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1.3 งบประมำณและระยะเวลำท ำวิจัย 
ได้รับงบประมาณประจ าปีงบประมาณ พ.ศ. 2558 งบประมาณที่ได้รับ 1,106,000 บาท 
ระยะเวลาท าการวิจัย 1 ปี ตั้งแต่เดือน 1 พฤษภาคม พ.ศ. 2558 ถึง 30 เดือนเมษายน พ.ศ. 2559 
 
1) บทน ำ 
 
 1.1 ควำมส ำคัญและที่มำของปัญหำ 

ประเทศไทยอาศัยอุตสาหกรรมท่องเที่ยวเป็นเสมือนฟันเฟืองส าคัญในการขับเคลื่อนเศรษฐกิจของ
ประเทศมายาวนาน ปัจจุบันนอกเหนือจากสินค้าและการบริการทางการท่องเที่ยวแล้ว ประเทศไทยยังมี
อุตสาหกรรมไมซ์ (MICE) ที่เข้ามามีบทบาทส าคัญในการสร้างชื่อเสียง กระตุ้นเศรษฐกิจและน ามาซึ่งรายได้
จากต่างประเทศโดยอาศัยฐานทรัพยากร โครงสร้างพ้ืนฐานตลอดจนสิ่งอ านวยความสะดวกบางส่วนร่วมกัน
กับอุตสาหกรรมท่องเที่ยว ทั้งนี้แม้จ านวนนักเดินทางไมซ์จะน้อยกว่า แต่สามารถสร้างรายได้ต่อหัวที่มากกว่า
ดังนั้นตลาดของอุตสาหกรรมไมซ์จึงเป็นเป้าหมายส าคัญของนานาประเทศในการที่จะพัฒนาเศรษฐกิจโดยใช้
อุตสาหกรรมไมซ์เป็นเครื่องมือดึงเงินตราต่างประเทศเข้ามา  

  ธุรกิจการจัดประชุม (Meetings) หรือการประชุมองค์กรเป็นส่วนหนึ่งที่ส าคัญของอุตสาหกรรม
ไมซ์ มีศักยภาพในการสร้างรายได้ให้กับประเทศโดยนักเดินทางในกลุ่มธุรกิจการจัดประชุมองค์กรมี
ค่าใช้จ่ายมากที่สุด คือ 108,161 บาทต่อคนเมื่อเปรียบเทียบกับธุรกิจอ่ืนในอุตสาหกรรมไมซ์ และใน
ภาพรวมเป็นธุรกิจที่สร้างรายได้รวมเป็นอันดับสองรองจากการประชุมวิชาชีพ อย่างไรก็ตามแม้ว่าตลาด
ของการจัดประชุมจะขยายตัวมากขึ้นในทุกภูมิภาคของโลก และแม้ว่าทวีปเอเชียจะครองส่วนแบ่ง
การตลาดของธุรกิจประชุมมากที่สุด (ส านักงานส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ,2557) แต่ทว่า
ส านักงานสถิติแห่งชาติ (2555) ได้ตั้งข้อสังเกตว่าอันดับการแข่งขันและรางวัลต่างๆ ด้านการท่องเที่ยวของ
ประเทศไทยลดลงทุกปี ในขณะที่ประเทศเพ่ือนบ้าน เช่น สิงคโปร์และมาเลเซีย อันดับการแข่งขันมี
แนวโน้มเพ่ิมขึ้นทุกปีทั้งๆที่มีทรัพยากรธรรมชาติและปัจจัยบางประการที่ด้อยกว่า ซึ่งอาจจะเป็นไปได้ว่า
ประเทศเหล่านี้มีการก าหนดนโยบาย กลยุทธ์และการพัฒนาที่ชัดเจนกว่า จนสามารถส่งเสริมให้ประเทศมี
รายได้จากธุรกิจไมซ ์มากกว่าประเทศไทย ซึ่งแสดงให้เห็นว่าประเทศไทยยังต้องมีการพัฒนาปัจจัยต่างๆที่
จะสร้างความแตกต่างและเพ่ิมขีดความสามารถในการแข่งขันเพ่ือที่จะเป็นศูนย์กลางของธุรกิจการจัด
ประชุมในเอเชีย  ซึ่งกระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา (2558) พบว่าภาพลักษณ์การท่องเที่ยวไทยยังเป็น
แหล่งท่องเที่ยวราคาถูก การท่องเที่ยวไทยยังมีปัญหาสะสมมายาวนานเป็นอุปสรรคต่อการพัฒนาเพ่ือเพ่ิม
ขีดความสามารถในการแข่งขันในระยะยาว ไม่ว่าจะเป็น ปัญหาความเสื่อมโทรมของแหล่งท่องเที่ยวการ
กระจุกตัวของนักท่องเที่ยวความไม่พร้อมของสิ่งอ านวยความสะดวก ปัญหาความปลอดภัยในชีวิตและ
ทรัพย์สินของนักท่องเที่ยว ทักษะและองค์ความรู้ของบุคลากรท่องเที่ยว ขีดความสามารถในการรองรับ
ของแหล่ง รวมถึงปัญหาการบริหารจัดการของภาครัฐและการบูรณาการกับหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง 
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 ทั้งนี้การศึกษาที่ผ่านมามุ่งเน้นที่จะวิเคราะห์และประเมินความสามารถในการแข่งขันของการ
ท่องเที่ยวหรือเป็นอุตสาหกรรมไมซ์ในภาพรวมและแม้จะทราบถึงจุดเด่นที่ประเทศไทยได้เปรียบ เช่น ด้าน
ฐานทรัพยากรธรรมชาติ ด้านโครงสร้างพื้นฐานในการบริการนักท่องเที่ยว  และการขนส่งทางอากาศ และ
จุดที่ต้องมีการพัฒนาเช่น ภาพลักษณ์ความปลอดภัย ความน่าเชื่อถือหรือความเชื่อมั่นต่อชาวต่างชาติ 
ตลอดจนโครงสร้างพ้ืนฐานด้านการขนส่งภาคพ้ืนดิน ท่าเรือ หากแต่ยังขาดข้อมูลศักยภาพในเชิงลึกราย
ธุรกิจที่จะบ่งชี้ถึงรายละเอียดของแต่ละตัวชี้วัด และโดยเฉพาะอย่างยิ่งปัจจัยในการตัดสินใจที่เกี่ยวข้องกับ
สภาพแวดล้อมทั้งภายในและภายนอกของธุรกิจการจัดประชุมที่ให้ความส าคัญกับการขยายตัวด้านตลาด
การค้าและการลงทุน การสร้างโอกาสทางธุรกิจให้กับบริษัทที่จะจัดประชุมในประเทศไทย ใน
ขณะเดียวกันศักยภาพ ความพร้อมในการรองรับการจัดประชุมก็เป็นประเด็นส าคัญซึ่งจะสามารถน ามา
ทบทวนทิศทางการพัฒนา กลไกในการขับเคลื่อนให้เหมาะสม สอดคล้องกับสถานการณ์จริงสามารถ
ยกระดับอุตสาหกรรมให้เติบโต แข่งขันกับประเทศคู่แข่งอย่างสิงคโปร์และมาเลเซียได้ ดังนั้นการวิจัยครั้งนี้
จึงมุ่งที่จะ ศึกษาผลกระทบจากธุรกิจการจัดประชุมทั้งทางด้านเศรษฐกิจ สังคม และสิ่งแวดล้อม  การ
วิเคราะห์ความเชื่อมโยงเก่ียวเนื่องในห่วงโซ่มูลค่า อีกท้ังศักยภาพโดยภาพรวมของธุรกิจการจัดประชุม อัน
จะส่งผลต่อการตัดสินใจขององค์กรที่จะจัดประชุม รวมไปถึงแนวโน้มด้านการตลาดในอนาคตของธุรกิจ
การจัดประชุม  เพ่ือที่จะพัฒนาข้อเสนอแนะและเป็นฐานข้อมูลของหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง อาทิเช่น ฝ่าย
ส่งเสริมการจัดประชุมและการท่องเที่ยวเพ่ือเป็นรางวัล ส านักงานส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ 
ในการตัดสินใจก าหนดนโยบายที่จะเสริมสร้างศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมของประเทศไทยในอนาคต
ต่อไป 

 
 1.2 วัตถุประสงค์ของกำรวิจัย  

1.2.1 เพ่ือศึกษาผลกระทบของธุรกิจการจัดประชุมต่อสภาพเศรษฐกิจ สังคมและสิ่งแวดล้อม       
1.2.2 เพ่ือวิเคราะห์ความเชื่อมโยงใน Value Chain ของธุรกิจการจัดประชุม   
1.2.3 เพื่อศึกษาศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทย 
1.2.4 เพ่ือวิเคราะห์แนวโน้มของธุรกิจการจัดประชุม 
1.2.5 เพ่ือน าเสนอแนวทางการพัฒนาศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทย 
 

 1.3 ขอบเขตกำรวิจัย 
การวิจัยครั้งนี้ท าการศึกษา ศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทย โดยพ้ืนที่ศึกษา คือ 

เมืองท่องเที่ยวหลักของประเทศที่เป็น MICE City ตามค าจ ากัดความของส านักงานส่งเสริมการจัดประชุม
และนิทรรศการ (สสปน.) ในการรองรับรับอุตสาหกรรมไมซ์ในประเทศ  ซึ่งประกอบด้วย กรุงเทพมหานคร 
เชียงใหม่ ขอนแก่น พัทยา และ ภูเก็ต   โดยได้ก าหนดขอบเขตในการศึกษาครอบคลุมการศึกษาในครั้งนี้มี
ประชากรที่ใช้ในการศึกษา คือ 1) หน่วยงานภาครัฐบาล และสมาคมที่เกี่ยวข้องกับการส่งเสริมธุรกิจการ
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จัดประชุม 2) ผู้ประกอบการธุรกิจท่องเที่ยวที่ให้บริการธุรกิจการจัดประชุม และกลุ่มองค์กรที่ต้องการจัด
ประชุมในประเทศไทย โดยศึกษาถึงศึกษาเกี่ยวกับปัญหา อุปสรรค และความพร้อมของธุรกิจการจัด
ประชุมในการให้บริการของธุรกิจการจัดประชุม รวมไปถึง นโยบาย กฎหมายหรือกฎระเบียบที่เกี่ยวข้อง 
การเชื่อมโยงของกิจกรรมการจัดประชุมตาม Value chain การค้นหาผู้มีอ านาจตัดสินใจ ศักยภาพของ 
DMC รวมไปถึงศักยภาพทางการตลาดและผลกระทบทางด้านสังคม วัฒนธรรม การแลกเปลี่ยนเทคโนโลยี 
แนวทางการพัฒนาศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมของประเทศไทยในมุมมองของผู้ที่ เกี่ยวข้อง 
นอกจากนี้ งานวิจัยนี้ยังด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลใน 3 ส่วน คือ พฤติกรรมและปัจจัยที่ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกสถานที่จัดประชุมองค์กรในประเทศไทยของกลุ่มลูกค้าองค์กรชาวต่างประเทศ ข้อมูลความ
คาดหวัง และความพึงพอใจของนักเดินทางกลุ่มไมซ์ที่เข้าร่วมการประชุม ซึ่งจะสะท้อนถึงศักยภาพของ
การให้บริการของธุรกิจการจัดประชุม  รวมทั้งการวิเคราะห์ผลกระทบทางด้านเศรษฐกิจ สังคมและ
สิ่งแวดล้อมของธุรกิจการจัดประชุม  การประมาณโอกาสทางการตลาด สภาพการแข่งขัน และแนวโน้ม
ของธุรกิจการจัดประชุมในของประเทศไทย  
 
 1.4 วิธีกำรศึกษำ 

การศึกษาเรื่อง การศึกษาศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทย ในครั้งนี้ผู้วิจัย
ออกแบบการวิจัยโดยอาศัยระเบียบวิธีการวิจัยแบบผสม (Mixed Method) เพ่ืออาศัยข้อดีของระเบียบวิธี
วิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) และเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยด าเนินการ
เก็บรวบรวมข้อมูลเชิงคุณภาพเชิงลึกมาวิเคราะห์ศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทยร่วมกับ
ข้อมูลเชิงปริมาณ จากกลุ่มตัวอย่างซึ่งได้แก่ หน่วยงานภาครัฐบาล และสมาคมที่เกี่ยวข้องกับการส่งเสริม
ธุรกิจการจัดประชุม ผู้ประกอบการธุรกิจท่องเที่ยวที่ให้บริการธุรกิจการจัดประชุม และกลุ่มองค์กรที่
ต้องการจัดประชุมในประเทศไทย ผู้วิจัยท าการสุ่มตัวอย่างโดยอาศัยวิธีการสุ่มแบบเจาะจง (Purposive 
Sampling) กับกลุ่มผู้ประกอบการ หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

  1.4.1 ศึกษาค้นคว้าจากเอกสาร ต ารา และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจการจัดประชุม
องค์กร ประสานงานกับหน่วยงานที่เกี่ยวข้องเพ่ือรวบรวมข้อมูลศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมใน
ประเทศไทย รวมถึงปัจจัยที่ส าคัญในการจัดประชุมองค์กร ตลอดจนแนวโน้มของอุตสาหกรรม 

1.4.2 ท าการศึกษาข้อมูลพ้ืนฐานและเก็บข้อมูลเกี่ยวกับนโยบายการสนับสนุนของ
จังหวัดเกี่ยวกับการจัดประชุม สถานการณ์ปัจจุบัน แนวโน้มการตลาด ความพร้อมด้านระบบ
สาธารณูปโภคและการสนับสนุนโดยหน่วยงานราชการ ห่วงโซ่อุปทานการประชุม สถานการณ์ แนวโน้ม
การตลาดและห่วงโซ่มูลค่า โดยมุ่งเน้นที่จะศึกษาศักยภาพในการบริหารจัดการเพ่ือรองรับธุรกิจการจัด
ประชุมองค์กรตลอดจนแนวโน้มของธุรกิจ  

1.4.3 จัดการประชุมผู้มีส่วนเกี่ยวข้องกับธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทยเพ่ือเก็บ
รวบรวมข้อมูล สังเคราะห์ และน าเสนอแนวทางการพัฒนาศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมในประเทศ
ไทย โดยผู้วิจัยใช้กระบวนการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค และน าแนวทางการวิเคราะห์
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ปัจจัยภายในและภายนอกเพ่ือสังเคราะห์ศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมองค์กรด้วยหลักการ GE 
Model ที่น าไปสู่การก าหนดทิศทางเชิงยุทธศาสตร์ของอุตสาหกรรมการจัดประชุมองค์กรของประเทศไทย 

1.4.4 เก็บรวบรวมข้อมูลความต้องการของกลุ่มองค์กรที่ต้องการมาจัดประชุมในประเทศ
ไทย เพ่ือน าไปวิเคราะห์แนวทางการศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทย นอกจากนี้ยังเก็บ
รวบรวมข้อมูลทางเศรษฐกิจของโรงแรมเพ่ือน ามาใช้ในการวิเคราะห์ผลกระทบทางเศรษฐกิจของธุรกิจการ
จัดประชุมในประเทศไทย 

 1.4.5  เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา ในการเก็บข้อมูลอาศัยทั้งแบบสอบถามส าหรับข้อมูล
เชิงปริมาณ และแนวค าถามส าหรับข้อมูลเชิงคุณภาพ ประกอบกับการอาศัยรูปแบบการประชุมกลุ่มย่อย 
(Focus group) ส าหรับระดมความคิดเห็นที่เก่ียวข้องกับแนวทางการพัฒนาศักยภาพของธุรกิจจัดประชุม
ในประเทศไทย ผู้วิจัยใช้สมุดจดบันทึกภาคสนาม (Field Note) เครื่องบันทึกเสียง กล้องถ่ายรูปในการ
เก็บรวบรวมข้อมูล  

1.4.6 การวิเคราะห์ข้อมูล ผู้วิจัยน าข้อมูลเชิงคุณภาพมาวิเคราะห์หาศักยภาพของธุรกิจ
การจัดประชุมองค์กรในประเทศไทยตามแนวทางของการวิเคราะห์วิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และ
อุปสรรค และ GE Model ที่น าไปสู่การก าหนดทิศทางเชิงยุทธศาสตร์ของอุตสาหกรรมการจัดประชุม
องค์กรของประเทศไทย และส าหรับข้อมูลเชิงปริมาณ ผู้วิจัยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางสังคมศาสตร์ในการ
วิเคราะห์ข้อมูล โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ได้แก่ได้แก่ ความถี่ (Frequency) ร้อย
ละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และน าเสนอ
ข้อมูลในรูปตาราง และแผนภาพ ร่วมกับการวิเคราะห์เชิงคุณภาพ ดังกล่าวข้างต้น  

 1.4.7 การสังเคราะห์ข้อมูล ผู้วิจัยด าเนินการจัดท ารายงานการวิจัยฉบับสมบูรณ์ โดย
ผ่านการสังเคราะห์ร่วมกับผู้ที่เกี่ยวข้องกับการบริหารจัดการธุรกิจจัดประชุมองค์กรในประเทศไทยเพ่ือ
ตรวจสอบข้อมูลและร่วมสังเคราะห์ศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุม ตลอดจนการก าหนดแนวทางในการ
เพ่ิมศักยภาพของธุรกิจจัดประชุมในประเทศไทย   
 
2) สรุปผลกำรศึกษำ 

การศึกษาเรื่อง การศึกษาศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทย สามารถสรุปผลได้ดังนี้ 
 2.1 สถำนกำรณ์ปัจจุบันและแนวโน้มของธุรกิจกำรจัดกำรประชุมในประเทศไทย  
 ในการศึกษาสถานการณ์ปัจจุบันและแนวโน้มของธุรกิจการจัดการประชุมในประเทศไทย ผู้วิจัย
อาศัยทั้งฐานข้อมูลทุติยภูมิและปฐมภูมิ โดยพบว่า จ านวนนักเดินทางกลุ่มไมซ์ในประเทศไทยมีแนวโน้ม
เพ่ิมขึ้นทุกปี ปัจจุบันนักเดินทางกลุ่มไมซ์มีจ านวนร้อยละ 9 ของนักท่องเที่ยวที่เดินทางมาท่องเที่ยวใน
ประเทศไทย และมีการตั้งเป้าหมายในปี พ.ศ. 2559 ที่จะเพ่ิมสัดส่วนนักเดินทางกลุ่มไมซ์ให้ได้ร้อยละ 
12.15 ของนักท่องเที่ยวทั้งหมด ทั้งนี้ในส่วนของอุตสาหกรรมไมซ์ ธุรกิจการจัดประชุมองค์กรมีสัดส่วน
เป็นอันดับที่3 รองจากการประชุมสมาคม (Convention) และการท่องเที่ยวเพ่ือเป็นรางวัล (Incentive) 
โดยมีส่วนแบ่งตลาดในอุตสาหกรรมไมซ์ประมาณร้อยละ 25 แต่ในแง่ของการสร้างรายได้ให้กับประเทศ
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ไทย พบว่าก่อให้เกิดรายได้ต่อเศรษฐกิจของประเทศสูงที่สุด ประมาณร้อยละ 33 รองลงมาคือ การประชุม
สมาคม (Convention) ประมาณร้อยละ 32 การท่องเที่ยวเพ่ือเป็นรางวัล ประมาณร้อยละ 19 และ
นิทรรศการและการแสดงสินค้า (Exhibition) ประมาณร้อยละ 16 ตามล าดับ ดังนั้น จึงกล่าวได้ว่า ธุรกิจ
การจัดประชุมมีศักยภาพในการก่อให้เกิดรายได้มากกว่าด้านอื่น ๆ  
 อย่างไรก็ตาม ธุรกิจการจัดประชุมมีแนวโน้มการเปลี่ยนแปลงด้านพฤติกรรมของผู้จัดประชุมใน
ด้านต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็นด้านท าเลที่ตั้งที่เป็นประเด็นส าคัญที่ธุรกิจที่ต้องการจัดประชุมให้ความส าคัญ
มากกว่าราคาที่พักหรือห้องประชุม รวมไปถึงระยะเวลาในการจองสถานที่จัดประชุมที่ต้องวางแผน
ล่วงหน้า การบริการฟรี wifi ในห้องประชุม ความยืดหยุ่นของพ้ืนที่ในการจัดประชุม อาหารเครื่องดื่มที่
เป็นเลิศ การใส่ใจกับสุขภาพ การพัฒนาแอพพลิเคชั่นส าหรับการจัดประชุม การด าเนินการจัดประชุมสี
เขียว กิจกรรมเสริมสร้างทีม และความสนุกสนาน นอกจากนี้ แนวโน้มการแข่งขันของคู่แข่งขันในประเทศ
ต่าง ๆ ที่มีแนวโน้มการสนับสนุนโดยหน่วยงานภาครัฐมากขึ้นท าให้มีแนวโน้มที่คู่แข่งขันจะมีการแย่งชิง
ตลาดกับธุรกิจการประชุมในประเทศไทย 
 
 2.2 ห่วงโซ่มูลค่ำของธุรกิจกำรจัดประชุม 
 จากการวิเคราะห์ห่วงโซ่มูลค่าของธุรกิจการจัดประชุมพบว่ามีองค์ประกอบหลักที่เกี่ยวข้องได้แก่ 
ลูกค้าองค์กร กลุ่มบริษัทตัวแทน ผู้ให้บริการในต่างประเทศ บริษัทที่ให้บริการ/รับจัดการในประเทศไทย 
ธุรกิจโรงแรมที่ให้บริการการจัดประชุม บริษัทขนส่ง และหน่วยงานบริหารจัดการทั้งภาครัฐและเอกชน 
โดยมีกระบวนการเตรียมการประชุมและรายละเอียดดังนี้  
 2.2.1 ขั้นตอนที่ 1 ลูกค้า ได้แก่ บริษัทเอกชนหรือองค์กรที่จะจัดประชุมในประเทศไทย การ
ออกแบบหรือจัดการการประชุมองค์กรจึงต้องตอบสนองความต้องการของลูกค้า  เพราะบริษัทที่จะจัด
ประชุมจะเป็นผู้ตัดสินใจในการเลือกสถานที่จัดประชุม และบริการต่าง ๆ ดังนั้น จึงต้องค้นหาความ
ต้องการการจัดประชุม วัตถุประสงค์ในการจัดประชุม รูปแบบในการจัดประชุม 
 2.2.2 ขั้นตอนที่ 2 บริษัทที่รับจัดการการเดินทาง หรือ TMC (Travel Management 
Company) ซึ่งรับผิดชอบในการด าเนินการจัดการด้านการเดินทางแบบธุรกิจ โดย TMC จะเป็นผู้น าเสนอ
ข้อเสนอทางเทคนิคในด้านงบประมาณ และรายละเอียดความต้องการตามที่บริษัทที่ต้องการจัดประชุม
ต้องการตั้งแต่ต้นจนเสร็จสิ้นการประชุม โดย TMC จะด าเนินการติดต่อกับบริษัทที่ให้บริการ/รับจัดการใน
ประเทศไทย หรือ DMC เพ่ือจัดการในส่วนที่เกี่ยวข้องต่อไป แต่ทั้งนี้จากข้อมูลวิจัยพบว่าบริษัทที่จัด
ประชุมในประเทศไทยส่วนใหญ่จะไม่ได้ใช้บริการ TMC ในต่างประเทศและมีรูปแบบการติดต่อโดยตรงกับ
โรงแรมที่จัดประชุม ยกเว้นบริษัทที่ไม่เคยมีประสบการณ์จัดประชุมในประเทศไทยจะมีการใช้บริการ TMC 
ในการบริหารจัดการการประชุมให้กับธุรกิจ 
 2.2.3 ขั้นตอนที่ 3 บริษัทที่ให้บริการ/รับจัดการในประเทศไทย หรือ DMC (Destination 
Management Companies) โดยบริษัทที่จัดประชุมอาจจะติดต่อกับ DMC โดยตรง หรือผ่าน TMC ใน
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ต่างประเทศ ผลการวิจัยพบว่ากลุ่มตัวอย่างร้อยละ 32.31 มีการใช้บริการติดต่อประสานงานผ่าน DMC 
ทั้งนี้มีแนวโน้มที่บทบาทของ TMC และ DMC ในธุรกิจการจัดประชุมจะลดลง 
 2.2.4 ขั้นตอนที่ 4 ผู้ให้บริการ ซึ่งเกี่ยวข้องกับธุรกิจโรงแรม ธุรกิจการขนส่ง และผู้ให้บริการอ่ืน ๆ 
ที่เกี่ยวข้องตั้งแต่การรับวัตถุดิบที่ใช้ในการประชุมแต่ละครั้ง การด าเนินการเกี่ยวกับการจัดประชุม การ
จัดเก็บรวมรวมวัสดุอุปกรณ์หลังจากเสร็จสิ้นการประชุม การบริการหลังการขาย กระบวนการจัดซื้อจัด
จ้าง การจัดซื้อจัดจ้าง การพัฒนาเทคโนโลยี ทรัพยากรมนุษย์ สิ่งอ านวยความสะดวกภายในโรงแรม  
 2.2.5 ขั้นตอนที่ 5 หน่วยงานภาครัฐบาล ที่เกี่ยวข้องกับการบริหารจัดการการท่องเที่ยวและการ
จัดประชุมในประเทศไทย ได้แก่ ส านักงานส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ (องค์กรมหาชน) หรือ 
TCEB และหน่วยงานภาครัฐและเอกชนอ่ืน ๆ ที่เกี่ยวข้องในการอ านวยความสะดวกผู้เดินทางจัดประชุม
ในประเทศไทย 
 

2.3 ศักยภำพของธุรกิจจัดประชุมในประเทศไทย   
 ในการวิเคราะห์ศักยภาพของธุรกิจจัดประชุมในประเทศไทย ผู้วิจัยด าเนินการวิเคราะห์จุดแข็ง 
จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค และน าไปวิเคราะห์ด้วยการประเมินปัจจัยภายใน (IFAS) และการประเมิน
ปัจจัยภายนอก (EFAS) โดยข้อมูลที่ได้รับน าไปก าหนดลงในตาราง GE Matrix เพ่ือก าหนดทิศทางเชิง
ยุทธศาสตร์ของอุตสาหกรรมการจัดประชุม โดยสามารถสรุปเป็นจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคได้
ดังนี้ 

จุดแข็ง 
1. ที่ตั้งทางภูมิศาสตร์ที่เป็นศูนย์กลางของภูมิภาคสามารถเดินทางเชื่อมต่อไปยังประเทศเพ่ือน

บ้านได ้
2. การมีแหล่งท่องเที่ยวและทรัพยากรการท่องเที่ยวที่หลากหลาย มีความดึงดูดใจสูง 
3. บุคลากรผู้ให้บริการมีความเป็นมิตร มีจิตวิทยาบริการสามารถสร้างความประทับใจให้กับนัก

เดินทางกลุ่มไมซ ์
4. อาหารไทยอร่อย มีชื่อเสียงท าให้ผู้คนจากทั่วโลกต้องการที่จะมาชิมอาหารไทยที่ประเทศไทย 
5. ความพร้อมทางด้านห้องประชุมและโรงแรมที่พัก มีให้เลือกหลากหลาย 
6. สถานที่จัดงานประชุมมีความเหมาะสมกับราคา (ความสามารถในการแข่งขันทางด้านราคา) 
7. มีสายการบิน Low cast airline เพียงพอ ท าให้สามารถช่วยลดค่าใช้จ่ายให้แก่ผู้เข้าร่วม

ประชุมในการเดินทางภายในประเทศไทย 
จุดอ่อน 
1. บุคลากรผู้ให้บริการขาดทักษะภาษาอังกฤษ รวมถึงภาษาต่างประเทศในการสื่อสารกับนัก

เดินทางกลุ่มไมซ์จากประเทศต่าง ๆ 
2. การบริการของธุรกิจจัดประชุมในประเทศไทยไม่สามารถน าเสนอบริการที่สอดคล้องกับความ

ต้องการของธุรกิจที่มาจัดประชุมในประเทศไทย  
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3. ปัญหาจากภาครัฐที่ไม่ชัดเจนในด้านยุทธศาสตร์อุตสาหกรรมไมซ์ โดยเฉพาะอย่างยิ่งการจัด
ประชุมองค์กรในประเทศไทย  

4. การขาดความเชื่อมโยงเครือข่ายความร่วมมือระหว่างธุรกิจจัดประชุมของประเทศไทยท าให้
เกิดปัญหาการตัดราคา และการดึงตัวบุคลากร ทั้งระหว่างภาครัฐกับเอกชน และระหว่างภาคเอกชนกับ
ภาคเอกชน รวมถึงความร่วมมือในการดึงงานประชุมใหญ่ ๆ สู่ประเทศไทย 

5. ธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทยขาดการสร้างภาพลักษณ์ตราสินค้ารวมถึงกลยุทธ์การตลาด
ที่ชัดเจนและแตกต่างจากคู่แข่งขัน ท าให้ไม่ได้รับความสนใจจากลูกค้า 

6. หน่วยงานภาครัฐไม่ให้ความส าคัญกับขีดความสามารถในการรองรับนักท่องเที่ยวในแหล่ง
ท่องเที่ยวที่ใกล้กับสถานที่ประชุม 

โอกำส 

1. นักเดินทางกลุ่มไมซ์สามารถเดินทางเข้าประเทศไทยได้ง่าย 

2. นโยบายการเปิดการค้าและการลงทุนเสรี (ผลจาก AEC) ประกอบกับประเทศไทยเป็นแหล่ง
ลงทุนของธุรกิจและอุตสาหกรรมต่าง ๆ ในภูมิภาคเอเชียตะวันออกเฉียงใต้ และธุรกิจผู้จัดประชุมองค์กร
ในต่างประเทศมีความต้องการน าพนักงานไปจัดประชุมในต่างประเทศมากขึ้น    

3. การเติบโตของอุตสาหกรรมไมซ์ของประเทศไทย และโลกมีการเติบโตสูงขึ้นทุกปี 
4. ความเจริญก้าวหน้าทางด้านเทคโนโลยีการคมนาคมและการติดต่อสื่อสารท าให้ผู้คนสามารถ

ติดต่อเชื่อมโยงกันได้อย่างรวดเร็ว 

5. ธุรกิจผู้จัดประชุมองค์กรในต่างประเทศมีการติดต่อกับโรงแรมที่พักหรือสถานที่จัดประชุม
โดยตรง 

6. ประเทศไทยมีศักยภาพความเป็นเมืองเกษตรกรรมที่มีทรัพยากรธรรมชาติที่อุดมสมบูรณ์ 
รวมถึงมีชุมชนหลายชุมชนที่มีการด าเนินชีวิตตามหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง 

7. สถาบันการศึกษาในประเทศไทยจ านวนมากมีการเปิดหลักสูตรระดับปริญญาตรีทางด้าน
อุตสาหกรรมไมซ์เพ่ิมข้ึน 

อุปสรรค 

1. อุตสาหกรรมMICE มีความอ่อนไหวต่อสภาวะความมั่นคงของการเมืองในประเทศ และนอก
ประเทศ รวมไปถึงเสถียรภาพทางการเมืองของประเทศไทยและวิกฤติเศรษฐกิจโลก  

2. มาตรฐานการบริการการจัดประชุมระดับสากลและการดูแลเรื่องความปลอดภัย 

3. ธุรกิจที่เดินทางมาจัดประชุมองค์กรในประเทศไทยให้ความส าคัญกับ “ราคา” ค่อนข้างมาก 4. 
แหล่งท่องเที่ยวที่มีความสวยงาม เช่น ภูเขา ทะเล น้ าตก หาดทราย ฯลฯ อยู่ไกลจากเมืองหลักที่เป็น
สถานที่ในการจัดประชุม 

5. คู่แข่งขันอุตสาหกรรมไมซ์ในอาเซียน อาทิ สิงคโปร์ มาเลเซีย เป็นต้น สามารถน าเสนอ
ทางเลือกท่ีหลากหลายที่แตกต่างจากประเทศไทยให้กับธุรกิจที่ต้องการมาจัดประชุมในภูมิภาคนี้ได้ 
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 โดยเมื่อน ามาประเมินปัจจัยภายใน (IFAS) ที่แสดงถึงศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมของ
ประเทศไทย พบว่ามีค่าคะแนนเท่ากับ 3.81 นั่นคือ มีศักยภาพค่อนข้างสูง และปัจจัยภายนอก (EFAS) ที่
แสดงถึงความน่าดึงดูดของอุตสาหกรรม พบว่ามีค่าคะแนนเท่ากับ 3.26 นั่นคือ อุตสาหกรรมไมซ์มีความ
น่าดึงดูดใจต่อการเข้าไปแข่งขันในระดับปานกลาง ดังนั้น ธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทยควรมีการ
ก าหนดต าแหน่งในการแข่งขันด้วยการเลือกตลาดที่น่าสนใจและมีศักยภาพที่ธุรกิจการจัดประชุมใน
ประเทศไทยมีความช านาญและความสามารถในการแข่งขัน 
 

2.4 ผลกระทบของธุรกิจกำรจัดประชุมต่อสภำพเศรษฐกิจ สังคมและสิ่งแวดล้อม       
จากผลการศึกษาผลกระทบทางเศรษฐกิจจากธุรกิจการจัดประชุม ผู้วิจัยค านวณหาตัวคูณทวี

รายได้จากการจัดประชุมซึ่งประยุกต์จากการค านวณหาตัวคูณทวีรายได้จากการท่องเที่ยว  พบว่า มีค่าตัว
คูณทวีรายได้จากการจัดประชุม (Meeting Multiplier) เท่ากับ 1.71 นั่นหมายความว่า เงินรายได้ที่ได้รับ
จากธุรกิจจัดประชุม 1 บาท สามารถสร้างรายได้ให้กับประเทศเท่ากับ 1.71 บาท จากข้อมูลของส านักงาน
ส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ (2558) ที่คาดการณ์ว่าในปี พ.ศ. 2558 ธุรกิจการจัดประชุมใน
ประเทศไทยจะก่อให้เกิดรายได้รวมประมาณ 28,397,000,000 บาท ผู้วิจัยจึงใช้ตัวเลขดังกล่าวมาค านวณ
ผลกระทบทางเศรษฐกิจจากธุรกิจการจัดประชุม โดยสรุปได้ว่า ธุรกิจจัดประชุมในประเทศไทยก่อให้เกิด
ผลกระทบทางเศรษฐกิจของประเทศไทย 48,558,870,000 บาท อย่างไรก็ตามพบว่าแม้จะมีผลกระทบต่อ
เศรษฐกิจและการสร้างงานค่อนข้างดแีตก่ารเติบโตทางเศรษฐกิจส่งผลกระทบเชิงลบต่อพ้ืนที่หรือเมืองนั้น 
อย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้  นั่นคือ ค่าครองชีพสูงขึ้น ในเมืองท่องเที่ยวหลักของประเทศไทย ได้แก่ 
กรุงเทพมหานคร พัทยา เชียงใหม่ ภูเก็ต และขอนแก่นที่เป็นเมือง MICE City  

โดยผลกระทบทางเศรษฐกิจในแง่รายได้เชิงตัวเลขแล้ว ธุรกิจการจัดประชุมองค์กรในประเทศไทย
ยังก่อให้เกิดโอกาสทางธุรกิจในด้านการต่อยอดทางธุรกิจที่ใช้ประเทศไทยเป็นฐานในการผลิตหรือการ
ลงทุน และก่อให้เกิดการเจรจาทางธุรกิจมากขึ้น ที่ส าคัญ การเติบโตของธุรกิจการจัดประชุมในประเทศ
ไทยเป็นเครื่องมือในการพัฒนาเศรษฐกิจท้องถิ่นให้มีความเข้มแข็งและเติบโตขึ้นตามการขยายตัวของ
เศรษฐกิจระดับประเทศและระดับจังหวัดที่ท าให้เกิดการจ้างงานและการเกิดขึ้นของธุรกิจใหม่เพ่ือรองรับ
อุตสาหกรรมการจัดประชุมมากขึ้น  

โดยในแง่ผลกระทบทางสังคมจากธุรกิจการจัดประชุมองค์กร ผลการวิจัยพบว่า ผลกระทบที่
ส าคัญประการหนึ่งคือ การส่งผลกระทบต่อการสร้างภาพลักษณ์ด้านบวกและเผยแพร่ชื่อเสียงของประเทศ
ไทยให้กับนักเดินทางกลุ่มไมซ์ที่เดินทางมาประชุมในประเทศไทย รวมไปถึงโอกาสการได้รับการถ่ายทอด
ความรู้ ประสบการณ์ และนวัตกรรมใหม่ ๆ จากองค์กรที่เข้ามาจัดประชุมในประเทศไทย ที่ส าคัญ
ก่อให้เกิดการเติบโตของเมือง มีการพัฒนาสิ่งอ านวยความสะดวก ระบบสาธารณูปโภคและสาธารณูปการ
เพ่ิมข้ึน ซึ่งส่งผลกระทบต่อความแออัดของเมืองอย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้ และอาจจะส่งผลต่อการเปลี่ยนแปลง
ทางวัฒนธรรมที่ประชาชนในพ้ืนที่ได้มีโอกาสเรียนรู้และสัมผัสกับวัฒนธรรมจากนักเดินทางกลุ่มไมซ์ที่มา
จากวัฒนธรรมที่หลากหลาย ในด้านสิ่งแวดล้อม ผลกระทบด้านบวกอีกด้านที่เกิดขึ้นจากการเติบโตของ
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ธุรกิจการจัดประชุมองค์กรในประเทศไทยคือ การตระหนักถึงผลกระทบจากการด าเนินการในแง่ของ
ปริมาณการปล่อยก๊าซคาร์บอนไดออกไซด์ เกิดการตื่นตัวของทุกภาคส่วนต่อการรักษ์สิ่งแวดล้อม แต่สิ่งที่
เป็นผลกระทบด้านลบที่ส าคัญคือ การท าลายสิ่งแวดล้อมเพ่ือพัฒนาสิ่งอ านวยความสะดวก ปัญหาด้าน
ขยะและมลภาวะ 

 
 2.5 แนวทำงกำรพัฒนำศักยภำพของธุรกิจกำรจัดประชุมในประเทศไทย 
 ในการพัฒนาศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทยสามารถด าเนินการได้ 4 แนวทาง
ด้วยกัน ได้แก่ 1) การก าหนดยุทธศาสตร์ของธุรกิจการจัดประชุมให้ชัดเจน ไม่ว่าจะเป็นการก าหนดตลาด
เป้าหมาย ต าแหน่งผลิตภัณฑ์ รวมถึงการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการโดยที่ผู้ที่เกี่ยวข้องกับการบริหาร
จัดการทั้งภาครัฐและภาคเอกชนต้องน าเสนอแนวคิดหลักไปในทิศทางเดียวกันภายใต้กลยุทธ์ “Thailand 
CONNECT” รวมทั้งการพัฒนาสื่อในการน าเสนอและของที่ระลึกที่สามารถสร้างภาพลักษณ์และความโดด
เด่นของการจัดประชุมองค์กรในประเทศไทยได้ 2) การพัฒนามาตรฐานของการจัดประชุมในประเทศไทย
ทั้งมาตรฐานของสภาพแวดล้อม สถานที่จัดประชุมและสถานที่พักแรม มาตรฐานของธุรกิจโรงแรมที่พัก 
มาตรฐานของห้องประชุมและการจัดประชุมซึ่งส านักงานส่งเสริมการประชุมและนิทรรศการ หรือ TCEB 
ได้มีการพัฒนา Thailand MICE Venue Standard (TMVS) เพ่ือเป็นมาตรฐานของการจัดประชุมองค์กร
ในประเทศไทย ดังนั้น จึงต้องมีการสื่อสารมาตรฐานดังกล่าวไปยังกลุ่มเป้าหมายด้วย 3) การพัฒนาสิ่ง
อ านวยความสะดวกรองรับธุรกิจการจัดประชุมองค์กรทั้งในด้านการคมนาคมขนส่งและการขนส่งผู้เข้าร่วม
ประชุม และระบบสาธารณูปโภคและโครงสร้างพ้ืนฐานเพ่ืออ านวยความสะดวกให้กับนักเดินทางกลุ่มไมซ์ 
และ 4) การพัฒนาระบบการบริหารจัดการของหน่วยงานภาครัฐและเอกชน ทั้งในด้านของการออก
กฎหมายพิเศษในการสนับสนุนและส่งเสริมธุรกิจการจัดประชุม การพัฒนาระบบฐานข้อมูลทางการตลาด
ธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทย การบังคับใช้กฎหมาย การพัฒนาเครือข่ายภาคเอกชนในรูปแบบคู่
แข่งขันเชิงพันธมิตร และการรักษาฐานลูกค้า 
 
3) ผลส ำเร็จและควำมคุ้มค่ำของกำรวิจัย 
 

การวิจัยครั้งนี้ เป็นงานวิจัยที่มีผู้ ใช้ประโยชน์นั่นคือ ส านักงานส่งเสริมการจัดประชุมและ
นิทรรศการ (องค์กรมหาชน) หรือ TCEB เข้ามามีบทบาทตั้งแต่การพัฒนาโจทย์งานวิจัย รวมถึงการให้
ค าแนะน าและข้อเสนอแนะต่าง ๆ ที่เป็นประโยชน์กับงานวิจัยท าให้นักวิจัยสามารถด าเนินการพัฒนา
งานวิจัยได้อย่างถูกต้องและเป็นไปตามความต้องการของผู้ใช้ประโยชน์งานวิจัย โดยงานวิจัยนี้มีการศึกษา
และวิเคราะห์ผลกระทบทั้งทางด้านสังคม เศรษฐกิจและสิ่งแวดล้อม รวมไปถึงการวิเคราะห์ห่วงโซ่มูลค่าที่
จะท าให้เข้าใจกระบวนการทางธุรกิจของธุรกิจการจัดประชุมองค์กร การวิเคราะห์ทั้งในส่วนอุปทาน 
(Supply) ของธุรกิจโรงแรมท่ีจัดประชุมองค์กร และอุปทาน (Demand) โดยพิจารณาถึงความต้องการจัด
ประชุม ปัจจัยที่มีความส าคัญต่อการเลือกสถานที่จัดประชุม ตลอดจนการอาศัยกระบวนการเชิงกลยุทธ์ใน
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การก าหนดทิศทางเชิงยุทธศาสตร์ของธุรกิจการจัดประชุมด้วยระเบียบวิธีการที่เป็นระบบและเปิดโอกาส
ให้ผู้ที่มีส่ วนเกี่ยวข้องได้มี โอกาสในการร่วมวิ เคราะห์และก าหนดทิศทางเชิงยุทธศาสต ร์ผ่าน
กระบวนการวิจัย ทั้งนี้ ผลประโยชน์ของงานวิจัยนี้ท าให้หน่วยงานที่เกี่ยวข้องสามารถน าไปประยุกต์ในการ
ก าหนดทิศทางเชิงยุทธศาสตร์ รวมไปถึงการก าหนดกลยุทธ์ในการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของ
ธุรกิจการจัดประชุมองค์กรในประเทศไทย 

 
4) กำรน ำผลงำนวิจัยไปใช้ประโยชน์ 
 ส าหรับการใช้ประโยชน์จากการวิจัยครั้งนี้ หน่วยงานที่เกี่ยวข้องกับการบริหารจัดการสามารถ
น าไปเป็นแนวทางในการก าหนดนโยบายในการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจการจัด
ประชุมในประเทศไทย รวมไปถึงการพัฒนาต่อยอดงานวิจัยเพ่ือศึกษาลงลึกในแต่ละขั้นตอนของห่วงโซ่
มูลค่า 
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การศึกษาศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทยครั้ง มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษา
ผลกระทบของธุรกิจการจัดประชุมต่อสภาพเศรษฐกิจ สังคมและสิ่งแวดล้อม วิเคราะห์ความเชื่อมโยงใน 
Value Chain ของธุรกิจการจัดประชุม  พร้อมทั้งศึกษาศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมและวิเคราะห์
แนวโน้มของธุรกิจการจัดประชุม เพ่ือน าไปสู่แนวทางการพัฒนาศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมใน
ประเทศไทย โดยอาศัยระเบียบวิธีการวิจัยแบบผสม (Mixed Method)  ด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลจาก
กลุ่มตัวอย่างที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจการจัดประชุมองค์กรส าหรับบริษัทจากต่างประเทศ โดยอาศัยวิธีการสุ่ม
แบบเจาะจง (Purposive Sampling) ได้แก่ บริษัทข้ามชาติที่จัดประชุมองค์กรจ านวน 65 แห่ง โรงแรมที่
ให้บริการที่พักและห้องประชุม จ านวน 120 แห่ง ภาครัฐและองค์กรเอกชน สมาคม DMC จ านวนทั้งสิ้น 
23 คน โดยอาศัยทั้งแบบสอบถามและแบบสัมภาษณ์ เป็นเครื่องมือในการเก็บรวมรวมข้อมูล     

ผลการวิจัยพบว่า ธุรกิจการจัดประชุมองค์กรของประเทศไทยมีแนวโน้มการเพ่ิมขึ้นทุกปี ซึ่ง
งานวิจัยนี้ได้น าเสนอกระบวนการในห่วงโซ่มูลค่า รวมไปถึงหน่วยงานที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจการจัดประชุมใน
ประเทศไทย ทั้งนี้บริษัทข้ามชาติที่จัดประชุมองค์กรในประเทศไทยส่วนใหญ่ มาจากภูมิภาคเอเชีย 
รองลงมาคือยุโรป โดยมากอยู่ในอุตสาหกรรมยาและเวชภัณฑ์ ทั้งนี้ธุรกิจการจัดประชุมองค์กรในประเทศ
ไทยก่อให้เกิดทั้งผลกระทบด้านบวกและด้านลบต่อเศรษฐกิจ สังคมและสิ่งแวดล้อม โดยเฉพาะอย่างยิ่ง
ด้านเศรษฐกิจ ผลการวิจัยพบว่าธุรกิจการจัดการประชุมมีค่าตัวคูณทวีรายได้จากการจัดประชุม (Meeting 
Multiplier) เท่ากับ 1.71 นั่นหมายความว่า เงินรายได้ที่ได้รับจากธุรกิจจัดประชุม 1 บาท สามารถสร้าง
รายได้ให้กับประเทศเท่ากับ 1.71 บาท ดังนั้น ในปี พ.ศ. 2558 ธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทยจะ
ก่อให้เกิดรายไดต้่อระบบเศรษฐกิจโดยรวมประมาณ 48,558.87 ล้านบาท นอกจากนี้ยังก่อให้เกิดการจ้าง
งานที่มากข้ึน แต่ในขณะเดียวกันก็ส่งผลกระทบต่อค่าครองชีพที่สูงขึ้นด้วย ส าหรับศักยภาพของธุรกิจการ
จัดประชุมนั้นท าการวิเคราะห์โดยการประเมินค่าปัจจัยภายใน (IFAS) และค่าปัจจัยภายนอก (EFAS) ด้วย
แผนภาพ GE Matrix ผลการวิจัยพบว่าธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทยมีความแข็งแกร่งของธุรกิจ
ระดับค่อนข้างสูงด้วยค่าคะแนน 3.81 และมีความน่าดึงดูดใจของอุตสาหกรรมไมซ์ระดับปานกลางด้วยค่า
คะแนน 3.26 หมายความว่า ธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทยควรมีการก าหนดต าแหน่งในการแข่งขัน
ด้วยการเลือกตลาดที่มีศักยภาพ น่าสนใจ ที่ธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทยมีความช านาญและ
ความสามารถในการแข่งขัน ทั้งนี้ปัจจัยด้านมาตรฐานของที่พักและห้องประชุม คุณภาพบุคลากร 
มาตรฐานความปลอดภัย และกฎ ระเบียบที่เกี่ยวข้องเป็นปัจจัยที่ต้องมีการพัฒนา ทั้งนี้ ผลการวิจัย
ดังกล่าวไดน้ าไปก าหนดเป็นแนวทางเพ่ือการพัฒนาศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทยต่อไป 
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Abstract 
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Duration   1 May 2015 – 30 April 2016 
 

This study aimed to study the impacts of meeting business toward economics, 
social, and environment, analyze the linkage within value chain of meeting business, 
study the potentials of meeting business in Thailand, analyze trends of meeting business, 
and demonstrate the guidelines for developing the potentials of meeting business. This 
research employs mixed method technique to conduct qualitative and quantitative 
research. By gathering in-depth qualitative and quantitative data to analyze the 
potentials of meeting business in Thailand, the samples of this study were government 
organizations and associations related to meeting business, meeting business venues, 
and organizations who would like to have a meeting in Thailand. Purposive sampling 
technique was employed to sample informants from the stakeholders mentioned above. 

The findings show that the trend of meeting business in Thailand is increasing 
every year. This research demonstrates processes in value chain, and related 
organizations with value chain of meeting business in Thailand. The meeting business in 
Thailand contributes both positive and negative impacts to economics, social, and 
environment; especially economic system, this study reveals that meeting business 
multiplier is 1.71, so that, revenue 1 baht from meeting business contributes benefits to 
the country 1.71 baht. Therefore, in 2015, meeting business in Thailand has contributed 
revenue to economic system 48,558.87 million baths. Moreover, meeting business also 
contributes to increase employment rate, but in the meantime, it affects living expenses 
as well. This research has evaluated Internal Factor Analysis Summary (IFAS) and External 
Factor Analysis Summary (EFAS) for developing strategic directions of meeting business in 
Thailand through GE Matrix. The results show that the strength of meeting in Thailand is 
high (3.81 form 5.00), and the attraction of MICE industry is moderate level (3.26 from 
5.00); therefore, meeting business in Thailand should develop positioning for competitor 
by targeting interesting markets and high potentials which meeting businesses in Thailand 
contain specialization and competitive advantage. These findings are employed to 
develop the guidelines for increasing the potentials of meeting business in Thailand. 
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1 
 

บทที่ 1 
 

บทนํา 
 

1.1 ความสาํคญั และท่ีมาของปัญหา 
 

ประเทศไทยอาศัยอุตสาหกรรมท่องเที่ยวเป็นเสมือนฟันเฟืองสําคัญในการขับเคล่ือนเศรษฐกิจ
ของประเทศมายาวนาน ด้วยความโดดเด่นทางด้านความหลากหลายของทรัพยากรท่องเที่ยวทั้งทาง
ธรรมชาติและอัธยาศัยไมตรี ประเพณี ตลอดจนวัฒนธรรม วิถีไทยที่ดึงดูดนักท่องเท่ียวจนกลายเป็น
แหล่งกระจายรายได้และการจ้างงานในลําดับต้นๆของประเทศ อย่างไรก็ตามในปัจจุบัน
นอกเหนือจากสินคา้และการบริการทางการท่องเท่ียวแล้ว ประเทศไทยยังมีอุตสาหกรรมไมซ์ (MICE) 
ที่เข้ามามีบทบาทสําคัญในการสร้างช่ือเสียง กระตุ้นเศรษฐกิจและนํามาซึ่งรายได้จากต่างประเทศ
โดยอาศัยฐานทรัพยากร โครงสร้างพ้ืนฐานตลอดจนสิ่งอํานวยความสะดวกบางส่วนร่วมกันกับ
อุตสาหกรรมท่องเที่ยว ทั้งน้ีแม้จํานวนนักเดินทางไมซ์จะน้อยกว่า แต่สามารถสร้างรายได้ต่อคนได้
มากกว่า โดยท่ีนักท่องเที่ยวทั่วไปมีค่าใช้จ่ายต่อครั้งอยู่ที่ 46,314 บาทต่อคน ในขณะที่นักเดินทาง
ไมซ์ในมีค่าใช้จ่าย 87,906 บาทต่อคน (สํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ, 2558) 
ดังน้ันตลาดของอุตสาหกรรมไมซ์จึงเป็นเป้าหมายสําคัญของนานาประเทศในการท่ีจะครองตลาด
คุณภาพที่มีกําลังซื้อสูงและเป็นอุตสาหกรรมทางเลือกที่มีศักยภาพสําหรับการลดผลกระทบจากการ
เน้นการท่องเที่ยวเชิงปริมาณในอุตสาหกรรมท่องเที่ยว    
 

 ธุรกิจการจัดประชุม (Meetings) หรือการประชุมองค์กรเป็นส่วนหน่ึงที่สําคัญของ
อุตสาหกรรมไมซ์ ที่เก่ียวข้องกับการจัดประชุมให้กับกลุ่มบุคคล บริษัทหรือองค์กรต่างๆ โดยมีการ
วางแผนล่วงหน้าและมีการจัดการที่ทําให้การประชุมบรรลุเป้าหมายทั้งน้ีจากสถิติที่ผ่านมา เช่น 
ในปีพ.ศ. 2557 การจัดประชุมองค์กร มีจํานวนนักเดินทางจากต่างประเทศมากเป็นลําดับที่สาม 
คิดเป็นร้อยละ 25.32 รองจากการประชุมวิชาชีพ (Conventions) และการท่องเที่ยวเพื่อเป็น
รางวัล แต่เมื่อพิจารณาถึงศักยภาพในการสร้างรายได้ให้กับประเทศไทยของทั้งสี่ ธุรกิจใน
อุตสาหกรรมไมซ์ นักเดินทางในกลุ่มธุรกิจการจัดประชุมองค์กรมีค่าใช้จ่ายมากท่ีสุด คือ 108,161 
บาทต่อคน (ภาพที่ 1.1) และในภาพรวมเป็นธุรกิจที่สร้างรายได้เป็นอันดับสองรองจากการประชุม 
วิชาชีพ อย่างไรก็ตามแม้ว่าตลาดของการจัดประชุมจะขยายตัวมากขึ้นในทุกภูมิภาคของโลก และ 
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ภาพที่ 1.1 การเปรียบเทียบรายได้ที่ได้รับจากนักเดินทาง (บาทต่อคน) ในธุรกิจต่างๆ 
ของอุตสาหกรรมไมซ์ ปีพ.ศ. 2557 
ที่มา: TCEB (2015) 
 
แม้ว่าทวีปเอเชียจะครองส่วนแบ่งการตลาดของธุรกิจประชุมมากที่สุด(สํานักงานส่งเสริมการจัด
ประชุมและนิทรรศการ,2557) แต่ทว่าสํานักงานสถิติแห่งชาติ (2555) ได้ต้ังข้อสังเกตว่าอันดับ
การแข่งขันและรางวัลต่างๆ ด้านการท่องเที่ยวของประเทศไทยลดลงทุกปี ในขณะที่ประเทศ
เพ่ือนบ้าน เช่น สิงคโปร์และมาเลเซีย อันดับการแข่งขันมีแนวโน้มเพ่ิมขึ้นทุกปีทั้ งๆที่มี
ทรัพยากรธรรมชาติและปัจจัยบางประการที่ด้อยกว่า ซึ่งอาจจะเป็นไปได้ว่าประเทศเหล่าน้ีมีการ
กําหนดนโยบาย กลยุทธ์และการพัฒนาที่ชัดเจนกว่า จนสามารถส่งเสริมให้ประเทศมีรายได้จาก
ธุรกิจไมซ์ มากกว่าประเทศไทย ซึ่งแสดงให้เห็นว่าประเทศไทยยังต้องมีการพัฒนาปัจจัยต่างๆท่ีจะ
สร้างความแตกต่างและเพ่ิมขีดความสามารถในการแข่งขันเพ่ือที่จะเป็นศูนย์กลางของธุรกิจการ
จัดประชุมในเอเชีย ซึ่งกระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา (2558) พบว่าภาพลักษณ์การท่องเที่ยว
ไทยยังเป็นแหล่งท่องเที่ยวราคาถูก การท่องเท่ียวไทยยังมีปัญหาสะสมมายาวนานเป็นอุปสรรคต่อ
การพัฒนาเพ่ือเพ่ิมขีดความสามารถในการแข่งขันในระยะยาว ไม่ว่าจะเป็น ปัญหาความเสื่อม
โทรมของแหล่งท่องเที่ยวการกระจุกตัวของนักท่องเที่ยวความไม่พร้อมของสิ่งอํานวยความสะดวก 
ปัญหาความปลอดภัยในชีวิตและทรัพย์สินของนักท่องเที่ยว ทักษะและองค์ความรู้ของบุคลากร
ท่องเที่ยว ขีดความสามารถในการรองรับของแหล่ง รวมถึงปัญหาการบริหารจัดการของภาครัฐ
และการบูรณาการกับหน่วยงานที่เก่ียวข้อง 

 
 ทั้งน้ีการศึกษาที่ผ่านมามุ่งเน้นที่จะวิเคราะห์และประเมินความสามารถในการแข่งขันของ
การท่องเที่ยวหรือเป็นอุตสาหกรรมไมซ์ในภาพรวมและแม้จะทราบถึงจุดเด่นที่ประเทศไทย
ได้เปรียบ เช่น ด้านฐานทรัพยากรธรรมชาติ ด้านโครงสร้างพ้ืนฐานในการบริการนักท่องเที่ยว  
และการขนส่งทางอากาศ และจุดที่ต้องมีการพัฒนาเช่น ภาพลักษณ์ความปลอดภัย ความ
น่าเช่ือถือหรือความเช่ือมั่นต่อชาวต่างชาติ ตลอดจนโครงสร้างพ้ืนฐานด้านการขนส่งภาคพ้ืนดิน 
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ท่าเรือ หากแต่ยังขาดข้อมูลศักยภาพในเชิงลึกรายธุรกิจที่จะบ่งช้ีถึงรายละเอียดของแต่ละตัวช้ีวัด
และโดยเฉพาะอย่างย่ิงปัจจัยในการตัดสินใจที่เก่ียวข้องกับสภาพแวดล้อมทั้งภายในและภายนอก
ของธุรกิจการจัดประชุมที่ให้ความสําคัญกับการขยายตัวด้านตลาดการค้าและการลงทุน การสร้าง
โอกาสทางธุรกิจให้กับบริษัทที่จะจัดประชุมในประเทศไทย ในขณะเดียวกันศักยภาพ ความพร้อม
ในการรองรับการจัดประชุมก็เป็นประเด็นสําคัญซึ่งจะสามารถนํามาทบทวนทิศทางการพัฒนา 
กลไกในการขับเคลื่อนให้เหมาะสม สอดคล้องกับสถานการณ์จริงสามารถยกระดับอุตสาหกรรมให้
เติบโต แข่งขันกับประเทศคู่แข่งอย่างสิงคโปร์และมาเลเซียได้ ดังน้ันการวิจัยครั้งน้ีจึงมุ่งที่จะ 
ศึกษาผลกระทบจากธุรกิจการจัดประชุมทั้งทางด้านเศรษฐกิจ สังคม และสิ่งแวดล้อม  การ
วิเคราะห์ความเช่ือมโยงเกี่ยวเน่ืองในห่วงโซ่มูลค่า อีกทั้งศักยภาพโดยภาพรวมของธุรกิจการจัด
ประชุม อันจะส่งผลต่อการตัดสินใจขององค์กรที่จะจัดประชุม รวมไปถึงแนวโน้มด้านการตลาดใน
อนาคตของธุรกิจการจัดประชุม  เพ่ือที่จะพัฒนาข้อเสนอแนะและเป็นฐานข้อมูลของหน่วยงานท่ี
เก่ียวข้อง อาทิเช่น ฝ่ายส่งเสริมการจัดประชุมและการท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวัล สํานักงานส่งเสริม
การจัดประชุมและนิทรรศการ ในการตัดสินใจกําหนดนโยบายที่จะเสริมสร้างศักยภาพของธุรกิจ
การจัดประชุมของประเทศไทยในอนาคตต่อไป 
 
1.2 วัตถุประสงค์ของการวิจัย  
 

การศึกษาศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทย ครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์ของการ
วิจัยดังน้ี 

1.2.1 เพ่ือศึกษาผลกระทบของธุรกิจการจัดประชุมต่อสภาพเศรษฐกิจสังคมและ 
สิ่งแวดล้อม 
1.2.2 เพ่ือวิเคราะห์ความเช่ือมโยงใน Value Chain ของธุรกิจการจัดประชุม   
1.2.3 เพ่ือศึกษาศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทย 
1.2.4 เพ่ือวิเคราะห์แนวโน้มของธุรกิจการจัดประชุม 
1.2.5 เพ่ือนําเสนอแนวทางการพัฒนาศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทย 

 
1.3 ขอบเขตของการวิจยั 

 
1.3.1 ขอบเขตด้านพื้นที่การศึกษา ในการวิจัยคร้ังน้ีมีพ้ืนที่ที่ใช้ในการศึกษา คือ เมือง

ท่องเที่ยวหลักของประเทศที่เป็น MICE City ตามคําจํากัดความของสํานักงานส่งเสริมการจัด
ประชุมและนิทรรศการ . ในการรองรับรับอุตสาหกรรมไมซ์ในประเทศซึ่งประกอบด้วย 
กรุงเทพมหานคร เชียงใหม่ ขอนแก่น พัทยา และ ภูเก็ต  
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1.3.2 ขอบเขตด้านประชากรที่ใช้ในการศึกษา การศึกษาในคร้ังน้ีมีประชากรที่ใช้ใน
การศึกษา คือ 1) หน่วยงานภาครัฐบาล และสมาคมท่ีเก่ียวข้องกับการส่งเสริมธุรกิจการจัด
ประชุม 2) ผู้ประกอบการธุรกิจท่องเที่ยวที่ให้บริการธุรกิจการจัดประชุม และ 3) กลุ่มองค์กร
ต่างประเทศที่เป็นลูกค้าของธุรกิจการจัดประชุมซึ่งเป็นกลุ่มลูกค้าที่เลือกประเทศไทยเป็นสถานท่ี
จัดประชุมองค์กร 

 
1.3.3 ขอบเขตด้านข้อมูลในการศึกษา การศึกษาในครั้งน้ีจะเก็บรวบรวมข้อมูล

ศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุม โดยมีการเก็บรวบรวมข้อมูล 2 ด้าน ดังน้ี 
1.3.3.1 ข้อมูลเชิงคุณภาพ (Qualitative Data) เพ่ือศึกษาเก่ียวกับปัญหา 

อุปสรรค และความพร้อมของธุรกิจการจัดประชุมในการให้บริการของธุรกิจการจัดประชุม รวม
ไปถึง นโยบาย กฎหมายหรือกฎระเบียบที่เก่ียวข้อง การเช่ือมโยงของกิจกรรมการจัดประชุมตาม 
Value chain การค้นหาผู้มีอํานาจตัดสินใจ ศักยภาพของ DMC รวมไปถึงศักยภาพทางการตลาด
และผลกระทบทางด้านสังคม วัฒนธรรม การแลกเปลี่ยนเทคโนโลยี แนวทางการพัฒนาศักยภาพ
ของธุรกิจการจัดประชุมของประเทศไทยในมุมมองของผู้ที่เก่ียวข้อง 

1.3.3.2 ข้อมูลเชิงปริมาณ (Quantitative Data) โดยดําเนินการเก็บรวบรวม
ข้อมูลใน 3 ส่วน คือ พฤติกรรมและปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกสถานที่จัดประชุมองค์กรใน
ประเทศไทยของกลุ่มลูกค้าองค์กรชาวต่างประเทศ ข้อมูลความคาดหวัง และความพึงพอใจของ
นักเดินทางกลุ่มไมซ์ที่เข้าร่วมการประชุม ซึ่งจะสะท้อนถึงศักยภาพของการให้บริการของธุรกิจ
การจัดประชุม  รวมทั้งการวิเคราะห์ผลกระทบทางด้านเศรษฐกิจ สังคมและสิ่งแวดล้อมของธุรกิจ
การจัดประชุม การประมาณโอกาสทางการตลาด สภาพการแข่งขัน และแนวโน้มของธุรกิจการ
จัดประชุมในของประเทศไทย  

 
1.3.4 ขอบเขตด้านระยะเวลาในการศึกษา การศึกษาในคร้ังน้ีใช้ระยะเวลา 1 ปี  
 

1.4นิยามศัพท์ท่ีใช้ในการวิจัย 
 
“ธุรกิจการจัดประชุม (Meetings)” หมายถึง การประชุมองค์กรของกลุ่มบุคคลหรือ

ของบริษัทเอกชน (Private Organization Corporate Meetings) จากต่างประเทศ เพ่ือทํา
กิจกรรมเฉพาะและการประชุม โดยมีการวางแผนไว้ล่วงหน้า ผู้เข้าร่วมจํานวนไม่น้อยกว่า 10 คน 
และมีระยะเวลาในการประชุมไม่น้อยกว่า 4 ช่ัวโมง และการจัดประชุมของบริษัทดังกล่าวไม่
จําเป็นต้องมาจากสํานักงานเดียวกันหรือภูมิภาคเดียวกันแต่อาจจะมาจากต่างทวีปหรือ
ต่างประเทศกันก็ได้ 
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 “บริษัทจัดการจุดหมายปลายทางการประชุมและแหล่งท่องเที่ยว (Destination 
Management Company (DMC)“หมายถึงองค์กรเอกชนในประเทศที่สถานที่จัดประชุม
ต้ังอยู่ ทําหน้าที่ในการดําเนินการจัดเตรียม วางแผน และจัดงานต่างๆไม่ว่าจะเป็นกิจกรรมพิเศษ 
(Special Event) การประชุม (Meetings) รวมไปถึงการขนส่งและการท่องเที่ยว เป็นบริษัทมือ
อาชีพที่มีความรู้ความเข้าใจในท้องถิ่น ความเข้าใจในศักยภาพทรัพยากรต่างๆ ที่มีอยู่ในพ้ืนที่น้ันๆ
ไม่ว่าจะเป็นผู้ให้บริการอื่นๆทั้งทางด้านโรงแรม ระบบขนส่ง รวมไปถึงความเข้าใจบริบทของ
องค์กรที่จัดประชุม สามารถออกแบบโปรแกรมการประชุม ที่เน้นความคิดสร้างสรรค์ในการ
พัฒนารูปแบบของกิจกรรมต่างๆตามวัตถุประสงค์และความต้องการของลูกค้าแตกต่างจาก 
บริษัทตัวแทน (Tour agent) และบริษัทนําเที่ยวซึ่งเน้นประสานงาน เสนอโปรแกรมสําเร็จรูป
ทั่วไปโดยไม่มีการออกแบบหรือสร้างสรรค์กิจกรรมที่เก่ียวข้องกับการสร้างคุณค่าและภาพลักษณ์
องค์กร 

 
1.5 กรอบการวิจัย 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 1.2 กรอบการวิจัยในการศึกษาศักยภาพธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทย 
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1.6 ประโยชน์ท่ีได้รับ 
 

 1.6.1 หน่วยงานที่เก่ียวข้องได้ข้อมูลผลกระทบทางเศรษฐกิจ สังคม และสิ่งแวดล้อมจาก
ธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทย 

1.6.2 หน่วยงานที่เก่ียวข้องได้ข้อมูลการวิเคราะห์ความเช่ือมโยงใน Value Chain ของ
ธุรกิจการจัดประชุม ตลอดจนศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทย 

1.6.3 หน่วยงานท่ีเก่ียวข้องได้แนวทางการพัฒนาศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมใน
ประเทศไทยที่จะนําไปสู่การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจจัดประชุม 
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บทที่ 2 
 

การตรวจเอกสาร 
 

การศึกษาครั้งน้ีมุ่งเน้นที่จะวิเคราะห์ศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมในท้ังด้านของ
ผลกระทบจากธุรกิจการจัดประชุมต่อเศรษฐกิจ สังคม และสิ่งแวดล้อม ซึ่งครอบคลุมไปถึง
ผลกระทบจากการกระจายรายได้จากธุรกิจต่อโครงสร้างเศรษฐกิจของชุมชนท้องถิ่น การ
เปลี่ยนแปลงทั้งด้านบวกและลบของธุรกิจการจัดประชุมทางด้านสังคม วัฒนธรรม รวมไปถึง
สิ่งแวดล้อมในภาพรวม โดยมีการวิเคราะห์ห่วงโซ่มูลค่าของธุรกิจและการวิเคราะห์ผู้ที่เก่ียวข้อง
กับการตัดสินใจซื้อ (Key players) ปัจจัยที่เก่ียวข้องกับ สภาพแวดล้อมของอุตสาหกรรมทั้ง
ภายในและภายนอก ทั้งน้ีเพ่ือให้ได้แนวโน้มในภาพรวมของอุตสาหกรรมอันจะนําไปสู่การ
จัดลําดับความสําคัญของข้อมูลซึ่งจะเป็นประโยชน์ต่อการพัฒนานโยบายการส่งเสริมและเพ่ิมขีด
ความสามารถในการแข่งขันของธุรกิจการจัดประชุมต่อไปน้ันรายละเอียดดังกรอบแนวคิดในการ
วิจัย (ภาพที่ 1.2)ดังน้ัน ในการศึกษาครั้งน้ีอาศัยทฤษฎีดังต่อไปน้ี    
 

2.1แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวข้อง 
 
2.1.1แนวคิดเก่ียวกับการจัดประชุม นทิรรศการและการท่องเท่ียวเพ่ือเป็นรางวัล 
อุตสาหกรรมไมซ์ (MICE) หรือ การจัดประชุม นิทรรศการและการท่องเที่ยวเพ่ือเป็น

รางวัล เป็นหน่ึงในอุตสาหกรรมการท่องเที่ยวที่มีความสําคัญย่ิงต่อการขับเคลื่อนและสร้างการ
เจริญ เติบโตทางเศรษฐกิจอันเน่ืองมาจากการท่องเที่ยว ซึ่งนักท่องเที่ยวที่ เก่ียวข้องกับ
อุตสาหกรรมไมซ์น้ันเป็นนักท่องเที่ยวที่มีความแตกต่างและโดดเด่น น่ันคือ เป็นนักท่องเที่ยวกลุ่ม
ที่เดินทางมาท่องเที่ยวเพ่ือประกอบธุรกิจ หรือประชุม สัมมนา และยังคงดําเนินกิจกรรมการ
ท่องเที่ยวด้วย (ราณี อิสิชัยกุล และจุฑามาศ วิศาลสิงห์, 2550) โดยอุตสาหกรรมไมซ์ (MICE 
Industry) ประกอบไปด้วยธุรกิจการจัดประชุม (Meeting) เป็นการจัดประชุมของบริษัทหรือ
องค์กรต่างๆ โดยอาจจะมีผู้ เข้าร่วมประชุม อุตสาหกรรมการท่องเที่ยวเพ่ือเป็นรางวัล 
(Incentives) โดยเป็นการท่องเที่ยวเป็นหมู่คณะโดยเป็นบริษัทหรือองค์กรเป็นผู้ออกเงินให้ เพ่ือ
เป็นรางวัลแก่บุคลากรในบริษัทหรือองค์กร เพ่ือสร้างแรงจูงใจให้แก่บุคลากร ธุรกิจการจัดประชุม
นานาชาติ (Conventions) ซึ่งเป็นงานประชุมที่มีผู้เข้าร่วมจากหลากหลายประเทศ ซึ่งส่วนใหญ่
จะเป็นงานประชุมของกลุ่มคนที่มีความสนใจในเรื่องเดียวกัน เช่น งานประชุมของสมาคม
การแพทย์นานาชาติ เป็นต้น และอุตสาหกรรมการจัดงานแสดงสินค้านานาชาติ (Exhibitions) 
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คือการจัดงานแสดงสินค้าในประเทศไทย โดยผู้จัดอาจจะเป็นผู้จัดงานชาวไทย หรือผู้จัดงานจาก
ต่างประเทศก็ได้ 
 อุตสาหกรรมไมซ์จึงเก่ียวข้องกับการท่องเที่ยวเชิงธุรกิจที่เกิดขึ้นได้หลายรูปแบบ อาทิ 
การเดินทางที่มีวัตถุประสงค์ทางธุรกิจ การฝึกอบรม การจัดงานแสดงสินค้า/นิทรรศการ และการ
ท่องเที่ยวเพื่อเป็นรางวัล เป็นต้น เหล่าน้ีล้วนแล้วแต่อยู่ในความหมายของการท่องเที่ยวเชิงธุรกิจ 
อุตสาหกรรมการประชุม การท่องเที่ยวเพ่ือเป็นรางวัล การจัดประชุมนานาชาติและการจัด
นิทรรศการ หรือที่เป็นที่รู้จักกันว่า MICE (Meeting, Incentive, Convention and Exhibition) 
จึงเป็นส่วนหน่ึงของการท่องเที่ยวเชิงธุรกิจปัจจุบันอุตสาหกรรมไมซ์ (MICE) ได้รับการยอมรับมาก
ขึ้นในฐานะกลไกสําคัญของอุตสาหกรรมการท่องเที่ยวที่มีการเติบโตสูงและมีความสําคัญต่อการ
สร้างรายได้และการจ้างงานให้แก่ประเทศ เน่ืองจากนักเดินทางกลุ่มไมซ์มีเป้าหมายเฉพาะทาง
ธุรกิจ มีอํานาจซื้อสูงและมีความต้องการสินค้าและบริการท่ีมีคุณภาพดี ทั้งอาหารและเคร่ืองด่ืม 
สายการบิน โรงแรม ธุรกิจการขนส่งสินค้า การเดินทางในประเทศ เป็นต้น ทําให้ค่าใช้จ่ายเฉลี่ย
ของกลุ่มไมซ์ จึงอยู่ในระดับที่สูงกว่านักท่องเที่ยวทั่วไปประมาณ 2-3 เท่า (สุธิดา สุวรรณกันธา, 
2554) ปัจจัยสําคัญที่ทําให้ตลาด MICE ในประเทศไทยเติบโตข้ึนน้ันมาจากโครงสร้างพ้ืนฐานของ
ประเทศไทย ที่สามารถตอบสนองตลาดดังกล่าวได้ เช่น ความพร้อมทางด้านสถานที่จัดงานและ
สถานที่พักในระดับนานาชาติ ล่าสุดคือการเป็นเจ้าภาพจัดการประชุมสุดยอดผู้นํา 21 เขต
เศรษฐกิจ (APEC) ที่ประเทศไทยสามารถดําเนินการได้เป็นอย่างดี อีกทั้งประเทศไทยยังมีศูนย์จัด
แสดงสินค้าที่มีมาตรฐานการให้บริการในระดับมาตรฐาน โลก เช่น ศูนย์การประชุมแห่งชาติสิริกิต์ิ
ศูนย์แสดงสินค้านานาชาติไบเทค บางนา ศูนย์แสดงสินค้าอิมแพ็ค เมืองทองธานี เป็นต้น อย่างไร
ก็ตาม ปัจจัยที่สําคัญที่สุดอย่างหน่ึงที่สนับสนุนธุรกิจน้ีคือการที่ภาครัฐพยายามผลักดันให้ 
ประเทศไทยเป็นศูนย์กลางการจัดประชุมและนิทรรศการในภูมิภาคเอเชีย แทนประเทศสิงคโปร์
และฮ่องกงและมีเป้าหมายที่จะให้จังหวัดเชียงใหม่ เป็นศูนย์กลางการประชุมสัมมนา และแสดง
สินค้าระดับโลกหรือ World Class Convention and Exhibition Center โดยเริ่มจากการ
วางแผนที่จะสร้างศูนย์การประชุมนานาชาติที่จังหวัดเชียงใหม่ และภูเก็ต การปรับปรุง
สาธารณูปโภคเพ่ือรองรับการเติบโตของอุตสาหกรรมการท่องเที่ยว เช่น การก่อสร้างสนามบิน
สุวรรณภูมิ การเปิดเสรีการบินการเปิดสายการบินราคาถูก หรือ Low Cost Airline เป็นต้นใน
ส่วนของปัจจัยเสี่ยงที่เป็นอุปสรรคต่อการขยายตัวของตลาด MICE ในประเทศไทยคือการมีคู่แข่ง
ที่สําคัญ คือสิงคโปร์และฮ่องกง ซึ่งมีศักยภาพและวางกลยุทธ์ที่ชัดเจน ตลอดจนความไม่สะดวก
ของขั้นตอนการเข้ามาในประเทศ เช่น ความล่าช้าของการตรวจคนเข้าเมือง การเก็บภาษีอุปกรณ์
นําเข้าสําหรับจัดประชุม เป็นต้น(ปัทมนันท์ นิทัศน์สันติคุณ, 2550) 

ปรีชา แดงโรจน์ (2549) อธิบายว่า MICE (Meeting, Incentive, Convention and 
Exhibition) คือ การจัดประชุมนานาชาติ การท่องเที่ยวเพื่อเป็นรางวัล และการจัดนิทรรศการ 
เป็นกิจกรรมท่ีมีความสําคัญต่อเศรษฐกิจ และสังคมเป็นอย่างมาก เน่ืองจากเป็นกิจกรรมที่
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เช่ือมโยงกับอุตสาหกรรมทั้งภาคบริการและภาคการผลิต เช่น โรงแรม บริษัทนําเที่ยว ร้านค้าของ
ที่ระลึก การจัดเลี้ยง การจัดการแสดง การตกแต่งสถานที่ การขนส่งทางอากาศและภาคพื้นดิน 
การโฆษณาประชาสัมพันธ์ การสื่อสารโทรคมนาคม ฯลฯ เราสามารถแบ่งกลุ่มนักเดินทางกลุ่ม
ไมซ์ออกเป็น 3 ประเภทได้แก่ 

1. กลุ่มผู้จัดการประชุม (Organizer) และผู้เข้าร่วมประชุม (Participant) 
2. กลุ่มผู้ร่วมแสดงสินค้า (Exhibitor) และผู้เที่ยวชมการแสดง (Visitor) 
3. กลุ่มนักเดินทางกลุ่มไมซ์เพ่ือเป็นรางวัล (Incentive Traveler) 

 อย่างไรก็ตาม สามารถกล่าวได้ว่ากลุ่มผู้ที่เก่ียวข้องในอุตสาหกรรมไมซ์ว่าประกอบไปด้วย
กลุ่มผู้ให้บริการด้านสถานที่จัดงานแสดงสินค้าและการประชุม (Venue) ผู้ให้บริการเช่าสถานท่ี
การจัดงานนิทรรศการหรือห้องประชุม อาทิเช่น ศูนย์การประชุมและแสดงสินค้านานาชาติ ไบ
เทค ศูนย์ประชุมแห่งชาติสิริกิตต์ิ ศูนย์แสดงสินค้า อิมแพค เมืองทองธานี รอยัล พารากอน ฮอลล์ 
และอื่นๆ รวมไปถึงห้องประชุมตามโรงแรมต่างๆ กลุ่มผู้จัดงานแสดงสินค้าและการประชุม 
(Organizer) ผู้คิดงาน วางแผน ควบคุมดูแล รวมถึงการประชาสัมพันธ์งานแสดงสินค้า และงาน
ประชุมต่างๆ กลุ่มผู้ร่วมออกงานแสดงสินค้า (Exhibitor) กลุ่มบริษัท ห้างร้าน หรือร้านค้า ผู้จอง
พ้ืนที่มาออกงานแสดงสินค้าเพ่ือการค้า กลุ่มผู้รับเหมาก่อสร้างคูหา (Contractor)บริษัทที่รับดูแล
เรื่องการก่อสร้างคูหาจัดแสดงงาน เวทีกิจกรรม ตลอดจนส่วนตกแต่งต่างๆของงาน ซึ่งอาจมี
ผู้รับเหมาหลายบริษัทก็ได้ ทั้งที่รับงานในส่วนของผู้จัดงานเอง และส่วนของพ้ืนที่ผู้ร่วมแสดงงาน 
กลุ่มผู้เข้าชมงาน (Visitor) กลุ่มผู้เข้าชมงานแสดงสินค้าโดยแบ่งออกเป็น Trade Visitor หรือ 
Buyer กลุ่มผู้เข้าชมงานเพื่อการเจรจาธุรกิจ โดยจะเข้าชมงานที่เป็นงาน Trade Show เน้นการ
เจรจาธุรกิจเป็นหลักและกลุ่มผู้เข้าเที่ยวชมงานท่ัวไปที่เข้าชมงาน Consumer Show ปกติ กลุ่ม
ผู้เข้าร่วมงานประชุม (Delegate) ผู้เข้าร่วมฟังการประชุมหรือสัมมนาที่จัดขึ้น วิทยากรผู้บรรยาย
การประชุม (Speaker) ผู้บรรยายการประชุมหรือสัมมนา (สํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและ
นิทรรศการ, 2554) 
 โดยณัฐกานต์ รองทอง (2555) และมนัส ชัยสวัสด์ิ และคณะ (2552) ได้เสนอแนะถึงแนว
ทางการจัดประชุมในอุตสาหกรรมไมซ์ ซึ่งกําหนดตามตัวช้ีวัดของอุตสาหกรรมไมซ์ ดังน้ี 
 1. คุณภาพของสถานที่จัดประชุม ในด้านความสามารถในการรองรับของธุรกิจโรงแรม
ด้านที่พัก และห้องประชุมที่ใช้จัดงาน รวมไปถึงความเช่ือมโยงกับแหล่งท่องเที่ยวต่างๆในพ้ืนที่
ใกล้เคียง 
 2. การเข้าถึงสถานที่จัดประชุม ในการจัดประชุมสิ่งที่สําคัญนอกเหนือจากสถานที่จัด
ประชุมคือ ความสามารถในการเข้าถึงสถานที่จัดประชุมในด้านการเดินทาง สิ่งอํานวยความ
สะดวกและโครงสร้างพ้ืนฐานด้านการคมนาคมในทุกๆด้าน ได้แก่ สนามบิน ถนน รถไฟ สถานี
ขนส่ง รถโดยสาร เป็นต้น 
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 3. โครงสร้างพ้ืนฐานการจัดประชุม ที่เก่ียวข้องกับสถานท่ีจัดประชุม ได้แก่ โรงแรมที่พัก 
รีสอร์ต รวมไปถึงบุคลากรที่เก่ียวข้องกับการจัดประชุม 
 4. การสนับสนุนของภาครัฐ ในด้านการเตรียมความพร้อมและนโยบายการส่งเสริม
อุตสาหกรรมไมซ์ของจังหวัด 
 5. แหล่งท่องเที่ยว เน่ืองจากผู้ที่เดินทางมาประชุม หรือร่วมงานต่างๆ เมื่อเสร็จภารกิจ
ต่างๆแล้วจะมีการเดินทางท่องเที่ยวเพื่อพักผ่อนหย่อนใจ ดังน้ัน จึงต้องมีการพัฒนาศักยภาพด้าน
แหล่งท่องเที่ยวหรือสิ่งดึงดูดใจทางการท่องเที่ยวในจังหวัดน้ันๆด้วย 
 ซึ่งทั้ง 5 ข้อที่กล่าวมาข้างต้นเป็นส่วนที่สําคัญที่ทําให้การเติบโตของอุตสาหกรรมไมซ์
ส่งผลกระทบด้านบวกต่อภาวะเศรษฐกิจของจังหวัดหรือประเทศไทย เน่ืองจากมีความเก่ียวข้อง
กับภาคส่วนต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นธุรกิจที่พัก ธุรกิจนําเที่ยว ธุรกิจร้านอาหาร ธุรกิจด้านการคมนาคม
ขนส่ง หรือธุรกิจอ่ืนๆที่เก่ียวข้อง (เกิดศิริ เจริญวิศาล, 2552) หรือกล่าวได้ว่า ทุกองค์ประกอบใน
อุตสาหกรรมการท่องเที่ยวล้วนแต่ได้รับประโยชน์จากการเติบโตของอุตสาหกรรมไมซ์ ทั้งน้ีจะ
เห็นได้ว่าอุตสาหกรรมไมซ์มีการเติบโตอย่างต่อเน่ืองดังจะเห็นได้จากสถิติของสํานักงานส่งเสริม
การจัดประชุมและนิทรรศการ  (2555) ในปีพ.ศ. 2551–2555 ดังตารางที่ 2.1 ซึ่งมีนักเดินทาง
กลุ่มไมซ์เดินทางมายังประเทศไทยถึง 895,224 คน สร้างรายได้ 79,770 ล้านบาท 
 
ตารางที่ 2.1 สรุปจํานวนนักเดินทางกลุ่มไมซ์ชาวต่างประเทศและรายได้จากอุตสาหกรรมไมซ์  
ปีพ.ศ. 2551 - 2555 

ปีพ.ศ. นักเดินทางกลุม่ไมซ์ (คน) รายได้ (ล้านบาท)
2551 821,892 61,570 
2552 686,609 53,741 
2553 679,585 53,515 
2554 840,054 70,625 
2555 895,224 79,770 

ที่มา:ปรับปรุงจาก สํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ (2555) 
 
 ทั้งน้ี ในการศึกษาน้ี มุ่งเน้นเฉพาะการศึกษาธุรกิจการจัดประชุม (Meeting) เท่าน้ัน 
ดังน้ัน ผู้วิจัยจึงนําเสนอเฉพาะที่เก่ียวข้องกับธุรกิจการจัดประชุม 
 

2.1.2 ธุรกิจการจัดประชุม (Meeting) 
 ธุรกิจการจัดประชุมถือได้ว่าเป็นธุรกิจหลักที่สําคัญของอุตสาหกรรมไมซ์ (MICE 

Industry)เพราะอาจจะกล่าวได้ว่าทุกบริษัทและองค์กรไม่ว่าจะเป็นทั้งรัฐหรือเอกชนจําเป็นที่
จะต้องมีการจัดประชุม โดยบริษัทเอกชนที่เป็นมหาชนถูกกฎหมายระบุให้ต้องมีการประชุมผู้ถือ
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หุ้นประจําปี(Annual Shareholder Meeting) ทุกบริษัทที่มีการเจรจาติดต่อกับทางลูกค้าจําเป็น
ที่จะต้องมีการจัดการประชุมเพ่ือแถลงข่าวต่างๆ (Press Conference) การเปิดตัวสินค้า 
(Product Launch) รวมไปถึงการประชุมก่ึงพักผ่อนของผู้บริหารและพนักงานในสถานที่ต่างๆ
นอกเหนือจากในบริษัท เป็นต้น โดยสํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ(2558) ได้
กล่าวว่า การจัดประชุมในแต่ละคร้ังของบริษัทน้ันจะต้องตอบสนอง ทั้งเป้าหมาย (Goal) 
หมายถึง เป้าหมายระยะยาว (Long-Term Target) ที่วางไว้ว่าบริษัทจะต้องบรรลุในอนาคต และ 
วัตถุประสงค์ (Objective) หมายถึงเป้าหมายระยะสั้นที่ถูกระบุขึ้นมาเพ่ือกิจกรรมใด กิจกรรม
หน่ึงโดยเฉพาะโดยเป้าหมายและกิจกรรมน้ันๆควรจะช่วยให้องค์กรสามารถเคล่ือนที่เข้าใกล้
เป้าหมายท่ีวางไว้ได้มากขึ้น โดยวัตถุประสงค์ของการประชุมองค์กรในแต่ละคร้ังอาจจะประกอบ
ไปด้วย การให้พนักงานของบริษัทและองค์กรมีความเข้าใจถึงทิศทางการดําเนินงานของบริษัท
มากขึ้น ต้องการให้พนักงานขององค์กรได้มีโอกาสพบปะพูดคุยแลกเปลี่ยนความรู้ระหว่างสาขา
ต่างประเทศ เป็นต้น  

 
2.1.2.1นิยามและความหมายของธุรกิจการจัดประชุมจุฑา ธาราไชย (2557) 

ได้ให้คําจํากัดความของการจัดประชุม (Meeting) ว่าหมายถึง การประชุมของกลุ่มบุคคลหรือ
องค์กรหนึ่งเพ่ือทํากิจกรรมเฉพาะโดยจัดเป็นการเฉพาะกิจและมีการวางแผนไว้ล่วงหน้า เช่นการ
ประชุมประจําปี การประชุมคณะกรรมการ เป็นต้น ซึ่งการให้ความหมายที่ชัดเจนของธุรกิจการ
จัดประชุมมีความสําคัญต่อการขับเคลื่อนและผลักดันอุตสาหกรรมธุรกิจการจัดประชุมให้มีความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันเหนือกว่าคู่แข่งขันในภูมิภาค อาทิ สิงคโปร์ มาเลเซีย หรือเวียดนามเป็น
ต้น นอกจากน้ียังรวมไปถึงการพัฒนาระบบการจัดการฐานข้อมูลอุตสาหกรรมธุรกิจการจัด
ประชุม แม้กระทั่งการให้ความหมายหรือการจัดประเภทธุรกิจการจัดประชุมโดยผู้ที่อยู่ใน
อุตสาหกรรมไมซ์ยังมีความคลาดเคลื่อนและทับซ้อนกันระหว่างธุรกิจการจัดประชุม (Meeting) 
และการประชุมนานาชาติ (Convention) ดังเห็นได้จากวุฒิชาติ สุนทรสมัย และคณะ (2552) ที่
กล่าวว่าธุรกิจการจัดประชุมสามารถจําแนกออกเป็น 3 ประเภท คือ 

1) การประชุมของสมาคม (Association Meeting) หมายถึงการประชุมการ
แลกเปลี่ยนข้อมูลของบุคคลในสาขาอาชีพเดียวกันหรือใกล้เคียงกัน ระยะเวลาในการจัดประชุม
ประมาณ 4-5 วัน ใช้เวลาเตรียมงานอย่างน้อย 1 ปี โดยหมายรวมถึง Conference คือการที่
ผู้เข้าร่วมประชุมจะปรึกษาหารือกัน เพ่ือหาข้อเท็จจริงและแก้ไขปัญหา และ Congress คือการ
ประชุมที่มีหัวข้อการประชุมมาจากการสนับสนุนของสมาชิก หรือองค์กรน้ันส่วนใหญ่มีการ
วางแผนล่วงหน้า 1 ปีขึ้นไป มีขนาดใหญ่กว่า Conference ส่วน Symposium หมายถึง การ
ประชุมของกลุ่มผู้เช่ียวชาญเฉพาะทางโดยการเสนอผลงานจากผู้เช่ียวชาญในหัวข้อน้ัน ๆ เพ่ือให้
ที่ประชุมพิจารณาให้ความเห็น 
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2) การประชุมขององค์กร (Corporate Meeting) คือ การประชุมของกลุ่ม
บุคคลท่ีมาจากองค์กรหรือบริษัทเดียวกันหรือเครือเดียวกัน ซึ่งมาจากหลาย ๆ ประเทศทั่วโลก ใช้
เวลาเตรียมงานอย่างน้อย 1 ปี และมีขนาดการประชุมเล็กกว่าการประชุมของสมาคม 
(Association Meeting) หรือการประชุมของกลุ่มบุคคลหรือผู้แทนจากหน่วยงานราชการ ซึ่งอาจ
มาจากหลาย ๆ ประเทศทั่วโลกก็ได้ 

3) การประชุมของหน่วยงานราชการ (Government Meeting) การประชุม
ของกลุ่มบุคคล หรือ ผูแ้ทนจากหน่วยราชการและเป็นการจัดโดยหน่วยราชการ  

 
อย่างไรก็ตามธุรกิจการจัดประชุมในลักษณะการจัดประชุม (Meeting)จะ

แตกต่างจากการประชุมระดับนานาชาติ (Convention) ที่หมายถึงการประชุมหรือการสัมมนาที่
จํานวนผู้เข้าร่วมประชุม (ขนาดการประชุม) มีมากกว่าต้ังแต่หลายร้อยคนจนไปถึงหมื่นคน และใช้
เวลาในการเตรียมงานไม่ตํ่ากว่า 2 ปี ส่วนใหญ่เป็นการประชุมระดับประเทศภูมิภาค จนถึงระดับ
นานาชาติ มักเป็นการจัดโดยสมาคมหรือองค์กรระดับนานาชาติหรือระดับรัฐบาลดังน้ัน การ
ประชุมขององค์กรธุรกิจต่าง ๆ ที่นอกเหนือจากความหมายนี้จึงเก่ียวข้องกับธุรกิจการจัดประชุม 
(Meeting) 

 ทั้งน้ีในการศึกษาครั้งน้ี ผู้วิจัยศึกษาจากธุรกิจการจัดประชุมโดยจํากัดขอบเขต
อยู่ที่การประชุมองค์กร (Corporate Meetings) เท่าน้ัน โดยคําจํากัดความของการประชุม
อ งค์ ก ร (Corporate Meetings) ต าม ห นั งสื อ  The International Dictionary of Event 
Management (สํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ, 2558) ได้กล่าวว่า การประชุม
องค์กรว่าเก่ียวข้องกับ “...งานประชุมที่ เป็นทางการซึ่งมีการรวมตัวกันของพนักงาน และ
จําเป็นต้องประกอบไปด้วยการเดินทาง ห้องพักและอาหาร ซึ่งค่าใช้จ่ายทั้งหมดทางบริษัทจะเป็น
ผู้รับผิดชอบ...” ซึ่งอาจจะสรุปได้ว่าการประชุมองค์กรที่เก่ียวข้องกับธุรกิจการจัดประชุมใน
การศึกษาครั้งน้ี หมายถึง  

 

“การจัดประชุมของกลุ่มบุคคลที่มาจากบริษัทเดียวกันต้ังแต่ 2 คนขึ้นไปโดยไม่
จําเป็นต้องมาจากสํานักงานเดียวกัน แต่อาจจะมาจากสํานักงานคนละทวีปก็
ได้” 

 

โดยสํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ (2558) ได้ระบุถึง
วัตถุประสงค์ของการจัดประชุมองค์กร ว่าสามารถสรุปออกมาได้เป็นดังต่อไปน้ี 

 -เพ่ือแถลงถึงทศิทางและนโยบายการดําเนินงานของบริษัท 
-เพ่ือก่อให้เกิดการแลกเปลี่ยนความรู้และข้อมูลระหว่างพนักงานในแต่ละแผนก 

ฝ่าย และสาขาทั้งในประเทศ และต่างประเทศ (ในกรณีที่เป็นบริษัทข้ามชาติ) 
-เพ่ือก่อให้เกิดความสามัคคี รวมไปถึงสร้างวัฒนธรรมการทํางานเป็นทีม 
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-เพ่ือก่อให้เกิดการพัฒนาความรู้ ความสามารถของพนักงานผ่านการประชุมเชิง
ปฏิบัติการและการฝึกอบรม 

-เพ่ือเป็นการเพ่ิมประสิทธิภาพในการทํางานของบุคลากรในบริษัท 
  

 2.1.2.2ประเภทของการประชุมองค์กรในการศึกษาเก่ียวกับธุรกิจการจัด
ประชุม ผู้วิจัยจําเป็นต้องมีการทําความเข้าใจเก่ียวกับความหมายและประเภทของการประชุม
องค์กร เน่ืองจากการประชุมองค์กรสามารถแบ่งได้หลากหลายตามเกณฑ์ที่แตกต่างกันดังต่อไปน้ี 
(สํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ,2558) 
  1)การแบ่งการประชุมองค์กรออกตามวัตถุประสงค์ในการแบ่งประเภทของการ
ประชุมองค์กรออกตามวัตถุประสงค์สามารถจัดแบ่งออกได้เป็นการประชุมสัมมนา การประชุมเชิง
ปฏิบัติการ การประชุมระดับสมอง และการประชุมอภิปราย ดังรายละเอียดต่อไปน้ี 
  - การประชุมสัมมนา(Seminar) เป็นการประชุมที่บุคลากรขององค์กรเข้า
มาร่วมประชุม โดยมีผู้เช่ียวชาญภายใต้หัวข้อที่กําหนดไว้มาเป็นวิทยากรผู้บรรยายให้ความรู้แก่
ผู้เข้าร่วมประชุม  
  - การประชุมเชิงปฏิบัติการ (Workshop) เป็นการประชุมที่มีวัตถุประสงค์
คล้ายคลึงกับการสัมมนา เน่ืองจากต้องการให้ผู้เข้าร่วมประชุมมีความรู้เพ่ิมมากขึ้น อย่างไรก็ดี
กระบวนการในการประชุมเชิงปฏิบัติการมีความแตกต่างจากการสัมมนาตรงท่ีผู้เข้าร่วมประชุมจะ
มีโอกาสมีส่วนร่วมในการเรียนรู้ผ่านการปฏิบัติงานจริงระหว่างเข้าร่วมประชุม  
  - การประชุมระดมสมอง (Brainstorming Meeting) เป็นการประชุมของ
บุคลากรในองค์กรซึ่งอาจจะมาจากฝ่ายเดียวกัน หรือต่างฝ่ายและต่างสาขาก็ได้ และช่วยกันระดม
ความคิดเห็นเพ่ือหาแนวทางในการแก้ไขหรือพัฒนาการดําเนินงานต่างๆ  
  - การประชุมอภิปราย (Panel Forum Meeting) เป็นการประชุมที่มีการเชิญ
ผู้เช่ียวชาญ ผู้ทรงคุณวุฒิในประเด็นที่ต้องการจะอภิปราย มาบรรยายและแลกเปล่ียนความ
คิดเห็นกันเพ่ือให้ผู้เข้าร่วมประชุมเกิดมุมมองและทัศนะในมุมต่างๆของประเด็นที่ใช้ในการประชุม  

 2)การแบ่งประเภทของการประชุมองค์กรตามภูมิศาสตร์โดยการแบ่งประเภท
ของการประชุมองค์กรรูปแบบน้ีจะแบ่งตามภูมิศาสตร์หรือสถานท่ีต้ัง ไม่ว่าจะเป็นการประชุม
องค์กรระดับนานาชาติ การประชุมองค์กรระดับภูมิภาค การประชุมองค์กรในต่างประเทศ และ
การประชุมองค์กรที่จัดขึ้นในประเทศ 

 - การประชุมองค์กรระดับนานาชาติ (International Corporate Meetings) 
คือการประชุมที่มีผู้เข้าร่วมประชุมจากบริษัทหรือองค์กรทีม่าจากต่างทวีปและต่างประเทศ
มากกว่าหน่ึงทวีปขึ้นไป  
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 - การประชุมองค์กรระดับภูมิภาค (Regional Corporate Meetings) คือการ
ประชุมที่มีผู้เขา้ร่วมประชุมจากต่างประเทศมากกว่าหน่ึงประเทศ แต่ประเทศน้ันๆจะต้องอยู่ใน
ภูมิภาคหรือทวีปเดียวกัน  

 - การป ระ ชุม อ งค์ ก ร ใน ต่ างป ระ เท ศ  (National Offshore Corporate 
Meetings) คือการประชุมองค์กรที่พนักงานของบริษัทใดบริษัทหน่ึงได้ดําเนินการจัดประชุมนอก
ประเทศตนเอง โดยผู้ เข้าร่วมประชุมทั้งหมดจะมาจากประเทศเดียวกัน แต่ไปจัดงานใน
ต่างประเทศ  

 - การประชุมองค์กรที่จัดขึ้นในประเทศ (Domestic Corporate Meetings) คือ
การประชุมองค์กรของบริษัทที่อยู่ในประเทศ แต่อาจจะไปจัดในพ้ืนที่อ่ืนๆของประเทศน้ันๆแทน  
  จากการแบ่งประเทศดังกล่าวเห็นได้ว่าเป็นการแบ่งประเภทโดยพิจารณาจาก
การเดินทางไปประชุมของธุรกิจหรือองค์กรหน่ึง ๆ ที่ประกอบไปด้วยสถานที่ในการจัดประชุม 
และลักษณะของผู้เข้าร่วมประชุมว่าเดินทางมาจากที่ใด 

3)การแบ่งประเภทของการประชุมองค์กรตามวาระของการประชุมการประชุม
องค์กรรูปแบบน้ีแบ่งตามวาระของการประชุมที่มีเป้าหมายชัดเจนไม่ว่าจะเป็นการประชุม
ผู้บริหาร การประชุมผู้ถือหุ้น การประชุมเพ่ือแนะนําสินค้าใหม่ และการประชุมของฝ่ายต่าง ๆ 
โดยมีรายละเอียดดังน้ี 

 - การประชุมผู้บริหาร (Executive/Management Meeting) การประชุม
ดังกล่าวส่วนใหญ่จะมุ่งเน้นไปที่การกําหนดแนวทางการดําเนินงานของบริษัท ที่กระทบต่อการ
ดําเนินงานโดยรวม  

 - การประชุมผู้ถือหุ้น (Stockholders’ Meeting) การประชุมของผู้ที่มีการถือ
หุ้นของบริษัท ซึ่งผู้เข้าร่วมประชุมไม่จําเป็นที่จะต้องเป็นพนักงานหรือผู้บริหารของบริษัท แต่ต้อง
มีการถือหุ้นของบริษัทนั้นๆ ทั้งน้ีเป้าหมายของการประชุมส่วนใหญ่จะเป็นการแจ้งถึงผลการ
ดําเนินงานของบริษัท การขออนุมัติเห็นชอบในประเด็นต่างๆ จากผู้ถือหุ้นเป็นต้น  

 - การประชุมเพ่ือแนะนําสินค้าใหม่ (New Product Introduction Meeting) 
การประชุมประเภทน้ีมักถูกจัดขึ้นมาเมื่อทางบริษัทมีความต้องการท่ีจะแนะนําสินค้าใหม่ๆเข้าสู่
ตลาด การประชุมรูปแบบนี้นอกจากจะมีพนักงานขององค์กรเข้าร่วมประชุมแล้ว มักจะมีการเชิญ
ผู้มีส่วนเก่ียวข้องอ่ืนๆเช่นนักข่าว รวมไปถึงลูกค้าของบริษัทเข้าร่วมประชุมด้วย 

 - การประชุมของฝ่ายต่างๆ (Departmental Meeting) การประชุมของฝ่าย
ต่างๆในกรณีน้ีอาจจะเป็นการประชุมของฝ่ายเดียวกันในองค์กร 

4)การแบ่งประเภทของการประชุมตามลักษณะขององค์กรการแบ่งประเภทของ
การประชุมรูปแบบน้ีแบ่งตามลักษณะขององค์กร ประกอบไปด้วยการประชุมองค์กรของ
บริษัทเอกชน และการประชุมองค์กรของหน่วยงานภาครัฐ 
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 - การประชุมองค์กรของบริษัทเอกชน (Private Organization Corporate 
Meetings) คือการประชุมองค์กรของบริษัทที่เป็นเอกชน โดยบริษัทดังกล่าวอาจจะมีสํานักงาน
อยู่ในประเทศน้ันๆหรือไม่ก็ได้ โดยรูปแบบและวัตถุประสงค์ของการประชุมแต่ละคร้ังจะแตกต่าง
กันออกไป  

 - การประชุมองค์กรของหน่วยงานภาครัฐ (Governmental Organization 
Corporate Meetings) คือการประชุมองค์กรของหน่วยงานภาครัฐ ซึ่งอาจจะเป็นหน่วยงาน
ภาครัฐของประเทศนั้นๆไปจัดงานในส่วนต่างๆของประเทศ หรืออาจจะเป็นหน่วยงานภาครัฐของ
ต่างชาติที่มาจัดในประเทศน้ันๆก็ได้  

 จากลักษณะของการแบ่งประเภทของการประชุมองค์กรดังกล่าวข้างต้นน้ัน ใน
การศึกษาครั้งน้ีผู้ วิจัยจะมุ่งเน้นศึกษาเฉพาะการประชุมองค์กรของบริษัทเอกชน (Private 
Organization Corporate Meetings) เพ่ือที่จะตอบวัตถุประสงค์ในการพัฒนาศักยภาพของ
ธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทยต่อไป 

 
  2.1.2.3สถานการณ์อุตสาหกรรมธุรกิจการจัดประชุมแนวโน้มการเติบโตและ
ความสําคัญของการประชุมองค์กรน้ันมีทิศทางเพ่ิมขึ้นเรื่อยๆ ดังจะเห็นได้จากตัวอย่างในกรณีของ
ประเทศสหรัฐอเมริกาที่แสดงในตารางที่ 2.2 จะเห็นได้ว่าสัดส่วนของผู้เข้าร่วมกว่าร้อยละ 50.0 
เป็นผู้ที่เข้าร่วมการประชุมองค์กรเมื่อเปรียบเทียบกับการประชุมในลักษณะอ่ืนๆ จึงเห็นว่ามี
สัดส่วนที่มากที่สุด 
 
ตารางที่ 2.2มลูค่าอุตสาหกรรมของธุรกิจการจัดประชุมโดยรวมของประเทศสหรัฐอเมริกา  

ที่มา:PricewaterhouseCooper LLP (2014) 
 

นอกจากน้ีจากการเก็บข้อมูลและสํารวจสมาชิกของ IAPCO ในช่วงปี ค.ศ. 2006 
ถึงปี ค.ศ. 2010 แสดงให้เห็นว่าอุตสาหกรรมการประชุมองค์กรยังคงมีการเติบโตอย่างต่อเน่ือง

ประเภทของการประชุม จํานวนงานท่ีจัด จํานวนผูเ้ข้ารว่ม 
สัดส่วนร้อยละ
ของท้ังหมด 

ประชุมองค์กร  1,298,300 113,337,000 50%
ประชุมวิชาชีพและสมาคม  273,700 60,960,000 27%
งานแสดงสินค้า  10,900 26,768,000 12%
การท่องเที่ยวเพ่ือเป็นรางวัล 67,700 9,172,000 4%
การประชุมประเภทอ่ืนๆ  182,600 14,710,000 7%

รวมทั้งหมด 1,833,200 224,947,000 100%
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โดยจํานวนการจัดประชุมองค์กรของสมาชิก IAPCO มีการเพิ่มขึ้นจาก 1,154 งานประชุมในปี 
ค.ศ. 2006 ไปเป็น 3,454 งานประชุมในปี ค.ศ. 2010รายละเอียดดังภาพที่ 2.1(สํานักงาน
ส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ,2558) โดยแม้จะประสบกับปัญหาต่างๆ รวมทั้งการลดการ
ใช้จ่ายในด้านอ่ืนๆขององค์กรและบริษัทเน่ืองจากภาวะเศรษฐกิจชะลอตัว อุตสาหกรรมการ
ประชุมองค์กรก็จะยังคงเป็นหน่ึงในฟันเฟืองสําคัญในการช่วยสร้างรายได้ให้แก่ประเทศที่จัดงาน
ดังกล่าวอย่างต่อเน่ือง 

 

 
ภาพท่ี 2.1 แนวโน้มจํานวนการประชุมองค์กรของสมาชิก IAPCO ปี ค.ศ. 2006 -2010 
ที่มา:IAPCO (2011) 

 
สําหรับสถานการณ์ของธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทยพบว่า สํานักงาน

ส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ (2557) ได้กําหนดแนวทางส่งเสริมตลาดอุตสาหกรรมไมซ์
ในปีงบประมาณ 2558 โดยมุ่งเน้นไปที่ 3 กลุ่มหลักคือ การประชุมกลุ่มองค์กร การท่องเท่ียวเพื่อ
เป็นรางวัล และการประชุมนานาชาติ เน่ืองจากเป็นอุตสาหกรรมที่สามารถทํารายได้เป็นสัดส่วน
รวมกันกว่าร้อยละ 82 ของธุรกิจไมซ์ในปี 2556 โดยธุรกิจการจัดประชุมมีนักเดินทางกลุ่มไมซ์
ทั้งสิ้น 225,748 คน คิดเป็นรายได้ 25,654 ล้านบาท ซึ่งเป็นลําดับที่ 2 รองจากธุรกิจการประชุม
นานาชาติ อย่างไรก็ตามในปี พ.ศ. 2557 ปริมาณการเดินทางเพ่ือการประชุมมีปริมาณลดลงเน่ือง
ด้วยสถานการณ์การเมือง ซึ่งในปี พ.ศ. 2558 สถานการณ์ทางการเมืองมีแนวโน้มที่ดีขึ้น โดยทาง
สํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการได้คาดการณ์ว่าจะมีนักเดินทางในกลุ่มประชุม
องค์กรประมาณ 255,000คน คิดเป็นรายได้กว่า 32,700 ล้านบาท เน่ืองจากปัจจัยดึงดูดทางด้าน
สถานที่จัดประชุม แหล่งท่องเที่ยว แหล่งช้อปป้ิง รวมทั้งระบบการสื่อสารคมนาคมที่สร้างความ
ได้เปรียบให้ประเทศไทยยังคงเป็นจุดหมายปลายทางหลักของอุตสาหกรรมไมซ์ของหลายประเทศ  
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 ทั้งน้ีทางหน่วยงานที่ เก่ียวข้องคือ สํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและ
นิทรรศการ (2558) ได้กล่าวถึงประเด็นการเปลี่ยนแปลงหรือแนวโน้มของธุรกิจการประชุมองค์กร
ว่าในปัจจุบันบริษัทจัดการจุดหมายปลายทางการประชุมและแหล่งท่องเที่ยว(Destination 
Management Company; DMC) มีบทบาทท่ีเปลี่ยนแปลงไปดังต่อไปน้ี 

1)การประชุมองค์กร โดยเฉพาะสําหรับบริษัทที่มีการเดินทางออกไปนอก
สถานที่หรือนอกประเทศเพื่อจัดการประชุมของพนักงานในบริษัทล้วนประกอบไปด้วย
องค์ประกอบท่ีสําคัญหลายๆประการที่ต้องได้รับการเตรียมการ ทําให้การวางแผนหรือการ
ประสานงานต้องการผู้อํานวยความสะดวกในการบรรลุวัตถุประสงค์ของการจัดประชุม 

2)องค์กรส่วนใหญ่ที่จะจัดการประชุมองค์กรนอกประเทศมักจะมีการจ้าง 
(Outsource) ให้บริษัทที่มีความเชี่ยวชาญในด้านการจัดเตรียมงานต่างๆมารับโจทย์ของการจัด
งานไปและดําเนินการทั้งหมดให้ซึ่งบริษัทดังกล่าวเรียกว่า “บริษัทจัดการจุดหมายปลายทางการ
ประชุมและแหล่งท่องเที่ยว”(Destination Management Company; DMC) 

3)บริษัทจัดการจุดหมายปลายทางการประชุมและแหล่งท่องเที่ยว (DMC) ใน
ปัจจุบันไม่ได้ถูกจํากัดบทบาทอยู่แค่ในการประสานงานเพื่อจัดเตรียมสถานที่พัก หรือกิจกรรม 
และการเดินทางจากสถานที่หน่ึงไปอีกสถานท่ีหน่ึง ตามท่ีได้รับว่าจ้างมาเท่าน้ันอีกต่อไปเพ่ือให้
สอดรับกับความต้องการท่ีเปลี่ยนแปลงไปของลูกค้าที่มองหาการบริการแบบศูนย์รวม(One-Stop 
Service) มากขึ้น  

4)ด้วยศักยภาพของเทคโนโลยีผนวกเข้ากับปัญหาภาวะชะลอตัวทางเศรษฐกิจ
ของกลุ่มประเทศพัฒนานําไปสู่การลดค่าใช้จ่ายฟุ่มเฟือยภายในองค์กรในหลายๆเร่ือง ซึ่งรวมไป
ถึงการประชุมองค์กรที่อาจจะเคยจัดในต่างประเทศที่ไกลออกไป แล้วหันมาใช้เทคโนโลยีที่ช่วยใน
การประชุมแทนไม่ว่าจะเป็น Web Conference หรือ VDO Conference 

5)เมื่อการประชุมสามารถทําได้ผ่านทางอินเตอร์เน็ต รวมถึงกระแสเรื่องการลด
การใช้พลังงานเป็นหน่ึงในเรื่องสําคัญที่เกือบทุกองค์กรให้ความสําคัญ การคํานึงถึงสิ่งแวดล้อมจะ
เป็นปัจจัยสําคัญในการเลือกสถานที่จัดงาน รวมไปถึงโรงแรมที่พักของนักเดินทางหรือผู้เข้าร่วม
การประชุมในอนาคต ซึ่งเช่ือว่าหลายๆบริษัทจะเริ่มหันมาให้ความสําคัญกับการใช้เทคโนโลยีและ
การรักษาสิ่งแวดล้อมโลกในการประชุมมากย่ิงขึ้น  

ปัจจุบันสําหรับแนวโน้มการพัฒนาศักยภาพของธุรกิจประชุมน้ันพบว่าทาง
สํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการได้ริเริ่มโครงการจัดทํามาตรฐานห้องประชุม
ประเทศไทยขึ้นเพ่ือพัฒนามาตรฐานห้องประชุมตามหลักวิชาการให้เป็นที่ยอมรับทั้งในและ
ต่างประเทศ อีกทั้งเพ่ือเป็นการเตรียมความพร้อมผู้ประกอบการในการรวมกลุ่มประชาคม
เศรษฐกิจอาเซียน นอกจากน้ียังได้มีการสนับสนุนให้ผู้ประกอบการในอุตสาหกรรมไมซ์จัดทํา
มาตรฐานการจัดงานที่อนุรักษ์สิ่งแวดล้อมอย่างย่ังยืนเพ่ือผลักดันให้ประเทศไทยเป็นหน่ึงใน
ภูมิภาคเอเชียที่เป็นจุดหมายปลายทางของการจัดงานที่อนุรักษ์สิ่งแวดล้อมซึ่งสอดคล้องกับ
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นโยบายขององค์กรธุรกิจเพ่ือการพัฒนาอย่างย่ังยืน  (Thailand Business Council for 
Sustainable Development: TBCSD) ที่ร่วมกับสถาบันสิ่งแวดล้อมไทย ได้จัดทําโครงการ 
TBCSD Green Meetings ขึ้น เพ่ือรณรงค์ให้องค์กรทั้งภาครัฐและภาคเอกชนนําแนวทางการจัด
ประชุมสีเขียวในองค์กร (Green Meetings) ไปประยุกต์ใช้ เพ่ือส่งเสริมให้เกิดการใช้ทรัพยากร
อย่างคุ้มค่าและลดผลกระทบต่อสิ่งแวดล้อม โดยองค์กรที่เข้าร่วมโครงการและนําแนวทางการจัด
ประชุมสีเขียวดังกล่าวไปประยุกต์ใช้อย่างเป็นรูปธรรมจะได้รับการรับรอง Green Meetings 
Certification จากองค์กรธุรกิจเพ่ือการพัฒนาอย่างย่ังยืนและสถาบันสิ่งแวดล้อมไทย โดยเน้นให้
การประชุมสีเขียวดังกล่าวเป็นรูปแบบของการจัดประชุม สัมมนา ฝึกอบรม โดยคํานึงถึงการใช้
ทรัพยากรให้เกิดประโยชน์สูงสุดและลดผลกระทบต่อสิ่งแวดล้อม โดยให้ความสําคัญในขั้นตอน
ต่างๆของการจัดประชุม/สัมมนา/ฝึกอบรม คือ 1) การเรียนเชิญและการประชาสัมพันธ์การ
ประชุม 2) การจัดเตรียมเอกสารประกอบการประชุม 3) การจัดเตรียมสถานที่ และอุปกรณ์ 4) 
การจัดเตรียมอาหารและเคร่ืองด่ืม 5) การจัดเตรียมอ่ืนๆ เพ่ือส่งเสริมการประหยัดพลังงาน และ
ลดปริมาณขยะ 
  

2.1.3 การวิเคราะห์ศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทย 
 ในการวิเคราะห์ศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทย ผู้วิจัยจะประยุกต์
แนวคิดการวิเคราะห์สถานการณ์และสิ่งแวดล้อมในการดําเนินธุรกิจ หรือ SWOT Analysis 
(ศิวฤทธิ์ พงศกรรังศิลป์, 2555) ด้วยการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค ทั้งน้ี
ในส่วนของปัจจัยภายนอกหรือการวิเคราะห์โอกาสและอุปสรรคนั้น ผู ้วิจัยจะนําหลักการ 
PEST Analysis มาเป็นแนวทางในการศึกษา อย่างไรก็ตาม ก่อนที ่จะดําเนินการวิเคราะห์
ศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทย จําเป็นต้องทําความเข้าใจกับลักษณะของ
ธุรกิจที่เก่ียวข้อง โดยมีรายละเอียด ดังน้ี 
 

2.1.3.1 การจัดการธุรกิจบริการด้วยลักษณะเฉพาะของอุตสาหกรรมไมซ์ ไม่ว่า
จะเป็นการจัดประชุม นิทรรศการ และการท่องเที่ยวเพ่ือเป็นรางวัล ล้วนแต่มีความเก่ียวข้องกับ
อุตสาหกรรมการท่องเที่ยวและธุรกิจการท่องเที่ยว และการพัฒนาศักยภาพของธุรกิจการจัด
ประชุมในประเทศไทยต้องอาศัยกระบวนการให้บริการที่เป็นเลิศเพ่ือเสริมสร้างความได้เปรียบ
ทางการแข่งขัน ดังน้ัน ในการพัฒนาศักยภาพของธุรกิจท่องเที่ยวรองรับการพัฒนาของ
อุตสาหกรรมไมซ์จึงมีความเกี่ยวข้องกับการจัดการธุรกิจบริการอย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้ (เกิดศิริ เจริญ
วิศาล, 2552) โดยในการวิเคราะห์โอกาสทางการตลาดของอุตสาหกรรมไมซ์จึงต้องอาศัยหลักการ
ตลาดบริการเป็นแนวทางในการศึกษา โดยเก่ียวข้องกับลักษณะเฉพาะของการบริการ 
องค์ประกอบของการจัดการธุรกิจบริการ และส่วนประสมทางกาตลาดบริการ ดังน้ี 
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2.1.3.1.1 ลักษณะเฉพาะของการบริการเน่ืองจากการบริการเป็นสิ่งที่จับต้อง
ไม่ได้ และมีความเกี่ยวข้องกับอารมณ์และความรู้สึกของทั้งผู้ให้บริการและผู้รับบริการทําให้การ
จัดการเก่ียวกับการบริการ (ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์ , 2555) จึงเป็นสิ่งที่ผู้ เก่ียวข้องต้องให้
ความสําคัญมากในการพัฒนาระบบหรือองค์ประกอบที่เก่ียวข้องกับการจัดการธุรกิจบริการ ซึ่ง
เหตุผลสําคัญที่ทําให้ธุรกิจบริการมีลักษณะเฉพาะคือ  

1)ไม่สามารถจับต้องได้เน่ืองจากธุรกิจบริการจะเกี่ยวข้องกับกระบวนการในการ
อํานวยความสะดวกและร่วมสร้างคุณค่าให้กับลูกค้า (ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์, 2555) กระบวนการ
ดังกล่าวลูกค้าหรือผู้รับบริการจึงไม่สามารถท่ีจะจับต้องการบริการได้ แต่สามารถท่ีจะรับรู้ 
มองเห็นหรือรู้สึกกับการบริการที่ได้รับ แต่สิ่งที่ลูกค้าจะสัมผัสได้จึงเป็นสถานท่ีหรือสิ่งอํานวย
ความสะดวกในสํานักงานหรือพ้ืนที่บริการเท่าน้ัน รวมไปถึงการได้พูดคุยหรือรับบริการจาก
พนักงานของธุรกิจน้ันๆ (Kotler and Keller, 2012)  
  2) ไม่สามารถแบ่งแยกได้ในส่วนน้ี การบริการต้องมีการดําเนินการให้เสร็จสิ้น 
ณ พ้ืนที่ให้บริการ หรือในบริเวณธุรกิจท่องเที่ยว นักท่องเที่ยวไม่สามารถที่จะหยุดการรับบริการ
และกลับมาใช้บริการในวันอ่ืนได้ ดังน้ัน ในกรณีที่มีลูกค้ามาใช้บริการมากขึ้น ผู้ให้บริการต้อง
สามารถฝึกฝนพนักงานให้สามารถบริการลูกค้าที่มีจํานวนมากได้ หรือเพ่ิมจํานวนพนักงานผู้
ให้บริการมากข้ึน รวมทั้งออกแบบกระบวนการบริการท่ียืดหยุ่นและสามารถปรับเปลี่ยนได้โดยท่ี
ไม่ทําให้คุณภาพการบริการเสียไป (ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์, 2555; Kotler and Keller, 2012) 
  3) สามารถเปล่ียนแปลงได้ประเด็นน้ีเก่ียวข้องอย่างย่ิงกับคุณภาพการบริการ
หรือความพึงพอใจของลูกค้า เน่ืองจากท้ังการให้บริการของพนักงาน หรือ ความรู้สึกของ
ผู้รับบริการสามารถเปลี่ยนแปลงได้แม้ว่าจะมีเง่ือนไขหรือระยะเวลาในการบริการเท่ากันอัน
เน่ืองมาจากท้ังสองฝ่ายเป็นคนที่มีความรู้สึกนึกคิด มีอารมณ์ความรู้สึก ดังน้ัน คุณภาพการบริการ
จึงเปล่ียนแปลงได้ตามอารมณ์ความรู้สึกของทั้งสองฝ่าย ด้วยเหตุน้ี ธุรกิจบริการต้องพัฒนาระบบ
การควบคุมคุณภาพการบริการเพ่ืออํานวยความสะดวกลูกค้าในกระบวนการบริการมากที่สุด (ศิว
ฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์, 2555; Kotler and Keller, 2012) 
  4) ไม่สามารถเก็บไว้ได้ประเด็นน้ีจะมีความเกี่ยวข้องกับธุรกิจท่องเที่ยวมากท่ีสุด 
เน่ืองจากธุรกิจต้องนําเสนอขายการบริการให้ทันภายในขอบเขตระยะเวลา ซึ่งมีความเก่ียวข้องกับ
ความต้องการซื้อในช่วงเวลาที่แตกต่างกันอันเน่ืองมาจากฤดูกาลท่องเท่ียว หรือเทศกาลงานต่างๆ 
ดังน้ัน ธุรกิจจึงต้องมีการพัฒนาระบบการจอง การเพ่ิมความต้องการซ้ือในช่วงที่มีความต้องการ
น้อย เป็นต้น (ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์, 2555) 
  2.1.3.1.2 องค์ประกอบของการบริการจากที่กล่าวไปถึงลักษณะเฉพาะของการ
บริการข้างต้นน้ัน จึงเห็นได้ว่าองค์ประกอบท่ีสําคัญของธุรกิจบริการจะเก่ียวข้องกับ 3 
องค์ประกอบ ได้แก่ การตลาดภายใน (Internal Marketing) การตลาดภายนอก (External 
Marketing) และการตลาดสองทาง ดังน้ี 
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  1) การตลาดภายในการตลาดภายในจะเก่ียวข้องกับการสร้างความรู้ ความ
เข้าใจและความตระหนักถึงความสําคัญของการบริการลูกค้าให้กับพนักงานทุกฝ่ายของธุรกิจ 
เน่ืองจากในการบริการลูกค้าน้ัน ไม่ใช่แต่เพียงพนักงานต้อนรับ หรือฝ่ายการตลาดเท่าน้ันที่จะต้อง
เป็นผู้ที่ติดต่อกับลูกค้า แต่พนักงานทุกคนล้วนแต่ต้องมีโอกาสในการติดต่อลูกค้า ดังน้ัน ธุรกิจจึง
ต้องดําเนินการตลาดภายในเพ่ือแสวงหาจุดร่วมในการบริการลูกค้าให้เกิดขึ้นในหมู่พนักงานของ
ธุรกิจ (Kotler and Keller, 2012) 
  2) การตลาดภายนอกธุรกิจต้องมีการดําเนินการสร้างภาพลักษณ์ที่ดี และการ
กําหนดกลยุทธ์ในการดึงดูดให้ลูกค้ามีความต้องการเข้ามาใช้บริการ รวมถึงการสร้างความสัมพันธ์
ที่ดีระหว่างธุรกิจกับลูกค้า (Kotler and Keller, 2012) โดยเก่ียวข้องกับการสื่อสารกับลูกค้า
กลุ่มเป้าหมายด้วยเครื่องมือการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC) 
  3) การตลาดแบบสองทาง เก่ียวข้องกับการติดต่อสื่อสารและสนทนาโต้ตอบกัน
ระหว่างพนักงานผู้ให้บริการ กับลูกค้าทั้งในด้านการให้บริการ การให้ข้อมูลหรือการเก็บรวบรวม
ข้อมูลที่จําเป็นต่อการดําเนินกิจกรรมทางการตลาด รวมไปถึงกระบวนการในระหว่างการ
ให้บริการลูกค้า ซึ่งในปัจจุบันได้มีการนําเครื่องมือที่มีเทคโนโลยีสารสนเทศมาให้บริการลูกค้า (ศิว
ฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์, 2555) 
  2.1.3.1.3 ส่วนประสมการตลาดการบริการส่วนประสมทางการตลาดการบริการ
เป็นสิ่งที่ธุรกิจใช้ในการอํานวยความสะดวกลูกค้าสําหรับอุตสาหกรรมธุรกิจการจัดประชุมตาม
แนวคิดกระบวนการสร้างคุณค่าด้วยกัน โดยทั่วไปส่วนประสมทางการตลาด ประกอบไปด้วย
ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจําหน่าย และการส่งเสริมการตลาด แต่ในธุรกิจบริการมีสิ่งที่เก่ียวข้องกับ
ส่วนประสมทางการตลาด 3 ด้าน ได้แก่ สิ่งอํานวยความสะดวกในสํานักงาน (Physical 
Evidences) กระบวนการให้บริการ (Process) และพนักงาน (People) ที่ต้องอาศัยการบูรณา
การองค์ประกอบเหล่าน้ีเข้าด้วยกัน (ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์, 2555) ดังน้ัน ในการศึกษาศักยภาพ
ของธุรกิจจัดประชุมสําหรับการพัฒนาอุตสาหกรรมไมซ์จึงต้องมีการวิเคราะห์ส่วนประสมทางกา
ตลาดการบริการของธุรกิจในอุตสาหกรรมน้ันด้วย 
 
  2.1.3.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมในการดําเนินธุรกิจทั้งน้ี การดําเนินการ
ตลาดในอุตสาหกรรมไมซ์จะมีความแตกต่างจากการดําเนินการธุรกิจหรือธุรกิจท่องเที่ยวทั่วไปท่ีมี
ความต้องการซื้อของลูกค้า (customer demands) เป็นตัวขับเคลื่อนการดําเนินงานของธุรกิจไม่
ว่าจะเป็นกลยุทธ์การตลาด หรือสิ่งอํานวยความสะดวกต่างๆ แต่ปัจจัยสําคัญที่จะเป็นตัว
ขับเคลื่อนอุตสาหกรรมไมซ์คือ สิ่งอํานวยความสะดวกและระบบสนับสนุนการดําเนินการจัด
ประชุม นิทรรศการหรือการท่องเที่ยวเพ่ือเป็นรางวัล หรือกล่าวได้ว่าเป็นสิ่งอํานวยความสะดวก
ในการสร้างคุณค่าของนักท่องเที่ยว (ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์, 2555) ซึ่ง Kotler et al. (2002) ได้
เรียกการดําเนินการธุรกิจรูปแบบน้ีว่าเป็นการดําเนินการธุรกิจที่มีแรงผลักดันจากตัวธุรกิจเอง 
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หรือ Company Driven เน่ืองจาก ผู้จัดหรือตัวแทน (agency) ที่จะดําเนินการจัดประชุม 
นิทรรศการ หรือการท่องเที่ยวเพื่อเป็นรางวัลจะพิจารณาเลือกพ้ืนที่เป้าหมายจากสิ่งอํานวยความ
สะดวกที่สามารถรองรับหรือตอบสนองความต้องการของผู้เข้าร่วมได้อย่างมีประสิทธิภาพ ซึ่งศิว
ฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์ (2555) กล่าวในทิศทางน้ีว่าสามารถร่วมสร้างคุณค่าให้กับลูกค้าได้ ด้วยเหตุน้ี 
ในการศึกษาครั้งน้ีจึงต้องมีการกําหนดว่ารูปแบบในการดําเนินการควรเป็นในทิศทางใด หรือต้อง
มีการพัฒนาสิ่งอํานวยความสะดวกในการจัดประชุม นิทรรศการหรือการท่องเที่ยวเพ่ือเป็นรางวัล
ในส่วนใดบ้าง 
  2.1.3.2.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในเป ็นการวิเคราะห์ต่อสิ ่งที่
สามารถควบคุมได้ ซึ่งในมิตินี้จะแตกต่างจากการวิเคราะห์ทางธุรกิจ เนื่องจากธุรกิจการจัด
ประชุมในประเทศไทยจะเกี่ยวข้องกับบริบทที่กว้างและลึกกว่าการดําเนินงานธุรกิจ ดังนั้น จึง
กล่าวได้ว ่าการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในจึงเกี ่ยวข ้องก ับสิ ่งที ่ผู ้ที ่ม ีส ่วนได ้เส ียก ับ
อุตสาหกรรมไมซ์สามารถที่จะบริหารจัดการ หรือปรับปรุงเปลี่ยนแปลงได้ อย่างไรก็ตาม ใน
การวิเคราะห์สามารถวิเคราะห์จากมิติด้านการตลาด การเงิน การจัดการทรัพยากรมนุษย์ การ
ดําเนินงานเช่นเดียวกันกับการดําเนินการธุรกิจได้ (ศิวฤทธิ์ พงศกรรังศิลป์, 2555) แต่มี
องค์ประกอบอื่นเพิ่มเติม เช่น นโยบายการสนับสนุนของภาครัฐ จังหวัด หรือท้องถิ่น ระบบ
สาธารณูปโภคและระบบสนับสนุนเพื่อรองรับการดําเนินงานธุรกิจจัดประชุมในประเทศไทย 
การเช่ือมโยงกับแหล่งท่องเที่ยวต่างๆ ความพร้อมของผู้ประกอบการธุรกิจท่องเที่ยว  

โดยในการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในจะเกี่ยวข้องกับการวิเคราะห์จุดแข็ง 
(Strength) จุดอ่อน (Weakness) ซึ่งจุดแข็งคือสิ่งที่ประเทศไทยสามารถดําเนินการได้ดีกว่า
คู ่แข่งขันอื่นๆ เช่น สิงคโปร์ หรือเวียดนาม และจุดอ่อนคือสิ ่งที ่ประเทศไทยทําได้แย่กว่าคู่
แข่งขัน 
  2.1.3.2.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกเป็นการทําความเข้าใจกับ
ปัจจัยภายนอกที่เกี่ยวข้องกับการดําเนินการธุรกิจจัดประชุมในประเทศไทยที่สามารถเป็นได้
ทั้งโอกาส หรืออุปสรรคของธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทย โดยผู้วิจัยจะประยุกต์หลักการ 
PEST Analysis มาเป็นแนวทางในการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก ดังน้ี 

P: Political เกี่ยวข้องกับปัจจัยทางด้านการเมือง นโยบายภาครัฐ กฎหมาย 
หรือกฎระเบียบที ่เกี ่ยวข้องกับการจัดประชุม รวมไปถึงประเด็นทางด้านภาษีหรือการเก็ง
ค่าธรรมเนียม 

E: Economics เกี ่ยวข้องกับปัจจัยทางด้านเศรษฐกิจทั ้งของประเทศผู ้จัด
ประชุม และประเทศต้นทางของนักเดินทางกลุ่มไมซ์ที่จะเป็นทั้งโอกาส หรืออุปสรรคในการ
ขับเคลื ่อนธุรกิจการจัดประชุมของประเทศไทย โดยปัจจัยทางเศรษฐกิจเกี่ยวข้องกับด้าน
แรงงาน การมีงานทํา อัตราแลกเปลี่ยนด้วย 
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S: Social เกี่ยวข้องกับการวิเคราะห์ปัจจัยทางสังคม ไม่ว่าจะเป็นโครงสร้าง
สัดส่วนประชากร พฤติกรรมการซื้อสินค้า คุณภาพชีวิต ลักษณะทางประชากรศาสตร์ 

T: Technology เกี่ยวข้องกับความเจริญก้าวหน้าทางเทคโนโลยีที่อาจจะเป็น
ทั้งโอกาสหรืออุปสรรค ยกตัวอย่างเช่น ความก้าวหน้าด้านวีดีโอคอนเฟอเรนซ์ที่เปิดโอกาสให้มี
การจัดประชุมทางไกลได้ 

โดยสิ่งที่จะช่วยสนับสนุนหรือส่งเสริมการดําเนินงานของธุรกิจจะเป็นโอกาส 
ในขณะที่ปัจจัยที่เป็นอุปสรรคขัดขวาง คือ อุปสรรคของธุรกิจทั้งนี้เมื่อดําเนินการวิเคราะห์แล้ว
สามารถดําเนินการประเมินศักยภาพของธุรกิจโดยให้ผู้ที่เกี่ยวข้องประเมินคะแนน 5 ระดับ 5 
มากที่สุด 4 มาก 3 ปานกลาง 2 น้อย 1 น้อยที่สุด และนําไปคํานวณเพื่อกําหนดทิศทางการ
ดําเนินงานตามหลักการGE Matrix 

 2.1.3.2.3 การวิเคราะห์ปัจจัยเชิงยุทธศาสตร์ (Strategic Factor Analysis)
เป็นการนําผลจากการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคมาวิเคราะห์ปัจจัยเชิง
ยุทธศาสตร์ หรือ SFA เพื่อนําไปกําหนดทิศทางเชิงยุทธศาสตร์ตามหลักการ GE Matrix (ศิว
ฤทธิ์ พงศกรรังศิลป์, 2545) ที่ประกอบไปด้วยการวิเคราะห์ 2 ส่วน ได้แก่ การวิเคราะห์ปัจจัย
ภายใน (Internal Factor Analysis Summary: IFAS) และการวิเคราะห์ป ัจจัยภายนอก 
(External Factor Analysis Summary: EFAS) โดยมีกระบวนการดังน้ี 

 - การวิเคราะห์ปัจจัยภายใน หรือ IFAS โดยอาศัยข้อมูลการวิเคราะห์ปัจจัย
ภายในที่เป็นจุดแข็ง และจุดอ่อนที่ผ่านการวิเคราะห์และสังเคราะห์แล้วและนํามาเขียนลงใน
ตาราง IFAS (ตารางที่ 2.3) ดังตัวอย่างต่อไปนี้ 

 
ตารางที่ 2.3 การวิเคราะห์ปัจจัยภายใน (IFAS) 

ปัจจัยภายใน 
W

ค่าถ่วง
น้ําหนัก 

S 
คะแนน (1-5) 

W X S 
คะแนนถ่วง
น้ําหนัก 

หมายเหตุ 

จุดแข็ง   
จุดอ่อน   
 1.0 5.0  
 

 - การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอก หรือ EFAS โดยอาศัยการวิเคราะห์ปัจจัย
ภายนอกที่เป็นโอกาสและอุปสรรคที่ผ่านการวิเคราะห์และสังเคราะห์เช่นเดียวกันกับ IFASดัง
แสดงในตารางที่ 2.4 
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ตารางที่ 2.4 การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอก (EFAS) 

ปัจจัยภายนอก 
W

ค่าถ่วง
น้ําหนัก 

S 
คะแนน (1-5) 

W X S 
คะแนนถ่วง
น้ําหนัก 

หมายเหตุ 

โอกาส   
อุปสรรค   
 1.0 5.0  
 

 - การกําหนดคะแนนถ่วงนํ้าหนัก (W: Weight) ให้มีคะแนนรวมของแต่ละ
ตารางเต็ม 1.0 หรือคิดเป็น 100 % ตามสัดส่วนของแต่ละปัจจัยที่ผู้ที่เกี่ยวข้อง โดยทั่วไปหาก
เป็นทางธุรกิจ ผู้บริหารระดับสูงจะเป็นผู้กําหนดคะแนนถ่วงนํ้าหนัก แต่หากเป็นการดําเนินการ
กําหนดยุทธศาสตร์ทั่วไป ผู้ที่เก่ียวข้องจะเป็นผู้กําหนดคะแนนถ่วงนํ้าหนัก  

 - การกําหนดคะแนน (S: Score) ให้มีคะแนน 1 – 5 ตามระดับของปัจจัย
ภายในและภายนอก โดยคะแนน 4 – 5 จะเป็นการให้คะแนนกรณีที่ปัจจัยนั้น ๆ เป็นจุดแข็งที่
โดดเด่นกว่าคู ่แข่งขันมาก หรือโอกาสที ่ก่อให้เกิดประโยชน์กับการดําเนินการมาก ๆ และ
คะแนน 1 – 2 เป็นการให้คะแนนกรณีที่ปัจจัยนั้น ๆ เป็นจุดอ่อนที่ทําได้แย่กว่าคู่แข่งขันมาก 
หรืออุปสรรคที่ขัดขวางการดําเนินการ ซึ่งหากในกรณีที่ไม่มีความชัดเจนมากนักว่าทําได้ดีกว่า
หรือแย่กว่าคู่แข่งขันในระดับกลาง ๆ ก็สามารถให้คะแนน 3 ได้ 

 - คะแนนรวมของ IFAS จะหมายถึงระดับความแข็งแกร่งของธุรกิจ ซึ่งใน
กรณีนี้หมายถึง ความแข็งแกร่งของธุรกิจจัดประชุมในประเทศไทยเมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่ง
ขันต่างประเทศ  

 - คะแนนรวมของ EFAS หมายถึงระดับความน่าสนใจของอุตสาหกรรม ซึ่งใน
กรณีน้ีหมายถึงความน่าสนใจของอุตสาหกรรมไมซ์ 

 - เกณฑ์การแปลผลของตาราง มีดังน้ี 
 คะแนน 3.67 – 5.00  ระดับสูง 
 คะแนน 2.34 – 3.66  ระดับปานกลาง 
 คะแนน 1.00 – 2.33 ระดับตํ่า 

- นําคะแนนรวมของ IFAS และ EFAS ลงในตาราง GE Matrixหรือ  GE 
Modelดังภาพที่ 2.2 
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ภาพท่ี 2.2GE Model 

 
2.1.3.3 ปัจจัยชี้วัดศักยภาพธุรกิจการจัดประชุมงานวิจัยที่ผ่านมาส่วนใหญ่

ศึกษาความพร้อมของเมืองต่างๆ ในการรองรับธุรกิจMICE ในภาพรวม มีน้อยมากท่ีจะเจาะลึก
ไปยังศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุม (Meeting) ซึ ่งโดยทั ่วไปแล้วปัจจัยหลักที ่นํามา
พิจารณาได้แก่ปัจจัยดังต่อไปนี้ (รชพร จันทร์สว่าง, 2547; มนัส ชัยสวัสด์ิ และคณะ,2552; ณัฐ
กานต์ รองทอง, 2555;จิรพร จันลา, 2556) 

2.1.3.3.1 คุณภาพของสถานที่การจัดประชุม ซึ่งปัจจุบันมีหลากหลายลักษณะ 
และนิยมสร้างเป็นศูนย์ประชุมเพ่ือวัตถุประสงค์เฉพาะ มีความพร้อมของพ้ืนที่การประชุมแบบ
ต่างๆ ครอบคลุมถึงคุณภาพของสิ่งอํานวยความสะดวก Wi-Fi Internet connection, audio 
visual equipment, TV and Multisystem video player และการมีห้องประชุม ที่สามารถ
ปรับขนาดได้เพ่ือความเหมาะสม ระแบบแสงและระบบปรับอากาศที่มีประสิทธิภาพ มีการตกแต่ง
ที่เหมาะสม อีกทั้งการบริการอาหารและเคร่ืองด่ืมรองรับผู้เข้าประชุม 

2.1.3.3.2 การเข้าถึงสถานที่จัดการประชุม (Accessibility) ได้แก่ ความยากง่าย
และความสะดวกสบายในการเดินทางไปยังสถานที่จัดประชุม ระบบการขนส่งรูปแบบต่างๆ ทั้ง
ขนส่งมวลชนและการบริการของเอกชน การจราจร ระยะการเดินทางจากที่พักถึงศูนย์ประชุม 
จากศูนย์ประชุมไปยังร้านอาหาร การซื้อของ สถานที่พักผ่อน ระบบสาธารณูปโภคต่างๆ  
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2.1.3.3.3 โครงสร้างพ้ืนฐาน เป็นปัจจัยที่มีความสําคัญในการสนับสนุนให้เกิด
การท่องเที่ยวและธุรกิจการจัดประชุม เช่น ระบบถนน ท่าเทียบเรือ ท่าอากาศยาน ระบบการ
สื่อสาร สัญญาณโทรศัพท์ สัญญาณอินเตอร์เน็ตสาธารณะ โรงพยาบาล ไฟฟ้า ประปา เป็นต้น  

2.1.3.3.4 ความรู้และทักษะของบุคลากรที่ให้บริการ (Knowledge and Skills) 
คุณภาพและมาตรฐานในการให้บริการ เป็นปัจจัยช้ีวัดศักยภาพท่ีสําคัญของอุตสาหกรรมบริการ
โดยเฉพาะอย่างย่ิงธุรกิจการจัดประชุมที่ต้องอาศัยบุคลากรที่มีความพร้อมทั้งด้านความรู้เฉพาะ
ด้าน ทักษะ ความชํานาญ ทั้งการให้บริการและการใช้ห้องประชุมอุปกรณ์ สิ่งอํานวยความสะดวก
ต่างๆ  

2.1.3.3.5 โรงแรมที่พัก (Accommodation) การประชุมที่มีระยะเวลามากกว่า 
1 วันขึ้นไปจําเป็นต้องเตรียมที่พัก สําหรับผู้เข้าร่วมประชุม เพ่ือความสะดวกของผู้เข้าร่วมประชุม 
แต่หากมีผู้เข้าร่วม ประชุมจํานวนมาก การจัดให้ผู้เข้าร่วมประชุมพักในโรงแรมเดียวกันอาจไม่
เพียงพอ ดังน้ันต้องมีการเตรียม โรงแรมไว้หลายแห่ง รวมถึงต้องคํานึงงบประมาณด้วย และควร
เป็นที่พักที่อยู่ใกล้สถานที่จัดประชุม เพ่ือความ สะดวกในการเดินทาง  

2.1.3.3.6 การสนับสนุนของรัฐประกอบไปด้วยวิสัยทัศน์และพันธกิจในการ
พัฒนาการท่องเที่ยว นโยบายส่งเสริม การตลาดการจัดประชุม การจัดสร้างศูนย์การประชุม การ
ทําโครงสร้างพ้ืนฐานสนับสนุน คุณภาพสิ่งแวดล้อม ที่ดี ความสวยงามและความปลอดภัย 

2.1.3.3.7 ความหลากหลายและความดึงดูดใจของแหล่งท่องเที่ยวเพ่ือการ
ท่องเที่ยวและพักผ่อนหย่อนใจประกอบไปด้วยแหล่งท่องเที่ยวใกล้เคียงทั้งประเภทท่ีมนุษย์สร้าง
ขึ้นและ แหล่งท่องเที่ยวธรรมชาติ หรับผู้เข้าประชุมและผู้ติดตาม การจัดนําเที่ยวก่อนและหลัง
การประชุม 

2.1.3.3.8 ภาพลักษณ์ ของเมื อง (Branding) ซึ่ งการพัฒนาและสื่ อสาร
ภาพลักษณ์ของเมือง (city’s brand image) มีส่วนสําคัญที่ช่วยทําให้มี ผู้สนใจมาเยือน ปัจจัย
ด้านการค้นหาอัตลักษณ์และสร้างเอกลักษณ์ให้โดดเด่น เป็นที่ยอมรับของตลาด และเป็นที่จดจํา
ของกลุ่มลูกค้าได้ นับเป็นตัวช้ีวัดสําคัญประการหน่ึงที่จะเพ่ิมศักยภาพการแข่งขันและแย่งชิงส่วน
แบ่งทางด้านการตลาดให้เพ่ิมพูนมากขึ้น และเพ่ือทําให้การพัฒนาธุรกิจการจัดประชุมสอดคล้อง
กับบริบทของเมืองและใช้ทรัพยากรได้เต็มตามศักยภาพที่มีอยู่ 
 

2.1.4 ห่วงโซอุ่ปทาน และการวิเคราะห์หว่งโซ่มูลค่า (Value Chain)  
ในการศึกษาครั้งน้ีมีการวิเคราะห์ห่วงโซ่มูลค่าของธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทย 

ดังน้ันจึงต้องทําความเข้าใจกับห่วงโซ่อุปทานและห่วงโซ่มูลค่า โดยมีรายละเอียดดังต่อไปน้ี 
2.1.4.1 ห่วงโซ่ อุปทาน  (Supply Chain)ได้มี นักวิจัยจํานวนมากได้ให้

ความหมายเก่ียวกับห่วงโซ่อุปทานไว้ อาทิ Chopra and Meindl (2001) Russell (2009) 
สถาบันวิจัยเพ่ือการพัฒนาประเทศไทย (2553) เป็นต้น ว่าเป็นกระบวนการที่เก่ียวข้องต้ังแต่การ
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เคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์และการบริการจากผู้ส่งมอบวัตถุดิบไปถึงผู้บริโภคขั้นสุดท้าย ซึ่งมีความ
เก่ียวข้องกับสนับสนุนการไหลทางกายภาพ สารสนเทศ การเงิน การจัดการทรัพยากรมนุษย์และ
ความรู้ ซึ่งแนวคิดน้ีมีจุดเริ่มต้นมาแนวคิดโลจิสติกส์จากการเคล่ือนย้ายอาวุธยุทธโธปกรณ์ของ
ทหารก่อนที่จะมีการนํามาประยุกต์ใช้กับการบริหารธุรกิจ (Becker, 1999) แต่การจัดการห่วงโซ่
อุปทานมีความหมายที่มากกว่าการจัดการโลจิสติกส์ ดังน้ัน ในกระบวนการน้ีจึงต้องทําความ
เข้าใจกับการจัดการห่วงโซ่อุปทานก่อนที่จะทําความเข้าใจกับการจัดการโลจิสติกส์ 

การจัดการห่วงโซ่อุปทาน (Supply Chain Management; SCM) คือ กิจกรรม
ทั้งหมดที่เก่ียวข้องกับการส่งมอบคุณค่าให้กับลูกค้าที่ต้องอาศัยกระบวนการออกแบบ การ
วางแผนปฏิบัติ การควบคุมติดตามกิจกรรมในห่วงโซ่อุปทานที่ไม่ได้เก่ียวข้องเฉพาะลูกค้ากับ
หน่วยงานภายในบริษัทเท่าน้ัน แต่ยังคงครอบคลุมไปถึงบริการอ่ืนๆ เช่น การขนส่งสินค้า การ
จัดหาวัตถุดิบ พ่อค้าปลีก พ่อค้าส่ง เป็นต้น (อภิชาต โสภาแดง และคณะ, 2551) ดังน้ัน จึงกล่าว
ได้ว่าการจัดการห่วงโซ่อุปทานเป็นกิจกรรมที่เก่ียวข้องกับบูรณาการ (Integration) องค์ประกอบ
ที่หลากหลายทั้งสิ่งที่ธุรกิจสามารถควบคุมได้ และกับสิ่งที่ธุรกิจไม่สามารถควบคุมได้ด้วยการ
จัดการในองค์กร ซึ่งเป็นส่วนสําคัญในการสร้างมูลค่าเพ่ิมในสินค้าและบริการ และสร้างความ
ได้เปรียบทางการแข่งขัน สร้างปฏิสัมพันธ์ของการจัดการกระบวนการต่างๆที่เก่ียวข้องกับอุปทาน
ของสินค้า และบริการในเชิงบูรณาการ โดยมีเป้าหมายในการสร้างมูลค่าเพ่ิม และสนองตอบต่อ
ความต้องการของตลาด การผลิต การกระจายและการส่งมอบสินค้าและยังรวมถึงการสื่อ
สารสนเทศของข้อมูลและข่าวสาร โดยมีวัตถุประสงค์ที่จะลดต้นทุนรวมของธุรกิจและเพ่ิม
ศักยภาพของการแข่งขัน โดยการจัดการห่วงโซ่อุปทานจึงเก่ียวข้องต้ังแต่แหล่งของวัตถุดิบต้นนํ้า 
(UpstreamSource) จนถึงการส่งมอบสินค้าและบริการปลายนํ้า (Downstream Customers) 
โดยที่คํานึงถึงการได้ประโยชน์สูงสุดของทุกฝ่าย (ดวงพรรณ กริชชาญชัย, 2549) อย่างไรก็ตาม 
การที่จะทําให้กระบวนการเหล่าน้ีเป็นไปได้ด้วยดีต้องอาศัยสายสัมพันธ์ทางธุรกิจ ความไว้วางใจ
และการเป็นพันธมิตรทางธุรกิจ 

นอกจากน้ียังกล่าวได้ว่าการจัดการห่วงโซ่อุปทานมีจุดมุ่งหมายสําคัญในการ
สร้างคุณค่าในการแข่งขัน และยกระดับให้มีคุณภาพในระดับสากล และการปรับหรือจัดการกับ
อุปทาน (Supply) ให้สอดคล้องกับอุปสงค์ (Demand) และสามารถวัดผลการปฏิบัติงานได้ 
(สํานักงานพัฒนาอุตสาหกรรมสนับสนุน, 2550)โดยสิ่งที่เก่ียวข้องกับการจัดการห่วงโซ่อุปทาน
ส่วนหน่ึงคือ การจัดการโลจิสติกส์ (Logistics Management) ดังที่ได้กล่าวไปข้างต้นว่าการ
จัดการโลจิสติกส์เป็นส่วนหน่ึงของห่วงโซ่อุปทานซึ่งเป็นกระบวนการในการวางแผน การนําเสนอ 
และการเคลื่อนย้ายที่มีประสิทธิภาพและประสิทธิผล มีความเก่ียวข้องกับการจัดเก็บสินค้า 
บริการ และแบ่งปันข้อมูลที่เก่ียวข้องจากจุดเริ่มต้นในการผลิตไปสู่จุดสุดท้ายของผู้บริโภค 
(Becker, 1999) ซึ่งนิยาม การจัดการโลจิสติกส์จะเก่ียวข้องกับจัดการเคลื่อนย้ายสินค้าไปยัง
ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายได้ทันเวลาและมีต้นทุนตํ่าที่สุดเพ่ือที่ธุรกิจจะสามารถตอบสนองความต้องการ
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ของลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ (อภิชาต โสภาแดง และคณะ, 2553) อย่างไรก็ตาม การ
จัดการโลจิสติกส์ไม่ได้จํากัดเฉพาะหน่วยงานภาคธุรกิจ แต่ยังคงเป็นส่วนสําคัญกับงานราชการ
ด้วย ทั้งน้ี สถาบันวิจัยเพ่ือพัฒนาประเทศไทย (2553) กล่าวว่าการจัดการโลจิสติกส์จะสามารถ
ธุรกิจสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันในแง่ของการมีต้นทุนที่ลดลง และลูกค้าได้รับสินค้า
ทันเวลา 

ดังน้ันจึงกล่าวได้ว่าการจัดการห่วงโซ่อุปทานมีเป้าหมายเพ่ือลดความไม่แน่นอน
และความเสี่ยงโดยให้มีระดับสินค้าคงเหลือที่มีผลในทางบวก มีการบริหารวงจรการสั่งซื้อ (Cycle 
time) กระบวนการ (Process) ที่ เหมาะสมที่ สุดสําหรับลูกค้ าหรือผู้บริ โภคขั้นสุดท้ าย 
(EndCustomer Service) ซึ่งการจัดการห่วงโซ่อุปทานน้ันมีความสําคัญต่อองค์กรต่างๆ ซึ่ง
สาเหตุที่ต้องมีการศึกษาและประยุกต์ใช้หลักการของการจัดการห่วงโซ่อุปทานเข้าไปไว้ใน
หน่วยงานเน่ืองจาก องค์กรใดที่มีการดําเนินงานหรือเช่ือมโยงติดต่อกับหน่วยงานที่ทําธุรกิจกับคู่
ค้าซึ่งจะต้องมีปัญหาเกิดขึ้นไม่มากก็น้อย โดยประสิทธิภาพของระบบห่วงโซ่อุปทานจะช่วยสร้าง
คุณค่าให้แก่ผลิตภัณฑ์จากการจัดการห่วงโซ่อุปทาน และสามารถที่จะสนับสนุนในด้านราคาและ
ด้านปริมาณของอาหารเพ่ือการส่งออก การศึกษาการจัดการโลจิสติกส์และโซ่อุปทานนําไปสู่
ข้อสรุปที่ว่าการจัดการโลจิสติกส์และโซ่อุปทาน เป็นการจัดการแบบบูรณาการโดยเก่ียวข้องกับ
กิจกรรมต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นการจัดซื้อ การผลิต การจัดส่ง ฯลฯ โดยเป็นการประสานงานกัน
ระหว่างสมาชิกภายในโซ่อุปทาน ต้ังแต่ผู้จัดส่งวัตถุดิบไปจนถึงผู้บริโภค ภายใต้เป้าหมายของการ
ลดต้นทุนของระบบ การเพ่ิมระดับการให้บริการนําไปสู่ประสิทธิภาพและการตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้า 

 
 2.1.4.2 ห่วงโซ่มูลค่า (Value Chain)ห่วงโซ่มูลค่าเป็นแนวคิดการจัดการ

สมัยใหม่ที่ให้ความสําคัญกับการวิเคราะห์กิจกรรมแต่ละส่วนที่เก่ียวข้องในการให้บริการลูกค้า
ต้ังแต่กิจกรรมหลักจนถึงกิจกรรมเสริมที่นําไปสู่การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน ดังน้ัน ใน
ส่วนน้ีจึงเก่ียวข้องกับห่วงโซ่มูลค่าในอุตสาหกรรมท่องเที่ยว และห่วงโซ่มูลค่าสําหรับธุรกิจการจัด
ประชุม โดยมีรายละเอียด ดังน้ี 

2.1.4.2.1ห่วงโซ่มูลค่าในอุตสาหกรรมท่องเที่ยวการวิเคราะห์ห่วงโซ่มูลค่าเป็น
การวิเคราะห์เพ่ือพิจารณาถึงความสามารถของกิจการในการแข่งขัน โดยการศึกษาถึงกิจกรรม
ต่างๆ ทั้งกิจกรรมหลักและกิจกรรมสนับสนุนว่า สามารถช่วยให้ได้เปรียบด้านต้นทุนหรือ
ความสามารถในการสร้างความแตกต่างเมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่งขันได้หรือไม่ ซึ่งจะใช้เป็น
แนวทางในการกําหนดจุดแข็งและจุดอ่อนของกิจกรรมได้เป็นอย่างดี ซึ่งยรรยง ศรีสม (2553) ได้
ขยายความไว้ดังน้ี 

ห่วงโซ่มูลค่า หมายถึง กิจกรรมที่มีความสัมพันธ์และเช่ือมโยงกัน เพ่ือสร้าง
มูลค่าเพ่ิมให้กับปัจจัยการผลิต โดยเริ่มต้ังแต่กระบวนการนําวัตถุดิบป้อนเข้าสู่กระบวนการผลิต 
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กระบวนการจัดจําหน่าย กระบวนการจัดส่งสินค้าสู่ผู้บริโภค และกระบวนการบริการหลังการขาย 
การสร้างคุณค่าให้กับสินค้าหรือ บริการน้ัน  

ห่วงโซ่มูลค่าเป็นแนวคิดที่มองกระบวนการต่าง ๆ ในการบริการลูกค้าต้ังแต่ต้น
นํ้าจนถึงปลายนํ้าเพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน (Porter, 1985) อาจจะเป็นการกระทํา
โดยบริษัทเดียวหรือหลายบริษัท ด้วยการแบ่งขอบเขตของกิจกรรมแล้วส่งต่อคุณค่าในแต่ละช่วง
ต่อเน่ืองกันไป หรืออาจหมายความถึง การสร้างคุณค่าหรือประโยชน์อ่ืนๆมาประกอบกันให้เป็น
ประโยชน์สุดท้ายที่ลูกค้าต้องการ โดยมีขั้นตอนของกระบวนการสร้างคุณค่าที่ต่อเน่ืองกันเป็น
ทอดๆ เหมือนห่วงโซ่ของกิจกรรมที่มีความเก่ียวพันกันเพ่ือสร้างประโยชน์สุดท้ายในผลิตภัณฑ์
หรือบริการเพ่ือส่งต่อไปให้ลูกค้าได้ใช้ประโยชน์ (ยรรยง ศรีสม, 2553) 
 

 
ภาพท่ี 2.3 แผนภาพห่วงโซ่มูลค่า 
ที่มา: ปรับปรุงจาก Porter (1985) 
 

จากภาพที่ 2.3เห็นได้ว่าห่วงโซ่มูลค่า (Value Chain) สามารถถูกนําเสนอใน
ลักษณะของแผนภาพแสดงการเคล่ือนย้ายสินค้าเริ่มต้ังแต่วัตถุดิบจนถึงมือลูกค้า แต่ละกิจกรรม
ในห่วงโซ่มูลค่าน้ันคือ Value Drivers หรือ กิจกรรมที่สร้างคุณค่าให้กับธุรกิจ ดังน้ันการใช้ห่วงโซ่
มูลค่าจึงสามารถใช้วิเคราะห์ต้นทุน เช่น ทําการเปรียบเทียบต้นทุนในแต่ละกิจกรรมในห่วงโซ่
มูลค่า เทียบกับคู่แข่ง หรือใช้วิเคราะห์มูลค่าเพ่ิมจากการดําเนินกิจกรรมต่างๆ หรือใช้ตรวจสอบ
ความสอดคล้องของกลยุทธ์ต่างๆ ในแต่ละกิจกรรมบนห่วงโซ่มูลค่า ตัวอย่างห่วงโซ่มูลค่าของ
ธุรกิจการจัดประชุม 

 
ทั้งน้ีได้มีการวิเคราะห์ห่วงโซ่มูลค่าของอุตสาหกรรมท่องเที่ยวและธุรกิจการจัด

ประชุมดังตัวอย่าง ภาพที่ 2.4 
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ภาพท่ี 2.4 แผนผังห่วงโซ่มูลค่าของอุตสาหกรรมท่องเที่ยว 
ที่มา: ADB (2011) 

 
จากแนวความคิดของ Porter (1985) แล้วธุรกิจต่างๆประกอบด้วยลูกโซ่แห่ง

กิจกรรมที่สร้างสรรค์คุณค่าต่อเน่ืองสัมพันธ์กันเหมือนกับลูกโซ่ เพ่ือส่งมอบคุณค่าทั้งหมดให้กับ 
ลูกค้า โดยแต่ละกิจกรรมจะมีส่วนช่วยก่อให้เกิดมูลค่าเพ่ิมเป็นช่วงๆ นับต้ังแต่การนําวัตถุดิบที่ได้
จากผู้จัดจําหน่ายเข้าสู่กิจกรรมการผลิต จนกระทั่งผ่านออกมาเป็นผลิตภัณฑ์สําเร็จรูป และสิ้นสุด
ที่ผู้จัดจําหน่ายผลิตภัณฑ์สู่ผู้บริโภคคนสุดท้าย รวมทั้งกิจกรรมการบริการหลังการขาย ซึ่งแนวคิด
น้ีแบ่งกิจกรรมภายในองค์กรเป็น 2 กิจกรรม คือ กิจกรรมหลัก (Primary Activities) และ
กิจกรรมสนับสนุน (Support Activities) ทั้งน้ี วสันต์ กาญจนมุกดา (2555) ได้กล่าวถึงกิจกรรม
ในห่วงโซ่มูลค่าไว้ว่า กิจกรรมทุกประเภทมีส่วนในการช่วยเพิ่มคุณค่าให้กับสินค้าหรือบริการของ
ธุรกิจ 

โดยกิจกรรมหลัก 5 กิจกรรมเป็นกิจกรรมที่เก่ียวข้องกับการผลิตหรือสร้างสรรค์
สินค้าหรือบริการ (Service) การตลาดและการขนส่งสินค้าหรือบริการ (Service) ไปยังผู้บริโภค 
ประกอบด้วย 

1) Inbound Logistics กิจกรรมที่เก่ียวข้องกับการได้รับ การขนส่ง การจัดเก็บ
และการ แจกจ่ายวัตถุดิบ การจัดการสินค้าคงเหลือ 

2)Operations กิจกรรมที่เก่ียวข้องกับการเปลี่ยนหรือแปรรูปวัตถุดิบให้ออกมา 
เป็นสินค้าเป็นขั้นตอนการผลติ การบรรจุ 
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3) Outbound Logistics กิจกรรมที่เก่ียวข้องกับการจัดเก็บ รวบรวม จัด
จําหน่ายสินค้า และบริการ (Service) ไปยังลูกค้า 

4) Marketing and Sales กิจกรรมที่เก่ียวกับการชักจูงให้ลูกค้าซื้อสินค้าและ
บริการ (Service) เช่น การโฆษณา ช่องทางการจัดจําหน่าย 

5) Services กิจกรรมที่ครอบคลุมถึงการให้บริการเพ่ือเพ่ิมคุณค่าให้กับสินค้า 
รวมถึงการบริการหลังการขาย การแนะนําการใช้ 

ส่วนกิจกรรมสนับสนุนเป็นกิจกรรมท่ีช่วยส่งเสริมและสนับสนุนให้กิจกรรมหลัก
สามารถดําเนินไปได้ ประกอบด้วย 

1)Procurement กิจกรรมในการจัดซื้อ-จัดหา input เพ่ือมาใช้ในกิจกรรมหลัก 
การเจรจาต่อรองกับSupplier 

2) Technology Development กิจกรรมเกี่ยวกับการพัฒนาเทคโนโลยีที่ช่วย
ในการเพ่ิมคุณค่าให้สินค้าและบริการหรือกระบวนการผลิต 

3) Human Resource Management กิจกรรมที่ เก่ียวข้องกับการบริหาร
ทรัพยากรบุคคลต้ังแต่วิเคราะห์ความต้องการ สรรหาและคัดเลือก ประเมินผล พัฒนา ฝึกอบรม 
ระบบเงินเดือนค่าจ้าง และแรงงานสัมพันธ์ 

4) Firm Infrastructure โครงสร้างพ้ืนฐานขององค์กร ได้แก่ ระบบบัญชี ระบบ
การเงิน การบริหารจัดการขององค์กร 

ทั้งน้ีในการประยุกต์ใช้ทฤษฎีการวิเคราะห์ห่วงโซ่อุปทานกับธุรกิจการจัดประชุม 
(Meetings) ในครั้งน้ีมุ่งเน้นที่จะเก็บรวบรวมข้อมูลและวิเคราะห์กิจกรรมต่างๆที่มีความสัมพันธ์
และเช่ือมโยงกับการจัดประชุม ต้ังแต่กระบวนการนําวัตถุดิบป้อนเข้าสู่กระบวนการผลิต 
กระบวนการจัดจําหน่าย กระบวนการจัด ส่งสินค้าสู่ผู้บริโภค และกระบวนการบริการหลังการ
ขาย  โดยให้ความสําคัญกับมิติของคุณค่าของสินค้าและบริการ ซึ่งกิจกรรมต่างๆในห่วงโซ่จะ
ต่อเน่ืองกัน การขาดหายไปของกิจกรรมใดๆ ก็จะกระทบต่อคุณค่าของสินค้าและบริการ โดย
ความสําคัญหรือนํ้าหนักของแต่ละกิจกรรมจะแตกต่างกันไป ซึ่งจําเป็นต้องมีการวิเคราะห์ใน
รายละเอียดของแต่ละกิจกรรมว่าได้มีการดําเนินการอย่างไร มีศักยภาพเพียงใด เช่น ใน
กระบวนการผลิตการบริการผู้เข้าประชุม มาตรฐานของห้องและสิ่งอํานวยความสะดวกในการจัด
ประชุม การจัดกิจกรรมภายหลังการประชุมที่หลากหลาย ดึงดูดใจ  ซึ่งมีปัจจัยด้านทรัพยากร
มนุษย์เข้ามาเก่ียวข้องด้วย การใช้ห่วงโซ่มูลค่าจะช่วยวิเคราะห์ว่ากิจกรรมใดของธุรกิจจัดประชุมมี
นํ้าหนักหรือความสําคัญต่อห่วงโซ่มากที่สุด ซึ่งท้ายที่สุดแล้วอาจจะพบว่ากิจกรรมการขายและ
การสร้างภาพลักษณ์ (Branding) เป็นกิจกรรมท่ีสําคัญมากที่สุด เมื่อผู้ประกอบการในแต่ละ
ประเทศต่างๆสามารถในการพัฒนาสินค้าและบริการได้ทัดเทียมกันเป็นต้น 

2.1.4.2.2ห่วงโซ่มูลค่าของธุรกิจการประชุมองค์กรสํานักงานส่งเสริมการจัด
ประชุมและนิทรรศการ(2558) ได้นําเสนอห่วงโซ่มูลค่าของธุรกิจการจัดประชุมดังแสดงในภาพที่ 
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2.5พร้อมทั้งแนวทางการเตรียมงานประชุมองค์กรที่เรียกว่า Strategic Meeting Management 
Process Handbook (SMMP)  ที่ จั ด ทํ า ขึ้ น โ ด ย  Meeting Professionals International 
(MPI)โดยห่วงโซ่มูลค่าของธุรกิจการจัดประชุมแสดงดังต่อไปน้ี 
 

 
ภาพท่ี 2.5ห่วงโซ่มูลค่าของธุรกิจการจัดประชุม 
ที่มา: Tharachai (2014) 
ห ม า ย เ ห ตุ : TMC =  Travel Management Company แ ล ะ  DMC=  Destination 
Management Company 
 

ขั้นตอนที่ 1 องค์กรที่จะจัดประชุมจุดเริ่มต้นของการจัดประชุมองค์กร คือการที่
องค์กร (Corporate) น้ันๆ มีความประสงค์ที่จะจัดการประชุมองค์กรขึ้นโดยในแต่ละคร้ังมักจะ
ต้องบรรลุเป้าหมายใน 3 ข้อ  

1) เป้าหมายหลักขององค์กรในภาพรวม  
2) สอดคล้องกับการที่จะช่วยพัฒนาจุดแข็งและลดจุดอ่อนต่างๆท่ีเกิดขึ้น  
3) ช่วยให้พนักงานและบุคลากรขององค์กรที่มีโอกาสในการเข้าร่วมประชุม

สามารถปฏิบัติหน้าที่ได้อย่างมีประสิทธิภาพมากขึ้น  
 

ขั้นตอนที่  2 Travel Management Company (TMC) ในต่างประเทศมี
กระบวนการดังต่อไปน้ี 

1) ในกรณีที่ผู้รับผิดชอบการจัดเตรียมงานประชุมองค์กรของบริษัทหรือของ
องค์กรตัดสินใจว่าจ้างให้ Travel Management Company เข้ามารับผิดชอบดูแลการจัดงาน
ประชุมองค์กรของบริษัทแล้ว ทางผู้จัดงานจําเป็นที่จะต้องดําเนินการขอให้ทางบริษัท TMC ต่างๆ
ส่งข้อเสนอทางเทคนิคเข้ามาให้แก่ทางบริษัท  

2) องค์ประกอบของข้อเสนอทางเทคนิคควรที่จะประกอบไปด้วยด้านต่างๆ
ดังต่อไปน้ี เช่น  

- ข้อมูลสําหรับติดต่อของบริษัทที่จะเข้ามารับจัดงาน  
- รายละเอียดเก่ียวกับงานประชุมองค์กรซึ่งประกอบไปด้วยช่ือของงาน วัน

เริ่มต้นและวันสิ้นสุดงาน  
- ความต้องการด้านต่างๆ ทั้งในด้านสถานที่ อุปกรณ์แสงสีเสียง อาหาร 

กิจกรรมต่างๆ จํานวนบุคลากรที่จะใช้ในงาน รวมถึงความต้องการพิเศษอ่ืนๆ  



 
 

 

32 
 

- ประสบการณ์ต่างๆท่ีบริษัทที่ต้องการจะเข้ามารับงานเคยดําเนินการ  
- งบประมาณสําหรับในการใช้จัดงาน  
3)  จ า ก คํ า นิ ย า ม ข อ ง  The Association of Travel Management 

Companies (ATMC) โดยGordon Young(2005) ความแตกต่างระหว่าง TMC กับบริษัทนํา
เที่ยวทั่วไปคือ TMC นอกจากจะดําเนินการจัดเตรียมงานประชุมและดูแลภาพรวมในทุกๆด้าน
ของงานต้ังแต่ต้นจนจบแล้ว TMC ยังมีความเข้าใจถึงความสําคัญและความพิเศษของการประชุม
องค์กรต่างๆที่แต่ละองค์กรต้องการ มีความเป็นมืออาชีพมากกว่าบริษัทนําเที่ยวทั่วไป และ
สามารถนําเสนอรูปแบบของการให้บริการที่ตอบโจทย์ทั้งวัตถุประสงค์ของการจัดประชุม 
วัตถุประสงค์ขององค์กรรวมถึงเป้าหมายโดยรวมของบริษัท  

4) โดยเมื่อทาง TMC ได้ส่งข้อเสนอทางเทคนิคเข้ามาให้ทางผู้รับผิดชอบในการ
จัดงานขององค์กรพิจารณา ทางองค์กรและผู้รับผิดชอบเรื่องการจัดงานขององค์กรน้ันๆร่วมกับ
คณะกรรมการก็จะดําเนินการตัด TMC น้ันๆออกและดําเนินการคัดเลือกรายช่ือที่เหมาะสมจน
เหลือแค่บริษัทสุดท้ายที่จะได้รับงานน้ันไป 

5) เมื่อองค์กรได้ TMC ที่ต้องการเข้ามาจัดงานเป็นที่เรียบร้อยแล้วในลําดับ
ถัดไป TMC จะเริ่มดําเนินการติดต่อประสานกับบริษัทที่อยู่ในประเทศปลายทางต่างๆให้ส่ง
ข้อเสนอทางเทคนิคเข้ามา 

 
ขั้นตอนที่ 3 Destination Management Company ในประเทศปลายทาง 

(DMC) มีกระบวนการดังน้ี 
1) ทาง TMC จะดําเนินการติดต่อกับ DMC ที่มีความสัมพันธ์กันในประเทศ

ปลายทางน้ันๆ เพ่ือให้ส่งข้อเสนอทางเทคนิคกลับมาให้ทาง TMC เพ่ือพิจารณาเลือก DMC ที่
สามารถตอบโจทย์ความต้องการและอยู่ภายใต้งบประมาณที่ทาง TMC วางไว้ได้มากที่สุด 

2) ในบางกรณี TMC อาจจะให้ DMC ดําเนินการในเร่ืองของการจัดเตรียม
สถานที่พัก สถานที่ประชุม กิจกรรมต่างๆที่ทางองค์กรต้องการจะดําเนินการนอกเหนือจากการ
ประชุมที่ตอบโจทย์วัตถุประสงค์ของการประชุมองค์กรน้ันๆ  

 
ขั้นตอนที่ 4-6 โรงแรม บริษัทขนส่ง และบริษัทอ่ืนๆมีกระบวนการดังน้ี 
1) เมื่อ TMC ได้ดําเนินการเลือก DMC ที่จะมาดูแลเร่ืองการจัดงานประชุม

องค์กรในประเทศปลายทางแล้ว งานท้ังหมดจะถูกส่งต่อมายัง DMC ในการจัดเตรียมงานต่างๆ 
ไม่ว่าจะเป็นการจองสถานท่ีพักที่ตอบโจทย์ของผู้เข้าร่วมประชุม การจัดเตรียมห้องประชุม การ
จัดเตรียมเรื่องเอกสารสําหรับการประชุม แสง สี เสียงต่างๆ อาหารและเคร่ืองด่ืม กิจกรรมท่ี
นอกเหนือจากการประชุม 
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2) DMC มีหน้าที่ในการกํากับ ติดตาม ดูแลการดําเนินงานของบริษัทอ่ืนๆที่มา
รับงานต่อจาก DMC และคอยรายงานความคืบหน้าของการจัดเตรียมงานให้กับทาง TMC 
 

2.1.4.3การวิเคราะห์ผู้ที่เก่ียวข้องกับการตัดสินใจซ้ือในธุรกิจการประชุม
ปัจจัยสําคัญที่จะส่งผลต่อการตัดสินใจเชิงนโยบายสําคัญเก่ียวกับธุรกิจการประชุมเก่ียวข้องกับ
การวิเคราะห์ผู้ที่เก่ียวข้องกับการตัดสินใจซื้อในธุรกิจการจัดประชุมเน่ืองจากการตัดสินใจซื้อ
สินค้าหรือบริการของธุรกิจมีลักษณะและกระบวนการท่ีแตกต่างจากตลาดผู้บริโภคอย่างมาก 
โดยเฉพาะอย่างย่ิงในอุตสาหกรรมธุรกิจการจัดประชุมที่ธุรกิจต่างๆต้องมีกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ที่ยุ่งยากหลายขั้นตอน รวมถึงมีผู้ที่เก่ียวข้องกับกระบวนการตัดสินใจซื้อหรือเลือกสินค้าหรือ
บริการในการจัดประชุมที่แตกต่างกันดังน้ัน ในการพัฒนานโยบายและแนวทางการส่งเสริมธุรกิจ
การจัดประชุมของประเทศไทย ผู้วิจัยจําเป็นต้องทําความเข้าใจกับบทบาทที่เก่ียวข้องกับการ
ตัดสินใจซื้อในกระบวนการตัดสินใจซื้อของการตลาดเชิงธุรกิจ (B-2-B Marketing) ดังแสดงใน
ภาพที่ 2.6 

 

 
ภาพท่ี 2.6กระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าในตลาดเชิงธุรกิจ 
ที่มา:ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์ (2555) 

 
การวิเคราะห์ในส่วนน้ีเป็นการวิเคราะห์ในส่วนของอุปสงค์ในธุรกิจการจัด

ประชุม (Meeting Business Demands) เน่ืองจากการตัดสินใจซื้อในธุรกิจการจัดประชุมต่อครั้ง
มีปริมาณและมูลค่าในการซื้อสูงเน่ืองจากเก่ียวข้องกับการเดินทางออกจากแหล่งที่พักหรือที่
ทํางานเพ่ือไปประชุมนอกสถานที่โดยมีการพักค้างแรมในสถานท่ีประชุมด้วย ประกอบกับในการ
ดําเนินการของแต่ละธุรกิจจะมีระบบการตรวจสอบและควบคุมการดําเนินงานของธุรกิจให้เป็นมี
ธรรมาภิบาล โปร่งใสและตรวจสอบได้จึงทําให้ผู้ที่เก่ียวข้องกับการตัดสินใจซื้อในธุรกิจการจัด
ประชุมจึงมีมากกว่าการซื้อสินค้าหรือบริการอ่ืนๆ ยกตัวอย่างเช่น ในการจัดประชุมจะเกี่ยวข้อง
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กับบทบาทที่แตกต่างกันต้ังแต่การเป็นผู้ซื้อ ผู้เข้าประชุม ผู้ตัดสินใจ หรือผู้อนุมัติ โดยในเบ้ืองต้น
การวิเคราะห์เก่ียวกับผู้ที่เก่ียวข้องกับการตัดสินใจซื้อในธุรกิจการจัดประชุมต้องดําเนินการ
วิเคราะห์บทบาทต่างๆ ดังน้ี 

2.1.4.3.1ผู้ริเริ่ม (Initiators)คือ ผู้ที่ริเริ่มการจัดประชุมหรือมีความต้องการจัด
ประชุม และดําเนินการจัดทําข้อเสนอโครงการเพ่ือดําเนินการจัดประชุม ผู้ริเริ่มอาจเป็นได้ทั้ง
หน่วยงานที่เข้าร่วมการประชุม หรือส่วนอ่ืนๆที่เก่ียวข้องในธุรกิจน้ันๆ 

2.1.4.3.2 ผู้ใช้ (Users)คือ ผู้ที่มีความจําเป็นต้องจัดประชุม หรือเข้าร่วมประชุม
อาจเป็นบุคคลเดียวกับผู้ริเริ่มที่กล่าวในหัวข้อข้างต้น แต่ผู้เข้าร่วมประชุมหรือผู้ใช้น้ีเป็นส่วนสําคัญ
ในธุรกิจการจัดประชุมเน่ืองจากเป็นผู้รับผิดชอบในการกําหนดคุณสมบัติและเง่ือนไขของ
องค์ประกอบที่เก่ียวข้องกับการจัดประชุม อาทิ สถานที่ประชุม เมืองหรือประเทศ โรงแรม การ
บริการอ่ืนๆที่ ต้องการเพ่ิมเติม เป็นต้นดังน้ัน จึงต้องมีการค้นหาหรือสอบถามเกี่ยวกับ
วัตถุประสงค์ในการจัดประชุม รูปแบบและโปรแกรมการจัดประชุม กิจกรรมที่ต้องการหรือ
บริการเสริมระหว่างการจัดประชุม 

2.1.4.3.3 ผู้ที่มี อิทธิพล (Influencers)คือ ผู้ที่มี อิทธิพลต่อการตัดสินใจจัด
ประชุม ซึ่งอาจจะเป็นธุรกิจจัดการท่องเที่ยว (Travel Management Company: TMC) ธุรกิจ
ด้านการจัดการเก่ียวกับแหล่งท่องเที่ ยว (Destination Management Company: DMC) 
หน่วยงานหรือสมาคมที่เก่ียวข้องกับการสนับสนุนการจัดประชุม (Convention and Visitors 
Bureau) หรือ สมาคมระดับนานาชาติที่เก่ียวข้องกับการจัดประชุม ซึ่งมีบทบาทสําคัญในการให้
ข้อมูลเพ่ิมเติมเก่ียวกับสินค้าหรือบริการทางการท่องเที่ยวเพ่ือนําไปเป็นข้อมูลในการประเมินและ
เลือกธุรกิจจัดการท่องเที่ยวหรือสถานที่ประชุมดังน้ัน จึงต้องมีการสอบถามหรือค้นหาเก่ียวกับผู้ที่
มีอิทธิพลในการตัดสินใจ 

2.1.4.3.4 ผู้ตัดสินใจ (Deciders)คือ ผู้ที่ทําการตัดสินใจเก่ียวกับคุณสมบัติและ
รายละเอียดในการจัดประชุม สถานที่ในการจัดประชุม รวมไปถึงตัวแทนธุรกิจที่เก่ียวข้องกับการ
จัดประชุม โดยอาจจะเป็นธุรกิจจัดการท่องเที่ยว (TMC) หรือธุรกิจด้านการจัดการเกี่ยวกับแหล่ง
ท่องเที่ยว (DMC) ซึ่งในการส่งเสริมธุรกิจการจัดประชุมจําเป็นต้องมีการค้นหาเกณฑ์ที่ใช้ในการ
ตัดสินใจของธุรกิจที่มีการวางแผนการจัดประชุม 

2.1.4.3.5 ผู้อนุมัติ (Approvers) คือ ผู้ที่มีอํานาจในการอนุมัติการสั่งซื้อน้ี อาจ
เป็นหัวหน้าหน่วยงาน หรือ ผู้ที่มีสิทธ์ิในการอนุมัติการจัดประชุมในคร้ังน้ี 

2.1.4.3.6 ผู้ซื้อ (Buyers) คือ ผู้ที่มีหน้าที่ โดยตรงในการติดต่อกับธุรกิจที่
เก่ียวข้องกับการจัดประชุมและการเจรจาถึงเง่ือนไขและสิ่งอํานวยความสะดวก รวมถึงโปรแกรม
การท่องเที่ยวร่วมกับการประชุม โดยดําเนินการเจรจาหาข้อตกลงด้านราคา และเง่ือนไขต่างๆ ที่
เก่ียวข้องกับการซื้อ 
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2.1.4.3.7 ผู้ควบคุมดูแล (Gatekeepers) คือ ฝ่ายตรวจสอบหรือผู้ที่คอยป้องกัน
มิให้มีการเจรจาหาผลประโยชน์จากการซื้อหรือจัดการด้านการจัดประชุมในคร้ังน้ี 

 
2.1.4.4องค์กรที่มีส่วนสําคัญในการจัดงานการประชุมองค์กรธุรกิจการจัด

ประชุมมีองค์กรที่เก่ียวข้องตามห่วงโซ่มูลค่า ซึ่งมีความสําคัญในการตัดสินใจและการดําเนินการที่
เก่ียวข้องกับการจัดประชุมองค์กรตามท่ีสํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ (2558) 
ได้ระบุไว้ดังต่อไปน้ี 

  2.1.4.4.1 Travel Management Company (TMC) คือองค์กรมืออาชีพที่
ดําเนินการจัดการเรื่องการเดินทางแบบธุรกิจ (Business Travels) ตามคําจํากัดความของ 
TheAssociation of Travel Management Companies (ATMC) คือสามารถแบ่งออกเป็น 3 
ประเด็นหลักๆดังต่อไปน้ี คือ  

1) มีความเช่ียวชาญเฉพาะ (Specialization) มากกว่าการเป็นแค่บริษัทนําเที่ยว
ที่ดําเนินการออกต๋ัวเดินทางให้กับองค์กร เพราะ TMC มีการพัฒนาคุณค่าขององค์กรที่มีต่อลูกค้า 
(Value Proposition) ผ่านทางการบริหารจัดการและต่อรองกับผู้ให้บริการอ่ืนๆ (Managing 
and Negotiating Supplier) การบริหารจัดการสินค้าท่องเที่ ยวต่างๆ  (Managing Travel 
Inventory) เจรจาต่อรองราคา รวมถึงดําเนินการปรับปรุงข้อมูลการเปลี่ยนแปลงทางด้าน
นโยบาย และกฎระเบียบต่างๆในแต่ละประเทศและภูมิภาค  

2) ความเป็นมืออาชีพ (Professionalism) แม้ว่าความเป็นมืออาชีพจะเป็นสิ่ง
สําคัญสําหรับทุกอุตสาหกรรมการให้บริการ อย่างไรก็ดี TMC เปรียบเสมือนเป็นตัวกลางของ
ระหว่างบริษัทและองค์กรที่ต้องการจะเดินทางและผู้ให้บริการในอุตสาหกรรม ดังน้ัน TMC 
จําเป็นที่จะต้องสามารถควบคุมและมีความสัมพันธ์ที่ดีกับผู้ให้บริการในอุตสาหกรรม เพ่ือให้มั่นใจ
ว่าทางผู้ใช้บริการและพนักงานขององค์กรที่ใช้บริการของ TMC จะได้รับการบริการที่ดี  

3) ความเข้าใจในลูกค้า (Understanding) น่ีคือจุดแตกต่างที่สําคัญที่สุดสําหรับ 
TMC กับบริษัทนําเที่ยวทั่วไป โดยนอกจากทาง TMC จะดําเนินการในเรื่องการจัดเตรียมการ
เดินทางให้กับทางผู้มาใช้บริการ องค์กรและลูกค้าแล้ว ทาง TMC ยังมีความเข้าใจถึงอุตสาหกรรม
ที่บริษัทของลูกค้าดําเนินการอยู่ รวมถึงมีความเข้าใจในวัตถุประสงค์ และเป้าหมายในการ
ดําเนินงานของบริษัทหรือองค์กรที่มาใช้บริการ TMC น้ันๆด้วย  

2.1.4.4.2 Destination Management Company (DMC)คือองค์กรมืออาชีพ
ที่มีความรู้ความเข้าใจในท้องถิ่น ความเข้าใจในทรัพยากรต่างๆ ที่มีอยู่ในพ้ืนที่น้ันๆไม่ว่าจะเป็นผู้
ให้บริการอ่ืนๆทั้งทางด้านโรงแรม ระบบขนส่ง รวมไปถึงความเข้าใจในการดําเนินการจัดเตรียม 
วางแผน และจัดงานต่างๆไม่ว่าจะเป็นกิจกรรมพิเศษ (Special Event) การประชุม (Meetings) 
รวมไปถึงการขนส่งและการท่องเที่ยว โดยการใช้บริการของ DMC จะช่วยให้ลูกค้าได้รับประโยชน์
ต่างๆดังต่อไปน้ี  
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- การให้บริการแบบครบวงจร (One Contact-One Payment and One 
stop service)  

- ความรู้ความเข้าใจถึงศักยภาพและบริการที่ดีที่สุดที่อุตสาหกรรมในพ้ืนที่น้ันๆมี
อยู่ 

- ความสัมพันธ์อันดีอย่างต่อเน่ืองกับผู้ให้บริการด้านต่างๆในท้องถิ่นส่งผลให้ 
DMC สามารถเจรจาต่อรองให้ลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ  

- ความคิดสร้างสรรค์ในการพัฒนารูปแบบของกิจกรรมต่างๆตามวัตถุประสงค์
และความต้องการของลกูค้า  

2.1.4.4.3 Convention and Visitors Bureau (CVB)เป็นองค์กรหลักที่มีหน้าที่
ในการส่งเสริมและสนับสนุนอุตสาหกรรมไมซ์ของเมืองหรือของประเทศน้ันๆ หน้าที่ของ CVB ใน
อุตสาหกรรมการประชุมองค์กรคือการดําเนินการช่วยสนับสนุนส่งเสริมพ้ืนที่หรือประเทศน้ันๆให้
เป็นที่สนใจขององค์กรที่จะจัดประชุม รวมไปถึง TMC และ DMC ต่างๆ นอกจากน้ีบทบาทของ 
CVB คือการช่วยสนับสนุนด้านข้อมูลให้แก่ผู้ที่สนใจจะเข้ามาจัดประชุมในประเทศ ไม่ว่าจะเป็น
การจัดเตรียมรายช่ือของผู้ประกอบการไม่ว่าจะเป็น DMC ในประเทศ สถานที่พัก สถานที่จัด
ประชุม  และ อ่ืนๆ ให้แ ก่บริษั ทที่ สน ใจจะเข้ ามาจัดประชุม  รวมไปถึ งดํ าเนินการจัด 
Familiarization Trip 

2.1.4.4.4 องค์กรอ่ืน ๆนอกจากองค์กรดังกล่าวข้างต้น ยังมีสมาคมนานาชาติที่มี
บทบาทต่ออุตสาหกรรมการประชุมองค์กร ดังต่อไปน้ี 

1)  International Association of Professional Congress Organizers 
(IAPCO) เป็นหน่วยงานที่ได้รับการยอมรับว่าเป็นหน่ึงในสมาคมที่เป็นผู้นําในเรื่องอุตสาหกรรม
การประชุมโดยได้มีการเก็บข้อมูลแนวโน้มของอุตสาหกรรมการประชุม การแลกเปลี่ยนความรู้ 
ประสบการณ์และแนวโน้มระหว่างสมาชิก รวมถึงการฝึกอบรมต่างให้แก่สมาชิกอย่างต่อเน่ือง  

2) Meeting Professionals International (MPI)ก่อ ต้ั งภายใต้ วิสั ยทั ศ น์ที่
ต้องการสร้างความเพียบพร้อมให้กับสังคมอุตสาหกรรมการประชุมของโลก โดย MPI เป็นหน่ึงใน
ผู้นําทางด้านการจัดทําข้อมูลสถิติ การวิจัย สร้างความสัมพันธ์ระหว่างสมาชิกและผู้ประกอบการ
อย่างต่อเน่ือง นอกจากน้ี MPI ยังได้มีการจัดทํารางวัลที่เรียกว่า RISE Award by MPI โดยรางวัล
ดังกล่าวจะมอบให้แก่ผู้ที่สามารถสร้างผลกระทบเชิงบวก และนวัตกรรมใหม่ๆให้แก่อุตสาหกรรม
การประชุมของโลก  

3) Thailand Incentive and Convention Association (TICA)สมาชิกของ 
TICA ประกอบไปด้วยผู้ประกอบการต่างๆที่อยู่ในอุตสาหกรรมไมซ์ต่างๆไม่ว่าจะเป็น DMC PCO 
PEO ผู้รับช่วงงานต่อ (Contractor) ศูนย์ประชุมและศูนย์แสดงสินค้า บริษัทโฆษณา โดย
หน่วยงานน้ีมีวัตถุประสงค์ในการช่วยสร้างการรับรู้ถึงศักยภาพของอุตสาหกรรมไมซ์ไทย ผ่านการ
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จัดทํ าเอกสารรายช่ือผู้ประกอบการ Thailand Incentive, Convention and Exhibition 
Membership Directory การจัด Familiarization Trip ให้แก่นักเดินทางและผู้จัดงานไมซ์ใน
ต่างประเทศ รวมถึงดําเนินการออกงานเทรดโชว์ ในงานสําคัญต่างๆท่ีเก่ียวกับอุตสาหกรรมไมซ์ใน
ต่างประเทศ  

อย่างไรก็ตาม ในการวิเคราะห์ความเป็นไปได้ในการพัฒนาธุรกิจการประชุม
จําเป็นต้องมีการวิเคราะห์ถึงผู้ที่เก่ียวข้องในธุรกิจการจัดประชุม ได้แก่ ธุรกิจจัดการท่องเที่ยว 
(Travel Management Company: TMC) ธุรกิจด้านการจัดการเก่ียวกับแหล่งท่องเที่ ยว 
(Destination Management Company: DMC) หน่วยงานหรือสมาคมที่ เก่ียวข้องกับการ
สนับสนุนการจัดประชุม (Convention and Visitors Bureau) หรือ สมาคมระดับนานาชาติที่
เก่ียวข้องกับการจัดประชุม โดยในการศึกษาแนวโน้มของอุตสาหกรรมธุรกิจการจัดประชุม
จําเป็นต้องมีการเก็บรวบรวมข้อมูลจากผู้ที่เก่ียวข้องเหล่าน้ี ดังน้ันในการวิเคราะห์ศักยภาพและ
ความเป็นไปได้ในการพัฒนาธุรกิจการประชุมจึงสามารถสรุปผู้ที่เก่ียวข้องได้ ดังตารางที่2.5ผู้ที่
เก่ียวข้องกับธุรกิจการจัดประชุม 

 
ตารางที่ 2.5 ผู้ที่เก่ียวข้องกับธุรกิจการจัดประชุม 

อุปสงค์ของธุรกิจการจัด
ประชุม 

(Meeting Business 
Demand) 

บ ริษั ท ห รือ ธุ ร กิ จภ าค เอกชน  ห น่ วย งานภ าค รัฐบ าล 
ผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม องค์กรที่ไม่ใช่
หน่วยงานภาครัฐ 

อุปทานของธรุกิจการจัด
ประชุม 

(Meeting Business 
Supply) 

ธุรกิจจัดการท่องเที่ยว (TMC) ในประเทศต้นทางธุรกิจด้านการ
จัดการเกี่ยวกับแหล่งท่องเที่ยว (DMC) สถานที่จัดประชุม ได้แก่ 
โรงแรม รีสอร์ท หรือศูนย์ประชุม ธุรกิจจัดนําเที่ยว 

ผู้ที่สนับสนนุธรุกิจการจัด
ประชุม 

หน่วยงาน หรือองค์กรที่ เก่ียวข้องกับการจัดประชุมระดับ
นานาชาติ สมาคมการค้า อุตสาหกรรมด้านการส่ือสารมวลชน 
สถาบันการศึกษา ธุรกิจขนส่งและคมนาคมธุรกิจที่เก่ียวข้องใน
แหล่งท่องเที่ยวปลายทาง และองค์กรต่าง ๆ  

 

 
 
2.2งานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 
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รสมารินทร์ อรุโณทัยพิพัฒน์ (2544) ได้ทําการศึกษาเรื่องปัจจัยด้านการตลาดท่ีมีผล
ต่อการเลือกใช้โรงแรมในจังหวัดเชียงใหม่ เป็นสถานที่จัดประชุม ผลการศึกษาพบว่าหน่วยงานท่ี
ใช้โรงแรมเป็นสถานที่จัดประชุมน้ัน สามารถแบ่งออกเป็นกลุ่มใหญ่ๆได้ 3 กลุ่ม กลุ่ม คือ 
หน่วยงานเอกชน หน่วยงานราชการ/ รัฐวิสาหกิจ และหน่วยงานประเภทสมาคม/ชมรม/มูลนิธิ  
 ปัจจัยด้านการผลิตภัณฑ์หรือการบริการ (Products / Services) ปัจจัยสถานท่ีต้ังใน
ธุรกิจโรงแรม ปัจจัยด้านสถานที่ ต้ังเป็นองค์ประกอบที่สําคัญ เพราะมีส่วนในการกําหนด
คุณลักษณะของโรงแรม และกลุ่มลูกค้าที่จะเข้าพัก เช่น โรงแรมท่ีอยู่ในเมืองหรือออยู่ในย่าน
ธุรกิจ สําหรับโรงแรมประเภทรีสอร์ท ต้ังอยู่ท่ามกลางธรรมชาติน้ัน ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายคือผู้ที่
ต้องการมาพักผ่อน หากเป็นลูกค้ากลุ่มสัมมนา ก็มักจะเป็นกลุ่มที่ต้องการความเป็นส่วนตัว หรือ
ต้องการใช้พ้ืนที่ในการทํากิจกรรมกลุ่มสัมพันธ์ นอกจากน้ัน การเลือกสถานที่ต้ังโรงแรมของ
ผู้จัดการประชุมยังต้องคํานึงถึง ความสะดวกสบายในการเดินทางเข้าถึงโรงแรมด้วย 
 ปัจจัยด้านห้องประชุม หน่วยงานทุกกลุ่มให้ความสําคัญกับห้องประชุมที่ขนาดและความ
จุมากที่สุดเช่นเดียวกัน ซึ่งผู้จัดการประชุมจะพิจารณาว่าห้องประชุมของโรงแรมนั้น สามารถ
รองรับจํานวนผู้เข้าร่วมประชุมทั้งหมดได้เพียงพอหรือไม่ 
 ปัจจัยด้านอุปกรณ์การจัดประชุม หน่วยงานหน่วยงานทุกกลุ่มต้องการให้โรงแรม
จัดเตรียม L.C.D โปรเจคเตอร์ไว้บริการมากที่สุด รองลงมา ต้องการเคร่ืองคอมพิวเตอร์ในห้อง
ประชุม ซึ่งแสดงให้เห็นว่า ความต้องการของลูกค้าในปัจจุบันเปลี่ยนแปลงไปจากเดิมที่ผู้จัดการ
ประชุมต้องการเพียงอุปกรณ์การจัดประชุมพ้ืนฐาน เช่น กระดานไวท์บอร์ด โทรทัศน์ หรือ วีดีโอ 
เท่าน้ัน 
 
 ราณี อิสิชัยกุล และจุฑามาศ วิศาลสิงห์ (2550) การจัดการท่องเที่ยวเพ่ือเป็นรางวัลใน
ประเทศไทย:แนวความคิดเห็นของผู้มีส่วนในการจัดการในมณฑลกวางตุ้ง (เมืองเซินเจ้ินและกวาง
โจว) ผลการศึกษาพบว่าหน่วยงานผู้รับจัดบริการการท่องเที่ยวเพื่อเป็นรางวัลให้แก่กลุ่มบริษัท
ของธุรกิจต่างๆ ที่เป็น End-user ในประเทศจีนเป็นบริษัทนําเที่ยว (Travel Agency) ที่ได้รับ
อนุญาตให้ทํา Outbound Tour ทั้งที่มีการจัดต้ังฝ่าย MICE ดูแลรับผิดชอบในการจัดโปรแกรม
การท่องเที่ยวเพื่อเป็นรางวัลทั้งหมด และไม่มีฝ่ายรับผิดชอบพิเศษแต่เป็นส่วนหน่ึงของการจัดนํา
เที่ยวทั่วไปโดยเริ่มต้ังแต่การเสนอแนะประเทศและเมืองที่เป็นจุดหมายปลายทางของการ
ท่องเที่ยวการออกแบบโปรแกรมท่องเที่ยว และดําเนินการจัดและอํานวยความสะดวกในด้าน
ต่างๆ โดยการประสานงานกับกลุ่มซัพพลายเออร์ จนสิ้นสุดโปรแกรมการท่องเที่ยว บริษัทนํา
เที่ยวรายใหญ่ที่นําชาวจีนไปท่องเที่ยวต่างประเทศ ได้แก่ บริษัท CTS CITS CYTS และ CTI ซึ่ง
เป็นบริษัทที่เคยเป็นวิสาหกิจของรัฐ หรือรัฐถือหุ้นอยู่จํานวนมาก และบริษัท GZL ในมณฑล
กวางตุ้ง 
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การท่องเที่ยวเพ่ือเป็นรางวัลจากประเทศจีนยังใหม่และเพ่ิงเกิดขึ้นมาไม่นานนัก และไม่มี
ข้อแตกต่างมากนักแม้เปรียบเทียบระหว่างเมืองใหญ่ เช่น มหานครปักก่ิงกับเมืองในมณฑล
กวางตุ้งการจัดโปรแกรมมาท่องเที่ยวเพ่ือเป็นรางวัลในประเทศไทยจากทั้งสามเมือง (ปักก่ิง เซิน
เจิ้น และกวางโจว) ส่วนใหญ่เป็นการเดินทางท่องเที่ยวเหมือนการเดินทางเพื่อพักผ่อนแบบท่ัวไป 
ปัจจัยเหล่าน้ีมีผลต่อความคาดหวังจากตลาดจีนในการจัดการและสิ่งอํานวยความสะดวกที่
แตกต่างจากตลาด Incentive จากประเทศในทวีปยุโรป อเมริกา และออสเตรเลีย กล่าวคือ กลุ่ม
นักเดินทางกลุ่มไมซ์และตลาดการท่องเที่ยวเพ่ือเป็นรางวัลจากจีนเป็นตลาดที่ยังใหม่และขาด
ประสบการณ์ทั้งผู้จัดและผู้เดินทาง เน่ืองจากผู้รับรางวัลการท่องเที่ยวมาประเทศไทยมักเป็นผู้
เดินทางออกนอกประเทศเป็นครั้งแรก 

จากการสัมภาษณ์พบว่าบริษัทส่วนใหญ่จะตัดสินใจเลือกจุดหมายปลายทางขึ้นอยู่กับ
งบประมาณ โดยไม่มีการจัดสรรงบประมาณสําหรับการประชาสัมพันธ์โครงการอย่างเป็นระบบ
(Communication budget) บริษัทข้ามชาติจะใช้หน่วยงานภายในองค์การดําเนินการประมูล
และจัดจ้างหน่วยงานจากภายนอก (Outsourcing) เพ่ือจัดการท่องเที่ยวเพ่ือเป็นรางวัล 
หน่วยงานที่เลือกใช้ ได้แก่ บริษัทนําเที่ยว ซึ่งมีฝ่ายรับผิดชอบตลาดการประชุมที่เรียกว่า MICE 
และไม่พบว่ามีการใช้ Independent Planners บริษัทที่คนจีนเป็นเจ้าของจะนิยมใช้บริษัทนํา
เที่ยวที่คุ้นเคยเป็นผู้จัดให้การเดินทางมาประเทศไทยยังคงต้องให้ความสําคัญกับตัวแทนและ
ผู้ประกอบการนําเที่ ยวทั้ งในประเทศไทยและในประเทศจีน  โดยจากการศึกษาพบว่า 
ผู้ประกอบการนําเที่ยวในประเทศไทยและผู้ประกอบการนําเที่ยวในประเทศจีนมีบทบาทท่ีสําคัญ
มาก กลุ่มซัพพลายเออร์ในประเทศไทย เช่นโรงแรม สถานบันเทิง ร้านอาหาร ร้านขายของที่
ระลึก มีความคิดเห็นตรงกันว่าการทํางานกับตลาดจีนจําเป็นต้องผ่านกลุ่มตัวแทนน้ี แม้มีบาง
โรงแรมที่ต้องการเข้าสู่ตลาดจีนเองก็จะเป็นเพียงการแนะนําโรงแรมเพ่ือให้บริษัทและให้ตัวแทน
ในจีนรู้จักเท่าน้ัน หากต้องการใช้บริการโรงแรมยังดําเนินการให้จองผ่านตัวแทนหรือบริษัทนํา
เที่ยวเน่ืองจากทํางานได้สะดวกกว่า สื่อสารได้เข้าใจง่ายกว่า และการเรียกเก็บค่าบริการจะ
สะดวกกว่าและมีความเสี่ยงน้อยกว่า 
 

เศรษฐสิริ ประคุณนุสิทธิ์ (2551) ได้ทําการศึกษาเรื่อง ระบบสารสนเทศเพื่อบริหาร
จัดการงานประชุม สัมมนา และงานจัดเลี้ยงสําหรับโรงแรมดุสิตดีทู เชียงใหม่ ผลการศึกษาพบว่า 
สําหรับระบบสารสนเทศ เพ่ือบริหารจัดการงานประชุมสัมมนาและงานจัดเลี้ยง สําหรับโรงแรม
ดุสิตดีทู เชียงใหม่ ในด้านของลักษณะการใช้งานระบบในด้านต่างๆ พบว่าค่าเฉลี่ยความพึงพอใจ
โดยภาพรวมต่อการใช้งานระบบมีค่า 4.38 ซึ่งมีค่าแปรผลอยู่ในช่วง 3.50 – 4.49 ซึ่งหมายถึง
ระดับความพึงพอใจของผู้ใช้อยู่ในเกณฑ์มาก และลักษณะการใช้งานที่มีความพึงพอใจมากที่สุด 
คือ ข้อมูลสารสนเทศตรงตามความต้องการใช้งาน รองลงมาคือ การเรียกดูข้อมูลทําได้ง่ายและ
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สะดวก และการแก้ไขปรับปรุงทําได้ง่ายและสะดวก ตามลําดับการใช้งานระบบสามารถจําแนก
ออกเป็นส่วนๆ ได้ดังน้ี 

1) การจัดการข้อมูลผู้ใช้ระบบ พบว่าผู้ดูแลระบบสามารถจัดการข้อมูลของผู้ใช้ระบบได้
สะดวก และสามารถกําหนดสิทธ์ิในการเข้าใช้งานระบบให้กับผู้ใช้ระบบได้ 

2) การตรวจสอบสิทธ์ิการใช้งาน สามารถป้องกันระบบ ไม่ให้ผู้ที่ไม่ได้รับ อนุญาต เข้ามา
ใช้งานระบบได้ และยังสามารถตรวจสอบว่าผู้ใช้งานมีสิทธ์ิในการเข้าถึงข้อมูลระดับใดได้จากการ
กําหนดเมนูการใช้งาน 

3) การจัดการข้อมูลลูกค้า พบว่าพนักงานขายสามารถ จัดการกับข้อมูลลูกค้าได้ จําแนก
ประเภทของลูกค้าว่าเป็นลูกค้าประเภทใด และเก็บข้อมูลต่างๆท่ีจําเป็นต่อการใช้งานของระบบได้
อย่างครบถ้วน สามารถค้นหาข้อมูลของลูกค้าได้ง่ายกว่าระบบเดิม 

4) การจัดการข้อมูลการขาย พนักงานขาย สามารถจัดการข้อมูลการขายได้สะดวกกว่า
ระบบเดิมที่ต้องเก็บข้อมูลในกระดาษ สามารถเรียกดูข้อมูลการจองได้ง่าย ปรับปรุงข้อมูลได้
สะดวกรวดเร็ว และตรวจสอบยอดการขายของพนักงานขายแต่ละคนได้ 

5) การจัดการข้อมูลการจัดงานและห้องจัดงาน ผู้ดูแลห้องจัดงาน สามารถจัดการข้อมูล
การจัดงานได้อย่างมีประสิทธิภาพ เมื่อมีการยืนยันจากพนักงานขาย ผู้ดูแลห้องจัดงานสามารถ
เตรียมข้อมูล เพ่ือสร้างใบแจ้งงาน เพ่ือแจ้งให้ผู้เก่ียวข้องได้จัดเตรียมความพร้อมในการจัดงาน ใน
ด้านของการจัดการข้อมูลห้องจัดงาน สามารถเพ่ิมห้องจัดงานเข้าไปในระบบได้หากมีการเพ่ิม
สถานที่จัดงานในอนาคต 

6) การจัดการข้อมูลบัญชี พนักงานบัญชีสามารถจัดการข้อมูลบัญชีได้สะดวก ถูกต้อง มี
การเก็บข้อมูลทางด้านบัญชีไว้เพ่ือเปรียบเทียบกับยอดรายได้ที่ต้ังไว้ในแต่ละปี ทําให้ผู้บริหาร
สามารถตรวจสอบได้ว่าต้องวางแผนการตลาดอย่างไรเพ่ือให้ได้ยอดรายได้ ตามท่ีกําหนดไว้ 

7) การออกรายงาน พบว่ารายงานที่จัดทําสามารถครอบคลุมการทํางานเบ้ืองต้นของ
โรงแรม โดยแสดงรายงานได้ถูกต้อง รูปแบบตรงตามความต้องการของผู้ใช้งานจากผลการใช้งาน
ระบบดังกล่าว พบว่าระบบท่ีได้พัฒนามีส่วนช่วยลดปัญหาที่เกิดขึ้นจากการทํางานในระบบงาน
เดิม รวมถึงเพ่ิมความสะดวกรวดเร็วการจัดการข้อมูลเก่ียวกับการบริหารการจัดการประชุม 
สัมมนา และงานจัดเลี้ยง รวมไปถึงความรวดเร็วในการออกรายงานให้ผู้บริหารช่วยส่งผลให้การ
ทํางานโดยรวมมีประสิทธิภาพมากขึ้น 

 
สรขนบ ถ่ินนา (2552) ได้ทําการศึกษาเรื่อง แนวโน้มธุรกิจการประชุม การท่องเที่ยว

เพ่ือเป็นรางวัล และจัดการแสดงสินค้า/นิทรรศการนานาชาติ (MICE) ในจังหวัดเชียงใหม่น้ันอาจ
สรุปได้ว่าธุรกิจ MICE ยังเป็นธุรกิจที่ค่อนข้างใหม่เน่ืองจากภาครัฐเพ่ิงริเริ่มการขยายธุรกิจ MICE 
ไปยังจังหวัดที่มีศักยภาพในการรองรับธุรกิจ MICE จากการศึกษาถึงศักยภาพของจังหวัดเชียงใหม่
ในการรองรับธุรกิจ MICE โดยแบบจําลอง Dynamic Diamond Model ตามแนวคิดของ 
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Michael E. Porter สรุปได้ว่าเป็นเมืองที่มีช่ือเสียงทางการท่องเที่ยวแห่งหน่ึงของประเทศไทย
และมีศักยภาพในการรองรับธุรกิจ MICE เน่ืองจากมีองค์ประกอบด้านดารจัดกิจกรรม MICE 
ครบถ้วน อาทิเช่น สิ่งอํานวยความสะดวกด้านการจัดประชุมและนิทรรศการ สถนที่พักแรม 
แหล่งท่องเที่ยวที่หลากหลาย การคมนาคมท่ีสะดวกสบายทั้งทางบกและทางอากาศ รวมถึงการมี
ศิลปวัฒนธรรมที่เป็นเอกลักษณ์เฉพาะตัว ศักยภาพจังหวัดเชียงใหม่ ซึ่งสามารถกล่าวได้โดยสรุป
ดังน้ี 
 1) ปัจจัยด้านการผลิต (Factor Condition) จังเชียงใหม่มีโครงสร้างพ้ืนฐานครบครันทั้ง
ด้านสาธารณูปโภค ด้านการคมนาคมขนส่ง รวมทั้งแหล่งท่องเที่ยวและ วัฒนธรรมที่หลากหลาย 
 2) ปัจจัยด้านอุปสงค์ (Demand Condition) มีแนวโน้มจํานวนผู้มาเยือนจังหวัด
เชียงใหม่ที่ชะลอตัวลงแต่เป็นไปในอัตราที่ไม่มากนัก โดยการมาเยี่ยมเยือนจังหวัดเชียงใหม่ ของผู้
มาเยือนที่มีวัตถุประสงค์ในการเดินทางเพื่อประชุม อบรม หรือสัมมนา รองจากการเดินทางเพื่อ
มาท่องเที่ยวโดยคิดเป็นร้อยละ 16.51 ของจํานวนผู้มาเยือนจังหวัดเชียงใหม่และมีแนวโน้มเพ่ิม
มากขึ้น 
 3) อุตสาหกรรมที่เก่ียวข้องและสนับสนุน (Relate and Support Industries) จังหวัด
เชียงใหม่มีการให้บริการด้านที่อยู่อาศัย ร้านอาหาร ธุรกิจนําเที่ยว ศูนย์ประชุมและห้องประชุม
ของโรงแรมภายในจังหวัดเชียงใหม่ ในจํานวนมากเพียงพอที่จะรองรับการขยายตัวของ
อุตสาหกรรม MICE ภายในจังหวัด แต่จํานวนสายการบินต่างประเทศที่บินตรงมายังจังหวัด
เชียงใหม่ บริษัทที่เก่ียวข้องกับการจัด MICE ยังมีจํานวนน้อย 
 4) กลยุทธ์โครงสร้างและการแข่งขัน (Firm Strategy, Structure an Rivalry) ในการ
ส่งเสริมธุรกิจ MICE ในจังหวัดเชียงใหม่ต้องเน้นเรื่องการมุ่งพัฒนาบุคลากรและผู้ประกอบการ 
เพ่ิมความปลอดภัยในชีวิตและทรัพย์สิน และการปรับปรุงคุณภาพทั้งโครงสร้างขั้นพ้ืนฐาน 
เน่ืองจากปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกประเทศจุดหมายปลายทางสําหรับนักท่องเที่ยวกลุ่ม MICE  
 

สุธิดา สุวรรณกันธา (2554)  ได้ทําการศึกษาเรื่อง ความท้าทายของจังหวัดเชียงใหม่ต่อ
การเป็นนครศูนย์กลางการประชุมและแสดงสินค้านานาชาติในกลุ่มประเทศอนุภูมิภาคลุ่มแม่นํ้า
โขงและเอเชียใต้ ผลการศึกษาพบว่า ว่าจังหวัดเชียงใหม่มีศักยภาพและขีดความสามารถในการ
แข่งขันการเป็นศูนย์กลางการจัดประชุมและแสดงสินค้านานาชาติในเชิงเปรียบเทียบกับอนุ
ภูมิภาคลุ่มแม่นํ้าโขง (GMS) และกลุ่มประเทศเอเชียใต้ (BIMSTEC) เน่ืองจากมีปัจจัยหลักในด้าน
ความพร้อมของทรัพยากรทางด้านการท่องเที่ยว โดยเฉพาะเอกลักษณ์ทางด้านวัฒนธรรม มี
ประเพณีวัฒนธรรมขนบธรรมเนียมและความเป็นมิตรไมตรีที่เป็นจุดแข็ง มีกิจกรรมการท่องเที่ยว
ที่หลากหลาย สามารถทํากิจกรรม (Event) ตลอดทั้งปีได้ นอกจากน้ันยังมีความสามารถในการ
เข้าถึงคือ มีสนามบินนานาชาติเชียงใหม่รองรับ และการพัฒนาระบบโลจิสติกส์รองรับในอนาคต
ทั้งยังมีความพร้อมด้านสาธารณูปโภค มีโรงแรมท่ีพักมากเพียงพอ ตลอดจนมีผู้ประกอบการด้าน
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ท่องเที่ยวจํานวนมากและมีความยืดหยุ่นสูง สามารถรองรับได้ทั้งการประชุมในประเทศ 
(Domestic MICE) และการประชุมนานาชาติ (International MICE) โดยเฉพาะในอนาคตจะมี
โครงการศูนย์ประชุมและแสดงสินค้านานาชาติจังหวัดเชียงใหม่ ที่จะสามารถรองรับการแสดง
สินค้าได้กว่า 2,000 บูธ มีห้องประชุมรองรับได้กว่า 10,000 คน    ส่วนผลการศึกษาที่ได้ค้นพบ
คือ จังหวัดเชียงใหม่ยังมีจุดอ่อนที่เป็นความท้าทายในหลายประการที่จะต้องเร่งพัฒนาและ
ปรับปรุงเร่งด่วนมากที่สุดได้แก่ การขนส่งมวลชนในตัวเมือง(Transportation in the City) และ
การสนับสนุนที่จริงจังจากรัฐบาล (Strong Support from the Government)ส่วนที่ต้องเร่ง
พัฒนารองลงไปคือ เรื่องความสามารถในการเดินทางเข้าถึง (Accessibility)ความมั่นคงและ
ปลอดภัย (Security and Safety) ความพร้อมของหน่วยงานหรือสมาคมที่เป็นเจ้าภาพ (Hosting 
Association‘s Qualification) แ ล ะ ผู้ ใ ห้ บ ริ ก า รห ลั ก  (Key Service Providers) ก า ร มี
ประสบการณ์ในการจัดการประชุมนานาชาติในอดีต (Past Experiences) และการมีส่วนร่วมของ
ประชาชนในพ้ืนที่ (People Participation) 
  

กันตภพ บัวทอง(2554) ได้ทําการศึกษาเรื่อง กลยุทธ์การพัฒนาตลาด MICE ของ
จังหวัดชายแดนริมแม่นํ้าโขง ผลการศึกษาพบว่า จากการวิเคราะห์ 8 Ps พบว่า 1) ผลิตภัณฑ์ของ
อุตสาหกรรม MICE ได้แก่ สถานที่จัดประชุมสัมมนาในระดับภูมิภาค ระดับชาติหรือนานาชาติ มี
การจัดการท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวัล รวมไปถึงการจัดแสดงสินค้า/นิทรรศการ แต่ความสามารถใน
การรองรับของทั้งสองจังหวัดในปัจจุบันสามารถรองรับการจัดได้ดีในระดับภูมิภาค และระดับชาติ
ที่มีขนาดผู้เข้าร่วมไม่เกิน 1,000 คนเท่าน้ัน 2) การกําหนดราคา ผู้จัดจะกําหนดราคาขึ้นตาม
ความพอใจเนื่องจากสินค้ามีเอกลักษณ์และไม่มีคู่แข่งขันทางการตลาด 3)สถานที่และช่องทางจัด
จําหน่ายสถานที่มีความได้เปรียบในเรื่องของการเป็นจังหวัดติดชายแดนริมแม่นํ้าโขง แต่ข้อเสียคือ
การคมนาคมขนส่งที่มีเพียงการเดินทางโดยรถยนต์ หรือรถประจําทางระหว่างจังหวัดเท่าน้ัน 4) 
การส่งเสริมการตลาด โดยส่วนมากแต่ละหน่วยงานหรือแต่ละบริษัทจะไปกันเองหรือต่างคนต่าง
ไป เน่ืองจากสมาคมธุรกิจการท่องเที่ยวของท้ังสองจังหวัดพ่ึงมีการเริ่มก่อต้ังขึ้น การแบ่งราคาขาย
ที่ต่างกันระหว่างหน่วยงานภาครัฐบาลให้มีราคาที่ถูกกว่าภาคเอกชน เพ่ือเป็นการดึงลูกค้ากลุ่ม
ภาครัฐซึ่งเป็นลูกค้าหลักที่ใช้บริการและมาอย่างต่อเน่ืองทั้งปี 5)กระบวนการผลิต เน่ืองจาก
ผู้ดําเนินการผลิตเป็นคนในพ้ืนที่ จึงมีจุดเด่นคือเอกลักษณ์ของความเป็นคนในพ้ืนถิ่น แต่มีข้อเสีย
คือความไม่เป็นมาตรฐานไม่มีแบบแผน จึงทําให้การจัดกิจกรรมในแต่ละครั้งความสมบูรณ์ที่
ออกมาจึงไม่เท่ากัน 6) คน ไม่มีผู้ดูแลกิจกรรม MICE โดยตรง อีกทั้งการฝึกอบรมก็ยังมีไม่ต่อเน่ือง
จึงเป็นปัญหาของทั้งสองจังหวัดอยู่ในขณะน้ี 7) คุณภาพของการผลิต และบริการ สถานที่จัด
กิจกรรม รวมถึงอุปกรณ์ที่ใช้ในการจัดงานและบริการ มีสภาพค่อนข้างเก่าเน่ืองจากสถานท่ีเปิด
มาค่อนข้างนาน 8) รูปแบบวัตถุดิบหรือภาชนะที่บรรจุผลิตภัณฑ์ เน้นลักษณะความเป็นท้องถิ่น
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อีสาน และคนในท้องถิ่นลุ่มนํ้าโขง มีเอกลักษณ์ด้านอาหาร รวมถึงการตกแต่งสถานที่ ซึ่งแสดงถึง
ความเป็นจังหวัดชายแดนริมแม่นํ้าโขงได้อย่างชัดเจน 

 
 ณัฐกานต์ รองทอง(2555) ได้ทําการศึกษาเร่ือง  ความพร้อมของเมืองในด้านธุรกิจการ
จัดประชุมหรือไมซ์ (MICE) พ้ืนที่จังหวัดอุบลราชธานี ผลการศึกษาพบว่าจังหวัดอุบลราชธานีมี
ความพร้อมในด้านสิ่งอํานวยความสะดวกต่างๆ สําหรับการจัดธุรกิจการประชุมหรือไมซ์ทั้ง 5 
ประเด็น ได้แก่ 

1. คุณภาพของสถานที่การจัดประชุม 
2. การ เข้าถึงสถานที่จัดการประชุม  
3. โครงสร้างพ้ืนฐานการจัดการประชุม 
4. การสนับสนุนของรัฐ  
5. สถานที่การ พักผ่อนหย่อนใจ  
ด้วยการเป็นศูนย์กลางของภาคอีสานตอนล่างในการเช่ือมโยงทางการค้าการท่องเที่ยว

และ การลงทุนกับประเทศเพ่ือนบ้าน ได้แก่ ศูนย์กลางการศึกษา ประชุม อบรม สัมมนา 
ศูนย์กลางการคมนาคม ทางอากาศด่านสากลสู่ประเทศเวียดนามและกลุ่มอาเซียนในแถบลุ่มนํ้า
โขง ทําให้จังหวัดมีโอกาสที่จะส่งเสริม และพัฒนาธุรกิจการจัดการประชุมภายในประเทศให้มี
ศักยภาพได้ อย่างไรก็ตาม ผลจากการศึกษาผู้เข้าร่วม ประชุมพบว่า หากต้องการพัฒนาจังหวัด
สําหรับการจัดประชุมและนิทรรศการภายในประเทศให้มีศักยภาพ ย่ิงขึ้น นอกจากต้องเน้นการ
พัฒนาความพร้อมทั้ง 5 ประเด็นที่กล่าวมาแล้ว ความร่วมมือระหว่างภาครัฐและ ภาคเอกชนใน
การดําเนินธุรกิจการจัดประชุม การพัฒนาและผลิตบุคลากรเป็นเครื่องมือที่สําคัญในการเพ่ิม 
ระดับความสามารถของจังหวัดในการรองรับการขยายตัวของตลาดการจัดประชุมและนิทรรศการ 
ภายในประเทศได้ 

 
ณัฏฐดา ศรีมุขและคณะ (2555) ได้ทําการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมนักท่องเที่ยวชาว

อินเดียกลุ่มกําลังซื้อสูงเพ่ือรองรับงานสัมมนา งานแต่งงานและฮันนีมูนในประเทศไทย ผล
การศึกษาพบว่า   

กลุ่มแต่งงานและฮันนีมูน  
นักท่องเที่ยวชาวอินเดียกลุ่มกําลังซื้อสูงที่มาแต่งงานในประเทศไทย อายุอยู่ระหว่าง 25-

35 ปี มาจากเมืองมุมไบ และนิวเดลลี นิยมจัดงานแต่งงาน เดือนพฤศจิกายน-กุมภาพันธ์ และ
เดือนมิถุนายน-สิงหาคม จัดงานแต่งงาน 3-7 วัน ประมาณ 50% ของคู่แต่งงานในกรุงนิวเดลี 
ประเทศอินเดีย เป็นคู่แต่งงานที่ทางบ้านจัดการให้ (Arranged Marriage) ฝ่ายเจ้าสาวรับผิดชอบ
ค่าใช้จ่ายในจัดงานแต่งงาน ฝ่ายเจ้าบ่าวจะเป็นผู้ดูแลเจ้าสาวหลังแต่งงาน ส่วนการแต่งงานที่หนุ่ม
สาวเป็นผู้จัดการเอง (Love marriage) มีแนวโน้มเพ่ิมขึ้น การแต่งงานยึดรูปแบบถูกต้องตาม
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ประเพณี ศาสนาของอินเดียอย่างเคร่งครัด นิยมจัดงานแต่งงานในประเทศไทยที่กรุงเทพ ภูเก็ต 
และหัวหิน ญาติที่มาร่วมงาน 150-200 คน หลังงานฉลองแต่งงานคู่แต่งงานจะแยกไปฮันนีมูน
ส่วนตัว ญาติที่มาร่วมงานจะไปท่องเที่ยวชายทะเลและช้อปป้ิง มักจะไม่ผ่านบริษัททัวร์ ปัจจัยที่
ส่งผลต่อพฤติกรรม พบว่า ประเทศไทยมีสถานที่ท่องเที่ยวและฮันนีมูนที่สวยงาม มีสิ่งอํานวย
ความสะดวก ระยะทางการเดินทางไม่ไกลจากอินเดีย การดําเนินงานจัดงานได้อลังการและ
ย่ิงใหญ่ตามท่ีคาดหวัง ค่าใช้จ่าย 3-7 ล้าน ชอบต่อรองราคา คุ้มค่ากับเงินที่เสียไป ตัดสินใจมา
แต่งงานและฮันนีมูนในประเทศไทยโดยการบอกปากต่อปากจากเพ่ือน และกลุ่มญาติ รองลงมา
จากการแนะนําจากเวดด้ิงแพลนเนอร์ (Wedding planner) และออกาไนเซอร์ (Wedding 
Organizer)ในอินเดีย โดยทําการติดต่อโรงแรมในประเทศไทยเป็นที่ให้เช่าสถานที่โดยให้ออแกไน
เซอร์เป็นผู้ดําเนินการจัดงาน บางโรงแรมเริ่มเปลี่ยนบทบาทเป็นเวดด้ิงแพลนเนอร์และออกาไน
เซอร์ เพราะได้รับความไว้วางใจและมีความเช่ียวชาญในจัดงาน มีความพึงพอใจในการบริการ 
ด้านอาหารนําพ่อครัวมาจากอินเดีย การจัดงานมีตลอดทั้งวัน ส่งเสียงดังส่งผลกระทบต่อ
นักท่องเที่ยวต่างประเทศ โรงแรมจะแยกสถานที่จัดงานออกจากนักท่องเที่ยวชาติอ่ืน  

กลุ่มสมัมนา  
นักท่องเที่ยวชาวอินเดียกลุ่มกําลังซื้อสูงเข้ามาสัมมนาในประเทศไทยตลอดทั้งปี ชอบ

ท่องเท่ียวช้อบป้ิง ชมศิลปวัฒนธรรม ชมพิพิธภัณฑ์ และเล่นกีฬา รองลงมาคือ ความรู้สึกต่อความ
มี อัธยาศัยไมตรีของคนไทย จํานวนครั้งที่ เดินทางมาสัมมนาในประเทศไทยเฉลี่ย 7 ครั้ง 
ระยะเวลาที่มาพักในประเทศไทยโดยเฉล่ีย 9 วัน และจํานวนเงินที่จ่ายไปต่อการท่องเท่ียวแต่ละ
ครั้งโดยเฉลี่ย 183,425 บาท และการตัดสินใจมาเที่ยวซ้ํา ช่องทางการหาข้อมูลในการจัดงาน คือ 
อินเทอร์เน็ต บริษัทที่ ดําเนินงานรับจัดงาน และบริษัทนําเที่ยวในอินเดีย ปัจจัยที่ส่งผลต่อ
พฤติกรรม ด้านการตลาดทุกด้านอยู่ในระดับดีมาก ได้แก่ ภาพลักษณ์สถานที่ท่องเที่ยว สถานที่
ท่องเที่ยวสวยงามและสะอาด สถานที่มีความหลากหลายทางธรรมชาติ สถานที่ท่องเที่ยวได้รับ
ความนิยมและมีช่ือเสียง และความปลอดภัยในชีวิตทรัพย์สินระหว่างเดินทาง ระยะทางการ
เดินทางมาประเทศไทยเหมาะสมกับการเดินทาง มีความพร้อมของสถานที่/อุปกรณ์ในการอํานวย
ความสะดวก มีอาหารและเครื่องด่ืมบริการตามความต้องการทุกชาติ และอาหารอินเดียให้บริการ 
ช่ือเสียงในการจัดงานของประเทศไทยเป็นที่น่าเช่ือถือดีมาก มีกระบวนการการให้บริการสามารถ
สร้างความมั่นใจความปลอดภัยในการให้บริการ มีมาตรฐาน การจัดงานอย่างมืออาชีพ และมี
บุคลากรผู้ให้บริการอยู่ในระดับดีมาก คุ้มค่าของเงินที่เสียไป มีราคาค่าบริการท่ีสมเหตุสมผล ด้าน
ส่งเสริมการตลาดมีรายละเอียดเพ็กเก็จของโรงแรมที่จัดงานอย่างหลากหลาย การส่งเสริม
การตลาดของการท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย มีการส่งเสริมการตลาดระดับปานกลางคือ การ
โฆษณาผ่านสื่อต่างๆ โดยผ่านอินเทอร์เน็ต นิตยสาร สื่อสิ่งพิมพ์ และผ่านสื่อโทรทัศน์และสื่อวิทยุ 
สุดท้ายโรดโชว์ (Road show) ที่ประเทศอินเดีย ด้านปัจจัยภายนอก สถานการณ์ทางการเมืองใน
ประเทศไทยเหมาะที่จะจัดงานสัมมนา 
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 กานต์ชนก ดาบสมเด็จ (2555) ได้ทําการศึกษาเรื่อง กลยุทธ์ทางการตลาดของ
อุตสาหกรรมไมซ์ (MICE) ในประเทศไทย ผลการศึกษาพบว่า โอกาสในการพัฒนาอุตสาหกรรม 
MICE ในประเทศไทย พบว่าประเทศไทยนั้นมีศักยภาพอยู่แล้วโดยเฉพาะสถานที่จัดงานที่
ค่อนข้างพร้อมและมีการเพ่ิมเติมพ้ืนที่เข้ามาในตลาด เช่น การส่งเสริมศูนย์ประชุมที่เชียงใหม่ 
ภูเก็ต แต่ที่สําคัญคือประเทศไทยจะต้องเสริมสร้างพ้ืนฐานให้แน่นขึ้น ต้องมีวิธีการที่จะนํามาใช้
เพ่ือเกิดแรงขับเคลื่อนที่ประสบความสําเร็จในการพัฒนาอุสาหกรรม MICE ด้วยวิธีการหรือ
กระบวนการที่เรียกว่า “MICE” ดังน้ี  

M: Marketing ประเทศไทยต้องทําการวิจัย เตรียมแผนงาน แผนส่งเสริมโปรโมช่ันด้วย
การเป็นผู้นําด้าน MICE โดยกลยุทธ์การตลาดท่ีนํามาใช้เพ่ือดึงดูดกลุ่มเป้าหมายจะต้องสร้างความ
มั่นใจและความพึงพอใจให้กับกลุ่มเป้าหมายอย่างสูงสุดเพ่ือสร้างรายได้ให้กับประเทศให้มากขึ้น  

I: Information (I.T) องค์กรที่เก่ียวข้องจะต้องรวบรวมและพัฒนาข้อมูลให้มากท่ีสุดเพ่ือ
นํามาใช้เป็นประโยชน์เพ่ือการพัฒนากลุ่มเป้าหมายและธุรกิจการ มีข้อมูลข่าวสารที่ทันสมัยจะ
สามารถช่วยป้องกันไม่ให้เกิดข้อผิดพลาดต่างๆได้ นอกจากน้ีระบบเทคโนโลยีสารสนเทศที่
ทันสมัยเป็นเคร่ืองมือสําคัญในการให้ข้อมูล และการติดต่อธุรกิจเป็นไปอย่างคล่องตัวและรวดเร็ว  

C: Communications ในอุตสาหกรรมการท่องเที่ยวและ MICE น้ัน หากมีเครือข่าย
ทางด้านการสื่อสารที่ เปิดถึงกันตลอดเวลาและสามารถนําข้อมูลมาใช้เพ่ือเผยแพร่ให้แก่
นักท่องเท่ียวและนักธุรกิจ MICE ได้รับทราบแล้ว จะทําให้การพัฒนาอุตสาหกรรมมีประสิทธิภาพ
มากขึ้น  

E: Enablement คือ ความเป็นไปได้ในความสามารถทํางานควบคู่กันไปสําหรับการ
ปฏิบัติงานระหว่างการทํางานแบบอิสระและการทางานร่วมกัน น่ันคือการที่มีการพัฒนา
อุตสาหกรรมการท่องเที่ยวให้มีศักยภาพย่อมก่อให้เกิดความเป็นไปได้ในการพัฒนาอุตสาหกรรม 
MICE ซึ่งมี “ตลาดเฉพาะกลุ่ม” ที่อุตสาหกรรม MICE จะต้องหาวิธีทางานอันหลายหลาก ในการ
ดึงกลุ่มตลาดเพ่ือให้อุตสาหกรรมเกิดการเจริญเติบโต ซึ่งจะต้องมีการทํางานร่วมไปกับการพัฒนา
อุตสาหกรรมการท่องเที่ยวที่เป็นตัวดึงดูดตลาดเฉพาะกลุ่มน้ันให้เข้ามาในประเทศ  

 
จิรพร จันลา (2556) ได้ทําการศึกษาเรื่องแนวทางการเพ่ิมศักยภาพของจังหวัด

ขอนแก่นในการท่องเท่ียวรูปแบบ MICE ผลการศึกษาพบว่า ระดับความคาดหวัง และระดับความ
พึงพอใจสูงสุด 2 อันดับได้แก่ ด้านที่พัก รองลงมาคือด้านสถานที่จัดงาน การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ย 
8 ด้าน พบว่า ด้านที่มีค่าเฉลี่ยความคาดหวังมากกว่าค่าเฉลี่ยความพึงพอใจ มี 6 ด้าน ได้แก่ 1) 
ด้านความสามารถของบุคลากรที่จัดงาน 2) ด้านภาพลักษณ์ของจังหวัด3) ด้านการสนับสนุนของ
ภาครัฐและภาคเอกชน 4) ด้านการเข้าถึง 5) ด้านธุรกิจที่เก่ียวข้อง 6) ด้านสถานที่ท่องเที่ยวใน
จังหวัดขอนแก่น ด้านที่มีค่าเฉล่ียความคาดหวังน้อยกว่าค่าเฉลี่ยความพึงพอใจมี 1 ด้าน ได้แก่ 
ด้านที่พัก และด้านที่มีค่าเฉล่ียความคาดหวังเท่ากับค่าเฉลี่ยความพึงพอใจ มี 1 ด้านได้แก่ ด้าน
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สถานที่จัดงาน การทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย (t-test) พบว่า ด้านที่มีความแตกต่างอย่าง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 มี 2 ด้าน ได้แก่ ด้านการเข้าถึง และ ด้านความสามารถของ
บุคลากรที่จัดงานและด้านที่มีความแตกต่างอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 มี 4 ด้าน 
ได้แก่ 1) ด้านสถานที่ท่องเที่ยวในจังหวัดขอนแก่น 2) ด้านธุรกิจที่เก่ียวข้อง 3) ด้านการสนับสนุน
ของภาครัฐ และภาคเอกชนและ 4) ด้านภาพลักษณ์ของจังหวัดโดยในการศึกษาคร้ังน้ีได้มีการ
เสนอแนวทางในการเพ่ิมศักยภาพของจังหวัดขอนแก่นในการท่องเที่ยวรูปแบบ MICE รวม 6 ด้าน 
ได้แก่ 1) ด้านความสามารถของบุคลากรที่จัดงาน2) ด้านภาพลักษณ์ของ 3) ด้านการสนับสนุน
ของภาครัฐและภาคเอกชน 4) ด้านการเข้าถึง 5) ด้านธุรกิจที่เก่ียวข้อง และ 6) ด้านสถานที่
ท่องเที่ยวในจังหวัดขอนแก่น 

 
 จากผลการทบทวนวรรณกรรมในการศึกษาศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมในประเทศ
ไทย พบว่ามีปัจจัยหรือแนวคิดหลักที่หลากหลาย แต่โดยภาพแล้วปัจจัยที่สําคัญที่จะบ่งช้ีศักยภาพ
ของธุรกิจการจัดประชุมซึ่งผู้วิจัยจะนําไปพัฒนาเป็นกรอบแนวคิดในการวิจัยได้แก่1) แนวคิด
ทางด้านการวิเคราะห์ Value chain ของธุรกิจการจัดประชุมซึ่งควรต้องศึกษาให้ครอบคลุมทั้ง
การวิเคราะห์กระบวนการหรือกิจกรรม การวิเคราะห์คุณค่าต้ังแต่ต้นนํ้าจนถึงปลายนํ้า ซึ่งจากการ
ตรวจเอกสารสะท้อนให้เห็นว่าธุรกิจการจัดประชุมมีลักษณะที่แตกต่างจากธุรกิจMICE อ่ืนๆ คือ
ปัจจัยดึงดูดหลักนอกจากปัจจัยห้องประชุม ความสะดวกในการเดินทาง ฯลฯ แล้ว ปัจจัยด้าน
แหล่งท่องเที่ยวและกิจกรรมการท่องเที่ยวภายหลังการประชุมเป็นสิ่งที่สําคัญ ดังน้ันจึงต้องมีการ
วิเคราะห์ผู้ที่มีอํานาจตัดสินใจในการเลือกสถานที่ประชุม ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ รวมไปถึง
ศักยภาพของธุรกิจที่ให้บริการ ทั้งน้ีจากผลการทบทวนวรรณกรรมท่ีสําคัญพบว่า ผู้ที่มีบทบาท
สําคัญในห่วงโซ่ของธุรกิจการจัดประชุมปัจจุบันก็คือ DMC ซึ่งนําไปสู่การที่จะต้องศึกษาศักยภาพ
ของ DMC ด้วยเพ่ือสะท้อนถึงข้อมูลในการที่จะวัดศักยภาพของอุตสาหกรรมในภาพรวม 2) 
ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ สังคม และสิ่งแวดล้อม ซึ่งเป็นการศึกษาถึงผลกระทบทั้งทางตรงและ
ทางอ้อม ในเชิงบวกและลบที่ธุรกิจการจัดประชุมมีต่อประเทศรวมไปถึงกฎหมายและนโยบายท่ี
เอ้ือหรือเป็นอุปสรรคต่อการพัฒนาศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทย 3) แนวโน้ม
ของธุรกิจการจัดประชุม ซึ่งจากผลการตรวจเอกสารพบว่าเป็นปัจจัยสําคัญเร่งด่วนเช่นกันในการ
ที่จะวิเคราะห์สถานภาพการแข่งขันของประเทศไทย ข้อมูลด้านการตลาดท่ีแสดงให้เห็นถึงการ
รับรู้ของลูกค้า ปัจจัยที่ส่งผลต่อการเลือกและไม่เลือกจัดประชุมองค์กรในประเทศไทย ซึ่ง
สอดคล้องกับประเด็นปัญหาในการวิจัยครั้งน้ีที่สืบเน่ืองมาว่าการที่ประเทศไทยมีทรัพยากร
ท่องเที่ยวที่โดดเด่น มีความพร้อม มีที่ต้ังทางภูมิศาสตร์ที่ได้เปรียบแต่ก็ยังไม่ใช่จุดหมายหลักของ
บริษัทหรือองค์กรที่จัดประชุมจากต่างประเทศส่วนใหญ่ ดังน้ันจึงต้องมีการวิเคราะห์ปัจจัยสําคัญ
ตามผลการตรวจเอกสารเพ่ือให้ได้ข้อมูลที่จะบ่งช้ีศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทย 
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 ทั้งน้ีจากการวิเคราะห์ข้อมูลที่ได้จากวรรณกรรมที่เก่ียวข้องสามารถนําไปสู่การกําหนด
กลุ่มตัวอย่างและ รูปแบบการจัดการประชุมที่จะศึกษา โดยพบว่าศักยภาพของธุรกิจการจัด
ประชุมในประเทศไทยหากต้องการที่จะเพ่ิมขีดความสามารถในการแข่งขันในตลาดโลกแล้วควร
ให้ความสําคัญกับการประชุมองค์กรของบริษัทเอกชน (Private Organization Corporate 
Meetings) จากต่างประเทศที่เดินทางมาจัดประชุมองค์กรในประเทศไทย  โดยเฉพาะการ
วิเคราะห์ศักยภาพของ ธุรกิจด้านการจัดการเกี่ยวกับแหล่งท่องเที่ยว (DMC: Destination 
Management Company)  เน่ืองจาก DMC เป็นผู้มีบทบาทสําคัญ มีผู้ที่มีส่วนเก่ียวข้องหลักของ
ธุรกิจการจัดประชุมองค์กรในประเทศไทย โดยแหล่งที่น่าเช่ือถือในการได้มาซึ่งรายช่ือประชากร
ในการศึกษาก็คือ จากบัญชีรายช่ือสมาชิก (List Member) ของสมาคมส่งเสริมการประชุม
นานาชาติ (ไทย) (Thailand Incentive & Convention Association – TICA)  
 
 โดยสรุปแล้วการตรวจเอกสารและศึกษางานวิจัยที่ผ่านมาส่วนใหญ่จะมุ่งเน้นศึกษา
ศักยภาพด้านการรองรับและให้บริการของอุตสาหกรรม MICE ในภาพรวม โดยเจาะจงเป็นราย
จังหวัด และส่วนหน่ึงมุ่งที่จะวิเคราะห์ความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวในอุตสาหกรรม MICE รวม
ไปถึงศักยภาพของอุตสาหกรรมในด้านการตลาด หากแต่ยังไม่ได้มีการศึกษาศักยภาพของธุรกิจ
การจัดประชุมในภาพรวมที่เช่ือมโยงข้อมูลต่างๆท่ีจะสามารถพัฒนานโยบายในระดับประเทศ 
งานวิจัยที่ผ่านมาไม่ได้ให้ความสําคัญกับผลกระทบทั้งทางด้านเศรษฐกิจ สังคม และสิ่งแวดล้อม 
การวิเคราะห์บทบาทและศักยภาพในการดําเนินการของกลุ่มผู้มีส่วนเกี่ยวข้องกับธุรกิจการจัด
ประชุมทั้งในและต่างประเทศ รวมไปถึงปัญหาและอุปสรรคต่างๆ ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือก
สถานที่จัดประชุมองค์กรของผู้มีส่วนได้ส่วนเสียของธุรกิจการจัดประชุม  
 
 นอกจากน้ียังพบว่างานวิจัยในปัจจุบันยังไม่ได้มีการพิจารณาถึงแนวโน้มการจัดการ
ประชุมองค์กร ที่เทคโนโลยีต่างๆเข้ามามีบทบาทมากกว่าเดิม ทั้งรูปแบบการจัดประชุมผ่านทาง
อินเตอร์เน็ตในลักษณะของการประชุมทางไกล(Video Conference)ที่เข้ามาเพ่ิมโอกาสหรือช่อง
ทางการประชุมร่วมกับการประชุมแบบต่อหน้า (Face-to-Face Meeting) แบบเดิม รวมไปถึง
แนวโน้มการเครื่องมือทางการตลาดแนวใหม่ผ่านสื่อสังคมออนไลน์ (Social Media)เพ่ือ
ตอบสนองการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมการบริโภคของนักเดินทางกลุ่มไมซ์หรือผู้เข้าร่วมการ
ประชุมองค์กร ที่นิยมใช้บริการพาณิชย์อิเล็กทรอนิคส์หรือแอพพลิเคช่ันต่างๆ ผ่านสมาร์ทโฟนกัน
มากขึ้น นอกจากน้ียังมีแนวโน้มในเรื่องของการให้ความสําคัญกับการลดภาวะโลกร้อนของบริษัท
หรือองค์กรที่จัดประชุมซึ่งทําให้การจัดประชุมสีเขียว เป็นประเด็นใหม่ที่การวิจัยจะต้องให้
ความสําคัญในการศึกษาผลกระทบทางด้านสิ่งแวดล้อมของธุรกิจการจัดประชุม 
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2.3กรอบแนวคิดในการวิจัย 
จากผลการทบทวนวรรณกรรม สามารถกําหนดกรอบแนวคิดในการวิจัย (Conceptual 

Framework) (ภาพที่ 2.7) ซึ่งจะนําไปพัฒนาเคร่ืองมือในการเก็บรวมรวมข้อมูลในส่วนต่อไป  
 

 
 

 

ภาพท่ี 2.7กรอบแนวคิดในการวิจัย (Conceptual Framework) 
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บทที่ 3 
 

ระเบียบวิธีวิจัย 
 

การวิจัยครั้งน้ีเป็นวิจัยพ้ืนฐานที่มุ่งเน้นในการศึกษาศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมใน
ประเทศไทยเพ่ือเป็นแนวทางสําคัญในการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันธุรกิจการจัดประชุม
ของประเทศไทย ดังน้ัน ผู้วิจัยจึงวางแผนการศึกษาเพื่อศึกษาสถานการณ์ปัจจุบันและแนวโน้ม
ทางการตลาดของธุรกิจการจัดประชุมอันจะเป็นแนวทางในการวิเคราะห์ศักยภาพของธุรกิจการ
จัดประชุมในประเทศไทย เพ่ือให้การวิจัยครั้งน้ีไปสู่เป้าหมายจึงได้กําหนดวิธีการศึกษาโดยอาศัย
กระบวนวิธีการวิจัยแบบผสม (Mixed Method) ที่ต้องอาศัยระเบียบวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ 
(Qualitative Research) ร่วมกับระเบียบวิธีวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ในการ
ให้ได้มาซึ่งข้อมูลที่มีความถูกต้องและน่าเช่ือถือ ภายใต้ระเบียบและวิธีการวิจัยดังต่อไปน้ี 
 
3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 

 การวิจัยครั้ ง น้ี ดําเนินการศึกษาภายใต้ นิยามศัพท์ของ “ ธุรกิจการจัดประชุม 
(Meetings)”ว่าหมายถึง “การประชุมของกลุ่มบุคคลหรือองค์กรหน่ึงเพ่ือทํากิจกรรมเฉพาะโดย
จะจัดเป็นการเฉพาะกิจและมีการวางแผนไว้ล่วงหน้า โดยมีผู้เข้าร่วมจํานวนไม่น้อยกว่า 10 คน 
และมีระยะเวลาในการประชุมไม่น้อยกว่า 4 ช่ัวโมง” ซึ่งการจัดประชุมของบริษัทดังกล่าวไม่
จําเป็นต้องมาจากสํานักงานเดียวกันหรือภูมิภาคเดียวกันแต่อาจจะมาจากประเทศต่างกันก็ได้
สําหรับในส่วนของการศึกษาห่วงโซ่มูลค่า (Value Chain) ของการประชุมองค์กรน้ัน ผู้วิจัยได้
กําหนดกรอบแนวคิดในการศึกษา ซึ่งได้กําหนดขั้นตอนและระบุผู้ที่เก่ียวข้องกับธุรกิจการจัด
ประชุมไว้ตามท่ีได้มีการตรวจเอกสารไปแล้วข้างต้นรายละเอียดดังภาพที่ 10 

 
3.1.1 ประชากร 
นอกจากน้ีในการศึกษาครั้งน้ีมุ่งเน้นศึกษา เฉพาะการประชุมองค์กรของบริษัทเอกชน 

(Private Organization Corporate Meetings) จากต่างประเทศท่ีเดินทางมาจัดประชุมองค์กร
ในประเทศไทย ประชากรในการศึกษาครั้งน้ีจึงหมายความถึงผู้ที่ เก่ียวข้องกับกระบวนการ
ให้บริการจัดการประชุมองค์กรในประเทศไทย (ดังภาพที่ 3.1) ซึ่งได้แก่  

3.1.1.1กลุ่มลูกค้าองค์กรชาวต่างประเทศที่เลือกประเทศไทยเป็นสถานที่จัด
ประชุม 
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3.1.1.2 ผู้ประกอบการท่ีเก่ียวข้องกับธุรกิจการจัดประชุม ซึ่งในประเทศไทยก็คือ
ธุรกิจที่ดําเนินการประสานวางแผนออกแบบและจัดการการประชุมในประเทศไทย ธุรกิจที่พัก
และอาหาร ธุรกิจการคมนาคมขนส่ง ธุรกิจที่ให้บริการห้องประชุม และรวมถึงธุรกิจเก่ียวเน่ือง
อ่ืนๆ 

3.1.1.3หน่วยงานภาครัฐบาลและเอกชนในลักษณะของสมาคมต่างๆ ที่เก่ียวข้อง
กับธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทย  

 

 
 
ภาพท่ี 3.1กรอบแนวคิดในการศึกษาห่วงโซ่มูลค่า (Value Chain) 

 
ในการศึกษาในคร้ังน้ีมีประชากรที่ใช้ในการศึกษา คือ  

 
3.1.2 ผู้ให้ข้อมูลและกลุ่มตัวอย่าง  
ในการศึกษาครั้งน้ี ผู้วิจัยได้ดําเนินการกําหนดผู้ให้ข้อมูลและเลือกกลุ่มตัวอย่างในแต่ละ

กลุ่มด้วยวิธีการดังน้ี 
3.1.2.1 หน่วยงานภาครัฐบาลที่เก่ียวข้องกับการบริหารจัดการการท่องเที่ยว

และการจัดประชุมในประเทศไทย ผู้วิจัยดําเนินการสัมภาษณ์เชิงลึกกับตัวแทนสํานักงานส่งเสริม
การจัดประชุมและนิทรรศการ (องค์กรมหาชน)(TCEB) สมาคมส่งเสริมการประชุมนานาชาติ 
(ไทย) (TICA) และดําเนินการจัดประชุมกลุ่มย่อยผู้วิจัยเก็บรวบรวมข้อมูลเก่ียวกับนโยบายการ
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สนับสนุนเก่ียวกับการจัดประชุม สถานการณ์ปัจจุบัน แนวโน้มการตลาด ความพร้อมด้านระบบ
สาธารณูปโภคและการสนับสนุนโดยหน่วยงานราชการ การประชุมและวิเคราะห์ผลเพ่ือเป็นจัดทํา
แนวทางการพัฒนาศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมต่อไป 
  3.1.2.2ผู้ประกอบการธุรกิจท่องเที่ยวที่เก่ียวข้องกับธุรกิจการจัดประชุมใน
ประเทศไทย โดยเฉพาะอย่างย่ิงธุรกิจโรงแรมผู้ที่บริการห้องประชุม และเป็นโรงแรมที่ได้รับการ
รับรองจากสํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ  ซึ่งส่วนใหญ่เป็นโรงแรมในระดับ 4 – 
5 ดาว ที่มีมาตรฐานเพียงพอที่จะให้บริการการจัดประชุมองค์กรจากต่างประเทศซ่ึงเป็น
กลุ่มเป้าหมายหลักของการวิจัยครั้งน้ี ทั้งน้ีผู้วิจัยดําเนินการสัมภาษณ์ และจัดประชุมกลุ่มย่อยเพ่ือ
วิเคราะห์เก่ียวกับสถานการณ์ แนวโน้มการตลาดและห่วงโซ่มูลค่าโดยมุ่งเน้นที่จะศึกษาศักยภาพ
ในการบริหารจัดการเพื่อรองรับธุรกิจการจัดประชุมองค์กรตลอดจนแนวโน้มของธุรกิจผู้วิจัยเก็บ
ข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามจากกลุ่มองค์กรที่ต้องการจัดประชุมในประเทศไทย โดยมีผู้ให้ข้อมูล
จํานวน 120 ราย 
  3.1.2.3กลุ่มองค์กร/บริษัทจากต่างประเทศที่ต้องการจัดประชุมในประเทศไทย 
โดยเป็นกลุ่มหลักที่ผู้วิจัยทําการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยวิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบตามสะดวก 
(Convenience sampling)แต่ให้ครอบคลุมอุตสาหกรรมที่ทางสํานักงานส่งเสริมการจัดประชุม
และนิทรรศการกําหนดเป็นตลาดเป้าหมายที่จะส่งเสริม ผู้วิจัยอาศัยแบบสัมภาษณ์ก่ึงโครงสร้าง 
(Semi-structured interview)เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล ผู้วิจัยเก็บข้อมูลโดยใช้
แบบสอบถามจากกลุ่มองค์กรที่ต้องการจัดประชุมในประเทศไทย โดยมีผู้ให้ข้อมูลจํานวน 65 ราย 

  
3.2 เครื่องมือท่ีใช้ในการศึกษา  

 
การศึกษาครั้งน้ี ผู้วิจัยทําการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยอาศัยเครื่องมือทั้งเชิงปริมาณคือ

แบบสอบถาม และเชิงคุณภาพ โดยมีรายละเอียดดังน้ี 
 
3.2.1 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยเชิงคุณภาพ  
ในการเก็บรวบรวมเชิงคุณภาพ ผู้วิจัยอาศัยรูปแบบการสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง 

(Semi-Structured Interview) การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) และประชุมกลุ่ม 
(Focus Group) ระดมความคิดเห็นที่เก่ียวข้องกับนโยบายของหน่วยงานต้ังแต่ระดับนโยบายของ
ประเทศ ไปจนถึงระดับภูมิภาคและระดับเมือง MICE ทั้ง 5 จังหวัดตลอดจนภาคธุรกิจที่เก่ียวข้อง
กับการจัดประชุมในประเด็นต่างๆ เช่น สถานการณ์ในปัจจุบัน แนวโน้มการตลาด ความพร้อม
ของธุรกิจท่องเที่ยวในการรองรับนักเดินทางกลุ่มไมซ์กลุ่มการประชุม ผู้วิจัยใช้สมุดจดบันทึก
ภาคสนาม (Field Note) เครื่องบันทึกเสียง กล้องถ่ายรูปในการเก็บรวบรวมข้อมูล ทั้งน้ีใน
กระบวนการพัฒนาเครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลน้ัน  ดําเนินการตรวจสอบความถูกต้อง
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ของเน้ือหากับนักวิจัยที่มีประสบการณ์ในการวิจัยเชิงคุณภาพเพ่ือให้แบบสัมภาษณ์น้ันมีความ
สอดคล้องกับประเด็นปัญหาและวัตถุประสงค์ในการวิจัย ก่อนที่จะมีการปรับปรุงให้มีความ
ถูกต้องต่อไป โดยแบบสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้างน้ีมีรายละเอียดดังน้ี 

ส่วนที่ 1 กระบวนการที่เก่ียวข้องกับสนับสนุนและส่งเสริมธุรกิจการจัดประชุมของ
ประเทศไทย 

ส่วนที่ 2 ปัญหาและอุปสรรคเกี่ยวกับการสนับสนุนและส่งเสริมธุรกิจการจัดประชุมของ
ประเทศไทย 

ส่วนที่ 3 แนวทางในการเพ่ิมศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมของประเทศไทย 
ส่วนที่ 4 ข้อมูลทั่วไปของผู้ให้สัมภาษณ์ 

 
3.2.2 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยเชิงปริมาณ 
สําหรับการเก็บรวบรวมข้อมูลเชิงปริมาณในการศึกษาครั้งน้ีแบ่งออกเป็น 2 ส่วน ได้แก่ 

กลุ่มธุรกิจโรงแรมท่ีเป็นสถานท่ีจัดประชุมองค์กรในประเทศไทย และหน่วยงานหรือองค์กรทั้ง
ภาครัฐและเอกชนในต่างประเทศที่ต้องการจัดประชุมองค์กรในประเทศไทยโดยมีรายละเอียด 
ดังน้ี 

1) กลุ่ม ธุรกิจโรงแรมที่ เป็นสถานที่ จัดประชุมองค์กรในประเทศไทย  ผู้ วิจัยใช้
แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมูล ซึ่งแบบสอบถามท่ีมีรายละเอียด ดังน้ี 

ตอนที่ 1 ข้อมลูทั่วไปเก่ียวกับการจัดประชุมองค์กร 
ตอนที่ 2 ปัจจยัที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกสถานที่จัดประชุมองค์กรของลูกค้า 

 ตอนที่ 3 ข้อมลูทั่วไปเก่ียวกับโรงแรม 
2)กลุ่มองค์กรต่างประเทศที่ต้องการจัดประชุมในประเทศไทยผู้วิจัยใช้แบบสอบถามใน

การเก็บรวบรวมข้อมูล ซึ่งแบบสอบถามท่ีมีรายละเอียด ดังน้ี 
ตอนที่ 1 ข้อมลูทั่วไปเก่ียวกับธุรกิจและองค์กรที่ต้องการมาจัดประชุมในประเทศไทย 
ตอนที่ 2 ปัจจยัที่มีความสําคญัต่อการตัดสินใจเลือกสถานที่จัดประชุมองค์กร 

 
3.3การเก็บรวบรวมข้อมูล 

 
ในการเก็บรวบรวมข้อมูลครั้งน้ีเป็นการวิจัยเพ่ือวิเคราะห์ศักยภาพของธุรกิจการจัด

ประชุมในประเทศไทยซึ่งเป็นแนวทางสําคัญในการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันธุรกิจการ
จัดประชุมของประเทศดังน้ัน ผู้วิจัยจึงใช้ระเบียบวิธีวิจัยแบบผสม น่ันคือ ต้องอาศัยระเบียบวิธี
วิจัย เชิงคุณภาพ  (Qualitative Research) และเชิงปริมาณ  (Quantitative Research)ดัง
รายละเอียดต่อไปน้ี 
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3.3.1ข้อมูลเชิงคุณภาพ (Qualitative Data) 
ผู้วิจัยเก็บรวบรวมข้อมูลเชิงคุณภาพเพ่ือศึกษาเก่ียวกับปัญหา อุปสรรค และความพร้อม

ของธุรกิจการจัดประชุมในการให้บริการของธุรกิจการจัดประชุม รวมไปถึง นโยบาย กฎหมาย
หรือกฎระเบียบที่เก่ียวข้อง การเช่ือมโยงของแหล่งท่องเที่ยว รวมไปถึงศักยภาพทางการตลาด
และผลกระทบทางด้านสังคมของธุรกิจการจัดประชุมของประเทศไทยโดยผู้วิจัยมีการดําเนินการ
เก็บรวบรวมข้อมูลเชิงคุณภาพ ดังต่อไปน้ี 

 3.3.1.1 การสัมภาษณ์ผู้วิจัยดําเนินการสัมภาษณ์ผู้บริหารของธุรกิจโรงแรมท่ี
ดําเนินการจัดประชุมจํานวน 21คน โดยมีรายนามผู้ให้สัมภาษณ์ดังภาคผนวกที่ 1 ผู้ วิจัย
ดําเนินการนัดหมายเพ่ือขอเข้าสัมภาษณ์โดยส่งประเด็นคําถามที่เก่ียวข้องให้กับผู้ให้ข้อมูล
ล่วงหน้า และดําเนินการสัมภาษณ์ตามแนวทางที่กําหนดไว้ รวมถึงประเด็นอ่ืน ๆ เพ่ิมเติม โดยใช้
เวลาการสัมภาษณ์โดยเฉล่ียคนละ 60 นาที 

 

 



 
 

 

54 
 

 
ภาพท่ี 3.2การเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยการสัมภาษณ ์

 
 3.3.1.2 การประชุมกลุ่มย่อย ผู้วิจัยดําเนินการประชุมกลุ่มย่อยทั้งหมด 2 ครั้ง 

โดยมีผู้เข้าร่วมทั้งหมด 35 คน มีรายละเอียดดังน้ี 
 1) การประชุมกลุ่ ม ย่อย  ณ  ห้ องประ ชุม  1 ช้ั น  6 คณะบริห าร ธุร กิจ 

มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ โดยมีผู้เข้าร่วมประชุมทั้งสิ้น 12 คน โดยใช้เวลาในการประชุมทั้งสิ้น 
2 ช่ัวโมง 30 นาทีดังแสดงในภาพที่ 3.3 
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ภาพท่ี 3.3การประชุมกลุ่มย่อย 

 
  2) การประชุมกลุ่มย่อย ณ โรงแรมป่าตองรีสอร์ท โดยมีผู้เข้าร่วมประชุมทั้งสิ้น 
23 คน โดยใช้เวลาในการประชุมทั้งสิ้น 4 ช่ัวโมง 30 นาทีดังแสดงในภาพที่ 3.4 
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ภาพท่ี 3.4การประชุมกลุ่มย่อยเพ่ือสังเคราะห์ข้อมูล 

 
  3.3.1.3 การสังเกต ผู้วิจัยอาศัยกระบวนการสังเกตผู้เข้าร่วมประชุมและผู้ให้
ข้อมูล รวมท้ังระหว่างการเข้าร่วมกิจกรรมที่มีธุรกิจที่ต้องการจัดประชุม และตัวแทนธุรกิจใน
ต่างประเทศมาประชุมร่วมกันเพ่ือเก็บรวบรวมข้อมูลในบริบทที่เป็นธรรมชาติ และเป็นการ
วิเคราะห์ข้อมูลแบบสามเส้า (Triangulation) เพ่ือตรวจสอบความน่าเช่ือถือและความถูกต้องของ
ข้อมูล 

3.3.2 ข้อมูลเชิงปริมาณ (Quantitative Data) 
ดําเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลใน 2 ส่วน โดยส่วนที่ 1 เป็นข้อมูลทางด้านลูกค้า 

(Demand side) เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลเก่ียวกับความต้องการและปัจจัยที่ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกสถานที่จัดประชุมองค์กรในประเทศไทยของกลุ่มลูกค้าองค์กรชาวต่างประเทศ ซึ่ง
จะสะท้อนถึงศักยภาพของการให้บริการของธุรกิจการจัดประชุม รวมทั้งจุดอ่อน จุดแข็ง ปัญหา 
และอุปสรรคในการจัดการประชุมองค์กร ความต้ังใจกลับมาซื้อซ้ํา หรือการจัดซ้ําของกลุ่มลูกค้า 
ส่วนที่ 2 เป็นข้อมูลทางด้านผู้ให้บริการห้องประชุม (Supply side) โดยเน้นโรงแรม ที่พัก ที่
ให้บริการการจัดประชุมองค์กร เพ่ือวิเคราะห์ผลกระทบทางด้านเศรษฐกิจ สังคมและสิ่งแวดล้อม
ของธุรกิจการจัดประชุม การประมาณโอกาสทางการตลาด สภาพการแข่งขัน และแนวโน้มของ
ธุรกิจการจัดประชุมในของประเทศไทย 

โดยมีกระบวนการเก็บรวบรวมข้อมูล ดังน้ี 
1) ศึกษาค้นคว้าจากเอกสาร ตํารา และงานวิจัยที่เก่ียวข้อง รวมถึงการประสานงานกับ

หน่วยงานท่ีเก่ียวข้องเพ่ือรวบรวมข้อมูลเก่ียวกับสถานการณ์ปัจจุบัน แนวโน้มของตลาด และ
ความพร้อมของประเทศไทยต่อการสนับสนุนธุรกิจการจัดประชุมจากหน่วยงานท่ีเก่ียวข้อง พร้อม
ทั้งทําการศึกษาแนวทางในการพัฒนาศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทย ตลอดจน
กฎหมาย ระเบียบ และข้อบังคับที่เก่ียวข้องกับธุรกิจการจัดประชุม 

2) ทําการศึกษาพัฒนาเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล ทั้งแบบสอบถาม แนวคําถาม
ในการสัมภาษณ์ สําหรับกลุ่มตัวอย่างทุกกลุ่ม 
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3) ดําเนินการสัมภาษณ์กลุ่มองค์กรต่างประเทศที่จัดประชุมในประเทศไทย เพ่ือนําข้อมูล
ไปวิเคราะห์ถึงบทบาท กระบวนการตัดสินใจ ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจ ปัญหาและอุปสรรคที่
ส่งผลต่อศักยภาพของธุรกิจการประชุมโดยภาพรวมของประเทศไทย ซึ่งในขั้นตอนต่อไปจะได้นํา
ผลการศึกษาในส่วนน้ีไปพัฒนาเป็นข้อคําถามเพ่ิมเติมที่จะย้อนกลับไปที่ การประชุมผู้มีส่วน
เก่ียวข้องกับธุรกิจการจัดประชุมในแต่ละจังหวัดที่ถูกกําหนดให้เป็น MICE Cityซึ่งจะได้หา
แนวทางในการแก้ไขปัญหาที่สะท้อนมาจากกลุ่มลูกค้า และรวมไปถึงผลกระทบของธุรกิจต่อ
เศรษฐกิจ สังคมและสิ่งแวดล้อม สถานการณ์ในปัจจุบัน แนวโน้มการตลาด ความพร้อมของธุรกิจ
ท่องเที่ยวในการรองรับนักเดินทางไมซ์กลุ่มการประชุม และห่วงโซ่มูลค่าธุรกิจการจัดประชุม 

4)การเก็บรวบรวมข้อมูลในการประเมินผลกระทบทางเศรษฐกิจและสังคมน้ัน ใน
การศึกษาครั้งน้ีทําการวัดทั้งผลกระทบทางตรงและทางอ้อมที่ได้รับจากธุรกิจการจัดประชุม ซึ่ง
วิธีการที่ใช้วัดผลประโยชน์ทางตรงและทางอ้อมน้ันเป็นวิธีที่ใช้กันมากจากการวัดผลกระทบที่
เกิดขึ้นจากกิจกรรมท่องเที่ยว โดยใช้แนวคิดตัวคูณทวีทางการท่องเที่ยวมาประยุกต์ในการ
ประเมินผลกระทบทางเศรษฐกิจของธุรกิจการจัดประชุม ดังน้ัน จึงต้องมีการหาตัวคูณทวีของการ
จัดประชุม (Meeting Multiplier: MM)ตามสูตรต่อไปน้ี 

 
Meeting Multiplier (ตัวคูณทวีของการจัดประชุม: MM) คือรายได้้ 1 บาทท่ีธุรกิจได้รับ

จากการจัดประชุมน้ันจะสร้างรายได้้ให้กับประเทศเป็็นจํานวนเท่่ากับตัวทวีคูณ 1 บาท  

��  
Income (I) คอื รายได้ที่ไม่ได้หักกําไรที่เกิดขึ้นจากการประชุมองค์กร 
Leak-out (L) คือการไหลออกของรายได้อันเกิดจากการจ้างงานนอกจังหวัดและต่างด้าว

และการใช้วัตถุดิบภายนอกจังหวัดโดยคิดเป็นร้อยละ  

 
 โดย OL = ค่าใช้จ่ายแรงงานนอกจังหวัด 
  OM = ค่าใช้จ่ายวัตถุดิบภายนอกจังหวัด 
  I = รายได้ 
 

Direct Revenue(DR) คือรายได้ทางตรงที่เกิดจากการใช้วัตถุดิบ และแรงงานภายใน
จังหวัด 
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Indirect Effect(IDR) คือผลกระทบทางอ้อม ที่เกิดจากในการท่ีจะผลิตสินค้้าและบริการ
ของการท่องเที่ยวได้น้ัน ภาคธุรกิจจะต้องเสียค่าใช้จ่่ายในรูปของการซื้อปัจจัยการผลิต (เช่่นการ
สั่งซื้อวัตถุดิบ ค่าจ้างงานแรงงาน) 

 
 โดย L = ค่าใช้จ่ายแรงงานทั้งหมด 
  M = ค่าใช้จ่ายวัตถุดิบทั้งหมด 

Induced Effect (IE) คือผลกระทบที่ถูกทําให้เกิดขึ้นซึ่งเป็นรายได้ของภาคครัวเรือนที่ได้
จากอุตสาหกรรมการจัดประชุม ในกรณีน้ีได้แก่ เงินลงทุนอ่ืน ๆ ของธุรกิจโรงแรม กับรายได้ของ
แรงงาน 

 
โดย L = ค่าใช้จ่ายแรงงานทั้งหมด 

  Cap = เงินลงทุนอ่ืนๆ  
  

ในการประมาณการตัวคูณทวีของการท่องเที่ยวจะใช้แบบสอบถามในการเก็บข้อมูลจาก
ผู้ประกอบการธุรกิจโรงแรมท่ีเป็นสถานที่ในการจัดประชุมองค์กรจํานวน 120 แห่ง และนําผลมา
คํานวณตามสูตรข้างต้น 

 
3.4 การวิเคราะห์ข้อมูล 

ผู้วิจัยนําข้อมูลเชิงคุณภาพมาวิเคราะห์หาศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมในประเทศ
ไทยโดยอาศัยหลักการ PEST และการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค (SWOT 
Analysis) รวมทั้งวิเคราะห์ผลกระทบที่จะเกิดขึ้นทางเศรษฐกิจและสังคมสําหรับข้อมูลในส่วนของ
ศักยภาพทางด้านตลาดและความพึงพอใจของผู้เข้าร่วมประชุม กลุ่มหน่วยงานหรือองค์กรทั้ง
ภาครัฐและเอกชนในต่างประเทศท่ีเดินทางมาร่วมประชุมในประเทศไทย ผู้วิจัยใช้โปรแกรม
สําเร็จรูปทางสังคมศาสตร์ในการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนาในการนําเสนอ ค่าความถี่ 
ร้อยละ ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานนอกจากน้ี ผู้วิจัยยังได้อาศัยกระบวนการวิเคราะห์
ปัจจัยภายใน (IFAS) และปัจจัยภายนอก (EFAS) โดยการจัดประชุมกลุ่มย่อยกับผู้ที่เก่ียวข้องกับ
ธุรกิจจัดประชุมเพ่ือนําข้อมูลที่ผ่านการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค (SWOT 
Analysis) ของธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทย ผู้วิจัยเลือกดําเนินการจัดประชุม ณ โรงแรมป่า
ตองรีสอร์ท และมีผู้เข้าร่วมประชุมเพ่ือสังเคราะห์ข้อมูลจํานวน 23คน ประกอบไปด้วยตัวแทน
ของสภาอุตสาหกรรมท่องเที่ยวจังหวัดภูเก็ต สมาคมธุรกิจท่องเที่ยวจังหวัดภูเก็ต ธุรกิจโรงแรม 
ธุรกิจนําเที่ยว ธุรกิจไมซ์ ธุรกิจจัดประชุมและสัมมนา บริษัทจัดการจุดหมายปลายทางการประชุม
และแหล่งท่องเที่ยว (DMC)  
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บทที่ 4 
 

ผลการวิจัย 
 
 การศึกษาศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทยคร้ังน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษา
ผลกระทบของธุรกิจการจัดประชุมต่อสภาพเศรษฐกิจสังคมและสิ่งแวดล้อมรวมทั้งวิเคราะห์ความ
เช่ือมโยงใน Value Chain ของธุรกิจการจัดประชุม วิเคราะห์ศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมใน
ประเทศไทยตลอดจนวิเคราะห์แนวโน้มของธุรกิจการจัดประชุม และนําเสนอแนวทางการพัฒนา
ศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทยทั้งน้ีผู้วิจัยทําการเก็บรวบรวมข้อมูลทั้งเชิง
คุณภาพและเชิงปริมาณ โดยอาศัยทั้งแบบสัมภาษณ์และแบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการวิจัย 
รวมไปถึงการประชุมกลุ่มย่อย โดยมีผลการวิจัยดังต่อไปน้ี 
 
4.1ผลกระทบของธุรกิจการจัดประชุมท่ีมีต่อประเทศโดยรวมทั้งในเชิงเศรษฐกิจ
สังคมและสิ่งแวดล้อม 
 
 ธุรกิจการจัดประชุม (Corporate Meetings) เป็นองค์ประกอบสําคัญของอุตสาหกรรม
ไมซ์ (MICE)ในประเทศไทยผลการศึกษาพบว่าเป็นธุรกิจที่เติบโตอย่างต่อเน่ืองมีศักยภาพในการ
สร้างรายได้ให้กับระบบเศรษฐกิจไทย และนับเป็นโอกาสในการที่จะพัฒนาให้เป็นหน่ึงในธุรกิจที่
นอกจากจะดึงเงินตราจากต่างประเทศแล้วยังช่วยสร้างภาพลักษณ์ทางบวก เป็นเคร่ืองมือในการที่
จะขับเคลื่อนเศรษฐกิจเชิงสร้างสรรค์ที่ให้ความสําคัญกับการพัฒนาที่ย่ังยืนบนพ้ืนฐานของการ
สร้างความสมดุลทั้งทางด้านเศรษฐกิจ สังคมและสิ่งแวดล้อม ซึ่งเป็นปัจจัยที่จะช่วยเพ่ิมขีด
ความสามารถในการแข่งขันทางเศรษฐกิจของประเทศในระยะยาวดังจะเห็นได้จากผลการเก็บ
รวบรวมข้อมูลจากผู้ที่เก่ียวข้องดังต่อไปน้ี  
 

4.1.1 ผลกระทบทางเศรษฐกิจของธุรกิจจัดประชุมในประเทศไทย 
จากผลการศึกษาโดยการคํานวณผลกระทบทางเศรษฐกิจจากธุรกิจการจัดประชุมผู้วิจัย

อาศัยข้อมูลจากการสํารวจธุรกิจโรงแรมที่จัดประชุมในตารางที่ 4.5และ 4.7เพ่ือคํานวณหาตัวคูณ
ทวีรายได้จากการจัดประชุมซึ่งประยุกต์จากการคํานวณหาตัวคูณทวีรายได้จากการท่องเที่ยวโดย
ดําเนินการตามวิธีการท่ีนําเสนอในบทที่ 3 ดังแสดงในตารางภาคผนวกที่ 1 พบว่า มีค่าตัวคูณทวี
รายได้จากการจัดประชุม Meeting Multiplier) เท่ากับ 1.71น่ันหมายความว่า เงินรายได้ที่ได้รับ
จากธุรกิจจัดประชุม 1 บาท สามารถสร้างรายได้ให้กับประเทศเท่ากับ 1.71บาท  
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ทั้งน้ี จากข้อมูลของสํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ (2559) ที่สรุปว่าใน
ปี พ.ศ. 2558 ธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทยก่อให้เกิดรายได้รวมประมาณ 28,397,000,000
บาท ด้วยเหตุน้ีผู้วิจัยจึงใช้ตัวเลขดังกล่าวมาคํานวณผลกระทบทางเศรษฐกิจจากธุรกิจการจัด
ประชุมโดยดําเนินการได้จากผลคูณของตัวคูณทวีรายได้จากการจัดประชุมกับรายได้จากธุรกิจ
การจัดประชุม ดังน้ี 
  = 1.71x 28,397,000,000บาท 
  = 48,558,870,000 บาท 
 ดังน้ัน จึงสรุปได้ว่า ธุรกิจจัดประชุมในประเทศไทยก่อให้เกิดผลกระทบทางเศรษฐกิจของ
ประเทศไทย 48,558,870,000 บาท  

อย่างไรก็ตามผลการศึกษาพบว่าแม้จะมีรายได้และการสร้างงานแต่ยังมีผลกระทบเชิงลบ
เกิดขึ้นคือการที่มี ค่าครองชีพสูงขึ้น โดยเฉพาะในเมืองหรือพ้ืนที่ที่มีการเติบโตของธุรกิจการจัด
ประชุม มีนักเดินทางกลุ่มไมซ์เดินทางมาประชุมมากขึ้นย่อมหลีกหนีไม่พ้นต่อปัญหาค่าครองชีพ
สูงขึ้นดังเช่นผลกระทบที่เกิดขึ้นกับอุตสาหกรรมท่องเที่ยว ประกอบกับเมืองไมซ์ หรือ MICE City 
เป็นเมืองท่องเที่ยวหลักของประเทศไทย ได้แก่ กรุงเทพมหานคร พัทยา เชียงใหม่ ภูเก็ต และ
ขอนแก่น ทําให้ปัญหาค่าครองชีพสูงขึ้นเป็นผลกระทบที่เกิดขึ้นจากการเติบโตของอุตสาหกรรม
ไมซ์ โดยเฉพาะธุรกิจการจัดประชุมที่แม้ว่าจะมีจํานวนผู้เข้าร่วมประชุมน้อยกว่าการท่องเที่ยวเพ่ือ
เป็นรางวัล แต่ค่าใช้จ่ายต่อหัวสูงเป็นอันดับหน่ึงในอุตสาหกรรมไมซ์ (สํานักงานส่งเสริมการจัด
ประชุมและนิทรรศการ, 2557) ทําให้ภาคครัวเรือนที่ไม่ได้เก่ียวข้องกับอุตสาหกรรมไมซ์ได้รับ
ผลกระทบจากการเติบโตทางเศรษฐกิจในด้านค่าครองชีพที่สูงขึ้น และรวมไปถึงภาคอุตสาหกรรม
อ่ืน ๆ ด้วย 
 นอกจากน้ีจากข้อมูลทุ ติยภูมิและข้อมูลปฐมภูมิที่ ได้กล่าวไปข้างต้นสามารถสรุป
ผลกระทบทางเศรษฐกิจของธุรกิจจัดประชุมในประเทศไทย ได้ดังน้ี  

4.1.1.1 เพ่ิมโอกาสในการต่อยอดธุรกิจที่ใช้ประเทศไทยเป็นฐานธุรกิจการจัด
ประชุมนับเป็นโอกาสของบริษัทต่างๆที่จะขยายเครือข่ายลูกค้า ต่อยอดและแสวงหาความร่วมมือ
ทางธุรกิจดังจะเห็นได้จากการจัดงานประชุมองค์กรที่ใหญ่ที่สุดของประเทศไทยในปีพ.ศ. 2556 
เฮอร์บาไลฟ์ เอเชียแปซิฟิค เอ็กซ์ตร้าวาแกนซ่า (Herbalife Asia Pacific Extravaganza 2013) 
ซึ่งมีนักเดินทางไมซ์ หรือผู้เข้าร่วมการประชุมองค์กรเป็นผู้จําหน่ายอิสระของเฮอร์บาไลฟ์เข้า
ร่วมงานกว่า 23,000 คน จัดขึ้นระหว่างวันที่ 14-16 มิถุนายน 2556 ณ ศูนย์แสดงสินค้าและการ
ประชุม อิมแพ็คเมืองทองธานี โดยมีจุดมุ่งหมายเพ่ือการเข้ารับการฝึกอบรม อัพเดทข้อมูล
ผลิตภัณฑ์ล่าสุด ตลอดจนรับคําช้ีแนะเกี่ยวกับการสร้างธุรกิจจากผู้นําของเฮอร์บาไลฟ์และ
ผู้เช่ียวชาญด้านโภชนาการ นับเป็นการประชุมที่เป็นการเช่ือมโยงโอกาสทางธุรกิจในภูมิภาค
เอเชียเพราะมีนักเดินทางไมซ์ซึ่งเป็นผู้จําหน่ายอิสระจากทั่วภูมิภาคเอเชียแปซิฟิก ได้แก่ 
ออสเตรเลีย ฮ่องกง อินโดนีเซีย ญี่ปุ่น มาเลเซีย มาเก๊า นิวซีแลนด์ ฟิลิปปินส์ สิงคโปร์ ไต้หวัน 
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ไทย และเวียดนาม โดยผู้บริหารของบริษัทที่จัดประชุมส่วนใหญ่จะเล็งเห็นถึงศักยภาพของ
ประเทศไทยในการที่จะขยายเครือข่ายและสร้างฐานลูกค้าเพ่ิมขึ้นดังที่ มร. วิลเลียม เอ็ม. ราห์น 
รองประธานอาวุโส และกรรมการผู้อํานวยการ เฮอร์บาไลฟ์ เอเชียแปซิฟิก ได้กล่าวกับสํานักงาน
ส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ  (2557) ว่า “อัตราการเติบโตอย่างต่อเน่ืองในภูมิภาค
เอเชียแปซิฟิก ทําให้เราต้องจัดการประชุม Extravaganza ขึ้นในหลายประเทศในเอเชีย เพ่ือ
ตอบสนองความต้องการของผู้จําหน่ายอิสระท่ีเพ่ิมจํานวนขึ้นอย่างรวดเร็ว โดยในช่วงห้าปีที่ผ่าน
มา ยอดขายเฮอร์บาไลฟ์ในภูมิภาคน้ีเติบโตอย่างสมํ่าเสมอเป็นตัวเลขสองหลักทุกปี และปัจจุบัน
เอเชียแปซิฟิกเป็นภูมิภาคท่ีสร้างยอดขายอันดับหน่ึงให้แก่เฮอร์บาไลฟ์ โดยมีรายได้คิดเป็นร้อยละ 
28 จากยอดขายท่ัวโลกในปี 2555 และมียอดขายสุทธิ 34,000 ล้านบาท (1,140 ล้านเหรียญ
ดอลลาร์สหรัฐ)” ทั้ งน้ีแสดงให้ เห็นว่าหากประเทศไทยมีศักยภาพในการพัฒนาต่อยอด
อุตสาหกรรมเดิมและสร้างโอกาสในการพัฒนาอุตสาหกรรมใหม่ๆที่หลากหลายขึ้น ก็ย่ิงจะเป็น
การเพิ่มศักยภาพของประเทศในการดึงองค์กรต่างประเทศเข้ามาจัดประชุมมากย่ิงขึ้น ในทาง
กลับกันก็จะย่ิงเพ่ิมเครือข่ายธุรกิจสร้างความเข้มแข็งให้อุตสาหกรรมเดิม และดึงอุตสาหกรรม
ใหม่ๆ เข้าสู่ระบบเศรษฐกิจของประเทศมากย่ิงขึ้นในอนาคต 

4.1.1.2เครื่องมือในการพัฒนาเศรษฐกิจท้องถิ่นการส่งเสริมธุรกิจการจัดประชุม
ของประเทศไทยเป็นแนวทางหน่ึงในการขับเคลื่อนเศรษฐกิจของประเทศ โดยเฉพาะอย่างย่ิง
เศรษฐกิจท้องถิ่นในพ้ืนที่ที่แหล่งท่องเที่ยวที่มีนักเดินทางกลุ่มไมซ์เดินทางไปประชุม หรือ  หรือ
แม้แต่เดินทางเยี่ยมชมภายหลังการเข้าร่วมประชุม โดยตารางที่ 4.1แสดงให้เห็นถึงค่าใช้จ่ายเฉลี่ย
ต่อคนที่นักเดินทางกลุ่มไมซ์ใช้จ่ายในการเดินทางมาประชุมองค์กร  ในประเทศไทยตั้งแต่ปี พ.ศ. 
2552 – 2558 ซึ่งข้อมูลในปี พ.ศ. 2558 เป็นการประมาณการตามเป้าหมายของสํานักงาน
ส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ หรือ TCEB จากข้อมูลดังกล่าวเห็นได้ว่า นักเดินทางกลุ่ม
ไมซ์ 1 คน ก่อให้เกิดรายได้ต่ออุตสาหกรรมไมซ์ซึ่งเป็นส่วนหน่ึงของอุตสาหกรรมท่องเที่ยวของ
ประเทศไทยเฉลี่ย 24,859.74 บาท และรายได้ของธุรกิจที่เก่ียวข้องจะกระจายไปยังพ้ืนที่ต่าง ๆ 
ที่ เป็นพ้ืนที่ ในการจัดกิจกรรม ทั้ งน้ีการเติบโตของการท่องเที่ยวเชิงธุรกิจที่ เก่ียวข้องกับ
อุตสาหกรรมไมซ์น้ันมีการเติบโตสูงกว่าการท่องเที่ยวเชิงนันทนาการซึ่งจะส่งผลต่อเศรษฐกิจใน
ท้องถิ่นอย่างมาก โดยเฉพาะการจ้างงานท่ีอุตสาหกรรมท่องเที่ยวโดยรวมสามารถก่อให้เกิดการ
จ้างงานในปี พ.ศ. 2558 ประมาณ 5.7 % ของตําแหน่งงานทั้งหมด หรือประมาณ 2,215,500 
ตําแหน่ง (WTTC, 2015) ดังน้ัน นอกเหนือจากการกระจายรายได้สู่ท้องถิ่นแล้ว ยังก่อให้เกิดการ
จ้างงานที่เกิดขึ้นในอุตสาหกรรมท่องเที่ยวด้วย 
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ตารางที่ 4.1ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อคนของนักเดินทางกลุ่มไมซ์ที่เข้าร่วมการประชุมองค์กรในประเทศ
ไทย 

ปี พ.ศ. รายได้รวม (ลา้นบาท) ค่าใช้จ่ายเฉลีย่ต่อคน (บาท) 
2552 15,341 22,343.14 
2553 14,803 21,782.41 
2554 21,702 25,834.05 
2555 24,412 27,269.15 
2556 26,891 26,532.75 
2557 25,173 27,386.84 
2558 28,397 22,869.83 

ที่มา: สํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ (2559) 
 

  อย่างไรก็ตาม สิ่งที่สําคัญคือ การกระจายการจัดประชุมไปยังพ้ืนที่ต่าง ๆ ที่ไม่ใช่
เมืองไมซ์ หรือ MICE City ที่ประกอบไปด้วยกรุงเทพมหานคร พัทยา เชียงใหม่ ขอนแก่น และ
ภูเก็ต ในส่วนน้ีผู้วิจัยได้ดําเนินการสังเกตอย่างมีส่วนร่วมกับผู้ประกอบการรีสอร์ทที่มีการรองรับ
นักเดินทางกลุ่มไมซ์ในจังหวัดกาญจนบุรี และบางโรงแรมในเมือง MICE City พบว่าสิ่งที่สําคัญที่
ทางผู้ประกอบการต้องการให้ภาครัฐและหน่วยงานท่ีเก่ียวข้องสนับสนุนคือ การเปิดโอกาสให้
โรงแรมหรือรีสอร์ทขนาดเล็กได้มีโอกาสในการรองรับลูกค้านักเดินทางกลุ่มไมซ์ เพราะที่ผ่านมา 
โรงแรมหรือรีสอร์ทขนาดใหญ่ โดยเฉพาะอย่างย่ิงโรงแรมในเครือโรงแรมขนาดใหญ่จะได้รับการ
สนับสนุนและส่งเสริมมากกว่าโรงแรมหรือรีสอร์ทขนาดเล็ก การกระจายหรือการส่งเสริม
การตลาดการจัดประชุมในเมืองหรือจังหวัดต่าง ๆ จะช่วยเพ่ิมโอกาสในการกระจายรายได้
ทางการท่องเที่ยวไปสู่ชุมชนท้องถิ่นมากขึ้น นอกจากน้ี การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย และ
สํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการควรร่วมมือในการพัฒนาเส้นทางท่องเที่ยวที่
กระจายการท่องเที่ยวไปยังแหล่งท่องเที่ยวในเมืองอ่ืนนอกเหนือจากสถานที่จัดประชุมโดยเฉพาะ
อย่างย่ิงการท่องเที่ยวชุมชนเพ่ือกระจายรายได้สู่ท้องถิ่นมากขึ้น 

 
4.1.2 ผลกระทบทางสังคมของธุรกิจการจัดประชุม 

 จากข้อมูลการสัมภาษณ์ การประชุมกลุ่มย่อย และการสังเกตกับผู้ให้ข้อมูลเก่ียวกับธุรกิจ
การจัดประชุมในประเทศไทย สามารถสรุปผลกระทบทางสังคมของธุรกิจการจัดประชุมได้ดังน้ี  

4.1.2.1 เครื่องมือในการสร้างภาพลักษณ์ทางบวกและเผยแพร่ช่ือเสียงประเทศ 
สิ่งที่สําคัญและเป็นผลประโยชน์อีกด้านที่สําคัญของอุตสาหกรรมไมซ์คือ การเป็นเคร่ืองมือในการ
สร้างภาพลักษณ์ด้านบวกและเผยแพร่ช่ือเสียงของประเทศ จากกลยุทธ์ Thailand CONNECT ที่
มีการกําหนดองค์ประกอบ  หรืออัตลักษณ์ของแบรนด์ประเทศไทยว่าประกอบไปด้วย 
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Destination, Business แ ล ะ  People ห รื อ ที่ ผู้ วิ จั ย ไ ด้ นํ า เส น อ แ น วคิ ด  Thainess ใน
องค์ประกอบด้านคน ซึ่งหากสิ่งที่นําเสนอทั้ง 3 องค์ประกอบมีคุณภาพและได้มาตรฐาน และ
สามารถนําเสนอได้ตามที่สื่อสารกับกลุ่มเป้าหมายจะเป็นการสร้างภาพลักษณ์ที่ดีของประเทศ 
เน่ืองจากผู้ที่เข้าประชุมองค์กรโดยเฉลี่ยปีละประมาณสองแสนกว่าคนจะได้มีโอกาสสัมผัสกับ
ประสบการณ์ในการเดินทางมาประชุมองค์กรในประเทศไทยและได้รับการบริการจากบุคลากรใน
ประเทศไทยด้วยตัวเอง ซึ่งคนเหล่าน้ีจะเป็นผู้นําไปสื่อสารและบอกต่อกับคนอ่ืน ๆ ในประเทศ
ภูมิลําเนาของตนเอง โดยตามทฤษฎี คนหน่ึงคนจะนําเสนอเรื่องราวดี ๆ ของสิ่งที่พบเจอกับคนอ่ืน 
อีกประมาณ 20 คน (ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์, 2555) แต่ในยุคปัจจุบันซึ่งเป็นยุคเครือข่ายสังคม
ออนไลน์ที่โดยเฉลี่ยคนหน่ึงคนจะมีเพ่ือนในเครือข่ายสังคมออนไลน์ไม่ตํ่ากว่า 300 คน ดังน้ัน การ
สื่อสารภาพลักษณ์ด้านบวกของประเทศไทยจึงมีโอกาสถูกส่งต่อกับคนอ่ืน ๆ ไม่ตํ่ากว่า 300 คน
ต่อผู้เข้าร่วมประชุมองค์กร 1 คน ซึ่งหากคํานวณตามหลักคณิตศาสตร์เบ้ืองต้นสามารถสรุปได้ว่าผู้
เข้าประชุมองค์กรในประเทศไทยในแต่ละปีจะสามารถนําเรื่องราวดี ๆ ของประเทศไทยออกไป
สื่อสารกับคนรู้จักได้ถึงปีละประมาณ 60 ล้านคน 

โดยในการสร้างภาพลักษณ์ของประเทศไทย องค์ประกอบทั้ง 3 จะเป็นส่วน
สําคัญในการสร้างภาพลักษณ์ของประเทศไทย เน่ืองจากการตลาดในยุคปัจจุบัน ผู้ที่มีบทบาท
สําคัญในการสร้างแบรนด์คือ ลูกค้า (Pongsakornrungsilp et al., 2011) ซึ่งในกรณี น้ีคือ 
ผู้เข้าร่วมประชุมองค์กรจะดําเนินการร่วมสร้างแบรนด์ ผ่านการสื่อสารบนเครือข่ายสังคมออนไลน์ 
ไม่ว่าจะเป็น Facebook Instragram Youtube หรือ Twitter โดยผู้ที่ เก่ียวข้องกับธุรกิจจัด
ประชุมสามารถนําเสนอความเป็นไทย (Thainess) ผ่านผู้ให้บริการในธุรกิจต่าง ๆ อาทิ พนักงาน
ต้อนรับ ยานพาหนะ สถานที่พักคอยในพ้ืนที่ประชุม จุดถ่ายรูป ห้องพัก หรือสินค้าที่ระลึก ที่นัก
เดินทางกลุ่มไมซ์ที่เดินทางมาประชุมที่ประเทศไทยสามารถถ่ายรูปและโพสลงเครือข่ายสังคม
ออนไลน์ที่สามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้ในวงกว้างและมีความน่าเช่ือถือสูงกว่าข้อความ
การสื่อสารการตลาดท่ีนําเสนอโดยการท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย หรือสํานักงานส่งเสริมการจัด
ประชุมและนิทรรศการ อย่างไรก็ตามส่ิงที่สําคัญอย่างย่ิงคือ ผู้ที่เก่ียวข้องกับการจัดประชุมองค์กร
ทั้งทางตรงและทางอ้อมต้องให้ความสําคัญกับการควบคุมคุณภาพและมาตรฐานการบริการ
เพ่ือให้ผู้เข้าร่วมประชุมได้รับความประทับใจและประสบการณ์ที่แตกต่างจากที่อ่ืน 

4 .1.2 .2 บทบาท ด้านการถ่ ายโอนความรู้ และเทคโน โล ยี  สิ่ งที่ สํ าคัญ
นอกเหนือจากการเดินทางมาเพื่อเข้าร่วมการประชุมองค์กรแล้ว  ภายใต้แนวคิดคุณค่าของลูกค้า 
(Customer Value) ที่นักการตลาดให้ความสําคัญกับผลประโยชน์ของลูกค้าหรือนักเดินทางกลุ่ม
ไมซ์น่ันคือ การต่อยอดทางธุรกิจ ทั้งในแง่ของการสร้างโอกาสทางธุรกิจกับคู่ค้าหรือซัพพลายเออร์
รายใหม่ ยังรวมไปถึงการถ่ายทอดองค์ความรู้ นวัตกรรมรวมไปถึงเทคโนโลยีจากบริษัทแม่ใน
ต่างประเทศมายังบริษัทลูก และการพัฒนาองค์ความรู้ใหม่ขององค์กร ดังน้ัน ธุรกิจการจัดประชุม
จึงเปรียบเสมือนสื่อกลางในการถ่ายทอดเทคโนโลยี สร้างการแลกเปลี่ยนเรียนรู้ จากกลุ่มคนใน



 
 

 

64 
 

องค์กรเดียวกันจากหลากหลายภูมิภาค แต่ทั้งน้ีเพ่ือมุ่งสู่เป้าหมายด้านการเช่ือมโยงธุรกิจหรือ 
Business ในองค์ประกอบที่ 2 ของแบรนด์ Thailand CONNECT ควรมีการพัฒนาพ้ืนที่ในการ
จัดการองค์ความรู้ (Resource Platform) เพ่ือเป็นพ้ืนที่ในการจัดการความรู้จากการประชุม
องค์กร (Meeting) ที่สามารถอํานวยความสะดวกในการถ่ายโอนความรู้ (Knowledge Transfer) 
จากบริษัทแม่สู่บริษัทในเครือได้อย่างมีประสิทธิภาพและเกิดการเรียนรู้ รวมไปถึงการต่อยอดองค์
ความรู้ ด้วยเหตุน้ี เทคโนโลยีที่เก่ียวข้องกับการจัดประชุม เช่น e-Meeting ที่มีการใช้ระบบ
เทคโนโลยีสารสนเทศเข้ามาอํานวยความสะดวกในการประชุมซึ่งมีข้อดีทั้งการลดการใช้กระดาษ
แล้ว ยังเป็นการต่อยอดสู่การจัดการความรู้ออนไลน์ 

4.1.2.3การเติบโตของสังคมเมืองสิ่ งห น่ึงที่ เป็นผลดีจากการเติบโตของ
อุตสาหกรรมการจัดประชุมคือ การเพ่ิมอัตราการมีงานทําแม้ว่าผลที่เกิดขึ้นจากการมีงานทําที่
สูงขึ้นคือ การมีรายได้มากขึ้น แต่ในมิติทางสังคมคือ การลดการว่างงานและช่องว่างทางสังคม 
รวมไปถึงการลดปัญหาการอพยพโยกย้ายไปทํางานในเมืองใหญ่ ๆ ทําให้ครอบครัวมีความสุข เมื่อ
ผู้คนมีการต้ังถิ่นฐานจํานวนมากข้ึนงบประมาณท่ีรัฐบาลจัดสรรให้จังหวัดน้ัน ๆ ย่อมสูงขึ้นไปด้วย
ซึ่งสามารถลดอุปสรรคด้านการจัดสรรงบประมาณในการบริหารจัดการที่จากผลการวิจัยพบว่า
เมืองหลักของธุรกิจการจัดประชุมได้รับงบประมาณในการบริหารจัดการ หรือการพัฒนาระบบ
สาธารณูปโภคค่อนข้างน้อยเน่ืองจากมีประชากรแฝงในจังหวัดมาก และเมื่อมีผู้คนจํานวนมากขึ้น 
การพัฒนาสิ่งอํานวยความสะดวก ระบบสาธารณูปโภค ระบบสาธารณูปการ รวมทั้งธุรกิจที่
รองรับการบริการคนกลุ่มน้ีจะได้รับการพัฒนาเพ่ิมสูงขึ้น ซึ่งส่งผลต่อการเติบโตของสังคมเมือง มี
การขยายตัวทั้งสังคม เศรษฐกิจและวัฒนธรรม 

4.1.2.4 ปัญหาด้านความแออัดของเมืองทั้งการจราจรและการอยู่อาศัย อย่างไร
ก็ตาม สิ่งที่ไม่สามารถหลีกเลี่ยงได้จากการเติบโตของสังคมเมืองคือ ปัญหาผลกระทบทางสังคมใน
แง่ความแออัดของเมืองและปัญหาการจราจรที่เกิดขึ้นจากการดําเนินการพัฒนาระบบส่ิงอํานวย
ความสะดวก และระบบสาธารณูปโภคและระบบสาธารณูปการรวมถึงการพัฒนาพ้ืนที่ที่อยู่อาศัย
เพ่ือรองรับการเติบโตของเมืองที่มีผู้อาศัยมากขึ้น ทั้งน้ี ปัญหาเรื่องการจราจรจึงเป็นอีกปัญหา
หน่ึงที่จะเกิดขึ้นจากการเติบโตและความแออัดของเมืองดังเช่นที่พบเห็นในเมืองใหญ่ ๆ อาทิ 
กรุงเทพมหานคร หาดใหญ่ พัทยา เป็นต้น ปัญหาดังกล่าวจะส่งกระทบให้เกิดปัญหาทางด้าน
สิ่งแวดล้อมต่อไป 
  4.1.2.5 ปัญหาการเปล่ียนแปลงทางวัฒนธรรมเน่ืองจากเป้าหมายหลักของธุรกิจ
การจัดประชุมคือนักเดินทางกลุ่มไมซ์ชาวต่างประเทศ ดังน้ัน จึงไม่สามารถหลีกเลี่ยงปัญหาการ
แพร่กระจายทางวัฒนธรรม โดยนักเดินทางกลุ่มไมซ์ที่เข้ามาประชุมในประเทศไทยอาจจะ
แสดงออกตามวัฒนธรรมของตนเองและก่อให้เกิดการเลียนแบบ ทําให้เกิดการเปลี่ยนแปลงทาง
วัฒนธรรมมี การประยุก ต์ วัฒนธรรมของต่างชาติ กับ วัฒนธรรมไทย  หรือที่ เรียก ว่า 
“Glocalization” (Kjeldgaard and Askegaard, 2006) ที่กลุ่มเยาวชนในเดนมาร์กมีการเรียนรู้
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วัฒนธรรมอ่ืน ๆ และประยุกต์เข้ากับบริบทของตนเองนอกจากน้ีการเติบโตของธุรกิจการจัด
ประชุมอาจจะส่งผลต่อการเพ่ิมขึ้นของสถานบันเทิงยามราตรีเพ่ือเป็นการให้บริการกับนักเดินทาง
กลุ่มไมซ์ที่เดินทางมาประชุมในประเทศไทย 
 
 4.1.3 ผลกระทบทางสิ่งแวดล้อมของธุรกิจการจัดประชุม 
 สิ่งหน่ึงที่ไม่สามารถหลีกเลี่ยงได้จากการเติบโตของธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทยคือ 
ปัญหาผลกระทบจากสิ่งแวดล้อมอันเน่ืองมาจากการการบริโภคทรัพยากรทั้งทางธรรมชาติและ
สิ่งแวดล้อมไม่ว่าจะเป็นการส่งผลกระทบต่อภาวะโลกร้อนและการเปลี่ยนแปลงสภาพภูมิอากาศ 
ขยะมูลฝอย การจัดการนํ้าเสีย รวมไปถึงการบุกรุกพ้ืนที่ธรรมชาติ แต่ในขณะเดียวกัน ปัญหาที่
เกิดขั้นได้ก่อให้เกิดความตระหนักและความต่ืนตัวของภาคส่วนที่เก่ียวข้องในการรักษาหรือลด
ผลกระทบทางสิ่งแวดล้อมจากธุรกิจการจัดประชุม โดยมีประเด็นดังน้ี 

4.1.3.1 เครื่องมือสู่การพัฒนาเศรษฐกิจเชิงสร้างสรรค์ ธุรกิจการจัดประชุมเป็น
หน่ึงในธุรกิจที่ผู้ประกอบการท่ีเก่ียวข้องกับการจัดประชุมทั่วโลกกําลังต่ืนตัว ด้วยกระแสการ
ดําเนินธุรกิจที่รับผิดชอบต่อสังคมและสิ่งแวดล้อม หรือการดําเนินการประชุมที่เป็นมิตรกับ
สิ่งแวดล้อม ซึ่งเป็นส่วนสําคัญในการกระตุ้นจิตสํานึกด้านสิ่งแวดล้อม เน่ืองจาก ธุรกิจต่าง ๆ  หัน
มาให้ความสําคัญกับสิ่งแวดล้อมและความรับผิดชอบต่อสังคมมากขึ้น อันเน่ืองมาจากปัญหาโลก
ร้อนและการเปลี่ยนแปลงสภาพภูมิอากาศทําให้ธุรกิจในประเทศต่าง ๆ ตระหนักถึงความสําคัญ
ของการลดผลกระทบที่เกิดขึ้นจากกิจกรรมของธุรกิจ รวมทั้งกฎ ระเบียบของกลุ่มประเทศที่
กดดันให้องค์กรต่างๆ ดําเนินธุรกิจโดยให้ความสําคัญกับการเป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อมและเลือกใช้
บริการเฉพาะกับธุรกิจที่มีนโยบายการลดคาร์บอน  และมีแนวโน้มที่จะเลือกจัดประชุมในสถานท่ี
ที่ให้ความสําคัญกับกิจกรรมการจัดประชุมแบบคาร์บอนตํ่า (Low Carbon Meeting) หรือการ
ประชุมสีเขียว (Green Meeting) ประกอบกับปัจจุบัน เทคโนโลยีและผลิตภัณฑ์หรือบริการที่
เก่ียวข้องกับการจัดประชุมที่เป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อมมีการพัฒนามากขึ้นทําให้สามารถอํานวย
ความสะดวกกลุ่มลูกค้าธุรกิจประชุมที่ให้ความสําคัญกับสิ่งแวดล้อมได้และการที่องค์กรต่างๆ ให้
ความสําคัญกับการพิจารณาเลือกสถานที่จัดประชุมจากธุรกิจที่มีการดําเนินการแบบมีความ
รับผิดชอบต่อสังคม หรือเป็นธุรกิจที่ให้ความสําคัญกับการลดผลกระทบที่เกิดขึ้นต่อสิ่งแวดล้อม 
ดังน้ันธุรกิจการจัดประชุมจึงเป็นเครื่องมือหน่ึงที่จะช่วยกระตุ้นและสร้างความตระหนักถึงการ
จัดการประชุมแบบเป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อมให้กับผู้ประกอบการในประเทศไทยผ่านการปรับตัว
เพ่ือเพ่ิมขีดความสามารถในการแข่งขันกับนานาประเทศได้  

4.1.3.2 การต่ืนตัวของภาคส่วนต่าง ๆ ต่อสิ่งแวดล้อมด้วยกระแสการใส่ใจกับ
สิ่งแวดล้อม และการท่องเที่ยวอย่างย่ังยืน ประกอบกับสภาพอากาศในทุกวันน้ีมีความแปรปรวน
ด้วยภาวะโลกร้อนและการเปลี่ยนแปลงสภาพภูมิอากาศทําให้ทุกภาคส่วนมีความตระหนักและ
เรียกร้องให้ภาคธุรกิจและภาครัฐดําเนินการในส่วนที่เก่ียวข้องกับการอนุรักษ์ทรัพยากรธรรมชาติ 
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รวมถึงการลดผลกระทบต่อสิ่งแวดล้อม ดังเช่นข้อมูลจากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการและ
ผู้บริหารของธุรกิจโรงแรมที่ดําเนินการจัดประชุมองค์กรพบว่า โรงแรมส่วนใหญ่ให้ความสําคัญกับ
การดําเนินการที่เป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อม อาทิ โรงแรมสวนสามพรานริเวอร์ไซด์ โรงแรมรอยัล
ภูเก็ต ซิต้ี เป็นต้น ดังน้ันจึงนับว่าเป็นส่วนดีที่การเติบโตของอุตสาหกรรมการจัดประชุมจะทําให้
เกิดความต่ืนตัวและตระหนักต่อผลกระทบต่อสิ่งแวดล้อม 

4.1.3.3การทําลายสิ่งแวดล้อมเพื่อพัฒนาสิ่งอํานวยความสะดวก สิ่งที่ไม่สามารถ
หลีกเลี่ยงได้เลยของการเติบโตทางเศรษฐกิจและสังคมเมือง ผู้คนจะหลั่งไหลเข้าไปอาศัยอยู่ใน
เมืองที่มีการเติบโตทางเศรษฐกิจสูง หรือเมืองที่เป็นเป้าหมายของการพัฒนา อาทิ เมืองไมซ์ เป็น
ต้น ทําให้หน่วยงานภาครัฐและเอกชนเร่งพัฒนาสิ่งอํานวยความสะดวก อาทิ อาคารที่พักอาศัย 
ศูนย์ประชุม ถนนหนทาง สถานที่นันทนาการ สวนสาธารณะ ระบบการขนส่ง ฯลฯ และการ
พัฒนาดังกล่าวอาจจะต้องมีการทําลายสิ่งแวดล้อม หรือทรัพยากรธรรมชาติที่อาจจะมีผู้ที่ฉวย
โอกาสใช้พ้ืนที่สาธารณะในการหาผลประโยชน์ส่วนตน ปัญหาอีกประเด็นหน่ึงที่สําคัญคือ ปัญหา
เรื่องนํ้า ที่ไม่เพียงพอต่อการบริโภคทําให้ธุรกิจโรงแรมต้องซื้อนํ้าเพ่ือการบริโภค ทั้งน้ีเพราะการ
อนุญาตให้จัดต้ังโรงแรมไม่ได้มีการพิจารณาเร่ืองความสามารถในการจัดหานํ้าของธุรกิจใหม่ที่
กําลังจะเกิดขึ้น 
  4.1.3.4 ปัญหาด้านขยะมูลฝอยปัญหาน้ีเป็นปัญหาเช่นเดียวกับผลกระทบด้าน
สิ่งแวดล้อมที่เพ่ิมตามจํานวนคนที่เข้ามาใช้ประโยชน์ในพ้ืนที่ เพราะขยะเป็นผลผลิตจากการ
บริโภคและอุปโภคของผู้คน ดังน้ัน ปริมาณขยะจึงเพ่ิมขึ้นตามการเติบโตของเศรษฐกิจ และการ
ขยายตัวของเมือง ดังน้ัน การเติบโตของอุตสาหกรรมจัดประชุมจึงส่งผลกระทบต่อการเติบโตของ
สังคมเมือง และปริมาณขยะที่เหลือทิ้งจากการดําเนินการทั้งกิจกรรมในการประชุมของโรงแรมที่
จัดประชุม การบริโภคของนักเดินทางกลุ่มไมซ์ที่เดินมาประชุมในแหล่งท่องเที่ยว และการบริโภค
ของภาคครัวเรือน โดยเฉพาะอย่างย่ิงในพ้ืนที่ที่มีการบริหารจัดการขยะที่ด้อยประสิทธิภาพจะ
ส่งผลกระทบต่อทัศนียภาพของเมืองและแหล่งท่องเที่ยว รวมถึงผลกระทบด้านกลิ่นและนํ้าเสีย
จากขยะที่อาจจะไหลลงแหล่งนํ้าใต้ดิน 
  4.1.3.4ปัญหาด้านมลภาวะ สืบเน่ืองจากปัญหาด้านการเติบโตของเมือง การ
ทําลายสิ่งแวดล้อม และปัญหาขยะมูลฝอย ผลกระทบที่ตามมาคือ ปัญหาด้านมลภาวะอากาศอัน
เน่ืองมาจากการปล่อยก๊าซคาร์บอนไดออกไซด์ (CO2) สู่ช้ันบรรยากาศและรวมตัวกับสารต่าง ๆ 
ก่อให้เกิดก๊าซเรือนกระจก และส่งผลต่อภาวะโลกร้อนและการเปลี่ยนแปลงสภาพภูมิอากาศดังที่
กําลังประสบอยู่ในปัจจุบัน โดยทุกกิจกรรมและการบริโภคของภาคครัวเรือน ภาคการท่องเที่ยว 
และภาคธุรกิจล้วนส่งผลกระทบต่อปริมาณการปล่อยก๊าซคาร์บอนไดออกไซด์อย่างมาก เมื่อการ
เติบโตของทุกภาคส่วนทั้งด้านสังคม เศรษฐกิจ และการท่องเที่ยวจึงทําให้ปัญหาด้านมลภาวะ
เกิดขึ้นมากตามไปด้วย  
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  โดยธุรกิจการจัดประชุมมีส่วนในการเพ่ิมปริมาณการปล่อยคาร์บอนไดออกไซด์
สู่ช้ันบรรยากาศในหลายทางด้วยกันในทุกกระบวนการของการจัดประชุม ต้ังแต่การเชิญผู้เข้าร่วม
ประชุม การจัดเตรียมเอกสารในการประชุม การจัดเตรียมสถานที่ อุปกรณ์ อาหาร อาหารว่าง
และเครื่องด่ืม การเดินทางของผู้เข้าร่วมประชุม การประชุม การใช้ไฟฟ้าในการประชุม การใช้
กระดาษในการประชุม เป็นต้น โดยจากข้อมูลของสํานักสิ่งแวดล้อม กรุงเทพมหานคร (2553) 
ระบุ ว่าหากสามารถลดการบ ริโภคทรัพยากรจะสามารถลดปริม าณการปล่อย ก๊าซ
คาร์บอนไดออกไซด์ได้ ดังแสดงในตารางที่ 4.2 
 
ตารางที่ 4.2การลดปริมาณคาร์บอนไดออกไซด์จากการประหยัดทรัพยากร 

การลดการบริโภคทรัพยากร ปริมาณ CO2ที่ลดลง (กิโลกรัม)
นํ้ามันเบนซิน 1 ลิตร 2.1896 
นํ้ามันดีเซล 1 ลิตร 2.7080 
นํ้ามัน E20 1 ลิตร 0.4380 
นํ้ามันแก๊สโซฮอลล์ 91 และ โซฮอลล์ 95 1 ลิตร 0.2190 
นํ้ามันไบโอดีเซล (B5) 1 ลิตร 0.1350 
ไฟฟ้า 1 หน่วย (kWh) 0.5610 
กระดาษ A4 จํานวน 1 รีม 1.1200 
ที่มา: ปรับปรุงจากสํานักสิ่งแวดล้อม กรุงเทพมหานคร (2553) 
  
  4.1.3.5 กระแสการประชุมสีเขียว (Green Meeting)การประชุมสีเขียว หรือ 
Green Meeting เป็นแนวโน้มที่ผู้ที่เก่ียวข้องกับอุตสาหกรรมธุรกิจจัดประชุมให้ความสําคัญ และ
จะนํามาประยุกต์ใช้ในทางปฏิบัติเพ่ือลดปัญหาสิ่งแวดล้อม ในการศึกษาครั้งนี้ผู้วิจัยได้เลือก
กรณีศึกษาของ โรงแรมสวนสามพราน ริเวอร์ไซด์  ซึ่งได้กําหนดกลยุทธ์และดําเนินการในรูปแบบ
การประชุมสีเขียว โดยการพัฒนา “สามพรานโมเดล” ในการช่วยเหลือเกษตรกรรายรอบโรงแรม
ให้สามารถดําเนินธุรกิจได้ การรวมกลุ่มโรงแรมหรือสถานที่จัดประชุมในการสั่งซื้อข้าวอินทรีย์จาก
เกษตรกรในจังหวัดมหาสารคามในรูปแบบการค้าที่เป็นธรรม (Fair Trade) รวมถึงการคํานึงถึง
ผลกระทบด้านสิ่งแวดล้อมในการดําเนินการจัดประชุม โดยคุณอรุษ นวราช ผู้อํานวยการโรงแรม
สามพรานริเวอร์ไซด์ กล่าวว่า 
 

 “...เราคือ Local MICE เราเน้นกลุ่มจัดประชุมองค์กรในไทย และมีต่างชาติเล็กน้อย 
การรับซื้อข้าวอินทรีย์เป็นเหมือนเครื่องมือที่นําไปสู่การเปลี่ยนแปลง...การส่งเสริมภาค
ประชารัฐในการขับเคลื่อนเศรษฐกิจฐานรากผมก็ได้ขายไอเดียน้ีกับคนที่เข้ามาประชุม...” 

อรุษ นวราช (2 กุมภาพันธ์ 2559) 
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  ภายใต้สิ่ งที่ คุณอรุษ  นวราชได้กล่าวถึงการเปลี่ยนแปลง และการขาย
แนวความคิดน้ีให้กับผู้ที่ เข้ามาประชุม เห็นได้ว่าคุณอรุษให้ความสําคัญกับผลกระทบทาง
เศรษฐกิจ สังคม และสิ่งแวดล้อม ผลกระทบทางเศรษฐกิจคือ ในแง่ของตัวธุรกิจเองที่จะได้รับ
ความสนใจและยอมรับจากลูกค้าผู้จัดประชุมองค์กร โดยเฉพาะอย่างย่ิงกลุ่มลูกค้าจากทวีปยุโรป 
และในแง่เศรษฐกิจฐานรากทั้งในมิติของตัวชุมชนเกษตรกร และเศรษฐกิจโดยรวมเน่ืองจากความ
เช่ือมโยงของระบบเศรษฐกิจที่ต้องอาศัยฐานรากที่เป็นภาคที่ส่งผลกระทบต่อกําลังซื้อโดยรวมของ
ประเทศที่เก้ือหนุนการบริโภคและการซื้อสินค้าหรือบริการอ่ืน ๆ  
  ในแง่ผลกระทบทางสังคม เมื่อชุมชนเกษตรกรมีเศรษฐกิจที่เข้มแข็ง คุณภาพ
ชีวิตความเป็นอยู่ดีขึ้น ลดการใช้ยาฆ่าแมลง สร้างงานสร้างอาชีพ ดังเห็นได้จากชุมชนรายรอบ
โรงแรมสามพราน ริเวอร์ไซด์ที่มีการปลูกผักอินทรีย์และมีตลาดรับซื้อที่แน่นอนในราคาที่เป็น
ธรรม ซึ่งส่งผลกระทบด้านบวกต่อสิ่งแวดล้อมอย่างเห็นได้ชัดทั้งการลด ละ เลิกใช้ปุ๋ยเคมี ยาฆ่า
แมลง หรือสารเคมีอ่ืน ๆ และที่สําคัญกิจกรรมการเกษตรอินทรีย์น้ันมีการปล่อยคาร์บอนสู่ช้ัน
บรรยากาศน้อยกว่าการทําการเกษตรแบบธรรมดา (แสงเดือน อินชนบท, 2553) 
  อย่างไรก็ตาม กลุ่มโรงแรมในจังหวัดภูเก็ตและเมืองพัทยาไม่ได้ให้ความสําคัญ
กับกระแสการประชุมสีเขียวมากนัก เพราะลูกค้าผู้จัดประชุมองค์กรที่มาจัดประชุมในจังหวัด
ภูเก็ตและเมืองพัทยาไม่ได้มองถึงปัจจัยอ่ืน ๆ นอกเหนือจากความเป็น “ภูเก็ต” รวมถึงการ
พิจารณาเร่ืองราคาประกอบ แต่ก็ไม่ได้หมายความว่าโรงแรมในจังหวัดภูเก็ตที่รองรับตลาดธุรกิจ
การจัดประชุมองค์กรจะไม่ได้มีการดําเนินการที่เป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อม เพียงแต่โรงแรมเหล่าน้ีมี
การดําเนินการโรงแรมสีเขียวตามนโยบายของผู้บริหาร และที่สําคัญ ลูกค้าที่เป็นธุรกิจที่มาจัด
ประชุมในประเทศไทยมีบทบาทสําคัญในการกําหนดรูปแบบหรือรายละเอียดของการจัดประชุม
ดังที่คุณกฤติญา เพ็ชรจรูญ ผู้ช่วยผู้อํานวยการฝ่ายขาย โรงแรมรอยัล ภูเก็ต ซิต้ี กล่าวว่า 
 
 “...อย่างของโรงแรม เรื่องกระดาษ เรื่องโฟม...เราอยากจะทําแต่เราก็ทําไม่ได้ 100 % 

เพราะว่าต้องคํานึงถึงความสวยงามด้วย พอเราทําป้ายกระดาษเพ่ือสิ่งแวดล้อมแต่พอไป
ติดบอกได้เลยว่าไม่สวย ต้องคํานึงถึงความสวยงามก็ต้องใช้โฟมติด..คือลูกค้าเค้าจ่ายมา
เยอะ...” 

คุณกฤติญา เพ็ชรจรูญ (10 กุมภาพันธ์ 2559) 
 
  ทั้งน้ี สิ่งที่ทางคุณกฤติญา เพ็ชรจรูญกล่าวไว้สอดคล้องกับข้อมูลจากโรงแรมฮิล
ตันภูเก็ต อาร์คาเดีย รีสอร์ท แอนด์สปา และโรงแรมภูเก็ตเกรซแลนด์ทําได้เพียงการใช้นํ้าขวด
แก้วแบบคืนขวดที่นําไปใช้ต่อได้แต่ก็มีการสิ้นเปลืองด้วยการบริโภคไม่หมด ซึ่งทางโรงแรมก็
พยายามนํานํ้าที่เหลือไปใช้ประโยชน์ในด้านอ่ืน ๆ นอกจากน้ียังมีการดําเนินการที่เป็นมิตรกับ
สิ่งแวดล้อมด้วยการรินนํ้าใส่เหยือกในห้องพัก การเตรียมกระดาษดินสอให้ผู้ที่ต้องการใช้เดินมา
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หยิบได้ตามความต้องการใช้งาน เป็นต้น หรือกรณีของโรงแรมเมอร์เคียว พัทยาที่เป็นเครือข่ายใน
เครือ Accor ที่ได้เน้นการบริหารจัดการโรงแรมโดยคํานึงถึงผลกระทบทางด้านสิ่งแวดล้อม และ
พยายามสร้างจิตสํานึกกับพนักงานและลูกค้าที่มาใช้บริการในส่วนของห้องพัก อย่างไรก็ตามการ
ที่ไม่สามารถดําเนินการจัดประชุมสีเขียวได้อย่างเต็มที่อันเน่ืองมาจากความต้องการของลูกค้าผู้จัด
ประชุมที่เน้นความสะดวกสบายและความหรูหราของห้องประชุมและพ้ืนที่ที่เก่ียวข้อง แต่สิ่งที่
โรงแรมดําเนินการได้จึงเป็นการดําเนินการธุรกิจโรงแรมสีเขียวในการดําเนินการตามปกติของ
โรงแรมภายใต้นโยบายของผู้บริหารที่ให้ความสําคัญกับการดําเนินการธุรกิจโรงแรมสีเขียว 
  อย่างไรก็ตาม หากวิเคราะห์ถึงเหตุผลว่าทําไมลูกค้าผู้จัดประชุมไม่ได้ให้
ความสําคัญกับการประชุมสีเขียวเน่ืองจากลูกค้าผู้จัดประชุมรับรู้และเข้าใจว่ารูปแบบการจัด
ประชุมสีเขียวมีต้นทุนตํ่าอาจจะเนื่องมาจากเหตุผลบางประการ เช่น การรับรู้และทัศนคติที่มีต่อ
การจัดประชุมสีเขียวเน่ืองจากไม่ได้เป็นธุรกิจที่ให้ความสําคัญกับการดําเนินงานที่เป็นมิตรกับ
สิ่งแวดล้อมมาก่อนจึงไม่ได้สนใจและให้ความสําคัญกับการดําเนินการประชุมสีเขียว ประกอบกับ
ภาพลักษณ์โดยรวมของธุรกิจการจัดประชุมของประเทศไทยที่ไม่ได้กําหนดเป็นจุดขายหลัก ซึ่ง
โดยท่ัวไป ลูกค้ากลุ่มที่ให้ความสําคัญกับการดําเนินการที่เป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อมจะแสวงหาธุรกิจ
คู่ค้าที่มีการดําเนินการที่เป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อมเช่นเดียวกัน ซึ่งในกรณีน้ี คุณอรุษ นวราช 
ผู้อํานวยการโรงแรมสามพราน ริเวอร์ไซด์เช่ือว่าหากมีการกําหนดเป็นจุดขายหลักจะทําให้ได้รับ
การยอมรับจากลูกค้า และสามารถดึงดูดลูกค้าผู้มาจัดประชุมที่ยินดีจ่ายเงินราคาสูง และลูกค้า
ที่มาจัดประชุมในประเทศไทยต้ังใจต้ังแต่ต้นในการประชุมสีเขียวจึงมีความยินดีที่จะปฏิบัติตนตาม
แนวทางการประชุมสีเขียวที่โรงแรมนําเสนอ โดยสิ่งที่ได้รับนอกจากผลกระทบด้านสิ่งแวดล้อม
แล้ว อาจจะนําไปสู่การมุ่งตลาดกลุ่มบนท่ียินดีจ่ายเงินเพ่ือสิ่งแวดล้อมซึ่งเปรียบเสมือนการทํากิ
จรรมความรับผิดชอบต่อสังคมของธุรกิจ หรือกล่าวได้ว่าเป็นการเพ่ิมมูลค่าทางธุรกิจน่ันเอง ใน
ประเด็นน้ี คุณนัชชานันท์ แสวงวิทย์ ผู้จัดการฝ่ายขายอาวุโส โรงแรมฮิลตัน ภูเก็ต อาร์คาเดีย รี
สอร์ท แอนด์สปา กล่าว่า 
 
 “...ทําไมเราต้องทําเยอะ ๆ แต่ดึงดูดลูกค้าจ่ายน้อย ๆ เราต้องพยายามดึงลูกค้าคุณภาพ 

จ่ายสูง เน้นคุณภาพ ไม่ต้องเน้นปริมาณ...” 
คุณนัชชานันท์ แสวงวิทย์ (10 กุมภาพันธ์ 2559) 

 
  จากประเด็นน้ีจะสอดคล้องกับประเด็นระดับยุทธศาสตร์ของอุตสาหกรรมการ
จัดประชุมของประเทศไทยว่าจะกําหนดยุทธศาสตร์และจุดขายหลักด้วยอะไร ด้วยศักยภาพและ
ช่ือเสียงของแหล่งท่องเที่ยวในประเทศไทยสามารถดึงดูดให้ลูกค้าผู้จัดประชุมสนใจและต้องการ
มาประเทศไทยระดับหน่ึง แต่เราจะกําหนดยุทธศาสตร์สําหรับการกําหนดตลาดเป้าหมายที่มี
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ศักยภาพเพ่ือสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งขันประเทศอ่ืน ๆ ในกลุ่มประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน 
ซึ่งคุณอรุษ นวราช ได้กล่าวถึงประเด็นน้ีว่า 
 
 “...การเน้นกรีนน่ีแหละครับ...โรงแรมใช้พืชผักอินทรีย์ ข้าวอินทรีย์...เป็นศักยภาพของ

ประเทศไทยที่ใครก็แข่งกับเรายาก เราต้องนําจุดน้ีมาสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน
...” 

คุณอรุษ นวราช (2 กุมภาพันธ์ 2559) 
 
  ทั้งน้ี เน่ืองจากการแข่งขันในอุตสาหกรรมการจัดประชุมองค์กรในภูมิภาค
อาเซียนมีการแข่งขันกันอย่างรุนแรง เรามีคู่แข่งขันทั้งสิงคโปร์ที่มีระบบสาธารณูปโภคและการ
คมนาคมขนส่งที่สะดวกสบาย บาหลีหรือเวียดนามท่ีเป็นคู่แข่งขันรายใหม่ มาเลเซียที่ลูกค้ากลุ่ม
ประชุมองค์กรให้ความเชื่อมั่นด้านความปลอดภัยมากกว่าประเทศไทย ดังน้ัน การประชุมสีเขียว 
(Green Meeting) จึงเป็นอีกแนวทางหน่ึงที่จะช่วยสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจ
จัดประชุมองค์กรในประเทศไทย 
 
4.2วิเคราะห์ความเชื่อมโยงในห่วงโซ่มูลค่า (Value Chain) ของอุตสาหกรรมการ
จัดประชุม 
 
 ผลการศึกษากระบวนการสําคัญในอุตสาหกรรมการจัดประชุม และวิเคราะห์บทบาทของ
กลุ่มผู้มีส่วนสําคัญ (Key players) ตามห่วงโซ่มูลค่าดังแสดงในภาพท่ี 4.1 พบว่า องค์ประกอบ
หลักของห่วงโซ่มูลค่าได้แก่ กลุ่มลูกค้าองค์กร (Company) กลุ่มบริษัทตัวแทน (Agency) ผู้
ให้บริการในต่างประเทศ Tourism Management Company (TMC)  บริษัทที่ให้บริการ/รับ
จัดการในประเทศไทย  Destination Management Companies (DMC)  ธุรกิจโรงแรมที่
ให้บริการการจัดประชุม บริษัทขนส่ง และหน่วยงานบริหารจัดการทั้งภาครัฐและเอกชน ทั้งน้ีการ
จัดประชุมองค์กร (Corporate Meetings)  มีขั้นตอนและกระบวนการเตรียมการประชุมรวมทั้ง
รายละเอียดที่แตกต่างกันไปในแต่ละอุตสาหกรรม รวมไปถึงโครงสร้างและวัฒนธรรมองค์กร ใน
การศึกษาครั้งน้ีนําเสนอขั้นตอนและผู้ที่เกี่ยวข้องหลักดังต่อไปน้ี 
 

4.2.1ขั้นตอนท่ี 1: ลูกค้า (Customer) 
บริษัทเอกชนหรือองค์กรที่จะจัดประชุม คือกลุ่มองค์กรต่างประเทศที่ต้องการจัดประชุม

ในประเทศไทย นับเป็นจุดเริ่มต้นของการจัดประชุมองค์กรซึ่งเกิดขึ้นจากความประสงค์ของ
องค์กร (Corporate) จัดเป็นกลุ่มลูกค้า (Customer) ในฝั่ งของผู้มีความต้องการสินค้า 
(Demand) ที่จะออกแบบการจัดประชุมให้สอดคล้องกับเป้าหมายขององค์กร บทบาทสําคัญคือ
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ในขั้นตอนน้ีบริษัทที่จะจัดประชุมจะเป็นผู้ที่ตัดสินใจในการเลือกสถานที่จัดประชุม รวมทั้งเลือกใช้
บริการต่างๆท่ีเก่ียวข้องกับการประชุมน้ันๆโดยมีประเด็นที่เก่ียวข้อง ดังน้ี 

- บริษัทที่จัดประชุมจะมีการกําหนดวัตถุประสงค์ในการจัดประชุม อาทิ การประชุม
ผู้บริหาร การประชุมผู้ถือหุ้น การประชุมเพ่ือแนะนําสินค้าใหม่ และการประชุมของฝ่ายต่าง ๆ ซึ่ง
จะส่งผลถึงรูปแบบการประชุมและจํานวนผู้เข้าร่วมประชุม รวมถึงงบประมาณที่จะใช้ในการจัด
ประชุมองค์กร  

- บริษัทที่จะจัดประชุมจะมีการกําหนดรูปแบบในการจัดประชุม อาทิ การประชุมสัมมนา 
การประชุมอภิปราย การประชุมระดมสมอง หรือการประชุมเชิงปฏิบัติการ ซึ่งขึ้นอยู่กับลักษณะ
ของธุรกิจ ประเภทของธุรกิจ และจํานวนคนเข้าประชุม ข้อมูลส่วนน้ีจะเป็นปัจจัยสําคัญในการ
ตัดสินใจเลือกสถานที่จัดประชุม และการกําหนดรูปแบบการจัดประชุมองค์กร 

 
ภาพท่ี 4.1ห่วงโซ่มูลค่า (Value Chain) ของธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทย 
 

ในส่วนน้ีทางโรงแรมภูเก็ตเกรซแลนด์ จังหวัดภูเก็ตได้ยกตัวอย่างกรณีน้ีว่า 
 
“...ตอนที่ทางบริษัทต่างประเทศหรือ บางครั้ง TMC จากต่างประเทศติดต่อมาที่โรงแรม 
สิ่ งที่ทางโรงแรมต้องทราบข้อมูลเพ่ือการนําเสนอบริการจัดประชุม คือ ข้อมูล
วัตถุประสงค์ในการจัดประชุม จํานวนคนที่เข้าประชุม ความต้องการด้านต่าง ๆ บริการ
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นําเที่ยวภายหลังการประชุม...มีเหมือนกันที่เราไม่สามารถจัดหาการบริการได้ตามที่
ต้องการ...ก็ต้องปฏิเสธไป...” 

คุณพรรณนพพินันท์ กลิ่นชิต (10 กุมภาพันธ์ 2559) 
 
จากกรณีศึกษาของโรงแรมภูเก็ต เกรซแลนด์ เห็นได้ว่าข้อมูลต่าง ๆ เหล่าน้ีเป็น

องค์ประกอบที่สําคัญที่เป็นจุดเริ่มต้นในการออกแบบกระบวนการบริการของการจัดประชุม
องค์กร (Corporate Meeting)ที่ธุรกิจจัดประชุมองค์กรในประเทศไทยจะได้ดําเนินการเพ่ือ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าหรือธุรกิจที่ต้องการจัดประชุมองค์กรในประเทศไทย 

ทั้งจากผลการศึกษา (ตารางที่ 4.12) พบว่าองค์กรที่เข้ามาจัดประชุมในประเทศไทยแบ่ง
ตามประเภทอุตสาหกรรม (กลุ่มตัวอย่าง 65 บริษัท) องค์กรส่วนใหญ่เป็นบริษัทในทวีปเอเชียคิด
เป็นร้อยละ 58.46 ทั้งน้ีโดยมากเป็นบริษัทในประเทศจีน อินเดีย มาเลเซีย อินโดนีเซีย และ
สิงคโปร์ตามลําดับ รองลงมาคือกลุ่มประเทศในทวีปยุโรป คิดเป็นร้อยละ 30.77 และส่วนใหญ่
ต้ังอยู่ในประเทศอิตาลี เยอรมนี เบลเยียม สวิสเซอร์แลนด์ อังกฤษ ที่เหลือเป็นลูกค้าองค์กรจาก
ออสเตรเลีย และอเมริกา ในส่วนของประเภทอุตสาหกรรมของกลุ่มลูกค้าองค์กรต่างประเทศน้ัน
พบว่าส่วนใหญ่เป็นกลุ่มยาและเวชภัณฑ์ ร้อยละ 20.00 รองลงมาคืออุตสาหกรรมเทคโนโลยี
สารสนเทศ ร้อยละ 18.47 เครื่องสําอาง ร้อยละ 15.38 และกลุ่มบริษัทประกันภัย คิดเป็นร้อยละ 
13.85 

 
4.2.2 ขั้นตอนที่ 2: บริษัทที่รับจัดการการเดินทาง TMC (Travel Management 

Company) 
เมื่อองค์กรที่จะจัดประชุมตัดสินใจใช้บริการบริษัทที่รับจัดการการเดินทาง TMC (Travel 

Management Company) ที่ดําเนินการจัดการเรื่องการเดินทางแบบธุรกิจ (Business Travels)   
ในต่างประเทศ ทําหน้าที่รับผิดชอบจัดงานประชุมองค์กรของบริษัท โดยองค์กรที่จะจัดประชุมจะ
ระบุรายละเอียดของการจัดประชุม รวมถึงประเทศเป้าหมายที่มีความต้องการในการจัดประชุม 
แล้วให้ TMC เสนอข้อเสนอทางเทคนิคซึ่งเป็นรายละเอียดการประมาณการงบประมาณในการ
จัดการประชุม ตามรายละเอียดหรือรูปแบบของงานประชุมตลอดโปรแกรม ต้ังแต่ต้นจนเสร็จสิ้น
การประชุม ทั้งน้ีผู้รับผิดชอบการจัดประชุมในองค์กรจะพิจารณาถึงประสบการณ์ของ TMC การ
ออกแบบงานท่ีสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ งบประมาณ รวมท้ังภาพลักษณ์ขององค์กร ในการ
คัดเลือก TMC ซึ่งที่ได้รับความไว้วางใจให้ดําเนินการติดต่อประสานงานก็จะมีวางแผนและเร่ิม
ติดต่อ DMC โรงแรม และบริษัทผู้ให้บริการที่เก่ียวข้องในประเทศไทยโดยมีการประสานขอข้อมูล
รายละเอียดพร้อมข้อเสนอทางเทคนิคซึ่งจะนําไปสู่การเลือกใช้บริการ DMC และธุรกิจอ่ืนๆ ใน
ขั้นตอนต่อไป 
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จากผลการศึกษาทั้งในส่วนของลูกค้าและหน่วยงานที่เก่ียวข้องพบว่า บริษัทที่จะจัด
ประชุมส่วนใหญ่ที่เคยจัดประชุมในประเทศไทยมาก่อนจะไม่ใช้บริการ TMC จากต่างประเทศ 
เน่ืองจากองค์กรที่จะจัดประชุมดังกล่าวมีประสบการณ์และเครือข่ายธุรกิจซึ่งช่วยในการติดต่อ 
ประสานงานในประเทศไทยอยู่แล้ว ดังน้ันกลุ่มลูกค้าที่เข้ามาสู่ขั้นตอนน้ีคือใช้บริการ TMC จะเป็น
บริษัทใหม่ๆ ที่มาจัดประชุมในประเทศไทยเป็นครั้งแรก ซึ่งเป็นกลุ่มที่ใช้บริการ ติดต่อสอบถาม
ข้อมูลโดยตรงจากหน่วยงานของภาครัฐ คือ สํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ ดัง
ผลการสัมภาษณ์ผู้อํานวยการฝ่ายส่งเสริมการจัดประชุมและการท่องเที่ยวเพ่ือเป็นรางวัล ต่อไปน้ี 

 

“ทุกวันน้ี แนวโน้มที่ลูกค้าหรือองค์กรที่จัดประชุมจะติดต่อเราเองมีสูง แต่เป็นการติดต่อ
เรื่องโรงแรมท่ีพัก หรือการเดินทางระหว่างประเทศด้วยเครื่องบินหรือยานพาหนะ แต่
บางเรื่องจะไม่ดีลเอง อาทิ รถเช่า หรือบริการนําเที่ยว ซึ่งลูกค้ากลุ่มน้ีเป็นกลุ่มที่เคยมา
ไทยแล้ว เช่น จีน หรืออินเดีย แต่กลุ่มใหม่ที่ไม่เคยมาไทย หรืออาจจะมาแต่ไม่บ่อย ก็จะ
ใช้บริการคนกลางที่เป็น TMC และ DMC และเมื่อเค้ารู้จักแล้วก็จะดําเนินการเองในบาง
เรื่องที่กล่าวไปข้างต้นเพ่ือลดต้นทุนค่าใช้จ่าย” 

คุณนุช หอมรสสุคนธ์ (17 กรกฎาคม 2558) 
 

 จากมุมมองดังกล่าวจะเห็นได้ว่าการตัดสินใจที่เก่ียวข้องในกระบวนการตัดสินใจซื้อจะ
เก่ียวข้องกับความรู้หรือประสบการณ์ที่ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายมีต่อประเทศไทยหรือแหล่งท่องเที่ยว
ต่าง ๆ ถ้ามีข้อมูลหรือประสบการณ์เดินทางมาประชุมที่ประเทศไทยแล้ว ครั้งต่อไปก็จะ
ดําเนินการติดต่อโดยตรงกับโรงแรมและสถานที่จัดประชุม แต่หากมีข้อมูลน้อย ธุรกิจหรือองค์กร
ที่จัดประชุมจะใช้บริการ DMC เพ่ือจัดการเกี่ยวกับรูปแบบการประชุม กิจกรรม และโปรแกรม
การประชุม ทั้งน้ีสิ่งหน่ึงที่เป็นปัจจัยสําคัญคือ ความน่าเช่ือถือของธุรกิจ และจากข้อมูลตลาดการ
ประชุมในประเทศไทยที่มีกลุ่มองค์กรจากประเทศจีนเข้ามาจัดประชุมในประเทศไทยน้ัน กลุ่ม
ลูกค้าธุรกิจจากประเทศจีนจะให้ความสําคัญกับเครือข่ายหรือ Connection ค่อนข้างมาก   

 
4.2.3 ขั้นตอนที่ 3 บริษัทจัดการจุดหมายปลายทางการประชุมและแหล่งท่องเที่ยว 

DMC (Destination Management Companies) 
การดําเนินของ DMC (Destination Management Companies) ซึ่งเกิดขึ้น 2 กรณีคือ 

กลุ่มลูกค้าองค์กรมีการติดต่อผ่านทาง TMC ในต่างประเทศ ซึ่งหมายความว่า TMC ที่ได้รับเลือก
จากองค์กรจะทําการติดต่อ DMC ในประเทศเป้าหมาย หลังจากนั้น DMC จะเริ่มกระบวนการใน
การติดต่อกับผู้ที่มีส่วนเก่ียวข้องทั้งหมดในการจัดประชุมให้กับ TMC เช่น โรงแรมที่ให้บริการการ
จัดประชุม บริษัทขนส่ง บริษัทนําเที่ยว เป็นต้น ส่วนในกรณีที่ 2 คือ บริษัทที่จะจัดประชุม ไม่ได้
ติดต่อ TMC แต่ติดต่อโดยตรงกับ DMC ในประเทศไทย    
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จากผลการศึกษาพบว่าธุรกิจการจัดประชุมองค์กรในประเทศไทยนั้น กลุ่มตัวอย่างส่วน
ใหญ่ไม่ใช้บริการของ TMC แต่จะใช้บริการ DMC ซึ่งกลุ่มที่ใช้บริการ DMC มีอยู่ร้อยละ 32.31 
รองจากการติดต่อกับโรงแรมโดยตรง ทั้งน้ีพบว่า DMC ของประเทศไทยตามบัญชีรายช่ือที่สมาชิก
ของ TICA มีจํานวนทั้งสิ้น 47 บริษัท ส่วนใหญ่ ดําเนินการในส่วนที่ เก่ียวข้องกับธุรกิจการ
ท่องเที่ยวเพ่ือเป็นรางวัล และเมื่อพิจารณาเฉพาะบริษัทที่มีการดําเนินการ ให้บริการการจัด
ประชุม  มีอ ยู่  26 บริษัท  เช่น  บริษัท  CDM-Creative Destination Management บริษัท 
Meeting and Convention Planner (M&CP) และบริษัทDestination Asia (Thailand) Limited 
เป็นต้น ทั้งน้ีจากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างพบว่าในประเทศไทยโดยส่วนใหญ่บริษัทข้ามชาติที่จัด
ประชุมโดยใช้บริการ DMC มักจะเป็นในลักษณะของการท่องเที่ยวเพ่ือเป็นรางวัลมากกว่าการ
ประชุมองค์กร เน่ืองจากจุดมุ่งหมายหลักในการจัดงานที่แตกต่างกัน 

 
“สัดส่วนในการจัดงานของลูกค้าต่างประเทศส่วนใหญ่จะเป็น Intensive มากกว่า 
Meetings สัดส่วน 80:20 เพราะลูกค้ามองว่าเมืองไทยมีจุดเด่นด้านกิจกรรมและแหล่ง
ท่องเที่ยว”   

 คุณวรพงษ์ หมูช่าวใต้ ผู้ช่วย
กรรมการผู้จัดการ ฝ่ายขาย และ
การตลาดThe DMC & Event 
Thailand (27เมษายน2559) 

 
อย่างไรก็ตามเมื่อทําการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มลูกค้าองค์กรที่จัดประชุมในประเทศ

ไทย ผลการศึกษาพบว่าส่วนใหญ่ จะมีการติดต่อโดยตรงไปยังโรงแรมที่มีส่วนเกี่ยวข้องหลักของ
การจัดประชุมตามวัตถุประสงค์และเป้าหมายของการจัดประชุมในองค์กร ซึ่งนอกเหนือจาก 
โรงแรมที่ให้บริการการจัดประชุม ยังรวมไปถึงอาจจะมีการประสานงานกับบริษัทขนส่งหรือ
บริษัทนําเที่ยว ขึ้นอยู่กับวัตถุประสงค์และเป้าหมายในการจัดประชุมขององค์กร ทั้งน้ีจากการเก็บ
รวบรวมข้อมูลจากองค์กรที่จัดประชุมในประเทศไทย ส่วนใหญ่ร้อยละ 40.00 จะติดต่อกับ
โรงแรมโดยตรง ไม่ผ่านทั้ง TMC และ DMC   โดยผลการวิจัยพบว่าบทบาทของ TMC จะน้อยสุด 
และมีแนวโน้มการใช้บริการ TMC และDMC จะลดลง น่ันคือในข้ันตอนน้ีการติดต่อโดยตรงกับ
ทางโรงแรมท่ีมีห้องประชุมจะได้รับความนิยมเพิ่มขึ้นเรื่อยๆ ซึ่งผลการศึกษาจากกลุ่มลูกค้าที่เป็น
บริษัทซึ่งจัดประชุมในประเทศไทยดังกล่าว สอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์หน่วยงานภาครัฐที่
รับผิดชอบดูแลธุรกิจการจัดประชุมองค์กรในประเทศไทย โดยผู้อํานวยการฝ่ายส่งเสริมการจัด
ประชุมและการท่องเที่ยวเพ่ือเป็นรางวัล สํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ 
(สํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ ) คุณนุช หอมรสสุคนธ์ กล่าวถึงห่วงโซ่มูลค่าใน
ขั้นตอนน้ีว่า 
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 “จริง ๆ TMC และ DMC ไม่ใช่คนที่มีลูกค้าอยู่ในมือ แต่เป็นเหมือนคนอํานวยความ
สะดวกมากกว่า เรื่องของธุรกิจการประชุม น่าจะเกี่ยวข้องกับองค์กรที่จัดประชุม กับ
โรงแรม ศูนย์ประชุม และสิ่งอํานวยความสะดวก ตลอดจนแหล่งท่องเที่ยวมากกว่า” 

คุณนุช หอมรสสุคนธ์ (17 กรกฎาคม 2558) 
 

 จากมุมมองของผู้อํานวยการฝ่ายส่งเสริมการจัดประชุมและการท่องเที่ยวเพ่ือเป็นรางวัล 
สํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ เห็นได้ว่าห่วงโซ่มูลค่าในธุรกิจจัดประชุมสามารถ
อธิบายได้จากแนวคิดผู้ที่เก่ียวข้องกับกระบวนการตัดสินใจซื้อขององค์กรผู้จัดประชุม ซึ่งเป็น
ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายของธุรกิจจัดประชุม เพียงแต่กระบวนการตัดสินใจซื้อจะครบทุกกระบวนการ
หรือไม่ขึ้นอยู่กับประสบการณ์ ในการเดินทางท่องเที่ยว เครือข่าย และความรู้ของลูกค้า
กลุ่มเป้าหมายที่มีต่อประเทศไทย หรือแหล่งท่องเที่ยวต่าง ๆ รวมไปถึงสิ่งอํานวยความสะดวกใน
ด้านคุณภาพและมาตรฐานของห้องประชุมและท่ีพัก จํานวนห้องพัก ขนาดห้องประชุม 
ร้านอาหาร บริการรถเช่าและการขนส่งต่าง ๆอย่างไรก็ตามบทบาทของ DMC ต่อลูกค้าใหม่ๆ ก็
นับว่ามีความสําคัญอย่างย่ิง โดยเฉพาะกับ TMC ต่างประเทศที่ต้องการการจ้างแบบ outsource 
ส่งต่อการจัดงานประชุมให้กับ DMC ซึ่งจัดเป็นบริษัทที่มีความรู้ความเข้าใจในบริบทเฉพาะในการ
จัดประชุมองค์กรในประเทศไทย สามารถท่ีจะให้บริการการประชุมที่สอดคล้องกับความต้องการ
ขององค์กรที่จะจัดประชุมได้มากกว่าการประสานงานแต่ช่วยในการออกแบบงานการเลือก
สถานที่จัดประชุม โรงแรม การเดินทาง และกิจกรรมในการประชุม ซึ่งเป็นการให้บริการแบบ
ครบวงจร   

ทั้งน้ี โรงแรมที่รับจัดประชุมองค์กรได้ให้ข้อมูลไปในทิศทางเดียวกันว่าบริษัทที่จะจัด
ประชุมหรือกลุ่มลูกค้าองค์กรจะดําเนินการติดต่อมายังโรงแรมโดยตรงควบคู่ไปกับการใช้บริการ 
TMC เพ่ือป้องกันการถูกหลอก หรือถูกเอาเปรียบ และในที่สุดจะตัดสินใจเลือกจากสถานที่ที่
นําเสนอการบริการที่สอดคล้องกับวัตถุประสงค์และเป้าหมายในการจัดประชุม ตลอดจนระดับ
ราคา โดยจากผลการวิจัยในส่วนของปัจจัยที่สําคัญต่อการตัดสินใจประชุมองค์กร (ตารางที่ 4.16)  
จากผลการศึกษาที่พบว่า องค์กรกว่าร้อยละ 30 ที่ตัดสินใจจัดประชุมในประเทศไทยหวังผลที่จะ
ต่อยอดทางธุรกิจ ซึ่งเมื่อเลือกเมืองไทยแล้วผู้มีอํานาจตัดสินใจซื้อส่วนใหญ่ ร้อยละ 84.62จะให้
ความสําคัญ กับทําเลที่ ต้ัง (Location) มากเป็นอันดับหน่ึงโดยเป็นเหตุผลเก่ียวกับความ
สะดวกสบายในการเดินทาง การเป็นย่านธุรกิจ การเป็นแหล่งรวมของโรงแรมและห้องประชุมที่มี
มาตรฐานสามารถเลือกได้หลากหลาย จึงจะเห็นได้ว่าการประชุมส่วนใหญ่จัดในเมืองหลักคือ 
กรุงเทพมหานคร และในMICE city รองลงมาคือ ราคาสมเหตุสมผล (Reasonable Price) ร้อย
ละ 78.46 สิ่งอํานวยความสะดวกในการจัดประชุม (Facilities) และที่พัก (Accommodation) 
ในสัดส่วนเท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 53.85และสิ่งอํานวยความสะดวกพื้นฐาน การขนส่ง การบริการ
สาธารณะ คิดเป็นร้อยละ 38.46 ตามลําดับ 
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4.2.4ขั้นตอนที่ 4ผู้ให้บริการ (Service Providers) 
ห่วงโซ่มูลค่าของธุรกิจการจัดประชุมในขั้นตอนที่ 4จะเก่ียวข้องกับกระบวนการของผู้

ให้บริการ (Service Providers) ดังแสดงในภาพที่ 4.1ซึ่งจะเกี่ยวข้องกับธุรกิจโรงแรม ธุรกิจการ
ขนส่ง และผู้ให้บริการอ่ืน ๆ ที่เก่ียวข้อง โดยสามารถวิเคราะห์กิจกรรมหลัก 5 กิจกรรมของธุรกิจ
การจัดประชุม ดังแสดงในภาพที่ 4.2ประกอบด้วย 

 
ภาพท่ี 4.2การวิเคราะห์กิจกรรมในห่วงโซ่มลูค่าในธุรกิจการจัดประชุม   
ที่มา:คณะวิจัย 
 

4.2.4.1 Inbound Logistics ประกอบด้วยกิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับได้รับวัตถุดิบ
ที่นํามาใช้ในการจัดประชุมในแต่ละครั้ง ซึ่งเป็นไปตามความต้องการของบริษัทที่มาจัดประชุมใน
ประเทศไทย โดยมีรายละเอียดดังต่อไปน้ี 

1) วัสดุอุปกรณ์ ซึ่งจัดเป็นวัตถุดิบของธุรกิจบริการที่มีความเก่ียวข้องกับการจัด
ประชุม เช่น กระดาษจดบันทึก กระดาษฟลิบชาร์ท ดินสอ ปากกา ป้าย ดอกไม้ตกแต่งห้อง
ประชุม เป็นต้นรวมถึงรายละเอียดต่าง ๆ ที่ความต้องการในการจัดประชุมของบริษัทที่ต้องการ
จัดประชุม ซึ่งขึ้นอยู่กับรายละเอียดในการจัดประชุม เช่น จํานวนผู้เข้าร่วมประชุม วันเวลาในการ
การจัดประชุม กําหนดการในการจัดประชุม รูปแบบการจัดประชุม วัตถุประสงค์ในการจัดประชุม 
จํานวนและขนาดของห้องประชุม จํานวนห้องประชุมกลุ่มย่อย รายละเอียดของอาหาร เครื่องด่ืม 
และอาหารว่าง ในการจัดประชุม จํานวนห้องพัก รายช่ือผู้เข้าพักในแต่ละห้อง อุปกรณ์เพ่ิมเติมที่
ใช้ในการจัดประชุม เป็นต้น โดยส่วนใหญ่ ธุรกิจที่ต้องการมาจัดประชุมในประเทศไทยส่วนใหญ่
มุ่งหวังผลสําเร็จทางธุรกิจ ต้องการรูปแบบการจัดประชุมที่สะท้อนถึงภาพลักษณ์บริษัทที่พักหรู
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สะดวกสบายได้มาตรฐาน ดังน้ันจึงทําให้การดําเนินการส่วนใหญ่ของโรงแรมหรือสถานท่ีจัด
ประชุมมีการดําเนินการแบบเป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อมได้น้อยอันเน่ืองมาจากความต้องการของกลุ่ม
ลูกค้าเป็นสําคัญ 

 2) วัสดุ อุปกรณ์และวัตถุดิบในการจัดเตรียมห้องพักและประเภทของห้องพัก
ตามความต้องการขององค์กรในการจัดประชุม โดยทั่วไปสิ่งที่ ธุรกิจที่ต้องการจัดประชุมใน
ประเทศไทยต้องการน้ันจะข้ึนอยู่กับรูปแบบการบริการของโรงแรมที่พัก และความสามารถในการ
รองรับกลุ่มผู้เข้าร่วมประชุม ดังเช่นกรณีของโรงแรมภูเก็ตเกรซแลนด์ที่ต้องปฏิเสธธุรกิจที่ต้องการ
มาจัดประชุมในจังหวัดภูเก็ต เน่ืองจากไม่สามารถรองรับกลุ่มผู้เข้าร่วมประชุมจํานวนหลายพันคน
ได้ 

3) วัตถุดิบในการประกอบอาหารและเครื่องด่ืม อาหารว่าง ให้ผู้เข้าร่วมประชุม 
สําหรับประเภทของอาหารและเคร่ืองด่ืม อาหารว่าง รายการอาหารและเคร่ืองด่ืม อาหารว่าง 
ขึ้นอยู่กับงบประมาณและความต้องการของกลุ่มลูกค้าองค์กร โดยรูปแบบการจัดเตรียมนํ้าด่ืมของ
โรงแรมหรือสถานท่ีจัดประชุมจะใช้การวางขวดนํ้าแบบคืนขวดเพื่อลดการใช้ขวดพลาสติก หรือ
การเตรียมภาชนะบรรจุนํ้าด่ืมให้ผู้เข้าประชุมกดน้ําใส่แก้วไปด่ืมระหว่างการประชุม ซึ่งการ
ดําเนินการจะเป็นแบบใดขึ้นอยู่กับความต้องการของธุรกิจผู้จัดประชุม อย่างไรก็ตาม ได้มีกลุ่ม
ธุรกิจโรงแรมท่ีเป็นสถานที่จัดประชุมรวมกลุ่มกันนําโดยโรงแรมสามพรานริเวอร์ไซด์ โรงแรม
พลาซ่าแอทธินี เป็นต้น เพ่ือจัดหาวัตถุดิบอินทรีย์ อาทิ ข้าวอินทรีย์ ผักอินทรีย์ เป็นต้น มาใช้ใน
การปรุงอาหารที่นอกจากจะเป็นการดําเนินการกิจกรรมความรับผิดชอบต่อสังคมของธุรกิจ (CSR) 
แล้วยังเป็นการมีส่วนร่วมในการลดผลกระทบทางด้านสิ่งแวดล้อมด้วย 

4) ระบบการขนส่งให้กับผู้เขา้ร่วมประชุม และผู้จัดประชุม สําหรับองคก์รในกร
จัดประชุมที่มีความต้องการให้ทางโรงแรมจัดเตรียมรถรับส่งให้กับผู้เข้ารว่มประชุม เพ่ือเป็นการ
อํานวยความสะดวกเพ่ิมมากข้ึน 

5) ระบบการจดัเก็บ วัสดุอุปกรณ์ วัตถุดิบในการจัดประชุม 
6) การจัดเตรียมสิ่งอํานวยความสะดวกข้ันพ้ืนฐาน เพ่ือรองรับผู้เข้าร่วมประชุม 

เช่น ระบบอินเทอร์เน็ต สถานที่จอดรถ สิ่งอํานวยความสะดวกด้านนันทนาการ การจัดกิจกรรม
ภายหลังการประชุมที่หลากหลาย เป็นต้น 

ในปัจจุ บันบริษัทที่ ต้องการจัดประชุมจะเลือกโรงแรมที่ สอดคล้องกับ
วัตถุประสงค์การจัดประชุม ตรงกับความต้องการทางธุรกิจซึ่งส่วนใหญ่จะเป็นโรงแรมท่ีมีความ
พร้อมในระดับ 4 – 5 ดาวได้มาตรฐาน รวมทั้งเป็นโรงแรมในเครือที่บริษัทเคยใช้บริการใน
ต่างประเทศมาก่อน โดยบริษัทที่จะจัดประชุมจะประสานงานและดําเนินการร่วมกับ TMC ในการ
เลือก DMC เพ่ือดูแลเรื่องการจัดงานประชุมองค์กรในประเทศไทยโดย DMC ในประเทศไทยจะมี
บทบาทสําคัญในการนําเสนอและจองโรงแรมท่ีพักตามความต้องการของธุรกิจที่ต้องการมาจัด
ประชุมในประเทศไทย รวมไปถึงการประสานงานด้านการจัดเตรียมห้องประชุม วัสดุอุปกรณ์ รวม
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ไปถึงการดูแลเรื่องความปลอดภัย ดังที่กล่าวไปข้างต้น โดยทางโรงแรมรับผิดชอบในการเตรียม
อาหารและเคร่ืองด่ืม การรับส่งผู้เข้าประชุมจากสนามบินมายังโรงแรมด้วยรถโดยสารของโรงแรม
การเดินทางระหว่างสถานที่พักไปยังที่ประชุมซึ่งในกรณีที่สถานที่พักกับศูนย์ประชุมมีการเช่ือมต่อ
กันด้วยระบบขนส่งมวลชน รวมไปถึงการเตรียมการสิ่งอํานวยความสะดวกข้ันพ้ืนฐาน อย่างไรก็ดี
หากงานประชุมน้ันเป็นงานประชุมองค์กรของบริษัทข้ามชาติที่มีสาขาอยู่ในหลายประเทศและมี
สมาชิกเข้าร่วมประชุมเป็นจํานวนหลายร้อยคน รถของทางโรงแรมหรือสถานท่ีพักอาจจะไม่
เพียงพอ และจําเป็นที่จะต้องมีการเช่ารถบัสเพ่ือใช้ในการขนส่งพนักงานแทน  
  4.2.4.2 Operations ประกอบด้วยกิจกรรมที่เก่ียวข้องกับการจัดประชุม ตาม
วันเวลาที่กําหนดของผู้จัดประชุมดังแสดงในภาพที่ 4.3บริษัทที่ต้องการจัดประชุมจะมีการกําหนด
ระยะเวลาในการจัดประชุม ที่แตกต่างกันตามประเด็นและวัตถุประสงค์ของผู้จัดประชุม ซึ่งมี
ต้ังแต่ 1 วัน ถึง 7 วัน และในขณะที่มีการจัดประชุม คณะผู้จัดประชุมจะมีการเพ่ิมเติม 
เปลี่ยนแปลง รายละเอียดหรืออุปกรณ์ที่ใช้ในการประชุม รวมถึง อาหาร เครื่องด่ืม อาหารว่าง 
ห้องพัก กําหนดการ และรูปแบบการจัดประชุม โดยภาระหน้าที่ความรับผิดชอบของโรงแรมต้อง
มีการตอบสนองความต้องการของกลุ่มลูกค้าให้ได้มากที่สุด และสามารถแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้า
ได้เป็นอย่างดี 

 

 
 
ภาพท่ี 4.3กระบวนการดําเนินงานของธุรกิจจัดประชุม 
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4.2.4.3 Logistics ประกอบด้วยกิจกรรมการจัดการเกี่ยวกับการเดินทางของผู้
เข้าประชุม ตรวจเช็คให้เป็นไปอย่างสะดวกรวดเร็ว อาจต้องคํานวณเวลาตั้งแต่บุคคลแรกที่ลง
ลิฟต์ ไปถึงห้องประชุม กับผู้เข้าร่วมประชุมคนสุดท้ายว่าใช้เวลามากน้อยเพียงใด ระยะทางจาก
ตึกห้องพักไปยังสถานที่ประชุม รวมไปถึงการขนย้ายที่เก่ียวข้องกับการจัดเก็บ รวบรวม วัสดุ
อุปกรณ์ที่ใช้ในการจัดประชุมจากการสิ้นสุดภารกิจในการจัดประชุม 

4.2.4.4 Marketing and Sales ประกอบด้วยกิจกรรมที่ เก่ียวข้องกับการ
ส่งเสริมทางการตลาดและการโฆษณาประชาสัมพันธ์ เพ่ือสร้างการับรู้ การจูงใจให้ลูกค้าองค์กรใช้
บริการของโรงแรมในการจัดประชุม สําหรับรูปแบบการส่งเสริมการตลาด การโฆษณา
ประชาสัมพันธ์ของโรงแรมมีหลากหลายรูปแบบ ดังต่อไปน้ี 

 1) การส่งเสริมการตลาด การโฆษณาประชาสัมพันธ์ ร่วมกับหน่วยงานรัฐบาล 
เช่น การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย (ททท.) สํานักงานส่งเสริมการจัดการประชุมและนิทรรศการ 
(องค์การมหาชน)  สําหรับรูปแบบของการโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านทางป้ายประชาสัมพันธ์ 
เว็บไซต์และการเดินทางไปนําเสนอผลิตภัณฑ์และบริการด้านธุรกิจจัดประชุมในประเทศไทยยัง
ประเทศของบริษัทที่เป็นกลุ่มเป้าหมายของการจัดประชุม 

 2) การส่งเสริมการตลาด การโฆษณาประชาสัมพันธ์ร่วมกับผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย 
(stakeholder) รวมถึงการสื่อสารการตลาด 

 3) การสร้างตราสินค้าของโรงแรมเพ่ือสร้างการรับรู้ให้กับกลุ่มลูกค้าหรือธุรกิจที่
ต้องการมาจัดประชุมในประเทศไทย 

4.2.4.5 Services ประกอบด้วยกิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับการให้บริการหลังการ
ขาย และการประเมินความพึงพอใจจากการใช้บริการของโรงแรม 

ทั้งน้ี ในส่วนของการวิเคราะห์กิจกรรมสนับสนุน 4 กิจกรรมในธุรกิจการจัด
ประชุม สามารถวิเคราะห์ได้ดังน้ี 

4.2.4.6 Procurement ประกอบด้วยกิจกรรมที่เก่ียวข้องกับกระบวนการในการ
จัดหา จัดซื้อ วัสดุอุปกรณ์ วัตถุดิบเพ่ือนํามาใช้ในการจัดประชุมจากผู้จัดหาวัตถุดิบ (Supplier) 
ทั้งในและต่างประเทศ โดยกระบวนการในการจัดหา จัดซื้อ มีรายละเอียดดังต่อไปน้ี 

 1) แผนกจัดซื้อ จัดหา ได้รับเอกสาร Purchase Request (PR) จากหน่วยงาน
ที่ดูแลการจัดประชุมในโรงแรม โดยมีการระบุสิ่งที่ต้องการให้จัดซื้อ จัดหา ตามจํานวนและ
คุณสมบัติของสินค้า 

 2) แผนกจัดซื้อ จัดหา ทําการหาข้อมูลจากรายละเอียดของสินค้าตามที่เอกสาร 
Purchase Request ระบุไว้ จากผู้จัดหาวัตถุดิบทั้งในและต่างประเทศ ในกรณีที่ลูกค้ามีความ
ต้องการให้โรงแรมจัดเตรียมอุปกรณ์เพ่ิมเติมที่ใช้ในการจัดประชุม เช่น หูฟังสําหรับการแปลภาษา 
ถ้าหากโรงแรมไม่มี ให้บริการ ทางโรงแรมจะมีการใช้บริการ Outsourcing พร้อมช้ีแจง
รายละเอียดที่ต้องการ 
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 3) แผนกจัดซื้อ จัดหา จัดทําการเปรียบเทียบราคาระหว่างผู้จัดหาวัตถุดิบแต่ละ
ราย โดยพิจารณาจากเอกสาร Quotation หรือใบเสนอราคา เพ่ือให้ได้ราคาที่ตํ่าที่สุดภายใต้
คุณภาพที่กําหนดไว้ โดยในขั้นตอนน้ีจะมีการเจรจาต่อรองร่วมกับผู้จัดหาวัตถุดิบเพ่ิมเติมอีกด้วย 

 4) แผนกจัดซื้อ จัดหา จัดทําเอกสาร Purchase Order (PO) หรือเอกสารสั่งซื้อ
สินค้า และจัดส่งให้กับผู้จัดหาวัตถุดิบ พร้อมทั้งระบุวันส่งมอบสินค้า ราคา จํานวน รายละเอียด
ของสินค้าอย่างชัดเจน 

4.2.4.7 Technology Development ประกอบด้วยกิจกรรมที่เก่ียวข้องกับการ
พัฒนาเทคโนโลยีและระบบสารสานเทศ ที่ช่วยให้บุคลากรทุกๆ แผนกสามารถใช้ฐานข้อมูลของ
กลุ่มลูกค้าร่วมกัน เพ่ือให้การทํางานขององค์กรมีประสิทธิภาพมากย่ิงขึ้น 

4.2.4.8 Human Resource Management ประกอบด้วยกิจกรรมท่ีเก่ียวข้อง
กับการบริหารทรัพยากรบุคคลของโรงแรม โรงแรมส่วนใหญ่จะมีการ วิเคราะห์ความต้องการของ
พนักงาน หลังจากน้ันจะมีการสรรหาพนักงานทั้งภายในและภายนอก และทําการคัดเลือก
พนักงานที่มีความเหมาะสม ตามรายละเอียดของภาระงานแต่ละตําแหน่ง ทางโรงแรมจะมีการ
พัฒนาและฝึกอบรมอยู่ตลอดเวลา เพ่ือพัฒนาศักยภาพของพนักงาน  

4.2.4.9 Firm Infrastructure ประกอบด้วยกิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับแผนกต่างๆ
ของโรงแรมท่ีมีส่วนเก่ียวข้องกับการจัดประชุม ดังรายละเอียดดังน้ี 

1) ฝ่ายบริการห้องพัก (Rooms/Resident) ดูแลหน่วยธุรกิจด้านให้บริการ
ห้องพัก แบ่งเป็น 2 ส่วนหลัก คือ 

- แผนกบริการส่วนหน้า (Front Office) ดูแลการต้อนรับและการให้บริการ
ต่างๆ สําหรับลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการ  

- แผนกแม่บ้าน (Housekeeping) ดูแลด้านการจัดเตรียมห้องพัก ทําความ
สะอาดห้องพัก 

2) ฝ่ายบริการอาหารและเคร่ืองด่ืม (Food & Beverage) ดูแลหน่วยธุรกิจด้าน
ให้บริการอาหารและเคร่ืองด่ืม แบ่งเป็น 3 ส่วนหลัก คือ  

- แผนกครัว (Kitchen) บริการด้านการจัดเตรียม ประกอบอาหารเพ่ือบริการ
ลูกค้าที่มาใช้บริการ 

- แผนกบริการอาหารและเคร่ืองด่ืม (Food & Beverage Services) ดูแลการ
ให้บริการอาหารและเคร่ืองด่ืมแก่ลูกค้าตามจุดต่างๆ ที่มีการจําหน่ายอาหารและเคร่ืองด่ืม 

- แผนกจัดเลี้ยง (Banquet& Outside Catering) ดูแลในด้านงานจัดเลี้ยง และ
กิจกรรมพิเศษต่างๆ ที่จัดขึ้นภายในและภายนอกโรงแรม 

3) ฝ่ายทรัพยากรมนุษย์ (Human Resources) ดูแลด้านทรัพยากรบุคคลของ
องค์กร และการพัฒนาบุคลการรองรับการบริการของโรงแรม 
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4) ฝ่ายการเงิน และบญัชี(Financial and Accounting) ดูแลด้านการเงินของ
โรงแรม 

5) ฝ่ายการตลาดและการขาย (Sales & Marketing) ดูแลด้านการตลาดและ
การขายเพ่ือหารายได้ให้แก่โรงแรม แบ่งเป็น 2 ส่วนหลัก คือ    
 - แผนกการตลาด (Marketing) ดูแลเรื่องการขับเคล่ือนกลยุทธ์การตลาดในด้าน
ต่างๆ ให้บรรลุวัตถุประสงค์และเป้าหมายต่างๆ ที่กําหนดไว้ในแผนการตลาดของโรงแรม 
 - แผนกขาย (Sales) ดูแลเรื่องการขายหารายได้ให้แก่โรงแรมตามเป้าหมายที่
กําหนด ดูแลและรักษาลูกค้าของโรงแรม ซึ่งลูกค้าในการจัดประชุมของโรงแรม หรือธุรกิจที่
ต้องการจัดประชุมในประเทศไทยจะส่งอีเมล์มายังแผนกขายโดยตรงเพื่อสอบถามเก่ียวกับบริการ
ของโรงแรมในการจัดประชุม รวมไปถึงค่าใช้จ่ายในการจัดประชุม และที่พัก 

6) ฝ่ายวิศวกรรมและบํารุงรักษา (Engineer & Maintenance) ดูแลงานด้าน
วิศวกรรม บํารุงรักษาอาคารและสถานที่แบ่งออกเป็น 2 ส่วนหลักคือ  

- แผนกวิศวกรรม (Engineer) ดูแลงานด้านวิศวกรรมของระบบต่างๆ ที่ใช้งาน
อยู่ภายในโรงแรม 

- แผนกซ่อมบํารุง (Maintenance) ดูแลงานซ่อมบํารุงวัสดุ อุปกรณ์ต่างๆ 
ภายในโรงแรม ให้อยู่ในสภาพดีที่พร้อมใช้งานได้ตลอดเวลา 
 
 4.2.5ขั้นตอนท่ี 5หน่วยงานภาครัฐบาล 

หน่วยงานภาครัฐบาลที่เก่ียวข้องกับการบริหารจัดการการท่องเที่ยวและการจัดประชุม
ในประเทศไทย (Convention and Visitor Bureau (CVB) โดยหน่วยงานภาครัฐบาลที่เก่ียวข้อง
กับอุตสาหกรรมการจัดประชุมในประเทศไทยคือ สํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ 
(องค์กรมหาชน) (TCEB) ซึ่งเป็นหน่วยงาน เก่ียวข้องกับนโยบายการสนับสนุนของจังหวัดเก่ียวกับ
การจัดประชุม สถานการณ์ปัจจุบัน แนวโน้มการตลาด ความพร้อมด้านระบบสาธารณูปโภคและ
การสนับสนุนโดยหน่วยงานราชการ การดําเนินการด้านการตลาดและการประชาสัมพันธ์ ระบบ
สนับสนุนทางด้านการเงิน กฎหมาย ภาษี และข้อบังคับต่าง ๆ ที่เก่ียวข้องดังน้ี 

4.2.5.1สํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ โดยบทบาทของ
สํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ ซึ่งเป็นหน่วยงานหลักที่มีความรับผิดชอบในการ
ส่งเสริมและสนับสนุนอุตสาหกรรมไมซ์ของประเทศไทย โดยในส่วนของอุตสาหกรรมการจัด
ประชุม สํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการให้การสนับสนุนด้านการตลาดแก่ธุรกิจ
โรงแรมในประเทศไทยได้แก่การใช้กลยุทธ์ดึงดูดการตัดสินใจของบริษัทที่จัดประชุมด้วยแคมเปญ
และโปรโมช่ันพิเศษ เช่น แคมเปญ Mega Events …Sustainable Challenge มุ่งเน้นกลุ่มลูกค้า
องค์กรที่ต้องการจัดการประชุมและท่องเที่ยวเพ่ือเป็นรางวัลขนาด 1,000 คนขึ้นไป และมี
ระยะเวลาเข้าพักอย่างน้อย 3 คืนในประเทศไทย โดยสํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและ
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นิทรรศการจะให้การสนับสนุนเป็นมูลค่า 1 ล้านบาทสําหรับองค์กรเหล่าน้ีซึ่งได้ทําสัญญากับ
ผู้จัดการประชุมในประเทศไทย หรือมีการใช้สถานที่จัดการประชุมที่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม หรือ
มีโครงการด้านการพัฒนาสังคม (CSR) เป็นส่วนหน่ึงของจัดการประชุมและท่องเที่ยวเพ่ือเป็น
รางวัลโดยตัวอย่างของการประชุมองค์กรที่เข้าร่วมโครงการดังกล่าวเช่น เจอเนสส์ โกลบอล หน่ึง
ในธุรกิจเครือข่ายขายตรงที่มีอัตราการเติบโตรวดเร็วที่สุดแห่งหน่ึงของโลกได้เลือกประเทศไทย
เป็นสถานที่จัดงานประชุมนานาชาติครั้งแรกขององค์กร โดยมีผู้บริหารและผู้แทนขายตรงกว่า 
8,000 คนทั่วโลกมาร่วมงาน “Jeunesse Expo Thailand” ระหว่างวันที่ 3-6 ตุลาคม 2556 ณ 
โรงแรมรอยัลคลิฟ บีช รีสอร์ท พัทยา  (สํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ, 2556 
ก.) 

สําหรับในปี พ.ศ. 2558ได้มีการดําเนินการสนับสนุนและส่งเสริมทางการตลาด
ต่อเน่ือง สําหรับกลุ่มเป้าหมายคือ กลุ่มลูกค้าองค์กรต่างประเทศท่ีต้องการจัดการประชุมใน
ประเทศไทย ภายใต้เง่ือนไขด้านระยะเวลาการพํานักไม่น้อยกว่า 3 คืน และต้องทําการสมัคร
รวมท้ังระยะเวลาที่จัดประชุมภายในช่วงเวลาที่สํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ
กําหนด (ประมาณเดือนกันยายน 2558) โดยมีรายละเอียดแคมเปญดังน้ี 1. การช่วยวางแผน
(Event planning) สําหรับการจัดประชุมองค์กรให้กับบริษัท 2. การอํานวยความสะดวกในการ
จัดการประชุมด้วยช่องทางด่วนพิเศษในกระบวนการตรวจคนเข้าเมือง (Event special fast-
track immigration for VIPs) 3. สิทธิพิ เศษ  ณ  สนามบิน ด้วยการต้อนรับสู่ประเทศไทย 
Exclusive meet & greet at the airport 4. ของขวัญ ของที่ระลึก (Giveaway items, pillow 
gift, etc.) 5. การแสดงของไทย (Cultural performance) 6.กิจกรรมเพ่ือสังคมและสิ่งแวดล้อม 
(CSR activities) 7. เงินทุนสนับสนุน โดยมีเง่ือนไขดังตารางที่ 4.3 

 
ตารางที่ 4.3 เง่ือนไขแคมเปญและโปรโมช่ันของสํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ 

ในการดึงดูดบริษัทต่างประเทศที่จัดประชุมองค์กร  
ขนาดกลุ่ม (Group 

Size) 
การสนับสนนุ (Support) 

 30 – 100 คน  ของที่ระลึกการต้อนรับที่สนามบิน ช่องทางด่วนพิเศษในการตรวจคน
เข้าเมือง

101 – 300 คน  ของที่ระลึกการต้อนรับที่สนามบิน ช่องทางด่วนพิเศษในการตรวจ
คนเข้าเมือง การแสดงของไทย

มากกว่า 300 คน  ของที่ระลึกการต้อนรับที่สนามบิน ช่องทางด่วนพิเศษในการตรวจคน
เข้าเมือง การแสดงของไทย และเงินทุนสนับสนุน โดยเง่ือนไขเงินที่
สนับสนุนดังน้ี

 200 คนได้รับเงินสนับสนุน 100,000 บาท 
500 คนได้รับเงินสนับสนุน 300,000 บาท 
1,000 คนได้รับเงินสนับสนุน 1,000,000 บาท 

ที่มา: สํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ  (2558) 
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นอกจากน้ีจากข้อมูลทุติยภูมิพบว่าสํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ ยังได้
ดําเนินการดังต่อไปน้ีผลักดันยุทธศาสตร์การขับเคล่ือนอุตสาหกรรมไมซ์ที่เป็นรูปธรรมการบริหาร
จัดการ และส่งเสริมธุรกิจจัดประชุมในประเทศไทยมีทิศทางและยุทธศาสตร์ที่ชัดเจนภายใต้การ
บริหารจัดการของสํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ(องค์กรมหาชน) ที่รัฐบาลไทย
จัดต้ังขึ้นเพ่ือเป็นองค์กรหลักในการขับเคลื่อนอุตสาหกรรมไมซ์ของประเทศไทยซึ่งสํานักงาน
ส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการได้ดําเนินการขับเคลื่อนในเชิงยุทธศาสตร์อย่างต่อเน่ืองดัง
เห็นได้จากรายงานหลายฉบับ อาทิ เจตนารมณ์ร่วมของการพัฒนาอุตสาหกรรมไมซ์ไทยในปี พ.ศ. 
2553 แผนการขับเคล่ือนยุทธศาสตร์ MICE เพ่ือรองรับ AEC ในปี พ.ศ. 2558 ทั้งน้ีในการปรับกล
ยุทธ์ของอุตสาหกรรมไมซ์น้ันมีกรอบมาจากแผนแม่บทอุตสาหกรรมการจัดประชุมและการแสดง
สินค้านานาชาติปี 2555 – 2559 ที่มี 3 กลยุทธ์หลัก ได้แก่ กลยุทธ์การดึงงาน (WIN) โดยเน้นการ
ประมูลสิทธ์ิและการดึงงานเข้าสู่ประเทศไทย กลยุทธ์การส่งเสริม (PROMOTE) เน้นการ
เสริมสร้างภาพลักษณ์ของประเทศไทยด้านการเป็นศูนย์กลางของอุตสาหกรรมไมซ์ และกลยุทธ์
การพัฒนา (Develop) ในการเพ่ิมขีดความสามารถทางการแข่งขันของอุตสาหกรรมไมซ์ และมี
การระบุถึงลูกค้ากลุ่มเป้าหมายที่ชัดเจนว่าตลาดเอเชียเป็นตลาดเป้าหมายหลักของอุตสาหกรรม
ไมซ์ของประเทศไทย (นิตยสาร MICE Journal, 2558) ซึ่งจากทิศทางเชิงยุทธศาสตร์ดังกล่าวเป็น
แนวทางที่มุ่งเน้นในการตอบสนองต่อการรวมกลุ่ม AEC ในปี พ.ศ. 2558 ที่ประเทศไทยได้
ประกาศตัวเป็นศูนย์กลางของ AEC อย่างชัดเจนโดยอาศัยศักยภาพท้ังในแง่ภูมิศาสตร์ และการ
คมนาคม ตลอดจนระบบสาธารณูปโภคและสิ่งอํานวยความสะดวกต่าง ๆ โดยยุทธศาสตร์การขับ
เคลื่อนที่เป็นรูปธรรมที่สําคัญต่อการเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขันของอุตสาหกรรมไมซ์ของ
ประเทศไทย ประกอบไปด้วย 

 
- แคมเปญการส่ือสารการตลาดในปี  พ .ศ . 2559 ที่ ว่า Thailand CONNECT Our 

Heart, Your World โดยภายใต้แคมเปญการสื่อสารการตลาดนี้มีจุดมุ่งหมายเพ่ือตอกยํ้าตรา
สินค้า THAILAND CONNECT โดยตอกยํ้าเอกลักษณ์ของประเทศไทยที่ตอบโจทย์การจัดกิจกรรม
เชิงธุรกิจในระดับโลก ด้วยความพร้อมของงานบริการด้านต่างๆ ที่สร้างโอกาสมากมายให้กับนัก
เดินทางกลุ่มไมซ์ภายใต้องค์ประกอบ 3 ส่วน ได้แก่ การเป็นจุดหมายปลายทาง (Destination) 
ผลประโยชน์เชิงธุรกิจ (Business) และบุคลากรมืออาชีพ (People) โดยแคมเปญน้ีหากวิเคราะห์
ในมิติด้านการร่วมสร้างคุณค่าของลูกค้า (Value Co-Creation) คําว่า Thailand CONNECT 
เป็นคําที่สื่อถึงการเป็นเมืองที่นอกเหนือจากการเป็นแหล่งท่องเที่ยวในฝัน (Dream Destination) 
ที่สามารถร่วมสร้างประสบการณ์ที่แปลกใหม่กับนักเดินทางกลุ่มไมซ์ ยังเป็นประตูสู่ความสําเร็จ
ทางธุรกิจของผู้ที่เดินทางมาจัดประชุมในประเทศไทยภายใต้ความพร้อมและศักยภาพของ
ประเทศไทยทั้งด้านการต่อยอดธุรกิจและบุคลากรในการให้บริการ ซึ่งองค์ประกอบตัวสุดท้ายของ
แบรนด์ Thailand CONNECT ที่ระบุว่าเป็น People น้ันอาจจะไม่สามารถนําเสนอถึงจุดแข็ง
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ของ “คน” ในประเทศไทยได้มากเท่ากับใช้คําว่า “Thainess” เพราะองค์ประกอบสุดท้ายเป็น
องค์ประกอบเกี่ยวกับบุคลากร แต่ศักยภาพด้านบุคลากรของประเทศไทยท่ีชาติอ่ืน ๆ ไม่สามารถ
แข่งขันได้คืออะไร สิ่งน้ีคือสิ่งที่ควรนําเสนอตรงน้ี และคําที่เหมาะสมและแสดงถึงศักยภาพของ
บุคลากรในงานบริการของประเทศไทยคือ ความเป็นไทย (Thainess) ที่ถูกนําเสนอออกมาจากใจ
ทั้งการไหว้ การย้ิม การพูดจา การทักทาย นอกจากน้ี สิ่งที่สําคัญคือ การนําเสนอแบรนด์ด้วย
ข้อความภาษาไทย “ศูนย์กลางอุตสาหกรรมไมซ์ ขับเคลื่อนธุรกิจสู่ความสําเร็จระดับโลก” 
สามารถส่ือสารกับผู้ที่ เก่ียวข้องในประเทศไทยได้เป็นอย่างดีต่อการที่ประเทศไทยจะเป็น
ศูนย์กลางของอุตสาหกรรมไมซ์ด้วยศักยภาพการเป็นจุดหมายปลายทางที่นักเดินทางกลุ่มไมซ์จะ
สามารถร่วมสร้างประสบการณ์ที่ไม่สามารถหาได้ที่ไหนในโลกนี้ และยังสามารถเปิดประตูโอกาส
ทางธุรกิจด้วยการเช่ือมโยงทางธุรกิจกับคู่ค้า หรือซัพพลายเออร์ที่สําคัญในภูมิภาคน้ีและที่สําคัญ 
นักเดินทางกลุ่มไมซ์จะได้สัมผัส “ความเป็นไทย” (Thainess) ซึ่งเป็นเอกลักษณ์เฉพาะในประเทศ
ไทย รวมถึงการสื่อสารถึงความพร้อมของประเทศไทยในการร่วมสร้างความสําเร็จทางธุรกิจของผู้
ที่เข้ามาจัดประชุมในประเทศไทย 

 
- การพัฒนามาตรฐาน  Thailand MICE Venue Standard โดยมีการจัดทํ าตรา

สัญลักษณ์เพ่ือรับรองสถานที่จัดประชุมในประเทศไทย ซึ่งทางสํานักงานส่งเสริมการจัดประชุม
และนิทรรศการ(องค์กรมหาชน) หรือ TCEB ได้เริ่มนําคู่มือมาตรฐานสถานที่จัดประชุมในประเทศ
ไทยมาใช้ในปี พ.ศ. 2557 โดยมีจุดมุ่งหมายเพ่ือยกระดับมาตรฐานของการจัดงานไมซ์ในประเทศ
ไทยให้ได้รับการยอมรับในระดับนานาชาติ 

 
  4.2.5.2หน่วยงานภาครัฐและเอกชนอ่ืนๆ ที่เก่ียวข้องกับการเดินทางมาประชุม
ในประเทศไทย ในส่วนน้ีจะเก่ียวข้องกับ สํานักงานตรวจคนเข้าเมือง กรมการกงสุล กระทรวง
ต่างประเทศ กรมสรรพากรที่รับหน้าที่ในการกําหนดอัตราภาษีของการจัดประชุมในประเทศไทย 
ตลอดจนหน่วยงานภาครัฐอ่ืน ๆ ที่ทําหน้าที่ในการพัฒนาระบบสาธารณูปโภคและระบบ
สาธารณูปการที่จําเป็นต่อการอํานวยความสะดวกอุตสาหกรรมการจัดประชุมและนักเดินทาง
กลุ่มไมซ์ โดยหน่วยงานเหล่าน้ีจะทําหน้าที่อํานวยความสะดวกธุรกิจที่เดินทางมาจัดประชุมใน
ประเทศไทย  การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทยซึ่งมีบทบาททางด้านการตลาด รวมไปถึงสมาคม
นานาชาติที่มีบทบาทต่ออุตสาหกรรมการประชุมองค์กร เช่น  TICA เป็นต้น 
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4.3วิเคราะห์ศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทย 
 

ศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมองค์กรเป็นปัจจัยช้ีวัดความสําเร็จที่สําคัญที่จะแสดงถึง
ความพร้อมของประเทศไทย อีกทั้งเป็นปัจจัยที่จะดึงดูด และส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกเป็น
สถานที่ประชุมของบริษัทหรือองค์กรธุรกิจต่างๆท่ัวโลก ทั้งน้ีนอกเหนือจากเหตุผลทางธุรกิจซึ่ง
เป็นประเด็นหลักในการตัดสินใจ เช่น ความต้องการขยายฐานธุรกิจ การเข้ามาเพ่ือติดต่อคู่ค้าทาง
ธุรกิจ รวมไปถึงตลาดใหม่ๆที่จะนําเสนอสินค้าแล้ว ปัจจัยทางด้านสถานที่จัดประชุม โรงแรม ที่
พัก ห้องประชุม การคมนาคม ตลอดจนสิ่งอํานวยความสะดวกสนับสนุน ต่างๆ นับเป็นปัจจัยหลัก
ในการตัดสินใจของลูกค้าซึ่งในที่น้ีคือบริษัทที่จะจัดประชุมรวมไปถึงผู้ที่มีผลต่อการตัดสินใจทั้ง
บริษัทสาขาในประเทศไทย และ DMC ที่จะช่วยให้ข้อมูลสนับสนุนในการเลือกสถานที่จัดประชุม  

การวิจัยครั้งน้ีได้ศึกษาถึงศักยภาพของอุตสาหกรรมการจัดประชุมองค์กร โดยผู้วิจัยได้
ดําเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยการสัมภาษณ์เชิงลึก (In Depth Interview)กับผู้ที่เก่ียวข้องกับ
ธุรกิจจัดประชุมองค์กร (Corporate Meeting) โดยเลือกจากธุรกิจที่มีลูกค้ามาจัดประชุมองค์กร
ระดับนานาชาติตามรายช่ือของสํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ (สํานักงาน
ส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ ) และตามบัญชีรายช่ือของ TICCA โดยในการศึกษาคร้ังน้ี
มีผู้ให้ข้อมูลทั้งสิ้น 23ราย รวมทั้งทําการใช้แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมูลกับทั้งผู้
ให้บริการหลัก คือผู้บริการห้องประชุม ที่พัก อาหาร รวมทั้งสิ่งอํานวยความสะดวกต่างๆ จํานวน 
120 ตัวอย่าง ท้ายสุดได้อาศัยวิธีการวิเคราะห์ปัจจัยเชิงกลยุทธ์ (Strategic Factor Analysis) 
ด้วยการนําการวิเคราะห์ ปัจจัยภายใน  และปัจจัยภายนอก  (External Factor Analysis 
Summary) โดยมีผลการศึกษาดังต่อไปน้ี 

 
 4.3.1 ความพร้อมและมาตรฐานด้านกายภาพ ที่พักและห้องประชุม   
 ผลการศึกษาจากข้อมูลของศูนย์วิจัยด้านตลาดการท่องเที่ยว การท่องเที่ยวแห่งประเทศ
ไทย (2558) พบว่าปัจจุบันมีจํานวนที่พักและจํานวนห้องเพ่ิมขึ้นทุกปี สามารถรองรับนักท่องเที่ยว
ได้กว่า 666,263 ห้อง จากจํานวนทั้งสิ้น16,499แห่ง โดยในจํานวนดังกล่าวมีโรงแรมที่จดทะเบียน
อยู่ 4,978 แห่ง จํานวน 367,913 ห้อง ทั้งน้ีจํานวนดังกล่าวเป็นโรงแรมทั้ งหมดที่รองรับ
นักท่องเที่ยวในอุตสาหกรรมท่องเที่ยว แต่ในการศึกษาครั้งน้ีให้ความสําคัญกับธุรกิจที่ให้บริการท่ี
พักอาหารและห้องประชุม สําหรับการประชุมองค์กรโดยเฉพาะ ซึ่งผลการศึกษาในส่วนของลูกค้า
องค์กรจากต่างประเทศได้บ่งช้ีแล้วว่า ประเด็นเก่ียวกับมาตรฐานที่พัก ห้องประชุม การบริการ 
ตลอดจนช่ือเสียง ภาพลักษณ์ที่น่าเช่ือถือ เป็นปัจจัยสําคัญในการเลือกโรงแรมหรือห้องประชุม 
โดยส่วนใหญ่ตัวเลือกในลําดับต้นจะเป็นกลุ่มโรงแรมในเครือที่ลูกค้าเคยใช้บริการในต่างประเทศ 
เช่น Chain Starwood, Hilton, Intercontinental Hotel Group ภายใต้แบรนด์ต่างๆ ทั้งน้ีผล
การศึกษาพบว่าปัจจุบันสํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ (องค์การมหาชน) ได้มี
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การดําเนินโครงการ Thailand MICE Venue Standard โดยการพัฒนาตัวช้ีวัดและสนับสนุนให้
ผู้ประกอบการไมซ์ใน 3 กลุ่มหลักที่มีห้องประชุม ได้แก่ กลุ่มศูนย์ประชุม กลุ่มโรงแรมและรีสอร์ท 
และกลุ่มหน่วยงานภาครัฐและเอกชน เข้าร่วมรับการตรวจประเมินมาตรฐานสถานที่จัดงานไมซ์
ในประเทศไทย โดยสถานประกอบการที่ผ่านการรับรองมาตรฐานจะได้รับมอบตราสัญลักษณ์
มาตรฐานสถานท่ีจัดงานไมซ์ ทั้งน้ีมีกลุ่มโรงแรมและรีสอร์ทที่ผ่านการรับรอง กว่า 100 แห่ง ซึ่ง
พ้ืนที่เป้าหมายหลักคือ 5 เมืองไมซ์ซิต้ี และหาดใหญ่ (TCEB, 2016) ซึ่งนโยบายดังกล่าวจะช่วย
ส่งเสริมและยกระดับคุณภาพของสินค้าและบริการในธุรกิจการจัดประชุมองค์กร  

ทั้งน้ีผลการศึกษาพบว่าโรงแรมที่ทางสํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ 
รับรองการให้บริการห้องประชุมทั่วประเทศมีจํานวนทั้งสิ้น 617 โรงแรม กระจายอยู่ในเมืองไมซ์
ทั้ง 5 จํานวน 321 แห่ง เป็นโรงแรมในกรุงเทพมหานคร 146 แห่ง รองลงมาคือภูเก็ต พัทยา และ
เชียงใหม่ตามลําดับ (ดังภาพที่ 4.4) ทั้งน้ีมีจํานวนห้องประชุมรวมทั้งสิ้น 183 Venuesโดยส่วน
ใหญ่อยู่ในกรุงเทพมหานครอย่างไรก็ตามทางสํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ ได้
มีการจัดกลุ่มสินค้าโดยแบ่งตามธีม (Theme) ของห้องประชุม โดยกลุ่มหลักที่สามารถรองรับได้
มากที่สุดคือกลุ่ม Luxury Venues จํานวน 327 Venues ทั่วประเทศ รองลงมาคือกลุ่ม Beach 
Venues จํานวน 218 Venues และ Green Venues จํานวน 207 Venues ส่วนธีมอ่ืนๆ ได้แก่ 
Historical and Thai Cultural, Art Centers, Sport,  Museum Venues น้ั น มี จํ า น ว น
รองลงมาตามลําดับ 

 
ภาพท่ี 4.4 จํานวนโรงแรมที่มีความพร้อมในการให้บริการจัดประชุมองค์กรกระจายตามเมืองไมซ์ 
ที่มา:ปรับปรุงจาก สํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ (2558) 
 
 4.3.2 ศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมองค์กรด้านบุคลากรและการบริหารจัดการ 
 จากผลการศึกษาที่เก็บรวมรวมข้อมูล 65 บริษัทต่างประเทศท่ีจัดประชุมองค์กรใน
ประเทศไทย ดังที่แสดงผลวิจัยในส่วนของความต้องการซื้อ (Demand side) ไปข้างต้นแล้วน้ัน 
สําหรับในประเด็นที่เก่ียวข้องกับศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมองค์กรซึ่งทําการสัมภาษณ์เชิง

0
20
40
60
80

100
120
140
160

กทม. ภูเก็ต พัทยา เชียงใหม่ ขอนแก่น

146

74
50 43

8



 
 

 

87 
 

ลึกน้ัน พบว่าลูกค้าให้ความเห็นว่าประเทศไทยมีศักยภาพมากที่สุดในแง่ของสภาพแวดล้อมทาง
สังคมน่ันคือ อัธยาศัยไมตรีและความมีนํ้าใจของคนไทย ห้องประชุม ที่พักและอาหารในโรงแรมท่ี
ใช้บริการจัดประชุม ได้มาตรฐานในราคาที่สมเหตุสมผล รวมไปถึงสิ่งอํานวยความสะดวกในท่ีพัก 
กิจกรรมท่ีให้เลือกทํานอกเวลาประชุมดังภาพที่ 4.5ทั้งน้ีสอดคล้องกับผลการประชุมกลุ่มย่อย
ผู้ประกอบการในอุตสาหกรรมการจัดประชุมที่ช้ีให้เห็นว่าเมื่อเปรียบเทียบกันระหว่างธุรกิจ MICE 
แล้วประเทศไทยมีศักยภาพและความโดดเด่นด้านธุรกิจการจัดประชุมเพราะมีหลากหลายขนาด 
มีหลายธุรกิจ แม้จะมีปัญหาอะไรเกิดขึ้นการจัดประชุมก็ยังขายได้ตลอดนับเป็นโอกาสทางธุรกิจ
ของโรงแรมต่างๆ อีกทั้งมีการฟ้ืนตัวเร็วกว่าธุรกิจอ่ืนเมื่อเกิดวิกฤติ แต่ทั้งน้ีก็ต้องมีการสร้างความ
แตกต่างเพ่ือสร้างจุดขายด้วยเช่นกัน 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 4.5 ศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมองค์กรในมุมมองของลูกค้า 
 

อย่างไรก็ตามหากแต่ในมุมมองของกลุ่มที่ไม่สามารถจัดประชุมองค์กรในประเทศไทยได้ 
โดยจากการสัมภาษณ์เชิงลึกตัวแทนบริษัท DMC และบุคลากรที่มีประสบการณ์คลุกคลีอยู่ใน
ธุรกิจการจัดประชุมมาเป็นเวลานาน พบว่า ปัจจัยที่บ่ันทอนศักยภาพในภาพรวมของประเทศไทย
คือ ความรู้ความเข้าใจของบุคลากรผู้ให้บริการการจัดประชุม และการบริการท่ีพัก ห้องประชุมที่
ไม่ได้มาตรฐานสากล ไม่สามารถที่จะออกแบบการประชุมให้สอดคล้องกับความต้องการของลูกค้า
ตัวอย่างที่เก่ียวกับศักยภาพบุคลกรที่เก่ียวข้องไม่มีความรู้ ความเข้าใจในบริบทของธุรกิจการจัด
ประชุม โดยผู้ให้บริการเห็นว่าเป็นเรื่องเล็กน้อย แต่ในความเป็นจริงเป็นปัจจัยสําคัญที่ส่งผลต่อ
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การตัดสินใจจัดประชุมของลูกค้า เช่น การออกแบบปล๊ักสําหรับชาร์ตอุปกรณ์สื่อสารส่วนตัวใน
ห้องพักซึ่งการแชร์ที่พักของพนักงานจากบริษัทที่จัดประชุมเป็นปกติที่จะมีอุปกรณ์สําหรับเข้าถึง
โซเช่ียลมีเดียอย่างน้อยคนละ 1 เครื่อง การออกแบบห้องจึงสําคัญ รวมไปถึงการมีเตียงคู่
ให้บริการเพียงพอกับจํานวนผู้เข้าประชุม ซึ่งผู้เข้าร่วมประชุมที่พักห้องเดียวกันสามารถแยกเตียง
กันได้   
 

“...โดยทั่วไปโรงแรมเพ่ือการท่องเที่ยวที่ให้บริการตลาดบนในประเทศไทย จะเน้นเตียง
เด่ียวโดยสัดส่วนของเตียงเด่ียว-เตียงคู่ ในโรงแรม 5 ดาว คือ 80: 20 ซึ่งเคยจัดการที่พัก
สําหรับผู้เข้าประชุมจากบริษัทยา ประเทศเยอรมันนี จํานวนประมาณ 250 คน ได้วาง
โปรแกรมการประชุมในกรุงเทพมหานคร 3 วัน แล้วทํากิจกรรม Team Building, CSR, 
การ่า Dinner ที่ เชียงใหม่ 2 วัน ประสานไปยังโรงแรมห้าดาวขนาดใหญ่ที่สนใจ แต่
ปัญหาคือไม่สามารถหาเตียงคู่ได้จนอยากจะเปลี่ยน Destination …สุดท้ายได้จัดใน
โรงแรม 5 ดาวแต่มีขนาดรองลงมา...เมื่อเปรียบเทียบกับประเทศสิงคโปร์ซึ่งอ่าน
พฤติกรรมผู้บริโภคเก่ง สิงคโปร์จะเสนองานให้ข้อมูลลูกค้าละเอียด ปลั๊กไฟเยอะ ในขณะ
ที่กรุงเทพมหานคร ต้องมีปลั๊กพ่วง เพราะคนประชุมมากันแยก มีแทปเล็ตคนละหน่ึง....” 

(วรพงษ์ หมู่ชาวใต้, The DMC & Event Thailand, 27 เมษายน 2559) 
  

นอกจากนี้ยังพบปัญหาทางด้านกฎหมายและนโยบายท่ีเก่ียวข้อง เช่นขั้นตอนตรวจคน
เข้าเมืองนักเดินทางไมซ์ที่เข้าร่วมประชุมองค์กรส่วนใหญ่เข้ามาในลักษณะของนักท่องเที่ยวด้วย
เหตุผลทางด้านวีซ่า รวมทั้งความไม่สะดวกในการนําสินค้าที่จะนํามาแสดงในการประชุมเปิดตัว
สินค้าใหม่ต่างๆ เน่ืองด้วยกฎ ระเบียบที่เข้มงวด การนําสินค้าเข้ามาในหลายคร้ังเมื่อผ่านการ
สาธิตแล้วสินค้าน้ันๆ อาจมีการเปล่ียนรูป ลดปริมาณ หรือไม่สามารถนํากลับไปในรูปแบบเดิมได้ 
เช่น เหล็กที่ผ่านการก็จะเป็นปัญหาในตอนขาออก ซึ่งเมื่อเปรียบเทียบกับประเทศเพ่ือนบ้านหรือ 
สิงคโปร์ ที่ระเบียบการนําเข้าสะดวกเอื้อต่อการจัดการประชุมมากกว่าก็จะส่งผลต่อการตัดสินใจ
เลือกสถานที่จัดประชุมได้  

 
“...ประเทศไทยยังมีปัญหาด้านตัวสินค้า ที่นํามาโชว์ ต้องผ่านระเบียบการนําเข้ามาทํา
การค้า เช่น มก. อย. ไม่มีกฎระเบียบย่อยที่เอ้ือให้ผู้ประกอบการที่จัดประชุม เช่น ถุงมือ
ตัวอย่าง เมื่อสําแดง (Declare) เสร็จแล้วต้องส่งกลับ ห้ามทําลาย ทําให้ลูกค้าเกิด
ความรู้สึก อึดอัด ไม่ได้เอ้ือ อํานวยประโยชน์ให้กับลูกค้า ควรผลักดันกฎหมาย ระเบียบ 
ที่เป็นช่องทางพิเศษสําหรับอุตสาหกรรมน้ี....” 

(คุณสุประภา โมฬีรตานนท์, สมาชิกกิตติมศักด์ิ ICCA, 17 กรกฎาคม 2558) 
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“...ความไม่ชัดเจนของกฎระเบียบ รวมไปถึงกฎระเบียบที่เป็นอุปสรรค เช่น ใบขอ
อนุญาตอาหารที่ทําลายสุขภาพ หรือ สินค้าตัวอย่างที่ลูกค้าจะนํามาเปิดตัว อาหาร ขนม 
ต่างๆ ต้องมีการช้ีแจงรายละเอียดส่วนผสม ยิบย่อยซึ่งหน่วยงานต่างประเทศ อึดอัด กับ
กฎระเบียบ อีกทั้งการนําเข้าสินค้า ต้องมีการวางเงินค้ําประกัน เช่น สินค้าเฉพาะอย่าง
เครื่องจักรตัดเหล็ก ขาเข้ามีเหล็กตัวอย่างที่จะสาธิตการตัด ซึ่งปัญหาคือตอนขาออกที่ไม่
มีเหล็กตัวอย่างกรมศุลกากรไม่ยอม...” 

(ดร.ประสาน ภิรัช บุรี,ศูนย์นิทรรศการและการประชุมไบเทค, 17 กรกฎาคม 2558) 
 

นอกจากน้ีประเด็นการขาดความรู้ความเข้าใจของผู้ที่เก่ียวข้องที่ไม่ได้ดําเนินการหรือมี
ส่วนร่วมกับอุตสาหกรรมไมซ์โดยตรง แต่เป็นองค์ประกอบส่วนเสริม อาทิ ผู้ที่รับผิดชอบด้านการ
ออกกฎหมาย หรือกฎระเบียบข้อบังคับ ผู้ที่มีอํานาจอนุมัติให้ใช้สถานที่สําคัญในประเทศ ทําให้
ธุรกิจการจัดประชุมองค์กรของประเทศไทยต้องสูญเสียโอกาสทางการตลาดอย่างมาก โดยจาก
การสัมภาษณ์ผู้อํานวยการฝ่ายส่งเสริมการจัดประชุมและการท่องเที่ยวเพ่ือเป็นรางวัล สํานักงาน
ส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ (สํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ ) พบว่ามี
ประเด็นที่เก่ียวข้อง ดังน้ี 

- นโยบายภาครัฐต่ออุตสาหกรรมที่เก่ียวเนื่องกับธุรกิจจัดประชุมไม่แน่นอนทั้งในแง่ของ
มาตรการด้านภาษี กฎหมาย กฎระเบียบในการเดินทาง ฯลฯ ซึ่งในประเด็นน้ีเก่ียวข้องกับปัจจัย
ด้านกฎหมาย โดยเก่ียวข้องกับทั้งการไม่มีกฎหมายหรือระเบียบรองรับ ยกตัวอย่างเช่น ธุรกิจที่มา
จัดประชุมในประเทศไทยท่ีมุ่งหวังผลด้านการเจรจาทางธุรกิจและมีการนําสินค้าตัวอย่างมา
นําเสนอและจัดแสดง แต่มาตรการด้านภาษียังไม่สนับสนุนทําให้ธุรกิจที่เข้ามาจัดประชุมใน
ประเทศไทยต้องเสียภาษีในอัตราที่สูงและในด้านการบังคับใช้กฎหมายที่ไม่มีประสิทธิภาพ ดังเห็น
ได้จากแหล่งท่องเที่ยวต่าง ๆ ใกล้เคียงสถานที่จัดประชุมขาดฐานข้อมูลขีดความสามารถในการ
รองรับนักท่องเที่ยวทําให้แหล่งท่องเที่ยวหลายแห่งต้องรับจํานวนนักท่องเที่ยวมากเกิน
ความสามารถของพื้นที่ โดยปัญหาน้ีเกิดจากการที่ภาครัฐไม่ได้ให้ความสําคัญกับประเด็นด้านขีด
ความสามารถในการรองรับนักท่องเที่ยวและไม่สามารถบังคับใช้กฎหมายเพ่ือควบคุมจํานวน
นักท่องเที่ยว นอกจากน้ียังรวมไปถึงการที่ภาครัฐไม่ได้พัฒนาโครงสร้างพ้ืนฐานเพ่ือรองรับ
อุตสาหกรรมจัดประชุม ที่จะสนับสนุนและส่งเสริมการท่องเที่ยวเพ่ือการประชุม 

- การไม่สามารถตอบสนองความต้องการใช้พ้ืนที่พิเศษของนักเดินทางกลุ่มไมซ์ หรือใน
ที่น้ีคือกลุ่มบริษัทต่างประเทศท่ีต้องการจัดประชุมองค์กรในประเทศไทย ประเด็นน้ีเป็นสิ่งที่เป็น
จุดด้อยของอุตสาหกรรมไมซ์ในประเทศไทยเมื่อเปรียบเทียบกับประเทศอ่ืน ๆ ที่เป็นคู่แข่งใน
ตลาดเอเชีย เน่ืองจากกลุ่มธุรกิจที่เข้ามาจัดประชุมในประเทศไทยบางกลุ่มมีความต้องการ
กําหนดธีม (Theme) หรือรูปแบบการจัดงานที่มีเอกลักษณ์เฉพาะตัว และโดดเด่นไม่เหมือนใคร
ทําให้ต้องเลือกสถานที่ (Location) ที่สอดคล้องกับรูปแบบการจัดงาน หรือสินค้าของบริษัท ซึ่ง
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ประเทศไทยมีความโดดเด่นด้านแหล่งท่องเที่ยวทั้งทางธรรมชาติ ประวัติศาสตร์ ประเพณีและ
วัฒนธรรม โดยเฉพาะอย่างย่ิงอาคารสถาปัตยกรรมที่สวยงามจํานวนมากและเป็นที่ต้องการของ
นักเดินทางกลุ่มไมซ์ แต่ด้วยกฎระเบียบหรือข้อบังคับของสถานที่ต่าง ๆ ทําให้ในบางพ้ืนที่ไม่
สามารถอนุญาตให้มีการจัดการประชุมในพ้ืนที่ได้ อาทิ วัดที่สําคัญที่มีความวิจิตรงดงาม หรือ
สถานที่สําคัญทางประวัติศาสตร์ เป็นต้น ทําให้อุตสาหกรรมไมซ์ของประเทศไทยไม่สามารถ
ตอบสนองความต้องการของนักเดินทางกลุ่มไมซ์ในด้านสถานที่ในการจัดงานได้และเป็นเหตุผล
หน่ึงที่นักเดินทางกลุ่มไมซ์เลือกเดินทางไปจัดประชุมที่ประเทศอื่น ๆ ที่มีระเบียบอนุญาตให้ใช้
สถานที่สําคัญเหล่าน้ีได้ ดังน้ัน หากมีการออกกฎระเบียบหรือมาตรการท่ีสามารถอนุญาตให้ใช้
สถานที่สําคัญเหล่าน้ีได้จะเป็นปัจจัยสําคัญที่ช่วยกระตุ้นและจูงใจให้นักเดินทางกลุ่มไมซ์เดินทาง
มาจัดประชุมที่ประเทศไทย และที่สําคัญหน่วยงานต่าง ๆ สามารถมีรายได้จากการอนุมัติให้ใช้
พ้ืนที่ในการจัดประชุมได้ 

สําหรับศักยภาพทางด้านบุคลากรที่ให้บริการในธุรกิจการจัดประชุมน้ัน ผลการประชุม
กลุ่มย่อยร่วมกับผู้ที่เก่ียวข้องกับธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทย รวมท้ังผลการศึกษาจาก
ลูกค้าที่จัดประชุมในประเทศไทย พบว่า ปัจจัยที่ประเทศไทยต้องปรับปรุงมากที่สุดคือทักษะด้าน
ภาษาอังกฤษของบุคลากรที่ให้บริการจัดประชุมองค์กร แม้ว่าการบริการของบุคลากรในประเทศ
ไทยจะมีจุดเด่นทางด้านการมีจิตสํานึกในการบริการ (Service Mind) แต่ปัจจัยที่เป็นจุดอ่อนที่
สําคัญของธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทยที่ทําให้ธุรกิจหลายแห่งที่ต้องการมาจัดประชุมใน
ประเทศไทยเลือกที่จะไปประเทศอื่น ๆ คือ ปัญหาด้านภาษาอังกฤษซึ่งเป็นภาษาที่ใช้ในการ
สื่อสารกับธุรกิจที่เดินทางมาจัดประชุมในประเทศไทย ทั้งน้ีปัญหาดังกล่าวเกิดขึ้นกับโรงแรม
ขนาดกลางและขนาดเล็ก ในขณะที่โรงแรมขนาดใหญ่ และโรงแรมท่ีเป็น Chain ของต่างประเทศ
แทบจะไม่ได้รับผลกระทบจากปัญหานี้นอกจากน้ันยังพบว่าบุคลากรที่ผลิตจากสถาบันการศึกษาสู่
อุตสาหกรรมน้ันส่วนใหญ่ยังขาดความคิดสร้างสรรค์ในการออกแบบและการจัดประชุม 

 
“...สิ่งที่เริ่มหายไปจากธุรกิจMeeting คือ ความคิดสร้างสรรค์ เน่ืองจากสภาวการณ์
ทางการแข่งขันที่สูงขึ้นประกอบกับกลุ่มลูกค้าหรือตลาด ที่อ่อนไหวต่อราคา เน้นราคาถูก 
ซึ่งส่วนหน่ึงมาจากการที่ไม่ได้มีการกําหนดมาตรฐานการบริการไว้...” 

  (คุณสุชาดา ยุวบูรณ์, 7 ตุลาคม 2558) 
 

4.3.3ความพร้อมของสาธารณูปโภคและสิ่งอํานวยความสะดวก 
 สิ่งที่สําคัญประการหน่ึงที่เก่ียวข้องกับศักยภาพของธุรกิจจัดประชุมองค์กรในประเทศ
ไทยคือ ความพร้อมของสาธารณูปโภคและสิ่งอํานวยความสะดวกท้ังในแง่ของการเดินทางมายัง
ประเทศไทย คมนาคมขนส่ง ความพร้อมของห้องประชุม ความปลอดภัย เป็นต้น โดยธุรกิจ
โรงแรมที่ดําเนินการจัดประชุมองค์กรในจังหวัดภูเก็ตมองว่าธุรกิจจัดประชุมองค์กรในจังหวัด
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ภูเก็ตสร้างรายได้ให้กับประเทศค่อนข้างมากแต่สิ่งที่ได้รับการสนับสนุนกลับต่างกัน หรือกล่าวได้
ว่าได้รับการสนับสนุนค่อนข้างน้อย ดังเห็นได้จากตัวอย่างที่คุณนัชชานันท์ แสวงวิทย์ ผู้จัดการ
ฝ่ายขายอาวุโส โรงแรมฮิลตันภูเก็ต อาร์คาเดีย รีสอร์ทแอนด์สปา ได้กล่าวถึงประเด็นการต้ัง
ข้อสังเกตที่ต่อเน่ืองจากการที่จังหวัดภูเก็ตได้รับงบประมาณในการพัฒนาระบบสาธารณูปโภค
พ้ืนฐานที่ค่อนข้างน้อยเมื่อเปรียบเทียบกับเมืองไมซ์อ่ืน ๆ ดังน้ี 
 
 “...พวกถนนหนทาง พวกไฟ การจราจร...ในสถานที่สาธารณะ...ท่าเรือก็ไม่ได้มาตรฐาน...

เป็นเมืองท่องเที่ยวหลักแต่เมื่อมาดู ถนนยังไม่เรียบร้อย ท่าเรือยังไม่ได้มาตรฐาน 
ร้านอาหารก็ยัง...” 

คุณนัชชานันท์ แสวงวิทย์ (10 กุมภาพันธ์ 2559) 
  

จากความเห็นดังกล่าว เห็นได้ว่าสิ่งที่ทางธุรกิจจัดประชุมองค์กรในจังหวัดภูเก็ตสะท้อน
ออกมาเห็นได้ชัดว่า ปัญหาที่เกิดขึ้นเก่ียวข้องกับการบริหารจัดการของหน่วยงานภาครัฐด้าน
โครงสร้างพ้ืนฐานที่ส่งผลต่อปัญหาการจราจรติดขัดการเดินทางไม่สะดวก ดังน้ันจึงเป็นโอกาส
ของโรงแรมที่อยู่ในละแวกใกล้เคียงกันสามารถร่วมมือกันเพ่ือสร้างเครือข่ายพันธมิตรในการ
จัดการร่วมกันขณะที่ในส่วนที่เก่ียวข้องกับการบริหารจัดการของภาคเอกชนเองกลับไม่เป็นปัญหา 
อาทิ การเคล่ือนย้ายหรือขนส่งผู้เข้าร่วมประชุมไปยังสถานที่จัดประชุม เป็นต้น ซึ่งสอดคล้องกับ
มุมมองของคุณนราวดี ทองบุญชู ผู้จัดการฝ่ายขาย โรงแรมเมอร์เคียว พัทยาที่ว่าภาคเอกชนมี
ความพร้อมในการเคลื่อนย้ายผู้เข้าร่วมประชุมจากหลาย ๆ โรงแรมไปยังสถานที่จัดประชุมได้ 
นอกจากน้ีแม้ว่าประเทศไทยจะมีข้อจํากัดด้านสถานที่จัดประชุมขนาดใหญ่แต่หากมีความร่วมมือ
กันอย่างเป็นรูปธรรมของภาคเอกชนที่อยู่ในพ้ืนที่ใกล้เคียงกันในด้านการนําเสนอการขายห้องพัก
สําหรับผู้เข้าประชุมองค์กรร่วมกัน และเปิดโอกาสให้ผู้เข้าร่วมประชุมได้มีโอกาสเลือกสถานที่พัก
ตามความต้องการ และผู้ประกอบการทําหน้าที่ในการขนส่งผู้เข้าร่วมประชุมไปยังสถานที่ต่าง ๆ 
เพียงแต่ที่ผ่านมายังไม่มีใครร่วมกันนําเสนอแพ็คเกจการจัดประชุมองค์กรพร้อมห้องพักโดยรวม 
ซึ่งคุณนราวดี กล่าวว่า 

 
“...โรงแรมอาจจะนําเสนอสถานที่จัดประชุมองค์กรให้กับผู้สนใจ โดยอาจจะขายห้อง
ประชุมขนาดใหญ่ที่จุคนได้ประมาณพันคน แต่นําเสนอแพ็คเกจห้องประชุมกลุ่มย่อยใน
โรงแรมอ่ืนที่มีความร่วมมือกัน ซึ่งทําให้ลูกค้าได้รับความแตกต่าง น่ันคือ รับประทาน
อาหารกลางวันในบรรยากาศหน่ึง และช่วงบ่ายไปประชุมอีกโรงแรมหน่ึง ได้บรรยากาศ
ใหม่ ๆ...มุมมองน้ี โรงแรมอาจจะได้เงินไม่เยอะ แต่มั่นใจได้ว่าในระยะยาวจะเติมเต็ม 
Occupancy Rate ของโรงแรมได้...” 

คุณนราวดี ทองบุญชู (14 กุมภาพันธ์ 2559) 
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มุมมองของคุณนราวดี ทองบุญชู ผู้จัดการฝ่ายขายโรงแรมเมอร์เคียว พัทยาเก่ียวข้องกับ
มุมมองคู่แข่งเชิงพันธมิตรที่โรงแรมแต่ละแห่งสามารถสร้างความร่วมมือกันในการนําเสนอขาย
แพ็คเกจของโรงแรมอ่ืน ๆ ที่เป็นเครือข่ายกันด้วย เพ่ือเป็นทางเลือกเพ่ิมเติมให้กับธุรกิจผู้จัด
ประชุมและผู้ที่เดินทางมาประชุม เพียงแต่บริการหลัก ๆ ยังคงอยู่ในโรงแรมที่นําเสนอห้องประชุม
และแพ็คเกจการจัดประชุมองค์กร ทั้งน้ี ปัญหาที่สําคัญอีกประการหน่ึงของการคมนาคมขนส่งคือ 
การเดินทางมายังประเทศไทยที่สายการบินแห่งชาติเป็นสิ่งดึงดูดและปัจจัยสําคัญที่บ่งบอกถึง
ความภาคภูมิใจในการเดินทางมายังประเทศนั้น ๆ ซึ่งธุรกิจโรงแรมท่ีดําเนินการจัดประชุมองค์กร
ได้กล่าวไปในทิศทางเดียวกันว่าลูกค้ากลุ่มประชุมองค์กรนานาชาติยินดีที่จะเดินทางมาด้วยการ
บินไทยแต่การบินไทยไม่สามารถรองรับลูกค้ากลุ่มขนาดใหญ่ได้เน่ืองจากกลยุทธ์การขายของการ
บินไทยไม่สามารถที่จะขายแพ็คเกจการบินสําหรับหน่ึงองค์กรในหน่ึงเที่ยวบินได้เพราะมีรูปแบบ
เที่ยวบินเหมาลํา หรือชาร์เตอร์ไฟลท์มากกว่า ทําให้ลูกค้าผู้จัดประชุมองค์กรนานาชาติต้องวาง
แผนการเดินทางด้วยสายการบินอ่ืน ๆ หรือกระจายการเดินทางผ่านสายการบินหลายสายการบิน 
นอกจากน้ี การเดินทางของนักเดินทางกลุ่มไมซ์ในประเทศไทยส่วนใหญ่ต้องมีการต่อเครื่องบินทํา
ให้ลูกค้าผู้จัดประชุมองค์กรนานาชาติมีความรู้สึกไม่สะดวกสบายเท่าที่ควร ดังน้ัน หากการบินไทย
สามารถวางกลยุทธ์สําหรับตลาดธุรกิจจัดประชุมองค์กรนานาชาติด้วยการเปิดตลาดและ
ให้บริการสําหรับองค์กรที่สํารองที่น่ังเป็นจํานวนมากจะเป็นการสร้างโอกาสท่ีดีสําหรับตลาดธุรกิจ
จัดประชุมในประเทศไทย รวมถึงการสร้างพันธมิตรสายการบินในประเทศไทยที่สามารถเช่ือมโยง
นักเดินทางกลุ่มไมซ์ไปยังเมือง MICE City ที่เป็นเมืองหลัก ๆ และสามารถตรวจเอกสารการเดิน
ทางเข้าประเทศในสนามบินได้โดยไม่ต้องมีการเช็คอินหรือตรวจเอกสารใหม่  

สําหรับประเด็นด้านห้องประชุมขนาดใหญ่น้ัน ธุรกิจโรงแรมที่รองรับตลาดประชุมองค์กร
ตามรายช่ือของสํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการจะเห็นว่ามีหลายโรงแรมที่
สามารถรองรับห้องประชุมขนาดใหญ่ได้ ซึ่งสอดคล้องกับมุมมองของคุณอุทิศ ลิ่มสกุล ผู้ช่วย 
ผู้อํานวยการการท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย สํานักงานภูเก็ตที่ว่าปัญหาเรื่องศูนย์ประชุมขนาด
ใหญ่อาจจะไม่ใช่ปัญหาเร่งด่วนเพราะทุกวันน้ี ธุรกิจโรงแรมในจังหวัดภูเก็ตสามารถบริหารจัดการ
ได้ มีโรงแรมหลายแห่งที่สามารถรองรับการประชุมที่มีผู้เข้าร่วมจํานวนมากได้ เพียงแต่ในมุมมอง
ของผู้ประกอบการน้ัน การที่ไม่มีศูนย์ประชุมขนาดใหญ่ทําให้การจัดประชุมกระจุกตัวอยู่ใน
โรงแรมที่มีศักยภาพด้านห้องประชุมเท่าน้ัน โอกาสที่โรงแรมอ่ืน ๆ จะได้รับคือ เมื่อโรงแรมท่ีเป็น
เจ้าภาพไม่สามารถรองรับผู้เข้าร่วมประชุมได้ทั้งหมด เน่ืองจากท่ีผ่านมามีการติดต่อประสานงาน
จากธุรกิจในประเทศไทยที่จะนําตัวแทนบริษัทจากภูมิภาคเอเชียมาประชุมที่จังหวัดภูเก็ต แต่ด้วย
ศักยภาพของพ้ืนที่ไม่สามารถรองรับได้ทําให้ตัวแทนบริษัทที่อยู่ในประเทศอ่ืน ๆ นําเสนอสถานที่
จัดประชุมในประเทศของตนเป็นทางเลือก 
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“...บทเรียนจากศูนย์ประชุมเชียงใหม่ที่ไม่มีความพร้อมทั้งบุคลากรท่ีสามารถให้บริการใน
ระดับสากล การออกแบบที่ไม่สอดคล้องกับมาตรฐานและการใช้งาน ภาครัฐไม่ควรมุ่งแต่
จะสร้างสิ่งก่อสร้างศูนย์ประชุม โดยมีหน่วยงานภาครัฐเป็นผู้บริหารจัดการแต่ไม่สามารถ
รองรับการใช้งานจริงได้ ทั้งสิ่งอํานวยความสะดวก เช่น ปลั๊กทุกๆ 3 เมตร อีกทั้งระบบ
การขนส่งที่จะนําอุปกรณ์ และแม้แต่ผู้เข้าประชุมไปยังภูมิภาคต่างๆค่อนข้างยาก...” 

.   (คุณสุกัญญา จนัทร์ชู,17 กรกฎาคม 2558) 
 

 ทั้งน้ีในมุมมองของลูกค้าองค์กรต่างประเทศ และจากการประชุมกลุ่มย่อยร่วมกับผู้ที่
เก่ียวข้องกับการบริหารจัดการธุรกิจการจัดประชุมพบว่า ประเทศไทยไม่ได้มีปัญหาเก่ียวกับ
ปริมาณห้องประชุมหรือสถานที่ประชุมแต่ปัญหาเร่งด่วนหากต้องการเพ่ิมศักยภาพ มาตรฐาน 
และสิ่งที่ควรแก้ไขคือปัญหาทางด้านการขนส่งที่ไม่รองรับการประชุมองค์กรที่มีขนาดใหญ่ การ
เดินทางไปยังปริมณฑลค่อนข้างยาก ไม่มีการขนส่งมวลชนที่สามารถใช้ต๋ัวโดยสารรวมในบัตร
เดียวได้ รวมไปถึงปัญหาด้านการพัฒนามาตรฐานความปลอดภัยในสถานที่ต่างๆ และความ
ปลอดภัยในการเดินทาง นอกจากน้ียังมีปัญหาเก่ียวกับแท็กซี่ในกรุงเทพมหานคร ที่เอารัดเอาเอา
เปรียบผู้โดยสารชาวต่างประเทศ ส่วนปัญหาที่ควรแก้ไขเพ่ิมเติมคือ การพัฒนาการบริการ
อินเตอร์เนต Wifi รวดเร็วและเสถียร ในพ้ืนที่สาธารณะ ระบบการจราจรท่ีติดขัด ดังภาพที่ 4.6 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 4.6 ปัจจัยที่บ่ันทอนศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมองค์กรในประเทศไทย 
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ทั้งน้ีโดยสรุปธุรกิจการจัดประชุมของประเทศไทยยังไม่สามารถเป็นทางเลือกหลักของ
ลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย หรือองค์กรที่จัดประชุมเน่ืองจากปัญหาดังน้ี 

1. นโยบายภาครัฐต่ออุตสาหกรรมที่เก่ียวเนื่องกับธุรกิจจัดประชุมไม่แน่นอนท้ังในแง่ของ
มาตรการด้านภาษี กฎหมาย กฎระเบียบในการเดินทาง ทั้งน้ีปัญหาทางด้านกฎหมายหรือ
มาตรการภาษีทําให้เป็นอุปสรรคในการจัดประชุม หน่วยงานท่ีเก่ียวข้องส่วนใหญ่จะยึดถือแนว
ปฏิบัติตามเอกสารหรือตัวหนังสือ ซึ่งในหลาย ๆ ครั้งทําให้ประเทศไทยต้องเสียโอกาสทางธุรกิจใน
การเป็นเจ้าภาพการจัดประชุมองค์กรขนาดใหญ่  

2. สิ่งอํานวยความสะดวกท่ีไม่พร้อม ทําให้ในปัจจุบัน ตลาดหลักของธุรกิจจัดประชุมจึง
มุ่งไปท่ีกรุงเทพมหานคร และพัทยา เน่ืองจากมีความสะดวกในแง่การเดินทาง หากเดินทางไป
จังหวัดอ่ืน ๆ เช่น ภูเก็ต เชียงใหม่ กระบ่ี หรือจังหวัดในปริมณฑลจะมีค่าใช้จ่ายค่อนข้างสูง 
 3. ภาครัฐไม่ได้พัฒนาโครงสร้างพ้ืนฐานเพ่ือรองรับอุตสาหกรรมจัดประชุม ที่จะสนับสนุน
และส่งเสริมการท่องเที่ยวเพ่ือการประชุม 

4. ศักยภาพของประเทศไทยต่อการเป็นเมืองท่องเที่ยวเพ่ือการประชุมน้ันเป็นรองคู่
แข่งขันในภูมิภาค อาทิ สิงคโปร์ มาเลเซีย เกาหลีใต้ ญี่ปุ่น หรือมาเก๊า เป็นต้น ทําให้ประเทศไทย
ยังไม่สามารถตอบสนองต่อนักท่องเที่ยวหรือลูกค้ากลุ่มบนได้นัก  

5. แหล่งท่องเที่ยวต่าง ๆ ใกล้เคียงสถานที่จัดประชุมขาดฐานข้อมูลขีดความสามารถใน
การรองรับนักท่องเที่ยวทําให้แหล่งท่องเที่ยวหลายแห่งต้องรับจํานวนนักท่องเที่ยวมากเกิน
ความสามารถของพื้นที่ โดยปัญหาน้ีเกิดจากการที่ภาครัฐไม่ได้ให้ความสําคัญกับประเด็นด้านขีด
ความสามารถในการรองรับนักท่องเที่ยว 

6. ปัจจัยด้านกฎหมาย โดยเก่ียวข้องกับทั้งการไม่มีกฎหมายหรือระเบียบรองรับ และใน
ด้านการบังคับใช้กฎหมายที่ไม่มีประสิทธิภาพ ยกตัวอย่างเช่น ธุรกิจที่มาจัดประชุมในประเทศ
ไทยที่มุ่งหวังผลด้านการเจรจาทางธุรกิจและมีการนําสินค้าตัวอย่างมานําเสนอและจัดแสดง แต่
มาตรการด้านภาษียังไม่สนับสนุนทําให้ธุรกิจที่เข้ามาจัดประชุมในประเทศไทยต้องเสียภาษีใน
อัตราที่สูง 

7. ความไม่มีเสถียรภาพทางการเมือง รวมไปถึงความไม่สงบทางการเมืองของประเทศ
ไทยนับต้ังแต่ปี พ.ศ. 2549 ทําให้ต่างประเทศไม่มั่นใจที่จะเดินทางมาจัดประชุมในประเทศไทย 
และรวมถึงการพัฒนาด้านกฎหมายหรือข้อบังคับที่จะสนับสนุนและส่งเสริมอุตสาหกรรมการจัด
ประชุม 

8. ปัญหาด้านโลจิสติกส์ในการขนย้ายผู้เข้ามาประชุมในประเทศไทย นักท่องเที่ยวที่มา
เป็นกลุ่มใหญ่จะประสบปัญหาด้านรถในการขนส่ง ประกอบกับหลายธุรกิจไม่มีการควบคุม
คุณภาพของยานพาหนะ และคุณภาพของตัวรถโดยสาร โดยเฉพาะอย่างย่ิงการใช้รถโดยสารสอง
ช้ัน และการไม่มีกฎหมายบังคับในการควบคุมระยะเวลาในการขับรถโดยสารติดต่อกัน 
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9. ขาดเทคโนโลยีรองรับ แม้ว่าความก้าวหน้าทางเทคโนโลยีในประเทศไทยจะทัดเทียม
ประเทศอื่น ๆ แต่ในด้านเทคโนโลยีที่ เก่ียวข้องกับอุตสาหกรรมการจัดประชุมยังด้อยกว่า
ต่างประเทศทําให้ต้องมีการเช่ามาจากต่างประเทศที่ต้องใช้ค่าใช้จ่ายสูง 

 
4.3.4ผลการเก็บรวบรวมข้อมูลปฐมภูมิ: การวิจัยเชิงปริมาณ 
นอกจากน้ี ผู้วิจัยได้ดําเนินการเก็บข้อมูลเก่ียวกับการดําเนินงานของธุรกิจโรงแรมซึ่งเป็น

สถานที่จัดประชุมโดยใช้แบบสอบถามจากโรงแรมในพ้ืนที่ศึกษาคือ 5 MICE City ที่ดําเนินการจัด
ประชุม รวมท้ังสิ้น 120 ธุรกิจ โดยมีผลการวิจัย ดังน้ี 

ผลการวิจัยในตารางที่ 4.4พบว่า กลุ่มตัวอย่างเป็นธุรกิจโรงแรมในจังหวัดภูเก็ตมากที่สุด 
คิดเป็นร้อยละ 23.33 รองลงมาคือ กรุงเทพมหานครและปริมณฑล คิดเป็นร้อยละ 22.50 
เชียงใหม่ คิดเป็นร้อยละ 21.67 พัทยา คิดเป็นร้อยละ 17.50 และขอนแก่น คิดเป็นร้อยละ 
15.00 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.4สถานที่ต้ังของโรงแรม 

สถานทีต้ั่งโรงแรม จํานวน ร้อยละ 
ภูเก็ต 28 23.33 
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 27 22.50 
เชียงใหม่ 26 21.67 
พัทยา 21 17.50 
ขอนแก่น 18 15.00 

รวม 120 100 
 
 โดยตารางที่ 4.5แสดงให้เห็นว่ากลุ่มตัวอย่างมีอายุกิจการเฉลี่ย 11.47 ปี หรือ 11 ปี 5 
เดือน 19 วันค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 5.25 โดยมีค่าจ่ายด้านวัสดุอุปกรณ์วัตถุดิบปรุงอาหารเฉลี่ยต่อ
ปี 15,765,417.00 บาท ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 15,410,971.03 ซึ่งเป็นวัสดุอุปกรณ์และวัตถุดิบ
ในท้องถิ่นเฉลี่ย ร้อยละ 67.67 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 19.72 กลุ่มตัวอย่างมีจํานวนแรงงาน/ลูกค้า
ในธุรกิจเฉลี่ย 251.57 หรือ 252 คน ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 180.98 โดยเป็นแรงงานในท้องถิ่น
เฉลี่ยร้อยละ 58.47 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 23.90 สําหรับอัตราค่าแรงงานพบว่ามีอัตราค่าจ้าง
เฉลี่ย 14,295.50 บาทต่อเดือน ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 2,194.22 ทั้งน้ี ธุรกิจโรงแรมมีการนําเงิน
รายได้ไปต่อเติมธุรกิจหรือลงทุนเพ่ิมเติมในจังหวัดร้อยละ 7.00 ซึ่งข้อมูลส่วนน้ีจะถูกนําไปคํานวณ
ตัวคูณทวีในการวิเคราะห์ผลกระทบทางเศรษฐกิจของธุรกิจจัดประชุมในประเทศไทย 
 
ตารางที่ 4.5ข้อมูลเก่ียวกับโรงแรม 
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ข้อมูลเก่ียวกับโรงแรม ค่าเฉลี่ย SD
อายุกิจการเฉลี่ย (ปี) 11.47 5.25
ค่าใช้จ่ายด้านวัสดุอุปกรณ์ วัตถุดิบปรุงอาหารเฉลี่ยต่อปี 
(บาท) 

  
15,765,417.00    15,410,971.03 

สัดส่วนวัสดุอุปกรณ์ และวัตถุดิบในท้องถิ่น (ร้อยละ) 67.67 19.72
จํานวนแรงงาน/ลูกจ้างในธุรกิจ (คน) 251.57 180.98
สัดส่วนแรงงานในท้องถิ่น 58.47 23.90
อัตราค่าจ้างแรงงานเฉลี่ย (บาทต่อเดือน) 14,295.50           2,194.22 
สัดส่วนการนําเงินรายได้ไปต่อเติมธุรกิจหรือลงทุน (ร้อย
ละ) 7.00  5.61 

 
 ทั้งน้ีเน่ืองจากโรงแรม/ที่พักส่วนใหญ่ให้บริการท้ังการจัดประชุมองค์กรและการท่องเท่ียว
เพ่ือเป็นรางวัล จึงได้เก็บรวบรวมข้อมูลปริมาณหรือสัดส่วนการจัดประชุมองค์กร เปรียบเทียบกับ
การท่องเที่ยวเพื่อเป็นรางวัล ในธุรกิจโรงแรมของกลุ่มตัวอย่าง ผลการวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่าง
เกือบคร่ึงหน่ึงของทั้งหมดคิดเป็นร้อยละ 40.83ระบุว่าผู้ใช้บริการส่วนใหญ่ที่เป็นบริษัทต่างชาติที่
เข้ามาดําเนินการจัดการท่องเที่ยวเพ่ือเป็นรางวัลให้กับพนักงานมากกว่ามากกว่าการประชุม
องค์กร รองลงมาคือ กลุ่มโรงแรมที่ให้บริการทั้งสองรูปแบบในสัดส่วนที่เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 
32.50ในขณะที่โรงแรมซึ่งให้บริการการประชุมองค์กรมากกว่าการจัดการท่องเที่ยวเพ่ือเป็นรางวัล 
มีอยู่ร้อยละ 26.67 รายละเอียดดังภาพที่ 4.7 
 

 
ภาพท่ี 4.7ประเภทของการจัดประชุมองค์กร 
 
 โดยผู้วิจัยได้ดําเนินการสอบถามถึงประเภทของอุตสาหกรรมของบริษัทที่จัดประชุม
องค์กรในประเทศไทย ผลการวิจัยดังภาพที่ 4.8นําเสนออุตสาหกรรมที่มาจัดประชุมองค์กรใน

0 10 20 30 40 50

ปริมาณการประชุมองค์กรมากกว่า

สัดส่วนเท่ากัน

ปริมาณการจัดการการท่องเที่ยวเพ่ือเป็นรางวัล
มากกว่า

26.67%

32.50%

40.83%
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ประเทศไทย พบว่าอุตสาหกรรมการแพทย์และการดูแลสุขภาพเป็นอุตสาหกรรมที่มาใช้บริการจัด
ประชุมมากเป็นอันดับหน่ึง คิดเป็นร้อยละ 59.17รองลงมาคือ อุตสาหกรรมการศึกษา คิดเป็น
ร้อยละ 47.50 อุตสาหกรรมยานยนต์และช้ินส่วนยานยนต์ คิดเป็นร้อยละ 44.17 อุตสาหกรรม
อิเล็กทรอนิกส์และอุตสาหกรรมอ่ืน ๆในสัดส่วนเท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 27.50 อุตสาหกรรมความ
งาม คิดเป็นร้อยละ 25.83 อุตสาหกรรมพลังงานคิดเป็นร้อยละ 22.50 และอุตสาหกรรมเกษตร 
คิดเป็นร้อยละ 1.67 ตามลําดับ 
 

 
 
ภาพท่ี 4.8ร้อยละของบริษัทที่จัดประชุมองค์กรจําแนกตามประเภทของอุตสาหกรรม 
 

 ผลการวิจัยในภาพที่ 4.9พบว่า ธุรกิจจากประเทศจีนเป็นกลุ่มที่เดินทางมาจัดประชุม
องค์กรในประเทศไทยมากเป็นอันดับหน่ึง คิดเป็นร้อยละ 65.83รองลงมาคือ ประเทศสิงคโปร์ คิด
เป็นร้อยละ 41.67ประเทศมาเลเซีย คิดเป็นร้อยละ 35.00 ประเทศเกาหลีใต้ คิดเป็นร้อยละ 
31.67 ประเทศอินเดีย คิดเป็นร้อยละ 25.83 และประเทศญี่ปุ่น คิดเป็นร้อยละ 25.00ตามลําดับ 
โดยที่เหลือไม่แตกต่างกันมากนัก 
 

 
ภาพท่ี 4.9ร้อยละของบริษัทที่จัดประชุมองค์กรจําแนกตามประเทศท่ีต้ังของบริษัท  

ผลการวิจัยในตารางที่ 4.6พบว่าระยะเวลาเฉลี่ยในการจัดประชุมองค์กรคือ 3.27วัน 
2.35คืน หรือ 3 วัน 2 คืน โดยระยะเวลาในการจัดประชุมมากกว่าครึ่งคือ 3 วัน คิดเป็นร้อยละ 

1.67%
22.50%

25.83%
27.50%
27.50%

44.17%
47.50%

59.17%

เกษตรกรรม
พลังงาน

ความงาม
อิเล็กทรอนิกส์

อื่น ๆ
ยานยนต์และชิ้นส่วนยานยนต์

การศึกษา
การแพทย์และการดูแลสุขภาพ

0.83
5.83

9.17
11.67

15.83
25.00
25.83

31.67
35.00

41.67
65.83

ฝร่ังเศส
อินโดนีเซีย

สหรัฐอเมริกา
อ่ืน ๆ 

ออสเตรเลีย
ญ่ีปุ่น

อินเดีย
เกาหลีใต้
มาเลเซีย
สิงค์โปร์

จีน

หมายเหตุ ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ

หมายเหต ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ
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54.17 รองลงมาคือ มากกว่า 3 วัน คิดเป็นร้อยละ 33.33 ตามลําดับ และมีจํานวนคืน 2 คืนมาก
ที่สุด คิดเป็นร้อยละ 53.33 รองลงมาคือ มากกว่า 3 วันคิดเป็นร้อยละ 35.00 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.6จํานวนและร้อยละขององค์กรที่จัดประชุมจําแนกตามระยะเวลาในการจัดประชุม 

จํานวนวัน จํานวน ร้อยละ จํานวนคืน จํานวน ร้อยละ
2 วัน 15 12.50 1 คืน 14 11.67
3 วัน 65 54.17 2 คืน 64 53.33
มากกว่า 3 วัน 40 33.33 มากกว่า 2 คืน 42 35.00

เฉลี่ย 3.27 วัน เฉลี่ย 2.35 คนื 
 

ในตารางที่ 4.7 ผลการวิจัยพบว่าในแต่ละบริษัทมีจํานวนผู้เข้าประชุมเฉลี่ย 128.92คน 
จํานวนครั้งทั้งสิ้น 27.89ครั้งต่อปี และมีค่าห้องพักในช่วงฤดูกาลท่องเที่ยว 4,261.17บาท และ
ช่วงนอกฤดูกาลท่องเที่ยวคือ 2,612.32บาทและมีค่าห้องประชุมรวมค่าอาหารในช่วงฤดูกาล
ท่องเที่ยว 1,346.75บาทต่อคนและค่าอาหารช่วงนอกฤดูกาลท่องเที่ยว 1,098.00บาทต่อคน 

 
ตารางที่ 4.7รายละเอียดการจัดประชุมองค์กร 

การจัดประชุมองค์กร ค่าเฉลี่ย SD
จํานวนผู้เข้าประชุมในแต่ละบริษัทเฉลี่ย (คน) 128.92 159.16
จํานวนคร้ังในการจัดประชุมเฉลี่ย (ครั้ง) 27.89 22.93
ค่าห้องพักต่อคนช่วงฤดูกาลท่องเที่ยว (บาท) 4,261.17 1,548.33
ค่าห้องพักต่อคนช่วงนอกฤดูกาลท่องเที่ยว (บาท) 2,612.32 623.28
ค่าห้องประชุมรวมค่าอาหารช่วงฤดูกาลท่องเที่ยวต่อคน (บาท) 1,346.75 363.61
ค่าห้องประชุมรวมค่าอาหารช่วงนอกฤดูกาลท่องเที่ยวต่อคน
(บาท) 1,098.00 234.78 

 
ผลการวิจัยในตารางที่ 4.8แสดงรูปแบบการบริการของโรงแรมในการประชุมองค์กร 

ผู้วิจัยพัฒนาข้อคําถามจากแนวโน้มของการจัดการธุรกิจจัดประชุมเพ่ือเป็นแนวทางในการ
วิเคราะห์ศักยภาพในการตอบสนองความต้องการของตลาด โดยผลการวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่าง
ส่วนใหญ่มีบริการ Bandwith ฟรีและเพียงพอ WiFi ฟรี รวดเร็วและเสถียร(ร้อยละ 77.31) 
บริการสภาพแวดล้อมที่ ส่ งเสริมสุขภาพ  เช่น  การบริการฟิตเนส  โยคะ การมี  Health 
Consciousness(ร้อยละ 72.81) ความทันสมัยของเทคโนโลยีและโสตทัศนูปกรณ์ในห้องประชุม
(ร้อยละ 74.17) และอาหารและเครื่องด่ืมคุณภาพ มีเอกลักษณ์(ร้อยละ 79.17) ในระดับมากถึง
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มากท่ีสุด โดยกลุ่มตัวอย่างประมาณคร่ึงหน่ึงมีการบริการด้านกิจกรรมการสร้างทีมงาน (ร้อยละ 
51.92) การประชุมสีเขียว/การประชุมที่เป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อม (ร้อยละ 55.67) และพ้ืนที่จัด
ประชุมที่ยืดหยุ่น (การจัดประชุมนอกสถานที่ การกั้นห้องด้วย partition ต้นไม้ และอื่น ๆ) (ร้อย
ละ 51.54) ในระดับมากถึงมากที่สุด ขณะที่แอพพลิเคช่ันการประชุมสําหรับสมาร์ทโฟน มีการ
ให้บริการค่อนข้างน้อย   
 
ตารางท่ี 4.8จํานวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจําแนกตามระดับการให้บริการแก่บริษัทที่จัด
ประชุมองค์กร 

รูปแบบการบริการของโรงแรม
ในการประชุมองค์กร 

มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด
จํานวน
(ร้อยละ) 

จํานวน
(ร้อยละ)

จํานวน 
(ร้อยละ) 

จํานวน 
(ร้อยละ) 

จํานวน
(ร้อยละ) 

Bandwith ฟรแีละเพียงพอ WiFi 
ฟรี รวดเร็วและเสถียร 

69
(57.98) 

23
(19.33) 

14
(11.76) 

7 
(5.88) 

6
(5.05) 

บริการสภาพแวดล้อมที่ส่งเสริม
สุขภาพ เช่น การบริการฟิตเนส 
โยคะ การมี Health 
Consciousness 

51 
(44.74) 

32 
(28.07) 

14 
(12.28) 

8 
(7.02) 

9 
(7.89) 

ความทันสมัยของเทคโนโลยีและ
โสตทัศนูปกรณ์ในห้องประชุม 

44
(36.67) 

45
(37.50) 

23
(19.17) 

5 
(4.16) 

3
(2.50) 

อาหารและเครื่องด่ืมคุณภาพ มี
เอกลักษณ ์

56
(46.67) 

39
(32.50) 

14
(11.67) 

4 
(3.33) 

7
(5.83) 

กิจกรรมการสร้างทีมงาน 
25

(24.04) 
29

(27.88) 
32

(30.77) 
10 

(9.62) 
8

(7.69) 
การประชุมสีเขียว/การประชุมที่
เป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อม 

31
(29.25) 

28
(26.42) 

24
(22.64) 

9 
(8.49) 

14
(13.20 

พ้ืนที่จัดประชุมที่ยืดหยุ่น (การจัด
ประชุมนอกสถานที่ การก้ันห้อง
ด้วย partition ต้นไม้ และอ่ืน ๆ) 

24 
(24.74) 

26 
(26.80) 

28 
(28.87) 

7 
(7.22) 

12 
(12.37) 

แอพพลิเคช่ันการประชุมสําหรับ
สมาร์ทโฟน 

6
(6.59) 

15
(16.48) 

35
(38.46) 

11 
(12.09) 

24
(26.38) 

 ผลการวิจัยในภาพที่ 4.10พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีบริการ Bandwith ฟรีและ
เพียงพอ WiFi ฟรี รวดเร็วและเสถียรมากท่ีสุดในระดับมาก (ค่าคะแนนเฉลี่ย 4.16) รองลงมาคือ 
อาหารและเครื่องด่ืมคุณภาพมีเอกลักษณ์ ในระดับมาก (ค่าคะแนนเฉลี่ย 4.12) ความทันสมัยของ
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เทคโนโลยีและโสตทัศนูปกรณ์ให้ห้องประชุมในระดับมาก (ค่าคะแนนเฉลี่ย 3.95) บริการ
สภาพแวดล้อมที่ส่งเสริมสุขภาพฯ ในระดับมาก (ค่าคะแนนเฉลี่ย 3.75) และการประชุมสีเขียว/
การประชุมที่เป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อมในระดับมาก (ค่าคะแนนเฉล่ีย 3.09) ตามลําดับ 

 
ภาพที่ 4.10ค่าเฉล่ียของระดับการให้บริการในประเด็นที่สําคัญต่อการประชุมองค์กรของกลุ่ม
ตัวอย่าง 
 

ผลการวิจัยในภาพที่ 4.11แสดงให้เห็นว่า ธุรกิจที่มาจัดประชุมองค์กรในประเทศไทยมี
การดําเนินการติดต่อประสานงานเพ่ือจัดประชุมองค์กรโดยตรงกับโรงแรมที่เป็นสถานที่จัด
ประชุมโดยตรงถึงร้อยละ 80.00รองลงมาคือ ประมาณร้อยละ 42.50มีการใช้บริการบริษัทจัดการ
จุดหมายปลายทางการประชุมและแหล่งท่องเที่ยว หรือ DMC การติดต่อผ่านตัวแทนนําเที่ยว 
ร้อยละ 17.50 ตามลําดับ 

 
หมายเหตุ ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ 
ภาพท่ี 4.11การติดต่อกับโรงแรมในการจัดประชุมองค์กร 
 ผลการวิจัยในภาพที่ 4.12แสดงถึงวัตถุประสงค์ในการจัดประชุมของธุรกิจที่เดินทางมา
จัดประชุมองค์กรที่ประเทศไทย ผลการวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างมากกว่าครึ่งหน่ึงมาจัดประชุม
องค์กรในประเทศไทยในรูปแบบการจัดประชุมของฝ่ายต่าง ๆ ภายในบริษัท คิดเป็นร้อยละ 

แอพพลิเคชั่นการประชุมสําหรับสมาร์ทโฟน

พ้ืนที่จัดประชุมที่ยืดหยุ่น 

กิจกรรมการสร้างทีมงาน

การประชุมสีเขียว/ที่เป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อม 

บริการสภาพแวดล้อมที่ส่งเสริมสุขภาพ 

ความทันสมัยของเทคโนโลยีโสตทัศนูปกรณ์ในหอ้งประชุม

อาหารและเครื่องดื่มคุณภาพ มีเอกลักษณ์

Bandwith ฟรีและเพียงพอ WiFi ฟรี รวดเร็วและเสถียร

2.06
2.81

3.04
3.09

3.75
3.95
4.12
4.16

ติดต่อโดยตรงมายัง
โรงแรม

80.00 %
ติดต่อผ่าน Tour 

Agent
17.5 %

ติดต่อผ่าน DMC 
42.50 %
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50.83รองลงมาคือ การประชุมผู้บริหาร คิดเป็นร้อยละ 33.33 การประชุมเพ่ือแนะนําสินค้าใหม่ 
คิดเป็นร้อยละ 21.67 และการประชุมผู้ถือหุ้น คิดเป็นร้อยละ 7.50ตามลําดับ  
 

 
หมายเหตุ ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ 
ภาพท่ี 4.12วัตถุประสงค์ในการจัดประชุมองค์กร 
 

ผลการวิจัยในภาพที่ 4.13แสดงถึงรูปแบบการจัดประชุมของธุรกิจที่เดินทางมาจัด
ประชุมองค์กรที่ประเทศไทย ผลการวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างที่เป็นธุรกิจที่มาจัดประชุมองค์กรใน
ประเทศไทยส่วนใหญ่ ร้อยละ 72.50ดําเนินการจัดประชุมสัมมนามากท่ีสุด รองลงมาคือ การ
ประชุมเชิงปฏิบัติการ คิดเป็นร้อยละ 29.17 การประชุมระดมสมอง คิดเป็นร้อยละ 17.50 และ
การประชุมอภิปราย คิดเป็นร้อยละ 14.17ตามลําดับ 
 

 
หมายเหตุ ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ 
ภาพท่ี 4.13รูปแบบในการจัดประชุมองค์กร 

ผลการวิจัยในตารางที่ 4.9แสดงความโดดเด่นของการบริการของโรงแรมในการประชุม
องค์กร โดยผลการวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ระบุว่าบริการการประชุมองค์กรของโรงแรมมี
ความโดดเด่นในระดับมากถึงมากที่สุดทุกด้าน โดยกลุ่มตัวอย่างระบุว่ามีความโดดเด่นด้านราคา

การประชุมของ
ฝ่ายต่าง ๆ
50.83%

การประชุมเพื่อ
แนะนําสินค้าใหม่

21.67%

การประชุม
ผู้บริหาร
33.33%

การประชุมผู้ถือหุ้น
7.50%

การ
ประชุมสัมมนา

72.50%
การประชุม
ระดับสมอง
17.50%

การประชุม
อภิปราย
14.17%

การประชุมเชิง
ปฏิบัติการ
29.17%
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สมเหตุสมผลในระดับมากถึงมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 89.17 โดยในด้านทําเลท่ีต้ัง คิดเป็นร้อยละ 
85.83 ด้านที่พักและอาหาร คิดเป็นร้อยละ 86.67 ด้านสิ่งอํานวยความสะดวกในการจัดประชุม 
คิดเป็นร้อยละ 79.17 และด้านการบริการที่เป็นเลิศ คิดเป็นร้อยละ 75.84 ตามลําดับ โดยที่เหลือ
ไม่แตกต่างกันมากนัก 
 
ตารางที่ 4.9ความโดดเด่นของการบริการของโรงแรมในการประชุมองค์กร 

ความโดดเด่นของการบริการ
ของโรงแรมในการประชุม

องค์กร 

มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด
จํานวน
(ร้อยละ)

จํานวน
(ร้อยละ)

จํานวน
(ร้อยละ) 

จํานวน 
(ร้อยละ) 

จํานวน
(ร้อยละ) 

ราคาสมเหตุสมผล 
63

(52.50) 
44

(36.67) 
12

(10.00) 
1 

(0.83) 
0

(0.00) 

ทําเลท่ีต้ัง 
57

(47.50) 
46

(38.33) 
9

(7.50) 
8 

(6.67) 
0

(0.00) 

ที่พักและอาหาร 
39

(32.50) 
65

(54.17) 
11

(9.17) 
5 

(4.16) 
0

(0.00) 
สิ่งอํานวยความสะดวกในการ
จัดประชุม 

42
(35.00) 

53
(44.17) 

20
(16.67) 

5 
(4.16) 

0
(0.00) 

การบริการที่เป็นเลิศ 
47

(39.17) 
44

(36.67) 
19

(15.83) 
7 

(5.83) 
3

(2.50) 
การบริการอินเตอร์เน็ตและ 
free wifi 

53
(44.17) 

36
(30.00) 

19
(15.83) 

5 
(4.16) 

7
(5.83) 

ขนาด ความหลากหลายของ
ห้องประชุม 

50
(41.67) 

38
(31.67) 

18
(15.00) 

10 
(8.33) 

4
(3.33) 

ใกล้แหล่งท่องเที่ยว 
49

(40.84) 
34

(28.33) 
21

(17.50) 
13 

(10.83) 
3

(2.50) 
 

ผลการวิจัยในภาพที่ 4.14แสดงให้เห็นถึงความโดดเด่นของบริการที่ ธุรกิจโรงแรม
นําเสนอให้กับลูกค้าผู้มาจัดประชุมองค์กรในประเทศไทย โดยกลุ่มตัวอย่างระบุว่าราคา
สมเหตุสมผลเป็นความโดดเด่นในระดับมากที่สุด (ค่าคะแนนเฉลี่ย 4.41) รองลงมาคือ ทําเลที่ต้ัง
ในระดับมากที่สุด (ค่าคะแนนเฉล่ีย 4.27) ที่พักและอาหารในระดับมาก (ค่าคะแนนเฉล่ีย 4.15) 
สิ่งอํานวยความสะดวกในการจัดประชุมในระดับมาก (ค่าคะแนนเฉลี่ย 4.10) การบริการที่เป็น
เลิศในระดับมาก (ค่าคะแนนเฉลี่ย 4.04) และการบริการฟรีอินเตอร์เน็ตและ wifi ในระดับมาก 
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(ค่าคะแนนเฉล่ีย 4.02) ขนาดและความหลากหลายของห้องประชุมในระดับมาก (ค่าคะแนนเฉล่ีย 
4.00) และใกล้แหล่งท่องเที่ยวในระดับมาก (ค่าคะแนนเฉล่ีย 3.94) ตามลําดับ 

 
ภาพท่ี 4.14ความโดดเด่นของการบริการของโรงแรมในการประชุมองค์กร 
 
 สําหรับปัจจัยที่จะบ่ันทอนศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทยนั้น 
ผลการวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เห็นว่าปัญหาและอุปสรรคของธุรกิจการจัดประชุมองค์กร 
เห็นว่าปัญหาด้านระบบขนส่งมวลชนขนาดใหญ่และปัญหาด้านการสื่อสารการตลาด เป็นปัญหา
และอุปสรรคที่พบมากท่ีสุดมากเป็นอันดับหน่ึงในสัดส่วนเท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 63.33รองลงมา
คือ ระบบสาธารณูปโภคและสาธารณูปการ คิดเป็นร้อยละ 42.50กฎหมายและข้อบังคับ คิดเป็น
ร้อยละ 28.33เง่ือนไขทางด้านภาษีที่ส่งเสริมและจูงใจให้บริษัทมาจัดประชุมองค์กรที่ประเทศไทย 
คิดเป็นร้อยละ 25.83 และแนวทางการช่วยเหลืออย่างเท่าเทียม คิดเป็นร้อยละ 20.83ตามลําดับ 
ดังรายละเอียดในภาพที่ 4.15 

 
หมายเหตุ เลือกตอบได้มากกว่า 1 คําตอบ 
ภาพท่ี 4.15ปัญหาและอุปสรรคของโรงแรมท่ีดําเนินการในการประชุมองค์กร 
 4.3.5การวิเคราะห์ศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทยด้วยปัจจัยเชิงกล
ยุทธ์ 

ราคาสมเหตุสมผล

ทําเลท่ีต้ัง

ท่ีพักและอาหาร

สิ่งอํานวยความสะดวกในการจัดประชุม

การบริการท่ีเป็นเลิศ

การบริการอินเตอร์เน็ตและ free wifi

ขนาด ความหลากหลายของห้องประชุม

ใกล้แหล่งท่องเที่ยว

4.41

4.27

4.15

4.10

4.04

4.02

4.00

3.94

แนวทางการช่วยเหลืออย่างเท่าเทียม

เง่ือนไขทางด้านภาษีท่ีส่งเสริมและจูงใจบริษัท… 

กฎหมายและข้อบังคับ

ระบบสาธารณูปโภคและสาธารณูปการ

การส่ือสารการตลาด

ระบบขนส่งมวลชนขนาดใหญ่

20.83
25.83
28.33

42.50
63.33
63.33



 
 

 

104 
 

 
 ในการวิเคราะห์ศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุม ผู้วิจัยอาศัยวิธีการวิเคราะห์ปัจจัย
เชิงกลยุทธ์ (Strategic Factor Analysis) ด้วยการนําการวิเคราะห์ปัจจัยภายใน (Internal 
Factor Analysis Summary: IFAS) ได้แก่ จุดแข็ง จุดอ่อน และการวิเคราะห์ปัจจัยภายนอก 
(External Factor Analysis Summary: EFAS) ได้แก่ โอกาสและอุปสรรค และดําเนินการ
กําหนดค่าคะแนนถ่วงนํ้าหนัก (Weighting Score) ที่มีค่าคะแนนรวม 1.0 หรือ 100 % และค่า
คะแนนปัจจัย (Score) ที่มีคะแนน 1 – 5 โดยอาศัยการประชุมกลุ่มย่อยร่วมกับผู้ที่มีส่วน
เก่ียวข้องกับการบริหารจัดการธุรกิจการจัดประชุมซึ่งผลค่าคะแนนที่ได้รับจะสามารถช้ีให้เห็นถึง
ระดับศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทยที่อาศัยการประเมินปัจจัยภายใน (IFAS) 
และในขณะเดียวกันยังทราบถึงความน่าสนใจของอุตสาหกรรมไมซ์ที่อาศัยการประเมินปัจจัย
ภายนอก (EFAS) เมื่อนําทั้งสองปัจจัยมากําหนดลงในตาราง GE Matrix จะทําให้สามารถกําหนด
ทิศทางเชิงยุทธศาสตร์ของอุตสาหกรรมการจัดประชุมในประเทศไทยได้ โดยมีกระบวนการดังน้ี 

4.3.5.1 หลังจากที่ผู้เข้าประชุมได้ร่วมกันสังเคราะห์ข้อมูลจุดแข็ง จุดอ่อน 
โอกาส และอุปสรรคของธุรกิจจัดประชุม และได้ข้อมูลที่ถูกต้องสมบูรณ์แล้ว ผู้วิจัยให้ผู้เข้าร่วม
ประชุมให้ค่าถ่วงนํ้าหนักของแต่ละปัจจัย 

4.3.5.2 ผู้วิจัยให้ผู้เข้าร่วมประชุมประเมินค่าคะแนนของปัจจัยภายในและปัจจัย
ภายนอก โดยค่าคะแนน 4 – 5 หมายถึง ปัจจัยน้ันเป็นจุดแข็งหรือโอกาสของธุรกิจจัดประชุมใน
ประเทศไทย และค่าคะแนน 1 – 2 หมายถึงปัจจัยน้ันเป็นจุดอ่อน หรืออุปสรรคของธุรกิจจัด
ประชุมในประเทศไทย โดยปัจจัยใดที่เป็นไปได้ทั้งจุดแข็ง หรือจุดอ่อน โอกาส หรืออุปสรรค จะมี
ค่าคะแนน 3 คะแนน 

 
ตารางที่ 4.10การประเมินปัจจัยภายใน (IFAS) 

ปัจจัยภายใน 
W

ค่าถ่วง
น้ําหนัก 

S 
คะแนน 
(1-5) 

W X S
คะแนนถ่วง
น้ําหนัก 

จุดแข็ง 
1. ที่ต้ังทางภูมิศาสตร์ที่เป็นศนูย์กลางของภูมิภาค
สามารถเดินทางเช่ือมต่อไปยังประเทศเพ่ือนบ้านได้

0.15 4.0 0.60 

2. การมีแหล่งท่องเที่ยวและทรัพยากรการ
ท่องเที่ยวที่หลากหลาย มีความดึงดูดใจสูง 

0.13 5.0 0.65 

 
ตารางที่ 4.10(ต่อ) 
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ปัจจัยภายใน 
W

ค่าถ่วง
น้ําหนัก 

S 
คะแนน 
(1-5) 

W X S
คะแนนถ่วง
น้ําหนัก 

3. บุคลากรผู้ให้บริการมีความเป็นมิตร มีจติวิทยา
บริการสามารถสร้างความประทับใจให้กับนัก
เดินทางกลุ่มไมซ ์

0.08 4.3 0.34 

4. อาหารไทยอร่อย มีช่ือเสียงทําให้ผู้คนจากทั่ว
โลกต้องการที่จะมาชิมอาหารไทยที่ประเทศไทย 

0.03 4.3 0.13 

5. ความพร้อมทางด้านห้องประชุมและโรงแรมที่
พัก มีให้เลือกหลากหลาย 

0.13 3.9 0.51 

6. สถานทีจ่ัดงานประชุมมีความเหมาะสมกับราคา 
(ความสามารถในการแข่งขันทางด้านราคา) 

0.09 4.3 0.39 

7. มีสายการบิน Low cast airline เพียงพอ ทําให้
สามารถช่วยลดค่าใช้จ่ายให้แก่ผู้เข้าร่วมประชุมใน
การเดินทางภายในประเทศไทย 

0.07 4.0 0.28 

จุดอ่อน 
1. บุคลากรผู้ให้บริการขาดทักษะภาษาอังกฤษ 
รวมถึงภาษาต่างประเทศในการสื่อสารกับนัก
เดินทางกลุ่มไมซ์จากประเทศต่าง ๆ 

0.07 1.5 0.10 

2. การบริการของธุรกิจจัดประชุมในประเทศไทย
ไม่สามารถนําเสนอบริการที่สอดคล้องกับความ
ต้องการของธุรกิจที่มาจัดประชุมในประเทศไทย 
เช่น Free wifi หรือ เทคโนโลยีการจัดงานที่
ทันสมัยด้านแสง สี เสียง ขาดโรงแรมขนาดใหญ่
และห้องประชุมขนาดใหญท่ีส่ามารถรองรับกลุ่ม
นักเดินทางกลุ่มไมซท์ี่เดินทางมาจัดประชุมที่
ประเทศไทย เป็นต้น 

0.05 2.0 0.10 

3. ปัญหาจากภาครัฐที่ไม่ชัดเจนในด้านยุทธศาสตร์
อุตสาหกรรมไมซ์ โดยเฉพาะอย่างย่ิงการจัดประชุม
องค์กรในประเทศไทย  

0.05 1.0 0.05

 

ตารางที่ 4.10(ต่อ) 
ปัจจัยภายใน W S W X S
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ค่าถ่วง
น้ําหนัก

คะแนน 
(1-5) 

คะแนนถ่วง
น้ําหนัก

 ความไม่ชัดเจนด้านการบริหารจัดการ
อุตสาหกรรมไมซ์ของประเทศไทยระหว่างการ
ท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย และสํานักงาน
ส่งเสริมการประชุมและนิทรรศการ  

 การบินไทยไม่ได้ให้ความสําคญักับการปรับตัว
และกําหนดกลยุทธ์ที่เอ้ือต่อธุรกิจการจัด
ประชุมในประเทศไทย 

 หน่วยงานภาครัฐยังไม่ได้ให้ความสําคัญกับการ
พัฒนาโครงสร้างพ้ืนฐานที่สามารถรองรับและ
อํานวยความสะดวกกับนักเดินทางกลุ่มไมซท์ี่
เดินทางมาประชุมที่ประเทศไทยทําให้ไม่ได้รับ
ความสะดวก 

 

 ยังไม่มีการนิยามคําจํากัดความของ
อุตสาหกรรมไมซ์ หรือ MICE ให้ชัดเจนว่าแต่
ละตัวมีขอบเขตอย่างไร 

 เส้นทางและช่องทางคมนาคมขนส่งของ
ประเทศไทยไมส่ะดวกสําหรับการจัดประชุม
องค์กรในต่างจังหวัด 

 มาตรการภาษี กฎหมาย ระเบียบไม่เอ้ืออํานวย
ต่อธุรกิจที่เดินทางมาจัดประชุมทําให้นัก
เดินทางกลุ่มไมซ์ที่เดินทางมาร่วมประชุมใน
ประเทศไทยจะไม่บันทึกวีซ่าว่ามาร่วมประชุม
ในประเทศไทยเพราะต้องขอวีซ่าธุรกิจทําให้มี
ค่าใช้จ่ายสูงขึ้น 

  ขาดระบบการจัดการข้อมูลทางสถิติเก่ียวกับ
การจัดประชุมและอุตสาหกรรมไมซใ์นประเทศ
ไทยทําให้ขาดข้อมูลทีใ่ช้ในการตัดสินใจ รวมไป
ถึงข้อมูลสถิติคลาดเคลื่อนไม่สามารถใช้งานได้
จริง  

   

 

ตารางที่ 4.10(ต่อ) 
ปัจจัยภายใน W S W X S
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ค่าถ่วง
น้ําหนัก

คะแนน 
(1-5) 

คะแนนถ่วง
น้ําหนัก

- ปัญหาการบังคับใช้กฎหมายที่เคร่งครัดทําให้
เกิดปัญหารถแท็กซี่เอาเปรียบชาวต่างชาติที่
เดินทางมาร่วมประชุมองค์กรในประเทศไทย
ปัญหานี้ทําให้มีการกระจุกตัวของการจัด
ประชุมองค์กร (Corporate Meeting) อยู่ใน
เมืองใหญ่ๆโดยเฉพาะอย่างย่ิงกรุงเทพมหานคร
เน่ืองจากมีความพร้อมด้านสถานที่และ
เทคโนโลยีมากที่สุด 

   

4. การขาดความเช่ือมโยงเครือข่ายความร่วมมือ
ระหว่างธุรกิจจัดประชุมของประเทศไทยทําให้เกิด
ปัญหาการตัดราคา และการดึงตัวบุคลากร ทั้ง
ระหว่างภาครัฐกับเอกชน และระหว่างภาคเอกชน
กับภาคเอกชน  รวมถึงความร่วมมือในการดึงงาน
ประชุมใหญ่ ๆ สู่ประเทศไทย

0.05 1.0 0.05 

5. ธุรกิจการจดัประชุมในประเทศไทยขาดการ
สร้างภาพลักษณ์ตราสินค้ารวมถึงกลยุทธ์การตลาด
ที่ชัดเจนและแตกต่างจากคู่แข่งขัน ทําให้ไมไ่ด้รับ
ความสนใจจากลูกค้า 

0.07 1.9 0.13 

6. หน่วยงานภาครัฐไม่ให้ความสําคัญกับขีด
ความสามารถในการรองรับนักท่องเที่ยวในแหล่ง
ท่องเที่ยวที่ใกล้กับสถานที่ประชุม

0.03 1.6 0.48 

รวม 1.00 3.81
 
 จากผลการประเมินปัจจัยภายใน แสดงดังตารางที่ 4.10การวิเคราะห์ปัจจัยภายใน 
(IFAS) พบว่ามีคะแนน 3.81 น่ันคือ ธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทยมีความแข็งแกร่งหรือมี
ศักยภาพค่อนข้างสูง (3.81 คะแนน จากคะแนนเต็ม 5 คะแนน) ซึ่งผู้วิจัยต้องนําไปพิจารณา
ร่วมกับคะแนนการวิเคราะห์ปัจจัยภายนอก (EFAS) หรือกล่าวได้ว่านําไปเปรียบเทียบกับความน่า
ดึงดูดใจของอุตสาหกรรมดังแสดงในตารางที่ 4.12เพ่ือนําไปจัดทําข้อมูลลงในตาราง GE 9 Cells 
สําหรับการกําหนดทิศทางเชิงยุทธศาสตร์ของธุรกิจการจัดประชุมของประเทศไทยต่อไป ทั้งน้ี
คะแนนความน่าดึงดูดใจของอุตสาหกรรมเป็นการวิเคราะห์ที่เป็นโอกาสของคู่แข่งขันเช่นเดียวกัน
เนื่องจากเป็นปัจจัยที่กระตุ้นให้คู่แข่งขันสนใจที่จะดําเนินการในธุรกิจการจัดประชุม 
ตารางที่ 4.11การประเมินปัจจัยภายยอก(EFAS) 
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ปัจจัยภายนอก 
W

ค่าถ่วง
น้ําหนัก 

S 
คะแนน 
(1-5) 

W X S
คะแนนถ่วง
น้ําหนัก 

โอกาส
1. นักเดินทางกลุ่มไมซ์สามารถเดินทางเข้าประเทศ
ไทยได้ง่าย 

0.07 4.0 0.28 

2. นโยบายการเปิดการค้าและการลงทุนเสรี (ผลจาก 
AEC) ประกอบกับประเทศไทยเป็นแหล่งลงทุนของ
ธุรกิจและอุตสาหกรรมต่าง ๆ ในภูมิภาคเอเชีย
ตะวันออกเฉียงใต้  และธุรกิจผู้จัดประชุมองค์กรใน
ต่างประเทศมีความต้องการนําพนักงานไปจัดประชุม
ในต่างประเทศมากข้ึน    

0.13 3.5 0.45 

3. การเติบโตของอุตสาหกรรมไมซ์ของประเทศไทย 
และโลกมีการเติบโตสูงขึ้นทุกปี 

0.10 4.0 0.40 

4. ความเจริญก้าวหน้าทางด้านเทคโนโลยีการ
คมนาคมและการติดต่อสื่อสารทําให้ผู้คนสามารถ
ติดต่อเช่ือมโยงกันได้อย่างรวดเร็ว 

0.11 4.4 0.48 

5. ธุรกิจผู้จัดประชุมองค์กรในต่างประเทศมีการติดต่อ
กับโรงแรมที่พักหรือสถานที่จดัประชุมโดยตรง 

0.10 4.3 0.43 

6. ประเทศไทยมีศักยภาพความเป็นเมืองเกษตรกรรม
ที่มีทรัพยากรธรรมชาติที่อุดมสมบูรณ์ รวมถึงมีชุมชน
หลายชุมชนที่มีการดําเนินชีวิตตามหลักปรัชญาของ
เศรษฐกิจพอเพียง 

0.08 4.3 0.34 

7. สถาบันการศึกษาในประเทศไทยจํานวนมากมีการ
เปิดหลักสูตรระดับปริญญาตรีทางด้านอุตสาหกรรม
ไมซ์เพ่ิมขึ้น 

0.03 3.9 0.11 

อุปสรรค
1. อุตสาหกรรมMICE มีความอ่อนไหวต่อสภาวะความ
มั่นคงของการเมืองในประเทศ และนอกประเทศ  รวม
ไปถึงเสถียรภาพทางการเมืองของประเทศไทยและ
วิกฤติเศรษฐกิจโลก  

0.12 1.8 0.21 

 

ตารางที่ 4.11(ต่อ) 
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ปัจจัยภายนอก 
W

ค่าถ่วง
น้ําหนัก 

S 
คะแนน 
(1-5) 

W X S
คะแนนถ่วง
น้ําหนัก 

2. มาตรฐานการบริการการจัดประชุมระดับสากลและ
การดูแลเรื่องความปลอดภัย 

0.07 2.0 0.14 

3. ธุรกิจที่เดินทางมาจัดประชุมองค์กรในประเทศไทย
ให้ความสําคญักับ “ราคา” คอ่นข้างมากเน่ืองจาก
สามารถที่จะเปรียบเทียบราคาได้ง่าย และสามารถ
ติดต่อกับโรงแรมหรือสถานทีจ่ัดประชุมได้โดยตรง 
นอกจากน้ี ธุรกิจที่ต้องการเดินทางมาจัดประชุมใน
ประเทศไทยหรือภูมิภาคน้ีมีแนวโน้มการติดต่อสถานที่
จัดประชุมล่วงหน้าไม่เกิน 10 วัน 

0.07 2.3 0.16 

4. แหล่งท่องเที่ยวที่มีความสวยงาม เช่น ภูเขา ทะเล 
นํ้าตก หาดทราย ฯลฯ อยู่ไกลจากเมืองหลกัที่เป็น
สถานที่ในการจัดประชุม 

0.05 2.6 0.13 

5. คู่แข่งขันอุตสาหกรรมไมซ์ในอาเซียน อาทิ สิงคโปร์ 
มาเลเซีย เป็นต้น สามารถนําเสนอทางเลือกที่
หลากหลายที่แตกต่างจากประเทศไทยให้กับธุรกิจที่
ต้องการมาจัดประชุมในภูมิภาคน้ีได้ 

0.07 1.9 0.13 

 รวม 1.00  3.26
 

โดยการวิเคราะห์ปัจจัยภายนอก (EFAS) พบว่ามีคะแนน 3.26 น่ันคือ อุตสาหกรรมไมซ์
มีความน่าดึงดูดใจต่อการเข้าไปแข่งขันในอุตสาหกรรมระดับปานกลาง (3.26 คะแนน จาก
คะแนนเต็ม 5 คะแนน) ทั้งน้ีสามารถนําไปกําหนดทิศทางเชิงกลยุทธ์ของธุรกิจการจัดประชุมด้วย
แผนผัง GE 9 Cells หรือ GE Model ดังภาพที่ 4.16 

จากภาพที่ 4.16แสดงให้เห็นว่าธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทยมีความแข็งแกร่ง
ค่อนข้างสูงเมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่งขัน และเมื่อพิจารณาถึงความน่าดึงดูดของอุตสาหกรรมไมซ์ 
พบว่าอุตสาหกรรมไมซ์มีความน่าดึงดูดต่อการเข้ามาดําเนินการในระดับปานกลาง น่ันคือ ธุรกิจ
การจัดประชุมในประเทศไทยควรกําหนดตําแหน่งในการแข่งขันด้วยการเลือกตลาดที่น่าสนใจ
และมีศักยภาพท่ีธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทยมีความชํานาญและความสามารถทางการ
แข่งขัน โดยหน่วยงานท่ีกําหนดนโยบาย ได้แก่ สํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ 
และหน่วยงานที่เก่ียวข้องควรกําหนดนโยบายในการสนับสนุนงบประมาณเพ่ือมุ่งตลาดที่ธุรกิจ
การประชุมในประเทศไทยมีศักยภาพและมีความชํานาญ น่ันคือ ตลาดเอเชีย ซึ่งสอดคล้องกับ
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ยุทธศาสตร์ด้าน Meeting & Incentive ของสํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการที่
กําหนดตลาดเป้าหมายคือ ตลาดเอเชียโดยหน่วยงานท่ีเก่ียวข้องและธุรกิจจัดประชุมในประเทศ
ไทยควรมีการดําเนินการมุ่งตลาดส่วนน้ีมากขึ้น 

 
ภาพท่ี 4.16การวิเคราะห์ทิศทางเชิงกลยุทธ์ของธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทย 

 
4.4วิเคราะห์แนวโน้มของธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทย 

 
ผู้วิจัยดําเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลด้านแนวโน้มของธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทย

ทั้งจากฐานข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ในแหล่งข้อมูลต่าง ๆ และการสัมภาษณ์ ผู้ที่
เก่ียวข้องกับการบริหารจัดการธุรกิจจัดประชุมในประเทศไทย ผลการวิจัยมีดังน้ี 

 
4.4.1 สถานการณ์ปัจจุบันเก่ียวกับการเข้าร่วมการประชุมองค์กร 
จากข้อมูลของสํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ (2559) พบว่า จํานวนนัก

เดินทางกลุ่มไมซ์ที่เข้าร่วมประชุมองค์กรในประเทศไทยมีแนวโน้มการเพ่ิมขึ้นทุกปี โดยปัจจุบันมี
สัดส่วนประมาณร้อยละ 9.0 ของนักเดินทางกลุ่มไมซ์ในประเทศไทย และมีแผนยุทธศาสตร์ที่
ชัดเจนในการกําหนดเป้าหมายส่วนตลาดไมซ์เปรียบเทียบกับอุตสาหกรรมท่องเที่ยวโดยรวมให้ได้
ร้อยละ 12.15 ในปี พ.ศ. 2559 โดยในภาพที่ 4.17แสดงให้เห็นถึงจํานวนนักเดินทางที่เข้าร่วม
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ประชุมองค์กรในประเทศไทย ต้ังแต่ปี พ.ศ. 2547– 2558ซึ่งจะเห็นว่าจํานวนผู้เข้าร่วมประชุม
องค์กรมีแนวโน้มเพ่ิมขึ้นเรื่อย ๆ แม้ว่าในปี พ.ศ. 2552 - 2553 จะมีการถดถอยของจํานวนนัก
เดินทางกลุ่มน้ีอันเน่ืองมาจากวิกฤติเศรษฐกิจแฮมเบอร์เกอร์ที่เกิดขึ้นในประเทศสหรัฐอเมริกาและ
ทวีปยุโรปที่ส่งผลกระทบต่อภาวะเศรษฐกิจโลก และการลดลงของจํานวนนักเดินทางกลุ่มไมซ์ในปี 
พ.ศ. 2557 เน่ืองมาจากเหตุการณ์ทางการเมืองและการประกาศภาวะฉุกเฉิน ตลอดจนกฎอัยการ
ศึกในประเทศไทย อย่างไรก็ตามแม้ว่าภาวะเศรษฐกิจโลกกําลังอยู่ในภาวะถดถอย แต่เน่ืองจาก
ตลาดเป้าหมายหลักของธุรกิจการจัดประชุมองค์กรในประเทศไทยคือ ตลาดเอเชียมีอัตราการ
เติบโตทางเศรษฐกิจในทิศทางดีจึงทําให้อุตสาหกรรมการจัดประชุมในประเทศไทยมีแนวโน้มการ
ขยายตัวเพ่ิมขึ้น 

 

 
ภาพท่ี 4.17จํานวนผู้ที่เข้าร่วมประชุมองค์กรของประเทศไทย ปี พ.ศ. 2547– 2558 
ที่มา: สํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ (2559) 
 
 4.4.2 แนวโน้มทางด้านรายได้ของธุรกิจการจัดประชุม 

นอกจากน้ียังพบว่าแนวโน้มการเพ่ิมขึ้นของรายได้จากธุรกิจการจัดประชุม จากข้อมูล
ของสํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการหรือ TCEB พบว่าแนวโน้มการเพ่ิมขึ้นของ
รายได้จากธุรกิจการจัดประชุม (Meeting) มีแนวโน้มสูงขึ้นดังแสดงในภาพที่ 4.18พบว่าธุรกิจการ
จัดประชุมมีรายได้ในปี พ.ศ. 2558 ถึง 28,397 ล้านบาท  
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ภาพท่ี 4.18รายได้ (ล้านบาท) จากธุรกิจจดัประชุมของประเทศไทย 
ที่มา: ปรับปรุงจาก สํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ (2559) 

 
 ทั้งน้ี ภาพท่ี 4.19แสดงให้เห็นถึงสัดส่วนของประเภทธุรกิจในอุตสาหกรรมไมซ์ในปี พ.ศ. 
2557 จําแนกตามจํานวนนักเดินทางกลุ่มไมซ์ โดยการประชุมนานาชาติ (Conference) มีส่วน
แบ่งตลาดมากที่สุดร้อยละ 32 รองลงมาคือ การท่องเที่ยวเพ่ือเป็นรางวัล (Incentives) ในสัดส่วน
ร้อยละ 26 ธุรกิจจัดประชุม (Meeting) สัดส่วนร้อยละ 25 และนิทรรศการ งานแสดงสินค้า 
(Exhibitions) ในสัดส่วนร้อยละ 17 ตามลําดับ 

 
ภาพที่ 4.19สัดส่วนของนักเดินทางกลุ่มไมซ์จําแนกตามประเภทธุรกิจในอุตสาหกรรมไมซ์ในปี 
พ.ศ. 2557 
ที่มา: ปรับปรุงจาก สํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ (2557) 
 

อย่างไรก็ตามเพ่ือพิจารณาถึงรายได้ที่เกิดขึ้นจากประเภทธุรกิจในอุตสาหกรรมไมซ์ในปี 
พ.ศ. 2557 พบว่า ธุรกิจจัดประชุม (Meeting) ก่อให้เกิดรายได้ต่ออุตสาหกรรมไมซ์มากที่สุด คิด
เป็นร้อยละ 33 รองลงมาคือ การประชุมนานาชาติ (Conference) ที่ ก่อให้ เกิดรายได้ต่อ
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อุตสาหกรรมไมซ์ ร้อยละ 32 การท่องเที่ยวเพ่ือเป็นรางวัล (Incentives) ร้อยละ 19 และ
นิทรรศการ งานแสดงสินค้า (Exhibitions) ก่อให้เกิดรายได้ร้อยละ 16 ตามลําดับ (ภาพที่ 4.20) 
 

 
ภาพท่ี 4.20สดัส่วนของการก่อให้เกิดรายได้จําแนกตามประเภทธุรกิจในอุตสาหกรรมไมซ์ในปี 
พ.ศ. 2557 
ที่มา: ปรับปรุงจาก สํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ (2557) 
 
 ดังน้ัน จะเห็นได้ว่าธุรกิจการจัดประชุม (Meeting) มีศักยภาพในการก่อให้เกิดรายได้ต่อ
ประเทศไทยเป็นอย่างมากหรือกล่าวได้ว่าส่งผลกระทบทางเศรษฐกิจต่อประเทศมากท่ีสุดที่
ก่อให้เกิดการกระจายรายได้สู่ภาคส่วนต่าง ๆ ของประเทศไทย โดยเหตุผลสําคัญที่ทําให้ธุรกิจการ
จัดประชุม (Meeting) มีศักยภาพในการก่อให้เกิดรายได้มากที่สุดอาจจะเนื่องมาจากการใช้จ่าย
ของนักเดินทางกลุ่มไมซ์ที่ เดินทางมาประชุมในประเทศไทยสูงกว่าการเข้าร่วมกิจกรรมใน
อุตสาหกรรมไมซ์อ่ืน ๆ จึงทําให้ธุรกิจการจัดประชุมก่อให้เกิดรายได้ของอุตสาหกรรมไมซ์สูงสุด 
  

4.4.3แนวโน้มตลาดธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทย (Demand Condition)   
 จากการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างซึ่งเป็นกลุ่มลูกค้าองค์กรต่างประเทศท่ีมี
ความต้องการใช้บริการการจัดประชุมองค์กร (Corporate Meetings) ในประเทศไทยจํานวน
ทั้งสิ้น 65 ราย โดยเป็นกลุ่มที่มีความต้องการใช้บริการการจัดประชุมองค์กรในประเทศไทยและ
กลุ่มที่เคยจัดประชุมองค์กรในประเทศไทยมาแล้ว ทั้งน้ีส่วนใหญ่เป็นองค์กรที่ต้ังอยู่ในทวีปเอเชีย
คิดเป็นร้อยละ 58.46 โดยมากเป็นบริษัทในประเทศจีน อินเดีย มาเลเซีย อินโดนีเซีย และ
สิงคโปร์ตามลําดับ รองลงมาคือกลุ่มประเทศในทวีปยุโรป คิดเป็นร้อยละ 30.77 และส่วนใหญ่
ต้ังอยู่ในประเทศอิตาลี เยอรมนี เบลเยียม สวิสเซอร์แลนด์ อังกฤษ ที่เหลือเป็นลูกค้าองค์กรจาก
ออสเตรเลีย และอเมริกา  ในส่วนของประเภทอุตสาหกรรมของกลุ่มลูกค้าองค์กรต่างประเทศน้ัน

Meetings
33%

Incentive
19%

Conference
32%

Exhibition
16%

สัดส่วนของการก่อให้เกิดรายได้จําแนกตามประเภทธรุกิจในอุตสาหกรรมไมซ์
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พบว่าส่วนใหญ่เป็นกลุ่มยาและเวชภัณฑ์ ร้อยละ 20.00 รองลงมาคืออุตสาหกรรมเทคโนโลยี
สารสนเทศร้อยละ 18.47 เครื่องสําอาง ร้อยละ 15.38 ประกันภัย คิดเป็นร้อยละ 13.85 ซึ่งผล
การศึกษาเป็นไปในทิศทางเดียวกันกับตลาดอุตสาหกรรมเป้าหมายของสํานักงานส่งเสริมการจัด
ประชุมและนิทรรศการท่ีต้องการส่งเสริมการจัดประชุมขององค์กรในอุตสาหกรรมยาและ
เวชภัณฑ์ ประกันภัย ธนาคาร นอกจากน้ีผลการศึกษายังพบว่าองค์กรส่วนใหญ่มีอายุของกิจการ
เฉลี่ย 17.65 ปี หรือ 17 ปี 7 เดือน 24 วัน โดยมากเป็นกลุ่มที่ก่อต้ังมายาวนานคือ 6 – 10 ปี 
มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 32.30 รองลงมาคือ กลุ่มที่มีอายุกิจการมากกว่า 20 ปี คิดเป็นร้อยละ 
26.15 กลุ่มที่มีอายุกิจการ 11 – 20 คิดเป็นร้อยละ 23.07 โดยองค์กรส่วนใหญ่ ร้อยละ 58.47 ไม่
มีบริษัทลูกหรือบริษัทในเครือที่ประจําอยู่ในเมืองไทย และอีกร้อยละ 15.38 ที่กําลังสนใจมองหา
โอกาสในการจัดต้ังบริษัทตัวแทนดังกล่าว รายละเอียดดังตารางที่ 4.12 
 
ตารางที่ 4.12จํานวนและร้อยละของลูกค้าองค์กรต่างประเทศที่จัดประชุมในประเทศไทยจําแนก
ตามข้อมูลทั่วไป 

ข้อมูลทั่วไปขององค์กรที่จัดประชุม จํานวน (n=
65) 

ร้อยละ

ภูมิลําเนาที่ต้ังขององค์กร  
ทวีปเอเชีย 38 58.46
ทวีปยุโรป 20 30.77
อ่ืนๆ (โอเชียเนียและอเมริกา) 7 10.77

ประเภทอุตสาหกรรม  
ยาและเวชภัณฑ์ Medical/Pharma 13 20.00
เทคโนโลยีสารสนเทศ IT 12 18.47
เครื่องสําอาง 10 15.38
ประกันภัย Insurance 9 13.85
ธนาคารและธุรกรรมการเงิน Banking 6 9.23
อ่ืนๆ (MLM, Energy, Construction, travel etc.) 15 23.07

 อายุกิจการ  
1 – 5 ปี 10 15.38
6 – 10 ปี 21 32.30
11 – 20 ปี 15 23.07
มากกว่า 20 ปี 
ค่าเฉล่ีย = 17.65ปี 

17 26.15
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ตารางที่ 4.12(ต่อ) 
ข้อมูลทั่วไปขององค์กรที่จัดประชุม จํานวน (n=

65) 
ร้อยละ

บริษัทลูกหรือบริษัทในเครือในประเทศไทย  
มี 17 26.15
ไม่ม ี 38 58.47
กําลังมองหาโอกาส 10 15.38

  
สําหรับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกประเทศไทยเป็นสถานท่ีจัดประชุมองค์กร (ตารางที่ 

4.13) น้ันพบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นกลุ่มซื้อซ้ํา (Repeated Buyers) คิดเป็นร้อยละ 73.85 
และมีกลุ่มที่ไม่เคยดําเนินการประชุมองค์กรในประเทศไทยมาก่อน ครั้งน้ีเป็นการตัดสินใจซื้อครั้ง
แรก คิดเป็นร้อยละ 26.15 และโดยส่วนใหญ่ในกลุ่มที่เคยจัดประชุมองค์กรมาแล้วเป็นกลุ่มทีจ่ัด 5 
ครั้งขึ้นไป คิดเป็นร้อยละ 37.5 ทั้งน้ีโดยเฉลี่ยเคยจัดมาแล้ว 4.39 ครั้ง แสดงว่าเป็นกลุ่มที่มาซ้ําๆ 
ที่จําเป็นต้องมีการพัฒนาผลิตภัณฑ์และการบริการใหม่ๆ นําเสนออยู่เสมอ ทั้งน้ีผลการศึกษา
พบ ว่าลั กษณ ะขอ งก ารป ระ ชุ ม อ งค์ ก ร  ร้ อ ยละ  4 1 .5 4  เป็ น ก ารป ระ ชุ ม ผู้ บ ริ ห าร 
(Executive/Management Meeting) มากที่สุด รองลงมา ร้อยละ 32.30 เป็นการประชุมเพื่อ
แนะนําสินค้าใหม่ (New Product Introduction Meeting)ทั้งน้ีในขณะเดียวกันมีกลุ่มที่จัดประชุม
เพ่ือต่อยอดธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 30.77 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.13จํานวนและร้อยละของลูกค้าองค์กรต่างประเทศที่จัดประชุมในประเทศไทยจําแนก
ตามลักษณะการจัดประชุมองค์กรในประเทศไทย 

ลักษณะการจัดประชุม จํานวน (n=
65) 

ร้อยละ

ประสบการณ์การจัดประชุมองค์กรในประเทศไทย  
ไม่เคยจัดมาก่อน 17 26.15
เคยจัดมาแล้ว 48 73.85

จํานวนคร้ังที่เคยจัดประชุมองค์กร   
1 – 2 ครั้ง 14 26.42

จํานวนคร้ังที่เคยจัดประชุมองค์กร (ต่อ)  
3 – 4 ครั้ง 16 30.19
5 และมากกว่า 5 ครั้ง 23 43.39
ค่าเฉล่ีย = 4.75 ครั้ง  
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ตารางที่ 4.13(ต่อ) 
ลักษณะการจัดประชุม จํานวน (n=

65) 
ร้อยละ

ลักษณะของการประชุมองค์กรที่จัด  
การประชุมผู้บริหาร (Executive/Management Meeting) 27 41.54
การประชุมผู้ถือหุ้น (Shareholders’ Meeting) 5 7.69
การประชุมเพื่อแนะนําสินค้าใหม่ (New Product Introduction 
Meeting) 

21 32.30

การประชุมของฝ่ายต่างๆ (Department Meeting) 15 23.07
การประชุมเพื่อต่อยอดทางธุรกิจ  20 30.77

 
อย่างไรก็ตามองค์กรต่างประเทศที่ต้องการจัดประชุมในประเทศไทยส่วนใหญ่ ร้อยละ 

53.85 มีเครือข่ายทางธุรกิจในประเทศไทย ทั้งน้ีในส่วนที่มีเครือข่ายความร่วมมือน้ัน ร้อยละ 
77.14ให้องค์กรในประเทศไทยมีส่วนในการดําเนินการและตัดสินใจหาสถานที่จึงนับว่าเป็นหน่ึงในผู้ที่
ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกสถานที่จัดประชุม ทั้งน้ีองค์กรต่างประเทศที่พบมากท่ีสุด ร้อยละ 
40.00 ดําเนินการทั้งติดต่อจองโดยตรงกับโรงแรม รองลงมาคือ ดําเนินการติดต่อห้องประชุมกับ
โรงแรมและใช้บริการ DMC ในการจัดประชุมองค์กร คิดเป็นร้อยละ 32.31 และใช้บริการ DMC ให้
ประสานงานให้ คิดเป็นร้อยละ 27.69 ซึ่งอาจเป็นเพราะส่วนใหญ่ไม่มีบริษัทลูกในประเทศไทยก็
เป็นได้ อย่างไรก็ตามจะเห็นได้ว่ากลุ่มตัวอย่างร้อยละ 40.00 ทําการติดต่อจองห้องประชุมและ
ประสานโปรแกรมต่างๆกับโรงแรมโดยตรงไม่ผ่าน DMC ซึ่งปัจจุบันสามารถทําได้ง่ายขึ้นและลด
ภาระค่าใช้จ่ายในการติดต่อผ่านคนกลาง ดังตารางที่ 4.14 

 

ตารางที่ 4.14จํานวนและร้อยละของลูกค้าองค์กรต่างประเทศที่จัดประชุมในประเทศไทยจําแนก
ตามพฤติกรรมการจัดประชุมองค์กรในประเทศไทย 

พฤติกรรมการจัดประชุม จํานวน (n=
65) 

ร้อยละ

เครือข่ายความร่วมมือทางธุรกิจในประเทศไทย

มี 35 53.85
ไม่มี 30 46.15

บริษัทในประเทศไทยมีส่วนในการตัดสินใจเลือก
หรือดําเนินการหาห้องประชุม 

ใช่ มีส่วนในการดําเนินการและตัดสินใจหาสถานที่ 27 77.14
ไม่มีส่วนในการตัดสินใจ 8 22.86
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ตารางที่ 4.14(ต่อ) 
พฤติกรรมการจัดประชุม จํานวน (n=

65) 
ร้อยละ

ลักษณะการจองสถานที่ประชุมองค์กร
ติดต่อจองโดยตรงกับโรงแรม 26  40.00
ใช้บริการบริษัท DMC 18 27.69
ทั้งติดต่อห้องประชุมกับโรงแรมและใช้บริการ DMC 21 32.31

 
 นอกเหนือจากเหตุผลทางธุรกิจซึ่งเป็นประเด็นหลักในการตัดสินใจ เช่น ความต้องการ
ขยายฐานธุรกิจ การเข้ามาเพ่ือติดต่อคู่ค้าทางธุรกิจ รวมไปถึงตลาดใหม่ๆที่จะนําเสนอสินค้าแล้ว 
ปัจจัยทางด้านสถานที่จัดประชุม โรงแรม ที่พัก ห้องประชุม การคมนาคม ตลอดจนสิ่งอํานวย
ความสะดวกสนับสนุน ต่างๆ แล้ว  ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกสถานที่ประชุมองค์กรของ
ลูกค้าองค์กรต่างประเทศที่จัดประชุมในประเทศไทยน้ันพบว่าผู้มีอํานาจตัดสินใจซื้อส่วนใหญ่ ร้อย
ละ 84.62 พิจารณาเก่ียวกับ ทําเล ที่ต้ัง (Location) ก่อนเป็นอันดับแรก รองลงมาคือ ราคา
สมเหตุสมผล (Reasonable Price) ร้อยละ 78.46 สิ่งอํานวยความสะดวกในการจัดประชุม 
(Facilities) และที่ พัก (Accommodation) ในสัดส่วนเท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 53.85และสิ่ง
อํานวยความสะดวกพ้ืนฐาน การขนส่ง การบริการสาธารณะ คิดเป็นร้อยละ 38.46 ตามลําดับ 
รายละเอียดดังตารางที่ 4.15 
 
ตารางที่ 4.15จํานวนและร้อยละของลูกค้าองค์กรต่างประเทศท่ีจัดประชุมในประเทศไทยจําแนก
ตามปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกสถานที่จัดประชุมองค์กร 

ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสนิใจเลือกสถานทีป่ระชุมองค์กร จํานวน (n=
65) 

ร้อยละ

1. ทําเล ที่ต้ัง (Location) 55 84.62
2. ราคาสมเหตุสมผล (Reasonable Price) 51 78.46
3. ส่ิงอํานวยความสะดวกในการจัดประชุม (Facilities) 35 53.85
4. ที่พัก (Accommodation) 35 53.85
5. สิ่งอํานวยความสะดวกพื้นฐาน การขนส่ง การบริการ
สาธารณะ 

25 38.46

6. กิจกรรมการสร้างทีม (Team building activities) 20 30.77
7. การบริการอินเตอร์เน็ตและ free Wifi 17 26.15
8. ขนาด ความหลากหลายของห้องประชุม (venues)  13 20.00
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ตารางที่ 4.15 (ต่อ) 
ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสนิใจเลือกสถานทีป่ระชุมองค์กร จํานวน (n=

65) 
ร้อยละ

9. ความยืดหยุ่นในการจัดห้อง (Flexible meeting space) 12 18.46
10. เสน่ห์ของอาหารท้องถิ่น 9 13.85
11.การให้บริการการประชุมที่เป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อม 8 12.31
12. การบริการที่ใส่ใจสุขภาพ (Health conscious) 3 4.62
หมายเหตุ ตอบได้มากกว่า 1 คําตอบ 
 
 ทั้งน้ีจากการสัมภาษณ์เชิงลึกยังพบว่าส่วนใหญ่ตัดสินใจเลือกประเทศไทยเป็นสถานที่จัด
ประชุมขององค์กรเน่ืองจากเหตุผลทางด้านอัธยาศัยไมตรี และความมีนํ้าใจของคนไทย มากที่สุด 
ทั้งน้ีกลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญกับความเป็นมิตรของผู้คน แต่ทั้งน้ีในจํานวนที่เท่ากันก็พบว่า
ปัจจัยที่มีความสําคัญเช่นเดียวกันก็คือเหตุผลที่ราคา (Affordable prices) ซึ่งหลายองค์กรเลือก
มาที่น่ีเพราะไม่แพงเทียบกับการบริการที่ได้รับ โดยที่กลุ่มตัวอย่างให้ความเห็นเพ่ิมเติมว่าประเทศ
ไทยเดินทางเข้าถึงง่าย สะดวกต่อการเดินทาง อยู่ศูนย์กลางเอเชีย สําหรับเหตุผลที่เก่ียวข้องกับ
การประชุมน้ันส่วนใหญ่เลือกมาเพราะแหล่งท่องเที่ยว และประทับใจโรงแรมท่ีพัก อาหารไทย 
ประกอบกับคนไทยมีจิตวิทยาบริการสูง ห้องประชุมและการจัดการประชุมมีมาตรฐานสมราคา ผู้
ให้บริการเข้าใจความต้องการขององค์กรที่จัดประชุม 

ส่วนปัจจัยที่ประเทศไทยต้องปรับปรุงมากที่สุดคือทักษะด้านภาษาอังกฤษของบุคลากรที่
ให้บริการจัดประชุมองค์กร และปัญหาทางด้านการขนส่ง ที่ไม่รองรับการประชุมองค์กรที่มีขนาด
ใหญ่ การเดินทางไปยังปริมณฑลค่อนข้างยาก ควรมีการพัฒนามาตรฐานทางด้านการรักษาความ
ปลอดภัยในสถานท่ีต่างๆ และความปลอดภัยในการเดินทาง นอกจากน้ียังมีปัญหาเก่ียวกับแท็กซี่
ในกรุงเทพด้านการเอาเปรียบผู้โดยสารชาวต่างประเทศ ส่วนปัญหาที่ควรแก้ไขเพิ่มเติมคือ การ
พัฒนาการบริการอินเตอร์เนต Wifi รวดเร็วและเสถียรกว่าน้ี ระบบการจราจรท่ีติดขัด เป็นต้น 

ทั้งน้ีปัจจัยที่ส่งผลให้กลุ่มลูกค้าองค์กรต่างประเทศตัดสินใจเลือกประเทศใหม่ๆ ที่อยู่
ห่างไกล หรือในภูมิภาคเอเชีย รวมทั้งภาพลักษณ์ของการเป็นประเทศท่ีกําลังพัฒนาน้ัน ไม่อาจ
ปฏิเสธได้ว่าการเข้าไปสนับสนุนของภาครัฐในด้านต่างๆ ทั้งการอํานวยความสะดวก การดูแล 
และเพ่ิมความประทับใจให้กับผู้ที่จะเข้าร่วมประชุม เป็นปัจจัยสําคัญที่ทําให้องค์กรน้ันๆ มั่นใจ
มากขึ้น โดยเฉพาะในกรณีที่โอกาสทางธุรกิจขององค์กรน้ันๆ ในประเทศไทยไม่แตกต่างกับ
ประเทศอ่ืนๆในภูมิภาค ดังจะเห็นได้จากการประชุมองค์กรขนาดใหญ่ที่ผ่านมาซึ่งผู้บริหารได้ให้
ความเห็นว่า“การเลือกประเทศไทยเป็นสถานท่ีจัดการประชุมของเจอเนสส์โกลบอล ได้รับ
ข้อเสนอและการสนับสนุนอย่างดีจากสํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ (องค์การ
มหาชน) ทั้งในด้านเงินสนับสนุน การให้ข้อมูล คําปรึกษา และการประสานงานในด้านต่างๆ ทํา
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ให้เราได้รับความสะดวกมากในการจัดงานขนาดใหญ่สําหรับ 8,000 คนจากทั่วทุกมุมโลก” นายส
ก็อต เอ. ลิวอิส กล่าว เช่นเดียวกันกับ มร.ราห์น ผู้บริหารของ เฮอร์บาไลฟ์ ที่กล่าวว่า “เรารู้สึก
ซาบซึ้งในการสนับสนุนที่ได้รับจากสํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ  ซึ่งมีส่วน
อย่างมากต่อความสําเร็จของการจัดประชุมเฮอร์บาไลฟ์ เอเชียแปซิฟิก เอ็กซตร้าวาแกน ณ ศูนย์
แสดงสินค้าและการประชุม อิมแพ็คเมืองทองธานี  โดยมีผู้จําหน่ายอิสระเฮอร์บาไลฟ์กว่า 23,000 
คน จาก 12 ประเทศทั่วภูมิภาคเอเชียแปซิฟิกเข้าร่วมในครั้งน้ี(สํานักงานส่งเสริมการจัดประชุม
และนิทรรศการ, 2556 ข.) 

 
4.4.4แนวโน้มพฤติกรรมที่เปลี่ยนแปลงของธุรกิจผู้จัดประชุม 
โดยแนวโน้มที่สําคัญของธุรกิจการจัดประชุมคือ ธุรกิจจัดประชุมในต่างประเทศมี

แนวโน้มที่จะเลือกหรือติดต่อกับโรงแรมหรือสถานที่ประชุมด้วยตนเอง ซึ่งในส่วนน้ี สํานักงาน
ส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ (2553) ได้ระบุว่าผู้จัดซื้อของธุรกิจที่ต้องมีการจัดประชุม
จะมีขนาดใหญ่และมีอํานาจในการตัดสินใจสูงขึ้น จึงแนะนําให้โรงแรมหรือธุรกิจสถานท่ีจัด
ประชุมสามารถติดต่อสื่อสารและนําเสนอสินค้าหรือบริการโดยตรงกับหน่วยงานท่ีรับผิดชอบใน
การจัดซื้อได้ แต่ทั้งน้ีขึ้นอยู่กับสินค้าหรือบริการที่จะนําเสนอให้กับลูกค้าที่เป็นธุรกิจที่ต้องการจัด
ประชุม เน่ืองจากธุรกิจที่จะจัดประชุมต้องการสถานท่ีหรือประเทศท่ีจัดประชุมที่สามารถนําเสนอ
ประสบการณ์ที่แปลกใหม่ ซึ่งแหล่งท่องเที่ยวในประเทศไทยที่มีความอุดมสมบูรณ์ของทรัพยากร
ทางธรรมชาติในแหล่งท่องเท่ียวทางทะเล ชายหาด ภูเขา นํ้าตก ป่าเขา แม้กระทั่งแหล่งท่องเที่ยว
ทางวัฒนธรรมและประวัติศาสตร์ รวมไปถึงความหลากหลายทางด้านวัฒนธรรม วิถีชีวิต และ
ประเพณีที่งดงามของประเทศไทย  
  นอกจากน้ีแนวโน้มของธุรกิจการวางแผนการจัดประชุมในปี พ.ศ. 2558  พบว่ามีการ
เปลี่ยนแปลงต่างๆ ซึ่งจากการวิเคราะห์พบว่า ผู้ที่เก่ียวข้องต้องให้ความสําคัญกับแนวทาง 10 
ประการ(ปรับปรุงจาก Bolduc, 2014) ดังน้ี  
  4.4.4.1 ทําเลที่ต้ัง (Location)จากผลการสํารวจของ Destination Hotels & 
Resorts (2014) พบว่า ผู้ที่วางแผนด้านการจัดประชุมไม่ได้ให้ความสําคัญกับราคาค่าที่พักและ
ห้องประชุมอีกต่อไป แต่ให้ความสําคัญกับสถานที่มากเป็นอันดับหน่ึง นอกจากน้ียังรวมไปถึง
องค์ประกอบทางวัฒนธรรมในสถานที่ต่าง ๆ เช่น อาคารสถาปัตยกรรม อาหารการกิน กิจกรรม
สังคม ฯลฯ โดย Feser (2014) กล่าวในประเด็นน้ีว่าเก่ียวข้องกับกิจกรรมหรือกระบวนการที่
สามารถเพ่ิมคุณค่าหรือประสบการณ์ (experience) ให้กับผู้เข้าร่วมประชุม 

4.4.4.2 การจองล่วงหน้า เน่ืองจากปัจจุบันธุรกิจหลายแห่งมีการดําเนินการ
วางแผนและจองพื้นที่จัดประชุมในระยะสั้นทําให้ธุรกิจที่ไม่ได้เตรียมการไว้ก่อนไม่สามารถหา
สถานที่ในการจัดงานได้ทัน และมีแนวโน้มที่จะต้องใช้เวลาในการจองล่วงหน้า 1 ปีหรือมากกว่าน้ี 
Feser (2014) ระบุว่า ณ ปัจจุบันปี พ.ศ. 2558 มีการสํารองที่ประชุมล่วงหน้าไปจนถึงปี พ.ศ. 
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2559 ดังน้ัน การวางแผนในปัจจุบันจึงต้องมีการคาดการณ์ล่วงหน้า 1 – 2 ปี โดยในประเด็นน้ี 
Gilmore (2015) แนะนําว่า ผู้จัดประชุมต้องอาศัยเครือข่ายพันธมิตรทางธุรกิจที่ดีสามารถ
ปรับเปลี่ยนระยะเวลาตลอดจนการแนะนําให้ธุรกิจจัดประชุมกําหนดแผนงานที่ยืดหยุ่นได้ 

 4.4.4.3 บริการ wifiในธุรกิจการจัดประชุม wifi เป็นสิ่งที่ขาดไม่ได้สําหรับธุรกิจ
การจัดประชุม เน่ืองจากรูปแบบการดํารงชีวิตของผู้คนในยุคปัจจุบัน wifi เป็นสิ่งที่ผู้คนในยุคน้ีจะ
ขาดไม่ได้ โดยคุณสมบัติของ wifi ในธุรกิจจัดประชุมต้อง เร็ว ฟรี และมีความปลอดภัย Feser 
(2015)กล่าวไปในทิศทางเดียวกันว่าผู้ที่เก่ียวข้องต้องจัดให้มี wifi ที่ไม่เฉพาะการเชื่อมต่อได้แต่
ต้องรวดเร็วและมีแบนด์วิธ (Bandwith) ที่เพียงพอต่อการเช่ือมต่อของผู้คนจํานวนมาก โดยใน
อเมริกาเหนือ ผู้เข้าร่วมประชุมมีการสมัครเข้าร่วมประชุมเพ่ิมขึ้นประมาณ 4 % ต่อปี 

 4.4.4.4 ความยืดหยุ่นของพ้ืนที่จัดประชุม ผู้เข้าประชุมมีความคาดหวังที่จะเข้า
ร่วมประชุมในสถานท่ีที่มีความยืดหยุ่น สามารถปรับเปลี่ยนผนังก้ันห้อง เฟอร์นิเจอร์ รวมไปถึง
โต๊ะประชุมให้อยู่ในรูปแบบที่เหมาะสมและสอดคล้องกับกิจกรรมการจัดประชุม 

 4.4.4.5 อาหารและเครื่องด่ืมที่เป็นเลิศ จากการศึกษาของ The Destination 
Hotels & Research (2014) รายงานว่าอาหารและเคร่ืองด่ืมเป็นปัจจัยสําคัญต่อความสําเร็จของ
การจัดประชุม โดยประมาณ 74 % ของผู้วางแผนการประชุมระบุว่า อาหารและเครื่องด่ืมที่
ให้บริการระหว่างการประชุมเป็นปัจจัยสําคัญในการเลือกสถานที่จัดประชุม ทั้งน้ีอาหารต้องไม่
เน้นเฉพาะความอร่อย แต่ควรรวมไปถึงที่ดีต่อสุขภาพด้วย 

 4.4.4.6การใส่ใจกับสุขภาพ ธุรกิจการจัดประชุมควรให้ความสําคัญกับกิจกรรม
ด้านสุขภาพที่ไม่เฉพาะเจาะจงเฉพาะอาหารการกิจ แต่ควรรวมไปถึงโอกาสในการออกกําลังกาย
และผ่อนคลายระหว่างการเข้าประชุม อาทิ โยคะ น่ังสมาธิ ห้องออกกําลังกาย สระว่ายนํ้า เป็น
ต้น 

 4.4.4.7 การพัฒนาแอพพลิเคช่ัน (app)สําหรับธุรกิจจัดประชุม โดยธุรกิจการ
จัดประชุมควรมีการพัฒนา app สําหรับการจัดประชุมเพ่ืออํานวยความสะดวกให้กับผู้เข้าร่วม
ประชุมที่สามารถติดตามข่าวสารกิจกรรมการจัดประชุมได้ 

 4.4.4.8 Go Greenธุรกิจการจัดประชุมต้องให้ความสําคัญกับความย่ังยืนของ
สังคมและสิ่งแวดล้อม ดังน้ัน ธุรกิจการจัดประชุมจะเลือกสถานที่การจัดประชุมที่ให้ความสําคัญ
กับการดําเนินการแบบสีเขียว โดยการมุ่งความยั่งยืนที่นําไปสู่การเพ่ิมความสามารถในการลด
ต้นทุนและค่าใช้จ่ายในการดําเนินงานของธุรกิจ อย่างไรก็ตาม Feser (2014) กลับเห็นแย้งใน
ประเด็นน้ีว่า Go Green ไม่ใช่ปัจจัยสําคัญ เน่ืองจากท่ีผ่านมายังไม่เคยเห็นธุรกิจต้องเลิกกิจการ
เพราะไม่ได้มีกิจกรรมสีเขียว 

 4.4.4.9 กิจกรรมเสริมสร้างทีม การสร้างทีมงานเป็นแนวโน้มที่สําคัญของธุรกิจ
การจัดประชุมที่ทุกฝ่ายให้ความสําคัญ ซึ่งจะเป็นการจูงใจ กระตุ้น และเสริมสร้างความสัมพันธ์ที่
ดีระหว่างผู้เข้าร่วมประชุม โดย Smart Meeting (2015) กล่าวถึงประเด็นน้ีว่ากิจกรรมเชิงผจญ
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ภัยเป็นอีกกิจกรรมหน่ึงที่น่าสนใจในการสร้างทีมที่จะทําให้ทุกคนสามารถรวมตัวกันเป็นหน่ึง โดย
กิจกรรมดังกล่าวอาจจะจัดภายนอกโรงแรมสถานที่ประชุมได้ 

 4.4.4.10 ความสนุก ความสนุกสนานเป็นปัจจัยสําคัญที่ทําให้ลูกค้ากลับมา
ประชุม ณ โรงแรมหรือสถานท่ีน้ัน ๆ อีก โดย Smart Meeting (2015) ได้เสนอแนะว่าอาจจะใช้
เครือข่ายสังคมออนไลน์เป็นปัจจัยในการเชื่อมความสัมพันธ์ระหว่างผู้เข้าร่วมประชุม รวมถึงการ
แจ้งข่าวหรือบอกกล่าวถึงความเคลื่อนไหวจากการประชุม 

 
 โดย CWT (2015) ได้ระบุเพ่ิมเติมถึงแนวโน้มการเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมของธุรกิจผู้
จัดประชุมที่ก่อให้เกิดปัญหาของธุรกิจการจัดประชุม น่ันคือ การเจรจายกเลิกการคิดค่าใช้จ่ายใน
กรณียกเลิกการจัดประชุมปัญหาน้ีเก่ียวข้องกับการยกเลิกการจัดประชุมที่ธุรกิจผู้จัดประชุมหลาย
รายพยายามท่ีจะกําหนดระยะเวลาในการยกเลิกโดยไม่ต้องเสียค่าใช้จ่าย และการตอบสนองต่อ
ข้อเรียกร้องของธุรกิจผู้จัดประชุมน้ีทําให้ผู้วางแผนการจัดประชุมในอเมริกาเหนือและยุโรปมี
แนวโน้มที่จะไม่เรียกเงินมัดจําสําหรับการประชุมขนาดเล็ก โดย CWT (2015) ระบุว่า สําหรับ
ประเทศไทย กรุงเทพมหานครยังเป็นเมืองที่น่าสนใจอีกเมืองหน่ึงและได้รับความสนใจจากผู้
วางแผนประชุมทั่วโลก เน่ืองจากคุณค่าและคุณภาพของโรงแรมที่จัดประชุม แต่จากแนวโน้มการ
จัดประชุมที่สรุปโดย Bolduc (2014) น้ัน CWT (2015) แนะนําให้ธุรกิจจัดประชุมกําหนดวัน
ประชุมที่ยืดหยุ่น รวมถึงการพัฒนาทุนมนุษย์ในโรงแรมให้มีความสามารถในการให้คําปรึกษาและ
เข้าใจถึงความซับซ้อนและกระบวนการที่ยุ่งยากในการตัดสินใจ/อนุมัติจัดประชุมของธุรกิจต่าง ๆ  
ดังน้ัน พนักงานในโรงแรมต้องสามารถอํานวยความสะดวกและเป็นที่ปรึกษากับธุรกิจการจัด
ประชุมซึ่งเป็นลูกค้าของโรงแรมตามแนวทางของ Vargo and Lusch (2008) น่ันคือ ธุรกิจเป็นผู้
ร่วมสร้างคุณค่ากับลูกค้า CWT (2015) ยังแนะนําต่อว่าให้ธุรกิจจัดประชุมเจรจากับโรงแรมต่าง ๆ 
ในการเจรจาค่าใช้จ่ายรวม นอกเหนือจากห้องพักและห้องประชุม โดย CWT (2015) ให้
ความสําคัญกับระยะเวลาในการติดต่อก่อนวันจัดประชุม ซึ่งค่าเฉลี่ยของธุรกิจจัดประชุมใน
อเมริกาเหนือคือ 6- 8 สัปดาห์ ขณะที่ในอินเดียและสิงคโปร์อยู่ที่ 7 – 10 วัน เท่าน้ันในการจอง
ต๋ัวเครื่องบิน และแนวโน้มมีแนวโน้มลดลง ทั้งน้ี CWT (2015) ยังได้ประมาณการอัตราการ
เพ่ิมขึ้นของราคาโรงแรม ซึ่งพบว่าในทวีปละตินอเมริกามีการเพ่ิมมากที่สุด คือ 6.3 % รองลงมา
คือ อเมริกาเหนือ คือ 3.5 % กลุ่ม APAC คือ 2.7 % โดยค่าเฉล่ียโลกอยู่ที่ 2.6 % อย่างไรก็ตาม
ในทวีปยุโรปมีแนวโน้มที่จะเพ่ิมขึ้นเพียง 1 % เท่าน้ัน โดยท่ีสําคัญคือ ผู้จัดประชุมมีแนวโน้มใน
การประหยัดงบประมาณและเวลา ยกตัวอย่างเช่นในเยอรมนี มีการลดลงถึง 23 % ขณะที่ใน
ออสเตรเลียมีแนวโน้มลดลงประมาณ 10 – 20 % 
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 4.4.5แนวโน้มการเปลี่ยนแปลงด้านสภาพแวดล้อมทางธุรกิจภายนอก 
ปัจจัยภายนอกที่สําคัญที่ส่งผลกระทบต่อศักยภาพในการแข่งขันในอุตสาหกรรมการจัด

ประชุม คือ ปัจจัยด้านคู่แข่งขัน โดยจากการสัมภาษณ์ผู้อํานวยการแผนกการจัดประชุมและ
ท่องเที่ยวเพ่ือเป็นรางวัลคุณนุช หอมรสสุคนธ์ พบว่า ประเทศอื่น ๆ ในเอเชียที่เป็นคู่แข่งขันใน
ธุรกิจจัดประชุมอาทิ สิงคโปร์ มาเลเซีย เกาหลีใต้ ญี่ปุ่น หรือมาเก๊า เป็นต้น มีศักยภาพในการเป็น
เมืองท่องเที่ยวเพ่ือการประชุมสูงกว่าประเทศไทย ทั้งในด้านสิ่งอํานวยความสะดวก เทคโนโลยี
สําหรับการจัดประชุม การสนับสนุนของรัฐบาลในแง่งบประมาณ หรือการออกกฎหมาย 
กฎระเบียบหรือข้อบังคับที่จะส่งเสริมและสนับสนุนธุรกิจจัดประชุมของประเทศ รวมทั้งการมี
ยุทธศาสตร์ในการสร้างภาพลักษณ์ของแต่ละประเทศที่ชัดเจนและเป็นรูปธรรม 

อย่างไรก็ตาม คู่แข่งขันที่มีตําแหน่งทางภูมิศาสตร์ใกล้เคียงกับประเทศไทย อาทิ พม่า 
เวียดนาม ลาว น้ันยังมีการดําเนินการในอุตสาหกรรมไมซ์ในช่วงการเริ่มต้นดําเนินการ โดยจาก
ข้อมูลของสํานักงานเศรษฐกิจอุตสาหกรรม (2557) พบว่า เวียดนามมีจํานวนครั้งการจัดประชุม
เฉลี่ย 29 ครั้ง ลาว 2 ครั้ง และพม่า 1 ครั้ง และเวียดนามมีผู้เข้าประชุมรวม 7,700 คน ลาว 550 
คน ส่วนพม่าไม่มีข้อมูล ซึ่งไม่เฉพาะจํานวนคนหรือจํานวนคร้ังในการจัดประชุม แต่ยังรวมไปถึง
ระบบสิ่งอํานวยความสะดวกต่าง ๆ อาทิ ห้องประชุม ห้องนํ้า อาคารนิทรรศการ เป็นต้นที่อยู่
ในช่วงกําลังพัฒนา ซึ่งหากประเทศเหล่าน้ีมียุทธศาสตร์ในการพัฒนาที่ชัดเจนและได้ที่ปรึกษาที่มี
ประสบการณ์อาจจะเป็นภัยคุกคามที่สําคัญในอนาคตของอุตสาหกรรมไมซ์ของประเทศไทย โดย
ขณะที่ทางประเทศเมียนมาร์ หรือพม่าได้เริ่มที่จะมองยุทธศาสตร์ของอุตสาหกรรมไมซ์ แม้ว่าใน
ปัจจุบันยังไม่มีสิ่งอํานวยความสะดวกและสถานที่จัดประชุมหรืองานนิทรรศการที่ทันสมัย แต่ด้วย
ศักยภาพและเสถียรภาพของรัฐบาลพม่าอาจจะส่งผลให้พม่ามีการพัฒนายุทธศาสตร์ด้าน
อุตสาหกรรมไมซ์ได้รวดเร็ว 

นอกจากน้ียังมีแนวโน้มในการปรับตัวที่เก่ียวข้องกับการพัฒนาหลักสูตรอุตสาหกรรมไมซ์ 
(MICE Industry Course)โด ยสถ า บั น ก ารศึ ก ษ าห ล ายแ ห่ ง  อ าทิ  วิ ท ย าลั ย ดุ สิ ต ธา นี 
มหาวิทยาลัยสงขลานครินทร์ วิทยาเขตหาดใหญ่ และวิทยาเขตภูเก็ต มหาวิทยาลัยนานาชาติ
สแตมฟอร์ด มหาวิทยาลัยศรีปทุม มหาวิทยาลัยกรุงเทพ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ เป็นต้น ได้มีการ
พัฒนาหลักสูตรด้านอุตสาหกรรมไมซ์เพ่ือพัฒนาทุนมนุษย์ที่มีความพร้อมทั้งทางด้านความรู้ทาง
วิชาการ และประสบการณ์ในการจัดการเก่ียวกับอุตสาหกรรมไมซ์ทั้งที่เป็นหลักสูตรระดับ
ปริญญาตรี หรือหลักสูตรระยะสั้น ทําให้อุตสาหกรรมไมซ์ในประเทศไทยมีกําลังคนรองรับต่อการ
เติบโตและการแข่งขันในยุคประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน หรือ AEC 

แนวโน้มท้ายสุดที่ส่งผลต่อธุรกิจการจัดประชุมคือการเปลี่ยนแปลงด้านปัจจัยด้าน
เทคโนโลยีในอุตสาหกรรมจัดประชุม (Technology Factor)ปัจจุบันความก้าวหน้าทางเทคโนโลยี
ที่เก่ียวข้องกับการจัดประชุมได้พัฒนาก้าวหน้าอย่างมาก ไม่ว่าจะเป็นการจัดประชุมทางไกล 
(Live Video Streaming) การจัดประชุมเสมือน  (Virtual Meeting Site) หรือเทคโนโลยี 
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Interactive Display Wall ทําให้ในอนาคต ผู้เข้าร่วมประชุมอาจจะไม่ต้องเดินทางมายังสถานที่
จัดประชุมอีกต่อไป อาศัยแต่เพียงเทคโนโลยีในการเข้าถึงการจัดประชุมเสมือนก็สามารถประชุม
ร่วมกับคนอ่ืน ๆ ได้ นอกจากน้ียังมีระบบเทคโนโลยีสารสนเทศท่ีสามารถอํานวยความสะดวกใน
การประชุม รวมไปถึงเทคโนโลยีที่เก่ียวข้องกับกิจกรรมเสริมในระหว่างการประชุมที่มีความ
เจริญก้าวหน้าไปมาก แต่ธุรกิจในประเทศไทยที่รับผิดชอบเกี่ยวกับการจัดประชุมหรือการแสดงไม่
สามารถจัดหาได้ ทําให้ธุรกิจที่ต้องการจัดประชุมต้องเลือกใช้บริการจากธุรกิจที่สามารถจัดเตรียม
อุปกรณ์และเทคโนโลยีเหล่าน้ี 
 

4.4.6ปัจจัยที่ส่งผลต่อแนวโน้มของธุรกิจการจัดประชุมองค์กร 
 ผู้ วิจัยดําเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลจากฐานข้อมูลทุติยภูมิจากแหล่งข้อมูลต่าง ๆ 
สามารถนําเสนอผลการเก็บรวบรวมข้อมูลเก่ียวกับปัจจัยที่ส่งผลต่อแนวโน้มของธุรกิจการจัด
ประชุมองค์กรในประเทศไทยได้ ดังต่อไปน้ี 

1. แนวโน้มในการเพ่ิมขึ้นของนักเดินทางกลุ่มไมซ์ด้วยความสะดวกในการเดินทางสู่
ประเทศไทยเพ่ิมสูงขึ้นทําให้ส่งผลบวกต่อนักเดินทางกลุ่มไมซ์ที่จะเดินทางเข้ามาประชุมใน
ประเทศไทย ปัจจุบันนักเดินทางกลุ่ม MICE สามารถเดินทางเข้าสู่ประเทศไทยได้สะดวกมากขึ้น
ทั้งสนามบินนานาชาติสุวรรณภูมิ (Suvarnabhumi International Airport) และสนามบิน
นานาชาติดอนเมือง (Donmueang International Airport) โดยเฉพาะสนามบินดอนเมืองเป็น
สนามบินสําหรับสายการบินโลว์คอสต์ (Low Cost Airline) ที่มีผู้ใช้บริการต่อวันมากที่สุดเป็น
อันดับหน่ึงของโลกประมาณ 22.5 ล้านคนต่อปี และบริษัท ท่าอากาศยานไทย จํากัด (มหาชน) 
กําลังปรับปรุงอาคารผู้โดยสาร 2 ของสนามบินนานาชาติดอนเมืองให้สามารถรองรับผู้โดยสารได้
ปีละ 30 ล้านคน ซึ่งคาดว่าจะแล้วเสร็จในเดือนธันวาคม พ.ศ. 2558 โดยข้อมูลที่สําคัญคือ 
อุตสาหกรรมการบินมีแนวโน้มเติบโตสูงขึ้นเน่ืองจากสายการบินทั่วโลกมีการเพ่ิมจํานวนเครื่องบิน
ถึง 8,000 ลํา โดยในจํานวนน้ี เป็นสายการบินในเอเชีย 2,800 ลํา และอาเซียน 1,400 ลํา 
(บริษัท ท่าอากาศยานไทย จํากัด, 2558) ซึ่งสํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ 
(2553) ได้กล่าวถึงประเด็นน้ีว่าสายการบินแบบต้นทุนตํ่าหรือ Low Cost Airline เป็นอีก
ทางเลือกหน่ึงของนักเดินทางกลุ่มไมซ์ โดยเฉพาะประเทศไทย ปัจจุบันมีสายการบินแบบต้นทุน
ตํ่าหลายสายการบินที่นักเดินทางกลุ่มไมซ์สามารถเดินทางเข้าถึงประเทศไทยได้ อาทิ สายการบิน 
Nok Scoot สายการบิน Air Asia X สายการบิน Lion Air เป็นต้น รวมถึงสายการบินจาก
ประเทศอ่ืน ๆ ทําให้นักเดินทางกลุ่มไมซ์สามารถเดินทางเข้ามาประชุมในประเทศไทยด้วย
ค่าใช้จ่ายที่ลดลง 
 2. เง่ือนไขในการส่งเสริมการลงทุนของประเทศไทย หรือ BOI มีการให้ประโยชน์
ทางด้านภาษีต่ออุตสาหกรรมใดบ้าง หรือมีเง่ือนไขพิเศษใดบ้าง โดยเง่ือนไขหรือปัจจัยทางด้าน
ความสวยงามหรือความน่าดึงดูดของแหล่งท่องเที่ยวมาเป็นอันดับที่สอง 
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3.ปัจจัยด้านที่พัก อาหาร และห้องประชุม ซึ่งหากมีการพัฒนามาตรฐานให้มากขึ้น
แนวโน้มการขยายตัวของตลาดการจัดประชุมองค์กรก็จะเพ่ิมตาม นอกจากน้ีประเด็นรองลงมาคือ 
ความโดดเด่นและช่ือเสียงของผลิตภัณฑ์ทางการท่องเที่ยวในประเทศไทย นอกจากปัจจัยทาง
ธุรกิจและมาตรฐานส่ิงอํานวยความสะดวกแล้ว  ความโดดเด่นและช่ือเสียงของอุตสาหกรรมการ
ท่องเที่ยวในประเทศไทย ซึ่งเรียกได้ว่าเป็นผลิตภัณฑ์ทางการท่องเที่ยวของประเทศไทย ซึ่งมี
ศักยภาพในการเป็นศูนย์กลางอุตสาหกรรมไมซ์ของเอเชียเน่ืองจากประกอบไปด้วยแหล่ง
ท่องเที่ยวที่มีความหลากหลายทั้งทางธรรมชาติ ประวัติศาสตร์ ศิลปวัฒนธรรม ประเพณี เป็นต้น 
โรงแรมและสถานท่ีจัดประชุมที่มีความพร้อมกระจายอยู่ทั่วประเทศ วัฒนธรรมไทยมีเอกลักษณ์ที่
ถูกถ่ายทอดผ่านสินค้าต่าง ๆ รวมไปถึงอาหารไทยที่ได้รับความนิยมจากนักท่องเที่ยวทั่วโลก 
โดยเฉพาะนักเดินทางกลุ่มไมซ์และที่สําคัญ เอกลักษณ์และอัตลักษณ์ความเป็นไทยท่ีช่วยเพ่ิม
ศักยภาพด้านการบริการให้กับอุตสาหกรรมไมซ์ของประเทศไทยที่ถูกถ่ายทอดผ่านความเป็นไทย
ในงานศิลปะการแสดง อาหาร การทักทาย การแต่งตัว ตลอดจนการใส่ใจกับผู้มาใช้บริการ 
 4. ปัจจัยทางการเมือง (Political Factor)ประกอบไปด้วย 

4.1 การสนับสนุนจากรัฐบาลต่ออุตสาหกรรมไมซ์ การจัดประชุมในประเทศไทย
เป็นหน่ึงในอุตสาหกรรมท่องเที่ยวที่ได้รับการสนับสนุนจากรัฐบาล เน่ืองจากเศรษฐกิจของ
ประเทศไทยมีการพึ่งพาภาคอุตสาหกรรมท่องเที่ยวในปี พ.ศ. 2557 ประมาณ 8.16 % ต่อ GDP 
ของประเทศไทย (WTCC, 2015) ทําให้รัฐบาลให้ความสําคัญกับการขับเคลื่อนยุทธศาสตร์ของ
อุตสาหกรรมไมซ์อย่างมากเพราะการเติบโตของอุตสาหกรรมไมซ์ในประเทศไทยจะส่งผลต่อการ
เติบโตของอุตสาหกรรมท่องเที่ยวไทยและผลประโยชน์ที่จะเกิดขึ้นกับระบบเศรษฐกิจไทย 

4.2 ปัญหาความไม่มีเสถียรภาพทางการเมือง สิ่งที่ส่งผลกระทบต่อธุรกิจการจัด
ประชุมในประเทศไทยคือ ความไม่สงบทางการเมืองของประเทศไทยนับต้ังแต่ปี พ.ศ. 2549 รวม
ไปถึงวิกฤติการเมืองไทยในปี พ.ศ. 2553 จนมาถึงการรัฐประหารในปี พ.ศ. 2557 ทําให้รัฐบาล
ของหลาย ๆ ประเทศได้เตือนพลเมืองของตนเองเก่ียวกับปัญหาในประเทศไทยส่งผลให้
นักท่องเที่ยวชาวต่างประเทศบางส่วนไม่เดินทางมาท่องเที่ยวในประเทศไทย รวมไปถึงธุรกิจใน
ต่างประเทศไม่มั่นใจที่จะเดินทางมาจัดประชุมในประเทศไทย ซึ่งสํานักงานส่งเสริมการจัดประชุม
และนิทรรศการ (2553) เห็นว่าปัจจัยดังกล่าวส่งผลกระทบให้ธุรกิจจัดประชุมในประเทศไทยต้อง
ใช้ความพยายามมากข้ึนในการที่จะประชาสัมพันธ์และสร้างความเชื่อมั่นกับต่างชาติต่อการจัด
ประชุมในประเทศไทย รวมไปถึงการเปลี่ยนสถานที่จัดประชุม และที่สําคัญในช่วงประกาศกฎ
อัยการศึกภายหลังรัฐประหารส่งผลกระทบต่อการตัดสินใจเดินทางมาประเทศไทยมากขึ้น
สืบเน่ืองจากบริษัทประกันภัยบางบริษัทมีเง่ือนไขไม่รับประกันในพ้ืนที่ที่มีการประกาศกฎอัยการ
ศึก  
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5. ปัจจัยทางเศรษฐกิจ (Economic Factors) 
5.1 ภาวะเศรษฐกิจถดถอย ภาวะเศรษฐกิจโลกและประเทศไทยที่กําลังอยู่

ในช่วงถดถอย รวมถึงราคานํ้ามันที่ผันผวนทําให้หลายธุรกิจในหลายประเทศ โดยเฉพาะ
กลุ่มเป้าหมายของธุรกิจจัดประชุมของประเทศไทย น่ันคือ ประเทศในกลุ่มทวีปเอเชีย ทําให้
แนวโน้มการเดินทางประชุมต้องให้ความสําคัญกับค่าใช้จ่ายและงบประมาณ ดังน้ัน สถานที่จัด
ประชุมจึงเป็นประเทศที่เดินทางได้โดยสะดวกและมีระยะทางไม่ไกลนัก โดยจากข้อมูลของ
สํานักงานคณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ (2558) ได้รายงานถึงการถดถอย
ของภาวะเศรษฐกิจทั่วโลกที่แม้ว่าจะมีอัตราการเติบโตเพ่ิมขึ้น แต่เป็นการเพิ่มขึ้นในระดับที่
ค่ อนข้ าง ตํ่ า  โดยจากข้ อมู ล  World Economic Situation and Prospects ของ  United 
Nation (2014) พบว่าอัตราการเติบโตทางเศรษฐกิจของโลกยังมีความผันผวนและยังไม่แสดงถึง
ทิศทางการเติบโตอย่างแข็งแกร่งอันเน่ืองมาจากในช่วงที่ผ่านมาระบบเศรษฐกิจโลกต้องเผชิญกับ
ปัญหาวิกฤติหน้ีในยุโรป ปัญหาซับไพรม์ของประเทศสหรัฐอเมริกา โดยภาพที่ 4.21นําเสนออัตรา
การเติบโตของเศรษฐกิจโลกต้ังแต่ปี พ.ศ. 2550 – 2558 

 

 
ภาพท่ี 4.21อัตราการเติบโตของเศรษฐกิจโลกต้ังแต่ปี พ.ศ. 2550 – 2558 
ที่มา: ปรับปรุงจาก World Economic Situation and Prospects (2014) 
 

ซึ่งเมื่อเปรียบเทียบกลุ่มประเทศหลัก ๆ ดังแสดงในภาพที่ 4.22แสดงให้เห็นถึง
อัตราการเติบโตทางเศรษฐกิจของประเทศต่าง ๆ ได้แก่ประเทศสหรัฐอเมริกา กลุ่มประเทศยุโรป 
ประเทศญี่ปุ่น กลุ่มประเทศเอเชีย และประเทศจีนโดยประเทศจีนเป็นประเทศที่มีอัตราการเติบโต
ทางเศรษฐกิจค่อนข้างสูงประมาณร้อยละ 7.7 ต่อปี ในปี พ.ศ. 2557 ซึ่งมีแนวโน้มเพ่ิมสูงขึ้น 
เช่นเดียวกับประเทศญี่ปุ่นและทวีปเอเชียอ่ืน ๆ โดยทั้ง 3 กลุ่มน้ีเป็นตลาดเป้าหมายหลักของ
อุตสาหกรรมไมซ์ของประเทศไทย และอุตสาหกรรมไมซ์ของประเทศไทยจะได้รับประโยชน์จาก
การเติบโตทางเศรษฐกิจของประเทศในทวีปเอเชียที่มีแนวโน้มการเติบโตทางเศรษฐกิจที่ดีขึ้นและ
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ส่งผลต่อการตัดสินใจเดินทางจัดประชุมในต่างประเทศ โดยเฉพาะอย่างย่ิงในประเทศไทย ทําให้
สามารถมองเห็นหรือคาดการณ์ได้ว่าแนวโน้มที่ธุรกิจในทวีปเอเชียจะมีการจัดประชุมที่ประเทศ
ไทยมีเพ่ิมสูงขึ้น 

 

 
ภาพท่ี 4.22อัตราการเติบโตทางเศรษฐกิจของโลก 
ที่มา: ปรับปรุงจากธนาคารแห่งประเทศไทย (2558) 
 
  5.2 สัดส่วนรายได้จากการท่องเที่ยวต่อผลิตภัณฑ์มวลรวมประชาชาติทั้งน้ี 
อุตสาหกรรมการท่องเที่ยวในประเทศไทยมีส่วนสําคัญในการส่งผลกระทบต่อภาวะเศรษฐกิจของ
ประเทศไทย โดยในปี พ .ศ . 2558 World Travel and Tourism Council หรือ WTTC ได้
ประกาศข้อมูลผลกระทบทางเศรษฐกิจของอุตสาหกรรมท่องเที่ยวในปี พ.ศ. 2558 พบว่า รายได้
จากการท่องเที่ยวของประเทศไทยมีสัดส่วนร้อยละ 8.6 ของผลิตภัณฑ์มวลรวมประชาชาติ (GDP) 
ดังแสดงในภาพที่ 4.23ซึ่งเมื่อดูแนวโน้มในระยะเวลา 10 ปี ต้ังแต่ปี พ.ศ. 2548 – 2558 พบว่ามี
แนวโน้มเพ่ิมขึ้นเรื่อย ๆ ในรูปแบบเป็นวัฎจักรวงจรชีวิตอุตสาหกรรม โดยในช่วงแรกเป็นช่วงปี 
พ.ศ. 2548 -  2553 และขณะน้ีอยู่ในช่วงที่ 2 ต้ังแต่ปี พ.ศ. 2553 เป็นต้นมาโดยมีแนวโน้มการ
เพ่ิมขึ้น แต่ด้วยภาวะการถดถอยของเศรษฐกิจทั่วโลกประกอบกับปัญหาความไม่เสถียรภาพ
ทางการเมืองของประเทศไทยทําให้การเพ่ิมขึ้นของรายได้จากอุตสาหกรรมท่องเที่ยวของประเทศ
ไทยต้องหยุดชะงักในช่วง 1 – 2 ปีที่ผ่านมา 
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ภาพท่ี 4.23 สัดส่วนรายได้จากการท่องเที่ยวต่อผลิตภัณฑ์มวลรวมประชาชาติของประเทศไทย 
ที่มา: ปรับปรุงจาก WTTC (2015) 
 

5.3 แนวโน้มการเติบโตของอุตสาหกรรมไมซ์จากข้อมูลของสํานักงานส่งเสริม
การจัดประชุมและนิทรรศการ (2557) พบว่า จํานวนนักเดินทางกลุ่มไมซ์ในประเทศไทยมี
แนวโน้มการเพ่ิมขึ้นทุกปี โดยปัจจุบันมีสัดส่วนประมาณร้อยละ 9.0 ของนักท่องเที่ยวในประเทศ
ไทย และมีแผนยุทธศาสตร์ที่ ชัดเจนในการกําหนดเป้าหมายส่วนตลาดไมซ์เปรียบเทียบกับ
อุตสาหกรรมท่องเที่ยวโดยรวมให้ได้ร้อยละ 12.15 ในปี พ.ศ.2559 โดยในภาพที่ 4.24แสดงให้
เห็นถึงจํานวนนักเดินทางกลุ่มไมซ์ในประเทศไทยตั้งแต่ปี พ.ศ. 2550 – 2558ซึ่งจะเห็นว่าจํานวน
นักเดินทางกลุ่มไมซ์มีแนวโน้มเพ่ิมขึ้นเรื่อย ๆ แม้ว่าในปี พ.ศ. 2552 - 2553 จะมีการถดถอยของ
จํานวนนักเดินทางกลุ่มไมซ์อันเน่ืองมาจากวิกฤติเศรษฐกิจแฮมเบอร์เกอร์ที่เกิดขึ้นในประเทศ
สหรัฐอเมริกาและทวีปยุโรปที่ส่งผลกระทบต่อภาวะเศรษฐกิจโลก และการลดลงของจํานวนนัก
เดินทางกลุ่มไมซ์ในปี พ.ศ. 2557 เน่ืองมาจากเหตุการณ์ทางการเมืองและการประกาศภาวะ
ฉุกเฉิน ตลอดจนกฎอัยการศึกในประเทศไทย อย่างไรก็ตามแม้ว่าภาวะเศรษฐกิจโลกกําลังอยู่ใน
ภาวะถดถอย แต่เน่ืองจากตลาดเป้าหมายหลักของอุตสาหกรรมไมซ์ในประเทศไทยคือ ตลาด
เอเชียมีอัตราการเติบโตทางเศรษฐกิจในทิศทางดีจึงทําให้อุตสาหกรรมการจัดประชุมในประเทศ
ไทยมีแนวโน้มเพ่ิมขึ้น 
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หมายเหตุ *ข้อมูลปี พ.ศ. 2558 เป็นการประมาณการ 
ภาพท่ี 4.24จาํนวนนักเดินทางกลุ่มไมซ์ของประเทศไทย ปี พ.ศ. 2550 – 2558 
ที่มา: สํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ (2557) 
 
 4.4.6การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค 
 จากข้อมูลเก่ียวกับสถานการณ์และศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมของประเทศไทยที่
ได้จากการเก็บข้อมูลด้วยการสัมภาษณ์ การสังเกตอย่างมีส่วนร่วม การประชุมกลุ่มย่อย และ
ข้อมูลทุติยภูมิ ผู้วิจัยได้วิเคราะห์และสรุปเป็นร่างจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค และนําไป
ร่วมสังเคราะห์ข้อมูลกับผู้ที่มีส่วนเก่ียวข้องกับการบริหารจัดการธุรกิจจัดประชุมในประเทศไทย
เพ่ือตรวจสอบความถูกต้องของข้อมูล โดยสามารถสรุปเป็นจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค
ได้ดังน้ี 
 

จุดแข็ง 
1. ที่ต้ังทางภูมิศาสตร์ที่เป็นศูนย์กลางของภูมิภาคสามารถเดินทางเช่ือมต่อไปยังประเทศ

เพ่ือนบ้านได้ 
2. การมีแหล่งท่องเที่ยวและทรัพยากรการท่องเที่ยวที่หลากหลาย มีความดึงดูดใจสูง 
3. บุคลากรผู้ให้บริการมีความเป็นมิตร มีจิตวิทยาบริการสามารถสร้างความประทับใจ

ให้กับนักเดินทางกลุ่มไมซ์ 
4. อาหารไทยอร่อย มีช่ือเสียงทําให้ผู้คนจากทั่วโลกต้องการที่จะมาชิมอาหารไทยที่

ประเทศไทย 
5. ความพร้อมทางด้านห้องประชุมและโรงแรมที่พัก มีให้เลือกหลากหลาย 
6. สถานที่จัดงานประชุมมีความเหมาะสมกับราคา (ความสามารถในการแข่งขันทางด้าน

ราคา) 
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7. มีสายการบิน Low cast airline เพียงพอ ทําให้สามารถช่วยลดค่าใช้จ่ายให้แก่
ผู้เข้าร่วมประชุมในการเดินทางภายในประเทศไทย 

 

จุดอ่อน 
1. บุคลากรผู้ให้บริการขาดทักษะภาษาอังกฤษ รวมถึงภาษาต่างประเทศในการส่ือสาร

กับนักเดินทางกลุ่มไมซ์จากประเทศต่าง ๆ 
2. การบริการของธุรกิจจัดประชุมในประเทศไทยไม่สามารถนําเสนอบริการที่สอดคล้อง

กับความต้องการของธุรกิจที่มาจัดประชุมในประเทศไทย เช่น Free wifi หรือ เทคโนโลยีการจัด
งานที่ทันสมัยด้านแสง สี เสียง ขาดโรงแรมขนาดใหญ่และห้องประชุมขนาดใหญ่ที่สามารถรองรับ
กลุ่มนักเดินทางกลุ่มไมซ์ที่เดินทางมาจัดประชุมที่ประเทศไทย เป็นต้น 

3. ปัญหาจากภาครัฐที่ไม่ชัดเจนในด้านยุทธศาสตร์อุตสาหกรรมไมซ์ โดยเฉพาะอย่างย่ิง
การจัดประชุมองค์กรในประเทศไทย  

- ความไม่ชัดเจนด้านการบริหารจัดการอุตสาหกรรมไมซ์ของประเทศไทย
ระหว่างการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย (ททท.) และสํานักงานส่งเสริมการประชุมและนิทรรศการ 
(สํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ ) 

- การบินไทยไม่ได้ให้ความสําคัญกับการปรับตัวและกําหนดกลยุทธ์ที่เอ้ืออํานวย
ต่อธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทย 

- หน่วยงานภาครัฐยังไม่ได้ให้ความสําคัญกับการพัฒนาโครงสร้างพ้ืนฐานที่
สามารถรองรับและอํานวยความสะดวกกับนักเดินทางกลุ่มไมซ์ที่เดินทางมาประชุมที่ประเทศไทย
ทําให้ไม่ได้รับความสะดวก 

- ยังไม่มีการนิยามคําจํากัดความของอุตสาหกรรมไมซ์ หรือ MICE ให้ชัดเจนว่า
แต่ละตัวมีขอบเขตอย่างไร 

- เส้นทางและช่องทางคมนาคมขนส่งของประเทศไทยไม่สะดวกสําหรับการจัด
ประชุมองค์กรในต่างจังหวัด 

- มาตรการภาษี กฎหมาย ระเบียบไม่เอ้ืออํานวยต่อธุรกิจที่เดินทางมาจัดประชุม
ทําให้นักเดินทางกลุ่มไมซ์ที่เดินทางมาร่วมประชุมในประเทศไทยจะไม่บันทึกวีซ่าว่ามาร่วมประชุม
ในประเทศไทยเพราะต้องขอวีซ่าธุรกิจทําให้มีค่าใช้จ่ายสูงขึ้น 

- ขาดระบบการจัดการข้อมูลทางสถิติเก่ียวกับการจัดประชุมและอุตสาหกรรม
ไมซ์ในประเทศไทยทําให้ขาดข้อมูลที่ใช้ในการตัดสินใจ รวมไปถึงข้อมูลสถิติคลาดเคลื่อนไม่
สามารถใช้งานได้จริง  

- ปัญหาการบังคับใช้กฎหมายที่เคร่งครัดทําให้เกิด ปัญหารถแท็กซี่เอาเปรียบ
ชาวต่างชาติที่เดินทางมาร่วมประชุมองค์กรในประเทศไทย 
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- ปัญหาน้ีทํ าให้มีการกระจุกตัวของการจัดประชุมองค์กร (Corporate 
Meeting) อยู่ในเมืองใหญ่ ๆ โดยเฉพาะอย่างย่ิงกรุงเทพมหานครเน่ืองจากมีความพร้อมด้าน
สถานที่และเทคโนโลยีมากที่สุด 

4. การขาดความเชื่อมโยงเครือข่ายความร่วมมือระหว่างธุรกิจจัดประชุมของประเทศไทย
ทําให้เกิดปัญหาการตัดราคา และการดึงตัวบุคลากร ทั้งระหว่างภาครัฐกับเอกชน และระหว่าง
ภาคเอกชนกับภาคเอกชน รวมถึงความร่วมมือในการดึงงานประชุมใหญ่ ๆ สู่ประเทศไทย 

5. ธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทยขาดการสร้างภาพลักษณ์ตราสินค้ารวมถึงกลยุทธ์
การตลาดที่ชัดเจนและแตกต่างจากคู่แข่งขัน ทําให้ไม่ได้รับความสนใจจากลูกค้า 

6. หน่วยงานภาครัฐไม่ให้ความสําคัญกับขีดความสามารถในการรองรับนักท่องเที่ยวใน
แหล่งท่องเที่ยวที่ใกล้กับสถานที่ประชุม 

 

โอกาส 

1. นักเดินทางกลุ่มไมซ์สามารถเดินทางเข้าประเทศไทยได้ง่าย 
2. นโยบายการเปิดการค้าและการลงทุนเสรี (ผลจาก AEC) ประกอบกับประเทศไทยเป็น

แหล่งลงทุนของธุรกิจและอุตสาหกรรมต่าง ๆ ในภูมิภาคเอเชียตะวันออกเฉียงใต้ และธุรกิจผู้จัด
ประชุมองค์กรในต่างประเทศมีความต้องการนําพนักงานไปจัดประชุมในต่างประเทศมากข้ึน    

3. การเติบโตของอุตสาหกรรมไมซ์ของประเทศไทย และโลกมีการเติบโตสูงขึ้นทุกปี 
4. ความเจริญก้าวหน้าทางด้านเทคโนโลยีการคมนาคมและการติดต่อสื่อสารทําให้ผู้คน

สามารถติดต่อเช่ือมโยงกันได้อย่างรวดเร็ว 
5. ธุรกิจผู้จัดประชุมองค์กรในต่างประเทศมีการติดต่อกับโรงแรมที่พักหรือสถานที่จัด

ประชุมโดยตรง 
6. ประเทศไทยมีศักยภาพความเป็นเมืองเกษตรกรรมที่มีทรัพยากรธรรมชาติที่อุดม

สมบูรณ์ รวมถึงมีชุมชนหลายชุมชนที่มีการดําเนินชีวิตตามหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง 
7. สถาบันการศึกษาในประเทศไทยจํานวนมากมีการเปิดหลักสูตรระดับปริญญาตรี

ทางด้านอุตสาหกรรมไมซ์เพ่ิมขึ้น 
อุปสรรค 

1. อุตสาหกรรมMICE มีความอ่อนไหวต่อสภาวะความมั่นคงของการเมืองในประเทศ 
และนอกประเทศ รวมไปถึงเสถียรภาพทางการเมืองของประเทศไทยและวิกฤติเศรษฐกิจโลก  

2. มาตรฐานการบริการการจัดประชุมระดับสากลและการดูแลเรื่องความปลอดภัย 
3. ธุรกิจที่ เดินทางมาจัดประชุมองค์กรในประเทศไทยให้ความสําคัญกับ “ราคา” 

ค่อนข้างมากเน่ืองจากสามารถที่จะเปรียบเทียบราคาได้ง่าย และสามารถติดต่อกับโรงแรมหรือ
สถานที่จัดประชุมได้โดยตรง นอกจากน้ี ธุรกิจที่ต้องการเดินทางมาจัดประชุมในประเทศไทยหรือ
ภูมิภาคน้ีมีแนวโน้มการติดต่อสถานที่จัดประชุมล่วงหน้าไม่เกิน 10 วัน 
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4. แหล่งท่องเที่ยวที่มีความสวยงาม เช่น ภูเขา ทะเล นํ้าตก หาดทราย ฯลฯ อยู่ไกลจาก
เมืองหลักที่เป็นสถานที่ในการจัดประชุม 

5. คู่แข่งขันอุตสาหกรรมไมซ์ในอาเซียน อาทิ สิงคโปร์ มาเลเซีย เป็นต้น สามารถ
นําเสนอทางเลือกที่หลากหลายที่แตกต่างจากประเทศไทยให้กับธุรกิจที่ต้องการมาจัดประชุมใน
ภูมิภาคน้ีได้ 

 
4.5แนวทางการพัฒนาศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทย 
 
 จากผลการวิจัย ผู้วิจัยสังเคราะห์ข้อมูลข้างต้นเพ่ือกําหนดแนวทางการพัฒนาศักยภาพ
ของธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทย ดังแสดงในภาพที่ 4.25 โดยมีรายละเอียด ดังน้ี 

 
ภาพท่ี 4.25แนวทางการพัฒนาศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทย 
  

4.5.1 การกําหนดยุทธศาสตร์ที่ชัดเจน 
สิ่งสําคัญที่ผู้ให้ข้อมูลไม่ว่าจะเป็นผู้ประกอบการธุรกิจโรงแรม หรือผู้บริหารฝ่ายขายของ

โรงแรมที่ดูแลตลาดจัดประชุมองค์กรล้วนแต่มองไปในทิศทางเดียวกัน คือ ประเทศไทยต้อง
กําหนดทิศทางเชิงยุทธศาสตร์ที่สามารถดึงดูดลูกค้ากลุ่มประชุมองค์กรให้ชัดเจนโดยต้องหาจุด
ขายท่ีแตกต่างและโดดเด่นกว่าคู่แข่งขัน และมีการวางแผนการสร้างตราสินค้าที่ชัดเจนทั้งในด้าน
การสื่อสารการตลาด สื่อ บุคลากร สินค้าหรือบริการ  
 การกําหนดยุทธศาสตร์ที่ชัดเจน รวมไปถึงการวางแผนด้านการจัดทํา Road Show ด้วย
การนําธุรกิจโรงแรมท่ีรองรับตลาดการจัดประชุมองค์กรไปจัดแสดงและพบกับลูกค้าผู้จัดประชุม

การกําหนด
ยุทธศาสตร์ท่ี

ชัดเจน

การพัฒนา
มาตรฐานการ

บริการ

การพัฒนาสิ่ง
อํานวยความ

สะดวก

การพัฒนา
ระบบการ

บริหารจัดการ
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องค์กรในต่างประเทศ แต่หน่วยงานท่ีเก่ียวข้องต้องมีการวางแผน วิเคราะห์และบริหารจัดการที่
เป็นระบบ ยกตัวอย่างเช่น การเดินทาง Road Show ต่างประเทศ 3 วัน เป็นไปได้หรือไม่ที่จะใช้
เวลา 2 วัน หรือเกือบทั้งหมดในการพบกับลูกค้าหรือผู้ที่คาดว่าจะมาจัดประชุมในต่างประเทศ 
โดยเฉพาะอย่างย่ิงประเทศไทย เพียงแต่หน่วยงานที่รับผิดชอบต้องวิเคราะห์ให้ชัดเจนและ
ประสานงานมากกว่าการเข้าร่วมงานที่มีโอกาสพูดคุยกับลูกค้าจัดประชุมองค์กรเพียงไม่ก่ีนาที ซึ่ง
การวิเคราะห์และกําหนดกลุ่มเป้าหมายในการ Road Show ที่ชัดเจนจะช่วยเพ่ิมโอกาสใน
การตลาดของธุรกิจจัดประชุมของประเทศไทย ในขณะเดียวกัน ธุรกิจโรงแรมที่รองรับการจัด
ประชุมองค์กรของประเทศไทยต้องนําเสนอสินค้าหรือบริการที่สามารถตอบสนองความต้องการ 
ความคาดหวัง หรือการให้คุณค่าของลูกค้าผู้จัดประชุมองค์กรที่ต้องการเดินทางมาจัดประชุมใน
ประเทศไทย ทั้งน้ี สิ่งที่สําคัญที่ผู้ให้ข้อมูลเห็นว่าเป็นสิ่งที่หน่วยงานท่ีรับผิดชอบต้องดําเนินการคือ 
การกําหนดตลาดเป้าหมายของอุตสาหกรรมการจัดประชุมองค์กรในประเทศไทยให้ชัดเจนและ
สื่อสารกับธุรกิจโรงแรมที่รองรับการจัดประชุมองค์กรในประเทศไทย อย่างไรก็ตาม ผู้บริหารฝ่าย
ขายของโรงแรมต่าง ๆ ที่เป็นผู้ให้ข้อมูลได้กล่าวไปในทิศทางเดียวกันว่าไม่ว่าจะได้รับการสนับสนุน
หรือไม่จากหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง ตัวธุรกิจเองต้องกําหนดกลยุทธ์ในการเจาะตลาดธุรกิจจัดประชุม
องค์กรของตนเอง ซึ่งอาจจะดําเนินการเฉพาะธุรกิจของตนเองที่ต้องสร้างจุดขายหรือจุดเด่นที่
ชัดเจน หรือการร่วมมือกับธุรกิจโรงแรมที่อยู่ในพ้ืนที่ใกล้เคียงกันเพ่ือเพ่ิมอํานาจการต่อรองใน
รูปแบบคู่แข่งเชิงพันธมิตร (Alliance Competitor) ซึ่งจะเป็นการสร้างการเติบโตอย่างย่ังยืนของ
ธุรกิจโรงแรมที่รองรับการจัดประชุมองค์กร 

จากผลการประเมินปัจจัยภายใน (IFAS) และ ปัจจัยภายนอก (EFAS) และกําหนดค่า
คะแนนในแผนภาพ GE Matrix ดังภาพที่ 4.16สรุปได้ว่าธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทยควร
กําหนดตําแหน่งในการแข่งขันด้วยการเลือกตลาดที่น่าสนใจและมีศักยภาพที่ธุรกิจการจัดประชุม
ในประเทศไทยมีความชํานาญและความสามารถทางการแข่งขัน โดยการกําหนดยุทธศาสตร์ที่
ชัดเจน ประกอบไปด้วยแนวทางดังน้ี 

4.5.1.1 การกําหนดตลาดเป้าหมายสํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและ
นิทรรศการได้กําหนดตลาดเป้าหมายคือ ตลาดเอเชียซึ่งเป็นตลาดหลักที่เดินทางมาจัดประชุมใน
ประเทศไทย ดังน้ัน ตลาดเป้าหมายหลักของธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทย คือ ตลาดเอเชีย 
และตลาดเป้าหมายรองของธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทยคือ ตลาดยุโรป โดยสํานักงาน
ส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ (2558) ได้รายงานว่าตลาดนักเดินทางกลุ่มไมซ์ที่เดินทาง
มาประเทศไทยมากที่สุดคือ ตลาดเอเชีย คิดเป็นร้อยละ 75.7 รองลงมาคือ ตลาดยุโรป คิดเป็น
ร้อยละ 10.1 

 4.5.1.2การกําหนดตําแหน่งผลิตภัณฑ์ (Positioning)ในการกําหนดตําแหน่ง
ผลิตภัณฑ์ของธุรกิจการจัดประชุมของประเทศไทยเพื่อสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันโดย
ตําแหน่งเชิงยุทธศาสตร์ของอุตสาหกรรมไมซ์ของประเทศไทย โดยสํานักงานส่งเสริมการจัด
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ประชุมและนิทรรศการได้กําหนดแนวทางการสื่อสารการตลาดของอุตสาหกรรมไมซ์ของประเทศ
ไท ย ใน ปี  พ .ศ . 2559 ที่ ว่ า  Thailand CONNECT Our Heart, Your World โด ยตอก ยํ้ า
เอกลักษณ์ของประเทศไทยที่ตอบโจทย์การจัดกิจกรรมเชิงธุรกิจในระดับโลกภายใต้องค์ประกอบ 
3 ส่วน ได้แก่ การเป็นจุดหมายปลายทาง (Destination) ผลประโยชน์เชิงธุรกิจ (Business) และ
บุคลากรมืออาชีพ (People) ดังน้ัน ธุรกิจที่เก่ียวข้องกับการจัดประชุมในประเทศไทยจึงควรยึด
ตําแหน่งผลิตภัณฑ์น้ีเป็นแนวทางในการดําเนินการ โดยสามารถกําหนดจุดขายหลักที่แตกต่างของ
ตนเองได้ อาทิ การจัดประชุมสีเขียว (Green Meeting) การจัดประชุมที่มีความยืดหยุ่นในด้าน
สถานที่การจัดประชุม (Flexible Meeting) เป็นต้น 

4.5.1.3 การกําหนดกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการในการเข้าถึง
ตลาดเป้าหมาย หน่วยงานท่ีเก่ียวข้องควรมีการกําหนดกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณา
การไปยังตลาดเป้าหมายโดยเลือกใช้สื่อที่สามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพด้วย
การสื่อสารตามแนวทาง “Thailand CONNECT Our Heart, Your World” และพัฒนาสื่อใน
การนําเสนอให้สอดคล้องกับอัตลักษณ์ของประเทศไทย ไม่ว่าจะเป็นรูปภาพ สื่อสิ่งพิมพ์ รวมไปถึง
ของที่ระลึกที่เป็นการเสริมสร้างภาพลักษณ์ที่โดดเด่นของประเทศไทย โดยกลยุทธ์การสื่อสาร
การตลาดที่เหมาะสมต่อการสื่อสารภาพลักษณ์ธุรกิจการจัดประชุมองค์กรกับลูกค้าเป้าหมายใน
ต่างประเทศ มีแนวทางดังน้ี 

- การ Road Show ในตลาดเป้าหมายต่างประเทศทั้งตลาดเอเชียและยุโรป โดย
วางกลยุทธ์การนําเสนอท่ีชัดเจน และวางแผนกําหนดหรือเชิญธุรกิจจัดประชุมในประเทศไทยใน
การไป Road Show ให้สอดคล้องกับกลุ่มเป้าหมายที่เข้าร่วมงาน และการประสานให้มีผู้ที่มี
อํานาจในการตัดสินใจหรือให้ข้อมูลได้ในการเจรจาทางธุรกิจ (Business Matching) โดยวางแผน
ให้สามารถปิดการขายได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

- การพัฒนาสื่อเพ่ือสร้างตราสินค้า โดยส่ือสิ่งพิมพ์ที่เป็นเอกสารแผ่นพับ คู่มือ
แนะนํา หรือสื่อออนไลน์ ควรนําเสนออัตลักษณ์ที่โดดเด่นของประเทศไทย และเรื่องราวท่ี
สามารถสื่อสารถึงความโดดเด่นของการบริการ สิ่งอํานวยความสะดวก แหล่งท่องเที่ยวและความ
เป็นไทยซึ่งธุรกิจที่เก่ียวข้องนําเสนอสื่อเพ่ือสร้างตราสินค้าตามแนวทางของแต่ละธุรกิจ 

- การพัฒนาของที่ระลึกที่มีเอกลักษณ์ สํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและ
นิทรรศการควรพัฒนาของที่ระลึกที่มีเอกลักษณ์และอัตลักษณ์ความเป็นไทยในมิติของการสื่อสาร
ตราสินค้าภายใต้แนวคิด “Thailand CONNECT” เน่ืองจากของท่ีระลึกน้ีจะเป็นสิ่งสําคัญที่ช่วย
สร้างตราสินค้าให้โดดเด่นและแตกต่างจากคู่แข่งขัน หรือกล่าวได้ว่าเป็นการนําเสนอประสบการณ์
ของลูกค้า (Customer Experience) ผ่านของที่ระลึก 

- การประชาสัมพันธ์แหล่งท่องเที่ยวและสถานท่ีจัดประชุมที่ได้มาตรฐานตาม
แนวทางของมาตรฐานที่สํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการได้พัฒนา ได้แก่ 
Thailand MICE Venue Standard (TMVS) เพ่ือกระตุ้นและจูงใจให้ธุรกิจหรือองค์กรผู้จัด
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ประชุมต้องการท่ีจะมาจัดประชุมในประเทศไทยทั้งน้ีในการส่งเสริมอุตสาหกรรมจัดประชุมของ
ประเทศไทย สํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการได้สร้างเครือข่ายความร่วมมือกับ
หน่วยงานระดับนานาชาติ อาทิ MPI SITE เป็นต้น ในการนําเสนอข้อมูลไปยังลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย
ซึ่งเป็นองค์กรที่ต้องการจัดประชุม รวมถึงการทํางานร่วมกับ Team Thailand ในต่างประเทศ 

- การพัฒนาระบบฐานข้อมูลทางการตลาด สิ่งที่สําคัญในการวางแผนและ
บริหารจัดการ รวมถึงการขับเคล่ือนธุรกิจการจัดประชุมองค์กรของประเทศไทยจําเป็นต้องอาศัย
ข้อมูลทางการตลาดไม่ว่าจะเป็นสถิติ พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขององค์กรที่จะจัดประชุม ข้อมูล
ผู้ที่เก่ียวข้องกับห่วงโซ่มูลค่าในธุรกิจการจัดประชุมองค์กร เป็นต้น ซึ่งจากการประชุมกลุ่มย่อย
ร่วมกับผู้ที่มีส่วนได้เสียกับอุตสาหกรรมไมซ์ของประเทศไทยและได้มีการนําเสนอข้อมูลสถิติตาม
รายงานของสํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ(องค์กรมหาชน) หรือ TCEB พบว่ามี
ข้อมูลสถิติหลายด้านที่มีความคลาดเคลื่อนไม่สามารถนํามาใช้ประโยชน์ได้ ซึ่งเป็นความเสี่ยง
ทางด้านการตลาดและการวางแผนกลยุทธ์อย่างมากเน่ืองจากข้อมูลที่นํามาใช้เป็นองค์ประกอบใน
การตัดสินใจมีความคลาดเคลื่อน ทั้งน้ีเน่ืองจากระบบฐานข้อมูลต่าง ๆ น้ีมีการว่าจ้างให้
บริษัทเอกชนเป็นผู้ดําเนินการเก็บรวบรวมข้อมูล ดังน้ัน สํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและ
นิทรรศการซึ่งเป็นผู้รับผิดชอบโดยตรงเก่ียวกับการส่งเสริมและพัฒนาอุตสาหกรรมไมซ์ของ
ประเทศไทยจึงต้องพัฒนาระบบฐานข้อมูลทางการตลาดเพื่อเก็บข้อมูลที่เก่ียวข้องให้มีความ
คลาดเคลื่อนน้อยที่สุด โดยอาจจะเร่ิมต้นด้วยการพัฒนาฐานข้อมูลรายช่ือธุรกิจสําหรับ
อุตสาหกรรมไมซ์ของประเทศไทยที่ได้รับคํารับรองจากสํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและ
นิทรรศการว่าเป็นธุรกิจที่ดําเนินการจริง และต้องระบุให้ชัดเจนว่าไม่ได้เก่ียวกับการรับรอง
มาตรฐานคุณภาพ โดยธุรกิจที่ต้องการเข้ามาอยู่ในรายช่ือของสํานักงานส่งเสริมการจัดประชุม
และนิทรรศการต้องบันทึกข้อมูลต่าง ๆ ลงในฐานข้อมูลที่สํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและ
นิทรรศการพัฒนาขึ้น ทั้งน้ี สํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการอาจจะนําเสนอ
แนวทางหรือมาตรการด้านภาษีให้กับธุรกิจที่รองรับอุตสาหกรรมไมซ์ เช่น ส่วนลดภาษี 10 % 
เพ่ือจูงใจให้ธุรกิจบันทึกข้อมูลตามความเป็นจริงเป็นต้น 
 

4.5.2 การพัฒนามาตรฐานการบริการ 
เน่ืองจากผลการวิจัยพบว่าปัญหาที่สําคัญของธุรกิจการจัดประชุมองค์กรคือ มาตรฐาน

การบริการของธุรกิจจัดประชุมในประเทศไทยทั้งในแง่ของสถานท่ีจัดประชุม มาตรฐานโรงแรมท่ี
พัก มาตรฐานห้องประชุม เป็นต้น ดังน้ัน หน่วยงานที่เก่ียวข้อง โดยเฉพาะอย่างย่ิงสํานักงาน
ส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ ต้องเร่งพัฒนาและสื่อสารมาตรฐานดังกล่าวให้กับตลาด
เป้าหมายของธุรกิจจัดประชุมในประเทศไทยโดยต้องให้ความสําคัญการพัฒนามาตรฐานของผู้
ให้บริการทั้งในด้านการบริการ และขีดความสามารถในการรองรับของแหล่งท่องเที่ยว รวมถึง
มาตรฐานของผู้ประกอบการในท้องถิ่นโดยมีประเด็นที่เก่ียวข้อง ดังน้ี 
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4.5.2.1 สภาพแวดล้อมทางธุรกิจและภาพลักษณ์สถานที่โดยธุรกิจที่มาจัด
ประชุมองค์กรในประเทศไทยมีความคาดหวังด้านทําเลที่ต้ังของสถานที่จัดประชุม รวมถึงความ
เป็นส่วนตัวของการจัดประชุมองค์กร รวมไปถึงสิ่งอํานวยความสะดวกท่ีสามารถตอบสนองความ
ต้องการของนักเดินทางกลุ่มไมซ์ที่เดินทางมาประชุมในประเทศไทยได้ โดยเฉพาะอย่างย่ิงสิ่ง
อํานวยความสะดวกด้านความบันเทิง และการออกกําลังกายที่ผู้เข้าประชุมสามารถผ่อนคลาย
หลังจากประชุม ซึ่งในส่วนน้ีธุรกิจที่เป็นสถานที่จัดประชุมในประเทศไทยต้องกําหนดกลยุทธ์ของ
ธุรกิจให้ชัดเจนและพัฒนาสภาพแวดล้อมของธุรกิจที่สามารถสร้างภาพลักษณ์ที่โดดเด่นของธุรกิจ
ในมุมมองของลูกค้าที่จะมีการนําไปสื่อสารหรือบอกต่อลูกค้าคนอ่ืน ๆ 

4.5.2.2 มาตรฐานและการบริการของโรงแรม/ที่พักเน่ืองจากนักเดินทางกลุ่ม
ไมซ์เดินทางมาประชุมองค์กรในประเทศไทยมีลักษณะที่แตกต่างจากนักท่องเที่ยวทั่วไปเน่ืองจาก
วัตถุประสงค์หลักคือการประชุม ดังน้ัน ความคาดหวังต่อมาตรฐานและการบริการของโรงแรม/ที่
พักจึงค่อนข้างสูง ดังน้ัน ธุรกิจโรงแรมจึงควรให้ความสําคัญกับมาตรฐานที่สํานักงานส่งเสริมการ
จัดประชุมและนิทรรศการได้พัฒนา น่ันคือThailand MICE Venue Standard (TMVS) รวมท้ัง
การทําความเข้าใจกับความคาดหวังของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายเพ่ือเป็นแนวทางในการพัฒนา
มาตรฐานและการบริการของโรงแรมให้สอดคล้องกับความคาดหวังของลูกค้าหรือนักเดินทางกลุ่ม
ไมซ์ 

4.5.2.3 มาตรฐานของห้องประชุมและภาพลักษณ์สถานที่จัดประชุมโดย
สํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการได้พัฒนาThailand MICE Venue Standard 
(TMVS) ซึ่งเป็นมาตรฐานที่ธุรกิจที่เป็นสถานที่จัดประชุมต้องยึดเป็นแนวปฏิบัติเพ่ือยกระดับ
มาตรฐานของธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทย โดยมาตรฐานที่กําหนดเป็นข้อกําหนดพ้ืนที่ที่แต่
ละธุรกิจสามารถนําไปเป็นแนวทางในการพัฒนากระบวนการบริการที่เหนือกว่ามาตรฐานที่
กําหนดได้เพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันและตอกยํ้าจุดเด่นของอุตสาหกรรมการบริการ
ในประเทศไทยที่มีเอกลักษณ์และความโดดเด่นในด้านการบริการ ซึ่งจะส่งผลต่อภาพลักษณ์ที่โดด
เด่นของอุตสาหกรรมไมซ์ประเทศไทยโดยรวม 

 
4.5.3 การพัฒนาสิ่งอํานวยความสะดวก 

 ปัญหาที่สําคัญจากการวิจัยเก่ียวกับธุรกิจการจัดประชุมองค์กรในประเทศไทยคือ ปัญหา
ด้านการคมนาคมและการขนส่งผู้เข้าประชุมที่มีปัญหาเน่ืองจากความแออัดของเมือง ปริมาณ
การจราจรที่หนาแน่นเน่ืองมาจากจํานวนรถยนต์เพ่ิมสูงขึ้น และปัญหาด้านสาธารณูปโภคและ
โครงสร้างพ้ืนฐานเพ่ือรองรับการประชุมองค์กร ดังน้ัน ในการพัฒนาสิ่งอํานวยความสะดวกของ
ธุรกิจการจัดประชุมจึงมีแนวทาง ดังน้ี 
  4.5.3.1 การพัฒนาระบบคมนาคมและการขนส่งผู้เข้าประชุมเน่ืองจากปัญหา
และอุปสรรคที่สําคัญของธุรกิจการประชุมในประเทศไทยตามเมืองใหญ่ ๆ ในต่างจังหวัด อาทิ 
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พัทยา เชียงใหม่ ภูเก็ต ขอนแก่น เป็นต้น คือ ปัญหาด้านระบบคมนาคมและการขนส่งผู้เข้า
ประชุมจํานวนมากไปยังสถานที่ต่าง ๆ ทั้งในแง่ของยานพาหนะ และเส้นทางคมนาคม ดังน้ัน 
หน่วยงานที่เก่ียวข้องจึงควรมีการดําเนินการ ดังน้ี 

- วางแผนการเช่ือมต่อระบบการขนส่งมวลชนจํานวนมาก โดยพิจารณาถึงความ
จําเป็นและความต้องการในอนาคตระยะยาวต่อการรองรับการขยายตัวของเมือง อาทิ เส้นทาง
คมนาคมด้วยรถไฟจากตัวเมืองไปยังสนามบิน และเส้นทางเชื่อมโยงระหว่างเมืองต่าง ๆ เพ่ือเป็น
การกระจายการจัดประชุมองค์กรขนาดใหญ่ไปยังเมืองต่าง ๆ ในประเทศไทย  

- ระบบมาตรฐานความปลอดภัยของยานพาหนะในด้านต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็นด้าน
คนขับที่ต้องมีการควบคุมระยะเวลาในการขับขี่หรือควบคุมยานพาหนะมวลชนไม่ให้นานเกินขีด
ความสามารถ การควบคุมคุณภาพและดูแลเครื่องยนต์ให้ใช้งานได้อย่างมีประสิทธิภาพ เน่ืองจาก
ปัญหาด้านความปลอดภัยของยานพาหนะจะส่งผลกระทบต่อความเช่ือมั่นของนักเดินทางกลุ่ม
ไมซ์ที่เดินทางมาประชุมในประเทศไทย 
  4.5.3.2 การพัฒนาสาธารณูปโภคและโครงสร้างพ้ืนฐาน ระบบสาธารณูปโภค
และโครงสร้างพ้ืนฐานเป็นองค์ประกอบที่สําคัญในการรองรับและอํานวยความสะดวกแก่นัก
เดินทางกลุ่มไมซ์ที่เดินทางมาประชุมองค์กรในประเทศไทย หากเมืองที่มีการรองรับตลาดนัก
เดินทางกลุ่มไมซ์แต่มีปัญหาด้านระบบสาธารณูปโภคและโครงสร้างพ้ืนฐาน อาทิ ไฟฟ้า หรือ
นํ้าประปา เป็นต้น จะส่งผลกระทบต่อการตัดสินใจเลือกประเทศไทยหรือเมืองน้ัน ๆ เป็นสถานท่ี
ในการจัดประชุม อย่างไรก็ตาม ปัญหาด้านสาธารณูปโภคน้ีเก่ียวข้องกับงบประมาณที่ได้รับการ
จัดสรรจากรัฐบาลที่โดยท่ัวไปมีการจัดสรรตามจํานวนประชากร แต่ด้วยเมืองท่องเที่ยวหรือเมือง
ใหญ่ที่ เป็นเมืองไมซ์ (MICE City) มีประชากรแฝงที่อพยพเข้ามาทํางานจํานวนมาก ทําให้
งบประมาณที่ได้รับการจัดสรรมาไม่เพียงพอต่อการบริหารจัดการพัฒนาระบบสาธารณูปโภคและ
โครงสร้างพ้ืนฐานที่สามารถอํานวยความสะดวกนักเดินทางกลุ่มไมซ์ที่มาประชุมองค์กร หรือ
นักท่องเที่ยวที่เดินทางมาท่องเที่ยวในเมืองน้ัน ๆ ได้ ดังน้ัน หน่วยงานท่ีเก่ียวข้องควรเร่งวางแผน
ด้านความต้องการใช้นํ้า หรือคํานวณค่า Water Footprint เพ่ือการวางแผนจัดการจัดหาน้ําให้
เพียงพอกับความต้องการ รวมไปถึงระบบสาธารณูปโภคด้านอ่ืน ๆ ด้วยทั้งน้ี ภาครัฐควรมีการ
ลงทุนในระบบสาธารณูปโภคและโครงสร้างพ้ืนฐานเพื่อรองรับอุตสาหกรรมการประชุม ทั้งในด้าน
ถนนหนทางและเส้นทางคมนาคม ระบบการติดต่อสื่อสารและโทรคมนาคม 
 

4.5.4 การพัฒนาระบบการบริหารจัดการ 
ในการพัฒนาศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมองค์กรในประเทศไทย นอกเหนือจากการ

ดําเนินงานของหน่วยงานที่เก่ียวข้องแล้ว หน่วยงานภาครัฐ และหน่วยงานภาคเอกชนยังมีบทบาท
สําคัญในการพัฒนาศักยภาพและความได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจการจัดประชุมใน
ประเทศไทย โดยมีแนวทางที่เก่ียวข้อง ดังน้ี 
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4.5.4.1 การพัฒนาระบบบริหารจัดการของหน่วยงานภาครัฐหน่วยงานภาครัฐ
เป็นหน่วยงานท่ีมีบทบาทสําคัญต่อการส่งเสริมและพัฒนาศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมของ
ประเทศไทยท่ีเป็นหน่วยงานหรือภาคส่วนในการอํานวยความสะดวกต่ออุตสาหกรรมธุรกิจการจัด
ประชุมองค์กรในประเทศไทย 

- การออกกฎหมายพิเศษที่ส่งเสริมอุตสาหกรรมการจัดประชุม ยกตัวอย่างเช่น 
การออกมาตรการสนับสนุนด้านภาษี การเปิดหรืออนุญาตให้ใช้สถานที่พิเศษในการจัดประชุม 
อาทิ พิพิธภัณฑ์ วัด วัง หรือสถานที่พิเศษที่สอดคล้องกับแนวคิดในการจัดงานประชุม โดยมีการ
คิดค่าใช้สถานที่และกฎระเบียบในการใช้พ้ืนที่อย่างเคร่งครัด เป็นต้น 

- การพัฒนาระบบฐานข้อมูลการตลาดที่เป็นระบบ เน่ืองจากปัจจุบัน ธุรกิจการ
จัดประชุมองค์กรในประเทศไทยไม่มีการจัดเก็บสถิติ ที่เป็นระบบ ไม่มีหน่วยงานท่ีรับผิดชอบใน
การตรวจสอบข้อมูลที่ถูกต้องและมีความน่าเช่ือถือ ประกอบกับนักเดินทางกลุ่มไมซ์ที่เดินทางมา
ประชุมในประเทศไทยส่วนใหญ่มาในนามบริษัททัวร์ หรือบริษัททัวร์จัดการด้านการเดินทางให้ 
ทางประเทศต้นทางจะลงทะเบียนว่าเป็นบริษัททัวร์ ทําให้ยากที่จะแยกว่าเป็นนักท่องเที่ยว หรือ
นักเดินทางกลุ่มไมซ์ที่มาท่องเที่ยวเพ่ือเป็นรางวัล (Incentive)หรือนักเดินทางกลุ่มไมซ์ที่มา
ประชุมองค์กร ดังน้ัน ควรให้ทางโรงแรมมีการจัดเก็บข้อมูลโดยบันทึกแยกจากการจองใช้ห้อง
ประชุมหรือมีการจัดประชุมเพ่ือแยกนักเดินทางกลุ่มไมซ์ที่ เดินทางมาประชุมออกจาก
นักท่องเที่ยวที่มาเป็นกรุ๊ปทัวร์มีแบบฟอร์มที่เหมือนกันในการลงกิจกรรมลูกค้าที่พักโรงแรมว่ามา
ทําอะไร มี การจัดประชุมองค์กรหรือไม่ แต่อย่างไรก็ตาม การดําเนินการตามแนวทางน้ี มีปัญหา
และอุปสรรคคือ ผู้ประกอบการไม่เปิดเผยข้อมูลเน่ืองจากเป็นข้อมูลที่จะมีผลกับภาษี จํานวนคน 
เช่นบางโรงแรม บันทึก จํานวนผู้เข้าร่วมประชุม 300 ทั้งที่มาจริง 600 เป็นต้นข้อมูลจะเก่ียวเนื่อง
กับ work permit ของผู้ที่เกี่ยวข้องใน Value chain ทั้งน้ีบริษัทหรือองค์กรที่จัดประชุมบางส่วน
ไม่ขอ Visa Business เน่ืองจากมีค่าใช้จ่ายสูง จึงเลือกขอเป็นวีซ่านักท่องเที่ยว (Tourist Visa) 
ดังน้ันในบันทึกของตรวจคนเข้าเมืองก็จะเป็นกลุ่มนักท่องเท่ียวเป็นส่วนใหญ่ และเมื่อถึงปลายทาง
กลุ่มน้ีก็จะยังต้องยืนยันว่าตนเองเป็นนักท่องเที่ยว(ส่งผลต่อการเก็บข้อมูล MICE ในประเทศไทย) 

- การบังคับใช้กฎหมายต่าง ๆ ที่เก่ียวข้องกับการดูแลรักษาความปลอดภัยของ
นักเดินทางกลุ่มไมซ์ รวมถึงการให้ความช่วยเหลือกับนักเดินทางกลุ่มไมซ์ทั้งในด้านสุขภาพ ความ
ปลอดภัย ข้อมูล เพ่ือสร้างความมั่นใจให้กับนักเดินทางกลุ่มไมซ์ที่เดินทางมาประชุมองค์กรใน
ประเทศไทย รวมไปถึงหน่วยงานและองค์กรต่าง ๆ ที่ต้องการมาประชุมองค์กรในประเทศไทย 

4.5.4.2การพัฒนาระบบบริหารจัดการของหน่วยงานภาคเอกชนแม้ว่าหน่วยงาน
ภาครัฐจะเก่ียวข้องกับการอํานวยความสะดวกและเสริมสร้างศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุม
องค์กรในประเทศไทย หน่วยงานภาคเอกชนควรพัฒนาระบบการบริหารจัดการเพ่ือเพ่ิมศักยภาพ
และขีดความสามารถในการแข่งขันของธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทย โดยมีแนวทางการ
พัฒนา ดังน้ี 
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- การสร้างเครือข่ายความร่วมมือในรูปแบบเครือข่ายคุณค่า (Network Value) 
เน่ืองจากปัญหาที่สําคัญของธุรกิจโรงแรมในการรองรับนักเดินทางกลุ่มไมซ์ที่มาประชุมองค์กรใน
ประเทศไทยคือ ปัญหาขีดความสามารถในการรองรับนักเดินทางกลุ่มไมซ์ โดยกลุ่มองค์กรที่มาจัด
ประชุมในประเทศไทยส่วนมากมีจํานวนผู้เข้าประชุมค่อนข้างมาก ซึ่งอาจจะมากกว่า 1,000 คน 
ทําให้ธุรกิจโรงแรมขนาดกลางและขนาดเล็กที่อยู่ในฐานข้อมูลของสํานักงานส่งเสริมการประชุม
และนิทรรศการจํานวนมากไม่สามารถรองรับได้ ดังน้ัน ในการเสริมสร้างศักยภาพของธุรกิจการ
จัดประชุมองค์กรของธุรกิจโรงแรมขนาดกลางและขนาดเล็กสามารถทําได้ด้วยการสร้างเครือข่าย
ความร่วมมือในรูปแบบเครือข่ายคุณค่าที่ธุรกิจโรงแรมในแต่ละพ้ืนที่อาจจะรวมตัวกันเป็นคู่แข่งขัน
เชิงพันธมิตร (Alliance Competitor) น่ันคือ การรวมตัวกันเพ่ือนําเสนอจํานวนสิ่งอํานวยความ
สะดวก ห้องพัก ยกตัวอย่างเช่น ในพ้ืนที่เมืองพัทยา หากมีการรวมตัวกันโดยมีธุรกิจโรงแรมขนาด
ใหญ่ กลาง เล็กมาร่วมในเครือข่ายและทําข้อเสนอไปยังองค์กรที่ต้องการนําพนักงานจํานวนหลาย
พันคนมาประชุมองค์กรในเมืองพัทยา โรงแรมขนาดใหญ่อาจจะนําเสนอห้องประชุมใหญ่ การจัด
เลี้ยงรวม พร้อมห้องพัก และโรงแรมขนาดกลางและขนาดเล็กนําเสนอห้องพัก และห้องประชุม
ย่อย พร้อมทั้งระบบการขนส่งผู้เข้าประชุมจากที่พักไปยังสถานที่จัดประชุมและแหล่งท่องเที่ยว
อ่ืน ๆ โดยรายละเอียดเรื่องการเลือกที่พัก หรือห้องประชุมย่อยให้ธุรกิจที่ต้องการจัดประชุม
องค์กรในประเทศไทยเป็นผู้ตัดสินใจเลือก การรวมตัวในรูปแบบน้ีเป็นการเพ่ิมขีดความสามารถใน
การรองรับของธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทยให้สามารถรองรับนักเดินทางกลุ่มไมซ์จํานวน
มากได้  

- การรักษาลูกค้า (Customer Retention) ด้วยการพัฒนากิจกรรมหรือ
โปรแกรมการท่องเที่ยวที่หลากหลายเพื่อเป็นทางเลือกในช่วงเวลาที่นอกเหนือจากห้องประชุม
หรือเพ่ือผู้ติดตาม มีการนําเสนอผลิตภัณฑ์การท่องเที่ยวใหม่ ๆ ให้กับองค์กรที่จัดประชุม 
เน่ืองจากลูกค้ากลุ่มเป้าหมายและองค์กรที่จัดประชุมที่เคยมาประชุมในแหล่งท่องเที่ยวหน่ึง ๆ 
แล้วย่อมต้องการทางเลือกใหม่ที่จะเดินทางในปีต่อ ๆ ไป ดังน้ัน การรักษาลูกค้าและการดึงดูด
ลูกค้าเดิมจึงเป็นสิ่งสําคัญที่จะช่วยสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันให้กับธุรกิจการจัดประชุม
ในประเทศไทยโดยแนวทางที่สามารถนํามาใช้ในการรักษาฐานลูกค้าเดิมคือ การจัดการลูกค้า
สัมพันธ์ (Customer Relationship Management) ที่ต้องมีการจัดการเกี่ยวกับฐานข้อมูลลูกค้า 
และโปรแกรมการรักษาความสัมพันธ์กับลูกค้า  

- การฝึกอบรมและพัฒนาบุคลากร โดย DMC และธุรกิจที่ไม่เดินทางมาจัด
ประชุมในประเทศไทย ให้เหตุผลหน่ึงว่ามาจากการบริการของบุคลากรในอุตสาหกรรมการจัด
ประชุมของประเทศไทย ดังน้ัน เมื่อมีการกําหนดมาตรฐานด้านการบริการเพ่ือรองรับธุรกิจการจัด
ประชุม หน่วยงานที่เก่ียวข้องกับการจัดประชุมองค์กรในประเทศไทยควรพัฒนาบุคลากรให้พร้อม
ต่อการเป็นสถานที่จัดประชุมองค์กรระดับโลกในด้านต่าง ๆ ควบคู่ไปกับการพัฒนามาตรฐานของ
โรงแรมที่พักเพ่ือรองรับการประชุมองค์กรนานาชาติ 
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บทที่ 5 
 

สรุปผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 การศึกษาศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทยในครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือ
ศึกษาผลกระทบของธุรกิจการจัดประชุมต่อสภาพเศรษฐกิจสังคมและสิ่งแวดล้อมโดยทําการ
วิเคราะห์ความเช่ือมโยงใน Value Chain ของธุรกิจการจัดประชุม รวมไปถึงการศึกษาศักยภาพ
ของธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทย ประกอบกับการวิเคราะห์แนวโน้มของธุรกิจการจัด
ประชุมอันจะนําไปสู่วัตถุประสงค์ข้อสุดท้ายคือเพ่ือนําเสนอแนวทางการพัฒนาศักยภาพของธุรกิจ
การจัดประชุมในประเทศไทย 
 ในการศึกษาครั้งน้ีผู้วิจัยทําการเก็บรวบรวมข้อมูลทั้งเชิงคุณภาพและเชิงปริมาณ โดย
อาศัยทั้งแบบสัมภาษณ์และแบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการวิจัย รวมไปถึงการประชุมกลุ่มย่อย
ในเมืองไมซ์ ทั้งน้ีกลุ่มตัวอย่างคือผู้ที่เก่ียวข้องหลักตามห่วงโซ่มูลค่า ซึ่งได้แก่ กลุ่มลูกค้าบริษัท
ต่างประเทศที่จัดประชุมในประเทศไทย ผู้ประกอบการท่ีเก่ียวข้องกับธุรกิจการจัดประชุม ซึ่งใน
ประเทศไทยก็คือธุรกิจที่ดําเนินการประสานวางแผนออกแบบและจัดการการประชุมในประเทศ
ไทย (DMC) ธุรกิจที่พักและอาหาร ธุรกิจการคมนาคมขนส่ง ธุรกิจที่ให้บริการห้องประชุม และ
รวมถึงธุรกิจเก่ียวเนื่องอ่ืนๆ รวมไปถึงกลุ่มที่รับผิดชอบบริหารจัดการและขับเคลื่อนอุตสาหกรรม
ในภาพรวม คือหน่วยงานภาครัฐบาลและเอกชนในลักษณะของสมาคมต่างๆ ที่เก่ียวข้องกับธุรกิจ
การจัดประชุมในประเทศไทย  
 

5.1 สรุปผลอภิปรายผล 
 
ในการศึกษาศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทยสามารถสรุปผลและ

อภิปรายผลได้ดังน้ี 
 
5.1.1ผลกระทบของธรุกิจการจัดประชุมทีมี่ต่อประเทศโดยรวมทั้งในเชิงเศรษฐกิจ

สังคมและสิง่แวดล้อม 
 ธุรกิจการจัดประชุม (Corporate Meetings) เป็นองค์ประกอบสําคัญของอุตสาหกรรม
ไมซ์ (MICE)ในประเทศไทยสามารถสรุปได้ ดังน้ี  

5.1.1.1ผลกระทบทางเศรษฐกิจของธุรกิจการจัดประชุมผลการศึกษาพบว่า
เป็นธุรกิจที่เติบโตอย่างต่อเน่ืองมีศักยภาพในการสร้างรายได้ให้กับระบบเศรษฐกิจไทย โดยในปี 
พ .ศ . 2558 ธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทยก่อให้ เกิดผลกระทบทางเศรษฐกิจถึง 
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48,558,870,000 บาท และนับเป็นโอกาสในการท่ีจะพัฒนาให้เป็นหน่ึงในธุรกิจที่นอกจากจะดึง
เงินตราจากต่างประเทศแล้วยังช่วยสร้างภาพลักษณ์ทางบวก เป็นเคร่ืองมือในการที่จะขับเคลื่อน
เศรษฐกิจเชิงสร้างสรรค์ที่ให้ความสําคัญกับการพัฒนาที่ย่ังยืนบนพ้ืนฐานของการสร้างความสมดุล
ทั้งทางด้านเศรษฐกิจ สังคมและสิ่งแวดล้อม ซึ่งเป็นปัจจัยที่จะช่วยเพ่ิมขีดความสามารถในการ
แข่งขันทางเศรษฐกิจของประเทศในระยะยาวดังจะเห็นได้จากผลการเก็บรวบรวมข้อมูลจากผู้ที่
เก่ียวข้องดังต่อไปน้ี  

ผลกระทบเชิงลบเกิดขึ้นคือการที่มี ค่าครองชีพสูงขึ้น โดยเฉพาะในเมืองหรือ
พ้ืนที่ที่มีการเติบโตของธุรกิจการจัดประชุม มีนักเดินทางกลุ่มที่เข้าร่วมการประชุมมากขึ้นส่งผล
ต่อปัญหาค่าครองชีพสูงขึ้นในเมือง MICE City นอกจากน้ีสามารถสรุปผลกระทบทางเศรษฐกิจ
ของธุรกิจจัดประชุมในประเทศไทย ได้ดังน้ี  

- การเพ่ิมโอกาสในการต่อยอดธุรกิจที่ใช้ประเทศไทยเป็นฐานธุรกิจการจัด
ประชุมนับเป็นโอกาสของบริษัทต่างๆที่จะขยายเครือข่ายลูกค้า ต่อยอดและแสวงหาความร่วมมือ
ทางธุรกิจ ซึ่งศักยภาพในการพัฒนาต่อยอดอุตสาหกรรมเดิมและสร้างโอกาสในการพัฒนา
อุตสาหกรรมใหม่ๆที่หลากหลายขึ้นเป็นปัจจัยสําคัญในการเพ่ิมศักยภาพของประเทศในการดึง
องค์กรต่างประเทศเข้ามาจัดประชุมมากย่ิงขึ้น  

- เครื่องมือในการพัฒนาเศรษฐกิจท้องถิ่นธุรกิจการจัดประชุมของประเทศไทย
สามารถส่งเสริมระบบเศรษฐกิจท้องถิ่นในพ้ืนที่ที่แหล่งท่องเที่ยวที่มีนักเดินทางกลุ่มไมซ์เดินทาง
ไปประชุม หรือเดินทางเย่ียมชมภายหลังการเข้าร่วมประชุม  และยังก่อให้เกิดการจ้างงานที่
เกิดขึ้นในอุตสาหกรรมท่องเที่ยวด้วย 

 
5.1.1.2ผลกระทบทางสังคมของธุรกิจการจัดประชุมสามารถสรุปผลกระทบ

ทางสังคมของธุรกิจการจัดประชุมธุรกิจในประเทศไทยได้ดังน้ี  
- เครื่องมือในการสร้างภาพลักษณ์ทางบวกและเผยแพร่ช่ือเสียงประเทศ  สิ่งที่

สําคัญและเป็นผลประโยชน์อีกด้านที่สําคัญของอุตสาหกรรมไมซ์คือ การเป็นเคร่ืองมือในการสร้าง
ภาพลักษณ์ด้านบวกและเผยแพร่ช่ือเสียงของประเทศ โดยผู้ที่ เดินทางมาประชุมองค์กรใน
ประเทศไทยจะมีการนําภาพลักษณ์ด้านบวกของประเทศไปส่ือสารยังบุคคลอ่ืน ๆ ต่อไป อย่างไรก็
ตามส่ิงที่สําคัญอย่างย่ิงคือ ผู้ที่เก่ียวข้องกับการจัดประชุมองค์กรทั้งทางตรงและทางอ้อมต้องให้
ความสําคัญกับการควบคุมคุณภาพและมาตรฐานการบริการเพ่ือให้ผู้เข้าร่วมประชุมได้รับความ
ประทับใจและประสบการณ์ที่แตกต่างจากที่อ่ืน 

- บทบาทด้านการถ่ายโอนความรู้และเทคโนโลยี สิ่งที่สําคัญจากธุรกิจการจัด
ประชุมคือ การต่อยอดทางธุรกิจ ทั้งในแง่ของการสร้างโอกาสทางธุรกิจกับคู่ค้าหรือซัพพลายเออร์
รายใหม่ ยังรวมไปถึงการถ่ายทอดองค์ความรู้ นวัตกรรมรวมไปถึงเทคโนโลยีจากบริษัทแม่ใน
ต่างประเทศมายังบริษัทลูก และการพัฒนาองค์ความรู้ใหม่ขององค์กร ดังนั้น ธุรกิจการจัดประชุม
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จึงเปรียบเสมือนสื่อกลางในการถ่ายทอดเทคโนโลยี สร้างการแลกเปลี่ยนเรียนรู้ จากกลุ่มคนใน
องค์กรเดียวกันจากหลากหลายภูมิภาค  

-การเติบโตของสังคมเมือง นับเป็นผลดีจากการเติบโตของอุตสาหกรรมการจัด
ประชุมคือ การเพ่ิมอัตราการมีงานทําการมีรายได้มากขึ้น แต่ในมิติทางสังคมคือ การลดการ
ว่างงานและช่องว่างทางสังคม รวมไปถึงการลดปัญหาการอพยพโยกย้ายไปทํางานในเมืองใหญ่ ๆ 
เมื่อผู้คนมีการต้ังถิ่นฐานจํานวนมากข้ึนงบประมาณที่รัฐบาลจัดสรรให้จังหวัดน้ัน ๆ ย่อมสูงขึ้นไป
ด้วย และเมื่อมีผู้คนจํานวนมากข้ึน การพัฒนาสิ่งอํานวยความสะดวก ระบบสาธารณูปโภค ระบบ
สาธารณูปการ รวมทั้งธุรกิจที่รองรับการบริการคนกลุ่มน้ีจะได้รับการพัฒนาเพ่ิมสูงขึ้น ซึ่งส่งผล
ต่อการเติบโตของสังคมเมือง มีการขยายตัวทั้งสังคม เศรษฐกิจและวัฒนธรรม 

- ปัญหาด้านความแออัดของเมืองทั้งการจราจรและการอยู่อาศัย อย่างไรก็ตาม 
สิ่งที่ไม่สามารถหลีกเลี่ยงได้จากการเติบโตของสังคมเมืองคือ ปัญหาผลกระทบทางสังคมในแง่
ความแออัดของเมืองและปัญหาการจราจรที่เกิดขึ้นจากการดําเนินการพัฒนาระบบสิ่งอํานวย
ความสะดวก และระบบสาธารณูปโภคและระบบสาธารณูปการรวมถึงการพัฒนาพ้ืนที่ที่อยู่อาศัย
เพ่ือรองรับการเติบโตของเมืองที่มีผู้อาศัยมากขึ้น  
  - ปัญหาการเปลี่ยนแปลงทางวัฒนธรรมในการจัดประชุมองค์กร ภาคสังคมไม่
สามารถหลีกเลี่ยงปัญหาการแพร่กระจายทางวัฒนธรรม โดยนักเดินทางกลุ่มไมซ์ที่เข้ามาประชุม
ในประเทศไทยอาจจะแสดงออกตามวัฒนธรรมของตนเองและก่อให้เกิดการเลียนแบบ ทําให้เกิด
การเปลี่ยนแปลงทางวัฒนธรรมมีการประยุกต์วัฒนธรรมของต่างชาติกับวัฒนธรรมไทย   
 
  5.1.1.3ผลกระทบทางสิ่งแวดล้อมของธุรกิจการจัดประชุมปัญหาผลกระทบ
จากส่ิงแวดล้อมอันเน่ืองมาจากการการบริโภคทรัพยากรทั้งทางธรรมชาติและสิ่งแวดล้อมไม่ว่าจะ
เป็นการส่งผลกระทบต่อภาวะโลกร้อนและการเปลี่ยนแปลงสภาพภูมิอากาศ ขยะมูลฝอย การ
จัดการนํ้าเสีย รวมไปถึงการบุกรุกพ้ืนที่ธรรมชาติ โดยมีประเด็นดังน้ี 

- เครื่องมือสู่การพัฒนาเศรษฐกิจเชิงสร้างสรรค์   เป็นผลกระทบด้านบวกอัน
เน่ืองมาจากกระแสการดําเนินธุรกิจที่รับผิดชอบต่อสังคมและสิ่งแวดล้อม ธุรกิจต่าง ๆ  หันมาให้
ความสําคัญกับสิ่งแวดล้อมและความรับผิดชอบต่อสังคมมากขึ้น ประกอบกับ กฎ ระเบียบของ
กลุ่มประเทศที่กดดันให้องค์กรต่างๆ ดําเนินธุรกิจโดยให้ความสําคัญกับการเป็นมิตรกับ
สิ่งแวดล้อมและเลือกใช้บริการเฉพาะกับธุรกิจที่มีนโยบายการลดคาร์บอน  ดังน้ันธุรกิจการจัด
ประชุมจึงเป็นเคร่ืองมือหน่ึงที่จะช่วยกระตุ้นและสร้างความตระหนักถึงการจัดการประชุมแบบ
เป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อมให้ กับผู้ประกอบการในประเทศไทยผ่านการปรับตัวเพ่ือเพ่ิมขีด
ความสามารถในการแข่งขันกับนานาประเทศได้  

 - การทําลายสิ่งแวดล้อมเพื่อพัฒนาสิ่งอํานวยความสะดวก ผลของการหลั่งไหล
เข้าไปอาศัยอยู่ในเมืองที่มีการเติบโตทางเศรษฐกิจสูง หรือเมืองที่เป็นเป้าหมายของการพัฒนา 
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อาทิ เมืองไมซ์ เป็นต้น ทําให้หน่วยงานภาครัฐและเอกชนเร่งพัฒนาสิ่งอํานวยความสะดวก ซึ่ง
อาจจะต้องมีการทําลายสิ่งแวดล้อม หรือทรัพยากรธรรมชาติ มีปัญหาเรื่องนํ้าที่ไม่เพียงพอต่อการ
บริโภคและบริการ 
  -  ปัญหาด้านขยะมูลฝอยปัญหาขยะเป็นปัญหาที่เพ่ิมตามจํานวนคนที่เข้ามาใช้
ประโยชน์ในพ้ืนที่ เพราะขยะเป็นผลผลิตจากการบริโภคและอุปโภคของ ดังน้ัน การเติบโตของ
อุตสาหกรรมจัดประชุมจึงส่งผลกระทบต่อการเติบโตของสังคมเมือง และปริมาณขยะท่ีเหลือทิ้ง
จากการดําเนินการทั้งกิจกรรมในการประชุมของโรงแรมที่จัดประชุม การบริโภคของนักเดินทาง
กลุ่มไมซ์ที่เดินมาประชุมในแหล่งท่องเที่ยว และการบริโภคของภาคครัวเรือน 
  -ปัญหาด้านมลภาวะ อันเน่ืองมาจากการปล่อยก๊าซคาร์บอนไดออกไซด์ (CO2) 
สู่ช้ันบรรยากาศและรวมตัวกับสารต่าง ๆ ก่อให้เกิดก๊าซเรือนกระจก และส่งผลต่อภาวะโลกร้อน
และการเปลี่ยนแปลงสภาพภูมิอากาศ โดยธุรกิจการจัดประชุมมีส่วนในหลายทางด้วยกันในทุก
กระบวนการของการจัดประชุม  
  -กระแสการประชุมสีเขียว (Green Meeting)การประชุมสีเขียว หรือ Green 
Meeting เป็นแนวโน้มที่ผู้ที่เก่ียวข้องกับอุตสาหกรรมธุรกิจจดัประชุมให้ความสําคัญ และจะนํามา
ประยุกต์ใช้ในทางปฏิบัติเพ่ือลดปัญหาสิ่งแวดล้อม  ยกตัวอย่างเช่น โรงแรมสวนสามพราน ริเวอร์
ไซด์  ซึ่งได้พัฒนา “สามพรานโมเดล” ในการช่วยเหลือเกษตรกรรายรอบโรงแรมให้สามารถ
ดําเนินธุรกิจได้ การรวมกลุ่มโรงแรมหรือสถานท่ีจัดประชุมในการสั่งซื้อข้าวอินทรีย์จากเกษตรกร
ในจังหวัดมหาสารคามในรูปแบบการค้าที่เป็นธรรม (Fair Trade) รวมถึงการคํานึงถึงผลกระทบ
ด้านสิ่งแวดล้อมในการดําเนินการจัดประชุม แนวคิดดังกล่าวให้ความสําคัญกับผลกระทบทาง
เศรษฐกิจ สังคม และสิ่งแวดล้อม อย่างไรก็ตาม กลุ่มโรงแรมในจังหวัดต่าง ๆไม่ได้ให้ความสําคัญ
กับกระแสการประชุมสีเขียวมากนัก เพราะลูกค้าผู้จัดประชุมองค์กรที่มาจัดประชุมไม่ได้มองถึง
ปัจจัยน้ี ซึ่ง ณ ปัจจุบัน การประชุมสีเขียว ยังไม่ใช้ปัจจัยในการตัดสินใจเลือกสถานที่จัดประชุม
ของลูกค้าที่เป็นธุรกิจที่มาจัดประชุมในประเทศไทย เพราะส่วนใหญ่ปัจจัยที่มีความสําคัญลําดับ
ต้นๆยังคงเป็นเรื่องของโอกาสทางธุรกิจ และมาตรฐานของที่พัก อาหาร ห้องประชุม และสิ่ง
อํานวยความสะดวกสนับสนุนอ่ืนๆ   
 

5.1.2ผลการวิ เคราะห์ ความเชื่ อมโยงในห่วงโซ่ มูลค่ า  (Value Chain) ของ
อุตสาหกรรมการจัดประชุม 
 โดยภาพรวมจากผลการศึกษากระบวนการดําเนินการในธุรกิจการจัดประชุม และผลการ
วิเคราะห์บทบาทของกลุ่มผู้มีส่วนสําคัญ (Key players) กับธุรกิจการจัดประชุมในประเทศ พบว่า
องค์ประกอบหลักของห่วงโซ่มูลค่าได้แก่ กลุ่มลูกค้าองค์กร (Company) กลุ่มบริษัทตัวแทน 
(Agency) ผู้ ให้บริการในต่างประเทศ Tourism Management Company (TMC) บริษัทที่
ให้บริการ/รับจัดการในประเทศไทย Destination Management Companies (DMC) ธุรกิจ
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โรงแรมท่ีให้บริการการจัดประชุม บริษัทขนส่ง และหน่วยงานบริหารจัดการทั้งภาครัฐและเอกชน 
ทั้งน้ีการจัดประชุมองค์กร (Corporate Meetings) โดยมีความเช่ือมโยงดังต่อไปน้ี 

 
ขั้นตอนท่ี 1: ลูกค้า (Customer) 
บริษัทเอกชนหรือองค์กรในต่างประเทศท่ีต้องการจัดประชุมในประเทศไทย 

นับเป็นจุดเริ่มต้นของการจัดประชุมองค์กรซึ่งเกิดขึ้นจากความประสงค์ขององค์กร (Corporate) 
ซึ่งเป็นลูกค้า (Customer)หรือผู้มีความต้องการสินค้า (Demand)เป็นผู้กําหนดเป้าหมายของการ
ประชุม อาทิ การประชุมผู้บริหาร การประชุมผู้ถือหุ้น การประชุมเพ่ือแนะนําสินค้าใหม่ และการ
ประชุมของฝ่ายต่าง ๆ ซึ่งจะส่งผลถึงรูปแบบการประชุมและจํานวนผู้เข้าร่วมประชุม รวมถึง
งบประมาณที่จะใช้ในการจัดประชุมองค์กร รวมไปถึง การกําหนดรูปแบบในการจัดประชุม ซึ่ง
ขึ้นอยู่กับลักษณะของธุรกิจ ประเภทของธุรกิจ และจํานวนคนเข้าประชุม ข้อมูลส่วนน้ีจะเป็น
ปัจจัยสําคัญในการตัดสินใจเลือกสถานที่จัดประชุม ผลการศึกษาพบว่าองค์กรที่เข้ามาจัดประชุม
ในประเทศไทยส่วนใหญ่เป็นบริษัทในทวีปเอเชีย ทั้งน้ีโดยมากเป็นบริษัทในประเทศจีน อินเดีย 
มาเลเซีย อินโดนีเซีย และสิงคโปร์ตามลําดับ รองลงมาคือกลุ่มประเทศในทวีปยุโรป ที่เหลือเป็น
ลูกค้าองค์กรจากออสเตรเลีย และอเมริกา ในส่วนของประเภทอุตสาหกรรมของกลุ่มลูกค้าองค์กร
ต่างประเทศน้ันพบว่าส่วนใหญ่เป็นกลุ่มยาและเวชภัณฑ์ รองลงมาคืออุตสาหกรรมเทคโนโลยี
สารสนเทศ เครื่องสําอาง และกลุ่มบริษัทประกันภัย ตามลําดับ  

ขั้นตอนที่ 2: บริษัทที่รับจัดการการเดินทาง TMC (Travel Management 
Company) 

เมื่อองค์กรที่จะจัดประชุมตัดสินใจใช้บริการบริษัทที่รับจัดการการเดินทาง TMC 
(Travel Management Company) ที่ดําเนินการจัดการเรื่องการเดินทางแบบธุรกิจ (Business 
Travels)   ในต่างประเทศ ทําหน้าที่รับผิดชอบจัดงานประชุมองค์กรของบริษัท จากผลการศึกษา
ทั้งพบว่า บริษัทที่จะจัดประชุมส่วนใหญ่ที่เคยจัดประชุมในประเทศไทยมาก่อนจะไม่ใช้บริการ 
TMC จากต่างประเทศ เน่ืองจากองค์กรที่จะจัดประชุมดังกล่าวมีประสบการณ์และเครือข่ายธุรกิจ
ซึ่งช่วยในการติดต่อ ประสานงานในประเทศไทยอยู่แล้ว ดังน้ันกลุ่มลูกค้าที่เข้ามาสู่ขั้นตอนน้ีคือใช้
บริการ TMC จะเป็นบริษัทใหม่ ๆ ที่มาจัดประชุมในประเทศไทยเป็นครั้งแรก  

ขั้นตอนท่ี 3 บริษัทจัดการจุดหมายปลายทางการประชุมและแหล่งท่องเที่ยว 
(DMC) 

การดําเนินของ DMC (Destination Management Companies) ซึ่งเกิดขึ้น 2 
กรณีคือ กลุ่มลูกค้าองค์กรมีการติดต่อผ่านทาง TMC ในต่างประเทศ หลังจากน้ัน DMC จะเริ่ม
กระบวนการในการติดต่อกับผู้ที่มีส่วนเกี่ยวข้องทั้งหมดในการจัดประชุมให้กับ TMC เช่น โรงแรม
ที่ให้บริการการจัดประชุม บริษัทขนส่ง บริษัทนําเที่ยว เป็นต้น ส่วนในกรณีที่ 2 คือ บริษัทที่จะจัด
ประชุม ไม่ได้ติดต่อ TMC แต่ติดต่อโดยตรงกับ DMC ในประเทศไทย   จากผลการศึกษาพบว่า
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ธุรกิจการจัดประชุมองค์กรในประเทศไทยน้ัน กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ไม่ใช้บริการของ TMC แต่จะ
ใช้บริการ DMC ทั้งน้ีพบว่าในประเทศไทยโดยส่วนใหญ่บริษัทข้ามชาติที่ ใช้บริการ DMC มักจะ
เป็นในลักษณะของการท่องเที่ยวเพ่ือเป็นรางวัลมากกว่าการประชุมองค์กร บริษัทที่ตัดสินใจเลือก
ประเทศไทยเป็นสถานที่ประชุมพบว่าส่วนใหญ่ จะมีการติดต่อโดยตรงไปยังโรงแรมท่ีให้บริการ
ห้องประชุม  ไม่ผ่านทั้ง TMC และ DMC ผลการวิจัยโดยสรุปพบว่าบทบาทของ TMC จะน้อยสุด 
และมีแนวโน้มการใช้บริการ TMC และDMC จะลดลง  อย่างไรก็ตามบทบาทของ DMC ต่อลูกค้า
ใหม่ๆ ก็นับว่ามีความสําคัญอย่างย่ิง โดยเฉพาะกับ TMC ต่างประเทศที่ต้องการการจ้างแบบ 
outsource ส่งต่อการจัดงานประชุมให้กับ DMC ซึ่งจัดเป็นบริษัทที่มีความรู้ความเข้าใจในบริบท
เฉพาะในการจัดประชุมองค์กรในประเทศไทย  

ขั้นตอนท่ี 4ผู้ให้บริการ (Service Providers) 
ห่วงโซ่มูลค่าของธุรกิจการจัดประชุมในขั้นตอนที่ 4จะเกี่ยวข้องกับกระบวนการ

ของผู้ให้บริการ (Service Providers) หลักคือ ธุรกิจโรงแรม ซึ่งให้บริการทั้งที่พัก อาหาร ห้อง
ประชุม นอกจากน้ียังมี ธุรกิจการขนส่ง และผู้ให้บริการอ่ืน ๆ ที่เก่ียวข้อง ผลการศึกษาโดยสรุป
พบว่าบริษัทที่จะจัดประชุมหรือกลุ่มลูกค้าองค์กรจะดําเนินการติดต่อมายังโรงแรมโดยตรงควบคู่
ไปกับการใช้บริการ TMC เพ่ือป้องกันการถูกหลอก หรือถูกเอาเปรียบ  และในท่ีสุดจะตัดสินใจ
เลือกจากสถานที่ที่นําเสนอการบริการท่ีสอดคล้องกับวัตถุประสงค์และเป้าหมายในการจัดประชุม 
ตลอดจนระดับราคา โดยจากผลการวิจัยในส่วนของปัจจัยที่สําคัญต่อการตัดสินใจประชุมองค์กร 
จากผลการศึกษาที่พบว่า องค์กรที่ตัดสินใจจัดประชุมในประเทศไทยหวังผลที่จะต่อยอดทางธุรกิจ 
ปัจจุบันบริษัทที่ต้องการจัดประชุมจะเลือกโรงแรมที่สอดคล้องกับวัตถุประสงค์การจัดประชุม ตรง
กับความต้องการทางธุรกิจซึ่งส่วนใหญ่จะเป็นโรงแรมที่มีความพร้อมในระดับ 4 – 5 ดาวได้
มาตรฐาน รวมทั้งเป็นโรงแรมในเครือที่บริษัทเคยใช้บริการในต่างประเทศมาก่อน โดยบริษัทที่จะ
จัดประชุมจะประสานงานและดําเนินการร่วมกับ TMC ในการเลือก DMC เพ่ือดูแลเรื่องการจัด
งานประชุมองค์กรในประเทศไทยโดย DMC และบริษัทในเครือหรือสาขาในประเทศไทยจะมี
บทบาทสําคัญในการนําเสนอและจองโรงแรมท่ีพักตามความต้องการของธุรกิจที่ต้องการมาจัด
ประชุมในประเทศไทย รวมไปถึงการประสานงานด้านการจัดเตรียมห้องประชุม วัสดุอุปกรณ์ รวม
ไปถึงการดูแลเรื่องความปลอดภัย  

 ขั้นตอนท่ี 5 หน่วยงานภาครัฐบาลและสมาคมต่างๆ 
หน่วยงานภาครัฐบาลที่เก่ียวข้องกับการบริหารจัดการการท่องเที่ยวและการจัด

ประชุมในประเทศไทย (Convention and Visitor Bureau (CVB) โดยหน่วยงานภาครัฐบาลที่
เก่ียวข้องกับอุตสาหกรรมการจัดประชุมในประเทศไทยคือ สํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและ
นิทรรศการ (องค์กรมหาชน) (TCEB) ซึ่งเป็นหน่วยงานหลักที่มีความรับผิดชอบในการส่งเสริม
และสนับสนุนอุตสาหกรรมไมซ์ของประเทศไทย โดยในส่วนของอุตสาหกรรมการจัดประชุม 
สํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการให้การสนับสนุนด้านการตลาดแก่ธุรกิจโรงแรมใน
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ประเทศไทย อาทิ การใช้กลยุทธ์ดึงดูดการตัดสินใจของบริษัทที่จัดประชุมด้วยแคมเปญและ
โปรโมช่ันพิเศษ เช่น แคมเปญ Mega Events …Sustainable Challenge มุ่งเน้นกลุ่มลูกค้า
องค์กรที่ต้องการจัดการประชุมและท่องเที่ยวเพ่ือเป็นรางวัลขนาด 1,000 คนขึ้นไป และมี
ระยะเวลาเข้าพักอย่างน้อย 3 คืนในประเทศไทย โดยสํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและ
นิทรรศการจะให้การสนับสนุนเป็นมูลค่า 1 ล้านบาทสําหรับองค์กรเหล่าน้ีซึ่งได้ทําสัญญากับ
ผู้จัดการประชุมในประเทศไทย หรือมีการใช้สถานที่จัดการประชุมที่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม หรือ
มีโครงการด้านการพัฒนาสังคม (CSR) เป็นส่วนหน่ึงของจัดการประชุมนอกจากน้ียังมีหน่วยงาน
ภาครัฐและเอกชนอ่ืนๆ ที่เก่ียวข้องกับการเดินทางมาประชุมในประเทศไทย อาทิ สํานักงานตรวจ
คนเข้าเมือง กรมการกงสุล กระทรวงต่างประเทศ กรมสรรพากรที่รับหน้าที่ในการกําหนดอัตรา
ภาษีของการจัดประชุมในประเทศไทย ตลอดจนหน่วยงานภาครัฐอ่ืน ๆ ที่ทําหน้าที่ในการพัฒนา
ระบบสาธารณูปโภคและระบบสาธารณูปการที่จําเป็นต่อการอํานวยความสะดวกอุตสาหกรรม
การจัดประชุมและนักเดินทางกลุ่มไมซ์ โดยหน่วยงานเหล่าน้ีจะทําหน้าที่อํานวยความสะดวก
ธุรกิจที่เดินทางมาจัดประชุมในประเทศไทย  การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทยซึ่งมีบทบาททางด้าน
การตลาด รวมไปถึงสมาคมนานาชาติที่มีบทบาทต่ออุตสาหกรรมการประชุมองค์กร เช่น  TICA 
เป็นต้น 
 

5.1.3 วิเคราะห์ศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทย 
 ในการวิเคราะห์ศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทยประกอบไปด้วยการ
วิเคราะห์ความพร้อมและมาตรฐานด้านกายภาพ ที่พัก และอาหาร ศักยภาพของธุรกิจการจัด
ประชุมองค์กรด้านบุคลากรและการบริหารจัดการ ความพร้อมของสาธารณูปโภคและส่ิงอํานวย
ความสะดวก ผลการศึกษาศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมองค์กรโดยประเมินจากธุรกิจโรงแรม 
และ การวิเคราะห์ศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทยด้วยปัจจัยเชิงกลุยทธ์ ผู้วิจัยใช้
การศึกษาเชิงคุณภาพโดยเก็บรวบรวมข้อมูลจากผู้ที่เก่ียวข้องกับการบริหารจัดการธุรกิจจัด
ประชุมจํานวน 23 รายและเก็บข้อมูลด้วยแบบสอบถามจากโรงแรมที่ดําเนินการจัดประชุมองค์กร
จํานวน 120 แห่ง โดยมีผลการวิจัยดังน้ี 

 
5.1.3.1 ความพร้อมและมาตรฐานด้านกายภาพ ที่พัก และห้องประชุม

ปัจจุบันในประเทศไทยมีจํานวนที่พักและจํานวนห้องเพิ่มขึ้นทุกปี สามารถรองรับนักท่องเที่ยวได้
กว่า 666,263 ห้อง จากจํานวนโรงแรมที่พักทั้งสิ้น 16,499แห่ง โดยในจํานวนดังกล่าวมีโรงแรมที่
จดทะเบียนอยู่ 4,978 แห่ง จํานวน 367,913 ห้อง ทั้งน้ีจํานวนดังกล่าวเป็นโรงแรมทั้งหมดที่
รองรับนักท่องเที่ยวในอุตสาหกรรมท่องเที่ยว ซึ่งผลการศึกษาในส่วนของลูกค้าองค์กรจาก
ต่างประเทศได้บ่งช้ีแล้วว่า ประเด็นเก่ียวกับมาตรฐานท่ีพัก ห้องประชุม การบริการ ตลอดจน
ช่ือเสียง ภาพลักษณ์ที่น่าเช่ือถือ เป็นปัจจัยสําคัญในการเลือกโรงแรมหรือห้องประชุม โดยส่วน
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ใหญ่ตัวเลือกในลําดับต้นจะเป็นกลุ่มโรงแรมในเครือที่ลูกค้าเคยใช้บริการในต่างประเทศ ปัจจุบันมี
กลุ่มโรงแรมและรีสอร์ทที่ผ่านการรับรองมาตรฐานสถานที่จัดงานไมซ์กว่า 100 แห่ง ซึ่งพ้ืนที่
เป้าหมายหลักคือ 5 เมืองไมซ์ซิต้ี และหาดใหญ่ (TCEB, 2016) ซึ่งนโยบายดังกล่าวจะช่วยส่งเสริม
และยกระดับคุณภาพของสินค้าและบริการในธุรกิจการจัดประชุมองค์กร  

ทั้งน้ีผลการศึกษาพบว่าโรงแรมท่ีทางสํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและ
นิทรรศการ รับรองการให้บริการห้องประชุมทั่วประเทศมีจํานวนทั้งสิ้น 617 โรงแรม กระจายอยู่
ในเมืองไมซ์ทั้ง 5 จํานวน 321 แห่ง เป็นโรงแรมในกรุงเทพมหานคร 146 แห่ง รองลงมาคือภูเก็ต 
พัทยา และเชียงใหม่ตามลําดับ โดยมีจํานวนห้องประชุมรวมทั้งสิ้น 183 ห้อง โดยสามารถจําแนก
ได้ตามธีม (Theme) ของห้องประชุม ได้แก่ กลุ่ม Luxury Venues จํานวน 327 Venues ทั่ว
ประเทศ รองลงมาคือกลุ่ม Beach Venues จํานวน 218 Venues และ Green Venues จํานวน 
2 0 7  Venues ส่ วน ธีม อ่ื น ๆ  ไ ด้ แ ก่  Historical and Thai Cultural, Art Centers, Sport,  
Museum Venues น้ันมีจํานวนรองลงมาตามลําดับ 

 
5.1.3.2 ศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมองค์กรด้านบุคลากรและการ

บริหารจัดการ ผลการวิจัยพบว่าผู้ที่เคยมาจัดประชุมองค์กรในประเทศไทยระบุว่าธุรกิจการจัด
ประชุมองค์กรในประเทศไทยมีศักยภาพด้านอัธยาศัยไมตรีของคนไทย ห้องประชุม และ
ห้องอาหารของโรงแรมที่จัดประชุมได้มาตรฐานในราคาที่สมเหตุสมผล ตลอดจนสิ่งอํานวยความ
สะดวกในท่ีพักและกิจกรรมนอกเวลาการประชุม แต่อย่างไรก็ตาม ในแง่ของจุดด้อยในด้านน้ีจะ
เก่ียวข้องกับความรู้ความเข้าใจของบุคลากรที่จัดประชุมและบริการที่พัก ห้องประชุมที่ไม่ได้
มาตรฐานสากล ไม่สามารถออกแบบการประชุมให้สอดคล้องกับความต้องการของลูกค้าได้ ใน
บางครั้งไม่ได้ใส่ใจกับรายละเอียดเล็กน้อย อาทิ ปลั๊กไฟในห้องพักที่มีช่องเต้าเสียบสําหรับชาร์ท
แบตเตอร่ีมีน้อยทั้ง ๆ ที่ธรรมชาติของผู้ที่เดินทางมาประชุมจะมีอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์หลาย
เครื่อง หรือในด้านของเตียงนอนที่เป็นเตียงเด่ียวเป็นส่วนใหญ่เน่ืองจากพ้ืนฐานการบริการด้าน
โรงแรมท่ีพักของประเทศไทยมีพ้ืนฐานเพ่ือการท่องเที่ยวทําให้สัดส่วนห้องพักเตียงเด่ียว – เตียงคู่
คือ 80 : 20 ทําให้ในบางคร้ังธุรกิจขนาดใหญ่ที่ต้องการจัดประชุมองค์กรในประเทศไทยไม่
สามารถจัดได้เน่ืองจากความต้องการด้านห้องพัก เป็นต้น นอกจากน้ียังมีปัญหาด้านกฎหมายและ
นโยบายจากภาครัฐที่เก่ียวข้อง อาทิ กฎหมายการตรวจคนเข้าเมือง กฎหมายด้านศุลกากร เป็น
ต้น รวมไปถึงปัญหาด้านผู้ที่เก่ียวข้องกับการออกกฎหมายหรือกํากับนโยบายทําให้สูญเสียโอกาส
ทางการตลาด ทั้งน้ีข้อมูลจากการประชุมกลุ่มย่อยกับผู้ที่มีส่วนเก่ียวข้องกับการบริหารจัดการ 
พบว่า ปัญหาที่สําคัญของการจัดประชุมองค์กรคือ ปัญหาด้านทักษะภาษาอังกฤษที่แม้ว่าบุคลากร
ของธุรกิจโรงแรมที่จัดประชุมในประเทศไทยจะมีศักยภาพด้านจิตวิทยาการบริการ แต่ในด้านของ
ภาษาอังกฤษที่ใช้ในการติดต่อสื่อสารพบว่าเป็นอุปสรรคที่สําคัญ 
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5.1.3.3 ความพร้อมของสาธารณู ปโภคและสิ่ งอํานวยความสะดวก 
ผลการวิจัยพบว่า ธุรกิจการจัดประชุมองค์กรในประเทศไทยมีปัญหาด้านระบบสาธารณูปโภค
รองรับการจัดประชุม การคมนาคมขนส่ง ความพร้อมของห้องประชุม ความปลอดภัย โดยเฉพาะ
อย่างย่ิงด้านจราจร นอกจากน้ี ปัญหาด้านห้องประชุมที่มีธุรกิจโรงแรมท่ีจัดประชุมองค์กรที่มีห้อง
ประชุมขนาดใหญ่จํานวนไม่มากนัก แต่ก็ไม่ได้เป็นปัญหาที่สําคัญเพราะธุรกิจสามารถที่จะบริหาร
จัดการในส่วนน้ีได้ แต่ปัญหาที่ต้องให้ความสําคัญคือ ปัญหาด้านระบบสาธารณูปโภคและการ
ขนส่งสาธารณะที่เช่ือมโยงเมืองต่าง ๆ  

 
5.1.3.4 ผลการศึกษาศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมองค์กรโดยประเมิน

จากธุรกิจโรงแรม ในการวิเคราะห์ศักยภาพของธุรกิจจัดประชุมในประเทศไทย ผู้ วิจัย
ทําการศึกษาและเก็บรวบรวมข้อมูลจากผู้ให้บริการหลักคือ ธุรกิจโรงแรมซ่ึงเป็นสถานท่ีหลักใน
การจัดประชุมองค์กร โดยใช้แบบสอบถามจากโรงแรมในพ้ืนที่ศึกษาคือ 5 MICE City ที่
ดําเนินการจัดประชุม รวมทั้งสิ้น 120 ธุรกิจ โดยมีผลการวิจัย พบว่าในส่วนของข้อมูลทั่วไปของ
กลุ่มตัวอย่างน้ัน โรงแรมส่วนใหญ่ มีอายุกิจการเฉลี่ยประมาณ 12ปี ให้บริการท้ังการจัดประชุม
องค์กรและการท่องเที่ยวเพ่ือเป็นรางวัล แต่อย่างไรก็ตามโดยมากกว่าร้อยละ 50 เป็นโรงแรมที่
ให้บริการการจัดประชุมองค์กรเป็นหลัก ทั้งน้ีการให้บริการนั้นบริษัทต่างประเทศที่ใช้บริการส่วน
ใหญ่อยู่ในอุตสาหกรรมการแพทย์และการดูแลสุขภาพคิดเป็นร้อยละ 59.17รองลงมาคือ 
อุตสาหกรรมการศึกษา อุตสาหกรรมยานยนต์และชิ้นส่วนยานยนต์ อุตสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส์ 
ประกันภัย  อุตสาหกรรมความงาม อุตสาหกรรมพลังงาน และอุตสาหกรรมเกษตร ตามลําดับ 
  ธุรกิจโรงแรมท่ีจัดประชุมองค์กรส่วนใหญ่ให้บริการองค์กรจากประเทศจีนมาก
เป็นอันดับหน่ึง รองลงมาคือ ประเทศสิงคโปร์ ประเทศมาเลเซีย ประเทศเกาหลีใต้ ประเทศ
อินเดีย และประเทศญี่ ปุ่น ตามลําดับ ระยะเวลาเฉลี่ยในการจัดประชุมองค์กรคือ วัน 3คืน
ผลการวิจัยพบว่าในแต่ละบริษัทมีจํานวนผู้เข้าประชุมเฉลี่ย 128.92คน จํานวนครั้งทั้งสิ้น 27.89
ครั้งต่อปี และมีค่าห้องพักในช่วงฤดูกาลท่องเที่ยว 4,261.17บาท และช่วงนอกฤดูกาลท่องเที่ยว
คือ 2,612.32บาทและมีค่าห้องประชุมรวมค่าอาหารในช่วงฤดูกาลท่องเที่ยว 1,346.75บาทต่อคน
และค่าอาหารช่วงนอกฤดูกาลท่องเที่ยว 1,098.00บาทต่อคน 

สําหรับศักยภาพของผลิตภัณฑ์และการบริการของโรงแรมในการประชุมองค์กร 
ผู้วิจัยพัฒนาข้อคําถามจากแนวโน้มของการจัดการธุรกิจจัดประชุมเพ่ือเป็นแนวทางในการ
วิเคราะห์ศักยภาพในการตอบสนองความต้องการของตลาด โดยผลการวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่าง
ส่วนใหญ่มีบริการ Bandwith ฟรีและเพียงพอ WiFi ฟรี รวดเร็วและเสถียร(ร้อยละ 77.31) 
บริการสภาพแวดล้อมที่ ส่ งเสริมสุขภาพ  เช่น  การบริการฟิตเนส  โยคะ การมี  Health 
Consciousness(ร้อยละ 72.81) ความทันสมัยของเทคโนโลยีและโสตทัศนูปกรณ์ในห้องประชุม
(ร้อยละ 74.17) และ ที่พัก อาหารและเครื่องด่ืมคุณภาพ มีเอกลักษณ์(ร้อยละ 79.17) ในระดับ
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มากถึงมากที่สุด โดยกลุ่มตัวอย่างกว่าร้อยละ 50 มีการบริการด้านกิจกรรมการสร้างทีมงาน การ
ประชุมสีเขียว/การประชุมที่เป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อม และพื้นที่จัดประชุมที่ยืดหยุ่น (การจัดประชุม
นอกสถานท่ี การก้ันห้องด้วย partition ต้นไม้ และอ่ืน ๆ) ในระดับมากถึงมากที่สุด ขณะที่
แอพพลิเคช่ันการประชุมสําหรับสมาร์ทโฟน มีการให้บริการค่อนข้างน้อย   
  สําหรับศักยภาพในภาพรวมท้ังกระบวนการของการจัดประชุมองค์กรน้ัน 
โรงแรมส่วนใหญ่ได้รับการประสานโดยตรงมาจากบริษัทที่จะจัดประชุมและบางส่วนจาก DMC 
ดังน้ันส่วนใหญ่โรงแรมจึงเป็นผู้ออกแบบและจัดการประชุม โดยมีการจ้างนอกในส่วนของ
กิจกรรมต่างๆ เช่น CSR และ Team building เป็นต้น ทั้งน้ีผลการวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างกว่า
ร้อยละ 50 เดินทางมาจัดประชุมองค์กรในประเทศไทย เพ่ือการประชุมของฝ่ายต่าง ๆ ภายใน
บริษัทมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ รองลงมาคือ การประชุมผู้บริหาร การประชุมเพ่ือแนะนําสินค้า
ใหม่ และการประชุมผู้ถือหุ้น ตามลําดับ และโดยมากเป็นการประชุมสัมมนามากที่สุด รองลงมา
คือ การประชุมเชิงปฏิบัติการ การประชุมระดมสมอง และการประชุมอภิปราย ตามลําดับ 

 ทั้งน้ีความโดดเด่นของการบริการของโรงแรมในการประชุมองค์กร จาก
ผลการวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ระบุว่าบริการการประชุมองค์กรของโรงแรมมีความโดด
เด่นในระดับมากถึงมากที่สุดทุกด้าน โดยกลุ่มตัวอย่างระบุว่ามีความโดดเด่นด้านราคา
สมเหตุสมผลในระดับมากถึงมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 89.17 โดยในด้านทําเลท่ีต้ัง คิดเป็นร้อยละ 
85.83 ด้านที่พักและอาหาร คิดเป็นร้อยละ 86.67 ด้านสิ่งอํานวยความสะดวกในการจัดประชุม 
คิดเป็นร้อยละ 79.17 และด้านการบริการที่เป็นเลิศ คิดเป็นร้อยละ 75.84 ตามลําดับ ทั้งน้ีกล่าว
โดยสรุปจากค่าเฉลี่ยพบว่าผู้ประกอบการเห็นว่าตนเองมีศักยภาพในการรองรับในระดับมากที่สุด 
โดยปัจจัยที่ดึงดูดลูกค้ามากที่สุดคือด้านราคาสมเหตุสมผลในระดับมากท่ีสุด  ค่าคะแนนเฉลี่ย 
4.41รองลงมาคือ ทําเลที่ต้ังในระดับมากที่สุด  ที่พักและอาหารในระดับมาก สิ่งอํานวยความ
สะดวกในการจัดประชุมในระดับมาก การบริการที่เป็นเลิศในระดับมาก  และการบริการฟรี
อินเตอร์เน็ตและ wifi ในระดับมาก  ขนาดและความหลากหลายของห้องประชุมในระดับมาก 
และใกล้แหล่งท่องเที่ยวในระดับมาก ตามลําดับ 
  ในส่วนปัจจัยที่บ่ันทอนศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทยนั้น  
ผลการวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ระบุว่าปัญหาด้านระบบขนส่งมวลชนขนาดใหญ่และ
ปัญหาด้านการสื่อสารการตลาด เป็นปัญหาและอุปสรรคที่พบมากที่สุดมากเป็นอันดับหน่ึงใน
สัดส่วนเท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 63.33รองลงมาคือ ระบบสาธารณูปโภคและสาธารณูปการ คิดเป็น
ร้อยละ 42.50กฎหมายและข้อบังคับ คิดเป็นร้อยละ 28.33เง่ือนไขทางด้านภาษีที่ส่งเสริมและจูง
ใจให้บริษัทมาจัดประชุมองค์กรที่ประเทศไทย คิดเป็นร้อยละ 25.83 และแนวทางการช่วยเหลือ
อย่างเท่าเทียม คิดเป็นร้อยละ 20.83ตามลําดับ 
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  5.1.3.5การวิเคราะห์ศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทยด้วย
ปัจจัยเชิงกลยุทธ์ผลการวิจัยในส่วนของการวิเคราะห์ปัจจัยภายใน (IFAS) พบว่ามีคะแนน 3.81 
น่ันคือ ธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทยมีความแข็งแกร่งหรือมีศักยภาพค่อนข้างสูง (3.81 
คะแนน จากคะแนนเต็ม 5 คะแนน) ซึ่งเมื่อนําไปพิจารณาร่วมกับคะแนนการวิเคราะห์ปัจจัย
ภายนอก (EFAS) หรือนําไปเปรียบเทียบกับความน่าดึงดูดใจของอุตสาหกรรม พบว่าได้ค่าคะแนน
ความน่าดึงดูดใจของอุตสาหกรรม 3.26 น่ันคือ ธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทย มีความน่า
ดึงดูดใจต่อการเข้าไปแข่งขันในอุตสาหกรรมระดับปานกลาง (3.26 คะแนน จากคะแนนเต็ม 5 
คะแนน) สามารถสรุปได้ว่า ธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทยควรกําหนดตําแหน่งในการแข่งขัน
ด้วยการเลือกตลาดที่น่าสนใจและมีศักยภาพท่ีธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทยมีความชํานาญ
และความสามารถทางการแข่งขัน น่ันคือ ตลาดเอเชีย ซึ่งสอดคล้องกับยุทธศาสตร์ด้าน Meeting 
& Incentive ของสํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการที่กําหนดตลาดเป้าหมายคือ 
ตลาดเอเชียซึ่งประเทศไทยควรมีการดําเนินการมุ่งตลาดส่วนน้ีให้มากขึ้น 
  
 5.1.4วิเคราะห์แนวโน้มของธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทย 
 ในการวิเคราะห์แนวโน้มของธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทยประกอบไปด้วยการ
วิเคราะห์สถานการณ์ปัจจุบันเก่ียวกับการเข้าร่วมการประชุมองค์กร การวิเคราะห์แนวโน้ม
ทางด้านรายได้ของของธุรกิจการจัดประชุม แนวโน้มของตลาดธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทย 
แนวโน้มพฤติกรรมที่เปลี่ยนแปลงของธุรกิจผู้จัดประชุม แนวโน้มการเปลี่ยนแปลงด้านสภาพธุรกิจ
ภายนอก โดยมีผลการวิจัย ดังน้ี 
 
  5.1.4.1 การวิเคราะห์สถานการณ์ปัจจุบันเก่ียวกับการเข้าร่วมการประชุม
องค์กรปัจจุบันมีนักเดินทางกลุ่มไมซ์ที่เข้าร่วมการประชุมองค์กรมีสัดส่วนประมาณร้อยละ 9.0 
ของนักเดินทางกลุ่มไมซ์ในประเทศไทย จํานวนนักเดินทางกลุ่มไมซ์ที่เข้าประชุมองค์กรในประเทศ
ไทยต้ังแต่ปี พ.ศ. 2547– 2558มีแนวโน้มเพ่ิมขึ้นเรื่อย ๆ แม้ว่าในปี พ.ศ. 2552 - 2553 จะมีการ
ถดถอยของจํานวนนักเดินทางกลุ่มไมซ์อันเน่ืองมาจากวิกฤติเศรษฐกิจโลก หรือเหตุการณ์ทาง
การเมืองในประเทศไทย แต่เน่ืองจากตลาดเป้าหมายหลักของอุตสาหกรรมไมซ์ในประเทศไทยคือ 
ตลาดเอเชียมีอัตราการเติบโตทางเศรษฐกิจในทิศทางดีจึงทําให้อุตสาหกรรมการจัดประชุมใน
ประเทศไทยมีแนวโน้มเพ่ิมขึ้น 
 
  5.1.4.2 การวิเคราะห์แนวโน้มทางด้านรายได้ของของธุรกิจการจัดประชุมใน
ด้านแนวโน้มการเพ่ิมขึ้นของรายได้จากธุรกิจการจัดประชุม จากข้อมูลของสํานักงานส่งเสริมการ
จัดประชุมและนิทรรศการพบว่าแนวโน้มการเพ่ิมขึ้นของรายได้จากธุรกิจการจัดประชุม 
(Meeting) มีแนวโน้มสูงขึ้น โดยธุรกิจการจัดประชุมมีรายได้ในปี พ.ศ. 2558 ถึง 28,397ล้านบาท 
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ทั้งน้ีสัดส่วนของประเภทธุรกิจในอุตสาหกรรมไมซ์จําแนกตามจํานวนนักเดินทางกลุ่มไมซ์ โดยการ
ประชุมนานาชาติ (Conference) มีส่วนแบ่งตลาดมากที่สุดร้อยละ 32 รองลงมาคือ การ
ท่องเที่ยวเพ่ือเป็นรางวัล (Incentives) ในสัดส่วนร้อยละ 26 ธุรกิจจัดประชุม (Meeting) สัดส่วน
ร้อยละ 25 และนิทรรศการ งานแสดงสินค้า (Exhibitions) ในสัดส่วนร้อยละ 17 ตามลําดับ
อย่างไรก็ตามเพ่ือพิจารณาถึงรายได้ที่เกิดขึ้นจากประเภทธุรกิจในอุตสาหกรรมไมซ์ พบว่า ธุรกิจ
จัดประชุม (Meeting) ก่อให้เกิดรายได้ต่ออุตสาหกรรมไมซ์มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 33 รองลงมา
คือ การประชุมนานาชาติ (Conference) ที่ก่อให้เกิดรายได้ต่ออุตสาหกรรมไมซ์ ร้อยละ 32 การ
ท่องเที่ ยวเพ่ื อ เป็นรางวัล  (Incentives) ร้อยละ  19 และนิทรรศการ งานแสดงสินค้ า 
(Exhibitions) ก่อให้เกิดรายได้ร้อยละ 16 ตามลําดับ 

 
5.1.4.3ตลาดธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทย (Demand Condition) 

ผลการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างซึ่งเป็นกลุ่มลูกค้าองค์กรต่างประเทศท่ีจัดประชุม
องค์กร (Corporate Meetings) ในประเทศไทยจํานวนทั้งสิ้น 65 ราย พบว่าส่วนใหญ่เป็นองค์กร
ที่ต้ังอยู่ในทวีปเอเชียซึ่งโดยมากเป็นบริษัทในประเทศจีน อินเดีย มาเลเซีย อินโดนีเซีย และ
สิงคโปร์ตามลําดับ รองลงมาคือกลุ่มประเทศในทวีปยุโรป และส่วนใหญ่ต้ังอยู่ในประเทศอิตาลี 
เยอรมนี เบลเยียม สวิสเซอร์แลนด์ อังกฤษ ที่เหลือเป็นลูกค้าองค์กรจากออสเตรเลีย และอเมริกา  
ในส่วนของประเภทอุตสาหกรรมของกลุ่มลูกค้าองค์กรต่างประเทศน้ันพบว่าส่วนใหญ่เป็นกลุ่มยา
และเวชภัณฑ์ รองลงมาคืออุตสาหกรรมเทคโนโลยีสารสนเทศเคร่ืองสําอาง และประกันภัย 
ตามลําดับนอกจากน้ีผลการศึกษายังพบว่าองค์กรส่วนใหญ่มีอายุของกิจการเฉลี่ย 18 ปี  โดยมาก
เป็นกลุ่มที่ก่อต้ังมายาวนานคือ 6 – 10 ปี มากที่สุด รองลงมาคือ กลุ่มที่มีอายุกิจการมากกว่า 20 
ปี  และกลุ่มที่มีอายุกิจการ 11 – 20 โดยองค์กรส่วนใหญ่ ไม่มีบริษัทลูกหรือบริษัทในเครือที่
ประจําอยู่ในเมืองไทย และอีกร้อยละ 15.38 ที่กําลังสนใจมองหาโอกาสในการจัดต้ังบริษัท
ตัวแทน 

 สําหรับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกประเทศไทยเป็นสถานท่ีจัดประชุมองค์กร 
น้ันพบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นกลุ่มซื้อซ้ํา (Repeated Buyers) และโดยส่วนใหญ่ในกลุ่มที่
เคยจัดประชุมองค์กรมาแล้วเป็นกลุ่มที่จัด 5 ครั้งขึ้นไป ทั้งน้ีโดยเฉลี่ยเคยจัดมาแล้ว 4.39 ครั้ง ผล
การศึกษาพบว่าลักษณะของการประชุมองค์กร ร้อยละ 41.54 เป็นการประชุมผู้บริหาร 
(Executive/Management Meeting) มากท่ีสุด รองลงมา เป็นการประชุมเพื่อแนะนําสินค้าใหม่ 
(New Product Introduction Meeting)ทั้งน้ีในขณะเดียวกันมีกลุ่มที่จัดประชุมเพ่ือต่อยอดธุรกิจ
ในสัดส่วนรองลงมาตามลําดับ 

โดยรวมแล้วองค์กรต่างประเทศท่ีต้องการจัดประชุมในประเทศไทยมากกว่าครึ่ง 
คิดเป็นร้อยละ 53.85 มีเครือข่ายทางธุรกิจในประเทศไทย ทั้งน้ีในส่วนที่มีเครือข่ายความร่วมมือ
น้ัน ร้อยละ 77.14ให้องค์กรในประเทศไทยมีส่วนในการดําเนินการและตัดสินใจหาสถานท่ีจึงนับว่า
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เป็นหน่ึงในผู้ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกสถานที่จัดประชุม ทั้งน้ีองค์กรต่างประเทศที่พบมาก
ที่สุดดําเนินการทั้งติดต่อจองโดยตรงกับโรงแรม รองลงมาคือ ดําเนินการติดต่อห้องประชุมกับโรงแรม
และใช้บริการ DMC ในการจัดประชุมองค์กรและใช้บริการ DMC ให้ประสานงานให้ตามลําดับ ซึ่ง
อาจเป็นเพราะส่วนใหญ่ไม่มีบริษัทลูกในประเทศไทยก็เป็นได้  

 นอกเหนือจากเหตุผลทางธุรกิจซึ่งเป็นประเด็นหลักในการตัดสินใจแล้ว ปัจจัย
ทางด้านสถานที่จัดประชุม โรงแรม ที่พัก ห้องประชุม การคมนาคม ตลอดจนสิ่งอํานวยความ
สะดวกสนับสนุน ต่างๆ แล้ว  ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกสถานที่ประชุมองค์กรของลูกค้า
องค์กรต่างประเทศที่จัดประชุมในประเทศไทยน้ันพบว่าผู้มีอํานาจตัดสินใจซื้อส่วนใหญ่ ร้อยละ 
84.62 พิจารณาเก่ียวกับ ทําเล ที่ ต้ัง (Location) ก่อนเป็นอันดับแรก รองลงมาคือ ราคา
สมเหตุสมผล (Reasonable Price) ร้อยละ 78.46 สิ่งอํานวยความสะดวกในการจัดประชุม 
(Facilities) และที่ พัก (Accommodation) ในสัดส่วนเท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 53.85และสิ่ง
อํานวยความสะดวกพ้ืนฐาน การขนส่ง การบริการสาธารณะ คิดเป็นร้อยละ 38.46 ตามลําดับ  

 ทั้งน้ีจาการสัมภาษณ์เชิงลึกยังพบว่าส่วนใหญ่ตัดสินใจเลือกประเทศไทยเป็น
สถานที่จัดประชุมขององค์กรเน่ืองจากเหตุผลทางด้านอัธยาศัยไมตรี และความมีนํ้าใจของคนไทย 
มากท่ีสุด ทั้งน้ีกลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญกับความเป็นมิตรของผู้คน แต่ทั้งน้ีในจํานวนที่เท่ากันก็
พบว่าปัจจัยที่มีความสําคัญเช่นเดียวกันก็คือเหตุผลที่ราคา (Affordable prices) ซึ่งหลายองค์กร
เลือกมาที่น่ีเพราะไม่แพงเทียบกับการบริการท่ีได้รับ โดยท่ีกลุ่มตัวอย่างให้ความเห็นเพ่ิมเติมว่า
ประเทศไทยเดินทางเข้าถึงง่าย สะดวกต่อการเดินทาง อยู่ศูนย์กลางเอเชีย สําหรับเหตุผลที่
เก่ียวข้องกับการประชุมน้ันส่วนใหญ่เลือกมาเพราะแหล่งท่องเที่ยว และประทับใจโรงแรมท่ีพัก 
อาหารไทย ประกอบกับคนไทยมีจิตวิทยาบริการสูง ห้องประชุมและการจัดการประชุมมี
มาตรฐานสมราคา ผู้ให้บริการเข้าใจความต้องการขององค์กรที่จัดประชุม 

ส่วนปัจจัยที่ประเทศไทยต้องปรับปรุงมากที่สุดคือทักษะด้านภาษาอังกฤษของ
บุคลากรที่ให้บริการจัดประชุมองค์กร และปัญหาทางด้านการขนส่ง ที่ไม่รองรับการประชุม
องค์กรที่มีขนาดใหญ่ การเดินทางไปยังปริมณฑลค่อนข้างยาก ควรมีการพัฒนามาตรฐานทางด้าน
การรักษาความปลอดภัยในสถานที่ต่างๆ และความปลอดภัยในการเดินทาง นอกจากน้ียังมีปัญหา
เก่ียวกับแท็กซี่ในกรุงเทพด้านการเอาเปรียบผู้โดยสารชาวต่างประเทศ ส่วนปัญหาที่ควรแก้ไข
เพ่ิมเติมคือ การพัฒนาการบริการอินเตอร์เน็ต Wifi รวดเร็วและเสถียรกว่าน้ี ระบบการจราจรท่ี
ติดขัด เป็นต้น 

  
5.1.4.4 แนวโน้มพฤติกรรมที่เปลี่ยนแปลงของธุรกิจผู้จัดประชุม โดยแนวโน้ม

ที่สําคัญของธุรกิจการจัดประชุมคือ ธุรกิจจัดประชุมในต่างประเทศมีแนวโน้มที่จะเลือกหรือติดต่อ
กับโรงแรมหรือสถานที่ประชุมด้วยตนเอง  โดยโรงแรมที่มีจํานวนห้องพักและห้องประชุมชนาด
ใหญ่ จะมีอํานาจในการตัดสินใจสูงขึ้น ธุรกิจที่จะจัดประชุมต้องการสถานท่ีหรือประเทศท่ีจัด



 
 

 

153 
 

ประชุมที่สามารถนําเสนอประสบการณ์ที่แปลกใหม่ มีความน่าเช่ือถือและวางใจได้ในมาตรฐานทั้ง
การบริการท่ีพักอาหารและการจัดการประชุม  ทั้งน้ีมีแนวโน้มของธุรกิจการวางแผนการจัด
ประชุม พบว่ามีการเปลี่ยนแปลงต่างๆ ซึ่งจากการวิเคราะห์พบว่า ผู้ที่เก่ียวข้องต้องให้ความสําคัญ
กับแนวทางต่างๆ อาทิ ด้านทําเลท่ีต้ัง การจองการประชุมช่วงหน้า บริการฟรีwifi ความยืดหยุ่น
ของพ้ืนที่จัดประชุมที่ พัก อาหารและเคร่ืองด่ืมที่ เป็นเลิศการใส่ใจกับสุขภาพ การพัฒนา
แอพพลิเคช่ัน (app)กิจกรรมเสริมสร้างทีม 

 
5.1.4.5 แนวโน้มการเปลี่ยนแปลงด้านสภาพธุรกิจภายนอกปัจจัยภายนอกท่ี

สําคัญที่ส่งผลกระทบต่อศักยภาพในการแข่งขันในอุตสาหกรรมการจัดประชุม คือ ปัจจัยด้านคู่
แข่งขัน ประเทศอื่น ๆ ในเอเชียที่เป็นคู่แข่งขันในธุรกิจจัดประชุมอาทิ สิงคโปร์ มาเลเซีย เกาหลี
ใต้ ญี่ปุ่น หรือมาเก๊า เป็นต้น มีศักยภาพในการเป็นเมืองท่องเที่ยวเพ่ือการประชุมสูงกว่าประเทศ
ไทย ทั้งในด้านสิ่งอํานวยความสะดวก เทคโนโลยีสําหรับการจัดประชุม การสนับสนุนของรัฐบาล
ในแง่งบประมาณ หรือการออกกฎหมาย กฎระเบียบหรือข้อบังคับที่จะส่งเสริมและสนับสนุน
ธุรกิจจัดประชุมของประเทศ รวมท้ังการมียุทธศาสตร์ในการสร้างภาพลักษณ์ของแต่ละประเทศท่ี
ชัดเจนและเป็นรูปธรรมนอกจากน้ียังมีแนวโน้มในการปรับตัวที่เก่ียวข้องกับการพัฒนาหลักสูตร
อุตสาหกรรมไมซ์ (MICE Industry Course)โดยสถาบันการศึกษาหลายแห่ง ทําให้อุตสาหกรรม
ไมซ์ในประเทศไทยมีกําลังคนรองรับต่อการเติบโตและการแข่งขันในยุคประชาคมเศรษฐกิจ
อาเซียน หรือ AEC 

แนวโน้มท้ายสุดที่ส่งผลต่อธุรกิจการจัดประชุมคือการเปลี่ยนแปลงด้านปัจจัย
ด้านเทคโนโลยีในอุตสาหกรรมจัดประชุม (Technology Factor)โดยระบบเทคโนโลยีสารสนเทศ
ที่สามารถอํานวยความสะดวกในการประชุม รวมไปถึงเทคโนโลยีที่เก่ียวข้องกับกิจกรรมเสริมใน
ระหว่างการประชุมที่มีความเจริญก้าวหน้าไปมาก แต่ธุรกิจในประเทศไทยที่รับผิดชอบเกี่ยวกับ
การจัดประชุมหรือการแสดงไม่สามารถจัดหาได้ ทําให้ธุรกิจที่ต้องการจัดประชุมต้องเลือกใช้
บริการจากธุรกิจที่สามารถจัดเตรียมอุปกรณ์และเทคโนโลยีเหล่าน้ี 
 

5.1.5แนวทางการพัฒนาศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทย 
แนวทางที่สําคัญในการพัฒนาศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทย ประกอบ

ไปด้วยการกําหนดยุทธศาสตร์ที่ชัดเจนการพัฒนามาตรฐานการบริการการพัฒนาสิ่งอํานวยความ
สะดวก และการพัฒนาระบบการบริหารจัดการโดยมีรายละเอียดดังน้ี  

สิ่งสําคัญต่อการพัฒนาศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทย คือ การกําหนด
ทิศทางเชิงยุทธศาสตร์ที่ชัดเจนเพื่อกําหนดจุดขายที่แตกต่างและโดดเด่นกว่าคู่แข่งขัน และมีการ
วางแผนการสร้างตราสินค้าที่ชัดเจนทั้งในด้านการสื่อสารการตลาด สื่อ บุคลากร สินค้าหรือ
บริการ โดยสิ่งที่สะท้อนและเห็นได้อย่างชัดเจนคือ ของที่ระลึก รวมไปถึงการวางแผนด้านการ
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จัดทํา Road Show และจากผลการประเมินปัจจัยภายใน (IFAS) และ ปัจจัยภายนอก (EFAS) 
และกําหนดค่าคะแนนในแผนภาพ GE Matrix สรุปได้ว่าธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทยควร
กําหนดตําแหน่งในการแข่งขันด้วยการเลือกตลาดที่น่าสนใจและมีศักยภาพที่ธุรกิจการจัดประชุม
ในประเทศไทยมีความชํานาญและความสามารถทางการแข่งขัน โดยการกําหนดยุทธศาสตร์ที่
ชัดเจน  

แนวทางส่วนที่สองคือการพัฒนามาตรฐานการบริการเน่ืองจากผลการวิจัยพบว่าปัญหาที่
สําคัญของธุรกิจการจัดประชุมองค์กรคือ มาตรฐานการบริการของธุรกิจจัดประชุมในประเทศไทย
ทั้งในแง่ของสถานท่ีจัดประชุม มาตรฐานโรงแรมที่พัก มาตรฐานห้องประชุม เป็นต้น ดังน้ัน 
หน่วยงานท่ีเก่ียวข้อง โดยเฉพาะอย่างย่ิงสํานักงานส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ หรือ 
TCEB ต้องเร่งพัฒนาและสื่อสารมาตรฐานดังกล่าวให้กับตลาดเป้าหมายของธุรกิจจัดประชุมใน
ประเทศไทย โดยต้องให้ความสําคัญการพัฒนามาตรฐานของผู้ให้บริการทั้งในด้านการบริการ 
และขีดความสามารถในการรองรับของแหล่งท่องเที่ยว รวมถึงมาตรฐานของผู้ประกอบการใน
ท้องถิ่น 

ประเด็นการพัฒนาสิ่งอํานวยความสะดวกเป็นประเด็นที่สําคัญเน่ืองจากปัญหาที่สําคัญ
จากการวิจัยเก่ียวกับธุรกิจการจัดประชุมองค์กรในประเทศไทยคือ ปัญหาด้านการคมนาคมและ
การขนส่งผู้เข้าประชุมที่มีปัญหาเน่ืองจากความแออัดของเมือง ปริมาณการจราจรท่ีหนาแน่น
เน่ืองมาจากจํานวนรถยนต์เพ่ิมสูงขึ้น และปัญหาด้านสาธารณูปโภคและโครงสร้างพ้ืนฐานเพ่ือ
รองรับการประชุมองค์กร ไม่ว่าจะเป็นการพัฒนาระบบคมนาคมและการขนส่งผู้เข้าประชุมและ
การพัฒนาสาธารณูปโภคและโครงสร้างพ้ืนฐาน 

แนวทางสุดท้ายคือ การพัฒนาระบบการบริหารจัดการ โดยเฉพาะอย่างย่ิงในหน่วยงาน
ภาครัฐ และหน่วยงานภาคเอกชนยังมีบทบาทสําคัญในการพัฒนาศักยภาพและความได้เปรียบ
ทางการแข่งขันของธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทย โดยมีแนวทางที่เก่ียวข้อง อาทิการออก
กฎหมายพิเศษที่ส่งเสริมอุตสาหกรรมการจัดประชุม การพัฒนาระบบฐานข้อมูลการตลาดที่เป็น
ระบบ การบังคับใช้กฎหมายต่าง ๆ ที่เก่ียวข้องกับการดูแลรักษาความปลอดภัยของนักเดินทาง
กลุ่มไมซ์ ในส่วนของภาคเอกชนสามารถดําเนินการได้โดยการสร้างเครือข่ายความร่วมมือใน
รูปแบบเครือข่ายคุณค่า (Network Value) เพ่ือลดปัญหาขีดความสามารถในการรองรับนัก
เดินทางกลุ่มไมซ์ การรักษาลูกค้า (Customer Retention) และการฝึกอบรมและพัฒนาบุคลากร  
 

5.1.6 อภิปรายผลการวิจัย 
จากผลการศึกษาซึ่งพบว่าโดยรวมแล้วลูกค้าองค์กรต่างประเทศท่ีจัดประชุมองค์กรใน

ประเทศไทยส่วนใหญ่มีเครือข่ายทางธุรกิจในประเทศไทย ทั้งในลักษณะของบริษัทลูก บริษัทใน
เครือ โดยจะเห็นได้ว่าในการตัดสินใจเลือกสถานที่จัดประชุมน้ัน ส่วนใหญ่ให้ทางบริษัทสาขามี
ส่วนในการตัดสินใจ เลือกและส่งรายช่ือเข้าไป จากที่พบว่าบริษัทต่างประเทศเหล่าน้ันส่วนใหญ่ 



 
 

 

155 
 

ร้อยละ 77.14 ให้องค์กรในประเทศไทยมีส่วนในการดําเนินการและตัดสินใจหาสถานท่ี ซึ่งผล
การศึกษาแสดงให้เห็นถึงความสําคัญบทบาทของบริษัทสาขาในประเทศไทยซึ่งจะช่วยสนับสนุน 
ส่งเสริมธุรกิจการจัดประชุมองค์กรให้มาจัดในประเทศไทย และจากผลการศึกษาที่พบว่าองค์กร
ต่างประเทศส่วนใหญ่ ดําเนินการทั้งติดต่อโรงแรม ที่พัก ห้องประชุม และโปรแกรมขณะประชุม
ต่างๆ เอง  โดยไม่ผ่าน DMC แสดงให้เห็นว่าแนวโน้มในอนาคตการจัดประชุมสามารถทําได้ง่าย
ขึ้นและลดภาระค่าใช้จ่ายในการติดต่อผ่านคนกลาง แต่อย่างไรก็ตามยังคงมีลูกค้าใหม่ๆ ที่ยังต้อง
ใช้บริการ DMC ในการจัดประชุมองค์กร ซึ่งเป็นเพราะการป้องการปัญหาเก่ียวกับมาตรฐานการ
จัดประชุม ที่พัก และอ่ืนๆ รวมทั้งการป้องกันการหลอกลวง หรือเอาเปรียบจากผู้ประกอบการได้ 
ซึ่งสอดคล้องกับณัฐกานต์ รองทอง (2555) ที่ได้กล่าวถึงความพร้อมของธุรกิจการจัดประชุมที่ต้อง
ประกอบไปด้วยคุณภาพของสถานที่การจัดประชุม การเข้าถึงสถานที่จัดประชุม โครงสร้าง
พ้ืนฐานการจัดประชุม การสนับสนุนของรัฐ และสถานที่พักผ่อนหย่อนใจ 

 สําหรับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกประเทศไทยเป็นสถานที่จัดประชุมองค์กร จากผล
การศึกษาที่พบว่า ลูกค้าส่วนใหญ่เป็นบริษัทที่เคยดําเนินการจัดประชุมองค์กรในประเทศมาก่อน
มากกว่า 5 ครั้ง แสดงให้เห็นว่ากลุ่มที่มาจัดประชุมส่วนใหญ่เป็นกลุ่มซื้อซ้ํา (Repeated Buyers) 
ซึ่งเป็นเพราะกลุ่มที่มาซ้ําๆ เหล่าน้ีจําเป็นต้องมีการพัฒนาผลิตภัณฑ์และการบริการใหม่ๆ เน่ือง
เป็นกลุ่มที่มีความรู้และประสบการณ์ในการมาประชุมในประเทศไทย โดยกานต์ชนก ดาบสมเด็จ 
(2555) ได้กล่าวไปในทิศทางเดียวกันว่าประเทศไทยต้องมีการพัฒนาแผนงานด้านการส่งเสริม
การตลาดเพ่ือสร้างความมั่นใจให้กับนักเดินทางกลุ่มไมซ์ที่จะมาประชุมในประเทศไทยใน
ขณะเดียวกันประเทศไทยก็มีโอกาสท่ีจะขยายฐานลูกค้าจากที่ผลการศึกษาพบว่าในขณะเดียวกัน
มีกลุ่มที่จัดประชุมเพ่ือต่อยอดธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 30.77 ซึ่งกลุ่มน้ีต้องการขยายเครือข่ายทาง
ธุรกิจซึ่งเมื่อมีการดําเนินการแล้วก็มีความเป็นไปได้ว่ากลุ่มน้ีจะกลับมาประชุมองค์กรในประเทศ
ไทยในปีต่อๆไป 

ทั้งน้ีผลการศึกษาที่พบว่านอกเหนือจากเหตุผลทางธุรกิจซึ่งเป็นประเด็นหลักแล้ว ปัจจัย
ที่ส่งผลต่อการเลือกสถานที่ประชุม ที่พบว่านอกเหนือจากเหตุผลทางธุรกิจซึ่งเป็นประเด็นหลักใน
การตัดสินใจ เช่น ความต้องการขยายฐานธุรกิจ การเข้ามาเพ่ือติดต่อคู่ค้าทางธุรกิจ รวมไปถึง
ตลาดใหม่ๆที่จะนําเสนอสินค้าแล้ว ปัจจัยทางด้านที่ต้ังของสถานที่จัดประชุม โรงแรม ที่พัก ห้อง
ประชุม การคมนาคม ตลอดจนสิ่งอํานวยความสะดวกสนับสนุน คือปัจจัยที่มีผลเป็นอย่างมากต่อ
การตัดสินใจซึ่งสอดคล้องกับ รสมารินทร์ อรุโนทัยพิพัฒน์ (2544)    ปัจจัยที่ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกสถานที่ประชุมองค์กรของลูกค้าองค์กรต่างประเทศท่ีจัดประชุมในประเทศไทยน้ัน
พบว่าผู้มีอํานาจตัดสินใจซื้อส่วนใหญ่ ร้อยละ 84.62 พิจารณาเก่ียวกับ ทําเล ที่ต้ัง (Location) 
ก่อนเป็นอันดับแรก รองลงมาคือ ราคาสมเหตุสมผล (Reasonable Price) ร้อยละ 78.46 สิ่ง
อํานวยความสะดวกในการจัดประชุม (Facilities) และที่พัก (Accommodation) ในสัดส่วน
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เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 53.85 และสิ่งอํานวยความสะดวกพ้ืนฐาน การขนส่ง การบริการสาธารณะ 
คิดเป็นร้อยละ 38.46 ตามลําดับ  
 สําหรับประเด็นด้านการประชุมสีเขียว หรือ Go Greenธุรกิจการจัดประชุมต้องให้
ความสําคัญกับความย่ังยืนของสังคมและสิ่งแวดล้อม ดังน้ัน ธุรกิจการจัดประชุมจะเลือกสถานที่
การจัดประชุมที่ให้ความสําคัญกับการดําเนินการแบบสีเขียว โดยการมุ่งความย่ังยืนที่นําไปสู่การ
เพ่ิมความสามารถในการลดต้นทุนและค่าใช้จ่ายในการดําเนินงานของธุรกิจ อย่างไรก็ตาม Feser 
(2014) กลับเห็นแย้งในประเด็นน้ีว่า Go Green ไม่ใช่ปัจจัยสําคัญ เน่ืองจากที่ผ่านมายังไม่เคย
เห็นธุรกิจต้องเลิกกิจการเพราะไม่ได้มีกิจกรรมสีเขียว 

ทั้งน้ี จากผลการศึกษาที่พบว่าการตัดสินใจของบริษัทต่างประเทศประเทศไทยเป็น
สถานที่ในการจัดประชุมองค์กร จากเหตุผลเก่ียวกับผลประโยชน์ทางธุรกิจมากที่สุดน้ัน แสดงว่า 
สิ่งที่ธุรกิจจะนํามาพิจารณาคือ เง่ือนไขในการส่งเสริมการลงทุนของประเทศไทย หรือ BOI มีการ
ให้ประโยชน์ทางด้านภาษีต่ออุตสาหกรรมใดบ้าง หรือมีเง่ือนไขพิเศษใดบ้าง โดยเง่ือนไขหรือ
ปัจจัยทางด้านความสวยงามหรือความน่าดึงดูดของแหล่งท่องเที่ยวมาเป็นอันดับที่สอง ซึ่ง
แตกต่างจากธุรกิจการท่องเที่ยวเพ่ือเป็นรางวัลที่ให้ความสําคัญกับความสวยงามของแหล่ง
ท่องเที่ยวและสิ่งดึงดูดใจ อย่างไรก็ตามสิ่งที่เป็นข้อได้เปรียบทางการแข่งขันของประเทศไทยใน
ธุรกิจการประชุมคือ ช่ือเสียงของแหล่งท่องเที่ยวในประเทศไทย ศูนย์ประชุม โรงแรม หรือการ
บริการของประเทศไทย นอกจากน้ี เจ้าของธุรกิจที่จัดประชุมมักจะมองเป้าหมายท่ีเมืองท่องเท่ียว
ใหญ่ ๆ ที่สามารถรองรับนักท่องเที่ยวจํานวนมากได้ และเลือกสถานที่จัดประชุมที่มีข้อเสนอที่ดี
ที่สุดทั้งในด้านราคาและการบริการ หรือการจัดหาสิ่งอํานวยความสะดวกระหว่างการจัดประชุม 
ด้วยเหตุน้ีทําให้กลุ่มที่จัดประชุมกลุ่มใหญ่มักจะเดินทางไปจัดประชุมที่กรุงเทพมหานคร และ
พัทยา เน่ืองจากมีร้านอาหารและโรงแรมที่สามารถรองรับผู้เข้าประชุมจํานวนมากได้ รวมถึงมี
แหล่งท่องเที่ยวหรือสิ่งดึงดูดทางการท่องเที่ยวที่สามารถรองรับนักท่องเที่ยวจํานวนมากได้  
 ซึ่งจากแนวโน้มธุรกิจการจัดประชุมจะมีบทบาทต่อโรงแรมขนาดใหญ่ในการรองรับการ
จัดประชุมองค์กรมากข้ึน เน่ืองจากการแข่งขันในอุตสาหกรรมท่องเที่ยวรุนแรงมากขึ้น ตลาด
ลูกค้าองค์กรต่างประเทศซึ่งเหมาะกับโรงแรมขนาดใหญ่ที่มีสิ่งอํานวยความสะดวกพร้อมอีกทั้ง
ช่ือเสียง ภาพลักษณ์และมาตรฐานในการบริการจะสามารถขยายตัวสูงขึ้น สอดคล้องกับแนวโน้ม
การปรับตัวของธุรกิจโรงแรมตามที่นายกสมาคมโรงแรมไทย ภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนล่าง 
ประสาน ไทยแท้ (2558) วิเคราะห์ว่าปัจจุบันธุรกิจโรงแรมต้องปรับตัวให้เท่าทันการเปลี่ยนแปลง
ของสภาพแวดล้อมทางธุรกิจ แนวโน้มโรงแรมจะมีการปรับตัวให้มีขนาดเล็กลง และโรงแรมระดับ 
3 ดาวจะมีการเข้าร่วมเป็นเครือข่ายของโรงแรมระดับนานาชาติ ยกตัวอย่างเช่น กลุ่ม 
Travelodge ที่ร่วมมือกับกลุ่ม Absolute ของ คีรี กาญจนพาสน์หรือกลุ่ม Hop Inn ของกลุ่ม
เอราวัณ กรุ๊ป  
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จากผลการศึกษาที่พบว่ารายได้จากธุรกิจการจัดประชุมองค์กร ก่อให้เกิดผลกระทบทาง
เศรษฐกิจของประเทศไทย 48,558ล้านบาท เมื่อเปรียบเทียบกับรายได้จากนักท่องเที่ยวชาว
ต่างประเทศสู่ธุรกิจโรงแรม ซึ่งวิเคราะห์โดย กสิกรไทย (2558) ในปี 2557 มีมูลค่า 350,000 ล้าน
บาท จะพบว่าธุรกิจการจัดประชุมองค์กรจากบริษัทต่างประเทศสร้างรายได้คิดเป็นร้อยละ 13.87 
ของรายได้ทั้งหมดจากนักท่องเที่ยวชาวต่างประเทศ ที่เข้าพักในธุรกิจโรงแรมของประเทศไทย 
ดังน้ัน การส่งเสริมธุรกิจการจัดประชุมของประเทศไทยจะส่งผลดีต่อระบบเศรษฐกิจของประเทศ
ค่อนข้างมาก  
 

5.2ข้อเสนอแนะ 
 ในการศึกษาศกัยภาพของธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทย ผู้วิจัยสามารถนําเสนอ
ข้อเสนอแนะได้ดังน้ี 

5.2.1 จากผลการศึกษาที่พบว่าการตัดสินใจของบริษัทต่างประเทศประเทศไทยเป็น
สถานที่ในการจัดประชุมองค์กร จากเหตุผลเก่ียวกับผลประโยชน์ทางธุรกิจมากที่สุดน้ันแสดงว่า
นโยบายด้านการค้าการลงทุนในอุตสาหกรรมต่างๆ ในประเทศไทยส่งผลต่อธุรกิจการจัดประชุม
องค์กรเป็นอย่างย่ิง รวมไปถึงการเป็นฐานอุตสาหกรรมที่สําคัญในภูมิภาค ดังน้ัน หน่วยงาน
ภาครัฐควรมีการกําหนดนโยบายในการส่งเสริมการลงทุนที่จะเอ้ือประโยชน์ให้ประเทศไทยเป็น
ศูนย์กลางการลงทุนในระดับภูมิภาค 

5.2.2 หน่วยงานท่ีเก่ียวข้องทั้งภาครัฐและเอกชนควรมีการพัฒนาศักยภาพทรัพยากร
บุคคล โดยเฉพาะทางการสื่อสารด้วยภาษาต่างประเทศ รวมไปถึงทักษะในการให้บริการสื่อ 
อุปกรณ์ต่างๆในห้องประชุม ทั้งน้ีจากผลการศึกษาที่พบว่าลูกค้าส่วนใหญ่ประทับใจอัธยาศัยผู้
ให้บริการชาวไทย แต่ด้วยข้อจํากัดด้านภาษาทําให้มีปัญหาในการสื่อสารถึงความต้องการต้ังแต่
ขั้นตอนการเตรียมการไปถึงจนถึงภายหลังเสร็จสิ้นการประชุมซึ่งล้วนแล้วต้องการบุคลากรที่มี
ความสามารถทางด้านภาษาในการที่จะช่วยออกแบบการประชุม การเตรียมสิ่งอํานวยความ
สะดวกในห้องประชุม ไปจนถึงการแก้ไขปัญหาเร่งด่วนต่างๆ  

5.2.3 ภาครัฐควรเร่งแก้ไขปัญหาด้านโครงสร้างพ้ืนฐานให้มีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น 
โดยเฉพาะอย่างย่ิงการขนส่งมวลชน มาตรการด้านความปลอดภัยในการใช้รถใช้ถนน ปัญหา
การจราจร มาตรฐานทางด้านการรักษาความปลอดภัยในสถานที่ต่างๆ รวมไปถึงการพัฒนาสิ่ง
อํานวยความสะดวกในการจัดประชุมสิ่งที่เป็นปัญหาที่ธุรกิจซึ่งต้องการจัดประชุมประสบในการ
เดินทางมาจัดประชุมที่ประเทศไทย คือ ปัจจัยด้านสิ่งอํานวยความสะดวกในการจัดประชุม 
(Meeting Facilities)สิ่งอํานวยความสะดวกท่ีไม่พร้อมในแง่ของห้องประชุมหรือสิ่งอํานวยความ
สะดวกที่รองรับนักเดินทางกลุ่มไมซ์ที่มีจํานวนมาก ทําให้ในปัจจุบัน ตลาดหลักของธุรกิจจัด
ประชุมจึงมุ่งไปท่ีกรุงเทพมหานคร และพัทยา นอกจากน้ีควรมีการออกกฎหมายควบคุมคุณภาพ
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ของยานพาหนะ และคุณภาพของตัวรถโดยสาร รวมถึงมาตรฐานของผู้ขับขี่ที่มีการกําหนดจํานวน
ช่ัวโมงในการขับรถและระยะเวลาในการพักผ่อนให้ชัดเจน 

5.2.4 การพัฒนาด้านเทคโนโลยีการติดต่อสื่อสารสาธารณะ ความพร้อมและศักยภาพ
ของธุรกิจการจัดประชุมขึ้นอยู่กับความรวดเร็วและสามารถที่จะติดต่อสื่อสารทั้งทางโทรศัพท์ การ
ประชุมทางไกล การเข้าถึงเครือข่ายอินเตอร์เน็ต Wifi ที่สามารถดําเนินการได้สะดวกและรวดเร็ว 
รวมไปถึงศักยภาพในการสนับสนุนการประชุมเสมือนจริง (Virtual Meeting) และการอํานวย
ความสะดวกด้านข้อมูลให้กับกลุ่มผู้เข้าประชุมในประเทศไทยเป็นสิ่งที่ภาครัฐควรให้ความสําคัญ
และพิจารณาเกี่ยวกับการบริการ Wifi ในพ้ืนที่สาธารณะ เป็นต้น 

5.2.5 การสร้างความพร้อมของเมืองไมซ์ซึ่งช่วยเพ่ิมศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุม 
โดยในตัวแหล่งหรือเมืองที่มีการจัดประชุมควรมีนโยบายที่รับรู้ไปในทิศทางเดียวกัน พร้อมที่จะ
สนับสนุนธุรกิจการจัดประชุม เช่น แท็กซี่ออกใบเสร็จให้กับลูกค้าในทันทีโดยไม่ต้องขอ การคืน
ภาษีในการช้อปป้ิง ตามห้างสรรพสินค้าในแหล่งน้ันๆ การให้ข้อมูลข่าวสารกับธุรกิจท้องถิ่นที่
เก่ียวเน่ืองกับธุรกิจการจัดประชุมเช่น สินค้าที่ระลึกต่างๆ เป็นต้น 

5.2.6 เน่ืองจากปัญหาที่สําคัญของการกําหนดยุทธศาสตร์ธุรกิจการจัดประชุมองค์กร
นานาชาติ คือ การขาดข้อมูลที่ใช้ในการวางแผนและตัดสินใจ ดังน้ัน หน่วยงานท่ีเก่ียวข้องควรมี
การพัฒนาระบบฐานข้อมูลทางการตลาดเพ่ือเก็บตัวเลขและสถิติต่างๆ ที่เก่ียวข้อง รวมไปถึงควร
มีการบูรณาการกันระหว่างหน่วยงานต่างๆ ลดความซ้ําซ้อนของงานและเพ่ิมความน่าเช่ือถือของ
ข้อมูลให้มากขึ้น 

5.2.7 เพ่ือเป็นการส่งเสริมให้มีการจัดประชุมองค์กรนานาชาติในประเทศไทยมากขึ้น 
กระทรวงการต่างประเทศควรมีการปรับแก้กฎหมายหรือเพ่ิมช่องทางตรวจคนเข้าเมืองให้กับนัก
เดินทางเข้าร่วมประชุมองค์กร อํานวยความสะดวกในการสําแดงสินค้าต่างๆ ที่นํามาเปิดตัวได้
สะดวกมากขึ้น ซึ่งอาจจะเป็นในรูปแบบช่องทางพิเศษที่ยังคงมีการตรวจสอบตามระเบียบ 

5.2.8 สําหรับหน่วยงานภาครัฐที่รับผิดชอบบริหารจัดการซึ่งก็คือ สํานักงานส่งเสริมการ
จัดประชุมและนิทรรศการ(องค์กรมหาชน) หรือ TCEBน้ัน การสร้างแบรนด์ ไม่ควรเน้นเฉพาะ
ด้านการสื่อสารไปยังกลุ่มเป้าหมาย แต่ควรให้ความสําคัญกับการพัฒนาผลิตภัณฑ์และบริการให้
สอดคล้องกับอัตลักษณ์ตราสินค้า (Brand Identity) ที่ นําเสนอไป  ซึ่ งตามหลักการการ
นําเสนออัตลักษณ์ของตราสินค้า หรือ องค์ประกอบแบรนด์ Thailand CONNECT ที่ได้สื่อสาร
ออกไปต้องมาจากตัวตนท่ีแท้จริงของอุตสาหกรรมไมซ์ในประเทศไทยภายใต้หลักการ “จริง เด่น 
โดน” ด้วยเหตุน้ีสิ่งที่สําคัญหลังจากที่ได้สื่อสารถึงความเป็นจุดหมายปลายทาง การเช่ือมต่อ
โอกาสทางธุรกิจ และการบริการแบบ Thainess แล้วน้ัน ต้องมีการวิเคราะห์และประเมินว่า
อุตสาหกรรมไมซ์ในประเทศไทยสามารถนําเสนอท้ัง 3 องค์ประกอบให้กับนักเดินทางกลุ่มไมซ์ได้
หรือไม่ เพราะหากไม่สามารถทําได้จริงจะเป็นการทําลายความเช่ือถือในตราสินค้า (Brand 
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Trust) และในที่สุดก็จะสูญเสียความสามารถในการแข่งขันกับคู่แข่งขันในตลาดเอเชียและใน
ตลาดอ่ืน ๆ ดังน้ัน สิ่งที่ผู้ที่เก่ียวข้องควรดําเนินการคือ 

- พัฒนาโปรแกรมจุดหมายปลายทางในฝัน (Dream Destination) เพ่ือนําเสนอ
ให้กับนักเดินทางกลุ่มไมซ์ ซึ่งเป็นโปรแกรมการท่องเที่ยวที่นํานักเดินทางกลุ่มไมซ์เข้าไปสัมผัส
แหล่งท่องเที่ยวที่มีความสวยงามและสามารถร่วมสร้างประสบการณ์ที่แตกต่างให้กับนักเดินทาง
กลุ่มไมซ์ 

- ประสานความร่วมมือกับหน่วยงานท่ีเก่ียวข้อง อาทิ กรมศุลกากร กระทรวง
ต่างประเทศ กระทรวงเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสาร หรือภาคเอกชนที่เก่ียวข้องในการ
เตรียมการและอํานวยความสะดวกสําหรับนักเดินทางกลุ่มไมซ์ที่เข้ามาประชุมหรือจัดนิทรรศการ
ในประเทศไทย รวมทั้งการร่วมกันกําหนดมาตรการหรือนโยบายท่ีจะช่วยอํานวยความสะดวกใน
การเดินทาง การนําสินค้าตัวอย่างเข้ามาในประเทศ การให้สิทธิพิเศษแก่ผู้ที่มาเจรจาการค้าใน
ประเทศไทย เป็นต้น เพ่ือให้ประเทศไทยเป็นศูนย์กลางในการเปิดประตูโอกาสทางธุรกิจใน
ภูมิภาคน้ีที่นอกเหนือจากจะส่งผลต่อการสร้างงานในประเทศไทย ยังสามารถส่งผลกระทบต่อ
ภาวะเศรษฐกิจโดยรวมของประเทศได้ 

- การพัฒนาทุนมนุษย์ที่เก่ียวข้องกับอุตสาหกรรมไมซ์ภายใต้ความเป็นไทย 
(Thainess) ทั้งในด้านโรงแรมที่พัก ศูนย์ประชุม อาคารแสดงสินค้า ตลอดจนผู้ที่ให้บริการใน
ธุรกิจสนับสนุนอ่ืน ๆ ที่จะทําให้เอกลักษณ์ความเป็นไทยมีความโดดเด่นและประทับใจให้กับนัก
เดินทางกลุ่มไมซ์ 

- การผลักดันโครงการพัฒนามาตรฐาน Thailand MICE Venue Standard ซึ่ง
มีการจัดทําตราสัญลักษณ์เพ่ือรับรองสถานที่จัดประชุมในประเทศไทยอย่างต่อเน่ืองและมีการ
ตรวจสอบ ติดตามประเมินผลเป็นระยะอย่างสมํ่าเสมอ อันจะเป็นแนวทางท่ีสําคัญที่จะเพิ่มขีด
ความสามารถทางการแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจที่เก่ียวข้องกับการจัดประชุมในประเทศไทย
ให้มีมาตรฐานในระดับสากล และในขณะเดียวกันเป็นการสร้างความมั่นใจให้กับธุรกิจที่ต้องการ
จัดประชุมในประเทศไทยให้มั่นใจและเช่ือมั่นต่อธุรกิจที่ได้รับตราสัญลักษณ์มาตรฐานน้ี และที่
สําคัญธุรกิจที่เก่ียวข้องในประเทศไทยมีแนวทางในการพัฒนาศักยภาพและขีดความสามารถ
ทางการแข่งขันของตนเองให้ได้มาตรฐานในระดับสากล 
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ภาคผนวก 1 
การวิเคราะห์ผลกระทบทางเศรษฐกิจด้วย Meeting Multiplier 
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ตารางที่ภาคผนวกที่ 1ตัวคูณทวีรายได้จากการจัดประชุม (Meeting Multiplier) 
จํานวนตัวอย่าง (n) 120
รายได้รวม (I)     5,209,353,812.00 
ความรั่วไหล (Leak: %)                   0.1518 
รายได้ทางตรง (Direct Revenue: บาท)     4,418,492,543.62 
รายได้ทางอ้อม (Indirect Revenue: บาท)     2,323,408,312.20 
ผลกระทบทีเ่กิดขึ้นจากรายได้ (Induced Revenue: บาท)       796,213,039.04 
ตัวคูณทวีรายได้จากการจัดประชุม (Meeting Multiplier: บาท)                      1.71 
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ภาคผนวก 2 
แบบสอบถาม 

บริษัทต่างชาติที่จัดประชุมในประเทศไทย 
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Questionnaires for Private Company 

This questionnaire is part of a research about the capability of meeting 
businesses in Thailand. This research is granted by Thailand Research Fund as we 
need policy guidelines to improve more potential of meeting industry in Thailand. 

Your information will be kept confidential and thank you very much for your 
time. If you have any further information please do not hesitate to contact our 
research team: Dr.Pimlapas Pongsakornrungsilp, School of Management, Walailak 
University, 6695- 4275859, 
E-mail: pimlapas@hotmail.co.uk; kpimlapa@wu.ac.th 

 
Part 1: General information about your business and organization. 
1. Please tick the following box that accurately describes your company. 
 1. Multinational Company with subsidiary/associated companyin Thailand  
 2. Multinational Company without subsidiary/ associated companyin Thailand    
 3. A Private Company outside Thailand       
 4. Others, please specific……………………… 
2. Where is your company located …………………………..………………………………  
3. Which industry is your business operating? 

 1. Insurance   2. Cosmetics  3. Medical     
 4. IT    5. MLM    6.Others, please specific…… 

4. How long does your business operate in this industry? ….......... years. 
5. How many times does your business have meeting in Thailand? 
 1. Never (Go to Question 11)   2. Yes, )……………. Time (s) Including this time  
6. How many staffs did participate in your last meeting?................person(s) 
7. How much did you pay for each staff in your meeting in Thailand?.......... $ US/person 
8. Where was your last meeting venue?.......................................................... 
9. Did you manage pre and post meeting tours for your staffs? 

 1. Yes   2. No 
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10. What is your overall satisfaction for organizing meeting in Thailand? 
 1. Lowest  2. Low  3. Moderate   4. High   5. Highest  
11. Are you going to organize the next meeting in Thailand? 
 1. No Why…………………………………………….…………………….…………………….…………………….……… 
 2. Yes Why…………………………………………….…………………….…………………….…………………….……… 

Where…………………………………………….…………………….…………………….…………………….……… 
12. Do you have subsidiary company or business partner in Thailand? 

 1. No  2. Yes, please specific name of company………………………… 
3. Looking for that opportunity   

13. Which one is the abroad meeting that your company hold in general 
  1.  Executive/Management Meeting   2.  Shareholders’ Meeting  

 3.  New Product Introduction Meeting  4.   Department Meeting 
 5. Seeking for suppliers  6. Others, please specific……………………………… 

14. Do you have anycontracts, partner or connection company in Thailand? 
 1. No   2. Yes, please specific…………………………… 

15. Does that company help you to manage or to making decision related with abroad 
corporate meeting ?   1. No  2. Yes, please specific more details………………………… 
16. Mostly, how do you book for abroad meeting? 

 1. Contact directly with venue providers  2. DMC  
 3. Others, please specific……………………………………………………………………….. 

 

Part 2 Important Factors to Consider for Corporate Meeting 
17. To plan your corporate meeting abroad on your company’s behalf, what are 
the top 5 criteria’s that you consider? 
 1. Location     2. Cost   
 3. Facilities    4. Accommodation  
5. Size of the venues  6.Flexible meeting spaces 
7.Team building activities 
 8. Providing sufficient bandwidth and free, fast and reliable WiFi capabilities    
9. Distinctive food and beverage choices 
10.Health consciousness  11.There’s an app for that  
 12.Green meetings/environmentally friendly meeting 
 13. Infrastructure, Transportation and other public service 
 14. New business opportunities  15. Others, please specific………………………… 
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18. In decision making for meeting venue through comparison among destinations in 
Asia- Do you choose Thailand as your meeting venue?               
Why?            
            
19. In your opinion, what is the key factor that persuades an international company to 
hold corporate meeting in Thailand? 
           
            
20. In your perception, what are the problems which we need to improve more in 
meeting business of Thailand.  
           
            
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

Thank you very much 
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ภาคผนวก3 
แบบสัมภาษณ์ 

แบบสัมภาษณ์บริษัทที่จัดประชุมองค์กรในประเทศไทย 
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แบบสัมภาษณ์บริษัทที่จัดประชุมองค์กรในประเทศไทย 
 

1.ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับธุรกิจและบริษัทของท่าน (ธุรกิจอะไร จากประเทศไหน ต้ังมากี่ปี เคย
ประชุมที่เมืองไทยก่ีครั้ง มีบรษิัทลูกหรือเครือข่ายที่ไหนบ้าง โดยทั่วไปจัดประชุมที่ไหนบ้าง) 
 
2.บริษัทมสีัญญาหรือข้อผูกมัดกับบริษัทอะไร ในไทยหรอืไม่ 
 
3.เน้นไปที่ตัวบริษัทที่จัดประชุม ว่าปกติมีcontact กับบริษัทในเมืองไทยอยู่แล้ว ถ้าจะจัดประชุม
ก็มักจะติดต่อกับบริษัทน้ีใช่หรือไม่ มีกระบวนการติดต่อตัวแทนอย่างไรหรือติดต่อโดยตรง 
 
4. การเลือกสถานที่จัดประชุม เปรียบเทียบกันระหว่าง Destination ต่างๆ ในเอเชียแล้ว ทําไม
เลือกไทย และทําไมไม่เลือกไทย จุดแข็ง จุดอ่อน ปัญหาทีค่วรแก้ของประเทศไทย 
 
5. วัตถุประสงค์ในการจัดประชุมของบริษัทโดยทั่วไปคืออะไร (ต่อยอดธุรกิจ ธุรกิจอะไร ฯลฯ) 
 
 6.ปัจจัยในการตัดสินใจเลือกสถานที่จัดประชุมตามลําดับความสําคัญ ความต้องการ และ
วัตถุประสงค์ ซึ่ง DMC จะนํามา Design โปรแกรมการจัดประชุมองค์กร 
 
7.ทําไมถึงเลือกจัดประชุมในประเทศไทย ระดับความพึงพอใจ และแนวโน้มการตัดสินใจใน
อนาคต และเหตุผลที่จะไม่เลือกประเทศไทย (หากปฏิเสธที่จัดในครั้งต่อไป) เน้น perception 
ก่อนมาต่อประเทศไทย และ Experience ภายหลังการจัดประชุมเป็นอย่างไร 
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ภาคผนวก4 
แบบสอบถาม 

ผู้ประกอบการท่ีพัก/โรงแรมที่ใหบ้ริการการจัดประชุม  
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Questionnaires for Hoteland Venue Provider Businesses 
This questionnaire is part of a research about the capability of meeting 

businesses in Thailand. This research is granted by Thailand Research Fund as we 
need policy guidelines to improve more potential of meeting industry in Thailand. 

Your information will be kept confidential and thank you very much for your 
time. If you have any further information please do not hesitate to contact our 
research team: Dr.Pimlapas Pongsakornrungsilp, School of Management, Walailak 
University, 6695- 4275859, 
E-mail: pimlapas@hotmail.co.uk; kpimlapa@wu.ac.th 
ตอนที่ 1 ขอ้มูลทั่วไปเกีย่วกบัโรงแรมของทา่นและการจัดประชุมองค์กร 
1. โรงแรมของท่านให้บริการจดัประชุมองค์กร (Corporate Meeting) สําหรับบรษิัทต่างประเทศใช่
หรือไม ่
 1. ใช ่  2. ไมใ่ช่  
2. สัดส่วนของงานให้บรกิารประชุมองค์กร เทยีบกับการจัดการท่องเที่ยวเพือ่เป็นรางวัล (Incentive 
tourism) เป็นอย่างไร 
 1. ปริมาณการประชุมองค์กรมากกว่า 2.  ปริมาณการจัดการท่องเที่ยวเพื่อเป็นรางวัลมากกว่า 
3. 50:50 4.  ไม่สามารถแยกหรอืระบไุด้ชัดเจน  
3. บริษทัที่จดัประชุมองค์กรทีใ่ช้บริการโรงแรมของท่านส่วนใหญ่อยูใ่นอุตสาหกรรมใด (สามารถ
เลือกตอบได้มากกว่า 1 คําตอบ) 
….. 1. ยานยนต์และชิ้นส่วนยานยนต ์ ….. 2. การศึกษา …..3. ความงาม 
…..4. อิเล็กทรอนิกส์   ….. 5. เกษตรกรรม ….. 6. พลาสติก 
…..7. พลังงาน   ….. 8. การแพทย์และการดแูลสุขภาพ 
…..9. อื่นๆ โปรดระบุ………………………………………………………………………………… 
4. ลูกค้าในข้อ 3 ดังกล่าวส่วนใหญ่เป็นบรษิัททีต่ั้งอยูใ่นประเทศใด (สามารถเลือกตอบได้มากกว่า 1 
คําตอบ) 
….. 1. จีน  ….. 2. สิงคโปร ์…..3. อินเดีย  …..4. มาเลเชีย 
….. 5.ออสเตรเลีย ….. 6. อินโดนีเซีย …..7. เกาหลี  ….. 8. ญี่ปุ่น  
….. 9. อเมรกิา  ….. 10. ฝรัง่เศส …..11. อื่นๆ โปรดระบ…ุ…………………… 

ชื่อโรงแรม .............................................................. 
จังหวัด ...................................... 
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5. โรงแรมของท่านให้บริการในรายการดังต่อไปนี้ สําหรับการจัดประชุมองค์กรหรือไม่มากน้อยเพียงใด 
(มากที่สุด = 5 ถึงน้อยที่สุด =1 ไปจนถึงไม่มีการบริการ) 

 

6. ระยะเวลาในการจดัประชุมองค์กรส่วนใหญใ่ช้เวลาเท่าไหร่ ............... วัน ..................... คืน 
7. จํานวนผู้เข้าร่วมประชุมในแต่ละบริษัทเฉล่ียประมาณ .......... คน และโดยเฉล่ียต่อปีคือ .......... บริษทั 
8.หากแบ่งตามวัตถุประสงค์ของการประชุม ลูกค้าของโรงแรมท่านส่วนใหญจ่ัดการประชุมในแบบใด
มากที่สุด(สามารถเลือกตอบไดม้ากกว่า 1 คําตอบ) 
 1. การประชุมสัมมนา (Seminar)    
 2. การประชุมอภิปราย (Panel Forum Meetings) 
 3. การประชุมระดมสมอง (Brainstorming Meetings)  
 4. การประชุมเชิงปฏิบัติการ (Workshop) 
9. หากแบ่งตามวาระของการประชุม ลูกค้าของโรงแรมท่านส่วนใหญจ่ัดการประชุมในแบบใดมากที่สุด
(สามารถเลือกตอบได้มากกว่า 1 คําตอบ) 
 1. การประชุมผู้บริหาร (Executive/Management Meeting)   
 2. การประชุมผู้ถือหุ้น (Shareholders’ Meeting) 
 3. การประชุมเพื่อแนะนําสินค้าใหม่ (New Product Introduction Meeting)  
 4.  การประชุมของฝ่ายต่างๆ (Department Meeting)  
5. อืน่ๆ โปรดระบุ .................................................... 
10. ขอความกรณุาประมาณการค่าใช้จ่ายในการจัดประชุมองค์กร (เพื่อนําไปหาค่าเฉล่ียใน
ระดับประเทศตอ่ไป) 
 10.1 ค่าห้องพกัต่อคน ช่วง High Season……….…….….บาท Low Season………….……..บาท 
 10.2 ค่าห้องประชุมต่อคน พรอ้มอาหารกลางวันและอาหารวา่ง 

ช่วง High Season……………………..….บาท Low Season…………………………..บาท 
 10.3 ค่าใชจ้่ายอื่น ๆ (ถ้ามี โปรดระบ)ุ…………………………… …………………………… บาทตอ่ครัง้  

รูปแบบการบริการที่นําเสนอ 5 4 3 2 1 No
1.Green Meeting/ environmentally friendly meeting    
2. Meeting Application for smart phone    
3. Team building activities    
4.Flexible meeting spaces(การจดัประชุมนอกสถานที่ การ
กั้นห้องด้วย partition ต้นไม้ และอื่นๆ) 

   

5. Bandwidthฟรีและเพียงพอ WiFi ฟรี รวดเร็ว และเสถียร     
6. ที่พักได้มาตรฐาน อาหารและเครื่องดื่มคุณภาพ มีเอกลักษณ์    
7.บริการสภาพแวดล้อมที่ส่งเสริมสุขภาพ เช่น การบริการฟิตเนส 
โยคะ การมี Health consciousness 

   

8. ความทันสมัยของเทคโนโลยีและโสตทัศนูปกรณใ์นห้องประชุม    
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 10.4 รวม …………………………..บาท 
11. โดยส่วนใหญ่แล้วบริษทัที่จดัประชุมทําการติดต่อประสานงานกับทางโรงแรมอย่างไร 

1. ตดิต่อโดยตรงมายังโรงแรมของท่าน   2. ตดิต่อผ่าน DMC  
3. ตดิต่อผ่าน Tour Agent    4. อืน่ๆ โปรดระบุ ..................................... 

 
ตอนที่ 2 ปัจจยัที่สง่ผลต่อการตัดสินใจเลือกสถานที่จัดประชุมองคก์ร 
12. จากประสบการณ์ในการให้บริการการจัดประชุมองค์กรที่ผ่านมา โรงแรมของท่านได้รับการชื่นชม
เกี่ยวกับอะไรมากที่สุด          
            
            
13. ในขณะเดียวกันมีคําแนะนําหรือข้อคิดเห็นเกี่ยวกับส่ิงที่ควรปรับปรุงในประเด็นใด 
            
14. ท่านคิดว่าโรงแรมของท่านมีความโดดเด่นในด้านต่างๆ ตอ่ไปนี้มากน้อยเพียงใด (มากที่สุด = 5 ถึง
น้อยที่สุด =1) 

 
15. ท้ายที่สุดแล้วในภาพรวมระดับประเทศ ทา่นคิดว่าธุรกิจการจัดประชุมองค์กรของเมอืงไทย มีปัญหา
อุปสรรค จุดอ่อน อะไรบ้างดงัตอ่ไปนี้ หรือความต้องการที่จะให้ภาครัฐช่วยสนับสนุนอะไร(สามารถ
เลือกตอบได้มากกว่า 1 คําตอบ) 
 1. กฎหมายและข้อบังคับ   2. ระบบสาธารณูปโภคและสาธารณูปการ 
 3. เงื่อนไขด้านภาษีที่ส่งเสริมและจูงใจบรษิัทต่างประเทศ    
4. แนวทางการช่วยเหลืออย่างเท่าเทยีม  5.การส่ือสารการตลาด 
6. ระบบขนส่งมวลชนขนาดใหญ ่  7.อืน่ ๆ โปรดระบุ.................... 
 
 
 

รูปแบบการบริการที่นําเสนอ 5 4 3 2 1
1.ทําเล ที่ตัง้ (Location)   
2. ราคาสมเหตสุมผล (Reasonable Price)   
3. ส่ิงอํานวยความสะดวกในการจัดประชุม (Facilities)   
4.ที่พักและอาหาร (Accommodation)   
5. ขนาด ความหลากหลายของห้องประชุม (venues)   
6. การบริการอนิเตอรเ์น็ตและ free Wifi   
7. ใกล้แหล่งท่องเทีย่ว   
8. การบริการทีเ่ป็นเลิศ   
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ตอนท่ี 3 ข้อมูลเก่ียวกับโรงแรมของท่าน 
คําชี้แจง ข้อมูลส่วนนี้ใช้เพื่อการนําไปคํานวณหาตัวคูณทวีในการประเมินผลกระทบทางเศรษฐกิจของ
ธุรกิจการประชุมองค์กรของประเทศไทยเท่านั้น และขอรับรองว่าข้อมูลโรงแรมของท่านจะถูกเก็บไว้เป็น
ความลับ 
16. โรงแรมของท่านเปดิดําเนนิการมาเป็นระยะเวลา..............ป ี
17. ค่าใช้จ่ายในด้านวัสดุ อุปกรณ์ วัตถุดิบปรุงอาหารเฉล่ียตอ่ปีของธุรกิจ.........................................บาท 
โรงแรมของท่านใช้วัสดุ อุปกรณ์ วัตถดุิบปรงุอาหารในท้องถิน่ คิดเป็น................... % 
18. จํานวนแรงงาน/ลูกจ้างในธรุกิจ จํานวน........... คน แรงงานในท้องถิ่น คิดเป็น……………….. %  
19. อัตราค่าจ้างแรงงานโดยเฉล่ีย........................................................บาท ตอ่เดือน  
20. สัดส่วนในการนําเงินรายไดไ้ปต่อเติมธรุกจิหรือลงทุนอื่น ๆ เพิ่มเติมในจังหวัด ร้อยละ ..................... 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Thank you very much 
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ภาคผนวก5 
รายช่ือผู้ให้ข้อมูล 
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รายนามผู้ให้ข้อมูลด้วยการสัมภาษณ ์
ที่ ชื่อ-สกุล ตําแหน่ง 
1 คุณนุช หอมรสสุคนธ์ ผู้อํานวยการฝ่าย Meeting & Incentive สํานักงาน

ส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ  
2 คุณอุทิศ ลิ่มสกุล ผู้ช่วย ผู้อํานวยการการท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย 

สํานักงานภูเก็ต 
3 คุณชูเลง โก ผู้จัดการทั่วไป โรงแรมพลาซ่า แอทธินี กรุงเทพฯอะ 

รอยัล เมอริเดียน โฮเต็ล กรุงเทพ 
4 คุณสุชาดา ยุวบูรณ์ ประธานบริหาร สามพรานริเวอร์ไซด์ 
5 คุณสุกัญญา จนัทร์ชู ผู้จัดการทั่วไปโรงแรมดุสิตธานี กรุงเทพฯ 
6 คุณกฤติญา เพ็ชรจรูญ ผู้ช่วยผู้อํานวยการฝ่ายขาย โรงแรมรอยัลภูเก็ตซิต้ี ภูเก็ต
7 คุณนัชชานันท์ แสวงวิทย์ ผู้จัดการฝ่ายขายอาวุโส โรงแรมฮิลตันภูเก็ตอาร์คาเดีย 

รีสอร์ทแอนด์สปา ภูเก็ต 
8 คุณศิริทิพย์ ศภุฤกษ์พฤกษากุล ผู้จัดการฝ่ายขาย MICE โรงแรมฮิลตันภูเก็ตอาร์คาเดีย 

รีสอร์ทแอนด์สปา ภูเก็ต 
9 คุณพรรณนพพินันท์ กลิ่นชิต ผู้จัดการฝ่ายขาย โรงแรมภูเก็ตเกรซแลนด์ ภูเก็ต 
10 ดร.กฤษฎา ตันสกุล นายกสมาคมโรงแรมไทย (ภาคใต้) 
11 คุณอรุษ นวราช ผู้อํานวยการ โรงแรมสามพรานริเวอร์ไซด์ นครปฐม
12 คุณนราวดี ทองบุญชู ผู้จัดการฝ่ายขาย โรงแรมเมอร์เคียว &ไอบิส เอราวัณ 

ประเทศไทย พัทยา 
13 คุณวีรยา สกลไชย ผู้จัดการฝ่ายขาย โรงแรมอมารี พัทยา 
14 คุณกัญญารักษ ์กิตติวัฒนบํารุง ผู้จัดการฝ่ายขาย โรงแรมอมารี หัวหิน 
15 คุณมณฑา สังข์ทอง ผู้อํานวยการฝ่ายขาย โรงแรมแอมบาสเดอร์ซิต้ี จอม

เทียน 
16 คุณภูริต มาศวงศ์ศา ประธานสภาอุตสาหกรรมท่องเท่ียวจังหวัดภูเก็ต 
17 คุณศิวะพงษ์ คําวัง ผู้จัดการทั่วไปโรงแรม The Horizon จังหวัดเชียงใหม่
18 คุณเข้มแข็ง เก่งการค้า ผู้จัดการทั่วไป โรงแรมโลตัสปางสวนแก้ว จังหวัด

เชียงใหม่ 
19 คุณนงลักษณ์ ไชยเทพ Executive Assistant Manager โรงแรมอิมพีเรียล 

แม่ปิง จังหวัดเชียงใหม่ 
20 คุณสุพรรณี สาระมาน ผู้จัดการฝ่ายขาย โรงแรม Holiday Garden จังหวัด

เชียงใหม่ 
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21 คุณSeth Salicupt ผู้จัดการทั่วไป โรงแรมลันตารสีอร์ท จังหวัดกระบ่ี
22 คุณสุภาภรณ์ ปราชญ์อําไพ กรรมการผู้จัดการ บริษัท รอยัลซิลค์ ฮอลิเดย์ จํากัด
23 คุณวรพงษ์ หมูช่าวใต้  ผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการ ฝ่ายขาย และการตลาด The 

DMC & Event Thailand 
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รายนามผูเ้ข้าประชุมกลุ่มย่อย 
ณ ห้องประชมุ 1 ชั้น 6 คณะบรหิารธุรกิจมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ 

17 กรกฎาคม 2558 
 

ที่ ชื่อ – สกุล หน่วยงาน ตําแหน่ง
1 ดร.ประสาน ภิรัช บุรี ศูนย์นิทรรศการและการประชุมไบ

เทค รองนายก ICCA 
ประธานจนท.บริหาร

2 คุณปณิธาน บําราศอรินทร์
พ่าย 

บริษัทเอ็นซีซแีมนเนจเม้นท์แอนด์
ดิเวลลอปเม้นท์จํากัด 

ที่ปรึกษา 

3 คุณประวิชย์ ศรีบัณฑิตมงคล บริษัทคิงส์เมน ซี. เอ็ม.ที.ไอ. จํากัด 
มหาชน 

กรรมการผู้จัดการ

4 คุณสุประภา โมฬีรตานนท์ ICCA สมาคมการจัดประชุม
นานาชาติ 

สมาชิกกิตติมศักด์ิ

5 คุณหัสนัย กองแก้ว บริษัท เอพีทีโชว์เฟรท (ประเทศ
ไทย) จํากัด 

ผู้จัดการทั่วไป 

6 คุณสุกัญญา จนัทร์ชู โรงแรมดุสิตธานี กรุงเทพฯ ผู้จัดการทั่วไป 
7 คุณนฤมล จิระมงคล บริษัทอิมแพ็ค เอ็กซิบิช่ันแมเนจ

เม้นท์ จํากัด 
ที่ปรึกษา 

8 คุณพันธ์ศักด์ิ หล่อจิตต์เสียง บริษัทการบินไทยจํากัด (มหาชน) Area Manager
9 คุณพัชรพงษ์ ศรีพงศ์พัชรา บริษัทคิงส์เมน ซี. เอ็ม.ที.ไอ. จํากัด รองผู้จัดการส่วน

ตลาด 
10 คุณจิราวดี วีรบุตร บริษัทการบินไทยจํากัด (มหาชน) หัวหน้ากลุ่มงาน

ส่งเสริมการขายด้าน
การประชุมและ
กลุ่มเป้าหมาย 

11 คุณทรรศวรรณ  เติมพรเลิศ บริษัทการบินไทยจํากัด (มหาชน) Area Manager
12 คุณประจักษ์ ตระกูลชวนดี บริษัทการบินไทยจํากัด (มหาชน) - 
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ผู้เขา้ร่วมประชุมเพื่อสังเคราะห์งานวิจัย 
โครงการ การศึกษาศักยภาพของธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทย 

วันอังคารที่ 22มีนาคม 2559  
ณโรงแรมป่าตอง รีสอร์ท  

จังหวัดภูเก็ต 
 

ลําดับที ่ ชื่อ-สกุล หน่วยงาน 
1 คุณวัชรพงศ์ สายแก้ว Angsana Laguna Phuket 
2 คุณพภพรรณ สุวรรณพฤกษ์ Andaman Embrace Resort & spa
3 คุณอุมาพร วิจิตสรัตน์ Nap Patong Hotel 
4 คุณแอนดรู สวัสด์ิภักดี Kata BeachResort 
5 คุณอุษณีย์ ทองคํา phuket graceland Resort & Spa
6 คุณอุไร เซ่งย่อง Kata Plam Resort 
7 คุณศศิวรรณ หวานดี Deevana Patong Resort & spa 
8 คุณสุรีย์ราช บุญผลึก Sleep within Hotel 
9 คุณปรีดา ศรีสวุรรณถรณ์ The kee Resort & spa 
10 คุณรัชนีกร ลิพอนเขต The Metropale Hotel Phuket 
11 คุณรัชมน นุ่นสงข์ APK Groups  
12 คุณกัมปนาท ใจสมัคร Anda Focus 
13 คุณพัชรี ฤทธ์ิพันธ์ิ Royal Puket City 
14 คุณณัชท์นี นามสุริยะ Siam Niramit Phuket  
15 คุณศิรประถา ประดับลาย Siam Niramit Phuket 
16 คุณเอกนรินทร ์เทอญชูชีพ Bic Phuket 
17 คุณธตติ วีระวงค์ Bic Phuket 
18 คุณกวินทรา เก๋ียงคํา Baan laimai Hotel  
19 คุณจิระชัย อมรไพโรจน์ The Royal Paradise Hotel & Spa 
20 คุณอภิถู สุวงษ์จิต Eventage Thailava 
21 คุณศิริธร แจ้งใจ Asian Corponate tranee 
22 คุณศิริกุล อัมราภร Limelicht Avenue/Baanthai Resort & Spa
23 คุณคเณช บุญลักษณานุสรณ์ Pheonix Events Thailand 
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ภาคผนวก 6 
การนําผลงานวิจัยไปใช้ประโยชน์ และตารางกิจกรรม 
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1. กิจกรรมที่เก่ียวข้องกับการนาํผลการวิจัยไปใช้ประโยชน ์
 - 
 
2. ตารางเปรยีบเทียบกิจกรรม วัตถุประสงค์ ที่วางแผนไว้และกิจกรรมที่ดําเนนิการจริง 
 

กิจกรรม 
ตามแผน ปฏิบัติจริง 
เดือน เดือน 

 1 2 3 4 5 6 1 2 3 4 5 6 
1. สํารวจ รวบรวมข้อมูลเบ้ืองต้น 
ศึกษาข้อมูลทติุยภูมิด้านธุรกิจการ
จัดประชุมในประเทศไทย และ
กําหนดกรอบการวิเคราะห์ Value 
Chain ของธุรกิจการจัดประชุม 

            

2. พัฒนาเคร่ืองมือในการเก็บข้อมูล
ทั้งแบบสอบถามหน่วยงานหรือ
องค์กรทั้งภาครัฐและเอกชนที่มี
ความต้องการจัดประชุมใน
ต่างประเทศ และแบบสัมภาษณ์
รวมถึงการเตรียมการประชุมกลุ่ม
ย่อย 

            

3 . เก็บ รวบรวมข้ อมู ล ด้ วยการ
สัมภาษณ์ การจัดประชุมกลุ่มย่อย
ร่วมกับหน่วยงานภาครัฐและเอกชน 
แ ล ะ ก า ร เ ก็ บ ร ว บ ร ว ม ข้ อ มู ล
หน่วยงานหรือองค์กรทั้งภาครัฐและ
เอกชนที่มีความต้องการจัดประชุม
ในต่างประเทศด้วยแบบสอบถาม 
และทํ าการศึ กษา  Value Chain 
ของธุรกิจการจัดประชุม 
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กิจกรรม 
ตามแผน ปฏิบัติจริง 
เดือน เดือน 

 7 8 9 10 11 12 7 8 9 10 11 12
3. เก็บรวบรวมข้อมูล (ต่อ)             
4. วิเคราะห์ข้อมูลศักยภาพของ
ธุรกิจการจัดประชุมในประเทศไทย 

            

5. การจัดประชุมเพ่ือรับฟังความ
คิดเห็น 

            

6. การสังเคราะห์ข้อมูลวิจัย             
7. การจัดทํารายงานการวิจัย             
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