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สารนิพนธหัวขอแพลตฟอรมใหบริการสํารองหองพักลวงหนาในราคาท่ีดีท่ีสุด 
(www.hotelnext.co.th) มีจุดประสงคเพื่อศึกษาโอกาสและความเปนไปไดในการเพ่ิมยอดการขาย 
และการสํารองหองพักใหกับโรงแรมลวงหนา ประกอบกับการจัดทํากิจกรรมทางการตลาด เพื่อเพิ่ม 
ยอดขาย และการเขาถึงกลุมเปาหมาย ชวยเพิ่มศักยภาพในดานการแขงขันในธุรกิจแพลตฟอรม 
ในการใหบริการสําลองหองพักลวงหนา ซึ่งสารนิพนธฉบับนี้สําเร็จลุลวงไปไดดวยดี เปนเพราะ 
ความกรุณาอยางสูง จากคณะอาจารยทางวิทยาลัยการจัดการ มหาวิทยาลัยมหิดล 

ขอบกราบขอบพระคุณ ผูชวยศาสตราจารย ดร.ธนพล วีราสา  อาจารยท่ีปรึกษา สารนิพนธ 
ผูท่ีจุดประกายความคิดริเร่ิมในการทํา สารนิพนธหัวขอแพลตฟอรมใหบริการสํารองหองพักลวงหนา  
ในราคาท่ีดีท่ีสุด (www.hotelnext.co.th ) ซ่ึงคอยใหคําปรึกษา และช้ีแนะแนวทางท่ีเปนประโยชนใน
การ ทําสารนิพนธมาโดยตลอด ขอกราบขอบพระคุณ อาจารยกฤษกร สุขเวชวรกิจ และ อาจารยตรียุทธ 
พรหมศิริ อาจารยผูสอนวิชาการศึกษาอิสระเปนอยางยิ่ง สําหรับคําแนะนํา และแนวทางท่ีเปนประโยชน 
ในเชิงวิชาการความรู รวมไปถึงการดําเนินธุรกิจในสถานการณจริง อยางตอเนื่องจนกระท้ังสารนิพนธนี้ 
สําเร็จไปไดดวยดี 

ขอกราบขอบพระคุณ บิดา-มารดา นองสาว และครอบครัว ท่ีคอยใหการสนับสนุน ท้ัง
ในดานของกําลังกายและกําลังใจต้ังแตแรกเร่ิมในการเขารับการศึกษา ท่ีวิทยาลัยการจัดการ มหาวิทยาลัย 
มหิดล จนกระท้ังสารนิพนธนี้เสร็จส้ินไปไดดวยดี อีกท้ัง ขอขอบคุณ  นายเปรมสิทธ์ิ พงษรัตนธนาเดช  
นางสาวสุวรินทร เลิศอัศวดํารงกุล และเพื่อนๆ รวมรุน สาขาภาวะผูประกอบการและนวัตกรรม รุน 
17C วิทยาลัยการจัดการ มหาวิทยาลัยมหิดล สําหรับการแบงปนขอมูล และแบงปนประสบการณ ท่ี
เปนประโยชน ในการรวมการศึกษา มาดวยดีอยางตลอด 

สุดทายนี้ หากสารนิพนธนี้มีคุณคาตอการศึกษา ขาพเจาขอมอบคุณความดี ใหกับบุคคล 
ท่ีคอยใหการสนับสนุนจากท่ีไดเอยมาในขางตน และหวังเปนอยางยิ่งวา สารนิพนธนี้ จะเปนประโยชน 
อยางมากแกผูท่ีสนใจ หากมีขอผิดพลาดประการใด ขาพเจาตองขออภัยมา ณ ท่ีนี้ดวย 
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บริษัท โฮเทลเน็กซ จํากัดเกิดจากการรวมตัวของสมาชิกท่ีมีประสบการณทางดานธุรกิจ 
โรงแรมหองพัก และธุรกิจ E-Commerce  ไดเล็งเห็นปญหาของผูประกอบการโรงแรมท่ีมีกวา 10,018 
โรงแรมในป 2558 และมีอัตราการเติบโตอยูตลอด เห็นไดจากตัวเลขการกอสรางโรงแรมใหมท่ัวประเทศ 
อยูท่ี 26 โรงแรมตอเดือนในป 2558 ทําใหผูประกอบการโรงแรมนั้นมีหองพักท่ีไมไดรับการจองใน
แตละเดือนอยูเปนจํานวนมาก ซ่ึงก็ใหเกิดรายจายแตไมไดสรางรายไดใหกับทางผูประกอบการ บริษัท 
โฮเทลเน็กซ จํากัด จึงเขามาชวยผูประกอบการธุรกิจโรงแรม ในการเปนตัวกลางเปล่ียนหองวางใน 3 
เดือนขางหนาใหเปนเงิน เพราะจากการสํารวจทางสถิติของธนาคาร แหงประเทศไทย พบวาจํานวน
หองท่ีโรงแรมขายไดอยูท่ี 40-75% นั้นหมายความวาโรงแรมในประเทศไทยยังเหลือหองวางในทุก
เดือน หรือรายไตรมาสอยูถึง 25-60% โดยทาง บริษัท โฮเทลเน็กซ จํากัด ไดเล็งเห็นโอกาสทางธุรกิจ
ที่จะเขามาชวยผูประกอบการธุรกิจโรงแรมในการเพิ่ม Occupancy Rate ผานทางชองทางการขาย 
E-commerce ของทาง บริษัท โฮเทลเน็กซ จํากัด จึงทําใหผูประกอบการ โรงแรมสามารถเพิ่มยอดขาย 
ลดตนทุน และสามารถบริหารจัดการจํานวนหองพักใหถูกจองไดลวงหนา 

ทางดานของลูกคา บริษัท โฮเทลเน็กซ จํากัด ไดทําการศึกษาพฤติกรรมการทองเที่ยวและ 
การจองหองพักผานทางระบบ E-Commerce รวมถึงการทําแบบสอบถามแลวไดพบวา กลุมลูกคานั้น 
โดยท่ัวไปแลวจะมีการวางแผนการทองเท่ียวไวลวงหนาอยูแลว และใหความสําคัญในเร่ืองของราคา
หองพักมากเปนพิเศษ แตในปจจุบันนั้นถึงแมวาลูกคาวางแผนการจองหองพักไวลวงหนาแลวก็ตาม 
แตก็ยังไดหองพักท่ีราคาตามปรกติ 

บริษัท โฮเทลเน็กซ จํากัด จึงจะเปนตัวกลางท่ีในการแกปญหาใหกับผูประกอบการโรงแรม 
และผูเขาพัก ท่ีทางผูประกอบการโรงแรมตองการใหมียอดการจองหองพักลวงหนาเพิ่ม และทางฝง
ผูเขาพักท่ีตองการไดสวนลดพิเศษกวาจากการจองหองพักลวงหนา โดยทาง บริษัท โฮเทลเน็กซ จํากัด 
จะเนนย้ําวา www.hotelnext.co.th จะเปน platform ท่ีสามารถจองหองพักลวงหนาไดในราคาที่ดีท่ีสุด 
และไดรับสิทธิประโยชนอยาง การขอใบกํากับภาษีเพื่อลดหยอนภาษี สวนผูประกอบการโรงแรมจะ
มองเห็นวา บริษัท โฮเทลเน็กซ จํากัด เปนอีกชองทางในการขายท่ีเจาะกลุมตลาดลูกคาคนไทยและได 
จํานวนหองพักมากอนลวงหนาเพื่อลดความเส่ียงอัตราหองวางท่ีเหลืออยูในแตละเดือนลงได 
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ในการเขาถึงกลุมลูกคา เนื่องจาก website : www.hotelnext.co.th นั้นเปนการขายหองพัก 
โดยใช E-Commerce และยังไมเปนท่ีรูจักของคนท่ัวๆไป จึงตองใหความสําคัญกับการทําการตลาด
ผานทางชองทาง Online  เปนอยางมาก เพื่อใหสามารถส่ือสารตรงไดถึงกลุมเปาหมายลูกคาท่ี ณ ปจจุบัน 
ใชชองทางการส่ือสารผานทาง Online เปนกิจวัตรประจําวันกันอยูแลว โดยทาง บริษัท โฮเทลเน็กซ 
จํากัด จะเนนท่ีการส่ือสารผานทาง Social Network  และ Search Engine เปนหลัก รวมท้ังการสราง
พันธมิตรกับบริษัทส่ือในรูปแบบ Online Media Agency เพื่อรวมพัฒนาการส่ือสารดานการตลาด
ตอไป   
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บทท่ี 1 

ความเปนมาของแนวคิดธุรกิจ 
 
 
1.1  ความเปนมาของแนวคิดธุรกิจ 

ปจจุบันตองยอมรับวาการใชจายผานทาง Website มีการขยายตัวอยางกวางขวางมากข้ึน 
ผูบริโภคใหความเช่ือม่ันในความปลอดภัยกับระบบ Payment Gateway มากข้ึนทําใหการซื้อขายผาน
ทาง Internet เปนไปอยางกวางขวางและสะดวกมากข้ึน ยิ่งในธุรกิจการทองเท่ียวท่ีลูกคามักจะเขาชม 
Website เพื่อศึกษาสถานท่ีทองเท่ียว รูปภาพของโรงแรมรีสอรท เพื่อประกอบการตัดสินใจกอนการซ้ือ 
ทําใหเปนเร่ืองงายที่ผูบริโภคสามารถตัดสินใจซ้ือหองพัก อยางไรก็ตามปญหาท่ีพบคือ โรงแรมมีปญหา 
ในการเติมเต็มหองวางใหเต็มในแตละเดือน ยังคงมีหองวางซ่ึงไมกอใหเกิดรายได 45-55% ไมวาจะ
ทําการขายหลากหลายชองทาง ทั้ง travel agency งานแฟรไทยเท่ียวไทยประจําป ก็ยังคงไมสามารถ
เพิ่มอัตราการจองหองพักใหสูงข้ึนได  

ทางกลุม ไดมองเห็นโอกาสจากพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีเปล่ียนไป ผูบริโภคตองการ
สินคาและบริการในราคาท่ีดีที่สุด ถึงแมจะมีเง่ือนไขและขอจํากัดท่ีเพิ่มมากข้ึน ดังตัวอยางความสําเร็จ 
ของธุรกิจการบินอยาง ไทยแอรเอเชีย ที่ขายตั๋วเครื่องบินไดในราคาถูก ราคาพิเศษกวาท่ีอ่ืน โดยมี
ขอจํากัดท่ีวาผูบริโภคอาจจะตองเดินทางอีก 2-6 เดือน ขางหนา แตนั้นก็ไมมีผลกระทบตอกําลังซ้ือ
แตอยางใด ผูบริโภคยังคงใหความสนใจเร่ืองราคาเปนเร่ืองหลัก นั้นทําให hotelnext มองเห็นโอกาส
ที่สามารถนําแนวคิด Early Bird ดังกลาวมาใชกับธุรกิจโรงแรม และสามารถตอบโจทยความตองการ 
ของลูกคาไดเชนกัน 
 

 
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 บริการสํารองหองพักลวงหนาในราคาประหยัดสําหรับลูกคาท่ี

มีการวางแผนลวงหนา 
สินคาและบริการ ขาย Early Bird voucher โรงแรมผานทาง Website และ Mobile 

Application และเปน Marketplace ในการขาย voucher โรงแรม  
วิสัยทัศน Hotelnext จะเปน Early bird voucher selling Platform ท่ีทําราคาขาย 

ไดดีท่ีสุด ใน South East Asia  
พันธกิจ 1. เสนอขายราคาท่ีดีท่ีสุดของโรงแรม บน hotelnext เทานั้น 
 2. ลดจํานวนหองวางท่ีเหลืออยูของโรงแรมใหไดมากท่ีสุด  
เปาหมายทางธุรกิจ Hotelnext มุงเนนท่ีจะตอบโจทยความตองการของลูกคาท่ีตองการ 

หองพักท่ีคุมคา ราคาดีท่ีสุดถึงแมวาจะมีขอจํากัดวา ลูกคาจะตอง 
วางแผนระยะยาวเพื่อใหไดราคาท่ีดีท่ีสุด 

เปาหมายทางการตลาด Hotelnext ตองการเปนท่ีหนึ่งเม่ือลูกคานึกถึงการวางแผนทองเท่ียว 
โดยใหลูกคาจําภาพวาเราเปนชองทางท่ีขายหองพักราคาดีท่ีสุด 
และมีเง่ือนไขวาจองวันนี้ อาจจะไดเดินทางอีก 2-6 เดือนขางหนา 

ตราสินคา Hotelnext ไดแนวคิดชื่อมาจาก concept ของเราคือโรงแรมท่ี
คุณกําลังจะพักที่ตอไปคือที่ไหน ตามท่ี concept ท่ีขายหองพัก
ระยะยาว ลูกคาตองวางแผนลวงหนาในการจองกอน 
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ภาพท่ี 2.1 ตรา hotelnext 
 
 
2.2  รูปแบบธุรกิจ 

รูปแบบธุรกิจของ hotelnext เปนแบบ Brokerage หรือการเปนตัวกลางและไดรับสวนตาง 
จากการขายหองพัก โดยผาน 2 ชองทาง 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   
 
 



5 

2.2.1  รูปแบบชองทางการขายผาน Website 
 

 
ภาพท่ี 2.4 แสดงข้ันตอนการใชงาน hotelnext 
 

ภาพท่ี 2.4 เปนภาพแสดงข้ันตอนการทํางาน hotelnext  
ข้ันตอนท่ี 1 Hotelnext จะทําการติดตอโรงแรมเพื่อนําราคา Early Bird มาลงขายบน

หนา Website 
ข้ันตอนท่ี 2 Hotelnext จะมีทีมเพื่อทําการออกแบบ Content เพื่อข้ึน Online บนหนา 

Website 
ข้ันตอนท่ี 3 เม่ือ Content Promotion ของโรงแรมไดทําการเปดขายบนหนา Website 

แลว ลูกคาจะสามารถเลือกสถานท่ีทองเท่ียวและโรงแรมที่จะเขาพัก  
ข้ันตอนท่ี 4 ลูกคาทําการส่ังซ้ือโดยจายผาน Hotelnext ซ่ึงตอนนี้ไดลงระบบ Payment 

Gateway ของ Omise เพื่อดําเนินการในการจายเงินของลูกคา 
ข้ันตอนท่ี 5 ลูกคาสามารถใหทาง Hotelnext ชวยในการทําการจองกับทางโรงแรมและ

มีหลากหลายๆชองทางเพื่อใหลูกคาติดตอได ซ่ึงท่ีผานมา Website ที่ขาย Voucher ลักษณะนี้จะไมมี
การบริการนี้ 

ข้ันตอนท่ี 6 ลูกคาสามารถนํา Voucher Hotelnext ไปใชบริการไดกับทางโรงแรมได
อยางท่ีตั้งใจ  
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ภาพท่ี 2.5 แสดง www.hotelnext.co.th  (Main Page) 
 

ภาพท่ี 2.5 เปนภาพ Main page ของ website hotelnext.co.th เมื่อลูกคาเขามาหนาแรกนี้
จะพบกับไอคอน พรอมบอกจังหวัดหรือสถานท่ีทองเที่ยวที่ไดรับความนิยมในประเทศไทย ไดแก 
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 เม่ือลูกคาเลือกสถานที่ที่ตองการจะไป จะพบกับรายละเอียดโรงแรม ราคา
หองพัก เง่ือนไขการเขาพักตางๆ โดยความแตกตางของ Hotelnext คือจะเนนรูปภาพใหใหญและชัดเจน 
โดยบางภาพ Hotelnext จะเปนผูถายเองพรอมเขียนดานลางรูปภาพวา ภาพนี้ถายเม่ือวันท่ีเทาไร เดือน 
อะไร เพื่อใหลูกคาทราบวาหองพักท่ีเสนออยูนี้เปนภาพจริง ไมไดใชการตกแตงจนเกินจริง 
 

 
ภาพท่ี 2.8 แสดงหนารายการเพื่อชําระเงิน 
 

ภาพท่ี 2.8 แสดงเม่ือลูกคากดเลือกหองพักและราคาท่ีตองการแลว จะเขามาสูหนาสรุป
รายการท่ีตองซ้ือท้ังหมด โดยในหนา page นี้จะแสดงรายการท่ีส่ังซ้ือ, ยอดท่ีตองชําระ, ระยะเวลาการใช 
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คูปอง, เงื่อนไขท่ีสําคัญ, ราคารวมและราคากอนภาษีมูลคาเพิ่ม กอนการชําระเงิน ที่จะเชื่อมตออัตโนมัติ 
ไปท่ีระบบ payment gateway ของระบบ Omise  
 

2.2.2  รูปแบบชองทางการขายผาน Mobile Application  
ตอจากการพัฒนา Website hotelnext จะมีการพัฒนา Mobile application เพื่อใหเขาถึง

ลูกคาไดงายและสะดวกมากข้ึน โดยขั้นตอนการจอง การซื้อผานทาง Mobile application จะเปน
รูปแบบท่ีไมซับซอนเกินไป เนนการใชงานท่ีงายและ สามารถ book วันเขาพักไดทันทีดวยราคาท่ี
พิเศษสุด       
 

 
ภาพท่ี 2.9 แสดงชุดจําลอง hotelnext แบบ Mobile Application ใน Step ที่ 1 
 

Step 1: เม่ือลูกคาเขามาในหนา Application แลวจะไดพบกับ Destination ตางๆ ที่เปน
ที่นิยม ลูกคาสามารถเลือกสถานท่ีที่ตองการไดจากหนาแรก 
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ภาพท่ี 2.10 แสดงชุดจําลอง Hotelnext แบบ Mobile Application ใน Step ที่ 2 
   

Step 2: เม่ือเลือกจังหวัดที่ตองการไดแลว จะพบกับโรงแรมที่รวมลงโปรโมชั่นกับ 
Hotelnext และสามารถเลือกราคาท่ีเหมาะสมได ราคาแรกเดินทางไดตั้งแตวันนี้หรือภายในเดือนนี้
และเดือนหนา และอีกราคาท่ีถูกกวาคือราคา Early Bird ที่สามารถเดินทางไดอีก 3-6 เดือนขางหนา
ลูกคาสามารถ slide ลง เพื่อเลือกโรงแรมอ่ืนๆ ที่ตองการ   

 

 
ภาพท่ี 2.11 แสดงชุดจําลอง Hotelnext แบบ Mobile Application ใน Step ที่ 3 
 



10 

Step 3: หลังจากลูกคาเลือกโรงแรมที่ตองการไดแลว Step ตอมาก็จะเขาสูหนาปฏิทิน
สําหรับเลือกวันท่ีเขาพัก โดยทาง Hotelnext จะมีหองสําหรับลูกคาอีก 3 เดือนขางหนาเทานั้นตาม 
Concept Early Bird  
 

 
ภาพท่ี 2.12 แสดงชุดจําลอง Hotelnext แบบ Mobile Application ใน Step ที่ 4 
 

Step 4: เม่ือไดวันเขาพักท่ีตองการแลว จะเขาสูหนา Payment Detail เพื่อใหลูกคาสามารถ 
จายเงินผานทาง Application ไดทันที 
 
 
2.3  เปาหมายทางธุรกิจ  
 

2.3.1  ระยะสั้น 
1. สรางจํานวนโรงแรม 50 โรงแรมท่ีตกลงเซ็นสัญญาลงขายกับ www.hotelnext.co.th  

ภายใน 3 เดือน 
2. สรางจํานวนลูกคาท่ีเขาเยีย่มชมเว็บไซด 100,000 คน ภายใน 6 เดือน 
3. สรางจํานวนลูกคาใหใชจายจริง จากจํานวนลูกคาท่ีเขาเยีย่มชมอยางนอย 20% 
4. มียอดขาย 745 หองตอเดือนหรือคิดเปนเงิน 2,235,000 บาทตอเดือน ในชวง 1 ปแรก 
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2.3.2  ระยะยาว 
1. สรางแพลตฟอรมใหเปน Top of mind สําหรับลูกคาเม่ือตองการซ้ือหองพัก จองโรงแรม 
2. เพิ่มชองทางการขายโดย Mobile Application เพื่อใหสามารถใชงานไดผานทาง 

smartphone และเม่ือผูใชติดต้ังเปน application บน smartphone จะทําให Hotelnext เปนอันดับแรก
เม่ือตองการจองหองพัก 

3. ขยายตลาดจากกลุมโรงแรมแคในประเทศไทย ไปเปนโรงแรมตางประเทศโดยเร่ิม
จากกลุมประเทศในเอเชียกอน เชน สิงคโปร ฮองกง ญ่ีปุน เกาหลี  

4. ภายใน 2 ป ทุกโรงแรมในประเทศไทยสามารถลงขายกับ www.hotelnext.com  
 
 
2.4  คุณคาท่ีจะไดรับจาก Hotelnext 

1. คุณคาสําหรับลูกคา คุณคาท่ีลูกคาจะไดรับคือ ราคาท่ีดีท่ีสุด หรือราคาท่ีถูกกวาราคา 
ตลาดท่ัวไป โดยลูกคาท่ีตองการวางแผนการเดินทางระยะยาวสามารถจองผาน Hotelnext ไดโดย
ราคาพิเศษ ลูกคาสามารถยืนยันการจองหองพักผานทาง Hotelnext เพื่อลดปญหาการถือ voucher แต
ไมสามารถจองหองพักได นอกเหนือจากนี้ Hotelnext จะพัฒนา Application สําหรับ mobile ท่ีไมให
มีความซับซอนมากจนเกินไป เราจะเนนรูปภาพ highlight และราคาใหชัดเจน โดยราคาท่ี Hotelnext 
แสดงจะเปนราคาท่ีรวม Vat และ Tax แลว ทําใหไมมีคาใชจายเพิ่มเติมท่ีซับซอน 

2. คุณคาสําหรับ partner หรือโรงแรม คือการขายแบบ Early Bird จะชวยใหธุรกิจมีโอกาส 
ไดรับการจองหองพักเขามาลวงหนาเปนระยะเวลานานและจะชวยใหสามารถคาดการณอัตราการเขาพัก 
และความตองการหองพักของแตละชวงเวลาไดเปนอยางดี ทําใหธุรกิจสามารถลดความเส่ียงตอการ
ขาดทุนท่ีเกิดจากอัตราการเขาพักของลูกคาท่ีต่ําเกินไป และสามารถวางแผนเตรียมการใหบริการลูกคา 
ไดอีกดวย 

 
2.4.1  Innovation ท่ีนํามาใชกับธุรกิจ   
Innovation ท่ีนํามาใช คือ Concept Innovation คือมีการเปล่ียนแปลง concept การขาย

จากการขายหองพัก ผาน website ท่ัวไป เปล่ียนมาใช Concept Early Bird โดยทางกลุมเห็นโอกาส 
จากกรณีศึกษาอยาง บริษัท ไทยแอรเอเชีย มาศึกษาและทําการสํารวจ จนพบวาธุรกิจโรงแรม เชน 
โรงแรมในเครือ ibis Erawan หรือ Hard Rock Pattaya เองก็มีการจัดทํา promotion แบบเดียวกัน แต
ยังไมมี website หรือ channel ท่ี focus concept ตรงนี้ และมองเปนจุดขายอยางชัดเจน ทางกลุมเช่ือวา 
concept นี้จะทําใหเกิด win-win-win situation คือ ดานโรงแรมเองก็สามารถคาดการณและเติมเต็ม
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หองพักท่ียังวางอยู ดานลูกคาก็ไดใชจายกับราคาท่ีคุมคาและเหมาะกับแผนการเดินทางไดมากท่ีสุด 
และสุดทายคือ Hotelnext win จากการจับความตองการทั้งฝงโรงแรม และฝงลูกคามาเจอกันท่ี Hotelnext 

 

 
ภาพท่ี 2.13 แสดงถึง Business Concept ของ Hotelnext 
 

2.4.2  Innovation ท่ีเราเลือกทําใหเราเหนือกวาคูแขง 
จาก Concept ที่เรานํามาใช ทําใหเรามองเห็นอีกมุมหนึ่งของ Occupancy หรือหองท่ีขายได 

ของโรงแรม จากภาพท่ี 2.13 จะเห็นไดวา ตัวเลขของหองพักท่ีขายไดอยูในตัวเลขประมาณ 55-60% 
แตในความเปนจริง Occupancy rate ที่โรงแรมพึงพอใจจะอยูที่ 80-90% นั้นหมายถึง โรงแรมขาดรายได 
ในแตละเดือนอยูถึง 40-45% Concept Innovation ที่เราเลือกมาใช ก็เพื่อเนนในการขายสวนที่ปกติ
แลวไมสามารถขายได ใหโรงแรมไดมียอดหองพักลวงหนาไวกอน เพื่อการวางแผนการตลาดตอไป 
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บทที่ 3 

การวิเคราะหโอกาส อุตสาหกรรมและตลาด และการวางกลยุทธองคกร 
 
 
3.1  การวิเคราะหโอกาสทางธุรกิจ 

จากการวิเคราะหปจจัยภายนอก (External Analysis) โดยใชเคร่ืองมือ PEST Analysis 
สามารถสรุปไดดังตอไปนี้ 

 
3.1.1  ปจจัยดานนโยบายกฎเกณฑของภาครัฐ (Political Factor) 
จากการท่ีอุตสาหกรรมการทองเท่ียวเปนอุสาหกรรมท่ีมีบทบาทความสําคัญตอการพัฒนา 

เศรษฐกิจของประเทศไทยในชวงหลายปท่ีผานมา ทําใหภาครัฐมีนโยบายในการจัดทําแผนยุทธศาสตร 
สงเสริมการทองเท่ียวไทย พ .ศ . 2558-2560 โดยหวังวาแผนยทุธศาสตรนี้จะชวยสงเสริมพัฒนาสินคา
และบริการใหเต็มตามศักยภาพ เพื่อสรางรายไดอยางม่ันคงและยั่งยืน และปูทางไปสูการจัดทําแผน
พัฒนาการทองเท่ียวแหงชาติในป 2560-2564 อีกตอไป  

ท้ังนี้ภาครัฐยังไดใชมาตรการทางภาษีมากระตุนการทองเท่ียวภายในประเทศ เชน มาตรการ 
ลดหยอนภาษีเงินไดบุคคลธรรมดาไมเกิน 1.5 หมื่นบาท โดยใหบุคคลธรรมดาสามารถนําคาใชจาย
ทางดานโรงแรม ราคาแพ็กเกจทัวรหรือการทองเท่ียว นําไปใชหักลดหยอนภาษีได ซ่ึงครอบคลุมถึง
การนําคาท่ีพักสําหรับการฝกอบรม ท่ีสามารถนํามาใชหักภาษีสูงสุดถึง 2 เทา ท้ังน้ีก็เพื่อสงเสริมใหมี
การเท่ียวภายในประเทศเพิ่มข้ึน การท่ีรัฐบาลมีนโยบายสนับสนุนวิสาหกิจเร่ิมตน (Startup) โดยจัดต้ัง 
กองทุนเพื่อรวมลงทุนกับวิสาหกิจเร่ิมตน โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือสนับสนุนในดานแหลงเงินทุนใหกับ 
วิสาหกิจเร่ิมตนเปนการเฉพาะ ซ่ึงจะจัดต้ังกองทุนเพื่อรวมลงทุนกับวิสาหกิจเร่ิมตน (Startup) โดยมี
เงินลงทุนเร่ิมแรกประมาณ 3,000 ลานบาท  ซ่ึงจากนโยบายขางตนจะสงผลดีตอธุรกิจ Online Travel 
Agency อยาง Hotelnext โดยตรง อีกท้ังนโยบายการสงเสริมวิสาหกิจเร่ิมตน (Startup) ยังชวยใหธุรกิจ 
Hotelnext ซ่ึงเปน Start up สามารถเขาถึงแหลงเงินทุนไดงายข้ึน 

 
3.1.2  ปจจัยดานเศรษฐกิจ (Economic Factor) 
จากขอมูลป 2558 ของกรมพัฒนาธุรกิจการคา ธุรกิจโรงแรมและ รีสอรทมีธุรกิจท่ีดําเนิน 

กิจการอยูท่ัวประเทศ 7,246 ราย โดยมีมูลคาทุนจดทะเบียนนิติบุคคล 347,995 ลานบาท อีกท้ังยังมี 
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การลงทุนใหมในธุรกิจโรงแรมและรีสอรทเพิ่มข้ึนทุกป จากภาพท่ี 3.1 แสดงถึงการลงทุนในธุรกิจ
โรงแรมและรีสอรทในป 2558 
 

 
ภาพท่ี 3.1 แสดงจํานวนโรงแรมในประเทศไทยท่ีเพิ่มข้ึนในแตเดือน เม่ือป 2558 
 

แมวาการประมาณการการเติบโตของเศรษฐกิจไทยในป 2559 ไดปรับจากเปน 2.8% 
จากเดิม 2.5% ซ่ึงกลุมธุรกิจโรงแรมและการทองเท่ียวนี้ที่ทําใหเศรษฐกิจไทยเติบโตคือการลงทุนจาก 
ภาครัฐ  และภาคการทองเท่ียวท่ีมีแนวโนมเติบโตดีตลอดท้ังป เศรษฐกิจไทยในไตรมาสแรกขยายตวั
ไดที่ 3.2% เม่ือเทียบกับชวงเดียวกันของปกอน ถือเปนอัตราท่ีสูงกวาท่ีคาดการณ โดยไดรับอานิสงส
จากภาคการทองเท่ียว และการใชจายภาครัฐ ทั้งการบริโภค และการลงทุนในโครงการขนาดเล็กท่ี
เติบโตสูง ซ่ึงนโยบายภาครัฐยังคงเนนกระตุนการบริโภคภายในประเทศซ่ึงอุตสาหกรรมการทองเท่ียว 
เปนอุตสาหกรรมท่ีมีการเติบโตจากมาตรการสงเสริมทางเศรษฐกิจของภาครัฐ 

 
3.1.3  ปจจัยดานสังคมวัฒนธรรม (Social Factor) 
เนื่องจากประเทศไทยมีวันหยุดยาวประจําปที่เกี่ยวกับวันสําคัญตางๆ หลายวันในหนึ่งป 

ไมวาจะเปนวันสําคัญทางศาสนา หรือวันข้ึนปใหมไทยเปนตน ทําใหพฤติกรรมการทองเที่ยวของ
คนไทย จึงนิยมวางแผนการทองเท่ียวและพักผอนลวงหนาเพื่อท่ีจะสามารถสํารองท่ีพักไดในราคาท่ี
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ถูกลง จากขอมูลทางสถิติของสํานักงานสถิติแหงชาติ และการทองเที่ยวแหงประเทศไทย พบวา
วัตถุประสงคหลักในการเดินทางทองเท่ียว 5 อันดับแรกของคนไทยไดแก เยี่ยมครอบครัว/ญาติ/เพื่อน 
รอยละ 37.4 ทองเท่ียว/ตองพักผอน รอยละ 23.4 ไหวพระ/ปฏิบัติธรรม รอยละ 10.6 ซ้ือของ/ชอปปง  
รอยละ 8.4 ประชุม/สัมมนา รอยละ 5.1 
 

 
ภาพท่ี 3.2 แสดงวัตถุประสงคในการเดนิทางทองเท่ียว ในป 2558 
ที่มา: https://www.m-society.go.th/ewt_news.php?nid=14722 (กระทรวงการพัฒนาสังคมและความ 

มั่นคงของมนุษย) 
 

และยังพบอีกวากิจกรรมท่ีทําระหวางการเดินทางทองเท่ียวมีดังตอไปนี้ โดยกิจกรรมท่ี
ทําระหวางเดินทางทองเท่ียว 5 อันดับแรก ไดแก ทองเท่ียวท่ัวไป รอยละ 61.9 พักผอนในที่พักหรือ
บานญาติ/ ไมทํากิจกรรม รอยละ 32.4 กิจกรรมเชิงศาสนา รอยละ 31.1 กิจกรรมเชิงวัฒนธรรม รอยละ 
12.3 กิจกรรมเชิงนันทนาการ รอยละ 5.8 
 
 



16 

 
ภาพท่ี 3.3 แสดงกิจกรรมท่ีทําระหวางการเดินทางทองเท่ียว ในป 2557 
 

3.1.4  ปจจัยดานเทคโนโลยี (Technological Factor) 
จากการท่ีคณะกรรมการ กระจายเสียงกิจการโทรทัศน และ กิจการโทรคมนาคมแหงชาติ 

(กสทช) ไดเปดประมูลระบบ 4G เพื่อกาวใหทันเทคโนโลยีของโลกธุรกิจสมัยใหมทําใหโทรศัพทมือถือ 
มีอิทธิพลตอและความสําคัญตอชีวิตมนุษยมากยิ่งข้ึน จนกลายเปนปจจัยที่ 5 ที่มนุษยขาดไมได ซ่ึงทําให 
พฤติกรรมของผูบริโภค เปล่ียนมาซ้ือสินคาและบริการผานชองทางออนไลน ทั้ง website และ mobile 
application มากยิ่งข้ึน ทั้งยังเปนปจจัยหลักท่ีผลักดันใหธุรกิจ e-Commerce และ M-Commerce ซ่ึง
ทําใหสามารถติดตอส่ือสารกับลูกคาไดรวดเร็วมากยิ่งข้ึน 
 
 
3.2  การวิเคราะหอุตสาหกรรม (Industry Analysis) โดยวิธี Five Forces 
 

3.2.1  การแขงขันภายในอุตสาหกรรม (Completive Rivalry) 
การแขงขันในอุตสาหกรรม อยูในระดับคอนขางสูงโดยมีผูเลนรายใหญอยาง Agoda, 

Expedia, Booking.com แตเร่ิมมีผูเลนรายใหมเขามาสูตลาด โดยผูเลนหนาใหมพยายามหา unmet 
needed ในอุตสาหกรรมการทองเท่ียว เพื่อท่ีจะเติมเต็มความตองการของตลาดการทองเท่ียว ทั้งใน
รูปแบบ online และ offline แตอยางไรก็ตาม ในอุตสาหกรรมการทองเท่ียวท่ีทําการจองหองพักผาน 
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travel agency ทาง online สวนใหญจะเปนการแกปญหาแคฝงผูบริโภคในดานราคาเพียงดานเดียว 
โดยมองขามปญหาของโรงแรมผูใหบริการในดาน occupancy rate ทําใหไดราคาท่ีถูกอยางแทจริง 
อีกท้ังธุรกิจ travel agency เปนธุรกิจท่ีตองมีทีมงานท่ีมีประสบการณ และมีความสัมพันธท่ีดีกับโรงแรม 
ท่ีเปน partner รวมถึงตองมีระบบ ระบบ IT หลังบานท่ีสรางความม่ันใจใหกับท้ังลูกคาและ partner 
จึงทําใหผูประกอบการหนาใหมลังเลที่จะเขามาลงทุนในอุตสาหกรรมนี้ 

 
3.2.2  อุปสรรคจากสินคาทดแทน (Threat of Substitution Product) 
โรงแรมใหญๆ ท่ีมี chain และ ระบบสมาชิกท่ีเขมแข็ง พยามยามจะทําการขายหองพัก

ใหกับลูกคาโดยตรง โดยทํา direct marketing ท้ัง online และ offline รวมถึงการทํา application ของ
ทางโรงแรมเอง แตพฤติกรรมผูบริโภคในการทองเท่ียวสวนใหญตองการที่จะเปรียบเทียบราคา ทําให 
นักทองเท่ียวเลือกท่ีจะเขา website หรือ application ของ travel agency ในการเลือกหองพักมากกวา
การเขา website หรือ application ของทางโรงแรมตรง 

 
3.2.3  อํานาจการตอรองของซัพพลายเออร (Bargaining Power of Supplier) 
โรงแรมซึ่งเปน Partner กับทาง travel agency จัดวามีอํานาจการตอรองคอนขางสูง 

โดยเฉพาะโรงแรมท่ีมีแบรนด หรือโรงแรมที่เปนที่นิยม แตเนื่องจากธุรกิจทองเที่ยวมีท้ังชวง high 
season และ low season ซ่ึงทําใหอํานาจการตอรองของทางโรงแรมซ่ึงเปน Partner ลดตํ่าลง ทําใหยัง
ตองพึ่งพา travel agency ในการหาลูกคาเพื่อเขาพัก 

 
3.2.4  อํานาจการตอรองของ ลูกคา (Bargaining Power of Buyer) 
เนื่องจากปจจุบันชองทางการเขาถึง Travel Agency ตางๆท้ัง Agency ในประเทศและ

ตางประเทศ  สามารถทําไดงายและหลากหลายชองทาง  ท้ังทาง offline และ  online คือ website และ 
application ทําใหลูกคาสามารถเช็คราคาและเขาถึงราคาท่ีดีท่ีสุดไดอยางงายดาย โดยสามารถเปรียบเทียบ 
ราคาหองพัก, ความสวยงามของท่ีพัก,ส่ิงอํานวยความสะดวก  และทําเลที่ตั้ง  เปนตน  ซ่ึงทําใหอํานาจ
การตอรองของลูกคาอยูในเกณฑสูง 

 
3.2.5  การคุกคามของผูเขามาใหม (Threat of New Entrants)  
แมวาการทําธุรกิจ  online  travel agency สําหรับอุตสาหกรรมการทองเท่ียวจะใชเงินลงทุน 

ในระยะเริ่มตนไมสูงนกั แตจําเปนจะตองมีทีมงานท่ีมีประสบการณและเช่ียวชาญ ท้ังงานดาน ฝายขาย, 
ฝายการตลาด, ฝาย IT  เพื่อสรางความม่ันใจใหกับทางลูกคาและโรงแรมซ่ึงเปนพันธมิตร  อีกท้ังเร่ือง
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ความนาเช่ือถือของแบรนด  online travel agency มีความสําคัญมากเพราะ  ตองจายคาบริการผานทาง
ชองทางออนไลน  ทําใหไมงายนักที่ผูเลนหนาใหมจะเขาแยงสวนแบงตลาดกับทาง  online travel agency 
อยาง Agoda หรือ Booking.com 
 
 
3.3  การวิเคราะหโอกาสทางการตลาด (Market Opportunities Analysis) 

การวิเคราะหโอกาสทางการตลาด บริษัทไดใชเคร่ืองมือ SWOT Analysis ในการวิเคราะห 
ซ่ึงโดยภาพรวมพบวา มีโอกาสทางการตลาดท่ีนาสนใจในการลงทุน โดยมีปจจัยในการสนับสนุนดังนี้ 

 
3.3.1  จุดแข็ง (Strength) 
1. เปน business concept ท่ีนอกจากเติมเต็มความตองการของลูกคาผูใชบริการ online 

travel agency แลว ยังแกปญหา pain point ใหกับทางฝงโรงแรมในเร่ืองของการเติมเต็ม occupancy rate 
2. แกปญหาการซ้ือ voucher ในราคาถูกแตไมสามารถทําการจองเพื่อท่ีจะเขาพักในวัน 

เวลาท่ีตองการ 
3. มีทีมงานท่ีมีประสบการณ เขาใจถึงปญหา และโอกาสในธุรกิจ online travel agency 
 
3.3.2  จุดออน (Weakness) 
เนื่องจาก hotelnext เปนผูเลนหนาใหมในอุตสาหกรรมการทองเท่ียว อาจทําใหลูกคา

หรือโรงแรมซ่ึงเปนพันธมิตรไมม่ันใจในการใชบริการหรือทําธุรกิจ 
 
3.3.3  โอกาส (Opportunities)  
1. จากขอมูลกรมพัฒนาธุรกิจการคาพบวาจํานวนหองท่ีโรงแรมขายไดอยูท่ี 40-75% 

ซ่ึงมีหองวางในทุกเดือน หรือ ทุกไตรมาสอยูถึง 25-60% นั้นหมายถึงโรงแรมเองก็ขาดรายไดจากสวนนี้ 
ทุกๆ เดือน ซ่ึงทําใหโอกสาในการหาโรงแรมพันธมิตรของ hotelnext ทําไดงาย 

2. จากขอมูลกรมพัฒนาธุรกิจการคาป พบวามีการลงทุนในเพิ่มขึ้นในธุรกิจโรงแรม
และรีสอรท โดยมีโรงแรมสรางใหมเพิ่มข้ึนทุกๆป โดยในป 2558 ธุรกิจโรงแรมและ รีสอรทมีธุรกิจ
ท่ีดําเนินกิจการอยูท่ัวประเทศถึง 7,246 แหง 

3. จากนโยบายของภาครัฐท่ีมีการสนับสนุนใหประชาชนใชจายในการทองเท่ียวภายใน 
ประเทศ โดยการออกนโยบายใหสามารถนําคาใชจายจากการทองเท่ียวหรือสัมมนาภายในประเทศ 
มาหักลดหยอนภาษเีงินไดบุคคลธรรมดาและภาษีเงินไดนติิบุคคล ทําใหจํานวนนักทองเท่ียวเพิ่มสูงข้ึน 
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4. จากขอมูลการทําแบบสํารวจเพื่อศึกษากลุมตัวอยาง 580 ตัวอยาง ดวยคําถามท่ีวา ผูซ้ือ 
ยินยอมซ้ือหองพักลวงหนาจริงหรือไม? จากการสํารวจพบวา 91% คิดวาหากราคาท่ีไดเปนราคาท่ีคุมคา 
และเปนราคาท่ีดีท่ีสุด กลุมตัวอยาง 81% ยินดีท่ีจะจาย หากมีโปรโมช่ันการจองหองพักลวงหนา 

 
3.3.4  อุปสรรค (Threat) 
1. เนื่องจากตลาดอุตสาหกรรมการทองเท่ียวภายในประเทศที่เติบโตขึ้นอยางตอเนื่อง 

ทําใหมีคูแขงท่ีเปน online travel agency เพิ่มมากข้ึนเชนกัน โดยพยายามหา Unmet needed เพื่อเขา
มาในธุรกิจ online travel agency 

2. อาชญากรรมในโลกออนไลน ท่ีเพิ่มสูงข้ึนอยางมีนัยสําคัญทําใหผูบริโภคไมม่ันใจ
ในการซ้ือ voucher ผานทางชองทางออนไลนของบริษัทท่ียังไมเปนที่รูจัก หรือยังไมมีช่ือเสียง 

3. การลงมาแขงขันดานราคาของผูเลนรายใหญในอุตสาหกรรมอยาง Agoda หรือ 
Booking.com แมวาในทางปฏิบัติอาจเปนไปไดยากเนื่องจากบริษัทระดับโลก ไมสามารถจะปรับลด
รายได ไดงายๆ โดยเฉพาะคา commission 
 
 
3.4  ขอสรุปจากการวิเคราะหอุตสาหกรรมและโอกาสทางการตลาด 

จากการวิเคราะห SWOT Analysis และ Five Forces Model พบวามีความเปนไปไดใน 
ทางธุรกิจ และมีโอกาสท่ีดีในทางธุรกิจ จากปจจัยหลายประการ โดยเฉพาะปจจัยภายนอก เชน นโยบาย 
การสงเสริมการทองเท่ียวของภาครัฐ ,การลงทุนของภาคเอกชนในระบบ 4G , อัตราการจองหองพัก
ของโรงแรม ท่ียังอยูในระดับตํ่า ซ่ึงทาง Hotelnext ไดนํา concept early bird เพื่อมาเติมชองวางทาง
การตลาดท่ีคูแขงมองขาม และจากการเปล่ียนแปลงของพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีนิยมท่ีจะส่ังซ้ือสินคา 
ผานชองทางออนไลนมากข้ึนอยางมีนัยสําคัญ ทําใหเปนโอกาสทางธุรกิจของ Hotelnext ซ่ึงเปน online 
travel agency 
 
 
3.5  การวิเคราะหตลาดกลุมลูกคาเปาหมาย 

Hotelnext ไดทําการทําแบบสอบถามเพ่ือศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือหองพัก เพื่อการ
ทองเท่ียวของกลุมตัวอยาง 580 ผูเขารวมทําแบบสอบถาม ท่ีมา Link ท่ีใชในการเก็บขอมูลแบบสอบถาม: 
https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSdtjOzysfh_XVPbQ_SqDS57ZwuD_6zgLcd8LgftryI
y5YAyQQ/viewform  
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1. เพศ แบงเปนเพศชาย 172 คน และเพศหญิง 408 คน จากกลุมสํารวจ 580 คน 
2. ชวงอายุ 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 ปข้ึนไป 4.5% 
3. จํานวนครั้งที่ทองเที่ยวในประเทศภายใน 1 ป 54% เท่ียวในประเทศ 1-3 คร้ังตอป 

และ 30% เท่ียวในประเทศ 4-6 คร้ังตอป 
4. สถานท่ีทองเท่ียวที่มักจะเดินทางไป 80% ชอบเท่ียวทะเล และ47% ชอบเท่ียวภูเขา 
5. ระยะเวลาในการทองเท่ียวแตละทริป 58% จะพัก 3 วัน 2 คืน 
6. ระยะเวลาวางแผนลวงหนากอนการเดินทาง 52% จะวางแผน 1-3 เดือนลวงหนา 
7. งบประมาณราคาหองพัก (ราคาตอหองตอคืน) 70% มีงบประมาณ 1,500-4,500 บาท 
8. ส่ิงท่ีตองการหากจะจองหองพักลวงหนา 91% ตองการราคาท่ีคุมคา และ 47% ตองการ 

วางแผนการทองเท่ียว 
จากผลการสํารวจพฤติกรรมของผูบริโภค ทําใหทราบวาปจจัยหลักในการเลือกซื้อ

หองพักโรงแรม อันดับ 1 คือเร่ือง ราคา รองลงมาคือ ที่ตั้งสถานที่ของโรงแรมและ ส่ิงอํานวยความ
สะดวกซ่ึงเปนปจจัยท่ี hotelnext ไมสามารถสรางข้ึนเองได เนื่องจากเปนสิ่งที่ติดตามมากับโรงแรม
และอันดับตอมาท่ีนาสนใจคือ การ Review จาก Website ตางๆ นั้นหมายถึง พฤติกรรมของผูซ้ือเร่ิม
ใหความสําคัญกับการ review ดังนั้นการเขียน content ตางๆ ในการโปรโมท ลงขายบนหนา website 
จึงจําเปนตองใหความสําคัญ 

 

 
ภาพท่ี 3.4 แสดงปจจัยในการเลือกโรงแรมของผูบริโภค 3 อันดับแรกไดแก เร่ืองราคา, ที่ตั้งสถานท่ี

ของโรงแรมและ ส่ิงอํานวนความสะดวก ตามลําดับ 
 

ตอมาส่ิงท่ีนาสนใจจากผลการสํารวจเพื่อยืนยันความเปนไปไดของ hotelnext คือ ผูซ้ือยินยอม 
ซ้ือหองพักลวงหนาจริงหรือไม? จากผลการสํารวจ 91% คิดวาหากราคาท่ีไดเปนราคาท่ีคุมคาและเปน 



21 

ราคาท่ีดีที่สุด กลุมตัวอยาง 81% ยินดีที่จะจาย หากมีโปรโมช่ันการจองหองพักลวงหนา อยางไรก็ตาม 
จะสังเกตเห็นไดวามี trend อยูที่ชอง 3-4 อยูจํานวนมาก นั้นหมายถึง กลุมตัวอยางยังคงมีความลังเล
ในการซ้ือโปรโมช่ันหองพักลวงหนา ขอมูลนี้ hotelnext จะนําไปพัฒนาและหากลยุทธเพื่อเพิ่มความ
เช่ือม่ันใหกับลูกคาตอไป 

 

 
ภาพท่ี 3.5 แสดงความเปนไปได หากมีแพลตฟอรมท่ีเสนอขายหองพักลวงหนาดวยราคาท่ีดีที่สุด 

81% ของกลุมผูสํารวจมีความสนใจท่ีจะซ้ือ 
 

หลังจากทําผลสํารวจครั้งแรก และพบวาคําถามเร่ืองการจองหองพัก 3 เดือนลวงหนามี
ความคลุมเครือ วากลุมลูกคาจะตัดสินใจซ้ือหองพัก 3 เดือนลวงหนาจริงหรือไม จึงไดมีการทํา survey 
ยอยออกมาอีกคร้ังเพื่อตรวจสอบการตัดสินใจอีกคร้ังไดผลดังนี้ จากจํานวน 115 คน มีจํานวน 91 คน 
ยินยอมท่ีจะจองหองพักลวงหนา หากไดสวนลดท่ีเพิ่มข้ึน หรือหมายถึงไดราคาท่ีถูก และดีที่สุดน้ันเอง 
 

 
ภาพท่ี 3.6 ผลสํารวจวาลูกคายอมรับราคาท่ีไดรับสวนลดมาก ถึงแมวาจะตองจองลวงหนาเปนเวลานาน 

มากข้ึนก็ตาม 
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3.6  การวิเคราะหตลาดกลุมโรงแรม 
Hotelnext ไดใชการสัมภาษณในการเก็บขอมูลจากโรงแรม เพื่อตองการขอมูลเชิงลึก

มากกวาจํานวน โดยจุดประสงคเพื่อตองการทราบวาปญหามีหองวางเหลือในแตละเดือน เปนปญหา
มากนอยอยางไรแตวิธีการแกไขอยางการขายหองพักลวงหนา โรงแรมมีความคิดเห็นอยางไร 

จากการสัมภาษณคุณยุทธภูมิ ทองคํา ตําแหนง Revenue Manager ของโรงแรม CHER 
Resort, หัวหิน ไดขอมูลวาจํานวน occupancy ในปที่ผานมาเฉล่ียแลวอยูที่ 55-65% นั้นหมายถึงยังมี
หองวางกวา 40% ที่ควรจะเปนรายได หากมีอีกชองทางการขายอยาง Hotelnext ที่จะมี concept เพื่อ
ขายหองพักลวงหนาและสามารถเติมเต็มหองวางไดอีกทางหนึ่ง ซ่ึงไดผลตอบรับวาโรงแรมใหความ
สนใจในการลงโปรโมทเพ่ือชวยในการขายอีกทาง 
 

 
ภาพท่ี 3.7 แสดงเครือโรงแรมท่ี hotelnext ไดทําการสัมภาษณและเกบ็ขอมูล 
 
 
3.7  การวิเคราะหคูแขงในอุตสาหกรรม (Competitor Analysis) 

1. Travel Agency ไดแก Agoda, Booking.com, Expedia 
2. Website deal และWebsite ขาย voucher ไดแก voucherthai.com, metrodeal.com  
3. โรงแรม 
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ตารางท่ี 3.1 แสดงถึงความพึงพอใจของผูประกอบการโรงแรมท่ีมีตอ online travel agency (OTA) 
ที่มีอยูในปจจุบัน 

 
 

จากภาพท่ี 3.1 จะแสดงถึงความพึงพอใจของผูประกอบการโรงแรมท่ีมีตอ online travel 
agency (OTA) ที่มีอยูในปจจุบัน โดยสามารถแยกปจจัยออกมาไดแก การตั้งราคา ความหลากหลายของ
โรงแรม วิธีการจายเงิน ความยืดหยุนระหวางโรงแรมกับ agency ความมีชื่อเสียง และคาคอมมิชช่ัน 
ที่ตองใหกับ agency 

โดย สัญลักษณ  หมายถึง รูสึกพอใจ 
 สัญลักษณ  หมายถึง รูสึกเฉยๆ 
 สัญลักษณ  หมายถึง รูสึกไมคอยพอใจ 

 
จากการวิเคราะหคูแขงท้ัง 3 ทาง พบวาแตละคูแขงจะมีจุดออนและจุดแข็งที่แตกตางกัน 

ออกไป เชน Travel Agency ใหญๆ อยาง Agoda, Booking.com และ Expedia จะมีราคาท่ีใกลเคียงกัน 
โดยจุดแข็งคือ ลูกคาสามารถเลือกไดหลากหลายเนื่องจาก Travel Agency พวกนี้มีชื่อเสียงและได
การยอมรับมานาน ทําใหทุกโรงแรมจึงอยากเปดขายบนหนา Website แตจุดออนท่ีพบคือ เร่ืองราคา 
ทุก Travel Agency guarantee วา Website ของตนเปน Website ที่มีราคาดีที่สุด แตจากการสํารวจ ไมมี 
Website 100% ที่มีราคาดีที่สุด 
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ตารางท่ี 3.2 แสดงราคาท่ี Travel Agency ไดรับในแตละโรงแรม 
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 ไดรับแตละโรงแรม แสดงใหเห็นวาไมมี Agency 
ไหนไดรับราคาท่ีดีท่ีสุด 100% อยางท่ีกลาวอางไว 

 
3.7.1  ดานราคา 
Hotelnext มีความไดเปรียบดานราคาเนื่องจากการใช concept เร่ืองการจองหองพักลวงหนา 

(Early Bird Deal) ทําใหโรงแรมตระหนักไดวาหากมีการขายหองพักลวงหนาไดกอนก็มีโอกาสแกปญหา 
หองวางเม่ือถึงเวลา โรงแรมจึงยอมทําราคาท่ีดีท่ีสุดและมีลูกคาในมือไวกอน 
 

3.7.2  ดานความหลากหลาย 
หากเปรียบเทียบกับ Website ท่ีขายดีล ขาย voucher ตางๆ ถือวา Hotelnext จะมีความ

ไดเปรียบมากกวา เนื่องเปาหมายของ Hotelnext คือจะเสนอขายราคาหองพักลวงหนาของทุกโรงแรม 
ไมไดเปนลักษณะลงเปนดีลๆ เนื่องจากเราพบวาลูกคาจาก Website ซ้ือดีล เมื่อตองการกลับมาซ้ือหองพัก 
ท่ีดูไว ดีลอาจหมดเวลา ไมมีขายราคาน้ันอีก ทําใหลูกคาออก Website แลวไปใชจายท่ีอ่ืนแทน 
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3.7.3  ดานความสะดวกทางการบริการ 
 Hotelnext เล็งเห็นปญหาเร่ืองการจองพักของลูกคา หากลูกคาทําการจองและซ้ือ
ผานทาง Travel Agency จะสามารถเลือกวันเขาพักไดทันที แตหากซ้ือผาน Website deal หรือขายคูปอง 
ลูกคาจะตองโทรติดตอโรงแรมเองโดยตรง ซ่ึงมีความยุงยากหากไมไดวันที่ตองการเขาพัก ตองทํา
การติดตออยูหลายครั้ง โดย Hotelnext ไดมีสวนของ Line Chat ใหบริการลูกคาโดย admin ของ Hotelnext 
จะเปนผูติดตอโรงแรมและเสนอวันท่ีหองพักวางใหกับลูกคาโดยตรงผานการ Line Chat และเม่ือไดรับ 
การยืนยันจากโรงแรม จะมี e-mail เพื่อสงไปยืนยันกับทางลูกคา และเม่ือถึงเวลาที่ voucher สามารถ
ใชงานไดจะมี message สงไปหาลูกคาเพื่อเตือนใหใชงาน voucher อีกคร้ัง 
 

3.7.4  ดานความปลอดภัย 
เร่ืองการใชจายผานทางอินเตอรเน็ต เปนเร่ืองท่ีสําคัญมาก Hotelnext ตองสรางความม่ันใจ 

และความเช่ือใจใหกับลูกคาอยางมาก Hotelnext เลือกใชระบบ payment gateway ของ Omise Payment 
Gateway เนื่องจากโดยปกติเม่ือลูกคาทําการซ้ือสินคา จะมีระบบที่เช่ือมตอกับธนาคารที่ Website นั้นๆ 
เช่ือมตอไว ระยะที่ขามจากหนา website ไปยังธนาคาร มักจะเกิดชองวางท่ีขอมูลร่ัวไหล หรือมีการ
โจรกรรมเพ่ือดึงขอมูลของลูกคาได  

Omise Payment Gateway แกปญหานี้โดยมาฝงติดกับ Website ของ Hotelnext โดยตรง 
เม่ือลูกคากรอกรายละเอียดเกี่ยวกับบัตรเครดิตหรืออ่ืน  ๆไมจําเปนตองออกจากหนาเดิมหรือเชื่อมตอไปยัง 
domain อ่ืน ซ่ึงจะลดความเส่ียงเร่ืองขอมูลลูกคาร่ัวไหลได  

 

 
ภาพท่ี 3.8 แสดงหนาจอ Full-feat5ured Payment Gateway 
ที่มา: https://www.omise.co/features  และ https://dashboard.omise.co/live/recipients 
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ภาพท่ี 3.9 หนา Dashboard ของบริษัท โฮเทลเน็กซ จาํกัด บน Website Omise.co 
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บทที่ 4 

แผนการตลาด 
 
 
4.1  เปาหมายทางการตลาด 

เปนแพลตฟอรมเพื่อซ้ือหองพักโรงแรมราคาท่ีดีท่ีสุดเปนอันดับหนึ่งในใจของลูกคาท่ี
ชอบวางแผนการทองเท่ียว ดวย concept วางแผนลวงหนากอน จายถูกกวา 
 
 
4.2  วัตถุประสงคในทางการตลาด  

1. มีจํานวนลูกคาท่ีเขาเยี่ยมชม Website 100,000 คนภายในเวลา 6 เดือน 
2. Hotelnext จะเปน 1 ใน Website ท่ีลูกคาเขามาเพื่อเปรียบเทียบราคา เม่ือตองการจอง 

หองพัก 
3. Hotelnext จะเปนแพลตฟอรมท่ีลูกคาเขามาหาขอมูลเพื่อทองเท่ียว จาก page Review  

 
 
4.3  กลุมโรงแรมเปาหมายและกลุมลูกคาเปาหมาย 
 

4.3.1  โรงแรม 
1. กลุมโรงแรมเปาหมายหลัก จะเนนกลุมโรงแรมระดับ 3 ดาวข้ึนไป (3-4 ดาว) เพื่อให 

มีส่ิงอํานวยความสะดวกท่ีใหบริการลูกคาไดระดับปานกลางข้ึนไปที่ลูกคาจะไดรับความสะดวกสบาย 
ในการเขาพัก รวมถึงโรงแรมประเภท Boutique, ประเภท Pool Villa และโรงแรมรีสอรทสําหรับ
ครอบครัวเปนตน ในสวนของราคาจะอยูในราคาเร่ิมตนท่ี 1,000 บาทข้ึนไปจนถึง 5,000 บาท 

2. กลุมโรงแรมเปาหมายรอง เปนกลุมโรงแรมระดับ 5 ดาว มีความหรูหรา ใหบริการ
แบบเต็มรูปแบบ มีความเปนเอกลักษณระดับราคาอยูท่ี 5,000 บาทข้ึนไป 
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4.3.2  ลูกคา 
1. กลุมลูกคาเปาหมายหลัก เปนกลุมลูกคาท่ีชอบวางแผนการทองเท่ียว มีพฤติกรรม

ซ้ือของ online เปนประจํา มคีวามชอบ social network ชอบแชรสถานท่ีที่ตนเดินทางไป เปนกลุม
ผูบริโภคชวงอายุ 18- 50 ป มีรายไดในชวง 15,000 – 100,000 บาท 

2. กลุมลูกคาเปาหมายรอง เปนกลุมบริษัทท่ีตองการจัดทัวร หรือ ทริปสัมมนา ตองมี
การวางแผนลวงหนาและสามารถขอใบกํากับภาษีเพื่อไปเบิกกับบริษัทได 

 
 

4.4  ตําแหนงภาพลักษณทางการตลาด (Brand Positioning) 
ภาพลักษณทางการตลาดของ Hotelnext ตองมีตําแหนงจาก 2 มุมมองคือจากฝงโรงแรม 

และจากฝงผูบริโภคหรือลูกคาท่ีมาใชบริการ  
 

 
ภาพท่ี 4.1 แสดงถึงภาพลักษณของ Hotelnext ในมุมมองของฝงโรงแรม 
 

High return หมายถึง รายไดที่จะกลับไปทางโรงแรม เพราะ Hotelnext จะมีจุดเดนคือ
เก็บ commission ที่นอยกวา Agency อ่ืน (Hotelnext จะเรียกเก็บคา commission จากโรงแรมอยูที่ 15-18% 
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จากปกติ Agency เจาอ่ืนๆ จะเก็บอยูที่ 20-25%) ดังนั้นโรงแรมจะไดรายไดที่มากกวา เมื่อเทียบกับ
การขายผาน Agency อ่ืนๆ High Fully occupancy หมายถึง Hotelnext จะสามารถเติมเต็ม หองวางได
ดีกวา เพราะโรงแรมสามารถวางแผนและสงหองให Hotelnext ขายไดนานกวา  

 

 
ภาพท่ี 4.2 แสดงถึงภาพลักษณของ Hotelnext ในมุมมองของฝงผูบริโภค หรือลูกคา 
 

Best price หมายถึง Hotelnext สามารถทําสวนลดไดมากกวา ดวยเงื่อนไขท่ีวาตองพัก
อีก 2 ถึง 6 เดือนขางหนา ทําให Hotelnext สามารถดีลราคาท่ีถูกกวามาได 

Variety Wish-List Location ในเบ้ืองตน Hotelnext จะเจาะตลาด location ที่ไดรับความนิยม 
มากท่ีสุด (ไดแก หัวหิน, พัทยา, เขาใหญ, กาญจนบุรี, สวนผ้ึง, กรุงเทพมหานคร, ภูเก็ต และเกาะสมุย) 
และทําการขายใหไดมากท่ีสุด โดยจะหาความหลากหลายของโรงแรม เพื่อใหตอบโจทยความตองการ 
ของลูกคา ยกตัวอยางเชน Destination หัวหิน ที่คนไทยมักจะนึกถึงเปนสถานท่ีทองเท่ียวและพักผอน 
ความหลากหลายของโรงแรมนั้นจะหมายถึง เชน หองพักแบบ Budget งบไมแพงมาก หองพักแบบ 
Pool Villa ตองการความสวนตัว หองพักแบบ Family สําหรับเดินทางเปนครอบครัว หองพักแบบ
ติดชายหาด และอ่ืนๆ เปนตน 

 
 

Variety Wish-list Location  
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4.5  กลยุทธทางการตลาดดานการส่ือสารการตลาดแบบบูรณการ (IMC Strategy) 
เนื่องจาก Hotelnext เปนแพลตฟอรมเปดใหมในการขายหองพัก ซ่ึงมีผูเลนในตลาด

จํานวนมาก การท่ีจะทําใหลูกคานึกถึง Hotelnext เม่ือตองการซ้ือหองพักจึงจําเปนอยางมาก การวางแผน 
ในการทําการตลาด Hotelnext จะมุงเนนเปน online marketing 80% และ offline marketing อีก 20% 

Hotelnext จะใหความสําคัญกับชองทางลูกคาสามารถมองเห็นและ click เขาสู website 
เราไดโดยตรงดังนั้นชองทาง online marketing จึงสําคัญ โดยรายละเอียดของชองทางตางๆมีดังนี้ 

 
4.5.1  Online Marketing   
Hotelnext เล็งเห็น 3 ชองทางหลักท่ีสําคัญในการเผยแพร branding ของเรา ไดแก Google, 

Facebook และ Web content ตางๆ โดยการหาขอมูลจากการสัมภาษณบริษัท Agency  2-3 ราย และ
ไดขอสรุปในการวางแผนในแตละชองทางดังนี้  

Google Ads. หลังจากศึกษาชองทางการติดตอเพื่อลง Ads. และบูทใหชื่อ website Hotelnext 
ข้ึนมาอยูอันดับตนๆ ได ทีม Hotelnext เราไดตัดสินใจเลือก partnership ที่ไดรับมาตรฐานในการจัดการ 
Ad บน website Google ซ่ึง บริษัทดังกลาวไดรับ certificate จาก Google แลววาสามารถทําการลงขาย 
พื้นท่ีไดอยางถูกตองตามกฎหมายและเขาถึงระบบไดมากกกวา หาก Hotelnext จะจัดการเอง อาจจะ
ตองยุงยากและใชเวลานานมากกวา  

 

 
ภาพท่ี 4.3 แสดง Google Ads. 
 
 
 
 
 
 
 
 

AdWords Certification Analytics Certification Mobile Certification Video Advertising Certification
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บริษัทท่ี Hotelnext เลือกช่ือวา Adsone.com โดยมีคาใชจายในการดําเนนิงานดังนี้  
 

 
ภาพท่ี 4.4 แสดงรายการ package งบโฆษณาสําหรับชองทาง Google 
 

4.5.2  Facebook Ads. 
Hotelnext จําเปนอยางยิ่งในการทํา Facebook Ads.เนื่องจากเราตองการใหเกิดการรับรู

ที่กระจายเปนวงกวางและรวดเร็ว จากการสัมภาษณ Agency เราไดทราบวาผลลัพธจากการทําการ
โฆษณาผาน facebook ไดผลท่ีดีกวา เนื่องจากปจจุบันลูกคาจะใชเวลา มากกวา 70%บนมือถือไปกับ
การเปด Facebook มากกวา เปด Google  

 

 
ภาพท่ี 4.5 แสดงรายการ package งบโฆษณาสําหรับชองทาง Facebook 
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4.5.3  การโฆษณาบน Web content ตางๆ 
หมายถึง การมี Ads. ติดตามไปกับผูใช เม่ือเขา website ตางๆ โดยทาง Hotelnext ไม

จําเปนตองติดตอกับทุก Web เพื่อซื้อพื้นที่ Ads. เราเพียงติดตอ Agency ที่มีขอมูล Ad exchange 
เรียบรอยแลว และตัดสินใจเลือกลงทุน โดย Ad exchange จะมีหนาที่ทําการรวบรวมผลเพ่ือเลือกกลุม 
เปาหมายใหกับ Hotelnext เพื่อไมใหการโฆษณาบนหนา web ตางๆ สูญเปลา โดยในปแรก Hotelnext 
จะเนนการรับรูใหมากท่ีสุดตลอดท้ัง 12 เดือน 

 

 
ภาพท่ี 4.6 แสดงการทํางานของบริษัท Media Agency ที่ทําการโฆษณาตามหนา Web Content ตางๆ 
 

4.5.4  การทําโฆษณาแบบ Offline  
การทําโฆษณาแบบ Offline เชน การใหสวนลดเม่ือซ้ือคร้ังแรก  ,การเชิญชวนเพื่อนเขา

มาสมัครเปนสมาชิ Hotelnext.co.th และการโฆษณาโดยใช blogger ที่มีอิทธิพลในเร่ืองการทองเท่ียว 
ในการแนะนําการซ้ือหองพัก เพื่อชักชวนใหผูบริโภครูจกั Website ใหมากข้ึน  
 
 
4.6  กลยุทธในดานราคา  

Hotelnext มีความเหนือกวาและเปนจุดขายท่ีแข็งแรงกวา Travel Agency อ่ืนๆ เนื่องจาก 
Hotelnext จะไดราคาตนทุนท่ีต่ํากวา Agency เจาอ่ืนๆ ดวย commission ที่ถูกกวาและ concept ที่จะ
จองหองพักลวงหนาใหโรงแรมกอน โดยโรงแรมไมจําเปนตองเรงขายในแตละเดือน โรงแรมไดมี
การวางแผนท่ีดีขึ้นและสามารถเติมเต็มหองวางไดกอนเวลา ซ่ึงเปนผลดีตอโรงแรม 
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กลยุทธทางดานราคา ของ Hotelnext ใชกลยุทธในการตั้งราคาถึง 3 รูปแบบกลยุทธ 
ไดแก Customer Based Pricing Strategy: การตั้งราคาโดยคํานึงถึงระดับราคาที่ลูกคายอมท่ีจะจาย 
โดยจากผลสํารวจการเก็บขอมูลในบทท่ี 3 ทําใหทราบวา ราคาท่ีผูบริโภคพอใจในการจายหรือใชจาย 
งายคือชวงราคา 1,500 ถึง 4,500 บาท (ท่ีมา: https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSdtjOzys 
fh_XVPbQ_SqDS57ZwuD_6zgLcd8LgftryIy5YAyQQ/viewform) 

Competitor Based Pricing Strategy: ซ่ึงเปนการต้ังราคาโดย นําราคาของคูแขงราย
สําคัญ มาทําการเปรียบเทียบ ท้ังในดานของราคาขายท่ีขายสูผูบริโภค และ ราคาคานายหนาท่ีเรียกเก็บ 
จากทางฝง โรงแรมผูรวมคา เพื่อหาชวงราคา และนํามาใชในการพิจารณาในการตัดสินใจต้ังราคา 

Cost Based Pricing Strategy: เปนการต้ังราคาจากตนทุนท่ีมี นั้นก็คือราคาสุทธิท่ีตอง
จายใหกับโรงแรม โดย Hotelnext จะต้ังราคาจากการ mark up เพื่อเปนรายไดของ Hotelnext  

สรุปไดวา Hotelnext ใชกลยุทธการกําหนดราคาหลักๆ จากกลยุทธ Cost Based กอน
โดยตองอิงจากราคา Competitor วาราคาของเราดวยเชนกันวาราคาของ Hotelnext ตองดีท่ีสุดในตลาด 
สวนของ Customer Based Strategy จะชวยในการจัดอันดับราคาหองพักท่ีควรนํามาขายหรือโปรโมท 
เพื่อใหลูกคาสามารถตัดสินใจซ้ือไดงาย เพื่อเพ่ิมยอดขายตอไป  
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บทที่ 5 

บทสรุปและขอเสนอแนะในการเริ่มตนธุรกิจ 
 
 

จากอัตราการขยายตัวของอุตสาหกรรมการทองเที่ยวของประเทศไทย ท่ีมีการเติบโต
อยางตอเนื่องซ่ึงเห็นไดจากจํานวนเม็ดเงินการลงทุนในธุรกิจโรงแรม ท่ีมีการสรางโรงแรมใหมๆข้ึน
ในทุกๆป และจากท้ังนโยบายสงเสริมการทองเท่ียวจากทางภาครัฐ ท่ีพยายามเนนใหคนไทยทองเท่ียว 
ภายในประเทศ เพื่อกระตุนเศรษฐกิจของประเทศไทย ท่ีกําลังชะลอตัวเนื่องจากปจจัยท้ังภายใน และ
ภายนอก รวมถึงท้ังการขายตัวของระบบโครงสรางพื้นฐานดานการติดตอส่ือสารของประเทศไทยนั้น 
มีการแขงขัน และมีการขยายตัวสูงข้ึนอยางตอเนื่อง ซ่ึงเห็นไดจากยอดจํานวนผูใช Internet ตอประชากร 
ประเทศไทยน้ัน มีอัตราท่ีสูงข้ึนอยางตอเนื่องมาเปนเวลาหลายปติดตอกัน ดวยปจจัยท่ีกลาวมาขางตนนั้น 
จึงเปนปจจัยท่ีชวยสนับสนุนใหเกิดธุรกิจ แพลตฟอรมใหบริการสํารองหองพักลวงหนา ในราคาท่ีดี
ท่ีสุด โฮเทลเน็กซ 

บริษัท โฮเทลเน็กซ จํากัด จึงไดพัฒนาธุรกิจแพลตฟอรมในธุรกิจ E-commerce นําเสนอ 
บริการขายหองพักลวงหนา ท่ีมีแนวคิดในการจองโรงแรม หองพักท่ีแตกตางไปจากคูแขงท่ัวไปใน
ตลาด ซ่ึงทาง บริษัท โฮเทลเน็กซ จํากัด จะทําหนาท่ีเปนตัวกลางระหวางโรงแรมท่ีตองการเพิ่มยอด
จองหองพักลวงหนาอยางนอย 2 เดือน และลูกคาท่ีช่ืนชอบการทองเท่ียวอยูแลว และมักจะวางแผน 
การเดินทางทองเท่ียวลวงหนา ใหมาเจอกันบนแพลตฟอรมของทางเรา ทางโรงแรมสามารถนําหองพัก 
ท่ีโดยปรกติจะไมมีผูเขาพักอยูแลว เปนหองพักท่ีไมกอใหเกิดรายได มาขายผานทางแพลตฟอรมของทาง 
โฮเทลเน็กซ ดวยราคาโปรโมช่ันท่ีปรกติแลวเรียกกันวา Early Bird Promotion  และลูกคาท่ีนิยมการ
ทองเท่ียว ผูที่ซ่ึงรูวันหยุดประจําปของตัวเองอยูแลววามีอยูกี่วัน และเปนวันใดบาง เพียงแควางแผน
ลวงหนาในการเดินทางทองเท่ียว ก็จะสามารถทําใหประหยัดคาใชจายดานคาที่พักได อยางไรก็ดี
การเร่ิมตนการทําธุรกิจท่ีเปนตัวกลาง โดยเฉพาะในรูปแบบ E-commerce ใหมีรูปแบบที่เหมาะสม 
สามารถเจริญเติบโตไดอยางยั่งยืน นั้นไมใชเร่ืองงาย เพราะตองมีความเขาใจในรูปแบบธุรกิจโรงแรม 
โครงสรางและหลักการการทําธุรกิจในรูปแบบ E-commerce ท่ีมีการเปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็ว
ในทุกๆ วัน การเตรียมความพรอมนั้นจะตองอาศัยปจจัยหลายอยาง เพื่อวางแผนพัฒนาปรับปรุงให
สอดคลองกับรูปแบบธุรกิจนี้ โดยสามารถสรุปขอเสนอแนะไดดังตอไปนี้ 
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1. การเขาใจถึงปญหาและความตองการของทางกลุมลูกคาเปาหมาย 
การเขาใจถึงปญหาและความตองการของทางกลุมลูกคาเปาหมาย เปนจุดเร่ิมตนแรกของ 

การจะเร่ิมทําธุรกิจ และการท่ีจะทําใหธุรกิจมีโอกาสเติบโตไดอยางยั่งยืนนั้น จะตองศึกษาทําความเขาใจ 
ถึงปญหา และความตองการของลูกคาเปนอยางมาก เพราะรูปแบบธุรกิจท่ีกําลังจะทํานั้นจะเขาไปชวย 
แกปญหาตางๆ ของทางลูกคา และกลุมเปาหมาย บริษัท โฮเทลเน็กซ จํากัด จึงไดศึกษาปญหาและ
ความตองการของกลุมลูกคา จนไดพัฒนาธุรกิจแพลตฟอรมในธุรกิจ E-commerce นําเสนอบริการขาย 
หองพักลวงหนา ท่ีจะชวยเติมเต็มหองพักลวงหนาใหกับผูประกอบการธุรกิจโรงแรม ซ่ึงปรกติแลว
หองพักเหลานี้จะไมกอใหเกิดรายไดกับทางผูประกอบการ และในดานของลูกคาทาง Hotelnext จะ
ชวยประหยัดคาใชจายในดานการทองเท่ียวใหกับทางดานลูกคาจากการที่ทาง Hotelnext ไดราคาพิเศษ 
มาจากทางผูประกอบการ 

2. การทําการตลาดใหตรงจุด และเหมาะสมอยางตอเนื่องกับกลุมลูกคาเปาหมาย 
ตองมีการศึกษาทําความเขาใจพฤติกรรมของลูกคาวา โดยปรกติแลวชีวิตประจําวนัของ

ลูกคามี พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาทาง Online เปนอยางไร ผานทางชองทางไหนเปนหลัก การติดตอ 
ส่ือสารระหวางกลุมสังคมเปนอยางไร ซ่ึงก็พบวาพฤติกรรมของลูกคาในชวงสมัยนี้ มีการใชชองทาง
การติดตอส่ือสารผานทาง Social Network กันเปนหลัก เช่ือถือคําแนะนําจากผูท่ีเปนกูรู หรือ Blogger 
ท่ีมีความเชียวชาญในสายงานน้ันๆ และมักจะเลือกซ้ือสินคาโดยเฉพาะอยางยิ่ง การซ้ือโรงแรม หองพัก 
ผานทางชองทางการขายท่ีเปน online กันเปนจํานวนมากข้ึนเร่ือยๆ ดังนั้น การทําการตลาดใหตรงจุด 
และเหมาะสมอยางตอเนื่องกับกลุมลูกคาเปาหมาย จึงตองมีความสอดคลองกับพฤติกรรมของกลุม
ลูกคาเปาหมาย โดยใชการโฆษณาประชาสัมพันธ ผานทาง Social Network ท่ีมีอยูหลายชองทางใน
ขณะน้ี เชน Google, Facebook, Line, Instagram, Twitter ฯลฯ เปนหลัก และตองมีการวางแผนการ
ทําการตลาดใหถูกชวงเวลา ของการใชงาน Social Network แตละประเภท เพราะแตละกลุมลูกคา
เปาหมาย มีพฤติกรรมการใช Social Network แตละประเภทท่ีตางกัน และนํามาจัดทํางบประมาณ
คาใชจายทางการตลาดในแตละชองทางใหเหมาะสม กําหนดกรอบระยะเวลาการทําการตลาดแตละ
ประเภทใหชัดเจน เพื่อนํามาใชวัดผลวาการตลาดท่ีทําไปแตละประเภทนั้นสรางมูลคาใหกับทางบริษัท 
หรือไม และนํามาทําการวิเคราะหผลการดําเนินการเพื่อพัฒนาปรับปรุงอยางตอเนื่อง และหาแนวคิด
วิธีการทําการตลาดท่ีแปลกใหม เพื่อสรางความไดเปรียบในดานการแขงขัน และควรวิเคราะหพฤติกรรม 
ของลูกคาอยูเสมอเพ่ือใหการทําการตลาดนั้นเหมาะสม ตรงกลุมเปาหมาย และมีประสิทธิภาพสูงสุด 
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3. การบริหารจัดการดานการผลิต 
เนื่องจากการซ้ือ-ขาย โรงแรมหองพักของทาง www.hotelnext.co.th  นั้น เปนในรูปแบบ 

E-commerce กระบวนการ การจัดทําสินคาข้ึนขายจึงมีความแตกตางจากการผลิตสินคาท่ัวไป จึงตองใช 
ผูท่ีมีความรูพิเศษทางดานการเขียนโปรแกรม และมีความรูในระบบเทคโนโลยีเครือคาย ในการจัดทํา 
สินคาเพื่อข้ึนขายท่ีหนา website ไดอยางมีประสิทธิภาพ อีกทั้งยังตองอาศัยความคิดสรางสรรคใน
การเขียนขอมูลเนื้อหาสินคา เพื่อใหเกิดความนาสนใจในตัวสินคา กระตุนใหเกิดความตองการอยากซ้ือ 
เพื่อใหเกิดประสบการณการใชงานท่ีดีของลูกคา ทางบริษัท โฮเทลเน็กซ จํากัด จะตองมีการบริหารงาน 
และพัฒนา ควบคุมมาตรฐานการดําเนินงานในทุกข้ันตอนสรางความนาเช่ือถือ ความไววางใจใหกับ
ลูกคาได เพราะปจจัยเหลานี้จะสงผลตรงตอภาพลักษณ และช่ือเสียงท่ีดีของบริษัท 

4. การบริหารจัดการดานการเงิน 
เนื่องจากธุรกิจของบริษัท โฮเทลเน็กซ จํากัด นําแนวคิดของการขายหองพักลวงหนา 

หรือท่ีเรียกกันวา Early Bird ทําใหทางบริษัทฯ ไดเครดิตการคาจากทางผูประกอบการโรงแรม จึงทํา
ใหมีรายรับลวงหนา 1-2 เดือน จากการขายทีเปนเงินสด ทําใหมีเงินหมุนเวียนอยูในระบบเพิ่มขึ้น 
เพราะฉะน้ันจึงตองมีการวางแผนการบริหารรายไดสวนเกินท่ีเกิดข้ึนนี้ เพื่อนําไปใชใหเกิดประโยชน 
มากท่ีสุดกับทาง บริษัทฯ เชน การนํารายไดดังกลาวไปใชในการทํากิจกรรมทางการตลาด เพ่ือสงเสริม 
การขาย แตก็ควรท่ีจะมีการนําไปใชอยางระมัดระวัง ตองมีการวัดผลติดตาม ถูกตอง สามารถตรวจสอบได 
และนํามาวิเคราะห เพื่อนําไปพัฒนาใหเกิดการใชท่ีกอใหเกิดมูลคาสูงสุดกับทางบริษัทฯ ได และควร 
จะบริหารเงินสวนหนึ่งไวเพื่อฉุกเฉินดวย เพราะความเสี่ยงหนึ่งของการประกอบธุรกิจประเภท 
E-commerce คือ การเปล่ียนแปลงของเทคโนโลยีนั้นมีความรวดเร็ว บางครั้งอาจจะตองใชเม็ดเงิน
ในการลงทุนกับเทคโนโลยีใหมๆ ใหทันทวงทีเพื่อใหเกิดความไดเปรียบทางการคา 

จากการที่ไดทําการศึกษาคนควา และไดวิเคราะหรูปแบบธุรกิจแลวพบวา รูปแบบแผน
ธุรกิจนี้มีความเปนไปไดจริง และสามารถพัฒนาตอยอดได บวกเพ่ิมผสมกับขอเสนอแนะท่ีไดกลาว
มาขางตนนั้น ท่ีซ่ึงถือวาเปนปจจัยแหงความสําเร็จท่ีสําคัญท่ีควรคํานึงถึงในการเร่ิมตนดําเนินธุรกิจนี้ 
และเปนโอกาสท่ีจะชวยในการสรางใหธุรกิจสามารถประสบความสําเร็จไดในอนาคตอยางยั่งยืน 
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ภาคผนวก ก 

 
บทสัมภาษณ Cher Resort หัวหิน 

 
 
สัมภาษณ คุณยุทธภูมิ ทองคํา Revenue Manager โรงแรม Cher Resort หัวหิน  
1. โรงแรมท่ีทานดูแลอยูมีจํานวนกี่หอง 

ตอบ มี 36 หอง สวนมากเปนหอง Private แบบ Pool Access และก็ Pool Villa แยกครับ 
 

2. ปกติแลวในแตละเดือน มี Occupancy อยูท่ีประมาณเทาใด 
ตอบ เฉล่ียประมาณ 55 – 65% ครับ 
 

3. ชวง Low season ของโรงแรมทานเร่ิมจาก เดือนไหน ถึงเดือนไหน  
ตอบ เดือนพฤษภาคม – เดือนตุลาคมครับ 
 

4. ในความคิดของทาน Early Bird promotion ควรทําหรือไม 
ตอบ ควรทําครับ ไดหองมากอนดีกวา 
 

5. ทานคิดวา Early Bird promotion ท่ีดีสําหรับโรงแรม ควรจองลวงหนากี่เดือน  
ตอบ 3 เดือน 
 

6. คิดวา Range ราคาท่ีสามารถลดเพ่ือทํา Early bird สําหรับโรงแรมทานคิดเปนกีเ่ปอรเซ็นต 
ตอบ 5-10%  
 

7. หากมี Application ท่ีสามารถ promote เพื่อขายเฉพาะ Early Bird promotion อยางเดียวเทานั้น 
ทานจะสนใจลงขายดวยหรือไม 
ตอบ สนใจทําครับ 
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ภาคผนวก ข 

 
ผลการสํารวจกลุมผูบริโภคเรื่องความสนใจใน Early Bird Promotion 
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ภาคผนวก ค 

 
ตัวอยางสัญญา hotelnext กับคูคา 

 
 
Merchant Service Order Agreement with hotelnext  

เอกสารสัญญาระหวางผูใหบริการ hotelnext และผูคา ผูคาหมายถึงโรงแรมท่ีใหบริการ
ท่ีพักโดย hotelnext จะเปนผูใหบริการชองทางการขาย การโฆษณาผานทาง Website hotelnext.co.th 
เอกสารสัญญานี้จะระบุรายละเอียดของการเปดขายและความรับผิดชอบของท้ังผูใหบริการและผูคา 
 

ชื่อบริษัทผู
ใหบริการ hotelnext.Co.Ltd ผูคา 

(ชื่อโรงแรม) 
Rich Boutique Hotel, 

Huahin 
ชื่อบริษัท 
(ชื่อภาษาไทย) 

บริษัท โฮเทลเน็กซ จํากัด ผูคา (ชื่อบริษัท) บริษัท ริช บูตคิ โฮเต็ล จํากัด 
(สํานักงานใหญ) 

นิติบุคลล
เลขท่ี: 

0105559094616 นิติบุคลลเลขท่ี: 0765552000106 

ท่ีตั้ง: 58 หมูบานไพโรจน ซ.บาง
นา-ตราด 31 แขวงบางนา-
ตราด เขตบางนา กรุงเทพฯ 
10260  

ท่ีตั้งบริษัทผูคา: 1339/ 192-197  
ถ.เพชรเกษม(ทรายใต) ต.
ชะอํา 
อ. ชะอํา จ.เพชรบุรี 76120  

ผูตดิตอและ  
e-mail 
(hotelnext): 

Suwarin 
Lerdasawadumrongkul 
suwarin.l@hotmail.com   

ผูตดิตอและ  
e-mail (ผูคา): 

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 

 
รายละเอียดการจายเงิน หากมีการซ้ือขายเกิดข้ึนบน www.hotelnext.co.th   
hotelnext จะทําการจายคาหองพักใหกอนวันท่ี คูปองจะเร่ิมใชงานไดลวงหนา 1 เดือน  
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ตัวอยาง  
คูปองท่ีลูกคาซ้ือวันท่ี 01 สิงหาคม 2559  
ลูกคาจะเร่ิมใชไดวันท่ี 01 พฤศจิกายน 2559 ( 2 เดือนหลังจากวันท่ีซ้ือคูปอง) 
hotelnext จะทําการจายเงินทุกวันท่ี 5 ของเดือน  นั้นคือวันท่ี 05 ตุลาคม 2559 ทางผูคาจะไดรับ
ยอดขายดังกลาว 100% กอนวันท่ีลูกคาสามารถเขาพักไดจริง 
 
ชื่อธนาคาร: ธนาคาร กสิกรไทย 
ชื่อบัญช:ี บริษัท ริช บูติค โฮเต็ล จํากัด (สํานักงานใหญ) 
หมายเลขบัญชี: 002 3 976 358 
ประเภทบัญชี: ออมทรัพย 
ชื่อผูติดตอ: Khun Taddao 
หมายเลขโทรศัพท: 086-326-4855 
e-mail ผูติดตอ: rich_hotel@hotmail.com  
 
 
Low Season contract สําหรับการขายเดือน พฤษภาคมถึงเดือนตุลาคมเทานั้น 
ผูคา (โรงแรม) อานและตรวจสอบรายละเอียดครบถวนแลว 
ตราประทับ (ถามี) 
 
ลงช่ือ:  ……………………………………………………… 
วันท่ี:  ……………………………………………………… 
 
รายละเอียดโปรโมชั่น: 
 
โปรโมชั่น: 
Option 1: ราคา 999 บาทสําหรับเขาพัก 1 คืนหอง Superior สําหรับ 2 ทาน (ไมรวมอาหารเชา) 
Option 2: ราคา 1,299 บาทสําหรับเขาพัก 1 คืนหอง Superior สําหรับ 2 ทาน (รวมอาหารเชา) 
 
โปรโมชั่นรวม: สัญญาณ Wifi, ท่ีจอดรถ  
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ระยะเวลาการใชคูปอง hotelnext  
คูปองเร่ิมใชได 2 เดือนขางหนาหลังจากวันท่ีกดซ้ือ  
คูปองมีอายุ 3 เดือนหลังจากวันท่ีเร่ิมใชได (เชน เร่ิมใชไดวันท่ี 01 พ.ค. 2560 จะหมดอายุวันท่ี 
31 ก.ค. 2560) 
*งดใชคูปองวันท่ี 12-16 เมษายน 2560 
ใชคูปองในการเขาพักตอเนือ่งไดสูงสุด 2 ใบตอคร้ัง 
เช็คอิน 14.00 น. เช็คเอาท 12.00 น. 
เด็กอายุต่ํากวา 12 ป เขาพักฟรี ไมรวมอาหารเชา  
ไมอนุญาตใหนําสัตวเล้ียงเขาพัก 
ตองแสดงคูปองกอนเขารับบริการ )รับเฉพาะคูปองท่ีพิมพมาเทานั้น( 
กรุณาชําระเงินสวนตางกับทางโรงแรม /ผูใหบริการโดยตรง 
ตองสํารองหองพักลวงหนากอนเขารับการบริการท่ีโทร 032 422 798, 032 422 796 
E-mail: rich_hotel@hotmail.com หรือ  
Line ID: XXX 
หากตองการเปล่ียนหรือยกเลิกการใชบริการ ตองแจงลวงหนาอยางนอย 7 วัน มิฉะนัน้ จะไม
สามารถเปล่ียนแปลงได 
คูปองนี้สามารถใหผูอ่ืนใชแทนหรือมอบเปนของขวัญได 
การสํารองหองพักข้ึนอยูกับการมีหองวางในขณะน้ัน 
 

จํานวน voucher ในการขาย: 100 ใบตอเดือนเทานั้น 
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ตารางการคํานวณเงินและ Payment Term 
 
รายละเอียดของ Voucher 
Option 1: ราคา 999 บาทสําหรับเขาพัก 1 คืนหอง Superior สําหรับ 2 ทาน (ไมรวมอาหารเชา)

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 บาทสําหรับเขาพัก 1 คืนหอง Superior สําหรับ 2 ทาน (รวมอาหารเชา)

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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สัญญาบริการผูคา hotelnext 
เงื่อนไขและขอกําหนดท่ัวไป (TH) 
 

เง่ือนไขและขอกําหนดท่ัวไปของสัญญาบริการผูคา hotelnext ฉบับนี้รวมท้ังขอตกลง
การส่ังซ้ือ (Merchant Service Agreement Order Form)ตามสัญญาบริการผูคาจะเรียกรวมกันในท่ีนี้วา 
“สัญญา”  
 
1. ลักษณะการใหบริการ  

สัญญาฉบับนี้เกี่ยวของกับการใหบริการทางการตลาดและการสงเสริมการขายของผูคา
รวมกับhotelnext  โดยhotelnext จะสงเสริมการขายบัตรกํานัลสําหรับสินคาหรือบริการของผูคาดวย
เงื่อนไขเฉพาะของโปรโมชั่นตามท่ีระบุในขอตกลงการส่ังซ้ือนี้ โดยผูคาเปนผูออกบัตรกํานัลสําหรับ 
โปรโมชั่นของตนและhotelnext เปนตัวแทนทางการตลาดท่ีมีหนาท่ีเสนอขายโปรโมช่ันดังกลาว  

 
2. ความรับผิดชอบของhotelnext   

ก. งานครีเอทีฟสาหรับโปรโมชั่น hotelnext สามารถใชขอมูลรายละเอียดของผูคาใน
การสรางสรรคงานครีเอทีฟข้ึนชุดหนึ่งเพื่อใชกับโปรโมชั่นโดยเฉพาะ (“งานครีเอทีฟสาหรับโปรโมชั่น”) 
ซ่ึงข้ึนอยูกับดุลพินิจของhotelnext  งานครีเอทีฟดังกลาวอาจรวมถึงหนาโปรโมช่ันบนเว็บไซตของ
hotelnext หรือเว็บไซตอ่ืนๆ ที่รวมรายการในการเผยแพรขอมูลขาวสารของเรา (“ชองทางการสงเสริม 
การขาย”) หรือรวมถึงขอความโฆษณาสําหรับเผยแพรทางอีเมลไปยังผูที่อาจเปนผูซื้อบัตรกํานัล
โปรโมชั่น หรืองานครีเอทีฟอ่ืนๆ ที่คลายกันสําหรับการสงเสริมการขายใหกับโปรโมช่ันดังกลาว 
โดยงานครีเอทีฟสําหรับโปรโมช่ันจะนําเสนอตอผูคาเพื่อขอความเห็นชอบกอน (อาจสงทางอีเมล) 
ซ่ึงผูคาจะตองไมระงับหรือถวงเวลาการใหความเห็นชอบไวโดยไมมีเหตุผลอันสมควร hotelnext จะ
ถือวางานครีเอทีฟสําหรับโปรโมช่ันไดรับความเห็นชอบแลวหากไมไดรับคําส่ังเปนอยางอ่ืนจากผูคา 
ภายใน 48 ชั่วโมง และเม่ืองานครีเอทีฟไดรับความเห็นชอบแลว จะถือวา hotelnext ไดรับอนุมัติให
ใชและโปรโมทงานครีเอทีฟช้ินอ่ืนๆ (สําหรับโปรโมช่ันที่เกี่ยวของ) ซ่ึงมีเนื้อหาคลายคลึงกับงานครี
เอทีฟท่ีไดรับความเห็นชอบนั้น  
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ข. การสงเสริมการขาย hotelnext จะเสนอขายและ สงเสริมสินคาหรือบริการของผูคา
ซ่ึงระบุอยูในขอตกลงการส่ังซ้ือ (“สินคาของผูคา”) ผานชองทางการสงเสริมการขายออนไลนของ
hotelnext ชองทางใดชองทางหนึ่งหรือหลายชองทางโดยมีเงื่อนไขและขอกําหนดตามที่ระบุใน
ขอตกลงการส่ังซ้ือและในงานครีเอทีฟสําหรับโปรโมชั่นท่ีไดรับความเห็นชอบจากผูคาแลว 
(“โปรโมชั่น”) รวมท้ังราคาสวนลดท่ีผูซ้ือจะตองชําระ โดยhotelnext จะเปนผูกําหนดตารางเวลาใน
การทําการตลาดและเสนอขายโปรโมช่ัน (“ชวงเวลาเสนอขายโปรโมชั่น”) แตเพียงผูเดียว และhotelnext 
ยังสามารถเปล่ียนแปลงหรือยกเลิกชวงเวลาเสนอขายโปรโมช่ันไดตามดุลพินิจแตเพียงผูเดียวอีกดวย 
hotelnext จะใชความพยายามตามสมควรท่ีจะแจงใหผูคาทราบลวงหนาถึงชวงเวลาเสนอขายโปรโมช่ัน 
แตไมรับประกันวาจะสามารถมีหนังสือแจงถึงชวงเวลาดังกลาวหรือการเปล่ียนแปลงชวงเวลาดังกลาว 
ไดลวงหนา  

ค. บัตรกํานัล hotelnext จะออกบัตรกํานัลในนามของผูคา ท่ีมีการระบุหมายเลขใหกับ 
ผูซ้ือสินคาของผูคาแตละราย (“ผูซ้ือ”) สําหรับการซ้ือสินคาแตละคร้ัง และภายใน 5 (หา) วันทําการ
หลังส้ินสุดชวงเวลาเสนอขายโปรโมช่ัน hotelnext จะสงรายช่ือผูซ้ือท้ังหมดท่ีมีสิทธิแลกบัตรกํานัล
รวมท้ังหมายเลขบัตรกํานัลเหลานั้นใหแกผูคา  
 
3. ความรับผิดชอบของผูคา  

ก. ผูออกบัตรกานัล ผูคาตกลงและยอมรับวา hotelnext เปนฝายดําเนินการทางการตลาด 
และอํานวยความสะดวกในการซื้อบัตรกํานัล แตผูคายังคงเปนผูออกบัตรกํานัล ดวยเหตุนี้ ผูคาจึง
ตกลงวาผูคา จะตองรับผิดชอบแตเพียงผูเดียวในการปฏิบัติตามเง่ือนไขของโปรโมช่ันและจัดหาสินคา 
ของผูคาใหกับผูซ้ือซ่ึงแลกบัตรกํานัลตามสัญญานี้  

การปฏิบัติตามเง่ือนไขผูคาตกลงใหการรับรองบัตรกํานัลตามเง่ือนไขของโปรโมช่ัน 
ตามเง่ือนไขและขอกําหนดท่ัวไป hotelnext ท่ีระบุอยูในตามสัญญานี้ และตามกฎหมายท่ีเกี่ยวของ 
ผูคาตกลงยอมรับบัตรกํานัลในรูปแบบใดก็ตามท่ีนํามาขอแลกซ่ึงไดรับความเห็นชอบจาก hotelnext 
แลว ไมจํากัดเฉพาะบัตรกํานัลในรูปส่ิงพิมพหรือบัตรกํานัลท่ีปรากฏในอุปกรณส่ือสารชนิดเคล่ือนท่ี 
เชน สมารทโฟน ณ จุดใหบริการ ผูคาตกลงวาในการปฏิบัติตามเงื่อนไขของบัตรกํานัล ผูคาจะไม
เรียกรองใหมีการชําระเงินหรือกําหนดเง่ือนไขใด ๆ ซ่ึงไมไดแจงตอผูซ้ือไวในเง่ือนไขของบัตร ผูคา
จะตองไมปฏิบัติตอผูถือบัตรกํานัลแตกตางไปจากลูกคารายอ่ืนๆ ท่ีชําระเงินดวย ดวยการกําหนด
ชวงเวลาในการใหบริการ หรืองดใหบริการสําหรับบัตรกํานัล ยกเวนไดกําหนดรายละเอียดไวชัดแจงใน
เง่ือนไขของโปรโมชั่น และสําหรับโปรโมช่ันท่ีตองมีการกําหนดเวลาลวงหนา ผูคาจะตองใชความ
พยายามอยางเต็มท่ีท่ีจะกําหนดเวลาใหเปนไปตามท่ีผูถือบัตรกํานัลรองขอ และเวนแตจะไดกําหนด
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ไวชัดแจงในโปรโมช่ัน ผูคาจะตองอนุญาตใหผูถือบัตรกํานัลแลกบัตรไดหลังวันหมดอายุของบัตร 
หากผูถือบัตรกํานัลไดติดตอแสดงความจํานงเพื่อขอใชบริการลวงหนา(กอนวันหมดอายุบัตร) ตอผูคา 
ไวแลว  

ข. เนื้อหาของผูคา hotelnext จะขอใหผูคาจัดสงโลโก รูปภาพ หรือเอกสารทางการตลาด 
อ่ืนๆ (“เนื้อหาของผูคา”) ใหเพื่อใชในการสรางสรรคงานครีเอทีฟสําหรับโปรโมช่ัน ในที่นี้ผูคา
อนุญาตให hotelnext มีสิทธิอันไมจํากัดเฉพาะการผลิตซํ้า ใช แสดง ดําเนินการ เผยแพร ส่ือสารตอ
สาธารณะ และสรางสรรคงานครีเอทีฟจากขอมูลผูคาไดอยางตอเนื่องและครอบคลุมท่ัวโลกเพ่ือพัฒนา  
เผยแพร และสงเสริมงานครีเอทีฟสําหรับโปรโมช่ันตามท่ี hotelnext เห็นสมควร (รวมท้ังใหสิทธิแก
ชองทางการสงเสริมการขายของ hotelnext ในการดําเนินการเชนนั้น) hotelnext มีสิทธิใชและเผยแพร 
งานครีเอทีฟสําหรับโปรโมช่ันเพื่อเปนตัวอยางและเพื่อการสงเสริมการขายท่ัวไปในคร้ังตอๆ ไปได  

ค. ขอมูลการแลกบัตรกํานัลผูคาจะตองรวบรวมและจัดสงบัญชีหมายเลขบัตรกํานัลท่ี
มีการแลกใหแก hotelnext เปนประจําไมนอยกวาเดือนละคร้ัง (หาก hotelnext รองขอ) ผูคาจะจัดสง
ขอมูลดังกลาวในรูปเอกสารหรือในรูปแบบขอมูลดิจิตอลหรือโดยการใช Dashboard (Merchant portal) 
ของ hotelnext ซ่ึงผูคาสามารถบันทึกขอมูลดังกลาวผานชองทางน้ันได  
 
4. คาธรรมเนียมและการชําระเงิน  

ก. คาดาเนินการทางการตลาด เพื่อเปนการตอบแทนตอการปฏิบัติตามภาระผูกพัน
ตามสัญญานี้ hotelnext มีสิทธิไดรับคาดําเนินการทางการตลาดในอัตราท่ีกําหนดในขอตกลงการส่ังซ้ือ 
จากราคาท่ีจําหนายได หักดวยเงินคืนใด ๆ รวมท้ังคาดําเนินรายการ (ถามี) ซ่ึงคาดําเนินการทางการ
ตลาดดังกลาวยังไมรวมภาษีมูลคาเพิ่ม  

ข. เงินท่ีตองชําระใหแกผูคา hotelnext จะโอนเงินทุกจํานวนท่ีไดรับจากผูซ้ือบัตรกํานัล 
บวกดวยภาษีหัก ณ ท่ีจายของเงินท่ี hotelnext เรียกเก็บหักดวยเงินคืน คาดําเนินการทางการตลาด 
และภาษีมูลคาเพิ่มทางการตลาด (“เงินท่ีตองชาระใหแกผูคา”) โดยจะสงเงินดังกลาวใหแกผูคาหลัง
ส้ินสุดชวงเวลาเสนอขายโปรโมช่ันตามตารางเวลาที่กําหนดในแบบใบส่ังซ้ือ ในกรณีท่ี hotelnext 
ไดรับการรองเรียนหรือรองขอใหมีการคืนเงินเปนจํานวนมากจากลูกคา hotelnext อาจมีดุลพินิจยึด
เงินท่ีตองชําระใหแกผูคาในงวดตอ ๆ ไปไวจนกวาคูสัญญาจะมีแผนในการแกไขปญหาขอรองเรียน
ซ่ึงเปนท่ียอมรับของท้ังสองฝาย  

ค. ภาษีมูลคาเพิ่ม hotelnext จะนําสงภาษีมูลคาเพิ่มจากคาดําเนินการทางการตลาด
ใหกับเจาหนาท่ีสรรพากร (“ภาษีมูลคาเพิ่มทางการตลาด”) แตผูคาจะตองรับผิดชอบในการนําสง
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ภาษีมูลคาเพ่ิมในสวนของราคาโปรโมช่ันหรือจากการแลกบัตรกํานัลใหกับเจาหนาท่ีสรรพากรแต
เพียงผูเดียว  

ง. การกําหนดเวลา ผูคาเขาใจดีวาความสําเร็จของโปรโมช่ันข้ึนอยูกับการประสานงาน 
กันในดานการวางแผนสงเสริมการขาย ดังนั้นเพื่อความสําเร็จของโปรโมช่ัน ผูคาตกลงวาเม่ือไดรับ
แจงชวงเวลาเสนอขายโปรโมช่ัน ผูคาจะไมทําการสงเสริมการขายหรือมอบอํานาจในการสงเสริม
การขายโปรโมช่ันเดียวกันหรือคลายคลึงกันนั้นบนเว็บไซตเพื่อการสงเสริมการขายประจําวันอ่ืนใด
เปนเวลา 30 (สามสิบ) วัน (“ชวงหยุดสงเสริมการขาย”) ในกรณีที่ชวงเวลาเสนอขายโปรโมชั่นท่ี
กําหนดไวตอนแรกจําเปนตองมีการกําหนดใหมเนื่องจากการกระทําท่ีอยูภายในการควบคุมของผูคา
แตเพียงผูเดียว ซ่ึงรวมถึงกรณีไมสามารถจัดหาชวงหยุดสงเสริมการขายได กรณีดังกลาว hotelnext 
จะมีดุลพินิจเพิ่มคาดําเนินการทางการตลาดข้ึนอีกไมเกินรอยละ 10 ของราคาโปรโมช่ันสําหรับบัตร
กํานัลท่ีขายได  
 
5. เงินคืน  

ผูคาตกลงวา hotelnext มีสิทธิคืนเงินตามราคาโปรโมชั่นใหแกผูซ้ือรายใดก็ตามท่ีไม
พึงพอใจกับการกําหนดเวลาและการใชสินคาของผูคา โดย hotelnext จะตองคืนคาดําเนินการทาง 
การตลาดในสวนท่ีเกี่ยวกับการซ้ือดังกลาวดวย ในกรณีเชนนั้น หากการคืนเงินเกิดขึ้นกอนที่จะมี
การชําระเงินท่ีตองชําระใหแกผูคาครบถวน จะหักคาธรรมเนียมสวนท่ีตองคืน ออกจากเงินท่ีตองชําระ 
ใหแกผูคา แตหากผูคาไดรับชําระเงินท่ีตองชําระใหแกผูคาครบถวนแลว ผูคาจะตองคืนเงินคาธรรมเนียม 
สวนท่ีตองคืนใหกับ hotelnext ทันที  

 
6. คารับรองและคารับประกัน  

ก. คารับรองท่ัวไป คูสัญญาแตละฝายรับรองและรับประกันในท่ีนี้วา (ก) ตนมีอํานาจ
เขาทําสัญญานี้รวมท้ังปฏิบัติภาระผูกพันของตนตามสัญญานี้ (ข) สัญญานี้ไมและจะไมขัดตอภาระ
ผูกพันอ่ืน ๆ ท่ีตนมีตอบุคคลอ่ืน และ (ค) ตนปฏิบัติและจะปฏิบัติตามกฎหมายและระเบียบขอบังคับ
ท่ีเกี่ยวของท้ังปวง  

ข. คารับประกันเกี่ยวกับการใหบริการ ผูคารับรองและรับประกันอีกวา (ก) ตนไดรับ
ใบอนุญาตท้ังหลายท้ังปวงท่ีจําเปนในการประกอบธุรกิจของตนท้ังในระดับทองถ่ินและระดับประเทศ 
(ข) ตนจะใหบริการอยางปลอดภัยและเปนมืออาชีพ (ค) ตนจะใหบริการของผูคาตามท่ีระบุในแบบ
ใบส่ังซ้ือ และ (ง) ขอมูลผูคาไมละเมิดหรือเบียดบังลิขสิทธิ์ เคร่ืองหมายการคา สิทธิเผยแพร สิทธิ
ดานศีลธรรมจรรยา ความลับทางการคา หรือสิทธิในการเปนเจาของอ่ืน ๆ ของบุคคลใด  
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7. การรับผิดชดใช  
ก. การชดใช ผูคาจะชดใช ปองกัน และไมทําให hotelnext กรรมการ เจาหนาท่ี พนักงาน 

และตัวแทนของ hotelnext ตองไดรับความเดือดรอนจากการเรียกรองสิทธิ การทวงถาม คดีความ 
ความรับผิด และคาใชจายใดๆ ท้ังหมด รวมทั้งคาทนายความอันสมควร ซึ่งเกิดขึ้นจากการกระทํา
หรือละเวนไมกระทําของผูคาและตัวแทนของผูคา (โดยไมใช hotelnext) ในสวนท่ีเกี่ยวกับโปรโมช่ัน 
บัตรกํานัล สินคาของผูคา และการปฏิบัติตามและ/หรือการฝาฝนหรือถูกกลาวหาวาฝาฝนภาระผูกพัน 
คํารับรอง หรือคํารับประกันใด ๆ ของผูคาตามสัญญาน้ี  

ข. กระบวนวิธี hotelnext จะตองแจงใหผูคาทราบเปนลายลักษณอักษรทันทีเกี่ยวกับ
การเรียกรองใหรับผิดชดใชตามสัญญานี้และจะตองใหความชวยเหลือ ขอมูล และอํานาจท้ังปวงท่ี
จําเปนตามสมควรดวยคาใชจายของผูคา (เฉพาะเทาท่ีไดจายไปเปนคาใชจายจริงเทานั้น) เพื่อใหผูคา
สามารถตอสูและทําความตกลงกับกรณีการเรียกรองสิทธิดังกลาว แตท้ังนี้ผูคาไมสามารถถือเอาการ
ท่ี hotelnext ไมแจงใหผูคาทราบเกี่ยวกับการเรียกรองสิทธิใดๆ ในทันทีมาเปนขออางท่ีจะไมปฏิบัติ
ภาระผูกพันของตนตามสัญญานี้ ยกเวนในกรณีท่ีการไมแจงของ hotelnext ทําใหผูคาไดรับความเสียหาย
อยางรายแรง แตไมวาจะกําหนดไวเปนประการใดขางตนก็ตาม ผูคาจะตองไมเขาทําขอตกลงในการ
ตอสูคดีดังกลาว นอกเหนือไปจากสวนท่ีเกี่ยวกับการชําระเงิน โดยไมไดรับความยินยอมเปนลายลักษณ 
อักษรจาก hotelnext กอน ซ่ึงความยินยอมดังกลาวจะไมถูกระงับหรือถวงเวลาไวโดยไมมีเหตุผลอัน
สมควรและ hotelnext อาจเขารวมในการตอสูและ/หรือทําขอตกลงระงับคดีใดๆ ดังกลาวโดยเลือก
ทนายความท่ีปรึกษาและเสียคาใชจายเอง  
 
8. การจํากัดความรับผิด  

คูสัญญาไมตองรับผิดตออีกฝายหนึ่ง สําหรับความเสียหายโดยออมหรือความเสียหายท่ี
เกดิจากผลของการผิดสัญญา ซ่ึงเกดิข้ึนจากการผิดสัญญานี้หรือจากเง่ือนไขขออ่ืนใดของสัญญานี้ เชน 
(แตโดยไมจํากัดเฉพาะ) การสูญเสียรายไดหรือกําไรที่คาดวาจะไดรับ หรือการสูญเสียธุรกิจ (ซ่ึงจะ
เรียกรวมกันวา “ความเสียหายท่ีขอสละสิทธ์ิ”) (แมวาคูสัญญาฝายหลังจะไดรับแจงถึงความเปนไป
ไดวาอาจจะเกิดความเสียหายดังกลาวข้ึนแลวก็ตาม) สวนความรับผิดของ hotelnext  สําหรับความเสียหาย 
โดยตรงจะจํากดัอยูเพยีงเงินคาธรรมเนียมท่ี hotelnext ไดรับจากกรณีตามที่ระบุในขอตกลงการส่ังซ้ือ 
เทานั้น แตท้ังนี้ การจํากดัความรับผิดตามสัญญาขอ 8 นี้ จะไมใชกับภาระผูกพันในเร่ืองการรับผิดชดใช  
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9. อายุสัญญา  
ก. อายุสัญญา สัญญาฉบับนี้จะเร่ิมในวนัมีผลบังคับ และดําเนนิตอไปเปนเวลา 1 (หนึ่ง) ป  
ข. การส้ินสุดสัญญา คูสัญญาฝายหน่ึงฝายใดมีสิทธิบอกเลิกสัญญาน้ีหากอีกฝายหนึ่ง

ผิดสัญญา และhotelnext อาจมีดุลพินิจยกเลิกสัญญานี้โดยมีหนังสือแจงผูคาไดทุกเวลากอนชวงเวลา
เสนอขายโปรโมช่ัน  

ค. การมีผลบังคับตอเนื่อง สัญญาขอ 3 (ค), 3 (ง), 4, 5, 6, 7, 8, 9 (ค), 10 และ 11 จะยัง 
คงมีผลบังคับอยูตอไปแมสัญญานี้จะส้ินสุดลงหรือมีการบอกเลิกสัญญา นอกจากนั้น หลังจากสัญญา 
ส้ินสุดหรือมีการบอกเลิก ผูคาจะตองยังคงใหการรับรองตอบัตรกํานัลท้ังหมดท่ี hotelnext ไดโอน
เงินท่ีตองชําระใหแกผูคาไปแลวตอไปตามเง่ือนไขของบัตร  
 
10. การปองกันขอมูล  

ขอมูลสวนตัวใดๆ ท่ีรวบรวม เก็บรักษา หรือใชโดยคูสัญญาฝายหนึ่งฝายใดจะตอง
รวบรวม เก็บรักษา หรือใชตามนโยบายความเปนสวนตัวของ hotelnext ท่ีมีอยูในขณะน้ัน ผูคาตกลง
ท่ีจะประมวลผลขอมูลสวนตัวตามคําส่ังของ hotelnext เทานั้น และจะตองจัดใหมีมาตรการดานเทคนิค 
มาตรการดานองคกร และมาตรการรักษาความปลอดภัยเพื่อใหขอมูลสวนตัวดังกลาวปลอดภัยและ
หลีกเล่ียงไมใหเกิดการเขาถึงขอมูลสวนตัวดังกลาวโดยไมไดรับอนุญาต ผูคาตกลงชดใชใหกับ hotelnext 
สําหรับความสูญเสีย ความเสียหาย และคาใชจายใดๆ ท่ีเกิดขึ้นจากการที่ผูคาไมปฏิบัติภาระผูกพัน
ของตน ในฐานะผูประมวลผลขอมูลหรือภาระผูกพันอ่ืนใดท่ีผูคาอาจมีอยูตามสัญญาขอ 10 นี้  
 
11. เงื่อนไขอ่ืน ๆ  

ก. การรกัษาความลับ ผูคาจะตองรักษาเง่ือนไขของสัญญานีไ้วเปนความลับ และจะตอง 
รักษาโปรโมช่ัน ราคาโปรโมช่ัน และชวงเวลาเสนอขายโปรโมช่ันไวเปนความลับเชนกันจนกวา
hotelnext จะเสนอขายโปรโมช่ันตอสาธารณะ ผูคาจะตองไมเปดเผยขอมูลอันเปนความลับดังกลาว
ตอบุคคลใดนอกเหนือไปจากท่ีปรึกษาทางกฎหมาย ทางภาษี และทางบัญชีของตนซ่ึงถูกผูกพันดวย
หนาท่ีในการรักษาความลับหรือนอกจากกฎหมายท่ีเกีย่วของกําหนดใหตองเปดเผย  

ข. เอกภาพสัญญาสัญญาฉบับนี้ถือเปนขอตกลงท้ังปวงระหวางคูสัญญาในสวนท่ีเกี่ยวกับ 
เนื้อหาสาระของสัญญา และมีผลแทนท่ีขอตกลงและ/หรือความเขาใจอ่ืนใดท้ังหมดที่ทําข้ึนกอนหนา 
ไมวาดวยวาจาหรือเปนลายลักษณอักษร สัญญานี้ไมสามารถแกไขเปล่ียนแปลงไดเวนแตจะทําเปน
ลายลักษณอักษรลงนามโดยตัวแทนผูมีอํานาจของคูสัญญาในนามคูสัญญาแตละฝาย  
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ค. คาบอกกลาว บรรดาคําบอกกลาวและคํารองขอท้ังหลายเกี่ยวกับสัญญานี้จะถือวา
ไดสงแลวในวันท่ีไดรับไมวาโดยทางอีเมล โทรสาร บริการนําสง หรือไปรษณียลงทะเบียนเจาหนา
ถึงคูสัญญาตามท่ีอยูท่ีระบุในแบบใบส่ังซ้ือหรือท่ีอยูอ่ืนใดท่ีคูสัญญาอาจกําหนดตามเง่ือนไขเกี่ยวกับ
คําบอกกลาวในขอนี้  

ง. การสละสิทธิ การสละสิทธิในเงื่อนไขหรือความขอใดของสัญญานี้จะไมมีผลบังคับ 
เวนแตจะทําเปนลายลักษณอักษรลงนามโดยตัวแทนผูมีอํานาจของคูสัญญาฝายท่ีขอสละสิทธิดังกลาว 
และการสละสิทธิในครั้งใดครั้งหนึ่งจะจํากัดเฉพาะตอเงื่อนไขในคร้ังนั้นๆ เทานั้นโดยไมมีผลกับ
สถานการณทํานองเดียวกันท่ีเกิดข้ึนภายหลัง  

จ. กฎหมายที่ใชบังคับ ความถูกตองสมบูรณ การตีความ และการปฏิบัติตามสัญญานี้
จะบังคับใชตามกฎหมายของประเทศไทย และอยูภายใตเขตอํานาจอันไมจํากัดเฉพาะของศาลใน
กรุงเทพฯ ประเทศไทย ซ่ึงคูสัญญาของสัญญานี้ยอมตามเขตอํานาจดังกลาว  

ฉ. คูฉบับสัญญา สัญญาฉบับนี้อาจทําข้ึนเปนหลายคูฉบับซึ่งอาจสงใหคูสัญญาโดย
ทางโทรสารหรือวิธีการทางอีเล็คทรอนิกสอ่ืน ๆ โดยแตละคูฉบับถือเปนตนฉบับและคูฉบับท้ังหมด
รวมกันถือเปน 
สัญญาเดียวกัน  
 
ผูคา (โรงแรม) อานและยอมรับขอตกลงขางตน   ตราประทับ (ถามี) 
ช่ือโรงแรม:  ……………………………………………………… 
ลงช่ือ:  ……………………………………………………… 
วันท่ี:  ……………………………………………………… 
 
ผูใหบริการ (hotelnext) อานและยอมรับขอตกลงขางตน 
ลงช่ือ:  ……………………………………………………. 
ตําแหนง:  ……………………………………………………. 
วันท่ี:  ……………………………………………………. 
 
 
 



54 

 
ภาคผนวก ง 

 
เอกสารการตรวจสอบสัญญาเพ่ือใชทางกฎหมาย 
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