นเจ้าของหรือการเป็นสมาชิกขององค์กรในการบริหาร
โรงแรมไว้ดังนี้ 
 1. การแบ่งตามขนาดโรงแรม (Hotel Size) การแบ่งตามขนาดของโรงแรม สามารถนับได้จากจ านวน
ห้องพัก ซึ่งมาสามารถแยกได้เป็น 4 ขนาด คือ ห้องพักที่มีจ านวนต่ ากว่า 150 ห้อง ห้องพักระหว่าง 150–299 
ห้อง ห้องพักระหว่าง 300–599 ห้อง และห้องพักระหว่าง 600 ห้องข้ึนไป  
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 2. การแบ่งตามเป้าหมายด้านการตลาด (Hotel Target Markets) เป้าหมายด้านการตลาดของ
โรงแรมมีหลายประเภท แต่ที่ส าคัญอาจแบ่งได้ดังนี้ 
  2.1 โรงแรมเพ่ือการพาณิชย์ (Commercial Hotels) 
  2.2 โรงแรมสนามบิน (Airport Hotels)  
  2.3 โรงแรมห้องชุด (Suite Hotels)  
   2.4 โรงแรมแขกพักประจ า (Residential Hotels) 
  2.5 โรงแรมรีสอร์ท (Resort Hotels)  
  2.6 โรงแรมซึ่งจัดห้องพักและอาหารเช้า (Bed and Breakfast)  
  2.7 โรงแรมคอนโดมิเนียม (Condominium Hotel)  
  2.8 โรงแรมบ่อนการพนัน (Casino Hotels)  
  2.9 ศูนย์ประชุม (Conference Centers)  
 

 
 
 3. การแบ่งตามระดับการบริการ (Levels and Service) แบ่งได้ 3 ประเภทดังนี้ 
  3.1 การบริการระดับโลก (World – Class Service) โรงแรมประเภทนี้มีเป้าหมายในการ
รับแขกระดับบุคคลส าคัญของประเทศ หรือบุคคลส าคัญของโลก นักธุรกิจผู้มั่งคั่ง และบุคคลผู้มีชื่อเสียงอ่ืนๆ
  3.2 การบริการระดับกลาง มีเป้าหมายในการรับแขกทั่วไปทั้งนักธุรกิจ นักท่องเที่ยว
รายบุคคล และหมู่คณะ การบริการของโรงแรมอยู่ในระดับมาตรฐาน แต่สิ่งอ านวยความสะดวกสบายต่างๆ 
อาจลดน้อยกว่า โรงแรมที่มีการบริการระดับโลก 
  3.3 การบริการระดับประหยัด (Economy or Limited Service) โรงแรมประเภทนี้เก็บ
ค่าบริการถูกกว่าโรงแรม 2 ประเภทดังกล่าวแล้ว การจัดอุปกรณ์ขั้นพ้ืนฐานส าหรับแต่ไม่หรูหรา การบริการที่
ได้มาตรฐาน แต่ราคาประหยัด คือ นโยบายส าคัญของโรงแรมประเภทนี้ 
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 4. การแบ่งตามความเป็นเจ้าของและการเป็นสมาชิกในสถาบันโรงแรม (Ownership and 
Affiliation) แยกไดเ้ป็น 2 ประเภท คือ 
  4.1 โรงแรมบริหารงานอย่างอิสระ (Independent Hotels) โรงแรมประเภทนี้บุคคลคน
เดียวหรือคณะบุคคลเป็นเจ้าของ การบริหารงานเป็นอิสระ ไม่ขึ้นอยู่กับโรงแรมอ่ืนๆ จึงท าให้มีความคล่องตัว
และมีอ านาจในการบริหารงาน แต่ก็มีข้อจ ากัดในด้านประสบการณ์ในการบริหารงาน การสร้างเครือข่ายด้าน
การตลาด และการขยายธุรกิจในอนาคต 
  4.2 โรงแรมเครือข่าย (Chain Hotels) โรงแรมเครือข่ายจัดแบ่งการบริหารงานออกเป็น 3 
ประเภท ดังนี้ 
   4.2.1 การบริหารโดยบริษัทแม่ (Parent Company) โรงแรมเครือข่ายในลักษณะนี้ 
ทรัพย์สิน การบริหารงาน เป็นของบริษัทแม่ทั้งหมด  
   4.2.2 การบริหารโดยพันธสัญญา (Management Contract) เป็นรูปแบบหนึ่งของ
การบริการโรงแรมแบบเครือข่าย ทรัพย์สินในการจัดสร้างโรงแรมเป็นของบุคคลภายนอกบริษัทแม่ แต่ต้องการ
ใช้ระบบการบริหารงานแบบเครือข่าย 
   4.2.3 การบริหารงานแบบแฟรนไชส์ (Franchise Groups) ระบบแฟรนไชส์จะวาง
ระบบการจัดการบริหารหน้าที่ของบุคลากร การวางแผนพัฒนาองค์กร ระบบการตลาดออกแบบในการตกแต่ง
โรงแรม การใช้วัสดุอุปกรณ์ และการวางระบบงานบริการให้ได้มาตรฐาน เจ้าของธุรกิจโรงแรมในระบบแฟรน
ไชส์มีสิทธิ และอ านาจในการจัดการแต่ต้องสอดคล้องกับข้อตกลงซึ่งให้ไว้กับระบบแฟรนไชส์ 
  การจัดแบ่งประเภทของโรงแรมดังกล่าวแล้ว ยังไม่มีข้อตกลงสากล ดังนั้นการจัดแบ่งประเภท
จึงแตกต่างกันออกไปขึ้นอยู่กับวัตถุประสงค์ของผู้จัดประเภทว่าใช้หลักการอะไร เช่น การเข้าพักอาศัย ที่ตั้ง
ของโรงแรม การบริการ การบริหาร ราคาห้องพัก ขนาดของโรงแรม หรือหลักการอื่นๆ  
 
 อ้างอิง 
 กรมเจรจาการค้าระหว่างประเทศ. (2554). ธุรกิจบริการ : สปาและนวดไทย. มปท. 
 www.dtn.go.t  
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รูปแบบการด าเนินการและการจัดการโรงแรม 
 

 
 

 ในภาพรวมของธุรกิจโรงแรมที่มีอยู่อย่างหลากหลายในปัจจุบัน หากพิจารณาจากรูปแบบวิธีการ
จัดการแบ่งได้เป็น 2 รูปแบบใหญ่  
 ระบบอิสระ (Independents System) คือโรงแรมที่ไม่ได้เข้าร่วมกับองค์การธุรกิจใดๆ ในลักษณะ
ใดลักษณะหนึ่ง ไม่ว่าจะเป็นเครือข่ายโรงแรมต่าง แฟรนไชส์ หรือบริษัทรับบริหารจัดการในธุรกิจโรงแรมใดๆ 
ทั้งสิ้น เป็นโรงแรมที่เจ้าของบริหารงานเอง ซึ่งในบางแห่งเป็นลักษณะการบริหารงานแบบครอบครัว ส่วนใหญ่
จะเป็นโรงแรมที่ตั้งอยู่ในเมืองเล็กๆ และในชุมชนริสอร์ทตามฤดูกาล แขกหรือผู้มาใช้บริการในโรงแรมอิสระมัก
นิยมการบริการที่เป็นส่วนตัว และนิยมโรงแรมที่มีเอกลักษณะเป็นของตนเอง ซึ่งเอกลักษณ์ดังกล่าวนี้อาจจะ
เป็นเอกลักษณ์ในเรื่องสถานที่ตั้ง การบริการ การออกแบบ และ/หรือ วิธีการจัดการทรัพย์สินก็ได้ 
 ระบบเครือข่าย (Chain System) คือ การบริหารงานในลักษณะของการรวมกลุ่มกันของโรงแรม
ต่างๆ โดยมีความเป็นเจ้าของ และ/หรือ การควบคุมการบริหารและการควบคุมดูแลที่เหมือนกันหรืออยู่ใน
ระบบเดียวกัน โรงแรมในกลุ่มจะด าเนินการทางธุรกิจโดยใช้ชื่อประกอบการร่วมกัน และ/หรืออยู่ภายใต้ระบบ
บริหารเดียวกันที่มาจากส่วนกลาง การเติบโตเป็นกลุ่มส่วนใหญ่เป็นผลจากการขยายกิจการของโรงแรมที่
ประสบความส าเร็จ มีความรอบรู้และช านาญในการบริหารจนเป็นที่รู้จักในตลาด จึงใช้ชื่อประกอบการเดิมเพ่ือ
แสดงความเป็นกลุ่มเดียวกัน ที่ยังคงนโยบายและแนวทางการด าเนินงานเหมือนกัน 
 อย่างไรก็ตามการขยายกิจการที่ต้องอาศัยเงินทุนที่มีจ ากัดเพียงแหล่งเดียว ท าให้สูญเสียโอกาสการท า
รายได้ในสถานการณ์ตลาดที่ยังมีความต้องการที่พักอีกมาก ขณะเดียวกันก็มีผู้สนใจที่ต้องการเข้ามาลงทุน
ประกอบธุรกิจโรงแรม แต่ขาดความรู้ความช านาญ ดังนั้นจึงได้มีการพัฒนาการจัดการธุรกิจ ที่อ านวย
ประโยชน์ต่อการเติบโตอย่างรวดเร็วของกลุ่มที่มีความสามารถในวิชาชีพขึ้น จนกลายเป็นรูปแบบการจัดการ
โรงแรมที่ได้รับความนิยมเพราะสอดคล้องกับความต้องการทั้งสองฝ่าย คือ รูปแบบการจัดการภายใต้สัญญา
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ว่าจ้างบริหารหรือสัญญาจัดการ (Management Contract) และการจัดการในระบบธุรกิจแฟรนไชส์ 
(Franchise) ซึ่งเป็นวิธีส าคัญที่ช่วยให้การขยายกิจการโรงแรมในกลุ่มเพิ่มจ านวนได้เร็วในตลาด 
 การด าเนินธุรกิจภายใต้สัญญาแบบแฟรนไชส์ (Franchise) แฟรนไชส์เป็นวิธีการตกลงกันทาง
ธุรกิจแบบหนึ่งโดยท าเป็นสัญญาระหว่างแฟรนไชเซอร์ (Franchisor) ซึ่งเป็นบริษัทผู้ให้สิทธิ์ด าเนินการ และ 
แฟรนไชซี (Franchisee) ซึ่งเป็นโรงแรมผู้รับสิทธิ์ โดยฝ่ายแรกเป็นเจ้าของระบบด าเนินการ อนุญาตให้ฝ่าย
หลังใช้สิทธิ์ในการใช้ชื่อทางการค้าและวิธีด าเนินธุรกิจภายใต้การควบคุมดูแลตามเงื่อนไขที่ก าหนด โดยมีการ
จ่ายค่าตอบแทนการใช้วิธีด าเนินธุรกิจที่เจ้าของระบบได้พัฒนาขึ้น 
 การด าเนินธุรกิจภายใต้สัญญาจัดการ (Management Contract) เป็นการจัดการโดยว่าจ้าง
บริษัทจัดการเข้ามาบริหารโรงแรมภายใต้สัญญาจัดการ ซึ่งท าขึ้นระหว่างเจ้าของโรงแรม (Owner) และบริษัท
จัดการซึ่งเป็นผู้ด าเนินการ (Operator) ที่มีความรู้ความช านาญในวิชาชีพมาท าหน้าที่บริหาร  
 

 
 
 ค่าธรรมเนียมในการบริหารจัดการซึ่งมักจะคิดเป็นรายปี มีวิธีการคิดหลายแบบแต่ที่เป็นที่นิยมมีอยู่
ด้วยกัน 2 แบบ คือ คิดจากรายรับทั้งหมดที่โรงแรมได้รับ (Gross Revenue) และคิดจากผลก าไรจากการ
ด าเนินงานของโรงแรม (Gross Operating Profit) บางสัญญาก็ใช้วิธีการทั้งสองแบบผสมผสานเข้าด้วยกัน ซึ่ง
ในแต่ละวิธีต่างก็เอ้ือประโยชน์ต่อเจ้าของและผู้บริหารจัดการต่างกันไป เช่น การคิดค่าธรรมเนียมจากราบรับ
ทั้งหมดของโรงแรมนั้น ผู้บริหารจัดการสามารถใช้ เงินในการด าเนินการต่างๆ ได้อย่างเสรี โดยไม่
กระทบกระเทือนกับคา่ธรรมเนียมที่ตนจะได้รับแต่อย่างใด ส่วนวิธีคิดจากผลก าไร ก็มักจะเป็นภาระที่ผู้บริหาร
จัดการจะต้องบริหารจัดการโรงแรมให้มีก าไรมากท่ีสุด จึงจะท าให้ตนได้รับประโยชน์สูงที่สุด การใช้จ่ายในเรื่อง
ต่างๆ จึงต้องมีความรอบคอบมากขึ้น 
 ระยะเวลาของสัญญาก็เป็นอีกเรื่องหนึ่งที่มีความส าคัญในการร่วมสัญญาในการบริหารโรงแรม
ผู้บริหารจัดการต้องการร่วมสัญญาที่มีระยะเวลายาวนาน ทั้งนี้ก็เพ่ือปกป้องและให้ได้รับค่าตอบแทนคุ้มกับการ
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ลงทุนของตนในด้านต่างๆ เช่น อุปกรณ์เครื่องใช้บางอย่าง การออกแบบตกแต่งโรงแรม รวมทั้งค่าใช้จ่ายต่างๆ 
ที่เป็นการร่วมรับภาระกับเจ้าของ อย่างไรก็ตามสัญญาที่มีระยะเวลายาวนานมักไม่เป็นผลดีต่อเจ้าของ 
โดยเฉพาะในเรื่องของความยืดหยุ่นและการขอแก้ไขหรือการขอเลิกสัญญา ผู้บริหารจัดการโรงแรมที่มีชื่อเสียง 
สามารถต่อรองกับเจ้าโรงแรมให้มีการท าสัญญาในระยะยาวได้ ซึ่งส่วนมากจะมีระยะเวลาตั้งแต่ 8 ถึง 10 ปี 
 การด าเนินธุรกิจภายใต้กลุ่มความร่วมมือทางการตลาด (Referral System) การด าเนินการแบบ
ระบบรีเฟอรัล หรือระบบรวมกลุ่มทางการตลาด คือ การรวมตัวกันของโรงแรมระบบอิสระหรือเครือข่ายเล็ก 
เพ่ือวัตถุประสงค์ร่วมกันในด้านการตลาด โดยเกิดจากความร่วมมือกันระหว่างโรงแรมตั้งแต่ 2 แห่งขึ้นไป โดย
อาจะเป็นลายลักษณ์อักษรหรือไม่ก็ได้ ในการส่งแขกให้แก่กันและกันในกรณีที่ไม่สามารถจัดหาห้องพักใน
โรงแรมของตนให้กับแขกได้ ส่วนมากมักเป็นการร่วมมือกันระหว่างโรงแรมที่มีระดับเดียวกันหรือใกล้เคียงกัน 
และตั้งอยู่ในบริเวณใกล้เคยีงกัน 
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วิธีการจัดตั้งโรงแรมและการจัดระเบียบบริหารโรงแรม 
 

 
  
วิธีการจัดตั้งโรงแรม 
 พ.ร.บ. โรงแรม พ.ศ. 2478 ก าหนดวิธีปฏิบัติเกี่ยวกับสถานบริการที่พักทุกชนิด ไม่ว่าจะเรียกชื่อว่า 
โรงแรม บังกะโล โมเต็ล เกสท์เฮาส์ ฯลฯ ให้อยู่ในข่ายของ พ.ร.บ. นี้ทั้งสิ้น โดยเจ้าของหรือเจ้ าส านัก (ผู้
ควบคุมหรือผู้จัดการโรงแรม) ต้องขอจดทะเบียนอนุญาตด าเนินกิจการ ณ กองควบคุมอาคารส านักการโยธา 
ถ้าโรงแรมตั้งอยู่ในกรุงเทพฯ กองควบคุมอาคารต้องตรวจสอบแบบแปลน รูปลักษณะ ความมั่นคงแข็งแรงตาม
ข้อบัญญัติกรุงเทพมหานครเรื่องควบคุมการก่อสร้างอาคาร พ.ศ. 2522 และ พ.ร.บ. ควบคุมอาคาร พ.ศ. 2522 
แล้วเสนอความเห็นไปยังกองทะเบียนกองบัญชาการต ารวจสอบสวนกลางเพ่ือพิจารณาความเหมาะสม เมื่อ
กองทะเบียนกรมต ารวจพิจารณาให้รายละเอียดเรียบร้อยแล้ว เสนอความเห็นชอบต่อกระทรวงมหาดไทย 
ภายหลังจากที่กระทรวงมหาดไทยพิจารณาเห็นชอบแล้ว นายทะเบียนโรงแรมกรุงเทพมหานครแจ้งผลการ
พิจารณาให้กรุงเทพมหานครทราบ และเมื่อได้รับแจ้งผลการพิจารณาอนุมัติในหลักการจากนายทะเบียน
โรงแรมกรุงเทพมหานครแล้ว จึงจะออกใบอนุญาตก่อสร้างหรือดัดแปลงอาคารได้ 
 ส่วนในต่างจังหวัดให้ยื่นขอจดทะเบียนขออนุญาตด าเนินกิจการ ณ ที่ว่าการอ า เภอท้องที่ที่เป็น   
สถานที่ตั้งโรงแรม จากนั้นอ าเภอก็จะส่งเรื่องไปให้คณะกรรมการพิจารณา คณะกรรมการมีผู้ว่าราชการจังหวัด
เป็นนายทะเบียน 
 ในกรณีที่นายทะเบียนอนุญาตให้ด าเนินการได้ก็จะออกใบอนุญาตให้ฉบับหนึ่ง ใบอนุญาตนี้ จะสิ้นสุด
อายุในวันที่ 31 ธันวาคมทุกปี ดังนั้นผู้ประกอบการจะต้องขออนุญาตด าเนินกิจการโรงแรมทุกปี ถ้าฝุาฝืนจะมี
ความผิดต้องระวางโทษปรับไม่เกิน 2,000 บาท 
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การจัดระเบียบองค์การบริหารโรงแรม 
 การจัดระเบียบองค์การโรงแรม มีวัตถุประสงค์ในการแบ่งหน้าที่ความรับผิดชอบ การแจกแจง
รายละเอียดของงานที่ต้องกระท าการประสานงาน การร่วมมือกันท างานในแต่ละฝุาย เพ่ือให้งานบรรลุตาม
เปูาหมายที่วางไว้ งานโรงแรมอาจแบ่งพนักงานตามการปฏิบัติหน้าที่ออกได้ 2 ประเภท คือ หน้าที่ต้องติดต่อ
กับแขกโดยตรง (Line Functions) ได้แก่ พนักงานในแผนกต้อนรับ แผนกห้องพัก และฝุายบริการอาหารและ
เครื่องดื่ม ส าหรับหน้าที่ฝุายสนับสนุน (Staff Functions) หรือ “ฝุายที่อยู่เบื้องหลังฉาก” (Behind – the 
Scenes) พนักงานเหล่านี้ไม่ได้สัมผัสกับแขกโดยตรง แต่มีส่วนจัดเตรียมงานเพ่ือแขกโดยส่งผ่านพนักงานส่วน
หน้า พนักงานช่วยสนับสนุน ได้แก่ พนักงาน แผนกช่าง แผนกปรุงอาหาร แผนกซักรีด แผนกท าความสะอาด 
เป็นต้น  
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แผนภูมิการแบ่งงานออกเป็นแผนกต่างๆ ของโรงแรม 
 
งานแผนกต่างๆ ของโรงแรม 
(Operating Departments) 
 
       งานส่วนหน้าบ้าน                             งานส่วนหลังบ้าน 
  (Front -  of –the House)                       (Back – of- the House) 
- งานบริการสัมภาระและการรับใช้     - งานบัญชี 
(Door, bell and valet attendants)    (Accounting) 
- งานส่วนหน้า       - งานเตรียมอาหาร 
(Front desk)       (Food preparation) 
- งานแม่บ้าน       - งานเก็บของในคลังพัสดุ 
(Housekeeping)      (Storage) 
- งานจองห้องพัก       - งานล้างจาน 
(Reservation)       (Dish washing) 
- งานภัตตาคาร       - งานรักษาความปลอดภัย 
(Restaurants)       (Security) 
- งานบาร์       - งานช่าง/งานบ ารุงรักษา 
(Bars)        (Engineering/maintenance) 
- งานจัดเลี้ยง       - งานซักรีด 
(Banquet rooms)      (Laundry) 
- งานประชุม       - งานบุคคล 
(Meeting rooms)      (Personnel) 
- งานอ านวยความสะดวกด้านนันทนาการ    - งานฝึกอบรม 
(Recreational facilities)      (Training) 
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มาตรฐานโรงแรมที่เกี่ยวกับอัคคีภัย 
 

 
  
 รัฐบาลของกลุ่มประเทศในเครือสหภาพยุโรป และประเทศอังกฤษ ได้ให้ความส าคัญเกี่ยวกับความ
ปลอดภัยของนักท่องเที่ยวที่เกิดจากอัคคีภัยในระดับที่สูง ถึงขนาดที่ไม่อนุญาตให้บริษัทจัดน าเที่ยวในประเทศ
ของตนพาพลเมืองของประเทศเหล่านี้ไปพักยังสถานที่ที่ไม่ผ่านเกณฑ์มาตรฐานความปลอดภัยอัคคีภัยที่มี
รายละเอียดปลีกย่อยอยู่มาก ซึ่งถ้าบริษัทน าเที่ยวที่จดทะเบียนอยู่ในประเทศเหล่านี้น าห้องพักที่ไม่ผ่านเกณฑ์
มาตรฐานมาจ าหน่าย หรือส่งลูกค้าที่เป็นพลเมืองของตนไปใช้บริการ นอกจากจะผิดกฎหมายแล้วยังจะมี
ปัญหาในการด าเนินธุรกิจติดตามมาอีกมากมาย ในด้านความรับผิดชอบต่อชีวิตและทรัพย์สินของลูกค้าของตน 
เพราะบริษัทประกันภัยท่องเที่ยวจะไม่รับผิดชอบต่อความเสียหาย หรือความสูญเสียต่างๆ ที่เกิดขึ้น 
 กฎและระเบียบเหล่านี้ไม่ค่อยได้มีการน าออกมาเผยแพร่ต่อผู้ประกอบกิจการโรงแรมในประเทศไทย
กันอย่างแพร่หลายมากนัก แต่โรงแรมเชนจากต่างประเทศทั้งหลายนั้นล้วนทราบดีว่าสิ่งเหล่านี้มีความจ าเป็น
ต่อการขายในตลาดเหล่านี้เป็นอย่างยิ่ง แต่ไม่ค่อยได้มีการน ามาบอกกล่าวให้เจ้าของโรงแรมในประเทศไทยได้
รับทราบกัน จึงเป็นเหตุให้มีโรงแรมท้องถิ่นที่เปิดใหม่จ านวนมากมายเสียเงินเสียทองมากมายไปฟรีๆ เพราะ
โรงแรมหรือรีสอร์ทที่น าไปเสนอขายนั้นไม่ผ่านเกณฑ์มาตรฐานขั้นต่ าเหล่านึ้ 
 วิธีการท างานของ Product Buyer หรือ Product Manager ของ Tour Operator ใหญ่ๆ ทั้งหลาย
นั้น มีหน้าที่แค่มาหาข้อมูลของโรงแรมและรีสอร์ทใหม่ๆ ในงานแสดงสินค้าท่องเที่ยวต่างๆ และเจรจาต่อรอง 
และต่อสัญญากับโรงแรมหรือรีสอร์ทที่ตนเองมีสัญญาอยู่แล้ว ส่วนข้อมูลของโรงแรมหรือรีสอร์ทใหม่ๆ นั้นจะ
ถูกส่งต่อไปให้ยังเจ้าหน้าที่ที่มีหน้าที่ในการตรวจสอบโรงแรมให้ท าการตรวจสอบคุณสมบัติของโรงแรมใหม่ๆ 
เหล่านี้ว่าผ่านเกณฑ์มาตรฐานเบื้องต้นหรือไม่ 
 ในจุดหมายใดที่มีโรงแรมหรือรีสอร์ทอยู่เป็นจ านวนมากแล้วนั้น ถ้ามีโรงแรมหรือรีสอร์ทใหม่เข้ามาให้
ท าการตรวจสอบคุณสมบัติแล้วข้อมูลทางด้านมาตรฐานความปลอดภัยเบื้องต้นไม่ครบถ้วนตามเกณฑ์ที่ควรมี
ไว้ใช้ประกอบการพิจารณา หรือขาดคุณสมบัติหลัก เอกสารประกอบการขายของโรงแรมหรือรีสอร์ทเหล่านั้น
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จะลงไปอยู่ในถังขยะของเจ้าหน้าที่ผู้นั้นได้อย่างง่ายดาย จะส่งกลับไปยัง Product Buyer หรือ Product 
Manager ให้ท าการเจรจาต่อรองในเรื่องราคาและเงื่อนไขเฉพาะโรงแรมหรือรีสอร์ทที่ประเมินได้อย่างรวดเร็ว
คร่าวๆ ว่า น่าจะมีคุณสมบัติผ่านเกณฑ์มาตรฐานด้านความปลอดภัยเบื้องต้นแล้วเท่านั้น 
 

 
 
 สาเหตุที่เป็นเช่นนั้นเพราะการ Audit มาตรฐานของโรงแรมหรือรีสอร์ทแต่ละแห่งนั้นมีข้อปลีกย่อย
ต่างๆ มากมายที่ต้องท าการตรวจสอบ แล้วถ้าเอกสารประกอบการขายของท่านไม่ได้ระบุสิ่งเหล่านี้ไว้ ผู้
ตรวจสอบต้องเสียเวลาเป็นอันมากในการตรวจสอบโรงแรมหรือรีสอร์ทใหม่ๆ เหล่านี้ทีละแห่ง แล้วลองนึกดูว่า
ในประเทศที่มีค่าจ้างบุคลากรที่แสนจะแพงเหล่านี้ จะมีใครที่จะมาเสียเวลาค้นหาข้อหาข้อมูลเบื้องต้นเหล่านี้ 
ถ้าท่านไม่มีไปให้เขา แล้วยิ่งถ้าตรวจสอบแล้วส่วนใหญ่ไม่มีแค่อุปกรณ์หลักบางประการนั้น มันเสียดายเวลา
และเงินทองที่ใช้ในการตรวจสอบ เช่น ถ้าโรงแรมส่วนใหญ่ที่ตรวจสอบไม่มี หรือไม่ได้ระบุว่ามี " Fire 
Detector" ในห้องพัก ก็เท่ากับว่า โรงแรมหรือรีสอร์ทส่วนใหญ่เหล่านี้ จะไม่ได้รับการพิจารณาเป็นอันดับแรก 
อ้างอิง 
 http://www.ihotelguru.com/index.php?option=com_k2 &view=item&id=2 8 : fire-safety-
standard-for-europe-and-uk-market-expansion-part-1 
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ระบบสารสนเทศในการบริหารโรงแรมที่ควรรู้ 
 

 
 

 ระบบสารสนเทศในการบริหารโรงแรม จัดเป็นระบบสารสนเทศที่จ าแนกตามประเภทของธุรกิจ ซึ่งมี
การวางแผนบริหารจัดการให้ธุรกิจสามารถประสบความส าเร็จ โดยมีวัตถุประสงค์ให้ลูกค้ามีความพึงพอใจ
สูงสุดในการให้บริการ สามารถจัดท าระบบสารสนเทศในการด้านการตลาด โดยใช้ Web site ให้ลูกค้า
สามารถเข้ามาใช้และประเมินในขั้นแรกว่าควรที่จะพักโรงแรมนี้หรือไม่ อาจน าเสนอรูปภาพประชาสัมพันธ์
โรงแรมผ่าน Web site ให้มีความน่าสนใจ และต้องน าเสนอรูปภาพและข้อมูลที่เป็นจริง เพ่ือให้ลูกค้ามีความ
มั่นใจที่จะมีการกลับมาใช้บริการอีกครั้ง ระบบสารสนเทศโรงแรมนี้จะประสบความส าเร็จได้ต้องมีระบบ
สารสนเทศย่อยๆ ลงไปอีก เพ่ือการบริหารจัดการโรงแรมให้มีประสิทธิภาพ เช่น 
 - ระบบสารสนเทศข้อมูลลูกค้า เป็นการเก็บข้อมูลลูกค้า อาทิเช่น ชื่อ ที่อยู่ เบอร์โทรศัพท์ e-mail 
อาชีพ เพ่ือเพ่ือเป็นข้อมูลพ้ืนฐานในการจัดท าระบบสมาชิก อีกทั้งยังสามารถเป็นข้อมูลประกอบการตัดสินใจ
ในการจัดล าดับลูกค้า VIP ที่มาใช้บริการ และมีผลต่อการจัดโปรโมชั่นที่พักให้กับลูกค้า  เป็นต้น 
 - ระบบสารสนเทศเพ่ือการขายและการตลาด มีหน้าที่หลักทางการขายและการตลาด (Sale and 
marketing) การวางแผนเกี่ยวกับห้องพัก เป็นต้นว่า ความสามารถในการให้บริการ แนวโน้มการบริการ การ
ก าหนดช่องทางการจองใช้บริการ การก าหนดราคาห้องพัก การให้ส่วนลด ต้นทุน ผลก าไร และการก าหนด
รูปแบบการส่งเสริมการขาย เช่น การโฆษณา การก าหนดโปรโมชั่นส าหรับลูกค้า VIP หรือช่วงเทศกาล เป็นต้น 
 - ระบบสารสนเทศการจัดการห้องพัก เช่น เช็คสถานะของห้องพักว่ามีการ Check in หรือ Check 
out กี่ห้อง จ านวนห้องที่มีการจองกี่ห้อง ประเภทของห้องมีอะไรบ้าง เตียงเดี่ยว หรือเตียงคู่ จ านวนคนผู้เข้า
พัก ราคาห้องพักต่อคืน  เป็นต้น 
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 - ระบบสารสนเทศสินค้าคงคลัง ทั้งในส่วนของห้องพัก เช่น จ านวนผ้าที่นอน ปลอกหมอน ผ้าห่ม  
ผ้าเช็ดตัวมีจ านวนสินค้าคงคลังเท่าไหร่ สถานะของสินค้าคงคลังเป็นอย่างไรบ้าง เป็นต้น ห้องอาหาร จ านวน
อุปกรณ์เครื่องครัว มีการช ารุดเสียหายหรือไม่ วัสดุอุปกรณ์แต่ละประเภทมีจ านวนเท่าไหร่บ้าง เป็นต้น 
 - ระบบสารสนเทศงานบุคคลของโรงแรม  ท าหน้าที่สนับสนุนการจัดการทรัพยากร การคัดเลือก และ
จัดจ้างพนักงาน  การวิเคราะห์ค่าตอบแทน ประเมินผลการท างาน วิเคราะห์ผลประโยชน์ของลูกจ้าง พนักงาน
จัดท าแผนสวัสดิการ พยากรณ์ความต้องการก าลังคน การอบรม การพัฒนา บุคลากร 
 - ระบบงานบริการ เพ่ือเป็นการสร้างความเป็นระบบในการให้บริการ ควรมีการวางแผนและก าหนด
ขอบเขตงานให้ชัดเจน  ดังตัวอย่างงานบริการของโรงแรม เช่น  
 
 
    24 Hrs Receptions 
    Baby Sitting 
    Barber/Beauty Salon 
    Business Centre 
  Car Rental 
  Children Pool (s) 
    Currency Exchange 
    Game Room 
    Gift Shop/Shopping Arcade 
    Internet Service 
    Jacuzzi (s) 
    Laundry Service 
   Massage 
    Medical Service 
    Meeting room (s) 
    Outdoor Swimming Pool (s) 
    Postal Service 
    Room Service 
    Safety Deposit Box 
    Spa 
    Tennis Court (s) 
    Tour Desk 
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 - ระบบสารสนเทศการเงินและงานบัญชี  แสดงจ านวนเงินที่จะเข้าสู่กิจการของโรงแรม การตรวจสอบ
งบรายได้ งบก าไรขาดทุน งบดุล และระบบงานบัญชี  การด าเนินการและจัดการทางบัญชี เน้นการวางแผน
และควบคุมการปฏิบัติ เช่น บัญชีต้นทุน และ การพัฒนางบประมาณทางการเงิน  เป็นต้น 
 ซึ่งทั้งหมดนี้จะประสบความส าเร็จได้ต้องมีการบันทึกข้อมูลที่เป็นจริง เพ่ือที่จะสามารถน าข้อมูลมา
ช่วยในการตัดสินใจให้ได้ประโยชน์สูงสุดทั้งในส่วนของลูกค้า พนักงาน และผู้บริหารทุกส่วน 
 
 อ้างอิง 
 http://www.l3nr.org/posts/523785 
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ตลาด Tour Operator 
 

 
 

 โรงแรม/รีสอร์ทที่ตั้งอยู่ในแหล่งท่องเที่ยวและพักผ่อนตากอากาศต่างๆ ที่มุ่งเน้นตลาดการท่องเที่ยว
เป็นหลักนั้นมักจะให้ส าคัญกับตลาดผู้จัดการท่องเที่ยว (Tour Operator) เป็นหลัก และใช้เป็นลูกค้าฐานใน
การด าเนินธุรกิจ เพราะตลาดนี้จะมีการวางแผนและการเตรียมการยาวนานกว่าลูกค้าโรงแรมในตลาดอ่ืนๆ  
ตลาด Tour Operator จัดอยู่ในกลุ่มของ Industrial Buyer ที่จะหาซื้อสินค้าและบริการทางด้านการ
ท่องเที่ยวต่างๆ ไปเป็นสินค้าวัตถุดิบในการผลิตโปรแกรมทัวร์ต่างๆ ออกมาจ าหน่ายให้แกลูกค้าของตนเองใน
ท้องตลาดในลักษณะของแพ็กเกจทัวร์ที่รวมค่าใช้จ่ายต่างๆ ในโปรแกรมทัวร์เข้าไว้ด้วยกันทั้งหมด (All 
Inclusive) ไม่มีการแยกขายเป็นสินค้าและละรายการ และแต่ละโปรแกรมทัวร์ หรือแต่ละแพ็กเกจก็จะไม่ค่อย
มีทางเลือกให้ลูกค้าของตนเองมากนักเพ่ือความสะดวกในการบริหารจัดการ และอ านาจในการเจราต่อรอง 
(Bargaining Power) กับ Supplier แต่ละราย เพ่ือให้ได้ต้นทุนที่ต่ าและได้ผลตอบแทนที่คุ้มค่า แต่อาจจะมี
การแบ่งระดับคุณภาพของแพ็กเกจทัวร์ที่ท าออกขายให้ลูกค้าได้เลือกตามความต้องการและงบประมาณ ซึ่ง 
Tour Operator จะต้องออกแบบโปรแกรมทัวร์และจัดท าแพ็กเกจของตนเองให้เหมาะสมกับความต้องการ
ของตลาด 
 การที่ Tour Operator จ าเป็นต้องใช้เวลาในการเตรียมการล่วงหน้าเป็นเวลานานนั้นก็เพราะต้องมี
การกันที่นั่ง (Seat Blockage) ของสายการบินพาณิชย์ต่างๆ ในจ านวนที่ตนเองต้องการที่จะใช้ในจัดท า
โปรแกรมท่องเที่ยวในราคาพิเศษออกจ าหน่ายล่วงหน้าเป็นเวลานานเพราะแต่ละเที่ยวบินจะมีที่นั่งจ ากัด Tour 
Operator บางรายที่มีลูกค้าของตนเองอยู่เป็นจ านวนมากอาจจะมีการเช่าเหมาล าเครื่องบิน (Charter Flight) 
ไว้ให้บริการลูกค้าของตนเองใช่ช่วงที่มีความต้องการเดินทางท่องเที่ยวพร้อมๆ กันเป็นจ านวนมาก และที่นั่ง
ของสายการบินพาณิชย์ตามตารางบินปกติมีไม่เพียงพอ และ Tour Operator รายใหญ่บางรายถึงขนาดมี
ธุรกิจการบินแบบเช่าเหมาล าไว้เป็นของตนเองกันเลยทีเดียว หรือ Tour Operator ที่มีศักยภาพ ก็จะมีการ
วางเงินมัดจ าเพ่ือการันตีที่นั่งของสายการบินไว้ล่วงหน้า เพ่ือให้ได้ที่นั่งเพียงพอและได้ราคาที่ถูกกว่าราคาปกติ 
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 ในส่วนโรงแรม/ที่พัก ที่จะน ามาขายรวมไว้ในแพ็กเกจทัวร์ของ Tour Operator นั้น จะมีการก าหนด
ช่วงเวลาและจ านวนที่จะใช้แน่นอนเพ่ือให้สอดคล้องกับที่นั่งของสายการบินที่ได้มีการกันที่นั่งไว้ล่วงหน้า ซึ่งจะ
มีการเจราต่อรองและตกลงเงื่อนไขการให้บริการต่างๆ กันจนเป็นที่เรียบร้อยก่อน จึงจะน าไปใส่รวมไว้ใน
แพ็กเกจเพ่ือน าออกจ าหน่ายต่อไป ซึ่งเมื่อถึงขั้นตอนนี้แล้วรายละเอียดต่างๆ ของแพ็กเกจทัวร์ที่ Tour 
Operator น าออกจ าหน่ายก็จะไม่มีการเปลี่ยนแปลงใดๆ เว้นเสียแต่ว่าเป็นเหตุฉุกเฉิน โรงแรม/ที่พักในบาง
แห่งที่มีความต้องการของลูกค้าสูง Tour Operator เหล่านี้อาจจะมีการจ่ายเงินล่วงหน้าไว้บางส่วนเพ่ือเป็น
การการันตีว่าทางโรงแรม/ที่พักท่ีอยู่ในแพ็กเกจทัวร์ของตนเองจะมีห้องพักให้กับลูกค้าตนเมื่อมาใช้บริการ 
 เมื่อท าแพ็กเกจต่างๆ ออกขายแล้วก็ต้องพยายามขายภายในเวลาที่ทางสายการบินก าหนดไว้ หากยัง
ขายไม่หมดก็จ าเป็นต้องยุติการขายเพ่ือคืนที่นั่งของสายการบินที่กันไว้ให้กับทางสายการบินไปขายให้กับลูกค้า
รายอ่ืนต่อไป หากขายได้ไม่ครบจ านวนที่เป็นจุดคุ้มทุนของโปรแกรมทัวร์นั้นทาง Tour Operator ก็อาจจะ
ยกเลิกโปรแกรมทัวร์นั้นไปเลยก็ได้ โดยการยกเลิกโปรแกรมทัวร์ก่อนเวลาที่ทางสายการบินก าหนดทาง Tour 
Operator ก็จะไม่ต้องเสียค่าปรับแต่ประการใดหรืออาจจะโดนริบเงินมัดจ า แต่ไม่ต้องช าระเงินส่วนที่เหลือ
ทั้งหมดเมื่อถึงก าหนดเวลา ซึ่งเมื่อทาง Tour Operator ยุติการขายแล้ว ทั้งสายการบิน และผู้ให้บริการ
ท่องเที่ยวที่อยู่ในแพ็กเกจทัวร์ก็จะได้รับการแจ้งยอดจ านวนที่แน่นอนพร้อมรายชื่อผู้เดินทางจาก Tour 
Operator ล่วงหน้า ซึ่งอาจจะมีการเปลี่ยนแปลงในภายหลังบ้าง แต่ก็ไม่มากนัก 
 

 
 
 โรงแรม/รีสอร์ทที่มีลูกค้าตลาด Tour Operator ในปริมาณที่เหมาะสมจะช่วยให้ทางโรงแรม/รีสอร์ท
มั่นใจว่าจะมีลูกค้ามาใช้บริการเป็นฐานส่วนหนึ่ง แม้ว่าจะได้ราคาค่าห้องพักที่ต่ ากว่าราคาค่าห้องพักที่ขายแก่
ลูกค้าทั่วไป และลูกค้าในตลาดอ่ืนๆ แต่ก็คุ้มค่าเพราะมีความเสี่ยงต่ า หากโปรแกรมทัวร์นั้นยกเลิกไป ก็จะ
ไดร้ับแจ้งเป็นเวลานาน และมีเวลามากพอที่จะน าห้องพักที่ได้คืนมาไปขายแก่ลูกค้ารายอ่ืน ถ้ามีการวางเงินมัด
จ ากันไว้ล่วงหน้า ทางโรงแรม/รีสอร์ทก็มีสิทธิ์ที่จะริบเงินมัดจ าเหล่านั้นตามที่ได้ตกลงกันไว้ 
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 ในอดีต Tour Operator เหล่านี้นิยมที่จะเดินทางไปร่วมงานแสดงสินค้าท่องเที่ยวที่จัดขึ้นตามสถานที่
ต่างๆ เพ่ือหาสินค้าและบริการท่องเที่ยวใหม่ๆ มาจัดท าโปรแกรมทัวร์ใหม่ๆ ของตนเองออกจ าหน่ายใน
ท้องตลาด แต่ในปัจจุบัน Tour Operator รายใหญ่ๆ มักจะส่งตัวแทนของบริษัทตนมาประจ าในประเทศไทย
เพ่ือจัดหาสินค้าและบริการท่องเที่ยวเที่ยวไปน าเสนอ และท าการเจรจาต่อรองราคาและเงื่อนไขต่างๆ 
ภายในประเทศไทย เนื่องจากประเทศไทยเป็นประเทศที่มีทรัพยากรทางด้านการท่องเที่ยวอยู่มาก และ
สามารถจัดท าโปรแกรมท่องเที่ยวมายังประเทศไทยได้หลากหลาย การไปเที่ยวชมงานแสดงสินค้าทางด้านการ
ท่องเที่ยวแต่เพียงอย่างเดียวไม่เพียงพอ และจะไม่มีโอกาสได้พบ Supplier ที่เกิดขึ้นมาใหม่ๆ ที่ไม่มีโอกาสได้
ไปร่วมงานเพราะพ้ืนที่ส าหรับผู้เข้าร่วมงานมีอยู่อย่างจ ากัด และส่วนใหญ่แล้วผู้ที่ไปร่วมงานจะเป็น Supplier 
รายเก่าๆ ที่มีการท าธุรกิจร่วมกันอยู่แล้ว แต่ทาง Tour Operator ต้องการสินค้าและบริการใหม่ๆ เพ่ือน าไป
เสนอขายในท้องตลาด 
 
 อ้างอิง 
 http://www.ihotelmarketer.com/index.php?option=com_k2&view=item&id=217:tour-
operator-market&Itemid=389 
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ตลาด Travel Wholesaler 
 

 
 

 ตลาดผู้ค้าส่งด้านการเดินทาง/ท่องเที่ยวหรือ Travel Wholesaler เป็นตลาดที่โรงแรมต่างๆ ส่วน
ใหญ่จะวิ่งเข้าหา เพราะคิดว่าการได้ขายผ่านให้กับ Wholesaler รายใหญ่ๆ เพียงไม่กี่รายก็จะท าให้โรงแรม
ของตนเองนั้นสามารถขายไปได้ทั่วโลก และจะขายห้องพักได้จ านวนมากๆ เหมือนกับ Wholesaler ที่ขาย
สินค้าและบริการอ่ืนๆ แต่ส าหรับธุรกิจโรงแรมแล้วเป็นเรื่องที่แตกต่างกันอย่างสิ้นเชิง เพราะ Travel 
Wholesaler ที่ขายห้องพักโรงแรมมิได้ซื้อห้องพักไปตุนไว้ครั้งละมากๆ เหมือนกับ Wholesaler ที่ขายสินค้า
อุปโภค บริโภคท่ัวไปนั่นเอง 
 ผู้ค้าส่งทางด้านการเดินทาง/ท่องเที่ยว คือช่องทางการตลาดและการจัดจ าหน่ายห้องพักอย่างหนึ่ง
ส าหรับธุรกิจโรงแรมส่วนใหญ่นิยมใช้เพ่ือให้สามารถขายสินค้าและบริการของตนเองกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่
ตนเองเข้าไปไม่ถึง หรือมีความยุ่งยากในการสื่อสารและการท าธุรกรรมในการซื้อ-ขายระหว่างกัน ในอดีต
นับเป็นช่องทางการตลาดและการจัดจ าหน่ายที่ส าคัญเป็นอย่างมากของของโรงแรมท้องถิ่นที่ขาดระบบ
การตลาดและการขายที่มีประสิทธิภาพ โดยเฉพาะโรงแรมที่เปิดใหม่ๆ และโรงแรมที่ไม่มีชื่อเสียงเป็นที่รู้จัก
มากนัก ผู้ค้าส่งทางด้านการเดินทาง/ท่องเที่ยว เป็นพ่อค้าคนกลาง (Intermediary) จะท าการติดต่อ ขอท า 
Contract กับโรงแรมต่างๆ ในราคาที่ต่ าเป็นพิเศษ เพื่อบวกก าไรแล้วน าไปขายต่อให้กับลูกค้าของตนเองที่เป็น 
Travel Agent/Retailer เพ่ือจ าหน่ายให้กับลูกค้าต่อไป หรือจ าหน่ายให้กับลูกค้าที่เป็นองค์กรใหญ่ๆ ในราคา
ทีต่่ ากว่าราคาที่โรงแรมขายแก่ลูกค้าท่ัวไปในท้องตลาด 
 โดยทั่วไปแล้ว Travel Wholesaler ส่วนใหญ่จะมีโรงแรมหรือสินค้าและบริการทางด้านการ
ท่องเที่ยวจ านวนมากให้ลูกค้าของตนเองได้เลือกซื้อหาไปขายให้กับลูกค้าต่อไป แต่จ านวนห้องพักที่ Travel 
Wholesaler แต่ละรายที่จะขายได้นั้นอาจจะมีไม่มากนัก ขึ้นอยู่กับข้อตกลงที่ท าไว้กับทางโรงแรมว่าจะให้ 
Daily Allotment แก่ Travel Wholesaler เหล่านี้ไปขายได้วันละกี่ห้อง ซึ่งถ้าขายจนครบจ านวน Daily 
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Allotment ที่ได้รับแล้วก็จะเสนอขายห้องพักของโรงแรมอ่ืนๆ ที่ยังมี Daily Allotment เหลืออยู่ให้กับลูกค้า
ของตนเองต่อไป 
 ส่วนการน าเอาโรงแรมไปขายต่อให้ลูกค้าของ Travel Wholesaler นั้น ถ้าโรงแรมใดลูกค้าของตนเอง
ไม่ได้น าเสนอให้กับลูกค้าเป็นกรณีพิเศษทาง Wholesaler ก็จะไม่แบ่ง Daily Allotment ของโรงแรมไปให้
ลูกค้าขายแบบ Free Sell การจองห้องพักของโรงแรมต่างๆ เข้ามาก็จะขึ้นอยู่กับ Daily Allotment ของ
โรงแรมนั้นที่ทาง Travel Wholesaler มีอยู่เป็น Allotment กลางที่ลูกค้าทุกคนสามารถท าการจองเข้ามาได้
ในลักษณะ First come first serve แต่ถ้าลูกค้ารายใดมีการน าเสนอโรงแรมใดโรงแรมหนึ่งเป็นการเฉพาะ 
ทาง Travel Wholesaler ก็จะแบ่งปัน Daily Allotment ให้ลูกค้าของตนเองไปขายในลักษณะ Free Sell 
ซึ่งถ้า Travel Wholesaler ให้ Daily Allotment ไปกับลูกค้ารายใดรายหนึ่งแล้วก็หมายความว่า Travel 
Wholesaler นั้นก็จะไม่มีโอกาสขายโรงแรมนั้นให้กับลูกค้ารายอ่ืนๆ อีก และโรงแรมนั้นจะหมดโอกาสที่จะ
ขายให้กับลูกค้ารายอื่นๆ หรือตลาดอื่นๆ อย่างครอบคลุมและท่ัวถึงนั้นไม่สามารถท าได้ 
 ส าหรับลูกค้าของ Travel Wholesaler เองนั้นไม่ได้เป็นลูกค้าของ Travel Wholesaler เพียงรายใด
รายหนึ่งในตลาด เพราะบางโรงแรมที่ Travel Wholesaler มี Daily Allotment อย่างจ ากัดอาจจะขายหมด
ไป แต่ลูกค้ายังต้องการเลือกใช้โรงแรมนั้นอยู่แบบเฉพาะเจาะจง Retailer/Travel Agent ทั้งหลายก็จะหาซื้อ
โรงแรมนั้นจาก Travel Wholesaler รายอื่นเพ่ือให้ได้โรงแรมนั้นมาขายให้กับลูกค้าของตนเองต่อไปเพ่ือจะได้
ไม่เสียลูกค้า 
 

 
 
 เนื่องจาก Travel Wholesaler ทั้งหลายมีโรงแรมและสินค้า/บริการทางด้านท่องเที่ยวอยู่เป็นจ านวน
มากนั้น ก็มีหน้าทีที่จะต้องท าการอัพเดทข้อมูล โปรโมชั่นส่งเสริมการขายต่างๆ ที่ได้รับมาจาก Travel 
Supplierเป็นจ านวนมาก ซึ่งการปรับปรุงข้อมูลเหล่านี้ไม่สามารถที่จะสื่อสารกับลูกค้าที่เป็น Retailer/Travel 
Agent ได้ทุกครั้งไปได้ทั้งหมด ดังนั้นจึงจะเน้นสื่อสารเฉพาะกรณีที่คิดว่าน่าสนใจและจะได้ประโยชน์กับทาง 
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Travel Wholesaler ดังนั้นการสื่อสารการตลาดและการส่งเสริมการขายจากทาง Travel Supplier ทั้งหลาย
ที่ต้องการให้ Retailer/Travel Agent น าไปใช้ในการส่งเสริมการขายจึงไม่มีประสิทธิภาพเท่าท่ีควร 
 ในส่วนของสื่อที่ใช้ในการขายนั้น Travel Wholesaler มักจะท า Tariff ทั้งในรูปของสิ่งพิมพ์และสื่อ
ดิจิตอลเพ่ือแจกจ่ายให้กับลูกค้าไว้ใช้เป็นข้อมูลอ้างอิงและเป็นเครื่องมือในการขาย โดยจะมีข้อมูลของสินค้า
และบริการของ Travel Supplier แต่ละรายที่น าเสนอขายไม่มากนัก เนื่องจากมีพ้ืนที่จ ากัดและมี Travel 
Supplier อยู่เป็นจ านวนมาก จึงท าให้โรงแรมทั้งหลายที่ขายผ่านทาง Travel Wholesaler นั้นไม่สามารถ
น าเสนอสินค้าและบริการของตนเองให้เกิดความแตกต่างเพ่ือสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับสินค้าและบริการของตนเอง
ได้มากนัก Travel Wholesaler บางรายมีการจัดท า Online Catalog ของสินค้าและบริการของตนเองที่มีอยู่ 
เพ่ือลดต้นทุนในการจัดท าสิ่งพิมพ์หรือสื่อดิจิตอลอื่นๆ และสามารถน าเสนอข้อมูลเนื้อหาของสินค้าและบริการ
ได้มากขึ้น แต่การน าเสนอข้อมูลเนื้อหาก็ยังอยู่ในกรอบที่จ ากัดตามรูปแบบที่ได้จัดท าระบบไว้เพียงเท่านั้น ไม่
สามารถน าเสนอข้อมูลที่แตกต่างไปจากที่ระบบก าหนดไว้ได้ จึงไม่สามารถสร้างภาพลักษณ์ในแบรนด์สินค้า
ของตนเองให้แตกต่างจาก Travel Supplier รายอื่นๆ ได้ 
 
 อ้างอิง 
 http://www.ihotelmarketer.com/index.php?option=com_k2&view=item&id=209:travel-
wholesaler-markets&Itemid=389 
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การบริหารจัดการโปรไฟล์แขกโรงแรม 
 

 
 
 

 ในการรับจองห้องพักโรงแรม ก่อนที่จะมีการสร้าง Profile ของแขกที่จะเข้าพักเพ่ือท าการจอง 
พนักงานรับจองควรที่จะมีการตรวจสอบในระบบ PMS ของโรงแรมก่อนว่าแขกคนนี้เคยเข้าพักที่โรงแรมมา
ก่อนหรือไม่ ถ้าพบว่าแขกคนนี้เคยมาพักแล้วก็ไม่จ าเป็นที่จะต้องสร้าง Guest Profile ขึ้นมาใหม่ สามารถ
เรียกใช้ของเดิมกับการจองที่จะท าใหม่ได้เลย 
 Guest Profile คือข้อมูลเกี่ยวกับแขกของโรงแรม ที่จะต้องมีการสร้างไว้เป็นข้อมูลพ้ืนฐานส าหรับผู้ที่
เกี่ยวข้องน าไปใช้ในการให้บริการแก่แขกของโรงแรม โดยปกติจะสร้างขึ้นตั้งแต่มีการขอจองห้องพักเข้ามาเพ่ือ
น าไปใช้ในการท าจอง ซึ่งในเบื้องต้นจะมีเพียงแค่ชื่อและนามสกุลของแขกที่จะเข้าพัก หลังจากนั้นก็จะมีข้อมูล
อ่ืนๆ เพ่ิมเติมเข้ามาเมื่อแขกมาลงทะเบียนเข้าพัก และระหว่างการเข้าพักก็จะมีการบันทึกข้อมูลอ่ืนๆ ที่
เกี่ยวข้องกับแขกเข้าไปใน Guest Profile 
 โรงแรมชั้นน าที่มีชื่อเสียงโดยทั่วไป จะให้ความส าคัญในการจัดเก็บข้อมูลต่างๆ เกี่ยวกับลูกค้าอย่าง
ละเอียดไว้ใน Guest Profile และน ามาใช้ในการให้บริการแก่ลูกค้าของตนได้อย่างถูกต้องเหมาะสม เมื่อแขก
เช็คเอ้าต์ไปแล้ว ก็จะจัดเก็บข้อมูลส่วนนี้ไว้ในแฟ้มประวัติลูกค้า (Guest History) เพ่ือพร้อมที่จะเรียกข้อมูล
ต่างๆ กลับมาใช้ใหม่อีกครั้งเมื่อแขกคนเดิมจองห้องพักเข้ามา ซึ่งข้อมูลที่เก็บไว้ในประวัติลูกค้านี้จะช่วยให้
โรงแรมทราบได้ว่าลูกค้ามีประวัติการเข้าพักที่โรงแรมของตนเป็นเช่นใด แขกแต่ละคนมีข้อมูลส่วนตัวอย่าง ไร
บ้าง มีความชื่นชอบบริการใดในโรงแรมเป็นพิเศษ หรือมีรสนิยมอย่างไร และโรงแรมจะจัดเตรียมการบริการ
ต่างๆ ไว้ให้แก่แขกที่เข้าพักตามความเหมาะสมกับความต้องการและความชื่นชอบของลูกค้าแต่ละราย 
นอกจากนี้ยังสามารถใช้ข้อมูลแขกที่จัดเก็บไว้มาใช้ในงานด้าน Loyalty Program, e-Mail Marketing , 
Database Marketing และ CRM ของโรงแรมได้อีกด้วย ดังเช่นโรงแรมโอเรียนเต็ล ที่ให้ความส าคัญกับ 
Profile ของแขกเป็นอย่างมาก มีการก าหนดมาตรฐานการปฏิบัติงานของพนักงานเกี่ยวกับการบริหารจัดการ



การจัดท าเนื้อหาองค์ความรู้ SMEs ภายใต้งานพัฒนาศูนย์ข้อมูล SMEs Knowledge Center ปี 2557 
2 

 
 

ข้อมูลของแขก และการน ามาใช้งานได้อย่างมีประสิทธิภาพ จึงสร้างความประทับใจให้แก่แขก และได้รับการ
ยอมรับว่าเป็นผู้น าทางด้านการให้บริการ 
 โรงแรมที่มีมาตรฐานในการให้บริการลูกค้าส่วนใหญ่จะมีการก าหนดมาตรฐานการปฏิบัติงาน 
(Standard Operating Procedure - SOP) เกี่ยวกับการสร้าง จัดเก็บ และการน ามาใช้ของข้อมูลลูกค้าไว้ให้
พนักงานที่เก่ียวข้องได้ปฏิบัติงานร่วมกันอย่างมีแบบแผน จะมีการสร้าง Profile ใหม่ของแขกเฉพาะรายใหม่ที่
ไม่มีประวัติการใช้บริการของโรงแรม หากมีการสร้าง Guest Profile ของแขกที่มีประวัติการใช้บริการเดิมอยู่
แล้ว โรงแรมก็จะท าการผนวกข้อมูลของแขกนั้นเข้าไว้ด้วยกันให้เหลือเพียง Profile เดียว เพ่ือประหยัดพ้ืนที่ใน
การจัดเก็บ และเพ่ือประสิทธิภาพในการบริหารจัดการ และการน าข้อมูลมาใช้ในการให้บริการ โดยทั่วไปแล้วมี
ผู้เกี่ยวข้องกับ Guest Profile ดังนี้ 
 

 
 
 1. Reservation เป็นผู้สร้าง Profile แขกท่ีไม่มีประวัติขึ้นมาใหม่ หรือน าเอา Profile เก่าของแขกที่มี
ประวัติกลับมาใช้ใหม่เมื่อมีการท าจองห้องพัก ในกรณีที่เป็นแขกเก่าพนักงาน Reservation จะจัดเตรียมการ
ให้บริการให้สอดคล้องกับประวัติของแขก 
 2. Receptionist/GSA น าเอาข้อมูลที่มีอยู่ใน Profile แขก มาจัดเตรียมเช็คอินให้แก่แขก และเป็นผู้ที่
ท าการปรับปรุงข้อมูลส่วนตัวของแขกใน Profile ให้มีความทันสมัยเมื่อมีการลงทะเบียนเข้าพัก 
 3. Guest Relations Officer (GRO) น าเอาข้อมูลใน Profile ของแขกมาใช้ประกอบการให้บริการ
แขกระหว่างการเข้าพัก 
 4. Marketing น าเอาข้อมูลใน Profile ของแขกมาใช้ประโยชน์ในด้านการตลาด 
  
 ส าหรับโรงแรมขนาดเล็กที่ไม่มีระบบ PMS ใช้ในโรงแรม ก็สามารถที่จะบริหารจัดการโปรไฟล์แขก
ของโรงแรมตนเองได้ โดยท าการจัดเก็บในลักษณะ Manual อย่างมีระบบ และค้นหามาใช้งานได้โดยง่าย หรือ
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อาจจะหาโปรแกรมประยุกต์มาใช้งานเพื่อความสะดวก รวดเร็วในการค้นหา ซึ่งโดยพ้ืนฐานแล้วควรที่จะมีการ
จัดเก็บข้อมูลแขกไว้ดังนี้ 
 1. ข้อมูลส่วนตัวของแขก ตามรายละเอียดในใบลงทะเบียนเข้าพักของแขก (Registration Form) 
 2. ข้อมูลเกี่ยวกับการเข้าพัก เช่นจ านวนครั้งและจ านวนคืนที่เข้าพัก รายได้ทั้งหมดที่ได้จากแขก 
ข้อมูลเกี่ยวกับการเข้าพักครั้งสุดท้าย 
 3. ข้อมูลอื่นๆ เกี่ยวกับแขก เช่น รสนิยม ความชื่นชอบต่างๆ 
   
 โรงแรมควรที่จะต้องให้ความสนใจ Profile ของแขกที่มีการกลับมาใช้บริการซ้ ามากเป็นกรณีพิเศษ 
สาเหตุเพราะการกลับมาใช้บริการซ้ าเป็นสัญญาณที่บ่งบอกได้ว่าแขกรายนี้มีโอกาสที่จะมาใช้บริการต่อไปใน
อนาคตอยู่เป็นประจ า การเตรียมพร้อมให้บริการที่ดี และการให้บริการที่เหมาะสมจะช่วยสร้างความประทับใจ
ในการบริการของโรงแรมมากยิ่งข้ึน ท าให้ไม่เปลี่ยนใจไปใช้บริการของโรงแรมอ่ืน 
 
 อ้างอิง 
 http://www.ihotelguru.com/index.php?option=com_k2&view=item&id=224:guest-
profile-management&Itemid=284 
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ความรู้พื้นฐานเกี่ยวกับ Consortia 
 

 
 

 Consortia คือตัวแทนของกลุ่มตัวแทนท่องเที่ยวอิสระขนาดเล็กๆ จ านวนมากที่เข้าร่วมด้วยกันเป็น
กลุ่มใหญ่ เพ่ือให้เกิดอ านาจการต่อรองที่สูงขึ้นจากขนาดตลาดที่ใหญ่ขึ้น ครอบคลุมพ้ืนที่กว้างไกลมากขึ้น มี
ปริมาณการซื้อ-ขายสินค้าและบริการท่องเที่ยวทั้งหลายรวมกันภายในกลุ่มที่สูง สามารถใช้เป็นเครื่องมือ
ต่อรองราคากับทางโรงแรมและผู้ให้บริการทางด้านท่องเที่ยวรายใหญ่ๆ จากทั่วทุกมุมโลกได้เป็นอย่างดี 
 Consortia ส่วนใหญ่ในปัจจุบันเป็นบริษัทบริหารจัดการท่องเที่ยวขนาดใหญ่ ที่เป็นทั้งเจ้าของตัวแทน
ท่องเที่ยวเล็กๆ จ านวนมากด้วยตนเอง (Wholly Owned) ทั้งหมดทั่วโลก บางส่วนเป็นการร่วมทุนกับผู้
ประกอบธุรกิจท่องเที่ยวท้องถิ่นในแต่ละประเทศ บางรายให้ใบอนุญาตแก่ตัวแทนท่องเที่ยวท้องถิ่นรายเล็กๆ 
ในการด าเนินธุรกิจอยู่ทั่วโลก ในแต่ละปี Consortia แต่ละรายจะมีปริมาณการจองห้องพักนับล้านรายการ
ผ่านตัวแทนท่องเที่ยวอิสระรายย่อยๆ ที่เข้าร่วมให้แก่ลูกค้าของตนเองที่มีอยู่ทั่วโลกเป็นจ านวนมาก ในปัจจุบัน 
Consortia รายใหญ่ของโลก 4 ล าดับต้น ได้แก่ American Express Business Travel, BCD Travel, 
Carlson Wagonlit Travel และ HRG 
 
ข้อควรพิจารณา และค าแนะน าในการเข้าร่วมกับ Consortia 
 โรงแรมที่จะเข้าร่วมควรจะเป็นโรงแรมที่อยู่ในย่านที่มีชื่อเสียงเป็นที่รู้จัก แหล่งชุมชน ย่านธุรกิจ ย่าน
การค้า หรือจุดส าคัญเช่นใกล้สถานีรถไฟ หรือรถไฟฟ้า  สนามบิน ฯลฯ ที่เป็นที่รู้จักของคนส่วนใหญ่  ลูกค้า
ส่วนใหญ่ที่ใช้บริการผ่าน Consortia ต่างๆ จะเป็น Business Travelers ถึงแม้ว่า Consortia บางแห่งจะ
ลูกค้าหลักเป็น Leisure travelers ก็ตาม โรงแรมที่จะเข้าร่วมกับ Consortia นั้นควรมีห้องพักอย่างน้อย 60 
ห้อง ที่มีคุณลักษณะได้มาตรฐานทั่วไป 
 Business traveler ส่วนใหญ่ต้องการสิ่งอ านวยความสะดวกหลักที่เหมาะสม เช่น อินเทอร์เน็ต
ความเร็วสูง เคเบิ้ลทีวี เตารีดและที่รีดผ้า อุปกรณ์ชงชา/กาแฟ ตู้เย็น เป็นต้น จ าต้องน าเสนอสิ่งนวยความ
สะดวก สินค้าหรือบริการเพ่ิมเติมเป็นอภินันทนาการให้แก่ลูกค้า เพ่ือสร้างมูลค่าเพ่ิมให้น่าสนใจนอกเหนือจาก
ราคาพิเศษที่ทางโรงแรมมอบให้ เช่น ฟรีอาหารเช้า ฟรีอินเตอร์เน็ตความเร็วสูง บริการพิมพ์เอกสาร ถ่าย
เอกสาร หรือส่งแฟกซ์ฟรี เป็นต้น 
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 โรงแรมที่จะเข้าร่วมควรอยู่ในรัศมี 5-10 ไมล์ ของศูนย์ธุรกิจ ศูนย์ราชการ สนามบินท้องถิ่นหรือ
นานาชาติใช้บริการตัวแทนจ่ายค่าคอมมิชชั่นให้แก่ตัวแทนท่องเที่ยวทั้งหลายเพ่ือความสะดวกและรวดเร็ว 
(การจ่ายค่าคอมมิชชั่นบางรายการ มียอดเงินที่ต้องจ่ายเพียงเล็กน้อย การจ่ายค่าคอมมิชชั่นโดย T/T นั้นจะมี
ต้นทุนสูง ไม่คุ้มค่า) และเป็นโรงแรมที่มีคู่แข่งในตลาดเดียวกันที่เป็นโรงแรมแบรนด์ดังๆ 
 

 
 

ประโยชน์ที่จะได้รับจากการเข้าร่วมกับ Consortia ทั่วไป 
 โรงแรมที่เข้าร่วมจะถูกแสดงไว้อย่างโดดเด่นใน GDS พร้อมกับแสดง Rate Codes พิเศษของแต่ละ 
Consortia ใน GDS ทั้ง 4 ระบบ จะถูกแสดงไว้ในท าเนียบโรงแรมออนไลน์ของ Consortia พร้อมโลโก้ และ
ภาพของโรงแรมประมาณ 3 ภาพ และรวบรวมไว้ในท าเนียบโรงแรมที่บันทึกลงไว้ในแผ่น CD-Rom พร้อม
ทั้งโลโก้ และรูปภาพ เพื่อแจกจ่ายให้แก่ลูกค้าได้ขึ้นตราสัญญลักษณ์ "โรงแรมที่เป็นมิตรกับสัตว์เลี้ยง" (ถ้ามี) จะ
ได้รับการไฮไลท์ในท าเนียบโรงแรมที่ Consortia จัดพิมพ์ขึ้นเพ่ือแจกจ่ายให้แก่ลูกค้าที่เป็นองค์กรธุรกิจต่างๆ 
และถูกจัดแสดงไว้ใน Online Hotel Portals ของ Consortia เพ่ือความสะดวกในการค้นหาของตัวแทน
ท่องเที่ยวต่างๆ 
 โรงแรมที่เข้าร่วมจะได้รับเพ่ิมโอกาสทางการตลาดและการโฆษณา โดยโรงแรมมีสิทธิ์ที่จะเข้าร่วม
กิจกรรมทางการตลาดและโฆษณาโดยตรงกับ Consortia เช่น Corporate Newsletters, Direct Mailing, 
Incetive และผ่านพันธมิตรที่เข้าร่วมรายการ 
 จึงอาจกล่าวได้ว่า การเข้าร่วมกับ Consortia เป็นช่องทางการจ าหน่ายห้องพักที่ดีอีกช่องทางหนึ่งที่
จะช่วยเพ่ิมโอกาสทางการตลาด การโฆษณา และการขายห้องพักของโรงแรมท่านผ่านเครือข่ายที่กว้างขวาง
ครอบคลุมกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่กระจายอยู่ทั่วโลกได้อย่างรวดเร็ว แต่ทั้งนี้ต้องพิจารณาว่าโรงแรมของท่านนั้น
มีความเหมาะสมกับ Consortia รายใด 
 
 อ้างอิง 
 http://www.ihotelmarketer.com/index.php?option=com_k2&view=item&id=439:conso
rtia-basics&Itemid=687   
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แนวทางในการเตรียมตัวก่อนไป Trade Show ในต่างประเทศ 
 

 
 

 การเปิดตลาดโรงแรมไปสู่ประเทศใหม่ๆ โดยที่โรงแรมยังขาดความรู้และประสบการณ์เกี่ยวกับลูกค้า
ประเภท Travel Agent และ Tour Operator ในประเทศเหล่านั้น การเข้าร่วม Road show กับการ
ท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย หรือหน่วยงานอ่ืนๆ ที่จัดขึ้นตลอดปี เป็นช่องทางที่ดีในการที่จะเผยแพร่สินค้าและ
บริการของโรงแรมในตลาดเหล่านั้น ทั้งยังจะได้ประสบการณ์และความรู้เกี่ยวกับตลาดของประเทศเหล่านั้น 
 Road show เป็นกิจกรรมการตลาดที่นิยมน ามาใช้ในการเปิดตลาดของธุรกิจในประเทศใหม่ๆ ให้แก่
ที่ผู้ประกอบธุรกิจไม่มีคุ้นเคยกับลูกค้าในประเทศเหล่านั้นได้มีโอกาสน าเสนอ พบปะพูดคุย และเจรจาธุรกิจกับ
นักธุรกิจท้องถิ่นตามเมืองต่างๆ ในประเทศเป้าหมายที่ต้องการจะเปิดตลาดให้แก่ธุรกิจของตนเอง โดยจะมีผู้
จัดในท้องถิ่นท่ีมีความเชี่ยวชาญติดต่อประสานงานเชิญนักธุรกิจในท้องถิ่นที่ประกอบธุรกิจเกี่ยวข้องกับธุรกิจที่
มีการน าเสนอใน Road show ให้เข้ามาร่วมงานในฐานะผู้ซื้อ ในวัน เวลา และสถานที่ที่ผู้จัดได้ก าหนดไว้ โดย
ที่ผู้เข้าร่วมน าเสนอสินค้าและบริการของตนเองในงานไม่จ าเป็นที่จะต้องเดินทางติดต่อกับผู้ซื้อเหล่านี้ที่
ส านักงาน และไม่จ าเป็นต้องท าการเชื้อเชิญหรือนัดหมายกับนักธุรกิจเหล่านี้ให้เข้ามาร่วมงานด้วยตนเอง ซึ่งใน
แต่ละปีจะมีการจัด Road show ของประเทศไทยไปน าเสนอธุรกิจต่างๆ ในต่างประเทศเป็นจ านวนมาก 
รวมทั้งธุรกิจทางด้านการท่องเที่ยวของประเทศไทยด้วย 
 การจัด Road show ทางด้านการท่องเที่ยวนั้นส่วนใหญ่จะมีการท่องเที่ยวแห่งประเทศไทยเป็น
ผู้รับผิดชอบด าเนินการ หรือเป็นผู้ที่มีส่วนให้การสนับสนุนการจัดงาน นอกจากนี้ก็ยังมีองค์กรและหน่วยงาน
เอกชนอ่ืนๆ จัดขึ้นมาบ้างเป็นครั้งคราวในบางตลาดที่มีศักยภาพ ซึ่งโดยภาพรวมแล้วก็จะมีการจัด Road 
show เพ่ือส่งเสริมตลาดการท่องเที่ยวของประเทศไทยในต่างประเทศเกือบตลอดทั้งปี โดยเฉพาะอย่างยิ่ง
ในช่วง Low Season ของบ้านเรา 
 การจัด Road show ที่การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทยจัดขึ้นนั้น ส่วนใหญ่จะจัดขึ้นในตลาดที่อยู่ใน
แผนการพัฒนาและส่งเสริมตลาดของการท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย โดยมีส านักงานการท่องเที่ยวแห่งประเทศ
ไทยในต่างประเทศเป็นผู้รับผิดชอบด าเนินการ และประสานงานซึ่งการจัด Road show แต่ละครั้งมักจะจัดขึ้น
ตามเมืองส าคัญที่เป็นเมืองยุทธศาสตร์ทางด้านการท่องเที่ยวมากกว่า 1 เมืองขึ้นไป ซึ่งผู้เข้าร่วมน าเสนอธุรกิจ
ของตนเองในงาน Road show จะต้องเข้าร่วมงานในลักษณะของการเดินสายไปร่วมตามวัน เวลา และ 
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สถานที่ที่ผู้จัดก าหนดไว้ ซึ่งอาจจะแยกกันเดินทางแบบอิสระ หรือเดินทางร่วมกันไปพร้อมๆ กันเป็นหมู่คณะที่
ผู้จัดได้เตรียมการไว้ให้ก็ได้ ในการเข้าร่วม Road show ทางด้านการท่องเที่ยวที่จัดขึ้นตามเมืองต่างๆ นั้น 
โดยทั่วไปแล้วจะมีสาระส าคัญของการจัดงานที่แบ่งออกเป็นส่วนต่างๆ ได้ดังนี้ 
 Market Briefing ผู้ที่รับผิดชอบในการจัดงานจะจัดให้มีผู้ที่มีความรู้ ความเชี่ยวชาญในตลาดนั้นๆ มา
ท าการบรรยายสรุปข้อมูลเกี่ยวกับตลาดนั้นๆ ให้แก่นักธุรกิจผู้เข้าร่วมน าเสนอธุรกิจของตนเองภายในงานหรือ
ผู้ขายได้รับทราบ พร้อมทั้งมีการแจกข้อมูลเกี่ยวกับตลาดและรายชื่อของผู้ที่ซื้อที่ได้รับเชิญและตอบรับเข้า
ร่วมงานให้แก่ผู้ขายไว้ดูเป็นข้อมูล 
 Product Briefing ผู้ที่รับผิดชอบการจัดงานท าการบรรยายสรุปเกี่ยวกับธุรกิจต่างๆ ที่มาเข้าร่วม
น าเสนอสินค้าและบริการภายในงานให้แก่นักธุรกิจท้องถิ่นท่ีเข้ามาร่วมงานในฐานะผู้ซื้อเป็นข้อมูลเบื้องต้นก่อน
การเข้าร่วมงานเพ่ือเจรจาธุรกิจในงานต่อไป การจัด Road show ในบางแห่งอาจจะเชิญให้ผู้ขายที่เข้าร่วมใน
งานน าเสนอสินค้าและบริการของตนเองสั้นๆ แก่ผู้ซื้อ และจะมีการแจกรายชื่อผู้ขายที่เข้าร่วมงานให้แก่ผู้ซื้อไว้
ใช้เป็นข้อมูลในการเจรจาธุรกิจกันภายในงานต่อไป 
 Table Top Sales/Workshop เป็นช่วงเวลาของการเจรจาธุรกิจระหว่างผู้ซื้อและผู้ขายภายในงาน 
โดยจะมีการจัดโต๊ะและพ้ืนที่ไว้ให้นักธุรกิจที่มาเข้าร่วมงานในฐานนะผู้ขายได้จัดแสดง น าเสนอสื่อที่ใช้ในการ
ขายของตนเอง แล้วให้ผู้ซื้อเดินเข้ามาชม และเจรจาธุรกิจระหว่างกันระหว่างการจัดงาน การจัด Road show 
ในบางประเทศ อาจจะเพ่ิมกิจกรรมผู้ขายพบผู้ซื้อ (Seller meet buyer) โดยจะจัดให้ผู้ที่เข้ามาร่วมงานใน
ฐานะผู้ซื้อนั่งประจ าตามโต๊ะต่างๆ แล้วให้ผู้ขายที่สนใจในผู้ซื้อแต่ละรายเดินเข้าไปแนะน าสินค้าและบริการของ
ตนเองแก่ผู้ซื้อเหล่านั้น โดยทั่วไปแล้ว Session นี้จะมีระยะเวลาในการเจรจาน าเสนอสินค้าและบริการ และ
เจรจาธุรกิจระหว่างผู้ซื้อและผู้ขายประมาณ 2 ชั่วโมง 
 Social Function/Reception Dinner เป็นการจัดงานเลี้ยงรับรอง และสังสรรค์ร่วมกันระหว่างผู้ซื้อ 
และผู้ขาย เพื่อเปิดโอกาสให้ทั้ง 2 ฝ่ายได้ท าความรู้จัก คุ้นเคยกันมากขึ้น ซึ่งระหว่างนี้อาจจะมีการน าเสนอสื่อ
ส่งเสริมการท่องเที่ยวต่างๆ การแสดงที่จัดเตรียมไว้มาแสดงในงาน และมักจะมีการจับรางวัลที่ได้รับการ
สนับสนุนจากผู้ขายที่เข้าร่วมงานแจกให้แก่ผู้ซื้อท่ีเข้าร่วมงานด้วย 
 หลักจากเสร็จสิ้นการจัดงาน Road show แต่ละครั้ง ผู้จัดจะท าการรวบรวมสรุปรายชื่อผู้ซื้อที่เข้ามา
ร่วมงานแล้วเพ่ือแจกจ่ายให้กับผู้ขายที่เข้าร่วมงานเก็บไว้เป็นข้อมูลประกอบการจัดท ารายงาน และใช้
ประโยชน์ในการติดต่อซื้อขายกันต่อไปในอนาคต นับว่าเป็นประโยชน์ต่อผู้ขายที่ไปร่วมงานที่แม้ว่าจะไม่มี
โอกาสได้พบปะพูดคุย หรือเจรจาธุรกิจระหว่างการจัดงานก็สามารถที่จะน ารายชื่อเหล่านี้มาใช้ในการติดต่อ
น าเสนอธุรกิจของตนเองให้แก่ผู้ที่มาร่วมงานในภายหลังได้ ซึ่งจะแตกต่างจากการเข้าร่วม Travel Trade 
Show ใหญ่ๆ ทั่วไปที่ผู้ขายที่เข้าร่วมงานจะไม่มีโอกาสได้รายชื่อผู้ซื้อท่ีเข้าร่วมงานเหล่านี้ 

Road show นับว่าเป็นวิธีการที่ดีในการที่จะได้เรียนรู้ตลาดใหม่ๆ เพ่ือจะได้หาช่องทางในการเปิด
ตลาดไปยังประเทศเป้าหมายที่โรงแรมต้องการโดยไม่ต้องเสียเวลาค้นหารายชื่อ และหาทางนัดพบปะเจรจา 

ธุรกิจกันที่ละราย ที่ต้องเสียเวลาและค่าใช้จ่ายที่สูงกว่า แต่ผลลัพธ์ที่ได้จากการเข้าร่วม Road show 
ในแต่ละครั้งนั้นอาจจะไม่ใช่ยอดขายที่สร้างรายได้ให้แก่โรงแรมได้ในทันทีทันใดเพราะการจัด Table Top 
Sales ในแต่ละที่มีเวลาไม่มากนัก แต่สิ่งที่ผู้เข้าร่วมงานจะได้คือ Connection และรายชื่อของกลุ่มผู้ซื้อ
เป้าหมายที่โรงแรมสามารถน ามาใช้ประโยชน์ได้ในอนาคต 
 
 อ้างอิง 
 http://www.ihotelmarketer.com/index.php?option=com_k2&view=item&id=311:roads
how-ideally-for-non-familiar-market-penetration&Itemid=611 
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รีวิวจากผู้เข้าพักกับชื่อเสียงของโรงแรม 
 

 
 

 ทุกวันนี้ปฏิเสธไม่ได้เลยว่าออนไลน์รีวิวของโรงแรมที่มีแสดงอยู่ในเว็บไซต์ต่างๆ จ านวนมากล้วนมีผล
ต่อการตัดสินใจของลูกค้าหน้าใหม่ในการเลือกใช้บริการโรงแรมใดโรงแรมหนึ่งที่ตนเองไม่มีประสบการณ์ใน
การใช้บริการมาก่อน โรงแรมทั้งหลายจึงจ าเป็นที่จะต้องให้ความส าคัญ ควรสร้างมาตรการขึ้นมาใช้ในการ
บริหารจัดการออนไลน์รีวิวทั้งหลายเหล่านี้ให้ดี และมีกลยุทธ์ในการด าเนินการ 
 เมื่อพูดถึงออนไลน์รีวิวที่ เกี่ยวกับโรงแรมหรือท่องเที่ยวในปัจจุบัน หลายคนคงจะต้องนึกถึง 
TripAdvisor ที่เป็นออนไลน์รีวิวทางด้านท่องเที่ยวอันดับ 1 ของโลกที่คนส่วนใหญ่รู้จักและนิยมเข้าไปใช้
บริการ แต่ยังมีออนไลน์รีวิวอีกจ านวนมากที่ผู้ใช้อินเทอร์เน็ตสามารถเข้าไปหาข้อมูลได้ และมีบทบาทต่อการ
ตัดสินใจของลูกค้าหน้าใหม่ไม่ยิ่งหย่อนไปกว่ากัน ซึ่งแบ่งออกเป็นกลุ่มๆ ได้ดังนี้ 
 กลุ่มท่ี 1 : เป็นออนไลน์รีวิวสาธารณะ ที่เปิดโอกาสให้ทุกคนเข้าไปเขียนรีวิวแบ่งปันประสบการณ์ของ
ตนเองได้ มีการก าหนดรูปแบบการให้คะแนนการให้บริการต่างๆ ไว้ เช่น TripAdvisor เป็นต้น 
 กลุ่มที่ 2 : เป็นออนไลน์รีวิวเฉพาะลูกค้าของเว็บไซต์ เช่น OTAs ทั้งหลาย ผู้ที่จะเข้าไปเขียนรีวิวได้
ต้องเป็นลูกค้าของเว็บไซต์นั้น มีประสบการณ์ในการใช้บริการจริงแล้วเท่านั้นจึงจะสามารถเขียนได้ 
 กลุ่มที่ 3 : เป็นออนไลน์รีวิวของเว็บไซต์โรงแรม ที่ได้จัดให้มีพ้ืนที่ส าหรับลูกค้าในการเขียนรีวิว และ
น ามาแสดงไว้ในเว็บไซต์ของโรงแรม โรงแรมบางแห่งอาจจะน าเอาผลจาก Guest Survey ที่ได้รับมาเมื่อแขก
เช็คเอ้าต์จากโรงแรมมาเผยแพร่ด้วยก็ได้ (มีระบบ Booking Engine บางระบบจัดมีระบบให้ลูกค้าโรงแรม
เขียนรีวิว และน ามาแสดงผลทางหน้าเว็บไซต์ของโรงแรมได้) 
 กลุ่มที่ 4 : เป็นเว็บไซต์ที่ไม่ใช่ออนไลน์รีวิวเป็นการเฉพาะ แต่มีพ้ืนที่ให้ Blogger เข้ามาเขียน  ฺBlog 
รีวิวในเรื่องต่างๆ ได้ การเขียนรีวิวในลักษณะนี้จะเป็นแบบ Free form คือไม่มีการจ ากัดรูปแบบการเขียนรีวิว
ของผู้เขียน 
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 โรงแรมทั้งหลายควรที่จะให้ความส าคัญกับออนไลน์รีวิวทั้ง 4 กลุ่มที่กล่าวมาข้างต้น ไม่มุ่งไปที่กลุ่มใด
กลุ่มหนึ่งแต่เพียงอย่างเดียว เพราะลูกค้าที่หาข้อมูลบนอินเทอร์เน็ตนั้น ไม่ได้หาข้อมูลจากแหล่งใดแต่เพียง
อย่างเดียว การมีรีวิวในทางบวกในทุกๆ กลุ่มจะช่วยสร้างความน่าเชื่อถือให้แก่โรงแรมได้มากยิ่งขึ้น 
 รีวิวที่ดีและได้รับความเชื่อถือนั้น จะต้องเป็นรีวิวที่มีปริมาณมาก และมีรีวิวทั้งในทางบวก (Positive) 
และทางลบ (Negative) คละเคล้ากันไป ไม่ใช่แสดงเฉพาะรีวิวในทางบวกต่อทางโรงแรมเพียงเท่านั้น 
ไม่เช่นนั้นอาจจะถูกมองว่ารีวิวที่แสดงไว้นั้นผ่านการคัดกรองมาแล้วไม่ใช่รีวิวที่เกิดจากการเขียนจากลูกค้าโดย
เสรี ส าหรับพฤติกรรมผู้บริโภคโดยทั่วไปแล้ว ลูกค้าที่จะเขียนออนไลน์รีวิวหลักๆ นั้นมักจะเป็นลูกค้า 2 กลุ่ม
หลักคือ 
 กลุ่มที่ 1 : ลูกค้าที่ไม่พึงพอใจในการให้บริการ ถ้าสังเกตุให้ดีๆ จะพบว่ารีวิวที่ลูกค้ากลุ่มนี้เขียนส่วน
ใหญ่จะเขียนไปในทางลบเกือบทั้งสิ้น  
 กลุ่มที่ 2 : ลูกค้าที่ประทับใจในการบริการมากเป็นพิเศษ ลูกค้ากลุ่มนี้มักจะได้รับการบริการที่เหนือ
ความคาดหมาย หรือคาดหวังไว้เป็นอย่างมาก 
 

 
 

 ส าหรับลูกค้าที่พึงพอใจในการบริการในระดับปกติทั่วไปซึ่งเป็นกลุ่มใหญ่ที่สุดของโรงแรมนั้นมักจะไม่
ค่อยเขียนออนไลน์รีวิวกันสักเท่าใดนัก โรงแรมที่ต้องการสร้างชื่อเสียงผ่านทางออนไลน์รีวิวทั้งหลายจ าเป็นต้อง
สร้างแรงขับกระตุ้นลูกค้ากลุ่มนี้เขียนออนไลน์รีวิวให้เพ่ิมมากขึ้น  โดยเพ่ิมปริมาณออนไลน์รีวิวให้มากขึ้น 
ปริมาณรีวิวที่มากจะช่วยเพิ่มความน่าสนใจให้กับโรงแรมมากกว่ามีออนไลน์รีวิวในปริมาณน้อย และเพ่ิมริวิวใน
ทางบวกหรือในระดับปานกลางให้มีมากกว่ารีวิวในทางลบ หรือเอาน้ าดีมาไล่น้ าเสีย การมีปริมาณรีวิวที่มีผล
ระดับปานกลางต่อทางโรงแรม จะช่วยเจือจางรีวิวในเชิงลบที่มีอยู่ให้มีความน่าเชื่อถือลดน้อยลงไป 
 มีหลายๆ โรงแรมต้องการที่จะเพ่ิมปริมาณออนไลน์รีวิวของโรงแรมตนเองเพ่ิมมากขึ้น ก็พยายามที่จะ
เชิญชวนให้ลูกค้าของตนเองส่วนใหญ่เข้าไปเขียนรีวิวโดยไม่ได้ดูตาม้าตาเรือ ผลที่ได้รับจากการด าเนินการ
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ดังกล่าวอาจจะไม่ได้สร้างชื่อเสียงให้แก่ทางโรงแรมเพ่ิมมากขึ้น ในทางตรงกันข้าม อาจจะส่งผลตรงกันข้าม
อาจจะมีรีวิวในทางลบเพ่ิมมากขึ้น  
 ส าหรับโรงแรมที่มีลูกค้าภายนอกมาใช้บริการห้องอาหารหรือสปาเป็นจ านวนมาก โรงแรมควรจะมี
การ์ดเล็กๆ เขียนขอบคุณลูกค้าที่มาใช้บริการ และเชิญชวนให้เขียนรีวิวผ่านสื่อออนไลน์ หรืออาจจะมีของที่
ระลึกเล็กๆ น้อยมอบให้พร้อมกัน ก็จะเป็นการเพ่ิมความประทับใจและเป็นแรงขับให้เกิดการเขียนรีวิวเพ่ิมมาก
ขึ้น รีวิวของห้องอาหาร สปา ในโรงแรมก็จะเป็นส่วนเสริมในการสร้างชื่อเสียงให้แก่โรงแรมได้เป็นอย่างดี  
 ในส่วนของการเพ่ิมรีวิวในลักษณะ Blog นั้น ส่วนใหญ่เป็นการเชื้อเชิญ Blogger ที่เป็นนักเขียนรีวิว
อิสระมาใช้บริการและกลับไปเขียนรีวิวให้แก่โรงแรมในภายหนัง ต่างจากการเขียนรีวิวผ่านระบบการเขียนรีวิว
ของเว็บไซต์ที่ให้บริการออนไลน์รีวิวทั้งหลาย ดังนั้นออนไลน์รีวิวทางอินเทอร์เน็ตทั้งหลายนั้นโรงแรมควรจะมี
การบริหารจัดการอย่างเป็นระบบ และน ามาใช้เป็นกลยุทธ์ในการสร้างชื่อเสียงให้แก่โรงแรมในระยะยาว แต่ถ้า
ปล่อยให้เกิดออนไลน์รีวิวเกิดข้ึนตามยะถากรรม อาจจะส่งผลในทางลบแก่โรงแรมได้ 
 
 อ้างอิง 
 http://www.ihotelmarketer.com/index.php?option=com_k2&view=item&id=436:revie
w-and-hotel-reputation&Itemid=416 
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มาตรฐานโรงแรมใบไม้เขียว 
 

 
 

 ในการจัดท ามาตรฐานการจัดการด้านสิ่งแวดล้อมในการด าเนินธุรกิจโรงแรม และการท่องเที่ยวของ
โครงการใบไม้เขียว ได้แบ่งการจัดการเป็น 3 ขั้นตอน คือ 
   1. Screening Questionnaire การตรวจสอบโรงแรมที่เข้าร่วมโครงการฯ ว่ามีการด าเนินขั้นตอนที่
จ าเป็นทางด้านกฎหมายหรือไม่ซึ่งหากผ่านขั้นตอนนี้ จะได้รับประกาศนียบัตรรับรองการเข้าร่วมโครงการใบไม้
เขียว หรือ Green Leaf Letter of Participation 
 2. Qualifying Questionnaire การพิจารณาในเรื่องขอบเขตของความเหมาะสมของการด าเนิน
กิจกรรมสิ่งแวดล้อมในโรงแรม 
 3. Grading Questionnaire การตรวจสอบการปฏิบัติการทุกแผนกในการด าเนินธุรกิจ เพ่ือ
ตรวจสอบว่าขั้นตอนต่างๆ นี้ ได้ท าให้เกิดผลกระทบต่อสิ่งแวดล้อมอย่างไร  โดยในขั้นตอนที่ 3 จะแบ่งการ
ท างานออกเป็น  
  1. เมื่อโรงแรมได้รับแบบสอบถามแล้ว จะมีเวลา 30 วัน ในการตรวจสอบการด าเนินธุรกิ จ
ตามแบบสอบถามนั้นๆ และจะต้องแนบเอกสาร รูปภาพ หรือ ข้อมูลที่สามารถใช้เป็นข้อมูลอ้างอิงในการตอบ
แบบสอบถาม 
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2. เมื่อส่งมาถึงกรรมการฯ แล้ว กรรมการฯ จะส่งต่อให้คณะกรรมการตรวจสอบ ซึ่งประกอบด้วย
ผู้ทรงคุณวุฒิในด้านการตรวจสอบการจัดการด้านสิ่งแวดล้อม และพลังงานในโรงแรม คณะกรรมการตรวจสอบ 
จะตรวจสอบแบบสอบถาม และเอกสารที่แนบมาเพ่ือเตรียมพร้อมในการไปตรวจสอบที่ โรงแรมนั้นๆ โรงแรม
จะได้รับการติดต่อภายใน 48 ชั่วโมง คณะตรวจสอบจะเดินทางไปท าการตรวจสอบโรงแรม และเมื่อได้รับผล
การตรวจสอบแล้ว คณะกรรมการจะประมวลผลคะแนน เปรียบเทียบกับคะแนนมาตรฐานที่ได้จากโรงแรม
อ้างอิง 20 โรงแรม เพื่อจัดอันดับของโรงแรมในการเข้ารับเกียรติบัตรใบไม้เขียว 1-5 ใบ 
 
คะแนนมาตรฐานของโรงแรมใบไม้เขียว เล่ม 1 

  น้อยกว่าร้อยละ 45.34 ได้รับเกียรติบัตรใบไม้เขียว จ านวน 1 ใบ 
  ตั้งแต่ร้อยละ 45.34-55.89 ได้รับเกียรติบัตรใบไม้เขียว จ านวน 2 ใบ 
  ตั้งแต่ร้อยละ 55.90-66.44 ได้รับเกียรติบัตรใบไม้เขียว จ านวน 3 ใบ 
  ตั้งแต่ร้อยละ 66.45-77.99 ได้รับเกียรติบัตรใบไม้เขียว จ านวน 4 ใบ 
  มากกว่าร้อยละ 77.99 ได้รับเกียรติบัตรใบไม้เขียว จ านวน 5 ใบ 

 
 
คะแนนมาตรฐานของโรงแรมใบไม้เขียว เล่ม 2  

  น้อยกว่าร้อยละ 52 ได้รับเกียรติบัตรใบไม้เขียว จ านวน 1 ใบ 
  ตั้งแต่ร้อยละ 52-56.8 ได้รับเกียรติบัตรใบไม้เขียว จ านวน 2 ใบ 
  ตั้งแต่ร้อยละ 56.9-61.7 ได้รับเกียรติบัตรใบไม้เขียว จ านวน 3 ใบ 
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  ตั้งแต่ร้อยละ 61.8-66.5 ได้รับเกียรติบัตรใบไม้เขียว จ านวน 4 ใบ 
  มากกว่าร้อยละ 66.5 ได้รับเกียรติบัตรใบไม้เขียว จ านวน 5 ใบ 

 
 จากความส าเร็จที่ผ่านมาของมูลนิธิใบไม้เขียวในการสร้างมาตรฐานการจัดการด้านสิ่งแวดล้อม ให้เป็น
ที่ยอมรับในกลุ่มผู้ประกอบการเหล่านั้น เล็งเห็นถึงความส าคัญและเริ่มหันมาตระหนักถึงการรับผิดชอบต่อการ
จัดการสิ่งแวดล้อมดังกล่าวอย่างจริงจัง  
 
 โครงการ ใบไม้เขียว รับเป็นจุดเริ่มต้นที่ดีของการด าเนินงานมูลนิธิใบไม้เขียว ที่สร้างปรากฏการณ์ของ
การอนุรักษ์สิ่งแวดล้อมให้บังเกิดเป็นรูปธรรม อย่างเด่นชัด โดย 79 โรงแรมทั่วประเทศที่ได้รับเกียรติบัตรแห่ง
ความส าเร็จด้านการจัดการสิ่งแวดล้อมนั้นจะเป็นตัวอย่างหนึ่งที่ชี้ให้เห็นว่า การร่วมมือกันยกระดับการจัด
มาตรฐานด้านการรักษาสิ่งแวดล้อมของทุกองค์กรจะน าพาให้อุตสาหกรรมการท่องเที่ยวของไทยก้าวหน้า
ทัดเทียมกับนานาประเทศ และเป็นที่ยอมรับในศักยภาพของการด าเนินงานอย่างแท้จริง 
 
 อ้างอิง 
 http://www.greenleafthai.org/th/green_standard/ 
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นโยบายการท่องเที่ยวแห่งชาติ  
(แผนพัฒนาการท่องเที่ยวแห่งชาติ พ.ศ. 2555 - 2559) 

 

 
 

 เพ่ือให้บรรลุวิสัยทัศน์ ภารกิจ วัตถุประสงค์ และเป้าประสงค์ ของแผนพัฒนาการท่องเที่ยวแห่งชาติ 
พ.ศ. 2555–2559 จึงได้ก าหนดยุทธศาสตร์ออกเป็น 5 ยุทธศาสตร์ ดังนี้ 
 ยุทธศาสตร์ที่ 1 การพัฒนาโครงสร้างพื้นฐานและสิ่งอ านวยความสะดวกเพ่ือการท่องเที่ยว 
 ยุทธศาสตร์ที่ 2 การพัฒนาและฟ้ืนฟูแหล่งท่องเที่ยวให้เกิดความยั่งยืน 
 ยุทธศาสตร์ที่ 3 การพัฒนาสินค้า บริการและปัจจัยสนับสนุนการท่องเที่ยว 
 ยุทธศาสตร์ที่ 4 การสร้างความเชื่อม่ันและส่งเสริมการท่องเที่ยว 
 ยุทธศาสตร์ที่ 5 การส่งเสริมกระบวนการมีส่วนร่วมของภาครัฐ ภาคประชาชน และองค์กรปกครอง
ส่วนท้องถิ่นในการบริหารจัดการทรัพยากรการท่องเที่ยว 
 
ยุทธศาสตร์ที่ 1 การพัฒนาโครงสร้างพ้ืนฐานและสิ่งอ านวยความสะดวกเพื่อการท่องเที่ยว 
 การพัฒนาโครงสร้างพ้ืนฐานและสิ่งอ านวยความสะดวกเพ่ือการท่องเที่ยวมีส่วนส าคัญในการแก้ไข
ปัญหาและข้อจ ากัดในด้านการท่องเที่ยวที่อาจส่งผลให้ศักยภาพการท่องเที่ยวของประเทศไทยลดลง โครงสร้าง
พ้ืนฐานเหล่านี้ ได้แก่ ระบบโลจิสติกส์ที่เชื่อมโยงการท่องเที่ยวทั้งภายในประเทศและระหว่างประเทศ และ
รวมถึงสิ่งอ านวยความสะดวกพ้ืนฐานที่อาจเป็นอุปสรรคส าคัญต่อการพัฒนาการท่องเที่ยวไทย 
 
ยุทธศาสตร์ที่ 2 การพัฒนาและฟื้นฟูแหล่งท่องเที่ยวให้เกิดความย่ังยืน 
 การขยายตัวของการท่องเที่ยวโดยเน้นปริมาณนักท่องเที่ยวหรือการแสวงหารายได้จากการท่องเที่ยว
ในขณะที่การรองรับขยายไปไม่ทัน ท าให้แหล่งท่องเที่ยวของไทยมีความเสื่อมโทรมยุทธศาสตร์จึงให้
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ความส าคัญกับการพัฒนาการท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์และฟ้ืนฟูแหล่งท่องเที่ยวอย่างมีทิศทาง ไม่ท า ลาย
ทรัพยากรธรรมชาติ วัฒนธรรม และเอกลักษณ์ของชาติ โดยค า นึกถึงขีดความสามารถในการรองรับของแหล่ง
ท่องเที่ยว เพ่ือป้องกันการใช้ประโยชน์มากเกินไปการก าหนดมาตรการในการแก้ไขกฎระเบียบ และข้อบังคับ
ต่างๆ ให้แหล่งท่องเที่ยวของไทยสามารถมีศักยภาพในการรองรับนักท่องเที่ยว 
 
ยุทธศาสตร์ที่ 3 การพัฒนาสินค้า บริการและปัจจัยสนับสนุนการท่องเที่ยว 
 ยุทธศาสตร์มุ่งเน้นการพัฒนาสินค้าและบริการท่องเที่ยวให้มีมาตรฐานอย่างต่อเนื่องครบวงจร ความ
พร้อมของภาคบริการและการท่องเที่ยว แม้ได้รับผลกระทบจากวิกฤตเศรษฐกิจโลกและความไม่สงบ
ภายในประเทศ แต่มีบทบาทส าคัญในการขับเคลื่อนและฟ้ืนฟูเศรษฐกิจของประเทศประเทศไทยยังเป็นแหล่ง
ท่องเที่ยวที่ได้รับความนิยมจากนักท่องเที่ยวต่างประเทศ และมีโครงสร้างพ้ืนฐานด้านการท่องเที่ยว เช่น 
โรงแรมและสปาที่มีมาตรฐานสูง บริการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพขยายตัวอย่างรวดเร็ว นอกจากนี้ เศรษฐกิจ
สร้างสรรค์ได้มีบทบาทมากขึ้นในการขับเคลื่อนอุตสาหกรรมการท่องเที่ยว 
 

 
 
ยุทธศาสตร์ที่ 4 การสร้างความเชื่อม่ันและส่งเสริมการท่องเที่ยว 
 ยุทธศาสตร์นี้มุ่งเน้นให้นักท่องเที่ยวรับรู้และเข้าใจในภาพลักษณ์ที่ดีของประเทศสร้างความเชื่อมั่น
ให้แก่นักท่องเที่ยวในการเดินทางมาท่องเที่ยวประเทศไทย โดยการด าเนินการตลาดเชิงรุกเพ่ือประมูลสิทธิ์ใน
การจัดงานระดับโลก/ภูมิภาคเพ่ือเพ่ิมจ านวนนักท่องเที่ยวแผนพัฒนาการท่องเที่ยวแห่งชาติ พ.ศ. 2555-2559 
เข้าประเทศ จัดงานแสดงต่างๆ (Event) เพ่ือเผยแพร่ประชาสัมพันธ์แหล่งท่องเที่ยวในประเทศไทยให้เป็นที่
รู้จักของนักท่องเที่ยวไทยผ่านสื่อต่างๆ โดยมีเป้าหมายเพ่ือให้นักท่องเที่ยวเดินทางเข้ามาท่องเที่ยวในประเทศ
ไทยมากขึ้นมีการใช้จ่ายมากข้ึน 
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ยุทธศาสตร์ที่ 5 การส่งเสริมกระบวนการมีส่วนร่วมของภาครัฐ ภาคประชาชนและองค์กรปกครองส่วน
ท้องถิ่น ในการบริหารจัดการทรัพยากรการท่องเที่ยว 
 โครงสร้างการบริหารจัดการด้านการท่องเที่ยวยังขาดความเชื่อมโยงระหว่างท้องถิ่นจังหวัด กลุ่ม
จังหวัด และประเทศ ขาดการมีส่วนร่วมของประชาชน ภาคเอกชน และการปกครองส่วนท้องถิ่น ขณะที่
หน่วยงานระดับพ้ืนที่ เช่น จังหวัด องค์กรปกครองส่วนท้องถิ่น (อปท.) และชุมชนขาดความรู้ด้านการจัดการ 
ภูมิทัศน์และการวางแผนพัฒนาการท่องเที่ยวการพัฒนากลไก ในการบริหารจัดการด้านการท่องเที่ยวจึงเป็น
แนวทางในการบูรณาการการท างานร่วมกันการก าหนดภารกิจ ขอบเขตของงานการพัฒนาให้ชัดเจน ก าหนด
รูปแบบการพัฒนาการท่องเที่ยวที่สอดคล้องกับพ้ืนที่ สนับสนุนให้เกิดการพัฒนาการท่องเที่ยวอย่างครบวงจร 
 
 อ้างองิ 
 ประกาศคณะกรรมการนโยบายการท่องเที่ยวแห่งชาติ เรื่อง แผนพัฒนาการท่องเที่ยวแห่งชาติ พ.ศ. 
2555-2559 
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การวิจัยแนวทางการบริหารจัดการโรงแรมบูติก 
กรณีศึกษาโรงแรมระรินจินดา เวลเนส สปารีสอร์ท เชียงใหม่ 

 

 
 

 จากการศึกษาแนวทางในการบริหารจัดการโรงแรมระรินจินดา เวลเนส สปา รีสอร์ท พบว่าแนวทาง
ในการบริหารจัดการในมิติที่ศึกษา ได้แก่ 1) มิติด้านการจัดองค์กร 2) มิติด้านการบริหารทรัพยากรมนุษย์     
3) มิติด้านการบริการ และ 4) มิติด้านการตลาดบริการของการบริหารงานแบบโรงแรมบูติกนั้นมีความแตกต่าง
กับการบริหารจัดการโรงแรมประเภทอ่ืนๆ หรือโรงแรมแบบเครือข่ายในมิติที่ศึกษา ดังนี้ 
 1. มิติการจัดองค์กร เนื่องจากองค์กรของโรงแรมระรินจินดา เวลเนส สปา รีสอร์ท เป็นขนาดเล็ก 
และมีลักษณะเป็นการบริหารโดยเจ้าของผู้ถือหุ้นร่วมกัน ท า ให้มีข้อได้เปรียบในการบริหารจัดการ คือ ช่วยลด
ขั้นตอนและระยะเวลาในการด าเนินงานภายในองค์กร ท าให้สามารถตัดสินใจให้บริการหรือตัดสินใจแก้ปัญหา
ได้รวดเร็ว สามารถตอบสนองต่อความต้องการ และสามารถสร้างความพึงพอใจแก่ผู้รับบริการได้เพ่ิมมากขึ้น
ด้วยเช่นกัน นอกจากนี้ยังเกิดความได้เปรียบด้านความชัดเจนและประสิทธิภาพในการสื่อสาร เป็นการช่วยลด
อัตราความผิดพลาดจากการสื่อสาร เนื่องจากการสื่อสารส่วนใหญ่จะเป็นการสื่อสารโดยตรงไม่ต้องผ่าน
ผู้บริหารหลายระดับเหมือนโครงสร้างองค์กรขนาดใหญ่ เมื่อเปรียบเทียบกับการศึกษาบริบทและแนวทางการ
บริหารจัดการโรงแรมบูติกแล้วพบว่ามีความเหมือนกันในรูปแบบของโครงสร้างองค์กรที่มีขนาดเล็กซึ่งท าให้
ง่ายต่อการบริหารจัดการและการสื่อสารภายในองค์กร 
 2. มิติด้านการบริหารทรัพยากรมนุษย์ จากการศึกษาพบว่าความแตกต่างในการบริหารจัดการด้าน
ทรัพยากรมนุษย์ คือ ในขั้นตอนของการสัมภาษณ์บุคลากรเข้ามาท างาน แผนกบุคคลมีหน้าที่ในการสรรหาผู้ที่
มีคุณสมบัติเหมาะสมในแต่ละต าแหน่งที่ผู้บริหารองค์กรก าหนดไว้ จากนั้นในกระบวนการของการคัดเลือกจะ
ท าการคัดเลือกโดยผู้จัดการแต่ละแผนก โดยผู้บริหารจะเข้ามามีส่วนร่วมในการคัดเลือกพนักงานในทุกระดับ
ด้วย ซึ่งเป็นการสร้างความใกล้ชิดตั้งแต่แรกเริ่ม ในส่วนของการฝึกอบรมแม้พนักงานที่เข้ามาจะถูกแยกให้รับ
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การฝึกอบรมแบบพร้อมไปกับการท างาน แต่ทุกคนจะได้รับการปลูกฝังตามนโยบายของผู้บริหาร คือ พนักงาน
ทุกคนจะต้องต้อนรับลูกค้าด้วยการไหว้และต้องดูแลลูกค้าตลอดเวลาโดยเน้นการให้การบริการที่เหนือความ
คาดหมาย ซึ่งการดูแลบุคลากรอย่างใกล้ชิดเช่นนี้ องค์กรขนาดใหญ่ไม่สามารถท าได้ ข้อดีของการดูแลบุคลากร
อย่างใกล้ชิดนี้ คือ ก่อให้เกิดบรรยากาศที่ดีในการท างาน เมื่อบุคลากรสามารถท างานได้อย่างมีความสุขก็จะ
สามารถให้การบริการที่ดีแก่ผู้รับบริการ นอกจากนี้ยังเป็นการลดอัตราการเข้าออกของบุคลากรได้อีกด้วย เมื่อ
เปรียบเทียบกับการศึกษาบริบทและแนวทางการบริหารจัดการโรงแรมบูติกแล้วพบว่ามีความเหมือนกันในด้าน
การให้ความส าคัญต่อบุคลากร มีการดูแลปลูกฝังอย่างใกล้ชิด นอกจากนี้ยังมีการสร้างมาตรฐานการบริการ
ของบุคลากรที่แตกต่างจากคู่แข่งด้วย 
 3. มิติด้านการบริการ จากการศึกษาพบว่าโรงแรมระรินจินดาเวลเนส สปา รีสอร์ท เน้นการให้บริการ
ที่ใกล้ชิดและพยายามตอบสนองความต้องการพ้ืนฐานของผู้ใช้บริการเนื่องจากต้องการให้ผู้ใช้บริการรู้สึกว่า
การเข้ามาพักโรงแรมเหมือนเป็นการพักอยู่ในบ้านหลังที่สองโดยโรงแรมจะมีการก าหนดมาตรฐานในการ
ให้บริการตั้งแต่กระบวนการที่ผู้ใช้บริการเข้ามาพัก คือ จะให้การต้อนรับด้วยน้ ามะพร้าว เท่านั้น จากนั้นจะมี
การน าชมส่วนบริการต่างๆ ของโรงแรม และมีการเล่าเรื่องราวความเป็นมาของโรงแรมในระหว่างน าชมยังจุด
ต่างๆ ท าให้ผู้มารับบริการเกิดความประทับใจ ซึ่งเมื่อเปรียบเทียบกับโรงแรมประเภทอ่ืนๆ หรือโรงแรม 
เครือข่ายที่ไม่สามารถท าเช่นนี้ได้ เนื่องจากจ านวนของผู้ใช้บริการที่เป็นตัวแปรในการเข้าถึงและสร้าง
ปฏิสัมพันธ์กับผู้ใช้บริการ ซึ่งจุดนี้เป็นข้อได้เปรียบในด้านการบริการของโรงแรมบูติกขนาดเล็ก 
 

 
 
 4. มิติด้านตลาดบริการ จากการศึกษามิติการตลาดบริการของโรงแรมระรินจินดา เวลเนส สปา       
รีสอร์ท พบว่าช่องทางการตลาดที่โรงแรมใช้มากท่ีสุด คือ เว็บไซต์ทางอินเทอร์เน็ต นอกจากนี้ยังมีช่องทางการ
ประชาสัมพันธ์คือการเดินสายร่วมกิจกรรมกับการท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย เพ่ือน าเสนอผลิตภัณฑ์ของระริน
จินดาให้เป็นที่รู้จักทั้งในและต่างประเทศท้ังรูปแบบการออกบูธการจัดโรดโชว์ เป็นต้น โดยลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย
จะเน้นลูกค้าในรูปแบบของ FIT คือ ลูกค้าที่ตัดสินใจเข้ามาใช้บริการเองโดยไม่ผ่านตัวแทนจ าหน่าย ใน
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ขณะเดียวกันโรงแรมประเภทอ่ืนๆ หรือโรงแรมเครือข่าย เน้นการท าการตลาดโดยการให้เครือข่ายเป็นผู้ส่ง
ลูกค้าเข้ามาพักในโรงแรมมาเป็นอันดับหนึ่ง ส่วนช่องทางผ่านเว็บไซต์และผ่านตัวแทนเป็นอันดับที่รองลงมา 
การศึกษาบริบทและแนวทางการบริหารจัดการโรงแรมบูติกแล้วพบว่ามีความเหมือนกันในด้านช่องทางที่ใช้ใน
การท าการตลาดคือ โรงแรมบูติกที่มีลักษณะการบริหารงานโดยเจ้าของช่องช่องทางการจัดจ าหน่ายส่วนใหญ่
จะอาศัยช่องทางผ่านเว็บไซต์มาเป็นอันดับหนึ่ง 
 จากการศึกษาแนวทางการบริหารจัดการโรงแรมบูติก กรณีศึกษาโรงแรมระรินจินดา เวลเนส สปา    
รีสอร์ท ท า ให้ทราบถึงปัจจัยความส าเร็จในการบริหารจัดการในมิติในการบริหารจัดการ 4 มิติ ได้แก่ 1) มิติ
ด้านการจัดองค์กร 2) มิติด้านการบริหารทรัพยากรมนุษย์ 3) มิติด้านการบริการ และ 4) มิติด้านการตลาด
บริการของโรงแรมระรินจินดา เวลเนส สปา รีสอร์ท ซึ่งเป็นปัจจัยส าเร็จที่ส่งผลให้โรงแรมสามารถอยู่ได้ใน 
ธุรกิจที่พักแรมที่มีอัตราการแข่งขันที่สูงในปัจจุบัน และเมื่อท าการเปรียบเทียบกับบริบทและแนวทางการ
บริหารจัดการโรงแรมบูติกท่ีได้จากการวิจัยเอกสาร พบว่าโรงแรมระรินจินดา เวลเนส สปา รีสอร์ท ได้มีการน า
แนวทางการบริหารจัดการโรงแรมบูติกที่องค์กรโรงแรมบูติ กต่างๆ ใช้กัน แต่ได้มีการน ามาประยุกต์ให้
เหมาะสมกลมกลืนกับเอกลักษณ์และบริบทขององค์กรของตน 
 
 อ้างอิง 
 จารุรัศม์ิ ธนูสิงห์ และ วารัชต์ มัธยมบุรุษ. แนวทางการบริหารจัดการโรงแรมบูติก กรณีศึกษา 
  โรงแรมระรินจินดา เวลเนส สปาร์ รีสอร์ท. ศิลปศาสตรมหาบัณฑิต สาขาวิชาการโรงแรม 
  และการท่องเที่ยว คณะวิทยาการจัดการและสารสนเทศศาสตร์ มหาวิทยาลัยพะเยา 
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หน่วยงานที่มีภารกิจในการส่งเสริมและขอบข่ายการด าเนินงาน 
เกี่ยวกับโรงแรมและการท่องเที่ยว 

 

 
 
 

การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย (ททท.)  
 1600 ถ.เพชรบุรีตัดใหม่ แขวงมักกะสัน เขตราชเทวี กรุงเทพฯ 10400 ประเทศไทย  
 โทรศัพท์ : 02 250 5500 ศูนย์บริการข่าวสารท่องเที่ยว ททท. 1672  
 http://thai.tourismthailand.org/  
 
วิสัยทัศน์ ททท. 
 เป็นองค์กรชั้นเลิศระดับสากลด้านการตลาดการท่องเที่ยวยุคใหม่ ที่มีบทบาทส าคัญในการขับเคลื่อน
เศรษฐกิจและสังคมของประเทศ 
 
พันธกิจ 
 1. ส่งเสริมความเป็นพันธมิตรเชิงยุทธศาสตร์ด้านการตลาดการท่องเที่ยวยุคใหม่ (Tourism Strategic 
Partner) 
 2. สนับสนุนระบบสารสนเทศและนวัตกรรมเชิงยุทธศาสตร์ ด้านการตลาดการท่องเที่ยวที่เป็นเลิศ 
(Intelligence Center) 
 3. ส่งเสริมและพัฒนาคุณภาพของนักการตลาดการท่องเที่ยวมืออาชีพ (Marketing Professional) 
 4. พัฒนาระบบการบริหารจัดการ ททท. ให้ได้มาตรฐานระดับสากล (Operational Excellence) 
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นโยบายและแผนการตลาด 
 1. เสริมสร้างภาพลักษณ์ประเทศไทย โดยการสร้างแบรนด์ประเทศให้แข็งแกร่งและแตกต่างจาก
คู่แข่งอย่างชัดเจน เน้นน าส่งภาพลักษณ์เชิงคุณค่าของไทยสู่จิตใจของนักท่องเที่ยวด้วยเอกลักษณ์ “ความเป็น
ไทย” และการสร้างความประทับใจผ่านประสบการณ์ที่น่าจดจ า เพ่ือการเป็นจุดหมายปลายทางที่ใฝ่ฝันของ
นักท่องเที่ยว  
 2. เร่งการเติบโตของรายได้ทางการท่องเที่ยว พร้อมสร้างสมดุลสู่ความยั่งยืนทางการท่องเที่ยวใน 3 
มิติหลัก คือ มิติโครงสร้างทางการตลาด มิติมูลค่า-คุณค่า และมิติประโยชน์จากการด าเนินงาน 
 3. ส่งเสริมและสนับสนุนการสร้างสรรค์สินค้าการท่องเที่ยวที่มีเอกลักษณ์ของไทยให้เกิดมูลค่า (Value 
Oriented) ในสินค้าและบริการที่สามารถเข้าถึงจิตใจและสร้างประสบการณ์ร่วมแก่นักท่องเที่ยวได้อย่าง
แท้จริง 
 4. บูรณาการท างานอย่างสร้างสรรค์และพัฒนาเครือข่ายภาคีท้ังภายในและภายนอกอุตสาหกรรมการ
ท่องเที่ยว  รวมทั้งการประสานความร่วมมือเชิงยุทธศาสตร์กับพันธมิตรคู่ค้า (Strategic Partners)  และ
กระชับความสัมพันธ์กับผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย (Stakeholders) 
 5. เสริมสร้างความร่วมมือด้านการท่องเที่ยวระหว่างประเทศ (Thailand and Beyond)  เปลี่ยนคู่
แข่งขันเป็นคู่ค้าเพ่ือขยายโอกาสทางการตลาด  และรองรับการเข้าสู่ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (AEC) เพ่ือ
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ส่งเสริมให้ประเทศไทยเป็นทั้งจุดเริ่มต้น (Entry) และจุดส่งท้าย (Exit) ในการเดินทางมาท่องเที่ยวในภูมิภาค
อาเซียน  
 
สมาคมการบริหารโรงแรมไทย  
 2/60 เมืองทอง 1 ถนนแจ้งวัฒนะ 14 เขตหลักสี่ กรุงเทพมหานคร 10210 
 โทร. 02 982 5821 โทรสาร 02 574 3819 E-Mail : thma2004@hotmail.com  
 http://www.thma.or.th/index.php  
 
วิสัยทัศน์ 
 สมาคมการบริหารโรงแรมไทย เป็นองค์กรเอกชน ซึ่งมีความช านาญในการพัฒนาขีดความสามารถใน
การแข่งขันของผู้ประกอบการโรงแรมขนาดกลางและขนาดเล็ก 
 
พันธกิจ 
 1. พัฒนา ผู้ประกอบการโรงแรมขนาดกลางและขนาดเล็กรายเดิม 
 2. สนับสนุน ผู้ประกอบการรายใหม่ ให้สามารถบริหารธุรกิจด้วยความสามารถในการแข่งขันโดยจัด
กิจกรรมการพัฒนา ผู้ประกอบการ ด้วยหลักสูตรฝึกอบรมสัมมนา และให้ค าปรึกษาแนะน า ฯลฯ พัฒนาองค์
ความรู้ เช่น การบริหารจัดการอาหารและเครื่องดื่ม การจัดท าแผนธุรกิจ ฯลฯ และสร้างเครือข่ายการตลาด 
และประสานงานกับโรงแรมสมาชิกเพ่ือร่วมด าเนินการ 
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