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สารนิพนธหัวขอแพลตฟอรมใหบริการสํารองหองพักลวงหนาในราคาท่ีดีท่ีสุด 
(www.hotelnext.co.th) มีจุดประสงคเพื่อศึกษาโอกาสและความเปนไปไดในการเพ่ิมยอดการขาย 
และการสํารองหองพักใหกับโรงแรมลวงหนา ประกอบกับการจัดทํากิจกรรมทางการตลาด เพื่อเพิ่ม 
ยอดขาย และการเขาถึงกลุมเปาหมาย ชวยเพิ่มศักยภาพในดานการแขงขันในธุรกิจแพลตฟอรม 
ในการใหบริการสําลองหองพักลวงหนา ซึ่งสารนิพนธฉบับนี้สําเร็จลุลวงไปไดดวยดี เปนเพราะ 
ความกรุณาอยางสูง จากคณะอาจารยทางวิทยาลัยการจัดการ มหาวิทยาลัยมหิดล 

ขอบกราบขอบพระคุณ ผูชวยศาสตราจารย ดร.ธนพล วีราสา  อาจารยท่ีปรึกษา สารนิพนธ 
ผูท่ีจุดประกายความคิดริเร่ิมในการทํา สารนิพนธหัวขอแพลตฟอรมใหบริการสํารองหองพักลวงหนา  
ในราคาท่ีดีท่ีสุด (www.hotelnext.co.th ) ซ่ึงคอยใหคําปรึกษา และช้ีแนะแนวทางท่ีเปนประโยชนใน
การ ทําสารนิพนธมาโดยตลอด ขอกราบขอบพระคุณ อาจารยกฤษกร สุขเวชวรกิจ และ อาจารยตรียุทธ 
พรหมศิริ อาจารยผูสอนวิชาการศึกษาอิสระเปนอยางยิ่ง สําหรับคําแนะนํา และแนวทางท่ีเปนประโยชน 
ในเชิงวิชาการความรู รวมไปถึงการดําเนินธุรกิจในสถานการณจริง อยางตอเนื่องจนกระท้ังสารนิพนธนี้ 
สําเร็จไปไดดวยดี 

ขอกราบขอบพระคุณ บิดา-มารดา นองสาว และครอบครัว ท่ีคอยใหการสนับสนุน ท้ัง
ในดานของกําลังกายและกําลังใจต้ังแตแรกเร่ิมในการเขารับการศึกษา ท่ีวิทยาลัยการจัดการ มหาวิทยาลัย 
มหิดล จนกระท้ังสารนิพนธนี้เสร็จส้ินไปไดดวยดี อีกท้ัง ขอขอบคุณ  นายเปรมสิทธ์ิ พงษรัตนธนาเดช  
นางสาวสุวรินทร เลิศอัศวดํารงกุล และเพื่อนๆ รวมรุน สาขาภาวะผูประกอบการและนวัตกรรม รุน 
17C วิทยาลัยการจัดการ มหาวิทยาลัยมหิดล สําหรับการแบงปนขอมูล และแบงปนประสบการณ ท่ี
เปนประโยชน ในการรวมการศึกษา มาดวยดีอยางตลอด 

สุดทายนี้ หากสารนิพนธนี้มีคุณคาตอการศึกษา ขาพเจาขอมอบคุณความดี ใหกับบุคคล 
ท่ีคอยใหการสนับสนุนจากท่ีไดเอยมาในขางตน และหวังเปนอยางยิ่งวา สารนิพนธนี้ จะเปนประโยชน 
อยางมากแกผูท่ีสนใจ หากมีขอผิดพลาดประการใด ขาพเจาตองขออภัยมา ณ ท่ีนี้ดวย 
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บริษัท โฮเทลเน็กซ จํากัดเกิดจากการรวมตัวของสมาชิกท่ีมีประสบการณทางดานธุรกิจ 
โรงแรมหองพัก และธุรกิจ E-Commerce  ไดเล็งเห็นปญหาของผูประกอบการโรงแรมท่ีมีกวา 10,018 
โรงแรมในป 2558 และมีอัตราการเติบโตอยูตลอด เห็นไดจากตัวเลขการกอสรางโรงแรมใหมท่ัวประเทศ 
อยูท่ี 26 โรงแรมตอเดือนในป 2558 ทําใหผูประกอบการโรงแรมนั้นมีหองพักท่ีไมไดรับการจองใน
แตละเดือนอยูเปนจํานวนมาก ซ่ึงก็ใหเกิดรายจายแตไมไดสรางรายไดใหกับทางผูประกอบการ บริษัท 
โฮเทลเน็กซ จํากัด จึงเขามาชวยผูประกอบการธุรกิจโรงแรม ในการเปนตัวกลางเปล่ียนหองวางใน 3 
เดือนขางหนาใหเปนเงิน เพราะจากการสํารวจทางสถิติของธนาคาร แหงประเทศไทย พบวาจํานวน
หองท่ีโรงแรมขายไดอยูท่ี 40-75% นั้นหมายความวาโรงแรมในประเทศไทยยังเหลือหองวางในทุก
เดือน หรือรายไตรมาสอยูถึง 25-60% โดยทาง บริษัท โฮเทลเน็กซ จํากัด ไดเล็งเห็นโอกาสทางธุรกิจ
ที่จะเขามาชวยผูประกอบการธุรกิจโรงแรมในการเพิ่ม Occupancy Rate ผานทางชองทางการขาย 
E-commerce ของทาง บริษัท โฮเทลเน็กซ จํากัด จึงทําใหผูประกอบการ โรงแรมสามารถเพิ่มยอดขาย 
ลดตนทุน และสามารถบริหารจัดการจํานวนหองพักใหถูกจองไดลวงหนา 

ทางดานของลูกคา บริษัท โฮเทลเน็กซ จํากัด ไดทําการศึกษาพฤติกรรมการทองเที่ยวและ 
การจองหองพักผานทางระบบ E-Commerce รวมถึงการทําแบบสอบถามแลวไดพบวา กลุมลูกคานั้น 
โดยท่ัวไปแลวจะมีการวางแผนการทองเท่ียวไวลวงหนาอยูแลว และใหความสําคัญในเร่ืองของราคา
หองพักมากเปนพิเศษ แตในปจจุบันนั้นถึงแมวาลูกคาวางแผนการจองหองพักไวลวงหนาแลวก็ตาม 
แตก็ยังไดหองพักท่ีราคาตามปรกติ 

บริษัท โฮเทลเน็กซ จํากัด จึงจะเปนตัวกลางท่ีในการแกปญหาใหกับผูประกอบการโรงแรม 
และผูเขาพัก ท่ีทางผูประกอบการโรงแรมตองการใหมียอดการจองหองพักลวงหนาเพิ่ม และทางฝง
ผูเขาพักท่ีตองการไดสวนลดพิเศษกวาจากการจองหองพักลวงหนา โดยทาง บริษัท โฮเทลเน็กซ จํากัด 
จะเนนย้ําวา www.hotelnext.co.th จะเปน platform ท่ีสามารถจองหองพักลวงหนาไดในราคาที่ดีท่ีสุด 
และไดรับสิทธิประโยชนอยาง การขอใบกํากับภาษีเพื่อลดหยอนภาษี สวนผูประกอบการโรงแรมจะ
มองเห็นวา บริษัท โฮเทลเน็กซ จํากัด เปนอีกชองทางในการขายท่ีเจาะกลุมตลาดลูกคาคนไทยและได 
จํานวนหองพักมากอนลวงหนาเพื่อลดความเส่ียงอัตราหองวางท่ีเหลืออยูในแตละเดือนลงได 
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ในการเขาถึงกลุมลูกคา เนื่องจาก website : www.hotelnext.co.th นั้นเปนการขายหองพัก 
โดยใช E-Commerce และยังไมเปนท่ีรูจักของคนท่ัวๆไป จึงตองใหความสําคัญกับการทําการตลาด
ผานทางชองทาง Online  เปนอยางมาก เพื่อใหสามารถส่ือสารตรงไดถึงกลุมเปาหมายลูกคาท่ี ณ ปจจุบัน 
ใชชองทางการส่ือสารผานทาง Online เปนกิจวัตรประจําวันกันอยูแลว โดยทาง บริษัท โฮเทลเน็กซ 
จํากัด จะเนนท่ีการส่ือสารผานทาง Social Network  และ Search Engine เปนหลัก รวมท้ังการสราง
พันธมิตรกับบริษัทส่ือในรูปแบบ Online Media Agency เพื่อรวมพัฒนาการส่ือสารดานการตลาด
ตอไป   
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บทท่ี 1 

ความเปนมาของแนวคิดธุรกิจ 
 
 
1.1  ความเปนมาของแนวคิดธุรกิจ 

ปจจุบันตองยอมรับวาการใชจายผานทาง Website มีการขยายตัวอยางกวางขวางมากข้ึน 
ผูบริโภคใหความเช่ือม่ันในความปลอดภัยกับระบบ Payment Gateway มากข้ึนทําใหการซื้อขายผาน
ทาง Internet เปนไปอยางกวางขวางและสะดวกมากข้ึน ยิ่งในธุรกิจการทองเท่ียวท่ีลูกคามักจะเขาชม 
Website เพื่อศึกษาสถานท่ีทองเท่ียว รูปภาพของโรงแรมรีสอรท เพื่อประกอบการตัดสินใจกอนการซ้ือ 
ทําใหเปนเร่ืองงายที่ผูบริโภคสามารถตัดสินใจซ้ือหองพัก อยางไรก็ตามปญหาท่ีพบคือ โรงแรมมีปญหา 
ในการเติมเต็มหองวางใหเต็มในแตละเดือน ยังคงมีหองวางซ่ึงไมกอใหเกิดรายได 45-55% ไมวาจะ
ทําการขายหลากหลายชองทาง ทั้ง travel agency งานแฟรไทยเท่ียวไทยประจําป ก็ยังคงไมสามารถ
เพิ่มอัตราการจองหองพักใหสูงข้ึนได  

ทางกลุม ไดมองเห็นโอกาสจากพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีเปล่ียนไป ผูบริโภคตองการ
สินคาและบริการในราคาท่ีดีที่สุด ถึงแมจะมีเง่ือนไขและขอจํากัดท่ีเพิ่มมากข้ึน ดังตัวอยางความสําเร็จ 
ของธุรกิจการบินอยาง ไทยแอรเอเชีย ที่ขายตั๋วเครื่องบินไดในราคาถูก ราคาพิเศษกวาท่ีอ่ืน โดยมี
ขอจํากัดท่ีวาผูบริโภคอาจจะตองเดินทางอีก 2-6 เดือน ขางหนา แตนั้นก็ไมมีผลกระทบตอกําลังซ้ือ
แตอยางใด ผูบริโภคยังคงใหความสนใจเร่ืองราคาเปนเร่ืองหลัก นั้นทําให hotelnext มองเห็นโอกาส
ที่สามารถนําแนวคิด Early Bird ดังกลาวมาใชกับธุรกิจโรงแรม และสามารถตอบโจทยความตองการ 
ของลูกคาไดเชนกัน 
 

 
ภาพท่ี 1.1 แสดง concept promotion แบบ Early Bird 
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บทที่ 2 

แนวคิดธุรกิจและรูปแบบธุรกิจ 
 
 
2.1  ภาพรวมของบริษัท 

ชื่อบริษัท บริษัท hotelnext จํากัด / Hotelnext Co., Ltd 
รูปแบบธุรกิจ บริการสํารองหองพักลวงหนาในราคาประหยัดสําหรับลูกคาท่ี

มีการวางแผนลวงหนา 
สินคาและบริการ ขาย Early Bird voucher โรงแรมผานทาง Website และ Mobile 

Application และเปน Marketplace ในการขาย voucher โรงแรม  
วิสัยทัศน Hotelnext จะเปน Early bird voucher selling Platform ท่ีทําราคาขาย 

ไดดีท่ีสุด ใน South East Asia  
พันธกิจ 1. เสนอขายราคาท่ีดีท่ีสุดของโรงแรม บน hotelnext เทานั้น 
 2. ลดจํานวนหองวางท่ีเหลืออยูของโรงแรมใหไดมากท่ีสุด  
เปาหมายทางธุรกิจ Hotelnext มุงเนนท่ีจะตอบโจทยความตองการของลูกคาท่ีตองการ 

หองพักท่ีคุมคา ราคาดีท่ีสุดถึงแมวาจะมีขอจํากัดวา ลูกคาจะตอง 
วางแผนระยะยาวเพื่อใหไดราคาท่ีดีท่ีสุด 

เปาหมายทางการตลาด Hotelnext ตองการเปนท่ีหนึ่งเม่ือลูกคานึกถึงการวางแผนทองเท่ียว 
โดยใหลูกคาจําภาพวาเราเปนชองทางท่ีขายหองพักราคาดีท่ีสุด 
และมีเง่ือนไขวาจองวันนี้ อาจจะไดเดินทางอีก 2-6 เดือนขางหนา 

ตราสินคา Hotelnext ไดแนวคิดชื่อมาจาก concept ของเราคือโรงแรมท่ี
คุณกําลังจะพักที่ตอไปคือที่ไหน ตามท่ี concept ท่ีขายหองพัก
ระยะยาว ลูกคาตองวางแผนลวงหนาในการจองกอน 
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ภาพท่ี 2.1 ตรา hotelnext 
 
 
2.2  รูปแบบธุรกิจ 

รูปแบบธุรกิจของ hotelnext เปนแบบ Brokerage หรือการเปนตัวกลางและไดรับสวนตาง 
จากการขายหองพัก โดยผาน 2 ชองทาง คือ Website และ Mobile application  
 

 
 Deal the price  Sell to customers  
ภาพท่ี 2.2 รูปแบบการทํางานของ Hotelnext 
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ภาพท่ี 2.3 แสดงถึงรูปแบบธุรกิจโดย Business Model Canvas   
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2.2.1  รูปแบบชองทางการขายผาน Website 
 

 
ภาพท่ี 2.4 แสดงข้ันตอนการใชงาน hotelnext 
 

ภาพท่ี 2.4 เปนภาพแสดงข้ันตอนการทํางาน hotelnext  
ข้ันตอนท่ี 1 Hotelnext จะทําการติดตอโรงแรมเพื่อนําราคา Early Bird มาลงขายบน

หนา Website 
ข้ันตอนท่ี 2 Hotelnext จะมีทีมเพื่อทําการออกแบบ Content เพื่อข้ึน Online บนหนา 

Website 
ข้ันตอนท่ี 3 เม่ือ Content Promotion ของโรงแรมไดทําการเปดขายบนหนา Website 

แลว ลูกคาจะสามารถเลือกสถานท่ีทองเท่ียวและโรงแรมที่จะเขาพัก  
ข้ันตอนท่ี 4 ลูกคาทําการส่ังซ้ือโดยจายผาน Hotelnext ซ่ึงตอนนี้ไดลงระบบ Payment 

Gateway ของ Omise เพื่อดําเนินการในการจายเงินของลูกคา 
ข้ันตอนท่ี 5 ลูกคาสามารถใหทาง Hotelnext ชวยในการทําการจองกับทางโรงแรมและ

มีหลากหลายๆชองทางเพื่อใหลูกคาติดตอได ซ่ึงท่ีผานมา Website ที่ขาย Voucher ลักษณะนี้จะไมมี
การบริการนี้ 

ข้ันตอนท่ี 6 ลูกคาสามารถนํา Voucher Hotelnext ไปใชบริการไดกับทางโรงแรมได
อยางท่ีตั้งใจ  
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ภาพท่ี 2.5 แสดง www.hotelnext.co.th  (Main Page) 
 

ภาพท่ี 2.5 เปนภาพ Main page ของ website hotelnext.co.th เมื่อลูกคาเขามาหนาแรกนี้
จะพบกับไอคอน พรอมบอกจังหวัดหรือสถานท่ีทองเที่ยวที่ไดรับความนิยมในประเทศไทย ไดแก 
กรุงเทพมหานคร, หัวหิน, พัทยา, สมุย, ภูเก็ต, เชียงใหม, กาญจนบุรี และเขาใหญ 
 

 
ภาพท่ี 2.6 แสดง www.hotelnext.co.th  (Category Page) 
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ภาพท่ี 2.7 แสดง www.hotelnext.co.th  (Deal Page) 
 

ภาพท่ี 2.7 เม่ือลูกคาเลือกสถานที่ที่ตองการจะไป จะพบกับรายละเอียดโรงแรม ราคา
หองพัก เง่ือนไขการเขาพักตางๆ โดยความแตกตางของ Hotelnext คือจะเนนรูปภาพใหใหญและชัดเจน 
โดยบางภาพ Hotelnext จะเปนผูถายเองพรอมเขียนดานลางรูปภาพวา ภาพนี้ถายเม่ือวันท่ีเทาไร เดือน 
อะไร เพื่อใหลูกคาทราบวาหองพักท่ีเสนออยูนี้เปนภาพจริง ไมไดใชการตกแตงจนเกินจริง 
 

 
ภาพท่ี 2.8 แสดงหนารายการเพื่อชําระเงิน 
 

ภาพท่ี 2.8 แสดงเม่ือลูกคากดเลือกหองพักและราคาท่ีตองการแลว จะเขามาสูหนาสรุป
รายการท่ีตองซ้ือท้ังหมด โดยในหนา page นี้จะแสดงรายการท่ีส่ังซ้ือ, ยอดท่ีตองชําระ, ระยะเวลาการใช 
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คูปอง, เงื่อนไขท่ีสําคัญ, ราคารวมและราคากอนภาษีมูลคาเพิ่ม กอนการชําระเงิน ที่จะเชื่อมตออัตโนมัติ 
ไปท่ีระบบ payment gateway ของระบบ Omise  
 

2.2.2  รูปแบบชองทางการขายผาน Mobile Application  
ตอจากการพัฒนา Website hotelnext จะมีการพัฒนา Mobile application เพื่อใหเขาถึง

ลูกคาไดงายและสะดวกมากข้ึน โดยขั้นตอนการจอง การซื้อผานทาง Mobile application จะเปน
รูปแบบท่ีไมซับซอนเกินไป เนนการใชงานท่ีงายและ สามารถ book วันเขาพักไดทันทีดวยราคาท่ี
พิเศษสุด       
 

 
ภาพท่ี 2.9 แสดงชุดจําลอง hotelnext แบบ Mobile Application ใน Step ที่ 1 
 

Step 1: เม่ือลูกคาเขามาในหนา Application แลวจะไดพบกับ Destination ตางๆ ที่เปน
ที่นิยม ลูกคาสามารถเลือกสถานท่ีที่ตองการไดจากหนาแรก 
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ภาพท่ี 2.10 แสดงชุดจําลอง Hotelnext แบบ Mobile Application ใน Step ที่ 2 
   

Step 2: เม่ือเลือกจังหวัดที่ตองการไดแลว จะพบกับโรงแรมที่รวมลงโปรโมชั่นกับ 
Hotelnext และสามารถเลือกราคาท่ีเหมาะสมได ราคาแรกเดินทางไดตั้งแตวันนี้หรือภายในเดือนนี้
และเดือนหนา และอีกราคาท่ีถูกกวาคือราคา Early Bird ที่สามารถเดินทางไดอีก 3-6 เดือนขางหนา
ลูกคาสามารถ slide ลง เพื่อเลือกโรงแรมอ่ืนๆ ที่ตองการ   

 

 
ภาพท่ี 2.11 แสดงชุดจําลอง Hotelnext แบบ Mobile Application ใน Step ที่ 3 
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Step 3: หลังจากลูกคาเลือกโรงแรมที่ตองการไดแลว Step ตอมาก็จะเขาสูหนาปฏิทิน
สําหรับเลือกวันท่ีเขาพัก โดยทาง Hotelnext จะมีหองสําหรับลูกคาอีก 3 เดือนขางหนาเทานั้นตาม 
Concept Early Bird  
 

 
ภาพท่ี 2.12 แสดงชุดจําลอง Hotelnext แบบ Mobile Application ใน Step ที่ 4 
 

Step 4: เม่ือไดวันเขาพักท่ีตองการแลว จะเขาสูหนา Payment Detail เพื่อใหลูกคาสามารถ 
จายเงินผานทาง Application ไดทันที 
 
 
2.3  เปาหมายทางธุรกิจ  
 

2.3.1  ระยะสั้น 
1. สรางจํานวนโรงแรม 50 โรงแรมท่ีตกลงเซ็นสัญญาลงขายกับ www.hotelnext.co.th  

ภายใน 3 เดือน 
2. สรางจํานวนลูกคาท่ีเขาเยีย่มชมเว็บไซด 100,000 คน ภายใน 6 เดือน 
3. สรางจํานวนลูกคาใหใชจายจริง จากจํานวนลูกคาท่ีเขาเยีย่มชมอยางนอย 20% 
4. มียอดขาย 745 หองตอเดือนหรือคิดเปนเงิน 2,235,000 บาทตอเดือน ในชวง 1 ปแรก 
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2.3.2  ระยะยาว 
1. สรางแพลตฟอรมใหเปน Top of mind สําหรับลูกคาเม่ือตองการซ้ือหองพัก จองโรงแรม 
2. เพิ่มชองทางการขายโดย Mobile Application เพื่อใหสามารถใชงานไดผานทาง 

smartphone และเม่ือผูใชติดต้ังเปน application บน smartphone จะทําให Hotelnext เปนอันดับแรก
เม่ือตองการจองหองพัก 

3. ขยายตลาดจากกลุมโรงแรมแคในประเทศไทย ไปเปนโรงแรมตางประเทศโดยเร่ิม
จากกลุมประเทศในเอเชียกอน เชน สิงคโปร ฮองกง ญ่ีปุน เกาหลี  

4. ภายใน 2 ป ทุกโรงแรมในประเทศไทยสามารถลงขายกับ www.hotelnext.com  
 
 
2.4  คุณคาท่ีจะไดรับจาก Hotelnext 

1. คุณคาสําหรับลูกคา คุณคาท่ีลูกคาจะไดรับคือ ราคาท่ีดีท่ีสุด หรือราคาท่ีถูกกวาราคา 
ตลาดท่ัวไป โดยลูกคาท่ีตองการวางแผนการเดินทางระยะยาวสามารถจองผาน Hotelnext ไดโดย
ราคาพิเศษ ลูกคาสามารถยืนยันการจองหองพักผานทาง Hotelnext เพื่อลดปญหาการถือ voucher แต
ไมสามารถจองหองพักได นอกเหนือจากนี้ Hotelnext จะพัฒนา Application สําหรับ mobile ท่ีไมให
มีความซับซอนมากจนเกินไป เราจะเนนรูปภาพ highlight และราคาใหชัดเจน โดยราคาท่ี Hotelnext 
แสดงจะเปนราคาท่ีรวม Vat และ Tax แลว ทําใหไมมีคาใชจายเพิ่มเติมท่ีซับซอน 

2. คุณคาสําหรับ partner หรือโรงแรม คือการขายแบบ Early Bird จะชวยใหธุรกิจมีโอกาส 
ไดรับการจองหองพักเขามาลวงหนาเปนระยะเวลานานและจะชวยใหสามารถคาดการณอัตราการเขาพัก 
และความตองการหองพักของแตละชวงเวลาไดเปนอยางดี ทําใหธุรกิจสามารถลดความเส่ียงตอการ
ขาดทุนท่ีเกิดจากอัตราการเขาพักของลูกคาท่ีต่ําเกินไป และสามารถวางแผนเตรียมการใหบริการลูกคา 
ไดอีกดวย 

 
2.4.1  Innovation ท่ีนํามาใชกับธุรกิจ   
Innovation ท่ีนํามาใช คือ Concept Innovation คือมีการเปล่ียนแปลง concept การขาย

จากการขายหองพัก ผาน website ท่ัวไป เปล่ียนมาใช Concept Early Bird โดยทางกลุมเห็นโอกาส 
จากกรณีศึกษาอยาง บริษัท ไทยแอรเอเชีย มาศึกษาและทําการสํารวจ จนพบวาธุรกิจโรงแรม เชน 
โรงแรมในเครือ ibis Erawan หรือ Hard Rock Pattaya เองก็มีการจัดทํา promotion แบบเดียวกัน แต
ยังไมมี website หรือ channel ท่ี focus concept ตรงนี้ และมองเปนจุดขายอยางชัดเจน ทางกลุมเช่ือวา 
concept นี้จะทําใหเกิด win-win-win situation คือ ดานโรงแรมเองก็สามารถคาดการณและเติมเต็ม
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หองพักท่ียังวางอยู ดานลูกคาก็ไดใชจายกับราคาท่ีคุมคาและเหมาะกับแผนการเดินทางไดมากท่ีสุด 
และสุดทายคือ Hotelnext win จากการจับความตองการทั้งฝงโรงแรม และฝงลูกคามาเจอกันท่ี Hotelnext 

 

 
ภาพท่ี 2.13 แสดงถึง Business Concept ของ Hotelnext 
 

2.4.2  Innovation ท่ีเราเลือกทําใหเราเหนือกวาคูแขง 
จาก Concept ที่เรานํามาใช ทําใหเรามองเห็นอีกมุมหนึ่งของ Occupancy หรือหองท่ีขายได 

ของโรงแรม จากภาพท่ี 2.13 จะเห็นไดวา ตัวเลขของหองพักท่ีขายไดอยูในตัวเลขประมาณ 55-60% 
แตในความเปนจริง Occupancy rate ที่โรงแรมพึงพอใจจะอยูที่ 80-90% นั้นหมายถึง โรงแรมขาดรายได 
ในแตละเดือนอยูถึง 40-45% Concept Innovation ที่เราเลือกมาใช ก็เพื่อเนนในการขายสวนที่ปกติ
แลวไมสามารถขายได ใหโรงแรมไดมียอดหองพักลวงหนาไวกอน เพื่อการวางแผนการตลาดตอไป 
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บทที่ 3 

การวิเคราะหโอกาส อุตสาหกรรมและตลาด และการวางกลยุทธองคกร 
 
 
3.1  การวิเคราะหโอกาสทางธุรกิจ 

จากการวิเคราะหปจจัยภายนอก (External Analysis) โดยใชเคร่ืองมือ PEST Analysis 
สามารถสรุปไดดังตอไปนี้ 

 
3.1.1  ปจจัยดานนโยบายกฎเกณฑของภาครัฐ (Political Factor) 
จากการท่ีอุตสาหกรรมการทองเท่ียวเปนอุสาหกรรมท่ีมีบทบาทความสําคัญตอการพัฒนา 

เศรษฐกิจของประเทศไทยในชวงหลายปท่ีผานมา ทําใหภาครัฐมีนโยบายในการจัดทําแผนยุทธศาสตร 
สงเสริมการทองเท่ียวไทย พ .ศ . 2558-2560 โดยหวังวาแผนยทุธศาสตรนี้จะชวยสงเสริมพัฒนาสินคา
และบริการใหเต็มตามศักยภาพ เพื่อสรางรายไดอยางม่ันคงและยั่งยืน และปูทางไปสูการจัดทําแผน
พัฒนาการทองเท่ียวแหงชาติในป 2560-2564 อีกตอไป  

ท้ังนี้ภาครัฐยังไดใชมาตรการทางภาษีมากระตุนการทองเท่ียวภายในประเทศ เชน มาตรการ 
ลดหยอนภาษีเงินไดบุคคลธรรมดาไมเกิน 1.5 หมื่นบาท โดยใหบุคคลธรรมดาสามารถนําคาใชจาย
ทางดานโรงแรม ราคาแพ็กเกจทัวรหรือการทองเท่ียว นําไปใชหักลดหยอนภาษีได ซ่ึงครอบคลุมถึง
การนําคาท่ีพักสําหรับการฝกอบรม ท่ีสามารถนํามาใชหักภาษีสูงสุดถึง 2 เทา ท้ังน้ีก็เพื่อสงเสริมใหมี
การเท่ียวภายในประเทศเพิ่มข้ึน การท่ีรัฐบาลมีนโยบายสนับสนุนวิสาหกิจเร่ิมตน (Startup) โดยจัดต้ัง 
กองทุนเพื่อรวมลงทุนกับวิสาหกิจเร่ิมตน โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือสนับสนุนในดานแหลงเงินทุนใหกับ 
วิสาหกิจเร่ิมตนเปนการเฉพาะ ซ่ึงจะจัดต้ังกองทุนเพื่อรวมลงทุนกับวิสาหกิจเร่ิมตน (Startup) โดยมี
เงินลงทุนเร่ิมแรกประมาณ 3,000 ลานบาท  ซ่ึงจากนโยบายขางตนจะสงผลดีตอธุรกิจ Online Travel 
Agency อยาง Hotelnext โดยตรง อีกท้ังนโยบายการสงเสริมวิสาหกิจเร่ิมตน (Startup) ยังชวยใหธุรกิจ 
Hotelnext ซ่ึงเปน Start up สามารถเขาถึงแหลงเงินทุนไดงายข้ึน 

 
3.1.2  ปจจัยดานเศรษฐกิจ (Economic Factor) 
จากขอมูลป 2558 ของกรมพัฒนาธุรกิจการคา ธุรกิจโรงแรมและ รีสอรทมีธุรกิจท่ีดําเนิน 

กิจการอยูท่ัวประเทศ 7,246 ราย โดยมีมูลคาทุนจดทะเบียนนิติบุคคล 347,995 ลานบาท อีกท้ังยังมี 
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การลงทุนใหมในธุรกิจโรงแรมและรีสอรทเพิ่มข้ึนทุกป จากภาพท่ี 3.1 แสดงถึงการลงทุนในธุรกิจ
โรงแรมและรีสอรทในป 2558 
 

 
ภาพท่ี 3.1 แสดงจํานวนโรงแรมในประเทศไทยท่ีเพิ่มข้ึนในแตเดือน เม่ือป 2558 
 

แมวาการประมาณการการเติบโตของเศรษฐกิจไทยในป 2559 ไดปรับจากเปน 2.8% 
จากเดิม 2.5% ซ่ึงกลุมธุรกิจโรงแรมและการทองเท่ียวนี้ที่ทําใหเศรษฐกิจไทยเติบโตคือการลงทุนจาก 
ภาครัฐ  และภาคการทองเท่ียวท่ีมีแนวโนมเติบโตดีตลอดท้ังป เศรษฐกิจไทยในไตรมาสแรกขยายตวั
ไดที่ 3.2% เม่ือเทียบกับชวงเดียวกันของปกอน ถือเปนอัตราท่ีสูงกวาท่ีคาดการณ โดยไดรับอานิสงส
จากภาคการทองเท่ียว และการใชจายภาครัฐ ทั้งการบริโภค และการลงทุนในโครงการขนาดเล็กท่ี
เติบโตสูง ซ่ึงนโยบายภาครัฐยังคงเนนกระตุนการบริโภคภายในประเทศซ่ึงอุตสาหกรรมการทองเท่ียว 
เปนอุตสาหกรรมท่ีมีการเติบโตจากมาตรการสงเสริมทางเศรษฐกิจของภาครัฐ 

 
3.1.3  ปจจัยดานสังคมวัฒนธรรม (Social Factor) 
เนื่องจากประเทศไทยมีวันหยุดยาวประจําปที่เกี่ยวกับวันสําคัญตางๆ หลายวันในหนึ่งป 

ไมวาจะเปนวันสําคัญทางศาสนา หรือวันข้ึนปใหมไทยเปนตน ทําใหพฤติกรรมการทองเที่ยวของ
คนไทย จึงนิยมวางแผนการทองเท่ียวและพักผอนลวงหนาเพื่อท่ีจะสามารถสํารองท่ีพักไดในราคาท่ี
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ถูกลง จากขอมูลทางสถิติของสํานักงานสถิติแหงชาติ และการทองเที่ยวแหงประเทศไทย พบวา
วัตถุประสงคหลักในการเดินทางทองเท่ียว 5 อันดับแรกของคนไทยไดแก เยี่ยมครอบครัว/ญาติ/เพื่อน 
รอยละ 37.4 ทองเท่ียว/ตองพักผอน รอยละ 23.4 ไหวพระ/ปฏิบัติธรรม รอยละ 10.6 ซ้ือของ/ชอปปง  
รอยละ 8.4 ประชุม/สัมมนา รอยละ 5.1 
 

 
ภาพท่ี 3.2 แสดงวัตถุประสงคในการเดนิทางทองเท่ียว ในป 2558 
ที่มา: https://www.m-society.go.th/ewt_news.php?nid=14722 (กระทรวงการพัฒนาสังคมและความ 

มั่นคงของมนุษย) 
 

และยังพบอีกวากิจกรรมท่ีทําระหวางการเดินทางทองเท่ียวมีดังตอไปนี้ โดยกิจกรรมท่ี
ทําระหวางเดินทางทองเท่ียว 5 อันดับแรก ไดแก ทองเท่ียวท่ัวไป รอยละ 61.9 พักผอนในที่พักหรือ
บานญาติ/ ไมทํากิจกรรม รอยละ 32.4 กิจกรรมเชิงศาสนา รอยละ 31.1 กิจกรรมเชิงวัฒนธรรม รอยละ 
12.3 กิจกรรมเชิงนันทนาการ รอยละ 5.8 
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ภาพท่ี 3.3 แสดงกิจกรรมท่ีทําระหวางการเดินทางทองเท่ียว ในป 2557 
 

3.1.4  ปจจัยดานเทคโนโลยี (Technological Factor) 
จากการท่ีคณะกรรมการ กระจายเสียงกิจการโทรทัศน และ กิจการโทรคมนาคมแหงชาติ 

(กสทช) ไดเปดประมูลระบบ 4G เพื่อกาวใหทันเทคโนโลยีของโลกธุรกิจสมัยใหมทําใหโทรศัพทมือถือ 
มีอิทธิพลตอและความสําคัญตอชีวิตมนุษยมากยิ่งข้ึน จนกลายเปนปจจัยที่ 5 ที่มนุษยขาดไมได ซ่ึงทําให 
พฤติกรรมของผูบริโภค เปล่ียนมาซ้ือสินคาและบริการผานชองทางออนไลน ทั้ง website และ mobile 
application มากยิ่งข้ึน ทั้งยังเปนปจจัยหลักท่ีผลักดันใหธุรกิจ e-Commerce และ M-Commerce ซ่ึง
ทําใหสามารถติดตอส่ือสารกับลูกคาไดรวดเร็วมากยิ่งข้ึน 
 
 
3.2  การวิเคราะหอุตสาหกรรม (Industry Analysis) โดยวิธี Five Forces 
 

3.2.1  การแขงขันภายในอุตสาหกรรม (Completive Rivalry) 
การแขงขันในอุตสาหกรรม อยูในระดับคอนขางสูงโดยมีผูเลนรายใหญอยาง Agoda, 

Expedia, Booking.com แตเร่ิมมีผูเลนรายใหมเขามาสูตลาด โดยผูเลนหนาใหมพยายามหา unmet 
needed ในอุตสาหกรรมการทองเท่ียว เพื่อท่ีจะเติมเต็มความตองการของตลาดการทองเท่ียว ทั้งใน
รูปแบบ online และ offline แตอยางไรก็ตาม ในอุตสาหกรรมการทองเท่ียวท่ีทําการจองหองพักผาน 
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travel agency ทาง online สวนใหญจะเปนการแกปญหาแคฝงผูบริโภคในดานราคาเพียงดานเดียว 
โดยมองขามปญหาของโรงแรมผูใหบริการในดาน occupancy rate ทําใหไดราคาท่ีถูกอยางแทจริง 
อีกท้ังธุรกิจ travel agency เปนธุรกิจท่ีตองมีทีมงานท่ีมีประสบการณ และมีความสัมพันธท่ีดีกับโรงแรม 
ท่ีเปน partner รวมถึงตองมีระบบ ระบบ IT หลังบานท่ีสรางความม่ันใจใหกับท้ังลูกคาและ partner 
จึงทําใหผูประกอบการหนาใหมลังเลที่จะเขามาลงทุนในอุตสาหกรรมนี้ 

 
3.2.2  อุปสรรคจากสินคาทดแทน (Threat of Substitution Product) 
โรงแรมใหญๆ ท่ีมี chain และ ระบบสมาชิกท่ีเขมแข็ง พยามยามจะทําการขายหองพัก

ใหกับลูกคาโดยตรง โดยทํา direct marketing ท้ัง online และ offline รวมถึงการทํา application ของ
ทางโรงแรมเอง แตพฤติกรรมผูบริโภคในการทองเท่ียวสวนใหญตองการที่จะเปรียบเทียบราคา ทําให 
นักทองเท่ียวเลือกท่ีจะเขา website หรือ application ของ travel agency ในการเลือกหองพักมากกวา
การเขา website หรือ application ของทางโรงแรมตรง 

 
3.2.3  อํานาจการตอรองของซัพพลายเออร (Bargaining Power of Supplier) 
โรงแรมซึ่งเปน Partner กับทาง travel agency จัดวามีอํานาจการตอรองคอนขางสูง 

โดยเฉพาะโรงแรมท่ีมีแบรนด หรือโรงแรมที่เปนที่นิยม แตเนื่องจากธุรกิจทองเที่ยวมีท้ังชวง high 
season และ low season ซ่ึงทําใหอํานาจการตอรองของทางโรงแรมซ่ึงเปน Partner ลดตํ่าลง ทําใหยัง
ตองพึ่งพา travel agency ในการหาลูกคาเพื่อเขาพัก 

 
3.2.4  อํานาจการตอรองของ ลูกคา (Bargaining Power of Buyer) 
เนื่องจากปจจุบันชองทางการเขาถึง Travel Agency ตางๆท้ัง Agency ในประเทศและ

ตางประเทศ  สามารถทําไดงายและหลากหลายชองทาง  ท้ังทาง offline และ  online คือ website และ 
application ทําใหลูกคาสามารถเช็คราคาและเขาถึงราคาท่ีดีท่ีสุดไดอยางงายดาย โดยสามารถเปรียบเทียบ 
ราคาหองพัก, ความสวยงามของท่ีพัก,ส่ิงอํานวยความสะดวก  และทําเลที่ตั้ง  เปนตน  ซ่ึงทําใหอํานาจ
การตอรองของลูกคาอยูในเกณฑสูง 

 
3.2.5  การคุกคามของผูเขามาใหม (Threat of New Entrants)  
แมวาการทําธุรกิจ  online  travel agency สําหรับอุตสาหกรรมการทองเท่ียวจะใชเงินลงทุน 

ในระยะเริ่มตนไมสูงนกั แตจําเปนจะตองมีทีมงานท่ีมีประสบการณและเช่ียวชาญ ท้ังงานดาน ฝายขาย, 
ฝายการตลาด, ฝาย IT  เพื่อสรางความม่ันใจใหกับทางลูกคาและโรงแรมซ่ึงเปนพันธมิตร  อีกท้ังเร่ือง
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ความนาเช่ือถือของแบรนด  online travel agency มีความสําคัญมากเพราะ  ตองจายคาบริการผานทาง
ชองทางออนไลน  ทําใหไมงายนักที่ผูเลนหนาใหมจะเขาแยงสวนแบงตลาดกับทาง  online travel agency 
อยาง Agoda หรือ Booking.com 
 
 
3.3  การวิเคราะหโอกาสทางการตลาด (Market Opportunities Analysis) 

การวิเคราะหโอกาสทางการตลาด บริษัทไดใชเคร่ืองมือ SWOT Analysis ในการวิเคราะห 
ซ่ึงโดยภาพรวมพบวา มีโอกาสทางการตลาดท่ีนาสนใจในการลงทุน โดยมีปจจัยในการสนับสนุนดังนี้ 

 
3.3.1  จุดแข็ง (Strength) 
1. เปน business concept ท่ีนอกจากเติมเต็มความตองการของลูกคาผูใชบริการ online 

travel agency แลว ยังแกปญหา pain point ใหกับทางฝงโรงแรมในเร่ืองของการเติมเต็ม occupancy rate 
2. แกปญหาการซ้ือ voucher ในราคาถูกแตไมสามารถทําการจองเพื่อท่ีจะเขาพักในวัน 

เวลาท่ีตองการ 
3. มีทีมงานท่ีมีประสบการณ เขาใจถึงปญหา และโอกาสในธุรกิจ online travel agency 
 
3.3.2  จุดออน (Weakness) 
เนื่องจาก hotelnext เปนผูเลนหนาใหมในอุตสาหกรรมการทองเท่ียว อาจทําใหลูกคา

หรือโรงแรมซ่ึงเปนพันธมิตรไมม่ันใจในการใชบริการหรือทําธุรกิจ 
 
3.3.3  โอกาส (Opportunities)  
1. จากขอมูลกรมพัฒนาธุรกิจการคาพบวาจํานวนหองท่ีโรงแรมขายไดอยูท่ี 40-75% 

ซ่ึงมีหองวางในทุกเดือน หรือ ทุกไตรมาสอยูถึง 25-60% นั้นหมายถึงโรงแรมเองก็ขาดรายไดจากสวนนี้ 
ทุกๆ เดือน ซ่ึงทําใหโอกสาในการหาโรงแรมพันธมิตรของ hotelnext ทําไดงาย 

2. จากขอมูลกรมพัฒนาธุรกิจการคาป พบวามีการลงทุนในเพิ่มขึ้นในธุรกิจโรงแรม
และรีสอรท โดยมีโรงแรมสรางใหมเพิ่มข้ึนทุกๆป โดยในป 2558 ธุรกิจโรงแรมและ รีสอรทมีธุรกิจ
ท่ีดําเนินกิจการอยูท่ัวประเทศถึง 7,246 แหง 

3. จากนโยบายของภาครัฐท่ีมีการสนับสนุนใหประชาชนใชจายในการทองเท่ียวภายใน 
ประเทศ โดยการออกนโยบายใหสามารถนําคาใชจายจากการทองเท่ียวหรือสัมมนาภายในประเทศ 
มาหักลดหยอนภาษเีงินไดบุคคลธรรมดาและภาษีเงินไดนติิบุคคล ทําใหจํานวนนักทองเท่ียวเพิ่มสูงข้ึน 
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4. จากขอมูลการทําแบบสํารวจเพื่อศึกษากลุมตัวอยาง 580 ตัวอยาง ดวยคําถามท่ีวา ผูซ้ือ 
ยินยอมซ้ือหองพักลวงหนาจริงหรือไม? จากการสํารวจพบวา 91% คิดวาหากราคาท่ีไดเปนราคาท่ีคุมคา 
และเปนราคาท่ีดีท่ีสุด กลุมตัวอยาง 81% ยินดีท่ีจะจาย หากมีโปรโมช่ันการจองหองพักลวงหนา 

 
3.3.4  อุปสรรค (Threat) 
1. เนื่องจากตลาดอุตสาหกรรมการทองเท่ียวภายในประเทศที่เติบโตขึ้นอยางตอเนื่อง 

ทําใหมีคูแขงท่ีเปน online travel agency เพิ่มมากข้ึนเชนกัน โดยพยายามหา Unmet needed เพื่อเขา
มาในธุรกิจ online travel agency 

2. อาชญากรรมในโลกออนไลน ท่ีเพิ่มสูงข้ึนอยางมีนัยสําคัญทําใหผูบริโภคไมม่ันใจ
ในการซ้ือ voucher ผานทางชองทางออนไลนของบริษัทท่ียังไมเปนที่รูจัก หรือยังไมมีช่ือเสียง 

3. การลงมาแขงขันดานราคาของผูเลนรายใหญในอุตสาหกรรมอยาง Agoda หรือ 
Booking.com แมวาในทางปฏิบัติอาจเปนไปไดยากเนื่องจากบริษัทระดับโลก ไมสามารถจะปรับลด
รายได ไดงายๆ โดยเฉพาะคา commission 
 
 
3.4  ขอสรุปจากการวิเคราะหอุตสาหกรรมและโอกาสทางการตลาด 

จากการวิเคราะห SWOT Analysis และ Five Forces Model พบวามีความเปนไปไดใน 
ทางธุรกิจ และมีโอกาสท่ีดีในทางธุรกิจ จากปจจัยหลายประการ โดยเฉพาะปจจัยภายนอก เชน นโยบาย 
การสงเสริมการทองเท่ียวของภาครัฐ ,การลงทุนของภาคเอกชนในระบบ 4G , อัตราการจองหองพัก
ของโรงแรม ท่ียังอยูในระดับตํ่า ซ่ึงทาง Hotelnext ไดนํา concept early bird เพื่อมาเติมชองวางทาง
การตลาดท่ีคูแขงมองขาม และจากการเปล่ียนแปลงของพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีนิยมท่ีจะส่ังซ้ือสินคา 
ผานชองทางออนไลนมากข้ึนอยางมีนัยสําคัญ ทําใหเปนโอกาสทางธุรกิจของ Hotelnext ซ่ึงเปน online 
travel agency 
 
 
3.5  การวิเคราะหตลาดกลุมลูกคาเปาหมาย 

Hotelnext ไดทําการทําแบบสอบถามเพ่ือศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือหองพัก เพื่อการ
ทองเท่ียวของกลุมตัวอยาง 580 ผูเขารวมทําแบบสอบถาม ท่ีมา Link ท่ีใชในการเก็บขอมูลแบบสอบถาม: 
https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSdtjOzysfh_XVPbQ_SqDS57ZwuD_6zgLcd8LgftryI
y5YAyQQ/viewform  
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1. เพศ แบงเปนเพศชาย 172 คน และเพศหญิง 408 คน จากกลุมสํารวจ 580 คน 
2. ชวงอายุ อายุ 18-25 ป 18.3%, อายุ 26-30 ป 34.8%, อายุ 31-35 ป 20.5%, อายุ 36-40 

ป 11.2%, อายุ 41-45 ป 6.4% อายุ 46-50 ป 4.3% และอายุ 50 ปข้ึนไป 4.5% 
3. จํานวนครั้งที่ทองเที่ยวในประเทศภายใน 1 ป 54% เท่ียวในประเทศ 1-3 คร้ังตอป 

และ 30% เท่ียวในประเทศ 4-6 คร้ังตอป 
4. สถานท่ีทองเท่ียวที่มักจะเดินทางไป 80% ชอบเท่ียวทะเล และ47% ชอบเท่ียวภูเขา 
5. ระยะเวลาในการทองเท่ียวแตละทริป 58% จะพัก 3 วัน 2 คืน 
6. ระยะเวลาวางแผนลวงหนากอนการเดินทาง 52% จะวางแผน 1-3 เดือนลวงหนา 
7. งบประมาณราคาหองพัก (ราคาตอหองตอคืน) 70% มีงบประมาณ 1,500-4,500 บาท 
8. ส่ิงท่ีตองการหากจะจองหองพักลวงหนา 91% ตองการราคาท่ีคุมคา และ 47% ตองการ 

วางแผนการทองเท่ียว 
จากผลการสํารวจพฤติกรรมของผูบริโภค ทําใหทราบวาปจจัยหลักในการเลือกซื้อ

หองพักโรงแรม อันดับ 1 คือเร่ือง ราคา รองลงมาคือ ที่ตั้งสถานที่ของโรงแรมและ ส่ิงอํานวยความ
สะดวกซ่ึงเปนปจจัยท่ี hotelnext ไมสามารถสรางข้ึนเองได เนื่องจากเปนสิ่งที่ติดตามมากับโรงแรม
และอันดับตอมาท่ีนาสนใจคือ การ Review จาก Website ตางๆ นั้นหมายถึง พฤติกรรมของผูซ้ือเร่ิม
ใหความสําคัญกับการ review ดังนั้นการเขียน content ตางๆ ในการโปรโมท ลงขายบนหนา website 
จึงจําเปนตองใหความสําคัญ 

 

 
ภาพท่ี 3.4 แสดงปจจัยในการเลือกโรงแรมของผูบริโภค 3 อันดับแรกไดแก เร่ืองราคา, ที่ตั้งสถานท่ี

ของโรงแรมและ ส่ิงอํานวนความสะดวก ตามลําดับ 
 

ตอมาส่ิงท่ีนาสนใจจากผลการสํารวจเพื่อยืนยันความเปนไปไดของ hotelnext คือ ผูซ้ือยินยอม 
ซ้ือหองพักลวงหนาจริงหรือไม? จากผลการสํารวจ 91% คิดวาหากราคาท่ีไดเปนราคาท่ีคุมคาและเปน 
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ราคาท่ีดีที่สุด กลุมตัวอยาง 81% ยินดีที่จะจาย หากมีโปรโมช่ันการจองหองพักลวงหนา อยางไรก็ตาม 
จะสังเกตเห็นไดวามี trend อยูที่ชอง 3-4 อยูจํานวนมาก นั้นหมายถึง กลุมตัวอยางยังคงมีความลังเล
ในการซ้ือโปรโมช่ันหองพักลวงหนา ขอมูลนี้ hotelnext จะนําไปพัฒนาและหากลยุทธเพื่อเพิ่มความ
เช่ือม่ันใหกับลูกคาตอไป 

 

 
ภาพท่ี 3.5 แสดงความเปนไปได หากมีแพลตฟอรมท่ีเสนอขายหองพักลวงหนาดวยราคาท่ีดีที่สุด 

81% ของกลุมผูสํารวจมีความสนใจท่ีจะซ้ือ 
 

หลังจากทําผลสํารวจครั้งแรก และพบวาคําถามเร่ืองการจองหองพัก 3 เดือนลวงหนามี
ความคลุมเครือ วากลุมลูกคาจะตัดสินใจซ้ือหองพัก 3 เดือนลวงหนาจริงหรือไม จึงไดมีการทํา survey 
ยอยออกมาอีกคร้ังเพื่อตรวจสอบการตัดสินใจอีกคร้ังไดผลดังนี้ จากจํานวน 115 คน มีจํานวน 91 คน 
ยินยอมท่ีจะจองหองพักลวงหนา หากไดสวนลดท่ีเพิ่มข้ึน หรือหมายถึงไดราคาท่ีถูก และดีที่สุดน้ันเอง 
 

 
ภาพท่ี 3.6 ผลสํารวจวาลูกคายอมรับราคาท่ีไดรับสวนลดมาก ถึงแมวาจะตองจองลวงหนาเปนเวลานาน 

มากข้ึนก็ตาม 
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3.6  การวิเคราะหตลาดกลุมโรงแรม 
Hotelnext ไดใชการสัมภาษณในการเก็บขอมูลจากโรงแรม เพื่อตองการขอมูลเชิงลึก

มากกวาจํานวน โดยจุดประสงคเพื่อตองการทราบวาปญหามีหองวางเหลือในแตละเดือน เปนปญหา
มากนอยอยางไรแตวิธีการแกไขอยางการขายหองพักลวงหนา โรงแรมมีความคิดเห็นอยางไร 

จากการสัมภาษณคุณยุทธภูมิ ทองคํา ตําแหนง Revenue Manager ของโรงแรม CHER 
Resort, หัวหิน ไดขอมูลวาจํานวน occupancy ในปที่ผานมาเฉล่ียแลวอยูที่ 55-65% นั้นหมายถึงยังมี
หองวางกวา 40% ที่ควรจะเปนรายได หากมีอีกชองทางการขายอยาง Hotelnext ที่จะมี concept เพื่อ
ขายหองพักลวงหนาและสามารถเติมเต็มหองวางไดอีกทางหนึ่ง ซ่ึงไดผลตอบรับวาโรงแรมใหความ
สนใจในการลงโปรโมทเพ่ือชวยในการขายอีกทาง 
 

 
ภาพท่ี 3.7 แสดงเครือโรงแรมท่ี hotelnext ไดทําการสัมภาษณและเกบ็ขอมูล 
 
 
3.7  การวิเคราะหคูแขงในอุตสาหกรรม (Competitor Analysis) 

1. Travel Agency ไดแก Agoda, Booking.com, Expedia 
2. Website deal และWebsite ขาย voucher ไดแก voucherthai.com, metrodeal.com  
3. โรงแรม 
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ตารางท่ี 3.1 แสดงถึงความพึงพอใจของผูประกอบการโรงแรมท่ีมีตอ online travel agency (OTA) 
ที่มีอยูในปจจุบัน 

 
 

จากภาพท่ี 3.1 จะแสดงถึงความพึงพอใจของผูประกอบการโรงแรมท่ีมีตอ online travel 
agency (OTA) ที่มีอยูในปจจุบัน โดยสามารถแยกปจจัยออกมาไดแก การตั้งราคา ความหลากหลายของ
โรงแรม วิธีการจายเงิน ความยืดหยุนระหวางโรงแรมกับ agency ความมีชื่อเสียง และคาคอมมิชช่ัน 
ที่ตองใหกับ agency 

โดย สัญลักษณ  หมายถึง รูสึกพอใจ 
 สัญลักษณ  หมายถึง รูสึกเฉยๆ 
 สัญลักษณ  หมายถึง รูสึกไมคอยพอใจ 

 
จากการวิเคราะหคูแขงท้ัง 3 ทาง พบวาแตละคูแขงจะมีจุดออนและจุดแข็งที่แตกตางกัน 

ออกไป เชน Travel Agency ใหญๆ อยาง Agoda, Booking.com และ Expedia จะมีราคาท่ีใกลเคียงกัน 
โดยจุดแข็งคือ ลูกคาสามารถเลือกไดหลากหลายเนื่องจาก Travel Agency พวกนี้มีชื่อเสียงและได
การยอมรับมานาน ทําใหทุกโรงแรมจึงอยากเปดขายบนหนา Website แตจุดออนท่ีพบคือ เร่ืองราคา 
ทุก Travel Agency guarantee วา Website ของตนเปน Website ที่มีราคาดีที่สุด แตจากการสํารวจ ไมมี 
Website 100% ที่มีราคาดีที่สุด 
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ตารางท่ี 3.2 แสดงราคาท่ี Travel Agency ไดรับในแตละโรงแรม 
Booking 3 months in advance Agoda Booking.com Expedia 

D Varee Jomtien Beach  Pattaya 1,376 บาท 1,800 บาท 1,435 บาท
Escape Khao Yai 3,200 บาท 2,970 บาท 3,200 บาท
X2 River Kwai Resort 4,793 บาท 5,000 บาท 5,000 บาท
X2 Kui Buri Resort 5,777 บาท 4,000 บาท 4,000 บาท
V Villas Hua Hin M Gallery by Sofitel 16,842 บาท 18,644 บาท 16,842 บาท
Anantara Resort &Spa Chiangmai 7,847 บาท 10,564 บาท 7,853 บาท
W Retreat Koh Samui Hotel 25,011 บาท 29,708 บาท 25,011 บาท
Renaissance Phuket Resort & Spa A Marriott 
Luxury & Lifestyle Hotel 

4,680 บาท 8,309 บาท 4,649 บาท

U Chiangmai 5,267 บาท 7,667 บาท 5,272 บาท
Away Koh Kood 2,920 บาท 4,000 บาท 3,499 บาท

คะแนน เต็ม 10 7 2 4 
 

ตารางท่ี 3.2 แสดงราคาท่ี Travel Agency ไดรับแตละโรงแรม แสดงใหเห็นวาไมมี Agency 
ไหนไดรับราคาท่ีดีท่ีสุด 100% อยางท่ีกลาวอางไว 

 
3.7.1  ดานราคา 
Hotelnext มีความไดเปรียบดานราคาเนื่องจากการใช concept เร่ืองการจองหองพักลวงหนา 

(Early Bird Deal) ทําใหโรงแรมตระหนักไดวาหากมีการขายหองพักลวงหนาไดกอนก็มีโอกาสแกปญหา 
หองวางเม่ือถึงเวลา โรงแรมจึงยอมทําราคาท่ีดีท่ีสุดและมีลูกคาในมือไวกอน 
 

3.7.2  ดานความหลากหลาย 
หากเปรียบเทียบกับ Website ท่ีขายดีล ขาย voucher ตางๆ ถือวา Hotelnext จะมีความ

ไดเปรียบมากกวา เนื่องเปาหมายของ Hotelnext คือจะเสนอขายราคาหองพักลวงหนาของทุกโรงแรม 
ไมไดเปนลักษณะลงเปนดีลๆ เนื่องจากเราพบวาลูกคาจาก Website ซ้ือดีล เมื่อตองการกลับมาซ้ือหองพัก 
ท่ีดูไว ดีลอาจหมดเวลา ไมมีขายราคาน้ันอีก ทําใหลูกคาออก Website แลวไปใชจายท่ีอ่ืนแทน 
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3.7.3  ดานความสะดวกทางการบริการ 
 Hotelnext เล็งเห็นปญหาเร่ืองการจองพักของลูกคา หากลูกคาทําการจองและซ้ือ
ผานทาง Travel Agency จะสามารถเลือกวันเขาพักไดทันที แตหากซ้ือผาน Website deal หรือขายคูปอง 
ลูกคาจะตองโทรติดตอโรงแรมเองโดยตรง ซ่ึงมีความยุงยากหากไมไดวันที่ตองการเขาพัก ตองทํา
การติดตออยูหลายครั้ง โดย Hotelnext ไดมีสวนของ Line Chat ใหบริการลูกคาโดย admin ของ Hotelnext 
จะเปนผูติดตอโรงแรมและเสนอวันท่ีหองพักวางใหกับลูกคาโดยตรงผานการ Line Chat และเม่ือไดรับ 
การยืนยันจากโรงแรม จะมี e-mail เพื่อสงไปยืนยันกับทางลูกคา และเม่ือถึงเวลาที่ voucher สามารถ
ใชงานไดจะมี message สงไปหาลูกคาเพื่อเตือนใหใชงาน voucher อีกคร้ัง 
 

3.7.4  ดานความปลอดภัย 
เร่ืองการใชจายผานทางอินเตอรเน็ต เปนเร่ืองท่ีสําคัญมาก Hotelnext ตองสรางความม่ันใจ 

และความเช่ือใจใหกับลูกคาอยางมาก Hotelnext เลือกใชระบบ payment gateway ของ Omise Payment 
Gateway เนื่องจากโดยปกติเม่ือลูกคาทําการซ้ือสินคา จะมีระบบที่เช่ือมตอกับธนาคารที่ Website นั้นๆ 
เช่ือมตอไว ระยะที่ขามจากหนา website ไปยังธนาคาร มักจะเกิดชองวางท่ีขอมูลร่ัวไหล หรือมีการ
โจรกรรมเพ่ือดึงขอมูลของลูกคาได  

Omise Payment Gateway แกปญหานี้โดยมาฝงติดกับ Website ของ Hotelnext โดยตรง 
เม่ือลูกคากรอกรายละเอียดเกี่ยวกับบัตรเครดิตหรืออ่ืน  ๆไมจําเปนตองออกจากหนาเดิมหรือเชื่อมตอไปยัง 
domain อ่ืน ซ่ึงจะลดความเส่ียงเร่ืองขอมูลลูกคาร่ัวไหลได  

 

 
ภาพท่ี 3.8 แสดงหนาจอ Full-feat5ured Payment Gateway 
ที่มา: https://www.omise.co/features  และ https://dashboard.omise.co/live/recipients 
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ภาพท่ี 3.9 หนา Dashboard ของบริษัท โฮเทลเน็กซ จาํกัด บน Website Omise.co 
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บทที่ 4 

แผนการตลาด 
 
 
4.1  เปาหมายทางการตลาด 

เปนแพลตฟอรมเพื่อซ้ือหองพักโรงแรมราคาท่ีดีท่ีสุดเปนอันดับหนึ่งในใจของลูกคาท่ี
ชอบวางแผนการทองเท่ียว ดวย concept วางแผนลวงหนากอน จายถูกกวา 
 
 
4.2  วัตถุประสงคในทางการตลาด  

1. มีจํานวนลูกคาท่ีเขาเยี่ยมชม Website 100,000 คนภายในเวลา 6 เดือน 
2. Hotelnext จะเปน 1 ใน Website ท่ีลูกคาเขามาเพื่อเปรียบเทียบราคา เม่ือตองการจอง 

หองพัก 
3. Hotelnext จะเปนแพลตฟอรมท่ีลูกคาเขามาหาขอมูลเพื่อทองเท่ียว จาก page Review  

 
 
4.3  กลุมโรงแรมเปาหมายและกลุมลูกคาเปาหมาย 
 

4.3.1  โรงแรม 
1. กลุมโรงแรมเปาหมายหลัก จะเนนกลุมโรงแรมระดับ 3 ดาวข้ึนไป (3-4 ดาว) เพื่อให 

มีส่ิงอํานวยความสะดวกท่ีใหบริการลูกคาไดระดับปานกลางข้ึนไปที่ลูกคาจะไดรับความสะดวกสบาย 
ในการเขาพัก รวมถึงโรงแรมประเภท Boutique, ประเภท Pool Villa และโรงแรมรีสอรทสําหรับ
ครอบครัวเปนตน ในสวนของราคาจะอยูในราคาเร่ิมตนท่ี 1,000 บาทข้ึนไปจนถึง 5,000 บาท 

2. กลุมโรงแรมเปาหมายรอง เปนกลุมโรงแรมระดับ 5 ดาว มีความหรูหรา ใหบริการ
แบบเต็มรูปแบบ มีความเปนเอกลักษณระดับราคาอยูท่ี 5,000 บาทข้ึนไป 
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4.3.2  ลูกคา 
1. กลุมลูกคาเปาหมายหลัก เปนกลุมลูกคาท่ีชอบวางแผนการทองเท่ียว มีพฤติกรรม

ซ้ือของ online เปนประจํา มคีวามชอบ social network ชอบแชรสถานท่ีที่ตนเดินทางไป เปนกลุม
ผูบริโภคชวงอายุ 18- 50 ป มีรายไดในชวง 15,000 – 100,000 บาท 

2. กลุมลูกคาเปาหมายรอง เปนกลุมบริษัทท่ีตองการจัดทัวร หรือ ทริปสัมมนา ตองมี
การวางแผนลวงหนาและสามารถขอใบกํากับภาษีเพื่อไปเบิกกับบริษัทได 

 
 

4.4  ตําแหนงภาพลักษณทางการตลาด (Brand Positioning) 
ภาพลักษณทางการตลาดของ Hotelnext ตองมีตําแหนงจาก 2 มุมมองคือจากฝงโรงแรม 

และจากฝงผูบริโภคหรือลูกคาท่ีมาใชบริการ  
 

 
ภาพท่ี 4.1 แสดงถึงภาพลักษณของ Hotelnext ในมุมมองของฝงโรงแรม 
 

High return หมายถึง รายไดที่จะกลับไปทางโรงแรม เพราะ Hotelnext จะมีจุดเดนคือ
เก็บ commission ที่นอยกวา Agency อ่ืน (Hotelnext จะเรียกเก็บคา commission จากโรงแรมอยูที่ 15-18% 
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จากปกติ Agency เจาอ่ืนๆ จะเก็บอยูที่ 20-25%) ดังนั้นโรงแรมจะไดรายไดที่มากกวา เมื่อเทียบกับ
การขายผาน Agency อ่ืนๆ High Fully occupancy หมายถึง Hotelnext จะสามารถเติมเต็ม หองวางได
ดีกวา เพราะโรงแรมสามารถวางแผนและสงหองให Hotelnext ขายไดนานกวา  

 

 
ภาพท่ี 4.2 แสดงถึงภาพลักษณของ Hotelnext ในมุมมองของฝงผูบริโภค หรือลูกคา 
 

Best price หมายถึง Hotelnext สามารถทําสวนลดไดมากกวา ดวยเงื่อนไขท่ีวาตองพัก
อีก 2 ถึง 6 เดือนขางหนา ทําให Hotelnext สามารถดีลราคาท่ีถูกกวามาได 

Variety Wish-List Location ในเบ้ืองตน Hotelnext จะเจาะตลาด location ที่ไดรับความนิยม 
มากท่ีสุด (ไดแก หัวหิน, พัทยา, เขาใหญ, กาญจนบุรี, สวนผ้ึง, กรุงเทพมหานคร, ภูเก็ต และเกาะสมุย) 
และทําการขายใหไดมากท่ีสุด โดยจะหาความหลากหลายของโรงแรม เพื่อใหตอบโจทยความตองการ 
ของลูกคา ยกตัวอยางเชน Destination หัวหิน ที่คนไทยมักจะนึกถึงเปนสถานท่ีทองเท่ียวและพักผอน 
ความหลากหลายของโรงแรมนั้นจะหมายถึง เชน หองพักแบบ Budget งบไมแพงมาก หองพักแบบ 
Pool Villa ตองการความสวนตัว หองพักแบบ Family สําหรับเดินทางเปนครอบครัว หองพักแบบ
ติดชายหาด และอ่ืนๆ เปนตน 

 
 

Variety Wish-list Location  
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4.5  กลยุทธทางการตลาดดานการส่ือสารการตลาดแบบบูรณการ (IMC Strategy) 
เนื่องจาก Hotelnext เปนแพลตฟอรมเปดใหมในการขายหองพัก ซ่ึงมีผูเลนในตลาด

จํานวนมาก การท่ีจะทําใหลูกคานึกถึง Hotelnext เม่ือตองการซ้ือหองพักจึงจําเปนอยางมาก การวางแผน 
ในการทําการตลาด Hotelnext จะมุงเนนเปน online marketing 80% และ offline marketing อีก 20% 

Hotelnext จะใหความสําคัญกับชองทางลูกคาสามารถมองเห็นและ click เขาสู website 
เราไดโดยตรงดังนั้นชองทาง online marketing จึงสําคัญ โดยรายละเอียดของชองทางตางๆมีดังนี้ 

 
4.5.1  Online Marketing   
Hotelnext เล็งเห็น 3 ชองทางหลักท่ีสําคัญในการเผยแพร branding ของเรา ไดแก Google, 

Facebook และ Web content ตางๆ โดยการหาขอมูลจากการสัมภาษณบริษัท Agency  2-3 ราย และ
ไดขอสรุปในการวางแผนในแตละชองทางดังนี้  

Google Ads. หลังจากศึกษาชองทางการติดตอเพื่อลง Ads. และบูทใหชื่อ website Hotelnext 
ข้ึนมาอยูอันดับตนๆ ได ทีม Hotelnext เราไดตัดสินใจเลือก partnership ที่ไดรับมาตรฐานในการจัดการ 
Ad บน website Google ซ่ึง บริษัทดังกลาวไดรับ certificate จาก Google แลววาสามารถทําการลงขาย 
พื้นท่ีไดอยางถูกตองตามกฎหมายและเขาถึงระบบไดมากกกวา หาก Hotelnext จะจัดการเอง อาจจะ
ตองยุงยากและใชเวลานานมากกวา  

 

 
ภาพท่ี 4.3 แสดง Google Ads. 
 
 
 
 
 
 
 
 

AdWords Certification Analytics Certification Mobile Certification Video Advertising Certification
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บริษัทท่ี Hotelnext เลือกช่ือวา Adsone.com โดยมีคาใชจายในการดําเนนิงานดังนี้  
 

 
ภาพท่ี 4.4 แสดงรายการ package งบโฆษณาสําหรับชองทาง Google 
 

4.5.2  Facebook Ads. 
Hotelnext จําเปนอยางยิ่งในการทํา Facebook Ads.เนื่องจากเราตองการใหเกิดการรับรู

ที่กระจายเปนวงกวางและรวดเร็ว จากการสัมภาษณ Agency เราไดทราบวาผลลัพธจากการทําการ
โฆษณาผาน facebook ไดผลท่ีดีกวา เนื่องจากปจจุบันลูกคาจะใชเวลา มากกวา 70%บนมือถือไปกับ
การเปด Facebook มากกวา เปด Google  

 

 
ภาพท่ี 4.5 แสดงรายการ package งบโฆษณาสําหรับชองทาง Facebook 
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4.5.3  การโฆษณาบน Web content ตางๆ 
หมายถึง การมี Ads. ติดตามไปกับผูใช เม่ือเขา website ตางๆ โดยทาง Hotelnext ไม

จําเปนตองติดตอกับทุก Web เพื่อซื้อพื้นที่ Ads. เราเพียงติดตอ Agency ที่มีขอมูล Ad exchange 
เรียบรอยแลว และตัดสินใจเลือกลงทุน โดย Ad exchange จะมีหนาที่ทําการรวบรวมผลเพ่ือเลือกกลุม 
เปาหมายใหกับ Hotelnext เพื่อไมใหการโฆษณาบนหนา web ตางๆ สูญเปลา โดยในปแรก Hotelnext 
จะเนนการรับรูใหมากท่ีสุดตลอดท้ัง 12 เดือน 

 

 
ภาพท่ี 4.6 แสดงการทํางานของบริษัท Media Agency ที่ทําการโฆษณาตามหนา Web Content ตางๆ 
 

4.5.4  การทําโฆษณาแบบ Offline  
การทําโฆษณาแบบ Offline เชน การใหสวนลดเม่ือซ้ือคร้ังแรก  ,การเชิญชวนเพื่อนเขา

มาสมัครเปนสมาชิ Hotelnext.co.th และการโฆษณาโดยใช blogger ที่มีอิทธิพลในเร่ืองการทองเท่ียว 
ในการแนะนําการซ้ือหองพัก เพื่อชักชวนใหผูบริโภครูจกั Website ใหมากข้ึน  
 
 
4.6  กลยุทธในดานราคา  

Hotelnext มีความเหนือกวาและเปนจุดขายท่ีแข็งแรงกวา Travel Agency อ่ืนๆ เนื่องจาก 
Hotelnext จะไดราคาตนทุนท่ีต่ํากวา Agency เจาอ่ืนๆ ดวย commission ที่ถูกกวาและ concept ที่จะ
จองหองพักลวงหนาใหโรงแรมกอน โดยโรงแรมไมจําเปนตองเรงขายในแตละเดือน โรงแรมไดมี
การวางแผนท่ีดีขึ้นและสามารถเติมเต็มหองวางไดกอนเวลา ซ่ึงเปนผลดีตอโรงแรม 
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กลยุทธทางดานราคา ของ Hotelnext ใชกลยุทธในการตั้งราคาถึง 3 รูปแบบกลยุทธ 
ไดแก Customer Based Pricing Strategy: การตั้งราคาโดยคํานึงถึงระดับราคาที่ลูกคายอมท่ีจะจาย 
โดยจากผลสํารวจการเก็บขอมูลในบทท่ี 3 ทําใหทราบวา ราคาท่ีผูบริโภคพอใจในการจายหรือใชจาย 
งายคือชวงราคา 1,500 ถึง 4,500 บาท (ท่ีมา: https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSdtjOzys 
fh_XVPbQ_SqDS57ZwuD_6zgLcd8LgftryIy5YAyQQ/viewform) 

Competitor Based Pricing Strategy: ซ่ึงเปนการต้ังราคาโดย นําราคาของคูแขงราย
สําคัญ มาทําการเปรียบเทียบ ท้ังในดานของราคาขายท่ีขายสูผูบริโภค และ ราคาคานายหนาท่ีเรียกเก็บ 
จากทางฝง โรงแรมผูรวมคา เพื่อหาชวงราคา และนํามาใชในการพิจารณาในการตัดสินใจต้ังราคา 

Cost Based Pricing Strategy: เปนการต้ังราคาจากตนทุนท่ีมี นั้นก็คือราคาสุทธิท่ีตอง
จายใหกับโรงแรม โดย Hotelnext จะต้ังราคาจากการ mark up เพื่อเปนรายไดของ Hotelnext  

สรุปไดวา Hotelnext ใชกลยุทธการกําหนดราคาหลักๆ จากกลยุทธ Cost Based กอน
โดยตองอิงจากราคา Competitor วาราคาของเราดวยเชนกันวาราคาของ Hotelnext ตองดีท่ีสุดในตลาด 
สวนของ Customer Based Strategy จะชวยในการจัดอันดับราคาหองพักท่ีควรนํามาขายหรือโปรโมท 
เพื่อใหลูกคาสามารถตัดสินใจซ้ือไดงาย เพื่อเพ่ิมยอดขายตอไป  
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บทที่ 5 

บทสรุปและขอเสนอแนะในการเริ่มตนธุรกิจ 
 
 

จากอัตราการขยายตัวของอุตสาหกรรมการทองเที่ยวของประเทศไทย ท่ีมีการเติบโต
อยางตอเนื่องซ่ึงเห็นไดจากจํานวนเม็ดเงินการลงทุนในธุรกิจโรงแรม ท่ีมีการสรางโรงแรมใหมๆข้ึน
ในทุกๆป และจากท้ังนโยบายสงเสริมการทองเท่ียวจากทางภาครัฐ ท่ีพยายามเนนใหคนไทยทองเท่ียว 
ภายในประเทศ เพื่อกระตุนเศรษฐกิจของประเทศไทย ท่ีกําลังชะลอตัวเนื่องจากปจจัยท้ังภายใน และ
ภายนอก รวมถึงท้ังการขายตัวของระบบโครงสรางพื้นฐานดานการติดตอส่ือสารของประเทศไทยนั้น 
มีการแขงขัน และมีการขยายตัวสูงข้ึนอยางตอเนื่อง ซ่ึงเห็นไดจากยอดจํานวนผูใช Internet ตอประชากร 
ประเทศไทยน้ัน มีอัตราท่ีสูงข้ึนอยางตอเนื่องมาเปนเวลาหลายปติดตอกัน ดวยปจจัยท่ีกลาวมาขางตนนั้น 
จึงเปนปจจัยท่ีชวยสนับสนุนใหเกิดธุรกิจ แพลตฟอรมใหบริการสํารองหองพักลวงหนา ในราคาท่ีดี
ท่ีสุด โฮเทลเน็กซ 

บริษัท โฮเทลเน็กซ จํากัด จึงไดพัฒนาธุรกิจแพลตฟอรมในธุรกิจ E-commerce นําเสนอ 
บริการขายหองพักลวงหนา ท่ีมีแนวคิดในการจองโรงแรม หองพักท่ีแตกตางไปจากคูแขงท่ัวไปใน
ตลาด ซ่ึงทาง บริษัท โฮเทลเน็กซ จํากัด จะทําหนาท่ีเปนตัวกลางระหวางโรงแรมท่ีตองการเพิ่มยอด
จองหองพักลวงหนาอยางนอย 2 เดือน และลูกคาท่ีช่ืนชอบการทองเท่ียวอยูแลว และมักจะวางแผน 
การเดินทางทองเท่ียวลวงหนา ใหมาเจอกันบนแพลตฟอรมของทางเรา ทางโรงแรมสามารถนําหองพัก 
ท่ีโดยปรกติจะไมมีผูเขาพักอยูแลว เปนหองพักท่ีไมกอใหเกิดรายได มาขายผานทางแพลตฟอรมของทาง 
โฮเทลเน็กซ ดวยราคาโปรโมช่ันท่ีปรกติแลวเรียกกันวา Early Bird Promotion  และลูกคาท่ีนิยมการ
ทองเท่ียว ผูที่ซ่ึงรูวันหยุดประจําปของตัวเองอยูแลววามีอยูกี่วัน และเปนวันใดบาง เพียงแควางแผน
ลวงหนาในการเดินทางทองเท่ียว ก็จะสามารถทําใหประหยัดคาใชจายดานคาที่พักได อยางไรก็ดี
การเร่ิมตนการทําธุรกิจท่ีเปนตัวกลาง โดยเฉพาะในรูปแบบ E-commerce ใหมีรูปแบบที่เหมาะสม 
สามารถเจริญเติบโตไดอยางยั่งยืน นั้นไมใชเร่ืองงาย เพราะตองมีความเขาใจในรูปแบบธุรกิจโรงแรม 
โครงสรางและหลักการการทําธุรกิจในรูปแบบ E-commerce ท่ีมีการเปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็ว
ในทุกๆ วัน การเตรียมความพรอมนั้นจะตองอาศัยปจจัยหลายอยาง เพื่อวางแผนพัฒนาปรับปรุงให
สอดคลองกับรูปแบบธุรกิจนี้ โดยสามารถสรุปขอเสนอแนะไดดังตอไปนี้ 
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1. การเขาใจถึงปญหาและความตองการของทางกลุมลูกคาเปาหมาย 
การเขาใจถึงปญหาและความตองการของทางกลุมลูกคาเปาหมาย เปนจุดเร่ิมตนแรกของ 

การจะเร่ิมทําธุรกิจ และการท่ีจะทําใหธุรกิจมีโอกาสเติบโตไดอยางยั่งยืนนั้น จะตองศึกษาทําความเขาใจ 
ถึงปญหา และความตองการของลูกคาเปนอยางมาก เพราะรูปแบบธุรกิจท่ีกําลังจะทํานั้นจะเขาไปชวย 
แกปญหาตางๆ ของทางลูกคา และกลุมเปาหมาย บริษัท โฮเทลเน็กซ จํากัด จึงไดศึกษาปญหาและ
ความตองการของกลุมลูกคา จนไดพัฒนาธุรกิจแพลตฟอรมในธุรกิจ E-commerce นําเสนอบริการขาย 
หองพักลวงหนา ท่ีจะชวยเติมเต็มหองพักลวงหนาใหกับผูประกอบการธุรกิจโรงแรม ซ่ึงปรกติแลว
หองพักเหลานี้จะไมกอใหเกิดรายไดกับทางผูประกอบการ และในดานของลูกคาทาง Hotelnext จะ
ชวยประหยัดคาใชจายในดานการทองเท่ียวใหกับทางดานลูกคาจากการที่ทาง Hotelnext ไดราคาพิเศษ 
มาจากทางผูประกอบการ 

2. การทําการตลาดใหตรงจุด และเหมาะสมอยางตอเนื่องกับกลุมลูกคาเปาหมาย 
ตองมีการศึกษาทําความเขาใจพฤติกรรมของลูกคาวา โดยปรกติแลวชีวิตประจําวนัของ

ลูกคามี พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาทาง Online เปนอยางไร ผานทางชองทางไหนเปนหลัก การติดตอ 
ส่ือสารระหวางกลุมสังคมเปนอยางไร ซ่ึงก็พบวาพฤติกรรมของลูกคาในชวงสมัยนี้ มีการใชชองทาง
การติดตอส่ือสารผานทาง Social Network กันเปนหลัก เช่ือถือคําแนะนําจากผูท่ีเปนกูรู หรือ Blogger 
ท่ีมีความเชียวชาญในสายงานน้ันๆ และมักจะเลือกซ้ือสินคาโดยเฉพาะอยางยิ่ง การซ้ือโรงแรม หองพัก 
ผานทางชองทางการขายท่ีเปน online กันเปนจํานวนมากข้ึนเร่ือยๆ ดังนั้น การทําการตลาดใหตรงจุด 
และเหมาะสมอยางตอเนื่องกับกลุมลูกคาเปาหมาย จึงตองมีความสอดคลองกับพฤติกรรมของกลุม
ลูกคาเปาหมาย โดยใชการโฆษณาประชาสัมพันธ ผานทาง Social Network ท่ีมีอยูหลายชองทางใน
ขณะน้ี เชน Google, Facebook, Line, Instagram, Twitter ฯลฯ เปนหลัก และตองมีการวางแผนการ
ทําการตลาดใหถูกชวงเวลา ของการใชงาน Social Network แตละประเภท เพราะแตละกลุมลูกคา
เปาหมาย มีพฤติกรรมการใช Social Network แตละประเภทท่ีตางกัน และนํามาจัดทํางบประมาณ
คาใชจายทางการตลาดในแตละชองทางใหเหมาะสม กําหนดกรอบระยะเวลาการทําการตลาดแตละ
ประเภทใหชัดเจน เพื่อนํามาใชวัดผลวาการตลาดท่ีทําไปแตละประเภทนั้นสรางมูลคาใหกับทางบริษัท 
หรือไม และนํามาทําการวิเคราะหผลการดําเนินการเพื่อพัฒนาปรับปรุงอยางตอเนื่อง และหาแนวคิด
วิธีการทําการตลาดท่ีแปลกใหม เพื่อสรางความไดเปรียบในดานการแขงขัน และควรวิเคราะหพฤติกรรม 
ของลูกคาอยูเสมอเพ่ือใหการทําการตลาดนั้นเหมาะสม ตรงกลุมเปาหมาย และมีประสิทธิภาพสูงสุด 
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3. การบริหารจัดการดานการผลิต 
เนื่องจากการซ้ือ-ขาย โรงแรมหองพักของทาง www.hotelnext.co.th  นั้น เปนในรูปแบบ 

E-commerce กระบวนการ การจัดทําสินคาข้ึนขายจึงมีความแตกตางจากการผลิตสินคาท่ัวไป จึงตองใช 
ผูท่ีมีความรูพิเศษทางดานการเขียนโปรแกรม และมีความรูในระบบเทคโนโลยีเครือคาย ในการจัดทํา 
สินคาเพื่อข้ึนขายท่ีหนา website ไดอยางมีประสิทธิภาพ อีกทั้งยังตองอาศัยความคิดสรางสรรคใน
การเขียนขอมูลเนื้อหาสินคา เพื่อใหเกิดความนาสนใจในตัวสินคา กระตุนใหเกิดความตองการอยากซ้ือ 
เพื่อใหเกิดประสบการณการใชงานท่ีดีของลูกคา ทางบริษัท โฮเทลเน็กซ จํากัด จะตองมีการบริหารงาน 
และพัฒนา ควบคุมมาตรฐานการดําเนินงานในทุกข้ันตอนสรางความนาเช่ือถือ ความไววางใจใหกับ
ลูกคาได เพราะปจจัยเหลานี้จะสงผลตรงตอภาพลักษณ และช่ือเสียงท่ีดีของบริษัท 

4. การบริหารจัดการดานการเงิน 
เนื่องจากธุรกิจของบริษัท โฮเทลเน็กซ จํากัด นําแนวคิดของการขายหองพักลวงหนา 

หรือท่ีเรียกกันวา Early Bird ทําใหทางบริษัทฯ ไดเครดิตการคาจากทางผูประกอบการโรงแรม จึงทํา
ใหมีรายรับลวงหนา 1-2 เดือน จากการขายทีเปนเงินสด ทําใหมีเงินหมุนเวียนอยูในระบบเพิ่มขึ้น 
เพราะฉะน้ันจึงตองมีการวางแผนการบริหารรายไดสวนเกินท่ีเกิดข้ึนนี้ เพื่อนําไปใชใหเกิดประโยชน 
มากท่ีสุดกับทาง บริษัทฯ เชน การนํารายไดดังกลาวไปใชในการทํากิจกรรมทางการตลาด เพ่ือสงเสริม 
การขาย แตก็ควรท่ีจะมีการนําไปใชอยางระมัดระวัง ตองมีการวัดผลติดตาม ถูกตอง สามารถตรวจสอบได 
และนํามาวิเคราะห เพื่อนําไปพัฒนาใหเกิดการใชท่ีกอใหเกิดมูลคาสูงสุดกับทางบริษัทฯ ได และควร 
จะบริหารเงินสวนหนึ่งไวเพื่อฉุกเฉินดวย เพราะความเสี่ยงหนึ่งของการประกอบธุรกิจประเภท 
E-commerce คือ การเปล่ียนแปลงของเทคโนโลยีนั้นมีความรวดเร็ว บางครั้งอาจจะตองใชเม็ดเงิน
ในการลงทุนกับเทคโนโลยีใหมๆ ใหทันทวงทีเพื่อใหเกิดความไดเปรียบทางการคา 

จากการที่ไดทําการศึกษาคนควา และไดวิเคราะหรูปแบบธุรกิจแลวพบวา รูปแบบแผน
ธุรกิจนี้มีความเปนไปไดจริง และสามารถพัฒนาตอยอดได บวกเพ่ิมผสมกับขอเสนอแนะท่ีไดกลาว
มาขางตนนั้น ท่ีซ่ึงถือวาเปนปจจัยแหงความสําเร็จท่ีสําคัญท่ีควรคํานึงถึงในการเร่ิมตนดําเนินธุรกิจนี้ 
และเปนโอกาสท่ีจะชวยในการสรางใหธุรกิจสามารถประสบความสําเร็จไดในอนาคตอยางยั่งยืน 
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ภาคผนวก ก 

 
บทสัมภาษณ Cher Resort หัวหิน 

 
 
สัมภาษณ คุณยุทธภูมิ ทองคํา Revenue Manager โรงแรม Cher Resort หัวหิน  
1. โรงแรมท่ีทานดูแลอยูมีจํานวนกี่หอง 

ตอบ มี 36 หอง สวนมากเปนหอง Private แบบ Pool Access และก็ Pool Villa แยกครับ 
 

2. ปกติแลวในแตละเดือน มี Occupancy อยูท่ีประมาณเทาใด 
ตอบ เฉล่ียประมาณ 55 – 65% ครับ 
 

3. ชวง Low season ของโรงแรมทานเร่ิมจาก เดือนไหน ถึงเดือนไหน  
ตอบ เดือนพฤษภาคม – เดือนตุลาคมครับ 
 

4. ในความคิดของทาน Early Bird promotion ควรทําหรือไม 
ตอบ ควรทําครับ ไดหองมากอนดีกวา 
 

5. ทานคิดวา Early Bird promotion ท่ีดีสําหรับโรงแรม ควรจองลวงหนากี่เดือน  
ตอบ 3 เดือน 
 

6. คิดวา Range ราคาท่ีสามารถลดเพ่ือทํา Early bird สําหรับโรงแรมทานคิดเปนกีเ่ปอรเซ็นต 
ตอบ 5-10%  
 

7. หากมี Application ท่ีสามารถ promote เพื่อขายเฉพาะ Early Bird promotion อยางเดียวเทานั้น 
ทานจะสนใจลงขายดวยหรือไม 
ตอบ สนใจทําครับ 
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ภาคผนวก ข 

 
ผลการสํารวจกลุมผูบริโภคเรื่องความสนใจใน Early Bird Promotion 
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ภาคผนวก ค 

 
ตัวอยางสัญญา hotelnext กับคูคา 

 
 
Merchant Service Order Agreement with hotelnext  

เอกสารสัญญาระหวางผูใหบริการ hotelnext และผูคา ผูคาหมายถึงโรงแรมท่ีใหบริการ
ท่ีพักโดย hotelnext จะเปนผูใหบริการชองทางการขาย การโฆษณาผานทาง Website hotelnext.co.th 
เอกสารสัญญานี้จะระบุรายละเอียดของการเปดขายและความรับผิดชอบของท้ังผูใหบริการและผูคา 
 

ชื่อบริษัทผู
ใหบริการ hotelnext.Co.Ltd ผูคา 

(ชื่อโรงแรม) 
Rich Boutique Hotel, 

Huahin 
ชื่อบริษัท 
(ชื่อภาษาไทย) 

บริษัท โฮเทลเน็กซ จํากัด ผูคา (ชื่อบริษัท) บริษัท ริช บูตคิ โฮเต็ล จํากัด 
(สํานักงานใหญ) 

นิติบุคลล
เลขท่ี: 

0105559094616 นิติบุคลลเลขท่ี: 0765552000106 

ท่ีตั้ง: 58 หมูบานไพโรจน ซ.บาง
นา-ตราด 31 แขวงบางนา-
ตราด เขตบางนา กรุงเทพฯ 
10260  

ท่ีตั้งบริษัทผูคา: 1339/ 192-197  
ถ.เพชรเกษม(ทรายใต) ต.
ชะอํา 
อ. ชะอํา จ.เพชรบุรี 76120  

ผูตดิตอและ  
e-mail 
(hotelnext): 

Suwarin 
Lerdasawadumrongkul 
suwarin.l@hotmail.com   

ผูตดิตอและ  
e-mail (ผูคา): 

K. Taddao Wicheswipattana 
rich_hotel@hotmail.com 

 095-484-6169 โทรศัพท: 086-326-4855 
Website: http://www.hotelnext.co.th Website: http://www.richboutique.com 

 
รายละเอียดการจายเงิน หากมีการซ้ือขายเกิดข้ึนบน www.hotelnext.co.th   
hotelnext จะทําการจายคาหองพักใหกอนวันท่ี คูปองจะเร่ิมใชงานไดลวงหนา 1 เดือน  
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ตัวอยาง  
คูปองท่ีลูกคาซ้ือวันท่ี 01 สิงหาคม 2559  
ลูกคาจะเร่ิมใชไดวันท่ี 01 พฤศจิกายน 2559 ( 2 เดือนหลังจากวันท่ีซ้ือคูปอง) 
hotelnext จะทําการจายเงินทุกวันท่ี 5 ของเดือน  นั้นคือวันท่ี 05 ตุลาคม 2559 ทางผูคาจะไดรับ
ยอดขายดังกลาว 100% กอนวันท่ีลูกคาสามารถเขาพักไดจริง 
 
ชื่อธนาคาร: ธนาคาร กสิกรไทย 
ชื่อบัญช:ี บริษัท ริช บูติค โฮเต็ล จํากัด (สํานักงานใหญ) 
หมายเลขบัญชี: 002 3 976 358 
ประเภทบัญชี: ออมทรัพย 
ชื่อผูติดตอ: Khun Taddao 
หมายเลขโทรศัพท: 086-326-4855 
e-mail ผูติดตอ: rich_hotel@hotmail.com  
 
 
Low Season contract สําหรับการขายเดือน พฤษภาคมถึงเดือนตุลาคมเทานั้น 
ผูคา (โรงแรม) อานและตรวจสอบรายละเอียดครบถวนแลว 
ตราประทับ (ถามี) 
 
ลงช่ือ:  ……………………………………………………… 
วันท่ี:  ……………………………………………………… 
 
รายละเอียดโปรโมชั่น: 
 
โปรโมชั่น: 
Option 1: ราคา 999 บาทสําหรับเขาพัก 1 คืนหอง Superior สําหรับ 2 ทาน (ไมรวมอาหารเชา) 
Option 2: ราคา 1,299 บาทสําหรับเขาพัก 1 คืนหอง Superior สําหรับ 2 ทาน (รวมอาหารเชา) 
 
โปรโมชั่นรวม: สัญญาณ Wifi, ท่ีจอดรถ  
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ระยะเวลาการใชคูปอง hotelnext  
คูปองเร่ิมใชได 2 เดือนขางหนาหลังจากวันท่ีกดซ้ือ  
คูปองมีอายุ 3 เดือนหลังจากวันท่ีเร่ิมใชได (เชน เร่ิมใชไดวันท่ี 01 พ.ค. 2560 จะหมดอายุวันท่ี 
31 ก.ค. 2560) 
*งดใชคูปองวันท่ี 12-16 เมษายน 2560 
ใชคูปองในการเขาพักตอเนือ่งไดสูงสุด 2 ใบตอคร้ัง 
เช็คอิน 14.00 น. เช็คเอาท 12.00 น. 
เด็กอายุต่ํากวา 12 ป เขาพักฟรี ไมรวมอาหารเชา  
ไมอนุญาตใหนําสัตวเล้ียงเขาพัก 
ตองแสดงคูปองกอนเขารับบริการ )รับเฉพาะคูปองท่ีพิมพมาเทานั้น( 
กรุณาชําระเงินสวนตางกับทางโรงแรม /ผูใหบริการโดยตรง 
ตองสํารองหองพักลวงหนากอนเขารับการบริการท่ีโทร 032 422 798, 032 422 796 
E-mail: rich_hotel@hotmail.com หรือ  
Line ID: XXX 
หากตองการเปล่ียนหรือยกเลิกการใชบริการ ตองแจงลวงหนาอยางนอย 7 วัน มิฉะนัน้ จะไม
สามารถเปล่ียนแปลงได 
คูปองนี้สามารถใหผูอ่ืนใชแทนหรือมอบเปนของขวัญได 
การสํารองหองพักข้ึนอยูกับการมีหองวางในขณะน้ัน 
 

จํานวน voucher ในการขาย: 100 ใบตอเดือนเทานั้น 
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ตารางการคํานวณเงินและ Payment Term 
 
รายละเอียดของ Voucher 
Option 1: ราคา 999 บาทสําหรับเขาพัก 1 คืนหอง Superior สําหรับ 2 ทาน (ไมรวมอาหารเชา)

VAT 7%

฿4,000.00 74% ฿999.00 ฿65.36 ฿933.64 18.0% ฿168.06 ฿765.59

** 7% VAT ฿53.59

*Merchant NET revenue ฿819.18

Payment Due Dates:
100% 819.18      Baht/voucherจ่ายก่อนวันทีลู่กคา้เดนิ

ทางเขา้พัก 1 เดอืน

Commission 
คดิเป็นจํานวน

เงนิ

Revenue ท ี่
โรงแรมจะไดร้บั
ต่อ 1 voucher

มูลค่าหอ้งพกั 
ราคาเต็ม

ส่วนลดท ี่
ประหยดัได ้

(%)

ราคาหอ้งพกั
บน hotelnext

มูลค่าหลงัจาก
หกั VAT (Excl

 VAT)

Commission 
to hotelnext 

%

 
 
Option 1: ราคา 1,299 บาทสําหรับเขาพัก 1 คืนหอง Superior สําหรับ 2 ทาน (รวมอาหารเชา)

VAT 7%

฿4,000.00 74% ฿1,299.00 ฿84.98 ฿1,214.02 18.0% ฿218.52 ฿995.50

** 7% VAT ฿69.68

*Merchant NET revenue ฿1,065.18

Payment Due Dates:
100% 1,065.18    Baht/voucherจ่ายก่อนวันทีลู่กคา้เดนิ

ทางเขา้พัก 1 เดอืน

Commission 
คดิเป็นจํานวน

เงนิ

Revenue ท ี่
โรงแรมจะไดร้บั
ต่อ 1 voucher

มูลค่าหอ้งพกั 
ราคาเต็ม

ส่วนลดท ี่
ประหยดัได ้

(%)

ราคาหอ้งพกั
บน hotelnext

มูลค่าหลงัจาก
หกั VAT (Excl

 VAT)

Commission 
to hotelnext 

%
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สัญญาบริการผูคา hotelnext 
เงื่อนไขและขอกําหนดท่ัวไป (TH) 
 

เง่ือนไขและขอกําหนดท่ัวไปของสัญญาบริการผูคา hotelnext ฉบับนี้รวมท้ังขอตกลง
การส่ังซ้ือ (Merchant Service Agreement Order Form)ตามสัญญาบริการผูคาจะเรียกรวมกันในท่ีนี้วา 
“สัญญา”  
 
1. ลักษณะการใหบริการ  

สัญญาฉบับนี้เกี่ยวของกับการใหบริการทางการตลาดและการสงเสริมการขายของผูคา
รวมกับhotelnext  โดยhotelnext จะสงเสริมการขายบัตรกํานัลสําหรับสินคาหรือบริการของผูคาดวย
เงื่อนไขเฉพาะของโปรโมชั่นตามท่ีระบุในขอตกลงการส่ังซ้ือนี้ โดยผูคาเปนผูออกบัตรกํานัลสําหรับ 
โปรโมชั่นของตนและhotelnext เปนตัวแทนทางการตลาดท่ีมีหนาท่ีเสนอขายโปรโมช่ันดังกลาว  

 
2. ความรับผิดชอบของhotelnext   

ก. งานครีเอทีฟสาหรับโปรโมชั่น hotelnext สามารถใชขอมูลรายละเอียดของผูคาใน
การสรางสรรคงานครีเอทีฟข้ึนชุดหนึ่งเพื่อใชกับโปรโมชั่นโดยเฉพาะ (“งานครีเอทีฟสาหรับโปรโมชั่น”) 
ซ่ึงข้ึนอยูกับดุลพินิจของhotelnext  งานครีเอทีฟดังกลาวอาจรวมถึงหนาโปรโมช่ันบนเว็บไซตของ
hotelnext หรือเว็บไซตอ่ืนๆ ที่รวมรายการในการเผยแพรขอมูลขาวสารของเรา (“ชองทางการสงเสริม 
การขาย”) หรือรวมถึงขอความโฆษณาสําหรับเผยแพรทางอีเมลไปยังผูที่อาจเปนผูซื้อบัตรกํานัล
โปรโมชั่น หรืองานครีเอทีฟอ่ืนๆ ที่คลายกันสําหรับการสงเสริมการขายใหกับโปรโมช่ันดังกลาว 
โดยงานครีเอทีฟสําหรับโปรโมช่ันจะนําเสนอตอผูคาเพื่อขอความเห็นชอบกอน (อาจสงทางอีเมล) 
ซ่ึงผูคาจะตองไมระงับหรือถวงเวลาการใหความเห็นชอบไวโดยไมมีเหตุผลอันสมควร hotelnext จะ
ถือวางานครีเอทีฟสําหรับโปรโมช่ันไดรับความเห็นชอบแลวหากไมไดรับคําส่ังเปนอยางอ่ืนจากผูคา 
ภายใน 48 ชั่วโมง และเม่ืองานครีเอทีฟไดรับความเห็นชอบแลว จะถือวา hotelnext ไดรับอนุมัติให
ใชและโปรโมทงานครีเอทีฟช้ินอ่ืนๆ (สําหรับโปรโมช่ันที่เกี่ยวของ) ซ่ึงมีเนื้อหาคลายคลึงกับงานครี
เอทีฟท่ีไดรับความเห็นชอบนั้น  
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ข. การสงเสริมการขาย hotelnext จะเสนอขายและ สงเสริมสินคาหรือบริการของผูคา
ซ่ึงระบุอยูในขอตกลงการส่ังซ้ือ (“สินคาของผูคา”) ผานชองทางการสงเสริมการขายออนไลนของ
hotelnext ชองทางใดชองทางหนึ่งหรือหลายชองทางโดยมีเงื่อนไขและขอกําหนดตามที่ระบุใน
ขอตกลงการส่ังซ้ือและในงานครีเอทีฟสําหรับโปรโมชั่นท่ีไดรับความเห็นชอบจากผูคาแลว 
(“โปรโมชั่น”) รวมท้ังราคาสวนลดท่ีผูซ้ือจะตองชําระ โดยhotelnext จะเปนผูกําหนดตารางเวลาใน
การทําการตลาดและเสนอขายโปรโมช่ัน (“ชวงเวลาเสนอขายโปรโมชั่น”) แตเพียงผูเดียว และhotelnext 
ยังสามารถเปล่ียนแปลงหรือยกเลิกชวงเวลาเสนอขายโปรโมช่ันไดตามดุลพินิจแตเพียงผูเดียวอีกดวย 
hotelnext จะใชความพยายามตามสมควรท่ีจะแจงใหผูคาทราบลวงหนาถึงชวงเวลาเสนอขายโปรโมช่ัน 
แตไมรับประกันวาจะสามารถมีหนังสือแจงถึงชวงเวลาดังกลาวหรือการเปล่ียนแปลงชวงเวลาดังกลาว 
ไดลวงหนา  

ค. บัตรกํานัล hotelnext จะออกบัตรกํานัลในนามของผูคา ท่ีมีการระบุหมายเลขใหกับ 
ผูซ้ือสินคาของผูคาแตละราย (“ผูซ้ือ”) สําหรับการซ้ือสินคาแตละคร้ัง และภายใน 5 (หา) วันทําการ
หลังส้ินสุดชวงเวลาเสนอขายโปรโมช่ัน hotelnext จะสงรายช่ือผูซ้ือท้ังหมดท่ีมีสิทธิแลกบัตรกํานัล
รวมท้ังหมายเลขบัตรกํานัลเหลานั้นใหแกผูคา  
 
3. ความรับผิดชอบของผูคา  

ก. ผูออกบัตรกานัล ผูคาตกลงและยอมรับวา hotelnext เปนฝายดําเนินการทางการตลาด 
และอํานวยความสะดวกในการซื้อบัตรกํานัล แตผูคายังคงเปนผูออกบัตรกํานัล ดวยเหตุนี้ ผูคาจึง
ตกลงวาผูคา จะตองรับผิดชอบแตเพียงผูเดียวในการปฏิบัติตามเง่ือนไขของโปรโมช่ันและจัดหาสินคา 
ของผูคาใหกับผูซ้ือซ่ึงแลกบัตรกํานัลตามสัญญานี้  

การปฏิบัติตามเง่ือนไขผูคาตกลงใหการรับรองบัตรกํานัลตามเง่ือนไขของโปรโมช่ัน 
ตามเง่ือนไขและขอกําหนดท่ัวไป hotelnext ท่ีระบุอยูในตามสัญญานี้ และตามกฎหมายท่ีเกี่ยวของ 
ผูคาตกลงยอมรับบัตรกํานัลในรูปแบบใดก็ตามท่ีนํามาขอแลกซ่ึงไดรับความเห็นชอบจาก hotelnext 
แลว ไมจํากัดเฉพาะบัตรกํานัลในรูปส่ิงพิมพหรือบัตรกํานัลท่ีปรากฏในอุปกรณส่ือสารชนิดเคล่ือนท่ี 
เชน สมารทโฟน ณ จุดใหบริการ ผูคาตกลงวาในการปฏิบัติตามเงื่อนไขของบัตรกํานัล ผูคาจะไม
เรียกรองใหมีการชําระเงินหรือกําหนดเง่ือนไขใด ๆ ซ่ึงไมไดแจงตอผูซ้ือไวในเง่ือนไขของบัตร ผูคา
จะตองไมปฏิบัติตอผูถือบัตรกํานัลแตกตางไปจากลูกคารายอ่ืนๆ ท่ีชําระเงินดวย ดวยการกําหนด
ชวงเวลาในการใหบริการ หรืองดใหบริการสําหรับบัตรกํานัล ยกเวนไดกําหนดรายละเอียดไวชัดแจงใน
เง่ือนไขของโปรโมชั่น และสําหรับโปรโมช่ันท่ีตองมีการกําหนดเวลาลวงหนา ผูคาจะตองใชความ
พยายามอยางเต็มท่ีท่ีจะกําหนดเวลาใหเปนไปตามท่ีผูถือบัตรกํานัลรองขอ และเวนแตจะไดกําหนด
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ไวชัดแจงในโปรโมช่ัน ผูคาจะตองอนุญาตใหผูถือบัตรกํานัลแลกบัตรไดหลังวันหมดอายุของบัตร 
หากผูถือบัตรกํานัลไดติดตอแสดงความจํานงเพื่อขอใชบริการลวงหนา(กอนวันหมดอายุบัตร) ตอผูคา 
ไวแลว  

ข. เนื้อหาของผูคา hotelnext จะขอใหผูคาจัดสงโลโก รูปภาพ หรือเอกสารทางการตลาด 
อ่ืนๆ (“เนื้อหาของผูคา”) ใหเพื่อใชในการสรางสรรคงานครีเอทีฟสําหรับโปรโมช่ัน ในที่นี้ผูคา
อนุญาตให hotelnext มีสิทธิอันไมจํากัดเฉพาะการผลิตซํ้า ใช แสดง ดําเนินการ เผยแพร ส่ือสารตอ
สาธารณะ และสรางสรรคงานครีเอทีฟจากขอมูลผูคาไดอยางตอเนื่องและครอบคลุมท่ัวโลกเพ่ือพัฒนา  
เผยแพร และสงเสริมงานครีเอทีฟสําหรับโปรโมช่ันตามท่ี hotelnext เห็นสมควร (รวมท้ังใหสิทธิแก
ชองทางการสงเสริมการขายของ hotelnext ในการดําเนินการเชนนั้น) hotelnext มีสิทธิใชและเผยแพร 
งานครีเอทีฟสําหรับโปรโมช่ันเพื่อเปนตัวอยางและเพื่อการสงเสริมการขายท่ัวไปในคร้ังตอๆ ไปได  

ค. ขอมูลการแลกบัตรกํานัลผูคาจะตองรวบรวมและจัดสงบัญชีหมายเลขบัตรกํานัลท่ี
มีการแลกใหแก hotelnext เปนประจําไมนอยกวาเดือนละคร้ัง (หาก hotelnext รองขอ) ผูคาจะจัดสง
ขอมูลดังกลาวในรูปเอกสารหรือในรูปแบบขอมูลดิจิตอลหรือโดยการใช Dashboard (Merchant portal) 
ของ hotelnext ซ่ึงผูคาสามารถบันทึกขอมูลดังกลาวผานชองทางน้ันได  
 
4. คาธรรมเนียมและการชําระเงิน  

ก. คาดาเนินการทางการตลาด เพื่อเปนการตอบแทนตอการปฏิบัติตามภาระผูกพัน
ตามสัญญานี้ hotelnext มีสิทธิไดรับคาดําเนินการทางการตลาดในอัตราท่ีกําหนดในขอตกลงการส่ังซ้ือ 
จากราคาท่ีจําหนายได หักดวยเงินคืนใด ๆ รวมท้ังคาดําเนินรายการ (ถามี) ซ่ึงคาดําเนินการทางการ
ตลาดดังกลาวยังไมรวมภาษีมูลคาเพิ่ม  

ข. เงินท่ีตองชําระใหแกผูคา hotelnext จะโอนเงินทุกจํานวนท่ีไดรับจากผูซ้ือบัตรกํานัล 
บวกดวยภาษีหัก ณ ท่ีจายของเงินท่ี hotelnext เรียกเก็บหักดวยเงินคืน คาดําเนินการทางการตลาด 
และภาษีมูลคาเพิ่มทางการตลาด (“เงินท่ีตองชาระใหแกผูคา”) โดยจะสงเงินดังกลาวใหแกผูคาหลัง
ส้ินสุดชวงเวลาเสนอขายโปรโมช่ันตามตารางเวลาที่กําหนดในแบบใบส่ังซ้ือ ในกรณีท่ี hotelnext 
ไดรับการรองเรียนหรือรองขอใหมีการคืนเงินเปนจํานวนมากจากลูกคา hotelnext อาจมีดุลพินิจยึด
เงินท่ีตองชําระใหแกผูคาในงวดตอ ๆ ไปไวจนกวาคูสัญญาจะมีแผนในการแกไขปญหาขอรองเรียน
ซ่ึงเปนท่ียอมรับของท้ังสองฝาย  

ค. ภาษีมูลคาเพิ่ม hotelnext จะนําสงภาษีมูลคาเพิ่มจากคาดําเนินการทางการตลาด
ใหกับเจาหนาท่ีสรรพากร (“ภาษีมูลคาเพิ่มทางการตลาด”) แตผูคาจะตองรับผิดชอบในการนําสง



50 

ภาษีมูลคาเพ่ิมในสวนของราคาโปรโมช่ันหรือจากการแลกบัตรกํานัลใหกับเจาหนาท่ีสรรพากรแต
เพียงผูเดียว  

ง. การกําหนดเวลา ผูคาเขาใจดีวาความสําเร็จของโปรโมช่ันข้ึนอยูกับการประสานงาน 
กันในดานการวางแผนสงเสริมการขาย ดังนั้นเพื่อความสําเร็จของโปรโมช่ัน ผูคาตกลงวาเม่ือไดรับ
แจงชวงเวลาเสนอขายโปรโมช่ัน ผูคาจะไมทําการสงเสริมการขายหรือมอบอํานาจในการสงเสริม
การขายโปรโมช่ันเดียวกันหรือคลายคลึงกันนั้นบนเว็บไซตเพื่อการสงเสริมการขายประจําวันอ่ืนใด
เปนเวลา 30 (สามสิบ) วัน (“ชวงหยุดสงเสริมการขาย”) ในกรณีที่ชวงเวลาเสนอขายโปรโมชั่นท่ี
กําหนดไวตอนแรกจําเปนตองมีการกําหนดใหมเนื่องจากการกระทําท่ีอยูภายในการควบคุมของผูคา
แตเพียงผูเดียว ซ่ึงรวมถึงกรณีไมสามารถจัดหาชวงหยุดสงเสริมการขายได กรณีดังกลาว hotelnext 
จะมีดุลพินิจเพิ่มคาดําเนินการทางการตลาดข้ึนอีกไมเกินรอยละ 10 ของราคาโปรโมช่ันสําหรับบัตร
กํานัลท่ีขายได  
 
5. เงินคืน  

ผูคาตกลงวา hotelnext มีสิทธิคืนเงินตามราคาโปรโมชั่นใหแกผูซ้ือรายใดก็ตามท่ีไม
พึงพอใจกับการกําหนดเวลาและการใชสินคาของผูคา โดย hotelnext จะตองคืนคาดําเนินการทาง 
การตลาดในสวนท่ีเกี่ยวกับการซ้ือดังกลาวดวย ในกรณีเชนนั้น หากการคืนเงินเกิดขึ้นกอนที่จะมี
การชําระเงินท่ีตองชําระใหแกผูคาครบถวน จะหักคาธรรมเนียมสวนท่ีตองคืน ออกจากเงินท่ีตองชําระ 
ใหแกผูคา แตหากผูคาไดรับชําระเงินท่ีตองชําระใหแกผูคาครบถวนแลว ผูคาจะตองคืนเงินคาธรรมเนียม 
สวนท่ีตองคืนใหกับ hotelnext ทันที  

 
6. คารับรองและคารับประกัน  

ก. คารับรองท่ัวไป คูสัญญาแตละฝายรับรองและรับประกันในท่ีนี้วา (ก) ตนมีอํานาจ
เขาทําสัญญานี้รวมท้ังปฏิบัติภาระผูกพันของตนตามสัญญานี้ (ข) สัญญานี้ไมและจะไมขัดตอภาระ
ผูกพันอ่ืน ๆ ท่ีตนมีตอบุคคลอ่ืน และ (ค) ตนปฏิบัติและจะปฏิบัติตามกฎหมายและระเบียบขอบังคับ
ท่ีเกี่ยวของท้ังปวง  

ข. คารับประกันเกี่ยวกับการใหบริการ ผูคารับรองและรับประกันอีกวา (ก) ตนไดรับ
ใบอนุญาตท้ังหลายท้ังปวงท่ีจําเปนในการประกอบธุรกิจของตนท้ังในระดับทองถ่ินและระดับประเทศ 
(ข) ตนจะใหบริการอยางปลอดภัยและเปนมืออาชีพ (ค) ตนจะใหบริการของผูคาตามท่ีระบุในแบบ
ใบส่ังซ้ือ และ (ง) ขอมูลผูคาไมละเมิดหรือเบียดบังลิขสิทธิ์ เคร่ืองหมายการคา สิทธิเผยแพร สิทธิ
ดานศีลธรรมจรรยา ความลับทางการคา หรือสิทธิในการเปนเจาของอ่ืน ๆ ของบุคคลใด  
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7. การรับผิดชดใช  
ก. การชดใช ผูคาจะชดใช ปองกัน และไมทําให hotelnext กรรมการ เจาหนาท่ี พนักงาน 

และตัวแทนของ hotelnext ตองไดรับความเดือดรอนจากการเรียกรองสิทธิ การทวงถาม คดีความ 
ความรับผิด และคาใชจายใดๆ ท้ังหมด รวมทั้งคาทนายความอันสมควร ซึ่งเกิดขึ้นจากการกระทํา
หรือละเวนไมกระทําของผูคาและตัวแทนของผูคา (โดยไมใช hotelnext) ในสวนท่ีเกี่ยวกับโปรโมช่ัน 
บัตรกํานัล สินคาของผูคา และการปฏิบัติตามและ/หรือการฝาฝนหรือถูกกลาวหาวาฝาฝนภาระผูกพัน 
คํารับรอง หรือคํารับประกันใด ๆ ของผูคาตามสัญญาน้ี  

ข. กระบวนวิธี hotelnext จะตองแจงใหผูคาทราบเปนลายลักษณอักษรทันทีเกี่ยวกับ
การเรียกรองใหรับผิดชดใชตามสัญญานี้และจะตองใหความชวยเหลือ ขอมูล และอํานาจท้ังปวงท่ี
จําเปนตามสมควรดวยคาใชจายของผูคา (เฉพาะเทาท่ีไดจายไปเปนคาใชจายจริงเทานั้น) เพื่อใหผูคา
สามารถตอสูและทําความตกลงกับกรณีการเรียกรองสิทธิดังกลาว แตท้ังนี้ผูคาไมสามารถถือเอาการ
ท่ี hotelnext ไมแจงใหผูคาทราบเกี่ยวกับการเรียกรองสิทธิใดๆ ในทันทีมาเปนขออางท่ีจะไมปฏิบัติ
ภาระผูกพันของตนตามสัญญานี้ ยกเวนในกรณีท่ีการไมแจงของ hotelnext ทําใหผูคาไดรับความเสียหาย
อยางรายแรง แตไมวาจะกําหนดไวเปนประการใดขางตนก็ตาม ผูคาจะตองไมเขาทําขอตกลงในการ
ตอสูคดีดังกลาว นอกเหนือไปจากสวนท่ีเกี่ยวกับการชําระเงิน โดยไมไดรับความยินยอมเปนลายลักษณ 
อักษรจาก hotelnext กอน ซ่ึงความยินยอมดังกลาวจะไมถูกระงับหรือถวงเวลาไวโดยไมมีเหตุผลอัน
สมควรและ hotelnext อาจเขารวมในการตอสูและ/หรือทําขอตกลงระงับคดีใดๆ ดังกลาวโดยเลือก
ทนายความท่ีปรึกษาและเสียคาใชจายเอง  
 
8. การจํากัดความรับผิด  

คูสัญญาไมตองรับผิดตออีกฝายหนึ่ง สําหรับความเสียหายโดยออมหรือความเสียหายท่ี
เกดิจากผลของการผิดสัญญา ซ่ึงเกดิข้ึนจากการผิดสัญญานี้หรือจากเง่ือนไขขออ่ืนใดของสัญญานี้ เชน 
(แตโดยไมจํากัดเฉพาะ) การสูญเสียรายไดหรือกําไรที่คาดวาจะไดรับ หรือการสูญเสียธุรกิจ (ซ่ึงจะ
เรียกรวมกันวา “ความเสียหายท่ีขอสละสิทธ์ิ”) (แมวาคูสัญญาฝายหลังจะไดรับแจงถึงความเปนไป
ไดวาอาจจะเกิดความเสียหายดังกลาวข้ึนแลวก็ตาม) สวนความรับผิดของ hotelnext  สําหรับความเสียหาย 
โดยตรงจะจํากดัอยูเพยีงเงินคาธรรมเนียมท่ี hotelnext ไดรับจากกรณีตามที่ระบุในขอตกลงการส่ังซ้ือ 
เทานั้น แตท้ังนี้ การจํากดัความรับผิดตามสัญญาขอ 8 นี้ จะไมใชกับภาระผูกพันในเร่ืองการรับผิดชดใช  
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9. อายุสัญญา  
ก. อายุสัญญา สัญญาฉบับนี้จะเร่ิมในวนัมีผลบังคับ และดําเนนิตอไปเปนเวลา 1 (หนึ่ง) ป  
ข. การส้ินสุดสัญญา คูสัญญาฝายหน่ึงฝายใดมีสิทธิบอกเลิกสัญญาน้ีหากอีกฝายหนึ่ง

ผิดสัญญา และhotelnext อาจมีดุลพินิจยกเลิกสัญญานี้โดยมีหนังสือแจงผูคาไดทุกเวลากอนชวงเวลา
เสนอขายโปรโมช่ัน  

ค. การมีผลบังคับตอเนื่อง สัญญาขอ 3 (ค), 3 (ง), 4, 5, 6, 7, 8, 9 (ค), 10 และ 11 จะยัง 
คงมีผลบังคับอยูตอไปแมสัญญานี้จะส้ินสุดลงหรือมีการบอกเลิกสัญญา นอกจากนั้น หลังจากสัญญา 
ส้ินสุดหรือมีการบอกเลิก ผูคาจะตองยังคงใหการรับรองตอบัตรกํานัลท้ังหมดท่ี hotelnext ไดโอน
เงินท่ีตองชําระใหแกผูคาไปแลวตอไปตามเง่ือนไขของบัตร  
 
10. การปองกันขอมูล  

ขอมูลสวนตัวใดๆ ท่ีรวบรวม เก็บรักษา หรือใชโดยคูสัญญาฝายหนึ่งฝายใดจะตอง
รวบรวม เก็บรักษา หรือใชตามนโยบายความเปนสวนตัวของ hotelnext ท่ีมีอยูในขณะน้ัน ผูคาตกลง
ท่ีจะประมวลผลขอมูลสวนตัวตามคําส่ังของ hotelnext เทานั้น และจะตองจัดใหมีมาตรการดานเทคนิค 
มาตรการดานองคกร และมาตรการรักษาความปลอดภัยเพื่อใหขอมูลสวนตัวดังกลาวปลอดภัยและ
หลีกเล่ียงไมใหเกิดการเขาถึงขอมูลสวนตัวดังกลาวโดยไมไดรับอนุญาต ผูคาตกลงชดใชใหกับ hotelnext 
สําหรับความสูญเสีย ความเสียหาย และคาใชจายใดๆ ท่ีเกิดขึ้นจากการที่ผูคาไมปฏิบัติภาระผูกพัน
ของตน ในฐานะผูประมวลผลขอมูลหรือภาระผูกพันอ่ืนใดท่ีผูคาอาจมีอยูตามสัญญาขอ 10 นี้  
 
11. เงื่อนไขอ่ืน ๆ  

ก. การรกัษาความลับ ผูคาจะตองรักษาเง่ือนไขของสัญญานีไ้วเปนความลับ และจะตอง 
รักษาโปรโมช่ัน ราคาโปรโมช่ัน และชวงเวลาเสนอขายโปรโมช่ันไวเปนความลับเชนกันจนกวา
hotelnext จะเสนอขายโปรโมช่ันตอสาธารณะ ผูคาจะตองไมเปดเผยขอมูลอันเปนความลับดังกลาว
ตอบุคคลใดนอกเหนือไปจากท่ีปรึกษาทางกฎหมาย ทางภาษี และทางบัญชีของตนซ่ึงถูกผูกพันดวย
หนาท่ีในการรักษาความลับหรือนอกจากกฎหมายท่ีเกีย่วของกําหนดใหตองเปดเผย  

ข. เอกภาพสัญญาสัญญาฉบับนี้ถือเปนขอตกลงท้ังปวงระหวางคูสัญญาในสวนท่ีเกี่ยวกับ 
เนื้อหาสาระของสัญญา และมีผลแทนท่ีขอตกลงและ/หรือความเขาใจอ่ืนใดท้ังหมดที่ทําข้ึนกอนหนา 
ไมวาดวยวาจาหรือเปนลายลักษณอักษร สัญญานี้ไมสามารถแกไขเปล่ียนแปลงไดเวนแตจะทําเปน
ลายลักษณอักษรลงนามโดยตัวแทนผูมีอํานาจของคูสัญญาในนามคูสัญญาแตละฝาย  
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ค. คาบอกกลาว บรรดาคําบอกกลาวและคํารองขอท้ังหลายเกี่ยวกับสัญญานี้จะถือวา
ไดสงแลวในวันท่ีไดรับไมวาโดยทางอีเมล โทรสาร บริการนําสง หรือไปรษณียลงทะเบียนเจาหนา
ถึงคูสัญญาตามท่ีอยูท่ีระบุในแบบใบส่ังซ้ือหรือท่ีอยูอ่ืนใดท่ีคูสัญญาอาจกําหนดตามเง่ือนไขเกี่ยวกับ
คําบอกกลาวในขอนี้  

ง. การสละสิทธิ การสละสิทธิในเงื่อนไขหรือความขอใดของสัญญานี้จะไมมีผลบังคับ 
เวนแตจะทําเปนลายลักษณอักษรลงนามโดยตัวแทนผูมีอํานาจของคูสัญญาฝายท่ีขอสละสิทธิดังกลาว 
และการสละสิทธิในครั้งใดครั้งหนึ่งจะจํากัดเฉพาะตอเงื่อนไขในคร้ังนั้นๆ เทานั้นโดยไมมีผลกับ
สถานการณทํานองเดียวกันท่ีเกิดข้ึนภายหลัง  

จ. กฎหมายที่ใชบังคับ ความถูกตองสมบูรณ การตีความ และการปฏิบัติตามสัญญานี้
จะบังคับใชตามกฎหมายของประเทศไทย และอยูภายใตเขตอํานาจอันไมจํากัดเฉพาะของศาลใน
กรุงเทพฯ ประเทศไทย ซ่ึงคูสัญญาของสัญญานี้ยอมตามเขตอํานาจดังกลาว  

ฉ. คูฉบับสัญญา สัญญาฉบับนี้อาจทําข้ึนเปนหลายคูฉบับซึ่งอาจสงใหคูสัญญาโดย
ทางโทรสารหรือวิธีการทางอีเล็คทรอนิกสอ่ืน ๆ โดยแตละคูฉบับถือเปนตนฉบับและคูฉบับท้ังหมด
รวมกันถือเปน 
สัญญาเดียวกัน  
 
ผูคา (โรงแรม) อานและยอมรับขอตกลงขางตน   ตราประทับ (ถามี) 
ช่ือโรงแรม:  ……………………………………………………… 
ลงช่ือ:  ……………………………………………………… 
วันท่ี:  ……………………………………………………… 
 
ผูใหบริการ (hotelnext) อานและยอมรับขอตกลงขางตน 
ลงช่ือ:  ……………………………………………………. 
ตําแหนง:  ……………………………………………………. 
วันท่ี:  ……………………………………………………. 
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ภาคผนวก ง 

 
เอกสารการตรวจสอบสัญญาเพ่ือใชทางกฎหมาย 
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