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อาจารยท์ี่ปรกึษา ผูช้่วยศาสตราจารย ์ดร. ศิรสิรรพ เหลา่หะเกียรติ  

  
การท่องเที่ยวเป็นอุตสาหกรรมที่ เติบโตอย่างต่อเนื่องและมีบทบาทส าคัญต่อ

เศรษฐกิจในหลายประเทศ ธุรกิจโรงแรมซึ่งเป็นองคป์ระกอบหลักของการท่องเที่ยวจ าเป็นตอ้ง
พฒันาและสรา้งประสบการณท์ี่โดดเด่น เพื่อตอบสนองต่อการแข่งขนัที่เพิ่มขึน้ งานวิจัยนีศ้ึกษา
การประยกุตใ์ชเ้ครื่องมือธุรกิจอจัฉริยะในการวิเคราะหข์อ้มลูธุรกิจโรงแรม  โดยใชข้อ้มลูสาธารณะ
เก่ียวกับการจองโรงแรมในโปรตุเกสช่วงปี  2015–2017 ซึ่งประกอบดว้ย 119,390 แถว และ 32 
คอลมัน ์ท าการวิเคราะหข์อ้มลูดว้ยโปรแกรม Tableau และน าเสนอผลลพัธใ์นรูปแบบดาตา้วิชวล
ไลเซชั่ นผ่านแดชบอร์ด  ผลการวิเคราะห์พบว่า  City Hotel มีการจองสูงกว่า  Resort Hotel 
โดยเฉพาะในเดือนสิงหาคม ทัง้สองประเภทโรงแรมมีการพึ่งพาช่องทางการจองผ่านตวัแทนการ
ท่องเที่ยวออนไลน  ์(Online TA) อย่างมาก ลกูคา้มักเลือกหอ้งพกัประเภท A มากที่สุดในทัง้สอง
โรงแรม การยกเลิกการจองสว่นใหญ่เกิดขึน้ใน City Hotel โดยเฉพาะในเดือนมกราคม ซึ่งอาจเป็น
ผลจากนโยบาย No Deposit ที่สรา้งความยืดหยุ่นใหล้กูคา้แต่เพิ่มความเสี่ยงตอ่การสญูเสียรายได ้
การก าหนดค่าธรรมเนียมหรือสรา้งแรงจูงใจในการเลือกจองแบบ  Non-Refundable อาจช่วยลด
ปัญหานีไ้ด้ นอกจากนีอ้ัตราการกลับมาพักซ า้ใน  City Hotel ค่อนข้างต ่าเม่ือเทียบกับ Resort 
Hotel รายไดห้ลกัของทัง้สองโรงแรมมาจาก TA/TO และหอ้งพกัที่มี Average Daily Rate (ADR) 
สงูสรา้งรายไดม้ากกว่า ขอ้มลูยงัแสดงถึงความส าคญัของฤดกูาลต่อพฤติกรรมการจอง โรงแรมจึง
ควรจัดโปรโมชั่นในช่วง Low Season และเพิ่มบริการพิเศษเพื่อดึงดูดลูกคา้ที่มีก าลังซือ้สูง  การ
วิเคราะหข์อ้มูลดังกล่าวช่วยใหโ้รงแรมสามารถปรบัปรุงกลยุทธก์ารบริหารและเสริมสรา้งความ
ไดเ้ปรียบในตลาดที่มีการแข่งขันสูงอย่างมีประสิทธิภาพและตัดสินใจเชิงธุรกิจไดอ้ย่างมีขอ้มูล
รองรบั 

 
ค าส าคญั : การวิเคราะหข์อ้มลู, เครื่องมือธุรกิจอจัฉรยิะ, ธุรกิจโรงแรม 
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Tourism is a growing industry vital to the economies of many countries' 

Hotels, as a core component of the tourism industry, need to innovate to stay 
competitive. This study examines the application of business intelligence tools for 
analyzing hotel business data, using public hotel booking data from Portugal, consisting 
of 119,390 rows and 32 columns, from 2015-2017. Data were analyzed using  Tableau, 
and the results were presented through dashboards. The findings showed that City 
Hotels had higher bookings than Resort Hotels, especially in August, with both relying 
heavily on Online Travel Agent (Online TA). Room type A was the most frequently 
booked in both hotel types, while cancellations were higher in City Hotels, particularly in 
January, possibly due to flexible No Deposit policies that offer convenience for 
customers but increase the risk of revenue loss. Implementing fees or promoting Non-
Refundable bookings could mitigate revenue loss. Moreover, repeat guest rates were 
low for City Hotels compared to Resort Hotels. Revenue for both hotel types mainly 
came from Travel Agents/Tour Operators (TA/TO), with higher Average Daily Rate (ADR) 
rooms generating more income. The data also highlighted the influence of seasonal 
trends on booking behaviors, suggesting hotels should consider offering promotions 
during low-seasons and enhancing premium services for high-spending customers. This 
analysis provides valuable insights for hotels to improve management  strategies, boost 
competitiveness, and make informed business decisions  Based on data analysis. 
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บทที ่1 
บทน า 

1.1 ความเป็นมาและความส าคัญ  
การท่องเที่ยวเป็นอุตสาหกรรมที่ มีการเติบโตอย่างต่อเนื่องในเกือบทุกพื ้นที่ทั่ วโลก                

และมีบทบาทส าคัญ ต่อ เศรษฐกิจในหลายประเทศ ธุ รกิ จ โรงแรมซึ่ ง เป็นส่วนส าคัญ                        
ของอตุสาหกรรมการท่องเที่ยว จ าเป็นตอ้งพฒันาและสรา้งประสบการณท์ี่โดดเด่นเพื่อตอบสนอง
ต่อการแข่งขันที่ เพิ่มขึน้  เพราะประสบการณ์ที่ผู้พักอาศัยในโรงแรมได้รับ ในแต่ละครั้งนั้น     
สามารถสรา้งความประทบัใจใหก้บัผูพ้กัอาศยั โรงแรมจึงไม่ไดเ้พียงแค่เป็นสถานที่พกัผ่อนเท่านัน้ 
แต่ยังมีบทบาทในการสร้างประสบการณ์ที่น่าจดจ าให้กับนักท่องเที่ยว โรงแรมบางแห่ง                 
ได้กลายเป็นจุดหมายปลายทางที่นักท่องเที่ยวต้องการมาพัก  เนื่องจากมีเอกลักษณ์และ                
มีประสบการณ์ที่นักท่องเที่ยวต่างต้องการมาสัมผัส ประกอบกับปัจจุบันเทคโนโลยี เข้ามา              
มีบทบาทส าคญัในการขบัเคลื่อนธุรกิจ อีกทัง้ยงัมีขอ้มลูจ านวนมากและกลายเป็นทรพัยากรท่ีมีค่า
ช่วยในการตัดสินใจ ธุรกิจใดที่สามารถใช้เทคโนโลยีเพื่อเข้าถึงข้อมูลและการวิเคราะหข์้อมูล       
จะมีขอ้ไดเ้ปรียบในการแข่งขนัทางธุรกิจ การท าการตลาด การวิเคราะหข์อ้มลู (Data Analytics) 
เป็นเครื่องมือที่ช่วยในการจดัการขอ้มลูที่เพิ่มขึน้และมีความซบัซอ้น ช่วยใหธุ้รกิจสามารถใชข้อ้มลู
ในอดีต ปัจจุบัน และพยากรณ์ขอ้มูลในอนาคตเพื่อก าหนดกลยุทธ์ต่างๆ ขอ้มูลเหล่านีส้ามารถ 
ช่วยเพิ่มศักยภาพและความสามารถในการแข่งขันของธุรกิจ ได้ การวิเคราะห์ข้อมูลและ              
การใชเ้ทคโนโลยีในธุรกิจโรงแรมไม่เพียงแต่ช่วยในการปรบัปรุงการด าเนินงาน แต่ยงัช่วยในการ
สรา้งประสบการณ์ที่น่าจดจ าใหก้ับนักท่องเที่ยว ซึ่งจะน าไปสู่การวางแผนเชิงกลยุทธ์ของธุรกิจ    
ท าใหโ้รงแรมสามารถแข่งขนัและยืนหยดัในตลาดท่ีมีการแข่งขนัสงูไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ 

จากที่กล่าวมาข้างต้น ผู้วิจัยจึงเห็นความส าคัญและสนใจศึกษาการวิเคราะห์ข้อมูล            
ในธุรกิจโรงแรมโดยใชเ้ครื่องมือธุรกิจอัจฉริยะ (Business Intelligence) ซึ่งช่วยในการวิเคราะห์
และท าใหก้ารน าเสนอขอ้มูลเป็นภาพที่เขา้ใจง่าย เช่น ดาตา้วิชวลไลเซชัน (Data Visualization) 
และแดชบอรด์ (Dashboard) ช่วยให้การวางแผนกลยุทธ์และการตัดสินใจมีความชัดเจนและ
แม่นย ามากขึน้  
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1.2 วัตถุประสงคข์องการวิจัย 
1. เพื่อศึกษากระบวนการต่างๆ ที่ เก่ียวข้องกับการวิเคราะห์ข้อมูลในธุรกิจโรงแรม                     

และน าเครื่องมือธุรกิจอัจฉริยะ (Business Intelligence tools) มาช่วยในการวิเคราะห์ข้อมูล                     
อย่างมีประสิทธิภาพ 

2. เพื่อน าขอ้มลูที่ไดจ้ากการวิเคราะหม์าสรุปผลลพัธท์ี่เป็นประโยชนส์  าหรบัธุรกิจโรงแรม 
ผ่านการออกแบบและสรา้งแดชบอรด์ (Dashboard) ในรูปแบบท่ีเขา้ใจง่าย  

1.3 ค าถามในการวิจัย 
เครื่องมือธุรกิจอจัฉรยิะสามารถช่วยวิเคราะหข์อ้มลูการจองโรงแรมเพื่อสนบัสนนุการวาง

กลยทุธท์างการตลาดอย่างไร 

1.4 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
งานวิจัยนี ้ได้ท าการศึกษาทฤษฎีและงานวิจัยที่ เก่ียวข้องกับกลยุทธ์ทางการตลาด                  

และเครื่องมือธุรกิจอจัฉริยะ เพื่อน าไปวิเคราะหข์อ้มลูการจองโรงแรม ดว้ยการแสดงผลในรูปแบบ
ของรายงาน แผนภาพ หรือแดชบอรด์ที่ เข้าใจง่ายและรวดเร็ว เพื่อ ให้ผู้บริหารโรงแรมและ                       
ผูท้ี่เก่ียวขอ้งน ามาวางกลยทุธก์ารตลาดของธุรกิจโรงแรม 

1.5 ขอบเขตของการวิจัย 
1. ชุดข้อมูลช่ือ Hotel Booking Demand ซึ่งเป็นชุดข้อมูลเก่ียวกับการจองโรงแรม                                         

ในประเทศโปรตุเกส ในปี ค.ศ. 2015 – 2017 โดยชุดข้อมูลถูกเผยแพร่ในเว็บไซต์สาธารณะ 
www.kaggle.com ประกอบดว้ย ขอ้มลูจ านวนทัง้หมด 119,390 แถว มี 32 คอลมัน ์

2. น าเครื่องมือธุรกิจอัจฉริยะ (โปรแกรม Tableau) มาช่วยในการวิเคราะห์ข้อมูล                                     
การจองโรงแรม 

1.6 ประโยชนท์ีค่าดว่าจะได้รับ 
1. ทราบถึงวิธีการน าเครื่องมือธุรกิจอจัฉรยิะมาช่วยในการวิเคราะหข์อ้มลู  
2. ไดเ้ครื่องมือและแนวทางในการเขา้ถึงขอ้มลูเพื่อน ามาวิเคราะหอ์อกรายงาน 
3. ไดรู้ปแบบรายงานที่เขา้ใจง่าย และมีรูปแบบท่ีทนัสมยั 
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1.7 นิยามศัพท ์
“Data Analytics” คือ การวิเคราะหข์้อมูลที่มีอยู่เพื่อใช้ประโยชน์ในด้านต่าง ๆ โดยใช้

เทคโนโลยีและซอฟตแ์วรเ์ฉพาะทางในการประมวลผล เพื่อใหไ้ดข้อ้มลูที่แม่นย า ช่วยใหธุ้รกิจและ
องคก์รสามารถคน้พบแนวโนม้และขอ้มูลเชิงลึก เพื่อน าไปพัฒนากลยุทธ์และการตัดสินใจไดด้ี
ยิ่งขึน้ 

 
“Business Intelligence” คือ ซอฟต์แวรท์ี่ใช้ข้อมูลในการจัดท ารายงานและวิเคราะห์

แนวโนม้ เพื่อช่วยในการตดัสินใจและวางแผนกลยทุธ ์โดยเนน้การแสดงความสมัพนัธแ์ละท านาย
ผลลพัธต์ามความตอ้งการขององคก์ร ช่วยใหผู้บ้รหิารเห็นภาพรวมของขอ้มลูและตดัสินใจไดอ้ย่าง
มีขอ้มลูรองรบั 

 
“Data Visualization” คือ การน าข้อมูลจากแหล่งต่างๆ มาวิเคราะห์และน าเสนอใน

รูปแบบท่ีเขา้ใจง่าย เช่น แผนภมูิ รูปภาพ หรือแผนที่ เพื่อช่วยใหข้อ้มลูซบัซอ้นสามารถเขา้ใจไดง้่าย
ขึน้ ผ่านการแสดงผลที่ชดัเจนและเหมาะสม 

 
“Dashboard” คือ การสรุปขอ้มลูส าคญัใหอ้ยู่ในหนา้เดียว เพื่อใหด้แูละตีความไดเ้รว็ โดย

ขอ้มลูมกัอพัเดทสม ่าเสมอหรอื real-time ช่วยใหต้ิดตามสถานะส าคญัและตดัสินใจไดร้วดเรว็ โดย
ไม่ตอ้งใชเ้วลามากในการวิเคราะห ์
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บทที ่2 
ทฤษฎีและงานวิจัยทีเ่กีย่วข้อง 

ในการวิจยัครัง้นี ้ผูว้ิจยัไดศ้ึกษาทฤษฎีและงานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง และไดน้ าเสนอตามหวัขอ้
ต่อไปนี ้

1. กลยทุธส์ว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
2. การวิเคราะหข์อ้มลู (Data Analytics) 
3. ระบบธุรกิจอจัฉรยิะ (Business Intelligence) 
4. Data Visualization 
5. โปรแกรม Tableau 
6. Dashboard 
7. งานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง 

2.1 กลยุทธส์่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
ส่วนประสมทางการตลาด คือ กลุ่มเครื่องมือที่ใชร้่วมกันเพื่อบรรลุเป้าหมายการตลาด     

และเพิ่มมูลค่าให้สินค้าหรือบริการ ประกอบด้วย 4 ปัจจัยหลัก คือ ผลิตภัณฑ์ (Product),         
ราคา (Price), ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place), และการส่งเสริมการตลาด (Promotion)             
(สาขาการออกแบบและเทคโนโลยี.สสวท, ม.ป.ป) 

 

2.1.1 ผลิตภณัฑ ์(Product)   
ผลิตภัณฑเ์ป็นหัวใจส าคัญของธุรกิจ เพราะเป็นสิ่งที่ตอบโจทยค์วามตอ้งการของ

ผูบ้ริโภคและสรา้งรายไดใ้หก้บัองคก์ร การออกแบบและพฒันาผลิตภณัฑ์ที่ตรงกบัความตอ้งการ
ของตลาดจึงเป็นสิ่งส  าคัญ  เพื่ อให้ผลิตภัณฑ์มีศักยภาพในการแข่งขันในตลาดได้อย่าง                     
มีประสิทธิภาพ 

 

2.1.2 ราคา (Price) 
ราคาเป็นปัจจยัส าคญัที่ส่งผลต่อการตดัสินใจซือ้ โดยสะทอ้นถึงมลูค่าและคณุภาพ

ของผลิตภณัฑ ์การก าหนดราคาที่เหมาะสมควรพิจารณาจาก 
1. ตน้ทุนของผลิตภณัฑแ์ละค่าใชจ้่ายในการซือ้หรือการผลิต การก าหนดราคา

ตอ้งครอบคลมุตน้ทนุ เพื่อปอ้งกนัการขาดทนุและยงัคงรกัษาก าไรท่ีเพียงพอ 
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2. ราคาของคู่แข่ง การศึกษาราคาของคู่แข่งในตลาดที่มีผลิตภณัฑใ์กลเ้คียงหรือ
คลา้ยกนั หากผลิตภณัฑมี์ความโดดเด่นและใหคุ้ณค่ามากกว่าคู่แข่ง สามารถตัง้ราคาสงูกว่าได้
หากแข่งขนัดา้นราคาจ าเป็น ควรเนน้ตน้ทนุที่มีประสิทธิภาพเพื่อรกัษาก าไร 

 

2.1.3 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
ช่องทางการจัดจ าหน่ายเป็นตัวกลางที่น  าผลิตภัณฑ์สู่ผูบ้ริโภค การเลือกช่องทาง     

ที่เหมาะสมช่วยเพิ่มยอดขายและความสะดวก การวิเคราะหแ์ละตัดสินใจเก่ียวกับช่องทางการ   
จดัจ าหน่ายควรพิจารณาจากปัจจยัส าคญัดงันี ้

1. รูปแบบสถานที่ขายผลิตภัณฑ์หรือบริการ ต้องสอดคล้องกับลักษณะของ
ผลิตภณัฑแ์ละความสะดวกของกลุม่เปา้หมาย สินคา้แบบไหนควรขายที่สถานที่ใด 

2. สถานที่ตัง้ของรา้นคา้ ตอ้งมีความเหมาะสมและช่วยเพิ่มความสะดวกใหก้ับ
กลุ่มเป้าหมาย ตอ้งท าการวิเคราะหก์่อนว่าลกูคา้กลุ่มเป้าหมายของธุรกิจคือใคร มีคู่แข่งขนัหรือ
รา้นคา้ที่มีผลิตภณัฑห์รอืบรกิารประเภทเดียวกนัหรือใกลเ้คียงกนัในบรเิวณนัน้หรือไม่ 
 

2.1.4 การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) 
การส่งเสริมการตลาดเป็นหัวใจส าคัญช่วยสรา้งความสนใจและกระตุ้นการซือ้     

ผ่านกลยทุธต์่าง ๆ เช่น การโฆษณาเพื่อสรา้งการรบัรู ้การขายโดยพนกังานเพ่ือสรา้งความไวว้างใจ 
การสื่อสารโดยตรงเพ่ือกระตุน้การตอบสนองทนัที และการประชาสมัพนัธเ์พื่อสรา้งภาพลกัษณท์ี่ดี 

2.2 การวิเคราะหข์้อมูล (Data Analytics) 
การวิเคราะหข์อ้มูล (Data Analytics) เป็นกระบวนการส าคญัที่ช่วยใหธุ้รกิจหรือองคก์ร

เขา้ใจขอ้มูลที่มีและสามารถน าไปใชป้ระโยชน์ไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ โดยผ่านการเรียบเรียง            
จดัระเบียบ และแยกประเภทขอ้มลูเพื่อคน้หาความสมัพนัธแ์ละค าตอบต่อวตัถปุระสงคท์ี่ตอ้งการ 
ผลลพัธท์ี่ไดจ้ากการวิเคราะหข์อ้มลูนัน้มีบทบาทส าคญัต่อการตดัสินใจและวางแผนในหลายดา้น
(สถาบนันวตักรรมและธรรมาภิบาลขอ้มลู, 2022) 

1. ช่วยในการวิเคราะห์ภาพรวมของสถานการณ์ ช่วยให้เข้าใจสถานการณ์หรือ
ปัญหาที่ก าลงัเผชิญอย่างชดัเจน มองเห็นจุดอ่อนหรือปัญหาในระบบ การแกไ้ขปัญหาไดต้รงจุด
และรวดเรว็ 

2. ช่วยแก้ปัญหาได้อย่างตรงจุด ช่วยให้ค้นหาสาเหตุที่ แท้จริงของปัญหาได้                   
ประหยดัเวลาและทรพัยากร ก าหนดแนวทางแกปั้ญหาที่มีประสิทธิภาพ 
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3. ช่วยก าหนดกลุ่มเป้าหมายเพื่อท าการตลาด จัดการข้อมูลลูกค้าที่มากเกินไป       
ใหมี้โครงสรา้ง คน้หาความสมัพนัธร์ะหว่างขอ้มลูเพื่อสรา้งกลุ่มเป้าหมาย การวางแผนการตลาด               
ที่ตรงกบัความตอ้งการของกลุม่เปา้หมาย เพิ่มโอกาสในการเขา้ถึงลกูคา้ที่มีศกัยภาพ 

4. ช่วยในการคาดการณอ์นาคต การวางแผนเชิงกลยุทธแ์ละการตดัสินใจที่แม่นย า
เขา้ใจแนวโนม้ของตลาดหรือสภาพเศรษฐกิจ เตรียมตวัลว่งหนา้ส าหรบัความเปลี่ยนแปลง 
 

2.2.1 ประเภทของ Data Analytics  
การวิ เคราะห์ข้อมูล (Data Analytics) สามารถแบ่งออกเป็น 4 ประเภทหลัก                   

ตามระดบัความลกึของการวิเคราะห ์ดงันี ้ 
1. Descriptive Analysis (การวิเคราะห์เชิงพรรณนา) เป็นขั้นตอนเริ่มต้นของ 

การวิเคราะหข์อ้มลู โดยมุ่งเนน้การตอบค าถามว่า "เกิดอะไรขึน้?" วิเคราะหข์อ้มลูเพียงตวัแปรเดียว 
(Univariate Analysis) ใช้สถิ ติ เชิ งพ รรณ นา เช่ น  ค่ า เฉลี่ ย  (Mean), ค่ ากลาง  (Median),                     
ค่าการกระจาย (Variance)   

2. Diagnostics Analysis (การวิเคราะห์เชิงวินิจฉัย) เน้นการตอบค าถามว่า 
"ท าไมถึงเกิดเหตุการณ์นั้นขึน้?" วิเคราะหค์วามสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรหลายตัว (Multivariate 
Analysis) ใช้เครื่องมือทางสถิติเชิงวิเคราะห์ เช่น การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ (Correlation 
Analysis), การถดถอย (Regression Analysis)   

3. Predictive Analysis (การวิ เค ราะห์ เชิ งคาดการณ์ ) ใช้ข้อมูล ในอดี ต                    
เพื่ อคาดการณ์แนวโน้มและผลลัพธ์ในอนาคต  ใช้เทคโนโลยีและโมเดลการเรียนรู ้ เช่น             
Machine Learning หรอื AI วิเคราะหแ์นวโนม้เพื่อช่วยในการวางแผนลว่งหนา้   

4. Prescriptive Analysis (การวิ เคราะห์เชิ งแนะน า)  เป็นระดับที่ สูงที่ สุด                
โดยมุ่งตอบค าถามว่า “ควรท าอะไรต่อไป?" วิเคราะห์ข้อมูลทั้งหมดเพื่อสรา้งข้อเสนอแนะ                   
เชิงปฏิบตัิ ใชเ้ทคโนโลยีขัน้สงู เช่น Optimization Model หรอื Decision Algorithms 

2.3 ระบบธุรกิจอัจฉริยะ (Business Intelligence) 
Business Intelligence (BI) คือซอฟตแ์วรท์ี่วิเคราะหข์้อมูลเพื่อจัดท ารายงาน

และแสดงผลในรูปแบบที่เหมาะสมส าหรบัการวางแผนกลยุทธ์และสนับสนุนการตัดสินใจใน
องคก์ร ช่วยใหผู้บ้ริหารตอบสนองต่อปัญหาเชิงธุรกิจในยคุที่เทคโนโลยีเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเรว็              
ช่วยให้องค์กรจัดการข้อมูลได้อย่างเป็นระบบ มีความถูกต้อง แม่นย า และรวดเร็ว เพื่อการ
ตดัสินใจที่มีประสิทธิภาพ (วิทยา พรพชัรพงศ, ม.ป.ป.) 
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องคป์ระกอบหลกัของ BI 
1. Data Warehouse เป็นฐานขอ้มลูขนาดใหญ่ที่รวบรวมขอ้มลูจากแหล่งต่าง ๆ 

ทัง้ภายในและภายนอกองคก์ร ออกแบบมาเพื่อการวิเคราะห ์
2. Data Marts เป็นคลงัขอ้มลูขนาดเลก็ที่เนน้ขอ้มลูเฉพาะเรื่อง 
3. Data Mining เป็นการสกัดขอ้มูลส าคัญหรือรูปแบบที่ซ่อนอยู่ในฐานขอ้มูล 

โดยใชเ้ทคนิคเช่น Decision Trees, Association Rules หรอื Cluster Analysis 
 

จดุเด่นของ BI 
1. ใชง้านง่าย ไม่จ าเป็นตอ้งมีความเช่ียวชาญดา้นฐานขอ้มลู 
2. แสดงผลในรูปแบบท่ีเขา้ใจง่าย เช่น กราฟและรายงาน 
3. รองรบัการดงึขอ้มลูจากแหลง่ขอ้มลูหลากหลาย 
4. รองรบัการใชง้านรว่มกบั Microsoft Excel เพื่อสรา้งกราฟ ค านวณ และจดัท า

รายงาน 

2.4 Data Visualization 
Data Visualization คือ การน าขอ้มลูจากแหลง่ต่าง ๆ มาวิเคราะหแ์ละน าเสนอในรูปแบบ

ที่เขา้ใจง่ายดว้ยสายตา เช่น แผนภมูิ กราฟ แผนที่ ตาราง อินโฟกราฟิก และแดชบอรด์ จดุประสงค์
คือช่วยให้ผู้ชมเข้าใจข้อมูลและสาระส าคัญได้ทันที โดยชีใ้ห้เห็นจุดเด่น เปรียบเทียบข้อมูล              
และเปิดเผย Insight ที่ ส  าคัญ  ปัจจุบัน  Data Visualization มักผสมผสานกับ  Storytelling                 
เพื่อเลา่เรื่องขอ้มลูใหน้่าสนใจและง่ายตอ่การรบัรู ้(Team, ม.ป.ป.) 

 

2.4.1 ประโยชนข์องการท า Data Visualization  
ช่วยให้เข้าใจข้อมูลได้รวดเร็ว มองเห็น Insight ได้ชัดเจน เห็นข้อเปรียบเทียบ 

แนวโนม้หรือเทรนดข์องขอ้มูล ช่วยใหอ้นุมานความสัมพันธ์ของขอ้มูลไดง้่ายขึน้  ประหยัดเวลา          
ในการตีความและตดัสินใจ ช่วยเนน้ขอ้มลูที่มีความโดดเด่นท าใหข้อ้มูลมีความน่าสนใจมากขึน้ 
เพิ่มความดงึดดูดว้ยการน าเสนอที่มีเรื่องราวหรอืสีสนัที่สวยงาม 
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2.4.2 รูปแบบพืน้ฐานของการท า Data Visualization 
1. แผนภูมิ  (Charts) มีหลากหลายรูปแบบที่ออกแบบมาเพื่ อน าเสนอข้อมูล              

ใหเ้หมาะสมกบัวตัถปุระสงคท์ี่แตกตา่งกนั 
 

 
ภาพประกอบ 1 ตวัอย่างแผนภมูิ 

 
2. กราฟ (Graphs) เป็นรูปแบบหนึ่งของแผนภูมิ แสดงความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปร 

2 ตวัผ่านแกน X และ Y ช่วยใหเ้ห็นเทรนดแ์ละบรบิทของขอ้มลูไดช้ดัเจน 
 

 
ภาพประกอบ 2 ตวัอย่างกราฟ 
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3. ตาราง (Tables) เป็นรูปแบบที่นิยมใชส้  าหรบัน าเสนอขอ้มลู ประกอบดว้ยคอลมัน์
และแถว ช่วยจดัการขอ้มลูใหเ้รียบรอ้ยและแสดงบรบิทหรือความสมัพนัธร์ะหวา่งขอ้มลูหลายชดุ 

 

ตาราง 1 แสดงตวัอย่างตาราง 
 

Market Segment % of Total Total Revenue 
Corporate 1.49%           148,873           
Direct    17.03%          1,698,870         
Groups              7.02%           700,171           
Offline TA/TO       16.65%          1,660,918         
Online TA           57.82%          5,768,849         

 
 

4. แผนที่ (Maps) แสดงขอ้มลูบนพืน้ที่ต่าง ๆ พรอ้มใชส้ีสนัสื่อถึงปริมาณหรือความ
หนาแน่นของขอ้มลู 

 

 
ภาพประกอบ 3 ตวัอย่างแผนที่ 
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5. อินโฟกราฟิก (Infographics) คือการน าเสนอขอ้มลูดว้ยภาพกราฟิก ช่วยใหเ้ขา้ใจ
ง่ายและน่าสนใจ โดยใชเ้ทคนิค Storytelling เพิ่มความดงึดดู มกัใชใ้นการน าเสนอความรูห้รือเป็น
สื่อการเรียนการสอน 

 

 
ภาพประกอบ 4 ตวัอย่างอินโฟกราฟิก 

ที่มารูปภาพ www.simonrogers.net 

6. แดชบอรด์ (Dashboard) เป็นเครื่องมือสรุปขอ้มลูในรูปแบบภาพและแผนภมูิ 
ช่วยวิเคราะหข์อ้มลูไดร้วดเร็วและมีประสิทธิภาพ นิยมใชใ้น Data Visualization โดยเฉพาะการ
น าเสนอขอ้มลูแบบ Real-time 

 

 

ภาพประกอบ 5 ตวัอย่างแดชบอรด์ 
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2.5 โปรแกรม Tableau 
Tableau เป็นโปรแกรมส าหรบัการวิเคราะห์และแสดงผลข้อมูล (Data Visualization)                                          

ช่วยเพิ่มความเขา้ใจในขอ้มลูมากขึน้และตอบค าถามเชิงธุรกิจไดอ้ย่างรวดเร็ว ผูใ้ชง้านสามารถ                    
น าขอ้มลูมาวิเคราะห ์สรา้งกราฟิก และ Dashboard และแชรผ์ลลพัธไ์ดอ้ย่างมีประสิทธิภาพผ่าน 
Tableau Server หรือ Tableau Online ทัง้นี ้Gartner Research ไดก้ล่าวไวว้่า Tableau เป็นหนึ่ง
ใน โปรแกรม  BI ยุคใหม่ที่ ใช้งานได้ง่ายที่ สุด  โดยได้รับ  Rating ด้าน  Ability to Execute 
(ความสามารถในการน าไปใช้งานจริงในองค์กร) และด้าน Vision (วิสัยทัศน์ของโปรแกรม)               
(บิสซิเนส แอพพลิเคชั่น (BAC), ม.ป.ป.) จุดเด่นของโปรแกรม Tableau คือ ความเร็วในการ
เช่ือมต่อและวิเคราะห์ข้อมูล รองรับแหล่งข้อมูลที่หลากหลาย ไม่ว่าข้อมูลจะอยู่ในรูปแบบ 
Database, Big Data, หรือข้อมูลบน Cloud และมีการอัปเดตข้อมูลอัตโนมัติ  Tableau ช่วยให้
องคก์รสามารถเขา้ถึงขอ้มลูลา่สดุไดต้ลอดเวลา ใชง้านง่ายผูใ้ชง้านไม่จ าเป็นตอ้งเขียนโคด้เพิ่มเติม 
เพียง Drag-and-Drop ก็สามารถเริม่วิเคราะหข์อ้มลูและสรา้ง Visualization ไดท้นัที 

2.6 Dashboard 
Dashboard คือเครื่องมือที่ช่วยสรุปขอ้มลูส าคญัในรูปแบบภาพที่เขา้ใจง่าย โดยมกัเป็น

ขอ้มลูที่อปัเดตอยู่เสมอจนถึงระดบั real-time ช่วยใหผู้ใ้ชง้านสามารถตีความและตดัสินใจไดอ้ย่าง
รวดเร็ว(Meow, ม.ป.ป.) การสร้าง Dashboard นั้นมีด้วยกันหลายรูปแบบ โดยแบ่งตาม
วตัถปุระสงคก์ารใชง้าน แบง่เป็น 3 รูปแบบหลกัๆ ดงันี ้

 

1. Strategic Dashboard ใช้ส  าห รับการวางแผนกลยุท ธ์และการตัดสิ น ใจ                      
ระดับผูบ้ริหาร แสดงตัวชีว้ัด ที่ส  าคัญ (KPIs) ขององคก์รในภาพรวม เช่น ผลประกอบการ และ
เปรียบเทียบกบัคูแ่ข่ง เนน้ความเขา้ใจง่ายและแสดงสถานะของธุรกิจในมมุมองเชิงกลยทุธ ์

2. Operational Dashboard ใช้ตรวจสอบและควบคุมความคืบหน้าของงาน 
แสดงผลขอ้มูลแบบเรียลไทม ์เช่น การท างานของสาขา แผนก หรือผลิตภัณฑ์  ช่วยใหผู้ใ้ชง้าน
สามารถระบปัุญหาและแกไ้ขไดท้นัที 

3. Analytical Dashboard ออกแบบเพื่ อการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงลึก  รวมข้อมูล
หลากหลายแง่มมุ เช่น ขอ้มลูยอ้นหลงั (Historical Data) มุ่งเนน้การวิเคราะหแ์ละคน้หา Insight 
โดยไม่เนน้การแสดงตวัชีว้ดั 
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ประโยชนข์อง Dashboard  
1. ช่วยสงัเกตคา่ตวัชีว้ดั (KPIs) หลายตวัในที่เดียว 
2. แสดงภาพรวมขอ้มลูแบบ real-time เพื่อการตดัสินใจที่รวดเรว็ 
3. ลดเวลาและทรพัยากรที่ใชใ้นกระบวนการท ารายงานแบบดัง้เดิม 
4. สรา้งความเป็นระเบียบ เขา้ใจง่าย และสื่อสารขอ้มลูไดต้รงกนั 
5. รองรับความ Interactive ช่วยให้ผู้ใช้งานส ารวจข้อมูลได้ในเชิงลึก ท าให้การ

น าเสนอขอ้มลูน่าสนใจมากยิ่งขึน้ 

2.7 งานวิจัยทีเ่กี่ยวข้อง 
2.7.1 บทความวิจยัเรื่อง Business Intelligence for Designing Restaurant Marketing 

Strategy : A Case Study  
งานวิจยันีไ้ดอ้อกแบบบกลยทุธท์างการตลาดส าหรบัรา้นอาหารในเมือง Surabaya 

ซึ่งเป็นรา้นคาเฟ่ที่เนน้กลุ่มเป้าหมายรายไดร้ะดับปานกลางถึงต ่า ปัญหาหลกัของรา้นคือไม่เคย           
มีกลยุทธก์ารตลาดที่เฉพาะเจาะจง และมีเมนูมากถึง 106 รายการ ท าใหลู้กคา้เกิดความสบัสน     
ในงานวิจัยนีจ้ึงไดส้รา้งแบบจ าลองในการวิเคราะหรู์ปแบบการบริโภคดว้ยการวิเคราะหต์ะกรา้
สินคา้ (Market Basket Analysis) เพื่อจบัรูปแบบการบริโภคของลกูคา้ น ามาใชใ้นการออกแบบ
กลยทุธก์ารตลาดท่ีเหมาะสมโดยใชแ้นวคิด 4P (Product, Place, Price, Promotion) น าเสนอดว้ย
การใช้ Business Intelligence โดยใช้ Power BI Dashboard ช่วยให้ผู้บริหารของรา้นอาหาร
วิเคราะหก์ารเปลี่ยนแปลงยอดขายไดง้่ายขึน้ตามเหตกุารณ ์

จากการวิเคราะหท์ าใหเ้ห็นแนวโนม้การบริโภคของลกูคา้ที่รา้นอาหาร โดยรายการ
เมนูที่ไดร้บัความนิยมมากที่สุดคือ Nasi (ขา้ว) Ayam (ไก่) และ Cobek (ไก่และซ าบัล) ซึ่งเป็น
เมนูอาหารอินโดนีเซีย ในขณะที่ เมนูประเภทบะหม่ี และอาหารจีนแทบไม่ได้รับความนิยม                
เมน ูTahu (เตา้หู)้ เป็นเมนอูาหารว่างที่ไดร้บัความนิยม จงึถกูน ามาสรา้งโปรโมชั่นพรอ้มเครื่องดื่ม 
ลูกคา้นิยมมาใชบ้ริการในช่วงวันหยุดสุดสัปดาห ์อาจจะเป็นเพราะว่ามีการจัดสัมมนาส าหรบั
ผูป้ระกอบการที่หา้งสรรพสินคา้ในวันเสารอ์าทิตย ์ผลการวิเคราะหอ์ื่นๆ พบว่ามีความสมัพันธ์
ระหว่างเมน ูAyam Goreng Nasi (ไก่ทอดกบัขา้ว) และช็อกโกแลตมิลคเ์ชค ความสมัพนัธน์ีแ้สดง
ใหเ้ห็นว่าลูกคา้ของรา้นเป็นกลุ่มครอบครวัที่พาเด็กมาดว้ย การบริโภคของลูกคา้เปลี่ยนแปลง              
ไปตามเวลา จึงมีการติดตามดว้ยการใช ้Dashboard ในการวิเคราะหร์า้นอาหารเพื่อตรวจสอบ
เมน ูกิจกรรม และโปรโมชั่นที่สง่ผลดีหรอืไม่ดีต่อผลก าไรอย่างตอ่เนื่อง (Halim et al., 2019) 
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2.7.2 บทความวิจัยเรื่อง Machine Learning Mini Batch K-means and Business 
Intelligence Utilization for Credit card Customer Segmentation  

งานวิจัยนีไ้ดท้  าการศึกษาการแบ่งกลุ่มลูกคา้บตัรเครดิตโดยใช ้Clustering Model 
และ Business Intelligence ใช้แนวคิด Data Warehouse มาสร้างระบบการจัดการข้อมูล               
ที่สามารถรวบรวมและจัดการกับขอ้มูลปริมาณมากได ้การแบ่งกลุ่มใชเ้ทคนิค RFM (Recency 
Frequency Monetary) เพราะสามารถแสดงความภักดีของลูกค้าได้โดยดูจากพฤติกรรม                   
การใชจ้่ายของลกูคา้ เช่น เวลาลา่สดุที่ใชจ้่าย (recency), ความถ่ีในการใชจ้่าย (frequency) และ
จ านวนเงินที่ใช้จ่าย (monetary) โดยผู้วิจัยได้น าเสนอข้อมูลจากการวิเคราะห์ในรูปแบบของ              
แดชบอรด์ แบ่งตามประชากรศาสตร ์ภมูิศาสตร ์และพฤติกรรมของลกูคา้ สามารถแบ่งกลุม่ลกูคา้
บัต รเค รดิ ต ได้ทั้ งหมด  4  กลุ่ ม  คื อ  Royal, Potential, Keep, At-Risk หลังจากนั้ น ผู้ วิ จั ย                           
ไดด้  าเนินการสรา้งแดชบอรด์ โดยในหนา้แดชบอรด์จะสามารถเลือกดขูอ้มลูแบ่งตามกลุ่มได ้เช่น 
เม่ือกดเลือกกลุ่ม Royal ขอ้มูลที่แสดงบนแดชบอรด์ทัง้หมดจะเป็นขอ้มูลของเฉพาะกลุ่ม Royal 
เท่านั้น โดยในหนา้แดชบอรด์จะแสดงขอ้มูลจ านวนลูกคา้ที่แบ่งตามเพศ สถานภาพ หมวดหมู่
สินคา้ และยงัสามารถดขูอ้มลูการใชจ้่ายแบ่งตามเดือน ตามปี ขอ้มลูของลกูคา้ยอ้นหลงัไดอ้ีกดว้ย 
(Rachman et al., 2021) 
 

2.7.3 บทความวิจัยเรื่อง Implementation of Business Intelligence for Sales Data 
Management Using Interactive Dashboard Visualization in XYZ Stores  

งานวิจัยนีไ้ดศ้ึกษาการน า Business Intelligence Application มาแกปั้ญหาใหก้ับ
รา้น XYZ ในปัจจุบันทางรา้น XYZ ได้มีการใช้ Smile Invent Application เพื่อจัดการข้อมูล
ธุรกรรมการขายสินค้าในรา้น แต่ว่าไม่สามารถสรา้งรายงานแบบที่ตอ้งการได้ เม่ือผู้วิจัยระบุ
ปัญหาและมองเห็นโอกาสจากการใช้ Business Intelligence จึงท าการศึกษาและออกแบบ
คลังข้อมู ล  เข้าสู่ ก ระบ วนการ ETL (Extract-Transform-Loading) โดย ใช้  Pentaho Data 
Integration (PDI) ผู้วิจัยสามารถออกแบบแดชบอรด์ ประกอบด้วย 11 กราฟ ซึ่งแสดงข้อมูล
เก่ียวกับ จ านวนสินคา้ที่ขายไดแ้บ่งตาม ตราสินคา้, ประเภทสินคา้, เลขที่เอกสาร แสดงขอ้มูล
ยอดขาย เป็นตน้ โดยในแดชบอรด์จะประกอบไปดว้ยขอ้มลูใน ปี 2014-2016 ซึ่งการแสดงขอ้มลู
เหลา่นีส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของรา้น XYZ ได ้(Akbar et al., 2020) 
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2.7.4 บทความวิจัยเรื่อง Interactive Data Driven Visualization for COVID-19 with 
Trends, Analytics and Forecasting  

งานวิจัยนี ้ได้ท าการพัฒนาแดชบอรด์เก่ียวกับกับการระบาดของโรค Covid-19               
ดึงข้อมูลที่ส  าคัญ และน าเสนอข้อมูลที่ เข้าใจง่าย  เพื่อดูแนวโน้มปัจจุบันและการพยากรณ์
สถานการณ์ส าหรบัสัปดาห์ถัดไป พัฒนาขึน้โดยใช้โมดูล Dash และ Plotly เพื่อการแสดงผล             
โดยแดชบอรด์ ในงานวิจยันีแ้บ่งออกเป็น 4 tab ซึ่งแสดงแนวโนม้ระดบัโลก, แนวโนม้ในประเทศ
แคนาดา, การวิเคราะหข์อ้มูล และการพยากรณ์ขอ้มูล มีการเปรียบเทียบประสิทธิภาพในการ
ค านวณของแดชบอรด์กบัหน่วยงาน JHU, WHO และรฐับาลแคนาดา ซึ่งแดชบอรด์ของผูว้ิจยันัน้ 
มีความสามารถในการใชง้านเว็บไซต ์ขนาดหนา้ จ านวนค าขอ HTTP ท างานไดด้ีกวา่หน่วยงานอื่น 
โดยใชท้รพัยากรนอ้ยกวา่ (Clement et al., 2020) 

 
2.7.5 บทความวิจัยเรื่อง Business Intelligence Technology Application for Insight 

Data Analysis of Retail Businesses 
งานวิจยันี ้ไดท้  าการศกึษาการจดักลุม่ตามพฤติกรรมของผูบ้รโิภคที่มีผลต่อแนวโนม้

การใชจ้่ายสินคา้แต่ละประเภทในหา้งคา้ปลีก เพื่อคาดการณแ์นวโนม้ความตอ้งการของผูบ้รโิภค
โดยการประยกุตใ์ชเ้ทคโนโลยีระบบธุรกิจอจัฉริยะ (Business Intelligence) เป็นเครื่องมือในการ
วิเคราะหข์อ้มูล และสรา้ง Dashboard โดยทดลองกับขอ้มูลการซือ้ขายสินคา้ของรา้นคา้ปลีก 
ภายในระยะเวลา 2 ปี กับครวัเรือนที่มีการซือ้สินค้าอย่างสม ่าเสมอ จ านวน 2,500 ครวัเรือน        
ในการตรวจสอบวิเคราะห์ข้อมูลประวัติการซือ้สินคา้ของแต่ละครวัเรือน รวมถึงการใช้คูปอง
ส่งเสริมการตลาดทางตรง เพื่อมาเปรียบเทียบท าการสรุปผลความส าเร็จของการด าเนินกิจกรรม
ส่งเสริมการตลาดและแนวโน้มความต้องการและพฤติกรรมการซื ้อสินค้าของผู้บริโภค                       
ผลการศึกษาพบว่ากลุ่มลกูคา้ที่ใชบ้ริการเป็นประจ าที่ไดร้บัคดัเลือกใหเ้ขา้ร่วมโปรแกรมส่งเสริม
การตลาดทางตรงเกือบ 1 ใน 3 ของประชากรกลุ่มตัวอย่างที่ เข้าร่วม โดยที่แต่ละแคมเปญ                      
ที่ครัวเรือนใช้นั้นไม่ซ  ้ากัน จากผลลัพธ์ยังพบอีกว่าแคมเปญ 2 อันดับแรก มีอัตราการใช้                     
จากครวัเรือนที่สูงกว่าแคมเปญอื่นอย่างชัดเจน ประมาณ 60% เม่ือเทียบกับแคมเปญอื่น ๆ                     
ซึง่ในระยะยาว การแบ่งกลุม่ลกูคา้และจดัแคมเปญการตลาดที่ตรงกบัความตอ้งการกบักลุม่ลกูคา้
เป้าหมาย จะช่วยเพิ่ม Conversion Rate ได้มากขึน้ และยังสามารถน าไปท า Remarketing 
สื่อสารโฆษณากับกลุ่มลูกคา้เป้าหมายที่เคยมาใชบ้ริการ ซึ่งมีแนวโนม้ที่จะซือ้สินคา้หรือบริการ 
เพื่อเพิ่มโอกาสในการขายไดม้ากยิ่งขึน้ (Thiraumpornkul, 2022) 
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บทที ่3 
วิธีด าเนินการวิจัย 

ในการวิจยัครัง้นี ้ผูว้ิจยัไดด้  าเนินการตามขัน้ตอนดงันี ้
 

 
ภาพประกอบ 6 แสดงขัน้ตอนการด าเนินงาน 

3.1 การก าหนดวัตถุประสงคข์อง Dashboard 
ในงานวิจัยนีผู้ ้วิจัยไดท้  าการศึกษาการประยุกต์ใชเ้ครื่องมือธุรกิจอัจฉริยะ (Tableau)                

โดยมีวตัถปุระสงคเ์พื่อสรา้งแดชบอรด์ (Dashboard) น าเสนอขอ้มลูที่ส  าคญัเก่ียวกบัธุรกิจโรงแรม
ในมิติต่างๆ ดงันี ้

1. น าเสนอขอ้มลูภาพรวมของธุรกิจโรงแรม เช่น ขอ้มลูการจองหอ้งพกั และปัญหา     
ที่ส  าคญั ช่วยใหผู้บ้ริหารโรงแรมและผูท้ี่เก่ียวขอ้งสามารถท าความเขา้ใจสถานการณ์ และจดัการ
กบัปัญหาที่เกิดขึน้เพื่อใหส้ามารถตอบสนองตอ่ปัญหานัน้ๆ ไดต้รงจดุ 

2. น าเสนอข้อมูลเชิงลึกเก่ียวกับการจองที่พัก  แนวโน้มทางธุรกิจในอนาคต             
และพฤติกรรมของลกูคา้ ช่วยใหผู้บ้รหิารโรงแรมและผูท้ี่เก่ียวขอ้งสามารถท าความเขา้ใจเก่ียวกบั
ความตอ้งการของลกูคา้เพื่อช่วยในการวางแผนการพฒันาและปรบัปรุงกลยทุธธ์ุรกิจโรงแรมและ
การตดัสินใจที่มีประสิทธิภาพ 

การก าหนดวตัถปุระสงค ์Dashbord

การศกึษาและรวบรวมขอ้มลู

การเตรยีมขอ้มลู

การสรา้งเครือ่งมือเพื่อใชใ้นการวิเคราะหข์อ้มลู
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3.2 การศึกษาและรวบรวมข้อมูล 
ในงานวิจัยนี ้ได้ใช้ชุดข้อมูลช่ือ Hotel Booking Demand ซึ่งเป็นชุดข้อมูลเก่ียวกับ       

การจองโรงแรมในประเทศโปรตุเกส ในปี ค.ศ. 2015 - 2017 โดยชุดขอ้มลูถูกเผยแพร่ในเว็บไซต์
สาธารณะ www.kaggle.com ประกอบดว้ย ขอ้มูลจ านวนทั้งหมด 119,390 แถว และคอลัมน์
ทัง้หมด 32 คอลมัน ์

ตาราง 2 รายละเอียดตวัแปรของชดุขอ้มลู 

ช่ือตวัแปรของขอ้มลู ค าอธิบายตวัแปรของขอ้มลู 
hotel ประเภทท่ีพกั  
is_canceled สถานะการยกเลิก 
lead_time ระยะเวลาจองลว่งหนา้ 
arrival_date_year ปีที่เขา้พกั 
arrival_date_month เดือนที่เขา้พกั 
arrival_date_week_number สปัดาหท์ี่เขา้พกัในปีนัน้ 
arrival_date_day_of_month วนัที่เขา้พกัของเดือน  
stays_in_weekend_nights จ านวนคืนที่เขา้พกัในวนัสดุสปัดาห ์ 
stays_in_week_nights จ านวนคืนที่เขา้พกัในวนัธรรมดา 
adults จ านวนผูเ้ขา้พกัที่เป็นผูใ้หญ่ 
children จ านวนผูเ้ขา้พกัที่เป็นเด็ก 
babies จ านวนผูเ้ขา้พกัที่เป็นทารก 
meal ประเภทของอาหารที่จอง 
country ประเทศที่มาของผูเ้ขา้พกั 
market_segment กลุม่ลกูคา้ 
distribution_channel ช่องทางการจอง 
is_repeated_guest การกลบัมาจองซ า้ 
previous_cancellations ระยะเวลาการยกเลิกก่อนหนา้จนถึงการจองปัจจบุนั 
previous_booking_not_canceled การจองก่อนหนา้ที่ไม่ยกเลิก 
reserved_room_type ประเภทหอ้งพกัที่จอง 

http://www.kaggle.com/
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ช่ือตวัแปรของขอ้มลู ค าอธิบายตวัแปรของขอ้มลู 
assigned_room_type ประเภทหอ้งพกัที่ก  าหนดใหจ้อง 
booking_changes จ านวนการเปลี่ยนแปลงหรือแกไ้ขการจอง 
deposit_type การฝากเงินเพื่อรบัรองการจอง 
agent รหสันายหนา้ 
company รหสับรษัิท 
days_in_waiting_list จ านวนวนัที่จองจนถึงวนัอนมุตัิ 
customer_type ประเภทลกูคา้ 
adr อตัรารายวนัเฉลี่ย 
required_car_parking_spaces ความตอ้งการที่จอดรถ 
total_of_special_requests จ านวนค าขอพิเศษ 
reservation_status สถานะการจอง 
reservation_status_date วนัที่เปลี่ยนแปลงสถานะการจอง 

 

3.3 การเตรียมข้อมูล 
1. การท าความสะอาดขอ้มลู 

แทนที่ ค่าว่างในคอลัมน์ children, country, agent, company ท าการลบแถว                     
ที่ผูเ้ขา้พกัมีคา่เป็น 0 หลงัจากการท าความสะอาดขอ้มลูท าใหเ้หลือขอ้มลูทัง้หมด 119,206 แถว  

 

ภาพประกอบ 7 แสดงตวัอย่างการท าความสะอาดขอ้มลู 
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2. การส ารวจขอ้มลู 
เม่ือท าความสะอาดขอ้มลูเสร็จเรียบรอ้ย จะท าการส ารวจขอ้มลูเพื่อท าความเขา้ใจ

ความสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรต่างๆ และแสดงภาพรูปแบบและแนวโนม้ของขอ้มลู โดยงานวิจยันีใ้ช้
โปรแกรมส าเรจ็รูป Tableau เพื่อสรา้งรายงานการแสดงผลการวิเคราะหข์อ้มลูในการจองโรงแรม 
เริม่ตน้จากการน าเขา้ไฟลข์อ้มลูการจองโรงแรม และส ารวจขอ้มลูในคอลมันต์่างๆ 

 

      
ภาพประกอบ 8 แผนภาพ Correlation Heatmap แสดงความสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปร 

 
 

 
ภาพประกอบ 9 ตวัอย่างตารางขอ้มลูการจองโรงแรม 
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ภาพประกอบ 10 กราฟแสดงผลขอ้มลูประเภทโรงแรม 
จากภาพประกอบที่ 10 มีการจองโรงแรม 2 ประเภท แบ่งเป็น City Hotel 79,159 

รายการ และ ประเภท Resort Hotel 40,047 รายการ 

 

ภาพประกอบ 11 กราฟแสดงขอ้มลูการยกเลิกการจอง 
จากภาพประกอบที่ 11 มีการยกเลิกการจอง 44,195 รายการ และไม่ยกเลิก 75,011 

รายการ 
 

 

ภาพประกอบ 12 กราฟแสดงผลขอ้มลูประเทศที่มาของลกูคา้ 
จากภาพประกอบที่ 12 ลูกคา้ส่วนใหญ่มาจากประเทศโปรตุเกส (PRT) ตามดว้ย 

ประเทศองักฤษ(GBR) ฝรั่งเศส(FRA) สเปน(ESP) เยอรมนี(DEU) ตามล าดบั 
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ภาพประกอบ 13 กราฟแสดงผลขอ้มลูจ านวนลกูคา้ในแต่ละเดือน 
จากภาพประกอบที่ 13 ในปี 2016 มีจ านวนลกูคา้สงูสดุในเดือน ตุลาคม รองลงมา

คือเดือนสิงหาคม 
 

 

ภาพประกอบ 14 กราฟแสดงผลขอ้มลูรายไดใ้นแต่ละเดือน ในปี 2016 
จากภาพประกอบ 14 ในปี 2016 เดือนที่ มีรายได้มากที่สุดคือเดือนสิงหาคม 

รองลงมาคือเดือนกนัยายน และ ตลุาคม ตามล าดบั 
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ภาพประกอบ 15 กราฟแสดงผลขอ้มลูกลุม่การจองของลกูคา้ 

จากภาพประกอบที่  15 ส่วนใหญ่ เป็นการจองโรงแรม กับตัวแทนท่องเที่ ยว             
ทางออนไลน ์(Online TA) รองลงมาคือการจองกบัทางตวัแทนโดยตรง (Offline TA/TO) 

 
 

 
ภาพประกอบ 16 กราฟแสดงผลขอ้มลูประเภทลกูคา้ 

จากภาพประกอบที่  16 พบว่าส่วนใหญ่เป็น ลูกค้าที่มาพักชั่ วคราว (Transient) 
รองลงมาคือ ลกูคา้ที่มาพกัชั่วคราวแบบมีมดัจ า (Transient Party) 
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ภาพประกอบ 17 กราฟแสดงผลขอ้มลูช่องทางการจองโรงแรม 

จากภาพประกอบท่ี 17 พบวา่ สว่นใหญ่จองโรงแรมกบัตวัแทนท่องเที่ยวหรือผูจ้ดัทวัร ์
(TA/TO) รองลงมาคือการจองโดยตรงกบัทางโรงแรม (Direct)  

 
 

 
ภาพประกอบ 18 กราฟแสดงผลขอ้มลูการมดัจ าการจองโรงแรม 

จากภาพประกอบที่  18 ส่วนใหญ่ เป็นการจองที่ ไม่ มี เงินมัดจ า (No deposit) 
รองลงมาคือ แบบไม่คืนมดัจ า (Non Refund) 
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ภาพประกอบ 19 กราฟแสดงผลขอ้มลูแพก็เกจอาหาร 

จากภาพประกอบที่  19 แพ็กเกจมื้ออาหารที่นิยมจองพรอ้มห้องพักคือ มื ้อเช้า 
รองลงมาคือ Half board (เลือกไดว้า่จะรบัเป็นมือ้เชา้กบัมือ้กลางวนั หรอื มือ้เชา้กบัมือ้เย็น)  

 
 

 
ภาพประกอบ 20 กราฟแสดงผลขอ้มลูประเภทของหอ้งที่จอง 

จากภาพประกอบที่ 20 พบว่าจองหอ้งประเภท A มากที่สดุ รองลงมาคือประเภท D 
และ E ตามล าดบั 
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3.4 การสร้างเคร่ืองมือเพือ่ใช้ในการวิเคราะหข์้อมูลด้วย Tableau 
1. การศกึษาวิธีการใชเ้ครื่องมือวิเคราะหเ์พื่อทราบถึงวิธีวิเคราะหข์อ้มลู การแสดงผลสรุป

ขอ้มูล ออกแบบและพัฒนาดาตา้วิชวลไลเซชันเพื่อการจัดท ารายงานในรูปแบบหลายมิติต่าง ๆ 
ดงันี ้

1.1) รายงานเก่ียวกบัการจอง 
1.2) รายงานเก่ียวกบัการยกเลิก 
1.3) รายงานเก่ียวกบัพฤติกรรมลกูคา้ 
1.4) รายงานเก่ียวกบัรายได ้

 
2. การออกแบบการแสดงการรายงานผล (Dashboard) 

ออกแบบการแสดงการรายงานผล (Dashboard) ผ่านการใชเ้ครื่องมือเทคโนโลยี
ระบบธุรกิจอัจฉริยะ (Tableau) แสดงผลข้อมูลในรูปแบบที่มีประสิทธิภาพ เช่น การใช้กราฟ 
แผนภมูิ และตวัเลขท่ีส าคญั ที่เหมาะสมกบัการแสดงชดุขอ้มลูต่างๆ เพื่อใหส้ามารถตรวจสอบและ
วิเคราะหข์อ้มลูไดอ้ย่างรวดเรว็ ผูบ้รหิารโรงแรมและผูท้ี่เก่ียวขอ้งสามารถเขา้ใจและตีความไดง้่าย 
และสามารถน ารายงานนีไ้ปวางแผนท าการตลาดต่อไป 
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บทที ่4 
ผลการวิจัย 

การศกึษาการวิเคราะหข์อ้มลูธุรกิจโรงแรมโดยใชเ้ครื่องมือธุรกิจอจัฉรยิะ ผูว้ิจยัด าเนินการ
วิจยัโดยการศกึษาตามขบวนการและขัน้ตอนตา่งๆ เพื่อใหเ้ป็นไปตามวตัถปุระสงค ์ไดผ้ลดงันี ้

1. ผลการศกึษาดา้นรายละเอียดการจอง 
2. ผลการศกึษาดา้นขอ้มลูเชิงลกึของลกูคา้ 
3. ผลการศกึษาดา้นการยกเลิกการจอง 
4. ผลการศกึษาดา้นรายได ้

4.1 ผลการศึกษาด้านรายละเอียดการจอง 
4.1.1 จากการศกึษาดา้นรายละเอียดการจองของ City Hotel พบวา่ 

1) สถานะการจอง มีผูเ้ขา้พักเสร็จสิน้แลว้ (Check-Out) รอ้ยละ 58.22 ถูกยกเลิก 
(Canceled) รอ้ยละ 40.63 และเป็นกรณีที่ไม่มาเขา้พกั (No-Show) รอ้ยละ 1.16 

2) การจองตามประเภทลูกคา้ แบบพักชั่วคราว (Transient) รอ้ยละ 96.73 แบบมี
สญัญา (Contract) รอ้ยละ 2.90 และแบบเป็นหมู่คณะ (Group) มีรอ้ยละ 0.37 

3) การจองตามส่วนแบ่งการตลาด กลุ่มหลกัคือ Online TA (Online Travel Agent) 
รอ้ยละ 46.81 รองลงมาคือกลุม่ Offline TA/TO (Offline Travel Agents/Tour Operators) รอ้ยละ 
28.86 

4) ประเภทการวางเงินมดัจ า การจองที่ไม่มีการวางเงินมดัจ า (No Deposit) มีรอ้ยละ 
83.72 การช าระแบบไม่คืนเงิน (Non-Refundable) มีรอ้ยละ 16.26 และเป็นแบบขอเงินคืนได ้
(Refundable) มีรอ้ยละ 0.03 

5) การจองตามประเภทห้องพัก ห้องประเภท A เป็นที่นิยมที่สุด มีรอ้ยละ 78.93         
ในส่วนห้องประเภทอื่นๆ มีความนิยมน้อยกว่า เช่น ห้องประเภท D มีรอ้ยละ 14.84 และห้อง
ประเภท F มีรอ้ยละ 2.26 

6) ช่องทางการจอง มาจากช่องทาง TA/TO (Travel Agents/Tour Operators)     
รอ้ยละ 86.95 มาจากการจองโดยตรง (Direct) รอ้ยละ 8.53 มาจากลูกคา้องคก์ร (Corporate)         
มีรอ้ยละ 4.28 
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7) แนวโนม้การจองรายเดือน มีการจองเพิ่มขึน้อย่างต่อเนื่องตัง้แต่เดือนมกราคม 
(3,700 รายการ) และสงูสดุในเดือนสิงหาคม (89,000 รายการ) หลงัจากนัน้แนวโนม้การจองลดลง
จนถึงเดือนธนัวาคม (43,400 รายการ) 

 

 
ภาพประกอบ 21 แดชบอรด์แสดงขอ้มลูเก่ียวกบัรายละเอียดการจองของ City Hotel 

 

4.1.2 จากการศกึษาดา้นรายละเอียดการจองของ Resort Hotel พบวา่  
1) สถานะการจอง มีผู้เข้าพักเสร็จสิ ้น  (Check-Out) รอ้ยละ 72.23 ถูกยกเลิก 

(Canceled) รอ้ยละ 27.04 และเป็นกรณีที่ไม่มาเขา้พกั (No-Show) รอ้ยละ 0.73 
2) การจองตามประเภทลูกค้า แบบพักชั่ วคราว  (Transient) มีร ้อยละ 94.86           

แบบมีสญัญา (Contract) มีรอ้ยละ 4.43 และแบบเป็นหมู่คณะ (Group) มีรอ้ยละ 0.71 
3) การจองตามส่วนแบ่งการตลาด กลุ่มหลกัคือ Online TA (Online Travel Agent) 

รอ้ยละ 44.27 รองลงมาคือกลุม่ Offline TA/TO (Offline Travel Agents/Tour Operators) รอ้ยละ 
18.65 

4) ประเภทการวางเงินมดัจ า การจองที่ไม่มีการวางเงินมดัจ า (No Deposit) มีรอ้ยละ 
95.35 การช าระแบบไม่คืนเงิน (Non-Refundable) มีรอ้ยละ 4.29 และเป็นแบบขอเงินคืนได ้
(Refundable) มีรอ้ยละ 0.35 

5) ห้องพักประเภท A เป็นที่นิยมที่สุด มีรอ้ยละ 58.40 ในส่วนห้องประเภทอื่นๆ                 
มีความนิยมนอ้ยกวา่ เช่น หอ้งประเภท D มีรอ้ยละ 18.56 และหอ้งประเภท E มีรอ้ยละ 12.44 
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6) ช่องทางการจอง มาจากช่องทาง TA/TO (Travel Agents/Tour Operators)            
ร ้อยละ 72.21 มาจากการจองโดยตรง (Direct) ร ้อยละ  19.63 และมาจากลูกค้าองค์กร 
(Corporate) มีรอ้ยละ 8.15 

7) แนวโน้มการจองรายเดือน การจองเพิ่มขึน้อย่างต่อเนื่องตั้งแต่เดือนมกราคม 
(2,190 รายการ) และเริ่มลดลงในเดือนพฤษภาคม เดือนที่มีการจองสูงสุดคือเดือนสิงหาคม 
(4,890 รายการ) ช่วงที่มีการจองลดลง ไดแ้ก่เดือนพฤศจิกายน (2,440 รายการ) และธันวาคม 
(2,650 รายการ) 

 

 
ภาพประกอบ 22 แดชบอรด์แสดงขอ้มลูเก่ียวกบัรายละเอียดการจองของ Resort Hotel 

4.2 ผลการศึกษาด้านข้อมูลเชิงลึกของลูกค้า 
4.2.1 จากการศกึษาดา้นขอ้มลูเชิงลกึของ City Hotel พบวา่ 

1) มีลูกค้าทั้งหมดจ านวน 154,470 ราย แบ่งเป็น ผู้ใหญ่ จ านวน 146,830 ราย     
เป็นเด็ก จ านวน 7,250 ราย และทารก จ านวน 390 ราย มีลูกคา้ที่กลบัมาเขา้พักซ า้ 1,110 ราย 
และมีค าขอพิเศษรวม 43,300 รายการ 

2) ประเภทลูกคา้แบบเขา้พักชั่วคราว (Transient) มีสัดส่วนสูงสุด รอ้ยละ 96.73 
ลกูคา้ประเภทหมู่คณะ (Group) รอ้ยละ 2.90 และแบบมีสญัญา (Contract) มีสดัสว่นนอ้ยมาก 

3) ช่วงเดือนที่มีการเขา้พักสูงสุดคือเดือนสิงหาคม (19,330 ราย) เดือนที่มีลูกค้า               
เขา้พกัต ่าสดุคือเดือนมกราคม (6,720 ราย) 

4) มีลกูคา้ที่กลบัมาพกัซ า้ใน City Hotel มีสดัสว่น รอ้ยละ 2.24 
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5) ลูกค้าส่วนใหญ่ เลือกมื้ออาหารเช้า (Breakfast) ร้อยละ 78.61 และอื่น  ๆ              
ไดแ้ก่ ไม่เอาอาหาร (No Meal) รอ้ยละ 13.23 แบบรวมอาหารเชา้และอาหารเย็น (Half Board) 
รอ้ยละ 8.10 และแบบรวมอาหารทัง้สามมือ้ (Full Board) รอ้ยละ 0.06 

6) การเขา้พกัในวนัธรรมดา (Week Nights) มีมากกว่าในวนัสดุสปัดาห ์(Weekend 
Nights) โดยวนัธรรมดา 85,690 ราย และวนัสดุสปัดาห ์31,160 ราย 

7) หอ้งที่นิยมมากที่สดุคือหอ้งประเภท A รอ้ยละ 73.92 รองลงมาคือหอ้งประเภท D 
รอ้ยละ 16.09 และหอ้ง F รอ้ยละ 4.22 

8) ประเทศของลูกค้าที่เข้าพักเยอะที่สุด 5 อันดับ ไดแ้ก่ โปรตุเกส (30,860 ราย) 
ฝรั่งเศส (8,790 ราย) เยอรมนี (6,080 ราย) สหราชอาณาจักร (5,310 ราย) และสเปน (4,600 
ราย) 

 

 
ภาพประกอบ 23 แดชบอรด์แสดงขอ้มลูเชิงลกึเก่ียวกบัลกูคา้ของ City Hotel 

 
4.2.2 จากการศกึษาดา้นขอ้มลูเชิงลกึของ Resort Hotel พบวา่ 

1) มีลูกค้าทั้งหมดจ านวน 80,510 ราย แบ่งเป็น ผู้ใหญ่  จ านวน 74,800 ราย          
เด็ก จ านวน 5,160 ราย ทารก จ านวน 560 ราย มีลกูคา้ที่กลบัมาเขา้พกัซ า้ 950 ราย และมีค าขอ
พิเศษรวม 24,830 ราย 

2) ประเภทลกูคา้แบบเขา้พกัชั่วคราว (Transient) มีสดัส่วนมากที่สดุ รอ้ยละ94.86 
ลกูคา้ประเภทหมู่คณะ (Group) รอ้ยละ 4.43 และแบบมีสญัญา (Contract) มีสดัสว่นนอ้ยมาก 

3) ช่วงเดือนที่มีลูกค้าเข้าพักมากที่สุดคือเดือนสิงหาคม (11,370 ราย) เดือนที่มี
ลกูคา้เขา้พกันอ้ยที่สดุคือเดือนมกราคม (3,800 ราย) 
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4) Repeating Guests ลกูคา้ที่กลบัมาพกัซ า้มีรอ้ยละ 4.35 
5) ลูกค้าส่วนใหญ่เลือกมือ้อาหารเช้า (Breakfast) รอ้ยละ 74.92 รองลงมา คือ           

ไม่เอาอาหาร (No Meal) รอ้ยละ 20.09 แบบรวมอาหารเชา้และอาหารเย็น (Half Board) รอ้ยละ 
3.11 และแบบรวมอาหารทัง้สามมือ้ (Full Board) รอ้ยละ 1.88 

6) Stays in Week Night and Weekend Night การเข้าพักในวันธรรมดา (Week 
Nights) คิดเป็น 57,570 ราย การเข้าพักในวันสุดสัปดาห์ (Weekend Nights) คิดเป็น 21,840 
ราย 

7) ห้องที่ได้รบัความนิยมมากที่สุดคือห้อง A รอ้ยละ 52.72 รองลงมาคือห้อง D       
รอ้ยละ 18.59 และหอ้ง E รอ้ยละ 12.33 

8) ประเทศของลูกค้าที่เข้าพักเยอะที่สุด 5 อันดับ ไดแ้ก่ โปรตุเกส (17,620 ราย) 
สหราชอาณาจักร (6,810 ราย) ฝรั่งเศส (1,610 ราย) สเปน (3,960 ราย) และเยอรมนี (1,200 
ราย) 

 

 
ภาพประกอบ 24 แดชบอรด์แสดงขอ้มลูเชิงลกึเก่ียวกบัลกูคา้ของ Resort Hotel 

4.3 ผลการศึกษาด้านการยกเลิกการจอง 
4.3.1 จากการศกึษาดา้นการยกเลิกการจองของ City Hotel พบวา่ 

1) การยกเลิกตามเดือน อัตราการยกเลิกการจองมีความผันผวนในแต่ละเดือน             
โดยเดือนที่มีการยกเลิกสงูสดุคือเดือนมกราคม (1,860 รายการ) ซึ่งอาจเก่ียวขอ้งกบัฤดกูาลหรือ
ช่วงเทศกาลที่มีการจองสงู และเดือนที่มีการยกเลิกต ่าสดุคือเดือนมิถุนายนถึงเดือนสิงหาคม ซึ่ง
อาจเป็นช่วงที่มีการเดินทางนอ้ยหรอืเป็นช่วง Low-Season 
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2) การยกเลิกตามประเภทเงินมดัจ า ประเภทการจองที่ไม่มีเงินมดัจ า (No Deposit) 
มีสดัส่วนการยกเลิกสงูที่สดุที่ รอ้ยละ 61.12 ประเภทการจองแบบ Non-Refund (ไม่สามารถคืน
เงินได)้ มีการยกเลิกที่ รอ้ยละ 38.83 ซึ่งสะทอ้นว่าลกูคา้ตดัสินใจเดินทางจรงิในกรณีที่ไม่สามารถ
คืนเงินได ้และประเภท Refundable (สามารถคืนเงินได)้ มีการยกเลิกเพียง รอ้ยละ 0.04 

3) การยกเลิกตามประเภทลกูคา้ ลกูคา้ประเภทเขา้พกัชั่วคราว (Transient) มีอตัรา
การยกเลิกสงูที่สดุ รอ้ยละ 96.57 ลกูคา้ประเภทมีสญัญา (Contract) และแบบหมู่คณะ (Group)          
มีอตัราการยกเลิกต ่ามาก รอ้ยละ 3.34 และ รอ้ยละ 0.09 ตามล าดบั 

4) การยกเลิกตามประเภทห้องพัก ห้องพักประเภท A มีอัตราการยกเลิกสูงที่สุด           
รอ้ยละ 82.37 หอ้งพักประเภท D มีการยกเลิกที่  รอ้ยละ 12.54 และประเภทอื่นๆ มีการยกเลิก
นอ้ยลง 

5) การจองผ่านช่องทาง TA/TO (Travel Agents/Tour Operators) มีการยกเลิกสูง
ที่สดุถึง รอ้ยละ 93.81 รองลงมาคือช่องทางการจองโดยตรง (Direct) รอ้ยละ 3.72 และผ่านลกูคา้
องคก์ร (Corporate) รอ้ยละ 2.36  

6) การยกเลิกตามกลุ่มส่วนแบ่งตลาด กลุ่ม Online TA (Online Travel Agent)               
มีอัตราการยกเลิกสูงที่สุดที่ รอ้ยละ 43.80 รองลงมาคือลูกคา้แบบหมู่คณะ (Groups) รอ้ยละ 
29.09 และลกูคา้กลุม่ Offline TA/TO (Offline Travel Agents/Tour Operators) รอ้ยละ 21.67 

 

 
ภาพประกอบ 25 แดชบอรด์แสดงขอ้มลูการยกเลิกการจองของ City Hotel 
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4.3.2 จากการศกึษาดา้นการยกเลิกการจองของ Resort Hotel พบวา่ 
1) การยกเลิกตามเดือน อัตราการยกเลิกการจองมีความผันผวนในแต่ละเดือน    

เดือนที่มีการยกเลิกสงูที่สดุคือเดือนมกราคม (640 รายการ) เดือนที่มีการยกเลิกต ่าที่สดุคือเดือน
พฤศจิกายน (280 รายการ) 

2) การยกเลิกตามประเภทเงินมดัจ า ประเภท No Deposit (ไม่มีเงินมดัจ า) มีสดัสว่น
การยกเลิกสูงที่สุดถึง รอ้ยละ 84.96 ประเภท Non-Refund (ไม่สามารถคืนเงินได)้ มีการยกเลิก
รอ้ยละ 14.84 ประเภท Refundable (สามารถคืนเงินได)้ มีการยกเลิก รอ้ยละ 0.20 การไม่ใชเ้งิน
มดัจ าสง่ผลใหอ้ตัราการยกเลิกสงูขึน้ สะทอ้นถึงความไม่แน่นอนของลกูคา้ 

3) การยกเลิกตามประเภทลกูคา้ ลกูคา้ประเภทเขา้พกัชั่วคราว (Transient) มีอตัรา
การยกเลิกสูงที่สุดที่รอ้ยละ 98.33 ลูกคา้ประเภทมีสัญญา (Contract) มีอัตราการยกเลิกเพียง 
รอ้ยละ 1.41 และลกูคา้ประเภทแบบหมู่คณะ (Group) มีอตัราการยกเลิกนอ้ยที่สดุท่ี รอ้ยละ 0.26  

4) การยกเลิกตามประเภทหอ้งพกั หอ้งพกัประเภท A มีการยกเลิกสงูที่สดุที่รอ้ยละ 
57.39 หอ้งพกัประเภท D และ E มีการยกเลิกที่ รอ้ยละ 17.58 และ รอ้ยละ 12.67 ตามล าดบั   

5) การจองผ่านช่องทาง TA/TO (Travel Agents/Tour Operators) มีการยกเลิกสูง
ที่สุดถึง รอ้ยละ 81.90 รองลงมาคือช่องทางการจองโดยตรง (Direct) รอ้ยละ 11.92 และผ่าน
ลกูคา้องคก์ร (Corporate) รอ้ยละ 6.19 

6) การยกเลิกตามกลุ่มส่วนแบ่งตลาด กลุ่ม Online TA (Online Travel Agent)        
มีอัตราการยกเลิกสูงที่สุดที่ รอ้ยละ 56.19 รองลงมาคือลูกคา้แบบหมู่คณะ (Groups) รอ้ยละ 
22.25 และลกูคา้กลุม่ Offline TA/TO (Offline Travel Agents/Tour Operators) รอ้ยละ 10.22 

 

 
ภาพประกอบ 26 แดชบอรด์แสดงขอ้มลูการยกเลิกการจองของ Resort Hotel 
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4.4 ผลการศึกษาด้านรายได้ 
4.4.1 จากการศกึษาดา้นรายไดข้อง City Hotel พบวา่ 

1) รายไดร้วมทั้งหมดอยู่ที่ 14.39 ลา้นยูโร (ค่าเงินอิงตามประเทศตน้ทางของชุด
ขอ้มลู)   

2) รายไดร้ายเดือน มีแนวโนม้เพิ่มขึน้ในช่วงตน้ปีและสงูสดุในเดือนสิงหาคม (1.96 
ลา้นยโูร) ซึ่งสอดคลอ้งกบัช่วงฤดทู่องเที่ยว รายไดล้ดลงหลงัจากเดือนสิงหาคม และต ่าสดุในเดือน
ธนัวาคม (500,000 ยโูร)   

3) Average Daily Rate แยกตามประเภทห้อง) ห้องประเภท E มี ADR สูงสุดที่ 
144.48 ห้องประเภท K มี ADR ต ่าสุดที่  72.30 ห้องประเภทอื่นๆ เช่น D (121.75) และ C 
(102.41) แสดงใหเ้ห็นถึงระดบัราคาที่แตกตา่งตามประเภทหอ้งพกั   

4) รายได้ตามช่องทางการจ าหน่ าย  ช่ องทาง TA/TO (Travel Agents/Tour 
Operators) สรา้งรายไดม้ากที่สุด 12.20 ลา้นยูโร ช่องทางโดยตรง (Direct) อยู่ที่ 1.68 ลา้นยูโร 
และ ลกูคา้องคก์ร (Corporate) อยู่ที่ 0.48 ลา้นยโูร 

5) รายไดแ้ยกตามกลุม่สว่นแบ่งตลาด กลุม่ Online TA สรา้งรายไดส้งูสดุที่ 63.10%  
ตามมาดว้ย Offline TA/TO (19.73%), Groups (3.72%), และ Corporate (3.17%) 

 

 
ภาพประกอบ 27 แดชบอรด์แสดงขอ้มลูรายไดข้อง City Hotel 
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4.4.2 จากการศกึษาดา้นรายไดข้อง Resort Hotel พบวา่ 
1) รายไดร้วมของ Resort Hotel อยู่ที่ 11.60 ลา้นยโูร (ค่าเงินอิงตามประเทศตน้ทาง

ของชดุขอ้มลู) 
2) รายได้รายเดือน รายได้มีแนวโน้มเพิ่มขึน้อย่างต่อเนื่องตั้งแต่เดือนมกราคม 

(400,000 ยูโร) และสงูสดุในเดือนสิงหาคม (3 ลา้นยูโร) หลงัจากนัน้ รายไดล้ดลงในช่วงปลายปี 
โดยต ่าสดุในเดือนธนัวาคม (290,000 ยโูร) 

3) Average Daily Rate แยกตามประเภทห้อง ห้องประเภท H มี ADR สูงสุดที่ 
171.4  หอ้งประเภท L มี ADR ต ่าสดุท่ี 8.0 หอ้งประเภทอื่นๆ เช่น F (159.8) และ E (120.7) แสดง
ใหเ้ห็นถึงราคาที่แตกตา่งกนัตามลกัษณะของหอ้งพกั 

4) รายได้ตามช่องทางการจัดจ าหน่าย  ช่องทาง TA/TO (Travel Agents/Tour 
Operators) สรา้งรายได้มากที่สุด (8.60 ล้านยูโร) ช่องทาง Direct อยู่ที่  (2.65 ล้านยูโร) และ 
Corporate อยู่ที่ (350,000 ยโูร) 

5) รายไดแ้ยกตามกลุ่มส่วนแบ่งตลาด กลุ่ม Online TA สรา้งรายไดสู้งสุด รอ้ยละ 
41.96 รองลงมาคือ Offline TA/TO รอ้ยละ 27.94 Direct รอ้ยละ 19.29 และ Corporate รอ้ยละ 
1.32 

 

 

ภาพประกอบ 28 แดชบอรด์แสดงขอ้มลูรายไดข้อง Resort Hotel 
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บทที ่5 
สรุปผลการวิจัย อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

ในการวิจัยเรื่องการวิเคราะหข์อ้มูลธุรกิจโรงแรมโดยใชเ้ครื่องมือธุรกิจอัจฉริยะ โดยน า
โปรแกรม Tableau มาช่วยในการวิเคราะหข์อ้มลู สามารถสรุปผลการด าเนินงานดงัตอ่ไปนี ้

1. สรุปผลการวิจยั 
2. อภิปรายผลการวิจยั 
3. ขอ้เสนอแนะ 

5.1 สรุปผลการวิจัย 
ในงานวิจัยนีผู้ ้วิจัยไดท้  าการศึกษาการประยุกต์ใชเ้ครื่องมือธุรกิจอัจฉริยะ (Tableau)             

โดยมีวตัถปุระสงคเ์พื่อสรา้งแดชบอรด์ (Dashboard) น าเสนอขอ้มลูที่ส  าคญัเก่ียวกบัธุรกิจโรงแรม
ข้อมูลภาพรวมของธุรกิจ  ช่วยให้ผู้บริหารโรงแรมและผู้ที่ เก่ียวข้องสามารถท าความเข้าใจ
สถานการณ ์สามารถจดัการกบัปัญหาที่เกิดขึน้เพื่อใหส้ามารถตอบสนองต่อปัญหานัน้ๆ ไดต้รงจดุ 
และน าเสนอขอ้มลูเชิงลกึเก่ียวกบัการจองที่พกั แนวโนม้ และพฤติกรรมของลกูคา้ ท าความเขา้ใจ
เก่ียวกับความตอ้งการของลูกคา้เพื่อช่วยในการวางแผนการพัฒนาและปรบัปรุงกลยุทธ์ธุรกิจ
โรงแรมและการตดัสินใจที่มีประสิทธิภาพ ของ City Hotel และ Resort Hotel สรุปผลการวิจัยได้
ดงันี ้

 

1. รายละเอียดการจอง 
City Hotel การจองส่วนใหญ่มาจากลูกค้าแบบชั่วคราว (Transient) รอ้ยละ 

96.73 และสว่นตลาดหลกัคือ Online TA รอ้ยละ 48.86 ขณะที่หอ้งพกัที่นิยมมากที่สดุคือประเภท 
A (รอ้ยละ 78.93) ช่วงที่มีการจองสูงสุดคือเดือนสิงหาคม แนวโน้มแสดงให้เห็นถึงการพึ่งพา
ช่องทางออนไลนแ์ละกลุม่ลกูคา้ชั่วคราว 

Resort Hotel มีรูปแบบคลา้ยกัน โดยการจองผ่าน Online TA สูงสุดที่รอ้ยละ 
44.27 ห้องประเภท A เป็นที่นิยมที่สุด (รอ้ยละ 58.40) แต่ Resort Hotel มีการจองในวันหยุด             
สดุสปัดาหท์ี่สงูกวา่วนัธรรมดาเลก็นอ้ย แสดงถึงการดงึดดูกลุม่นกัท่องเที่ยวที่เดินทางเพื่อพกัผ่อน 
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2. ขอ้มลูเชิงลกึของลกูคา้ 
City Hotel ลกูคา้ส่วนใหญ่คือผูใ้หญ่ มีลูกคา้ที่กลบัมาพักซ า้เพียงรอ้ยละ 2.24 

ลกูคา้ส่วนใหญ่มาจากประเทศโปรตเุกส (30,860 ราย) และนิยมเลือกอาหารเชา้ (รอ้ยละ 78,610 
ราย) 

Resort Hotel มีลูกค้าที่กลับมาซ า้มากกว่า (รอ้ยละ 4.35) และลูกค้ามาจาก
โปรตุเกสมากที่สุด (17,620 ราย) รองลงมาคือสหราชอาณาจักร กลุ่มลูกคา้เด่นคือครอบครวั 
เนื่องจากมีเด็กและทารกในสดัสว่นที่สงูกวา่ City Hotel 

กล่าวได้ว่า Resort Hotel อาจดึงดูดลูกค้าที่พักระยะยาวหรือกลับมาพักซ า้
มากกวา่ ควรพฒันาโปรแกรม Loyalty เพื่อเพิ่มฐานลกูคา้ประจ า 

 

3. การยกเลิกการจอง 
City Hotel การยกเลิกสูงถึงรอ้ยละ 41.8 ของการจองทั้งหมด ช่องทางที่มีการ

ยกเลิกมากที่สดุคือ TA/TO รอ้ยละ 93.81 สาเหตหุลกัคือการจองแบบไม่มีเงินมดัจ า (No Deposit) 
ซึง่มีอตัราการยกเลิกสงู 

Resort Hotel การยกเลิกน้อยกว่าที่ รอ้ยละ 27.76 แต่ปัจจัยคล้ายกัน โดย              
No Deposit มีสดัสว่นการยกเลิกสงูสดุ (รอ้ยละ 84.96)  

กล่าวไดว้่า การจองแบบ No Deposit อาจช่วยเพิ่มจ านวนการจอง แต่ส่งผลต่อ
อัต ราการยก เลิ กสู ง  การเปลี่ ยนแปลงน โยบาย  เช่ น  การเพิ่ ม เงินมัดจ า  ห รือการใช ้                             
Non-Refundable อาจช่วยลดการยกเลิกได ้

 

4. รายได ้
City Hotel มีรายไดส้งูสดุในเดือนสิงหาคม (629,440 ยโูร) ซึ่งตรงกบัช่วงที่มีการ

จองสงูสดุ หอ้งประเภท E มี ADR สงูสดุที่ 144.48 ยโูร และช่องทาง Online TA สรา้งรายไดส้งูสดุ          
รอ้ยละ 60.61 

Resort Hotel รายไดร้วมต ่ากว่า (5.84 ลา้นยูโร) แต่ ADR หอ้งประเภท H สงูถึง 
171.4 ยโูร ช่องทาง TA/TO ยงัคงเป็นแหลง่รายไดห้ลกั 

กลา่วไดว้า่ การเนน้เพิ่ม ADR และสง่เสรมิการขายผ่านช่องทางที่ใหผ้ลตอบแทน
สงู (Online TA) อาจช่วยเพิ่มรายไดโ้ดยรวม 
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5.2 อภปิรายผลการวิจัย 
การศึกษาการวิเคราะหข์อ้มูลธุรกิจโรงแรมโดยใชเ้ครื่องมือธุรกิจอัจฉริยะ  ใชชุ้ดขอ้มูล

สาธารณะช่ือ Hotel Booking Demand ซึ่งเป็นชุดข้อมูลเก่ียวกับการจองโรงแรมในประเทศ
โปรตุเกส ในปี ค.ศ.2015 - 2017 โดยชุดข้อมูลถูกเผยแพร่ในเว็บไซต์  www.kaggle.com 
ประกอบด้วย ข้อมูลจ านวนทั้งหมด 119,390 แถว มี 32 คอลัมน์ มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษา
กระบวนการต่างๆ ที่เก่ียวขอ้งกบัการวิเคราะหข์อ้มลูในธุรกิจโรงแรมและน าเครื่องมือธุรกิจอจัฉรยิะ 
(Business Intelligence tools) มาช่วยในการวิเคราะหข์อ้มลูอย่างมีประสิทธิภาพ และน าขอ้มูล        
ที่ไดจ้ากการวิเคราะหม์าสรุปผลลพัธท์ี่เป็นประโยชนส์  าหรบัธุรกิจโรงแรม ผ่านการออกแบบและ
สรา้งแดชบอรด์ (Dashboard) ในรูปแบบที่เขา้ใจง่าย ช่วยใหผู้บ้ริหารโรงแรมและผูท้ี่เก่ียวขอ้ง
สามารถตดัสินใจไดอ้ย่างมีขอ้มลูรองรบั การศกึษานีไ้ดร้วบรวมขอ้มลูเชิงลกึที่ส  าคญัเก่ียวกบัธุรกิจ
โรงแรมประเภท City Hotel และ Resort Hotel ซึ่งผู้บริหารโรงแรมและผู้ที่ เก่ียวข้องสามารถ
น าไปใชใ้นการปรบัปรุงกลยทุธแ์ละการตดัสินใจเชิงธุรกิจอย่างมีประสิทธิภาพ 

ส าหรบั City Hotel ลกูคา้สว่นใหญ่มกัจองผ่านตวัแทนการท่องเที่ยวออนไลน ์(Online TA)               
ซึ่งมีสัดส่วนถึง 86.95% ลูกคา้มักจะเลือกจองแบบไม่มีเงินมัดจ า แมว้่า 58.22% ของการจอง     
เป็นการเขา้พกัที่โรงแรมจรงิ แต่ก็ยงัมีอตัราการยกเลิกถึง 40.63% ส่งผลใหโ้รงแรมสญูเสียรายได ้             
ซึ่งการยกเลิกสงูอาจจะเก่ียวขอ้งกบัการจองแบบไม่มีเงินมดัจ า (No deposit) จึงควรปรบันโยบาย
ในการวางเงินมัดจ าเพื่อช่วยลดการยกเลิก ในขณะเดียวกันที่  Resort Hotel ลูกค้าส่วนใหญ่          
ที่ เดินทางมาพักผ่อนมีการจองผ่านตัวแทนการท่องเที่ยวออนไลน์ (Online TA) เช่นเดียวกัน        
แต่กลบัพบแนวโนม้ที่ลูกคา้ท าการจองโดยตรงกับทางโรงแรม (Direct Booking) สงูถึง 19.63% 
และอัตราการยกเลิกต ่าที่ 27.04% แสดงถึงความสามารถในการการดึงดูดใจและการสื่อสาร        
ที่ มีประสิทธิภาพ ห้องพักประเภท A ของทั้งสองโรงแรมเป็นห้องที่ ได้รับความนิยมสูงสุด                
ขณะที่ห้องพักใน City Hotel ห้องประเภท A เป็นที่นิยมของลูกค้าถึง 73.92% ตามมาด้วย         
หอ้งประเภท D และ F ที่มีลกูคา้นอ้ยกว่าและถกูยกเลิกบ่อย การยกเลิกเหล่านีอ้าจเป็นสญัญาณ
ให ้City Hotel ตอ้งปรบักลยทุธเ์พื่อแกไ้ขปัญหานี ้เช่น การสรา้งประสบการณพ์ิเศษ หรือปรบัราคา
ที่ เหมาะสม ส าหรับ Resort Hotel มีความแตกต่างออกไปเล็กน้อย  ถึงแม้ห้องประเภท A               
จะเป็นที่นิยมเช่นกัน ถึง 52.72% แต่การกระจายของการเข้าพักระหว่างห้องประเภทอื่นๆ         
กลับสมดุลมากกว่า ลูกคา้ดูเหมือนจะเพลิดเพลินกับความหลากหลายของการเลือกพักผ่อน        
ในรีสอรต์ และในทุกปีช่วงเดือนมิถุนายนถึงเดือนกันยายนแนวโน้มการท่องเที่ยวและที่พัก           
เริ่มจะคึกคัก เนื่องจากมีการจองเพิ่มอย่างต่อเนื่อง การจองที่ City Hotel เพิ่มขึน้สูงสุดในเดือน
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สิงหาคม ขณะท่ี Resort Hotel ก็มีการจองเขา้พกัมากที่สดุในเดือนเดียวกนั อย่างไรก็ตามเมื่อเขา้สู่
ช่วงตน้ปีและปลายปีตัวเลขการจองมีแนวโนม้ลดลง อาจมาจากการที่นักท่องเที่ยวเริ่มนอ้ยลง   
ทางธุรกิจโรงแรมจงึตอ้งเรง่สรา้งกลยทุธใ์หม่ในการดงึดดูผูเ้ขา้พกั ส าหรบัขอ้มลูการยกเลิกการจอง 
City Hotel มีอัตราการยกเลิกสูงกว่า Resort Hotel (41.8% เทียบกับ 27.76%) ซึ่งส่วนใหญ่             
มาจากการจองแบบไม่มีเงินมัดจ า (No Deposit) อัตราการยกเลิกสูงสุดในเดือนมกราคม          
และลดลงในช่วงเดือนที่มีการจองสงู เช่น มิถนุายน-สิงหาคม แสดงใหเ้ห็นว่าการใหต้วัเลือกแบบ
ไม่มีเงินมดัจ า (No Deposit) อาจสรา้งความยืดหยุ่นใหล้กูคา้ แต่ควรปรบันโยบายการวางเงินมดั
จ าเพื่อช่วยลดการยกเลิก เช่น การก าหนดค่าธรรมเนียมเล็กนอ้ยหรือส่วนลดส าหรบัลกูคา้ที่เลือก
การจองแบบไม่สามารถคืนเงินได ้(Non-Refundable) ใน City Hotel พบว่าลกูคา้ที่กลบัมาพกัซ า้ 
(Repeating Guests) มี เพียง 2.24% ซึ่งแสดงถึงระดับความภักดีที่ค่อนข้างต ่ า ในขณะที่      
Resort Hotel มีลูกค้ากลับมาพักซ ้าสูงกว่าเล็กน้อยที่  4.35%  อาจเป็นเพราะ City Hotel                  
มีการพึ่งพาช่องทางออนไลน์มากเกินไป หรืออาจเพราะเงื่อนไขการจองที่ไม่ได้ มีการกระตุ้น         
ให้ลูกค้ารู ้สึกถึงความคุ้มค่าหากกลับมาเข้าพักที่ เดิม ในส่วนของข้อมูลรายได้ City Hotel               
มีรายไดร้วมสงูกว่า Resort Hotel และรายไดส้่วนใหญ่ของทัง้สองโรงแรมมาจากช่องทางตวัแทน            
การท่องเที่ยวหรอืบรษัิททวัร ์(TA/TO) ในสว่นของอตัราค่าหอ้งรายวนัเฉลี่ย (Average Daily Rate) 
ของ City Hotel และ Resort Hotel แสดงความแตกต่ างของราคาตามประเภทห้องพัก                  
โดยหอ้งระดบัสงูสรา้งรายไดต้่อคืนที่มากกว่า แสดงใหเ้ห็นว่าโรงแรมควรพิจารณาขยายหอ้งพัก
ประเภทที่มี ADR สงู พรอ้มเพิ่มการใหบ้รกิารพิเศษ เช่น อาหารเชา้ฟรี เพื่อดงึดดูลกูคา้ที่มีก าลงัซือ้
และศกัยภาพสงู 

การใชเ้ครื่องมือธุรกิจอัจฉริยะ (Tableau) ในการวิเคราะหข์อ้มูลการจองโรงแรมช่วยให้
เขา้ใจภาพรวมและรายละเอียดของธุรกิจไดช้ัดเจนยิ่งขึน้ ขอ้มูลเชิงลึกเหล่านีส้ามารถน าไปใช้     
ในการปรบัปรุงกลยทุธ ์ซึ่งจะช่วยใหธุ้รกิจโรงแรมมีความสามารถในการแข่งขนัและการตอบสนอง
ต่อความตอ้งการของตลาดไดด้ียิ่งขึน้ ซึ่งเรื่องราวของ City Hotel และ Resort Hotel ชีใ้หเ้ห็นถึง          
โลกธุรกิจที่เปลี่ยนแปลงตลอดเวลา การแข่งขันที่เขม้ขน้และโอกาสที่รอการคน้พบ แม้ว่าจะมี  
ความทา้ทาย เช่น อตัราการยกเลิกที่สงู หรือช่วง Low Season ที่รายไดล้ดลง แต่สิ่งเหล่านีก้็เป็น
บทเรียนส าคญัที่ช่วยใหโ้รงแรมทัง้สองสามารถปรบัตวัเพื่อความส าเรจ็ในอนาคต ทัง้สองโรงแรม
อาจต้องมองหาวิธีที่จะท าให้เป็นที่จดจ า ไม่ เพียงแต่ในฐานะที่พักแต่เป็นสถานที่ที่ลูกค้า           
อยากกลบัมาอีกครัง้ ดว้ยวิสยัทศันข์องการสรา้งความพงึพอใจสงูสดุใหก้บัลกูคา้ การปรบักลยทุธ์
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ที่เหมาะสมกับแต่ละโรงแรมจะช่วยลดการยกเลิกการจอง เพิ่มรายได ้และสรา้งความพึงพอใจ    
ในระยะยาวใหก้บัลกูคา้ที่เขา้พกั โดยมีแนวทางดงันี ้

1. เพิ่มสว่นแบง่การตลาดของช่องทางการจอง เพราะการพึ่งพาตวัแทนการท่องเที่ยว
ออนไลน ์(Online TA) มากเกินไปอาจเป็นดาบสองคม เนื่องจากแมจ้ะเพิ่มการเขา้ถึงลูกคา้ใหม่  
แต่มีค่าคอมมิชชันที่สูงและอัตราการยกเลิกที่มาก ส่งผลกระทบต่อความยั่ งยืนของธุรกิจ              
ในระยะยาว ผู้บริหารอาจจะต้องท าการปรับกลยุทธ์การตลาดออนไลน์ (Digital Marketing)                   
ลงทุนใน Social Media เพื่อกระตุน้การจองโดยตรงกับทางโรงแรม เช่น โฆษณาที่แสดงราคา
พิเศษเฉพาะลูกคา้ในกลุ่มเป้าหมาย เช่น ลูกคา้ที่เคยเขา้เว็บไซตแ์ต่ไม่ไดจ้อง มีโปรแกรมสะสม
คะแนนส าหรบัลกูคา้ที่จองโดยตรงกบัทางโรงแรม โดยใหส้ว่นลดส าหรบัการจองครัง้ถดัไปหรอืสิทธิ
พิเศษ 

2. สรา้งความน่าสนใจในห้องพักที่ มีความนิยมต ่า จากข้อมูลแสดงให้เห็นว่า                
หอ้งประเภท D และ F มีอตัราการยกเลิกสงู อาจสะทอ้นถึงปัญหาดา้นความพึงพอใจของลกูคา้
เก่ียวกบัราคาและคณุสมบตัิของหอ้งพกั ท าการส ารวจความคิดเหน็ลกูคา้ (Customer Feedback) 
โดยส่งแบบส ารวจลูกคา้หลังการเขา้พักเพื่อรวบรวมขอ้มูลปัญหาและจุดที่ตอ้งปรบัปรุงแก้ไข                        
ท าการรีแบรนดแ์ละเพิ่มมูลค่า (Rebranding) หอ้งพกัประเภทที่มีความนิยมต ่า เช่น เปลี่ยนการ
ตกแตง่ใหมี้ธีมที่น่าสนใจหรอืเพิ่มสิ่งอ  านวยความสะดวก เช่น ฟรเีครื่องดื่มพิเศษในหอ้ง 

3. การเพิ่มรายได้ในช่วง Low Season จากข้อมูลบ่งชีว้่าเดือนมกราคมเป็นช่วง        
ที่ มีอัตราการเข้าพักต ่าสุด โดยเฉพาะใน City Hotel ซึ่งอาจพลาดโอกาสในการดึงดูดลูกค้า                     
ควรมีการจัดกิจกรรมหรือเทศกาลพิเศษ เช่น การจัดงาน “Happy New Year” ในเดือนมกราคม             
ด้วยกิจกรรมที่น่าสนใจ เช่น คลาสโยคะตอนเช้าหรือเวิรก์ช็อปพิเศษ โปรโมชันแบบแพ็กเกจ 
(Bundling Promotions) รวมบริการพิเศษ เช่น อาหารเย็นฟรี หรือบริการสปาในราคาที่ลดลง           
เม่ือจองหลายคืน 

4. การลดอตัราการยกเลิกการจอง เช่น การปรบัปรุงเงื่อนไขการจอง เสนอการยกเลิก
ที่ยืดหยุ่นเฉพาะกลุ่มลูกค้าสมาชิกหรือผู้จองโดยตรง และลดนโยบายยืดหยุ่นในตัวแทนการ
ท่องเที่ยวออนไลน์ (Online TA) เพื่อควบคุมการจองล่วงหน้าที่ไม่จริงจัง และเสนอตัวเลือก        
การท าประกันการจอง ให้ลูกคา้สามารถซือ้ประกันการจองในราคาต ่า โดยคืนเงินเม่ือยกเลิก       
ในกรณีฉกุเฉิน 
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ผลลพัธท์ี่คาดหวงัเม่ือด าเนินการตามกลยทุธเ์หล่านี ้จะช่วยเพิ่มรายไดโ้ดยรวม ลดตน้ทนุ
ที่ไม่จ าเป็น เพิ่มความพึงพอใจของลูกคา้ และสรา้งความยั่งยืนใหก้ับธุรกิจโรงแรมในระยะยาว          
ดงัแสดงในตารางที่ 3 ตารางที่ 4 และตารางที่ 5 

 

ตาราง 3 ผลการด าเนินการตามกลยทุธข์อง Customer Type 

 
Customer Type 

 
Revenue 

 
Cancel 

New Revenue 
Reduce Cancel 10% Reduce Cancel 15% 

Transient 24,378,710 42,875 26,817,116 28,036,319 

Contract 1,484,917 1,262 1,602,079 1,660,660 

Group 123,285 58 125,408 126,469 

 

จากตาราง 3 จะเห็นว่าเม่ือยอดการยกเลิกการจอองลดลง 10 % จะมีรายได้เพิ่มขึน้     
แบ่งตามประเภทลกูคา้ ดงันี ้ลูกคา้ประเภท Transient เพิ่มขึน้ 1,219,203 ยูโร (คิดเป็น 4.54%)                                                           
ประเภท Contract เพิ่มขึน้ 58,581 ยูโร (คิดเป็น 3.66%) ประเภท Group เพิ่มขึน้ 1,061 ยูโร     
(คิดเป็น 0.85%) และเม่ือยอดการยกเลิกการจองลดลง 15% จะมีรายได้เพิ่ มขึ ้น  ดังนี ้              
ลูกคา้ประเภท Transient เพิ่มขึน้ 3,657,609 ยูโร (คิดเป็น 15.01%) ประเภท Contract เพิ่มขึน้ 
175,743 ยูโร (คิดเป็น 11.84%) ประเภท Groups เพิ่มขึ ้น  3,184 ยูโร (คิดเป็น 2.58%)                           
แสดงผลการเปรยีบเทียบดงัภาพประกอบ 29 

 

 

ภาพประกอบ 29 แสดงรายไดต้ามประเภทลกูคา้ที่มีอตัราการยกเลิกลดลง 10% และ 15% 
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ตาราง 4 ผลการด าเนินการตามกลยทุธข์อง Room Type 

 
Room Type 

 
Revenue 

 
Cancel 

Revenue 
(Reduce cancel 10%) (Reduce cancel 15%) 

A 12,248,893 33,625 13,474,210 14,086,868 

B 430,962 363 441,734 447,121 

C 811,356 308 838,337 851,827 

D 7,015,839 6,101 7,716,822 8,067,313 

E 2,745,583 1,908 2,889,398 2,961,306 

F 1,366,477 880 1,521,873 1,599,571 

G 1,029,012 763 1,163,886 1,231,323 

H 256,929 245 267,411 272,652 

I 50,050 2 50,050 50,050 

K 31,812 1 31,812 31,812 

 

จากตาราง 4 จะเห็นว่าเม่ือยอดการยกเลิกการจองลดลง 10% จะมีรายได้เพิ่มขึน้         
แบ่งตามประเภทห้องพัก ดังนี ้ ห้องพักประเภท A เพิ่มขึน้ 1,225,317 ยูโร (คิดเป็น 10%)        
ประเภท B เพิ่มขึน้ 10,772 ยโูร (คิดเป็น 2.5 %) ประเภท C เพิ่มขึน้ 26,981 ยโูร (คิดเป็น 3.33 %) 
ประเภท D เพิ่มขึน้ 700,983 ยโูร (คิดเป็น 10%) ประเภท E เพิ่มขึน้ 143,815 ยโูร (คิดเป็น 5.23%) 
ประเภท F เพิ่มขึน้ 155,396 ยูโร (คิดเป็น 11.4%) ประเภท G เพิ่มขึน้ 134,874 ยูโร (คิดเป็น 
11.6%) ประเภท H เพิ่มขึน้ 10,482 ยโูร (คิดเป็น 4%) และเม่ือยอดการยกเลิกการจองลดลง 15% 
จะมีรายไดเ้พิ่มขึน้ ดังนี ้ห้องพักประเภท A เพิ่มขึน้ 1,837,975 ยูโร (คิดเป็น 15%) ประเภท B 
เพิ่มขึน้ 16,159 ยโูร (คิดเป็น 3.75%) ประเภท C เพิ่มขึน้ 40,471 ยโูร (คิดเป็น 4.99%) ประเภท D 
เพิ่มขึน้ 1,051,474 ยูโร (คิดเป็น 15%) ประเภท E เพิ่มขึน้ 215,723 ยูโร (คิดเป็น 7.86%)    
ประเภท F เพิ่มขึน้ 233,094 ยูโร (คิดเป็น 17.1%) ประเภท G เพิ่มขึน้ 202,311 ยูโร (คิดเป็น 
15.5%) ประเภท H เพิ่มขึน้ 15,723 ยูโร (คิดเป็น 6%) ประเภท I และประเภท K ไม่มีการเพิ่มขึน้
เนื่องจากรายไดไ้ม่เปลี่ยนแปลง แสดงผลการเปรยีบเทียบดงัภาพประกอบ 30 
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ภาพประกอบ 30 รายไดต้ามประเภทหอ้งพกัที่มีอตัราการยกเลิกลดลง 10% และ 15% 
 

ตาราง 5 ผลการด าเนินการตามกลยทุธข์อง Market Segment 

 
Market Segment  

 
Revenue  

 
Cancel  

Revenue 

(Reduce cancel 10%) (Reduce cancel 15%) 

Online TA 5,768,849 20,734 5,929,363 6,009,620 

Offline TA/TO 1,660,918 8,302 1,860,446 1,960,209 

Group 700,171 12,094 758,068 787,017 

Corporate 148,873 991 163,888 171,395 

Direct 1,698,870 1,933 1,786,796 1,830,758 

 

จากตาราง 5 จะเห็นว่าเม่ือยอดการยกเลิกการจองลดลง 10 % จะมีรายได้เพิ่มขึน้        
แบ่งตาม Market Segment ดังนี ้ตัวแทนการท่องเที่ยวออนไลน์ (Online TA) เพิ่มขึน้ 160,514    
ยโูร (คิดเป็น 2.78 %) ตวัแทนการท่องเที่ยวแบบออฟไลนห์รือบรษัิททวัร ์(Offline TA/TO) เพิ่มขึน้ 
199,528 ยูโร (คิดเป็น 12 %) กลุ่มหรือหมู่คณะ (Group) เพิ่มขึน้ 57,897 ยูโร (คิดเป็น 8.37 %)      
กลุ่มองคก์ร (Corporate) เพิ่มขึน้ 15,015 ยูโร (คิดเป็น 10.1 %) จองกบัโรงแรมโดยตรง (Direct) 
เพิ่มขึน้ 87,926 ยูโร (คิดเป็น 5.2 %) และเม่ือยอดการยกเลิกการจองลดลง 15 % จะมีรายได้
เพิ่มขึน้ ดงันี ้ตวัแทนการท่องเที่ยวออนไลน์ (Online TA) เพิ่มขึน้ 240,771 ยูโร (คิดเป็น 4.17 %) 
ตัวแทนการท่องเที่ยวแบบออฟไลน์หรือบริษัททัวร ์(Offline TA/TO) เพิ่มขึน้  299,291  ยูโร         
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(คิดเป็น 18 %) กลุ่มหรือหมู่คณะ (Group) เพิ่มขึน้ 86,846 ยูโร (คิดเป็น 12.4 %) กลุ่มองคก์ร 
(Corporate) เพิ่มขึน้ 22,522 ยูโร (คิดเป็น 15.1 %) จองกับโรงแรมโดยตรง (Direct) เพิ่มขึน้ 
131,888 ยโูร (คิดเป็น 7.8 %) แสดงผลการเปรยีบเทียบดงัภาพประกอบ 31 

 

 

ภาพประกอบ 31 รายไดต้ามกลุม่ตลาดท่ีมีอตัราการยกเลิกลดลง 10% และ 15% 

5.3 ข้อเสนอแนะ 
จากการศึกษาการวิ เคราะห์ข้อมูลธุรกิจโรงแรมโดยใช้เครื่องมือธุรกิจอัจฉริยะ                               

มีขอ้เสนอแนะดงันี ้ในการศกึษาครัง้ต่อไปควรใหผู้ใ้ชง้านมีสว่นรว่มในการออกแบบพฒันารว่มกนั 
โดยท าการสอบถามผู้ใช้งานและสรุปความต้องการของรายงานให้ชัดเจน เพื่อให้ได้รายงาน             
ที่ตรงกับความตอ้งการของผูใ้ชง้านมากที่สดุ วิเคราะหข์อ้มูลลกูคา้เชิงลึกเพิ่มเติม เพื่อออกแบบ
บรกิารเฉพาะบคุคล 
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