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							             บทคัดย่อ
	 งานวิจัยนี้ศึกษากลยุทธ์การพัฒนาโรงแรมฮาลาลเพื่อตอบสนองลูกค้าทุกกลุ่ม โดยใช้การวิจัยเชิงคุณภาพผ่านการ

สัมภาษณ์เชิงลึก ผู้วิจัยใช้แบบสัมภาษณ์แบบก่ึงโครงสร้างในการเก็บรวบรวมข้อมูล กลุ่มตัวอย่าง คือ กลุ่มผู้บริหาร             

ระดับสูงโรงแรมฮาลาล ซึ่งเข้าร่วมเป็นสมาชิกเครือข่ายสมาคมโรงแรมฮาลาล จังหวัดกระบี่ (Krabi Halal and Muslim 

Friendly: KHMF) วิเคราะห์ข้อมูลแบบการวิเคราะห์เนื้อหา ผลการศึกษาพบว่า นักท่องเท่ียวท่ีนับถือศาสนาอิสลามมี              

แนวโน้มเดินทางในรูปแบบครอบครัวขนาดใหญ่มากกว่ากลุ่มอื่น นอกจากน้ี ท่ีต้ังของโรงแรมเป็นปัจจัยส�ำคัญท่ีส่งผลต่อ

การตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรม รองลงมาคือ พนักงาน และ ห้องพักและส่ิงอ�ำนวยความสะดวกในโรงแรม ส�ำหรับ

คะแนนรวิีวของผูใ้ช้บรกิารโรงแรมผ่านระบบตวัแทนจ�ำหน่ายห้องพักออนไลน์ (OTA) และการมช่ีองทางการขายผ่านระบบ

ตัวแทนจ�ำหน่ายห้องพักออนไลน์ (OTA) เป็นการเพิ่มความได้เปรียบทางการแข่งขัน อีกทั้ง การเป็นโรงแรมฮาลาล การได้

รับการตรวจสอบคุณภาพจากสถาบันฮาลาลที่มีชื่อเสียง การมีเอกสารหลักฐานรับรองมาตรฐานคุณภาพฮาลาล และการ

ได้รับอนุญาตให้ใช้เครื่องหมายฮาลาลได้นั้น เป็นกลยุทธ์ในการสร้างความแตกต่างให้กับโรงแรมได้เป็นอย่างดี การศึกษา

ในครั้งนี้สรุปได้ว่า ผู้ประกอบการโรงแรมฮาลาล ควรมุ่งเน้นการพัฒนากลยุทธ์ 4 ด้านหลัก คือ กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ (Product 

Strategy) กลยุทธ์การจัดจ�ำหน่าย (Place Strategy) กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) และกลยุทธ์

พนักงาน (People Strategy)
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							           ABSTRACT
	 This research was aimed at exploring the factors that are involved with developing the strategies for 

creating the Halal Hotel. Qualitative research methods and in-depth interviews with Semi-Structured Interview 

Questions were employed to collect the data. The participants of this study were the executive staff of a Halal 

Hotel in Krabi Province, which is registered as a member of the Krabi Halal and Muslim Friendly (KHMF).          

Content analysis was used to examine the data. The results revealed that Muslim travelers tend to travel in large 

groups with family members in comparison to other tourists. Furthermore, the hotel location appears to be the 

most important factor when travelers make decisions of where to stay, followed by the hotel staff, the room type, 

and the room facilities. In addition, the review score from the hotel’s prior guests on the Online Travel Agent 

(OTA) system and the hotel’s visibility on the OTA system can increase the competitive advantages of the 

hotel. Furthermore, being the Halal Hotel with a quality assurance certification from one of the more well-known 

Halal institutions is another strategy for standing out from the competition. To sum up, there are four strategies 

which should be emphasized in terms of developing Halal hotels namely; Product Strategy, Place Strategy, 

Promotion Strategy, and People Strategy.

Keywords: Halal Hotel, Hotel Strategic Development, Krabi

บทน�ำ
	 ปัจจุบันการท่องเที่ยววิถีมุสลิมได้รับความนิยม       

เพ่ิมขึ้น เนื่องจากปัจจัยด้านจ�ำนวนประชากรมุสลิมที่           

เพ่ิมขึ้นอย่างต่อเนื่องตลอดจนการส่งเสริมการเดินทาง

ระหว่างประเทศสมาชิกองค์การความร่วมมืออิสลาม           

(Organization of Islamic Cooperation: OIC) และ         

ความสามารถในการใช้จ่ายของนักท่องเทีย่วมสุลมิ ซึง่มกีาร

ประมาณการว่าตลาดวิถีมุสลิมจะสามารถสร้างรายได้           

ถึงห้าแสนล้านดอลลาร์สหรัฐ (กันยปริณ  ทองสามสี,        

เอมอร เจียรมาศ, อิสระ ทองสามสี, ณัฏฐ์ หลักชัยกุล,          

เพ็ญพักตร์ ทองแท้ และศรัณยา บุนนาค, 2561)

	 โรงแรมฮาลาลมักจะเป็นตัวเลือกแรกส�ำหรับ           

กลุม่นกัท่องเทีย่วชาวมสุลมิเมือ่มองหาทีพั่กแรมในสถานท่ี

ท่องเที่ยว ดังเช่น ธนินทร์  สังขดวง  และจิระนาถ  รุ่งช่วง 

(2560) ได้อธิบายว่า หลักปฏิบัติทางศาสนาอิสลามท่ี         

เรยีกว่า “ฮาลาล” นัน้ ไม่ได้ครอบคลมุเฉพาะการผลติสนิค้า

อาหารเท่านั้น แต่ยังหมายรวมถึงการให้บริการต่าง ๆ ที่        

จะต้องสอดคล้องกับหลักการทางศาสนา แต่การเป็น

โรงแรมฮาลาลสมบูรณ์แบบอาจท�ำให้เกิดข้อจ�ำกัดทาง

ธุรกิจ เพราะโรงแรมจ�ำเป็นต้องรองรับลูกค้าท่ีหลากหลาย 

ดังนั้น การมีสถานเริงรมย์บ้างอาจสามารถกระท�ำได้โดย 

การแยกสัดส่วนพื้นที่ให้ชัดเจน แต่พื้นที่บริเวณห้องครัวนั้น

จะต้องฮาลาลเต็มรูปแบบ 100% (เลขา  เกลี้ยงเกลา,              

แวลีเมาะ  ปูซู, และปกรณ์  พ่ึงเนตร, 2557) ซึ่งแนวคิด           

ดังกล ่าวสอดคล้องกับการบริหารโรงแรมอัล มีรอซ                      

(Al Meroz) โรงแรมฮาลาลสมบูรณ์แบบแห่งแรก ระดับ            

4 ดาวของประเทศไทยท่ีการให้บริการด้านอาหารและ 

เครื่องดื่มได้รับการรับรองมาตรฐานอาหารฮาลาลมี

บรรยากาศท่ีเป็นมิตร มีความปลอดภัยและสอดคล้องกับ

หลักความเชื่อทางศาสนาอิสลาม แต่โรงแรมแห่งน้ีไม่ได้ 

เป็นโรงแรมส�ำหรับชาวมุสลิมเท่าน้ัน เพราะโรงแรม                  

ยังให้การต้อนรบัลกูค้าต่างชาตจิ�ำนวนมากท่ีมองหาโรงแรม

ท่ีสะอาด ปลอดภัย น่าเชื่อถือ และมีการบริการท่ีดีเลิศ        

(ตามตะวัน, 2560)

	 จังหวัดกระบี่มีประชากรท่ีเป็นคนมุสลิมอยู่ร้อยละ 

50 จากจ�ำนวนประชากรทัง้หมด และมผีูป้ระกอบการธุรกิจ

โรงแรมและธุรกิจท่องเท่ียวในจังหวัดซึ่งเป็นชาวมุสลิม            
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อีกจ�ำนวนมาก จึงท�ำให้เข้าใจในวัฒนธรรม หลักปฏิบัติ  

และประเพณีของศาสนาอิสลามเป็นอย่างดี (วรรณนิศา  

วิเชียรชม, 2559) อีกท้ัง จังหวัดกระบ่ียังเป็นพ้ืนท่ีท่ี                   

นกัท่องเท่ียวมสุลมิให้ความนยิมในการเดนิทางมาท่องเทีย่ว

อย่างต่อเนื่อง (กาญจนา  อายุวัฒน์ธนชัย, 2561) ดังนั้น 

จังหวัดกระบี่จึงมีศักยภาพในระดับสูงท่ีจะพัฒนาให้เป็น

ศูนย์กลางการท่องเที่ยวฮาลาลในแถบทะเลอันดามัน         

(Halal Tourism Destination in Andaman Sea) ผู้วิจัย       

จงึมคีวามสนใจทีจ่ะศกึษากลยุทธ์การพัฒนาโรงแรมฮาลาล

ในจังหวัดกระบี่ เพ่ือน�ำเสนอแนวทางการเพ่ิมขีดความ

สามารถในการแข่งขันแก่ผู ้ประกอบการโรงแรมฮาลาล          

ในประเทศไทยให้สามารถตอบสนองความต้องการ              

ของลูกค้าในทุกกลุ่มได้อย่างมีประสิทธิภาพมากขึ้น

วัตถุประสงค์
	 1.	 เพ่ือศกึษาพฤตกิรรมการเลอืกใช้บรกิารโรงแรม

ฮาลาลของนกัท่องเทีย่วท้ังชาวไทยและชาวต่างชาติทีไ่ม่ได้

นับถือศาสนาอิสลาม

	 2.	 เพ่ือศึกษากลยุทธ์การพัฒนาโรงแรมฮาลาล  

เพือ่รองรับลูกคา้ทัง้ทีน่บัถอืศาสนาอิสลามและไม่ได้นบัถอื

ศาสนาอิสลาม

วิธีด�ำเนินการวิจัย
	 งานวิจยัครัง้น้ีเป็นการวิจยัเชงิคุณภาพ (Qualitative 

Research) ผ่านการพิจารณาจากคณะกรรมการจริยธรรม

การวิจัยในมนุษย์ หมายเลขโครงการ HSc-HREC-61-          

13-08-1ใช้การเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยวิธีการสัมภาษณ์           

เชิงลึก (In-depth Interview) 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง
	 ประชากรในการศึกษาครั้งน้ี คือ กลุ ่มผู ้บริหาร

โรงแรมระดับสูงที่เข้าร่วมเป็นสมาชิกเครือข่ายสมาคม

โรงแรมฮาลาล จังหวัดกระบี่ (Krabi Halal and Muslim 

Friendly: KHMF) และมีชื่อปรากฏบน หน้าเว็บไซต์          

www.krabihalalhotels.com จ�ำนวน 12 โรงแรม ซึง่ไม่ทราบ

จ�ำนวนที่แน่นอน

กลุ่มตัวอย่าง คือ ผู ้บริหารระดับสูงของโรงแรมฮาลาล              

ในจังหวัดกระบี่ท่ีตอบรับการให้สัมภาษณ์เพียง 4 ท่าน         

จาก 4 โรงแรมเท่าน้ัน ซึง่ได้จากการสุม่ตวัอย่างแบบเจาะจง 

(Purposive Sampling) 

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย
	 เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย คือ แบบสัมภาษณ์แบบ 

ก่ึงโครงสร้าง (Semi-structured) ผู้วิจัยท�ำการทดสอบ

คุณภาพของแบบสัมภาษณ์ โดยส่งประเด็นค�ำถามแบบ

สัมภาษณ์ให้ผู ้ทรงคุณวุฒิทางด้านการตลาด จ�ำนวน                  

2 ท่าน และผู้บริหารโรงแรมระดับสูง จังหวัดกระบี่ จ�ำนวน 

1 ท่าน เพ่ือทดสอบและกลั่นกรองประเด็นค�ำถามท่ีไม่ 

เหมาะสมออก เมื่อผู้วิจัยท�ำการปรับปรุงแบบสัมภาษณ์ 

ตามค�ำแนะน�ำของผู้ทรงคุณวุฒิเป็นที่เรียบร้อยแล้วจึงเริ่ม

ด�ำเนินการนดัหมายกลุม่ตวัอย่างเพ่ือขอเข้าพบและท�ำการ

สัมภาษณ์

การวิเคราะห์ข้อมูล
	 ผู้วิจัยใช้การวิเคราะห์เน้ือหา (Content Analysis) 

และใช้การตคีวามในรปูแบบนฤมตินิยม (Constructionism) 

ซึ่งให้ความส�ำคัญกับความคิดรวบยอดท่ีได้จากการสรุป

เน้ือหาท่ีส�ำคัญท่ีสุดจากประเด็นท่ีปรากฏในบทสัมภาษณ์ 

ผ่านการแยกประเด็นโดยการจ�ำแนกเนื้อหาเป็นข้อ ๆ

ผลการวิจัย
	 การศึกษาในครั้งน้ี สามารถสรุปผลการวิจัยตาม

วัตถุประสงค์ได้ดังนี้ 

	 ผลการวิจัยพบว่า พฤติกรรมการเลือกใช้บริการ

โรงแรมของนักท่องเท่ียวทัง้ชาวไทยและชาวต่างชาติท่ีไม่ได้

นับถือศาสนาอิสลาม มักจะเดินทางมาเป็นคู่หรือเป็นกลุ่ม

ครอบครวัขนาดเลก็ ซึง่จะแตกต่างจากนกัท่องเทีย่วท่ีนับถือ

ศาสนาอิสลามท่ีมีพฤติกรรมการเดินทางในรูปแบบ

ครอบครัวขนาดใหญ่ ท้ังสองกลุ่มนิยมจองห้องพักผ่าน       

ช่องทางตัวแทนจ�ำหน่ายห้องพักออนไลน์ (Online Travel 

Agent: OTA)  มากที่สุด รองลงมา คือ การจองผ่านตัวแทน

การท่องเที่ยว (Travel Agent) ส�ำหรับช่วงเวลาการเข้าพัก 
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นักท่องเที่ยวชาวต่างชาติจากทวีปยุโรปและอเมริกามัก        

เข้าใช้บรกิารโรงแรมช่วงเดอืนพฤศจกิายน ถงึ เดือนเมษายน 

ในขณะทีนั่กท่องเทีย่วชาวไทยนิยมใช้บรกิารโรงแรมในช่วง

วันหยุดสดุสปัดาห์และช่วงวันหยุดเทศกาล แต่การใช้บรกิาร

โรงแรมของกลุ่มนักท่องเที่ยวธุรกิจจะข้ึนอยู่กับช่วงเวลา 

หรือสถานที่ที่ต้องเดินทางเพื่อท�ำงานเป็นส�ำคัญ

	 ผู้บริหารโรงแรมฮาลาลมองว่าปัจจัยที่มีผลต่อการ

ตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมฮาลาลของนักท่องเที่ยวมี 

ทั้งสิ้น 7 ปัจจัย ได้แก่

	 1.	 ท่ีตั้งของโรงแรม: ลูกค้ามักจะมองหาโรงแรมที่

มท่ีีตัง้ตรงกับความต้องการของตนเป็นอนัดบัแรก เช่น ลกูค้า

กลุ่มนักท่องเท่ียว มักจะหาโรงแรมที่ตั้งอยู่ในละแวกพ้ืนท่ี

ของแหล่งท่องเท่ียวและพิจารณาถึงประเด็นด้านการเดิน

ทาง ด้านสิง่อ�ำนวยความสะดวก และด้านสถานทีท่่องเท่ียว

ควบคูไ่ปด้วย ในขณะทีล่กูค้ากลุม่นกัธุรกิจจะเลอืกใช้บรกิาร

โรงแรมทีอ่ยู่ใกล้หรอืเป็นสถานทีจ่ดังานประชมุหรอืสมัมนา 

เพราะต้องการประหยัดเวลาการเดนิทาง ส�ำหรบักลุม่ลกูค้า

ทีต้่องการท่ีพักเพ่ือรอเดินทาง มกัจะมองหาโรงแรมท่ีอยู่ใกล้

ท่าเรอื หรอื ท่าอากาศยาน เพือ่ให้มั่นใจว่าสามารถเดนิทาง

ไปยังสถานทีเ่หล่านัน้ทันตามก�ำหนดเวลาส�ำหรบัลกูค้ากลุม่

ทวปียุโรป มกัจะเลอืกโรงแรมท่ีห่างไกลจากชมุชน เนือ่งจาก

ลูกค้ากลุ่มนี้ไม่ชอบความวุ่นวายของพ้ืนที่ชายหาดและจะ

มองหาความเงียบสงบระหว่างการพักผ่อนขณะใช้บริการ

โรงแรมที่พัก

	 2. 	 พนักงานโรงแรม: การให้บริการท่ีประทับใจ         

จะส่งผลต่อการพิจารณาเลือกใช้บริการโรงแรมของลูกค้า 

ผูใ้ห้ข้อมลูทัง้ 4 ท่านระบวุ่า โรงแรมของพวกเขามกัจะได้รบั

การชมเชยจากลูกค้าในด้านของพนักงานผู้ให้บริการใน

ประเดน็ของ ความสภุาพการเอาใจใส่ลกูค้า ความอ่อนน้อม 

การให้บรกิารท่ีเท่าเทียมกันในลกูค้าทุกกลุม่ ความพยายาม

ในการให้ความช่วยเหลือหรือแก้ไขปัญหาให้แก่ลูกค้า 

ตลอดจนการท่ีพนักงานสามารถสื่อสารภาษาของลูกค้าซึ่ง

ท�ำให้ลูกค้ารู้สึกใกล้ชิดและสนิทใจ 

	 3.	 ห้องพักและสิ่งอ�ำนวยความสะดวกในโรงแรม: 

ห้องพักสิ่งอ�ำนวยความสะดวกในห้องพักและภายใน

โรงแรมมีผลต่อการตัดสินใจเลือกโรงแรมในกลุ่มลูกค้าท่ี      

พักระยะยาว (Long Stay Guests) ลูกค้าผู้สูงอายุ (Senior 

Tourists) และลูกค้าประเภทครอบครัว (Family Group 

Tourists) เพราะกลุ่มนี้จะให้ความส�ำคัญกับการพักผ่อน

ภายในโรงแรมเป็นหลกั สิง่อ�ำนวยความสะดวกจะต้องตอบ

สนองความต้องการของสมาชิกในครอบครัวได้ทุกคน และ

ลูกค้ากลุ่มน้ีไม่ได้ให้ความส�ำคัญในการออกไปท�ำกิจกรรม

ภายนอกโรงแรม ส�ำหรับกลุ่มครอบครัวที่นับถือศาสนา

อิสลาม อาทิ ชาวไทยที่มีภูมิล�ำเนาอยู่สามจังหวัดชายแดน

ภาคใต้และครอบครัวชาวมาเลเซีย สถานท่ีจอดรถจะเป็น

ปัจจัยส�ำคัญในการเลือกที่พัก เพราะลูกค้ากลุ ่มน้ีนิยม           

เดินทางท่องเท่ียวด้วยรถยนต์ และจะมองหาโรงแรมท่ีพัก   

ที่มีห้องชุดส�ำหรับครอบครัว เนื่องจากต้องการให้สมาชิก           

ในครอบครัวพักรวมกันในห้องพักเดียวกัน

	 4.	 คะแนนรวีวิ: คะแนนรวิีวของผูใ้ช้บรกิารโรงแรม

ผ่านระบบตัวแทนจ�ำหน่ายห้องพักออนไลน์ (OTA) มี

อิทธิพลสูงมากต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมของ

นักท่องเท่ียวทุกกลุ่ม เพราะข้อมูลดังกล่าวเป็นข้อมูลจริง

จากการทีล่กูค้าได้เข้าใช้บรกิาร ดงัน้ัน ข้อความและรปูถ่าย

ท่ีได้มีการเผยแพร่ในระบบรีวิว จะเป็นข้อมูลที่ส�ำคัญมาก

โดยเฉพาะอย่างยิ่งกับกลุ่มลูกค้าที่ไม่เคยเดินทางมาใช้

บริการโรงแรมมาก่อน อย่างไรก็ตาม กลุ่มลูกค้าท่ีเป็น         

กลุ่มลูกค้าประจ�ำ (Repeating Guests) นั้น หากพวกเขา

ประทับใจโรงแรมแล้ว คะแนนรีวิวมักจะไม่ได้เป็นปัจจัย

ส�ำคัญในการเลือกใช้บริการแต่อย่างใด

	 5.	 ช ่องทางการจัดจ�ำหน่ายห้องพักออนไลน์:           

การขายห้องพักผ่านระบบตวัแทนจ�ำหน่ายห้องพักออนไลน์ 

(OTA) เป็นช่องทางการจดัจ�ำหน่ายห้องพักทีส่�ำคัญมากของ

ทกุโรงแรม เนือ่งจากลกูค้าสามารถเข้าถึงข้อมลูของโรงแรม

ได้สะดวกมีข้อมูลรีวิวของผู้ท่ีเคยใช้บริการประกอบการ

ตัดสินใจ ได้รับสิทธิประโยชน์เพ่ิมเติมด้านราคาพิเศษ         

หากลูกค้าเป็นสมาชิกของระบบ รวมถึงสิทธิพิเศษจาก       

การช�ำระเงินค่าห้องพักผ่านบัตรเครดิตของกลุ่มธนาคาร

และสถาบันการเงินต่างๆ ซึ่งลูกค้าสามารถเปรียบเทียบ

ข้อมูลของแต่ละโรงแรมได้อย่างละเอียด 

	 6.	 การสร้างความแตกต่างของโรงแรม: การ           

ผ่านการตรวจสอบคุณภาพจากสถาบันฮาลาลท่ีมีชื่อเสียง 
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การมเีอกสารหลกัฐานการรบัรองมาตรฐานคุณภาพฮาลาล 

และการได้รับอนุญาตให้ใช้เครื่องหมายฮาลาลได้นั้น 

เป็นการสร้างความแตกต่างให้กับโรงแรมได้เป็นอย่างดี        

อีกทั้ง ยังเป็นปัจจัยส�ำคัญในการตัดสินใจเลือกใช้บริการ      

ในกลุ่มนักท่องเท่ียวที่นับถือศาสนาอิสลามโดยเฉพาะ        

กลุ่มนักท่องเที่ยวชาวไทยจากสามจังหวัดชายแดนและ        

นักท่องเที่ยวชาวต่างชาติจากประเทศมาเลเซีย และ 

ประเทศอินโดนีเซีย ส�ำหรับนักท่องเที่ยวกลุ่มครอบครัวท่ี      

ไม่ได้นบัถอืศาสนาอสิลามแต่เลอืกใช้บรกิารโรงแรมฮาลาล 

เนือ่งจากกลุม่ผูป้กครองมองว่า โรงแรมเหล่านีไ้ม่มนีโยบาย

การขายเครือ่งดืม่ประเภทแอลกอฮอล์ภายในโรงแรม ดงัน้ัน 

บุตรหลานของพวกเขาจะไม่ได้รับอันตรายหรือเห็นภาพ

ตัวอย่างที่ไม่ดีของแขกที่เมาสุรา จึงน่าจะมีความปลอดภัย

สูงกว่าการเข้าพักโรงแรมทั่วไป

	 7. 	 การเข้าร่วมเป็นสมาชิกและการจัดตั้งเครือข่าย

พันธมิตร: ผู้ให้ข้อมูลทุกท่านให้ความเห็นว่า การเข้าร่วม 

เป็นสมาชิกในกลุ่มเครือข่ายต่าง ๆ โดยเฉพาะการเข้าร่วม

เป็นสมาชิกกลุ่มเครือข่ายสมาคมโรงแรมฮาลาลจังหวัด

กระบี่ (Krabi Halal and Muslim Friendly Association : 

KHMP) ตลอดจนการร่วมมือจัดตั้งเครือข่ายพันธมิตรกับ

ทางหน่วยงานภาครัฐ อาทิ การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย 

กระทรวงการท่องเท่ียวและกีฬา หน่วยงานของจังหวัด        

รวมถึงการจบัมอืร่วมกนัในกลุม่ภาคเอกชนทีป่ระกอบธุรกิจ

ด้านการท่องเที่ยว สามารถช่วยสร้างความเข้มแข็ง และ       

ส่งเสริมให้ลูกค้าได้รู้จักโรงแรมฮาลาลได้ดียิ่งขึ้น 

สรุปผลการวิจัย
	 นักท่องเที่ยวที่นับถือศาสนาอิสลามมีแนวโน้ม         

เดินทางท่องเท่ียวในรูปแบบครอบครัวขนาดใหญ่กว่า           

นักท่องเที่ยวกลุ่มอื่น ๆ ท้ังนี้ นักท่องเท่ียวทั้งชาวไทยและ

ชาวต่างชาตินิยมท�ำการจองห้องพักผ่านช่องทางตัวแทน

จ�ำหน่ายห้องพักออนไลน์ (Online Travel Agent: OTA) 

มากที่สุด โดยช่วงเวลาการเข้าพักโรงแรมจะแตกต่างกัน

ตามลักษณะของผู ้เดินทางและวัตถุประสงค์ของการ             

เดินทาง

	 จากผลการศึกษาในประเด็นปัจจัยท่ีมีผลต่อการ

ตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงแรมฮาลาลของนักท่องเท่ียว 

สามารถสรุปได้ว่า กลยุทธ์การพัฒนาโรงแรมฮาลาลที่               

ผู้ประกอบการควรให้ความส�ำคัญมีท้ังส้ิน 4 ด้าน ได้แก่ 

กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) กลยุทธ์การ                  

จดัจ�ำหน่าย (Place Strategy) กลยุทธ์การส่งเสรมิการตลาด 

(Promotion Strategy) และกลยุทธ์พนักงาน (People 

Strategy) ส�ำหรับกลยุทธ์ที่เหลือ คือ กลยุทธ์ราคา (Price 

Strategy) กลยุทธ์การให้บริการ (Process Strategy) และ 

กลยุทธ์สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Evidence 

Strategy) เป็นกลยุทธ์ท่ีผู ้ประกอบการโรงแรมฮาลาล           

ควรให้ความส�ำคัญรองลงมา

อภิปรายผล 
	 จากผลการวิจัยข้างต้นอาจกล่าวได้ว่ากลยุทธ์           

การพัฒนาโรงแรมฮาลาลท่ีผู ้ประกอบการควรให้ความ

ส�ำคัญอย่างเร่งด่วนมีทั้งสิ้น 4 ด้าน ได้แก่ 

	 1. 	 กลยุทธ ์ผลิตภัณฑ์ (Product Strategy)                

ห้องพักโรงแรมควรมีรูปแบบที่หลากหลาย อาทิ ห้อง           

เตยีงเดีย่ว หรอืห้องครอบครวั และมสีิง่อ�ำนวยความสะดวก

ในโรงแรมเพ่ือตอบสนองความต้องการท่ีแตกต่างของลูกค้า

ในทุกกลุ ่ม ซึ่งเป็นคุณสมบัติท่ีส�ำคัญด้านผลิตภัณฑ์         

(Product Concept) อันจะน�ำมาซึ่งความพึงพอใจและ

ความภักดีของลูกค้าต่อโรงแรมในระยะยาวนอกจากนี้         

การเป็นโรงแรมฮาลาลยังเป็นการสร้างความแตกต่าง         

ของสินค้า (Product Feature) เมื่อเปรียบเทียบกับสินค้า

ของคู ่แข่งขัน เพราะสามารถตอบสนองความต้องการ           

ของลกูค้าในหลายส่วนตลาดทัง้กลุม่ท่ีนับถือศาสนาอสิลาม

และไม่ได้นบัถือศาสนาอสิลาม หรอือกีนยัหนึง่ คอื เป็นการ

เพิ่มลูกค้าตลาดกลุ่มย่อย (Niche Market) ของโรงแรมได้ 

ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ Battour และ Ismail (2016) 

ซึง่ได้แนะน�ำให้ประเทศท่ีไม่ได้มศีาสนาอสิลามเป็นศาสนา

ประจ�ำชาติแต่ต้องการจับตลาดลูกค้ากลุ่มน้ี ให้เร่งการ

พัฒนาสินค้าการท่องเที่ยวฮาลาลให้มีความแปลกใหม่       

เพ่ือรองรับความต้องการของนักท่องเท่ียวในทุกกลุ่มตลาด

ไม่ว่ากลุ่มคนเหล่านั้นจะนับถือศาสนาใดก็ตาม
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	 2. 	 กลยุทธ์การจัดจ�ำหน่าย (Place Strategy)          

การทีโ่รงแรมอยู่ในท�ำเลทีต่ัง้ทีด่ ีสามารถสร้างความได้เปรยีบ 

ในการแข่งขัน หากโรงแรมไม่ได้ตั้งอยู่ในแหล่งท่องเท่ียว 

จ�ำเป็นต้องมีบริการเสริม อาทิ บริการรถรับ-ส่ง เป็นต้น 

นอกจากน้ี การขายห้องพักผ่านระบบตัวแทนจ�ำหน่าย         

ห้องพักออนไลน์ (Online Travel Agent: OTA) สามารถ

สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันในด้านการเพ่ิมโอกาส

การเข้าถึงกลุม่ลกูค้าหรอืสร้างฐานลกูค้าใหม่ได้ตลอดเวลา 

ซึ่งสอดคล้องกับการศึกษาของ Prasanphanich (2019)

กล่าวคือ ตัวแทนการจัดจ�ำหน่ายท่องเท่ียวออนไลน์ เป็น 

ช่องทางการส�ำรองห้องพักที่เพ่ิมความสะดวกสบายให้แก่

ลูกค้า และสามารถเพ่ิมช่องทางการจัดจ�ำหน่ายให้กับ

โรงแรม เน่ืองจากโรงแรมสามารถขายห้องพักได้ตลอดเวลา

	 3.  	กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion 

Strategy) คะแนนรีวิวซึ่งเป็นการตลาดแบบปากต่อปาก 

(Word of MouthMarketing: WOM) และการขายห้องพัก

ผ่านระบบตัวแทนจ�ำหน่ายห้องพักออนไลน์ (Online          

Travel Agent: OTA) ซึ่งเป็นการตลาดเชื่อมตรง (Online 

Marketing) ยังคงมีบทบาทส�ำคัญต่อภาพลักษณ์และ     

ความน่าเชื่อถือของโรงแรมเพราะเป็นวิธีการติดต่อสื่อสาร

กลุม่ลกูค้าท่ีช่วยสร้างความน่าเชือ่ถือ และส่งผลให้เกิดการ

ได้เปรียบในการแข่งขัน โดยเฉพาะอย่างย่ิงคะแนนรีวิว           

ซึ่งสามารถใช้เป็นข้อมูลขั้นต้นในการพิจารณาท่ีพักในการ

ขายห้องพักผ่านระบบตัวแทนจ�ำหน่ายห้องพักออนไลน์ 

(OTA) โดยข้อมูลคะแนนดังกล่าวจะมีส่วนช่วยสร้างความ

มั่นใจให้กับลูกค้า และสามารถร่วมกับกลยุทธ์ส่งเสริม        

การขาย (Sale Promotion) อื่นได้เพื่อเพิ่มยอดจองห้องพัก 

ซึง่สอดคล้องกับการศกึษาของ Litvin, Goldsmith และ Pan 

(2008) ท่ีอธิบายว่า การบอกเล่าแบบปากต่อปากแบบ

ออนไลน์ ในธุรกิจการบริการและการท่องเท่ียวเป็นการ

ท�ำการตลาดท่ีมีความส�ำคัญ เพราะเป็นแหล่งรวมข้อมูลท่ี

ลูกค้าใช้ประกอบการตัดสินใจ ดังน้ัน การบอกต่อแบบ

ออนไลน์ (eWOM) จะมีอิทธิพลอย่างมากต่อการตัดสินใจ

ของผู้บริโภค

	 4. 	 กลยุทธ์พนักงาน (People Strategy) การฝึก

อบรมพนักงานผู้ให้บริการเป็นเรื่องที่ผู้ประกอบการโรงแรม

ควรให้ความส�ำคัญ การที่พนักงานมีความสุภาพ สามารถ

เอาใจใส่ลูกค้า และมีความเต็มใจในการให้บริการเพ่ือ       

ตอบสนองความต้องการของลกูค้าอยู่เสมอ จะมส่ีวนส�ำคญั

ต่อการสร้างความประทับใจและส่งเสริมให้เกิดการใช้

บริการซ�้ำของลูกค้า นอกจากน้ี การพัฒนาทักษะ ความรู้ 

และการมอบพลงัอ�ำนาจ (Empowerment) เพ่ือให้พนักงาน

สามารถท�ำงานส�ำเร็จได้อย่างอิสระ และมีอ�ำนาจในการ

ตัดสินใจเพ่ือตอบสนองความต้องการหรือแก้ปัญหาให้

ลูกค ้าได ้อย ่างทันท่วงทีป ัจจัยเหล่าน้ีจะสร ้างความ            

ประทับใจและการบอกต่อเรื่องราวของโรงแรมได้เช่นกัน       

ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของกัลยา สร้อยสิงห์ (2559)        

กล่าวคือ หากพนักงานรู้และเข้าใจความต้องการของผู้ใช้

บริการ และผู้ใช้บริการได้รับบริการท่ีแท้จริงแล้ว จะท�ำให้ 

ผู้ใช้บริการพึงพอใจต่อการตอบสนองความต้องการมาก

ที่สุด

ข้อเสนอแนะ
	 หากโรงแรมฮาลาลสามารถให้บริการห้องพักด้วย 

รูปแบบท่ีหลากหลาย ตลอดจนมีส่ิงอ�ำนวยความสะดวก         

ที่ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ และมีพนักงานที่มี

ทักษะความรู้และมีจิตใจท่ีพร้อมจะให้บริการ สิ่งเหล่าน้ี        

จะน�ำมาซึ่งความพึงพอใจและความภักดีของลูกค้าต่อ

โรงแรมในระยะยาวนอกจากน้ี การผ่านการตรวจสอบ

คุณภาพจากสถาบันฮาลาลท่ีมีชื่อเสียง และการมีเอกสาร

หลักฐานการรับรองมาตรฐานคุณภาพฮาลาลจะเป็นการ

สร ้างความแตกต่างให้กับโรงแรมฮาลาลได้อย ่างมี

ประสิทธิภาพ

	 เน่ืองจากการศึกษาในครั้งนี้ ผู ้วิจัยพบข้อจ�ำกัด           

ในด้านจ�ำนวนของผู้ให้ข้อมูล ดังน้ัน ผลการศึกษาอาจจะ

แตกต่างหรือไม่สอดคล้องกับพ้ืนท่ีการท่องเท่ียวอื่น ดังน้ัน 

การศึกษาในครัง้ถัดไป ผูวิ้จยัควรขยายพ้ืนท่ีเพ่ือให้มจี�ำนวน

ผูใ้ห้ข้อมลูเพ่ิมขึน้ หรอืใช้การจดัท�ำวิจยัในลกัษณะการวิจยั

เชงิปรมิาณควบคูไ่ปด้วย ซึง่จะช่วยให้สามารถเก็บรวบรวม

ข้อมูลได้ละเอียดขึ้น
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