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แนวทางการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันโรงแรมขนาดเล็ก
ของภาคใต้ชายฝั่งอันดามัน ประเทศไทย

Guidelines for Small Hotel Competitive Advantages of 
Southern Andaman Coast Thailand

บทคัดย่อ
การวจัิยคร้ังน้ีมวีตัถปุระสงค์เพือ่ 1) ศึกษาสภาพปญัหาในปจัจุบนัของธรุกจิ

โรงแรมขนาดเล็กของภาคใต้ ชายฝั่งอันดามัน และวิเคราะห์แนวทางความได้
เปรียบในการแขง่ขนัโรงแรมขนาดเลก็ของภาคใต้ ชายฝัง่อนัดามนั ประเทศไทย 
2) ศึกษาแนวทางที่ส่งผลต่อการได้เปรียบในการแข่งขันโรงแรมขนาดเล็กของ
ภาคใต ้ชายฝัง่อนัดามนั การวจัิยในครัง้นีเ้ปน็การวจิยัเชงิคณุภาพโดยศกึษาจาก
เอกสารและการสมัภาษณ์ผูท้รงคุณวฒุ ินกัวชิาการท่ีเกีย่วข้องและเจา้ของธรุกจิ
จำานวน 10 คน แล้วนำาข้อมูลมาวิเคราะห์และจำาแนกจับกลุ่มวิเคราะห์ออกมา
เป็นโครงสร้างของปัจจัย

ผลการวิจยัพบวา่ (1) ปญัหาสำาคัญของโรงแรมขนาดเลก็ของภาคใตช้ายฝัง่
อันดามัน ประกอบด้วย ปัญหาด้านการบริหารทรัพยากรมนุษย์ท่ีมีจำานวน
พนักงานคงที่ แต่งานที่ได้รับมอบหมายไม่เท่ากันในแต่ละช่วงเวลา ปัญหาด้าน
การเงินที่มีต้นทุนสูง แต่รายรับไม่คงที่ ปัญหาด้านการส่งเสริมการขายที่ยังไม่
สามารถสื่อถึงผู้บริโภคได้ตามที่ผู้ประกอบการได้ตั้งไว้ ปัญหาด้านความภักดี
ของผูใ้ชบ้ริการ และปญัหาด้านการขาดกจิกรรมการสรา้งความภกัดขีองโรงแรม
ต่อผู้ใช้บริการ และ (2) แนวทางการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันโรงแรม
ขนาดเล็กของภาคใต้ชายฝัง่อนัดามนั ประเทศไทย สามารถกำาหนดแนวทางการ
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สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันออกมาเป็น 4 แนวทางดังนี้ (1) แนวทางการจัดการ (2) แนวทางต้นทุน 
(3) แนวทางการตลาด และ (4) แนวทางความภักดีของผู้ใช้บริการ
 
คำ�สำ�คัญ:	การจัดการ		ความได้เปรียบในการแข่งขัน		โรงแรมขนาดเล็ก

Abstract
The objectives of this research are 1) to study current problems of small hotel businesses 

in the Andaman coast of southern region, Thailand, and analyze their competitive advantage 
approaches, 2) to study approaches affecting competitive advantages of small hotel businesses 
in the Andaman coast of southern region.This research is a qualitative research using literature 
review and interviews of experts, relevant academics and 10 business owners, then the 
content was analyzed and classified  into a structure of factors.

According to the findings, (1) The problems of small hotels in the southern Andaman 
coast of Thailand concern about the problem in human resource management in which a 
fixed number of employees was prevalent with unequal assignments in each period; the 
financial problem with high costs but unstable income; the sales promotion problem  not 
yet communicated to consumers as per the entrepreneurs’ goal setting; consumers’ loyalty 
problem; and the lack of activities to build hotel loyalty to the customers. (2) There are 
four ways to create competitive advantages for small hotels in Andaman coast of southern 
region, Thailand as follows: (1) management approach, (2) cost approach, (3) marketing, and 
(4) guidelines for generating customer loyalty

Keywords: Management, Competitive Advantage, Small Hotel

บทนำา
 การท่องเที่ยวเป็นอุตสาหกรรมภาคบริการที่มี
บทบาทสำาคัญในระบบเศรษฐกิจของประเทศไทย เพราะ
เป็นการสร้างรายได้ที่มีมูลค่าเป็นอันดับหนึ่งของการค้า 
บริการของประเทศ และยังเป็นอุตสาหกรรมที่ก่อให้เกิด 
ธุรกิจที่เกี่ยวเนื่อง เช่น โรงแรมและที่พัก ภัตตาคาร ร้าน 
อาหาร และการคมนาคมขนส่ง ซึ่งก่อให้เกิดการลงทุน  
การจา้งงาน และการกระจายรายไดสู้ท่อ้งถิน่ โดยสามารถ 
สร้างรายได้เข้าสู่ประเทศในรูปของเงินตราต่างประเทศ 
ปีละหลายแสนล้านบาท รวมท้ังสร้างกระแสเงินหมุนเวียน 
ภายในประเทศจากคนไทยเที่ยวไทยนับแสนล้านบาท
เช่นเดียวกัน ทั้งนี้ ในไตรมาสแรกของปี พ.ศ. 2560 ม ี
รายได้จากการท่องเที่ยวรวมจำานวน 7.33 แสนล้านบาท  
เพิ่มขึ ้นร้อยละ 8 โดยมีนักท่องเที่ยวจากต่างประเทศ 
จำานวน 9.3 ล้านคน เพิ่มขึ้นร้อยละ 3 เป็นรายได้จากการ 

ท่องเที่ยวจำานวน 4.9 แสนล้านบาท และนักท่องเที่ยวใน 
ประเทศจำานวน 32.5 ล้านคนต่อครั้ง เพิ่มขึ้นร้อยละ 8  
รายได้จากการท่องเที ่ยวจำานวน 2.4 แสนล้านบาท  
เพิ่มขึ้นร้อยละ 12 (Ministry of Tourism & Sports,  
2017)
 จากข้อมูลการท่องเที่ยวและกีฬา พ.ศ. 2559 พบว่า 
นักท่องเที่ยวที่เดินทางเข้ามาประเทศไทยในไตรมาสแรก 
มีจำานวนท่ีสูงสุดและลดลงในไตรมาสอ่ืนๆ และเม่ือจำาแนก 
ตามภูมิภาคพบว่า นักท่องเท่ียวในภูมิภาคเอเชียตะวันออก 
เช ่น จ ีน ลดลงร ้อยละ 19.17 โดยในไตรมาสที ่  4  
นักท่องเที่ยวชาวต่างชาติที่เดินทางเข้าประเทศไทย 
จำานวนมากที ่สุด 3 อันดับแรก ได้แก่ จีน มาเลเซีย  
รัสเซีย โดยจำาแนกตามภูมิภาค ได้แก่ นักท่องเที่ยวจาก 
ยุโรปจำานวน 1,810,535 คน (ร้อยละ 7.13) นักท่องเที่ยว 
จากภูมิภาคอื่นๆ จำานวน 1,240,183 คน (ร้อยละ 5.79) 
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และนักท่องเที่ยวจากภูมิภาคเอเชียตะวันออก จำานวน  
4,702,645 คน ลดลงร้อยละ 5.45 (Ministry of  
Tourism & Sports, 2017) และมีรายได้จากการ 
ท่องเที่ยวจำานวน 2.51 ล้านล้านบาท โดยแยกเป็นรายได้ 
จากการท่องเที่ยวระหว่างประเทศ หรือต่างชาติจำานวน  
1,641,268 ล้านบาท และรายได้จากการท่องเที ่ยว 
ภายในประเทศ หรือไทยเที่ยวไทยจำานวน 869,510  
ล้านบาท คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 17.70 ของผลิตภัณฑ ์
มวลรวมภายในประเทศ (GDP) 
 ภาคธุรกิจที่ได้รับประโยชน์จากการใช้จ่ายในการ 
ซ้ือสินค้าและการบริการของนักท่องเท่ียวมากที่สุด  
5 อันดับแรก ประกอบด้วย สถานที ่พักแรมจำานวน  
580,000 ล้านบาท อาหารและเคร่ืองด่ืมจำานวน 448,000 
ล้านบาท การขนส่งโดยสารทางบกจำานวน 136,000  
ล้านบาท การขนส่งโดยสารทางอากาศจำานวน 122,000  
ล้านบาท และบริการกีฬาและนันทนาการจำานวน 100,000 
ล้านบาท ส่วนใหญ่เป็นธุรกิจบริการและกระจายตัวตาม 
ภูมิภาคต่างๆ โดยเป็นแหล่งการจ้างงานที่สำาคัญจำานวน 
กว่า 4,230,000 คน และมีบทบาทสำาคัญในการกระจาย 
ผลประโยชน์ไปสู่ภูมิภาค สร้างมูลค่าเพิ่มทางตรงและ 
ทางอ้อม โดยอุตสาหกรรมที่เกี่ยวเนื่องกับการท่องเที่ยว 
เช่น ธุรกิจภัตตาคารและอาหารท่ีดำาเนินการอยู่ท่ัวประเทศ 
จำานวน 11,945 ราย ส่วนใหญ่ตั้งอยู่ที่กรุงเทพมหานคร  
ร้อยละ 43.72 รองลงมา คือ ภาคใต้ ร้อยละ 22.12  
ภาคตะวันออก ร้อยละ 14.93 มีเงินทุนจดทะเบียน 
ทั้งสิ้นจำานวน 77,423 ล้านบาท ทั้งนี้ จังหวัดที่มีธุรกิจ 
ภัตตาคารและร้านอาหารสูงสุด 5 อันดับแรก คือ จังหวัด 
ชลบุรี จำานวน 1,588 ราย ภูเก็ต จำานวน 1,128 ราย  
จังหวัดสุราษฎร์ธานี จำานวน 1,082 ราย จังหวัดเชียงใหม่  
จำานวน 543 ราย และจังหวัดนนทบุรี จำานวน 33 ราย  
มีรายได้รวมในปี พ.ศ. 2558 จำานวน 170,621.30 บาท  
ซึ่งธุรกิจภัตตาคารและร้านอาหารเป็นธุรกิจที่ได้รับ 
ผลประโยชน์จากการท่องเที่ยวคิดเป็นร้อยละ 20 ของ 
รายได้จากการท่องเที ่ยวทั ้งหมด (Department of  
Business Development: [DBD], 2016) และจากการ 
สำารวจปี พ.ศ. 2557 พบว่า มีจำานวนโรงแรม และ 
เก็สต์เฮาส์ทั่วประเทศ ข้อมูล ณ 31 สิงหาคม 2557  
จำานวน 10,018 แห่ง หรือร้อยละ 37.10 พบว่า มีจำานวน 
ห้องพักจำานวน 457,029 ห้อง คิดเป็นร้อยละ 34.10  

ในจำานวนนี้ส่วนใหญ่อยู่ในภาคใต้ซึ่งมีจำานวนผู้เข้าพัก 
ทั้งสิ้นจำานวนประมาณ 110.9 ล้านคน เข้าพักในโรงแรม 
และเก็สต์เฮาส์ภาคใต้มากที่สุดจำานวน 28.6 ล้านคน  
รองลงมา ค ือ ในภาคกลางจ ำานวน 22.7 ล ้านคน  
ภาคเหนือจำานวน 13.4 ล้านคน และภาคตะวันออก- 
เฉียงเหนือจำานวน 8.8 ล้านคน (National Statistical  
Office, 2014)
 ในปัจจุบัน ประเทศไทยมีการเจรจาเปิดการค้าเสร ี
ด้านการท่องเที่ยวด้านธุรกิจโรงแรมกับคู่เจรจา FTA ทั้ง 
อาเซียน ได้แก่ จีน เกาหลีใต้ ญี่ปุ่น ออสเตรเลีย และ 
นิวซีแลนด์ ส่งผลให้อาเซียนกลายเป็นเขตการผลิตเดียว  
(single market and production base) หรือ 
ตลาดเดียว ซ่ึงจะมีการเคล่ือนย้ายปัจจัยการผลิตได้อย่าง 
เสรี โดยสามารถดำาเนินกระบวนการผลิตที ่ใดก็ได ้  
สามารถใช้ทรัพยากรในแต่ละประเทศ ทั ้งว ัตถุด ิบ  
แรงงานในการผลิต โดยมีมาตรฐานสินค้า กฎเกณฑ ์
ระเบียบเดียวกัน ส่งผลให้การแข่งขันทวีความรุนแรง 
มากยิ ่งขึ ้น ซึ ่งเปิดโอกาสให้นักลงทุนชาวต่างชาติม ี
บทบาทในการถือหุ้นที่มีสัดส่วนเพิ่มขึ้น โดยอาจมีการ 
จ้างแรงงานจากต่างชาติทำางานมากขึ้น และมีโอกาสใน 
การเป็นพันธมิตรกับผู้ประกอบการต่างชาติที่มีความ 
พร้อมด้านเงินทุนและเทคโนโลยีในการให้บริการที่มี 
ความพร้อมและมีสาขาในหลายประเทศ 
 ในการนี้ ผู ้ประกอบการชาวต่างชาติจำาเป็นต้อง 
พึ่งพาผู้ประกอบการในท้องถ่ินท่ีมีความชำานาญของ
แต่ละพื้นที่ ส่งผลให้ประเทศไทยมีแนวโน้มในการพัฒนา 
ธุรกิจโรงแรมให้มีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น โดยจะเกิดขึ้น 
ในเฉพาะโรงแรมที่มีขนาดใหญ่เท่านั้น โดยโรงแรมที่ม ี
ขนาดไม่เกิน 100 ห้องอาจประสบปัญหาด้านการบริหาร 
จัดการ ดังนั้น หากธุรกิจโรงแรมขนาดเล็กไม่สามารถ 
ปรับตัวในด้านกลยุทธ์การบริหารจัดการแล้ว ย่อมจะ 
ส่งผลต่อความสามารถในการแข่งขันการดำาเนินธุรกิจ 
โรงแรมโดยเฉพาะในช่วงฤดูการท่องเท่ียว (high season) 
 ทั้งนี้ ระหว่างเดือนพฤศจิกายน – เดือนเมษายน  
จังหวัดภูเก็ตมีการจองห้องพักมากที่สุด คือ ร้อยละ 75.50 
รองลงมา คือ จังหวัดพังงา ร้อยละ 61.70 และจังหวัด 
กระบี่ร้อยละ 50.30 และในช่วงนอกฤดูการท่องเที่ยว  
(low season) ระหว่างเดือนพฤษภาคม – เดือนตุลาคม  
พบว่า จังหวัดภูเก็ตมีการจอง ร้อยละ 63.50 รองลงมา 
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คือ จังหวัดกระบี ่ ร้อยละ 49.70 และจังหวัดพังงา  
ร้อยละ 38.30 (Southern Hotel Association, 2016)  
นอกจากนี้ ในช่วงนอกฤดูการท่องเที่ยวจะมีการจอง 
ห้องพักลดลงและยังพบปัญหาการบริหารจัดการของ 
โรงแรมขนาดเล็กที่ยังขาดประสิทธิภาพในการจัดการ  
และมีความเสี่ยงต่อสภาวะการขาดทุนในการดำาเนิน 
ธุรกิจ อันเนื่องมาจากปัญหาทางเศรษฐกิจ สถานการณ์ 
การก่อการร้ายจากตะวันออกกลาง การเคลื่อนย้ายการ 
ลงทุนตามการเติบโตทางเศรษฐกิจ และการปรามปราม 
ทัวร์ศูนย์เหรียญ นอกจากนี้ ยังพบว่าจำานวนลูกค้าที ่
ลดลงนั้นจะทำาให้มีพนักงานลาออกจากงานประมาณ 
เดือนละ 10,000 คน โดยเฉพาะโรงแรมขนาดเล็ก ทั้งนี้  
จากดัชนีความเชื่อมั่นผู้ประกอบธุรกิจท่องเท่ียวใน 
ประเทศไทยในไตรมาสที่สาม ปี พ.ศ. 2557 พบว่า สิ่งที่ 
นักท่องเที่ยวต้องการ ให้เกิดการพัฒนาและปรับปรุง  
คือ คุณภาพในด้านการให้บริการ ด้านความปลอดภัย  
ด้านการบริการของพนักงาน และสุดท้ายด้านสถานที ่
พักอาศัย ซึ ่งถือว่าเป็นปัญหาที ่ต้องได้รับการแก้ไข  
(Tourism Authority of Thailand, Chulalongkorn  
University, & Tourism council of Thailand, 2014) 
 จากความเป็นมาและความสำาคัญของปัญหาดังกล่าว 
ข้างต้น แนวทางการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน 
โรงแรมขนาดเล็กของภาคใต้ชายฝ่ังอันดามัน ประเทศไทย 
เป็นการสนองตอบนโยบายภาครัฐและรองรับการ 
เปลี่ยนแปลงไปตามสังคมและบริบทต่างๆ ของธุรกิจ  
ดังนั้น เพื่อที่จะช่วยให้อุตสาหกรรมที่พักอาศัยชายฝั่ง 
อันดามัน ประเทศไทยสามารถเติบโตและดำาเนินอยู ่
รอดได้ ธุรกิจจึงจำาเป็นต้องปรับทิศทางในด้านการ 
จัดการธุรกิจที่จะส่งผลต่อสภาวการณ์การเติบโตของ 
อุตสาหกรรมที่พักอาศัยเพื่อให้เกิดความเหมาะสม

วัตถุประสงค์ของการวิจัย
 1) เพ่ือศึกษาสภาพปัญหาในปัจจุบันของธุรกิจ 
โรงแรมขนาดเล็กของภาคใต้ชายฝั ่งอันดามัน และ 
วิเคราะห์แนวทางการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน 
โรงแรมขนาดเล็กของภาคใต้ชายฝ่ังอันดามัน ประเทศไทย
 2) เพื่อศึกษาแนวทางเริ่มต้นท่ีส่งผลต่อการได้
เปรียบในการแข่งขันโรงแรมขนาดเล็กของภาคใต้ชายฝั่ง
อันดามัน ประเทศไทย

ทบทวนวรรณกรรม
 แนวทางการจัดการ
 การจัดการเพื่อสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน
นั้นเป็นการบริหารงานให้มีประสิทธิภาพ โดยมีเป้าหมาย
ให้เกิดความประหยัดและความคุ้มค่าในการใช้ทรัพยากร
ภายในองค์กรที่มีอยู่อย่างจำากัด เพื่อให้เกิดความสามารถ 
ในการแข่งขัน (Siriwan, Ramabut, Thitikalaya, &  
Pongwiritthon, 2011) และสามารถตอบสนองความ 
ต้องการของลูกค้าในการให้บริการท่ีรวดเร็วและทันเวลา 
มีความพร้อมของบุคลากรในการปฏิบัติงาน มีจำานวน 
บุคลากรที่เพียงพอในการพัฒนาผลิตภัณฑ์และมีการ 
ตัดสินใจทางการบริหารท่ีรวดเร็วท่ีส่งผลโดยตรงต่อ 
ลูกค้า
 ในการนี้ Leekpai, Jaroenwisan, Trichan, and  
Jirakiattkun (2014) เสนอว่า นวัตกรรมการตลาด  
นวัตกรรมกระบวนการ และนวัตกรรมองค์กรของธุรกิจ 
โรงแรมภาคใต้ส่วนใหญ่ คือ การปรับปรุงห้องพักใหม่ของ 
โรงแรม และการเพิ่มเติมสิ่งอำานวยความสะดวกภายใน 
โรงแรม ทั้งนี้ นวัตกรรมสินค้า/บริการเกิดขึ้นได้ง่ายไม่มี 
ความยุ่งยาก และเมื่อมีนวัตกรรมสินค้าเกิดขึ้นสามารถ 
มองเห็นได้อย่างเป็นรูปธรรม นอกจากนี้ Chatriwisit et  
al. (2010) กล่าวว่า การตอบสนองอย่างรวดเร็วแสดงถึง 
ความยืดหยุ่นขององค์กรแม้องค์กรจะเปลี่ยนแปลงไป 
อย่างรวดเร็ว โดยเฉพาะอย่างยิ ่งในการดำาเนินธุรกิจ 
โรงแรมจำาเป็นต้องอาศัยภาวะผู้ประกอบการ ซึ่งเป็น 
พฤติกรรมท่ีผลักดันให้เกิดกระบวนการทำาหน้าท่ีในการ 
กล้าเสี ่ยง มีความคิดริเริ ่ม มีการสรรค์สร้างใหม่โดย 
ผสมผสานทรัพยากร (Sattayopat & Meksuwan,  
2018) และมองหาโอกาสภายในองค์กรเพื่อนำาไปสู่การ 
ได้เปรียบในการแข่งขันและการเจริญเติบโตทางด้าน 
กำาไร (Low & MacMillan, 1988;  Zahra, 1991)
 ในการนี้ หากกิจการสามารถควบคุมต้นทุนในการ 
ดำาเนินงานและใช้ทรัพยากรที่มีอยู่ภายในองค์กรอย่าง 
คุ้มค่า จะสามารถเพิ่มประสิทธิภาพทำางานของบุคลากร 
ในการให้บริการลูกค้าและสามารถนำาเสนอสินค้าท่ีดีใน 
ราคาที่ต่ำา คือ สินค้ามีคุณภาพและบริการมีความเหมาะ 
สมกับราคา จึงเป็นความได้เปรียบทางการแข่งขัน
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 แนวทางต้นทุน
 ต้นทุนถือว่าเป็นกิจกรรมหลักในการบริหารธุรกิจ  
เพราะการมีต้นทุนที่ เหมาะสมสามารถสร้างความ 
ได้เปรียบในการแข่งขัน ในการนี้ Chatusiphithak,  
Tosirisuk, and Saonayon (2002) กล่าวว่า วิธีการที่ 
จะนำาไปสู่ความเป็นผู้นำาด้านต้นทุนน้ันประกอบไปด้วย 
การใช้กลยุทธ์การตลาดเพื่อขยายยอดขายและส่วนแบ่ง 
ตลาด ซึ่งจะช่วยลดต้นทุนต่อหน่วยผลิตลงโดยพิจารณา 
ได้ 2 มุมมอง ได้แก่ ประสิทธิภาพการดำาเนินงานที่วัด 
จากมุมมองตัวเลขทางการเงิน เช่น ยอดขาย กำาไร  
ส่วนแบ่งการตลาด เป็นต้น และประสิทธิภาพการดำาเนิน 
งานที่วัดจากมุมมองที่มิใช่ทางการเงิน ได้แก่ คุณภาพ 
สินค้าและบริการ ความพึงพอใจของลูกค้าการกลับมาใช้ 
สินค้า และบริการซ้ำาของลูกค้าเป็นต้น ซึ่งมุมมองทั้ง 
สองประการเป็นส่วนที่เสริมซึ่งกันและกันเนื่องจากมี 
ความเชื่อมโยงกัน ทั้งนี้ Wiersma (2008) เสนอว่า การ 
วัดผลการดำาเนินงานที่มิใช่ทางการเงินนั้นจะมีข้อมูล 
ส่วนเพ่ิมที่มากกว่าการวัดด้านการเงินในด้านของต้นทุน 
รายได้ในอนาคต นอกจากนั้น ยังสามารถเป็นประโยชน์ 
ในการคาดการณ์ผลลัพธ์ที่อาจจะเกิดขึ้นในอนาคต 
มากกว่าการวัดประสิทธิภาพการดำาเนินงานในมุมมอง 
ทางการเงิน (Banker, Potter, & Srinivasan, 2000;  
Ittner & Lacker, 2001; Nagar & Rajan, 2001)  
ดังนั้น จึงอาจกล่าวได้ว่าหากธุรกิจสามารถสร้างความ 
พึงพอใจให้แก่ลูกค้าก็จะสามารถใช้ประโยชน์จากความ 
พึงพอใจของลูกค้าเป็นการขยายฐานลูกค้าได้มากข้ึน  
จนก่อให้เกิดเป็นความได้เปรียบทางการแข่งขันเหนือกว่า 
คู่แข่งขันในระยะยาวของธุรกิจโรงแรม
 แนวทางการตลาด
 ส่วนประสมทางการตลาดเป็นปัจจัยหน่ึงที่มีผลต่อ 
การตัดสินใจเข้าพักของนักท่องเที่ยว โดยที่ Naptho ̜ng  
(2010) พบว่า ลักษณะทางด้านประชากรมีผลต่อการ 
ตัดสินใจเลือกใช้บริการที่พัก และปัจจัยด้านบริการและ 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดยังมีผลต่อการตัดสินใจ  
ในการนี้ Songmuangsuk (2010) ค้นพบว่า พฤติกรรม 
การท่องเที่ยวด้านความถี่การมาท่องเที่ยวประเทศไทย 
เป็นครั้งแรก ความประทับใจเกี่ยวกับความสะดวก และ 
สาธารณูปโภค มีอิทธิพลต่อการกลับมาท่องเที่ยวของ 
นักท่องเที่ยว นอกจากนี้ Charoenphol (2012) ศึกษา 

ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการที่พัก 
ในเกาะสมุย จังหวัดสุราษฎร์ธานีของนักท่องเที่ยวชาว 
ต่างชาติ โดยเปรียบเทียบระหว่างนักท่องเที่ยวชาวยุโรป 
และชาวเอเชีย และพบว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
ธุรกิจบริการท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการท่ีพัก 
ของนักท่องเที่ยวทั้งชาวยุโรปและชาวเอเชีย คือ ปัจจัย 
ด้านช่องทางการจัดจำาหน่าย ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ 
ด้านส่งเสริมการตลาด และ Aiyasriri (2015) เสนอว่า  
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจ  
คือ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และด้านราคา
 ความภักดีของผู้ใช้บริการ
 ความภักดีของผู้ใช้บริการถือได้ว่าเป็นสินทรัพย์ 
ที่สำาคัญของธุรกิจ (Srivastava, Shervani, & Fahey,  
2000) เพราะสามารถส่งผลให้ธุรกิจลดต้นทุนและสร้าง 
ความได้เปรียบในการแข่งขันในธุรกิจโรงแรม ความภักดี 
ของผู้ใช้บริการช่วยให้ธุรกิจลดต้นทุนในด้านการส่งเสริม 
การตลาด เพราะเมื่อมีกลุ่มผู้ใช้บริการหรือลูกค้าภักดีต่อ 
โรงแรมจะมีส่วนช่วยในการสนับสนุนและแพร่กระจาย 
ข่าวสารไปยังบุคคลอื่นๆ (word of mouth) ให้กับ 
โรงแรมได้เป็นอย่างดี (Shoemaker & Lewis, 1999)  
และทำาให้เกิดลูกค้ารายใหม่เพิ่มขึ้นนอกเหนือจากการที 
่โรงแรมสามารถรักษาฐานลูกค้าเก่าโดยจำานวนลูกค้าใหม่ 
เพิ่มขึ้นทำาให้โรงแรมมียอดขายเพิ่มขึ้น ฉะนั้น การสร้าง 
ความภักดีของลูกค้าจึงมีความสำาคัญในธุรกิจระยะยาว  
(Oliver, 1997)

วิธีดำาเนินการวิจัย
 การวิจัยเรื่องแนวทางการสร้างความได้เปรียบใน 
การแข่งขันโรงแรมขนาดเล็กของภาคใต้ชายฝั่งอันดามัน  
ประเทศไทย เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (qualitative  
research) เพ่ือวิเคราะห์ความสัมพันธ์และสภาพแวดล้อม 
ตามความเป็นจริงที่เกิดขึ้นกับธุรกิจโรงแรมขนาดเล็ก 
 1. ผู้ให้ข้อมูลสำาคัญจำานวน 10 ราย ประกอบด้วย  
กลุ่มผู้ประกอบการ เจ้าของกิจการ ผู้จัดการหรือผู้ที่ได ้
รับมอบหมายของโรงแรมขนาดเล็กของภาคใต้ชายฝั่ง 
อันดามัน ประเทศไทย ในจังหวัดภูเก็ต จังหวัดกระบี่  
และจังหวัดพังงา
 2. ใช้เกณฑ์การคัดเลือกผู้ ให้ ข้อมูลสำาคัญแบบ 
เจาะจง (purposive sampling) โดยเป็นกลุ่มที่สนใจ  
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(critical case) เป็นการเลือกกลุ่มตัวอย่างโดยพิจารณา 
จากจำานวนห้องพักของโรงแรม

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย
 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย คือ แบบสัมภาษณ์เชิงลึก  
(in-depth-interview) แบบมีโครงสร้างและใช้คำาถาม 
แบบคำาถามปลายเปิด (open - ended question)  
มีประเด็นในการสัมภาษณ์เกี่ยวกับสภาพและปัญหา 
ในปัจจุบันของธุรกิจโรงแรมขนาดเล็กของภาคใต้ชายฝั่ง 
อันดามัน ประเทศไทย แบบสัมภาษณ์ประกอบด้วย 
คำาถาม 2 ส่วน ได้แก่
 ส่วนที่ 1 คำาถามเกี่ยวกับสถานการณ์ สภาพปัญหา 
ในปัจจุบัน และแนวทางการสร้างความได้เปรียบการ 
แข่งขันของโรงแรมขนาดเล็กของภาคใต้ชายฝั่งอันดามัน  
ประเทศไทย เพื่อตอบวัตถุประสงค์ข้อที่ 1 
 ส่วนที่ 2 คำาถามเกี่ยวกับแนวทางเริ่มต้นที่ส่งผลต่อ 
ความได้เปรียบในการแข่งขัน ได้แก่ แนวทางการจัดการ  
แนวทางต้นทุน แนวทางการตลาด และความภักดีของ 
ผู้ใช้บริการ เพื่อตอบวัตถุประสงค์ข้อที่ 2 

การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 หลังจากที่คณะผู้ วิจัยได้ดำาเนินการพัฒนาแบบ 
สัมภาษณ์ให้มีคุณภาพตามที่ได้กำาหนดไว้แล้ว จึงได ้
ดำาเนินการเก็บข้อมูลกับกลุ่มตัวอย่างตามที่ได้ดำาเนินการ 
ไว้ ดังนี้
 1) กำ าหนดแผนการสัมภาษณ์แบบเชิ งลึกกับ 
ผู้ประกอบการเจ้าของกิจการ ผู้จัดการหรือผู้ที ่ได้รับ 
มอบหมาย เป็นกลุ่มผู้ให้ข้อมูลจำานวน 10 ราย 
 2) ติดต่ออย่างเป็นทางการไปยังโรงแรมขนาดเล็ก
ของภาคใต้ชายฝั่งอันดามัน ประเทศไทย เพื่อประสาน
ขอความร่วมมือในการเก็บข้อมูลกับผู้ให้ข้อมูลสำาคัญ
ตามที่ได้กำาหนดไว้
 3) ลงพื้นที่สัมภาษณ์ผู้บริหาร ผู้จัดการ หรือผู้ที่ได ้
รับมอบหมายจากโรงแรมท่ีเป็นผู้ให้ข้อมูลสำาคัญ เพ่ือเก็บ 
รวบรวมข้อมูลในประเด็นสถานการณ์ สภาพปัญหา 
ในปัจจุบันและแนวทางการสร้างความได้เปรียบการ 
แข่งขันโรงแรมขนาดเล็กของภาคใต้ชายฝั่งอันดามัน  
ประเทศไทย เพื่อตอบวัตถุประสงค์ข้อที่ 1

 4) ดำาเนินการตรวจสอบความสมบรูณ์ของประเด็น 
ข้อคำาถามและคำาตอบในกรณีที่ไม่ครบถ้วนในประเด็น 
ที่ถาม คณะผู้วิจัยจะโทรศัพท์กลับไปสอบถามข้อมูล 
เพิ่มเติมกับผู้ให้ข้อมูลสำาคัญ เพื่อเพิ่มเติมให้ครบถ้วน 
ทุกประเด็น
 5) วิเคราะห์ข้อมูลท่ีได้มาเพื่อกำาหนดเป็นปัจจัย 
เริ่มต้นท่ีส่งผลต่อการได้เปรียบในการแข่งขันโรงแรม 
ขนาดเล็กของภาคใต้ชายฝั่งอันดามัน ประเทศไทย เพื่อ 
ตอบวัตถุประสงค์ข้อที่ 2
 การเ ก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสัมภาษณ์  
ประกอบด้วย 2 ส่วนเพื่อให้การเก็บรวบรวมข้อมูลม ี
ความถูกต้องชัดเจน ผู้วิจัยได้นำาข้อมูลที่ได้จดบันทึกจาก 
การสัมภาษณ์มากล่าวเพื่อสรุป เพื่อยืนยันความถูกต้อง 
กับผู้ให้ข้อมูลสำาคัญอีกคร้ัง ซ่ึงเป็นการเก็บรวบรวมข้อมูล 
แบบสามเส้า (data triangulation) (Chanthawanit,  
2011) โดยผลที่ได้จากการเก็บรวบรวมข้อมูลจะต้องเป็น 
ไปในแนวทางเดียวกัน หรือที่เรียกว่าข้อมูลอิ่มตัว (data  
saturation) จึงจะยุติการสัมภาษณ์แล้วจึงนำาข้อมูล 
ดังกล่าวไปใช้ในการวิเคราะห์และจัดกลุ่มข้อมูลต่อไป

การวิเคราะห์ข้อมูล
 ในการวิ เคราะห์ ข้อมูล ท่ีได้จากการสัมภาษณ์ 
ในครั้งนี้ คณะผู้วิจัยได้ใช้เทคนิคการวิเคราะห์เชิงเนื้อหา 
(content analysis) ของ Alavinia, Van Duivenhooden, 
and Burdorf  (2007) ที ่ได้เสนอว่าเป็นเทคนิคการ 
วิเคราะห์ข้อมูลจากความเป็นจริงโดยไม่เจือปนความ 
รู ้สึกและความคิดเห็นของผู ้ศึกษา และมองภาพรวม 
ทั้งหมดของข้อมูลโดยไม่แยกส่วน (holistic) เทคนิค 
ดังกล่าวเป็นวิธีการตีความ (interpretation approaches) 
ของข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์
 ทั้งนี้ ผู้ศึกษาได้วิเคราะห์ข้อมูลจากการถอดความ 
จากแถบบันทึกเสียงคำาพูดท่ีได้จากการสัมภาษณ์ โดยนำา 
ข้อมูลที่ได้มาตีความหมายด้วยกระบวนการ ดังต่อไปนี้
 1) การลดทอนข้อมูล โดยการเรียบเรียงเฉพาะข้อมูล 
ที่สำาคัญท่ีได้จากการสัมภาษณ์เชิงลึกของผู้ให้ข้อมูล
สำาคัญ
 2) การจัดระเบียบข้อมูล ได้จัดหมวดหมู่ของข้อมูล 
ที่ได้จากการสัมภาษณ์เชิงลึก โดยกำาหนดให้ประเด็นที่ม ี
คำาตอบคล้ายกันอยู่ในกลุ่มเดียวกัน
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 3) การค้นหาข้อสรุปและตีความหมายของข้อมูลใน
รูปแบบพรรณนาตามแนวคิดทางการศึกษาที่กำาหนดไว้
 4) ส รุปผลพรรณนาข้อมูลจากการสัมภาษณ์  
เชิงลึก เพื่อบรรยายให้เห็นสภาพความเป็นจริงของความ 
คิดเห็นที่ได้จากการสัมภาษณ์ที่ได้จากผู้ให้ข้อมูลสำาคัญ  
และเขียนรายงานสรุปในลักษณะของพรรณนาความ  
ในลักษณะขององค์รวม

ผลการศึกษา
 1) สภาพปัญหาในปัจจุบันและแนวทางการสร้าง 
ความได้เปรียบในการแข่งขัน จากการสัมภาษณ์พบว่า  
ผู้ประกอบการธุรกิจโรงแรมขนาดเล็กของภาคใต้ชายฝั่ง 
อันดามัน ประเทศไทย ให้ความสำาคัญกับสภาพและ 
ปัญหาในปัจจุบัน ตลอดจนวิเคราะห์แนวทางการสร้าง 
ความได้เปรียบในการแข่งขันโรงแรมขนาดเล็กของ 
ภาคใต้ชายฝั่งอันดามัน ประเทศไทย ดังนี้
 ผลการวิเคราะห์และสังเคราะห์ข้อมูลพบว่า ในช่วง  
10 ปีที่ผ่านมา จำานวนนักท่องเที่ยวต่างชาติในภาคใต ้
ชายฝั่งอันดามันมีแนวโน้มเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง แม้ว่าม ี
ปัจจัยหลายประการเข้ามากระทบ เช่น (1) ความผันผวน 
ของเศรษฐกิจโลก (2) ความผันผวนของค่าเงิน (3) ความ 
ผันผวนทางการเมืองภายในประเทศ (4) การปราบปราม 
ทัวร์ศูนย์เหรียญของรัฐบาล และ (5) เหตุเรือล่มที่จังหวัด 
ภูเก็ต ตลอดจนปัจจัยอื ่นที ่ส ่งผลกระทบต่อจำานวน 
การจองห้องพัก และส่งผลกระทบต่อรายได้และความ 
เชื่อมั่นของนักท่องเที่ยวในการเดินทางมาท่องเท่ียวยัง 
ภาคใต้ชายฝั่งอันดามัน ประเทศไทย ทำาให้การดำาเนิน 
ธุรกิจโรงแรมขนาดเล็กของภาคใต้ชายฝั่งอันดามัน  
ประเทศไทย เกิดการแข่งขันอย่างรุนแรง ซึ่งในช่วงฤด ู
การท่องเที่ยวมีจำานวนนักท่องเที่ยวต่างชาติเพิ่มขึ้นอย่าง 
ต่อเนื ่อง และในช่วงนอกฤดูการท่องเที่ยว มีจำานวน 
นักท่องเที่ยวที่ เดินทางมาท่องเที่ยวลดลงอย่างมาก  
ทำาให้เกิดปัญหาสงครามราคาจากจำานวนห้องพักของ 
โรงแรมที่มากเกินความต้องการ คือ จำานวนนักท่องเที่ยว 
ลดลง
 นอกจากนั้น ในปัจจุบันมีธุรกิจโรงแรมขนาดเล็ก 
ที่ไม่ได้จดทะเบียนถูกต้องตามกฎหมายเกิดข้ึนจำานวน 
มากทำาให้จำานวนห้องพักของโรงแรมมีมากกว่าความ 
ต้องการเข้าพัก คือ ทำาให้ปริมาณสถานที่พักแรมและ 

โรงแรมขนาดเล็กท่ีจดทะเบียนถูกต้องตามกฎหมายมี 
ปริมาณมากเกินความต้องการ (over supply) แม้จะ 
มีกลไกลของภาครัฐเข้ามาควบคุมในการดำาเนินธุรกิจ  
พัฒนาระบบรถสาธารณะภายในแหล่งท่องเที่ยว  
ควบคุมมาตรฐานการให้บริการ  กำากับราคาให้มีมาตรฐาน  
ประชาสัมพันธ์ช่องทางในการร้องเรียนสำาหรับนัก 
ท่องเที ่ยว และนำาเทคโนโลยีมาช่วยในการจัดการ 
การจองหรือการเปรียบเทียบราคา แต่ยังพบปัญหา 
เทคโนโลยีมีไม่เพียงพอในการรองรับความต้องการ  
(demand) ของนักท่องเท่ียวท่ีเติบโตอย่างรวดเร็ว ทำาให้ 
ความสามารถในการแข่งขันของธุรกิจโรงแรมขนาดเล็ก 
ยังด้อยกว่าคู่แข่งขัน
 เพ่ือให้จำานวนลูกค้าของโรงแรมเพิ่มข้ึนและสามารถ 
ควบคุมต้นทุนในการดำาเนินงาน ผู้ประกอบการจำาเป็น 
ต้อง (1) ปรับโครงสร้างการดำาเนินงานในช่วงนอกฤดูการ 
ท่องเที่ยว โดยลดจำานวนพนักงานประจำาลง (full time)  
เปลี่ยนมาจ้างพนักงานแบบชั่วคราว (part-time) หรือ 
ว่าจ้างนักศึกษาท่ีมีความรู้ความสามารถในการให้บริการ 
ที่มีคุณภาพแก่ลูกค้าของโรงแรม (2) ใช้กลยุทธ์ลดราคา 
และกำาหนดราคาใหม่ของห้องพักและการบริการต่างๆ  
ภายในโรงแรมเพื่อสร้างแรงดึงดูดกับกลุ่มนักท่องเท่ียว 
ทุกเชื ้อชาติ (3) จัดกิจกรรมเสริมพิเศษที่ไม่เรียกเก็บ 
ค่าใช้จ่ายเพิ่มเติมเพื่อสร้างความประทับใจ (4) บริหาร 
ความสัมพันธ์อย่างต่อเนื่องด้วยจดหมายอิเล็กทรอนิกส์/ 
โฆษณา/สื่อสังคมออนไลน์ และ (5) สร้างพันธมิตรและ 
เครือข่ายการรวมตัวกันเพื่อแลกเปลี่ยนทรัพยากรบุคคล 
และความรู้
 2) แนวทางเริ่มต้นที่ส่งผลต่อการได้เปรียบในการ 
แข่งขันโรงแรมขนาดเล็กของภาคใต้ชายฝั่งอันดามัน  
ประเทศไทย จากการวิเคราะห์และสังเคราะห์ข้อมูล 
เชิงลึกพบว่า แนวทางการจัดการ แนวทางต้นทุนแนวทาง 
การตลาด และความภักดีของผู้ใช้บริการสามารถสร้าง 
ความได้เปรียบในการแข่งขัน ดังนี้
  2.1) แนวทางการจัดการ ผู้นำาขององค์กรเป็น 
ผู้กำาหนดเป้าหมาย พันธกิจ วิสัยทัศน์ กลยุทธ์ และ 
กระบวนการจัดการภายในองค์กร โดยมีโครงสร้างการ 
ปฏิบัติงานและระบบการปฏิบัติงานที่ชัดเจน มีหน้าที ่
อำานวยความสะดวกในการทำางานให้แก่พนักงาน ติดต่อ 
กับพันธมิตรทางการค้า และบริหารทรัพยากรมนุษย์  
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เพื่อให้ประสบความสำาเร็จในอนาคตและช่วยให้สามารถ 
ลดต้นทุนในการดำาเนินงานได้ ซึ ่งสามารถสร้างความ 
ได้เปรียบในการแข่งขันของธุรกิจ โดยผู้บริหารต้องให ้
ความสำาคัญตั ้งแต่กระบวนการแรก คือ การสรรหา 
บุคคลเข้าทำางาน การคัดเลือก และการบรรจุบุคคลที ่
มีคุณสมบัติเหมาะสมให้เข้าปฏิบัติงานภายในองค์กร  
พร้อมทั้งการพัฒนาและธำารงรักษาให้สมาชิกหรือบุคคล 
ที่ปฏิบัติงานในองค์กรได้เพิ่มพูนความรู้ ความสามารถ  
มีสุขภาพกายและสุขภาพจิตที่ดีในการทำางาน และรวม 
ไปถึงการแสวงหาวิธีการที่ทำาให้สมาชิกภายในองค์กรท่ี 
ต้องพ้นจากการทำางานด้วยเหตุทุพพลภาพ หรือเหตุอ่ืนใด 
ในงานสามารถดำารงชีวิตอยู่ในสังคมได้อย่างมีความสุข
  2.2) แนวทางต้นทุน การจัดการต้นทุนท่ีเหมาะสม 
มีผลกระทบต่อประสิทธิภาพการดำาเนินงานโดยเฉพาะ 
การกำาหนดเป้าหมายการวางแผนและการพยากรณ์ 
อย่างเหมาะสม การใช้ข้อมูลทางการบัญชีบริหารเพื่อ 
สนับสนุนการแข่งขันด้านต้นทุนต่ำา (low cost) ซึ่งจะ 
ทำาให้กิจการสามารถกำาหนดราคาต่ำากว่าคู่แข่งได้เพื่อ 
สร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน ซึ่งการลดต้นทุนของ 
โรงแรมต้องไม่กระทบต่อการให้บริการแก่ลูกค้า โดยการ 
หาแหล่งวัตถุดิบท่ีมีคุณภาพราคาถูกในพ้ืนที่เพื่อสะดวก 
และประหยัดเวลาในการขนส่งสินค้าหรือวัตถุดิบให้แก่ 
โรงแรม และลดต้นทุนสูญเปล่าในการดำาเนินงาน เช่น  
การซื้อวัตถุดิบคราวละมากๆ ที่สูญเปล่าเมื่อใช้ไม่ทัน  
ความสูญเสียเนื่องจากกระบวนการผลิต (processing)  
มีการทำางานท่ีซับซ้อนซ่ึงหลายข้ันตอนไม่มีความจำาเป็น  
หรือการลดต้นทุนคงที่ (fixed cost) เช่น ค่าน้ำา ค่าไฟ 
โดยขอความร่วมมือจากพนักงานในการปิดไฟหลัง 
เลิกใช้งาน เป็นต้น
  2.3) แนวทางการตลาด สำาหรับธุรกิจบริการ  
การตอบสนองความพึงพอใจของลูกค้าหรือผู้ใช้บริการ  
(กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย) เป็นสิ่งที่สำาคัญเพื่อให้การดำาเนิน 

งานธุรกิจสอดคล้องกับความต้องการของตลาดเป้าหมาย 
ซึ่งประกอบด้วย การให้บริการด้านราคา (service price)  
การให้บริการด้านสถานที ่ (service distribution/ 
place) การให้บริการด้านผลิตภัณฑ์ (service product)  
การให้บริการส่งเสริมการขาย (service promotion)  
การให้บริการของบุคลากร (service people) การให ้
บริการด้านการประมวลผล (service process) การให ้
บริการทางกายภาพ (service physical evidence)  
และพฤติกรรมทางการตลาดของลูกค้า (business  
performance) ซึ่งเป็นตัวชี้วัดผลสำาเร็จในการดำาเนิน 
งานท่ีเชื่อมโยงถึงการชี้วัดผลสำาเร็จของการบริหารงาน 
ในหน่วยงานและตำาแหน่งงานในองค์กร
  2.4) ความภักดีของผู้ใช้บริการ เป็นข้อผูกพัน 
ระหว่างผู้ใช้บริการและผู้ให้บริการท่ีมีพฤติกรรมในการ 
ซื้อหรือใช้บริการอย่างสม่ำาเสมอ และผู้ใช้บริการตั้งใจ 
กลับมาใช้บริการครั้งต่อไปแม้ว่าสินค้าและบริการของ 
คู่แข่งขันจะเหนือกว่า เพราะผู้ให้บริการสามารถตอบสนอง 
ความต้องการของลูกค้า มีความพร้อมของเครื ่องมือ 
และอุปกรณ์ที่นำามาใช้ในการบริการ สร้างความรู้สึก 
และสร้างความประทับใจการบริการจนทำาให้ลูกค้า 
พึงพอใจและมีทัศนคติที่ดีจนทำาให้เกิดความภักดีต่อ 
สินค้าและการบริการน้ัน โดยสามารถแบ่งเป็น 2 กลุ่มหลัก 
คือ 1) ความภักดีด้านพฤติกรรม เช่น การบอกต่อหรือ 
การแนะนำา และ 2) ความภักดีด้านทัศนคติ เช่น การ 
กล่าวคำาชมเชยและความตั้งใจที่จะซื้อซ้ำา 
 จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการธุรกิจโรงแรม 
ขนาดเล็กของภาคใต้ชายฝั ่งอันดามัน ประเทศไทย 
สามารถสรุปรูปแบบแนวทางเริ่มต้นที่ส่งผลต่อการ 
ได้เปรียบในการแข่งขันของโรงแรมขนาดเล็กชายฝ่ัง 
อันดามัน ประเทศไทย ดังภาพที่ 1
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ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดแนวทางเริ่มต้นที่ส่งผลต่อความได้เปรียบในการแข่งขัน
ที่มา: โดยผู้วิจัย

สรุปผลและอภิปรายผลการวิจัย
 ธุรกิจโรงแรมเป็นธุรกิจที่เติบโตตามการขยายตัว 
ของเศรษฐกิจและนักท่องเที่ยว ถือได้ว่าเป็นธุรกิจที ่
เติบโตควบคู่กับอุตสาหกรรมการท่องเที่ยว และมีการ 
ขยายตัวเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่องเพื่อรองรับนักท่องเที่ยว 
ชาวไทยและชาวต่างชาติ โดยเฉพาะภาคใต้ชายฝั ่ง 
อันดามัน ประเทศไทย ซึ่งมีธุรกิจโรงแรมขยายตัวเพิ่มขึ้น 
อย่างรวดเร็ว มีผู ้ประกอบการรายใหม่เข้ามาสู่ธุรกิจ 
โรงแรม มีการสร้างโรงแรมใหม่เพ่ิมข้ึนอย่างต่อเน่ือง และ 
ผู้ประกอบการรายเดิมได้ขยายโรงแรมเพิ่มมากขึ้น ซึ่ง 
ส่งผลให้จำานวนห้องพักและจำานวนโรงแรมเพิ่มขึ้นอย่าง 
ต่อเนื่อง แสดงให้เห็นถึงการเติบโตของจำานวนห้องพัก 
และจำานวนโรงแรมที่เพิ่มมากขึ้นอย่างรวดเร็วมากกว่า 
จำานวนผู้เข้าพักทำาให้เกิดภาวะจำานวนห้องพักล้นตลาด  
(over supply) คือ จำานวนลูกค้ามาใช้บริการห้องพักมี 
จำานวนลดลงจากเดิมอย่างต่อเนื่อง ส่งผลให้มีการแข่งขัน 
ในธุรกิจโรงแรมสูงขึ้น
 จากสถานการณ์ทางการตลาดของธุรกิจโรงแรม 
ที่มีจำานวนห้องพักมากเกินความต้องการ จึงทำาให้เกิด 
สงครามด้านราคา คือ มีการตัดราคาค่าห้องพักและ 
ค่าบริการต่างๆ มากขึ้น ทำาให้นักท่องเที่ยวที่มีคุณภาพ 
ลดลง และสาเหตุอีกประการหน่ึงท่ีทำาให้จำานวนนักท่องเท่ียว 

ลดลงอย่างต่อเนื่อง คือ การขาดความมั่นใจด้านความ 
ปลอดภัยในการท่องเที่ยว การเกิดปัญหาอาชญากรรม 
ต่างๆ ในพื้นที่ และเกิดความเสียหายของทรัพยากร- 
ธรรมชาติ ดังนั้น ผู้ประกอบการธุรกิจโรงแรมขนาดเล็ก 
จึงจำาเป็นต้องเพิ่มศักยภาพในการดำาเนินธุรกิจ เพื่อสร้าง 
ความได้เปรียบในการแข่งขันและความอยู่รอดทางธุรกิจ  
ซึ่งจะต้องเน้นแนวทางการบริหารจัดการ การลดต้นทุน 
ด้านการปฏิบัติการ การทำาการตลาด และการสร้างความ 
ภักดีของผู้ใช้บริการ ที่มีความสำาคัญต่อธุรกิจโรงแรม 
เพื่อทำาให้ธุรกิจได้รับผลกำาไรในระยะยาว สอดคล้อง 
กับที่ Siddiqi (2011) ที่พบว่า ในการบริหารจัดการ 
ธุรกิจโรงแรมเพื่อพัฒนาและสร้างความภักดีของลูกค้า  
ผู้ประกอบการโรงแรมต้องใช้กลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อ 
ให้ลูกค้ามีความภักดีต่อโรงแรม เช่น คุณภาพด้านการ 
บริการ เป็นกลยุทธ์การแข่งขันของโรงแรม โดยแต่ละ 
โรงแรมมีคุณภาพการให้บริการท่ีแตกต่างจากคู่แข่งขัน 
เพื่อการสร้างความพึงพอใจให้ลูกค้าที่มากขึ้น ส่งผลให ้
ธุรกิจมีกำาไรมากขึ้น และในขณะเดียวกันการบริหาร 
ความสัมพันธ์กับลูกค้าเป็นปัจจัยสำาคัญสำาหรับการสร้าง 
ความสัมพันธ์อันดีระหว่างโรงแรมกับลูกค้า เพื่อให้ลูกค้า 
เกิดความพึงพอใจ นำาไปสู่การพัฒนาการสร้างความภักดี 
ของลูกค้า โดยผู้ประกอบการธุรกิจโรงแรมต้องใช้การ 
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บริหารประสบการณ์ลูกค้าเป็นปัจจัยประการหนึ่งท่ีมี
บทบาทสำาคัญต่อการบริหารจัดการในธุรกิจโรงแรม
 จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการธุรกิจโรงแรม 
ขนาดเล็กของภาคใต้ชายฝั ่งอันดามัน ประเทศไทย  
สามารถระบุได้ว่า เกี่ยวกับแนวทางเริ่มต้นที่ส่งผลต่อ 
การได้ เปรียบในการแข่งขันโรงแรมขนาดเล็กของ 
ภาคใต้ชายฝั่งอันดามันประเทศไทย ผู้ประกอบการให ้
ความสำาคัญกับ (1) แนวทางการจัดการ (business  
management) ความสำาคัญในเรื่อง (2) แนวทางต้นทุน  
(cost) (3) แนวทางการตลาด (marketing) และ  
(4) ความภักดีของผู้ใช้บริการ (customer loyalty)
 แนวทางการจัดการ (management) และการ 
ปฏิบัติงานธุรกิจโรงแรมขนาดเล็กภาคใต้ด้วยวิธีการสร้าง 
ความมั่นคงและมั่งคั่งให้กับโรงแรม คือ การสร้างความ 
ได้เปรียบทางการแข่งขัน (competitive advantage)  
โดยการกำาหนดแผนกลยุทธ์ที่ไม่สามารถเลียนแบบได้  
เช่น ระบบการจัดการภายใน ระบบการบริหาร ระบบ 
การบริการ นวัตกรรม และภาพลักษณ์ของโรงแรม ให้มี 
ความยืดหยุ่นสามารถปรับตัวได้อย่างรวดเร็ว ซึ่งโรงแรม 
ขนาดเล็กของภาคใต้ชายฝั่งอันดามัน ประเทศไทย ควร 
ให้ความสำาคัญกับห้องพักและการบริการที่มีสิ่งอำานวย 
ความสะดวก โดยพนักงานแต่ละแห่งของโรงแรมจะม ี
หน้าที่ปฏิบัติงานท่ีชัดเจนและมีโครงสร้างการทำางาน 
อย่างเป็นระบบ
 ในการนี้ Thai Hotel Association (2010) อธิบาย 
ถึงกระบวนการบริหารโรงแรมขนาดเล็กว่าเป็นการ 
บริหารงานระบบอิสระ คือ เป็นโรงแรมที่เป็นเจ้าของ 
บริหารเอง ซึ่งบางแห่งเป็นการบริหารแบบครอบครัว  
โดยสามารถพบโรงแรมที่บริหารแบบอิสระส่วนมากได้ 
ในเมืองเล็กและในชุมชน ซึ่งกลุ่มลูกค้าก็จะแตกต่างจาก 
โรงแรมที่มีการบริหารงานแบบอื่นๆ กล่าวคือ แขกหรือ 
ผู้ใช้บริการมักนิยมการบริการที่เป็นส่วนตัวหรือนิยม 
โรงแรมที่มีเอกลักษณ์เป็นของตนเอง ในด้านการบริการ 
คุณภาพต่ำา และการออกแบบโรงแรม ซึ่งการบริหาร 
โรงแรมในระบบนี้ ผู้บริหารต้องมีความรู้ความสามารถ 
ในหลากหลายด้าน ทั้งทักษะการบริหาร และการปฏิบัติ 
การภายในองค์กรเนื่องจากขนาดของโรงแรม และใน 
อนาคตโรงแรมท่ีพักขนาดเล็กต้องมีการปรับตัวในด้าน 
การบริหารจัดการให้มีประสิทธิภาพมากขึ้น เช่น ลดค่า 

ใช้จ่ายด้านแรงงาน อาหาร เครื่องดื่ม และการลดค่า 
ใช้จ่ายด้านพลังงานท่ีเพิ่มข้ึนอยู่ตลอดเวลาทำาให้ต้อง 
อาศัยเทคนิคและระบบการควบคุมที่ดี 
 ผลการวิจัยข้างต้นสอดคล้องกับงานวิจัยของ  
Somsawad (2009) ที่อธิบายว่า โรงแรมขนาดเล็กใช ้
เงินทุนไม่มากนัก แต่ลงทุนด้านความคิดสร้างสรรค์ใน 
การออกแบบที่แตกต่าง และการใส่ใจเรื่องการบริการ 
จึงเป็นทางออกในการแข่งขันกับโรงแรมที่มีอำานาจทุน 
และการตลาดมากกว่าและตอบสนองต่อวิถีการดำาเนิน 
ชีวิตของนักท่องเที่ยวยุคใหม่ได้ดีกว่า โรงแรมขนาดเล็ก 
จึงเป็นโรงแรมทางเลือกสำาหรับนักเดินทางยุคใหม่ที่ 
แสวงหาประสบการณ์ที่แตกต่าง ปัจจัยเหล่านี้ส่งผลให ้
ความต้องการในการเข้าพักของโรงแรมขนาดเล็กเพิ่ม 
มากขึ้น เช่นเดียวกับ Soiphet (2012) ที่ได้ให้ความ 
หมายของบูติค โฮเต็ล (boutique hotel) ว่าเป็น 
ประเภทของท่ีพักแรมท่ีมีจำานวนห้องพักไม่เกิน 100 ห้อง  
มีการตกแต่งท่ีโดดเด่นเป็นเอกลักษณ์ และมีราคาท่ีไม่แพง 
มากนัก เหมาะสำาหรับผู ้ใช้บริการที ่มีความต้องการ 
เป็นส่วนตัวโดยจะเน้นประสบการณ์ใหม่สำาหรับการใช้ 
บริการโรงแรม
 แนวทางต้นทุน (cost) มีผลกระทบต่อความได้เปรียบ 
ทางการแข่งขัน เนื่องจากการที่โรงแรมมีแหล่งเงินทุน 
จากภายนอกที่ เหมาะสมกับการลงทุนในส่วนของ 
เจ้าของเฉลี่ยร้อยละ 74.00 จะทำาให้โรงแรมเสียอัตรา 
ดอกเบ้ียถูกลงและสามารถบริหารเงินทุนหมุนเวียน 
ภายในโรงแรมให้เพียงพออยู่ในระดับที่เหมาะสม ทั้งด้าน 
ส่วนประกอบและปริมาณให้มีประสิทธิภาพไม่มาก 
เกินไปหรือน้อยเกินไป จะทำาให้โรงแรมมีกำาไรและม ี
สภาพคล่อง มีความสามารถในการชำาระหนี้สินระยะสั้น 
และพันธะผูกพันการจ่ายเงินท่ีถึงกำาหนด สามารถจ่ายเงิน 
ได้ตรงเวลาที ่กำาหนด โดยต้องมีความชัดเจนในการ 
จัดสรรเงินเพื่อบริหารต้นทุนในการดำาเนินงาน ต้องม ี
การจัดทำานโยบายทางด้านการเงินท่ีดีเพื่อควบคุมค่า 
ใช้จ่ายในการดำาเนินงานให้มีประสิทธิภาพมากที่สุด คือ  
ต้นทุนที่คงที่ เช่น ค่าน้ำา ค่าไฟฟ้า ค่าอินเทอร์เน็ต ซึ่ง 
เป็นต้นทุนที่สามารถประมาณได้ทุกเดือน รวมถึงการ 
ควบคุมต้นทุนแปรผันที่ยากต่อการประมาณการ เช่น  
ต้นทุนค่าอาหาร ต้นทุนค่าวัตถุดิบ ต้นทุนการประกอบ 
อาหาร ต้นทุนอุปกรณ์ในห้องพัก เป็นต้น ทั้งนี้ โรงแรม 
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ควรพัฒนาการให้บริการและวางกลยุทธ์ใหม่ๆ เช่น  
บรรยากาศใหม่ ภาพลักษณ์ใหม่ การตกแต่งที่มีความ 
เป็นเอกลักษณ์เฉพาะโรงแรม หรือความรู้สึกสัมผัสใหม่  
เพื่อให้การบริการเข้าถึงกลุ่มลูกค้ารุ่นใหม่ซึ่งเป็นตลาด 
ที่มีกำาลังซื้อสูง นอกจากนั้น การลดต้นทุนยังทำาได้หลาย 
รูปแบบ เช่น การลดต้นทุนผ่านกิจกรรมการให้บริการ 
ลูกค้า ส่งผลให้กระบวนการดำาเนินงานภายในดีขึ ้น  
และทำาให้โรงแรมสามารถมีนวัตกรรม ส่งผลให้ลูกค้า 
มีความพึงพอใจ และโรงแรมได้บรรลุวัตถุประสงค์ด้าน 
ต้นทุน ทำาให้เพิ่มโอกาสในการใช้สินทรัพย์เพื่อการสร้าง 
รายได้และกำาไรที่คุ้มค่า สอดคล้องกับผลการวิจัยของ  
Viriyakosol et al. (1999) ที่พบว่า ธุรกิจควรมุ่งเน้น 
การลดต้นทุนและแสวงหาสินค้าและบริการที่สร้างความ 
แตกต่างจากเดิม (Coulter, 2005; Julian & Clapp,  
2000) ดังนั้น การจัดการต้นทุนที่เหมาะสมเป็นหัวใจ 
สำาคัญที่ ให้ธุรกิจสามารถจัดสรรทรัพยากรได้อย่าง 
เหมาะสม ประหยัดต้นทุน และช่วยรักษาคุณภาพ 
มาตรฐานของสินค้าและบริการไว้ได้เป็นอย่างดีโดย 
เฉพาะอย่างยิ่งข้อมูลทางบัญชีเพื่อการบริหารช่วยให้ 
ธุรกิจสามารถวิเคราะห์เปรียบเทียบกับคู่แข่งขันได้ ซึ่ง 
ส่งผลให้ธุรกิจมีข้อมูลประกอบการตัดสินใจในการ 
กำาหนดกลยุทธ์การปฏิบัติงานได้อย่างชัดเจนมากขึ้น  
ไม่ว่าจะเป็นการมุ่งเน้นการเพ่ิมมูลค่าแก่ผลิตภัณฑ์หรือ 
การกำาหนดราคาที่แตกต่างจากคู่แข่งขัน สอดคล้องกับ 
ทฤษฎีสถานการณ์ที ่กล่าวว่า การที่ธุรกิจจะสามารถ 
กำาหนดกลยุทธ์หรือวิธีการปฏิบัติงานที่ดีนั้น ต้องใช้การ 
วิเคราะห์ทั้งปัจจัยภายในและปัจจัยภายนอกกิจการ
 แนวทางการตลาด (marketing) ที่ดีนั้น สามารถ 
สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของโรงแรมขนาดเล็ก 
ได้โดยตรง เพราะในปัจจุบันการตลาดมีความสำาคัญ 
สำาหรับธุรกิจบริการเป็นอย่างมาก โดยมีบทบาทเพื่อให ้
ธุรกิจดำาเนินงานได้สอดคล้องกับความต้องการของกลุ่ม 
ลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการของโรงแรม เป็นการสร้างความ 
ประทับใจให้กับลูกค้าจนเกิดเป็นการบอกต่อไปยังผู้ 
ใกล้ชิดให้มาใช้บริการ เป็นการใช้การตลาดผ่านตัวบุคคล 
หรือพนักงาน โดยหากพนักงานทุ่มเทในการให้บริการ 
ที่ดีก็ย่อมจะสามารถจูงใจหรือประชาสัมพันธ์ ให้ลูกค้า 
กลับมาพักซ้ำา และจะเป็นการสร้างความได้เปรียบในการ 
แข่งขันของธุรกิจโรงแรมขนาดเล็กของภาคใต้

 ในการน้ี Chaisawat (2012) และ Cheewatragoongit 
(2013) อธิบายว่า การบริหารการตลาดนั ้นมีหลาย 
รูปแบบทั ้งที ่เป็นทางการและไม่เป็นทางการ แต่ทั ้ง  
2 รูปแบบมีความจำาเป็นต่อองค์กรทุกแห่งซึ่งจะต้องม ี
การดำาเนินงานอย่างสม่ำาเสมอ เพราะในปัจจุบันการ 
แข่งขันต้องให้ความสำาคัญกับการตลาด สอดคล้องกับ 
แนวคิดของ Kontis and Lagos (2015) อธิบายว่า  
การตลาดทางตรง (direct marketing) เป็นการขาย 
สินค้าและบริการโดยพนักงาน นับได้ว่าเป็นการตลาดที ่
มีประสิทธิภาพเป็นอย่างดี แสดงให้เห็นว่าการที่โรงแรม 
มีพนักงานท่ีมีประสิทธิภาพและได้รับการอบรมอย่าง 
มีประสิทธิภาพทางด้านการตลาด จะช่วยเสริมสร้าง 
ประสิทธิภาพการดำาเนินการทางการตลาดขององค์กร 
สอดคล้องกับแนวคิดของ Bilgihan and Bujisic (2015)  
ท่ีอธิบายเก่ียวกับตลาดออนไลน์หรือการสำารองท่ีพักใน 
โรงแรมแบบออนไลน์ว่า ในปัจจุบันการตลาดออนไลน ์
เข้ามาเกี่ยวข้องกับการดำาเนินงานเป็นอย่างมาก  
ซึ่งจะส่งผลทำาให้ลูกค้าตัดสินใจจองที่พักในโรงแรม 
แบบออนไลน์ เช่น TripAdvisor Google Hotel Ads  
ระบบโทรศัพท์ (call center) หรือการขายผ่านตัวแทน  
(travel agency) โดยลูกค้าสามารถเข้าไปสำารองที่พัก 
ได้ด้วยตนเอง นับได้ว่าเป็นความท้าทายสำาหรับโรงแรม 
ขนาดเล็กเป็นอย่างมาก สิ่งที่อยู่เบื้องหลังความสำาเร็จ 
ของการตลาด คือ การทำางานที ่มีประสิทธิภาพของ 
พนักงานของโรงแรมในการให้บริการแก่ลูกค้า ซึ่งหาก 
ลูกค้ารู้สึกประทับใจในประสิทธิภาพการให้บริการของ 
พนักงานแล้ว ก็มักจะให้ข้อเสนอแนะ (comment)  
อันเป็นการเชิญชวนให้ลูกค้าคนอื่นๆ เข้ามาใช้บริการ  
ซึ่งนับได้ว่าเป็นการตลาดในรูปแบบใหม่ๆ
 ความภักดีของผู้ใช้บริการ (customer loyalty)  
เป็นการสร้างความผูกพัน มีความเป็นกันเองเป็น 
ครอบครัวเดียวกัน และสามารถสร้างความได้เปรียบ 
ในการแข่งขันของโรงแรมขนาดเล็กได้ เพราะลูกค้าที ่
เข้ามาใช้บริการนั้นให้ความสำาคัญกับการตัดสินใจ 
เลือกพักโรงแรมที่สะดวก ใกล้สถานที่ท่องเที่ยว และ 
มีราคาประหยัด ส ำาหร ับโรงแรมขนาดเล็ก พบว่า  
สามารถสร้างความภักดีให้เกิดข้ึนกับลูกค้าได้เป็นอย่างดี  
เน่ืองจากจำานวนลูกค้าท่ีไม่มากนักย่อมทำาให้เกิดการกระจาย 
ข่าวไปยังคนใกล้เคียงเพื่อให้เข้ามาใช้บริการในครั้งต่อไป  
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ซ่ึงเป็นการประหยัดงบประมาณด้านการประชาสัมพันธ์ 
ได้เป็นอย่างดี และทำาให้จำานวนลูกค้าเพิ่มขึ้น โดยโรงแรม 
มีนโยบายการบริหารความสัมพันธ์ด้านพฤติกรรมของ 
ผู้ใช้บริการ ตัวอย่างเช่น การสร้างบรรยากาศภายใน 
โรงแรมด้วยเสียงเพลง แสงสว่าง และกลิ่นหอม ผู้จัดการ 
ห รือพนักงานกล่ าวส วัสดีตอนเช้ าแก่ลู กค้ า ก่อน 
อาหารเช้า มีการจัดกิจกรรมต่างๆ ในวันสำาคัญๆ เพื่อให้ 
ลูกค้ามีส่วนร่วม เพื่อสร้างความตระหนักรู้และการจดจำา 
สำาหรับลูกค้า เช่น (1) พนักงานมอบขนมเค้กให้กับลูกค้า 
ขณะลงทะเบียนเข้าพัก (check-in) หน้าเคาน์เตอร ์
เป็นการสร้างความประทับใจ (2) จัดกิจกรรมทำาบุญ 
ในวันสำาคัญทางศาสนา (3) สร้างความประหลาดใจ 
(surprise) ให้ลูกค้าโดยการมอบของที ่ระลึก ทั ้งนี ้  
กิจกรรมต่างๆ ที่โรงแรมจัดขึ้นที่เน้นการมีส่วนร่วมของ 
ลูกค้าเป็นการสร้างความสัมพันธ์อันดีแก่ลูกค้า สร้าง 
ทัศนคติเชิงบวกของผู ้ใช้บริการ นำาเสนอเอกลักษณ ์
ความเป็นไทยที่สะท้อนความเป็นตัวตนที่ชัดเจนผ่าน 
โครงสร้างอาคาร จัดหาสิ่งอำานวยความสะดวกที่ครบ 
วงจรภายในห้องพักแขกและพื้นที่สาธารณะ รวมถึงม ี
พนักงานปฏิบัติงานส่วนหน้า (front office) ที่มีทักษะ 
ด้านภาษาต่างประเทศและสามารถตอบสนองความ 
ต้องการของลูกค้าได้แบบเจาะลึกเฉพาะรายบุคคลตลอด  
24 ชั่วโมง เพื่อสร้างความสะดวกสบายให้ลูกค้า ทั้งนี้  
การที่พนักงานทุกคนได้รับการอบรมการให้บริการต่อ 
ลูกค้าไปในทิศทางเดียวกันเป็นการให้ความสำาคัญกับ 
ลูกค้าและใส่ใจรายละเอียด จะสร้างความพึงพอใจและ 
ความประทับใจให้แก่ลูกค้า สอดคล้องกับแนวคิดของ  
Rutherford and O’ Fallon (2007) ที่อธิบายว่า ใน 
การจัดการโรงแรมเชิงปฏิบัติการ การให้บริการกับความ 
รู้สึกของลูกค้าที่มีความสัมพันธ์กันอย่างแยกไม่ออก  
หากเป็นโรงแรมขนาดใหญ่จะใช้กลยุทธ์ในการเพิ่ม 
ยอดขาย โดยการมอบสิทธิประโยชน์บางประการเพิ่ม 
เติมแก่ลูกค้าเก่า หรืออาจเป็นการเพิ่มคุณภาพการให ้
บริการบางประการ เช่น การลดราคา แต่หากเป็นโรงแรม 
ขนาดเล็กที่ยังมีศักยภาพไม่เพียงพอก็อาจมีการเพิ่ม 
คุณภาพของการให้บริการแก่ลูกค้าเดิมที่มากกว่าลูกค้า 
รายใหม่ แสดงให้เห็นว่า การแสดงออกถึงความภักด ี
ของลูกค้าน้ันส่งผลต่อพฤติกรรมของการให้บริการของ 
โรงแรม  ซึ่งแนวคิดของ Oliver (1999) ได้อธิบายเพื่อ 

ตอบคำาถามเกี่ยวกับที่มาของความภักดี โดยอธิบายว่า  
ความภักดีของลูกค้าน้ันเป็นผลรวมมาจากความประทับใจ 
และความพึงพอใจข้ันสูงจากการให้บริการและสินค้า 
ที ่ได้ร ับ โดยหากลูกค้ามีความประทับใจและความ 
พ ึงพอใจส ูงส ุด ก ็ย ่อมจะส ่งผลให ้ เก ิดความภ ักด ี  
แต่อย่างไรก็ตาม ผู้ให้บริการที่เข้าใจหลักการตลาดต้อง 
รักษากลุ่มลูกค้าเหล่านี้ไว้ด้วยกระบวนการต่างๆ ในการ 
ให้บริการที่เป็นเลิศ เพื่อเป็นการจูงใจให้ลูกค้ากลับมา 
ใช้บริการซ้ำาในครั้งต่อไป

ข้อเสนอแนะ
 1. โรงแรมขนาดเล็กของภาคใต้ชายฝั่งอันดามัน  
ประเทศไทย ต ้องม ีระบบการจ ัดการภายในและ 
โครงสร้างการปฏิบัติงานที ่ชัดเจน โดยเป็นลักษณะ 
โครงสร้างแบบหน้าที่ และมีความยืดหยุ่นสอดคล้องกับ 
ขนาดและบริบทของโรงแรม
 2. โรงแรมขนาดเล็กของภาคใต้ชายฝั่งอันดามัน  
ประเทศไทย ควรมีนโยบายด้านการเงินและจัดทำาบัญช ี
ในการบริหารงานของโรงแรมเพื่อควบคุมต้นทุนต่างๆ  
ในการดำาเนินงาน
 3. โรงแรมขนาดเล็กชายฝั่งอันดามัน ประเทศไทย  
ควรให้ความสำาคัญกับการบริหารทรัพยากรมนุษย์ โดย 
การจัดกิจกรรมอมรมและพัฒนาพนักงานอย่างสม่ำาเสมอ 
เพื ่อให้พนักงานมีความรู ้ความสามารถ และมีความ 
มุ่งมั่นในการให้บริการที่ดี เป็นการสร้างความพึงพอใจ 
และความภักดีแก่ลูกค้า 
 4. โรงแรมขนาดเล็กของภาคใต้ชายฝั่งอันดามัน  
ประเทศไทย ควรมีการพัฒนาภาพลักษณ์ด้วยการจัด 
กิจกรรมต่างๆ เพื่อให้ผู ้ใช้บริการเกิดความประทับใจ 
อย่างต่อเนื่อง
 5. การตั้งราคาค่าห้องพักและบริการต่างๆ ของ 
โรงแรมขนาดเล็กภาคใต้ชายฝั่งอันดามัน ประเทศไทย  
ต้องมีความยุติธรรมเหมาะสมและไม่แตกต่างจาก 
โรงแรมอื่นในมาตรฐานเดียวกัน

ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป
 1. ควรศึกษาเก่ียวกับแนวทางการจัดการเพื่อสร้าง 
ความได้เปรียบของโรงแรมขนาดเล็ก โดยเน้นการวิจัย 
เชิงปริมาณ เพื่อศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อความได้เปรียบใน 
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การแข่งขันของโรงแรมขนาดเล็ก เพื่อให้สามารถนำาไป 
กำาหนดเป็นแนวทางในการดำาเนินงานของธุรกิจโรงแรม 
ขนาดเล็กชายฝั่งอันดามัน ประเทศไทย
 2. ควรให้ความสำาคัญกับตัวแปรด้านนโยบายของ 
ภาครัฐเพื่อส่งเสริมธุรกิจโรงแรมขนาดเล็ก เพื่อเป็นการ 
สนับสนุนการเติบโตและสร้างความได้เปรียบในการ 
แข่งขันอย่างยั่งยืนของธุรกิจโรงแรมขนาดเล็กชายฝั่ง 
อันดามัน ประเทศไทย 
 3. ควรทำาการเปรียบเทียบความแตกต่างของ
แนวทางการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของธุรกิจ
โรงแรมขนาดเล็กที่ต้ังอยู่ในแต่ละภาคของประเทศไทย 
เพ่ือนำาข้อมูลไปพัฒนาแนวทางการสร้างความได้เปรียบ
ในการแข่งขันธุรกิจโรงแรมขนาดเล็กชายฝั่งอันดามัน 
ประเทศไทย ต่อไป
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 chœ̄ngkon yut sāt samrap CEO [Strategic  
 management science for CEO]. Bangkok:  
 P. Press.
Coulter, M. K. (2005). Strategic management  
 in action (3rd ed.). Upper Saddle River, N.J.:  
 Pearson Prentice Hall.



112

BU ACADEMIC REVIEW

Department of Business Development. (2016).  
 Ka ̄n c ̌hotthabi ̄an thurak it  [Bus iness  
 registration]. Retrieved August 20, 2016, from  
 ht tps : //www.dbd.go . th/more_news. 
 php?cid=36. 
Ittner, C. D., & Larcker, D. F. (2001). Assessing  
 empi r i ca l  research in  management  
 accounting: A value-based management  
 perspective. Journal of Accounting and  
 Economics, 32, 349-410.
Julian, D. A., & Clapp, J. D. (2000). Planning,  
 investment and evaluation procedures to 
 support coordination and outcomes based  
 funding in a local United Way system.  
 Evaluation and Program Planning, 23(2),  
 231-240.
Kontis, A. P., & Lagos, D. (2015). Factor framework  
 for the evaluation of multichannel marketing 
 mixes in 5* city hotel. Procedia-Social and  
 Behavioral Sciences, 175, 408-414.
Leekpai, P., Jaroenwisan, K., Trichan, C., &  
 Jirakiattkun, S. (2014). Khwa ̄msa ̄ma ̄t tha ̄ng  
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 management ] .  Khonkaen:  Khonkaen  
 University Press.
Somsawad, A. (2009).  Bu ̄tikho ̄ten: thurakitkha ̄i  
 fan .  [Boutique hotel]. Bangkok: Amarin  
 Printing
Songmuangsuk, D. (2010). Patc ̌hai thi ̄ mi ̄  
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