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บทที่ 8 
กลยุทธ์ทางการตลาด 

 

วัตถุประสงค์: เพ่ือกําหนดตลาดกลุม่เป้าหมาย และตําแหน่งของผลติภณัฑ์ รวมทัง้นําเคร่ืองมือ

ทางการตลาดมาช่วยในการวางแผนทางการตลาดให้สอดคล้องกบักล◌ุ◌่มเป้าหมาย และกลยทุธ์

ขององค์กร 

 

8.1 วัตถุประสงค์และเป้าหมายทางการตลาด (Market Objectives & Goals) 
เพ่ือให้ธุรกิจ ไอ-ไกด์ ประสบความสําเร็จ ไอ-ไกด์ ได้กําหนดเป้าหมายขององค์กร ไว้สาม

ประการ ดงันี ้

1. ดําเนินธุรกิจ ไอ-ไกด์ ให้เป็นท่ีรู้จกั และเป็นท่ียอมรับในตลาดกลุม่เป้าหมายภายใน 2 ปี 

2. สร้าง Brand i-Guide ให้ติดอนัดบัหนึ่งในสาม (Top Three) ของเว็บไซต์ Customized 

Tour ท่ีเน้นการท่องเท่ียวในประเทศไทย ภายใน 3 ปี 

3. สร้างยอดขาย และกําไรให้ไอ-ไกด์สามารถคืนทนุได้ภายใน 3 ปี 

จากเป้าหมายขององค์กรดงักลา่ว ไอ-ไกด์ ได้วางกลยทุธ์ทางการตลาด และเป้าหมาย

ทางการตลาดท่ีชดัเจน และสนบัสนนุกบัเป้าหมายขององค์กร ดงันี ้

 
8.1.1 วัตถุประสงค์ทางการตลาด (Market Objective) 

1. นําเสนอ ไอ-ไกด์ ให้เป็นท่ีรู้จัก และยอมรับจากกลุ่มเป้าหมายว่าเป็นผู้ ให้บริการ 

Private Customized Tour ท่ีมีบริการเก่ียวกบัการท่องเท่ียวในประเทศไทยครบวงจร และสามารถ

ตอบสนองความต้องการท่ีแตกตา่งกนัของลกูค้าได้อยา่งมีประสทิธิภาพ 

2. เป็น Top Three of Mind ในลกูค้ากลุ่มเป้าหมายท่ีนิยมการท่องเท่ียวแบบ Non-

Group Tour และ Private Tour 
8.1.2 เป้าหมายและวัตถุประสงค์ทางการตลาดระยะสัน้ภายใน 1-3 ปี (Short Term 

Objective) 
1. มุง่สร้างไอ-ไกด์ให้เป็นท่ีรู้จกัในลกูค้ากลุม่เป้าหมาย (Brand Awareness) 

2. ทําให้ลกูค้ากลุม่เป้าหมายท่ีมี Brand Awareness ประมาณ 30% รู้จกั i-Guide ใน

ฐานะ Private Customized Tour ท่ีให้บริการการท่องเท่ียวในประเทศไทยครบวงจร 

3. มีอตัราสว่นจํานวนลกูค้าท่ีซือ้บริการ/จํานวนลกูค้าท่ีเข้าชมเว็ปไซต์ไมต่ํ่ากวา่ 15% 
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8.1.3 เป้าหมายและวัตถุประสงค์ทางการตลาดระยะยาวภายใน 3-10 ปี (Long Term 

Objective) 
1. มุง่สร้างไอ-ไกด์ให้เป็นท่ีรู้จกัในลกูค้ากลุม่เป้าหมาย (Brand Awareness) 

2. ทําให้ลกูค้ากลุม่เป้าหมายท่ีมี Brand Awareness ประมาณ 60% รู้จกั i-Guide ใน

ฐานะ Private Customized Tour ท่ีให้บริการการท่องเท่ียวในประเทศไทยครบวงจร  

3. มีอตัราสว่นจํานวนลกูค้าท่ีซือ้บริการ/จํานวนลกูค้าท่ีเข้าชมเว็ปไซต์ไมต่ํ่ากวา่ 30% 
 

8.2 การแบ่งส่วนตลาด (Segmentation) 
บริษัท ไอ ไกด์ จํากดั มีแนวคดิท่ีจะคดัเลือกผู้บริโภคกลุม่เป้าหมายซึง่เป็นชาวตา่งประเทศท่ี

เดินทางเข้ามาท่องเท่ียวในประเทศไทย โดยบริษัทฯ ได้จัดแบ่งกลุ่มนักท่องเท่ียวเหล่านีโ้ดย

พิจารณาจากปัจจยัตา่งๆ ดงันี ้

ปัจจยัดา้นพฤติกรรมการเดินทางท่องเทีย่ว 

เม่ือพิจารณาพฤตกิรรมในการท่องเท่ียวของนกัท่องเท่ียวในปัจจบุนัสามารถแบง่กลุม่

นกัท่องเท่ียวออกได้เป็น 2 กลุม่ใหญ่ คือ 

1. Group Tour คือ นกัท่องเท่ียวท่ีเดนิทางมาเท่ียวประเทศไทยด้วยการซือ้รายการท่องเท่ียว

แบบ all inclusive package ท่ีรวมบริการทกุอย่างตัง้แตก่ารจองตัว๋เคร่ืองบิน การจองท่ีพกั การ

ให้บริการจากมคัคเุทศก์ และการให้บริการการเดินทางตลอดการท่องเท่ียว นกัท่องเท่ียวกลุ่มนี ้

สว่นใหญ่ซือ้ทวัร์จากประเทศของตวัเองก่อนเดนิทางเข้ามาประเทศไทย  

2. Non-group Tour คือ นกัท่องเท่ียวท่ีเดนิทางมาเท่ียวประเทศไทยด้วยตวัเอง รวมไปถึง

กลุม่ท่ีเดนิทางมาประเทศไทยและมีการซือ้รายการทวัร์แยกตา่งหาก 

จากการพิจารณาพฤติกรรมการท่องเท่ียวของนกัท่องเท่ียว พบว่า กลุ่มของนกัท่องเท่ียวท่ี

เดินทางเข้ามาประเทศไทย และเหมาะสมกับรูปแบบบริการของไอ-ไกด์ คือ กลุ่ม Non-Group 

Tour มากท่ีสดุ เน่ืองจาก นกัท่องเท่ียวท่ีเป็นกลุ่ม Non-Group Tour มกัเป็นนกัท่องเท่ียวท่ีชอบ

ความเป็นอิสระและความยืดหยุน่ในการท่องเท่ียว  

นอกจากนี ้จากการวิเคราะห์อตุสาหกรรมการท่องเท่ียวในประเทศไทยพบว่า นกัท่องเท่ียวท่ี

เดินทางมาประเทศไทยแบบ Non-Group Tour นัน้ มีแนวโน้มเพิ่มขึน้เร่ือยๆ จึงเป็นโอกาสท่ีดีของ

ไอ-ไกด์ ท่ีจะทําการตลาดกบันกัท่องเท่ียวกลุม่นี ้
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Non Group Tour of Year 2000 - 2006
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ปัจจยัดา้นภูมิศาสตร์ 

เม่ือจําแนกนกัท่องเท่ียวชาวตา่งชาตท่ีิมาเท่ียวประเทศไทยแบบ Non-Group Tour ออกตาม

ภมูิภาค สามารถแบง่ได้ดงัรูป 

 

Number of Non-Group-Tour Tourists classified by region
Year 2004 - 2006
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รูปที่ 8.1 จํานวนนกัทอ่งเท่ียวท่ีจดัการเดินทางมาเท่ียวประเทศไทยด้วยตวัเอง ตัง้แตปี่ 2543 - 2549 

ที่มา: การท่องเทีย่วแห่งประเทศไทย, สถิติการท่องเทีย่วปี 2543 – 2549 (ค.ศ. 2000 – 2006) 

รูปที่ 8.2 จํานวนนกัทอ่งเท่ียวท่ีจดัการเดินทางมาเท่ียวเอง ตัง้แตปี่ 2547 – 2549 จําแนกตามภมิูภาค 

ที่มา: การท่องเทีย่วแห่งประเทศไทย, สถิติการท่องเทีย่วปี 2547 – 2549 (ค.ศ. 2004 – 2006) 
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จากรูปจะเห็นได้ว่านกัท่องเท่ียวในกลุ่มประเทศเอเชียตะวนัออก เป็นกลุ่มท่ีมีนกัท่องเท่ียว

แบบ Non-Group Tour เดินทางเข้ามาประเทศไทยมากท่ีสดุ คือ 4.7 ล้านคน ในปี 2549 หรือ คิด

เป็น 51% ของนกัท่องเท่ียวแบบ Non-Group Tour รองลงมา คือ นกัท่องเท่ียวจากทวีปยโุรป 

เดินทางมาประเทศไทยแบบ Non-Group Tour 2.6 ล้านคน หรือ คิดเป็น 28% ของนกัท่องเท่ียว

แบบ Non-Group Tour ทัง้หมดของปี 2549 

 

ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 

พิจารณาตามช่วงอายแุละระดบัรายได้ ดงันี ้

การแบง่ตามช่วงอาย ุแบง่ออกได้เป็น 

1. อายไุมเ่กิน 25 ปี เป็นกลุม่นกัท่องเท่ียวท่ีอยูใ่นวยัเด็ก วยัรุ่น และวยัก่อนเร่ิมทํางาน เป็น

กลุ่มท่ียังไม่มีรายได้ การท่องเท่ียวต่างประเทศของนักท่องเท่ียวกลุ่มนีจ้ึงเป็นการเท่ียวกับ

ครอบครัวเป็นหลกั 

2. อาย ุ25-44 ปี เป็นนกัท่องเท่ียวท่ีอยู่ในวยัทํางานตอนต้นจนถึงวยัทํางานตอนกลาง ซึง่

เป็นวยัท่ีมีรายได้เป็นของตนเอง และมีอํานาจในการตดัสนิใจซือ้ การซือ้สนิค้าและบริการสว่นใหญ่

จะเป็นการซือ้เพ่ือสร้างภาพลกัษณ์ และสร้างประสบการณ์ให้ตวัเอง โดยส่วนใหญ่นกัท่องเท่ียว

กลุม่นีจ้ะเป็นกลุม่ท่ีมีการท่องเท่ียวสงูสดุ และเป็นกลุม่ของท่ีเดนิทางแบบ Non-Group Tour สงูสดุ 

เม่ือวิเคราะห์ถึงพฤติกรรมการท่องเท่ียว และพฤติกรรมการซือ้ สามารถแบ่งนกัท่องเท่ียวกลุ่มนี ้

ออกได้ตามสถานภาพทางสงัคม ได้แก่ 

2.1 กลุ่มคนโสด เป็นกลุ่มท่ีมีทศันคติท่ียึดตวัเองเป็นท่ีตัง้ มีความเป็นตวัของตวัเอง 

ทําตามอารมณ์ความต้องการของตวัเองในการตดัสินใจทํากิจกรรมตา่งๆ ในชีวิต การตดัสินใจใช้

จ่ายซือ้สินค้าจะตดัสินใจเร็วโดยเฉพาะสินค้าฟุ่ มเฟือย การท่องเท่ียวของคนกลุม่นี ้มกัไปกบัเพ่ือน 

หรือ คนรัก ซึง่การเท่ียวใน 2 ลกัษณะนี ้มีพฤตกิรรมการท่องเท่ียวท่ีแตกตา่งกนั คือ 

(ก) กลุ่มคนโสดท่ีท่องเท่ียวกับเพ่ือน เป็นกลุ่มท่ีช่ืนชอบการท่องเท่ียวแบบผจญ

ภยั เน้นประสบการณ์แปลกใหมใ่นการท่องเท่ียว การตดัสนิใจซือ้สว่นใหญ่เป็นการตดัสนิใจร่วมกนั 

มีงบประมาณในการท่องเท่ียวปานกลาง 

(ข) กลุม่คนโสดท่ีท่องเท่ียวกบัคนรัก เป็นกลุม่ท่ีช่ืนชอบการท่องเท่ียวแบบโรแมน

ติก มกัมีการวางแผนการท่องเท่ียวไว้ล่วงหน้า และต้องการให้การท่องเท่ียวเป็นไปอย่างราบร่ืน 

การตดัสินใจซือ้ส่วนใหญ่เกิดจากการตดัสินใจร่วมกัน ภายใต้งบประมาณในการท่องเท่ียวปาน

กลางคอ่นไปทางสงู  
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2.2  กลุ่มคนท่ีแต่งงานแล้ว เป็นกลุ่มท่ีมีภาระความรับผิดชอบมากขึน้ ทัง้ความ

รับผิดชอบในหน้าท่ีการงานท่ีสงูขึน้ และภาระทางครอบครัวท่ีจะต้องดแูล การท่องเท่ียวของคน

กลุม่นีม้กัไปกบัคนในครอบครัวเป็นหลกั สามารถแบง่ออกเป็นกลุม่ยอ่ยได้ ดงันี ้

(ก)  กลุม่คูแ่ตง่งานท่ียงัไม่มีลกู (DINK: Double Income No Kid) เป็นกลุม่ท่ียงั

ไม่มีภาระทางครอบครัวมากนกั จึงมีพฤติกรรมการท่องเท่ียวคล้ายกบักลุ่มคนโสดท่ีท่องเท่ียวกบั

คนรัก รวมถึงมีการท่องเท่ียวบ่อยครัง้ และมีงบประมาณในการท่องเท่ียวสงู โดยเฉพาะอย่างยิ่ง

การท่องเท่ียวของคูฮ่นันีมนู  

(ข)  กลุ่มครอบครัวท่ีมีลูกแล้ว เป็นกลุ่มท่ีมีการเดินทางน้อยลง แต่เม่ือมีการ

เดินทางก็มักจะไปกับครอบครัว มีพฤติกรรมการท่องเท่ียวและงบประมาณการท่องเท่ียวท่ี

หลากหลายขึน้กบัช่วงอายุของสมาชิกในครอบครัว โดยครอบครัวท่ีมีลกูอยู่ในวยัศึกษาเล่าเรียน 

จะมีงบประมาณการท่องเท่ียวต่ํากว่ากลุม่ครอบครัวท่ีมีลกูอยู่ในวยัทํางาน เน่ืองจาก ต้องออมเงิน

เพ่ือการศกึษาของลกูเป็นหลกั การวางแผนการท่องเท่ียวจะขึน้อยู่กบัสมาชิกในครอบครัว แต่การ

ตดัสนิใจซือ้สว่นใหญ่จะมาจากหวัหน้าครอบครัวเป็นหลกั  

3. อาย ุ45-54 ปี เป็นนกัท่องเท่ียวท่ีมีประสบการณ์ในการท่องเท่ียวมาค่อนข้างมาก 

จงึเน้นการท่องเท่ียวเพ่ือการพกัผอ่นมากกวา่การหาประสบการณ์ในการท่องเท่ียว 

4. อาย ุ55-64 ปี เป็นนกัท่องเท่ียวท่ีอยู่ในวยัเกษียณ ส่วนใหญ่ไม่มีรายได้แต่มีเวลา

มากขึน้ การท่องเท่ียวของนักท่องเท่ียวกลุ่มนีส้่วนใหญ่เน้นการพกัผ่อน และมีระยะเวลาในการ

ท่องเท่ียวแต่ละครัง้นานกว่านกัท่องเท่ียวกลุ่มอ่ืน อย่างไรก็ตาม นกัท่องเท่ียวกลุม่นีมี้ค่าใช้จ่ายใน

การท่องเท่ียวตอ่วนัต่ํากวา่นกัท่องเท่ียวกลุม่อ่ืน 

5. อายมุากกวา่ 65 ปี เป็นนกัท่องเท่ียวท่ีเข้าสูว่ยัชรา โดยมากมกัมีสภาพร่างกายท่ีไม่

เอือ้อํานวยตอ่การเดนิทางท่องเท่ียว 
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Number of Tourists classified by Age
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การแบง่ตามระดบัรายได้และคา่ใช้จ่าย แบง่ได้เป็น 

1. รายได้น้อย คือ กลุม่นกัท่องเท่ียวท่ีมีรายได้น้อยกว่า 20,000 เหรียญสหรัฐตอ่ปี หรือ ต่ํา

กวา่ 700,000 บาทตอ่ปี 

2. รายได้ปานกลาง คือ กลุม่นกัท่องเท่ียวท่ีมีรายได้อยู่ในช่วง 20,000 – 39,999 เหรียญ

สหรัฐตอ่ปี หรือ 700,000 – 1,399,999 บาทตอ่ปี 

3. รายได้ปานกลางค่อนไปทางสงู คือ กลุ่มนกัท่องเท่ียวท่ีมีรายได้อยู่ในช่วง 40,000 – 

59,999 เหรียญสหรัฐตอ่ปี หรือ 1,400,000 – 2,099,999 บาทตอ่ปี 

4. รายได้สูง คือ กลุ่มนักท่องเท่ียวท่ีมีรายได้ตัง้แต่ 60,000 เหรียญสหรัฐต่อปี หรือ

2,100,000 บาทตอ่ปีขึน้ไป  

 

 

   รูปที่ 8.3 จํานวนนกัทอ่งเท่ียวท่ีจดัการเดินทางมาเท่ียวเอง ปี 2548 จําแนกตามช่วงอาย ุ

ที่มา: กองตรวจคนเข้าเมือง กรมตํารวจ, สถิติการท่องเทีย่วปี 2548 (ค.ศ. 2005) 
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Number of tourists classified by annual income
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เม่ือพิจารณาระดบัรายได้ของนกัท่องเท่ียวเทียบกบัค่าใช้จ่ายในการท่องเท่ียวพบว่า ระดบั

รายได้ของนกัท่องเท่ียวและคา่ใช้จ่ายในการท่องเท่ียวมีความสมัพนัธ์กนั คือ นกัท่องเท่ียวท่ีมีระดบั

รายได้สงูมีแนวโน้มท่ีจะมีคา่ใช้จ่ายในการท่องเท่ียวสงูตามไปด้วย (ดงัตารางท่ี 8.1)  

 

 
 

จากข้อมลูข้างต้น กลุม่นกัทอ่งเท่ียวท่ีมีรายได้สงูกวา่ 60,000 เหรียญสหรัฐตอ่ปี เป็นกลุม่

นกัท่องเท่ียวท่ีน่าสนใจ และมีกําลงัซือ้มากพอท่ีจะใช้บริการของไอ-ไกด์ 

 

   รูปที่ 8.4 จํานวนนกัทอ่งเท่ียวท่ีจดัการเดินทางมาเท่ียวเอง ปี 2548 จําแนกตามระดบัรายได้ 

ที่มา: การสํารวจค่าใชจ่้ายนกัท่องเทีย่วปี 2548, สถิติการท่องเทีย่วปี 2548 (ค.ศ. 2005) 

   ตารางที่ 8.1 คา่ใช้จ่ายเฉล่ียของนกัทอ่งเท่ียวระหวา่งประเทศปี 2548 แยกตามระดบัรายได้ 

ที่มา: การสํารวจค่าใชจ่้ายนกัท่องเทีย่วปี 2548, สถิติการท่องเทีย่วปี 2548 (ค.ศ. 2005) 
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ปัจจยัดา้น Lifestyle ในการท่องเทีย่ว 

พิจารณาจากรูปแบบในการท่องเท่ียวของนกัท่องเท่ียวแตล่ะคน โดยแบง่ออกเป็น 

1. เน้นความหรูหรา เป็นกลุม่นกัท่องเท่ียวท่ีไม่ได้ให้ความสําคญักบัราคา เพียงแตต้่องการ

สนิค้าและบริการท่ีมีความเป็นพิเศษเหนือระดบักวา่บคุคลทัว่ไป ตวัอยา่งเช่น การเข้าพกัในโรงแรม

ท่ีมีช่ือเสียงตดิอนัดบัโลก และรับประทานอาหารในร้าน/โรงแรมท่ีเป็นท่ีรู้จกัไปทัว่โลก นกัท่องเท่ียว

กลุม่นี ้มกัเป็นบคุคลท่ีมีช่ือเสียงในระดบัประเทศ  

2. เน้นความท้าทาย เป็นกลุ่มนักท่องเท่ียวท่ีช่ืนชอบกิจกรรมท่ีท้าทายความสามารถ 

รวมถึงช่ืนชอบการผจญภยัในรูปแบบต่างๆ ตวัอย่างเช่น การปีนเขา การไต่หน้าผา การเล่นกีฬา

ผาดโผนทางนํา้ 

3. เน้นความสะดวกสบาย เป็นกลุ่มนกัท่องเท่ียวท่ีชอบความสะดวกสบายด้วยบริการท่ี

ครบครัน โดยท่ีนักท่องเท่ียวไม่ต้องวางแผน ศึกษาข้อมูล และจัดเตรียมอะไรมากนัก ส่วนใหญ่

นกัท่องเท่ียวประเภทนีม้กัจะมาเท่ียวกบับริษัททวัร์เป็นหลกั 

4. เน้นความยืดหยุน่ เป็นกลุม่นกัท่องเท่ียวท่ีชอบกําหนดและวางแผนสิง่ตา่งๆ ด้วยตวัเอง 

ไมช่อบการทําอะไรท่ีต้องอยูภ่ายในกรอบอยูต่ลอดเวลา  

 

การแบ่งส่วนตลาดนักท่องเท่ียวโดยใช้ปัจจัยด้านต่างๆ เช่น ปัจจัยด้านพฤติกรรมการ

เดินทางท่องเท่ียว ปัจจยัด้านภมูิศาสตร์ ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ และปัจจยัด้าน Lifestyle ใน

การท่องเท่ียว เป็นต้น จากเกณฑ์ดังกล่าวทําให้สามารถกําหนดตลาดเป็นนักท่องเท่ียว Non-

Group Tour ชาวเอเชียตะวนัออก และชาวยโุรป ท่ีมีช่วงอายรุะหว่าง 25-44 ปี มีรายได้สงู (สงูกว่า 

60,000 เหรียญสหรัฐตอ่ปี) ชอบการใช้ชีวิตท่ีมีความยืดหยุน่ ไมมี่กฎเกณฑ์ตายตวั ซึง่สามารถแบง่ 

Segment สําหรับการทําการตลาดออกได้เป็น 

1. กลุ่มเพื่อน ได้แก่ นกัท่องเท่ียวกลุ่มท่ีเดินทางมากบักลุ่มเพ่ือน ส่วนใหญ่เป็นคนโสด 

ดงัท่ีได้กลา่วไว้ในหวัข้อ 2.1 (ก) 

2. กลุ่มคู่รัก ได้แก่ นักท่องเท่ียวท่ีเดินทางมากับคู่รัก ทัง้ท่ีแต่งงานแล้ว และยังไม่ได้

แตง่งาน ดงัท่ีได้กลา่วไว้ในหวัข้อ 2.1 (ข) กลุม่คนโสดท่ีท่องเท่ียวกบัคนรัก  และ 2.2 (ก) 

กลุม่คูแ่ตง่งานท่ียงัไมมี่ลกู (DINK: Double Income No Kid)  

3. กลุ่มครอบครัว ได้แก่ นกัท่องเท่ียวท่ีเดนิทางมากบัสมาชิกในครอบครัว ดงัท่ีได้กลา่วไว้

ในหวัข้อ 2.2 (ข) 
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8.3 การกาํหนดตลาดเป้าหมาย 
จากการกําหนดตลาด และการแบ่งแยก Segment ท่ีกล่าวไว้ข้างต้น ทางบริษัทฯ ได้เลือก

กลุม่เป้าหมายสําหรับไอ-ไกด์ ออกเป็น 2 กลุม่ ดงันี ้
1. กลุ่มเป้าหมายหลัก (Primary Target): กลุ่มครอบครัว 

เน่ืองจาก เป็นกลุม่ท่ีต้องการความเป็นส่วนตวั และความสะดวกสบายในการท่องเท่ียว 

ในขณะเดียวกัน กลุ่มครอบครัวยังเป็นกลุ่มท่ีมีความต้องการในการท่องเท่ียวท่ีหลากหลาย 

เน่ืองจากสมาชิกในครอบครัวอยู่ในช่วงอายุท่ีแตกต่างกัน ดงันัน้ การให้บริการการวางแผนการ

ท่องเท่ียวด้วยตัวเองของไอ-ไกด์ และการให้บริการการเดินทางส่วนตัวพร้อมไกด์นําเท่ียว จึง

สามารถตอบสนองความต้องการของนกัท่องเท่ียวกลุม่นีไ้ด้เป็นอยา่งดี 
2. กลุ่มเป้าหมายรอง (Secondary Target): กลุ่มคู่รัก 

เน่ืองจาก เป็นกลุ่มท่ีต้องการความเป็นส่วนตัว และต้องการวางแผนการท่องเท่ียว

ร่วมกัน ในขณะเดียวกันก็ต้องการให้การท่องเท่ียวเป็นไปอย่างราบร่ืน ทําให้บริการของไอ-ไกด์

สามารถตอบสนองความต้องการของนกัท่องเท่ียวกลุ่มนีไ้ด้เป็นอย่างดี นอกจากนี ้นกัท่องเท่ียว

กลุม่นี ้ยงัมีการท่องเท่ียวบอ่ยครัง้ และมีงบการท่องเท่ียวท่ีคอ่นข้างสงู 

 

8.4  การกาํหนดตาํแหน่งของผลิตภณัฑ์ 
ไอ-ไกด์  ได้วางตําแหน่งทางการตลาดเป็นผู้ ให้บริการด้านการท่องเท่ียวส่วนตัวท่ี 

นกัท่องเท่ียวสามารถเลือกรูปแบบบริการ และสถานท่ีท่องเท่ียวได้เอง เพ่ือสร้างความพึงพอใจ

ให้กับลกูค้าได้อย่างเต็มท่ี ทัง้ในเร่ืองการให้บริการจองท่ีพกั การให้บริการด้านการเดินทาง การ

วางแผนกิจกรรมการท่องเท่ียว รวมทัง้บริการมคัคเุทศก์ส่วนตวั โดยนกัท่องเท่ียวสามารถเลือกได้

ว่าต้องการบริการในรูปแบบใด นอกจากนี ้ไอ-ไกด์ ยงัมีการให้บริการแพคเกจทวัร์มาตรฐานท่ีจะ

ช่วยลดเวลานกัท่องเท่ียวในการวางแผนสําหรับการท่องเท่ียว แตย่งัคงไว้ซึง่ความเป็นสว่นตวั และ

ความยืดหยุน่ในการท่องเท่ียว 

เม่ือพิจารณาตําแหน่งทางการตลาดของไอ-ไกด์ เทียบกับคู่แข่งรายอ่ืนๆ พบว่า ไอ-ไกด์มี

จดุเดน่ในการนําเสนอบริการท่ีสะดวกสบาย และมีความยืดหยุ่นสงู ซึง่จากตําแหน่งดงักลา่วจะทํา

ให้ภาพพจน์ของไอ-ไกด์มีความแตกต่างจากคู่แข่งอย่างชัดเจน ทําให้ไอ-ไกด์สามารถวางแผน

การตลาดให้เข้าไปอยู่ในใจของผู้ บริโภคได้โดยง่าย โดยแสดงได้จากตําแหน่งผลิตภัณฑ์ 

(Positioning map) ดงันี ้
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ช่วงการวางแผน 
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8.5  เคร่ืองมือทางการตลาด (Marketing Tool) 
ไอ-ไกด์ เป็นโครงการท่ีจดัทําขึน้เพ่ือนําเสนอรูปแบบการท่องเท่ียวแบบ Private customized 

tour ท่ีนกัท่องเท่ียวสามารถเลือกรูปแบบการท่องเท่ียวท่ีสอดคล้องกบัความต้องการได้ด้วยตนเอง 

โดยจะเน้นการทําการตลาดแบบ Mass customization ท่ีเปิดโอกาสให้ลกูค้ากลุ่มเป้าหมายได้

เลือกผสมรูปแบบบริการได้ตามความพอใจ ท่ีลกูค้าสามารถเลือกรูปแบบการให้บริการและสถานท่ี

ท่องเท่ียวท่ีต้องการได้ด้วยตวัเอง รวมทัง้สามารถขอคําปรึกษาจากเจ้าหน้าท่ีของไอ-ไกด์ เพ่ือ

ออกแบบรูปแบบการท่องเท่ียว และสถานท่ีท่องเท่ียวให้ตรงกับความต้องการท่ีแท้จริงของลกูค้า 

เป็นลกัษณะการทําการตลาดแบบ Collaborative Customization 

สําหรับกิจกรรมการสง่เสริมการตลาดนัน้ จะเน้นการสร้างภาพลกัษณ์ของสินค้าผ่านบริการ

ท่ีมีคณุภาพเพ่ือให้ลกูค้าเกิดความประทบัใจแล้วบอกตอ่ (Viral Marketing) เพ่ือขยายฐานลกูค้า 

โดยท่ีรูปแบบการส่ือสารในช่วงแรกจะใช้รูปแบบการทําตลาด below the line ไปยงักลุ่มลกูค้า

เป้าหมายโดยตรง เพ่ือท่ีจะสร้างความรู้จกัในตราสินค้า (Brand Awareness) และเกิดการทดลอง

ใช้บริการ ด้วยการเลือกใช้เคร่ืองมือ และส่ือท่ีตรงกับความต้องการ และเข้าถึงกลุ่มเป้าหมาย

ได้มากท่ีสดุ 

เน่ืองจาก ไอ-ไกด์ เป็นธุรกิจให้บริการ Private Customized Tour ท่ีคอ่นข้างใหม่สําหรับ

นกัท่องเท่ียว และมีรูปแบบการให้บริการท่ีแตกต่างไปจากกลุ่มตลาดอ่ืน ดงันัน้ส่วนผสมทางการ

ตลาดจะต้องมีความสอดคล้องกับเป้าหมายและสนบัสนุนซึ่งกันและกัน ซึ่งรายละเอียดในส่วน

ตา่งๆ มีดงันี ้

8.5.1 ลักษณะของผลิตภณัฑ์และบริการ (Product & Service Concept) 
จากการศกึษาพฤตกิรรมผู้บริโภค ไอ-ไกด์ ได้พิจารณากําหนดกลยทุธ์หลกัของผลติภณัฑ์

เพ่ือตอบสนองตอ่ความต้องการของกลุม่เป้าหมาย ดงันี ้

1. ไอ-ไกด์ เป็นผู้ให้บริการการท่องเท่ียวท่ีให้ความเป็นอิสระ และความเป็นสว่นตวั 

2. ไอ-ไกด์ เป็นผู้ให้บริการข้อมลูการท่องเท่ียวท่ีถกูต้อง และทนัสมยั 

3. ไอ-ไกด์ เป็นผู้ให้บริการนําเท่ียวในสถานท่ีท่ีหลากหลาย และมีการนําเสนอกิจกรรม

การท่องเท่ียวใหม่ๆ  ออกสูต่ลาดอยา่งตอ่เน่ือง 

นอกจากนี ้ไอ-ไกด์ ยงัมุง่เน้นการสง่มอบบริการท่ีมีคณุภาพเพ่ือเป็นพืน้ฐานในการสร้างตรา

สนิค้าของบริษัทฯ ตอ่ไปในอนาคต และเน่ืองจากไอ-ไกด์ เป็นผู้ให้บริการด้านการทอ่งเท่ียวรูปแบบ

ใหม ่จงึเน้นเฉพาะกลยทุธ์การให้บริการ ซึง่มีขอบเขตการพิจารณา ดงันี ้
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8.5.1.1 ขอบเขตการให้บริการ (Service Scope) 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

กลยุทธ์ด้านการให้บริการ 

การให้บริการ 

- ขอบเขตการให้บริการ 

- รูปแบบการให้บริการ 

- ช่วงเวลาการให้บริการ 

การสร้างความน่าเช่ือถือ 

- ช่ือสนิค้า 

- โลโก้ 

- รูปลกัษณ์ 

- เคร่ืองแบบพนกังาน 

 

รูปที่ 8.5: การยทุธ์ด้านการให้บริการของบริษัท ไอ-ไกด์ จํากดั 

บริการจองท่ีพกั 

บริการ Airport Transfer 

บริการรถยนต์พร้อมคนขบั 

บริการมคัคเุทศก์นําเท่ียว 

 

 

 

 

บริการให้คําปรึกษา

วางแผนการทอ่งเท่ียว 

 

 
สถานที่ 
พักแรม 

 

 
 

สถานที่ 
ท่องเที่ยว 

บริการของไอ-ไกด์ 

บริการ Private Tour 

บริการ PDA & GPS 

รูปที่ 8.6: ขอบเขตการให้บริการของบริษัท ไอ-ไกด์ จํากดั 

บริการเดนิทางระหวา่งจงัหวดั 
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ขอบเขตการให้บริการของธุรกิจ ไอ-ไกด์ ประกอบด้วย 

(ก) การให้บริการให้คาํปรึกษาเก่ียวกับการวางแผนการท่องเที่ยว (Trip Planning) เป็น

การให้คําปรึกษาในการวางแผนการท่องเท่ียว ตัง้แต่ การเลือกสถานท่ีท่องเท่ียว การเลือกท่ีพกั 

และการผสมผสานรูปแบบการท่องเท่ียวท่ีหลากหลายเข้าด้วยกัน เพ่ือให้ประสบการณ์ท่ีน่า

ประทบัใจกบันกัท่องเท่ียว  

(ข) การให้บริการจองที่พัก (Hotel Reservation) เป็นการให้บริการจองโรงแรมท่ีพกั

หลากหลายรูปแบบ ครอบคลมุพืน้ท่ีทัว่ประเทศไทย  

(ค) การให้บริการรถรับส่งระหว่างสนามบนิ (Airport Transfer) เป็นการให้บริการรถรับสง่

จากสนามบนิไปโรงแรมท่ีพกั หรือ จากโรงแรมท่ีพกัไปยงัสนามบนิ  

(ง) การให้บริการการเดินทางระหว่างจังหวัด (Up-country Transportation) เป็นการ

ให้บริการรถยนต์พร้อมคนขบัสําหรับการเดนิทางระหวา่งจงัหวดั 

(จ) การให้บริการนําเที่ยวส่วนตัว (Private Tour) เป็นการให้บริการนําเท่ียวส่วนตวัโดย

มคัคเุทศก์ท่ีชํานาญพืน้ท่ี พร้อมรถรับส่งระหว่างโรงแรมท่ีพกัและสถานท่ีท่องเท่ียว บริการอาหาร

กลางวนั และบริการคา่บตัรผ่านประต ูและการเดินทางรูปแบบอ่ืนๆ (ถ้ามี) โดยในช่วงแรกบริษัทฯ 

มีขอบเขตการให้บริการเฉพาะในกรุงเทพฯ และจงัหวดัใกล้เคียงท่ีสามารถท่องเท่ียวได้ภายใน 1 

วนั ตวัอยา่งเชน่ 

 

7:30 น. มคัคเุทศก์รับนกัท่องเท่ียวท่ีล็อบบีโ้รงแรม เพ่ือลงทะเบียน ชําระคา่บริการสว่น

ท่ีเหลือ และนํานกัท่องเท่ียวไปยงัจงัหวดัสมทุรสงคราม 

9:15 น. พานกัท่องเท่ียวเท่ียวชมสวนมะพร้าว พร้อมทัง้นัง่เรือหางยาวชมวิถีชีวิตของ

ชาวบ้านริมคลอง 

9:45 น. ถึงตลาดนํา้ดําเนินสะดวก นักท่องเท่ียวสามารถถ่ายรูป และเท่ียวชมชุมชน

ตลาดนํา้ 

11:00 น. นํานกัท่องเท่ียวออกเดนิทางสูเ่มืองสามพราน 

13:15 น. ถึง Rose Garden Resort และรับประทานอาหารกลางวนัท่ี Rose Garden 

14:45 น. ชมการแสดงพืน้บ้านท่ี Rose Garden 

17:30 น. เดนิทางสูโ่รงแรมท่ีพกัในกรุงเทพฯ  

 

 

ตารางที่ 8.2: รายการทอ่งเท่ียวตลาดนํา้ดําเนินสะดวก และ Rose Garden 
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(ฉ) การให้บริการวางแผนการท่องเที่ยว และนําเที่ยวส่วนตัวตามความต้องการของ
ลูกค้า (Private customized tour) เป็นการให้บริการท่องเท่ียวท่ีลกูค้าสามารถเลือกสถานท่ี

ท่องเท่ียว และเลือกผสมรูปแบบบริการย่อยๆ ท่ีต้องการเองได้ โดยลกูค้าสามารถขอรับคําปรึกษา

การวางแผนการท่องเท่ียวกับผู้ เช่ียวชาญของไอ-ไกด์ได้ เพ่ือให้ได้รูปแบบการท่องเท่ียว และ

สถานท่ีท่องเท่ียวท่ีตรงกับความต้องการของลูกค้าสูงสุด โดยลูกค้าสามารถเลือกรูปแบบการ

ท่องเท่ียวได้ระหวา่ง 

- บริการรถยนต์พร้อมคนขบั 

- บริการมคัคเุทศก์สว่นตวั 

- บริการรถยนต์พร้อมคนขบั และมคัคเุทศก์สว่นตวั 

สําหรับรายละเอียดเร่ืองสถานท่ีท่องเท่ียวนัน้ ลกูค้าสามารถเลือกผสมผสานเองได้ตามความพอใจ 

รวมทัง้อาจขอคําปรึกษาเพิ่มเตมิจากผู้ เช่ียวชาญด้านการท่องเท่ียวของไอ-ไกด์ได้ 
(ช) การให้บริการให้เช่าเคร่ือง PDA (Personal Digital Assistant) พร้อมบริการ GPS 

(Global Positioning Service) เป็นการให้บริการให้เช่าเคร่ือง PDA สําหรับใช้ในการท่องเท่ียว 

โดยภายในตวัเคร่ืองจะมีโปรแกรมการให้ข้อมูลเก่ียวกับสถานท่ีท่องเท่ียว แผนท่ีอิเลคทรอนิกส์ 

และบริการ GPS ซึง่สามารถบอกตําแหน่งท่ีนกัท่องเท่ียวอยู ่ณ ขณะนัน้ได้ 
8.5.1.2 รูปแบบการให้บริการ (Service Style) 

จากการทําการวิจยัการตลาด พบว่า นกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่มีการวางแผนการเดินทางมา

ล่วงหน้า ดงันัน้ บริการของไอ-ไกด์จึงเน้นให้บริการท่ีมีการจองล่วงหน้าอย่างน้อยหนึ่งวนั เพ่ือให้

บริษัทฯ สามารถบริหารจดัการงานภายในได้อยา่งมีประสทิธิภาพ 

สําหรับการให้บริการเม่ือนกัท่องเท่ียวมาถึงประเทศไทยนัน้ ไอ-ไกด์เน้นการให้บริการท่ีเป็น

มิตร เพ่ือให้นักท่องเท่ียวเกิดความประทับใจ มีการบอกต่อไปยังกลุ่มเพ่ือนฝูง รวมทัง้มีการใช้

บริการซํา้เม่ือมาท่องเท่ียวประเทศไทยในครัง้ตอ่ๆ ไป 
8.5.1.3 ช่วงเวลาการให้บริการ (Service Time) 

เน่ืองจากบริการของไอ-ไกด์ เป็นการให้บริการกับนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติ ท่ีอยู่ทัว่ทุก

ภมูิภาคของโลก ดงันัน้ การให้บริการของไอ-ไกด์จึงให้บริการตลอด 24 ชัว่โมง เพ่ือให้ลกูค้า

สามารถตดิตอ่กบัไอ-ไกด์ ได้ตลอดเวลา 
8.5.1.4 ช่ือสินค้า (Brand Name) และ โลโก้ (Logo) 

ช่ือสนิค้า และโลโก้ของไอ-ไกด์ ได้กําหนดไว้แล้วในภาพรวมของธุรกิจ 

 

 



 

 

107

8.5.1.5 รูปลักษณ์ (Physical Evidence) 
บริษัทฯ มีแผนตัง้เคาน์เตอร์ให้บริการภายในสนามบินสุวรรณภูมิ เพ่ือให้ลูกค้าเข้าถึง

บริการได้โดยง่าย อีกทัง้ยงัให้ภาพลกัษณ์ของความน่าเช่ือถือ โดยรูปลกัษณ์ของพืน้ท่ีให้บริการนัน้ 

จะเน้นท่ีความทนัสมยั เดน่สะดดุตา และมีลกัษณะเชิญชวนให้ลกูค้าเข้ามาใช้บริการ  
8.5.1.6 เคร่ืองแบบพนักงาน 

นอกจากรูปลกัษณ์ของเคาน์เตอร์ให้บริการท่ีสามารถสะท้อนให้เห็นถึงภาพลกัษณ์และ

ความน่าเช่ือถือของบริษัทฯ พนกังานท่ีให้บริการถือเป็นอีกจุดหนึ่งท่ีสามารถส่ือสารภาพลกัษณ์

ของตราสนิค้าไปยงัลกูค้า ดงันัน้ บริษัทฯ จึงให้ความสําคญัเป็นอย่างมากกบัทรัพยากรด้านบคุคล

โดยเฉพาะพนกังานท่ีให้บริการกบัลกูค้าโดยตรง ทัง้พนกังาน Call center และ มคัคเุทศก์นัน้

นอกจากจะต้องสอบผา่นการคดัเลือกแล้ว จะต้องมีบคุลกิภาพท่ีดี นอกจากนีจ้ะต้องผา่นการอบรม

เร่ืองการให้บริการลกูค้าตามมาตรฐานของไอ-ไกด์ ทัง้นีเ้พ่ือเป็นการปลกูฝังวฒันธรรมองค์กรและ

คา่นิยมท่ีควรยดึถือปฏิบตัิเพ่ือให้เป็นท่ีแน่ใจได้ว่า พนกังานของไอ-ไกด์ทกุคนสามารถให้บริการได้

อย่างมีคณุภาพ นอกจากนัน้แล้วพนกังานท่ีให้บริการยงัเป็นช่องทางในการสร้างตราสินค้าให้เป็น

ท่ีจดจําของผู้บริโภค ดงันัน้ เคร่ืองแบบท่ีพนกังานขายสวมใส่จึงออกแบบให้มีเคร่ืองหมายการค้า

ของบริษัทฯ และเป็นเคร่ืองแบบท่ีมีโทนสีฟ้าและขาวซึง่เป็นโทนสีหลกัของไอ-ไกด์  

 

8.5.2 กลยุทธ์การตัง้ราคา (Pricing Strategy) 
แนวทางท่ีไอ-ไกด์ใช้ในการตัง้ราคานัน้ จะเน้นการตัง้ราคาท่ีใกล้เคียงกบัราคาตลาด โดย

คํานึงถึงระดับราคาของคู่แข่ง และระดับราคาท่ีลูกค้ายอมรับได้ ซึ่งศึกษาจากผลการตอบ

แบบสอบถาม  

การตัง้ราคาของการให้บริการแตล่ะประเภท มีกลยทุธ์การตัง้ราคา และรายละเอียดของ

ราคา ดงันี ้
(ก) การให้บริการให้คาํปรึกษาเก่ียวกับการวางแผนการท่องเที่ยว (Trip Planning) 

เป็นการให้บริการพิเศษท่ีบริษัทฯ ให้กบัลกูค้าโดยไมค่ดิคา่บริการ  

(ข) การให้บริการจองที่พัก (Hotel Reservation) ราคาท่ีพกัท่ีคิดกบัลกูค้านัน้เป็นราคา

เดียวกบัอตัราคา่ห้องของโรงแรม บริษัทฯ ไม่มีการคิดคา่บริการเพิ่มสําหรับการจองท่ีพกั อย่างไรก็

ตาม บริษัทฯ จะได้รายได้จากค่า commission ท่ีบริษัทฯ สามารถคิดกบัผู้ ให้บริการท่ีพกัได้ เม่ือ

นกัท่องเท่ียวมีการจองท่ีพกัผา่นทางบริษัทฯ 
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(ค) การให้บริการรถรับส่งระหว่างสนามบิน (Airport transfer) คิดราคาใกล้เคียงกบั

ราคาตลาดท่ีโรงแรมสว่นใหญ่คดิกบัลกูค้า เม่ือมีการให้บริการรถลีมซูีน ดงันี ้
 

 

เส้นทาง ราคา 

สนามบนิสวุรรณภมูิ – โรงแรมในกรุงเทพฯ  

- เท่ียวเดียว 1,500 บาท 

- ไป-กลบั 2,800 บาท 
 

(ง) การให้บริการการเดนิทางระหว่างจังหวัด (Up-country transportation) คิดราคา

ตามระยะทางในอตัรา 15 บาทตอ่กิโลเมตร คา่บริการขัน้ต่ํา 3,000 บาท/วนั 

(จ) การให้บริการนําเที่ยวส่วนตัว (Private tour) บริษัทฯ เป็นผู้จดัรายการทวัร์

มาตรฐานไว้ให้ และคิดค่าบริการแบบเหมารวมตัง้แต่ค่าบริการรถรับส่ง ค่ามคัคเุทศก์ ค่าอาหาร

กลางวนั รวมทัง้ คา่บตัรผา่นประต ูและคา่พาหนะอ่ืน (ถ้ามี) เช่น คา่เรือโดยสาร เป็นต้น  
 

 

รายการ ค่าบริการต่อคน 

1 คน 2 คน 3 – 4 คน 5-6 คน 7-8 คน 
ซาฟารีเวร์ิด ฿4,500 ฿2,500 ฿2,000 ฿1,700 ฿1,400 

วัด+วังอยุธยา ฿4,500 ฿2,500 ฿2,000 ฿1,700 ฿1,300 

ตลาดนํา้ + 1 ทางเลือก 
+ วดัพระแก้ว หรือ 

+ Rose Garden หรือ 

+ สวนสามพราน  

฿5,300 ฿2,900 ฿2,300 ฿2,000 ฿1,700 

พัทยา น่ังเรือชมปะการัง ฿5,500 ฿3,300 ฿2,700 ฿2,300 ฿1,900 

กาญจนบุรี น่ังรถไฟเส้นทางสาย
มรณะ 

฿5,700 ฿3,500 ฿2,900 ฿2,500 ฿2,000 

กาญจนบุรี น่ังรถไฟ ข่ีช้าง ฿6,300 ฿3,800 ฿3,200 ฿2,700 ฿2,300 

 
(ฉ) การให้บริการวางแผนการท่องเที่ยวและนําเที่ยวส่วนตวัตามความต้องการ

ของลูกค้า (Private customized tour) คิดค่าบริการนําเท่ียวตามต้นทนุบวก

กําไร โดยมีการกําหนดราคาโดยประมาณ คือ  

ตารางที่ 8.3: คา่บริการรถรับสง่ระหวา่งสนามบิน (Airport transfer) 

ตารางที่ 8.4: คา่บริการนําเท่ียวสว่นตวั (Private tour) 
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รายการ ราคาโดยประมาณสําหรับการเท่ียว 1 วนั 

ค่าบริการรถยนต์พร้อมคนขบัสําหรับการเท่ียว

ภายในจังหวดั (2,500 บาทต่อวนั) และการ

เดนิทางระหวา่งจงัหวดั (3,500 บาทตอ่วนั) 

2,500 - 3,000 บาทตอ่กลุม่ไมเ่กิน 7 คน 

+ คา่นํา้มนัตามท่ีจ่ายจริง 

คา่บริการมคัคเุทศก์กรณีท่องเท่ียวในกรุงเทพ 2,000 – 3,000 บาทตอ่กลุม่ไมเ่กิน 7 คน 

เท่ียวในกรุงเทพฯ 2,000 บาท 

เท่ียวค้างคืนตา่งจงัหวดั 3,000 บาท 

คา่บตัรผา่นประต/ูคา่บริการเดนิทางรูปแบบอ่ืน 1,000 – 2,000 บาทตอ่คน 

คา่อาหารกลางวนั 500 – 1,500 บาทตอ่คน 

รวมค่าบริการเร่ิมต้นที่ 7,000 บาทต่อกลุ่ม 1 คน 
8,500 บาทต่อกลุ่ม 2 คน 
10,000 บาทต่อกลุ่ม 3 คน 
11,500 บาทต่อกลุ่ม 4 คน 
13,000 บาทต่อกลุ่ม 5 คน 
14,500 บาทต่อกลุ่ม 6 คน 
16,000 บาทต่อกลุ่ม 7 คน 

 

• การให้บริการให้เช่าเคร่ือง PDA (Personal Digital Assistant) พร้อมบริการ 
GPS (Global Positioning Service)  
 

รายการ ราคา 

อตัราคา่เช่าเคร่ือง PDA  

- เช่า 1-9 วนั วนัละ 700 บาท/วนั/เคร่ือง 

- เช่าตัง้แต ่10 วนัขึน้ไป วนัละ 600 บาท/วนั/เคร่ือง 

คา่มดัจําเคร่ือง 10,000 บาท/เคร่ือง  
(หกัจากบตัรเครดิต และจะมีการคืนให้เม่ือคืนเคร่ือง) 

คา่ปรับกรณีเคร่ืองชํารุด/เสียหาย 3,000 บาท/เคร่ือง 

คา่ปรับกรณีเคร่ืองหาย 10,000 บาท/เคร่ือง 

 

ตารางที่ 8.5: คา่บริการวางแผนการทอ่งเท่ียวและนําเท่ียวสว่นตวัตามความต้องการของลกูค้า 

ตารางที่ 8.6: คา่บริการให้เช่าเคร่ือง PDA (Personal Digital Assistant) พร้อมบริการ GPS  
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แบบจาํลองการใช้บริกา รของไอ-ไกด์ เทยีบกับ Private Tour และ Group Tour 

กรณีเท่ียวแบบครอบครัว: ผู้ใหญ่ 3 คน เดก็อายต่ํุากวา่ 7 ปี 1 คน 

ตารางที่ 8.7: แบบจําลองคา่บริการของไอ-ไกด์ เทียบกบัการเท่ียวแบบ Private Tour และ แบบ Group Tour 

รายการท่องเที่ยว: วัดพระแก้ว, พระบรมมหาราชวัง, 
วัดโพธ์ิ, วัดอรุณ, วัดไตรมิตร, วัดเบญจมบพติร 

กรณีครอบครัว 

บาทตอ่ทริป 

กรณีคู่รัก 

บาทตอ่ทริป 

ค่าบริการของไอ-ไกด์ 

คา่บริการรถยนต์พร้อมคนขบั 2,500 บาท 

คา่นํา้มนัประมาณ 500 บาท 

คา่บริการมคัคเุทศก์ 2,000 บาท 

คา่บตัรผา่นประต ู1,000 บาทตอ่คน 

คา่อาหารกลางวนั 500 บาทตอ่คน 

รวม 

 

2,500 

500 

2,000 

4,000 

2,000 

11,000 

 

2,500 

500 

2,000 

2,000 

1,000 

8,000 

ค่าบริการ Private Tour จาก www.expedia.com 

คา่บริการ 173.05 เหรียญสหรัฐตอ่คน  

* 33 บาท/USD 

22,800 

* 33 บาท/USD 

11,400 

ค่าบริการกรณี Group Tour จาก www.expedia.com 

นําเที่ยววัดพระแก้วและพระบรมมหาราชวัง   

ผู้ใหญ่ 34.59 USD/รายการนําเท่ียวคร่ึงวนั  

เดก็ต่ํากวา่ 8 ปี  21.96 USD/รายการนําเท่ียวคร่ึงวนั  

นําเที่ยววัดไตรมิตร, วัดโพธ์ิ, วัดเบญจมบพติร 

ผู้ใหญ่ 23.30 USD/รายการนําเท่ียวคร่ึงวนั  

เดก็ต่ํากวา่ 8 ปี  18.64 USD/รายการนําเท่ียวคร่ึงวนั  

รวม 

หมายเหต:ุ ไมไ่ด้เท่ียววดัอรุณ และไมร่วมอาหารกลางวนั 

* 33 บาท/USD 

 

3,325 

725 

 

2,307 

615 

6,972 

+2,800 = 9,772 

* 33 บาท/USD 

 

2,283 

 

 

1,538 

 

3,821 

+1,400 = 5,221 



 

 

111

เปรียบเทยีบรายได้และต้นทุนบริการ 

กรณีเท่ียวแบบครอบครัว: ผู้ใหญ่ 3 คน เดก็อายต่ํุากวา่ 7 ปี 1 คน 

ตารางที่ 8.8: เปรียบเทียบรายได้และต้นทนุการให้บริการของไอ-ไกด์ 

รายการท่องเที่ยว: วัดพระแก้ว, พระบรมมหาราชวัง, 
วัดโพธ์ิ, วัดอรุณ, วัดไตรมิตร, วัดเบญจมบพติร 

กรณีครอบครัว 

บาทตอ่ทริป 

กรณีคู่รัก 

บาทตอ่ทริป 

ค่าบริการของไอ-ไกด์ 

คา่บริการรถยนต์พร้อมคนขบั 2,500 บาท 

คา่นํา้มนัประมาณ 500 บาท 

คา่บริการมคัคเุทศก์ 2,000 บาท 

คา่บตัรผา่นประต ู1,000 บาทตอ่คน 

คา่อาหารกลางวนั 500 บาทตอ่คน 

รวม 

 

2,500 

500 

2,000 

4,000 

2,000 

11,000 

 

2,500 

500 

2,000 

2,000 

1,000 

8,000 

ต้นทุนของไอ-ไกด์ 

คา่บริการรถยนต์พร้อมคนขบั 1,800 บาท 

คา่นํา้มนั 

คา่บริการมคัคเุทศก์ 

คา่บตัรผา่นประต ู(สว่นลด 20%) 

คา่อาหารกลางวนั (สว่นลด 20%) 

รวม 

 

1,800 

500 

1,400 

3,200 

1,600 

8,500 

 

1,800 

500 

1,400 

1,600 

800 

6,100 

กาํไรขัน้ต้น 

อัตรากาํไรขัน้ต้น 

2,500 

22.73% 

1,900 

23.75% 
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8.5.3 กลยุทธ์ช่องทางการจัดจาํหน่าย (Place Strategy) 
 สําหรับกลยทุธ์ช่องทางการจดัจําหน่ายของบริษัทฯ นัน้ พิจารณาจากคณุลกัษณะของ

ลกูค้าเป้าหมาย ความครอบคลมุของการเข้าถึงลกูค้าเป้าหมาย และความน่าเช่ือถือของบริษัทฯ 

จงึกําหนดช่องทางในการจดัจําหน่าย 2 ช่องทาง ดงันี ้

 

• เว็บไซต์ www.i-guide.com  
ในปัจจุบนัผู้บริโภคจํานวนมากใช้อินเทอร์เน็ตเป็นช่องทางหลกัในการหาข้อมูลต่างๆ 

นอกจากนีค้ณุสมบตัิการเป็นส่ือท่ีมีคณุสมบตัิ Real time และ interactive นัน้ ช่วยให้อินเทอร์เน็ต

เป็นช่องทางการส่ือสาร และให้บริการท่ีมีประสทิธิภาพช่องทางหนึง่  

เม่ือพิจารณาคณุลกัษณะต่างๆ ของกลุ่มลกูค้าเป้าหมายของบริษัทฯ ท่ีอยู่ในวยัทํางาน 

ต้องการความสะดวก รวดเร็วในการหาข้อมูล และซือ้บริการ ประกอบกับลูกค้าของบริษัทฯ 

กระจายตวัอยู่ทัว่โลก มีความแตกต่างของเวลาระหว่างประเทศต่างๆ เว็บไซต์จึงเป็นช่องทางการ

ให้บริการท่ีครอบคลมุการเข้าถึงกลุม่ลกูค้าเป้าหมาย สอดคล้องกบักบัลกัษณะธุรกิจ และสามารถ

ตอบสนองความต้องการของลกูค้าเป้าหมายได้ดีจากคณุสมบตัิ real time และ interactive  

นอกจากนีเ้ว็บไซต์ยงัถือเป็น Supporting Channel ท่ีนบัวนัจะมีความสําคญัมากขึน้เร่ือยๆ ทัง้ใน

เชิงของการติดต่อส่ือสาร การโฆษณาประชาสมัพนัธ์ การทําธุรกรรมทางการค้า การเช่ือมต่อกบั

เว็บไซต์อ่ืนๆ ตลอดจนเป็นพืน้ฐานข้อมลูท่ีสําคญัของการทํา CRM (Customer Relationship 

Management)  

โดยรูปแบบของเว็บไซต์จะเป็นพืน้แบ็คกราวด์สีขาว ตวัอกัษรส่วนใหญ่เป็นสีฟ้า ท่ีมุม

ล่างขวาของหน้าแรกมีเลขทะเบียนผู้ประกอบการนําเท่ียวของการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย โดย

รูปแบบเว็บไซต์มีวตัถปุระสงค์ของการออกแบบเพ่ือสร้างความรู้สึกสบาย เป็นอิสระ และมีความ

น่าเช่ือถือ ในเว็บไซต์มีเนือ้หาครอบคลุมถึงรายละเอียดบริการต่างๆ ของบริษัท ข้อมูลเก่ียวกับ

บริษัทฯ ข้อมลูท่ีจําเป็นสําหรับการเดนิทางมาเท่ียวในประเทศไทย เพ่ือเพิ่มภาพลกัษณ์ความเป็นท่ี

ปรึกษาท่ีมีความเช่ียวชาญในการท่องเท่ียวในประเทศไทย และการปรับปรุงข้อมลูตา่งๆ ให้ทนัสมยั 

เช่น การสง่เสริมการขาย และเว็บลิงค์ตา่งๆ ท่ีเก่ียวข้องเพ่ืออํานวยความสะดวก รวดเร็วในการหา

ข้อมลูของลกูค้า นอกจากนีย้งัมีการให้บริการให้คําปรึกษาผา่นทาง MSN ซึง่เป็นการส่ือสาร 2 ทาง 

ทําให้สามารถติดตอ่กบัลกูค้าได้ตลอดเวลา (24 ชัว่โมงตอ่วนั 7 วนัตอ่สปัดาห์) ทําให้ลกูค้าได้รับ

การตอบสนองกลบัท่ีรวดเร็ว   
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• เคาน์เตอร์ที่ท่าอากาศยานสุวรรณภมิู 
ปัจจบุนันีมี้เว็บไซต์ท่ีเปิดให้บริการต่างๆ จํานวนมาก โดยผู้ เข้าใช้บริการไม่ทราบตวัตน 

หรือข้อมลูท่ีอ้างอิงได้ของผู้ให้บริการซึง่มีผลตอ่ความน่าเช่ือถือท่ีลกูค้ามีตอ่เว็บไซต์นัน้ๆ  ในขณะท่ี

ลกูค้าท่ีซือ้บริการของบริษัทฯ จะต้องรับบริการในประเทศไทย ซึ่งลกูค้าไม่มีความคุ้นเคยนกั การ

ให้บริการผ่านทางเว็บไซต์เพียงช่องทางเดียว จึงมีผลตอ่ความน่าเช่ือถือท่ีลกูค้ามีตอ่บริษัทฯ ซึง่จะ

ส่งผลต่อการตดัสินใจซือ้บริการ เคาน์เตอร์จึงเป็นช่องทางการให้บริการอีกช่องทางหนึ่งท่ีบริษัทฯ 

เปิดขึน้เพ่ือเพิ่มความน่าเช่ือถือ  

นอกจากนีก้ารมีเคาน์เตอร์ของบริษัทฯ ท่ีท่าอากาศยานสวุรรณภมูิซึง่เป็นศนูย์กลางการ

เดนิทางของนกัท่องเท่ียวท่ีเดนิทางเข้ามาในประเทศไทย จึงเป็นการเพิ่มช่องทางการเข้าถึงลกูค้าท่ี

ไม่รู้จกัเว็บไซต์ของบริษัทฯ หรือลกูค้าท่ีไม่ได้วางแผนการท่องเท่ียวล่วงหน้าได้ บริการท่ีเคาน์เตอร์

จะครอบคลมุทกุบริการ ได้แก่ บริการจองท่ีพกั บริการนําเท่ียว บริการรถรับ-สง่ พร้อมพนกังานขบั 

มคัคเุทศก์ส่วนตวั บริการให้เช่า PDA และบริการวางแผนเท่ียวด้วยตนเองได้เช่นเดียวกบัการ

ให้บริการผา่นทางเว็บไซต์ 
 
8.5.4 กลยุทธ์ส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) 

กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาดของบริษัทฯ นัน้ จะใช้รูปแบบของการส่ือสารทางการตลาด

แบบครบวงจร (IMC: Integrated Marketing Communication) ทัง้นีเ้พ่ือต้องการให้การสื่อสาร

เป็นไปในทิศทางเดียวกัน และเสริมแรงกัน เพ่ือให้สอดคล้องกับความต้องการของกลุ่มลูกค้า

เป้าหมาย แต่เน่ืองจากบริษัทฯ เป็นผู้ ให้บริการรายใหม่ ในขณะท่ีในธุรกิจบริการการท่องเท่ียวมี

ผู้ ให้บริการจํานวนมาก เป้าหมายของกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดของบริษัทฯ จึงจะให้

ความสําคญัท่ีการสร้างความรับรู้ให้ลกูค้าเป้าหมายรู้จกั เข้าชม และทดลองใช้บริการ บริษัทฯ จึง

เน้นการโฆษณาเป็นกลยุทธ์หลักในการสร้างการรับรู้ และใช้การส่งเสริมการขาย (Sales 

Promotion) เพ่ือกระตุ้นให้เกิดการทดลองใช้ โดยมีกลยทุธ์การสื่อสารอ่ืนเป็นกลยทุธ์เสริม  

 

8.5.4.1 การโฆษณา (Advertising) 
(ก) การตลาดออนไลน์ (On-Line Marketing)  
เน่ืองจากช่องทางหลกัในการให้บริการของบริษัทฯ คือ เว็บไซต์ ซึ่งเป็นช่องทางท่ีตรงกับ

พฤติกรรม และรูปแบบการใช้ชีวิตของลกูค้าเป้าหมายของบริษัทฯ ท่ีเป็นกลุม่คนวยัทํางาน และใช้

อินเทอร์เน็ตเป็นช่องทางการหาข้อมลูข่าวสารต่างๆ (จากการสํารวจของ Pacific Asia Travel 
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Association (PATA) ในปี 2550 พบว่า นกัท่องเท่ียวกว่าร้อยละ 48 ใช้อินเทอร์เน็ตในการค้นหา

ข้อมูลเก่ียวกับการท่องเท่ียว) การสื่อสารการตลาดออนไลน์จึงเป็นช่องทางการส่ือสารท่ีมี

ประสทิธิภาพ โดยรูปแบบของการสื่อสารในช่องทางออนไลน์บริษัทฯ จะใช้รูปแบบตา่งๆ ดงันี ้

 

• การทาํ Banner, Pop-up และ Web Link กับเว็บไซต์ท่องเที่ยวต่างๆ  
รายละเอียด 

ลง Banner, Pop-up และ Web Link ไว้กบัเว็บไซต์ข้อมลูสําหรับการท่องเท่ียว (Travel 

Guide) ต่างๆ โดยข้อความท่ีใช้ใน Banner, Pop-Up และ Web Link นัน้ จะเน้นการ

ส่ือสารถึงจุดเด่นของบริษัทฯ ท่ีความอิสระท่ีลกูค้าสามารถวางแผนการท่องเท่ียวได้ด้วย

ตนเอง โดยบริษัทฯ จะใช้ทัง้การลง Banner, Pop-Up หรือ Web Link ท่ีต้องเสียคา่ใช้จ่าย

เหมือนการลงโฆษณาทัว่ไป และการทํา Banner Exchange กบัเว็บไซต์อ่ืนๆ   

ระยะเวลาดําเนินการ  

ตลอดทัง้ปี 

ต้นทนุ 

การลง Banner, Pop-up และ Web Link โฆษณา ต้นทนุ 120,000 บาทตอ่ปี  

(9,000 บาทตอ่ปี ตอ่เว็บไซต์ จํานวน 5 เว็บไซต์, 15,000 บาทตอ่ปี ตอ่เว็บไซต์ จํานวน 5 

เว็บไซต์) 

• การโปรโมทเว็บไซต์ด้วย Pay per Click และ Search Engine Optimization     
รายละเอียด 

เน่ืองจากพฤติกรรมการหาข้อมูลของลูกค้าเป้าหมายจะใช้อินเทอร์เน็ต และ Search 

Engine เป็นเคร่ืองมือหลกั บริษัทฯ จึงใช้การโปรโมทให้ช่ือเว็บไซต์ของบริษัทฯ ถูก

แสดงผลหน้าแรกของผลการสืบค้นด้วยวิธี Pay per Click โดยนอกจากการทํา Pay Per 

Click แล้ว ในช่วงแรกของการเปิดให้บริการเว็บไซต์ ทางบริษัทฯ จะใช้การทํา Search 

Engine Optimization (การทําให้ช่ือเว็บไซต์ถกูแสดงในอนัดบัแรกๆ ของผลการสืบค้นของ 

search engine ตา่งๆ) เพ่ือเพิ่มโอกาสท่ีลกูค้าเป้าหมายจะรับรู้ และเข้าชมเว็บไซต์ โดย

บริษัทฯ จะจ้างผู้ เช่ียวชาญการเขียนเว็บไซต์จากภายนอกเข้ามาปรับปรุง และพัฒนา

ข้อมลูการเขียนโปรแกรมเว็บไซต์ของบริษัทฯ  

ระยะเวลาดําเนินการ  

Pay Per Click - ตลอดทัง้ปี 
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Search Engine Optimization ระหว่างเดือนสิงหาคม 2551 – มกราคม 2552 (6 เดือน) 

เน่ืองจากช่วงเดือนสงิหาคม – ตลุาคม 2551 เป็นช่วงเปิดตวัใหม่ของเว็บไซต์ และเป็นช่วง

ท่ีลูกค้าใช้ในการวางแผนสําหรับการท่องเท่ียวในช่วงฤดูกาลท่องเท่ียวของไทย 

(พฤศจิกายน-มกราคม) จึงต้องการให้ช่ือเว็บไซต์ของบริษัทฯ ถกูเห็นมากท่ีสดุ โดยยงัคง

ทํา Search Engine Optimization ตอ่ในช่วงพฤศจิกายน 2551 – มกราคม 2552 ซึง่อยู่

ในช่วงฤดกูาลท่องเท่ียวด้วย เพ่ือรองรับลกูค้าท่ีมีการวางแผนการท่องเท่ียวในช่วงเวลา

ดงักลา่ว 

ต้นทนุ 

 Pay Per Click 10 บาทต่อคลิก (ประมาณการ 2,431 คลิกสําหรับเดือนกรกฎาคม-

ธนัวาคม 2551 และ 7,484 คลกิสําหรับปี 2552)  

Search Engine Optimization 168,000 บาทตอ่ 6 เดือน 

(28,000 บาท ตอ่เดือน เป็นเวลา 6 เดือน) 

• การใช้ WebLog (บลอ็ก) สนบัสนนุการลงิค์สูเ่ว็บไซต์ของบริษัทฯ  

รายละเอียด 

ในปัจจุบันบล็อกเป็นช่องทางการส่ือสารหนึ่งได้รับความนิยมอย่างมาก โดยในแต่ละ

บล็อกมีเนือ้หาเฉพาะทางท่ีแตกต่างกนั จึงถกูใช้เป็นแหล่งข้อมลู และเป็นช่องทางส่ือสาร 

ร่วมแสดงความคิดเห็นสําหรับผู้ ท่ีมีความสนใจในเร่ืองเดียวกนั นอกจากนี ้ผู้บริโภคมกัจะ

เช่ือถือความคดิเห็นท่ีได้จากผู้บริโภคด้วยกนัเองมากกวา่ข้อความโฆษณาของบริษัทฯ ทาง

บริษัทฯ จึงเห็นความสําคญัของการนําบล็อกมาใช้เป็นเป็นเคร่ืองมือหนึ่งในการส่ือสาร

การตลาด โดยเนือ้หาของบล็อกจะเป็นบล็อกให้ข้อมูล และรวมลิงค์ต่างๆ ท่ีน่าสนใจ

สําหรับการท่องเท่ียวประเทศไทยท่ีหลากหลาย ครบถ้วน และได้รับการอพัเดทอยู่เสมอ 

นอกจากนีใ้นบล็อกยงัมีบอร์ดให้ผู้ เข้าใช้โพสต์ข้อความ หรือแสดงความคิดเห็นในหวัข้อท่ี

สนใจได้ เพ่ือเป็นแหลง่ข้อมลูสําหรับผู้ เข้าใช้บลอ็ก  
 
 

(ข) นิตยสาร (Magazines) 
รายละเอียด 

การใช้ส่ือนิตยสารท่ีตรงกบักลุ่มเป้าหมาย จะเป็นการสร้างการรับรู้ และสามารถชกัจงูให้

เข้ามาชมเว็บไซต์ และทดลองใช้บริการของบริษัทฯ ได้เป็นอย่างดี ซึ่งจะเลือกลงโฆษณา
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ในนิตยสาร หรือวารสารท่ีเข้าถึงลูกค้าเป้าหมายโดยตรง เช่น นิตยสารกินรี ซึ่งเป็น

นิตยสารรายเดือนท่ีจัดพิมพ์  และบริการในเท่ียวบินของการบินไทย ทัง้เ ท่ียวบิน

ภายในประเทศ และระหวา่งประเทศ ซึง่การลงโฆษณาในนิตยสารนัน้ นอกจากการเข้าถึง

เป้าหมายแล้ว นิตยสารยงัเป็นส่ือท่ีมีอายกุารใช้งานนาน  เพราะนิตยสารเหล่านีอ้าจถูก

นําไปวางบนชัน้หนงัสือของสถานท่ีตา่งๆ ซึง่รูปแบบของการลงโฆษณาในส่ือนิตยสารของ

บริษัทฯ จะเน้นการส่ือสารถึงความเช่ียวชาญในการให้บริการ และความอิสระในการ

ท่องเท่ียวท่ีลูกค้าจะได้รับจากการ  ใช้บริการของบริษัทฯ พร้อมทัง้แสดงช่ือเว็บไซต์ ท่ี

ชดัเจน  

ระยะเวลาดําเนินการ  

ระหวา่งเดือนพฤศจิกายน 2551 – มกราคม 2552 ซึง่เป็นช่วงท่ีฤดกูาลท่องเท่ียว 

ต้นทนุ 

  135,000 บาท (1/3 หน้า vertical, 45,000 บาท ตอ่เดือน เป็นเวลา 3 เดือน) 
 

(ค) แผ่นพับ (Brochure) 
รายละเอียด  

แผน่พบั จะเป็นส่ือท่ีบริษัทฯ ให้ความสําคญัในการส่ือสารอีกช่องทางหนึง่ ซึง่สามารถ

สร้างการรับรู้ ไปยงัลกูค้าเป้าหมาย เพราะแผน่พบัเป็นเคร่ืองมือ ท่ีสามารถให้ข้อมลู

เก่ียวกบับริการตา่งๆ ของบริษัทฯ ในเบือ้งต้นได้เป็นอยา่งดี โดยในแผน่พบัจะนําเสนอ

รายละเอียดบริการตา่งๆ และจดุเดน่ของบริษัทฯ ท่ีการทอ่งเท่ียวอยา่งมีอิสระ ท่ี

นกัท่องเท่ียวสามารถเลือกแผนการเท่ียวด้วยตนเองได้ โดยบริษัทฯ จะแจกแผน่พบัท่ีบธู

ของบริษัทฯ ในทา่อากาศยานสวุรรณภมูิ  

ระยะเวลาดําเนินการ  

ตลอดทัง้ปี  

ต้นทนุ 

26,000 บาท (2.50 บาท ต่อใบ จํานวน 10,000 ใบ สําหรับแจกตัง้แต่เดือนกรกฎาคม 

2551 ถึงเดือนธันวาคม 2552 และค่าอาร์ตเวิร์ค 1,000 บาท สําหรับการพิมพ์แผ่นพบั

ขนาด A4 (เม่ือกางออก) ด้วยกระดาษอาร์ตมนั 4 สี หนา 130 แกรม) 
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8.5.4.2 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) 
(ก) การให้ทดลองใช้ PDA ฟรี (Free Trial) 
รายละเอียด 

ให้ลกูค้าท่ีใช้บริการตา่งๆ ของบริษัท ทดลองใช้ PDA ฟรี เน่ืองจาก PDA เป็นบริการของ

บริษัทฯ ท่ีแตกต่างจากคู่แข่ง โดยใน PDA จะบรรจุข้อมลูการท่องเท่ียว เบอร์โทรศพัท์

ฉกุเฉิน และบริการ call center ท่ีผู้ ใช้บริการ PDA ใช้ติดต่อขอคําปรึกษา และความ

ช่วยเหลือจากบริษัทฯ ได้ตลอดเวลาท่ีเดินทางในประเทศไทยนัน้ นอกจากความน่าสนใจ

ของบริการ PDA ท่ีจะช่วยกระตุ้นให้ลูกค้าเลือกซือ้บริการของบริษัทฯ แล้ว ยังเป็น

เคร่ืองมือท่ีสําคญัในการส่ือสารให้ลูกค้ารับรู้ถึงคุณภาพการให้บริการของบริษัทฯ และ

สร้างความประทบัใจให้กบัลกูค้าได้เป็นอยา่งดี  

ระยะเวลาดําเนินการ  

กรกฎาคม – ธนัวาคม 2551 

ต้นทนุ 

812,000 บาท  

 

ท่ีมา 

• คาดการณ์จํานวนลกูค้าท่ีใช้บริการอ่ืนๆ สนใจรับบริการ PDA เพิ่มฟรี เป็นจํานวน     

ร้อยละ 50 ของผู้ใช้บริการ  

• PDA  1 เคร่ือง ตอ่ 1 กลุม่ 

• ประมาณการจํานวนลกูค้าท่ีจะใช้บริการอ่ืนท่ีไม่ใช่ PDA ในปี 2551 (กรกฎาคม – 

ธนัวาคม) เท่ากบั 1,745 กลุม่  และจํานวนลกูค้าท่ีต้องการรับบริการ PDA จํานวน 287 

กลุม่ ดงันัน้จํานวนลกูค้าท่ีคาดว่าจะใช้บริการ PDA เท่ากบั 1,160 กลุม่ (เฉล่ีย 6 กลุม่

ตอ่วนั) 

• คา่บริการ 700 บาทตอ่เคร่ือง 
(ข) โปรแกรมการแนะนํา และการบอกต่อ (Friend get Friend) 

 
รายละเอียด 

เน่ืองจากแหล่งข้อมูลท่ีนักท่องเท่ียวใช้ในการตัดสินใจ นอกจากการค้นหาข้อมูลจาก

อินเทอร์เน็ตแล้ว เพ่ือน ครอบครัวหรือคนรู้จกัก็เป็นอีกแหลง่ข้อมลูสําคญัอีกแหลง่หนึ่งท่ีมี
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อิทธิพลตอ่การตดัสนิใจเลือกซือ้บริการ  บริษัทฯ จงึจดัโปรแกรม Friend get Friend โดยมี

วตัถปุระสงค์เพ่ือกระตุ้นให้เกิดการบอกตอ่ และทดลองใช้บริการ โดยโปรแกรมจะเป็นการ

ให้สว่นลดแก่ทัง้ผู้แนะนํา และผู้ ท่ีมาใช้บริการใหมร้่อยละ 20 ตอ่ราย 

ระยะเวลาดําเนินการ  

ตลอดทัง้ปี 

ต้นทนุ 

350,600 บาท  

82,000 บาท สําหรับกรกฎาคม – ธนัวาคม 2551  

268,600 บาทสําหรับปี 2552 

 

ท่ีมา 

• คาดการณ์จํานวนลกูค้าใหม่ท่ีใช้โปรแกรม Friend get Friend เท่ากบัร้อยละ 8 ของ

จํานวนลกูค้า (จากการสํารวจของ Pacific Asia Travel Association (PATA) ในปี 

2550 พบว่า นกัท่องเท่ียวร้อยละ 8 อาศยัข้อมลูจากเพ่ือน ครอบครัวหรือคนรู้จกัเป็น

แหลง่ข้อมลูในการตดัสนิใจ) 

• คาดการณ์ลกูค้าเก่ากลบัมาใช้บริการเตม็จํานวน (เท่ากบัจํานวนลกูค้าใหม)่ 

• ลกูค้าได้รับบริการ PDA ฟรีในช่วงเดือนกรกฎาคม 2551-มกราคม 2552 
 
ตารางที่ 8.9:  ต้นทนุ และจํานวนลกูค้าท่ีใช้โปรแกรม Friend get Friend  

 

 

 

 

 

 
(ค) การลดราคาในช่วงนอกฤดกูาลท่องเที่ยว  
รายละเอียด 

ปัจจัยหนึ่งท่ีลูกค้าใช้ในการตัดสินใจเลือกซือ้บริการ คือ ราคา บริษัทฯ จึงจัดให้มีการ      

ลดราคาในช่วงนอกฤดกูาลท่องเท่ียวเพ่ือกระตุ้นการใช้บริการของลกูค้า โดยให้ส่วนลด

ร้อยละ 20  

บริการ 

ต้นทนุจากสว่นลด (บาท) จํานวนลกูค้าใหมท่ี่ใช้โปรแกรม 

 ก.ค.-ธ.ค. ปี 51 ม.ค.-มิ.ย. ปี 52  ก.ค.-ธ.ค. ปี 51 ปี 52 

Transportation  500   500  44  134 

Guide  500   500  38  115 

PDA  140   140  - 140 
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ระยะเวลาดําเนินการ  

มีนาคม – พฤษภาคม 2552 

ต้นทนุ 

460,360 บาท  

 

ท่ีมา 

• คาดการณ์ลกูค้าสนใจใช้บริการร้อยละ 15 

• ลกูค้า 1 กลุม่ ใช้บริการเฉล่ีย 2 วนั ตอ่การเท่ียว 1 ครัง้ 
ตารางที่ 8.10: ต้นทนุ และจํานวนลกูค้าท่ีใช้โปรแกรมสว่นลดนอกฤดกูาลทอ่งเท่ียว 

 

 

 

 

 

 

8.5.4.3 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) และ CRM 
(ก) จดหมายข่าวออนไลน์ (E-Newsletter)  
เป้าหมาย 

เพ่ือรักษาความสมัพนัธ์กบัลกูค้าท่ีเคยใช้บริการ และเพ่ือให้บริษัทฯ เป็นผู้ ให้บริการราย

แรกท่ีคดิถึงเม่ือต้องการเท่ียวประเทศไทย 

รายละเอียด 

บริษัทฯ ใช้การส่งจดหมายข่าวถึงลกูค้าท่ีเคยใช้บริการกับบริษัทฯ ทางอีเมล เพ่ือทําให้

ลกูค้าท่ีเคยใช้บริการของบริษัทฯ ทราบถึงบริการใหม่ โปรโมชัน่พิเศษต่างๆ ของบริษัทฯ 

รวมถึงข่าวสารใหม่ๆ ท่ีเก่ียวกับการท่องเท่ียวในประเทศไทย เพ่ือให้ลกูค้าเก่าเกิดความ

ผูกพนั และให้บริษัทฯ เป็นผู้ ให้บริการรายแรกท่ีคิดถึงเม่ือต้องการเท่ียวในประเทศไทย 

หรือเม่ือมีผู้ ขอคําปรึกษา นํามาซึ่งการบอกต่อไปยังกลุ่มเป้าหมายคนอ่ืน และการใช้

บริการซํา้ของกลุม่ลกูค้าเก่า  

ระยะเวลาดําเนินการ 

ตลอดทัง้ปี โดยสง่จดหมายขา่วออนไลน์เดือนละครัง้ 

บริการ ต้นทนุจากสว่นลด (บาท)  จํานวนลกูค้าท่ีใช้โปรแกรม 

Transportation 500 231 

Guide 500 198 

PDA 140 112 
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8.6 แผนปฏบิตักิาร (Action Plan) 

 

ตารางที่ 8.11 ตารางแสดงกิจกรรมการสื่อสารการตลาดในครึ่งปีแรก (ก.ค.-ธ.ค. 2551) ของบริษัท ไอ-ไกด์ จํากดั 

ต้นทุน (บาท) ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค.

การโฆษณา (Advertising)

1 On-line Marketing

 - Banner, Pop-Up, Web Link ตา่งๆ 60,000             

 - Search Engine Optimization 140,000           

 - Pay per Click 24,310             

 - Weblog (Blog) หมายเหตุ

2 นิตยสาร 90,000             

3 แผน่พบั (Brochure) 13,000             

การส่งสริมการขาย (Sales Promotion)

4 การทดลองใช้ PDA ฟรี 812,000           

5 โปรแกรมการแนะนํา และการบอกตอ่ 82,000             

6 การลดราคาในช่วงนอกฤดกูาลทอ่งเที่ยว -                   

การสื่อสารการตลาดทางตรง และ CRM

7 จดหมายขา่วออนไลน์ หมายเหตุ

รวม 1,221,310        

หมายเหตุ

1 บริษัทฯ ใช้กิจกรรมทางการตลาดอยา่งมากในช่วง 6 เดือนแรกหลงัการเปิดดําเนินงาน (ส.ค. 51 - ม.ค. 52) 

เพื่อเร่งสร้าง awareness  และในช่วงดงักลา่วเป็นช่วงที่ลกูค้าใช้วางแผนทอ่งเที่ยว

2 ต้นทนุการทําบลอ็ก และจดหมายขา่วออนไลน์รวมอยูใ่นต้นทนุผู้ให้บริการออกแบบ และพฒันาเว็บไซต์

2551

กิจกรรม
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ตารางที่ 8.12 ตารางแสดงกิจกรรมการสื่อสารการตลาดในปี 2552 ของบริษัท ไอ-ไกด์ จํากดั 

ต้นทุน (บาท) ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค.

การโฆษณา (Advertising)

1 On-line Marketing

 - Banner, Pop-Up, Web Link ตา่งๆ 120,000           

 - Search Engine Optimization 28,000             

 - Pay per Click 74,840             

 - Weblog (Blog) หมายเหตุ

2 นิตยสาร 45,000             

3 แผน่พบั (Brochure) 26,000             

การส่งสริมการขาย (Sales Promotion)

4 การทดลองใช้ PDA ฟรี -                   

5 โปรแกรมการแนะนํา และการบอกตอ่ 268,600           

6 การลดราคาในช่วงนอกฤดกูาลทอ่งเที่ยว 460,360           

การสื่อสารการตลาดทางตรง และ CRM

7 จดหมายขา่วออนไลน์ หมายเหตุ

รวม 1,022,800        

หมายเหตุ

1 บริษัทฯ ใช้กิจกรรมทางการตลาดอยา่งมากในช่วง 6 เดือนแรกหลงัการเปิดดําเนินงาน (ส.ค. 51 - ม.ค. 52) เพื่อเร่งสร้าง awareness 

และในช่วงดงักลา่วเป็นช่วงที่ลกูค้าใช้วางแผนทอ่งเที่ยว

2 ต้นทนุการทําบลอ็ก และจดหมายขา่วออนไลน์รวมอยูใ่นต้นทนุผู้ให้บริการออกแบบ และพฒันาเว็บไซต์

กิจกรรม

2552


