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บทคัดย่อ 

 

 การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษา (1) ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจตั้งราคาหอ้งพกั

ของโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน (2) นโยบาย กลยุทธ์และวิธีการในการกาํหนดราคาหอ้งพกัของโรงแรมดุสิตธานี 

หวัหิน และ (3) ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเปล่ียนแปลงราคาหอ้งพกัของโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน  

 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ ผูใ้หข้อ้มูลคือ ผูจ้ดัการโรงแรม ผูช่้วยผูจ้ดัการฝ่ายขาย 

ผูช่้วยผูจ้ดัการฝ่ายการจดัการรายไดโ้รงแรม และตวัผูวิ้จยัเองท่ีทาํหนา้ท่ีเป็นผูช่้วยผูจ้ดัการฝ่ายสํารอง

หอ้งพกัของโรงแรมตุสิตธานี หวัหิน โดยเลือกผูใ้หข้อ้มลูแบบเจาะจง จาํนวน 3 ราย ทาํการสัมภาษณ์แบบ

เจาะลึก และการสงัเกตจากการปฏิบติังานจริง   

 ผลการศึกษาพบว่า (1) ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจตั้งราคาห้องพกัของโรงแรมดุสิต

ธานี หวัหิน   คือ 1) ตน้ทุน เลือกใชว้สัดุตกแต่งห้องพกัและของฟุ่ มเฟือยในห้องพกัเท่าท่ีจาํเป็น แต่ยงัคง

ความ  สะดวกสบาย หรูหรา สวยงาม เป็นการลดตน้ทุนใหต้ํ่าลงซ่ึงจะสามารถตั้งราคาไดต้ํ่า เป็นการสร้าง

แรงดึงดูดใจใหแ้ก่ผูซ้ื้อบริการ 2) ส่วนประสมการตลาด เป็นกลยุทธ์ท่ีมองจากภายนอกเขา้สู่ภายใน โดย

สาํรวจความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของลูกคา้ร่วมกบักลยุทธ์การตั้งราคาของโรงแรม 3) การแข่งขนั จะสาํรวจ

สภาพการแข่งขนัของตลาดอย่างสมํ่าเสมอและกาํหนดราคาใหส้ามารถแข่งขนัในตลาดได ้ และ 4) ความ

ตอ้งการของลูกคา้จะกาํหนดตามกลยุทธ์การตลาดเป้าหมาย (2) นโยบาย กลยุทธ์และวิธีการกาํหนดราคา 

ใชก้ลยุทธ์การตั้งราคาหอ้งพกัของโรงแรมท่ีมุ่งเนน้ความตอ้งการของตลาดเป็นหลกั มีการผสมผสานกบั

กลยุทธ์ผูน้าํดา้นความแตกต่าง เป็นการสร้างเอกลกัษณ์ท่ีเหนือกว่าและแตกต่างจากคู่แข่งดว้ยเอกลกัษณ์

ความเป็นไทย  ซ่ึงเป็นตวัเลือกท่ีแตกต่างไปจากโรงแรมอ่ืนๆ และ (3) ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเปล่ียนแปลง

ราคาหอ้งพกัท่ีโรงแรมดุสิตธานี 1) กาํหนดตามการเปล่ียนแปลงของอุปสงค-์อุปทาน 2) คู่แข่งขนั จะใช ้

กลยุทธ์กาํหนดราคาให้แตกต่างจากคู่แข่งขนัตามการวางตาํแหน่งของโรงแรม 3) สภาวะเศรษฐกิจและ

การเมือง เป็นการเปล่ียนแปลงราคาเพ่ือปรับใหเ้ขา้กบัสภาวะปัจจุบนั 4) ลกัษณะผลิตภณัฑ ์เปล่ียนแปลง

ตามลกัษณะความเก่าหรือใหม่ของห้องพกัหรือองค์ประกอบโดยรวมของโรงแรม และ 5) วงจรชีวิต

ผลิตภณัฑ ์จดัอยู่ในขั้นอ่ิมตวั ดงันั้นโรงแรมจะใชก้ลยุทธ์วงจรชีวิตผลิตภณัฑท่ี์เหมาะสมกบัช่วงดงักล่าว

เพ่ือปรับเปล่ียนราคาและสร้างความไดเ้ปรียบในเชิงแข่งขนั 
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Abstract 

 

The objective of this research is to study the following: (1) factors that influence pricing 

decision for rooms of Dusit Thani Hua Hin; (2) Policies, strategies and methods to determine the rates of 

Dusit Thani Hua Hin; and (3) factors influencing the change rates of the Dusit Thani Hua Hin.  

This study is a qualitative research. The data from hotel’s assistant manager, sales 

manager, assistant revenue manager,and myself as a researcher is the assistant manager of the hotel 

reservation Dusit Thani Hua Hin. We select a specific data type 3 cases, in-depth interviews,and on site 

observation of actual practice.  

The results showed that: (1) the factors that influence pricing decisions rooms of Dusit 

Thani Hua Hin are: 1) Cost of materials selection by economy of scales with luxurious and comfort style 

has created attractive price towards customers. 2) the marketing mix. Strategy is set from the outside-in by 

exploring the real needs of customers with strategic pricing of the hotel; 3) tournament will explore the 

competitive conditions of the market regularly and priced to be competitive in the market; and 4) the 

demand of the customers is determined by the strategy; (2) Policies, Strategies and Pricing methods. 

Pricing strategies of hotel rooms that focus on the needs of the market is. There is a mix of strategy, 

leadership differences, creating uniqueness, superior and differentiation among competitors and (3) 

factors influencing the change of room price at the Dusit Thani: 1) Changes in demand-supply;  

2) Competitors 3) the economy and politics. The price changes in order to adapt to the current; 4) the 

product. Change the appearance of old or new, or the overall hotel rooms; and 5) product lifecycle. The 

saturation in the hotel is a strategy that suits the product life cycle in order to adjust the value and create 

competitive advantage.  
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กิตติกรรมประกาศ 

 

 

 การศึกษาคน้ควา้อิสระฉบบัน้ีไดเ้สร็จสมบูรณ์เป็นอยา่งดี จากความอนุเคราะห์อยา่งสูง

จาก รองศาสตราจารยฉ์ตัรชยั  ลอยฤทธิวฒิุไกร อาจารยท่ี์ปรึกษา ท่ีท่านให้คาํแนะนาํ คาํปรึกษา ให้

ความรู้พร้อมทั้งแนะนาํการศึกษาคน้ควา้งานวิจยั การเก็บรวบรวมขอ้มูล และรูปแบบการจดัพิมพ ์

มาโดยตลอด รวมทั้งตรวจสอบแก้ไขขอ้บกพร่องต่างๆ จนแล้วเสร็จเป็นอย่างดี ผูว้ิจยัขอกราบ

ขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงมา ณ โอกาสน้ี 

 ขา้พเจา้ขอกราบขอบพระคุณ คณะกรรมการสอบการศึกษาคน้ควา้อิสระท่ีไดพ้ิจารณา

การศึกษาคน้ควา้อิสระฉบบัน้ี ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลกัสูตรปริญญาบริหารธุรกิจ

มหาบณัฑิต แขนงวชิาการตลาด สาขาวชิาวทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 

 ขอกราบขอบพระคุณ คณาจารยจ์ากสาขาวิชาวิทยาการจดัการ แขนงวิชาการตลาด ทุกท่าน

ท่ีไดใ้หค้วามรู้อบรมดา้นวิชาการตามหลกัสูตรเป็นอยา่งดีมาโดยตลอด ขา้พเจา้จะนาํความรู้ท่ีไดม้า

ปรับปรุง/พฒันาดา้นการตลาดการแข่งขนั ดา้นกลยุทธ์ผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจาํหน่าย การส่งเสริม

การตลาดและบริการ สนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค ในหนา้ท่ีการทาํงานของขา้พเจา้ต่อไป 

 ขอกราบขอบพระคุณ คณาจารยป์ระจาํมหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราชทุกท่าน และ

ผูท้รงคุณวุฒิดา้นวิชาการต่างๆ ท่ีทางมหาวิทยาลยัไดเ้รียนเชิญมาให้ความรู้ในทุกดา้น คณะผูจ้ดัทาํ

ตาํราและเอกสารต่างๆ ขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้ง รวมทั้งเพื่อนร่วมงานโรงแรมมดุสิตธานี หวัหิน ท่ีให้ความ

ร่วมมือในการสัมภาษณ์เพื่อการศึกษาคน้ควา้อิสระคร้ังน้ี  

 สุดทา้ยน้ี ขอกราบขอบพระคุณบิดา-มารดา สมาชิกในครอบครัว “หอมจนัทร์” ทุกคน

ท่ีเป็นกาํลงัใจให้ขา้พเจา้อยา่งดีมาโดยตลอด พนกังานและผูบ้ริหารโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน ผูท่ี้ให้

ขอ้มูลในการศึกษาคน้ควา้อิสระคร้ังน้ีแก่ขา้พเจา้ และเพื่อนเรียนการตลาด รุ่น 3 ทุกๆ คน “เพื่อนเรียน 

เพื่อนรัก” ท่ีไดใ้ห้ความรัก ความอบอุ่น เป็นอย่างดี คุณค่าและประโยชน์จากการศึกษาคน้ควา้อิสระ

ฉบบัน้ี ผูว้จิยัขอมอบเป็นเคร่ืองบูชาพระคุณของ บิดา-มารดา ครู อาจารย ์ตลอดจนผูมี้พระคุณทุกท่าน 
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บทที ่1 

บทนํา 

 

 

1. ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

 

หัวหินนับเป็นสถานท่ีท่ีเหมาะสําหรับผูท่ี้มีเวลาน้อยอาจจะเป็นในช่วงวนัหยุดสุด

สัปดาห์สักวนัถึงสองวนั เพราะหัวหินไม่ห่างจากกรุงเทพมหานครมากนกั นัง่รถไฟมาลงท่ีสถานี

หัวหิน หาเช่ามอเตอร์ไซค์สักคนั หรือจะขบัรถยนต์ส่วนตวัมาพกัผ่อนเป็นครอบครัวก็ใช้เวลา

เดินทางแค่เพียง 3 ชัว่โมงเท่านั้น เป็นเมืองท่ีมีการรักษาความปลอดภยัอยา่งเขม้งวด เน่ืองจากเป็น

ท่ีตั้งวงัไกลกงัวลอนัเป็นท่ีประทบัแปรพระราชฐานของพระบาทสมเด็จพระเจา้อยู่หัวและสมเด็จ

พระนางเจา้สิริกิต์ิฯ พระบรมราชินีนาถ อีกทั้งยงัจดัเป็นเขตควบคุมมลพิษและเขตพื้นท่ีมาตรการ

คุม้ครองส่ิงแวดลอ้ม มีชายหาดท่ีสวยงาม ทรายขาวนวล อากาศสดช่ืน เหมาะแก่การพกัผอ่น และ

เป็นท่ีรู้กนัดีว่าหัวหินมีของกินอร่อยในเลือกรับประทานมากมาย ไม่ว่าจะเป็นอาหารทะเลสดๆ 

อาหารไทยรสเด็ดสูตรโบราณ หรือขนมหวานระดบัชาววงั และนอกจากน้ีหัวหินยงัมีช่ือเสียงใน

กีฬากอล์ฟ เน่ืองจากมีสนามกอล์ฟท่ีได้มาตรฐานระดบัโลกซ่ึงใช้เป็นสถานท่ีจดัรายการสําคญั

มากมายจากเหตุผลดงักล่าวจึงทาํให้ ณ ปัจจุบนัเขตอาํเภอหัวหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ มีอตัรา

การเติบโตเจริญเติบโตของธุรกิจการท่องเท่ียวค่อนขา้งสูงมาก ส่งผลทาํให้การแข่งขนัในธุรกิจ

โรงแรมก็มีอตัราการแข่งขนัสูงข้ึนตามมาเช่นเดียวกนั  

แต่เน่ืองดว้ยวกิฤตการณ์ทางการเมืองในประเทศท่ียืดเยื้อมาจากตั้งแต่ช่วงปลายปี 2556 

ไดส่้งผลให้การท่องเท่ียวของหวัหินไดรั้บผลกระทบ จากจาํนวนนกัท่องเท่ียวต่างชาติท่ีเดินทางมา

ท่องเท่ียวลดลง เน่ืองจากเป็นแหล่งท่องเท่ียวใกลก้รุงเทพมหานครท่ีตอ้งเดินทางดว้ยรถยนตต่์อมา

จากสนามบินสุวรรณภูมิ ทาํให้อตัราการเขา้พกัเฉล่ียของโรงแรมในพื้นท่ีหัวหิน-ชะอาํ มีสัดส่วน

ลดลงกว่าปีก่อนอย่างเห็นได้ชัด ปัจจุบนัมีอตัราเฉล่ียราว 60% ลดลงเม่ือเทียบกบัปีก่อนสูงอยู่ท่ี 

80% ขณะท่ียอดการจองห้องพกัในเดือนมีนาคมน้ียงัมีสัญญาณชะลอตวั มียอดจองเฉล่ียอยู่ท่ีราว 

20-30% เม่ือเทียบกบัช่วงเวลาเดียวกนัของปีก่อนจะสูงอยูท่ี่ 50-60% และยงัมีนกัท่องเท่ียวเร่ิมยกเลิก

การจองหอ้งพกัแลว้ราว 5-10% เน่ืองจากกลวัปัญหาการเมืองในกรุงเทพฯ จะยดืเยื้อ และไม่สามารถ

เดินทางมาท่องเท่ียวตามกาํหนดได ้(http://www.thanonline.com/index) 
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ดว้ยสถานการณ์ขา้งตน้ท่ีกล่าวมา ผูว้จิยัในฐานะท่ีทาํงานในธุรกิจโรงแรมระดบั 5 ดาว 

แห่งหน่ึงในเขตอาํเภอหวัหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ คือ โรงแรมดุสิตธานี หวัหิน จึงมีความสนใจ

ท่ีจะศึกษากลยุทธ์การกาํหนดราคา และโปรโมชัน่ของโรงแรมท่ีตนเองปฏิบติังานวา่ โรงแรมดุสิต

ธานี หวัหินดาํเนินกลยุทธ์การกาํหนดราคาห้องพกัและโปรโมชัน่อยา่งไร กลยุทธ์ดงักล่าวมีความ

เหมาะสมกบัสถานการณ์ปัจจุบนัเพียงใด เพื่อใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการได้

อย่างครอบคลุมและมากท่ีสุด และอีกทั้งจะสามารถนาํผลการวิเคราะห์ท่ีไดม้าไปปรับปรุงวิธีการ

ดาํเนินงานดา้นราคาหอ้งพกัของโรงแรมดุสิตธานี หวัหินต่อไป 

 

2. วตัถุประสงค์ของการวจิัย 

 

2.1 เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจตั้งราคาห้องพกัของโรงแรมดุสิตธานี 

หวัหิน 

2.2 เพื่อศึกษานโยบาย กลยทุธ์และวธีิการในการกาํหนดราคาหอ้งพกัของโรงแรมดุสิต

ธานี หวัหิน 

2.3 เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเปล่ียนแปลงราคาห้องพกัของโรงแรมดุสิตธานี 

หวัหิน 
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3. กรอบแนวคดิการวจิัย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

ภาพท่ี 1.1 กรอบแนวคิดในการวจิยั 

โรงแรมดุสิตธานี หวัหิน 

ศึกษากลยทุธ์ระดบัธุรกิจ 

ศึกษากลยทุธ์ระดบัหนา้ท่ี 

การศึกษาการตลาดเป้าหมาย (STP) 

- การแบ่งส่วนตลาด 

- การเลือกตลาดเป้าหมาย 

- การวางตาํแหน่ง 

ส่วนประสมการตลาด 

สําหรับธุรกจิบริการ (7Ps) 

- ผลิตภณัฑ ์(Product) 

- ราคา (Price) 

- ช่องทางจดัจาํหน่าย (Place) 

- การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

- บุคลากร (People) 

- ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 

- กระบวนการ (Process) การประเมินกลยทุธ์ - วธีิการตั้งราคาห้องพกั  

และการประเมินการเปล่ียนแปลงราคาหอ้งพกั 

การสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั (QEIC) 

คุณภาพท่ีเหนือกวา่ (Quality) 

ประสิทธิภาพท่ีเหนือกวา่ (Efficiency) 

การตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ท่ีเหนือกวา่ 

(Customer responsiveness) 
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4. ขอบเขตการวจิัย 

 

 การศึกษาคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดก้าํหนดขอบเขตของการศึกษา ดงัน้ี 

4.1  ด้านเนื้อหา การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ จากขอ้มูลปฐมภูมิซ่ึงไดจ้าก

การสัมภาษณ์ ผูใ้ห้ขอ้มูลคือ ผูจ้ดัการโรงแรม ผูช่้วยผูจ้ดัการฝ่ายขาย ผูช่้วยผูจ้ดัการฝ่ายการจดัการ

รายไดโ้รงแรม และตวัผูว้ิจยัเองท่ีทาํหน้าท่ีเป็นผูช่้วยผูจ้ดัการฝ่ายสํารองห้องพกัของโรงแรมตุสิต

ธานี หวัหิน โดยเลือกผูใ้ห้ขอ้มูลแบบเจาะจง จาํนวน 3 ราย ทาํการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก และการ

สังเกตจากการปฏิบติังานจริง ผูว้ิจยัทาํการวิเคราะห์กลยุทธ์ระดบัธุรกิจการสร้างความได้เปรียบ

ทางการแข่งขนั (QEIC) จากนั้นดาํเนินการศึกษากลยุทธ์ระดบัหน้าท่ี โดยศึกษาตลาดเป้าหมาย 

(STP) และส่วนประสมการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ (7Ps) แลว้จึงประเมินกลยุทธ์ วิธีการตั้งราคา

หอ้งพกัท่ีเหมาะสมในการนาํมาพฒันา และปรับปรุงแกไ้ขราคาหอ้งพกั 

4.2  ด้านประชากร ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคือ ผูป้ฏิบติังานฝ่ายบริหาร และ Sales 

& Revenue Department โรงแรมดุสิตธานี หวัหิน 

4.3   ด้านระยะเวลา ระยะเวลาท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ ระยะเวลาการดาํเนินกลยุทธ์

กาํหนดราคาตั้งแต่เดือนกุมภาพนัธ์ - เมษายน 2557 รวมเป็นระยะเวลา 3 เดือน 

 

5. ข้อจํากดัในการวจิัย 

 

 5.1 การศึกษาเร่ือง “กลยุทธ์การกาํหนดราคาห้องพกัของโรงแรมดุสิตธานี หัวหิน” 

เป็นการศึกษาเฉพาะโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน เท่านั้น ไม่สามารถอา้งอิงผลการศึกษาไปสู่ประชากร

ทั้งประเทศได ้

 5.2  ขอ้มูลท่ีใช้ในการวิเคราะห์จะจาํกัดเฉพาะขอ้มูลท่ีได้รับอนุญาตให้เปิดเผยจาก

โรงแรมดุสิตธานี หวัหิน เท่านั้น 

 

6. นิยามศัพท์เฉพาะ 

 

 6.1  ผลติภัณฑ์ (Product) หมายถึง คุณภาพ และส่ิงอาํนวยความสะดวกภายในหอ้งพกั 

 6.2  ราคา (Price) หมายถึง ราคาหอ้งพกัต่อคืน 

 6.3  ช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) หมายถึง ช่องทางในการจองหอ้งพกั 
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 6.4  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง วธีิการส่ือสารกบัตลาดต่างๆ 

  6.4.1  การโฆษณา (Advertising) หมายถึง การนาํเสนอสินคา้ต่อสาธารณชนผา่น

ส่ือต่างๆ ท่ีตอ้งใชง้บประมาณ 

  6.4.2  การประชาสัมพนัธ์ (Public Relation) หมายถึง การส่ือสารเพื่อส่งเสริมภาพพจน์

ของสินคา้ 

  6.4.3  การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง การให้ส่ิงจูงใจในระยะสั้น 

เพื่อกระตุน้ใหเ้กิดการซ้ือบริการ 

  6.4.4  การใช้พนักงานขาย (Personal Selling) หมายถึง การส่ือสาร 2 ทาง ระหวา่ง

พนกังานขายของโรงแรมกบัลูกคา้ เพื่อใหเ้กิดพฤติกรรมการซ้ือ 

 6.5  บุคลากร (People) หมายถึง พนกังานของโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน 

 6.6  ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง ทาํเลท่ีตั้ง และสภาพทางภูมิศาสตร์

ของโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน 

 6.7  กระบวนการ (Process) หมายถึง กระบวนการในการให้บริการและการนาํส่งบริการ

ใหแ้ก่ลูกคา้นบัตั้งแต่การเร่ิมจองหอ้งพกั การเขา้พกั จนกระทัง่การเดินทางกลบั 

 

7. ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

 

 7.1  ผลการศึกษาทาํใหฝ่้าย Revenue และฝ่ายบริหารของโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน ทราบถึง

นโยบาย กลยทุธ์และวธีิการในการกาํหนดราคาหอ้งพกัท่ีเหมาะสม และสามารถกาํหนดทิศทางการ

ดาํเนินกลยทุธ์การกาํหนดราคาหอ้งพกัในปีต่อไปไดดี้ยิง่ข้ึน 

 7.2  เพื่อพฒันาและปรับปรุงแกไ้ขราคาหอ้งพกัให้เหมาะสมและสอดคลอ้งกบัความตอ้งการ

ของผูใ้ชบ้ริการต่อไป 

 

  

 

 

 

 



บทที ่2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

  

 

การศึกษาเร่ือง กลยุทธ์การกาํหนดราคาห้องพกัของโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน ในคร้ังน้ี

ผูว้ิจยัได้ศึกษาค้นควา้ข้อมูลก่อนท่ีจะทําการศึกษาโดยอาศัยพื้นฐานจากแนวคิด ทฤษฎีและ

ผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัเน้ือหาของงานวจิยั โดยมีประเด็นในการนาํเสนอตามหวัขอ้ดงัน้ี 

1. การกาํหนดกลยทุธ์ระดบัธุรกิจ 

2. การกาํหนดกลยทุธ์ระดบัหนา้ท่ี 

3. กลยทุธ์การกาํหนดราคา 

4. การเปล่ียนแปลงราคา 

5. ขอ้มูลทัว่ไปของโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน 

6. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1. การกาํหนดกลยุทธ์ระดับธุรกจิ 

 

  ธนชยั ยมจินดา (2549: 106–108) อธิบายแนวทางการเลือกกาํหนดกลยุทธ์ระดบัธุรกิจ

ตามหลกัการของ Michael E. Porter สามแนวทางดงัน้ี 

1.1 กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiation) เนน้การสร้างความแตกต่างของ

องค์การออกจากคู่แข่งในด้านภาพพจน์ คุณภาพ การออกแบบ เทคโนโลยี กระบวนการ ช่อง

ทางการจดัจาํหน่าย และการกาํหนดราคา เพื่อใหลู้กคา้ยอมรับในความแตกต่างท่ีเหนือกวา่คู่แข่งขนั 

ทาํให้ลูกคา้พึงพอใจและสร้างความภกัดีในผลิตภณัฑ์หรือบริการและเต็มใจจ่ายในราคาท่ีสูงกว่า

คู่แข่ง 

1.2 กลยุทธ์ผู้นําด้านต้นทุน (Cost Leadership Strategy) เนน้ส่วนครองตลาดแบบกวา้ง

เพื่อให้ตน้ทุนต่อหน่วยตํ่าท่ีสุดและผลตอบแทนสูง เน้นการควบคุมตน้ทุนในทุกๆ ดา้นและสร้าง

ประสิทธิภาพในการผลิต การมีตน้ทุนตํ่าทาํใหข้ายสินคา้ไดใ้นราคาถูกกวา่คู่แข่งและยงัคงมีกาํไร 
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1.3 กลยุทธ์มุ่งเจาะจงตลาด (Focus Strategy) เป็นการทุ่มความพยายามไปท่ีส่วนตลาด

เดียวท่ีเช่ียวชาญ เน่ืองจากตาํแหน่งทางการแข่งขนัท่ีดอ้ยกว่าคู่แข่ง หากดาํเนินงานในตลาดใหญ่ 

กิจการท่ีมุ่งตลาดเฉพาะส่วนอาจดาํเนินงานโดยใชก้ลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง หรือกลยุทธ์ผูน้าํ

ดา้นตน้ทุนในส่วนตลาดเฉพาะท่ีตนเลือก 

 

2. การกาํหนดกลยุทธ์ระดับหน้าที ่

 

2.1 ความสามารถในการแข่งขัน (Distinctive Competencies) 

 หน่วยธุรกิจกลยทุธ์ทุกหน่วยจะตอ้งตอบคาถามในส่วนของความสามารถในการ

แข่งขนัซ่ึงจะนาํมาใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้และกลุ่มลูกคา้โดยการ

ตดัสินใจวา่จะให้คุณค่า (Value) อยา่งไรกบัลูกคา้จะให้เพียงคุณค่าท่ีตวัผลิตภณัฑ์ (Product Value) 

อย่างเดียวหรือจะให้คุณค่าต่อผูใ้ช ้ (User Value) ดว้ย ในการกาํหนดคุณค่าเป็นอยา่งไรน้ีจะตอ้ง

พิจารณากาํหนดองค์ประกอบของความสามารถในการแข่งขนัวา่จะให้ความสําคญัท่ีองค์ประกอบใด

จึงจะสามารถสร้างคุณค่าตามท่ีตอ้งการ ในส่วนของการใช้ความสามารถนาํการแข่งขนัเป็นเคร่ืองมือ

นาํสู่ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัน้ี Hill และ Jones ให้ความเห็นวา่ควรมุ่งเนน้ในองคป์ระกอบ 4 

ดา้น ดงัน้ี 

-  คุณภาพท่ีเหนือกวา่ (Quality)  

-  ประสิทธิภาพท่ีเหนือกวา่ (Efficiency)  

-  นวตักรรมท่ีเหนือกวา่ (Innovation)  

-  การตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ท่ีเหนือกวา่ (Customer Responsiveness)  

 โดยการประเมินและตรวจสอบความสามารถในการให้บริการ เร่ิมตั้งแต่ปัจจยั

นาํเขา้กระบวนการและผลผลิต/บริการท่ีผูรั้บบริการ/ลูกคา้ประชาชนไดรั้บซ่ึงรวมถึงขั้นตอนของ

กระบวนการทางการตลาดท่ีตอบสนองความต้องการ ผลท่ีได้ออกมาจะทาํให้ทราบถึงจุดแข็ง 

(Strengths) และจุดอ่อน (Weaknesses) ของธุรกิจซ่ึงการกาํหนดนิยามธุรกิจหรือกลยุทธ์ระดบัธุรกิจ

ท่ีมีความจาํเป็นตอ้งตั้งอยูบ่นฐานของจุดแข็งและจุดอ่อนดงักล่าว จึงจะสามารถทาํให้เกิดตวัแบบท่ี

เหมาะสม (Fit Model) ระหวา่งธุรกิจกบัสภาวะแวดลอ้มได ้โดยทัว่ไปแลว้การประเมินภาพรวมของ

ธุรกิจ (Company Profile) ซ่ึงตอ้งการทราบผลในแง่จุดแข็งและจุดอ่อนของธุรกิจใดธุรกิจหน่ึงจะมี

กรอบการพิจารณาวา่เก่ียวกบัความสามารถในการแข่งขนั (Distinctive Competencies) ขององคก์าร

ซ่ึงมีองค์ประกอบท่ีสําคญัคือ คุณภาพ ประสิทธิภาพ นวตักรรมและการตอบสนองความตอ้งการ

ของลูกคา้ทั้ง 4 องคป์ระกอบน้ีเป็นส่วนสําคญัท่ีธุรกิจจะตอ้งมีเพราะเป็นส่ิงสําคญัในการสร้างคุณค่า
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ให้กบัผลิตภณัฑ์และลูกคา้/ผูม้ารับบริการ/ประชาชน (Product Value and User Value) การประเมิน

หน่วยงานต่างๆ ของธุรกิจ จึงตอ้งมีจุดมุ่งหมายในการวิเคราะห์และประเมินอยูท่ี่องคป์ระกอบทั้ง 4 

ดา้นน้ี จึงจะทาํใหก้ารระบุจุดแข็งและจุดอ่อนของธุรกิจมีความตรงประเด็นและมีความหมาย ความ 

สาํคญัและนาํไปใชใ้นการกาํหนดกลยทุธ์ระดบัหนา้ท่ีไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

2.2 แนวคิดการตลาดเป้าหมาย  (STP) 

 เสาวภา มีถาวรกุล (2551: 87–159) กล่าววา่ กิจการตอ้งทาํการเลือกตลาดเป้าหมาย

เพื่อจดัการส่วนประสมการตลาดเพื่อสนองความต้องการของตลาดเป้าหมายนั้ น ขั้นตอนการ

กาํหนดตลาดเป้าหมาย ประกอบดว้ย 3 ขั้นตอน ดงัน้ี 

2.2.1 การแบ่งส่วนตลาด (Marketing Segmentation: S) โดยจะตอ้งผา่น 2 ขั้นตอน 

1) การกาํหนดปัจจยัการแบ่งส่วนตลาดและส่วนตลาด 

2) การพฒันาเคา้ร่างของส่วนตลาด 

2.2.2 การกาํหนดตลาดเป้าหมาย (Market Targeting: T) จะผา่น 2 ขั้นตอน คือ 

1) การประเมินความน่าสนใจของแต่ละส่วนตลาด 

2) การเลือกส่วนตลาดเป้าหมาย 

2.2.3 การวางตาํแหน่งผลิตภณัฑ ์(Market Positioning: P) ประกอบดว้ย 2 ขั้นตอน 

1) การกาํหนดแนวความคิดตาํแหน่งท่ีเป็นไปไดข้องแต่ละส่วนเป้าหมาย 

2) การเลือก การพฒันา และการส่ือสารกบัแนวความคิดตาํแหน่งท่ีไดท้าํ

การเลือก 

2.3 แนวคิดเกีย่วกบัส่วนประสมการตลาดสําหรับธุรกจิบริการ 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546: 434–436) กล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาด

สาํหรับธุรกิจบริการประกอบดว้ยปัจจยั 7 ประการ (Marketing Mix หรือ 7Ps) ดงัต่อไปน้ี 

2.3.1 ผลิตภณัฑ์ (Product)การพิจารณาเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์บริการ จะตอ้งพิจารณา

ถึงขอบเขตของบริการ คุณภาพของบริการ ระดบัชั้นของการบริการ ตราสินคา้ สายการบริการ การ

รับประกัน และบริการหลังการขาย นั่นคือส่วนประกอบด้านผลิตภัณฑ์บริการจะครอบคลุม

ขอบข่ายท่ีกวา้ง เช่น สังคมภายในอาคารเล็กๆ อาคารเดียว จนกระทัง่จุดท่ีใหญ่ท่ีสุดในประเทศ หรือ

จากร้านอาหารขนาดเล็กไปจนกระทัง่หอ้งอาหารของโรงแรมส่ีดาว 

2.3.2 ราคา (Price) การพิจารณาดา้นราคานั้นจะตอ้งรวมถึงระดบัราคา ส่วนลดเงิน

ช่วยเหลือ ค่านายหนา้ และเง่ือนไขการชาํระเงิน สินเช่ือการคา้ เน่ืองจากราคาในการให้บริการต่างๆ 

มีความแตกต่างกนั และมีผลต่อผูบ้ริโภคในการรับรู้ถึงคุณค่าท่ีไดรั้บจากบริการ โดยเทียบระหวา่ง

ราคาและคุณภาพของบริการ 
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2.3.3 การจดัจาํหน่าย (Place) ท่ีตั้งของผูใ้ห้บริการและความยากง่ายในการเขา้ถึง 

เป็นอีกปัจจยัท่ีสําคญัของตลาดบริการ ทั้งน้ีความยากง่ายในการเขา้ถึงบริการนั้นมิใช่แต่เฉพาะการ

เนน้ทางกายภาพเท่านั้น แต่ยงัรวมถึงการติดต่อส่ือสาร ดงันั้นประเภทของช่องทางการจดัจาํหน่าย

และความครอบคลุมจะเป็นปัจจยัสาํคญัต่อการเขา้ถึงบริการอีกดว้ย 

2.3.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) การส่งเสริมการตลาดรวบรวมวิธีการท่ี

หลากหลายของการส่ือสารกับตลาดต่างๆ ไม่ว่าจะผ่านการโฆษณา กิจการการขายโดยบุคคล

กิจกรรมส่งเสริมการขายและรูปแบบอ่ืน ทั้งทางตรงสู่สาธารณะและทางอ้อมผ่านส่ือ เช่น การ

ประชาสัมพนัธ์ 

2.3.5 บุคลากร (People) สําหรับธุรกิจบริการ ผูใ้ห้บริการนอกจากจะทาํหน้าท่ี

ผลิตบริการแลว้ ยงัตอ้งทาํหนา้ท่ีขายผลิตภณัฑบ์ริการไปพร้อมๆ กนัดว้ย การสร้างความสัมพนัธ์กบั

ลูกค้ามีส่วนจาํเป็นอย่างมากสําหรับการบริการ บุคลากรของธุรกิจบริการตอ้งผ่านการคดัเลือก 

(Selection) การฝึกอบรม (Training) การจูงใจ (Motivation) เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจ

ให้แก่ลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่ง พนกังานตอ้งมีความสามารถ มีทศันคติท่ีดี สามารถตอบสนอง

ต่อลูกคา้ มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกปั้ญหา และสามารถสร้างค่านิยมใหก้บับริษทั 

2.3.6 ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) มีธุรกิจบริการจาํนวนไม่มากนกั

ท่ีลกัษณะทางกายภาพเขา้มาใช้ในการกาํหนดกลยุทธ์การตลาด แมว้่าลกัษณะทางกายภาพจะเป็น

ส่วนประกอบท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้หรือผูใ้ชบ้ริการก็ตาม ท่ีปรากฏให้เห็นส่วนใหญ่จะ

เป็นการสร้างสภาพแวดลอ้ม การสร้างบรรยากาศการเลือกใชสี้และเสียงภายในร้าน เป็นตน้ หรือใช้

ลกัษณะทางภายภาพเพื่อสนบัสนุนการขาย เช่น ยี่ห้อและคุณภาพของรถของบริษทัให้เช่ารถ ถุง

สาํหรับใส่เส้ือผา้ซกัแหง้ตอ้งสะอาด โรงแรมตอ้งพฒันาลกัษณะกายภาพและรูปแบบการให้บริการ

เพื่อสร้างคุณค่าใหก้บัลูกคา้ ไม่วา่จะเป็นดา้นความสะอาด ความรวดเร็วหรือผลประโยชน์อ่ืนๆ เป็นตน้ 

2.3.7 กระบวนการ (Process) ในกลุ่มธุรกิจบริการ กระบวนการในการส่งมอบ

บริการมีความสําคญัเช่นเดียวกบัเร่ืองทรัพยากรบุคคล แมว้า่ผูใ้ห้บริการจะมีความสนใจดูแลลูกคา้

อยา่งดี ก็ไม่สามารถแกปั้ญหาไดท้ั้งหมด เช่น การเขา้แถวรอ ระบบการส่งมอบบริการจะครอบคลุม

ถึงนโยบายและกระบวนการท่ีนาํมาใช ้ระดบัการใชเ้คร่ืองจกัรกลในการให้บริการ อาํนาจตดัสินใน

ของพนักงาน การมีส่วนร่วมของลูกคา้ในกระบวนการให้บริการ อย่างไรก็ตามความสําคญัของ

ประเด็นปัญหาดงักล่าวไม่เพียงแต่จะสําคญัต่อฝ่ายปฏิบติัการเท่านั้น แต่ยงัมีความสําคญัต่อฝ่าย

การตลาดดว้ย เน่ืองจากเก่ียวขอ้งกบัความพอในท่ีลูกคา้ไดรั้บ ซ่ึงสามารถเห็นไดว้่าการจดัการทาง

การตลาดตอ้งให้ความสนใจในเร่ืองของกระบวนการให้บริการและการนาํส่ง ดงันั้นส่วนประสม

การตลาดควรครอบคลุมถึงประเด็นของกระบวนการน้ีดว้ย 
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ทีม่า:  http://www.classifiedthai.com/content.php?article=12424 

 

ภาพท่ี 2.1 ส่วนประสมการตลาดสาํหรับธุรกิจบริการ (7Ps) 

 

3. กลยุทธ์การกาํหนดราคา 

 

  สมจิตร ลว้นจาํเริญ (2553: 12/14– 12/16) การกาํหนดราคาเป็นส่วนหน่ึงของส่วน

ประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ซ่ึงทาํหนา้ท่ีให้กระบวนการทางการตลาดและการวางแผน

ทางการตลาดดาํเนินไปได้ครบถ้วนสมบูรณ์ โดยจะมีลาํดับท่ีต่อเน่ืองมาจากตวัผลิตภณัฑ์ท่ีจะ

ตอบสนองความตอ้งการของตลาด แลว้จึงมีการกาํหนดราคาให้สอดคลอ้งกบัผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นระดบั

คุณภาพและคุณสมบติัอ่ืนๆ 
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3.1 ปัจจัยทีม่ีผลต่อกลยุทธ์การกาํหนดราคา 

3.1.1 นโยบายของธุรกิจ ในการกาํหนดกลยุทธ์ทางดา้นราคาของธุรกิจจะตอ้งให้

สอดคล้องกับนโยบายของธุรกิจ ถ้านโยบายธุรกิจต้องการท่ีจะจาํหน่ายแต่สินค้าท่ีมีคุณภาพ ก็

ยอ่มจะส่งผลต่อการกาํหนดกลยทุธ์ทางดา้นราคา โดยธุรกิจจะตอ้งกาํหนดกลยทุธ์ทางดา้นราคาท่ีสูง

ตามไปดว้ย 

3.1.2 นโยบายราคา ปกติแลว้นโยบายราคาจะตอ้งสอดรับกบันโยบายธุรกิจท่ีถือ

วา่เป็นนโยบายใหญ่ท่ีส่งผลต่อการกาํหนดนโยบายราคา ถา้นโยบายธุรกิจเนน้สินคา้มีคุณภาพหรือ

เนน้ความเหนือคู่แข่งขนัยอ่มจะส่งผลต่อนโยบายราคาอย่างหลีกเล่ียงไม่ได ้และเม่ือนโยบายราคา

จะตอ้งกาํหนดราคาสูงแลว้ ก็จะเป็นทิศทางใหก้ารใชก้ลยทุธ์การกาํหนดราคาท่ีสูงตามไปดว้ย 

3.1.3 คู่แข่งขนั การกาํหนดกลยุทธ์ราคาของคู่แข่งขนัจะเป็นกรอบอยา่งดีท่ีธุรกิจ

จะใช้เป็นแนวทางกาํหนดกลยุทธ์ราคา ถา้คู่แข่งขนักาํหนดกลยุทธ์ราคาท่ีตํ่าเพื่อตอ้งการส่วนแบ่ง

ตลาดเป็นปริมาณมาก เราก็สามารถจะเขา้ตลาดโดยไม่ชนตรง แต่อาจจะใช้ราคาท่ีสูงกว่าโดยมี

สินค้าท่ีแตกต่างเพื่อหลีกเล่ียงการแย่งลูกค้าในระดับเดียวกัน การใช้กลยุทธ์ราคาแบบน้ีจะมี

ประโยชน์ท่ีไม่ตอ้งไปต่อสู้หํ้ าหัน่ท่ีราคา 

3.1.4 ตลาดเป้าหมาย ตลาดเป้าหมายในตลาดซ่ึงจะมีอยู่อย่างหลากหลายกลุ่ม

ย่อมจะมีความแตกต่างทางดา้นความตอ้งการตลาดเป้าหมายแต่ละกลุ่มย่อมจะมีความตอ้งการท่ี

แตกต่างกนั ตลาดเป้าหมายท่ีเป็นรุ่นกาํลงัซ้ือนอ้ยก็ยอ่มตอ้งการสินคา้ท่ีมีราคาไม่สูงมากนกั ดงันั้น

ธุรกิจควรใชก้ลยทุธ์ตาคาท่ีตํ่าเป็นหลกั 

3.1.5 สภาพแวดลอ้มทางเศรษฐกิจ ในช่วงเศรษฐกิจอยูใ่นขั้นเจริญเติบโต ยอ่มจะ

ส่งผลทาํใหผู้บ้ริโภคมีงานทาํและรายไดดี้ ก็ส่งผลต่อความตอ้งการสินคา้ไดอ้ยา่งมากและตลอดเวลา 

โดยจะคาํนึงถึงราคาค่อนขา้งนอ้ย สภาพแวดลอ้มดงักล่าวยอ่มมีผลต่อการกาํหนดกลยุทธ์ราคาท่ีสูงได ้

และถา้เศรษฐกิจอยูใ่นช่วงตกตํ่าทาํให้อาํนาจซ้ือลดลงก็ยอ่มส่งผลต่อกลยุทธ์ท่ีจะตอ้งลดราคาหรือ

กาํหนดราคาใหต้ํ่า 

3.2 รูปแบบการตั้งราคา 

 ก่อนท่ีจะมีการตั้งราคาห้องพกัของโรงแรมหรือราคาของสินคา้และบริการต่างๆ

ตอ้งมีการพิจารณาถึงอิทธิพลของปัจจยัหลกั 3 ประการท่ีเขา้มามีส่วนเก่ียวขอ้งกบัการตั้งราคาและ

ความสามารถในการขายแข่งขนักับคู่แข่งรายอ่ืนๆ ในธุรกิจเดียวกนัในตลาดเสียก่อนว่าสภาพ 

แวดลอ้มของธุรกิจท่ีตนเองทาํอยูน่ั้นเป็นเช่นไร ซ่ึงปัจจยัหลกั 3 ประการท่ีมีอิทธิพลต่อการพิจารณา

ตั้งราคา ไดแ้ก่  



12 

3.2.1 ตน้ทุน (Cost) แมว้่าจะดาํเนินธุรกิจเดียวกนัแต่ในการดาํเนินธุรกิจนั้นมี

ปัจจยัแวดลอ้มต่างๆ ท่ีส่งผลให้แต่ละธุรกิจมีตน้ทุนในการประกอบการท่ีแตกต่างกนัตามหลกัการ

ของขนาดการผลิตท่ีประหยดั (Ecomomy of Scales) และประสิทธิภาพการบริหารจดัการทรัพยากร

ต่างๆ ภายในองค์กรธุรกิจแต่ละแห่งท่ีแตกต่างกนั ผูป้ระกอบการรายใดท่ีมีตน้ทุนตํ่าย่อมมีความ

ไดเ้ปรียบในการแข่งขนัสูง และมีทางเลือกในการท่ีจะกาํหนดราคาสินคา้และบริการของตนเองได้

มากกวา่ผูป้ระกอบการท่ีมีตน้ทุนสูง 

3.2.2 ความตอ้งการ (Demand) การตั้งราคาตอ้งคาํนึงถึงความตอ้งการของลูกคา้

ในตลาดตามหลกัการของอุปสงค-์อุปทาน (Demain - Supply) เพราะถา้ตั้งราคาไวไ้ม่สอดคลอ้งกนั

แลว้ก็เป็นการยากท่ีจะขายสินคา้และบริการของตนเองได ้สําหรับสินคา้และบริการท่ีมีความตอ้งการ

ในตลาดสูงยอ่มมีความไดเ้ปรียบในการตั้งราคาท่ีสามารถเลือกรูปแบบของการตั้งราคาไดม้ากกว่า

สินคา้และบริการท่ีมีความตอ้งการตํ่า 

3.2.3 การแข่งขนั (Competition) สินคา้และบริการท่ีนาํเสนอสู่ตลาดท่ีมีสินคา้และ

บริการของผูป้ระกอบการรายอ่ืนๆ อยูด่ว้ยนั้นยอ่มจะตอ้งมีการแข่งขนักนั เพื่อให้สามารถถือครอง

ส่วนแบ่งตลาดของตนเองใหส้ามารถดาํเนินธุรกิจต่อไปได ้ในการตั้งราคาจึงตอ้งคาํนึงถึงสภาพการ

แข่งขนัในตลาดว่ามีมากน้อยเพียงใด ถ้าตลาดมีการแข่งขนัท่ีรุนแรงก็ต้องตั้งราคาให้สามารถ

แข่งขนัได ้แต่ถา้เป็นสินคา้และบริการท่ีมีนวตักรรมใหม่ๆ มีความแตกต่างจากผูอ่ื้น มีความโดดเด่น

ในสินคา้และบริการของตนเองก็จะมีการแข่งขนัท่ีตํ่าและสามารถเลือกท่ีจะตั้งราคาไดห้ลากหลาย

กวา่ตลาดท่ีมีการแข่งขนัท่ีสูง 

 

 
ทีม่า:  http://www.ihotelmarketer.com/index.  
 

ภาพท่ี 2.2 ปัจจยัหลกั 3 ประการท่ีมีอิทธิพลต่อการพิจารณาตั้งราคา 
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เม่ือไดมี้การวิเคราะห์และประเมินปัจจยัทั้ง 3 ท่ีไดก้ล่าวมาขา้งตน้แลว้ผูป้ระกอบการ 

ก็ตอ้งพิจารณาแนวทางในการตั้งราคาสินคา้และบริการท่ีเหมาะสมกบัปัจจยัดงักล่าว โดยทัว่ไปแลว้

มีรูปแบบของการตั้งราคาท่ีนิยมใชก้นัในธุรกิจต่างๆ 4 แบบ ดงัต่อไปน้ี 

1. Demand-orient Approach (มุ่งความตอ้การ) การตั้งราคาในรูปแบบน้ีจะตั้งราคา 

ตามประโยชน์ท่ีลูกคา้คาดหวงัท่ีจะไดรั้บจากสินคา้และบริการ 

1.1 Skimming Pricing การราคาสูง เป็นการตั้งราคาเร่ิมตน้ให้สูงไวก่้อน เพื่อ 

ใหสิ้นคา้ดูโดดเด่นและทาํกาํไรในช่วงเร่ิมแนะนาํสินคา้เขา้สู่ตลาด และจะใชว้ิธีการส่งเสริมการขาย

เขา้มาใชใ้นภายหลงัตามวงจรชีวิตผลิตภณัฑ์ (Product Life Cycle) ซ่ึงจะทาํให้ราคาขายจริงลดลง

เหมาะกบัสินคา้ท่ีเป็นนวตักรรมใหม่ มีความแตกต่างท่ีโดดเด่นไม่เหมือนใครในขณะท่ีนาํออกสู่ตลาด 

1.2 Penetration Pricing ราคาเจาะตลาดเป็นการตั้งราคาใหต้ํ่ากวา่ราคาในทอ้งตลาด

เพื่อเพิ่มยอดขายและครองส่วนแบ่งตลาด 

1.3 Prestige Pricing การตั้งราคาผลิตภณัฑ์ท่ีมีช่ือเสียงเป็นการตั้งราคาให้สูง

โดยไม่ลดราคาเพื่อรักษาช่ือเสียงของผลิตภณัฑ ์

1.4 Odd-Even Pricing การตั้งราคาเลขค่ีหรือเลขคู่เป็นการตั้งราคาให้ลงทา้ย

ดว้ย 9 เช่น 599 เพื่อใหรู้้สึกวา่มีราคาตํ่ากวา่ความเป็นจริง 

1.5 Target Market Pricing การตั้งราคาเป้าหมายเป็นการตั้งราคาตามกาํลงัซ้ือของ

ผูบ้ริโภคแลว้ปรับส่วนผสมใหอ้ยูใ่นระดบัท่ีสามารถผลิตขายได ้

1.6 Bundle Pricing การตั้งราคาควบ เป็นการนาํสินคา้ 2 รายการมาบรรจุดว้ยกนั

แลว้ขายคู่กนั เป็นการลดตน้ทุนทั้งผูซ้ื้อและผูข้าย 

1.7 Yield Management Pricing การตั้งราคาแบบจดัการผลกาํไรเป็นการตั้งราคา

ท่ีแตกต่างกนัเพื่อใหมี้รายไดสู้งสุด นิยมใชใ้นธุรกิจสายการบินหรือโรงแรม 

2. Cost-orient Approach (มุ่งตน้ทุน) ตั้งราคาโดยใชต้น้ทุน บวกกาํไรนิยมใชใ้น

ธุรกิจซ้ือมาขายไป 

2.1 Standard Mark-up Pricing นิยมใช้ในธุรกิจตวัแทนจาํหน่ายโดยผูผ้ลิต

กาํหนดเปอร์เซ็นตท่ี์เป็นกาํไรใหก้บัผูจ้ดัจาํหน่าย 

2.2 Cost-Plus Pricing นิยมใชใ้นธุรกิจก่อสร้างและธุรกิจรับเหมางานโดยคิด

ตน้ทุนบวกกาํไรท่ีตอ้งการเป็นค่าดาํเนินการ 
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3. Profit-orient Approach (มุ่งกาํไร) ตั้งราคาตามกาํไรเป้าหมายท่ีตอ้งการ 

3.1 Target Orient Pricing เป็นการตั้งกาํไรเป้าหมายของผลิตภณัฑ์หรือสินคา้

และบริการไวช้ดัเจนแน่นอนล่วงหนา้แลว้จึงคิดคาํนวณตั้งราคาให้ไดก้าํไรตามเป้าหมายท่ีกาํหนด

ไว ้

3.2 Target Return-on-sale Pricing เป็นการตั้งราคาท่ีรวมกาํไรเป้าหมายจาก

การขายผลิตภณัฑห์รือสินคา้และบริการต่อหน่วยไว ้

3.3 Target Return-on-Investment Pricing เป็นการตั้งราคาท่ีมุ่งกาํไรเป้าหมาย

ท่ีคาดหวงัในเม่ือเสร็จส้ินภารกิจของแต่ละโครงการ 

4. Competition orient Approach (มุ่งแข่งขนั) ตั้งราคาตามคู่แข่ง โดยใชร้าคาคู่แข่ง

เป็นเกณฑแ์ลว้ตดัสินใจวา่จะตั้งราคา สูงกวา่ ตํ่ากวา่ หรือเท่ากบัคู่แข่ง 

4.1 Customary Pricing ตั้งตามราคาในทอ้งตลาดคู่แข่งในตลาดตั้งราคาไว้

อยา่งไร ก็ตั้งราคาเท่าๆ กนั 

4.2 Above or Below-Market Pricing ตั้งราคาสูงกว่าราคาในทอ้งตลาดเพื่อ

การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑท่ี์เหนือกวา่หรือตั้งราคาท่ีตํ่ากวา่ทอ้งตลาดเพื่อใหไ้ดย้อดขายท่ีสูงกวา่

คู่แข่ง 

4.3 Loss-Leader Pricing ตั้งราคาตํ่ากว่าทุน (ขาดทุน) ในสินคา้บางรายการ 

เพื่อเรียกลูกคา้เขา้ร้านและขายทาํกาํไรจากสินคา้และบริการอ่ืนๆ ท่ีขายแลว้ไดก้าํไรสูง 

การตั้งราคาทั้ง 4 แบบมีความเหมาะสมกบัธุรกิจท่ีแตกต่างกนัไป การจะเลือกใช้

รูปแบบใดจึงจะต้องคาํนึงถึงวตัถุประสงค์และเป้าหมายของธุรกิจทั้งในระยะสั้ นและระยะยาว

โดยเฉพาะอย่างยิ่งในธุรกิจโรงแรมท่ีเป็นธุรกิจในอุตสาหกรรมการบริการท่ีมีความละเอียดอ่อน 

เป็นธุรกิจท่ีตอ้งหวงัผลในระยะยาว ตอ้งสร้างช่ือเสียงให้เป็นท่ียอมรับของลูกคา้ ทาํแลว้ไม่สามารถ

ท่ีจะเลิกไดโ้ดยง่าย มีโอกาสในการขายสินคา้ท่ีจาํกดั ถา้ขายสินคา้และบริการต่างๆ ไม่หมดในเวลา

ท่ีกาํหนดจะไม่สามารถนาํสินคา้ท่ีเหลือมาขายเลหลงัถูกๆ ในภายหลงัได ้ซ่ึงต่างจากการขายสินคา้

อุปโภคบริโภคโดยทัว่ไปอยา่งส้ินเชิง (ท่ีมา: http://www.ihotelmarketer.com/index.)  
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4. การเปลีย่นแปลงราคา 

 

4.1 เหตุผลของการเปลีย่นแปลงราคา  

 สมจิตร ลว้นจาํเริญ (2554: 9/12–9/14) ในการทาํกิจกรรมทางการตลาดในสภาพท่ี

มีการแข่งขนั การกาํหนดกลยทุธ์หรือปรับตวัตามสถานการณ์เป็นเร่ืองท่ีหลีกเล่ียงไม่ได ้ซ่ึงสามารถ

ท่ีจะครอบคลุมมาถึงการเปล่ียนแปลงราคา และเม่ือถึงสถานการณ์ท่ีจะตอ้งมีการใช้ราคาเพื่อเป็น

เคร่ืองมือทางการตลาด นกัการตลาดก็จะมีเหตุผลสนบัสนุนการเปล่ียนแปลงราคา เหตุผลเหล่าน้ีจะ

ใชก้บัการเปล่ียนแปลงราคาท่ีเพิ่มจากเดิม กบัการเปล่ียนแปลงราคาท่ีลดลงจากเดิม 

 เหตุผลของการเปล่ียนแปลงราคาท่ีเพิ่มจากราคาเดิมของนกัการตลาดจะประกอบ

ไปดว้ย ดงัน้ี 

1) ตอ้งการวางตาํแหน่งผลิตภณัฑใ์หม่ การท่ีนกัการตลาดเพิ่มราคาสินคา้โดยการ

เพิ่มคุณค่าลงไปนั้นก็ตอ้งการวางตาํแหน่งผลิตภณัฑ์ให้ดีหรือสูงกวา่เดิม โดยมีความคิดวา่ตาํแหน่ง

ผลิตภณัฑใ์หม่จะสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มใหม่ หรือผูบ้ริโภคท่ีชอบคุณลกัษณะ

หรือคุณค่าตวัใหม่ ทั้งน้ีนกัการตลาดจะตอ้งผา่นการวิเคราะห์อย่างรอบคอบในประเด็นความตอ้งการ

ของผูบ้ริโภค 

2) ไม่สามารถจะขายในราคาเดิมได ้ในกรณีน้ีเป็นเหตุผลท่ีนกัการตลาดไม่สามารถ

จะอยู่ไดใ้นระดบัราคาเดิม จึงตอ้งเพิ่มราคาเพื่อชดเชยตน้ทุนท่ีสูงข้ึนหรือชดเชยกาํไรท่ีหดหายไป 

ในกรณีน้ีก็เป็นเร่ืองจาํเป็นหลีกเล่ียงไม่ได ้จึงเป็นเร่ืองท่ีนกัการตลาดอาจจะตอ้งพยายามหาวิธีลด

ตน้ทุนก่อนท่ีจะปรับเพิ่มราคาและจะตอ้งวิเคราะห์ถึงปฏิกิริยาของตลาดว่าจะเขา้ใจและยอมรับได ้

มากน้อยเท่าไร ส่วนคู่แข่งขนัก็ไม่ใช่เป็นเร่ืองท่ีจะตอ้งห่วง ถา้คู่แข่งขนัมีปัญหาเดียวกบัเราก็จะตก

อยูใ่นสภาพเช่นเดียวกนั 

3) ราคาเดิมทัว่ไป ในกรณีท่ีนกัการตลาดคิดวา่ราคาท่ีตั้งอยู่เดิมตํ่าไป ทาํให้สูญเสีย

โอกาสท่ีจะไดก้าํไร ก็จะข้ึนราคาสินคา้ ซ่ึงวิธีการหรือเหตุผลขอ้น้ีค่อนขา้งจะทา้ทายความเสียหาย 

แต่ถา้นกัการตลาดมีความเช่ือมัน่ในคุณภาพสินคา้ การให้บริการอ่ืนๆ ท่ีตอบสนองความพอใจท่ีมี

อยู ่ความมีช่ือเสียง ความเขา้ใจระหวา่งกนัท่ีมีมานานจนมีความภกัดีอยา่งมัน่คง หรืออ่ืนๆ ก็อาจจะ

ทาํให้ตอ้งหนัมาพิจารณาระดบัราคาท่ีกาํหนดไวเ้ดิมวา่ ควรจะข้ึนไปเท่าใด ซ่ึงกรณีน้ีนกัการตลาด

จะตอ้งสํารวจดูปฏิกิริยาท่ีตลาดจะมีข้ึน ถา้มีปฏิกิริยาท่ีเป็นลงหรือไม่เห็นดว้ยก็จะตอ้งพิจารณาให้

รอบคอบข้ึน 
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เหตุผลของการเปล่ียนแปลงราคาท่ีลดลงจากราคาเดิมของนกัการตลาดจะประกอบดว้ย 

ดงัน้ี 

1) ระดบัราคาเดิมสูงไป ในกรณีท่ีนกัการตลาดกาํหนดราคาสินคา้เขา้สู่ตลาดไป

แลว้พบวา่ระดบัราคาดงักล่าวสูงเกินไป จนผูบ้ริโภคเกิดปฏิกิริยาไม่ยอมรับ และส่งผลต่อยอดขาย

ดงันั้นนกัการตลาดจึงมีแนวคิดท่ีจะลดราคาลง สาเหตุท่ีนกัการตลาดกาํหนดราคาท่ีสูงเกินกวา่การ

ยอมรับของผูบ้ริโภค ก็อาจจะเป็นเพราะคาํนวณตน้ทุนท่ีสูงเกินความจริง (เพื่อป้องกนัการขาดทุน) 

จนส่งผลกระทบระดบัราคา แต่เม่ือสามารถรู้ตน้ทุนอยา่งแน่นอนก็สามารถนาํไปสู่การลดราคาได ้

2) ตอ้งการลดตน้ทุนในตวัสินคา้ ในกรณีท่ีนกัการตลาดสามารถลดตน้ทุนของ

สินคา้โดยการลดคุณภาพของสรรพสินคา้บางตวัเพื่อจะลดราคาแลให้ต่อสู้ในเร่ืองราคาได ้ก็จะลด

ราคาโดยพิจารณาแลว้จะไดรั้บการตอบรับจากลูกคา้ 

3) ต้องการเพิ่มยอดขายหรือส่วนครองตลาด ในกรณีท่ีนักการตลาดต้องการ

ยอดขายหรือส่วนครองตลาดก็ตอ้งปรับลดราคาลงโดยท่ีสินคา้ยงัมีคุณภาพเหมือนเดิม การลดราคา

ในกรณีน้ีจะตอ้งเตรียมตวักบัคู่แข่งขนัท่ีจะมีปฏิกิริยาโตต้อบดว้ย ในส่วนของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้

โดยส่วนใหญ่จะพอใจอยูแ่ลว้ ยกเวน้ในบางกรณีท่ีการลดราคาจะส่งผลลบต่อความรู้สึกของผูซ้ื้อ 

โดยเฉพาะสินคา้ท่ีตอ้งการภาพลกัษณ์ 

4) สินคา้มีคุณภาพสู้ในตลาดไม่ได้ ในกรณีท่ีสินคา้มีคุณภาพสู้คู่แข่งขนัไม่ได ้

นกัการตลาดก็จะตอ้งหนัมาใชก้ารลดราคาเพื่อจูงใจใหผู้บ้ริโภคหนัมาพิจารณาเพื่อล่อใหเ้กิดการซ้ือ 

4.2  ปัจจัยในการเปลีย่นแปลงราคา 

 เสาวภา มีถาวรกุล (2555: 8/41) ปัจจยัท่ีกิจการจะนาํมาพิจารณาในการเปล่ียนแปลง

ราคา ประกอบดว้ย 2 ปัจจยั คือ 1) ปัจจยัภายในกิจการ และ 2) ปัจจยัภายนอกกิจการ 
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ภาพท่ี 2.3 ปัจจยัท่ีตอ้งพิจารณาในการเปล่ียนแปลงราคา 

ปัจจยัภายในกิจการ 

ปัจจยัภายนอกกิจการ 

วตัถุประสงคใ์นการกาํหนดราคา 

ลกัษณะผลิตภณัฑ ์

ตน้ทุนของผลิตภณัฑ ์

วงจรชีวติผลิตภณัฑ ์

ความยดืหยุน่ของอุปสงค ์

ท่ีมีต่อราคา 

ลูกคา้ 

คู่แข่งขนั 

คนกลาง 

ภาวะเศรษฐกิจ 

สินคา้ทดแทน 

จรรยาบรรณ 

 

ปัจจยัท่ีตอ้งพิจารณา 

ในการเปล่ียนแปลง

ราคา 
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5. ข้อมูลทัว่ไปของโรงแรมดุสิตธานี หัวหิน 

 

5.1 ความเป็นมา 

โรงแรมดุสิตธานี หวัหิน เป็นโรงแรมหน่ึงในเครือดุสิตอินเตอร์เนชัน่แนล ซ่ึงเร่ิม

ดาํเนินการก่อสร้างตั้งแต่ปลายปี พ.ศ. 2531 และไดเ้ปิดอยา่งเป็นทางการเม่ือวนัท่ี 14 ธนัวาคม 2533 

โดยสมเด็จพระเจา้พี่นางเธอ เจา้ฟ้ากลัยาณิวฒันา เสด็จเป็นองคป์ระธานในพิธีเปิด 

 ตวัอาคารโรงแรมเป็นอาคาร 7 ชั้น เป็นสถาปัตยกรรมแบบไทยสมยั รัชกาลท่ี 6 

ผสมผสานกบัแบบยุโรปอยา่งกลมกลืนภายในตกแต่งดว้ยจิตรกรรมและประติมากรรมท่ีมีลีลาอ่อนชอ้ย 

ในสไตล์ไทยโมเดิร์นคลาสสิค สะดุดตาแก่ผูม้าเยือน และแสงไฟท่ีสาดส่องยามพลบคํ่าประหน่ึง

โรงละครโรงใหญ่ดว้ยผูอ้อกแบบคนเดียวกนักบัโรงละครบอร์ดเวยม์นตเ์สน่ห์ท่ีตราตรึงเม่ือยา่งกา้ว

สู่ดินแดนแห่งน้ี 

 ท่ีน่ียงัเป็นรีสอร์ทแห่งการพกัผ่อนท่ีพร่ังพร้อมดว้ยส่ิงอาํนวยความสะดวกอย่าง

ครบครัน ช่วยสร้างสรรค ์วนัพกัผอ่นให้เป่ียมสุข ดว้ยสระวา่ยนํ้ ากวา้งใหญ่ท่ีมีเอกลกัษณ์เฉพาะตวั

ดว้ยตน้อินทผาลมักลางสระ พร้อมสระเด็ก และสระแห่งท่ีสอง การ์เดน้พูล ท่ีสามารถเลือกพกัผอ่น

เปล่ียนบรรยากาศไดอี้กดว้ย สร้างเสริมความสุขดว้ยสันทนาการต่างๆ เช่น ข่ีมา้ กีฬาทางนํ้ า หรือ

ศูนยอ์อกกาํลงักาย หรือสบายๆ ดว้ยการนวดผอ่นคลายกลา้มเน้ือรอบบริเวณสระนํ้า  

 ห้องพกัจาํนวน 296 ห้อง ถูกตกแต่งให้อาํนวยความสะดวกสบาย พร้อมความ

หรูหรา สวยงาม ทุกหอ้งมีระเบียงใหอ้อกมารับลม สูดกล่ินสดช่ืนของอายทะเล และชมทศันียภาพสี

ฟ้าสดใส ของทอ้งฟ้า และทอ้งทะเล พร้อมรับแสงแดดแรกยามรุ่งอรุณของวนัใหม่ และความงดงาม

ยามอาทิตยอ์สัดงห้องพกัแต่ละห้องเป็นห้องแอร์ ประกอบด้วยส่ิงอาํนวยความสะดวกท่ีทนัสมยั

มากมาย เร่ิมจากหอ้งนํ้าท่ีกวา้งใหญ่และสะอาด แยกห้องอาบนํ้ าฝักบวัออกจากอ่างอาบนํ้ าอยา่งเป็น

สัดส่วน ตูนิ้รภยัในหอ้งพกั ไดร์เป่าผมถูกเตรียมไวทุ้กหอ้ง ตูเ้ยน็พร้อมมินิบาร์ โทรศพัทท่ี์โต๊ะหวัเตียง 

และอีกเคร่ืองหน่ึงในหอ้งนํ้า เพิ่มความรวดเร็วในการติดต่อส่ือสาร รวมถึงอินเทอร์เน็ตความเร็วสูง 

ระบบไฟฟ้า แสงสวา่ง โทรทศัน์ และแอร์ ควบคุมดว้ยระบบรีโมทสะดวกสบาย ในยามพกัผอ่น พร้อม

มัน่ใจในความปลอดภยั  



19 

 
 

ภาพท่ี 2.4 เส้นทางการเดินทางสาํหรับผูเ้ขา้พกัสู่โรงแรมดุสิตธานี หวัหิน 

 

5.2 ทีต่ั้ง   

 โรงแรมดุสิตธานี หวัหิน ตั้งอยูบ่นชายฝ่ังทะเลดา้นตะวนัตกของอ่าวไทย ระหวา่ง

อาํเภอชะอาํและหวัหิน มีชายหาดท่ียาวเกือบ 400 เมตร เน้ือท่ีติดถนนเพชรเกษมเกือบ 350เมตร บน

เน้ือท่ีกวา่ 112ไร่ ในดินแดนแห่งเสน่ห์มนตข์ลงั สถานท่ีพกัตากอากาศเล่ืองช่ือของบุคคลชั้นสูงนบั

แต่อดีตกาล จึงเป็นแนวคิดของการสร้างโรงแรม ท่ีผสานความหรูหรา และความสะดวกสบายใน

ห้องพกัและห้องอาหารทุกห้อง ดว้ยรูปลกัษณ์การตกแต่งท่ีงดงามรวมไปถึงสระว่ายนํ้ ากวา้งใหญ่

เล่นระดับนําพาสายตาสู่ชายหาดขาวสะอาด และกีฬาทางนํ้ านานาชนิด นอกจากน้ียงัสามารถ

เพลิดเพลินกบัการข่ีมา้ในสนามโปโลอนักวา้งใหญ่ 
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ทีม่า:  http://www.dusit.com/dusitthani/huahin/gallery-th.html 

 

ภาพท่ี 2.5 ลกัษณะชายหาดท่ีตั้งโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน 

 

5.3 ห้องพัก โรงแรมดุสิตธานี หัวหิน มีจาํนวนห้องพกัทั้งส้ิน 296 ห้อง ซ่ึงแบ่งเป็น

ประเภทหอ้งพกัเรียงลาํดบัตามราคาขาย ดงัต่อไปน้ี 

5.3.1 Superior Room ห้องพกัชนิดน้ีมีทั้งหมด 176 ห้อง ขนาด 36 ตารางเมตร

ทุกหอ้งจะเห็นววิทะเลจากระเบียงในมุมเฉียง 

 

 
 

ภาพท่ี 2.6 ลกัษณะหอ้งพกั Superior Room  
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5.3.2 Lanai Room ห้องพกัชนิดน้ีมีทั้งหมด 33 ห้อง ขนาด 36 ตารางเมตร ห้องพกั

ชนิดน้ีจะมีอยูท่ี่ชั้น 1 มองเห็นวิวทะเลจากระเบียงไมใ้นมุมเฉียงเหมือน Superior แต่ตั้งอยูช่ั้นล่าง

และมีพื้นท่ีระเบียงกวา้งเป็นส่วนตวั แต่ละหอ้งสามารถเดินตรงไปท่ีสระวา่ยนํ้ าจากระเบียงของห้อง

ได ้

 

 
 

ภาพท่ี 2.7 ลกัษณะหอ้งพกั Lanai Room  

 

5.3.3 Dusit Club Room ห้องพกัชนิดน้ีจะมองเห็นวิวทะเลจากทางดา้นตรงมี

ทั้งหมด 53 หอ้ง ขนาด 36 ตารางเมตร 

 

 
 

ภาพท่ี 2.8 ลกัษณะหอ้งพกั Dusit Club Room 
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5.3.4 Club Suite Room ห้องพกัชนิดน้ีจะมี 1 ห้องนอน 1 ห้องนัง่เล่น Pantry และ

มองเห็นววิทะเลจากทางดา้นตรงมีทั้งหมด 25 หอ้ง ขนาด 72 ตารางเมตร 

 

 
 

ภาพท่ี 2.9 ลกัษณะหอ้งพกั Club Suite Room 

 

5.3.5 Dusit Suite Room หอ้งพกัชนิดน้ีจะมีอยูท่ี่ชั้น 2, 4, 6 เป็นห้องแรกถดัจาก

ทะเลจะมี 1 หอ้งนอน 1 หอ้งนัง่เล่น Pantry 2 หอ้งนํ้า และมองเห็นทะเล 180 องศา จากทางดา้นตรง

มีทั้งหมด 5 หอ้ง ขนาด 84 ตารางเมตร 

 

 
 

  ภาพท่ี 2.10 ลกัษณะหอ้งพกั Dusit Suite Room 
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5.3.6 Lanai Suite Room หอ้งพกัชนิดน้ีอยูท่ี่ชั้น 1 เป็นหอ้งแรกถดัจากทะเลจะมี 

1 ห้องนอน 1 ห้องนัง่เล่น Pantry 2 ห้องนํ้ า และมีระเบียงไม ้สามารถมองเห็นทะเล 180 องศา จาก

ทางดา้นตรงมีทั้งหมด 2 หอ้ง ขนาด 84 ตารางเมตร 

 

 
 

ภาพท่ี 2.11 ลกัษณะหอ้งพกั Lanai Suite Room 

 

5.3.7 Presidential Suite ห้องพกัชนิดน้ีมีทั้งหมด 2 ห้องคือ ห้องหมายเลข 517 

และ710 เป็นห้องแรกถดัจากทะเลมี 2 ห้องนอน 1 ห้องนัง่เล่น1 ห้องอาหาร Pantry 3 ห้องนํ้ า 

มองเห็นทะเลจากทางดา้นตรง ขนาด 170 ตารางเมตร 

 

 
 

ภาพท่ี 2.12 ลกัษณะหอ้งพกั Presidential Suite 
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ส่ิงอาํนวยความสะดวกภายในห้องมีลกัษณะใกล้เคียงกนั ส่ิงท่ีใช้เป็นจุดขายซ่ึง

แบ่งแยกหอ้งแต่ละประเภทคือ ทิวทศัน์ ขนาดของหอ้งพกั และสิทธิประโยชน์ (Club Benefits) ท่ีจะ

รับเพิ่มเติม หอ้งท่ีราคาสูงข้ึนจะมีทิวทศัน์ดีข้ึน 

5.4 ห้องอาหาร สําหรับห้องอาหาร ทางโรงแรมมีห้องอาหารประเภทต่างๆ ไวบ้ริการ

ลูกคา้ ดงัน้ี 

5.4.1 ห้องอาหาร เดอะเรสเตอรองท ์ห้องอาหารนานาชาติท่ีมีรายการอาหารมากมาย

ให้ท่านเลือกสั่งได้ตามความโปรดปราน และทุกคํ่าวนัจนัทร์ พบกบั “คราฟเวอร์ร่ีไนท์” บุฟเฟต์

อาหารยโุรปท่ีจดัอาหารประเภทหัน่มาใหท้่านล้ิมลอง เช่น เน้ือแกะ สันใน แฮม พร้อมมุมของหวาน

หลากหลายความอร่อย เวลาเปิด 6.00 – 23.00 น. 

 

 
 

ภาพท่ี 2.13 ลกัษณะหอ้งอาหาร เดอะเรสเตอรองท ์

 

5.4.2 ห้องอาหารซาน มาร์โก ห้องอาหารอิตาเลียนรสเลิศในบรรยากาศโปร่งสบาย 

รับแสงแดดอ่อนริมระเบียงเสมือนในอิตาลี ทุกคํ่าวนัพุธ พบกบั “พาสตา้แฟคตอร่ี” บุฟเฟตอ์าหาร 

อิตาเลียน พร้อมมุมพาสตา้ปรุงสดๆ ตรงหนา้ แลว้เลือกซอสราดตามใจปรารถนาเวลาเปิด 18.00 – 

22.30 น. 



25 

 
 

ภาพท่ี 2.14 ลกัษณะหอ้งอาหารซาน มาร์โก 

 

5.4.3 หอ้งอาหาร บา้นเบญจรงค ์บริการอาหารไทย รสชาดกลมกล่อม ฝีมือปราณีต 

ขบักล่อมม้ือคํ่าดว้ยเสียงเพลงจากเคร่ืองดนตรีไทย ทุกคํ่าวนัศุกร์พบกบั “ไทยมาร์เก็ตไนท”์ บุฟเฟต์

อาหารไทยและการแสดงจากทัว่ทุกภาค เวลาเปิด 18.00 – 22.30 น. 

 

 
 

ภาพท่ี 2.15 ลกัษณะหอ้งอาหาร บา้นเบญจรงค ์

 

5.4.4 หอ้งอาหาร ริมทะเล บริการดว้ยอาหารทะเลบาร์บีคิวพิเศษสุดม้ือคํ่าวนัเสาร์ 

พบกบับาร์บีคิวบุฟเฟต ์รวบรวมอาหารทะเลสดๆ จากทะเลไทย เวลาเปิด 18.00 – 22.30 น. 
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ภาพท่ี 2.16 ลกัษณะหอ้งอาหาร ริมทะเล 

 

5.4.5 ศาลาทิพย ์พูลไซด์เทอร์เรซ บริการอาหารวา่งและเคร่ืองด่ืม ในขณะท่ีท่าน

กาํลงัเพลิดเพลินในสระวา่ยนํ้ าอนักวา้งใหญ่ท่ีประดบัดว้ยนํ้ าพุและซุ้มอินทผาลมัอนัสวยงาม เวลา

เปิด 10.00 – 19.00น. 

 

 
 

ภาพท่ี 2.17 ลกัษณะศาลาทิพย ์พลูไซดเ์ทอร์เรซ 

 

 

5.4.6 ล็อบบ้ี เลา้น์จ เหมาะสําหรับการพบประสังสรรค ์หรือนัง่ผอ่นคลายอารมณ์ 

และในตอนเยน็จะมีการบรรเลงเพลงเปียโน เวลา 10.00 น. เวลาเปิด 10.00 – 24.00 น. 
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ภาพท่ี 2.18 ลกัษณะหอ้งล็อบบ้ี เลา้น์จ 

 

5.4.7 โปโลบาร์ เป็นส่วนผสมของบรรยากาศคลับในลอนดอนสมยัก่อน และ

ความสนุกสนานแบบแจส็ผบั เลา้นจ ์กบัวงดนตรี The Polo Band เวลาเปิด 17.00 – 01.00 น. 

 

 
 

ภาพท่ี 2.19 ลกัษณะหอ้งโปโลบาร์ 

 

5.5 ห้องประชุม โรงแรมดุสิตธานี หัวหิน มีห้องประชุมทั้งหมด 15 ห้อง ซ่ึงห้องประชุม 

ถูกแบ่งเป็น 2 พื้นท่ีภายในโรงแรม คือ 

5.5.1 Napalai Ballroom (Lobby Level) จะมีทั้งหมด 3 หอ้งประชุมหลกัใหญ่ 

แต่หอ้งประชุมดงักล่าวจะยงัสามารถแบ่งเป็นหอ้งประชุมเล็กไดอี้ก 

 -  Napalai Ballroom สามารถแบ่งออกเป็นห้องประชุมเล็ก ได ้2 ห้องประชุม 

คือ Napalai A และ Napalai B 
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ภาพท่ี 2.20 ลกัษณะหอ้งประชุม Napalai Ballroom 

 

-  Bor Fai สามารถแบ่งออกเป็นห้องประชุมเล็กได ้2 ห้องประชุม คือ Bor 

Fai 1 และ Bor Fai 2 

 
 

ภาพท่ี 2.21 ลกัษณะหอ้งประชุม Bor Fai 

 

- Huay Sai สามารถแบ่งออกเป็นห้องประชุมเล็ก ได ้3 ห้องประชุม คือ

Huay Sai 1, Huay Sai 2 และ Huay Sai 3 
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ภาพท่ี 2.22 ลกัษณะหอ้งประชุม Huay Sai 

 

5.5.2 The Royal Dusit Hall (Ground Floor) จะมีทั้งหมด 4 ห้องประชุมใหญ่ 

และสามารถแบ่งออกเป็นหอ้งประชุมเล็กไดอี้ก 8 หอ้งประชุมดว้ยกนั 

 - Royal Dusit Grand Ballroom สามารถแบ่งออกเป็นห้องประชุมเล็กได ้

2 หอ้ง คือ Royal Dusit Ballroom A และ Royal Dusit Ballroom B 

 

 
 

ภาพท่ี 2.23 ลกัษณะหอ้งประชุม Royal Dusit Grand Ballroom 

 

- Khao Luang สามารถแบ่งออกเป็นห้องประชุมเล็กได ้2 ห้อง คือ Khao Luang 

1และ Khao Luang 2 
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ภาพท่ี 2.24 ลกัษณะหอ้งประชุม Khao Luang 

 

- Khao Wang สามารถแบ่งออกเป็นห้องประชุมเล็กได ้3 ห้อง คือ Khao 

Wang 1, Khao Wang 2 และ Khao Wang 3 

 

 
 

ภาพท่ี 2.25 ลกัษณะหอ้งประชุม Khao Wang 
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- Khao Yai หอ้งประชุมประเภทน้ีมีเพียงหอ้งเดียว 

 

 
 

ภาพท่ี 2.26 ลกัษณะหอ้งประชุม Khao Yai 

 

5.6 บริการอื่นๆ สําหรับท่านท่ีรักการออกกาํลังกายทางโรงแรมได้จดักิจกรรมอนั

หลากหลายไวใ้ห้ไดเ้ลือกใชบ้ริการท่ี The Pavilion ซ่ึงเป็นอาคารแยกส่วนอยู่ตรงขา้มกบัอาคาร

ห้องพกัของโรงแรม ไม่วา่จะเป็น DFiT ท่ีมีเคร่ืองออกกาํลงักายหลายแบบให้เลือกตามความถนดั 

สนามเทนนิสขนาดมาตรฐาน 4 สนาม สควอช 2 สนาม ห้องซาวน่า ห้องอบไอนํ้ า สนุกเกอร์ 

ปิงปอง โดยเฉพาะอยา่งยิ่งการข่ีมา้ในสนามโปโลอนักวา้งใหญ่ พร้อมกิจกรรมหลากหลายประจาํ

สัปดาห์ใหเ้ลือกชมและทดลองทาํดว้ยตวัท่านเอง ไดแ้ก่  

วนัจนัทร์  สาธิตการร้อยมาลยั เวลา 14.00 – 15.00 น.  ท่ีหอ้งอาหารบา้นเบญจรงค ์

วนัองัคาร สาธิตการปรุงอาหารไทย   เวลา 14.00 – 15.00 น.  ท่ีหอ้งอาหารบา้นเบญจรงค ์

วนัพุธ  สาธิตการแกะสลกันํ้าแขง็   เวลา 14.00 – 15.00 น.  ท่ีหอ้งอาหารบา้นเบญจรงค ์

วนัพฤหสั  สาธิตการทาํขนมหวานไทย เวลา 14.00 – 15.00 น.  ท่ีหอ้งอาหารบา้นเบญจรงค ์

วนัศุกร์  สาธิตการแกะสลกัผลไม ้ เวลา 14.00 – 15.00 น.  ท่ีหอ้งอาหารบา้นเบญจรงค ์

วนัเสาร์   สอนการทาํผา้บาติก เวลา 14.00 – 15.00 น.  ท่ีการ์เดน้พลู 

5.7 วสัิยทศัน์ 

 วิสัยทศัน์ของโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน คือ เพื่อส่งมอบประสบการณ์ในการตอ้นรับ

ท่ีสะทอ้นความงามและวฒันธรรมของประเทศไทยอนัทรงคุณค่า รวมถึงมาตรฐานของงานบริการท่ี

สมบูรณ์แบบ เป็นนวตักรรมใหม่ และคงความเป็นเลิศ 
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5.8 พนัธกจิ 

 พนัธกิจของโรงแรมดุสิตธานี หัวหิน คือ การทาํให้ดุสิตเป็นหน่ึงในแบรนด์ของ

โลกท่ีทรงคุณค่าในงานบริการ เพื่อตอบสนองทุกความตอ้งการและซ่ือสัตยต์่อทุกผูม้าเยอืน 

5.9 ความเช่ือของดุสิต 

 ความเช่ือ คือ องคป์ระกอบของเอกลกัษณ์เฉพาะท่ีไดจุ้ดประกายความโดดเด่นให้กบั

เครือดุสิตอินเตอร์เนชัน่แนล “กลา้และพร้อมท่ีจะทาํในส่ิงท่ีทา้ทายมีความคิดริเร่ิมท่ีจะสร้างสรรค์

ส่ิงใหม่ทุ่มเทและพยายามทาํทุกอย่างให้เป็นเลิศมีความมัน่คงต่ออุดมการณ์ และเอกลกัษณ์ของตนเอง” 

 5.10 คําสัญญาและคุณค่าหลกัของดุสิต 

 คาํสัญญาของโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน คือ ส่งมอบประสบการณ์ท่ีมีคุณค่าอนัแสน

ประทบัใจใหก้บัทุกผูม้าเยอืน 

 คุณค่าหลกัของดุสิตธานี หัวหิน คือ ความใส่ใจ ความจริงใจ ความเคารพ และ

ความอ่อนนอ้ม 

 

6. งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 

  กฤษฎ์ิ กาญจนกิตติ (2541) ศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชโ้รงแรมในโรงแรม

อาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ จากการศึกษาพบวา่ กลุ่มผูใ้ช้บริการชาวไทยให้ความสําคญัต่อปัจจยั

ในการเลือกใชโ้รงแรมคือ ปัจจยัดา้นราคาอตัราค่าห้องพกั ความสะดวกสบาย ระบบความปลอดภยั

สภาพห้องพกั และการบริการ ตามลาํดบั ส่วนกลุ่มผูใ้ชบ้ริการชาวต่างประเทศให้ความสําคญักบั

ปัจจยัในการเลือกใชโ้รงแรมคือ ดา้นสภาพหอ้งพกั ความสะดวกสบาย อตัราค่าห้องพกั ระบบความ

ปลอดภยั และการบริการ ตามลาํดบั ในดา้นส่ือท่ีมีผลต่อการเลือกใช้โรงแรมของผูใ้ช้บริการกลุ่ม

ผูใ้ช้บริการชาวไทยได้รับอิทธิพลจากส่ือประเภทนิตยสารและวารสารการท่องเท่ียวมากท่ีสุด

รองลงมาคือ ส่ือประเภทหนงัสือพิมพซ่ึ์งให้ขอ้มูลเก่ียวกบัโรงแรมในรูปแบบของการโฆษณาและ

ประชาสัมพนัธ์ ส่วนกลุ่มผูใ้ช้บริการชาวต่างประเทศไดรั้บอิทธิพลการตดัสินใจเลือกใช้โรงแรม

จากส่ือประเภทสารสนเทศมากท่ีสุด รองลงมาคือ ส่ือส่ิงพิมพป์ระเภทแผ่นพบัและใบปลิว ปัญหา

หรืออุปสรรคท่ีชาวต่างประเทศพบเม่ือพาํนกัอาศยัในประเทศไทยคือ ปัญหาดา้นส่ิงอาํนวยความ

สะดวก ซ่ึงส่วนมากมีปัญหาเก่ียวกบัภาษาในการติดต่อส่ือสารระหวา่งชาวไทยและชาวต่างประเทศ

รองลงมาคือ ด้านอาชญากรรม ระดับราคาสินค้าไม่เหมาะสม ด้านท่ีพกัและโภชนาการชาว

ต่างประเทศท่ีเขา้มายงัประเทศไทยตอ้งการท่ีพกัท่ีสะดวกสบายและมีความปลอดภยัควบคู่ไปกบั

ดา้นอ่ืนๆ 
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  นภาวรรณ จนัทสาระกุล (2545) ศึกษาความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อการให้บริการ

ของเดอะเลกาซีริเวอร์แควรีสอร์ท จงัหวดักาญจนบุรี ใน 4 ดา้นคือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้น

การจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด และเปรียบเทียบความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อการ

ให้บริการของเดอะเลกาซีริเวอร์แควรีสอร์ท โดยจาํแนกตามเพศ อายุ การศึกษา อาชีพ รายไดต้่อ

เดือน ตาํแหน่งหนา้ท่ีการงาน ประเภทในการเขา้พกั วตัถุประสงค์หลกัในการเขา้พกั และจาํนวน

ความถ่ีในการเขา้พกั พบวา่ 

  ลูกคา้ท่ีมาใช้บริการมีความพึงพอในโดยรวมอยู่ในระดบักลาง เม่ือพิจารณารายดา้น

พบว่ามีความพึงพอใจด้านผลิตภณัฑ์ระดบัมาก ส่วนด้านอ่ืนๆ มีความพึงพอใจระดบัปานกลาง 

ลูกคา้ท่ีมีเพศ อาย ุและตาํแหน่งหนา้ท่ีการงานต่างกนั มีความพึงพอใจต่อการให้บริการโดยรวมและ

รายดา้นแตกต่างกนัอยา่งไม่มีนยัสาํคญัทางสถิติ 

  ลูกคา้ท่ีมีการศึกษาต่างกนั มีความพึงพอใจดา้นราคาแตกต่างกนัอย่างมีนยัสําคญัทาง

สถิติ 

  ลูกคา้ท่ีมีอาชีพต่างกนั มีความพึงพอใจต่อการให้บริการโดยรวมและรายดา้นแตกต่าง

กนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 

  ลูกคา้ท่ีรายไดต่้างกนั มีความพึงพอใจต่อการให้บริการโดยรวมและรายดา้น คือ ดา้น

ผลิตภณัฑ ์ดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 

  ประเภทของลูกคา้ในการเขา้พกัต่างกนัมีความพึงพอใจต่อการให้บริการโดยรวมและ

รายดา้นแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 

  ลูกคา้ท่ีมีวตัถุประสงค์ในการเขา้พกัต่างกนั มีความพึงพอใจต่อการให้บริการโดยรวม

และรายดา้น ไดแ้ก่ ดา้นราคาและการจดัจาํหน่ายแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 

  จาํนวนความถ่ีในการเข้าพกัต่างกันมีความพึงพอใจต่อการให้บริการโดยรวมไม่

แตกต่างกนั และในรายดา้นพบว่า ดา้นราคาลูกคา้มีความพึงพอใจแตกต่างกนัอย่างมีนยัสําคญัทาง

สถิติ 

  กรัณย์ สุทธารมณ์ (2546) ศึกษาความพึงพอใจของลูกค้าท่ีมีต่อการให้บริการของ

โรงแรมรอยลัไดมอน จงัหวดัเพชรบุรี ใน 4 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดัจาํหน่าย 

และดา้นการส่งเสริมการตลาด และเปรียบเทียบความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อการให้บริการของ

โรงแรมทั้ง 4 ดา้น พบวา่ 

  ความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อการให้บริการของโรงแรมรอยลัไดมอนโดยรวมอยูใ่น

ระดบักลาง แต่ดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้นการจดัจาํหน่ายอยูใ่นระดบัสูง 
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  ลูกคา้ท่ีมีเพศ ระดบัการศึกษา และประเภทของลูกคา้ท่ีแตกต่างกนั มีความพึงพอใจต่อ

การใหบ้ริการของโรงแรมทั้งโดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนัอยา่งไม่มีนยัสาํคญัทางสถิติ 

  ลูกค้าท่ีมีอายุแตกต่างกันมีความพึงพอใจต่อการให้บริการของโรงแรมโดยรวม

แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ ลูกคา้ท่ีมีอายุแตกต่างกนัมีความพึง

พอใจต่อโรงแรมด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการจดัจาํหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด

แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 

  ลูกคา้ท่ีมีรายไดต่้อเดือนต่างกนัมีความพึงพอใจต่อโรงแรมโดยรวมแตกต่างกนัอยา่งมี

นยัสําคญัทางสถิติ เม่ือพิจารณารายดา้นพบว่า ลูกคา้ท่ีมีรายไดต่้อเดือนต่างกนัมีความพึงพอใจดา้น

ผลิตภณัฑแ์ละดา้นการจดัจาํหน่ายแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 

  สินินาถ ตนัตราพล (2546) ศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใชโ้รงแรมแห่งหน่ึง

ในจงัหวดัเชียงใหม่ ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการของกลุ่มตวัอย่าง

ทั้งหมดคือ ราคาหอ้งพกั รองลงมาคือ ทาํเลท่ีตั้ง คุณภาพหอ้งพกัและคุณภาพบริการ ตามลาํดบั ส่วน

ผูใ้ช้บริการชาวไทยให้ความสําคญักบัราคาเป็นอนัดบัแรก รองลงมาคือ คุณภาพของห้องพกั ทาํเล

ท่ีตั้ง และคุณภาพบริการ ตามลาํดบั สําหรับชาวต่างประเทศให้ความสําคญักบัทาํเลท่ีตั้งเป็นสําคญั

รองลงมาคือ ราคา คุณภาพบริการ และคุณภาพหอ้งพกั ตามลาํดบั 

  ในส่วนของความพึงพอใจท่ีมีต่อการใช้บริการพบว่า ผูใ้ช้บริการชาวไทยมีความพึง

พอใจในระบบรักษาความปลอดภยับริเวณโดยรอบโรงแรมเป็นอนัดับแรก รองลงมาคือ ความ

สะอาดของห้องพกั ระบบควบคุมกุญแจห้องพกัท่ีมีประสิทธิภาพ การสํารองห้องพกัเป็นไปตามท่ี

ผูใ้ช้บริการตอ้งการ และความประทบัใจในอาหารม้ือกลางวนั ตามลาํดบั ส่วนชาวต่างประเทศมี

ความพึงพอใจในระบบรักษาความปลอดภยับริเวณโดยรอบโรงแรมเป็นอนัดบัแรก รองลงมาคือ

ระบบควบคุมกุญแจห้องท่ีมีประสิทธิภาพ การสํารองห้องพกัเป็นไปตามท่ีผูใ้ชบ้ริการตอ้งการและ

ความสะอาดของหอ้งพกั ตามลาํดบั 

  สุปราณี ศิลโกเศศศกด์ิ (2547) ศึกษามูลเหตุจูงใจและความพึงพอใจในการใช้บริการ

โรงแรมจุลดิศเขาใหญ่รีสอร์ทแอนทส์ปา ของนกัท่องเท่ียว โดยศึกษาปัจจยัทั้ง 8 ดา้น คือ ดา้นทาํเล

ท่ีตั้ง ดา้นช่ือเสียงของโรงแรม ดา้นบรรยากาศและการจดัสวน ดา้นสภาพห้องพกั ดา้นราคาห้องพกั 

ดา้นส่ิงอาํนวยความสะดวกและกิจกรรมในโรงแรม ด้านการรักษาความปลอดภยั และด้านการ

บริการ ผลการวิจยัพบว่านกัท่องเท่ียวให้ความสําคญักบัมูลเหตุโดยรวมดา้นช่ือเสียงของโรงแรม

และดา้นรายไดใ้นระดบัมาก นกัท่องเท่ียวท่ีมีเพศ รายได ้อาชีพ จาํนวนคร้ังท่ีเขา้พกั และผูร่้วมพกั

ต่างกนั มีมูลเหตุโดยรวมไม่แตกต่างกนั แต่เม่ือพิจารณารายดา้นพบว่า นกัท่องเท่ียวไทยท่ีมีรายได้

ต่างกนัมีมูลเหตุจูงใจด้านราคาห้องพกัและด้านการรักษาความปลอดภยัแตกต่างกนั นอกจากน้ี
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นักท่องเท่ียวท่ีมีจาํนวนคร้ังท่ีเข้าพกัต่างกันมีมูลเหตุจูงใจด้านราคาห้องพกัแตกต่างกันอย่างมี

นยัสาํคญัทางสถิติ 

  วรรัช จนัทรภทัร (2547) ไดท้าํการศึกษาถึงพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการโรงแรมของ

นกัท่องเท่ียวชาวต่างประเทศในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ จากการศึกษาพบวา่ นกัท่องเท่ียวชาว

ต่างประเทศมีวตัถุประสงคใ์นการเดินทางมายงัจงัหวดัเชียงใหม่เพื่อการท่องเท่ียวหรือพกัผอ่นมาก

ท่ีสุดคือ ร้อยละ70 และเคยมาจงัหวดัเชียงใหม่มากกวา่ 1 คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 52 ส่วนปัจจยัท่ีมี

อิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการโรงแรมของนกัท่องเท่ียวชาวต่างประเทศพบวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมี

อิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการโรงแรมของนกัท่องเท่ียวชาวต่างประเทศ ณ ระดบันยัสําคญัทางสถิติ

α = 0.1 คือ ถา้รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนเพิ่มข้ึนมีโอกาสทาํให้การเลือกใชบ้ริการโรงแรมท่ีมีระดบัราคา

ตั้งแต่ 1,000 บาทข้ึนไปของนกัท่องเท่ียวชาวต่างประเทศเพิ่มข้ึน เช่นเดียวกบัปัจจยัทางดา้นการ

ตกแต่งท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการโรงแรมท่ีมีระดบัราคาตั้งแต่ 1,000 บาทข้ึนไป ณ ระดบั

นยัสาํคญัทางสถิติ α = 0.01 ซ่ึงเป็นไปตามท่ีสมมติฐานตั้งไว ้ส่วนระยะเวลาหรือจาํนวนวนัในการ

เขา้พกัโรงแรมท่ีลดลงมีโอกาสทาํให้การเลือกใชบ้ริการโรงแรมท่ีมีระดบัราคาตั้งแต่ 1,000 บาท 

ข้ึนไปของนกัท่องเท่ียวชาวต่างประเทศเพิ่มข้ึน ณ ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ α = 0.01 และปัจจยัดา้น

ราคาห้องพกัท่ีเพิ่มข้ึนมีโอกาสทาํให้การเลือกใช้บริการโรงแรมท่ีมีระดบัราคาตั้งแต่ 1,000 บาท 

ข้ึนไปของนกัท่องเท่ียวชาวต่างประเทศลดลง ณ ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ α = 0.05 

  ก่อพงษ ์บุญยการ (2550) พฤติกรรมและปัจจยัในการตดัสินใจของนกัท่องเท่ียวในการ

เลือกใชบ้ริการท่ีพกัในอาํเภอปราณบุรี จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 

1.  จากผลการศึกษาในส่วนของขอ้มูลทัว่ไปและพฤติกรรมของผูต้อบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่พบว่า ส่วนมากกลุ่มตวัอย่างจะมีการเลือกท่ีพกัโดยสอบถามจากคนรู้จกัหรือเพื่อนมาก

ท่ีสุด ดงันั้น ผูป้ระกอบธุรกิจหรือผูบ้ริหารโรงแรมจึงน่าจะให้ความสําคญักบัความประทบัใจของผู ้

เขา้พกัมากข้ึน 

2.  จากผลการศึกษาทางดา้นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการโรงแรมพบว่า

ปัจจัยทางด้านการบริการเป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการท่ีพกัของนักท่องเท่ียวท่ี

เดินทางมาท่องเท่ียวในอาํเภอปราณบุรี จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ ดงันั้น ผูป้ระกอบการสถานท่ีพกัจึง

ตอ้งใส่ใจกบัการให้บริการนกัท่องเท่ียวเพื่อสร้างความพึงพอใจให้แก่นกัท่องเท่ียวและทาํให้เกิด

การยอ้นกลบัมาท่องเท่ียวท่ีปราณบุรีอีก 
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3.  จากผลการศึกษาทางดา้นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการโรงแรมพบว่า

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขายเป็นปัจจัยท่ีผูป้ระกอบการธุรกิจสถานท่ีพกัควรให้ความสนใจ

เน่ืองจากแหล่งท่องเท่ียวท่ีปราณบุรีนั้นก็มีความสวยงามเม่ือเปรียบเทียบกบัแหล่งท่องเท่ียวอ่ืนๆใน

พื้นท่ีใกลเ้คียง เช่นชะอาํ หวัหิน เป็นตน้ ซ่ึงหากผูป้ระกอบการธุรกิจสถานท่ีพกัมีแผนการตลาดดา้น

การส่งเสริมการขายท่ีดีจะทาํใหน้กัท่องเท่ียวสนใจท่ีจะมาพกัผอ่นท่ีปราณบุรีมากข้ึน 

4.  จากผลการศึกษาในดา้นความพึงพอใจของนกัท่องเท่ียวพบวา่ นกัท่องเท่ียวมีความ

พึงพอใจดา้นของฝากและของท่ีระลึกในระดบันอ้ย หน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งจึงควรคิดคน้หาผลิตภณัฑ์

ท่ีเป็นเอกลกัษณ์ของปราณบุรี ในส่วนของความสะอาดของสถานท่ีท่องเท่ียวและดา้นการบริการ

ต่างๆ ภายในอาํเภอปราณบุรีท่ีมีระดับความพึงพอใจอยู่ในระดับปานกลาง ดังนั้ น หน่วยงาน

ราชการจึงควรเขา้มาปรับปรุงด้านต่างๆ ขา้งตน้เพื่อท่ีจะทาํให้ระดบัความพึงพอใจโดยรวมของ

นกัท่องเท่ียวเพิ่มข้ึน 
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วธีิดาํเนินการวจิัย 

 

 

ในการศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพดว้ยการสัมภาษณ์เชิงลึก เพราะการศึกษา

เร่ือง กลยุทธ์การกาํหนดราคาห้องพกัของโรงแรมดุสิตธานี หัวหิน นั้นจาํเป็นตอ้งได้ขอ้มูลจาก

ผูป้ฏิบติังานฝ่ายบริหาร และฝ่าย Sales & Revenue ซ่ึงการสัมภาษณ์เชิงลึกจะทาํให้ผูว้ิจยัไดข้อ้มูล

ทั้งปฐมภูมิและทุติยภูมิในการดาํเนินงานของโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน ซ่ึงขอ้มูลดงักล่าวจะมีความ

กวา้งขวางครอบคลุมประเด็นท่ีสําคญัและมีรายละเอียดซ่ึงเป็นผลโดยตรงจากประสบการณ์ของ

ผูใ้ห้สัมภาษณ์และจากการสัมภาษณ์เชิงลึก ผลการศึกษาดังกล่าวนอกจากจะนํามาวิเคราะห์

ความสัมพนัธ์ต่อการกาํหนดราคาห้องพกัแลว้ยงัอาจจะก่อให้เกิดแนวทางใหม่ในการดาํเนินงาน

ดงัท่ี อรุณี อ่อนสวสัด์ิ (2551: 278) กล่าววา่ ปัญหาการวจิยัจะเป็นตวักาํหนดระเบียบวิธีวิจยัและแนว

ทางการวจิยัเชิงคุณภาพเหมาะกบัปัญหาท่ีมีลกัษณะดงัน้ี 1) เม่ือตอ้งการสร้างความรู้ สร้างสมมติฐาน

หรือสร้างทฤษฎีใหม่ 2) เม่ือตอ้งการศึกษากระบวนการเปล่ียนแปลงในสังคม โดยมุ่งศึกษาปัจจยั

หรือเง่ือนไขท่ีก่อให้เกิดการเปล่ียนแปลง 3) เม่ือตอ้งการทาํความเขา้ใจปรากฏการณ์ในระดบัลึก

ตอ้งคน้หาความหมายของปรากฏการณ์นั้นๆ 

นอกจากน้ี การวิจยัโดยการสัมภาษณ์เชิงลึกมีความยืดหยุ่นในดา้นกรอบแนวคิดของ

การวิจยัมากกว่าการวิจยัเชิงปริมาณดงัท่ี สุชาติ ประสิทธ์ิรัฐสินธ์ุ และกรรณิการ์ สุขเกษม (2547:  

6-67) กล่าวว่า การวิจยัเชิงคุณภาพเป็นการศึกษาตามปรากฏการณ์มีเป้าหมายคือ ความเขา้ใจจาก

มุมมองของผูก้ระทาํโดยเปิดโอกาสให้ผูใ้ห้สัมภาษณ์สามารถแสดงความคิดเห็นหรือให้ขอ้มูลอยา่ง

เต็มท่ี ซ่ึงเป็นประโยชน์อยา่งยิ่งต่อการทาํความเขา้ใจทศันคติของผูใ้ห้สัมภาษณ์เก่ียวกบัประเด็นท่ี

ผูท้าํการวจิยัตอ้งการศึกษา 

 

1. ประชากร 

 

ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคือ ผูป้ฏิบติังานฝ่ายบริหาร และ Sales & Revenue Department 

โรงแรมดุสิตธานี หวัหิน จาํนวน 3 ราย โดยใชก้ารสัมภาษณ์แบบเจาะลึก การสนทนา และการสังเกต

ของผูว้ิจยัท่ีมีตาํแหน่งเป็นผูช่้วยผูจ้ดัการแผนกสํารองห้องพกั โดยผูว้ิจยัไดพู้ดคุยและแนะนาํตวัให ้

แก่ผูเ้ก่ียวขอ้งก่อนจะขอทาํการสัมภาษณ์ 
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2. เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการวจิัย 

 

ผูว้จิยัไดด้าํเนินการสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัในคร้ังน้ี โดยลาํดบัขั้นตอนดงัน้ี 

2.1 ผูว้จิยัเตรียมการในดา้นความรู้เก่ียวกบัทฤษฎี แนวคิด ดา้นกลยทุธ์การกาํหนดราคา

หอ้งพกั 

2.2 ผูว้ิจยัเตรียมความรู้ในเร่ือง ระเบียบวิธีวิจยัเชิงคุณภาพ จรรยาบรรณของนกัวิจยั

วธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูล และวธีิการวเิคราะห์ขอ้มูล จากตาํรา 

2.3 แนวคําถามในการสัมภาษณ์เป็นเคร่ืองมือท่ีผู ้วิจ ัยสร้างข้ึนด้วยตนเอง  โดย

การศึกษาประเด็นคาํถามจากการทบทวนวรรณกรรมและแนวคิด ทฤษฎี ท่ีเก่ียวขอ้ง โดยสร้างเป็น

คาํถามใหค้รอบคลุมตามขอบเขตของการวิจยั อนัเป็นส่ิงท่ีตอ้งการศึกษาเพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์

ท่ีตั้งเอาไว ้มีการจดัเรียงลาํดบัคาํถามตามเน้ือหาของคาํถามเป็นลกัษณะของคาํถามปลายเปิด 

โครงสร้างคาํถามในการสัมภาษณ์ แบ่งออกเป็น 3 ส่วนไดแ้ก่ 

ส่วนท่ี 1  แนวคาํถามเก่ียวกับข้อมูลทั่วไปของผูใ้ห้ข้อมูล ประกอบด้วย อายุ เพศ

ตาํแหน่งงาน ระดบัการศึกษา ประสบการณ์ในการทาํงาน 

ส่วนท่ี 2  เป็นแนวคําถามเก่ียวกับปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจกําหนดราคา

หอ้งพกัและปัจจยัท่ีมีผลต่อการเปล่ียนแปลงราคาหอ้งพกั 

ส่วนท่ี 3  เป็นแนวคําถามเก่ียวกับนโยบาย กลยุทธ์ วิธีการกําหนดราคาห้องพัก 

ตลอดจนการแปลงราคาหอ้งพกั 

2.4 อุปกรณ์ท่ีใช้ในการสัมภาษณ์คือ เคร่ืองบนัทึกเสียงขนาดเล็ก สมุดบนัทึก และ

ปากกา 

 

3. การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 

ในส่วนของลกัษณะขอ้มูลสามารถจาํแนกเป็น 2 ลกัษณะ ดงัน้ี 

3.1 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นขอ้มูลท่ีได้จากเอกสาร หนงัสือ งานวิจยั

บทความส่ือ สารสนเทศขอ้มูลจากอินเทอร์เน็ต ตลอดจนเอกสารอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง โดยทาํการศึกษา

เอกสาร (Documentary Research)   
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3.2 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นขอ้มูลท่ีเก็บรวบรวมดว้ยวิธีการการการสัมภาษณ์

เก่ียวกบัการปฏิบติัหนา้ท่ีของ Sales & Revenue Department โดยผูว้ิจยัจะดาํเนินการเก็บรวบรวม

ขอ้มูลโดยการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-depth Interview) แบบตวัต่อตวั เพื่อเปิดเผยส่ิงจูงใจ ความเช่ือ

ทศันคติของผูต้อบ โดยเตรียมคาํถามก่ึงโครงสร้าง (Semi-structured Interview) ลกัษณะการสัมภาษณ์

แบบไม่เป็นทางการโดยการกาํหนดคาํถามออกเป็นประเด็นให้ครอบคลุมและสอดคลอ้งกบัเร่ืองท่ี

ทาํวจิยัก่อนเร่ิมการทาํการสัมภาษณ์ ผูว้จิยัไดแ้สดงถึงวตัถุประสงคข์องการสัมภาษณ์โดยขออนุญาต

ในการจดบนัทึกและบนัทึกเสียงระหวา่งการสัมภาษณ์ ผูว้ิจยัไดมี้ปฏิสัมพนัธ์แบบต่อหน้ากบัผูใ้ห้

สัมภาษณ์เพื่อเกิดการแลกเปล่ียนแสดงความคิดเห็นอยา่งอิสระ และมีการทดสอบคาํถามและคาํตอบ

เพื่อเป็นแนวทางในการถามคาํถามต่อไป โดยจะใชเ้วลาในการสัมภาษณ์ประมาณ 30-60 นาที ทั้งน้ี

ข้ึนอยูก่บัความร่วมมือของผูใ้หส้ัมภาษณ์ การสัมภาษณ์แต่ละรายจะทาํการสัมภาษณ์จนกวา่จะไม่พบ

ขอ้สงสัยหรือไม่มีขอ้มูลใหม่เกิดข้ึนท่ีเรียกวา่ขอ้มูลอ่ิมตวั (Data Saturation) จึงหยดุการสัมภาษณ์ซ่ึง

องอาจ นยัพฒัน์ (2548: 233) อธิบายวา่ การอ่ิมตวัของขอ้มูลอาจเกิดจากขอ้มูลท่ีรวบรวมมาไดมี้

ลกัษณะแบบแผนเพียงอย่างเดียว (Emergence of Regularities) หรืออีกนยัหน่ึงคือ ขอ้มูลท่ีเก็บ

รวบรวมมาไดส่้วนใหญ่มีลกัษณะซับซ้อนสาระในประเด็นเดียวกนั ในขณะสัมภาษณ์ผูว้ิจยัจะใช้

การจดบนัทึกสรุปสั้ นๆ เฉพาะประเด็นท่ีสําคญั และเม่ือจบการสัมภาษณ์จะทาํการบนัทึกขอ้มูล

อ่ืนๆ ทนัที เช่น ลกัษณะท่าทาง ลกัษณะนํ้าเสียงตามความเป็นจริง โดยไม่มีการตีความ นอกจากน้ียงั

ได้บนัทึกเก่ียวกบัความคิด ความรู้สึกหรือปัญหาท่ีเกิดข้ึนกบัผูว้ิจยั ขณะท่ีรวบรวมขอ้มูลซ่ึงการ

เขียนบนัทึกสรุปสั้นๆ ดงักล่าวมีประโยชน์สาํหรับผูว้ิจยัในการมองเห็นความเช่ือมโยงระหวา่งกลุ่ม

หวัขอ้สรุป (องอาจ นยัพฒัน์, 2548: 232; อรุณี อ่อนสวสัด์ิ, 2551: 282) ขอ้มูลจะถูกนาํมาทาํการ

บนัทึกและถอดเทปรายวนัเพื่อทาํการตรวจสอบขอ้มูลท่ีไม่ชดัเจนหรือไม่ครบถว้น เพื่อนาํไปศึกษา

เพิ่มเติมในการสัมภาษณ์คร้ังต่อไป และขอ้มูลท่ีไดม้าผูว้ิจยัจะนาํมาถอดเทปคาํต่อคาํ ประโยคต่อ

ประโยค แลว้ตรวจสอบความถูกตอ้งของขอ้มูลอีกคร้ังดว้ยการฟังเทปบนัทึกเสียงซํ้ า 

ความเช่ือถือไดข้องเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั หลงัจากท่ีไดเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลแลว้ได้

นาํมาตรวจสอบความน่าเช่ือถือของขอ้มูล (Trustworthiness) ดงัน้ี 

1.  ผูส้ัมภาษณ์สร้างความสัมพนัธ์อนัดีต่อผูใ้ห้สัมภาษณ์ เพื่อให้เกิดความไวว้างใจใน

ตวัผูว้จิยัซ่ึงจะมีผลต่อความถูกตอ้งและเป็นจริงของขอ้มูล 

2.  การยืนยนัความถูกตอ้งของขอ้มูล (Member Checking) โดยการนาํขอ้มูลท่ีไดจ้าก

การสัมภาษณ์ท่ีได้จดบนัทึกอย่างละเอียดและอธิบายอย่างชดัเจนนาํกลบัไปผูใ้ห้สัมภาษณ์ยืนยนั

ความถูกตอ้งของขอ้มูลวา่ ขอ้มูลเป็นจริงตรงกบัความรู้สึกของผูใ้หส้ัมภาษณ์หรือไม่ 
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3.  ตรวจสอบความไวว้างใจไดข้องขอ้มูล (Dependability) โดยการนาํขอ้มูลไปตรวจสอบ

กบัอาจารยท่ี์ปรึกษาเพื่อยนืยนัความถูกตอ้งตามวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการศึกษา 

4.  ความสามารถในการนาํผลการวิจยัไปประยุกตใ์ช ้ (Transferability) โดยการเขียน

ระเบียบวิธีการวิจยั การวิเคราะห์ขอ้มูล และบริบทท่ีตอ้งการศึกษาอย่างชัดเจน เพื่อเป็นการเพิ่ม

ความน่าเช่ือถือของการวจิยัในการท่ีจะนาํผลการวจิยัไปใชใ้นบริบทท่ีใกลเ้คียงกนั 

5.  การยืนยนัผลการวิจยั (Conformability) โดยผูว้ิจยัจะเก็บเอกสารต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง

กบัการวิจยัไวเ้ป็นอยา่งดีพร้อมสําหรับการตรวจสอบ (Audit Trial) เพื่อยืนยนัว่าขอ้มูลท่ีไดไ้ม่มี

ความลาํเอียงหรือเกิดจากการคิดข้ึนของผูว้จิยั 

 

4. การวเิคราะห์ข้อมูล 

 

4.1 นาํขอ้มูลท่ีไดจ้ากการถอดเทปและการบนัทึกภาคสนามมาอ่านหลายๆ คร้ังเพื่อให้

เกิดความเขา้ใจในภาพรวมของขอ้มูลท่ีไดแ้ละพิจารณาประเด็นท่ีสาํคญั 

4.2 นาํขอ้มูลกลบัมาอ่านอีกคร้ังโดยละเอียดทุกบรรทดัและจึงตีความพร้อมทาํการดึง

ขอ้ความหรือประโยคท่ีสาํคญัท่ีเก่ียวขอ้งกบังานพฒันาทรัพยากรมนุษย ์

4.3 นาํข้อความหรือประโยคท่ีมีความหมายเหมือนกันหรือใกล้เคียงกันมาไวก้ลุ่ม

เดียวกนัโดยมีรหัสขอ้มูลกาํกบัทุกขอ้ความหรือทุกประโยคแลว้จึงตั้งช่ือคาํสําคญัซ่ึงจะจดัเป็นทั้ง

กลุ่มใหญ่ (Themes) และกลุ่มยอ่ย (Sub-theme) ท่ีอยูภ่ายใตค้วามหมายของกลุ่มใหญ่ซ่ึงกระบวนการ

ดงักล่าวคือ การสร้างหวัขอ้สรุปและกลุ่มหวัขอ้สรุปแนวคิดในตวัขอ้มูลดงัท่ีองอาจ นยัพฒัน์ (2548: 

236) อธิบายวา่ กระทาํโดยอ่านทบทวนขอ้มูลปฐมภูมิท่ีอยูใ่นรูปขอ้ความทางภาษา (Textual Primary 

Data) ซ่ึงเก็บรวบรวมไดจ้ากแหล่งต่างๆ ในภาคสนามเสร็จแลว้ จึงแบ่งแยกขอ้มูลดงักล่าวออกเป็น

ส่วนยอ่ย (Breaking Down) ตามหน่วยความหมาย (Meaning Unit) หรือหน่วยวิเคราะห์ (Analysis 

Unit) ในระดบัเบ้ืองตน้ จากนั้นทาํการกาํหนดขอ้ความสั้ นๆ เพื่อใชเ้ป็นมโนทศัน์หรือหัวขอ้สรุป

แนวคิดท่ีสะทอ้นความหมายสําคญัทั้งท่ีปรากฏชดัแจง้และแฝงอยู่ในขอ้มูลส่วนย่อยนั้นแลว้จึงนาํ

หวัขอ้สรุปแนวคิดท่ีมีความหมายคลา้ยคลึงหรืแตกต่างกนัมาจดัเป็นกลุ่มหวัขอ้สรุปแนวคิด (Conceptual 

Categories) ต่างๆ กลายเป็นหน่วยความหมายของขอ้มูลท่ีมีขนาดใหญ่และมีระดบัความเป็นนามธรรม

มากข้ึน 
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4.4 ใชก้ารเขียนบรรยายส่ิงท่ีคน้พบอยา่งละเอียดและชดัเจน โดยจะไม่มีการนาํทฤษฎี

ไปควบคุมปรากฏการณ์ท่ีเกิดข้ึนพร้อมทั้งยกตวัอยา่งคาํพูดประกอบคาํหลกัสําคญัท่ีได ้เพื่อแสดง

ความชัดเจนของปรากฏการณ์ด้านความปลอดภยัและคุณภาพบริการท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการ

ตดัสินใจการเลือกใชท้่าเทียบเรือนํ้ามนั 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

 

การศึกษาในคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ไดแ้ก่ การวิจยัเอกสาร

การสนทนากลุ่มและการสัมภาษณ์เจาะลึก หลงัจากนั้นผูว้ิจยัไดพ้ยายามนาํเสนอสรุปผลการวิเคราะห์

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในการกาํหนดราคาหอ้งพกั รวมถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเปล่ียนแปลง

ราคาหอ้งพกั ตลอดจนนโยบาย กลยทุธ์และวธีิการในการกาํหนดราคาหอ้งพกัของโรงแรมดุสิตธานี 

หวัหิน สาํหรับท่ีจะใชป้ระโยชน์เป็นแนวทางในการสรุปเป็นขอ้เสนอแนะต่อไป ซ่ึงผลการนาํเสนอ

สามารถสรุปเป็นประเด็นและสาระสาํคญัๆ ได ้ดงัน้ี 

 

1. กลยุทธ์ระดับธุรกจิ 

 

กลยุทธ์ระดบัธุรกิจเป็นกลยุทธ์ท่ีจดัทาํเพื่อตอบคาํถามท่ีวา่ “โรงแรมดุสิตธานี หวัหิน 

จะสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัให้กบัโรงแรมไดอ้ย่างไร” อยูใ่นความรับผิดชอบของผูบ้ริหาร

ระดบักลาง เป็นกลยุทธ์ท่ีมุ่งเน้นปรับปรุงฐานะการแข่งขนัของผลิตภณัฑ์และบริการของโรแรม

ดุสิตธานี หวัหิน หรือส่วนตลาดท่ีกาํลงัเผชิญอยูก่บัคู่แข่งในปัจจุบนั 

กลยุทธ์ระดบัธุรกิจ (Business-level Strategy) มีหน่วยธุรกิจ (Strategic Business Unit: 

SBU) เป็นหน่วยระดบัธุรกิจท่ีผูบ้ริหารโรงแรมดุสิตธานี หัวหิน จะตอ้งตดัสินใจเก่ียวกบัการใช้

ทรัพยากรขององคก์ร ความสามารถในการแข่งขนั (Competencies) เพื่อเป็นเคร่ืองมือและกลไกธุรกิจ 

พฒันาศกัยภาพไปสู่การไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั (Competitive Advantage) กล่าวคือ กลยุทธ์ระดบั

ธุรกิจคือ กลยุทธ์ท่ีเนน้การแข่งขนั (Competitive Strategy) โดยโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน จะกาํหนด

กลยทุธ์ท่ีใชเ้พื่อใหมี้ความสามารถในการแข่งขนัไดใ้นสภาวะแวดลอ้มอุตสาหกรรมโรงแรม ซ่ึงใน

ท่ีน้ีหมายถึงความพึงพอใจ โดยทัว่ไปการกาํหนดกลยุทธ์ระดบัธุรกิจจะเป็นการตอบคาํถามท่ีว่า 

“โรงแรมดุสิตธานี หวัหิน จะแข่งขนักบัคู่แข่งขนัอยา่งไร” (how do we compete) ซ่ึงจะทาํการตดัสินใจ

ในองคป์ระกอบต่างๆ เหล่าน้ี คือ 
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1.  ความตอ้งการของลูกคา้ (Customer’s Needs) โรงแรมดุสิตธานี หวัหิน จะตอ้งตอบ

คาํถามในส่วนท่ีเก่ียวกบัความตอ้งการเชิงคุณค่าของลูกคา้เพื่อนาํมากาํหนดปัจจยัท่ีตอ้งใช้ในการ

ผลิตผลิตภณัฑ์คือ การให้บริการดูแลโดยจะตอ้งมีความชดัเจนในประเด็นของการสร้างความแตกต่าง 

(Differentiation) ว่าจะให้มีความแตกต่างจากบริการของคู่แข่งหรือไม่ ความแตกต่างในผลิตภณัฑ์

หรือบริการท่ีให ้ (Product Differentiation) คือ กระบวนการท่ีสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั

อย่างหน่ึงโดยการออกแบบผลิตภณัฑ์และบริการ ซ่ึงสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้

หรือผูม้ารับบริการ และให้คุณค่าในส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งการได ้โรงแรมทุกโรงแรมจะตอ้งพยายามสร้าง

ความแตกต่างในผลิตภณัฑแ์ละบริการให้อยูใ่นระดบัท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจขั้นตํ่าของ

ลูกคา้หรือผูม้ารับบริการได้ ทั้งน้ี เพื่อให้สามารถดึงดูดความสนใจของลูกคา้หรือผูม้ารับบริการ

อยา่งไรก็ดี บางโรงแรมท่ีมุ่งสร้างความแตกต่างระดบัท่ีมากพอจะทาํใหเ้ห็นชดัถึงความแตกต่างและ

อยูใ่นสถานะท่ีครองความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 

2.  กลุ่มลูกคา้ท่ีจะให้บริการ (Customer Group) ทุกโรงแรมจะตอ้งตอบคาํถามใน

ส่วนท่ีเก่ียวกบัส่วนตลาด (Market Segment) ท่ีจะให้บริการวา่ จะกาํหนดส่วนตลาดเป็นกลุ่มลูกคา้

หรือผูม้ารับบริการอย่างไร และจะตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ในแต่ละกลุ่มอย่างไร เช่น 

กลุ่มขา้ราชการ รัฐวสิาหกิจ กลุ่มพนกังานบริษทั หรือกลุ่มลูกคา้ทัว่ไป 

3.  ความสามารถในการแข่งขนั (Distinctive Competencies) โรงแรมดุสิตธานี หวัหิน 

จะตอ้งตอบคาํถามในส่วนของความสามารถในการแข่งขนัซ่ึงจะนาํมาใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการตอบ 

สนองความตอ้งการของลูกคา้โดยการตดัสินใจวา่ จะให้คุณค่า (Value) อยา่งไรกบัลูกคา้ จะให้เพียง

คุณค่าท่ีตวัผลิตภณัฑ์หรือบริการ (Product Value) อยา่งเดียวหรือจะให้คุณค่าต่อผูใ้ช ้ (User Value) 

ดว้ย ในการกาํหนดคุณค่าจะตอ้งพิจารณากาํหนดองคป์ระกอบของความสามารถในการแข่งขนัว่า

จะให้ความสําคญัท่ีองค์ประกอบใดจึงจะสามารถสร้างคุณค่าตามท่ีตอ้งการ ในส่วนของการใช้

ความสามารถในการแข่งขนัเป็นเคร่ืองมือนาํสู่ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัน้ี Hill และ Jones ให้

ความเห็นวา่ควรมุ่งเนน้ในองคป์ระกอบ 4 ดา้น ดงัน้ี 

-  ประสิทธิภาพท่ีเหนือกวา่ (Superior Efficiency)  

-  คุณภาพท่ีเหนือกวา่ (Superior Quality)  

-  นวตักรรมท่ีเหนือกวา่ (Superior Innovation)  

-  การตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ท่ีเหนือกวา่ (Superior Customer Responsiveness)  
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 ทั้ง 4 องคป์ระกอบน้ีเป็นส่วนสาํคญัท่ีโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน จะตอ้งมีเพราะเป็น

ส่ิงสําคญัในการสร้างคุณค่าให้กบัการบริการต่อลูกคา้หรือผูม้ารับบริการ (Product Value and User 

Value) การประเมินหน่วยงานต่างๆ ของโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน จึงตอ้งมีจุดมุ่งหมายในการวิเคราะห์

และประเมินอยูท่ี่องคป์ระกอบทั้ง 4 ดา้นน้ี จึงจะทาํให้การระบุจุดแข็งและจุดอ่อนของโรงแรมดุสิต

ธานี หวัหิน มีความตรงประเด็นและนาํไปใชใ้นการกาํหนดกลยทุธ์ระดบัหนา้ท่ีไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

การกาํหนดกลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Level) 

สําหรับกาํหนดกลยุทธ์ระดบัธุรกิจนั้น ผูว้ิจยัจะนาํการวิเคราะห์ SWOT Analysis มา

พิจารณาและเช่ือมโยงผา่นเคร่ืองมือ TOWS Matrix โดยในส่วนของการวิเคราะห์ SWOT Analysis 

นั้นไดท้าํการวเิคราะห์ในสายผลิตภณัฑ์ห้องพกัเพื่อให้ตรงกบังานวิจยัท่ีผูว้ิจยัตอ้งการศึกษา ซ่ึงเป็น

สายผลิตภณัฑท่ี์มีความสาํคญักบัองคก์รเป็นอยา่งยิ่ง อีกทั้งยงัเป็นสายผลิตภณัฑ์ท่ีสร้างรายไดส่้วนใหญ่

ของโรงแรมและมีความเก่ียวเน่ืองกบัสายผลิตภณัฑอ่ื์นอีกดว้ย โดยปัจจุบนัโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน

มีทั้งหมด 3 สายผลิตภณัฑ์ ไดแ้ก่ สายผลิตภณัฑ์ห้องพกั สายผลิตภณัฑ์อาหารและเคร่ืองด่ืม และ

สายผลิตภณัฑส์ปา ซ่ึงไดท้าํการแสดงรายละเอียดในขา้งตน้และการใชเ้คร่ืองมือ TOWS Matrix ดงั

รายละเอียดในตารางท่ี 4.1 

 

ตารางท่ี 4.1 แสดงการกาํหนดกลยทุธ์ระดบัองคก์ร 

 

ระดบักลยุทธ์ SWOT Analysis TOWS Matrix 

ระดบัธุรกจิ 

 

Strength  

- ห้องพกัมีความหลากหลายระดบัและ 

สวยงามหรูหรา 

- การบริการมีความเป็นมาตรฐานสากล 

- เทคโนโลยกีารบริการมีการการันตีราคาห้องพกั 

Weakness  

- ราคาห้องพกัมีการตั้งราคาท่ีต ํ่ากวา่

มาตรฐาน 

- โครงสร้างสถาปัตยกรรมไม่มีความ

ทนัสมยัตามสมยันิยม 

Opportunity  

- ภาครัฐมีการสนบัสนุน

การท่องเท่ียว 

- เทคโนโลยมีีการพฒันา

อยา่งต่อเน่ือง 

- แนวโนม้การท่องเท่ียว

มีแนวโนม้ท่ีเพ่ิมข้ึน

ตลอดเวลา 

กลยุทธ์ผู้นําด้านความแตกต่าง (Differentiation 

Strategy) ในสายผลิตภณัฑห์้องพกัเพ่ือความ

แตกต่างในทุกรสสมัผสั ห้องพกัท่ีสวยงามมี

ความหรูหราอีกทั้งมีมาตรฐานระดบัสากล เม่ือ

ผสมผสานกบัการส่งเสริมของภาครัฐต่อการ

ท่องเท่ียวภายในประเทศ ความหลากหลายและ

แตกต่างในห้องพกัจะเป็นตวัเลือกท่ีดีให้แก่

ผูใ้ชบ้ริการและเป็นการเพ่ิมเอกลกัษณ์ท่ีดีและ

เหนือกวา่คู่แข่ง (S1, S2, O1, O3)  

กลยุทธ์ผู้นําสนามเลก็ (Focus Group 

Strategy) เพ่ือเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายท่ี

เฉพาะเจาะจงลงไปอาจจะเป็นกลุ่มไม่ใหญ่

มาก แต่สามารถตอบสนองความตอ้งการ

ไดอ้ยา่งเตม็ท่ี โครงสร้างสถาปัตยกรรมท่ีมี

ความเป็นเอกลกัษณ์เป็นของตวัเอง ซ่ึงคง

ความคลาสสิกเอาไวใ้นเคร่ืองตกแต่ง และ

แนวโนม้การท่องเท่ียวท่ีเพ่ิมมากยิง่ข้ึน 

การสนบัสนุนท่ีดีจากภาครัฐ การเจาะ

กลุ่มเป้าหมายสนามเล็กน่าจะเป็นแนวทาง

ท่ีดีต่อองคก์ร (W1, O1, O3)  
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ตารางท่ี 4.1 (ต่อ) 

 

ระดบักลยุทธ์ SWOT Analysis TOWS Matrix 

Threat  

- ลูกคา้มีการคน้หาขอ้มูล

ตลอดทาํให้ไดรั้บส่ือ

ใหม่ๆ จากคู่แข่ง 

- คู่แข่งขนัมีการพฒันา

จุดเด่นท่ีเหนือกวา่

โรงแรม 

- สภาวะทางการเมืองมี

ความไม่มัน่คงอ่อนไหว 

กลยุทธ์ผู้นําด้านต้นทุน (Cost – leadership 

Strategy) การลดตน้ทุนให้ต ํ่าอาจจะเป็นจุดเด่นท่ี

สร้างแรงดึงดูดใจท่ีดีในการตดัสินใจซ้ือแก่

ผูใ้ชบ้ริการ ห้องพกัท่ีมีความหลากหลายทาํให้

ระดบัราคาแตกต่าง การลดตน้ทุนทางดา้นต่างๆ

ไม่วา่จะเป็นของฟุ่ มเฟือยภายในห้องพกั การ

พิจารณาเลือกวสัดุตกแต่งเท่าความจาํเป็น แต่

ยงัคงสะดวกสบายหรูหราสวยงามเพราะวา่คู่แข่ง

ในปัจจุบนัมีการเสนอความแตกต่างอยา่งต่อเน่ือง

และลูกคา้ก็หาขอ้มูลสะดวกสบายมากข้ึน การตั้ง

ราคาท่ีต ํ่าจะเป็นอีกแนวทางท่ีดีในการพิจารณา 

(S1, T1, T2)  

กลยุทธ์ผู้นําด้านต้นทุน – สนามเลก็  

(Cost Leadership - focus Strategy) เนน้

สินคา้ราคาท่ีต ํ่าและเจาะกลุ่มเป้าหมายท่ี

เป็นตลาดเล็กเพ่ือตอบสนองความตอ้งการ

ท่ีตรงและราคายอ่มเยา การคงและรักษา

ความขลัง่ของสถาปัตยกรรมท่ีคงไวคู้่กบั

หวัหินเป็นระยะเวลานาน มีการปรับ 

เปล่ียนเล็กนอ้ยแก่สินคา้ท่ีชาํรุดทรุดโทรม

ก่อให้มีตน้ทุนในการขายนอ้ยลง คู่แข่งขนั

มีการเสนอความแตกต่างแต่มากไปดว้ย

การเพ่ิมราคา ลูกคา้เนน้สินคา้ราคาตํ่าลง 

(W2, T1, T2)  

 

จากตารางท่ี 4.1 พบว่า การเน้นกลยุทธ์การเจริญเติบโตท่ีสอดคลอ้งกบักลยุทธ์ระดบั

องคก์ร ควรจะดาํเนินกลยทุธ์การเติบโตท่ีมุ่งเนน้เพื่อสร้างความแตกต่างทางธุรกิจ โดยสามารถกาํหนด

กลยทุธ์ในระดบัธุรกิจ สรุปไดจ้ากตารางท่ี 4.2 

 

ตารางท่ี 4.2 แสดงการกาํหนดกลยทุธ์ในระดบัธุรกิจ 

 

ระดบั 

กลยุทธ์ 
ทางเลือกกลยุทธ์ ข้อด ี ข้อเสีย กลยุทธ์ที่เหมาะสม 

ระดบัธุรกิจ 

(Business 

Level)  

1. กลยุทธ์ผู้นําด้าน

ต้นทุน (Cost – 

leadership Strategy)  

 

1. สามารถตั้งราคาท่ี 

ตํ่ากวา่คู่แข่งไดใ้นระดบั

โรงแรมมาตรฐานเดียวกนั 

2. สร้างขอ้ไดเ้ปรียบ 

ทางธุรกิจ 

3. ใชท้รัพยากรไดอ้ยา่ง

คุม้ค่าในทุกๆ งานท่ีมี 

1. ถือเป็นการประกาศ

สงครามราคา 

2. ทาํให้ไดผ้ลกาํไร 

ท่ีนอ้ยลง 

3. ราคาท่ีต ํ่าอาจทาํให้

มาตรฐานของโรงแรม 

ดูต ํ่า 

กลยทุธ์ผูน้าํดา้นความ

แตกต่างเน่ืองจากการสร้าง

เอกลกัษณ์ท่ีมีความเหนือกวา่

และแตกต่างจากคู่แข่งน่าจะ

สร้างตวัเลือกท่ีแตกต่างไป 

จากธุรกิจน้ี อีกทั้งปัจจุบนั 

ทุกโรงแรมต่างเนน้ความ

สะดวกสบาย บริการระดบั

มืออาชีพ ถา้องคก์รสามารถ

คน้หาและตอบสนองความ

ตอ้งการท่ีแตกต่างไป 

จากเดิมแลว้นั้น ก็จะสร้าง 

ผลกาํไรในท่ีสุด 
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ตารางท่ี 4.2 (ต่อ) 

 

ระดบั 

กลยุทธ์ 
ทางเลือกกลยุทธ์ ข้อด ี ข้อเสีย กลยุทธ์ที่เหมาะสม 

 2. กลยุทธ์ผู้นําด้าน

ความแตกต่าง 

(Differentiation 

Strategy)  

 

1. สร้างเอกลกัษณ์ท่ีมี

ความแตกต่างจากคู่แข่ง 

2. ฉีกกรอบแนวคิดเดิมๆ

เก่ียวกบัโรงแรมท่ีมี

เอกลกัษณ์ความเป็นไทย 

3. สามารถสร้างส่ิงท่ีคู่แข่ง

ไม่มีได ้

4. สร้างขอ้ไดเ้ปรียบใน

การแข่งขนั 

1. ลอกเลียนแบบไดง่้าย 

2. การบริการท่ีเกิด 

จากคนอาจจะมีความ

เคยชินทาํให้ไม่

ก่อให้เกิดความแตกต่าง 

 

3. กลยุทธ์ผู้นํา 

สนามเลก็ (Focus 

Group Strategy)  

 

1. ตอบสนองความ

ตอ้งการไดต้รงกบั 

ความตอ้งการ 

2. ราคาไม่แพงและจดัสรร

ไดต้รงกบักลุ่มลูกคา้ 

มากข้ึน 

3. มีความเช่ียวชาญใน

กลุ่มลูกคา้ยอ่ย 

1. อาจไม่ก่อให้เกิด

กาํไรมากนกัเพราะ 

เป็นกลุ่มลูกคา้ท่ี 

ไม่ใหญ่มาก 

2. ราคาท่ีต ํ่าอาจทาํให้

มาตรฐานของโรงแรม 

ดูต ํ่า 

4. กลยุทธ์ผู้นําด้าน

ต้นทุน – สนามเลก็ 

(Cost leadership- focus 

Strategy)  

 

1. สามารถสร้างกลุ่มลูกคา้

ใหม่ๆ ไดม้ากข้ึน 

2. มีความโดดเด่นและ 

จบักลุ่มนกัท่องเท่ียวท่ีมี

หลากหลายมากข้ึน 

3. สร้างโอกาสท่ีแปลก

ใหม่ในธุรกิจโรงแรม 

1. ตน้ทุนในการพฒันา

สูง 

2. อาจไม่ก่อให้เกิด

กาํไรมากนกัเพราะ 

เป็นกลุ่มลูกคา้ท่ี 

ไม่ใหญ่มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.2 พบว่า โรงแรมดุสิตธานี หัวหิน เลือกใช้กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง 

การสร้างความแตกต่างในการให้บริการลูกคา้ของโรงแรมดุสิตธานี หัวหิน เกิดจากการคิดนอก

กรอบหรือเกิดจากการศึกษาวิจยั เพื่อให้เกิดการบริการในรูปแบบใหม่หรือการนาํเทคโนโลยีใหม่ๆ 

ท่ีให้ผูรั้บบริการมีความรู้สึกได้รับบริการหรือดูแลท่ีไม่เหมือนท่ีโรงแรมอ่ืน เป็นการสร้างความ

ไดเ้ปรียบเชิงแข่งขนัโดยโรงแรมดุสิตธานี หัวหิน จะทาํให้ลูกคา้เกิดการรับรู้ถึงความแตกต่างใน

ผลิตภณัฑแ์ละบริการ จนสามารถตั้งราคาสูงกวา่คู่แข่งขนัทางตรง  
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กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างเป็นรูปแบบของกลยุทธ์ท่ีโรงแรมดุสิตธานี หัวหิน 

เลือกนาํมาใช้ในการสร้างคุณค่า (Value Creation) ให้กบัลูกคา้หรือผูรั้บบริการ เพราะเห็นว่า

ทรัพยากรต่างๆ ท่ีมีอยูแ่ละทกัษะความรู้ความสามารถดา้นทรัพยากรมนุษยจ์ะสามารถนาํมาใชใ้น

การบริการเพื่อสร้างคุณค่าท่ีแตกต่างไปจากคุณค่าของคู่แข่งขนัได ้หรือแตกต่างจากโรงแรมท่ีอ่ืน

การใชก้ลยทุธ์สร้างความแตกต่างมีจุดมุ่งหมายเพื่อการขายบริการในราคาสูง (Premium Prince) ซ่ึง

ผูบ้ริหารโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน จะตอ้งมีความมัน่ใจและมีความสามารถท่ีจะสร้างความแตกต่าง

ให้เกิดเป็นการยอมรับจากผูรั้บบริการให้ได ้ในหลกัการแลว้การสร้างความแตกต่างอาจทาํไดใ้น

หลายมิติด้วยกนั เช่น ความแตกต่างในเชิงภาพลกัษณ์ผลิตภณัฑ์ การให้บริการคุณภาพ ช่ือเสียง

เทคโนโลยใีนและภายหลงัจากการไดรั้บบริการแลว้ เป็นตน้ 

โรงแรมดุสิตธานี หวัหิน ใชก้ลยทุธ์ในการแข่งขนัเป็นแนวทางการเนน้การบริการ เพื่อ

ตอบสนองในหลายๆ ส่วนตลาด มิใช่เพียงส่วนตลาดเดียวทั้งน้ีเพราะกลุ่มผูรั้บบริการในแต่ละส่วน

ตลาดจะมีขนาดและมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนัไป กระบวนการให้บริการเพื่อตอบสนองส่วนตลาด

ท่ีมีความตอ้งการแตกต่างกนัก็จะยากและมีตน้ทุนท่ีสูงกวา่ จึงมีความจาํเป็นจะตอ้งเขา้ไปในส่วน

ตลาดต่างๆ ให้ได้จาํนวนมาก เพื่อให้เกิดความคุม้ค่าการลงทุนทั้งมีความจาํเป็นในการลงทุนใน 

ส่วนงานดา้นการวจิยัและพฒันาค่อนขา้งสูง 

ข้อดี 

1.  การมีความจงรักภกัดีในช่ือเสียงของโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน จะช่วยปกป้องธุรกิจ

จากคู่แข่งขนั 

2.  อาํนาจต่อรองสูงจะไม่ถือเป็นแรงกดดนั เพราะโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน เนน้สร้าง

ความแตกต่างจึงสามารถขายบริการได้ในราคาสูง การให้บริการในราคาแพงหรือสูงข้ึนจากฝ่าย 

ผูใ้หบ้ริการจึงมิใช่ปัญหาเหมือนกบักลยทุธ์ท่ีเนน้ดา้นตน้ทุน 

3.  แรงกดดนัจากผูรั้บบริการมีอาํนาจต่อรองสูง ก็จะมีน้อยเพราะบริการท่ีไดรั้บจะ

เนน้ท่ีการสร้างความแตกต่างซ่ึงเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะตวัและไม่มีผูใ้ดทาํได ้

4.  การมีช่ือเสียงท่ีเขม้แขง็และมีความจงรักภกัดีในช่ือเสียงจะเป็นอุปสรรคต่อการเขา้

สู่วงการของคู่แข่งขนัรายใหม่ 

5.  การคุกคามจากสินคา้ทดแทนจะมีน้อยกวา่ เพราะจะข้ึนอยู่กบัความสามารถของ 

คู่แข่งขนัว่าจะสามารถตอบสนองความตอ้งการอยา่งเดียวกนักบัท่ีผูรั้บบริการตอ้งการจากโรงแรม

ดุสิตธานี หวัหิน ท่ีเนน้การสร้างความแตกต่างไดห้รือไม่ 
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ข้อเสีย 

1.  เป็นการยากท่ีจะรักษาไวซ่ึ้งความเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะตวัสายตาของผูรั้บบริการ

ในระยะยาว 

2.  คู่แข่งขันอาจมีความสามารถในการลอกเลียนแบบได้โดยง่าย และหากเม่ือมี

ความสามารถจะให้บริการท่ีมีคุณภาพทดัเทียมกนัไดก้็จะส่งผลต่อการมีความจงรักภกัดีในช่ือเสียง

ของโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน ผูเ้นน้กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างและยากต่อการคงไวซ่ึ้งนโยบาย

ราคาสูง 

3.  หากโรงแรมดุสิตธานี หัวหิน เน้นสร้างความแตกต่างเพียงเน้นท่ีองค์ประกอบ

ต่างๆ ของบริการเพียงอยา่งเดียวก็จะอยูใ่นภาวะความเส่ียงของการลอกเลียนแบบจากคู่แข่งขนัได้

โดยง่าย ดงันั้น จึงควรเนน้การสร้างความแตกต่างท่ีทรัพยากรซ่ึงสัมผสัไม่ได ้ (Intangible Resources) 

ตวัอยา่งเช่น การเนน้ท่ีการการันตีของบริการและ/หรือท่ีสถานภาพ (Status) หรือศกัด์ิศรี (Prestige) 

ของโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน เป็นตน้ 

4.  จะตอ้งต่ืนตวัและเฝ้าระวงัการลอกเลียนแบบของคู่แข่งขนั และมีความมัน่ใจว่า

ราคาท่ีสูงซ่ึงคิดจากผูรั้บบริการนั้นไม่สูงไปกวา่ท่ีผูรั้บบริการมีความพอใจและจะยอมรับได ้

กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างจะตอ้งสร้างความเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะตวั ทั้งน้ีเพื่อให้

เกิดความจงรักภกัดีในบริการท่ีไดรั้บจากช่ือเสียงของโรงแรม (Brand Loyalty) จะทาํให้สามารถ

กาํหนดราคาในระดบัสูงได ้

ข้อควรระวงัของกลยุทธ์นี ้คือ 

1.  การเนน้ความมีเอกลกัษณ์ (Uniqueness) ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูรั้บ 

บริการ 

2.  เนน้ความแตกต่างท่ีเกินพอดีหรือเกินขอบเขตความพอใจของผูรั้บบริการ 

3.  การกาํหนดราคาเพื่อคุณค่าในความแตกต่างท่ีใหก้บัผูรั้บบริการนั้นสูงเกินไป 

4.  เนน้การสร้างความแตกต่างท่ีบริการเพียงดา้นเดียว โดยมองขา้มความแตกต่างใน

ดา้นอ่ืนๆ เช่น เทคโนโลยแีละ/หรือเครือข่าย 

5.  มุ่งกลุ่มเป้าหมายผดิกลุ่ม 

6.  ขาดความรู้ดา้นตน้ทุนของการสร้างความแตกต่างว่าความเหมาะสมอยู่ตรงไหน  

ท่ีใด เพื่อท่ีจะทาํใหร้าคาบริการตํ่ากวา่คุณค่าท่ีลูกคา้ไดรั้บ 
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2. กลยุทธ์ระดับหน้าที่ 

 

2.1 การสร้างความได้เปรียบเชิงการแข่งขันจากกลยุทธ์ระดับหน้าที ่

การสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัท่ีเกิดจากสภาพแวดลอ้มภายใน ซ่ึงเป็นผล

มากจากความสามารถท่ีแตกต่างท่ีเกิดจากองค์ประกอบต่างๆ ท่ีโรงแรมดุสิตธานี หัวหิน มีอยู ่

โดยเฉพาะอย่างยิ่งการใช้กลยุทธ์ในระดับหน้าท่ีไม่ว่าจะเป็นด้านการผลิต การตลาด การเงิน 

ทรัพยากรมนุษย ์และการวิจยั และพฒันาฝ่ายต่างๆ ท่ีอยูใ่นโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน จะตอ้งร่วมกนั

ขบัเคล่ือนโดยใช้กลยุทธ์ทัว่ไปในการสร้างความแตกต่างท่ีเหนือกว่าคู่แข่งขนั คือ ประสิทธิภาพ 

คุณภาพ นวตักรรม และการตอบสนองลูกคา้  

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 4.1 รากเหงา้ของความไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนั 

 

 

 

 

 

ทรัพยากร  

กลยทุธ์ระดบัหนา้ท่ี (QEIC) 

 

- คุณภาพ 

- ประสิทธิภาพ 

- นวตักรรม 

- การตอบสนองลูกคา้ 

 

ความสามารถท่ีแตกต่าง 

ประสิทธิภาพ 

การใชท้รัพยากร 

ความแตกต่าง 

 

ห่วงโซ่คุณค่า 

ตน้ทุนท่ีตํ่ากวา่ 

ความสามารถทาํ

กาํไรไดเ้หนือกวา่ 
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2.1.1 คุณภาพ (Quality) 

 เป็นความสามารถใชง้านตามท่ีโรงแรมดุสิตธานี หัวหินออกแบบไว ้ไดแ้ก่ 

ความไวว้างใจและองค์ประกอบอ่ืนๆ ของการบริการคุณภาพ จึงสร้างความแข็งแกร่ง ช่ือเสียงให้

แตกต่างจากคู่แข่งขนั เปิดทางเลือกให้โรงแรมดุสิตธานี หวัหิน ตั้งราคาสูงได ้และคุณภาพจะช่วย

ขจดัขอ้บกพร่องในกระบวนการการให้บริการ หรือไม่ผา่นมาตรฐาน กล่าวคือ คุณภาพจะช่วยลด

ตน้ทุนท่ีเกิดจากการทาํงานซํ้ า ผลดงักล่าวทาํให้ผลิตภาพของโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน เพิ่มข้ึน ส่วน

ครองตลาดเพิ่มข้ึน สามารถบวกเพิ่มราคาไดม้ากข้ึน กาํไรเพิ่มข้ึน และดาํรงอยูใ่นตลาดอยา่งมัน่คง 

 โรงแรมดุสิตธานี หัวหินมีวิธีการในการควบคุมคุณภาพโดยการมุ่งเนน้ให้

ความสําคญักบัลูกคา้ เพราะเช่ือวา่การควบคุมคุณภาพควรเร่ิมตน้จากจุดน้ี โดยฝ่ายการตลาดจะคน้หา 

ความตอ้งการท่ีลูกคา้ตอ้งการ เปรียบเทียบกบับริการท่ีโรงแรมเสนอให้แก่ลูกคา้ หากเกิดความแตกต่าง

จะแจง้ทุกฝ่ายท่ีเก่ียวขอ้งมาร่วมแกไ้ข เพื่อลดช่องวา่งความแตกต่าง 

2.1.2 ประสิทธิภาพ (Efficiency)  

 เป็นความสามารถในการแปลงปัจจยันาํเขา้ให้เป็นผลผลิตในสัดส่วนท่ีสูง 

กล่าวคือ เกิดผลผลิตท่ีสูง ส่งผลให้ตน้ทุนตํ่ากว่าคู่แข่งขนั โรงแรมดุสิตธานี หัวหินสามารถเพิ่ม

ประสิทธิภาพโดยทาํให้โครงสร้างตน้ทุนลดลง โดยใช้หลกั “ประสิทธิภาพจากกลยุทธ์การตลาด” 

เป็นการใช้การตลาดเชิงรุกในการกาํหนดราคา การส่งเสริมกาตลาด ทาํให้กระตุน้ยอดขาย นอกจากน้ี 

กิจกรรมการตลาดและการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีในสายตาลูกคา้ ทาํให้สามารถรักษาอตัราการคงอยู่

ของลูกคา้ ทาํให้สามารถรักษาตน้ทุนยอดขายต่อค่าใชจ่้ายในอตัราท่ีตํ่า ขณะเดียวกนัความรู้สึกท่ีดี

ทาํใหลู้กคา้พดูแบบปากต่อปากในทางท่ีดี ทาํใหส้ามารถประหยดัค่าใชจ่้ายในการส่งเสริมการตลาด 

2.1.3 นวัตกรรม (Innovation) 

 เป็นความสามารถในการสร้างผลิตภณัฑ์หรือบริการใหม่ ซ่ึงสําหรับโรงแรม 

ดุสิตธานี หวัหิน มีบริการสายด่วน Hot Line ซ่ึงบริการดงักล่าวเป็นบริการท่ีสร้างความสะดวก และ

เพิ่มช่องทางการติดต่อโรงแรมให้กบัลูกคา้ ในกรณีท่ีลูกคา้โทรศพัทส์ายตรงมาท่ีโรงแรมและคู่สาย

บริการเต็ม ลูกคา้สามารถโทรสายด่วน Hot Line ซ่ึงจะมีพนกังานคอยให้บริการโดยพนกังานดงักล่าว

จะประจาํอยูท่ี่สํานกังานใหญ่ (Center Reservation) และหากลูกคา้ติดต่อไปตรงจุดน้ี ลูกคา้จะสามารถ

สอบถามขอ้มูลหอ้งพกั ราคา และโปรโมชัน่ ตลอดจนทาํการสาํรองห้องพกัของทุกโรงแรมในเครือ

ดุสิตธานีท่ีอยูใ่นประเทศไทย 



51 

2.1.4 การตอบสนองลูกค้า (Customer Responsiveness) 

 เป็นความสามารถในกาตอบสนองลูกคา้เกิดจากความเหนือกวา่คู่แข่งขนัใน

ดา้นประสิทธิภาพ คุณภาพ และนวตักรรมผา่นกระบวนการคน้หาความตอ้งการของลูกคา้แลว้ตอน

สนองลูกค้าท่ีตรงกับความสามารถท่ีมีอยู่ โดยโรงแรมดุสิตธานี หัวหิน ยึดหลักการมุ่งเน้นให้

ความสําคญักบัลูกคา้ และการตอบสนองให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจ และเพิ่มระดบัความพอใจจาก

การเข้ารับบริการให้สอดคล้องกับลักษณะความต้องการส่วนบุคคล และการใช้เวลาในการ

ตอบสนองใหส้ั้นท่ีสุด 

2.2 การตลาดเป้าหมาย (STP) 

 2.2.1  แบ่งส่วนตลาด 

  การแบ่งส่วนตลาดเป็นส่วนหน่ึงของการตลาดเป้าหมาย (Target Marketing) 

หรือเรียกกนัในวงการตลาดวา่ STP ซ่ึงประกอบดว้ย การแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation) 

ตลาดเป้าหมาย (Target Market) และการวางตาํแหน่งทางการตลาด (Market Positioning)  

  การแบ่งส่วนตลาดเป็นการแบ่งตลาดทั้งหมดออกเป็นส่วนยอ่ยๆ โดยภายใน

ส่วนตลาดย่อยๆ จะมีลกัษณะท่ีคล้ายกนั แต่จะแตกต่างจากส่วนตลาดอ่ืนๆ แนวคิดของการแบ่ง 

ส่วนตลาดคือ ผูบ้ริโภคมีความแตกต่างกนั เราไม่สามารถอออกแบบผลิตภณัฑ์เดียวเสนอขายต่อ

ผูบ้ริโภคทุกคนได ้ 

  สําหรับโรงแรมดุสิตธานี หัวหิน ใชเ้กณฑ์ในการแบ่งส่วนตลาดโดยแบ่งตาม

ประชากรศาสตร์ (Demographic) คือ อาย ุอาชีพ รายได ้เช้ือชาติ สัญชาติ และวฎัจกัรชีวติครอบครัว   

 2.2.2 การเลือกตลาดเป้าหมาย 

  โรงแรมดุสิตธานี หัวหิน ดาํเนินกลยุทธ์การแบ่งส่วนตลาดแบบมุ่งเฉพาะ

ส่วน (Concentrated Marketing) เป็นกลยุทธ์การกาํหนดตลาดเป้าหมายท่ีโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน 

เลือกตลาดเป้าหมายเพียงส่วนเดียว กล่าวคือ กลุ่มลูกคา้ท่ีเลือกใชบ้ริการโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน จะ

เป็นลูกคา้คนไทย วยักลางคนหรือกลุ่มคนทาํงาน อายุประมาณ 30 – 50 ปี มีฐานะและรายไดร้ะดบั

ปานกลางไปจนถึงฐานะและรายไดสู้ง มีรูปแบบการดาํเนินชีวิตท่ีตอ้งการความหรูหรา เช่ือถือใน

บริการของโรงแรมระดบัสูงว่าตอ้งดีกว่าโรงแรมระดบัรองลงมาจึงยินดีท่ีจะจ่ายเงินซ้ือบริการใน

ราคาแพงกวา่ 
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 2.2.3 การวางตําแหน่ง 

  โรงแรมดุสิตธานี หวัหินวางตาํแหน่งตนเองตามคุณภาพและราคา เพราะเรา

เป็นโรงแรมระดบั 5 ดาว ในเขตอาํเภอหัวหิน ตามหลกัเกณฑ์ของสมาคมโรงแรมไทยซ่ึงจากเดิม

นั้นโรงแรมมีการกาํหนดตาํแหน่งตราสินคา้ว่าเป็น “สัมผสัแห่งสวรรค์ดัง่นิรมิต” ซ่ึงถือว่าเป็น

ตาํแหน่งตราสินคา้ท่ีมีความเป็นเอกลกัษณ์และให้ความรู้สึกถึงความเป็นการพกัผ่อนท่ีมากกว่า

พกัผ่อนแต่ก็จะทาํการ Re-positioning เพื่อให้เขา้กบักลุ่มเป้าหมายโดยจะทาํการกาํหนดตาํแหน่ง

ตราสินคา้วา่ “Local Mix Modern by Dusit” เพื่อให้เกิดความใหม่และสร้างความตอ้งการซึมซบั

ความเป็นไทยในรูปแบบของความทนัสมยัท่ีผสมผสานกนัอยา่งลงตวันอกจากน้ียงัวางตาํแหน่งของ

สินคา้ในตลาดบนเพื่อจบักลุ่มผูท่ี้มีรายไดสู้งและมีกาลงัซ้ือสูงอีกดว้ย 

 

3.  ส่วนประสมการตลาดสําหรับธุรกจิบริการ 

 

ส่วนประสมทางการตลาด หรือ Marketing Mix นั้นถือเป็นประเด็นท่ีสําคญัและควรมี

การจดัทาํอย่างตรงความต้องการมากท่ีสุด แต่บางคร้ังบางองค์กรก็สร้างความตอ้งการเหล่านั้น

ข้ึนมาเอง แต่อย่างไรก็ตามการพฒันาต่างตอ้งอาศยัขอ้มูลต่างๆ อา้งอิงไม่ว่าจะเป็นบทความ บท

สัมภาษณ์ และท่ีสําคญัคือ ผลวิจยัท่ีตอ้งนาํมาศึกษาและกาํหนดผ่านส่วนประสมทางการตลาดซ่ึง

จากการศึกษาคน้ควา้ด้วยตนเองในคร้ังน้ีจะทาํการเสนอทางเลือกในการจดัทาํส่วนประสมทาง

การตลาดแก่โรงแรมดุสิตธานี หวัหิน ดงัน้ี 

3.1  ผลติภัณฑ์ (Product)  

 ในส่วนของผลิตภณัฑ์เน่ืองจากโรงแรมดุสิตธานี หัวหิน มีสินค้าท่ีเป็นวตัถุท่ี

ตายตวัคือ การบริการของห้องพกัซ่ึงห้องพกัมีการเปล่ียนแปลงได้ยาก ดงันั้น การบริหารจดัการ

เก่ียวกบัผลิตภณัฑค์งตอ้งเนน้ย ํ้าเก่ียวกบัการบริหารตราสินคา้โดยทาํการสร้างสรรคคุ์ณลกัษณะของ

ตราสินคา้ (Character) ใหเ้พิ่มมากข้ึน 

 การเพิ่มคุณลกัษณะสามารถทาํไดโ้ดยการกาํหนดหลกัการต่างๆ ดงัน้ี  

3.1.1 Brand Vision เป็นโรงแรมท่ีอยูคู่่การท่องเท่ียวของประเทศไทย มีช่ือเสียงท่ี

น่าเช่ือถือ และการบริการท่ีเป็นมืออาชีพ 

3.1.2 Brand Essence เป็นห้องพกัระดบัหรู ท่ีคงเอกลกัษณ์ความเป็นไทย ผสมผสาน

ความเป็นสมยันิยม ดงัเทพเทวดาสรรสร้างข้ึน 
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3.1.3 Brand Positioning Local Mix Modern by Dusit เพื่อเกิดความใหม่และ

สร้างความตอ้งการซึมซับความเป็นไทยในรูปแบบของความทนัสมยัท่ีผสมผสานกนัอย่างลงตวั 

วางตาํแหน่งของสินคา้ในตลาดบนเพื่อจบักลุ่มผูท่ี้มีรายไดสู้งและมีกาลงัซ้ือสูงอีกดว้ย 

3.1.4 Brand Value and Promise การพกัผอ่นท่ีไดรั้บความสะดวกสบาย และ

สัมผสัท่ีดีในทุกระบบการรับรู้ความรู้สึก 

 นอกจากน้ีโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน ยงัทาํการเพิ่มเอกลกัษณ์ของตราสินคา้ (Brand 

Identity) ดว้ยเน่ืองจากเป็นส่ิงท่ีสะทอ้นให้เห็นจึงจุดครองใจและเป็นส่ิงท่ีแสดงให้ถึงส่ิงท่ีธุรกิจ

สัญญาท่ีจะมอบคุณค่าเหล่าน้ีให้กับผู ้ใช้บริการ และจากผลการศึกษาผูใ้ช้บริการและบริษัท

ท่องเท่ียวต่างเห็นดว้ยวา่โรงแรมดุสิต ธานี หวัหิน มีความมีช่ือเสียงเป็นระยะเวลายาวนาน การดึงส่ิง

ท่ีดีเหล่าน้ีมาใชใ้ห้เกิดประโยชน์ยอ่มเป็นแนวทางท่ีดีในการสร้างความแตกต่างและความน่าดึงดูด

ใหก้บัโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน แต่ถา้เรามองขา้มการใหค้วามสาํคญักบัตราสินคา้มาเป็นมุมมองของ

ผลิตภณัฑ์หลกัของโรงแรมคือ ห้องพกั เพื่อการพฒันาท่ีดีก็ควรทาํการศึกษาความตอ้งการต่างๆ 

ของผูบ้ริโภควา่มีความตอ้งการในการพกัผอ่นเป็นเช่นไร เพราะความเป็นจริงการพฒันาผลิตภณัฑ์

ควรจะมีอยูใ่นรูปแบบท่ีเป็น Outside-in คือ สํารวจความตอ้งการท่ีแทจ้ริงมากกวา่การคิดไปเองวา่

สินคา้หรือหอ้งพกัควรเป็นอยา่งไร โดยการพฒันาน้ีก็ตอ้งคาํนึงถึงการวางแผน Product Assortment 

ด้วย ต้องคํานึงถึงส่ิงท่ีต้องมีส่ิงท่ีมีแล้วแตกต่าง และส่ิงท่ีมีแล้วสร้างความประทับใจให้กับ

ผูใ้ชบ้ริการ 

3.2  ราคา (Price) 

 การกาํหนดราคานั้นควรมีการตั้งวตัถุประสงคท่ี์ดีเช่นกนัในการตั้งราคาซ่ึงโรงแรม

ดุสิตธานี หวั หินจะมีวตัถุประสงคใ์นการตั้งราคาเพื่อกาํหนดราคาในจุดท่ีดีท่ีสุด (Maximum Market 

Skimming) เน่ืองจากผูใ้ชบ้ริการมีการคาํนึงถึงราคาเขา้พกัพอสมควรเพราะเป็นค่าใชจ่้ายท่ีมีราคาสูง

เปรียบเทียบการใชจ่้ายเพียง 1 คืน ในการใชบ้ริการการกาํหนดราคาในจุดท่ีดีท่ีสุดก็น่าจะเป็นแนวทาง

ท่ีจะสามารถดึงดูดใจและตรงกบัความตอ้งการซ้ือของผูใ้ชบ้ริการมากท่ีสุด 

 โดยวิธีการตั้งราคานั้นโรงแรมดุสิตธานี หัวหินจะทาํการตั้งราคาในรูปแบบของ

ราคาท่ีสร้างรับรู้ในคุณค่า (Perceived-value Pricing) เพราะเน่ืองจากการสร้างคุณค่าท่ีเพิ่มมากข้ึน

สินคา้เราอาจจะมีราคาแพงกวา่คู่แข่ง แต่เม่ือมีการจดัสรรคุณค่าต่างๆ ให้มีความเด่นชดัและจริงจงั

การตั้งราคาก็น่าจะเป็นประโยชน์ท่ีดีเพราะมีลกัษณะพิเศษท่ีเหนือกวา่คู่แข่งหรืออาจจะเรียกไดว้่า 

มีอิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดอ่ืนๆ มามีผลกระทบต่อการตั้งราคานัน่เอง เช่น 
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 3.2.1  ราคาสาธารณะ (Public Rate) ราคาสาธารณะเป็นราคาท่ีตั้งไวเ้พื่อกาํหนด

ระดบัและคุณค่าของผลิตภณัฑ์ จึงมีราคาสูงเพื่อสร้างภาพลกัษณ์ของโรงแรมระดบั 5 ดาว ราคา

สาธารณะจะตีพิมพไ์วใ้นโปรชวัร์ท่ีใชแ้จกลูกคา้ทัว่ไปของโรงแรม 

 3.2.2  ราคาสําหรับบริษทัตัวแทนการท่องเที่ยว (Travel Agency Rate) โรงแรมดุสิต

ธานี หวัหิน มีระเบียบการให้ราคาพิเศษแก่บริษทัตวัแทนการท่องเท่ียวอยา่งมีแบแผน บริษทัตวัแทน

การท่องเท่ียวตอ้งทาํสัญญากบัโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน อยา่งเป็นทางการเพื่อขอรับราคาพิเศษ โดย

ราคาสําหรับบริษทัตวัแทนการท่องเท่ียวแบ่งออกเป็น 2 ระดบั ตามตลาดสัญชาติของนกัท่องเท่ียว 

คือ  

  1)  UK Market เป็นราคาท่ีให้แก่กลุ่มบริษทัตวัแทนการท่องเท่ียวท่ีเจาะ

กลุ่มลูกคา้สัญชาติ UK เท่านั้น และจะเป็นราคาห้องพกัแบบไม่รวมอาหารเช้า ซ่ึงราคาท่ีให้จะลด

จากราคาสาธารณะถึงร้อยละ 35 เพื่อให้บริษทัตวัแทนการท่องเท่ียวสามารถบวกเพิ่มกาํไรไดต้าม

ระดบักาํไรท่ีตอ้งการ แต่ไม่สูงกวา่ราคาสาธารณะ     

  2)  World Wide Market เป็นราคาท่ีให้แก่กลุ่มบริษทัตวัแทนการท่องเท่ียว

ท่ีเจาะกลุ่มลูกคา้ลูกคา้สัญชาติอ่ืนๆ ยกเวน้สัญชาติ UK และลูกคา้กลุ่มคนไทยราคาจะเป็นห้องพกั

แบบรวมอาหารเชา้ ซ่ึงราคาท่ีใหจ้ะลดราคาจากราคาสาธารณะร้อยละ 30  

 3.2.3  ราคาทางอินเทอร์เน็ต (Internet Rate)ราคาขายทางอินเทอร์เน็ตของโรงแรม

ดุสิตธานี หวัหิน มี 2 ลกัษณะ คือ ราคาทางอินเทอร์เน็ตท่ีประกาศในเวบ็ไซตข์องตนเอง และราคา

อินเทอร์เน็ตท่ีให้กบับริษทัตวัแทนการท่องเท่ียวท่ีรับจองบนเว็บไซต์ โดยทางโรงแรมดุสิตธานี 

 หวัหิน จะประกาศราคาทางอินเทอร์เน็ตของตนออกมาก่อน จากนั้นจะทาํสัญญาให้ราคาท่ีถูกกว่า

ประมาณร้อยละ 10 – 25 แก่บริษทัตวัแทนการท่องเท่ียวท่ีรับจองบนเวบ็ไซต์ เพื่อให้ภายหลงัจาก

การบวกกาํไรของบริษทัตวัแทนการท่องเท่ียวแลว้ ราคาท่ีขายในบรรดาเวบ็ไซต์ทุกแห่งจะอยู่ใน

ระดบัเดียวกนั ดงันั้นข้ึนอยูก่บัมูลค่าเพิ่มท่ีแต่ละตวัแทนการท่องเท่ียวจะให้แก่ลูกคา้วา่นะสามารถ

เสนอส่ิงใดเพิ่มให้แก่ลูกค้าได้บ้าง และลูกค้า รู้สึกพึงพอใจท่ีจะทําการจอง ณ เว็บไซต์ใด 

ตวัอย่างเช่น เวบ็ไซต์ของทางโรงแรมเองอาจเสนอรถรับส่งจากสนามบินฟรีเม่ือจองห้องพกัผ่าน 

เวบ็ไซตข์องโรงแรม ขณะท่ีเวบ็ไซตข์องบริษทัตวัแทนการท่องเท่ียวหน่ึงอาจเสนอแตม้สะสมไวรั้บ

หอ้งพกัฟรีในการจองคร้ังต่อไป เป็นตน้ 
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 3.2.4  ราคาสําหรับลูกค้าแบบกลุ่ม (Group Rate) ในกรณีท่ีขายหอ้งพกัใหก้บัลูกคา้

ท่ีตอ้งการจองแบบเป็นกลุ่ม กลยทุธ์การตั้งราคาจะตอ้งเปรียบเทียบกบัราคาตลาดของคู่แข่งในระดบั

เดียวกนั ลูกคา้ท่ีจองแบบเป็นกลุ่มใหญ่จะเป็นหน่วยงานหรือบริษทั ซ่ึงมีทั้งท่ีจองตรงกบัทางโรงแรม

และจองผ่านบริษทัตวัแทนการท่องเท่ียว ลูกคา้ลกัษณะกลุ่มจะเลือกพื้นท่ีท่ีตอ้งการไปจดักิจกรรม

แล้วขอใบเสนอราคาจากโรงแรมในพื้นท่ีนั้ นหลายๆ แห่ง เพื่อเปรียบเทียบราคาให้อยู่ใน

งบประมาณท่ีบริษทักาํหนด 

  การรับจองแบบกลุ่มจะทาํให้โรงแรมไดรั้บรายไดใ้นแต่ละคร้ังเป็นปริมาณ

มาก ทางโรงแรมจึงตอ้งตั้งราคาท่ีน่าดึงดูดใจ กลยุทธ์ของโรงแรมดุสิตธานี หัวหิน ในการเสนอ

ราคาลูกคา้แบบกลุ่มจะข้ึนอยู่กบัฤดูกาล กล่าวคือ ในฤดูกาลท่ีห้องพกัของโรงแรมเป็นท่ีตอ้งการ

มากจากลูกคา้รายยอ่ย และมีหอ้งพกัเหลือในปริมาณไม่มากนกั โรงแรมจะตั้งราคาสุดทา้ยท่ียอมรับ

ไดเ้ป็นราคาระดบักลางสาํหรับการเสนอขายใหลู้กคา้แบบกลุ่ม แต่จะเร่ิมเสนอราคาจากราคาสูงกวา่

นั้นเล็กน้อยก่อน จากนั้นจะให้ฝ่ายขายทาํการเสนอราคาและติดตามลูกคา้อย่างใกลชิ้ด หากลูกคา้

ต่อรอง และพบว่าราคาของคู่แข่งถูกกว่า จึงจะค่อยๆ ลดราคาลง หากลูกคา้ขอต่อรองต่อไปและ

คู่แข่งลดราคาลงอีก แต่ราคาของโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน ลดลงจนถึงราคาสุดทา้ยท่ียอมรับไดแ้ลว้ 

ทางโรงแรมจะยนืยนัราคาสุดทา้ย หรือถอนตวัจากการเสนอราคา เน่ืองจากในฤดูกาลท่ีห้องพกัเป็น

ท่ีตอ้งการน้ี โรงแรมจะยงัสามารถขายห้องพกัให้กบัลูกคา้รายย่อยไดใ้นราคาท่ีแพงกวา่ลูกคา้กลุ่ม 

และส่วนใหญ่ลูกคา้รายย่อยจะเขา้พกัเป็นระยะเวลานานกว่าลูกคา้แบบกลุ่ม จึงมีผลให้ราคาเฉล่ีย

ของห้องพกัประจาํเดือนสูง ซ่ึงส่งผลดีต่อภาพลกัษณ์และผลการดาํเนินงานของโรงแรม ดงันั้นใน

ฤดูกาลท่ีหอ้งพกัเป็นท่ีตอ้งการน้ีทางโรงแรมจะไม่ยอมเสนอราคาตํ่าใหก้บัลูกคา้แบบกลุ่ม 

  ส่วนในฤดูกาลท่ีโรงแรมมีหอ้งวา่งเหลือมาก ราคาสุดทา้ยท่ียอมรับไดจ้ะลด

ตํ่าเพื่อใหส้ามารถต่อสู้กบัคู่แข่งขนัได ้ลูกคา้แบบกลุ่มเป็นท่ีตอ้งการในฤดูกาลน้ี เพราะสามารถช่วย

เพิ่มปริมาณการใชห้้องพกั ซ่ึงดีกวา่การปล่อยให้ห้องพกัเหลือเปล่า หากราคาของห้องพกัลดตํ่าลง

ถึงราคาสุดทา้ยแลว้ แต่ยงัสูงกวา่ราคาขายของคู่แข่งเพียงเล็กน้อย ทางโรงแรมจะเสนอมูลค่าอย่าง

อ่ืนเป็นการทดแทน อาทิ อาหาร หรือสปาในราคาพิเศษสําหรับลูกคา้ทั้งกลุ่ม เป็นตน้ อยา่งไรก็ตาม

หากลูกค้ามีงบประมาณตํ่ากว่าราคาสุดท้ายท่ียอมรับได้มาก ทางโรงแรมดุสิตธานี หัวหิน ก็

จาํเป็นต้องขอถอนตวัจากการเสนอราคา เน่ืองจากการลดราคาจนตํ่าเกินไปจะเป็นการทาํลาย

ภาพพจน์ของผลิตภณัฑแ์ละตาํแหน่งทางการตลาดท่ีตั้งไว ้
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 3.2.5  ราคาขายตรงขาจร (Walk-in Rate)โรงแรมดุสิตธานี หวัหิน มีลูกคา้ขาจรท่ี

เขา้มาติดต่อถามราคาหอ้งพกัท่ีโรงแรมโดยตรงเพื่อเขา้พกัทนัทีไม่มากนกั เน่ืองจากโรงแรมลูกคา้ท่ี

เดินทางมากเขา้พกัมกัจะมีการวางแผนและจองหอ้งพกัล่วงหนา้มาก่อนแลว้ ในกรณีท่ีมีลูกคา้เขา้มา

ติดต่อโดยตรง ราคาท่ีโรงแรมจะเสนอขายคือ ราคาสาธารณะ หรือราคาอินเทอร์เน็ต ถ้าลูกค้า

ต่อรองสามารถลดราคาไดต้ ํ่าสุดท่ีร้อยละ 10 เน่ืองจากหากลูกคา้จองห้องพกัผา่นทางเวบ็ไซตข์อง

บริษทัตวัแทนการท่องเท่ียวท่ีเสนอขายห้องพกัแบบจองแลว้พกัทนัที ราคาท่ีบริษทัเหล่านั้นบวก

กาํไรจะไม่เกินร้อยละ 10 เช่นกนั จึงถือวา่การลดราคาลงเท่ากบัราคาท่ีโรงแรมจะไดรั้บจากบริษทั

ตวัแทน ดีกวา่การปล่อยใหร้ายไดข้องหอ้งพกันั้นสูญเสียไป 

 3.3  ช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) 

โรงแรมดุสิตธานี หวัหิน มีการนาํกลยุทธ์หลายช่องทาง (Hybrid Channel Strategy) 

เพิ่มการเขา้ถึงผูบ้ริโภคใหม้ากยิง่ข้ึนไม่วา่จะเป็นการเพิ่มผา่นกลุ่มตวัแทนจาํหน่ายห้องพกับริษทัรับ

จองห้องพกับริษทัท่องเท่ียวต่างๆเป็นตน้เพื่อเพิ่มการรับรู้ท่ีดีมากข้ึนอีกทั้งสร้างการใช้บริการได้

มากข้ึนอีกดว้ย 

โดยการเลือกคนกลางในการสร้างการติดต่อกบัผูใ้ช้บริการนั้นโรงแรมดุสิตธานี 

หวัหิน จะทาํการเลือกคนกลางท่ีมีคุณภาพแต่ก็ควรทาํการจดัอบรมให้กบัคนกลางเหล่าน้ีเพื่อความ

เขา้ใจท่ีตรงกนั อีกทั้งเรายงัมีการจูงใจท่ีดีในการกระตุน้เพื่อให้เกิดการขาย ไม่วา่จะเป็นการให้ส่วน

คืนเงินสด ส่วนลดตามเง่ือนไข เป็นตน้ ท่ีสําคญักลยุทธ์ท่ีถือว่าเป็นส่ิงท่ีโรงแรมดุสิตธานี หัวหิน 

นาํมาใชใ้นการพฒันาช่องทางการจดัจาํหน่ายคือ กลยุทธ์ผลกัและกลยุทธ์ดึง (Push & Pull Strategy) 

โดยมีรายละเอียดดงัน้ี  

กลยุทธ์ผลกั เป็นการผลกัดนัห้องพกัของโรงแรมไปยงัคนกลางหรือช่องทางจดั

จาํหน่ายอ่ืนๆ ไม่วา่จะเป็นบริษทัท่องเท่ียวบริษทัรับจองหอ้งพกัซ่ึงจะทาํการผลกัหอ้งพกัผา่นการให้

ส่วนลดท่ีเพิ่มมากยิง่ข้ึนเพื่อดึงดูดใจในการนาํหอ้งพกัไปจดัจาํหน่ายผา่นการจองต่างๆ อีกทั้งทาํการ

แข่งขนัยอดขายท่ีสาํคญัจะทาํการออกนิทรรศการการท่องเท่ียวแต่จะทาํการคดัเลือกคนกลางท่ีสร้าง

ยอดขายไดม้ากท่ีสุดร่วมออกนิทรรศการการท่องเท่ียว 

กลยุทธ์ดึง เน่ืองดว้ยกลยุทธ์น้ีจะเก่ียวเน่ืองกบัการส่งเสริมการตลาดเพื่อดึงกลุ่ม

ผูใ้ชบ้ริการเขา้มาใชบ้ริการผา่นการจองผา่นบริษทัคนกลางดงันั้นการประชาสัมพนัธ์อยา่งต่อเน่ือง

ถือเป็นการสร้างการรับรู้เพื่อดึงผูใ้ช้บริการให้ทาํการจองผ่านคนกลางอีกทั้งสร้างส่ือชนิดต่างๆ  

ไม่วา่จะเป็นนิตยสารเพื่อการท่องเท่ียวเพื่อสร้างรับรู้ใหค้รอบคลุมท่ีสุด 
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ซ่ึงโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน มีช่องทางการจดัจาํหน่ายหลายประเภท ดงัต่อไปน้ี 

 3.3.1  การจัดจําหน่ายผ่านบริษัทตัวแทนการท่องเที่ยว  บริษัทตัวแทนการ

ท่องเท่ียวมีทั้งบริษทัภายในประเทศและต่างประเทศ บริษทัเหล่าน้ีจะมีสาขายอ่ยมากมายซ่ึงทาํให้

สามารถกระจายตวัเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดดี้ การขายผา่นตวัแทนลกัษณะน้ีโรงแรมจะทาํสัญญากบับริษทั

ตวัแทนท่องเท่ียวตามระดบัราคาท่ีกล่าวในเร่ืองกลยุทธ์ราคาขา้งตน้ เม่ือมีการทาํสัญญาดา้นราคา

หอ้งพกักนัแลว้ จาํเป็นท่ีจะตอ้งใหผู้ข้ายของบริษทัตวัแทนการท่องเท่ียวเหล่านั้นรู้จกัผลิตภณัฑ์ของ

โรงแรมเพื่อให้คนเหล่านั้นสามารถให้ขอ้มูลของโรงแรมไดอ้ยา่งถูกตอ้ง ซ่ึงกลยุทธ์ท่ีโรงแรมดุสิต

ธานี หวัหิน ใชเ้พื่อใหข้อ้มูลแก่ผูข้ายของบริษทัตวัแทนการท่องเท่ียว คือ  

              การเยี่ยมชมโรงแรม กิจกรรมลักษณะน้ีจะจัดโดยบริษัทตัวแทนการ

ท่องเท่ียวในประเทศหรือต่างประเทศท่ีมีสัญญากบัทางโรงแรม ฝ่ายขายของโรงแรมดุสิตธานี หัว

หิน มีหนา้ท่ีตอ้นรับคณะเยี่ยมชม นาํคณะดูตวัอยา่งห้องพกัประเภทต่างๆ ให้ครบถว้น หรือทดลอง

พกัในโรงแรมระยะสั้ นๆ ทดลองรับประทานอาหารในโรงแรม รวมทั้งเยี่ยมชมส่ิงอาํนวยความ

สะดวกในโรงแรม 

 3.3.2  การจัดจําหน่ายผ่านอินเทอร์เน็ต อินเทอร์เน็ตเป็นช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ี

เติบโตเร็วมากในปัจจุบนั ผูซ้ื้อส่วนใหญ่จะเช็คราคาห้องพกัผา่นอินเทอร์เน็ตเพื่อหาขอ้มูลก่อนทาํ

การจอง การจดัจาํหน่ายทางอินเทอร์เน็ตแบ่งเป็น 2 ประเภท คือ การจดัจาํหน่ายทางอินเทอร์เน็ต

ผ่านเว็บไซต์ของตนเองซ่ึงเว็บไซต์น้ีได้รับการออกแบบและดูแลโดยสํานักงานใหญ่ของกลุ่ม

โรงแรมทุกแห่งในเครือดุสิตอินเตอร์เนชั่นแนลไวด้้วยกัน โดยปริมาณห้องว่างท่ีเปิดขายบน

เว็บไซต์น้ีจะมากหรือน้อยข้ึนอยู่กับการดูแลของฝ่าย Revenue ของโรงแรมดุสิตธานี หัวหิน 

ประเภทท่ีสอง คือ การจดัจาํหน่ายผ่านอินเทอร์เน็ตกับบริษทัตวัแทนการท่องเท่ียวท่ีรับจองบน

เวบ็ไซต์ ซ่ึงโรงแรมดุสิตธานี หัวหิน จะมีการสนบัสนุนดว้ยการจดักิจกรรมเยี่ยมชมโรงแรมดว้ย

เช่นกนั 

 3.3.3  การจัดจําหน่ายผ่านพนักงานขาย โรงแรมดุสิตธานี หวัหิน ใชพ้นกังานขาย

เป็นอีกช่องทางหน่ึงในการจดัจาํหน่าย พนักงานขายจะมีทั้งท่ีประจาํท่ีสํานักงานใหญ่ของกลุ่ม

โรงแรม จะไดรั้บการแบ่งหนา้ท่ีใหดู้แลตลาดต่างๆ ตามความถนดั พนกังานขายเหล่าน้ีมีหนา้ท่ีดูแล

การทาํสัญญากบับริษทัตวัแทนการท่องเท่ียว ทาํใบเสนอราคาให้แก่ลูกคา้กลุ่ม คอยติดตามผลการ

ขายในพื้นท่ีตลาดของตน และในบางคร้ังจะตอ้งร่วมกิจกรรมการขายกบัหน่วยงานภายนอก เช่น 

การขายคูปองหอ้งพกัในงานท่ีจดัโดยการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย เป็นตน้  
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 3.3.4  การจัดจําหน่ายตรงที่โรงแรม ลูกคา้รายย่อยจะติดต่อมาทางโทรศพัท์หรือ

อีเมล์โดยตรงท่ีฝ่ายจองห้องพกัของโรงแรม หรือเขา้มาติดต่อสอบถามราคาท่ีฝ่ายต้อนรับของ

โรงแรมเพื่อเขา้พกัทนัที ในกรณีน้ีหากมีหอ้งพกัวา่ง โรงแรมดุสิตธานี หวัหิน จะรับจองโดยให้ราคา

สาธารณะหรือเท่ากบัราคาบนเว็บไซตข์องโรงแรมในช่วงเวลานั้นๆ และผูเ้ขา้พกัตอ้งจ่ายเงินค่า

หอ้งพกัทนัทีดว้ยเงินสดหรือบตัรเครดิต 

3.4  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

การส่งเสริมการตลาดถือวา่จะเป็นอีกเคร่ืองมือท่ีสร้างจุดติดต่อ (Contact Point) 

กบัผูใ้ชบ้ริการ โดยกลยทุธ์ท่ีจะใชเ้พื่อทาํการส่งเสริมการตลาดของโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน มีดงัน้ี 

Above the Line เป็นรูปแบบการส่ือสารการตลาดผา่นส่ือมวลชน ซ่ึงอาจจะใช้

งบประมาณท่ีค่อนขา้งสร้างการรับรู้ได้ในวงกวา้ง แต่ก็อาจจะไม่ใช่กลุ่มเป้าหมายทั้งหมด ดงันั้น

โรงแรมดุสิตธานี หวัหิน จะทาํการเลือกจุดติดต่อท่ีตรงกบักลุ่มผูใ้ชบ้ริการให้มากท่ีสุด ในท่ีน้ีจะใช้

ส่ือเก่ียวกบันิตยสารการท่องเท่ียวเพื่อให้เขา้ถึงกลุ่มผูใ้ช้บริการได้มากท่ีสุดและสร้างการรับรู้ท่ี

เพิ่มข้ึน เพราะผูใ้ชบ้ริการโรงแรมถือวา่เป็นส่วนสาํคญัในการเลือกท่องเท่ียวอีกประการหน่ึง ดงันั้น

การสร้างการรับรู้ถือเป็นส่ิงแรกว่าโรงแรมดุสิตธานี หัวหิน มีอะไรท่ีเหนือกวา่โรงแรมอ่ืนๆ และ 

ส่ิงท่ีเหนือกวา่เป็นส่ิงท่ีผูใ้ชบ้ริการคู่ควรท่ีจะไดรั้บ 

Below the Line เป็นรูปแบบการส่ือสารการตลาดท่ีสอดคลอ้งกบัพฤติกรรมของ

ผูใ้ช้บริการผ่านจุดติดต่อต่างๆ ท่ีมีการจดัสรรไวโ้ดยมุ่งเขา้สู่กลุ่มผูใ้ช้บริการโดยตรง ในท่ีน้ีส่ิงท่ี

โรงแรมดุสิตธานี หัวหิน จะพิจารณาเพื่อเลือกจุดติดต่อคือ ส่ิงท่ีติดต่อไปตอ้งรักษาผูใ้ชบ้ริการรายเก่า

และสร้างผูใ้ชบ้ริการรายใหม่ใหไ้ดโ้ดยจะเลือกจุดติดต่อ ดงัน้ี 

3.4.1 การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) โดยจะมุ่งการส่งเสริมการขายไปยงั

ผูใ้ชบ้ริการผา่นกิจกรรมการลดราคาห้องพกัตามช่วงเวลา ไม่วา่จะช่วงเทศกาลต่างๆ อาจจะทาํการ

ลดราคาห้องพกัเพราะเน่ืองจากผูใ้ช้บริการไม่รู้สึกถึงการจดักิจกรรมการส่งเสริมการขายและควร

เพิ่มการลดราคา ดงันั้นการลดราคาโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน จะทาํการลดเพื่อการกระตุน้ยอดขายใน

บางช่วงและจะไม่จดัทาํการส่งเสริมการขายในช่วงเวลาใกล้เคียงกนัมากนกั เพราะจะทาํให้ตรา

สินคา้ดูลดระดบัไป 

 โรงแรมดุสิตธานี หวัหิน มีรูปแบบการส่งเสริมการขายหลากหลายประเภท 

การส่งเสริมการขายมกัจะจดัข้ึนเพื่อกระตุน้ยอดขายในช่วงท่ีหอ้งพกัไม่เป็นท่ีตอ้งการของตลาดมาก

นกั เช่น ฤดูฝน หรือฤดูมรสุม เป็นตน้ กลยุทธ์การส่งเสริมการขายของโรงแรมดุสิตธานี หัวหิน  

แบ่งไดเ้ป็น 2 ประเภท คือ 
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1)  การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่บริษทัตวัแทนการท่องเท่ียว โดยปกติบริษทั

ตวัแทนการท่องเท่ียวจะมีการทาํสัญญาซ้ือขายดว้ยราคาพิเศษกบัทางโรงแรมอยูแ่ลว้ในฤดูกาลท่องเท่ียวท่ี

ห้องพกัตากอากาศเป็นท่ีตอ้งการ บริษทัท่องเท่ียวเหล่าน้ีจะสามารถขายห้องพกัไดง่้าย โรงแรมจึง

ไม่มีการส่งเสริมการขายในฤดูกาลน้ี แต่เม่ือถึงฤดูฝนหรือฤดูมรสุม ตั้งแต่เดือนเมษายน – ตุลาคม 

ปริมาณนกัท่องเท่ียวท่ีเดินทางมาเท่ียวหัวหินจะลดลง ในช่วงน้ีโรงแรมดุสิตธานี หัวหิน จะมีการ

ออกโปรโมชัน่ต่างๆ เพื่อกระตุน้บริษทัตวัแทนการท่องเท่ียวให้เร่งปริมาณการขาย กลยุทธ์ส่งเสริม

การขายท่ีใชม้กัจะปรับใหเ้หมาะสมกบัแต่ละตลาด ตวัอยา่งเช่น 

 ตลาดยโุรป ในช่วงเดือนพฤษภาคมถึงตุลาคมถือวา่เป็นช่วงท่ีอากาศใน

ทวปียโุรปไม่หนาวมาก และนกัท่องเท่ียวสามารถเดินทางท่องเท่ียวในทวีปได ้แต่ช่วงเวลาดงักล่าว

ตรงกบัฤดูฝนหรือฤดูมรสุมของหัวหิน ดงันั้นในช่วงน้ีโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน จะออกโปรโมชัน่

ส่งเสริมการขายในตลาดยุโรปให้แก่บริษทัตวัแทนการท่องเท่ียว โดยการลดราคาห้องพกัลงจาก

ราคาสาธารณะถึงร้อยละ 50 

 กลยุทธ์ส่งเสริมการขายอีกรูปแบบหน่ึงท่ีโรงแรมดุสิตธานี หัวหิน มกั

ใช้กบับริษทัตวัแทนการท่องเท่ียวคือ กลยุทธ์ผลกั เป็นกลยุทธ์ท่ีจะใช้เม่ือทางโรงแรมเห็นว่ายงัมี

ปริมาณห้องพกัเหลือวา่งมากในช่วงเวลาหน่ึงๆ โดยฝ่ายรับจองห้องพกัจะรายงานภาวะดงักล่าวมา 

ยงัฝ่ายบริหารและฝ่ายขาย เม่ือไดรั้บรายงานฝ่ายขายจะออกโปรโมชัน่จูงใจบริษทัตวัแทนการท่องเท่ียว

ให้เร่งขายห้องพกัในช่วงเวลาดงักล่าวดว้ยการให้ส่วนลดหรือเง่ือนไขท่ีทาํให้บริษทัตวัแทนการ

ท่องเท่ียวไดก้าํไรจากการขายมากข้ึน เช่น พกั 2 คืน จ่ายแค่ 1 คืน แต่ตอ้งจองล่วงหนา้ทนัทีภายใน

ช่วงเวลาท่ีกาํหนด ซ่ึงมกัเป็นระยะเวลาก่อนเขา้พกัค่อนขา้งนาน กลยุทธ์เช่นน้ีจะทาํให้โรงแรมเพิ่ม

ปริมาณการขายห้องพกัในช่วงเวลาท่ีตอ้งการเป็นช่วงๆ ได้ และมีเวลาเหลือพอท่ีจะจดัการขาย

หอ้งพกัท่ีเหลือนอ้ยลงในเวลาต่อมา 

2)  การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค โรงแรมดุสิตธานี หวัหิน มกัดาํเนิน

กลยทุธ์ส่งเสริมการขายท่ีมุ่งตรงสู่ผูบ้ริโภคใน 2 ลกัษณะ คือ 

 (1)  การลดราคาบนเวบ็ไซตข์องโรงแรม ราคาบนเวบ็ไซตข์องโรงแรม

ดุสิตธานี หวัหินลดลงถึงร้อยละ 60 ในฤดูฝนและฤดูมรสุมเพื่อดึงดูดนกัท่องเท่ียวท่ีหาห้องพกัจาก

อินเทอร์เน็ต นอกจากน้ีทางโรงแรมยงัมีการส่งเสริมการขายดว้ยโปรโมชัน่ต่างๆ บนเวบ็ไซต ์เช่น 

พกั 3 วนั 2 คืน ฟรีอาหารม้ือเยน็ 1 ม้ือ เป็นตน้ 
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 (2)  การใช้กลยุทธ์ดึง โรงแรมดุสิตธานี หัวหินใช้กลยุทธ์ดึง เพื่อให้ผู ้

บริโภคตระหนกัถึงความตอ้งการสินคา้โดยการทาํการส่งเสริมการตลาดร่วมกบัตรายี่ห้ออ่ืน เช่น 

บตัรเครดิต โดยการลดราคาห้องพกัร้อยละ 15 – 20 จากราคาสาธารณะ และการลดราคาอาหาร

หรือสปาร้อยละ 10 เป็นตน้ เม่ือลูกคา้ทราบโปรโมชัน่ดงักล่าวก็จะติดต่อมาท่ีโรงแรมโดยตรงเพื่อ

ขอใชสิ้ทธ์ิบริการดงักล่าว 

3.4.2 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) โรงแรมดุสิตธานี หวัหิน จะทาํการ

ส่งจดหมาย (Direct Mail) ไปยงักลุ่มผูใ้ชบ้ริการเก่าผา่นเทศกาลต่างๆ ไม่วา่จะเป็นปีใหม่โอกาส

เฉลิมฉลองต่างๆ ภายในประเทศเพื่อเชิญชวนการเขา้มาใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการ 

3.4.3 การประชาสัมพันธ์ (Public Relation) โรงแรมดุสิตธานี หวัหิน มีการจดัทาํ

การประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือแผ่นพบัในงานนิทรรศการการท่องเท่ียวต่างๆ อีกทั้งการจดักิจกรรม

พิเศษ (Event Marketing) ไม่วา่จะเป็นเทศกาลต่างๆ หรือการเฉลิมฉลองของโรงแรม 

 โรงแรมดุสิตธานี หวัหิน ให้ความสําคญักบัการประชาสัมพนัธ์เพื่อส่งเสริม

การตลาดเป็นอย่างมาก โรงแรมเช่ือว่าการประชาสัมพนัธ์เป็นกิจกรรมการส่งเสริมการตลาดท่ีมี

ความน่าเช่ือถือสูง และสามารถสร้างความเช่ือถือให้แก่ผูรั้บสารมากกวา่การโฆษณา เพราะเป็นการ

พูดถึงผลิตภณัฑ์จากบุคคลท่ีสาม นอกจากน้ีการประชาสัมพนัธ์ยงัสามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายท่ี

ปฏิเสธการโฆษณาและพนักงานขายได้ เน่ืองจากผูรั้กข่าวไม่ รู้สึกว่าเป็นการค้า กลยุทธ์การ

ประชาสัมพนัธ์ของโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน อาจแบ่งประเภทไดด้งัต่อไปน้ี 

 1)  การประชาสัมพนัธ์เพื่อสร้างให้เกิดความรู้จกั (Awareness) การประชาสัมพนัธ์ 

ลกัษณะน้ีจะเป็นการแนะนาํผลิตภณัฑ์ให้กบัผูรั้บสาร โรงแรมดุสิตธานี หัวหิน มกัใช้วิธีน้ีกบัการ

ประชาสัมพนัธ์ท่ีตั้งและบรรยากาศของโรงแรมห้องพกั แนะนาํโปรโมชัน่สปา และแนะนาํเมนู 

อาหารใหม่ๆ รูปแบบส่ือท่ีโรงแรมดุสิตธานี หัวหิน มกัจะเลือกใช้คือ นิตยสารและหนังสือพิมพ์

ต่างๆ โดยวธีิการท่ีใชมี้ 2 ลกัษณะ 

ลกัษณะแรกคือ การจดัส่งรูปถ่ายและขอ้มูลของส่ิงท่ีตอ้งการประชาสัมพนัธ์

ไปยงันิตยสารและหนงัส่ือพิมพต์่างๆ ปัจจยัสําคญัท่ีตอ้งคาํนึงถึงในการส่งข่าวประชาสัมพนัธ์คือ 

ตอ้งส่งข่าวไปยงันิตยสารหรือหนงัสือพิมพท่ี์สนใจตีพิมพข์่าวประเภทนั้นๆ และกลุ่มผูอ่้านคือ ลูกคา้

เป้าหมายของโรงแรมดุสิตธานี หัวหิน การประชาสัมพนัธ์ลกัษณะน้ีขอ้มูลท่ีให้แก่ส่ือตอ้งถูกตอ้ง

ครบถว้น เขียนไดอ้ยา่งน่าสนใจ ภาพท่ีให้ตอ้งคมชดั และน่าดึงดูดความสนใจ หรือกล่าวไดว้า่ตอ้ง

พยายามอาํนวยความสะดวกใหแ้ก่ส่ือมากท่ีสุด เพื่อใหส่ื้อสามารถนาํขอ้มูลและภาพเหล่านั้นไปใชไ้ด้

ทนัที เพราะหากขอ้มูลหรือภาพท่ีนาํส่งไม่ชดัเจน ส่ือบางฉบบัอาจไม่ยอมเสียเวลาติดต่อกลบัมายงั

โรงแรมเพื่อตรวจสอบขอ้มูลท่ีถูกตอ้ง โรงแรมจึงเสียโอกาสท่ีจะไดรั้บการประชาสัมพนัธ์ 
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ลกัษณะท่ีสองคือ การเชิญนกัเขียนมาทดลองใช้บริการผลิตภณัฑ์ของ

โรงแรม แลว้แสดงความคิดเห็นลงในส่ือของตน การประชาสัมพนัธ์ลกัษณะน้ีทางโรงแรมไม่ตอ้ง

ให้ขอ้มูลหรือรูปภาพกบัส่ือ เน่ืองจากนกัเขียนส่วนใหญ่มกัจะมีรูปแบบหรือแนวทางการเขียนของ

ตนเอง และนกัเขียนมกัจะออกแบบรูปภาพท่ีใช้ประกอบการเขียนให้สอดคลอ้งไปกบัเน้ือเร่ืองท่ี 

ตนเขียน งานเขียนท่ีไดม้กัจะเป็นเร่ืองเล่าเชิงประสบการณ์ซ่ึงสามารถโนม้น้าวให้ผูอ่้านเกิดความ 

รู้สึกอยากลองสัมผสัประสบการณ์หรือทดลองใชบ้ริการของโรงแรมบา้ง ส่ิงท่ีทางโรงแรมดุสิตธานี 

หวัหิน จะเขา้ไปเก่ียวขอ้งกบัการประชาสัมพนัธ์ลกัษณะน้ีคือ ฝ่ายประชาสัมพนัธ์ของโรงแรมจะตอ้ง

เชิญนกัเขียนท่ีมีผลงานลงในส่ือท่ีกลุ่มลูกคา้เป้าหมายของโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน เลือกอ่าน ก่อน

การเชิญตอ้งการทาํการตกลงให้ชดัเจนว่า งานเขียนนั้นๆ จะไดตี้พิมพอ์ย่างแน่นอน ควรมีการะบุ

ช่วงเวลาท่ีส่ือจะออกวางจาํหน่าย จาํนวนหน้าการเขียน และพูดคุยถึงแนวทางการเขียนท่ีทางโรงแรม

ตอ้งการและตวันกัเขียนเองพอใจท่ีจะผลิตผลงานดงักล่าวออกมาภายใตช่ื้อของตน การประชาสัมพนัธ์ 

ลกัษณะน้ีจึงเป็นการแลกเปล่ียนระหวา่งประสบการณ์ของนกัเขียนกบัผลงานเขียนท่ีเป็นประโยชน์

กบัโรงแรม โดยปกติวธีิการท่ีโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน ใชเ้ป็นขอ้ตกลงคือ หากนกัเขียนเขียนเล่าถึง

ประสบการณ์เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ใดของโรงแรม ทางโรงแรมจะไม่คิดค่าใชจ่้ายในการใชผ้ลิตภณัฑ์

นั้นๆ ตวัอยา่งเช่น หากนกัเขียนเขียนเร่ืองราวเก่ียวกบัห้องพกั ทางโรงแรมก็จะเสนอห้องพกัฟรีให้

เป็นระยะเวลาสั้ นๆ ประมาณ 1-2 คืน และหากนกัเขียนเขียนเร่ืองราวเพิ่มเติมเก่ียวกบัอาหารหรือ

บริการสปาของโรงแรม ทางโรงแรมก็จะจดับริการอาหารหรือสปาให้ฟรีอยา่งนอ้ย 1 คร้ัง เป็นตน้ 

เม่ือนกัเขียนตากลงเขา้พกัหรือลองใชบ้ริการกบัทางโรงแรมแลว้เป็นหนา้ท่ีของฝ่ายประชาสัมพนัธ์

ของโรงแรมท่ีจะประสานงานกบัฝ่ายต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งเพื่ออาํนวยความสะดวกให้แก่นกัเขียนใน

ระหว่างการเขา้พกั และเม่ือการใช้บริการเสร็จส้ินก็เป็นหน้าท่ีของฝ่ายประชาสัมพนัธ์ท่ีจะติดตาม

งานเขียน ขออนุญาตตรวจสอบเน้ือหางาน และรวบรวมส่ือฉบบันั้นๆ ไวเ้ป็นประวติัเม่ือการตีพิมพ์

แลว้เสร็จ 

2)  การประชาสัมพนัธ์เพื่อสร้างความเช่ือถือ (Credibility) กลยุทธ์การ

ประชาสัมพนัธ์ของโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน เพื่อการสร้างความน่าเช่ือถือจะใชรู้ปแบบการให้ข่าว

โดยจดัทาํในรูปของการแจกข่าว (Press Release) เม่ือมีบุคคลท่ีมีช่ือเสียงมาเขา้พกั เพื่อให้ผูรั้บข่าว

ตระหนกัวา่โรงแรมมีผลิตภณัฑแ์ละบริการท่ีน่าเช่ือถือจึงไดรั้บเลือกใชบ้ริการโดยบุคคลผูมี้ช่ือเสียง

ดงักล่าว และไดรั้บการกล่าวถึงโดยส่ือท่ีเป็นบุคคลท่ีสาม 

วิธีการทาํข่าวคือ เม่ือมีแขกท่ีมีช่ือเสียงเดินทางมาพกั ฝ่ายบริหารของ

โรงแรมดุสิตธานี หวัหินจะจดัการตอ้นรับโดยมาลยัดอกไมห้รือช่อดอกไมต้ามฐานะของผูเ้ขา้พกั 

ขออนุญาตถ่ายภาพกบัผูจ้ดัการทัว่ไปและรองผูจ้ดัการ แลว้นาํภาพมาเขียนข่าวให้รายละเอียดก่อน
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ส่งออกไปยงัส่ือต่างๆ จากนั้นส่ือจะเป็นผูพ้ิจารณาการตีพิมพ์ นอกจากน้ีสํานักงานใหญ่กลุ่ม

โรงแรมในเครือดุสิตอินเตอร์เนชั่นแนลยงัคอยสนับสนุนการประชาสัมพนัธ์เพื่อสร้างความ

น่าเช่ือถือน้ี ดว้ยการเช้ือเชิญบุคคลผูมี้ช่ือเสียงของประเทศให้เขา้พกั ณ โรงแรมดว้ยราคาพิเศษ และ

ช่วยในการกระจายข่างไปยงัสํานักงานใหญ่ของส่ือต่างๆ ในกรุงเทพมหานคร เป็นตน้ ตวัอย่าง

บุคคลท่ีมีช่ือเสียงทั้งของประเทศไทยและต่างชาติ ท่ีโรงแรมดุสิตธานี หวัหินมกัขออนุญาตทาํข่าง

การเขา้พกั เช่น เช้ือพระวงศ ์นายกรัฐมนตรีและผูมี้ตาํแหน่งทางกการเมือง ดารา-นกัร้อง และชน

ชั้นสูงในสังคม เป็นตน้ 

การประชาสัมพนัธ์ในลกัษณะดงักล่าวจาํเป็นตอ้งอาศยัความสัมพนัธ์ 

ท่ีดีกบัส่ือเป็นอยา่งมาก เน่ืองจากการประชาสัมพนัธ์เป็นการสร้างการรับรู้ท่ีโรงแรมไม่ตอ้งการจ่าย

ค่าตอบแทนโดยตรงเหมือนกบัการโฆษณา และโรงแรมไม่สามารถสั่งการส่ือในส่ิงท่ีตอ้งการให้ส่ือ

ประชาสัมพนัธ์ได ้ส่ิงท่ีโรงแรมทาํไดคื้อการเสนอข่าว พูดคุยตกลง และอาํนวยความสะดวก แต่

ทา้ยท่ีสุดก็ข้ึนอยูก่บัส่ือวา่จะทาํการประชาสัมพนัธ์ถึงโรงแรมหรือไม่ เน่ืองจากความจาํกดัของพื้นท่ี

ส่ือ ความสัมพนัธ์ท่ีดีจึงช่วยโนม้เอียงการตดัสินใจของส่ือได ้ 

3.4.4 การเช่ือมโยงผ่านการพาณิชย์อิเลคทรอนิกส์ (E-Commerce) โดยวตัถุประสงค์

ในการทาํพาณิชยอิ์เลคทรอนิกส์นั้นเพื่อทาํการเช่ือมโยงระหวา่งโรงแรมกบักลุ่มลูกคา้กลุ่มสุดทา้ย 

(End User) เพื่อเพิ่มการติดต่อให้มีมากยิ่งข้ึนเพราะปัจจุบนัผูใ้ชบ้ริการมีการเขา้ถึงขอ้มูลต่างๆ ได้

อย่างง่ายดายไม่ว่าจะเป็นนิตยสารการท่องเท่ียวกิจกรรมการท่องเท่ียวแต่การเขา้ถึงท่ีง่ายท่ีสุดและ

เป็นท่ีแพร่หลายมากคือ อินเทอร์เน็ตการพฒันาพาณิชยอิ์เลคทรอนิกส์จึงถือว่าเป็นช่องทางท่ีโรงแรม 

ดุสิตธานี หวัหิน จะตระหนกัและทาํการพฒันาอยา่งต่อเน่ืองเพื่อเขา้ถึงกลุ่มผูใ้ชบ้ริการไดม้ากท่ีสุด

และเช่ือมโยงกบัส่วนประสมทางการตลาดอ่ืนๆและทาํการเสนอผา่นช่องทางน้ีอยา่งต่อเน่ือง 

นอกจากน้ีส่ิงท่ีโรงแรมดุสิตธานี หัวหิน จะทาํการพิจารณาเพิ่มมากข้ึนคือ

การบริหารความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ (Customer Relationship Management: CRM) ซ่ึงในปัจจุบนัถือ

ว่ามีความสําคญัเป็นอย่างยิ่งในการเสริมสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีผ่านกระบวนการต่างๆ โดยมี

รายละเอียดการบริหารความสัมพนัธ์กบัลูกคา้แยกเป็น 2 ส่วน ดงัน้ี 

 1) การบริหารความสัมพันธ์กับกลุ่มบริษัทท่องเท่ียวซ่ึงกลุ่มบริษัท

ท่องเท่ียวก็ถือวา่เป็นกลุ่มลูกคา้ท่ีมีความสําคญัอยา่งยิ่งเพราะมีอตัราการซ้ือในแต่ละคร้ังมีมูลค่าสูง

ดงันั้นการบริหารความสัมพนัธ์กบักลุ่มบริษทัท่องเท่ียวจะอยูใ่นรูปแบบของการแบ่งปันฐานขอ้มูล

ของลูกคา้ซ่ึงกนัและกนั เน่ืองจากการท่ีบริษทัท่องเท่ียวนั้นย่อมมีการขายสินคา้ท่ีต่อยอด เช่น ทวัร์

สถานท่ีสําคญัต่างๆ เป็นตน้ ดงันั้นการแบ่งปันขอ้มูลนกัท่องเท่ียวท่ีทาํการเขา้มาท่องเท่ียวเองโดย

ไม่ผา่นทวัร์เพื่อเช่ือมโยงการขายสินคา้ต่อจากกนัน่าจะเป็นการบริหารความสัมพนัธ์ท่ีดี แต่การมอง
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ยอ้นกลบัมายงัโรงแรมการท่ีบริษทัท่องเท่ียวนาํกลุ่มนกัท่องเท่ียวเขา้มาใชบ้ริการท่ีโรงแรม ก็จะเป็น

การเพิ่มรายไดท่ี้เป็นจาํนวนมากใหแ้ก่โรงแรมเช่นกนั ซ่ึงนอกจากการแบ่งปันฐานขอ้มูลกนัแลว้การ

ฝึกอบรมหรือสัมมนาร่วมกนัก็เป็นแนวทางท่ีดีในการเจริญความสัมพนัธ์ท่ีดีต่อไป 

 2) การบริหารความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ (End User) ส่ิงท่ีสําคญัท่ีสุดท่ีโรงแรม 

ดุสิตธานี หวัหิน คาํนึงถึงคือ การกลบัมาใชบ้ริการซํ้ าของผูใ้ชบ้ริการ แต่จะทาํอยา่งไรให้ผูใ้ชบ้ริการ

กลบัมาใช้บริการน่ีคือโจทยส์ําคญัสําหรับผูบ้ริหารและพนกังานทุกคน นอกจากบริการท่ีมีระดบั

สร้างความประทบัใจ การบริหารความสัมพนัธ์ก็เป็นอีกหน่ึงแนวทางเพื่อสร้างการใช้บริหารซํ้ า

ต่อไป ดงันั้นการบริหารความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ส่ิงท่ีเราจะตอ้งพิจารณาเป็นอยา่งแรกคือ ฐานขอ้มูล

ของลูกคา้หรือผูใ้ชบ้ริการ ซ่ึงโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน จะทาํการเก็บขอ้มูลผูใ้ชบ้ริการอยา่งดีโดยมี

รายละเอียดดงัน้ี 

  (1)  โครงการ Loyalty Program ทาํการสะสมแตม้ผา่นการใชบ้ริการใน

แต่ละคร้ังเพื่อรับสิทธิพิเศษเหนือใครในโครงการ “V-VIP by Dusit Thani” ผูใ้ชบ้ริการจะไดรั้บ

สิทธิท่ีเหนือกวา่ผูใ้ชบ้ริการทัว่ไป การบริการท่ีเหนือระดบัและเป็นท่ียอมรับจากพนกังานทุกคน 

  (2) การเก็บฐานขอ้มูลความช่ืนชอบแต่ละบุคคลโดยจะทาํโครงการน้ี

ในหอ้งพกัส่วนบุคคลท่ีผูใ้ชบ้ริการทาํการจอง เช่น คุณ Harry จะเขา้พกัผา่นการจองล่วงหนา้ ดงันั้น

ในห้องของคุณ Harry จะมีการปักสัญลกัษณ์ H ในทุกๆ ส่วนไม่วา่จะเป็นปลอกหมอน ผา้ขนหนู

ผา้ม่าน เป็นตน้ เพื่อสร้างความรู้สึกมีคุณค่าและประทบัใจแก่ผูใ้ชบ้ริการ 

3.5  บุคลากร (People) 

การบริหารงานเก่ียวกับบุคลากรในการปฏิบัติงานถือว่าเป็นส่ิงท่ีสําคัญเป็น 

อย่างมากเพราะโรงแรมดุสิตธานี หัวหิน ถือเป็นผูจ้ะอาํนวยความสะดวกติดต่อหรือกระบวนการ

เบ้ืองหลงัต่างๆ ในการทาํธุรกิจของโรงแรม ดงันั้นการบริหารบุคลากรจึงเป็นส่ิงท่ีเราตระหนกัเป็น

อยา่งมาก 

โรงแรมดุสิตธานี หัวหิน ไดน้าํแนวคิดการบริหารจดัการทรัพยากรมนุษยก์ลุ่มฮาร์วาร์ด 

(The Harvard Model) หรือเรียกวา่กลุ่มแนวคิดแบบ “มนุษยนิ์ยมเชิงพฒันาการ”  (Developmental 

Humanism) เป็นแนวคิดท่ีทรงอิทธิพลและแพร่หลายท่ีสุดมีรากฐานทางความคิดมาจากสํานกัคิด 

“มนุษยสัมพนัธ์” ซ่ึงมีจุดเนน้ทางความคิดอยูท่ี่เร่ืองของการส่ือสารในองคก์ารการสร้างการทาํงาน

ร่วมกันและการใช้ความสามารถของแต่ละบุคคลให้เกิดอตัถะประโยชน์สูงสุดกล่าว โดยสรุป

สําหรับแนวคิดน้ีแล้วการบริหารจดัการทรัพยากรมนุษยจ์ะให้ความสําคญักบัเร่ืองของการสร้าง

สัมพนัธภาพของคนในท่ีทาํงาน เพราะการท่ีจะทาํให้มีผลประกอบการท่ีดีข้ึนสามารถตอบสนอง
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ความตอ้งการของบุคลากรให้เหมาะสมและเม่ือบุคลากรไดรั้บการตอบสนองท่ีดีก็จะเกิดแรงจูงใจ

ใฝ่สัมฤทธ์ิทาํใหเ้กิดภาวะอยูดี่มีสุขทางสังคมข้ึนอนัจะนาํไปสู่คุณภาพและปริมาณงานท่ีดีข้ึน 

ดังนั้น การบริหารบุคลากรก็จะทาํดังเช่นแนวคิดการบริหารจดัการทรัพยากร

มนุษยก์ลุ่มฮาร์วาร์ดและจะทาํการจดัสรรพื้นท่ีต่างๆ ในการทาํงานให้สร้างคาํวา่ “แรงบนัดาลใจ” 

ในการทํางานให้เพิ่มมากข้ึนอีกด้วย เพราะว่าแรงบันดาลใจน่าจะเป็นบ่อเกิดแห่งความคิด

สร้างสรรค ์ความคิดสร้างสรรคจ์ะนาํพาไปสู่การพฒันาท่ีหย ัง่ยนืต่อไป 

เหตุผลสาํคญัท่ีนกัท่องเท่ียวกลบัมาใชบ้ริการท่ีโรงแรมแห่งเดิมท่ีตนเคยพกั มาจาก

ความประทบัใจในการบริการ โรงแรมดุสิตธานี หัวหิน ตระหนกัในความสําคญัของบุคลากรต่อ

การบริการเป็นอยา่งดี จึงไดมี้การนาํกลยุทธ์การจดัการทรัพยากรมนุษยต์ามตวัแบบ STARS มาใช ้

โดยมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

 3.5.1 S – Selection การสรรหาคัดเลือก โรงแรมดุสิตธานี หวัหิน พยายามสรรหา

และคดัเลือกบุคลากรท่ีมีความรู้ความสามารถและประสบการณ์ในการทาํงานโรงแรมระดบั 5 ดาว 

โดยเฉพาะอยา่งยิง่ในตาํแหน่งระดบับริหาร เพื่อให้นกับริหารเหล่านั้นเป็นกาํลงัสําคญัในการนาํพา

ทีมงานและพนกังานไปสู่มาตรฐานท่ีดีของการใหบ้ริการ การสรรหาในระดบับริหารมกัจะผา่นการ

คดัเลือกหลายขั้นตอน ทั้งจากฝ่ายบริหารทรัพยากรบุคคล ผูจ้ดัการใหญ่ และตอ้งการสัมภาษณ์คร้ัง

สุดทา้ยจากสํานักงานใหญ่กลุ่มโรงแรมในเครือดุสิตอินเตอร์เนชั่นแนล ในส่วนของพนักงานใน

ระดบัรองลงมาการสรรหาคดัเลือกจะทาํในระดบัโรงแรมโดยผา่นฝ่ายบริหารทรัพยากรบุคคล และ

หัวหน้าฝ่ายท่ีเก่ียวขอ้ง แต่ยงัตอ้งไดรั้บการอนุมติัการว่าจา้งจากผูจ้ดัการใหญ่และสํานกังานใหญ่

ดว้ย จึงเห็นไดว้่าโรงแรมดุสิตธานี หัวหิน ให้ความสําคญักบัการคดัเลือกบุคลากรในทุกตาํแหน่ง 

เพื่อตอ้งการใหไ้ดค้นดีเขา้มาร่วมงานกบับริษทั 

 3.5.2 T – Training การฝึกอบรม การฝึกอบรมถือวา่มีความสําคญัมากในการ

ดาํเนินงานบริการ ลูกคา้ตอ้งการไดรั้บบริการท่ีดีตลาดเวลาท่ีเขา้พกัในโรงแรม งานบริการจึงดาํเนิน

ต่อเน่ืองอยา่งไม่ส้ินสุด โรงแรมดุสิตธานี หวัหิน ดาํเนินการฝึกอบรมพนกังานตั้งแต่การปฐมนิเทศ

เม่ือพนกังานเร่ิมงานใหม่ เพื่อปลูกฝังใหพ้นกังานเขา้ใจในธุรกิจบริการตามแบบของดุสิตธานี ดงัน้ี 

ความเช่ือของดุสิต 

กลา้และพร้อมท่ีจะทาํในส่ิงท่ีทา้ทาย 

มีความคิดริเร่ิมท่ีจะสร้างสรรคส่ิ์งใหม่ 

ทุ่มเทและพยายามทาํทุกอยา่งใหเ้ป็นเลิศ 

มีความมัน่คงต่ออุดมการณ์ และเอกลกัษณ์ของตนเอง 

 



65 

คําสัญญาของดุสิต 

ส่งมอบประสบการณ์ท่ีมีคุณค่าอนัแสนประทบัใจใหก้บัทุกผูม้าเยอืน 

คุณค่าหลกัของดุสิต 

CARE  ความใส่ใจ 

SINCERE ความจริงใจ 

RESPECT ความเคารพ 

MODEST ความอ่อนนอ้ม 

 3.5.3 A – Appraisal การประเมินผล การประเมินผลของโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน

จัดข้ึนอย่างเป็นทางการ 2 คร้ังต่อปี คร้ังแรกคือ การประเมินผลกลางปี เพื่อดูแนวโน้มการ

ปฏิบัติงาน เป็นการเปิดโอกาสให้หัวหน้างานและพนักงานได้พูดคุยถึงความพึงพอใจในการ

ปฏิบัติงานของกันและกัน เพื่อปรับปรุงแนวทางการทาํงานต่อไปจนส้ินปี คร้ังท่ี 2 คือ การ

ประเมินผลปลายปี เพื่อประเมินการทาํงานและผลการปฏิบติังานตลอดทั้ งปี โดยฝ่ายบริหาร

ทรัพยากรบุคคลจะสนบัสนุนขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการประเมิน อาทิ ประวติัการขาด ลา มาสาย และ

ประวติัการเขา้รับการฝึกอบรม ผลการประเมินคร้ังน้ีจะเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจเล่ือนตาํแหน่งหรือ

ข้ึนเงินเดือนในปีถดัไปดว้ย 

 3.5.4 R – Remuneration การจัดผลประโยชน์และสวัสดิการ ฐานเงินเดือนของ

โรงแรมดุสิตธานี หัวหิน อยู่ในเกินมาตรฐานค่าแรงขั้นตํ่า และทางโรงแรมยงัมีการจดัสวสัดิการ

ดา้นอ่ืนๆ เพิ่มเติมให้กบัพนกังาน เช่น ท่ีพกัพนกังานฟรี รถรับ – ส่งพนกังานฟรี โรงอาหารบริการ

ทุกม้ือ เคร่ืองแบบ ห้องพยาบาล และสวสัดิการประกนัสังคมตามกฎหมาย ส่วนการข้ึนเงินเดือน

และเงินโบนสัพนกังานจะไดรั้บ ณ ส้ินปี อตัราการข้ึนเงินเดือนโดยทัว่ไปอยู่ท่ีประมาณร้อยละ 5 

ต่อปี พร้อมโบนสั 1 เดือน การข้ึนเงินเดือนสูงกวา่อตัราน้ีในกรณีท่ีผลการปฏิบติังานโดดเด่น ตอ้ง

ขอรับการอนุมติัจากสํานกังานใหญ่ โดยเสนอผา่นผูจ้ดัการใหญ่และผูจ้ดัการฝ่ายบริหารทรัพยากร

บุคคล 

 3.5.5 S – Safety ความมั่นคง โรงแรมดุสิตธานี หวัหิน มีการดูแลเร่ืองความมัง่คง

ปลอดภยัในการทาํงานให้แก่พนกังาน มีการจดัอบรมดบัเพลิง การซ้อมอพยพหนีไฟ ในดา้นการ

ทาํงานพนกังานทาํงานกบัโรงแรมดุสิตธานี หัวหินครบ 1 ปี สามารถขอยา้ยไปทาํงานในตาํแหน่ง

ท่ีวา่ง ณ โรงแรมอ่ืนๆ ในกลุ่มโรงแรมในเครือดุสิตอินเตอร์เนชัน่แนลได ้และจะไดรั้บการพิจารณา

ก่อนการรับสมคัรบุคคลภายนอก 
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3.6  กระบวนการ (Process)  

กระบวนการในการให้บริการนั้นส่ิงท่ีสําคญัคือ กระบวนการท่ีให้บริการไดอ้ยา่ง

รวดเร็ว สะดวกสบายและไม่ซับซ้อนยุ่งยาก ซ่ึงการจดัการกระบวนการในการให้บริการโรงแรม

ดุสิตธานี หวัหิน จะทาํการจดัทาํผงัระบบการทาํงาน (Process Chart) ใหมี้ระบบการทาํงานท่ีจดัสรร

บุคคลในทุกระดบั กระบวนการให้บริการท่ีแน่นอน จดัสรรไดเ้พียงพอต่องานท่ีมีในทุกๆกระบวนการ 

เม่ือมีผงัระบบการทาํงานของโรงแรมแลว้ส่ิงท่ีโรงแรมคาํนึงต่อมาคือ แผนผงัการทาํงานของแต่ละ

สายผลิตภณัฑ์ก็จะทาํการจดัสรรให้ลงตวัและไม่ทบัซ้อนกนั อีกทั้งจดัทาํระเบียบวิธีการปฏิบติัว่า

ควรปฏิบติัในแต่ละหนา้ท่ีอยา่งไร กาํหนดมาตรฐานและระดบัท่ีชดัเจน แต่ก็มีการรับฟังขอ้บกพร่องใน

แต่ละระดบัการทาํงานเพื่อทาํการพฒันาใหมี้การบริการอยา่งมืออาชีพยิง่ข้ึน 

โรงแรมดุสิตธานี หวัหินมีการวางแนวทางในการบริการให้แก่พนกังานท่ีเรียกว่า

เร่ืองน่ารู้ของเรา (Your Guide to our Family) คู่มือดงักล่าวจะบอกวิธีการทาํงานแต่ละขั้นตอน 

นโยบายและแนวทางการปฏิบติังาน หลกัการปฏิบติังานของชาวดุสิต และแนวทางในการแกไ้ข

ปัญหาหากเกิดเหตุการณ์ท่ีเป็นอุปสรรคในการทาํงาน คู่มือเร่ืองน่ารู้ของเราน้ีในเบ้ืองตน้จะไดรั้บ

มอบจากฝ่ายบุคคลของโรงแรมในวนัปฐมนิเทศการทาํงาน คู่มือท่ีได้รับมาในขั้นแรกน้ีจะเป็น

แนวทางปฏิบติัหรือแนวทางการแกไ้ขปัญหาท่ีกลุ่มโรงแรมในเครือดุสิตอินเตอร์เนชั่ลแนลท่ีได้

เรียนรู้และสั่งสมมาจากประสบการณ์การเปิดดาํเนินการท่ีแสนยาวนานกว่า 20 ปี ต่อจากนั้นฝ่าย

บริหารของโรงแรมดุสิตธานี หวัหินจะตอ้งทาํการปรับปรุงคู่มือเร่ืองน่ารู้ดงักล่าวอยา่งสมํ่าเสมอให้

เหมาะสมกบัปัญหาเฉพาะของทางโรงแรม ในแต่ละวนัฝ่ายบริหารจะเร่ิมตน้การทาํงานดว้ยการ

ประชุมตอนเชา้ ( Morning Brief ) เพื่อรายงานกิจกรรมท่ีควรไดรั้บความใส่ใจเป็นพิเศษในแต่ละวนั 

ปัญหาของวนัท่ีผา่นมา และหารือแนวทางแกไ้ขปัญหา เพื่อนาํไปสู่การปรับปรุงคู่มือเร่ืองน่ารู้ โดย

หวัหนา้แผนกท่ีเก่ียวขอ้ง จากนั้นในแต่ละวนัหวัหนา้แผนกแต่ละฝ่ายจะจดัประชุมภายในแผนกตาม

เวลาท่ีเหมาะสมเพื่อถ่ายทอดแนวทางการแก้ปัญหาหรือขอ้มูลใหม่ท่ีเป็นประโยชน์ให้พนักงาน

ทราบโดยทัว่ถึงกนั 

 ตวัอยา่งแนวทางการทาํงานจากคู่มือเร่ืองน่ารู้ของเราของโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน 

เช่น 

3.6.1 มารยาทในการใช้โทรศัพท์ การติดต่อกบัแขกของโรงแรมโดยโทรศพัทน์ั้น

ท่านไม่สามารถทราบวา่แขกคือใคร ฉะนั้นจึงจาํเป็นท่ีท่านตอ้งใชค้าํพูดท่ีสุภาพดว้ยนํ้ าเสียงท่ีเป็นมิตร 

และรอยยิม้ 

1) กล่าวคาํสวสัดี ตามดว้ยสถานท่ีท่ีทาํงานอยู ่เช่น “สวสัดีค่ะ Reservation 

How may I help you?” 
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2) รับโทรศพัท์ด้วยความรวดเร็ว ไม่ควรปล่อยให้มีสัญญาณเรียกดงัเกิน  

3 คร้ัง 

3) ฟังอย่างตั้งใจเพื่อให้ได้ข้อความท่ีถูกต้อง และทวนข้อความท่ีรับฟัง 

ทุกคร้ัง 

4) แสดงความเอาใจใส่ผูท่ี้โทรเขา้มาเม่ือทาํใหเ้ขาตอ้งรอ 

5) บอกใหผู้ท่ี้โทรเขา้มาไดท้ราบวา่ต่อสายใหถึ้งคุณ........ เรียบร้อยแลว้ 

6) เม่ือสนทนาเสร็จกล่าวสวสัดี แลว้วางหูอยา่งสุภาพ 

3.6.2 ทักทาย ส่งสายตา ส่งรอยยิ้ม พร้อมกบักล่าวคาํว่า “สวสัดี” ทุกคร้ังท่ีท่าน 

พบแขก 

3.6.3 ใช้ช่ือ ควรจะจาํช่ือแขกใหไ้ด ้และเรียกช่ือทุกคร้ังท่ีมีโอกาส 

3.6.4 ขอบคุณ แสดงความขอบคุณแขกทุกคนในฐานะท่ีแขก คือ ผูใ้ชบ้ริการของเรา 

3.6.5 ช่วยเหลือ เม่ือทราบวา่แขกของเราประสงคส่ิ์งใดหรือตอ้งการให้ดูแลเอาใจใส่ 

ท่านตอ้งใหค้วามเช่ือเหลือแก่แขกเหล่านั้นทนัที 

3.6.6 รับฟังแล้วปฏิบัติ ตั้งใจฟังแขกเพื่อให้เข้าใจบทสนทนาอย่างแทจ้ริง อย่า

กล่าวแทรก อยา่ขดั แลว้จึงทาํงานตามท่ีแขกตอ้งการ 

3.6.7 ทําตัวให้ดูดี เอาใจใส่ร่างกาย และกิริยามารยาทให้สุภาพเรียบร้อยอย่าง

สมํ่าเสมอ 

3.6.8 ปฏิบัติต่อแขกอย่างเท่าเทียมกัน ไม่ควรเลือกท่ีรักมกัท่ีชงัในเร่ืองสัญชาติ 

เช้ือชาติ เผา่พนัธ์ุ สีผวิ เพศ หรือรูปร่างหนา้ตา 

3.6.9 พร้อมบริการอยู่ เสมอ ส่ิงสําคญัท่ีสุดคือ ทุกท่านต้องพร้อมให้บริการอยู่

เสมอ แขกทุกคนคือ บุคคลสาํคญั คุณควรใหบ้ริการอยา่งไทยตาแบบฉบบัของ “ดุสิต” 

และส่ิงสุดทา้ยท่ีตอ้งคาํนึงคือ การประเมินและการตรวจสอบกระบวนการการ

ทาํงานเพื่อใหเ้กิดการพฒันาและแกไ้ขจุดท่ีบกพร่องต่อไป 

3.7 ด้านกายภาพ (Physical Evidence)  

 การจดัการปัจจยัทางดา้นกายภาพถือว่าเป็นการจดัส่ิงท่ีผูใ้ช้บริการสามารถมองเห็น

และสัมผสัไดโ้ดยแบ่งเป็นรายละเอียด ดงัน้ี 

3.7.1 สถาปัตยกรรมภายนอก (Exterior Facilities) โรงแรมดุสิตธานี หวัหิน จะทาํ

การเปล่ียนแปลงสถาปัตยกรรมภายนอกผา่นการซ่อมบาํรุงและปรับเปล่ียนแต่จะยงัตอ้งสามารถดาํรง

ความเป็นเอกลกัษณ์ไวอ้ยา่งชดัเจนแต่การซ่อมบาํรุงเหล่าน้ีส่ิงท่ีสําคญันอกจากการรักษาเอกลกัษณ์

ท่ีดีแลว้การส่ือสารจากมุมมองภายนอกวา่เป็น “ดุสิต” ควรจะส่ือสารใหช้ดัเจนดว้ยเช่นกนั 
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3.7.2 สถาปัตยกรรมภายใน (Interior Facilities) การส่ือสารผา่นสถาปัตยกรรม

ภายในส่ิงท่ีต้องระว ังมากท่ีสุดคือ ความสะอาด ซ่ึงโรงแรมดุสิตธานี หัวหิน เป็นโรงแรม

มาตรฐานสากลความสะอาดถือว่าเป็นส่ิงท่ีเราคาํนึงมากท่ีสุด เพราะถือว่าเป็นพื้นฐานในการสร้าง

คุณลักษณะท่ีดี นอกจากนั้นการสร้างบรรยากาศให้ดูว่าผูใ้ช้บริการทุกคนท่ีเข้ามาใช้บริการมี

ความสาํคญัและอยูใ่นสถานท่ีท่ีอยูเ่หนือกวา่คาํวา่ โรงแรม แต่เป็นบา้นท่ีหรูหราและผอ่นคลาย 

3.7.3 ส่ิงที่สัมผัสได้อ่ืนๆ (Other Tangibles) ส่ิงน้ีทาํผา่นการแต่งกายของพนกังาน

ทุกคนให้คงความเป็นเอกลกัษณ์ของกรุงรัตนโกสินทร์ อีกทั้งสร้างบรรยากาศความเป็นไทยใน 

ทุกอณูของความรู้สึก 

ส่วนประสมทางการตลาดอาจเป็นเพียงส่วนหน่ึงท่ีจะนาํพาให้โรงแรมดุสิตธานี 

หวัหิน ไปสู่ความสาํเร็จซ่ึงสามารถอธิบายไดว้า่ 

ประการท่ีหน่ึงกลยทุธ์ท่ีใชใ้นแต่ละส่วนประสมทางการตลาดถือวา่เป็นส่ิงท่ีสาํคญั

ส่ิงเหล่าน้ีควรสอดคลอ้งและไม่ลบความทรงจาํของผูใ้ชบ้ริการในความเป็น “ดุสิตธานี” กล่าวคือ 

ไม่ทาํใหเ้อกลกัษณ์นั้นเสียไป 

ประการท่ีสองความคิดของนกัการตลาดจะดีท่ีสุดถา้แนวคิดและวธีิการปฏิบติัเหล่านั้น

สามารถนาํไปใชไ้ดจ้ริง หลายแนวทางปฏิบติัจากบริษทัต่างๆ มีการวางแผนและคิดแนวทางไวอ้ยา่ง

ดีเยีย่ม แต่ก็ไม่สามารถนาํไปใชไ้ดจ้ริงเพราะเป็นการวาดฝันท่ีไม่ไดค้าํนึงถึงความเป็นจริงเลย การนาํ 

ไปปฏิบติัจริงจึงถือวา่เป็นการคิดและวางแนวทางท่ีมีประสิทธิภาพ 

ประการท่ีสามควรคาํนึงถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภค คงปฏิเสธไม่ไดว้่าความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภคถือว่าเป็นส่ิงท่ีโรงแรมคงจะตอ้งนาํเสนอ เพราะว่าโรงแรมเป็นธุรกิจบริการ

การสนองความตอ้งการจึงถือวา่เป็นปัจจยัท่ีสาํคญัและเป็นส่ิงท่ีควรยดึถือและนาํไปตอบสนอง  

 

4.  ปัจจัยทีม่อีทิธิพลต่อการตัดสินใจตั้งราคา 

 

ก่อนท่ีจะมีการกาํหนดกลยุทธ์ราคาห้องพกัของโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน จะตอ้งมีการ

พิจารณาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลท่ีเขา้มามีส่วนเก่ียวขอ้งกับการตดัสินใจตั้งราคาห้องพกัและความ 

สามารถในการขายแข่งขนักบัคู่แข่งรายอ่ืนๆในธุรกิจโรงแรมในตลาดเสียก่อน ซ่ึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพล

ต่อการตดัสินใจตั้งราคาหอ้งพกัของโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน มี 3 ประการ ไดแ้ก่ 
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4.1 ต้นทุน (Cost) เป็นปัจจยัภายในกิจการ แมว้า่จะดาํเนินธุรกิจโรงแรมเหมือนกนั แต่

ในการดาํเนินธุรกิจนั้นมีปัจจยัแวดลอ้มต่างๆ ท่ีส่งผลให้แต่ละโรงแรมมีตน้ทุนในการประกอบการ

ท่ีแตกต่างกนัตามหลกัการของขนาดการผลิตท่ีประหยดั (Economy of Scales) และประสิทธิภาพ

การบริหารจดัการทรัพยากรต่างๆ ภายในองคก์รของโรงแรมแต่ละแห่งท่ีแตกต่างกนั ผูป้ระกอบการ

รายใดท่ีมีตน้ทุนตํ่าย่อมมีความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัสูงและมีทางเลือกในการท่ีจะกาํหนดราคา

หอ้งพกัและบริการของตนเองไดม้ากกวา่ผูป้ระกอบการท่ีมีตน้ทุนสูง 

4.2 ความต้องการ (Demand) เป็นปัจจยัภายนอกกิจการ ซ่ึงการตั้งราคาห้องพกัของ

โรงแรมดุสิตธานี หวัหิน จะคาํนึงถึงความตอ้งการของลูกคา้ในตลาดตามหลกัการของอุปสงค ์-อุปทาน 

(Demain - Supply) เพราะถา้ตั้งราคาห้องพกัไวไ้ม่สอดคลอ้งกนัแลว้ก็เป็นการยากท่ีจะขายห้องพกั

และบริการของตนเองได ้สําหรับโรงแรมท่ีมีความตอ้งการในตลาดสูงยอ่มมีความไดเ้ปรียบในการ

ตั้งราคาหอ้งพกัท่ีสามารถเลือกรูปแบบของการตั้งราคาไดม้ากกวา่โรงแรมท่ีมีความตอ้งการตํ่า 

4.3 การแข่งขัน (Competition) เป็นปัจจยัภายนอกกิจการ กล่าวคือ โรงแรมท่ีนาํเสนอ

สู่ตลาดท่ีมีโรงแรมของผูป้ระกอบการรายอ่ืนๆ อยู่ด้วยนั้นย่อมจะต้องมีการแข่งขนักันเพื่อให้

สามารถถือครองส่วนแบ่งตลาดของตนเองให้สามารถดาํเนินธุรกิจต่อไปได ้ดงันั้นในการตั้งราคา

หอ้งพกัของโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน จึงตอ้งคาํนึงถึงสภาพการแข่งขนัในตลาดวา่มีมากนอ้ยเพียงใด

ถา้ตลาดมีการแข่งขนัท่ีรุนแรงก็ตอ้งตั้งราคาห้องพกัให้สามารถแข่งขนัได ้แต่ถ้าเป็นโรงแรมท่ีมี

นวตักรรมใหม่ๆ มีความแตกต่างจากผูอ่ื้น มีความโดดเด่นในโรงแรมและห้องพกัของตนเอง ก็จะมี

การแข่งขนัท่ีตํ่าและสามารถเลือกท่ีจะตั้งราคาหอ้งพกัไดห้ลากหลายกวา่ตลาดท่ีมีการแข่งขนัท่ีสูง 

 

5.  กลยุทธ์และวธีิการในการกาํหนดราคา  

 

 ก่อนมีการกาํหนดราคาจะตอ้งมีการกาํหนดนโยบายราคาข้ึนก่อน เพื่อแสดงให้เห็นหรือ 

สะทอ้นให้เห็นถึงทิศทางของธุรกิจ เช่น หากโรงแรมมีนโยบายราคาท่ีกาํหนดราคาในระดบัตํ่า 

ดงันั้นกลยทุธ์ราคาท่ีใชจ้ะอยูใ่นกรอบของราคาท่ีตํ่า ไม่สามารถกาํหนดราคาท่ีสูงกวา่ราคาตลาดได ้

ซ่ึงนั้นก็ส่งผลทาํใหโ้รงแรมอาจจะไม่รวมค่าบริการพิเศษลงไปในตวัสินคา้ ทั้งน้ีก็เพื่อทาํให้แลดูวา่

หอ้งพกัราคาไม่แพง เป็นตน้ 
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 สาํหรับนโยบายราคาของโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน มีดงัน้ี 

1. โรงแรมดุสิตธานี หัวหิน มีการกาํหนดนโยบายราคาท่ียึดยอดขาย กล่าวคือ ทุกๆ 

ตน้เดือน โรงแรมจะมีการกาํหนดยอดขายท่ีจะตอ้งขายไดใ้นเดือนนั้นๆ การกาํหนดยอดขายดงักล่าวนั้น 

จะมีการเปรียบเทียบจากยอดขายในเดือนเดียวกนักบัของปีท่ีผ่านมา ซ่ึงการกาํหนดยอดขายจะสูง 

ข้ึนกวา่เดิม 

2. นโยบายราคาท่ียดึความตอ้งการของตลาด เป็นการใชค้วามตอ้งการของตลาดเป็นหลกั 

ในรูปของความยืดหยุ่นของความตอ้งการ กล่าวคือ ในบางคร้ังเม่ือห้องพกัมีความจาํเป็นสําหรับ

ตลาดก็แสดงถึงความตอ้งการท่ีไม่ยืดหยุน่ ดงันั้นโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน จะกาํหนดนโยบายราคา

ในระดบัท่ีสูงได ้แต่ก็จะพิจารณาปัจจยัอ่ืนควบคู่ไปดว้ย โดยเฉพาะคู่แข่งขนั เช่น ช่วงเทศกาลปีใหม่ 

เทศกาลสงกรานต์ ช่วงเวลาดงักล่าวโรงแรมดุสิตธานี หัวหิน จะกาํหนดนโยบายราคาท่ีอยูใ่นระดบัสูง 

เพราะหอ้งพกัเป็นท่ีตอ้งการของตลาดสูง 

ราคา (Price) ในความหมายท่ีแคบท่ีสุดคือ จาํนวนเงินท่ีผูรั้บบริการหรือลูกคา้ตอ้งจ่าย

เป็นค่าผลิตภณัฑห์รือบริการ แต่ถา้เป็นการมองในภาพกวา้งแลว้จะหมายถึงมูลค่าทุกๆ ดา้นท่ีลูกคา้

ตอ้งจ่ายเพื่อใหไ้ดผ้ลิตภณัฑ์หรือบริการไปเป็นส่ิงแลกเปล่ียน สําหรับธุรกิจโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน 

นั้นกลยุทธ์ด้านราคาหรืออตัราคาค่าห้องพกัท่ีใช้ตอ้งเหมาะสมกบัคุณค่าและความพึงพอใจของ

ลูกคา้ท่ีจะไดรั้บจากการบริการ 

ในบรรดาส่วนประสมการตลาด (Marketing Mixed) ทั้งหลายท่ีนาํมาใช้เป็นกลยุทธ์

ทางดา้นการตลาดนั้น มีแต่ราคา (Price) เท่านั้นท่ีเป็นรายได้ให้แก่โรงแรมท่ีเห็นไดอ้ย่างชัดเจน 

ในขณะท่ีส่วนประสมการตลาดอ่ืนๆ ลว้นเป็นกลยุทธ์ท่ีเป็นรายจ่ายของโรงแรมทั้งส้ิน แมว้า่ปัจจยั 

ท่ีไม่เก่ียวกับราคาจะทวีความสําคญัมากข้ึนในมุมมองของลูกค้า แต่การกาํหนดราคาก็ยงัเป็น

องค์ประกอบสําคญัสําหรับกลยุทธ์การตลาดและเป็นองค์ประกอบท่ีมีความยืดหยุ่นมากท่ีสุด

สามารถเปล่ียนแปลงไดอ้ยา่งรวดเร็วและทนัที แต่ในขณะเดียวกนัก็เป็นปัญหายุง่ยากท่ีสุดอยา่งหน่ึง

สาํหรับผูบ้ริหาร เพราะการกาํหนดราคาท่ีผิดพลาดก็จะส่งผลกระทบต่อส่วนประสมการตลาดอ่ืนๆ

และรายไดข้องโรงแรม จนผูบ้ริหารบางรายพยามหลีกเล่ียงการใชก้ลยุทธ์ดา้นราคาและใชก้ลยุทธ์

ส่วนประสมการตลาดดา้นอ่ืนท่ีทาํไดง่้ายกว่า แต่ความเป็นจริงนั้นส่วนประสมการตลาดทั้งหมด

ล้วนเช่ือมโยงซ่ึงกันและกัน ตอ้งเรียนรู้และจดัการให้ครบถ้วนอย่างบูรณการจึงจะทาํให้ธุรกิจ

ประสบความสาํเร็จ 
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โรงแรมดุสิตธานี หวัหิน มีกลุ่มลูกคา้เป้าหมายและช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีหลากหลาย 

ดงันั้นจะตอ้งมีการกาํหนดราคาขายห้องพกัของโรงแรมท่ีแตกต่างกนัไปตามความตอ้งการของลูกคา้

และสภาพแวดลอ้มทางธุรกิจของตนเอง เพื่อใหส้ามารถขายหอ้งพกัให้ลูกคา้ไดม้ากท่ีสุดเท่าท่ีจะทาํ

ไดโ้ดยกาํหนดเป็นโครงสร้างราคาไวใ้หพ้นกังานงานหรือผูท่ี้เก่ียวขอ้งกบัการขายไดใ้ชเ้ปรียบเทียบ

วา่ ลูกคา้แต่ละรายควรจดัอยูใ่นกลุ่มใดจะไดข้ายห้องพกัไดอ้ย่างถูกตอ้ง และบริหารจดัการรายได ้

(Revenue Management) ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ การกาํหนดโครงสร้างราคาขายนั้นไม่ใช่การกาํหนด

ราคาขายท่ีแทจ้ริง แต่เป็นการกาํหนดกรอบราคาขายไวอ้ยา่งคร่าวๆ วา่การขายห้องพกัให้แก่ลูกคา้

แต่ละกลุ่มควรจะขายอยู่ประมาณไหน ใชเ้กณฑ์ใดในการอา้งอิง และราคาขายของแต่ละกลุ่มควร

ห่างกนัเท่าใด กลยทุธ์ในการกาํหนดราคาของโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน มี 3 กลยทุธ์ คือ 

5.1  กลยุทธ์การกาํหนดราคาตามต้นทุน เป็นการกาํหนดราคาโดยอาศยัตน้ทุนเป็นฐาน 

(Cost-based Pricing) โดยเร่ิมตั้งแต่ตน้ทุนในการศึกษา วิจยัการออกแบบบริการหรือผลิตภณัฑ์ท่ีมี

คุณภาพ การคาํนวณหาตน้ทุน การกาํหนดราคาท่ีมีกาํไรท่ีตอ้งการรวมไวเ้รียบร้อยแลว้ และการ

ส่ือสารให้ลูกคา้เห็นคุณค่าของผลิตภณัฑ์หรือบริการจนยินยอมซ้ือ ตลอดจนการส่งมอบ การรับ 

ประกนัสินคา้ และการบริการหลงัการขาย 

 5.1.1 Published Rates/Tariff เป็นราคาค่าห้องพกัท่ีมีการจดัพิมพ์เผยแพร่และ 

เป็นราคาค่าห้องพกัท่ีติดแสดงไวใ้นแต่ละห้อง เพื่อใชใ้นการอา้งอิงตามท่ี พรบ.การประกอบธุรกิจ

โรงแรมไดก้าํหนดไวเ้ป็นราคาสูงสุดท่ีทางโรงแรมพึงจะเรียกเก็บจากลูกคา้ได ้ถา้มีการขายห้องพกั

ในอตัราท่ีสูงกวา่น้ีจะถือวา่ผิดกฎหมาย สามารถเรียกไดอี้กอยา่งหน่ึงว่า “ราคาตั้ง” หรือ “มูลค่า”

โรงแรมดุสิตธานี หัวหิน ตอ้งพยายามสร้างการรับรู้ (Perceived) ของลูกคา้เพื่อสร้างคุณค่าของ

โรงแรม การกาํหนดราคาท่ีเป็น Published Rates น้ีนิยมท่ีจะกาํหนดให้ใกลเ้คียงหรืออิงกบัราคาตั้ง

ของโรงแรมอ่ืนๆ ท่ีมีมาตรฐานอยูใ่นระดบัเดียวกนั เพื่อแสดงถึงระดบัหรือตาํแหน่งทางการตลาด

ของโรงแรมท่ีนาํเสนอในทอ้งตลาด และมกัจะเป็นราคาท่ีสูงกว่าราคาท่ีขายจริงพอสมควร มกัจะ

เป็นการกาํหนดราคาไวใ้ชใ้นระยะยาว ไม่มีการเปล่ียนแปลงบ่อยนกัเพราะการเปล่ียนแปลงการรับรู้

ดา้นราคาของลูกคา้ทาํไดย้ากและตอ้งใชเ้วลาและมีค่าใชจ่้ายสูง ดงันั้นโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน จึง

มกัจะใชว้ธีิเปล่ียนแปลงราคาประเภทอ่ืนๆ มากกวา่จะเปล่ียนแปลงราคาตั้งท่ีไดก้าํหนดไว ้

1) ตามกฎหมายแลว้โรงแรมจะตอ้งติดประกาศอตัราค่าห้องพกัประเภท 

Published Rates หรือ Tariff แสดงไวใ้หป้ระชาชนทัว่ไปและลูกคา้เห็นไดอ้ยา่งชดั ซ่ึงในทางปฏิบติั

แลว้จะติดอตัราค่าห้องพกัทุกประเภทไวท่ี้บริเวณ Front Desk และติดอตัราค่าห้องพกัแต่ละห้องไว้

ในหอ้งพกัแขกเพื่อใหแ้ขกท่ีเขา้พกัไดรั้บทราบราคาหอ้งพกัท่ีทางโรงแรมตั้งไว ้
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2) ในกรณีท่ีโรงแรมดุสิตธานี หัวหิน มีการเรียกร้องค่าเสียหายใดๆ จาก

ลูกคา้ท่ีสร้างความเสียหายให้กบัทางโรงแรม โรงแรมดุสิตธานี หวัหิน จะใชร้าคาประเภทน้ีในการ

คิดคาํนวณมูลค่าของความเสียหาย (ส่วนจะมีการจ่ายค่าเสียหายจริงเป็นเท่าใดนั้นแลว้แต่จะเจรจา

ต่อรองและตกลงกนั) เช่น ถา้ลูกคา้ทาํห้องพกัของโรงแรมเสียหายและโรงแรมจาํเป็นท่ีจะตอ้งปิด

ห้องพกัดงักล่าวเพื่อทาํการซ่อมแซม นอกจากค่าใช้จ่ายในการซ่อมแซมห้องพกัส่วนท่ีเสียหายท่ี

โรงแรมจะเรียกเก็บจากแขกแลว้ โรงแรมยงัจะมีการร้องค่าเสียหายจากการสูญเสียโอกาสในการนาํ

ห้องพกัดงักล่าวไปให้บริการแก่ลูกคา้รายอ่ืนดว้ย โดยใชร้าคาประเภท Published Rate หรือ Tariff 

น้ีในการคิดคาํนวณ 

3) ในการจดัทาํแคมเปญส่งเสริมการขายให้แก่ลูกคา้ของโรงแรมดุสิตธานี 

หวัหิน โดยตรง และการส่งเสริมการขายผ่านทางพนัธมิตรทางธุรกิจนั้นโรงแรมดุสิตธานี หัวหิน 

มกัจะใช้ราคาน้ีเป็นราคาอา้งอิงในการคิดคาํนวณส่วนลดท่ีลูกคา้จะไดรั้บ เช่น การลดราคา 50% 

หรือใชแ้สดงมูลค่าในการใหเ้ป็นรางวลัในลกัษณะของ Gift Voucher เป็นตน้ 

 5.1.2 Best Available Rates (BAR) เป็นราคาค่าห้องพกัท่ีทางโรงแรมดุสิตธานี  

หวัหิน ขายจริงให้แก่ลูกคา้ของโรงแรมโดยตรงท่ีลูกคา้ทัว่ไปหาซ้ือได ้ซ่ึงราคาเหล่าน้ีจะเปล่ียนแปลง 

ไปตามสภาวะแวดลอ้มและสถานการณ์ทางการตลาดของโรงแรมในแต่ละช่วงเวลา โดยปกติแลว้ 

BAR จะตํ่ากวา่ Published Rates เพื่อดึงดูดใจลูกคา้ ส่วนจะตํ่ากวา่เท่าใดนั้นก็ข้ึนอยูก่บัความเหมาะสม 

ราคา BAR ยงัใชเ้ป็นราคาเปรียบเทียบและอา้งอิงของการขายห้องพกัจริงผา่นช่องทางต่างๆ รวมทั้ง

กาํหนดใหเ้ป็นราคาขายของการขายผา่นช่องทางต่อไปน้ี 

 5.1.3 Brand/Hotel Website คือ การขายห้องพกัผา่นเวบ็ไซตข์องโรงแรมดุสิตธานี 

หวัหิน เอง โรงแรมท่ีใชน้โยบายราคาขายท่ีเท่าเทียมกนั หรือ Rate Parity จะใช ้BAR เป็นราคาขาย

ใหแ้ก่ผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตทัว่ไป 

5.2  กลยุทธ์การกาํหนดราคาตามความต้องการของตลาด เป็นการกาํหนดราคาโดยเร่ิม

ท่ีลูกคา้วา่มีความตอ้งการอะไร และคาดหวงัคุณค่าอะไร (Value-based Pricing) นาํมากาํหนดราคาท่ี

เหมาะสมกบัคุณค่าท่ีลูกคา้คาดหวงั กาํหนดตน้ทุนท่ีมีกาํไรตามตอ้งการและออกแบบผลิตภณัฑ์และ

บริการใหมี้ตน้ทุนเท่าท่ีกาํหนดโดยมีคุณลกัษณะและคุณค่าตามท่ีลูกคา้คาดหวงั 

                     5.2.1 Negotiable Rates เป็นราคาห้องพกัท่ีเกิดจากการต่อรองของลูกคา้ท่ีเป็น

องคก์รและมีการทาํสัญญาซ้ือ-ขายกนัไวล่้วงหนา้พร้อมกบัขอ้กาํหนดและเง่ือนไขพิเศษเพิ่มเติมจาก

ปกติท่ีโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน ไดก้าํหนดไวใ้ชก้บัลูกคา้ทัว่ไปสําหรับการเขา้ใชบ้ริการในช่วงเวลา

ท่ีระบุไวใ้นสัญญาเพื่อป้องกนัการเปล่ียนแปลงของราคาสามารถควบคุมค่าใชจ่้ายไดแ้ละเพื่อความ

สะดวกในการติดต่อใชบ้ริการ 
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 5.2.2 Corporate Rate เป็นราคาท่ีโรงแรมดุสิตธานี หัวหิน ขายให้กบักลุ่มลูกคา้

ธุรกิจห้างร้าน และสมาคมต่างๆ โครงสร้างราคาโดยทัว่ไปจะตํ่ากวา่ BAR ประมาณ 15% - 20% 

สําหรับการใชบ้ริการในลกัษณะของ Guest Account (ลูกคา้บางรายมีปริมาณการใช้ห้องพกัเยอะ 

อาจจะต่อรองขอส่วนลดเพิ่มเติม) ส่วนการใชบ้ริการในลกัษณะ Company Account นั้นแลว้แต่การ

เจรจาต่อรองกบัแต่ละบริษทั 

         5.2.3 Government/Embassy Rate เป็นราคาท่ีโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน ขายให้กบั

หน่วยงานราชการสถานทูตต่างๆ โครงสร้างราคาขอลูกคา้กลุ่มน้ีปกติจะตํ่ากวา่กลุ่ม Corporate และ

อิงอยูก่บัระเบียบดา้นงบประมาณของทางราชการหรือสถานทูตเป็นหลกั 

        5.2.4 Ad Hoc Rates เป็นราคาเฉพาะกิจท่ีทางโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน เสนอให ้

กบัลูกคา้เพื่อปิดการขาย ปกติจะเป็นกรุ๊ปเฉพาะกิจสําหรับการเขา้พกัในช่วงใดช่วงหน่ึงเป็นการ

เฉพาะ โดยมีขอ้กาํหนดและเง่ือนไขท่ีกาํหนดไวเ้ป็นพิเศษจะไม่อา้งอิงกบัโครงสร้างราคาปกติท่ี

โรงแรมดุสิตธานี หวัหิน กาํหนดไวใ้ชโ้ดยทัว่ไป แต่โรงแรมดุสิตธานี หวัหิน อาจจะมีการกาํหนด

ราคาตํ่าสุด (Bottom Line) ไวใ้ห้ฝ่ายขายนาํไปใช้ในการประมูลงานหรือปิดการขายเฉพาะกิจได ้

โดยไม่ตอ้งขออนุมติัจากฝ่ายบริหาร 

5.3 กลยุทธ์การเข้าสู่ตลาดโดยผ่านตัวแทนการจัดจําหน่าย เป็นการเขา้สู่ตลาดโดยผา่น

ตวัแทนการจดัจาํหน่ายคือ การใชต้วัแทนการจดัจาํหน่ายเป็นส่ือกลางให้ผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้ โดย

การให้ส่ิงจูงใจแก่ตวัแทนการจาํหน่ายท่ีเพียงพอเป็นการตอบแทน เช่น ค่า Commission หรือ 

ส่วนลด 

      5.3.1 Commissionable Agency คือ ผูท่ี้ทาํหน้าท่ีเป็นตวัแทนรับจองห้องพกัของ

โรงแรมดุสิตธานี หัวหิน แต่เพียงอย่างเดียวโดยไม่มีการเก็บเงินค่าจองห้องพกัจากผูจ้องผูจ้อง

หอ้งพกัตอ้งชาํระเงินกบัทางโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน เองโดยตรงในราคาท่ีทางโรงแรมกาํหนดแลว้

ตวัแทนรับจองหอ้งพกัเหล่าน้ีจะเรียกเก็บคอมมิชชัน่จากทางโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน เป็นค่าบริการ

หลงัจากท่ีลูกคา้เขา้พกัและเช็คเอาทอ์อกไปเรียบร้อยแลว้ ค่าคอมมิชชัน่มาตรฐานท่ีใชก้นัโดยทัว่ไป

คือ 10% ของ BAR (อตัราค่าห้องพกัท่ีไม่รวม Service Charge และ VAT) การจองห้องพกัใน

ลกัษณะน้ีส่วนใหญ่จะเป็นการจองห้องพกัผา่นระบบ GDS (Global Distribution System) มากกวา่

การทาํคอนแทรคกบัโรงแรมดุสิตธานี หวัหินโดยตรงเพราะระบบ GDS มีโรงแรมทัว่โลกให้ลูกคา้

ไดเ้ลือก อีกทั้งยงัมี Room Allotment ส่วนกลางให้ Agency ทั้งหลายทาํการจองและยืนยนัการจอง

ให้แก่ลูกคา้ไดโ้ดยอตัโนมติั โดยไม่ตอ้งรอรับการยืนยนัจากทางโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน การจอง

ห้องพกัจึงมีความสะดวกและรวดเร็ว แต่ก็มี Agency บางรายเลือกท่ีจะติดต่อทาํคอนแทรคกบัทาง

โรงแรมโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน โดยตรง 
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      5.3.2 B2C Online Travel Agent (OTA) คือ บริษทั่องเท่ียวออนไลน์ท่ีมีการติดต่อ

ทาํสัญญากบัทางโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน โดยตรง เช่น Agoda, Booking.com, Expedia เป็นตน้เพื่อนาํ

ห้องพักไปขายให้แก่ผู ้ใช้อินเทอร์เน็ตทั้ งในลักษณะขอเรียกเก็บค่าคอมมิชชั่นในภายหลัง 

(Commissionable Rate Contract) หรือซ้ือห้องพกัในราคาสุทธิไปบวกกาํไรแลว้ขายต่อ (Net Rate 

Contract) สําหรับโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน ใชน้โยบายราคาขายท่ีเท่าเทียมกนั หรือ Parity Rate จะ

กาํหนดใหร้าคาขายของ OTA เหล่าน้ีเท่ากนักบั BAR ส่วนค่าคอมมิชชัน่หรือส่วนลดท่ีทางโรงแรม

ดุสิตธานี หวัหิน จะใหแ้ก่ OTA เหล่าน้ีจะเป็นเท่าใดนั้นข้ึนอยูก่บัการตกลง 

  การเปล่ียนแปลง BAR จะส่งผลกระทบต่อการขายในลกัษณะ B2C ทั้งหมด

ดงันั้นถา้จะมีการเปล่ียนแปลง BAR ของโรงแรมแลว้จะตอ้งเปล่ียนในทุกช่องทางจดัจาํหน่าย เพื่อ

ป้องกนั Rate Disparity ท่ีจะเกิดข้ึนระหวา่งช่องทางจดัจาํหน่าย 

  5.3.3 Retail Agent/Travel Agents คือ ผูท่ี้ทาํหน้าท่ีขายห้องพกัและบริการท่องเท่ียว

ต่างๆ ให้แก่ลูกคา้ของตนเองทั้งในลกัษณะแพค็เกจหรือห้องพกัแต่เพียงอยา่งเดียว และเก็บเงินจาก

ลูกคา้โดยตรงแลว้จึงจ่ายเงินให้แก่โรงแรมดุสิตธานี หวัหิน และผูใ้ห้บริการท่องเท่ียวในอตัราส่วนลด

ทางการคา้ท่ีไดต้กลงกนัไวป้กติ แลว้อตัราส่วนลดทางการคา้ท่ีผูค้า้ปลีกเหล่าน้ีตอ้งการมากกวา่ 10% 

ท่ี Commissionable Agency ทัว่ไปไดรั้บ เพราะผูค้า้ปลีกเหล่าน้ีตอ้งรับผิดชอบค่าใชจ่้ายในการขาย

และการชาํระเงินของลูกคา้ เช่น ค่าบริการบตัรเครดิตท่ีลูกคา้ใชแ้ละค่าบริการโอนเงินค่าห้องพกัให ้

แก่ทางโรงแรม ค่าโฆษณาประชาสัมพนัธ์ ฯลฯ โครงสร้างราคาโดยทัว่ไปของลูกคา้กลุ่มน้ีจะตํ่ากวา่ 

BAR ประมาณ 20% - 25% (เม่ือนาํไปบวกกาํไรแลว้ขายให้ลูกคา้ ราคาจะไม่สูงไปกวา่ BAR) อาจจะมี

การแบ่งราคาออกเป็น F.I.T. และ Group ดว้ย ซ่ึงราคา Group โดยปกติแลว้จะตํ่ากวา่ราคาของ F.I.T. 

 5.3.4 Room Wholesaler Net Rate เป็นราคาขายใหก้บัผูค้า้ส่งห้องพกัท่ีนาํห้องพกั

ของโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน ไปขายต่อให้แก่ผูป้ระกอบธุรกิจท่องเท่ียวผูค้า้ปลีก หรือลูกคา้องคก์ร 

(ไม่ไดข้ายใหก้บัลูกคา้โดยตรง) โครงสร้างราคาของลูกคา้กลุ่มน้ีจะตํ่ากวา่ Corporate โดยทัว่ไปแลว้

จะตํ่ากวา่ BAR ประมาณ 25% - 30% เม่ือนาํไปบวกกาํไรต่อกนัไปแลว้ขายใหลู้กคา้ (ราคาขายจะไม่

สูงไปกวา่ BAR) อาจจะมีการแบ่งราคาออกเป็น F.I.T. และ Group ดว้ย ซ่ึงราคา Group โดยปกติแลว้ 

จะตํ่ากวา่ราคาของ F.I.T. 

       5.3.5 Group Series Rate เป็นราคาท่ีโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน ขายให้กบัผูป้ระกอบ

ธุรกิจนาํเท่ียว (Tour Operator) ในการนาํคณะทวัร์มาใชบ้ริการอย่างต่อเน่ือง สมํ่าเสมอ มีกาํหนด 

การเขา้พกัและจาํนวนหอ้งพกัท่ีตอ้งการใชบ้ริการอยา่งแน่นอน มีการยืนยนัการใชห้้องพกัล่วงหนา้

เป็นระยะเวลานานตามโครงสร้างราคา แลว้ลูกคา้กลุ่มน้ีจะไดร้าคาท่ีตํ่ากวา่ Wholesaler ส่วนจะตํ่า

กวา่ BAR เท่าไหร่นั้นยงัมีองคป์ระกอบอีกหลายประการท่ีจะตอ้งนาํมาพิจารณา 
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โดยทัว่ไปแล้ว การกาํหนดราคาจากตน้ทุนจะทาํได้ง่ายกว่าแต่ไม่ใช่วิธีการท่ีถูกตอ้ง

สําหรับการตลาดของโรงแรม เพราะผลิตภณัฑ์หรือบริการอาจจะไม่ตรงความตอ้งการของลูกคา้

และไม่ก่อใหเ้กิดคุณค่าต่อลูกคา้เท่าท่ีควร การใชว้ิธีการกาํหนดราคาโดยมีคุณค่าของผลิตภณัฑ์และ

บริการเป็นฐานจึงเป็นวิธีการท่ีดีและมีความเหมาะสมมากกว่า เพื่อให้ไดผ้ลิตภณัฑ์หรือบริการท่ีมี

คุณค่ากบัลูกคา้อย่างแทจ้ริง เป็นท่ียอมรับของลูกคา้ไดง่้าย และสามารถทาํตลาดไดดี้กวา่ ซ่ึงลูกคา้

ยินดีท่ีจะจ่ายเงินเพิ่มข้ึนเม่ือเห็นถึงคุณค่าของผลิตภณัฑ์และบริการต่างๆ ของโรงแรมดุสิตธานี หัวหิน 

 ท่ีมีใหแ้ก่ลูกคา้เพิ่มมากข้ึน 

 

6.  ปัจจัยทีม่อีทิธิพลต่อการเปลีย่นแปลงราคา 

 

 ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลในการเปล่ียนแปลงราคาห้องพักของโรงแรมดุสิตธานี หัวหิน 

ประกอบดว้ย ปัจจยัภายใน และปัจจยัภายนอก คือ 

6.1 ปัจจัยภายใน 

6.1.1 วัตถุประสงค์หรือนโยบายในการกําหนดราคา การเปล่ียนแปลงราคาของ

โรงแรมดุสิตธานี หัวหิน ข้ึนอยู่กบัวตัถุประสงค์และนโยบายการกาํหนดราคา เช่น ช่วงฤดูมรสุม 

อตัราการจองหอ้งพกัจะค่อนขา้งตํ่า ดงันั้น โรงแรมจะปรับนโยบายราคาเพื่อกาํหนดราคาห้องพกัให้

ตํ่าลง ตามวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการรักษารายไดข้องโรงแรมไว ้

6.1.2 ลกัษณะผลติภัณฑ์ ในท่ีน่ีผลิตภณัฑ์ คือ ห้องพกั กล่าวคือ โรงแรมดุสิตธานี 

หัวหิน เปิดให้บริการมาแล้วเป็นเวลา 24 ปี ดงันั้นสภาพห้องพกัก็จะทรุดโทรมลง เป็นผลให้

โรงแรมจะตอ้งเปล่ียนแปลงราคาให้ลดตํ่าลงจากเดิม เพื่อให้สอดคลอ้งกบัลกัษณะและคุณภาพของ

ห้องพกั แต่ในทางกลับกันหากมีการปิดปรับปรุงห้องพกัให้กลับมาสภาพดีดังเดิม โรงแรมก็

สามารถเปล่ียนแปลงราคาข้ึนมาสูงเหมือนเดิมได ้

6.1.3 วงจรชีวติผลติภัณฑ์ สาํหรับวงจรชีวติผลิตภณัฑ์ของโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน 

จดัอยู่ในขั้นอ่ิมตวั (Maturity Stage) คือ เป็นช่วงท่ีแหล่งท่ีมาของกาํไรจะเร่ิมลดลงทุกที ทั้ งน้ี

เน่ืองจากตลาดจะมีขนาดค่อนขา้งคงตวั คู่แข่งขนัมีมากมายในทอ้งตลาด ดงันั้นโรงแรมดุสิตธานี 

หัวหิน จึงพยายามป้องกนัส่วนแบ่งทางการตลาดของตนไว ้และในขณะเดียวกนัก็พยายามขยาย

ส่วนแบ่งการตลาดของตนออกไปดว้ย และปัจจยัท่ีผลกัดนัให้เกิดการแข่งขนัทางดา้นราคาในช่วง

อ่ิมตวัน้ี คือ ระดบัความไวต่อราคาของลูกคา้จะเพิ่มข้ึนอย่างรวดเร็ว ลูกคา้สามารถเลือกลกัษณะ

จาํเพาะของหอ้งพกัท่ีตอ้งการจากแบรนดห์รือระดบัดาวของโรงแรมต่างๆ ไดอ้ยา่งมากมายในตลาด 
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6.2 ปัจจัยภายนอก 

6.2.1 ลูกค้า (Customer) หรืออุปสงค์เปล่ียนแปลง (Demand Changes) เช่น ห้องพกั

ช่วงวนัหยดุเทศกาล ลูกคา้ตอ้งการหอ้งพกัมากและอุปทานของหอ้งพกัในตลาดมีไม่เพียงพอ ดงันั้น

โรงแรมดุสิตธานี หวัหิน จะสามารถกาํหนดราคาหอ้งพกัสูงได ้แต่ในทางตรงกนัขา้มหากอุปสงคต์ํ่า

และอุปทานสูง เช่น ช่วงฤดูฝนหรือมรสุม ห้องพกัจะไม่เป็นท่ีตอ้งการ ดงันั้นโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน 

จะปรับราคาให้ตํ่าลงเพื่อทาํรายได ้

6.2.2 คู่แข่งขัน (Competition) โรงแรมดุสิตธานี หวัหิน ให้ความสนใจในราคาคู่

แข่งขนัท่ีอยูใ่นตลาดเดียวกนั โดยโรงแรมดุสิตธานี หวัหินจะกาํหนดราคาให้แตกต่างจากคู่แข่งขนั 

และในบางคร้ังก็จะกาํหนดราคาใหใ้กลเ้คียงกบัคู่แข่งขนัเพื่อหลีกเล่ียงสงครามราคา 

6.2.3 ภาวะเศรษฐกจิ ในช่วงเวลาท่ีภาวะเศรษฐกิจตกตํ่าหรือซบเซา โรงแรมดุสิต

ธานี หวัหิน จะใชก้ารส่งเสรมการขาย (Sales Promotion) เป็นเคร่ืองมือ เพื่อกระตุน้ให้ลูกคา้เกิดการ

จองหอ้งพกักบัทางโรงแรม เป็นการรักษายอดขายและรายได ้แต่การส่งเสริมการขายจะใชเ้พียงหวงั

ผลในระยะสั้น 

เม่ือมีการเปล่ียนแปลงราคาเกิดข้ึนไม่วา่จะเป็นการเพิ่มข้ึนหรือลดลงของราคา ไม่วา่จะ

จากคู่แข่งขนั หรือสภาวะเศรษฐกิจ โรงแรมดุสิตธานี หวัหิน จะศึกษาสาเหตุ ผลของการเปล่ียนแปลง

ราคานั้น และกาํหนดกลยุทธ์ราคา เพื่อปรับสถานภาพของโรงแรมให้เข้ากับสภาวะแวดล้อมท่ี

เปล่ียนแปลง ดงัน้ี 

1) กลยุทธ์การคงราคา (Maintain Price) กล่าวคือ โรงแรมดุสิตธานี หวัหิน จะไม่ลด

ราคาในกรณีคู่แข่งขนัลดราคาแต่จะเปล่ียนแปลงปรับปรุงคุณภาพบริการ เพื่อทาํให้ผูรั้บบริการรับรู้

คุณค่าของบริการ 

2) กลยุทธ์ลดราคา (Reduce Price) โรงแรมดุสิตธานี หัวหิน จะลดราคาเพื่อรักษา

ส่วนครองตลาด เน่ืองจากคู่แข่งขนัสามารถลดตน้ทุนและกาํหนดราคาหอ้งพกัไดต้ ํ่ากวา่ 

3) กลยุทธ์เพิ่มราคา (Increase Price) ในกรณีท่ีอุปสงค์มีมากเกินไปจนไม่สามารถ

ตอบสนอง ความตอ้งการของผูรั้บบริการได้ทนั ดงันั้นการเพิ่มราคาเป็นกลยุทธ์ท่ีจาํเป็นสําหรับ

โรงแรมดุสิตธานี หวัหิน  

 



บทที ่5 

สรุปการวจิัย และข้อเสนอแนะ 

 

 

 การศึกษาเร่ือง “กลยุทธ์การกาํหนดราคาห้องพกัของโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน” ในคร้ังน้ี 

เป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ ดาํเนินการโดยการศึกษาขอ้มูลปฐมภูมิและทุติยภูมิในการดาํเนินงานของ

โรงแรมดุสิตธานี หวัหิน ซ่ึงผูว้จิยัสามารถสรุปการวจิยัและขอ้เสนอแนะได ้ดงัน้ี 

 

1.  สรุปการวจิัย 

 

1.1 วตัถุประสงค์การวจัิย 

1.1.1 เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจตั้งราคาหอ้งพกัของโรงแรมดุสิต

ธานี หวัหิน 

1.1.2 เพื่อศึกษานโยบาย กลยุทธ์และวิธีการในการกาํหนดราคาห้องพกัของโรงแรม

ดุสิตธานี หวัหิน 

1.1.3 เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเปล่ียนแปลงราคาห้องพกัของโรงแรมดุสิต 

ธานี หวัหิน 

1.2 วธีิดําเนินการวจัิย 

 ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคือ ผูป้ฏิบติังานฝ่ายบริหาร และ Sales & Revenue 

Department จาํนวน 3ราย โดยใชก้ารสัมภาษณ์แบบเจาะลึก การสนทนา และการสังเกตของผูว้ิจยัท่ี

มีตาํแหน่งเป็นผูช่้วยผูจ้ดัการแผนกสํารองห้องพกั โดยผูท้าํการวิจยัไดพู้ดคุยและแนะนาํตวัให้แก่

ผูเ้ก่ียวขอ้งก่อนจะขอทาํการสัมภาษณ์ 
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1.3 สรุปผลการวจัิย 

1.3.1 ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจต้ังราคาห้องพักของโรงแรมดุสิตธานี  

หัวหิน สามารถแบ่งออกเป็น 2 ปัจจยั คือ ปัจจยัภายใน และปัจจยัภายนอก ดงัน้ี 

1) ปัจจยัภายในท่ีมีอิทธิพลต่อการตั้งราคา คือ 

(1) ตน้ทุน (Cost) แมว้า่จะดาํเนินธุรกิจโรงแรมเหมือนกนัแต่ในการดาํเนิน

ธุรกิจนั้นมีปัจจยัแวดลอ้มต่างๆ ท่ีส่งผลให้แต่ละโรงแรมมีตน้ทุนในการประกอบการท่ีแตกต่างกนั

ตามหลกัการของขนาดการผลิตท่ีประหยดั (Economy of Scales) และประสิทธิภาพการบริหารจดัการ

ทรัพยากรต่างๆ ภายในองค์กรของโรงแรมแต่ละแห่งท่ีแตกต่างกนั ผูป้ระกอบการรายใดท่ีมีตน้ทุนตํ่า

ยอ่มมีความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัสูงและมีทางเลือกในการท่ีจะกาํหนดราคาห้องพกัและบริการ

ของตนเองไดม้ากกวา่ผูป้ระกอบการท่ีมีตน้ทุนสูง 

(2) ส่วนประสมการตลาด เป็นตวัแปรทางการตลาดท่ีโรงแรมสามารถ

ควบคุมได ้โรงแรมดุสิตธานี หวัหิน จะพิจารณาส่วนประสมการตลาดในการตั้งราคา เช่น พิจารณา

ลกัษณะหอ้งพกัและตั้งราคาใหมี้ความแตกต่างกนัไปตามประเภท คุณภาพ หรือลกัษณะของหอ้งพกั 

1.3.2 ปัจจัยภายในทีม่ีอิทธิพลต่อการต้ังราคา คือ 

1) ความตอ้งการ (Demand) คือ ความตอ้งการของลูกคา้ในตลาดตามหลกัการ

ของอุปสงค ์-อุปทาน (Demain - Supply) เพราะถา้ตั้งราคาหอ้งพกัไวไ้ม่สอดคลอ้งกนัแลว้ก็เป็นการ

ยากท่ีจะขายหอ้งพกัและบริการของตนเองได ้เพราะถา้เราทราบวา่ตลาดมีความตอ้งการเก่ียวกบัราคา

อยา่งไร เช่น ตอ้งการคุณภาพและบริการท่ีดี ลูกคา้ก็จะยนิยอมจ่ายเงินท่ีสูงเพื่อแลกซ้ือมา 

2) การแข่งขนั (Competition) ในการตั้งราคาห้องพกัของโรงแรมดุสิตธานี 

หวัหิน จึงตอ้งคาํนึงถึงสภาพการแข่งขนัในตลาดวา่มีมากนอ้ยเพียงใด ถา้ตลาดมีการแข่งขนัท่ีรุนแรง

ก็ตอ้งตั้งราคาห้องพกัให้สามารถแข่งขนัได ้แต่ถา้เป็นโรงแรมท่ีมีนวตักรรมใหม่ๆ มีความแตกต่าง

จากผูอ่ื้น มีความโดดเด่นในโรงแรมและหอ้งพกัของตนเอง ก็จะมีการแข่งขนัท่ีตํ่าและสามารถเลือก

ท่ีจะตั้งราคาหอ้งพกัไดห้ลากหลายกวา่ตลาดท่ีมีการแข่งขนัท่ีสูง 

1.3.3 กลยทุธ์และวิธีการในการกาํหนดราคาห้องพกัของโรงแรมดุสิตธานี หัวหิน 

การกาํหนดกลยทุธ์ราคาหอ้งพกัของโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน จะตอ้งสอดคลอ้ง

กบันโยบายราคา ซ่ึงมีทั้งนโยบายท่ีคาํนึงถึงปัจจยัภายในและปัจจยัภายนอก ดงัน้ี 
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1) นโยบายราคาท่ียึดยอดขาย จะสอดคลอ้งกบักลยุทธ์การกาํหนดราคาตาม

ตน้ทุน เป็นกลยุทธ์และนโยบายราคาท่ีกาํหนดตามปัจจยัภายในของโรงแรม กล่าวคือ การกาํหนด

ยอดขายแต่ละเดือนจะถูกกาํหนดให้มียอดขายท่ีสูงข้ึนกวา่เดิม ดงันั้นหากโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน 

ตอ้งการยอดขายตามเป้าท่ีกาํหนดไวก้็จะตอ้งใช้กลยุทธ์กาํหนดราคาตามตน้ทุน เพราะสามารถ

กาํหนดราคาหอ้งพกัไดร้าคาท่ีสูง 

2) นโยบายราคาท่ียึดความตอ้งการของตลาด จะสอดคลอ้งกบักลยุทธ์การ

กาํหนดราคาตามความตอ้งการของตลาด ซ่ึงจะเป็นกลยุทธ์และนโยบายราคาท่ีกาํหนดตามปัจจยั

ภายนอกของโรงแรม กลยุทธ์และวิธีในการตั้งราคาห้องพกัของโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน จะมุ่งความ 

ตอ้งการของตลาดเป็นหลกั แต่ก็จะไม่มีการใช้ท่ีเขม้ขน้ และไม่ฉกฉวยเอาความตอ้งการของลูกคา้

เป็นหลกัวา่ ถา้มีความตอ้งการมากจะตอ้งกาํหนดราคาสูง และไม่คิดเอาเปรียบลูกคา้ แมว้า่จะมีความ

ตอ้งการสูงแต่จะกาํหนดราคาตามความสมเหตุสมผล ซ่ึงกลยุทธ์และวิธีการในการตั้งราคาดงักล่าว 

เป็นการกาํหนดราคาโดยเร่ิมท่ีลูกคา้ว่ามีความตอ้งการอะไร และคาดหวงัคุณค่าอะไรกบัโรงแรม

ดุสิตธานี หัวหิน แลว้นาํมากาํหนดราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณค่าท่ีลูกคา้คาดหวงั กาํหนดตน้ทุนท่ีมีกาํไร

ตามตอ้งการและออกแบบผลิตภณัฑ์และบริการให้มีตน้ทุนเท่าท่ีกาํหนดโดยมีคุณลกัษณะและคุณค่า

ตามท่ีลูกคา้คาดหวงั 

1.3.4 ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเปลี่ยนแปลงราคาห้องพักของโรงแรมดุสิตธานี  

หัวหิน 

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเปล่ียนแปลงราคาห้องพกั ท่ีทางโรงแรงดุสิตธานี 

หวัหิน คาํนึงถึงมากท่ีสุด คือ ลูกคา้หรืออุปสงคเ์ปล่ียนแปลง กล่าวคือ หากลูกคา้ตอ้งการห้องพกัมาก

และอุปทานของห้องพกัในตลาดมีไม่เพียงพอ โรงแรมดุสิตธานี หวัหิน จะกาํหนดราคาห้องพกัสูง

ได ้แต่ในทางตรงกนัขา้มหากอุปสงคต์ํ่า และอุปทานสูงห้องพกัไม่เป็นท่ีตอ้งการ โรงแรมดุสิตธานี 

หวัหิน จะปรับราคาใหต้ํ่าลงเพื่อทาํรายได ้

รองลงมาคือ คู่แข่งขนั (Competition) โรงแรมดุสิตธานี หวัหิน ให้ความสนใจ

ในราคาคู่แข่งขนัท่ีอยูใ่นตลาดเดียวกนั โดยโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน จะกาํหนดราคาให้แตกต่างจาก

คู่แข่งขนั และในบางคร้ังก็จะกาํหนดราคาให้ใกลเ้คียงกบัคู่แข่งขนัเพื่อหลีกเล่ียงสงครามราคาสุดทา้ย

คือ ภาวะเศรษฐกิจ ในช่วงเวลาท่ีภาวะเศรษฐกิจตกตํ่า หรือซบเซา โรงแรมดุสิตธานี หวัหิน จะใช้

การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นเคร่ืองมือเพื่อกระตุน้ให้ลูกคา้เกิดการจองห้องพกักบั

ทางโรงแรม เป็นการรักษายอดขายและรายได ้แต่การส่งเสริมการขายจะใชเ้พียงหวงัผลในระยะสั้น 
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จากปัจจยัขา้งตน้ท่ีกล่าวมานั้น ยงัมีปัจจยัภายในท่ีมีอิทธิพลต่อการเปล่ียนแปลง

ราคาหอ้งพกัท่ีโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน ยงัคงตอ้งคาํนึงถึงเช่นกนั คือ วตัถุประสงคห์รือนโยบายใน

การกาํหนดราคา ลกัษณะผลิตภณัฑ ์และวงจรชีวติผลิตภณัฑ ์  

เม่ือมีการเปล่ียนแปลงราคาเกิดข้ึนไม่วา่จะเป็นการเพิ่มข้ึนหรือลดลงของราคา 

ไม่ว่าจะจากคู่แข่งขนัหรือสภาวะเศรษฐกิจ โรงแรมดุสิตธานี หัวหิน จะศึกษาสาเหตุ ผลของการ

เปล่ียนแปลงราคานั้น และกาํหนดกลยุทธ์ราคาเพื่อปรับสถานภาพของโรงแรมให้เขา้กบัสภาวะ

แวดลอ้มท่ีเปล่ียนแปลง ดงัน้ี 

1) กลยทุธ์การคงราคา (Maintain Price) กล่าวคือ โรงแรมดุสิตธานี หวัหิน 

จะไม่ลดราคาในกรณีคู่แข่งขนัลดราคาแต่จะเปล่ียนแปลงปรับปรุงคุณภาพบริการ เพื่อทาํให้ผูรั้บ 

บริการรับรู้คุณค่า ของบริการ 

2) กลยุทธ์ลดราคา (Reduce Price) โรงแรมดุสิตธานี หวัหิน จะลดราคา

เพื่อรักษาส่วนครองตลาด เน่ืองจากคู่แข่งขนัสามารถลดตน้ทุนและกาํหนดราคาหอ้งพกัไดต้ ํ่ากวา่ 

3) กลยุทธ์เพิ่มราคา (Increase Price) ในกรณีท่ีอุปสงคมี์มากเกินไปจนไม่

สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูรั้บบริการไดท้นั ดงันั้นการเพิ่มราคาเป็นกลยุทธ์ท่ีจาํเป็น

สาํหรับโรงแรม ดุสิตธานี หวัหิน  

 

2.  ข้อเสนอแนะ 

 

2.1 ควรมีการตรวจสอบราคาของโรงแรมคู่แข่งขนัอยา่งสมํ่าเสมอเพื่อนาํมาปรับปรุง

ราคาหรือโปรโมชัน่ของทางโรงแรมใหท้นักบัสถานการณ์ของตลาด 

2.2 ผลการศึกษาพบวา่ช่องทางการจดัจาํหน่ายผ่านอินเทอร์เน็ตมีความสําคญัมากข้ึน

ในปัจจุบนั ลูกคา้นิยมหาขอ้มูลการเขา้พกัจากเครือข่ายอินเทอร์เน็ตมากข้ึน โรงแรมดุสิตธานี หวัหิน 

จึงควรให้ความสําคญักบัการตลาดทางอินเทอร์เน็ต โดยการหมัน่ตรวจสอบราคาขายของคู่แข่งขนั 

และราคาขายของตวัแทนบริษทัท่องเท่ียวท่ีจาํหน่ายห้องพกัผ่านทางอินเทอร์เน็ต และปรับเปล่ียน

ราคาทางอินเทอร์เน็ตใหเ้หมาะสมกบัสภาพการแข่งขนั นอกจากน้ีควรหมัน่ตรวจสอบเวบ็ไซด์ของ

ตนเองวา่อาํนวยความสะดวกแก่ผูใ้ชง้านหรือไม่ ขอ้ความและรูปแบบกราฟฟิกท่ีใชบ้นเวบ็ไซด์ควร

ดึงดูดความสนในแต่ใชง่้าย นอกจากน้ีตอ้งตรวจสอบระบบการจองห้องพกับนเวบ็ไซด์สมํ่าเสมอวา่

ทุกๆ ข้อความท่ีลูกค้าติดต่อมายงัโรงแรมนั้นได้รับการส่งต่อถึงผูท่ี้เก่ียวข้องอย่างถูกต้องและ

รวดเร็ว เน่ืองจากการส่ือสารท่ีรวดเร็วเป็นหวัใจสาํคญัของการส่ือสารทางอินเทอร์เน็ต 
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2.3 จากผลการศึกษาของ Lee, So Yon (2003) ท่ีทาํการศึกษาเร่ือง Bed and Breakfast 

Industries: Successful Marketing Strategies พบวา่ แผนกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจบริการห้องพกั

และอาหารเชา้ท่ีมีค่าความถ่ีสูงท่ีสุดอนัดบัแรก คือ การบอกต่อ (ร้อยละ 98.90) สอดคลอ้งกบัแนวโนม้

ผูใ้ชบ้ริการในปัจจุบนัท่ีนิยมแสดงความคิดเห็นต่อการใชบ้ริการโรงแรมบนเวบ็ไซด์ และกลุ่มลูกคา้

ท่ีคาดหวงัก็มกัจะศึกษาความคิดเห็นเหล่าน้ีก่อนทาํการจองห้องพกั ดงันั้นทางโรงแรมควรหมัน่

ตรวจสอบการประเมินผลความพึงพอใจของลูกคา้ตามเวบ็ไซด์ต่างๆ แลว้ทาํการศึกษาคาํประเมินผล

เหล่านั้น จุดบกพร่องใดๆ ท่ีไดรั้บการกล่าวถึงในการประเมินและทางโรงแรมสามารถแกไ้ขไดค้วร

นาํมาเป็นเป้าหมายในการฝึกอบรม โดยเฉพาะอยา่งยิ่งขอ้บกพร่องในดา้นการบริการ อาจมีการมอบหมาย

ใหมี้ผูค้อยติดตามผลการประเมินการบริการบนเวบ็ไซด์อยา่งสมํ่าเสมอ เพื่อรายงานให้แผนกท่ีเก่ียวขอ้ง

รับทราบ หัวหน้าแผนกควรนาํปัญหาดงักล่าวมาร่วมอภิปรายเพื่อหาทางแกไ้ขภายในแผนก และ

ฝ่ายฝึกอบรมอาจจดัการอบรมเฉพาะเพื่อแกไ้ขปัญหาและเสริมทกัษะการบริการในส่วนท่ียงัไดรั้บ

คาํวพิากษว์จิารณ์จากลูกคา้ 

2.4 เน่ืองจากโรงแรมดุสิตธานี หวัหินเป็นส่วนหน่ึงของกลุ่มโรงแรมในเครือดุสิตอินเตอร์

เนชัน่แนล ซ่ึงมีโรงแรมหลายแห่งทัว่ประเทศและต่างประเทศ จึงอาจมีการนาํเสนอกิจกรรมส่งเสริม

การขายหรือการลดราคาห้องพกัร่วมกนัในกลุ่มโรงแรมในเครือดุสิตอินเตอร์เนชัน่แนล อาทิ หาก

ลูกคา้เขา้พกัท่ีโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน เป็นระยะเวลาหน่ึง จะสามารถรับสิทธิการจองห้องพกั ณ 

โรงแรมอ่ืนๆ ในกลุ่มโรงแรมดุสิตอินเตอร์เนชัน่แนลไดใ้นราคาพิเศษ 

2.5 โรงแรมดุสิตธานี หัวหิน ควรจะปรับพฒันาและให้ความสําคญักบั Brand/Hotel 

Website หรือการขายหอ้งพกัผา่นเวบ็ไซตข์องโรงแรมดุสิตธานี หวัหิน เอง ให้มากกวา่การขายผา่น

ตวัแทนจดัจาํหน่าย เพื่อเป็นการเพิ่มรายไดแ้ละลดค่าใชจ่้ายในการท่ีโรงแรมตอ้งจ่ายคอมมิชชัน่คืน

ใหก้บัตวัแทนจดัจาํหน่าย 
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บรรณานุกรม  

 

การกาํหนดธุรกิจคู่แข่งขนัในตลาด (2555) สืบคน้เม่ือ 19 กรกฎาคม 2557 จาก 

http://www.ihotelmarketer.com    

การจดัการเชิงกลยทุธ์ในดา้นการตั้งราคา (2553) สืบคน้เม่ือ 19 กรกฎาคม 2557  จาก 

http://www.classroom.hu.ac.th/courseware/Marketing/index34.html  

การกาํหนดราคาห้องพกัเพื่อการตลาดโรงแรม (2555) สืบคน้เม่ือ 19 กรกฎาคม 2557  จาก 

http://www.ihotelmarketer.com 

กุณฑลี ร่ืนรมย ์(2553)  การวิจัยการตลาด พิมพค์ร้ังท่ี 7 กรุงเทพมหานคร จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั 

จิรัฎฐ ์อคัรรัศมีโภคิน (2547) “กลยทุธ์ธุรกิจและกลยทุธ์การตลาดเพื่อสร้างความไดเ้ปรียบ 

ทางการแข่งขนัในอุตสาหกรรมโรงแรม” การคน้ควา้แบบอิสระปริญญาบริหารธุรกิจ  

มหาบณัฑิต คณะบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยัหอการคา้    

ฉตัรชยั ลอยฤทธิวฒิุไกร (2555)  “การสร้างความไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนั” ใน ประมวลสาระ 

ชุดวิชาสัมมนาการจัดการการตลาด หน่วยท่ี 5 หนา้ 5-18 นนทบุรี มหาวทิยาลยั 

สุโขทยัธรรมาธิราช สาขาวชิาวทิยาการจดัการ 

ชูชยั สมิทธิไกร (2554)  พฤติกรรมผู้บริโภค พิมพค์ร้ังท่ี 2 กรุงเทพมหานคร จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั   

ฟิลลิป คอ๊ตเลอร์ (2557)  การจัดการการตลาด พิมพค์ร้ังท่ี 12 กรุงเทพมหานคร เอช.เอน็.กรุ๊ป  

รานีย ์เช้ือบ่อคา (2552) “กลยทุธ์การตลาดของโรงแรมเซ็นธาราแกรนดบี์ชรีสอร์ทและวิลล่ากระบ่ี” 

วทิยานิพนธ์ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต แขนงวชิาบริหารธุรกิจ สาขาวชิา

วทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 

รูปแบบการตั้งราคาเชิงกลยทุธ์ (2555)  สืบคน้เม่ือ 19 กรกฎาคม 2557 จาก 

http://www.ihotelmarketer.com 

วเิชียร เลิศโภคานนท ์(2554)  “วตัถุประสงคก์ารตั้งราคาและปัจจยัอิทธิพลต่อการตั้งราคา” ใน 

ประมวลสาระชุดวิชาการจัดการผลิตภัณฑ์ ราคา และการจัดจาํหน่าย หน่วยท่ี 7  

หนา้ 7-18 นนทบุรี มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช สาขาวชิาวทิยาการจดัการ  

สมจิตร ลว้นจาํเริญ (2554) “การเปล่ียนแปลงราคา” ใน ประมวลสาระชุดวิชาการจัดการผลิตภัณฑ์ 

ราคา และการจัดจาํหน่าย หน่วยท่ี 9 หนา้ 9-12 นนทบุรี มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 

สาขาวชิาวทิยาการจดัการ 
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สมจิตร ลว้นจาํเริญ (2554) “นโยบาย กลยทุธ์ และยทุธวธีิการตั้งราคา” ใน ประมวลสาระชุดวิชา 

การจัดการผลิตภัณฑ์ ราคา และการจัดจาํหน่าย หน่วยท่ี 8 หนา้ 8-5 นนทบุรี   

มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช สาขาวชิาวทิยาการจดัการ  

เสาวภา มีถาวรกุล (2555) “กลยทุธ์การสร้างความแตกต่าง” ใน ประมวลสาระชุดวิชาสัมมนา 

การจัดการการตลาด หน่วยท่ี 2 หนา้ 2-43 นนทบุรี มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 

สาขาวชิาวทิยาการจดัการ 
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ภาคผนวก ก 

โครงสร้างคาํถามในการสัมภาษณ์ผูป้ฏิบติังานฝ่ายบริหาร และฝ่าย Sales & Revenue 
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โครงสร้างคาํถามในการสัมภาษณ์ผู้ปฏบัิติงานฝ่ายบริหาร และฝ่าย Sales & Revenue 

 

 

 โครงสร้างคาํถามในการสัมภาษณ์ผูป้ฏิบติังานฝ่ายบริหาร และฝ่าย Sales & Revenue 

แบ่งออกเป็น 3 ส่วนไดแ้ก่ 

ส่วนที ่1  แนวคาํถามเก่ียวกับข้อมูลทั่วไปของผูใ้ห้ข้อมูล ประกอบด้วย อายุ เพศ

ตาํแหน่งงาน ระดบัการศึกษา ประสบการณ์ในการทาํงาน 

ส่วนที ่2 เป็นแนวคําถามเก่ียวกับปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจกําหนดราคา

หอ้งพกั และปัจจยัท่ีมีผลต่อการเปล่ียนแปลงราคาหอ้งพกั เช่น 

- โรงแรมในปัจจุบนัต่างเสนอส่ิงท่ีหลากหลายและเป็นเอกลกัษณ์ของตนเอง 

ท่านคิดวา่โรงแรมดุสิตธานี หวัหิน มีส่ิงใดท่ีแตกต่างและเป็นเอกลกัษณ์ นอกเหนือจากโรงแรมอ่ืน 

- ท่านคิดวา่ สถานท่ีตั้ง มีผลต่อการกาํหนดราคาหอ้งพกัหรือไม่ อยา่งไร 

- ท่านคิดว่า ลกัษณะของห้องพกัมีผลต่อการกาํหนดราคาห้องพกัหรือไม่ 

อยา่งไร 

- ท่านคิดวา่ ลกัษณะการบริการและส่ิงอาํนวยความสะดวกภายในโรงแรม มี

ผลต่อการกาํหนดราคาหอ้งพกัหรือไม่ อยา่งไร 

- การส่งเสริมการตลาดของโรงแรมเป็นเช่นไร พอใจหรือดึงดูดใจหรือไม่ 

- เหตุผลการปรับเปล่ียนราคาห้องพกัของโรงแรมดุสิตธานี หัวหิน เกิดมา

จากอะไร เหตุใดจึงเป็นเช่นนั้น 

- โรงแรมคู่แข่งขนั มีผลต่อการกาํหนดราคาห้องพกั และการเปล่ียนแปลง

ราคาหอ้งพกัหรือไม่ อยา่งไร 

ส่วนที ่3 เป็นแนวคําถามเก่ียวกับนโยบาย กลยุทธ์ วิธีการกําหนดราคาห้องพัก 

ตลอดจนการแปลงราคาหอ้งพกั เช่น 

- แนวทางการกาํหนดกลยทุธ์และวธีิการกาํหนดราคาหอ้งพกัเป็นอยา่งไร 

- กลยทุธ์และวธีิการกาํหนดราคาท่ีนิยมใชมี้อะไรบา้ง อยา่งไร 

- ปัจจัยภายในและปัจจัยภายนอกมีผลต่อการเปล่ียนแปลงราคาห้องพกั

หรือไม่ อยา่งไร 
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ประวตัิผู้ศึกษา 
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