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บทคัดย่อ 
 งานวิจัยเรื่องกลยุทธ์การตลาดสําหรับกลุ่มนักท่องเท่ียวอินเดียของโรงแรมในจังหวัด
ภูเก็ต การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) สํารวจสถานการณ์ตลาดนักท่องเท่ียวอินเดียของโรงแรมใน
จังหวัดภูเก็ต 2) วิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมท่ีส่งผลกระทบต่อความสามารถในการแข่งขันสําหรับตลาด
อินเดีย ของอุตสาหกรรมโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต และ 3) พัฒนากลยุทธ์การตลาดสําหรับนักท่องเท่ียว
อินเดียเพ่ือโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต โดยได้ทําการศึกษาเก็บข้อมูลด้วยวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ 
(Qualitative research) ผ่านการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-dept Interview) โดยเป็นการสัมภาษณ์ก่ึงมี
แบบแผน (Semi-structure Interview) จากกลุ่มผู้ให้ข้อมูลสําคัญท่ีมีความรู้ มีประสบการณ์เก่ียวกับ
การทําตลาดอินเดีย และทราบถึงแนวโน้มและกลยุทธ์ของตลาดเป็นอย่างดี ประกอบไปด้วย 1) 
บุคลากรของบริษัททัวร์ท่ีสัมพันธ์ต่อการขายและการตลาดอินเดีย และ 2) บุคลากรท่ีเก่ียวข้องกับฝ่าย
การขายและการตลาดของโรงแรม โดยเลือกตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive หรือ Judgmental 
Sampling) ผู้ให้ข้อมูลสําคัญนั้นต้องมีประสบการณ์ในการขายและการตลาดอินเดียมากกว่า 3 ปี โดย
อายุงานข้ันตํ่า 1 ปี ณ ท่ีทํางานปัจจุบัน และอยู่ในองค์กรหรือบริษัทท่ีดําเนินกิจการมามากกว่า 1 ปี 
ท่ีจดทะเบียนถูกต้องตามกฎหมาย จากนั้นนําข้อมูลท่ีได้มาตีความสร้างข้อสรุปแบบอุปนัย (Analytic 
Induction) และตรวจสอบความน่าเชื่อถือของข้อมูลจากแหล่งข้อมูลด้วยการตรวจสอบข้อมูลแบบ
สามเส้า (Triangulation) โดยมีผลการศึกษา ดังต่อไปนี้ 
 สถานการณ์ตลาดนักท่องเท่ียวอินเดียของโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต พบว่าตลาด
นักท่องเท่ียวอินเดียของโรงแรมในจังหวัดภูเก็ตมีอัตราการเติบโตท่ีสูงข้ึน โดยมีภูเก็ตเป็นหนึ่งจุดหมาย
ปลายทางท่ีนักท่องเท่ียวกลุ่มดังกล่าว สาเหตุหลักท่ีทําให้กลุ่มอุตสาหกรรมโรงแรมเริ่มหันมาให้ความ
สนใจในตลาดอินเดีย นักท่องเท่ียวอินเดียนิยมเดินทางช่วงไตรมาสท่ีสองของแต่ละปี ซ่ึงตรงกับช่วงท่ีมี
อัตราการเข้าพักน้อยสําหรับโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต ท้ังนักท่องเท่ียวกลุ่มอิสระ และกลุ่มท่ีเดินทางมา
เป็นหมู่คณะ ท่ีเดินทางมาหลากหลาย นิยมเลือกเข้าพักโรงแรมท่ีมีทําเลท่ีต้ังในพ้ืนท่ีป่าตอง เนื่องด้วย
สามารถตอบสนองความต้องการของนักท่องเท่ียวกลุ่มนี้ได้ครบครันด้วย หาดทราย โชว์แสงสียามคํ่า
คืน สถานท่ีช๊อปป้ิง และยังมีกิจกรรมต่างๆ 
 ปัจจัยแวดล้อมท่ีส่งผลกระทบต่อความสามารถในการแข่งขัน สําหรับตลาดอินเดีย 
ของอุตสาหกรรมโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต ประกอบไปด้วย บุคลากรการบริการท่ีมีจิตใจใฝ่บริการ ค่า
ครองชีพของภูเก็ตท่ีไม่สูงมากนัก มีการสนับสนุนท่ีดีจากองค์กรภาคบริการท่ีเก่ียวข้อง การบริหาร
จัดการท่ีมีมาตรฐาน และทรัพยากรการท่องเท่ียวอุดมสมบูรณ์ ส่วนด้านท่ีมีความจําเป็นต้องพัฒนา
เพ่ือให้ตอบสนองนักท่องเท่ียวอินเดียท่ีกําลังเติบโต ได้แก่ แนวทางการสร้างมูลค้าเพ่ิมจากลูกค้า
อินเดีย ความพร้อมในการให้บริการและโครงสร้างพ้ืนฐานหลัก การเชื่อมโยงโดยสายการบินตรง
ระหว่างเมืองหลักและเมืองรองของประเทศอินเดียกับภูเก็ตท่ีก่อให้เกิดปริมาณนักท่องเท่ียวอินเดียท่ี
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สูงข้ึน และรวมไปถึงบุคลากรในภาคบริการบางส่วนท่ียังคงพบว่ามีทัศนคติในแง่ลบกับกลุ่ม
นักท่องเท่ียวอินเดีย ดังนั้นโรงแรมต้องมีการจัดการและการพัฒนาเตรียมความพร้อมเพ่ือ
ความสามารถรองรับปัจจัยแวดล้อมต่างๆท่ีเกิดข้ึน เนื่องจากจะช่วยส่งผลให้มีการพัฒนาเพ่ือเพ่ิมขีด
ความสามารถในการแข่งขันของโรงแรมในตลาด  
 กลยุทธ์การตลาดสําหรับนักท่องเท่ียวอินเดียสําหรับโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต มี
ดังต่อไปนี้  
  กลยุทธ์เชิงรุก ประกอบไปด้วย การมุ่งเน้นการพัฒนาความพร้อมในการ
ให้บริการและโครงสร้างพ้ืนฐาน, การส่งเสริมธุรกิจลักษณะออนไลน์, การส่งเสริม MICE เพ่ือรองรับ
กลุ่มประชุม,. การขยายตลาดสู่ต่างประเทศเพ่ือสร้างการรับรู้และโอกาสในการได้รับคู่ค้ารายใหม่ และ
การต้ังราคาตํ่ากว่าคู่แข่งเพ่ือการเข้าสู่ตลาดอินเดีย 
  กลยุทธ์เชิงแก้ไข ประกอบไปด้วย การส่งเสริมและการใช้เทคโนโลยี, การอบรม
ทรัพยากรมนุษย์ โดยเฉพาะในส่วนของบริการ, การปฏิบัติตามมาตรการและกฎหมาย ของภาครัฐ 
และการทําโปรโมชั่นสําหรับลูกค้าท่ีกําลังจะเข้าพักในโรงแรม  
  กลยุทธ์เชิงป้องกัน ประกอบไปด้วย การพัฒนาความพร้อมด้านสิ่งอํานวยความ
สะดวก, การเจาะจงกลุ่มเป้าหมาย, การสร้างและใช้การรับรู้, และ การต้ังราคาเท่าคู่แข่ง  
  กลยุทธ์เชิงรับ ประกอบไปด้วย การร่วมลงทุนกับบริษัทนอก, การลดการใช้จ่าย
ทางการตลาด และ การยกเลิกหรือการถดถอย  
 โรงแรมสามารถนํายุทธศาสตร์ท่ีเหมาะสมของกลยุทธ์ต่างๆนําไปไปประยุกต์ใช้เพ่ือ
การจัดการวางแผนและรับมือกับสิ่งท่ีกําลังจะเกิดข้ึนหรือเกิดข้ึนแล้วเพ่ือกลุ่มนักท่องเท่ียวอินเดีย 
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Abstract 
  The objectives of this research were to 1) to survey the Indian tourism 
market of hotels in Phuket 2) to analyze the environmental factors which affecting 
the competitiveness for Indian market of hotel industry in Phuket and 3) to develop 
the marketing strategies for Indian market in Phuket hotels. Collecting data by 
qualitative research via semi-planned in-depth interview from the key informants 
including tour personal related to sales and marketing in Indian market and sales and 
marketing personal in hotels by choosing the method of purposive or judgmental 
sampling. Key informants might have more than three years of Sales and Marketing 
experience in Indian market with a minimum of one year of work at the current 
workplace and in the company that had been operating for more than a year, 
registered legally. Then the data were analyzed for reliability by triangulation 
information verification and analytic induction. The results were as follows 
 Indian tourism market of hotels in Phuket consisted hotels in Phuket 
had higher growth rate. There was a one of main preferred destinations. The main 
reason why hotel industry turned its attention to Indian market was Indian tourists 
traveled during the second quarter of each year this matched the low occupancy for 
Phuket hotels. Both independent and group travelers usually stayed in the Patong 
area where meet the needs of tourists by beaches, nightlife entertainment, shopping 
area and activities. 
 Circumstantial factors affecting to competitive advantage for Indian 
market in Phuket hotels consisted of service minded, the cost of living in Phuket was 
not high, there was good support from the relevant service sector and management 
was standard and abundant resources. The areas that need to be developed to cater 
to growing Indian travelers included the way to generate more revenue from Indian 
customers, service availability and core infrastructure, direct flights between the 
major cities and the minor cities of India and Phuket, which had resulted in higher 
Indian tourist arrivals. In addition, some of the service line’s staffs were still having a 
negative attitude towards Indian tourists. Therefore, Hotels have to prepare and 
develop the strategies in order to support the various circumstantial factors as it 
would help to increase the advantage in Indian market competition. 
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 Hotel marketing strategies for Indian market in Phuket were as follows; 
• SO Strategy consisted of focusing on development of service 

availability and infrastructure, online and e-commerce promotion, MICE promotion 
for meeting groups, expanding the oversea markets for brand awareness and 
opportunity to acquire new partners and lower prices settlement than competitors 
to enter the Indian market. 

• WO Strategy consisted of promotion and use of technology, 
human resources training especially the service line, compliance with government 
regulations and laws and promotions for in-house guests. 

• ST Strategy consisted of development of facilities, niche market, 
creating and using brand awareness and setting the price as the same as competitors. 

• WT Strategy consisted of investing with outsource, reducing of 
marketing spend and cancellation or regression. 
 The hotel could apply strategy for managing to plan and cope with 
what is going to happen or happened to the Indian tourists. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Keywords:  Marketing strategy, Indian market, Phuket hotels 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
1.1 ท่ีมาและความสําคัญของปัญหา 

จังหวัดภูเก็ตเป็นศูนย์กลางการท่องเท่ียวทางทะเลท่ีมีชื่อเสียงในระดับโลกของไทย 
ซ่ึงมีอัตราการเติบโตข้ึนอย่างรวดเร็วโดยมีจุดขายหลักคือชายหาดท่ีหลากหลายโดยเฉพาะหาดป่าตอง
ท่ีข้ึนชื่อ รวมไปถึงกิจกรรมนันทนาการทางน้ําท่ีถือเป็นหนึ่งในจุดหมายปลายทางท่ีได้รับความนิยม
มากท้ังชาวไทยและชาวชาติจนทําให้ภูเก็ตเป็นเมืองท่ีมีความสําคัญทางด้านเศรษฐกิจของประเทศท่ี
สามารถทํารายได้จากการท่องเท่ียวสูงถึง 377,878ล้านบาท(กระทรวงการท่องเท่ียวและกีฬา, 2560)
มีผู้มาเยือนท้ังชาวไทยและชาวต่างชาติมาท่องเท่ียวกว่า 13 ล้านคน ในปี 2559มีนักท่องเท่ียวชาว
ต่างประเทศเข้ามามากถึง 9,641,703 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 71.0 ของนักท่องเท่ียวท่ีเข้ามาท้ังหมด 
และจํานวนนักท่องเท่ียวต่างชาติก็มีแนวโน้มเพ่ิมมากข้ึนเรื่อยๆ เนื่องมาจากอัตราการเติบโตและได้รับ
ความนิยมเพ่ิมข้ึนของนักท่องเท่ียวต่างชาติ อาทิจีนรัสเซียออสเตรเลียตะวันออกกลางและเอเชีย
ตะวันออก(สํานักงานสถิติจังหวัดภูเก็ต, 2560)อย่างไรก็ตามอุตสาหกรรมโรงแรมในจังหวัดภูเก็ตท่ี
เติบโตได้ดีต่อเนื่องเช่นเดียวกับจํานวนของนักท่องเท่ียวนั้น อาจเผชิญกับภาวะแออัดของนักท่องเท่ียว 
ส่งผลให้นักท่องเท่ียวคุณภาพหรือนักท่องเท่ียวท่ีเดินทางซํ้า อาจลดระยะเวลาพักหรืออาจเลือก
ท่องเท่ียวสถานท่ีอ่ืน (สิริทิพย์ ฉลอง, ศูนย์วิจัยเศรษฐกิจ ธุรกิจ และเศรษฐกิจฐานราก, 2560)
ประกอบกับปัญหาต่างๆกระทบตลาดของอุตสาหกรรมโรงแรมจังหวัดภูเก็ต โดยเฉพาะในช่วงอัตรา
การเข้าพักตํ่าโรงแรมกําลังเข้าสู่สภาวะการแข่งขันท่ีสูงข้ึนในแง่ของจํานวนห้องพักท่ีกําลังเพ่ิมสูงข้ึนใน
ระยะท่ีผ่านมา ส่งผลให้เกิดการแข่งขันท่ีรุนแรงและกระทบแก่ผู้ประกอบการจนทําให้โรงแรมใน
จังหวัดภูเก็ตมีความเคลื่อนไหวอย่างผันผวน ท้ังการซ้ือขาย และควบรวมกิจการ ไปจนถึงการเลิก
กิจการโดยเฉพาะโรงแรมขนาดเล็กดังนั้นอุตสาหกรรมโรงแรมเองต้องคํานึงและมองหากลุ่มตลาดใหม่
ท่ีกําลังนิยมเดินทางมาเยือนจังหวัดภูเก็ต โดยเฉพาะในช่วงอัตราการเข้าพักตํ่า ดังกล่าวคือ “อินเดีย”
นางกอบกาญจน์ วัฒนวรางกูร รัฐมนตรีว่าการกระทรวงการท่องเท่ียวและกีฬา ในปี 2560 ได้เปิดเผย
ว่า นักท่องเท่ียวอินเดียจะเป็นตลาดศักยภาพท่ีไทยให้ความสําคัญมาก และคาดการณ์ไว้ในอีก 2 ปี
ข้างหน้าจะมีนักท่องเท่ียวอินเดียมาไทยถึง2 ล้านคน โดยพ้ืนท่ีท่ีจะได้รับความนิยมจากนักท่องเท่ียว
ประกอบด้วยกรุงเทพฯ พัทยา และภูเก็ต(ประชาชาติธุรกิจ, 2560) 
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ภาพท่ี 1.1 สถิตินักท่องเท่ียวชาวอินเดียท่ีเดินทางมายังประเทศไทย 2555 – 2559  
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
ท่ีมา : ศูนย์วิจัยด้านการตลาดการท่องเท่ียว การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย, 2560 
 

จากรูปภาพท่ี 1.1 แสดงให้เห็นว่าจํานวนนักท่องเท่ียวอินเดียท่ีเดินทางมายัง
ประเทศไทยนั้นเพ่ิมสูงข้ึนต่อเนื่องแต่ลดลงเล็กน้อยในปี 2557 อันเนื่องมาจากอุปสรรคปัญหาทางด้าน
การเมืองภายในประเทศ การประกาศกฎอัยการศึกทําให้จํานวนนักท่องเท่ียวท่ีเดินทางเข้ามาใน
ประเทศไทยลดลง จากสถิติปีในปี 2559 นักท่องเท่ียวอินเดียสามารถทํารายได้ให้กับประเทศถึง 
54,000 ล้านบาท ค่าใช้จ่ายต่อทริป 47,576 บาท (ศูนย์วิจัยด้านการตลาด การท่องเท่ียวแห่งประเทศ
ไทย,2560) โดยปัจจัยท่ีเอ้ือต่อการเพ่ิมข้ึนของนักท่องเท่ียวอินเดียต่อประเทศไทย คือนักท่องเท่ียว
อินเดียสามารถขอรับการตรวจลงตรา ณ ช่องทางอนุญาตของด่านตรวจคนเข้าเมือง และสามารถอยู่
ในประเทศไทยได้ไม่เกิน 15 วัน (กรมการกงศุล กระทรวงการต่างประเทศ, 2560) อีกท้ังสายการบิน
ต่างๆโดยเฉพาะสายการบินต้นทุนตํ่าท่ีได้เปิดเส้นทางและขยายเท่ียวบินเพ่ิมข้ึนโดยสถิติของการ
ท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย, มกราคม 2560 ได้ให้ข้อมูลจํานวนไฟท์ท่ีบินตรงมายังกรุงเทพมหานคร
ตามหัวเมืองต่างๆไว้ดังต่อไปนี้ 

 
ตารางท่ี 1.1 จํานวนไฟท์ท่ีบินตรงมายังกรุงเทพมหานครตามหัวเมืองต่างๆของอินเดีย 

เท่ียวบินจาก จํานวนไฟล์ท จํานวนท่ีน่ัง 
สายการบินจากนิวเดลี (New Delhi) 40 ไฟล์ท ต่ออาทิตย์ ให้บริการ 10,333 ท่ีน่ัง 
สายการบินจากกัลกัตตา (Kolkata) 44 ไฟล์ท ต่ออาทิตย์ ให้บริการ 9,476 ท่ีน่ัง 
สายการบินจากมุมไบ (Mumbai) 45 ไฟล์ท ต่ออาทิตย์ ให้บริการ 1,692 ท่ีน่ัง 
สายการบินจากบังกาลอร์ (Bengaluru) 12 ไฟล์ท ต่ออาทิตย์ ให้บริการ 489 ท่ีน่ัง 
สายการบินจากลัคเนา (Lucknow) 3 ไฟล์ท ต่ออาทิตย์ ให้บริการ 486 ท่ีน่ัง 
สายการบินจากชัยปุระ (Jaipur) 18 ไฟล์ท ต่ออาทิตย์ ให้บริการ 486 ท่ีน่ัง 
สายการบินจากเชนไน (Chennai) 18 ไฟล์ท ต่ออาทิตย์ ให้บริการ 678 ท่ีน่ัง  
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ตารางท่ี 1.1 (ต่อ) 
เท่ียวบินจาก จํานวนไฟล์ท จํานวนท่ีน่ัง 

สายการบินจากไฮเดอราบัด (Hyderabad) 6 ไฟล์ท ต่ออาทิตย์ ให้บริการ 390 ท่ีน่ัง 
สายการบินจากโกชิ (Kochi) 7 ไฟล์ท ต่ออาทิตย์ ให้บริการ 180 ท่ีน่ัง 
ท่ีมา : การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย, มกราคม 2560 
 
ภาพท่ี 1.2 สถิตินักท่องเท่ียวชาวอินเดียท่ีเดินทางมายังภูเก็ต 2555 – 2559  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ท่ีมา : ศูนย์วิจัยด้านการตลาดการท่องเท่ียว การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย, 2560 
 
  จากภาพท่ี 1.2 เห็นได้ว่าจํานวนนักท่องเท่ียวอินเดียเดินทางมายังภูเก็ตในปี 2557
และ 2559ลดลงเล็กน้อย อันเนื่องมาจากการประกาศกฎอัยการศึก และเหตุการณ์สวรรคตของใน
หลวงรัชกาลท่ี 9 ตามลําดับ ซ่ึงท้ังสองเหตุการณ์กลับตรงกับช่วงก่อนเทศกาลแห่งแสงสว่าง
(Diwali)ประมาณ 2 อาทิตย์ ท่ีนักท่องเท่ียวมักนิยมมาเท่ียวตามสถานบันเทิง มุ่งเน้นความสนุกสนาน 
จึงเป็นสาเหตุทําให้นักท่องเท่ียวชะลอการเดินทางมายังภูเก็ต เพ่ือสังสรรค์ในช่วงเวาดังกล่าวท่ีถือเป็น
ช่วงเทศกาลท่ียิ่งใหญ่ท่ีสุดสําหรับชาวฮินดู  
  ความสําคัญของตลาดอินเดียต่อโรงแรมในจังหวัดภูเก็ตกล่าวคืออินเดียเป็นตลาด
ใหญ่ท่ีเศรษฐกิจกําลังพัฒนา และภูเก็ตยังเป็นหนึ่งในจุดหมายปลายทางท่ีได้รับความนิยมเพ่ิมข้ึน
ต่อเนื่อง ความต้องการบริโภคหรือท่องเท่ียวด้วยกําลังซ้ือท่ีรอการเติบโตของตลาดนี้ ท่ีกําลังมองหา
ประสบการณ์ใหม่จากการท่องเท่ียวต่างประเทศเพ่ิมข้ึน จนเป็นเหตุให้จํานวนบริษัทท่องเท่ียวใน
อินเดีย เติบโตข้ึนกว่า 65% พร้อมกันนั้นกําลังทะยานเพ่ิมสูงข้ึนยังจังหวัดภูเก็ตด้วย (Kavitha 
Gnanamurthy, Senior Marketing Manager, Skyscanner India, 2558) ทําให้แนวโน้มอนาคต
ตลาดอินเดียสําหรับอุตสาหกรรมโรงแรมภูเก็ตค่อนข้างสดใส คาดว่าปัจจัยท่ีมองเห็นว่านักท่องเท่ียว
กลุ่มนี้เพ่ิมข้ึนอย่างแน่นอนคือข้อมูลจากการเพ่ิมข้ึนของสายการบินท้ังในไทยและอินเดีย  
  ปัจจัยในการเข้าถึงของนักท่องเท่ียวอินเดียอันประกอบไปด้วย การสามารถขอทําวี
ซ่า ณ ช่องประทับตราในประเทศไทยการเติบโตข้ึนบริษัททัวร์ในอินเดีย และจํานวนเท่ียวบินท่ีเพ่ิมข้ึน 
เสมือนกับเป็นปัจจัยผลักดันและดึงดูดให้นักท่องเท่ียวอินเดียเดินทางมายังจังหวัดภูเก็ต แต่สําหรับ
อุตสาหกรรมโรงแรมนั้นจะไม่สามารถทําให้จํานวนนักท่องเท่ียวอินเดียเข้าพักเพ่ิมข้ึนได้หากขาดความ
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เข้าใจในกลยุทธ์การตลาดและการสนับสนุนจากหน่วยงานภาครัฐการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย ท่ีมี
การวางแผนส่งเสริมแผนการตลาดโดยกลยุทธ์ต่างๆโดยเฉพาะงานแสดงสินค้า แผนการดังกล่าวได้
เปิดโอกาสให้ผู้ประกอบการทุกภาคส่วนเข้ามามีส่วนร่วมซ่ึงโรงแรมในจังหวัดภูเก็ตหลายโรงแรมท่ี
กําลังให้ความสนใจและเล็งเห็นถึงความสําคัญในตลาดอินเดียเป็นอย่างมาก เนื่องจากนักท่องเท่ียว
อินเดีย จะมีปริมาณท่ีสูงในช่วงไตรมาสท่ีสองของแต่ละปีซ่ึงตรงกับช่วงอัตราการเข้าพักตํ่าของโรงแรม
ในจังหวัดภูเก็ตและ ตุลาคม ถึง ต้นเดือนพฤศจิกายนเป็นช่วงเทศกาลแห่งแสงสว่าง (Diwali) 
นักท่องเท่ียวอินเดียนิยมเดินทางออกนอกประเทศมากเช่นกัน ท้ังนี้แนวทางการส่งเสริมตลาดดังกล่าว
ทางการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย มีการกําหนดแผนงานเทรดโชว์และโรดโชว์ส่งเสริมการขาย
การตลาดในอินเดียถือเป็นอีกแนวทางของกลยุทธ์การเปิดตลาด การรักษาฐานลูกค้า และการขยาย
ตลาดให้แก่โรงแรมแต่โรงแรมต้องคํานึงด้วยว่าการร่วมงานในอินเดียนั้นแต่ละครั้งอาจจะมากับ
ค่าใช้จ่ายจํานวนมากประกอบไปด้วย ค่าบูธ ค่าเดินทาง ค่าท่ีพัก ค่าอาหาร ค่าวีซ่า รวมถึงอาจจะมี
การเอ็นเตอร์เทนเม้นท์ต่างๆ ท่ีจะต้องจ่ายไปในแต่ละครั้งท่ีเข้าร่วมงานดังกล่าวในระยะเวลาท่ีจํากัด 
ผู้เข้าร่วมจึงจําเป็นท่ีจะต้องมีการศึกษาข้อมูล วางแผน และเตรียมการเข้าร่วมงานในแต่ละครั้งเป็น
อย่างดีจึงจะมีประสิทธิภาพในการเข้าร่วม และไม่เป็นการลงทุนท่ีสูญเปล่า โดยเฉพาะการศึกษา
ตัวแทนจัดจําหน่ายต่างๆ ท่ีมีฐานลูกค้าหรือดําเนินธุรกิจในตลาดอินเดียและติดต่อนัดกลุ่มลูกค้าผู้ซ้ือ
และพยายามนัดขอโอกาสในการพบปะเจรจาธุรกิจภายในงาน ในส่วนของโรดโชว์ท่ีมีความคล้ายคลึง
กันและเป็นอีกช่องทางท่ีทางการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทยร่วมกับผู้ประกอบการโรงแรม และบริษัท
ทัวร์ จัดข้ึนเป็นเปิดโอกาสไปนัดพบปะเจรจาธุรกิจตามหัวเมืองนั้นๆซ่ึงส่วนใหญ่แล้วจะจัดข้ึนตามห้อง
ประชุมโรงแรมท่ีทางการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทยจัดข้ึนเป็นการเฉพาะ และมีการเปลี่ยนแปลงหัว
เมืองเกือบทุกๆปีเนื่องจากมีจุดมุ่งหมายเพ่ือต้องการขยายและเพ่ิมฐานลูกค้าตามหัวเมืองรองถือเป็น
โอกาสของอุตสาหกรรมโรงแรมในการมีส่วนร่วมเพ่ือสร้างกลุ่มลูกค้าดังกล่าว แต่ให้ตระหนักว่าใน
ระยะเริ่มแรกนั้นควรทดลองตลาดและหาฐานลูกค้าอาจจะไม่ใช่ก้าวแรกของการเริ่มตลาดนี้ เนื่องจาก
ตัวโรงแรมเองต้องมีความเข้าใจถึงความต้องการหรือส่วนประสมของการตลาดอินเดียพอควร 
เพราะฉะนั้นการติดต่อตัวแทนจําหน่ายก็สามารถช่วยลดความเสี่ยงในการทําตลาดใหม่ได้ในระดับหนึ่ง
ท่ีช่วยทดสอบและวิเคราะห์ถึงโรงแรมนั้นว่าสามารถตอบสนองความต้องการกลุ่มตลาดนี้เพียงใดหรือ
ประเภทใด อาจจะสามารถเป็นตลาดหลักหรือชดเชยบางฤดูกาล ซ่ึงในระยะต่อไปเม่ือมีความ
เชี่ยวชาญในการทําตลาดนี้แล้วอาจขยับหาลู่ทางช่องทางการจัดจําหน่ายท่ีเหมาะสมกับโรงแรมของ
ตัวเอง 
  บริษัทนําเท่ียวท่ีดําเนินธุรกิจสําหรับตลาดอินเดีย ซ่ึงในปัจจุบันมีบริษัทเพ่ิมข้ึนและ
สอดคล้องกับจํานวนนักท่องเท่ียวขาออกของประเทศอินเดีย บุคลากรฝ่ายขายและการตลาดของ
โรงแรมก็สามารถทําการติดต่อผ่านทางบริษัทนําเท่ียวเหล่านี้ได้ง่ายข้ึนเนื่องจากมีจํานวนเพ่ิมมากข้ึน
ในประเทศไทยโดยเฉพาะกรุงเทพฯ, พัทยา และภูเก็ต ประกอบกับทุกบริษัทนั้นมีฐานลูกค้าจํานวน
มากท่ีมีจุดหมายปลายทางยังภูเก็ตด้วยวัตถุประสงค์และลักษณะท่ีต่างๆกันไป ข้ึนอยู่กับงบประมาณ
และความต้องการของตัวลูกค้านั้นๆบริษัทนําเท่ียวท่ีได้รับความน่าเชื่อถือ และดําเนินการมาเป็น
เวลานาน ประกอบไปด้วยDS Travel Co., Ltd, Chin Tour Co., Ltd, Travelzunlimited Co., 
Ltd, Tourism Net Bangkok Co., Ltd, Travelbullz Co., Ltd, Travstore Management 
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Company Co., Ltd, Elatrip Co., Ltd, Red Apple Travel Co., Ltd, ITC Bangkok Co., Ltd
เป็นต้นบางบริษัทท่ีเคยดําเนินธุรกิจและมีชื่อเสียงกับตลาดอ่ืนๆ บ้างก็ผันมาทําตลาดอินเดีย อาทิ 
Asian Trails Co., Ltd และ Destination Asia Co., Ltd แต่ก็ใช่ว่าทุกโรงแรมในจังหวัดภูเก็ตท่ี
สามารถเจาะกลุ่มและสร้างฐานลูกค้าในตลาดนี้ได้ทันทีเพราะข้ึนอยู่กับหลายปัจจัย ไม่ว่าคุณลักษณะ
และสถานท่ีต้ังของโรงแรม กลไกราคา ลักษณะทางกายภาพ คู่แข่งขัน รวมถึงบุคลากรฝ่ายขายและ
ตลาดของโรงแรมเองท่ีเปรียบเสมือนตัวแทนโรงแรมก็มีส่วนในการสร้างลูกค้ากลุ่มนี้โดยอาศัยกลยุทธ์
ท่ีแตกต่างตามความเหมาะสม ท่ีสามารถทําให้กลุ่มลูกค้าในช่องทางนี้สนับสนุนโรงแรม สําหรับ
แนวโน้มกลุ่มลูกค้าอินเดียสําหรับจังหวัดภูเก็ตถ้าสังเกตจากการเติบโตของบริษัทนําเท่ียวนั้นถือว่า
กําลังเติบโตไปในทิศทางบวก เพราะฉะนั้นโรงแรมในจังหวัดภูเก็ตท่ีต้องการกลุ่มลูกค้าอินเดีย 
จําเป็นต้องมีการวางกลยุทธ์เพ่ือสร้างพันธมิตรกับกลุ่มบริษัททัวร์ ดังกล่าวเพ่ือให้ได้มาซ่ึงกลุ่มลูกค้า
อินเดีย 
  B2B Wholesaler ซ่ึงเป็นช่องทางการจัดจําหน่ายห้องพักให้กับลูกค้าท่ีเป็นบริษัท
นําเท่ียวรายเล็กรายน้อยท่ีเป็นพันธมิตรของตนเองซ่ึงปัจจุบันมีท้ังในและต่างประเทศ ในปัจจุบัน
สําหรับในประเทศไทยมี B2B Wholesaler หลายบริษัทในประเทศไทยท่ีรุกตลาดอินเดีย อาทิ เช่น 
Hotelbed (Thailand) Co., Ltd, Gullivers Travel Associates (Thailand) Ltd, Miki Solution 
Co., Ltd และ Travco Co., Ltd เป็นต้น เหล่านี้ล้วนมีพันธมิตรเป็นโรงแรมในจังหวัดภูเก็ตจํานวน
มาก Gullivers Travel Associates (Thailand) Ltd. เป็นหนึ่งในบริษัทท่ีรุกตลาดอินเดียอย่างจริงจัง
ต้ังแต่ปี 2556 ได้ให้ข้อมูลสถิติจํานวนนักท่องเท่ียวอินเดียท่ีจองโรงแรมผ่านทาง Gullivers Travel 
Associates (Thailand) Ltd. ไว้ว่าในปี 2559 จํานวนคืนเข้าพักเฉพาะโรงแรมในพ้ืนท่ีของจังหวัด
ภูเก็ต อยู่ท่ี 23,629 คืนเข้าพักโดยเพ่ิมข้ึนสูงถึง +75.71% เม่ือเทียบกับปี 2558 อยู่ท่ีเพียง 13,448 
คืนเข้าพัก (Juraiwan, Gullivers Travel Associates (Thailand) Ltd., 2560) และได้ระบุเบ้ืองต้น
ว่าอินเดียเป็นตลาดท่ีเติบโตสูงเพ่ิมข้ึนต่อเนื่องทุกๆปีตั้งแต่ปี 2556 
  ออนไลน์แทรเวลเอเย่นต์ - Online Travel Agents อีกหนึ่งช่องทางท่ีกําลังได้รับ
ความนิยมเพ่ิมข้ึน และเป็นช่องทางท่ีง่ายต่อการเข้าถึงของโรงแรม และเชื่อม่ันได้ว่าจํานวน
นักท่องเท่ียวอินเดียท่ีจะจองโรงแรมผ่านทางออนไลน์จะเพ่ิมข้ึนเนื่องจากการวาางเป้าหมายของ
ประเทศให้เปลี่ยนผ่านอินเดียไปสู่ยุคดิจิตอล ภายในปี 2019(MGR Online, 2559) ทําให้คนอินเดีย
เข้าถึงเทคโนโลยีมากข้ึนในปัจุบันออนไลน์แทรเวลเอเย่นต์(OTAs) ท่ีได้รับความนิยมในอินเดียมาก
ท่ีสุด 6ลําดับแรก ประกอบไปด้วย Booking.com, Expedia.co.in, Makemytrip.com, 
Agoda.com, Yatra.com และ Goibilo.comท้ัง 6นั้นเชื่อว่าโรงแรมโดยท่ัวไปรู้จักกันเป็นอย่างดี 
โดยเฉพาะ Booking.com, Expedia.co.in, และ Agoda.com ท่ีมีฐานลูกค้าหลากหลายท่ัวโลกแต่
เม่ือนึกถึงออนไลน์ท่ีมีความแข็งแกร่งสุดในตลาดอินเดียต้องยกให้Makemytrip.com ท่ีโรงแรมรู้จัก
กันในนามของ Hoteltravel.com ล่าสุดได้มีปรัปโครงสร้างและประกาศอย่างเป็นทางการถึงการ
รวมตัวบริษัทเอเย่นต์ออนไลน์อินเดีย Make My Trip (India) Private Limited และ Goibibo 
Group Private Limitedโดยในไทยมีออฟฟิศอยู่ท่ีสุขุมวิท กรุงเทพมหานคร (Hotel Travel Ltd, 
2560)เพราะฉะนั้นคิดว่าช่องทางออนไลน์ท่ีสามารถเจาะกลุ่มลูกค้าและสร้างชื่อให้กับโรงแรมในตลาด
อินเดียได้ดีท่ีสุดอีกไม่ก่ีปีข้างหน้าคงเป็น Makemytrip.comโดยจากข้อมูลเบ้ืองต้นพบว่าโรงแรมส่วน
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ใหญ่ในจังหวัดภูเก็ตโดยเฉพาะโรงแรมท่ีมีฐานลูกค้าอินเดียพอสมควรมักจะทําโปรโมชั่น ท่ีเรียกว่า 
Visible Booster เป็นการเพ่ิมค่าธรรมเนียมให้กับทางออนไลน์เอเย่นต์เรียกได้ว่าเป็นโปรโมชั่นสุด
พิเศษสําหรับลูกค้าอินเดียโดยเฉพาะ โรงแรมเองก็มักจะนิยมใช้โปรโมชั่นนี้ในช่วงท่ีมีจํานวน
นักท่องเท่ียวอินเดียเดินทางมายังภุเก็ตค่อนข้างสูงคือ พฤษภาคม และมิถุนายน(คุณวาสนา :Zonal 
Manager International Market - Makemytrip (Thaland), 2560)  ประจวบกับเป็นช่วงท่ีภูเก็ตมี
อัตรานักท่องเท่ียวน้อยอยู่แล้วเพ่ือช่วยในการเติมเต็มอัตราการเข้าพักและเพ่ิมรายได้ 
  นอกจากนี้ยังมีอีกหลายช่องทางท่ีเป็นเครื่องมือให้กับโรงแรมเข้าถึงลูกค้ากลุ่ม
ดังกล่าวท้ังในลักษณะออนไลน์ (Blogger/Social Media) และออฟไลน์ (Magazine/Catalog/ 
Brochure Distribution) เพ่ือเข้าถึงนักท่องเท่ียวอินเดียโดยตรง หรืออาจจะผ่านพ่อค้าคนกลาง
ช่องทางต่างๆแต่จุดมุ่งหมายเดียวกันนั่นคือนักท่องเท่ียวอินเดียกับการเข้าพักโรงแรมของตน 
  การศึกษาและทราบพฤติกรรมเบ้ืองต้นของนักท่องเท่ียวมีส่วนทําให้โรงแรมเข้าใจ
ส่วนประสมการตลาด เพ่ือปรับเปลี่ยนและกําหนดกลยุทธ์ท้ังสื่อและการปรับโครงสร้างของโรงแรม
เองเพ่ือให้ได้กลุ่มลูกค้าดังกล่าวได้ จากการศึกษาเบ้ืองต้นถึงพฤติกรรมนักท่องเท่ียวอินเดียพบว่าหนึ่ง
ในปัจจัยท่ีสําคัญนั่นคือ ชาวอินเดีย ร้อยละ 50 เป็นมังสวิรัติและไม่รับประทานเนื้อสัตว์ซ่ึงมีการเรียก
ติดปากว่า Veg.(การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทยภูมิภาคอาเซียน เอเชียใต้ และแปซิฟิกใต้, 2556) 
เพราะฉะนั้นการกําหนดวางกลยุทธ์ของตลาดอินเดียนั้น โรงแรมจะต้องคํานึงถึงปัจจัยดังกล่าวด้วย ไม่
ว่าจะเป็นร้านอาหารท่ีใกล้เคียงหรือการให้บริการมังสวิรัติของโรงแรมเอง ซ่ึงถ้าเปรียบเทียบกับ
โรงแรมในจังหวัดภูเก็ตโดยเฉพาะพ้ืนท่ีหาดป่าตองนั้น คงปฏิเสธไม่ได้ว่าตอนนี้มีร้านอาหารอินเดียเพ่ิม
มากข้ึนอย่างหนาตา เป็นอีกหนึ่งปัจจัยท่ีเอ้ือผลประโยชน์ต่ออุตสาหกรรมโรงแรมในพ้ืนท่ีป่าตองซ่ึง
เป็นบริเวณท่ีได้รับความนิยมเข้าพักมากท่ีสุดของนักท่องเท่ียวชาวอินเดียเนื่องด้วยปัจจัยสิ่งจูงใจท่ีครบ
ครันคือ แหล่งท่องเท่ียวยามกลางคืน ทะเลท่ีสวยงาม รวมถึงห้องสรรพสินค้า นักท่องเท่ียวท่ีพักใน
โรงแรมจังหวัดภูเก็ตจะนิยมพํานักอยู่ 2-3 วัน และจะพํานักอยู่ในประเทศไทยต่อทริปอยู่ประมาณ 7 
วัน ในลักษณะของสองจุดหมายปลายทางเป็นอย่างน้อย(การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย, 2560) 

 ดังท่ีกล่าวข้างต้นและอุตสาหกรรมโรงแรมหลายๆแห่งในจังหวัดภูเก็ตเองจึงให้ความ
สนใจ แต่ต้องตระหนักอีกประการหนึ่งว่าการสร้างกลุ่มลูกค้าใหม่ๆโดยเฉพาะอินเดียนั้นเหมาะสมกับ
แผนและเป้าหมายทางการตลาดของโรงแรมของหรือไม่ เพราะอาจจะทําให้เกิดความผิดพลาดไม่ได้
รับการตอบรับท่ีดีจากลูกค้าหากไม่ทําการศึกษาก่อน โรงแรมท่ีมีโอกาสสําหรับตลาดกังกล่าวควรท่ีจะ
ทําการปรับเปลี่ยนตลาดของตนเองให้มีความเหมาะสมเสียแต่เนิ่นๆ เพ่ือจะไม่ให้เป็นการเสียโอกาส
และเสียเวลา เพราะในปัจจุบันภาพรวมขยายตัวของอุตสาหกรรมโรงแรมในจังหวัดภูเก็ตปัจจุบันนั้น 
พบว่ามีการแข่งขันท่ีสูงข้ึนและรุนแรงมาก เนื่องจากมีคู่แข่งรายใหม่ และจํานวนห้องพักเพ่ิมสูงข้ึน 
อาจจะทําให้เกิดภาวะอุปทานห้องพักส่วนเกินจํานวนห้องพักท่ีมีอยู่ มากกว่าความต้องการใช้บริการ
ห้องพัก ทําให้ธุรกิจโรงแรมต้องมีการแข่งขันกันมากข้ึนเพ่ือแย่งชิงกลุ่มลูกค้าในตลาดท่ีกําลังเติบโต
อินเดียก็เป็นอีกตลาดหนึ่งท่ีภาคอุตสาหกรรมโรงแรมเองเล็งเห็น และอาจจะมีแนวโน้มท่ีรุนแรงข้ึนใน
อีก 3-5 ปีข้างหน้า ผู้ประกอบการและผู้บริหารแต่ละรายต่างใช้กลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือให้เหนือกว่า
คู่แข่งหรือปรับตัวให้ทันต่อภาวการณ์แข่งขันท่ีเกิดข้ึน ท้ังกลยุทธ์ราคาเช่น การให้ส่วนลดโปรโมชั่น
ประเภทต่างๆ และรวมไปถึงกลยุทธ์ไม่ใช่ราคา เช่น การพัฒนาคุณภาพบริการห้องพักการโฆษณาและ
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การประชาสัมพันธ์ รวมไปถึงมิตรภาพทางธุรกิจความเชื่อใจท่ีอาจนํามาใช้เป็นเครื่องมือในการแข่งขัน 
และเป็นท่ีน่าสนใจอย่างยิ่งท่ีผู้บริหารโรงแรมจะต้องอาศัยชั้นเชิงเหล่านี้ (ภัทรา อภิชัยรักษ์, 2550) ซ่ึง
ผู้บริหารจะต้องมีการกําหนดกลยุทธ์ท่ีแตกต่างอย่างสร้างสรรค์เพ่ือสนับสนุนช่วยให้ได้ส่วนแบ่งใน
ตลาดนี้โดยระยะยาว และอีกท้ังช่วยเตรียมความพร้อมและพัฒนาบุคลากรต่อสภาวะการเปลี่ยนแปลง
ท่ีจะเกิดข้ึนได้อย่างเหมาะสมทันท่วงที ตลอดจนทราบความต้องการของลูกค้าและสิ่งอํานวยความ
สะดวกท่ีอาจจะตอบสนองความต้องการของกลุ่มลูกค้าอินเดีย ฉะนั้นเม่ือจํานวนนักท่องเท่ียวอินเดีย
ท่ีมาเยือนยังประเทศไทย โดยเฉพาะภูเก็ตเองนั้นมีการเติบโตข้ึนอย่างต่อเนื่องทําให้มีผลกระทบต่อ
อัตราการเข้าพักของโรงแรม จึงทําให้ผู้วิจัยมีความสนใจท่ีศึกษา กลยุทธ์การตลาดสําหรับกลุ่ม
นักท่องเท่ียวอินเดียของโรงแรมในจังหวัดภูเก็ตเพ่ือเป็นกลยุทธ์และปรับให้สอดคล้องกับพฤติกรรม
รูปแบบของนักท่องเท่ียวอินเดีย  
 
1.2 วัตถุประสงค์ของงานวิจัย  

1.2.1 สํารวจสถานการณ์ตลาดนักท่องเท่ียวอินเดียของโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต 
1.2.2 วิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมท่ีส่งผลกระทบต่อความสามารถในการแข่งขันสําหรับ

ตลาดอินเดีย ของอุตสาหกรรมโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต 
1.2.3 พัฒนากลยุทธ์การตลาดสําหรับนักท่องเท่ียวอินเดียเพ่ือโรงแรมในจังหวัด

ภูเก็ต 
 
1.3 ขอบเขตงานวิจัย  
  งานวิจัยนี้เป็นการศึกษากลยุทธ์การตลาดสําหรับกลุ่มนักท่องเท่ียวอินเดียของ
โรงแรมในจังหวัดภูเก็ตผู้ศึกษาได้ใช้ระเบียบวิธีวิจัย เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ(Qualitative Research 
Approach) โดยใช้การวิธีการเก็บข้อมูลด้วยการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview)เป็นการ
กําหนดผู้ท่ีจะให้สัมภาษณ์ ซ่ึงต้องมีความรู้ มีประสบการณ์เก่ียวกับการทําตลาดอินเดีย ทราบถึง
แนวโน้มและกลยุทธ์ของตลาดเป็นอย่างดี เพ่ือให้ได้ข้อมูลข้อมูลปฐมภูมิท่ีสามารถนําไปใช้ประโยชน์
เพ่ือเป็นวางแนวทางหรือแผนการตลาด รวมถึงปรับกลยุทธ์การตลาด เพ่ิมและสร้างขีดความสามารถ
ท่ีเหมาะสมสําหรับตลาดอินเดีย ผู้วิจัยได้มีการกําหนด ผู้ให้ข้อมูลหลัก(Key Informants) ออกเป็น 2 
กลุ่ม ประกอบไปด้วย บุคลากรของบริษัททัวร์ท่ีสัมพันธ์ต่อการขายและการตลาดอินเดีย และบุคลากร
ท่ีเก่ียวข้องกับฝ่ายการขายและการตลาดของโรงแรม  

 การเก็บรวบรวมข้อมูลจัดทําข้ึนระหว่างพฤศจิกายน 2560ถึง มกราคม2561 ซ่ึง
ประกอบด้วยเนื้อหาอ้างอิงกับทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (7Ps), การสร้างความสามารถในการ
แข่งแข่ง “แนวคิดกลยุทธ์ Diamond Model” และ การวิเคราะห์เชิงกลยุทธ์ “แนวคิดและทฤษฎี
เก่ียวกับ SWOTและ TOWS Matrix” 
 
1.4 ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้ได้รับจากงานวิจัย 

1.4.1 เพ่ือให้ผู้ประกอบการสามารถใช้ข้อมูลเพ่ือวางแนวทางหรือแผนการตลาด  
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1.4.2 เพ่ือให้ผู้ประกอบการโรงแรมนํากลยุทธ์การตลาดเพ่ือเพ่ิมและสร้างขีด
ความสามารถท่ีเหมาะสมสําหรับตลาดอินเดีย เพ่ือการแข่งขันในอุตสาหกรรมโรงแรมของจังหวัดภูเก็ต 

1.4.3 เพ่ือให้ผู้ประกอบการได้ใช้เป็นแนวทางในการตัดสินใจในและเห็นความสําคัญ
ของตลาดอินเดีย 

 
1.5 นิยามศัพท์เฉพาะ  

 โรงแรม หมายถึง สถานท่ีพักท่ีจัดข้ึนโดยมีวัตถุประสงค์ในทางธุรกิจเพ่ือให้บริการท่ี
พักชั่วคราวสําหรับคนเดินทางหรือบุคคลอ่ืนท่ีมีวัตถุประสงค์ต่างกันออกไปโดยมีค่าตอบแทน ตาม
พระราชบัญญัติโรงแรม (2547) ท้ังนี้ไม่รวมถึงสถานท่ีพักท่ีจัดต้ังข้ึนเพ่ือให้บริการในลักษณะชั่วคราว
ซ่ึงอาจดําเนินการโดยส่วนราชการ รัฐวิสาหกิจ องค์การมหาชน หน่วยงานรัฐ เพ่ือการกุศล รวมถึง
สําหรับการศึกษา โดยต้องไม่เป็นการแสดงหาผลกําไรจากการดําเนินการรวมจนถึงสถานท่ีพักท่ีจัดต้ัง
ข้ึนโดยวัตถุประสงค์เพ่ือให้บริการท่ีพักอาศัยโดยคิดค่าบริการลักษณะรายเดือนข้ึนไป  

 บริษัทนําเท่ียวหมายถึง ตัวแทนท่ีนําห้องพักจากโรงแรมไปขายต่อซ่ึงอาจขายได้
หลายรูปแบบท้ังขายตรงหรือขายพ่วงกับทัวร์ก็ได้ โดยช่องทางนี้จะเป็นการขายแบบออฟไลน์เป็นหลัก  

 ออนไลน์แทรเวลเอเย่นต์หมายถึง ตัวแทนในลักษณะออนไลน์ท่ีโรงแรมใช้เป็นช่อง
ทางการขายแบบB2C โดยโรงแรมจะต้องสมัครใช้บริการกับออนไลน์แทรเวลเอเย่นต์นั้นก่อน เพ่ือ
สร้างฐานข้อมูลของตัวเอง จากนั้นจึงสามารถเปิดให้ลูกค้าท่ัวไปจองได้ ตัวแทนดังกล่าวท่ีมีชื่อเสียง 
ประกอบไปด้วย Expedia.com Agoda.com Booking.com เป็นต้น 

 B2B Wholesalesระบบ B2B มีลักษณะเช่นเดียวกันกับ การจําหน่ายห้องพักให้กับ
ลูกค้าของออนไลน์แทรเวลเอเย่นต์ แบบ B2C แต่ต่างกันตรงท่ีไม่ได้เป็นการจําหน่ายห้องพักให้กับ
ลูกค้าผู้บริโภคโดยตรง แต่เป็นการจําหน่ายให้กับลูกค้าท่ีเป็นลักษณะของตัวแทนจําหน่ายต่างๆ ท่ีจะ
นําห้องพักไปขายต่อให้กับผู้บริโภคท่ีเป็นลูกค้าของตนอีกต่อหนึ่ง ตัวแทนจัดจําหน่ายต่างๆดังกล่าวท่ี
ซ้ือห้องพักจาก B2B สามารถบวกกําไรและขายต่อให้กับผู้บริโภคท่ีเป็นลูกค้าของตนเองต่อไปได้ 

 เทรดโชว์(Trade Show)เป็นงานท่ีจัดข้ึนเพ่ือให้ตัวแทนจัดจําหน่ายต่างๆกล่าวคือ 
“ผู้ซ้ือ”กับโรงแรม “ผู้ขาย” ซ่ึงเป็นเสมือนเวทีกลางท่ีให้ท้ังสองฝ่ายนั้นได้มีโอกาสมาพบปะเจรจา
ธุรกิจกันภายในงาน ในส่วนของตัวแทนจัดจําหน่ายต่างๆท่ีมาร่วมงานในลักษณะของผู้ซ้ือนั้นจะมีเวลา
จํากัดในการเจรจาธุรกิจกับผู้ขายภายในงาน ซ่ึงระยะเวลาข้ึนอยู่กับองค์กรท่ีจัดงานนั้นๆเป็นผู้กําหนด 
จึงมักท่ีจะเจรจาธุรกิจกับผู้ขายท่ีตนเองสนใจเป็นการเฉพาะ และบ้างก็ได้มีการทําการนัดหมายกันไว้
ล่วงหน้าเพ่ือทําสําหรับการเจรจาธุรกิจ 

 โรดโชว์(Roadshow)เป็นกิจกรรมการตลาดท่ีนิยมนํามาใช้ในการเปิดตลาด
โดยเฉพาะการเจาะกลุ่มลูกค้าเมืองรองหรือประเทศใหม่ๆ ให้แก่ท่ีโรงแรมท่ีไม่มีคุ้นเคยกับลูกค้ารวมถึง
ไม่มีฐานลูกค้าในเมืองและในประเทศนั้นได้มีโอกาสนําเสนอ พบปะพูดคุย และเจรจาธุรกิจกับตัวแทน
จัดจําหน่ายต่างๆ โดยมีเป้าหมายเพ่ือต้องการจะเปิดตลาดให้แก่โรงแรมของตนเอง โดยจะมีผู้จัดท่ีมี
ความเชี่ยวชาญและชํานาญในพ้ืนท่ีทําการติดต่อประสานงานเชิญตัวแทนจัดจําหน่ายท่ีเก่ียวข้องให้เข้า
มาร่วมงานในฐานะผู้ซ้ือ ในวัน เวลา และสถานท่ีท่ีผู้จัดได้กําหนดไว้ โดยโรงแรมไม่จําเป็นท่ีจะต้อง
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เดินทางติดต่อกับผู้ซ้ือเหล่านี้ท่ีสํานักงานและไม่จําเป็นต้องทําการเชื้อเชิญหรือนัดหมายให้เข้ามาร่วม
งานด้วยตนเอง  

 การตลาดกิจกรรมต่างๆ ท่ีเรากระทําข้ึนเพ่ือตอบสนองต่อความจําเป็นและความ
ต้องการให้เป็นท่ีพอใจโดยผ่านกระบวนการแลกเปลี่ยนและแนวคิดของ Phillip Kotler ได้ให้
ความหมายคําว่า นักการตลาดคือการแปลข้อความถึงลูกค้าในรูปของสื่อ สินค้าบริการ ให้กลายเป็น
โอกาสในการทํากําไรในระยะยาว การผลักดันกลยุทธ์ของธุรกิจเช่นการสร้างสิ่งใหม่ท่ีเรียกว่า 
นวัตกรรม(1Belief Company Limited, 2560) 

 กลยุทธ์แนวทางในการดําเนินงานท่ีทําให้องค์กรบรรลุเป้าหมาย หรือ วิธีการ
แผนการท่ีทําให้องค์กรเอาชนะคู่แข่งได้   

 กลยุทธ์การตลาดการใช้ส่วนประสมทางการตลาดให้เหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมาย 
หรือตลาดเป้าหมาย เป็นวิธีการพ้ืนฐานท่ีสร้างให้เกิดความต้องการผลิตภัณฑ์ ซ่ึงประกอบด้วย การ
ตัดสินใจ การกําหนดตลาดเป้าหมาย การกําหนดตําแหน่งผลิตภัณฑ์ การกําหนดกลยุทธ์ส่วนประสม
ทางการตลาด และการกําหนดระดับค่าใช้จ่ายการตลาด (วิชิต อู่อ้น, 2557) 

 กลยุทธ์การแข่งขัน กลยุทธ์ท่ีจัดทําข้ึนเพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน โดย
การปรับรุงกระบวนการในการบริหารและดําเนินงานเพ่ือท่ีจะสามารถเพ่ิมตอบสนองความต้องการ
ของลูกค้าและให้มีความสามารถทางการแข่งขันท่ีสูงท่ีสุด (สุชนนี เมธิโยธิน) 

 ความสามารถในการแข่งขัน สิ่งท่ีเป็นความสามารถพิเศษขององค์กรท่ีคู่แข่งไม่
สามารถเลียนแบบได้ หรือยากในการเลียนแบบ หรือคู่แข่งต้องใช้เวลาในการปรับตัวเองมาก่อนท่ีจะ
เลียนแบบความสามารถของเราได้ เช่น นวัตกรรม ระบบการจัดการภายในองค์กรค์ ระบบการบริหาร
องค์กร ภาพลักษณ์ขององค์กร เป็นต้น(สุชนนี เมธิโยธิน) 
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1.6 กรอบแนวคิดการวิจัย 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

กลยุทธ์การตลาดสําหรับกลุ่ม
นักท่องเท่ียวอินเดียของโรงแรม

ในจังหวัดภูเก็ต 

 กระบวนการวิเคราะห์และพัฒนากลยุทธ์การตลาด 

- ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของธุรกิจ – 7Ps 
• ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) 
• ด้านราคา (Price) 
• ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) 
• ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
• ด้านบุคคลหรือพนักงาน (People or Employee 
• ด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 

(Physical Evidence and Presentation) 
• ด้านกระบวนการ (Process) 

- การวิเคราะห์ความสามารถในการแข่งขัน – Diamond 
Model  

- การวิเคราะห์ - SWOT Analysis และ TOWS Matrix 
• กลยุทธ์ SO  
• กลยุทธ์ ST  
• กลยุทธ์ WO  
• กลยุทธ์ WT) 

 

สัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมลูหลัก (Key Informant ) 
- บุคลากรของบริษัททัวร์ท่ีสัมพันธ์ต่อการขายและ

การตลาดอินเดีย(ประสบการณ,์ เพศ, อายุ, สถานท่ี
ทํางาน) 

- บุคลากรท่ีเก่ียวข้องกับฝ่ายการขายและการตลาดของ
โรงแรม(ประสบการณ,์ เพศ, อายุ, สถานท่ีทํางาน) 
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บทที่ 2 
ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
  สําหรับการศึกษางานวิจัยเรื่องกลยุทธ์การตลาดสําหรับกลุ่มนักท่องเท่ียวอินเดีย 
ของโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต ครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ศึกษาทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวข้องตลอดจนงานวิจัยท่ี
เก่ียวข้อง ท่ีจํานํามาใช้เป็นแนวทางในงานวิจัย โดยมีวิธีการศึกษาดังต่อไปนี้ 

2.1 ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 
2.2 การสร้างความสามารถในการแข่งแข่ง “แนวคิดกลยุทธ์ Diamond Model”  
2.3 การวิเคราะห์เชิงกลยุทธ์ “แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับ SWOT & TOW'S 

Matrix” 
2.4 ผลงานงานวิจัยและบทความท่ีเก่ียวข้อง 

 
2.1 ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 

 ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดบริการ(7Ps) เป็นกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีเก่ียวข้อง
กับธุรกิจบริการ (Philip Kotler อ้างอิงใน Nartchanok Yoojamrus, 2560) เพ่ือสร้างผลกําไรสูงสุด
และยั่งยืนต่อตลาดเป้าหมาย ซ่ึงใช้ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 7Ps มากําหนดกล
ยุทธ์การตลาด ซ่ึงประกอบด้วย Product, Price, Place, Promotion, People, Physical 
Evidence และ Process ซ่ึงนํามาวิเคราะห์ธุรกิจต่อได้อุตสาหกรรมโรงแรมควรมีการวางนโยบายการ
วางแผน พัฒนาและปรับปรุงกลยุทธ์ทางการตลาดบริการ(7Ps) มุ่งเน้นการสร้างคุณค่าตราสินค้า 
(Brand Equity) การให้ประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่างประเทศ การฝึกอบรมมารยาทการต้อนรับและ
ภาษาท่ีใช้ของพนักงาน การจัดงานเทศกาลตามเทศกาลต่าง ๆ สร้างพันธมิตรทางธุรกิจ(คุณานันท์ สุข
พาสน์เจริญ, 2557) ท้ังนี้ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2550) ได้อ้างถึง แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด
สําหรับธุรกิจบริการ (Service Marketing Mix) ของ Philip Kotler ศาสตราจารย์ ฟิลลิป ไว้ว่าเป็น
แนวคิดท่ีเก่ียวข้องกับธุรกิจท่ีให้บริการ จําเป็นจะต้องใช้ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 7 
อย่าง หรือ 7Ps ในท่ีนี่ผู้วิจัยเห็นว่าการกําหนดกลยุทธ์นั้นท้ัง 7 อย่างมีความเก่ียวพันธ์กัน และมี
ความสําคัญเท่าเทียมกัน แต่ข้ึนอยู่กับทางผู้ประกอบการ ผู้บริหารโรงแรมแต่ละคนว่าแต่ละคนจะ
กําหนดแนวทางการวางกลยุทธ์เน้นหนักไปท่ีใดมากกว่ากัน เพ่ือทําให้ทําให้โรงแรมของตนเองนั้นมี
พ้ืนท่ีในตลาดเป้าหมายและสามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมายท่ีโรงแรมต้องการได้ 

2.1.1 ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นสิ่งซ่ึงสามารถตอบสนองความจําเป็นและ
ความต้องการของลูกค้าได้นั่นคือสิ่งท่ีต้องมอบให้แก่ลูกค้าและลูกค้าจะได้รับผลประโยชน์และคุณค่า
ของผลิตภัณฑ์นั้น ๆ ผลิตภัณฑ์แบ่งเป็น  2  ลักษณะ  ประกอบด้วย  ผลิตภัณฑ์ท่ีอาจจับต้อง
ได้   และผลิตภัณฑ์ท่ีจับต้องไม่ได้หรือการบริการนั่นเอง ผลิตภัณฑ์นั้นจําเป็นต้องมีลักษณะเด่นหรือ
จุดขายเพราะเม่ือนําไปเปรียบเทียบกับของคู่แข่งขันในตลาดหรือในอุตสาหกรรมเดียวกันแล้วแล้ว มี
ความจําเป็นอย่างยิ่งท่ีจะต้องมีมีคุณสมบัติ แตกต่างกันและจะต้องรู้ว่าเรามีอะไรท่ีพิเศษหรือเหนือกว่า
เพ่ือเพ่ิมความน่าสนใจและมูลค่าให้กับผลิตภัณฑ์ของเรา ในกรณีนี้เม่ือคํานึงถึงธุรกิจโรงแรมท่ีมีความ
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จําเป็นต้องมีจุดเด่นกล่าวคือ เม่ือเปรียบเทียบกับคู่แข่งแล้วคู่แข่งไม่มีหรือด้อยกว่านั่นเอง เช่น ห้องพัก 
สิ่งอํานวยความสะดวก การบริการต่างๆ หรือแม้กระท่ังผลประโยชน์หรือสิ่งท่ีส่งมอบแก่ลูกค้าท่ีเข้าพัก 

2.1.2 ด้านราคา (Price)เป็นกลไกกลยุทธ์สําคัญมากสําหรับธุรกิจของโรงแรม
และการให้บริการท่ีมีการแข่งขันสูงโดยเฉพาะในจังหวัดภูเก็ตปัจจุบัน เพราะฉะนั้นการกําหนดว่าเรา
จะต้ังราคาแบบใด กลยุทธ์ราคาสูงหรือราคาตํ่าสิ่งท่ีจะต้องเน้นย้ําคือราคาท่ีได้กําหนดไว้นั้นเหมาะสม
ในการแข่งขันหรือสอดคล้องกับตําแหน่งผลิตภัณฑ์ของเรา ยกตัวอย่างเช่น การต้ังราคาห้องพักใน
ธุรกิจโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต ณ ปัจจุบัน มักจะอิงตามตลาด (On Going Price) เนื่องจากห้องพักหรือ
สไตล์ของโรงแรมหาความแตกต่างได้ยากโดยเฉพาะในระดับ 3 และ 4 ดาวหรือการต้ังราคาตามความ
พอใจ(Leading Price) (Mindmeister, 2556)ของผู้บริหารนั่นจะแสดงว่าห้องพักหรือโรงแรมนั้นมี
ความเป็นเอกลักษณ์ มีความแตกต่างจากคู่แข่งพอสมควรและไม่มีใครสามารถแต่โดยท่ัวไปแล้ว
อุตสาหกรรมโรงแรมในจังหวัดภูเก็ตจะมีกลไกการต้ังราคาท่ีหลากหลายสําหรับการเพ่ิมขีด
ความสามารถและตอบสนองในกลุ่มลูกค้า คือ ต้ังราคาตํ่าสําหรับช่วงฤดูกาลท่ียอดขายน้อย และต้ัง
ราคาตํ่ากว่าผู้นําในตลาดหรือในอุตสาหกรรมเล็กน้อยในช่วงฤดูกาลท่ียอดขายดี  

2.1.3 ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place)เป็นการดําเนินการท่ีเก่ียวข้องกับ
ในการนําเสนอสินค้าหรือบริการให้แก่ลูกค้าโดยเน้นการเข้าถึง ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในคุณค่า
และคุณประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ท่ีเรานําเสนอ  ซ่ึงจะต้องพิจารณาในด้านทําเลท่ีต้ัง ( Location) และ
ช่องทางการจัดจําหน่าย (Channels) ซ่ึงในอุตสาหกรรมโรงแรมในปัจจุบันพบว่ามีช่องทางการของ
การจัดจําหน่ายท่ีหลากหลายข้ึน อาทิ การขายและโฆษณาในพ้ืนท่ีออนไลน์แทรเวลเอเย่นต์ (OTAs) 
ท่ีแม้จะมีการแข่งขันเพ่ิมสูงในช่องทางดังกล่าวข้ึนแต่ก็ปฏิเสธไม่ได้ว่า จะได้รับผลตอบรับท่ีดี และ
สามารถเป็นเสมือนช่องทางหลักของหลายโรงแรมในพ้ืนท่ีจังหวัดภูเก็ตอีกด้วย และนอกจากนี้ยังมี
ช่องทางอ่ืนๆ อาทิ บริษัทนําเท่ียว หน่วยงานราชการ รัฐวิสาหกิจ งานแสดงสินค้า (Consumer Fair) 
นิตยสาร  เป็นต้น 

2.1.4 ด้านส่งเสริมการตลาด(Promotion)เป็นอีกหนึ่งปัจจัยท่ีมีความสําคัญท่ี
ช่วยให้โรงแรมเราเข้าถึงลูกค้า โดยท่ัวไปมักมีวัตถุประสงค์หลักเพ่ือท่ีจะกระจายข้อมูลหรือโน้มน้าวต่อ
การตัดสินใจให้เกิดพฤติกรรมการซ้ือห้องพักและสนใจการใช้บริการ ถือเป็นกลยุทธ์ท่ีสําสําคัญของ
การตลาดในท่ีนี่การใช้กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดให้เกิดผลประโยชน์สูงสุดกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมายท่ี
กําหนด เราอาจจะทําได้โดย การขายโดยการใช้พนักงาน การโฆษณา การส่งเสริมการขาย การ
เผยแพร่และประชาสัมพันธ์ต่างๆ เป็นต้น  

2.1.5 ด้านบุคคลหรือพนักงาน (People or Employee) พนักงานในส่วน
ของการบริการและในส่วนของพนักงานการขายและการตลาดเองจําเป็นอย่างมากท่ีจะต้องมีทักษะ
การเจรจา พูดคุย การจูงใจ มีความสามารถในการแก้ไขปัญหา  และสามารถสร้างความพึงพอใจให้กับ
ลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขัน โดยเฉพาะอย่างยิ่งในส่วนของพนักงานขาย ท่ีต้องอาศัยประสบการณ์
และจัดเป็นรูปแบบการปฏิบัติ ตัวต่อตัวระหว่างกิจการกับลูกค้า  ดังนั้นนอกจากนี้การขายโดยใช้
พนักงานขายนั้น ยังมีการใช้โบรชัวร์ เอกสาร ใบปลิว วัสดุอุปกรณ์ต่างๆ เพ่ือช่วยในการนําเสนอขาย
ของพนักงาน(ธนเสฏฐ์ อาษา, https://sites.google.com/site /basicseling/hnwy-thi-4) 
ตลอดจนเป็นหลักฐานอ้างอิงและสามารถมอบไว้ให้ลูกค้าเพ่ือศึกษาข้อมูลเพ่ิมเติม กลยุทธ์การเพ่ิม
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ประสิทธิภาพในส่วนดังกล่าวนั้น อาจจะทําได้โดย การกําหนดตัวเลขอัตราส่วนการขาย และ การให้
ผลตอบแทนการขายใหม่ๆ เพ่ือเป็นรางวัลแก่พนักงานขายท่ีทํายอดขายตามเป้าและบรรลุจุดมุ่งหมาย
ตามท่ีตั้งไว้  

2.1.6 ด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence 
and Presentation)เป็นการสร้างและนําเสนอลักษณะท้ังทางด้ายกายภาพ รวมถึงลักษณะรูปแบบ
การให้บริการของโรงแรมท่ีสามารถเข้าถึงลูกค้าเป้าหมาย หรือเปรียบเสมือนการสามารถสร้างคุณค่า
ให้แก่ลูกค้า  อาทิ การแต่งกายสะอาดเรียบร้อย  การเจรจาต้องสุภาพไพเราะ  และการให้บริการท่ี
รวดเร็ว  หรือผลประโยชน์อ่ืน ๆ ท่ีลูกค้าควรได้รับและรู้สึกประทับใจเม่ือได้เห็น 

2.1.7 ด้านกระบวนการ (Process)เป็นกิจกรรมท่ีโรงแรมควรกระทํา เนื่องจาก
สามารถสร้างกลุ่มลูกค้าให้เกิดการมาเยือนซํ้า มักจะเก่ียวข้องกับระเบียบวิธีและการปฏิบัติในการ
บริการ ท่ีนําเสนอให้กับผู้ใช้บริการเพ่ือมอบการให้บริการอย่างถูกต้องรวดเร็ว  และทําให้ผู้ใช้บริการ
เกิดความประทับใจเช่นกัน 

 
2.2 การสร้างความสามารถในการแข่งแข่ง “แนวคิดกลยุทธ์ Diamond Model” 

 ความได้เปรียบเชิงการแข่งขัน (Diamond Model) บทบาทของรัฐบาลมีผลกระทบ
อย่างมาก ท้ังทางตรงและทางอ้อมต่อปัจจัยแวดล้อม ท้ัง 4 คือ ด้านปัจจัยการดําเนินงาน ด้านปัจจัย
อุปสงค์ อุตสาหกรรมท่ีสนับสนุนและเก่ียวข้อง กลยุทธ์องค์กร, โครงสร้าง และการแข่งขัน นโยบาย
ของภาครัฐก็จะเป็นตัวแปรสําคัญท่ีจะมีส่วนในการผลักดันให้อุตสาหกรรมโรงแรม รวมถึง
อุตสาหกรรมท่ีเก่ียวเนื่องมีความเข้มแข็งและสามารถแข่งขันได้อย่างมีประสิทธิภาพ กลับกันภาครัฐก็
สามารถมีอิทธิพลในด้านลบต่อศักยภาพการแข่งขัน (Michael E. Porter, 1990 อ้างอิงใน คุณานันท์ 
สุขพาสน์เจริญ, 2557) ปัจจัยแวดล้อมดังกล่าวท่ีสามารถนํามาประยุกต์ใช้ในกรณีศึกษานี้จะสามารถ
สะท้อนให้เห็นถึงผลการศึกษาในแต่ละมิติ เพ่ือสามารถท่ีจะนําไปใช้เป็นข้อมูลพ้ืนฐานในการวิเคราะห์
หรือประเมิณความสามารถในการแข่งขันในตลาดอินเดียของอุตสาหกรรมโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต 
ประกอบไปด้วย  

2.2.1 สถานะด้านปัจจัยการดําเนินงาน (Factor Conditions) ได้แก่ ปัจจัย
ด้านทรัพยากรมนุษย์ ทรัพยากรธรรมชาติ โครงสร้างพ้ืนฐานด้านสาธารณูปโภค โครงสร้างพ้ืนฐาน
ด้านเทคโนโลยี แหล่งเงินทุน สถานท่ีท่องเท่ียว รวมไปถึงการบริการท่ีเป็นมิตรฯลฯ ซ่ึงจะมีผลต่อการ
ดําเนินธุรกิจ  

2.2.2 สถานะด้านปัจจัย อุปสงค์ความต้องการของตลาด (Demand 
Conditions)ทัศนคิและรสนิยมของลูกค้า ระดับความเรียกร้องต้องการของลูกค้าต่อโรงแรมและการ
บริการต่างๆท่ีเก่ียวข้อง ลักษณะและโครงสร้างการแบ่งส่วนการตลาดของอุตสาหกรรมโรงแรมนั้นๆ 
ซ่ึงผู้ประกอบการโรงแรมควรมีการเปลี่ยนแปลง มีนวัตกรรม ท่ีรวดเร็ว และมีความเป็นเลิศในการ
ปรับปรุงพัฒนา เพ่ือความได้เปรียบในเชิงแข่งขันในอุตสาหกรรม ในตลาดเพ่ือให้ตอบสนองความ
ต้องการดังกล่าวให้มากท่ีสุด 

2.2.3 อุตสาหกรรมท่ีสนับสนุนและเก่ียวข้อง (Related and Supporting 
Industries)คือ การท่ีมีธุรกิจท่ีเก่ียวเนื่องกันท่ีสามารถเป็นแรงสนับสนุน ท่ีเอ้ือต่อนักท่องเท่ียวอินเดีย 
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ก็จะทําให้อุตสาหกรรมโรงแรมหรืออาจจะรวมถึงอุตสาหกรรมท่ีเก่ียวเนื่องนั้นแข็งแรงและเติบโตไป
ด้วยกันได้ เช่น กรณีนี้ ถ้าในพ้ืนท่ีใกล้เคียงของโรงแรมนั้นๆในจังหวัดภูเก็ต เอกชนลงทุนเปิด
ร้านอาหารอินเดีย ห้างสรรพสินค้า แม้แต่รัฐสนับสนุนเรื่องการท่องเท่ียว ก็จะทําให้เป็นจุดหนึ่งท่ีทําให้
โรงแรมและกลุ่มธุรกิจดังกล่าวมีความเข้มแข็งมากข้ึน แต่ปัจจัยท่ีสามารถเอ้ือต่อกันได้ดียิ่งข้ึน  

2.2.4 กลยุทธ์องค์กร, โครงสร้าง และการแข่งขัน (Firm strategy, 
Structure, and Rivalry)การท่ีอุตสาหกรรมโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต มีนโยบายและกลยุทธ์ โดย
อาศัยกลไกความเข้าใจของตลาด เพ่ือตอบสนองความต้องการลองนักท่องเท่ียวอินเดีย โดยเฉพาะการ
ลดต้นทุนการผลิตท่ีตํ่าลงและสร้างข้อได้เปรียบต่างๆ เหนือคู่แข่งในอุตสาหกรรม ก็เปรียบเสมือนแรง
กดดันให้คู่แข่ง  

 
ภาพท่ี 2.1 แสดงกรอบแนวคิดในการวิเคราะห์ความสามารถในการแข่งขันของคลัสเตอร์ 

ท่ีมา : Michael E. Porter, The competitive Advantage of Nation, 1998) 
   
  จากภาพท่ี 2.1 ของ Michael E. Porter ได้แสดงให้เห็นว่าความสําคัญต่อบทบาท
ของรัฐบาล (Government) และโอกาส (Chance) มีผลกระทบอย่างมากท้ังทางตรงและทางอ้อมต่อ
ปัจจัยแวดล้อม ท้ัง 4 ด้านโดยเฉพาะการสนับสนุน อาทิ นโยบายของภาครัฐก็จะเป็นตัวแปรสําคัญท่ี
จะมีส่วนในการผลักดันให้อุตสาหกรรมโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต รวมถึงอุตสาหกรรมท่ีเก่ียวเนื่องมีความ
เข้มแข็งและสามารถแข่งขันได้อย่างมีประสิทธิภาพ เช่นเดียวกับโอกาส ท่ีจะส่งผลต่อปัจจัยต่างๆ เอ้ือ
หรือเป็นอุปสรรคต่อการสร้างและเพ่ิมผลผลิตของอุตสาหกรรมนั้นๆ 
 
2.3 การวิเคราะห์เชิงกลยุทธ์ “แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับ SWOT & TOW'S Matrix” 
  แนวคิดและทฤษฎี TOWS Matrix เป็นการวิเคราะห์แบบแมททริกซ์ของ
ความสัมพันธ์ระหว่างจุดแข็ง(S) จุดอ่อน(W) โอกาส(O) และอุปสรรค(T)(Albert Humphrey, 1960-
1970 อ้างอิงใน วิชยานนท์ สุทธโส, 2559) ซ่ึงหลังจากท่ีมีการประเมินสภาพแวดล้อม (SWOT 
Analysis) ท้ัง 4 ด้าน เราสามารถนําข้อมูลท้ังหมดมาวิเคราะห์ ในรูปแบบท่ีมีความสัมพันธ์กันแบบแม

FIRM STRATEGY STRUCTURE, 

RIVALRY 

RELATED AND 

SUPPORTING 

DEMAND FACTOR 

GOVERNMENT 

CHANCE 
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ททริกซ์ เรียกว่า TOWS Matrix เพ่ือให้ได้ข้อมูลเชิงกลยุทธ์ในด้านต่างๆ ประกอบไปด้วย 4 ด้าน
ดังต่อไปนี้  

2.3.1 กลยุทธ์เชิงรุก(SO)กลยุทธ์ท่ีใช้จุดแข็งท่ีมีอยู่ภายในองค์กร เพ่ือให้
ตอบสนองต่อโอกาส ณ ภายนอก ซ่ึงหมายถึงองค์กรสามารถใช้เป็นจุดแข็ง เพ่ือสร้างความแตกต่าง
หรือเทียบเท่ากับองค์กรอ่ืนในอุตสาหกรรมและคู่แข่งในการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน 

2.3.2 กลยุทธ์เชิงแก้ไข(WO)กลยุทธ์ภายในองค์กรท่ีจําเป็นต้องปรัปปรุงแก้ไข 
เนื่องจากทราบว่ากําลังมีโอกาส ณ ภายนอก ก็ควรจะมีการคว้าโอกาสจากภายนอกหรือพลิกโดยการ
ส่งเสริมและปรัปปรุงให้เกิดประโยชน์ต่อองค์กรให้มากท่ีสุด เพ่ือให้โห้ตอบสนองโอกาส ณ ภายนอก
นั้นๆ 

2.3.3. กลยุทธ์เชิงป้องกัน(ST)กลยุทธ์ท่ีใช้ความเข้มแข็งภายในขององค์กร เพ่ือ
เลี่ยงหรือลดอุปสรรค ณ ภายนอกท่ีเกิดข้ึน อาจจะด้วยการใช้จุดแข็งต่างๆภายใน อาทิ การรักษา
เอกลักษณ์  ข้อได้เปรียบความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ เป็นต้น ท่ีจะก่อให้เกิดความเหนือกว่าคู่แข่ง
อ่ืนๆในอุตสาหกรรมเดียวกัน  

2.3.4 กลยุทธ์เชิงรับ(WT) กลยุทธ์ท่ีสามารถป้องกันองค์กรให้ดีท่ีสุด เพราะไม่มี
องค์กรไหนท่ีต้องการเผชิญหน้ากับท้ังสองตัวดังกล่าวซ่ึงเกิดข้ึนท้ังสองด้านคือภายในและภายนอก 
เพราะฉะนั้นควรหลีกเลี่ยงและข้ามผ่าน แก้ไขให้เร็วท่ีสุด มิฉะนั้นอาจจะเกิดการสะสมจนแก้ไขและ
เปลี่ยนแปลงได้ยากหรือไม่ทันการณ์ ซ่ึงนําสู่สภาวการณ์ท่ีน่ากังวลอย่างมากสําหรับองค์กรนั้นๆ 

 เบ้ืองต้นก่อนวิเคราะห์ TOWS Matrix นั้นมีการวิเคราะห์ SWOT Analysis ในท่ีนี่
ผู้วิจัยจะใช้วิเคราะห์สภาพอุตสาหกรรมโรงแรมและบริษัททัวร์ในปัจจุบัน เพ่ือวิเคราะห์ค้นหาจุดแข็ง 
จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรคท่ีอาจส่งผลต่อการดําเนินงานในเป้าหมายท่ีกําหนดไว้ รวมไปถึงการ
นําไปใช้เพ่ือการจัดการวางแผนและรับมือกับสิ่งท่ีกําลังจะเกิดข้ึนหรือเกิดข้ึนแล้ว โดยข้อมูลท้ังหมดท่ี
ได้จะเป็นประโยชน์ต่อการบริหารงานดําเนินการต่างๆ โดยการวิเคราะห์ จะทํา 2 ด้าน คือ ภายใน
และภายนอก เพ่ือให้รู้จักตนเองและรู้จักสภาพแวดล้อมในการทําธุรกิจท่ีอาจจะส่งผลกระทบต่อการ
ดําเนินงานเพ่ือตลาดอินเดียได้  

 
ตารางท่ี 2.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน 

การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน 
จุดแข็ง (Strength) คือ ความสามารถและ
สถานการณ์ท่ีดีภายในองค์กรซ่ึงถือเป็นข้อได้เปรียบ
ในการดําเนินงาน โดยธุรกิจทุกแห่งต้องมีและรับรู้ว่า
อะไรคือความสามารถท่ีโดดเด่น เหนือกว่าคู่แข่งใน
อุตสาหกรรม ซ่ึงสามารถดึงมาเป็นจุดขายของ
ผลิตภัณฑ์และองค์กรเพ่ือให้เกิดความแตกต่างหรือ 

จุดอ่อน (Weakness) คือ ความสามารถและ
สถานการณ์ท่ีเป็นข้อด้อยขององค์กร ซ่ึงต้องได้รับ
การแก้ไขทันทีเน่ืองจากจะส่งผลกระทบในแง่ลบ เกิด
ความเสียเปรียบในการดําเนินธุรกิจและผลผลิตได้ใน
ระยะยาว  

ดีกว่าคู่แข่งได้   
ท่ีมา : iHotel Marketer, 2556 
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ตารางท่ี 2.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 
 

ท่ีมา : iHotel Marketer, 2556  
 
ตารางท่ี 2.3 การประเมินสภาพแวดล้อมภายในโรงแรม 

การประเมินสภาพแวดล้อมภายในโรงแรม 
จุดแข็งคือการวิเคราะห์ปัจจัยภายในจากมุมมองของ
ผู้ ท่ีอยู่ ในโรงแรมน้ันเอง ว่าปัจจัยใด ท่ีเ ป็นข้อ
ได้เปรียบหรือเป็นจุดเด่นท่ีนํามาพัฒนาได้ และควร
ดํารงไว้เพ่ือการเสริมสร้างความแข็งแกร่งของ
โรงแรมและดึงมาเป็นจุดได้เปรียบเหนือคู่แข่งได้ 

จุดอ่อนเป็นปัจจัยภายในจากมุมมองผู้ ท่ีอยู่ ใน
โรงแรม ว่าปัจจัยใดเป็นปัจจัยท่ีทําให้เกิดความ
เสียเปรียบ ซ่ึงจําเป็นต้องมีการปรับปรุงให้ดีข้ึนหรือ
ขจัดให้หมดไปเน่ืองจากถ้าปล่อยไว้จะส่งผลเสียใน
ระยะยาว  

ท่ีมา : iHotel Marketer, 2556 
 
  ข้อมูลการประเมินสภาพแวดล้อมภายใน ประกอบด้วย โครงสร้างการปฏิบัติและ
บรรยากาศการทํางานและทรัพยากรการบริหาร ซ่ึงได่แก่ มนุษย์ เงิน เครื่องมืออุปกรณ์ การจัดการ
รวมถึงผลการดําเนินงานท่ีผ่านมาเพ่ือให้เข้าใจสถานการณ์และผลของกลยุทธ์ท่ีได้กําหนดไว้ด้วย 
 
ตารางท่ี 2.4 การประเมินสภาพแวดล้อมภายนอกโรงแรม 

การประเมินสภาพแวดล้อมภายนอกโรงแรม 
โอกาสจากสภาพแวดล้อมจะเป็นการวิเคราะห์ว่า
ปัจจัยภายนอกปัจจัยใดท่ีสามารถส่งผลกระทบท้ัง
ทางตรงและทางอ้อมต่อการดํา 
เนินธุรกิจและสามารถนําข้อดีเหล่าน้ีมาเสริมสร้างให้
โรงแรมเข้มแข็งข้ึน 

อุปสรรคจากสภาพแวดล้อมจะเป็นการวิเคราะห์ว่า
ปัจจัยใดท่ีสามารถส่งผลกระทบและก่อให้เกิดความ
เสี ยหาย ท้ั งทางตรงและทาง อ้อม  ซ่ึ ง โ ร งแรม
จําเป็นต้องหลีกเลี่ยงหรือปรับสภาพโรงแรมให้มีความ
แข็งแกร่งและมีความพร้อมท่ีจะเผชิญกับผลกระทบ
ดังกล่าว 

ท่ีมา : iHotel Marketer, 2556 
 
  การประเมินสภาพแวดล้อมภายนอกโรงแรมนั้น ประกอบไปด้วย ด้านเศรษฐกิจ 
(เช่น นโยบายการเงิน อัตราเงินเฟ้อ และอัตราแลกเปลี่ยน เป็นต้น) ด้านสังคม (เช่น ระดับการศึกษา 
ลักษณะความเป็นอยู่ของคนในสังคม ขนบธรรมเนียมประเพณี รูปแบบการใช้หรือดํารงชีวิต และ
พฤติกรรมการเดินทางท่องเท่ียว เป็นต้น) ด้านกฎหมายและการเมือง (เช่น พระราชบัญญัติ นโยบาย

การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 
โอกาส (Opportunity) คือ แนวทางท่ีทําให้องค์กร
ประสบความสําเร็จและเป็นประโยชน์ต่อการ
ดําเนินงาน โดยผู้บริหารจะต้องมีการตรวจสอบ
ปัจจัยจากสิ่งแวดล้อมภายนอกอยู่เสมอเพ่ือปรับปรุง
กลยุทธ์ต่างๆ ให้บรรลุวัตถุประสงค์ท่ีตั้งไว้  
 

อุปสรรค/ภัยคุกคาม (Threat) คือ  ปัจจัยท่ีขัดขวาง
การทํางานขององค์กรท่ีมีผลเสียต่อการดําเนินงาน 
ผู้บริหารจําเป็นต้องระมัดระวังในสิ่งท่ีเป็นข้อจํากัด
ของการดําเนินธุรกิจเน่ืองจากเป็นสิ่งท่ีก่อให้เกิดผล
เสียหายได้ โดยไม่สามารถเปลี่ยนแปลงหรือแก้ไข
ข้อจํากัดหรืออุปสรรคเพ่ือไม่ให้เกิดข้ึนได้แต่ถ้ามีการ
วิเคราะห์และคาดการณ์ล่วงหน้าจะสามารถหาทาง
ป้องกันผลเสียท่ีอาจเกิดข้ึนให้น้อยลงไปได้ 
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ทางของรัฐบาลท่ีส่งผลต่ออุสาหกรรมการบริการและการท่องเท่ียว และการดําเนินธุรกิจของโรงแรม 
เป็นต้น) ด้านเทคโนโลยี (เช่น นวัตกรรมด้านเทคโนโลยีสารสนเทศ พัฒนาการด้านสิ่งอํานวยความ
สะดวกภายในห้องพัก) เป็นต้น (iHotel Marketer, 2556)  

 ประโยชน์ของการวิเคราะห์ SWOT คือ สามารถช่วยให้ผู้บริหารและผู้ประกอบการ
เข้าใจว่าในแต่ละปัจจัยนั้นจะส่งผลและมีอิทธิพลต่อโรงแรมอย่างไรจะได้เตรียมวางแผน เตรียมการ 
สร้างคิดกลยุทธ์  เพ่ือนําปฏิบัติสู่เป้าหมายและความสําเร็จ 

 
2.4 ผลงานงานวิจัยและบทความท่ีเก่ียวข้อง 

 คนไทยส่วนใหญ่นั้นจะรับรู้ คนท่ีมีเชื้อชาติอินเดีย จากรูปลักษณ์ภายนอก คือ 
หน้าตา หนวดเครา และการแต่งกาย มากท่ีสุด รองลงมาคือสําเนียงภาษา ซ่ึงคนไทยท่ีไม่เคยหรือน้อย
มากท่ีมีปฏิสัมพันธ์กับคนไทยเชื้อสายอินเดีย อาจจะรวมถึงความไม่คุ้นเคยนักท่องเท่ียวอินเดียเอง ก็
อาจจะทําให้เกิดอุปสรรคและปัญหา อาทิ  ปัญหาด้านความรู้และความเข้าใจ, ปัญหาด้านทัศนคติ
ความรู้สึกและปัญหาด้านพฤติกรรม (ปทิตตา คิมประโคน, 2550) พฤติกรรมเบ้ืองต้นของ
นักท่องเท่ียวอินเดียนั้น พบว่าเม่ือกล่าวถึงนักท่องเท่ียวชาวเอเชียใต้ท่ีเดินทางมายังประเทศไทยมาก
ท่ีสุด หนึ่งในนั้นคือ อินเดีย โดยนักท่องเท่ียวกลุ่มนี้จะพํานักอยู่ในประเทศไทยต่อทริปอยู่ประมาณ 7 
วัน และมีการจับจ่าย ซ้ือของฝาก ของท่ีระลึก อย่างเป็นเอกลักษณ์ อาทิ เครื่องใช้ไฟฟ้า โทรทัศน์ 
เป็นต้น เนื่องจากในประเทศอินเดียมีราคาค่อนข้างสูง โดยประเทศท่ีได้รับความนิยมสําหรับ
นักท่องเท่ียวชาวอินเดียคือ สิงคโปร์ สหรัฐอเมริกา ไทย ดูไบ มาเลเซีย และสหราชอาณาจักร 
กิจกรรมเม่ือเดินทางไปยังต่างประเทศคือชื่นชอบการชมวิวทิวทัศน์และการซ้ือของ พวกเขามักจะมี
ความละเอียดละออในเรื่องการกินดังนั้น ก้าวแรกท่ีเราต้องการท่ีจะดึงดูดหรือเป็นเครื่องมือสําคัญท่ี
ทําให้เราสามารถตอบรับและ นั่นคือ การให้บริการและจัดการอาหารจําพวกมังสวิรัติ (สุวีร์ณัสญ์ 
โสภณศิริ, 2554) ซ่ึงสอดคล้องกับประเด็นการศึกษาของการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทยภูมิภาค
อาเซียน เอเชียใต้ และแปซิฟิกใต้ท่ีได้นําเสนอเรื่องสถานการณ์นักท่องเท่ียวอินเดีย ในช่วง 2554 – 
2555 ถึงพฤติกรรมนักท่องเท่ียวอินเดียพบว่าหนึ่งในปัจจัยท่ีสําคัญนั่นคือ ชาวอินเดีย ร้อยละ 50 เป็น
มังสวิรัติและไม่รับประทานเนื้อสัตว์ซ่ึงมีการเรียกติดปากว่า Veg. เพราะฉะนั้นการกําหนดวางกลยุทธ์
ของตลาดอินเดียนั้น โรงแรมจะต้องคํานึงถึงปัจจัยดังกล่าวเป็นสําคัญ ซ่ึงถ้าเปรียบเทียบกับโรงแรมใน
จังหวัดภูเก็ตโดยเฉพาะพ้ืนท่ีหาดป่าตองนั้น คงปฏิเสธไม่ได้ว่าตอนนี้มีร้านอาหารอินเดียเพ่ิมข้ึนอย่าง
หนาตา เป็นอีกหนึ่งปัจจัยท่ีเอ้ือประโยชน์ต่ออุตสาหกรรมโรงแรมในพ้ืนท่ีป่าตองเช่นกัน เม่ือกล่าว
ลักษณะนักท่องเท่ียวของอินเดียท่ีไทยได้รับในภาพรวมปี 2553 ของการท่องเท่ียวแห่งแห่งประเทศ
ไทยพบว่า จํานวนนักท่องเท่ียวท่ีมาเยือนยังประเทศไทยเป็นครั้งแรกเติบโตมากกว่า 50% และ
วัตถุประสงค์เพ่ือมาเยือนในไทยไม่ว่าจะมาเพ่ือพักผ่อน หรือ กลุ่ม MICE ล้วนเติบโตข้ึนจากปี 2552 
แทบท้ังสิ้น ซ่ึงอัตราการเติบโตนี้เป็นปัจจัยหนึ่งในแสดงให้เห็นว่าประเทศไทยเปรียบเสมือนจุดหมาย
ปลายทางสําหรับกลุ่มดังกล่าวมากพอสมควร ดังข้อมูลต่อไปนี้ 
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ตารางท่ี 2.5 ลักษณะนักท่องเท่ียวของอินเดียท่ีไทยได้รับในปี 2553 ของทางการท่องเท่ียวแห่ง  
      ประเทศไทย  

Frequency of Visit %Share %Variance (2552) 

First Visit 53.06% +50.92% 

Revisit 46.94% +4.82% 

ท่ีมา : การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย, 2554 
 
ตารางท่ี 2.6 ลักษณะนักท่องเท่ียวของอินเดียท่ีไทยได้รับในปี 2553 ของทางการท่องเท่ียวแห่ง 
       ประเทศไทย  

Travel Arrangement  %Share %Variance (2552) 

FIT 59.65% +19.57% 

Group Tour 40.35% +34.26% 

ท่ีมา : การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย, 2554 
 
ตารางท่ี 2.7 ลักษณะนักท่องเท่ียวของอินเดียท่ีไทยได้รับในปี 2553 ของทางการท่องเท่ียวแห่ง  
      ประเทศไทย 

ท่ีมา : การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย, 2554 
 
ตารางท่ี 2.8 ระยะเวลาการพํานักและค่าใช้จ่ายจากนักท่องเท่ียวของอินเดียท่ีไทยได้รับในปี 2553  
                 ของทางการท่องเท่ียวแห่งแห่งประเทศไทย 

วันพักเฉลี่ย 
(วัน) 

%Variance 
(2552) 

ค่าใช้จ่าย
เฉลี่ย/คน/วัน 

%Variance 
(2552) 

รายได้รวม 
(ล้านบาท) 

%Variance 
(2552) 

6.16 0.09% 4751.84 4.49% 21,842.64 43.53% 
ท่ีมา : การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย, 2554 

 
จากสถิติดังกล่าว พบว่าท้ัง ระยะเวลาการเข้าพัก ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อคนต่อวัน และ

รายได้ท่ีเกิดจากนักท่องเท่ียวอินเดียเพ่ิมสูงคนกว่า 43%  
 ปัจจัยผลักดันและปัจจัยดึงดูดท่ีส่งผลต่อนักท่องเท่ียวอินเดียในการตัดสินใจเลือกมา

ท่องเท่ียวกรุงเทพฯ พบว่า ปัจจัยผลักดัน (Push Factors) ประกอบไปด้วย ความสนุกสนาน, การพบ

Purpose of visit %Share %Variance (2552) 
Incentive 35.36% +11.20% 

Holiday (Leisure) 30.46% +41.39% 
Convention 16.77% +63.18% 

Meeting 5.12% +19.74% 
Exhibition 0.74% +61.99% 

Other 11.55% -0.33% 
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เจอและสัมผัสประสบการณ์ใหม่ในจุดหมายปลายทางใหม่ๆ, ความต้องการลดความเครียดและทํา
อะไรท่ีต่ืนเต้น, พักจากชีวิตทํางานท่ีเป็นเหมือนกิจวัตรประจําวันท่ีเลี่ยงไม่ได้, เรียนรู้สิ่งใหม่ๆ และ
ส่วนของ ปัจจัยดึงดูด (Pull Factors) ประกอบไปด้วยการได้ชื่นชมและสนุกไปกับความสวยงามของ
สิ่งแวดล้อม, ทะเลหาดทราย ท่ีมีความสวยงาม, โชว์และแหล่งบันเทิง, ประสบการณ์ต่อการท่องเท่ียว
ยังต่างประเทศ (Siripen Yiamjanya, Kevin Wongleedee, 2014)  
  ปัจจัยสําคัญต่อตลาดอินเดียท่ีส่งผลต่อการมาสัมนาสําหรับกลุ่มกําลังซ้ือสูงเพ่ือ
รองรับงานสัมมนา งานแต่งงาน และฮันนีมูน ประกอบไปด้วย การจัดการ การให้บริการ การจัดงานท่ี
มีมาตรฐาน, ภาพลักษณ์สถานท่ีท่องเท่ียวท่ีสวยงาม ความสะอาดและมีความหลากหลาย, ระยะ
ทางการเดินทางมาไทยเหมาะสมและความสะดวกในพิธีการทางศุลกากรเป็นต้น ด้วยปัจจัยดังกล่าว
เราควรเตรียมพร้อมและวางแผนรองรับการสัมมนาเพ่ือตอบสนองปัจจัยท่ีเสมือนโอกาสท่ีจะได้รับ
นักท่องเท่ียวกลุ่มดังกล่าวเพ่ิมมากข้ึน อาทิ การกําหนดกลุ่มเป้าหมายการตลาดให้ชัดเจน, การ
ส่งเสริมจัดแคมเปญการท่องเท่ียวในช่วงท่ีนิยมมาจัดงานสัมมนา, และรวมถึงการสื่อสารการตลาดผ่าน
สื่ออิเลคทรอนิกส์ (ณัฏฐดา ศรีมุขและคณะ, 2557) ผู้วิจัยได้นําผลการวิจัยบางส่วนท่ีเก่ียวข้องท่ี
สําคัญในส่วนของปัจจัยการตลาด การส่งเสริมการตลาด รวมถึงปัจจัยภายนอกต่างๆไว้ดังต่อไปนี้  
 
ตารางท่ี 2.9 พฤติกรรมนักท่องเท่ียวชาวอินเดียกลุ่มกําลังซ้ือสูงเพ่ือรองรับงานสัมมนา งานแต่งงาน  
      และฮันนีมูนในประเทศไทย 
 ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการมาสัมมนา การเตรียมการรองรับการสัมมนา 
ปั จ จั ย ด้ า น
การตลาด 

ปัจจัยในด้านการตลาดทุกด้านอยู่ใน
ระดับดีมาก อาทิ ภาพลักษณ์สถานท่ี 

1.กําหนดกลุ่มเป้าหมายการตลาดให้ชัดเจน 
โดยเฉพาะกลุ่มกําลังซ้ือสูงซ่ึงเป็น  

 ท่องเท่ียว สถานท่ีท่องเท่ียวสวยงาม
และสะอาด สถานท่ีมีความหลากหลาย
ทางธรรมชาติ สถานท่ีได้รับความนิยม
และมีช่ือเสียง และความปลอดภัยใน
ชีวิตทรัพย์สินระหว่างเดินทาง ระยะ
ทางการเดินทางมาไทยเหมาะสม 

กลุ่มนักท่องเท่ียวท่ีมีคุณภาพ ให้เกิดมาท่องเท่ียว
ซํ้า และใช้เวลาอยู่ในประเทศไทยนานข้ึน เพ่ือ
สร้างรายได้ส่วนอ่ืนๆ 
2.ควรพัฒนาด้านธุรกิจการบินให้มีการขยายตัว
เพ่ิมมากข้ึน ท้ังเมืองหลัก และเมืองรอง ให้
สามารถรองรับนักท่องเท่ียวได้ท้ังปี 

กระบวนการ 
การให้บริการ 

การให้บริการมีมาตรฐานอย่างมืออาชีพ 
และมีบุคลากรผู้ให้บริการอยู่นะระดับดี
มาก  

1.พัฒนาคุณภาพการจัดสัมมนาให้มีมาตรฐาน
การจัดสัมมนา โดยควรมีบริการอาหารมังสวิรัติ
และมุสลิม  
2.บุคลากรให้มีความรู้ความเข้าใจเรื่องด้าน
ศาสนา และวัฒนธรรม 

ก า ร ส่ ง เ ส ริ ม
การตลาด 

ข้อมูลแหล่งท่องเท่ียว การบริการของ
สถานท่ีท่องเท่ียว 

1.ภาครัฐสนับสนุนภาคเอกชน เพ่ิมศักยภาพการ
เป็นแหล่งช๊อปป้ิงช้ันนําครบวงจร เพ่ือเพ่ิมการใช้
จ่ายเงินซ้ือสินค้าในประเทศไทยให้มากข้ึน 
2.ควรส่งเสริมจัดแคมเปญ แนะนําการท่องเท่ียว
ในช่วงท่ีนิยมมาจัดงานสัมมนา 
3.การสื่อสารการตลาดผ่านสื่อออนไลน์การ
พัฒนาข้อมูลท่ีผู้ เข้าใช้เวบไซต์ทําข้ึนเอง เช่น 
Blog  
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ตารางท่ี 2.9 (ต่อ) 

                            ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการมาสัมมนา การเตรียมการรองรับการสัมมนา 
ด้ า น ปั จ จั ย
ภายนอก 

1.ความสะดวกในการเดินทาง/พิธีการทาง
ศุลกากรท่ีปัจจุบันสามารถทําวีซ่าได้เมื่อ
เดินทางมาถึง 
2.การได้รับส่วนลดในค่าบริการ 
3.สถานการณ์ทางการเมืองในประเทศ
ไทย  

1. รัฐบาลควรยกเว้นพิธีการศุลกากรสําหรับ
นักท่องเท่ียวอินเดียท่ีเป็นนักธุรกิจและเจ้าของ
กิจการเพ่ือดึงนักท่องเท่ียวกําลังซ้ือสูง 
2.นโยบายส่งเสริมการบริการของสถานท่ี
ท่องเท่ียว 
3.มี น โ ย บ า ย ด้ า น ค ว า ม ป ล อ ด ภั ย จ า ก
สถานการณ์ทางการเมือง 

ท่ีมา : ณัฏฐดา ศรีมุขและคณะ, 2557 
 

 เม่ือกล่าวถึงสัดส่วนของช่องทางการจัดจําหน่าย ณ ปัจจุบันสัดส่วนช่องทางการจอง
ห้องพักของนักท่องเท่ียวอินเดีย มีความเติบโตในส่วนของการมาเท่ียวเองโดยการจองผ่านออนไลน์ 
หรือ มาพักผ่อนแบบครอบครัวเพ่ิมมากข้ึน จากปีก่อนๆท่ีส่วนใหญ่จะเป็น MICE, กรุ้ปทัวร์ (การ
ท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย, 2555)โดยวัตถุประสงค์ของการเดินทางมายังประเทศไทยของ
นักท่องเท่ียวอินเดีย พบว่า นักท่องเท่ียวอินเดียท่ีเข้ามาส่วนใหญ่ คือประมาณร้อยละ 58% เป็น
นักท่องเท่ียวกลุ่มลักษณะประชุมหรือไมซ์ (ในกลุ่มนี้ประกอบด้วยกลุ่มนักท่องเท่ียวเพ่ือเป็นรางวัลร้อย
ละ 35.4 กลุ่มประชุมสัมมนาร้อยละ 21.9 และกลุ่มนิทรรศการและแสดงสินค้าร้อยละ 0.7) รองลงมา
คือ ร้อยละ 30.5 เป็นกลุ่มนักท่องเท่ียวท่ัวไปท่ีเดินทางมาท่องเท่ียวพักผ่อน และท่ีเหลือ 11.5
นักท่องเท่ียวท่ัวไปท่ีเดินทางมาท่องเท่ียวพักผ่อน และท่ีเหลือ 11.5(Kavitha Gnanamurthy Senior 
Marketing manager, Skyscanner India, 2014)ออนไลน์แทรเวลเอเย่นต์ท่ีใหญ่และมีสัดส่วนทาง
ตลาดกว่า 50% ของตลาดออนไลน์ในอินเดียอย่าง Makemytrip.com ท่ีก่อต้ังข้ึนเม่ือปี 2543 ใน
สหรัฐอเมริกา และขยายเข้าสู่ประเทศอินเดียใน 5 ปีถัดมาด้วยความหลากหลายของสินค้าการบริการ
และการท่องเท่ียวเช่น ต๋ัวเครื่องบิน โรงแรม และแพคเกจทัวร์ต่างๆ  และรองลงมาคือ Yatra.com 
โดยท้ังสองบริษัทออนไลน์นั้นเริ่มมีพันธมิตรและเน้นธุรกิจกับอุตสาหกรรมโรงแรมเพ่ิมข้ึน 
(Netscribes, Inc. Market Research India - Online Travel Industry in India, 2012) จากการ
สํารวจของ Makemytrip.com พบว่า ลูกค้า 97% ของอินเดียต้องการการทําจองโรงแรมผ่านทาง
ระบบออนไลน์ และแนวโน้มของการจองโรงแรมของนักท่องเท่ียวอินเดียทางออนไลน์พบว่า 10% จะ
จองผ่านทางโทรศัพท์มือถือ เนื่องจากมีนักท่องเท่ียวบางกลุ่มนิยมจองใกล้วันท่ีเข้าพัก (Last minute) 
อีกหนึ่งกรณีปัจจัยในการจองโรงแรมของนักท่องเท่ียวชาวอินเดียคือ นักท่องเท่ียวอินเดียจะไม่ใช่
กลุ่มท่ีนิยมจองโรงแรมท่ีเป็นแบรนด์ แต่พวกเขาจะคํานึงถึงเรื่องราคา สถานท่ีตั้ง และการบริการ
ซ่ึงอ่านจากความคิดเห็นของลูกค้าท่ีเคยเข้าพักมาก่อนเป็นตัวตัดสินใจ จากการวิจัยครั้งนี้พบว่า มี
เพียงร้อยละ 14 เท่านั้นของนักท่องเท่ียวอินเดียท่ีจองโรงแรมแบรนด์จากสถิติการจองห้องพักใน
ต่างประเทศผ่านทางออนไลน์พบว่าร้อยละ 49% จะคํานึงถึงเรื่องของสถานท่ีตั้ง, ร้อยละ 44 
คํานึงถึงการบริการเป็นตัวตัดสินใจในการทําจองห้องพัก (Makemytrip, 2556)  

 การทําตลาดหรือการขยายตลาดสู่ต่างประเทศอย่างการเข้าร่วมโรดโชว์นั้นสามารถ
เพ่ิมโอกาสทางการค้า และช่วงเวลาท่ีดีท่ีสุดคือเดือน สิงหาคม ซ่ึงสอดคล้องกับการจัด “Amazing 
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Thailand Roadshow” ของการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทยปี 2560 ท่ีจัดในเดือนเดียวกัน และมี
ผู้ประกอบการอุตสาหกรรมโรงแรมเข้าร่วมกว่า 80% ของผู้เข้าร่วมงานในฐานะผู้ขายท้ังหมด จาก
รายงานบริษัทจัดงานบริษัทหนึ่ง คือ International Travel Roadshowระบุว่าอุตสาหกรรมท่ี
ต้องการทําธุรกิจกับคู่ค้ายังอินเดียในช่วงปลายปีช่วงเวลาดังกล่าวเหมาะสมท่ีสุด เพราะ 40% ของ
นักท่องเท่ียวพักผ่อน (Leisure) จะเริ่มเดินทางท่องเท่ียวต้ังแต่เดือนสิงหาคมกระท่ังธันวาคม ซ่ึงช่วง
หลังจากสิงหาคมเป็นช่วงท่ีมีวันหยุดมากกว่า 20 เทศกาลหรือวันหยุด (International Travel 
Roadshow, 2560) อาทิเช่น Puja Holidays, Dussara Holidays, Onam Holidays, Diwali 
Holidays, Lakshmi Puja, Gandhi Jayanthi, Christmas Holidays, New Year Pongal 
Holidays เป็นต้น  

 ปัจจัยท่ีสามารถเป็นสิ่งกระตุ้น และดึงดูดให้นักท่องเท่ียวชาวอินเดียเดินทางเข้า
มายังประเทศไทยนั้น ประกอบไปด้วย ความสนุกสนาน (สถานท่ีบันเทิง ยามคํ่าคืนเช่น ผับ บาร์ และ
ร้านอาหาร เป็นต้น)ถือเป็นตัวกระตุ้นท่ีมีผลต่อการรับรู้ของนักท่องเท่ียวอินเดียมากท่ีสุด รองลงมาคือ 
การได้เยี่ยมชมสถานท่ีท่ีสวยงามตามธรรมชาติ ทัศนียภาพ และทะเลต่างๆ (Raktida Siri, 
LisaKennon, Bharath Josiam, Daniel Spears, 2555) อ้างอางจาก ผลงานวิจัยเรื่อง “ Exploring 
Indian Tourist’s Motivation and Perception of Bangkok (Raktida Siri, et al., 2555) 
ชี้ให้เห็นว่า “The Best Destination” อย่างกรุงเทพฯ โดยแบ่งตามปัจจัย 4 ปัจจัยหลักดังตาราง
ต่อไปนี้ 

 
ตารางท่ี 2.10 ปัจจัยท่ีสามารถเป็นสิ่งกระตุ้น และดึงดูดให้นักท่องเท่ียวชาวอินเดียเดินทางเข้ามายัง 
                  ประเทศไทย 
ปัจจัยท่ี 1 : แสวงหาความแปลกใหม่  
( Novelty Seeking ) 

เพลิดเพลินสนุกสนานไปกับแหล่งท่องเ ท่ียวตามธรรมชาติ 
โดยเฉพาะทะเล ความงามตามธรรมชาติ 
เยี่ยมชมและรับประสบการณ์ต่อจุดหมายปลายทางใหม่ๆ 
เดินทางไปยังกรุงเทพมหานคร ประเทศไทย 
ต่อทริปทริปหน่ึง จะเดินทางไปยังหลายๆสถานท่ี  
เรียนรู้สิ่งใหม่ๆ 

ปัจจัยท่ี 2 ปลดปล่อย และมองหาความสนุก 
( Stress Busting/Fun) 

ลดหรือระบายความเครียด  
ทําอะไรบางอย่างท่ีมีความตื่นเต้น 
ความสนุกสนาน 
อยู่กับกลุ่มเพ่ือนๆ 
เมื่อเดินทางกลับไปก็จะมีการล่าวและพูดคุยถึงทริปน้ันๆ 

ปัจจัยท่ี 3 ความสําเร็จในชีวิต 
( Achievement ) 

 All inclusive tour  
ต้องการไปยังสถานท่ีท่ีเพ่ือนหรือคนรู้จักเค้าไมไ่ดไ้ปหรือสัมผัสมาที 
พบเจอเพ่ือนใหม ่

ปัจจัยท่ี 4 ครอบครัวเพ่ือนและอินเตอเน็ท  
( Family and/or friends and the 
Internet ) 

ต้องการพาครอบครัวมาพักผ่อนหรอมาเท่ียว 
โปรโมช่ันท่ีดึงดูดจากสายการบินหรือบริษัทนําเท่ียว 
เยี่ยมชมสถานท่ีทางโบราณคดี วัดวาอาราม โบราณสถานต่างๆ  

ท่ีมา :Raktida Siri, et al., 2555 
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  อย่างไรก็ตามแต่การรับรู้ (Perceived) ของนักท่องเท่ียวอินเดียเป็นปัจจัยสําคัญต่อ
การตัดสินใจ ด้วยเช่นกัน (Raktida Siri, et al. 2555) เพราะฉะนั้นทางผู้วิจัยจึงมองว่าปัจจัยต่างๆ
เหล่านั้นสามารถทํามาเป็นส่วนหนึ่งในการสร้างหรือพัฒนากลยุทธ์การตลาดเพ่ือให้ได้มาซ่ึงกลุ่มลูกค้า
อินเดียได้เช่นกัน 

 การพัฒนารูปแบบกลยุทธ์ทางธุรกิจ เพ่ือการเติบโตของอุตสาหกรรมโรงแรมใน
ประเทศไทย (คุณานันท์ สุขพาสน์เจริญ, 2557) ประกอบไปด้วยปัจจัยต่างๆดังนี้  

1) ปัจจัยท่ีส่งผลกระทบต่อการผลิตและบริการของธุรกิจโรงแรมไทย (Factor 
Conditions) พบว่า ธุรกิจโรงแรมไทยมีสถานท่ีต้ังท่ีเหมาะสม ใกล้แหล่งทรัพยากรทางธรรมชาติ 
ทักษะความสามารถของพนักงานมีความเหมาะสมโดยเฉพาะด้านการให้บริการท่ีโดดเด่น ถือเป็นข้อ
ได้เปรียบของธุรกิจโรงแรมไทย ซ่ึงเหนือกว่าต่างประเทศหรือในละแวกอาเซียนด้วยกัน 

2) ปัจจัยด้านความต้องการสินค้าและบริการของธุรกิจโรงแรมไทย (Demand 
Conditions) พบว่า ตลาดโรงแรมของประเทศไทยมีขนาดใหญ่ และนักท่องเท่ียวต่างชาติมีความ
เชื่อม่ัน มีศักยภาพเพียงพอมีชื่อเสียงและเป็นท่ียอมรับในระดับนานาชาติ 

3) ปัจจัยด้านอุตสาหกรรมท่ีเก่ียวข้องและสนับสนุนของธุรกิจโรงแรมไทย 
(Related and Supporting Industries) พบว่า ตลาดภายในประเทศมีการแข่งขันของธุรกิจโรงแรม
ไทยภายในประเทศและระหว่างกลุ่มประเทศสมาชิกอาเซียนสูง ดังนั้นอาจจะมีการเปลี่ยนแปลง
จุดหมายปลายทางของกลุ่มนักท่องเท่ียว ณ ปัจจุบัน ท่ีประเทศไทยกําลังได้รับไปสู่จุดหมายปลายทาง
ในละแวกใกล้เคียง อาจเนื่องมาจากการเลี่ยงการเดินทางซํ้าและต้องการสัมผัสกับประสบการณ์การ
ใหม่ๆของนักท่องเท่ียวเอง 

4) ปัจจัยด้านโครงสร้างกลยุทธ์ของโรงแรม และ คู่แข่งขันของธุรกิจโรงแรมไทย 
(Firm Strategy, Structure, and Rivalry) พบว่า มีการผ่อนปรนการกํากับดูแลของกฎระเบียบและ
ข้อบังคับ รวมถึงมีการส่งเสริมทางด้านนโยบายจากรัฐบาล  ท้ังนี้กลยุทธ์ของแต่ละโรงแรมมีการ
มุ่งเน้นทางด้านการเป็นผู้นําทางด้านต้นทุน ความแตกต่างของสินค้าและบริการเป็นหลัก รวมถึงการ
เจาะกลุ่มผู้ใช้บริการตามภาพลักษณ์ของโรงแรมแต่ละแห่งเพ่ือให้ตอบสนองกลุ่มๆนั้นได้อย่างเต็มท่ีอีก
ท้ังมีข้อเสนอแนะแนวทางในการแก้ไขปัญหาของอุตสาหกรรมโรงแรมไทยท่ีน่าสนใจ ประกอบไปด้วย 
การวางนโยบายการวางแผน พัฒนาและปรับปรุงกลยุทธ์ทางการตลาดบริการ(7’Ps) ได้แก่ Product, 
Price, Place, Promotion, People, Physical Evidence, Process มุ่งเน้นการสร้างคุณค่าตรา
สินค้า (Brand Equity) การให้ประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่างประเทศ การฝึกอบรมมารยาทการต้อนรับ
และภาษาท่ีใช้ของพนักงาน การจัดงานเทศกาลตามเทศกาลต่าง ๆ สร้างพันธมิตรทางธุรกิจเก่ียวเนื่อง 
เป็นต้น 
  เม่ือกล่าวถึงส่วนประสมทางการตลาดของโรงแรมได้มีการหยิบยกมาใช้เพ่ือการ
กําหนดกลยุทธ์ทางการตลาดของโรงแรมในผลงานวิจัยอย่างหลากหลาย เพ่ือให้โรงแรมให้ตอบสนอง
ต่อกลุ่มนักท่องเท่ียว และปรัปเปลี่ยนส่วนประสมการตลาดแต่ละด้านให้เหมาะสมกับองค์กรและ
อุตสาหกรรมท่ีสามารถตอบสนองต่อกลุ่มเป้าหมายได้สําเร็จ ยกตัวอย่างได้ดังต่อไปนี้  

1) ส่วนประสมทางการกลยุทธ์ทางการตลาดและกลยุทธ์การแข่งขันของโรงแรม 
3 ดาว ในพัทยา จังหวัดชลบุรี(ทิพย์วิมล เมืองเกิด, 2555)มีผลวิจัยท่ีจากการกลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการ
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วิจัยครั้งนี้ได้แก่ เจ้าของกิจการ ผู้จัดการท่ัวไป ผู้อํานวยการหรือผู้จัดการฝ่ายการตลาด ฝ่ายขาย โดย
ได้ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องในการวิจัย การวิเคราะห์ข้อมูลใช้สถิติเชิงบรรยาย หนึ่งในเครื่องมือท่ีได้
นํามาใช้คือกลยุทธ์ส่วนประสมการตลาด 7Ps มีผลวิจัยพบว่าปัจจัยท้ัง 7 ด้าน หรือ 7Ps นั้นมีผลต่อ
กลยุทธ์ของการตลาดท้ังหมด โดยสามารถแบ่งตามระดับประกอบไปด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา 
ด้านการจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านกายภาพ และด้านข้ันตอนการให้บริการ มี
ภาพรวมอยู่ในระดับมาก แต่ด้านพนักงานอยู่ในระดับปานกลาง (ทิพย์วิมล เมืองเกิด, 2555) 

2) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการกําหนดกลยุทธ์ทางการตลาด
และการเลือกใช้บริการโรงแรม 4 ดาว ของนักท่องเท่ียวชาวไทยในเขตเมืองพัทยา(จติกา คุ้มเรือน 
,2559)  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของธุรกิจ (7Ps) คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจัดจาหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านภาพลักษณ์และการนําเสนอ
และด้านกระบวนการให้บริการ ท่ีส่งผลต่อการกําหนดและพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดของโรงแรม
ระดับ 4 ดาว ในเมืองพัทยามาใช้เป็นแนวทางทางการตลาดเพ่ือตอบสนองความต้องการของ
นักท่องเท่ียวกลุ่มเป้าหมายของโรงแรมท่ีต้ังไว้ (จติกา คุ้มเรือน ,2559) ซ่ึงสอดคล้องกับทฤษฎี
กระบวนการวางแผนทางการตลาดของ Vignali (2546) กล่าวไว้ว่า ข้ันตอนในการกําหนดยุทธ์การ
วางแผนการตลาด คือแผนปฏิบัติการ ว่าควรจะดําเนินกิจกรรมทางการตลาดอย่างไรบ้าง และจะใช้
กลยุทธ์อย่างไรท่ีเหมาะสมตอบสนองกลุ่มเป้าหมาย และความเหมาะสมขององค์กร โดยการกําหนด
ยุทธวิธีทางการตลาดจะพิจารณาใน 5 เรื่อง ดังนี้ 1) Product ยุทธวิธีใช้ทางด้านสินค้า 2) Price 
ยุทธวิธีท่ีใช้ทางด้านราคา 3) Place ยุทธวิธีท่ีใช้เก่ียวกับช่องทางการจัดจําหน่าย 4) Promotion 
ยุทธวิธีท่ีใช้ในกิจกรรมส่งเสริมการขาย โปรโมชั่นต่าง ๆ 5) Service Mix ยุทธวิธีสาหรับการบริการ 
(กรณีท่ีองค์กรเป็นธุรกิจบริการ) ซ่ึงประกอบด้วย People ยุทธวิธีใช้ทางด้านบุคคล Physical 
Evidence ยุทธวิธีใช้ทางด้านลักษณะทางกายภาพ และกระบวนการจัดการ ยุทธวิธีใช้ทางด้านการ
จัดการกระบวนการทํางาน อีกท้ังมีข้อเสนอแนะท่ีน่าสนใจคือ โรงแรมควรมีการกําหนดกระบวนการ
วางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ์อย่างชัดเจน และเป็นข้ันตอน เนื่องจากการวางแผนการตลาดสามารถ
นํามาใช้เป็นแนวทางในการบริหารจัดการทางการตลาด ซ่ึงนํามาสู่ความสําเร็จ รายได้ และผลกําไร
ของธุรกิจโรงแรมในระยะยาว 

3) ความสามารถในการแข่งขันของการท่องเท่ียวเชิงการแพทย์ของประเทศไทย
(ณัฏฐพัชร มณีโรจน์ และนราศรี ไววนิชกุล, 2559) โดยมีการใช้ทฤษฏีDiamond Model ประกอบ
การศึกษา พบว่า ประเทศไทยมีความได้เปรียบเชิงการแข่งขัน ประกอบไปด้วยด้าน บุคลากรท่ีมีจิตใจ
ใฝ่บริการ การบริการท่ีเป็นเลิศ และทรัพยากรการท่องเท่ียวอุดมสมบูรณ์ ส่วนด้านท่ีมีความ
จําเป็นต้องพัฒนา เพ่ือยกระดับให้ประเทศเป็นศูนย์กลางการแพทย์แห่งเอเชีย ได้แก่ การส่งเสริม
การตลาดเฉพาะเป้าหมายเพ่ิมมากข้ึนและสร้างระบบโครงสร้างพ้ืนฐาน รวมถึงเส้นทางการเชื่อมโยง
ระหว่างหัวเมืองหลักกับเมืองย่อย เพ่ือสนับสนุนและอํานวยความสะดวกในการเดินทางท่องเท่ียว
(ณัฏฐพัชร มณีโรจน์ และนราศรี ไววนิชกุล, 2559)  
  การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย (2557)ได้จัดทําโครงการศึกษาตลาดนักท่องเท่ียว
ศักยภาพสูง (ตลาดอินเดีย) โดยทําการจัดเก็บข้อมูลจํานวน 2,100 ตัวอย่าง ด้วยวิธีการสัมภาษณ์แบบ 
Face to Face Interview ในเมืองสําคัญในประเทศอินเดีย (In-Market Survey) ได้แก่ Delhi, 
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Lucknow, Kolkata, Chennai, Hyderabad, Mumbai และ Ahmedabad พบว่า “ช่องทางการ
สื่อสารข้อมูลท่ีแสดงถึงการเข้าถึงกลุ่มตลาดอินเดียท่ีมีศักยภาพสูง” มากท่ีสุดนั่นคือ Social Media 
และรองลงมาคือ ข้อมูลจากบริษัทตัวแทนนําเท่ียว นิตยสารท่องเท่ียว และคู่มือการเดินทาง 
ตามลําดับ และนอกจากนี้ยังมีผลสรุป วิเคราะห์สําหรับกลยุทธ์การตลาดเบ้ืองต้นของกลุ่มต่างๆท่ีมี
กําลังซ้ือสูงในตลาดอินเดีย ดังต่อไปนี้  

1) กลุ่ม Succeeder (ผู้ต้องการควบคุมท้ังเรื่องงานและชีวิต) : เป็นกลุ่มคนท่ี
เลือกใช้สินค้าหรือบริการท่ีต้องมีความเป็นเริศ ท้ังในด้านคุณภาพ ความหรูหรา ความเอาใจใส่ และ
ความเป็นมืออาชีพ เพราะฉะนั้นหากต้องการนําเสนอสินค้าและบริการให้กลุ่มดังกล่าวต้องตระหนัก
ว่าต้องเป็นระดับพรีเมียมเท่านั้น 

 
ตารางท่ี 2.11 แสดงการเปรียบเทียบสิ่งท่ีต้องทําและสิ่งท่ีห้ามทําสําหรับกลุ่ม Succeeder 

สิ่งท่ีต้องทํา (Do’s) สิ่งท่ีห้ามทํา (Don’ts) 
นําเสนอเฉพาะสินค้าและบริการช้ันดีเยี่ยม ไม่นําเสนอสินค้าแบบธรรมดาหรือไม่มรีสนิยม 
อธิบายอารมณ์ของสินค้าให้ดูหรูหราและดูแพงข้ึน ไม่เน้นการขายแบบยดัเยยีด และโฆษณาเกินจริง 
เน้นสินค้าท่ีเจาะจงเฉพาะกลุ่ม ไมจํ่าเป็นต้องลดแลก
แจกแถม 

ไม่นําเสนองานท่ีดูซับซ้อน 

แสดงให้เห็นถึงความเช่ียวชาญและตอบโจทย์ความ
ต้องการแบบเฉพาะได้อย่างเหมาะสมครบถ้วน 

 

ท่ีมา : การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย, 2557 
 

2) กลุ่ม Reformer (ผู้รังสรรค์ตนเองและสังคมให้ดีข้ึน) : เป็นคนท่ีรักธรรมชาติ 
ชอบความเรียบง่าย ธรรมดา มีรสนิยมในการใช้ชีวิตตามเทรนด์ รักการท่องเท่ียว วัฒนธรรม ประเพณ๊ 
และศิลปะ ซ่ึงมักมีการจับจ่ายซ้ือสินค้าตามกระแส เพราะฉะนั้นการโปรโมทผ่านทางสื่ออนไลน์
สามารถช่วยกระตุ้นการซ้ือและตอบสนองต่อรสนิยมกลุ่มดังกล่าว  

 
ตารางท่ี 2.12 แสดงการเปรียบเทียบสิ่งท่ีต้องทําและสิ่งท่ีห้ามทําสําหรับกลุ่ม Reformer 

ท่ีมา : การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย, 2557   
 

3) กลุ่ม High-Value Mainstream (ผู้ท่ีต้องการความม่ันคง ปลอดภัยเป็น
หลัก) : เป็นกลุ่มท่ีมักมีความผูกพันธ์กับคนหมู่มาก แต่มักจะยึดถือหรือโอนอ่อนตามคนในครอบครัว

สิ่งท่ีต้องทํา (Do’s) สิ่งท่ีห้ามทํา (Don’ts) 
นําเสนอสินค้าท่ีดีจริงคุณภาพและเหมาะสมกับ
ข้อเสนอ 

ไม่เติมแต่ง ท่ีเกินจริง 

นําเสนอแบบตรงไปตรงมา ไม่กําหนดกฎเกณฑ์ท่ีเข้มงวดเกินไป 
แสดงให้เห็นว่าเราใส่ใจต่อสังคมและสิ่งแวดล้อม ไม่สร้างข้ันตอนซับซ้อน 
กระตุ้นให้เกิดความอยากรู้อยากเห็นอยากได้
ประสบการณ์แต่ต้องให้ตดัสินใจดว้ยตัวของเขาเอง 

ไม่ทําการขายแบบไม่มีแผนการข้ันตอน หรือไมม่ี
ทางเลือก 
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และรอบตัว ชอบทําอะไรแบบเดิมๆ รู้จักคุณค่าของเงิน ไม่กล้าเปลี่ยนแปลง จึงมักจะใช้สินค้าและ
บริการท่ีสังคมส่วนใหญ่ยอมรับ และเป็นแบรนด์ท่ีคนท่ัวไปรู้จักดี คุ้มค่าสมราคา  

 
ตารางท่ี 2.13 แสดงการเปรียบเทียบสิ่งท่ีต้องทําและสิ่งท่ีห้ามทําสําหรับกลุ่ม High Value  
                  Mainstream 

สิ่งท่ีต้องทํา (Do’s) สิ่งท่ีห้ามทํา (Don’ts) 
ใช้วิธีธรรมดาท่ีเหมือนเหมาะสมสาํหรับดํารงชีวิต
ปัจจุบันอาจจะช่วยในการตัดสินใจของผู้ซื้อ 

ไม่สร้างความรู้สึกแปลกใจท่ีอาจเกิดข้ึนไมไ่ด้หรือเกิน
คาดหวัง 

นําเสนอสิ่งเรียบง่ายแต่ทําให้เกิดความมั่นใจในสินค้า ไม่ควรสร้างความรูส้ึกท่ีไม่คุ้นเคยด้วยการ
เปลี่ยนแปลงแบบทันทีทันใด ค่อยๆโน้มน้าว 

ให้คําแนะนําท่ีง่ายๆแตค่รบถ้วน หลีกเลี่ยงการนําเสนอสิ่งท่ีแปลกหรือแตกต่างจากกลุ่ม
ท่ัวไป 

เสนอสินค้าคุณภาพมาตรฐานด้วยราคาท่ีเหมาะสมไม่
จําเป็นต้องราคาถูกแต่ก็ต้องไม่แพงจนรู้สึกว่าถูกเอา
เปรียบ 

ไม่ใช้กลยุทธ์หรือคําพูดท่ีเสยีดเสมอืนว่ากล่าวโจมตี
หรือการให้ร้ายองกรค์หรือสินค้าอ่ืนๆ 

พยายามสร้างความรู้สึกคุ้มค่าจากการใช้จ่ายท่ีไม่แพง  
ท่ีมา : การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย, 2557 
 
 เป็นข้อสังเกตและสรุปได้ว่ากลุ่มท่ีมีกําลังซ้ือสูงนั้นกลยุทธ์เบ้ืองต้นสําหรับกลุ่มเหล่านี้
นั่นคือการมีความเชี่ยวชาญของผู้นําเสนอหรือผู้ขาย การนําเสนอสินค้าตามความจริงตรงไปตรงมา 
และท่ีสําคัญคือไม่ควรมีข้อหรือกฏกําหนดท่ีเข้มงวดจนเกินไป  
  การขยายเพ่ิมฐานลูกค้าในเมืองรองตามแผนกลยุทธ์ร่วมกับการท่องเท่ียวแห่ง
ประเทศไทยและภาคเอกชนท้ังห้างร้าน และโรงแรม ซ่ึงทางประชาชาติได้นําเสนอแนวทางการโป
รโมทตลาดนักท่องเท่ียวอินเดีย ไว้ท่ีน่าสนใจดังต่อไปนี้(ประชาชาติธุรกิจ, 2560) 

1) เจาะกลุ่มมหาเศรษฐี โดยเวิลด์ เวลธ์ รีพอร์ท ระบุไว้ว่าอินเดียมีมหาเศรษฐี
ระดับพันล้านเหรียญสหรัฐถึง 95 คนและระดับร้อยล้านเหรียญสหรัฐกว่า 2.64 แสนคน  

2) การนําบุคคลท่ีมีชื่อเสียงและดาราบอลลีวูดท่ีได้รับความนิยมของอินเดียมา
ท่องเท่ียวพักร้อนในไทยเพ่ือเป็นการทําการตลาดออนไลน์ (Social Media)อาจด้วยวิธีการลงสื่อต่างๆ
เช่น Facebook, Instagram, Twitter และเวบไซต์เพจของBlogger ต่างๆเนื่องจากชาวอินเดีย
จํานวนไม่น้อยท่ีนิยมเดินทางมาท่องเท่ียวตามบุคคลท่ีมีชื่อเสียงและดาราบอลลีวูดและรับรู้สื่อ
ออนไลน์ได้ไวมากข้ึน 

3) โปรโมทตลาดคู่รักแต่งงานและฮันนีมูนมาท่ีจุดหมายหาดทรายทะเล ซ่ึงภูเก็ต
เป็นอีกหนึ่งจุดหมายปลายทางดังกล่าวท่ีสามารถตอบโจทย์และเพ่ิมส่วนแบ่งของลูกค้าในกลุ่มนี้ได้ 

4) เจาะนักท่องเท่ียวจากเมืองรองเพ่ิมข้ึน เนื่องจากปัจจุบัน มีสายการบินไม่
เพียงแต่ฝั่งไทยแต่รวมถึงอินเดียท่ีเปิดเท่ียวบินตรง และเพ่ิมความถ่ีเท่ียวบินโดยเฉพาะในช่วงเทศกาล
ท่องเท่ียวหรือปิดเทอมของชาวอินเดียท่ีจะช่วยกระตุ้นให้นักท่องเท่ียวเดินทางมาได้มากข้ึน 

 จากการทบทวนวรรณกรรม ท่ีกล่าวมาข้างต้นพบว่า วรรณกรรมท่ีมีอยู่นั่นยังสังเกต
ได้ว่าไม่มีกรณีศึกษาท่ีเก่ียวกับกลยุทธ์การตลาดสําหรับกลุ่มนักท่องเท่ียวอินเดีย ของโรงแรมในจังหวัด
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ภูเก็ตมาก่อน ซ่ึงวรรณกรรมส่วนใหญ่นั้นจะศึกษาเฉพาะกลุ่มและกลยุทธ์เบ้ืองต้นในส่วนประสมทาง
การตลาดอินเดียและอีกท้ังให้ความสําคัญกับศักยภาพ พฤติกรรมนักท่องเท่ียว ทัศนคติและ
ภาพลักษณ์ รวมไปถึงปัจจัยแรงกระตุ้นท่ีทําให้นักท่องเท่ียวอินเดียเดินทางมาท่องเท่ียวยังประเทศไทย
เท่านั้น ดังนั้นเพ่ือให้โรงแรมในจังหวัดภูเก็ตได้มีการพัฒนากลยุทธ์ วางแนวทางและแผนการตลาด 
เพ่ือเพ่ิมขีดความสามารถในการแข่งขันมากข้ึน จึงมีความจําเป็นสนใจอย่างยิ่งท่ีจะศึกษาวิจัยเรื่อง 
“กลยุทธ์การตลาดสําหรับกลุ่มนักท่องเท่ียวอินเดีย ของโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต ” เพ่ือนําข้อมูล ผล
วิจัยท่ีได้รับมาเผยแพร่ให้กับ ผู้ประกอบการ ผู้บริหาร และบุคลากรฝ่ายการขายและการตลาดของ
โรงแรมในจังหวัดภูเก็ต เพ่ือให้มีความรู้ความเข้าใจ ทันต่อสถานการณ์และสภาพแวดล้อมท่ีมีการ
แข่งขันท่ีสูงข้ึนของโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต ตลอดจนเพ่ิมขีดความสามารถท่ีเหมาะสมในสภาวะการ
แข่งขันท่ีสูงในปัจจุบัน 
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บทที่ 3 

วิธีดําเนินการวิจัย 

 การศึกษากลยุทธ์การตลาดสําหรับกลุ่มนักท่องเท่ียวอินเดีย ของโรงแรมในจังหวัด
ภูเก็ตครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ใช้ระเบียบวีธีวิจัย การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใช้การ
วิธีการเก็บข้อมูลด้วยการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) เพ่ือให้ได้ข้อมูลปฐมภูมิและข้อมูลท่ี
แม่นยํา จําต้องกําหนดผู้ให้ข้อมูลหลัก(Key Informants) ท่ีเป็นผู้ท่ีมีความรู้หรือความเข้าใจลึก
เก่ียวกับตลาดอินเดีย ของโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต ประกอบไปด้วย บุคลากรของบริษัททัวร์ท่ีสัมพันธ์
ต่อการขายและการตลาดอินเดีย และบุคลากรท่ีเก่ียวข้องกับฝ่ายการขายและการตลาดของโรงแรม 
โดยการสัมภาษณ์นั้นจะมีการเปลี่ยนแปลงให้สอดคล้องกับผู้ท่ีถูกสัมภาษณ์ เพ่ือสอบถามถามเจาะลึก
คําตอบอย่างละเอียดถ่ีถ้วนเพ่ือให้ได้มาตามวัตถุประสงค์ท่ีระบุ ในส่วนของบทท่ี 3 นี้จะอธิบายถึงการ
กําหนดระเบียบวิธีวิจัยเพ่ือใช้สําหรับตอบวัตถุประสงค์ท่ีกําหนดไว้ โดยแบ่งเป็น 5 ส่วน ต่อไปนี้ 

3.1 รูปแบบของการวิจัย  
3.2 ประชากรเป้าหมายและกลุ่มผู้ให้ข้อมูลหลัก 
3.3 เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย 
3.4 ข้ันตอนและวิธีในการเก็บข้อมูล 
3.5 วิธีการวิเคราะห์ข้อมูล 

 
3.1 รูปแบบของการวิจัย  

งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือสํารวจสถานการณ์ตลาดนักท่องเท่ียวอินเดียของ
โรงแรมในจังหวัดภูเก็ต วิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมท่ีส่งผลกระทบต่อความสามารถในการแข่งขันสําหรับ
ตลาดอินเดีย ของอุตสาหกรรมโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต และพัฒนากลยุทธ์การตลาดสําหรับ
นักท่องเท่ียวอินเดียเพ่ือโรงแรมในจังหวัดภูเก็ตซ่ึงการวิจัยชิ้นนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Quality 
Research) โดยการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล 
จากนั้นจึงทําการสรุปผลการวิจัย เพ่ือนําเสนอผลการวิจัยในรูปแบบตารางและการบรรยายประกอบ 

 
3.2 ประชากรเป้าหมายและกลุ่มผู้ให้ข้อมูลหลัก 
  การสัมภาษณ์เชิงลึกจะเป็นการกําหนดผู้ ท่ีจะให้สัมภาษณ์ ซ่ึงต้องมีความรู้ มี
ประสบการณ์เก่ียวกับการทําตลาดอินเดีย และทราบถึงแนวโน้มและกลยุทธ์ของตลาดเป็นอย่างดี 
เพ่ือให้ได้ข้อมูลข้อมูลปฐมภูมิท่ีสามารถนําไปใช้ประโยชน์เพ่ือเป็นวางแนวทางหรือแผนการตลาด 
รวมถึงปรับกลยุทธ์การตลาด เพ่ิมและสร้างขีดความสามารถท่ีเหมาะสมสําหรับตลาดอินเดีย รวมถึง
ให้ผู้อ่านหรือผู้ท่ีสนใจได้ใช้เป็นแนวทางในการตัดสินใจและเห็นความสําคัญของตลาดอินเดีย ผู้วิจัยได้
มีการกําหนดประชากรเป้าหมาย หรือผู้ให้ข้อมูลหลัก (Key Informants) ออกเป็น 2 กลุ่ม ดังต่อไปนี้ 
 3.2.1 กลุ่มท่ี 1: บุคลากรของบริษัททัวร์ท่ีสัมพันธ์ต่อการขายและการตลาด
อินเดีย ผู้วิจัยจะสุ่มสัมภาษณ์เฉพาะบริษัทท่ีมีการจดทะเบียนถูกต้องตามกฎหมาย และดูแลหรือ
จัดการกลุ่มนักท่องเท่ียวอินเดียขาเข้าเป็นหลัก (มากกว่า 80% ของลูกค้าท้ังหมด - ปัจจุบันมีอยู่
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มากกว่า 50 บริษัท โดยส่วนมากจะมีออฟฟิศอยู่ท่ีกรุงเทพมหานคร พัทยา และภูเก็ต (การท่องเท่ียว
แห่งประเทศไทยกองกลางตลาดอินเดีย,2559) โดยผู้ให้ข้อมูลหลักต้องมีประสบการณ์ในการขายและ
การตลาดอินเดียมากกว่า 3 ปี ประกอบกับอายุงานข้ันตํ่า 1 ปี ณ ท่ีทํางานปัจจุบันและอยู่ในองค์กร
หรือบริษัทท่ีดําเนินกิจการมามากกว่า 1 ปี 
 ผู้วิจัยทําการเลือกตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive หรือ Judgmental 
Sampling) เป็นการเลือกกลุ่มตัวอย่างท่ีพิจารณาจากการตัดสินใจของผู้วิจัยเองท่ีมีประสบการณ์และ
มีความเก่ียวข้องกับตลาดอินเดีย โดยลักษณะของกลุ่มท่ีผู้ให้ข้อมูลหลักท่ีเลือกต้องเป็นไปตาม
วัตถุประสงค์ของการวิจัยท่ีระบุไว้ โดยในกรณีนี้ได้สุ่มกลุ่มตัวอย่างจากรายชื่อบริษัททัวร์ท่ีเข้าร่วมงาน 
SATTE (South Asia’s Leading Travel Show) ในปี 2558(14 ราย) และ 2559 (11 ราย) เป็นงาน
นําเสนอสินค้าบริการในการบริการและการท่องเท่ียวโดยเฉพาะในลักษณะธุรกิจต่อธุรกิจ ซ่ึงเป็นงานท่ี
ใหญ่ท่ีสุดเนื่องด้วยมีจํานวนผู้ประกอบการเข้าร่วมมากท่ีสุด โดยจัดเป็นทุกปีท่ีเมืองเดลี ประเทศ
อินเดีย ซ่ึงมีบริษัททัวร์ในไทยท่ีดําเนินธุรกิจสําหรับตลาดอินเดียเข้าร่วมทุกๆปี การสัมภาษณ์นั้นจะ
สัมภาษณ์จนกว่าข้อมูลท่ีได้นั้นเพียงพอ และไม่มีสิ่งใหม่เกิดข้ึน โดยหลังจากมีการสอบถามข้อมูล
เบ้ืองต้นจากบริษัทดังกล่าวเพ่ือให้ทราบถึง บุคลากรของบริษัททัวร์ท่ีสัมพันธ์ต่อการขายและการตลาด
อินเดียโดยเฉพาะของโรงแรมในจังหวัดภูเก็ตทําให้ได้ กลุ่มผู้ให้ข้อมูลหลักกลุ่มท่ี 1 ตรงตามขอบเขต
การศึกษาท่ีต้องการ ดังต่อไปนี้  
 
ตารางท่ี 3.1 ผู้ให้ข้อมูลหลักกลุ่มท่ี 1 บุคลากรของบริษัททัวร์ท่ีสัมพันธ์ต่อการขายและการตลาด 

     อินเดีย  
ชื่อบุคลากร  
(key Informant’s Name) 

ชื่อบริษัทร์ทัวร์ 
(Outbound Agency’s Name) 

ตําแหน่งงาน  
(Position) 

Khun Geff Yupensuk DS Travel Co., Ltd Director 
Khun Orawin Tourism Net Bangkok Co., Ltd Managing Director 

Khun Kitsana Pulikkal  Travstore Management Co., Ltd Executive Director 
Khun NattashaRattanapian Travelzbay Thailand Co., Ltd Managing Director 
Khun Ajoy K.B. Elatrip (Thailand) Co., Ltd General Manager 
Khun RanajitBarnajee Orchid Holidays Thailand Co., Ltd Director 
Khun D.S. Sahni Indo Bangkok Co., Ltd Managing Director 
Khun Kanchana Rocket Bird Travel & Tour Co., Ltd Tour Director 
Khun WasanaSachdev Elegant Bangkok Co., Ltd Managing Director 
Khun Yodesh Joshi Indo Thai Trading Co., Ltd Director 
Khun SuphaweePhromthes Active Holidays Co., Ltd Managing Director 
Khun Chutarat Photising Chandarat Travel Co., Ltd Managing Director 

ท่ีมา : รายงานการประชุมผู้เข้าร่วมงาน SATTE, การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย, 2558 และ 2559  
 
 



29 

3.2.2 กลุ่มท่ี 2: บุคลากรท่ีเก่ียวข้องกับฝ่ายการขายและการตลาดของ
โรงแรม ผู้วิจัยสุ่มสัมภาษณ์เฉพาะกลุ่มบุคคลมีประสบการณ์ด้านการขายและการตลาดอินเดียของ
โรงแรมท่ีจดทะเบียนในพ้ืนท่ีจังหวัดภูเก็ตท่ีได้รับความนิยมในตลาดอินเดียโดยผู้ให้ข้อมูลหลักต้องมี
ประสบการณ์ในการขายและการตลาดอินเดียมากกว่า 3 ปี โดยอายุงานข้ันตํ่า 1 ปี ณ ท่ีทํางาน
ปัจจุบัน และอยู่ในองค์กรหรือบริษัทท่ีดําเนินกิจการมามากกว่า 1 ปี 
 ผู้วิจัยทําการเลือกตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive หรือ Judgmental 
Sampling) โดยทําการสุ่มตัวอย่างโดยเลือกกลุ่มบริษัททัวร์ท่ีทําตลาดอินเดียเป็นหลักจํานวน 16 
บริษัททัวร์ท่ีทําตลาดอินเดีย เพ่ือสอบถามถึงโรงแรมในจังหวัดภูเก็ตท่ีมียอดขายดีท่ีสุดในบริษัทนั้นๆ
สําหรับตลาดอินเดียในปี 2559 โดยให้แต่ละบริษัทระบุจํานวนมา 10 โรงแรมซ่ึงผู้วิจัยจะไม่ระบุบัญชี
รายชื่อของโรงแรมแต่อย่างใดเพ่ือนํามาสรุปลง Excel การสัมภาษณ์นั้นจะเลือกจากบุคลากรของ
โรงแรมซ่ึงเป็นโรงแรมท่ีได้รับการอ้างอิงซํ้ากันมากท่ีสุด 12 โรงแรมแรกเท่านั้น บริษัททัวร์ท่ีทําตลาด
อินเดียจนกว่าข้อมูลจะเพียงพอ และไม่มีสิ่งใหม่เกิดข้ึน โดยหลังจากมีการสอบถามข้อมูลเบ้ืองต้นจาก
โรงแรมดังกล่าวเพ่ือให้ทราบถึง บุคลากรฝ่ายการขายและการตลาดของโรงแรมประสบการณ์ด้านการ
ขายและการตลาดอินเดีย ทําให้ได้ ตัวอย่างกลุ่มผู้ให้ข้อมูลหลักกลุ่มท่ี 2 ตรงตามขอบเขตการศึกษาท่ี
ต้องการ ดังต่อไปนี้ ได้ดังต่อไปนี้ 
 
ตารางท่ี 3.2 กลุ่มผู้ให้ข้อมูลหลักกลุ่มท่ี 2: บุคลากรฝ่ายการขายและการตลาดของโรงแรม 
                ประสบการณ์ด้านการขายและการตลาด  
ชื่อบุคลากร  
(key informant’s 
name) 

ชื่อโรงแรม 
(hotel’s name) 

ตําแหน่งงาน  
(position) 

คุณโสภา ศรอินทร์ NovotelPhuketVintagePark Director of Sales & Marketing 

คุณ อัจฉรา  สุท ธิ กุล า
นนท์ 

Deevana Hotels & Resorts   Group Director of Sales & Marketing 
(Representative of Ramada Phuket 
Deevana & Deevana Plaza Patong 
Phuket) 

คุณ จันทร์ เ พ็ญ  เดชา
พันธ์ 

Novotel Phuket Resort  Director of Sales & Marketing 

คุณพัทธนันทร์ Deevana Patong Resort & 
Spa 

Director of Sales 

คุณโสภิต ส้มส้า Sea Sun Sand  Director of Sales and Marketing 

คุณกฤชญา อุตสาห์คะ Grand Mercure Patong 
Phuket 

Director of Sales and Marketing 

คุณปรินทร์ พัฒนการณ์  Amari Phuket  Director of Sales & Marketing  

คุณภูริต มาศวงศ์ศา Patong Resort General Manager  

คุณมนัสยา คาลเวท Ibis Patong  Group Director of Sales (Leisure)  
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ตารางท่ี 3.2  (ต่อ) 
ชื่อบุคลากร  
(key informant’s 
name) 

ชื่อโรงแรม 
(hotel’s name) 

ตําแหน่งงาน  
(position) 

คุณดนัย โรจนวานิชกุลย์  Millennium Resort Patong 
Phuket 

Director of Sales & Marketing  

คุณอรนุช บุญพงศ์ BanthaiBeach Resort & Spa  Director of Sales & Marketing  

ท่ีมา : จากการเลือกตัวอย่างแบบเจาะจง1 
 

3.3 เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย 
  เครื่องมือท่ีใช้ในการรวบรวมข้อมูลคือ การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) 
โดยเป็นการสัมภาษณ์ก่ึงมีแบบแผน (Semi-structure Interview) เพ่ือใช้เป็นแนวทางในการเก็บ
ข้อมูลท้ังนี้ผู้วิจัยเลือกใช้คําถามปลายเปิด (Open-end question) เพ่ือให้ผู้ถูกสัมภาษณ์สามารถตอบ
คําถามได้อย่างอิสระและแสดงให้เห็นถึงมุมมอง ความคิดเห็น 
   3.3.1 การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) บุคลากรของบริษัท
ทัวร์ท่ีสัมพันธ์ต่อการขายและการตลาดอินเดีย ลักษณะของการสัมภาษณ์เชิงลึกจะเป็นการ
สัมภาษณ์แบบตัวต่อตัว (Face to Face Interview) โดยโครงร่างคําถามท่ีใช้ในการสัมภาษณ์เชิงลึก 
จะเป็นออกเป็น 5 ส่วน ดังต่อไปนี้ 
 ส่วนท่ี 1 สถานการณ์ตลาดนักท่องเท่ียวอินเดียของโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต 
 ส่วนท่ี 2 ส่วนผสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจโรงแรมของจังหวัดภูเก็ตใน
ตลาดอินเดีย 
 ส่วนท่ี 3 ปัจจัยแวดล้อมท่ีส่งผลกระทบต่อความสามารถในการแข่งขัน
สําหรับตลาดอินเดีย ของอุตสาหกรรมโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต 
 ส่วนท่ี 4 ข้อเสนอแนะและความคิดเห็นเพ่ิมเติมต่อกลยุทธ์การตลาดสําหรับ
กลุ่มนักท่องเท่ียวอินเดีย ของโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต 
 ส่วนท่ี 5 ข้อมูลส่วนตัว ได้แก่ ตําแหน่งงาน เพศ อายุ และประสบการณ์ใน
การทําตลาดอินเดีย 
   อย่างไรก็ตาม การวิจัยครั้งนี้เป็นผู้วิจัยจะใช้คําถามการสัมภาษณ์ในลักษณะ
ก่ึงโครงสร้างดังกล่าวข้างต้น เพราะฉะนั้นจะไม่ยิงคําถามท่ีร่างไว้ชัดเจนในแต่ละประเด็น โดยคําถาม
พร้อมท่ีจะปรับปลี่ยนให้สอดคล้องกับผู้ท่ีถูกสัมภาษณ์ หรือ ผู้ให้ข้อมูลหลักแต่ละคนและสถานการณ์
การสัมภาษณ์ท่ีเปลี่ยนแปลงได้ เพ่ือให้ได้ข้อมูลท่ีละเอียด ลึกซ้ึงและชัดเจนตามวัตถุประสงค์ท่ีต้องการ
มากท่ีสุด 
   3.3.2 การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) บุคลากรท่ีเก่ียวข้อง
กับฝ่ายการขายและการตลาดของโรงแรมลักษณะของการสัมภาษณ์เชิงลึกในกลุ่มนี้จะเหมือนกับ

                                                           

1รายละเอียดเพ่ิมเติมในภาคผนวก กการเลือกกลุ่มตัวอยา่ง บุคลากรฝ่ายขายและการตลาดของโรงแรม 
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บุคลากรของบริษัททัวร์ท่ีสัมพันธ์ต่อการขายและการตลาดอินเดีย และจะใช้โครงร่างท่ีใช้ในการ
สัมภาษณ์เชิงลึกชุดเดียวกัน เพ่ือต้องการตรวจสอบความแม่นยํา และความน่าเชื่อถือของข้อมูลท่ีได้ 
 
3.4 ข้ันตอนและวิธีในการเก็บข้อมูล 
  ในการศึกษากลยุทธ์การตลาดสําหรับกลุ่มนักท่องเท่ียวอินเดีย ของโรงแรมในจังหวัด
ภูเก็ตได้มีข้ันตอนการเก็บรวบรวมข้อมูลจาก 2 แหล่ง ดังต่อไปนี้  
 3.4.1 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data)เป็นการวิจัยท่ีเก่ียวข้องกับการศึกษา
ข้อมูลท่ีมีอยู่ท่ีผู้วิจัยได้เก็บรวบรวมไว้แล้วซ่ึงได้มาจากหนังสือ วารสาร นิตยสาร เอกสารทางวิชาการ 
สื่อออนไลน์ และข้อมูลจากการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทยโดยเฉพาะจากกองตลาดอินเดีย โดย
ดําเนินการในสถานท่ีต่างๆ อาทิ ห้องสมุดจังหวัดภูเก็ต ห้องสมุดมหาวิทยาลัยสงขลานครินทร์ (ภูเก็ต) 
รวมไปถึงข้อมูลท่ีจากตัวแทนจัดจําหน่ายและโรงแรมต่างๆ 
 3.4.2 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นข้อมูลท่ีได้จากการสัมภาษณ์เชิงลึก 
โดยผู้วิจัยได้มีการเตรียมโครงร่างคําถามท่ีสามารถตอบสนองความต้องการและวัตถุประสงค์ของการ
วิจัย เพ่ือใช้เป็นแนวทางในการเก็บข้อมูล จากนั้นทําการติดต่อนัดหมายเพ่ือขอสัมภาษณ์ผู้ท่ีเก่ียวข้อง
จากกลุ่มผู้ให้ข้อมูลหลักท้ัง 2 กลุ่ม ซ่ึงมีการลงพ้ืนท่ีสัมภาษณ์จริงไม่ว่าจะเป็นท่ีกรุงเทพมหานคร และ
ภูเก็ต  
 ก่อนการสัมภาษณ์ผู้วิจัยมีการนัดหมายล่วงหน้าโดยการโทรศัพท์เพ่ือระบุ
ช่วงเวลา และวันท่ีสะดวกท่ีจะให้ทางผู้วิจัยเข้าสัมภาษณ์ พร้อมกันนั้นการส่งแบบคําถามท่ีส่งแนบไป
ทางอีเมลล์เพ่ือให้ทางผู้ให้ข้อมูลหลักหรือผู้ท่ีถูกสัมภาษณ์นั้น มีการอ่านและสามารถเตรียมความ
พร้อมในคําตอบเบ้ืองต้น  
 
3.5 วิธีการวิเคราะห์ข้อมูล  

 เม่ือมีการเก็บรวบรวมข้อมูลท่ีได้จากการสัมภาษณ์เชิงลึกท้ังการจดบันทึก และ
บันทึกเสียง ซ่ึงข้อมูลท่ีได้นั้นท้ังหมดเป็นข้อมูลเชิงคุณภาพ ท่ีจะนํามาวิเคราะห์ดังต่อไปนี้ 

3.5.1 การตรวจสอบข้อมูลแบบสามเส้า (Triangulation)การตรวจสอบข้อมูล
แบบสามเส้า ในการศึกษาครั้งนี้ผู้วิจัยตรวจสอบด้านแหล่งท่ีมาของข้อมูล ซ่ึงมาจากกลุ่มผู้ให้ข้อมูล
หลักท้ัง 2 กลุ่ม และการเก็บรวบรวมข้อมูลเพ่ือให้ได้มาซ่ึงความน่าเชื่อถือของข้อมูลเชิงคุณภาพ 

3.5.2 การตีความสร้างข้อสรุปแบบอุปนัย (Analytic Induction)การตีความ
สร้างข้อสรุปแบบอุปนัย คือ เป็นการวิเคราะห์โดยการตีความข้อมูลท่ีได้จากกลุ่มผู้ให้ข้อมูลหลักท้ัง 2 
กลุ่มท่ีได้ระบุ และสรุปเป็นประเด็นตามกรอบแนวคิดในการวิจัย 
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บทที่ 4 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

  การศึกษากลยุทธ์การตลาดสําหรับกลุ่มนักท่องเท่ียวอินเดียของโรงแรมในจังหวัด
ภูเก็ต มีวัตถุประสงค์เพ่ือสํารวจสถานการณ์ตลาดนักท่องเท่ียวอินเดียของโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต 
วิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมท่ีส่งผลกระทบต่อความสามารถในการแข่งขันสําหรับตลาดอินเดียของ
อุตสาหกรรมโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต และพัฒนากลยุทธ์การตลาดสําหรับนักท่องเท่ียวอินเดียเพ่ือ
โรงแรมในจังหวัดภูเก็ต ผู้วิจัยนําเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากการศึกษาข้อมูลทุติยภูมิและจากการ
สัมภาษณ์เชิงลึกจากกลุ่มผู้ให้ข้อมูลหลักท้ัง 2 กลุ่ม โดยนําข้อมูลท่ีได้มาวิเคราะห์ด้วยการตรวจสอบ
ข้อมูลแบบสามเส้า และการตีความสร้างข้อสรุปแบบอุปนัย ซ่ึงแบ่งการวิเคราห์ออกเป็นส่วนต่างๆดังนี้  

4.1 ข้อมูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึก  
4.2 การตรวจสอบข้อมูลแบบสามเส้า (Triangulation)  
4.3 สรุปผลการวิจัยท่ีได้จากการตีความสร้างข้อสรุปอุปนัย  

 
4.1 ข้อมูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึก 
  จากกลุ่มบุคลากรของบริษัททัวร์ท่ีสัมพันธ์ต่อการขายและการตลาดอินเดีย และ
บุคลากรท่ีเก่ียวข้องกับฝ่ายการขายและการตลาดของโรงแรม ผู้วิจัยได้ทําการสัมภาษณ์เชิงลึก โดย
การใช้แบบคําถามเดียวกันเพ่ือตรวจสอบความน่าเชื่อถือได้ของข้อมูล ผู้วิจัยเลือกนําข้อมูลพ้ืนฐานของ
ผู้ให้สัมภาษณ์มาท้ังสิ้น 3 ท่านในแต่ละกลุ่มของผู้ให้ข้อมูลหลัก โดยแสดงในตารางท่ี 4.1 และ 4.2 
 
ตารางท่ี 4.1 ข้อมูลพ้ืนฐานบุคลากรของบริษัททัวร์ท่ีสัมพันธ์ต่อการขายและการตลาดอินเดีย 

 
 
 
 
 

บุคลากร  
(Key’s 

informant) 

คําอธิบายบริษัททัวร์ 
(Outbound Agency’s Description) 

ตําแหน่งงาน  
(Position) 

H1 บริษัททัวร์ในกรุงเทพฯ ท่ีดําเนินกิจการมามากกว่า 15 ปี นับเป็นบริษัท
แรกๆท่ีดําเนินบริษัททัวร์สําหรับตลาดอินเดีย ซ่ึงมีการบริหารจัดการ
เองโดยเจ้าของบริษัทในลักษณะธุรกิจครอบครัว ออฟฟิศ ณ ปัจจุบัน 
ตั้งอยู่บริเวณจรัญสนิทวงศ์ เขตบางกอกน้อย กรุงเทพฯ ลักษณะโฮ
มออฟฟิศไม่ใหญ่มากนัก และมีจํานวนพนักงานประจําท่ีออฟฟิศน้ีเพียง
แค่หน่ึงคน แต่ความจริงแล้วยั งมี ทีมเชลล์ อินเดียอยู่ ท่ี จันดิการ์ 
จัณฑีครห์ ประเทศอินเดีย 

Managing Director  
ประสบการณ์ในการ
ขายและการตลาด
อินเดียมากกว่า 15 ปี 
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ตารางท่ี 4.1 (ต่อ) 

 
หมายเหตุ : การสัมภาษณ์กลุ่มผู้ให้ข้อมูลหลักกลุ่มท่ี 1 จํานวนท้ังสิ้น 5 ราย จาก 5 บริษัท ซ่ึงข้อมูลท่ีได้ซ้ํากันแล้วใน 
   ส่วนใหญ่ ดังน้ันได้เลือกนําเอา 3 ราย ท่ีข้อมูลซํ้ากันมากท่ีสุดมาใช้ในการสรุปผล และวิเคราะห์ข้อมูล 
 
ตารางท่ี 4.2 ข้อมูลพ้ืนฐานบุคลากรท่ีเก่ียวข้องกับฝ่ายการขายและการตลาดของโรงแรม 

บุคลากร  
(Key’s 

Informant) 

คําอธิบายโรงแรม 
(Hotel’s Description) 

ตําแหน่งงาน  
(Position) 

H4 กลุ่มโรงแรมในจังหวัดภูเก็ตท่ีมีการเติบโตจากการเปิดโรงแรมท่ีพ้ืนท่ีป่า
ตอง ในปัจจุบันในพ้ืนท่ีป่าตองมีท้ังสิ้น 3 โรงแรมท้ังใช้ช่ือภายใต้เครือ
ของตัวเองและ International Chain อย่าง  Wyndham อีกท้ังมีการ
ให้บริการสปา ในนามว่า Orientala Spa นับเป็นโรงแรมท่ีมีช่ือเสียงใน
ตลาดอินเดียอย่างมาก เป็นโรงแรมกลุ่มแรกๆในภูเก็ตก็ว่าได้ท่ีได้ก้าว
ย่างเข้าสู่ตลาดอินเดีย และประสบความสําเร็จในภาพรวมธุรกิจจน
สามารถขยายและเปิดตัว โดยรวมไปถึงการควบกิจการในพ้ืนท่ีตัวเมือง
โดยใช้ช่ือว่า Recenta และยังคงมีโรงแรมในพ้ืนท่ีอ่าวนางของจังหวัด
กระบ่ีอีกด้วย ทีมเชลล์และการตลาดมีออฟฟิศใหญ่อยู่ท่ีตึกเกษมกิจ 
เขตสีลม กรุงเทพมหานคร 

Group Director of 
Sales & Marketing 
ประสบการณ์ในการ
ขายและการตลาด
อินเดียมากกว่า 10 
ปี  

บุคลากร  
(Key’s 

informant) 

คําอธิบายบริษัททัวร์ 
(Outbound Agency’s Description) 

ตําแหน่งงาน  
(Position) 

H2 บริษัททัวร์ท่ีเริ่มก่อตั้งด้วยการวางตัวเป็นบริษัทนําเท่ียวอินเดียเมื่อราว 
7-8 ปีก่อน และเริ่มปรับเปลี่ยนมาเป็นการทํางานร่วมกับระบบ XML 
หรือ ลักษณะ B2B ท้ังตลาดอินเดียท่ีค่อนข้างแข็งแกร่งและการขยายสู่
ตลาดอ่ืนๆตามมา บริษัทดังกล่าวน้ีมีออฟฟิศ ณ ปัจจุบัน อยู่แถวสุริ
ยวงศ์ สีลม อีกท้ังยังคงมีสาขาท่ีจังหวัดภูเก็ต ในหมู่บ้านพนาสนธ์ิ 
รวมถึงออฟฟิศเชลล์ท่ีเมืองปูเน่ ประเทศอินเดีย นับว่าเป็นบริษัทท่ีรวม
งานเทรดโชว์แถบอินเดียอย่างต่อเน่ือง และได้รับความน่าเช่ือถือมากข้ึน
เรื่อยๆ อีกท้ังมีการออกนิตยสารของบริษัทท่ีแนะนําโรงแรมต่างๆเป็น
ประจําทุกปี เพ่ือจําหน่ายแจกจ่ายให้กับพันธมิตร 

Executive 
Director 
ประสบการณ์ ใน
ก า ร ข า ย แ ล ะ
การตลาดอินเดีย 
7-8 ปี 

H3 บริษัททัวร์ในกรุงเทพฯ ท่ีดําเนินธุรกิจมากว่า 15 ปี อดีตเคยร่วมงานกับ
บริษัททัวร์อินเดียนามว่า Patfinder และมีการแยกตัวออกมาเปิดใน
นามอีกบริษัทนึง โดยมีลูกชายช่วยดูแลในส่วนของการขายและ
การตลาด ปัจจุบันตั้งอยู่แถวสุภาพงษ์ เขตประเวศน์ นับเป็นอีกหน่ึง
ออฟฟิศท่ีได้รับความเช่ือถือ ช่ือเสียง และมั่นคงในแวดวงของท้ังบริษัท
ทัวร์และโรงแรม เน่ืองด้วยไรไม่มีซ่ึงปัญหาของการเงิน จํานวนลูกค้า 
และรวมไปถึงการกล่าวถึงจากบริษัทนําเท่ียวในอินเดียอย่างหนาตา เป็น
อีกหน่ึงออฟฟิศท่ีมักจะเข้าร่วมงานเทรดโชว์ร่วมกับการท่องเท่ียวแห่ง
ประเทศไทยทุกๆปี  

Director 
ประสบการณ์ ใน
ก า ร ข า ย แ ล ะ
การตลาดอินเดีย 5 
ปี 
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ตารางท่ี 4.2 (ต่อ) 
บุคลากร  
(Key’s 

Informant) 

คําอธิบายโรงแรม 
(Hotel’s Description) 

ตําแหน่งงาน  
(Position) 

H5 โรงแรมตั้งอยู่บนพ้ืนท่ีมากกว่า 8 เอเคอร์บนอ่าวกะหลิม ท่านสามารถ
เดินจากโรงแรมไปยังแหล่งช้อปป้ิงและสถานบันเทิงยามคํ่าคืนท่ีหาด
ป่าตองได้ใน 10 นาที รีสอร์ทยังอยู่ห่างจากซอยบางลาซ่ึงเป็นท่ีนิยม
และศูนย์การค้าจังซีลอนเป็นระยะทางน้อยกว่า 2 กม.และมี
ทัศนียภาพท่ีงดงามของหาดป่าตองและทะเลอันดามัน รีสอร์ทมีสระ
ว่ายนํ้ากลางแจ้งแบบ 3 ระดับท่ีเป็นเอกลักษณ์ และห้องอาหาร 4 
แห่ง ห้องพักปรับอากาศท่ีกว้างขวางผสมผสานการออกแบบสไตล์ร่วม
สมัยเข้ากับการตกแต่งแบบไทยดั้งเดิม แต่ละห้องมีระเบียงส่วนตัว 
บริการรูมเซอร์วิสตลอด 24 ชม. โทรทัศน์จอแบน มินิบาร์ และตู้นิรภัย
ส่วนตัว 

Director of Sales 
and Marketing 
ประสบการณ์ในการ
ขายและการตลาด
อินเดีย 5 ปี 

H6 โรงแรมอยู่ห่างจากชายหาดป่าตองโดยใช้เวลาเดินเพียง 5 นาที และมี
ทัศนียภาพหาดป่าตองกว้างไกล พรั่งพร้อมด้วยสระว่ายนํ้ากลางแจ้ง 
ห้องอาหาร 3 แห่งให้เลือกใช้บริการ และศูนย์การค้า โรงแรมแห่งน้ีมี
บริการรถรับส่งฟรีไปยังศูนย์การค้าจังซีลอน (วันละ 3 เท่ียว) จากรี
สอร์ทแห่งน้ีลูกค้าจะใช้เวลาเดินทางโดยรถยนต์ไปยังซอยบางลาได้
ภายใน 5 นาที และไปยังสนามบินนานาชาติภูเก็ตได้ภายใน 45 นาที
โดยรถยนต์ 
ห้องพักได้รับการตกแต่งแบบไทยร่วมสมัยมีอินเทอร์เน็ตไร้สาย (Wi-Fi) 
ฟรี อีกท้ังยังมีระเบียงส่วนตัวและทีวีจอแบนพร้อมช่องรายการเพลง
และภาพยนตร์ ภายในห้องนํ้าส่วนตัวมีอ่างอาบนํ้า ฝักบัว และเครื่อง
เป่าผม รวมท้ังอุปกรณ์ชงชาและกาแฟ ตู้นิรภัยส่วนบุคคล และมินิบาร์ 
ห้องอาหารหลักของโรงแรมมีบริการอาหารตามสั่งแบบตะวันออกและ
ตะวันตก ในขณะท่ีห้องอาหาร Hot & Spicy มีบริการอาหารไทยต้น
ตํารับสําหรับมื้อกลางวันและมื้อคํ่า ส่วนบาร์ The Sunset มีบริการ
เครื่องดื่มเพ่ือความสดช่ืนและของว่างต่าง ๆ  

Director of Sales 
and Marketing 
ประสบการณ์ในการ
ขายและการตลาด
อินเดียมากกว่า 5 ปี 

 
หมายเหตุ : การสัมภาษณ์กลุ่มผู้ให้ข้อมูลหลักกลุ่มท่ี 2 จํานวนท้ังสิ้น 4 ราย จาก 3 โรงแรม และ 1 เครือโรงแรม  

   ซ่ึงข้อมูลท่ีได้ซ้ํากันรวมถึงซํ้ากับข้อมูลท่ีได้ในกลุ่มท่ี 1 ดังน้ันได้เลือกนําเอา 3 ราย ท่ีข้อมูลซํ้ากันมาก 
   ท่ีสุดมาใช้ในการสรุปผล และวิเคราะห์ข้อมูล  

 
       4.1.1 สถานการณ์ตลาดนักท่องเท่ียวอินเดียของโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต  
  ในส่วนนี้ประกอบไปด้วย 3 ประเด็น ได้แก่ จํานวนนักท่องเท่ียวอินเดีย ลักษณะของ
ลูกค้าอินเดีย และทิศทางตลาดอินเดียสําหรับโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต  
  4.1.1.1 จํานวนนักท่องเท่ียวอินเดีย 

จํานวนนักท่องเท่ียวอินเดียสําหรับโรงแรมในจังหวัดภูเก็ตเม่ือเทียบกับอดีตท่ีผ่าน
มาหรือ 4-5 ปีก่อนนั้น ถือว่ามีอัตราท่ีเพ่ิมสูงข้ึนอย่างต่อเนื่อง โดยเฉพาะในเขตพ้ืนท่ีหาดป่าตองท่ีเป็น
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ท่ีรู้จักและได้รับความนิยมในกลุ่มนักท่องเท่ียวอินเดีย เปรียบเสมือนจุดหมายปลายทางหลัก ของการ
เข้าพักสําหรับนักท่องเท่ียวอินเดียเม่ือมาเยือนจังหวัดภูเก็ต ท้ังนี้ยังสามารถสังเกตเห็นนักท่องเท่ียว
อินเดียในบริเวณดังกล่าวท่ีหนาตากว่าบริเวณอ่ืนในจังหวัดภูเก็ต 

“H1: จํานวนของลูกค้าภูเก็ตตอนนี้เพ่ิมข้ึน โดยเฉพาะหาดป่าตอง ซ่ึงพ้ืนท่ีอ่ืน
แทบไม่มีเลย หรือเปอร์เซ็นต์น้อยมาก” 

“H3: โดยภาพรวม นักท่องเท่ียวอินเดียเดินทางเข้ามายังไทยเพ่ิมมากข้ึน” 
“H4: ยังคงดีต่อเนื่อง ตลอดระยะเวลา 5 ปีท่ีผ่านมา”  
“H6: สําหรับภูเก็ตคิดว่ามีทุกรูปแบบโดยจะมี “Leisure” เป็นหลัก ซ่ึงจํานวน

นักท่องเท่ียวอินเดียก็เพ่ิมข้ึนในทุกช่องทาง โดยเฉพาะส่วนของออนไลน์เนื่องจากคนอินเดียเขาเข้าถึง
ไวและง่ายข้ึน”  
  4.1.1.2 ลักษณะของลูกค้าอินเดีย 

ลูกค้าอินเดียท่ีเลือกมาพักโรงแรมในจังหวัดภูเก็ตโดยท่ัวไปแล้วมีหลากหลายท้ัง
กลุ่มนักท่องเท่ียวอิสระ และกลุ่มท่ีเดินทางมาเป็นหมู่คณะ ซ่ึงมาจาก 2 ช่องทางหลักๆประกอบไป
ด้วย ตัวแทนจําหน่ายในลักษณะออฟไลน์หรือบริษัทนําเท่ียว และออนไลน์แทรเวลเอเย่นต์  

นักท่องเท่ียวอินเดียเดินทางมาจากหลากหลายมุมเมือง เมืองหลัก อาทิ มุมไบ 
และนิวเดลี เมืองรอง อาทิ กัลกัตตา, บังกาลอร์, เชนไน,ไฮเดอราบัด เป็นต้น โดยมักจะมีปริมาณ
จํานวนนักท่องเท่ียวท่ีสูงในช่วงปิดภาคเรียนและเทศกาลต่างๆของประเทศอินเดีย ท่ีเป็นหนึ่งปัจจัยทํา
ให้นักท่องเท่ียวอินเดียนิยมเดินทางออกนอกประเทศเพ่ิมข้ึน 

“H1: ส่วนใหญ่เดินทางมาช่วงปิดเทอม ซ่ึงตรงกับช่วงอัตราการเข้าพักน้อยของ
ภูเก็ต” 

“H1: ทุกรูปแบบท้ังนักท่องเท่ียวอิสระ และหมู่คณะ ซ่ึงส่วนใหญ่เดินทางมาจาก
เดลี และมุมไบ และรวมไปถึงเมืองรองอย่าง กัลกัตตา, บังกาลอร์, เชนไน, ไฮเดอราบัด” 

“H2: ลูกค้าทางตอนใต้จากมุมไบ ค่อนข้างเยอะ แต่ความจริงแล้วก็มีกระจายท้ัง
เมืองหลักและเมืองรอง” 

“H4: คนท่ีมีกําลังซ้ือสูงมักนิยมเดินทางไปยุโรป และปกติแล้วนั้นนักท่องเท่ียว
ท่ีมาภูเก็ตตอนนี้ ก็จะเป็นคนทํางานออฟฟิศ และมีกลุ่มท่ีมาท่องเท่ียวเพ่ือรางวัล ท่ีเรียกว่า 
“Incentive” เพ่ิมข้ึน”  

“H6: ท้ังนักท่องเท่ียวอิสระและหมู่คณะ รวมถึงกรุ๊ปประชุม มีครบท้ังหมด ซ่ึงคิด
วาในส่วนของพ่ีจะเป็นระดับกลาง โดยท้ังภูเก็ตพ่ีคิดว่ามีนักท่องเท่ียวอินเดียทุกรูปแบบท่ีมาท่องเท่ียว
เพ่ือพักผ่อนหย่อนใจท่ีเรียกว่า “Leisure”เป็นหลัก”  

4.1.1.3 ทิศทางตลาดอินเดียสําหรับโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต 
ในแง่ของปริมาณตลาดอินเดียมีแนวโน้มท่ีเพ่ิมข้ึนในหลายโรงแรมของจังหวัด

ภูเก็ตท่ีเริ่มหันมามุ่งเน้นเจาะกลุ่มตลาดดังกล่าว เพราะต่างเล็งเห็นว่าเศรษฐกิจอินเดีย และจํานวน
ประชากรคนชั้นกลางอินเดียเพ่ิมมากข้ึน และถือได้ว่าเป็นหนึ่งตลาดท่ีสําคัญสําหรับโรงแรมท่ีต้ังอยู่ใน
เขตพ้ืนท่ีหาดป่าตองในช่วงท่ีอัตราการเข้าพักตํ่า แต่ถ้ากล่าวถึงมุมมองของราคาห้องพักโดยเฉลี่ยนั้น
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จะน้อยลงกว่าท่ีผ่านมา เพราะว่าโรงแรมภูเก็ตเองมีการแข่งขันเรื่องราคากันสูง ซ่ึงเป็นผลสืบ
เนื่องมาจากจํานวนห้องพักท่ีเพ่ิมสูงข้ึนโดยไม่สามารถควบคุมได้เป็นประเด็นหลัก 

“H2: ตลาดอินเดียได้เข้ามามีบทบาทอย่างมาก สําหรับโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต 
โดยเฉพาะพ้ืนท่ีหาดป่าตอง เพราะตอนนี้จํานวนนักท่องเท่ียวเติบโตข้ึนและให้ความสนใจในการ
เดินทางมาท่องเท่ียวยังจังหวัดภูเก็ตเพ่ิมข้ึนเช่นกัน” 

“H3: นักท่องเท่ียวมาเท่ียวประเทศไทยเพ่ิมมากข้ึน ถ้าในเฉพาะบริษัทเองมี
อัตราการเติบโตท่ีดีข้ึน ในปัจจุบันจํานวนบริษัทนําเท่ียวเปิดเยอะมากตามแนวโน้มของจํานวน
นักท่องเท่ียว ซ่ึงมีท้ังในไทยและอินเดีย” 

“H4: ยังคงเติบโตได้อีกนาน สืบเนื่องจาก จํานวนประชากร คนชนชั้นกลาง และ
เศรษฐกิจท่ีดีข้ึนด้วย อีกท้ังจํานวนประชากรท่ียังไม่เคยเดินทางออกนอกประเทศท่ีมีอัตราส่วนสูง”  

“H6: ในส่วนของส่วนค่าเฉลี่ยราคาห้องพัก เม่ือเทียบกับช่วงหลายปีท่ีผ่านมา 
อาจจะต่ํากว่า เนื่องจากจํานวนโรงแรมท่ีเปิดเพ่ิมเยอะข้ึนเป็นผลทําให้อัตราการแข่งขันด้วยกลไกราคา
รุนแรงข้ึน” 
 4.1.2 ส่วนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจโรงแรมของจังหวัดภูเก็ตในตลาดอินเดีย 
  ในส่วนนี้ประกอบไปด้วย 2 ประเด็นหลักๆ ได้แก่ การกําหนดหรือการวางกลยุทธ์
เพ่ือให้โรงแรมจังหวัดภูเก็ตตอบสนองตลาดอินเดีย และด้านท่ีมีความสําคัญมากท่ีสุดและน้อยท่ีสุดใน
การกําหนดแนวทางการวางกลยุทธ์ 
  4.1.2.1 การกําหนดหรือการวางกลยุทธ์เพ่ือให้โรงแรมจังหวัดภูเก็ตตอบสนอง
ตลาดอินเดีย โดยใช้หลักการ 7Ps 

1) ด้านผลิตภัณฑ์ (Product)  
โดยปกติแล้วนักท่องเท่ียวอินเดียมักจะเลือกเข้าพักโรงแรมภูเก็ตท่ีอยู่ในระดับ

ต้ังแต่ 3-5 ดาวท้ังโรงแรมแบรนเนมด์และโรงแรมอิสระ นักท่องเท่ียวมักเลือกโรงแรมท่ีต้ังอยู่ในเขต
พ้ืนท่ีหาดป่าตอง โดยเฉพาะกลุ่มนักท่องเท่ียวอิสระท่ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือมาพักผ่อนหย่อนใจ ประกอบ
ไปด้วย เดินทางมาแบบเด่ียวๆ ครอบครัว กลุ่มเพ่ือนๆ เป็นต้น หนึ่งในปัจจัยท่ีทําให้นักท่องเท่ียว
อินเดียให้ความสําคัญเม่ือเลือกโรงแรมเข้าพักนั่นคือการให้บริการอาหารอินเดีย โดยเฉพาะในม้ือ
อาหารเช้า เนื่องจากนักท่องเท่ียวอินเดียส่วนใหญ่จะรับประทานอาหารมังสวิรัติ ซ่ึงโรงแรมในพ้ืนท่ีป่า
ตองจะมีข้อได้เปรียบคือ มีร้านอาหารอินเดียให้บริการในพ้ืนท่ีใกล้เคียงจํานวนมาก บางโรงแรมมีการ
ให้บริการเองด้วย ท้ังนี้กลุ่มอ่ืนๆ อาทิ ฮันนีมูนหรืองานแต่งงานยังคงนิยมโรงแรมระดับ 5 ดาว ท่ีอยู่ใน
พ้ืนท่ีลากูน่า ท่ีมีหาดส่วนตัวและมีท่ีพักเป็นลักษณะวิลล่าท่ีพักส่วนตัว ส่วนของกลุ่มจัดงานประชุม
ขนาดใหญ่ (MICE) นิยมเลือกจัดงานในโรงแรมระดับ 5 ดาวเช่นเดียวกัน แต่เป็นในลักษณะโรงแรมแบ
รนด์เนมโดยกระจายไปท่ัวทุกพ้ืนท่ี อาทิ หาดป่าตอง หาดกะรน หาดกะตะ หาดไตรตรัง และรวมถึง
ลากูน่าเองเช่นกัน 

“H1: โรงแรมท่ีมีท่ีต้ังอยู่ท่ีหาดป่าตอง และละแวกใกล้เคียงมีร้านอาหาร
อินเดียบริการ” 

“H2:  โรงแรมไม่จําเป็นต้องเป็นแบรนด์ แต่ต้องมีมาตรฐาน และสิ่งอํานวย
ความสะดวกท่ีพร้อมสําหรับตลาดอินเดีย” 
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“H4: อินเดีย ยังคงแชร์สัดส่วนติดอันดับต้นๆ หรือหนึ่งในสามของตลาด
นักท่องเท่ียวท้ังหมด โดยเฉพาะช่วงอัตราการเข้าพักต่ําในพ้ืนท่ีป่าตอง” 

“H5: ลักษณะของตลาดอินเดียท่ีเดินทางมายังภูเก็ต ด้วยเหตุท่ีว่าชอบช้อป
ป้ิง บีซ และไนท์ไลฟ์ เพราะฉะนั้นท่ีพักในจุดหมายปลายทางท่ีเหมาะสมท่ีสุดคือโรงแรมในพ้ืนท่ีป่า
ตอง ต้ังแต่ 3-5 ดาวท่ีตอบโจทย์ความต้องการทุกอย่าง” 

“H6:  บางโรงแรมก็จะพูดว่า “Indian Friendly hotel” ก็คือคุณก็ต้องมี มี
อาหารมังสวิรัติให้บริการ 

“H6: หลักคือต้องเป็นป่าตองเท่านั้น เม่ือก่อนนั้นขณะทํางานแถวหาดราไวย์
ซ่ึงแทบไม่มีตลาดอินเดียอยู่แล้วหรือถ้ามีก็เฉพาะตลาดท่ีมันเป็นตลาดเฉพาะกลุ่ม อย่างเช่นแขก
แต่งงาน แต่ป่าตองจะตรงกันข้าม คือสามารถตอบรับนักท่องเท่ียวกลุ่มนี้ได้ทุกรูปแบบ ด้วยความ
ต้องการและเป็นจุดหมายหลักของการมาเยือนภูเก็ต” 

2) ด้านราคา (Price)  
ตลาดอินเดียไม่สามารถระบุได้ชัดเจนว่าโรงแรมระดับก่ีดาว จําเป็นต้องขาย

เท่าไร เนื่องจากโรงแรมในจังหวัดภูเก็ตเองนั้นมีลักษณะทางกายภาพมีความแตกต่างกันไป อาทิ 
สถานท่ีต้ัง, ชื่อเสียงและแบรนเนมด์, สิ่งอํานวยความสะดวก, ลักษณะสไตล์ของการตกแต่ง, ขนาด
ของห้องพัก และรวมถึงการให้บริการ เป็นต้น เพราะฉะนั้นเขาจะคํานึงถึงตําแหน่งของโรงแรม 
(Positioning) และการแข่งขันในตลาด ซ่ึงผู้ขายจําเป็นต้องรู้และเข้าใจในกลไกตลาดอินเดีย เพราะ
ตลาดอินเดียไม่ใช่ตลาดท่ีขายถูกแล้วจะการันตีว่าเห็นผลลัพธ์ทันทีหากโรงแรมนั้นไม่ได้อยู่ในตลาด 

“H3: ราคาก็อินเดียนะ ผมไม่รู้ ข้ึนอยู่กับคู่แข่ง สถานการณ์ ณ ขณะนั้น 
เพราะโรงแรมไม่ได้มีเพียงตลาดเดียว ซ่ึงแน่นอนว่าตลาดไหนลง ควรจะใช้กลไก กลยุทธ์อะไรในการ
เล่นราคา” 

“H3: หลากหลาย เหมือนกับตลาดอ่ืนๆ ถ้าโรงแรมอยู่ในระดับเดียวกัน 
ใกล้เคียงกันกับคู่แข่ง แน่นอนว่าลูกค้าเห็นราคาถูกกว่าก็ไปจองกับท่ีนั้น หรือถ้าเอเย่นต์ไหนให้ราคา
กว่าก็ไปจองกับเอเย่นต์นั้นด้วย ท่ีเรียกว่าสุ่มดูไปเรื่อย จนได้ท่ีท่ีราคาดีท่ีสุดนั่นเอง” 

“H4: การตอบโจทย์ลูกค้า ก็ข้ึนอยู่ว่า กลุ่มเป้าหมายของลูกค้าอยู่ระดับไหน 
เพราะตลาดอินเดียนั้นสามารถท่ีจะซ้ือได้หลายระดับ หลายรูปแบบ” 

“H6: ในส่วนของราคาจริงๆ แล้วอินเดียไม่จําเป็นต้องขายถูกเสมอไป มันจะ
มีอินเดียหลายรูปแบบ”    

“H6: เรื่องราคาอยากให้ทุกคนรั้งราคาไว้ ไม่นั้นเราจะเสียตลาดไปหมดเพราะ
ไม่สามารถควบคุมได้ ก็จะเหมือนตลาดจีนช่วงหนึ่ง ท่ีโรงแรมไปตัดราคากัน ผลสุดท้ายทําให้ราคา
ตลาดพัง ดังนั้นเราต้องรั้งราคาและก็ม่ันใจในโรงแรม ห้องพักของเรา” 

3) ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place)  
ถึงแม้ว่าการจองผ่านห้องพักของโรงแรมผ่านระบบออนไลน์จะเติบโตข้ึนจาก

ปีก่อนๆแต่ตลาดอินเดียยังคงมีความนิยมจองผ่านตัวแทนจําหน่ายต่างๆ ในลักษณะแพคเกจเนื่องจาก
มีการจัดการให้จากตัวแทนจัดจําหน่ายนั้นๆให้อย่างครบครัน  
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“H3: ขายผ่านเอเย่นต์ถือว่าเป็นช่องทางหลัก เพราะหากขายไม่ได้เอเย่นต์คง
ไม่เปิดตัวเพ่ิมเยอะ ณ ตอนนี้” 

“H4: ตลาดอินเดีย ยังคงจองผ่าน ตัวแทนต่างๆ ถึงแม้จะไม่มีปัญหาเรื่อง
ภาษาก็ตาม เขาจะชอบแบบแพคเกจ”  

“H6: เขาก็ยังยึดติดกับตัวแทนบริษัทนําเท่ียว เพราะว่าขายเป็นแพคเกจ ท่ี
รวมค่าต๋ัว รวมค่าทัวร์ มีคนคอยดูแลทุกอย่าง ซ่ึงง่ายสําหรับเขา แต่สําหรับคนรุ่นใหม่ก็อาจจะซ้ือ
ออนไลน์บ้างเพ่ิมข้ึน จึงทําให้เหมือนออนไลน์ของพ่ีจะโตกว่าปีท่ีแล้วสําหรับตลาดอินเดียราว 10 กว่า
เปอร์เซ็นต์” 

4) ด้านบุคคลหรือพนักงาน (People or Employee)  
ในท่ีนี่จะแบ่งเป็น 2 ส่วนประกอบด้วย พนักงานบริการ และบุคลากรฝ่าย

ขายและการตลาด ดังกล่าวเป็นส่วนสําคัญท่ีปฏิบัติหน้าท่ีต่างกันออกไป กล่าวคือในส่วนของพนักงาน
บริการนั้นเปรียบเสมือนเครื่องมือท่ีช่วยสร้างคุณค่าของโรงแรมและมอบความประทับให้กับลูกค้าท่ี
เข้าพักด้วยการบริการเพ่ือเกิดการบอกต่อ และความซ่ือสัตย์ต่อโรงแรม ในด้านบุคลากรฝ่ายขายและ
การตลาดโดยหลักก็เสมือนตัวแทนของโรงแรมท่ีเอาสินค้าบริการต่างๆของโรงแรมไปนําเสนอตัวแทน
จัดจําหน่ายต่างๆ ซ่ึงผลลัพธ์ท่ีออกมาคือลูกค้าท่ีป้อนให้พนักงานบริการส่วนต่างๆต่อไป  ถึงแม้
บุคลากรท้ังสองทําหน้าท่ีต่างกันแต่ส่วนท่ีจําเป็นอย่างยิ่งจะต้องมีเหมือนกันคือ การรับรู้และเข้าใจ 
รวมถึงทัศนคติท่ีดีต่อนักท่องเท่ียวอินเดีย 

“H2: ปัญหาท่ีเคยเจอมา เกือบจะร้อยเปอร์เซ็นต์ท่ีมาจากพนักงาน อีกอย่าง
กระบวนการต่างๆท่ีผิดพลาดก็มาจากพนักงาน” 

“H2: พนักงานบริการจะต้องสุภาพ เข้าใจวัฒนธรรม และลักษณะนิสัยของ
นักท่องเท่ียวอินเดีย เพราะพ่ีคิดว่ามันสามารถช่วยให้ แขกเขาประทับใจ” 

“H5: เริ่มจากผู้ขายนะสําหรับตลาดอินเดีย คือต้องประมาณว่า ยิ้ม เป็นมิตร 
เราต้องเอาจุดขายของเราไปนําเสนอ ลักษณะเป็นกันเอง ทําให้ลูกค้าไว้วางใจสร้างมิตรภาพ ทําให้เขา
เชื่อม่ันไว้ใจเราว่าส่งลูกค้ามาแล้ว จะไม่มีปัญหา ช่วยเหลือได้”  

“H6: คนเป็น เชลล์เปรียบเสมือนคนท่ีไปตกปลาในทะเลอ่ะ ถ้าไม่ออกไป
ทะเล เธอไม่มีสิทธิ์จะได้ปลาเลย”  

“H6: ส่วนของพนักงานต้องได้รับการอบรมให้ดีว่า ปฏิบัติต่อแขกเป็นยังไง 
คนอินเดียเป็นแบบไหน นิสัยเป็นยังไง”  

5) ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
แนวทางการส่งเสริมการตลาดสําหรับตลาดอินเดีย นอกจากการออก

โปรโมชั่นให้พันธมิตรช่องทางต่างๆท่ีเป็นเครื่องท่ีช่วยกระตุ้นความสนใจและสามารถเปลี่ยนค่าเป็น
จํานวนคืนเข้าพักและรายได้ในตลาดอินเดียท่ีเพ่ิมข้ึนแล้วนั้น ยังมีช่องทางท่ีช่วยส่งเสริมผลักดันให้
โรงแรมอยู่ในตลาดอินเดีย และเข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้ ท้ังส่วนออนไลน์และออฟไลน์ อาทิ การร่วมงาน 
เทรดโชว์ และโรดโชว์, นําเสนอโรงแรมลงในสื่อสิ่งพิมพ์และนิตยสารของตัวแทนนําเท่ียว เป็นต้น   

“H2: โปรโมชั่นคิดว่ามีความสําคัญค่อนข้างน้อย เนื่องจากหลายโรงแรมมี
การปล่อยราคา และโปรโมชั่น ท่ีคล้ายคลึงและราคาก็ประมาณเดียวกัน” 
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“H4: การลงนิตยสารก็ช่วยการโฆษณา และประชาสัมพันธ์ได้ส่วนหนึ่ง แต่
ต้องประเมินดูรู้ว่าโรงแรมเราตอบโจทย์กลุ่มลูกค้าของนิตยสารดังกล่าวหรือไม่” 

“H4: ถ้าเป็นต่างประเทศ อาทิ Cox & Kings, Thomas Cook และในไทยก็
อาทิ Travstore หรืออาจจะลงตามสื่อต่างๆ เช่น Travstore หรือ Travelbullz แต่บางฉบับถ้าเรา
ลงโฆษณาในนิตยสารของเขา มักจะมีการแลกเปลี่ยน ด้วยวิธีต่างๆ เช่น กับจํานวนคืนเข้าพักของ
โรงแรม เงินสด หรือแม้กระท่ังการได้โปรโมชั่นท่ีดีกว่าบริษัทอ่ืนๆได้รับ”  

“H5: ปัจจุบัน เทรดโชว์ถือว่าค่อนข้างได้ผลตอบรับท่ีดี แต่ต้องคํานึงว่า
โรงแรมเราอยู่ในตลาดระดับใด เช่น งานโรดโชว์ จัดข้ึนท่ีเมืองไหน และตลาดดังกล่าวมีโอกาส
ท่องเท่ียวจังหวัดภูเก็ตเรามากน้อยเพียงใด เพราะถ้าหากติดหรืออยู่ในตลาดพอสมควรก็อยากให้ลอง
เมืองใหม่ๆมากข้ึน ถือเป็นการขยายกลุ่มลูกค้า เพียงแต่ก่อนเริ่มต้นควรมีการศึกษาตลาดหรือ
วิเคราะห์ตลาดก่อน” 

“H5: เทรดโชว์ท่ีคิดว่ามีผลลัพธ์ดีท่ีสุด คือ งาน SATTE เพราะสามารถต่อ
ยอดจากงานดังกล่าวได้อย่างแน่นอน ทําให้ลูกค้ารู้จักเรามากข้ึน รวมถึงตัวแทนจัดจําหน่ายอินเดียเข้า
ร่วมจํานวนมาก ถือเป็นโอกาสดีในการประชาสัมพันธ์โรงแรมให้เป็นท่ีรู้จัก” 

“H5: โปรโมชั่นนั้นส่วนใหญ่ข้ึนอยู่กับตัวตัวผลิตภัณฑ์หรือห้องพักของโรงแรม 
ยกตัวอย่างเช่น ณ บริเวณ หาดป่าตอง โรงแรมลักษณะ 3 และ 4 ดาวส่วนใหญ่ก็จะให้เป็นราคาเดียว
ตามฤดูกาลนั้นๆ ท่ีเรียกว่า “Flat rate” และบางท่ีเน้นลูกค้าท่ีมีกําลังซ้ือสูง อาจจะนําเสนอโดยการ
ทําเป็นแพคเกจ หรือ เพ่ิมคุณค่า (Value added) ข้ึนมา ซ่ึงก็จะทําให้โรงแรมมีรายได้ในส่วนอ่ืนๆเข้า
มาด้วย” 

“H6: การไปออกเทรดโชว์ ไปเยี่ยมเยือนคู่ค้า สิ่งท่ีสําคัญท่ีสุดคือยังต้องไปคุย
กับตัวแทนจัดจําหน่ายต่างๆ ตัวแทนจัดจําหน่ายต่างประเทศท่ีเราไปคุยนั้นเราไม่ได้ขายโดยตรงกับ 
แต่เราจะบอกว่าเราเป็นใคร และพยายามสอบถามถึงตัวแทนจัดจําหน่ายในไทยท่ีใช้บริการอยู่ เพ่ือ
ติดตามต่อไป เพราะฉะนั้นในส่วนของ การทําโปรโมชั่น การสร้างแบรนด์ การสร้างชื่อเสียงก็เป็นเรื่อง
สําคัญ”   

6) ด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence 
and Presentation) 

โรงแรมสามารถการสร้างคุณภาพไม่ว่าจะเป็นด้านการจัดการตกแต่ง ด้าน
รูปแบบการให้บริการ รวมถึงอุปกรณ์สิ่งอํานวยความสะดวกต่างๆท่ีสามารถสื่อและแสดงถึงความเอา
ใจใส่ ความมีมาตรฐาน และเม่ือนักท่องเท่ียวอินเดียเข้ามาเห็นแล้วรู้สึกดี ประทับใจ ท้ังนี้รวมไปจนถึง 
คําพูดท่ีต้องสุภาพ การให้บริการ  

“H5: ส่วนมากจะเป็นฝ่ายบริการ ท่ีต้องปรับความคิด การพูดจาต้องสุภาพ 
คิดเสมือนว่าเขาเป็นลูกค้าท่ีเราต้องการ”  

“H5: ถ้าลูกค้าทราบว่าเรามีมุมอาหารอินเดีย มีร้านอาหารอินเดียใกล้เคียง 

หรือให้บริการเองในโรงแรม มีส่วนช่วยในการตัดสินใจเลือกโรงแรมให้ลูกค้าต่อไปของเหล่าบริษัท

ทัวร์”  
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“H6: ระบุในตัวสัญญา ตลาดอินเดียไปเลยว่ามีอาหารอินเดียให้บริการ คือถ้า
ลูกค้าอินเดียรู้ว่าโรงแรมของเรามีอาหารอินเดียบริการ มีสิทธิพิเศษสําหรับพวกเขาต่างๆ พ่ีคิดว่าเค้า
คงประทับใจ”    

7) ด้านกระบวนการ (Process) 
กระบวนการท่ีสามารถส่งมอบความประทับใจให้กับนักท่องเท่ียวอินเดียได้

สามารถปฏิบัติได้หลายวิธีข้ึนอยู่กับความเหมาะสม เช่น การแยกเคาน์เตอร์เซ็คอินสําหรับกรุ๊ป, การ
ให้เข้าพักก่อนเวลาท่ีโรงแรมกําหนดตามความเหมาะสม เป็นต้น ท้ังนี้เพ่ือความสะดวก และความ
รวดเร็วท่ีลูกค้าจะได้รับ 

“H5: สมมุติว่ามีกรุ๊ปเซ็คอิน และต้องการให้เกิดความรวดเร็ว สามารถแยก
เคาน์เตอร์เซ็คอิน และถ้าเป็นช่วงโลวว์ส่วนมากเหมือนกรุ๊ปใหญ่ๆของ Travelbullz, Destination 
Asia ขอเข้าพักก่อนเวลากําหนด เพราะไฟล์ทมาก่อนเท่ียงส่วนใหญ่ ถ้าห้องไม่แน่นมากสามารถการัน
ตีได้เลยนะตามความเหมาะสม ทําให้เราดูใส่ใจเขา” 

“H6: มินิบาร์ เราก็ไม่ต้องใส่ไว้เอาออกดีไหมเพ่ือความสะดวกรวดเร็วในการ
เช็คเอาท์ หรือว่าพวกสลิปเปอร์ก็ควรเอาท่ีแบบท่ีลูกค้าสามารถนํากลับไปได้เลยดีไหม เราจะได้ไม่ต้อง
มานั่งมีปัญหา ซ่ึงคิดว่ามันก็ช่วยให้กระบวนเช็คเอาท์รวดเร็วข้ึนด้วย”  

4.1.2.2 ด้านท่ีมีความสําคัญมากท่ีสุดและน้อยท่ีสุดในการกําหนดแนวทางการ
วางกลยุทธ์จาก 7 Ps   

โดยแท้จริงแล้วทุกด้านล้วนมีความสําคัญท้ังหมด แต่ท้ังนี้ท้ังนั้นก็ข้ึนอยู่กับว่า
บุคลากรการขายและการตลาดของโรงแรมนั้นมีความรู้เข้าความใจในตลาดอินเดียมากน้อยเพียงใด 
เนื่องจากถ้าบุคลากรฝ่ายขายและการตลาดเปรียบเสมือนผู้แทนของโรงแรม ท่ีจําเป็นจะต้องเปลี่ยน
สถานภาพของผู้ท่ีคาดหวังให้เป็นลูกค้า โดยผ่านกระบวนการขาย การนําเสนอ การปิดการขาย หรือ
แม้กระท่ังการจัดการกับข้อโต้แย้ง ปัญหาท่ีเกิดข้ึน และวางแผนการต่างๆ ท่ีสามารถกระตุ้นให้เกิดข้ึน
ของแต่ละด้านได้ นั่นคือแสดงให้เห็นว่าด้านบุคคลหรือพนักงาน (People or Employee) จะมี
ความสําคัญอย่างยิ่งต่อการเริ่มต้นหรือการทําตลาดอินเดียของโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต  

“H2: คนนี่แหละตัวแปร เพราะว่าโรงแรมภูเก็ต ในป่าตองมันคล้ายๆกัน
เยอะแยะ” 

“H4: การนําเสนอ ยังจําเป็นท่ีต้องใช้ตัวกลาง เป็นตัวเชื่อมเพ่ือให้เข้าถึงลูกค้า 
ถ้าผู้ขายนั้นทําการนําเสนอถูกต้องในทุกๆด้านก็จะไม่เสียเวลา”  

“H6: มันต้องไปด้วยกัน ให้คํานึงว่าถ้าเกิดโรงแรมสวยงามมาก แต่เชลล์เองนั้นไม่
ไปนําเสนอหรือไม่ไปขาย ลูกค้าก็ไม่สามารถรู้จัก และหากเกิดเชลล์ไปขายผิดๆถูกๆ ทําโปรโมชั่นท่ีไม่
ตอบโจทย์ก็อาจจะไม่มีผลลัพธ์เกิดข้ึน กล่าวคือ เพราะฉะนั้นทุกอย่างมันต้องไปด้วยกัน” 

“H6: คนท่ีสําคัญท่ีสุดในการขายของคือเชลล์ โรงแรมดีไม่ดีอยู่กับเชลล์ ซ่ึงมอง
ว่าเชลล์แม้ว่าจะดูดี แต่ไม่เข้าใจตลาด ขายไม่เป็น ก็ไม่มีประโยชน์ในระยะยาว”  
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 4.1.3 ปัจจัยแวดล้อมท่ีส่งผลกระทบต่อความสามารถในการแข่งขันสําหรับตลาด
อินเดีย ของอุตสาหกรรมโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต 
  ในส่วนนี้ประกอบไปด้วย 3 ประเด็น ได้แก่ สภาพอุตสาหกรรมโรงแรม ปัจจัย
แวดล้อมท่ีส่งผลกระทบต่อตลาดอินเดีย และ การสร้างความได้เปรียบและการแย่งชิงส่วนแบ่งทาง
การตลาด  

4.1.3.1 สภาพอุตสาหกรรมโรงแรมในจังหวัดภูเก็ตในปัจจุบันมีจุดแข็ง 
จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรคท่ีอาจส่งผลต่อการดําเนินงานและการจัดการกับตลาดอินเดีย 

 1) จุดแข็ง 
โรงแรมในจังหวัดภูเก็ต โดยเฉพาะท่ีมีทําเลท่ีต้ังอยู่บริเวณหาดป่าตอง ท่ี

ประกอบไปด้วยหาดทราย แหล่งบันเทิง กิจกรรมต่างๆ และห้างสรรพสินค้า ประกอบกับความคุ้ม
ค่าเงิน ซ่ึงทําให้บริษัทนําเท่ียวนั้นสามารถนําไปขายในลักษณะแพคเกจได้ง่ายด้วย 

“H1: โรงแรมในภูเก็ตนี่ขายง่ายนะในตลาดอินเดีย ท่ีอยู่ในป่าตอง
เพราะทําเลท่ีตั้ง” 

“H3: ป่าตองนะ ผมว่ามันมีทุกอย่างครบ ผมนี่ขายง่ายเลย เวลาเสนอ
ลูกค้า เสนอป่าตองก่อน” 

“H6: ภูเก็ตอ่ะมันเป็นทะเล หาดทราย ท่ีสวยงาม อีกท้ังยังมี แสง สี 
เสียง มีไนไนท์ไลฟ์เอ็นเตอร์เทนเม้นท์ และกิจกรรมต่างๆท่ีให้เขาทํา” 
   2) จุดอ่อน  

พนักงานบริการของโรงแรมบางแห่งท่ียังขาดความรู้ความเข้าใจ ใน
วัฒนธรรม ของนักท่องเท่ียวอินเดีย รวมถึงทัศนคติในเชิงลบ  

“H5: การบริการ เนื่องจากว่าลูกค้าท่ีมีอย่างหลากหลายมาจากท่ัวโลก
นั้น มีความคาดหวังท่ีแตกต่างกันออกไป ถ้าเป็นโรงแรมไหนไม่ได้ศึกษาว่าว่าตลาดอินเดียเป็นยังไง ก็
จะไม่สามารถตอบโจทย์การบริการต่อกลุ่มลูกค้าดังกล่าว ทําให้ความรู้สึกนั้นต่ํากว่าท่ีเขาคาดหวังไว้”  

“H6: ส่วนของพนักงานต้องได้รับการอบรมให้ดีว่าคุณควรปฏิบัติต่อ
แขกอินเดียยังไง คนอินเดียเป็นแบบไหน นิสัยเป็นยังไง”    
   3) โอกาส 

ภูเก็ตมีชื่อเสียงและเป็นท่ีรู้จักในตลาดอินเดียถึงความครบครันของ
แหล่งธรรมชาติและสถานท่ีท่องเท่ียว การสนับสนุนจากภาครัฐ โดยเฉพาะจากการท่องเท่ียวแห่ง
ประเทศไทยในการทําการตลาดเชิงรุก ยังเมืองหลักและเมืองรอง ท้ังนี้ก็ได้มีการเปิดโอกาสให้กลุ่ม
โรงแรมในจังหวัดภูเก็ตเอง ได้เข้าร่วมงานเป็นส่วนหนึ่งเช่นกัน นอกจากนี้ภาคเอกชน อาทิ ร้านอาหาร
อินเดีย ท่ีเปิดเพ่ิมข้ึน โดยเฉพาะในพ้ืนท่ีป่าตอง ก็สามารถเป็นตัวดึงดูดให้นักท่องเท่ียวมาท่องเท่ียว
เพ่ิมข้ึน เนื่องจากนักท่องเท่ียวกลุ่มดังกล่าวค่อนข้างอ่อนไหวเรื่องอาหารการกิน 

“H3: จํานวนร้านอาหารอินเดียท่ีเพ่ิมข้ึน” 
“H5: การท่ี ททท. ให้การสนับสนุนอยู่ ณ ตอนนี้ เปรียบเสมือนเป็น

โอกาสท่ีดี” 
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“H6: โอกาส ยังคงมีเยอะเพราะว่า จุดหมายปลายทางท่ีเป็นหาดทราย 
ทะเล ยังคงได้รับความสนใจในตลาดอินเดีย”  
   4) อุปสรรค 

การเข้าถึงเป็นอีกหนึ่งปัจจัยท่ียังปิดโอกาสต่อการท่ีนักท่องเท่ียวอินเดีย
มายังจังหวัดภูเก็ต เนื่องจากเท่ียวบิน โดยเฉพาะสายการบินต้นทุ่นตํ่าล้วนบินตรงจากท้ังเมืองหลัก 
และเมืองรองจากเมืองต่างๆของอินเดีย มายังเพียงแต่กรุงเทพฯ      

“H4: จุดอ่อน คือ การขนส่งโดยเฉพาะทางอากาศท่ียังไม่มีเท่ียวบิน
ตรงมายังจังหวัดภูเก็ต”  

“H6: ไฟล์ทท่ีเชื่อมต่อมาจากกรุงเทพฯ ยังภูเก็ตมีทุกชั่วโมง ซ่ึง
ค่อนข้างถือว่าง่ายในการเข้าถึง แต่ในแง่หนึ่งก็ถือว่าเป็นอุปสรรคด้วยเนื่องจากการขาดเท่ียวบินตรง
นั่นเอง” 

อีกหนึ่ ง ปั จจั ย ท่ี สํ า คัญ ถือควบ คุมไ ด้ยาก  ณ ปัจจุ บันสํ าหรั บ
อุตสาหกรรมโรงแรมในจังหวัดภูเก็ตนั่นคือเรื่องการแข่งขันอย่างดุเดือดของคู่แข่งในภาคอุตสาหกรรม
เดียวกันของราคา โดยเฉพาะในช่วงอัตราการเข้าพักน้อย ท่ีโรงแรมต่างๆลดราคาเพ่ือแย่งชิงกลุ่ม
ลูกค้าดังกล่าวกันมากข้ึน  

“H6: การห้ามหั่นราคากันเอง โรงแรมมีจํานวนเยอะข้ึน เป็นสาเหตุทํา
ให้เกิดการตัดราคากันเอง และทําให้ราคาของตลาดอินเดียต่ําลงด้วย” 

ความไม่สงบของบ้านเมือง อันเกิดจากปัญหาการเมือง จะมีผลกระทบ
ต่อจํานวนนักท่องเท่ียว ในความเชื่อม่ันในแง่ของความปลอดภัย   

“H3: อุปสรรคก็การบ้านการเมืองของประเทศไทยท่ีข้ึนๆลงๆ 
คาดการณ์ได้ยาก” 

4.1.3.2 ปัจจัยแวดล้อมท่ีส่งผลกระทบต่อตลาดอินเดีย ของโรงแรมในจังหวัด
ภูเก็ต 

ปัจจัยแวดล้อมท่ีกําลังเข้ามามีอิทธิพลสําหรับนักท่องเท่ียวอินเดีย คือ สายการ
บิน สังคมและวัฒนธรรม รวมถึงเทคโนโลยีท่ีกําลังเติบโตและนักท่องเท่ียวอินเดียก็มีการเข้าถึงมากข้ึน 

“H1: ถ้าโรงแรมทําโปรโมชั่นในออนไลน์แทรเวลเอเย่นต์ คิดว่ามีโอกาสได้รับ
การจองห้องพักจากนักท่องเท่ียวอินเดียบ้าง เพราะนักท่องเท่ียวอินเดียก็เริ่มหันมาจองผ่านทาง
ออนไลน์เยอะข้ึน” 

“H4: การคมนาคม คือ ตัวแปรสําคัญ ซ่ึงตอนนี้ ภูเก็ตยังเป็นรองจากพัทยา 
ในขณะท่ี ภูเก็ตยังเป็นเมืองท่องเท่ียวท่ีสวยงาม ครบครันกว่า” 

“H5: ปัจจัยทางด้านสังคม วัฒนธรรมของเขา” 
“H6: เรื่องออนไลน์ท่ีนักท่องเท่ียวอินเดียเข้าถึงมากข้ึน เนื่องจากพวกเขาใช้

อินเตอร์เน็ตในชีวิตประจําวันมากข้ึน และโดยเฉพาะคนรุนใหม่เขาก็หาโรงแรมทางออนไลน์เพ่ิมข้ึน” 
 
 



43 

4.1.3.3 ปัจจัยแวดล้อมท่ีสามารถสร้างความได้เปรียบและการแย่งชิงส่วนแบ่ง
ทางการตลาดอินเดีย  

การเข้าใจความเป็นอยู่ สังคมและวัฒนธรรมของนักท่องเท่ียวอินเดีย สามารถทํา
ให้โรงแรมตอบสนองและให้บริการได้ตรงตามต้องการ ซ่ึงโรงแรมสามารถสร้างการบริการท่ีแตกต่าง
ถือเป็นข้อได้เปรียบและเป็นปัจจัยในการแย่งชิงส่วนแบ่งทางการตลาดท่ีมีเหนือกว่าคู่แข่งได้ 

“H4:  การเข้าใจในวัฒนธรรม ของคนอินเดียเลย ค่อนข้างสําคัญมาก ไม่เช่นนั้น 
เชื่อว่าหากทําการตลาดและขายไป ถึงแม้ว่าได้ลูกค้ามา ก็คงไม่มีการกลับมาพักซํ้าหรือบอกต่อ” 

“H5: ก่อนอ่ืนเราต้องศึกษาลักษณะวัฒนธรรมและความเป็นอยู่ของอินเดีย และ
ก็หลังจากศึกษาแล้ว เราก็นํามาเพ่ิมหรือลดในส่วนของการให้บริการหรือว่าในด้านการบริการ และ
อุปกรณ์อํานวยความสะดวก ให้กับทางตลาดอินเดียโดยเฉพาะเรื่องของอาหารอินเดีย และการบริการ 
ถ้าเราเข้าใจหมดแล้ว ลูกค้ามาพักมีความคิดเห็นสู่เอเย่นต์ในแง่ดี เขาก็มีโอกาสกลับมาเข้าพักใหม่อีก
ได้” 

เทคโนโลยีเป็นอีกหนึ่งปัจจัยท่ีสมารถช่วยเพ่ิมจํานวนลูกค้าให้กับโรงแรมได้มาก
ยิ่งข้ึน เนื่องด้วยการเข้าถึงของนักท่องเท่ียวอินเดียต่อเทคโนโลยี มีสูงข้ึน 

“H2: เรื่องเทคโนโลยี ก็มีส่วน ไฟล์ทก็มีส่วน คือเทคโนโลยีเข้ามามีบทบาท ทําให้
เอเย่นต์ปัจจุบัน เหมือนของบริษัทเราเองท่ีเริ่มเปิดใช้ระบบ XML คือทําระบบ B2B ขายให้เอเย่นต์
ด้วยกันเองด้วย และทําหน้าเวบไซต์ออนไลน์ด้วยตามแนวโน้มตลาด” 

การมีไฟล์ทตรงเป็นปัจจัยท่ีสามารถดึงดูดนักท่องเท่ียวให้มาภูเก็ตได้มากข้ึน 
เนื่องจากรวดเร็ว ประหยัดเวลาในการต่อเครื่อง ซ่ึงส่งผลทําให้เกิดอานิสงค์ต่อโรงแรมตามมา 

“H1: เท่ียวบินตรง คือตอนนี้ยังไม่มี แต่เชื่อว่าหากมีเท่ียวบินตรงนั้นนักท่องเท่ียว
อินเดียคงเดินทางไปภูเก็ตเยอะข้ึนอย่างแน่นอน” 

“H2: มีไฟล์ทตรง จําทําให้จํานวนนักท่องเท่ียวอินเดียเพ่ิมข้ึนแน่นอน” 
“H4: สมมุติว่าเราเดินทางไปเท่ียวยังต่างประเทศ แล้วมีเท่ียวบินตรง เรามักจะ

เลือกบินตรงมากกว่า” 
 4.1.4 ข้อเสนอแนะและความคิดเห็นเพ่ิมเติมต่อกลยุทธ์การตลาดสําหรับกลุ่ม
นักท่องเท่ียวอินเดีย ของโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต 
  ในส่วนนี้จะประกอบไปด้วย 3 ประเด็น โดยภาพรวม ประกอบไปด้วย กลยุทธ์ใน
การดําตลาดอินเดีย ความสําคัญของตลาดอินเดีย และแนวโน้มของตลาดอินเดียในอนาคต 
 4.1.4.1 กลยุทธ์ในการทําตลาดอินเดียสําหรับโรงแรมในจังหวัดภูเก็ตใน
ปัจจุบัน  

จําเป็นอย่างยิ่งท่ีบุคลากรฝ่ายขายการตลาดจะต้องทําความรู้จักเข้าใจตลาด
อินเดียก่อนว่าเหมาะสมกับโรงแรมหรือเปล่า โดยให้ทําความเข้าใจและสร้างมิตรภาพผ่านตัวแทน
จําหน่ายในไทยในช่องทางต่างๆเปรียบเสมือนการทดลองตลาดและหาฐานลูกค้า ผ่านการส่งเสริมการ
ขาย เนื่องจากสามารถช่วยลดความเสี่ยงในการทําตลาดใหม่ได้ในระดับหนึ่งเพ่ือทดสอบและวิเคราะห์
ถึงโรงแรมว่าสามารถตอบสนองความต้องการกลุ่มตลาดนี้เพียงใด อาจจะสามารถเป็นตลาดหลักหรือ
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ชดเชยบางฤดูกาล ซ่ึงในระยะต่อไปเม่ือมีความเชี่ยวชาญในการทําตลาดนี้แล้วอาจขยับหาลู่ทาง
ช่องทางการจัดจําหน่ายท่ีเหมาะสมกับโรงแรมของตัวเอง  

“H3: การปรับตัวให้เข้ากับสถานการณ์ และเข้ากับโรงแรม รวมถึงการรู้ตัว
เอง” 

“H5: หนึ่งก็คือเราต้องคุยและปรึกษากับตัวผู้แทนจําหน่าย ในลักษณะท่ีว่า
เราทํายังไงถึงจะเจาะกลุ่มตลาดเพ่ือให้ได้กลุ่มลูกค้าตลาดอินเดีย  สองคือการโปรโมทการทําการตลาด 
เพ่ิมมากข้ึน เช่น การออกงาน เทรดโชว์ และพร้อมกันนั้นต้องมองหากลุ่มตัวแทนจัดจําหน่ายต่างๆ
เพ่ิมข้ึน เพ่ือให้เขารู้จักมากข้ึน” 

“H6: จริงแล้วส่วนสําคัญท่ีสุดคือการทําการตลาด สร้างจุดแข็งและดึงข้อ
แตกต่างของตัวเองกับคู่แข่ง”  

การใช้กลยุทธ์การมุ่งเน้น เม่ือทราบว่าโรงแรมเราสามารถตอบโจทย์
นักท่องเท่ียวอินเดียได้ องค์กรควรมีนโยบายท่ีชัดเจน เพ่ือปรับและพัฒนาโครงสร้างพ้ืนฐานของ
โรงแรมท่ีสามารถตอบสนองนักท่องเท่ียวอินเดียได้มากข้ึน  

  “H2: สมมุติว่า เราต้องการจะเจาะกลุ่ม MICE แต่เราไม่มี 
LCD Projector, ไม่มีอุปกรณ์, คนไม่พร้อม หรือแม้แต่ไม่มีอาหารอินเดียให้บริการ ก็ไม่ตอบโจทย์ ท้ัง
ท่ีเราสามารถนําบริษัทคู่ค้าภายนอก ในลักษณะท่ีเรียกว่า Outsource มาใช้ได้และหาง่ายในปัจจุบัน” 
 4.1.4.2 ความสําคัญของตลาดอินเดียต่ออุตสาหกรรมโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต  

เนื่องจากตลาดอินเดียมักนิยมเดินทางมาท่องเท่ียวในช่วงปิดเทอม ซ่ึงอยู่
ระหว่างช่วงของไตรมาสท่ีสองของทุกๆปีนั้น หมายถึงจะตรงกับช่วงอัตราการเข้าพักตํ่าของโรงแรมใน
จังหวัดภูเก็ตของทุกๆปี เพราะฉะนั้นตลาดอินเดียสามารถเข้ามาช่วยเติมเต็มในช่วงระยะเวลาดังกล่าว
ได้เป็นอย่างดี และอีกอย่างเม่ือเกิดวิกฤตการณ์ เหตุความไม่สงบการบ้านการเมืองของประเทศไทย 
ตลาดอินเดียจะมีความอ่อนไหวค่อนข้างน้อยเม่ือเทียบกับตลาดอ่ืนๆในเอเชีย อาทิ เกาหลีใต้ และ 
ญ่ีปุ่น 

“H5: แม้จะมีฤดูกาลการท่องเท่ียว หรือช่วงวันหยุด ปิดเทอม แต่ความจริง
แล้วนั้นคนอินเดีย ก็มาเท่ียวเกือบท้ังปี” 

“H6: เยอะ โดยเฉพาะช่วงอัตราการเข้าพักต่ําของโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต 
และช่วงท่ีเกิดสถานการณ์วิกฤตต่างๆ” 

4.1.4.3 แนวโน้มและทิศทางของตลาดอินเดียสําหรับโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต
ในอนาคต 

ตลาดอินเดียยังคงมีแนวโน้มท่ีเติบโตข้ึนไปในทิศทางท่ีดีสําหรับโรงแรมใน
จังหวัดภูเก็ต เนื่องจากภูเก็ตเป็นหนึ่งในจุดหมายปลายทางท่ีได้รับความนิยมระดับต้นๆเม่ือ
นักท่องเท่ียวอินเดียมาเยือนประเทศไทย ทําให้เกิดอานิสงค์ต่ออุตสาหกรรมโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต 
อีกท้ังจังหวัดภูเก็ตมีการพัฒนาโครงสร้างพ้ืนฐาน สถานท่ีท่องเท่ียว ห้างสรรพสินค้า รวมถึง
ภาคเอกชนท่ีเปิดร้านอาหารอินเดียเพ่ิมมากข้ึนสอดคล้องกับจํานวนนักท่องเท่ียวอินเดียท่ีกําลังมา
เดินทางมาเยือนจังหวัดภูเก็ต ท้ังหมดนั้นสามารถตอบสนองนักท่องเท่ียวกลุ่มนี้ได้อย่างดี การท่ีภาค
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บริการตอบรับจะมีส่วนทําให้ภาคบริการมีความเข้าใจในวัฒนธรรมของกลุ่มลูกค้าดังกล่าวมากข้ึน
ตามมาด้วย 

“H2: ตลาดนักท่องเท่ียวอินเดียตอนนี้มาเท่ียวท้ังปี และเพ่ิมข้ึนต่อเนื่อง ทุก
รูปแบบและเท่าท่ีเห็นมาตลาดอินเดียก็สามารถเป็นตลาดหลักให้หลายๆโรงแรม ในป่าตอง” 

“H4: น่าจะมีปริมาณท่ีเพ่ิมข้ึนเล็กน้อย สืบเนื่องจากการขาดเท่ียวบินตรง 
เป็นเหตุทําให้การเดินทางมายังภูเก็ต ไม่สะดวก และม่ันใจว่าหากปรับแก้จุดดังกล่าวได้ ตลาดนี้มี
แนวโน้มเพ่ิมข้ึนแน่นอน” 

“H5: จํานวนประชากรเยอะ ทําให้เรามีโอกาสท่ีจะได้รับนักท่องเท่ียวกลุ่ม
นี้ค่อนข้างสูงข้ึนอย่างต่อเนื่อง” 

“H6: สามารถเติบโตได้อีกเยอะ เพียงแต่ส่วนของราคาโรงแรมเองจะต้อง
ช่วยกันพะยุง อย่าห้ามหั่น หรือลดตัดราคากันเอง เพราะม่ันใจว่ายังไงนักท่องเท่ียวอินเดียยังคงให้
ความสนใจท่ีจะมาเยือนภูเก็ตอยู่”  

 
4.2 การตรวจสอบข้อมูลแบบสามเส้า (Triangulation)  
  ข้อมูลท่ีได้จากการเก็บข้อมูลด้วยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) 
และจากการเก็บรวบรวมข้อมูลทุติยภูมิ ซ่ึงแบ่งเป็น 3 กลุ่ม ได้แก่ บุคลากรของบริษัททัวร์ท่ีสัมพันธ์ต่อ
การขายและการตลาดอินเดีย บุคลากรท่ีเก่ียวข้องกับฝ่ายการขายและการตลาดของโรงแรม และ
ข้อมูลทุติยภูมิท่ีได้เก็บรวบรวม เพ่ือทําการตรวจสอบสามเส้าด้านข้อมูล จากแหล่งท่ีมาท่ีได้ต่างกัน 
และได้ทําการสรุปเป็นตารางการตรวจสอบข้อมูลแบบสามเส้า (Triangulation) ดังนี้ 
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ตารางที่ 4.3 การตรวจสอบข้อมูลแบบสามเส้า (Triangulation) ของแหล่งที่มาด้านข้อมูล  
บุคลากรของบริษัททัวร์ที่สัมพันธ์ต่อการขายและ

การตลาดอินเดีย 
บุคลากรที่เกี่ยวข้องกับฝ่ายการขายและการตลาดของ

โรงแรม 
ข้อมูลทุติยภมู ิ

1. สถานการณ์ตลาดนักท่องเที่ยวอินเดียของโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต 
1.1 จํานวนลูกค้า/นกัท่องเที่ยวอินเดีย 
จํานวนนักท่องเที่ยวอินเดียโดยรวมเพิ่มขึ้นจากเมื่อก่อน 
“จํานวนของลูกค้าภูเก็ตตอนนี้เพิ่มขึ้นนะค่ะ โดยเฉพาะ
หาดป่าตองเลย ของพี่ที่อื่นแทบไม่มีเลย” 

“ยังคงดีต่อเนื่อง ตลอดระยะเวลา 5 ปีที่ผ่านมานะ” 
“จํานวนนักท่องเที่ยวอินเดียเพิ่มขึ้นทุก Segment” 

- กําลังขยายตัวอย่างต่อเนื่อง และน่าจับตามองว่าอาจจะ
ติดโผ 1 ใน 10 ของนักท่องเที่ยวต่างชาติที่มาประเทศ
ไทยจากสถิติของกรมการท่องเที่ยว (ธรรศพลฐ์ แบเล
เว็ลด์ ประธานเจ้าหน้าที่บริหาร สายการบินไทยแอร์
เอเชีย, 2560) 

1.2 ลักษณะของลกูค้าอินเดีย 
ลูกค้าอินเดยีที่เลือกมาพักโรงแรมในจังหวัดภูเก็ตโดยทั่วไปแล้วมีหลากหลายทั้งกลุม่นักท่องเที่ยวอิสระและกลุ่มที่เดินทางมาเป็นหมู่คณะ  
“Leisure, MICE, Group พี่มีครบนะ” “ทั้ง FIT และ Group, Incentive, MICE หรือแม้แต่ 

Honeymoon, Family พี่ก็มีนะ ลูกค้าของพี่จะเป็น Mid-
scale ถึง Up เลยนะ” 

- จํานวนนักท่องเที่ยวที่เพิ่งมาเยือนยังประเทศไทยเป็น
ครั้งแรกเติบโตมากกว่า 50% จากปี 2553และ
นักท่องเที่ยววัตถุประสงค์เพื่อมาเยือนในไทยหลากหลาย
เช่นเพื่อพักผ่อน หรือกลุ่ม MICE (การท่องเที่ยวแห่ง
ประเทศไทย, 2554) 

นักท่องเที่ยวอินเดียส่วนใหญ่จะเดนิทางมาทั้งเมืองหลักและเมืองรอง โดยจะมีปริมาณที่สูงในช่วงปิดเทอมและเทศกาลวันหยุดของอินเดีย  
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ตารางที่ 4.3 (ต่อ) 

บุคลากรของบริษัททัวร์ที่สัมพันธ์ต่อการขายและ
การตลาดอินเดีย 

บุคลากรที่เกี่ยวข้องกับฝ่ายการขายและการตลาดของ
โรงแรม 

ข้อมูลทุติยภมู ิ

“ส่วนใหญ่หลักๆเดินทางมาจากเดลี และมุมไบ ก็มีตาม
กัลกัตตา, บังกาลอร์, เชนไน, ไฮเดอราบัด” 

 - เมืองรองของอินเดีย ก็มีเศรษฐกิจที่ขยายตัวดีขึ้นเป็น
สาเหตุให้สายการบินต้นทุนต่ําเปิดเที่ยวบินจากเมืองรอง
เพิ่มตามมา (ธรรศพลฐ์ แบเลเว็ลด์ (ประธานเจ้าหน้าที่
บริหาร สายการบินไทยแอร์เอเชีย), 2560) 

1.3 ทิศทางตลาดอินเดียสําหรับโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต 
ปริมาณตลาดอินเดียมีแนวโน้มที่เพิ่มขึ้น 
 “ชื่อเสียงของภูเก็ตก็เป็นที่รู้จักอยู่แล้วโดยเริ่มต้นในตลาด

อินเดีย และเติบโตขึ้นทุกปี” 
“ยังคงดีไปได้อีกนาน สืบเนื่องจาก จํานวนประชากร คนชน
ชั้นกลางมันเพิ่ม” 

- มีแนวโน้มเพิ่มขึ้นในอนาคตตามจํานวนประชากรชนชั้น
กลางที่เพิ่มขึ้น พร้อมกําลังซื้อ (สมประวิณ มันประเสริฐ 
(วิจัยกรุงศรี), 2560) 
- จํานวนบริษัทท่องเที่ยวในอินเดีย (Outbound) เติบโต
ขึ้นกว่า 65% (Kavitha Gnanamurthy, (Skyscanner 
India), 2558) 

ราคาห้องพักโดยเฉลี่ยนั้นจะน้อยลงกว่าที่ผ่านมา 
 “ADR มันอาจจะไมเ่ท่าที่ผ่านมาเพราะว่าไรรูไ้หม ราคามันเริ่ม

ลดลงเพราะว่า หนึ่งโรงแรมมันมีเยอะ” 
- โรงแรมในจังหวัดภูเก็ตทั้งปี 2560 มีจํานวนอัตราการ
เข้าพักเพิ่มขึ้น อยู่ที่ราว 77% แต่ ADR ลดลงเล็กน้อยอยู่
ที่ 3,740 บาท ((Bill Barnett, 2561) 
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ตารางที่ 4.3 (ต่อ) 

บุคลากรของบริษัททัวร์ที่สัมพันธ์ต่อการขายและ
การตลาดอินเดีย 

บุคลากรที่เกี่ยวข้องกับฝ่ายการขายและการตลาดของ
โรงแรม 

ข้อมูลทุติยภมู ิ

2. ส่วนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจโรงแรมของจังหวัดภูเก็ตในตลาดอินเดีย 
2.1 การกําหนดหรือการวางกลยุทธ์เพื่อให้โรงแรมจังหวัดภูเก็ตตอบสนองตลาดอินเดีย โดยใช้หลักการ 7Ps 
ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
โรงแรมที่ตลาดอินเดียนิยมเข้าพักส่วนใหญ่จะอยู่ในพื้นที่ป่าตอง เนื่องจากมีทรายหาด บันเทิง และห้างสรรพสินค้า ครบครัน 

  “เขาก็ชอบช็อปปิ้ง แล้วก็บีซ  ไนท์ไลฟ์นะค่ะ เพราะฉะนั้น
ตัวพื้นที่ที่เหมาะสมที่สุดคือโรงแรมในพื้นที่ป่าตอง” 
“ตลาดอินเดียเนี่ยเดสติเนชั่น ที่ เป็นหลักคือต้องเป็นป่าตอง
เท่านั้น” 

- ปัจจัยดึงดูดที่มีผลต่อนักท่องเที่ยวในการตัดสินใจเลือกมา
ท่องเที่ยวในประเทศไทย ประกอบด้วย ชื่นชมและสนุกไปกับ
ความสวยงามของสิ่งแวดล้อม, ทะเลหาดทราย ที่มีความ
สวยงาม, โชว์และแหล่งบันเทิง, ประสบการณ์ต่อการ
ท่องเที่ยวยังต่างประเทศ(Siripen Yiamjanya, Kevin 
Wongleedee ,2557)  

โรงแรมควรมีอาหารอินเดยีให้บริการ เนื่องจากเป็นปัจจัยพื้นฐานที่สาํคัญ ด้วยลักษณะนิสัยการรับประทานอาหารของชาวอินเดียกว่าครึง่ที่ทานมังสวิรัต ิ
“มีอาหารอินเดยีก็มีโอกาสได้ทุกกลุ่ม” “เหมือนบางโรงแรมก็จะพูดว่า “Indian Friendly Hotel” - ปัจจัยที่สําคัญนั่นคือ ชาวอินเดีย ร้อยละ 50 เป็นมังสวิรัติ

และไม่รับประทานเนื้อสัตว์ซึ่งมีการเรียกติดปากว่า Veg. (การ
ท่องเที่ยวแห่งประเทศไทยภูมิภาคอาเซียน เอเชียใต้ และ
แปซิฟิกใต้, 2556) 
- กิจกรรมของนักท่องเที่ยวเมื่อเดินทางไปยังต่างประเทศ คือ
ชื่นชอบการชมวิวทิวทัศน์และการซื้อของ และจะมีความ
ละเอียดละออในเรื่องการกิน (สุวีร์ณัสญ์ โสภณศิริ, 2554) 
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ตารางที่ 4.3 (ต่อ) 
บุคลากรของบริษัททัวร์ที่สัมพันธ์ต่อการขายและ

การตลาดอินเดีย 
บุคลากรที่เกี่ยวข้องกับฝ่ายการขายและการตลาดของโรงแรม ข้อมูลทุติยภมู ิ

ด้านราคา (Price) 

ความคุ้มค่าของเงินที่จ่าย 
“ความคุ้มค่า คุ้มราคา ภเูก็ตมีชื่ออยู่แล้วในอินเดีย เขา
อยากมาเที่ยวนะ” 

 - สิ่งที่น่าจับตามอง คือ การจัดงานแต่งงาน ซึ่งไทย
สามารถดึงดูดคู่แต่งงานชาวอินเดียได้จํานวนมากและ
ชาวอินเดียมองเห็นความคุ้มค่าของเงินที่จ่าย (สมประวิณ 
มันประเสริฐ (วิจัยกรุงศรี), 2560) 
- สิ่งที่ดึงดูดชาวอินเดียให้เดินทางไปประเทศไทยก็คือ 
ความคุ้มค่าเงินและความหลากหลาย (สถานกงสุล ณ 
เมืองมุมไบ, 2555) 

กลไกการตั้งราคาตลาดอินเดียไม่จําเป็นต้องราคาถูกเสมอไป อีกทั้งรายได้สําหรับโรงแรมของตลาดอินเดียนั้นไม่ใช่มาจากเพียงห้องพักอย่างเดียวเท่านั้น 
“ก็ไม่แพงมาก แต่ใช่ว่าถูกจนหน้าใจหาย บางครั้งเราก็
ดูชื่อชั้นโรงแรมด้วย เพราะถ้าถูกๆ เราก็ต้องลองไปดู 
(Inspection) ก่อนว่าเป็นไง ไม่นั้นเราไม่กล้าขายหรอก 
เราเอาลูกค้าเราไปพักนะเราต้องรู้” 

“ราคาจริงๆ แล้วอินเดียไม่จําเป็นต้องขายถูกไปหมดนะ มัน
จะมีอินเดียหลายคลัสเตอร์ หลายรูปแบบ” 
“ตลาดอินเดีย ADR พี่โอเคเลยนะ และก็มันไม่ใช่ ADR อย่าง
เดียวคือ เค้ามาแล้วเราขายโน่นขายนี่” 
“เราก็ต้องพยายามอธิบายเขาว่าผลิตภัณฑ์ เราเป็นแบบนี้
แบบนั้น อาจจะใส่เพิ่มคุณค่าเข้าไปนิดๆหน่อยๆ” 
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ตารางที่ 4.3 (ต่อ) 
บุคลากรของบริษัททัวร์ที่สัมพันธ์ต่อการขายและ

การตลาดอินเดีย 
บุคลากรที่เกี่ยวข้องกับฝ่ายการขายและการตลาดของ

โรงแรม 
ข้อมูลทุติยภมู ิ

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) 
ถึงแม้ว่าเทคโนโลยี และระบบการจองผ่านทางออนไลน์แทรเวลเอเย่นต์มีแนวโน้มที่สูงขึ้น แต่ส่วนใหญย่ังคงชอบซื้อลักษณะแพคเกจผ่านทางบริษัทนําเที่ยว 
“ผมว่าขายผ่านเอเย่นต์นี่แหละ ถ้าขายไมไ่ดเ้อเย่นต์คง
ไม่เปิดเยอะแยะหรอก” 

“ยังคงจองผ่าน ตัวแทนทัวร์ต่าง ๆ ถึงแม้จะไม่มีปัญหาเรื่อง
ภาษาก็ตาม เขาอาจจะชอบแบบแพคเกจ”  

- ปัจจุบันสัดส่วนช่องทางการจองห้องพักของ
นักท่องเที่ยวอินเดีย มีความเติบโตในส่วนของการมา 

   “หลักก็ยังเป็น DMC อยู่แต่อาจจะลดลงไปนิดนึงเพราะส่วน
ของออนไลน์ที่เพิ่มขึ้นมาจาก Gen Y” 

เ ที่ยวเองโดยการจองผ่านออนไลน์ (Kavitha 
Gnanamurthy (Skyscanner India), 2559) 

ด้านบุคคลหรือพนักงาน (People or Employee) 
พนักงานส่วนบริการบางส่วนยังมทีัศนคติ ในแง่ลบต่อกลุ่มลูกค้าเนื่องจากความไมเ่ข้าใจในลักษณะนิสัย วัฒนธรรม ของอินเดีย  
“เขาเป็นผู้สร้าง ให้เกิด เกิดไรบ้าง ก็ความประทับใจ 
ความพึงพอใจ รวมถึงการติเตียนจากลูกค้าก็มาจาก
พนักงานทั้งหมด พนักงานที่ดีก็ต้องไม่ทําให้เกิดข้อ
สุดท้าย” 

“พนักงานต้องได้รับการเทรนให้ดีว่า คุณปฏิบัติต่อแขกเป็น
ยังไง คนอินเดีย เ ป็นแบบไหน นิสัย เ ป็นยังไง เ พื่อใ ห้
สอดคล้อง” 

- ทักษะพนักงานมีความโดดเด่น ถือเป็นข้อได้เปรียบของ
ธุรกิจโรงแรมไทย ที่เหนือกว่าต่างประเทศหรือในละแวก
อาเซียน (คุณานันท์ สุขพาสน์เจริญ, 2557) 

พนักงานฝ่ายขายและการตลาด  
“รอยยิ้ม ความเป็นมิตรเราต้องเอาจุดขายของเราไป
นําเสนอ ลักษณะเป็นกันเอง ทําให้ไว้วางใจ” 

“คนเป็น เชลล์เปรียบเสมือนคนที่ไปตกปลาในทะเลอ่ะ ถ้าไม่
ออกไปทะเล เธอไม่มีสิทธิ์จะได้ปลาเลย” 
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ตารางที่ 4.3 (ต่อ) 
บุคลากรของบริษัททัวร์ที่สัมพันธ์ต่อการขายและ

การตลาดอินเดีย 
บุคลากรที่เกี่ยวข้องกับฝ่ายการขายและการตลาดของ

โรงแรม 
ข้อมูลทุติยภมู ิ

ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
สามารถทําได้หลายวิธีตามความเหมาะสม อาทิ สื่อออนไลน์ นิตยสารตัวแทนจัดจําหน่าย หรือแม้กระทั่งการเข้าร่วมงานของการท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย ที่จัดขึ้นในประเทศ
อินเดีย  
 
 

“การสร้างภาพลักษณ์ที่ดีโดยทําการตลาดต่อเนื่อง ผ่านสื่อ
ต่าง ๆ และทัวร์” 
“ปัจจุบัน เทรดโชว์ ก็โอเคนะ ที่เคยไปสมัผสัมา” 

- การโปรโหมทตลาดคู่แต่งงานและฮันนีมูนมา ที่
จุดมุ่งหมายหาดทรายทะเล (ประชาชาติธุรกิจ, 2560) 
- International Travel Roadshow ได้มีการจัดงาน
โรดโชว์ ขึ้นที่ 6 เมืองหลักอินเดีย ประกอบไปด้วย นิว 

    เดลี มุมไบ ไฮเดอราบัด เชนไน บังกาลอร์ อาเมอดาบัด 
(International Travel Roadshow, 2560) 

การให้ราคาในลักษณะ Flat ในแต่ละช่วงหรือชีชั่น โดยไม่มีอะไรที่ซับซ้อน ทําให้บริษัทนําเที่ยวสามารถเอาราคาไปรวมทําแพคเกจได้ง่าย 
“ต้องเป็น Flat Rate เลย ไม่ต้องมีอะไรซับซ้อน 
ยุ่งยาก” 

  

ด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) 
การที่ลูกค้าสามารถรับรู้และเห็นได้ว่าโรงแรมมีการให้บริการ อาหารอินเดีย โดยเฉพาะในมื้อเช้า สามารถสรา้งความประทับใจและดึงดดูให้เขามาพักต่ออีกได ้
“ต้องมีมาตรฐาน และสิ่งอํานวยความสะดวก ที่พร้อม
สําหรับตลาดอินเดีย เช่นเราจะรองรับ MICE จะเจาะ
กลุ่ม MICE, Incentive แต่เราไม่มี LCD, ไม่มีอุปกรณ์, 
คนไม่พร้อม” 

“มุมอาหารเช้าอินเดีย สําคัญในการตัดสินใจเลือกโรงแรมของ
เอเย่นต์ด้วยนะ” 
“ถ้าลูกค้ารู้ว่าโรงแรมของพี่มีอาหารอินเดียบริการนะ มีสิทธิ
พิเศษโน่นนี่นั่น พี่คิดว่าเค้าคงประทับใจนะ” 
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ตารางที่ 4.3 (ต่อ) 
บุคลากรของบริษัททัวร์ที่สัมพันธ์ต่อการขายและ

การตลาดอินเดีย 
บุคลากรที่เกี่ยวข้องกับฝ่ายการขายและการตลาดของ

โรงแรม 
ข้อมูลทุติยภมู ิ

ด้านกระบวนการ (Process) 
การบริการที่สามารถทําให้เกิดความสะดวกและความรวดเร็ว สามารถสร้างความประทับใจและดึงดุดให้ให้ลูกค้าเข้ามาพักต่ออีกได้  
  “มีกรุ๊ปเช็คอิน เพื่อให้มันรวดเร็ว ของพี่นี่นะจะแยกเคาน์เตอร์

เช็คอิน ให้เขาเลย” 
 

2.2 ด้านที่มีความสําคัญมากที่สดุและน้อยที่สุดในการกําหนดแนวทางการวางกลยุทธ์จาก 7Ps 
ทุกๆด้านทั้ง 7Ps มีความสําคัญพอพอกัน 
“พี่ว่าทุกตัวนะ แต่เรื่องการตลาดสําคัญนะ ไมส่ังเกต
หรอโรงแรมที่ตลาดอินเดียใช้ เขาใช้กันไม่กี่โรงแรมเอง” 

“ด้านไหนน้อยที่สุด พี่ว่าไม่นะจริงๆ พอพอกันแหละ ” 
“พี่ว่าไม่นะจริงๆ พอพอกันแหละ ที่ดูๆนะ” 

 

ด้านบุคคลหรือพนักงาน (People or Employee) มีความสําคัญมากที่สุด  
“พี่ว่าคนสําคัญมากนะ” 
“หลายโรงแรมราคาพอพอกัน โปรโมชั่น เหมือนๆกัน 
แต่นั่นแหละที่บอกไป สิ่งที่ทําให้เกิดความแตกต่างได้ 
และลูกค้าโอเค คือคน” 

“น่าจะเป็นการส่งเสริมการตลาด  อย่างอื่นก็จะตามมา คือ 
มันต้องมีคนไปทําคนก็ต้องเอาโรงแรม ไปเสนอ” 
“พนักงานที่เขามาแล้วปฏิบัติกับเขายังไง ทําให้เขาประทับใจ
ยังไง ทีนี้ Word Of Mouth เขาก็จะพูดให้ฟัง” 

- ความไม่คุ้นเคยนักท่องเที่ยวอินเดียเอง ก็อาจจะทําให้
เกิดอุปสรรคและปัญหา อาทิเช่น ปัญหาด้านความรู้และ
ความเข้าใจ, ปัญหาด้านทัศนคติและความรู้สึก, ปัญหา
ด้านพฤติกรรม (ปทิตตา คิมประโคน, 2550) 
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ตารางที่ 4.3 (ต่อ) 
บุคลากรของบริษัททัวร์ที่สัมพันธ์ต่อการขายและ

การตลาดอินเดีย 
บุคลากรที่เกี่ยวข้องกับฝ่ายการขายและการตลาดของ

โรงแรม 
ข้อมูลทุติยภมู ิ

3. สภาพอุตสาหกรรมโรงแรมในจังหวัดภูเก็ตในปัจจุบัน  
3.1 สภาพอุตสาหกรรมโรงแรมในจังหวัดภูเก็ตในปัจจุบันที่อาจสง่ผลต่อการดําเนินงานและการจดัการ ที่เหมาะสมกับตลาดอินเดีย 
จุดแข็ง 
โรงแรมในภเูก็ตที่มีที่ตั้งอยู่บริเวณหาดป่าตอง เป็นที่รู้จักของนักท่องเที่ยวอยู่แล้ว 
 “เพราะมันเข้าถึงง่ายทุกที่เลย ลกูค้าพี่นะ ร้อยทั้งร้อยไป
ภูเก็ตก็นึกถึงป่าตองนะ”  
“โรงแรมภเูก็ตเอาที่ป่าตองนะ ผมว่ามันมีทุกอย่างครบ 
ผมนี่ขายง่ายเลย เวลาเสนอลูกค้า เสนอป่าตองก่อน” 

 - นักท่องเที่ยวอินเดียรู้จัก กรุงเทพฯ พัทยา และภูเก็ต เป็น
อย่างดี (Amriya Nair Ghaswalla, 2559) 

จุดอ่อน 
ทัศนคติและการบริการของพนักงาน 
“แต่ละโรงแรมขึ้นอยู่กับการดําเนินการนะ แตกตา่ง
ออกไปแหละ เรื่องคนมั้ง” 
 

“จุดอ่อน ณ ตอนนี้ คือ การบริการ” 
“อย่างหน้าฟร้อนเลย ใครไม่ชอบอินเดียก็หน้าบึ้งใส่ ไร
พวกนี้อ่ะ มีทุกโรงแรมใช่ไหม และก็การพูดการจา อคต”ิ 

 

โอกาส 
รัฐบาลและเอกชนมีส่วนในการช่วยกระตุ้น โดยการสนับสนุน ส่งเสริมการตลาดอินเดีย ร่วมกับผู้ประกอบการทุกภาคส่วนที่เกี่ยวข้อง 
“รัฐบาลสามารถช่วยส่งเสริมสนับสนุน แต่อยากให้มอง
ระยะยาวเพราะว่าตลาดนี้พี่มองว่านะเขายังมาเที่ยวบ้าน
เราไม่ใช่แค่ภูเก็ตนะ ตอนนี้ขยายไปจนถึงกระบี่ สมุย 
รวมถึงอยุธยายังมีเลย และคนเริ่มเที่ยวเยอะขึ้น ชนชั้น 

“ถ้ามีไฟล์ทตรง ลูกค้าเพิ่มชัวร์ๆขึ้นอยู่กับภาครัฐและ
เอกชน” 

- ไทยเป็นหนึ่งในจุดหมายปลายทางของนักท่องเที่ยวอินเดีย 
ด้วยจุดเด่นด้านความหลากหลายของสถานที่ท่องเที่ยว 
กิจกรรม และอาหาร รวมทั้งใช้เวลาไม่นานนักในการ
เดินทางจากอินเดียมาไทย (สมประวิณ มันประเสริฐ (วิจัย 
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ตารางที่ 4.3 (ต่อ) 
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กลางเยอะมากขึ้น เศรษฐกิจเขาก็รู้สึกดีขึ้นนะค่ะ”  กรุงศรี), 2560) 
- การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย เริ่มจะกระตุ้นและ
ส่งเสริมและให้ความสําคัญกับตลาดอินเดียมากขึ้น (ธรรศ
พลฐ์ แบเลเว็ลด์ (สายการบินไทยแอร์เอเชีย), 2560)  
- ลดค่าประทับตรา Visa On Arrival ให้แก่นักท่องเที่ยว
อินเดียเดินทางมายังไทยเหลือเพียง 1000 บาท (Vibha 

Ravi, 2017) 
 จํานวนร้านอาหารอินเดียเพิ่มมากขึ้น โดยเฉพาะพื้นที่ป่าตอง   
 
 
 

- อุตสาหกรรมอาหารและเครื่องดื่มเป็นหนึ่งใน
อุตสาหกรรมที่เติบโตเร็วที่สุดในประเทศอินเดียเป็นผล
จากการพัฒนาของประเทศและการเติบโตอย่างรวดเร็ว
ของประชากรชนชั้นกลาง (สคร มุมไบ, 2559) 

อุปสรรค  

เหตุการณ์ความไมส่งบของบ้านเมอืง อันเกิดจากหรือเกี่ยวข้องกับรัฐบาล 

“อุปสรรคก็การบ้านการเมืองบ้านเราที่ขึ้นๆลงๆ” 
“พี่มั่นใจว่าจํานวนลูกค้าเพิ่มขึ้นต่อเนื่องนะค่ะ แต่ก็ระวัง
ปัจจัยบ้านเราด้วยโดยเฉพาะการเมืองแหละพี่ว่าตัวแปร
สําคัญ” 

“เหมือนกับมาปีนี้ 2560 สถานการณ์การบ้านการเมืองนิ่ง
ขึ้น ชื่อเสียงของภูเก็ตก็เป็นที่รู้จักอยู่แล้วโดยเริ่มต้นในตลาด
อินเดีย” 

- ความไม่สงบเรียบร้อยในบ้านเมือง จากความขัดแย้ง
ทางการเมืองจองประเทศไทยที่ผ่านมานั้น จัดได้ว่าเป็น
ปัญหาอุปสรรคต่ออุตสาหกรรมโรงแรมไทย (คุณานันท์ 
สุขพาสน์เจริญ,2557)  
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ตารางที่ 4.3 (ต่อ) 
บุคลากรของบริษัททัวร์ที่สัมพันธ์ต่อการขายและ
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โรงแรม 
ข้อมูลทุติยภมู ิ

3.2 ปัจจัยแวดล้อมที่ส่งผลกระทบต่อตลาดอินเดีย ของโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต 
เทคโนโลยี และ ไฟล์ทบินตรง จะสามารถส่งผลให้จํานวนนักท่องเที่ยวอินเดียเพิ่มขึ้นและโรงแรมสามารถได้อานิสงค์จากปัจจัยดังกล่าว  
“เรื่องเทคโนโลยี ก็มีส่วน ไฟล์ทก็มีส่วน คืออะไรรู้ป่ะ
เทคโนโลยีเข้ามามีบทบาท ทําให้พวกเอเย่นต์ปัจจุบัน 
เหมือนของพี่เราเริ่มเปิดใช้ระบบ XML ทํา B2B ด้วย 
ออนไลน์ด้วย” 

“สําหรับคนรุ่นใหม่ก็อาจจะซื้อออนไลน์บ้าง ซึ่งก็มีนะการ
เติบโตของออนไลน์พี่คิดว่าจากปีที่แล้วรู้สึกว่าจะขึ้นมา” 

- “GoAir” สายการบินต้นทุนต่ําของอินเดียที่กําลังจะมี
บินตรงจากเมืองมุมไบของอินเดีย มายังภูเก็ต (Phuket 
Gazette & The Nation, 2560) 

สังคมและวัฒนธรรม   
“พนักงานบริการจะต้องสุภาพ เข้าใจวัฒนธรรม และ
ลักษณะนิสัยของนักท่องเที่ยวอินเดีย” 

 - บุคลากรควรให้มีความรู้ความเข้าใจเรื่องด้านศาสนา 
และวัฒนธรรม (ณัฏฐดา ศรีมุข และคณะ, 2557) 

3.3 สามารถสร้างความได้เปรียบและการแย่งชิงส่วนแบ่งทางการตลาดจากปัจจัยแวดล้อมดังกล่าว  

เทคโนโลยี และออนไลน์แทรเวลเอเย่นต์   

“เรื่องเทคโนโลยี ก็มีส่วน ไฟล์ทก็มีส่วน คืออะไรรู้ป่ะ 
เทคโนโลยีเข้ามามีบทบาท ทําให้พวกเอเย่นต์ปัจจุบัน 

เรื่องออนไลน์ OTAs  ที่พี่มองว่าเข้าถึงมากขึ้นนะ เขาเสพย์
อินเตอเน็ทมากขึ้น แล้วคนรุนใหม่เขาก็หาโรงแรมทาง 

- ปัจจุบันสัดส่วนช่องทางการจองห้องพักของ
นักท่องเที่ยวอินเดีย มีความเติบโตในส่วนของการมา 

เหมือนของพี่เราเริ่มเปิดใช้ระบบ XML ทํา B2B ด้วย 
ออนไลน์ด้วย” 

“เหมือนออนไลน์เพิ่มขึ้นนะ” เ ที่ยวเองโดยการจองผ่านออนไลน์ (Kavitha 
Gnanamurthy, (Skyscanner India), 2559) 
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ตารางที่ 4.3 (ต่อ) 
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การเข้าถึงของสายการบิน โดยเฉพาะการบินตรงสู่ภเูก็ต 
“เรื่องเทคโนโลยี ก็มสี่วน ไฟล์ทก็มีส่วน คืออะไรรู้ป่ะ 
เทคโนโลยีเข้ามามีบทบาท ทําให้พวกเอเย่นต์ปัจจุบัน 
เหมือนของพี่เราเริ่มเปิดใช้ระบบ xml ทํา B2B ด้วย 
ออนไลน์ด้วย” 

 - ควรพัฒนาด้านธุรกิจการบินให้มีการขยายตัวเพิ่มมาก
ขึ้น ให้สามารถรองรับนักท่องเที่ยวได้ทั้งปี (ณัฏฐดา ศรี
มุข และคณะ, 2557) 

การบริการที่ดี และการเข้าใจถึงวัฒนธรรมของนักท่องเที่ยวอินเดีย  
“การเข้าใจในวัฒนธรรม ของคนอินเดียเลย สาํคัญนะ 
สําคัญมาก ไมเ่ช่นนั้นพี่เชื่อว่าขายไปก็เสยีเวลา No 
Return, Just First Visit” 
 
 

 - ไทยเป็นประเทศที่ได้ชื่อว่าดินแดนแห่งรอยยิ้ม ซึ่ง
นักท่องเที่ยวสามารถรับรู้ได้ถึงการมีใจรักบริการ และ
สถานที่ท่องเที่ยวต่างๆมากมาย อาทิ โบราณสถาน หาด
ทราย เป็นต้น (Netherlands Embassy in Bangkok, 
2560) 

4. ข้อเสนอแนะและความคิดเห็นเพิ่มเติมต่อกลยุทธ์การตลาดสําหรับกลุ่มนักท่องเที่ยวอินเดีย ของโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต  
4.1 กลยุทธ์ในการทําตลาดอินเดียสําหรับโรงแรมในจังหวัดภูเก็ตในปัจจุบันมีอะไรบ้าง และทําอย่างไรถึงได้ผลดีดีที่สุด 
กลยุทธ์การทําการตลาดอินเดียมีมากมายหลายรูปแบบ ขึ้นอยู่กับความพร้อมขององค์กรและตําแหน่งขององค์กร “Positioning” 
“สามารถเอาจากที่คุยๆไปทําให้เข้ากับสภาพ 
สถานการณ์ โรงแรมนั้นๆ มันทําได้เกือบทุกที่แหละ การ 

“ต้องทําการตลาดเชิงรุกให้มากขึ้น โดยสร้างภาพลักษณ์ ให้
เข้าถึงตลาดให้มากสุด ไม่ว่าจะเป็นเอกชน และรัฐ” 

- การไขว่คว้าโอกาสจากตลาดที่มีศักยภาพย่อมไม่
สามารถนั่งรอเพียงอย่างเดียว ทั้งภาครัฐและเอกชนจึง 
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รู้ตัวเอง รู้จักตัวเอง ว่าตัวเป็นเป็นใครระดับไหน”  “เราต้องคุยกับตัวผู้แทนจําหน่ายก็คือบริษัทนําเที่ยว ว่า 
เราทํายังไงถึงจะดึงตลาดนี้ ก็ต้องไปปรึกษาเขาก่อน”  
“บางโรงแรมก็จะพูดว่า “Indian Friendly Hotel” ก็
จําเป็นต้องมีเชฟ มีอะไรอย่างนี้อยู่ในโรงแรม มีอาหาร 
Vegetarian บริการ” 

ต้องมีกลยุทธ์ที่ครอบคลุมและตอบสนองความต้องการ
ของนักท่องเที่ยวอินเดียได้อย่างเหมาะสม โดยเฉพาะ
อย่างยิ่งการทําความเข้าใจวัฒนธรรม พฤติกรรม และ
ความต้องการของนักท่องเที่ยวอินเดียอย่างลึกซึ้ง สร้าง
โอกาสการทําธุรกิจได้มากมาย (สมประวิณ มันประเสริฐ 
(วิจัยกรุงศรี), 2560) 
- ตลาดอินเดียมีผลตอบรับดี ช่วง 3 ปีที่ผ่านมา เข้าไปทํา
ตลาด 2-3 ครั้งต่อปี ทําให้ปีนี้เติบโตกว่า 20% ทั้ง
รูปแบบเดินทางด้วยตัวเอง (FIT) และกรุ๊ปอินเซนทีฟ
ขนาดใหญ่ (อรุณี เสวกวัง, 2560) 
- โรงแรมควรมีการกําหนดกระบวนการวางแผน
การตลาดเชิงกลยุทธ์อย่างชัดเจน เป็นขั้นตอน และเป็น
ลายลักษณ์อักษร เนื่องจากการวางแผนการตลาด
สามารถนํามาใช้เป็นแนวทางในการบริหารจัดการทาง
การตลาด ซึ่งนํามาสู่ความสําเร็จ รายได้ และผลกําไรของ
ธุรกิจโรงแรม (จติกา คุ้มเรือน, 2559) 
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4.2 ความสําคัญต่ออุตสาหกรรมโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต ของตลาดอินเดีย  
นักท่องเที่ยวอินเดียท่องเที่ยวทั้งปี แต่จะมีจํานวนมากในช่วงไตรมาสที่ 2  
“ส่วนใหญ่เขาเดินทางมาช่วงปิดเทอมบ้านเขา ซึ่งมันตรง
กับโลวว์บ้านเรา” 
“ความสําคัญค่อนข้างเยอะ ตลาดนักท่องเที่ยวอินเดีย
ตอนนี้มาเที่ยวทั้งปี และเพิ่มขึ้นต่อเนื่อง ทุกประเภท” 

“ลูกค้ามาทั้งปีแล้ว ช่วงไหน ถึงแม้จะมีซีซั่นของเขา มี
ฤดูกาลของเขาเป็นช่วงๆ แต่เขาก็มาทั้งปี” 
“โลวว์ชีชั่น และก็เวลาเกิดสถานการณ์วิกฤต” 

- นักท่องเที่ยวอินเดียมาเยือนไทยมากที่สุดในช่วงไตร
มาส 2 ซึ่งเป็นช่วงโลวว์ชีชั่นของไทย จึงช่วยชดเชย
นักท่องเที่ยวชาติอื่นที่หายไปในช่วงนี้ได้เป็นอย่างดี (สม
ประวิณ มันประเสริฐ (วิจัยกรุงศรี), 2560) 

4.3 แนวโน้มของตลาดอินเดียสําหรับโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต ในอนาคต 
ในแง่ของจํานวนตลาดอินเดียมีแนวโน้มเติบโตและเดินทางมาภูเก็ตขึ้น ทําให้โรงแรมในภูเก็ตมีโอกาสได้รับนักท่องเที่ยวกลุ่มนี้เพิ่มขึ้นเช่นกัน 
“ในอนาคตหรอพี่มั่นใจว่าจํานวนลูกค้าเพิ่มขึ้นต่อเนื่อง” “มันมานะยังโตได้อีก เพียงแต่ว่าในส่วนของราคาเราอาจจะ

ต้อง ต้องช่วยกันจับมืออย่าให้มันต่ําเพราะว่ายังไงคนก็ยังมา
อยู่ มันเป็นจุดหมายปลายทาง ที่มันยังได้รับความนิยมอยู่ 
ยังขายได้นะ” 

- กลุ่มนักท่องเที่ยวของกลุ่มประเทศในแถบเอเชีย หนึ่ง
ใน นั้นคืออินเดีย  ยั งคง เติบโตอย่างต่อ เ นื่อง (Bill 
Barnett, 2014) 
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4.3 สรุปผลการวิจัยท่ีได้จากการตีความสร้างข้อสรุปอุปนัย (Analytic Induction)  
  จากการตรวจสอบข้อมูลแบบสามเส้า (Triangulation) ของกลุ่มบุคลากรของบริษัท
ทัวร์ท่ีสัมพันธ์ต่อการขายและการตลาดอินเดีย และบุคลากรท่ีเก่ียวข้องกับฝ่ายการขายและการตลาด
ของโรงแรม ในจังหวัดภูเก็ต ได้นํามาตีความสร้างข้อสรุปอุปนัย (Analytic Induction) ได้ดังต่อไปนี้ 

4.3.1 สถานการณ์ตลาดนักท่องเท่ียวอินเดียของโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต 
  ตลาดนักท่องเท่ียวอินเดียของโรงแรมในจังหวัดภูเก็ตหากว่ามีการเปรียบเทียบกับ
เม่ืออดีตราว 4-5 ปีท่ีผ่านมานั้น ณ ปัจจุบัน ถือได้ว่าจํานวนนักท่องเท่ียวอินเดียในอัตราการเติบโตท่ี
สูงข้ึน เนื่องด้วยการเติบโตทางเศรษฐกิจของประเทศอินเดีย ทําให้มีประชากรชนชั้นกลางเพ่ิมสูงข้ึน
และนิยมออกไปเท่ียวต่างประเทศเพ่ิมข้ึน โดยมีภูเก็ตเป็นหนึ่งจุดหมายปลายทางท่ีนักท่องเท่ียวกลุ่ม
ดังกล่าวให้ความสนใจเป็นท่ีนิยม ณ ปัจจุบันมีจํานวนโรงแรมไม่น้อยท่ีให้ความสนใจในตลาดอินเดีย 
เนื่องด้วยความเข้าใจท่ีตรงกันว่าตลาดอินเดียมักจะเดินทางมาท่องเท่ียวในช่วงอัตราการเข้าพักตํ่า 
โดยเฉพาะโรงแรมในเขตพ้ืนท่ีหาดป่าตองท่ีเปรียบเสมือนเป็นบริเวณท่ีนักท่องเท่ียวอินเดียนิยมเลือก
เข้าพักมากท่ีสุดเกือบจะร้อยเปอร์เซ็นต์ของการมาเยือนภูเก็ตท้ังนักท่องเท่ียวกลุ่มอิสระ และกลุ่มท่ี
เดินทางมาเป็นหมู่คณะ ปัจจัยท่ีทําให้นักท่องเท่ียวอินเดียเลือกท่ีจะเข้าพักโรงแรมในเขตพ้ืนท่ีป่าตอง 
นั้นพบว่านักท่องเท่ียวกลุ่มดังกล่าวต้องการสัมผัสหาดป่าตองท่ีข้ึนชื่อระดับโลก แสงสีของสถาน
บันเทิงยามคํ่าคืน การจับจ่ายซ้ือสินค้าและของท่ีระลึก รวมถึงมีร้านอาหารอินเดียบริการใกล้เคียง ทํา
ให้บริเวณหาดป่าตองสามารถตอบโจทย์ความต้องการพวกเขาได้เป็นอย่างดี 
  นักท่องเท่ียวอินเดียนิยมเดินทางช่วงไตรมาสท่ีสองของแต่ละปี กล่าวคือช่วงปิดภาค
เรียนในช่วง เมษายน –มิถุนายน ท่ีตรงกับช่วงท่ีมีอัตราการเข้าพักตํ่าสําหรับโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต 
และช่วงเทศกาลต่างๆ นักท่องเท่ียวอินเดียท่ีเดินท่ีเข้าพักโรงแรมในจังหวัดภูเก็ตมาจากท้ังเมืองหลัก
และเมืองรอง อาทิ นิวเดลี, มุมไบ, เชนไน, กัลกัตตา, บังกาลอร์, ไจเปอร์ และไฮเดอราบัด เป็นต้น 
โดยมีสายการบินต้นทุนตํ่าท่ีเสมือนตัวเชื่อมให้นักท่องเท่ียวอินเดียเข้าถึงง่ายข้ึน  

4.3.2 ส่วนประสมทางการตลาดสําหรับนักท่องเท่ียวอินเดียเพ่ือโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต 
ผลการศึกษาส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้าน

ราคา ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ด้านบุคลากร ด้านลักษณะทางกายภาพ 
ด้านกระบวนการ สามารถนํามาเป็นแนวทางในการวางแผนการตลาดสําหรับนักท่องเท่ียวอินเดียเพ่ือ
โรงแรมในจังหวัดภูเก็ต กล่าวคืออุตสาหกรรมโรงแรมจําเป็นจะต้องใช้ส่วนประสมการตลาด 
(Marketing Mix) 7 อย่าง หรือ 7P’s ในการกําหนดกลยุทธ์การตลาดซ่ึงประกอบไปด้วย ต่อไปนี้ 

1) ด้านผลิตภัณฑ์  
โดยท่ัวไปแล้วโรงแรมท่ีจะสามารถตอบสนองความต้องการของตลาด

อินเดียในกลุ่มลูกค้าลักษณะท่ีเดินทางมาเพ่ือการท่องเท่ียวเพ่ือการพักผ่อนหย่อนใจ เป็นการท่องเท่ียว
ท่ีเรียกว่า Leisure Tour นั้นมักเป็นโรงแรมท่ีต้ังอยู่ในพ้ืนท่ีหาดป่าตอง ซ่ึงมีท้ังโรงแรมแบรนด์เนม
(International Hotel Chain) และโรงแรมอิสระ(Independence Hotel) ต้ังแต่ระดับ 3 ถึง 5 ดาว 
ข้ึนอยู่กับงบประมาณและวัตถุประสงค์การเข้าพัก ส่วนใหญ่นักท่องเท่ียวอินเดียจะไม่ได้ติดแบรนด์
และความหรูหราของสิ่งอํานวยความสะดวกของโรงแรมมากนัก แต่พวกเขามักจะคํานึงถึงสถานท่ีต้ัง
ของโรงแรมประกอบกับราคาท่ีสมเหตุสมผลเป็นปัจจัยหลักๆ โรงแรมในบริเวณอ่ืนๆก็สามารถเจาะ
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กลุ่มตลาดอินเดียได้ในลักษณะของกลุ่มลูกค้าท่ีแตกต่างออกไป ด้วยกลุ่มลูกค้าตลาดเฉพาะ “Niche 
market” โดยกลุ่มดังกล่าวส่วนใหญ่มักจะประกอบไปด้วย  

1) คู่รัก (Honeymoon) และกลุ่มแต่งงาน (Wedding Party) ท่ีให้ความ
สนใจโรงแรมท่ีสามารถให้ได้ถึงความเป็นส่วนตัวและความหรูหรา คุณลักษณะของโรงแรมท่ี
นักท่องเท่ียวกลุ่มอินเดียให้ความสนใจเป็นพิเศษ คือติดทะเล มีหาดทรายส่วนตัว โรงแรมจําพวก 
International Hotel Chain โรงแรมระดับ 5 ดาวหรือโรงแรมท่ีมีวิลล่าส่วนตัว (Private Villas)  

2) กลุ่มท่ีเก่ียวข้องกับการจัดประชุม การท่องเท่ียวเพ่ือเป็นรางวัล การ
ประชุมนานาชาติ และนิทรรศการ (MICE) ซ่ึงนอกจากโรงแรมในป่าตองท่ีได้รับความนิยมแล้วนั้น ยัง
พบว่ามีโรงแรมบริเวณอ่ืนท่ีได้รับความนิยมโดยมุ่งเน้นไปท่ีโรงแรมแบรนเนมด์ (International Hotel 
Chain) ท่ีมีพร้อมและสิ่งอํานวยความสะดวกในการจัดงาน โดยโรงแรมท่ีด้รับความนิยมจากเหล่าฃ
บริษัทนําเท่ียวในไทยสําหรับกลุ่มดังกล่าว อาทิ Hilton Phuket Arcadia Resort & Spa, Marriott 
Tri Trang Beach และ Amari Phuket เป็นต้น 

นอกจากตัวโรงแรมท่ีรวมถึงสิ่งอํานวยความสะดวก ห้องพักและการบริการ
แล้วนั้น ยังมีสิ่งท่ีถือว่าโรงแรมไหนท่ีมีฐานลูกค้าอินเดียหรือต้องการเจาะตลาดอินเดียจําเป็นจะต้องมี
ให้บริการโดยเฉพาะในช่วงเวลาอาหารเช้านั่นก็คือ “อาหารอินเดีย” เสมือนกับเป็นผลิตภัณฑ์คาดหวัง 
(Expected Product) เนื่องจากนักท่องเท่ียวอินเดียส่วนใหญ่จะนิยมทานมังสวิรัติ ซ่ึงโรงแรมท่ีมีฐาน
ลูกค้าอินเดียเป็นประจําจะให้บริการควบคู่ไปกับม้ืออาหารเช้าปกติของทางโรงแรมโดยเพ่ิมส่วน
อาหารอินเดียไปประมาณ 2-3 เมนูต่อวันโดยสลับเมนูในแต่ละวัน อาหารดังกล่าวแขกท่ัวไปก็สามารถ
ทานได้ปกติเช่นกัน แต่สําหรับบางโรงแรมท่ียังไม่มีฐานลูกค้าดังกล่าวไม่มากนักหรือน้อย อาจจะทํา
การพิจารณาเป็นกรณีตามความเหมาะสม เช่น เม่ือมีกรุ๊ปจํานวนเยอะและมีการเรียกขอมาเป็นกรณี
พิเศษ เป็นต้น 

2) ด้านราคา (Price) 
กลไกการต้ังราคาถือว่าเป็นปัจจัยมีส่วนในการเจาะกลุ่มตลาดอินเดีย 

โรงแรมท่ีต้ังราคาถูกลงกว่าคู่แข่งจะสามารถแย่งลูกค้าได้หรือแม้จะต้ังราคาท่ีสูงข้ึนเพ่ือทําให้ดู
เหนือกว่าคู่แข่งไม่ใช่เสมอไปสําหรับตลาดอินเดีย เพราะการต้ังราคาในตลาดอินเดียควรจะอิงไปกับ
เป้าหมายทางการตลาด ภาพรวมของโรงแรม และความต้องการของตลาด สามารถแบ่งออกแบ่ง 2 
ส่วนดังต่อไปนี้ 

1) การต้ังราคาตํ่ากว่าคู่แข่งเพ่ือการเข้าสู่ตลาดอินเดีย คือการเจาะตลาด
โดยการใช้กลไกราคาเข้าสู้กับคู่แข่งเพ่ือชิงกลุ่มลูกค้าหรือมาร์เก็ตแชร์ ซ่ึงเสมือนกับเป็นโอกาสทําให้
ลูกค้ารู้จักมากข้ึน เพ่ือดึงลูกค้าเข้ามาเพ่ือสร้างความรู้จักให้กับโรงแรม แต่ขณะเดียวกันต้องคํานึง
เสมอว่าการลดราคาเป็นระยะเวลานานก็มีผลเสียคือเป็นภาพลักษณ์ท่ีลูกค้าก็จะจําว่าโรงแรมเราเป็น
โรงแรมราคาถูกไปโดยปริยาย ฉะนั้นผู้ขายต้องคํานึงความเหมาะสมหรือช่วงท่ีมีอุปสงค์นั่นเอง อาทิ 
ช่วงปิดเทอมซ่ึงก็ตรงกับช่วงอัตราการเข้าพักตํ่าของโรงแรมในภูเก็ตอยู่แล้ว และช่วงเทศกาล Diwali 
ท่ีโรงแรมในภูเก็ตเพ่ิงเริ่มเข้าสู่ไฮชีชั่นท่ีอัตราการเข้าพักไม่สูงมากนัก เป็นต้น  

2) การต้ังราคาเท่าคู่แข่ง ซ่ึงแน่นอนว่าทําให้โรงแรมไม่เสียโอกาสในการ
บริหารจัดการห้องพักเพ่ือให้เกิดผลประโยชน์สูงสุด กล่าวได้ว่าเม่ือราคาเท่ากัน และคุณภาพใกล้กัน 
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แน่นอนว่าลูกค้าก็สามารถนําโรงแรมเราเข้าไปเป็นส่วนหนึ่งในตัวเลือก แต่โรงแรมเองก็ต้องมีการเข้า
หาโดย นําเสนอและสร้างมิตรภาพท่ีดีกับกลุ่มลูกค้าควบคู่ไปด้วย แสดงให้เห็นว่า องค์ประกอบทุก
อย่างพร้อมแต่หากขาดการนําเสนอของผู้ขาย ผลลัพธ์ก็จะไม่เกิดข้ึนหรือไม่ได้ตามเป้าหมายท่ีกําหนด
อย่างแน่นอน 

 อีกหนึ่งประเด็นท่ีสําคัญสําหรับการกําหนดราคานั่นคือระยะห่างของช่วง
ราคา ซ่ึงปัจจุบัน มีช่องทางท่ีกําลังเติบโตท่ีหลายโรงแรมรู้จักกันดีคือ กลุ่ม B2B Wholesales อาธิ 
Hotelbeds (Thailand), GTA และ Travco Co., Ltd เป็นต้น ทําเอาหลายโรงแรมปวดหัวกันไป
ตามๆกันเรื่องของความไม่เท่าเทียมของราคาท่ีเรียกว่า “Rate Disparity” ท่ีมักมีปัญหากับเหล่า
บริษัทนําเท่ียว โดยแนะนําว่าการให้ราคาพันธมิตรกลุ่มดังกล่าวควรท่ีจะมีการระบุอย่างชัดเจนในการ
บวกเพ่ิมราคาเพ่ือเลี่ยงปัญหาท่ีเกิดข้ึนในความไม่เท่าเทียมกันของราคาระหว่างออนไลน์แทรเวล
เอเย่นต์และบริษัทนําเท่ียว เนื่องจากว่า B2B Wholesales จะมีการทํางานผ่านระบบท่ีเรียกว่า GDS 
ซ่ึงราคาและจํานวนห้องก็สามารถนําไปแขวงได้ในลักษณะออนไลน์ และออฟไลน์ พันธมิตรต่างๆก็
สามารถเข้าไปดูเปรียบเทียบ และส่วนใหญ่ก็มักจะเลือกจองกับช่องทางท่ีได้ราคาท่ีดีท่ีสุด ฉะนั้น
โรงแรมเองควรกําหนดช่องว่างในการบวกเพ่ิมราคาในลักษณะเปอร์เซ็นต์ หรือนโยบายท่ีไม่อนุญาตให้
นําราคาดังกล่าวไปแขวงขายบนช่องทางออนไลน์ เพ่ือเป็นการป้องกันและสามารถจัดการห้องพักโดย
ให้ได้ผลกําไรสูงสุด 

3) ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) 
ในปัจจุบันออนไลน์แทรเวลเอเย่นต์มีผลกระทบต่อตัวแทนจัดจําหน่ายใน

รูปแบบออฟไลน์ต่างๆ ในแง่ของการเสียส่วนแบ่งการตลาดสู่ตลาดออนไลน์เพ่ิมมากข้ึน เป็นผลสืบ
เนื่องมาจากการเข้าถึงเทคโนโลยีของนักท่องเท่ียวอินเดียท่ีเพ่ิมสูงข้ึน และความน่าเชื่อถือของออนไลน์
แทรเวลเอเย่นต์ท่ีเพ่ิมมากข้ึนด้วย แต่จากผลการสัมภาษณ์นั้นพบว่านักท่องเท่ียวส่วนใหญ่ของตลาด
อินเดียก็ยังคงเลือกซ้ือบริการกับบริษัทนําเท่ียวมากกว่า เนื่องจากการบริษัทเหล่านี้ยังมีความเข้มแข็ง
ในการขายบริการท่องเท่ียวในลักษณะแพคเกท โดยท่ัวไปนั้นช่องทางการจัดจําหน่ายของตลาดอินเดีย
ในประเทศไทยท่ีฝ่ายขายและการตลาดของโรงแรมมักติดต่อนั้น ประกอบไปด้วย 3 ช่องหลัก คือ 
บริษัทนําเท่ียว ออนไลน์แทรเวลเอเย่นต์และ B2B Wholesales นอกจากนี้ยังมีในส่วนของการการ
จองตรงกับทางโรงแรมท่ีสามารถแบ่งออกเป็น 2 กลุ่มคือ โดยตรงกับลูกค้าและโดยตรงกับบริษัทนํา
เท่ียวในอินเดีย แต่ไม่เป็นท่ีนิยมเนื่องจากโรงแรมส่วนใหญ่เกรงปัญหาท่ีจะตามมาอาทิ การทําจ่ายเงิน
หรือโอนเงินจากต่างประเทศท่ีมีนโยบายไม่คงท่ี และติดต่อสื่อสารท่ีอาจจะเกิดข้อผิดพลาดและไม่
เข้าใจกันได้ทําให้เกิดปัญหาเม่ือลูกค้ามาเยือน 

บริษัทนําเท่ียวตลาดอินเดีย มีการจดทะเบียนเปิดตัวและขยายตัวเพ่ิมข้ึนใน
ทิศทางท่ีสอดคล้องกับจํานวนนักท่องเท่ียวอินเดีย โดยพบว่าส่วนใหญ่มีออฟฟิศอยู่ท่ี กรุงเทพฯ พัทยา 
และภูเก็ต บริษัทนําเท่ียวตลาดอินเดียท่ีน่าสนใจและควรจะเข้านําเสนอ(Approach) นั้น อาทิ 
Travelbullz Co., Ltd, Red Apple Travel Co., Ltd, Travstore Management Company Co., 
Ltd. Asian Trails Co., Ltd. Destination Asia Co., Ltd, DS Travel Co., Ltd, Tourism Net 
Bangkok Co., Ltd, ITC Bangkok Co., Ltd, Travelzunlimited Co., Ltd และ Chin Tour Co., 
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Ltd เป็นต้น เนื่องจากมีจํานวนลูกค้าและพันธมิตรบริษัททัวร์ในประเทศอินเดียจํานวนมาก โดยมี
ภูเก็ตเป็นหนึ่งในจุดหมายปลายทางท่ีให้ความนิยม 

ออนไลน์แทรเวลเอเย่นต์ (OTAs) นับว่าเป็นช่องทางท่ีกําลังเติบโต และมี
สัดส่วนท่ีเพ่ิมข้ึนสําหรับตลาดอินเดียโดยมีผู้นําในสัดส่วนนี้ นั้นคือ Makemytrip.com ท่ีลูกค้า
มากกว่า 90% ท่ีมาจากเวบไซต์ดังกล่าวจะเป็นอินเดีย (วาสนา, Makemytrip (Thaland), 2560)   
และนอกเหนือจากนั้นยังพบว่าเวบไซต์ออนไลน์แทรเวลเอเย่นต์อ่ืนๆ ก็มีลูกค้าอินเดียเพ่ิมข้ึน 
โดยเฉพาะในโรงแรมท่ีมีชื่อเสียงในตลาดดังกล่าว อาทิ Booking.com, Expedia.com และ 
Agoda.com  

B2B Wholesales เป็นหนึ่งในช่องทางท่ีได้รับความนิยมเพ่ิมข้ึนด้วย 
ประกอบไปด้วย Hotelbeds (Thailand), GTA, Travco, Diethelm Travel Co., Ltd. และ ITC 
Bangkok Co., Ltd เป็นต้น ท้ังหมดเหล่านี้มี พันธมิตร(partners) ในอินเดียมาก ซ่ึงพวกเขาได้ทําการ
ติดต่อทําสัญญากับโรงแรมเพ่ือนําห้องพักไปขายต่อให้พันธมิตรเหล่านั้น ในลักษณะบวกเพ่ิมราคาตาม
กําหนด ซ่ึงมีข้อควรระวังนั่นคือความไม่เท่าเทียมกันระหว่างราคาของบริษัทนําเท่ียวและ B2B 
Wholesales เพราะฉะนั้นข้อกําหนดในสัญญาและกลยุทธ์การให้ราคามีผลต่อการรักษาพันธมิตรของ
โรงแรมในทุกช่องทาง  

 
ภาพท่ี 4.1 รูปแบบการจองห้องพักและการเข้าถึงกลุ่มลูกค้าอินเดียของโรงแรมผ่านทางช่องทางต่างๆ  
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
ท่ีมา : รูปแบบการจองห้องพักและการเข้าถึงกลุ่มลูกค้าอินเดียของโรงแรมผ่านทางช่องทางต่างๆ ดัดแปลงจาก  
        Market Research India - Online Travel Industry in India 2009, Netscribes, Inc., 2555 
 

4) ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
การส่งเสริมการตลาด การโฆษณาและการติดต่อสื่อสารในรูปแบบต่างๆ มี

เป้าหมายเพ่ือจะให้ลูกค้าและตลาดเป้าหมายได้รับข่าวสาร รับรู้ข้อมูลของโรงแรมของเราซ่ึงปัจจุบัน
โรงแรมสามารถทําได้หลากหลายรูปแบบข้ึนอยู่กับกลุ่มเป้าหมาย ได้ดังต่อไปนี้ 

1) การส่งเสริมการตลาดผ่านนิตยสารการท่องเท่ียว หนังสือท่องเท่ียว 
โบว์ชัวร์แนะนําโรงแรมต่างๆ โดยแนะนําให้ผ่านทางบริษัทนําเท่ียวท้ังในไทยและต่างประเทศท่ีมีขนาด
ใหญ่ เพราะบริษัทดังกล่าวมีการจําหน่าย แจกจ่ายให้ตัวแทนจัดจําหน่ายพันธมิตรต่างๆ ทําให้โรงแรม

Online Travel Agent 

B2B 
Wholesaler 

Hotels  
(Room inventory) 

Travel Agent/ 
Organization/Corporate 

Member 

End user 

Meta search engine Travel Agent 
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เป็นท่ีรู้จักผ่านตามากข้ึน การโฆษณาโรงแรมลงในนิตยสารหากโรงแรมสามารถเลือกกลุ่มลูกค้าท่ี
เหมาะกับตลาดของโรงแรมนั้นก็จะทําให้เกิดผลลัพธ์กลับมาในทางอ้อมลักษณะของรายได้และจํานวน
คืนเข้าพักของตลาดนี้เพ่ิมข้ึนเช่นกัน  ยกตัวอย่างเช่น นิตยสารชื่อดังของอินเดีย อย่าง Cox & Kings 
ท่ีมักเลือกโรงแรมในจังหวัดภูเก็ตลงโฆษนาในนิตยสารซ่ึงเก่ียวกับการท่องเท่ียวและการบริการท่ีมี
โรงแรมในจังหวัดภูเก็ตอยู่ประมาณ 3-5 โรงแรมทุกๆปี โดยนิตยสารดังกล่าวก็มีแยกประเภทเป็นใน
ตามลักษณะของเป้าหมายหรือความเหมาะสมของโรงแรมนั้นๆ อาทิ ฉบับ MICE และฉบับ FIT เป็น
ต้น ซ่ึงนิตยสารดังกล่าวจะถูกจําหน่ายท้ังขายและแจกต่อพันธมิตร ราว 50,000 เล่ม ราคาตกอยู่ท่ี 
1,500 ดอลลาร์ต่อหนึ่งหน้าโดยประมาณ (Sachin Sharma Manager - Combined Buying 
Group, Asia Pacific and Middle east. COX & KINGS LIMITED, 2561) นอกจากนี้ยังมีอีกหลาย
นิตยสารของบริษัททัวร์ท้ังในไทยและอินเดียท่ีเชื่อว่าถ้าบุคลากรฝ่ายขายและการตลาดของโรงแรมใน
จังหวัดภูเก็ตท่ีเคยทําตลาดอินเดียยังต่างประเทศนั้นรู้จักเป็นอย่างดี อาทิ Kesari, Tui India, 
Thomas Cook Indian, Make My Trip และ Travstore ซ่ึงค่าใช้จ่ายก็แตกต่างกันออกไป บ้างก็ทํา
ในลักษณะของการแลกเปลี่ยนกับจํานวนคืนเข้าพัก ท่ีเรียกว่า “Barter Agreement” ท้ังนี้ข้ึนอยู่กับ
การตกลงด้วย  

2) การส่งเสริมการขายและการตลาดจากโปรโมชั่น หรือ ท่ีเรียกว่า 
Sales Promotion สามารถออกแบบโปรโมชั่นให้ตรงกับความต้องการของลูกค้าและโรงแรมนั้นๆ ได้
หลากหลายรูปแบบ แสดงดังตารางต่อไปนี้  
 
ตารางท่ี 4.4 รูปแบบโปรโมชั่นของช่องทางการจัดจําหน่ายในรูปแบบต่างๆในตลาดอินเดีย ของ 

      โรงแรมในจังหวัดภูเก็ต 
ช่องทางการจัดจําหน่าย รูปแบบการจัดส่งโปรโมชั่นท่ีเหมาะสม 
บริษัทนําเท่ียว ราคาเดียวท้ังฤดูกาล, แพคเกจในลักษณะเพ่ิมคุณค่า “Value added” 
ออนไลน์แทรเวลเอเย่นต์  โปรโมช่ันพ้ืนฐาน ประกอบด้วย จองล่วงหน้า, จองระยะสั้นก่อนเข้าพัก, เจาะตลาด

เฉพาะ(Specific Indian Market), และรวมถึงการร่วมแคมเปญต่างๆในเทศกาล  
B2B Wholesales  ราคาเดียวท้ังฤดูกาล, โปรโมช่ันพ้ืนฐาน ประกอบไปด้วย จองล่วงหน้า, จองระยะ

สั้นก่อนเข้าพัก (สามารถกําหนดลักษณะต่างๆ เช่น ห้ามยกเลิก, จองภายในวันใด 
หรือ การจองล่วงหน้า เป็นต้น) 

   
จากตารางท่ี 4.4 ในส่วนบริษัทนําเท่ียวนั้นส่วนใหญ่โรงแรมท่ัวไปมักจะ

ทําโปรโมชั่นเป็นราคาพิเศษราคาเดียวแต่แบ่งแยกตามฤดูกาล  แต่หากต้องการเจาะกลุ่มตลาด
ดังกล่าวในช่วงท่ีโรงแรมมีอัตราเข้าพักตํ่าและภาพรวมโรงแรมยังไม่สู้ดีนัก สามารถทําได้โดยการเพ่ิม
คุณค่าต่างๆเข้าไป ในช่วงฤดูกาลท่องเท่ียวของอินเดีย เช่น ปิดเทอมในช่วง ต้ังแต่ เมษายน ถึง 
กรกฎาคม ของทุกปี อาจทําได้โดย การอัพเกรดห้องพักในราคาท่ีตํ่ากว่าปกติ, และการอนุญาตให้เข้า
พักก่อนเวลาท่ีกําหนด เป็นต้น แต่สําหรับบางตลาดเฉพาะกลุ่มโรงแรมสามารถกระตุ้นการซ้ือได้ใน
ลักษณะเพ่ิมรายได้ส่วนอ่ืน อาทิ กลุ่มคู่รัก โดยการนําเสนอหรือแม้กระท่ังบังคับอาหารโรแมนติก ม้ือ
เย็นและอัพเกรดโดยการเพ่ิมราคาท่ีตํ่ากว่าปกติเพ่ือขายประเภทห้องพักท่ีสูงข้ึน ก็สามารถทําได้
เช่นเดียวกัน 
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ออนไลน์แทรเวลเอเย่นต์ มีวิธีการสร้างโปรโมชั่นหลากหลาย แต่โรงแรม
มักจะใช้การเพ่ิมค่าคอมมิชชั่นหรือเพ่ิมส่วนแบ่งเปอร์เซ็นต์ส่วนลด ในลักษณะท่ีเรียกว่าเจาะกลุ่ม
ตลาดอินเดียโดยเฉพาะ หรือ เรียกว่า “Specific Market” คือการเพ่ิมค่าส่วนแบ่งเปอร์เซ็นต์ให้กับ
ออนไลน์แทรเวลเอเย่นต์หรือเพ่ิมเปอร์เซ็นต์ส่วนลดท่ีสามารถเพ่ิมให้กับตลาดนักท่องเท่ียวอินเดีย
เท่านั้นเพ่ือดึงลําดับโรงแรมให้สูงข้ึนเข้าถึงนักท่องเท่ียวอินเดียมากข้ึน สิ่งท่ีเหมือนกับบริษัทนําเท่ียว
คือโรงแรมจําเป็นต้องทําก่อนและช่วงเทศกาลวันหยุดและท่องเท่ียวของอินเดีย เพ่ือเพ่ิมโอกาสในการ
ได้ลูกค้าท่ีกําลังมองหาโรงแรมท่ีพักในขณะนั้น นอกจากนี้โปรโมชั่นพ้ืนฐาน ก็สามารถทําเหมือนกันกับ
ตลาดอ่ืนๆกล่าวคือ การทําโปรโมชั่นเพ่ือดึงบุ๊คก้ิงสําหรับลูกค้าท่ีเลือกเข้าพักในระยะเวลาอันใกล้ 
“Last minute” และการทําโปรโมชั่นสําหรับลูกค้าท่ีจองล่วงหน้า “Early Bird” ต้องเข้าใจว่า
ระยะเวลาต้ังแต่ลูกค้าจองจนถึงวันเข้าพัก “Lead time” ของนักท่องเท่ียวอินเดียท่ีจองทางออนไลน์
นั้นค่อนข้างตํ่า แต่ก็ไม่ได้หมายความว่าลูกค้าท่ีจองล่วงหน้าจะไม่มี เพราะฉะนั้นการทําโปรโมชั่นท้ัง
สองตัวดังกล่าวยังสามารถใช้ได้กับตลาดอินเดียและสามารถทําได้ท้ังห้ามเปลี่ยนแปลง (Cannot 
modify) หรือคืนเงิน (Non-refundable) และยกเลิก (Cancel) หรือเปลี่ยนแปลงได้ตามนโยบาย 
“Flexible” แต่ให้ตระหนักเสมอว่าการให้โปรโมชั่น “Early bird” ราคาควรจะตํ่ากว่า “Last 
minute” และเป็นราคาท่ีโรงแรมสามารถรับได้  

3) การส่งเสริมการขายและการตลาดโดยพนักงานขาย (Personal 
Selling) ผู้ขาย (Sales) จําเป็นต้องมีทักษะการเจรจา โน้มน้าว ด้วยทักษะภาษาอังกฤษท่ีดี เนื่องจาก
การตัดสินใจส่วนใหญ่มักจะเกิดข้ึนระหว่างโรงแรม และผู้บริหารหรือผู้ขายของบริษัทนั้นๆซ่ึงส่วนใหญ่
แล้วเป็นชาวอินเดียซ่ึงจะใช้ภาษาอังกฤษในการสื่อสาร การเจรจาทางธุรกิจท่ีดีควรมีลูกล่อลูกชน ไม่
ควรเจาะจงคุยแต่เรื่องธุรกิจ และให้คํานึงถึงมิตรภาพ ความเชื่อใจเพ่ือให้เขานั้นสนับสนุนเราในระยะ
ยาว การขายท่ีดีไม่ควรเน้นการขายแบบยัดเยียด และโฆษณาท่ีเกินจริง สําหรับตลาดอินเดียนั้นการ
กําหนดกฎเกณฑ์ท่ีเข้มงวดเกินไป หรือข้ันตอนซับซ้อนวุ่นวาย ไม่เป็นผลดี จําเป็นต้องมีความยืดหยุ่น
บ้างในบางโอกาสตามความเหมาะสมและสถานการณ์  

4) การส่งเสริมการตลาดโดยการเข้าร่วมงานเทรดโชว์ และโรดโชว์ 
สําหรับตลาดอินเดียโดยเฉพาะ ปัจจุบันได้รับความนิยมอย่างมากเนื่องจากผู้ประกอบการในอินเดีย
เอง มีค่านิยม และวัฒนธรรมท่ีเรียกได้ว่าชอบมาคุย มาพบปะ เห็นหน้าค่าตา เป็นเสมือนส่วนรวมของ
ตัวแทนจําหน่ายทุกช่องทางของตลาดอินเดียเลยก็ว่าได้โดยเฉพาะเทรดโชว์ แต่อย่างไรก็ตามการทํา
การตลาดในลักษณะนี้เป็นวิธีท่ีได้ผลลัพธ์ท่ีดีในการช่วยให้ลูกค้ารู้จักโรงแรมมากข้ึน  

เทรดโชว์(Trade Show) เป็นงานท่ีจัดข้ึนเพ่ือให้ตัวแทนจัดจําหน่ายต่างๆ
กล่าวคือ “ผู้ซ้ือ” กับโรงแรม “ผู้ขาย” ซ่ึงเป็นเสมือนเวทีกลางท่ีให้โรงแรมนั้นได้มีโอกาสมาพบปะ
เจรจาธุรกิจกันภายในงานกับกลุ่มผู้ซ้ือท่ีมีอํานาจในการตัดสินใจ ในส่วนของตัวแทนจัดจําหน่ายต่างๆ
ท่ีมาร่วมงานในลักษณะของตัวแทนจัดจําหน่ายนั้นจะมีเวลาจํากัดในการเจรจาธุรกิจกับโรงแรมภายใน
งาน ซ่ึงระยะเวลาและกําหนดการข้ึนอยู่กับองค์กรท่ีจัดงานนั้นๆเป็นผู้กําหนด จึงมักท่ีจะเจรจาธุรกิจ
กับโรงแรมท่ีตนเองสนใจเป็นการเฉพาะเพ่ือไม่ให้เสียเวลา และบ้างก็ได้มีการทําการนัดหมายกันไว้
ล่วงหน้า สําหรับการเจรจาธุรกิจ  
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โรดโชว์(Roadshow) เป็นกิจกรรมการตลาดท่ีนิยมนํามาใช้ในการเปิด
ตลาดโดยเฉพาะการเจาะกลุ่มลูกค้ายังเมืองรอง ให้แก่ท่ีโรงแรมท่ีไม่มีคุ้นเคยกับลูกค้ารวมถึงไม่มีฐาน
ลูกค้าในเมืองนั้นได้มีโอกาสนําเสนอ พบปะพูดคุย และเจรจาธุรกิจกับตัวแทนจัดจําหน่ายต่างๆยัง
พ้ืนท่ีนั้น โดยมีเป้าหมายเพ่ือต้องการจะเปิดตลาดและขยายฐานลูกค้าให้แก่โรงแรมของตนเอง โดยจะ
มีผู้จัดหรือกองกลางตลาด ในกรณีผู้จัดเป็นการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย ซ่ึงมีความเชี่ยวชาญและมี
พันธมิตรในพ้ืนท่ี ทําการติดต่อประสานงานเชิญตัวแทนจัดจําหน่ายท่ีเก่ียวข้องให้เข้ามาร่วมงานใน
ฐานะผู้ซ้ือ ในวัน เวลา และสถานท่ีท่ีผู้จัดได้กําหนดไว้ โดยโรงแรมไม่จําเป็นท่ีจะต้องเดินทางติดต่อกับ
ผู้ซ้ือเหล่านี้ 

ท้ังนี้ ท้ังนั้นผลลัพธ์จะเป็นเช่นไรก็ข้ึนอยู่ กับบุคลากรฝ่ายขายและ
การตลาดของโรงแรมในการติดตาม งานท่ีได้รับความนิยมและเป็นท่ีสนใจจากผู้ประกอบการโรงแรม
ในจังหวัดภูเก็ตและบริษัทนําเท่ียวตลาดอินเดียทุกๆปี ด้วยมองว่าได้รับผลตอบรับท่ีดี ประกอบไปด้วย 
SATTE (South Asias Leading Travel Show) จัดเป็นประจําทุกๆปีท่ีกรุงนิวเดลี, OTM 
(Outbound Travel Mart) จัดเป็นประจําทุกๆท่ีเมืองมุมไบ และ Amazing Thailand Roadshow 
(TAT) จัดเป็นประจําทุกๆปีโดยหมุนเวียนตามเมืองหลักและเมืองรอง เป็นหนึ่งในนโยบายการขยาย
ตลาดอินเดียของการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย เป็นท่ีน่าสนใจว่าเม่ือมีการเปิดให้ลงทะเบียนร่วมงาน
เหล่านี้ในปีล่าสุด 2561 มีการลงทะเบียนเต็มภายในหนึ่งวัน เป็นอีกหนึ่งสัญญาณท่ีส่งให้เห็นว่า
ผู้ประกอบการเองก็กําลังเล็งเห็นถึงความสําคัญและต้องการส่งเสริมประกอบกับการกระตุ้นตลาดด้วย
วิธีดังกล่าว งานและข้อมูลสามารถอัพเดทได้จากเวบไซต์http://www.thaitravelmart.com โดย
โรงแรมท่ีสามารถลงทะเบียนได้นั้นจําเป็นต้องมีใบอนุญาตประกอบโรงแรมท่ีต้องแนบเพ่ือเป็น
เอกสารอ้างอิงให้กับทางการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย   

นอกจากนี้ยังมีวิธีอ่ืนๆอีก อาทิ การส่งเสริมการตลาดทางตรง (Direct 
marketing) การให้ข่าวและประชาสัมพันธ์, การส่งเสริมการตลาดผ่านสื่อออนไลน์, การเชิญดาราท่ีมี
ชื่อเสียงของอินเดียมาพักและการสนับสนุน เป็นสปอนเซอร์ต่างๆ เป็นต้น 

5) ด้านบุคคลหรือพนักงาน (People or Employee) 
พนักงานของโรงแรมในจังหวัดภูเก็ตบางส่วนยังขาดความรู้ ความเข้าใจใน

วัฒนธรรม ความเป็นอยู่ รวมถึงลักษณะนิสัยนักท่องเท่ียวอินเดีย โดยเฉพาะในส่วนของพนักงาน
บริการท่ีจําเป็นต้องเผชิญหน้ากับนักท่องเท่ียวดังกล่าวมากท่ีสุดพบว่า บางส่วนมีทัศนคติในแง่ลบกับ
นักท่องเท่ียวอินเดียซ่ึงมักจะแสดงออกมาเป็นคําพูด กริยา และสีหน้าท่าทาง จนบางครั้งทําให้เกิด
ปัญหา “Complaint” แต่เม่ือเทียบระหว่างปัจจุบันกับอดีตท่ีผ่านมา โรงแรมมีพนักงานท่ีสามารถ
ให้บริการนักท่องเท่ียวอินเดียได้อย่างประทับใจมากข้ึน ซ่ึงอาจจะเป็นผลมาจากพนักงานได้ต้อนรับ 
พูดคุย เผชิญกับกลุ่มลูกค้าดังกล่าวมากข้ึนและมีความเข้าใจในลักษณะนิสัย และวัฒนธรรมอินเดีย
มากข้ึน กล่าวคือพนักงานส่วนบริการควรจะมีการบริการท่ีเท่าเทียมกัน มีอัธยาศัยไมตรี ยิ้มแย้ม
แจ่มใส และให้บริการท่ีถูกต้องรวดเร็ว จะทําให้เกิดเป็นการบอกต่อ และความจงรักภักดีต่อโรงแรม
โดยไม่ต้องลงทุน นอกจากนั้นบุคลากรฝ่ายขายและการตลาดของโรงแรมท่ีมีส่วนเก่ียวข้องอย่างมาก
เพราะเปรียบเสมือนตัวแทนโรงแรมท่ีจะต้องนําเสนอ การเจรจาต่อรองไม่เช่นนั้นผลลัพธ์ก็คงไม่เกิดข้ึน 
ถึงแม้ลงทุนหรือส่งเสริมการตลาดไปมากแค่ไหนก็เสมือนเสียเปล่านั่นเอง โดยท่ัวไปแล้วบุคลากรฝ่าย
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ขายและการตลาดท่ีเหมาะกับตลาดอินเดียนั้นจําเป็นต้องมีการสื่อสารภาษาอังกฤษท่ีดี มีอัธยาศัยท่ี
สามารถสร้างมิตรภาพกับคู่ค้าได้ สามารถโน้มน้าว เจรจาต่อรอง แก้ไขปัญหาต่างๆได้ และสามารถ
ตัดสินใจและแสดงการตอบกลับอย่างรวดเร็ว จะทําให้คู่ค้านั้นต้องการติดต่อและทําสัญญาด้วย 

6) ด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence 
and Presentation) 

การแต่งกายของพนักงานจําเป็นต้องดูดี รวมถึงการพูดจาท่ีต้องสุภาพ นอบ
น้อมเป็นลักษณะการนําเสนอท่ีนักท่องเท่ียวไม่ใช่แต่อินเดียพึงได้รับ แต่โดยท่ัวไปแล้วนั้นทุกโรงแรม
พึงจําเป็นต้องมีและปฏิบัติ โรงแรมในภูเก็ตหลายมีชุดยูนิฟอร์มท่ีเหมาะสมเป็นเอกลักษณ์อีกท้ัง
สอดคล้องกับรูปแบบการให้บริการท่ีสามารถสร้างความประทับใจต้ังแต่ลูกค้ามาถึง โดยเฉพาะโรงแรม
แบรนด์เนม (International Hotel Chain) ท่ีสามารถสร้างความได้เปรียบนี้ได้จากการใช้อุปกรณ์ สิ่ง
อํานวยความสะดวกในแบรนด์ของเครือข่ายโรงแรมนั้นๆ เนื่องจากมีการแฝงโลโก้เสมือนสัญลักษณ์ท่ี
แสดงความเป็นมาตรฐานและสร้างความเชื่อม่ัน ความประทับใจให้กลุ่มนักท่องเท่ียวดังกล่าวได้ 
สําหรับโรงแรมท่ัวๆไปในจังหวัดภูเก็ตนั้น มีการสร้างลักษณะทางกายภาพได้โดยการให้บริการน้ําด่ืม
ต้อนรับเม่ือนักท่องเท่ียวเม่ือมาถึง และถ้าเป็นตลาดท่ีสูงข้ึนหรือเข้าพักในโรงแรมท่ีหรูหราข้ึนไปอีก
ระดับ เช่น โรงแรม 5 ดาว และวิลล่าต่างๆ เป็นต้น ท่ีเพ่ิมเติมด้วยการให้บริการผ้าขนหนูเย็นไป
พร้อมๆกันกับน้ําด่ืมต้อนรับอีกด้วย นอกเหนือจากนั้นการตกแต่งพ้ืนท่ีการให้บริการท่ีเข้ากับเทศกาล 
และการแจกการ์ดอวยพรหรือของสมนาคุณเล็กๆน้อยๆ สามารถเป็นเครื่องมือท่ีทําให้ลูกค้าได้เห็น
และสัมผัส เสมือนการมอบความประทับใจ ซ่ึงมีโอกาสทําให้ลูกค้าบอกต่อและเปลี่ยนลูกค้านั้นให้
จงรักภักดีหรือกลับมาอีกได้ 

7) ด้านกระบวนการ (Process) 
นักท่องเท่ียวอินเดียนั้นไม่ได้ต้องการอะไรท่ีแตกต่าง ซับซ้อนและโดดเด่นไป

จากนักท่องเท่ียวท่ัวๆไป แต่ท้ังนี้ท้ังนั้นคุณภาพการบริการและระเบียบกระบวนการทํางานท่ีถูกต้อง 
ได้ตรงตามมาตรฐานโรงแรมนั้นๆตามท่ีมีการโฆษณา ก็สามารถสร้างความประทับใจให้เขากลับมาใช้
บริการอีกครั้ง 
 4.3.3 ปัจจัยแวดล้อมท่ีส่งผลกระทบต่อความสามารถในการแข่งขันสําหรับตลาด
อินเดีย ของอุตสาหกรรมโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต 

ผู้วิจัยได้นําทฤษฏีความได้เปรียบเชิงการแข่งขัน ของ Michael E.Porter ด้าน
ความได้เปรียบเชิงการแข่งขันตามแบบจําลองเพชรท่ีสมบูรณ์ ซ่ึงประกอบไปด้วยตัวแปรโดยตรง 4 
ปัจจัย ประกอบไปด้วย ปัจจัยด้านการดําเนินงาน ปัจจัยอุปสงค์ความต้องการของตลาด อุตสาหกรรม
ท่ีสนับสนุนและเก่ียวข้อง กลยุทธ์องค์กร, โครงสร้าง และการแข่งขัน และปัจจัยอ่ืนๆท่ีไม่ใช่ตัวแปร
โดยตรง 2 ปัจจัยประกอบไปด้วย บทบาทภาครัฐ และบทบาทของโอกาส ซ่ึงผลการวิเคราะห์ในแต่ละ
ปัจจัยท่ีมีผลหรือบทบาทต่อการกําหนดความได้เปรียบและกลยุทธ์ในการแข่งขันของโรงแรมในจังหวัด
ภูเก็ตนั้นสามารถสรุปได้ดังแสดงในตารางท่ี 4.5 
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ตารางท่ี 4.5 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมท่ีส่งผลกระทบต่อความสามารถในการแข่งขันด้วย  
     Diamond Model สําหรับตลาดอินเดีย ของอุตสาหกรรมโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต 

ปัจจัยต่างๆ ความสามารถในการแข่งขนัเชิงบวก (+) ความสามารถในการแข่งขนัเชิงลบ (-) 
ปัจจัยด้านการ
ดําเนินงาน 

+ อุตสาหกรรมโรงแรมภูเก็ต มีทรัพยากรมนุษย์ 
(ตลาดแรงงาน) ท่ีเพียงพอ ซ่ึงต้นทุนในการจัดการ 
และการว่าจ้างไม่สูงมากนัก โดยเฉพาะพนักงาน
ส่วนบริการ 
+ ความสามารถ ทักษะภาษาอังกฤษและความ
ชํานาญในงานบริการของบุคลากร 
+ ความอุดมสมบูรณ์ของทรัพยากรธรรมชาติและ
ความหลากหลายของสถานท่ีท่องเท่ียวของจังหวัด
ภูเก็ต ท่ีสามารถรองรับนักท่องเท่ียวอินเดียได้ทุก
รูปแบบ     
+ ความพร้อมและมาตรฐานในการให้บริการ และ
โครงสร้างพ้ืนฐานหลักท่ีเอ้ือต่อกลุ่มนักท่องเท่ียว
อินเดีย อาทิ สิ่งอํานวยความสะดวกต่างๆท้ังใน
ห้องและพ้ืนท่ีสาธารณะ และการเข้าถึงฟรีอินเตอ
เน็ทไร้สาย  

- บุคลากรบางส่วนยังมีทัศนคติเชิงลบ
กับนักท่องเท่ียวอินเดีย อันเน่ืองมาจาก
การขาดความรู้และเข้าใจ ด้านการตลาด
อินเดีย และในวัฒนธรรม ลักษณะนิสัย
ของนักท่องเท่ียวอินเดีย 
- จังหวัดภูเก็ตยังขาดระบบขนส่ง
สาธารณะ และการประชาสัมพันธ์ด้าน
ดังกล่าว ท่ีดี  ท้ัง ท่ี โครงสร้างพ้ืนฐาน
ดั งกล่ า วส ามารถ ช่วย เ พ่ิ มสั ดส่ วน
นักท่องเท่ียวอิสระให้กับอุตสาหกรรม
โรงแรมในจังหวัดภูเก็ตได้ 
 

ปัจจัยอุปสงค์
ความต้องการ
ของตลาด 

+ จํานวนนักท่องเท่ียวท่ีเดินทางมายังจังหวัดภูเก็ต
มีแนวโ น้มเ พ่ิมสู ง ข้ึนอย่ างต่อ เ น่ือง  เ ป็นผล
เน่ืองมาจากกลุ่มชนช้ันกลางของอินเดียมีอัตรา
การเติบโตสูงข้ึน และค่าครองชีพของภูเก็ตท่ีไม่สูง
มากนักทําให้นักท่องเท่ียวอินเดียเข้าถึงได้  
+ โรงแรมบางส่วนมีการพัฒนาและขยาย
การตลาดท้ังในประเทศและต่างประเทศอย่าง
ต่อเน่ือง รวมถึงการเตรียมสิ่งอํานวยความสะดวก
ต่างๆ ท่ีจําเป็นต่อนักท่องเท่ียวอินเดีย เช่น อาหาร
มังสวิรัติ 

- โรงแรมท่ีมีทําเลท่ีตั้งในบางพ้ืนท่ี ยังไม่
สามารถตอบสนองและเข้าถึงความ
ต้องการของลูกค้าได้  

 + นักท่องเท่ียวอินเดียมี กําลัง ซ้ือท่ีสูงข้ึน 
โดยเฉพาะคู่รัก ท่ีมักนิยมใช้ภูเก็ตเป็นแหล่งจัดงาน
แต่งงาน เพราะฉะน้ันหากโรงแรมใดสามารถ
คาดการณ์ความต้องการในกลุ่มได้กล่าวและมีการ
เตรียมรับความต้องการก็สามารถทําให้เกิดความ
ได้เปรียบ 

 

   + มีความต้องการจากนักท่องเท่ียวอินเดีย
หลากหลายรูปแบบเป็นตัวเสริมให้เกิดการพัฒนา
ในอุตสาหกรรมโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต 
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ตารางท่ี 4.5 (ต่อ) 
ปัจจัยต่างๆ ความสามารถในการแข่งขนัเชิงบวก (+) ความสามารถในการแข่งขนัเชิงลบ (-) 
อุตสาหกรรมท่ี
สนับสนุนและ
เก่ียวข้อง 

+ การสนับสนุนท่ีดีจากองค์กรภาคบริการท่ี
เ ก่ี ย ว ข้อ ง  อา ทิ  ตั วแทน จัด จํ าห น่ า ย  และ
ร้านอาหารอินเดียท่ีเปิดตัวเพ่ิมข้ึน ในจังหวัดภูเก็ต 
สอดคล้องกับจํานวนนักท่องเท่ียวอินเดีย 
+ โรงแรมมีความสามารถในการขยายและร่วม
ลงทุนในอุตสาหกรรมท่ีเก่ียวเน่ือง โดยเฉพาะกับ
ธุรกิจร้านอาหารอินเดีย ท่ีช่วยสนับสนุนในด้าน
สายโซ่แห่งคุณค่า (Value Chain) หรือ ในด้าน 
ผลิตภัณฑ์ท่ีมีส่วนสนับสนุนกัน ทําให้เกิดการ
พัฒนาผลิตภัณฑ์ การจัดจาหน่าย และการตลาด 
ซ่ึงสามารถสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน 

 

กลยุทธ์องค์กร
, โครงสร้าง 
และการ 
แข่งขัน 

+ ความสามารถในการสร้างเครือข่าย พันธมิตร 
ตัวแทนจัดจําหน่ายต่างๆท้ังในประเทศและ
ต่างประเทศ ส่วนสําคัญท่ีจะทาให้เกิดความ
เข้มแข็งจนสามารถเป็นข้อ ได้เปรียบทางการ
แข่งขัน 
+ มีการบริหารจัดการในด้านการบริการท่ีมี
มาตรฐาน  

- ขาดกลยุทธ์แนวทางการสร้างมูลค้า
เพ่ิมจากลูกค้าอินเดีย 
- เป้าหมายกลยุทธ์การจัดการเพ่ือกลุ่ม
นักท่องเท่ียวอินเดียยังไม่ชัดเจน 

บ ท บ า ท
ภาครัฐ 

+ นโยบายส่งเสริม และผลักดันให้การท่องเท่ียว
ของภู เ ก็ตขยายตั วอย่ า งต่ อ เ น่ื อง  โ ดยการ
ประชาสัมพันธ์ และจัดงานโรดโชว์ ตามหัวเมือง
ต่างๆเพ่ือขยายตลาดยังเมืองรองในประเทศอินเดยี 
+ นโยบายการลดค่าธรรมเนียมวีซ่าจาก 2,000 
บาท เป็น 1,000 บาท ช่วยกระตุ้นให้นักท่องเท่ียว
เดินทางเข้ามาเพ่ิมข้ึน 

- ขาดการสนับสนุนอุตสาหกรรมท่ี
เก่ียวข้องเก่ียวกับ Supply Chain ท่ี
ต อ บ ส น อ ง ค ว า ม ต้ อ ง ก า ร ข อ ง
นักท่องเท่ียว 

บทบาทของ
โอกาส 

+ ความก้าวหน้าและพัฒนาทางเทคโนโลยี ระบบ
ออนไลน์ 

- ความเช่ือมั่นถึงความมีเสถียรภาพของ
รัฐบาล และความสงบเรียบร้อย 
- ขาดการเช่ือมโยงโดยสายการบินตรง
ระหว่างประเทศอินเดียกับจังหวัดภูเก็ต 
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อุตสาหกรรมท่ี
สนับสนุน 

กลยุทธ์ โครงสร้าง 
และการแข่งขัน 

อุปสงค์ การดําเนินงาน 

โอกาส 

+ อุตสาหกรรมโรงแรมภูเก็ต มีทรัพยากร
มนุษย์ (ตลาดแรงงาน) ท่ีเพียงพอ ซ่ึงต้นทุน
ในการจัดการ และการว่าจ้างไม่สูงมากนัก 
โดยเฉพาะพนักงานส่วนบริการ 
+ ความสามารถ ทักษะภาษาอังกฤษและ
ความชํานาญในงานบริการของบุคลากร 
+ ความอุดมสมบูรณ์ในทรัพยากรธรรมชาติ
และความหลากหลายของสถานท่ีท่องเท่ียว
ของจังหวัดภูเก็ต  
+ ความพร้อมและมาตรฐานในการ
ให้บริการ และโครงสร้างพื้นฐานท่ีเอื้อและ
ตอบสนองต่อกลุ่มนักท่องเท่ียวอินเดีย  
- บุคลากรบางส่วนยังมีทัศนคติเชิงลบกับ
นักท่องเท่ียวอินเดีย อันเน่ืองมาจากการ
ขาดความ รู้และ เข้ า ใจ  ในวัฒนธรรม 
ลักษณะนิสัยของนักท่องเท่ียวอินเดีย 
- จังหวัดภูเก็ตยังขาดระบบขนส่งสาธารณะ 
และการประชาสัมพันธ์ด้านดังกล่าวท่ีดี ท้ัง
ท่ีดังกล่าวสามารถเป็นปัจจัย ท่ีช่วยเพิ่ม
สั ด ส่ ว น นั ก ท่ อ ง เ ท่ี ย ว อิ ส ร ะ ใ ห้ กั บ
อุตสาหกรรมโรงแรมในจังหวัดภูเก็ตได้ 

+ นโยบายส่งเสริม และผลักดันให้การ
ท่องเ ท่ียวของภู เก็ตขยายตัวอย่าง
ต่อเน่ือง โดยการประชาสัมพันธ์ และ
จัดงานโรดโชว์ ตามหัวเมืองต่างๆเพื่อ
ขยายตลาดยังเมืองรองในประเทศ
อินเดียทุกๆปี (Amazing Thailand 
Roadshow) 
+ นโยบายการอนุญาติให้นักท่องเท่ียว
อินเดียสามารถขอรับการตรวจลงตรา 
ณ ช่องทางอนุญาตของด่านตรวจ และ
ปรับลดค่าธรรมเนียม ช่วยกระตุ้นให้
นักท่องเท่ียวเดินทางเข้ามาเพิ่มขึ้น 
- ขาดการสนับสนุนอุตสาหกรรมท่ี
เกี่ยวข้องเกี่ยวกับ Supply Chain ท่ี
ต อ บ ส น อ ง ค ว า ม ต้ อ ง ก า ร ข อ ง
นักท่องเท่ียวอินเดีย 

+ การสนับสนุนท่ีดีจากองค์กร
เกี่ยวข้อง อาทิ ตัวแทนจัดจําหน่าย 
และร้านอาหารอินเดียท่ีเปิดตัวเพิ่มขึ้น  
+ โรงแรมมีความสามารถในการขยาย
และ ร่วมลง ทุน ในอุ ตสาหกรรม ท่ี
เกี่ยวข้อง ท่ีช่วยสนับสนุนในด้านสาย
โซ่แห่งคุณค่า (Value Chain) หรือ ใน
ด้าน ผลิตภัณฑ์ท่ีมีส่วนสนับสนุนกัน 
ทําให้เกิดการพัฒนาผลิตภัณฑ์ การจัด
จําหน่าย และการตลาด ซ่ึงสามารถ
สร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน 

+ ความก้าวหน้าและพัฒนาทาง
เทคโนโลยี ระบบออนไลน์ รวมถึง
ช่องทางตัวแทนจัดจําหน่ายออนไลน์ 
- ความเช่ือม่ันถึงความมีเสถียรภาพ
ของรัฐบาล และความสงบเรียบร้อย
ภายในประเทศไทย ท่ีมักจะส่งผล
กระทบต่อจังหวัดภูเก็ตร่วมด้วย  
- ขาดการเช่ือมโยงสายการบินตรง
ระหว่างประเทศอินเดียและจังหวัด
ภูเก็ต 

ภาพท่ี 4.2 แบบจําลองเพชรท่ีสมบูรณ์ (Diamond Model) 

 
 

 
 

 
 

 
 

 

+ ความสามารถในการสร้าง
เครือข่าย พันธมิตร ตัวแทนจัด
จําหน่ายต่างๆท้ังในประเทศและ
ต่างประเทศ ส่วนสําคัญท่ีจะทําให้
เกิดความเข้มแข็งจนสามารถเป็นข้อ 
ได้เปรียบทางการแข่งขัน 
+ มีการบริหารจัดการในด้านการ
บริการท่ีมีมาตรฐาน 
- ขาดกลยุทธ์แนวทางการสร้าง
มูลค่าเพิ่มจากลูกค้าอินเดีย 
- เป้าหมายกลยุทธ์การจัดการเพื่อ
ก ลุ่ม นัก ท่องเ ท่ียวอิน เ ดียยั ง ไ ม่
ชัดเจน 
 
 

ภาครัฐ 

+ จํานวนนักท่องเท่ียวเดินทางมายัง
ภู เก็ตมีแนวโน้มเพิ่ม สูงขึ้น  เป็นผล
เน่ืองมาจากการเติบโตของกลุ่มชนช้ัน
กลางและเศรษฐกิจของอินเดีย อีกท้ัง
ค่าครองชีพของภูเก็ตไม่สูงมากนักทําให้
เข้าถึงได้ง่าย 
+ มีการพัฒนาส่ิงอํานวยความสะดวก
และขยายการตลาดท้ังภายในประเทศ
และต่างประเทศอย่างต่อเน่ือง  
+ นักท่องเท่ียวมีกําลังซ้ือท่ีสูงขึ้น  
+ มีความต้องการท่ีหลากหลายรูปแบบ 
- โ ร งแ รม ท่ี ต้ั ง ในบา งพื้ น ท่ี  ยั ง ไ ม่
สามารถตอบสนองและเข้าถึงความ
ต้องการของลูกค้าได้ 



70 

4.3.4 สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกของตลาดนักท่องเท่ียวอินเดียของ
โรงแรมในจังหวัดภูเก็ต    
  โดยใช้ SWOT Analysis เป็นการวิเคราะห์ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และ
อุปสรรค ของอุตสาหกรรมโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต ท่ีมีผลเก่ียวเนื่องกับตลาดนักท่องเท่ียวอินเดีย โดย
จะนําผลท่ีได้จากการวิเคราะห์ปัจจัยตามแบบจําลองเพชรท่ีสมบูรณ์ (Diamond Model) ของแต่ละ
ประเด็นมาสรุปแตกประเด็นโดยละเอียด ประกอบไปด้วย สภาพแวดล้อมภายใน (จุดแข็ง และ
จุดอ่อน) และสภาพแวดล้อมภายนอก (โอกาส และอุปสรรค) เพ่ือนําไปสู่การวิเคราะห์กลยุทธ์ท่ีเม่ือ
นําไปใช้แล้วทําให้เกิดประโยชน์ในการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน 

4.3.4.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน  
ผลการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในของตลาดนักท่องเท่ียวอินเดียของ

โรงแรมในจังหวัดภูเก็ตท่ีได้มาจากข้อมูลทุติยภูมิและจากการสัมภาษณ์เชิงลึกประกอบการกับศึกษา
ข้อมูลทุติยภูมิ สามารถอธิบายได้ดังในตารางดังนี้  
 
ตารางท่ี 4.6 ผลการวิเคราะห์จุดแข็งของตลาดนักท่องเท่ียวอินเดียของโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต 

จุดแข็ง (Strengths) 
ปัจจัยด้านการผลิต โรงแรมในจังหวัดภูเก็ตมีใบอนุญาตประกอบธุรกิจโรงแรม ตาม พรบ. โรงแรม พ.ศ. 2547 

ถือว่ามีมาตรฐานตามกําหนด มีความพร้อม ในการให้บริการและโครงสร้างพ้ืนฐาน อาทิ 
การจัดการการบริการ และสิ่งอานวยความสะดวกท่ีมีประสิทธิภาพ 

ปัจจัยด้านการตลาด โรงแรมในจังหวัดภูเก็ตมีการกําหนดราคาขายเหมาะสม แบ่งแยกตามฤดูกาลโดยเฉพาะ
ในช่วงอัตราการเข้าพักต่ําของโรงแรมในจังหวัดภูเก็ตซ่ึงตรงกับช่วงปิดเทอม เทศกาลและ
วันหยุดประเพณีต่างๆของนักท่องเท่ียวอินเดีย อาทิ ปิดเทอม และ เทศกาล Diwali เป็น
ต้น ซ่ึงเป็นช่วงท่ีโรงแรมมีราคาไม่สูงมากนัก 
กลไกราคาห้องพักของโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต ยังต่ํากว่าเมื่อเทียบกับเมืองท่องเท่ียวใน
ประเทศอ่ืนๆ ท่ีเป็นจุดหมายปลายทางของนักท่องเท่ียวอินเดีย โดยเฉพาะ ดูไบ และ
สิงคโปร์  

ปัจจัยด้านบุคลากร ความสามารถ ทักษะภาษาอังกฤษและความชํานาญในงานบริการของบุคลากร 

ปัจจัยทางการเงิน โรงแรมบางแห่ง มีความสามารถในการลงทุนในการขยายตลาด 

ต้นทุนในการจัดการ และการว่าจ้างไม่สูงมากนัก โดยเฉพาะพนักงานส่วนบริการ 
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ตารางท่ี 4.7 ผลการวิเคราะห์จุดอ่อนของตลาดนักท่องเท่ียวอินเดียของโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต 
จุดอ่อน (Weakness) 

ปัจจัยด้านการตลาด โรงแรมท่ีไม่มีใบอนุญาตประกอบธุรกิจโรงแรมตาม พรบ. พ.ศ.2547 จะเสียโอกาสและ
ไม่สามารถเข้าร่วมงานท่ีทางการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทยหรือสมาคมต่างๆจัดข้ึนได้ 

ปัจ จัยด้ านอง ค์กร 
แ ล ะ ก า ร บ ริ ห า ร
จัดการ 

โรงแรมจํานวนน้อยรายท่ีให้การบริการอาหารอินเดีย หรือร่วมในอาหารเช้าท้ังท่ีเป็น
ปัจจัยหลักในการสร้างความพึงพอใจให้กับนักท่องเท่ียวอินเดีย  
โรงแรมน้อยราย ท่ีมีนโยบายชัดเจนในการส่งเสริม และสนับสนุนการทําตลาดอินเดีย 
โรงแรมท่ีมีกลุ่มลูกค้าอินเดียอยู่แล้วน้ัน ไม่สามารถสร้างมูลค่าเพ่ิมจากลูกค้าอินเดีย 

ปัจจัยด้านบุคลากร พนักงานบางส่วนมีทัศนคติเชิงลบกับนักท่องเท่ียวอินเดีย เน่ืองมาจากการขาดความรู้
ความเข้าใจในวัฒนธรรม ประเพณีและความเป็นอยู่ของคนอินเดีย 

 
4.3.4.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก   

ผลการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกของตลาดนักท่องเท่ียวอินเดียของ
โรงแรมในจังหวัดภูเก็ตท่ีได้มาจากข้อมูลทุติยภูมิและจากการสัมภาษณ์เชิงลึกประกอบการกับศึกษา
ข้อมูลทุติยภูมิ สามารถอธิบายได้ดังนี้ 

 
ตารางท่ี 4.8 ผลการวิเคราะห์โอกาสของตลาดนักท่องเท่ียวอินเดียของโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต 

โอกาส (Opportunities) 
ปัจจัยด้านการตลาด 
ของการท่องเท่ียว 

แนวโน้มนักท่องเท่ียวอินเดียท่ีเดินทางท่องเท่ียวต่างประเทศมี อัตราเ พ่ิมสูง ข้ึน 
เน่ืองมาจากกลุ่มคนชนช้ันกลางของอินเดียมีอัตราการเติบโตท่ีสูงข้ึน ซ่ึงกลุ่มดังกล่าวถือ
เป็นกลุ่มท่ีมีกําลังซ้ือและนิยมเดินทางท่องเท่ียวยังต่างประเทศ เป็นผลทําให้ตัวแทนจัด
จําหน่ายต่างๆเปิดตัวเพ่ิมข้ึนด้วย 
จังหวัดภูเก็ตเป็นหน่ึงในจุดหมายปลายทางท่ีมีได้รับความสนใจและได้รับความนิยมจาก
นักท่องเท่ียวอินเดียเพ่ิมข้ึน โดยเฉพาะหาดป่าตองเพราะสามารถตอบสนองด้วยแหล่ง
ท่องเท่ียวท่ีครบครัน  

ปั จ จั ย ด้ า น ก า ร
แข่งขัน 

การแข่งขันของโรงแรมในจังหวัดภูเก็ตในตลาดอินเดียส่งผลให้เกิดการพัฒนาคุณภาพการ
บริการและบุคลากร รวมถึงโครงสร้างพ้ืนฐาน  

ปั จ จั ย ด้ า น สั ง ค ม 
วัฒนธรรม  
และกฎหมาย 

ประเทศไทยน้ันเป็นท่ีกล่าวขานเรื่องการบริการท่ีดี ยิ้มแย้มแจ่มใส มีวัฒนธรรม ประเพณี 
และเทศกาลท่ีเป็นเอกลักษณ์ตลอดท้ังปีและหลากหลาย  

การทําวีซ่าเพ่ือขอการพํานักในประเทศไทยในปัจจุบันทําได้ง่ายและสะดวกมากข้ึน 
กล่าวคือนักท่องเท่ียวอินเดียสามารถยื่นขอ Visa On Arrival ได้  

ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ อัตราการขยายตัวทางเศรษฐกิจของอินเดียท่ีเพ่ิมสูงข้ึนต่อเน่ือง เป็นผลทําให้กลุ่มชนช้ัน
กลางท่ีมีกําลังซ้ือเพ่ิมสูงข้ึน ซ่ึงกลุ่มดังกล่าวนิยมเดินทางท่องเท่ียวต่างประเทศ  
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ตารางท่ี 4.8 (ต่อ) 
 โอกาส (Opportunities) 

ปั จ จั ยภาครั ฐแล ะ
เอกชน 

รัฐบาลให้การสนับสนุนในการเข้าถึงตลาดอินเดีย โดยการช่วยโปรโมท และเปิดโอกาสให้
กลุ่มผู้ประกอบการโรงแรมได้มีส่วนร่วมในงานโรดโชว์ ท่ีจัดข้ึนตามหัวเมืองต่างๆทุกๆปี 

สายการบินต้นทุนต่ํา มีการเปิดขยายเท่ียวบินจากเมืองรองต่างๆจากอินเดียสู่ประเทศ
ไทยเพ่ิมมากข้ึน รวมถึงการมีบินตรงจากมุมไบ สู่ภูเก็ต ถือเป็นโอกาสท่ีดีในการได้จํานวน
นักท่องเท่ียวอินเดียท่ีเพ่ิมข้ึนในปี 2561  
ผู้ประกอบการในภาคเอกชน มีการเปิดร้านอาหารอินเดียเพ่ิมข้ึน โดยเฉพาะในพ้ืนท่ีหาด
ป่าตองจังหวัดภูเก็ต  
นโยบายภาครัฐท่ีนําร่องภูเก็ต Start up ซ่ึงอนาคตจะมีโอกาสทําให้กลุ่มนักท่องเท่ียวใน
ลักษณะนักท่องเท่ียวอิสระเพ่ิมมากข้ึน และสามารถสร้างโอกาสในการกระจาย
นักท่องเท่ียวสู่พ้ืนท่ีอ่ืนๆได้อีกด้วย 

ปัจจัยด้านเทคโนโลยี การเติบโต และการเข้าถึงเทคโนโลยีของนักท่องเท่ียวอินเดียเพ่ิมข้ึนสามารถสนับสนุนให้
เกิดการสื่อสารท่ีเป็นประโยชน์ต่อการทําตลาด และประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อออนไลน์ได้ดี
ข้ึน รวมไปถึงโอกาสการเติบโตข้ึนของจํานวนนักท่องเท่ียวจากออนไลน์แทรเวลเอเย่นต์ 

 
ตารางท่ี 4.9 ผลการวิเคราะห์อุปสรรคของตลาดนักท่องเท่ียวอินเดียของโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต 

อุปสรรค (Threats) 
ปัจจัยด้านการตลาด 
ของการท่องเท่ียว 

ระดับความต้องการของนักท่องเท่ียวอินเดียต่อโรงแรมในจังหวัดภูเก็ตมีความ
หลากหลาย แต่มักจุกตัวและให้ความสนใจเฉพาะพ้ืนท่ีป่าตองเป็นหลัก ทําให้โรงแรมท่ีมี
ทําเล ท่ีตั้ง บริเวณอ่ืนๆจะเข้าถึงกลุ่มนักท่องเท่ียวอินเดียยากพอสมควร 

ปั จ จั ย ด้ า น ก า ร
แข่งขัน 

กลไกการตั้งราคาของโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต ไม่สามารถควบคุมได้ โดยเฉพาะในช่วง
อัตราการเข้าพักต่ํา ซ่ึงทําให้เกิดกลไกการลดราคา เพ่ือต้องการดึงลูกค้าเข้ามาพักในช่วง
ดังกล่าว 

ปั จ จั ย ด้ า น สั ง ค ม 
วัฒนธรรม  
และกฏหมาย 

ถึงแม้ตลาดอินเดียจะเป็นตลาดท่ีไม่กระทบมากนักเมื่อเทียบกับตลาดในโซนยุโรปหรือ
เอเชียตะวันออกอย่าง ญี่ปุ่น เกาหลีใต้ แต่เมื่อเกิดวิกฤติการบ้านการเมือง หรือความไม่
สงบทางการเมืองในประเทศไทย อาจจะส่งผลกระทบต่อความเช่ือมั่นของนักท่องเท่ียว
ในการเดินทางมายังจังหวัดภูเก็ตร่วมด้วย 

ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ ค่าเงิน/อัตราแลกเปลี่ยน/นโยบายการเงิน อินเดียท่ียังคงมีความผันผวน กระทบกับ
จํานวนนักท่องเท่ียวอินเดียท่ีเดินทางออกนอกประเทศ 

ปัจ จัยภาครั ฐและ
เอกชน 

การเข้าถึงการเดินทางของนักท่องเท่ียวอินเดีย โดยสายการบิน ค่อนข้างมีจํากัด 
กล่าวคือเกือบจะร้อยเปอร์เซ็นต์ท่ีมีไฟล์ทบินตรงสู่กรุงเทพฯเท่าน้ัน   
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4.4 กลยุทธ์การตลาดสําหรับนักท่องเท่ียวอินเดียเพ่ือโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต 
  สําหรับการสร้างตัวเลือกเชิงกลยุทธ์ โดยใช้การวิเคราะห์ด้วย TOWS Matrix เพ่ือ
กําหนดยุทธศาสตร์ จากกลยุทธ์ต่างๆประกอบไปด้วย กลยุทธ์เชิงรุก กลยุทธ์เชิงรับ กลยุทธ์เชิงป้องกัน 
และกลยุทธ์เชิงแก้ไข ซ่ึงมาจากการวิเคราะห์ จุดแข็ง  จุดอ่อน  โอกาส และอุปสรรค ของ
อุตสาหกรรมโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต เพ่ือสามารถนําไปประยุกต์ใช้ให้เหมาะสมกับโรงแรมนั้นๆ  
 
ตารางท่ี 4.10 การกําหนดกลยุทธ์โดยใช้วิธี TOWS Matrix 

กลยุทธ์เชิงรุก (SO Strategy) กลยุทธ์เชิงแก้ไข (WO Strategy) 
1. การมุ่งเน้น (Focus) การพัฒนาความพร้อมในการ
ให้บริการและโครงสร้างพ้ืนฐานท่ีตอบโจทย์นักท่องเท่ียว
อินเดียเฉพาะ โดยการกําหนดนโยบายชัดเจนต่อการ
เจาะตลาดอินเดีย 
2. การส่งเสริมธุรกิจลักษณะออนไลน์ E-commerce 
ผสมผสานกับการพัฒนาเทคโนโลยี เพ่ือสร้างโอกาสจาก
เทคโนโลยีรวมถึงการสื่อสารทางการตลาด (Marketing 
Communication) ซ่ึงนอกจากสามารถช่วยลดต้นทุน
การทําการตลาด ยังสามารถช่วยให้โรงแรมมีจํานวน
นักท่องเท่ียวอินเดียในส่วนของออนไลน์แทรเวลเอเย่นต์
และเข้าถึงกลุ่มนักท่องเท่ียวอินเดียเพ่ิมข้ึน 
3. การส่งเสริม MICE เพ่ือรองรับกลุ่มประชุม โดยเฉพาะ 
กลุ่ม Incentive จากองค์กรต่างๆของอินเดียท่ีกําลัง
เติบโตข้ึนและมักจะสร้างรางวัลเป็นทริปท่องเท่ียวยัง
ต่างประเทศสําหรับพนักงาน เสมือนเป็นสิ่งเร้าและ
กระตุ้นให้พวกเขาทํายอดเพ่ือการได้มาท่องเท่ียว 
4. การขยายตลาดสู่ต่างประเทศเพ่ือสร้างการรับรู้และ
โอกาสในการได้รับคู่ค้ารายใหม่  ร่วมกับการท่องเท่ียว
แห่งประเทศไทย 
5. การตั้งราคาต่ํากว่าคู่แข่งเพ่ือการเข้าสู่ตลาดอินเดีย 
คือการเจาะตลาดโดยการใช้กลไกราคาเข้าสู้กับคู่แข่ง
เพ่ือชิงกลุ่มลูกค้า เสมือนเป็นโอกาสให้ลูกค้ารู้จักมากข้ึน 
และเพ่ือสร้างความรู้จัก(Awareness) ให้กับโรงแรม แต่
ขณะเดียวกันต้องคํานึงเสมือนว่าการลดราคาเป็นระยะ
เวลานานก็มีผลเสียคือเป็นภาพลักษณ์ท่ีลูกค้าก็จะจําว่า
โรงแรมเราเป็นโรงแรมราคาถูกไปโดยปริยาย 

1. การส่งเสริมและการใช้เทคโนโลยี สําหรับการตลาด
รูปแบบต่างๆ ช่วยลดต้นทุนในแง่ของการรุกตลาดได้ 
ซ่ึงในปัจจุบันนักท่องเท่ียวอินเดียท่ีกําลังมีอัตราเพ่ิม
สูงข้ึนน้ันเข้าถึงสื่อออนไลน์มากข้ึนเช่นกัน 
2. การอบรมทรัพยากรมนุษย์ โดยเฉพาะในส่วนของ
การบริการ สามารถกําหนดเป็นประเด็นในการอบรม 
เพ่ือลดปัญหาความไม่เข้าใจ วัฒนธรรม ลักษณะนิสัย
ของนักท่องเท่ียวอินเดีย  
3. การปฏิบัติตามมาตรการและกฎหมาย ของภาครัฐ 
เพ่ือตอบรับโอกาสทางการตลาดเพ่ือตอบรับโอกาส
ทางการตลาดได้ท้ังหมด เน่ืองด้วยปัจจุบันการเข้า
ร่วมงานท่ีจัดข้ึนโดยการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทยแต่
ละแห่งน้ัน จะมีการเรียกขอเอกสารดังกล่าวยืนยัน
ก่อนเสมอ  
4. การทําโปรโมช่ันสําหรับลูกค้าท่ีกําลังพักในโรงแรม 
เพ่ือดึงดูดกลุ่มลูกค้าท่ีพักอาศัยอยู่ในโรงแรมให้มาใช้
บริการ และสามารถสร้างรายได้ส่วนอ่ืนๆได้ 
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ตารางท่ี 4.10 (ต่อ) 

 
 
 
 
 
 
 
 

กลยุทธ์เชิงป้องกัน (ST Strategy) กลยุทธ์เชิงรับ (WT Strategy) 
1. การพัฒนาความพร้อมด้านสิ่ งอํานวยความ
สะดวก ผลิตภัณฑ์ และการบริการอยู่เสมอ และ
พยายามให้เกิดความแตกต่าง สามารถเป็นเครื่องมือ
ท่ีช่วยรักษาและสร้างฐานลูกค้าท่ีได้รับสื่อใหม่ๆจาก
คู่แข่ง และช่วยลดปัญหาต้นทุนการเปลี่ยนแปลงท่ีมี
แนวโน้มต่ํ าลงเ น่ืองจากการเ ข้าถึงเทคโนโลยี 
ออนไลน์แทรเวลเอเย่นต์ของนักท่องเท่ียวเพ่ิมและ
ง่ายยิ่งข้ึน 
2 .  การ เ จ าะจงกลุ่ ม เ ป้ าหมาย  การ กํ าหนด
กลุ่มเป้าหมายท่ีเฉพาะเจาะจงลงไป ซ่ึงอาจจะไม่
เป็นกลุ่มใหญ่มากแต่สามารถตอบสนองความ
ต้องการในกลุ่มๆน้ันได้เต็มท่ีและอาจจะเป็นกลุ่มท่ี
เหมาะสมกับโรงแรมเราก็เป็นได้ 
3. การสร้างและใช้การรับรู้ โรงแรมบางแห่งมีจุด
แข็งในเรื่องแบรนด์และช่ือเสียงในตลาดอินเดียท่ี
เป็นท่ียอมรับของลูกค้าอยู่แล้ว ก็จะต้องพยายามชู
จุดแข็ง สร้างการรับรู้อยู่ตลอด เพราะจะช่วย
บรรเทาภัยคุกคามจากการตีตลาดของคู่แข่งท่ี
เกิดข้ึนได้ตลอดเวลา โดยเฉพาะในด้านราคาในช่วง
อัตราการเข้าพักต่ํา 
4. การตั้งราคาเท่าคู่แข่ง ซ่ึงทําให้โรงแรมไม่เสีย
โอกาสในการบริหารจัดการห้องพักเพ่ือให้เกิดผล
ประโยชน์สูงสุด เพราะแน่นอนว่าลูกค้าสามารถ
นําไปเป็นส่วนหน่ึงในตัวเลือก แต่หากเมื่อไรโรงแรม
เรามีราคาท่ีสูงกว่าคู่แข่งน้ันมีโอกาสเป็นไปได้สูงท่ี
จะเสียลูกค้าดังกล่าว ท้ังน้ีโรงแรมเองก็ต้องมีการ
นําเสนอ สร้างมิตรภาพท่ีดีกับลูกค้าควบคู่ไปด้วย 
เน่ืองจากองค์ประกอบทุกอย่างได้ แต่ไม่มีการขาย
เ กิด ข้ึน ผลลัพ ธ์ ก็จะไม่ เ กิด ข้ึนหรือไม่ ได้ตาม
เป้าหมายท่ีกําหนดอย่างแน่นอน 

1. การร่วมลงทุนกับบริษัทนอก โดยหาพันธมิตรท่ีมีจุดแข็ง
ในส่วนท่ีเราไม่สามารถทําหรือไม่มีประสิทธิภาพเท่า เข้า
มาในลักษณะท่ีเรียกว่า Outsource ซ่ึงอาจจะเป็นบาง
กรณีพิเศษท่ีเกิดการเรียกร้องมาตามความเหมาะสม 
เพราะอาจทําให้ลูกค้ามีความประทับใจได้มากกว่า 
2. การลดการใช้จ่ายทางการตลาด การร่วมงาน ณ 
ต่างประเทศ ซ่ึงสามารถทําได้โดยติดต่อผ่านทานตัวแทน
จัดจําหน่ายในไทยและการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย จะ
ช่วยลดปัญหาเงินทุนในการทําตลาดยังต่างประเทศ การ
ทําการตลาดต่างประเทศอาจจะไม่ใช่ก้าวแรกของการเริ่ม
ตลาดน้ี เน่ืองจากตัวโรงแรมเองต้องมีความเข้าใจถึงความ
ต้องการหรือส่วนประสมของการตลาดอินเดียพอสมควร 
เพราะฉะน้ันการติดต่อตัวแทนจําหน่ายในไทยก็สามารถ
ช่วยลดความเสี่ยงในการทําตลาดได้ในระดับหน่ึง  
3. การยกเลิกหรือการถดถอย โรงแรมบางรายต้องยอมรับ
ว่าด้วยลักษณะของโรงแรม ทําเลท่ีตั้ง องค์ประกอบ
โดยรวมน้ันไม่ตอบความต้องการของนักท่องเท่ียวอินเดีย 
ไม่ว่าจะเป็นกลุ่มลูกค้าใดก็ตามเพราะฉะน้ันอาจจะไม่
จําเป็นต้องลงทุนหรือเจาะตลาดดังกล่าวมากนักเพราะจะ
ทําให้เสียเวลา กรณียกเลิกการทําตลาดดังกล่าวสามารถ
เกิดข้ึนได้หากเห็นว่าโรงแรมน้ันไม่ตรงกับความต้องการ
ของตลาดจริงๆ 
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บทที่ 5 

สรุปผล อภิปราย และข้อเสนอแนะ 

 การศึกษาครั้งนี้ได้ดําเนินการศึกษากลยุทธ์การตลาดสําหรับกลุ่มนักท่องเท่ียวอินเดีย
ของโรงแรมในจังหวัดภูเก็ตโดยสามารอภิปรายผลและมีข้อเสนอแนะต่างๆ โดยจะแบ่งหัวข้อออกเป็น 
4 ส่วน ดังนี้ 

5.1 สรุปและอภิปรายผล 
5.2 ข้อเสนอแนะ 
5.3 ข้อจํากัดของงานวิจัย 
5.4 การวิจัยต่อเนื่อง 
 

5.1 สรุปและอภิปรายผล 
  ผลการศึกษาสถานการณ์ตลาดนักท่องเท่ียวอินเดียของโรงแรมในจังหวัดภูเก็ตพบว่า 
จํานวนนักท่องเท่ียวอินเดียสําหรับโรงแรมในจังหวัดภูเก็ตมีแนวโน้มท่ีเพ่ิมสูงข้ึน และมักนิยมเดินทาง
ออกนอกประเทศในช่วงปิดภาคเรียนและเทศกาลต่างๆของอินเดีย ซ่ึงตรงกับช่วงท่ีมีอัตราการเข้าพัก
ตํ่าของโรงแรมในจังหวัดภูเก็ตและเกิดการแข่งขันสูง กล่าวได้ว่าเป็นสาเหตุหลักท่ีทําให้ผู้ประกอบการ
ในอุตสาหกรรมโรงแรมเริ่มเล็งเห็นโดยให้ความสนใจในตลาดอินเดียนักท่องเท่ียวอินเดียเพ่ิมข้ึน ท้ัง
นักท่องเท่ียวกลุ่มอิสระและกลุ่มท่ีเดินทางมาเป็นหมู่คณะ ท่ีเดินทางมาจากหลากหลายเมือง ท้ังเมือง
หลัก คือ นิวเดลีและมุมไบ รวมถึงเมืองรอง อาทิเชนไน, กัลกัตตา, บังกาลอร์, ไจเปอร์และไฮเดอรา
บัด เป็นต้น โดยนิยมเลือกเข้าพักโรงแรมท่ีมีทําเลท่ีตั้งในพ้ืนท่ีหาดป่าตอง เนื่องด้วยสามารถตอบสนอง
ความต้องการได้ครบครัน อาทิ ทะเลหาดทราย สถานบันเทิงยามคํ่าคืน ห้างสรรพสินค้าและร้านขาย
ของท่ีระลึก และกิจกรรมต่างๆ สอดคล้องกับผลงานวิจัยของ Siripen Yiamjanya and Kevin 
Wongleedee (2557) เรื่อง“ International Tourists’ Travel Motivation by Push-Pull 
Factors and the Decision Making for Selecting Thailand as Destination Choice ” พบว่า
สิ่งท่ีนักท่องเท่ียวชาวอินเดียรับรู้และกระตุ้นให้ตัดสินใจมายังกรุงเทพมหานครนั้นแบ่งแยกออกเป็น
ปัจจัยผลักดัน (Push Factors) ประกอบไปด้วย ความสนุกสนาน, การพบเจอและสัมผัส
ประสบการณ์ใหม่ในจุดหมายปลายทางใหม่ๆ, ความต้องการลดความเครียดและทําอะไรท่ีต่ืนเต้น, พัก
จากชีวิตทํางานท่ีเป็นเหมือนกิจวัตรประจําวันท่ีเลี่ยงไม่ได้, เรียนรู้สิ่งใหม่ๆ และส่วนของปัจจัยดึงดูด
(Pull Factors) ประกอบไปด้วยการได้ชื่นชมและสนุกไปกับความสวยงามของสิ่งแวดล้อม, ทะเลหาด
ทราย ท่ีมีความสวยงาม, โชว์และแหล่งบันเทิง, ประสบการณ์ต่อการท่องเท่ียวยังต่างประเทศ 
  ผลการศึกษาความสามารถในการแข่งขันสําหรับตลาดอินเดียของอุตสาหกรรม
โรงแรมในจังหวัดภูเก็ต พบว่า บุคลากรการบริการท่ีมีจิตใจใฝ่บริการ ค่าครองชีพของภูเก็ตท่ีไม่สูงมาก
นัก มีการสนับสนุนท่ีดีจากองค์กรภาคบริการท่ีเก่ียวข้อง การบริหารจัดการท่ีมีมาตรฐาน และ
ทรัพยากรการท่องเท่ียวท่ีอุดมสมบูรณ์เป็นความสามารถในการแข่งขันเชิงบวกท่ีส่งผลดีสําหรับตลาด
อินเดียของอุตสาหกรรมโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต ส่วนด้านท่ีมีความจําเป็นต้องพัฒนาเพ่ือให้ตอบสนอง
นักท่องเท่ียวอินเดียท่ีกําลังเติบโต ประกอบไปด้วย แนวทางการสร้างมูลค้าเพ่ิมจากลูกค้าอินเดีย 
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ความพร้อมในการให้บริการและโครงสร้างพ้ืนฐานหลัก การเชื่อมโยงโดยสายการบินตรงระหว่างเมือง
หลักและเมืองรองของประเทศอินเดียกับภูเก็ตท่ีก่อให้เกิดปริมาณนักท่องเท่ียวอินเดียท่ีสูงข้ึน และ
รวมไปถึงบุคลากรในภาคบริการบางส่วนท่ียังคงพบว่ามีทัศนคติในแง่ลบกับกลุ่มนักท่องเท่ียวอินเดีย 
ดังนั้นโรงแรมต้องมีการจัดการและการพัฒนาเตรียมความพร้อมเพ่ือความสามารถรองรับปัจจัย
แวดล้อมต่างๆท่ีเกิดข้ึน เนื่องจากจะช่วยส่งผลให้มีการพัฒนาเพ่ือเพ่ิมขีดความสามารถในการแข่งขัน
ของโรงแรมในตลาด จากการวิจัยความได้เปรียบในเชิงการแข่งขันดังกล่าวยังพบว่า โอกาส และ
บทบาทของภาครัฐ อาทิ นโยบายส่งเสริมตลาด นโยบายค่าธรรมเนียมวีซ่า และความก้าวหน้าทาง
เทคโนโลยี สามารถส่งผลและมีอิทธิพลในด้านบวกกับอุตสาหกรรมโรงแรมในจังหวัดภูเก็ตต่อตลาด
อินเดียด้วย อีกท้ังสามารถส่งผลต่อปัจจัยอุปสงค์ความต้องการของตลาด  อุตสาหกรรมท่ีสนับสนุน
และเก่ียวข้องและกลยุทธ์องค์กร, โครงสร้าง และการแข่งขัน แต่ในทางกลับกันภาครัฐมีก็สามารถมี
อิทธิพลในด้านลบและต่อศักยภาพการแข่งขันโดยภาพรวมเช่นเดียวกัน กล่าวคือ ความเชื่อม่ันถึง
ความมีเสถียรภาพของรัฐบาล และความสงบเรียบร้อยแล้วประเทศ สอดคล้องกับผลวิจัยของ 
คุณานันท์ สุขพาสน์เจริญ (2557) ท่ีทําการวิจัยเรื่อง เรื่อง “การพัฒนารูปแบบกลยุทธ์ทางธุรกิจ เพ่ือ
การเติบโตของอุตสาหกรรมโรงแรมในประเทศไทย” พบว่า ความไม่สงบเรียบร้อยในบ้านเมือง จาก
ความขัดแย้งทางการเมืองของประเทศไทยท่ีผ่านมานั้น จัดได้ว่าเป็นปัญหาอุปสรรคอย่างต่อเนื่องต่อ
อุตสาหกรรมโรงแรมในไทย   
  ประเด็นการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) ของโรงแรมในจังหวัด
ภูเก็ต พบว่า ทุกๆด้านมีความสําคัญเท่าเทียมกัน ท้ังนี้ข้ึนอยู่กับความรู้ความเข้าใจในตลาดอินเดียของ
บุคลากรโดยเฉพาะบุคลากรฝ่ายขายและการตลาด เนื่องจากสามารถนําไปใช้เป็นแนวทางทาง
การตลาดเพ่ือตอบสนองความต้องการของนักท่องเท่ียวกลุ่มเป้าหมายท่ีเหมาะสมต่อโรงแรมนั้น 
สอดคล้องกับ จติกา คุ้มเรือน (2559) เรื่อง “ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการกําหนดกล
ยุทธ์ทางการตลาดและการเลือกใช้บริการโรงแรม 4 ดาว ของนักท่องเท่ียวชาวไทยในเขตเมืองพัทยา” 
ท่ีพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของธุรกิจ (7Ps) มีผลต่อการกําหนดและพัฒนากล
ยุทธ์ทางการตลาดของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเมืองพัทยา รวมถึง คุณานันท์ สุขพาสน์เจริญ (2557) 
ท่ีทําการวิจัยเรื่อง “การพัฒนารูปแบบกลยุทธ์ทางธุรกิจ เพ่ือการเติบโตของอุตสาหกรรมโรงแรมใน
ประเทศไทย” พบว่า ข้อเสนอแนะแนวทางในการแก้ไขปัญหาของอุตสาหกรรมโรงแรมไทยท่ีน่าสนใจ
คือ การวางนโยบายการวางแผน พัฒนาและปรับปรุงกลยุทธ์ทางการตลาดบริการ(7’Ps) โดยการ
มุ่งเน้นการสร้างคุณค่าตราสินค้า (Brand Equity) การให้ประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่างประเทศ การ
ฝึกอบรมมารยาทการต้อนรับและภาษาท่ีใช้ของพนักงาน การจัดงานเทศกาลตามเทศกาลต่าง ๆ สร้าง
พันธมิตรทางธุรกิจเก่ียวเนื่อง เป็นต้นนอกจากนี้จากการศึกษาตัวผลิตภันฑ์ (Product) นั้นสามารถ
เห็นได้ว่าโรงแรมท่ีตลาดอินเดียให้ความสนใจในการเข้าพักเม่ือมาเยือนภูเก็ตนั้น เป็นพ้ืนท่ีหาดป่าตอง 
ปัจจัยท่ีจะช่วยส่งเสริมให้นักท่องเท่ียวเข้าพักยังบริเวณดังกล่าวนั้น คือความสามารถตอบสนองด้วย
ความต้องการในแง่ของแหล่งท่องเท่ียวท่ีครบครัน อาทิ หาดป่าตอง ซอยบางลา และห้างสรรพสินค้า
จังซีลอน ซ่ึงสอดคล้องกับสอดคล้องกับ Siripen Yiamjanya and Kevin Wongleedee (2014) 
และRaktida Siri et al (2012) เรื่อง “International Tourists’ Travel Motivation by Push-
Pull Factors and the Decision Making for Selecting Thailand as Destination Choice” 
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พบว่า สิ่งท่ีนักท่องเท่ียวชาวอินเดียรับรู้และกระตุ้นให้ตัดสินใจมายังกรุงเทพมหานครนั้นคือความ
ต้องการและสัมผัสประสบการณ์ใหม่ในจุดหมายปลายทางใหม่ๆ ลดความเครียด, ทําอะไรท่ีต่ืนเต้น 
และสนุกสนานไปกับโชว์และแหล่งบันเทิง 
  ผลการศึกษากลยุทธ์การตลาดสําหรับนักท่องเท่ียวอินเดียสําหรับโรงแรมในจังหวัด
ภูเก็ต พบว่า กลยุทธ์การตลาดสําหรับนักท่องเท่ียวอินเดียของโรงแรมในจังหวัดภูเก็ตท่ีประกอบด้วย 
กลยุทธ์เชิงรุก กลยุทธ์เชิงแก้ไข กลยุทธ์เชิงป้องกัน และกลยุทธ์เชิงรับ ซ่ึงได้จากการวิเคราะห์ค้นหาจุด
แข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรคท่ีอาจส่งผลต่อการดําเนินงานอุตสาหกรรมโรงแรมในภูเก็ต โดย
โรงแรมสามารถนํายุทธศาสตร์ท่ีเหมาะสมของกลยุทธ์ต่างๆนําไปไปประยุกต์ใช้เพ่ือการจัดการวางแผน
และรับมือกับสิ่งท่ีกําลังจะเกิดข้ึนหรือเกิดข้ึนแล้วเพ่ือกลุ่มนักท่องเท่ียวอินเดีย จากผลการศึกษา 
สามารถกําหนดกลยุทธ์ต่างๆ ได้ดังต่อไปนี้ การมุ่งเน้น สอดคล้องกับ คุณานันท์ สุขพาสน์เจริญ 
(2557) เรื่อง “การพัฒนารูปแบบกลยุทธ์ทางธุรกิจ เพ่ือการเติบโตของอุตสาหกรรมโรงแรมใน
ประเทศไทย” พบว่า การเจาะกลุ่มผู้ใช้บริการตามภาพลักษณ์ของโรงแรมแต่ละแห่ง เป็นหนึ่งในกล
ยุทธ์ของโรงแรม การมุ่งเน้น และการส่งเสริม MICE สอดคล้องกับ ณัฏฐดา ศรีมุข และคณะ (2557) 
เรื่อง “พฤติกรรมนักท่องเท่ียวชาวอินเดียกลุ่มกําลังซ้ือสูงเพ่ือรองรับงานสัมมนา งานแต่งงาน และ
ฮันนีมูนในประเทศไทย” พบว่า การกําหนดกลุ่มเป้าหมายการตลาดให้ชัดเจน และพัฒนาคุณภาพการ
จัดสัมมนาให้มีมาตรฐานการจัดสัมมนา ให้บริการอาหารมังสวิรัติและมุสลิม สามารถเตรียมพร้อมและ
รองรับการสัมมนาของตลาดนักท่องเท่ียวอินเดีย การส่งเสริมการใช้เทคโนโลยี การอบรมทรัพยากร
มนุษย์ การพัฒนาความพร้อมด้านสิ่งอํานวยความสะดวก ผลิตภัณฑ์ และการบริการอยู่เสมอ 
สอดคล้องกับ ณัฏฐพัชร มณีโรจน์ ท่ีผลการศึกษาพบว่า ประเทศไทยมีความได้เปรียบเชิงการแข่งขัน 
ท่ีประกอบไปด้วย บุคลากรท่ีมีจิตใจใฝ่บริการ และการให้บริการท่ีเป็นเลิศ อัตลักษณ์ความเป็นไทย 
และทรัพยากรการท่องเท่ียวอุดมสมบูรณ์ ส่วนด้านท่ีมีความจําเป็นต้องพัฒนา ประกอบไปด้วย การ
ส่งเสริมการตลาดเฉพาะเป้าหมายเพ่ิมมากข้ึน และสร้างระบบโครงสร้างพ้ืนฐาน สําหรับกลยุทธ์เชิงรับ
ทุกประเด็นท่ีประกอบไปด้วย การร่วมลงทุน การลดการใช้จ่ายการตลาด และการยกเลิกหรือการ
ถดถอย สอดคล้องกับ คุณานันท์ สุขพาสน์เจริญ (2557) เรื่อง “การพัฒนารูปแบบกลยุทธ์ทางธุรกิจ 
เพ่ือการเติบโตของอุตสาหกรรมโรงแรมในประเทศไทย” พบว่า กลยุทธ์ของแต่ละโรงแรมมีการมุ่งเน้น
ทางด้านการเป็นผู้นําทางด้านต้นทุน หนึ่งในแนวแนวทางคือการสร้างพันธมิตรทางธุรกิจเก่ียวเนื่อง 
 
5.2 ข้อเสนอแนะ 
  ข้อเสนอแนะในการพัฒนากลยุทธ์การตลาดอินเดียสําหรับโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต 
ส่วนประสมทางการตลาด ถือว่าเป็นปัจจัยสําคัญในการดําเนินธุรกิจซ่ึงข้อเสนอแนะในส่วนของส่วน
ประสมทางการตลาดของโรงแรมในจังหวัดภูเก็ตเพ่ือตลาดอินเดียนั้น สามารถสรุปได้ดังตาราง 
ดังต่อไปนี้  
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ตารางท่ี 5.1 ข้อเสนอแนะส่วนประสมทางการตลาดสําหรับตลาดอินเดียของโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต 
ส่วนประสมทาง

การตลาด 
ข้อเสนอแนะ 

1. ผลิตภัณฑ์  1) โรงแรมท่ีมีทําเลท่ีตั้งอยู่ ณ บริเวณ หาดป่าตองมีโอกาสท่ีจะได้นักท่องเท่ียวตลาด
อินเดียในทุกรูปแบบ ข้ึนอยู่กับสิ่งอํานวยความสะดวกของโรงแรมน้ันๆ แต่อย่างไรก็
แล้วแต่โรงแรมในบริเวณอ่ืนๆ ควรจะทําการเจาะตลาดแบบจําเพาะเจาะจงหรือท่ี
เรียกว่า Niche อาทิ กลุ่มคู่รักและกลุ่มจัดงานนิทรรศการงานประชุมต่างๆ ซ่ึง
โรงแรมในลักษณะวิลล่าส่วนตัว (Private PoolVilla) และ โรงแรมแบรนด์ 
(International Hotel Chain) สามารถตอบโจทย์ได้ดี 
2) โรงแรมท่ีมีทําเลท่ีตั้งใกล้กับร้านอาหารอินเดีย ควรใช้ปัจจัยดังกล่าวสร้างความ
ได้เปรียบในการนําเสนอ เน่ืองด้วยความอ่อนไหวในการรับประทานอาหารของ
นักท่องเท่ียวอินเดียมีค่อนข้างสูง 
3) การให้บริการมุมอาหารอินเดีย (Indian Breakfast Corner) ข้ันต่ํา 2 เมนูในมื้อ
เช้า เป็นเสมือนเครื่องมือในการช่วยสนับสนุนและแรง ดึงดูดนักท่องเท่ียวอินเดียได้
เช่นกัน   

2. ราคา 1) การให้ราคาคงท่ีตามระยะเวลาท่ีกําหนดเป็นสิ่งท่ีบริษัทนําเท่ียวตลาดอินเดีย
ต้องการ เน่ืองจากสามารถนําราคาไปทําแพคเกจได้ง่าย และสามารถขายได้ตลอด
ฤดูกาลน้ันๆ 
2) กําหนดให้ราคาขายของทางบริษัทนําเท่ียวตลาดอินเดียในไทย ควรต่ํากว่าราคา
ขายของออนไลน์แทรเวลเอเย่นต์ เปรียบเสมือนการให้คนกลางท่ีนําห้องพักไปขาย 
และประชาสัมพันธ์ให้น้ันสามารถมีกําไรจากการขาย 

3. ด้านช่องทางการจัด
จําหน่าย (Place) 

1) บริษัทนําเท่ียวตลาดอินเดียท่ีมีออฟฟิศอยู่ในกรุงเทพฯ สามารถเป็นพันธมิตรหลัก 
(Key partner) ให้โรงแรมมีโอกาสได้รับลูกค้าและเป็นท่ีรู้จักในตลาดอินเดียได้มาก
ท่ีสุดในช่องทางดังกล่าว หลักๆท่ีน่าสนใจและเป็นท่ีกล่าวขานในแง่ของจํานวนและ
ความน่าเช่ือถือ ของกลุ่มโรงแรมในภูเก็ตประกอบไปด้วย Travelbullz Co., Ltd, 
Red Apple Co., Ltd, ITC Bangkok Co., Ltd, Chin Tour Co., Ltd, Tourism 
Net Bangkok Co., Ltd, Travstore Travel Management Co., Ltd, DS Travel 
Co., Ltd, Destination Asia Co., Ltd, Asian Trails Co., Ltd, Destination Siam 
Co., Ltd, Elatrip Tour Co., Ltd, Chandarat Travel Co., Ltd, Asian Smile 
Corporation Co., Ltd เป็นต้น เป็นต้น นอกเหนือจากน้ียังมีบริษัทนําเท่ียวตลาด
อินเดียท่ีมีออฟฟิศในพัทยา ท่ีขายแพคเกจท่ีมีโรงแรมภูเก็ตรวมอยู่ด้วย อาทิ Thai 
Destination Co., Ltd, Absolute Asia Journey Co., Ltd, Indo Bangkok Co., 
Ltd 
2) การเปิดสัญญาใหม่กับบริษัทนําเท่ียว โดยเฉพาะบริษัทนําเท่ียวท่ีเปิดใหม่ ควร
ดําเนินการขอเอกสารจดทะเบียนบริษัทท่ีเก่ียวข้อง และควรกําหนดนโยบายการ
จ่ายเงินในลักษณะการจ่ายก่อนเข้าพักตามจํานวนวันท่ีเหมาะสม 
ตามฤดูกาล กล่าวคือควรเป็นในลักษณะจ่ายเงินก่อนเข้าพักเท่าน้ัน เพ่ือเป็นการ
ป้องกันความเสี่ยงในเรื่องของการเงิน ท่ีมีให้พบเห็นในตลาดอินเดีย  
3) ช่องทางการทําการตลาดออนไล น์  ควรติดต่ อ กับพันธมิ ตรหลักอย่ า ง 
Makemytrip.com ท่ีมีลูกค้าหลักเป็นนักท่องเท่ียวอินเดีย ซ่ึงมีออฟฟิศในไทย อยู่ท่ี 
สุขุมวิท กรุงเทพฯและมีบริษัทแม่ท่ีอินเดียท่ีถือได้ว่าออนไลน์แทเวลเอเย่นต์ท่ีใหญ่ 



79 

ตารางท่ี 5.1 (ต่อ) 
ส่วนประสมทาง

การตลาด 
ข้อเสนอแนะ 

 ท่ีสุดและได้รับความน่าเช่ือถือท่ีสุดในประเทศอินเดีย 
4) การติดต่อโดยตรงกับลุกค้าหรือแม้กระท่ังตัวแทนจัดจําหน่ายต่างๆในประเทศ
อินเดีย ไม่แนะนําถือว่ามีความเสี่ยงในเรื่องของการทําจ่ายเงินเน่ืองจากมีนโยบายของ
ทางรัฐบาลเก่ียวกับข้อกําหนดต่างๆท่ีผันผวน และประการหน่ึงคือการติดต่อสื่อสารท่ี
อาจเกิดข้อผิดพลาดได้ 

4. ด้านส่งเสริม
การตลาด 
(Promotion) 

1) การโฆษณาโรงแรมของนิตยสาร ถึงแม้ไม่สามารถการันตีจํานวนรายได้หรือคืนเข้า
พักท่ีกลับถึงโรงแรมได้ก็ตาม แต่ให้คํานึงว่าน่ันคือโอกาสและการเปิดทางในตลาดอีก
ช่องทางหน่ึงท่ีดี การมีโอกาสได้ลงนิตยสารควรเป็นของบริษัทนําเท่ียวตลาดอินเดีย
ขนาดใหญ่ เน่ืองจากมีการแจกจ่าย จําหน่ายให้กับเหล่าพันธมิตรตัวแทนจัดจําหน่าย
รายย่อย และเหล่าน้ันบ้างก็จะเลือกขายโรงแรมเฉพาะท่ีอยู่ในนิตยสารน้ันๆด้วย 
2) การร่วมงานเทรดโชว์และโรดโชว์จะต้องมีความเข้าใจและรู้จักบริษัทนําเท่ียวตลาด
อินเดียในไทยหรือตัวแทนจัดจําหน่ายในแต่ละช่องทางของตลาดอินเดียเป็นอย่างดี 
และให้คํานึงเสมอว่าไปร่วมงานแต่ละครั้งน้ันมีค่าใช้จ่ายท่ีสูงตามมา ถึงแม้อินเดียค่า
ครองชีพไม่สูงมากก็ตาม 
3) เทรดโชว์และโรดโชว์ท่ีถือว่าค่อนข้างมีศักยภาพของผู้ซื้อและมีโอกาสต่อยอดธุรกิจ
สําหรับโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต ประกอบไปด้วย SATTE, OTM และ Amazing 
Thailand Roadshow ตามลําดับ 
4) การโฆษณาโรงแรม บางกรณีสามารถขอแลกเปลี่ยนกับจํานวนห้องพักได้ตาม
ความเหมาะสม (Barter Agreement)  

5. ด้านบุคคลหรือ
พนักงาน (People or 
Employee) 

1) การปรับทัศนคติของพนักงานท่ีมีบางส่วนมีในแง่ลบ โดยเฉพาะในส่วนของการ
บริการ ท่ีมีต่อนักท่องเท่ียวอินเดีย สามารถประสานงานเพ่ือขอความร่วมมือจากฝ่าย
บุคคลและอบรมในการช่วยทําความเข้าใจในวัฒนธรรมของนักท่องเท่ียวกลุ่มดังกล่าว 
อาทิ การกําหนดเป็นประเด็นในการฝึกอบรมของโรงแรม 

6. ด้านการสร้างและ
นําเสนอลักษณะทาง
กายภาพ (Physical 
Evidence and 
Presentation ) 
 
 

1) โรงแรมแบรนด์ (International Hotel Chain) ควรสร้างความได้เปรียบท่ีสามารถ
สื่อแสดงออกได้ถึงมาตรฐานและความน่าเช่ือถือ จากอุปกรณ์ สิ่งอํานวยความสะดวก
ท่ีใช้ด้วยตราสัญลักษณ์ของแบรนด์  
2) การตกแต่งพ้ืนท่ีการให้บริการท่ีเข้ากับเทศกาล และการแจกการ์ดอวย พรหรือ
ของสัมมนาคุณเล็กๆน้อยๆ สามารถเป็นเครื่องมือท่ีทําให้ลูกค้าได้เห็นและสัมผัส 
เสมือนการมอบความประทับใจ ซ่ึงมีโอกาสทําให้ลูกค้าบอกต่อและเปลี่ยนลุกค้าน้ัน
ให้จงรักภันดีหรือกลับมาอีกได้ 

7. ด้านกระบวนการ 
(Process) 

1) เน่ืองจากบ่อยครั้งท่ีไฟล์ทต่อจากกรุงเทพฯท่ีจะมาถึงภูเก็ตเป็นช่วงเช้า สามารถ
อนุญาตให้เข้าพักก่อนเวลากาหนดในบางกรณีโดยเฉพาะในช่วงท่ีมีอัตราการเข้า
พักต่า 
2) การแยกพ้ืนท่ีหรือเคาเตอร์เช็คอินของกรุ้ป จะทาให้กระบวนการเช็คอินเกิดความ
รวดเร็ว เป็นระเบียบ และดูเอาใจใส่มากข้ึน 
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5.3 ข้อจํากัดของงานวิจัย 
  งานวิจัยครั้งนี้มีข้อจํากัดอยู่ท่ีขอบเขตการศึกษา กล่าวคือ กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการ
สัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) เป็นกลุ่มบุคลากรของบริษัททัวร์ท่ีสัมพันธ์ต่อการขายและ
การตลาดอินเดีย และบุคลากรท่ีเก่ียวข้องกับฝ่ายการขายและการตลาดของโรงแรม ซ่ึงหากมี
การศึกษาเพ่ิมเติมในส่วนของภาครัฐหรือเอกชนท่ีเก่ียวข้องกับตลาดอินเดีย อาทิ การท่องเท่ียวแห่ง
ประเทศไทย สมาคมธุรกิจท่องเท่ียว  สายการบินไทย สายการบินไทยแอร์เอเชีย และ VFS.Global 
(บริการกงสุลประเทศอินเดีย) เป็นต้น จะสามารถทําให้ได้เห็นมุมมองในด้านของปัจจัยแวดล้อมและ
มุมมองท่ีแตกต่างท่ีส่งผลกระทบต่อโรงแรมในจังหวัดภูเก็ตได้ดียิ่งข้ึน ซ่ึงสามารถศึกษาความสัมพันธ์
ระหว่างโครงสร้างของโรงแรมในจังหวัดภูเก็ตกับนโยบายของภาครัฐและเอกชน เพ่ือนําผลการศึกษา
ไปเป็นข้อมูลในการกําหนดกลยุทธ์ในระดับนโยบายท่ีมีประสิทธิภาพต่อไป  
 
5.4 การวิจัยต่อเนื่อง 
  งานวิจัยครั้งนี้ได้ศึกษากลยุทธ์การตลาดสําหรับกลุ่มนักท่องเท่ียวอินเดีย ของโรงแรม
ในจังหวัดภูเก็ต ซ่ึงเป็นงานวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ดังนั้น ผู้ท่ีสนใจจะทําการศึกษา
ต่อสามารถทําการศึกษาได้ในรูปแบบเชิงปริมาณ (Quantitative Research) เพ่ือศึกษากลยุทธ์เชิงลึก
โดยใช้ Factor Analysis จะทําให้สามารถแบ่งกลุ่มผู้ให้ข้อมูลและสอบถามถึงกลยุทธ์ในการทําตลาด
อินเดียของโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต ในปัจจัยด้านต่างๆ เพ่ือสามารถทําให้เกิดการพัฒนาการตลาดท่ี
ต่อเนื่องได้อย่างมีประสิทธิภาพ และเกิดการอัพเดททิศทางตลาดอินเดียตลอดเวลา  พร้อมกับปรับ
กระบวนการบริหารจัดการกลุ่มนักท่องเท่ียวดังกล่าวได้อย่างมีประสิทธิภาพ เนื่องจากแนวโน้มและ
ลักษณะของกลุ่มลูกค้าอาจจะมีการเปลี่ยนแปลงท้ังนี้ข้ึนอยู่กับท้ังปัจจัยแวดล้อมภายในและภายนอก
ของโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต รวมถึงอินเดียเองด้วย 
  จากงานวิจัยนี้สามารถนําไปใช้เป็นแนวทางในการวิจัยต่อเนื่องสู่กลยุทธ์การตลาด
ของโรงแรมในภูมิภาคอ่ืน และธุรกิจอ่ืนๆท่ีมีความคล้ายคลึงกัน 
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ภาคผนวก 

ภาคผนวก ก 
การเลือกกลุ่มตัวอย่างบุคลากรฝ่ายขายและการตลาดของโรงแรม 

 
  ผู้วิจัยทําการเลือกตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive หรือ Judgmental Sampling) 
โดยทําเพ่ือสอบถามถึงโรงแรมในจังหวัดภูเก็ตท่ีมียอดขายดีท่ีสุดในบริษัทนั้นๆสําหรับตลาดอินเดียใน
ปี 2559 โดยให้แต่ละบริษัทจํานวน16 บริษัท ประกอบไปด้วย 
 
ตารางท่ี ก รายชื่อบริษัทนําเท่ียวท่ีดําเนินธุรกิจนําเท่ียวอินเดียขาออกเป็นหลักท่ีเลือกตัวอย่างแบบ 
             เจาะจง 

Sanjay Maulik – Director of Sales & Marketing (Wonderful Trip Travel Co., Ltd, 2560) 

Mr. Sarbajeet Dam. - Asst. Manager –Inbound Operations (Orchid Holidays Co., Ltd, 2560) 
Hansel Verghese (Shivam Tour Co., Ltd, 2560), 
Stanley Rozario - Manager - Indian Subcontinent (Asian Trails Co., Ltd, 2560) 
Somjet Ritpho - Assistant Contracting Manager (ITC Bangkok Co., Ltd, 2560) 
Denis – (Travelzunlimited Co., Ltd, 2560) 
Saurabh Gupta - Sales Manager - India & Middle East (Destination Asia Co., Ltd, 2560 

Pasara Puthamat – Contract manager (Travelbullz Co., Ltd, 2560)  
Kitsana Pulikkal - Executive Director & COO (Travstore Travel Management Co., Ltd, 

2560) 
Ajoy K.B. – General Manager (Elatrip. 2560) 
Riza (Chin Tour Co., Ltd, 2560) 
Thanakrit Siangtrong - Sr. Reservation Manager (Indo Bangkok Co., Ltd, 2560) 
Vicky – Sales Manager (Rocket Bird Travel Co., Ltd, 2560) 
MALINI SAENGKRACHANG - Sales & Contracting Supervisor (Rezlive Co., Ltd, 2560) 
วาสนา – Zonal Manager International Market ( Makemytrip (Thaland), 2560)  

   
โดยแต่ละบริษัทระบุจํานวนมา 10 โรงแรมซ่ึงผู้วิจัยจะไม่ระบุบัญชีรายชื่อของ

โรงแรมแต่อย่างใดเพ่ือนํามาสรุปลง Excel การสัมภาษณ์นั้นจะเลือกจากบุคลากรของโรงแรมซ่ึงเป็น
โรงแรมท่ีได้รับการอ้างอิงซํ้ากันมากท่ีสุด 12 โรงแรมแรกเท่านั้น จากนั้นสอบถามข้อมูลเบ้ืองต้นจาก
โรงแรมดังกล่าวเพ่ือให้ทราบบุคลากรฝ่ายการขายและการตลาดของโรงแรมประสบการณ์ด้านการ
ขายและการตลาดอินเดีย (กลุ่มผู้ให้ข้อมูลสําคัญกลุ่มท่ี 2) 
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ตารางท่ี ข รายชื่อโรงแรมท่ีมีการอ้างถึงจากบริษัทนําเท่ียวท่ีดําเนินธุรกิจนําเท่ียวอินเดียขาออกเป็น 
             หลักท่ีเลือกตัวอย่างแบบเจาะจง (จากตารางท่ี ก) 

 ชื่อโรงแรม (Hotel Name) จํานวน % 
The ASHLEE Plaza Patong Hotel & Spa 15 93.75 
Novotel Phuket Resort  11 68.75 
Patong Resort 10 62.50 
Deevana Plaza Patong  10 62.50 
Amari Phuket 9 56.25 
Sea Sun Sand 8 50.00 
Deevana Patong Hotel & Spa 7 43.75 
Ibis Patong  7 43.75 
Novotel Phuket Vintage Park 7 43.75 
Ramada Phuket Deevana  6 37.50 
Banthai Patong 6 37.50 
Millennium Patong  6 37.50 
Grand Mercure 6 37.50 
Patong Beach 5 31.25 
Swissotel Patong  4 25.00 
BEST Western Patong Beach 4 25.00 
Holiday inn Resort 4 25.00 
Holidays Inn Express Patong  4 25.00 
Royal Paradise  3 18.75 
Hilton Phuket Acadia 3 18.75 
Sleep with Me  3 18.75 
APK Resort 3 18.75 
Duangjitt Resort  2 12.50 
Amata  2 12.50 
Mariott Merlin  2 12.50 
Sun Set Beach 2 12.50 
Baramee Resortel  2 12.50 
Ashlee Hub Patong 2 12.50 
Cape Sieanna Hotel & Vilals  1 6.25 
Blue Ocean Patong  1 6.25 
Sawaddi Patong 1 6.25 
Lunar Patong 1 6.25 
Patong Heritage  1 6.25 
Centara Blue Marine 1 6.25 
The Charm Resort Patong 1 6.25 
Andaman Beach Suites 1 6.25 
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ตารางท่ี ข (ต่อ) 
 ชื่อโรงแรม (Hotel Name) จํานวน % 
Le Meridian Phuket 1 6.25 
PJ Resotel Patong 1 6.25 
Sea View Patong 1 6.25 

 
  การสุ่มตัวอย่างโดยเลือกกลุ่มบริษัททัวร์ท่ีทําตลาดอินเดียเป็นหลักจํานวน 16 บริษัท
ทัวร์ท่ีทําตลาดอินเดีย ประกอบไปด้วย Go-mmt Group, Asian Trails Co., Ltd (Indian), Elatrip 
Co., Ltd, ITC Bangkok Co., Ltd, Indo Bangkok Co., Ltd, Travelzunlimited Co., Ltd, Chin 
Tour Co., Ltd, Shivam Tour Co., Ltd, Destination Asia Co., Ltd, Orchid Holidays Co., 
Ltd, Travstore Management Co., Ltd, Rocket Bird Travel Co., Ltd, Rezlive Co., Ltd, 
Wonderful Trip Travel Co., Ltd, Travelbullz Co., Ltd และ Chandarat Travel Co., Ltd ซ่ึง
พบว่าผู้วิจัยจําเป็นต้องติดต่อสัมภาษณ์บุคลากรจากกลุ่มรายชื่อโรงแรมดังต่อไปนี้ Novotel Phuket 
Resort, Patong Resort, Deevana Plaza Patong, Amari Phuket, Sea Sun Sand, Deevana 
Patong Hotel & Spa, Ibis Patong, Novotel Phuket Vintage Park, Ramada Phuket 
Deevana, Banthai Patong, Millennium Patong และ Grand Mercure ท้ังนี้ไม่นําโรงแรม The 
ASHLEE Plaza Patong Hotel & Spa เนื่องจากผู้วิจัยมีความเก่ียวข้องโดยการเป็นพนักงาน ณ 
โรงแรมดังกล่าวเพ่ือความน่าเชื่อถือของข้อมูล 
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ภาคผนวก ข  
รายช่ือบริษัททัวร์ (ตลาดอินเดีย) ในประเทศไทย 

 
ตารางท่ี ค รายชื่อบริษัทนําเท่ียวท่ีดําเนินธุรกิจนําเท่ียวอินเดียขาออกเป็นหลักในประเทศไทย 
 

ชื่อบริษัท ท่ีต้ังออฟฟิศ (พ้ืนท่ี,จังหวัด) 

7 Sister Holidays Co., Ltd พัทยา, ชลบุรี 

A2Z International Co., Ltd  พัทยา, ชลบุรี 

Absolute Asia Journey Co., Ltd พัทยา, ชลบุรี 

Active Holidays Company Limited พัทยา, ชลบุรี 

Akquasun Holidays (Thailand) คลองเตย, กรุงเทพฯ 

Akquasun Thailand Co., Ltd เพชรบุรีตัดใหม่, กรุงเทพฯ 

All time Vacation Co., Ltd สุขุมวิท, กรุงเทพฯ 

Arihant Thailand Co., Ltd พัทยา, ชลบุรี 

Asian Dreamz Co., Ltd พัทยา, ชลบุรี 

Asian Stream (Thailand) Co., Ltd สุขุมวิท, กรุงเทพฯ 

Asian Trails Co., Ltd ปธุมวัณ, กรุงเทพฯ 

Avantika Travel & Tours Co., Ltd พัทยา, ชลบุรี 

Chandarat Bangkok Co., Ltd สวนหลวง, กรุงเทพฯ 

Chin Tour Co., Ltd ห้วยขวาง, กรุงเทพฯ 

CK41 Tours Co., Ltd บางศรีเมือง, นนทบุรี 

Destination Asia Co., Ltd วิภาวดีรังสิต, กรุงเทพฯ 

Destination Siam Group ราชพฤกษ์, กรุงเทพฯ 

Discovery Siam Co., Ltd สีลม, กรุงเทพฯ 

Dobson Traveller Club Co., Ltd ประเวศ, กรุงเทพฯ 

DS Travel Co., Ltd ประเวศ, กรุงเทพ 

Elatrip (Thailand) Co., Ltd หัวหมาก, กรุงเทพฯ 

Elegant Bangkok Co., Ltd สวนหลวง, กรุงเทพฯ 

En Thai Seeing Co., Ltd ราชเทวี, กรุงเทพฯ 

Enza-Travel Co., Ltd พัทยา, ชลบุรี 



90 

Global Asia Journey Co., Ltd สวนหลวง, กรุงเทพฯ 

Global Voyage Co., Ltd สุขุมวิท, กรุงเทพฯ 

G.T. Holiday Tour & Travel Co., Ltd บางละมุง, ชลบุรี 

Holiday Planet Co., Ltd บางละมุง, ชลบุรี 

Indo Bangkok Co., Ltd พัทยา, ชลบุรี 

Indo Siam Tour & Travel บางละมุง, ชลบุรี 

Indo Thai Trading Service Co., Ltd บางแสง, อยุธยา 

Indus Siam Co., Ltd สุขุมวิท, กรุงเทพฯ 

Jie Center Limited Patnership จรัญสนิทวงศ์, กรุงเทพฯ 

Jimmy Impex Pattaya Co., Ltd พัทยา, ชลบุรี 

Journey Exotica Co., Ltd สีลม, กรุงเทพฯ 

JTB Thailand Limited สีลม, กรุงเทพฯ 

Magi Holidays Co., Ltd บางกะปิ, กรุงเทพฯ 

Malee Travel Co., Ltd พัทยา, กรุงเทพฯ 

Mekong Vacation Co., Ltd บางละมุง, ชลบุรี 

My Own Holidays Co., Ltd พัทยา, ชลบุรี 

New Thai Sunrise Co., Ltd พัทยา, ชลบุรี 

New WTS Travel Service Co., Ltd ห้วยขวาง, กรุงเทพฯ 

Nokkie Tour & Travel Co., Ltd บางละมุง, ชลบุรี 

NV Tour & Travel Co., Ltd พาหุรัต, กรุงเทพฯ 

NYC Thai Travel Co., Ltd ปากเกร็ด, นนทบุรี 

Orchid Holidays (Thailand) Co., Ltd พญาไท, กรุงเทพฯ 

Oriental Voyages (Thailand) Co., Ltd.  พระราม4, กรุงเทพฯ 

Pathfinders Travel Co., Ltd ห้วยขวาง, กรุงเทพฯ 

Phu-Anda Travel & Tour ป่าคลอก, ภูเก็ต 

Phuket Relaxing Co., Ltd เมือง, ภูเก็ต 

Rainbow World Co., Ltd บางละมุง, ชลบุรี 

Rezlive Thailand Co., Ltd สุขุมวิท, กรุงเทพฯ 

Rocket Bird Travel Co., Ltd รามคําแหง, กรุงเทพฯ 
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ตารางท่ี ค (ต่อ) 
 

ชื่อบริษัท ท่ีต้ังออฟฟิศ (พ้ืนท่ี,จังหวัด) 

Royal Thai Travel & Trading Co., Ltd รามคําแหง, กรุงเทพฯ 

Sai Om Tour & Travel Co., Ltd พัทยา, ชลบุรี 

Shivam Tours & Travel Co., Ltd สุขุมวิท, กรุงเทพฯ 

Siambharata Group Company Limited สุขุมวิท, กรุงเทพฯ 

SP2K Tour & Travel Co., Ltd พัทยา, ชลบุรี 

S.V.Vision Co., Ltd ปากเกล็ด, นนทบุรี 

Thai Destination Co., Ltd บางละมุง, ชลบุรี 

Thai Trip Holidays Company Limited สวนหลวง, กรุงเทพฯ 

The Expedition Co., Ltd สวนหลวง, กรุงเทพฯ 

TIC Holidays Co., Ltd สุขุมวิท, กรุงเทพฯ 

TourLand Travel Co., Ltd สีลม, กรุงเทพฯ 

Tourism Net Bangkok Lte. Part จรัญสนิทวงศ์, กรุงเทพฯ 

Travel2Agent Thailand Co., Ltd ปธุมวัณ, กรุงเทพฯ 

TravelBizAsia Co., Ltd สายไหม, กรุงเทพฯ 

Travelebay Company Limited รามคําแหง, กรุงเทพฯ 

Travelwizus Co., Ltd สุขุมวิท, กรุงเทพฯ 

Travelz Unlimited A Division of "Jaiveer Group Co. 
Ltd 

รัตนาทิเบศ, นนทบุรี  

Tra velzbay (Thailand) Co., Ltd รามคําแหง, กรุงเทพฯ 

Travoyage Co., Ltd พัทยา, ชลบุรี 

Wonderful Trip Co., Ltd  เมือง, ภูเก็ต 

Yor Indo-Thai Group Co., Ltd พัทยา, ชลบุรี 
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ภาคผนวก ค  
โครงร่างสําหรับการสัมภาษณ์เชิงลึก  

 
โครงร่างคําถามสําหรับการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) ผู้ให้ข้อมูลสําคัญ ซ่ึง
ประกอบไปด้วย บุคลากรของบริษัททัวร์ท่ีสัมพันธ์ต่อการขายและการตลาดอินเดีย และบุคลากรท่ี
เก่ียวข้องกับฝ่ายการขายและการตลาดของโรงแรม 
  คําถามสําหรับการสัมภาษณ์เชิงลึกแบ่งออกเป็น 4 ส่วนดังต่อไปนี้ 
ส่วนท่ี 1 สํารวจสถานการณ์ตลาดนักท่องเท่ียวอินเดียของโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต 
1.1 จํานวนและลักษณะของลูกค้าตลาดอินเดียในโรงแรม/บริษัทของคุณและโดยภาพรวมสําหรับ

โรงแรมในจังหวัดภูเก็ตเป็น ณ ตอนนี้ อย่างไร  
1.2 ทิศทางตลาดอินเดียกับโรงแรมในจังหวัดภูเก็ตในปัจจุบันเป็นอย่างไร และเหตุใดจึงคิดว่าเป็น

เช่นนั้น  
 
ส่วนท่ี 2 วิเคราะห์ส่วนผสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจโรงแรมของจังหวัดภูเก็ตในตลาดอินเดีย 
2.1 คุณคิดว่าแต่ละ (P) จากแนวคิดทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ควรจะมีการกําหนดวางกล
ยุทธ์อย่างไร เพ่ือทําให้โรงแรมในจังหวัดภูเก็ตนั้น ตอบสนองความต้องการในตลาดอินเดีย  
 2.1.1 ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) – โรงแรมลักษณะอย่างไร, ระดับไหน, ต้ังอยู่ทําเลใด  
 2.1.2 ด้านราคา (Price) – ระดับและกลไกการกําหนดราคา  
 2.1.3 ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) – ช่องทางไหนบ้าง. ช่องทางใดท่ีได้ผลตอบรับดี
ท่ีสุด ทําอย่างไร 
 2.1.4 ด้านบุคคลหรือพนักงาน (People or Employee) –พนักงานควรมีลักษณะอย่างไร  
 2.1.5 ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) – การขายโดยการใช้พนักงาน การโฆษณา การ
ส่งเสริมการขาย การเผยแพร่ Tradeshow และ Roadshow และประชาสัมพันธ์ต่างๆ อย่างไรท่ี
สามารถตอบสนอง  
 2.1.6 ด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 
Presentation) – สร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพให้กับลูกค้ากลุ่มนี้ได้อย่างไร 
 2.1.7 ด้านกระบวนการ (Process) – มีกระบวนการอย่างไรท่ีสามารถตอบสนองและ
สอดคล้องกับความต้องการของกลุ่มลูกค้าอินเดีย 
2.2 คุณคิดว่าโรงแรมควรกําหนดแนวทางการวางกลยุทธ์เน้นหนักไปท่ี P ใดหรือด้านใดมากกว่ากันท่ี
สามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่มตลาดอินเดียมากท่ีสุดและน้อยท่ีสุด เพราะอะไร  
 
ส่วนท่ี 3 วิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมท่ีส่งผลกระทบต่อความสามารถในการแข่งขันสําหรับตลาดอินเดีย 
ของอุตสาหกรรมโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต 
3.1 ในความคิดเห็นของคุณสภาพอุตสาหกรรมโรงแรมในจังหวัดภูเก็ตในปัจจุบันมีจุดแข็ง จุดอ่อน 
โอกาสและอุปสรรคท่ีอาจส่งผลต่อการดําเนินงานและการจัดการ ท่ีเหมาะสมกับตลาดอินเดียอย่างไร 
3.2 คุณคิดว่าปัจจัยแวดล้อมอะไรบ้างท่ีส่งผลกระทบต่อตลาดอินเดีย ของโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต 
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3.3 จากปัจจัยแวดล้อมดังกล่าวสามารถสร้างความได้เปรียบและการแย่งชิงส่วนแบ่งทางการตลาดนี้
อย่างไร  
 
ส่วนท่ี 4 ข้อเสนอแนะและความคิดเห็นเพ่ิมเติมต่อกลยุทธ์การตลาดสําหรับกลุ่มนักท่องเท่ียวอินเดีย 
ของโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต 
4.1 คุณคิดว่ากลุยทธ์ในการทําตลาดอินเดียสําหรับโรงแรมในจังหวัดภูเก็ตในปัจจุบันมีอะไรบ้าง และ
ทําอย่างไรถึงได้ผลดีดีท่ีสุด (Productive)  
4.2 คุณคิดว่าตลาดอินเดียมีความสําคัญต่ออุตสาหกรรมโรงแรมในจังหวัดภูเก็ตอย่างไร  
4.3 คุณคิดว่าแนวโน้มของตลาดอินเดียสําหรับโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต ในอนาคตเป็นไปในทิศทางใด 
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ภาคผนวก ง  
บทสรุปการสัมภาษณ์เชิงลึก 

 
บทสรุปการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) บุคลากรของบริษัททัวร์ท่ีสัมพันธ์ต่อการ
ขายและการตลาดอินเดีย 
กลุ่มผู้ให้ข้อมูลหลักกลุ่มท่ี 1 : บุคลากรของบริษัททัวร์ท่ีสัมพันธ์ต่อการขายและการตลาดอินเดีย 
ผู้ให้ข้อมูลหลักท่านท่ี 1 (H1)  
ผู้สัมภาษณ์ :  เริ่มกันท่ีส่วนแรกเลยนะครับ พ่ีมีความคิดเห็นถึงจํานวนและลักษณะของลูกค้าตลาด
อินเดียในโรงแรมโดยภาพรวมสําหรับโรงแรมในจังหวัดภูเก็ตณ ตอนนี้ เป็นอย่างไรครับ 
ผู้ตอบ :  จํานวนของลูกค้าภูเก็ตตอนนี้เพ่ิมข้ึนนะค่ะ พ่ีโทน โดยเฉพาะหาดป่าตองเลย ของพ่ี
ท่ีอ่ืนแทบไม่มีเลย เป็นเซ็นต์น้อยมาก  
ผู้สัมภาษณ์ : แล้วในส่วนของลักษณะของลูกค้าล่ะครับพ่ี 
ผู้ตอบ :  ก็ Leisure, MICE, Group พ่ีมีครบนะ  
ผู้สัมภาษณ์ : ส่วนใหญ่ลูกค้าอินเดียท่ีมาภูเก็ตเดินทางมาจากเมืองไหนครับ 
ผู้ตอบ :  ของพ่ีมีท่ัวค่ะ แต่หลักๆเดลี Delhi และมุมไบ Mumbai ก็มีตามกัลกัตตา 
(Kolkata), บังกาลอร์ (Bengaluru), เชนไน (Chennai), ไฮเดอราบัด (Hyderabad) ท่ัวแหละค่ะพ่ี
โทน  
ผู้สัมภาษณ์ : ไม่ทราบว่าพ่ีสามารถระบุได้เปล่าครับว่าเมืองไหนเป็นลูกค้าลักษณะไหน เช่น GIT 
มาจากเมืองนี้ๆ ไรประมาณนี้อ่ะครับ 
ผู้ตอบ :  อ๋อ ทุกเมืองมีทุก Segment ค่ะ พ่ีพูดจริงๆนะ ไงต่อ 
ผู้สัมภาษณ์ :  ครับ แล้วก็ทิศทางตลาดอินเดียกับโรงแรมในจังหวัดภูเก็ตในปัจจุบันเป็นอย่างไรเม่ือ
เทียบกับท่ีผ่านมาน่ะครับ 
ผู้ตอบ :  ก็เหมือนท่ีตอบมาตะก้ีเลยค่ะ ดีนะ  
ผู้สัมภาษณ์ : อ๋อครับ เพราะอะไรครับ 
ผู้ตอบ :  ก็สังเกตจากจํานวนนักท่องเท่ียวลูกค้าพ็เพ่ิมข้ึน ไปภูเก็ตเยอะข้ึน โรงแรมภูเก็ตได้
อานิสงฆ์เต็มๆแหละป่าตองนะ เอเย่นต์อินเดียของพ่ีก็ Preferred จะขายแพคเกจภูเก็ตเพ่ิมนะ เขา
รู้จักเยอะกว่าเมือก่อนมาก 
ผู้สัมภาษณ์ : ครับ ผมขอถามส่วนถัดไปเลยนะครับ ขออนุญาติให้พ่ีช่วยวิเคราะห์หน่อยว่าโรงแรม
ประมาณไหนท่ีสามารถตอบสนองความต้องการในตลาดอินเดีย เริ่มท่ีด้านผลิตภัณฑ์ (Product) พ่ีคิด
ว่าโรงแรมลักษณะไหนท่ีพ่ีคิดว่าตอบโจทย์ตลาดอินเดียครับ 
ผู้ตอบ :  ในภูเก็ตนะ ก็ต้องโรงแรมท่ีมีท่ีต้ังอยู่ท่ีหาดป่าตองใกล้เคียงมีร้านอาหารอินเดีย
บริการก็ดี อีกอย่างนะพ่ีสําคัญเหมือนกันพวก Men Traveler เวลามันมา เขาก็จะถามเรื่อง Joiner 
Free ด้วย ซ่ึง Incentive ท่ีมา ร้อยละ 90 เลยนะท่ีจะขอฟรี Joiner 
ผู้สัมภาษณ์ :  แปลว่าส่วนใหญ่เป็นผู้ชาย 
ผู้ตอบ :  ใช่ค่ะ 90% นั้นพ่ีหมายถึง Men แบบ Individual Traveler ท่ีมากับบริษัทท่ีเขาให้ 
incentive น่ะ 
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ผู้สัมภาษณ์ :  ด้านราคาละครับ คือเราควรต้ังราคาประมาณไหน อะไรยังเนี่ย  
ผู้ตอบ :  ก็ไม่แพงมาก แต่ใช่ว่าถูกจนหน้าใจหาย บางครั้งเราก็ดูชื่อชั้นโรงแรมด้วย เพราะถ้า
ถูกๆ เราก็ต้องลองไปดู Inspection ก่อนไรนี้ค่ะพ่ี ไม่นั้นเราไม่กล้าขายหรอก เราเอาลูกค้าเราไปพัก
นะ เกิด Compliant มาพ่ีไม่ได้เสียแค่ Booking นั้น พ่ีอาจจะเสียเอเย่นต์เลยนะ  
ผู้สัมภาษณ์ :  การต้ังราคาข้ึนอยู่กับอะไรบ้างน่ะครับ 
ผู้ตอบ :  พ่ีจะกําหนดราคาก็ต้องดูว่าคู่แข่งคือใคร โรงแรมพ่ีรับดับไหน แต่โรงแรมเด๋ียวนี้พ่ี
แยกประเภทไม่ถูก 555 เขาต้ังกันเองท้ังนั้น 
ผู้สัมภาษณ์ :  อ๋อครับ พ่ีว่าเทรนตอนนี้ตลาดอินเดียเขาจองผ่าน Channel ไหนกันครับ ยังเป็น
แทรเวลเอเย่นต์ยังสําคัญป่ะพ่ี  
ผู้ตอบ :  เอเย่นต์ยังสําคัญนะ เอเย่นต์เด๋ียวนี้เปิดเยอะมาก แต่พ่ีโทนระวังนะ เพราะบาง
เอเย่นต์เปิดปุ้ปป๊ัปก็ปิดมีนะค่ะ เก็บตังไม่ได้ไรนี่  
ผู้สัมภาษณ์ :  ถ้าเป็นสัดส่วนลูกค้าท่ีมาภูเก็ตพ่ีคิดว่าเอเย่นต์โตไหมครับ เม่ือเทียบกับปีท่ีผ่านๆมา 
ผู้ตอบ : โตนะในเรื่องของ Volume นะ ก็ Demand เขาไปภูเก็ตเยอะข้ึนด้วยพ่ี แต่คู่แข่งเอเย่นต์มัน
เยอะ ราคาพ่ีก็ไม่ได้ Mark up ไรเยอะ lost ไปพวก Hotelbeds, Travel Boutique ออนไลน์ก็มี ก็
ฝากพ่ีโทนให้ Aware Gap ให้พ่ีด้วยละกัน ไม่นั้นพ่ีขายยาก ฮิๆ  
ผู้สัมภาษณ์ :  ถัดมาเก่ียวกับพนักงานนะพ่ี พนักงานควรมีการบริการยังทําให้ลูกค้าพ่ีพอใจครับ  
ผู้ตอบ :  ก็มีบางโรงแรมนะไม่ได้เรื่องเลยพ่ีโทน  
ผู้สัมภาษณ์ : ส่วนมาก รร ประเภทไหนครับพ่ี Local Chain 
ผู้ตอบ :   โรงแรมพวก Chain พ่ีไม่ค่อยมีปัญหานะ มีเขาก็แก้ไขผ่านไปแหละ แต่โรงแรมพวก 
3 ดาว แบบถูกๆ สังเกตไหม ไม่มีใครกล้าขายเอเย่นต์นะ เพราะอะไร เพราะเขากลัวปัญหาไง 
พนักงานด่าแขก ไม่ชอบแขก เยอะแยะเคยเจอมาหมดแหละ แต่โรงแรม Local หลายโรงก็ไม่มีปัญหา
เลยนะ 
ผู้สัมภาษณ์ : ยกตัวอย่างได้เปล่าพ่ี โรงแรมไรบ้างอ่ะครับ 
ผู้ตอบ :   ก็ โรงแรมพ่ีโทน,Patong Reort, Deevana พวกนี้ 
ผู้สัมภาษณ์ :  ครับ ขอบคุณมากครับ และก็โรงแรมควรจะสร้าง หรือ Offer Promotion อย่างไร 
รูปแบบไหนครับ 
ผู้ตอบ :   ก็ให้มาเถอะ Flash rate นี่แหละสําหรับของพ่ีนะ เพราะเราต้องเอาไปลง แพคเกจ
ไง เราไม่สามารถใช้โปรแบบออนไลน์ B2Bได้ไง เราไม่ได้มีระบบ แบบเขาไงท่ีมี Early Bird, Non-
Refund ไรพวกนั้น 
ผู้สัมภาษณ์ :  พ่ีคิดว่าโรงแรมสามารถ แบบว่าควรมีการนําเสนอหรือสร้าง ลักษณะทางกายภาพ
ยังไงหรือส่วนไหนท่ีแบบว่าสามารถสร้างออกมาแล้วลูกค้าเห็นปุ้ป Happy ประมาณนี้อ่ะครับ 
ผู้ตอบ :   น่าจะเป็นการบริการของพนักงานหน้าฟร้อนนะ มันเหมือนเป็นความประทับใจครั้ง
แรกเม่ือเข้ามา 
ผู้สัมภาษณ์ :  บริการลักษณะอย่างไรท่ีสามารถทําให้ลูกค้าอินเดียโอเคอ่ะครับ 
ผู้ตอบ :   ก็เหมือนกันทุกตลาดนะพ่ีคิดว่า นะ ก็..อ๋อ แบบว่า Check In On Time, การพูดจา
ท่ีต้องสุภาพไรเนี่ย   
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ผู้สัมภาษณ์ :  แล้วด้านกระบวนการละครับ ทําอย่างไร ท่ีสามารถแตกต่างจากท่ีอ่ืนอ่ะครับ 
ผู้ตอบ :   คืออะไรนะคะ  
ผู้สัมภาษณ์ : อ๋อ ประมาณว่าระเบียบการทํางาน แบบว่าบริการให้แตกต่าง สร้างความประทับใจ
ให้ลูกค้าประมาณนี้อ่ะครับพ่ี 
ผู้ตอบ :   อ๋อพ่ีว่านะนะ บริการเอาให้มันตรงตาม standard ให้มันแป๊ะๆ ไม่มีปัญหาก็พอ
ละม้ัง ถ้าเอา Special หรอพวก Welcome Drink, Honeymoon Decoration ไรนี่ แต่มันก็มีกัน
แทบจะทุก โรงแรมละนะพ่ีว่า ฮ่าๆ 
ผู้สัมภาษณ์ : พ่ีว่าท่ีผมถามพ่ีมานั้นในแต่ละด้านอ่ะครับ พ่ีว่าด้านไหนสําคัญสุด และน้อยสุดครับ  
ผู้ตอบ :   ด้านไหนแล้วบ้างนะ 
ผู้สัมภาษณ์ : ก็ Product, Price, Place … 
ผู้ตอบ :   อ๋อๆ ท่ีถามก่อนหน้านี้ใช่ไหมค่ะ  
ผู้สัมภาษณ์ : ครับๆ 
ผู้ตอบ :   พ่ีว่าทุกตัวนะ แต่เรื่องการตลาดสําคัญนะ ไม่สังเกตหรอโรงแรมท่ีตลาดอินเดียใช้ 
เขาใช้กันไม่ก่ีโรงแรมเอง  
ผู้สัมภาษณ์ : อ๋อ ครับๆ 
ผู้ตอบ :   อืมมมมม ต่อค่ะ มีอีกไหม 
ผู้สัมภาษณ์ : อีกประมาณ 2 Topicsนะพ่ี พ่ีติดงานอะไรเปล่าครับ  
ผู้ตอบ :  ไม่เลยๆๆ สบายมาก มาท้ังที ไม่ใช่อะไรจะได้ชวนคุยนอกเรื่อง  
ผู้สัมภาษณ์ : ต่อนะพ่ี พ่ีช่วยวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรคท่ีอาจส่งผลต่อการ
ดําเนินงานและการจัดการ ท่ีเหมาะสมกับตลาดอินเดียอย่างไร 
ผู้ตอบ :   จุดแข็ง พ่ีว่าโรงแรมในภูเก็ตนี่ขายง่ายนะในตลาดอินเดีย ท่ีอยู่ในป่าตองเพราะ 
Location ได้ป่ะ  
ผู้สัมภาษณ์ : ผู้ครับ 
ผู้ตอบ :   เพราะมัน Easy To Access ทุกท่ีเลย ลูกค้าพ่ีนะ ร้อยท้ังร้อยไปภูเก็ตก็ป่าตองนะ 
และก็จุดอ่อน 
พ่ีว่า เรื่องราคาพวกออนไลน์เก่ียวไหม  
ผู้สัมภาษณ์ : ก็ได้อยู่นะครับพ่ี 
ผู้ตอบ :  อ่า คือเป็นไงตอนนี้ FIT ยังทรงตัวนะแต่อนาคตพ่ีว่าอาจจะเหลือแค่กรุ้ป เพราะไรรู้
ไหม พวก B2B พวกออนไลน์เอย โรงแรมให้ราคาบางครั้งรู้ไหมเอเย่นต์พ่ีนะจองจากอินเดียถูกกว่าพ่ี
อีก แต่เราก็ต้องทําพวกทัวร์ transfer ให้เค้าอ่ะ ก็เป็นไง ก็ได้แค่นั้น โรงแรมบางโรงนะพ่ีโทน พ่ีเจอ
ราคาแบบมีปัญหาบ่อยๆนะ พ่ีไม่ขาย หยุดขายไปเลยนะ พ่ีไม่ได้อะไรไง  
ผู้สัมภาษณ์ : เพราะฉะนั้นพีคิดว่าราคาออนไลน์กับเอเย่นต์ท่ีโรงแรมควรให้พ่ี Gap ควรอยู่ท่ี
ประมาณไหนครับ 
ผู้ตอบ :  พ่ีว่านะสัก 30% พอเว้นช่วงให้เรามาคอัพได้ เพราะพ่ีเพ่ิมจากนี้แล้ว เอเย่นต์พ่ีท่ี
อินเดียเขาก็ต้องเพ่ิมของเขาอีกไง  
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ผู้สัมภาษณ์ : บางครั้งโรงแรมจําเป็นท่ีอาจต้องลงราคามาป่ะครับ เนื่องจากเวลาไม่มีแขกช่วงโลว
ไรนี้อ่ะครับพ่ี 
ผู้ตอบ :  อ่อ พ่ีเข้าใจแต่พ่ีหมายถึงบางโรงแรมไง ก็เล่นไรได้เยอะแยะนะพ่ีว่า ออนไลน์เหมือน
ของพ่ีไง ท่ีพ่ีทําโปรดึง AdvanceBooking 2-3 เดือนพ่ีว่าไม่มีปัญหานะ เพราะเป็นไง  
ผู้สัมภาษณ์ : Trend Booking ค่อนข้าง Last Minute? 
ผู้ตอบ :  ใช่พ่ีว่าถ้าโรงแรมเล่นราคาเป็นนะ ได้ภาพลักษณ์ด้วย และถ้าเจอปัญหาไรพวกนี้บาง
โรงแรมเขาก็แก้ไขได้เลยนะ มันมีวิธีแหละใช่ไหม 
ผู้สัมภาษณ์ : ครับมีอะไรบ้างท่ีสามารถเป็นโอกาส ท่ีทําให้อินเดียมาเท่ียวและเข้าพักท่ีภูเก็ตครับ 
ผู้ตอบ :  ภูเก็ตมีทุกอย่างครบครัน ทําแพคเกจได้ง่ายน่ะ 
ผู้สัมภาษณ์ : อุปสรรคละครับพ่ี   
ผู้ตอบ :  ไฟล์ทนะค่ะพ่ีคิดว่า บินตรง คือตอนนี้รู้สึกยังไม่มีนะ ถ้ามีพ่ีว่าลูกค้าไปอินเดียคงลง
ไปภูเก็ตเยอะข้ึนนะ  
ผู้สัมภาษณ์ : แล้วพ่ีคิดว่าปัจจัยแวดล้อมอะไรบ้างท่ีส่งผลกระทบต่อตลาดอินเดีย ของโรงแรมใน
จังหวัดภูเก็ต 
ผู้ตอบ :  อะไรอ่ะพ่ีว่าออนไลน์นะ พ่ี Lost Looking พวก FIT ให้ออนไลน์เยอะเหมือนกัน  
ผู้สัมภาษณ์ : Channel ไหนพอบอกได้เปล่าครับพ่ี 
ผู้ตอบ :  พวก Makemytrip, Booking.com และเด๋ียวนี้ B2B อะไรนะ Hotelbeds, GTA 
เขาก็ขายออนไลน์แล้วด้วย  
ผู้สัมภาษณ์ : แปลว่าเรื่องเทคโนโลยี OTAs มีผล แล้วตัว OTAs ดังกล่าวเนี่ยพ่ีว่าโรงแรมเอง 
สามารถสร้างความได้เปรียบและการแย่งชิงส่วนแบ่งทางการตลาดนี้อย่างไร  
ผู้ตอบ :  อ๋อ พ่ีโทนหมายถึงในแง่ของโรงแรมใชป่ะ นั่นก็ถ้าโรงแรม Work กับพวกนั้นพ่ีว่าเขา
ก็มีโอกาสได้ Booking บ้างแหละเพราะเขาก็เริ่มจองกับพวกออนไลน์เยอะข้ึนละ แต่อย่างท่ีบอกไปก็
ต้องให้ Gap กับเอเย่นต์ด้วยนะไม่นั้นพ่ีลําบากสิ  
ผู้สัมภาษณ์ : พ่ีอรวินคิดว่ากลุยทธ์ในการทําตลาดอินเดียสําหรับโรงแรมในจังหวัดภูเก็ตในปัจจุบัน
มีอะไรบ้าง และทําอย่างไรถึงได้ผลดีดีท่ีสุด 
ผู้ตอบ :  การรู้ตัวเอง รู้จักตัวเอง ว่าตัวเป็นเป็นใครระดับไหน  
ผู้สัมภาษณ์ : Positioning? หรอครับพ่ี 
ผู้ตอบ :  ใช่ค่ะ  
ผู้สัมภาษณ์ : ทําอย่างไรให้ได้ผลดีท่ีสุด แบบว่าให้มี Booking หรือ อยู่ในตลาดอ่ะครับพ่ี 
ผู้ตอบ :  ก็ราคาสมเหตุสมผล มีปัญหาไรก็ต้องจัดการได้ทันทีอ่ะ เพราะถ้าเกิดพ่ีส่งลูกค้าไปมี
แต่ปัญหาๆ ไม่มีคนแก้ก็ไม่มีใครกล้าส่งต่อหรอก  
ผู้สัมภาษณ์ : สุดท้ายแล้วครับ พ่ีคิดว่าคิดว่าตลาดอินเดียมีความสําคัญต่ออุตสาหกรรมโรงแรมใน
จังหวัดภูเก็ตอย่างไร  
ผู้ตอบ :  ก็เด๋ียวนี้ช่วงโลวเซลล์โรงแรมในป่าตองวิ่งเข้ามาหาพ่ี ออกโปรอย่างปีท่ีแล้วนะ พ่ีให้
น้องเขาอัพเดทราคาไม่ทันเลยบางท่ีออกมาแล้วก็ Top Up อีก  
ผู้สัมภาษณ์ :  ช่วย Fill Up Occupancy ในช่วงโลวได้ดี? 
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ผู้ตอบ :  ใช่ค่ะ เพราะส่วนใหญ่เขาเดินทางมาช่วงปิดเทอมบ้านเขา ซ่ึงมันตรงกับโลวบ้านเรา
ค่ะพ่ีโทน 
ผู้สัมภาษณ์ :  แล้วแนวโน้มและทิศทางของตลาดอินเดียสําหรับโรงแรมในจังหวัดภูเก็ตในอนาคต 
ผู้ตอบ :  ในอนาคตหรอพ่ีม่ันใจว่าจํานวนลูกค้าเพ่ิมข้ึนต่อเนื่องนะค่ะ แต่ก็ระวังปัจจัยบ้านเรา
ด้วยโดยเฉพาะการเมืองแหละพ่ีว่าตัวแปรสําคัญ 
ผู้สัมภาษณ์ :  ตลาดอินเดีย Sensitive กับเรื่องพวกนี้ 
ผู้ตอบ :  ความจริงก็ไม่เท่าไรหรอกก็บ้านเขาอาจเยอะกว่าเราอีก หือๆๆ แต่มันก็กระทบบ้าง 
ถ้าเกิดปิดสนามบินเขาจะมาไงแบบนี้อ่ะค่ะ  
 
ผู้ให้ข้อมูลหลักท่านท่ี 2 (H2)  
ผู้สัมภาษณ์ :  พ่ีคริส ครับพ่ีคิดว่า แนวโน้มของตลาดอินเดีย กับโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต ณ ตอนนี้
เป็นอย่างไรครับ  
ผู้ตอบ :  กับโรงแรมในภูเก็ต ตอนนี้ พ่ีคิดว่านะตลาดอินเดียได้เข้ามามีบทบาทอย่างมาก 
สําหรับโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต โดยเฉพาะป่าตอง เพราะตอนนี้เขาโตมาและกําลัง Heading To ภูเก็ต
เลยค่ะ หลายๆโรงแรมนะ เหมือนเขาจองงาน SATTE ปีก่อนๆ ไม่เคยเป็นแบบนี้ ปีนี้พ่ีกลับไม่ได้ ท้ังท่ี
ไปทุกปี  
ผู้สัมภาษณ์ : อ๋อ ปีนี้ ททท เขาทําเหมือนว่า First Come, First Serve เปล่าครับ รวมถึง 
Payment Concernedเปล่าพ่ี 
ผู้ตอบ :  ใช่ค่ะ ประมาณนั้น อดไปเลยพ่ีปีนี้ ของน้องโทนได้ไปเปล่า 
ผู้สัมภาษณ์ : ได้ไปครับพ่ี แต่ผมเลือกไปแต่ SATTE นะ Budget OTM ปีนี้ ผมโยกไป Amazing 
Thailand Roadshow แทน ท่ีโทรถาม ททท. มา เขาจะจัดราวๆ June นะครับพ่ี ลองเมืองใหม่ๆบ้าง 
ผู้สัมภาษณ์ : จริงหรอค่ะ เขาเปิดรับยังน่ะแต่ OTM พ่ีได้นะ ลูกค้าฝั่งมุมไบ พ่ีก็เยอะ ตอนนี้พ่ีได้
ไปท่ัวและ 
ผู้ตอบ :  ตอนนี้ยังนะครับ แว่วว่าปลายเดือนมีนาคมนะพ่ี ลองโทรชคกับเขาดีกว่าพ่ี ผมก็ไม่
แน่ใจ แต่ยังไง ถ้าไม่ลืมนะ เด๋ียวอัพเดทกัน  
ผู้สัมภาษณ์ : พ่ีคริส ช่วยบอกลักษณะของลูกค้าอินเดีย ท่ีมา ภูเก็ตหน่อยครับ  
ผู้ตอบ :  จริงๆแล้วนะ คนอินเดียท่ีเขามาเท่ียวบ้านเราได้ ถือว่ามีการศึกษา มีฐานะ การเงิน
ปานกลางข้ึนไปนะ ไม่นั้นคงเท่ียวบ้านเราไม่ได้หรอก เพราะค่าเงินบ้านเขาถูก แล้วแต่ละคนท่ีมา
เด๋ียวนี้ ก็จับจ่ายซ้ือของนะ โรงแรมก็พัก เกรดดีๆท้ังนั้นเลย บางครั้งไม่เก่ียงราคาเลยนะ แต่ถ้ามาแบบ 
Incentive บริษัทเขาจ่ายให้บางส่วน ให้รางวัลพนักงานกับพวกขายยอด ประมาณนี้  
ผู้สัมภาษณ์ : พ่ีคริส พ่ีช่วยวิเคราะห์ 7Ps หน่อยนะครับ 
ผู้ตอบ :  อ่อๆ มี P ไหนบ้างแล้วนะค่ะ  
ผู้สัมภาษณ์ : ก็มี Product, Price, Place, Promotion, Physical, Process และก็…People 
ครับ  
ผู้ตอบ :  ก็ Product ไม่จําเป็นต้องเป็น Chain หรือ Local แต่ต้องมี standard มี Facilities 
ท่ีพร้อมสําหรับตลาดอินเดีย เช่นเราจะรองรับ MICE เนี่ย จะเจาะกลุ่ม MICE, Incentive แต่เราไม่มี 
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LCD, ไม่มีอุปกรณ์, คนไม่พร้อม หรือแม้แต่ไม่มีอาหารอินเดีย ท้ังท่ีเป็นไง พ่ีว่าเด๋ียวนี้ Outsource 
ราคาถูกๆเยอะแยะไปถูกไหม อีกอย่างพนักงานบริการจะต้องสุภาพ เข้าใจวัฒนธรรม และลักษณะ
นิสัยของนักท่องเท่ียวอินเดีย เพราะพ่ีคิดว่ามันสามารถช่วยให้ แขกเขาประทับใจ  
ผู้สัมภาษณ์ : ครับ ท้ังหมด P ไหนสําคัญสุดครับ และเพราะอะไร  
ผู้ตอบ :  พ่ีว่า Person นะ อะไรนะ คนอ่ะค่ะ  
ผู้สัมภาษณ์ : People, Employee  
ผู้ตอบ :  ใช่ค่ะ คนนี่แหละตัวแปรพ่ีว่านะ เพราะว่าโรงแรมภูเก็ต ในป่าตองมันคล้ายๆกัน
เยอะแยะ แต่ละท่ีก็ไม่ใช่ต่างกัน ใครทําดีก็ใช้ท่ีนั่นแหละ ถ้าไม่มีปัญหาใครๆก็อยากขาย ส่วนมาก
ตลาดอินเดียนะน้องโทน เขาไม่เคยมีปัญหาเรื่อง Facilities อะไรในโรงแรมเลยนะ เพราะมันป่าตอง
แล้วไง Location ไม่ต้องพูดถึงแล้ว เข้าถึงได้ทุกท่ี แต่ปัญหาท่ีพ่ีเคยเจอมา เกือบจะร้อยท้ังร้อยนะ มา
จากพนักงานนี่แหละ อีกอย่างกระบวนการต่างๆท่ีผิดพลาดก็มาจากพนักงานป่ะ พ่ีมองอย่างง้ันนะ  
ผู้สัมภาษณ์ : แล้วราคา โปรโมชั่น มีส่วนป่ะครับ 
ผู้ตอบ :  มีค่ะแต่น้อย หลายโรงแรมราคาพอพอกัน โปรโมชั่น เหมือนๆกัน แต่นั่นแหละท่ี
บอกไป สิ่งท่ีทําให้เกิดความแตกต่างได้ และลูกค้าโอเค คือคน 
ผู้สัมภาษณ์ : พ่ีคริส ครับ พ่ีคิดว่าอะไรคือ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรคท่ีอาจส่งผลต่อการ
ดําเนินงานและการจัดการ ของตลาดอินเดีย ท่ีแบบว่าเหมาะสมกับตลาดอินเดียอ่ะครับ  
ผู้ตอบ :   จุดแข็ง พ่ีว่าความคุ้มค่า คุ้มราคา ภูเก็ตมีชื่ออยู่แล้วในอินเดีย เขาอยากมาเท่ียวนะ 
เพียงแต่ยังขาดเรื่องไฟล์ท พอเขามาเขาต้อง Transit ท่ี กทม บางคนมาจากเมืองไกลๆ เหมือนเขา
เดินทางเกือบครึ่งวันก็เหนื่อยนะ มันก็กระทบกับ Demand ส่วนหนึ่งเรื่องไฟล์ท  
ผู้สัมภาษณ์ : ครับ เหนื่อยอยู่นะ แล้วบทบาทภาครัฐ เอกชน เข้ามามีบทบาทกับตลาดอินเดียไง
บ้างครับ 
ผู้สัมภาษณ์ : ก็เขาก็สามารถช่วยส่งเสริม โปรโมท สนับสนุน แต่อยากให้มองระยะยาว เพราะว่า
ตลาดนี้อ่ะ พ่ีมองว่านะเขายังมาเท่ียวบ้านเราไม่ใช่แค่ภูเก็ตนะ ตอนนี้ลามไปจนถึงกระบ่ี สมุย อยุธยา
ยังเคยมีเลย และคนเริ่มเท่ียวเยอะข้ึน ชนชั้นกลางเยอะมากข้ึน เศรษฐกิจเขาก็เป็นไง รู้สึกดีข้ึนนะค่ะ 
ถ้าโฟกัสจริงๆ ช่วยกันกับภาคโรงแรม เอกชน พ่ีว่านะสบายน้องโทน โลวชีชั่นเข้าไปอีก เหมือนของ
น้องโทนท่ีติดตลาดอยู่แล้ว ก็สบายไปอีก  
ผู้สัมภาษณ์ : ต่อมานะครับ ส่วนของ ปัจจัยแวดล้อม อะไรบ้างท่ีส่งผลกระทบต่อตลาดอินเดีย 
ของโรงแรมในจังหวัดภูเก็ตครับ 
ผู้ตอบ :  เรื่องเทคโนโลยี ก็มีส่วน ไฟล์ทก็มีส่วน คืออะไรรู้ป่ะ เทคโนโลยีเข้ามามีบทบาท ทํา
ให้พวกเอเย่นต์ปัจจุบัน เหมือนของพ่ีเราเริ่มเปิดใช้ระบบ XMLทํา B2B ด้วย ออนไลน์ด้วย  
ผู้สัมภาษณ์ : ไฟล์ทละครับพ่ี 
ผู้ตอบ :  ไฟล์ท ก็ง่ายเลยน้องโทน มีไฟล์ทตรง พ่ีค่อนข้างม่ันใจนะ จํานวนอินเดียเพ่ิมแน่นอน  
ผู้สัมภาษณ์ : Demand เพ่ิม แปลว่าโรงแรมก็มีโอกาสได้ Demand เอ้ย อะไรนะ Occupancy 
เพ่ิมด้วย 
ผู้ตอบ :  ใช่ค่ะ  
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ผู้สัมภาษณ์ : อะท่ีคือแบบวาท่ีเด็ดท่ีสุด ท่ีแบบเอ่อทําให้เราปิดกรุ้ป หรือ ได้ตลาดอินเดียมาพักใน
โรงแรมเรา เอาเป็นโรงแรมในภูเก็ตนะครับ  
ผู้ตอบ :  ถ้าเป็น Men Traveler พวกกรุ้ป นะ ขอ Free Joiner ได้ โรงแรมให้ได้ก็มีโอกาส มี
อาหารอินเดียก็มีโอกาสได้ทุกกลุ่ม แต่บางกลุ่มเขาก็ไม่ Mind มีไว้ก็ดี เพราะส่วนใหญ่เขาถามนะ  
ผู้สัมภาษณ์ : ขอบคุณมากครับ อ้อๆ อีกข้อนะครับ สุดท้ายและ ฮ่าๆ ลืม ตลาดอินเดียมี
ความสําคัญต่ออุตสาหกรรมโรงแรมในจังหวัดภูเก็ตอย่างไร  
ผู้ตอบ :  ความสําคัญค่อนข้างเยอะ ตลาดนักท่องเท่ียวอินเดียตอนนี้มาเท่ียวท้ังปี และเพ่ิมข้ึน
ต่อเนื่อง ทุก Segment และเท่าท่ีเห็นมาตลาดอินเดียก็สามารถเป็นตลาดหลักให้หลายๆโรงแรม ใน
ป่าตองนี่แหละค่ะ  
ผู้สัมภาษณ์ :  อ้า ขอบคุณมากเลยครับพ่ี 
 
ผู้ให้ข้อมูลหลักท่านท่ี 3 (H3)  
ผู้สัมภาษณ์ :  ครับคุณเจฟ คําถามแรกเลยและกันนะครับ คุณเจฟมีความเห็นอย่างไรกับ Trend 
ของตลาดอินเดียเม่ือเทียบกับอดีตท่ีผ่านมากับปัจจุบันนี้ 
ผู้ตอบ :  ก็ภาพรวมก่อนนะเขามาเมืองไทยบ้านเราเยอะข้ึนนะ ส่วนของผมนะดีข้ึนเลยแหละ 
แต่เอเย่นต์อ่ืนผมไม่รู้นะ เพราะเปิดเยอะมากจนตามไม่ทันและท้ังในไทยและอินเดียเลย แล้วของคุณ
โทนเป็นไงบ้างช่วงนี้เต็มตลอดนี่ผมเห็น Stop Sales ยาวเลยย 
ผู้สัมภาษณ์ : อ่อ ใช่ครับผมของผมนะภาพรวมก็ดีแหละครับ เต็มยาว ราคาก็ดีกว่าเม่ือก่อนนะ 
แล้วถ้าเกิดเป็นเฉพาะภูเก็ตอ่ะครับเป็นลักษณะลูกค้ายังไง แนวโน้มเช่นเดียวกันกับตะก้ีป่ะครับ ของ
ตลาดอินเดียนะครับ 
ผู้ตอบ :  ก็ FIT, GIT, Honeymoon, MICE มาท่ัวเลยครับ แล้วแต่ละ Season เขาแหละ 
ผู้สัมภาษณ์ : คุณเจฟระบุให้ผมหน่อยว่าโรงแรมต้ังพ้ืนท่ีนี้นี้ แบบนี้เหมาะกับ segment ไหน 
ประมาณนี้อ่ะครับ 
ผู้ตอบ :  หมายถึงท่ีตั้ง ประมาณนี้เปล่า 
ผู้สัมภาษณ์ : ใช่ๆครับ แบบว่าถ้าเกิด FIT leisure เขามักเลือกเข้าพักท่ีป่าตอง Group เลือกท่ี
ไหน honeymoon ท่ีไหน 
ผู้ตอบ :  ก็ท่ีกล่าวมาแหละถูกแล้ว ของผมถ้าไม่ป่าตอง เขาไม่เอาเลยอ่า เพราะว่าไรรู้ป่ะ ก็
เหมือนกับตอนนี้เขารับรู้ว่าป่าตองมีทุกอย่างครบ แต่ท้ังๆท่ีหาดอ่ืน ส่วนอ่ืนก็มีครบนะแต่ทําไมเขาไม่
รู้จักรู้ไหม ผมว่าไม่โปรโมทหรือเปล่า ไม่มีใครเริ่ม จนตอนนี้ทุกฝ่ายก็คิดว่าลูกค้าผมไปภูเก็ตไปแต่ป่า
ตอง  
ผู้สัมภาษณ์ :  อ๋อ นั้นภาครัฐก็ต้องช่วยโปรโมท พ้ืนท่ีอ่ืนๆให้นักท่องเท่ียวเกิดความรับรู้ ได้กระจาย
ลูกค้าประมาณนี้ 
ผู้ตอบ :  ผมว่าท้ังรัฐ ท้ังเอกชน รวมถึงเอเย่นต์ด้วยนะ คือผมว่าถ้าเขาโปรโมทกันตูมตาม แต่
เอเย่นต์ไม่ขาย มันก็ไม่เกิดผล 
ผู้สัมภาษณ์ : ครับ คุณเจฟช่วยวิเคราะห์หน่อยว่า โรงแรมประมาณไหนท่ีตอบโจทย์ลูกค้าตลาด
อินเดียในภูเก็ตนะครับ  
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ผู้ตอบ :  ควรจะเป็นป่าตอง อนาคตผมเดายากนะ ราคาก็อินเดียนะ ผมไม่รู้ ข้ึนอยู่กับคู่แข่ง
เอย การแข่งขันเอยเปล่าผมว่า เพราะเราไม่ได้มีมาตรการนี่ ยิ่งพอไม่มีแขกผมเห็นโรงแรมภูเก็ตเทโปร
กันมาหน้าตกใจนะ 
ผู้สัมภาษณ์ :  ราคาท่ีคุณเจฟบอกก็อินเดียตัวนี้หมายถึง คืออะไรครับ 
ผู้ตอบ :  ก็มีหลายเกรด หลายบัดเจด เหมือนกับตลาดอ่ืนๆ เห็นราคาถูกกว่าก็ไปจองกับ
เอเย่นต์นั้น Shop Around ไง 
ผู้สัมภาษณ์ :  หมายถึงอินเดีย มักชอบราคาถูก เปล่าครับ 
ผู้ตอบ :  ก็มีส่วน แต่ในท่ีนี้ผมหมายถึงแบบต้องการจองโรงแรมคุณเนี่ย แต่ถามเอเย่นต์เป็นสี่
ห้าเจ้า เพ่ือหาราคาท่ีดีท่ีสุด จองกับท่ีนั่น เรียกว่า The Best สุดดีกว่านะ  
ผู้สัมภาษณ์ :  มาถึงช่องทางการจัดจําหน่ายครับ ช่องทางไหนเหมาะกับตลาดอินเดียมากท่ีสุด และ
ก็อย่างไร  
ผู้ตอบ :  ถ้าถามผมนะ ผมว่าขายผ่านเอเย่นต์นี่แหละ ถ้าขายไม่ได้เอเย่นต์คงไม่เปิดเยอะแยะ
หรอกตอนนี้ แต่ระวังเรื่อง Payment ดีดีละกัน 
ผู้สัมภาษณ์ :  พนักงานของโรงแรมมีผลต่อนักท่องเท่ียวยังไง  
ผู้ตอบ :  เขาเป็นผู้สร้าง ให้เกิด เกิดไรบ้าง ก็ความประทับใจ ความพึงพอใจ รวมถึง
complaint ก็มาจากพนักงานท้ังหมด พนักงานท่ีดีก็ต้องไม่ทําให้เกิดข้อสุดท้าย แค่นั้น สําคัญมากแค่
ไหนก็คุณโทนมองเห็นภาพนะผมว่า  
ผู้สัมภาษณ์ :  ครับ คุณเจฟคิดว่า โปรโมชั่นแบบไหนท่ีสามารถตอบโจทย์แทรเวลเอเย่นต์ ของ
ตลาดอินเดียครับ 
ผู้ตอบ :   ต้องเป็น Flat rate เพียวๆ เลย ไม่ต้องมีอะไรซับซ้อน ยุ่งยาก 
ผู้สัมภาษณ์ : มาถึง เก่ียวกับการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรคท่ีส่งผลต่อตลาด
อินเดีย ของ โรงแรมในภูเก็ต 
ผู้ตอบ :   จุดแข็ง ผมว่าโรงแรมภูเก็ต เอาท่ีป่าตองนะ ผมว่ามันมีทุกอย่างครบ ผมนี่ขายง่าย
เลย เวลาเสนอลูกค้า เสนอป่าตองก่อน ไม่ใช่สิ ป่าตองอย่างเดียวเลย เพราะเขามีความเข้าใจว่า มัน
ครบครับ ทะเล Entertainment Shopping และโดยเฉพาะ Patong Beach อ่ะ เขาอยากมาและ
เขาก็เข้าใจว่าบ้านเราอ่ะ อิสระทําไรก็ได้ เจอแสงสีไปอีกก็ชอบ เป็นไงมันดึงดูดให้เขามาอีกน่ะ จุดอ่อน
ผมว่าแต่ละโรงแรมข้ึนอยู่กับการดําเนินการนะ แตกต่างออกไปแหละ เรื่องคนม้ัง 
ผู้สัมภาษณ์ : โอกาส และอุปสรรคละครับ 
ผู้ตอบ :  โอกาส เยอะแยะผมว่านะร้านอาหารอินเดียเพ่ิม แล้วยิ่งโรงแรมเปิดเยอะจะโอกาสท่ี
ทําให้แต่ละโรงแรมแข่งขันกันผมว่าเป็นโอกาสในการพัฒนาตัวโรงแรมนะ ผมมองว่าธุรกิจมันต้อง
แข่งขันไง อุปสรรคก็การบ้านการเมืองบ้านเราท่ีข้ึนๆลงๆ สีโน่นสีนี้ แต่ผมไม่ฝักใฝ่สีใดนะ เฮ้อออออ 
ถ้ามันนิ่งเหมือน 
ผู้สัมภาษณ์ : คุณเจฟช่วยบอก Tactic ลุยทธ์ในการทําตลาดอินเดีย ท่ี Success สําหรับโรงแรม
ในจังหวัดภูเก็ตหน่อยครับ ว่าอย่างไร อะไรบ้าง 
ผู้ตอบ :  เยอะแยะ สามารถเอาจากท่ีคุยๆไปทําให้เข้ากับสภาพ สภานการณ์ โรงแรมนั้นๆ 
มันทําได้เกือบทุกท่ีแหละ การรู้ตัวเอง รู้จักตัวเอง ว่าตัวเป็นเป็นใครระดับไหน  
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ผู้สัมภาษณ์ :  โอเคครับ ตามนั้น แล้วในส่วนของแนวโน้มตลาดอินเดีย ในอนาคตคุณเจฟมองไว้
ยังไงครับ  
ผู้ตอบ :  ผมว่าดีข้ึนนะ เพราะผมสังเกตจากพวกอะไรรู้เปล่า เม่ือก่อนร้านอาหารอินเดียคุณรู้
ไหม หายากมากกก ในป่าตอง แต่ปัจจุบันนี้เป็นไง แนวเดียวกับโรงแรม แข่งขันกันสูงข้ึน และก็พวก
ห้าง อ๋อ ผมแว่วข่าวมาเร็วๆนี้น่าจะมีไฟล์ทตรงลงภูเก็ตจากเมืองไรสักอย่าง รอไฟนอล เด๋ียวอัพเดท
กัน นี่แหละพวกปัจจัยพวกนี้แหละ  
ผู้ตอบ :  โอเค ขอบคุณมากครับ หมดและครับ 
 
 
บทสรุปการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) บุคลากรท่ีเก่ียวข้องกับฝ่ายการขายและ
การตลาดของโรงแรม 
กลุ่มผู้ให้ข้อมูลหลักกลุ่มท่ี 2 : บุคลากรท่ีเก่ียวข้องกับฝ่ายการขายและการตลาดของโรงแรม 
ผู้ให้ข้อมูลหลักท่านท่ี 1(H4)  
ผู้สัมภาษณ์ : จํานวนและลักษณะของลูกค้าตลาดอินเดียในโรงแรมโดยภาพรวมสําหรับโรงแรมใน
จังหวัดภูเก็ตเป็น ณ ตอนนี้ อย่างไรครับพ่ีตึ๋ง  
ผู้ตอบ :  ขอสั้นๆนะ พ่ีว่ายังคงดีต่อเนื่อง ตลอดระยะเวลา 5 ปีท่ีผ่านมานะ  
ผู้สัมภาษณ์ : ลักษณะ segment ของลูกค้าล่ะครับ? 
ผู้ตอบ :  เรามีโอกาสได้ท้ัง Family, ได้ท้ัง Honeymoon, เราได้ท้ัง Group ประชุม,  Group 
MICE  ข้ึนอยู่กับว่า Facilities เราพร้อมมากน้อยแค่ไหนด้วย คนพอมีข้ึนมาอีกเลเวลนึงก็จะไปไหน 
ไปยุโรป ไปอะไรท่ีแบบว่ามันดู Luxury สําหรับเขา เพราะฉะนั้นคนท่ีมาภูเก็ตตอนนี้ก็จะเป็นแบบพวก
ทํางานออฟฟิศเอยหรือจะเป็นพวก Incentive 
ผู้สัมภาษณ์ : แล้วทิศทางตลาดอินเดียกโรงแรมในจังหวัดภูเก็ตในปัจจุบันอ่ะครับ 
ผู้ตอบ :  พ่ีว่านะ ยังคงดีไปได้อีกนาน สืบเนื่องจาก จํานวนประชากร  
ผู้สัมภาษณ์ : คนชั้นกลางท่ีเพ่ิมข้ึนเปล่าครับพ่ี 
ผู้ตอบ :  ถูกคนชนชั้นกลางมันเพ่ิม และเป็นไงบางคนยังไม่เคยเดินทางออกนอกประเทศ และ
เศรษฐกิจท่ีดีข้ึนด้วยไง แค่นั้นแหละ   
ผู้สัมภาษณ์ : พ่ีตึ๋งพอเข้าใจพวก 7Ps Product, Price, Place Promotion พวกนี้ป่ะ 
ผู้ตอบ :  เข้าใจๆ เคยเรียนอยู่น่ะ ฮ่าๆ มันมีอะไรบ้างแล้วนะ  
ผู้สัมภาษณ์ : Product, Price, Place, Promotion, People, Physical และ Process ครับ  
ผู้ตอบ :  แล้วถามว่าไรนะ 
ผู้สัมภาษณ์ : ก็คือท้ัง 7 ตัวนั้นอ่ะ พ่ีว่าเราควรกําหนดวางกลยุทธ์อย่างไร เพ่ือทําให้โรงแรมนั้นๆ 
ในภูเก็ตนะ ตอบสนองความต้องการในตลาดอินเดีย  
ผู้ตอบ :  พ่ีขอตอบแบบรวมๆเลยได้ป่ะ  
ผู้สัมภาษณ์ : ได้ครับๆ 
ผู้ตอบ :  นะโทน คือตามท่ีเราเข้าใจเหมือนกันแหละว่าตลาดอินเดีย ยังแชร์ สัดส่วนติดอันดับ
ต้นๆ ประมาณ Top 3โดยเฉพาะช่วงโลว์ใช่ไหม  
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ผู้สัมภาษณ์ : Top 3 ท่ีพ่ีหมายถึงคือท้ังภูเก็ตหรอครับ 
ผู้ตอบ :  อ๋อ หมายถึงโดยเฉพาะป่าตองอีกนะ เพราะอะไรรู้เปล่า  
ผู้สัมภาษณ์ : ครับ 
ผู้ตอบ :  ก็อย่างท่ีบอกไปนั่นแหละว่า ประชากรเขามีมาก ดังนั้นการตอบโจทย์ลูกค้า ก็ข้ึนอยู่
ว่า กลุ่มเป้าหมายของลูกค้าอยู่ระดับไหน เพราะตลาดอินเดีย ก็สามารถท่ีจะซ้ือได้หลายระดับ 
เพียงแต่ว่ากลุ่มไหนจะมากกว่ากัน ภูเก็ตก็ยังเป็น สถานท่ีเป็นทะเล รองลงจากพัทยา และการเดินทาง
มีค่าใช้จ่ายเพ่ิมข้ึน ตลาดอินเดีย ยังคงจองผ่าน ตัวแทนทัวร์ต่าง ๆ ถึงแม้จะไม่มีปัญหาเรื่องภาษาก็
ตาม เขาอาจจะชอบแบบแพคแกท อ๋ออีกอย่าง และ และ เอ่อและก็นะการสร้างภาพลักษ์ท่ีดีโดยทํา
การตลาดต่อเนื่อง ผ่านสื่อต่าง ๆ และทัวร์ ช่วยได้นะ โรงแรมก็เช่นกันของเธอก็ทําอยู่นี่แหม นะการ
ลงนิตยสารต่างๆก็ช่วยได้ แต่ต้องรู้ว่า Product เราตอบโจทย์ไหมนะ อ่า..  
ผู้สัมภาษณ์ : พ่ีตึ๋งช่วยยกตัวอย่างนิตยสารได้เปล่าครับพ่ี? 
ผู้ตอบ :  ยังถามอีกหรอ แหม ก็ถ้าเป็นต่างประเทศก็พวก Cox & Kings, Thomas Cook 
พวกเนี่ย ในไทยก็มีบางตัวเช่น Travstore หรืออาจจะ Featured ลงพวก Media อะไรก็ได้นะ เช่น 
Travstore หรือ Travelbullz พวกนี้ไง แต่รู้สึกว่าตัวนี้เราต้องมีอะไรแลกเปลี่ยนกับเค้า เช่น ถ้าให้เค้า
โปรโมท ให้เราอาจจะต้องให้อะไรท่ี Exclusive ใช่ป่ะ  
ผู้สัมภาษณ์ : ครับ และบางเจ้าเค้าไม่อนุญาตให้ทํา Barter กับห้องพักนะครับ 
ผู้ตอบ :  ใช่ๆข้ึนอยู่กับเรา Deal นะ 
ผู้สัมภาษณ์ : อ๋อ แล้วพ่ีคิดว่าพ่ีคิดว่าโรงแรมควรกําหนดแนวทางการวางกลยุทธ์เน้นหนักไปท่ี P 
ใดหรือท่ีสามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่มตลาดอินเดียมากท่ีสุดและน้อยท่ีสุด และก็เพราะ
อะไรอะครับ 
ผู้ตอบ :  หนึ่งเลยนะ Place นะพ่ีว่าใช่เปล่า เธอว่าไง เธอว่าใช่ไหมละ  
ผู้สัมภาษณ์ : ครับๆ 
ผู้ตอบ :  เพราะการนําเสนอ ยังจําเป็นท่ีต้องใช้ตัวกลาง เป็นตัวเชื่อม ถึง End User ถ้าเธอทํา
การนําเสนอถูกต้อง ก็จะไม่เสียเวลา ไม่เปลือง เอ่อใช่ๆ มันก็ข้ึนอยู่กับตัวเธอด้วย  
ผู้สัมภาษณ์ : แปลว่าเรื่องบุคคลากรฝ่ายขายและการตลาดก็มีส่วน?  
มากพ่ีบอกเลย ถ้าคนขายรู้เรื่อง เข้าใจทําไรทําไรก็เป็นไง เห็นผล Productivities ก็จะโชว์ออกมาเอง 
โดยไม่ต้อง Present อะไรมาก ถูกไหมและก็ Price ตลาดอินเดียก็ยังเป็น ติดเรื่องราคาระดับกลาง ซ่ึง
จะแชร์ส่วนมากนะ 
ผู้สัมภาษณ์ : โอเค หัวข้อต่อมานะครับ รบกวนให้พ่ีตึ๋งช่วยวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมท่ีส่งผลกระทบ
ต่อความสามารถในการแข่งขันสําหรับตลาดอินเดีย ของอุตสาหกรรมโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต เก่ียวกับ 
SWOT น่ะครับ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค 
ผู้ตอบ :  จุดแข็ง ทะเล, สถานท่ีบันเทิง แสดง โชว์ต่าง ๆ ไม่แพ้ พัทยา และ ยังมี Tourist 
Attraction อีกมากมาย จุดอ่อน Carrier direct to Phuket มันยังไม่มี แค่นี้แหละ 
ผู้สัมภาษณ์ : แล้วในส่วนของปัจจัยแวดล้อม มีอะไรบ้างท่ีส่งผลกระทบต่อตลาดอินเดีย ของ
โรงแรมในจังหวัดภูเก็ต 
ผู้ตอบ :  Carrier นะ 
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ผู้สัมภาษณ์ : คมนาคมการขนส่งอืมพ่ีว่าคือ ตัวแปรสําคัญ ซ่ึงตอนนี้ ตัวแปรสําคัญ ภูเก็ตยังเป็น
รองจากพัทยา ในขณะท่ี ภูเก็ตยังเป็นเมืองท่องเท่ียวท่ีสวยงามอยู่ สวยกว่าด้วยความเห็นส่วนตัวนะ 
แต่โทน เธอลองนึกถ้าเธอจะไปเท่ียวตรงไหนมีไฟล์ทบินตรง เราจะรู้สึกดีกว่าป่ะ 
ผู้สัมภาษณ์ : แล้ว Carrier  เราโอเคเนี่ยครับ เราสามารถสร้างความได้เปรียบและการแย่งชิงส่วน
แบ่งทางการตลาดนี้อย่างไรครับ  
ผู้ตอบ :  ก็ถ้ามีไฟล์ทตรง ลูกค้าเพ่ิมชัวร์ๆข้ึนอยู่กับภาครัฐและเอกชนเนอะ และก็พ่ีคิดว่า 
เนื่องจากตลาดนี้ยังไม่ค่อยจะ Sensitive ไม่ว่าจะเป็นด้านเศรษฐกิจ, การเมือง, สังคม เหมือนตลาด
แถบโซนยุโรป หรือบางประเทศแถบ เอเซีย เช่น ญ่ีปุ่น แต่ก็กระทบสิ่งท่ีอุตสาหกรรมโรงแรม สามารถ
ปรับปรุง ได้ คือการทําการตลาด และสามารถตอบโจทย์ความต้องการของตลาดนี้ได้ เช่น Food,  
Product การเข้าใจในวัฒนธรรม ของคนอินเดียเลย สําคัญนะ สําคัญมาก ไม่เช่นนั้นพ่ีเชื่อว่าขายไปก็
เสียเวลา No Return Just First Visit อ่ะ 
ผู้สัมภาษณ์ : สุดท้ายและครับพ่ี กลยุทธ์ในการทําตลาดอินเดียสําหรับโรงแรมในจังหวัดภูเก็ตใน
ปัจจุบันมีอะไรบ้าง และทําอย่างไรถึงได้ผลดีดีท่ีสุด 
ผู้ตอบ :  ตลาดนี้มีหลาย Segments ต้องทําการตลาดเชิงรุกให้มากข้ึน โดยสร้างภาพลักษณ์ 
ให้เข้าถึงตลาดให้มากสุด ไม่ว่าจะเป็นเอกชน หรือ ฝ่ายรัฐ 
ผู้สัมภาษณ์ : ครับ พ่ีคิดว่าตลาดอินเดียมีความสําคัญต่ออุตสาหกรรมโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต
อย่างไร  
ผู้ตอบ :  เพราะมันยังเป็นตลาดหลัก และ มีหลาย Segments เช่น FIT, GIT,  MICE บลาๆ 
โรงแรมเธอเหมาะกับ Segment ไหนก็ Push ตัวเองเข้าให้ตรงจุด  
ผู้สัมภาษณ์ : แล้วพ่ีคิดว่าแนวโน้มของตลาดอินเดียสําหรับโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต ในอนาคตเป็น
ยังไงครับ 
ผู้ตอบ :  น่าจะมีปริมาณท่ีเพ่ิมข้ึนเล็กน้อย สืบเนื่องจาก Direct Carriers ยังไม่มี เลยทําให้
การเดินทางมาท่ีภูเก็ต ไม่ค่อยสะดวกมาก แต่ถ้ามี Direct Flight เพ่ิมข้ึนตลาดนี้มีแนวโน้มเพ่ิมข้ึน
แน่นอน 
 
ผู้ให้ข้อมูลหลักท่านท่ี 2 (H5) : 
ผู้สัมภาษณ์ : ขออนุญาติ เริ่มนะครับพ่ี และบันทึกเสียงไปด้วยนะครับ 
ผู้ตอบ :  โอเคค้า… จัดมา  
ผู้สัมภาษณ์ : จํานวนและลักษณะของลูกค้าตลาดอินเดียในโรงแรมโดยภาพรวมสําหรับโรงแรมใน
จังหวัดภูเก็ตเป็น ณ ตอนนี้ ในความคิดของพ่ี คิดว่ายังไงครับ 
ผู้ตอบ :  อ๋อ ส่วนใหญ่ก็จะเป็น FIT ก็ท้ังปีก็อยู่ท่ีประมาณ 40% Compare กับตลาดอ่ืน 
เนื่องจากว่าส่วนใหญ่จะมาช่วงโลว์ชีชั่นคือถ้าแยกเป็นชีชั่นบางเดือนโลว์ชีชั่นอินเดียจะอยู่ท่ีประมาณ 
60% สําหรับของพ่ีนะ โดยรวมคงต้องอ้างตัวเลขจริงจาก ททท เด๋ียวคลาดเคลื่อน ได้เปล่า 
ผู้สัมภาษณ์ : ทิศทํางตลาดอินเดียกับโรงแรมในจังหวัดภูเก็ตในปัจจุบันเป็นอย่ํางไรและเหตุใดจึง
คิดว่ําเป็นเช่นนั้น 
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ผู้ตอบ :  ก็ เติบโตมากข้ึนกว่าท่ีผ่านมา คือถ้า Compare กว่าปีท่ีผ่านมาพ่ีคิดว่าโตข้ึนมากว่า 
15-20% ความจริงน่าจะข้ึนมาเยอะกว่านี้ แต่เกิดสถานการณ์หลายอย่างจึงทําให้ Drop ลงไปแต่ก็ไม่
เยอะ แต่ว่าทุกคนก็เหมือนกับมาปีนี้ 17 สถานการณ์การบ้านการเมือง Stable ข้ึน ชื่อเสียงของภูเก็ต
ก็เป็นท่ีรู้จักอยู่แล้วโดยเริ่มต้นในตลาดอินเดีย และเติบโตข้ึนทุกปีถ้าอยู่…..  
ผู้สัมภาษณ์ : พ่ีเคยได้ยินหรือทราบเก่ียวกับส่วนผสมทางการตลาด 7Ps ป่ะครับ  
ผู้ตอบ :  พอทราบนะ เคยเรียนมานานแล้วอ่าเธอ 
ผู้สัมภาษณ์ : นั้นพ่ีช่วยวิเคราะห์เป็นตัวๆไป ตามนี้นะครับ แบบว่าแต่ละตัวเนี่ย ควรทําไงถึง
ตอบสนองกับธุรกิจโรงแรมของจังหวัดภูเก็ตในตลาดอินเดียน่ะ เริ่มท่ี Product โรงแรมแบบไหน ยังไง  
ผู้ตอบ :  ท่ีเหมาะกับตลาดอินเดียใช่ไหม คือ Nature ของตลาดอินเดียเนี่ยท่ีท่ีมายังภูเก็ต
เนื่องจากว่าเขาก็ชอบช้อปป้ิง แล้วก็ Beach, Nightlife นะค่ะ เพราะฉะนั้นตัวพ้ืนท่ีท่ีเหมาะสมท่ีสุด
คือโรงแรมในพ้ืนท่ีป่าตองต้ังแต่ 3-5 ดาวก็มีครบหมดทุกอย่าง 
ผู้สัมภาษณ์ : ด้านราคา Price ล่ะครับ  
ผู้ตอบ :  Sales พวกนี้ต้องรู้ตัวเองให้ได้ว่าขายเป็นยังไง ไม่ใช่ว่าขายๆอย่างเดียว อะไรอย่างนี้ 
เพ่ือจะเอา Volume อย่างเดียว มันต้อง Competitive  
ผู้สัมภาษณ์ : พอจะคร่าวๆ range ราคาได้เปล่าครับพ่ี?  
ผู้ตอบ :  ถ้าถามเจาะจงราคานะ พ่ีขอยกตัวอย่างแค่ว่า ถ้าโรงแรมราคาสี่ดาว Low season 
จะอยู่ที 1,000-1,800 กว้างๆนะ เพราะ 4 ดาวป่าตองมันแบ่งออกได้หลายกลุ่มหลายแบบอีก เช่น 4 
ดาว local, 4 ดาว inter chain คือมันต้องดูโรงแรมอ่ะ มันไม่ใช่ตลาดจีนท่ีกําหนดราคามา 4 ดาว 
local ห้ามเกินเท่านี้ๆ ไรเนี่ย  
ผู้สัมภาษณ์ : ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย main หลักๆ ควรเป็นพวกไหนครับ  
ผู้ตอบ :  ถ้าถามเจาะจงราคานะ พ่ีขอยกตัวอย่างแค่ว่า ถ้าโรงแรมราคาสี่ดาว Low season 
จะอยู่ที Main หลักน่าจะเป็นพวก wholesales ค่ะ เพราะตลาดอินเดียเนี่ย ยังเน้นมาท่ีฝั่ง 
wholesales มากกว่าออนไลน์  
ผู้สัมภาษณ์ : เจ้าไหนท่ีน่าสนใจและมี Volume หนักๆเลยครับ? 
ผู้ตอบ :  ถ้าถามเจาะจงราคานะ พ่ีขอยกตัวอย่างแค่ว่า ถ้าโรงแรมราคาสี่ดาว Low season 
จะอยู่ที ตัวท๊อปๆท่ีมี Production ให้กับโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต ก็จะมี ITC, Travelbullz, GTAs ก็
ทํานะตลาดอินเดีย แล้วก็ Destination Asia อือออ 
ผู้สัมภาษณ์ : แล้วด้านบุคคลหรือพนักงานอะครับ  
ผู้ตอบ :  จริงๆเอ่อ เริ่มจากผู้ขายนะสําหรับตลาดอินเดีย คือต้องประมาณว่า Smile 
Friendly เราต้องเอาจุดขายของเราเนี่ยไปนําเสนอ ลักษณะเป็นกันเอง ทําให้เค้าไว้วางใจ Build up 
Relationship ทําให้เค้า Trust เรา ไว้ใจเราว่าส่งลูกค้ามาแล้ว ไม่มีปัญหาไรนี้  
ผู้สัมภาษณ์ : ด้านส่งเสริมการตลาด เช่นพวก Trade, Magazine, Advertise พวกนี้อ่ะครับ  
ผู้ตอบ :  ปัจจุบัน Trade ก็โอเคนะ ท่ีเคยไปสัมผัสมา เพียงแต่ว่าดูว่าถ้าเราติดตลาด
พอประมาณนึงแล้ว เช่นงาน Roadshow เนี่ยมันเป็นเมืองเดิมๆไหม มีโอกาสมาบ้านเราได้ไหม อยาก
ให้ลองเมืองใหม่ๆมากข้น เพ่ือจะขยายกลุ่มลูกค้า  
ผู้สัมภาษณ์ : พ่ีคิดว่า Trade หรือ Event ตัวไหนท่ี Success ท่ีสุด? 



106 

ผู้ตอบ :  Trade ท่ีคิดว่า Success มากท่ีสุดคือว่าเป็น SATTE เพราะ Feedback ท่ีกลับมา
ถือว่าเราได้ต่อยอดของกลุ่มตลาดนี้เกือบ 100% ก็ดีข้ึน คือทําให้ลูกค้ารู้จักเรามากข้ึน หรือจากรู้จักก็
รู้จักมากจึ้น เพราะในงานนี้มี Travel Agent อินเดียเข้าร่วมเยอะมาก  
ผู้สัมภาษณ์ : อ๋อ แล้วในส่วน Promotion เราสามารถ Create หรือ กําหนดอย่างไรให้มันตอบ
โจทย์เค้าอ่ะครับ? 
ผู้ตอบ :  Promotion นี่พ่ีน่าจะคิดว่าส่วนใหญ่ข้ึนอยู่กับตัว Product ด้วย อย่างท่ีป่าตอง 3,4 
ดาวส่วนใหญ่ก็ Flash rate เนื่องจากว่ามีกลุ่มลูกค้านี้จํานวนเยอะ และมีการแข่งขันในเรื่องราคา เป็น 
High End ถ ดาวนี้ อาจจะ ผูกเป็น Package ไป เป็น Benefits หรือ Value Add เพ่ิมข้ึนมา พวก
นี้อ่ะจะได้กลุ่มลูกค้าท่ี High End มากข้ึน ซ่ึงก็จะทําให้โรงแรมมีรายได้ในส่วนอ่ืนๆเข้ามา  
ผู้สัมภาษณ์ : ต่อมาด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพมีวิธีไหนบ้างท่ีเหมาะกับตลาด
นี้อ่ะครับ  
ผู้ตอบ :  มันเก่ียวข้องบุคคลนะ โดยมากนะฝ่ายบริการอ่ะ ท่ีต้องปรับความคิดนิดนึง การ
พูดจาต้องสุภาพ ทําไงก็ได้ให้แบบมันเป็นลูกค้าท่ีเราต้อง ต้องการมันอ่ะ เอ่อ แปป อ๋อพ่ีว่านี่สําคัญ
อาหารเช้า Indian Corner นี่เก่ียวป่ะ กายภาพอ่ะ เพราะสําคัญในการตัดสินใจเลือกโรงแรมของ
เอเย่นต์ด้วยนะ 
ผู้สัมภาษณ์ : ต่อมา ตัว P สุดท้ายนะครับ ด้าน Process ด้านกระบวนการ  
ผู้ตอบ :  สักอย่างใช่เปล่า เพราะมันเยอะ  
ผู้สัมภาษณ์ : โอเค สมมุติว่ามีกรุ้ป Check in เพ่ือให้มันรวดเร็ว ของพ่ีนี่นะจะแยก Counter 
Check In ให้เขาเลย  และถ้าเป็นช่วงโลว์นะ ส่วนมากเหมือนกรุ้ปใหญ่ๆของ Travelbullz, 
Destination Asia ไรเนี่ย ขอ Early เพราะ flight มันมาก่อนเท่ียงส่วนใหญ่นะ ท่ีภูเก็ต ถ้าห้องพ่ีว่าง
นะ เอ่อ แบบไม่แน่นมากสามารถการันตีได้เลยนะ อ๋อแต่ก็ตามความเหมาะสม ทําให้เราดูใส่ใจเขา 
ผู้สัมภาษณ์ : พ่ีว่าท่ีเราวิเคราะห์ๆกันมาในแต่ละด้าน ด้านไหนสําคัญสุด และเพราะอะไรครับ 
ผู้ตอบ :  พ่ีว่าน่าจะเป็นการส่งเสริมการตลาด  อย่างอ่ืนก็จะตามมา มันต้องมีคนไปทํา คนก็
ต้องเอา Product ไปเสนอ ด้านไหนน้อยท่ีสุด พ่ีว่าไม่นะจริงๆ พอพอกันแหละ ท่ีดูๆนะ  
ผู้สัมภาษณ์ : แล้วก็ต่อมาเป็นการวิเคราะห์ ปัจจัยสิ่งแวดล้อมนะครับ ว่าโรงแรมในภูเก็ตเรามีจุด
แข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรคท่ีอาจส่งผลกับตลาดอินเดีย 
ผู้ตอบ :  จุดแข็งของโรงแรมในภูเก็ตก็คือ เรามี Location ท่ีเหมาะสม จุดอ่อน ณ ตอนนี้ คือ 
การบริการ เนื่องจากว่าลูกค้าท่ีนี่หลากลหลายท่ัวโลก ถ้าเป็นโรงแรมไหนไม่ได้ศึกษาว่าว่าตลาดอินเดีย
เป็นยังไง ก็จะบริการไม่ถูกจุด ก็จะทําให้ความรู้สึกของกลุ่มลูกค้านี้ ไม่ดี ก็จะไม่มา อ่า อย่างหน้าฟ
ร้อนเลย ใครไม่ชอบอินเดียก็หน้าบ้ึงใส่ ไรพวกนี้อ่ะ มีทุกโรงแรมใช่ไหม และก็การพูดการจา อคติ แล้ว
ก็การ Service ท่ีไม่บอก Information เขาก็ไม่ทราบก็เลย Miss ไปหมดอะไรอีกนะ 
ผู้สัมภาษณ์ : โอกาสและอุปสรรคครับ 
ผู้ตอบ :  โอกาสททท Support อยู่ ณ ตอนนี้ มันก็เป็นโอกาสเหมือนกันนะ อุปสรรค Flight 
ท่ีไม่มี Direct  
ผู้สัมภาษณ์ : ปัจจัยแวดล้อมอะไรบ้างท่ีส่งผลกระทบต่อตลาดอินเดีย ของโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต 
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ผู้ตอบ :  ปัจจัยทางด้านสังคม วัฒนธรรมเขานะ ก็เพราะไรนะ เพราะก่อนอ่ืนเราต้องศึกษา
ลักษณะวัฒนธรรมและความเป็นอยู่ของอินเดีย และก็หลังจากศึกษาแล้ว เราก็นํามาเพ่ิม ลดในส่วน
ของการให้บริการหรือว่าในด้านการบริการ และอุปกรณ์อํานวยความสะดวก ให้กับทางตลาดอินเดีย
โดยเฉพาะเรื่องของอาหารอินเดีย และการบริการ Line Service ถ้าเราเข้าใจหมดแล้ว ลูกค้ามาพักมี 
Feedback ไปหาเอเย่นต์ดี เด๋ียวเขาก็มาอีก Support Continue  
ผู้สัมภาษณ์ : กลยุทธ์ในการทําตลาดอินเดียสําหรับโรงแรมในจังหวัดภูเก็ตในปัจจุบันมีอะไรบ้าง 
และทําอย่างไรถึงได้ผลดีดีท่ีสุดแบบว่า Productive ท่ีสุดอ่ะครับ 
ผู้ตอบ :  หนึ่งก็คือเราต้องคุยกับตัวผู้แทนจําหน่ายก็คือ Wholesales ว่า เราทํายังไงถึงจะ 
Push ตลาดนี้ ก็ต้องไปปรึกษาเค้า เอ่อ ปรึกษากับตัวแทนจําหน่ายสําหรับลักษณะในการขายหรือว่า
ราคาท่ีสามารถทําให้โรงแรมเราขายได้ในตลาดนี้ สองก็คือโปรโมทหรือทํา Marketing เพ่ิมข้ึนอย่างไป
ออกTrade ต่างๆ แล้วก็หากลุ่มลุกค้า Wholesales เข้ามาใหม่ๆเพ่ือท่ีจะให้เขารู้จักมากข้ึน อย่าง
ตอนนี้เรามี 50 เจ้าใช่ป่ะ เราก็หาอีก 50 ก็เป็น 100 เจ้าและ อืม นี่หลักๆ 
ผู้สัมภาษณ์ : อ๋อ พอเข้าใจครับ คําถามต่อไปนะครับพ่ีช่วยบอกความสําคัญในภาคอุตสาหกรรม
โรงแรมในจังหวัดภูเก็ต ของตลาดอินเดีย หน่อยนะครับ และก็ทิศทางแนวโน้มของตลาดนี้ด้วยครับ 
ผู้ตอบ :  มีความสําคัญพอพอกับตลาดจีนนะเนื่องจากว่าลูกค้ามาท้ังปีแล้ว ช่วงไหน ถึงแม้จะ
มี Season ของเขา มี Season ของเขาเป็นช่วงๆใช่ไหม แต่เขาก็มาได้ท้ังปี และก็ประชากรเยอะ 
โอกาสท่ีจะได้ Product ของกลุ่มลุกค้านี้ค่อนข้างสูงและก็สูงข้ึนเรื่อยๆ ในทิศทางท่ีเราสามารถจะได้
กลุ่มลูกค้าท่ีมี Value ข้ึน เม่ือก่อนตอนนี้เราอาจจะเอาปริมาณใช่ไหม ในอนาคตเราก็สามารถท่ีจะคัด
กลุ่มลูกค้าดีข้ึนได้ เพราะว่าจากท่ีผ่านเราก็ได้ศึกษาแล้วว่าตลาดอินเดียเขาต้องการอะไร  เราก็
ปรับปรุงตรงนั้นให้เข้ากับตลาด สองก็คือ เม่ือเราปรับปรุงแล้วและมีชื่อเสียงในตลาดนี้ เพ่ิมข้ึนเรื่อยๆ
เราก็สามารถวิเคราห์เจาะกลุ่มตลาดท่ีมันได้ราคามากข้ึน high ข้ึนมาอีก ในขณะเดียวกันท่ีเราจะได้
กลุ่มตลาดท่ีดีข้ึน ตัว Product และ Service ของเรา Improve ข้ึนไปด้วยนะไม่ใช่ว่าตํ่าเต้ียเรี่ยดิน
แล้วคุณอยากได้ลุกค้าเกรดดีดีมันก็ไม่มา ซ่ึงโรงแรมก็จะได้ท้ัง Product และ Revenue เพ่ิมข้ึน 
  
ผู้ให้ข้อมูลหลักท่านท่ี 3 (H6)  
ผู้สัมภาษณ์ : ครับ เริ่มกันท่ี สถานการณ์ตลาดนักท่องเท่ียวอินเดียของโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต
ลักษณะลูกค้าตลาดอินเดียในโรงแรมของภูเก็ต แบบภาพรวมนะครับ 
ผู้ตอบ :  ของโรงแรมพ่ีก่อนนะ ตลาดของพ่ีค่อนข้าง Mixsนะ แต่สําหรับลูกค้าอินเดียของพ่ีมี
ตลอดท้ังปี แต่ Low Season เยอะหน่อย ท้ัง FIT แลt กรุ้ป Incentive MICE หรือแม้แต่ 
Honeymoon, Family พ่ีก็มีนะ ลูกค้าของพ่ีจะเป็น Mid-scale ถึง Up เลยนะ แต่ถ้าท้ังภูเก็ตพ่ีคิดว่า
มีทุกรูปแบบ Leisure เป็น Main หลักนะ ท้ังภูเก็ตนะจํานวนนักท่องเท่ียวอินเดียเพ่ิมข้ึนนะทุก 
Segment ออนไลน์ก็น่าจะเพ่ิมเยอะหน่อย คนอินเดียเขาเข้าถึงเรื่องพวกนี้ไว เด๋ียวนี้   
ผู้สัมภาษณ์ : ครับค่อนข้างเคลียร์เรื่อง Segment เลยครับพ่ี 
ผู้ตอบ :  ถ้าพูดเรื่อง Volume มันก็เพ่ิมข้ึนทุกปีอะนะค่ะ เพราะว่าคนอินเดียด้วยจํานวนคน
เขาเยอะ แล้วเหมือนท่ีพ่ีพูดให้ฟังนั้นแหละเป็น Destination แรกท่ีคนอินเดียต้องมา คือ ต้องมา
เมืองไทย คือพอมาเมืองไทย ถามว่าในส่วนของ Value ในส่วนของส่วนเงินของ ADR มันอาจจะไม่
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เท่าท่ีผ่านมาเพราะว่าไรรู้ไหมราคามันเริ่มลดลงเพราะว่า หนึ่งโรงแรมมันมีเยอะให้เลือกเยอะ คู่แข่ง
มันมีเยอะ ต่างคนต่างก็ไปดัมป์ราคากันอะไรกัน แต่ถามว่าความเป็นไปได้มันยังมีไหมก็ยังมี มันก็จะ
เป็นกราฟข้ึนสูงต่อๆไป แต่ต่อไปในส่วนของ เรื่องของ ADR พ่ีคิดว่ามันไม่น่าจะเป็น Part ท่ีสูง ไม่
เหมือนเม่ือก่อนจริงๆแล้วตลาดอินเดียเนี่ยถ้าเทียบว่าประเทศไทยเนี่ย คนอินเดียทุกคน Destination 
แรกท่ีต้องออกไปท่องเท่ียวคือ ประเทศไทย เพราะฉะนั้นประเทศไทยเป็นประเทศแรกท่ีคนอินเดีย
จะต้องมาเหมือนว่า You ต้องมาประเทศไทยให้ได้ เม่ือต้องมาประเทศแล้วต้องเป็นพัทยา กรุงเทพฯ 
และก็เป็นภูเก็ต ภูเก็ตก็ต้องเป็นป่าตอง เพราะว่าคนอินเดียเป็นไงค่ะ ยังอยากได้แสง สี เสียง 
เพราะว่าบ้านเขาไม่มีสภาพแบบนี้คือบ้านเขาด้วยเค้าเรียกไร วัฒนธรรมเอย เรื่องความเป็นอยู่ของ
ผู้คนเอยมันไม่ได้ Open เหมือนบ้านเราเพราะฉะนั้นคนอินเดียเวลามาบ้านเราเขาก็เลย Enjoy มาก
ใช่ไหมค่ะ 
ผู้สัมภาษณ์ : ต่อมาเป็นส่วนของส่วนผสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจโรงแรมของจังหวัดภูเก็ตใน
ตลาดอินเดีย เก่ียวกับ 7Ps 
ผู้ตอบ :  อ่า พอเข้าใจค่ะ 
ผู้สัมภาษณ์ : ครับเราควรจะมีการกําหนดวางกลยุทธ์อย่างไร เพ่ือทําให้โรงแรมในจังหวัดภูเก็ตนั้น 
ตอบสนองความต้องการในตลาดอินเดีย เริ่มท่ีตัวแรกด้านผลิตภัณฑ์ (Product)   
ผู้ตอบ :  ก็คือถ้า Product ของตลาดอินเดีย เหมือนบางโรงแรมก็จะพูดว่า “Indian 
Friendly Hotel” ก็คือ You ก็ต้องมี Chef มีอะไรอย่างนี้อยู่ในโรงแรม มีอาหาร Vegetarian อาหาร
ก็ต้องมีอาหารอินเดีย อะไรยังนี้อ่ะค่ะ 
ผู้สัมภาษณ์ : ครับ ตัวนี้ผมพอเข้าใจเพราะเรื่องอาหารเขาค่อนข้าง sensitive  
ผู้สัมภาษณ์ : อ่า ใช่ แล้วก็สําหรับตลาดอินเดียเนี่ย Destination ท่ี เป็นหลักคือต้องเป็นป่าตอง
เท่านั้น เม่ือก่อนพ่ีอยู่ Six Sense ใช่ไหมค่ะ พ่ีทําของยาวน้อยกับของราไวย์ซ่ึงไม่มีตลาดอินเดียอยู่
แล้วหรือถ้ามีก็เฉพาะตลาดท่ีมันเป็น Niche อย่างเช่นแขกแต่งงานมาบ้าง แต่ป่าตองเนี่ยมันเป็นอะไร
ท่ีเป็น Main ของตลาดอินเดียอยู่แล้ว 
ผู้สัมภาษณ์ : ครับ อันนี้ผมเห็นด้วย ด้านราคาล่ะครับ 
ผู้ตอบ :  ในส่วนของ Price ในส่วนของราคาจริงๆ แล้วอินเดียไม่จําเป็นต้องขายถูกไปหมดนะ 
มันจะมีอินเดียหลาย Cluster หลายรูปแบบ อย่างเช่น Room Type สูงๆเป็นพวก Family Suites 
ของพ่ีนะคนอินเดียก็มาซ้ือต้ังเยอะ ขนาดขายแพงนะ ห้อง Family Suites พ่ีอ่ะ แพงมาก เราจะเห็น
ว่าคนอินเดียยังมาได้เลย Pool Access เค้าก็ยังมาใช้อยู่ ก็ไม่จําเป็นว่า You ต้องไปโชว์ตลาดให้มันตํ่า
มาก You ก็ Satisfied คลาสของตลาดได้ ก็เหมือนอย่างกรุ๊ปบางกรุ๊ปอะ เหมือนกรุ้ปท่ีเป็นแบบพวก 
Incentive ท่ีเค้าแบบ ยกตัวอย่างง่ายๆ อย่างพวกแบบบริษัทประกัน พวกท่ีทํายอดได้ไรพวกนี้อะคะ 
จริงๆเค้าก็มีงบอยู่ส่วนหนึ่ง แต่ว่าเขาต้องผ่าน DMC คือ Nature ของพวกนี้อะจะไม่ Deal Direct กับ
โรงแรม  
ผู้สัมภาษณ์ : เพราะอะไรครับ ท่ีเขาไม่ต้องการ Deal ตรงกับโรงแรม  
ผู้ตอบ :  เพราะว่ามีปัญหาเรื่องการ Transfer เงิน เรื่องการสื่อสารไรยังเนี่ย ก็เลยใช้ Let Say 
ว่า 100% อะท่ีใช้ DMC ในการ handle เพราะฉะนั้น DMC ก็ต้องเป็นไงค่ะ Mark up ราคาเข้าไปให้ 
End User เพราะฉะนั้นเวลาเราคุยกับ DMC เราไม่จําเป็นว่าเราต้องไป Dump ราคาจนเราไม่เหลือ
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อะไรยังเนี่ยอ่ะ พ่ีอยากให้ทุกคนอ่ะรั้งราคาให้เห็นว่ามันไม่ใช่แบบเป็น Cheap Destination ใช่ไหม 
จริงๆเค้ามีเงินนะ สําหรับของพ่ีตลาดอินเดีย ADR พ่ีโอเคเลยนะ และก็มันไม่ใช่ ADR อย่างเดียวคือ 
เค้ามาแล้วเราขายโน่นขายนี่เค้าได้ พวก Gala Dinner เอย พวกนี้อ่ะเราทําได้หมด เราไม่ได้จําเป็นว่า
เราต้องไปขายแบบ Cheap Cheap อย่างเดียว แล้วก็เรื่องเครื่องด่ืมไรพวกนี้เค้า Enjoy Life นะ แล้ว
ต้องนึกว่าบางทีคนอินเดีย เหมือนผู้ชายอะเค้าไม่ได้มีชีวิตเหมือนผู้ชายบ้านเราท่ีแบบว่าอิสระ ศิวิลัย 
เค้าก็มาท่ีนี่เค้า Pay มาก อย่างเช่นนวดอะไรพวกนี้ เค้าก็ใช้ในการ Massage ในการด่ืม Open bar 
ไรอย่างเนี่ย เค้าก็ Enjoy Life นะ เพราะฉะนั้นเค้าไม่ได้เป็นตลาดถูกๆ แล้วก็คนประเทศเราอะ
ส่วนมาก ไปมองเค้าคือ Look Down เค้า มองเค้าไปอีก คลาสนึง จริงๆเวลาเราไปอินเดียโทนรู้ดี คน
อินเดียจะดีกับเรามากเลยนะเค้าจะ Treat เราดีมาก เค้า Nice และเค้าให้เกียรติเรา คือคนไทยคือ 
Nice และคนไทยดีอะ เราต้องเข้าใจว่าอินเดียค่าเงินอินเดียกับค่าเงินบ้านเราอ่ะครึ่งๆนึกออกไหม คือ
บ้านเราจ่ายห้าบาท เค้าต้องมาจ่ายบ้านเราสิบบาท ค่าเงินรูปีเค้ามัน เพราะฉะนั้น Cost ท่ีเค้ามาจ่าย
บ้านเรามันก็ดูแพงสําหรับเค้า แต่เค้ามี Budget คนพวกนี้อ่ะ โดยเฉพาะพวกกรุ้ป พวกนี้เค้ามี 
Budget  เพราะฉะนั้นอย่าไปไล่ฟันกัน ตัดราคากันเองพ่ีว่ามันยิ่งทําให้ตลาดแย่ลง ต้องยืนให้แน่น 
เหมือนอย่างของพ่ีพ่ียืนแน่นมากเลยนะ 
ผู้สัมภาษณ์ : เค้าชอบต่อรอง 
ผู้ตอบ :  ใช่แต่เราก็ต้องพยายามอธิบายเค้าว่า Product เราเป็นแบบนี้แบบนั้น อาจจะใส่ 
value เข้าไปนิดๆหน่อยๆ แต่เรื่องราคาพ่ีอยากให้ทุกคนรั้งราคาไว้ ไม่นั้นเราจะเสียตลาดไปหมด ก็
เหมือนช่วงจีนช่วงไหนหนึ่งจําได้ไหม ทุกคนไปตัดๆๆๆ ผลสุดท้ายเป็นไง หูยพ่ีแบบว่า…เราต้องยืนให้
ม่ันและก็ม่ันใจใน Product ตัวเองว่า Product เรา 
ผู้สัมภาษณ์ : วาง Positioning Product ให้เป็น? 
ผู้ตอบ :  อ่าใช่ 
ผู้สัมภาษณ์ : ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ละครับ ออนไลน์ เป็นไง Wholesales เป็นไรประมาณ
นี้ 
ผู้ตอบ :  ตอนนี้อินเดียออนไลน์มาไหมก็เริ่มมานะ เพราะว่าอินเดียรุ่นใหม่ต้องมาแต่ว่าเขาก็
ยังยึดติดกับ DMC เพราะว่าอะไรรู้ไหมค่ะเวลา DMC ขาย ขาย As A Package รวมค่าต๋ัว รวมค่าทัวร์ 
มีคนดูแลทุกอย่าง เค้าก็เลยง่ายสําหรับเขา แต่สําหรับคนรุ่นใหม่ก็อาจจะซ้ือออนไลน์บ้าง ซ่ึงก็มีนะ 
ความ Increase ของออนไลน์พ่ีคิดว่าจากปีท่ีแล้วรู้สึกว่าจะข้ึนมาอีกประมาณ ข้ึนเยอะนะเป็น 10 
กว่าเปอเซ็นต์ แต่พ่ีจําตัวเลขชัดเจนไมได้ แต่ออนไลน์ก็มาดีแต่ว่า DMC ก็ยังมีบทบาทอยู่ Main หลักก็
ยังเป็น DMC อยู่แต่อาจจะลดลงไปนิดนึงเพราะส่วนของออนไลน์ท่ีเพ่ิมข้ึนมาจาก Gen Y  แต่ว่าใน
ส่วนของกรุ้ป Business อ่ะ ซ่ึงของพ่ีนี้ก็เน้น MICE นะ เพราะว่าพ่ีจะเอามา fill up ในช่วงท่ีแบบว่า
มันต้องการ Business พ่ีก็เลยเอา และอีกอย่างแล้วอย่าง MICE อ่ะ พ่ีก็ได้ค่า ห้องประชุม ค่าโน่น นี่ 
มันไม่ได้เฉพาะห้องอย่างเดียว มันไม่เหมือนจีนนี่ จีนส่วนมากถ้า You เอากรุ้ปมาใช่ไหม มันก็ได้
เฉพาะ room & breakfast แต่ถ้าได้อินเดียมา You ก็ได้ในส่วนของ F&B เข้ามาเสริม ก็ได้อยู่ 
เพราะฉะนั้น เป็นไง คนเป็นเชลล์เปรียบเสมือนคนท่ีไปตกปลาในทะเลอ่ะ ถ้าไม่ออกไปทะเล เธอไม่มี
สิทธิ์จะได้ปลาเลย วันนี้เธอออกไปเธอตกได้ตัว พรุ่งนี้เธอตก…อ๋อ…อีกวันเธออาจจะตกได้เป็นสิบ 
เพราะฉะนั้นเป็นไงค่ะต้อง Keep Going ต้องไปตลอดเวลาต้องออกไปอ่ะ มันต้องออกไปในสนามอ่ะ 
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ถ้าเธอไม่ออกเธอหยบอยู่แต่ในรูเธอก็ไม่รู้จัก เพราะฉะนั้นต้องทําการบ้านดีดี และต้องรู้ว่าตัวเองอยู่ใน 
Position ไหนในตลาด แล้ว ในส่วนของพนักงานต้องได้รับการเทรนให้ดีว่า You ปฏิบัติต่อแขกเป็น
ยังไง คนอินเดียเป็นแบบไหน นิสัยเป็นยังไง เพ่ือให้สอดคล้อง จะได้ฝึกการยังไงค่ะ ไม่ Upset กับเขา
มาก 
ผู้สัมภาษณ์ : ละเอียดเลยครับพ่ี พ่ีพอมีแนวทางการส่งเสริมการตลาดท่ีเหมาะกับตลาดอินเดีย   
ผู้ตอบ :  อย่างท่ีพูดให้ฟังนั่นแหละไปออกเทรดไปเยี่ยมเยือนเค้า สิ่งท่ีสําคัญท่ีสุดคือยังต้องไป
คุยกับ DMC แต่ว่า Overseaเราไปเราไม่ได้ขาย Direct กับเค้า เราแค่บอกว่าเราเป็นใคร You เลือก
ไล่เลย DMC เราทํากับเจ้านี้เจ้านั้น ซ่ึงจริงๆแล้วตลาดอินเดียเหมือนเธอรู้อะ 1 กรุ้ปก็ Shop ไปสิบ 
อะไรยังนี้อ่ะ แต่ว่าถ้าเรายืนให้แน่นเอาให้เค้าเห็นว่าเราขายอะไร Product เราเป็นยังไง  
ผู้สัมภาษณ์ : ถ้าสมมุติว่าเรายืนราคา แต่คู่แข่งเหมือนกับว่า Direct Competitor เราเขาดาวน์
ราคาลงล่ะครับ เราก็มีโอกาส Lost Business ตัวนั้นสิครับพ่ี  
ผู้ตอบ :  เพราะฉะนั้นในส่วนของ การทํา Promotion การทํา Brand Awareness  การ
สร้างชื่อเสียงก็เป็นเรื่องสําคัญค่ะ  
ผู้สัมภาษณ์ : โอเค มาถึงส่วนลักษณะทางกายภาพ โรงแรมควรสร้างยังไงแบบว่า เม่ือแขกอินเดีย 
เขามาเห็นแล้ว เขารู้สึกประทับใจ หรือ ทําลักษณะนี้เขาโอเค  
ผู้ตอบ :  คือไรค่ะ อ๋ออ นั้นก็คงจะเป็น Concept“Indian Friendly Hotel” ประกาศไปเลย 
หรือใน Agreement ตลาดอินเดียระบุไปเลยว่าเรามีอาหารอินเดียนะ ก็คือถ้าลูกค้ารู้ว่าโรงแรมของพ่ี
มีอาหารอินเดียบริการนะ มีสิทธิพิเศษโน่นนี่นั่น พ่ีคิดว่าเค้าคงประทับใจนะ ใช่ไหม เธอก็รู้อยู่ว่าคน
อินเดียถ้ามาแล้วมีอาหารอินเดียให้เค้า มี Chef อินเดียให้เค้า เค้าเป็นไงค่ะ มันก็จะจุดขายท่ีทําให้เค้า  
ผู้สัมภาษณ์ : เขาค่อนข้างจะ Sensitive เรื่องอาหาร? 
ผู้ตอบ :  ใช่ๆ เค้าจะกินเหมือน Vegetarian ไรอย่างนี้อ่ะค่ะ เพราะฉะนั้นของเรามัน
สอดคล้องกับความต้องการของอินเดียอยู่แล้วก็คือเรามี Chef เป็นคนอินเดีย แขกอินเดียของพ่ี
ท้ังหมด อ๋อไม่ใช่ๆและบางกลุ่มนะ ใครท่ีมาพักท่ีนี่ มีคูปองวอยเซอร์ลดราคาสปาท้ังหมดนะค่ะ 
ผู้สัมภาษณ์ : พ่ีพออธิบายแนวทางเล็กๆในกระบวนการจัดการอะไรได้เปล่า สําหรับกลุ่มตลาด
อินเดีย โดยเฉพาะเลย Nature เขาเป็นยังนี้ เราต้องทําอะไรยังไง ไรเนี่ย 
ผู้ตอบ :  รู้อยู่แล้วว่าของเขาส่วนมากก็คือ เราพูดตรงๆเค้าเป็น Nature เขาเป็นแบบไหน
อย่างเช่น Mini Bar เราก็ไม่ต้องใส่ไว้เอาออกไหม ยังเนี่ย หรือว่าพวก Slipper ก็เอาท่ีแบบเค้า Take 
Away ไปเลยไหม เราจะได้ไม่ต้องมานั่งมีปัญหากับเค้าว่า You เอาไอนี้ฉันไปนะไอนั่นฉันไปนะ อะไร
ยังเนี่ยมันก็ช่วยได้ แต่สิ่งสําคัญอินเดียต้องให้ Clear Cut ต้องให้จบและก็ทุกอย่างต้อง  
ผู้สัมภาษณ์ : มันต้องเป็น Black And White  
ผู้ตอบ :  ถูก Black And White ต้องส่งอีเมลล์กลับไปนะว่านี่เราตกลงกันแบบนี้ แบบนั้นนะ 
แต่ก็เราต้องยอมรับกับความเปลี่ยนแปลงของเค้าด้วยตลอดเวลา เพราะว่าเค้าสามารถเปลี่ยนแปลงได้
ตลอดเพราะฉะนั้นตัวนี้อ่ะเราก็ต้อง Train ทีมงานเรา Train Staffs เรา แล้วก็รู้ว่า Way ท่ีจะHandle 
เค้าว่า Handle ยังไงให้อย่ารู้สึกน้อยเนื้อตํ่าใจ ไม่ให้เขาเสียหน้า 
ผู้สัมภาษณ์ : อ่า พ่ีเพ็ญครับ พ่ีคิดว่าในแต่ละด้านท่ีเกลิ่นๆมานั้น พวก Product, Price, Place, 
Process พวกนั้น พ่ีว่าเราควรเน้นหนักไปด้านไหนครับ เอาท่ีสําคัญสุดก็ได้ครับ  
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ผู้ตอบ :  ถ้าถามพ่ีว่าตัวไหนสําคัญท่ีสุดพ่ีว่ามันต้องไป Along ด้วยกันอะ เธอคิดดูถ้าเกิด
โรงแรมสวยงามล้านแปดแต่เธอไม่มีคนไปขายของเป็นไงค่ะ คนรู้จักไหม? ไม่รู้จัก! ถ้าเกิดคนไปขาย
ขายราคาผิดๆถูกๆเป็นยังไงค่ะ ลูกค้าเอาไหม? ไม่เอาอีก,  แล้วถ้าเธอไปทํา Promotion แบบไม่ค่อยรู้
เรื่องอย่างนี้ได้ไหม ก็ไม่ได้อีก เพราะฉะนั้นทุกอย่างมันต้องรวมกัน คนท่ีสําคัญท่ีสุดในการขายของคือ
เชลล์ Property ดีไม่ดีอยู่กับ เชลล์ต่อให้เชลล์เธอสวยเริศหรูแต่ถ้าเชลล์ เธอขายไม่เป็น เป็นไง? ไม่ได้! 
เพราะเชลล์ต้องไปขาย  ต้องขยัน และตัวท่ีน้อยสุดเหมือนอย่างจีนอะราคาเป็นอันดับต้นๆ แต่อินเดีย
ไม่นะ อินเดียเน้น Product นะ เค้าดู Product นะ พ่ีพูดประสบการณ์ให้ฟังพ่ีเคย Bidding กรุ้ปพ่ีอ่ะ
กับโรงแรมท่ีเป็นโรงแรมหนึ่งท่ีเค้าแต่งต้ังตัวเองว่าเป็น 4 ดาวแต่ราคาพ่ีห่างจากเค้าอยู่ท่ีประมาณ 4-5 
ร้อย ผลสุดท้ายเอเย่นต์ยังมาเลือกพ่ีเลยเพราะว่าอะไร เพราะว่า Product มันได้และก็เรามัน…คือ
ลูกค้าเชื่อใน Product เราเชื่อใน Software เรา เชื่อในอะไรเรายังเนี่ยอ่ะ เพราะฉะนั้นราคาไม่ใช่ตัว
หลักท่ีจะต้องมานั่งบอกว่าถ้าเธอขายตํ่าเค้าจะคอนเฟริ์มกับเธอไม่เก่ียวแต่ว่ามันอยู่กับ Sales คนท่ี
นําเสนอมากกว่า ว่า You นําเสนอเป็นลักษณะแบบไหน จุดแข็งคืออะไร อะไรยังเนี่ย อะไรท่ีเรามีแล้ว
เพ่ือนไม่มีอะไรยังเนี่ยไง 
ผู้สัมภาษณ์ : ขอบคุณมากครับ คําถามถัดไปเลยนะครับพ่ี จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค
ของโรงแรมในภูเก็ตเราเนี่ย ท่ีมีผลต่อการดําเนินงานและการจัดการ ท่ีเหมาะสมกับตลาดอินเดีย
อย่างไร 
ผู้ตอบ :  ก็จริงๆแล้วเหมือนเธอรู้อะจุดแข็งมันเป็นบีชใช่ไหม ภูเก็ตอ่ะมันเป็นบีช โดยเฉพาะ
ภูเก็ต มันมี แสง สี เสียง มี Nightlife มี Entertainment แล้วก็มี Activities ต่างๆท่ีให้เค้าทํา ไม่ใช่
มาถึงแล้วก็นั่งจุงกก ก็คือมีครบ  
ผู้สัมภาษณ์ : แปลว่า การมีทุกอย่างครบครัน ก็สามารถให้พวกเอเย่นต์ทําแพคเกทได้ง่าย และ
ขายได้ด้วยตัวเอง 
ผู้ตอบ :  ใช่ค่ะ ขายได้ด้วยตัวเอง  
ผู้สัมภาษณ์ : จุดอ่อน บะครับพ่ีเพ็ญ  
ผู้ตอบ :  พ่ีว่านะ การห้ามหั่นราคากันเอง Price War เยอะมาก สูงมาก โรงแรมมันเยอะต่าง
คนต่างก็หั่นตัดราคากันเองอะไรยังเนี่ยอะค่ะ มันก็ทําให้ตลาดอินเดีย ตํ่าเสียลงมาอะไรประมาณนี้อ่ะ
ค่ะแล้ว ในส่วนของพนักงานต้องได้รับการเทรนให้ดีว่า You ปฏิบัติต่อแขกเป็นยังไง คนอินเดียเป็น
แบบไหน นิสัยเป็นยังไง เพ่ือให้สอดคล้อง จะได้ฝึกการยังไงค่ะ ไม่ Upset กับเขามาก อย่างท่ีพ่ี
อธิบายให้ฟังอ่ะ Product ถ้า You ใช่ คนอินเดียชอบ แต่ถ้าตัว Software ของ You ไม่ได้ คือไม่รู้ 
Nature ตลาดอินเดียเป็นยังไงก็เท่านั้นแหละค่ะแล้วก็มีไรอีกนะ 
ผู้สัมภาษณ์ : ส่วนของโอกาสและ อุปสรรค เป็นพวกปัจจัยภายนอกอ่ะครับ 
ผู้ตอบ :  Opportunities มีไหมมีไปได้เยอะเลยเพราะว่าอะไร Destination บีช มันยังขายได้
อยู่ โรงแรมมันยังเยอะอยู่ตัวเลือกมีเยอะอยู่ แต่อุปสรรคเรื่องไฟท์ ไฟท์เป็นไงค่ะพวกไฟท์ท่ีมันเป็น 
Connect ไฟท์ท่ีมาจาก…จาก…จาก กรุงเทพฯ มาบ้านเรามันมีทุกหนึ่งชั่วโมงมันง่ายต่อการเยอะ แต่
จริงๆตัวนี้มันก็อาจจะเป็น Weak Point ด้วยเพราะว่าเราไม่มี Direct Flight จากอินเดียเลย อันนั้นก็
เป็นส่วนหนึ่งใช่ไหมค่ะ ซ่ึงมันเป็นส่วนหนึ่งท่ีทําให้เป็น Weak Point เพราะว่าไรรู้ไหม ลูกค้าต้องมา
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จ่ายเงินเพ่ิมในการ Connect ไฟล์ท มันผิดกับ กรุงเทพฯ พัทยา ซ่ึงจริงๆแล้ว Cost ท่ีมามันถูกกว่า 
มันก็เลยเป็นได้ท้ัง Strength และ Weak Point 
ผู้สัมภาษณ์ : ปัจจัยแวดล้อมอะไรบ้างท่ีส่งผลกระทบต่อตลาดอินเดีย ของโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต 
ผู้ตอบ :  อะไรอ่ะ เชิงบวกใช่เปล่า เหมือนเรื่องออนไลน์ OTAs  ท่ีพ่ีมองว่าเข้าถึงมากข้ึนนะ 
เขาเสพอินเตอเน็ทมากข้ึน แล้วคนรุนใหม่เขาก็หาโรงแรมทางออนไลน์เพ่ิมข้ึนนะ ถ้าเข้าถึงทําโปร ทํา
โปรโมชั่นถูกจุด ถูกเวลาในพวกออนไลน์เวบไซต์ OTAs อ่า มันสามารถทํา Specific Market ได้นี่  
เราก็สามารถได้กลุ่มลูกค้าอินเดียออนไลน์เพ่ิมข้ึน ใช่ป่ะ 
ผู้สัมภาษณ์ : สุดท้ายละครับพ่ี  
ผู้ตอบ :  ได้ค่ะ ถามมาเลย ยินดีตอบค่ะ  
สัมภาษณ์ : กลุยทธ์ในการทําตลาดอินเดียสําหรับโรงแรมในจังหวัดภูเก็ตในปัจจุบันมีอะไรบ้าง 
และทําอย่างไรถึง Productive 
ผู้ตอบ :  จริงแล้วส่วนสําคัญท่ีสุดคือ Marketing ทําอย่างไรให้ Marketing ตัวเองให้เห็น
ชัดเจนว่าตัวเองอ่ะ แตกต่างกับท่ีอ่ืนเค้าเป็นยังไง จุดแข็งของตัวเองคืออะไร ตัวเองมีแล้วเพ่ือนไม่มี
อะไร อะไรอย่างเนี่ย สิ่งสําคัญคือตัวนี้อันดับท่ีสองก็คือการท่ีตัวของ Software หมายถึงพนักงานท่ี
เขามาแล้วปฏิบัติกับเขายังไง ทําให้เขาประทับใจยังไง ทีนี้ Word Of Mouth เขาก็จะพูดให้ฟัง โอ้มา 
Novotel Resort สิมันเป็นอย่างโน้น เป็นอย่างนี้ พ่ีว่าส่วนสําคัญนี้มันต้องทําให้ได้ 
ผู้สัมภาษณ์ : ครับ พอเข้าใจ แล้วในส่วนตัวพ่ีคิดว่าตลาดอินเดียมีความสําคัญต่ออุตสาหกรรม
โรงแรมในจังหวัดภูเก็ตมากน้อยแค่ไหนครับ 
ผู้ตอบ :  เยอะ! พ่ีบอกให้เลยนะ โดยเฉพาะโลว์ชีชั่นแล้วก็เวลาเกิดสถานการณ์วิกฤต ต่างๆ 
เป็นไง! คนอินเดียกลัวไหม 
ผู้สัมภาษณ์ : ไม่ 
ผู้ตอบ :  ไม่กลัวค่ะ ต่อให้มีเสื้อแดง เสื้อเหลือง เสื้ออะไร คนอินเดียเป็นไงค่ะ ไม่แคร์ค่ะ เค้า
ไม่สนใจ คนอินเดียเพราะว่าไงค่ะ บ้านเขามันเจออะไรท่ีมันเป็นประจําอยู่แล้ว เขาไม่ Sensitive มัน
เป็นตลาดท่ีเป็นท่ีพ่ึงได้ พูดง่ายๆ อย่างของพ่ีถ้าเกิดช่วงไหน พ่ีต้องการท่ีพ่ึงมากๆเป็นไงค่ะพ่ีก็จัดการ
ล่ะ อุ้ย!You มีอะไรไหมช่วยหน่อย และเขาช่วยได้เยอะ ช่วงหน้าไฮท์ เขาก็ยังช่วยได้ในช่วงท่ีเรา 
Need และเราอยากได้กรุ้ป เธอรู้ไหมกรุ้ปอินเดียบางคนน่ะซ้ือแพงกว่า ออสเตรเลีย ซ้ือแพงกว่า 
South Afica เธออีกนะ พ่ีจะบอกให้ อี South Aficaเธออะถูกจะตาย  
ผู้สัมภาษณ์ : ใช่ครับ South Africa เป็นตลาดท่ีกดราคามาก 
ถูกมาก Poland เอ่อ มันถูกมาก โมรอคโค อะไรพวกนี้ เธอถามว่ายุโรปเด๋ียวนี้เป็นไงค่ะ ถูกกว่าเอเชีย 
บาง 
ผู้สัมภาษณ์ : แนวโน้มและทิศทางของตลาดอินเดียสําหรับโรงแรมในจังหวัดภูเก็ตในอนาคต 
ผู้ตอบ :  ก็เหมือนท่ีพ่ีบอกอะว่ามันมานะยัง Grow ได้อีก เพียงแต่ว่าในส่วนของราคาเรา
อาจจะต้อง ต้องช่วยกันจับมืออย่าให้มันตํ่าเพราะว่ายังไงคนก็ยังมาอยู่ มันเป็น Destination ท่ีมันยัง 
Popularอยุ่ ยังขายได้นะพ่ีว่า มันก็เหมือนเหมือน Circle อ่ะ เธอนึกออกไหม เหมือนตลาด
ออสเตรเลีย ท่ีเม่ือก่อนมันโด่งดังมากแล้วมันก็ ดรอป ดรอป ดรอป ดรอปๆๆๆเด๋ียวมันก็ข้ึนมาอีก 
แล้วก็ Destination ของตัวเราเองเราก็พัฒนา เห็นไหมเรามีห้างใหม่ๆเกิดข้ึนมา มีร้านอาหารโน่น 
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ร้านนี่ มีสารพัดเลยต่อไป พ่ีว่ามันก็ Positive นะ ยังมีเชื่อเถอะ คนอินเดียยังมาบ้านเราอยู่ ยิ่งเขารู้
มาก ยิ่งเขาเห็นว่ามาเมืองไทยแล้วมันปลอดภัย มันหากินง่าย มันคุ้มค่าเงินเขาอะไรยังง้ีไง นึกถึง
ตัวเองอ่ะ เวลาเราไปเท่ียวประเทศไหนๆใช่ไหมเราต้องไปประเทศท่ีรู้สึกว่าไปแล้วมันปลอดภัย ไปแล้ว
มันไม่ได้แพงหูฉ่ีมาก คุ้มค่าเงินท่ีเราเสียไป ไปแล้วมัน Friendly vอะไรยังนี้ แล้วก็ตามกระแสของ 
Business ตอนนี้ทุกตลาดไม่ใช่แค่ตลาดอินเดีย ท่ีเราจะต้อง Balance Segment นะ ไม่ใช่ว่า 
Online มันมา เพราะว่าเหมือนอย่างเราน่ะ ซ้ือออนไลน์มาเรายังโดนลอยแพเลยนะ You ซ้ือออนไลน์
ไปเป็นไงละ You ต้องไปจัดการเอง แต่ถ้า You ซ้ือเอเย่นต์เป็นไงค่ะยังมี Call Center ยังถามได้อยู่ 
เอ้ะจะทํายังไง ไรอย่างเนี้ย มันยังเป็นท่ีปรึกษาให้เราได้ไง รุ่นเก่าๆเค้ายังไม่กล้าจอง ออนไลน์เพราะไร
ค่ะเขายังไม่ได้ Feel Confident ท่ีจะต้องไปหา แต่ถ้าเด็กรุ่นใหม่มันหาอินเทอเน็ต กูเกิล แต่ก็ไม่ได้มี
คน Assist ใช่ไหม. 
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ภาคผนวก จ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



115 

ประวัติผู้เขียน 

ช่ือ สกุล   นายปิยะพันธ์ บุญเนือง 
รหัสประจําตัวนักศึกษา  5930122014 
วุฒิการศึกษา   

วุฒิ         ช่ือสถาบัน     ปีท่ีสําเร็จการศึกษา 
บริหารธุรกิจบัณฑิต มหาวิทยาลัยสงขลานครินทร์ วิทยาเขตภูเก็ต  2555  
 
ตําแหน่งและสถานท่ีทํางาน 
กลุ่มผู้จัดการอาวุโสฝ่ายขายและการตลาด 
เครือโรงแรมดิ แอชชาลี โฮเท็ลส์ ป่าตอง ภูเก็ต  
160/36 ถนนผังเมืองสาย ก ซอยนาในร่วมใจ (นาในซอย 8) ตําบลป่าตอง อําเภอกะทู้ จังหวัดภูเก็ต  
โทร: +66(0)-83-658-4334 
อีเมลล์: tonepiyapan@gmail.com 
 
การเสนอผลงานทางวิชาการ 
ปิยะพันธ์ บุญเนือง และอภิรมย์ พรหมจรรยา. (2561).กลยุทธ์การตลาดสําหรับกลุ่มนักท่องเท่ียว
 อินเดียของโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต. 8 มิถุนายน 2561.UTCC Academic Day ครั้งท่ี 2. 
 มหาวิทยาลัยหอการค้าไทย กรุงเทพฯ. 1150-1164  
 

 


	ชื่อเรื่อง
	บทคัดย่อ
	สารบัญ
	บทที่1
	บทที่2
	บทที่3
	บทที่4
	บทที่5
	บรรณานุกรม
	ภาคผนวก
	ประวัติผู้เขียน



