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บทคดัย่อ 

การศึกษาการส่ือสารการตลาดของโรงแรม แน็พ กระบ่ี มีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษาส่วนประสมการส่งเสริม
การตลาดของโรงแรม แน็พ กระบ่ี ซ่ึงเป็นการวจิยัเชิงคุณภาพท่ีผูว้ิจยัรวบรวมขอ้มูลปฐมภมิู โดยการประชุมและพดูคุย
เก่ียวกบักระบวนการส่ือสารการตลาดกบักรรมการผูบ้ริหาร ผูช่้วยกรรมการผูบ้ริหาร และพนักงานฝ่ายขายและ
การตลาดของโรงแรม แน็พ กระบ่ี เม่ือวนัท่ี 12 มีนาคม 2562 เวลา 10.00-12.00 น. และการสังเกตแบบมีส่วนร่วม โดย
การเขา้ไปเป็นส่วนหน่ึงของโรงแรม เพ่ือปฏิบติังานดา้นการส่ือสารการตลาดกบัฝ่ายขายและการตลาดของโรงแรม 
แน็พ กระบ่ี ระหวา่งวนัท่ี 7 มกราคม 2562 ถึงวนัท่ี 26 เมษายน 2562 และการสัมภาษณ์ทางโทรศพัท ์เพ่ือให้ไดข้อ้มูล
ครบถว้นและตอบโจทยว์ิจยัให้มากท่ีสุด ผลการศึกษาพบว่า เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดท่ีโรงแรม แน็พ กระบ่ี ใช้
ติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้เป้าหมาย มี 5 รูปแบบ ไดแ้ก่ 1) การโฆษณา ทั้งแบบออนไลน์ อาทิ เพจเฟซบุ๊ก Facebook Ads 
และแบบออฟไลน์ เช่น โบรชวัร์ แผ่นพบั และใบปลิว 2) การประชาสัมพนัธ์ขอ้มูลข่าวสารทางเวบ็ไซตข์องโรงแรม 
(https://www.napkrabihotel.com) เป็นหลกั และการเป็นผูส้นบัสนุนกิจกรรมสาํคญัต่าง ๆ ในจงัหวดักระบ่ี 3) การใช้
พนกังานขาย เป็นการใหข้อ้มูลกบัลกูคา้ตวัต่อตวั และใชรู้ปแบบการส่ือสารสองทาง 4) การส่งเสริมการขาย โดยการจดั
โปรโมชัน่ต่าง ๆ ควบคู่กบัการโฆษณาทางเวบ็ไซต์และส่ืออ่ืน ๆ ทั้งส่ือออนไลน์และส่ือออฟไลน์ และการขายโดย
พนกังาน และ 5) การตลาดทางตรง ผา่นช่องทางออนไลน์เป็นหลกั ไม่วา่จะเป็น Line ID, Instagram, Messenger หรือ
การโทรศพัทไ์ปหาลูกคา้โดยตรง เพ่ือเสนอโปรโมชัน่ต่าง ๆ เป็นรายบุคคล มีลกัษณะเป็นการตลาดแบบหน่ึงต่อหน่ึง 
(One-to-One-Marketing) ซ่ึงเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดท่ีโรงแรมนาํมาใชน้ั้น มิไดจ้าํกดัเฉพาะการส่ือสารรูปแบบ
ใดรูปแบบหน่ึง แต่เป็นการส่ือสารท่ีผสมผสานหลากรูปแบบในหลายกิจกรรม เพ่ือให้การส่ือสารมีประสิทธิภาพและ
ตอบสนองไดต้รงกบัความตอ้งการของลกูคา้เป้าหมาย 
 

คาํสําคญั: การส่ือสาร การส่ือสารการตลาด โรงแรม แนพ็ กระบ่ี 
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Abstract 
This study aimed to examine promotion mix of the Nap Krabi Hotel. The research was conducted on the basis 

of qualitative methodology. The data were elicited from the informants who were executive director, assistant 
executive director, and sales and marketing staff by means of a meeting which took place on 12 March 2019 at 10-12 
a. m.  In addition, the participant observation had been conducted during 7 January 2019 to 26 April 2019 as the 
researcher took part in the hotel and worked as a sales and marketing intern. The findings revealed that there were five 
marketing promotions that the Nap Krabi hotel used to communicate with customers.  These were 1) the online 
advertising, i.e. Facebook Page and Facebook Ads, as well as the offline advertising such as brochures and leaflets; 2) 
public relations communication through the hotel website ( https: / / www. napkrabihotel. com) , and sponsorship of 
important activities in Krabi province; 3)  personal selling using two-way communication; 4) implementing various 
sales promotions along with the online and offline advertising and the personal selling; and 5) using direct marketing 
mainly through online channels such as Line, Instagram, Messenger or making a direct phone call to customers to 
offer promotions which could be considered  one-to-one marketing. The marketing communication tools used by the 
hotel was not only limited to any form of communication, but combined various forms in many activities in to 
communicate effectively and to meet customers’ needs. 
 
Keywords: Communication, Marketing Communication, Nap Krabi Hotel 
 

1. บทนํา 
การส่ือสารการตลาด (Marketing Communication) เป็นกระบวนการทางการจัดการขององค์กรในการ

ติดต่อส่ือสารข้อมูลข่าวสารและบริการต่าง ๆ ท่ีเก่ียวข้องไปสู่กลุ่มเป้าหมาย อันประกอบไปด้วย การโฆษณา 
(Advertising) การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) การใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) การส่งเสริมการขาย (Sales 
Promotion) และการตลาดทางตรง (Direct Marketing) (Zahra, 2016) ซ่ึงเรียกเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดดงักล่าววา่ 
ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix) โดยส่ือสารแบบผสมผสานในหลากหลายรูปแบบอยา่งเหมาะสม 
เพ่ือบรรลุวตัถุประสงคก์ารส่ือสารใหม้ากท่ีสุด (Belch & Belch, 2004) ในอนัท่ีจะส่ือความหมาย สร้างความเขา้ใจ เพ่ือ
จูงใจให้เกิดการรับรู้ การตีความข่าวสารท่ีได้รับ จนก่อเกิดความต้องการ และตัดสินใจซ้ือบริการ หรือเกิดการ
ตอบสนองท่ีพึงปรารถนาต่อองค์กรธุรกิจ ตลอดจนสร้างทัศนคติและภาพพจน์ท่ีดีต่อการรับรู้ของลูกค้าท่ีเป็น
กลุ่มเป้าหมายใหเ้กิดข้ึนกบัองคก์ร 

การส่ือสารการตลาดมีบทบาทสําคัญยิ่งในยุคปัจจุบัน  เ น่ืองจากธุรกิจต่าง  ๆ  มีการแข่งขันสูงมาก 
ผูป้ระกอบการแต่ละธุรกิจต่างพยายามท่ีจะใชก้ารส่ือสารทางการตลาดในการส่ือสารขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัตราสินคา้
ของตนเองไปสู่ผูบ้ริโภคเป้าหมายอยา่งต่อเน่ือง (นธกฤต วนัต๊ะเมล,์ 2555) ซ่ึงการนาํเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดมา
ใชอ้ยา่งเหมาะสมนั้น ผูป้ระกอบการจาํเป็นตอ้งพิจารณาให้รอบดา้น เพ่ือท่ีจะนาํมาใชร่้วมกนัอยา่งลงตวั รวมทั้งเลือก
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ช่องทางการส่ือสารให้สอดคล้องกับวิถีการบริโภคส่ือของกลุ่มเป้าหมายในยุคดิจิทัล 4.0 ท่ีความก้าวหน้าของ
เทคโนโลยเีขา้มามีบทบาทสาํคญัในการดาํรงชีวิต ส่งผลใหพ้ฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีการเปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็วและ
หลากหลาย ซ่ึงผนัแปรตามสภาพแวดลอ้ม ปัจจยัทางสังคม และเทคโนโลยท่ีีเขา้ถึง ทั้งน้ี เพ่ือใหก้ารส่งเสริมการตลาด
บรรลุเป้าหมายและมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด 

กรณีศึกษากระบวนการส่ือสารการตลาดในการวจิยัน้ีคือ โรงแรม แน็พ กระบ่ี (Nap Krabi Hotel) โรงแรมใหม่
ท่ีออกแบบดีไซน์ทนัสมยั บริหารงานโดย บริษทั แน็พ กระบ่ี จาํกดั จดทะเบียนจดัตั้งเม่ือวนัท่ี 14 กรกฎาคม 2558 เป็นโรงแรม
ระดบั 4 ดาว ตกแต่งสไตล์โมเดิร์นลอฟท์ (Modern Loft Style) ซ่ึงเป็นสไตล์การตกแต่งท่ีสวยงามแบบดิบ ๆ สร้างความ
แปลกใหม่ และไดรั้บความนิยมอยา่งแพร่หลายในปัจจุบนั โรงแรมแห่งน้ีตั้งอยูเ่ลขท่ี 575 หมู่ท่ี 11 ตาํบลกระบ่ีนอ้ย อาํเภอ
เมืองกระบ่ี จงัหวดักระบ่ี บนเน้ือท่ีประมาณ 4 ไร่ อยูห่่างจากตวัเมืองกระบ่ี 8 กิโลเมตร และอยูบ่ริเวณเดียวกบัศูนยก์ารคา้ Tesco 
Lotus (เทสโก ้โลตสั) สาขากระบ่ี ห่างจากสนามบินนานาชาติกระบ่ี เพียง 2 กิโลเมตร การเดินทางไปมาสะดวก จึงเหมาะสาํหรับ
การพกัผอ่นในบรรยากาศสบาย ๆ และอบอุ่น ดัง่สโลแกน (Slogan) ให ้“แน็พ” เป็นมากกวา่จุดหมายปลายทางของคุณ 
(Let’s “NAP” more than your destination.) 

ธุรกิจโรงแรมในจงัหวดักระบ่ีมีการขยายตวัอยา่งต่อเน่ือง ส่วนหน่ึงมาจากความนิยมในการท่องเที่ยวของ
นักท่องเท่ียวทั้งภายในและภายนอกประเทศท่ีเร่ิมเขา้พกัในโรงแรมท่ีมีมาตรฐาน มีคุณภาพและบริการท่ีดี รวมถึง
มีความปลอดภยัสูง ภาพรวมการท่องเท่ียวของจงัหวดักระบ่ี ยงัคงมีแนวโน้มเติบโตอย่างต่อเน่ือง โดยในปี 2562 
มีนักท่องเท่ียวต่างชาติเดินทางเขา้มาเท่ียวกว่า 6 ลา้นคน สร้างรายไดป้ระมาณ 7 หม่ืนลา้นบาท ซ่ึงกว่า 90% เป็น
ตลาดจากต่างประเทศ ส่วนคนไทยเดินทางมาเที่ยวกระบี่ คิดเป็นสัดส่วนอยู่ที่ 10% (ธนวรรณ วินยัเสถียร, 2562) 
ธุรกิจโรงแรมมีโอกาสโตมากข้ึน ซ่ึงการทาํให้ธุรกิจโรงแรมประสบความสําเร็จไดน้ั้น ส่ิงหน่ึงท่ีขาดไม่ไดคื้อ การ
วางแผนการตลาดและการส่ือสารการตลาด 

การส่ือสารการตลาดของธุรกิจโรงแรมในปัจจุบนั จะมุ่งเนน้เฉพาะการใชเ้คร่ืองมือใดเคร่ืองมือหน่ึง อาจไม่
เพียงพอต่อการแข่งขนัท่ีมีมากข้ึนทุกปี หากแต่ตอ้งปรับกลยทุธ์ในการเขา้หาลูกคา้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายหลกั ซ่ึงผูบ้ริโภค
ยุค 4.0 ส่วนใหญ่จะพ่ึงพาส่ืออินเทอร์เน็ตในการเข้าถึงแหล่งข้อมูลข่าวสารต่าง ๆ อีกทั้ งนักท่องเท่ียวสามารถ
เปรียบเทียบขอ้มูลของหอ้งพกัและการบริการผา่นช่องทางออนไลน์ ดงันั้น ธุรกิจโรงแรมจึงจาํเป็นตอ้งใชส่ื้อออนไลน์
ในทุกรูปแบบ เพ่ือประโยชน์สูงสุดขององคก์ร 

จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ ทาํใหผู้ว้ิจยัสนใจท่ีจะศึกษากระบวนการส่ือสารทางการตลาดของโรงแรม แน็พ กระบ่ี 
ซ่ึงเป็นธุรกิจท่ีใหบ้ริการดา้นท่ีพกัอาศยั อาหาร และบริการอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเดินทาง เพ่ืออาํนวยความสะดวกแก่
ผูท่ี้มาพกั นักเดินทาง และนักท่องเท่ียวทั้งในและต่างประเทศ กอปรกบัโรงแรม แน็พ กระบ่ี มีการใชเ้คร่ืองมือการ
ส่ือสารการตลาดหลายประเภท เพ่ือพฒันาช่องทางการส่ือสารให้ครอบคลุมกลุ่มลูกคา้เป้าหมายให้มากท่ีสุด รวมทั้ง
พฒันาคุณภาพการให้บริการในรูปแบบใหม่ ๆ ในอนัท่ีจะสร้างความแตกต่างตามเทรนด์ธุรกิจโรงแรมยุคปัจจุบนัท่ี
โรงแรมตอ้งเป็นมากกวา่ท่ีพกัอาศยั และการบริการท่ีเป็นเลิศ อีกทั้งการขบัเคล่ือนต่าง ๆ ของธุรกิจโรงแรมจาํเป็นตอ้ง
อาศยัขอ้มูลข่าวสาร ซ่ึงเป็นหวัใจหลกัท่ีจะช่วยใหก้ารดาํเนินธุรกิจโรงแรมสามารถหาวิธีการและกลยทุธ์ท่ีดีท่ีสุด ไม่วา่
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จะเป็นการมอบสิทธิประโยชน์ ประสบการณ์แปลกใหม่ หรือโปรโมชัน่ต่าง ๆ กิจกรรมเหล่าน้ีจาํเป็นตอ้งมีการวางแผน
การตลาดอย่างเป็นระบบ เพ่ือตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ได้ตรงจุด และทาํให้ลูกคา้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย
ตดัสินใจซ้ือบริการไดง่้ายข้ึน 
 
2. วตัถุประสงค์ 

การวจิยัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษาส่วนประสมการส่งเสริมการตลาดของโรงแรม แน็พ กระบ่ี 
 
3. วธีิดาํเนินการวจิัย 

การส่ือสารการตลาดของโรงแรม แน็พ กระบ่ี เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ท่ีผูว้ิจัย
รวบรวมขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) โดยการประชุมและพดูคุยเก่ียวกบักระบวนการส่ือสารการตลาดกบักรรมการ
ผูบ้ริหาร ผูช่้วยกรรมการผูบ้ริหาร และพนกังานฝ่ายขายและการตลาดของโรงแรม แน็พ กระบ่ี เม่ือวนัท่ี 12 มีนาคม 
2562 เวลา 10.00 – 12.00 น. และการสังเกตแบบมีส่วนร่วม (Participation Observation) โดยการเขา้ไปเป็นส่วนหน่ึง
ของโรงแรม เพ่ือปฏิบติังานดา้นการส่ือสารการตลาดกบัฝ่ายขายและการตลาดของโรงแรม แน็พ กระบ่ี ระหวา่งวนัท่ี 7 
มกราคม 2562 ถึงวนัท่ี 26 เมษายน 2562 วิธีวิจยัน้ีทาํให้เห็นภาพรวมของการดาํเนินงานต่าง ๆ อยา่งเป็นรูปธรรมและ
ต่อเน่ือง เม่ือสังเกตแลว้ หากมีขอ้ขอ้งใจจะมีการซักถามพนกังานของโรงแรมโดยตรง และสามารถจดบนัทึกขอ้มูล 
(note-taking) ไดด้ว้ย ซ่ึงเป็นการเกบ็ขอ้มูลอยา่งละเอียด เขา้ถึงไดง่้าย และเสริมความเขา้ใจในกระบวนการดาํเนินงาน
ไดช้ดัเจนและถกูตอ้งยิง่ข้ึน (สุภางค ์จนัทวานิช, 2554) อีกทั้งยงัสามารถตรวจสอบความถกูตอ้งของขอ้มูลไดห้ลายรอบ
ด้วย นอกจากน้ี ผูว้ิจัยยงัใช้วิธีการสัมภาษณ์เพ่ิมเติมทางโทรศัพท์ (Enumeration by telephone) เพ่ือให้ได้ข้อมูล
ครบถว้นและตอบโจทยว์จิยัใหม้ากท่ีสุด 
 
4. ผลการวจิัย 

ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาดของโรงแรม แน็พ กระบ่ี ท่ีใชติ้ดต่อส่ือสารและส่ือความหมายไปยงัลูกคา้
เป้าหมาย มีรายละเอียดดงัต่อไน้ี 

4.1 การโฆษณา (Advertising) 
การโฆษณาจะมีทั้งแบบออนไลน์ (Online) อาทิ Facebook Ads โปรโมทเพจและโปรโมทโพสต ์บนเฟซบุ๊ก

ของโรงแรม แน็พ กระบ่ี (https://www.facebook.com/napkrabifanpage/?epa=SEARCH_BOX) โดยใช้บุคคลท่ีมี
ช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกัของสาธารณชน มาเป็นพรีเซ็นเตอร์ (Presenter) เชิญชวนและดึงดูดลูกคา้ใหม้าพกัท่ีโรงแรม โดยจะ
โปรโมทอยา่งสมํ่าเสมอและต่อเน่ือง เช่น คลิปเจนน่ี – ลิลล่ี ไดห้มดถา้สดช่ืน บุกกระบ่ี (Facebook:ออนไลน์) มาช่วย
สร้างสีสันให้โฆษณามีความน่าสนใจมากยิ่งข้ึน และการโฆษณาแบบออฟไลน์ (Offline) ในช่องทางอ่ืน ๆ ท่ีไม่ไดอ้ยู่
บนเวบ็ไซต ์เช่น โบรชวัร์ (Brochure) แผน่พบั ใบปลิว โดยจะวางไว ้ณ เคาน์เตอร์ประชาสัมพนัธ์ของโรงแรม สาํหรับ
ลกูคา้ท่ีมาใชบ้ริการสามารถหยบิไดง่้ายและสะดวก รวมถึงแจกจ่ายใหก้บับริษทัทวัร์ต่าง ๆ ในจงัหวดักระบ่ีและจงัหวดั
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ใกล้เคียง เพราะบริษัททัวร์เป็นส่ือกลางสําคัญท่ีจะแนะนําท่ีพักและอาํนวยความสะดวกให้กับผูเ้ดินทางและ
นกัท่องเท่ียวทั้งในและต่างประเทศท่ีมาเยอืนกระบ่ี เพราะกระบ่ีเป็นดินแดนแห่งขนุเขา หาดทราย ชายทะเล กลุ่มเกาะ 
นํ้ าตก และโถงถํ้า ท่ีสวยงามติดอนัดบัตน้ ๆ ของประเทศไทย ดว้ยเหตุน้ี จึงทาํให้กระบ่ีเป็นหน่ึงในจุดหมายปลายทาง
ในวนัพกัผ่อนของนักท่องเท่ียวเสมอมา ซ่ึงการโฆษณาแบบออฟไลน์เป็นการส่ือสารการตลาดท่ีเฉพาะเจาะจงและ
ส่ือสารตรงไปยงักลุ่มเป้าหมาย เน้นการส่ือสารทางเดียว (One-way Communication) โดยการให้ขอ้มูลเก่ียวกบัการ
บริการท่ีพกั และโปรโมชัน่ตามเทศกาลต่าง ๆ เป็นตน้ 

 

 
รูปที ่1 แผน่พบัของโรงแรม แน็พ กระบ่ี 

 

4.2 การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) 
แมว้า่การประชาสัมพนัธ์ของโรงแรม แน็พ กระบ่ี ไม่ไดมี้จุดประสงคห์ลกัเพ่ือขายสินคา้และบริการโดยตรง 

แต่เป็นการติดต่อกบัผูมี้ส่วนไดส่้วนเสีย ลูกคา้ หรือผูท่ี้ไม่ใช่ลูกคา้ เพ่ือให้ขอ้มูลข่าวสารหรือสร้างสัมพนัธภาพกบัผูท่ี้
เก่ียวขอ้ง ตลอดจนสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีเก่ียวกบัโรงแรมในด้านต่าง ๆ ผ่านช่องทางหลกัคือ เว็บไซต์ของโรงแรม 
(https://www.napkrabihotel.com) และกิจกรรมเพื่อสังคม  โดยการเข้าไปมีส่วนร่วมในการจัดและสนับสนุน 
(Sponsorship) กิจกรรมสาํคญัต่าง ๆ ในจงัหวดักระบ่ี เช่น การร่วมแจกนํ้ าด่ืมให้กบัผูเ้ขา้ร่วมโครงการ Krabi Hospital 
Walk Run Bike 2018 – เดิน วิ่ง ป่ัน การกุศล เพ่ือโรงพยาบาลกระบ่ี เม่ือวนัอาทิตยท่ี์ 24 มิถุนายน 2561 และ Krabi 
Hospital Mini Half Marathon 2019 เ พ่ือหารายได้มาปรับปรุงอาคาร  และจัดซ้ือครุภัณฑ์ทางการแพทย์ให้กับ
โรงพยาบาลกระบ่ี เม่ือวนัอาทิตยท่ี์ 23 มิถุนายน 2562 หรือประเพณีถือศีลกินผกั ในช่ือกิจกรรม “ถือศีล อ่ิมบุญ หน่ึงม้ือ
กินเจ หม่ืนชีวติรอดตาย” ของจงัหวดักระบ่ี เม่ือวนัท่ี 9-17 ตุลาคม 2561 เป็นตน้ 

4.3 การใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) 
การส่งเสริมการตลาดโดยใชพ้นกังานขาย เป็นการจูงใจดว้ยการใชพ้นกังานติดต่อและให้ขอ้มูลกบัลูกคา้ตวั

ต่อตวั เพ่ือเสนอท่ีพกัราคาพิเศษและโปรโมชัน่ต่าง ๆ ใชรู้ปแบบการส่ือสารสองทาง (Two-way Communication) หาก
ลูกคา้เกิดสนใจและสอบถาม พนักงานขายสามารถให้ขอ้มูลไดท้นัที เป็นการกระตุน้การตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ได้
รวดเร็วข้ึน และทาํใหโ้อกาสในการซ้ือขายมีมากข้ึนดว้ย 
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รูปที ่2 พนกังานขายของโรงแรม แน็พ กระบ่ี กาํลงัใหข้อ้มูลกบัลูกคา้ 

 

4.4 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) 
การใชเ้คร่ืองมือต่าง ๆ ในการส่ือสารทางการตลาด มีจุดมุ่งหมายท่ีจะเชิญชวนลูกคา้ให้มาพกัท่ีโรงแรม แน็พ 

กระบ่ี โดยสามารถกระตุน้ความสนใจ หรือการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ในขั้นสุดทา้ย การส่งเสริมการขายจะทาํควบคู่กบั
การโฆษณาทางเวบ็ไซต์และส่ืออ่ืน ๆ ทั้งส่ือออนไลน์และส่ือออฟไลน์ และการขายโดยพนักงาน ณ จุดขาย หรือการ
ออกบูธตามงานอีเวน้ทต่์าง ๆ (Event) เพ่ือเขา้ถึงลูกคา้เป้าหมายใหม้ากท่ีสุด อาทิ โฆษณาใหรู้้วา่มีการลดราคาหอ้งพกัตาม
เทศกาลตรุษจีน เทศกาลปีใหม่ของไทย หรือเทศกาลสงกรานตน์ัน่เอง นอกจากมีส่วนลดแลว้ โรงแรม แน็พ กระบ่ี ยงัมอบ
สิทธิพิเศษใหลู้กคา้ในโอกาสสาํคญั เช่น ร่วมเฉลิมฉลองในวโรกาสพระราชพิธีบรมราชาภิเษก สมเดจ็พระเจา้อยูห่ัวมหา
วชิราลงกรณ บดินทรเทพยวรางกรู รัชกาลท่ี 10 โดยเปิดใหป้วงชนชาวไทยใชบ้ริการหอ้งพกั พร้อมอาหารเชา้ฟรี ในวนัท่ี 
6 พฤษภาคม 2562 เพียงวนัเดียวเท่านั้น โดยคาดหวงัให้คนไทยมีความเอ้ือเฟ้ือและแบ่งปันซ่ึงกนัและกนั เพ่ือถวายเป็น
พระราชกุศล เพราะโลกทุกวนัน้ีเป็นโลกท่ีมีการแข่งขัน จึงอาจจะทาํให้ผูค้นหลงลืมในเร่ืองของการแบ่งปัน และ 
การแบ่งปันเป็นจุดเร่ิมตน้ของความสัมพนัธ์ท่ีดีต่อกนั ทางโรงแรมจึงปรารถนาท่ีจะเห็นคนไทยหนัมารู้จกัแบ่งปันมากข้ึน 

 

 
รูปที ่3 โฆษณาลดราคาหอ้งพกัของโรงแรม แน็พ กระบ่ี 
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4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 
ระบบการตลาดแบบมีปฏิสัมพนัธ์ท่ีใชส่ื้อตั้งแต่หน่ึงอยา่งข้ึนไป เพ่ือก่อให้เกิดปฏิกิริยาตอบสนอง หรือการ

แลกเปล่ียนท่ีสามารถวดัและประเมินผลได ้โดยปกติแลว้ โรงแรม แน็พ กระบ่ี จะส่ือสารขอ้มูลข่าวสารและการบริการ
โดยตรงไปยงัลูกคา้ผา่น Line ID ของโรงแรมคือ @napkrabi หรือติดต่อทาง Instagram: napkrabihotel การส่งขอ้ความ 
(Messenger) ทางเพจเฟซบุ๊ก Nap Krabi Hotel และการโทรศพัทไ์ปหาลกูคา้โดยตรง 

ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาดทั้ง 5 รูปแบบท่ีโรงแรม แน็พ กระบ่ี ใชส่ื้อสารขอ้มูลไปยงัลูกคา้เป้าหมาย
นั้น เป็นเคร่ืองมือในการกระตุน้ความตอ้งการซ้ือของลูกคา้ และตอ้งทาํการส่ือสารอย่างสมํ่าเสมอและต่อเน่ือง เพ่ือ
สร้างความคุน้เคยในสินคา้และบริการของโรงแรมอยา่งแน่นแฟ้น เม่ือไดรั้บการยอมรับหรือครองใจผูบ้ริโภคแลว้ จะ
นาํมาซ่ึงผลประโยชน์ท่ีมีค่ายิง่ต่อโรงแรม แน็พ กระบ่ี 

 
5. การอภิปรายผล 

เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดท่ีโรงแรม แน็พ กระบ่ี ใชใ้นการส่ือสารไปยงัลูกคา้เป้าหมาย มิไดจ้าํกดัเฉพาะ
การส่ือสารรูปแบบใดรูปแบบหน่ึง แต่เป็นการส่ือสารท่ีผสมผสานหลากรูปแบบในหลายกิจกรรม มีทั้งการส่ือสารทาง
เดียวผ่านเว็บไซต์ของโรงแรม โบรชัวร์ แผ่นพบั ใบปลิว และการส่ือสารสองทางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ (Social 
Media) ท่ีลูกคา้เป้าหมายสามารถติดต่อกบัโรงแรมโดยตรงและมีการตอบสนองแบบทนัทีทนัใด สอดคลอ้งกบัภาวุธ 
พงษว์ิทยภานุ และสุธน โรจน์อนุสรณ์ (2551) ท่ีกล่าววา่ เคร่ืองมืออิเลก็ทรอนิกส์ (Electronic Media) เป็นการส่ือสาร
แบบสองทาง สามารถติดต่อส่ือสาร โตต้อบ และปฏิสัมพนัธ์ไดอ้ยา่งรวดเร็ว 

ผลการศึกษาพบว่า แมท้างโรงแรมจะมีการใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาดทั้ง 5 รูปแบบผสมผสานกนั 
ไดแ้ก่ การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การใชพ้นักงานขาย การส่งเสริมการขาย และการตลาดทางตรง แต่การใช้
เคร่ืองมือการส่ือสารทุกประเภทนั้น มีความสอดคลอ้งและเป็นไปในทิศทางเดียวกนั โดยเนน้ไปท่ีการส่ือสารขอ้มูลกบั
กลุ่มนกัท่องเท่ียวทั้งภายในและภายนอกประเทศท่ีเป็นคนรุ่นใหม่ 

การโฆษณา โรงแรม แน็พ กระบ่ี จะโฆษณาผา่นส่ือออนไลน์เป็นหลกั เน่ืองจากเป็นช่องทางท่ีเป็นท่ีนิยมใน
กลุ่มนักท่องเท่ียวยุคใหม่ โดยเฉพาะเพจเฟซบุ๊ก และ Facebook Ads ซ่ึงเป็นช่องทางการส่ือสารท่ีโรงแรมให้
ความสําคญัในการส่ือสารมากท่ีสุด เพราะการโฆษณาเป็นเคร่ืองมือการส่ือสารท่ีสําคญัท่ีจะทาํให้ธุรกิจประสบ
ความสาํเร็จได ้(Shimp, 2000 อา้งถึงใน นธกฤต วนัตะ๊เมล,์ 2555) 

การประชาสัมพนัธ์ นอกจากให้ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัราคาห้องพกั โปรโมชั่นต่าง ๆ แลว้ บางคร้ังทาง
โรงแรมจะมีการใชศิ้ลปินท่ีมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั และมีอิทธิพลทางความคิด (Influencer) ในส่ือออนไลน์ ท่ีทุกคร้ังเวลา
มาเยือนกระบ่ีทีไร พวกเขาก็จะมาพกัท่ีโรงแรม แน็พ กระบ่ี เช่น ลาํไย ไหทองคาํ นักร้องลูกทุ่งช่ือดงั มาลีฮวนน่า 
คาราวาน บ่าววี บิว กลัยาณี อาร์ สยาม หรือนกัร้องจากวงดนตรีแท็กซ่ี เขา้มาช่วยในการประชาสัมพนัธ์โรงแรม ซ่ึง
ศิลปินเหล่าน้ีมีผูติ้ดตามทางส่ือสังคมออนไลน์เป็นจาํนวนมาก การส่ือสารรูปแบบน้ีเป็นการประชาสัมพนัธ์เพ่ือเสริม
สร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีใหก้บัโรงแรม แน็พ กระบ่ี โดยอาศยัวธีิการ และแผนการดาํเนินงานท่ีดีและเหมาะสม 
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การขายโดยพนักงาน ณ จุดขาย และตามงานอีเวน้ท์ต่าง ๆ ท่ีทางโรงแรมเขา้ไปมีส่วนร่วมในการจดับูธ 
พนกังานขายของโรงแรมมีบุคลิกนิสัยท่ีเหมาะแก่การทาํการส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นคนรุ่นใหม่ ซ่ึงการขายโดย
พนกังานเป็นการส่ือสารสองทาง ท่ีผูส่้งสารสามารถปรับเปล่ียนวิธีการส่ือสารใหเ้หมาะสมกบัคู่ส่ือสาร อนัมีเป้าหมาย
เพ่ือทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการในท่ีสุด (นธกฤต วนัตะ๊เมล,์ 2555) 

การส่งเสริมการขาย จากการศึกษาพบวา่ ทางโรงแรมจะมีการจดัโปรโมชัน่สาํหรับกลุ่มนกัท่องเท่ียวอยูเ่สมอ 
เช่น โปรโมชัน่วนัหยดุเทศกาลปีใหม่ หรือเทศกาลสงกรานต ์เพ่ือรองรับนกัท่องเท่ียวท่ีเดินทางมาเท่ียวพกัผอ่น และเขา้
พกัท่ีโรงแรม แน็พ กระบ่ี ในช่วงวนัหยุดติดต่อกนัหลายวนั การส่งเสริมการขายจะทาํควบคู่กบัการโฆษณาทางส่ือ
ออนไลน์ และส่ืออ่ืน ๆ รวมถึงการขายโดยพนกังาน เพ่ือกระตุน้ใหลู้กคา้ตดัสินใจมาใชบ้ริการหอ้งพกัของโรงแรม ซ่ึง
สอดคลอ้งกบั Kotler (2003 อา้งถึงใน นธกฤต วนัต๊ะเมล,์ 2555) ท่ีกล่าววา่ การส่งเสริมการขายเป็นกลุ่มของเคร่ืองมือ
โนม้นา้วใจท่ีถกูออกแบบข้ึนมา เพ่ือกระตุน้ใหเ้กิดการซ้ือสินคา้และบริการในระยะเวลาอนัสั้น 

การตลาดทางตรง โรงแรม แน็พ กระบ่ี จะส่ือสารไปยงัผูบ้ริโภคเป้าหมายโดยตรงผา่นช่องทางออนไลน์เป็น
หลกั ไม่ว่าจะเป็น Line, Instagram หรือ Messenger สําหรับลูกคา้บางราย พนักงานของโรงแรมจะโทรศพัท์เสนอ
โปรโมชัน่ต่าง ๆ เป็นรายบุคคล มีลกัษณะเป็นการตลาดแบบหน่ึงต่อหน่ึง (One-to-One-Marketing) ซ่ึงเป็นส่ิงจาํเป็น
ในการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ เพ่ือตอบสนองความตอ้งการและรูปแบบการดาํเนินชีวิตของผูบ้ริโภคไดอ้ย่างมี
ประสิทธิภาพ (นธกฤต วนัตะ๊เมล,์ 2555) 

ผลท่ีได้จากการศึกษา พบว่าเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดท่ีโรงแรม แน็พ กระบ่ี นํามาใช้นั้ น มีความ 
สอดคลอ้งกบัแนวคิดการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communication – IMC) (เสรี วงษ์
มณฑา, 2540; Stancioiu et al., 2013) ท่ีระบุวา่ กระบวนการของการพฒันาแผนงานการส่ือสารการตลาดท่ีตอ้งใชก้ารจูง
ใจหลายรูปแบบกบักลุ่มเป้าหมายอยา่งต่อเน่ือง เป้าหมาย IMC คือ การมุ่งสร้างพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมายใหส้อดคลอ้ง
กบัความตอ้งการของตลาด หรืออีกนยัหน่ึง IMC เป็นการวางแผนภายใตแ้นวคิด (Concept) เดียวกนั โดยการใชเ้คร่ืองมือ
การส่ือสารหลาย ๆ วิธี นาํมาผสมผสานอยา่งกลมกลืนและต่อเน่ือง จนแผนงานนั้นมีความชดัเจนและถูกตอ้งเหมาะสม
มากข้ึน อนัเกิดประสิทธิภาพสูงสุดและมีประโยชน์ต่อการบริหารตราสินคา้ (Brand Communication) ขององคก์ร 
 
6. บทสรุป 

ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาดท่ีโรงแรม แน็พ กระบ่ี ใชส่ื้อสารกบัลูกคา้เป้าหมาย ประกอบดว้ย การ
โฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การใชพ้นักงานขาย การส่งเสริมการขาย และการตลาดทางตรง (Zahra, 2016) ซ่ึงเป็น
เคร่ืองมือพ้ืนฐานท่ีใชผ้สมผสานในหลากหลายรูปแบบ เพ่ือให้บรรลุวตัถุประสงคข์ององคก์ร และวตัถุประสงคก์าร
ส่ือสารการตลาดอย่างมีประสิทธิภาพ นั่นก็คือ การเพ่ิมยอดผูใ้ชบ้ริการห้องพกั ร้านอาหาร และบริการอ่ืน ๆ ของ
โรงแรม ซ่ึงการนาํเคร่ืองมือส่ือสารทั้ ง 5 รูปแบบมาใช้ร่วมกนันั้น มีวตุัประสงค์สอดคลอ้งและเป็นไปในทิศทาง
เดียวกนั โดยเนน้ไปท่ีการส่ือสารขอ้มูลกบักลุ่มนกัท่องเท่ียวทั้งภายในและภายนอกประเทศ 
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กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดท่ีโรงแรม แน็พ กระบ่ี นาํมาใชน้ั้น เป็นการแจง้ขอ้มูลข่าวสารของสินคา้และ
บริการผา่นช่องทางออนไลน์และออฟไลน์ และสามารถสร้างการมีส่วนร่วมกบัลกูคา้ เพ่ือเพ่ิมยอดขายดว้ยวธีิการต่าง ๆ 
โดยเฉพาะอยา่งยิง่ การตลาดทางส่ือดิจิทลั ซ่ึงเป็นท่ีนิยมอยา่งแพร่หลายในปัจจุบนั เน่ืองจากผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงส่ือ
เหล่าน้ีไดง่้าย เขา้ถึงไดทุ้กท่ีทุกเวลา และตอบโจทยพ์ฤติกรรมผูบ้ริโภคยคุใหม่ท่ีมกัจะหาขอ้มูลก่อนการตดัสินใจซ้ือ 
และเปรียบเทียบหาขอ้มูลราคาเพื่อให้ไดร้าคาท่ีดีท่ีสุด นอกจากน้ี การตลาดดิจิทลัเป็นอีกทางเลือกหน่ึงของการสร้าง
การรับรู้ให้เกิดข้ึนกบัธุรกิจโรงแรม โดยจาํนวนลูกคา้ส่วนใหญ่ของธุรกิจโรงแรมและการท่องเท่ียว จะพ่ึงพาส่ือ
อินเทอร์เน็ตเป็นหลกั ทาํให้การรับรู้ขอ้มูลข่าวสารในวงกวา้งไม่ใช่เร่ืองท่ียากอีกต่อไป อีกทั้ งยงัสามารถเข้าถึง
กลุ่มเป้าหมายท่ีกาํหนดไวใ้นจาํนวนมากไดโ้ดยตรง โรงแรม แน็พ กระบ่ี จึงเติบโตและเป็นท่ีรู้จกัของลูกคา้ไดอ้ยา่ง
รวดเร็ว ผา่นช่องทางต่าง ๆ ของการตลาดดิจิทลั 

ส่ือออนไลน์เป็นเคร่ืองมือสําคญัในการสร้างขีดความสามารถของการแข่งขนัดา้นธุรกิจโรงแรมในปัจจุบนั 
ดงันั้น เวบ็ไซตโ์รงแรมและส่ือออนไลน์เป็นส่ิงจาํเป็นมากสาํหรับสังคมสมยัน้ี เพราะเวบ็ไซตจ์ะช่วยใหค้นท่ีกาํลงัหาท่ี
พกัสามารถเจอโรงแรมในจุดหมายปลายทางท่ีตอ้งการไดง่้าย อีกทั้งยงัเพ่ิมยอดการจองตรงใหก้บัโรงแรม แน็พ กระบ่ี 
ไดอี้กทางหน่ึง เพ่ือลดการพ่ึงพาการขายหอ้งพกัผา่นตวักลางท่ีใหบ้ริการทาํธุรกรรมดา้นการท่องเท่ียวผา่นอินเทอร์เน็ต 
(OTAs –  Online Travel Agents)  เ ช่น  Agoda.com, Booking.com, Expedia.com, Traveloka.com, Tripadvisor.com, 
Yelp.com และอ่ืน ๆ ซ่ึงไดรั้บความนิยมมากในหมู่นกัท่องเท่ียวทั้งชาวไทยและชาวต่างชาติ 

การศึกษาการส่ือสารการตลาดของโรงแรม แน็พ กระบ่ี ทาํใหเ้ห็นวา่ โรงแรมไดพ้ฒันาช่องทางการส่ือสารทั้ง
ออนไลน์และออฟไลน์ให้ครอบคลุมลูกคา้เป้าหมาย และปรับเปล่ียนกลยุทธ์การส่ือสารตามยุคดิจิทัล 4.0 ท่ีส่ือ
ออนไลน์มีบทบาทสาํคญัต่อธุรกิจโรงแรมและการท่องเท่ียว 
 
7. กติตกิรรมประกาศ 

การวิจยัน้ีเสร็จสมบูรณ์ไดด้ว้ยความอนุเคราะห์แหล่งเรียนรู้จากโรงแรม แน็พ กระบ่ี การให้คาํปรึกษาและ
ขอ้คิดเห็นต่าง ๆ จากสองผูบ้ริหารรุ่นใหม่ของโรงแรมคือ คุณกรรณิการ์ พวงมาลา กรรมการผูบ้ริหาร และคุณศราวุฒิ 
เจริญพฒันวงศ์ ผูช่้วยกรรมการผูบ้ริหาร รวมทั้ งคุณสิทธิศักด์ิ ทองทิพย์ พนักงานฝ่ายขายและการตลาด ผูว้ิจัย
ขอขอบคุณเป็นอยา่งสูงไว ้ณ ท่ีน้ีดว้ย 
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