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• ก่อนเปิดเสรกีารคา้ ก่อนโลกาภิวตัน ์เนน้คอมมิชชั่น ขายโดยตรง ไม่เนน้
การตลาดมากนกั ขอบเขต operation มีขนาดเลก็ ไม่ซบัซอ้น และ
แข่งขนัได้

• ปัจจบุนั บรษัิททวัรมี์ขนาดใหญ่ ซบัซอ้นขึน้ มีระบบอตัโนมตัิในการจดัการ
มากขึน้

• ขณะท่ีนกัท่องเท่ียวก็ไดร้บัการฝึกฝน มีประสบการณ ์ตอ้งการการบรกิาร
และแพ็คเกจท่ีมีคณุภาพสงู

• Marketing Knowledge มากกวา่ Product Knowledge



แบ่งตลาด
segmenting

เลือกกลุ่ม
เป้าหมาย

Targeting

วางต าแหน่ง
ทางการตลาด
Positioning

Marketing Process
กระบวนการทางการตลาด



Market Segmentation
การแบ่งส่วนตลาด



การแบ่งส่วนตลาดและการก าหนดตลาดเป้าหมาย

การแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation) 
หมายถึง กระบวนการแบ่งตลาดทั้งหมด ซึ่งมีลักษณะ
แตกต่างกัน ส  าหรบัผลิตภัณฑใ์ดผลิตภัณฑห์นึ่ งออกเป็น
ส่วนเล็กๆ ท่ีมีลักษณะคลา้ยคลึงกัน และจะเลือกก าหนด
เป็นตลาดเป้าหมายเพ่ือท่ีจะวางแผนพฒันาผลิตภณัฑแ์ละ
ก าหนดส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix-4Ps) 
อ่ืนๆ ใหส้อดคลอ้งกบัเปา้หมายท่ีเลือกไวแ้ลว้



เม่ือแบ่งส่วนตลาดแล้วจะได้

• ส่วนของตลาด (Market Segment) กลุม่ของผูซ้ือ้ท่ีมีความตอ้งการ
ผลิตภณัฑท์ี่เหมือนกนั

• ตลาดเป้าหมาย (Target Market) กลุม่ผูบ้รโิภคที่ธุรกิจวางแผนที่
จะเขา้ไปตอบสนองความตอ้งการ

• ส่วนถือครองตลาด (Market Share) ส่วนของตลาดที่ธุรกิจ
สามารถเขา้ควบคมุได ้หรอือตัราสว่นยอดขาย

• การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑใ์นตลาด (Market Positioning) 
กิจกรรมการสรา้งต าแหน่งทางการแข่งขันส าหรบัผลิตภัณฑ์และ
รายละเอียดของสว่นประสมการตลาดส าหรบัผลิตภณัฑ์



การแบ่งส่วนตลาดในอุตสาหกรรมท่องเทีย่ว

• หมายถึง การแบ่งกลุ่มนักท่องเท่ียวออกเป็นหลายๆ กลุ่ม
ตามลกัษณะความตอ้งการ ความสนใจ และตามลกัษณะท่ี
คล้ายคลึงกันของนักท่องเท่ียวออกเป็นตลาดย่อยเพ่ือ
ก าหนดเป็นตลาดเป้าหมาย แลว้วางแผนพฒันาผลิตภัณฑ ์
และใช้วิธีการหรือกิจกรรมทางการตลาดท่ีเหมาะสมเพ่ือ
ตอบสนองความตอ้งการนั้นๆ ใหน้ักท่องเท่ียวไดร้บัความ
พอใจ และเพื่อใหธ้รุกิจประสบความส าเรจ็



ประโยชน์ของการแบ่งส่วนตลาด
• สามารถใชง้บประมาณการตลาดไดคุ้ม้ค่าตรงกับความพอใจ
ของนกัทอ่งเที่ยว แตล่ะกลุม่

• สามารถมองเห็นความตอ้งการของลกูคา้ไดช้ดัเจนขึน้

• วางต าแหน่งสินคา้บริการไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพเหมาะกับ
ลกูคา้เปา้หมาย

• เลื อก เครื่ อง มือวิ ธีการส่ ง เสริมการจ าหน่ าย  เพื่ อจู ง ใจ
นกัทอ่งเที่ยวใหใ้ชบ้รกิารได้
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วธีิการแบ่งส่วนตลาดในอุตสาหกรรมการท่องเทีย่ว
พจิารณาจากเกณฑต์่อไปนี้
• ตามลักษณะทางภมูิศาสตร ์(Geographic Segmentation) การ
แบง่ตามถ่ินท่ีอยู ่ของนกัท่องเท่ียวจากภมูิภาคตา่งๆ ของโลก 

• ตามลักษณะของประชากร (Demographic Segmentation) การ
แบ่งตามลักษณะรวมหน่วย (profile) ของนักทอ่งเทีย่ว ไดแ้ก่ 
อาย ุเพศ การศกึษา ศาสนา อาชีพ ขนาดครอบครวั ฯลฯ

• ตามลักษณะจติวิทยา (Psychographic Segmentation) การแบง่
ตามลกัษณะความสนใจ ทศันคติ คา่นิยม ความชอบ ความรูส้กึนกึ
คดิ แรงจงูใจ บคุลกิภาพ วฒันธรรม แบบแผนการด ารงชีวิต



ทัศนคติทีด่ต่ีอประเทศไทยของนักท่องเที่ยวชาวต่างประเทศ (ททท.)

• อธัยาศยัไมตรขีองคนไทย
• ความสะดวกสบายของโรงแรมท่ีพกั
• อาหารในรา้นอาหาร
• ความสะดวกสบายและการบรกิารในการซือ้สนิคา้
• การอ านวยความสะดวกของสนามบิน
• การบรกิารของโรงแรม
• แหลง่บนัเทิงยามราตรี
• สถานท่ีท่องเท่ียว
• การแสดงทางศลิปวฒันธรรม
• การบรกิารในรา้นอาหาร
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• การแบ่งส่วนตลาดตามพฤติกรรมการบริ โภค
ผลิตภัณฑ ์(Behavioristic Segmentation) การแบ่ง
ตามลักษณะพฤติกรรมการบริโภคของนักท่องเที่ยว 
ได้แก่
– โอกาสในการซือ้ (Purchase Occasion) แยกตามวตัถปุระสงคก์าร
เดินทาง เช่น ทางธุรกิจ การพกัผอ่น 

– การแสวงหาผลประโยชน ์(Benefits Sought) ท่ีควรไดร้บัมากท่ีสุด
จากการบรโิภคสนิคา้การท่องเท่ียว เช่น นกัธุรกิจตอ้งการการบรกิาร
ระดบัสงู บริการส่วนตวัท่ีหรูหรา รวดเรว็ สะดวกสบายถกูต้อง และ
ตรงเวลา ลกูคา้กลุ่มครอบครวั แสวงหาประโยชนท่ี์จะไดร้บัรว่มกนั 
และจะขึน้อยู่กับเด็กมากกว่าผูใ้หญ่ในการเลือกสถานท่ีและการ
บรกิารการท่องเท่ียว



พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค

การรับรู้ถึงความตอ้งการ

การคน้หาขอ้มูล

การประเมินผลทางเลือก

การตดัสินใจซ้ือ

พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ



การรับรู้ถึงความตอ้งการ



การคน้หาขอ้มูล



การประเมินผลทางเลือก





















การตดัสินใจซ้ือ



ตามพฤติกรรมศาสตร์

• Group Tour ซือ้รายการท่องเท่ียวแบบ All Inclusive 
Package รวมบรกิารทกุอย่างตัง้แตต่ั๋วเครือ่งบิน ที่พกั 
อาหาร มคัคเุทศก ์ สว่นใหญ่ซือ้ทวัรจ์ากประเทศตน้ทางก่อน
เดินทางมาเที่ยว

• Non Group Tour มาเที่ยวดว้ยตวัเองหรอืซือ้รายการ
ทอ่งเที่ยวแยกตา่งหาก



• การแบ่งส่วนตลาดตามระดับราคาของการบริการ 
(Price Segmentation) แบ่งออกเป็น 3 ระดับ คอื
– ระดบัหรูหรา (Deluxe Tourism) ตอ้งการการเอาใจใสม่าก มีอ านาจการ
ซือ้สงู ผูป้ระกอบธุรกิจสามารถท าก าไรไดม้าก

– ระดบัปานกลาง (Middle Class Tourism) สามารถตอบสนองความ
ตอ้งการครบถว้น ตอ้งการการบรโิภคท่ีเหมาะสม ผูป้ระกอบการท าก าไร
ไดค้อ่นขา้งมาก

– ระดบัมวลชน (Mass Tourism) นกัท่องเท่ียวบรโิภคสินคา้และบรกิาร
แบบเรยีบง่าย ราคาถกู ไมต่อ้งเอาใจมาก ผูป้ระกอบการท าก าไรไดน้อ้ย



การแบ่งส่วนตลาดของการท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย
• ใช้การพิจารณาจากจ านวนนักท่องเที่ยว ภาวะเศรษฐกิจและสังคมของ

นักท่องเที่ยวที่เป็นตลาดหลัก นโยบายการบินพาณิชย ์อัตราแลกเปลี่ยน
เงนิ แนวโน้มและศักยภาพของแต่ละตลาด ดังนี้

– ตลาดหลักทีม่ีศักยภาพสูง (Hight Potential Markets) ไดแ้ก่ ญ่ีปุ่ น เกาหลีใต ้
เยอรมนี ออสเตรเลีย องักฤษ ฝรั่งเศส อิตาลี อเมรกิา

– ตลาดใหม่ที่มีศักยภาพสูง (New Prime Markets) ไดแ้ก่ จีน เนเธอรแ์ลนด ์
กรซี บราซิล สหรฐัอาหรบัเอมิเรต คเูวต ออสเตรยี อฟัรกิาใต้

– กลุ่มตลาดอื่นๆ (Other Prime Markets) มีการเดินทางมาบริโภคสินค้า
และบริการในระดับคงที่ ไดแ้ก่ มาเลเซีย ไตห้วนั ฮ่องกง สิงคโปร ์อินโดนีเซีย 
นิวซีแลนด ์



การแบ่งส่วนตลาดของททท. 

การแบง่ตามสภาพภมูิศาสตร ์และลกัษณะของประชากร ไดแ้ก่
• ภมูิภาคเอเชียตะวนัออก (East Asia) 
• ภมูิภาคยโุรป (Europe) 
• ภมูิภาคอเมรกิา (The Americas)
• ภมูิภาคเอเชียใต ้(South Asia)
• ภมูิภาคโอเซียเนีย (Oceania)
• ภมูิภาคตะวนัออกกลาง (Middle East)
• ภมูิภาคอฟัรกิาใต ้(Africa)
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Target Marketing 
การเลือกตลาดเป้าหมาย



การเลือกตลาดเป้าหมาย
(Target Market Selection)

การตลาด เ ป้ าหมาย 
หมายถึง การเลือกส่วนตลาด
หนึ่งส่วนตลาด หรือหลายส่วน
ตลาด หรือทัง้หมด เพ่ือใช้เป็น
ตลาดเป้าหมายส าหรบัการใช้
ส่วนประสมทางการตลาดใน
ก า ร ด า เ นิ น ก า ร กั บ ต ล า ด
เปา้หมายที่ไดเ้ลือกไว้



กลุ่มตลาดเป้าหมายทีส่ าคญัของธุรกจิการจัดน าเที่ยว

• นิยมแบง่กลุม่จากลกัษณะประชากร สถานภาพ พฤตกิรรมการ
บรโิภค กิจกรรมการท่องเท่ียวและระดบัราคา ดงันี ้

• กลุม่ตลาดชัน้ดี 
• กลุม่ตลาดคอ่นขา้งดี จดับรกิาร Package Tour แบบพิเศษ
• กลุม่ตลาดปานกลาง จดับรกิาร Package Tour แบบธรรมดา ระยะ
สัน้

• กลุม่ตลาดประหยดั เดินทางระยะสัน้ และมีงบประมาณจ ากดั
• กลุม่อิสระ หมายถงึ บคุคลทั่วไปท่ีมาซือ้บรกิารบางอย่าง



กลุ่มตลาดเป้าหมายทีส่ าคญัของธุรกจิการขนส่ง

นิยมแบง่ตามระดบัอตัราคา่โดยสาร และกลุม่นกัท่องเท่ียว ดงันี ้
• ผูโ้ดยสารชัน้หนึง่  (First Class Passengers)
• ผูโ้ดยสารชัน้ธุรกิจ (Business Class)
• ผูโ้ดยสารชัน้ประหยดั (Economy Class)
• ผูโ้ดยสารชัน้นกัท่องเท่ียว (Tourist Class)
• ผูโ้ดยสารเช่าเหมาล า (Charter Groups)
• ผูโ้ดยสารภายในประเทศและระหวา่งประเทศ (Domestic and 

International Travellers)
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กลุ่มตลาดเป้าหมายทีเ่กีย่วข้องในแหล่งท่องเที่ยว

ธรุกิจท่ีเก่ียวขอ้งไดแ้ก่ รา้นคา้ สวนสนกุ และสถานท่ีทอ่งเท่ียวรูปแบบ
ตา่งๆ กลุม่ลกูคา้เปา้หมาย ไดแ้ก่

• ประชาชนในทอ้งถ่ิน (Local residents in the area)
• นกัทศันาจรจากทอ้งถ่ินอ่ืนๆ (Day visits from outside local area)
• นกัทอ่งเท่ียวจากตา่งประเทศ (Foreign Tourists)
• นกัทอ่งเท่ียวภายในประเทศ (Domestic Tourists)
• นกัเรยีน นกัศกึษา (School Parties)



เทคนิคของการแบ่งส่วนตลาดในอุตสาหกรรมการท่องเทีย่ว

เป็นการหาปัจจยัตา่งๆ ท่ีเป็นจดุรว่มของความพอใจของนกัท่องเท่ียว ดงันี ้

• ความชอบเหมือนหรอืคลา้ยคลงึกนั

• กิจกรรมการทอ่งเท่ียวตามศกัยภาพของทรพัยากร

• ศกึษาพฤติกรรมการบรโิภคของนกัท่องเที่ยว

• วดัจากจ านวนนกัท่องเท่ียวท่ีมีความสนใจเหมือนกนั

• การเขา้ถงึสว่นแบง่ตลาด โดยใชว้ธีิการสง่เสรมิการตลาด

• การปอ้งกนัใหพ้น้จากคูแ่ข่ง พิจารณาจากลกัษณะพิเศษของกลุม่



การวางต าแหน่งทางการตลาด
Market Positioning



การวางต าแหน่งทางการตลาด

หมายถึง กิจกรรมการสรา้งต าแหน่งทางการแข่งขนัส าหรบั
ผลิตภัณฑ์และรายละเอียดของส่วนประสมการตลาดของ
ผลิตภณัฑข์องบรษัิทและคูแ่ขง่โดยเกณฑค์ณุภาพและราคา

การสรา้งลกัษณะเด่นของผลิตภัณฑท์ี่คาดว่าจะตรงตาม
ความตอ้งการของตลาดบรษัิทจ าเป็นตอ้งน าเสนอใหต้ลาดได้รบัรู ้
และจดจ าต าแหน่งผลิตภณัฑข์องตนทัง้นี ้เพ่ือเป็นการตอกย า้การ
น าเสนอคณุสมบตัิที่สามารถครองใจลกูคา้ได้











การสร้างความแตกต่างให้ผลติภัณฑ์ 
( Product Differentiation )

เป็นการน าเสนอผลิตภัณฑ์ท่ีแตกต่างจากผลิตภัณฑ์ ท่ี
จ าหน่ายในตลาด ความแตกต่างท่ีถูกน าเสนอมีหลายรูปแบบ ไม่ว่า
จะเป็นคณุภาพ ราคา รสชาติ รูปแบบ หรือคณุสมบตัิอื่น ท่ีสามารถ
จงูใจผูซ้ือ้ได้

การสรา้งความแตกต่างใหแ้ก่ผลิตภณัฑเ์ป็นกลยทุธ์ท่ีผูผ้ลิต
หรือผูจ้  าหน่ายตอ้งการเรียกรอ้งความสนใจจากตลาด กล่าวคือเป็น
ความพยายามในการน าเสนอใหต้ลาดรบัรูว้่าผลิตภัณฑข์องตนมี
ลักษณะท่ีแตกต่างจากรายอื่น เพ่ือตลาดจะได้หันมาสนใจ และ
พิจารณาในการเลือกซือ้ในโอกาสตอ่ไป



• บรกิารจดัหาขอ้มลูเก่ียวกบัการท่องเท่ียวท่ีสามารถน าสตัวเ์ลีย้งไปดว้ย
ได ้สายการบินท่ีอนญุาต , passport สตัวเ์ลีย้ง ,โรงแรมท่ีอนญุาต
ใหส้ตัวเ์ขา้พกั



https://www.flytographer.com
• ท าใหเ้ราพบกบัช่างภาพมืออาชีพใน
สถานท่ีท่ีเราไป ท าใหเ้รามีภาพสวยๆ 
ติดมือกลบับา้น



https://triptribe.com

• ตอ้งการหาเพื่อนใหมใ่นระหวา่งการเดนิทาง โดยใหเ้ราเขา้ไปทิง้
จดุหมายปลายทางท่ีอยากไปไว ้แลว้ทาง The Trip Tribe เคา้จะ
จบัคูค่นท่ีตอ้งการไปเท่ียวท่ีเดียวกบัเรา ท าใหมี้เพื่อนใหมร่ะหวา่งการ
เดินทาง ไมต่อ้งเท่ียวคนเดียวแบบเหงาๆ



https://www.triposo.com/

• ตอ้งเตรยีมอะไรไปบา้ง มีประวตัิศาสตรย์งัไง ใชส้กลุเงินแบบ
ไหน พดูภาษาอะไรกนั เหมาะมากๆ ส าหรบัการเตรยีมตวัก่อน
การเดินทาง



Service Marketing Mix 
ส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกจิบริการ 



ธุรกิจในอุตสาหกรรมบริการ (Service Industry) มีความ
แตกต่างจากธุรกิจอุตสาหกรรรมสินคา้อุปโภคและบริโภคทั่วไป เพราะมีทั้ง
ผลิตภณัฑท่ี์จบัตอ้งได ้(Tangible Product) และผลิตภณัฑท่ี์จบัตอ้ง
ไม่ได ้(Intangible Product) เป็นสินคา้และบรกิารที่น าเสนอตอ่ลูกคา้
หรอืตลาด กลยทุธก์ารตลาดที่น ามาใชก้บัธุรกิจการบรกิารจ าเป็นท่ีจะตอ้งจดัให้
มีส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างจากการตลาดโดยทั่วไป โดยเฉพาะอย่าง
ยิ่งธุรกิจท่ีมีการตอ้นรบัขบัสู ้(Hospitality) เป็นหวัใจหลกัในการท าธุรกิจ

ส่ วนประสมทางกา รตลาดส าห รับ ธุ ร กิ จบริ ก า ร  ( Service 
Marketing Mix) เป็นแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจท่ีใหบ้รกิารซึง่เป็นธุรกิจท่ี
แตกต่างสินคา้อุปโภคและบริโภคทั่วไป จ าเป็นจะตอ้งใชส้่วนประสมการตลาด 
(Marketing Mix) 7 อยา่ง หรอื 7P's ในการก าหนดกลยทุธก์ารตลาดซึ่ง
ประกอบดว้ย





ด้านผลติภัณฑ์ (Product)

เป็นสิ่งซึ่งสนองความจ าเป็นและความตอ้งการของมนุษย์
ไดค้ือ สิ่งท่ีผูข้ายตอ้งมอบใหแ้ก่ลกูคา้และลกูคา้จะไดร้ับผลประโยชนแ์ละ
คณุค่าของผลิตภณัฑน์ัน้ ๆ โดยทั่วไปแลว้ ผลิตภณัฑแ์บ่งเป็น 2 ลกัษณะ 
คือ ผลิตภัณฑท่ี์อาจจับตอ้งได้(Tangible Products) และ 
ผลิตภณัฑท่ี์จบัตอ้งไม่ได ้(Intangible Products)

เป็นสินคา้และบริการหลายประเภทท่ีจัดหาใหน้ักท่องเท่ียวเพื่อ
อ านวยความสะดวกในการเดินทางท่องเที่ยว ไดแ้ก่



• การเดนิทางโดยเครือ่งบนิ 
• การเดนิทางโดยพาหนะอ่ืนๆ
• การส ารองหอ้งพกัโรงแรม
• การบรกิารและจดัหารถเช่า
• การจดัน าเท่ียว น าชมสถานที่ตา่งๆ
• การบรกิารเรอืส าราญ
• การประกนัการเดนิทาง ตั๋วแลกเงินเดนิทาง จ าหน่ายแผนที่ คูม่อืเดนิทาง
• การบรกิารภตัตาคารและรา้นอาหาร การซือ้สนิคา้ท่ีระลกึ
• ภาพลกัษณแ์ละช่ือเสียง
• ฯลฯ



ด้านราคา (Price)

คณุคา่ผลติภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ลกูคา้จะเปรยีบเทียบระหว่างคณุคา่ 
(Value) ของบรกิารกบัราคา (Price) ของบรกิารนัน้ ถา้คณุคา่สูงกว่า
ราคาลูกคา้จะตัดสินใจซือ้ ดังนั้น การก าหนดราคาการให้บริการควรมี
ความเหมาะสมกบัระดบัการใหบ้รกิารชดัเจน และง่ายตอ่การจ าแนกระดบั
บรกิารท่ีตา่งกนั



ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place)

เป็น กิจกรรมที่เก่ียวขอ้งกับบรรยากาศสิ่งแวดลอ้มในการ
น าเสนอบริการใหแ้ก่ลูกคา้ ซึ่งมีผลต่อการรบัรูข้องลูกคา้ในคุณค่า
และคณุประโยชนข์องบริการที่น  าเสนอ ซึ่งจะตอ้งพิจารณาในดา้น
ท าเลที่ตัง้ (Location) และช่องทางในการน าเสนอบริการ 
(Channels)



https://www.getmyboat.com/

• บรกิารใหเ้ช่าเรอืทั่วโลก



ดา้นการส่งเสริม (Promotions)

เ ป็นเครื่องมือหนึ่ ง ท่ี มีความส าคัญในการติดต่อสื่ อสารให้
ผูใ้ชบ้ริการ โดยมีวตัถปุระสงคท่ี์แจง้ข่าวสารหรือชกัจูงให้เกิดทศันคติและ
พฤติกรรม การใชบ้ริการและเป็นกุญแจส าคญัของการตลาดสายสมัพันธ์
เช่น ลด50% ,ซือ้1แถม1

1. การโฆษณา (Advertising) 

2. การประชาสมัพนัธ์ (Public Relation)

3. การสง่เสรมิการขาย (Sale Promotion)

4. การขายโดยบคุคล (Personal selling)







ดา้นบุคคล (People)
พนกังาน (Employee) ซึ่งตอ้งอาศยัการคดัเลือก การ

ฝึกอบรม การจูงใจ เพ่ือ ให้สามารถสรา้งความพึงพอใจให้กับ
ลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขันเป็นความ สัมพันธ์ร ะหว่าง
เจา้หนา้ที่ผูใ้หบ้ริการและผูใ้ชบ้ริการต่าง ๆ ขององค์กร เจา้หนา้ที่
ตอ้งมีความสามารถ มีทศันคติที่สามารถตอบสนองต่อผูใ้ชบ้ริการ 
มีความคิดรเิริ่ม มีความสามารถในการแกไ้ขปัญหา สามารถสรา้ง
คา่นิยมใหก้บัองคก์ร



ดา้นกายภาพและการน าเสนอ 
(Physical Evidence/Environment and Presentation)

แสดงใหเ้ห็นถึงลกัษณะทางกายภาพและ
การน าเสนอใหก้ับลกูคา้ใหเ้ห็นเป็นรูปธรรม โดย
พยายามสร้างคุณภาพโดยรวม ทั้งทางด้าน
กายภาพและรูปแบบการให้บริการเพื่อสร้าง
คณุค่าใหก้บัลกูคา้ ไม่ว่าจะเป็นดา้นการแต่งกาย
สะอาดเรียบรอ้ย การเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน 
และการใหบ้รกิารท่ีรวดเรว็ หรอืผลประโยชนอ่ื์น ๆ 
ท่ีลกูคา้ควรไดร้บั



ดา้นกระบวนการ (Process)

เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการและงานปฏิบตัิใน
ดา้นการบริการ ที่น  าเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้ริการเพ่ือมอบการใหบ้ริการ
อย่างถกูตอ้งรวดเรว็ และท าใหผู้ใ้ชบ้รกิารเกิดความประทบัใจ



Niche Market

• แปลวา่ “ช่องวา่งท่ีเหลืออยูใ่นตลาด”

• มีขนาดเลก็ มีความจ าเพาะส าหรบักลุม่ลกูคา้ที่มีความตอ้งการ
สินคา้หรอืบรกิารเป็นพิเศษ

• เป็นกลุม่ผูบ้รโิภคที่มีปรมิาณจ ากดั แตส่ามารถใชจ้่ายสงู



Kim T. Gordon ท่ีปรึกษาดา้นการตลาดชาวอเมริกนั 
เขียน ”Bringing Home The Business”

1.Define your niche market ก าหนดขอบเขตของ
ตลาด เพ่ือดวูา่มีปรมิาณลกูคา้เพียงพอ และมีก าลงัซือ้

2.Meet their specific need ผลิตภณัฑห์รอืบรกิาร
ตอ้งสนองความตอ้งการเฉพาะของกลุม่ลกูคา้

3.Say the right thing ในการเสนอสินคา้หรอืบรกิารกบั
กลุม่นี ้ตอ้งเสนอใหโ้ดนใจ ตรงความตอ้งการและเขา้ใจงา่ย ใช้
ภาษาเหมาะสม ใชส้ื่อที่กลุม่คุน้เคย







จีน แบบ FIT

1) บรรยากาศดงึดดู แหลง่ท่องเท่ียวหลากหลาย 

2) คุม้คา่เงินท่ีจ่าย ไมไ่ดห้มายถึงราคาถกู แต่มีคณุภาพดี 

3) อาหารไทย

4) อธัยาศยั วฒันธรรม ประเพณีไทย

สาเหตุท่ีนกัท่องเท่ียวกลุ่มน้ีนิยมมาเท่ียวททย เพราะ 





ขายสินคา้ใหโ้ดนใจ
• ปัจจยัท่ีนกัท่องเท่ียวพิจารณาก่อนควกัเงินซือ้ คือ คณุภาพสนิคา้และ
บรรจภุณัฑ ์ตอ้งมีลวดลาย ท่ีบง่บอกถึงความเป็นไทย มีค าอธิบาย
คณุสมบตัิแหลง่ท่ีมา เป็นภาษาจีน และองักฤษ ตอ้งมองเห็นสนิคา้
ภายในชดัเจน

• สว่นการสง่เสรมิการตลาด และการสื่อสารการตลาด จะตอ้งมีทัง้
โปรโมชั่นสง่เสรมิการขาย การใชบ้คุคลและการสื่อสาร

• โปรโมชั่นท่ีคนจีนนิยม คือ ลด 50% จะชอบมากกวา่ซือ้ 1 แถม 1 ควรมี
สนิคา้ใหท้ดลองใชห้รอืชิม ณ จดุขาย และโปรโมชั่นแบบซือ้ครบยอดท่ี
ก าหนดแลว้ไดส้ว่นลด หรอืไดข้องแถมเพิ่ม



• เช่ือการรวีิวจากผูใ้ชจ้รงิ หรอื User Generated Content 
และการรวีิวจากผูเ้ช่ียวชาญมากกวา่การเช่ือพรเีซน็เตอร ์หรือคนดงั

• ควรมีปา้ยแสดงอนัดบัสินคา้ขายดี ปา้ย best seller และโฆษณา
ผา่นสื่อออนไลน ์ท่ีนิยมของคนจีน





เปิด 4 เทรนดก์ารท่องเท่ียวปี 62 บินหรูมาแรง ยอมจ่าย
แพงแลกความสบาย

• พฤติกรรมจองตั๋วของคนไทย พบวา่คนไทยยงัคงฮิตเที่ยว
ปลายทางยอดนิยม ใหค้วามส าคญักบัวิธีทอ่งเที่ยวใหคุ้ม้คา่ 
และชอบไดร้บับรกิารพิเศษขึน้กวา่เดิม  นอกจากนีย้งัสนใจ
ประสบการณท์ี่แตกตา่งในสถานที่แปลกใหมอ่ย่างเช่น เมือง
ดาลดั (ประเทศเวียดนาม) และเมืองชยัปรุะ (ประเทศอินเดีย) 
เป็นจดุหมายท่ีคนไทยคน้หามากจนขึน้มาติด TOP 100 ในปี 
2561



เทรนดบิ์นหรูมาแรง 
คนททยยอมจ่ายแพง แลกความสบายข้ึน

• คนไทยกลา้ใชจ้่ายเพื่อแลกกบัความสขุมากขึน้ โดยเฉพาะกบั
เรือ่งทอ่งเที่ยวที่พรอ้มจ่ายเพื่อแลกกบัประสบการณพิ์เศษทัง้นี ้
การนัตีดว้ยต าแหน่งอนัดบั 4 ของประเทศที่มียอดการจองตั๋ว
เครือ่งบินระดบั Business Class มากที่สดุในเอเชีย
แปซิฟิก (APAC) เป็นรองเพียงประเทศออสเตรเลีย 
นิวซีแลนด ์และเกาหลีใต้



AirlineRatings.com
จดัอนัดบั 20 สายการบินท่ีปลอดภยัท่ีสุดในโลกปี 2022 จาก 385 สายการ

บินทัว่โลก
• วดัปัจจยัตา่งๆ เช่น บนัทกึการชนและเหตกุารณร์า้ยแรงของสายการบิน 
อายขุองเครือ่งบนิ  ตลอดจนมาตรการควบคมุโควิด-19 และนวตักรรม
การด าเนินงานตลอดจนมาตรการคมุโควิด-19

อนัดบั1  Air New Zealand ไดร้บัรางวลั "เน่ืองจากมีประวตัิการบนิ
ท่ียอดเย่ียม จ านวนนวตักรรมหอ้งนกับนิ การฝึกนกับนิ และอายฝุงูบนิที่ต  ่า
มาก"

อนัดบั2  Etihad Airways

อนัดบั3  Qatar Airways



อนัดบั4  Singapore Airlines

อนัดบั5  TAP Air Portugal

อนัดบั6  SAS

อนัดบั7  Qantas

อนัดบั8  Alaska Airlines

อนัดบั9  EVA Air

อนัดบั10  Virgin Australia/Virgin 

Atlantic



อนัดบั11  Cathay Pacific Airways

อนัดบั12  Hawaiian Airlines

อนัดบั13  American Airlines

อนัดบั14  Lufthansa

อนัดบั15  Finnair

อนัดบั16  KLM

อนัดบั17  British Airways

อนัดบั18  Delta Air Lines

อนัดบั19  United Airlines

อนัดบั20  Emirates



คนททย “เสิร์ช” ท่ีแปลกใหม่ แต่ยงั “จอง” ทปท่ีเดิม

• นกัทอ่งเที่ยวไทยเริม่คน้หาเที่ยวบินไปยงัปลายทางอื่นๆ ทัง้ใน
เอเชียและยโุรปเพิ่มขึน้อยา่งตอ่เน่ือง ดไูดจ้ากปลายทางนอ้ง
ใหม่มาแรงท่ีมีคนคน้หาจนขึน้มาติด TOP 100 ในปี 2561 
เช่น เมืองดาลดัประเทศเวียดนามมีอตัราการคน้หาเพิ่มขึน้ 
859% รองลงมาเป็นเมืองชยัปรุะ ประเทศอินเดีย ที่มีอตัราการ
คน้หาเพิ่มขึน้ 367% และเมืองทบิลีซี ประเทศจอรเ์จีย ที่มีอตัรา
การคน้หาเพ่ิมขึน้ 125%



กลา้จ่ายแพงแต่กจ่็ายเป็น เนน้โปรสุดคุม้ค่า
• ในปี 2561 นกัทอ่งเที่ยวไทยใชเ้วลาคน้หาเที่ยวบิน (Flight 

Search) เพื่อเตรยีมตวัก่อนเดินทางนานขึน้จาก 43 วนั เป็น 
45 วนั แตเ่วลาตดัสินใจจองตั๋วก่อนเดินทางยงัคงเป็น 41 วนั
เหมือนเดิม ซึง่ขอ้มลูดงักลา่ววิเคราะหไ์ดว้า่นกัท่องเที่ยวไทยใช้
เวลาเตรยีมตวัทอ่งเที่ยวนานขึน้กวา่เดิมเพ่ือคน้หาขอ้เสนอตั๋ว
เครือ่งบินราคาคุม้คา่ที่สดุ โดยใหค้วามส าคญัในการคน้หาจนถงึ
วินาทีสดุทา้ย

• คนไทยใชเ้วลาคน้หานานขึน้และใชเ้วลาตดัสินใจนอ้ยลง โดยจองตั๋วใกล้
กบัวนัเดนิทางมากขึน้



2562 เป็นปีแห่งการเท่ียวเมืองหรู ในราคาเมืองรอง

• อีกหนึ่งประเดน็ที่น่าสนใจส าหรบันกัทอ่งเที่ยวไทยในปี 2019 
คือโอกาสที่จะไดไ้ปเที่ยวเมืองใหญ่ในราคาประหยดักว่าเดิม 
พบวา่ในปี 2561 อตัราคา่โดยสารตั๋วเครือ่งบินไปยงัหลายเมือง
ยอดนิยมทั่วโลกไดป้รบัลดลง ซึง่นกัทอ่งเที่ยวไทยสามารถใช้
ขอ้มลูนีเ้ป็นตวัช่วยส าหรบัวางแผนทอ่งเที่ยวปี 2562 ใหคุ้ม้คา่
ย่ิงขึน้



Brian Chesky CEO Airbnb



การท่องเที่ยวยุคต่อไป ผู้คนจะสนใจสถานที่ยอดฮิตน้อยลง เที่ยวแบบมีความหมายมากขึน้

Meaningful 
Travel 

Business Travel → Leisure Travel

TOP 10 → Meaningful Travel

เปลีย่นจากสถานทีเ่ทีย่วยอดฮติ Top 10 / Top 

50 ของโลก มาเป็นสถานทีเ่ทีย่วทีม่คีวามหมาย 

เนน้การทอ่งเทีย่วในพืน้ทีเ่ฉพาะ

Meaningful Travel 

หมายถงึ การท่องเท่ียวท่ีเนน้ประโยชนข์องกิจกรรมท่ีเกิดขึน้ เป็นการท่องเท่ียวท่ี

มากกวา่การเดินทางไปสถานท่ียอดฮิต ประเดน็ส  าคญัคือมีกิจกรรมบางอย่างท่ีเติมเตม็

ความหมายของการเดินทาง ครอบคลมุตัง้แตก่ารท่องเท่ียวและท ากิจกรรมในชมุชน

เลก็ๆ หรอืเท่ียวในป่าแนวธรรมชาติ ไปจนถงึการเดินทางเพ่ือเรยีนรูส้ิ่งใหม่ๆ ในสถานท่ี

แปลกใหม่

Business Travel 

จะเปล่ียนเป็นการประชุมงานผา่นออนทลน์



• อตุสาหกรรมการเดนิทางเป็นอตุสาหกรรมท่ีใหญ่ท่ีสดุและมีก าไรมาก
ท่ีสดุ

• COVID-19 เป็นความทา้ทายในยคุปัจจบุนั ตอ่การโปรโมทแบรนด์
และดงึดดูใหค้นเขา้มาชม กระตุน้ความคดิสรา้งสรรค ์ตอ้งเปลี่ยน
ขอ้เสนอและกลยทุธ์

1.Context-Aware Marketing ตอ้งไวตอ่สถานการณร์ะดบัโลก 
บอกลกูคา้วา่เรามีความพรอ้มอย่างไร อาจเสนอทวัรใ์หก้บัจนท รพ. หรอื
share a blog post ท่ีเป็น local business, การสง่เสรมิการ
ขายท่ีไม่ค  านงึถึงสขุภาพลกูคา้ จะท าใหเ้สียคณุคา่ของแบรนด ์ตอ้งแสดง
ใหเ้ห็นวา่เราเคารพกฎดา้นสาธารณสขุ



2.Invest in Mobile
– สว่นใหญ่ใช ้smartphone ในการจอง วางแผนการเดินทาง
– ควรทดสอบแอปของธุรกิจสม ่าเสมอและปรบัปรุงเทา่ท่ีจ าเป็น

3. Increased Use of Virtual Reality
4. Video Marketing Is Going Live

5. Social Media as Customer 
Service



• Empathize with your customers. Whether it's 
by answering their queries on social media, or
creating content that is sensitive to current 
global events.

• Optimize for mobile.ท าใหป้ระสบการณก์ารใชม้ือถือดี
เท่ากบัประสบการณบ์น Desktop

• Virtual experiences are coming to the 
forefront.

• It's time to go live. Live video streaming is 
taking off with consumers. Now is a great 
opportunity to expand into live online events!



• นายยทุธศกัดิ ์สภุสร ผูว้า่การการท่องเท่ียวแหง่ประเทศไทย (ททท.) 
เปิดเผยว่า ททท.ไดป้รบัเปา้หมายการท างานในปี 2564 ใหมใ่ห้
สอดคลอ้งกบัแผนแม่บทเฉพาะกิจภายใตย้ทุธศาสตรช์าตอินัเป็นผลมา
จากสถานการณโ์ควิด-19 พ.ศ.2564-2565 ดว้ยการวางแผนฟ้ืนฟู
อตุสาหกรรมท่องเท่ียวของไทยปี 2564-2565 โดยเปา้หมายปี 2564 ให้
มีรายไดท้างการท่องเท่ียวรวม 1.2 ลา้นลา้นบาท และเปา้หมายปี 2565 
มีรายไดท้างการท่องเท่ียวรวม 2.5 ลา้นลา้นบาท



• Ads by optAd360 (Website monetizes,Video
content monetizes, Mobile app monetizes.

• ส าหรบัปี 2564 ประเมินวา่ ตลาดนกัท่องเท่ียวตา่งประเทศจะกลบัเขา้
มาในช่วงไตรมาสท่ี 3 ททท.ในฐานะหนว่ยงานดา้นการตลาดตอ้งสง่
สญัญาณวา่พรอ้มท าตลาด ลา่สดุไดม้อบหมายใหส้  านกังาน ททท.29 
แห่งทั่วโลก เตรยีมท าตลาดเชิงรุกโดยจะเริม่ขายแพ็กเกจท่องเท่ียวแบบ 
Hard sell กบัชาวตา่งประเทศ ตัง้แตเ่ดือน ม.ีค.-เม.ย.นี ้ซึง่ตรงกบั
เทศกาลอีสเตอรข์องยโุรป เพื่อใหน้กัท่องเท่ียวตา่งประเทศเขา้มาในไตร
มาสท่ี 3 ของปีนี ้และเพื่อตลอดทัง้ปี 2564 จะมีนกัท่องเท่ียว
ตา่งประเทศเดินทางมาตามเปา้หมายท่ีตัง้ไว ้10 ลา้นคน สรา้งรายได้
เขา้ประเทศ 500,000 ลา้นบาท



• “คาดว่านกัท่องเท่ียวจากตลาดระยะไกล (Long Haul) ทัง้ยโุรป
และอเมรกิาจะเดนิทางเขา้มาไดก้่อน สว่นตลาดระยะใกล ้(Short 
Haul) อยา่งอาเซียนและเอเชียตะวนัออกอาจตามมาทีหลงั เพราะ
นโยบายของรฐับาลจีน ญ่ีปุ่ น และเกาหลีใต ้ขอความรว่มมือประชาชน
ถา้ไมจ่ าเป็น ก็ยงัไมใ่หเ้ดินทางออกนอกประเทศ


