
 
����� 2 

����	
 ���
� ����������������������������� 
 

�����������	
��
�������
������
����	����������������
������������� �� 

�!��"��#��$��%������$�� �� ��"�% �
�&� �'��������(������	���	����
�%����)  
 
����	
������
� 

  1. ����	����������	�����!���	"#� 
      �
������*! �����+" $���,�� �
������$��
�����'�-���	*! �����+"�-����"��$����

.�)
 ������ ���/�'����*� ������0
�*���+�(12  �'��������� .�	 �"�%���#'0�
�"�����
����
�
���� $��
$���,�����������
������ �����%0���# �'�����'�-��
��3""���	���	����
�������
.�) 
 �'������0��"�� �%�"-��
���	�%� ���������%0����,�-���������3�42���������% 

(Marketing Strategy) ��	0����,�
�0�
�"�����
�����
�*! �����+"
����0!�03% 

 ������"��'$2�
������*! �����+" (Analyzing Consumer Behavior) �/5 ����"��$�
$��
��������	������
���������.�)
 �'�������
�*! �����+" ���	
�$�����,��"�����
���� �'
�
�����������%0���#.�)
0��"���
�*! �����+" �%�"-�,����	�����������"��'$2"��$��
������
*! �����+""�
 6Ws  �' 1H 
��/�'�
�%��� Who What Why When Where  �' How ���	
"��$�
"-��
� 7 /�'��� $��
 7Os 
��/�'�
�%��� Occupants Objects Objectives Organization 

Occasions Outlets  �' Operation %���������	 1 .�	� 0%�,��������" -�,�� 7 "-�,�����	
$�"-��
� 7 

/�'������	������
������*! �����+" �����)����������3�42���������%�$�0
%"��
����"-��
�
���	������
������*! �����+" (�������( �0������2 �'"(', 2546) 
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�������� �  0%�"-�,�� 7 "-�,�� (6Ws  �' 1H) ���	
$�"-��
� 7 /�'��� ���	������
������
*! �����+" (7Os) 
 

�$�%�� (6Ws ��� �H) �$������������������ (7Os) ���&�'�������
������������� 
1. �"�
�!������%�/� �$��� 

(Who is in target market?) 

����('��3���/� �$��� (Occupants) 

� /�'������0��2 
� +!����0��2 
� #�������$��
#�����"��'$2 
� �
��������0��2 

���3�42������%/�'�
�%�����
�3�42%���*���+�(12 ��"� ���#�%
#-�$����  �'���0���0���������%
��	�$��'0� �'0����,�
�0�
�
"�������
�#�
���3���/� �$����%� 
 

2. *! �����+".�)

'�� 

(What does the consumer 

buy?) 

0�	���	*! �����+"��
����.�)
 (Objects) 

*! �����+"��
����*���+�(12 
��
����"3(0�����$��


�"2/�'�
��
�*���+�(12 "���
 �������$��
����"!� ������ 

���3�42%���*���+�(12/�'�
�%��� 

� *���+�(12$��� 

� �!/����(2*���+�(12 �%� �� 
���#3+�(12 ���0��"�� �!/ ��
��������� "3(+������(' 

� *���+�(12"�� 

� *���+�(12��	"�%$��� 

� ����+�����*���  

� "��� ������������ ������ 

/�'�
�%��� "��� ������
%���*���+�(12 ��������� 

�������  �'+������(2 
3. �-���*! �����+"#��.�)
? 

(Why does the consumer 

buy?) 

���,3/�'0�"2�����.�)
 

(Objectives) *! �����+".�)
0��"�����	

0�
�"�����
�����
������)�%���
������� �'%���#������� .�	 ���
�
�����,��/�##����	��
��4�����

�
���������.�)
 "�
 

1. /�##��%�����6�4��� 

2. /�##�����%���0��"� 

3. /�##��%���#������� 
4. /�##��0����3""� 

���3�42��	������ "�
  

1. ���3�42%���*���+�(12 
(Product Strategies) 

2. ���3�42���0���0���������% 

(Promotion Strategies) 

/�'�
�%��� ���3�42���
�7�(� ���/�'��0�����42 
�������%�������������� 

 �'���0���0��������� 

3. ���3�42%�����"� (Price  
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�$�%�� (6Ws ��� �H) �$������������������ (7Os) ���&�'�������
������������� 
  4. Strategies) ���3�42%��� 

��
�������#�%#-�$���� 

(Distribution Channel Strategies) 

4. �"���0������������
��%0���#.�)
 

(Who participates in the 

buying?) 

������
���3������8 

(Organizations) ��
��4�����
���
��%0���#.�)
 /�'�
�%��� 

� *! ��� ���	� 

� *! ���
��4��� 

� *! ���%0���#.�)
 

� *! �.�)
 

� *! ���� 

���3�42��	������ "�
 ���3�42���
�7�(�  �'���3�42���0���0���
������%�%������3����	��
��4��� 

5. *! �����+".�)
���	
�% 

(When does the consumer 

buy?) 

�
��0�����.�)
 (Occasions) ����
�%�
��%�
�/�  ����
%!����%�
�/�  
�
������% �
�����
��0����� 

$��
���������0-�"�9����8 

���3�42��	������ "�
 ���3�42���
0���0���������% ���� �-����
0���0���������%���	
�% #��#'
0
%"��
�����
��0�����.�)
 

6. *! �����+".�)
��	�$� 

(Where does the consumer 

buy?) 

��
����$��
 $��� (Outlets) ��	
*! �����+"�/�-����.�)
 ���� 

$���0���0��"�� .3/�/
�2���2��5�  

��������
��-� :�: 

���3�42��	������ "�
 ���3�42��
�
������#�%#-�$���� �������-�
*���+�(120!����%�/� �$����%� 

��#��(����*���"�����
������ 

7. *! �����+".�)

������ 

(How does the consumer 

buy?) 

��)��
��������%0���#.�)
 

(Operation) /�'�
�%��� 

� �������! �/�9$� 
� ���"��$���
�!� 

� ���/�'����*�������
� 

� �����%0���#.�)
 

� �
������+��$������.�)
 

���3�42��	������ "�
 ���3�42���
0���0���������% /�'�
�%��� 

� ����7�(� 
� �������%�������������� 

� ����$����� 

� ���/�'��0�����42 
� ������%������ 

��	��: �������( �0������2 �'"(' 2546 
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 2. ���
�*+��,��*�������
��	��� 
 ��"�%0���/�'0�������%������ /�'�
�%��� 7P’s �%� �� *���+�(12  

(Product) ��"� (Price) ��
�������#�%#-�$���� (Place) ���0���0���������% (Promotion) �3"���� 

(People) ���0���� �'�-��0�
����('������+�� (Physical Evidence & Presentation)  �'
��'�������$������� (Process)  (Kotler, 1997 
���,���� %���+� ����#����#�3�, 2544)  

 1. *���+�(12 (Product) *���+�(12�
�43���#�������%� ����������	�0�
���	
0�
�
"�����
�����
��!�"���$�����
�# .�	�"�
�"�3��3�
�����
����0��"�� �'0�	���	#�%���������������
�!�"�� ���	
�#���!�"������%���
������������0��"�� �'������������)�  ��� ����
����/�'����2$��

"3("��
�	���	#'�%����#�����.�)
0��"�� �'�������
�43���#������%��� 
�"2/�'�
�*���+�(12
/�'�
�%��� 

1.1 /�'����2$��� (Core Benefit) $���,��/�'����2��)�;���
�*���+�(12 
��	����������$����*! �����+"�%�����%���� .�	�0����,�
�0�
�"�����
������	 ��#����
��!�"���%� 

�.� �!/����(2*���+�(12 (Tangible Product) $��
*���+�(12��)�;�� (Basic)  

$���,�� ����('*���+�(12��	*! �����+"0����,����! ��%� �%� �� "3(+�� ���0��"�� 
�.� *���+�(12��	"�%$��� (Expected Product) $���,�� ��3���
�"3(0����� �' 

���	
�����	*! �"�%$������#'�%���� �'����/5 ���
����#�����.�)
0��"�� ����0�
*���+�(12��	"�%$���
#'"-����,��"����
�#�
��!�"���/5 �$��� ���� "���/�'����#��������������#���������
��� ��  

�.� *���+�(12"�� (Augmented Product) $���,�� *�/�'����2���	����� $��
 

��������	*! �.�)
#'�%����#�����.�)
0��"��/�'�
�%��� ��������
� �'$��������� 

�.� ����+�����	�����*���+�(12 (Potential Product) $���,�� "3(0������
� 

*���+�(12�$����	������/��	�� /��$��
��6���/���	
0�
�"�����
�����
��!�"����
��"�  

2. ��"� (Price) $���,�� "3("��*���+�(12���!/������� ��"��/5 � P �����	0
���	���% 

��)���,�%#�� Product ��"��/5 �����3� (Cost) �
��!�"�� *! �����+"#'�/����������'$����"3("�� 
(Value) *���+�(12�����"� (Price) *���+�(12��)� ,��"3("��0!�������"��5#'��%0���#.�)
 %����)�*! �
� -�$�%      ���3�42%�����"���
�"-����,�� (1) "3("�� ��	����! � (Perceived Value) ��0�����
��!�"�� 
.�	 ���
���#��(��������
�����
��!�"����"3("���
�*���+�(12���0!�������"�*���+�(12��)� (2) 

����3�0��"�� �'"�����#�����	���	����
� (3) ��� ������ (4) /�##��
�	�8 

3. ���#�%#-�$���� (Place) %���0,����	�$���������0��� �� "�
 ������
��-�����	��)� 

(Location) ������
��-�����	��)��
�43���#��"���0-�"�9��� �%��<��'43���#��������	*! �����+"��
��/
���������#��*! ��$���������0,����	��	*! ��$�������#�%��� ����'�-�����	��)���	���
��/5 �����-�$�%��3��
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�
�*! ���� �+"��	#'�������$������� %����)�0,����	�$���������
�0����,"�
�"�3���)���	�����
�$���������3���/� �$����%������	03%  �'"-����,���-�����	��)��
�"!� ������%��� �%�"���0-�"�9�
�
�-�����	��)� #'��"���0-�"�9�����
���������/�������('�<��'�
�43���#������ ���'/�'�+� 

��0����
���
�������#�%#-�$���� (Channels) ����-�$�%��
�������#�%#-�$����
��
�"-����,��
�"2/�'�
� � 0��� �%� �� ����('�
���������� "���#-��/5 ���������"�������
���#�%#-�$����  �'�!�"���/� �$����
�43���#��������)� 

�. ���0���0���������% (Promotion) �/5 ������%��
0�	
0�����	�������
�!��'$����*! �
.�)
���*! �������	
0��������"�� �'�
���������.�)
 �����%��
0�	
0��
�#��������������-����
���  �'��%��
0�	
0���%�������"� �"��	
���
�������%��
0�	
0����$���/�'���.�	 �
�#���
����
$��	 �$�� 
$����"��	 
���
��
����$���������
�����"��	 
���
0�	 
0�� ��/�'0�/�'0����� 

(Integrated Marketing Communication: IMC) �%���#��(�,��"����$��'0�����!�"�� *���+�(12"!�
 ������ �%�����3#3%�3��$�����������%� �"��	
���
0���0���������%��	0-�"�9 ��%����)  

4.1 ����7�(� (Advertising) �/5 ���#����������0�
����0�����	�����
�"2���
 �'*���+�(12 ������ $��
"���"�% ��	��
������#��������%�*! �
3/,��+2������"�
*! �*���$��
*! �
# -�$����0��"�� �����3���������0��#-������� .�	�
�##'
�!����!/ ����� #������0�� ���#!��#�$�
���%"�����
���� $��
������
�"������#-� 

4.2 �������%����������� (Personal Selling) �/5 ��!/ �������%��
0�	
0��#��
*! �0������0���/���*! ��������0���%���� 
�#��� ������/5 ������%��
0�	
0���'$�����3""� *! �0��
����0��#'0����,����! � �'/�'����*�#��*! ����0������0���%������ �������
��) #'���	����
���� (�) 
���3�42�������%�������������� (Personal Selling Strategy) (�) ���#�%#-�$���������� 

(Salesforce Management) 

4.3 ���0���0��������� (Sales Promotion) �/5 ��"��	
���
�'�'0�)����	
��'�3 �����
�
�0�
��$���5���)� �/5 ������	���	����
�������0���� ����-��/���  �'����*� ���� �0%3 �'��"��"
����8 �%�����0����������7�(�  �'�����0��������� ���0���0���������
�#'��'�-��%���4�
����/��(��2  "����5
" 0�	�����2#��������*! �*��� ���#�% 0%�0��"�� ��� ������������ �'
�"��	
���
���
�	�8 �%���#3%�3��$��� "�
���	�"������������������
����������� *! �# -�$���� 

�$����*���+�(12 �'���	
�$��!�"����
����.�)
*���+�(12��	$�
��)� �-��$��������%��������������
 �'����7�(�0����,�/�%�
����%� ����'���0���0����������/5�����$�0�	�#!��#�/5������ 
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 �.�����$����� �'/�'��0�����42 (Publicity and Public Relations) ����$�����
�/5 �����0�
"���"�%���	�����0��"�� ������ $��
������������ �%�*���0�	
.�	 �
�#�����
������
#�������$��
#��������5�%� ����$������/5�0���$��	��
����/�'��0�����42 
 0������/�'��0�����42 $���,�� "��������������0�	
0�����	
0����
����"����	%���

�"2��$��
*���+�(12 ���	
0����"���0�����42��	%�����3�������8 $��
�*� ���
����0����	%� ���0����+���#�2��	%� �%����0�����$�3���(2$��
���	
������	%� 

4.5 ������%������ (Direct Marketing) �/5 ������%��
0�	 
0�����
��3���/� �$������	
�$����%����
�0�
��%���� $��
$���,����4��������8 ��	���������%���
0���0���*���+�(12�%�������*! �.�)
 �'�-��$����%����
�0�
�������� /�'�
�%��� (�) ������
����������2 (�) �������%����#%$����%���� (�) �������%���� "����5
" (�) ���������
�������2 ����3 $��
$���0�
����2 .�	�#!��#�$��!�"������#����
�0�
����� ���"!/
� ��.�)
 

5. �3"���� (People) $��
������� (Employees) "3(+��������$���������
�

�������"�%���
� ���=� �
��� ���#!��# ���	
�$�0����,0����"�������
�#�$�����!�"���%�
 �������$��
"!� ������ ���������
���"���0����,������'"����	%� 0����,�
�0�
���
�!�"�� ��
"���"�%�� ���	� ��"���0����,����� ��/�9$�  �'0����,0����"�������$����
�"2�� 

6. ���0���� �'�-��0�
����('������+�� (Physical Evidence & 

Presentation) �%� �� 0+�� �%��
��
�0,����	�$������� ���

� ������� ��� �' ���0���
$��
 *���
���)���	��
�"��  �'����('������+��
�	�8 ��	0����,%��%!%�!�"���%� �'�-��$�
�
��$5�+������(2�
�����������%�
������%�#�%��� 

7. ��'�������$������� (Process) �/5 ���)��
�������$����������	
0���
�
"3(+��������$�����������!�"���%���%��5� �'��'����#�!�"�� #'��#��(��� � %��� "�
"���
.��.�
� (Complexity)  �'"���$���$��� (Divergence) ��%����
�"���.��.�
�#'��
�
��#��(�,����)��
� �'"�����
���	
��
��������'������ ���� "���0'%����%��5� "���
,!���
� �/5 ���� 0�����%���"���$���$��� ��
���#��(�,��"����/5 �
�0�' "�����%$�3�� 

"���0����,��	#'�/��	�� /����)��
�$��
�-�%������-�����%� %����)�#��������%������'��������
"���0-�"�9��
43���#�/5�
������	� ���	
�#��0��"��$��
*���+�(12�/5 �0�	���	��
�$����%����%��
������� 

$���������'�������$���� ������%��) � �5���0����,0��������%��$� ����#�����) ��%�  �'
��'�������$��������5�/5 �0���$��	 �������-�$�%����;�� $��"�����%��5� �'"3(+���
�
��#���%��� <'��) � ��'�������$���� ���#��0����,�-�������/5 ����3�42�����0����"���
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�%��/�����$����43���#�%�  �'��� ������������43���#��	�3����������$����������	
�
�0�
�"���
��
�����
��!�"�� 
 

�������������������������� 
  *	�	��%  �-������ (254�) �-���������/�##����	��
��4�����
������
����������
��� �� $��$��	 ���#��$��%������$�� �%��-����

� ��0
�,�� ����3�����
���� ��� ��� 

 ����/5������� ��� ���
���� �������/�'��� ��� ���
���� ��3�����
����������0����$9��/5 ����
��� ��
��3�'$���� ��-�� /�  0�����3�����
�����������/�'�����#��/�'���=��	���0 ���4
�2 ��%2 
 �'0��"�/�2 ��3�����
����0����$9�#'/�'�
�43���#0������ �%����������	
�����
����	���/5 �
0-�"�9 ����������/5 �"��) � �� ������
�!��
���� ��#�����	
� �'9���0��� #
�$�
�������
�������2 ���'�'�������/�'��( �-� "��  �'�� ������#'���������������
�� /�##����	��
��4���
��
������
�����������
���3�����
������)�$�% "�
��"�$�
�������/5 �
��%�� �� �
�����"�
�-���
��	��) � "3(+���
�$�
����  �'"3(+���
������� ����-�%��  ������
0�������� $����#��(�
����'�
��%���	
���� ��������$9�������$�"���0-�"�9���	
��-�����	��)����/5 �
��%�� �� �
�����
�/5� "3(+��$�
���� ��"�  �'"3(+����������� ����-�%�� *! ����������������#'�$�"���0-�"�9
���	 
���"����/5 �
��%�� �� �
�����"�
"3(+���
�$�
���� �-�����	��) �  �'"3(+�������� 

����-�%�� 0����������/�'��� �$�"���0-�"�9���	
��-�����	��)����/5 �
��%�� �� �
������/5 ���"� 
"3(+��������  �'"3(+��$�
���� ����-�%�� ��0���"�������
�#��	����
������������ ����� 
*! ������������)�$�%��"�������
�#���'����������"���/�
%+����� ��(�
�8��� �� �/5 �

��%�� �� �
�����"�
�'��"��"3��39 #$�
������	��/�'0��4�+�� "���0'
�%$�
���� ���
0-��
�$�
�����/5 ��/�����	*! ������������
����  �'"���"3 ��"���
�
�$��������� ����-�%��  ��
,����#��(�������'�
��% ����� *! ������������������"�������
�#���'�������"���/�
%+��
��� ��(�
�8��� �� �/5 �
��%�� �� �
�����"�
"���0'
�%$�
���� �'��"��"3��39 #$�
����
��	��/�'0��4�+�� ���0-��
�$�
�����/5��/�����	*! ������������
����  �'"���/�'����#��
�$��
��)
������� ����-�%�� 0����������/�'��� ��"�������
�#���'�������"���/�
%+��+����
 �'�
�8�����(��� ���/5�
��%�� �� �
�����"�
�'��"��"3��39 #$�
������	��/�'0��4�+�� 

���0-��
�$�
�����/5��/�����	*! ������������
����  �'"���0'
�%$�
���� ����-�%�� 

 ���-/  0-���#-�� (���7) �-����������
������������
������������� ���
�
�����
����	���������/�'�����
-��+
���
� #��$��%������$�� �%�������03�����
���� ���#�'#� �'


� ��0
�,��#-���� 200 ���
����  �����0����$9��/5 ������� 
��3�'$���� 21-30 /�  



12

0,��+���0% ���������'%��/��99����  /�'�
�
������������
��� ����	� ��
��������3��
/�'��������/�3��/�����	03% ����%��<��	���
�%�
� 100,001-500,000 ��� ��� ��,3/�'0�"2�����
�����#��$��%������$�����	
�����
����	��$��
���*�
�  �'0����$9��"���������$��������� 1 "��) � 

%���/�##����	��
��4�����
������
������������� ���
������
����	���������/�'��� ����� /�##��
���%�������%��<��	���
�%�
� ����� ��� �'�'������������������� ��  �'��"�$�
���� ��

��4�����
������
������������� ���
������
����	���������/�'��� 

 �-���#���  %��� (���0) ������
�����������
����	����������
������������	���
 ����#��$��%������$��  �%���5���
�!�#�������
����	����)������� �'�������/�'���#-���� 

��� ���  �%���� ��0
�,���/5 ��"��	
���
   ����������
����	��������0����$9��/5 ����$9�� ��
0,��+���0% ��
������������������
���  ��
��3�'$���� ��-�� /�   �'%����������/��99����  
������%���
�%�
�  �,���-��,��� ���  �
�������������
����	���
������
����	����������
� ��,3/�'0�"2���	
����
����	�������
�����%���  �'������
����	���� $�����
����	��/�'�+�
4������� �����
����	��������0����$9��%���������3�����	
� �%�������������$��������� 1 "��) �
��
/�   ��$�'��	���������%�����"�
�,���20������   �
��������������� ����	��������0����$9�
���
��-�����	��)������
�  $�
����������%�	��  �'%����"� ���-��� ���  ���'�'������������ �-� ���  

�����-��'�/5 �����0%   �'����#
���	�����
�������� 0����$9���%0���#���
���	���%������
�  �%� 

 $�����
�!���	��������$����	���0����$9��%���
�!�#��
����
�2��5�    

�������� �*-���	�&�-� (2551) �%���������	
� /�##��0���/�'0�������%��������	��
*���
�����
����	�������� ��������
������������� �� ���!��" ��#��$��%������$��    �����5�
��������
�!��%���� ��0
�,��#�����
����#-���� 213 ���
����#��*! ���	���������$�
�����
�
��� �� ���!��" ��#��$��%������$��# -���� 7  $�� ��	�����
����	�� $��/�'������"�%���
�#��
$�����(12%������

� ��
���/5��
�����(2�<��'���  �'����-� $������������%�/5���� ��
 ���!��" .�	������������"!���
0,����	��� Thailand 100 Best Boutique Hotels *�������������� 
*! ��
� ��0
�,��0����$9��/5 ������� 
��3 31 – 40 /�  ��������0!�03%"�
 �'%��/��99����  

������������������
��� ����%��<��	���
�%�
� 20,001 - 30,000 ���  �'��� ��,3/�'0�"2�����
�%�������#��$��%������$�����	
�����
����	��/���*�
�   

*���������/�##��0���/�'0�������%�������3�/�##����*���
*! ������������� ��
 ���!��" ��#��$��%������$�� �%�������'%����� ���������-�%��"���<��	� �%� �� /�##��%����3""�  

%�����'������ %�����"� %������#�%#-�$���� %�������('������+�� %���*���+�(12  �'%���
���0���0���������%  �%�/�##����
���	��"���<��	�0!�03%�� ���'%�����%����)/�##��%���*���+�(12"�
 ��
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 ���'��#
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�
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�
%!���
��
����	�� (Low Season)  /�##��%����3""�"�
 ��������$��������!�"��
����������������  /�##��%���
����('������+��"�
 ���������������0�� �/5 �0������  /�##��%�����'������"�
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