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บทคัดยอ

บทความนี้มีวัตถุประสงคเพื่อวิเคราะหกลยุทธและนวัตกรรมทางธุรกิจเพื่อความไดเปรียบทางการแขงขันของ
ธุรกิจโรงแรมในประเทศไทย สรางประสบการณ และเพิ่มมูลคาการบริการใหแกธุรกิจโรงแรม นับวาเปนหัวใจสําคัญ
ที่ทําใหธุรกิจโรงแรมอยูรอดไดในยุคดิจิทัล ดวยการนําเสนอรูปแบบทางการตลาดและการประชาสัมพันธที่ครอบคลุม 
การทําการตลาดผานมุมมองของอินฟลูเอนเซอร รวมไปถึงการรวมมือกันระหวางธุรกิจโรงแรมและธุรกิจอื่นที่มีชื่อเสียง 
เพื่อสรางเครือขายและขยายฐานลูกคาใหเพิ่มมากขึ้น พรอมทั้งการตอยอดธุรกิจโดยอาศัยความมีชื่อเสียง และคุณภาพ
จากผลิตภัณฑท่ีมีอยูเดิมพัฒนาใหเปนธุรกิจในรูปแบบใหม เพ่ิมมูลคาใหกับผลิตภัณฑและการบริการเพ่ือสรางความไดเปรียบ
ทางการแขงขัน ดังนั้น รปูแบบของนวัตกรรมทางธุรกิจท่ีอาศัยวิธีการทางการตลาดและการประชาสัมพันธแบบใหมนี้
กอเกิดใหเปนกลยุทธที่สามารถเพิ่มรายไดและสรางกําไรในการดําเนินงานใหแกธุรกิจโรงแรมในยุคดิจิทัล 
พรอมทั้งสรางความพึงพอใจใหแกผูเขารับบริการซึ่งถือเปนผลลัพธสูงสุดในการดําเนินงานของธุรกิจโรงแรม
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Abstract

This article aims to analyze the business strategies and innovations for competitive advantage in the 
hotel industry in Thailand, focusing on creating experiences and enhancing service value for hotel 
businesses. This is considered a critical factor in ensuring the survival of hotel businesses in the digital 
era by presenting comprehensive marketing and public relations approaches. These include 
marketing through infl uencers' perspectives, as well as collaborations between hotels and other 
renowned businesses to create networks and expand customer bases. Additionally, business 
expansion by leveraging existing products' reputation and quality can transform them into new 
business models, increasing product and service value to establish a competitive edge. Therefore, 
the business innovation models, relying on new marketing and public relations strategies, serve as 
a key factor in generating revenue and profi ts for hotel operations in the digital era, while also 
enhancing customer satisfaction, which is the ultimate outcome of hotel business operations.
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บทนํา

การกลับมาของนักทองเท่ียวท้ังชาวไทยและชาวตางชาติ สงผลใหเศรษฐกิจของภาคการทองเท่ียวและบริการฟนตัวอยาง
ชัดเจนต้ังแตป พ.ศ. 2566 เปนตนมา เห็นไดจากรายงานสถิติจํานวนนักทองเท่ียวชาวตางชาติท่ีเดินทางเขามายังประเทศไทย
ต้ังแตเดือนมกราคม - ธันวาคม 2567 (จํานวนยอดสะสมเบ้ืองตน) พบวา ขณะน้ีมีจํานวนนักทองเท่ียวชาวตางชาติเดินทาง
มาเที่ยวประเทศไทยมากกวา 35 ลานคน เพิ่มขึ้นจากปกอนหนามากถึงรอยละ 90 ในขณะท่ีจํานวนของนักทองเที่ยว
ชาวไทยมีมากถึง 190 ลานคนเชนกัน ขณะน้ีประเทศไทยสามารถทํารายไดรวมจากการทองเท่ียวไดมากถึง 2.6 ลานลานบาท 
และคาดการณวาในป พ.ศ. 2568 น้ี การทองเท่ียวจะเติบโตอยางตอเน่ือง อีกท้ังรายไดจากการทองเท่ียวจะมีไมต่ํากวา 
2.8 ลานลานบาท สงผลใหเศรษฐกิจของประเทศไทยขยายตัวอยางเต็มศักยภาพ เนื่องจากไดรับการสนับสนุนและ
กระตุนการเดินทางจากภาครัฐ ท้ังจากนโยบายเราเท่ียวดวยกันและโครงการไทยเท่ียวไทยในปท่ีผานมา รวมท้ังการประกาศ
นโยบายการทองเท่ียวในป พ.ศ. 2568 ใหเปน “ปแหงการทองเท่ียวและกีฬา - Amazing Thailand Grand Tourism 
and Sports Year 2025” ยอมเปนการสงเสริมการทองเที่ยวของประเทศไทยใหเติบโตอยางเต็มศักยภาพ และ
เปนกลไกสําคัญในการขับเคลื่อนเศรษฐกิจของประเทศไทย ประกอบกับการเปดประเทศแบบเต็มรูปแบบเพื่อตอนรับ
นักทองเท่ียวชาวตางชาติ โดยเฉพาะนักทองเท่ียวจากภูมิภาคเอเชีย อาทิ จีน มาเลเซีย อินเดีย สิงคโปร เกาหลีใต และ
กลุมสหภาพยุโรป เปนตน ทําใหการทองเที่ยวของประเทศไทยกลับมาเติบโตไดอีกครั้ง (กระทรวงการทองเที่ยว
และกีฬา, 2566; พลอยจันทร สุขคง, 2566) 
 จากเหตุผลดังกลาว ชี้ใหเห็นวาการทองเที่ยวไดกลับมาเปนอุตสาหกรรมหลักที่ชวยขับเคลื่อนเศรษฐกิจของ
ประเทศไทยไดเปนอยางดี โดยเฉพาะธุรกิจโรงแรมและที่พักที่เปนธุรกิจสําคัญในการสรางรายไดอยางมหาศาลใหกับ
อุตสาหกรรม จากรายงานสถิติอัตราการเขาพักในธุรกิจโรงแรมพบวา รายไดของธุรกิจโรงแรมในป พ.ศ. 2567 ฟนตัว
จากสถานการณโรคระบาดโควิด-19 เปนปที่ 2 ติดตอกัน จากการเพิ่มขึ้นของอัตราการเขาพัก ราคาหองพัก และ
จํานวนของนักทองเที่ยวที่ปรับตัวสูงขึ้น คาดการณวาอัตราการเขาพักแรมในป พ.ศ. 2567 จะอยูที่รอยละ 70.7 
เพิ่มขึ้นกวารอยละ 20 เมื่อเทียบกับอัตราการเขาพักแรมในป พ.ศ. 2566 ที่ผานมา ทั้งนี้ ธุรกิจโรงแรมและที่พัก 
จะสามารถสรางรายไดใหกับภาคเศรษฐกิจของประเทศไทยไมตํ่ากวา 9.5 แสนลานบาท เพิ่มขึ้นจากป พ.ศ. 2566 
ถึงรอยละ 16.6 สะทอนใหเห็นถึงการกลับมาของความเช่ือม่ันในอุตสาหกรรมบริการและการทองเท่ียวของประเทศไทย 
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รวมถึงชี้ใหเห็นถึงการปรับตัวของผูประกอบการธุรกิจโรงแรมและท่ีพักในการตอบสนองความตองการของนักทองเท่ียว 
(กระทรวงการคลัง, 2566; ศูนยพยากรณเศรษฐกิจและธุรกิจ (มหาวิทยาลัยหอการคาไทย), 2566)
 เม่ือการทองเท่ียวไดรับความนิยมเพ่ิมมากข้ึน สงผลใหเกิดการแขงขันในระดับสูงของธุรกิจโรงแรม เห็นไดจาก
การนําเสนอกลยุทธการขายของธุรกิจโรงแรมในปจจุบัน เชน การแขงขันในการลดราคาหองพักใหถูกกวาคูแขง หรือ
การเพ่ิมสิทธิประโยชนตาง ๆ ในการเขาพัก เปนตน เพ่ือกระตุนตลาดอยางตอเน่ือง โดยการลดราคาหองพักน้ันถือเปน
ขอจํากัดในการสรางรายไดใหกับโรงแรมเปนอยางมาก ดวยเหตุน้ีการดําเนินงานของธุรกิจโรงแรมมีความทาทายอยางมาก
เน่ืองดวยจํานวนโรงแรมท่ีอาจเปนคูแขงขันมีจํานวนเพ่ิมมากข้ึน โดยเฉพาะโรงแรมขนาดเล็ก การแขงขันเพ่ือแยงชิงลูกคา
ของโรงแรมขนาดใหญ ตลอดจนความทาทายจากพฤติกรรมผูบริโภคท่ีเปล่ียนแปลงตลอดเวลา ใหความสําคัญกับคุณคา
และประสบการณท่ีไดรับมากย่ิงข้ึน และความทาทายในมุมมองดานการทํางานของแรงงานในกลุมเจเนอเรช่ันใหม ท่ีกาวเขาสู
อุตสาหกรรม (วันวิสาข พลอย อินสวาง และเกิดศิริ เจริญวิศาล, 2566; ธีรวันท โอภาสบุตร และพลอยชนก พรวสุรัตน, 
2563) สงผลใหการบริหารในธุรกิจโรงแรมจําเปนตองเปล่ียนมุมมองในการจัดการดานการตลาด ผานการสรางกลยุทธและ
นวัตกรรมทางธุรกิจใหมีความทันสมัยและแตกตางจากคูแขงขัน ดังนั้น บทความฉบับนี้จึงมีวัตถุประสงคเพื่อวิเคราะห
กลยุทธและนวัตกรรมทางธุรกิจเพ่ือความไดเปรียบทางการแขงขันของธุรกิจโรงแรมในประเทศไทย และนําไปประยุกตใช
เพ่ือสรางคุณคา และสรางความไดเปรียบทางการแขงขันแกธุรกิจโรงแรมในยุคดิจิทัล
 การศึกษาเรื่อง “กลยุทธและนวัตกรรมทางธุรกิจเพื่อความไดเปรียบทางการแขงขันของธุรกิจโรงแรม
ในประเทศไทย” ผูเขียนไดศึกษาแนวคิดและทฤษฎี ท่ีสามารถเช่ือมโยงไปยังแนวคิดสมัยใหม เพ่ือใชในการสรางมุมมอง
เกี่ยวกับนวัตกรรมและกลยุทธที่สามารถสรางความไดเปรียบทางการแขงขันใหแกธุรกิจโรงแรมในประเทศไทย 
ดังแนวคิดและทฤษฎีตอไปนี้
 กลยุทธการสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน (Strategies’ Competitive Advantage) 
 การสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน เปนความสามารถหรือลักษณะพิเศษของโรงแรมที่ดีกวาคูแขงขัน
ในธุรกิจเดียวกัน และเปนหัวใจสําคัญของการวางแผนกลยุทธ โดยมีเกณฑพิจารณา 4 ดาน คือ 1) การสรางความแตกตาง
ในผลิตภัณฑและบริการที่นาเชื่อถือและโดดเดนกวาคูแขงขัน ดวยการสรางนวัตกรรมดานผลิตภัณฑและบริการใหมี
ความหลากหลายตามความตองการของลูกคา 2) การตอบสนองอยางรวดเร็ว ตรงตามเวลาและมีคุณภาพ 3) การเปน
ผูนําดานตนทุน ลดคาใชจายที่ไมจําเปน ใชทรัพยากรที่มีอยูอยางคุมคาและเพิ่มประสิทธิภาพการทํางาน ควบคูไปกับ
การเปนมิตรตอสิ่งแวดลอม และ 4) การพัฒนาศักยภาพของทรัพยากรบุคคล ดวยการฝกอบรมบุคลากรที่มีอยูใหมี
ความรู ความเขาใจดานการตลาดและการบริการ รวมทั้งการสรรหาบุคลากรที่มีคุณสมบัติตรงตามตองการเพื่อสราง
ความไดเปรียบทางการแขงขันทางธุรกิจ (บุญเพ็ง สิทธิวงษา และคณะ, 2565; บุหลันฉาย สมรรถนเรศวร และคณะ, 
2562; Porter, 1985)  
 ในขณะเดียวกัน (Porter, 1985) กลาววา สภาพแวดลอมทางการแขงขันมีผลกระทบโดยตรงกับธุรกิจบริการ 
เนื่องดวยธุรกิจบริการมีการแขงขันจากสินคาหรือบริการที่มีความคลายคลึงกัน และสามารถใชทดแทนกันได พรอมกับ
กลุมลูกคาท่ีเปนกลุมเปาหมายเดียวกันทําใหมีผลกระทบตอการกําหนดราคา กําไร และความนาสนใจของตลาด ดังน้ัน 
กลยุทธการสรางความไดเปรียบทางการแขงขันสงผลตอการวางแผนกลยุทธทางธุรกิจ รวมไปถึงตองคํานึงถึงสภาพแวดลอม
ทางการแขงขันที่จะกระทบตอธุรกิจที่มีความสอดคลองกับการวางแผนกลยุทธ ไดแก 1) ขนาดการแขงขันระหวาง
ธุรกิจท่ีแขงขัน 2) การคุกคามจากคูแขงขันรายใหม 3) อํานาจการตอรองของผูซ้ือ 4) อํานาจการตอรองของผูจัดจําหนาย
ปจจัยการผลิต และ 5) การคุกคามของสินคาที่ใชทดแทน รวมทั้งปจจัยอื่น ๆ ที่อาจสงผลกระทบตอกลยุทธการสราง
ความไดเปรียบทางการแขงขัน 
 ดังนั้น อาจกลาวไดวา กลยุทธการสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน นับเปนแนวทางในการสรางจุดแข็ง
ท่ีสามารถทําใหธุรกิจโดดเดนกวาคูแขงในตลาด เพ่ิมโอกาสในการทํากําไร และยังเปนเคร่ืองมือสําคัญในการรักษาความย่ังยืน
และการเติบโตของธุรกิจในระยะยาว
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 นวัตกรรมทางธุรกิจ (Business Innovation) 
 นวัตกรรมทางธุรกิจ เปนการสรางนวัตกรรมเพื่อทําใหธุรกิจอยูรอดในสภาพแวดลอมที่มีการเปลี่ยนแปลง
อยางรวดเร็ว และเปนปจจัยหลักท่ีทําใหธุรกิจประสบความสําเร็จ ความสามารถทางนวัตกรรมแสดงใหเห็นถึงความสามารถ
ของธุรกิจที่คิดคนสิ่งใหม ๆ เสมือนเปนกลยุทธของธุรกิจและใหความสําคัญกับการแขงขันดวยนวัตกรรมเพื่อสราง
ความไดเปรียบทางการแขงขัน (Hult et al., 2004; Henard and Szymanski, 2001) ดังนั้นปจจัยที่สนับสนุน
นวัตกรรมทางธุรกิจเพื่อสรางความไดเปรียบทางการแขงขันมี 4 องคประกอบ ไดแก 1) ความสามารถทางนวัตกรรม 
(Innovativeness) เปนการสรางสรรควิธีการใหม นําเสนอผลิตภัณฑใหม กระบวนการใหม เพื่อนํามาประยุกตใช
กับธุรกิจเดิม เพื่อสรางสรรคการทํางาน 2) การมุงเนนตลาด (Market Orientation) โดยมุงมั่นการสรางคุณคาที่
เหนือกวาคูแขงขันสําหรับลูกคาอยางตอเน่ือง 3) การมุงเนนการเรียนรู (Learning Orientation) เปนกิจกรรมท่ีเพ่ิมพูน
ความรูของธุรกิจเพ่ือเพ่ิมความสามารถในการแขงขัน เนนการจัดการวัฒนธรรมองคกรเพ่ือเพ่ิมศักยภาพการทํางาน และ 
4) การมุงเนนความเปนผูประกอบการ (Entrepreneurial Orientation) ผานแนวคิดของธุรกิจในรูปแบบตาง ๆ เชน 
ผูบริหารมีความกลาเสี่ยงในการทํางาน กลาทุนทําสิ่งใหม ๆ นับวาเปนการทํางานเชิงรุกมากขึ้นของธุรกิจโรงแรม 
(สุภัทรศักดิ์ คําสามารถ และคณะ, 2563; Rhee et al., 2010) 
 ในขณะเดียวกันธุรกิจโรงแรมพยายามสรางกลยุทธการมุงเนนตลาด หรือการมุงเนนตลาดเฉพาะ ผานการสราง
ความแตกตางโดยเฉพาะโรงแรมบูติค มีองคประกอบจากการออกแบบตกแตงและเอกลักษณของโรงแรมที่นําเสนอ
ผานมุมมองของสถาปตยกรรมอาคาร การตกแตงภายใน การใชเฟอรนิเจอร สามารถดึงดูดความสนใจของลูกคา 
สงผลตอประสบการณเขาพัก ทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจและกลับมาใชบริการซํ้า นับวาเปนการสรางความแตกตาง
ที่ทําใหโรงแรมบูติคสามารถแขงขันกับโรงแรมประเภทอื่น ๆ ได (Ahmad et al., 2017)
 อาจกลาวไดวา นวัตกรรมทางธุรกิจ ไมเพียงแตชวยเพิ่มความสามารถในการแขงขันและลดตนทุน แตยังเปน
เคร่ืองมือสําคัญในการตอบสนองความตองการของลูกคา สรางประสบการณท่ีนาประทับใจ และชวยใหธุรกิจโรงแรมเติบโต
อยางยั่งยืนในตลาดท่ีมีการแขงขันสูง
 นวัตกรรมการบริการ (Service Innovation) 
 นวัตกรรมการบริการ เปนความไดเปรียบทางการแขงขันของธุรกิจโรงแรมที่นําเสนอรูปแบบการบริการใหม
ที่ตอบสนองความตองการของลูกคา และดึงดูดลูกคาใหมไดอยางตอเนื่องผานประสบการณเขาพัก ดังนั้น โรงแรมมี
ความมุงมั่นพัฒนาการบริการที่ตอบสนองความตองการ อีกทั้งยังสามารถเพิ่มความจงรักภักดีของลูกคาที่มีตอโรงแรม 
สรางโอกาสทางธุรกิจและรักษาคุณภาพการบริการที่เหนือกวาคูแขงขัน (Kindström et al., 2013; Ottenbacher 
and Gnoth, 2005) ความสามารถทางนวัตกรรมการบริการมีอิทธิพลเชิงบวกสนับสนุนใหเกิดการพัฒนาบริการใหม ๆ 
สามารถทําใหองคกรเกิดการเปลี่ยนแปลงทรัพยากรที่มีอยูใหเปนการบริการที่แตกตาง และมีคุณภาพที่ดีกวาคูแขงขัน
ไดอยางมีประสิทธิภาพ รวมทั้งเปนการสรางคุณคาและประสบการณใหแกลูกคา (Mahmoud et al., 2018; Yun and 
Chen-Fu, 2018; Bonomi and Spring, 2013) 
 ท้ังน้ี ธุรกิจโรงแรมไดพัฒนานวัตกรรมการบริการผานการประยุกตใชเทคโนโลยีและมีอิทธิพลตอการตอบสนอง
ความตองการของลูกคา เชน ระบบเตือนภัย ระบบประตูอัตโนมัติ ระบบการต้ังปลุกลูกคา คอมพวิเตอรสวนบุคคล 
ขอความเสียง เปนตน ทําใหเปนการเปลี่ยนแปลงในเชิงนวัตกรรมทําใหอัตราการเขาพักเพิ่มมากขึ้น นอกจากนี้
โรงแรมหรูหราบางแหงไดนําเทคโนโลยีดิจิทัลและเทคโนโลยีขั้นสูงมาใชในธุรกิจโรงแรมเพื่อเสริมสรางประสบการณ
ของลูกคาเพ่ือรองรับความตองการใชทางดานเทคโนโลยี ทําใหกลุมลูกคาท่ีเปนกลุมเจเนอเรช่ันใหม ๆ จึงเปนกลุมลูกคา
ที่สําคัญของโรงแรม อาทิ ระบบสั่งงานดวยเสียงภายในหอง เพื่อยกระดับประสบการณใหกับลูกคา และเปนการสราง
โอกาสทางธุรกิจที่เหนือกวาคูแขงขัน (ลัคนา ชูใจ และคณะ, 2558; Shin and Jeong, 2022) 
 อาจกลาวไดวา นวัตกรรมการบริการเปนสิ่งสําคัญอยางยิ่งสําหรับธุรกิจโรงแรม เนื่องจากอุตสาหกรรม
การทองเท่ียวและโรงแรมมีการแขงขันท่ีสูงและมีการเปล่ียนแปลงอยางรวดเร็ว การนําเสนอนวัตกรรมใหม ๆ ในการบริการ
จะชวยใหโรงแรมสามารถตอบสนองตอความตองการของลูกคาไดดียิ่งข้ึนและสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน
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 การเพิ่มมูลคาผลิตภัณฑและบริการ (Value Creation) 
 การเพ่ิมมูลคาผลิตภัณฑและบริการ เปนแนวคิดทางธุรกิจโดยจุดแข็งท่ีมีอยูมาใชใหเกิดประโยชนในการแขงขัน
เชิงเปรียบเทียบ เพื่อนําเสนอแกลูกคาไดอยางโดดเดน แตกตาง และยากตอการลอกเลียนแบบ ทั้งนี้ตองสามารถ
เขาถึงไดงาย สะดวกสบาย สามารถนําเสนอประสบการณท่ีเหนือกวาแกลูกคาได ดังน้ันการเพ่ิมมูลคาผลิตภัณฑและบริการ 
จะประสบความสําเร็จได ผูประกอบการตองใหความสําคัญกับกระบวนการตาง ๆ ที่นําไปสูศักยภาพในการนําเสนอ
ผลิตภัณฑและบริการแกลูกคา โดยมีองคประกอบท่ีนํามาพิจารณา 2 องคประกอบ คือ กรอบแนวคิดในการพัฒนา
มูลคาเพ่ิม และกระบวนการแนวคิดการออกแบบ นับวาเปนองคประกอบสําคัญของการเพ่ิมมูลคาผลิตภัณฑและบริการ 
(รุงรัตน หัตถกรรม, 2566) 
 นอกจากน้ีการสรางมูลคาเพิ่มในการบริการผานนวัตกรรมการบริการ มีสวนชวยสรางยอดขายและเพ่ิมกําไร
ไดอยางรวดเร็ว รวมท้ังการแบงสวนตลาดท่ีเพ่ิมข้ึน (ปภัสสร รอดอยู และมนัสสินี บุญมีศรีสงา, 2562) สําหรับความพึงพอใจ
ของลูกคาเปนสิ่งสําคัญตอการพัฒนาเทคโนโลยีที่ทันสมัย และสิ่งอํานวยความสะดวกตาง ๆ เนื่องดวยความตองการ
ของลูกคาชวยสนับสนุนการพัฒนาการบริการและสรางประโยชนสูงสุด สอดคลองกับ Muchoki (2016) ชี้ใหเห็นวา 
ลูกคาสวนใหญมักจะพิจารณาการนําเสนอผลิตภัณฑที่ไมเหมือนใคร สรางมูลคากับลูกคาได และไมมีผลกระทบตอ
การใชจายของลูกคา
 อาจกลาวไดวา การเพิ่มมูลคาใหแกผลิตภัณฑและการบริการ เปนกลยุทธสําคัญในการขยายฐานลูกคา 
เพ่ิมรายได และเสริมสรางความสามารถในการแขงขันของธุรกิจในสภาวการณที่มีการแขงขันในระดับสูง ทั้งยังสามารถ
ตอบสนองพฤติกรรมของลูกคาที่เปลี่ยนแปลงไปอยางรวดเร็วในยุคดิจิทัล 
 การตลาดแบบอินฟลูเอนเซอร (Infl uencer Marketing) 
 การตลาดแบบอินฟลูเอนเซอร เปนการมุงหวังเช่ือมโยงผลิตภัณฑและการบริการไปยังกลุมผูรับบริการเปาหมาย 
เพ่ือเพ่ิมยอดขายและประชาสัมพันธตราผลิตภัณฑใหรูจักในวงกวาง ผานการนําเสนอของผูท่ีมีอิทธิพลทางความคิดมาแบงปน
และบอกเลาเร่ืองราว ดวยวิธีการบอกตอแบบปากตอปากโดยการเลาเรื่อง การนําเสนอภาพนิ่ง หรือคลิปวิดีโอตาง ๆ 
ผานสื่อสังคมออนไลนที่ไดรับความนิยมตามยุคสมัย สงผลตอการตัดสินใจ การกระทํา และเปดมุมมองใหม ๆ 
ใหผูคนคลอยตาม (Sammis et al., 2016) เปนกลยุทธการสื่อสารที่มีประสิทธิภาพ ทั้งนี้บุคคลที่มีอิทธิพลเหลานั้น
ตองเปนบุคคลที่มีความรู ความเชี่ยวชาญ และตองสามารถปรับตัวใหเขากับยุคสมัยไดดี กอใหเกิดผลลัพธที่มีคุณคา 
(Chopra et al., 2021; Ingrassia et al., 2022)
 การตลาดแบบอินฟลูเอนเซอร จําเปนตองพิจารณาถึงองคประกอบสําคัญ 2 ประการ คือ 1) หลักการตลาด
แบบเนนเนื้อหา (Content Marketing) ที่สามารถดึงดูดความสนใจ และสงผลตอพฤติกรรมเชิงบวกของผูบริโภค 
โดยเฉพาะในอุตสาหกรรมบริการและการทองเท่ียว ท่ีมีพฤติกรรมในการคนหาขอมูลท่ีเปล่ียนแปลงไป ตองการรายละเอียด
และภาพท่ีชัดเจนข้ึน การทําการตลาดผานผูมีอิทธิพลจึงจําเปนตองนําเสนอเร่ืองราวควบคูไปกับการสรางเน้ือหาท่ีนาสนใจ 
มีเอกลักษณ และถูกตอง ทําใหเน้ือหาดังกลาวสามารถเปนขอมูลอางอิงท่ีทําใหนักทองเท่ียวสามารถตัดสินใจซ้ือไดอยางมี
ประสิทธิภาพ 2) การสรางการรับรู (Perceived Value) ผานสื่อโซเชียลมีเดีย เปนการสื่อสารที่เนนความเขาใจ และ
สรางประสบการณเชิงเน้ือหา ดวยการแบงปนเร่ืองราวท่ีมีคุณภาพ การสรางภาพลักษณท่ีมีความหมาย มีคานิยมท่ีสามารถ
ชวยเพ่ิมมูลคาในมุมมองของลูกคา เปนส่ิงสําคัญท่ีนักการตลาดสมัยใหมควรคํานึงถึง และมีความเขาใจเก่ียวกับแนวโนม
ในดานการตลาดแบบอินฟลูเอนเซอร ประยุกตใชเคร่ืองมือดังกลาวเปนพ้ืนฐานสําหรับธุรกิจ เพ่ือสรางกลยุทธการตลาด
ท่ีมีประสิทธิภาพ สามารถตอบสนองความตองการท่ีหลากหลายของนักทองเท่ียวและผูรับบริการในอนาคต ดวยการทําให
เนื้อหานั้นมีเอกลักษณ ตื่นเตน และมีความถูกตองมากที่สุด (Nguyen et al., 2023; Dewi et al., 2022)
 อาจกลาวไดวา การตลาดแบบอินฟลูเอนเซอร ถือเปนกลยุทธท่ีสําคัญสําหรับธุรกิจโรงแรมในการเพ่ิมการรับรู
ในตราผลิตภัณฑ กระตุนการตัดสินใจของลูกคา สรางความภักดี และเสริมสรางภาพลักษณที่ดีใหแกธุรกิจโรงแรมใน
สภาวการณที่มีการแขงขันสูงในปจจุบัน อีกทั้งยังสามารถเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมายไดอยางตรงจุด นับเปนเครื่องมือ
ทางการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพและทรงอิทธิพลในยุคดิจิทัล
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 ดังน้ัน กลยุทธการสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน นวัตกรรมทางธุรกิจ นวัตกรรมการบริการ การเพ่ิมมูลคา
ผลิตภัณฑและบริการ รวมถึงการตลาดแบบอินฟลูเอนเซอร เปนแนวคิดที่นําจุดเดนของธุรกิจมาใชใหเกิดประโยชน
ทางการแขงขัน เพื่อสรางประสบการณที่เหนือกวาคูแขงขันและนําเสนอสิ่งที่ดีที่สุดใหกับลูกคา โดยการสรางและ
พัฒนากรอบแนวคิดในการเพ่ิมมูลคาและแนวคิดการออกแบบ รวมท้ังคํานึงถึงคุณภาพการบริการ การสรางความพึงพอใจ 
ทําใหลูกคาเกิดการรับรูและการยอมรับตอการนําเสนอการบริการจนกระทั่งเกิดการซื้อซํ้า โดยแนวคิดทั้ง 5 แนวคิดนี้ 
สามารถนํามาประยุกตใชเปนแนวทางการสรางผลกําไรใหกับธุรกิจอยางยั่งยืน

บทสรุป: กลยุทธและนวัตกรรมทางธุรกิจเพื่อความไดเปรียบทางการแขงขันของธุรกิจ
โรงแรมในประเทศไทย

 จากการศึกษาเอกสาร การทบทวนวรรณกรรม ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเก่ียวของขางตน นํามาสูบทสรุปของกลยุทธ
และนวัตกรรมทางธุรกิจเพื่อความไดเปรียบทางการแขงขันของธุรกิจโรงแรมสําหรับประเทศไทย ดังนี้ ธุรกิจโรงแรม
ตางพยายามพัฒนารูปแบบและคุณภาพในการใหบริการอยางเขมขน กอใหเกิดการแขงขันอยางรุนแรงในธุรกิจ
ท้ังการลดราคาหองพัก การจัดกิจกรรมสงเสริมทางการตลาด เชน การแจกคูปองในการเขาพักฟรี การใหเครดิตสวนลดตาง ๆ 
แตทั้งนี้รูปแบบการตลาดแบบเดิมทําไดเพียงเพิ่มจํานวนผูเขาพักใหกับโรงแรมเทานั้น ในขณะที่รายไดและผลกําไร
ทางธุรกิจกลับลดลงอยางเห็นไดชัด จึงเปนที่มาของการคิดคนกลยุทธทางการตลาดสมัยใหม ที่มีวัตถุประสงคเพื่อสราง
ความไดเปรียบทางการแขงขัน และสรางกําไรสูงสุดใหกับธุรกิจโรงแรม ดวยวิธีการรวมมือกับคูคาหรือธุรกิจอื่น เชน 
ธุรกิจรานอาหาร คาเฟ หรือแมกระทั่งธุรกิจสปา ถือเปนการสรางนวัตกรรมทางธุรกิจอยางหนึ่งท่ีกําลังไดรับความนิยม
อยางแพรหลายในปจจุบัน เห็นไดจากตัวอยางของธุรกิจท่ีไดรวมมือกันเพ่ือเขามามีสวนรวมในการดําเนินงานดานการตลาด
และการประชาสัมพันธระหวางกันอีกทางหนึ่ง โดยผูเขียนสามารถรวบรวมตัวอยางการรวมมือระหวางธุรกิจโรงแรม
และธุรกิจอ่ืน เพ่ือสรางกลยุทธความไดเปรียบทางการแขงขัน และสรางมูลคาเพ่ิมใหกับธุรกิจโรงแรม ท่ีมีการประยุกตใช
แนวคิดของพอตเตอร (Porter) ในการสรางความไดเปรียบทางการแขงขันทั้ง 4 ดาน ไดแก 1) การสรางความแตกตาง 
2) การตอบสนองอยางรวดเร็ว 3) การเปนผูนําดานตนทุน และ 4) การพัฒนาศักยภาพของทรัพยากรบุคคล รวมทั้ง
การวางแผนกลยุทธท้ัง 5 ดาน ไดแก 1) ขนาดการแขงขันระหวางธุรกิจท่ีแขงขัน 2) การคุกคามจากคูแขงขันรายใหม 
3) อํานาจการตอรองของผูซื้อ 4) อํานาจการตอรองของผูจัดจําหนายปจจัยการผลิตและ 5) การคุกคามของสินคา
ที่ใชทดแทนที่ธุรกิจโรงแรมตางไดนํามาประยุกตใช ยกตัวอยางเชน
 1. การรวมมือกันของโรงแรม VIE Hotel Bangkok - MGallery และบริษัทออกานิกา เฮาส (ORGANIKA 
House) จํากัด กอต้ังโดยคุณศรีริตา เจนเซน ดารานักแสดงช่ือดังและท่ีปรึกษาดานสุขภาพและความงาม รวมกันเปดตัว 
“VIE Spa by ORGANIKA” สปาแบบออรแกนิก ไดรับการยอมรับอยางกวางขวางในเรื่องผลิตภัณฑที่ใชสวนผสม
จากธรรมชาติทั้งหมด ปจจุบันไดรับความนิยมเปนอยางมากสําหรับผูเขาพักในโรงแรม เปนอีกหนึ่งกลยุทธทางธุรกิจ
ในการเพิ่มฐานลูกคาใหแกกัน (VIE Hotel Bangkok - Mgallery, 2023)
 2.  การประชาสัมพันธผานอินฟลูเอนเซอรช่ือดังในประเทศไทยของโรงแรมในเครือ The Standard เปนการทํา
การตลาดแนวใหม ผานการประชาสัมพันธโดยใชอินฟลูเอนเซอร บล็อกเกอร และเซเลบริตี้ ที่มีชื่อเสียงในประเทศไทย 
ทําใหโรงแรม The Standard Hua Hin และ The Standard Bangkok เปนท่ีรูจักในระยะเวลาอันส้ัน และไดรับความนิยม
เปนอยางมากตลอดระยะเวลาท่ีผานมา พรอมท้ังโรงแรมไดรวมมือกับ “HAY” แบรนดเฟอรนิเจอรและของตกแตงบานช้ันนํา
จากประเทศเดนมารก ดวยการนําชิ้นงานที่มีชื่อวา “Palissade Park Collection” และ “Balcony Collection” 
มาประดับและตกแตงในโรงแรม จนเกิดเปนสัญลักษณของโรงแรม (อรวรรณ หอยจันทร, 2566) รวมทั้งการทําการตลาด
ผานสื่อสังคมออนไลน เชน YouTube, Instagram, Facebook, แอปพลิเคชัน TikTok และเพจรีวิวเกี่ยวกับ
การทองเท่ียวตาง ๆ ท่ีไดรับความนิยมอยางมากในยุคดิจิทัล เชน ชอง Go Went Go ในแพลตฟอรมยูทูปที่ไดรับความนิยม
เปนอันดับตน ๆ ของประเทศไทย และมีผูติดตามมากถึง 1.6 ลานคน แสดงใหเห็นถึงกลยุทธการประชาสัมพันธและ
การทําการตลาดผานอินฟลูเอนเซอรที่มีประสิทธิภาพและไดรับการยอมรับในวงกวาง
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 3.  การรวมมือกับเชฟระดับโลกของโรงแรม Mandarin Oriental Bangkok กับรานอาหาร “Le Normandie 
by Alain Roux” ที่ไดรับรางวัลสองดาวมิชลิน จากมิชลินไกดของประเทศไทยประจําป พ.ศ. 2566 ที่รังสรรคเมนู
โดยเชฟอะแล็ง รูซ (Alain Roux) และไดรับความนิยมจากกลุมลูกคาทั้งชาวไทยและชาวตางชาติเปนอยางดี สงผลให
ยอดจองหองอาหารและการเขาพักของโรงแรมแมนดาริน โอเรียนเต็ล กรุงเทพฯ สูงข้ึน (Songtaing, 2023) 
 4. การนําผลิตภัณฑหรือบริการเดิมท่ีมีอยูมาปรับปรุงและพัฒนาในดานคุณภาพ ตลอดจนตอยอดใหกลายเปน
นวัตกรรมทางธุรกิจใหม ๆ ที่เปนกลยุทธการดําเนินธุรกิจในระดับองคกร ตัวอยางเชน โรงแรม THANN Wellness 
Destination ธุรกิจเครื่องหอมจากธรรมชาติชั้นนําของประเทศไทย ที่ไดมาตอยอดธุรกิจของตนเองใหกลายเปน
สถานที่พักผอนแบบครบวงจร ใหบริการหองพัก สปา และกิจกรรมนันทนาการตาง ๆ แสดงใหเห็นถึงการสราง
นวัตกรรมทางธุรกิจที่เพิ่มมูลคาใหกับสินคาและบริการ ไดรับเสียงตอบรับและความนิยมจากกลุมลูกคาคุณภาพสูง
ท่ีตองการพักผอนและผอนคลายความเครียดจากชีวิตประจําวันไดเปนอยางดี (Thaan Wellness Destination, 2023) 
รวมถึงการนําแนวคิดการสรางมูลคาเพิ่มใหกับผลิตภัณฑและการบริการมาปรับใช เชน การบริการชุดขนมและ
เครื่องดื่มแบบไทยในรูปแบบการจิบนํ้าชายามบาย (Afternoon Tea) ที่ไดรับความนิยมของโรงแรม Grand Hyatt 
Erawan Bangkok การเรียนทําอาหารไทยแบบด้ังเดิมของโรงแรม Mandarin Oriental Bangkok การจัดงานลอยกระทง
พรอมกิจกรรมสืบสานวัฒนธรรมไทยใหกับผูเขาพักชาวตางชาติของโรงแรม Riva Vista Riverfront Resort 
จังหวัดเชียงราย เปนตน จากที่กลาวมาขางตน ชี้ใหเห็นวาทั้งหมดลวนเปนการสรางมูลคาเพิ่มใหกับบริการที่มีอยูเดิม 
สามารถสรางประสบการณที่แปลกใหมใหกับผูใชบริการและสรางรายไดเพิ่มมากขึ้นใหกับธุรกิจ
 5. การพัฒนาองคกรอยางย่ังยืน หรือ ESG (Environment, Social, และ Governance) มีบทบาทสําคัญ
ตอธุรกิจในปจจุบัน ที่ตองคํานึงถึงความรับผิดชอบตอสิ่งแวดลอม การจัดการความสัมพันธอันดีระหวางธุรกิจและ
สังคมโดยรอบ และคํานึงถึงผูมีสวนไดเสียเปนหลัก สงผลใหธุรกิจโรงแรมหลายแหงตองปรับตัวใหเขากับทิศทาง
การดําเนินงานท่ีใสใจกับสิ่งแวดลอมและสังคมมากขึ้น ทําใหธุรกิจโรงแรมหลายแหงไดนําแนวคิด “Green Tourism” 
ปรับใชในการดําเนินงาน เชน โรงแรมบูติกในเครือ 1 Hotels ของสหรัฐอเมริกาที่ใหความสําคัญกับความยั่งยืน 
ดวยการออกแบบอาคารใหมีความรับผิดชอบตอส่ิงแวดลอม การเลือกใชวัสดุรีไซเคิลสําหรับตกแตงอาคาร และเลือกใช
ผลิตภัณฑออรแกนิกที่เปนมิตรตอสิ่งแวดลอม โรงแรม The Grand Hyatt Singapore ที่มีระบบพลังงานชวยลด
คารบอนฟุตพรินทลงถึง 1,200 ตันตอป และใชวัตถุดิบปรุงอาหารจากกระบวนการผลิตที่ไมปลอยคารบอนจาก
แหลงผลิตที่ยั่งยืน สําหรับประเทศไทย โรงแรมหลายแหงไดนําแนวคิด “Zero Waste” หรือการลดขยะในโรงแรม
ใหเปนศูนย เชน โรงแรมมีเลีย เชียงใหม ไดนําเสนอรูปแบบการสรางครัว 360 องศา จากการนําพืชผักออรแกนิก
จากเกษตรกรและฟารมในพ้ืนที่ เพื่อทดแทนการนําเขาวัตถุดิบจากตางประเทศ ลดปริมาณคารบอนไดออกไซดที่เกิด
จากการขนสงสินคา และสงตอเศษอาหารจากครัวภายในโรงแรมกลับสูฟารมเพื่อทําปุยแบบหมุนเวยีน พรอมทั้งทํางาน
รวมกับเกษตรกรในทองถ่ินเพ่ือชวยพัฒนาดานการเกษตรใหเติบโตอยางย่ังยืน ภายใตแนวคิด “From Farm to Table: 
จากฟารมสูโตะอาหาร” ตลอดจนการนําเสนอเมนูอาหารเพ่ือสุขภาพดวยวัตถุดิบและสมุนไพรท่ีปลูกเองจากฟารมออรแกนิค 
และการจัดนําเที่ยวเพื่อเยี่ยมชมฟารมผัก เรียนรูกระบวนการผลิตในแตละขั้นตอนและพูดคุยแลกเปลี่ยนเรียนรูกับ
เกษตรกรชุมชน นอกจากนี้มีกิจกรรมปกนิกเพื่อรับประทานอาหาร เพิ่มพูนประสบการณการทองเท่ียวเชิงสรางสรรค
รวมไปกับการเรียนรูเกี่ยวกับการอนุรักษสิ่งแวดลอม เปนกิจกรรมที่สามารถสรางมูลคาเพิ่มใหกับธุรกิจโรงแรมได 
ทั้งน้ีกลยุทธการตลาดและประชาสัมพันธของโรงแรมมีเลีย เชียงใหม สามารถเจาะกลุมนักทองเท่ียวที่ใสใจกับสุขภาพ 
พรอมท้ังใหความสําคัญกับรักษาส่ิงแวดลอมควบคูไปดวย เปนนวัตกรรมการบริการอยางหน่ึงท่ีสามารถสรางความไดเปรียบ
ทางการแขงขัน และกลายเปนกลยุทธทางการตลาดรูปแบบใหมที่สามารถดึงดูดกลุมนักทองเที่ยวคุณภาพสูงใหกับ
ธุรกิจโรงแรม (Melia Chiang Mai Hotel, 2023)
  จากที่กลาวมาขางตน ผูเขียนสามารถนําเสนอรูปแบบแนวคิดเกี่ยวกับกลยุทธและนวัตกรรมทางธุรกิจ
เพื่อความไดเปรียบทางการแขงขันของธุรกิจโรงแรมได ดังนี้
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รูปที่ 1  กรอบแนวคิดกลยุทธและนวัตกรรมทางธุรกิจเพื่อความไดเปรียบทางการแขงขันของธุรกิจโรงแรม

  จากรูปที่ 1 แสดงใหเห็นวา กลยุทธในการสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน เปนหัวใจสําคัญที่ทําให
ธุรกิจโรงแรมอยูรอดในยุคดิจิทัล ดวยการนําเสนอความแปลกใหมในการสงมอบบริการใหกับลูกคา ตลอดจนการนําเสนอ
รูปแบบทางการตลาดและประชาสัมพันธแบบใหมของธุรกิจโรงแรม ใหนักทองเที่ยวโดยเฉพาะกลุมลูกคาใหมไดรูจัก
โรงแรมมากย่ิงข้ึน ผานนวัตกรรมทางธุรกิจและบริการในรูปแบบตาง ๆ เชน การประชาสัมพันธโรงแรมผานรานอาหาร
ท่ีไดรับรางวัลมิชลิน การทําการตลาดแบบใหมผานมุมมองการนําเสนอโดยอินฟลูเอนเซอรช่ือดัง การรวมมือกันระหวาง
ธุรกิจโรงแรมและธุรกิจอ่ืน ๆ ท่ีมีช่ือเสียง เชน สปา คาเฟ รานอาหาร ฟตเนส เพ่ือสรางเครือขายและขยายฐานลูกคา
ใหเพ่ิมมากข้ึน ชวยเพ่ิมชองทางในการประชาสัมพันธธุรกิจโรงแรมใหเปนท่ีรูจักมากย่ิงข้ึน พรอมท้ังการตอยอดธุรกิจใหม ๆ 
อาศัยความมีชื่อเสียงและคุณภาพจากผลิตภัณฑที่มีอยูเดิมพัฒนาใหเปนรูปแบบธุรกิจแบบใหม เพื่อเพิ่มมูลคาใหกับ
ผลิตภัณฑและบริการในการสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน ทายที่สุดรูปแบบของนวัตกรรมทางธุรกิจและ
การบริการดังกลาว ตลอดจนการนําเสนอรูปแบบทางการตลาดใหมแบบใหมยอมมีวัตถุประสงคเพื่อสรางความพึงพอใจ
ใหแกผูเขารับบริการ นับเปนผลลัพธสูงสุดในการดําเนินงานของธุรกิจโรงแรม

 ประโยชนและขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยในอนาคต
 ประโยชนเชิงการจัดการ (Managerial Contributions)
 จากการศึกษาพบวา กลยุทธในการสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน จําเปนตองอาศัยนวัตกรรมทางธุรกิจ
และการบริการ เพื่อสรางความแตกตางใหเหนือกวาคูแขง โดยการลดตนทุนในการดําเนินงานใหนอยที่สุด ตลอดจน
สรางมูลคาเพิ่มใหกับธุรกิจใหมีความสอดคลองกับพฤติกรรมและแนวโนมของกลุมลูกคาในปจจุบัน 
 ทั้งนี้ ธุรกิจโรงแรมสามารถนําผลที่ไดมาประยุกตใชเปนแนวทางในการวางแผนเพื่อสรางกลยุทธแบบใหม 
และสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน โดยอาศัยการสรางนวัตกรรมทางธุรกิจและบริการดวยการเพ่ิมมูลคาใหกับผลิตภัณฑ
หรือบริการที่มีอยูเดิม พรอมทั้งการออกแบบแผนการตลาดใหมีความสอดคลองกับสถานการณในปจจุบัน โดยการนํา
ส่ิงท่ีมีอยูเดิมมาพัฒนาท้ังในแงของคุณภาพและนวัตกรรมการบริการ ตลอดจนการจับมือกับธุรกิจอ่ืน ๆ เพ่ือเพ่ิมชองทาง
ในการประชาสัมพันธและขยายฐานลูกคาใหกับธุรกิจโรงแรมของตนเองผานนวัตกรรมและเทคโนโลยีสมัยใหม 
เพื่อตอบสนองความตองการ สรางประสบการณ เพิ่มมูลคาใหกับผลิตภัณฑและบริการ รวมทั้งคุณภาพการบริการ 
เพื่อใหลูกคาไดรับประโยชนสูงสุด และเกิดความภักดีตอธุรกิจ
 ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยในอนาคต
 สามารถนําเรื่องดังกลาวไปตอยอดศึกษาเพิ่มเติมเปนการวิจัยในอนาคตได จากการนํากรอบแนวคิดเกี่ยวกับ
กลยุทธและนวัตกรรมทางธุรกิจเพื่อความไดเปรียบทางการแขงขันของธุรกิจโรงแรม ไปพัฒนาเพื่อหาความสัมพันธ
เชิงลึกมากขึ้น พรอมทั้งสามารถประยุกตทฤษฎีอื่น ๆ เพื่อสรางตัวแปรที่มีความหลากหลาย หรือศึกษาอิทธิพลของ
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ตัวแปรสาเหตุอื่นที่มีผลตอการสรางกลยุทธและนวัตกรรมทางธุรกิจของธุรกิจโรงแรมในประเทศไทย ที่จะสามารถสราง
ความไดเปรียบทางการแขงขันใหกับธุรกิจไดในอนาคต ท้ังน้ีสามารถวิเคราะหองคประกอบหรือจัดกลุมปจจัยตาง ๆ เพ่ิมเติม 
ดวยวิธีการวิเคราะหองคประกอบ (Factor Analysis) เพื่อชวยในการจัดกลุมตัวแปรหรือตรวจสอบวาตัวแปรใดบาง
ท่ีมีความสัมพันธกัน ตลอดจนการทําวิจัยเชิงคุณภาพควบคูเพ่ือหาแนวคิดทฤษฎีฐานราก (Grounded Theory) ใหม ๆ 
ใหงานวิจัยมีความนาสนใจตอไป
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