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บทคัดยอ 
การวิจัยนี้มจีุดประสงคเพื่อศึกษา ถึงกลยุทธการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของโรงแรม Siam 

@ Siam Design Hotel & Spa เพราะในปจจุบันการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด (Marketing Public 
Relations : MPR) ผูวิจัยตองการศึกษาถึงปจจัยที่มีผลตอการวางกลยุทธการประชาสัมพันธเพื่อ
การตลาด เพื่อนําขอมูลที่ไดรบัไปพัฒนาความรูความเขาใจ นอกจากนี้ผูวิจัยยังเล็งเห็นความสําคัญ
ของการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด เนื่องจากการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดสามารถใหขอมูล
ขาวสารกับประชาชนจํานวนมาก เพื่อใหมาใชบริการโรงแรม การวิจัยครัง้นี้เปนการวิจัยคุณภาพ 
(Qualitative Research) โดยผูวิจัยตองการศึกษาถึง  กลยุทธการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด ผูวิจัย
ใชวิธีการสัมภาษณแบบเจาะลึก (Intensive Interviews) ผลการศึกษาวา จากการศึกษากลยุทธการ
ประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของโรงแรม พบวา โรงแรม มีการวางกลยุทธการประชาสัมพันธเปน
ลักษณะเชิงรับ (Reactive)  คือเมื่อมีเหตุการณและกิจกรรมเกิดขึ้นจึงทําการเผยแพรไปยังสื่อมวลชน 
และการวางตัวเปนแหลงขาวที่นาเชื่อถือ โดยมีวัตถุประสงคการวางกลยุทธการประชาสัมพันธเพื่อ
การตลาด 2 ดาน คือ  1 ดานการประชาสัมพันธ 2 ดานการตลาดและการเพิ่มยอดจําหนายเพื่อสราง
การรับรูใหกับผูบริโภคในเรื่องของการมีอยูของผลิตภัณฑ และความแตกตางในตัวผลิตภัณฑ กลยุทธ
การประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของโรงแรม จําเปนตองสรางความสนใจใหกับลูกคากลุมเปาหมาย
และสื่อมวลชน ในสวนของกลยุทธการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของโรงแรมที่มีวัตถุประสงคในดาน
การตลาดและการเพิ่มยอดจําหนายในบริการดานตางๆของโรงแรม ไดแก กลยุทธการใชการบริการ
เพื่อสรางความประทับใจ และเกิด words of mouths จากการศึกษาถึงปจจัยที่มีผลตอการวางกลยุทธ
การประชาสัมพันธเพื่อการตลาด พบวาไดมีการพิจารณาถึงการปจจัยตางๆที่มีผลการทบ มี 2 ปจจัย
ไดแก ปจจัยภายนอกและปจจัยภายใน และปญหาในการวางกลยุทธพบวาในการปฏิบัติงานตามแผน
กลยุทธที่วางไว ของโรงแรมมักเกิดปญหาในดานตางๆ ที่เปนรายละเอียดของการปฏิบัติงานตามแผน 
บางครั้งทําใหการดําเนินงานตามแผนกลยุทธไม ประสบความสําเร็จเพราะ พนักงานขาดการมีสวน
รวมในการเปนสวนหนึ่งของโรงแรมที่จะเต็มใจใหบริการ การขาดบุคลากรมาเปนฝายสนับสนุนทีมงาน 
สื่อสารการตลาดและประชาสัมพันธ รวมถึงความเปลี่ยนแปลงที่รวดเร็วของสภาพแวดลอมทางธุรกิจ 
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กิตติกรรมประกาศ 

 
  งานวิจยั เร่ือง “กลยุทธการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของโรงแรม Siam @ 
Siam Design Hotel & Spa” ไดรับการกลอมเกลา ใหคําแนะนํา ตรวจทานแกไข จาก ผศ.ดร.ณฐัพล 
ปญญโสภณ อาจารยที่ปรึกษา ผูเปนครูโดยจิตวิญญาณอยางแทจริง  ที่ไดอุทิศเวลาเปนที่ปรึกษา จน
งานวิจยัในครั้งนี้ไดสําเร็จลงดวยดี ผูวิจยัรูสึกซาบซึ้ง อยางหาที่เปรียบไมไดในความกรณุาของ
อาจารย และขอกราบขอบพระคุณเปนอยางยิ่ง 
  ขอกราบขอบพระคุณ  คณุแมศศิธร ขําออน ที่ใหการสนบัสนุนในทกุๆเร่ืองเปน
อยางดีเสมอมา 
  ขอขอบพระคุณ ผูบริหารของโรงแรม Siam @ Siam Design Hotel & Spa ทั้ง 3
ทาน ที่กรุณาสละเวลาในการใหสัมภาษณขอมูลตางๆและใหขอแนะนําในการคนควาสําหรับการ
วิจัยในครั้งนี้  
  ขอขอบคุณ คุณอินทรวัชร  อ่ิมประกฤติ คุณพิจิตรา ปตไิกรสร คุณพัชราภรณ 
สงวนใจ คณุนาถนิศา เจียจํารูญ เพื่อนผูใหกาํลังใจเสมอมา 
 
  ผูวิจัยจึงขอกราบขอบพระคุณเปนอยางสูง มา ณ โอกาสนี้ 
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บทท่ี 1 
บทนํา 

 
ท่ีมาและความสําคัญของปญหา 

  
ปจจุบันอุตสาหกรรมการทองเที่ยวถือวามคีวามสําคัญอยางยิ่งตอระบบเศรษฐกิจของโลก 

เนื่องจากมีสวนสําคัญในการพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมของประเทศอยางมีประสิทธิภาพสงผลให
อุตสาหกรรมการทองเที่ยวกลายเปนสินคาหลักในหลายประเทศ รวมทั้งยังเปนแหลงรายไดเงนิตรา
ตางประเทศทีสํ่าคัญ และประเทศไทยถือเปนประเทศทีม่ีความสวยงามและมีช่ือเสียงดานการ
ทองเที่ยวเปนอยางมาก จนเปนที่รูจักจากนักทองเที่ยวทัว่โลกเปนอยางดีโดยเฉพาะการบริการดาน         
ที่พักที่มีคุณภาพและหลากหลายใหเลือกใชบริการ อาทิเชน โรงแรม เกสทเฮาส รีสอรท และ
เซอรวิส อพารเมนท ซ่ึงที่พักเหลานี้ นํารายไดเขาสูประเทศในแตละปเปนจํานวนมาก ( สุภัทธา สุขชู
, 2547)            

ประเทศไทยนบัเปนประเทศหนึ่งที่ใหความสําคัญตอธุรกิจทองเที่ยวมาโดยตลอดโดย
รัฐบาลไดมีการบรรจุการบริหารอุตสาหกรรมทองเที่ยวไวเปนสวนหนึง่ของแผนพัฒนาเศรษฐกจิ
และสังคมแหงชาติ เร่ิมตั้งแตฉบับที่ 4 พ.ศ. 2520-2524 เปนตนมา ซ่ึงประเทศไทยประสบ
ความสําเร็จตามเปาหมายมาโดยตลอด (การทองเที่ยวแหงประเทศไทย, 2550) ประกอบกับการ
เจริญเติบโตของประเทศในกระแสโลกาภวิัฒนยังสงอิทธิผลและผลักดันใหประเทศไทยตองเปด
การคาเสรีและบริการดานการทองเที่ยว ภายใตความตกลงทั่วไปวาดวยการคาและบรกิาร (GATS) 
ขององคกรการคาโลก (WTO) ซ่ึงผลจากการเปดเสรีทางการคานี้ยอมสงผลตอการพัฒนาศักยภาพ
การแขงขันทางธุรกิจทองเที่ยวและบริการอยางมาก การขยายตวัและการแขงขันยอมมีแนวโนมที่จะ
รุนแรงมากขึ้นทั้งดานธุรกิจการบิน ธุรกิจรานอาหารและภตัตาคาร ธุรกิจนําเที่ยว ธุรกิจบันเทิงและ
ธุรกิจโรงแรม (ศศิวิมล วังสวาง, 2550) 

เมื่อกลาวถึงธุรกิจโรงแรม จดัไดวาเปนหนึง่ในธุรกิจหลักของอุตสาหกรรมการทองเที่ยวที่มี
บทบาทสําคัญในการพัฒนาและสงเสริมการทองเที่ยวแหงประเทศไทย (ททท.) พ.ศ. 2550 มีตัวเลข
นักทองเที่ยวตางชาติ 14.8 ลานคน และเพิม่ขึ้นใน              พ.ศ. 2551 เปน 15.5 ลานคน หรือมีรายได
รวมอยูที่ประมาณ 6.6 แสนลานบาท (ประกิจ ชินอมรพงษ, 2551) ซ่ึงแนนอนวาความตองการเขาพัก
และใชบริการของโรงแรมก็ยอมมีมากขึ้น ในชวง 3 ปที่ ผานมา ความตองการหองพกัโรงแรมใน
กรุงเทพมหานครโดยรวมอยูที่ประมาณ 30,000 หองตอป (ศศิวิมล วังสวาง, 2550) ดังนัน้ความ
ตองการเขาพกัและใชบริการของโรงแรม ยอมสงผลใหธุรกิจโรงแรมยังคงมีแนวโนมเติบโตอยาง
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ตอเนื่อง         การปรับปรุงโรงแรมเกา และดัดแปลงจากหองแถวหรือตึกเกาไดถูกกอตั้งเปนโรงแรม
ใหมๆเกดิขึ้นบนถนนสายธรุกิจและแหลงทองเที่ยว ( สุภัทธา สุขชู, 2547) 

ในสภาพสังคมและวิธีการดาํเนินชวีิตของคนในยุคปจจบุันนี้มีการพัฒนาและกาวลํ้า
ทันสมัยขึ้น ดงันั้นวิธีการอุปโภคและบริโภคของคนเราจึงเปลี่ยนไป เนื่องจากผูบริโภคไดใหความ
สนใจเกีย่วกับเรื่องรูปแบบการใชชีวิต (Lifestyle) มากขึ้น  คนมีความสนใจในการออกไปใชชีวิต
นอกบาน รวมถึงการไปพักผอน การใชบริการที่โรงแรมตางๆเปนการเปลี่ยนบรรยากาศธุรกิจ
ประเภทโรงแรมจึงไดพยายามสรางความหลากหลายใหกับโรงแรมทั้งในแงการออกแบบ
แนวความคิดใหกับโรงแรมใหม การบริการ การใชพื้นทีใ่ชสอย และการออกแบบตกแตงภายใน 
เพื่อรองรับกับตลาดของกลุมผูบริโภคดังกลาว จึงทําใหเกิดลักษณะของโรงแรมประเภท “Hip 
Hotel”, “Boutique Hotel” จนมาถึงรูปแบบของ “Design Hotel”  ซ่ึงเปนลักษณะของโรงแรมที่ตอง
ไมอยูภายใตการกําหนดรูปแบบโรงแรมจากเครืออ่ืนๆ ลักษณะของงานสถาปตยกรรมและการ
ตกแตงภายในตองมีความเปนเอกลักษณ และมีความเปนตัวของตัวเองโดยตองสอดคลองกับแนวคดิ
ของเจาของโรงแรม และไมมีขอจํากัดวาตองเปนกี่หอง” ( สุภัทธา สุขชู, 2547) 

โรงแรมในประเทศไทยที่อยูในเครือขาย Design Hotel เชน โรงแรมรีสอรทคอสตา ลานตา 
ในกระบี่, โรงแรม เดอะ เชดี ้ในจังหวดัภูเกต็และเชยีงใหม, โรงแรมรีสอรท เมืองกุเลปน ในสมุย, 
โรงแรมรีสอรทคีรีมายา เขาใหญ และ โรงแรม Siam @ Siam Design Hotel & Spa 

โรงแรม Siam @ Siam Design Hotel & Spa ตั้งอยูติดกับถนนพระราม 1 อยูฝงตรงขามกับ
สนามกีฬาแหงชาติ ใกลเคียงกับแหลงธุรกจิและยานการคาชื่อดัง การคมนาคมที่มีความเอื้ออํานวย
ตอการเขาถึงของโรงแรม เดิมที่ดินที่ตั้งของโรงแรมเปนที่ตั้งของอาคารแสดงสินคารถยนตรนิสสัน 
ซ่ึงเปนอาคารไมและคอนกรีตเสริมเหล็ก 2 ช้ัน ภายหลังจึงมีการรื้อถอนเพื่อสรางเปนโรงแรม      

ตัวตึกของโรงแรมมีทั้งส้ิน 25 ช้ัน ช้ัน 1 เปนที่ตั้งของหองอาหาร "Party House One" สวน
ช้ัน 2-9 เปนลานจอดรถ ช้ัน 10 เปนที่ตั้งสปาที่ช่ือวา "Spa Ten"  ช้ัน 11 จึงเปนล็อบบี้ และ "Bar 
Eleven" สวนชั้นที่ 14-24 เปนชั้นหองพกั โดยตัดชัน้ 12 และ 13 ออกไปตามความเชือ่  เพราะที่ล็อบ
บี้ตั้งอยูบนชั้น 11 จึงทําใหแขกมองเห็นผืนหญาสีเขียวของสนามศุภชลาศัยและทวิทศันของอาณา
บริเวณยานนัน้ ถัดจากล็อบบี้เปนสระวายน้ํากลางแจงทีดู่จะเปนทั้งจดุชมวิว จุดถายรูป และเมื่อ 
เดือนตุลาคม 2551 ไดเปดตวัหองอาหารใหมบนชั้น 25 “SkyDine  Desing on 25”  ซ่ึงเปน
หองอาหารและบาร แหงเดียวที่เปน Industrial & Art Design บนดาดฟา ในบรรยากาศที่หรูหรา ดวย
การตกแตงสไตล Industrial Unfinished หรือ Loft  ที่ดูโดดเดน ดิบจากปูนเปลือย ไม อิฐ และทอ บน
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เพดาน แตก็ถูกลดทอนความหยาบดังกลาวลงดวยอารมณที่ตรงกันขาม ผานการใหรายละเอียดใน
เฟอรนิเจอรขนาดใหญเกินปกติ และ ของตกแตงที่ดูราวกับงานจิตรกรรมและประตมิากรรม                       
อาจทําใหหลายคนเผลอคิดไปไดวาทีน่ี่เปนแกลเลอรีแสดงงานศิลปะมากกวาโรงแรม ภายใน
หองพักทั้ง 203 หอง ถูกประดับดวยภาพประติมากรรมขนาดใหญ โดยฝมือชางศิลป 10 คนเปน                  
ผูรังสรรคให Texture และสีสันของแตละภาพแตกตางกนัไปในแตละหอง โดยอยูภายใตปรัชญา
เดียวกันคือ ดนิ น้ํา ลม ไฟ อันเปนตนกําเนิดของสรรพสิ่งบนโลกใบนี้  

นอกจากการดไีซนจะสรางเอกลักษณและมูลคาเพิ่มใหกบัโรงแรม ยังเปนเครื่องมือในการ
ประชาสัมพันธโรงแรมไดเปนอยางด ีเพราะดีไซนทีแ่ตกตางทําใหโรงแรมโดดเดนเปนที่สังเกต 
จดจํา และกระตุนใหคนที่ช่ืนชมคอนเซ็ปตการดีไซนอยากเขามาทดลองพัก ขณะเดยีวกันดีไซนของ
โรงแรมก็สะทอนบุคลิก ไลฟสไตล และ“ตัวตน” ของผูมาพัก ถึงแมวาทางโรงแรมจะมั่นใจใน
รูปแบบและการดีไซนตกแตงของโรงแรม ตลอดจนการบริการดานอาหาร สปา ที่โดดเดนจะเปนตัว
ดึงดูดใหนกัทองเที่ยวเขามาอยางตอเนื่อง (สุภัทธา สุขชู, 2547) 

จากสภาพแวดลอมทางธุรกิจและ รูปแบบการใชชีวิตของผูบริโภคที่เปลี่ยนไป นอกจาก
ผลิตภัณฑและการบริการตางๆของโรงแรมที่ผูประกอบธุรกิจโรงแรมตองการเหนือกวาผูแขงและ
ครองใจผูบริโภคที่ไดกลาวมาในขางตน ทําใหผูประกอบธุรกิจดานโรงแรมในปจจบุัน จึงพยายาม
แสวงหากลยุทธตางๆ ทั้งทางดานการตลาดและการประชาสัมพันธ ที่ใชในแขงขันกับคูแขง โดย         
กลยุทธการประชาสัมพันธเพื่อสรางภาพลักษณขององคกร (Corporate Public Relations : CPR) เปน 
กลยุทธหนึ่งในการดําเนินงานที่ใชกนัทั่วไป แตในปจจบุันการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด 
(Marketing Public Relations : MPR) เปนแนวทางใหมที่เริ่มใชเปนกลยทุธมากขึ้นในการดําเนนิงาน
ประชาสัมพันธ การพัฒนาการดําเนินงานทางการตลาดใหมีประสิทธภิาพ จําเปนตองมีการ
ผสมผสานกันระหวางการตลาด การโฆษณา การประชาสัมพันธ จึงเปนการสื่อสารการตลาดแบบ
บูรณาการ (IMC : Integrated  Marketing Communication) ซ่ึงจะใหความสําคัญกับการ
ประชาสัมพันธ ไมเพียงแตเปนการโฆษณาหรือการสงเสริมการขาย เพราะสามารถพิสูจนไดวา 
กิจกรรมตางๆ ของการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดมีประสิทธิภาพและคุมคาตอเงินลงทุน มากกวา
กิจกรรมของการสื่อสารการตลาดประเภทอื่น และเปนการสรางความสัมพันธที่ดีกบัผูบริโภคใน
ระยะยาวอีกดวย 
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ดังนั้นผูวจิัยจึงสนใจวาโรงแรม Siam @ Siam Design Hotel & Spa มีกลยุทธการประชาม
สัมพันธเพื่อการตลาดอยางไร มีปจจัยอะไรบางที่มีผลตอการวางกลยทุธการประชาสัมพันธเพื่อ
การตลาด เพื่อนําขอมูลที่ไดรับไปพัฒนาความรูความเขาใจ ในการวางกลยุทธการประชาสัมพันธ
และการดําเนนิงาน 
 
วัตถุประสงคการวิจัย 

1. เพื่อศึกษากลยทุธการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของโรงแรม Siam @ Siam Design 
Hotel & Spa  

2. เพื่อศึกษาปจจยัที่มีผลตอการวางกลยุทธการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของโรงแรม 
Siam @ Siam Design Hotel & Spa  

3. เพื่อศึกษาปญหาของการดําเนินงานตามกลยุทธการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด ของ
โรงแรม Siam @ Siam Design Hotel & Spa  
 
ปญหาการนําวิจัย 

1. โรงแรม Siam @ Siam Design Hotel & Spa มีการวางแผนกลยุทธการประชาสัมพันธ
เพื่อการตลาดอยางไร 

2. โรงแรม Siam @ Siam Design Hotel & Spa ปจจัยอะไรบางที่มีผลตอการวางกลยุทธการ
ประชาสัมพันธเพื่อการตลาด 

3. โรงแรม Siam @ Siam Design Hotel & Spa  มีปญหาของการดําเนนิงานตามกลยุทธการ
ประชาสัมพันธเพื่อการตลาด และมวีิธีการแกปญหาอยางไร 
 
ขอบเขตการวจัิย 

การวิจยัคร้ังนี้เปนการวจิัยเชงิคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใชวธีิการสัมภาษณแบบ
เจาะลึก ผูบริหาร และฝายประชาสัมพันธและการตลาดของโรงแรม Siam @ Siam Design Hotel & 
Spa  รวมจํานวนทั้งหมด 4 คน ถึงแนวทางการบริหารจดัการดานการประสัมพันธเพื่อการตลาด การ
วางแผนการประชาสัมพันธและรูปแบบการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด   
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นิยามศัพท 
การประชาสัมพันธ (Public Relations) หมายถึง กระบวนการสื่อสารของ โรงแรม Siam @ 

Siam Design Hotel & Spa  ที่ส่ือสารไปยังกลุมเปาหมาย ทําใหเกิดภาพลักษณและทัศนคติที่ดีตอ
โรงแรม  

การประชาสัมพันธเพื่อการตลาด (Marketing Public Relation) หมายถงึ กระบวนการ
ประชาสัมพันธ  โรงแรม Siam @ Siam Design Hotel & Spa  โดยใชรูปแบบตางๆ เชน การใช
กิจกรรม การสงขาวใหกับสื่อมวลชน  ผูบริโภค และมวีัตถุประสงคทางการตลาด ที่ทําใหผูบริโภค
นิยม ยอมรับ และตัดสินใจเลือกใชบริการของโรงแรม 

 กลยุทธการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด (Marketing Public Relations Strategies) 
หมายถึง วิธีการหรือแนวทาง เชน รูปแบบกจิกรรมเพื่อใชในการสื่อสาร ชองทางที่ใชในการสื่อสาร
ที่ถูกกําหนดขึน้เพื่อทําใหการดําเนินงานประชาสัมพันธของโรงแรม Siam @ Siam Design Hotel & 
Spa  ที่ใชเปนแผนในการสื่อสารไปยังกลุมเปาหมาย คือ ลูกคา และส่ือมวลชน  

 
ปจจัยท่ีมีผลตอการวางกลยทุธการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด หมายถึง ปจจัยภายใน เชน 

บุคลากร และปจจัยภายนอก เชน การเมือง เศรษฐกิจ ที่สงผลกระทบตอการวางและการเปลี่ยนแปลง
ของกลยุทธการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของโรงแรม Siam @ Siam Design Hotel & Spa 
 
ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

1. เปนประโยชนแกผูบริหาร นักการตลาด และนกัประชาสัมพันธ ในการนําขอมูลและผลที่
ไดจากการวจิยัในครั้งนีไ้ปประยุกตใชเปนแนวทางในการพัฒนาและวางแผนกลยทุธการ
ประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของโรงแรม ใหเกิดประสิทธิภาพและกอใหเกิดประสิทธิผลตอโรงแรม
ตางๆ  

2. ทําใหทราบถึงแนวทางการสรางรูปแบบการประชาสัมพันธรูปแบบอืน่ อันจะเปน
แนวทางในการขยายขอบขายการประชาสมัพันธ เพื่อสรางจุดแข็งในการทําธุรกิจโรงแรม 
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ขอจํากัดทางการวิจัย 
1. เนื่องจากการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) มีระยะเวลาจํากดั และผูบริหารของ

โรงแรมมีเวลาใหสัมภาษณคอนขางนอยจึงทําใหการเก็บขอมูลเกิดความลาชา ทั้งนี้ผูศึกษาไดหา
ขอมูลเพิ่มเติมประเภททุตยิภมูิ ซ่ึงไดจากแหลงอินเตอรเน็ต บทความจากหนังสือพิมพและนิตยสารที่
เกี่ยวของ 

2. เนื่องจากการวจิัยครั้งนี้เร่ิมตนตั้งแตเดือน มกราคม ดังนัน้สภาพแวดลอมทางธุรกิจที่
สงผลตอปจจัยในการกําหนดกลยุทธเปลี่ยนแปลงไป ทําใหผลที่ไดอาจไมตรงกับสถานการณจริงใน
ปจจุบัน 
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บทท่ี 2 
 

แนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 

การศึกษาในครั้งนี้ มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงกลยุทธการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของ
ธุรกิจโรงแรม ซ่ึงแนวคิดและทฤษฏีที่เกี่ยวของที่ตองทําการศึกษาเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคมี
ดังตอไปนี ้

1. แนวคดิเกีย่วกบัธุรกิจบริการและธุรกิจประเภทโรงแรม 
2. แนวคดิเกีย่วกบัการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด 
3. งานวิจยัที่เกี่ยวของ 

 
1. แนวคิดเก่ียวกับธุรกิจบริการและธุรกิจประเภทโรงแรม 

ธุรกิจการบริการ 
การบริการนั้นเปนหวัใจหลักในการประกอบธุรกิจบริการ ซ่ึงการบริการตองมีคุณภาพและ

ประสิทธิผลที่จะสื่อสารไปถึงตัวผูบริโภคใหรับรูไดและทําใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจสูงสุดจาก
การใชบริการนั้นๆ และดวยความสําคัญของการบริการ ทําใหผูประกอบการตองเขาใจในนิยามของ
การบริการซึ่งเปนจุดเริ่มตนของการศึกษาเกี่ยวกับธุรกิจโรงแรม 

สมาคมการตลาดแหงประเทศสหรัฐอเมริกา(American Marketing Association) ไดใหคํา
นิยามของการบริการไววา การบริการเปนกิจกรรม (Activities) หรือ คุณประโยชน (Benefits) ที่
องคกรหนึ่งเสนอใหกับบุคคลหรือกลุมบุคคลอื่นๆ โดยส่ิงที่เสนอใหนัน้เปนสิ่งที่ไมสามารถจับตอง
ได (Intangible )และผูรับเองไมมีสิทธิ์การเปนเจาของ (Ownership )ซ่ึงในการผลิตจะเกิดรวมกับ
สินคาที่จับตองไดหรือจับตองไมได (Blankson & Kalafatis,1999) 

(Lewis & Micheal,1991)ไดใหความหมายการบริการไววา การบริการคือ การกระทํา Act 
หรือการแสดงออก Performance ที่ไมสามารถจับตองได และไมสามารถถือครองเปนเจาของได 
โดยคุณคาและคุณประโยชนจะเกิดกับลูกคาได ดวยการสรางความเปลี่ยนแปลงหรือการกระทํา
บางอยางกับตวัลูกคาหรือสินทรัพยของลูกคา 
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ขณะที่ (Blankson & Kalafatis,1999)ใหนยิามของการบริการวา การบรกิารเปนกจิกรรม 
หรือชุดของกจิกรรม ซ่ึงอาจจะอยูในสภาพที่มีตัวตนหรือไมก็ตาม ที่เกดิขึ้นในขณะทีผู่ใหบริการมี
ปฏิสัมพันธกับลูกคา หรือผูใหบริการมีปฏิสัมพันธกับระบบของการบริการที่จัดเตรียมไวเพื่อ
แกปญหาเพื่อสนองความตองการของลูกคา ดังนั้นการที่ผูบริโภคสามารถรับรูไดถึงการบริการที่ดี
และไมดเีปนผลมาจากที่ส่ิงที่ผูบริโภคคาดหวังไว (Expected quality )ตรงกับประสบการณที่ไดรับ
จากการบริการ (Experienced quality) เกดิเปนภาพรวมของการบริการที่มีคุณภาพ (Total Perceived 
Service Quality )ซ่ึงสามารถสรางใหเกิดขึน้ไดโดยอาศัยหลัก 6 ประการดังตอไปนี ้

1. การเปนมืออาชีพและการมทีักษะของผูใหบริการ ( Professionalism and Skills ) ผูบริโภค
สามารถรับรูจากการที่ผูใหบริการมีความรู และทักษะในงานบริการ สามารถแกปญหาตางๆ ไดอยาง
เปนระบบ 

2. ทัศนคติ และพฤติกรรมของผูใหบริการ (Attitude and Behavior) ผูบริโภคจะเกิด
ความรูสึกไดจากการที่ผูใหบริการสนใจที่จะแกปญหาตางๆ ที่เกิดขึ้นดวยทาทีที่เปนมติร 

3. การเขาถึงผูบริโภคและการยดืหยุนในการใหบริการ (Accessibility and Flexibility) 
ผูบริโภคจะตดัสินจากสถานที่ตั้ง เวลาที่ใหบริการของพนักงาน และระบบการบริการที่ผูใหบริการ
จัดเตรียมเพื่ออํานวยประโยชนแกผูบริโภคไดเต็มที ่

4. ความไววางใจ (Reliability and Trustworthiness) ผูบริโภครับรูไดจากเหตุการณทีเ่กดิขึ้น 
หลังจากที่ผูใหบริการไดปฏิบัติตามที่ตกลงกันไว 

5. การแกไขสถานการณใหกลับสูสภาพปกต ิ(Recover) เมือ่ใดก็ตามทีเ่กดิเหตกุารณที่ไมได
คาดคิดไวลวงหนา หรือเหตกุารณที่ผิดไปจากปกติ และผูใหบริการสามารถแกไขสถานการณนั้นๆ 
ไดทันทวงท ี

6. ช่ือเสียงและความนาเชื่อถือ (Reputation and Credibility) ความสม่ําเสมอของการบริการ
ที่ประทับใจตอผูบริโภค เปนสิ่งที่นํามาซึ่งชื่อเสียงและความนาเชื่อถือ 
 ดังนั้นสรุปไดวาการบริการหมายถึง กิจกรรมหนึ่งที่มีตวัตนหรือไมกไ็ด โดยมีรูปแบบ
ตางๆเพื่อสนองความตองการของลูกคา ผูรับบริการเพื่อใหเกิดความพึงพอใจและไดรับการ
ตอบสนองตามตองการ เชน บริการดานอาหาร บริการดานที่พัก เปนตน 
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ธุรกิจโรงแรม 
โรงแรม คือ สถานที่ซ่ึงใหบริการดานอาหารและเครื่องดืม่และที่พักหลับนอนแกผูเดนิทางที่

ตองการ โดยตองเต็มใจที่จะจายเงินคาบรกิารและสิ่งอํานวยความสะดวกตางๆ ที่จัดให (Micheal 
Lewis, 1991) 

กฏหมายไทย ตามพระราชบญัญัติโรงแรม พุทธศักราช 2478 ซ่ึงยังบังคับใชอยูในปจจบุัน 
ไดใหคําจํากดัความ “โรงแรม” ในมาตรา 3 วา ธุรกิจโรงแรม หมายถึง บรรดาสถานที่ทุกชนิดที่
จัดตั้งขึ้นเพื่อรับสินจาง สําหรับคนเดินทางหรือบุคคลที่จะหาที่อยูหรือที่พักชั่วคราวจะตองประกอบ
ไปดวยการจดับริการอาหารและเครื่องดื่มไวบริการคนเดินทางอยางดี (ปรีชา แดงโรจน, 2537) 

ดวยเหตนุี้ธุรกจิโรงแรมจึงแตกตางไปจากธุรกิจอื่นๆ ที่มีผลผลิตเปนสินคาของรูปวัตถุ แต
ผลผลิตของโรงแรมจะอยูในรูปของการบริการโดยเปนการผลิตที่มุงขายบริการนั้นเพือ่ใหไดกําไร 
และคุมคากับการบริหารงานและทุนที่ลงไป 

ถาจะกลาวโดยความหมายอยางกวาง โรงแรมก็คือ ลักษณะที่เปนที่พักที่เปดใหคนเขาไปเชา
พักเปนการชั่วคราวแลวก็มีอยูหลายประเภทดวยกัน ตั้งแต โรงแรมขนาดเล็ก ขนาดกลาง และขนาด
ใหญ และโรงแรมประจําทาอากาศยาน (Airport) โดยโรงแรมดังกลาวตองมีการใหบริการอาหาร
และเครื่องดื่มใหกับแขกที่พกัในโรงแรมดวย 

 
องคประกอบของธุรกิจโรงแรม 
 
โรงแรมเปนธุรกิจที่มีการใหบริการในดานตางๆ เพื่อตอบสนองความตองการและสราง

ความพึงพอใจกับผูมาใชบริการ โดยบริการหลักที่เสนอใหกับผูมาใชบริการมีดังนี้ (ปรีชา              
แดงโรจน, 2537) 

1. หองพัก เปนบริการหลักของโรงแรมทุกๆแหง ที่มีไวสําหรับผูที่ตองการเชาหรือหาที่พกั
ช่ัวคราว โดยการบริการหองพักจะมีการแบงเปนประเภทตางๆ ตามขนาดของหอง ชนิดของหอง 
(เตียงเดี่ยว หรือ เตียงคู) และสิ่งอํานวยความสะดวกภายในหอง เชน หองพักแบบสวที (Suite room)       
มีหองรับแขกรวมอยูดวย  หองพักแบบดีลักซ (Deluxe room) มีขนาดใหญกวาหองพกัธรรมดา และ
หองธรรมดา (Superior room) เปนตน ซ่ึงในแตละประเภทของโรงแรมจะมีขนาดและการตกแตงที่
แตกตางกันไป รวมถึงราคาคาเชาหองพักแตกตางตามไปดวย 
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2. หองอาหาร เปนอีกบริการหนึ่งที่โรงแรมเสนอใหกับลูกคาที่มาใชบริการโรงแรมโดยแต
ละโรงแรมจะมีหองอาหารหลายประเภทไวบริการ เชน หองอาหารนานาชาติที่ใหบริการอาหารที่
หลากหลายกบัลูกคาผูมาใชบริการ รวมไปถึงการใหบริการอาหารเชากับลูกคาที่มาใชบริการหองพัก
ดวย นอกจากนี้ยังมีหองอาหารฝรั่งเศส หองอาหารญี่ปุน หองอาหารจีน และหองอาหารไทย เปนตน 

3. หองประชุมและหองจัดเลี้ยง เปนอกีบริการหลักที่สรางผลกําไรใหกับธรุกิจโรงแรม ซ่ึง
แตละโรงแรมจะมีจํานวนและขนาดของหองประชุม และหองจดัเล้ียงที่แตกตางกันไปในการรองรบั
ลูกคา เชน งานสัมมนาบริษทั  งานเลี้ยงฉลองมงคลสมรส และงานฉลองวันเกิด เปนตน 

ส่ิงอํานวยความสะดวกตางๆ (Facilitating service) เปนสิ่งที่ชวยใหงานบริการหลักที่กลาว
ไวขางตน เกิดประสิทธิภาพสูงสุดกับผูที่มาใชบริการซึ่งส่ิงอํานวยความสะดวกของโรงแรม ไดแก          
ล็อบบี้ (Lobby) ที่มีที่นั่งพักทีส่ะดวกสบาย เคานเตอรตอนรับ ที่สําหรับใหลูกคาลงทะเบียนเขาพกั 
สถานที่ออกกําลังกาย (Fitness center) สระวายน้ํา ลานจอดรถ และลิฟทขึ้นหองพัก เปนตน (ปรีชา              
แดงโรจน, 2537) 

การใหบริการเสริม (Supporting service) เปนสิ่งที่มิใชมไีว เพื่อชวยใหการใชบริการเพิ่ม
มากขึ้น แตบริการเสริมจะมไีวเพื่อทําใหลูกคารูสึกวาการบริการที่ไดรับนั้นมีคุณคา และคุมคากับ
ราคาที่ตองจาย และทําใหลูกคาสามารถแยกแยะความแตกตางของบริการที่ไดรับออกจากบริการ
ของคูแขงได เชน การจัดใหมีที่ขัดรองเทาในหองพกัของโรงแรมจะชวยทําใหโรงแรมนั้นๆ มีคุณคา
ในสายตาของลูกคาโดยเฉพาะกลุมลูกคาทีเ่ปนนักธุรกจิ การใหบริการคนรับใชสวนตัว (Butler 
service) เปนบริการเสริมที่ใหบริการเสมือนกับการมีเลขานุการ  และ มคีนรับใชสวนตัวที่คอย
อํานวยความสะดวกใหกับลูกคา ไมวาจะเปนการจัดกระเปาเดินทาง การพิมพงานเอกสาร และการ
จัดสง – รับเอกสารใหกับลูกคา เปนตน โดยบริการดังกลาวทางโรงแรมจะจดัไวใหกบัลูกคา
ตลอดเวลาในชวงที่พักอยูในโรงแรม 

การจัดการองคกรโรงแรม (Hotel organization) 
ธุรกิจโรงแรมจําเปนตองมีการจัดองคกรโดยมีการจดัแบงคนทํางานโดยกําหนดหนาที่และ

ความรับผิดชอบใหทําเปนแผนกๆ หรือเปนอยางๆ ไป แตละงานจะสอดรับกันในฐานะเปนองคกร
เดียวกัน ในการนี้จําเปนตองใหสายการบังคับบัญชาชัดเจน และมีการสื่อความที่ดีดวย (ปรีชา              
แดงโรจน, 2537) 

ลักษณะการจดัองคกรจะเปนรูปแบบใดนัน้ยอมขึ้นอยูกบัโรงแรมแตละแหงวาเปนโรงแรม
ประเภทไหน และมีขนาดใหญหรือเล็กแคไหน 
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แผนผังองคกร (Organization chart) 
โรงแรมควรจดัทําแผนผังองคกร ซ่ึงจะทําใหเห็นไดชัดเจนวาแบงงานเปนแผนกอยางไร

และมีสายการบังคับบัญชาอยางไรบาง โดยลักษณะทัว่ไปของการจัดการแผนผังของการจัดการ
โรงแรมจะมีลักษณะ ดังตอไปนี้(ปรีชา แดงโรจน, 2537) 

• ผูจัดการทั่วไป (General Manager) จะเปนผูนําขององคกรที่มีอํานาจหนาที่ในการบริหาร
โรงแรมใหประสบความสําเร็จ และควบคมุดูแลการทํางานของทุกๆ แผนกใหดําเนนิตามนโยบาย
ขององคกร 

• ผูชวยผูจัดการประจําสํานัก (Resident Manager)  จะมีหนาที่ดูแลเสมือนเปนเจาบานทีต่อง
ดูแลรับผิดชอบเรื่องตางๆ ที่เกิดขึ้นในโรงแรม เชน เร่ืองการบํารุงรักษาตัวโรงแรม ดแูลความเปน
ระเบียบเรยีบรอยของโรงแรม 

• ผูชวยผูจัดการทั่วไป (Executive Assistant Manager) มีหนาที่เปนผูชวยผูจัดการทั่วไปใน
การบริหารตางๆ ของโรงแรมใหบรรลุวัตถุประสงคและนโยบายของโรงแรมที่วางไว และสามารถ
ทําหนาที่เปนตัวแทนผูจัดการทั่วไปได ในกรณีที่ผูจดัการทั่วไปติดภารกิจ 

• ผูจัดการฝายขาย (Sales Manager) มีหนาที่ดูแลทางดานการขายหองพักของโรงแรม ใหมี
รายไดตรงตามงบประมาณที่วางไว โดยจะมีการทํางานเปนทีม โดยแบงหนาที่ความรับผิดชอบของ
พนักงานขายเปนสวน ๆ เชน พนักงานขายที่รับผิดชอบลูกคาในดาน บริษัททองเที่ยว (Travel 
agency) พนักงานขายที่รับผิดชอบดานองคกรของรัฐ (government account) และ พนักงานขายที่
รับผิดชอบบริษัทเอกชน (Corporate account ) ทั้งที่ฝายขายจะขึน้ตรงและรายงานตอ ผูชวยผูจัดการ
ทั่วไป และผูจดัการทั่วไป 

• ผูจัดการฝายตอนรับสวนหนา (Front Office Manager) มีหนาที่ควบคุมใหการดาํเนินงาน
ของแผนกตอนรับเปนไปโดยราบรื่นและมีประสิทธิภาพ รวมถึงหนาที่ในการคาดคะเนระดับอัตรา
การเขาพัก (Occupancy Level ) ในอนาคต และวเิคราะหแนวโนมของธุรกิจที่ผานมาดวย นอกจากนี้
ยังมีหลายสายงานที่ตองขึ้นตรงกับผูจัดฝายตอนรับสวนหนา ซ่ึงไดแก พนักงานขนสัมภาระ 
พนักงานดูแลแขกพิเศษ (Guest Relation Office หรือ G.R.O) พนักงานรับโทรศัพท (Operator) และ
พนักงานสํารองหองพัก (Reservation Clerk) 

• ผูจัดการฝายแมบาน (Executive House Keeper) มีหนาที่รับผิดชอบเรื่องความสะอาด
เรียบรอยของโรงแรม มีลักษณะเปนงาน หลังฉาก (Behind – the – scenes operation) นอกจากนี้ยังมี
หนาที่ในการตรวจสอบงานสวนตางๆ ของแผนกวาไดมาตรฐานที่วางไวหรือไมในขณะเดียวกนัก็
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ตองทํางานประสานอยางใกลชิดกับแผนกตอนรับสวนหนาเกีย่วกับหองพักที่พรอมจะขาย (ใหเชา) 
ได และตองประสานงานกับแผนกซอมบํารุงเพื่อใหมาชวยซอมอุปกรณตางๆ ที่อาจจะชํารุดเสยีหาย 
ทั้งที่อยูภายในหองพักและบริเวณอืน่ ๆ ในโรงแรม 

• ผูจัดการฝายอาหารและเครื่องดื่ม (Food & Beverage Manager ) มีหนาที่ในการบริหาร
ตลอดจนควบคุมดูแลการบริการ ของหองอาหาร หองจดัเล้ียง ดานเครื่องดื่ม และแผนกครัว ให
เปนไปตามวัตถุประสงค และนโยบายของโรงแรมที่วางไว 

• หัวหนาแผนกชาง (Chief   Engineer)  มีหนาที่รับผิดชอบในการซอมบํารุงอุปกรณตางๆ 
ทั้งในหองพกัและบริเวณตางๆ ของโรงแรม ตลอดจนมหีนาที่ซอมบํารุงตัวอาคารของโรงแรมดวย 

• สมุหบัญชี (Cost  Controller)  มีหนาที่ควบคุมทางดานบญัชีและการเงนิของโรงแรม 
ตลอดจนควบคุมการใชจายของโรงแรมในสวนตางๆ และการจัดซื้อส่ิงของตางๆ  

• ผูจัดการฝายบคุคล (Personnel Manager ) มีหนาที่ในการกําหนดนโยบายดานบุคคลและ
ธรรมเนียมปฏิบัติที่ดี มีหนาที่ในการสรรหาและคัดเลือกบุคคลากร ดูแลเร่ืองระเบียบวินัยและการ
รองทุกขของพนักงาน รวมถึงการดูแลเรื่องการพัฒนาบคุลากร การฝกอบรม 

นอกเหนือจากทั้ง 10 แผนกทีก่ลาวไวแลว ยงัมีอีกหลายๆ ฝายที่มีสวนชวยในการดาํเนนิ
ธุรกิจโรงแรมสําเร็จลุลวงไปดวยดี ซ่ึงไดแก ฝายรักษาความปลอดภยั ( Security ) และฝาย
ประชาสัมพนัธ (Public Relations) ที่จะดแูลรับผิดชอบทางดานภาพพจนและภาพลักษณที่ดีของ
องคกร 

อยางไรก็ดี  ในการบริหารจดัการธุรกิจโรงแรมใหประสบความสําเร็จนั้น ตองไดรับความ
รวมมือจากพนักงานทกุๆ คนในองคกร ทีต่องปฏิบัติหนาที่ของตนตามวัตถุประสงคและนโยบาย
ขององคกรที่วางไว 

การบริหารจัดการโรงแรม (Hotel Management) 
การบริหารจัดการโรงแรมนั้นตองทําการศกึษาปจจัยตางๆ ในการวางแผนการบริหาร

เพื่อใหเขาถึงตลาดและกลุมเปาหมายไดอยางมีประสิทธิภาพ ซึ่งปจจยัที่มีความสําคัญตอการ
บริหารธุรกิจโรงแรมมีดังตอไปนี้ (Blankson & Kalafatis, 1999) 

การวิจัยการตลาด (Market research) 
การวิจยัตลาดของธุรกิจโรงแรมตองวิเคราะหจากหลายๆปจจัยที่เกี่ยวของ เพื่อที่จะนําขอมูล

ที่ไดจากการวิเคราะหนั้น มาปรับใชและพฒันากลยุทธทางการตลาด โดยปจจัยในการวิเคราะหทาง
การตลาดของธุรกิจโรงแรม ประกอบไปดวย 
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1. การวิเคราะหผูมาใชบริการ (Guests analysis) 
 การวิเคราะหผูมาใชบริการนัน้ เปนการวิเคราะหความตองการของผูมาใชบริการที่

สามารถศึกษาไดจากขอมูลทางประชากร เชน เพศ อายุ ระดับการศกึษา อาชีพและรายได โดยขอมูล
เหลานี้จะไดจากประวตัิของผูมาใชบริการโรงแรมที่ลงทะเบียนเขาพักในแตละครั้ง ซ่ึงทําใหทราบวา
ผูมาใชบริการแตละคน มาจากประเทศหรือภูมิภาคใดบาง และมีวัตถุประสงคในการมาพกัโรงแรม
เพื่อทองเที่ยวหรือติดตอธุรกิจ นอกจากการวิเคราะหขอมูลทางประชากรแลว ยังสามารถวิเคราะหได
จากการออกแบบสอบถามไปยังผูใชบริการที่เคยมาใชบริการซึ่งสามารถสงไปตามที่อยูไดจาก
ประวัติของผูมาใชบริการหรอืการใหผูมาใชบริการตอบแบบสอบถามในชวงระหวางการพักใน
โรงแรม  ซ่ึงคําถามในแบบสอบถามจะเปนคําถามเกี่ยวกับความพึงพอใจในการมาใชบริการของ
โรงแรม โดยขอมูลที่ไดนั้นจะทําใหทราบถึงความพึงพอใจของผูมาใชบริการแตละคน ขอมูลทั้งดาน
ประชากรและความพึงพอใจของผูมาใชบริการนั้นสามารถนําไปพัฒนาการใหบริการของโรงแรม
และนําไปปรบัใชในการพฒันากลยุทธทางการตลาดได 

 
2. การวิเคราะหการแขงขัน (Competition analysis) 
 สภาพการแขงขันในธุรกิจโรงแรมมีการแขงขันกันอยางสูง โดยแตละโรงแรมตองใช       

กลยุทธทางการตลาดในการเขาถึงกลุมเปาหมายใหไดมากที่สุด ส่ิงที่โรงแรมตองทํากค็ือการ
ประเมินสภาพแวดลอมทางการตลาดของโรงแรมที่ตองใชการวิเคราะหแบบ SWOT analysis                   
(เปนการประเมินในเรื่องของจุดแข็ง, จุดออน, โอกาส และอุปสรรคของโรงแรม) การประเมิน
สภาพแวดลอมทางการแขงขัน เปนเรื่องสําคัญที่บงชี้ถึงขอไดเปรียบและขอเสียเปรียบของคูแขงขัน
แตละราย ตามมุมมองของลูกคาที่พิจารณาจากทําเลที่ตั้ง, คุณภาพการบริการ, ความปลอดภัย และ
ราคาที่สมเหตุสมผล 

ขอมูลความเคลื่อนไหวของคูแขงขันเปนสวนประกอบที่จําเปนสําหรบัการกําหนด
หลักเกณฑและวิธีการปฏิบตัิของแผนงานทางการตลาดเชิงกลยุทธ โดยขอมูลของคูแขงสามารถ
ไดมาจากแหลงตางๆ เชน ส่ือตางๆทางการคา, การใหสัมภาษณของผูประกอบธุรกจิโรงแรม, 
รายงานดานอตุสาหกรรมที่มีการตีพิมพออกเผยแพร เชน วารสารของสมาคมโรงแรม, การสอบถาม
พนักงานทีเ่คยทํางานอยูกับบริษัทของคูแขง และการพดูคุยกับกลุมลูกคาประจํา เปนตน 

โดยสรุปแลวเพื่อที่จะไดประโยชนจากขอมูลความเคลื่อนไหวของคูแขง ฝายบริหาร
โรงแรมตองมีโครงรางของการประเมินคูแขงขันวา คูแขงเหลานั้นเปนใคร การบริการของคูแขงมี
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อะไรบาง สวนแบงตลาดและตําแหนงในตลาดของคูแขงเปนอยางไร และคูแขงมีกลยุทธทาง
การตลาดอยางไร ซ่ึงขอมูลเหลานี้สามารถนํามาใชเพื่อวิเคราะหหาตําแหนงและจุดยนืในการแขงขนั
ได 

3. การคาดคะเนความตองการ (Forecasting demand) 
 ปจจัยที่ชวยในการคาดคะเนความตองการของผูบริโภคในธุรกิจโรงแรมมีหลายปจจยัคือ

การวิเคราะหตามชวงเวลา (Time series analysis) เปนการวิเคราะหที่สามารถนํามาใชในการวางแผน
ทางการตลาดได โดยเฉพาะการวางแผนในการขายของโรงแรม (Sales forecasting) ซ่ึงสามารถจัด
ชวงเวลาในการขายแตละปได เชน ชวงทายป ระหวางเดอืนพฤศจิกายนและเดือนธันวาคม ซ่ึงเปน
ชวงที่มีนักธุรกิจและทองเทีย่วมาใชบริการโรงแรมเปนจํานวนมาก (High seasoning) เนื่องจากเปน
ชวงที่นักทองเที่ยวตางๆเดินทางมาพักผอนและหลีกเลี่ยงสภาพภูมิอากาศในประเทศของตนที่มี
สภาพอากาศทีห่นาวเยน็ นอกจากนี้ยังเปนชวงเวลาที่มีเทศกาลตางๆมากมาย ที่นกัทองเที่ยว              
อยากเดนิทางมา เชน เทศกาลคริสตมาส และเทศกาลปใหม เปนตน จากผลของการคาดคะเนความ
ตองการของผูบริโภคทําใหโรงแรมสามารถจัดเตรียม การสงเสริมการขายตางๆ เชน การจัดทําราคา
พิเศษใหเขากบัเทศกาลตางๆเพื่อรองรับความตองการของผูบริโภคที่จะมีมาเปนจํานวนมากใน             
ชวงนั้นๆ 

อยางไรก็ตามมีอีกหลายปจจัยที่สามารถนํามาใชวิเคราะหความตองการของผูบริโภค เชน                                
วิกิฤตการณทางการเมือง ความผันแปรของอัตราแลกเปลี่ยนเงิน และวิกฤตการณหรือเหตุการณ
ตางๆ เชน วิกฤตการณปดสนามบิน วกิฤตการณโรค SARs และวกิฤตการณโรคไขหวัดนก ที่เปนผล
ทําใหนกัทองเที่ยวหรือนักธรุกิจหลีกเลี่ยงที่จะเดนิทางเขามาในประเทศ ซ่ึงสงผลกระทบใหโรงแรม
ตองใชกลยุทธทางตลาดตางๆ ในการบริหารจัดการเพื่อใหโรงแรมสามารถดําเนินกจิการตอไปได 
เชน การจัดทาํการสงเสริมการขายที่มุงเนนใหคนในประเทศมาใชบริการแทนชาวตางประเทศ             
โดยจัดเปนราคาพิเศษและมอบสิทธิประโยชนตางๆในการใชบริการโรงแรม ทั้งนี้การคาดคะเน
ความตองการที่ไดวิเคราะหไวสามารถนํามาพัฒนา การวางแผนกลยุทธทางการตลาด และการ
ควบคุมทรัพยากรตางๆของโรงแรมได 

 
4. การแบงสวนทางการตลาด (Segmentation) 
 เมื่อไดทราบถึงการวิจยัตลาดและการพัฒนากลยุทธทางการตลาดแลวอีกสิ่งหนึ่งที่ทาํให

การบริหารจัดการโรงแรมมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้นก็คือการแบงสวนตลาด(Segmentation)จะเห็น
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ไดวาผูที่มาใชบริการโรงแรมแตละคนนัน้มีวัตถุประสงคในการมาใชบริการโรงแรมที่แตกตางกนั 
อาจจะมาใชบริการเพื่อพักผอนและทองเทีย่ว หรือมาเพื่อติดตอธุรกิจ ฉะนั้นผูบริหารธุรกิจโรงแรม
ตองคํานึงถึงความสําคัญของผูที่มาใชบริการในโรงแรมทุกๆคน ทําใหตองจําแนกกลุมผูที่มาใช
บริการตามวัตถุประสงคของการมาใชบริการ ทั้งนี้เพื่อทีจ่ะตอบสนองความพึงพอใจใหไดตามความ
คาดหวังของทกุๆกลุม และเพื่อใชเปนชองทางการตลาดที่จะเขาถึงกลุมผูใชบริการใหชัดเจนและงาย
มากขึ้น อีกทั้งไดเหน็ถึงแนวโนมวาคงจะทาํตลาดเขาไปยงัตลาดใหมหรือตลาดเฉพาะที่มีชองวางให
เขาไปเจาะได (Niche Marketing)  

 
5. การวางตําแหนงบริการ ( Service Positioning ) 
 โรงแรมทุกแหงตองหาตําแหนงของตนในตลาด ซ่ึงการวางตําแหนงจะเปนการสรางจุด

ขายหรือจุดมดัใจใหลูกคาคํานึงถึงโรงแรมนั้นๆ นอกจากนี้ การวางตําแหนงยังเปนการสรางความ
เปนตัวเองของธุรกิจใหโดดเดนจากคูแขง ในการวัดผลวาโรงแรมไดวางตําแหนงบรกิารไดอยาง
ถูกตองหรือไมนั้น สามารถสอบถามลูกคา ซ่ึงจะทําใหเห็นวาลูกคาไดตอบในสิ่งที่ตรงกับ
วัตถุประสงคที่เราไดวางตําแหนงบรกิารไวหรือไม แตหากลูกคาไมสามารถใหคําตอบได แสดงวา
การวางตําแหนงของธุรกิจยงัไมชัดเจน ตัวอยางเชน การวางตําแหนงบริการของโรงแรมดุสิตธานี 
ซ่ึงเปนโรงแรมระดับหรู บริการระดับหาดาว  เนนกลุมลุกคาที่เปนระดบันักธุรกิจและนักทองเที่ยว 
มีการมอบบริการแบบไทยดวยมาตรฐานสากล ตกแตงเนนวัฒนธรรมไทยอยางแทจรงิ ใน
ขณะเดียวกนักเ็พิ่มสีสันดวยธรรมชาติทั้งในและนอกโรงแรม ดังนั้นการวางตําแหนงบริการของ
โรงแรมดุสิตธานี ในสายตาผูบริโภคคือ “บริการดวยไมตรีจิตแบบไทย ดวยมาตรฐานสากล” (ใน
มุมมอง ของลูกคาแตละคนอาจไมเหมือนกัน) ซ่ึงสามารถแสดงไดดังรูป 
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ภาพที่ 1 : การวางตําแหนงบริการของโรงแรมดุสิตธานี ในสายตาผูบริโภค 
 

 
จากรูป จะเห็นไดวาโรงแรมดุสิตธานีเนนความเปนไทยมากกวาโรงแรม A และโรงแรม B

แตคุณภาพบรกิารโรงแรม A สูงกวาโรงแรมดุสิตธานีและโรงแรม B ซ่ึงการวิเคราะหนี้ หากมี                
ผูวิเคราะหหลายคน การวางตําแหนงในรปูอาจจะไมเหมือนกัน แตกน็าจะใกลเคียงกัน                    
การวิเคราะหที่เหมาะสมทีสุ่ดคือการสํารวจความคดิเหน็จากลูกคา ซ่ึงควรจะกระทาํอยางสม่ําเสมอ
เชนทุกป 

การวางตําแหนงบริการมักใชเปรียบเทียบธุรกิจกับคูแขงทั้งหมด เพื่อจะไดทราบวาธุรกิจ
ของตนนั้น อยูตรงสวนไหนของตลาด และจะปรับปรุงสิ่งใดไดบาง เชน จากรูปหากโรงแรมดุสิต
ธานีตองการแขงขันหรือจับกลุมลูกคาเปาหมายเดียวกับโรงแรม A โรงแรมดุสิตธานจีะตองเพิ่ม
คุณภาพในการใหบริการใหทัดเทียมกับโรงแรม A เปนตน 

จากปจจยัตางๆ ของการบริหารจัดการโรงแรม สามารถสรุปไดวา การบริหารจัดการ
โรงแรมตองมีขั้นตอนและกระบวนการการบริหารอยางมีประสิทธิภาพและตองอาศยัปจจยัหลายๆ
ดานมาประกอบกัน เพื่อมาตอบสนองความตองการและสรางความพึงพอใจสูงสุดใหกับผูที่มาใช
บริการ รวมถึงเพื่อทําใหผูที่มาใชบริการเกิดความภกัดีตอโรงแรม 

การประชาสัมพันธธุรกิจทองเที่ยวและบริการ 
การประชาสัมพันธของหนวยงานธุรกิจโดยทั่วไป หมายถึง การประชาสัมพันธของ

หนวยงานธุรกจิเพื่อสรางความสัมพันธกับกลุมประชาชน ใชวิธีการบอกกลาว เผยแพร และชี้แจง

ความเปนไทย 

คุณภาพบริการ 

X โรงแรมดุสิตธาน ี

X โรงแรม A 

X โรงแรม B 

ที่มา : ชัยสมพล ชาวประเสริฐ. การตลาดบริการ . กรุงเทพมหานคร : ซีเอ็ดยูเคชั่น. หนา 89. 
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เกี่ยวกับนโยบายการดําเนินงาน รวมทั้งวิธีอ่ืนๆ เพื่อที่จะชวยสรางเสริมความเขาใจอนัดี และชื่อเสียง
เกียรติคณุของหนวยงานนั้นๆ ไปสูกลุมประชาชนเพื่อใหไดรับความนยิมและความรวมมือจากกลุม
ประชาชนตางๆ ในการสรางสรรคผลสําเร็จแกงานใดๆ ของหนวยงานนั้น(วิรัช ลภิรัตนกุล, 2544) 

การประชาสัมพันธโรงแรม หมายถึง กระบวนการ เทคนิค วิธีเผยแพรขอมูล ขาวสาร ความ
เปนมา ความเคลื่อนไหว ตลอดจนกจิกรรมตางๆ ของโรงแรมใหแกบคุคลภายนอกและชุมชนทราบ 
ผานสื่อมวลชนตางๆ อาทิ หนังสือพิมพ นติยสาร วิทยุ โทรทัศน เพื่อสรางภาพลักษณที่ดีใหแก
โรงแรม โดยมจีุดมุงหมายเพือ่ใหช่ือของโรงแรมเปนที่รูจกัแกสาธารณะชน การทําประชาสัมพันธ
ตองทําอยางสม่ําเสมอตอเนื่อง และตั้งอยูบนพื้นฐานของการใชมนุษยสัมพันธ โรงแรมไมตอง           
เสียเงินในการประชาสัมพันธเพียงแตสรางความสัมพันธอันดีระหวางโรงแรมกับสื่อมวลชนโดยมี
การเอื้อเฟอซ่ึงกันและกัน(พวงบุหงา ภูมิพานิช, 2543) 

วัตถุประสงคของการประชาสัมพันธโรงแรม (อัศวิน แสงพิกุล, 2546) 
1. เพื่อสรางภาพลักษณ ช่ือเสียง ความนิยมและความศรัทธาในกจิการโรงแรม โดยการบอก

กลาว ช้ีแจง เผยแพร และใหขอมูลขาวสารแกลูกคาและประชาชนไดทราบถึงนโยบาย วัตถุประสงค 
ผลการดําเนินงาน และกิจกรรมตางๆ ที่โรงแรมไดดําเนนิการ 

2. เพื่อสงเสริมใหประชาชนสนใจ นยิมและยอมรับในการบริการดานตางๆ ของโรงแรม 
และมาใชบริการของโรงแรมใหมากขึน้ 

3. เพื่อสรางความสัมพันธที่ดีระหวางโรงแรมและประชาชน รวมถึงลูกคา ตัวแทนจัด
จําหนาย ธุรกิจทองเที่ยวและสื่อมวลชน เพือ่กอใหเกิดการสนับสนุน และการมีทัศนคติที่ดีตอกิจการ
โรงแรม 

4. เพื่อปกปองและรักษาชื่อเสียงของโรงแรมมิใหเสื่อมเสีย รวมถึงการแกไขความเขาใจผิด
อันเกิดขึ้นไดโดยมีการชีแ้จง และใหขอมูลขาวสารที่ถูกตองกับประชาชนและสื่อมวลชน 

5. เพื่อชวยสงเสริมและสนับสนนุกิจกรรมการสงเสริมการตลาดดานอื่นๆ ของโรงแรม การ
กระตุนและสรางความตองการใหกับลูกคามาใชบริการดานตางๆ ของโรงแรมใหมากขึ้น 

6. เพื่อสงเสริมการสรางความสัมพันธที่ดีระหวาง บุคคลากรในโรงแรมใหมีความเขาใจ 
ความเชื่อมั่น และความรูสึกเปนสวนหนึ่งของโรงแรม รวมทั้งเสริมสรางขวัญ กําลังใจและจงรกัภกัดี
ตอกิจการ 
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หนาท่ีหลักของฝายประชาสมัพันธโรงแรม เผยแพรขอมลูและขาวสารการบริการดานตางๆ 
ของโรงแรมใหกับลูกคาและประชาชน ฝายประชาสัมพนัธจําเปนตองจัดเตรียมขอมลู เอกสาร 
รูปภาพ หรือรายละเอียดเกีย่วกับการบริการของโรงแรมในทุกๆ ดานไวใหพรอม เพือ่ใชในการ
ประชาสัมพันธ หรือในกรณทีี่ลูกคาติดตอเพื่อ ขอทราบขอมูลตางๆ เชน อัตราการคาหองพัก ราคา
คาอาหารและเครื่องดื่ม หรือลูกคาอาจสอบถามรายการสงเสริมการขายของโรงแรม ตลอดจน
รายละเอียดของการจัดงานหรือกิจกรรมตางๆ ที่จัดขึ้นที่โรงแรม ซ่ึงมีรายละเอียดดังนี้ (อัศวิน แสง
พิกุล, 2546) 

 
1. ดูแลและตอนรับลูกคาที่เปนบุคคลสําคัญทั้งทางสังคม การเมืองหรือธุรกิจเอกชน 

ตลอดจนบุคคลในวงการบนัเทิงหรือส่ือมวลชนที่มาใชบริการของโรงแรม หลายครัง้ที่โรงแรม             
ช้ันนําในกรุงเทพฯ ไดมีโอกาสตอนรับบุคคลสําคัญทั้งในระดับประเทศ หรือนานาชาติ เขามาพักที่
โรงแรมหรือใชบริการของโรงแรม ฝายประชาสัมพันธจาํเปนตองมีการประสานงานและมีความ
รวมมือกับหนวยงานอื่นๆ ของโรงแรมในการใหการตอนรับแขกดังกลาวเปนพิเศษ 

2. จัดทําขาวและจัดเตรียมเอกสารเพื่อการเผยแพรประชาสมัพันธขาวสาร เร่ืองราวและ
กิจกรรมของโรงแรมไปยังส่ือมวลชนแขนงตางๆ ขอมูลท่ีสงอาจเปนขอมูลเกี่ยวกับประวัติการกอตัง้
โรงแรม ขอมูลทั่วไปของโรงแรม ขอมูลหองพักและการบริการสิ่งอํานวยความสะดวกของโรงแรม  
การเขาพักของบุคคลสําคัญที่มีช่ือเสียง หรืออาจจะเปนการแนะนําสินคาหรือบริการใหม รวมถึง
ขอมูล การจัดรายการกิจกรรม หรือการสงเสริมการตลาดอื่นๆ อาทิ การจัดงานเทศการอาหาร
นานาชาติ การลดราคาคาหองพักชวงนอกฤดูการทองเที่ยว เปนตน 

3. ติดตอกับสื่อสารมวลชนแขนงตางๆ อาทิ หนังสือพิมพ นิตยสาร วารสาร สถานีโทรทัศน 
ในการเชิญสื่อมวลชนดังกลาวมาทําขาวในโอกาสพิเศษ หรือกิจกรรมสําคัญที่จัดขึ้นในโรงแรม เชน 
การแถลงขาวการจัดงานการกุศลขององคกรเอกชน การจัดงานนิทรรศการนานาชาติ การจัดงาน
คอนเสิรต หรือการจัดประกวดแขงขนัตางๆ ที่ใชโรงแรมเปนสถานที่จัดงาน 

4. ติดตอประสานงานและใหความรวมมือกับหนวยงานภายในอื่นๆ ของโรงแรม เพื่อชวย
สงเสริมการประชาสัมพันธ หรือชวยสงเสริมการตลาด เชน ฝายขายหองพักอาจตองการใหฝาย
ประชาสัมพันธชวยสงขาวใหส่ือมวลชนเผยแพรกจิกรรมการสงเสริมการขายประจาํป การลดราคา
คาหองพักนอกชวงฤดูกาลการทองเที่ยว การจัดรายการนาํเที่ยวพรอมหองพักและอาหารเชาสําหรับ
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คูฮันนีมูน หรือฝายอาหารและเครื่องดื่มอาจตองการใหฝายประชาสัมพันธเชิญส่ือมวลชนมาทําขาว
ที่โรงแรมในโอกาสจัดงานเทศกาลอาหารนานาชาติ หรือการแนะนํารายการอาหารใหมๆ เปนตน 

5. ติดตอประสานงานในการตอนรับและดแูลนักขาว นกัเขียน หรือส่ือมวลชนตางๆ ทั้งใน
และตางประเทศที่เขาพักหรือมาใชบริการของโรงแรม ทางฝายประชาสัมพันธอาจจะถือโอกาสนี้
จัดเตรียมเอกสารหรือใหขอมลูตางๆ เพื่อการเผยแพรและการประชาสัมพันธพรอมกับแนะนํา
โรงแรมใหกับสื่อมวลชนไดรูจักดียิ่งขึน้ 

6. จัดทําวารสารหรือจุลสารพนักงาน (อาจประสานงานรวมมือกับฝายทรัพยากรมนษุย) เพื่อ
การบอกกลาว การเผยแพรขาวสาร ตลอดจนความเคลื่อนไหวหรือกิจกรรมตางๆ ที่เกิดขึ้นภายใน
โรงแรม ใหพนักงานไดทราบความเคลื่อนไหวหรือกิจกรรมตางๆที่เกิดขึ้นภายในโรงแรม ให
พนักงานไดทราบและเขาใจนโยบาย วัตถุประสงคของโรงแรมในทิศทางเดียวกนั นอกจากนัน้อาจมี
การบอกกลาวเร่ืองราวหรือกจิกรรมอื่นๆ เชน การจัดกิจกรรมการฝกอบรม พนักงานประจําเดือน
ของฝายฝกอบรม การแถลงผลงาน นโยบายของฝายบริหาร หรือบอกกลาวถึงการประกาศหรือ
แตงตั้ง บรรจหุรือโยกยายบคุคลากรภายใน เปนตน 

 
โครงสรางองคกรประชาสัมพันธของธุรกิจบริการ ธุรกิจโรงแรมเปนหนึ่งในกิจการที่

ใหบริการ และอํานวยความสะดวกสบายแกลูกคา ซ่ึงธุรกิจประเภทนีต้องการความเชื่อมั่น ความ
นิยมจากประชาชน ดังนั้นการประชาสัมพันธจึงจําเปนตองมีบทบาทตอการสงเสริมการตลาดของ
กิจการประเภทนี้ 

ธุรกิจการบริการ มีการจัดตั้งองคกรประชาสัมพันธอยางเดนชัด บางแหงมีลักษณะองคกร
ประชาสัมพันธทั้งภายในและภายนอก กลาวคือ มีทั้งการจัดตั้งองคกรประชาสัมพันธภายในและมีที่
ปรึกษาประชาสัมพันธดวย โครงสรางขององคกรประชาสัมพันธประกอบดวยกิจกรรมเผยแพร 
กิจกรรมตอนรับ และกิจกรรมประชาสัมพันธภายใน 

ภารกิจขององคกรประชาสัมพันธประเภทธุรกิจบริการ คือ การเผยแพรขาวสารของธุรกิจ
ไปสูสาธารณชนอยางสม่ําเสมอโดยผานสื่อมวลชน และส่ือเฉพาะกจิ ขาวสารที่ดีของธุรกิจจะชวย
สงเสริมภาพพจน (ภาพลักษณ) ที่ดีของธุรกิจ นอกจากนีต้องคอยตอนรับและอํานวยความสะดวกแก
ลูกคาและประชาชนทั่วไป เพื่อสรางความประทับใจในบริการ การตอนรับที่ประทับใจนี้จะสราง
ความนิยมชมชื่นและเสริมสรางภาพพจนทีด่ีของกิจการ(มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช สาขา
นิเทศศาสตร, 2533) 
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ภาพที่ 2 : โครงสรางองคกรประชาสัมพันธของธุรกิจบริการ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
       
 
 
จากที่กลาวมาในขางตน การประชาสัมพันธโรงแรมมีวัตถุประสงคเชนเดียวกับ

วัตถุประสงคตามหลักการประชาสัมพันธทั่วไป หากแตหนาที่ของฝายประชาสัมพันธโรงแรมซึ่ง
เปนหนวยงานหนึ่งในธุรกิจบริการ นอกจากการดําเนินงานเผยแพรขอมูลขาวสารขององคกรทั้ง
ภายในและภายนอกแลว ยงัมีหนาที่เพิ่มเตมิในสวนของการดูแลและตอนรับบุคลากรสําคัญทาง
สังคม การเมืองและธุรกิจ เนือ่งจากเปนกลุมลูกคาที่มีศักยภาพสูง และชวยในการเสริมสราง
ภาพลักษณของโรงแรม 

ในปจจุบนัเปนที่ยอมรับกันอยางกวางขวางวา การประชาสัมพันธเปนเครื่องมือทาง
การตลาดที่สําคัญไมนอยไปกวาเครื่องมือการตลาดอื่นๆ งานประชาสัมพันธมีการพฒันาเติบโตอยาง
รวดเร็ว โดยธุรกิจทองเที่ยวและบริการตางๆ ตระหนักวาการตลาดที่มีกลุมเปาหมายกวาง ไม
สามารถตอบสนองวัตถุประสงคทางการสื่อสารบางประการได ประกอบกับตนทุนคาโฆษณาที่
สูงขึ้นอยางตอเนื่องขณะที่กลุมเปาหมายทีส่ามารถเขาถึงไดลดลง ตนทนุการสงเสริมการขายก็สูงขึน้
เชนเดยีวกัน ในสภาพแวดลอมเชนนี้ทําใหการประชาสัมพันธเปนเครื่องมือที่สงเสริมการตลาดได
อยางมีประสิทธิภาพคุมคากบัตนทุน โดยใชเทคนิคการประชาสัมพันธในรูปแบบตางๆ ที่เกิดจาก
ความคิดสรางสรรค อาทิเชน การสรางเหตุการณใหเปนขาว การเผยแพรงานสังคม ชุมชนสัมพันธ 
และเทคนิคอ่ืนๆ(มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช สาขานิเทศศาสตร, 2533) 

สวนประชาสมัพันธ 

กิจกรรมตอนรับ กิจกรรมเผยแพร 

กิจกรรมประชาสัมพันธภายใน 
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ฝายประชาสัมพันธของเรือนําเที่ยว เครือขายรานอาหาร สายการบิน และโรงแรมมักจะอยูที่
สํานักงานใหญ บอยครั้งที่เจาหนาที่ประชาสัมพันธ จะใชเวลาสวนใหญในการทํางานเพื่อติดตอกบั
มวลชน อาทิ ผูเกี่ยวของกับองคกร พนักงาน ผูออกกฎหมาย และผูนําชุมชน ซ่ึงเปนสวนที่สนับสนุน
การทําการตลาดใหกับสินคา เครือขายโรงแรม (Hotel chain) ระดับ 4-5 ดาวจํานวนมากจึงมักจะจาง
ผูบริหารงานประชาสัมพันธซ่ึงเปนคนทองถ่ินเพื่อจะไดดูแลในสวนนีไ้ดดวย 

หนาท่ีหลักของฝายการประชาสัมพันธในธุรกิจทองเที่ยวและบริการ  มี 5 ประการ ไดแก 
(Kotler, and Makens, 2003) 

1. ส่ือสารมวลชนสัมพันธ (Press Relation) 
 เปาหมายของสื่อสารมวลชนสัมพันธ คือ สงขอมูลที่นาเชื่อถือ มีคุณคาไปยังส่ือเพื่อสราง

ความสนใจใหแกบุคคลใดบคุคลหนึ่ง สินคาหรือบริการ การทําส่ือมวลชนสัมพันธของอุตสาหกรรม
ทองเที่ยวและบริการนี้ เพื่อสรางความนาเชื่อถือเปนสําคัญ เนื่องจากผูบริโภคซึ่งเปนแหลงขอมูล
กลุมบุคคลที่สามารถเปดรับสื่อตางๆ เปนจํานวนมาก ดงันั้นคอลัมนแนะนําหองอาหารที่เขียนโดย
บรรณาธิการอาหารในหนังสือพิมพทองถ่ินจึงมีอิทธิพลตอผูบริโภคมากกวาการโฆษณาที่เขียนโดย
ผูบริหารของหองอาหาร 

2. การเผยแพรสินคา (Product Publicity) 
 การเผยแพรสินคาเปนแนวทางตางๆ ที่จะเผยแพรสินคาที่เฉพาะเจาะจงใหเปนที่รูจัก 

สินคาใหม เหตุการณพิเศษ อาทิ เทศกาลอาหาร สินคาปรับปรุงใหซ่ึงอาจไดแก การปรับปรุง
โรงแรมเปนตน รวมทั้งสินคาที่ไดรับความนิยมจากกระแสการตลาดในปจจุบัน อาทิ ขนมไรไขมัน 
ซ่ึงทั้งหมดนี้เปนประเดน็ทีม่ีศักยภาพที่จะใชในการเผยแพร 

3. การสื่อสารองคกร (Corporate Communication)  
 การสื่อสารองคกรคลอบคลุมถึงการสื่อสารภายในและภายนอก รวมทัง้การสรางความ

เขาใจใหกับองคกร ส่ิงสําคัญในการสื่อสารองคกรประการหนึ่ง คือ การสื่อสารกับพนักงาน อัน
ไดแก การทําจดหมายขาวขององคกร นอกจากนั้นบรษิัทยังตองการที่จะจัดการสื่อสารกับผูเกี่ยวของ
องคกร (Stakeholders) เพื่อใหมั่นใจวากลุมคนเหลานี้เขาใจในเปาหมายและวัตถุประสงคขององคกร 

4. การล็อบบี้ (Lobbying) 
 การลอบบี้เปนการเจรจาตกลงกับเจาหนาทีข่องรัฐบาล เพื่อสนับสนุนหรือคัดคานกฏ

ระเบียบ และกฏหมายตางๆ บริษัทใหญๆ มักจางนกัล็อบบี้ประจําองคกร ขณะที่บริษัทเล็กๆ ทํา
การล็อบบี้ผานสมาคมการคาทองถ่ินของตนเอง 
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5. การใหคําปรึกษา (Counseling) 
 เปนการใหคําแนะนําแกผูบริหารเกี่ยวกับประเด็นสาธารณะ สถานะของบริษัทและเรื่อง

ของภาพลักษณ การใหคําปรึกษาเปนสิ่งสําคัญ เมื่อเกิดประเด็นที่มีผลกระทบตอธุรกิจ เชน กรณีขาด
แคลนน้ําในลาสเวกัส รีสอรทใหญอยาง มริาจ (Mirage) ใหคําปรึกษาแกเหลาผูจัดการใหหาแนวทาง
ประหยดัและเก็บกักน้ําไวใช ซ่ึงอาจใชวิธีนําน้ําทิ้งของโรงแรมมาบําบัดเพื่อทําน้ําตกในโรงแรม เปน
ตน 

กระบวนการประชาสัมพันธในธุรกิจการทองเที่ยวและการบริการ   
การประชาสัมพันธที่มีประสิทธิภาพเกดิจากกระบวนการที่ดี ซ่ึงกระบวนการนี้ตอง

เชื่อมโยงกับกลยุทธทางการตลาดของบริษัทดวย ความเขาใจผิดเกีย่วกบังานประชาสัมพันธและงาน
เผยแพรที่มักเกิดขึ้น คือ การมองที่ปริมาณวาสําคัญมากกวาคุณภาพ (Kotler, and Makens, 2003) 

กระบวนการประชาสัมพันธประกอบดวย 
1. การวิจยั 
2. การตั้งวัตถุประสงคทางการตลาด 
3. การระบุกลุมเปาหมาย 
4. การเลือกสารและชองทางในการประชาสัมพันธ 
5. การนําแผนประชาสัมพันธการตลาดไปปฎิบัติ 
6. การประเมินผลการประชาสัมพันธ 
1. การวิจยั 
กอนที่บริษัทจะวางแผนประชาสัมพันธ ตองเขาใจในภารกิจ วัตถุประสงค กลยุทธและ

วัฒนธรรมของบริษัทกอน และควรรูชองทางที่จะทําใหสารที่จะสงไปยงัผูรับสารเปาหมายไดบรรลุ
วัตถุประสงคของผูสงสาร 

ขอมูลจํานวนมากที่ผูบริหารงานประชาสัมพันธตองการ จะถูกนําไปใชในแผนการเขยีน
แผนการตลาดไดอยางดี  ดังนั้นในการวางแผนการตลาดควรใหผูบริหารงานประชาสัมพันธเขาไปมี
สวนรวมดวย 

นอกจากนั้น ผูบริหารงานประชาสัมพันธควรทราบขอมูลเกี่ยวกับสภาพแวดลอมของบริษัท 
การวิเคราะหขอมูลดังกลาวจะทําใหระบุแนวโนมและทาํใหบริษัทไหวตัวทีจ่ะตอบสนองกับ
แนวโนมตางๆ เหลานั้นไดอยางรวดเรว็ ตัวอยางเชน ปจจุบันโรงแรมและหองอาหารหลายแหง
พยายามแสดงใหเห็นวา บริษัทกําลังชวยรักษาและปกปองสิ่งแวดลอมและธรรมชาติอยู 
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2. การตั้งวัตถุประสงคทางการตลาด 
เมื่อผูบริหารงานประชาสัมพันธวิเคราะหโอกาส โดยผานการวจิัยสินคาหรือบริการ ก็จะ

สามารถตั้งวัตถุประสงคได ซ่ึงวัตถุประสงคของการประชาสัมพันธการตลาดมีดังตอไปนี ้
- สรางความตระหนกั การประชาสัมพันธสามารถสรางเรื่องราวผานทางสื่อตางๆ เพื่อ

ดึงดูดความสนใจมายังสินคา บริการ บุคคล องคกร หรือความคิด 
- สรางความเชื่อถือ การประชาสัมพันธสามารถชวยในการสนับสนุนการขายและสราง

ความกระตือรือรนใหกับผูซ้ือแฟรนไชสได เร่ืองราวตางๆ ในเชิงบวก อาทิ เมนูใหม จะสามารถ
สรางความประทับใจใหแกลูกคา พนักงาน และผูซ้ือแฟรนไชสของเครือขายรานอาหารได หรือการ
เผยแพรขาวโรงแรม Ritz Carlton ไดรางวัล Baldrige ทําใหเจาหนาที่ฝายขายไดรับการตอบรับจาก
ลูกคาอยางดีเมือ่พวกเขาตดิตอเพื่อการขายทางโทรศัพท 

- ลดตนทุนการสงเสริมการตลาด เนื่องจากตนทุนการประชาสัมพันธนอยกวาการสงไดเรก 
เมลล และการโฆษณา 

ดังนั้น การตั้งวัตถุประสงคแบบเฉพาะเจาะจง ควรใชกับการรณรงคประชาสัมพันธทกุ
โครงการดวยเชนกัน 

3. การระบุกลุมเปาหมาย 
 การทําการประชาสัมพันธใหประสบความสําเร็จ ควรระมัดระวังเรื่องการระบุกลุม

ประชาชนเปาหมายที่ตองการจะเขาถึง โดยการศึกษากลุมเปาหมายและหาสื่อที่สามารถใชเปน
ชองทางในการสื่อสารที่เหมาะสมกับกลุมคนเหลานั้น จากนั้นจึงเลือกประเด็นที่มีความสําคัญตอ
กลุมเปาหมาย แลวจึงสรางเนือ้หาเพื่อใหการสื่อสารเปนธรรมชาติและทําใหผูรับสารไมรูสึกวาถูก
บังคับหรือยัดเยียดเนื้อหาเหลานั้น 

4. การเลือกสารและชองทางในการประชาสัมพันธ 
 นักประชาสัมพันธในปจจุบนั ใชการสรางเรื่องราวที่นาสนใจเกี่ยวกับสนิคาและบริการ 

ซ่ึงถาจํานวนเรื่องราวมีไมมากพอ นักประชาสัมพันธควรจะนําเสนอเหตุการณซ่ึงเปนขาวที่มีคุณคาที่
องคกรสามารถสนับสนุนได ความทาทายในที่นี้คือการสรางขาวไมใชการคนหาขาว ความคิด
ทางการประชาสัมพันธมีตัวอยางการสรางขาวดังนี้ เชน การเปนเจาภาพการประชุมดานการศึกษา
ระดับนานาชาติ และการเชิญวิทยากรซึ่งเปนบุคคลที่มีช่ือเสียง แตละเหตุการณตางก็เปนโอกาสใน
การสรางเรื่องราวมากมายไปยังกลุมเปาหมายที่แตกตาง 
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การสรางเหตุการณ มักถูกใชเปนทักษะสําคัญประการหนึง่ในการเผยแพรเกี่ยวกับการจัดหา
รายไดขององคกรไมหวังผลกําไร (Nonprofit Organization) ซ่ึงผูจัดหารายไดมักจะจดักิจกรรมพิเศษ 
ซ่ึงอาจเปนงานฉลองครบรอบ นิทรรศการศิลปะ งานประมูล เกมสตางๆ งานลดราคาหนังสือ  งาน
ลดราคาเคก การประกวด การเตนรํา งานเลีย้งสังสรรค งานเทศกาล งานแฟชั่นโชว ในสถานที่ตางๆ 
ที่แตกตางกัน ตัวอยางเชน โรงแรม Foirmont ในนวิออรลีน ทําการเปลี่ยนชุดอํานวยความสะดวกใน
หองน้ํา ทําใหเกิดปญหาในการกําจัดแชมพจูํานวนมากที่โรงแรมเคยใชกอนที่จะทําการเปลี่ยน 
โรงแรมจึงจัดการประกวดเรยีงความ โดยผูชนะจะไดรับรางวัลเปนแชมพูไปดวย นอกจากนั้น
ในชวงเวลเดยีวกันนี้ มีการจดัประชุมของพรรคเดโมแครตครั้งใหญ ซ่ึงทําใหนวิออรลีนขณะนัน้เตม็
ไปดวยส่ือมวลชน โรงแรม Fairmont จึงถือโอกาสระบุประชาสัมพันธในขาวประชาสัมพันธวา 
“การประกวดครั้งนี้เปนโอกาสใหพรรคเดโมแครตชําระลางพรรครีพลับลิกันออกไปจากผมของ
พวกเขา” ขอความนี้ประกอบกับชวงเวลาของเหตุการณเปนผลใหขาวไดรับการเผยแพรไปยัง
ประเทศตางๆ มากมาย( Kotler, and Makens, 2003) 

5. การนําแผนประชาสัมพันธการตลาดไปปฏิบัต ิ
 การทําการเผยแพรตามแผน ตองกระทําอยางระมัดระวัง ขาวสารที่นาตืน่เตนจะไดรับการ

พิจารณาใหลงในสื่องาย แตอยางไรก็ตาม ขาวประชาสัมพันธสวนใหญก็ไมดีพอที่จะไดรับความ
สนใจจากบรรณาธิการที่มีภารกิจมากมาย ผูบริหารงานประชาสัมพันธจงึมักจะสรางความสัมพันธ
สวนตัวกับบรรณาธิการเหลานั้น  สวนเจาหนาที่ประชาสัมพันธสวนใหญก็มักจะเคยทํางานเปน
นักขาวมากอน จึงรูจักกับบรรณาธิการของสื่อตางๆ เปนอยางดี และรูวาพวกเขาตองการอะไรอีกดวย 
นักประชาสัมพันธมองบรรณาธิการของสื่อเปนกลุมเปาหมายที่จะตองทําใหเกิดความพึงพอใจ 
เพื่อที่พวกเขาจะไดใหความวนใจกับขาวประชาสัมพันธของบริษัทอยางตอเนื่อง 

6. การประเมินผลการประชาสัมพันธ 
 ผลงานของฝายประชาสัมพนัธยากที่จะวัดผล เพราะมักจะทํารวมกับเครื่องมือสงเสริม

การตลาดอื่นๆ การประเมินผลการประชาสัมพันธที่มักใชกัน มีดังนี ้
6.1 ขาวที่ไดรับการเผยแพร (Exposures) 

 การวัดผลที่งายที่สุดของงานประชาสัมพันธ คือ จํานวนขาวที่ไดรับการเผยแพรผานสือ่
ตางๆ นักประชาสัมพันธมักจะตัดขาวและรวมเขาเลมเพือ่เสนอผูบริหาร ซ่ึงการประเมินผลแบบนี้
ไมไดบงชีว้ามคีนจํานวนเทาไหรที่อาน ไดยิน ไดเหน็ และจดจําสารตางๆ เหลานั้น และเขาคิด
อยางไรเมื่อไดรับขาวสาร รวมทั้งไมมีขอมูลของจํานวนกลุมเปาหมายทีเ่ขาถึงดวย เพราะวาเปาหมาย
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ของการเผยแพรคือ การเขาถึงผูรับสาร ไมใชความถี่ จดุออนที่สําคัญของการเผยแพร คือ คนที่ไดรับ
เนื้อหาขาวไมใชกลุมเปาหมายทางการตลาดของบริษัท 
 

6.2 ความตระหนกั ความเขาใจ และการเปลี่ยนทัศนคต ิ
 การวัดผลที่ดีขึน้มาอีกขั้น คือ การเปลี่ยนความตระหนกั ความเขาใจ ทัศนคติในตวัสินคา 

อันเปนผลมาจากการรณรงคทางการประชาสัมพันธ ตัวอยางเชน มีคนจาํนวนเทาไหรที่จดจําการ
ไดรับเนื้อหาขาว มีคนจํานวนมาไหรที่บอกคนอื่นๆ ตอ (เปนการวัดการสื่อสารแบบพูดปากตอปาก) 
จํานวนเทาไหรที่เปลี่ยนความคิดเมื่อไดรับขาวสาร 

7. ยอดขายและผลกําไร 
 การวัดจากยอดขายและผลกําไร เปนการประเมินผลที่ไดรับความนิยมสูงสุด การวางแผน

การรณรงคทางการประชาสัมพันธที่ดี มักจะเปนสวนหนึ่งของการรณรงคสงเสริมแบบบูรณาการ 
(Integrated Promotion Campaign) ซ่ึงยากที่จะแยกออกมาวัดเปนผลกระทบที่เกิดจาการรณรงค
ทางการประชาสัมพันธไดจริงๆ 

การดําเนนิงานประชาสัมพนัธในธุรกิจทองเที่ยวและบริการในปจจบุนั ควรเปนแบบการ
ประชาสัมพันธการตลาด และผูบริหารงานประชาสัมพันธเองควรมีสวนรวมในการวางแผน
การตลาดขององคการ เพราะเปนผูที่รูขอมูลตางๆ ที่เปนประโยชนตอการวางแผนการตลาด 
เครื่องมือสําคัญในการดําเนนิงานกิจกรรมประชาสัมพันธธุรกิจทองเที่ยวและบริการ คือการเผยแพร 
(Publicity)  

จากแนวคิดเกีย่วกับธุรกิจบรกิารและธุริจประเภทโรงแรม ไดนํามาสนบัสนุนวัตถุประสงค
การวิจยัขอที่ 2 คือ เพื่อศึกษาปจจัยที่มีผลตอการวางกลยทุธการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของ
โรงแรม Siam @ Siam Design Hotel & Spa ในเรื่องของการวิจัยตลาด การตั้งวัตถุประสงคทาง
การตลาด การเลือกกลุมเปาหมายทางการตลาด และการเลือกชองทางสื่อสารในการประชาสัมพันธ
ของโรงแรม Siam @ Siam Design Hotel & Spa 

 
2.แนวคิดการประชาสัมพนัธเพื่อการตลาด (Marketing Public Relations : MPR) 

ความสัมพันธระหวางการประชาสัมพันธกับการดําเนินธุรกิจ 
การดําเนนิธุรกิจซึ่งเกีย่วของกบัการผลิตและการจําหนายสินคา หรือการใหบริการตางๆแก

ประชาชน ในอดีตจะเปนระบบผูจัดจําหนายแตเพียงผูเดยีว ประชาชนไมมีโอกาสเลือกมากนกั 
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เปาหมายของการประกอบธรุกิจ คือ ผลกําไรสูงสุดจากการขายใหไดมากที่สุด ผลที่ตามมาคือ 
เจาของกิจการร่ํารวยแตผูบริโภคอาจไมพอใจ ไมมีความผูกพันกับองคกร และพรอมที่จะหยุด
สนับสนุนทุกเมื่อ การที่องคกรจะไดกําไรตอไปจําเปนตองทุมเทงบประมาณในการสงเสริม
การตลาดอยางสูง 

ปจจุบัน สถานการณทางการตลาดเปลี่ยนไป ผูผลิตมีรายการซึ่งจะผลิตสินคาและบริการ
ประเภทเดียวกันออกสูตลาดเปนจํานวนมาก ธุรกิจตางๆ ตองแขงขันกนัอยางสูง ทําใหผูบริโภคมี
โอกาสเลือกมากมาย ดังนั้นการดําเนนิธุรกิจในปจจุบนั ธุรกิจตางๆจะประสบความสําเร็จไดตอง
คํานึงถึงความตองการและความพอใจของผูบริโภคกอนเปนอันดับแรก เปาหมายในการประกอบ
ธุรกิจจึงเปลี่ยนไปเปนผลกําไรสูงสุดจากความพึงพอใจของผูบริโภค ผูผลิตจึงตองผลิตสินคาและ
บริการที่มีคุณสมบัติตอบสนองความตองการและความพอใจของผูบริโภค ซ่ึงผลที่ตามมา คือ 
เจาของกิจการมีกําไรที่ถาวรแนนอนโดยทีผู่บริโภคใหการสนับสนุนเตม็ที่ มีความผูกพันกับองคกร
เปนอยางดี และพรอมที่จะสนับสนุนกิจการตางๆ เพิ่มอีก 

ดังนั้น การประชาสัมพันธจงึเขามามีบทบาทตอการดําเนินกิจการขององคกรธุรกิจ 
เนื่องจากการประชาสัมพันธเปนตัวกลางในการประสานความตองการของประชาชน เขากับ
วัตถุประสงคในการดําเนินธรุกิจขององคกร เพื่อสรางความพึงพอใจแกประชาชนและสราง
ความสัมพันธอันดีระหวางองคกรธุรกิจกับประชาชนกลุมตางๆ ที่เกี่ยวของ  ทั้งกลุมประชาชน
ภายในและภายนอก (รัตนาวดี ศิริทองถาวร,  2543) ทําใหการผลิตสินคาและการใหบริการของ
องคกรธุรกิจเปนไปอยางราบรื่นและโนมนาวใจใหประชาชนซื้อสินคาและบริการ ทําใหองคกร
ธุรกิจประสบความสําเร็จตามความ มุงหมาย 

การประชาสัมพันธขององคกรธุรกิจในยุคแรก จะเปนการประชาสัมพันธที่พยายามทําให
องคกรหรือบริษัทเปนที่รูจกั นิยมและมีช่ือเสียงโดยการสรางภาพลักษณที่ดีใหกับองคกรหรือบริษัท 
ซ่ึงเรียกวา การประชาสัมพันธองคกร (Corporate Public Relations) หรือการประชาสัมพันธ (Public 
Relations) ที่รูจักกนัโดยทัว่ไปในอดีตนั่นเอง ถาเปนเรื่องที่เกี่ยวกับสินคาหรือบริการมักจะเปน
หนาที่ของการโฆษณา แตในปจจุบันองคกรธุรกิจสวนใหญไดตระหนกัและใหความสําคัญกับการ
ประชาสัมพันธมากขึ้น โดยเห็นวาการประชาสัมพันธเปนวิธีการหนึ่งที่สามารถสรางความรู เพิ่ม
มูลคา สรางความนิยม และสรางภาพลักษณในตัวสินคาหรือบริการไดดี รวมทั้งชวยสนับสนุนให
การโฆษณา และกิจกรรมสงเสริมการขายของบริษัทประสบความสําเร็จไดอยางมีประสิทธิภาพ ซ่ึง
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การประชาสัมพันธลักษณะดงักลาวนี้ เรียกวา การประชาสัมพันธเพื่อการตลาด Marketing Public 
Relation : MPR (รัตนาวดี ศริิทองถาวร,  2543) 

จาการศึกษาแนวคิดการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของ (Kotler, and Makens, 2003) 
สรุปไดวา ในปจจุบัน การประชาสัมพันธขององคกรธุรกิจตางๆ แบงออกเปน 2 ประเภทคือ  
1. การประชาสัมพันธองคกร (Corporate Public Relations : CPR) 
 เปนหนาที่ทางการบริหาร (Corporate Management Function) เพื่อสนับสนุน

วัตถุประสงคขององคกร (Corporate Objective) โดยการเสริมสรางและดํารงไวซ่ึงความสัมพันธ
ระหวางองคกรหนึ่งๆ กับประชาชนกลุมตางๆ ซ่ึงมีผลตอความสําเร็จและความลมเหลวขององคกร
นั้น 

2. การประชาสัมพันธเพื่อการตลาด (Marketing Public Relation : MPR) 
 เปนหนาที่ทางการตลาด (Marketing Management Function) เพื่อสนับสนุนวัตถุประสงค

ทางการตลาดขององคกร (Marketing Objectives) ในการเสริมสรางและดํารงไวซ่ึงความสัมพันธ
ระหวางสินคาหรือบริการขององคกรหนึ่งๆ กับผูบริโภคและลูกคา (Consumer Customer and 
Client) 

กลาวโดยสรุปไดวา การประชาสัมพันธเพื่อการตลาด (MPR) มีขอบเขตการดําเนนิงาน 
วัตถุประสงค และกลุมเปาหมายหลักในการสื่อสารแคบกวาซ่ึงจะเนนเฉพาะกลุมเปามายที่เปนลูกคา 
ผูบริโภคเทานั้นการประชาสมัพันธองคกร (CPR) 

บทบาทใหมของการประชาสัมพันธในปจจุบัน 
ปจจุบันตลาดอยูในภาวะที่มกีารแขงขันสูง พฤติกรรมผูบริโภคเปลี่ยนไปอยางรวดเรว็ และ

วิชาการทางการตลาดยังพบชดัเจนวา การรบัรูและความเขาใจ (Perception and Cognitive) สําคัญ
กวาความเปนจริง (Reality) แตมีเงื่อนไขวา ความเปนจรงินั้นตองอยูเหนือกวาระดับการยอมรับ การ
ติดตอส่ือสารเพื่อใหเกิดการรับรูจึงจะไดผล หมายความวา ถาสินคาคุณภาพเลว แมการติดตอส่ือสาร
จะดีอยางไรกต็าม ก็ไมไดผลเชนกัน 

นอกจากนี้ ยุคนี้ยังเปนยุคของขอมูลขาวสาร (Information age) ซ่ึงคํานึงถึงภาพลักษณ 
(Image) เปนประเด็นสําคัญ (เสรี วงษมณฑา, 2542) และผลิตภัณฑตางๆ ในตลาดก็มลัีกษณะเปน
สินคาที่ใกลเคยีงกัน (Parity Product) ทําใหความแตกตางดานผลิตภัณฑ (Product Differentiation) 
ยากขึ้นทกุที ดงันั้นองคกรหรือบริษัทตางๆ จึงตองมุงเนนความแตกตางในการสื่อสาร 
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(Communication Differentiation) แทน เพราะมีสวนชวยใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อไดงายข้ึน กลาวคือ 
สินคาที่มีภาพลักษณดแีตราคาแพง ผูบริโภคก็ยนิดีจายเพราะใชแลวภมูิใจ  

จากสาเหตุทีก่ลาวมาขางตน จะเห็นไดวาปจจุบันภาพลักษณขององคกรหรือสินคามี
ความสําคัญมากขึ้นทุกที ดังนั้น บทบาทของการประชาสัมพันธในปจจุบันจึงเปลี่ยนแปลงไปอยาง
มากและมีความสําคัญมากขึ้นเรื่อยๆ ดังจะเห็นไดจากองคกรหรือบริษัทที่ยึดถือปรัชญามุงเนนที่
การตลาด (Marketing – Oriented Company) ไดกําหนดบทบาทหนาทีค่วามรับผิดชอบของงาน
ประชาสัมพันธขึ้นใหม โดยมีขอบเขตกวางขวางยิ่งขึ้น กลาวคือ การประชาสัมพันธไมไดมีบทบาท
ในการใหความรู สรางทัศนคติที่ดี และทําใหองคกรมภีาพลักษณทีด่ีในสายตาผูบริโภคเทานั้น แต
การประชาสัมพันธยังตองสือ่สารไปสูกลุมเปาหมายตางๆ เพื่อสงเสริมการตลาด ทําใหการ
ประชาสัมพันธตองมุงสงเสริมสินคาและบริการขององคกรดวย เพื่อใหผูบริโภคไดรับขอมูลขาวสาร
เกี่ยวกับสินคาและบริการขององคกรอยางมีประสิทธิภาพ สงผลตอการเพิ่มขึ้นของยอดขายสินคา
และบริการในระยะยาว ซ่ึงการประชาสัมพันธที่มุงเนนการสื่อสารหลายรูปแบบ เพื่อใหบรรลุ
วัตถุประสงคทางการตลาดนี้ เรียกวา “การประชาสัมพันธเพื่อการตลาด (Marketing Public 
Relations : MPR) 

ความสัมพันธระหวางการประชาสัมพันธกับการตลาด 
ในการดําเนินการขององคกรตางๆ การประชาสัมพันธและการตลาดมคีวามสัมพันธ

เกี่ยวของกันอยางมาก เนื่องจากการประชาสัมพันธเปนเครื่องมือที่สําคัญยิ่งขององคกรที่จะใชเพื่อทาํ
ความเขาใจตลาดและประชาชนที่เกีย่วของ ประกอบกับในปจจุบัน ประชาชน (Publics) เรียกรองให
องคกรตางๆมีความรับผิดชอบตอสังคมมากขึ้น   ทําใหเปาหมายทางธรุกิจเปลี่ยนแปลงไปจากการ
มุงทํากําไรสูงสุด เปนการมุงหวังกําไรจากความพึงพอใจของผูบริโภค จากการเปลี่ยนแปลงดังกลาว
สงผลใหการประชาสัมพนัธเขามามีบทบาทสําคัญตอการดําเนินธุรกิจขององคกรตางๆ มากขึ้น 
(Kotler, and Makens, 2003) 

 
การประชาสัมพันธถูกนําไปใชในการตลาดตั้งแตกอนสงครามโลกครั้งที่ 2 ซ่ึงมักจะออกมา

ในรูปแบบของการเผยแพร (Publicity) บทความตามหนังสือพิมพตางๆ เพื่อเสนอเรื่องราวเกีย่วกับ
สินคา ตราสินคา หรือเครื่องหมายการคาใหผูบริโภคไดพบเห็นและรูจกั หรืออาจเปนการเสนอ
บทความเกีย่วกับผลวิจัยซ่ึงมีความเกีย่วของ และมีผลตอการทําใหสินคาขายไดมากขึ้น   (รัตนาวด ี                      
ศิริทองถาวร, 2543) จากนัน้ ในป 1980 เปนตนมา การประชาสัมพันธเพื่อการตลาดไดเติบโตและมี
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ความสําคัญตอการตลาดตามแนวคดิของการประชาสัมพันธและการตลาดสมัยใหม นักวิชาการและ
นักวิชาชพีดานการประชาสมัพันธยอมรับวา การประชาสัมพันธเปนศาสตรหนึ่งทางดาน
ส่ือสารมวลชนที่สําคัญ รวมทั้งองคกรตางๆ ไดตระหนักถึงคุณคาของการประชาสัมพันธวาสามารถ
สนับสนุนกลยุทธทางการตลาดได 

ประกอบในชวงเวลานัน้เปาหมายในการประกอบธุรกิจขององคกรตางๆ ไดเปลี่ยนแปลงไป 
ยิ่งทําใหการประชาสัมพันธมีความสําคัญตอการตลาดมากยิ่งขึ้น ดังจะเห็นไดจากแนวคิดของ Kotler   
นักวิชาการดานการตลาดที่มช่ืีอเสียง ซ่ึงกลาววา เปาหมายของบริษัทไดเปลี่ยนจากการให
ความสําคัญกับการขาย มาเปนการรักษาอายุการเปนผูบริโภคของบริษัทโดยบริษัทตองมองวา
ผูบริโภคเปนทรัพยสินที่มีคาที่จะตองรักษาไว รวมทั้งบรษิัทตองเปลี่ยนแนวคดิเกีย่วกบัการตลาด
ที่วามาจากพื้นฐานการติดตอซ้ือขาย เปนการตลาดที่มีพื้นฐานมาจากความสัมพันธที่ดี ดังนั้นจะเห็น
วา เปาหมายของการตลาดในยุคปจจุบนัทีธุ่รกิจมีการแขงขันกันสูง คือ การสรางและรักษา
ความสัมพันธที่ดีกับผูบริโภค ผูประกอบธุรกิจมุงที่จะรักษาลูกคาใหมีความจงรักภักดตีอองคกรและ
สินคาใหยาวนานที่สุด นั่นคอื การทําใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจตอองคกรและสินคา ซ่ึงถือเปน
หนาที่หลักที่สําคัญของการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด 

สรุปไดวา การประชาสัมพันธเปนหนาทีใ่นการบริหาร ซ่ึงสามารถทําใหองคกรและ
การตลาดบรรลุผลตามเปาหมายได ดังนั้นการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดจึงเปนสวนประกอบที่มี
ความสําคัญอยางยิ่งตอการสื่อสารการตลาด (Marketing Communication) 

เพื่อใหเห็นขอบเขตความสัมพันธระหวางการประชาสัมพันธและการตลาดไดชัดเจนขึน้ จึง
ขอนําเสนอแบบจําลองของ Kotler และ Mindak ที่แสดงความสัมพันธที่เปนไปไดระหวางการ
ประชาสัมพันธ (Public Relations) และการตลาด (Marketing) ดังนี ้
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ภาพที่ 3:  แบบจําลองแสดงความสัมพันธที่เปนไปไดระหวางการประชาสัมพันธ (PR) และ
การตลาด(MKTG) 

 
                                  Model A                                                        Model B 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                               Model C                                   Model D                                           Model E 

 
จากแบบจําลองขางตนอธิบายไดดังนี ้
แบบจําลอง A : การประชาสัมพันธและการตลาดมีบทบาทเทาเทียมกนั แตทําหนาทีแ่ยกกัน 

(Separate but equal functions) 
แบบจําลอง B : การประชาสัมพันธและการตลาดมีบทบาทเทาเทียมกนัแตทําหนาทีค่าบ

เกี่ยวกับบางสวน (Equal but overlapping functions) 
แบบบจําลอง C : การประชาสัมพันธเปนสวนหนึ่งและอยูใตการควบคมุของการตลาด 

(Marketting as the dominant functions) 
แบบจําลอง D : การตลาดเปนสวนหนึ่งและอยูใตการควบคุมของการประชาสัมพันธ (PR 

as the dominant functions) 
แบบจําลอง E การประชาสัมพันธและการตลาดทําหนาที่เดียวกัน 

MKTG PR 

 

MKTG PR 

 

Model C Model E Model D 

MKTG 

PR 

PR 

MKTG 

MKTG = PR 
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จากแนวคิดการสื่อสารการตลาดที่กลาวมาขางตน ที่ระบวุาการประชาสัมพันธ (PR) เปน
สวนหนึ่งในสวนผสมทางการตลาด (Promotion mix) จึงสรุปไดวาการประชาสัมพันธเปนสวนหนึง่
และอยูใตการควบคุมของการตลาด ดังนั้นในที่นี้จงึใชแบบจําลอง C ในการอธิบายความสัมพันธ
ระหวางการประชาสัมพันธและการตลาด 

ในปจจุบนัการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดมีความสําคญัมากขึ้นเพราะ (เสรี วงษมณฑา, 
2542) 

1. การโฆษณามรีาคาแพงและสรางความเชื่อถือไดนอย 
2. สินคาที่มีความสลับซับซอนตองใชเวลาในการอธิบายมาก ไมสามารถใชการโฆษณาได

ดังนั้น ธุรกิจจงึตองใชการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดรวมกันกับเครื่องมือส่ือสารการตลาดอื่นๆ 
ตามแนวคิดการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC) 

3. หนาที่ของการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด เกีย่วของกับการสงเสริมผลิตภัณฑ (Product 
Promotion) และการสนับสนุนแผนการตลาดทั้งหมดของบริษัท ดังนัน้ งานประชาสัมพันธจึงตอง
สนับสนุนสวนผสมทางการตลาด ซ่ึงประกอบดวย การออกแบบผลิตภัณฑ การจัดจาํหนาย                
การสื่อสาร และการกําหนดราคา เพราะปจจัยเหลานี้จะเพิ่มประสิทธิผลของกลยุทธการตลาด 

ความหมายของการประชาสมัพันธเพื่อการตลาด 
เสรี วงษมณฑา (2542) อธิบายวา การประชาสัมพันธเพื่อการตลาด (Marketing Public 

Relations: MPR) เปนการทําประชาสัมพันธเพื่อใหผูบริโภคมั่นใจในตราสินคา สามารถมองเห็น
คุณคาเพิ่ม (Value added) ของตราสินคา ตลอดจนมีความชื่นชอบและตองการซื้อตราสินคานั้น 

วิรัช ลภิรัตนกลุ ( 2544) สรุปไววา การประชาสัมพันธเพื่อการตลาด เปนการใชเครือ่งมือ
และเทคนิคการประชาสัมพันธ (Tools & Technique of PR) เพื่อสนับสนุนการตลาดและ
วัตถุประสงคการขายขององคกรธุรกิจ ตลอดจนการใชการประชาสัมพันธเปนกจิกรรมในการ
สนับสนุนหนาที่การตลาด (Activity in support of marketing function) 

Kotler, and Makens, (2003) ใหนยิามไววา การประชาสัมพันธเพื่อการตลาด (Marketing 
Public Relation: MPR) หมายถึง การใชกลยุทธ (Strategies) และกลวิธีหรือเทคนิคของการ
ประชาสัมพันธเพื่อบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาด จุดมุงหมายของการประชาสัมพันธเพื่อ
การตลาด คือ การสรางความตระหนกั กระตุนยอดขายทาํใหการสื่อสารสะดวกขึน้ รวมทั้งการสราง
ความสัมพันธระหวางลูกคา บริษัทและตราสินคา 
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หนาที่หลักของการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด คือ การสื่อสารขอมูลท่ีเชื่อถือได ใหการ
อุปถัมภเหตุการณที่มีความสอดคลองกับจดุมุงหมายทางการตลาดขององคกร และใหการสนับสนนุ
ส่ิงที่เปนประโยชนตอสังคม 

 Blankson & Kalafatis ,(1999)ไดใหคํานยิามไววา การประชาสัมพันธเพื่อการตลาด คือ
โปรแกรมหรอืการรณรงคอยางกวางขวางซึ่งรวบรวมขอมูลขาวสารและความตระหนักรู 
(Awareness) ทั้งหมดของประชาชน และทําการสื่อสารไปยังมวลชนหรือผูรับสารเฉพาะกลุม เพือ่มี
อิทธิพลทําใหยอดขายหรือการใชสินคาหรือบริการขององคกรเพิ่มขึ้น การประชาสัมพันธเพื่อ
การตลาดเปนการรวบรวมเทคนิค (Tactics) การสื่อสารที่หลากหลายไวดวยกัน ซ่ึงหากนําเทคนิค
เหลานี้ไปใชอยางชํานาญและมีความเปนมอือาชีพ จะชวยใหบริษัทบรรลุผลสําเร็จทั้งดานยอดขาย
และวัตถุประสงคทางการตลาด 

Micheal Lewis (1991) อธิบายวา การประชาสัมพันธเพื่อการตลาดเปนคุณลักษณะ (Aspect) 
หนึ่งของการประชาสัมพันธที่มุงเนนทางการตลาด (Marketing – Oriented) โดยเกี่ยวของกับการมี
ปฏิสัมพันธระหวางองคกรกบัผูบริโภค และประชาชนทีเ่กี่ยวของที่มุงใหความสนใจในสาระทาง
การตลาด 

จากคําจํากดัความขางตนสรปุไดวา การประชาสัมพันธเพื่อการตลาด หมายถึง การนําเอา
เครื่องมือและกลยุทธ (Strategies) และกลวิธีหรือเทคนิค (Tactics) การประชาสัมพันธที่เกี่ยวของ
ทั้งหมดมาใช เพื่อสนับสนุนผลลัพธของการสื่อสารการตลาด ทําใหบรรลุวัตถุประสงคทางการขาย
และการตลาดขององคกร โดยการสรางความสัมพันธอันดีระหวางสนิคาหรือบริการขององคกรกับ
ผูบริโภคและประชาชนที่เกีย่วของ ทําใหพวกเขายอมรบัและพรอมทีจ่ะสนับสนุนสินคาหรือบริการ
ขององคกรธุรกิจในระยะยาว 

การประชาสัมพันธเพื่อการตลาด (MPR) เปนเครื่องมืออยางหนึ่งในแนวคิดการสื่อสาร
การตลาดแบบบูรณาการ (IMC) ที่นํามาใชเพื่อตอบสนองการตองการของผูบริโภค (เสรี วงษมณฑา, 
2542) โดยการสรางภาพลักษณ (Image) และสรางมูลคาเพิ่ม (Value added) แกสินคาและบริการของ
องคกรธุรกิจนอกเหนือไปจากการประชาสมัพันธเพื่อสรางภาพลักษณใหแกองคกร (CPR) ทําให
สินคาและบริการขององคกรธุรกิจมีความแตกตางจากคูแขง และกระตุนผูบริโภคใหเกิดความ
ตองการในการบริโภคสินคาหรือบริการขององคกร รวมทั้งสรางความภักดใีนตราสนิคาขององคกร 
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การประชาสัมพันธเพื่อการตลาดมี 2 ประเภท คือ (เสรี วงษมณฑา, 2542 ) 
1. Corporate Marketing Public Relations or Corporate CPR   

คือ การประชาสัมพันธเพื่อสงเสริมการตลาดของสินคาหรือตราสินคา (Product or Brand 
Promotions) ในระดับองคกร (Corporate brand level) เปนกลยุทธการสรางตราสินคาที่จะสราง
ความแตกตางและสรางคุณคาเพิ่มใหแกองคกรและสินคา โดยทําใหตราสินคาหนึง่ขององคกรมี
ความสัมพันธอยางใกลชิดกบัตราสินคาอ่ืนๆ หรือทําใหตราสินคาขององคกรทั้งหมดมีความสัมพนัธ
กันอยางใกลชิด 

2. Product Marketing Public Relations or Product MPR 
คือ การประชาสัมพันธเพื่อสงเสริมการตลาดของสินคาหรือตราสินคา (Product or brand 

promotions) ในระดับผลิตภณัฑ (Product brand level) 
สรุปไดวา การดําเนินงานประชาสัมพันธเพื่อการตลาดเพื่อสงเสริมตราสินคาของสินคาแต

ละตัว (Individual brands) เรียกวา Product MPR และการดําเนินงานประชาสัมพันธเพื่อการตลาด
เพื่อสงเสริมตราองคกร (Corporate brand) ซ่ึงจะใหความหมาย (Represent) องคกรในฐานะที่เปน
ตราสินคาหนึง่ เรียกวา Corporate MPR แสดงความสัมพันธดังรูป 

 
ภาพที่ 4 : ความสัมพันธระหวาง Corporate MPR และ Product MPR 
     

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Corporate PR 

Corporate MPR Product MPR 
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การประชาสัมพันธเพื่อการตลาดในแตละประเภทดําเนินงานไดใน 2 รูปแบบ คือ(เสรี วงษ
มณฑา, 2542 ) 

 
1. การประชาสัมพันธเพื่อการตลาดเชิงรุก (Proactive MPR)  
ถูกควบคุมโดยวัตถุประสงคทางการตลาดของบริษัท เปนการประชาสมัพันธเพื่อแสวงหา

โอกาสทางการตลาด แทนทีจ่ะดําเนินการเพื่อแกปญหา เชน การประชาสัมพันธเพื่อการตลาดในการ
แนะนําสินคาใหมเขาสูตลาด หรือการใชการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดเพื่อสนับสนุนเครื่องมือ
สงเสริมการตลาดอื่นๆ 

การประชาสัมพันธเพื่อการตลาดเชิงรุก เปนเครื่องมือหนึง่ในสวนผสมการสงเสริม
การตลาดที่ใชเพื่อสงเสริมสินคาหรือบริการของบริษัท นอกเหนือไปจากการโฆษณา การสงเสริม
การขาย และการขายโดยพนกังานขาย โดยจะมีบทบาทสาํคัญในการแนะนําสินคาใหมและการ
ปรับปรุงสินคา (Product revsion) โดยการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดเชิงรุกจะถูกใชรวมกับคูมือ
การสงเสริมการตลาดอื่นๆ เพื่อเพิ่มการเปดรับขาวสาร เพิ่มคุณคาของความเปนขาว 
(newsworthiness) และมีประสิทธิผลมากกวาเครื่องมือสงเสริมการตลาดอื่นๆ ในการเพิ่มความ
นาเชื่อถือของสินคา ทําใหผูบริโภคเกิดการรับรูตราสินคา เกิดทัศนคตทิี่ดีตอตราสินคาของบริษัท 

เครื่องมือสําคัญของการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดเชิงรุก (Proactive MPR) ไดแก การ
เผยแพรขาวสาร (Publicity) มีวัตถุประสงคพื้นฐานเพื่อกอใหเกิดการตระหนกัในตราสินคา (Brand 
awareness) สงเสริมทัศนคติที่มีตอบริษัทและตราสินคาของบริษัท และกระตุนพฤตกิรรมการซื้อ 

2. การประชาสัมพันธเพื่อการตลาดเชิงรับ (Reactive MPR) 
เปนการดําเนนิงานประชาสมัพันธเพื่อแกไขปญหาหรือเหตุการณวิกฤติที่สงผลเชิงลบตอ

สินคาหรือองคกร (Crisis Management) โดยจะตอบโตแรงกดดันหรือการทาทายจากภายนอก เชน 
ภาวะแขงขัน การเปลี่ยนแปลงนโยบายของรัฐบาล ฯลฯ เพื่อรักษาชื่อเสียงของสินคาหรือองคกร 
ปองกันการลดขนาดของตลาดเปาหมาย (Market erosion) และดึงใหยอดขายกลับมาอยูในระดบัเดมิ 
(Regain lost sales) โดยทัว่ๆ ไป ปญหาสําคัญที่จําเปนตองใชการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดเชิงรับ
คือ เมื่อพบวาสินคามีขอบกพรอง หรือมีผลเสียตอผูใช 

การบรรเทาผลเสียหายที่เกดิขึ้นโดยใชการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดเชิงรับ จําเปนตอง
ดําเนินการอยางรวดเร็วและมปีระสิทธิภาพ เพื่อปกปองชื่อสียงของสินคาและองคกร 
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กลุมเปาหมายของการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด 
การกําหนดกลุมเปาหมาย (Target) ของการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดจะขึ้นอยูกับ

ลักษณะงาน (Task) วัตถุประสงคของการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดและบทบาทของการ
ประชาสัมพันธเพื่อการตลาดที่มีตอแผนการสื่อสารการตลาดทั้งหมด ซ่ึงควรจะมีการกําหนด
ขอบเขตและคาํจํากัดความของกลุมผูรับสารเปาหมายทกุกลุมใหชัดเจนที่สุดเทาที่จะเปนไปได 

การกําหนดกจิกรรมตางๆ ของการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดใหเหมาะสมและสอดคลอง
กับความสนใจของกลุมเปาหมายแตละกลุมเปนสิ่งสําคัญ เพราะจะทําใหการประชาสัมพันธเพื่อ
การตลาดเกิดผลกระทบสูงสุด 

ประชาชน (Publics) ที่สามารถกําหนดใหเปนประชาชนกลุมเปาหมาย (Target publics) 
ของการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด แบงไดเปน 2 กลุมใหญๆ คือ 

1. กลุมลูกคา (Customers) และผูบริโภค (Consumers) ทั้งในอดีตและในปจจุบัน และผูที่
คาดวาจะเปนในอนาคต กลุมนี้จะเปนกลุมเปาหมายหลักของการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด 

2. กลุมบุคคลอื่นๆ ไดแก 
 ผูนําความคิดเห็น (Opinion leaders) 
 ผูมีอิทธิพล (Influencer) ตอการตัดสินใจซื้อของลูกคาและผูบริโภค 
 ส่ือมวลชน (The media) ตางๆ เชน ส่ิงพิมพ โทรทัศน วทิย ุ
 ประชาชนทั่วไป (Members of the general public) 
 พอคาหรือตัวแทนจําหนาย (The trade) 
 พนักงาน (Employee) 
 กลุมกดดนั (Pressure group) 
 ผูถือหุนและนกัลงทุน (Shareholders and Inventors) 
 กลุมผูมีสวนเกี่ยวของทางการเงิน (Financial community) 
 องคกรเทศบาลและองคกรธุรกิจ (Civic and Business organization 
 สมาคมหรือองคกรวิชชาชีพและองคกรการคา (Professional and Trade Bodies/ associations) 
 หนวยราชการและเจาหนาทีท่องถ่ิน (Local authority and government) 
 ผูจัดสงหรือขายวัตถุดิบ (Supplier) 
 ผูใหการศึกษา/อบรม (Educators) 
 สมาชิกในชุมชน (Community members) 
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วัตถุประสงคของการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด 
การประชาสัมพันธเพื่อการตลาด คือ การประชาสัมพันธซ่ึงจะสนับสนนุสินคาหรือบริการ

ขององคกร เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาด ดังนั้น วัตถุประสงคของการประชาสัมพันธเพื่อ
การตลาดจึงตองสอดคลองและสนับสนุนวตัถุประสงคทางการตลาด 

การประชาสัมพันธเพื่อการตลาดมีวัตถุประสงคโดยทั่วไป คือ (เสรี วงษมณฑา, 2542) 
1. เพื่อสงเสริมภาพลักษณ (Image) ของสินคาหรือบริการในระยะยาว 
การประชาสัมพันธมีบทบาทในการสรางภาพลักษณของสินคาหรือบริการ โดยการทาํให

ผูบริโภคเกิดความรู ความเขาใจที่ถูกตอง มีความรูสึกที่ดีตอสินคาหรอืบริการของบริษัท  ใน
ขณะเดียวกนัการสรางภาพลักษณของบรษิทัขององคกรควบคูไปดวยก็เปนสิ่งสําคัญ เพราะถา
องคกรมีภาพลักษณทีด่ี นาเชือ่ถือไววางใจแลว ภาพลักษณของสินคาและบริการยอมดีตาม รวมทั้ง
ตองมีการตอกย้ําเพื่อรักษาภาพลักษณทีด่ีนัน้ดวย 

2. เพื่อเพิ่มสวนแบงการตลาดของสินคาและบริการ 
การประชาสัมพันธสามารถสรางความนาเชื่อถือใหเกิดแกผูบริโภคกลุมเปาหมายได

มากกวาการโฆษณาหรือการสงเสริมการขายโดยตรง เพราะการประชาสัมพันธจะใหขอมูลที่เปน
ประโยชนแกกลุมเปาหมาย และเปนกิจกรรมที่เสริมสรางสังคมอีกดวย อยางไรก็ตาม การ
ประชาสัมพันธตองอาศัยระยะเวลาและความตอเนื่องจึงจะเกิดผลในระยะยาว ดังนัน้ บริษัทที่จะนํา
การประชาสัมพันธเพื่อการตลาดมาใช จึงควรใชเพื่อเพิ่มยอดขายในทางออมมากกวาจะเพิ่มยอดขาย
สินคาหรือบริการโดยตรงใหเพิ่มอยางเฉียบพลัน โดยเริม่จากการสรางภาพลักษณทีด่ีใหแกสินคา
และบริการ ซ่ึงจะนําไปสูการเพิ่มขึ้นของยอดขายตอไป 

3. เพื่ออํานวยประโยชนใหแกสังคม 
การประชาสัมพันธเพื่อการตลาด ตองมีวัตถุประสงคเพื่อประโยชนของสังคมอยูดวย ไมใช

เพื่อผูขายและผูซ้ือเทานั้น กลาวคือ การประชาสัมพันธเพื่อการตลาดจะตองเอื้อประโยชนแก
กลุมเปาหมายและประชาชนทั่วไป ไมไดมุงหมายประโยชนทางการคาเพียงอยางเดียว ซ่ึงแตกตาง
จากการสงเสริมทางการขาย (Sale Promotion) ที่ตองการเพิ่มยอดขายโดยตรง เปนผลประโยชน
ระหวางผูซ้ือกบัผูขายเทานั้น ไมไดเอื้อประโยชนแกสังคมแตอยางใด 

ขอบเขตการดาํเนินงานของการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด (Scope of MPR) 
การประชาสัมพันธเพื่อการตลาดชวยใหการส่ือสารการตลาดขององคกรบรรลุผลสําเร็จตาม

วัตถุประสงค โดยการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดสามารถสรางความตระหนกั (Awareness) แจง
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ขอมูลขาวสาร (Inform) ปลุกเรา (Excite) ใหการศกึษา (Education) สรางความเขาใจ (Generate 
understanding) สรางความไววางใจ (Built trust) สงเสริมความภกัดี (Encourage loyalty) และ
กระตุนยอดขาย (Generate sales) ดังนั้น การประชาสัมพันธเพื่อการตลาดสามารถใชเพื่อ 

1. แนะนําผลิตภณัฑใหม (new product) และปองกันความเสี่ยงอ่ืนๆ 
2. สรางความประทับใจและจํากัดความเสียหายจากสถานการณในทางลบ 
3. เพิ่มระดับการเขาถึง (Visibility) และพฒันาความนาเชื่อถือ (Credibility) ขององคกรและ

ผลิตภัณฑในรปูแบบที่เครื่องมือสงเสริมการตลาดอื่นๆ ไมสามารถทําได 
 

เคร่ืองมือประชาสัมพันธท่ีนกัประชาสัมพนัธนิยมนํามาใชในการดําเนนิงานการ
ประชาสัมพนัธเพื่อการตลาด (MPR Tools) 

การประชาสัมพันธมีเครื่องมือ (Tools) ตางๆมากมาย และมีเครื่องมือใหมๆ เกิดขึ้น
ตลอดเวลา โดยท่ีอาจจะมีการเลือกใชเครื่องมือที่แตกตางกันไปสําหรับการประชาสัมพันธองคกร 
(Corporate Public Relations : CPR) และการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด (Marketing Public 
Relations : MPR) จาการศึกษาผลงานทางวิชาการหลายๆ ทาน พบวา นักวิชาการแตละทานไดเสนอ
แนวคดิเกีย่วกบัเครื่องมือประชาสัมพันธ ทีน่ิยมใชในการดําเนินงานประชาสัมพันธเพื่อการตลาด
อยางหลากหลาย แตกตางกันไป ในที่นีจ้ึงนาํเสนอแนวคิดเกี่ยวกับเครื่องมือประชาสัมพันธที่นิยมใช
ในการดําเนินงานประชาสัมพันธเพื่อการตลาด ของนักวชิาการ 2 ทาน เพื่อใหไดขอมูลที่ละเอียด
และครอบคลุมยิ่งขึ้น ดังนี ้

 Pickton และ Broderick ไดนําเสนอเครื่องมือ (Tools) ประชาสัมพันธที่นักประชาสมัพันธ
นิยมนํามาใชในการดําเนินงานประชาสัมพันธเพื่อการตลาด (MPR Tools) ดังนี ้

1. การเผยแพรขาวสาร (Publicity) มีหลายวิธีดังนี ้
1.1 การซื้อพื้นที่เขยีนบทความแฝงโฆษณา (Advertise) 
1.2 การใหสัมภาษณและการเผยแพรภาพขาว (Interviewing and Photo release) 
1.3 การสงขาวประชาสัมพนัธ (New Release) 
1.4 การจัดการแถลงขาว (Press Conference) 
1.5 การพาสื่อมวลชน ผูบริโภคหรือประชาชนกลุมอ่ืนๆ เยี่ยมชมกิจการ (Facility Visits) 
1.6 การกลาวคําปราศรัย (Speeches) 
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1.7 การจัดทําเอกสารประชาสัมพันธ เชน จดหมายขาว (News letter) นิตยสารภายใน
องคกร (In – house magazines) หรือนิตยสารสําหรับผูบริโภค (Customer Magazine) สงไปยัง
พนักงานหรือลูกคาขององคกร 

1.8 ส่ิงที่ใหขอมูลเกี่ยวกับองคกร (Corporate Literature) เชน รายการทางการเงินของ
บริษัท (Financial reports) 

1.9 การใหเอกสิทธิ์ (Exclusives) คือ การใหขาวสารแกส่ือใดสื่อหนึ่ง เพื่อใหส่ือนั้นๆ มี
สิทธิในการสื่อสารแตเพียงผูเดียว 

2. การจัดกจิกรรมพิเศษ (Special Event) 
3. ส่ือมวลชนสัมพันธ (Press Relations or Media Relations) 
4. เครื่องมือประชาสัมพันธเพื่อการตลาดอื่นๆ ไดแก 

4.1 การสนับสนุนและการบริจาค (Sponsorship and Donations) 
4.2 การไปชักจูงลวงหนา (Lobby) 
4.3 การโฆษณาประชาสัมพันธเพื่อสงเสริมการตลาด (MPR Advertising) 
4.4 การสอดแทรกสินคาในภาพยนตรหรือรายการโทรทัศน (Product Placement) 
4.5 การจัดทํา Web site ของบริษัท (Company Website) 
4.6 การจัดทําวัสดเุพื่อการสงเสริมการตลาด (Promotional materials) ไดแก วีดีโอ เทป

คาสเซ็ท ซีดี เปนตน 
4.7 Corporative identity materials หมายถึง การจัดทําวัสดุอุปกรณทุกชนิดทีม่ีสี 

สัญลักษณ โลโก หรือช่ือขององคกร เชน นามบัตร เครื่องเขียน รถยนตของบริษัท 
นอกจากนี้ Harris ยังไดเสนอเครื่องมือประชาสัมพันธทีน่ักประชาสัมพันธนิยมนํามาใชใน

การดําเนนิงานประชาสัมพนัธเพื่อการตลาด (MPR Tools) เพิ่มเติมจากที่เสนอไวขางตน ดังนี ้
1. การเผยแพรขาวสาร (Publicity) ไดแก 

1.1 การสงขอมูลไปใหส่ือมวลชน (Press Kits) คือ การเผยแพรขาวสารโดยจัดสงชุด
ขอมูลไปใหส่ือมวลชน เพื่อใหรายละเอียดทั้งหมดที่คิดวาส่ือมวลชนตองการเกี่ยวกบัเรื่องราวหรอื
กิจกรรมตางๆ ที่องคกรจะจดัขึ้น โดยทัว่ๆ ไป ชุดขอมูลมักประกอบขึน้ดวย ขาวประชาสัมพันธ 
ขอมูลขอเท็จจริงเกี่ยวกับสินคา บทความประชาสัมพันธ และภาพประกอบ 

1.2 การสัมภาษณ  (Interviews) ในการประชาสัมพันธเชิงรุก (Proactive Public 
Relations) มักจะจดัใหมีการสัมภาษณโฆษกประจําบริษทั (Company Spokespersons) โดย
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บรรณาธิการขาว ผูส่ือขาว นกัวิจารณ หรือ พิธีกรรายการทอลกโชว เพือ่ใหขอมูลตางๆ เกี่ยวกับ
สินคาหรือจุดยืนของบริษัท 

1.3 โฆษกประจําองคกร (Spokesperson) คือ การจัดใหมีผูทาํหนาที่ใหขอมูลขาวสารของ
สินคาหรือองคกรกับสื่อมวลชนหรือสาธารณชน โดยทัว่ไปโฆษกประจําองคกร ไดแก ผูบริหารของ
องคกร แตในบางกรณีอาจจางบุคคลที่มีช่ือเสียง หรือผูเชี่ยวชาญในดานตางๆ มาเปนโฆษกประจํา
องคกร เชน แพทย นกัจิตวิทยา นักโภชนาการ เปนตน 

1.4 การใหคํารับรองโดยบุคคลที่มีช่ือเสียง (Celebrity Endorsements) คือการใชบุคคลที่มี
ช่ือเสียงมาเปนตัวแทนในการใหขอมูลขาวสารของสินคาหรือองคกร เมื่อมีการเสนอขาวสารตอ
ส่ือมวลชนหรือตอสาธารณชน 

2. การจัดกจิกรรมพิเศษ (Special event) ไดแก 
2.1 การจัดสัมมนา (Seminars) คอื การที่บริษัทจัดการสัมมนาขึ้น เพื่อเปดโอกาสให

ผูบริโภคไดรับทราบขอมูลที่นาสนใจและมีประโยชนในหัวขอตางๆ เกี่ยวกับสินคา จากผูเชี่ยวชาญ
ที่มีช่ือเสียงในสาขานั้นๆ นอกจากนี้ การจัดสัมมนายังเปดโอกาสในการสรางความสัมพันธกับ
ส่ือมวลชน เชน การใหสัมภาษณผูบริหารขององคกร เปนตน 

2.2 การเปดงาน (Grand Opening) กิจกรรมที่มักใชเมื่อมีการเปดกิจกรรมใหมๆ เชน 
รานคา สํานักงาน โรงงาน โรงแรมฯลฯ โดยเชิญบุคคลสําคัญหรือผูที่มีช่ือเสียงมารวมงานเพื่อทํา
ขาวเผยแพรตอไป 

2.3 การตระเวนแสดงสินคา (Road Show) คือ การจัดแสดงสินคาโดยตระเวนไปแสดง
ตามที่ตางๆ กลุมเปาหมายผูเขาชมงาน ไดแก ผูบริโภค ผูจัดจําหนาย ผูคาสง ส่ือมวลชน เปนตน 
สินคาที่นํามาเสนออาจเปนสินคาวางจําหนายอยูในปจจบุัน หรือสินคาที่คาดวาจะวางจําหนายใน
อนาคต นอกจากนี้ภายในงานยังมีการแสดงแผนงาน (Plans) วิสัยทัศน (Vision) และภารกิจ 
(Mission) ของบริษัทดวย 

2.4 การแสดงสินคา (Trade Show) คือ การแสดงสินคาที่รวบรวมเอาสินคาชนิดเดยีวกัน 
หรือหลายชนดิมาแสดงไว ณ ที่เดยีวกัน มักจัดขึ้นเมื่อจะวางจําหนายสินคาใหม เพือ่ใหรับความ
สนใจจากกลุมเปาหมายและสื่อสารมวลชนในการนําเสนอขาวสารใหตอไป  

3. เครื่องมือประชาสัมพันธเพื่อการตลาดอื่นๆ ไดแก 
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3.1 สายดวนผูบริโภค (Hot lines) คือ การจัดตั้งระบบตอบรับทางโทรศัพท (สายดวน) ที่
เปดโอกาสใหผูบริโภคโทรเขามาเพื่อรับทราบขอมูลและคําแนะนําในการใชสินคา หรือเพื่อ
สอบถามขอมูลเมื่อเกิดปญหาในการใชสินคา โดยไมตองเสียคาใชจายในการโทร 

3.2 การแจกสินคาตัวอยาง (Sampling) คือ การนําสินคาตัวอยางไปแจกใหกบั
กลุมเปาหมาย การแจกสินคาตัวอยางทีใ่ชในการประชาสมัพันธเพื่อการตลาดจะแตกตางจากการ
แจกสินคาตวัอยางโดยทัว่ๆ ไป คือ กลุมเปาหมายในการแจกจะมุงเนนไปยังกลุมผูนําทางความคิด 
เพื่อหวังผลในการเผยแพรขาวสารตอไป 

เครื่องมือ (Tools) ดังกลาวขางตน เปนเพียงสวนหนึ่งที่นกัประชาสัมพนัธนิยมใชในการ
ดําเนินงานประชาสัมพันธเพื่อการตลาด ทั้งนี้ นักประชาสัมพันธสามารถสรางสรรคเครื่องมือใหมๆ 
ที่แตกตางออกไปได เพื่อใหเหมาะสมกับวตัถุประสงคของการสื่อสารและการเขาถึงกลุมเปาหมาย
ไดอยางมีประสิทธิภาพ 

หลักการสําคัญของการประชาสัมพันธเพือ่การตลาด 
จากการศึกษาแนวคดิเกีย่วกบัการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของนักวชิาการทั้งชาวไทย

และตางประเทศหลายๆ ทาน สรุปไดวา การประชาสัมพันธเพื่อการตลาดมีหลักการสาํคัญดังนี้(เสรี 
วงษมณฑา, 2542) 

1. การประชาสัมพันธเพื่อการตลาดเกี่ยวของกับการพัฒนาและการสื่อสาร 
เนื่องจากลักษณะงานประชาสัมพันธนั้น เปนการเผยแพรขาวสารควบคูไปกับการกระทํา

ความดี โดยยึดหลักวาขาวสารที่เผยแพรออกมานั้นตองอยูบนรากฐานของความเปนจริง ดังนั้น ใน
การดําเนนิงานประชาสัมพนัธเพื่อการตลาด จึงตองมีการพัฒนาคุณภาพของสินคาและบริการของ
องคกรใหมีคณุภาพทีด่ี และตองจัดกิจกรรมที่อํานวยประโยชนแกสังคมควบคูกันไปดวย นอกจากนี้
การดําเนนิงานประชาสัมพนัธเพื่อการตลาดยังตองคํานงึถึงประโยชนและความตองการรวมกัน 
ระหวางประชาชนกับองคกร คือ การประชาสัมพันธเพื่อการตลาดจะเปนสื่อกลางในการประสาน
ความตองการของประชาชนเขากับความตองการขององคกร เพื่อใหเกดิประโยชนรวมกันทั้ง 2 ฝาย 

2. การประชาสัมพันธเพื่อการตลาดเปนการตดิตอส่ือสารแบบ 2 ทาง (Two – way 
Communication) ระหวางประชาชนกลุมเปาหมายกบัองคกรและวางแผนโดยการประมวลขอมูล
จากสภาพแวดลอมภายนอกสูภายใน (Outside – in – Planning) 

คือ การวางแผนการประชาสมัพันธเพื่อการตลาดเริ่มตนจากประชาชนกลุมเปาหมาย และ
การดําเนนิงานจะตองคํานึงถึงปฏิกิริยาและความรูสึกของประชาชน โดยจะศึกษาทําความเขาใจและ
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เก็บขอมูลเกี่ยวกับความตองการและรูปแบบการดําเนนิชวีิตของกลุมเปาหมายอยางละเอียด จากนั้น
จึงนําขอมูลที่ไดมาทําการวิเคราะหและใชเปนพื้นฐานในการวางแผน เพื่อกําหนดกลยุทธ
(Strategies) และกลวิธี (Tactics) การประชาสัมพันธที่เหมาะสมหลังจาการดําเนนิงานในแตละครั้ง 
องคกรตองเกบ็ขอมูลโดยการรับฟงความคิดเห็นของกลุมเปาหมายวาเขามีความรูสึกและความ
ตองการอยางไร เพื่อนํามาใชปรับปรุงแผนการประชาสัมพันธ และสนบัสนุนการเปลี่ยนแปลง
นโยบายและพฤติกรรมขององคกรใหสอดคลองกับความตองการของประชาชนกลุมเปาหมายตอไป 

 
3. การประชาสัมพันธเพื่อการตลาดตองมีการวางแผนและการบริหารงาน 
หมายถึง การประชาสัมพันธเพื่อการตลาดเปนการทํางานอยางมีแบบแผน เปนระบบ เปน

ขั้นตอน มีการศึกษาขอมูลที่เกี่ยวกับประชาชนกลุมเปาหมาย มีการกําหนดวัตถุประสงค กลยุทธ 
และกลวิธีที่ชัดเจน และการดําเนินงานประชาสัมพันธนัน้ตองมีเอกภาพสอดคลองกับทุกขั้นตอน 
 

4. การประชาสัมพันธดานการตลาดตองดําเนินการอยางตอเนื่อง 
การประชาสัมพันธเพื่อการตลาดตองกระทาํอยางตอเนื่องหยุดไมได และตองใชความ

พยายามในระยะยาว โดยการใหขอมูลขาวสารที่ถูกตองอยางตอเนื่อง สม่ําเสมอ และมีการ
ปรับเปลี่ยนแผนงานใหมีความทันสมัย สอดคลองกับสถานการณปจจบุันอยูเสมอ 

5. ใชเครื่องมือการประชาสัมพันธที่หลากหลาย 
การประชาสัมพันธเพื่อการตลาดจะรวบรวมกิจกรรมตางๆ ที่เปนศูนยกลางระหวางสนิคา

และประชาชน ดังนั้น การประชาสัมพันธเพื่อการตลาดจะวางแผนโดยใชเครื่องมือ (Tools) และ
กิจกรรม (Activities) ประชาสัมพันธทุกรูปแบบที่เหมาะสมกับวัตถุประสงคและกลุมเปาหมาย และ
จะนําจุดแข็งของเครื่องมือแตละชนิดมาใชอยางผสมผสาน สอดคลองตอเนื่องกัน (Campaign 
Continuity) เพื่อใหขอมูลขาวสารมีความนาเชื่อถือสูง 

6. การประชาสัมพันธเพื่อการตลาดสามารถดําเนินงานโดยใชส่ือมวลชน และไมใช
ส่ือมวลชนและสามารถใชทั้งส่ือที่ตองจายเงิน (Paid media) และส่ือที่ไมตองจายเงนิ (Fee media)  

คือ องคกรอาจตองซื้อพื้นที่หรือเวลาในการเผยแพรขาวสารผานสื่อมวลชน หรืออาจไดรับ
ความรวมมือผานสื่อมวลชนโดยเผยแพรขาวสารขององคกรใหฟรี 

7. การประชาสัมพันธเพื่อการตลาดมีกลุมเปาหมายหลายกลุม (Multiple target groups) 
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คือกิจกรรมตางๆ ของการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดสามารถดําเนินงานโดยตรงไปยัง
ผูบริโภค (Consumers) และลูกคา (Customers) ซ่ึงเปนกลุมเปาหมายหลัก หรือโดยออมไปยังกลุม
ประชาชนกลุมอ่ืนๆ ที่เกี่ยวของ เชน ส่ือสารมวลชน ผูนาํทางความคิดเห็น และกลุมอิทธิพล 
(Influencers) 

8. การประชาสัมพันธเพื่อการตลาดจะดําเนินงานเพื่อสนับสนุนการตลาดเปนสําคัญ 
เนื่องจากแผนงานประชาสัมพันธเพื่อการตลาดเปนสวนหนึ่งของแผนงานการตลาด ดังนั้น 

การดําเนนิงานการประชาสมัพันธเพื่อการตลาด จึงตองสนับสนุนและสอดคลองกับแผนการสื่อสาร
การตลาดทั้งหมดขององคกร และวัตถุประสงคของการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดตองสนับสนุน
และสอดคลองกับวัตถุประสงคทางการตลาด การประชาสัมพันธเพื่อการตลาดจึงเปนการ
ประชาสัมพันธเพื่อสนับสนุนสินคาหรือบริการขององคกรเปนหลัก โดยจะสรางความสัมพันธ
ระหวางผูบริโภคหรือประชาชนกลุมเปาหมายกับตราสินคาหรือบริการขององคกร และกับตัว
องคกรเองดวย 

9. การประชาสัมพันธเพื่อการตลาดตองมุงสรางความภกัดี (Royalty) ตอสินคาหรือบริการ
ขององคกร  

คือ การประชาสัมพันธเพื่อการตลาดตองใชกลยุทธทางการสื่อสารเพื่อใหโนมนาวใจ โดย
เสนอขอมูลขาวสารที่มุงสงเสริมความรู ความเขาใจ สรางภาพลักษณทีด่ีและคณุคาเพิม่ (Value – 
added) แกสินคาหรือบริการขององคกร เพื่อใหประชาชนมีความรูสึกที่ดี นิยม (Goodwill)                  
พึงพอใจ (Satisfaction) และมีทัศนคติที่ดีตอสินคาหรือบริการขององคกร กระตุนใหเกิดการ
เปลี่ยนแปลงพฤติกรรม คือ ประชาชนตองการซื้อและอยากสนับสนุนสนิคาหรือบริการขององคกร
ตอไปในระยะยาว ทําใหยอดขายเพิ่มขึ้น ไมใชเพียงเพื่อสรางความตระหนกัในตราสินคา (Brand 
Awareness) เทานั้น 

 
ขอไดเปรียบและขอจํากัดของการประชาสมัพันธเพื่อการตลาด (Advantages and 

Limitations of Marketing Public Relations) 
ขอไดเปรียบของการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด ไดแก(เสรี วงษมณฑา, 2542 ) 
1. มีความนาเชื่อถือสูง (High credibility) 
 การประชาสัมพันธเพื่อการตลาดชวยสงเสริมและสนับสนุนกิจกรรมทางการตลาดได

เปนอยางดี โดยการเผยแพรขาวสาร (Publicity) ในรูปแบบการประชาสัมพันธสามารถสรางความ
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นาเชื่อถือ (credibility) ไดมากกวาเครื่องมือสงเสริมการตลาดประเภทอื่นๆ ดังนั้น จงึมีประโยชนใน
ลักษณะตอไปนี้ 

1.1 ไดรับการยอมรับจากผูบริโภคในฐานะที่เปนการรับรองจากบุคคลที่ 3 (Third party 
endorsement) และผูบริโภครับรูวามีความเปนกลาง 

1.2 กอใหเกิดความไววางใจ ความเชื่อถือ และความมั่นใจในสินคาและองคกร  
1.3 ผูบริโภคมักไมนึกถึงวาการประชาสัมพันธเปนการสงเสริมการตลาด 
1.4 สามารถใชเพื่อสรางภาพลักษณและชื่อเสียงใหกับสินคาและองคกร 
1.5 สรางการรูจักตราสินคา (Brand awareness) ความรูในตราสินคา (Brand knowledge) 

และความผูกพนัตอตราสินคา (Brand commitment) 
1.6 ชวยสรางสรรคและสงเสริมใหผูบริโภคเกดิทัศนคติและความรูสึกที่ดตีอสินคาและ

องคกรในภาวะปกติ และชวยใหมีความรูสึกเปนกลางหรือจํากัดความรูสึกเชิงลบใหลดลงเมื่อเกิด
ภาวะวกิฤต 

1.7 ทําใหเกิดผลกระทบเชิงบวกตอยอดขาย 
1.8 สรางคุณคาเพิ่ม (Value added) ใหแกสินคาและบริการขององคกร โดยนําเสนอความ

แตกตางของสนิคา (Product differentiation) ไปสูผูบริโภค ทําใหองคกรไดรับสวนแบงในใจ
ผูบริโภค (Share of mind) มากขึ้น 

2. สรางการรับรูและการเขาถึงอยางสูง (High Visibility and Reach) 
การประชาสัมพันธเพื่อการตลาดสามารถสรางการรับรู เขาถึงผูบริโภคเปาหมายอยางสูง

และมีประสิทธิภาพ (Cost efficiency) ในลักษณะดังตอไปนี้ 
2.1 เพิ่มการเขาถึงของการโฆษณา 
2.2 สามารถเขาถึงกลุมเปาหมายในสินคาบางประเภท ที่ไมอนุญาตใหมกีารโฆษณา 
2.3 เขาถึงกลุมเปาหมายบางกลุมที่โฆษณาไมสามารถเขาถึง ไดอยางมีประสิทธิภาพ 
2.4 ลดการสูญเสียอันเนื่องมาจากปญหา และอุปสรรคของการสื่อสารในการโฆษณา 
2.5 สามารถสรางการรับรูและมอิีทธิพลตอผูนําทางความคิดเห็นไดดีกวา 

3. ประหยดัคาใชจาย (Cost) 
 การประชาสัมพันธเพื่อการตลาดเปนวิธีที่มปีระสิทธิภาพเมื่อเทียบกับคาใชจายที่ลงทุน

ไป และเสียคาใชจายนอยกวาเมื่อเปรียบเทยีบกับเครื่องมอืส่ือสารการตลาดประเภทอืน่ๆ โดย
พิจารณาจากลักษณะดังตอไปนี้ 
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3.1 สามารถขยายการโฆษณาและการสงเสริมทางการตลาดใหยาวนาน และมีความถี่
มากขึ้น โดยใชวิธีการประชาสัมพันธ 

3.2 มีตนทุนที่ต่ํากวาเมื่อเปรียบเทียบกับเครื่องมือส่ือสารการตลาดอื่นๆ 
3.3 สามารถใชกับธุรกิจหรือองคกรขนาดเล็กได เพราะใชงบประมาณที่จํากัด 
3.4 การประชาสัมพันธเพื่อการตลาดสวนใหญ สามารถดําเนินการผานสื่อที่ไมตอง

จายเงินซื้อ แตถาตองการไดรับการเผยแพรตามความตองการหรือวัตถุประสงคขององคกร ก็
สามารถซื้อเนื้อที่หรือเวลาของสื่อตามที่ตองการได 

ขอจํากัดของการประชาสัมพนัธเพื่อการตลาด 
การประชาสัมพันธเพื่อการตลาดมีศักยภาพเพียงพอทีจ่ะเปนสวนประกอบอันทรงพลังของ

สวนผสมการสื่อสารขององคกร (Organization’s communications mix) แตก็มกัจะถูกนักการตลาด
ประเมินคุณคา และใหความสนใจต่ํากวาทีค่วร ซ่ึงทําใหเกิดปญหาและอุปสรรคในการดําเนินการ
ประชาสัมพันธดังนี้ 

1. ฝายบริหารของบริษัทหรือองคกรตางๆ ไมใหความสําคญัตอการประชาสัมพันธ 
โดยทั่วไปฝายบรหิารของบริษัทหรือองคกรตางๆ มักจะขาดความรู ความเขาใจเกี่ยวกับบทบาท
หนาที่ของการประชาสัมพันธ ฝายบริหารจึงมักจะใหความสําคัญกับการตลาดมากกวาการ
ประชาสัมพันธ และประเมนิประสิทธิภาพของการประชาสัมพันธต่ํากวาความเปนจริง คือ ฝาย
บริหารมองวา การประชาสัมพันธมีบทบาทในการเผยแพร (Publicity) ขาวสารเพื่อสงเสริม
การตลาดเทานั้น ทําใหไมสนับสนุนงบประมาณดานการประชาสัมพันธเทาที่ควร ดังนั้น เครื่องมือ
ของการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดชนิดอ่ืนๆ จึงไมไดถูกนํามาใชใหเกิดประสิทธิภาพอยางเต็มที ่

2. นักประชาสัมพันธไมเขาใจเรื่องการตลาดดีพอ ทําใหนักประชาสัมพันธไมใหความสาํคัญ
กับการประชาสัมพันธเพื่อสงเสริมการตลาดเทาที่ควร หรืออาจมองขามคุณคาของหนาที่ในการ
เสริมสรางภาพลักษณใหแกสินคาหรือบริการขององคกร 

3. ขาดการประสานงานกนัระหวางฝายการตลาดและฝายประชาสัมพันธ โดยปญหาตางๆ 
มักเกิดจากการแตกตางในดานหลักการ และการปฏิบัติงานหรือการดําเนินงาน (Operation) ของทั้ง 
2 ฝาย ทําใหเกดิความไมเขาใจหรือความขัดแยงกนัขึ้นมาได ดังนั้น ฝายบริหารจึงตองพยายาม
ประสานการดาํเนินงานของทั้งสองฝายใหสอดคลองกัน เพื่อมุงไปสูเปาหมายรวม (Overall 
Objectives) ของบริษัทที่กําหนดไว 
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จากแนวความคิดการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดที่กลาวมาทั้งหมดนี้ สามารถสรุปไดวา 
ปจจุบันการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด (MPR) เปนเครือ่งมืออันทรงพลังชนิดหนึ่งตามแนวคิดการ
ส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ (IMC) และเปนเครือ่งมือที่มีบทบาทสําคัญมากขึ้นเรื่อยๆ ใน
แผนการตลาดและแผนการสื่อสารการตลาดขององคกรธุรกิจตางๆ (เสรี วงษมณฑา, 2542) 

 ดังนั้น หากนกัประชาสัมพนัธมีความรู ความเขาใจ และสามารถประยุกตแนวคดิการ
ประชาสัมพันธเพื่อการตลาดมาใชในการปฏิบัติงาน ใหเหมาะสมกับวตัถุประสงค เปาหมาย และ
สภาพการดําเนินกิจการขององคกรธุรกิจ ก็จะทําใหการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดเปนสิ่งที่
สามารถปลุกกระแสการรับรู ใหขอมูลขาวสารสรางความนาสนใจอันดีบนพื้นฐานของความ
นาเชื่อถือ ซ่ึงจะสนับสนุนใหผูบริโภคเกิดความจงรักภักดีตอสินคา ตราสินคา และองคกร และสงผล
ตอเปาหมายสงูสุดขององคกรธุรกิจ คือ กําไรจากความพอใจของผูบริโภค 
 ผูวิจัยไดนําแนวคิดเรื่องการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด เร่ือง เครื่องมือประชาสัมพันธที่ใช
ในการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด และเรื่องวัตถุประสงคของการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด มา
ตอบวัตถุประสงคขอที่ 1 เพือ่ศึกษากลยุทธการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของโรงแรม Siam @ 
Siam Design Hotel & Spa  
 
งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

สุรางลักษณ  บัณฑิต (2548) ศึกษาเรื่อง” กลยุทธการประชาสัมพันธโรงแรมไทยในสภาวะ
แขงขันทศวรรษหนา” โดยมุงศึกษานโยบายดานการประชาสัมพันธ ในการสนับสนุนแผนการตลาด
ของโรงแรมไทย และการวางแผนกลยุทธการประชาสัมพันธในสภาวะการแขงขันในปจจุบัน โดย
การศึกษาครั้งนี้เปนการศกึษาวิจยัเชิงคุณภาพ โดยการเกบ็รวบรวมขอมูลจากการสัมภาษณแบบ
เจาะลึกจากผูบริหารดานประชาสัมพันธโรงแรมชั้นนําในถนนสุขุมวิท ผลการศึกษาพบวา 

1. โรงแรมชั้นนําบนถนนสุขมุวิท มีการกําหนดวิสัยทัศนอันเปนนโยบายหลักที่ชัดเจน แตมี
ลําดับขั้นตอน ระหวางโรงแรมเครือขายตางประเทศและเครือขายโรงแรมทองถ่ินทําใหนโยบายการ
ประชาสัมพันธของโรงแรมทั้ง 2 กลุมมีความแตกตางกันอยางชัดเจน แตอยางไรก็ตามนโยบาย
ดังกลาวมกีารสนับสนุนแผนการตลาดเพราะเปนสวนหนึ่งของแผนการตลาดของโรงแรม 

2. ตลาดการแขงขันของโรงแรมชั้นนําบนถนนสุขุมวิทในปจจุบันโรงแรมเครือขาย
ตางประเทศ มคีวามไดเปรยีบโรงแรมทองถ่ิน ทําใหโรงแรมเครือขายตางประเทศเปนผูนําตลาด 
และโรงแรมทองถ่ินคือผูทาชิง สงผลตอการวางแผนกลยุทธการตลาดที่มีความแตกตางกัน 
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3. ผูบริหารงานประชาสัมพนัธโรงแรมไทย ไมไดนําขอมูลของนโยบายของรัฐบาลมาใช มา
ใชในการวางแผนการประชาสัมพันธในระยะยาว ทั้งนี้เนือ่งจากขาดความมั่นใจในนโยบายของ
รัฐบาล แตอยางไรก็ตามผูบริหารงานประชาสัมพันธโรงแรมไทย ก็พยายามติดตามขางสาร ตางๆ
จากโครงการของรัฐ เพื่อวางแผนกลยุทธการประชาสัมพันธในระยะสั้น 

กาญจณา ล้ิมพานิชภักดี (2545) ศึกษาเรื่อง “ การประชาสัมพันธเพื่อสนบัสนุนการตลาด
ของโรงแรมชั้นนําในกรุงเทพมหานคร “ โดยเปนการวจิยัเชิงคุณภาพและใชการสัมภาษณแบบ
เจาะลึก ผูใหขอมูล ไดแก ผูบริหารที่มีหนาที่กํากับดแูลงานประชาสัมพันธและส่ือสารการตลาด
โดยตรง ผลการศึกษาพบวาการดําเนินการประชาสัมพันธเพื่อสนับสนุนการตลาดของโรงแรมสวน
ใหญ มีการทํางานที่เปนระบบและมีความชัดเจนและการกําหนดนโยบายการประชาสัมพันธของ
องคกร มีการสอดคลองกับนโยบายในภาพรวมของโรงแรม โดยสวนใหญมุงเนนทีน่โยบายการ
รักษาภาพลักษณของโรงแรมเปนสําคัญที่สุด นอกจากนีส้ภาพการแขงขันของธุรกิจโรงแรมพบวา
โรงแรมตางๆในปจจุบนัตางพยายามสรางมาตรฐานสินคาและการบรกิารใหมีความทัดเทียมคูแขง 
ในแงของการวางแผนการประชาสัมพันธเพื่อสนับสนุนการตลาด มีการวางแผนลวงหนาเปนเวลา 1 
ป โดยใหความสําคัญตอกิจกรรมที่สรางรายไดกับโรงแรมคอนขางมาก 

สุรศักดิ์ สุขารมย (2548) ศึกษาเรื่อง “ กลยทุธการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของ
โรงพยาบาลเอกชน”  โดยเปนการวจิัยเชิงคณุภาพและใชการสัมภาษณแบบเจาะลึกจากผูบริหารของ
โรงพยาบาลเอกชน 8 แหง ผลการศึกษาพบวาโรงพยาบาลเอกชนสวนใหญ มีการกําหนด ภารกิจ 
วิสัยทัศนและนโยบาย โดยมุงเนนที่การรกัษาพยาบาลที่มีคุณภาพและมาตรฐานจรรยาบรรณแหง
วิชาชีพ ดานการวางตําแหนงผลิตภัณฑและการบริการของโรงพยาบาลเอกชนสวนใหญให
ความสําคัญกับ เครื่องมือและอุปกรณทางการแพทย ที่ทนัสมัยและการใหบริการที่ดใีหกับผูมาใช
บริการ โดยกลุมเปาหมายเปนประเภท b+ขึ้นไป หนวยงานที่รับผิดชอบดานการประชาสัมพันธเพื่อ
การตลาด คือฝายการตลาดและประชาสัมพันธโดยมีการอบรมบุคลากรทั้งภายในและภายนอก 
นอกจากนี้ยังพบวาการวางแผนกลยุทธการประชาสัมพันธมีความแตกตางกัน โดยกลยุทธที่มีความ
นิยมมากที่สุดคือ การกําหนดกลยุทธบนขอเท็จจริง กลยทุธการสรางลูกคาสัมพันธ กลยุทธในการ
กําหนด 4p และมีการประเมนิผลความพอใจจากผูใชบริการและผูเกีย่วของดวย และโรงพยาบาล
สวนใหญเลือกใชส่ือในการประชาสัมพันธ เนนสื่อวิทยุ หนังสือพิมพ  ส่ือโทรทัศน ในการสื่อสาร
กับกลุมเปาหมายภายนอกโรงพยาบาล สวนชื่อที่ใชในการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดสวนใหญ
เปนกิจกรรมตางๆของโรงพยาบาลที่จัดขึ้น 
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ผูวิจัยไดนํางานวิจยัเร่ือง “การประชาสัมพันธเพื่อสนับสนุนการตลาดของโรงแรมชั้นนําใน
กรุงเทพมหานคร” และ “กลยุทธการประชาสัมพันธโรงแรมไทยในสภาวะแขงขันทศวรรษหนา” 
มาตอบวัตถุประสงคการวิจยัขอที่ 3 เพื่อศกึษาปญหาของการดําเนนิงานตามกลยุทธการ
ประชาสัมพันธเพื่อการตลาด ของโรงแรม Siam @ Siam Design Hotel & Spa  
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บทท่ี 3 
 

วิธีการดําเนินการวิจัย 
 
การวิจยัคร้ังนี้เปนการวจิัยคณุภาพ (Qualitative Research) โดยผูวจิัยตองการศึกษาถงึ 

โรงแรม   Siam @ Siam Design Hotel & Spa วา มีกลยุทธการประชามสัมพันธเพื่อการตลาด
อยางไร และมปีจจัยอะไรบางที่มีผลตอการวางกลยุทธการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด และเพื่อ
ศึกษาถึงวิธีการดําเนินธุรกิจตามกลยุทธที่ตั้งไว วามีประสิทธิภาพมากนอยเพยีงใด ในการวจิัยผูวจิยั
ใชวิธีการสัมภาษณแบบเจาะลึก (In-depth Interview)   

 
แหลงท่ีมาของขอมูลท่ีใชในการศึกษา  
 

เพื่อใหไดขอมูลจากบุคคลที่เกี่ยวของในการดําเนินงานดานการบริหารงานตามกลยุทธการ
ประชาสัมพันธของโรงแรม Siam @ Siam Design Hotel & Spa ในการดําเนินการวิจยัคร้ังนี้ ผูวิจยั
ใชวิธีการสัมภาษณเพียงอยางเดียว ดังนัน้จงึตองเก็บรวบรวมขอมูลจากผูใหบริการและผูใชบริการ 
สามารถแยกออกมาได 

ก.)  การเลือกกลุมผูใหขอมลู  ผูวิจัยใชวิธีการเลือกกลุมผูใหขอมูลแบบเจาะจง (Purposive 
Sampling) โดยเปน ผูบริหารที่เกี่ยวของและผูรับผิดชอบที่มีบทบาทในดานการประชาสัมพันธและ
การตลาด รวมถึงผูจัดการทั่วไปซึ่งมี มีหนาที่ปฏิบัติงานตามแผนกลยุทธที่ไดกําหนดไว 

ข.)  การกําหนดกลุมผูใหขอมูล ประกอบดวยผูบริหารที่เกี่ยวของและผูรับผิดชอบของ
โรงแรม Siam @ Siam Design Hotel & Spa จํานวน 3 คน ไดแก 

1. นายกลา กจิการ    กรรมการผูจัดการ 
2. นายสัญญา  แสงบุญ   ผูจัดการทั่วไป 
3. นางสาวณฐัธยาน เวชสิทธ   ผูจัดการฝายการตลาดและประชาสัมพันธ 
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เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 
ในการศึกษาครั้งนี้ ผูวิจัยใชเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล คือ แบบสัมภาษณแบบไมมี

โครงสราง ซ่ึงผูวิจัยกําหนดแนวคําถามเปน 3 สวน คือ 
สวนที่  1 คําถามเกี่ยวกบัการกลยุทธการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของโรงแรม Siam @ 

Siam Design Hotel & Spa  
สวนที่ 2  คําถามเกี่ยวกบัปจจัยที่มีผลตอการวางกลยุทธการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด

ของโรงแรม Siam @ Siam Design Hotel & Spa  
สวนที่ 3   คําถามเกี่ยวกบัปญหา อุปสรรค ในการดําเนินงานตามกลยุทธการประชาสัมพันธ

เพื่อการตลาดของโรงแรม Siam @ Siam Design Hotel & Spa  
โดยรายละเอยีดของคําถามแตละสวนมีดังตอไปนี ้
สวนที่  1 คําถามเกี่ยวกับการกลยุทธการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของโรงแรม Siam @ 

Siam Design Hotel & Spa ไดแก 
1.1 รูปแบบการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด 
1.2 หลักการวางแผนการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด 
1.3 ขั้นตอนการวางแผนการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด 
1.4 ส่ือ ( Media) และเครื่องมือ (Tools) ที่นิยมใชในการดําเนนิการประชาสมัพันธ เพื่อ

การตลาด 
1.5 วัตถุประสงคของการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด 
1.6 โอกาสในการใชการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด 
สวนที่ 2 คําถามเกี่ยวกับปจจยัที่มีผลตอการวางกลยุทธการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของ

โรงแรม Siam @ Siam Design Hotel & Spa ไดแก 
2.1 ปจจัยภายในของ Siam @ Siam Design Hotel & Spa เชน นโยบายการบริหารงานและ 

บุคลากรขององคกร มีผลตอการวางกลยุทธการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดอยางไรบาง 
2.2 ปจจัยภายนอกของ Siam @ Siam Design Hotel & Spa เชน คูแขง, วกิฤตเศรษฐกิจ, 

การเมือง  มีผลตอการวางกลยุทธการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดอยางไรบาง 
สวนที่ 3   คําถามเกี่ยวกับปญหา อุปสรรค และผลที่ไดรับในดําเนนิงานตามกลยุทธการ

ประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของโรงแรม Siam @ Siam Design Hotel & Spa ไดแก 
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3.1ปญหาและอุปสรรคของการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด 
3.2ผลที่ไดจากการประชาสมัพันธเพื่อการตลาด 

 
วิธีการรวบรวมขอมูล 

ในการศึกษาครั้งนี้เปนการศกึษาเชิงคณุภาพ ผูศึกษาไดใชการเก็บขอมูลโดยการ สัมภาษณ
เจาะลึก (In-depth Interview) เปนลักษณะคาํถามปลายเปด เพื่อใหไดขอมูลที่ตองการศึกษาและเพื่อ
ใหผูรับการสัมภาษณไดใหขอมูลหรือแสดงความคิดเหน็อยางเต็มที่ภายใตคําถามที่กําหนดไว ซ่ึงผู
วจิัยไดใชกรอบคําถามในการสัมภาษณแบบเจาะลึก  
 
การวิเคราะหขอมูล  

ในการศึกษาครั้งนี้เปนการศกึษาในเชิงคุณภาพ จึงการวิเคราะหเนื้อหา  (Content Analysis) 
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บทท่ี 4 
 

ผลการวิจัย 
 
การศึกษาเรื่อง “กลยุทธการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของโรงแรม Siam @ Siam Design 

Hotel & Spa” มีวัตถุประสงคคือ 1) เพื่อศึกษากลยุทธการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของโรงแรม 
Siam @ Siam Design Hotel & Spa 2) เพื่อศึกษาปจจัยทีม่ีผลตอการวางกลยุทธการประชาสัมพันธ
เพื่อการตลาดของโรงแรม Siam @ Siam Design Hotel & Spa และ 3) เพื่อศึกษาปญหา อุปสรรค
และผลที่ไดรับจากการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด ของโรงแรม Siam @ Siam Design Hotel & 
Spa ในการศึกษาครั้งนี้ ผูวิจยัใชระเบียบวธีิการวิจัยเชิงคณุภาพ (Qualitative Research) โดยการ
สัมภาษณแบบเจาะลึก (In-depth Interview)  

ผูวิจัยแบงการนําเสนอผลการศึกษาออกเปน 3 สวน ไดแก 
สวนที่ 1 ผลการศึกษาเกีย่วกบัการวางแผนกลยุทธการประชาสัมพันธของโรงแรม Siam @ 

Siam Design Hotel & Spa เพื่อการตลาด 
สวนที่ 2 ผลการศึกษาเกีย่วกบัปจจัยที่มีผลตอการวางกลยุทธการประชาสัมพันธเพื่อ

การตลาดของโรงแรม Siam @ Siam Design Hotel & Spa  
สวนที่ 3 ผลการศึกษาเกีย่วกบัปญหาในการดําเนินงานตามกลยุทธการประชาสัมพันธเพื่อ

การตลาดของโรงแรม Siam @ Siam Design Hotel & Spa  
โดยมีรายละเอียดในแตละสวนดังนี ้
 สวนที่ 1 
ผลการศึกษาเกี่ยวกับกลยุทธการประชาสัมพันธของโรงแรม Siam @ Siam Design Hotel & 

Spa เพื่อการตลาด มีดังนี ้
 
จากการศึกษาพบวา นโยบายหลักทีใ่ชในการวางกลยุทธการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด

ของโรงแรม ไดแบงเปน 2 สวนดังนี ้
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1.ดานการประชาสัมพันธ 
การวางกลยุทธดานการประชาสัมพันธของโรงแรมนั้น ผูบริหารและฝายส่ือสารการตลาด 

มุงเนนความสาํเร็จในเรื่อง ของการสรางการรับรูใหกับลูกคากลุมเปาหมายทั้งชาวไทยและชาว
ตางประเทศ เนื่องจากโรงแรมเปนโรงแรมที่เปดใหม อยูในยานธุรกิจ แตดวยความแตกตางของ
โรงแรม ในดานของการเปน Design Hotel และรูปแบบการใหบริการทีแ่ปลกใหม ทาํใหโรงแรม
เปนที่รูจักในวงแคบในชวงแรก สวนใหญรูจักในหมูของชาวตางประเทศ ที่ช่ืนชอบงานออกแบบ 
รูปแบบใหม ที่ทางโรงแรมไดไปการทํา Road Show ในตางประเทศกอนที่โรงแรมจะเปดใหบริการ 
โรงแรมตองวางแผนกลยุทธการประชาสัมพันธ เปนการใชกลยุทธการประชาสัมพันธ ที่ยืดหยุน
สามารถเปลี่ยนแปลงไดตามสถานการณ  เพราะเมื่อมีเหตุการณตางๆทีส่งผลกระทบ เชน วกิฤติ
การเมือง โรคซาร ทําใหสามารถปรับกลยุทธใหเขากับสถาณะการณในขณะนั้นได โดยมี
วัตถุประสงคที่ชัดเจน  2 สวน  

สวนที่ 1 เพื่อสรางการรับรู (To Create Awareness) ใหกบัผูบริโภคในเรื่องของการมีอยูของ
ผลิตภัณฑ และความแตกตางในตวัผลิตภณัฑ ใหกลุมเปาหมายไดรับรู ซ่ึงกลุมเปาหมาย แบงไดเปน 
2 ประเภท คือ ส่ือมวลชน และ ลูกคาชาวไทยและตางประเทศวาโรงแรม เปนโรงแรมในรูปแบบ
ใหม ที่กําลังเปนที่นิยมในตางประเทศ ใหบริการในดานของที่พัก อาหารและบรรยากาศที่เปนกนัเอง
และสนุกสนาน ทางโรงแรมมีการวางกลยทุธและใชคร่ืองมือในการดําเนินงานตามกลยุทธ
ดังตอไปนี ้

1. การใชส่ือเพื่อการประชาสัมพันธ เนื่องจากกลยุทธการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของ
โรงแรมมีวัตถุประสงคเพื่อสรางการรับรู แกลูกคาเปาหมายโดยผานสื่อมวลชนใหมากที่สุดและ
รวดเร็วที่สุด โดยในการเลือกสื่อที่ใชประชาสัมพันธนั้น ผูบริหารและฝายส่ือสารการตลาด ได
เล็งเห็นวา ในการสื่อสารไปยังกลุมเปาหมาย เร่ืองการออกแบบ ขอความ( Message) ที่สงไปยัง
กลุมเปาหมายในแตละประเภท เพราะลูกคาเปาหมายมีความแตกตางกนัไป เชน ชาวตางประเทศ 
ชาวไทย ส่ือและเครื่องมือที่ใชไดแก 

นิตยสาร  โรงแรมใชนิตยสารของไทยเชน Honeymoon Travel, Anywhere, แพรว, กนิรี, 
เปนตน และนติยสารทางประเทศ เชน Expect Singapore เปนชองทางในการเขาถึงลูกคาทั้งในสวน
ของบทความแนะนําโรงแรม อาหาร กิจกรรมและความแตกตางจากโรงแรมอื่นๆ และการซื้อ
โฆษณาในนิตยสารทองเที่ยวของไทยและตางประเทศ 

วิทย ุโรงแรมใชวิทยุเชน คล่ืนเพลงสากล FM 88, MET 107 เปนชองทางในการสื่อสารกับ
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ลูกคาเปาหมาย ซ่ึงการเลือกชองทางนี้เขาถึงลูกคาไดจํานวนมากและชวยในการจูงใจใหกลุมลูกคา
สนใจ โดยใชการแจกสวนลด Gift Voucher เพื่อการรวมสนุกกับผูฟงของสถานีวิทยใุหมาทดลองใช
บริการโรงแรมตอไป 

อีเมล  โรงแรมใชอินเตอรเน็ต เขามามีบทบาทตอการสรางการรับรูใหกับกลุมลูกคา
เปาหมายเพื่อสงขาวสาร เชิญรวมกิจกรรม เชนกิจกรรม Full Moon Party, Wine Testing, Rodeo 
Night Party เปนตน โดยการสงอีเมลหรือ สงขาวสารผานเว็ปไซต Face book ถึงลูกคา เปนการสง
ขาวสารทางเดยีว ขอมูลอาจไมมีการตอบกลับ และเปนกิจกรรมทางการสื่อสารที่มีตนทุนต่ํา และ
ชวยในการย้ําเตือนผูบริโภคใหทราบถึงกิจกรรมและความเคลื่อนไหวของโรงแรม 

 
ภาพที่ 5 E-flyer Full Moon Party   ภาพที่ 6 E-flyer Rodeo Night  
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Sponsorship   โรงแรมเลือกรายการที่คัดสรรแลววาตรงกบักลุมเปาหมายของโรงแรมมา
ถายทําและประชาสัมพันธโรงแรมผานรายการตางๆ เชน รายการเปรีย้วปาก ทางชอง 3, รายการแซด
ทีวี ทางชอง 5 เปนตน โดยสนับสนุนในสวนของสถานที่ในการถายทํา การที่โรงแรมใหใชสถานที่
ในมุมตางๆของโรงแรมในการถายทําไมวาจะเปนในสวนของหองอาหาร Party House One และ 
SkyDine Design on 25 หรือจะเปนที่ Spa Ten นั้น เพื่อกลุมเปาหมายไดเห็นบรรยากาศโดยทั่วไป
ของโรงแรมที่ถูกออกแบบมาดูแปลกตาไมเหมือนโรงแรมอื่น การใหบริการในสวนตางๆของ
โรงแรม อาหารที่เสิรฟในแตละหองอาหาร ที่มีความแตกตางกันไป เปนตน นอกจากนี้ การให



 
 

54

รายการตะลุยปารตี้  ทางชอง UBC เปนภาพบรรยากาศในวันที่มกีิจกรรมพิเศษของทางโรงแรมอีก
ดวย ตัวอยาง เชน กิจกรรม Full Moon Party, Rodeo Night เปนตน 

2. การใชกิจกรรมเพื่อการประชาสัมพันธ โดยโรงแรมมีการใชกิจกรรมตางๆของโรงแรม
เพื่อการประชาสัมพันธและใหเกิดการรับรูในลูกคากลุมเปาหมาย โดยจะสรางสรรคกิจกรรมตางๆที่
ดูแปลกและแตกตางจากที่อ่ืนๆ ไดแก 

Full Moon Party on the Roof Top  จะจดัขึ้นเฉพาะวันพระจันทรเต็มดวง ซ่ึงเปนทีท่ราบ
วา Full Moon จะตองไปที่เกาะพะงนั จังหวัดสุราษฏรธานี แตโรงแรมไดจัดกิจกรรมดังกลาว บนชัน้ 
25 ของโรงแรม ซ่ึงเปนดาดฟาของโรงแรม ทําใหเปนววิกรุงเทพ 360 องศา และจะเห็นพระจันทร
เต็มดวงอยางใกลชิด ประกอบกับเสียงเพลงแนว House ลูกคาเพลิดเพลินกับการเตนรําใตแสงจันทร
บนยอดตกึสูง ซ่ึงกิจกรรมดังกลาวเปนทีไ่ดรับความนิยมจากลูกคากลุมเปาหมายทั้งชาวไทยและชาว
ตางประเทศ โดยวตัถุประสงคในการจดังานดังกลาวไมเนนที่กําไรแตมุงไปสูการสรางการรับรู
ใหกับกลุมเปาหมายและสรางความแตกตาง  

 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
ภาพที ่7 บรรยากาศงาน Full Moon Party 
 
สวนที่ 2 เพื่อสรางความสนใจ (To Create Attention) ในกลยุทธการประชาสัมพันธเพื่อ

การตลาดของโรงแรมนั้น จาํเปนตองสรางความสนใจใหกับลูกคากลุมเปาหมายและสื่อมวลชนเพื่อ
ดึงดูดใหคนเหลานั้นไดมาทดลองใชบริการตางๆของโรงแรม เนื่องจากปจจุบันมีคูแขงเขามาใน
ตลาดมากขึ้น มีโรงแรมขนาดเล็กและขนาดปานกลางเกดิขึ้นมากในกรุงเทพ ดังนั้น โรงแรมจึง
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วางแผนประชาสัมพันธเพื่อการตลาดโดยใชการสรางความสนใจจากกลุมเปาหมาย ซ่ึงมีวิธี
ดังตอไปนี้  

การใช Ambient Media โรงแรมใชส่ือรอบตัว ของโรงแรมมาสื่อสารกับลูกคากลุมเปาหมาย
เพื่อสรางความสนใจ โดยส่ือรอบตัวดังกลาวไดแก เอกลักษณของตวัอาคารที่โดดเดนดวยสีแสด
สรางความสะดุดตาใหกับผูพบเห็น  การออกแบบตกแตงภายในที่แปลกตาจากโรงแรมทั่วไปเนน
งานดีไซนที่เปน ปูนเปลือย โลหะและไมผสมผสานกันอยางลงตัว บรรยากาศภายในโรงแรมที่เต็ม
ไป ดวยความสนุกสนานและประสบการณใหมใหกับผูพบเห็น ดนตรใีนหลากหลายสไตล โดยส่ือ
รอบตัวดังกลาวที่โรงแรมใชนั้นสะทอนความเปนตัวตนของโรงแรมที่ชัดเจน และดึงดดูความสนใจ
ใหกับผูพบเหน็ไดเปนอยางดี 

ภาพที่ 8 ตัวอาคารและการตกแตงของโรงแรม Siam @ Siam Design Hotel & Spa 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
การใชกิจกรรม นอกจากกิจกรรมจะเปนการสรางการรับรูแกกลุมเปาหมาย ทั้งทางตรงโดยรวมกื

จกรรมและทางออมผานสื่อ ยังสรางความสนใจใหกับกลุมลูกคาเปาหมายไดมาก เชน งาน Full 
Moon Party หรืองานตามเทศกาลตางๆ เชนลอยกระทง สงกรานต สําหรับลูกคาภายในโรงแรมโดย
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โรงแรมพยายามสรางกิจกรรมใหมีความแปลกใหไมเหมอืนที่อ่ืน เพื่อหลีกเลี่ยงความจาํเจใหกับ
กลุมเปาหมาย ทําใหกลุมเปาหมายสนใจอยากมาทดลองหรือเขารวมงานที่โรงแรมจัดขึน้อยูเปน
ประจํา 

2. ดานการตลาดและการเพิ่มยอดจําหนาย 
1. กลยุทธการใชการบริการเพือ่สรางความประทับใจ และเกิด word of mouth โดยเปนที่

รูจักเร็วท่ีสุด  

• การบริการ ที่เปนเลิศและสรางความประทบัใจในครั้งแรก ใหเกิดการซื้อซํ้า 

• การเขาถึงลูกคาใหเร็วที่สุด  การเก็บขอมูลลูกคา เพื่อรักษาฐานลูกคาเดิมและแสวงหา
ลูกคาใหม มีการใช Privilege Card 

• การทํา  Promotion สําหรับเทศกาลอาหารตางๆ เชน เทศกาลขาวแชในเดือนเมษายน, 
Happy Hour ชวงเวลาพเิศษตั้งแต 17.00 – 18.00 ที่ Bar11 ซ้ือ 1 ดื่มแถมอีก 1 ดื่ม เปนตน 

• การสรางพันธมิตรกับหนวยงานอื่นๆ เชนการทองเที่ยวแหงประเทศไทย คอลัมนนสิต 
นิตยสารและหนังสือพิมพทั้งของไทยและตางประเทศ  
 

“ดวยการบริการที่เปนกันเอง ไมเปนทางการมาก แตไดมาตรฐานการบริการสากล ทําใหที่นี่
แตกตางจากโรงแรมอื่นๆ ทําใหลูกคาเกิดความประทับใจ และบอกตอกันไปปากตอปาก เมื่อมาพกัที่
โรงแรม Siam @ Siam Design Hotel & Spa ทั้งสถานที่ บรรยากาศภายในโรงแรม และการบริการ 
ลวนสรางความประทับใจในครั้งแรกที่เขามาพัก จึงบอกตอกับญาติพีน่องและเพื่อนฝูง” 

สัญญา แสงบุญ ผูจัดการทั่วไป สัมภาษณเมื่อ 8 เมษายน 2552 
 

 2.การใชกลยุทธความแตกตางจากคูแขง Difference   

• การใชรูปแบบของโรงแรมที่แตกตางจากโรงแรมอื่น เนนความเปนกนัเอง ความ
สนุกสนานของพนักงานผูใหบริการ เชน นักรองในหองอาหาร Party House One เดนิรองเพลงตาม
โตะ และใหลูกคาภายในรานอาหารไดมีสวนรวมในการรองเพลงดวยอยางสนุกสนาน, พอเขาสูชวง
ดึกเพลงเริ่มคกึคัก พนกังานเสิรฟในรานอาหารเชิญชวนลูกคาออกมาเตนรํา เปนตน  

• จัดกิจกรรมตางๆภายในโรงแรมที่แตกตางไปจากโรงแรมอื่นๆ เขากับ Lifestyles ของ
กลุมเปาหมาย เชน Full Moon Party, Rodeo Night Party เปนตน 
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• การสรางความแตกตางโดยใชองคประกอบภายนอกของโรงแรม เชน ในวนัที่มีกจิกรรม
พิเศษ เชน Rodeo Night พนกังานเสริฟของหองอาหารจะแตงตวัเปน Theme คาวบอย จะมกีาร
เปลี่ยนแปลง ไมตายตวั กับรูปแบบเดิมๆ  
 ภาพที่ 9 เครื่องแตงการของพนักงานในวนัที่มีกิจกรรมพิเศษ 

 
 
 

 
 
 

 
วิธีการประเมนิผลกลยุทธการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด 
1. เก็บ Clipping ขาวทุกวัน ไมวาจะเปนหนังสือพิมพหรือนิตยสาร ทั้งขาวสังคมธุรกิจ ที่

บริษัท หางรานตางๆมาใชบริการ จัดประชุมสัมมนา หรือการเปนตัวสินคาตางๆ คอลัมนแนะนํา
รานอาหาร หรือ Spa  

2. ดูผลตอบรับจากการลงนิตยสารวาลูกคาที่มาใชบริการทีโ่รงแรม ทั้งหองพัก หองอาหาร 
และ Spa ไดรูจักโรงแรมจากนิตยสารเลมไหน และในสวนของโรงแรมมีนโยบายเลือกลงในคอลัมน
ตางๆ เชนแนะนําสถานที่ มากกวาการซื้อหนาโฆษณา  

3. ผลการตอบรับจากกจิกรรมที่จัด เชน Full Moon Party, Rodeo Night Party, Wine Testing 
ในแตละกิจกรรมลูกคาก็จะมคีําติชมกลับมา  

 
“ที่ผานๆมาหลังจากกิจกรรมตางๆที่ทางโรงแรมจัดขึ้นจบลง ลูกคาจะโทรเขามา

สอบถาวาเมื่อไหรจะจัดอีก คร้ังหนาจะเปนรูปแบบไหน Theme อะไร ตองแตงตัวยังไง จะชวน
เพื่อนๆมาดวย” 
  ณัฐธยาน เวชสิทธ  ผูจัดการฝายการตลาดและประชาสัมพันธ   สัมภาษณเมื่อ 8 เมษายน 
2552  
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“ลูกคาที่มาใชบริการไมวาจะเปนในสวนของรานอาหาร หรือ สปา ของโรงแรม 
ทางพนักงานของโรงแรมก็จะมีการขอขอมูลจากลูกคา เพือ่ใหทราบวาลูกคารูจักโรงแรมจากสื่อ
ไหน ไดเหน็หรืออานจากนิตยสารเลมไหน ทางโรงแรมตองการเก็บขอมูลในสวนนีไ้วเพื่อเปนการ
ตัดสิ้นใจในการซื้อโฆษณา หรือเลือกลงนิตยสารตางๆ” 

        ณัฐธยาน เวชสิทธ  ผูจัดการฝายการตลาดและประชาสมัพันธ   สัมภาษณเมื่อ 8 
เมษายน 2552 
 

สวนที่ 2 ผลการศึกษาเกีย่วกบัปจจัยที่มีผลตอการวางกลยุทธการประชาสัมพันธเพื่อ
การตลาดของโรงแรม Siam @ Siam Design Hotel & Spa  

 
จากการศึกษาถึงปจจัยที่มีผลตอการวางกลยุทธการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด พบวาผูมี

สวนเกีย่วของในการวางกลยุทธการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด ซ่ึงไดแก ผูบริการระดับสูงของ
โรงแรมและผูจัดการฝายส่ือสารการตลาด ไดมีการวางกลยุทธจากการศึกษาถึงผลกระทบจาก
ส่ิงแวดลอมทางธุรกิจที่เกี่ยวของกับทางโรงแรมโดยตรงและทางออม รวมถึงใชเปนขอมูลในการ
คาดเดาแนวโนมการเปลี่ยนแปลง ของส่ิงแวดลอมทางธรุกิจในระยะ 3-5 ป ซ่ึงถือเปนปจจยัสําคัญ
ในการกําหนดแผนกลยุทธการประชาสัมพันธ โดยผูมีสวนเกี่ยวของในการกําหนดกลยุทธการ
ประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของโรงแรมไดแบงแยกปจจัยที่มีผลตอการวางกลยุทธออกเปน 2 ปจจยั
ไดแก ปจจยัภายนอกและปจจัยภายใน ซ่ึงมีรายละเอียดดังนี ้

 
ปจจัยภายนอก (ดานสภาพแวดลอมทางธุรกิจ) 
ปจจัยภายนอกหรือสภาพแวดลอมทางธุรกิจนั้นมีความสําคัญตอการกําหนดกลยุทธการ

ประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของโรงแรม Siam @ Siam Design Hotel & Spa เนื่องจากการ
เปลี่ยนแปลงของสภาพสิ่งแวดลอมทางธุรกิจในปจจุบันมกีารเปลี่ยนแปลงอยางรวดเรว็ และ
บางอยางไมสามารถคาดการณไดแตสงผลกระทบตอการดําเนินงานไดโดยตรง ดังนัน้ในการวางกล
ยุทธการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด ซ่ึงผูบริหารของโรงแรมใชกลยุทธในดานของการสราง
กิจกรรมเพื่อใหเกิดการรับรูและความสนใจจากกลุมเปาหมาย โดยผานสื่อในชองทางตางๆ และกล
ยุทธการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดเกีย่วกับการสรางความแตกตางกบัคูแขง เชนการบริการที่
ประทับใจเปนกันเอง สนุกสนาน เนน สไตลที่ทันสมัย โดยการกําหนดกลยุทธดังกลาวไดมีปจจัย
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ตางๆดานสภาพแวดลอมทางธุรกิจ ที่มีสวนชวยในการวางกลยุทธการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด
ของโรงแรมดังตอไปนี ้

กลุมลูกคาเปาหมาย กลุมลูกคาเปาหมายของโรงแรม Siam @ Siam Design Hotel & Spa  
เปนปจจยัที่สําคัญในการวางกลยุทธการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดเพราะวาทําใหทราบวา 
โรงแรมกําลังสงขาวสารไปยังลูกคากลุมใดและงายในการออกแบบ Message เพื่อใหการสื่อสาร
บรรลุเปาหมายที่ไดเตรยีมไว สามารถพิจารณาแยกไดดังนี้  

• Demography ไดแก อายุกลุมเปาหมายของโรงแรมสวนใหญอายุประมาณ อายุ 25 – 70 ป 
และเปนชาวตางประเทศไดแก ออสเตรเลีย เยอรมัน และประเทศในแถบยุโรป 

• Psychography  ไดแก Lifestyles ของผูบริโภค ซ่ึงสวนใหญชอบการเดนิทางพักผอนและ
ช่ืนชอบงานศลิปะการออกแบบที่ทันสมัย ช่ืนชอบความสนุกสนานเปนกันเอง ไมมพีิธีตรองที่ทําให
รูสึกอึดอัด ช่ืนชอบกิจกรรมสังสรรค เชน ดนตรีและงานรื่นเริง มี Young @ Heart คือ กลุมบุคคลที่
อายุมากแลวแตยังมีจิตใจเปนวัยรุน 
 

คูแขง  ปจจุบันคูแขงของโรงแรม Siam @ Siam Design Hotel & Spa  ซ่ึงเปนโรงแรม
ขนาดกลาง มคีูแขงเพิ่มมากขึ้น คือ โรงแรมขนาดใหญในยานเดียวกนัคือ ปทุมวัน สยามและ ราช
ดําริ แตที่ผูบริหารโรงแรมใหความสนใจมากในขณะนี้ คือ โรงแรมขนาดเล็ก ประมาณ 50 – 70 หอง
กําลังไดรับความนิยมมากและเปดกิจการกนัมากขึ้น คือโรงแรมขนาดเล็ก แตโรงแรม Siam @ Siam 
Design Hotel & Spa ไมมีปญหาเรื่องคูแขง เพราะไมเนนรูปแบบการบริการแบบเดมิๆที่มพีิธีรีตอง
ในการบริการ นั้นยอมแสดงใหเห็นถึงความแตกตางกันอยางไดชัดจากคูแขง และส่ิงหนึ่งที่เปน
จุดออนตอคูแขงคือการไมมีหองจัดเล้ียง หองสัมมนาขนาดใหญ ทําใหในบางครั้งเสียลูกคาไปใหกบั
คูแขง ดังนั้นในการกําหนดกลยุทธการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด  ผูบริหารโรงแรมจึงเนนสื่อสาร
ในเรื่องของจดุยืนการเปน Design Hotel เปนโรงแรมที่มีเอกลักษณเฉพาะตวัมีการสรางความ
ประทับใจจากการบรกิารที่ดเีลิศและเปนกนัเองทําใหลูกคาอยากมาใชบริการอีก มากกวาทีจ่ะขาย
ความหรูหราของโรงแรม และที่สําคัญดวยการที่มีคูแขงทัง้โรงแรมขนาดเล็กและขนาดใหญ  
ผูบริหารจึงกําหนดนโยบายเชิงรุกมากกวาเชิงรับ โดยมุงไปที่กลุมเปาหมายโดยตรงทีอ่ยูตางประเทศ 
หรือเรียกอีกยางวากลยุทธ ปาลอมเมือง ซ่ึงทําใหเกิดผลคือทําใหโรงแรมเปนที่รูจัก จากชาว
ตางประเทศและคอยใหคนภายในประเทศสนใจภายหลังเปนตน 
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สภาพเศรษฐกจิ  ดวยในปจจบุันสภาวะเศรษฐกิจของโลกเกิดวิกฤติ หรือเรียกอีกอยางวา 
วิกฤติ Hamburger โดยเกิดทีป่ระเทศสหรัฐอเมริกาแลวสงผลกระทบไปยังประเทศอืน่ๆ ทั้งทวีป
ยุโรปและเอเชยี ประเทศไทยแมวาจะไมไดรับผลกระทบโดยตรงหรือสวนใหญกระทบในภาคการ
สงออก แตโรงแรม Siam @ Siam Design Hotel & Spa ซ่ึงเปนธุรกิจประเภทการทองเที่ยวไมไดรับ
ผลกระทบมากนักเนื่องจากราคาหองพักและสิ่งอํานวยความสะดวก ของโรงแรมราคาไมสูง โดย 
หอง Deluxe เร่ิมตนที่ 6,000 บาท เมื่อเปรียบเทียบกับโรงแรมในระดับเดียวกัน ผูบริหารไดพิจารณา
ปจจัยดานเศรษฐกิจ จึงนํามาวางกลยุทธการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดโดยมีสวนในการกําหนด 
Promotion และ การจูงใจกลุมเปาหมายใหเกิดความสนใจโดยทําการสื่อสารมุงที่กลุมเปาหมาย
โดยตรง ผลทําใหใชงบประมาณดานการประชาสัมพันธไดคุมคา และการสื่อสารเขาถึง
กลุมเปาหมายไดด ี

เทคโนโลย ี   ผูบริหารและฝายส่ือสารการตลาดไดเลือกเอาปจจัยดานเทคโนโลยีมาใชใน
การวางแผนกลยุทธการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของโรงแรม โดยในการวางกลยุทธการ
ประชาสัมพันธนั้น มุงเนนทีจ่ะใชเทคโนโลยีในการสรางความสัมพันธและสงขาวสารกับลูกคา
กลุมเปาหมาย มีการกําหนดชองทางและเครื่องมือใหม ที่ใชแจงขาวสารและกิจกรรมของโรงแรมไป
ยังกลุมเปาหมายได เชน การใช อีเมล (e-mail) และเฟสบุค (Facebook) เปนตน 

การเมือง เนื่องจากในชวงที่ผานมาสถานการณดานการเมอืงของไทย อยูในสภาพขัดแยงกนั
อยางรุนแรง มกีารประทวงกอความไมสงบ และปดสนามบิน ในวันที่ 25 พฤศจิกายน 2551 หรือปด
การจารจรมีการสลายการชุมนุม ในวันที่ 13 เมษายน 2552 ทําใหลูกคากลุมเปาหมายเกิดความไม
แนใจ  ความปลอดภัยของตนเอง หรือในกรณีที่ปดสนามบิน ลูกคาชาวตางประเทศจองหองพักไว
แลวเขามาไมไดหรือลูกคาทีพ่ักอยูตองการเดินทางกลับแตไมสามารถทําได เหตกุารณเหลานั้นเปน
ปจจัยที่สงผลตอการวางกลยุทธการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของโรงแรม ดังนัน้จึงตองมีการวาง
กลยุทธเพื่อสรางความประทบัใจในบรรยากาศและการบริการของโรงแรมใหลูกคาอยากกลับมาใช
บริการอีกและใหความเชื่อมัน่กับลูกคาวาเหตุการณดังกลาวไมรายแรง รวมถึงประชาสัมพันธแนว
รุกแจงขาวสารที่แทจริงและยืนยนัการใหบริการที่เปนเยี่ยมของโรงแรมตอไป ทําใหกลุมเปาหมาย
ของโรงแรมเขาใจและจองหองพักซ้ําอีกครั้ง 
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ปจจัยภายในองคกร 
ปจจัยภายในองคกรที่มีผลตอการวางกลยทุธการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของโรงแรม 

ผูบริหารได ตระหนกัถึงความสําคัญ เพราะปจจยันี้เปนสวนที่ทําใหกลยุทธตางๆสามารถนําไป
ปฏิบัติไดอยางเปนรูปธรรมและใหผลตอบรับที่มีประสิทธิภาพ ซ่ึงไดแกบุคลากรในสวนตางๆของ
โรงแรมทั้งสวนบริหารและสวนปฏิบัติการ รวมถึงนโยบายการดําเนนิงานการบริหารและรูปแบบ
กิจกรรมตางๆที่ใหบริการแกลูกคากลุมเปาหมาย 

บุคลากร 
ปจจัยดานบุคลากรของโรงแรม Siam @ Siam Design Hotel & Spa เปนสิ่งที่ผูบริหารให

ความสําคัญเพราะเปนสวนหนึ่งของกลยุทธการประชาสัมพันธ ดวยการที่โรงแรมเปน Design Hotel 
และตองการสรางความแตกตางใหกับกลุมเปาหมาย โดยใหพนกังานสรางบรรยากาศที่เปนกันเอง
ในดานการบรกิาร สรางสีสันและความสนุกสนาน ดังนั้นผูบริหารจงึใหอิสระทางความคิด ในการ
เสนอแผนงานและกิจกรรมใหมๆ ของสรางสรรคกิจกรรม เชน การจัดแฟชั่นโชวชุดช้ันในชาย การ
มีสวนรวมของพนักงานในกิจกรรมตางๆ เชน Line Dance ในกิจกรรม  Rodeo Night Party  
นอกจากนี้การแตงตัวของพนักงาน พนักงานสามารถทําสีผม การเจาะหูหลายรู (พนกังานชาย)  
เพียงแตตองอยูในเครื่องแบบพนักงานของฝายปฏิบัติการโรงแรมและใหบริการอยางเต็มที่ตอลูกคา
กลุมเปาหมาย ทั้งนี้เพื่อใหพนักงานไดผอนคลายในการทํางานและรูสึกวาไมเครียดตอการทํางาน 

การบริหารและนโยบาย 
ผูบริหารของโรงแรม Siam @ Siam Design Hotel & Spa ไดกําหนดวิสัยทัศนของโรงแรม

วา เปน Design Hotel ที่ไมยดึติดกับรูปแบบเดิม เนนความแปลกใหม ความสนุกสนานและความเปน
กันเองมากกวาที่จะใหความรูสึกที่หรูหราและไมเปนกันเอง ซ่ึงมีความแตกตางจากคูแขง ดังนั้น
นโยบายและการบริหารงานของโรงแรมจึงมุงไปที่การรักษาภาพลักษณของ Design Hotel และ
ส่ือสารไปยังกลุมสาธารณชน โดยจําเปนตองแขงขันกับตนเองเพื่อรักษาฐานลูกคาและพยายามสราง
ความแปลกใหมอยูตลอดเวลา และดวยสภาวะปจจุบนัสภาพเศรษฐกจิของโลกมีความผันผวนสูง มี
โรคระบาดที่รายแรงรวมถึง ความไมมีเสถียรภาพทางการเมือง ผูบริหารจําเปนตองมกีารกําหนด
นโยบายและการบริหารงานที่มีความยืดหยุนสูง สามารถปรับเปลี่ยนไดตามสภาพแวดลอมที่
เปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็ว จึงทําใหกลยุทธการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของโรงแรม มีลักษณะที่
ไมตายตวัและยืดหยุนเพื่องายตอการปรับตวัตามสภาวะแวดลอมทางธุรกิจผลคือ โรงแรมไมไดรับ
ผลกระทบมากนักในชวงวกิฤติการเมืองของประเทศไทย 
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ผลิตภัณฑและการใหบริการ 
โรงแรม Siam @ Siam Design Hotel & Spa มีหองอาหาร 3 หองไดแก 1. Party House One 

2. SkyDine Desing on 25 และ 3. Bar Eleven มี Spa คือ Spa Ten และสระวายน้ํา 1 สระ จาก
องคประกอบตางๆของโรงแรม ที่ไดกลาวมาขางเปนปจจัยสําคัญในการวางแผนกลยุทธการ
ประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของโรงแรม เพราะผูบริหารจะใชองคประกอบสวนตางๆมาเปนกล
ยุทธในการสื่อสารไปยังกลุมเปาหมาย เชน ในปจจุบนันยิม หองอาหารที่เห็นวิวแบบ 360 องศา 
โรงแรมจึงมีหองอาหาร SkyDine Desing on 25 ซ่ึงเปนจดุขายในการประชาสัมพันธไดดี และดวย
ความแปลกใหม ในราคาทีถู่กกวาคูแขงเชน  Sirocco ซ่ึงเปนหองอาหารบนยอดตกึสูงของโรงแรม 
Lebua ที่ ถนนสีลม ทําใหหองอาหารนี้ไดรับการกลาวถึงจากกลุมเปาหมายเปนอยางมาก สวนตางๆ
ของโรงแรมนั้นเปนกลยุทธการสื่อสารของโรงแรมที่ผูบริหารใชส่ือสารไปยังกลุมเปาหมายที่
แตกตางๆกนัภายใตแนวคิด เดียวกันคือ Design Hotel โดยผานชองทางตางๆไดแก วทิยุ นิตยสาร ใน
แตละกจิกรรม เชน กลุมเปาหมายที่ชอบงาน party  ไดแก full moon party ที่ SkyDine Desing on 25 
หรือ สงขาวสารไปยังกลุมเปาหมายที่ช่ืนชอบการเขาสปา ไดแก Spa Ten เปนตน โดยในการกําหนด
กลยุทธนั้นผูบริหารจะใชกิจกรรมตางๆที่เกิดขึ้นในแตละสวน เชนหองอาหาร และ Spa ของโรงแรม
เปนกลยุทธการสื่อสารเพื่อการประชาสัมพันธและจะตองมีการเปลี่ยนแปลงไป ไมใหเกิดความนา
เบื่อหนายแกลูกคากลุมเปาหมาย ที่มีความตองการที่หลากหลาย เชน รับประทานอาหาร สังสรรค 
ทําSpa หรือ ช่ืนชมบรรยากาศและงาน Design 

 
สวนที่ 3 ผลการศึกษาเกีย่วกบัปญหาในการดําเนินงานตามกลยุทธการประชาสัมพันธเพื่อ

การตลาดของโรงแรม Siam @ Siam Design Hotel & Spa  
1. การวางกลยุทธ 
การวางกลยุทธการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของ โรงแรมนั้นตามทีศ่ึกษามาพบวามีการ

ใชกลยุทธเชิงรุกและ เชิงรับควบคูกันไป ทั้งการประชาสัมพันธภายนอกและภายใน แตในการ
วางแผนกลยุทธนั้น ผูบริหารระดับสูงเปนผูวางกลยุทธใหผูจัดการฝายประชาสัมพันธของโรงแรม 
เปนผูไปดําเนนิงานปฏิบัติ และคิดกลวิธีใหบรรลุผลตามที่ผูบริหารตองการ ทําใหในบางครั้งผลที่ได
ไมเปนไปตามวัตถุประสงคเพราะเปาหมายสูงเกินไป  เชน ตองการทํารายได 100.000 จากการจดั
งาน หรือไมมกีารประชุมทมีงานเพื่อวางแผนกลยุทธที่ชัดเจน เพราะการวางกลยุทธของโรงแรม
สวนใหญเกิดจากการนําประสบการณทํางานของผูบริหารมาใช ซ่ึงเปนการลองผิดลองถูกจึงควรใช
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ทฤษฏีทางวิชาการและการสือ่สารมาใชชวยในการวางแผนกลยุทธ เชน การออกแบบกลยุทธการ
ส่ือสาร เปนตน 

2. การปฏิบัติตามแผนกลยุทธ 
ในการปฏิบัติงานตามแผนกลยุทธที่วางไว ของโรงแรมมักเกิดปญหาในดานตางๆ ที่เปน

รายละเอียดของการปฏิบัติงานตามแผน เชน เมื่อวางแผนแลวนําไปใชปฏิบัติจริงไมได หรือ 
กิจกรรมที่จัดขึ้นไมประสบความสําเร็จ ไมนาสนใจสําหรับกลุมเปาหมาย รวมถึงขาวสารที่สงออก
ไปใหกับกลุมเปาหมาย เชน ภาพและบทความที่ส่ือมวลชนนําเสนอออกไป บางครั้งทําใหผูบริโภค
เกิดความคาดหวังเมื่อมารับบริการที่โรงแรมแลวไมไดอยางที่หวัง จึงความผิดหวังและไมเกดิความ
ประทับใจจึงทาํใหไมเกิด Words of Mouth ตามที่ตองการ 

 
3. การไมมีสวนรวมของพนักงานในโรงแรม 
พนักงานในสวนตางๆ ของโรงแรมเปนสวนหนึ่งของกลยุทธในการสรางความแตกตางดาน

การใหบริการของโรงแรม แตบางครั้งทําใหการดําเนินงานตามแผนกลยุทธไม ประสบความสําเร็จ
เพราะ ทางโรงแรมไมมีระเบยีบตายตวัในเรื่องของการแสดงทาทีของพนักงาน เชน การเตนรํา การ
ดื่มสุรา  พนักงานบางคน พนักงานขาดการมีสวนรวมในการเปนสวนหนึ่งของโรงแรมที่จะเต็มใจ
ใหบริการ กลุมเปาหมาย  

 
4. การขาดบุคลากรมาเปนฝายสนับสนุนทีมงาน ส่ือสารการตลาดและประชาสัมพันธ 
ในการปฏิบัติงานประชาสัมพันธ เพื่อใหบรรลุกลยุทธที่ไดวางไว ทั้งเชงิรุกและเชิงรับ โดย

มีวัตถุประสงคการประชาสัมพันธทั้งทางดานการตลาด คือยอดขายรายได และทางดานการ
ประชาสัมพันธ คือ การสรางการรับรูและ ตามสนใจ ใหกับกลุมเปาหมายนั้น โรงแรมไดใชกจิกรรม
ตางๆภายในโรงแรม ที่จัดขึน้ เชน Party หรือ การใชการออกแบบของโรงแรมเปนจุดขายในการ
ส่ือสาร แตผูที่ดําเนินการเรื่องการสื่อสารมีเพียงผูเดยีว คือผูจัดการฝายประชาสัมพันธ ซ่ึงมีหนาที่ทั้ง
ประสานงานภายในและนอกโรงแรม รวมถึงรวมงานกับพนัธมิตรตางๆของโรงแรมเพื่อ
ประชาสัมพันธภาพลักษณทีด่ีของโรงแรม จากภาระดังกลาวมีผูปฏิบัติงานเพียงคนเดยีว ทําให
บางครั้ง งานไมบรรลุตามวัตถุประสงค หรือไมคลองตัวเทาที่ควร  
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ความเปลี่ยนแปลงที่รวดเร็วของสภาพแวดลอมทางธุรกิจ 
ในการปฏิบัติงานตามแผนกลยุทธที่ไดวางไวแลวนั้น ในบางครั้งแผนดงักลาวยังไมบรรลุ

วัตถุประสงค แตมีการเปลี่ยนแปลงไปของสภาพแวดลอมทางธุรกิจ เชน วิกฤติเศรษฐกิจ หรือ วิกฤติ
การเมืองของไทย ทําใหตองมีการปรับเปลี่ยนกลยทุธอยางกะทันหัน ทําใหการดาํเนินงานไม
ตอเนื่อง จึงทําใหกลยทุธออกมาในลักษณะยืดหยุน เปล่ียนแปลงไดงาย ไดผลในระยะสั้นๆ                       
ไมยืนยาว และที่สําคัญการมีจุดยนืที่ชัดเจนของโรงแรมในการใชผลิตภัณฑเพื่อสรางความแตกตาง
ใหกับกลุมเปาหมาย ทําใหโรงแรมมีขอจํากัดและดอยกวาคูแขง เพราะโรงแรมไมใชกลยุทธการตัด
ราคาเหมือนคูแขง 

จากการศึกษาพบวา กลยทุธการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดที่โรงแรมดําเนินการอยูนั้นมี
ขอดีหลายประการและมีขอจาํกัดในการแขงขันกับคูแขง  จึงสามารถสรุปเปนตารางไดดังนี ้

 
ตารางที่ 1   แสดงการวิเคราะห จดุแข็ง จดุออน โอกาสและอุปสรรคของการวางกลยทุธ การ
ประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของโรงแรม Siam @ Siam Design Hotel & Spa 
 

จุดแข็ง จุดออน โอกาส อุปสรรค 
1. เปนโรงแรมที่มีขนาด
ปานกลาง ทําใหงายใน
การควบคุม ดูแล การ
ดําเนินงานตามแผน        
กลยุทธ 
 
 
 
 
 
 
 

1. กลยุทธการ
ประชาสัมพันธท่ี
โรงแรมใช สวนใหญมี
ความหลากหลายและมี
ความยืดหยุนเกนิไป ทํา
ใหในบางครั้งการ
ติดตามวัดผลการปฏิบัติ
ตามกลยุทธนั้นไม
ชัดเจน 
 
 
 
 

1. พฤติกรรมและไลฟ
สไตลของผูบริโภค
เปลี่ยนไป ไมนิยม
ความมีพิธีรีตรองนิยม
ความสบายผสมผสาน
กับ ความลงตวัของ
การออกแบบที่            
แปลกใหม โรงแรมที่
เปน Design Hotel จึง
สามารถตอบสนอง
ความตองการของ
ผูบริโภคกลุมนี้ได 
 

1. การเกิดสภาวะ
เศรษฐกิจทีต่กต่ํา        
ทั่วโลก ทําให
นักทองเที่ยว             
กลุมเดิม เดนิทาง
ทองเที่ยวนอยลง 
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จุดแข็ง จุดออน โอกาส อุปสรรค 
2. โรงแรมมีบุคลิกที่
ชัดเจน คือ ความ
สนุกสนาน ดีไซนท่ี
แปลกใหม ไมยึดติด
รูปแบบ 

2.จากการที่ใช Product 
เปนจุดขาย เชนตัวตึก
โรงแรม สีและการ
ดีไซนบางครั้งในการ
สื่อสารไปยัง
กลุมเปาหมาย ใหมๆ 
หรือการสราง words of 
mouth ซึ่งใชระยะ
เวลานาน อาจไมเกิด 
การยอบรับหรอืไดรับ
ความสนใจ เทากับ 
โรงแรมที่มี brand หรือ 
มีchained จาก
ตางประเทศ 

2. ในสวนของคูแขง
ทางตรง คือโรงแรมที่
ตั้งอยูในยานเดียวกัน
คือ ยานถนนพระรามที่ 
1 ปทุมวัน และราชดําริ 
สวนใหญจะเปน
โรงแรมระดับ 5 ดาว 
และไมใช Design 
Hotel 
 

2. ความไมสงบ
เรียบรอยของ
สถานการณใน
เมืองไทย เชนการกอ
การจลาจล การปด
สนามบิน ทําให
นักทองเที่ยวลด
นอยลง เพราะขาด
ความเชื่อมั่น ซ่ึง
แผนกลยุทธทีไ่ดวาง
ไวในครั้งแรกอาจตอง
ปรับเปลี่ยนเพือ่ใหเขา
กับสถานการณ 

3. มีการใชกลยุทธการ
ประชาสัมพันธหลาย
แนวทาง ท้ังเชิงรับ และ
เชิงรุกโดยมี
วัตถุประสงคเพื่อสราง
การรับรูและการสนใจ
จากลูกคากลุมเปาหมาย 
การใชชองทางในการ
สื่อสารไปยัง
กลุมเปาหมายตามแผน
กลยุทธมีความ
หลากหลายตาม
พฤติกรรมของ
กลุมเปาหมาย โดยมีการ
ออกแบบให massages 

3. ในการปฏิบัติตาม
แผนกลยุทธการ
ประชาสัมพันธ หากเปน
โรงแรมที่มีการ
บริหารงานโดย
ตางประเทศ สวนใหญ
การดําเนินงานตามกล
ยุทธจะมีนโยบายและ
ทิศทางที่ชัดเจนกวา 
ของโรงแรม และสวน
ใหญเปนการปฏิบัติตาม 
กลยุทธแบบสั้นๆ  
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จุดแข็ง จุดออน โอกาส อุปสรรค 
มีความแตกตางกันไป
ตามความตองการของ
ฝายสื่อสารการตลาด
และประชาสัมพันธ 
 4.ในบางครั้งแผนกล

ยุทธท่ีไดวางไว ไม
สามารถนําไปปฏิบัติได
อยางมีประสิทธิภาพ
เพราะขาดบุคลากร
สนับสนุน หรือบุคลากร
ฝายปฏิบัติงานบางฝาย
ไมมีความเปนมืออาชีพ
พอ ทําใหกลยุทธท่ีวาง
ไวไมประสบ
ความสําเร็จ 
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บทท่ี 5 
 

สรุปผลการวิจัย  อภิปรายผล  และขอเสนอแนะ 
 
การศึกษาเรื่อง “กลยุทธการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของโรงแรม Siam @ Siam Design 

Hotel & Spa” มีวัตถุประสงคในการวจิัยดงันี้ 
1) เพื่อศึกษากลยุทธการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของโรงแรม Siam @ Siam Design 

Hotel & Spa  
2) เพื่อศึกษาเพื่อศึกษาปจจยัที่มีผลตอการวางกลยุทธการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของ

โรงแรม Siam @ Siam Design Hotel & Spa  
 3) เพื่อศึกษาเกี่ยวกับปญหาในการดําเนินงานตามกลยุทธการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด

ของโรงแรม Siam @ Siam Design Hotel & Spa 
สรุปผลการวิจัย 

สรุปผลการวิจัยโดยแบงตามวัตถุประสงคการวิจยั ดังนี ้
 

1.ผลศึกษากลยุทธการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของโรงแรม Siam @ Siam Design Hotel & 
Spa  

จากการศึกษากลยุทธการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของโรงแรม Siam @ Siam Design 
Hotel & Spa พบวา โรงแรม Siam @ Siam Design Hotel & Spa โดยมีวัตถุประสงคการวางกลยทุธ
การประชาสัมพันธเพื่อการตลาด 2 ดาน คอื 

 
1. ดานการประชาสัมพันธ เพื่อสรางการรับรู (To Create Awareness) ใหกับผูบริโภคใน

เร่ืองของการมีอยูของผลิตภัณฑ และความแตกตางในตวัผลิตภัณฑ เพราะโรงแรมเปนเปน Design 
Hotel และรูปแบบการใหบริการที่แปลกใหม ไมยดึติดการบริการในรูปแบบเดิมที่เปนทางการใหกบั
ลูกคากลุมเปาหมาย โดยมีวธีิการดําเนินงานตามกลยุทธที่วางไปเพื่อสงขอมูลขาวสารไปยัง
ส่ือมวลชน 2 ทางคือ 1. การใชส่ือเพื่อการประชาสัมพันธ เชน นิตยสาร วิทยุ อีเมล  Sponsership 
และ 2. การใชกิจกรรมเพื่อการประชาสัมพันธ เชน การจดังาน Party ประจําเดือน และเพื่อสราง



 
 

68

ความสนใจ (To Create Attention) เชน Ambiance Media และ การใชกิจกรรมตางๆที่โรงแรมจัดขึน้
ใหส่ือมวลชนสนใจ 

2. ดานการตลาดและการเพิ่มยอดจําหนาย โดยมุงสู กลยุทธการใชการบริการเพื่อสราง
ความประทับใจ และเกิด Word of Mouth โดยเปนที่รูจักเร็วที่สุด และ การใชกลยุทธความแตกตาง
จากคูแขง Differentiation เชนการบริการทีเ่ปนกันเอง การจัดกิจกรรมที่แปลกใหม 

 
2. ผลการศึกษาเกี่ยวกับปจจัยท่ีมีผลตอการวางกลยุทธการประชาสัมพนัธเพื่อการตลาดของโรงแรม 
Siam @ Siam Design Hotel & Spa  

1.ปจจัยภายในองคกร ประกอบดวย 
บุคลากร โดยใหพนักงานสรางบรรยากาศที่เปนกันเองในดานการบริการ สรางสีสันและ

ความสนุกสนาน 
การบริหารและนโยบาย  ผูบริหารตองมีการกําหนดนโยบายและการบริหารงานที่มีความ

ยืดหยุนสูง ไมตายตัว สามารถปรับเปลี่ยนไดตามสภาพแวดลอมที่เปลี่ยนแปลงอยางรวดเรว็ 
ผลิตภัณฑและการใหบริการ โดยผูบริหารจะใชกจิกรรมตางๆที่เกิดขึ้นในแตละสวนของ

โรงแรมเปนกลยุทธการสื่อสารเพื่อการประชาสัมพันธและจะตองมีการเปลี่ยนแปลงไป 
2.ปจจัยภายนอก (ดานสภาพแวดลอมทางธุรกิจ) ประกอบดวย 
กลุมลูกคาเปาหมาย  ชอบการเดินทางพักผอนและชื่นชอบงานศิลปะการออกแบบที่ทนัสมัย 

ช่ืนชอบความสนุกสนานเปนกันเอง ไมมพีิธีตรองที่ทําใหรูสึกอึดอัด ช่ืนชอบกิจกรรมสังสรรค เชน
ดนตรีและงานรื่นเริง มี Young @ Heart  

คูแขงโรงแรมขนาดกลางเพิม่มากขึ้น ทั้งโรงแรมขนาดใหญในยานเดียวกันคือ ปทุมวัน 
สยามและ ราชดําริ 

สภาพเศรษฐกจิ  ซ่ึงอยูในสภาวะวิกฤติดังนัน้ผูบริหารไดพิจารณาปจจัยดานเศรษฐกิจที่
นํามาวางกลยทุธการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดโดยมสีวนในการกําหนด Promotion และ การจูง
ใจกลุมเปาหมายใหเกิดความสนใจโดยทําการสื่อสารมุงที่กลุมเปาหมายโดยตรง 

เทคโนโลย ีมุงเนนที่จะใชเทคโนโลยีในการสรางความสัมพันธและสงขาวสารกับลูกคา
กลุมเปาหมาย 
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การเมือง เนื่องจากในชวงที่ผานมามีปญหาดานสถานการณดานการเมืองของไทยตองมีการ
วางกลยุทธเพือ่สรางความประทับใจในบรรยากาศและการบริการของโรงแรมใหลูกคาอยากกลับมา
ใชบริการอีกและใหความเชือ่มั่นกับลูกคาวาเหตกุารณดงักลาวไมรายแรง 

 
3. เพื่อศึกษาเกี่ยวกับปญหาในการดําเนินงานตามกลยุทธการประชาสมัพันธเพื่อการตลาด

ของโรงแรม Siam @ Siam Design Hotel & Spa  
การวางกลยุทธ พบวามีการใชกลยุทธเชิงรุกและ เชิงรับควบคูกันไป ทั้งการประชาสัมพันธ

ภายนอกและภายใน 
การปฏิบัติตามแผนกลยุทธ  พบวามักเกิดปญหาในดานตางๆ ที่เปนรายละเอียดของการ

ปฏิบัติงานตามแผน 
การไมมีสวนรวมของพนักงานในโรงแรม  โดยพนกังานขาดการมีสวนรวมในการเปนสวน

หนึ่งของโรงแรมที่จะเต็มใจใหบริการ กลุมเปาหมาย  
การขาดบุคลากรมาเปนฝายสนับสนุนทีมงาน ส่ือสารการตลาดและประชาสัมพันธ 
ทําใหการทํางานไมบรรลุวัตถุประสงคและไมสอดคลองกับแผนการดําเนินงานทีว่างไว 
ความเปลี่ยนแปลงที่รวดเร็วของสภาพแวดลอมทางธุรกิจ   เชน วกิฤติเศรษฐกิจ หรือ วิกฤติ

การเมืองของไทย ทําใหตองมีการปรับเปลี่ยนกลยทุธอยางกะทันหัน ทําใหการดาํเนินงานไม
ตอเนื่อง จึงทําใหกลยทุธออกมาในลักษณะยืดหยุน เปลีย่นแปลงไดงาย ไดผลในระยะสั้นๆไมยืน
ยาว  
 
อภิปรายผล 

กลยุทธการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของโรงแรมนั้น จําเปนตองสรางความสนใจใหกับ
ลูกคากลุมเปาหมายและสื่อมวลชนเพื่อดึงดูดใหบุคคลเหลานี้สนใจทีจ่ะทดลองใชบริการตางๆของ
โรงแรมและสรางประสบการณใหมใหกับตนเอง ในวัตถุประสงคการวจิัย ขอที่ 1 เพื่อศึกษากลยทุธ
การประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของโรงแรม Siam @ Siam Design Hotel & Spa ซ่ึงสอดคลองกับ
แนวคดิเกีย่วกบัธุรกิจบริการและธุรกิจประเภทโรงแรมและแนวคิดเรื่องการประชาสัมพันธทาง
การตลาด ในดานของการประชาสัมพันธธุรกิจทองเที่ยวและบริการ วา การประชาสัมพันธโรงแรม 
หมายถึง กระบวนการ เทคนิค วิธีเผยแพรขอมลู ขาวสาร ความเปนมา ความเคลื่อนไหว ตลอดจน
กิจกรรมตางๆ ของโรงแรมใหแกบุคคลภายนอกและชุมชนทราบ ผานสื่อมวลชนตางๆ อาทิ 
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หนังสือพิมพ นิตยสาร วิทยุ โทรทัศน เพื่อสรางภาพลักษณที่ดีใหแกโรงแรม โดยมีจดุมุงหมาย
เพื่อใหช่ือของโรงแรมเปนที่รูจักแกสาธารณะชน การทําประชาสัมพันธตองทําอยางสม่ําเสมอ
ตอเนื่อง และตัง้อยูบนพื้นฐานของการใชมนุษยสัมพนัธ โรงแรมไมตอง           เสียเงนิในการ
ประชาสัมพันธเพียงแตสรางความสัมพันธอันดีระหวางโรงแรมกับสื่อมวลชนโดยมกีารเอื้อเฟอซ่ึง
กันและกัน(พวงบุหงา ภูมิพานิช, 2543) โดยโรงแรม Siam @ Siam Design Hotel & Spa มีการ
ดําเนินการประชาสัมพันธตามรูปแบบของการประชาสัมพันธโรงแรมโดยทั่วไป แตอาจแตงตาง
ออกไปในเรื่องของรายละเอยีดดานกิจกรรมที่ไมซํ้าใครและการใชจดุขายที่แตกตางมา
ประชาสัมพันธ  

จากผลการศึกษาถึงวัตถุประสงคการวิจัยขอที่ 3 เพื่อศึกษาปจจัยที่มีผลตอการวางกลยุทธ
การประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของโรงแรม Siam @ Siam Design Hotel & Spa พบวาปจจยัที่มีผล
ตอการวางกลยุทธการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด ผูมีสวนเกีย่วของในการวางกลยุทธการ
ประชาสัมพันธเพื่อการตลาด ไดมีการพจิารณาถึงการปจจัยตางๆที่มีผลการทบตอการวางกลยุทธ
การประชาสัมพันธเพื่อการตลาดและการดาํเนินการใหกลยุทธการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด
ตางๆประสบความสําเร็จ มี 2 ปจจัยไดแก  1 ปจจัยภายนอกและปจจัยภายใน  โดยปจจัยภายนอก 
ไดแก กลุมลูกคาเปาหมาย  คูแขง สภาพเศรษฐกิจ เทคโนโลยี  การเมือง  2.ปจจัยภายในองคกร 
บุคลากร  การบริหารและนโยบาย  ผลิตภัณฑและการใหบริการ โดยใชแนวคดิ เกีย่วกับธุรกิจบริการ
และธุรกิจประเภทโรงแรม และแนวคิดเรื่องการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด ในเรื่องการวิจยัตลาด
ของธุรกิจโรงแรมตองวิเคราะหจากหลายๆปจจัยที่เกี่ยวของ เพื่อที่จะนําขอมูลที่ไดจากการวิเคราะห
นั้น มาปรับใชและพัฒนากลยุทธทางการตลาด โดยปจจยัในการวิเคราะหทางการตลาดของธุรกิจ
โรงแรมการวิเคราะหการแขงขัน (Competition analysis) สภาพการแขงขันในธุรกิจโรงแรมมีการ
แขงขันกันอยางสูง โดยแตละโรงแรมตองใชกลยุทธทางการตลาดในการเขาถึงกลุมเปาหมายให
ไดมากที่สุด ส่ิงที่โรงแรมตองทําก็คือการประเมินสภาพแวดลอมทางการตลาดของโรงแรมที่ตองใช
การวิเคราะหแบบ SWOT analysis  อยางไรก็ตามมีอีกหลายปจจัยที่สามารถนํามาใชวิเคราะหความ
ตองการของผูบริโภค เชนวกิิฤตการณทางการเมือง ความผันแปรของอัตราแลกเปลี่ยนเงิน และ 
วิกฤตการณปดสนามบิน วกิฤตการณโรค SARs และวกิฤตการณโรคไขหวัดใหญสายพันใหม 2009 
(พวงบหุงา ภมูิพานิช, 2543) 

จากการศึกษาเกี่ยวกับปญหาของการดําเนนิงานตามกลยทุธการประชาสัมพันธเพื่อ
การตลาด พบวา การวางกลยุทธการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของ โรงแรมนั้นตามที่ศึกษามา
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พบวามีการใชกลยุทธเชิงรุกและ เชิงรับควบคูกันไป ทั้งการประชาสัมพันธภายนอกและภายในใน
การปฏิบัติงานตามแผนกลยทุธที่วางไว ของโรงแรมมักเกิดปญหาในดานตางๆ เชน การไมมีสวน
รวมของพนักงานในโรงแรม การขาดบุคลากรมาเปนฝายสนับสนุนทมีงาน ส่ือสารการตลาดและ
ประชาสัมพันธ ในการปฏิบัติงานตามแผนกลยุทธที่ไดวางไวแลวนั้น ในบางครั้งแผนดังกลาวยังไม
บรรลุวัตถุประสงค แตมีการเปลี่ยนแปลงไปของสภาพแวดลอมทางธุรกิจ ซ่ึงไมสอดคลองกับ
แนวคดิดานการประชาสัมพันธทางการตลาดและ งานวิจยัของกาญจณา ล้ิมพานิชภักด ี(2545) ได
ศึกษาเรื่อง “ การประชาสัมพันธเพื่อสนับสนุนการตลาดของโรงแรมชั้นนําในกรุงเทพมหานคร 
พบวาการดาํเนินการประชาสัมพันธเพื่อสนับสนุนการตลาดของโรงแรมสวนใหญ มีการทํางานที่
เปนระบบและมีความชัดเจนและการกําหนดนโยบายการประชาสัมพันธขององคกร มีการ
สอดคลองกับนโยบายในภาพรวมของโรงแรม โดยสวนใหญมุงเนนทีน่โยบายการรักษาภาพลักษณ
ของโรงแรมเปนที่สําคัญที่สุด นอกจากนีส้ภาพการแขงขนัของธุรกิจโรงแรมพบวาโรงแรมตางๆใน
ปจจุบันตางพยายามสรางมาตรฐานสินคาและการบริการใหมีความทดัเทียมคูแขง ในแงของการวาง
แผนการประชาสัมพันธเพื่อสนับสนุนการตลาดมีการวางแผนลวงหนาเปนเวลา 1 ป โดยให
ความสําคัญตอกิจกรรมที่สรางรายไดกับโรงแรมคอนขางมาก เพราะวาโรงแรม Siam @ Siam 
Design Hotel & Spa แมจะมกีารวางกลยุทธทางการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดไวลวงหนาแต 
สภาพแวดลอมและสถาณะการณทางธุรกจิมีการเปลี่ยนแปลงไปทําใหตองปรับเปลี่ยนกลยทุธ
ตลอดจนวางกลยุทธและนําไปปฏิบัติการไมไดผล 
 
ขอเสนอแนะในงานวิจัย 
 

1.ควรมีการศึกษาเปรียบเทยีบกลยุทธการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดระหวางโรงแรม
ตางๆที่อยูระดบัเดียวกัน เพื่อใหทราบถึงกลยุทธการสื่อสารการตลาดของแตละโรงแรม 

 
2.หลังจากผูวจิยัไดเก็บขอมูลจากกลุมตวัอยางแลว ถามีโอกาสควรที่จะสมัภาษณ

กลุมเปาหมาย เชน นักทองเทีย่วและสื่อมวลชนดวย เพื่อใหทราบวากลยทุธที่ใชมีประสิทธิภาพ
หรือไม เพราะการสัมภาษณผูบริหารอาจไดขอมูลทางดานเดียว 
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ภาคผนวก ก 
ประวัติของโรงแรม  

 
โรงแรม Siam @ Siam Design Hotel & Spa ตั้งอยูติดกับถนนพระราม 1 อยูฝงตรงขามกับ

สนามกีฬาแหงชาติ ใกลเคียงกับแหลงธุรกจิและยานการคาชื่อดัง การคมนาคมที่มีความเอื้ออํานวย
ตอการเขาถึงของโรงแรม ในอดีตที่ตั้งของโรงแรมเปนที่ตัง้ของอาคารแสดงสินคารถยนตนิสสัน ซ่ึง
เปนอาคารไมและคอนกรีตเสริมเหล็ก 2 ช้ัน ภายหลังจึงมีการรื้อถอนเพื่อสรางเปนโรงแรม เจาของ
คือ คุณพรพินจิ พรประภา 

ตัวตึกของโรงแรมมีทั้งส้ิน 25 ช้ัน ช้ัน 1 เปนที่ตั้งของหองอาหาร "Party House One" สวน
ช้ัน 2-9 เปนลานจอดรถ ช้ัน 10 เปนที่ตั้งสปาที่ช่ือวา "Spa Ten"  ช้ัน 11 จึงเปนล็อบบี้ และ "Bar 
Eleven" สวนชั้นที่ 14-24 เปนชั้นหองพกั โดยตัดชัน้ 12 และ 13 ออกไปตามความเชือ่  เพราะที่ล็อบ
บี้ตั้งอยูบนชั้น 11 จึงทําใหแขกมองเห็นผืนหญาสีเขียวของสนามศุภชลาศัยและทวิทศันของอาณา
บริเวณยานนัน้ ถัดจากล็อบบี้เปนสระวายน้ํากลางแจงทีดู่จะเปนทั้งจดุชมวิว จุดถายรูป และเมื่อ 
ตุลาคม 2551 ไดเปดตวัหองอาหารใหมบนชั้น 25 “SkyDine Desing on 25”  ซ่ึงเปนหองอาหารและ
บาร แหงเดยีวที่เปน Industrial & Art Design บนดาดฟา ในบรรยากาศที่หรูหรา ดวยการตกแตง
สไตล Industrial Unfinished หรือ Loft  ที่ดโูดดเดน ดิบจากปูนเปลือย ไม อิฐ และทอตางๆ                  
บนเพดาน แตก็ถูกลดทอนความหยาบดังกลาวลงดวยอารมณที่ตรงกันขาม ผานการใหรายละเอยีด
ในเฟอรนเิจอรขนาดใหญเกนิปกติ และ ของตกแตงที่ดูราวกับงานจิตรกรรมและประติมากรรม                       
อาจทําใหหลายคนเผลอคิดไปไดวาทีน่ี่เปนแกลเลอรีแสดงงานศิลปะมากกวาโรงแรม ภายใน
หองพักทั้ง 203 หอง ถูกประดับดวยภาพประติมากรรมขนาดใหญ โดยฝมือชางศิลป 10 คนเปน                  
ผูรังสรรคให Texture และสีสันของแตละภาพแตกตางกนัไปในแตละหอง โดยอยูภายใตปรัชญา
เดียวกันคือ ดนิ น้ํา ลม ไฟ อันเปนตนกําเนิดของสรรพสิ่งบนโลกใบนี้  
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ภาคผนวก ข 
ภาพบรรยากาศของโรงแรม 

 
       ตัวอาคารของโรงแรม                หองอาหาร Party House One 

 
 
 
 
 
 

 
หองอาหาร The Roof Restaurant             หองอาหาร The Roof Restaurant 

 
 
 
 
 
 
 

 
    Spa Ten                 Spa Ten             สระวายน้ํา 
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ภาคผนวก ง 
คําถามสัมภาษณ 

 
ในการศึกษาครั้งนี้ ผูวิจัยใชเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล คือ แบบสัมภาษณแบบไมมี

โครงสราง ซ่ึงผูวิจัยกําหนดแนวคําถามเปน 3 สวน ดังนี ้
สวนที่ 1 คําถามเกี่ยวกับเพื่อศึกษากลยทุธการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของโรงแรม 

Siam @ Siam Design Hotel & Spa  
 

1. ขอมูลทั่วไปของโรงแรม Siam @ Siam Design Hotel & Spa 
2.  หนวยงานที่รับผิดชอบในฝายการตลาดหรือการประชาสัมพันธโรงแรม Siam @ 

Siam Design Hotel & Spa แตละหนวยงานมีการแบงความรับผิดชอบกันอยางไร 
3. สถานการณการแขงขันของธุรกิจโรงแรม 
4. นโยบายการดาํเนินงานการการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของโรงแรม Siam @ 

Siam Design Hotel & Spa เปนอยางไร 
5. การวางกลยุทธการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของโรงแรม Siam @ Siam 

Design Hotel & Spa เลือกใชชองทางการสื่อสารอยางไร 
6.  มีกลยุทธการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดรูปแบบใดที่เปนจุดแข็งที่สามารถทํา

ใหชนะคูแขงได 
7.  มีขั้นตอนการวางแผนการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดคาอยางไร 
8.  มีวิธีการรักษาฐานลูกคาเกาและสรางฐานลกูคาใหมอยางไร 
9.  มีวิธีการประเมินการสื่อสารที่ฝายการตลาดหรือฝายประชาสัมพันธส่ือสารกับ

ลูกคาอยางไรบาง 
10. รูปแบบของการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดเชิงรุกที่โรงแรม Siam @ Siam 

Design Hotel & Spa ทํานั้น มีกิจกรรมอะไรบาง 
11. การทํากิจกรรมที่ผานมา มีกจิกรรมการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดลักษณะ

ใดบางที่ประสบความสําเร็จ และลูกคาเกดิความพึงพอใจมากที่สุด 
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สวนท่ี 2 คําถามเกี่ยวปจจัยที่มีผลตอการวางกลยุทธการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของ
โรงแรม Siam @ Siam Design Hotel & Spa  

1. ปจจัยภายในของโรงแรม Siam @ Siam Design Hotel & Spa เชน นโยบายของ
องคกรขั้นตอนหรือวิธีการปฏิบัติงาน ความรูความสามารถของผูจัดการสาขาหรือ
พนักงาน  และจํ านวนบุคลากรขององคกร  มีผลตอการวางกลยุทธการ
ประชาสัมพันธเพื่อการตลาดอยางไรบาง 

2. ปจจัยภายนอกของโรงแรม Siam @ Siam Design Hotel & Spa เชน ภาวะเศรษฐกิจ
ปจจุบัน การเมือง โรคระบาด มีผลตอการวางกลยุทธการประชาสัมพันธเพื่อ
การตลาดอยางไรบาง 

 
สวนที่ 3 คําถามเกี่ยวกับปญหาของการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด ของโรงแรม Siam @ 

Siam Design Hotel & Spa 
1. จากการดําเนินงานตามกลยุทธที่วางไว พบปญหาของการประชาสัมพันธเพื่อ    

การตลาดอะไรบาง 
2. ขอควรปรับปรุงในการดําเนินงานเกี่ยวกับการการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด

อะไรบาง 
3. การการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดในอนาคตเปนอยางไรบาง 
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