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คํานํา 

จากนโยบายเปดประเทศและปฏิรูปเศรษฐกิจแบบสมัยใหมของประเทศสาธารณรัฐ
ประชาชนจีน ทําใหสภาวะเศรษฐกิจของประเทศจีนเจริญเติบโตอยางตอเนื่องและกลายเปน
ประเทศที่มีขนาดเศรษฐกิจใหญเปนอันดับ 4 ของโลก การเจริญเติบโตของเศรษฐกิจอยางตอเนื่องนี้
ทําใหประชาชนมีมาตรฐานชีวิตที่ดีขึ้น มีรายไดเพิ่มขึ้น ประกอบกับนโยบายของรัฐบาลที่
สนับสนุนการทองเที่ยว ทําใหประชาชนจีนนิยมเดินทางทองเที่ยวทั้งภายในประเทศและ              
ในตางประเทศมากขึ้น รวมทั้งมาประเทศไทยซึ่งเปนประเทศอันดับ 3 ที่รัฐบาลจีนอนุญาตใหคนจีน
เดินทางไปทองเที่ยวได อยางไรก็ดีตลาดทองเที่ยวเพื่อการพักผอนของจีนในไทยแมจะเติบโตอยาง
ตอเนื่องแตยังคงประสบปญหาทัวรศูนยเหรียญที่มีความซับซอนและยังไมสามารถแกไขไดโดยงาย 
ในขณะที่ความสําคัญของตลาดการทองเที่ยวกลุมธุรกิจและตลาด MICE ปรากฏมากขึ้นเปนลําดับ 
งานวิจัยนี้มุงศึกษากลุมการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล เนื่องจากองคกรตางๆ ทั่วโลกไดหันมาใช     
การทองเที่ยวเปนการกระตุนการทํางานของพนักงานเพื่อใหบรรลุเปาหมายที่ไดวางไวมากขึ้นเปน
อันดับหนึ่ง โดยเฉพาะตลาดการทองเที่ยว  กลุมธุรกิจจากประเทศจีนซึ่งมีแนวโนมจะเติบโตตอไป
อยางตอเนื่อง โดยมีวัตถุประสงคของการศึกษาเพื่อเสนอแนะแนวทางเชิงนโยบายและมาตรการใน
การทําใหเกิดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลจากมณฑลกวางตุงมาสูประเทศไทยได    

คณะผูวิจัยขอขอบคุณหนวยงานตางๆ และผูที่เกี่ยวของทุกทานทั้งจากภาครัฐและเอกชน 
ทั้งในประเทศไทยและประเทศจีน ที่ไดใหความชวยเหลือ ใหคําปรึกษาและเปนแหลงขอมูลสําคัญ
ในการศึกษาวิจัย  ซ่ึงเปนประโยชนอยางยิ่งตอการศึกษาครั้งนี้ โดยเฉพาะอยางยิ่ง ศ. ดร. ทวีป         
ศิริรัศมี  ผูแนะนําและใหแนวทางริเร่ิมการศึกษา และคุณสุวัฒน จุธากรณ อดีตผูอํานวยการ
สํานักงานการทองเที่ยวแหงประเทศไทยกรุงปกกิ่ง ซ่ึงเปนที่ปรึกษาโครงการและมีสวนชวยอยางยิ่ง
ในการทําใหงานวิจัยนี้สําเร็จลุลวงและมีความสมบูรณยิ่งขึ้น  

ผลการศึกษาจากงานวิจัยนี้หวังอยางยิ่งวาจะเปนประโยชนตอการศึกษาการทองเที่ยวจีน         
ในประเทศไทย และเปนพื้นฐานของขอมูลประกอบการกําหนดนโยบายการทองเที่ยวเพื่อเปน
รางวัลจากจีนมาสูประเทศไทยในอนาคต ตลอดจนเปนขอมูลสําหรับภาคเอกชนในการกําหนด    
กลยุทธการทองเที่ยวจีนตอไป 

       คณะผูวิจัย 

มีนาคม 2550 
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บทคัดยอ 

      งานวิจัยนี้ศึกษาสถานการณการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลเพื่อเปนประโยชนในการสงเสริมให
เกิดการเดินทางทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลจากประเทศจีนสูประเทศไทย และมีวัตถุประสงคเพื่อใหได
แนวทางและมาตรการในการทําใหเกิดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลจากมณฑลกวางตุงมาสูประเทศ
ไทย  โดยศึกษาจากผูมีสวนเกี่ยวของในการจัดการจํานวน 7 กลุม วิธีวิจัยใชการสัมภาษณเชิงลึกเปน
หลัก มีจํานวนการสัมภาษณทั้งสิ้น 18 คร้ัง กับกลุมบริษัทนําเที่ยวจีนและไทย กลุมซัพพลายเออร    
ที่เกี่ยวของกับการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล เชน โรงแรม สปา และสถานบันเทิง และกลุม     
ผูกําหนดนโยบายของประเทศไทยและประเทศจีน ผลจากการสัมภาษณสรุปไดเปนขอมูลข้ันตอน
ในการเลือกจุดหมายปลายทาง การวางแผนการเดินทาง และประเด็นสําคัญตางๆ ที่ผูจัดนํามา
พิจารณาเพื่อตองการจัดเดินทางเพื่อเปนรางวัลสูประเทศไทย  

      งานวิจัยพบปญหาและประเด็นตางๆ เชน การขาดความรูความเขาใจในลักษณะที่เปนการ
เดินทางเพื่อเปนรางวัลซ่ึงแตกตางจากการเดินทางมาพักผอนทั่วไป ปญหาการตัดราคาและ
วัฒนธรรมการทํางานที่แตกตางระหวางไทยและจีน ในมุมมองการแขงขันผูจัดจีนเห็นวาประเทศ
ไทยมีทรัพยากรที่พรอมจะพัฒนาใหเปนจุดหมายสําหรับการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลที่เหนือกวา
คูแขง เชน มาเลเซีย และ สิงคโปร หากมีการเพิ่มเติมปรับปรุงเรื่องความคิดสรางสรรคจะทําใหดีขึ้น
มาก   

      ผลการวิจัยช้ีใหเห็นความสําคัญในการกําหนดนโยบายและมาตรการที่จะสามารถทําให
ประเทศไทยเจาะตลาดทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลในประเทศจีนได โดยเสนอแนะให สสปน. ประเมิน
บทบาท หนาที่และโครงสรางการทํางานของหนวยงานรับผิดชอบหลัก โดยการทํางานรวมกันเปน
เครือขาย   การสงเสริมการตลาดตามมณฑลเปาหมาย การพัฒนาและปรับปรุงบริษัทนําเที่ยวไทย
และจีน การทําความเขาใจความคิดของชาวจีน และการปรับปรุงภาพพจนของประเทศไทยโดยรวม 
ซ่ึงเปนมาตรการที่ตองรีบดําเนินการเพื่อใหการพัฒนาตลาดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลมีฐาน      
ในการสรางมูลคาที่แทจริง 

คําสําคัญ: การทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล ตลาดทองเที่ยวจีน การเลือกจุดหมายปลายทาง  
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Abstract 

      In an attempt to promote Thailand as a destination for Incentive trip for Chinese 
corporate markets, this study explored the current situation of Chinese Incentive market to 
Thailand. The major purpose of the study was to propose major policies and measures of 
how to promote incentive travels from Guangdong Province to Thailand. Eighteen in-depth 
interviews were conducted from the perspectives of 7 related-stakeholder groups; including 
Chinese and Thai tour operators, corporate companies, incentive suppliers, destination 
management companies, land operators, and incentive policy planners in Thailand and 
China. The study aimed at eliciting an understanding about destination selection, the 
planning process and important issues taken into consideration when organizing an 
incentive trip from China to Thailand.   

      The study found several impediments. Issues, such as inadequate understanding and 
knowledge about the characteristics of incentive travel among Thai and Chinese operators, 
price cutting and cultural differences, were identified to be key barriers. From a competitive 
position, Chinese viewed that Thailand was blessed with superior tourism resources. 
However, more creative ideas when organizing incentive events should be enhanced.   

      The results of this study indicate necessary policies and marketing penetration 
strategies to China, which could help Thailand manage this fast growing market more 
effectively and efficiently. Some critical policies include enhancing the role of Thailand 
Convention and Exhibition Bureau with relevant network, market segmentation by targeting 
provinces, improvement of Chinese and Thai Tour operators, as well as understanding 
Chinese mentality. Place branding and image enhancement should also be considered as an 
urgent measure to build a better platform to grow this market with high quality yield.  

      Key words: Incentive Travel, Destination Selection, Chinese Market  
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บทสรุปสําหรบัผูบริหาร (Executive Summary) 

ความสําคัญของตลาดการทองเที่ยวเฉพาะในกลุมนักธุรกิจ (Business Tourism) ที่นิยม
เดินทางเพื่อไปรวมประชุมสัมมนาเพื่อแลกเปลี่ยนความคิดเห็นจะปรากฏมากขึ้นเปนลําดับ ความ
ตองการสําหรับกลุมการเดินทางที่เกี่ยวของกับธุรกิจนี้มีทั้ง 4 รูปแบบหลัก คือ การประชุม 
(Meetings)  การทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล (Incentives) การประชุมใหญ (Conventions) และ 
นิทรรศการ (Exhibitions) แตละรูปแบบมีความเปนลักษณะเฉพาะซึ่งมีความแตกตางจากการ
เดินทางมาทองเที่ยวเพื่อพักผอน (Leisure Tourism) สําหรับงานวิจัยนี้จะมุงศึกษากลุมการทองเที่ยว
เพื่อเปนรางวัล (Incentives) เนื่องจากการบริหารและการเพิ่มประสิทธิภาพขององคกรตางๆทั่วโลก
ไดหันมาใชการทองเที่ยวเปนการกระตุนการทํางานของพนักงานเพื่อใหบรรลุเปาหมายที่ไดวางไว
มากขึ้นเปนอันดับหนึ่ง โดยเฉพาะตลาดการทองเที่ยวจากประเทศจีนซึ่งมีแนวโนมจะเติบโตตอไป
อยางตอเนื่อง เพื่อใหประเทศไทยสามารถเขาใจการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลจากตลาดจีนอยาง
ชัดเจน วัตถุประสงคหลักของการศึกษานี้คือ การศึกษากรอบการตัดสินใจ ความตองการและความ
คิดเห็นของผูที่มีสวนเกี่ยวของในการจัดการทองเที่ยวทั้งทางตรงและทางออมที่อยูในประเทศจีน
และประเทศไทย โดยเนนศึกษาอุปสงคและอุปทานและความเปนไปไดในการเลือกจัดการ
ทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลในประเทศไทย ความเขาใจในเรื่องดังกลาวนี้จะชวยกําหนดแนวทาง      
เชิงนโยบายและมาตรการในการทําใหเกิดการทองเที่ยวเพ่ือเปนรางวัลจากมณฑลกวางตุงมาสู
ประเทศไทยได สําหรับการกําหนดขอบเขตพื้นที่เนื่องจากประเทศจีนมีขนาดใหญและแตละมณฑล
มีความหลากหลายและแตกตางกัน การศึกษาประเทศจีนแบบ   "หนึ่งมณฑล หนึ่งประเทศ"          
จึงนาจะเหมาะสมกวาเนื่องจากมณฑลเหลานี้เปนเสมือนหนึ่งประเทศ ผูวิจัยเลือกมณฑลกวางตุง
เปนพื้นที่ศึกษาเนื่องจากเปนมณฑลขนาดใหญ มีประชากรจํานวนมาก  มีขนาดเศรษฐกิจใหญ และ
ตั้งอยูไมไกลจากประเทศไทย   

การศึกษาครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยผูวิจัยศึกษาขอมูลจากเอกสารและการ
ปฏิบัติงานภาคสนาม โดยมีการเก็บขอมูลทุติยภูมิ โดยศึกษาคนควาขอมูลที่เกี่ยวของกับการ         
ใหรางวัลในองคการและการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลจากแหลงตางๆ เชน ส่ือส่ิงพิมพ 
รายงานการศึกษาและงานวิจัยที่เกี่ยวของ ขอมูลเกี่ยวกับตลาดทองเที่ยวสาธารณรัฐประชาชนจีน
จากสื่อส่ิงพิมพที่เปนภาษาไทย ภาษาอังกฤษ และภาษาจีน และวิเคราะหขอมูลจากเอกสารและ
งานวิจัยที่เกี่ยวของทั้งหมดเพื่อใชเปนกรอบในการศึกษา ขอมูลปฐมภูมิไดจากการสัมภาษณ     
แบบเจาะลึก (In-depth Interview) ผูที่เกี่ยวของกับการทองเที่ยวเพ่ือเปนรางวัลโดยรวมกลุมผูที่มี
สวนไดสวนเสียและผูมีสวนในการตัดสินใจในการเลือกจุดหมายในการใหรางวัล ซ่ึงผูวิจัยแบงกลุม
ประชากรออกเปน 7 กลุม คือ กลุมบริษัทนําเที่ยวที่จัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลของประเทศจีน   
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กลุมผูบริหารของบริษัท (Corporate Group) ของประเทศจีนที่มีนโยบายการจัดการทองเที่ยวเพื่อ
เปนรางวัลใหแกพนักงาน กลุมบริษัทนําเที่ยวจีนในประเทศไทยที่เปน Land Operator ใหแกบริษัท
นําเที่ยวจีน กลุมบริษัทนําเที่ยวหรือบริษัท Destination Management Company  ที่มีคุณภาพ        
รับจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลในประเทศไทย กลุมผลประโยชนอ่ืน ๆ ที่เกี่ยวของ เชน          
สายการบิน โรงแรม บริษัทจัดการแสดง ธุรกิจสปา เปนตน กลุมผูกําหนดนโยบายเกี่ยวกับ        
การทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลของประเทศไทย กลุมผูวิจัยและวางแผนเกี่ยวกับการทองเที่ยวเพื่อเปน
รางวัลของประเทศจีน  

ผลการศึกษาพบวาหนวยงานผูรับจัดบริการการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลใหแกกลุมบริษัท
ของธุรกิจตางๆ ที่เปน End-user ในประเทศจีนเปนบริษัทนําเที่ยว (Travel Agency) ที่ไดรับอนุญาต
ใหทํา Outbound Tour ทั้งที่มีการจัดตั้งฝาย MICE ดูแลรับผิดชอบในการจัดโปรแกรมการทองเที่ยว
เพื่อเปนรางวัลทั้งหมด และไมมีฝายรับผิดชอบพิเศษแตเปนสวนหนึ่งของการจัดนําเที่ยวทั่วไป   
โดยเริ่มตั้งแตการเสนอแนะประเทศและเมืองที่ เปนจุดหมายปลายทางของการทองเที่ยว              
การออกแบบโปรแกรมทองเที่ยว และดําเนินการจัดและอํานวยความสะดวกในดานตางๆ โดยการ
ประสานงานกับกลุมซัพพลายเออร จนสิ้นสุดโปรแกรมการทองเที่ยว บริษัทนําเที่ยวรายใหญที่นํา
ชาวจีนไปทองเที่ยวตางประเทศ ไดแก บริษัท CTS CITS CYTS และ CTI ซ่ึงเปนบริษัทที่เคยเปน
วิสาหกิจของรัฐ หรือรัฐถือหุนอยูจํานวนมาก และบริษัท GZL ในมณฑลกวางตุง  

การทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลจากประเทศจีนยังใหมและเพิ่งเกิดขึ้นมาไมนานนัก และไมมี
ขอแตกตางมากนักแมเปรียบเทียบระหวางเมืองใหญ เชน มหานครปกกิ่งกับเมืองในมณฑลกวางตุง 
การจัดโปรแกรมมาทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลในประเทศไทยจากทั้งสามเมือง (ปกกิ่ง เซินเจิ้น และ 
กวางโจว) สวนใหญเปนการเดินทางทองเที่ยวเหมือนการเดินทางเพื่อพักผอนแบบทั่วไป ปจจัย
เหลานี้มีผลตอความคาดหวังจากตลาดจีนในการจัดการและสิ่งอํานวยความสะดวกที่แตกตางจาก
ตลาด Incentive จากประเทศในทวีปยุโรป อเมริกา และออสเตรเลีย กลาวคือ กลุมนักทองเที่ยว   
และตลาดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลจากจีนเปนตลาดที่ยังใหมและขาดประสบการณทั้งผูจัดและ 
ผูเดินทาง เนื่องจากผูรับรางวัลการทองเที่ยวมาประเทศไทยมักเปนผูเดินทางออกนอกประเทศ     
เปนครั้งแรก   

      จากการสัมภาษณพบวาบริษัทสวนใหญจะตัดสินใจเลือกจุดหมายปลายทางขึ้นอยูกับ
งบประมาณ โดยไมมีการจัดสรรงบประมาณสําหรับการประชาสัมพันธโครงการอยางเปนระบบ 
(Communication budget) บริษัทขามชาติจะใชหนวยงานภายในองคการดําเนินการประมูลและ    
จัดจางหนวยงานจากภายนอก (Outsourcing) เพื่อจัดการทองเที่ยวเพ่ือเปนรางวัล หนวยงาน            
ที่เลือกใช ไดแก บริษัทนําเที่ยว ซ่ึงมีฝายรับผิดชอบตลาดการประชุมที่เรียกวา MICE และไมพบวา
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มีการใช Independent Planners บริษัทที่คนจีนเปนเจาของจะนิยมใชบริษัทนําเที่ยวที่คุนเคยเปนผูจดัให     
การเดินทางมาประเทศไทยยังคงตองใหความสําคัญกับตัวแทนและผูประกอบการนําเที่ยวทั้งใน
ประเทศไทยและในประเทศจีน โดยจากการศึกษาพบวา ผูประกอบการนําเที่ยวในประเทศไทยและ
ผูประกอบการนําเที่ยวในประเทศจีนมีบทบาทที่สําคัญมาก กลุมซัพพลายเออรในประเทศไทย เชน 
โรงแรม สถานบันเทิง รานอาหาร รานขายของที่ระลึก มีความคิดเห็นตรงกันวาการทํางานกับ  
ตลาดจีนจําเปนตองผานกลุมตัวแทนนี้ แมมีบางโรงแรมที่ตองการเขาสูตลาดจีนเองก็จะเปนเพียง
การแนะนําโรงแรมเพื่อใหบริษัทและใหตัวแทนในจีนรูจักเทานั้น หากตองการใชบริการโรงแรม 
ยังดําเนินการใหจองผานตัวแทนหรือบริษัทนําเที่ยวเนื่องจากทํางานไดสะดวกกวา ส่ือสารไดเขาใจ
งายกวา และการเรียกเก็บคาบริการจะสะดวกกวาและมีความเสี่ยงนอยกวา  

การจัดทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลจากประเทศจีนมาประเทศไทยมีลักษณะทั่วไปที่สําคัญ 
ไดแก เปนการจัดการทองเที่ยวสําหรับกลุมพนักงานขายและตัวแทนจําหนายเปนสวนใหญ             
มีวัตถุประสงคหลักของการจัดโครงการการใหรางวัลทองเที่ยวคือการเพิ่มยอดขายใหสูงขึ้น      
สวนใหญเปนแบบ เดินทางเปนกลุม (Group Travel) กลุมแบงเปนกลุมขนาดใหญ (5,000-7,000 คน) 
และขนาดเล็ก (20-500 คน) และผูเดินทางสวนใหญเดินทางไปตางประเทศเปนครั้งแรก เมืองหรือ
สถานที่ทองเที่ยวที่นิยมสวนใหญ ไดแก กรุงเทพมหานคร พัทยา ภูเก็ต กิจกรรมหลักสําหรับ
นักทองเที่ยว ไดแก การจับจายซื้อสินคา การพักผอนตามรีสอรทชายทะเล การเลนคาสิโน และ   
การลองเรือสําราญกําลังเริ่มไดรับความนิยม พักแรมในโรงแรมระดับ 4 ดาว หรือรีสอรทริมทะเล 
ระยะเวลาทองเที่ยวอยูระหวาง 5-6 วัน และราคาคาทองเที่ยวแบบ Inclusive ทั้งหมดรวม            
บัตรโดยสารเครื่องบินดวยจะอยูระหวาง 2,000 ถึง 10,000 หยวนตอนักทองเที่ยว 1 คน อยางไรก็ดี
โปรแกรมที่มีราคาถูก เชน 2,000 หยวน มักจะจัดมีโปรแกรมใหไปซื้อสินคาที่ระลึกมาก เนื่องจาก 
Land Operator ไดกําไรตอคนนอย 

      ผูใหสัมภาษณใหความคิดเห็นวาการที่จะระบุวาประเทศใดเปนคูแขงของประเทศไทยในการ
จัดการเดินทางทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล ตองเริ่มตนดวยการระบุกอนวากลุมลูกคาเปนกลุมระดับใด   
และมีประสบการณการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลมากอนหรือไม โดยทั่วไปบริษัทนําเที่ยวจีนนิยมเริ่ม
การจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลในประเทศแถบเอเชียตะวันออกเฉียงใตกอน เพราะระยะทาง  
ไมไกลนัก และขยายไปเปนประเทศเกาหลีใต ญ่ีปุน ออสเตรเลีย และประเทศในทวีปยุโรป เชน 
ฝร่ังเศส เยอรมนี เบลเยี่ยม ออสเตรีย เปนตน ความคิดเห็นของผูจัดจากประเทศจีนเสนอวา         
กลุมคูแขงของประเทศไทย  จัดอยูในกลุมที่มีคุณสมบัติที่สอดคลองกับการกําหนดลักษณะของการ
เดินทางในสองปจจัยหลัก คือ ระยะทางในการเดินทาง (Accessibility) และงบประมาณในการ      
ใชจายทั้งโครงการ (Budget) ประเทศที่มักกลาวเปนทางเลือกหรือคูแขงประเทศไทย คือ สิงคโปร 
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และมาเลเซีย โดยใหความเห็นวาประเทศไทยและมาเลเซียมีความคลายกันทางทรัพยากรธรรมชาติ 
โดยเฉพาะเมื่อรวมมาเลเซียทางเกาะบอรเนียวดวย เชน ชายทะเล ภูมิประเทศ สําหรับประเทศ
สิงคโปรแมแหลงทองเที่ยวจะไมหลากหลายเทาประเทศไทย แตรัฐบาลใหการสนับสนุนมาก 

      ความคิดเห็นตอความสามารถในการตอบสนองความตองการของกลุมตลาดจีนของประเทศ
ไทยในการจัดการทองเที่ยว โดยใหเปรียบเทียบกับประเทศคูแขงหลัก คือ มาเลเชีย และ สิงคโปร 
พบวา ประเทศไทยมีความสะดวกในการเดินทางมามากวาประเทศมาเลเชีย ในขณะซึ่งสิงคโปรมี
ความสะดวกเทาเทียมกันกับไทย อยางไรก็ตามทุกคนเห็นตรงกันวา โรงแรมในประเทศไทยมีให
เลือกไดหลากหลาย และมีคุณภาพที่ดีที่สุดแหงหนึ่งในเอเชีย อีกทั้งมีราคาคุมคา ส่ิงอํานวย        
ความสะดวกตางๆ โดยรวมประเทศไทยอยูในเกณฑที่ดีที่สุด แตประเทศไทยยังดอยกวาประเทศ  
ทั้งสองในเรื่องของการนําเสนอความคิดสรางสรรคในการจัดกิจกรรม และกลาววาสิงคโปร        
มักนําเสนอกิจกรรมและสถานที่ทองเที่ยวใหมๆเสมอ แมจะเห็นดวยวาประเทศไทยมีทรัพยากร     
ที่ดีกวามากแตไมไดนําเสนออยางมีประสิทธิภาพ อยางไรก็ตามความคิดเห็นตอบทบาทและ       
การดําเนินงานของหนวยงานที่รับผิดชอบในการสงเสริม  การจัดการเดินทางทองเที่ยวเพื่อเปน
รางวัลไมเปนในเชิงบวกนัก บริษัทในประเทศจีนยังไมรูจัก สสปน. เนื่องจากยังเปนหนวยงาน       
ที่ใหม และยังไมไดมีการดําเนินกิจกรรมการตลาดใดๆ ในจีนอยางเปนระบบ จากการสัมภาษณ
ผูบริหารสํานักงานสงเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ (สสปน.)ไดขอมูลตรงกันวา สสปน.     
ยังไมมีการดําเนินการใดๆ แตจะเริ่มมีการสงเสริมการขายและทํา Road Show ในประเทศจีน        
ในป 2007 นี้ กิจกรรมที่ผานมามักเปนการดําเนินงานโดยผานสํานักงานของการทองเที่ยว           
แหงประเทศไทย ประกอบกับจากการสัมภาษณผูประกอบการในไทยใหความเห็นตรงกันเกี่ยวกับ
การแสดงบทบาทและหนาที่ของ สสปน. ที่ยังคงไมชัดเจน ควรเนนทําการสงเสริมการประชุมและ
การทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลในภาพรวมใหนานาชาติรูจัก และการขายและการปดการขายใหเปน
หนาที่ของผูประกอบการธุรกิจ   

ผลการศึกษาชี้ใหเห็นวาควรมีการกําหนดนโยบายสําคัญ 7 ประการ ดังตอไปนี้ 

1.    นโยบายสงเสริมและสนับสนุนหนวยงานหลักที่เกี่ยวของดานการสงเสริมการทองเที่ยวเพื่อ
เปนรางวัลใหทํางานรวมกันเปนเครือขาย ระหวาง สสปน. กับการทองเที่ยวแหงประเทศไทย
และบริษัทนําเที่ยวในประเทศไทยและจีน โดยเฉพาะอยางยิ่งการรวมใชทรัพยากรที่มีใน
สํานักงาน ททท. ในตางประเทศ 22 แหง ในการสงเสริมการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล  

2.    นโยบายดานสงเสริมการตลาดทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลตามกลุมเปาหมาย ประเทศจีนมีขนาด
ใหญ จึงควรกําหนดมณฑลเปาหมาย (Target Province) ตามภูมิภาค เพื่อสงเสริมการทองเที่ยว
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จากจีนสูประเทศไทยตามมหานคร (เมืองระดับมณฑล) และมณฑลขนาดใหญของประเทศจีน
ที่มีศักยภาพกอน ไดแก ภาคเหนือ   (มหานครปกกิ่ง มหานครเทียนสิน มณฑลเหอเปย 
มณฑลซันตง)  ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ (มณฑลเหลียวหนิง) ภาคตะวันออก (มหานคร     
เซี่ยงไฮ มณฑลเจียงซู มณฑลเจอเจียง) ภาคใต (มณฑลกวางตุง) และภาคตะวันตก (มณฑล  
เสฉวน มณฑลยูนนาน) 

3.    นโยบายการสรางภาพลักษณการทองเที่ยวของประเทศไทยใหเปนจุดหมายปลายทางที่มี
คุณภาพ ไมใชราคาถูก โดยอาจเริ่มตนจากการจัดทํา Education Trip ใหแกบริษัทนําเที่ยวจีนมา
ประเทศไทย และการจัด Fam Trip ใหแกบริษัทที่มีนโยบายการใหการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล 
และในปตอมา  มีการจัดทํา Event Marketing (Sale Seminar)  ที่ประเทศจีนในมหานครปกกิ่ง 
มหานครเซี่ยงไฮ และเมืองกวางโจว โดยเชิญบริษัทนําเที่ยวจีนที่มีคุณภาพ และลูกคาที่บริษัท
นําเที่ยวแนะนําที่เปนบริษัทที่นิยมจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลที่มีคุณภาพใหพนักงาน 
รูปแบบของงานประกอบดวยการเลี้ยงรับประทานอาหารค่ํา การแนะนําประเทศไทยในฐานะ
เมืองปลายทางทองเที่ยวที่มีความพรอมในทุกดานและซัพพลายเออรที่ใหบริการที่มีคุณภาพ 
สมราคา และการใหการสนับสนุนของรัฐบาลไทย   

4.    นโยบายการพัฒนาและปรับปรุงบริษัทนําเที่ยวหรือ DMC ของไทย โดยมีการถายทอดความรู      
แกบริษัทนําเที่ยวหรือ DMC ไทย เร่ืองการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล ไดแก การจัด
ฝกอบรมเปนหลักสูตรในหองเรียนเพื่อใหเกิดความรู ความเขาใจและทักษะเกี่ยวกับการจัดการ
ทองเที่ยวเพ่ือเปนรางวัลที่ถูกตอง และการจัดฝกอบรมแบบออนไลน จะชวยเสริมความรูและ
ทักษะใหแกบุคลากรของบริษัท DMC ของไทยที่ไมสามารถมาเขาฝกอบรมแบบหองเรียนได 
รวมทั้งการฝกอบรมมัคคุเทศกเฉพาะทาง เพื่อใหบริการกลุมนักทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล        
ไดอยางถูกตองและเหมาะสม 

5.    นโยบายการทําความเขาใจความคิดของชาวจีน ในการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลใหเปนที่
พอใจและประทับใจของนักทองเที่ยวจีน ผูใหบริการดานตางๆ ที่เกี่ยวของในประเทศไทย    
ควรเขาใจในความคิด และรสนิยมของนักทองเที่ยวจีนที่แตกตางจากคนชาติอ่ืนๆ จึงจะสามารถ
ใหบริการไดตรงตามความตองการและเกิดความประทับใจ และวิธีการทํางานของชาวจีน โดย    
สสปน. ควรจัดสัมมนาบริษัทนําเที่ยวและซัพพลายเออรของไทย และจัดทํา Agent Hand Book  
เพื่อแนะนําการติดตอส่ือสารและธุรกิจกับคนจีน 
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6.    นโยบายการพัฒนาแหลงทองเที่ยวใหมเพื่อตลาดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล บริษัทนําเที่ยว
จีนสวนใหญจะจัดโปรแกรมทองเที่ยวไทยในแหลงทองเที่ยวไมกี่แหง เชน กรุงเทพมหานคร 
พัทยา ภูเก็ต เนื่องจากรูจักแหลงทองเที่ยวไมกี่แหง และแหลงทองเที่ยวอ่ืน ๆ ยังมีปญหาในการ
รองรับนักทองเที่ยวกลุมใหญ เพื่อที่จะใหนักทองเที่ยวจีนมาเที่ยวประเทศไทยอีกครั้ง 
จําเปนตองมีการสํารวจแหลงทองเที่ยวใหม การเสนอกิจกรรมทองเที่ยวใหมอยางตอเนื่อง และ
การจัดทํารายชื่อซัพพลายเออรในแหลงทองเที่ยวใหมใหแกบริษัทนําเที่ยวจีน  

7.    นโยบายสรางฐานขอมูลเพื่อตลาด MICE การเก็บรวบรวมขอมูลของกลุมนักทองเที่ยว MICE      
ในปจจุบันยังขาดความสมบูรณและครบถวน  สสปน. จึงจําเปนที่จะตองมีการสรางฐานขอมูล       
ที่สมบูรณ เพื่อที่จะใชประโยชนในการวางแผนการตลาดไดอยางมีประสิทธิภาพ 
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บทที่ 1  
บทนํา 

 
1.1 ความเปนมาและความสําคัญของการวจัิย  

 
จากนโยบายเปดประเทศและปฏิรูปเศรษฐกิจแบบสมัยใหมของประเทศสาธารณรัฐ

ประชาชนจีน ทําใหสภาวะเศรษฐกิจของประเทศจีนเจริญเติบโตอยางตอเนื่อง ปจจุบันประเทศจีน
กลายเปนประเทศที่มีขนาดเศรษฐกิจใหญเปนอันดับ 4 ของโลก กลาวคือประเทศจีนมีเงินตรา
ตางประเทศสํารองมากเปนอันดับ 2 ของโลก เปนผูสงออกใหญอันดับ 4 ของโลก และกลายเปน 
ผูนําเขาหลักของโลก (อักษรศรี พานิชสาสน 2547) การเจริญเติบโตของเศรษฐกิจอยางตอเนื่องนี้ 
ทําใหประชาชนมีมาตรฐานชีวิตที่ดีขึ้น มีรายไดเพิ่มขึ้น จึงเพิ่มโอกาสการเดินทางไปตางประเทศ
ของชาวจีนมากขึ้น ประกอบกับนโยบายของรัฐบาลที่สนับสนุนการทองเที่ยว ทําใหประชาชนนิยม
เดินทางทองเที่ยวทั้งภายในประเทศและในตางประเทศ ในป พ.ศ. 2547 นักทองเที่ยวชาวจีนจํานวน 
28.85 ลานคน เดินทางไปทองเที่ยวตางประเทศ ในจํานวนนี้เปนการเดินทางทองเที่ยวเพื่อพักผอน
จํานวน 12.97 ลานคน เพิ่มขึ้นจากปที่ผานมาถึงรอยละ 55.15 และเปนการเดินทางเพื่อธุรกิจจํานวน 
5.87 ลานคน เพิ่มขึ้นจากปที่ผานมารอยละ 8.55 (อักษรศรี พานิชสาสน 2548) 
 

ประเทศหรือแหลงทองเที่ยว  5 อันดับแรกที่นักทองเที่ยวชาวจีนนิยมไปทองเที่ยว
ตางประเทศในชวงป พ.ศ. 2542-2545 ไดแก ฮองกง มาเกา ประเทศไทย ประเทศญี่ปุน และประเทศ
รัสเซียตามลําดับ (Wen Zhang, Chun Fang and Sirirassamee 2004: 74) จะเห็นไดวานอกเหนือจาก
ฮองกงหรือมาเกาซึ่งเปนสวนหนึ่งของประเทศจีนที่ตั้งอยูใกลประเทศจีนแผนดินใหญและใช
ภาษาจีนเปนภาษาหลักในการสื่อสารแลว ชาวจีนนิยมทองเที่ยวประเทศไทยรองลงมา สาเหตุสําคัญ
อาจเปนเพราะประเทศไทยเปนประเทศอันดับ 3 ที่รัฐบาลจีนอนุญาตใหคนจีนเดินทางไปทองเที่ยวได 
(Approved Destination Status) รองจากฮองกงและมาเกา มีเสนทางและเที่ยวบินและระยะเวลา
เดินทางไมนานนัก และประเทศไทยมีความสัมพันธอันดีกับประเทศจีนมาเปนเวลานาน รวมทั้ง
ประเทศไทยมีชาวไทยเชื้อสายจีนอาศัยอยูเปนจํานวนมาก นอกจากนี้การศึกษาลักษณะของตลาด
นักทองเที่ยวชาวจีนของ Wen Zhang, Chun Fang and Sirirassamee (2004) พบวานักทองเที่ยว   
ชาวจีนนิยมไปทองเที่ยวประเทศไทย  เนื่องจากคาใชจายทองเที่ยวไทยมีราคาถูกกวาคาใชจาย
ทองเที่ยวประเทศอื่น  โปรแกรมทัวรไทยไดรับความนิยมวามีคุณภาพเหมาะสมกับราคา             
และภาพลักษณของประเทศไทยในฐานะเปนแหลงทองเที่ยวที่สวยงาม ทําใหประเทศไทย          
เปนเปาหมายในการเยี่ยมเยือนของชาวจีน เพื่อประโยชนในการทองเที่ยวทัศนศึกษา เพื่อเยี่ยมเยือน
ญาติมิตร เพื่อจับจายซื้อสินคา และเพื่อแลกเปลี่ยนความรูและความรวมมือดานตางๆ  สถิติจํานวน
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นักทองเที่ยวชาวจีนในตางประเทศของป พ.ศ. 2547 ทั้งหมด 28.85 ลานคน เปนนักทองเที่ยว     
ชาวจีนจํานวน 780,050 คน  ที่เดินทางมาทองเที่ยวในประเทศไทย ซ่ึงเพิ่มขึ้นจากปที่ผานมารอยละ 
24.82 คิดเปนสวนแบงการตลาดรอยละ 6.65  และตลาดจีนเปนตลาดที่มีขนาดใหญเปนอันดับ 4 
สําหรับประเทศไทยรองจากประเทศมาเลเซีย ญ่ีปุน และเกาหลี (www.tat.or.th 2548)  
นักทองเที่ยวชาวจีนสวนใหญยังเปนกลุม First visit  ซ่ึงมีสัดสวนทางการตลาดคิดเปนรอยละ 77.74 
แตมีการขยายตัวของกลุม Revisit นักทองเที่ยวสวนใหญยังคงเปนกลุมนักทองเที่ยวที่เดินทาง    
โดยใชบริการของบริษัทนําเที่ยวซ่ึงมีอัตราการขยายตัวเพิ่มขึ้น ในขณะเดียวกันผูที่เดินทางมาเอง    
มีแนวโนมขยายตัวเพิ่มขึ้นเชนกัน นักทองเที่ยวชาวจีนที่ไทยไดรับสวนใหญเปนกลุมผูใชแรงงาน
มากที่สุด รองลงมาคือกลุมนักธุรกิจและผูบริหาร ซ่ึงมีอัตราการเติบโตเพิ่มขึ้น (กองวิชาการ ททท. 2547) 
 

ตลาดทองเที่ยวเพื่อการพักผอนของนักทองเที่ยวชาวจีนแมจะเติบโตอยางตอเนื่องแตยังคง
ประสบปญหาทัวรศูนยเหรียญที่มีความซับซอนและยังไมสามารถแกไขไดในระยะเวลาอันสั้น     
ทําใหประเทศไทยไดรับนักทองเที่ยวชาวจีนที่มีคุณภาพต่ํา ที่ไมสามารถพูดภาษาตางประเทศได
และขาดความรูและความเขาใจในประเทศไทยอยางแทจริง  และจากการสัมภาษณคุณสุวัฒน 
จุธากรณ  อดีตผูอํานวยการสํานักงานการทองเที่ยวแหงประเทศไทยสาขาปกกิ่ง ทําใหทราบวา
นโยบายหนึ่งของททท.ในการแกไขปญหาทัวรศูนยเหรียญคือการสงเสริมตลาดทองเที่ยวของ
นักทองเที่ยวแบบ FIT เพื่อชดเชยรายไดที่ประเทศไทยควรไดรับ ตลาดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล
มีคุณสมบัติที่คลายคลึงกับตลาดการทองเที่ยวแบบ FIT  ประกอบกับตลาดกลุมนักทองเที่ยวจากการ
ไดรับรางวัลมีอัตราและโอกาสเติบโตเพิ่มขึ้น โดยเฉพาะอยางยิ่ง ตลาดการประชุม นิทรรศการ และ
การทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลเปนตลาดเฉพาะกลุมที่รัฐบาลไทยใหความสนใจเปนอยางมาก โดยได
จัดตั้งสํานักงานสงเสริมการประชุมและนิทรรศการ (Thailand Convention & Exhibition Bureau) 
เมื่อป พ.ศ. 2545  เนื่องจากรายไดที่ไดรับจากผูเขารวมประชุมที่เดินทางมาจากตางประเทศ
กอใหเกิดรายไดในพื้นที่จัดการประชุมเปน 3 เทาของกลุมนักทองเที่ยวตางประเทศโดยทั่วไป     
(รชพร จันทรสวาง 2546: 18)  และรายไดของธุรกิจการจัดประชุมนานาชาติในประเทศไทยจาก
จํานวน 1,551 คร้ัง ในป 2545 จากผูรวมประชุมจํานวน 141,244 คน และผูติดตามจํานวน 33,899 คน 
คิดเปนมูลคารายไดทั้งสิ้น 13,889 ลานบาท (ทวีป ศิริรัศมี 2005: 125)  
 

อยางไรก็ดีแมวาความสําคัญของตลาดการทองเที่ยวเฉพาะในกลุมนักธุรกิจ (Business 
tourism) ที่นิยมเดินทางเพื่อไปรวมประชุมสัมมนาเพื่อแลกเปลี่ยนความคิดเห็นจะปรากฏมากขึ้น 
แตงานวิจัยที่พบสวนใหญจะเปนการศึกษาในแถบทวีปอเมริกาและยุโรป และงานวิจัยที่มุงเนน
ศึกษาเฉพาะการเดินทางที่เกี่ยวของเชิงธุรกิจระหวางประเทศจีนสูประเทศไทยยังมีอยูจํากัด      
ความตองการสําหรับกลุมการเดินทางที่เกี่ยวของกับธุรกิจนี้ มีทั้ง 4 รูปแบบหลัก คือ การประชุม 
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(Meetings) การทองเที่ยวเพ่ือเปนรางวัล (Incentives) การประชุมใหญ (Conventions) และ 
นิทรรศการ (Exhibitions) แตละรูปแบบมีความเปนลักษณะเฉพาะซึ่งมีความแตกตางจากการ
เดินทางมาทองเที่ยวเพื่อพักผอน (Leisure Tourism) สําหรับงานวิจัยนี้จะมุงไปที่การศึกษากล ุ ม   
การทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล (Incentives) เนื่องจากการบริหารและการเพิ่มประสิทธิภาพขององคกร
ตางๆ ทั่วโลกไดหันมาใชการทองเที่ยวเปนการกระตุนการทํางานของพนักงานเพื่อใหบรรลุ
เปาหมายที่ไดวางไวมากขึ้นเปนอันดับหนึ่ง แมวาการกระตุนการทํางานอาจมีไดหลายรูปแบบ    
เชน การใหเงินรางวัล การใหส่ิงของเครื่องใช (Incentive Magazine, October 1996) นอกจากนี้ 
International Conference Research Inc. ไดทําการสํารวจบริษัทที่ใหบริการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปน
รางวัล (Incentive Houses) ในประเทศสหรัฐอเมริกา จํานวน 375 แหง พบวาการเดินทางทองเที่ยว
เปนวิธีที่สามารถกระตุนพนักงานไดดีที่สุด (Best motivator)  และในการสํารวจความคิดเห็น
ผูเชี่ยวชาญในการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลในงาน IMEX 2005 พบวาแนวโนมในการเดินทาง
เพื่อเปนรางวัลจะเดินทางสูประเทศที่ใกลเคียง (short-haul destination) โดยมีระยะทางการเดินทาง
เฉลี่ยจํานวน 2 ช่ัวโมง กิจกรรมที่ไดรับความนิยมจากมุมมองของชาวยุโรป ไดแก การเดินทางสู     
รีสอรท เดินทางสูประเทศที่มีความแตกตางทางวัฒนธรรม กิจกรรมกีฬาที่ทาทาย การเดินทาง
ลองเรือ และกิจกรรมที่เกี่ยวของกับสุขภาพ เชน สปา และการบําบัดสุขภาพรูปแบบตางๆ ประเด็น
ความนิยมเหลานี้อาจมีความแตกตางในกลุมประเทศในเอเชีย ดังนั้นจึงควรมีการสํารวจจากมุมมอง
ของผูจัดจากประเทศจีนเพื่อใหเกิดความเขาใจที่ชัดเจนขึ้น  
 

งานวิจัยนี้จึงใหความสนใจที่จะศึกษากรอบการตัดสินใจ ความตองการและความคิดเห็น
ของผูที่มีสวนเกี่ยวของในการจัดการทองเที่ยวทั้งทางตรงและทางออมที่อยูในประเทศจีนและ
ประเทศไทย โดยเนนศึกษาอุปสงคและอุปทานและความเปนไปไดในการเลือกจัดการทองเที่ยว 
เพื่อเปนรางวัลในประเทศไทย  ผลการวิจัยนี้จะนําไปสูการกําหนดแนวทางเชิงนโยบายและ
มาตรการ (policy measure) ในการทําใหเกิดการจัดการการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลในประเทศไทย
มากขึ้น แตเนื่องจากประเทศจีนมีขนาดใหญและแตละมณฑลมีความหลากหลายและแตกตางกัน 
การศึกษาประเทศจีนแบบ "หนึ่งมณฑล หนึ่งประเทศ" จึงนาจะเหมาะสมกวาเนื่องจากมณฑล
เหลานี้เปนเสมือนหนึ่งประเทศ ผูวิจัยเลือกมณฑลกวางตุงเปนพื้นที่ศึกษาเนื่องจากเปนมณฑล 
ขนาดใหญ มีประชากรจํานวนมาก มีขนาดเศรษฐกิจใหญ และตั้งอยูไมไกลจากประเทศไทย มณฑล
กวางตุงมีเขตเศรษฐกิจพิเศษ 3 แหง (เซินเจิ้น ซัวเถา และจูไห)   และมีนครกวางโจวเมืองหลวงของ
มณฑลกวางตุงเปนศูนยกลางพัฒนาดานธุรกิจการคาการลงทุน และเปนเมืองขับเคลื่อนเศรษฐกิจ
ไปสูเมืองอื่นๆ ดวยเสนทางขนสงที่เชื่อมตอไปยังมณฑลอื่นๆ ไดอยางสะดวก ทําใหอุตสาหกรรม
การคมนาคมขนสงและรายไดจาก Logistics ของเมืองกวางโจวมีสัดสวนสูงถึง 15% ของ GDP ของ
มณฑล และสูงกวาเมืองสําคัญอื่นๆ ของจีน เชน ปกกิ่ง (8%) และเซี่ยงไฮ (7%) นอกจากนี้ มณฑล
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กวางตุงยังมีทาเรือสําคัญระดับโลกโดยเฉพาะทาเรือเซินเจิ้น มีปริมาณการขนถายสินคาสูงติดอนัดบั 
4 ของโลก (อักษรศรี พานิชสาสน 2548) การวิจัยจึงกําหนดขอบเขตการเก็บขอมูลเฉพาะในเมือง
กวางโจวและเมืองเซินเจิ้นที่เปนเมืองหลวงและเมืองทาธุรกิจของมณฑลกวางตุง 
 
1.2 วัตถุประสงคของการศึกษา 

 เพื่อใหไดแนวทางเชิงนโยบายและมาตรการในการทําใหเกิดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล
จากมณฑลกวางตุงมาสูประเทศไทย  

 
1.3 ขอบเขตการศึกษา  

การวิจัยเร่ืองการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลในประเทศไทย: แนวความคิดเห็นของ      
ผูมีสวนในการจัดการในมณฑลกวางตุง (เมืองเซินเจิ้นและกวางโจว) มีขอบเขตการศึกษา ดังนี้ 

1.3.1    ศึกษาวิเคราะหอุปสงคหรือความตองการของผูมีสวนในการจัดการการทองเที่ยว
เพื่อเปนรางวัลในมณฑลกวางตุงตอการเลือกเดินทางมาประเทศไทย 

1.3.2   ศึกษาวิเคราะหความคิดเห็นของผูมีสวนในการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล      
ในมณฑลกวางตุงตออุปทานในการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลในประเทศไทย  

1.3.3   วิเคราะหเปรียบเทียบความคิดเห็นของผูมีสวนในการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปน
รางวัลในมณฑลกวางตุงตอการจัดทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลในประเทศไทยกับการจัดการทองเที่ยว
เพื่อเปนรางวัลในประเทศสิงคโปร มาเลเซีย และเวียดนาม 

 
1.4 วิธีการศึกษา 

การศึกษาครั้ งนี้ เปนการวิจัย เชิงคุณภาพ  โดยผูวิจัยศึกษาขอมูลจากเอกสารและ                
การปฏิบัติงานภาคสนาม โดยมีขั้นตอนการดําเนินงาน ดังนี้ 

1.4.1  การเก็บขอมูลทุติยภูมิ โดยศึกษาคนควาขอมูลที่เกี่ยวของกับการใหรางวัลในองคการ
และการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลจากแหลงตางๆ เชน ส่ือส่ิงพิมพ รายงานการศึกษาและ
งานวิจัยที่เกี่ยวของ ขอมูลเกี่ยวกับตลาดทองเที่ยวสาธารณรัฐประชาชนจีนจากสื่อสิงพิมพที่เปน
ภาษาไทย ภาษาอังกฤษและภาษาจีน และวิเคราะหขอมูลจากเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของทั้งหมด
เพื่อใชเปนกรอบในการศึกษา 

1.4.2  การเก็บขอมูลปฐมภูมิ เปนศึกษาขอมูลจากแหลงตางๆ โดยใชการสัมภาษณ        
แบบเจาะลึก (In-depth Interview) ผูที่เกี่ยวของกับการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลโดยรวมกลุมที่มีสวน
ไดสวนเสียและผูมีสวนในการตัดสินใจในการเลือกจุดหมายในการใหรางวัล ซ่ึงผูวิจัยแบงกลุม
ประชากรออกเปน 7 กลุม คือ  
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• กลุมบริษัทนําเที่ยวที่จัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลของประเทศจีน   
• กลุมผูบริหารของบริษัท (Corporate Group) ของประเทศจีนที่มีนโยบายการจัด    

การทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลใหแกพนักงาน 
• กลุมบริษัทนําเที่ยวไทยที่เปน Land Operator ใหบริษัทนําเที่ยวจีน  
• กลุมบริษัทนําเที่ยวหรือบริษัท Destination Management Company ที่มีคุณภาพ 

รับจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลในประเทศไทย 
• กลุมผลประโยชนอ่ืน ๆ ที่เกี่ยวของ เชน สายการบิน โรงแรม บริษัทจัดการแสดง 

ธุรกิจสปา บริษัทจัดทําสื่อ เปนตน 
• กลุมผูกําหนดนโยบายเกี่ยวกับการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลของประเทศไทย 
• กลุมผูวิจัยและวางแผนเกี่ยวกับการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลของประเทศจีน  

กลุมท่ี 1 เปนผูแทนจากบริษัทนําเที่ยว (Tour Operator/Travel Agent) ที่รับจัดการทองเที่ยว   
เพื่อเปนรางวัลของประเทศจีน การสุมตัวอยางจะเปนการสุมแบบ Selective Sampling เนื่องจาก
ประเทศจีนมีกฎหมายกําหนดใหบริษัทนําเที่ยวที่จดทะเบียนถูกตองจะเปนผูที่สามารถจัดการ
ทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลไดเทานั้น บริษัท (End-user) ที่มีนโยบายจัดการแขงขันและใหรางวัล
พนักงานดวยการทองเที่ยวไมสามารถจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลไดเอง นอกจากนี้บริษัท         
ที่มีประสบการณทางดานการการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลในประเทศจีนจะมีบริษัทที่มี
ประสบการณและชื่อเสียงอยูจํานวนนอย  กลุมตัวอยางบริษัทนําเที่ยวที่มีประสบการณดานการ
จัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลที่ไดจากคําแนะนําของคุณสุวัฒน จุธากรณ อดีตผูอํานวยการ       
การทองเที่ยวแหงประเทศไทยสาขาปกกิ่งประกอบดวย 2 สวน คือ  

สวนที่ 1 บริษัทนําเที่ยวสํานักงานใหญที่อยูที่กรุงปกกิ่งจํานวน 4 บริษัท คือ บริษัท China 
CYTS M.I.C.E Service Co., Ltd. (CYTS) บริษัท China International Travel Services Head Office 
(CITS M.I.C.E.) บริษัท China Travel Service Head Office (CTS) และบริษัท China Travel 
International Co., Ltd. (CTI) โดยจะทําการสัมภาษณผูจัดการทั่วไป รองผูจัดการ หรือผูจัดการ   
ฝาย MICE Department 

สวนที่ 2  คือ บริษัทนําเที่ยวขนาดกลางที่มีประสบการณการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล   
ในมณฑลกวางตุง คือในเมืองเซินเจิ้นจํานวน 3 แหง คือ บริษัท CITS Shenzhen บริษัท CTS 
Shenzhen และบริษัท Shenzhen Baoan China Travel Service และบริษัทนําเที่ยวในเมืองกวางโจว 
จํานวน 2 แหง คือ บริษัท Guang Zi Lv Travel Service (GZL Guangzhou) และบริษัท Guangdong 
China Travel Service โดยจะทําการสัมภาษณผูจัดการทั่วไป รองผูจัดการ หรือผูจัดการฝาย MICE 
Department 
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กลุมท่ี 2  ผูบริหารระดับกลางของธุรกิจ (Corporate Group) ที่เปน End-user ที่มีนโยบายการจัด
ทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลใหแกพนักงาน และ 50% ของกลุมตัวอยางเคยจัดการทองเที่ยวเพื่อเปน
รางวัลอยางนอย 1 คร้ัง ในที่นี้จะเปนผูบริหารจากจากบริษัทธุรกิจในกรุงปกกิ่งที่สวนใหญเปน
บริษัทขามชาติและสวนนอยที่เปนบริษัทของคนจีน จํานวน 3 คน และจากบริษัทธุรกิจในเมือง  
เสินเจิ้น 1 คน ไดแก ธุรกิจประกันภัย ธุรกิจขายตรง และธุรกิจยา เปนตน โดยบริษัทนําเที่ยว
สํานักงานในกรุงปกกิ่งและบริษัทนําเที่ยวในเมืองเซินเจิ้นเปนผูเสนอแนะรายชื่อให โดยจะทําการ
สัมภาษณผูจัดการฝายที่รับผิดชอบการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลใหพนักงาน 

กลุมท่ี 3 บริษัทนําเที่ยวจีนในประเทศไทยที่เปน Ground Operator ใหแก Inbound Tour 
operator จํานวน 3 แหงคือ บริษัท C.C.T. Express จํากัด บริษัท China Travel Service (Thailand) 
จํากัด และบริษัท Golden Shine Travel Service จํากัด  โดยจะทําการสัมภาษณผูจัดการทั่วไป     
หรือผูจัดการฝาย MICE Department ของทุกบริษัท   

กลุม 4  เปนบริษัทนําเที่ยวหรือบริษัท Destination Management Company ที่มีคุณภาพ          
รับจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลในประเทศไทย โดยใชการสุมตัวอยางแบบเจาะจง เนื่องจาก
บริษัทที่รับจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลที่มีคุณภาพในประเทศไทยมีจํานวนไมมาก ไดแก 
ผูจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลของบริษัท Dietham Travel จํากัด  บริษัท Creative Destination 
Management จํากัด และบริษัท Destination Asia จํากัด 

กลุมท่ี 5  เปนกลุมผลประโยชนอ่ืน ๆ ที่เกี่ยวของ ไดแก สายการบิน โรงแรม ธุรกิจสปา       
และธุรกิจจัดการแสดงโชวพิเศษ เชน อลังการโชวที่พัทยา เปนตน 

กลุมท่ี 6  เปนผูกําหนดนโยบายเกี่ยวกับการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลของประเทศไทย ไดแก 
ผูแทนจากสํานักงานสงเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ (Thailand Convention and Exhibition 
Bureau: TCEB) และสมาคมสงเสริมการประชุมนานาชาติไทย (Thailand Incentive and Convention 
Association: TICA)  

กลุมท่ี 7  เปนผูวิจัยและวางแผนเกี่ยวกับการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลในประเทศจีน ไดแก 
Professor Zhang ซ่ึงเปน Director of Tourism Research Center, China National Social Research 
ซ่ึงเปนผูจัดทํา MICE Development Report   ของประเทศจีน ผูอํานวยการสํานักงานการทองเที่ยว
แหงประเทศไทยสาขาปกกิ่ง นายกสมาคมทองเที่ยวเสินเจิ้น และกงสุลใหญ ณ นครกวางโจว 
 

1.4.3   ประมวลผลและวิเคราะหขอมูลจากการจัดเก็บดังกลาวขางตน เพื่อทราบแนวทางการทําให
เกิดการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลจากมณฑลกวางตุงมาสูประเทศไทย โดยจัดทํารายงานเบื้องตน 

1.4.4   จัดประชุมผูที่เกี่ยวของจากหนวยงานภาครัฐ และภาคเอกชน เพื่อรับฟงความคิดเห็น   
อันจะเปนสวนหนึ่งของการวิเคราะห 
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1.4.5   สรุปขอมูลเพื่อวิเคราะหหาแนวทางเชิงนโยบายและมาตรการในการทําใหเกิดการจดัการ
ทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลจากมณฑลกวางตุงมาสูประเทศไทย 

1.4.6   จัดทํารายงานวิจัยฉบับสมบูรณ 
 

1.5  คํานิยาม 
การทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล หมายถึง การใหรางวัลทองเที่ยวแกผูที่มีผลงานดีเดนตามที่

องคการกําหนด ซ่ึงเปนเครื่องมือสําคัญในการจูงใจบุคลากร 
 

1.6  ผลท่ีคาดวาจะไดรับ  
1.6.1 ไดกรอบการตัดสินใจความตองการและความคิดเห็นของนักธุรกิจและนักทองเที่ยวจาก

มณฑลกวางตุง สาธารณรัฐประชาชนจีน ตอการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลในประเทศไทย  
1.6.2 ไดทราบขอมูลปญหาและเห็นแนวทางเชิงนโยบายและมาตรการสงเสริมการทองเที่ยว

เพื่อเปนรางวัลจากมณฑลกวางตุง สาธารณรัฐประชาชนจีน ในประเทศไทยไดอยางเหมาะสม 
 
1.7  การนําผลการวิจัยไปใช 

1.7.1 ไดแนวทางเชิงนโยบายและมาตรการในการสงเสริมและทําใหเกิดการทองเที่ยวเพื่อเปน
รางวัลจากมณฑลกวางตุงสูประเทศไทยสําหรับประเทศไทย เพื่อกําหนดทิศทางกลยุทธระดับชาติ 

1.7.2 ไดแนวทางเชิงนโยบายและมาตรการในการสงเสริมและทําใหเกิดการทองเที่ยวเพื่อเปน
รางวัลจากมณฑลกวางตุงสูประเทศไทยสําหรับหนวยงานกําหนดนโยบายภาครัฐ ไดแก สํานักงาน
สงเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ กระทรวงการทองเที่ยวและกีฬา และการทองเที่ยวแหง
ประเทศไทย เพื่อใชในการกําหนดนโยบายดานการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล 

1.7.3 ไดแนวทางในการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลใหสอดคลองกับความตองการของ
นักทองเที่ยวจากมณฑลกวางตุงสูประเทศไทยสําหรับสมาคมสงเสริมการประชุมนานาชาติ 
(ประเทศไทย) และหนวยงานธุรกิจเอกชนที่เกี่ยวของ 
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บทที่ 2 
แนวคิดทฤษฎแีละทบทวนวรรณกรรมที่เก่ียวของ  

 
บทนี้จะรวบรวมแนวคิดทฤษฎีและทบทวนวรรมกรรมและงานวิจัยที่เกี่ยวของกับการ

ทองเที่ยวเชิงธุรกิจการประชุม งานแสดงสินคา และการเดินทางทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล แนวคิด
เกี่ยวกับการจูงใจและการใหรางวัล ประเภทและรูปแบบของการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล และ
กระบวนการตัดสินใจของผูเกี่ยวของในการดําเนนิการจัดการการเดินทางเพื่อเปนรางวัล ซ่ึงจะนาํมา
เปนแนวในการสํารวจความคิดเห็นของผูมีสวนเกี่ยวของในการจัดการใหรางวัลในประเทศจีน
ตอไป  
 
2.1 ความหมายและสวนประกอบของการทองเท่ียวเชิงธุรกิจการประชุม งานแสดงสินคา และการ
ทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล (MICE) 
 

นักทองเที่ยวในกลุมที่เกี่ยวของกับธุรกิจการประชุมหรือที่มักกลาวถึงโดยรวมวาเปนกลุม 
MICE กลุมนี้จัดวาเปนกลุมที่มีลักษณะพิเศษ โดยผสมผสานการเดินทางเพื่อธุรกิจและการพักผอน
เขาดวยกัน รูปแบบการเดินทางประเภทนี้มีความสําคัญตออุตสาหกรรมการทองเที่ยวเพิ่มมากขึ้น
เร่ือยๆ  คําวา MICE เปนคํายอมาจากคําวา Meetings (การจัดประชุม) Incentive (การทองเที่ยวเพื่อ
เปนรางวัล) Conventions หรือ Congress* (การจัดประชุมที่มีขนาดใหญ) และ Exhibition หรือ 
Expositions (การจัดงานแสดงสินคาขนาดใหญ)  ขนาดของตลาดกลุม MICE ในป พ.ศ. 2538 
รวมกันทั้งหมดทั่วโลกมีมากถึง 983,600 กลุม คิดเปนจํานวนคนเดินทางประมาณ 77.4 ลานคน และ
กอใหเกิดรายไดหมุนเวียนประมาณ 37,400 ลานดอลลารสหรัฐ หรือประมาณ 1,608,200 ลานบาท 
(อัตราแลกเปลี่ยนที่ 43 บาท ตอ 1 ดอลลาร) แมโดยทั่วไปกลุม MICE จะถูกกลาวถึงโดยรวมเปน
กลุมเดียวซ่ึงมีความเกี่ยวของกัน กลาวคือ อาจมีการจัดประชุมในระหวางที่มีการเดินทางทองเที่ยว 
ที่ไดรับเปนรางวัล หรือ การจัดแสดงสินคาอาจมีการจัดประชุมควบคูไปดวย แตหากพิจารณาจาก
ลักษณะเฉพาะของแตละกลุมทั้ง 4 นี้ จะพบความแตกตางและควรนํามาวิเคราะหอยางเจาะจง จึงจะ
เขาใจความตองการเพื่อใหเกิดการวางแผนและพัฒนาไดอยางถูกตองเหมาะสม (TCEB Report, 2004) 

 
*คําวา congress เปนคํานิยมใชในทวีปยุโรป สําหรับ convention เปนคํานิยมใชในทวีปอเมริกา เนื่องจากคําวา congress 
หมายถึง สภานิติบัญญัติของสหรัฐอเมริกา 
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 Meetings โดยทั่วไปหมายถึง การจัดการใหคนมารวมตัวกันเพื่อแลกเปลี่ยนขอมูลหรือ
ขาวสาร ซ่ึงอาจจัดในสถานที่ของบริษัทหรือของหนวยงานนั้นๆ หรือ อาจจัดในสถานที่อ่ืนๆ       
ซ่ึงตองมีการเชาสถานที่ ยานพาหนะและสิ่งอํานวยความสะดวกอื่นๆ สําหรับการจัดประชุม 
รูปแบบของการจัดประชุมมีความหลากหลายและมีความแตกตางกันทั้งในเชิงจํานวนคนหรือขนาด 
หัวขอเร่ืองการประชุม และระยะเวลา     

 
 Incentive Travel หมายถึง การใหรางวัลหรือตอบแทนเปนรางวัลสําหรับความสําเร็จหรือ
ผลงาน ซ่ึงโดยทั่วไปบริษัทหรือหนวยงานเอกชนจะจายใหกับพนักงานที่ประสบความสําเร็จ       
ในการขายหรือปฏิบัติหนาที่ เพื่อเดินทางไปทองเที่ยว หรือพักผอนในประเทศหรือตางประเทศ  
บางกรณีการเดินทางประเภทนี้อาจรวมถึง การใหรางวัลเดินทางเพื่อไปเขารวมประชุมหรือสัมมนา         
เพื่อกระตุนหรือสรางแรงบันดาลใจ หรือไปนําเสนอผลิตภัณฑตัวใหมหรือการฝกอบรมเพิ่มทักษะ
ในดานตางๆ 
 

Conventions หรือ Congress หมายถึง การจัดการประชุมขนาดใหญที่มักผสมผสาน
ระหวางการประชุมกับการแสดงสินคา ตลาด Conventions สามารถแบงออกเปน ตลาดที่ไดรับการ
สนับสนุนจากสมาคมวิชาชีพหรือสมาพันธธุรกิจ และตลาดที่ไดรับการสนับสนุนจากบริษัท      
ขนาดตางๆ ลักษณะทั่วไปของ Conventions พบวามีคาใชจายคอนขางสูง โดยเฉพาะอยางยิ่ง 
คาใชจายตอหัว และสงผลกระทบทางบวกเชิงเศรษฐกิจตอชุมชนที่เปนเจาภาพ เปนอยางมาก  
 

Exhibition หรือ Expositions ซ่ึงเปนการจัดงานแสดงสินคาขนาดใหญ โดยทั่วไปจะมี
บริษัทหรือผูผลิตนําสินคาของตนมาแสดง โดยจะตองมีการจายคาเชาบูธ ซ่ึงจะมากหรือนอยข้ึนอยู
กับขนาดของพื้นที่ หรือสถานที่สําหรับใชแสดงสินคา หรือผลิตภัณฑที่เสนอขายแกผูเขารวมงาน
ทั้งในประเทศ และตางประเทศ  

 
โดยสรุป ตลาดการทองเที่ยวกลุม MICE เปนตลาดที่ใหญ และมีแนวโนมที่จะเจริญเติบโต

อยางตอเนื่องและมีผลกระทบทางบวกตออุตสาหกรรมการทองเที่ยวของโลกมากขึ้นเปนลําดับ 
ประเทศไทยเห็นความสําคัญของตลาด MICE จึงพยายามรณรงคเพื่อดึงสวนแบงตลาด MICE ของ
โลกเขามาประเทศไทยใหมากขึ้น ตามรายงานสํานักงานสงเสริมจัดการประชุมและนิทรรศการ 
(TCEB) ป 2547 ภาพรวมสถิติของการตลาดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลมี 887 กลุม และมีการ
ประชุมบริษัทขามชาติจํานวน 754 คร้ัง รวมเปนจํานวนผูเขารวมการประชุม 200,523 คน ระยะเวลา
พํานักเฉลี่ยลดลงจาก 6.7 วัน  เปน 5.7 วัน (TCEB Report, 2004) โดยมีแนวโนมวาจํานวนครั้งของ
การประชุมบริษัทขามชาติมีมากขึ้นแตขนาดจะเล็กลง 
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2.2 แนวคิดเกี่ยวกับการจูงใจและการใหรางวัล (Motivational and Incentive Programme)  
 

การจูงใจหรือกระตุนการทํางานโดยวิธีการตางๆ (Motivational programme) เปนกิจกรรม
ที่ทําใหพนักงานในองคการปฏิบัติงานไดอยางที่มีประสิทธิผลและประสิทธิภาพ สวนประกอบ
สําคัญในกระบวนการการจูงใจคือการใหรางวัล หรือ Incentive programme สําหรับพนักงานที่
ปฏิบัติงานไดผลงานตามเปาหมายซึ่งนับเปนแนวทางการจูงใจที่ไดรับความนิยม เนื่องจากระบบ
การใหรางวัลที่ดีควรเชื่อมโยงการแขงขันที่มีเปาหมายกับความพยายามที่เพิ่มมากขึ้นและสงผล    
ตอการไดรับรางวัลตอบแทนที่พึงประสงค (Alan and Rupp, 2003)  ดังนั้นแนวความคิดเรื่อง       
การจูงใจ (Motivation) และ การใหรางวัล (Incentive) มีความเชื่อมโยงกันมาก แมวาทฤษฏี        
และกรอบแนวคิดเรื่องการจูงใจจะมีความครอบคลุมอยางกวางขวางกวามาก สําหรับงานวิจัยนี้ 
ขอบเขตจะจํากัดเพียงการจูงใจโดยการใหรางวัล 

 
กรอบแนวคิดของระบบการใหรางวัลตอบแทนเริ่มจากการกําหนดเปาหมายของผลงาน

ตามแนวคิดการกําหนดเปาหมายของ Edwin Locke ที่เชื่อวาหากบุคลากรถูกกําหนดเปาหมาย        
ที่ทาทาย บุคลากรจะประเมินความคิดและมีความพยายามในการทํางานมากขึ้น และสงผลให
ผลงานดีขึ้น และไดรับรางวัลตอบแทนที่พึงพอใจในที่สุด กรอบแนวคิดระบบการใหรางวัล 
(Conceptual Framework of Incentive Reward System) แสดงในภาพที่ 2.1 

 

 
ภาพที่ 2.1 กรอบแนวคิดระบบการใหรางวัล 
ที่มา: Shinew and Backman 1995: 286 

 

เปาหมาย การประเมิน
ความคิด 

การเพิ่ม 
ความพยายาม 

ผลงานที่ดีขึ้น 

การไมเพิ่ม 
ความพยายาม 

ผลงานไมดีขึ้น 

การไมไดรับรางวัล 

การไดรับรางวัล 
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การใหรางวัลและการกระตุนการทํางานใหไดตามเปาหมาย (Incentive and motivational 
programme) สามารถจัดใหไดกับหลายกลุมงานและหลายวัตถุประสงค จากการวิจัยโดย Incentive 
Federation Inc. (2005) พบวาโดยทั่วไป องคการธุรกิจมีการใหรางวัลกับกลุมหลัก 4  กลุม ดังนี้ 

1) ฝายขาย (Sales Incentives) 
2) ตัวแทนจําหนาย (Dealer Incentives) 
3) ลูกคา (Consumer Promotions) 
4) กลุมอื่นๆที่ไมเกี่ยวกับการขายแตเปนการแสดงความชื่นชมและจูงใจใหเกิดกําลังใจใน

การทํางาน (Non-sales Recognition/Motivation) 
 

ประเภทของรางวัลจูงใจแกกลุมตางๆ ดังกลาว มีการพัฒนารูปแบบใหเหมาะสมกับ    
ความตองการของผูจัดและผูรับรางวัล กลาวคือ พิจารณาถึงความตองการ รสนิยม และงบประมาณ 
ทําใหเกิดรางวัลจูงใจที่มีความหลากหลาย โดยทั่วไปสามารถแบงออกเปน 3 ประเภทหลัก คือ 

1) การใหเปนสิ่งของเครื่องใช (Merchandise Incentives) เชน แหวน นาฬิกา สินคาที่
คัดเลือก สินคาของบริษัท เปนตน 

2) การใหเปนเงินสด (Cash) เชน เงินรางวัล โบนัส บัตรกํานัล ประกาศเกียรติคุณ เปนตน  
3) การใหเปนการเดินทางทองเที่ยว (Travel Incentives) 

 
 ซ่ึงรางวัลแตละประเภทมีขอดีและขอเสียที่แตกตางกันตามตารางที่ 2.1 (รชพร จันทรสวาง 

2546: 49-50) ดังนี้ 
 

ตารางที่ 2.1 ขอดีและขอเสียของประเภทของรางวัลจูงใจ 
 

ประเภทรางวลัจูงใจ ขอด ี ขอเสีย 
เงินสด -  ตรงกับความตองการของผูรับสวนใหญ 

-  สามารถนําไปใชไดงาย 
-  มีความเหมาะสมกับทุกคน 
-  สามารถจัดเปนแรงเสริมระยะยาว 

-  ขาดความแปลกใหม 
-  ไมไดสรางความทรงจํา 
-  ไมไดสรางโอกาสในการสงเสริม
การปฏิบัติงาน 
-  เปนรางวัลที่คาดหวังได 
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ประเภทรางวลัจูงใจ ขอด ี ขอเสีย 
ส่ิงของเครื่องใช -  สามารถเลือกสินคาที่ตรงตามความ

ตองการและจงูใจได 
-  สามารถสรางความหลากหลายและ
รางวัลในระดบัตางๆ ได 
-  เสริมสรางความทรงจําจากครั้งกอน 
และมีความคาดหวังรางวัลทีจ่ะไดรับ     
ในอนาคต 
-  สามารถนําไปหักภาษีได 
-  สามารถจัดหามาในราคาขายสงและ 
เปนการลดตนทุนในการขนสงสินคา 
-  สามารถนําสินคาที่เหลือคืนแกบริษัท 
เปนการลดคาใชจาย 

-  รายละเอยีดของรางวัลมีมาก 
-  รางวัลอาจดไูมมีคาสําหรับ      
ผูที่ทําคะแนนไดนอย 

รางวัลทองเที่ยว -  ตรงกับความตองการและจูงใจได 
-  สามารถจัดใหมีการเสริมสรางความรู
สอดแทรกไปในรายการนําเที่ยว 
- สามารถดึงดูดใจและสรางความ
ประทับใจและความทรงจําที่ดีและ
ยาวนาน 
-  สรางภาพลักษณเชิงบวกใหผูแขงขัน 

-  ราคาสูงมาก หากมีผูรับรางวัล
จํานวนมาก 
-  ผูรับรางวัลจะเดินทางทองเที่ยว
ทําใหพนักงานจะไมไดอยูทํางาน
ในชวงกิจกรรมจูงใจ 
-  มีการจัดทํารายละเอียดมาก
เพื่อใหรางวัลไดผลคุมคากับ
คาใชจาย 

 
  Shinew and Backman (1995: 285-293) ไดทําการศึกษาเกี่ยวกับการทองเที่ยวเพื่อเปน

รางวัลและกลาวถึงงานวิจัยหลายงานที่พบวาการใหรางวัลทองเที่ยวเปนสิ่งจูงใจใหบุคลากรทํางาน
ไดดีกวาเงินสดและสินคาและงานวิจัยนี้ไดทดสอบแนวคิดดังกลาวกับพนักงานในธุรกิจประกันภัย 
และยืนยันผลการวิจัยวาการจัดการแขงขันของพนักงานโดยการใหรางวัลทองเที่ยวแกผูชนะ
สามารถดึงดูดใจผูรับรางวัลไดมากที่สุดเมื่อเปรียบเทียบกับรางวัลประเภทอื่นๆ เนื่องจากการ
ทองเที่ยวมีคุณคาดานเกียรติยศแกผูรับรางวัลและมีผลตอการเสริมแรงดานความรูสึกที่ดีไดเปน
ระยะเวลานาน นอกจากนี้การสํารวจของ Incentive Federation Inc. (2005) ยังสนับสนุน
ความสําคัญของรางวัลทองเที่ยวโดยพบวา ผูรับรางวัลมีความคิดเห็นวาการใหรางวัลที่เปนสิ่งของ 
เครื่องใชและการเดินทางทองเที่ยวมีความหมายมากกวาการใหรางวัลเปนเงินสด โดยระบุวาการให
รางวัลเปนเงินสดเหมือนเปนสวนหนึ่งของคาจางหรือเงินเดือน ในขณะที่ไดรับรางวัลเปนสิ่งของ
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หรือการทองเที่ยวมีความตื่นเตนและมีความประทับใจและความทรงจําที่ดีกวาและยาวนานกวา   
ซ่ึงผลการสํารวจนี้สอดคลองกับการสํารวจของนิตยสาร Corporate Meetings & Incentives 
Magazine ที่ ช้ีบงวา การจะไดรับรางวัลเปนการเดินทางทองเที่ยวเปนเครื่องมือที่ใชกระตุน          
การทํางานใหไดตามเปาหมายดีที่สุด (Best Motivator) ดังแสดงผลการสํารวจในภาพที่ 2.2 
 

 
ภาพที่ 2.2 เคร่ืองมือกระตุนการทํางานทีด่ท่ีีสุด 

ที่มา: Corporate Meetings & Incentives Magazine อางถึงใน Incentive Federation Inc. (2005) 
 

สมาคม  Society of Incentive and Travel Executives (SITE) (Resource Manual, SITE, 
2001: 6) ไดนิยามการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลวาคือ “เครื่องมือในการบริหารที่ใชกันทั่วไปใน
องคการตางๆ ทั่วโลก โดยใชประโยชนจากประสบการณการทองเที่ยวช้ันเลิศที่จัดใหบุคลากร เปน
กลไกในการจูงใจ และ/หรือการแสดงความชื่นชมการปฏิบัติงานที่มีผลงานในระดับสูงขึ้นของ
บุคลากร” จึงกลาวไดวาการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลเปนเครื่องมือสําคัญในการจูงใจบุคลากร โดย
การใหรางวัลแกผูที่มีผลงานดีเดนตามที่องคการกําหนด 

 
การทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลสามารถแบงออกไดเปน 2 รูปแบบหลัก (David W. Howell, 

1993: 310) คือ 
1) การทองเที่ยวเพื่อการพักผอนอยางแทจริง หมายถึง โปรแกรมการทองเที่ยวที่มีเฉพาะ

รายการเพื่อพักผอนและความสนุกสนานเพลิดเพลินเทานั้น โดยไมมีการประชุมเชิงธุรกิจหรืองาน
มาเกี่ยวของ เพื่อใหผูไดรับรางวัลไดรับการพักผอนอยางเต็มที่ ดวยการรวมรายการพิเศษรูปแบบ
ตางๆ รางวัลการทองเที่ยวเพื่อการพักผอนอยางแทจริงนี้จะเนนความหรูหรา ความพิเศษในรูปแบบ
ตางๆ รวมทั้งการทําใหผูไดรับรางวัลรูสึกถึงความเปนคนสําคัญ จุดจูงใจหลักคือจุดหมายปลายทาง
ของการทองเที่ยว ซึ่งควรเปนสถานที่ที่ดึงดูดใจผูไดรับรางวัลอยางมาก การจัดการทองเที่ยวเพื่อการ
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พักผอนอยางแทจริงนิยมจัดประมาณ 1 ใน 3 ของการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลทั้งหมด          
ที่หนวยงานตางๆ จัดขึ้น 

2) การทองเที่ยวเพื่อการพักผอนและธุรกิจ หมายถึง โปรแกรมการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล
ที่จัดขึ้นเพื่อใหผูไดรับรางวัลไดพักผอนและไดรับประโยชนเชิงธุรกิจไปพรอมกัน โดยจะมีรายการ
ประชุมเชิงธุรกิจแทรกอยูระหวางการทองเที่ยว อาจเปนการประชุมเพื่อแนะนําผลิตภัณฑใหมหรือ
เทคนิคการทํางานใหม อยางไรก็ตามการทองเที่ยวประเภทนี้ยังคงเนนความเพลิดเพลินมากกวางาน
หรือวิชาการ รายการที่จัดใหยังคงเนนการพักอยางหรูหรา และสิ่งสําคัญยังคงเปนจุดหมายปลายทาง
ของการทองเที่ยว โดยจะเลือกจุดหมายที่ดึงดูดความสนใจของผูไดรับรางวัลมากที่สุดเพื่อการจูงใจ 
การทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลโดยแทรกวัตถุประสงคเชิงธุรกิจ นิยมจัดประมาณ 2 ใน 3 ของการ
ทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลทั้งหมดที่หนวยงานตางๆ จัดขึ้น 
 

ไมวาจะเปนการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลรูปแบบใดใน 2 รูปแบบขางตน การทองเที่ยวเพื่อ
เปนรางวัลจะมีลักษณะสําคัญ (ปภาวดี ประจักษศุภนิติและสุเมธ สุทัศน ณ อยุธยา 2546: 30) ดังนี้ 
 1. การทองเที่ยวที่เนนเฉพาะสิ่งที่ดีที่สุด เนื่องจากเปนรางวัลสําหรับผูที่มีผลงานดีเดน 
องคการจึงสมควรจัดหาสิ่งที่ดีที่ สุดให  ไมวาจะเปนการใหการตอนรับ  ที่พักแรม  อาหาร              
การเดินทาง รายการบันเทิง รวมทั้งรายการเชิงวิชาการหรือเสริมความรูทางธุรกิจรูปแบบตางๆ 
 2. การทองเที่ยวที่เนนการสรางความประทับใจ รายการตามโปรแกรมการทองเที่ยว      
เพื่อเปนรางวัลควรเนนการสรางความประทับใจใหแกนักทองเที่ยวกับทุกกิจกรรมตลอดการ
เดินทาง เนื่องจากความประทับใจจะนําไปสูความทรงจํา ความรูสึกที่ดี และความผูกพันกับองคการ 
ซ่ึงสงผลตอการสรางผลงานที่มีคุณภาพตอไป และตอการบํารุงรักษาบุคลากรที่มีความสามารถ 
นอกจากนี้ความประทับใจยังนําไปสูการบอกตอหรือส่ือสารไปยังบุคลากรอื่น ๆ ในองคการ ทําให
บุคลากรเหลานั้นเกิดความกระตือรือรนที่จะสรางผลงานใหมากขึ้น เพื่อใหมีโอกาสรับรางวัล       
ในครั้งตอไป 
 3.  การทองเที่ยวที่ผูเดินทางเปนผูผานการคัดเลือกในเชิงธุรกิจแลว ผูเดินทางเปนผูที่ผาน
การคัดเลือกจากองคการแลววามีคุณสมบัติครบถวนตามที่กําหนด หรือชนะการแขงขันตามเกณฑที่
กําหนด ซ่ึงเปนผูที่มีความสามารถสูงสุด 
 4.  การทองเที่ยวที่องคการรับภาระคาใชจาย การทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลเปนการทองเที่ยว
ที่องคการจะเปนผูรับผิดชอบในคาใชจายทั้งหมด ตลอดชวงการเดินทางที่กําหนด โดยบาง
หนวยงานอาจมีการจายเงินใหผูเดินทางใชจายสวนตัวตามความพอใจ (Pocket money) ดวย หรือ
อาจจะรับผิดชอบจายคาใชจายสวนที่เพิ่มให เชน คาเครื่องดื่ม หรือคาอาหารนอกเหนือจากรายการ 
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 5.  การทองเที่ยวที่ใหสิทธิการนําผูติดตามไปดวยได การทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลเนนการ
ทําใหผูทองเที่ยวเกิดความพอใจสูงสุด จึงอาจใหผูที่ไดรับรางวัลสามารถนําผูติดตามเดินทางรวมไป
ดวยได เชน คูสมรส และจะไดรับการดูแลที่ดีเชนกัน 
 

การจัดรางวัลทองเที่ยวใหเกิดประสิทธิผลและกระตุนใหไดผลงานตามเปาหมายควรมีการ
กําหนดวัตถุประสงคที่ชัดเจน ซ่ึงวัตถุประสงคมีหลายประการ เชน การกระตุนยอดขายสินคาหรือ
บริการโดยรวม การกระตุนยอดขายเฉพาะสินคาบางอยาง การเพิ่มสวนแบงตลาด การสรางความ
ตระหนักของสินคา การใหรางวัลแกพนักงานผูทํางานไดผลสําร็จ การใหการศึกษาหรือความรูใหม 
เปนตน จากการสํารวจบริษัทในประเทศสหรัฐอเมริกาพบวา บริษัทสวนใหญ (รอยละ 66) จะมี
วัตถุประสงคเพื่อเพิ่มยอดขายใหมากขึ้น ดังภาพที่ 2.3 
 
 

 
ภาพที่ 2.3 วัตถุประสงคในการใหรางวัล 

ที่มา: The Incentive Travel Buyers Handbook, 2005 
 

ผลการวิจัยนี้สอดคลองกับผลสํารวจผูมีสวนในการจัดโครงการการใหรางวัล 6,000       
รายลาสุดของ Incentive Federation Inc. (2005) ที่พบวาเหตุผลสําคัญที่สุดในการจัดโครงการ     
การใหรางวัลคือ การเพิ่มยอดขายใหสูงขึ้น สําหรับเหตุผลอ่ืนๆ ที่พบ ไดแก 

• การสรางความจงรักภักดีของลูกคาตอสินคา (Build customer loyalty) 
• การสรางความจงรักภักดีของพนักงานตอหนวยงานของตน (Build employee loyalty) 
• การสงเสริมคุณภาพการบริการ (Better customer service) 
• การแสดงใหเห็นวาหนวยงานใหความสําคัญกับพนักงาน (Show concern for workers) 
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• การกอใหเกิดการบอกตอหรือแนะนําสินคาปากตอปาก (Develop referrals) 
• การสรางความสัมพันธและการทํางานเปนทีม (Foster team work) 
• การสรางตลาดใหม (Create new market) 
• การรับขอเสนอแนะและแนวทางการทํางานใหม (Obtain suggestions and new ideas) 

 
สําหรับประเภทการใหรางวัลเปนการเดินทางทองเที่ยว สามารถแบงออกไดเปน 3 ประเภท 

คือ  
1) การใหรางวัลการทองเที่ยวแบบบุคคล (Individual Travel) สวนใหญการใหรางวัล

แบบนี้จะใชกับการใหรางวัลสําหรับลูกคาในการสงเสริมการขาย 
2) การใหรางวัลการทองเที่ยวแบบเดินทางเปนกลุม (Group Travel) สวนใหญเปนการให

รางวัลสําหรับตัวแทนจําหนาย และพบวาการเดินทางโดยเรือสําราญ (Cruises) ไดรับ
ความนิยมเปนอยางมากสําหรับกลุมนี้ 

3) การใหรางวัลเปนรูปแบบทองเที่ยวแบบการจัดเทศกาล กิจกรรม หรืองานพิเศษ 
(Special Events and Travel) มักจะนําไปใชกับกลุมที่ไมเกี่ยวกับการทํายอดขาย      
อาจเปนกลุมผูบริหารอื่นๆ เปนการใหกําลังใจในการทํางาน 

 
บริษัทหรือหนวยงานที่ใชการกระตุนการทํางานใหไดตามเปาหมายเหลานี้ มีการจัดกลุม

เปนกลุมที่ใชกิจกรรมหลากหลายสําหรับหลายกลุม ในแตละป มีการใชโครงการเหลานี้มากถึงปละ
อยางนอย 8 โครงการ 
 
2.3   การออกแบบโครงการการใหรางวัล (Designing an Incentive Programme/Project) 
 

จากที่กลาวมาแลวขางตนจะเห็นวาโครงการการใหรางวัลสําหรับผูบรรลุเปาหมายเปน
เครื่องมือขององคการธุรกิจในการกระตุนพนักงานใหเกิดการทํางานหรือการเปลี่ยนแปลง
พฤติกรรม เพื่อกระตุนใหลูกคาเกิดการใชจายหรือกอใหเกิดความจงรักภักดีตอตราสินคา ดังนั้นการ
ออกแบบโครงการเหลานี้จึงมีกระบวนการที่ประกอบดวยขั้นตอนหลายประการและใชระยะเวลา
ในการเตรียมการและดําเนินการพอสมควร  กอนที่จะมีการใหรางวัลตามที่ไดประกาศไว              
ซ่ึงผูจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลจําเปนตองเขาใจขั้นตอนเหลานี้ เพื่อใหการสงเสริมและชักชวน
ใหผูจัดโครงการสามารถจัดโครงการการกระตุนการทํางานไดอยางมีประสิทธิภาพ 
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ตัวแบบการตัดสินใจเลือกรูปแบบการใหรางวัลตอไปนี้เปนการสรุปจากการสํารวจจาก
ผูอาน Incentive Magazine จํานวน 15,000 คน (Incentive Travel Buyers Handbook, 2005) กลาวคือ
โดยทั่วไปหนวยงานจะเริ่มตนจากการระบุปญหาในการทํางานหรือการกําหนดเปาหมายการทํางาน
ที่ทาทาย ซ่ึงแตละหนวยงานอาจประสบปญหาหรือกําหนดเปาหมายที่แตกตางกันไป และแตละ
ปญหาอาจตองจัดโครงการการใหรางวัลเพื่อแกไขปญหาที่แตกตางกันไป หากหนวยงานตัดสินใจ 
ที่จะใชการใหรางวัลจูงใจเปนการชวยในการแกปญหา และ/หรือกระตุนใหเกิดการทํางานตาม
เปาหมายที่วางไว หนวยงานเหลานั้นมีทางเลือกวาจะใชการใหรางวัลรูปแบบใด ซ่ึงการเดินทาง
ทองเที่ยวอาจนํามาพิจารณาควบคูไปกับทางเลือกอื่น เชน การใหเครื่องใชและสิ่งมีคาอื่นๆ หรือ 
อาจใหเปนเงินสด ซ่ึงผูมีสวนรวมในการตัดสินใจอาจประกอบดวยผูบริหารระดับสูงและ
ระดับกลาง ผูใหบริการจัดรางวัล และผูไดรับรางวัล ภาพที่ 2.4 เปนการแสดงใหเห็นขั้นตอนการ
ตัดสินใจที่จะมีการใชโครงการการใหรางวัลเปนการกระตุนการทํางาน  
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ภาพที่ 2.4 ขั้นตอนการตัดสินใจในการใชโครงการการใหรางวัลเปนการกระตุนการทํางาน  
ที่มา: ดัดแปลงจาก Incentive Travel Buyers Handbook, 2005 

 
และหากองคการตัดสินใจที่จะเลือกการเดินทางทองเที่ยวเปนรางวัลเปนเครื่องมือในการกระตุนการ
ทํางาน องคการจะมีขั้นตอนในการจัดทําโครงการตอไป ดังปรากฏในภาพที่ 2.5 
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Decision-Process Model in Incentive Travel Buying

Motivation For Incentive Program

Incentive Travel
Others : 

Merchandise 
Money 

Awards, etc)

Defining the Incentive Travel Program and 
formulating participation and EARNING criteria

In-house

Development

Setting a Preliminary Budget

Setting the Final Budget

Selecting Destination(s)

Incentive

House

 
 

ภาพที่ 2.5 ขั้นตอนการจัดโครงการการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล 
ที่มา: ดัดแปลงจาก Incentive Travel Buyers Handbook, 2005 

 
ขั้นตอนการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล ประกอบดวยกิจรรม ดังนี้  
1)  การออกแบบโครงการประกอบดวยการกําหนดคุณสมบัติและวิธีคัดเลือกผูมีสิทธิไดรับ

รางวัลทองเที่ยว ผูจัดโครงการจําเปนตองกําหนดกลุมเปาหมายที่ตองการกระตุนใหเกิดการทํางาน
ตามเปาหมายใหชัดเจน เชน พนักงานฝายขายที่สามารถขายรถยนตไดจํานวน 200 คัน ภายใน 6 เดือน 
เปนตน รวมทั้งการกําหนดกลุมผูมีสิทธิในการไดรับรางวัลซ่ึงจะมีผลตอการกําหนดงบประมาณใน
การใหรางวัล  

2)  การกําหนดงบประมาณการจัดโครงการ  จากการสํารวจของ Incentive Travel Buyers 
Handbook (2005) พบวารอยละ 70 -75 ของงบประมาณทั้งหมดเปนการใชจายสําหรับรางวัล       
ในสวนที่เหลือเปนคาใชจายที่ตองจัดสรรสําหรับการประชาสัมพันธโครงการ (Communication 
budget) ประมาณรอยละ 20 และ รอยละ 5-10 เปนงบประมาณสําหรับการบริหารโครงการ 
(Administration budget) สัดสวนของงบประมาณแสดงในภาพที่ 2.6  
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Corporate Incentive trends
148 USA Corporate Incentive Planners
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ภาพที่ 2.6 งบประมาณการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวลั 
ที่มา: ดัดแปลงจาก Incentive travel Buyers Handbook, 2005 

 
3)  การจัดทําโครงการการทองเที่ยว บริษัทอาจเลือกที่จะใชหนวยงานภายในองคการเอง

ดําเนินการจัดโครงการการทองเที่ยว เชน ฝายสงเสริมการตลาด หรืออาจเลือกที่จะใชหนวยงานจาก
ภายนอก (Outsourcing) ซ่ึงในกรณีหลังนี้ หนวยงานที่เลือกใช ไดแก 

• Incentive house/companies 
• Destination Management Companies (DMC) 
• Independent Planners 
• Site Selection Firms  

 
ขั้นตอนของการเลือกใชหนวยงานภายนอกในการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลจะเริ่มตน

โดยบริษัทจะขอใหหนวยงานภายนอกเหลานี้นําเสนอขอเสนอโครงการ (Request for Proposals 
หรือ RFPS) โดยจัดใหมีการประมูลแขงขันจากหลายบริษัท ขั้นตอนการประมูล (Biding process) 
จะมีการพิจารณาสาระสําคัญของโครงการ กิจกรรมและราคามักเปนปจจัยในการเลือกบริษัทรับ
ดําเนินการ (Hampton, 1987) การกําหนดจุดหมายปลายทางอาจทํากอนที่จะมีการขอใหนําเสนอ
โครงการหรือผูจัดอาจเพียงกําหนดคาใชจาย (Budget) โดยเปดโอกาสใหบริษัทเหลานี้เสนอ
จุดหมายปลายทางและกิจกรรมใหพิจารณาเพื่อเลือกจุดหมายปลายทางหรือสถานที่ที่จะใหเปนรางวัล
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ที่เหมาะสมตอไป ซ่ึงจุดหมายปลายทางที่เลือกมีความสําคัญมากเพราะจะเปนแรงจูงใจที่กอใหเกิด
การทํางานใหบรรลุเปาหมายเพื่อใหไดรับรางวัลที่บริษัทตั้งไว  
 4) การตัดสินใจเลือกเมืองที่เปนจุดหมายปลายทาง โดยทั่วไปจะประกอบดวยคณะกรรมการ
ที่ประกอบดวยผูบริหารจากหนวยงานตางๆ ภายในองคการ 
 5) การสรุปงบประมาณครั้งสุดทาย   
 
2.4  กระบวนการเลือกจุดหมายปลายทางและซัพพลายเออร (Destination and Supplier Selection 
Process) 
 

 กระบวนการเลือกจุดหมายปลายทางประกอบดวยข้ันตอนหลายขั้นกลาวคือจะเริ่มตนดวย 
(1) ผูจัดการทองเที่ยวระบุหนวยงานที่มีศักยภาพจะเปนซัพพลายเออรผูใหบริกรดานตางๆ และเก็บ
รวบรวมขอมูลที่เกี่ยวของกับซัพพลายเออรเหลานั้น (2) คณะผูจัดจะเดินทางไปเยี่ยมชมเมืองที่จะ
เปนจุดหมายปลายทางเพื่อดูความเหมาะสม (3) ผูจัดการทองเที่ยวตัดสินใจเลือกซัพพลายเออรที่
เหมาะสมที่สุด (4) ผูจัดการทองเที่ยวดําเนินการตกลงกับซัพพลายเออรและสรุปรายละเอียดของ
โปรแกรมการจัดทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล ในขณะเดียวกัน เร่ิมดําเนินการดานสงเสริมการตลาดโดย
เสนอโปรแกรมใหแกกลุมเปาหมาย (5)  ดําเนินการจัดการแขงขันเพื่อหาผูไดรับรางวัล (6) ผูไดรับ
รางวัลเดินทางทองเที่ยวตามโปรแกรมที่จัดไว และ (7) ผูจัดการทองเที่ยวประเมินผลโปรแกรมการ
ทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลวาบรรลุเปาหมายที่กําหนดไวหรือไม ดังภาพที่ 2.7 แสดงกระบวนการเลือก
จุดหมายปลายทาง 
 

                

Identifying Suppliers and Gathering Information

Site Visit

Selecting the Suppliers

Making arrangements 
and refining program

Identifying Earners

The Travel (Execution )

Evaluation of Program

Promoting program 
to participants

Decision-Process Model in Incentive Travel Buying

 

ภาพที่ 2.7 แสดงกระบวนการเลือกจุดหมายปลายทางและซัพพลายเออร 
ที่มา: ดัดแปลงจาก Australian Tourist Commission (1994) 
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การวิจัยของสถาบันการทองเที่ยวในประเทศออสเตรเลีย  (Tourism Australia Research, 
2001; www.tourism.australia.com) พบวาผูมีอํานาจในการตัดสินใจของบริษัท (Corporate Decision 
Makers) จากทวีปเอเชีย รวมทั้งจากประเทศจีนจะพิจารณาปจจัยตอไปนี้ในการเลือกจุดหมาย
ปลายทางในการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล 

1) ความสามารถและความสะดวกในการเดินทางถึงที่หมาย (Accessibility) เชน จํานวน
สายการบินและเที่ยวบิน ระยะเวลาในการบิน ราคาคาโดยสาร การขอวีซา และความ
สะดวกในการเดินทางตอภายในประเทศ เชน การเชื่อมตอสายการบินภายในประเทศ 
ความถี่ของเที่ยวบินและราคาคาโดยสารของการบินภายในประเทศ เปนตน 

2) มาตรฐานของโรงแรม (Standard of hotels) โดยใหความสําคัญกับระดับความหรูหรา 
หองพักอยางต่ําตองเปนระดับ Deluxe ขึ้นไป 

3) สาธารณูปโภค (Infrastructure) มาตรฐานของผูจัดการเดินทาง ณ จุดหมายปลายทาง 
ระบบขนสงและการเดินทาง เชน รถโดยสารบริการนักทองเที่ยว เปนตน 

4) ส่ิงอํานวยความสะดวก (Facilities) ควรมีคุณภาพและความสามารถในการรองรับ
นักทองเที่ยวกลุมใหญ 

5) อาหารและเครื่องดื่ม (Food) นักทองเที่ยวจากเอเชียมักจะนิยมรับประทานอาหารของ
ชาติตนเองหรือรายการอาหารที่คลายคลึงกับอาหารของชาติตนเอง 

6) ความปลอดภัย (Safety) รวมถึงความมั่นคงดานการเมืองและความปลอดภัยในการ
เดินทางทองเที่ยวโดยรวม 

7) ความคิดสรางสรรค (Creativity) ซึ่งเปนประเด็นหลักสําหรับการนําเสนอประสบการณ
ที่ไมอาจลืมได โดยเฉพาะอยางยิ่งสําหรับโครงการใหญ 

 
นอกเหนือจากปจจัยดังกลาวขางตน ปจจัยดานความหลากหลายของแหลงทองเที่ยว และ

ปจจัยดานราคาและคุณคา  ก็เปนปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเมืองจุดหมายปลายทางของการ
ทองเที่ยวเชนกัน (พรทิพย หิรัญเกตุ 2546: 62)  การวิจัยนี้ใชปจจัยในการเลือกจุดหมายปลายทาง  
ในการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลที่กลาวทั้งหมดนี้เปนกรอบแนวคิดในการศึกษา 

 
นอกจากนี้การวิจัยของสถาบันการทองเที่ยวในประเทศออสเตรเลียคนพบเรื่องขนาดของ

กลุมของนักทองเที่ยววา โดยสวนใหญกลุมนักทองเที่ยวที่ไดรับรางวัลจากเอเชียมักเปนกลุมขนาด
ใหญประมาณ 500 คนขึ้นไป และอาจมีมากถึง 4,000 คน  ซ่ึงในกรณีที่มีนักทองเที่ยวจํานวนมาก 
มักจะมีผลตองบประมาณตอคนที่จะลดนอยลง และการวิจัยของสถาบัน Tourism Australia 
Research และ Corporate Meetings and Incentives Magazine  พบเหมือนกันวา ชวงเวลาจากการ
ประกาศที่จะสงเสริมการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลในการทํางานจนถึงการพิจารณาใหรางวัล     
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(lead-time)  มีแนวโนมที่ใชระยะเวลาสั้นลง คือ สวนใหญใชเวลาประมาณ 6 เดือน โดยเฉพาะ
ในชวงเศรษฐกิจพยายามฟนตัวของประเทศตางๆ ในทวีปเอเชีย หลายบริษัทอาจมีระยะเวลา      
lead-time เพียงแค 2-3 เดือน เพื่อกระตุนใหเกิดแรงจูงใจในการทํางานมากขึ้นและเห็นผลเร็วข้ึน        
สรุปแนวโนมระยะเวลาการจัดโครงการการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลปรากฏดังภาพที่ 2.8 
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ภาพที่ 2.8 ระยะเวลาการจัดโครงการการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล 
ที่มา: Corporate Meetings & Incentive Magazine อางถึงใน Incentive Federation Inc. (2005) 

 
2.5  ผูมีสวนเกี่ยวของกับการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล (Incentive Stakeholders) 
 

ในการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล ผูที่มีสวนเกี่ยวของที่มีบทบาทสําคัญในการจัดการ
ทองเที่ยวสามารถแบงออกไดเปนกลุมตางๆ  (ราณี อิสิชัยกุล 2546: 120) ดังนี้ 

1) กลุม Incentive Travel user/End-user หมายถึง หนวยงานเจาของหรือผูจัดการทองเที่ยว
เพื่อเปนรางวัลแกพนักงาน ซ่ึงมักเปนหนวยงานภาคเอกชนที่มีการขายสินคาและบริการที่มีการเนน
การใหรางวัลแกพนักงานขายที่สามารถขายสินคาไดตามเปาหมาย และพนักงานที่ไมใชพนักงาน
ขายที่ปฏิบัติงานไดอยางมีประสิทธิภาพ ตลอดจนตัวแทนจําหนายและผูจัดจําหนายสินคาและ
บริการ รวมทั้งลูกคาที่มีความสําคัญ เชน ธุรกิจประกัน ธุรกิจยา ธุรกิจขายตรง ธุรกิจรถยนต ธุรกิจ
คอมพิวเตอร เปนตน หนวยงานกลุมนี้อาจดําเนินการจัดโครงการการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลเอง
หรือใชบริการหนวยงานภายนอกที่เปนผูรับจางจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล 
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2) กลุม Intermediary หมายถึงหนวยงานผูรับจางจัดบริการการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล
ใหแกกลุม End-user โดยมีหนาที่ในการประสานงานกับกลุมซัพพลายเออร เชน Incentive House 
หรือ บริษัท Destination Management Company (DMC) หรือ Travel Agency ที่มีฝาย Incentive 
Travel เปนตน ในกลุมนี้ยังสามารถแบงออกเปนบริษัท Incentive House/ DMC ในประเทศตางๆ ที่
นิยมจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลใหพนักงาน และบริษัท DMC ที่อยูในเมืองตางๆที่เปนจุดหมาย
ปลายทางหรือเปนเสมือน Land operator ใหแกผูจัด 

3) กลุม Supplier หมายถึง หนวยงานผูใหบริการดานตางๆ ที่เกี่ยวของกับการจัดการ
ทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล เชน สายการบิน โรงแรม ศูนยประชุม เรือสําราญ ภัตตาคาร ผูจัดกิจกรรม
พิเศษ เปนตน รวมทั้งกลุมผลประโยชนอ่ืน ๆ ที่เกี่ยวของ เชน กองตรวจคนเขาเมือง เปนตน 

4)  กลุม Planner and Promoter หมายถึง หนวยงานวางแผน สนับสนุนและสงเสริมการ
ทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล สําหรับประเทศไทยแบงออกเปนหนวยงานภาครัฐ เชน สํานักงานสงเสริม
การประชุมและนิทรรศการ (Thailand Convention and Exhibition Bureau) และภาคเอกชนซึ่ง
ไดแกสมาคมวิชาชีพที่เกี่ยวของ เชน สมาคม TICA เปนตน 

งานวิจัยนี้มุงเนนการศึกษาความตองการจากกลุมผูมีสวนเกี่ยวของ (Stakeholders) ในการ
จัดกิจกรรมที่เกี่ยวของกับการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลทั้งในประเทศจีนและประเทศไทย กลุมที่มี
สวนเหลานี้มีความหลากหลายและมีบทบาทที่ตองเอื้อซ่ึงกันและกัน ดังเชนภาพที่ 2.9 

บริษัทตัวแทนรับจัดงานในประเทศจีน 
(Destination Management Company/ 
Tour Operator/Travel Agent) 

ผูวิจัยและวางแผน
เกี่ยวกับการทองเที่ยว
เพื่อเปนรางวัลของ
ประเทศจีน 

ผูกําหนดนโยบายเกี่ยวกับ
การทองเที่ยวเพื่อเปน
รางวัลของประเทศไทย 

บริษัทตัวแทนรับจัดงานในประเทศไทย  
(DMC/ Tour Operator/Travel 
Agent/Land Operator) 

กลุมผลประโยชนอื่น ๆ  
ที่เกี่ยวของ เชน 
สายการบินไทย โรงแรม  
ธุรกิจสินคาและของที่ระลึก  
กองตรวจคนเขาเมือง  

ผูบริหารของธุรกิจ 
(Corporate Group)  
ที่เปน End-user ของ
ประเทศจีน 

ภาพที่ 2.9 ผูมีสวนเกี่ยวของกับการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลในประเทศจีนและประเทศไทย 
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2.6 การจัดโปรแกรมการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล (Incentive Programme Activities) 
  

การจัดโปรแกรมการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลแตละโปรแกรมจะตองมีความเฉพาะตัวตาม
ความตองการของเจาของหรือผูจัดและมีความพิเศษกวาโปรแกรมการทองเที่ยวทั่วไป  เพื่อให
นักทองเที่ยวผูไดรับรางวัลตระหนักในคุณคาของรางวัลที่ไดรับอยางแทจริงและเกิดความ
ประทับใจเปนระยะเวลานาน 

 
 ขั้นตอนในการจัดโปรแกรมการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลโดยทั่วไปบริษัทเจาของโครงการ
และบริษัทที่ปรึกษาจะติดตอจางหนวยงาน DMC ใหเปนผูจัดโปรแกรมการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล 
และดําเนินการอํานวยความสะดวกในดานตางๆ จนสิ้นสุดโปรแกรมการทองเที่ยวนั้น เจาของ
โครงการจะตองมีการกําหนดวัตถุประสงคของการจัด วงเงินงบประมาณ  และรายละเอียด        
ความตองการตางๆ ของการทองเที่ยว เชน ระดับของโรงแรมที่พัก ลักษณะแหลงทองเที่ยว รูปแบบ
งานเลี้ยง ความประทับใจพิเศษที่ตองการ เปนตน โดยอาจปรึกษาหารือรวมกับหนวยงาน DMC 
หลังจากนั้นจะเปนขั้นตอนของการออกแบบโปรแกรมในรายละเอียดตามความตองการของผูจัด
หรือเจาของโครงการ  โดยผสมผสานการนําเที่ยว  การใชประโยชนจากแหลงทองเที่ยว               
และวัฒนธรรมของประเทศใหสอดรับกันอยางลงตัว เพื่อสรางมูลคาเพิ่มใหแกโปรแกรมการ
ทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล ทําใหนักทองเที่ยวและเจาของโครงการเกิดความประทับใจสูงสุดตอการ
ทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลในโปรแกรมดังกลาว 
 
 โปรแกรมการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลที่ออกแบบแลวจะสงใหเจาของโครงการพิจารณาให
ความเห็นชอบ โดยเจาของโครงการจะสงเจาหนาที่มาตรวจสอบรายการตางๆ ตามโปรแกรม 
(walkthrough) รวมกับหนวยงาน DMC ไมวาจะเปนโรงแรมที่พัก แหลงทองเที่ยว สถานที่จัดงานเลี้ยง 
กิจกรรมพิเศษ การแสดง หรืออ่ืนๆ เพื่อประกอบการตัดสินใจ โดยทีมงานของหนวยงาน DMC 
จะตองอธิบายและนําชมรายการตางๆ เสมือนจริงแตยอสวนเพื่อใหเจาของโครงการมองเห็นภาพ
กิจกรรมตามโปรแกรมการทองเที่ยวที่ออกแบบไวมากที่สุด ซ่ึงอาจมีการปรับเปลี่ยนโปรแกรมใน
บางรายการเพื่อความเหมาะสมยิ่งขึ้น เมื่อเจาของโครงการเห็นชอบในโปรแกรมการทองเที่ยวเพื่อ
เปนรางวัลที่ออกแบบและปรับเปลี่ยนแลว จึงทําความตกลงกันในเงื่อนไขตางๆ เชน การยนืยนัราคา 
การทําสัญญา การจายเงิน เปนตน หลังจากนั้นผูจัดโครงการจะประชาสัมพันธโครงการและ
จัดพิมพโปรแกรมเปนรูปเลม (Brochure) สวนหนวยงาน DMC จะวางแผนในรายละเอียดของ
โปรแกรมสําหรับนักทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลและประสานกับซัพพลายเออรตางๆ ที่เกี่ยวของตอไป 
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โปรแกรมการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลโดยทั่วไปจะประกอบดวยรายการสําคัญ 5 รายการ
(สุเมธ สุทัศน ณ อยุธยา ศรีธนา บุญญศรษฐ และวุฒิชัย วรสิงห 2546: 310-317) ดังนี้ 
 1) รายการคาใชจายที่รวมอยูในโปรแกรม เพื่อความชัดเจนของคาใชจายของบริการตางๆที่
เกิดขึ้นระหวางการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลวาสวนใดรวมอยูในโปรแกรมและเจาของโครงการเปน
ผูรับผิดชอบ และสวนใดที่นักทองเที่ยวตองรับผิดชอบเองเนื่องจากเปนคาใชจายสวนบุคคล จึงควร
ระบุไวใหเขาใจตรงกันและปองกันปญหาในคาใชจายบางรายการที่อาจเกิดขึ้น เชน คาใชจายที่
รวมอยูในโปรแกรม ไดแก คาโดยสารเครื่องบิน และคาเดินทางอื่นๆ ตลอดรายการ คาหองพัก 
อาหาร คานําเที่ยว งานเลี้ยง กิจกรรมพิเศษ เปนตน 
 2) ขอมูลเกี่ยวกับประเทศที่เปนจุดหมายปลายทาง เพื่อใหนักทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลได
รูจักประเทศที่เปนจุดหมายปลายทางของการทองเที่ยว จึงควรใหขอมูลเกี่ยวกับประเทศนั้นแก
นักทองเที่ยวพอสังเขป โดยเฉพาะเรื่องที่นักทองเที่ยวควรทราบ เชน ขอมูลทั่วไปของประเทศ 
ภูมิอากาศ ขอมูลแหลงทองเที่ยวสําคัญตามโปรแกรม ขอมูลเกี่ยวกับโรงแรมที่พัก เปนตน 
 3) สรุปภาพรวมของโปรแกรมทั้งหมด เพื่อใหการบริหารโปรแกรมการทองเที่ยวเพ่ือเปน
รางวัลดําเนินตามวันและเวลาที่กําหนดไวในโปรแกรมมากที่สุดตั้งแตเร่ิมตนจนจบโปรแกรม     
และเปนการอํานวยความสะดวกใหนักทองเที่ยวตรวจดูกําหนดการในภาพรวมของโปรแกรม
ทั้งหมดไดอยางรวดเร็ว  
 4)  กําหนดการในแตละวัน เพื่อความชัดเจนยิ่งขึ้นวาในแตละวันนักทองเที่ยวเพื่อเปน
รางวัลจะตองทํากิจกรรมอะไร ในสถานที่ใด และควรแตงกายอยางไรในแตละกิจกรรม โปรแกรม
การทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลจึงตองระบุกําหนดการในรายละเอียดของแตละวันตลอดโปรแกรม  
 5) รายชื่อของนักทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล เพื่อใหนักทองเที่ยวไดทราบวาโปรแกรม       
การทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลจะมีบุคคลใดเขารวมในการทองเที่ยว และเพื่อความสะดวกแกบริษัท
เจาของโครงการ และ หนวยงาน DMC ในการบริหารรายชื่อนักทองเที่ยวทุกคนจึงควรระบุไวและ
โดยทั่วไปจะอยูในสวนทายของโปรแกรม 
 
 
2.7 ปญหาการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล 
  

ปญหาการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลสามารถแบงออกเปน 3 กลุมโดยจําแนกตามผูที่มี
สวนเกี่ยวของคือปญหาของเจาของหรือผูจัดการทองเที่ยวที่ดําเนินการเอง ปญหาของหนวยงาน
รับจางจัดการทองเที่ยว และปญหาของซัพพลายเออรผูใหบริการดานตางๆ (ราณี อิสิชัยกุล 2546: 
271-297) ดังนี้ 
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2.7.1 ในการจัดทําโครงการรางวัลทองเที่ยวเพื่อจูงใจพนักงานใหปฏิบัติงานไดบรรลุ
เปาหมายหรือใหทํางานอยางเต็มความสามารถ ผูจัดทําโครงการควรมีการวางแผน เตรียมงาน
ลวงหนาและมีการจัดสรรทรัพยากรใหเหมาะสม เพื่อใหโครงการบรรลุผลสําเร็จตามความตองการ 
อยางไรก็ดีเจาของหรือผูจัดโครงการยังอาจประสบปญหาบางประการในการดําเนินงานที่ตองมีการ
แกไขในแตละปญหา ดังนี้ 

• ปญหาการจัดการที่เกิดจากการมีผูรับรางวัลจํานวนมาก เชน ปญหาการสํารองที่นั่ง
บนเครื่องบิน ปญหาการจัดหาศูนยประชุมที่มีขนาดใหญเพียงพอในเมืองปลายทาง 
ปญหาการขอวีซาเขาประเทศเมืองปลายทาง เปนตน แนวทางแกไขจึงจําเปนตองมี
การวางแผนลวงหนาและมีการแบงกลุมผูเดินทางออกเปนกลุมยอยและจัดโปรแกรม
การเดินทางทองเที่ยวสลับกัน เชน หากกําหนดการทองเที่ยวมีทั้งหมด  5 วัน       
กลุมหนึ่งจะเดินทางลวงหนา 3 วัน กลุม 2 จะเดินทางลวงหนา 2 วัน และกลุม 3     
จะเดินทางลวงหนาเพียง 1 วันกอนการประชุม ผูเดินทางกลุมแรกจะไดทองเที่ยว
กอนการประชุม 3 วัน และเดินทางกลับในวันรุงขึ้นหลังจากการประชุมสิ้นสุด เปนตน 

• ปญหาการจัดการขอมูลจํานวนมากเกี่ยวกับผูแขงขัน เชน ขอมูลสวนตัว และขอมูล
คะแนนสะสมที่ไดรับในแตละชวงเวลา แนวทางแกไขปญหาจึงควรใชระบบ
ฐานขอมูลแบบออนไลนในการจัดเก็บและประมวลผลขอมูล 

• ปญหาการติดตอส่ือสารกับผูแขงขันทั่วประเทศไมทั่วถึง เนื่องจากธุรกิจมีเครือขาย
กวางขวางที่แมใชระบบเครือขาย Intranet และ Internet แลวแตไมทั่วถึง จึงควรมี
การตรวจสอบความถูกตองของที่อยูของผูแขงขันและใชชองทางสงขาวสารทาง
ไปรษณียดวย 

• ปญหามาตรฐานการวัดผลงานของโครงการแขงขัน หนวยงานผูจัดจําเปนตองมีการ
กําหนดกติกาและเกณฑการวัดมาตรฐานที่ละเอียดและอางอิงได เพื่อปองกันปญหา
ที่อาจเกิดขึ้น 

• ปญหาปงบประมาณไมสอดคลองกับชวงระยะเวลาการแขงขัน โครงการแขงขัน
โดยทั่วไปมักใชระยะเวลาประมาณเกือบ 1 ปตามปปฏิทินคือเร่ิมตั้งแตเดือนมีนาคม
และส้ินสุดชวงปลายป และผูชนะการแขงขันจะเดินทางทองเที่ยวระหวางเดือน
กันยายนถึงตุลาคม แตบางบริษัทมีการกําหนดปงบประมาณระหวางเดือนเมษายนถงึ
เดือนมีนาคม ทําใหตองมีการจัดทํางบประมาณเหลื่อมป 

• ปญหาการขาดแคลนบุคลากรที่มีความรูและทักษะดาน MICE เนื่องจากเปนความรูใหม
และสถาบันการศึกษาสวนใหญยังไมมีการสอนดานนี้มากนัก หนวยงานผูจัด         
จึงจําเปนตองใชการฝกอบรมพนักงานใหมหรือใชรุนพี่สอนรุนนอง 
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• ปญหาที่เกิดจากผูไดรับรางวัล เชน ผูไดรับรางวัลตองการเลือกเดินทางโดยสายการบิน
ที่ตองการ หรือเปลี่ยนแปลงโรงแรมหรือหองพัก ปญหาการสื่อสารกับคนทองถ่ิน
เนื่องจากพูดภาษาประจําชาติที่ไปทองเที่ยวไมได เปนตน 

 
2.7.2  ปญหาของหนวยงานรับจางจัดการทองเที่ยวหรือหนวยงาน DMC จะประกอบไปดวย

ปญหาที่ควบคุมไมไดเปนสวนใหญ และปญหาที่ควบคุมได หนวยงานเหลานี้จึงจําเปนตองมีการ
เตรียมแผนสํารองตางๆ ไวในกรณีฉุกเฉิน ปญหาสําคัญไดแก 

• ปญหาความปลอดภัยของนักทองเที่ยวที่ไดรับรางวัล เชน การกอการราย โรคติดตอ 
รวมทั้งความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสินของนักทองเที่ยว แนวทางการแกไข
ปญหาจึงควรมีการจางตํารวจมารักษาความปลอดภัยใหแกกลุมนักทองเที่ยว 

• ปญหาสภาพอากาศที่เกิดขึ้นตามธรรมชาติ เชน ฝนตก น้ําทวม โดยเฉพาะในชวงฤดฝูน
และกิจกรรมพิเศษนิยมจัดนอกสถานที่และกลางแจง แนวทางแกไข หนวยงาน 
DMC ควรมีการเตรียมหมุนเวียนสลับเปลี่ยนกิจกรรมตามที่สภาพอากาศอํานวย 

• ปญหาความลาชาของการเดินทางเขามาของนักทองเที่ยว เชน เที่ยวบินเขาลาชา หรือ
ความลาชาของการใชบริการขนสงสาธารณะ หนวยงาน DMC อาจแกไขโดยการจัด
โปรแกรมการทองเที่ยวที่ยืดหยุนและเปลี่ยนแปลงตามสถานการณไดงาย 

• ปญหาการจราจรติดขัดในเมืองใหญ เนื่องจากความหนาแนนของยานพาหนะบน
ทองถนน หนวยงาน DMC ควรมีการจัดโปรแกรมการเดินทางโดยหลีกเลี่ยง
ชวงเวลาที่การจราจรคับคั่งและกําหนดระยะเวลาการเดินทางใหเหมาะสม 

• ปญหาการเปลี่ยนแปลงของอัตราแลกเปลี่ยนของเงินตรา โดยทั่วไป หนวยงาน 
DMC จะเสนอราคาในเงินสกุลของลูกคาและทําการเสนอราคาลวงหนา จึงอาจ
ประสบปญหาการเปลี่ยนแปลงหรือความผันผวนของเงินตรา หนวยงาน DMC      
จึงควรคิดราคาโดยใชอัตราแลกเปลี่ยนเงินตราในอนาคตที่คอนขางสูงกวาราคา
ทองตลาด เพื่อจะไดไมเสียประโยชนในอนาคต 

• ปญหาการควบคุมงานและการประสานงานกับซัพพลายเออร การจัดการทองเที่ยว
เพื่อเปนรางวัลจําเปนตองสอดคลองกันทั้งโปรแกรม หากมีสวนใดสะดุดหรือ
ผิดพลาดจะสงผลกระทบตอโปรแกรมทั้งหมดได หนวยงาน DMC จําเปนตองมีการ
กําหนดรายละเอียดของกิจกรรมตางๆ และงานของซัพพลายเออรอยางชัดเจนเปน
ขั้นตอน และมีการทดสอบกิจกรรมทั้งหมดลวงหนา และในวันจริงจะตองมีการจัด
เจาหนาที่รับผิดชอบในการกํากับดูแลซัพพลายเออรตางๆ อยางใกลชิด 
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2.7.3  ปญหาของซัพพลายเออรผูใหบริการดานตางๆ เชน ปญหาของโรงแรม สายการบิน 
เปนตน 

• ปญหาการใหบริการนักทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลของโรงแรมจะประกอบดวยปญหา
การติดตอส่ือสารที่ไมสามารถพูดคุยกับลูกคาโดยตรงได แตตองติดตอผาน
หนวยงาน DMC ในประเทศหรือในตางประเทศ ทําใหบางครั้งขอมูลขาดความ
ชัดเจนและความสมบูรณ โรงแรมจึงพยายามแกไขปญหาโดยขอนัดพบลูกคา      
หรือจัดประชุมปรึกษาหารือในชวงที่ลูกคาเดินทางมาทํา site inspection นอกจากนี้
โรงแรมมักประสบปญหาระยะเวลาเตรียมงานสั้นและลูกคามักเปลี่ยนแปลง      
ความตองการในระยะเวลาจํากัด ซ่ึงโรงแรมตองพยายามแกไขปญหาโดยตอบสนอง
ความตองการของลูกคาใหไดมากที่สุดหรือใกลเคียงกับสิ่งที่ตองการมากที่สุด 
รวมทั้งปญหาการขาดแคลนบุคลากรที่มีความรู ความเขาใจในการจัดการทองเที่ยว
เพื่อเปนรางวัล ซ่ึงในระยะสั้น โรงแรมควรจัดการฝกอบรมพนักงานใหเกิดความรู
และความเขาใจในการใหบริการกลุมนักทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลที่มีความพิเศษกวา
กลุมนักทองเที่ยวทั่วไป 

• ปญหาการใหบริการนักทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลของสายการบิน ไดแก ปญหา    
ความตองการที่นั่งผูโดยสารมีมากในชวงฤดูทองเที่ยว เนื่องจากเปนชวงเวลาที่มีกลุม
นักทองเที่ยวเพื่อการพักผอนเดินทางเปนจํานวนมากดวย สายการบินจึงควรแจงให 
ผูจัดหรือหนวยงาน DMC เขาใจและสํารองที่นั่งอยางนอย 6 เดือนลวงหนา ปญหา
การติดตอส่ือสารกับหนวยงาน DMC ที่ไมไดเผชิญหนาเกี่ยวกับการสอบถามราคา
และการสํารองที่นั่งที่ตองการขอมูลเกี่ยวกับผูโดยสารที่ถูกตอง ซ่ึงสายการบินอาจใช
ตัวแทนในตางประเทศเจรจาตอรองแทน หรือนัดประชุมปรึกษาหารือกับหนวยงาน 
DMC หรือลูกคา และปญหาการขาดแคลนบุคลากรที่มีความรู ความเขาใจในการ
จัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลเชนเดียวกับโรงแรม ซ่ึงสายการบินควรจัดการ
ฝกอบรมพนักงานเรื่องการบริการกลุมนักทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลที่มีความพิเศษ 
เพื่อแกปญหาดังกลาว 
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บทที่ 3 
ตลาดการทองเท่ียวสาธารณรัฐประชาชนจีน 

 

บทนํา 
จากนโยบายเปดประเทศและปฏิรูปเศรษฐกิจแบบสมัยใหมของประเทศสาธารณรัฐ

ประชาชนจีน ทําใหสภาวะเศรษฐกิจของประเทศจีนเจริญเติบโตอยางตอเนื่อง ในป พ.ศ. 2548 
ประเทศจีนกลายเปนประเทศที่มีขนาดเศรษฐกิจใหญเปนอันดับ 4 ของโลก กลาวคือประเทศจีนมี
มูลคาผลิตภัณฑมวลรวมประชาชาติ (GDP) สูงถึง 2.26 ลานลานเหรียญสหรัฐอเมริกา และมีเงินตรา
ตางประเทศสํารองมากเปนอันดับ 1 ของโลกในเดือนมีนาคม พ.ศ. 2549 ในดานการคาจีนไดเปรียบ
ดุลการคากับทั่วโลกคือมีมูลคา 102,104.944 ลานเหรียญสหรัฐ ในขณะเดียวกันเปนผูนําเขาอันดับ 2 
ของโลก จีนจึงเปนประเทศที่มีบทบาทสําคัญทางเศรษฐกิจทั้งในภูมิภาคเอเชียและในโลก (อักษรศรี 
พานิชสาสน 2549: 1) การเจริญเติบโตของเศรษฐกิจอยางตอเนื่องนี้ทําใหประชาชนมีมาตรฐานชีวิต
ที่ดีขึ้น มีรายไดเพิ่มขึ้น จึงเพิ่มโอกาสการเดินทางไปตางประเทศของชาวจีนมากขึ้น ประกอบกับ
การที่รัฐบาลเพิ่มจํานวนประเทศที่อนุญาตใหชาวจีนเดินทางไปทองเที่ยวไดถึงกวา 90 ประเทศในป 
พ.ศ. 2548 ทําใหประชาชนชาวจีนเดินทางทองเที่ยวไปตางประเทศถึง 31.2 ลานคน (การทองเที่ยว
แหงประเทศไทย 2549) จีนจึงกลายเปนหนึ่งในผูสงออกนักทองเที่ยวรายใหญของโลก 
 

3.1 การทองเที่ยวของสาธารณรัฐประชาชนจีน 
 ในระยะเวลาที่ผานมาองคการระดับโลกและหนวยงานในหลาย ๆ ประเทศทั่วโลก ตางให
ความสําคัญกับสาธารณรัฐประชาชนจีนในฐานะตลาดศักยภาพของทั้งอุตสาหกรรมการผลิตและ
บริการ เนื่องจากเปนประเทศที่มีจํานวนประชากรมากที่สุดในโลก คือ ประมาณ 1,296 ลานคน ในป
ค.ศ. 2004 ดังแสดงในตารางที่ 3.1 
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ตารางที่ 3.1 จํานวนประชากรจีนป ค.ศ. 2000-2004 
 

ป จํานวนประชากร(ลานคน) การเปล่ียนแปลง(%) 
2000 1,263 - 
2001 1,272 0.72 
2002 1,280 0.63 
2003 1,288 0.63 
2004 1,296 0.62 

 

ที่มา: ธนาคารโลก 
 

อีกทั้ง ประชาชนชาวจีนยังมีแนวโนมที่จะมีอํานาจซื้อเพิ่มขึ้นมาโดยตลอด ซ่ึงจะเห็นได
จากการเติบโตของรายไดที่ใชจายไดจริง (Disposable income) ในระหวางป ค.ศ. 1999 - 2006 ที่
เพิ่มขึ้นกวาเทาตัวจาก  440.3 เหรียญสหรัฐในปค.ศ. 1999 เปนมูลคา  1,015.4 เหรียญสหรัฐ ในป 
2006 นอกจากนี้จํานวนนักทองเที่ยวภายในประเทศมีแนวโนมเพิ่มขึ้นระหวางป ค.ศ. 1999 – 2006
จากจํานวน 719 ลานคน เปน 1078.9 ลานคนในป ค.ศ. 2006 และจํานวนนักทองเที่ยวขาออกจาก
จํานวน 9.2 ลานคนเปน 55.5 ลานคนในป ค.ศ. 2006  ดังแสดงในภาพที่ 3.1  
 

 

ภาพที่ 3.1 การเติบโตของรายไดท่ีใชจายไดจริง และการทองเที่ยวภายในและตางประเทศของจีน 
 ระหวางป 1999 - 2008 

ที่มา: รายงานสถิติประจําปสาธารณรัฐประชาชนจนี ป 2004 และการประมาณของ บริษัท ซินโนเวต 
จํากัด 
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 จากการที่รายไดที่ใชจายไดจริงของชาวจีนที่เพิ่มขึ้นอยางตอเนื่อง กอปรกับการเพิ่มจํานวน
ประเทศที่อนุญาตใหชาวจีนเดินทางออกไปทองเที่ยวได ทําใหจีนเปนหนึ่งในตลาดศักยภาพใน
ฐานะผูสงออกนักทองเที่ยวรายใหญของโลก กลาวคือ นับตั้งแตในชวงประมาณป 1980 เปนตนมา 
จีนไดเพิ่มจํานวนประเทศที่ไดรับการรับรองใหเปนจุดหมายปลายทางสําหรับการเดินทางระหวาง
ประเทศ (Approved destination countries: ADS) มากขึ้นเปนลําดับจนกระทั่งป 2004 ไดเพิ่มขึ้นกวา 
90 ประเทศ ดังแสดงในภาพที่ 3.2 

 

 

ภาพที่ 3.2 ประเทศที่ไดรับการรับรองใหเปนจุดหมายปลายทางสาํหรับการเดินทางระหวางประเทศ 
             (Approved Destination Status: ADS) 

ที่มา: รายงานการศึกษา “นกัทองเที่ยวขาออกของจีน”, บริษัท ซินโนเวต จํากัด 
 
 นอกจากจีนจะรับรองสถานภาพจุดหมายปลายทาง (ADS) แกประเทศตาง ๆ เพิ่มขึ้นแลว 
รัฐบาลจีนยังไดผอนปรนกระบวนการใหพลเมืองเดินทางไปตางประเทศดวย ทําใหจํานวน
นักทองเที่ยวจีนเดินทางออกไปทองเที่ยวตางประเทศเพิ่มขึ้นทุกปดวยอัตราการเติบโตเฉลี่ยถึง 
21.7% ตอป ในระหวางป 1999 - 2003 และจากการพยากรณขององคการการทองเที่ยวโลก (World 
Tourism Organization: UNWTO) จํานวนนักทองเที่ยวขาออกของจีนจะเพิ่มจํานวนเปน 100 ลาน
คนโดยประมาณ ในป ค.ศ. 2020 โดยเพิ่มขึ้นในอัตราปละ 12.8% หรือ 3 เทาของอัตราการเติบโต
ของนักทองเที่ยวโลก  
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3.2 พฤติกรรมการทองเที่ยวของนักทองเทีย่วจีน 

1) วัตถุประสงคของการเดินทาง   

ในชวง 5 ปที่ผานมา (ค.ศ. 1999 – 2003) นักทองเที่ยวจีนมากกวารอยละ 80 ของ
นักทองเที่ยวจีนทั้งหมดเดินทางไปตางประเทศ โดยมีวัตถุประสงคหลักเพื่อไปทองเที่ยวโดยตรง 
สวนที่เหลืออีกประมาณรอยละ 20 เปนการเดินทางเพื่อไปทําธุรกิจและทํากิจกรรมอื่นๆ เปนหลัก
อยางละครึ่ง ดังแสดงในภาพที่ 3.3 

 

 
ภาพที่ 3.3 สัดสวนของจํานวนนักทองเที่ยวจีนท่ีเดินทางไปตางประเทศ  
แบงตามวัตถุประสงคหลักของการเดินทาง ระหวางป 1999 - 2003 

ที่มา: รายงานสถิติการทองเที่ยวประจําป 2004, การทองเที่ยวแหงสาธารณรัฐประชาชนจีน 
 

2) แหลงทองเที่ยวยอดนยิม 
 จากรายงานของ World Travel & Tourism Council ในป 2004 นักทองเที่ยวชาวจีนสวนใหญ
ประมาณ 85% เลือกเดินทางทองเที่ยวในประเทศแถบเอเซีย โดยเฉพาะอยางยิ่งชาวจีนที่เดินทางออก
ทองเที่ยวตางประเทศเปนครั้งแรก เนื่องจากเปนประเทศที่ใกลบานทําใหการเดินทางใชระยะเวลาไมนาน 
และคาใชจายไมสูงมากนัก ดังนั้น ประเทศหรือแหลงทองเที่ยวยอดนิยม 5 แหงของนักทองเที่ยวจีน
จึงเปนแหลงทองเที่ยวในเอเซีย อันไดแก  ฮองกง  มาเกา  สิงคโปร  ไทย และมาเลเซีย ตามลําดับ 
แหลงทองเที่ยวเหลานี้ลวนเปนแหลงทองเที่ยวที่ไดรับการรับรองสถานภาพเปนประเทศแรก ๆ (ADS)  
จึงเปนแหลงทองเที่ยวที่ชาวจีนคุนเคยเปนอยางดีและเลือกที่จะเริ่มตนเดินทางทองเที่ยวตางประเทศ
ดวยแหลงทองเที่ยวเหลานี้  
 
 

88% 

7% 8% 8% 8% 7% 5% 

82% 83% 85% 82% 

8% 10% 10% 9% 

0% 
20% 
40% 
60% 
80% 

100% 

1999 2000 2001 2002 2003 

Percentage of urban travelers 

  

Leisure travelers Business travelers Others 



 35

3) คาใชจายของนักทองเที่ยว 

 ในชวงระหวางป ค.ศ. 1999 – 2003 นักทองเที่ยวจีนเดินทางไปตางประเทศมีการใชจาย
เกิดขึ้นโดยเฉลี่ยแลวคร้ังละประมาณ 1,000 เหรียญสหรัฐตอคน โดยที่มีอัตราการเติบโตเฉลี่ย 
10.5% ตอป ดังปรากฎในภาพที่ 3.4 แตคาใชจายดังกลาวมีแนวโนมจะลดลงเปนลําดับตามการ
คาดการณขององคการการทองเที่ยวโลก  

ในป ค.ศ. 2008 คาใชจายของนักทองเที่ยวจีนจะลดลงเหลือประมาณครั้งละ 600 เหรียญ
สหรัฐตอคน โดยที่มีอัตราการเติบโตเฉลี่ย 13.8% เนื่องจากพฤติกรรมของนักทองเที่ยวจีน
เปลี่ยนแปลงไป มีการเดินทางบอยข้ึนและใชระยะเวลาสั้นลง กอปรกับการแขงขันที่รุนแรงขึ้นของ
แหลงทองเที่ยวตางๆ จึงทําใหระดับราคาสินคาและบริการดานการทองเที่ยวลดลง 
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ภาพที่ 3.4 การเติบโตของจํานวนและคาใชจายของนักทองเท่ียวระหวางป ค.ศ. 1999 - 2008 

ที่มา: องคการการทองเที่ยวโลก 
 

3.3 ตลาดนักทองเที่ยวจีนในประเทศไทย 
นักทองเที่ยวจีนเดินทางมาทองเที่ยวประเทศไทยอยางตอเนื่องตั้งแตรัฐบาลจีนอนุญาตให

นักทองเที่ยวจีนเดินทางมาประเทศไทยไดตอมาจากการอนุญาตใหเดินทางไปทองเที่ยวฮองกง และ
มาเกา ดังแสดงในภาพที่ 3.5 (Zhang 2006) ในป พ.ศ. 2548 มีนักทองเที่ยวชาวจีนเดินทางเขามา
ประเทศไทยจํานวน 762,388 คน คิดเปนสวนแบงตลาดรอยละ 6.59 เปนลําดับที่ 4 จากจํานวน
นักทองเที่ยวทั้งหมด รองจากมาเลเซีย ญ่ีปุน เกาหลี มีระยะเวลาพํานักเฉลี่ยในประเทศไทยประมาณ 
6.43  วัน และใชจายในเมืองไทยประมาณ 4,189.58 บาทตอคนตอวัน กอใหเกิดรายไดทางการ
ทองเที่ยวแกประเทศไทยทั้งสิ้น 20,426.96 ลานบาท นับเปนรายไดที่สูงเปนอันดับ 7 เมื่อ
เปรียบเทียบกับทุกตลาดนักทองเที่ยว รอยละ 79.23 ของนักทองเที่ยวชาวจีนเปนนักทองเที่ยวที่
เดินทางมาครั้งแรก รอยละ 90.9 มีวัตถุประสงคเพื่อการพักผอน  และรอยละ 75.55 เดินทางโดยใช
บริการของบริษัทนําเที่ยว นักทองเที่ยวเปนกลุมผูใชแรงงานมากที่สุด รองลงมาคือกลุมนักธุรกิจ/
คาขาย ผูบริหารและนักวิชาชีพ (การทองเที่ยวแหงประเทศไทย 2549)   
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ภาพที่ 3.5  จํานวนนักทองเที่ยวจากประเทศจีนในไทย ระหวางป พ.ศ. 2540-2547 
ที่มา: Zhang 2006 

 
อยางไรก็ดีจํานวนนักทองเที่ยวชาวจีนในประเทศไทยเทาที่ผานมามีลักษณะการเติบโตขึ้น

และลง เนื่องจากปญหาทัวรศูนยเหรียญและประกอบกับในปลายป ค.ศ. 2005 จีนไดเพิ่มจํานวน
ประเทศที่ไดรับการรับรองใหเปนจุดหมายปลายทางสําหรับการเดินทางระหวางประเทศ 
(Approved destination countries: ADS) มากขึ้นเปน 108 ประเทศ รวมทั้งประเทศเพื่อนบานของจีน 
เชน เวียดนาม ญ่ีปุน อินโดนีเซีย สิงคโปร เกาหลี เปนตน ไดทําโปรแกรมการสงเสริมการทองเที่ยว
จากประเทศจีนเปนจํานวนมากดวยเชนกัน (Zhang 2006) ทําใหประเทศไทยประสบปญหาจากการ
แขงขันที่เขมขนมากขึ้นกวาในปที่ผานมา ปญหาทัวรศูนยเหรียญทําใหเกิดการรองทุกขดานการ
บริการจากนักทองเที่ยวจีนหลายเรื่อง เชน การลดระดับการบริการโดยไมแจงลวงหนา มัคคุเทศก
ขาดความรับผิดชอบ การเปลี่ยนแปลงหรือความลาชาของการเดินทางที่ไมเปนไปตามโปรแกรม 
เปนตน ตลอดจนปญหาอื่น ๆ ที่สงผลตามมา  (ศึกษารายละเอียดไดในภาคผนวก ก Zhang 2006) 
ไดแก 

1. บริษัทนําเทีย่วบังคับใหนกัทองเที่ยวซ้ือ Optional Tour   
2. การจับจายซื้อสินคาที่ระลึกที่มีราคาแพงหรือที่หลอกลวง เชน เครื่องประดับอัญมณี ยาที่

ทําจากเซรุมงู เครื่องหนัง เปนตน  
3. การใหบริการที่ดอยคณุภาพ เชน โรงแรมที่อยูไกลจากเมือง อาหารดอยคณุภาพ ไมพอเพยีง         

เปนตน 
4. การจางบริษทันําเที่ยวอ่ืนรับชวงดําเนินการ ซ่ึงเมื่อเกิดปญหาหรือขอขัดของในการเดนิทางก็จะ

ไมมีผลตอบริษัทนําเทีย่วที่รับนักทองเที่ยวมาจากประเทศจีนโดยตรง 
5. บริษัทนําเทีย่วใหขอมูลการทองเที่ยวที่เกนิกวาความเปนจริง เพื่อดึงดดูนักทองเทีย่วจีน 
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 ปญหาเหลานี้เกิดมานานและมีความสลับซับซอนจึงยากที่จะแกไขใหหมดไปในระยะสั้น 
ดังนั้น การสงเสริมการทองเที่ยวเชิงธุรกิจและ MICE จึงเปนอีกทางเลือกในการแกไขปญหาตลาด
นักทองเที่ยวจีนทางออม 
 
3.4 การเปรียบเทียบการดําเนินการดานการทองเท่ียวระหวางฮองกง มาเกา สิงคโปร ไทย และ
มาเลเซียสําหรับตลาดจีน 

การดําเนินการดานการทองเที่ยวระหวางฮองกง มาเกา สิงคโปร ไทย และมาเลเซียมีความ
เขมขนของการแขงขันสูง โดยเฉพาะอยางยิ่งการดําเนินการดานการตลาด การพัฒนาสินคาและ
บริการ การอํานวยความสะดวกในการเดินทางเขาเมือง และการสนับสนุนจากภาครัฐ ดังแสดงใน
ตารางที่ 3.2 
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ตารางที่ 3.2 การเปรียบเทียบการดําเนินการดานการทองเที่ยวของ ฮองกง – มาเกา – สิงคโปร – ไทย – มาเลเซีย สําหรับตลาดจีน 
 

ประเด็น ฮองกง มาเกา สิงคโปร ไทย มาเลเซีย 
ลําดับความนิยม อันดับ 1 อันดับ 2 อันดับ 3 อันดับ 4 อันดับ 5 
จํานวน (ป 
2004) 

12.25 ลานคน 9.50 ลานคน 0.88 ลานคน 0.87 ลานคน 0.55 ลานคน 

Campaign Live it, Love it! A Heritage of Two 
Cultures 

Uniquely Singapore Happiness on Earth Malaysia Truly Asia 

สินคาใหม โครงการพัฒนาแหลง
ทองเที่ยวแหงใหม ไดแก  

* Hong Kong Disneyland 
(เปดทําการเมือ่เดือนกนัยายน
ป 2548) ลงทุนดวยเงินทนุของ
รัฐจํานวน 2.56 พันลานเหรยีญ
สหรัฐ 

* โครงการ “Tung Chung 
Cable Car” (กําหนดเสร็จ
เดือนกุมภาพนัธ 2549)   
 

- Macau Venetian Casino 
Resort (2549) กลุมนัก
ลงทุนชาวฮองกงและ 
Sheldon Adelson มีแผนจะ
สราง รีสอรทคาสิโน (3,000 
หอง) ภายในป พ.ศ. 2549  
โดยประกอบไปดวยศูนย
ประชุม หางสรรพสินคา
และรานอาหารเพื่อ
ตอบสนองนักทองเที่ยว 
 

- ปรับปรุงถนน Orchard 
(Orchard Road) ใหเปน
ถนนชอปปงระดับโลก 
- คาสิโนแหงแรกบนเกาะ
สิงคโปร (รัฐบาลกําลัง
พิจารณา) 

- คณะกรรมการการ
ทองเที่ยว สิงคโปร 
(Singapore Tourism Board) 
ใหการสนับสนุนการจดั
เทศกาลตลอดทั้งป เชน 

Siam Ocean World 
กรุงเทพฯ 

- หางและแหลงบันเทิง  
ราคากวา 40 ลานเหรียญ
สหรัฐ ใน Kota Kinabalu 
โดยมีวัตถุประสงคเพื่อสราง
เมืองหลวงของรัฐ Sabah 
แหงนีใ้หเปนแหลงชอปปง
หลักของภูมภิาค 
- จัดการแขงขนั shopping 
Malaysia contest              
นําผูแขงขันบนิจากปกกิ่ง
และเซี่ยงไฮมามาเลเซีย 
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ประเด็น ฮองกง มาเกา สิงคโปร ไทย มาเลเซีย 
สินคาใหม       *รถกระเชาความยาว 5.7 กิโลเมตร

จาก Tung Chung ถึงวัด Po Lin 
      * Hong Kong Wetland Park  สวน
แรกเปดทําการแลว สวนที่สองมีพื้นที่
ศูนยบริการนกัทองเที่ยวถึง 10,000 
ตารางเมตร ซึ่งประกอบดวยสวนของ
หนองน้ําและนิทรรศการกลางแจง        
      * Observation Wheel (กาํหนด
สรางเสร็จป พ.ศ.2551) วงลอ
สังเกตการณสูง 75 เมตร สําหรับชม
ทิวทัศนตกึตางๆ ในฮองกง 
- หางสรรพสินคาระดับยักษใหญ
กําลังไดรับความนิยมในฮองกง  
บริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพยอยาง 
Henderson Land Development          
มีโครงการจะสรางหางใหญหลายแหง   
ในอนาคต 

- แหลงบันเทิงที่เนนภาพยนตร
เอเชียและวงการบันเทิง 
- สนามกอลฟที่ Tum Zai 
- ทางเดินริมแมน้ําและอุทยาน
บันเทิง Fisherman’s Wharf 
- สะพานฮองกง-จูไห-มาเกา 

* งาน Cheng Ho        
ในเดือนมิถุนายนถึง
สิงหาคม ป พ.ศ. 2548   

* งาน Singapore 
Fashion Festival ครั้งที่ 5 
(24  มีนาคม – 3 เมษายน) 
คาดวาจะมีผูซื้อ (buyer) 
จากจีน ญี่ปุน ออสเตรเลีย 
และอินโดนเีซียเขารวม
ดวย 
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ประเด็น ฮองกง มาเกา สิงคโปร ไทย มาเลเซีย 
โรงแรมใหม - สรางโรงแรมระดับ 3-4 ดาว 

มารองรับนักทองเที่ยวจีน คาด
วาโรงแรมกวา 35 แหง (14,973 
หอง) จะสรางเสร็จภายในป 
พ.ศ. 2548 – พ.ศ. 2552 
โดยประมาณ 50 %    จะเปน
โรงแรมระดับกลาง 
- โรงแรม Four Seasons (1,000 
หอง) มีกําหนดเปดใหบริการ
ตั้งแตกลางป พ.ศ. 
2548 เปนโรงแรมในเครือ Four 
Seasons ที่ใหญที่สุด  ในโลก 
- โรงแรม Regent 
Mandarin Oriental’s boutique 
hotel มีกําหนดเปดใหบริการ
ตั้งแตเดือน กรกฎาคม พ.ศ. 
2548 

- คาสิโนหรูราคา 704 ลาน
เหรียญสหรัฐและโครงการ
สรางโรงแรมพรอมสนาม
กอลฟโดยทุนของ Wynn 
Resorts จากสหรัฐ 
- MGM Grand Macau 
(หองพัก 2,000 หอง)       
ซึ่งประกอบดวยสวนน้ํา     
สวนสนุก ลานสเก็ตน้ําแข็ง 
โรงหนัง 12 จอ 
หางสรรพสินคา และ
คาสิโน กําหนดสรางเสร็จ
ภายในป พ.ศ. 2550 
- The Venetian Macau 
สรางโดยเครือ Sands group 
ในราคา 1.8 พนัลานเหรียญ
สหรัฐ ถือเปน ลาสเวกัส
แหงเอเชยี 

- โรงแรมใหม 4 แหง       
บนเกาะ Sentosa มีกําหนด
สรางเสร็จภายในป พ.ศ. 
2550 
- บูติค โฮเต็ล กําลังไดรับ
ความนิยม เหน็ไดจากการ
ขยายสาขาของ Hotel 1929 
เมื่อปลายป พ.ศ. 2548 

- โรงแรม Millennium 
Hilton ในกรุงเทพฯ  มี
หองพักทั้งหมด 542 หอง  
- The Grande Asset 
Development Plc 
ดําเนินการโรงแรม The 
Crowne Plaza  
- โรงแรม The Regent 
Bangkok โรงแรม The 
Sheraton Hua Hin Resort 
และโรงแรม The Four 
Points โดยเครือ Sheraton   
ที่ภูเก็ต 

- มีโรงแรมเปดใหม              
6 แหง (1,327 หอง)             
ที่กรุงกัวลาลัมเปอรบริเวณ 
Klang Valley และ Putrajaya 
ในป พ.ศ. 2548 
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ประเด็น ฮองกง มาเกา สิงคโปร ไทย มาเลเซีย 
โรงแรมใหม - โรงแรม Ritz-Carlton    (300 

หอง) จะเปดดาํเนินการในป 
พ.ศ. 2552 ซึ่งคาดวาจะเปน
โรงแรมที่สูงที่สุดในโลก 
- เครือ Starwood Hotels & 
Resorts Worldwide จะเปด
ดําเนินการ บูตคิ โฮเต็ล จํานวน 
383 หอง ในป พ.ศ. 2551 

    

การตลาด - กองทุนจํานวน 60 ลานเหรียญ
สหรัฐฯ สําหรับการสงเสริม
การทองเที่ยว กองทุนนี้จะใช
สนับสนุนโครงการรณรงคการ
ทองเที่ยวฮองกง ป  2006 
(Discover Hong Kong 
Campaign (2006)) 
 

- รัฐบาลมุงหวงัคุณภาพ
มากกวาปริมาณนักทองเที่ยว
ชาวจีนเพื่อหลีกเลี่ยงการ
แขงขันกับจดุหมายปลายทาง
อื่น ๆ ในภูมภิาคเอเชีย
ตะวนัออกเฉียงใตซึ่งไดชื่อวา
มี “ตนทุนต่ํา” 
 

- การจัดงานแสดงสนิคา 
(Trade Shows) และการไป
เยี่ยมเยือน โดยในป 2004  
รัฐบาลสิงคโปรไดจัด
โครงการรณรงคดาน
การตลาดใน 13 เมืองทั่ว
ประเทศจีน 
- การโฆษณาผานทาง
โทรทัศน 
 

- จัด Roadshow ตามเมืองชั้นนํา
เชน เซี่ยงไฮและหนิงโป                 
- รัฐบาลไทยรวมกับ Visa 
International สงเสริมการชอปปง   
ผานบัตร Visitor Card  โดยบัตร
ดังกลาวสามารถนํามาลดราคา
สินคาตามรานตางๆ ในแหลง
ทองเที่ยวหลักๆ ทั่วประเทศไทย 
เชน เชียงใหม ภูเก็ต พัทยา หวัหิน 
ชะอํา เกาะสมุย และหาดใหญ 

- การระดมโฆษณาใน
ประเทศจีนตั้งแต ป พ.ศ. 
2543-2547  
คือปความรวมมือระหวาง
มาเลเซียกับจนี                      
- คณะกรรมการการ
ทองเที่ยวมาเลเซีย (The 
Malaysia Tourism Board) 
กําลังเรงโปรโมตประเทศ
มาเลเซียใหคนจีนรับทราบ 
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ประเด็น ฮองกง มาเกา สิงคโปร ไทย มาเลเซีย 
การตลาด - การจัดงานแสดงสินคา (Trade 

Shows) การไปเยี่ยมเยือนและ
การโฆษณาผานทางโทรทัศน
ในเมืองตาง ๆ ของจีน
แผนดินใหญอีกทั้งปจจุบนั  
การสงเสริมการขายก็มีการ
ขยายไปยังเมืองชั้นสองและ
สามของจีนแผนดินใหญดวย 

- คณะกรรมการการทองเที่ยว
แหงมาเกา (Macau Tourism 
Board) พยายามมุงเนนที่เมือง
ชั้นหนึ่ง ตาง ๆ ของจีนและ
มณฑลกวางตุง 
- กิจกรรมตาง ๆ ที่รัฐบาล
อุปถัมภ ประกอบดวย การจดั
นิทรรศการการทองเที่ยว 
และการทํางานรวมกับ 
ผูประกอบกิจการเพื่อเชิญ
ชวนผูแทนดานการทองเที่ยว
จากจีนไปเยีย่มชมกิจการ 
และดูงานทีม่าเกา 

- โครงการผูโดยสารที่ใช
บริการเที่ยวบนิบอยครั้ง 
(Frequent Flyer Scheme) 
ของสายการบิน Air China 
ทําใหผูโดยสารที่เดินทาง
โดยสายการบนิบอยครั้ง
และสมาชิกในครอบครัว
ไดรับการอนญุาตใหเขา
เมืองแบบที่ใชเดินทางเขา
สิงคโปรไดหลายครั้ง 
(Multiple Journey Visas) 

 - วางแผนการตลาด “sun 
and beaches” กับเมืองทาง
เหนือของจีน เพราะเมือง
เหลานั้นมแีหลงทองเที่ยว
ดังกลาวอยูบริเวณใกลเคยีง
นอยมาก  
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ประเด็น ฮองกง มาเกา สิงคโปร ไทย มาเลเซีย 
การตลาด - Ocean Park โปรโมต 

โดยตรงกับผูประกอบการ
ธุรกิจทองเที่ยวและ
นักทองเที่ยวจนีที่มีคุณภาพ
ผานสื่อทางการตลาดและ 
Road show 
- Disneyland เปนที่รูจัก
มากขึ้นในหมูชาวจีนจาก
การเขารวมงานสงเสริม 
การขาย (trade fair) เชน 
Guangzhou International 
Travel Fair และกิจกรรม
ทางวัฒนธรรม เชน รวม
ขบวนพาเหรดวันตรุษจีนที่
ฮองกงเมื่อเดือนกุมภาพันธ 
2548 

- ริเริ่มรางวัล “Quality 
Tourism Service 
Organization” เพื่อเปน
เกียรติกับองคกรเดนๆ อีกทัง้
เปนการเพิ่มความมั่นใจดาน
การจับจายใชสอยใหกับ
นักทองเที่ยว 
- เขารวมนิทรรศการการ
ทองเที่ยวทองถิ่นกับ
ผูเกี่ยวของในวงการ เชน 
สายการบิน โรงแรม บริษัท 
บันเทิงและอืน่ๆตามเมือง
ใหญๆของประเทศจนี 
- จัดตั้งสายดวน (hotline) 
เพื่อชวยเหลือและรับฟงคํา
รองทุกขของนักทองเที่ยว
ดานการจับจาย หรือคุณภาพ
การบริการ เปนตน 

  - สงเสริมการทองเที่ยวเชิง
นิเวศและการเที่ยวชม
สถานที่ประวตัิศาสตรกับ
เมืองทางใตของจีน เพราะ
เมืองเหลานั้นคุนเคยกับแนว 
“sun and beaches” อยูแลว 
- หนวยงานการทองเที่ยว
ของรัฐหลายๆแหงก็
ประสานงานโดยตรงกับ
สายการบินอยูแลวในดาน
การสงเสริมการขายรวมกัน
ในรูปของโฆษณา แพ็คเกจ็
ทัวร และผูประกอบการ 
การทองเที่ยว 
- โฆษณาในหนังสือพิมพ
ตามเมืองใหญๆ ที่เปน
เปาหมาย (ปกกิ่ง เซี่ยงไฮ
และกวางโจว) 
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ประเด็น ฮองกง มาเกา สิงคโปร ไทย มาเลเซีย 
การตลาด  - Macau Entertainment 

Company ของ Stanley Ho 
รวมมือกับธนาคาร Shing 
Hing Bank  จดั สงเสริมบัตร 
Shopping card  
ใหนกัทองเที่ยว (โดยเฉพาะ
นักทองเที่ยวทีเ่ดินทางซ้ํา) 
เพื่อรับสวนลดตามรานคา  
ที่เขารวมกิจกรรม และ
สะสมคะแนนเพื่อรับ
สวนลดหรือของขวัญ 
อีกตอหนึ่ง 
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ประเด็น ฮองกง มาเกา สิงคโปร ไทย มาเลเซีย 
ADS ป 1983 ป 1983 ป 1990 ป 1988 ป 1993 
การผอนปรนดาน
การเขาเมือง 

- การดําเนินโครงการการ
ทองเที่ยวรายบุคคล 
(Individual Visit Scheme) 
ในเดือนกรกฎาคม  2003 
(พ.ศ. 2546) และการขยาย
พื้นที่โครงการออกไป
ครอบคลุมมณฑลกวางตุง
ทั้งหมดในเดือนพฤษภาคม 
2004  ทําใหมนีักทองเที่ยว
เดินทางมาเยือนอยาง
ตอเนื่อง 
- กอนสิ้นป 2004 ชาวจีน
แผนดินใหญประมาณ 150 
ลานคน สามารถที่จะ
เดินทางไปฮองกงโดยการ
ขออนุญาตเขาเมืองโดยตรง 
(direct visa)  

- การดําเนินโครงการการ
ทองเที่ยวรายบุคคล 
(Individual Visit Scheme) 
ในเดอืนกรกฎาคม ค.ศ. 
2003 (พ.ศ. 2546) และการ
ขยายพืน้ที่โครงการออกไป
ครอบคลุมมณฑลกวางตุง
ทั้งหมดในเดือนพฤษภาคม 
ค.ศ. 2004 (พ.ศ. 2547)  
 

- นับตั้งแตเดือนมกราคม 
ค.ศ. 2004 (พ.ศ. 2547) ผูมา
เยือนชาวจีนสามารถยื่นแบบ
ขออนุญาตเขาเมืองไดที่
ตัวแทนบริษัทนําเที่ยวที่
ไดรับอนุญาตของ China 
National Tourism 
Administration (CNTA) 
โดยปจจุบนัมบีริษัทตัวแทน
นําเที่ยวที่ไดรับอนุญาตอยู
ประมาณ 60 แหง และสาขา
อีกกวา 300 สาขาตามเมือง
สําคัญ ๆ ของจีน  
 

- คณะกรรมการการ
ทองเที่ยวมุงทีจ่ะลดเวลา   
ในกระบวนการขออนุญาต
เขาเมืองใหเหลือ 1 วัน 
 

- ขณะนี้นกัทองเที่ยวจาก
เซี่ยงไฮและกวางโจว 
สามารถสมัครวีซาเขา
ประเทศทางอนิเทอรเน็ต 
(On line) ไดแลว 
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ประเด็น ฮองกง มาเกา สิงคโปร ไทย มาเลเซีย 
การผอนปรนดาน
การเขาเมือง 

- ปจจุบันนักทองเที่ยวที่
เดินทางมาเพื่อพักผอน 
ประกอบธุรกจิหรือ        
เยี่ยมญาติพีน่องสามารถขอ
อนุญาตเขาเมอืงแบบหลาย
ครั้งนาน 5 ป (Multiple-
entry visa) ได 
- นักทองเทีย่วชาวจีน
แผนดินใหญสามารถแวะพกั
ระหวางการเดนิทางไปมา
จากจีนแผนดนิใหญผาน
ฮองกงไดนาน 7 วัน 

 - โครงการอนุญาตใหเขาเมืองเพื่อ
เยี่ยมเพื่อนหรือญาติพี่นอง (social 
visa scheme) ที่ประกาศใชใน
เดือนธันวาคม ค.ศ. 2003 (พ.ศ. 
2546) ทําใหผูมาเยือนสามารถขอ
อนุญาตเขาเมอืงไดเสรจ็ภายใน    
1 วนั เปนผลใหเมื่อถึงเดือน
มีนาคม ค.ศ. 2004 (พ.ศ. 2547)   
มีนักทองเทีย่วจากประเทศจนี     
ที่ไมไดมากนัเปนหมูคณะเพิม่ขึ้น
ถึงรอยละ 33 
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ประเด็น ฮองกง มาเกา สิงคโปร ไทย มาเลเซีย 
การเขาเมือง/VISA - ผูที่เดินทางมาเพื่อพักผอน

หรือเพื่อประกอบธุรกิจ  
ตองไดรับการอนุญาตให 
เขาเมืองแบบคณะทองเทีย่ว
หรือมีหนังสือรับรองการมา
เยือนฮองกง 

- ผูมีสัญชาติจีนและมี
เอกสารอนุญาตใหเขา-ออก
เมืองที่ยังมีผลใชบังคับได
สามารถอยูไดนาน 30 วนั 
- ผูมาเยือนที่ไมมีเอกสาร
อนุญาตใหเขา-ออกมาเกา 
อาจขออนุญาตเขาเมืองแบบ
รายบุคคล เปนครอบครัว
หรือเปนคณะได 
 

ผูมาเยือนสัญชาติจีนอาจ 
ขออนุญาตเขาเมืองได
ดังตอไปนี ้
- การมาเยือนเปนหมูคณะ
นาน 2 สัปดาห (2 week 
group visit) 
- การมาเยีย่มเพื่อนและ
ญาติพี่นอง (Social visit) 
- การมาเยือนเพื่อรับการ
รักษาทางการแพทย 
(Medical visit) 
- การขออนุญาตเขาเมือง
เพื่อประกอบธรุกิจ 
(Business visa) 
 

- นักเดนิทางเพือ่มาพักผอน
หรือประกอบธุรกิจตองขอ
อนุญาตเขาเมอืง 
- กระบวนการขออนุญาต
เขาเมืองใชเวลาดําเนินการ 3 
วัน ทั้งนีก้ารทองเที่ยวแหง
ประเทศไทยกาํลังดําเนินการ
เพื่อลดใหเหลือ 1 วัน   

- นักทองเที่ยวทีเ่ดินทาง
มาเพื่อพักผอนตองขอ
อนุญาตเขาเมอืง โดย
อนุญาตใหพํานักไดนาน
สูงสุด 30 วัน 
- นักเดนิทางที่มาเพื่อ
ประกอบธุรกจิโดยมีบุคคล
อางอิงสามารถพํานักไดนาน 
4 เดือน และขอขยาย
ระยะเวลาออกไปได 2 เดือน 
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ประเด็น ฮองกง มาเกา สิงคโปร ไทย มาเลเซีย 
การสนับสนุนจาก
รัฐบาลในการ
พัฒนาสินคา 

- ฮองกงมีโครงสรางพื้นฐานที่ดี 
โดยเฉพาะระบบขนสงมวลชน
ที่มีประสิทธิภาพอยางยิ่ง  อาทิ 
Airport Express ที่ทําใหการ
เดินทางจากสนามบินนานาชาติ
ฮองกงมายังตวัเมืองสะดวกขึ้น 

 
 
 
 

- คาสิโน โรงแรม แหลง
ทองเที่ยวหลายๆแหง 
รวมถึงโครงสราง
พื้นฐานทีจ่ะไดรับการ
ปรับปรุงตางพรอม
รองรับนักทองเที่ยวที่
เพิ่มขึ้น  
 

- โครงการการทองเที่ยวที่
ไดรับการสนบัสนุนจาก
รัฐบาลไดแก 

* 1.6 พันลานเหรียญ
สหรัฐเพื่อปรับปรุงถนน 
Orchard (Orchard Road) ให
เปนถนนชอปปงระดับโลก 

* จัดตั้งกองทนุ Tourism 
Development Fund (TDF) 
1.2 พันลานเหรียญสหรัฐ
เพื่อปรับปรุงโครงสราง
พื้นฐาน รวมทัง้การพัฒนา
ศักยภาพและสินคา 

 

- สนามบินสุวรรณภูมิเปด
ทําการวันที่ 28 กันยายนปนี ้
ทั้งนี้ประเทศไทยกําลังอยู
ในขั้นตอนการจัดทํา
แผนพัฒนา 20 ป เพื่อ
พัฒนาโครงสรางพื้นฐาน
ของกรุงเทพฯ เชน 

* รถใตดินเพื่อ
แกปญหาการจราจรติดขัด 

* สนามบินแหงใหม
ระหวางกรุงเทพฯ กับพัทยา 
(มุงหมายจะใหแลวเสร็จป 
พ.ศ. 2549) 
 

- การพัฒนารวมถึงการเพิ่ม
จํานวนหางสรรพสินคา 
หนึ่งในโครงการนั้นคือหาง
และแหลงบันเทิงราคากวา 
40 ลานเหรียญสหรัฐใน 
Kota Kinabalu โดยมี
วัตถุประสงคเพื่อสรางเมือง
หลวงของรัฐ Sabah แหงนี้
ใหเปนแหลงชอปปงหลัก
ของภูมิภาค โครงการ
ดังกลาวเปนการรวมทุน
ของ Asia City Property 
Development (ACPD), 
Sabah Economic 
Development Corp (Sedco) 
และ Sabah Urban 
Development Corp (Sudc) 
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ประเด็น ฮองกง มาเกา สิงคโปร ไทย มาเลเซีย 
การสนับสนุนจาก
รัฐบาลในการ
พัฒนาสินคา 

  - แหลงคาสิโน: รัฐบาลได
พิจารณาและกาํหนดวาจะ
ตัดสินใจในเดอืนเมษายน         
ป พ.ศ. 2548 ทั้งนี้ เมื่อเดือน
มีนาคม พ.ศ. 2548 มีผูยื่น
ประมูลแลว 19 ราย จากกลุม
คาสิโนนานาชาติเพื่อสราง
แหลงคาสิโนแหงแรก 
บนเกาะสิงคโปร 

- รัฐบาลไทยอยูในขัน้ตอนแรกของ
การลดภาษีสินคาฟุมเฟอย ทั้งนี้การ
ยกเลิกภาษไีปเลยจะมีผลใหการใชจาย
ของนักทองเทีย่วระดับกลางเพิ่มขึ้น
จาก 94 เหรียญสหรัฐไปถึง 510 
เหรียญสหรัฐตอวันเลยทเีดยีว 
นอกจากนั้นแลวคาดการณวาจะมีการ
ขยายเนื้อที่รานคาปลีกอีกดวย 
ยกตวัอยาง 

* กลุมเซ็นทรัลพัฒนา (Central 
Pattana Plc หรือ CPN) มีโครงการ
ขยายเนื้อที่รานคาปลีกในเครือตาม
หางสรรพสินคาตางๆจาก 591,000 
ตารางเมตรไปเปน 1 ลานตารางเมตร
ภายในป พ.ศ. 2553 
- ขณะนี้ผูถือหนังสือเดินทางตางชาติ
สามารถขอคืนเงินภาษีได 7 %        
เมื่อออกจากประเทศไทย 
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ประเด็น ฮองกง มาเกา สิงคโปร ไทย มาเลเซีย 
ปจจัยสําคัญทีม่ีผล
ตอความสําเร็จ 

- การมีที่ตั้งอยูใกลกัน  
- ตองการไปพบเพื่อนและญาติ       
- ความสะดวกในการเขาประเทศ 
- แหลงชอปปงหลักของเอเชยี 
- สถานที่รอเปลี่ยนเครื่อง 
- จํานวนและความถี่ของพาหนะ
เดินทางสูง 
- มีการชวยเหลือเรื่องวีซา 
แผนการทองเที่ยวรายบุคคล 
(Individual Visit Scheme) 
- ไมมี sales tax สินคาเปนของแท
ทั้งหมด 
- เที่ยวบินไปจดุหมายปลายทาง
อื่น ๆ จะถูกกวาและสะดวกกวา
หากเดนิทางจากสนามบิน
นานาชาติฮองกง 

- การมีที่ตั้งอยูใกลกัน  
- ความสะดวกในการเขา
ประเทศโดยใชเอกสาร 
มาเกาเขาออกได 
- แหลงคาสิโน 
- จํานวนและความถี่ของ
พาหนะเดนิทางสูง 
- มีการชวยเหลือเรื่องวีซา 
แผนการทองเที่ยว
รายบุคคล 
(Individual Visit Scheme) 

- การมีที่ตั้งอยูใกลกัน 
- มีแพ็คเก็จราคาถูกรวมกับ
มาเลเซียและไทย 
- ชอปปง 
- ความถี่ของเที่ยวบนิ ริเริ่ม
สายการบินตนทุนต่ําไป
เซี่ยงไฮ 
- รวมโปรโมชั่นกับผูแทน
บริษัทนําเที่ยวจีน 

- การมีที่ตั้งอยูใกลกัน 
- คาครองชีพต่ํา 
- มีแพ็คเก็จราคาถูกรวมกับ 
สิงคโปรและมาเลเซีย 
- มีขนาดและแหลงทองเที่ยว
ทางธรรมชาติที่เหมาะสม 
- คาใชจายต่ํา 
- ขอตกลงการคาเสรีสงเสริม
ใหจนีลงทุนในไทยเพิ่มขึ้น 

- การมทีี่ตั้งอยูใกลกัน 
- มีแพ็คเก็จราคาถูกรวมกับ 
สิงคโปรและไทย 
- มีแหลงทองเที่ยวธรรมชาติ
มากมาย 4,000 เกาะ ทะเล
และปาฝน 
- มีเที่ยวบินหลายเที่ยว 
- มีโปรโมชั่นรวมกับ
ผูประกอบการชาวจีน 
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ประเด็น ฮองกง มาเกา สิงคโปร ไทย มาเลเซีย 
อุปสรรคตอการ
เติบโต 

- จํานวนเทีย่วบินตรงจากเมอืง
จีนไปประเทศตาง ๆ ที่เพิ่มขึ้น
จะลดจํานวนนักทองเที่ยว 
ที่รอเปลี่ยนเครื่อง 

- มีแหลงทองเที่ยวนอย       
- ระบบสาธารณูปโภค    
ไมสามารถรองรับจํานวน
นักทองเที่ยวได ทําใหเกิด
ความแออัด 

- เปนประเทศเล็ก  
มีสถานที่และสิ่งอํานวย
ความสะดวกจาํกัด 

- ความกังวลเรือ่งความ
ปลอดภัยจากแผนดินไหว
และสึนาม ิ

- การเครงครัดในความเปน 
อิสลามมากยิ่งขึ้น 
- ความกังวลเรือ่งความ
ปลอดภัยจากแผนดินไหว
และสึนาม ิ

แนวโนม 
ในอนาคต 

- การเดนิทางเพิ่มขึ้นเนื่องจาก
รายไดเพิ่มขึน้และสามารถเขา
ฮองกงไดงาย  การมาฮองกง
ชวงวนัหยุดสดุสัปดาหจะเปน 
ที่นิยมมากขึ้น 
- อนุญาตใหนาํเงินเขาไดมาก
ขึ้น (จากประมาณ 770 เหรียญ
สหรัฐ เปน 2,600 เหรียญ
สหรัฐ) 

- การเพิ่มขึ้นของแหลง
คาสิโนและจํานวนคนที่
สามารถขอวีซาแบบ
ทองเที่ยวรายบุคคล 
(Individual Visit Scheme) 
ชวยสงเสริมใหคนมาเทีย่ว
มาเกามากขึ้น โดยเฉพาะ
การพํานักระยะสั้น 

- สงเสริมการทองเที่ยว 
เพื่อสุขภาพโดยเนนที่
นักทองเที่ยวจนี 
- การพัฒนาธรุกิจบอน    
การพนัน 
- การเติบโตของสายการ
บินราคาประหยัด 

- การเติบโตของสายการบิน
ราคาประหยัดที่ชวยโปรโมต
การทองเที่ยวรายบุคคล 
- มีแพ็คเก็จระดับหรู เชน 
สินคาชุดบริการสปา/การ
ทองเที่ยวเพื่อสุขภาพที่จะ
ไดรับความนยิมเมื่อมีรายได
เพิ่มขึ้น 

- เที่ยวบินตรงไปจีนที่เพิ่มขึน้
จะสะดวกและชวยสงเสริม
ใหคนจนีมามาเลเซียมากขึ้น 
- การเติบโตของสายการบิน
ราคาประหยัด Air Asia      
ไดตกลงจดุหมายปลายทาง  
6 แหง ไวกับทางจีนแลว 
 

ที่มา: ดัดแปลงจาก Comparative Study of Tourist Destinations, Market Intelligence Division, Policy and Planning Department, Tourism Authority of Thailand, 2006 
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3.5 พัฒนาการของบริษัทนําเท่ียวของจีน  
  

ในป พ.ศ. 2548 ประเทศจีนมีบริษัทนําเที่ยว (Travel Agency) จํานวนมากถึงกวา 11,522 
แหง ซ่ึงบริษัทนําเที่ยวในประเทศจีนสามารถจําแนกไดเปน 2 ลักษณะ คือ จําแนกตามกรรมสิทธิ 
และจําแนกตามการดําเนินกิจการ (วิภา อุตมฉันทและคณะ 2548: 41-47) 
  
 3.5.1 ประเภทของบริษัทนําเท่ียวจําแนกตามกรรมสิทธิ 
  หากใชหลักการถือครองกรรมสิทธิหรือความเปนเจาของกิจการ เปนเกณฑในการ
จําแนกแลว บริษัทนําเที่ยวทั้งหมดของจีน สามารถแบงแยกไดเปน 4 ประเภท แตในความเปนจริง
นั้น เนื่องจากนโยบายการแปรวิสาหกิจของรัฐบาลจีนที่เปดกวางมากขึ้นเรื่อยๆ ทําใหการซื้อขายหุน
กันภายในกลุมวิสาหกิจหนึ่งๆ และบริษัทหนึ่งๆ มีการแปรเปลี่ยนอยูตลอดเวลา จนปจจุบัน ถาไม
ตรวจสอบจากเอกสารภายในของบริษัท แทบจะบอกไมไดวาบริษัทไหนเปนของใคร แมจะใชช่ือ
เดียวกันก็ตาม เชน CTS กวางโจว กับ CTS เซี่ยงไฮ และ CTS ปกกิ่ง การถือครองกรรมสิทธิและ    
ผูถือครองกรรมสิทธิ์ อาจเปนคนละแบบที่ไมเหมือนกันเลย 
  3.5.1.1 บริษัทวิสาหกิจของรัฐ หมายถึง บริษัทนําเที่ยวที่เคยเปนวิสาหกิจของรัฐ
ทั้งหมด ตอมาแปรรูปใหเอกชนแตรัฐยังคงถือหุนใหญ ซ่ึงมีอยู 4 แหง ไดแก 
  - CTS (China Travel Service) 
  - CITS (China International Travel Service) 
  - CYTS (China Youth Travel Service) 
  - CCTS (China Comfort Travel Service)  
  ทั้ง 4 แหงเปนวิสาหกิจทองเที่ยวรายสําคัญของจีน เปนกลุมบริษัทขนาดใหญ       
มีสาขากระจายไปทั้งระดับมณฑล เขตปกครองตนเอง และเมืองทองเที่ยวสําคัญๆ มีเครือขาย      
การดําเนินกิจการที่เขมแข็ง ไดรับโควตาใหนํานักทองเที่ยวออกไปทองเที่ยวตางประเทศมากที่สุด 
และเปนที่นิยมของประชาชนมากกวาบริษัทอื่นๆ ทั่วไป 
 
 CTS กําเนิดขึ้นตั้งแตป ค.ศ. 1949 ที่เมืองเซ่ียะเหมิน (Xiamen) ในฐานะหนวยงานรัฐ
ทองถ่ินที่ใหบริการทองเที่ยวโพนทะเล มีช่ือเรียกในตอนนั้นวา Xiamen Overseas Chinese Travel 
Service Center ปตอๆ มาเมืองทาชายทะเลทางใตของจีนอีกหลายเมืองในมณฑลกวางตุงและ
ฮกเกี้ยนก็ไดตั้งหนวยงานในทํานองเดียวกันขึ้นมาอีกหลายแหง ตอมาในป ค.ศ. 1957 จึงไดรวมกัน
เปนหนวยงานทองเที่ยวระดับประเทศเรียกชื่อวา “Overseas Chinese Travel Service” สํานักงานใหญ
ตั้งอยูในกรุงปกกิ่ง เปลี่ยนชื่ออีกครั้งเปน “China Travel Service” (CTS) ในป ค.ศ. 1974 
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 ป ค.ศ. 1990 CTS จัดตั้งเปนกลุมบริษัท (China Travel Service Group Corporation) มีตึก  
ที่ทําการขนาดใหญช่ือ CTS Plaza อยูในกรุงปกกิ่ง และไดรับการบรรจุลงไปเปนรัฐวิสาหกิจ     
แหงแรกที่อยูใตการบริหารงานโดยตรงของรัฐบาลกลางตั้งแตป 1999 บริษัท CTS รวมทุนกับ
บริษัทเยอรมันกลายเปนบริษัท CTI Group (สมาพันธการทองเที่ยวของเยอรมันนี) ตั้งเปนบริษัท  
นําเที่ยวแหงแรกที่ทุนตางชาติเปนผูบริหารในเดือนพฤศจิกายน ป ค.ศ. 2002 (ชูศรี เที้ยศิริเพชรและ
คณะ 2548: 65) 
 
 CITS ก็มีความเกาแกและความยิ่งใหญไมแพ CTS เปนหนวยงานที่รัฐบาลตั้งขึ้นตั้งแตป 
ค.ศ. 1954 ปจจุบันมีบริษัทในเครือกวา 160 แหง กระจายทั่วประเทศ และบริษัทสาขา                     
ในตางประเทศอีก 14 บริษัท เฉพาะป ค.ศ. 2002 CITS นําเขานักทองเที่ยวจากตางประเทศถึง 
600,000 คน ทํารายไดมากกวา 4 พันลานหยวน สูงกวาทุกบริษัทในประเทศจีน 
 ป ค.ศ. 2001 บริษัท American Express ไดเขาถือหุนรวมกับ CITS กอตั้งเปนบริษัท CITS 
American Express Travel Service 
 
 CYTS เปนหนึ่งในบริษัททองเที่ยวใหญที่สุดของจีน กอตั้งโดยสหพันธเยาวชนจีน         
ทั่วประเทศ (All China Youth Federation) เมื่อประมาณ 10 ปมานี้เอง แตไดจดทะเบียนในตลาด
หลักทรัพยของเมืองเซี่ยงไฮเปนบริษัทแรก ในนามของบริษัท China CYTS Tours Holding 
Company ตั้งแตป 2540 (ค.ศ.1997) ปจจุบันมีบริษัทสาขา 11 แหง  
 
 CCTS ตั้งขึ้นโดยคณะกรรมการมูลนิธิเพื่อสวัสดิการคนพิการ (China Disable Welfare 
Foundation) ในป ค.ศ.1984 ตอมาในป ค.ศ. 1990 CCTS จดทะเบียนเปนวิสาหกิจภายใต China 
National Tourism Administration (CNTA) ใหดําเนินธุรกิจนําชาวจีนออกไปทองเที่ยวตางประเทศ 
เมื่อมีการแปรรูปวิสาหกิจในทศวรรษที่ 1990 CCTS ก็เปลี่ยนสถานะเปนกลุมบริษัท ในป ค.ศ. 1999 
มีสาขาทั่วประเทศ 70 แหง ใน 50 เมืองใหญของจีน และภายหลังจากที่จีนเขาเปนสมาชิก WTO แลว   
CCTS ก็ไดรวมทุนกับบริษัททองเที่ยวใหญที่สุดในโลกแหงหนึ่งตั้งขึ้นเปนบริษัท “Rosenbluth-
Comfort Business Travel Service” 
 
  3.5.1.2 บริษัทท่ีรัฐถือหุนรวมกับเอกชน 
  บริษัทนําเที่ยวประเภทนี้เกิดขึ้นภายหลังป ค.ศ. 1994 ซ่ึงเปนชวงที่ประเทศจีน
ดําเนินการแปรรูปรัฐวิสาหกิจขนานใหญ เพื่อเปดโอกาสใหเอกชนเขาไปถือหุนในบริษัททองเที่ยว
ที่เปนวิสาหกิจของรัฐได อีกทั้งยังใหเอกชนเปดบริษัททองเที่ยวขึ้นเองก็ได 
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  ปจจุบันบริษัทนําเที่ยวประเภทนี้มีจํานวนมากที่สุด สวนหนึ่งเปนบริษัทที่กลุมของ 
CTS CITS CYTS CCTS ขายทอดตลาดออกไปใหเอกชนเขาไปถือหุนใหญแตอีกเปนจํานวนมาก 
เปนบริษัทที่เอกชนตั้งขึ้น แลวตอมากลุม CTS และ CITS เขาไปถือหุนดวย ทั้งหุนจริงและหุนลม 
  ดังนั้น จึงกลาวไดวา บริษัทนําเที่ยวสวนใหญที่สุดของจีน ตกอยูใตอิทธิพลของ
กลุมบริษัทยักษใหญทั้ง 4 ดังกลาว 
 
  3.5.1.3 บริษัทเอกชน 
  บริษัทนําเที่ยวประเภทนี้เปนของเอกชนลวนๆ โดยไมมีวิสาหกิจของรัฐรวมถือหุน 
แตอาจเปนเอกชนรายเดียว หรือกลุมเอกชนรวมกันถือหุนก็ได บริษัทนําเที่ยวเอกชนลวนเกิดขึ้น
ภายหลังป ค.ศ. 1994 แตมีจํานวนนอยมาก เพียงไมเกินหนึ่งพันบริษัท หรือไมถึง 1 ใน 10 ของ
จํานวนบริษัทนําเที่ยวทั้งหมดในประเทศจีน 
 
  3.5.1.4 บริษัทท่ีมีทุนตางชาติรวมถือหุน 
  ป ค.ศ. 1998 CNTA เปดใหตางชาติ เขาไปถือหุนในบริษัทนําเที่ยวไดในบางพื้นที่
อยางไรก็ดี CNTA ยังควบคุมการเขาถือหุนของตางชาติในจีนอยางเครงครัด ดังนั้นกอนป ค.ศ. 2000 
จึงมีบริษัทตางชาติที่ไดรับอนุญาตเพียงไมกี่บริษัท แตหลังจากที่จีนเขาเปนสมาชิกองคการการคาโลก 
(WTO) ในป 2001 แลว ก็มีบริษัทที่ไดรับอนุญาตเพิ่มขึ้นอีก 8 บริษัท 
  ในป  พ .ศ .  2548  มีบริษัทนํ า เที่ ยวต างชาติจากฝรั่ ง เศส  ญ่ีปุน  สิงคโปร 
สวิตเซอรแลนด อเมริกา ฮองกง มาเกา มารวมลงทุนกับจีนรวมแลว 11 บริษัท เชน  The CITS 
American Express Travel Service ซ่ึง CITS ใหบริษัท American Express ถือหุนอยู 10% ตั้งแตป 
ค.ศ. 2002  บริษัท Rosenbluth-Comfort Business Travel Service ก็เปนทุนรวมระหวาง
สหรัฐอเมริกากับ CCTS ของจีน บริษัท China Travel International Service เปนทุนรวมระหวาง
ฮองกงกับจีน  บริษัท TUI-CTS เปนการรวมทุนระหวางเยอรมนีกับจีน และยังมีบริษัทนําเที่ยวใหญ
ที่สุดของญี่ปุนคือบริษัท JTB รวมทุนกับบริษัทจีนที่เซี่ยงไฮ เปนตน 
  แนวโนมในอนาคตจีนจะตองเปดกวางใหตางชาติมากขึ้นอีกตามเงื่อนไขของ 
WTO อยางนอยตั้งแตวันที่ 14 กรกฎาคม 2548 จีนจะตองใหตางชาติลงทุนตั้งบริษัทนําเที่ยวได 
100% โดยไมตองรวมทุนกับจีน แตคาดวาจีนจะตั้งเงื่อนไขใหบริษัททุนตางชาติ ดําเนินการได
เฉพาะการทองเที่ยวขาเขา (inbound tour) และการทองเที่ยวภายในประเทศจีนเทานั้น ไมอนุญาตให
นํานักทองเที่ยวจีนออกจากประเทศ (outbound tour) 
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 3.5.2 ประเภทของบริษัทนําเท่ียวจําแนกตามบริการ 
 ประเทศจีนใหความสําคัญกับการทองเที่ยวระหวางประเทศ โดยถือวามีผลกระทบตอความ
มั่นคงภายในประเทศ จึงไดออกกฎกําหนดไววา บริษัทที่จะนําชาวจีนออกไปเที่ยวตางประเทศ   
และบริษัทที่จะนําชาวตางตางชาติมาเที่ยวในจีน จะตองขออนุญาตจาก CNTA เปนพิเศษตางหาก
จากใบอนุญาตดําเนินกิจการนําเที่ยวภายในประเทศ 
 ดังนั้น หากใชการดําเนินกิจการเปนเกณฑในการจําแนกประเภทของบริษัทนําเที่ยว         
จึงสามารถแยกไดเปน 3 ประเภท คือ 
   

3.5.2.1 บริษัทนําเท่ียวภายในประเทศ (Domestic Travel Agency) 
  บริษัทนําเที่ยวที่ทํากิจการในลักษณะนี้มีทั้งที่เปนบริษัทวิสาหกิจของรัฐ บริษัท     
ที่รัฐถือหุนรวมกับเอกชน บริษัทเอกชน และบริษัทที่มีตางชาติรวมถือหุน และมีจํานวนบริษัทมาก
ที่สุด ทั้งนี้เพราะ บริษัททุกแหงลวนทํากิจการนําเที่ยวภายในประเทศได ไมวาจะทํา inbound และ 
outbound tour ดวยหรือไมก็ตาม กลาวคือในจํานวนบริษัททองเที่ยวทั้งหมด 11,522 บริษัท ลวนทํา
กิจการนําเที่ยวในประเทศไดทั้งสิ้น และในจํานวนนี้มีถึง 8,803 บริษัท ที่นําเที่ยวภายในประเทศ
เพียงอยางเดียว 
  สาเหตุที่บริษัทประเภทนี้มีเปนจํานวนมากและเพิ่มขึ้นอยางรวดเร็ว ก็เนื่องจาก
ประเทศจีนเปนประเทศใหญ ประชากรมหาศาล แตละพื้นที่มีเอกลักษณเฉพาะที่ไมเหมือนกัน      
จึงดึงดูดใจใหประชาชนเดินทางไปทองเที่ยวสถานที่ใหมๆ ไดอยางตอเนื่อง ประกอบกับเศรษฐกิจ
ของประชาชนดีขึ้น รัฐบาลก็เปดโอกาสและคอยกระตุนใหประชาชนทองเที่ยว เพื่อใหเงิน
ภายในประเทศไหลเวียน ใครที่มีชองทางก็ลงทุนเปดบริษัทนําเที่ยวขึ้นมาได 
  การตั้งบริษัทจะตองขออนุญาต และจดทะเบียนกับ Travel Agency Division ซ่ึงอยู
ในสังกัดของกรมบริหารอุตสาหกรรม (Industry Management Department) ของ CNTA และ
จะตองวางเงินประกันจํานวน 100,000 หยวน ใหแก สํานักงานควบคุมคุณภาพ (Quality 
Supervision Office) ภายใตกรมบริหารอุตสาหกรรมของ CNTA ดวย เพื่อวาในกรณีที่บริษัทกระทํา
ผิด เปนเหตุใหเกิดความเสียหายแกลูกคาที่ใชบริการ สํานักควบคุมคุณภาพก็จะริบเงินประกันไว
เปนการลงโทษ 
  
  3.5.2.2 บริษัทนําเท่ียวขาเขา (Inbound Travel Agency) 
  ป พ.ศ. 2548 ประเทศจีนมีบริษัทนําเที่ยวประเภทนี้จํานวน 1,300 บริษัท             
ในจํานวนนี้มีเพียง 1 ใน 3 ที่สามารถนําชาวจีนไปเที่ยวตางประเทศ (outbound tour) ได บริษัทที่ทํา
กิจการในลักษณะนี้มีทั้งบริษัทวิสาหกิจของรัฐ บริษัทที่รัฐถือหุนรวมกันกับเอกชน บริษัทเอกชน 
และบริษัทที่มีตางชาติรวมถือหุน 
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  การตั้งบริษัทประเภทนี้ ขั้นตอนสวนใหญเหมือนกับการตั้งบริษัทนําเที่ยว          
ในประเทศ คือ ตองขออนุญาตและจดทะเบียนกับฝายบริษัทนําเที่ยว (Travel Agency Division)     
ซ่ึงอยูในสังกัดกรมบริหารอุตสาหกรรม (Industry Management, Department) ของ CNTA และทาง
บริษัทจะตองวางเงินประกัน ใหแก สํานักงานควบคุมคุณภาพ (Quality Supervision Office)         
ในสังกัดกรมบริหารอุตสาหกรรมของ CNTA แตวงเงินประกันนั้นเพิ่มสูงขึ้นเปน 300,000 หยวน 
คือ สูงกวาบริษัทประเภทแรกถึง 3 เทาตัว ทั้งนี้หากบริษัทกระทําผิดเปนเหตุใหเกิดความเสียหายแก
ลูกคาที่ใชบริการตองถูกริบเงินเปนการลงโทษ นอกจากวงเงินประกันสูงมากแลว ยังตองให
กระทรวงพิทักษสันติราษฎรตรวจสอบ และลงทะเบียนชื่อบริษัทไวอีกดวย 
 
  3.5.2.3 บริษัทนําเท่ียวขาออก (Outbound Travel Agency) 
  ในป พ.ศ. 2548 ประเทศจีนมีบริษัทนําเที่ยวประเภทนี้จํานวน 528 บริษัท ทางการจีน
ควบคุมบริษัทประเภทนี้เขมงวดกวาบริษัทประเภทอื่น ทั้งในดานปริมาณ การบริหาร และการกํากับ
ดูแล 
  ในดานจํานวนนั้น ประเทศจีนควบคุมใหมีบริษัทประเภทนี้นอยกวาประเภทอื่นๆ 
ในจํานวน 528 บริษัทนั้นเปนบริษัทที่ไดรับอนุญาตหลังป 2001 ซ่ึงเปนชวงหลังจากที่จีนเขาเปน
สมาชิก WTO จํานวน 461 บริษัท ในขณะที่กอนหนานี้จีนอนุญาตใหมีไดเพียง 67 บริษัท อยางไรก็ดี
จํานวนนี้ยังเทียบเปนอัตราสวนไมถึง 1 ใน 100 ของจํานวนบริษัททัวรทั้งหมดในจีน 
  สวนในดานการบริหารนั้น กอนป ค.ศ. 2001 ทางการจีนควบคุมโดยใหใบอนุญาต
เฉพาะกับบริษัทที่รัฐมีหุนอยูเทานั้น ทั้งนี้จะเห็นไดวา ในขณะนั้นมีอยู 67 บริษัท ที่ไดรับอนุญาตใหทํา 
Outbound Tour ลวนเปนบริษัทวิสาหกิจของรัฐ หรือมีรัฐถือหุนอยูทั้งหมด ทั้งนี้เปนไปเพื่อให
ทางการสามารถตรวจสอบและควบคุมการบริหารของบริษัทเหลานี้ได อยางไรก็ดีเมื่อมีการเพิ่ม
จํานวนบริษัทที่ไดรับอนุญาตหลังป 2001 ก็มีบริษัทเอกชนจํานวนหนึ่งไดรับอนุญาต แตจะเปน
บริษัทขนาดใหญมีทุนจํานวนมาก โดยเฉพาะก็คือเปนบริษัทที่มีธนาคารของรัฐ หรือขาราชการ   
ช้ันผูใหญถือหุนอยู 
  ในดานการกํากับดูแลนั้น กระทรวงพิทักษสันติราษฎรเขามากํากับดูแลใกลชิดกวา
บริษัทประเภทที่สอง สวนขั้นตอนการจดทะเบียนตั้งบริษัท สวนใหญเหมือนกับการตั้งบริษัท      
นําเที่ยวในประเทศและบริษัทนําเขาชาวตางชาติ คือตองขออนุญาต และจดทะเบียนกับฝายบริษัท
นําเที่ยว (Travel Agency Division) ซ่ึงอยูในสังกัดกรมบริหารอุตสาหกรรม (Industry Management 
Department) ของ CNTA และทางบริษัทจะตองวางเงินประกันใหแก สํานักงานควบคุมคุณภาพ 
(Quality Supervision Office) ในสังกัดกรมบริหารอุตสาหกรรมของ CNTA  
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แตวงเงินประกันนั้นเพิ่มสูงขึ้นไปอีกเปน 600,000 หยวน คือสูงกวาบริษัทประเภท
แรก 6 เทาตัว และประเภทที่สอง 2 เทาตัว หากบริษัทกระทําผิดเปนเหตุใหเกิดความเสียหายแก
ลูกคาที่ใชบริการ สํานักควบคุมคุณภาพก็จะริบเงินประกันเปนการลงโทษ การที่ตั้งเงินประกันไว
เปนวงเงินที่สูงมากเชนนี้เทากับเปนการจํากัดจํานวนบริษัทที่จะทํา Outbound Tour ไปโดยปริยาย 
  นอกจากนี้บริษัทยังตองขออนุญาตจากกระทรวงพิทักษสันติราษฎร เมื่อกระทรวง
พิทักษสันติราษฎรอนุญาต  และจดทะเบียนใหแลว รวมทั้งประกาศใหสาธารณชนรับทราบแลว 
บริษัทจึงจะเริ่มดําเนินกิจการได 
  บริษัทรายใหญที่สุดที่นําชาวจีนไปทองเที่ยวตางประเทศก็คือ CTS CITS CYTS 
และ CCTS 
 
3.6 ตลาดการทองเที่ยวของมณฑลกวางตุง 

 
กวางตุง หรือ กวางตง เปนมณฑลที่มีการพัฒนาทางเศรษฐกิจที่กาวหนาที่สุดและมีขนาด

เศรษฐกิจใหญที่สุดในประเทศจีน มณฑลกวางตุงเปนประตูเขา-ออกสินคาจากจีนกับตลาดโลก    
มาเปนเวลานานเนื่องจากอยูติดกับฮองกง    มูลคาผลิตภัณฑมวลรวมประชาชาติ (Gross Domestic 
Product) ของเมืองกวางโจวและเมืองเซินเจิ้นสูงที่สุดในบรรดาเมืองสําคัญในมณฑลกวางตุง       
คนกวางตุงชอบสินคาฟุมเฟอย หรูหราราคาแพง   สําหรับความโดดเดนของมณฑลกวางตุงในการเปน 
“อันดับหนึ่งของประเทศจีน” สรุปได ดังนี้ 

- มีมูลคา GDP สูงที่สุดในประเทศจีน 
- มีมูลคาการคาสูงที่สุดในจีน ทั้งดานการสงออกและการนําเขา 
- มีมูลคาการคาปลีก (retail sales) สินคาสําหรับอุปโภคบริโภคมากเปนอันดับ 1 ของจีน 
- มีมูลคาผลผลิตรวมทางอุตสาหกรรมมากเปนอันดับ 1 ของจีน 

 
นอกจากนี้เมื่อเปรียบเทียบขนาดเศรษฐกิจของประเทศไทยในแงของ GDP พบวา มณฑล

กวางตุงมีขนาดเศรษฐกิจที่ “ใหญกวา” เศรษฐกิจของไทยทั้งประเทศ   จากขอมูลในป 2005 พบวา 
มณฑลกวางตุงเปนมณฑลที่มีการนําเขาจากประเทศไทยในสัดสวนที่สูงกวาในบรรดา 31 มณฑล
ของจีน เนื่องจากกวางตุงเปนตลาดดั้งเดิมของสินคาไทยและเปนเมืองทาที่สําคัญในการขนสง
ระหวางไทย-จีนมานาน (อักษรศรี พานิชสาสนและคณะ, 2549: 16)  
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แผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติของจีน ฉบับที่ 11 ระดับมณฑลของมณฑลกวางตุง
ระบุไววาจะเนนการพัฒนาดานนวัตกรรม การปฏิรูปในเชิงลึก และการอนุรักษพลังงาน พรอมการ
ประยุกตใชโมเดลการพัฒนาเศรษฐกิจแนวทางใหม โดยไดตั้งเปาหมายอัตราการเติบโตของ GDP 
ใหเหลือรอยละ 9 ตอป (ลดลงจากรอยละ 13 ในชวงหาปที่ผานมา) การพัฒนาความเปนเมืองใหได
รอยละ 65 ภายในป 2010 และการลดอัตราการวางงานในเมืองใหเหลือรอยละ 3.8 พรอมกันนี้ 
รัฐบาลกวางตุงยังตองการที่จะเพิ่มอัตราการเติบโตของรายไดของประชาชนทั้งในเขตเมืองใหได
รอยละ 5.5 และในเขตชนบทรอยละ 6 ตอป (อักษรศรี พานิชสาสนและคณะ, 2549: 78-79)  

 
ขอมูลทางสถิติในดานการทองเที่ยวของมณฑลกวางตุงพบวาในป 2004 ประเทศจีน          

มีจํานวนนักทองเที่ยวขาเขาตางประเทศทั้งหมด 109.04  ลานคน ซ่ึง 87.41 ลานคน ไปทองเที่ยว     
ในมณฑลกวางตุง คิดเปนรอยละ 80.2 ของจํานวนนักทองเที่ยวตางประเทศของจีนทั้งหมด จํานวน
นักทองเที่ยวตางประเทศของจีนตั้งแตป 1982 จนถึงป 2004 แสดงในตารางที่ 3.3 
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 ตารางที่ 3.3   จํานวนนักทองเท่ียวตางประเทศของจีนระหวางป 1982-2004 
                            หนวย: 10,000 คน 

 

ป ประเทศจีน มณฑลกวางตุง อัตราเติบโต (%) รอยละของท้ังหมด 
1982 792.40 733.40 2.1 92.6 
1983 947.70 885.77 20.8 93.5 
1984 1285.22 1198.39 35.3 93.2 
1985 1783.31 1678.06 40.0 94.1 
1986 2281.90 2140.74 27.6 93.8 
1987 2690.20 2530.20 18.2 94.1 
1988 3169.48 2888.15 14.1 91.1 
1989 2450.34 2392.81 -17.2 97.7 
1990 2746.18 2527.54 5.6 92.0 
1991 3334.37 2749.82 8.8 82.5 
1992 3811.61 3063.29 11.4 80.4 
1993 4152.69 3279.20 7.0 79.0 
1994 4368.45 3426.80 4.5 78.4 
1995 4638.65 3615.03 5.5 77.9 
1996 5112.75 4002.74 10.7 78.3 
1997 5758.79 4545.37 13.6 78.9 
1998 6347.84 5157.04 13.5 81.2 
1999 7279.56 5923.19 14.9 81.4 
2000 8348.09 6729.18 13.6 80.6 
2001 9598.36 7256.36 7.8 75.6 
2002 9790.83 8065.07 11.1 82.4 
2003 9166.21 6991.13 -13.32 76.3 
2004 10903.82 8741.00 25.03 80.2 

ที่มา:  http://gov.visitgd.com/News/2005/1014/n20051014_49899.htm 
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สําหรับขอมูลทางสถิติของจีนในสวนของนักทองเที่ยวขาออก ในป 2005  พบวาจาก
จํานวนนักทองเที่ยวชาวจีนจากมณฑลกวางตุงเดินทางออกนอกประเทศทั้งหมด 2,497,053 คน 
เดินทางมาประเทศไทยมีจํานวน 145,467 คน โดยจํานวนนักทองเที่ยวที่มาจากเมืองเซินเจิ้น       
และ เมืองกวางโจวมากที่สุด คือ จํานวน 64,447 คน และ 57,533 คน ตามลําดับ ซ่ึงถาคิดเปน
เปอรเซ็นตแลวจํานวนนักทองเที่ยวจากเมืองเซินเจิ้นเขามาประเทศไทยสูงถึงรอยละ 44 จากจํานวน
นักทองเที่ยวชาวจีนทั้งหมด ดังแสดงในตารางที่ 3.4 
 
 จะเห็นไดวามณฑลกวางตุงเปนมณฑลที่มีอัตราการขยายตัวทางเศรษฐกิจที่รวดเร็วและมี
การขยายตัวทางการคาและการลงทุนจากตางประเทศจํานวนมาก ทําใหประชากรมีรายไดเพิ่มขึ้น
และตองการเดินทางไปตางประเทศมากขึ้น โดยเฉพาะอยางยิ่งนักทองเที่ยวจากเมืองเซินเจิ้นและ
กวางโจว 
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ตารางที่ 3.4 จํานวนนักทองเที่ยวจนีขาออกที่เดินทางไปตางประเทศจากมณฑลกวางตุงแยกตามเมืองสําคัญในป 2005  
            หนวย: 10,000 คน 
เมือง รวม ฮองกง มาเกา ไทย สิงคโปร มาเลเซีย  ออสเตรเลยี ฟลิปปนส เกาหล ี ญี่ปุน เวียดนาม 

รวมทั้งสิ้น 2497053  1215582  482877  180278  145467  140041  17454  10073  59982  55429  2572  187298 
Guangzhou 892249  421507  135521  74270  57533  54854  8878  3330  21753  29894  1729  82980 
Shenzhen 873674  374228  167975  79307  64447  62281  5560  4705  27043  21183  391  66555 
Zhuhai 119178  53099  50100  3434  2838  2823  171  1111  1981  641  0  2980 
Shantou 44478  26086  4544  5605  1803  1734  1390  66  1093  309  0  1848 
Shaoguan 3799  1333  1456  507  196  185  33  29  23  37  0  0 
Heyuan 10806  7851  2755  0  0  0  0  0  200  0  0  0 
Meizhou 18820  10864  1553  452  401  401  59  8  473  42  0  4567 
Huizhou 14550  9061  1393  1071  889  889  21  49  508  40  0  630 
Shanwei 6293  5981  192  53  32  32  0  2  1  0  0  0 
Dongguan 61773  33539  5379  1510  2703  2703  55  211  1362  0  0  14312 
Zhongshan 147932  101922  28552  3416  5021  4991  575  54  1226  0  0  2176 
Jiangmen 59791  40961  11737  1217  1589  1492  33  9  666  311  0  1776 
Foshan 168087  92050  42682  6226  6036  5767  575  338  3090  2901  380  8042 
Yangjiang 3890  1826  1494  150  129  129  0  0  0  0  72  90 
Zhanjiang 7279  4748  1524  249  211  211  0  2  73  0  0  261 
Maoming 6013  2685  1689  580  366  366  44  2  78  42  0  162 
Zhaoqing 14038  6327  6567  403  242  215  16  20  83  20  0  146 
Qingyuan 20592  12643  7107  205  260  260  26  12  27  2  0  51 
Chaozhou 19393  5430  9879  1566  726  676  0  125  271  0  0  720 
Jieyang 780  475  270  10  0  0  12  0  7  7  0  0 
Yunfu 3638  2970  512  47  45  32  6  0  24  0  0  2 
From: http://gov.visitgd.com/News/2006/0623/n2006623_55330.htm      
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บทที่ 4 
ธุรกิจประชุมสัมมนาและทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลในประเทศไทย 

 
4.1  ภาพรวม 

 
ธุรกิจประชุมสัมมนา นิทรรศการ และการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลหรือไมซ (MICE) ถือ

เปนหนึ่งในภาคธุรกิจของอุตสาหกรรมการทองเที่ยวซ่ึงมีการเจริญเติบโตอยางรวดเร็วและแผขยาย
ไปทั่วโลก เนื่องจากธุรกิจดังกลาวไดนํามาซึ่งประโยชนทั้งทางตรงและทางออมตอการพัฒนา
ประเทศ โดยผลประโยชนทางตรงที่ไดรับคือ รายไดจากการซื้อขายแลกเปลี่ยนของนักธุรกิจที่
เดินทางมารวมการจัดประชุมสัมมนา ซ่ึงจากการสํารวจทั่วไปพบวามีอัตราการใชจายเฉลี่ยสูงกวา
นักทองเที่ยวโดยทั่วไป ขณะที่ทางออมนั้นเกิดจากการที่ธุรกิจดังกลาวไดเอื้อประโยชนตอหลาย
ภาคสวนที่เกี่ยวของอยูในอุตสาหกรรมการทองเที่ยว เชน ดานการพัฒนาคมนาคมขนสงทั้งภายใน
และระหวางประเทศ ธุรกิจสถานพักแรม ธุรกิจการทองเที่ยวทั้งกอนและหลังการจัดประชุม รวมถึง
ธุรกิจการจัดหาสิ่งอํานวยความสะดวกตางๆ ที่เกี่ยวของกับการประชุม (Hing et al. 1998)            
การขยายตัวของการจัดประชุมสัมมนาในสาขาวิชาตางๆ ในประเทศยังสงผลตอการพัฒนาองค
ความรูในสาขานั้นๆ ดวย  
  

ดังกลาวแลวขางตน ธุรกิจประชุมสัมมนานั้น ประกอบดวยธุรกิจหลัก 4   ประเภท ไดแก 
การประชุมธุรกิจ (Meetings) การทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล (Incentives) การจัดสัมมนา (Conventions) 
และการจัดนิทรรศการ (Exhibition) อยางไรก็ดี แมคําวา “ไมซ” จะถูกใชเปนคําเรียกขานธุรกิจ
ประเภทนี้อยางกวางขวาง แตในบางประเทศก็อาจใชคําอื่นๆ ในการกลาวถึงธุรกิจดังกลาว            
เชน ประเทศในแถบยุโรปมักเรียกธุรกิจประเภทนี้วา การทองเที่ยวเชิงธุรกิจ (Business tourism) 
ในขณะที่ประเทศออสเตรเลียใชคําวา งานแสดงสินคาเชิงธุรกิจ  (Business events) เพื่อเนนย้ํา
เปาหมายที่ชัดเจนของประเทศ สวนประเทศแคนนาดาก็ใชอักษรยอ  (MC&IT: meetings, 
conventions, and incentive travel) เพื่อความเขาใจที่ตรงกันในเชิงธุรกิจ (Kom Campiranon 
http://eprint.uq.edu.au/archive/00004618/01/kc_mice.pdf) 
  

สําหรับการพัฒนาธุรกิจการประชุมสัมมนาและการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลในประเทศ
ไทยนั้นแมเปนภาคสวนที่ใหมแตถือวามีการเจริญเติบโตอยางรวดเร็วและตอเนื่องและไดรับความ
นิยมจากนักธุรกิจชาวตางชาติ ทั้งนี้เนื่องมาจากหลายปจจัย ไมวาจะเปนความเหมาะสมของ
สภาพแวดลอมทางภูมิศาสตรและที่ตั้ง ความหลากหลายทางประเพณีและวัฒนธรรม ตลอดจนสิ่ง
อํานวยความสะดวกที่เพียบพรอม ความปลอดภัย และคาใชจายที่สมเหตุสมผล      (www.tceb.or.th) 
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โดยนับตั้งแตป พ .ศ . 2527 เปนตนมา รัฐบาลไทยไดเล็งเห็นถึงศักยภาพของประเทศในดานธุรกิจ
ดังกลาว จึงไดรวมมือกับหนวยงานภาคเอกชนจัดตั้งสมาคมสงเสริมการประชุมนานาชาติ (TICA: 
Thailand Incentive and Convention Association) เพื่อดูแลธุรกิจในดานนี้โดยเฉพาะ ตอมาเมื่อ
สถานะของธุรกิจประชุมสัมมนาในประเทศไทยมีทีทาที่จะเจริญเติบโตอยางตอเนื่องและขยายไปสู
ระดับสากลมากขึ้น รัฐบาลไทยจึงไดรางพระกฤษฎีกาเพื่อจัดตั้งองคกรอิสระที่เรียกวา สํานักงาน
สงเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ  (สสปน. หรือ TCEB: Thailand Convention & Exhibition 
Bureau) ซ่ึงไดเร่ิมดําเนินงานมาตั้งแตป 2545    และปจจุบันมีความมุงหมายที่จะพัฒนาศักยภาพให
เปนจุดบริการแบบเบ็ดเสร็จสําหรับธุรกิจประชุมสัมมนาในประเทศไทย (One-stop service  for 
MICE) พรอมทั้งไดมีการแตงตั้งตัวแทนจากประเทศไทยไปประจําการอยูในตางประเทศดวย 

 
ในชวงเริ่มตนนั้น ประเทศไทยไดเขาสูธุรกิจประชุมสัมมนาอยางชาๆ และมีสัดสวนรายได

อยูที่ประมาณรอยละ 5 ของการทองเที่ยวโดยรวม และลาสุดในป 2549     อยูที่  รอยละ 12  หรือ
ประมาณ 5 หมื่นลานบาทจากรายไดของการทองเที่ยวโดยรวม 4   แสนลานบาท   (www.tceb.or.th) 
ขณะที่เมื่อพิจารณาภาพรวมของตลาดในป 2548   ที่ผานมาพบวา มีจํานวนนักธุรกิจที่เดินทางเขามา
ประมาณ      5  แสนคน ซ่ึงเพิ่มขึ้นจากป 2547   ราวรอยละ 20 ขณะที่ในป 2549    มีการประเมินวา  
อาจถึง  7   แสนคน และหากพิจารณาเฉพาะในสวนของการประชุมธุรกิจ (Meetings) และ           
การทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล (Incentives) แลว จะพบวาในชวงเกิดภาวะวิกฤตตั้งแตป 2547-2549 
อัตราสวนของจํานวนนักทองเที่ยวและรายไดยังคงเพิ่มขึ้นเปนระยะ แมอาจจะลดลงอยางมาก  
ในชวงแรกของการเกิดโรคระบาดซารสก็ตาม จํานวนผูเดินทางมาสําหรับการทองเที่ยวเพื่อเปน
รางวัลในป 2547    มีจํานวนกวา 1   แสนคน ในขณะซึ่งปกอนหนานี้ มีมากถึงเกือบ 2   แสนคน 
หลังจากเหตุการณสินามิมีการประมาณการวาจํานวนนักทองเที่ยวจะเพิ่มมากขึ้นเปนลําดับ รอยละ
15  และ รอยละ 30 ในป 2549   และ 2550 ตามลําดับ โดยในป 2549   ประมาณการวาจะนํารายได
มากถึง 15,420  ลานบาท   (ดูภาพประกอบที่  4.1  และ 4.2) 
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ผ ล ผ ลิ ต แ ล ะ ตั ว ชี้ วั ด ค ว า ม สํ า เ ร็ จ  
M e e t i n g  &  I n c e n t i v e

ส ถิ ติ ป  2 5 4 7 : จํ า น ว น ผู เ ดิ น ท า ง  M I  =  2 0 0 , 5 2 3  ค น   ป ร ะ ม า ณ ก า ร ร า ย ไ ด  
= 1 2 , 5 8 4  ล า น บ า ท  

ส ถิ ติ ป  2 5 4 8 :  จํ า น ว น ผู เ ดิ น ท า ง  M I  =  2 2 3 , 7 5 2  ค น   ป ร ะ ม า ณ ก า ร ร า ย ไ ด  
= 1 3 , 2 5 8  ล า น บ า ท  

เ ป า ห ม า ย ป  2 5 4 9 :  จํ า น ว น ผู เ ดิ น ท า ง  M I  =  2 6 2 , 5 0 0  ค น   ป ร ะ ม า ณ ก า ร ร า ย ไ ด  
= 1 5 , 4 2 0  ล า น บ า ท  

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ท่ีมา: 2548 MICE Report – IP&C 

ภาพที่ 4.1 สถิติการประชุมธุรกิจและการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลป พ.ศ. 2546-2549 
ที่มา: Power point แผนการดําเนินงานของ สสปน. ป พ.ศ. 2550 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 4.2   ประมาณการรายไดของการประชุมธุรกิจและการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวลั                      
ป พ.ศ. 2547-2549 

ที่มา: Power point แผนการดําเนินงานของ สสปน. ป พ.ศ. 2550 
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4.2  นโยบายการสงเสริมธุรกิจการประชุมสัมมนาและแผนการตลาดของไทย 

 
ดร .สุวิทย ยอดมณี รัฐมนตรีวาการกระทรวงทองเที่ยวและกีฬา กลาวถึงความสําคัญของ

ธุรกิจประชุมสัมมนาวา นโยบายที่ตองการนักทองเที่ยวเชิงคุณภาพมากกวาปริมาณ ถือเปนพันธกิจ
หลักของกระทรวงการทองเที่ยวและกีฬา ดังนั้นการผลักดันสงเสริมใหมีการจัดประชุม สัมมนา 
และนิทรรศการนานาชาติ จึงมีบทบาทสําคัญที่จะทําใหการทองเที่ยวเชิงคุณภาพเกิดขึ้นไดจริงและ
เปนรูปธรรมมากขึ้น ทั้งนี้ นโยบายและแผนงานของกระทรวงการทองเที่ยวและกีฬา จะมุงสงเสริม
การพัฒนาศักยภาพการแขงขันเชิงรุกทั้งตลาดภายในและตางประเทศ พรอมสงเสริมใหประเทศ
ไทยเปนประตู (Gateway) สูภูมิภาคอาเซียน โดยเฉพาะดานที่เกี่ยวกับธุรกิจประชุมสัมมนา โดยจะ
ใหทั้งภาครัฐและเอกชนรวมกันสงเสริมการทองเที่ยวในลักษณะเชื่อมโยงกับประเทศเพื่อนบาน 
(Combined Destination)   (ผูจัดการรายสัปดาห, 15  ธันวาคม 2549) 

 
ขณะที่ ร .อ .ขจิต หัพนานนท ผูอํานวยการสํานักงานสงเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ 

ไดใหความเห็นถึงธุรกิจประชุมสัมมนาในขณะนี้วาเปนธุรกิจที่มีคุณภาพ เพราะนักธุรกิจและนัก
เดินทางกลุมนี้มักจะนําเงินเขามาลงทุน หรือนําเทคโนโลยีและงานวิจัยใหมๆ ที่เปนประโยชนตอ
ประเทศไทย ขณะเดียวกันก็มีการใชจายสูงกวาการทองเที่ยวธรรมดาถึงสี่เทา คือเฉล่ีย 1   หมื่นบาท
ตอคนตอวัน ขณะที่นักทองเที่ยวทั่วไปใชจายเพียงคนละ 3,700   บาทตอวัน และเนื่องดวย
ผลประโยชนอันมหาศาลจากธุรกิจประเภทนี้เอง ทําใหหลายประเทศทั่วโลกตางมุงสูความเปนเลิศ
ในการรองรับตลาดธุรกิจประชุมสัมมนา ซ่ึงเฉพาะในภูมิภาคเอเชียก็มีประเทศตางๆ มากมายที่กําลัง
พัฒนาศักยภาพของตัวเองเพื่อตอบสนองความตองการทางการตลาด ไมวาจะเปน จีน อินเดีย 
สิงคโปร เวียดนาม ฮองกง มาเกา มาเลเซีย ซ่ึงตางก็ประกาศจุดเดนของประเทศที่แตกตางกัน
ออกไป 

 
ขณะที่แผนการดําเนินงานในสวนของประเทศไทยนั้น เพื่อใหสอดคลองกับความพยายาม

ของการทองเที่ยวแหงประเทศไทยที่ตองการผลักดันประเทศใหเปนเมืองหลวงของการทองเที่ยว
แหงเอเชีย (Tourism Capital of Asia) ภายในป พ.ศ. 2549   ทําใหเกิดการลงทุนอยางหนักในการ
ประชาสัมพันธดานธุรกิจประชุมสัมมนา และมีความพยายามที่จะพัฒนาสถานที่ทองเที่ยวที่ไดรับ
ความนิยมอยางสูง เชน ภูเก็ต ใหกลายเปนศูนยกลางของธุรกิจประเภทนี้ดวยเชนกัน  
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โดยในป   2550  นี้ สํานักงานสงเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการมีแผนดําเนินการตลาด
เพื่อผลักดันใหอุตสาหกรรมนี้ของไทยมีศักยภาพเทียบชั้นและเปนที่รูจักกับนานาประเทศ โดยมี
การกําหนดกลุมเปาหมายหลักตามสถิติการมาเยือนและการเจริญเติบโตของตลาดดังแสดงในตาราง
ที่ 4.1  ดังนี้ 

 
ตารางที่ 4.1  จํานวนนักทองเที่ยวตางประเทศตามตลาดเปาหมาย 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

กลุมนักทองเที่ยวตางประเทศที่มีอัตราการเจริญเติบโตสูงและเปนกลุมยุทธศาสตรที่มี
ศักยภาพและพัฒนาตอไปได คือ จีน ญ่ีปุน และ อินเดีย โดยมีการเติบโต รอยละ 23, 9 และ 19 
ตามลําดับ ประมาณการวาจะเปนผูเดินทางเพื่อการประชุมและทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลจากทั้งสาม
ตลาดนี้เปนจํานวนกวา 70,000  คนในป 2550  

ตลาดหลักที่มีอยูเดิม คือ สิงคโปร ฮองกง เกาหลี และ ไตหวัน มีอัตราการเติบโตที่สูง
เชนกัน  และตลาดใหมที่กํ า ลังมี อัตราการเติบโตอยางรวดเร็ว  คือ  รัสเชีย  (รอยละ108)                  
และตะวันออกกลาง  (รอยละ46) แมจํานวนนักทองเที่ยวในกลุมนี้ที่เดินทางมาเพื่อการประชุมและ
การทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลยังคงมีอยูคอนขางนอยคือประมาณการเพียง 2-3   พันคน เทานั้น  

Source : Tourism Authority of Thailand, October 2006Source : Tourism Authority of Thailand, October 2006

ผูเดินทาง MI จํานวนนักทองเที่ยวตางประเทศที่เดินทางเขามา ผูเดนิทาง - MI

แบงตามตลาดเปาหมาย ม.ค.-ต.ค. 48 ม.ค.-ต.ค. 49 %เตบิโต 2550 (F)
Strategic Markets
China 573,597          705,912          23% 21,177        
Japan 855,585          933,333          9% 28,000        
India 289,777          345,620          19% 10,369        

Key Markets
Malaysia 263,749          306,868          16% 9,206          
Singapore 383,309          366,582          -4% 10,997        
Hong Kong 215,333          261,203          21% 7,836          
Korea 501,613          631,015          26% 18,930        
Taiwan 287,517          350,440          22% 10,513        

Potential Markets
Pakistan 33,188           36,412           10% 1,092          
France 178,379          202,779          14% 6,083          
Germany 285,629          324,616          14% 9,738          
Italy 83,302           95,943           15% 2,878          
Spain 37,537           51,181           36% 1,535          
Oceania 317,251          368,137          16% 11,044        
USA 563,927          611,291          8% 18,339        

New Markets
Russia 47,755           99,247           108% 2,977          
Middle East - U.A.E. 40,208           58,651           46% 1,760          
South Africa 21,487           25,059           17% 752             
Netherlands 103,682          120,376          16% 3,611          
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ปจจุบันประเทศไทยถูกจัดใหอยูในอันดับที่ 4   ในบรรดาประเทศที่ไดรับความนิยมมาก
ที่สุดทั่วโลกสําหรับการประชุมธุรกิจและการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล โดยกรุงเทพมหานครเปน
เพียงเมืองเดียวในภูมิภาคเอเชียที่ติดอันดับ 1  ใน 10   จากการจัดอันดับดังกลาว  อีกทั้งประเทศไทย
ยังมีความพรอมของศูนยประชุมและแสดงสินคาที่มีอยูหลายแหง เชน ศูนยประชุมไบเทค          
ศูนยประชุมอิมแพค เมืองทองธานี ศูนยประชุมแหงชาติสิริกิตติ์  เซ็นทรัลเวิลด รอยัลพารากอน 
ฮอลล ที่กรุงเทพมหานคร และ ศูนยประชุม PEACH ที่พัทยา ซ่ึงโดยรวมแลวมีพื้นที่แสดงสินคา
ประมาณ 250,000     ตารางเมตร ขณะที่จํานวนหองพักเฉพาะในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถ
รองรับนักธุรกิจไดถึงประมาณ 65,000   หอง รวมถึงความพรอมของสนามบินสุวรรณภูมิซ่ึงถือเปน
สนามบินที่ใหญที่สุดในเอเชีย (Bangkok Post, 7   ธันวาคม  2549)     

สสปน .ไดกําหนดวิสัยทัศนและเปาหมายที่จะมีการพัฒนาจุดหมายปลายทางใหมสําหรับ
การทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลของกลุมตลาดลูกคาที่มีอยูแลว เชน กระบี่ เชียงใหม เชียงราย ใหเปนที่
รูจักมากขึ้น และจะเนนกลุมสนใจพิเศษ เชน กลุมนักธุรกิจสุภาพสตรี กลุมผูบริหาร เปนตน 
สําหรับสถานที่ทองเที่ยวที่ได รับความนิยมมากอยูแลว  เชน  พัทยา  และกรุงเทพ  จะมีการ
ประชาสัมพันธแนะนําใหเปนที่รูจักมากขึ้นในกลุมตลาดใหม เชน รัสเชียและตะวันออกกลาง      
ดังแสดงรายละเอียดของวิสัยทัศนของสสปน. สําหรับป พ.ศ.  2010 ในภาพที่ 4.3  

 

Marketing Services: 
• Support ‘New’ Incentive destination 
i.e Krabi / Chiang Mai / Chiang Rai
to existing customers
• Focus group marketing i.e. “Business 
Women”,“Investment Group” or “Board of 
Director Meeting”
• Promote Existing destination to new customers 
i.e Bkk and Pattaya to MiddleEast, Scandinavia 
etc.

Vision: MICE hub in ASEAN by 2010

• Destination of the year 2006
• Best Value for Money 2006
• Best Airlines of the year 2006
• Best CVB 2005-2006 • Upkeep Destination : Safety/Ambience

• Increase Accessibility: Regional Aviation
• Enhance Meeting & Incentive Capacity
• Thai prestige experiences

Corporate   
Inspiration 

& Motivation

Market Development:
• Product development & capacity study
• Diversify  new related products 
•to new business segment i.e. Spa for Women, 
Technical visit, etc.
• Introduce new product to new 
•target i.e Medical Incentive etc.

 
 
                              ภาพที่ 4.3  วิสัยทัศนของ สสปน. สําหรับป พ.ศ. 2010 
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อยางไรก็ดีแมจะเห็นไดถึงความสําเร็จที่ผานมาของธุรกิจประชุมสัมมนาในประเทศไทย 
และโอกาสที่จะเติบโตขึ้นในอนาคต แตขณะเดียวกันก็ปรากฏขอถกเถียงอยางกวางขวางทั้งใน   
แวดวงธุรกิจและวงการวิชาการ โดยผูประกอบการธุรกิจที่เกี่ยวของ ตลอดจนผูเชี่ยวชาญหลายทาน 
ไดเล็งเห็นถึงปญหาระยะยาวที่อาจเกิดขึ้นตามจากการลงทุนในธุรกิจดังกลาว หากมีการดําเนินการ
ที่ไมรอบคอบและรัดกุมเพียงพอ  ยกตัวอยางเชน  ความเห็นของเบ็ญจวรรณ  วิสุทธิ์ สัตย             
นายกสมาคมการแสดงสินคาไทย (President of the Trade Exhibition Association ) มุงเนนที่
ความสําคัญของการจัดนิทรรศการ หรือ Exhibition และเห็นวาภาคสวนดังกลาวมีเอกลักษณและ
พลวัตเฉพาะตัว ดังนั้น จึงควรแยกการจัดการออกมาตางหากจากธุรกิจประชุมสัมมนา  (Bangkok 
Post, 7   ธันวาคม 2549)ทั้งนี้ เบ็ญจวรรณไดช้ีใหเห็นถึงขอแตกตางของธุรกิจยอยแขนงนี้วา ธุรกิจ
การจัดนิทรรศการมีแนวโนมที่จะไมเปลี่ยนสถานที่จัดงานและมักจะจัดในสถานที่ซํ้าเดิมทุกๆ ป 
ขณะที่การประชุมธุรกิจ  (Meetings) และการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล (Incentives) สวนใหญจะไม
เวียนกลับมาจัดที่เดิมในชวงระยะเวลา 6-10    ป นอกจากนี้ ธุรกิจการจัดนิทรรศการยังชวยกระตุน
ใหนักธุรกิจเดินทางซ้ําเขามาในประเทศบอยขึ้น เพื่อการเตรียมความพรอมของการจัดนิทรรศการ 
ดังนั้น นโยบายและการจัดการเพียงหนึ่งเดียวตอธุรกิจยอยทั้ง 4    ประเภทของธุรกิจประชุมสัมมนา       
โดยเห็นวาเปนธุรกิจที่คลายคลึงกันอาจนํามาซึ่งการขาดแผนดําเนินงานที่มีประสิทธิภาพในอนาคต  

 
เชนเดียวกับความเห็นของเบิรท แวน วอลบีค (Bert van Walbeek )   (Bangkok Post, 7    ธันวาคม 

2549)   ผูที่คลุกคลีในวงการธุรกิจดังกลาวมายาวนาน ไดช้ีใหเห็นถึงปญหาในภาพกวาง (Macro)     
ที่ประเทศไทยตองเตรียมพรอมรับมือกับการที่จะกาวขึ้นเปนผูนําดานธุรกิจประชุมสัมมนา           
ในภูมิภาค เชน การขาดความสมบูรณแบบของสถานที่จัดการประชุม ทั้งในเรื่องของที่ตั้งและ
อุปกรณอํานวยความสะดวก การขาดแคลนโรงแรมที่ตั้งอยูในบริเวณใกลเคียงสถานที่จัดการ
ประชุมใหญๆ รวมถึงทรัพยากรบุคคลที่ขาดความเขาใจอยางถองแทถึงความจําเปนของธุรกิจ
ประชุมสัมมนา อีกทั้งในอนาคตยังมีแนวโนมที่ฮองกง สิงคโปร และมหานครเซี่ยงไฮจะไดรับ
ความนิยมเพิ่มขึ้นจากตลาดธุรกิจประชุมสัมมนาและเปนคูแขงที่สําคัญของประเทศไทย นอกจากนี้ 
เบิรทยังไดช้ีถึงจุดออนในการดําเนินงานของสํานักงานสงเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ      
ในประเทศไทย ที่มุงเนน “ปริมาณ” มากกวา “คุณภาพ” ขณะเดียวกันก็ละเลยอยางมากถึงจุดแข็ง
ของประเทศไทยในดานการเปนสถานที่รองรับธุรกิจการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล (Incentives)      
อีกดวย อยางไรก็ดี นอกเหนือจากปจจัยดังกลาวแลว ความไมมั่นคงภายในประเทศในชวงนี้ยังได
สงผลกระทบตอการดําเนินงานธุรกิจประชุมสัมมนาและอาจทําใหประเทศไทยสูญเสียโอกาส     
ทางธุรกิจ ซ่ึงหลายฝายเห็นวาหากสถานการณยืดเยื้อยาวนานก็จะสงผลกระทบตอการวางแผน
ลวงหนาของตลาดนี้ดวยเชนกัน  
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บทที่ 5 
การจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลในประเทศไทยจากประเทศจีน 

 
ผลการวิจัยในบทนี้ไดมาจากการสัมภาษณผูมีสวนเกี่ยวของกับการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปน

รางวัลในประเทศจีน โดยมีกลุมตัวอยางจากสามเมืองหลักคือ ปกกิ่ง กวางโจว และ เสิ้นเจิน และ 
กลุมผูมีสวนเกี่ยวของในประเทศไทย ดังตอไปนี้ 

1) บริษัทนําเที่ยวที่มีความเชี่ยวชาญดานการจัดการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล  
• บริษัทที่อยูในกรุงปกกิ่งไดแก ผูจัดการทั่วไป รองผูจัดการ หรือผูจัดการฝาย 

MICE ของบริษัท China CYTS M.I.C.E Service Co., Ltd. (CYTS) บริษัท 
China International Travel Services Head Office (CITS M.I.C.E.) บริษัท 
China Travel Service Head Office (CTS) และบริษัท China Travel 
International Co., Ltd. (CTI)  

• บริษัทที่อยูในมณฑลกวางตุง จากสองเมืองหลัก คือ เมืองเซินเจิ้นจํานวน 3 
แหง ไดแก ผูจัดการทั่วไป รองผูจัดการ ของบริษัท CITS Shenzhen บริษัท 
CTS Shenzhen และบริษัท Shenzhen Baoan China Travel Service และของ
บริษัทนําเที่ยวในเมืองกวางโจว จํานวน 2 แหงคือบริษัท Guang Zi Lv Travel 
Service (GZL Guangzhou) และบริษัท Guangdong China Travel Service 

2) บริษัทธุรกิจ (Corporate Group) ที่ที่มีนโยบายการจัดทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลใหแกพนักงาน 
และ 100% ของกลุมตัวอยางเคยจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลอยางนอย 1 คร้ัง  

• บริษัทในเมืองปกกิ่งโดยมีการสัมภาษณผูจัดการฝายที่เกี่ยวของกับการจัดการ
ทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลของบริษัท Pfizer Pharmaceuticals จํากัด และบริษัท 
Samsung Air China Life Insurance จํากัด  

• บริษัทในเมืองกวางโจว และเมืองเซินเจิ้น โดยมีการสัมภาษณผูจัดการฝายที่
เกี่ยวของกับการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลของ บริษัท Bank of China 
จํากัด และบริษัท Haihui จํากัด 

3) บริษัทนําเที่ยวจีนในประเทศไทยที่เปน Ground Operator ใหแก Inbound Tour operator 
ไดแก คือผูจัดการฝาย MICE ของบริษัท C.C.T. Express Co., Ltd. บริษัท China Travel Service 
(Thailand) จํากัด และบริษัท Golden Shine Travel Service จํากัด    

4) บริษัท Destination Management Company ที่มีคุณภาพรับจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลใน
ประเทศไทย ไดแก ผูจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลของบริษัท Dietham Travel จํากัด บริษัท 
Creative Destination Management จํากัด และบริษัท Destination Asia จํากัด 
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5) กลุมธุรกิจผลประโยชนอ่ืน ๆ ที่เกี่ยวของ ไดแก สายการบินไทย สายการบินบางกอกแอรเวย 
โรงแรม Montien Riverside โรงแรม Sofitel Central Plaza Bangkok ธุรกิจ Centara Spa และธุรกิจ
จัดการแสดงโชวอลังการที่พัทยา เปนตน 

6) ผูวิจัยและวางแผนเกี่ยวกับการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลในประเทศจีน ไดแก Director of 
Tourism Research Center จาก China National Social Research ซ่ึงเปนผูจัดทํา MICE Development 
Report   ของประเทศจีน ผูอํานวยการสํานักงานการทองเที่ยวแหงประเทศไทยสาขาปกกิ่ง นายก
สมาคมทองเที่ยวเสินเจิ้น (Shenzhen Tourism Association) และกงสุลใหญ ณ นครกวางโจว 

7) กลุมผูกําหนดนโยบายเกี่ยวกับการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล ไดแก ผูอํานวยการฝาย Meetings 
and Incentive ของสํานักงานสงเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ (Thailand Convention and 
Exhibition Bureau: TCEB) และ Executive Director ของสมาคมสงเสริมการประชุมนานาชาติไทย 
(Thailand Incentive and Convention Association: TICA)  

  
ขอมูลจากการสัมภาษณไดนํามาวิเคราะหและนําเสนอผลการวิจัยตามขอบเขตการศึกษา ดังนี้ 

 
5.1 พัฒนาการของรูปแบบการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล 
 
 ผลการวิจัยพบวาการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลที่ใชเปนเครื่องมือในการกระตุนหรือ
จูงใจพนักงานใหทํางานอยางมีประสิทธิผลหรือเพื่อแสดงความชื่นชมพนักงานที่มีผลการ
ปฏิบัติงานดีเดนไดมีพัฒนาการเปนระยะอยางตอเนื่อง โดยเริ่มตนการจัดโครงการการแขงขันการ
ทํางานและใหรางวัลของธุรกิจในประเทศในทวีปยุโรปและสหรัฐอเมริกาและประสบผลสําเร็จตาม
เปาหมายเปนอยางดี ทําใหประเทศในทวีปเอเชียเร่ิมเห็นความสําคัญ  การทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล
สามารถแบงออกเปนรูปแบบตางๆ ตามระยะหรือลําดับของพัฒนาการตั้งแตเร่ิมตนจนถึงปจจบุนัได
ดังนี้ 

รูปแบบที่ 1 รางวัลการทองเที่ยว หรือที่เรียกวา Travel Reward เปนเพียงการใหรางวัล
ทองเที่ยวฟรีแกผูชนะการแขงขัน รูปแบบและโปรแกรมการทองเที่ยวจะคลายคลึงกับการจัดนํา
เที่ยวเพื่อการพักผอนโดยทั่วไปคือมีการเดินทางโดยเครื่องบินชั้นประหยัด การนําชมแหลง
ทองเที่ยวสําคัญ การพักแรมในโรงแรมระดับ 3-4 ดาว และการรับประทานอาหารที่ภัตตาคาร และ
ไมมีการประชุมธุรกิจและไมอนุญาตใหมีผูติดตาม 

รูปแบบที่ 2  รางวัลการทองเที่ยวที่มีงานเลี้ยงอาหารค่ําหรือจัดกิจกรรมพิเศษที่เรียกวา 
“Theme Party” โปรแกรมการนําเที่ยวจัดใหเดินทางโดยเครื่องบินชั้นประหยัด การนําชมสถานที่ที่
มีความแปลกใหมกวาโปรแกรมทองเที่ยวพักผอนทั่วไป การพักแรมในโรงแรมระดับ 4-5 ดาว อาจ
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มีการประชุมครึ่งวันและอนุญาตใหมีผูติดตามได หากผูไดรับรางวัลไดทําผลการปฏิบัติงานเพิ่มเติม
ถึงระดับที่กําหนดไว 

รูปแบบที่ 3  การทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล (Travel Incentive) เปนรางวัลการทองเที่ยวเพื่อ
การพักผอนและธุรกิจอยางแทจริง โปรแกรมการจัดมีการประชุมครึ่งวัน โดยเชิญวิทยากรที่มี
ช่ือเสียงดานการจูงใจพนักงาน (Motivational Speaker) เพื่อใหมีผลงานที่ดียิ่งขึ้น มีการพักแรมใน
โรงแรมระดับ 5 ดาว การนําชมแหลงทองเที่ยวที่มีความพิเศษกวา การจัดกิจกรรม Team Building 
การจัดงานเลี้ยงอาหารค่ําพิเศษแบบ Gala Dinner ที่มีการเชิญนักรองหรือนักแสดงที่มีช่ือเสียงมา
แสดงสดบนเวที นอกจากนี้ผูไดรับรางวัลดีเดนสูงสุดอาจเดินทางโดยเครื่องบินในที่นั่งชั้นธุรกิจ 

รูปแบบที่ 4  การทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลที่พัฒนาใหมีบริการเพิ่มขึ้นพิเศษสําหรับกลุมที่
ไดรับรางวัลสูงสุด นอกเหนือจากการรวมทองเที่ยวกับกลุมขนาดใหญในระดับที่ 3 แลว กลุมนี้อาจ
ไดทองเที่ยวตอในโปรแกรมระดับพิเศษสุด (Exclusive programme) โดยใหมีการพักแรมในหองชดุ
ในโรงแรมหรูหรา และไดรับการบริการอยางพิเศษสุด ไมวาจะเปนอาหารและเครื่องดื่ม และงาน
เล้ียง   

 
เนื่องจากตลาดยุโรปและอเมริกาเปนกลุมที่ริเร่ิมแนวคิดของการใหรางวัลทองเที่ยวเพื่อจูง

ใจพนักงาน ทําใหตลาดยุโรปและอเมริกามีประสบการณในการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล
อยางเปนระบบทั้งผูจัดและผูรับรางวัล และนิยมจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลอยางนอยในระดับที่
สูงหรือในรูปแบบที่ 2 ขึ้นไปโดยมีการจัดกิจกรรมพิเศษที่มีความโดดเดนและสรางความประทับใจ
ไดเปนอยางดี ทําใหผูไดรับรางวัลตระหนักในคุณคาของรางวัลที่ไดรับอยางแทจริง สําหรับตลาด
เอเชียเร่ิมเห็นความสําคัญของการใชการทองเที่ยวเปนเครื่องมือในการกระตุนและจูงใจ และมีการ
จัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลเพิ่มมากขึ้นอยางตอเนื่อง  
 
5.2 ภาพรวมการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลสําหรับตลาดจีน    

 
ผลการศึกษาทั้งสามเมืองหลักพบเหมือนกันวาหนวยงานผูรับจัดบริการการทองเที่ยวเพื่อ

เปนรางวัลใหแกกลุมบริษัทของธุรกิจตางๆ ที่เปน End-user ในประเทศจีนเปนบริษัทนําเที่ยว 
(Travel Agency) ทั้งที่มีการจัดตั้งฝาย MICE ดูแลรับผิดชอบในการจัดโปรแกรมการทองเที่ยวเพื่อ
เปนรางวัลทั้งหมด และไมมีฝายรับผิดชอบพิเศษแตเปนสวนหนึ่งของการจัดนําเที่ยวทั่วไป โดยเริ่ม
ตั้งแตการเสนอแนะประเทศและเมืองที่เปนจุดหมายปลายทางของการทองเที่ยว การออกแบบ
โปรแกรมทองเที่ยว และดําเนินการจัดและอํานวยความสะดวกในดานตางๆ โดยการประสานงาน
กับกลุมซัพพลายเออร จนสิ้นสุดโปรแกรมการทองเที่ยว  

 



 
 

74

สําหรับบริษัทธุรกิจที่มีนโยบายใชการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลเพื่อจูงใจพนักงานใน
ประเทศจีนมักเปนบริษัทที่อยูในธุรกิจประกันภัย เชน บริษัท China Life Insurance, Pacific Life 
Insurance, Samsung Air China Life Insurance ธุรกิจยา เชน บริษัท Pfizer Pharmaceuticals, Bayer, 
Novatis  ธุรกิจคอมพิวเตอร เชน บริษัท IBM  ธุรกิจรถยนต เชน บริษัท Geely ธุรกิจเครื่องใชไฟฟา 
เชน บริษัท Canon, Haier และธุรกิจขายตรง เชน Amway, Pro Health, New Generation (อาหาร
เสริม), Perfect China (อาหารเสริม) และ กลุมการเงินการธนาคาร (Bank of China) เปนตน          
ซ่ึงบริษัทเหลานี้แบงออกเปน 2 ประเภท คือ 

1. บริษัทขามชาติ (Multinational Company) หรือบริษัทตางประเทศที่เขาไปลงทุน
ทางธุรกิจในประเทศจีน  

2. บริษัทที่คนจีนเปนเจาของ (Chinese owned company)  
บริษัททั้งสองประเภทนี้มีนโยบายและวิธีการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลที่แตกตางกัน 

กลาวคือ บริษัทขามชาติมีนโยบายการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลเพื่อเปนเครื่องมือในการ
กระตุนการทํางานของพนักงานโดยจัดใหในรูปแบบที่ดีกวาหรือระดับสูงกวาบริษัทที่คนจีนเปน
เจาของ เนื่องจากมีความเขาใจในการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลและมีประสบการณการจัด
มากกวาบริษัทที่คนจีนเปนเจาของ  ภาพท่ี 5.1 แสดงรูปแบบในการจัดทําโครงการการกระตุนการ
ทํางานตามระดับ โดยระดับที่สมบูรณที่สุดคือ การนําวิธีการจูงใจหลายวิธี เชน การใหเงินรางวัล 
การใหส่ิงของเครื่องใช และ/หรือ การใหการเดินทางทองเที่ยวพิเศษสุด เพื่อกระตุนการทํางาน
เพื่อใหไดตามเปาหมายอยางเต็มรูปแบบ คือ มีการจัดทําโครงการอยางมีระบบ มีการกําหนดการ
ประเมินและสรรหาผูที่จะไดรับรางวัลอยางมีระบบและมีขั้นตอนที่ชัดเจน อยางไรก็ตามการวิจัย
พบวาในประเทศจีน บริษัทที่คนจีนเปนเจาของสวนใหญมักมีการใหรางวัลหรือที่เปน  “Travel 
reward” มากกวาจะเปน “Incentive trip” โดยผูไดรับรางวัลเห็นวาการทองเที่ยวเปน “free trip” คือมี
ลักษณะการจัดรายการกิจกรรมในการเดินทางไมแตกตางจากกลุมนําเที่ยวทั่วไป หรือเปรียบไดกับ
รูปแบบที่ 1 หรืออยูในระยะเริ่มแรกของการใหรางวัลทองเที่ยว สําหรับบริษัทขามชาติจะจูงใจ
พนักงานโดยการใหการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล (Incentive Travel) มากกวา 
 
 
 
 
 
 
 
                        ภาพที่ 5.1 รูปแบบในการจัดทําโครงการการกระตุนการทํางานตามระดบั 

Motivation Programme 
Incentives 

Travel Rewards 

 
Chinese Owned 
Companies 
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อยางไรก็ดีบริษัทนําเที่ยวที่ใหการสัมภาษณมีความคิดเห็นตรงกันวา การทองเที่ยวเพื่อเปน
รางวัลจากประเทศจีนยังใหมและเพิ่งเกิดขึ้นมาไมนานนัก และไมมีขอแตกตางแมเปรียบเทียบ
ระหวางเมืองใหญมากนัก เชน ปกกิ่ง กับ เมืองในมณฑลกวางตุง การจัดโปรแกรมมาทองเที่ยวเพื่อ
เปนรางวัลในประเทศไทยจากทั้งสามเมือง (ปกกิ่ง เซินเจิ้น และ กวางโจว) เปนการเดินทาง
ทองเที่ยวเหมือนการเดินทางเพื่อพักผอนแบบทั่วไป ปจจัยเหลานี้มีผลตอความคาดหวังจากตลาดจนี
ในการจัดการและสิ่งอํานวยความสะดวกที่แตกตางจากตลาด Incentive จากยุโรป อเมริกา และ
ออสเตรเลีย กลาวคือ กลุมนักทองเที่ยวและตลาดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลจากจีนเปนตลาดที่ยัง
ใหมและขาดประสบการณทั้งผูจัดและผูเดินทาง เนื่องจากผูรับรางวัลการทองเที่ยวมาประเทศไทย
มักเปนผูเดินทางออกนอกประเทศเปนครั้งแรก หรือเปน “New Passport Traveller”   ดังจะเห็นจาก
ขอคิดเห็นของผูถูกสัมภาษณ ซ่ึงกลาววา  “การใหรางวัลเปนการเดินทางทองเที่ยว คอนขางไดผล
ในการกระตุนการทํางานอยูแลว บริษัทเพียงใหทุกคนทราบวาจะมีการเดินทางไปทองเที่ยว
ตางประเทศเปนรางวัล โดยไมจําเปนตองมีการวิธีการแนะนํารายละเอียดใดๆ มากนัก” และประเทศ
ไทยมักเปนจุดหมายปลายทางสําหรับนักเดินทางใหมเหลานี้ หากเปนนักเดินทางที่มีประสบการณ
มากขึ้น บริษัทมักเลือกที่จะเดินทางไปสถานที่ทองเที่ยวที่ไกลขึ้น เชน ออสเตรเลีย หรือ ยุโรป 

 
หากมองภาพเปรียบเทียบกับตลาดยุโรปซ่ึงมีประสบการณในการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปน

รางวัลอยางมีระบบที่มีกิจกรรมและรายละเอียดการเดินทางเพื่อเปนรางวัลอยางแทจริงแลว ผลของ
การจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลแทจริงจะทําใหผูไดรับรางวัลตระหนักถึงความสําคัญของตนใน
การทํางานอยางหนักเพื่อใหบรรลุเปาหมายที่ทาทายตามที่บริษัทวางไว ดังนั้นความสําคัญตนจึงมี
สูง และมีความคาดหวังสูงกวาในโปรแกรมการเดินทางและกิจกรรมที่มีความพิเศษกวาการเดินทาง
ทองเที่ยวทั่วไป และรูปแบบกิจกรรมและรายละเอียดตองมีการยอมรับในความเปนยอดและพิเศษ
กวาผูรวมงานอื่นๆ ดวย (Recognition) 

 
อยางไรก็ตาม การพัฒนาตลาดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลของจีนจะเปนไปอยางรวดเร็ว 

และมีแนวโนมที่จะเรียนรูและพัฒนาอยางรวดเร็ว โดยเฉพาะอยางยิ่งเมื่อมีแรงกระตุนจากผูจัดการ
ทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลจากประเทศตางๆ เชน ประเทศออสเตรเลีย ซ่ึงมีการสงคณะสงเสริม
การตลาดมาใหความรูเกี่ยวกับความแตกตางระหวางการจัดโปรแกรมทองเที่ยวทั่วไปและการจัด
โปรแกรมการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลแกบริษัทนําเที่ยวจีน  
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5.3 ลักษณะทั่วไปของการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลจากประเทศจีนมาประเทศไทย  
 
ผลการศึกษาพบวาการจัดทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลจากประเทศจีนมาประเทศไทยมีลักษณะ

ทั่วไปที่สําคัญดังแสดงสรุปในตารางที่  5.1 ดังนี้ 
1)  เปนการจัดการทองเที่ยวสําหรับกลุมพนักงานขายและตัวแทนจําหนายเปนสวนใหญ  
2) วัตถุประสงคหลักของการจัดโครงการการใหรางวัลทองเที่ยวคือการเพิ่มยอดขายใหสูงขึ้น      

และวัตถุประสงคอ่ืนๆ ที่พบ เชน การสรางความสัมพันธและการทํางานเปนทีม (Foster team work)  
3)  รูปแบบการใหรางวัลการทองเที่ยวสวนใหญเปนแบบเดินทางเปนกลุม (Group Travel) กลุม

แบงเปนกลุมขนาดใหญ (5,000-7,000 คน) และขนาดเล็ก (20-500 คน) และผูเดินทางสวนใหญ
เดินทางมาประเทศไทยเปนครั้งแรก หรือในหลายกรณีเปนการเดินทางไปตางประเทศครั้งแรก 

4)  เมืองหรือสถานที่ทองเที่ยวที่นิยมสวนใหญ ไดแก กรุงเทพฯ พัทยา ภูเก็ต เมืองใหมที่เร่ิมรูจัก 
ไดแก เชียงใหม กระบี่ แตประเทศไทยยังสงเสริมการตลาดเมืองเหลานี้นอย และบริษัทผูจัดมัก
ประสบปญหาในการจัดการทองเที่ยวในเมืองเหลานี้ เนื่องจากยังขาดความพรอมทั้งดาน
สาธารณูปโภค และบริการตางๆ เชน รถโดยสารขนาดใหญ ศูนยประชุมขนาดใหญ เปนตน 

5) กิจกรรมหลักสําหรับนักทองเที่ยว ไดแก การจับจายซื้อสินคา การพักผอนตามรีสอรท
ชายทะเล การเลนคาสิโน และการลองเรือสําราญกําลังเริ่มไดรับความนิยม 

6)  ประเภทที่พักแรม ไดแก โรงแรมระดับ 4 ดาว รีสอรทริมทะเล  
7)  ระยะเวลาทองเที่ยวอยูระหวาง 5-6 วัน 
8)  ราคาคาทองเที่ยวแบบ Inclusive ทั้งหมดรวมบัตรโดยสารเครื่องบินดวยจะอยูระหวาง 2,000 

ถึง 10,000 หยวนตอนักทองเที่ยว 1 คน อยางไรก็ดี หากโปรแกรมมีราคาถูก เชน 2,000 หยวน มกัจะ
จัดมีโปรแกรมใหไปซื้อสินคาที่ระลึกมาก เนื่องจาก Land Operator ไดกําไรตอคนนอย 

 
ตารางที่ 5.1 ลักษณะทั่วไปของการจัดทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลจากประเทศจีนมาประเทศไทย 

 
กลุมผูแขงขัน -  สวนใหญเปนพนักงานขายและตัวแทนจําหนาย 
วัตถุประสงคหลักของการจัด -  การเพิ่มยอดขายใหสูงขึ้น 
รูปแบบการเดินทาง -  เดินทางเปนกลุม อาจเปนกลุมขนาดใหญ หรือขนาดเล็ก 
ผูเดินทาง -  สวนใหญเดินทางมาเมืองไทยเปนครั้งแรก 

-  หากเปนพนักงานขายมักไมมีผูติดตาม 
-  หากเปนผูบริหารหรือตัวแทนจําหนาย มีผูติดตามได 
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สถานที่ทองเที่ยวที่นิยม  
 

-  กรุงเทพฯ พัทยา ภูเก็ต  
-  สถานที่ใหมแตมีการสงเสริมการตลาดนอย เชน เชียงใหม 
กระบี่  

กิจกรรมหลัก -  การจับจายซื้อสินคา  
-  การพักผอนตามรีสอรทชายทะเล 

ที่พัก  -  โรงแรมระดับ 4 ดาว  
-  รีสอรทริมทะเล 

ระยะเวลา 5-6 วัน 
ราคา 
(รวมคาโดยสารเครื่องบิน) 

2,000-10,000 หยวน ตอ นักทองเที่ยว 1 คน  

 
 
5.4 ลักษณะสําคัญของบริษัทท่ีมีนโยบายการจัดทองเท่ียวเพื่อเปนรางวัลใหแกพนักงานในประเทศ
จีน 
       ผลการศึกษาพบวาบริษัทที่มีนโยบายการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลในประเทศจีน            
มีลักษณะสําคัญ ดังนี้ 

1) บริษัทแตละแหงจะมีนโยบายที่แตกตางกัน เชน บริษัทธุรกิจประเภทขายตรงจะไมกําหนด
งบประมาณสูง ธุรกิจยามีงบประมาณสูงกวาและมีความสามารถในการจาย อยางไรก็ดี
บริษัทที่อยูในธุรกิจประเภทเดียวกันก็อาจจะมีนโยบายที่แตกตางกันได 

2) ฝายที่รับผิดชอบในการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล ไดแก ฝายสนับสนุนการตลาด    
ฝายสงเสริมการขาย ฝายบุคคล ฝายจัดซื้อ เปนตน 

3) บริษัทอาจกําหนดจุดหมายปลายทางของการทองเที่ยวเองใหสอดคลองกับงบประมาณ     
ที่จัดไว หรือเลือกจุดหมายปลายทางใหสอดคลองกับกลุมผูไดรับรางวัล เชน ผูไมเคย
เดินทางออกนอกประเทศ จะจัดโครงการใหไปทองเที่ยวประเทศใกลเคียง เชน ประเทศ
ไทยกอน สําหรับผูที่เคยมาประเทศไทยแลว อาจจะพาไปประเทศที่ไกลออกไป เชน 
ออสเตรเลีย หรือ ประเทศในทวีปยุโรป หรือบริษัทอาจเปดโอกาสใหบริษัทนําเที่ยวเสนอ
จุดหมายปลายทางที่เหมาะสมกับงบประมาณ 

4) ผูมีอํานาจตัดสินใจเลือกวาจะเลือกใชโปรแกรมทองเที่ยวจากบริษัทนําเที่ยวใด ไดแก 
ผูจัดการใหญ คณะกรรมการบริหารที่เปนผูแทนจากฝายตางๆ และฝายที่รับผิดชอบการจัด 
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5) บริษัทไมนิยมจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลเองเพราะขั้นตอนยุงยาก และการใชบริษัทนํา
เที่ยวภายนอกจัดมักจะมีคาใชจายถูกกวาเนื่องจากไมตองจางบุคลากรมาทํางานในฝายที่
รับผิดชอบจํานวนมาก 

6) บริษัทขามชาติมักจัดประมูลแขงขันโดยใหขอใหบริษัทนําเที่ยวที่มีช่ือเสียง 2-3 แหง
นําเสนอขอเสนอโครงการ โดยพิจารณาสาระสําคัญของโครงการ กิจกรรม และราคาเปน
หลักเกณฑในการคัดเลือก 

7) บริษัทที่คนจีนเปนเจาของมักเรียกใชบริการบริษัทนําเที่ยวที่คุนเคยและไววางใจ เนื่องจาก
ไมคอยมีความรูความเขาใจเรื่องการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล 

8) บริษัทที่คนจีนเปนเจาของมักกําหนดงบประมาณเพื่อจัดรางวัลทองเที่ยวต่ํากวาบริษัท    
ขามชาติ 

 
5.5 การตัดสินใจเลือกจุดหมายปลายทาง  
 

 จากการสัมภาษณพบวาบริษัทสวนใหญจะตัดสินใจเลือกจุดหมายปลายทางขึ้นอยูกับ
งบประมาณ โดยไมมีการจัดสรรงบประมาณสําหรับการประชาสัมพันธโครงการอยางเปนระบบ 
(Communication budget) บริษัทขามชาติจะใชหนวยงานภายในองคการดําเนินการประมูลและจัด
จางหนวยงานจากภายนอก (Outsourcing) เพื่อจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล หนวยงานที่เลือกใช 
ไดแก บริษัทนําเที่ยว ซ่ึงมีฝายรับผิดชอบตลาดการประชุมที่เรียกวา MICE และไมพบวามีการใช 
Independent Planners บริษัทจะขอใหหนวยงานภายนอกเหลานี้นําเสนอขอเสนอโครงการ 
(Request for Proposals หรือ RFPS) โดยสวนใหญมีการจัดใหมีการประมูลแขงขันจากเพียง 2-3 
บริษัทเทานั้น และมักใชบริการจากบริษัทที่เคยจัดใหแลว สําหรับบริษัทที่คนจีนเปนเจาของมักใช
บริการบริษัทนําเที่ยวที่คุนเคย บริษัทนําเที่ยวที่ไดรับเชิญใหเสนอโครงการสามารถเสนอจุดหมาย
ปลายทางและกิจกรรมใหพิจารณาได โดยใหอยูในงบประมาณที่กําหนดไว 

 
บริษัทนําเที่ยวที่ไดรับเชิญใหเสนอโครงการหากประสงคจะเสนอประเทศไทยเปน

จุดหมายปลายทาง จะติดตอขอใหบริษัท Destination Management Companies (DMC) ในประเทศ
ไทยเสนอโครงการและโปรแกรมทองเที่ยว จากการสัมภาษณผูจัดในประเทศไทยพบวา หนวยงาน 
DMC ที่เสนอโครงการใหบริษัทนําเที่ยวจีนจากประเทศไทยมีเพียงจํานวนนอย และบอยครั้งมีเพียง
บริษัทเดียวจากประเทศไทยถูกเชิญใหเสนอโครงการและราคาตอหลายบริษัทนําเที่ยวในประเทศ
จีน ซ่ึงในที่สุดการตัดสินใจเลือกโครงการใดมักขึ้นกับการแขงขันทางราคาที่บริษัทนําเที่ยวจีนจะ
นําไปเสนอตอบริษัทที่ตองการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลตอไป 
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5.6 ระบบและชองทางการจัดจําหนาย 

การเดินทางของกลุมนักทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลจากจีนมาประเทศไทยยังคงตองให
ความสําคัญกับตัวแทนและผูประกอบการนําเที่ยวทั้งในประเทศไทยและในประเทศจีน โดยจาก
การศึกษาพบวา ผูประกอบการนําเที่ยวในประเทศไทยและผูประกอบการนําเที่ยวในประเทศจีนมี
บทบาทที่สําคัญมาก จากการสัมภาษณกลุมซัพพลายเออรในประเทศไทย เชน โรงแรม สถาน
บันเทิง รานอาหาร รานขายของที่ระลึก มีความคิดเห็นตรงกันวาการทํางานกับตลาดจีนจําเปนตอง
ผานกลุมตัวแทนนี้ แมมีบางโรงแรมที่ตองการเขาสูตลาดจีนเอง ยังเปนเพียงการแนะนําโรงแรมให
บริษัทและใหตัวแทนในจีนรูจักเทานั้น หากตองการใชบริการยังคงแนะนําใหจองผานตัวแทนหรือ
บริษัทนําเที่ยวเนื่องจากทํางานไดสะดวกกวา ส่ือสารไดเขาใจงายกวา และการเรียกเก็บคาบริการจะ
สะดวกกวาและมีความเสี่ยงนอยกวา  

 จากภาพที่ 5.2 นี้ตองการแสดงใหเห็นความสําคัญของผูประกอบการนําเที่ยวทั้งในไทยและ
จีน ซ่ึงเปนผูจัดโปรแกรมการทองเที่ยว (Package tour) และเปนกลุมตัวกลางนําเสนอการทองเที่ยว
ใหแก end user ซ่ึงอาจเปนทั้งกลุมนักทองเที่ยวทั่วไปและกลุมบริษัทที่จัดการทองเที่ยวเพื่อเปน
รางวัล 
 

 
 
                        ภาพที่ 5.2 ระบบและชองทางการจัดจําหนายของการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล 
 

โรงแรมและที่พัก 

สถานบันเทิง  

สถานที่ทองเที่ยวตาง ๆ 

รานขายของที่ระลกึ
และอัญมณี 

 
ผูประกอบการนําเที่ยว 
ในประเทศจีน 

 

นักทองเที่ยว 

บริษัทตางๆ 
ที่มีการจัด 
การทองเที่ยว
เพื่อเปนรางวัล 

มัคคุเทศก 

รานอาหาร 

ผูประกอบการนําเที่ยว 
ในประเทศไทย 
 
เนนตลาดจีน 
 
ไมเนนตลาดจีนและ
ไมมีความสนใจใน
การดําเนินธุรกิจใน
ตลาดนี้ 
 
ไมเนนตลาดจีนแต
เล็งเห็นวาจะเปนตลาด
ท่ีสําคัญ 
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จากการศึกษาพบวา กลุมผูประกอบการนําเที่ยวในประเทศไทยสําหรับตลาด Incentive แบงเปน     
3 กลุมหลัก คือ 
 

• เนนตลาดจีนและมีการจัดการทองเที่ยวแบบพักผอนทั่วไปอยูแลว  
• ไมเนนตลาดจีนและไมมีความสนใจในการดําเนินธุรกิจในตลาดนี้ กลุมนี้มีความเห็นวา

ตลาดจีนมีมูลคาต่ําและทํางานดวยยาก 
• ไมเนนตลาดจีนแตเล็งเห็นวาจะเปนตลาดที่สําคัญ กลุมนี้เร่ิมเห็นความสําคัญและตองการ

จะเจาะตลาดจีนมากขึ้น แตอาจขาดความรูความเขาใจในการเริ่มเขาไปสูตลาดจีน 
 
5.7 ความเปนมาและความสําคัญของบริษัทนําเท่ียวจีน 
 
 นับแตประเทศจีนเริ่มมีการเปดประเทศโดยเปดใหคนตางชาติเขามาทองเที่ยวในประเทศ
จีน ประมาณป ค.ศ.  1988 โดยเริ่มจากการชักชวนใหคนจีนโพนทะเลเดินทางกลับมาเยือนญาติ     
พี่นองในจีน รัฐบาลไดจัดตั้งหนวยงานสํานักกิจการสัมพันธชาวจีนโพนทะเล และหนวยงานนี้ได
จัดตั้งบริษัทตอนรับกลุมนักทองเที่ยวชาวจีนโพนทะเลที่มาเยือนขึ้น ช่ือ China Travel Service 
(CTS)  
 ตอมาประเทศจีนไดเปดใหชาวตางชาติทั่วไปเดินทางมาทองเที่ยวในจีน กระทรวงการ
ตางประเทศของจีนจึงไดจัดตั้งบริษัทนําเที่ยวเพื่อดําเนินการเผยแพรและตอนรับนักทองเที่ยวข้ึน  
ช่ือ China International Travel Service (CITS) 
 หลังจากนั้นหนวยงานที่เกี่ยวของตางๆไดจัดตั้งบริษัทนําเที่ยวในสังกัดของตนเองโดยมี
วัตถุประสงคเพื่อเชิญชวนและใหการตอนรับกลุมนักทองเที่ยวตางชาติตามวัตถุประสงคของ
หนวยงานของตนเอง เชน  กลุมเยาวชน กลุมสตรี อาทิ China Youth Travel Service (CYTS) China 
Women Travel Service (CWTS) เปนตน 
 เมื่อประเทศจีนจะเขาเปนสมาชิกองคการการคาโลก  รัฐบาลจีนจึงมีการเตรียมการดานการ
บริการทองเที่ยวใหเขาสูกระบวนการเปดเสรี  โดยมีสํานักบริหารการทองเที่ยวแหงชาติจีน (CNTA 
– China National Tourism Administration)  เปนหนวยงานหลักในการกําหนดนโยบายและ
กฎระเบียบขอบังคับ  ทั้งนี้ โดยอนุญาตใหเอกชนจัดตั้งบริษัทนําเที่ยวภายในประเทศจีนได โดย
กําหนดเงื่อนไขและมาตรฐานตางๆ เชน วงเงินลงทุน ผลรายได เปนตน และตอมาเปดใหบริษัท
เหลานี้สามารถตอนรับนักทองเที่ยวชาวตางชาติ (Inbound Tour) โดยมีเงื่อนไขเกี่ยวกับมาตรฐาน
คุณภาพในการใหบริการและตอนรับ 
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 ตอมาเมื่อรัฐบาลเห็นวาบริษัทนําเที่ยวเหลานี้เ ร่ิมมีความเขมแข็งและพัฒนาเพียงพอ 
ประกอบกับรัฐบาลจีนเริ่มผอนคลายการเดินทางทองเที่ยวของประชาชนจีน  โดยใหคนจีนสามารถ
เดินทางไปทองเที่ยวแบบหมูคณะในประเทศที่ไดรับการอนุญาต ซ่ึงเรียกวา Approved Destination 
Status – ADS จึงอนุญาตใหบริษัทนําเที่ยวเหลานี้สามารถขอจดทะเบียนเปนบริษัทนําเที่ยวประเภท 
Outbound Tour ได  โดยเงื่อนไขหลักคือ ในรอบปที่ผานมาการบริการจะตองไมมีประวัติถูก
รองเรียนและสามารถสรางรายไดตามเงื่อนไข  ทั้งนี้ รัฐยังคงสงวนสิทธิเพื่อปกปองบริษัทของจีน 
โดยตองเปนบริษัทของจีนเทานั้น  จนประมาณ ป ค.ศ. 2002 จึงเริ่มอนุญาตใหมีบริษัทลงทุนจาก
ตางชาติเขามาดําเนินการไดตามขั้นตอน อาทิ ใหมารวมทุนกับบริษัทจีน และคอยเพิ่มสัดสวนลงทุน  
จนปจจุบันอนุญาตใหบริษัทตางชาติสามารถเขาไปลงทุนในจีนไดรอยเปอรเซนต  แตสามารถ
ดําเนินการทองเที่ยวภายในประเทศเทานั้น ไมสามารถจัดนําคนจีนออกทองเที่ยวในตางประเทศได
ตัวอยางของบริษัทเอกชนที่จัดตั้งขึ้นและสามารถดําเนินการจนเปนบริษัทที่ทํารายไดสูง คือ China 
Comfort Travel Service (CCT) 
 ปจจุบันรัฐบาลจีนไดอนุญาตบริษัทนําเที่ยวที่สามารถจัดนําเที่ยวตางประเทศไดประมาณ 
1,100 กวาบริษัท ซ่ึงสามารถสอบถามรายชื่อไดจาก CNTA หรือสํานักบริหารการทองเที่ยวของแต
ละมณฑล/เมือง จะเห็นไดวาบริษัทนําเที่ยวจีนมีวิวัฒนาการและไดรับการพัฒนาภายใตการควบคุม
ของรัฐบาล จนสามารถใหบริการทั้ง Domestic Inbound และ Outbound Tour โดยจัดเปนกลุมได
ดังที่เปนอยูในปจจุบัน และบริษัทนําเที่ยวเหลานี้จึงสามารถขยายงานและจัดการทองเที่ยวเพื่อเปน
รางวัลได 
 
5.8 ความคิดเห็นตออุปสงคหรือความตองการในการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลในประเทศไทย 

 
จากการสัมภาษณในเรื่องความตองการดานตางๆในการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลใน

ประเทศไทย โดยใชปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกประเทศไทยเปนจุดหมายปลายทางในการจัด
ทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลของสถาบันการทองเที่ยวในประเทศออสเตรเลีย  (Tourism Australia 
Research, 2001) เปนกรอบในการวิจัย โดยเพิ่มปจจัยดานแหลงทองเที่ยวและราคา  ผลการวิจัย
พบวาบริษัทในประเทศจีนมีความเห็นดานความตองการตอปจจัยตางๆ ดังแสดงในตารางที่ 5.2 
ดังนี้  
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ตารางที่ 5.2 ความตองการในการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลในประเทศไทย 
 

ปจจัย ความตองการ (Demand) 
ความสามารถและความสะดวก
ในการเดินทางถึงที่หมาย  

-ระยะทางบินไมไกลเกินไป 
-ราคาคาโดยสารไมสูงเกินไป 
-การขอวีซาตองสะดวก 

มาตรฐานของโรงแรม  -หองพักอยางต่ําตองเปนระดับ Deluxe 
-ไมใหความสําคัญกับระดับความหรูหรา
มากนัก 

สาธารณูปโภค  -เพียงพอและมีมาตรฐาน 
ส่ิงอํานวยความสะดวก  -ความสามารถในการรองรับนักทองเที่ยว

กลุมใหญ 
-คุณภาพของบริการตางๆ  

อาหารและเครื่องดื่ม  -อาหารไทย 
-อาหารจีน 

ความปลอดภัย  -ความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสิน 
ความคิดสรางสรรค  -เร่ิมที่จะตองการความแปลกใหม 
ความหลากหลายของแหลง
ทองเที่ยว  
 

-สนใจในแหล งท อ ง เที่ ย วทั้ ง แหล ง
ธรรมชาติและวัฒนธรรม 
-ยังขาดความรูในแหลงทองเที่ยวโดยรวม 
-ตองการใหมีการแนะนําสถานที่ทองเที่ยว
ใหม  

ราคาและคุณคา 
 

-งบประมาณไมสูงนัก 
-หากมีงบประมาณสูงหรือปานกลางมัก
เลือกไปแถบยุโรป 
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5.9 คูแขงขันของไทยจากมุมมองผูจัดการทองเที่ยวจีน 
 
ผูใหสัมภาษณใหความคิดเห็นวาการที่จะระบุวาประเทศใดเปนคูแขงของประเทศไทยใน

การจัดการเดินทางทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล ตองเริ่มตนดวยการระบุกอนวากลุมลูกคาเปนกลุมระดับ
ใด และมีประสบการณการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลมากอนหรือไม โดยทั่วไปบริษัทนําเที่ยวจีนนิยม
เร่ิมการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลในประเทศแถบเอเชียตะวันออกเฉียงใตกอน เพราะระยะทาง
ไมไกลนัก และขยายไปเปนประเทศเกาหลีใต ญ่ีปุน ออสเตรเลีย และประเทศในทวีปยุโรป เชน 
ฝร่ังเศส เยอรมัน เบลเยี่ยม ออสเตรีย เปนตน   

หนวยงาน DMC ในประเทศไทยเห็นคอนขางตรงกันวา หากเปนกลุมลูกคาจากเอเชีย 
ประเทศหรือเมืองที่เปนคูแขงขันกับประเทศไทย คือ ดูไบ อาฟริกาใต และออสเตรเลีย 

สําหรับเมืองดูไบ เปนแหลงจับจายสินคาที่ไดรับความนิยม แตการเดินทางโดยเครื่องบิน
จากประเทศจีนไปดูไบยังไมสะดวกนัก 

และหากเปนกลุมลูกคาจากยุโรปและอเมริกา ประเทศที่เปนคูแขงกับประเทศไทยคือ 
เวียดนาม จีน สิงคโปร ฮองกง 
 ความคิดเห็นของผูจัดจากประเทศจีนเสนอวา กลุมคูแขงของประเทศไทยจัดอยูในกลุมที่มี
คุณสมบัติที่สอดคลองกับการกําหนดลักษณะของการเดินทางในสองปจจัยหลัก คือ ระยะทางใน
การเดินทาง (Accessibility)  และงบประมาณในการใชจายทั้งโครงการ (Budget) ประเทศที่มัก
กลาวเปนทางเลือกหรือคูแขงประเทศไทย คือ สิงคโปร มาเลเซีย  โดยใหความเห็นวาประเทศไทย
และมาเลเซียมีความคลายคลึงกันดานทรัพยากรธรรมชาติ โดยเฉพาะเมื่อรวมมาเลเซียในเกาะ
บอรเนียวดวย เชน ชายทะเล ภูมิประเทศ แตคนจีนบางกลุมกังวลเรื่องความปลอดภัย เนื่องจากคน
มาเลยบางสวนไมชอบคนจีน สําหรับสิงคโปร รัฐบาลใหการสนับสนุนมาก ในปค.ศ. 2006 มีการ
จัดงบประมาณสงเสริมการทองเที่ยวและมีการสรางกิจกรรมใหม และเปนตลาดที่คนจีนนิยมไป
ทองเที่ยว แตปจจุบันสิงคโปรมีนโยบายสงเสริมกลุมนักทองเที่ยวขนาดเล็กลง แตมีความสามารถ
ในการใชจายสูง สําหรับประเทศเวียดนาม ราคาคาทองเที่ยวถูกกวาประเทศไทย แตยังไมไดเปน
คูแขงที่แทจริง เนื่องจากคนจีนยังเปนหวงเรื่องความปลอดภัยในประเทศเวียดนาม และ
ผูประกอบการทองเที่ยวในเวียดนามยังขาดความเชี่ยวชาญและประสบการณ 
 การจัดกลุมประเทศตางๆ ในการแขงขันดังกลาวขางตน ตามหลักเกณฑของปจจัยดาน
ระยะทางและงบประมาณจะแสดงใหเห็นไดในภาพที่ 5.3 
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                  ภาพที่ 5.3 การจัดกลุมประเทศตางๆ ในการแขงขันสําหรับตลาดการทองเที่ยวจีน 
 

นอกจากนี้หาอันดับคูแขงขันของไทยจากมุมมองผูมีสวนเกี่ยวของในเมืองกวางโจวและ
เซิ้นเจิ้น ไดแก 

 
อันดับ ประเทศ ประเด็น 

1 สิงคโปรและมาเลเซีย การเดินทางมาสิงคโปรมักไมเปนการเดินทางมาเยือนเพียง
ประเทศเดียว มักรวมประเทศมาเลเซียไวดวย 

2 มาเกา ระยะทางและการดําเนินการตลาดเชิงรุก 
3 ฮองกง ระยะทางความสะดวกและการดําเนินการตลาดเชิงรุก 
4 ออสเตรเลีย การดําเนินการตลาดเชิงรุก 

 
5.10 ความคิดเห็นตอความสามารถในการตอบสนองความตองการของตลาดจีนของไทยและ
ประเทศคูแขงขัน 
 
 ความคิดเห็นตอความสามารถในการตอบสนองความตองการของกลุมตลาดจีนของ
ประเทศไทยในการจัดการทองเที่ยว โดยใหเปรียบเทียบกับประเทศคูแขงหลัก คือ มาเลเชีย และ 
สิงคโปร พบวา ประเทศไทยมีความสะดวกในการเดินทางมามากวาประเทศมาเลเชีย ในขณะซึ่ง

Budget 

Accessibility 

Thailand 

Malaysia 

Singapore 

Japan 

Dubai 

Europe 

Australia 
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สิงคโปรมีความสะดวกเทาเทียมกันกับไทย อยางไรก็ตามทุกคนเห็นตรงกันวา โรงแรมในประเทศ
ไทยมีใหเลือกไดหลากหลาย และมีคุณภาพที่ดีที่สุดแหงหนึ่งในเอเชีย อีกทั้งมีราคาคุมคา ประเด็นที่
นาสนใจจากบริษัทหนึ่งซึ่งกลาววา หากเปรียบเทียบเฉพาะโรงแรมที่มีระดับ 3 ดาวหรือนอยกวา 
ประเทศสิงคโปรมีการบริการและรูสึกปลอดภัยมากกวาในประเทศไทยและประเทศมาเลเซีย  
 
 สําหรับสิ่งอํานวยความสะดวกตางๆ โดยรวมประเทศไทยอยูในเกณฑที่ดีที่สุด แตประเทศ
ไทยยังดอยกวาประเทศทั้งสองในเรื่องของการนําเสนอความคิดสรางสรรคในการจัดกิจกรรม และ
กลาววาสิงคโปรมักนําเสนอกิจกรรมและสถานที่ทองเที่ยวใหมๆเสมอ แมจะเห็นดวยวาประเทศ
ไทยมีทรัพยากรที่ดีกวามากแตไมไดนําเสนออยางมีประสิทธิภาพ ตารางที่ 5.3 สรุปความคิดเห็น
เหลานี้ ดังนี้ 
 
ตารางที่ 5.3 ความคิดเห็นตอประเทศไทยในการตอบสนองความตองการของกลุมตลาดจีน 
 

ปจจัย ความสามารถในการตอบสนอง 
(supply) ประเทศไทยอยูในเกณฑใด 

(ดีมาก/ด/ีพอใช/ตองปรับปรงุ) 

เปรียบเทียบกับประเทศ
มาเลเซียและสิงคโปร 

ความสามารถและ 
ความสะดวกในการเดินทาง
ถึงที่หมาย (Accessibility) 

ดีมาก ดีกวามาเลเซีย 
เทาเทียมกับสิงคโปร 

มาตรฐานของโรงแรม 
(Standard of hotels) 

ดีมาก ดีกวาทั้งสองประเทศ 

สาธารณูปโภค 
(Infrastructure)  

ดี ดีกวามาเลเซีย 
สิงคโปรดีกวาไทย 

ส่ิงอํานวยความสะดวก 
(Facilities)  
 

ดี ดีกวาทั้งสองประเทศ 

อาหารและเครื่องดื่ม  
(Food & Beverage) 

ดีมาก ดีกวาทั้งสองประเทศ 
นิยมอาหารจีนมากกวาอาหาร
ไทย 

ความปลอดภัย  
(Safety) 

ดี รูสึกปลอดภัยกวาในสิงคโปร 
เหมือนกับมาเลเซีย 
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ปจจัย ความสามารถในการตอบสนอง 
(supply) ประเทศไทยอยูในเกณฑใด 

(ดีมาก/ด/ีพอใช/ตองปรับปรงุ) 

เปรียบเทียบกับประเทศ
มาเลเซียและสิงคโปร 

ความคิดสรางสรรค  
(Creativity) 

พอใช สิงคโปรและมาเลเซียดีกวา 

ความหลากหลายของแหลง
ทองเที่ยว  
(Variety of Attractions) 

พอใช มีความหลากหลายมากกวาทั้ง
สองประเทศแตการนําเสนอ
ความหลากหลายไมทัดเทียมทั้ง
มาเลเซียและสิงคโปร 

ราคาและคุณคา 
(Price/Value) 

ดีมาก ดีที่สุด 

  
5.11 ความคิดเห็นตอบทบาทและนโยบายของ TCEB  
 
 เมื่อสอบถามความคิดเห็นตอบทบาทและการดําเนินงานของหนวยงานที่รับผิดชอบในการ
สงเสริมการจัดการเดินทางทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล บริษัทในประเทศจีนยังไมรูจัก สสปน. 
เนื่องจากเปนหนวยงานใหมเพิ่งจัดตั้งมาไมนาน และยังไมไดมีการดําเนินกิจกรรมการตลาดใดๆ ใน
ประเทศจีนอยางเปนระบบ จากการสัมภาษณผูบริหาร สสปน.ไดขอมูลตรงกันวา สสปน. ยังไมมี
การดําเนินการใดๆ ในประเทศจีน แตจะเริ่มมีการสงเสริมการขายและทํา Road Show ในป 2007 นี้ 
กิจกรรมที่ผานมามักเปนการดําเนินงานโดยผานสํานักงานของการทองเที่ยวแหงประเทศไทย จาก
การสัมภาษณผูประกอบการในไทยใหความเห็นตรงกันเกี่ยวกับบทบาทและหนาที่ของ สสปน.วา 
ยังคงไมชัดเจน และกลาววา สสปน.ในฐานะที่เปนหนวยงานของรัฐควรเนนทําการสงเสริมการ
ประชุมและการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลในภาพรวมใหแกนานาชาติไดรูจักประเทศไทย และใหการ
ขายและการปดการขายเปนหนาที่ของผูประกอบการธุรกิจ  
 

จากการวิจัยพบวาประเทศที่มีกิจกรรมอยางแพรหลายและดําเนินการอยางตอเนื่อง           
ในประเทศจีน คือ ประเทศออสเตรเลียและสิงคโปร ซ่ึงดําเนินกิจกรรมทั้งในสามเมือง คือ ปกกิ่ง 
กวางโจว และเซิ้นเจิ้น   ในขณะที่การสัมภาษณ ณ เมืองกวางโจว และ เซิ้นเจิ้น พบวา มาเกา และ 
ฮองกง มีการดําเนินกิจกรรมการตลาดที่ตอเนื่องในเมืองทั้งสองอีกดวย เนื่องจากระยะทางการ
เดินทางไมไกลนักและจํานวนนักทองเที่ยวโดยรวมและนักทองเที่ยวที่เดินทางเพื่อเปนรางวัลมี
จํานวนมาก สวนใหญพบวาการเดินทางโดยผานดานระหวางเมืองเซิ้นเจิ้นเขาสูฮองกงมีความ
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สะดวกและรวดเร็วมากขึ้น อีกทั้งมีนักทองเที่ยวจํานวนมากที่เดินทางขามดานไปเปนจุดเชื่อมตอ
การเดินทางทางอากาศตอไป  ตารางที่ 5.4 สรุปความคิดเห็นของผูเกี่ยวของในจีนและไทยตอการ
ทํางานของหนวยงานสงเสริมการประชุมและการเดินทางทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล  
 
                          ตารางที่ 5.4 ความคิดเห็นตอบทบาทและนโยบายของสสปน. (TCEB) 
 

ปจจัย ประเทศไทยอยูในเกณฑใด 
(ดีมาก/ด/ีพอใช/ตองปรับปรงุ) 

การประชาสัมพันธและการใหขาวสารเกี่ยวกับ
ประเทศไทยโดยรวม 

ตองปรับปรุง 

การนําเสนอและใหขอมูลสถานที่ใหม  ตองปรับปรุง 
ความรวดเร็วในการใหบริการและคําแนะนํา ตองปรับปรุง 
ความชวยเหลือในการประมูลโครงการ  ตองปรับปรุง 
ความสัมพันธทางธุรกิจระหวางตัวแทนในจีน
กับสสปน. 

ตองปรับปรุง 

การอํานวยความสะดวกสําหรับแขกคนสําคัญ  พอใช 
การสํารวจและรับฟงความคิดเห็น ตองปรับปรุง 
ความรูและความเขาใจในตลาดนี้ ตองปรับปรุง 
เมื่อเปรียบเทียบความชวยเหลือที่จีนมักไดรับจาก
หนวยงานของรัฐจากประเทศคูแขงประเทศไทย
เปนอยางไร  

ตองปรับปรุง 

 
5.12  กลยุทธการตลาดขององคการสงเสริม MICE ของประเทศคูแขงของไทยในจีน 
  
 จากการสัมภาษณพบวาประเทศคูแขงมีการดําเนินการตลาดในเชิงรุก โดยเฉพาะประเทศ
ออสเตรเลียและประเทศสิงคโปร ซ่ึงมีกิจกรรมการตลาดอยางตอเนื่อง (ตัวอยางทิศทางการดําเนิน
ตลาดเชิงรุกของออสเตรเลียปรากฏในภาคผนวก ง) ตาราง 5.5 รวบรวมกิจกรรมตางๆ ที่ไดจากการ
สัมภาษณตัวแทนการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลในประเทศจีน  
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                              ตารางที่  5.5 สรุปกิจกรรมการตลาดของประเทศคูแขงของไทยในจีน 
 

หนวยงาน-ประเทศ กิจกรรม 
Singapore Tourism Board - Visa for Visa เพื่อใหการขอวีซาสะดวกขึน้ โดยใหวีซาแกผูถือ

บัตรเครดิต Visa 
- การสะสมคะแนนจากจํานวนกลุมนักทองเที่ยวทีน่ํามาแลก
เปนงบประมาณหรือส่ิงของสนับสนุน (Point system)  
- การรวมมือและสนับสนุนงบประมาณในการลงโฆษณาในสื่อ
ตางๆ กับ บริษัทนําเที่ยวที่นาเชื่อถือ 
- การจัด FAM trip สําหรับบริษัทนําเที่ยวและตัวแทน 
- มีการทํา Sale calls หรือ การเยี่ยมตวัแทนในประเทศจนีอยาง
สม่ําเสมอ 2-3 คร้ังตอป 

Tourism Australia - มีการฝกอบรม on line สําหรับบริษัทนําเทีย่วหรือตัวแทน หาก
ผานการอบรมจะไดรับ certificate ในฐานะผูเชี่ยวชาญ 
- การผลิตและเสนอขอมูลเกี่ยวกับโปรแกรมการจัดการ
ทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลเปนแบบ Set menu สําหรับ
วัตถุประสงคและจํานวนกลุมผูเดินทางตางๆ 
- การจัดทําคูมอืการขาย 
- การจัด FAM trip สําหรับบริษัทนําเที่ยวหรือตัวแทน 
- มีการทํา Sale calls หรือ การเยี่ยมตวัแทนในประเทศจนีอยาง
สม่ําเสมอ 2-3 คร้ังตอป 

Hong Kong Tourism Bureau - การจัดงาน Gala dinner เปนแบบ event marketing  โดยเชิญ
กลุมบริษัทจากการแนะนําของตัวแทนการจัดการทองเทีย่วเพื่อ
เปนรางวัล กลุมบริษัทนี้เปนกลุมลูกคาจากเพียงหนึ่งบริษทั
ตัวแทนเทานัน้  
- การจัด FAM trip สําหรับบริษัทนําเที่ยว 2-3 คร้ังตอป 

Macau - การจัด FAM trip สําหรับบริษัทนําเที่ยว 2-3 คร้ังตอป 
Tourism Malaysia - การรวมมือและสนับสนุนงบประมาณในการลงโฆษณาในสื่อ

ตางๆ กับ ตัวแทนที่นาเชื่อถือ 
- การจัด FAM trip สําหรับบริษัทนําเที่ยว 
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5.13   การวางแผนและการจัดการการทองเท่ียวเพื่อเปนรางวัลสําหรับตลาดจีน: เปรียบเทียบ    
ความคิดเห็นระหวางกลุมบริษัทนําเท่ียวท้ังในประเทศจีนและประเทศไทย 
 
 จากการสัมภาษณพบวาในการวางแผนและจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลสําหรับตลาดจีน 
โดยเปรียบเทียบความคิดเห็นกลุมบริษัทนําเที่ยวทั้งในประเทศจีน ประเทศไทย และกลุมซัพพลาย
เออรในประเทศไทย มีความคิดเห็นที่ประเด็นสําคัญที่เหมือนและตางกัน ดังปรากฏในตารางที่ 5.6  
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1) ประเด็นท่ีมีความคิดเห็นตรงกัน 
 จากการรวบรวมประเด็นตางๆในตารางขางตน ประเด็นหลักที่พบคือ ทุกหนวยงานเห็น
คอนขางตรงกันวา ทั้งผูจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลในประเทศไทยและผูมีสวนเกี่ยวของใน
ประเทศจีนยังคง ขาดความเขาใจในการจัดการทองเท่ียวเพื่อเปนรางวัล การนําเสนอการทองเที่ยว
ยังคงเปนการเดินทางแบบทั่วไป โดยมีเวลาในการดําเนินการจัดการทองเท่ียวเพื่อเปนรางวัลสั้นลง 
กลุมบริษัทนําเที่ยวเที่ยวทั้งในประเทศจีนและประเทศไทยเห็นพองกันวา บริษัทธุรกิจ (Corporate 
firm) ใหเวลาในการจัดการการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลไมมากนัก โดยทั่วไปเวลาในการจัดการ
ประมาณ 3-6 เดือน แตหากเรงดวนจะเหลือเพียง  2-3 เดือนเทานั้น นับจากวันขอโครงการ          
การเดินทาง และในการขายโปรแกรมการทองเที่ยวมักมีการตัดราคากัน 
 บริษัทนําเที่ยวจีนแสดงความเห็นวา บริษัทจัดการทองเที่ยวในประเทศไทย (DMC) ท่ีจะ
เปน Land Operator มีจํานวนนอยมาก ทําใหมีตัวเลือกสําหรับการคัดสรรเพื่อใชบริการนอย 
ดังนั้นจําเปนตองหันไปใชบริษัทนําเที่ยวทั่วไป ซ่ึงมักเปนบริษัทนําเที่ยวที่มีประวัติการทํางานตลาด
ทองเที่ยวเพื่อการพักผอนดวยกันมากอน การหาคูคาที่สามารถชวยจัดการโปรแกรมการเดินทางใน
ประเทศไทยใหม ๆ เปนไปไดยากลําบาก และตองอาศัยเวลาในการเรียนรูการทํางานกันใหม 
สําหรับผูจัดในไทยเห็นตรงกันวาการหาคูคาในประเทศจีนทําไดยาก หากไมมีประสบการณ       
การทํางานดวยกันมากอน ความเชื่อถือ และ ความสัมพันธเปนสิ่งสําคัญยิ่ง ยิ่งเปนบริษัทนําเที่ยว    
ที่ไมมี เจาหนาท่ีท่ีสามารถสื่อสารดวยภาษาจีนได จะเปนอุปสรรคอยางยิ่ง ทําให การทํางานตองมี
ความยืดหยุนในการทํางานของทั้งสองฝาย  
 
2) ประเด็นท่ีมีความแตกตางกัน 
 แมการสัมภาษณจะพบวาในประเทศจีนมีการขายการบริการทองเที่ยวที่ตัดราคากันมาก 
และการมาทองเที่ยวในประเทศไทยคอนขางมีราคาถูก แตความคิดเห็นของผูจัดการทองเที่ยวใน
ประเทศจีนกลับชี้วามีความตองการความคิดสรางสรรคและแปลกใหม ตรงกันขามกับความคิดเห็น
ของผูจัดในประเทศไทยที่คิดวาตลาดจีนไมใหความสําคัญกับความคิดสรางสรรคมากนัก มักเนน
โปรแกรมดี ราคาถูก และมักมีการตัดราคากันมากระหวางบริษัทนําเที่ยว  จนบอยคร้ังเปนการ
ดําเนินกิจกรรมการทองเที่ยวแบบขาดทุน และหวังผลกําไรจากกิจกรรมเสริมที่นําเสนอขายเพื่อเปน
ทางเลือกเมื่อนักทองเที่ยวเดินทางมาถึงจุดหมาย บริษัทผูจัดการทองเที่ยวของจีนกลับใหความเห็นที่
แตกตางวา หากมีทางเลือกที่ดีกวา มีสถานที่ที่นาสนใจและมีขอมูลเกี่ยวกับสถานที่ทองเที่ยวใหม
อยางดี พรอมราคาที่เหมาะสมกับรายละเอียดจะทําใหราคาและมูลคาของการทองเที่ยวประเทศไทย
สูงขึ้นและเปนที่ตองการมากขึ้น แตตองอาศัยการทํางานรวมกันหลายฝายเพื่อใหการสงเสริมการ
ขายสินคาใหมๆ เหลานี้เปนที่รูจักอยางกวางขวางมากขึ้น  
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5.14   ปญหาการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล  
จากการสัมภาษณพบวาความคิดเห็นของจีนตอการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล           

ในประเทศไทยคอนขางเปนภาพบวกคือมีความสะดวกรวดเร็วในการดําเนินงาน เนื่องจากบริษัทนํา
เที่ยวสวนใหญมีประสบการณในการจัดเดินทางมาทองเที่ยวในประเทศไทยอยูแลว ทําใหปญหา
การจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลมีนอยมาก ตารางที่ 5.7 สรุปประเด็นตางๆ ในการจัดทําและ
ดําเนินโครงการรางวัลทองเที่ยวมาประเทศไทย (Operations) จากการสัมภาษณผูเกี่ยวของใน
ประเทศจีนจํานวน 10 หนวยงาน พบวาการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลมาประเทศไทยไมมี
ปญหา โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 

ตารางที่ 5.7 ปญหาการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล (Operations) 
 

ประเด็นปญหา มีปญหา ไมมี
ปญหา 

ขอเสนอแนะ/เหตุผล 

ปญหาการติดตอส่ือสารกับหนวยงานใน
ประเทศไทย 

 100 % เ พ ร า ะ เ ลื อ ก เ ฉพ า ะบ ริ ษั ท ที่
สามารถพูดภาษาจีนไดเทานั้น 

ปญหาการสํารองที่นั่งบนเครื่องบิน    100% มีเที่ยวบินจํานวนมากเพียงพอ 
ปญหาการจัดหาศูนยประชุมที่มีขนาด
ใหญเพียงพอในเมืองปลายทาง 

 100 % มักไมใชศูนยประชุมสวนใหญ
เลือกใชหองประชุมในโรงแรม 

ปญหาการขอวีซาเขาประเทศไทย  100 % รวดเร็วและไมมีความยุงยาก 
ปญหาขอมูลทองเที่ยว 20 % 80 % ขาดขอมูลสถานที่ทองเที่ยวใหมๆ 
ปญหามัคคุเทศกไทยชอบพาไปซื้อของ 10 % 90 % ยังมีอยูบางแตนอยลงและสามารถ

บอกกับผูจัดในประเทศไทยไดวา
ไมตองการใหมีการพาไปซื้อของ 
โดยใหมีการกําหนดคาเดินทางให
ชัดเจนกอนการเดินทาง 

ป ญ ห า ก า ร ค ว บ คุ ม ง า น แ ล ะ ก า ร
ประสานงานกับซัพพลายเออรในประเทศ
ไทย 

20 % 80 % มีความลาชาบางสวนใหญตองรอ
การตัดสินใจของเจานายใหญ 

ปญหาระยะเวลาเตรียมงานสั้นและลูกคา
มั ก เ ปลี่ ย น แปล งคว ามต อ ง ก า ร ใน
ระยะเวลาจํากัด 

10 % 90% คอนขางยืดหยุนได 



 
 

93

 
ประเด็นปญหา มีปญหา ไมมี

ปญหา 
ขอเสนอแนะ/เหตุผล 

ปญหาก า ร เปลี่ ย นแปลงของอั ต ร า
แลกเปลี่ยนของเงินตรา เมื่อเสนอราคาใน
เงินสกุลของลูกคาและทําการเสนอราคา
ลวงหนา 

 100 % ไมมีปญหาเรื่องอัตราแลกเปลี่ยน
แตมีปญหาการโอนเงินระหวาง
ประเทศบาง 

ปญหาความลาชาของการเดินทางเขามา
ของนักทองเที่ยว 

 100 % สะดวกสบายมาก 

 
 เมื่อถามถึงความคิดเห็นในการบริหารจัดการประเทศไทยเพื่อใหเปนจุดหมายปลายทาง
สําหรับการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล ผูมีสวนเกี่ยวของในจีนเห็นวา โดยรวมไทยมีความพรอม
คอนขางสูงแมจะประสบปญหาในเรื่องการขาดแคลนบุคลากรดานนี้ ซ่ึงในประเทศจีนเองก็ยังคง
ตองมีการเรียนรูมากขึ้น ตารางที่ 5.8 แสดงปญหาการบริหารจัดการการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล 
(Destination Management) 
 

ตารางที่ 5.8 ปญหาการบริหารจัดการสําหรับการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล 
(Destination Management) 

 
ประเด็นปญหา มีปญหา ไมมี

ปญหา 
ขอคิดเห็นอื่นๆ 

ปญหาการขาดแคลนบุคลากรที่ มี
ความรูและทักษะดาน MICE 

100 %  อยากใหมีการแนะนําบริษัทที่มี
คุณภาพในการจัดการทองเที่ยว
เพื่อเปนรางวัล 

ปญหาการสื่ อส ารกั บคนท อ ง ถ่ิน
เนื่องจากพูดภาษาประจําชาติที่ ไป
ทองเที่ยวไมได 

10 % 90 % สวนใหญเดินทางเปนกลุมและ
มีผูนําเที่ยว (Tour leader) 
ชวยเหลือ 

ปญหาความปลอดภัยของนักทองเที่ยว
เชน การกอการราย โรคติดตอ รวมทั้ง
ความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสิน
ของนักทองเที่ยว 

 100 % รูสึกปลอดภัยมาก แมเห็นมี 
การรัฐประหารก็เปนไป 
อยางสงบ 
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ประเด็นปญหา มีปญหา ไมมี

ปญหา 
ขอคิดเห็นอื่นๆ 

ปญหาสภาพอากาศที่เกิดขึ้น 
ตามธรรมชาติ เชน ฝนตก น้ําทวม 

 100 % โปรแกรมยืดหยุนได 

ปญหาการจราจรติดขัดในเมืองใหญ 100 %  มีปญหาแตยอมรับไดเพราะทุก
คนรูภาพพจนไทยเรื่องนี้ดี 

 
แมวาการดําเนินการและการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลจากจีนมาประเทศไทย        

โดยภาพรวมไมมีปญหามากนัก จากการสัมภาษณพบวาปญหาสําคัญที่ไมควรมองขามคือปญหา
ดานราคาและภาพพจนของประเทศไทย 

 
 ปญหาดานราคาและภาพพจนของประเทศไทย 
 จากการสัมภาษณจะพบปญหาที่ทุกฝายเห็นตรงกันคือตลาดทองเที่ยวจีนมีมูลคาคอนขางต่ํา 
เนื่องจากนักทองเที่ยวจีนเดินทางมาประเทศไทยจะมีคาใชจายสําหรับการเดินทางแบบ Inclusive  
Tour เพียงคนละ 1,800 หยวน (RMB) สําหรับการเดินทาง 5 คืน 6 วัน หรือประมาณ 9,000 บาท 
ภาพพจนโดยรวมของประเทศไทยในสายตาคนจีนคือ การเดินทางทองเที่ยวราคาถูกและคุมคา 
ความพยายามที่จะเพิ่มมูลคาของตลาดจีนเมื่อนํามาใชกับการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลจึงเกิด
การเปรียบเทียบระหวางการเดินทางมาพักผอนทั่วไปกับการเดินทางมาทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล 
โดยเฉพาะเมื่อพิจารณารายละเอียดโปรแกรมการเดินทางที่ไมมีความแปลกใหมและแตกตางจาก
การเดินทางเพื่อพักผอนทั่วไปมากนัก ราคาโปรแกรมการเดินทางของการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล
สําหรับระยะเวลาเทากันสูงกวามาก พบวาประมาณ 4,000-5,000 หยวน (RMB) หรือประมาณ 
20,000-25,000 บาท ดังนั้นชองวางหรือความแตกตางดานราคาระหวางการเดินทางสองแบบนี้มี
คอนขางมาก สาเหตุหนึ่งของความแตกตางดานราคาที่พบคือโรงแรมที่พักมีระดับที่แตกตางกัน  
การรวมคาเขาชมและคาเดินทางไวครบถวนแลวในการจัดการเดินทางเพื่อเปนรางวัล ในขณะที่การ
เดินทางแบบพักผอนทั่วไปมักมีกิจกรรมที่ตองเลือกและจายเพิ่มเติมเมื่อมาถึง (Optional tour)  
ดังนั้นจึงจําเปนตองมีการลดชองวางความแตกตางระหวางราคานี้เพื่อใหมูลคาการทองเที่ยวเพื่อเปน
รางวัลสามารถเปนราคาที่สูงขึ้นได 
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              ชองวางระหวางราคาโปรแกรมทองเที่ยวทั่วไปและการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล 
 
 
 
 
 
5.15   การแบงกลุมเปาหมายเพื่อการดําเนินงานดานการตลาด 
 
 จากการศึกษาพบวานักทองเที่ยวจีนสามารถจัดออกเปนกลุมเปาหมายหลักจากพฤติกรรม
การเดินทางมาทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลของบริษัทจากประเทศจีนมาสูประเทศไทยไดตามตารางที่ 
5.9 ดังนี้ 
 

ตารางที่ 5.9 กลุมเปาหมายของนักทองเที่ยวเพื่อเปนรางวลั 
 

กลุมเปาหมาย คําอธิบาย ลักษณะ 
Travel Enthusiasts with New Passport - เปนการทองเที่ยว

ตางประเทศครั้งแรก  
- ไดยินเกี่ยวกบัประเทศ
ไทยจากเพื่อนหรือญาติ       
- ตองการมาเที่ยวเฉพาะที่มี
ช่ือเสียง 
- ตองการจายราคาที่
โปรแกรมทัวรทั่วไป  
- ตองไมแพงกวาที่เพื่อน
เคยจาย  
“I now can say been there 
done that” 

Value Fit 

Incentive price (Ceiling) 
ราคาเพดานสําหรับการเดินทางมาไทย 

(4,000-5,000 RMB) 

Leisure price (Floor)  
ราคาต่ําสุดที่เปนพื้น  

(1,800 RMB) 
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กลุมเปาหมาย คําอธิบาย ลักษณะ 
New Experience Seekers - การเดินทางซ้ํา 

(Repeat travelers) 
- ตองการกิจกรรมที่แปลก
ใ หม แ ล ะ แ ต ก ต า ง จ า ก  
คร้ังแรก  
- มองหาแหลงทองเที่ยว
ใหมๆ 
“I have already been there, 
done that” 

Destination (Products) Fit 

Recognised VIP - ตระหนักถึงความสําเร็จ
ในการทํางานที่ยากลําบาก
และไดตามเปาหมาย  
- มองหาเกียรติยศและการ
แ ส ด ง ค ว า ม ชื่ น ช ม ต อ
ความสําเร็จ (recognition and 
self esteem) 
“I work hard to earn this trip” 

Personal Fit 
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บทที่ 6 
สรุปผลการศึกษาและขอเสนอแนะ 

 
การบริหารและการเพิ่มประสิทธิภาพขององคกรตางๆทั่วโลกไดหันมาใชการทองเที่ยวเปน

รางวัลในการกระตุนการทํางานของพนักงานเพื่อใหบรรลุเปาหมายที่ไดวางไวมากขึ้นเปนอันดับ
หนึ่ง โดยเฉพาะตลาดการทองเที่ยวจากประเทศจีนซึ่งมีแนวโนมจะเติบโตตอไปอยางตอเนื่อง 
เพื่อใหประเทศไทยสามารถเขาใจการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลจากตลาดจีนอยางชัดเจน การวจิยันีมุ้ง
ศึกษากรอบการตัดสินใจ ความตองการและความคิดเห็นของผูที่มีสวนเกี่ยวของในการจัดการ
ทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลทั้งทางตรงและทางออมที่อยูในประเทศจีนและประเทศไทย โดยมี
วัตถุประสงคเพื่อใหไดแนวทางเชิงนโยบายและมาตรการในการทําใหเกิดการทองเที่ยวเพื่อเปน
รางวัลจากมณฑลกวางตุงมาสูประเทศไทย และมีขอบเขตการศึกษาอุปสงคและอุปทานและความ
เปนไปไดในการเลือกจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลในประเทศไทย ผูวิจัยเลือกมณฑลกวางตุงเปน
พื้นที่ศึกษาเนื่องจากเปนมณฑลขนาดใหญ มีประชากรจํานวนมาก มีขนาดเศรษฐกิจใหญ และตั้งอยู
ไมไกลจากประเทศไทย   

วิธีการศึกษาครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยผูวิจัยศึกษาขอมูลจากเอกสารและการ
ปฏิบัติงานภาคสนาม โดยมีการเก็บขอมูลทุติยภูมิ โดยศึกษาคนควาขอมูลที่เกี่ยวของกับการให
รางวัลในองคการและการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลจากแหลงตางๆ เชน ส่ือส่ิงพิมพ รายงาน
การศึกษาและงานวิจัยที่เกี่ยวของ ขอมูลเกี่ยวกับตลาดทองเที่ยวสาธารณรัฐประชาชนจีนจาก       
ส่ือส่ิงพิมพที่เปนภาษาไทย ภาษาอังกฤษและภาษาจีน และวิเคราะหขอมูลจากเอกสารและงานวจิยัที่
เกี่ยวของทั้งหมดเพื่อใชเปนกรอบในการศึกษา ขอมูลปฐมภูมิไดจากการสัมภาษณแบบเจาะลึก   
(In-depth Interview) ผูที่เกี่ยวของกับการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลโดยรวมกลุมผูที่มีสวนไดสวนเสีย
และผูมีสวนในการตัดสินใจในการเลือกจุดหมายในการใหรางวัล ซ่ึงผูวิจัยแบงกลุมประชากร
ออกเปน 7  กลุม  คือ กลุมบริษัทนําเที่ยวที่จัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลของประเทศจีน กลุมผูบริหาร
ของบริษัท (Corporate Group) ของประเทศจีนที่มีนโยบายการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลใหแก
พนักงาน กลุมบริษัทนําเที่ยวจีนในประเทศไทยที่เปน Land Operator ใหแกบริษัทนําเที่ยวจีน  
กลุมบริษัทนําเที่ยวหรือบริษัท Destination Management Company  ที่มีคุณภาพรับจัดการทองเที่ยว
เพื่อเปนรางวัลในประเทศไทย กลุมผลประโยชนอ่ืน ๆ ที่เกี่ยวของ เชน สายการบิน โรงแรม   
บริษัทจัดการแสดง ธุรกิจสปา เปนตน กลุมผูกําหนดนโยบายเกี่ยวกับการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล
ของประเทศไทย และกลุมผูวิจัยและวางแผนเกี่ยวกับการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลของประเทศจีน 
นอกจากนี้ไดมีการจัดสัมมนาใหแกผูประกอบการ ผูวางแผนจากหนวยงานภาครัฐ นักวิชาการ และ
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ผูที่สนใจเพื่อรวบรวมแนวคิด อันเปนขอมูลสวนหนึ่งในการวิเคราะหสรุปผลการศึกษาและจัดทํา
รายงานฉบับสมบูรณ 

  
6.1 สรุปผลการศึกษา 
   ผลการศึกษาแบงออกไดเปน 6 สวน ไดแก ภาพรวมการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลสําหรับ
ตลาดจีน ความตองการในการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลจากจีนในประเทศไทย คูแขงขันและ
ความสามารถของประเทศไทยในการตอบสนองความตองการของตลาดจีน การวางแผนและการ
จัดการการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลสําหรับตลาดจีน ปญหาการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล และ
การวิเคราะหจุดออนและจุดแข็งของประเทศไทยสําหรับตลาดจีน 

6.1.1 ภาพรวมการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลสําหรับตลาดจีน 

ผลการศึกษาพบวาหนวยงานผูรับจัดบริการการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลใหแกกลุมบริษัท
ของธุรกิจตางๆ ที่เปน End-user ในประเทศจีนเปนบริษัทนําเที่ยว (Travel Agency) ที่ไดรับอนุญาต
ใหทํา Outbound Tour ทั้งที่มีการจัดตั้งฝาย MICE ดูแลรับผิดชอบในการจัดโปรแกรมการทองเที่ยว
เพื่อเปนรางวัลทั้งหมด และไมมีฝายรับผิดชอบพิเศษแตเปนสวนหนึ่งของการจัดนําเที่ยวทั่วไป   
โดยเริ่มตั้งแตการเสนอแนะประเทศและเมืองที่ เปนจุดหมายปลายทางของการทองเที่ยว               
การออกแบบโปรแกรมทองเที่ยว และดําเนินการจัดและอํานวยความสะดวกในดานตางๆ โดยการ
ประสานงานกับกลุมซัพพลายเออร จนสิ้นสุดโปรแกรมการทองเที่ยว บริษัทนําเที่ยวรายใหญที่นํา
ชาวจีนไปทองเที่ยวตางประเทศ ไดแก บริษัท CTS CITS CYTS และ CTI ซ่ึงเปนบริษัทที่เคยเปน
วิสาหกิจของรัฐ หรือรัฐถือหุนอยูจํานวนมาก และบริษัท GZL ในมณฑลกวางตุง  

สําหรับบริษัทธุรกิจที่มีนโยบายใชการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลเพื่อจูงใจพนักงานใน
ประเทศจีนมักเปนบริษัทที่อยูในธุรกิจประกันภัย ธุรกิจยา  ธุรกิจคอมพิวเตอร ธุรกิจเครื่องใชไฟฟา 
ธุรกิจขายตรง และ กลุมการเงินการธนาคาร  เปนตน ซ่ึงบริษัทเหลานี้แบงออกเปน 2 ประเภท คือ 

1. บริษัทขามชาติ (Multinational Company) หรือบริษัทตางประเทศที่เขาไปลงทุน
ทางธุรกิจในประเทศจีน  

2. บริษัทที่คนจีนเปนเจาของ (Chinese owned company)  

บริษัททั้งสองประเภทนี้มีนโยบายและวิธีการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลที่แตกตางกัน 
กลาวคือ บริษัทขามชาติมีนโยบายการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลเพื่อเปนเครื่องมือในการ
กระตุนการทํางานของพนักงานโดยจัดใหในรูปแบบที่ดีกวาหรือระดับสูงกวาบริษัทที่คนจีนเปน
เจาของ เนื่องจากมีความเขาใจในการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลและมีประสบการณการจัด
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มากกวาบริษัทที่คนจีนเปนเจาของ และบริษัทที่คนจีนเปนเจาของสวนใหญมักมีการใหรางวัล
ทองเที่ยว (Travel reward) มากกวาจะเปนการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล (Incentive Trip) โดยผูไดรับ
รางวัล เห็นวาการทองเที่ยวเปน “free trip”  คือ มีลักษณะการจัดรายการกิจกรรมในการเดินทาง   
ไมแตกตางจากกลุมนําเที่ยวทั่วไปมากนัก 

      การทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลจากประเทศจีนยังใหมและเพิ่งเกิดขึ้นมาไมนานนัก และไมมีขอ
แตกตางมากนักแมเปรียบเทียบระหวางเมืองใหญ เชน มหานครปกกิ่งกับเมืองในมณฑลกวางตุง 
การจัดโปรแกรมมาทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลในประเทศไทยจากทั้งสามเมือง (ปกกิ่ง เซินเจิ้น และ 
กวางโจว) สวนใหญเปนการเดินทางทองเที่ยวเหมือนการเดินทางเพื่อพักผอนแบบทั่วไป ปจจัย
เหลานี้มีผลตอความคาดหวังจากตลาดจีนในการจัดการและสิ่งอํานวยความสะดวกที่แตกตางจาก
ตลาด Incentive จากประเทศในทวีปยุโรป อเมริกา และออสเตรเลีย กลาวคือ กลุมนักทองเที่ยวและ
ตลาดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลจากจีนเปนตลาดที่ยังใหมและขาดประสบการณทั้งผูจัดและ        
ผูเดินทาง เนื่องจากผูรับรางวัลการทองเที่ยวมาประเทศไทยมักเปนผูเดินทางออกนอกประเทศ    
เปนครั้งแรก   

      บริษัทธุรกิจสวนใหญจะตัดสินใจเลือกจุดหมายปลายทางขึ้นอยูกับงบประมาณ โดยไมมีการ
จัดสรรงบประมาณสําหรับการประชาสัมพันธโครงการอยางเปนระบบ (Communication budget) 
บริษัทขามชาติจะใชหนวยงานภายในองคการดําเนินการประมูลและจัดจางหนวยงานจากภายนอก 
(Outsourcing) เพื่อจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล หนวยงานที่เลือกใช ไดแก บริษัทนําเที่ยว ซ่ึงมี
ฝายรับผิดชอบตลาดการประชุมที่เรียกวา MICE และไมพบวามีการใช Independent Planners 
บริษัทที่คนจีนเปนเจาของจะนิยมใชบริษัทนําเที่ยวที่คุนเคยเปนผูจัดให การเดินทางมาประเทศไทย
ยังคงตองใหความสําคัญกับตัวแทนและผูประกอบการนําเที่ยวทั้งในประเทศไทยและในประเทศจนี 
โดยจากการศึกษาพบวา ผูประกอบการนําเที่ยวในประเทศไทยและผูประกอบการนําเที่ยว            
ในประเทศจีนมีบทบาทที่สําคัญมาก กลุมซัพพลายเออรในประเทศไทย เชน โรงแรม สถานบันเทิง 
รานอาหาร รานขายของที่ระลึก มีความคิดเห็นตรงกันวาการทํางานกับตลาดจีนจําเปนตองผาน  
กลุมตัวแทนนี้ แมมีบางโรงแรมที่ตองการเขาสูตลาดจีนเองก็จะเปนเพียงการแนะนําโรงแรมเพื่อให
บริษัทและใหตัวแทนในจีนรูจักเทานั้น หากตองการใชบริการโรงแรมยังดําเนินการใหจองผาน
ตัวแทนหรือบริษัทนําเที่ยวเนื่องจากทํางานไดสะดวกกวา ส่ือสารไดเขาใจงายกวา และการเรียกเก็บ
คาบริการจะสะดวกกวาและมีความเสี่ยงนอยกวา  

การจัดทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลจากประเทศจีนมาประเทศไทยมีลักษณะทั่วไปที่สําคัญ 
ไดแก  เปนการจัดการทองเที่ยวสําหรับกลุมพนักงานขายและตัวแทนจําหนายเปนสวนใหญ            
มีวัตถุประสงคหลักของการจัดโครงการการใหรางวัลทองเที่ยวคือการเพิ่มยอดขายใหสูงขึ้น      
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สวนใหญเปนแบบเดินทางเปนกลุม (Group Travel) กลุมแบงเปนกลุมขนาดใหญ (5,000-7,000 คน) 
และขนาดเล็ก (20-500 คน) และผูเดินทางสวนใหญเดินทางไปตางประเทศเปนครั้งแรก เมืองหรือ
สถานที่ทองเที่ยวที่นิยมสวนใหญ ไดแก กรุงเทพฯ พัทยา ภูเก็ต กิจกรรมหลักสําหรับนักทองเที่ยว 
ไดแก การจับจายซื้อสินคา การพักผอนตามรีสอรทชายทะเล การเลนคาสิโน และการลองเรือ
สําราญกําลังเริ่มไดรับความนิยม พักแรมในโรงแรมระดับ 4 ดาว หรือรีสอรทริมทะเล ระยะเวลา
ทองเที่ยวอยูระหวาง 5-6 วัน และราคาคาทองเที่ยวแบบ Inclusive ทั้งหมดรวมบัตรโดยสาร
เครื่องบินดวยจะอยูระหวาง 2,000 ถึง 10,000 หยวนตอนักทองเที่ยว 1 คน อยางไรก็ดีโปรแกรมที่มี
ราคาถูก เชน 2,000 หยวน มักจะจัดมีโปรแกรมใหไปซื้อสินคาที่ระลึกมาก เนื่องจาก Land Operator 
ไดกําไรตอคนนอย 
 

6.1.2 ความตองการในการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลจากจีนในประเทศไทย 
 
ผลการวิจัยพบวาบริษัทในประเทศจีนมีความเห็นดานความตองการตางๆ ในการจัดการ

ทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลในประเทศไทย โดยพิจารณาจากปจจัยตางๆ ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือก
ประเทศไทยเปนจุดหมายปลายทางในการจัดทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล ดังนี้ (1) ความสามารถและ
ความสะดวกในการเดินทางถึงที่หมาย บริษัทจีนมีความตองการเดินทางไปประเทศที่ระยะทางบิน
ไมไกลเกินไป ราคาคาโดยสารไมสูงเกินไป และการขอวีซาตองสะดวก (2) มาตรฐานของโรงแรม 
บริษัทจีนตองการหองพักอยางต่ําตองเปนระดับ Deluxe แตไมใหความสําคัญกับระดับความหรูหรา
มากนัก  (3) สาธารณูปโภค บริษัทจีนตองการใหมีเพียงพอและมีมาตรฐาน  (4) ส่ิงอํานวย           
ความสะดวก บริษัทจีนเห็นวาประเทศควรมีความสามารถในการรองรับนักทองเที่ยวกลุมใหญได         
และใหบริการตางๆ มีคุณภาพ (5) อาหารและเครื่องดื่ม ชาวจีนนิยมบริโภคอาหารจีนเปนสวนใหญ
และอาหารไทยบางบางมือเทานั้น ไมตองการอาหารตะวันตก (6) ความปลอดภัย บริษัทจีนตองการ
ความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสินเปนหลัก (7) ความคิดสรางสรรคของรายการนําเที่ยว บริษัทจีน
เร่ิมตองการความแปลกใหม (8) ความหลากหลายของแหลงทองเที่ยว ชาวจีนสนใจในแหลง
ทองเที่ยวทั้งแหลงธรรมชาติและวัฒนธรรม แตยังขาดความรูในแหลงทองเที่ยวโดยรวม             
และตองการใหมีการแนะนําสถานที่ทองเที่ยวใหม (9) ราคาและคุณคา บริษัทจีนตองการทองเที่ยว
โดยมีงบประมาณไมสูงนัก 
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6.1.3  คูแขงขันและความสามารถของประเทศไทยในการตอบสนองความตองการของ
ตลาดจีน 

6.1.3.1  คูแขงขันของไทย 

การที่จะระบุวาประเทศใดเปนคูแขงของประเทศไทยในการจัดการเดินทางทองเที่ยวเพื่อ
เปนรางวัล ตองเริ่มตนดวยการระบุกอนวากลุมลูกคาเปนกลุมระดับใด และมีประสบการณการ
ทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลมากอนหรือไม โดยทั่วไปบริษัทนําเที่ยวจีนนิยมเริ่มการจัดการทองเที่ยว
เพื่อเปนรางวัลในประเทศแถบเอเชียตะวันออกเฉียงใตกอน เพราะระยะทางไมไกลนัก และขยายไป
เปนประเทศเกาหลีใต ญ่ีปุน ออสเตรเลีย และประเทศในทวีปยุโรป เชน ฝร่ังเศส เยอรมัน เบลเยี่ยม 
ออสเตรีย เปนตน ความคิดเห็นของผูจัดจากประเทศจีนเสนอวากลุมคูแขงของประเทศไทยจัดอยูใน
กลุมที่มีคุณสมบัติที่สอดคลองกับการกําหนดลักษณะของการเดินทางในสองปจจัยหลัก               
คือ ระยะทางในการเดินทาง (Accessibility) และงบประมาณในการใชจายทั้งโครงการ (Budget) 
ประเทศที่มักกลาวเปนทางเลือกหรือคูแขงประเทศไทย คือ สิงคโปร มาเลเซีย โดยใหความเห็นวา
ประเทศไทยและมาเลเซียมีความคลายกันทางทรัพยากรธรรมชาติ โดยเฉพาะเมื่อรวมมาเลเซียทาง
เกาะบอรเนียวดวย เชน ชายทะเล ภูมิประเทศ สําหรับประเทศสิงคโปรแมแหลงทองเที่ยวจะไม
หลากหลายเทาประเทศไทย แตรัฐบาลใหการสนับสนุนมาก 

6.1.3.2   ความสามารถของประเทศไทยในการตอบสนองความตองการของตลาดจีน      

ความสามารถในการตอบสนองความตองการของกลุมตลาดจีนของประเทศไทยในการ
จัดการทองเที่ยว โดยใหเปรียบเทียบกับประเทศคูแขงหลัก คือ มาเลเซีย และ สิงคโปร พบวา 
ประเทศไทยมีความสะดวกในการเดินทางมามากวาประเทศมาเลเซีย ในขณะซึ่งสิงคโปรมีความ
สะดวกเทาเทียมกันกับไทย อยางไรก็ตามทุกคนเห็นตรงกันวา โรงแรมในประเทศไทยมีใหเลือกได
หลากหลาย และมีคุณภาพที่ดีที่สุดแหงหนึ่งในเอเชีย อีกทั้งมีราคาคุมคา ส่ิงอํานวยความสะดวก
ตางๆ โดยรวมประเทศไทยอยูในเกณฑที่ดีที่สุด แตประเทศไทยยังดอยกวาประเทศทั้งสองในเรื่อง
ของการนําเสนอความคิดสรางสรรคในการจัดกิจกรรม และกลาววาสิงคโปรมักนําเสนอกิจกรรม
และสถานที่ทองเที่ยวใหมๆเสมอ แมจะเห็นดวยวาประเทศไทยมีทรัพยากรที่ดีกวามากแตไมได
นําเสนออยางมีประสิทธิภาพ อยางไรก็ตามความคิดเห็นตอบทบาทและการดําเนินงานของ
หนวยงานที่รับผิดชอบในการสงเสริมการจัดการเดินทางทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลไมเปนในเชิงบวก
นัก บริษัทในประเทศจีนยังไมรูจัก สสปน. เนื่องจากยังเปนหนวยงานที่ใหม และยังไมไดมีการ
ดําเนินกิจกรรมการตลาดใดๆ ในจีนอยางเปนระบบ จากการสัมภาษณผูบริหารสํานักงานสงเสริม
การจัดประชุมและนิทรรศการ (สสปน.)ไดขอมูลตรงกันวา สสปน. ยังไมมีการดําเนินการใดๆ     
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แตจะเริ่มมีการสงเสริมการขายและทํา Road Show ในประเทศจีนในป 2007 นี้ กิจกรรมที่ผานมามัก
เปนการดําเนินงานโดยผานสํานักงานของการทองเที่ยวแหงประเทศไทย ประกอบกับจากการ
สัมภาษณผูประกอบการในไทยใหความเห็นตรงกันเกี่ยวกับการแสดงบทบาทและหนาที่ของ      
สสปน.ที่ยังคงไมชัดเจน ควรเนนทําการสงเสริมการประชุมและการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล        
ในภาพรวมใหนานาชาติรูจัก และการขายและการปดการขายใหเปนหนาที่ของผูประกอบการธุรกิจ   

6.1.4   การวางแผนและการจัดการการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลสําหรับตลาดจีน 

ในการวางแผนและจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลสําหรับตลาดจีน โดยเปรียบเทียบความ
คิดเห็นกลุมบริษัทนําเที่ยวทั้งในประเทศจีน ประเทศไทย และกลุมซัพพลายเออรในประเทศไทย 
พบวามีความคิดเห็นที่ประเด็นสําคัญที่เหมือนและตางกัน ประเด็นที่มีความเห็นคลองจองกนั ไดแก 
ทั้งผูจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลในประเทศไทยและผูมีสวนเกี่ยวของในประเทศจีนยังคง ขาด
ความเขาใจในการจัดการทองเท่ียวเพื่อเปนรางวัล การนําเสนอการทองเที่ยวยังคงเปนการเดินทาง
แบบทั่วไป โดยมีเวลาในการดําเนินการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลสั้นลง  และในการขาย
โปรแกรมการทองเที่ยวมักมีการตัดราคากัน นอกจากนี้ บริษัทนําเที่ยวจีนแสดงความเห็นวา บริษัท
จัดการทองเท่ียวในประเทศไทย (DMC) ท่ีจะเปน Land Operator มีจํานวนนอยมาก ทําใหมี
ตัวเลือกสําหรับการคัดสรรเพื่อใชบริการนอย ดังนั้นจําเปนตองหันไปใชบริษัทนําเที่ยวทั่วไป ซ่ึงมัก
เปนบริษัทนําเที่ยวที่มีประวัติการทํางานตลาดทองเที่ยวเพื่อการพักผอนดวยกันมากอน สําหรับผูจัด
ในไทยเห็นตรงกันวาการหาคูคาในประเทศจีนทําไดยาก หากไมมีประสบการณการทํางานดวยกัน
มากอน ความเชื่อถือ และ ความสัมพันธเปนสิ่งสําคัญยิ่ง ยิ่งเปนบริษัทนําเที่ยวที่ไมมี เจาหนาท่ีท่ี
สามารถสื่อสารดวยภาษาจีนได จะเปนอุปสรรคอยางยิ่ง ทําให การทํางานตองมีความยืดหยุนใน
การทํางานของทั้งสองฝาย  

 
สําหรับประเด็นความคิดเห็นที่แตกตางกัน ไดแก ผูจัดการทองเที่ยวในประเทศจีนกลับชี้วา

มีความตองการความคิดสรางสรรคและแปลกใหม ตรงกันขามกับความคิดเห็นของผูจัดในประเทศ
ไทยท่ีคิดวาตลาดจีนไมใหความสําคัญกับความคิดสรางสรรคมากนัก มักเนนโปรแกรมดี ราคาถูก 
และมักมีการตัดราคากันมากระหวางบริษัทนําเที่ยว  ซ่ึงบริษัทผูจัดการทองเที่ยวของจีนกลับให
ความเห็นที่แตกตางวา หากมีทางเลือกที่ดีกวา มีสถานที่ที่นาสนใจและมีขอมูลเกี่ยวกับสถานที่
ทองเที่ยวใหมอยางดี พรอมราคาที่เหมาะสมกับรายละเอียดจะทําใหราคาและมูลคาของการ
ทองเที่ยวประเทศไทยสูงขึ้นและเปนที่ตองการมากขึ้น แตตองอาศัยการทํางานรวมกันหลายฝาย
เพื่อใหการสงเสริมการขายสินคาใหมๆ เหลานี้เปนที่รูจักอยางกวางขวางมากขึ้น  
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6.1.5  ปญหาการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล 

ความคิดเห็นของจีนตอการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลในประเทศไทยคอนขางเปนภาพ
บวกคือมีความสะดวกรวดเร็วในการดําเนินงาน เนื่องจากบริษัทนําเที่ยวสวนใหญมีประสบการณ
ในการจัดเดินทางมาทองเที่ยวในประเทศไทยอยูแลว ทําใหปญหาการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปน
รางวัลมีนอยมาก โดยรวมไทยมีความพรอมคอนขางสูงแมจะประสบปญหาในเรื่องการขาดแคลน
บุคลากรดานนี้ ซ่ึงในประเทศจีนเองก็ยังคงตองมีการเรียนรูมากขึ้น  

แตปญหาสําคัญที่ประเทศไทยควรใหความสนใจคือปญหาดานราคาและภาพพจนของ
ประเทศไทย กลาวคือ ตลาดทองเที่ยวจีนมีมูลคาคอนขางต่ํา เนื่องจากนักทองเที่ยวจีนเดินทางมา
ประเทศไทยจะมีคาใชจายแบบ Inclusive  Tour เพียงคนละ 1,800 หยวน (RMB) สําหรับการ
เดินทาง 5  คืน 6 วัน หรือประมาณ 9,000 บาท ภาพพจนโดยรวมของประเทศไทยในสายตาคนจีน
คือ การเดินทางทองเที่ยวราคาถูกและคุมคา ความพยายามที่จะเพิ่มมูลคาของตลาดจีนเมื่อนํามาใช
กับการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลจึงเกิดการเปรียบเทียบกับการเดินทางมาพักผอนทั่วไป ซ่ึง
โปรแกรมการเดินทางไมมีความแปลกใหมและแตกตางจากการเดินทางเพื่อพักผอนทั่วไปมากนัก 
แตราคาโปรแกรมการเดินทางของการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลสําหรับระยะเวลาเทากันสูงกวามาก
คือประมาณ 4,000-5,000 หยวน (RMB) หรือประมาณ 20,000-25,000 บาท เนื่องจากคาโรงแรม    
ที่พักมีระดับที่แตกตางกัน รวมทั้งคาเขาชมและคาเดนิทางในประเทศไวครบถวนแลว ในขณะที่การ
เดินทางแบบพักผอนทั่วไปมักมีกิจกรรมที่ตองเลือกและจายเพิ่มเติมเมื่อมาถึง (Optional tour)  
ดังนั้นชองวางหรือความแตกตางดานราคาระหวางการเดินทางสองแบบนี้มีคอนขางมาก ดังนั้นจึง
จําเปนตองมีการลดชองวางความแตกตางระหวางราคานี้เพื่อใหมูลคาการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล
สามารถเปนราคาที่สูงขึ้นได 
 

6.1.6  การวิเคราะหจุดออนและจุดแข็งของประเทศไทยสําหรับตลาดจีน 
 

จุดแข็งของประเทศไทยสําหรับตลาดจีน 
1. ภาพลักษณที่ดีของประเทศไทยในสายตาของคนจีนที่มีแหลงทองเที่ยวหลากหลาย

และความสัมพันธที่ดีระหวางคนไทยและคนจีน 
2. สภาพแวดลอมดี มีแหลงทองเที่ยวหลากหลายและสวยงาม 
3. มีแหลงทองเที่ยวประเภท sun-sea-sand ที่สวยงาม 
4. มีวัฒนธรรมที่โดดเดน โดยเฉพาะอยางยิ่งวัฒนธรรมที่เกี่ยวของกับศาสนาพุทธที่

ลึกลับและนาติดตาม 
5. เปนจุดหมายปลายทางที่คุมคาและราคาไมแพง 
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6. มีระยะทางไมไกลจากประเทศจีนและใชระยะเวลาเดินทางไมนาน 
7. มีศูนยประชุมที่สามารถรองรับผูเขารวมประชุมจํานวนมากได เชน ศูนยประชุม 

Impact และ ศูนยประชุม BITEC  รวมทั้งโรงแรมสวนใหญมีบริการการประชุมหรือ
จัดงานที่มีราคาไมแพงเมื่อเทียบกับบริการในประเทศจีน 

8. คนไทยมีความเปนมิตรและเปนเจาบานที่ดี   โดยเฉพาะตอคนจีนซึ่งสรางความรูสึก
ถึงความจริงใจตอคนจีน 

 
จุดออนของไทย 

1.   ขาดแคลน Land operator หรือบริษัท DMC ไทยที่มีความเชี่ยวชาญตลาดจีนและที่
สามารถสื่อสารภาษาจีนได 

2.    มัคคุเทศกไทยที่รับตลาดจีนยังคงเนนการขายสินคาไทยหรือของที่ระลึกและรายการ 
Option Tour มากเกินไป 

3.    ประเทศไทยยังคงมีภาพลักษณของจุดหมายปลายทางราคาถูกสําหรับคนจีนสวน
ใหญ รวมทั้งประสบปญหารองเรียนจาการบังคับหรือหลอกลวงนักทองเที่ยว 

4.    สํานักงานสงเสริมการประชุมและนิทรรศการของประเทศไทย (TCEB) ดําเนินการ
สงเสริมหรือทําการตลาดเชิงรุกสําหรับตลาดจีนยังไมมากนัก บริษัทนําเที่ยวจีนหลายแหงไมรูจัก 
TCEB แตรูจัก Singapore Tourism Board และ Australia Tourism 

 
6.2  ขอเสนอแนะ 

ตลาดการทองเที่ยวจีนจะมีลักษณะแตกตางจากประเทศอื่นเนื่องจากในประเทศจีนบริษัท
นําเที่ยวจะเปนผูมีบทบาทสําคัญในการการพัฒนาตลาดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลของจีน 
เนื่องจากสาเหตุสําคัญ 2 ประการ คือ 

(1) บริษัทนําเที่ยวเหลานี้เปนหนวยงานที่ไดรับอนุญาตจากรัฐบาลจีนใหจัดการทองเที่ยว  
มีอํานาจหนาที่ตามกฎหมายจีนใหสามารถจัดการทองเที่ยวเปนหมูคณะไปยังประเทศที่รับรองจาก
รัฐบาลจีนได ทั้งนี้การทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลไดถือวาเปนการเดินทางทองเที่ยวแบบหมูคณะดวย 

(2) บริษัทนําเที่ยวเปนผูมีความรูและประสบการณในการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล 
ซ่ึงหากมีขอเสนอแนะเกี่ยวกับการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลตอบริษัทที่เปน Corporate firm 
บริษัทเหลานี้มักจะปฏิบัติตาม 

ในปจจุบันบริษัทนําเที่ยวที่มีช่ือเสียงและมีประสบการณในการจัดการดาน MICE ที่มี
คุณภาพของประเทศจีนมีอยูไมกี่แหง ประเทศไทยจึงควรใหความสําคัญแกบริษัทนําเที่ยวจีนที่เปน
ผูนําดาน MICE ซ่ึงจะรับผิดชอบดานการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล ไดแก บริษัทนําเที่ยว
สํานักงานใหญที่อยูที่กรุงปกกิ่ง เชน บริษัท China CYTS M.I.C.E (Service) Co., Ltd. (CYTS) 
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บริษัท China International Travel Services Head Office (CITS M.I.C.E.) บริษัท China Travel 
Service Head Office (CTS) และบริษัท China Travel International Co., Ltd. (CTI)  และบริษัทนํา
เที่ยวของมณฑลกวางตุง เชน บริษัท  GZL International Travel Service และบริษัท Guangzhou 
China Travel Service (GDCTS) Co., Ltd. เปนตน  ดังนั้น หากภาครัฐตองการสงเสริมการทองเที่ยว
เพื่อเปนรางวัลจากจีนสูประเทศไทยควรพิจารณากําหนดนโยบายและมาตรการ ดังนี้ 
 

1. นโยบายสงเสริมและสนับสนุนหนวยงานหลักท่ีเก่ียวของดานการสงเสริมการทองเท่ียว
เพื่อเปนรางวัลใหทํางานรวมกันเปนเครือขาย 

ประเทศไทยไดกอตั้งสํานักงานสงเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ (สสปน.) ขึ้นเพื่อ
เปนหนวยผูรับผิดชอบหลักดานการสงเสริมการจัดประชุม การจัดงานแสดงสินคาหรือนิทรรศการ 
และการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลของไทย ซ่ึงในการสงเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ สสปน.
จะเปนผูติดตอและประสานงานกับหนวยงาน PCO (Professional Convention Organizer) หรือกับ
หนวยงาน PEO (Professional Exhibition Organizer) เปนสวนใหญ  แตสําหรับการสงเสริมการ
ทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล  สสปน. จะตองติดตอกับบริษัทนําเที่ยวเปนสวนใหญ แตเนื่องจากการ
ทองเที่ยวแหงประเทศไทยมีความคุนเคยและความสัมพันธอันดีกับบริษัทนําเที่ยวในประเทศไทยมา
เปนเวลานาน และยังเปนผูติดตอและประสานงานกับบริษัทนําเที่ยวในตางประเทศอยูแลวในการ
สงเสริมตลาดการทองเที่ยวเพื่อการพักผอนและเพื่อธุรกิจ จึงควรพิจารณาเพิ่มบทบาทใหการ
ทองเที่ยวแหงประเทศไทย โดยเฉพาะอยางยิ่งสํานักงานททท.ในตางประเทศ 22 แหง ในการ
สงเสริมการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล รวมทั้งสนับสนุนการทํางานในรูปเครือขายกับหนวยงานอื่นที่
เกี่ยวของ 
 

มาตรการ 
1. การสรางเครือขายการสงเสริมการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลระหวาง สสปน. กับ          

การทองเที่ยวแหงประเทศไทย สมาคม TICA และบริษัทนําเที่ยวจีนในประเทศไทย เชน จัดสัมมนา
รวมกันเพื่อแนะนํา สสปน.ใหบริษัทนําเที่ยวจีนไดรูจัก รวมทั้งเสนอใหการสนับสนุนดาน
งบประมาณ  และสนับสนุนการจัดฝกอบรมใหบริษัทนําเที่ยวจีนในประเทศไทยใหเห็นความสําคัญ
ของตลาด Incentive ที่ตองการบริษัทนําเที่ยวที่มีคุณภาพ 

2. การสนับสนุนให สสปน. ใชทรัพยากรรวมกับการทองเที่ยวแหงประเทศไทยในสวน
ของสํานักงานตางประเทศ โดยเฉพาะอยางยิ่งในกรุงปกกิ่ง ประเทศจีนที่ไมมีสํานักงานตัวแทน
ของสสปน.ตั้งอยู โดยมีการจัดสรรงบประมาณให สสปน. และ ททท. ตามกลุมตลาดเปาหมาย 

3. การจัดทําเวปไซตฐานขอมูลออนไลนดานธุรกิจ ที่ใหขอมูลเกี่ยวกับรายชื่อซัพพลายเออร
ไทยท่ีมีคุณภาพ ศูนยประชุม บริษัท DMC ขอมูลสถิติดานการทองเที่ยว หลักสูตรการฝกอบรม 



 106

แหลงทองเที่ยวใหม สถานที่จัดงาน Gala Dinner นอกสถานที่ รวมทั้ง ตัวอยางการจัดโปรแกรม
ทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลในเมืองตางๆ ของประเทศไทย โดยจัดทําเปนหลายภาษา รวมทั้งภาษาจีน  
 

ตารางที่ 6.1 ผูรับผิดชอบหลักและผูสนับสนุนมาตรการตามนโยบายที่ 1 
 

มาตรการ ผูรับผดิชอบหลัก ผูสนับสนุน 
การสรางเครือขายการสงเสริมการทองเที่ยวเพื่อ
เปนรางวัล 

สสปน. ททท. , TICA 

การสนับสนุนใหสสปน. ใชทรัพยากรรวมกับ
ททท.ในสวนของสํานักงานตางประเทศ 

สสปน. ททท. 

การจัดทําเวปไซตฐานขอมูลออนไลนดานธุรกิจ สสปน. ททท. , TICA, กระทรวง
การทองเที่ ยวและกีฬา , 
ผูประกอบการภาคเอกชน, 
สถาบันการศึกษา 

 
2.  นโยบายดานสงเสริมการตลาดทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลตามกลุมเปาหมาย 
ภาครัฐควรมีการแบงกลุมตลาดเปาหมาย (Segmentation) ในการสงเสริมการทองเที่ยวเพื่อ

เปนรางวัลใหชัดเจน โดยแบงตามภูมิศาสตรหรือประเทศ เนื่องจากความตองการจัด Incentive ของ
ตลาดจีนเปนเพียงระดับเริ่มตนที่ยังไมพัฒนาและซับซอนเทาตลาดยุโรปหรืออเมริกา และมักจะเนน
ราคาถูกเปนสําคัญ จึงไมควรใชมาตรการเดียวกันในการสงเสริมการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล 
นอกจากนี้บริษัทนําเที่ยวจีนบางแหงยังขาดความรู ความเขาใจในการจัด Incentive และจัดการ
ทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลเหมือนกับการจัดนําเที่ยวทั่วไป  

สําหรับตลาดจีน เนื่องจากประเทศจีนมีขนาดใหญ มณฑลแตละมณฑลจึงเปรียบเสมือน
หนึ่งประเทศ จึงควรกําหนดมณฑลเปาหมาย (Target Province) ตามภูมิภาค เพื่อสงเสริมการ
ทองเที่ยวจากจีนสูประเทศไทยตามมหานคร (เมืองระดับมณฑล) และมณฑลขนาดใหญของ
ประเทศจีนที่มีศักยภาพ ดังนี้ 

(1)  ภาคเหนือ   มหานครปกกิ่ง มหานครเทียนสิน มณฑลเหอเปย มณฑลซันตง 
(2)  ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ มณฑลเหลียวหนิง 
(3)  ภาคตะวันออก มหานครเซี่ยงไฮ มณฑลเจียงซู มณฑลเจอเจียง   
(4)  ภาคใต มณฑลกวางตุง 
(5)  ภาคตะวันตก มณฑลเสฉวน มณฑลยูนนาน มหานครฉงชิ่ง 
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ซ่ึงนักทองเที่ยวจากภาคเหนือ  ภาคตะวันออก  และภาคใตเดินทางออกทองเที่ยว
ตางประเทศ(ประเทศไทย) คิดเปนรอยละ 70 ของจํานวนนักทองเที่ยวจีนทั้งหมด และประเทศไทย
ในอยูในระดับตนๆที่นักทองเที่ยวจีนนิยมเดินทางมาทองเที่ยว และกําหนดตําแหนงของประเทศ
ไทยในตลาดจีน (Positioning) ในฐานะจุดหมายปลายทางทองเที่ยวที่มีคุณภาพ ไมใชแคราคาถูก  

 
มาตรการ 
1.  การเจาะตลาดตามกลุมเปาหมาย แบงตามภูมิภาค โดยเริ่มตนที่หัวเมืองหลัก ไดแก มหา

นครปกกิ่ง มหานครเซี่ยงไฮ เมืองกวางโจว และเมืองเซินเจิ้น เนื่องจากเมืองเหลานี้จะเปดรับ
ความคิดใหมไดดีและเมื่อเมืองเหลานี้ยอมรับความคิดใหม เมืองอื่นๆ ในมณฑลอื่นๆ ก็จะนิยม
ปฏิบัติตามหรือลอกเลียนแบบพฤติกรรมการทองเที่ยว 

2.  การใหความชวยเหลือและการใหการสนับสนุนหรือ sponsor บริษัทนําเที่ยวของจีนที่มี
คุณภาพในปกกิ่ง เซี่ยงไฮ เสิ่นเจิ้น และกวางโจว เพื่อชวยเหลือคาใชจายบางสวนในการจัดการ
ทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล เพราะในความเปนจริง หากมีการประมูลแขงขันระหวางบริษัทนําเที่ยวใน
จีน บริษัทนําเที่ยวที่มีคุณภาพจะมีตนทุนการจัดที่สูงกวาและทําใหมีการคิดราคาคาบริการที่สูงกวา
บริษัทนําเที่ยวทั่วไป ทําใหไมสามารถชนะการประมูลได บริษัทนําเที่ยวที่เสนอราคาต่ํากวาก็จะจัด
รายการนําเที่ยวเหมือนทัวรทั่วไปหรือบางครั้งคลายทัวรศูนยเหรียญหรือ KB ซ่ึงผลก็คือไมสามารถ
ยกระดับการนําเที่ยวหรือทําใหภาพลักษณของประเทศไทยดีขึ้นในสายตาของนักทองเที่ยวจีนได  
ลักษณะของการใหการสนับสนุนควรมีหลักเกณฑในการเลือกบริษัทนําเที่ยวที่ชัดเจนโดยดูจาก
ผลงานเปนหลัก และทําความตกลงกับบริษัทนําเที่ยวจีนแตละราย  และลงนามในขอตกลง 
Memorandum of Understanding  และมีการจัดระบบการใหการสนับสนุนโดยการสะสมคะแนน
หรือพิจารณาจากจํานวนนักทองเที่ยวที่ไดรับรางวัลที่เดินทางสูประเทศไทย  แลวนํามาแลกเปนเงิน
งบประมาณ ตารางที่ 6.2 แสดงตัวอยางของระบบของการใหการสนับสนุนบริษัทนําเที่ยวจีน 
 

ตารางที่ 6.2 ตัวอยางการใหการสนับสนุนบริษัทนําเท่ียวจีน 
 

จํานวนนักทองเท่ียว งบประมาณสนับสนุน 
มากกวา 50 คน ของที่ระลึก ปายตอนรับ 
มากกวา 50 คน ถึง 100 คน การจัดการแสดงในงานเลี้ยง 
มากกวา 100 คน ถึง 300 คน คาจัดงานเลี้ยงบางสวน 
มากกวา 300 คน ถึง 500 คน งานเลี้ยงตอนรับ 
มากกวา 500 คน ขึ้นไป งาน Gala Dinner 
 



 108

หากการสนับสนุนบริษัทนําเที่ยวจีนใน 4 เมืองใหญไดรับการตอบรับที่ดี จึงควรขยายผล
การสนับสนุนไปยังเมืองเปาหมายอื่นตอไป 

 
3.  การถายทอดความรูและความเขาใจที่ถูกตองเกี่ยวกับการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล

แกบริษัทนําเที่ยวจีนในมณฑลเปาหมาย  ไดแก 
3.1 การจัดฝกอบรมบริษัทนําเที่ยวจีนที่ยังไมมีคุณภาพ แตมีศักยภาพที่จะพัฒนาตอไป 

เพื่อใหเกิดความรู ความเขาใจและทักษะเกี่ยวกับการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลที่ถูกตอง และ
เพื่อใหบริษัทนําเที่ยวเหลานี้ไปถายทอดความรูแกธุรกิจตางๆ ตอไป โดยเฉพาะอยางบริษัทธุรกิจ
ของคนจีนที่เร่ิมเห็นความสําคัญของการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล แตยังขาดความเขาใจที่ถูกตอง 
และเมื่อจบหลักสูตรการฝกอบรม ควรมีวัดผลการฝกอบรมและการมอบใบประกาศนียบัตรใหแก  
ผูเขาอบรม เพื่อเปนการจูงใจและรับรองความรูความสามารถและประกันคุณภาพการบริการ       
การจัดฝกอบรมในหองเรียนอาจจัดในมณฑลกวางตุงกอน เนื่องจากบริษัทนําเที่ยวสวนใหญ      
ขาดแคลนบุคลากรที่มีความรูและความเขาใจและอยูไมไกลประเทศไทย 

3.2 การจัดฝกอบรมแบบออนไลน จะชวยเสริมความรูและทักษะใหแกบุคลากรของบริษัท
นําเที่ยวหรือ DMC ของจีน เปนการฝกอบรมตามอัธยาศัยเมื่อมีเวลาวางจากงานประจํา และเมื่อ
สําเร็จการฝกอบรมควรมีการวัดผลการฝกอบรมและมอบใบประกาศนียบัตรใหเชนเดียวกับการ
ฝกอบรมในหองเรียน เพื่อเปนการจูงใจ การจัดฝกอบรมแบบออนไลนจะมีคาใชจายนอยกวาการ
ฝกอบรมในหองเรียนและจะถายทอดความรูแกบุคลากรในบริษัทนําเที่ยวที่อยูหางไกลจากประเทศ
ไทยไดดี 

 
4. การอํานวยความสะดวกดานวีซา ภาครัฐของประเทศไทยควรพิจารณาใหวีซาพิเศษแก

กลุมนักทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล ที่เดินทางมาเปนกลุมตามมณฑลเปาหมาย โดยพิจารณาลดคาวีซา 
หรือยกเวนคาวีซา 
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 ตารางที่ 6.3 ผูรับผิดชอบหลักและผูสนับสนุนมาตรการตามนโยบายที่ 2 
 

มาตรการ ผูรับผดิชอบหลัก ผูสนับสนุน 
การเจาะตลาดตามกลุมเปาหมาย แบงตามภูมิภาค สสปน.  ททท. , TICA 
การใหความชวยเหลือและการใหการสนับสนุนหรือ 
sponsor บริษัทนําเที่ยวของจีน 

สสปน. ททท. 

การถายทอดความรูและความเขาใจที่ถูกตองเกี่ยวกับ
การจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลแกบริษัทนําเที่ยว
จีนในมณฑลเปาหมาย   

สสปน. ททท. , 
 สถาบันการศึกษา 

การอํานวยความสะดวกดานวีซา กระทรวงตางประเทศ สสปน. 
 

3. นโยบายการสรางภาพลักษณการทองเที่ยวของประเทศไทยใหเปนจุดหมายปลายทางที่มี
คุณภาพ ไมใชราคาถูก 
 ในปจจุบัน ประเทศไทยยังประสบปญหาภาพลักษณของการเปนแหลงทองเที่ยวราคาถูก
ในสายตาของนักทองเที่ยวจีนสวนใหญ จึงจําเปนอยางยิ่งที่ประเทศไทยจะตองแกไขและสราง
ภาพลักษณที่ถูกตองในมุมมองของนักทองเที่ยวจีนสวนใหญ 

มาตรการ 
1.  การจัดทํา Education Trip ใหแกบริษัทนําเที่ยวจีนมายังประเทศไทย เพื่อใหเกิดความรู

เกี่ยวกับแหลงทองเที่ยวของไทย ผูใหบริการที่มีคุณภาพและหลายระดับ และความรูและความเขาใจ
ในการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลที่ถูกตอง ซ่ึงควรดําเนินการเปนกิจกรรมในปแรกของ
แผนการสงเสริมตลาดจีน 

2.  การจัด Fam Trip สําหรับบริษัทนําเที่ยวจีนและบริษัท Corporate ที่นิยมจัดการทองเที่ยว
เพื่อเปนรางวัลใหไปดูงานในประเทศไทย เพื่อสรางความคุนเคยกับประเทศไทย ในการเลือกบริษัท 
Corporate  ควรดําเนินการผานบริษัทนําเที่ยวจีนโดยใหเสนอแนะลูกคาที่มีคุณภาพให   เนื่องจาก
ความสัมพันธสวนตัวมีความสําคัญในสังคมจีนเปนอยางมาก อยางไรก็ดี สสปน. ควรระวังที่จะเก็บ
รายช่ือลูกคาของแตละบริษัทนําเที่ยวเปนความลับจากคูแขงขัน นอกจากนี้ ในระหวางการทองเทีย่ว 
ควรเปดโอกาสใหบริษัทเอกชนที่เปนซัพพลายเออรมีโอกาสไดพบเพื่อแนะนําสินคาและบริการ
ตางๆ โดยอาจมีการจัดเปนงานแสดงสินคารวมอยูดวยในรายการ 

3. การจัดทํา Event Marketing (Sale Seminar)  โดยการจัดสัมมนาที่ประเทศจีนในมหานคร
ปกกิ่ง มหานครเซี่ยงไฮ และเมืองกวางโจว โดยแยกดําเนินการรวมกับบริษัทนําเที่ยวจีนที่มีคุณภาพ 
และลูกคาที่บริษัทนําเที่ยวแนะนําที่เปน Corporate company ที่นิยมจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล
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ที่มีคุณภาพใหพนักงาน รูปแบบของงานประกอบดวยการเลี้ยงรับประทานอาหารค่ํา การแนะนํา
ประเทศไทยในฐานะเมืองปลายทางทองเที่ยวที่มีความพรอมในดานตางๆ และซัพพลายเออรที่
ใหบริการที่มีคุณภาพสมราคา การใหการสนับสนุนของรัฐบาลไทย  และอาจมีการเชิญชาวจีนผูที่มี
ช่ือเสียงเปนที่รูจัก ที่มีความสัมพันธที่ดีกับประเทศไทยและมีประสบการณทองเที่ยวที่ดีในประเทศ
ไทยมาเปนวิทยากรรับเชิญ กิจกรรมการจัดสัมมนาในประเทศจีนอาจจัดในปที่ 2 ของแผนการ
สงเสริมตลาดจีน 

4. การจัดทํา Road Show ไปยังเมืองเปาหมาย โดย สสปน.เปนตัวกลางและแจงใหแก     
ซัพพลายเออรภาคเอกชนไทยทราบ เพื่อหาผูที่สนใจรวมเดินทางไปพบบริษัทนําเที่ยวจีนและลูกคา
บริษัทนําเที่ยวที่เปนบริษัท Corporate ที่นิยมจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลใหพนักงาน กิจกรรม
การจัด Road Show อาจดําเนินควบคูไปกับการจัดทํา Sale Seminar  

5.  การจัดทํา Sale Kit หรือ Guide Book ภาษาจีนใหแกบริษัทนําเที่ยวจีน ประกอบดวย
ขอมูลเกี่ยวกับแหลงทองเที่ยวใหม ซัพพลายเออรไทยที่มีคุณภาพ เชน ศูนยประชุม โรงแรม 
รานอาหาร แหลงบันเทิง บริษัท DMC หรือ Land operator ที่สนใจตลาดจีน สถานที่จัดงาน Gala 
Dinner นอกสถานที่ ตัวอยางการจัดโปรแกรมทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลที่ประทับใจในหลากหลาย
รูปแบบและระดับในเมืองตางๆ ของประเทศไทย รวมทั้งการแนะนําแหลงทองเที่ยวใหมใหบริษัท
นําเที่ยวจีน เชน หัวหิน กระบี่ ตราด เปนตน 

6.  การรวมงาน Trade Show ในเมืองเปาหมาย เชน งาน Guangzhou International Travel 
Fair (GITF) ที่จะจัดในระหวางเดือนมีนาคม-เมษายนของทุกป  

7.  การประชาสัมพันธเกี่ยวกับการทองเที่ยวของไทย ผานสื่อสาธารณชน เชน รายการ
โทรทัศนของ CCTV หรือสถานีทองถ่ิน โดยการเชิญผูจัดรายการสารคดีทองเที่ยวจากประเทศจีน
มาเยี่ยมชมประเทศไทย  

8.  การโฆษณาการทองเที่ยวไทยผานสื่อตางๆ ในทองถ่ิน เชน โทรทัศน นิตยสาร          
การทองเที่ยวของจีน เปนตน 

9. การสรางความนาสนใจ (Appeal) ของแหลงทองเที่ยวไทย ไดแก 
  9.1 การเชิญผูสรางภาพยนตรจีนมาถายทําในประเทศไทย 
  9.2 การสนับสนุนนักเขียนจีนใหมีประสบการณการทองเที่ยวในประเทศไทย 
  9.3 การจัดกิจกรรมสงเสริมความสัมพันธไทย-จีน เชน ประวัติศาสตรที่แสดง
ความสัมพันธอันยาวนานระหวางประเทศไทยกับประเทศจีน 
  9.4 การจัด Rally เสนทางไทย-จีน  

10.  การจัดทํา E-Marketing หรือจัดทําเวปไซตการทองเที่ยวเพื่อใหขอมูลแกบริษัทนําเที่ยว
และผูที่สนใจ ประกอบดวยขอมูลเกี่ยวกับแหลงทองเที่ยวใหม รายช่ือซัพพลายเออรไทยที่มีคุณภาพ 
เชน ศูนยประชุม โรงแรม รานอาหาร แหลงบันเทิง บริษัท DMC หรือ Land operator ที่สนใจตลาด
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จีน สถานที่จัดงาน Gala Dinner นอกสถานที่ ตัวอยางการจัดโปรแกรมทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลที่
ประทับใจในหลากหลายรูปแบบและระดับในเมืองตางๆ ของประเทศไทย และการแนะนําแหลง
ทองเที่ยวใหมใหบริษัทนําเที่ยวจีน เชน หัวหิน กระบี่ ตราด เปนตน 

 
ตารางที่ 6.4 ผูรับผิดชอบหลักและผูสนับสนุนมาตรการตามนโยบายที่ 3 

 
มาตรการ ผูรับผดิชอบหลัก ผูสนับสนุน 

การจัดทํา Education Trip ใหแกบริษัท 
นําเที่ยวจีน 

สสปน.  ททท. , TICA, 
ผูประกอบการภาคเอกชน 

การจัด Fam Trip สําหรับบริษัทนําเที่ยวจีน 
และบริษัท Corporate 

สสปน. ททท., TICA, 
ผูประกอบการภาคเอกชน 

การจัดทํา Sale Seminar โดยการจัดสัมมนา 
ที่ประเทศจีน 

สสปน. ททท. , TICA, 
ผูประกอบการภาคเอกชน 

การจัดทํา Road Show ไปยังเมืองเปาหมาย สสปน. ททท. , TICA, 
ผูประกอบการภาคเอกชน 

การจัดทํา Sale Kit หรือ Guide Book  
ภาษาจีนใหแกบริษัทนําเที่ยวจีน 

สสปน. ททท., TICA 

การโฆษณาการทองเที่ยวไทยผาน 
ส่ือตางๆ ในทองถ่ินจีน 

สสปน. ททท. 

การสรางความนาสนใจ (Appeal)  
ของแหลงทองเที่ยวไทย 

ททท. สสปน., กระทรวงการ
ทองเที่ยวและกีฬา,
กระทรวงวัฒนธรรม 

การจัดทํา E-Marketing หรือจัดทํา 
เวปไซตการทองเที่ยว 

สสปน. ททท. , TICA, กระทรวง
การทองเที่ยวและกฬีา, 
ผูประกอบการภาคเอกชน 

 
4. นโยบายการพัฒนาและปรับปรุงบริษัทนําเท่ียวหรือ DMC ของไทย 

 การสงเสริมการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลจากจีนสูประเทศไทยจะมีปริมาณและคุณภาพมาก
ขึ้น หากประเทศไทยมีบริษัทนําเที่ยวจีนหรือบริษัท DMC ที่เปน Land Operator ที่มีคุณภาพ รัฐบาล
จึงตองพยายามทําใหบริษัทนําเที่ยวเหลานี้เห็นโอกาสสรางรายไดจากกลุมนักทองเที่ยวเพื่อเปน
รางวัลที่ใชจายคาบริการตางๆ ในประเทศไทยสูงกวาการนําเที่ยวทั่วไป และพยายามปรับปรุง
บริการใหมีความเปนวิชาชีพและมีจริยธรรมมากขึ้น 
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มาตรการ 
1.  การถายทอดความรูแกบริษัทนําเที่ยวหรือ DMC ไทย เร่ืองการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปน

รางวัล ไดแก  
1.1 การจัดฝกอบรมเปนหลักสูตรในหองเรียนเพื่อใหเกิดความรู ความเขาใจและ

ทักษะเกี่ยวกับการจัดการทองเที่ยวเพ่ือเปนรางวัลที่ถูกตอง และสามารถใหบริการแบบมืออาชีพได 
และเมื่อจบหลักสูตรการฝกอบรม ควรมีวัดผลการฝกอบรมและการมอบใบประกาศนียบัตรใหแกผู
เขาอบรม เพื่อเปนการจูงใจและประกันคุณภาพใหแกบริษัทนําเที่ยวของจีนไดทราบวาควรใช
บุคลากรจากบริษัทนําเที่ยวใดในประเทศไทย 

1.2 การจัดฝกอบรมแบบออนไลน จะชวยเสริมความรูและทักษะใหแกบุคลากร
ของบริษัทนําเที่ยวหรือ DMC ของไทยที่ไมสามารถมาเขาฝกอบรมแบบหองเรียนได เปนการ
ฝกอบรมตามอัธยาศัยเมื่อมีเวลาวางจากงานประจํา และเมื่อสําเร็จการฝกอบรมควรมีการวัดผลการ
ฝกอบรมและมอบใบประกาศนียบัตรใหเชนเดียวกับการฝกอบรมในหองเรียน 

1.3 การจัดฝกอบรมมัคคุเทศกสําหรับกลุมนักทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล เพื่อใหมี
ความรูและทักษะที่ถูกตอง เหมาะสม โดยเฉพาะการเปน Trainer หรือ Leader ของกลุม Incentive 

2. การจัดประกวดแขงขันบริษัทนําเที่ยวหรือ DMC ของไทยที่มีคุณภาพประจําป โดยการ
ใหรางวัลเกียติยศและงบประมาณสนับสนุนบางสวนเพื่อกระตุนและจูงใจบริษัทนําเที่ยวใหแขงขัน
ดวยการบริการที่มีคุณภาพ ไมใชแขงขันกันตัดราคา หรือเอารัดเอาเปรียบนักทองเที่ยว 

3. การออกกฎหมายหรือขอบังคับในการควบคุมและกํากับดูแลการใหบริการของบริษัทนํา
เที่ยวหรือ DMC ของไทย และการบังคับใชกฎหมายอยางจริงจัง เพื่อปราบปรามบริษัทนําเที่ยวที่ไม
มีจรรยาบรรณและเอารัดเอาเปรียบนักทองเที่ยว 

4. การประกันคุณภาพและการรับรองผลการทํางานดวยการให  Logo รับรองมาตรฐาน
ดานการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลแกบริษัทนําเที่ยวไทยที่มีคุณภาพ  

 
ตารางที่ 6.5 ผูรับผิดชอบหลักและผูสนับสนุนมาตรการตามนโยบายที่ 4 

มาตรการ ผูรับผดิชอบหลัก ผูสนับสนุน 
การถายทอดความรูแกบริษัทนําเที่ยวหรือ DMC ไทย สสปน.  สถาบันการศึกษา 
การจัดประกวดแขงขันบริษัทนําเที่ยวหรือ DMC ของไทย ททท. สสปน. 
การออกกฎหมายหรือขอบังคับในการควบคุมและกํากับ
ดูแลการใหบริการของบริษัทนําเที่ยวหรือ DMC ของไทย 

กระทรวงการ 
ทองเที่ยวและกีฬา 

สสปน., ททท.  

การประกันคุณภาพและการรับรองผลการทํางานดวยการ
ให  Logo รับรองมาตรฐาน 

สสปน. ททท. , TICA, 
 ผูประกอบการภาคเอกชน 
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5. นโยบายการทําความเขาใจความคิดของชาวจีน (Chinese Mentality) 
 ชาวจีนมีความคิดและวัฒนธรรมที่แตกตางจากคนชาติอ่ืนๆ ทําใหความตองการในการ
ทองเที่ยวแตกตางจากนักทองเที่ยวชาติอ่ืน ในการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลใหเปนที่พอใจและ
ประทับใจของนักทองเที่ยวจีน ผูใหบริการดานตางๆ ที่เกี่ยวของในประเทศไทยควรเขาใจใน
ความคิด และรสนิยมของนักทองเที่ยวจีน จึงจะสามารถใหบริการไดตรงตามความตองการและเกิด
ความประทับใจ  

มาตรการ 
1. การจัดสัมมนาซัพพลายเออรและบริษัทนําเที่ยวหรือ DMC ของไทยในเรื่องของความคิด

และรสนิยมของชาวจีน และการทํางานของชาวจีน เพื่อใหผูที่เกี่ยวของเกิดความเขาใจและการให
ขอช้ีแนะชองทางการตลาดที่เหมาะสม 

2.  การจัดทํา Tool Kit หรือ Hand Book หรือ Agent Manual สําหรับผูใหบริการตางๆ ที่
เกี่ยวของเพื่อแนะนําวิธีการติดตอส่ือสาร ทํางานหรือใหบริการกับคนจีน ทั้งกับบริษัทนําเที่ยว นัก
ธุรกิจ หรือนักทองเที่ยวจีน เชน ในการติดตอส่ือสาร ควรสามารถพูดภาษาจีนได รวมทั้งรูปแบบ
การจัดการทองเที่ยวที่ชาวจีนจะประทับใจ เชน การเชิญผูบริหารระดับสูงหรือผูวาราชการจงัหวดัมา
กลาวตอนรับกลุมนักทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล เปนตน  

 
ตารางที่ 6.6 ผูรับผิดชอบหลักและผูสนับสนุนมาตรการตามนโยบายที่ 5 

 
6. นโยบายการพัฒนาแหลงทองเที่ยวใหมเพื่อตลาดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล 

 นักทองเที่ยวจีนจะรูจักแหลงทองเที่ยวในประเทศไทยไมกี่แหง เชน กรุงเทพ พัทยา ภูเก็ต 
เนื่องจากบริษัทนําเที่ยวจีนสวนใหญจะจัดโปรแกรมทองเที่ยวไทยในแหลงทองเที่ยวเหลานี้เทานั้น 
สาเหตุเกิดจากการที่บริษัทนําเที่ยวรูจักแหลงทองเที่ยวไมกี่แหง และแหลงทองเที่ยวอ่ืน ๆ ยังมี
ปญหาในการรองรับนักทองเที่ยวกลุมใหญ เมื่อนักทองเที่ยวจีนที่มาทองเที่ยวประเทศไทยแลว     

มาตรการ ผูรับผดิชอบหลัก ผูสนับสนุน 
การจัดสัมมนาซัพพลายเออรและบริษัทนําเที่ยว
หรือ DMC ของไทยในเรื่องของความคิดและ
รสนิยมของชาวจีน 

สสปน.  ททท., TICA, 
 ผูประกอบการ,  
สมาคมไทย-จีน 

การจัดทํา  Agent Hand Book สําหรับ 
ผูใหบริการตางๆ ที่เกี่ยวของเพื่อแนะนํา 
การทํางานหรือใหบริการกับคนจีน 

สสปน. ททท. ,  
สมาคมไทย-จีน 
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จึงไมอยากมาซ้ําเพราะคิดวาจะมาแหลงทองเที่ยวเดิมที่เคยมาแลว แตในความเปนจริงประเทศไทยมี
แหลงทองเที่ยวที่สวยงามอีกมากมาย  
 

มาตรการ 
1.  การสํารวจความเปนไปไดของแหลงทองเที่ยวใหมที่เหมาะสมกับตลาดการทองเที่ยว

เพื่อเปนรางวัล และจัดทํารายการแนะนําแหลงทองเที่ยวใหมผานสื่อตางๆ 
2.  การเสนอกิจกรรมทองเที่ยวใหมใหแกกลุมนักทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลอยางตอเนื่อง 

เชน การทํา Team Building การเลนกอลฟ การลองแพ การดําน้ํา สปา การนวดแผนโบราณ        
การรักษาสุขภาพ การปรุงอาหารไทย เปนตน  

3.    การกําหนดใหมี Theme สําหรับการเดินทางทองเที่ยว เพื่อใหนาสนใจ ผูกเปนเรื่อง
ตามเสนทาง เชน เสนทางสายไหม เสนทางวัฒนธรรมไทย-จีน เสนทางขอม เปนตน 

4.   การจัดทํารายชื่อซัพพลายเออร และสถานที่ทองเที่ยวในแหลงทองเที่ยวใหม เพื่อให
บริษัทนําเที่ยวจีนสามารถติดตอไดโดยสะดวก เชน บริษัทขนสง โรงแรม รานอาหาร สถานที่
ทองเที่ยว สถานบันเทิง เปนตน 

 
ตารางที่ 6.7 ผูรับผิดชอบหลักและผูสนับสนุนมาตรการตามนโยบายที่ 6 

 
7. นโยบายสรางฐานขอมูลเพื่อตลาด MICE  

 การเก็บรวบรวมขอมูลของกลุมนักทองเที่ยว MICE ในปจจุบันยังขาดความสมบูรณและ
ครบถวน   สสปน. จึงจําเปนที่จะตองมีการสรางฐานขอมูลที่สมบูรณ เพื่อที่จะใชประโยชนในการ
วางแผนการตลาดไดอยางมีประสิทธิภาพ 

 
 

มาตรการ ผูรับผดิชอบหลัก ผูสนับสนุน 
การสํารวจความเปนไปไดของแหลงทองเที่ยวใหม ททท. สสปน., TICA 
การเสนอกิจกรรมทองเที่ยวใหมใหแก 
กลุมนักทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลอยางตอเนื่อง 

สสปน. ททท. 

การกําหนดใหมี Theme สําหรับการ 
เดินทางทองเที่ยว 

สสปน. ททท. 

การจัดทํารายชื่อซัพพลายเออร และสถานที่ 
ทองเที่ยวในแหลงทองเที่ยวใหม 

ททท. สสปน., 
 ผูประกอบการเอกชน 
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มาตรการ 
1. การจัดทําสถิตินักทองเที่ยว MICE โดยจัดเก็บจากการเดินทางเขาเมืองที่มีแบบฟอรมให

กรอกรายละเอียดที่ชัดเจน 
2.  การจัดทํารายชื่อบริษัท Corporate company ที่นํานักทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลเขามาใน

ประเทศไทย โดยอาจจูงใจบริษัทฯ ดวยใหการประกาศเกียรติคุณการเปนบริษัทมิตรไทย (Friend of 
Thailand) หากมีการจัดนํานักทองเที่ยวจีนมาทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลในประเทศไทยไดถึงจํานวนที่
วางไว เพื่อจะไดเก็บรวบรวมเปนฐานขอมูลที่ชัดเจน เชน ขนาดของกลุมนักทองเที่ยว รูปแบบ
โปรแกรม ช่ือและที่อยูของผูมีอํานาจในการตัดสินใจ เปนตน  รวมทั้งการใชเปนฐานในการสง
ขอมูลทองเที่ยวใหมๆ และสื่อในการเผยแพรในอนาคตไดถูกตอง เพื่อเปนการติดตามและสราง
ความภักดีของบริษัท Corporate ในการทําโปรแกรมพิเศษตางๆ ใหบริษัทฯ เฉพาะกลุมตอไป 

 
ตารางที่ 6.8 ผูรับผิดชอบหลักและผูสนับสนุนมาตรการตามนโยบายที่ 7 

 
6.3 ขอเสนอแนะในการวิจัยคร้ังตอไป 
   6.3.1 การวิจัยคร้ังนี้ทําใหเกิดความเขาใจสถานการณการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลจาก
ประเทศจีนสูประเทศไทยชัดเจนขึ้น ในการวิจัยคร้ังตอไปหากตลาดเปาหมายยังคงอยูที่ประเทศจีน
ควรจะมีการวิจัยธุรกิจการประชุมสัมมนาและงานแสดงสินคาจากประเทศจีนสูประเทศไทย 
เนื่องจากมีความเกี่ยวเนื่องแตมีลักษณะเฉพาะตัวที่แตกตางจากการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลก็จะทํา
ใหภาพรวมของธุรกิจ MICE มีความสมบูรณครบถวน 
 6.3.2  การจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลจากประเทศอื่นที่เปนตลาดกลุม Strategic Market 
ของประเทศไทยดวยกัน  เชน  ประเทศอินเดีย  หรือ ญ่ีปุน  ก็เปนเรื่องที่นาจะทําการศึกษา              
เพื่อเปรียบเทียบ หรือจากประเทศกลุม  New Market เชน ประเทศรัสเซีย ตะวันออกกลาง เพื่อหา
แนวทางสงเสริมการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลจากประเทศเหลานี้ตอไป 
 
 

มาตรการ ผูรับผดิชอบหลัก ผูสนับสนุน 
การจัดทําสถิตินักทองเที่ยว MICE กองตรวจคน 

เขาเมือง 
สสปน., ททท. 

การจัดทํารายชื่อบริษัท Corporate company  
ที่นํานักทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลเขามา 
ในประเทศไทย 

สสปน. ททท. 
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ภาคผนวก ก  
China’s Tourism Development: Analysis and Forecast (2004-2006) 

By Professor Zhang (2006) 
 

Problems of Chinese Market to Thailand 
 
During the 20th century (in the 90s), Thailand, right after Hong Kong and Macao, had been the 
third most popular destination for Chinese outbound tourists. However, along with the rapid 
development of Chinese outbound market, the number of Chinese outbound tourists to Thailand is 
unfortunately not in proportion to the percentage of Chinese tourists in the overall number of Thai 
inbound tourists. The fact has shown that in recent several years, the growing was even negative 
(Please see the graphs below).  
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Towards the end of October 2005, 108 countries and areas in total have signed ADS with China. 
76 countries and areas have officially started organizing group tours for the Chinese inbound and 
outbound markets. The adjacent countries to China, such as Vietnam, Japan, Indonesia, Singapore, 
Korea, Burma, etc., have been promoting tourism products in a big way to the Chinese market as 
well. Besides, so called “Liberty Tour” to Hong Kong and Macao has also been attracting a lot of 
tourists from the main land. Therefore, Thailand is facing with more and more fierce competition 
from the mentioned countries and areas previously. 
 
Problems existing in the market of Chinese outbound tourists to Thailand 
 
In the recent years, we can see that the number of tourists visiting Thailand is growing very slowly; 
whereas, the complaints towards the overall service in Thailand are increasing.  Please see below 
the table of complaint survey conducted during the period of 2003~2004. 
 

Reason of 
Complaint 

2003 2004 Reason of 
Complaint 

2003 2004 

Decrease service 
items without 
prior notification 

3 6 Others 4 11 

Decrease level of 

service standard 
2 2 Total 13 21 

Irresponsible tour 

guides 
3 -- 

Delay or changing 

itinerary 
1 2 

Percentage of 

complaint in the 

overall outbound 

tourism 

62% 69% 

 
We can see from all these complaints that Thailand indeed has many existing problems in 
receiving inbound tourists from China. Among which, the most serious problems are zero/minus 
group package fees. 
 
Other problems that come along with the operation of zero/minus group package fees are as 
follows: 
 
1. Semi-compulsory spending at one’s own expenses. 

 
Chinese tourists are not well informed in advanced of the other expenses they need to pay for 
at different tourist sites in Thailand. When the tourists arrive at the sites, the local tour 
operators or tour guides will try everything to persuade or even force the tourists to pay for 
the expenses so that the tour operators or the tour guides can make money from what has been 
paid by the tourists.  In many cases, if the tourists refuse to pay, then either they will be 
‘dumped’ or being treated badly. 
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Usually some tourists can pay up to 2,000~3,000 RMB per person.  
 
As a matter of fact, when Thailand introduced the concept of “Service items at one’s own 
expenses”, it was to satisfy different customers’ needs and wants. However, since the market 
competition has become so fierce, the good intention before is now the major money-making 
means for the Thai local tour operators. 
 

2. Deceptive shopping. 
 

Chinese tourists are usually led by the tour guides to buy snake medicine, leather, jewelry, etc. 
at different shops amazingly frequent in one trip. It is said that the shops usually make more 
than 50% of profit margin.  
 
Another unique situation in Thailand is that the transportation for the Chinese tourists is often 
provided by the jewelry shops or other shopping malls. Therefore, the Thai tour guides 
usually collude with the shops. As soon as the Chinese tourists arrive at the shop, the door of 
the shop will be closed, and then the van will be driven away, so the tourists are stuck at the 
shop. It is like threatening the tourists that they can only leave the shop if they ‘buy’. 
 

3. Low service quality. 
 

Low service quality results from the operation of zero/minus group package fees. In order to 
save cost, a lot of Thai local tour operators arrange Chinese tourists to stay at the remote 
hotels with inferior amenities. Besides, in terms of food and beverage, Chinese tourists are 
often provided with package meals with little meat but plenty of vegetables. And as such 
Chinese tourists usually complain for not having enough food. 
 
On top of that, many Thai tour guides are not professional enough. Some don’t have work 
ethics, and some don’t even have tour guide licenses.  
 
To the Chinese tourists, the trip to Thailand has become a nightmare. It’s not “The Trip of 
Joyful Experience” anymore, but “The Trip of Anger” and “The Trip of Deception”. 
 

4. Subcontracting. 
 

In order to reduce cost and gain marginal profits, a lot of Thai local tour operators subcontract 
their groups to other travel agencies. Therefore, any disputes happen during the trip will not 
directly affect the original tour operators, who sign the contracts with the Chinese tour 
operators. And if the Chinese tourists want to complain, they have nowhere to go since they 
don’t sign the contracts with the subcontracted agencies. Therefore, it is very difficult to 
protect the tourists’ due rights. 
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5. False publicity. 
 

This issue has become one of the most serious problems in Thai tourism market. Many local 
tour operators advertise falsely, providing deceitful information to attract tourists to come. 
And in most cases, what has been advertised publicly does not match with the reality. 
 

6. Other problems. 
 

Apart from the above problems, illegal pornographic activities organization sometimes 
happens. 
 
At the beginning when tour to Thailand was organized, Thai travel agencies set up their own 
offices in Beijing and started organizing Chinese citizens to tour Thailand by the name of 
business trip, investigation trip, visiting relatives, etc. After some time, the Chinese who are 
familiar with the business slowly broke away from the offices set up in Beijing, and began 
their own tour businesses by using the name of other Chinese travel agencies. 
 
A lot of these tour businesses are not legal since there has been a certain degree of gangdom 
involvement. This so called ‘gangdom’ is not restricted or controlled by relevant regulations, 
and hence, it can do whatever it wants to destroy the order of tourism market. 
 
Many Chinese tourists have been introduced to visit pricy pornographic places, which led to 
the rooted image of Thailand being a sexual paradise for men. This negative image has not 
only hindered Thai tourism being opened to the Chinese family market and business market, 
but also harmed the international image of Thailand. 

 
 
Rudiments of Existing Problems: 
 
As it is mentioned earlier, the biggest problem for Chinese tourists visiting Thailand mainly lies in 
the charge of zero/minus group package fees.  This rudimental problem can be analyzed from the 
aspects of supply, demand, between supply and demand respectively. 
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“Supply” in the previous page means tourism relevant companies and departments in both China 
and Thailand, but here it mainly refers to Thailand. 
 
1) Thai Tourism development in phase. 
 

Thailand has been adopting low price strategy when developing its Asian market, from 
Japanese, Taiwanese, Hong Kong markets till now the Chinese mainland market.  It is 
undeniable that every country will experience a stage like this when developing a new market 
at the beginning. 
 
However, since Chinese tourists are becoming more and more mature and worldly, they are 
beginning to refuse to accept low price strategy. Therefore, Thailand, in fact, is gradually 
stepping out of the preliminary stage of the price war in the Chinese market. 
 

2) Singular product type. 
 

From the aspect of destination supply, the tourism products Thailand has been offering to the 
Chinese market are very singular and uncreative. For example, sightseeing among which is 
the most common product. Chinese tourists so far have been sent to visit Bangkok, Pattaya 
and Phuket only. 
 
Generally speaking, no matter the group is organized by the Chinese travel agencies or Thai 
local tour operators, the service and product design are no longer original. Hence, the 
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problem here is serious ‘homogeneity’. That’s why Thailand has not really gained its 
competitive edge, and consequently can only rely on low price strategy. 
 

3) Fierce competition. 
 

Up to present, there are 627 travel agencies in the business of outbound tourism in China, 
which results in unavoidable price war involvement.  
 
In the past in Thailand, there were only 8 travel agencies in the business of receiving tourists 
from mainland China. But now there are about 150 travel agencies trying to share the same 
cake. The local tour operators in Thailand are utilizing the same strategy they have used 
towards Taiwanese market before, which is to pay to the Chinese travel agencies based on per 
person/head being sent by the name of commission, promotional fee, etc. 
 

4) Complex and reversed paying system. 
 

The rudimental reason for zero/minus group package fees to exist is the complex and 
reversed paying system inside of the industry itself. (Please see the graph below.) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
There are three main areas within this complex & reversed paying system: 
 
1. payment (based on how many people being sent) given to Chinese travel agency by Thai 

local tour operator; 
2. payment (based on how many people being sent) given to Thai local travel agency by Thai 

tour guide; 
3. kickback paid to Thai tour guide (or at the same time to local tour operator) by the 
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In the 1st area, a Chinese travel agency needed to pay Thai local tour operator 
US$45/person/day. The fee per person per day till the year 1995, 1996 can still maintained at 
the level of US$16~18. Starting from the year 1999, Chinese travel agencies do not have to 
pay Thai local tour operators any fees, which have become what is known today the “zero 
package group fee”. Soon after this, not only do Chinese travel agencies do not have to pay 
Thai local tour operators any fees, but also being paid by Thai local tour operators based on 
the number of people being sent. This is what we know “minus package group fee”, or “KB”. 
 
Take Beijing as an example, a table of changing group package fee and profit margin is 
demonstrated as follows: 
 

Stage Group Package 
Fee 

(per person) 

Group Package Fee 
Components 

(per person/per day) 

Profit Margin 
(Chinese T/A) 

Profit Margin 
(Thai T/A) 

1990~1995 6,000RMB US$45 to Thai T/A  
covering daily expenses, 
airfare, visa with profit 
3,000RMB/person to Chinese 
T/A 

gained from the 
group package fee 

gained from the 
payment made by 
Chinese T/A 

1996~1997 4,000~5,000RMB US$3~18 to Thai T/A  
covering daily expenses, 
airfare, visa with profit 
1,000~2,000RMB/person to 
Chinese T/A 

Partly gained from 
the group package 
fee, and partly from 
the kickback of 
customers’ shopping 

kickback of 

customers’ shopping 

1998~2001 3,700RMB 0 fee to Thai T/A  covering 
daily expenses, airfare, visa 
with profit 600RMB/person 
to Chinese T/A 

gained from the 
group package fee 

charged tour guide 
based on how many 
people being sent 

2002~2004 800~3,000RMB cover partially or very little 
of airfare and visa 

gained mainly from 
the number of people 
being sent 

charged tour guide 
based on how many 
people being sent 

 
 
 
In the 2nd area, Chinese tourists have begun shopping less. Thus, Thai local tour operators 
could not get enough kickback from the shopping points. From the year 1999, Thai local tour 
operators began charging Thai tour guide based on the number of people In earlier stage, the 
fee charged to Thai tour guide was 40~50RMB/person. But later the fee has become 
800RMB/person (tourists from Guangdong Province), 800~1,000RMB/person (tourists from 
Beijing), 1,200~1,500RMB/person (tourists from northeaster part of China) based on 
different regions. 
 

5) Industry management mechanism. 
 

In Thailand, the examination and approval of establishing a travel agency are done by 
Ministry of Commerce and Ministry of Tourism. Due to the low bank deposit requirement of 
only 100,000 Baht, the quality of a Thai travel agency is nowhere to be guaranteed.  
 

Table of changing group package fee 
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Meanwhile, even though Thailand has possessed a perfect tour guide management system, 
the relevant supervision body is not doing its best to enforce the punishment of revoking a 
tour guide’s license once any illegal behaviors or activities are discovered. Besides, since tour 
guide training and examination conduct are organized by Thai local universities, and with the 
number of Thai universities increasing, the training quality is however lower than before. 
 
In China, the general problem of Chinese travel agencies is “Not big, neither small”, which 
means that the scale of Chinese travel agencies are at large small (even the scale of CITS, 
CYTS, CTS is not as big as what the public thinks). Therefore, the limited ability of 
controlling the kind of customers and the weak strength of the company itself result in 
incapability to stabilize the market. 
 
Concerning Chinese tour guides, it is known that they are paid with very basic monthly salary 
and little bonus. The only way Chinese tour guides can make money is via ‘kickback’. On 
top of that, the current management mechanism of a travel agency in China does not provide 
any incentives to its tour guides—not only does it pay little to its tour guides, but also 
requires tour guides to pay thousands of deposit and management fee back to the travel 
agency. 

 
 
6) Monopolization of industrial chain. 
 

The reason why Thai government has not been able to effectively eliminate the situation of 
zero/minus group package fees operation is because there is a giant special interest group 
behind the whole scene. At present, there is a corporate group managing its enormous jewelry 
and jade business in Thailand. This very corporate group has its own travel agencies, tourist 
shops and hotels, which has completely monopolized the whole industrial chain. Not only 
does it manipulate the basic operational model of the local tourism market, but also creates a 
monstrous development of the entire industry. 
 

7) Default of law and supervision. 
 

Rather than using laws, Chinese and Thai governments are using administrative management 
to attack the existing price war in the tourism market. Due to the incomplete laws and 
regulations, it is very difficult for the tourism relevant bureaus to implement laws when 
dealing with complaints. 

 
“Demand” 
 
1) Market growing stage. 
 

The development of Chinese outbound tourism is no more than 10 years of history, hence, the whole 
market is still at the stage of preliminary development. The majority of Chinese outbound tourists 
tend to choose a destination blindly because they are lack of international traveling experiences. 
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It is true that along with the continuous growing of Chinese outbound tourism market, more 
and more mature consumers will slowly become the main stream of its kind. And tourism 
product providers will have to adjust or change based on the needs and wants. Nevertheless, 
China is a very unique country with vast land and tremendous population which leads to a 
slow transformation, that is to say from immature consumers to mature consumers. 
 
Thus, it is wise to be aware that to a certain extent, one can not expect China to go through 
this transformation stage over night. 
 

2) Purchasing power and psychology. 
 

Right now most Chinese tourists are still very sensitive about the overall price when choosing 
a destination, especially those with little traveling experiences and relatively low economic 
power. Some tourists are even aware of the cost they will have to pay if they go for the low 
price package tour. And even under this awareness, they are still willing to ‘sacrifice’ just 
because it is cheap.  Therefore, the existing price war in China simply mirrors the 
purchasing psychology of Chinese tourists.  

 
Supply and Demand: Unmatched information 
 
The unmatched information here means that between two business exchange partners, one has 
more information than the other one. 
Since customers in tourism industry have relatively few channels to obtain information, there is a 
lot of uncertainty; hence, tour operators can grab this opportunity to provide customers incomplete 
information, which is beneficial and profitable to them. 
 
The result created by unmatched information provision is that good products and inferior ones are 
treated at the same level by the customers since the customers have no way to compare the 
authenticity of the information provided by the tour operators. Inferior products are inferior 
because the cost put into it is low; therefore, they have more competitive edge than good products 
over sales volume. Further, when customers realize that the products they purchase are not as good 
as what they think, then the customers will lower their expectation and are more willing to pay for 
low-price products. Once a vicious circle like this appears, then it is highly possible that good 
products will be nowhere to be found, but inferior ones. 
 
The countermeasures and strategies to problem solving 
 
Countermeasures to repel zero/minus group package fees operation. 
 
1) Joint strategies applied by both governments. 
 

Chinese national Tourism Bureau and Thai national Authority of Tourism have signed several 
agreements on reinforcing the supervision over tourism market in the year 2000, 2003 and 
2004 respectively.  
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In 2000, the agreement on reinforcing tourism market supervision was signed; in 2003, 
MOU on tourism co-operation was signed; in 2004, Thai national Authority of Tourism came 
out with the regulations on quality guarantee and supervision on traveling to Thailand, which 
has become “the symbol of quality assurance from Thai National Authority of Tourism”. 

 
2) Major strategies applied by Thai government. 
 

In order to solve the problem of zero/minus group package fees operation, Thai government 
applied a series of countermeasures, including setting up TAT Office in Beijing, Thai tourism 
elite group, free Chinese complaint phone calls, introducing new tourism products, etc. 
 
In 2002, TAT Office in Beijing has consecutively signed agreements with more than 40 
Chinese travel agencies in Beijing, Shenzhen and so forth in order to successfully overlook 
the quality and destroy the operation of zero/minus group package fees. Meanwhile, TAT 
Office in Beijing has been actively providing necessary supports to the Chinese travel 
agencies that have signed agreements with it. 
Thai Tourism Elite Group was established in 2001, it is composed by Bangkok tourism 
organizations, tour guide license registry office, tourism police and the staff from 
professional tour guide associations. Its mission is to attack the illegal behaviors of Chinese 
tourists. 
Currently Thailand is vigorously promoting exhibition tourism, golf tourism, adventure 
tourism, family healthcare tourism, virgin forests adventure tourism, theme tourism and 
rafting/cruise tourism to upgrade the image of Thailand. Besides, TAT has also promoted 
refined tourism product to cities like Shenzhen, which includes SPA healthcare, golf, 
shopping, hotel/resort, scuba diving, cultural heritage and wedding, etc.) 
 
It is the hope of Thai government that with the introduction of a new series of “Thailand 
Tourism New Image” activities, Chinese tourists will be able to understand another higher 
level and more dimensional tourism products Thailand can offer. 
 

3) Major strategies applied by Chinese government. 
 

Since the year 2000, Chinese national tourism bureau has been trying to administer outbound 
tourism market, to which Thailand has always been its key attention. The punishment here is 
that once any illegal activities organized by a Chinese tour operator are found, it is not 
allowed to enter outbound tourism market for five years. 
 
In August 2000, 65 authorized travel agencies signed a liability agreement with the Chinese 
government to assure the quality of outbound tourism. In that agreement, Chinese travel 
agencies have agreed to observe the following seven “Not allowed”. 
 

 Not allowed to run the tourism business that is not in its legal range, and not allowed to  
organized Chinese citizens traveling to unapproved destinations or counties. 
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 Not allowed to make, publicize any false tourism advertisements or the advertisements  

that are not examined and approved by tourism administered bodies. 
 Not allowed to develop outbound tourism business with the travel agencies that are not  

authorized by the local government at the destination countries. 
 Not allowed to add on or decrease the tourism items of a trip. 
 Not allowed to force or induce tourists to buy, participate in spending at one’s own  

expense activities and over shopping. 
 Not allowed to conduct zero/minus package group fee operation or sell the traveling  

itinerary lower than its cost, and not allowed to harm tourists’ benefits through deceitful  
behaviors. 

 Not allowed to organize or induce tourists to visit pornographic areas. 
 

In addition to what is mentioned above, the Chinese Tourism Bureaus at both national and 
provincial level have been sufficiently using different media to educate Chinese citizens 
about traveling in Thailand. For example, in the year 2000, various Chinese media had 
revealed the truth of low-price trap traveling to Thailand.  

 
 
Look Ahead: Resolution, Direction and Countermeasures 
 
1) Resolution and direction 
 

Zero/minus group package fees operation is like a chronic disease to both the Chinese and 
Thai governments. If this disease is to be cured completely, the following reality needs to be 
born in mind. 
 
First of all, the resolutions to this very existing problem in terms of Chinese citizens traveling 
to Thailand will need to go through a transitional process, and it will take time. It is known to 
the world that China has a huge population, besides the purchasing power of its citizens is 
still very limited. As a result of that, many of the Chinese tourists are very sensitive about 
prices instead of tourism quality or service quality, which in turn provides a perfect breeding 
ground for the operation of zero/minus package group fees. 
 
Furthermore, this very existing problem is integrative, which involves the industrial 
structures, administration mechanisms, economical development environment, consuming 
traditions, etc in both China and Thailand. 
 
Secondly, over-competition is the root of this very existing problem. Therefore, a change in 
the system is necessary. Without doing so, no matter how many policies are made to 
counteract will only stay at a very superficial level, and the problem can never be resolved. 
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2) Urgent issues 
 

There are a lot of problems existing in Chinese and Thai tourism markets, and they are 
beyond the control of the companies, enterprises and tourists. Thus, it is the responsibility of 
two governments to change this chaotic situation. 
 
In order to achieve the goal: 
 
(1.) Both Chinese and Thai tourism authorities should have a joint establishment of one 

standing body, for example like China and Thailand tourism market regulation office. 
The staff and budget will be provided by two country’s national tourism bureaus. This 
standing body will be responsible for coordinating relevant departments, examining and 
punishing relevant companies and people, dealing with complaints, promoting tourism 
products, etc. together with the offices set up by Chinese National Tourism Bureau and 
Thai Authority of Tourism in China and Thailand. 

 
(2.) Thai government should… 

 
 Set up a multi-industrial administration organization, which goes beyond the 

narrow meaning of tourism category, to further coordinate travel agencies, hotels, 
resorts, retailing industry and the ministries of commerce, taxation, police, 
transportation, information, etc.  For example, Thai government can set up a 
“Tourism Unit”, which reports directly to the prime minister. This unit will lead 
other organizations, such as “Tourism Promoting Association”, at provincial and 
municipal levels to accommodate and facilitate the relevant industries in different 
areas. 

 Consolidate the functions of tourism associations. Provide appropriate budget to 
assure their operation. 

 Consummate the law on protecting consumers’ rights, particularly in the area of 
selling precious stones and jewelry to foreign tourists. 

 Start a system of authorizing particular tourist’s shops or qualification approval 
procedures. Every year the relevant departments, like ministries of tourism, 
commerce, taxation, etc. will be required to examine and check all the shops 
annually. By doing so, those nonstandard, ill-reputable shops can be successively 
driven out of the market. 

 Establish an authenticating organization to reinforce the level and quality of 
jewelry and leather. All the tourists’ shops are obliged to attach corresponding 
quality and level proof when products are purchased. 

 Put forward a correlative incentive policy to encourage companies to diversify and 
upgrade overall service level in time. Companies can introduce new products, such 
as vacation, relaxation, meeting, sports, adventures, etc., to attract Chinese tourists 
at different levels. 

 Fully utilize various kinds of media to present Chinese consumers a brand new 
colorful and truthful destination image of Thailand. 
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(3.) Chinese government should… 

 
 Improve and consummate current tourism administration regulations, travel 

agencies administration clauses and tour guide management terms; meanwhile, 
define clearly the regulations towards items of spending at one’s own expenses. 

 Launch the regulated contract with detailed routes, level of hotels/resorts, entrance 
fees, names of shops, etc. Besides, the regulated contract should be listed with what 
items that customers need to pay by themselves and their prices clearly. By doing 
so, customers can get referential information before making a decision. 

 Tourism bureaus should work together with media to educate the customers a new 
concept of rational tourism consumption via different ways. When educating the 
customers, information like the content of traveling contract, qualification of travel 
agencies, traveling expenses, how to complain, etc. needs to be provided so that 
customers can have higher awareness of protecting one’s own rights. 

 Chinese National Tourism Bureau and the tourism departments at major cities 
should actively contact TAT Office in Beijing, so that joint efforts can be made to 
establish the government authority and further expand the market influence of 
traveling in Thailand at east. 

 Mobilize relevant industries and associations to accelerate promoting the concept 
of traveling in Thailand at east. 

 Enhance the promotion on the concept of traveling in Thailand at east through 
news media, internet, etc. 

 
(4.) Industries and associations should… 

 
Both China and Thailand need to strengthen the influence of industries and associations 
regarding to standardize the market. Most important of all is to build up an authoritative, 
scientific, transparent, open and shared tourism information platform to have 
maximizing change of the situation of unmatched information in the tourism market. 



 135

ภาคผนวก ข 
The Provisional Implementation Measures of Tourism Administrative 

Permission from the National Tourism Bureau, P.R. China 
 
 
1. General Principles 

 
1.1 In order to regulate the demeanor of tourism administrative permission, to 

protect the legal rights of the citizens, juridical people and other organizations; 
as well as to ensure the National Tourism Bureau to effectively implement the 
administrative management, the following measures are formulated based on 
<The Administrative Permission Law of People’s Republic of China> and the 
other relevant laws and administrative regulations. 

1.2 Tourism administrative permission means that after a thorough legal 
examination, the National Tourism Bureau permits the applicants to practice 
specific activities. These applicants are the citizens, juridical people and other 
organizations (will be referred as the applicants in the following clauses). 

1.3 The implementation of tourism administrative permission should observe the 
regulations of <The Administrative Permission Law>, the other relevant laws 
and the measures written as follows. 

1.4 The measures here apply to the enactment, management, implementation, 
supervision and examination of tourism administrative permission. 
 
The examination of personnel, finance, foreign affairs, etc. the National 
Tourism Bureau conducts to other organizations or the business units directly 
belong to it do not apply to the measures here. 
 

1.5 When implementing tourism administrative permission, it should be 
conducted according to the legal rights, legal purview, conditions and systems 
and procedures, as well as the principles of conforming to openness, 
impartiality, equity, convenience to the citizens, high efficacy, supervision and 
examination. 

 
Any unpublished regulations should not be the gist of the implementation of 
administrative permission. 

 
1.6 When implementing tourism administrative permission, any malfeasant 

requirements/requests should not be attached to the legal measures written 
here. 

1.7 Any tourism administrative rules, other documents and documents from 
internal institutions are not allowed to enact administrative permission. 
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Tourism administrative rules are allowed to formulate actual operational 
conditions within the regulated range of enacted implementation of 
administrative permission measures; but they are not allowed to augment 
administrative permission or any other conditions that violate the 
administrative permission measures. 

 
1.8 Due to the need of managing administration, when the National Tourism 

Bureau considers it necessary to implement administrative permission to the 
relevant issues, but there is no legal gist, administrative regulations or the 
decisions made by the State Council to follow, then the National Tourism 
Bureau should put forward a proposal to the State Council. The drafted 
administrative permission clauses should comply with the relevant rules of 
<Administrative Permission Law>. 

 
2. Implementation of Administrative Permission 
 

2.1 Implementation institutes of administrative permission 
 
   2.1.1 Within the legal purview, the National Tourism Bureau uniformly 

implements the administrative permission.  
 
         The internal institutes of the National Tourism Bureau and its 

appointed bodies are not allowed to implement administrative 
permission under their own names. 

 
         The National Tourism Bureau will entrust the tourism administrative 

management departments in the provinces, autonomous regions, 
direct-controlled municipalities or other administrative organizations to 
implement administrative permission. The National Tourism Bureau 
will bear all the legal responsibilities of its own entrustment. The 
entrusted tourism administrative management departments in the 
provinces, autonomous regions, direct-controlled municipalities or 
other administrative organizations are forbidden to transfer this 
entrustment. 

 
   2.1.2  The directors are responsible for the actual operations of tourism 

administrative permission. Any applications will be examined uniformly by 
the directors. These directors are to formulate a document stating clearly as 
to who is actually in charge of which area of administrative permission. 

 
The directors in different regions should coordinate and correlate with 
each other to process the applications of administrative permission; 
and at the same time, to supervise and urge the relevant party to 
process the applications within the time frame. 
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      2.1.3 The functions of the entrusted departments/organizations: 
           2.1.3.1 Accept and examine the applications for administrative  

permission, and submit the decision to the National Tourism  
Bureau. 

           2.1.3.2 Organize hearing sessions for administrative permission. 
           2.1.3.3 Deliver the decisions for administrative permission. 
           2.1.3.4 To publicize the information and statistics relevant to  

administrative permission process. 
           2.1.3.5 Provide the service to the public for reading the files of  

administrative permission work. 
           2.1.3.6 Provide consultation service to administrative permission work. 
           2.1.3.7 Supervise and examine the activities after the applicants are  

given the administration permission. 
 
           The relevant departments/organizations should actively cooperate when  

the above functions are implemented by the departments/organizations  
entrusted by the National Tourism Bureau. 

 
   2.2 Application and acceptance 
 
      2.2.1 The departments/organizations entrusted by the National Tourism Bureau  

should publicize online and on the office bulletin boards the relevant  
proceedings, gist, conditions, quantities, procedures, deadlines, the  
necessary application materials and sample applications of  
administrative permission. 
 
The departments/organizations in charge are to explain, illustrate and  
provide precise and reliable information when applicants request for 
explanations and illustrations of the publicized content materials. 

 
      2.2.2 Since application form has a fixed format to follow, when applicants  

lawfully submit administrative permission applications to the National  
Tourism Bureau, this form should be provided for free. Anything that is  
not related to administrative permission should not be included in the  
application form. 

 
           The departments/organizations entrusted by the National Tourism  

Bureau are forbidden to ask applicants to submit materials irrelevant to  
administrative admission. 

 
           Applicants who entrust another party to submit the applications for  

administrative permission should present a letter of authorization. The  
authorized proceedings and scope should be written clearly in the letter 
of authorization. 
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The departments/organizations entrusted by the National Tourism  
Bureau are to provide services convenient to those applicants who apply  
for administrative permission through letter, telegram, teletype, online  
data exchange and email. 

 
      2.2.3 For those applications of administrative permission that should first go  

through provincial tourism administrative management departments and  
then to the National Tourism Bureau, the provincial tourism  
administrative management department should lawfully accept the  
applications from the prospective applicants and carry through the  
preliminary examination. If the application materials are complete, and  
all the proceedings comply with the law, the preliminary examination  
should be finished within the legal time frame. All the applications  
materials will then be directly submitted to the National Tourism  
Bureau. Applicants cannot be required to produce duplicate application  
materials for tourism administrative permission. 
 
Any applicants who do not follow the procedures and apply directly to  
the National Tourism Bureau will be rejected. Applicants will then be  
informed to go through provincial tourism administrative management 
departments first. 

 
      2.2.4 When accepting applications, the following items should be examined: 
 
           2.2.4.1 Whether or not the application belongs to the range of  

administrative permission regulated by the measures written  
here. 

           2.2.4.2 Whether or not the identification cards and letters of  
authorization submitted by the applicants or entrusted parties are  
legitimate and in effect. 

           2.2.4.3 Whether or not the application materials possess the signatures  
or stamps of the applicants. 

           2.2.4.4 Whether or not the materials submitted by the applicants comply  
with the requirements. 

 
      2.2.5 The National Tourism Bureau should manage differently according to the  

following different situations when dealing with the applications of  
administrative permission. 
 
2.2.5.1 When the application legally does not need to acquire  

administrative permission, applicants should be notified in time.  
A decision letter of not accepting the application of  
administrative permission is to be issued in the meantime. 
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2.2.5.2 When the application legally is not in the authorized range of the  

National Tourism Bureau, a decision of not accepting the  
application should be made in time. A decision letter of not  
accepting the application of administrative permission is to be  
issued in the meantime. 

           2.2.5.3 Applicants are allowed to correct any mistakes in the application  
materials that can be done right away, like wordings or  
calculations. Applicants should sign at the corrected parts for  
confirmation. 

           2.2.5.4 When the application materials are not complete or do not  
comply with the legally regulated format, applicants should be  
notified to submit the missing content either right away or within 
5 days upon material receival. Failure in notifying applicants in  
time will be considered as accepting applications upon receival. 

2.2.5.5 When the applying proceedings are within the responsibilities  
of the National Tourism Bureau, application materials are  
complete and conform to the legal format or applicants follow  
the requirements of the National Tourism Bureau to submit the  
corrected materials, the administrative permission application  
will automatically be accepted. A decision letter of accepting  
the application of administrative permission is to be issued to 
the applicants. 

 
           The National Tourism Bureau is to stamp officially on the above written  

warrants and should put the issuing dates on those warrants. 
 
       2.2.6 Any administrative permission applications and warrants issued to deal  

with different situations should be kept in file intact for future  
reference. 

 
2.3 Examination and decision making 
 
  2.3.1 Applicants are to be responsible for the authenticity of the submitted  

materials. In general, the National Tourism Bureau will only examine  
the submitted written materials. 
 
If the actual content of the materials need to be verified according to the  
law, then the National Tourism Bureau should appoint at least two  
officials to do the verification and put things down in writing at the  
scene of inspection and interrogation. 
 
When putting things down in writing at the scene of inspection, the time, 
venue, participants and content should be recorded factually and signed 
by the inspectors. 
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When interrogating the relevant parties is needed during the inspection, 
inspectors should present their identification cards. After the 
interrogation, everything that is put down in writing should be verified 
and signed/stamped by the parties interrogated.  

 
      2.3.2 When implementing tourism administrative permission, the statement  

and defense from the citizens, juridical people and other organizations 
should be heard. When examining the administrative permission, any  
discover of another direct big beneficiary being made, that beneficiary 
should be notified before the decision is made. At this stage, the  
applicant and beneficiary have the right to state their positions and  
defend for themselves. Officials in charge of processing the  
administrative permission should write down the applicant and  
beneficiary’s oral statement and self-defense. Later, the facts and  
reasons provided by the applicant and beneficiary should be verified. If  
the facts and reasons are correct, then they will be accepted. 

 
      2.3.3 After the examination is finished, and when the application materials are  

complete and conform to the legal format, the National Tourism Bureau  
is to issue an administrative permission decision in writing if it can be  
made at the scene. If it cannot be made at the scene, then the  
administrative permission decision should be made according to the  
systems and procedures within a limited legal time frame. 

 
      2.3.4 If what the applicants apply is standard and in line with the legal  

conditions, the National Tourism Bureau is to issue a decision in writing  
to grant the administrative permission. On the contrary, if what the 
applicants apply is not standard and not in line with the legal conditions,  
the National Tourism Bureau is to issue a decision in writing not granting  
the administrative permission. 

 
          The National Tourism Bureau is to provide explanations and reasons as to  

not granting administrative permission, and at the same time, inform the  
applicant of his/her right to request second examination or administrative  
lawsuit. 

 
          The dates and time of the written form of administrative permission  

decision should be stated clearly, and have the stamp of the National  
Tourism Bureau. 
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      2.3.5 After the National Tourism Bureau grants the administrative permission,  

it should, according to the law, issue administrative permission licenses.  
The licenses with the stamp of the National Tourism Bureau given to the  
applicants are: 
 
2.3.5.1 Permission permit, license or other certifications. 
2.3.5.2 Qualification certificate or other eligibility certificates. 
2.3.5.3 Approval documents or other testifying documents. 
2.3.5.4 Other lawful and regulated administrative permission  

documents. 
 
      2.3.6 Administrative permission certificates should, in general, include names 

  of the certificates, names of the issuing organizations, names of the  
permission holders, administrative permission proceedings, numbers of  
the certificates, dates of issuing, dates of expiry, etc. 
 

      2.3.7 Once the administrative permission decision is made, it is legally  
effective. Only through legal procedures can the efficacy of the  
administrative permission be altered. 
 
If the laws, regulations or rules that the administrative permission  
follows is modified or abolished, or the objective situations that the  
administrative permission bases on have a dramatic change, the National 
Tourism Bureau is allowed to change or abolish the existing effective  
administrative permissions for the sake of public benefits. Any financial 
loss caused the citizens, juridical people and other organizations by this  
change or abolishment shall be compensated according to the law. 

 
      2.3.8 If the applicants intentionally hide the relevant facts or provide false  

materials when applying for administrative permission, the National 
 Tourism Bureau is to not only reject the application or not grant  
administrative permission, but also issue a warning. Administrative  
permission is directly related to the public safety, people’s health, life, 
possessions and security. Any applicants who deliberately hide the  
relevant facts or provide false materials are forbidden to apply for 
administrative permission within a year. 

 
      2.3.9 The National Tourism Bureau should publicize through media the name  

list of those who are granted administrative permission and the public 
is entitled to consult that name list. 
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2.4 Hearing 
 
   2.4.1 Any aspects of hearing that are within what has been regulated by the 

laws, regulations or rules; or the aspects are considered necessary for  
hearing by the National Tourism Bureau, or the aspects are directly 
involved with public benefits, then the National Tourism Bureau is to  
announce hearing proclamations in the area of what has been involved  
with administrative permission, and hold the hearing in that area.  
Hearing proclamations should include clear hearing proceedings, time,  
venue, requirements to the participants, the time and procedures of  
application submission. 

 
       2.4.2 When administrative permission is directly involved the benefits of  

both the applicant and another third party, the National Tourism Bureau 
should issue <Letter of Hearing for Administrative Permission> to  
notify both the applicant and this third party that they have rights to  
apply for hearing sessions. 

 
       2.4.3 Applicants and the involved third parties are to submit hearing written  

materials to the National Tourism Bureau within five days upon the  
receival of <Letter of Hearing for Administrative Permission> if they 
are to require hearing sessions. Any delay or not submitting the  
required materials within the time frame are deemed as abandoning 
their hearing rights. 

 
       2.4.4 The National Tourism Bureau should organize hearing sessions within  

twenty days upon the receival of the written materials applying for  
hearing sessions submitted by the applicants or the involved third 
parties. Seven days before the hearing sessions take place, a  
<Notification Letter of Admission Permission Hearing> is to be sent to 
the applicants or the involved third parties notifying them of the  
proceedings, time and venue. 

 
       2.4.5 The hearing comperes are to be chosen and appointed by the National  

Tourism Bureau from the other civil servants outside of the officials 
who deal with the very administrative permission proceedings. 

 
       2.4.6 The officials who censor and examine administrative permission should  

submit all the materials, such as proofs and reasons, to the hearing  
comperes five days prior the hearing sessions take place. 

 
       2.4.7 Hearing sessions are to strictly observe the following procedures  

openly. 
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2.4.7.1 Hearing comperes are to announce the disciplines to follow at  

the assembly room. 
            2.4.7.2 Check against the names, ages and identities of the hearing  

participants, as well as inform them of their rights and  
obligations. 

            2.4.7.3 Permission examiners bring forward the proofs and reasons of  
permission for examining and censoring opinions. 

            2.4.7.4 Applicants and the involved third parties proceed their defenses  
and interrogations. 

            2.4.7.5 Permission examiners, applicants, and the involved third parties  
carry through the debate over controversial issues. 

            2.4.7.6 Permission examiners, applicants, and the involved third parties  
make their own last statements. 

            2.4.7.7 Hearing comperes announce suspension, postponement or  
conclusion of the hearing session. 

 
       2.4.8 If applicants, the involved third parties, or the entrusted attorneys are  

absent from the hearing without providing justifiable reasons; or any of  
whom abandon their right to defend and interrogate at the hearing, the 
comperes are entitled to announce hearing cancellation or hearing  
termination. 

 
       2.4.9 The staff appointed to record hearing sessions is to put all the activities  

down in writing, and have it signed by the compere and the staff. The 
notes taken during hearing sessions should first be checked and  
confirmed by the participants, and then signed/stamped by the 
participants on the spot. If hearing participants refuse to sign/stamp,  
the compere is to write down the situations clearly and put it together 
with the hearing notes. 

 
       2.4.10 The National Tourism Bureau is to make a decision on administrative  

permission based on the hearing notes. As long as issues, facts or  
proofs submitted by the applicants after hearing sessions are not  
recorded in the hearing notes, they will be ignored by the National  
Tourism Bureau. 

 
       2.4.11 When the hearing should be held according to the law, and is not held,  

based on the request from the involved third parties or based on the  
authority, the administrative permission can be withdrew. Relevant  
parties will be compensated if any damages resulted from this 
withdraw happen to them. When this withdraw is to create serious  
damage to the public benefits, the administrative permission should 
not be withdrew. 
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    2.5 Deadline and deliver 
 
       2.5.1 Apart from the decision made at the scene granting administrative  

permission, the National Tourism Bureau should give permission within 
20 days upon receival of the application of administrative permission. If  
the decision can not be made within 20 days, after getting the approval  
from the director of the National Tourism Bureau, 10 more days can be  
extended. Meanwhile, <Notification Letter of Postponing to Decide on 
Administrative Permission> is to be issued to the applicants, informing  
them of the reasons for the extension. 
 
Other regulations prescribed by the laws or codes should also be  
observed. 

 
       2.5.2 Decisions made by the National Tourism Bureau should according to  

the laws be heard, examined, authenticated and evaluated by the 
experts. The time needed is not calculated within the deadline written  
in these measures here, but this needed time should be notified to the  
applicants in writing. 

 
       2.5.3 After the National Tourism Bureau makes the decision granting  

administrative permission, the administrative permission certificates  
should be delivered to the applicants within 10 days upon the date of  
the decision made. 

 
       2.5.4 When Tourism Administration Management Departments deliver the  

decision letters of administrative permission or other documents of 
administrative permission, the applicants should go to the Offices of  
Tourism Administration Management Departments to pick up those 
letters or documents directly. 
 
When the applicants pick up those letters or documents directly, the  
return receipt of the delivery should be noted with date of receival and 
signature/stamp. 

 
       2.5.5 When the applicants do not directly pick up administrative permission  

decision and other administrative permission documents, the Tourism  
Administrative Management Departments can deliver via: 

 
            2.5.5.1 postal system, the date noted on the return receipt of the post  

office is seen as the date of deliver. 
            2.5.5.2 When the applicants refuse to accept the administrative  

permission document, the applicants should write down the  
reason of refusal and date on the return receipt. And then the  
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very receipt is to be signed/stamped by the applicants, relevant 
organizations or the organizations where the applicants work at  
or other witnesses. If the administrative permission documents  
are left at the external letter receival departments or the  
residence of the applicants, then they are seen being delivered.  
If the applicants refuse to sign/stamp on the return receipt, or  
write down the reason of refusal on the return receipt, the 
documents are seen as being delivered if they are left at the  
residence of the applicants 

            2.5.5.3 When the difficulty for direct delivery exists, the local Tourism  
Administrative Management Departments can be entrusted to 
deliver. 

            2.5.5.4 If the aforementioned delivery methods are not doable, or there  
are too many applicants for the documents to be delivered, then  
a public announcement can be posted on the bulletin board, the  
residential areas of the applicants or on the newspapers. Once  
the public announcement is made, sixty days after which, the  
deliver is automatically seen as being accomplished. 

 
3. Supervision over the admitted applicants  
 

3.1 The National Tourism Bureau should, according to the law, supervise and  
inspect the administrative permission activities practiced by the admitted 
applicants. 

3.2 The National Tourism Bureau should guide the admitted applicants to  
establish a self-inspected system. It needs to make sure that the admitted  
applicants follow their own self-inspected systems; and meanwhile, urge the 
applicants to submit the significant reports on self-inspection to the Tourism  
Administrative Management Department for filing. 

   3.3 Any supervisions and inspections cannot disturb the normal operating  
activities of the admitted applicants. 

3.4 Any situations that fall into what No. 1 of term 69 in Administrative  
Permission Law describes, the National Tourism Bureau has all the right to 
foreclose the permission based on the request of relevant beneficiary parties or  
the authority of the National Tourism Bureau. 

 
       When the administrative permission is obtained via deception,  

bribery or other malfeasances, this permission is to be foreclosed. 
    
          Any potential damages to the public benefits due to the  

foreclosure as regulated, this foreclosure is to be abandoned. 
 
Any damages to the legal rights of the admitted applicants due to  
the foreclosure, Tourism Administrative Management  
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Departments are to compensate accordingly to the law. After the  
permission being foreclosed, any benefits gained by the admitted  
applicants from administrative permission will not be protected. 

 
3.5 The National Tourism Bureau should record the situations of supervision and  

inspection, as well as the results after the issues have been dealt with. The  
record is to be filed after the supervision and inspection officials sign on it.  
The public has the right to read the record of supervision and inspection. 

3.6 Any situations that fall into what term 70 in Administrative Permission Law  
describes, the National Tourism Bureau should, according to the law, process 
the procedures to abolish administrative permission. 

3.7 When the admitted applicants use deception, bribery or other malfeasances to  
obtain administrative permission, the National Tourism Bureau is to, 
according to the law, give administrative punishment. Since administrative  
permission can directly affect public safety, personal health, life, property and 
security, applicants in this case are not allowed to re-apply for administrative  
permission within three years. 

   3.8 When the admitted applicants fall into what terms 80 and 81 in Administrative  
Permission Law describes, the National Tourism Bureau should, according to  
the law, give administrative punishment. If it has become a criminal matter,  
then corresponding responsibilities should be went behind. 

 
4. Responsibility ascription  
 

4.1 The National Tourism Bureau should first assign appropriate posts and their  
corresponding responsibilities before implementing administrative permission. 
 
The assigned organizations and their staff are responsible for implementing  
administrative permission. If any financial loss to the citizens, juridical people  
and organizations or negative social impact happens due to the violation of the  
law, regulations or relevant codes of practice during the process of 
implementing administrative permission or supervising the admitted  
applicants, then legal responsibilities will go to these assigned organizations  
and their staff. 

 
   4.2 The National Tourism Bureau is to order its staff to correct when their  

conducts violate the regulations in Administrative Permission Law. 
Administrative punishment will be given to serious issues as follows: 
 
4.2.1 Refuse to accept administrative permission applications complying with  

the laws and regulations. 
      4.2.2 Refuse to present publicly in the office the materials that should be  

presented according to the law. 
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      4.2.3 Fail to make lawful notification to the applicants or relevant beneficiary  

parties during the process of accepting, examining and deciding  
administrative permission. 

      4.2.4 Fail to inform applicants all the necessary documents and materials at  
one time when the applicants submit incomplete application materials, 
or their application does not conform with the law. 

      4.2.5 Fail to explain or give reasons as to why the application for  
administrative permission is not accepted or is rejected. 

      4.2.6 Fail to organize hearing sessions when they are to be organized  
according to the law. 

 
   4.3 The National Tourism Bureau is to order its staff to correct and give  

administrative punishment when their conducts violate the following  
regulations in Administrative Permission Law. If criminal issues are formed,  
then its staff will be sent to judicatory organizations. 
 
4.3.1 Surpass ones authority or violate systems and procedures to implement  

administrative permission. 
      4.3.2 Require or accept briberies from administrative permission applicants or  

other relevant beneficiary parties. 
      4.3.3 Keep, impropriate or divide privately the fees charged from  

implementing administrative permission. 
      4.3.4 Fail to give a decision as to whether or not the administrative permission  

will be granted within the regulated time frame. 
      4.3.5 Fail to fulfill their duties attached to their posts, or seriously infringe  

upon the legal rights of the administrative permission applicants or other 
relevant beneficiary parties. 

      4.3.6 With regard to the matters involve with national benefits, public benefits,  
personal security, any staff who breach their duties, scrimshank, practice  
favoritism, misconduct or give irresponsible decisions to grant  
permissions. 

      4.3.7 While implementing administrative permission, any staff charge fees that  
are not supposed to be charged or not charging according to the right  
items or standard fees. 

 
4.4 When the legal rights of the citizens, juridical people and other organizations  

are infringed upon or their financial loss created due to the violation happens  
when implementing administrative permission, then corresponding  
compensation should follow <Compensation Law of People’s Republic of  
China>. 
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5. Supplementary Articles 
 

5.1 The regulated time frame in these measures here does not include national  
holidays. 

   5.2 These measures are effective from January 1st, 2007 onwards. 
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ภาคผนวก ค 
Regulations for Chinese Outbound Travel Agencies (2006) 

 
1. The regulations formulated here are to supervise the outbound tourism activities organized by 

the travel agencies for the Chinese citizens, and to protect the legal rights of both the travel 
agencies and the Chinese citizens when managing and traveling abroad. 

 
2. The destinations for outbound tourism have to be permitted by the State Council, and then 

announced by the Tourism Administration Department at the State Council. No organization 
and nobody are allowed to organize outbound tourism to the destinations that are not 
permitted by the State Council. Only needs for special cases, such as participating in activities 
of physical education and culture, can the outbound tourism be organized to those unlisted 
destinations. Permission has to be granted by Tourism Administration Department at the State 
Council in advance. 

 
3. Travel agencies have to possess the following qualifications before they can run business for 

outbound tourism. 
 

a)  One year after being an international travel agency. 
b)  Obtain outstanding performance in running inbound tourism business. 
c)  No serious behaviors violating the laws have happened, and neither service quality problems. 

 
4. Any travel agencies apply for getting the license to run outbound tourism business have to 

first send their applications to the provincial, municipal or autonomous regional Tourism 
Administration Departments. The applications will be examined within 30 days. If the 
applications are approved, the permission will be granted by Tourism Administration 
Department at the State Council; if not, the applicants will be notified in writing to state the 
reasons. 

 
Before the qualification in running outbound tourism business is granted, no organization or 
nobody is allowed to organize outbound tourism activities by the name of business 
investigation or training. 

 
5. Tourism Administration Department at the State Council is to announce to the public the full 

name list of legally qualified travel agencies. This full name list is to be submitted to the 
relevant departments at the State Council. 

 
6. Tourism Administration Department at the State Council needs to look at the performance of 

national inbound tourism businesses, the increasing situation of outbound tourism destinations 
and the development trend of outbound tourism in order to fix a total quota before the end of 
February every year. Tourism Administration Department at the State Council also has to 
notify the Tourism Administration Department at each province, autonomous region and 
municipal city this total quota of numbers of people for outbound tourism. 
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After each province, autonomous region and municipal city receive the notification; they will 
have to announce the number arrangement for every travel agency before the end of March 
every year. The decision made will be based on the performance of each travel agency in 
running outbound tourism businesses, its ability and the level of service quality. Meanwhile, 
the quota number determined will follow the principles of equity, impartiality and 
transparency. 

 
7. The full name list of legally qualified travel agencies nationwide will be printed by Tourism 

Administration Department at the State Council, and sent to Tourism Administration 
Department at each province, autonomous region and municipal city when the total number 
quota for outbound tourism arrangement is decided. 

 
8. Travelers with valid passports can directly go to the travel agencies to make outbound tourism 

arrangement. Travelers without valid passports should apply for the passports first before 
making outbound tourism arrangement. 

 
9. Travel agencies should assign one licensed escort to every group of travelers. 
 
10. Every traveling group has to depart from the international ports regulated by the government. 
 

If it is confirmed that the group will be sent out several times due to its big number of 
travelers before the departure, then the travel agency has to inform the immigration office at 
the airports or the Police Immigration Department at minimum the provincial level. 

 
11. It is the duties of the travel agencies to protect the legal rights of every traveler. 
 

Information provided has to be authentic and reliable; prices quoted should not be lower than 
the cost. 

 
12. Travel agencies running outbound tourism businesses should sign a written traveling contract 

with every traveler. 
 

This traveling contract should include clearly the dates of departure and return, routes, prices, 
food, accommodation, transportation and the responsibilities bearing, as well as compensation. 
The travel agency and the traveler will have the same copy respectively. 

 
13. Travel agencies should provide corresponding services to the travelers according to the 

contract. 
 
14. Travel agencies running outbound tourism businesses should select legal and reputable 

outbound destination travel agencies. The cooperation can begin only after a formal and legal 
agreement is signed by both sides. 
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15. Travel agencies and the assigned escorts should demand the outbound destination travel 

agencies to follow the traveling activities that are designed in advance. Besides, further 
demand of not organizing the travelers to visit any sites that are involved with porny, 
gambling, drug or dangerous activities is required. Travel agencies and the assigned escorts 
should also ask the outbound destination travel agencies not to change itineraries, decrease the 
travel items or force travelers to pay extra fees without prior consultations. 

 
16. The escort of every traveling group has to fulfill the duty to inform the travelers of the 

relevant laws, cultures and customs of the destination countries. Travelers should pay respect 
to the people, their religious beliefs, cultures, customs and the living habits of local people. 

 
17. The escort of every traveling group has to carry out his/her duty to inform the travelers of the 

potential danger at the visited tour sites. The escort needs to adopt effective preventive 
measures to prevent any dangerous situations from happening. 

 
18. When traveling groups encounter unique difficulties and safety problems abroad, the escort 

needs to inform the travel agencies in China and the Chinese Embassy in time to seek for 
assistance. When the travel agencies in China learn about the situation, they should report to 
the Tourism Administration Department and the police in time. 

 
19. The escort of every traveling group is forbidden to collude with the travel agencies or the 

local tour guides at the destination countries to deceive the travelers and force travelers to 
shop; the ascort is also not allowed to ask for kickbacks or percentage charge from the shops 
that sell souvenirs to the travelers. 

 
20. Travelers should observe the law of the destination countries, as well as to respect the local 

cultures and customs. Meanwhile, travelers are to obey the escort of their traveling group. 
 
21. Travelers are forbidden to disappear from the group and illegally stay at the destination 

countries.  
 

The escort of the traveling group is entitled to inform the travel agency and the Chinese 
Embassy in the visited country of the situation in time. After the travel agency is informed, it 
should report to the police and the Tourism Administration Department right away. 

 
22. Travelers are entitled to complain to the Tourism Administration Department when behaviors 

of the travel agencies or ascorts go against the regulations written here occur. 
 
23. Any violation of the traveling agreement made by the travel agencies or the travel agencies 

abroad that causes the damage of the travelers’ legal rights, the travel agencies that organize 
the trip should bear the compensation responsibility. 
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24. The Tourism Administration Department has the right to suspend running outbound tourism 

businesses when the following situations happen: (the license for running outbound tourism 
businesses will be canceled if the situation is very serious) 

 
a) Deteriorating performance in running outbound tourism businesses. 
b) Unable to begin outbound tourism businesses within one year. 
c) Travelers have complained about the service quality, and the situation has also been 

confirmed. 
d) When the activity of arbitrage happens. 
e) Falsification, defrauding travelers of their passports, visas, or other traveling documents 

or help sending people abroad illegally. 
f) Other behaviors cognized by the Tourism Administration Department at the State 

Council that negatively affect the tourism order of Chinese citizens. 
 
25. Any organization or any body violates the regulation written in clause No. 4, without approval, 

organizes outbound tourism activities by the name of business investigation or training, will 
be ordered to stop this illegal behavior by the Tourism Administration Department. Besides, 
the revenue made from this illegal behavior will be confiscated. A fine of 2 times or 5 times of 
the revenue will be charged. 

 
26. Any travel agency violates the clause No. 9 does not assign one licensed ascort to every group 

of travelers will be order to correct by the Tourism Administration Department. A fine of 
5000RMB~20,000RMB will be charged. Its license for running outbound tourism businesses 
will be suspended; if the situation of not assigning licensed escort to every traveling group 
happens frequently, then the license for running outbound tourism businesses will be 
abrogated. 

 
27. Any violations to clause No. 11 done by the travel agencies, certain regulated punishment will 

be given following <Laws to Protect Consumers’ Rights, P.R.China > and < Counter 
Malfeasant Competition Laws, P.R.China >. 

 
28. If the travel agencies or the escort of every traveling group fails to provide travelers authentic 

information on potential dangers of the sites and give appropriate warning in advance, or fail 
to adopt effective preventive measures, they will be ordered to correct by the Tourism 
Administration Department, and a warning will be given as well. When the situation is serious, 
then the travel agencies will be ask to suspend their outbound tourism businesses, and a fine 
of 5000RMB~20,000RMB will be charged. As to the escort, his/her license can be suspended 
or revoked. Criminal responsibilities will be born when casualties occur, and the 
compensation will be paid accordingly. 

 
29. If any travel agencies and the assigned ascorts fail to comply with clause No. 15, a fine of 2 

times or 5 times of the revenue made by organizing the group will be charged by the Tourism 
Administration Department. Meanwhile, their licenses will be either suspended or evoked 
when any serious situations occur. 
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30. If any travel agencies and the assigned escorts fail to comply with clause No. 19, they will be 

ordered to correct their behaviors by the Tourism Administration Department. Further, the 
kickbacks or percentage received will be confiscated. A fine of 2 times or 5 times of the 
kickbacks or percentage will also be charged. Their licenses will be evoked when the 
situations are serious. 

 
31. If any travel agencies and the assigned escorts fail to comply with clause No. 21, a warning 

will be given by the Tourism Administration Department. The licenses of the ascorts can be 
suspended, and the travel agencies can be asked to suspend its qualification in running 
outbound tourism businesses. 

 
32. These regulations are effective from July 1st, 2002 onwards. 
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ภาคผนวก ง 
Direction of the Business Tourism Development  

from China to Australia 2005-2006   
 

The development of business tourism has always had a very important position 
in the tourism industry in Australia. Therefore, Tourism Australia has adjusted its 
promotional strategies to cater for the changes in its global market. Meanwhile, 
Tourism Australia has also established worldwide offices in order to promote business 
tourism and allocate proper budget in accordingly. At the moment, Tourism Australia 
has invested a lot in terms of time and money in the Asian market for it sees Asia as 
its primary market for the business tourism. 
 
Analysis on the Market of Business Tourism: 
 

During the period of 2002~2003, Australia has hosted 6,076 different activities 
in total for incentive travel. The total revenue was almost 58.5 million Australian 
dollars. Among the 6,076 different activities, 4,851 activities were contributed by the 
business tourism activities of international market. Out of which, 39% was from Asia 
with 1,872 groups and 36% was from Northern Asia with 1,759 groups. 

 
In summary, Asia has occupied 75% of the number of inbound travelers for the 

entire business tourism market in Australia. 
 

Major Market Trends in the future: 
 

1. The market and its relevant industries will become more and more mature. 
2. The existing incentive tour organizers are more experienced and have had 

better training comparing with those in the past. 
3. More and more companies have come to realize the value of incentive travel. 

Direct sales, pharmaceutical and insurance industries have their own unique 
competitive nature. Therefore, if one, as a company staff, performs well, 
incentive travel is still deemed as one of the most effective form of 
rewarding by the companies in those aforementioned industries. 

4. Security has become a global issue that concerns everybody. 
5. The emergence of new incentive travel organizers and business tourism 

experts. 
6. The increasing number of travel agencies that involve in organizing 

incentive travel and activities. 
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To Tourism Australia, the most important business tourism markets are in China 

and Korea, thereupon, it is going to put a lot of efforts in developing the potential 
markets in these two countries. In the mean time, Tourism Australia is going to 
maintain the growth of business tourism markets in countries, such as Thailand and 
Taiwan. As to develop the influence of multinational companies, Hong Kong and 
Singapore will be its main focuses because the headquarters of many foreign 
companies, which are the centers of decision-making, are located in these two 
countries.  Furthermore, Tourism Australia is going to build up a close co-operative 
relationship with the local sales channels in Malaysia. About the market in India, 
Tourism Australia is going to reinforce the learning process of this country; to 
constantly keep an eye on the service market through its current sales channel. 

 
Top Prioritized Industries: 

 
Direct sales, insurance industry and pharmaceutical industry will remain as the 

three main focuses. Automobile, Finance & Banking, Telecommunication and 
Manufacturing industries are going to be the next targets for Tourism Australia to 
promote incentive travel.  (Manufacturing Industry means the companies that 
produce electronic appliances and electronics). 

 
Top 10 reasons to choose Australia as the destination for incentive travel: 
 

1. Market attraction: Australia has been working on the Chinese market for 
many years, so it has already gained a very good understanding of Chinese 
tourism market, as well as built up its own brand name image. 

 
2. Accessibility: It is very easy to get a visa for Australia as long as one follows 

the requirements submitting all the necessary documents to the Australian 
Embassy. On top of that, the Visa Office at the embassy is very willing to 
provide extra assistance for business travel. In order to satisfy the needs and 
demands, there is a direct window with an assigned staff at the embassy, 
which exclusively provides services to big groups of incentive travel. 

 
3. Friendliness: The Australians are very friendly, hospitable and kind. They 

have been nominated many times by ‘Conde Nast Traveler’ as the world’s 
most friendly people and hosts. Whatever one experiences in Australia will 
later be the sweetest and most unforgettable memory in one’s life time. 

 
4. Jet lag: Many people often waste time in adjusting jet lag when traveling 

abroad, and it naturally will decrease the level of fun and joy one expects to 
have during the trip. But if one chooses to travel to Australia, one does not 
have the problem of jet lag. Eastern Australia is only 2 hours earlier than the 
time in China, whereas, there is no time difference between Western Australia 
and China. The problem of adjusting one’s jet lag does not exist at all. 
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5. Weather: The four seasons in Australia are completely opposite from the four 
seasons in China, so the two countries complement each other very well. For 
example, when the Chinese suffer the boiling heat in summer in China, they 
can go to Australia to have the cool breeze. And when it is freezing cold in 
China, the Chinese can go to Australia to enjoy the warm sun shine.  

 
6. Tourism Resources: Australia has abundant tourism resources, such as the 

physical environment/facilities, Chinese-speaking tour guides, Chinese 
restaurants, transportation, parking space, hotels, etc. Besides, Australia has 
the professionalism to accommodate and satisfy the needs and demands of 
big-scale incentive groups sent by corporates. Further, there is diversity in 
product design, which suits different levels, scales and budgets.  

 
7. Creativity: Australia is also well-known in the world for its world-class event 

organizers apart from its famous physical environment. These event 
organizers are extremely creative no matter in team building, surprises giving, 
or in detailed arrangements. These event organizers are mature and they 
always have unexpected creativity that gives you a warm feeling. 

 
8. Airline: There are many airlines providing sufficient frequent flights flying 

back and forth from China to Australia. 
 

9. Security: Australia is a highly civilized and secure country. Whenever a big 
incentive group is organized, particularly with the number of people up to 
1,000, the possibility of having accidents is relatively high; therefore, the 
concern for security and safety has always been the top priority. As such, 
choosing a secure and safe traveling environment is extraordinarily important. 

 
10. Promise & Education: It is known to everybody that Tourism Australia has 

been making a lot of efforts in developing the Chinese market, particularly in 
the market of incentive travel in recent years. Tourism Australia has been 
providing resources and assistance to many companies in China. It has even 
invited travel agencies and companies to visit Australia and investigate its 
environment, which has profound effect in educating and promoting the 
incentive travel to the Chinese. Meanwhile, Tourism Australia has always 
been keeping its promise to China. 
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ภาคผนวก จ 
The Promotional and Introductory Conference of Meeting and Incentive Travels 

held by Hong Kong Tourism Bureau in collaboration with  
Eachtravel CITS Shenzhen, 2006 

 
Hong Kong Tourism Bureau in collaboration with Eachtravel CITS held a conference 
to promote and introduce to the companies about Hong Kong as an ideal destination 
for meetings and incentive travels.  
 
During the course of conference, Hong Kong Tourism Bureau discussed and 
interacted with the participating companies face to face concerning the information 
related to the conditions of business travel services, facilities, etc., as well as the 
development and demands of the current business travel services. 
 
The year 2006 was a very significant year for Hong Kong tourism. Hong Kong 
government and Hong Kong Tourism Bureau had made the year 2006 as the year for 
‘Fabulous Hong Kong Travel’. The conference this time aimed at expanding the 
market for incentive travels to Shenzhen and the cities located in Zhujiang Delta. 
 
The demands and needs of Chinese MICE market have been increasing recently. 
Compare to the developed countries, such as Australia, Singapore, Korea and Japan, 
where incentive travel has gained more and more recognition by the companies as one 
of the most effective incentive means; China, however, stills remain at the growing 
stage in its incentive market. The cities and province that have better developed the 
incentive market are Beijing, Shanghai and Guangdong, where one can find a 
noticeable concentration of foreign investing corporations. Among the different 
industries, incentive travel has been utilized comparatively greater in pharmaceutical, 
banking and financial industries. Since the incentive market is still premature in China, 
and the agencies that are capable of providing professional services are very few, 
China will need to go through a transitional process in order to see through this 
market maturing. 
 
Hong Kong is an Asian metropolitan region, and at the meantime, it is deemed as the 
top destination for holding international trading exhibitions and conferences in Asia. 
The facilities and services for incentive travels in Hong Kong have all reached a very 
high level. Top-scale venues and equipment are easily accessed for clients with 
diverse purposes to operate their conferences, meetings and trainings. 
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Hong Kong Tourism Bureau has been putting significant efforts in promoting itself as 
an ideal destination for conferences and incentive travels to the world. The bureau is 
able to provide prompt and accurate consultation and assistance to the companies for 
them to plan their conferences and incentive travels well ahead. Meanwhile, the 
bureau has been constantly absorbing the most updated information on international 
exhibitions and functions, so that it is able to stay at a leading position to have a better 
picture of the international incentive market and therefore can gain the proper sources 
for inspirations. 
 
In the year 2006, Hong Kong Tourism Bureau has designed several different favorable 
and preferential schemes for conferences and incentive travels. Hence, the various 
needs of information and services required by different companies and organizations 
can be well met. 



 159

ภาคผนวก ฉ 

ตัวอยางโปรแกรมการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล 

ท่ีมา: บริษัท Create Destination Management 

Toyota Incentive 

Chiang Mai - Phuket 

 

CHIANG MAI 

Day 1  

 Toyota banner to hotel to put up before guests’ arrival  

  

09:25 Arrive Chiang Mai International Airport by TG102 

 - Upon arrival guests are required to individually proceed through 

immigration, retrieve baggage, and Customs (Nothing to Declare/Green 

Channel).  

- At the outer arrival hall, guests are met by Dutch (2) and French (1) 

speaking guides who will be waiting with TOYOTA hand signs. Baggage 

trolleys are taken aside, and guests are directed to the waiting coaches. 

Luggage is loaded onto a separate truck by a separate crew. 

- Transfer from airport to Chiang Mai Art Museum for a 30-minute foot 

massage (this will be done on the lawn area), then to the Amari 

Rincome hotel  

  

~11:00 Baggage: 

- Baggage truck arrives / baggage count 

- Each baggage will carry a tag with guest’s name with a corresponding 

number (each guest is assigned a number); porters to refer to numbers 

rather than names to speed up tagging and delivery. 

 Upon arrival at the hotel: 

• Guests are directed to Lanna Café for lunch 

• A check-in desk is set-up by the pool by the bar and back-stairs of Lanna 

Café. Key envelopes and pre-filled hotel registration forms will be laid out 

in alphabetical order (for pre-registration personal data; full names as in 

passports, nationality, passport number, passport expiry date, and date 

of birth are required at 2 weeks in advance) 

• Guests enjoy lunch, and are gradually checked-in, as lunch progresses 

and rooms become available. 

• For check-in guests required to sign hotel registration form, they are then 

provided with room key, and proceed to their rooms.  

• Hotel staff will assist with directing guest to the appropriate elevators. 
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 Lunch at Lanna Café 

  

16:00 Drive up Doi Suthep mountain at the edge of Chiang Mai town.  Visit Wat 

Pra Thad Doi Suthep, the most revered temple in northern Thailand.  The 

temple is 3,500 feet above sea level and can be reached via a staircase with 

over 300 steps, flanked by Naga balustrades (elevator or cable car for elderly 

guests).  The temple terraces provide a panoramic view of the area. Return 

transfer to the hotel.  

  

Evening Kantoke dinner at the pool side at the Amari Rincome: 

inclusions: ♦ Welcome jasmine garland 

♦ Lanna decoration, oil torches around the pool, traditional 

seating with cushions and leaning pillows (a few banquet 

table seats on the side) 

♦ Kantoke dinner menu 

♦ Khom release (15 units) 

♦ A northern string band and 3 dances 

♦ Drink package including ½ bottle of house wine, mineral water (local 

brand), and coffee 

  

 After dinner: 

 ♦ Transfer by coach to the night market  

 ♦ Return transfer by local truck 

  

 Accommodation in the Amari Rincome Chiang Mai 

  

Day 2  

 American Buffet Breakfast 

  

 

09:00-09:15 

09:15-10:00 

10:00-10:30 

10:30-11:00 

 

 

 

12:00 

 

 

13:30 

13:30-14:30 

 

 

Elephant Day: 

- Depart by local truck to Toyota show room 

- Visit Toyota facility 

- Continue drive to local market in Mae Malai - a short walk through 

- Continue drive to Lisu hilltrive village in Mae Taman (no elephant visible)– 

upon arrival, guests take a short trek to the hilltribe village; villagers 

greets guests on arrival, guests are able to visit the homes while drinks 

are served at the stall (no souvenir selling) – as a few tribesmen plays 

music. 

- Guests depart village – as they reach the main path – a line-up of 

elephants and mahout are waiting (Toyota banner is held up). Guests 

board elephants (2 persons per elephant) for 1 ½ hours ride along hilly 

jungle trails 

- The ride end at the elephant camp 

- Buffet lunch is served at the pavilion overlooking the river 
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15:00 

15:45-17:30 

- After lunch, watch a short demonstration of elephant at work, abilities 

and as they are being bath in the river 

- Embark on bamboo rafting trip (4 persons per raft) 

- Disembark, board local truck, to drive an orchid farm for a short visit and 

return transfer to the Amari Rincome 

  

Evening Dinner at the La Gritta: 

  

 Accommodation in the Amari Rincome Chiang Mai 

  

PHUKET 

Day 3  

  

 American Buffet Breakfast 

  

~08:30 Baggage placed in front of room door for collection. Baggage are loaded onto 

separate truck, and transported to airport for X-ray. The extent of assistance 

to be provided by CDM, where airline check-in is concerned, will depend on 

the current airport and airline security terms and conditions, i.e., whether 

guests must check-in individually or we can assist with group check-in. 

  

~09:30  Transfer from Amari Rincome to Chiang Mai Airport 

  

11.15 Depart Chiang Mai for Phuket by TG129 

  

 Hotel to put up Toyota banner (and flags) 

  

13.10 Upon arrival at Phuket airport, guests are required to retrieve baggage and 

wheel trolleys to outer hall. Guests are directed to the waiting coach and 

transfer directly to the Merlin Beach Resort by private air-conditioned 

coach.   

  

14:30 Upon arrival at the hotel:  

• Guests are directed to Lobby Lounge 

• Cold towels and welcome drinks are served – a light finger food buffet is 

provided during check-in 

• A check-in desk is set-up in the lobby - key envelopes and pre-filled hotel 

registration forms will be laid out in alphabetical order (for 

pre-registration personal data; full names as in passports, nationality, 

passport number, passport expiry date, and date of birth are required at 

2 weeks in advance) 

• For check-in guests required to sign hotel registration form, they are then 

provided with room keys and proceed to their rooms.   

• Hotel staff will assist with directing guest to the appropriate elevators. 
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~15:00 Baggage: 

♦ Baggage truck arrives. 

♦ Baggage count 

♦ Each baggage will carry a tag with guest’s name with a corresponding 

number (each guest is assigned a number); porters to refer to numbers 

rather than names to speed up tagging and delivery  

  

 Afternoon at leisure 

  

Evening Dinner at Bhukit: (outdoor seating) 

  

 Accommodation at the Merlin Beach Resort, in Deluxe Room with pool view 

  

Day 4  

  

 American Buffet Breakfast  

  

 Day at leisure 

  

 Lunch at Bhukit Coffee Shop  

  

Evening Dinner at Baan Rim Pa restaurant on the cliff with a panoramic view of Patong 

Bay 

  

 After dinner, at leisure to stroll the night market on Patong before return 

transfer to the hotel 

  

 Accommodation at the Merlin Beach Resort 

  

Day 6  

  

 American Buffet Breakfast 

  

09.00-17.00 Sea Canoe in Phang Nga Bay National Park by speed boat. 
• Total 5 two-engine speedboats will be used each with capacity for 15 

passenger plus 1 captain and 2 crews 

• Guests need to bring swimwear, change of dry clothing, cap/hat, 

sunglasses, sun lotion, sandals, camera, etc.   

• Please note that timing given below for sea canoeing are subject to the 

tide table for that particular day, so these are guidelines only. 

08:30 

08:00-09:30 

 

 Depart Merlin Beach Resort to Boat Lagoon 

 Cruise from Boat Lagoon to Panak Island/Hong Island (bottled water, local 

beers and soft drinks available) 
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10:00-12:00 

 

12:00 

13:30-15:00 

15:00-16:00 

16:00 

17:00 

 Canoeing – ending with sparkling wine served in Hong Island OR at north 

bay of Panak Island (TBA) 

 Cruise around James Bond Island (no stopping) 

 Re-board speedboats, cruise to Rang Island – buffet lunch   

 After lunch, transfer to Khai Nok Island for snorkeling 

 Cruise back from Koh Nok Island to Phuket 

 Arrive at Boat Lagoon and transfer to Merlin Beach Resort  

  

Evening Dinner at the Tri-Trang Terrace:  

  

 Accommodation at the Merlin Beach Resort 

  

Day 7  

  

 American Buffet Breakfast 

  

 Day at leisure 

  

 Lunch at Bhukit  

  

Evening Dinner at the hotel: 

19:30 

 

 

 

 

20:00 

 

Guests meet at the poolside (near Tri Trang) for a pre-dinner cocktail while 

background music is provided. After the cocktail, guests proceed to at lawn 

are between the Tri Trang and the beach a BBQ buffet dinner. During dinner 

live band to provide background music.  After dinner guests are invited for 

coffee & digestive on the beach (set-up at beach will depend on water 

condition, if high tide set-up on the lawn) – followed by fireworks display. 

Evening continues with dance tunes (pls note that band can play up to 23:00 

only and fireworks display before 23:30. 

  

OR Dinner at Sala Bua: (get off tuk tuks at public area with access to beach) 

 - Roundtrip transfer by tuk tuks 

Pre-dinner drinks options: 

o Welcome cocktail with alcohol e.g., Mai Tai or Sala Bua 

o Welcome cocktail without alcohol e.g., Pina Colada 

o 1-hour Open-bar (local beers, house wines, soft drinks, mineral 

water, nuts & chips) 

o 1-hour Open-bar (aperitif, local beers, standard brands spirit, 

house wines, soft drinks, juices, mineral water and  nuts & chips) 

- BBQ buffet dinner  – with torches at the beach, and table set-up at the 

terrace, stage for dance band   

- Khom release at the beach 

- Fireworks display with Toyota logo 

- Dance band and DJ –TBA (dance band until 01:00 is possible) 
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Note: the Sala Bua is not permitted to set-up table for service on the beach 

but can place fire torches as such. Therefore for the open bar or coffee time, 

the service station will be set-up on restaurant property – closeted to beach 

as possible. 

  

 Accommodation at the Merlin Beach Resort 

  

Day 8  

  

 American Buffet Breakfast 

  

07:00 Baggage placed out side room door for collection. Baggage are loaded onto 

separate truck and crew, and transport to Phuket airport for x-ray. The extent 

of assistance to be provided by CDM, where airline check-in is concerned, will 

depend on the current airport and airline security terms and conditions, i.e., 

whether guests must check-in individually or we can assist with group 

check-in.    

  

 Transfer from the hotel to Phuket Airport by coach: 

  

09:10 Depart Phuket for Bangkok by TG 202 

10:35 Arrive Bangkok – upon arrival:  

 

 

 

 

 

~18:15 

 

~18:30 

- Transfer to Grand Palace – visit Emerald Buddha Temple and Grand Palace 

- After visit, walk to jetty, board rice barge for light lunch (semi-standing 

lunch) 

- Lunch cruise end at Rachinee pier, walk through the market 

- Board tuk tuks, end at Wat Po for a short visit 

- Depart by longtail for a the klongs and end at the Marriott  

- Approx. arrival the Marriott  

- Welcome drinks (no-alcoholic) and cold towels are provided 

- Proceed to dinner at Riverside Terrace (tables of 10 pax in front of stage) 

  

 Guests who will not join the tours – drop off at Central World Plaza area: 

  

Evening Dinner and changing rooms at the Bangkok Marriott Resort & Spa: 

  

22.30 Arrive at the airport. Assistance for airport check-in is provided. 

  

Day 9  

  

00:05 Depart Bangkok for by TG flight to CDG 
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ภาคผนวก ช 

ตัวอยางการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวลัของบริษัท GZL และขั้นตอนการดาํเนินงาน 
 

Incentive Tour organized by GZL 
2001 - 2006 

 
 CHINA LIFE 
2001 “Ocean Cruise”  [Destinations: Singapore, Phuket in Thailand and 

Langkawi in Malaysia] 
The 1st Summit Meeting with 250 people 
 

2002 “Flying to Double M”  [Destinations: Malaysia and Maldives] 
2nd Summit Meeting with 267 people 
 

2006.8. Destinations: Sabah in Malaysia and Brunei 
Participants: 30  
 

 AVON CHINA 
2003.11. “Deluxe Ocean Cruise” 

Participants: 300 
 

2004.2. Annual Meeting in Bangkok, Thailand 
Participants: 280 
 

2004.4. (1.) Participants: 90  [Destination: Korea] 
(2.) Participants: 60  [Destinations: Switzerland and Austria] 
 

2004.8. Annual Meeting in Hong Kong 
Participants: 700 
 

2006.1. Annual Meeting in Hong Kong 
Participants: 850 
 

2006.4. Participants: 40   [Destinations: Spain and Portugal] 
 

 AMWAY CHINA 
2002 Participants: almost 5,000   [Destination: Malaysia] 

 
2004 Participants: almost 8,000   [Destination: Thailand] 

 
2005 Participants: 12,000        [Destination: Australia] 
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 SUNRIDER GUANGZHOU 
2002 “20th Anniversary Celebration” [Destination: Western America] 

Participants: 200 
 

2003 Conference     [Destination: Australia] 
Participants: about 740 
 

2005 Conference     [Destination: Japan] 
Participants: almost 700 
 

2005.11. Participants: 70    [Destinations: Singapore and Malaysia] 
 

2006 Conference      [Destination: Korea] 
Participants: almost 700 
 

 MEADJOHNSON GUANGZHOU 
2002.12. Participants: 157     [Destinations: Hong Kong and Macao] 

 
2003.12. Participants: 183     [Destinations: Bangkok and Phuket] 

 
2004.11. Participants: 70      [Destination: Hong Kong] 

 
 CITIC—PRUDENTIAL 
2004.6. “Summit Meeting”   [Destination: Hong Kong] 

Participants: 600 
 

2005.10. Participants: 120     [Destination: Disney World, Hong Kong] 
 

 ADSHEL ADVERTISING CO. 
2004.7. Participants: 220     [Destination: Phuket, Thailand] 

 
 JINSHEN COSMETICS CO. 
2005.8. Participants: 120    [Destination: Thailand] 

 
 JIANGMEN CARPOLY CHEMICAL CO. 
2005.9. Participants: 130    [Destination: Saipan] 

 
 GUANGDONG TV STATION 
2004.10. “Star for Tomorrow - Beauty Contest”     [Destination: Australia] 

 
 TIENS INTERNATIONAL MARKETING & SALES GROUP 
2005.1. International Annual Meeting          [Destination: Malaysia] 

Participants: 1,700 
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 PANASONIC 
2006.1. “Deluxe Ocean Cruise” 

Participants: 250 
 

 SOUTHERN LEE KUM KEE LTD. CO. 
2005.12. Participants: 210           [Destination: Disney World, Hong Kong] 

 
2006.6. Participants: more than 500      [Destination: Malaysia] 

 
 LEE KUM KEE FOOD CO. 
2005.6. Participants: 50               [Destination: Europe] 

 
2006.5. Participants: 30               [Destination: South Africa] 

 
2006.6. Participants: 55               [Destination: Korea] 

 
 ACNIELSEN 
2006.1. Participants: 40            [Destination: Disney World, Hong Kong] 

 
 TUPPERWARE CHINA 
2006.4. Participants: 35            [Destination: Singapore and Malaysia] 

 
 MOEN GUANGZHOU FAUCET CO., LTD 
2006.6. Participants: 350           [Destination: Disney World, Hong Kong] 

 
 CENTA REAL ESTATE 
2006.7. Participants: 100               [Destination: Thailand] 

 
 
Destinations GZL has sent incentive groups to: 
 
Northeast Asia : Korea and Japan 

 
Southeast Asia : Singapore, Malaysia, Thailand, the Philippines, 

Vietnam, Cambodia, Myanmar, Brunei and 
Indonesia 
 

South Asia : India, Sri Lanka, Maldives 
 

P.R. China : Hong Kong and Macao Regions 
 

Oceania : Australia and New Zealand 
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The Americas : The U.S.A., Canada, Mexico, Brazil and Argentina
Mediterranean and 
Middle East areas 

: Egypt, Turkey and United Arab Emirates 
 
 

Mid/Western/Southern 
Europe 

: Germany, France, Switzerland, Austria, Britain, 
Republic of Malta, Italy, Spain, etc. 
 

Northern Europe : Russia, Sweden, Finland, Norway and Iceland 
 

Steps GZL takes to plan incentive travel for its clients/companies: 
 
1. Understand the purposes for its clients/companies to organize 

incentive travels. 

GZL will calculate the exact number of participants based on the objectives 

of incentive travels its clients set up, and meanwhile, assist its clients to do 

internal promotion and decision making as to how many people from each 

department can participate in the incentive travels. 

 

2. Understand the characteristics and backgrounds of its 

clients/companies. 

GZL will fully understand the content of activities its clients want to have in 

their incentive travels. The content here means for example to focus on 

personal privacy or more on team building; to create a crowded 

atmosphere for the group or tranquility for personal enjoyment. What GZL 

strives for is to cater for the different needs of its clients. 

 

3. Understand the itineraries and specific needs of the activities its 

clients/companies wish to include in their incentive travels. 

GZL will study the itineraries in great details and try to find out the specific 

needs for the activity arrangements, such as special requirements for food, 

theme gala dinner, surprising party, etc. GZL will discuss every detail in 

length with its clients and carry it out thoroughly. 
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4. Acknowledge the budgets of its clients/cpmpanies and plan the 

activities in accordingly. 

GZL will discuss with its clients and advise them how to use their budgets in 

the most cost-effective manner. 

GZL Operational Procedures 
 
A team will visit the client/company to understand the details of incentive travel 

its client/company wishes to organize (e.g. understand the company culture 
and its unique requirements.) 

 
Proceed to make a proposal catering for the needs and requirements of the 

client/company, including theme gala dinner, welcoming ceremony, etc. as well 
as creativities like unexpected surprises and special gifts. 

 
Client/company begins to audit its budget 

 
Client/company carries out evaluation and analysis 

 
Meet with the client/company to have ‘brain-storm’ like of communication, 

including to decide on the theme for the incentive travel, proposal operation 
methods, conditions, appropriate amount of budget, etc. 

 
Site Investigation 

A team will accompany the client/company to visit the destination and 
investigate the transportation, food, accommodation and other arrangements. 

 
Discuss with the client/company to finalize the plan, itinerary design and 
details arrangements. Keep close contact with the client/company in the 

course of putting each detail in place. 
(example, passport/visa application, decoration for welcoming ceremony, 

group arrangement, accommodation arrangement, seat arrangement, etc.) 
 

Set up a special project team to provide services (e.g. call-in service) to the 
distinguished guests of the client/company. 

 
One accompanied guide will be with the group to coordinate and correlate 

during the whole trip. 
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Set up a consultation team to monitor the whole trip in order to guarantee the 

service quality. 
(24-hour emergency call-in line will be opened) 

 
Distribute questionnaires to the client/company after its trip in order to collect 
the feedback in time. The purpose is to find out the satisfactory level of the 

client/company, so that the quality can be promoted constantly. 
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ภาคผนวก ซ 

ตัวอยางการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวลัของบริษัท Shenzhen CTS 
 
Example of a 5-day itinerary to Singapore and Malaysia 
 
 
Day 1  Hong Kong -> Singapore 
 
 After arriving at Singapore, the group will be taken to Sentosa to 

appreciate the ‘Laser Water Features with Music’. Then check in at 
the hotel. 

        
Day 2  Singapore -> Melaka 
 
 City tour – Mt. Huaba (the second highest peak in Singapore) – 

Jewelry shopping point – Lunch – Leave for Melaka (by bus) – Visit 
Melaka (Cheng Hoon Teng Temple) – Dinner – Check in at the hotel. 

 
Day 3  Malaka -> Genting 
 
       Visit Melaka (e.g. “Red Square"- the salmon-pink Dutch 

administrative building, the famous gateway "Porta De Santiago", “St. 
Peter's Church”)  – Shopping point (Malaysian specialties) – Leave 
for Kuala Lumpur (by bus) – Visit Batu Caves – Visit Tin/Stannum 
Factory – Leave for Genting 

 
Day 4  Genting -> Kuala Lumpur 
 
       After breakfast, leave for Kuala Lumpur – Visit Merdeka Square and 

the national museum – Shopping Points (Duty free jewelry and 
chocolate shops) – Visit Palace of The Golden Horses – Dinner 

 
Day 5  Kuala Lumpur -> Hong Kong 
 
       After breakfast, fly back to Hong Kong. 
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ภาคผนวก ญ 

ตัวอยางการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวลัของบริษัท Eachtravel Shenzhen 
 
Incentive groups organized by Eachtravel, Shenzhen: 
 
               Type of Corporation                    Destination 
 
 Shenzhen Foreign Businesses Investing Corporation   ->  Japan 
 Telecommunication Company                     ->  Australia 
 Direct sales Company                          ->  Singapore, Malaysia and Thailand. 
 Real Estate Developer Organization                ->  Spain and Portugal. 
 Business Planning Company                     ->  Australia and New Zealand. 
 Health Club                                  ->  South Africa 

 
 
 
The Thai partner (land operator) of Eachtravel is GreatAsia Tourist Company Limited. 
 
The typical itinerary (6 days 5 nights) for Thailand is as follows: 
 
Day 1    Hongkong -> Bangkok 
 
Day 2    Bangkok -> Pattaya 
 
Day 3    Pattaya (have a whole-day meeting) 
 
Day 4    Pattaya 
         Morning:  meeting 
         Afternoon: visit an island outside of Pattaya for scuba diving, hang gliding, etc. 
 
Day 5    Pattaya -> Bangkok 
         Visit Bangbain Summer Palace and Chao Phraya River Tour. 
 
Day 6    Fly back to Hongkong 
 
 
* Accommodation:  Bangkok  Prince Palace or the same level 
                  Pattaya  Ambassador City Jomtien (Tower Wing) or the same level 
 

 



ภาคผนวก ฎ 
 

การวิพากษโครงการ 
 

            ผูวิจัยไดนําเสนองานวิจัยเพื่อวิพากษโครงการ เมื่อวันที่ 1 มีนาคม 2550 เวลา 13.00-16.30 น.        
ณ หองประชุม 1 ช้ัน 14  สํานักงานกองทุนสนับสนุนงานวิจัย  ใหแกผูมีสวนเกี่ยวของ ดังมีรายนาม
ตอไปนี้ 
 

ชื่อ-สกุล หนวยงาน 
1. รศ.ดร.สุธีระ ประเสริฐสรรพ สํานักงานกองทุนสนับสนุนการวิจยั 
2. ศ.ดร.ทวีป ศิริรัศมี สํานักงานกองทุนสนับสนุนการวิจยั 
3. คุณสุวัฒน จุธากรณ การทองเที่ยวแหงประเทศไทย 
4. รศ.ดร.ราณี อิสิชัยกุล มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช 
5. ผศ.ดร.จุฑามาศ วิศาลสิงห มหาวิทยาลัยอัสสัมชัญ 
6. คุณรัตนทิพย ทิพสน มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช 
7. คุณอรรถพร สิงหกุล บริษัทการบินไทย จํากัด (มหาชน) 
8. อาจารยพรทิพย บุญทรง สถาบันวิจัยวทิยาศาสตรและเทคโนโลยี       

แหงประเทศไทย 
9. ดร.ธเนส เตชะเสน สถาบันวิจัยวทิยาศาสตรและเทคโนโลยี       

แหงประเทศไทย 
10. คุณนฤมล สุขุม สมาคมสงเสริมการประชุมนานาชาติ (ไทย) 
11. คุณอรินทรา ตั้งสถิตเกียรติ สมาคมสงเสริมการประชุมนานาชาติ (ไทย) 
12. คุณประชา มีเหม็ง กระทรวงการทองเที่ยวและกีฬา 
13. ดร.อักษรศรี พานิชสาสน มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร 
14. อ.พรรณพชิญา อัญชันภาติ มหาวิทยาลัยราชภัฏบานสมเด็จเจาพระยา 
15. อ.สุพรรณิการ ชาคํารุณ มหาวิทยาลัยราชภัฏบานสมเด็จเจาพระยา 
16. อ.ธิดา แหลมหลักสกุล มหาวิทยาลัยรัตนบัณฑิต 
17. ผศ.สุเทพ พันประสิทธิ์ มหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑติย 
18. อ.ปรเมษฐ บุญนําศิริกิจ มหาวิทยาลัยเกษมบัณฑิต 
19. อ.สุภา พรจรุงศักดิ ์ มหาวิทยาลัยเกษมบัณฑิต 
20. รศ.ฐกัด ศรีคําพร มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร 
21. อ.ลํ่าสัน เลิศกูลประหยดั มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 



ชื่อ-สกุล หนวยงาน 
22. คุณสุดา มมีงคลเกียรต ิ ลามอิสระ 
23. คุณวงเดือน แสงจันทร บริษัทปรินทร จํากัด 
24. คุณนฤมล จิระมงคล บริษัทอิมแพ็ค เอ็กซิบิช่ัน เมเนจเมนท 
25. คุณธนิดา ศรีสมาน รอยัล พารากอน ฮอลล 
26. คุณไชยยงค เจริญเมือง Superior Tour Co., Ltd.           

27. คุณเสงี่ยม เอกโชติ Breakaway Travel International  

28. คุณดวงกมล เพิ่มผลิตผล บริษัทเอ็น.ซี.ซี แมนเนจเมนท แอนด  
ดิเวลลอปเมนท จํากัด 

29. คุณศศิวณี อัคคนีวณิชย บริษัทเอ็น.ซี.ซี แมนเนจเมนท แอนด  
ดิเวลลอปเมนท จํากัด 

30. คุณศุภวรรณ ถนอมเกยีรติภูม ิ โรงแรมเดอะทวินทาวเวอร 
31. คุณพรทิพย หิรัญเกต ุ บริษัท เดสติเนชั่น เอเชยี (ประเทศไทย) จาํกัด 
25. คุณธัญชนก บุญเจือ สํานักงานกองทุนสนับสนุนการวิจยั 
 
 
 



1

การจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลในประเทศไทย:
แนวความคิดเห็นของผูมีสวนในการจัดการในมณฑลกวางตุง

(เมืองเซินเจิ้นและกวางโจว)

รองศาตราจารย ดร. ราณี อิสิชัยกุล มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช
 ผูชวยศาตราจารย ดร. จุฑามาศ วิศาลสิงห มหาวิทยาลัยอัสสัมชัญ



2

ตลาดนักทองเที่ยวชาวจีน

• นักทองเที่ยวชาวจีนนิยมทองเที่ยวประเทศไทยเปนลําดับที่ 3
รองจากฮองกงและมาเกา

• นักทองเที่ยวสวนใหญเปนกลุมมาครั้งแรก (First Visit) 
• สวนใหญเปนผูใชแรงงาน รองลงมาคือนักธุรกิจและผูบริหาร
• นักทองเที่ยวเดินทางโดยใชบริการของบริษทันําเที่ยว
• ในปพ.ศ. 2548 จํานวนนักทองเที่ยวจีนสูประเทศไทยมีประมาณ 

762,388 ลานคน ซึ่งเปนสวนแบงตลาดรอยละ 6.59 รองจาก
นกัทองเที่ยวจากประเทศมาเลเซีย ญี่ปุน เกาหลี และสิงคโปร
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ความเปนมาและความสําคัญของการวิจัย
• ตลาดทองเที่ยวเพื่อการพักผอนจากประเทศจีนจีนสูไทยแมจะเติบโตอยาง

ตอเนื่อง แตยังคงประสบปญหาทัวรศูนยเหรียญ
• ตลาดทองเที่ยวเชิงธุรกิจ และตลาดประชุม สัมมนา และทองเที่ยวเพื่อเปน

รางวัลจากประเทศจีนสูประเทศไทยมีอัตราเพิ่มขึ้นแตยังคงมีจํากัด
• องคกรตางๆ ทั่วโลกนิยมใชการทองเที่ยวเปนรางวัลกระตุนการทํางานของ

พนักงานเพื่อใหบรรลุเปาหมายที่ไดวางไวมากขึ้นเปนอันดับหนึ่ง    
งานวิจัยนี้จึงมุงศึกษาเฉพาะกลุมการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล 

• ประเทศจีน มีขนาดใหญและแตละมณฑลมีความหลากหลายและแตกตาง
กัน งานวิจัยจึงเลือกมณฑลกวางตุงเปนพื้นที่ศึกษาเนื่องจากเปนมณฑล
ขนาดใหญที่อยูใกลประเทศไทย และมีมลูคา GDP สูงสุดในประเทศจีน 
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วัตถุประสงคของการวิจัย

การวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพื่อเสนอแนะแนวทางเชิงนโยบายและ
มาตรการ (policy and measure) ในการทําใหเกิดการจัดการ
การทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลจากมณฑลกวางตุงสูประเทศไทยมากขึ้น 
โดยมีขอบเขตการศึกษาวิเคราะหอุปสงคหรือความตองการของ      
ผูมีสวนในการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลในมณฑลกวางตุง   
และความคิดเห็นตออุปทานในการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล  
ในประเทศไทย
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วิธีการศึกษา

• เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ
• ศึกษาคนควาขอมูลทุติยภูมิจากแหลงตางๆ เชน สื่อสิ่งพิมพ สื่อ

อิเลคทรอนิกส รายงานการศึกษาและวิจัยที่เกี่ยวของ
• เก็บขอมูลปฐมภูมิ โดยการสัมภาษณแบบเจาะลึกกับผูที่เกี่ยวของ   

6 กลุม ในประเทศไทยและประเทศจีน ดังนี้
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กลุมผูทีเ่กี่ยวของกับการทองเทีย่วเพื่อเปนรางวัล 
กลุมบริษัทนําเที่ยวที่จัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลของประเทศจีน
ในเมืองปกกิ่ง เซินเจิ้น และกวางโจว รวม 7 แหง
กลุมผูบริหารของบริษัท (Corporate Group) ของประเทศจีนที่มี
นโยบายการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลใหแกพนักงาน รวม 4 แหง
กลุมบริษัทนําเที่ยวหรือบริษัท Destination Management Company  
ทีม่ีคุณภาพ รับจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลในประเทศไทย           
รวม 3 แหง
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ทบทวนวรรณกรรมทีเ่กี่ยวของ 

• ตลาดการทองเที่ยวกลุม MICE เปนตลาดที่ใหญ และมีแนวโนมที่
จะเจริญเติบโตอยางตอเนื่องและมีผลกระทบทางบวกตอ
อุตสาหกรรมการทองเที่ยวของโลกมากขึ้นเปนลําดับ 

• กลุมผูไดรับรางวัล ไดแก พนักงานฝายขาย (Sale) พนักงาน
กลุมอื่น (Non-sale) ตัวแทนจําหนาย (Dealer) และลูกคา
ระดับพิเศษ (VIP)



8

ประเภทของรางวัลจูงใจ

• การใหเปนสิ่งของเครื่องใช 
(Merchandise Incentive) เชน 
แหวน นาฬิกา สินคาของบริษัท สินคา
อื่นๆ

• การใหเปนเงินสด (Cash) เชน เงิน
รางวัล โบนัส บัตรกํานัล

• การใหรางวัลทองเที่ยว (Travel 
Incentive)
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การใหรางวัลทองเที่ยวเปนเครือ่งมือกระตุนการทํางานที่ดทีี่สดุ 
ที่มา: Corporate Meetings & Incentives Magazine อางถึงใน Incentive Federation Inc. (2005)



10

การทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล

แบงออกไดเปน 2 รูปแบบหลัก
• การทองเที่ยวเพื่อการพักผอนอยางแทจริง 
• การทองเที่ยวเพื่อการพักผอนและธุรกิจ 
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การทองเที่ยวเพื่อการพักผอนอยางแทจริง

โปรแกรมการทองเที่ยวที่มีเฉพาะ
รายการเพื่อพักผอนและความสนุกสนาน
เพลิดเพลินเทานั้น โดยไมมีการประชุม
เชิงธุรกิจหรืองานมาเกี่ยวของ
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 การทองเที่ยวเพื่อการพักผอนและธุรกิจ

โปรแกรมการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลเพื่อใหผูไดรับรางวัลได
พักผอนและไดรับประโยชนเชิงธุรกิจไปพรอมกัน โดยจะมีรายการ
ประชุมเชิงธุรกิจแทรกอยูระหวางการทองเที่ยว เนนความเพลิดเพลิน
มากกวางานหรือวิชาการ เนนการพักอยางหรูหรา โดยจะเลือกจุดหมาย
ที่ดึงดดูความสนใจของผูไดรับรางวัลมากที่สุดเพื่อการจูงใจ
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4%
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0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Increase sales in general

Increase sales particular product

Win marketshare

Grow product  awareness

Reward high achievers

Education

Others

การเพิ่มยอดขายเปนวัตถุประสงคหลกัในการใหรางวัล                                 
ที่มา: The Incentive Travel Buyers Handbook, 2005
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Decision-Process Model in Incentive Travel Buying

Motivation For Incentive Program

Incentive Travel
Others : 

Merchandise 
Money 

Awards, etc)

Defining the Incentive Travel Program and 
formulating participation and EARNING criteria

In-house

Development

Setting a Preliminary Budget

Setting the Final Budget

Selecting Destination(s)

Incentive

House/DMC

ขั้นตอนการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล                                         
ที่มา: ดัดแปลงจาก Incentive travel Buyers Handbook, 2005
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Identifying Suppliers and Gathering Information

Site Visit

Selecting the Suppliers

Making arrangements 
and refining program

Identifying Earners

The Travel (Execution )

Evaluation of Program

Promoting program 
to participants

Decision-Process Model in Destination & Suppliers Selection

กระบวนการเลือกจุดหมายปลายทางและซัพพลายเออร                                  
ที่มา: ดัดแปลงจาก Australian Tourist Commission (1994)
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ปจจัยในการเลือกจุดหมายปลายทาง

• Accessibility
• Standard of hotels
• Infrastructure
• Service facilities
• Food
• Safety

• Creativity
• Variety of attractions
• Price/value
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 ผูมีสวนเกี่ยวของกับการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล                         
ในประเทศจีนและประเทศไทย 

บริษัทตัวแทนรับจดังานในประเทศจนี 
(Destination Management Company/ 
Tour Operator/Travel Agent)

ผูวิจัยและวางแผน
เกี่ยวกับการทองเที่ยวเพื่อ
เปนรางวัลของประเทศจีน

ผูกําหนดนโยบายเกี่ยวกับ
การทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล
ของประเทศไทย

บริษัทตัวแทนรับจดังานในประเทศไทย  
(DMC/ Tour Operator/Travel 
Agent/Land Operator)

กลุมผลประโยชนอื่น ๆ 
ที่เกี่ยวของ เชน
สายการบินไทย โรงแรม 
ธุรกิจสินคาและของที่ระลกึ 
กองตรวจคนเขาเมือง 

ผูบริหารของธุรกิจ
(Corporate Group) 
ที่เปน End-user ของ
ประเทศจีน
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ตลาดนักทองเที่ยวสาธารณรัฐประชาชนจีน

• เปนประเทศที่มีประชากรมากที่สุดในโลก ประมาณ 1,296 ลานคน
ในป 2547

• ประชากรมีรายไดที่ใชจายจริงเปนมูลคา 1,015.4 เหรียญสหรัฐ    
ในป 2549 และมีแนวโนมจะมีอํานาจซื้อมากขึ้น 

• ประเทศจีนอนุญาตใหชาวจีนเดินทางออกไปทองเที่ยวตางประเทศ
ไดมากขึ้น กลายเปนผูสงออกนักทองเที่ยวรายใหญของโลก     
(31.2 ลานคน) ในป 2548 รัฐบาลจีนไดเพิ่มจํานวนประเทศที่ไดรับ
การรับรองใหเปนจุดหมายปลายทาง (ADS) ถึง 90 กวาประเทศ
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การเติบโตของรายไดที่ใชจายไดจริง และการทองเที่ยวภายในและตางประเทศของจีน
ระหวางป 1999 – 2008

ที่มา: รายงานสถิติประจําปสาธารณรัฐประชาชนจีน ป 2004 และการประมาณของ บริษัท ซินโนเวต จํากัด
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สัดสวนของจํานวนนักทองเที่ยวจีนที่เดินทางไปตางประเทศ 
แบงตามวัตถุประสงคหลักของการเดินทาง ระหวางป 1999 - 2003
ที่มา: รายงานสถิติการทองเที่ยวประจําป 2004, การทองเที่ยวแหงสาธารณรัฐประชาชนจีน
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มณฑลกวางตุง
• พัฒนาการทางเศรษฐกิจกาวหนาที่สุด
• ขนาดเศรษฐกิจใหญที่สุดในประเทศจีน
• มีการขยายตัวทางการคาและการลงทุนจากตางประเทศมาก

ทําใหประชากรมีรายไดมาก ตองการเดินทางไปตางประเทศมากขึ้น
• มีมูลคา GDP สูงที่สุดในประเทศจีน
• มีมูลคาการคาสูงที่สุดในจีน ทั้งดานการสงออกและการนําเขา
• มีมูลคาการคาปลีก (retail sales) สินคาสําหรับอุปโภคบริโภค

มากเปนอันดับ 1 ของจีน
• มีมูลคาผลผลิตรวมทางอุตสาหกรรมมากเปนอันดับ 1 ของจีน
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MICE

M: Meetings
I: Incentives
C: Conventions
E: Exhibition
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การพัฒนาธุรกิจการประชุมสัมมนาและการ
ทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลในประเทศไทย

• พ.ศ. 2527 จัดตั้งสมาคมสงเสริมการประชุมนานาชาติ 
(TICA: Thailand Incentive and Convention Association)

• พ.ศ. 2545 จัดตั้งองคกรเอกชน คือ สํานักงานสงเสริมการจัดประชุม
และนิทรรศการ (TCEB: Thailand Convention & Exhibition 
Bureau)
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สถิติการประชุมธุรกิจและการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล
ป 2546-2549 
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นโยบายสงเสริมธุรกิจการประชุมสัมมนาและแผนการตลาดของไทยนโยบายสงเสริมธุรกิจการประชุมสัมมนาและแผนการตลาดของไทย
((กระทรวงการทองเที่ยวและกีฬากระทรวงการทองเที่ยวและกีฬา))

• มุงสงเสริมการพัฒนาศักยภาพการแขงขนัเชิงรุกทั้งตลาดภายใน
และตางเทศ พรอมสงเสริมใหประเทศไทยเปนประตูสูภูมิภาค
อาเซียน โดยเฉพาะดานที่เกี่ยวกับธุรกิจการประชุมสัมมนา โดยจะ
ใหทั้งภาครัฐและเอกชนรวมกันสงเสริมการทองเที่ยวในลักษณะ
เชื่อมโยงกับประเทศเพื่อนบาน
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แผนการตลาดป 2550 โดยกําหนดกลุมเปาหมายของ TCEB

Source : Tourism Authority of Thailand, October 2006Source : Tourism Authority of Thailand, October 2006

ผูเดินทาง MI จํานวนนักทองเที่ยวตางประเทศที่เดินทางเขามา ผูเดินทาง - MI

แบงตามตลาดเปาหมาย ม.ค.-ต.ค. 48 ม.ค.-ต.ค. 49 %เติบโต 2550 (F)
Strategic Markets
China 573,597          705,912          23% 21,177        
Japan 855,585          933,333          9% 28,000        
India 289,777          345,620          19% 10,369        

Key Markets
Malaysia 263,749          306,868          16% 9,206          
Singapore 383,309          366,582          -4% 10,997        
Hong Kong 215,333          261,203          21% 7,836          
Korea 501,613          631,015          26% 18,930        
Taiwan 287,517          350,440          22% 10,513        

Potential Markets
Pakistan 33,188           36,412           10% 1,092          
France 178,379          202,779          14% 6,083          
Germany 285,629          324,616          14% 9,738          
Italy 83,302           95,943           15% 2,878          
Spain 37,537           51,181           36% 1,535          
Oceania 317,251          368,137          16% 11,044        
USA 563,927          611,291          8% 18,339        

New Markets
Russia 47,755           99,247           108% 2,977          
Middle East - U.A.E. 40,208           58,651           46% 1,760          
South Africa 21,487           25,059           17% 752             
Netherlands 103,682          120,376          16% 3,611          
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Marketing Services: 
• Support ‘New’ Incentive destination 
i.e Krabi / Chiang Mai / Chiang Rai
to existing customers
• Focus group marketing i.e. “Business 
Women”,“Investment Group” or “Board of 
Director Meeting”
• Promote Existing destination to new customers 
i.e Bkk and Pattaya to MiddleEast, Scandinavia 
etc.

Vision: MICE hub in ASEAN by 2010

• Destination of the year 2006
• Best Value for Money 2006
• Best Airlines of the year 2006
• Best CVB 2005-2006 • Upkeep Destination : Safety/Ambience

• Increase Accessibility: Regional Aviation
• Enhance Meeting & Incentive Capacity
• Thai prestige experiences

Corporate   
Inspiration 

& Motivation

Market Development:
• Product development & capacity study
• Diversify  new related products 
•to new business segment i.e. Spa for Women, 
Technical visit, etc.
• Introduce new product to new 
•target i.e Medical Incentive etc.
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ภาพรวมการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลสําหรับตลาดจีน   

• ฝาย MICE ของบริษัทนําเที่ยวจะรับจัดบริการการทองเที่ยวเพื่อ
เปนรางวัลใหแกกลุมบริษัทของธุรกิจตาง ๆ

• บริษัทธุรกิจที่มีนโยบายใชการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลเพื่อจูงใจ
พนักงานในประเทศจีนมักเปนบริษัทที่อยูในธุรกิจตางๆ เชน 
ประกันภัย ยา คอมพิวเตอร รถยนต เครื่องใชไฟฟา และขายตรง 
เปนตน
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พัฒนาการของรปูแบบการจัดการทองเทีย่วเพื่อเปนรางวัล 

• รางวัลการทองเที่ยว หรือที่เรียกวา Travel Reward เปน การให
รางวัลทองเที่ยวฟรีแกผูชนะการแขงขัน รูปแบบและโปรแกรมการ
ทองเที่ยวจะคลายคลึงกับการจัดนําเที่ยวเพื่อการพักผอน ไมมีการ
ประชุมธุรกิจและไมอนุญาตใหมีผูติดตาม พักแรมในโรงแรม 3-4
ดาว

• รางวัลการทองเที่ยวที่มีงานเลี้ยงอาหารค่ําหรือจัดกิจกรรมพิเศษที่
เรียกวา “Theme Party” มีการนําชมสถานที่ที่มีความแปลกใหมกวา
รายการนําเที่ยวทั่วไป พักแรมในโรงแรม 4-5 ดาว
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• การทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล Travel Incentive เปนรางวัลการ
ทองเที่ยวเพื่อการพักผอนและธุรกิจอยางแทจริง ที่มักมีจัดประชุม
ครึ่งวัน โดยเชิญวิทยากรที่มีชื่อเสียงดานการจูงใจ/ขาย มีการเลี้ยง
แบบ Gala dinner พักแรมในโรงแรม 5 ดาว

• การทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลที่พัฒนาใหมีบริการเพิ่มขึ้นพิเศษ
สําหรับกลุมที่ไดรับรางวัลสูงสุด นอกเหนือจากการรวมทองเที่ยว
กับกลุมขนาดใหญในระดับที่ 3 แลว กลุมนี้อาจไดทองเที่ยวตอใน
โปรแกรมระดับพิเศษสุด (Exclusive programme) เดินทางโดย
เครื่องบินในชั้นธุรกิจ
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ภาพรวมของตลาดทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลจีน

• บริษัทนําเที่ยวที่มีฝาย MICE จะเปนผูจัดการทองเที่ยวทั้งหมดตามความ
ตองการของลูกคา

• ธุรกิจที่มีนโยบายใชการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลในการจูงใจแบงออกเปน 
2 ประเภท คือ บริษัทขามชาติ และบริษัทที่คนจีนเปนเจาของบริษัท
ขามชาติมีนโยบายการจัดการทองเที่ยวที่มีรูปแบบที่ดีกวาของบริษัทคนจีน 
ซึ่งยังคงอยูในระดับ Travel reward มากกวาเปน Travel 
Incentive ที่แทจริง แตมีศักยภาพที่จะพัฒนาไดและมีแนวโนมที่จะ
เรียนรูเร็ว หากไดรับการแนะนําที่ถกูตอง โดยเฉพาะเมื่อมีแรงกระตุน 
เชน ประเทศออสเตรเลียมีการสงเสริมตลาดรางวัลทองเที่ยวจีนอยางมาก
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ลักษณะทั่วไปของการจัดทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลจากประเทศจนีมาประเทศไทย

กลุมผูแขงขัน สวนใหญเปนพนักงานขายและตวัแทนจําหนาย
วัตถุประสงคหลักของการจัด การเพิ่มยอดขายใหสูงขึ้น

ระยะเวลา 5-6 วัน

รูปแบบการเดินทาง เดินทางเปนกลุม อาจเปนกลุมใหญหรือเล็ก
ผูเดินทาง -สวนใหญเดินทางมาเมืองไทยเปนครั้งแรก

-หากเปนพนักงานขายมักไมมีผูติดตาม
-หากเปนผูบริหารหรือตัวแทนจําหนาย มีผูติดตามได

สถานที่ทองเที่ยวที่นิยม -กรุงเทพฯ พัทยา ภูเกต็ 
-สถานที่ใหมแตมกีารสงเสริมการตลาดนอย เชน เชียงใหม กระบี่ 

กิจกรรมหลกั -การจับจายซื้อสินคา 
-การพักผอนตามรีสอรทชายทะเล

ที่พัก -โรงแรมระดับ 4 ดาว 
-รีสอรทริมทะเล

ราคา (รวมคาโดยสารเครื่องบิน) 2,000-10,000 หยวนตอนักทองเที่ยว 1 คน 
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ลักษณะสําคัญของบรษิัทที่มีนโยบายการจัดทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล   
ใหแกพนักงานในประเทศจีน 

• บริษัทแตละแหงจะมีนโยบายที่แตกตางกัน  ธุรกิจยามีงบประมาณสูง
กวาธุรกิจขายตรง

• ฝายที่รับผิดชอบในการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล ไดแก ฝาย
สนับสนุนการตลาด ฝายสงเสริมการขาย ฝายบุคคล ฝายจัดซื้อ 

• บริษัทอาจกําหนดจุดหมายปลายทางของการทองเที่ยวเองใหสอดคลอง
กับงบประมาณที่จัดไว หรือเลือกจุดหมายปลายทางใหสอดคลองกับ
กลุมผูไดรับรางวัล  โดยดูจากระดับประสบการณทองเที่ยว เชน ครั้ง
แรกจะไป Thai-Ma-Sing ครั้งตอไป จะไปญี่ปุน เกาหล ีออสเตรเลีย 
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• ผูมีอํานาจตัดสินใจเลือกวาจะเลือกใชโปรแกรมทองเที่ยวจากบริษัทนํา
เที่ยวใด ไดแก   ผูจัดการใหญ คณะกรรมการบริหารที่เปนผูแทนจาก
ฝายตางๆ และฝายที่รับผิดชอบการจัด 

• บริษัทไมนิยมจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลเองเพราะขั้นตอนยุงยาก
และการใชบริษัทนําเที่ยวมักถกูกวาจัดเอง 

• บริษัทขามชาติมักจัดการประมูลแขงขันระหวางบริษัทนําเที่ยว 3-5 
บริษทั

• บริษัทที่คนจีนเปนเจาของมักกําหนดงบประมาณเพื่อจัดรางวัล    
ทองเที่ยวต่ํากวาบริษัทขามชาติ และจะเรียกใชบริการบริษัทนําเที่ยวที่
คุนเคยและไววางใจ ไมเนนการประมูลแขงขัน
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ความตองการในการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลในประเทศไทย
ความสามารถและความสะดวกในการ
เดินทางถึงทีห่มาย 

- ระยะทางบินไมไกลเกินไป
- ราคาคาโดยสารไมสูงเกินไป
- การขอวีซาตองสะดวก

มาตรฐานของโรงแรม - หองพักอยางต่ําตองเปนระดับ Deluxe
- ไมใหความสําคัญกับระดับความ
หรูหรามากนัก

สาธารณูปโภค - เพียงพอและมมีาตรฐาน
สิ่งอํานวยความสะดวก - ความสามารถในการรองรับ

นักทองเที่ยวกลุมใหญ
- คุณภาพของบริการตางๆ 
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ความตองการในการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลในประเทศไทย
อาหารและเครื่องดื่ม - อาหารไทย

- อาหารจีน
ความปลอดภัย - ความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสิน
ความคิดสรางสรรค - เริ่มที่จะตองการความแปลกใหม
ความหลากหลายของแหลงทองเที่ยว - สนใจในแหลงทองเที่ยวทั้งแหลงธรรมชาติ

และวัฒนธรรม
- ยังขาดความรูในแหลงทองเที่ยวโดยรวม
- ตองการใหมีการแนะนําสถานที่ทองเที่ยวใหม 

ราคาและคุณคา - งบประมาณไมสูงนัก
- หากมีงบประมาณสูงหรือปานกลางมักเลือกไป
แถบยุโรป
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การตัดสินใจเลือกจุดหมายปลายทาง 
• บริษัทสวนใหญจะตัดสินใจเลือกจุดหมายปลายทางขึ้นอยูกับงบประมาณ 
• บริษัทจะใชหนวยงานภายในองคการดําเนินการจัดจางหนวยงานจาก 

ภายนอก (Outsourcing) เพื่อจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล 
• บริษัทนําเที่ยวที่ไดรับเชิญใหเสนอโครงการหากประสงคจะเสนอประเทศ

ไทยเปนจุดหมายปลายทาง จะติดตอขอใหบริษัท Destination 
Management Companies (DMC) ในประเทศไทยเสนอโครงการและ
โปรแกรมทองเที่ยว 

• หนวยงาน DMC ที่เสนอโครงการใหบริษัทนําเที่ยวจีนจาก               
ประเทศไทยมีเพียงจํานวนนอย 
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โรงแรมและที่พัก

สถานบันเทิง 

สถานที่ทองเที่ยวตางๆ

รานขายของที่ระลึก
และอัญมณี

ผูประกอบการนํา
เที่ยว

ในประเทศจีน

นักทองเที่ยว

บริษัทตางๆที่มีการ
จัดการทองเที่ยวเพื่อ

เปนรางวัล

ไกด

รานอาหาร

ผูประกอบการนําเทีย่ว
ในประเทศไทย

เนนตลาดจีน

ไมเนนตลาดจีนและไม
มีความสนใจในการ
ดําเนินธรุกิจในตลาดนี้

ไมเนนตลาดจีนแต
เล็งเห็นวาจะเปนตลาด
ที่สําคัญ

ความสําคญัของผูประกอบการนําเที่ยวทั้งในไทยและจีน 
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การวิเคราะหการแขงขันสําหรับตลาดจีน 

• การที่จะระบุวาประเทศใดเปนคูแขงของประเทศไทยในการจัดการ
เดินทางทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล ตองเริ่มตนดวยการระบุกอนวากลุม
ลูกคาเปนกลุมระดับใด และมีประสบการณการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล
มากอนหรือไม

• บริษัทนําเที่ยวจีนนิยมเริ่มการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลในประเทศ
แถบเอเชียตะวันออกเฉียงใตกอน เพราะระยะทางไมไกลนัก

• คูแขงขันในเอเชียตะวนัออกเฉียงใต คือ สิงคโปร มาเลเซีย 
• คูแขงขันกับประเทศไทย คือ ดูไบ อาฟริกาใต และออสเตรเลีย
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การจัดกลุมประเทศตางๆ ในการแขงขันสําหรับตลาดการทองเที่ยวจีน 

Budget

Thailand

Malaysia

Singapore

Japan

Dubai

Europe

Australia

Accessibility
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ความคิดเหน็ของประเทศไทยความคิดเหน็ของประเทศไทย
ในการตอบสนองความตองการของกลุมตลาดจนีในการตอบสนองความตองการของกลุมตลาดจนี

ปจจัย ความสามารถในการ
ตอบสนอง (supply)

ประเทศไทยอยูในเกณฑใด 
(ดีมาก/ดี/พอใช/ตองปรับปรงุ)

เปรียบเทยีบกับประเทศ
มาเลเซียและสิงคโปร

ความสามารถและความสะดวก   
ในการเดนิทางถึงที่หมาย 
(Accessibility)

ดีมาก ดกีวามาเลเซีย
เทาเทียมกบัสิงคโปร

มาตรฐานของโรงแรม    
(Standard of hotels)

ดีมาก ดกีวาทั้งสองประเทศ

สาธารณูปโภค
(Infrastructure)

ดี ดกีวามาเลเซีย
สิงคโปรดกีวาไทย

สิ่งอํานวยความสะดวก
(Facilities)

ดี ดกีวาทั้งสองประเทศ
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ปจจัยปจจัย ความสามารถในการตอบสนองความสามารถในการตอบสนอง   
((supply)supply)

ประเทศไทยอยูในเกณฑใดประเทศไทยอยูในเกณฑใด
((ดีมากดีมาก//ดีดี//พอใชพอใช//ตองปรับปรุงตองปรับปรุง))

เปรียบเทยีบกับประเทศเปรียบเทยีบกับประเทศ                                
มาเลเซียและสิงคโปรมาเลเซียและสิงคโปร

อาหารและเครือ่งดืม่ 
(F & B)

ดีมาก ดกีวาทั้งสองประเทศ
นิยมอาหารจีนมากกวาอาหารไทย

ความปลอดภัย 
(Safety)

ดี รูสกึปลอดภัยกวาในสิงคโปร
เหมอืนกับมาเลเซีย

ความคิดสรางสรรค 
(Creativity)

พอใช สิงคโปรและมาเลเซียดกีวา

ความหลากหลายของ
แหลงทองเที่ยว 
(variety of attractions)

พอใช มีความหลากหลายมากกวาทั้งสอง
ประเทศแตการนําเสนอความหลากหลาย   
ไมทัดเทียมทั้งมาเลเซียและสิงคโปร

ราคาและคุณคา
(price/value)

ดีมาก ดีที่สุด
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ความคิดเห็นตอบทบาทและนโยบายของ TCEB
ปจจัย ประเทศไทยอยูในเกณฑใด

(ดีมาก/ดี/พอใช/ตองปรับปรงุ)
การประชาสัมพันธและการใหขาวสารเกีย่วกับประเทศไทยโดยรวม ตองปรับปรงุ
การนําเสนอและใหขอมลูสถานที่ใหม ตองปรับปรงุ
ความรวดเรว็ในการใหบรกิารและคําแนะนํา ตองปรับปรงุ
 ความชวยเหลอืในการประมูลโครงการ ตองปรับปรงุ
ความสัมพันธทางธรุกิจระหวางตัวแทนในจีนกับTCEB ตองปรับปรงุ
การอํานวยความสะดวกสําหรบัแขกสําคัญ พอใช
การสํารวจและรับฟงความคดิเห็น ตองปรับปรงุ
ความรูและความเขาใจในตลาดนี้ ตองปรับปรงุ
เมื่อเปรยีบเทียบความชวยเหลือ่ที่จีนมักไดรับจากหนวยงาน
ของรฐัจากประเทศคูแขง ประเทศไทยเปนอยางไร 

ตองปรับปรงุ
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การวางแผนและการจัดการการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล
สําหรับตลาดจีน 

ตารางสรุปการวางแผนการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลสําหรับตลาดจีน
Incentive Travel Planning: Issue and Considerations

เปรียบเทียบความคิดเห็นระหวางกลุมบริษทัตัวแทนการทองเที่ยวในประเทศจีนและประเทศไทย
• ประเดน็ทีม่ีความคิดเหน็ตรงกัน

• ประเดน็ทีม่ีความแตกตาง

• ประเดน็ปญหา

• ปญหาดานราคาและภาพพจนของประเทศไทย
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ตารางสรุปการวางแผนการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลสําหรับตลาดจีน
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ประเดน็ทีม่ีความคดิเห็นตรงกัน
• ผูจัดและผูมีสวนเกี่ยวของในประเทศจีนยังขาดความเขาใจในการจัดการ

ทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล
• เวลาในการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลสั้นลง
• มีการตัดราคากัน
• บริษัทจัดการในประเทศไทย DMC มีจํานวนนอยมาก
• หาคูคาในประเทศจีนทําไดยาก
• การสื่อสารดวยภาษาจีนเปนอุปสรรค
• การทํางานตองมีความยืดหยุน
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 ประเดน็ทีม่ีความแตกตาง
• จีนตองการความคิดสรางสรรคและแปลกใหมแตคนไทยคิดวาจีน

ตองการเนนโปรแกรมดี ราคาถูก และมักจะมีการตัดราคาระหวาง     
ตัวแทนตาง ๆ สูงจนทําใหขาดทุน และหวังผลกําไรจากกิจกรรมเสริม
เมื่อนักทองเที่ยวเดินทางมาถึงที่หมาย แตผูจัดทางจีนกลบัเห็นวา   
หากมีทางเลอืกที่ดกีวา มีขอมูลสถานที่ใหมอยางดี ราคาที่เหมาะสม  
จะทาํใหประเทศไทยเปนที่ตองการมากขึ้น 
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ประเดน็ปญหาการจัดการ

ประเด็น มีปญหา ไมมีปญหา ขอเสนอแนะ-เหตุผล

ปญหาการติดตอสื่อสารกับหนวยงานในประเทศไทย 100 % เพราะเลือกเฉพาะบรษิัทที่สามารถพูด
ภาษาจีนไดเทานั้น

ปญหาการสาํรองที่นั่งบนเครื่องบิน  100% มีเที่ยวบินจํานวนมากเพียงพอ
ปญหาการจัดหาศูนยประชุมที่มีขนาดใหญเพียงพอ

ในเมืองปลายทาง
100 % มักไมใชศูนยประชุมสวนใหญเลือกใช

หองประชุมในโรงแรม

ปญหาการขอวีซาเขาประเทศไทย 100 % รวดเร็วและไมมีความยุงยาก
ปญหาขอมูลทองเที่ยว 20 % 80 % ขาดขอมูลสถานที่ทองเที่ยวใหมๆ
ปญหามัคคุเทศกไทยชอบพาไปซื้อของ 10 % 90 % ยังมีอยูบางแตนอยลงและสามารถบอก

กับผูจัดในประเทศไทยไดวาไม
ตองการใหมีการพาไปซื้อของ โดย
ใหมีการกําหนดคาเดินทางให
ชัดเจนกอนการเดินทาง
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ประเดน็ปญหาการจัดการ

ประเด็น มีปญหา ไมมี
ปญหา

ขอเสนอแนะ-เหตุผล

ปญหาการควบคุมงานและการประสานงาน
กับซัพพลายเออรในประเทศไทย

20 % 100 % มีความลาชาบางสวนใหญตองรอ
การตัดสินใจของเจานายใหญ

ปญหาระยะเวลาเตรียมงานสั้นและลูกคามัก
เปลี่ยนแปลงความตองการในระยะเวลาจํากัด

10 % 90% คอนขางยืดหยุนได

ปญหาการเปลี่ยนแปลงของอัตราแลกเปลี่ยน
ของเงินตรา เมื่อเสนอราคาในเงินสกุลของ
ลูกคาและทําการเสนอราคาลวงหนา

100 % ไมมปีญหาเรื่องอัตราแลกเปลี่ยน
แตมปีญหาการโอนเงินระหวาง
ประเทศบาง

ปญหาความลาชาของการเดินทางเขามาของ
นักทองเที่ยว

100 % สะดวกสบายมาก
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ประเดน็ปญหา
การบริหาร

ประเด็น มีปญหา ไมมีปญหา ขอคิดเห็นอื่นๆ

ปญหาการขาดแคลนบุคลากรที่มีความรูและ
ทักษะดาน MICE

100 อยากใหมกีารแนะนําบริษัทที่มี
คุณภาพในการจัดการทองเที่ยวเพื่อ
เปนรางวัล

ปญหาการสื่อสารกับคนทองถิ่นเนื่องจากพูด
ภาษาประจําชาติที่ไปทองเที่ยวไมได

10 90 สวนใหญเดินทางเปนกลุมและมีไกด
ชวยเหลือ

ปญหาความปลอดภัยของนักทองเที่ยวที่ไดรับ
รางวัล เชน การกอการราย โรคติดตอ รวมทั้ง
ความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสินของ
นักทองเที่ยว

100 รูสึกปลอดภัยมาก แมเห็นมีการ
รัฐประหารก็เปนไปอยางสงบ

ปญหาสภาพอากาศที่เกิดขึ้นตามธรรมชาติ เชน 
ฝนตก น้ําทวม

100

ปญหาการจราจรติดขัดในเมืองใหญ 100 มปีญหาแตยอมรับไดเพราะทุกคนรู
ภาพพจนไทยเรื่องนี้ดี
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ปญหาดานราคาและภาพพจนของประเทศไทย

• มูลคาของตลาดจีนต่ํา มีคาใชจายสําหรับการเดินทางแบบ 
inclusive ประมาณ 9,000 บาท

• ภาพพจนโดยรวมของประเทศไทย คือ ราคาถูกและคุมคา
• ความแตกตางดานราคาระหวางการเดินทางทั่วไปและการเดินทาง

มาทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลมากกวา 10,000 บาท 
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กลุมเปาหมาย คําอธิบาย ลักษณะ
Travel Enthusiasts with 
New Passport

เปนการทองเที่ยวตางประเทศครัง้แรก 
ไดยินเกีย่วกับประเทศไทยจากเพื่อนหรือญาติ 
ตองการมาไปเที่ยวเฉพาะที่มีชื่อเสียง
ตองการจายราคาที่โปรแกรมทัวรทั่วไปตอง
ไมแพงกวาที่เพื่อนเคยจาย 
“I now can say been there done that”

Value Fit

New Experience 
Seekers

การเดินทางกลับมาใหม (Repeat travelers)
ตองการกิจกรรมที่แปลกใหมและแตกตางจาก
ครั้งแรก มองหาแหลงทองเที่ยวใหมๆ
“I have already been there, done that”

Destination 
(Products) Fit

Recognised VIP ตระหนักถึงความสําเร็จในการทํางานที่ยากลําบาก
และไดตามเปาหมาย มองหาเกียรติยศและ
การแสดงความชื่นชมตอความสําเร็จ 
(recognition and self esteem)
“I work hard to earn this trip”

Personal Fit
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ประเทศไทยสําหรับตลาดจีนประเทศไทยสําหรับตลาดจีน

•• จุดแข็งจุดแข็ง
•• จุดออนจุดออน
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ภาพลักษณและความสัมพันธที่ดีระหวางไทยและจีน
คนไทยเปนมิตรและจริงใจ
แหลงทองเที่ยวหลากหลาย วัฒนธรรมโดดเดนนาติดตาม 
ศนูยประชุมขนาดใหญ เชน Impact และ BITEC
เปนจุดหมายทีคุ่มคา ราคาไมแพง และไมไกลจากจีน
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ขาดแคลน Land operator หรือบรษิัท DMC
มัคคุเทศกไทยเนนขายสินคาไทยหรอืของที่ระลึก
ประสบปญหาหลอกลวงนักทองเที่ยว
การตลาดเชิงรุกสําหรับตลาดจีนยังไมมากนัก 
TCEB ยังไมเปนที่รูจัก
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ขอเสนอแนะ

สาเหตุสําคัญสาเหตุสําคัญ  22  ประการที่ทําใหตลาดการทองเที่ยวจีนแตกตางจากประเทศอื่นประการที่ทําใหตลาดการทองเที่ยวจีนแตกตางจากประเทศอื่น 
1. บริษัทนาํเที่ยวเหลานี้เปนหนวยงานที่ไดรับอนญุาตจากรัฐบาลจีนใหจัดการ
ทองเที่ยว(เพื่อเปนรางวัลโดยตรง) มีอํานาจหนาที่ตามกฎหมายจีนใหสามารถ
จัดการทองเที่ยวเปนหมูคณะไปยังประเทศที่รับรองจากรัฐบาลจีนได ทั้งนี้การ
ทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลไดถือวาเปนการเดินทางทองเที่ยวแบบหมูคณะดวย

2. บริษัทนาํเที่ยวเปนผูมีความรูและประสบการณในการจัดการทองเที่ยว
เพื่อเปนรางวัล ซึ่งหากมีขอเสนอแนะเกี่ยวกับการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล
ตอบริษัทที่เปน Corporate firm บรษิัทเหลานี้มักจะปฏิบัติตาม
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นโยบายในการสงเสริมการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลจากจีนสูไทย

1. สงเสริมและสนับสนุนเครือขายการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล
2. สงเสริมการตลาดทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลตามกลุมเปาหมาย
3. สรางภาพลักษณใหเปนจุดหมายปลายทางที่มีคุณภาพไมใชราคาถูก
4. พัฒนาและปรับปรุงบรษิัทนําเที่ยวหรือ DMC ของไทย
5. การทําความเขาใจความคิดของคนจีน (Chinese Mentality)

6. พัฒนาแหลงทองเที่ยวใหมเพื่อตลาดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล
7. สรางฐานขอมูลเพื่อตลาด MICE
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1. สงเสริมและสนับสนุนเครือขายการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล

มาตรการ
สรางเครือขายระหวาง สสปน. ททท. TICA และบริษัทนําเที่ยวจีน
ในประเทศไทย
สนับสนุนให สสปน. ใชทรัพยากรรวมกับการทองเที่ยวแหงประเทศ
ไทยในสวนของสํานักงานตางประเทศ โดยเฉพาะในกรุงปกกิ่ง
จัดทํา website ฐานขอมูลออนไลนที่ใหขอมูลเกี่ยวกับแหลง
ทองเที่ยวใหม รายชื่อซัพพลายเออรไทยที่มีคุณภาพ ศูนยประชุม 
บริษัท DMC โดยจัดทําเปนหลายภาษารวมทั้งภาษาจีน 



60

2. สงเสริมการตลาดทองเที่ยวเพื่อเปนรางวลัตามกลุมเปาหมาย

มณฑลเปาหมาย

ภาคเหนือ ปกกิ่ง เทียนสิน เหอเปย ซันตง
ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ เหลียวหนิง
ภาคตะวันออก เซี่ยงไฮ เจียงซู เจอเจียง  
ภาคใต กวางตุง
ภาคตะวันตก เสฉวน ยูนนาน ฉงชิ่ง

http://www.maps-of-china.net/p_sichuan_map.html
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2. สงเสริมการตลาดทองเที่ยวเพื่อเปนรางวลัตามกลุมเปาหมาย

มาตรการ
เจาะตลาดตามกลุมเปาหมาย โดยเริ่มที่หัวเมืองหลักเนื่องจากเมือง
เหลานี้จะเปดรับความคิดใหมไดดีและเมื่อเมืองเหลานี้ยอมรับความคิด
ใหม เมืองอื่นๆ ในมณฑลอื่นๆ ก็จะนิยมปฏิบัติตามหรือ
ลอกเลยีนแบบพฤติกรรมการทองเที่ยว
ใหการสนับสนุนบริษัทนําเที่ยวของจีนที่มีคุณภาพ 
ถายทอดความรูความเขาใจที่ถกูตองโดยการจัดฝกอบรมแบบหองเรียน
และแบบออนไลน เมื่อจบการอบรมมอบใบประกาศนียบัตร

ตัวอยาง
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ตัวอยางการสนับสนนุบริษัทนําเที่ยวตัวอยางการสนับสนนุบริษัทนําเที่ยว

จํานวนนักทองเที่ยว งบประมาณสนับสนุน
< 50 คน ของที่ระลึก ปายตอนรับ 

< 50 คน – 100 คน การจัดการแสดงในงานเลี้ยง 

< 100 คน – 300 คาจัดงานเลี้ยงบางสวน 

< 300 คน – 500 คน งานเลี้ยงตอนรับ 

< 500 คน งาน Gala Dinner 
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3. สรางภาพลักษณใหเปนจุดหมายปลายทางที่มีคุณภาพไมใชราคาถกู

มาตรการ
จัดทํา Education Trip ใหแกบริษัทนําเที่ยวจีนมายังประเทศไทย เพื่อใหเกิด
ความรูเกี่ยวกับแหลงทองเที่ยวของไทย
การจัด Fam Trip สําหรับบริษัทนําเที่ยวจีนและบริษัท Corporate ใหไปดูงาน
ในประเทศไทย เพื่อสรางความคุนเคยกับประเทศไทย
การจัดทํา Event Marketing (Sale Seminar) โดยการจัดสัมมนาที่ประเทศจีน
รูปแบบของงานประกอบดวยการเลี้ยงรับประทานอาหารค่ํา การแนะนําประเทศ
ไทย เชิญชาวจีนผูที่มีชื่อเสียงเปนที่รูจัก ที่มีความสัมพันธที่ดีกับประเทศไทย
และมีประสบการณทองเที่ยวที่ดีในประเทศไทยมาเปนวิทยากรรับเชิญ



64

3. สรางภาพลักษณใหเปนจุดหมายปลายทางที่มีคุณภาพไมใชราคาถกู

มาตรการ
จัดทํา Road Show (อาจทําควบคูไปกับ Sale Seminar)
จัดทํา Sale Kit หรือ Guide Book ภาษาจีนใหแกบริษัทนําเที่ยว
การรวมงาน Trade Show

ประชาสัมพันธเกี่ยวกับการทองเที่ยวของไทย ผานสื่อสาธารณชน 
สรางความนาสนใจของแหลงทองเที่ยวไทย เชน การเชิญผูสราง
ภาพยนตรมาถายทําในประเทศไทย การจัด Rally เสนทางไทย-จีน 
จัดทํา E-Marketing หรือจัดทําเวบไซตการทองเที่ยว 
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4. พฒันาและปรับปรงุบรษิทันําเที่ยวหรือ DMC ของไทย

มาตรการ
ถายทอดความรูเรื่องการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล ดวยการจัด
ฝกอบรมแบบหองเรียนและแบบออนไลน จัดฝกอบรมมัคคุเทศก  
จัดประกวดแขงขันบริษัทนําเที่ยวหรือ DMC ของไทยที่มีคุณภาพ
ประจําป 
ออกกฎหมายหรือขอบังคับในการควบคุมและกํากบัดูแลการใหบริการ
ประกันคุณภาพและการรับรองผลการทํางานดวยการให  Logo 
รับรองมาตรฐาน เพื่อเปนรางวัลแกบริษัทนําเที่ยวไทยที่มีคุณภาพ 
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5. การทําความเขาใจความคิดของคนจีน (Chinese Mentality)

มาตรการ
จัดสัมมนาซัพพลายเออรและบริษัทนําเที่ยวหรือ DMC ของไทยใน
เรื่องของความคิดและรสนิยมของชาวจีน 
จัดทํา Tool Kit หรือ Hand Book หรือ Agent Manual 
สําหรับผูใหบริการตางๆ ที่เกี่ยวของเพื่อแนะนําวิธีการติดตอสื่อสาร 
ทํางานหรือใหบริการกับคนจีน รวมทั้งรูปแบบการจัดการทองเที่ยว  
ที่ชาวจีนจะประทับใจ 
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6. พฒันาแหลงทองเที่ยวใหมเพื่อตลาดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล

มาตรการ
สํารวจความเปนไปไดของแหลงทองเที่ยวใหมและจัดทํารายการ
แนะนําผานสื่อตางๆ
เสนอกิจกรรมทองเที่ยวใหม อยางตอเนื่อง เชน การทํา Team 
Building สปา การปรุงอาหารไทย การนวดแผนโบราณ
กําหนดใหมี Theme สําหรับการเดินทางทองเที่ยว เชน เสนทาง 
สายไหม เสนทางวัฒนธรรมไทย-จีน 
จัดทํารายชื่อซัพพลายเออรและสถานที่ทองเที่ยวแหลงใหม เพื่อให
บริษัทนําเที่ยวจีนสามารถติดตอไดโดยสะดวก 
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7. สรางฐานขอมูลเพื่อตลาด MICE

มาตรการ
จัดทําสถิตินักทองเที่ยว MICE โดยจัดเกบ็จากการเดินทางเขาเมืองที่มี
แบบฟอรมใหกรอกรายละเอียดที่ชัดเจน
จัดทํารายชื่อบริษัท Corporate company ที่นํานักทองเที่ยวเพื่อ
เปนรางวัลเขามาในประเทศไทย 
จูงใจดวยใหการประกาศเกยีรติคุณการเปนบริษัทมิตรไทย (Friend 
of Thailand) หากมีการจัดนํานักทองเที่ยวจีนมาทองเที่ยวเพื่อเปน
รางวัลในประเทศไทยไดถึงจํานวนที่กําหนด
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ภาคผนวก ฏ 

บทความสําหรับการเผยแพร 

การจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลในประเทศไทย: แนวความคิดเห็นของผูมีสวนในการจัดการใน
มณฑลกวางตุง (เมืองเซินเจิ้นและกวางโจว) 

Thailand as a Destination for Incentive Travel: Perception of Selected Stakeholders in 
Guangdong Province (Guangzhou and Shenzhen), People’s Republic of China  

 

บทคัดยอ 
งานวิจัยนี้ศึกษาสถานการณการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลเพื่อเปนประโยชนในการสงเสริม

ใหเกิดการเดินทางทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลจากประเทศจีนสูประเทศไทย และมีวัตถุประสงคเพื่อให
ไดแนวทางและมาตรการในการทําใหเกิดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลจากมณฑลกวางตุงมาสู
ประเทศไทย  โดยศึกษาจากผูมีสวนเกี่ยวของในการจัดการจํานวน 7 กลุม วิธีวิจัยใชการสัมภาษณ
เชิงลึกเปนหลัก มีจํานวนการสัมภาษณทั้งสิ้น 18  คร้ังกับกลุมบริษัทนําเที่ยวจีนและไทย           
กลุม    ซัพพลายเออรที่เกี่ยวของกับการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล เชน โรงแรม สปา และ
สถานบันเทิง และกลุมผูกําหนดนโยบายของประเทศไทยและประเทศจีน ผลจากการสัมภาษณ
สรุปไดเปนขอมูลขั้นตอนในการเลือกจุดหมายปลายทาง การวางแผนการเดินทาง และประเด็น
สําคัญตางๆ ที่ผูจัดนํามาพิจารณาเพื่อตองการจัดเดินทางเพื่อเปนรางวัลสูประเทศไทย  

งานวิจัยพบปญหาและประเด็นตางๆ เชน การขาดความรูความเขาใจในลักษณะที่เปนการ
เดินทางเพื่อเปนรางวัลซ่ึงแตกตางจากการเดินทางมาพักผอนทั่วไป ปญหาการตัดราคาและ
วัฒนธรรมการทํางานที่แตกตางระหวางไทยและจีน ในมุมมองการแขงขันผูจัดจีนเห็นวาประเทศ
ไทยมีทรัพยากรที่พรอมจะพัฒนาใหเปนจุดหมายสําหรับการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลที่เหนือกวา
คูแขง เชน มาเลเซีย และ สิงคโปร หากมีการเพิ่มเติมปรับปรุงเรื่องความคิดสรางสรรคจะทําใหดีขึ้นมาก   

ผลการวิจัยช้ีในเห็นความสําคัญในการกําหนดนโยบายและมาตรการที่จะสามารถทําใหประเทศ
ไทยเจาะตลาดทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลในประเทศจีนได โดยเสนอแนะให สสปน. ประเมินบทบาท 
หนาที่และโครงสรางการทํางานของหนวยงานรับผิดชอบหลักโดยการทํางานรวมกันเปนเครือขาย      
การสงเสริมการตลาดตามมณฑลเปาหมาย การพัฒนาและปรับปรุงบริษัทนําเที่ยวไทยและจีน การทํา
ความเขาใจความคิดของชาวจีน และการปรับปรุงภาพพจนของประเทศไทยโดยรวมซึ่งเปนมาตรการ       
ที่ตองรีบดําเนินการเพื่อใหการพัฒนาตลาดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลมีฐานในการสรางมูลคาที่แทจริง 
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             คําสําคัญ: การทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล ตลาดทองเที่ยวจีน การเลือกจุดหมายปลายทาง  

Abstract 

       In an attempt to promote Thailand as a destination for Incentive trip for Chinese 
corporate markets, this study explored the current situation of Chinese Incentive market to 
Thailand. The major purpose of the study was to propose major policies and measures of how to 
promote incentive travels from Guangdong Province to Thailand. Eighteen in-depth interviews 
were conducted from the perspectives of 7 related-stakeholder groups; including Chinese and 
Thai tour operators, corporate companies, incentive suppliers, destination management 
companies, land operators, and incentive policy planners in Thailand and China. The study aimed 
at eliciting an understanding about destination selection, the planning process and important 
issues taken into consideration when organizing an incentive trip from China to Thailand.   

       The study found several impediments. Issues, such as inadequate understanding and 
knowledge about the characteristics of incentive travel among Thai and Chinese operators, price 
cutting and cultural differences, were identified to be key barriers. From a competitive position, 
Chinese viewed that Thailand was blessed with superior tourism resources. However, more 
creative ideas when organizing incentive events should be enhanced.   

      The results of this study indicate necessary policies and marketing penetration strategies 
to China, which could help Thailand manage this fast growing market more effectively and 
efficiently. Some critical policies include enhancing the role of Thailand Convention and 
Exhibition Bureau with relevant network, market segmentation by targeting provinces, 
improvement of Chinese and Thai Tour operators, as well as understanding Chinese mentality. 
Place branding and image enhancement should also be considered as an urgent measure to build a 
better platform to grow this market with high quality yield.  

       Key words: Incentive Travel, Destination Selection, Chinese Market 
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บทนํา 

จากนโยบายเปดประเทศและปฏิรูปเศรษฐกิจแบบสมัยใหมของประเทศสาธารณรัฐ
ประชาชนจีน ทําใหสภาวะเศรษฐกิจของประเทศจีนเจริญเติบโตอยางตอเนื่อง ในปพ.ศ. 2548 
ประเทศจีนกลายเปนประเทศที่มีขนาดเศรษฐกิจใหญเปนอันดับ 4 ของโลก กลาวคือประเทศจีน     
มีมูลคาผลิตภัณฑมวลรวมประชาชาติ (GDP) สูงถึง 2.26 ลานลานเหรียญสหรัฐอเมริกา และมี
เงินตราตางประเทศสํารองมากเปนอันดับ 1 ของโลกในเดือนมีนาคม พ.ศ. 2549 ในดานการคาจีน
ไดเปรียบดุลการคากับทั่วโลกคือมีมูลคา 102,104.944 ลานเหรียญสหรัฐ ในขณะเดียวกันเปนผู
นําเขาอันดับ 2 ของโลก จีนจึงเปนประเทศที่มีบทบาทสําคัญทางเศรษฐกิจทั้งในภูมิภาคเอเชียและ
ในโลก (อักษรศรี พานิชสาสน 2549: 1) การเจริญเติบโตของเศรษฐกิจอยางตอเนื่องนี้ทําให
ประชาชนมีมาตรฐานชีวิตที่ดีขึ้น  มีรายได เพิ่มขึ้น  จึง เพิ่มโอกาสการเดินทางทองเที่ยว
ภายในประเทศและไปตางประเทศของชาวจีนมากขึ้น ประกอบกับการที่รัฐบาลเพิ่มจํานวนประเทศ
ที่อนุญาตใหชาวจีนเดินทางไปทองเที่ยวไดถึงกวา 90 ประเทศในป พ.ศ. 2548 ทําใหประชาชนชาว
จีนเดินทางทองเที่ยวไปตางประเทศถึง 31.2 ลานคน (การทองเที่ยวแหงประเทศไทย 2549) รวมทั้ง
การมาทองเที่ยวประเทศไทยซึ่งเปนประเทศอันดับ 3 ที่รัฐบาลจีนอนุญาตใหคนจีนเดินทางไป
ทองเที่ยวได (Approved Destination Status) รองจากฮองกงและมาเกา เนื่องจากประเทศไทยมี
เสนทางและเที่ยวบินและระยะเวลาเดินทางไมนานนัก และประเทศไทยมีความสัมพันธอันดีกับ
ประเทศจีนมาเปนเวลานาน รวมทั้งประเทศไทยมีชาวไทยเชื้อสายจีนอาศัยอยูเปนจํานวนมาก 
นอกจากนี้การศึกษาลักษณะของตลาดนักทองเที่ยวชาวจีนของ Wen Zhang, Chun Fang and 
Sirirassamee (2004) พบวานักทองเที่ยวชาวจีนนิยมไปทองเที่ยวประเทศไทย  เนื่องจากคาใชจาย
ทองเที่ยวไทยมีราคาถูกกวาคาใชจายทองเที่ยวประเทศอื่น โปรแกรมทัวรไทยไดรับความนิยมวามี
คุณภาพเหมาะสมกับราคา และภาพลักษณของประเทศไทยในฐานะเปนแหลงทองเที่ยวที่สวยงาม 
ทําใหประเทศไทยเปนเปาหมายในการเยี่ยมเยือนของชาวจีน เพื่อประโยชนในการทองเที่ยว     
ทัศนศึกษา เพื่อเยี่ยมเยือนญาติมิตร เพื่อจับจายซื้อสินคา และเพื่อแลกเปลี่ยนความรูและความ
รวมมือดานตางๆ      

ในป พ.ศ. 2548 นักทองเที่ยวชาวจีนจํานวน 762,388 คนเดินทางมาทองเที่ยวในประเทศ
ไทย คิดเปนสวนแบงการตลาดรอยละ 6.59  และตลาดจีนเปนตลาดที่มีขนาดใหญเปนอันดับ 4 
สําหรับประเทศไทยรองจากประเทศมาเลเซีย ญ่ีปุน และเกาหลี มีระยะเวลาพํานักเฉลี่ยในประเทศ
ไทยประมาณ 6.43 วัน และใชจายในเมืองไทยประมาณ 4,189.58 บาทตอคนตอวัน กอใหเกิดรายได
ทางการทองเที่ยวแกประเทศไทยทั้งสิ้น 20,426.96 ลานบาท นับเปนรายไดที่สูงเปนอันดับ 7       
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เมื่อเปรียบเทียบกับทุกตลาดนักทองเที่ยว (www.tat.or.th 2549)  นักทองเที่ยวชาวจีนสวนใหญ    
ยังเปนกลุม First visit  ซ่ึงมีสัดสวนทางการตลาดคิดเปนรอยละ 79.23 แตมีการขยายตัวของ       
กลุม Revisit รอยละ 90.9 มีวัตถุประสงคเพื่อการพักผอน  และรอยละ 75.55 เดินทางโดยใชบริการ
ของบริษัทนําเที่ยว ในขณะเดียวกันผูที่เดินทางมาเองมีแนวโนมขยายตัวเพิ่มขึ้นเชนกัน นกัทองเทีย่ว  
เปนกลุมผูใชแรงงานมากที่สุด รองลงมาคือกลุมนักธุรกิจ/คาขาย ผูบริหารและนักวิชาชีพ ซ่ึงมีอัตรา
การเติบโตเพิ่มขึ้น (การทองเที่ยวแหงประเทศไทย 2549) 

อยางไรก็ดีตลาดการทองเที่ยวเพื่อการพักผอนของจีนในไทยเทาที่ผานมามีลักษณะ        
การเติบโตขึ้นและลงเนื่องจากปญหาทัวรศูนยเหรียญที่มีความซับซอนและยากที่จะแกไขไดโดยงาย 
ในขณะที่ความสําคัญของตลาดการทองเที่ยวเฉพาะในกลุมนักธุรกิจ (Business Tourism) ที่นิยม
เดินทางเพื่อไปรวมประชุมสัมมนาเพื่อแลกเปลี่ยนความคิดเห็นจะปรากฏมากขึ้นเปนลําดับ      
ความตองการสําหรับกลุมการเดินทางที่เกี่ยวของกับธุรกิจนี้มีทั้ง 4 รูปแบบหลักคือ การประชุม 
(Meetings) การทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล (Incentives) การประชุมใหญ (Conventions) และ 
นิทรรศการ (Exhibitions) แตละรูปแบบมีความเปนลักษณะเฉพาะซึ่งมีความแตกตางจากการ
เดินทางมาทองเที่ยวเพื่อพักผอน (Leisure Tourism)  

สําหรับงานวิจัยนี้จะมุงศึกษากล ุ มการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล (Incentives) เนื่องจาก        
การบริหารและการเพิ่มประสิทธิภาพขององคกรตางๆทั่วโลกไดหันมาใชการทองเที่ยวเปนการ
กระตุนการทํางานของพนักงานเพื่อใหบรรลุเปาหมายที่ไดวางไวมากขึ้นเปนอันดับหนึ่ง โดยเฉพาะ
ตลาดการทองเที่ยวจากประเทศจีนซึ่งมีแนวโนมจะเติบโตตอไปอยางตอเนื่อง เพื่อใหประเทศไทย
สามารถเขาใจการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลจากตลาดจีนอยางชัดเจน วัตถุประสงคหลักของการศกึษา
นี้คือ การศึกษากรอบการตัดสินใจ ความตองการและความคิดเห็นของผูที่มีสวนเกี่ยวของในการ
จัดการทองเที่ยวทั้งทางตรงและทางออมที่อยูในประเทศจีนและประเทศไทย โดยเนนศึกษาอุปสงค
และอุปทานและความเปนไปไดในการเลือกจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลในประเทศไทย       
ความเขาใจในเรื่องดังกลาวนี้จะนําไปสูการกําหนดแนวทางเชิงนโยบายและมาตรการในการทําให
เกิดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลจากมณฑลกวางตุงมาสูประเทศไทยได สําหรับการกําหนดขอบเขต
พื้นที่ เนื่องจากประเทศจีนมีขนาดใหญและแตละมณฑลมีความหลากหลายและแตกตางกัน 
การศึกษาประเทศจีนแบบ "หนึ่งมณฑล หนึ่งประเทศ" จึงนาจะเหมาะสมกวาเนื่องจากมณฑล
เหลานี้เปนเสมือนหนึ่งประเทศ ผูวิจัยเลือกมณฑลกวางตุงเปนพื้นที่ศึกษาเนื่องจากเปนมณฑล  
ขนาดใหญ มีประชากรจํานวนมาก มีขนาดเศรษฐกิจใหญ และตั้งอยูไมไกลจากประเทศไทย   
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วิธีการศึกษา 

การศึกษาครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยผูวิจัยศึกษาขอมูลจากเอกสารและการ
ปฏิบัติงานภาคสนาม โดยมีการเก็บขอมูลทุติยภูมิ โดยศึกษาคนควาขอมูลที่เกี่ยวของกับการให
รางวัลในองคการและการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลจากแหลงตางๆ เชน ส่ือส่ิงพิมพ รายงาน
การศึกษาและงานวิจัยที่เกี่ยวของ ขอมูลเกี่ยวกับตลาดทองเที่ยวสาธารณรัฐประชาชนจีนจาก       
ส่ือส่ิงพิมพที่เปนภาษาไทย ภาษาอังกฤษและภาษาจีน และวิเคราะหขอมูลจากเอกสารและงานวิจัย 
ที่เกี่ยวของทั้งหมดเพื่อใชเปนกรอบในการศึกษา ขอมูลปฐมภูมิไดจากการสัมภาษณแบบเจาะลึก 
(In-depth Interview) ผูที่เกี่ยวของกับการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลโดยรวมกลุมผูที่มีสวนไดสวนเสีย
และผูมีสวนในการตัดสินใจในการเลือกจุดหมายในการใหรางวัล ซ่ึงผูวิจัยแบงกลุมประชากร
ออกเปน 7 กลุมคือ  

กลุมท่ี 1 เปนผูแทนจากบริษัทนําเที่ยว (Tour Operator/Travel agent) ที่รับจัดการทองเที่ยว
เพื่อเปนรางวัลของประเทศจีน การสุมตัวอยางจะเปนการสุมแบบ Selective Sampling เนื่องจาก
ประเทศจีนมีกฎหมายกําหนดใหบริษัทนําเที่ยวที่จดทะเบียนถูกตองจะเปนผูที่สามารถจัดการ
ทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลไดเทานั้น บริษัท (End-user) ที่มีนโยบายจัดการแขงขันและใหรางวัล
พนักงานดวยการทองเที่ยวไมสามารถจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลไดเอง นอกจากนี้บริษัทที่มี
ประสบการณทางดานการการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลในประเทศจีนจะมีบริษัทที่มีประสบการณ
และช่ือเสียงอยูจํานวนนอย  กลุมตัวอยางบริษัทนําเที่ยวที่มีประสบการณดานการจัดการทองเที่ยว
เพื่อเปนรางวัลที่ไดจากคําแนะนําของคุณสุวัฒน จุธากรณ อดีตผู อํานวยการการทองเที่ยว           
แหงประเทศไทยสาขาปกกิ่งประกอบดวย 2 สวนคือ  

สวนที่ 1 บริษัทนําเที่ยวสํานักงานใหญที่อยูที่กรุงปกกิ่งจํานวน 4 บริษัท โดยจะทําการ
สัมภาษณผูจัดการทั่วไป รองผูจัดการ หรือผูจัดการฝาย MICE Department 

สวนที่ 2 คือบริษัทนําเที่ยวขนาดกลางที่มีประสบการณการจัดการทองเที่ยวเพ่ือเปนรางวัล
ในมณฑลกวางตุง คือในเมืองเซินเจิ้นจํานวน 3 แหงและในเมืองกวางโจว จํานวน 2 แหงโดยจะทํา
การสัมภาษณผูจัดการทั่วไป รองผูจัดการ หรือผูจัดการฝาย MICE Department 

กลุมท่ี 2 ผูบริหารระดับกลางของธุรกิจ (Corporate Group) ที่เปน End-user ที่มีนโยบาย
การจัดทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลใหแกพนักงาน และ 50% ของกลุมตัวอยางเคยจัดการทองเที่ยว    
เพื่อเปนรางวัลอยางนอย 1 คร้ัง ในที่นี้จะเปนผูบริหารจากจากบริษัทธุรกิจในกรุงปกกิ่งที่สวนใหญ
เปนบริษัทขามชาติและสวนนอยที่เปนบริษัทของคนจีน จํานวน 3 คน และจากบริษัทธุรกิจในเมือง
เสินเจิ้น 1 คน โดยบริษัทนําเที่ยวสํานักงานในกรุงปกกิ่งและบริษัทนําเที่ยวในเมืองเซินเจิ้น        
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เปนผูเสนอแนะรายชื่อให โดยจะทําการสัมภาษณผูจัดการฝายที่รับผิดชอบการจัดการทองเที่ยว   
เพื่อเปนรางวัลใหพนักงาน 

กลุมท่ี 3 บริษัทนําเที่ยวจีนในประเทศไทยที่เปน Ground Operator ใหแก Inbound Tour 
operator จํานวน 3 แหง โดยจะทําการสัมภาษณผูจัดการทั่วไป หรือผูจัดการฝาย MICE Department 
ของทุกบริษัท   

กลุม 4 เปนบริษัทนําเที่ยวหรือบริษัท Destination Management Company ที่มีคุณภาพ     
รับจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลในประเทศไทย โดยใชการสุมตัวอยางแบบเจาะจง เนื่องจาก
บริษัทที่รับจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลที่มีคุณภาพในประเทศไทยมีจํานวนไมมาก  

กลุมท่ี 5 เปนกลุมผลประโยชนอื่น ๆ ที่เกี่ยวของ ไดแก สายการบิน โรงแรม ธุรกิจสปา 
และธุรกิจจัดการแสดงโชว เปนตน 

กลุมท่ี 6 เปนผูกําหนดนโยบายเกี่ยวกับการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลของประเทศไทย ไดแก 
ผูแทนจากสํานักงานสงเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ (Thailand Convention and Exhibition 
Bureau: TCEB) และสมาคมสงเสริมการประชุมนานาชาติไทย (Thailand Incentive and 
Convention Association: TICA)  

กลุมที่ 7 เปนผูวิจัยและวางแผนเกี่ยวกับการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลในประเทศจีน ไดแก 
ผูอํานวยการศูนยวิจัยทองเที่ยวประเทศจีน 

ผลการศึกษา 

    ผลการศึกษาจากการวิเคราะหขอมูลทุติยภูมิโดยศึกษาคนควาขอมูลที่เกี่ยวของกับการ
จัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลจากสื่อส่ิงพิมพ รายงานการศึกษาและงานวิจัยที่เกี่ยวของ และขอมูล
เกี่ยวกับตลาดทองเที่ยวสาธารณรัฐประชาชนจีนจากสื่อสิงพิมพที่เปนภาษาไทย ภาษาอังกฤษและ
ภาษาจีน สรุปสาระสําคัญไดดังนี้ 

การจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล  

สมาคม  Society of Incentive and Travel Executives (SITE) (Resource Manual, SITE, 
2001: 6) ไดนิยามการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลวาคือ “เครื่องมือในการบริหารที่ใชกันทั่วไป           
ในองคการตางๆ ทั่วโลก โดยใชประโยชนจากประสบการณการทองเที่ยวช้ันเลิศที่จัดใหบุคลากร    
เปนกลไกในการจูงใจ และ/หรือการแสดงความชื่นชมการปฏิบัติงานที่มีผลงานในระดับสูงขึ้นของ
บุคลากร” จึงกลาวไดวาการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลเปนเครื่องมือสําคัญในการจูงใจบุคลากร      
โดยการใหรางวัลตอบแทนเปนรางวัลสําหรับความสําเร็จหรือผลงาน ซ่ึงโดยทั่วไปบริษัทหรือ
หนวยงานเอกชนจะจายใหกับพนักงานที่ประสบความสําเร็จในการขายหรือปฏิบัติหนาที่           
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เพื่อเดินทางไปทองเที่ยว หรือพักผอนในประเทศหรือตางประเทศ และรวมถึงการใหรางวัลเดินทาง
เพื่อไปเขารวมประชุมหรือสัมมนา เพื่อกระตุนหรือสรางแรงบันดาลใจหรือไปนําเสนอผลิตภัณฑ
ตัวใหมหรือการฝกอบรมเพิ่มทักษะในดานตางๆแกผูที่มีผลงานดีเดนตามที่องคการกําหนด         
การทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลมีลักษณะสําคัญคือรายการตามโปรแกรมการทองเที่ยวจะเนนการสราง
ความประทับใจใหแกนักทองเที่ยวกับทุกกิจกรรมตลอดการเดินทาง เนื่องจากความประทับใจ      
จะนําไปสูความทรงจํา ความรูสึกที่ดี และความผูกพันกับองคการ ส่ิงสําคัญของการจัดคือจุดหมาย
ปลายทางของการทองเที่ยว โดยจะเลือกจุดหมายที่ดึงดูดความสนใจของผูไดรับรางวัลมากที่สุด  
เพื่อการจูงใจและการจัดรางวัลทองเที่ยวใหเกิดประสิทธิผลและกระตุนใหไดผลงานตามเปาหมาย
ควรมีการกําหนดวัตถุประสงคที่ชัดเจน จากการสํารวจบริษัทในประเทศสหรัฐอเมริกาพบวา      
รอยละ 66 ของบริษัทที่จัดมีวัตถุประสงคเพื่อเพิ่มยอดขายใหมากขึ้น (Incentive Travel Buyers 
Handbook 2005) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 1 ขัน้ตอนการจัดโครงการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวลั 
ท่ีมา: ดัดแปลงจาก Incentive Travel Buyers Handbook, 2005 

 
  สําหรับขั้นตอนการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล ดังปรากฏในภาพที่ 1 ประกอบดวย      

กิจรรม ดังนี้  
1) การออกแบบโครงการประกอบดวยการกําหนดคุณสมบัติและวิธีคัดเลือกผูมีสิทธิไดรับ

รางวัลทองเที่ยว  

Decision-Process Model in Incentive Travel Buying

Motivation For Incentive Program

Incentive Travel
Others : 

Merchandise 
Money 

Awards, etc)

Defining the Incentive Travel Program and 
formulating participation and EARNING criteria

In-house

Development

Setting a Preliminary Budget

Setting the Final Budget

Selecting Destination(s)

Incentive

House/DMC
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2) การกําหนดงบประมาณการจัดโครงการ  ประมาณรอยละ 70 -75 ของงบประมาณ
ทั้งหมดเปนการใชจายสําหรับรางวัล ในสวนที่เหลือรอยละ 20 และ รอยละ 5-10 เปนงบประมาณ  
ที่ตองจัดสรรสําหรับการประชาสัมพันธโครงการและการบริหารโครงการตามลําดับ  

3) การจัดทําโครงการการทองเที่ยว บริษัทอาจเลือกที่จะใชหนวยงานภายในองคการเอง
ดําเนินการจัดโครงการการทองเที่ยว เชน ฝายสงเสริมการตลาด หรืออาจเลือกที่จะใชหนวยงานจาก
ภายนอก (Outsourcing) เชน Incentive house หรือ Destination Management Company (DMC)  

4) การตัดสินใจเลือกเมืองที่เปนจุดหมายปลายทาง โดยท่ัวไปจะประกอบดวย
คณะกรรมการที่ประกอบดวยผูบริหารจากหนวยงานตางๆ ภายในองคการ และพิจารณาปจจัย
ตอไปนี้ในการเลือกจุดหมายปลายทางในการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล ซ่ึงการวิจัยนี้ใชปจจัยที่กลาว
ทั้งหมดนี้เปนกรอบแนวคิดในการศึกษา 

4.1 ความสามารถและความสะดวกในการเดินทางถึงที่หมาย (Accessibility) เชน 
จํานวนสายการบินและเที่ยวบิน ระยะเวลาในการบิน ราคาคาโดยสาร การขอวีซา 
และความสะดวกในการเดินทางตอภายในประเทศ เชน การเชื่อมตอสายการบิน
ภายในประเทศ ความถี่ของเที่ยวบินและราคาคาโดยสารของการบินภายในประเทศ 
เปนตน 

4.2 มาตรฐานของโรงแรม (Standard of hotels) โดยใหความสําคัญกับระดับความ
หรูหรา หองพักอยางต่ําตองเปนระดับ Deluxe ขึ้นไป 

4.3 สาธารณูปโภค (Infrastructure) มาตรฐานของผูจัดการเดินทาง ณ จุดหมายปลายทาง 
ระบบขนสงและการเดินทาง เชน รถโดยสารบริการนักทองเที่ยว เปนตน 

4.4 ส่ิงอํานวยความสะดวก (Facilities) ควรมีคุณภาพและความสามารถในการรองรับ
นักทองเที่ยวกลุมใหญ 

4.5 อาหารและเครื่องดื่ม (Food) นักทองเที่ยวจากเอเชียมักจะนิยมรับประทานอาหาร
ของชาติตนเองหรือรายการอาหารที่คลายคลึงกับอาหารของชาติตนเอง 

4.6 ความปลอดภัย (Safety) รวมถึงความมั่นคงดานการเมืองและความปลอดภัยในการ
เดินทางทองเที่ยวโดยรวม 

4.7 ความคิดสรางสรรค (Creativity) ซ่ึงเปนประเด็นหลักสําหรับการนําเสนอ
ประสบการณที่ไมอาจลืมได โดยเฉพาะอยางยิ่งสําหรับโครงการใหญ 

4.8 ความหลากหลายของแหลงทองเที่ยว 
4.9 ราคาและคุณคา   

และ 5) การสรุปงบประมาณครั้งสุดทาย   
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ตลาดการทองเที่ยวสาธารณรัฐประชาชนจีน 
ในระยะเวลาที่ผานมาทั่วโลกตางใหความสําคัญกับสาธารณรัฐประชาชนจีนในฐานะตลาด

ศักยภาพของทั้งอุตสาหกรรมการผลิตและบริการ เนื่องจากเปนประเทศที่มีจํานวนประชากรมาก
ที่สุดในโลก คือ ประมาณ 1,296 ลานคน ในปค.ศ. 2004 อีกทั้งประชาชนชาวจีนยังมีแนวโนมที่จะมี
อํานาจซื้อเพิ่มขึ้นมาโดยตลอด จากรายงานสถิติประจําปสาธารณรัฐประชาชนจีน ป 2004 และการ
ประมาณของ บริษัท ซินโนเวต จํากัดพบวาจํานวนนักทองเที่ยวภายในประเทศมีแนวโนมเพิ่มขึ้น
ระหวางป ค.ศ. 1999 – 2006 จากจํานวน 719 ลานคน เปน 1078.9 ลานคนในป ค.ศ. 2006            
และจํานวนนักทองเที่ยวขาออกจากจํานวน 9.2 ลานคนเปน 55.5 ลานคนในป ค.ศ. 2006  ซ่ึงในชวง
ป ค.ศ. 1999 – 2003 รอยละ 80 ของนักทองเที่ยวจีนทั้งหมดที่เดินทางไปตางประเทศมีวัตถุประสงค
หลักเพื่อไปทองเที่ยวโดยตรง และมีการใชจายเกิดขึ้นโดยเฉลี่ยคร้ังละประมาณ 1,000 เหรียญสหรัฐ
ตอคนโดยมีอัตราการเติบโตเฉลี่ย 10.5% ตอป แตจะลดลงเหลือประมาณครั้งละ 600 เหรียญสหรัฐ
ตอคนเนื่องจากพฤติกรรมของนักทองเที่ยวจีนเปลี่ยนแปลงไป มีการเดินทางบอยขึ้นและใช
ระยะเวลาสั้นลง กอปรกับการแขงขันที่รุนแรงขึ้นของแหลงทองเที่ยวตางๆ จึงทําใหระดับราคา
สินคาและบริการดานการทองเที่ยวลดลง และจากรายงานของ World Travel & Tourism Council 
ในป 2004 นักทองเที่ยวชาวจีนรอยละ 85 เลือกเดินทางทองเที่ยวในประเทศแถบเอเซีย โดยเฉพาะ
อยางยิ่งชาวจีนที่เดินทางออกทองเที่ยวตางประเทศเปนครั้งแรก เนื่องจากเปนประเทศที่ใกลบาน  
ทําใหการเดินทางใชระยะเวลาไมนาน  และคาใชจายไมสูงมากนัก  ดังนั้น  ประเทศหรือ             
แหลงทองเที่ยวยอดนิยม 5 แหงของนักทองเที่ยวจีนจึงเปนแหลงทองเที่ยวในเอเซีย ไดแก ฮองกง  
มาเกา  สิงคโปร  ไทย และมาเลเซีย ตามลําดับ 

อยางไรก็ดีจํานวนนักทองเที่ยวชาวจีนในประเทศไทยเทาที่ผานมามีลักษณะการเติบโตขึ้น
และลง เชน ในปพ.ศ. 2547 มีจํานวน 780,050 คน และปพ.ศ. 2548 ลดลงเปน 762,388 คน เนื่องจาก
ปญหาทัวรศูนยเหรียญและประกอบกับในปลายป ค.ศ. 2005 ประเทศจีนไดเพิ่มจํานวนประเทศที่
ไดรับการรับรองใหเปนจุดหมายปลายทางสําหรับการเดินทางระหวางประเทศ  (Approved 
destination countries: ADS) มากขึ้นเปน 108 ประเทศ รวมทั้งประเทศเพื่อนบานของจีน เชน 
เวียดนาม ญ่ีปุน อินโดนีเซีย สิงคโปร เกาหลี ไดทําโปรแกรมการสงเสริมการทองเที่ยวจากประเทศ
จีนเปนจํานวนมากดวยเชนกัน (Zhang 2006) ทําใหประเทศไทยประสบปญหาจากการแขงขัน       
ที่เขมขนมากขึ้นกวาในปที่ผานมา ปญหาทัวรศูนยเหรียญทําใหเกิดการรองทุกขดานการบริการจาก
นักทองเที่ยวจีนหลายเรื่อง เชน การลดระดับการบริการโดยไมแจงลวงหนา มัคคุเทศกขาดความ
รับผิดชอบ การเปลี่ยนแปลงหรือความลาชาของการเดินทางที่ไมเปนไปตามโปรแกรม เปนตน 
ตลอดจนปญหาอื่น ๆ ที่สงผลตามมา เชน บริษัทนําเที่ยวบังคับใหนักทองเที่ยวซ้ือ Optional Tour  
และการจับจายซื้อสินคาที่ระลึกที่มีราคาแพงหรือที่หลอกลวง เชน เครื่องประดับอัญมณี ยาที่ทําจาก
เซรุมงู เครื่องหนัง เปนตน ปญหาเหลานี้เกิดมานานและมีความสลับซับซอนจึงยากที่จะแกไข      
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ใหหมดไปในระยะสั้น ดังนั้น การสงเสริมการทองเที่ยวเชิงธุรกิจและ MICE จึงเปนอีกทางเลือกใน
การแกไขปญหาตลาดนักทองเที่ยวจีนทางออม 

 
ตลาดการทองเที่ยวของมณฑลกวางตุง 

กวางตุง หรือ กวางตง เปนมณฑลที่มีการพัฒนาทางเศรษฐกิจที่กาวหนาที่สุดและมีขนาด
เศรษฐกิจใหญที่สุดในประเทศจีน มณฑลกวางตุงเปนประตูเขา-ออกสินคาจากจีนกับตลาดโลกมา
เปนเวลานานเนื่องจากอยูติดกับฮองกง    มูลคาผลิตภัณฑมวลรวมประชาชาติ (Gross Domestic 
Product) ของเมืองกวางโจวและเมืองเซินเจิ้นสูงที่สุดในบรรดาเมืองสําคัญในมณฑลกวางตุง       
คนกวางตุงชอบสินคาฟุมเฟอย หรูหราราคาแพง   นอกจากนี้เมื่อเปรียบเทียบขนาดเศรษฐกิจของ
ประเทศไทยในแงของ GDP พบวา มณฑลกวางตุงมีขนาดเศรษฐกิจที่ “ใหญกวา” เศรษฐกิจของ
ไทยทั้งประเทศ   จากขอมูลในป 2005 พบวา มณฑลกวางตุงเปนมณฑลที่มีการนําเขาจากประเทศ
ไทยในสัดสวนที่สูงกวาในบรรดา 31 มณฑลของจีน เนื่องจากกวางตุงเปนตลาดดั้งเดิมของสินคา
ไทยและเปนเมืองทาที่สําคัญในการขนสงระหวางไทย-จีนมานาน (อักษรศรี พานิชสาสนและคณะ, 
2549: 16)  

ขอมูลทางสถิติในดานการทองเที่ยวขาเขาของมณฑลกวางตุงพบวาในปค.ศ. 2004 ประเทศ
จีนมีจํานวนนักทองเที่ยวขาเขาตางประเทศทั้งหมด 109.04 ลานคน ซ่ึง 87.41 ลานคนไปทองเที่ยว
ในมณฑลกวางตุง คิดเปนรอยละ 80.2 ของจํานวนนักทองเที่ยวตางประเทศของจีนทั้งหมด 

สําหรับขอมูลทางสถิติของจีนในสวนของนักทองเที่ยวขาออก ในป ค.ศ. 2005  พบวา     
จากจํานวนนักทองเที่ยวชาวจีนจากมณฑลกวางตุงเดินทางออกนอกประเทศทั้งหมด 2,497,053 คน 
เดินทางมาประเทศไทยมีจํานวน 145,467 คน โดยจํานวนนักทองเที่ยวที่มาจากเมืองเซินเจิ้นและ
เมืองกวางโจวมากที่สุด คือ จํานวน 64,447 คน และ 57,533 คน ตามลําดับ ซ่ึงถาคิดเปนสัดสวนแลว
จํานวนนักทองเที่ยวจากเมืองเซินเจิ้นเขามาประเทศไทยสูงถึงรอยละ 44 จากจํานวนนักทองเที่ยว
ชาวจีนทั้งหมด 

พัฒนาการของบริษัทนําเท่ียวของจีน 

ในป พ.ศ. 2548 ประเทศจีนมีบริษัทนําเที่ยว (Travel Agency) จํานวนมากถึงกวา 11,522 
แหง ซ่ึงบริษัทนําเที่ยวเหลานี้สามารถจําแนกตามกรรมสิทธิ์ไดเปน 4 ประเภท ดังนี้ (วิภา อุตมฉันท
และคณะ 2548: 41-47)  

1) บริษัทวิสาหกิจของรัฐ หมายถึง บริษัทนําเที่ยวที่เคยเปนวิสาหกิจของรัฐทั้งหมด ตอมา
แปรรูปใหเอกชนแตรัฐยังคงถือหุนใหญ ซ่ึงมีอยู 4 แหง ไดแก CTS (China Travel Service) CITS 
(China International Travel Service) CYTS (China Youth Travel Service) และCCTS (China 
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Comfort Travel Service) ทั้ง 4 แหงเปนวิสาหกิจทองเที่ยวรายสําคัญของจีน เปนกลุมบริษัทขนาด
ใหญ มีสาขากระจายไปทั้งระดับมณฑล เขตปกครองตนเอง และเมืองทองเที่ยวสําคัญๆ มีเครือขาย
การดําเนินกิจการที่เขมแข็ง ไดรับโควตาใหนํานักทองเที่ยวออกไปทองเที่ยวตางประเทศมากที่สุด 
และเปนที่นิยมของประชาชนมากกวาบริษัทอื่นๆ ทั่วไป 

2) บริษัทท่ีรัฐถือหุนรวมกับเอกชน 
  บริษัทนําเที่ยวประเภทนี้เกิดขึ้นภายหลังป ค.ศ. 1994 ซ่ึงเปนชวงที่ประเทศจีน
ดําเนินการแปรรูปรัฐวิสาหกิจขนานใหญ เพื่อเปดโอกาสใหเอกชนเขาไปถือหุนในบริษัททองเที่ยว
ที่เปนวิสาหกิจของรัฐได อีกทั้งยังใหเอกชนเปดบริษัททองเที่ยวขึ้นเองก็ได ปจจุบันบริษัทนําเที่ยว
ประเภทนี้มีจํานวนมากที่สุด สวนหนึ่งเปนบริษัทที่กลุมของ CTS CITS CYTS และ CCTS         
ขายทอดตลาดออกไปใหเอกชนเขาไปถือหุนใหญแตอีกเปนจํานวนมาก เปนบริษัทที่เอกชนตั้งขึ้น 
แลวตอมากลุม CTS และ CITS เขาไปถือหุนดวย ทั้งหุนจริงและหุนลม ดังนั้น จึงกลาวไดวา บริษัท
นําเที่ยวสวนใหญที่สุดของจีน ตกอยูใตอิทธิพลของกลุมบริษัทยักษใหญทั้ง 4 ดังกลาว 

3) บริษัทเอกชน 
  บริษัทนําเที่ยวประเภทนี้เปนของเอกชนลวนๆ โดยไมมีวิสาหกิจของรัฐรวมถือหุน 
แตอาจเปนเอกชนรายเดียว หรือกลุมเอกชนรวมกันถือหุนก็ได บริษัทนําเที่ยวเอกชนลวนเกิดขึ้น
ภายหลังป ค.ศ. 1994 แตมีจํานวนนอยมาก เพียงไมเกินหนึ่งพันบริษัท หรือไมถึง 1 ใน 10           
ของจํานวนบริษัทนําเที่ยวทั้งหมดในประเทศจีน 
 4) บริษัทท่ีมีทุนตางชาติรวมถือหุน 
  ป ค.ศ. 1998 CNTA เปดใหตางชาติ เขาไปถือหุนในบริษัทนําเที่ยวไดในบางพื้นที่
อยางไรก็ดี CNTA ยังควบคุมการเขาถือหุนของตางชาติในจีนอยางเครงครัด ดังนั้นกอนป ค.ศ. 
2000 จึงมีบริษัทตางชาติที่ไดรับอนุญาตเพียงไมกี่บริษัท แตหลังจากที่จีนเขาเปนสมาชิกองคการ
การคาโลก (WTO) ในปค.ศ. 2001 แลวก็มีบริษัทที่ไดรับอนุญาตเพิ่มขึ้นอีก 8 บริษัท และในป ค.ศ. 
2005 มีบริษัทนําเที่ยวตางชาติมารวมลงทุนกับจีนรวมแลว 11 บริษัท เชน  บริษัท CITS American 
Express Travel Service   บริษัท Rosenbluth-Comfort Business Travel Service ก็เปนทุนรวม
ระหวางสหรัฐอเมริกากับ CCTS ของจีน บริษัท China Travel International Service เปนทุนรวม
ระหวางฮองกงกับจีน  บริษัท TUI-CTS เปนการรวมทุนระหวางเยอรมันกับจีน และยังมีบริษัท     
นําเที่ยวใหญที่สุดของญี่ปุนคือบริษัท JTB รวมทุนกับบริษัทจีนที่เซี่ยงไฮ เปนตน 
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ผลการสัมภาษณ 
ผลการสัมภาษณผูมีสวนเกี่ยวของกับการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลในประเทศจีน   

โดยมีกลุมตัวอยางจากสามเมืองหลักคือ ปกกิ่ง กวางโจว และ เสิ้นเจิน และ กลุมผูมีสวนเกี่ยวของ
ในประเทศไทย ดังตอไปนี้ 

1) บริษัทนําเที่ยวที่มีความเชี่ยวชาญดานการจัดการจดัการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล  
1.1) บริษัทที่อยูในกรุงปกกิ่งไดแก ผูจัดการทั่วไป รองผูจัดการ หรือผูจัดการฝาย 

MICE ของบริษัท China CYTS M.I.C.E Service Co., Ltd. (CYTS) บริษัท China International 
Travel Services Head Office (CITS M.I.C.E.) บริษัท China Travel Service Head Office (CTS) 
และบริษัท China Travel International Co., Ltd. (CTI)  

1.2) บริษัทที่อยูในมณฑลกวางตุง จากสองเมืองหลัก คือ เมืองเซินเจิ้นจํานวน 3 แหง 
ไดแก ผูจัดการทั่วไป รองผูจัดการ ของบริษัท CITS Shenzhen บริษัท CTS Shenzhen และบริษัท 
Shenzhen Baoan China Travel Service และของบริษัทนําเที่ยวในเมืองกวางโจว จํานวน 2 แหงคือ
บริษัท Guang Zi Lv Travel Service (GZL Guangzhou) และบริษัท Guangdong China Travel 
Service 

2) บริษัทธุรกิจ (Corporate Group) ที่ที่มีนโยบายการจัดทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลใหแก
พนักงาน และ 100% ของกลุมตัวอยางเคยจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลอยางนอย 1 คร้ัง  

2.1) บริษัทในเมืองปกกิ่งโดยมีการสัมภาษณผูจัดการฝายที่เกี่ยวของกับการจัดการ
ทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลของบริษัท Pfizer Pharmaceuticals จํากัด และบริษัท Samsung Air China 
Life Insurance จํากัด  

2.2) บริษัทในเมืองกวางโจว และเมืองเซินเจิ้น โดยมีการสัมภาษณผูจัดการฝาย           
ที่เกี่ยวของกับการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลของ บริษัท Bank of China จํากัด และบริษัท 
Haihui จํากัด 

3) บริษัทนําเที่ยวจีนในประเทศไทยที่เปน Ground Operator ใหแก Inbound Tour operator 
ไดแก คือผูจัดการฝาย MICE ของบริษัท C.C.T. Express Co., Ltd. บริษัท China Travel Service 
(Thailand) จํากัด และบริษัท Golden Shine Travel Service จํากัด    

4) บริษัท Destination Management Company ที่มีคุณภาพรับจัดการทองเที่ยวเพื่อเปน
รางวัลในประเทศไทย ไดแก ผูจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลของบริษัท Dietham Travel จํากัด 
บริษัท Creative Destination Management จํากัด และบริษัท Destination Asia จํากัด 

5) กลุมธุรกิจผลประโยชนอ่ืน ๆ ที่เกี่ยวของ ไดแก สายการบินไทย สายการบินบางกอก
แอรเวย โรงแรม Montien Riverside โรงแรม Sofitel Central Plaza Bangkok ธุรกิจ Centara Spa 
และธุรกิจจัดการแสดงโชวอลังการที่พัทยา เปนตน 
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6) ผูวิจัยและวางแผนเกี่ยวกับการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลในประเทศจีน ไดแก Director of 
Tourism Research Center จาก China National Social Research ซ่ึงเปนผูจัดทํา MICE Development 
Report   ของประเทศจีน ผูอํานวยการสํานักงานการทองเที่ยวแหงประเทศไทยสาขาปกกิ่ง นายก
สมาคมทองเที่ยวเสินเจิ้น (Shenzhen Tourism Association) และกงสุลใหญ ณ นครกวางโจว 

7) กลุมผูกําหนดนโยบายเกี่ยวกับการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล ไดแก ผูอํานวยการฝาย 
Meetings and Incentive ของสํานักงานสงเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ (Thailand 
Convention and Exhibition Bureau: TCEB) และ Executive Director ของสมาคมสงเสริมการ
ประชุมนานาชาติไทย (Thailand Incentive and Convention Association: TICA)  

  
ขอมูลจากการสัมภาษณไดนํามาวิเคราะหและนําเสนอผลการวิจัยตามขอบเขตการศึกษา 

ดังนี้ 

การจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลจากประเทศจีนมาประเทศไทย 

ผลการศึกษาพบวาหนวยงานผูรับจัดบริการการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลใหแกกลุมบริษัท
ของธุรกิจตางๆ ที่เปน End-user ในประเทศจีนเปนบริษัทนําเที่ยว (Travel Agency) ที่ไดรับอนุญาต
ใหทํา Outbound Tour ทั้งที่มีการจัดตั้งฝาย MICE ดูแลรับผิดชอบในการจัดโปรแกรมการทองเที่ยว
เพื่อเปนรางวัลทั้งหมด และไมมีฝายรับผิดชอบพิเศษแตเปนสวนหนึ่งของการจัดนําเที่ยวทั่วไป   
โดยเริ่มตั้งแตการเสนอแนะประเทศและเมืองที่ เปนจุดหมายปลายทางของการทองเที่ยว              
การออกแบบโปรแกรมทองเที่ยว และดําเนินการจัดและอํานวยความสะดวกในดานตางๆ โดยการ
ประสานงานกับกลุมซัพพลายเออร จนสิ้นสุดโปรแกรมการทองเที่ยว บริษัทนําเที่ยวรายใหญที่นํา
ชาวจีนไปทองเที่ยวตางประเทศ ไดแก บริษัท CTS CITS CYTS และ CTI ซ่ึงเปนบริษัทที่เคยเปน
วิสาหกิจของรัฐ หรือรัฐถือหุนอยูจํานวนมาก และบริษัท GZL ในมณฑลกวางตุง  

สําหรับบริษัทธุรกิจที่มีนโยบายใชการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลเพื่อจูงใจพนักงาน            
ในประเทศจีนมักเปนบริษัทที่อยูในธุรกิจประกันภัย เชน บริษัท China Life Insurance, Pacific Life 
Insurance, Samsung Air China Life Insurance ธุรกิจยา เชน บริษัท Pfizer Pharmaceuticals, Bayer, 
Novatis  ธุรกิจคอมพิวเตอร เชน บริษัท IBM  ธุรกิจรถยนต เชน บริษัท Geely ธุรกิจเครื่องใชไฟฟา 
เชน บริษัท Canon, Haier และธุรกิจขายตรง เชน Amway, Pro Health, New Generation (อาหาร
เสริม), Perfect China (อาหารเสริม) และ กลุมการเงินการธนาคาร (Bank of China) เปนตน          
ซ่ึงบริษัทเหลานี้แบงออกเปน 2 ประเภท คือ 

1. บริษัทขามชาติ (Multinational Company) หรือบริษัทตางประเทศที่เขาไปลงทุน
ทางธุรกิจในประเทศจีน  
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2. บริษัทที่คนจีนเปนเจาของ (Chinese owned company)  
บริษัททั้งสองประเภทนี้มีนโยบายและวิธีการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลที่แตกตางกัน 

กลาวคือ บริษัทขามชาติมีนโยบายการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลเพื่อเปนเครื่องมือในการ
กระตุนการทํางานของพนักงานโดยจัดใหในรูปแบบที่ดีกวาหรือระดับสูงกวาบริษัทที่คนจีนเปน
เจาของ เนื่องจากมีความเขาใจในการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลและมีประสบการณการจัด
มากกวาบริษัทที่คนจีนเปนเจาของ  กลาวคือ มีการจัดทําโครงการอยางมีระบบ มีการกําหนด      
การประเมินและสรรหาผูที่จะไดรับรางวัลอยางมีระบบและมีขั้นตอนที่ชัดเจน อยางไรก็ตาม      
การวิจัยพบวาในประเทศจีน บริษัทที่คนจีนเปนเจาของสวนใหญมักมีการใหรางวัลหรือที่เปน  
“Travel reward” มากกวาจะเปน “Incentive trip” โดยผูไดรับรางวัลเห็นวาการทองเที่ยวเปน     
“free trip” คือมีลักษณะการจัดรายการกิจกรรมในการเดินทางไมแตกตางจากกลุมนําเที่ยวทั่วไป 
หรืออยูในระยะเริ่มแรกของการใหรางวัลทองเที่ยว สําหรับบริษัทขามชาติจะจูงใจพนักงานโดยการ
ใหการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล (Incentive Travel) มากกวา 

       การทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลจากประเทศจีนยังใหมและเพิ่งเกิดขึ้นมาไมนานนัก และไมมี
ขอแตกตางมากนักแมเปรียบเทียบระหวางเมืองใหญ เชน มหานครปกกิ่งกับเมืองในมณฑลกวางตุง 
การจัดโปรแกรมมาทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลในประเทศไทยจากทั้งสามเมือง (ปกกิ่ง เซินเจิ้น และ 
กวางโจว) สวนใหญเปนการเดินทางทองเที่ยวเหมือนการเดินทางเพื่อพักผอนแบบทั่วไป ปจจัย
เหลานี้มีผลตอความคาดหวังจากตลาดจีนในการจัดการและสิ่งอํานวยความสะดวกที่แตกตางจาก
ตลาด Incentive จากประเทศในทวีปยุโรป อเมริกา และออสเตรเลีย กลาวคือ กลุมนักทองเที่ยวและ
ตลาดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลจากจีนเปนตลาดที่ยังใหมและขาดประสบการณทั้งผูจัดและ        
ผูเดินทาง เนื่องจากผูรับรางวัลการทองเที่ยวมาประเทศไทยมักเปนผูเดินทางออกนอกประเทศเปน
คร้ังแรก   

      จากการสัมภาษณพบวาบริษัทสวนใหญจะตัดสินใจเลือกจุดหมายปลายทางขึ้นอยูกับ
งบประมาณ โดยไมมีการจัดสรรงบประมาณสําหรับการประชาสัมพันธโครงการอยางเปนระบบ 
(Communication budget) บริษัทขามชาติจะใชหนวยงานภายในองคการดําเนินการประมูลและ    
จัดจางหนวยงานจากภายนอก (Outsourcing) เพื่อจัดการทองเที่ยวเพ่ือเปนรางวัล หนวยงาน            
ที่เลือกใช ไดแก บริษัทนําเที่ยว ซ่ึงมีฝายรับผิดชอบตลาดการประชุมที่เรียกวา MICE และไมพบวา
มีการใช Independent Planners บริษัทที่คนจีนเปนเจาของจะนิยมใชบริษัทนําเที่ยวที่คุนเคยเปน      
ผูจัดให การเดินทางมาประเทศไทยยังคงตองใหความสําคัญกับผูประกอบการนําเที่ยวทั้งในประเทศ
จีนและในประเทศไทย โดยจากการศึกษาพบวา ผูประกอบการนําเที่ยวในประเทศจีนและ
ผูประกอบการนําเที่ยวในประเทศไทยมีบทบาทที่สําคัญมาก กลุมซัพพลายเออรในประเทศไทย  
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เชน โรงแรม สถานบันเทิง รานอาหาร รานขายของที่ระลึก มีความคิดเห็นตรงกันวาการทํางานกับ
ตลาดจีนจําเปนตองผานกลุมตัวแทนนี้ แมมีบางโรงแรมที่ตองการเขาสูตลาดจีนเองก็จะเปนเพียง
การแนะนําโรงแรมเพื่อใหบริษัทนําเที่ยวและใหตัวแทนในจีนรูจักเทานั้น หากตองการใชบริการ
โรงแรมยังดําเนินการใหจองผานตัวแทนหรือบริษัทนําเที่ยวเนื่องจากทํางานไดสะดวกกวา ส่ือสาร
ไดเขาใจงายกวา และการเรียกเก็บคาบริการจะสะดวกกวาและมีความเสี่ยงนอยกวา นอกจากนี้
บริษัทนําเที่ยวไทยหรือ Destination Management Companies (DMC) ที่เปน Land Operator ทีเ่สนอ
โปรแกรมใหบริษัทนําเที่ยวจีนจากประเทศไทยมีเพียงจํานวนนอย และบอยคร้ังมีเพียงบริษัทเดียว
จากประเทศไทยถูกเชิญใหเสนอโปรแกรมและราคาตอหลายบริษัทนําเที่ยวในประเทศจีน            
ซ่ึงในที่สุดการตัดสินใจเลือกโครงการใดมักขึ้นกับการแขงขันทางราคาที่บริษัทนําเที่ยวจีนจะนําไป
เสนอตอบริษัทที่ตองการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลตอไป 

 
การจัดทองเที่ยวเพ่ือเปนรางวัลจากประเทศจีนมาประเทศไทยมีลักษณะทั่วไปที่สําคัญ ไดแก     

เปนการจัดการทองเที่ ยวสําหรับกลุมพนักงานขายและตัวแทนจําหนาย เปนสวนใหญ                      
มีวัตถุประสงคหลักของการจัดโครงการการใหรางวัลทองเที่ยวคือการเพิ่มยอดขายใหสูงขึ้น      
สวนใหญเปนแบบเดินทางเปนกลุม (Group Travel) กลุมแบงเปนกลุมขนาดใหญ (5,000-7,000 คน) 
และขนาดเล็ก (20-500 คน) และผูเดินทางสวนใหญเดินทางไปตางประเทศเปนครั้งแรก เมืองหรือ
สถานที่ทองเที่ยวที่นิยมสวนใหญ ไดแก กรุงเทพฯ พัทยา ภูเก็ต กิจกรรมหลักสําหรับนักทองเที่ยว 
ไดแก การจับจายซื้อสินคา การพักผอนตามรีสอรทชายทะเล การเลนคาสิโน และการลองเรือ
สําราญกําลังเริ่มไดรับความนิยม พักแรมในโรงแรมระดับ 4 ดาว หรือรีสอรทริมทะเล ระยะเวลา
ทองเที่ยวอยูระหวาง 5-6 วัน และราคาคาทองเที่ยวแบบ Inclusive ทั้งหมดรวมบัตรโดยสาร
เครื่องบินดวยจะอยูระหวาง 2,000 ถึง 10,000 หยวนตอนักทองเที่ยว 1 คน อยางไรก็ดีโปรแกรมที่มี
ราคาถูก เชน 2000 หยวน มักจะจัดมีโปรแกรมใหไปซื้อสินคาที่ระลึกมาก เนื่องจาก Land Operator 
ไดกําไรตอคนนอย 

 

 ความคิดเห็นตอความตองการในการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลในประเทศไทย 

สําหรับความตองการดานตางๆในการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลในประเทศไทย     
โดยใชปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกประเทศไทยเปนจุดหมายปลายทางในการจัดทองเที่ยว   
เพื่อเปนรางวัลของสถาบันการทองเที่ยวในประเทศออสเตรเลีย  (Tourism Australia Research, 
2001) เปนกรอบกรอบในการวิจัย โดยเพิ่มปจจัยดานแหลงทองเที่ยวและราคา  ผลการวิจัยพบวา
บริษัทในประเทศจีนมีความเห็นดานความตองการตอปจจัยตางๆ ดังแสดงในตารางที่ 1 ดังนี้ 



 188

ตารางที่ 1 ความตองการในการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลในประเทศไทย 
 

ปจจัย ความตองการ (Demand) 
ความสามารถและความสะดวก
ในการเดินทางถึงที่หมาย  

-ระยะทางบินไมไกลเกินไป 
-ราคาคาโดยสารไมสูงเกินไป 
-การขอวีซาตองสะดวก 

มาตรฐานของโรงแรม  -หองพักอยางต่ําตองเปนระดับ Deluxe 
-ไมใหความสําคัญกับระดับความหรูหรา
มากนัก 

สาธารณูปโภค  -เพียงพอและมีมาตรฐาน 
ส่ิงอํานวยความสะดวก  -ความสามารถในการรองรับนักทองเที่ยว

กลุมใหญ 
-คุณภาพของบริการตางๆ  

อาหารและเครื่องดื่ม  -อาหารไทย 
-อาหารจีน 

ความปลอดภัย  -ความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสิน 
ความคิดสรางสรรค  -เร่ิมที่จะตองการความแปลกใหม 
ความหลากหลายของแหลง
ทองเที่ยว  
 

-สนใจในแหล งท อ ง เที่ ย วทั้ ง แหล ง
ธรรมชาติและวัฒนธรรม 
-ยังขาดความรูในแหลงทองเที่ยวโดยรวม 
-ตองการใหมีการแนะนําสถานที่ทองเที่ยว
ใหม  

ราคาและคุณคา 
 

-งบประมาณไมสูงนัก 
-หากมีงบประมาณสูงหรือปานกลางมัก
เลือกไปแถบยุโรป 
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คูแขงไทยจากมุมมองผูจัดการทองเที่ยวจีน 

 ผูใหสัมภาษณใหความคิดเห็นวาการที่จะระบุวาประเทศใดเปนคูแขงของประเทศไทยในการ
จัดการเดินทางทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล ตองเริ่มตนดวยการระบุกอนวากลุมลูกคาเปนกลุมระดับใด 
และมีประสบการณการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลมากอนหรือไม โดยทั่วไปบริษัทนําเที่ยวจีนนิยมเริ่ม
การจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลในประเทศแถบเอเชียตะวันออกเฉียงใตกอน เพราะระยะทาง  
ไมไกลนัก และขยายไปเปนประเทศเกาหลีใต ญ่ีปุน ออสเตรเลีย และประเทศในทวีปยุโรป เชน 
ฝร่ังเศส เยอรมัน เบลเยี่ยม ออสเตรีย เปนตน ความคิดเห็นของผูจัดจากประเทศจีนเสนอวา         
กลุมคูแขงของประเทศไทยจัดอยูในกลุมที่มีคุณสัมบัติที่สอดคลองกับการกําหนดลักษณะของการ
เดินทางในสองปจจัยหลัก คือ ระยะทางในการเดินทาง (Accessibility) และงบประมาณในการ     
ใชจายทั้งโครงการ (Budget) ประเทศที่มักกลาวเปนทางเลือกหรือคูแขงประเทศไทย คือ สิงคโปร 
มาเลเซีย โดยใหความเห็นวาประเทศไทยและมาเลเซียมีความคลายกันทางทรัพยากรธรรมชาติ 
โดยเฉพาะเมื่อรวมมาเลเซียทางเกาะบอรเนียวดวย เชน ชายทะเล ภูมิประเทศ สําหรับประเทศ
สิงคโปรแมแหลงทองเที่ยวจะไมหลากหลายเทาประเทศไทย แตรัฐบาลใหการสนับสนุนมาก 

ความคิดเห็นตอความสามารถในการตอบสนองความตองการของกลุมตลาดจีนของไทยและคูแขง
หลัก 

       สําหรับความสามารถในการตอบสนองความตองการของกลุมตลาดจีนของประเทศไทย 
ในการจัดการทองเที่ยว โดยเปรียบเทียบกับประเทศคูแขงหลัก คือ มาเลเชีย และ สิงคโปร พบวา 
ประเทศไทยมีความสะดวกในการเดินทางมามากวาประเทศมาเลเชีย ในขณะซึ่งสิงคโปรมีความ
สะดวกเทาเทียมกันกับไทย อยางไรก็ตามทุกคนเห็นพองกันวา โรงแรมในประเทศไทยมีใหเลือกได
หลากหลาย และมีคุณภาพที่ดีที่สุดแหงหนึ่งในเอเชีย อีกทั้งมีราคาคุมคา ส่ิงอํานวยความสะดวก
ตางๆ โดยรวมประเทศไทยอยูในเกณฑที่ดีที่สุด แตประเทศไทยยังดอยกวาประเทศทั้งสองในเรื่อง
ของการนําเสนอความคิดสรางสรรคในการจัดกิจกรรม และกลาววาสิงคโปรมักนําเสนอกิจกรรม
และสถานที่ทองเที่ยวใหมๆเสมอ แมจะเห็นดวยวาประเทศไทยมีทรัพยากรที่ดีกวามากแตไมได
นําเสนออยางมีประสิทธิภาพ อยางไรก็ตามความคิดเห็นตอบทบาทและการดําเนินงานของ
หนวยงานที่รับผิดชอบในการสงเสริมการจัดการเดินทางทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลไมเปนในเชิงบวก
นัก บริษัทนําเที่ยวในประเทศจีนยังไมรูจักสํานักงานสงเสริมการประชุมและนิทรรศการของไทย 
(สสปน.) เนื่องจากยังเปนหนวยงานที่ใหม และยังไมไดมีการดําเนินกิจกรรมการตลาดใดๆ ในจีน
อยางเปนระบบ จากการสัมภาษณผูบริหาร สสปน.ไดขอมูลตรงกันวา สสปน. ยังไมมีการ
ดําเนินการใดๆ แตจะเริ่มมีการสงเสริมการขายและทํา Road Show ในประเทศจีนในป 2007 นี้ 
กิจกรรมที่ผานมามักเปนการดําเนินงานโดยผานสํานักงานของการทองเที่ยวแหงประเทศไทย 
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ประกอบกับจากการสัมภาษณผูประกอบการในไทยใหความเห็นตรงกันเกี่ยวกับการแสดงบทบาท
และหนาที่ของ      สสปน. ที่ยังคงไมชัดเจน ควรเนนทําการสงเสริมการประชุมและการทองเที่ยว
เพื่อเปนรางวัลในภาพรวมใหนานาชาติรูจัก และการขายและการปดการขายใหเปนหนาที่ของ
ผูประกอบการธุรกิจ   

การวางแผนและการจัดการการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลสําหรับตลาดจีน 

ในการวางแผนและจัดการทองเที่ยวเพ่ือเปนรางวัลสําหรับตลาดจีน โดยเปรียบเทียบ   
ความคิดเห็นกลุมบริษัทนําเที่ยวทั้งในประเทศจีน ประเทศไทย และกลุมซัพพลายเออรในประเทศ
ไทย พบวามีความคิดเห็นที่ประเด็นสําคัญที่เหมือนและตางกัน ประเด็นที่มีความเห็นคลองจองกัน 
ไดแก ทั้งผูจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลในประเทศไทยและผูมีสวนเกี่ยวของในประเทศจีนยังคง 
ขาดความเขาใจในการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล การนําเสนอการทองเที่ยวยังคงเปนการ
เดินทางแบบทั่วไป โดยมีเวลาในการดําเนินการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลส้ันลง  และในการ
ขายโปรแกรมการทองเที่ยวมักมีการตัดราคากัน นอกจากนี้ บริษัทนําเที่ยวจีนแสดงความเห็นวา 
บริษัทจัดการทองเที่ยวในประเทศไทย (DMC) ที่จะเปน Land Operator มีจํานวนนอยมาก ทําใหมี
ตัวเลือกสําหรับการคัดสรรเพื่อใชบริการนอย ดังนั้นจําเปนตองหันไปใชบริษัทนําเที่ยวทั่วไป ซ่ึงมัก
เปนบริษัทนําเที่ยวที่มีประวัติการทํางานตลาดทองเที่ยวเพื่อการพักผอนดวยกันมากอน สําหรับผูจัด
ในไทยเห็นตรงกันวาการหาคูคาในประเทศจีนทําไดยาก หากไมมีประสบการณการทํางานดวยกัน
มากอน ความเชื่อถือ และ ความสัมพันธเปนสิ่งสําคัญยิ่ง ยิ่งเปนบริษัทนําเที่ยวที่ไมมีเจาหนาที่ที่
สามารถสื่อสารดวยภาษาจีนได จะเปนอุปสรรคอยางยิ่ง ทําให การทํางานตองมีความยืดหยุนในการ
ทํางานของทั้งสองฝาย  

สําหรับประเด็นความคิดเห็นที่แตกตางกัน ไดแก ผูจัดการทองเที่ยวในประเทศจีนกลับชี้วา
มีความตองการความคิดสรางสรรคและแปลกใหม ตรงกันขามกับความคิดเห็นของผูจัดในประเทศ
ไทยท่ีคิดวาตลาดจีนไมใหความสําคัญกับความคิดสรางสรรคมากนัก มักเนนโปรแกรมดี ราคาถูก 
และมักมีการตัดราคากันมากระหวางบริษัทนําเที่ยว  ซ่ึงบริษัทผูจัดการทองเที่ยวของจีนกลับให
ความเห็นที่แตกตางวา หากมีทางเลือกที่ดีกวา มีสถานที่ที่นาสนใจและมีขอมูลเกี่ยวกับสถานที่
ทองเที่ยวใหมอยางดี พรอมราคาที่เหมาะสมกับรายละเอียดจะทําใหราคาและมูลคาของการ
ทองเที่ยวประเทศไทยสูงขึ้นและเปนที่ตองการมากขึ้น แตตองอาศัยการทํางานรวมกันหลายฝาย
เพื่อใหการสงเสริมการขายสินคาใหมๆ เหลานี้เปนที่รูจักอยางกวางขวางมากขึ้น  
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ขอเสนอแนะ 

       ผลการศึกษาชี้ใหเห็นวาความคิดเห็นของจีนตอการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล          
ในประเทศไทยคอนขางเปนภาพบวกคือมีความสะดวกรวดเร็วในการดําเนินงาน เนื่องจากบริษัท 
นําเที่ยวสวนใหญมีประสบการณในการจัดเดินทางมาทองเที่ยวในประเทศไทยอยูแลว โดยรวมไทย
มีความพรอมคอนขางสูงแมจะประสบปญหาในเรื่องการขาดแคลนบุคลากรดานนี้ ซ่ึงในประเทศ
จีนเองก็ยังคงตองมีการเรียนรูมากขึ้นเชนกัน แตปญหาสําคัญที่ประเทศไทยควรใหความสนใจคือ
ปญหาดานราคาและภาพพจนของประเทศไทย ดังนั้น ประเทศไทยควรมีการกําหนดนโยบายและ
มาตรการสําคัญ 7 ประการดังตอไปนี้ 

1. นโยบายสงเสริมและสนับสนุนหนวยงานหลักที่เกี่ยวของดานการสงเสริมการทองเที่ยว
เพื่อเปนรางวัลใหทํางานรวมกันเปนเครือขาย ระหวางสสปน.กับการทองเที่ยวแหงประเทศไทยและ
บริษัทนําเที่ยวในประเทศไทยและจีน โดยเฉพาะอยางยิ่งการรวมใชทรัพยากรที่มีในสํานักงาน
ททท.ในตางประเทศ 22 แหง ในการสงเสริมการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล  

2.  นโยบายดานสงเสริมการตลาดทองเที่ยวเพ่ือเปนรางวัลตามกลุมเปาหมาย ประเทศจีน  
มีขนาดใหญ จึงควรกําหนดมณฑลเปาหมาย (Target Province) ตามภูมิภาค เพื่อสงเสริมการ
ทองเที่ยวจากจีนสูประเทศไทยตามมหานคร (เมืองระดับมณฑล) และมณฑลขนาดใหญของ
ประเทศจีนที่มีศักยภาพกอน ไดแก ภาคเหนือ   (มหานครปกกิ่ง มหานครเทียนสิน มณฑลเหอเปย 
มณฑลซันตง) ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ (มณฑลเหลียวหนิง) ภาคตะวันออก (มหานครเซี่ยงไฮ 
มณฑลเจียงซู มณฑลเจอเจียง) ภาคใต (มณฑลกวางตุง) และภาคตะวันตก (มณฑลเสฉวน      
มณฑลยูนนาน) รวมทั้งการใหการสนับสนุนบริษัทนําเที่ยวจีนที่มีคุณภาพ โดยทําความตกลงกับ
บริษัทนําเที่ยวจีนในแตละราย 

3. นโยบายการสรางภาพลักษณการทองเที่ยวของประเทศไทยใหเปนจุดหมายปลายทางที่มี
คุณภาพ ไมใชราคาถูก โดยดําเนินมาตรการเริ่มตนจากการจัดทํา Education Trip ใหแกบริษัท       
นําเที่ยวจีนมาประเทศไทย และการจัด Fam Trip ใหแกบริษัทที่มีนโยบายการใหการทองเที่ยว    
เพื่อเปนรางวัล และในปตอมามีการจัดทํา Event Marketing (Sale Seminar)  ที่ประเทศจีน            
ในมหานครปกกิ่ง มหานครเซี่ยงไฮ และเมืองกวางโจว โดยเชิญบริษัทนําเที่ยวจีนที่มีคุณภาพ      
และลูกคาที่บริษัทนําเที่ยวแนะนําที่เปนบริษัทที่นิยมจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลที่มีคุณภาพ    
ใหพนักงาน รูปแบบของงานประกอบดวยการเลี้ยงรับประทานอาหารค่ํา การแนะนําประเทศไทย
ในฐานะเมืองปลายทางทองเที่ยวที่มีความพรอมในทุกดานและซัพพลายเออรที่ใหบริการที่มี
คุณภาพสมราคา และการใหการสนับสนุนของรัฐบาลไทย   
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4. นโยบายการพัฒนาและปรับปรุงบริษัทนําเที่ยวหรือ DMC ของไทย โดยมีการถายทอด
ความรูแกบริษัทนําเที่ยวหรือ DMC ไทย เร่ืองการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล ไดแก การจัด
ฝกอบรมเปนหลักสูตรในหองเรียนเพื่อใหเกิดความรู ความเขาใจและทักษะเกี่ยวกับการจัดการ
ทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลที่ถูกตอง และการจัดฝกอบรมแบบออนไลน จะชวยเสริมความรูและทักษะ
ใหแกบุคลากรของบริษัท DMC ของไทยที่ไมสามารถมาเขาฝกอบรมแบบหองเรียนได รวมทั้งการ
ฝกอบรมมัคคุเทศกเฉพาะทาง เพื่อใหบริการกลุมนักทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลไดอยางถูกตองและ
เหมาะสม 

5. นโยบายการทําความเขาใจความคิดของชาวจีน ในการจัดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล 
ใหเปนที่พอใจและประทับใจของนักทองเที่ยวจีน ผูใหบริการดานตางๆ ที่เกี่ยวของในประเทศไทย
ควรเขาใจในความคิด และรสนิยมของนักทองเที่ยวจีนที่แตกตางจากคนชาติอ่ืนๆ จึงจะสามารถ
ใหบริการไดตรงตามความตองการและเกิดความประทับใจ และวิธีการทํางานของชาวจีน           
โดย  สสปน.ควรจัดสัมมนาบริษัทนําเที่ยวและซัพพลายเออรของไทย และจัดทํา Agent Hand Book     
เพื่อแนะนําการติดตอส่ือสารและทําธุรกิจกับคนจีน 

6. นโยบายการพัฒนาแหลงทองเที่ยวใหมเพื่อตลาดการทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัล บริษัท    
นําเที่ยวจีนสวนใหญจะจัดโปรแกรมทองเที่ยวไทยในแหลงทองเที่ยวไมกี่แหง เชน กรุงเทพฯ พัทยา 
ภูเก็ต เนื่องจากรูจักแหลงทองเที่ยวไมกี่แหง และแหลงทองเที่ยวอ่ืน ๆ ยังมีปญหาในการรองรับ
นักทองเที่ยวกลุมใหญ เพื่อที่จะใหนักทองเที่ยวจีนมาเที่ยวประเทศไทยอีกครั้ง จําเปนตองมีการ
สํารวจแหลงทองเที่ยวใหม การเสนอกิจกรรมทองเที่ยวใหมอยางตอเนื่อง และการจัดทํารายชื่อ   
ซัพพลายเออรในแหลงทองเที่ยวใหมใหแกบริษัทนําเที่ยวจีน  

7. นโยบายสรางฐานขอมูลเพื่อตลาด MICE การเก็บรวบรวมขอมูลของกลุมนักทองเที่ยว 
MICE ในปจจุบันยังขาดความสมบูรณและครบถวน   สสปน.จึงจําเปนที่จะตองมีการสราง
ฐานขอมูลที่สมบูรณ เพื่อที่จะใชประโยชนในการวางแผนการตลาดไดอยางมีประสิทธิภาพ 

 

 

 

 

 



 193

บรรณานุกรม 
ชูศรี เที้ยศิริเพชร และคณะ รายงานการวิจัยเร่ืองการเพิ่มศักยภาพการเชื่อมโยงการทองเที่ยว
ระหวางภาคเหนือตอนบนของไทยและจีนตอนใต คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม 
กันยายน 2548 

ทวีป ศิริรัศมี “รายงานการวิจัยเร่ืองความพึงพอใจของผูเขารวมประชุมชาวตางประเทศตอการจัด
ประชุมนานาชาติในประเทศไทย” วารสารสออ.ประเทศไทย, Vol. 8, No. 2, October 2005 

วิภา อุตมฉันทและคณะ ผลการวิจัยเร่ืองสภาพและปญหาของการทองเที่ยวระหวางไทยกับจีน ศูนย
จีนศึกษา สถาบันเอเชียศึกษา จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย สิงหาคม 2548  

อักษรศรี พานิชสาสน และคณะ โครงการศึกษาโอกาส ปญหา และอุปสรรคทางการคาในการเขาสู
ตลาดจีน สถาบันระหวางประเทศเพื่อการคาและการลงทุน ตุลาคม 2549 

Australian Tourist Commission (1994) “Australian Incentive Market Industry: Market 
Overview”. 

Incentive Federation Inc. Report (2005),  prepared by Centre for Concept Development, Ltd. 
Incentive Travel Buyers Handbook (2005), produced by the Travel and Performance Group 

Special Project Department, VNU Business Publications.  
International Congress & Convention Association Statistical Report on International Association 

and Corporate Meetings Market 2003 
Society of Incentive & Travel Executives. Resource Manual, SITE 2001, New York, 2001 
Thailand Convention & Exhibition Bureau (TCEB) MICE 2004 
Tourism Authority of Thailand. Comparative Study of Tourist Destinations, Market 

Intelligence Division, Policy and Planning Department, Bangkok, 2006. 
Tourisme Montreal. The Tourism Market of Mainland China (excluding Hong Kong, Macao 

and Taiwan) Study overview, August 2005 
Wen Zhang, Chun Fang and Taweep Sirirassamee. Analysis on Demand and Features of 

Chinese Visitors to Thailand, 2004, 73-82. 
Zhang, G.R., D.Q., Liu, and X.A., Wei. China’s Tourism Development: Analysis and Forecast 

(2004-2006) Beijing: Social Services Academic Press China, 2006 
www.tat.or.th 2549 
www.tourism.australia.com, retrieved on 6 July 2006 (Tourism Australia Research, 2001) 
 
 
 



 208

รายชื่อคณะวิจัยและที่ปรึกษา 
 
1. ท่ีปรึกษาโครงการ 

นายสุวัฒน จุธากรณ        
อดีตผูอํานวยการสํานักงานการทองเที่ยวแหงประเทศไทยกรุงปกกิ่ง 
ผูอํานวยการกลุมฐานขอมูลการตลาด การทองเที่ยวแหงประเทศไทย 

 
2. หัวหนาโครงการ 

รศ.ดร. ราณี อิสิชัยกุล 
ผูแทนวิชาเอกการจัดการการทองเที่ยว 
รองศาสตราจารยประจําสาขาวิชาวิทยาการจัดการ มหาวทิยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช 

 
3. ผูรวมโครงการ 

ผศ.ดร. จุฑามาศ วิศาลสิงห 
ผูอํานวยการหลักสูตร Master of Business Administration (Tourism Management) 
มหาวิทยาลัยอัสสัมชัญ 

 
4. นักวิจัย 

นางสาวรุงทิพ วองปฏิการ  
หัวหนางานวิจยัและวิชาการ กองวิชาการ การทองเที่ยวแหงประเทศไทย 

 
5. นักวิจัยผูชวยและลาม 

Christine Tung  
อาจารยภาษาองักฤษและลาม มหาวิทยาลัยอัสสัมชัญ 

 
6. ผูชวยวิจัย 

นางรัตนทิพย ทิพสน 
เจาหนาทีว่ิเทศสัมพันธ งานวเิทศสัมพันธ มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช 

   
 


	13.pdf
	13.pdf
	การจัดการท่องเที่ยวเพื่อเป็นรางวัลในประเทศไทย:แนวความคิดเห็นของผู้มีส่วนในการจัดการในมณฑลกวางตุ้ง(เมืองเซินเจิ้นและกวางโจว)
	ตลาดนักท่องเที่ยวชาวจีน
	ความเป็นมาและความสำคัญของการวิจัย
	วัตถุประสงค์ของการวิจัย
	วิธีการศึกษา
	กลุ่มผู้ที่เกี่ยวข้องกับการท่องเที่ยวเพื่อเป็นรางวัล
	ทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง
	ประเภทของรางวัลจูงใจ
	การท่องเที่ยวเพื่อเป็นรางวัล
	การท่องเที่ยวเพื่อการพักผ่อนอย่างแท้จริง
	การท่องเที่ยวเพื่อการพักผ่อนและธุรกิจ
	ปัจจัยในการเลือกจุดหมายปลายทาง
	ตลาดนักท่องเที่ยวสาธารณรัฐประชาชนจีน
	มณฑลกวางตุ้ง
	MICE
	การพัฒนาธุรกิจการประชุมสัมมนาและการท่องเที่ยวเพื่อเป็นรางวัลในประเทศไทย
	สถิติการประชุมธุรกิจและการท่องเที่ยวเพื่อเป็นรางวัลปี 2546-2549
	นโยบายส่งเสริมธุรกิจการประชุมสัมมนาและแผนการตลาดของไทย(กระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา)
	แผนการตลาดปี 2550 โดยกำหนดกลุ่มเป้าหมายของ TCEB
	ภาพรวมการท่องเที่ยวเพื่อเป็นรางวัลสำหรับตลาดจีน
	พัฒนาการของรูปแบบการจัดการท่องเที่ยวเพื่อเป็นรางวัล
	ภาพรวมของตลาดท่องเที่ยวเพื่อเป็นรางวัลจีน
	ลักษณะสำคัญของบริษัทที่มีนโยบายการจัดท่องเที่ยวเพื่อเป็นรางวัล   ให้แก่พนักงานในประเทศจีน
	ความต้องการในการจัดการท่องเที่ยวเพื่อเป็นรางวัลในประเทศไทย
	ความต้องการในการจัดการท่องเที่ยวเพื่อเป็นรางวัลในประเทศไทย
	การตัดสินใจเลือกจุดหมายปลายทาง
	การวิเคราะห์การแข่งขันสำหรับตลาดจีน
	ความคิดเห็นของประเทศไทยในการตอบสนองความต้องการของกลุ่มตลาดจีน
	ความคิดเห็นต่อบทบาทและนโยบายของ TCEB
	การวางแผนและการจัดการการท่องเที่ยวเพื่อเป็นรางวัลสำหรับตลาดจีน
	ประเด็นที่มีความคิดเห็นตรงกัน
	ประเด็นที่มีความแตกต่าง
	ประเด็นปัญหา
	ประเด็นปัญหา
	ประเด็นปัญหา
	ปัญหาด้านราคาและภาพพจน์ของประเทศไทย
	ประเทศไทยสำหรับตลาดจีน
	ข้อเสนอแนะ
	นโยบายในการส่งเสริมการท่องเที่ยวเพื่อเป็นรางวัลจากจีนสู่ไทย
	1. ส่งเสริมและสนับสนุนเครือข่ายการท่องเที่ยวเพื่อเป็นรางวัล
	2. ส่งเสริมการตลาดท่องเที่ยวเพื่อเป็นรางวัลตามกลุ่มเป้าหมาย
	2. ส่งเสริมการตลาดท่องเที่ยวเพื่อเป็นรางวัลตามกลุ่มเป้าหมาย
	3. สร้างภาพลักษณ์ให้เป็นจุดหมายปลายทางที่มีคุณภาพไม่ใช่ราคาถูก
	3. สร้างภาพลักษณ์ให้เป็นจุดหมายปลายทางที่มีคุณภาพไม่ใช่ราคาถูก
	4. พัฒนาและปรับปรุงบริษัทนำเที่ยวหรือ DMC ของไทย
	5. การทำความเข้าใจความคิดของคนจีน (Chinese Mentality)
	6. พัฒนาแหล่งท่องเที่ยวใหม่เพื่อตลาดการท่องเที่ยวเพื่อเป็นรางวัล
	7. สร้างฐานข้อมูลเพื่อตลาด MICE



