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บทคัดย่อ  
 การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อวิเคราะห์และสังเคราะห์แนวทางเชิงกลยุทธ์ในการเพิ่มรายได้และ
ความสามารถในการทํากําไรอย่างย่ังย ืนของธุรก ิจท ี่พักแรมขนาดกลางและขนาดย่อมใน
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ใช้ระเบียบวิธีวิจัยเชิงคุณภาพ เก็บข้อมูลด้วยการสัมภาษณ์เชิงลึกผู้ให้
ข้อมูลสําคัญจํานวน 9 คน ประกอบด้วยผู้ประกอบการหรือผู้บริหารธุรกิจที่พักแรม นักวิชาการด้าน
การท่องเที่ยวและการโรงแรม และผู้แทนหน่วยงานภาครัฐหรือหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง กลุ่มละ 3 คน โดย
คัดเลือกแบบเจาะจง เครื่องมือวิจัยคือแบบสัมภาษณ์กึ่งโครงสร้าง ซึ่งผ่านการตรวจสอบความตรงเชิง
เนื้อหาโดยผู้เชี่ยวชาญ 5 คน มีค่าดัชนีความสอดคล้องเท่ากับ 1.00 วิเคราะห์ข้อมูลด้วยการวิเคราะห์
เนื้อหา การจัดหมวดหมู่ประเด็น และการสังเคราะห์เชิงกลยุทธ์ พร้อมตรวจสอบความน่าเชื่อถือด้วย
การตรวจสอบแบบสามเส้า การตรวจสอบข้อมูลโดยผู้ให้ข้อมูล และการจัดทําร่องรอยการวิเคราะห์ 
ผลการวิจัยสังเคราะห์เป็น 5C Strategic Revenue and Profitability Model ประกอบด้วย 1) Customer 
Insight การใช้ข้อมูลลูกค้าเพื่อแบ่งส่วนตลาด กําหนดราคา และออกแบบข้อเสนอ 2) Communication 
for Branding การสื่อสารคุณค่าที่แตกต่างเพื่อลดการแข่งขันด้านราคา 3) Customer Experience and 
Relationship Management การบริหารประสบการณ์และความสัมพันธ์เพื่อเพิ่มการกลับมาใช้บริการซํ้า
และการบอกต่อ 4) Cost Control การควบคุมต้นทุนโดยไม่ลดคุณภาพบริการ และ 5) Collaborative 
Networking การใช้เครือข่ายเพื่อขยายตลาด เพิ่มบริการเสริม และลดข้อจํากัดด้านทรัพยากร โมเดล 
5C แสดงให้เห็นว่า การเพิ่มรายได้และความสามารถในการทํากําไรอย่างย่ังยืนต้องอาศัยการใช้ข้อมูล
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ลูกค้า การสร้างแบรนด์และประสบการณ์ การควบคุมต้นทุน และการเชื่อมโยงพันธมิตรอย่างเป็น
ระบบ โมเดลนี้สามารถใช้เป็นกรอบวางแผนกลยุทธ์สําหรับผู้ประกอบการและเป็นฐานสําหรับการ
ทดสอบเชิงประจักษ์ในอนาคต 
คําสําคัญ: ธุรกิจที่พักแรมขนาดกลางและขนาดย่อม; รายได้อย่างย่ังยืน; ความสามารถในการทํากําไร
อย่างย่ังยืน; กลยุทธ์ธุรกิจท่ีพักแรม; 5C Model 
 

Abstract  
 This study aimed to analyze and synthesize strategic approaches to enhancing the 
sustainable revenue and profitability of small and medium-sized accommodation businesses in 
Bangkok and its metropolitan area. A qualitative research design was employed. Data were 
collected through in-depth interviews with nine key informants: three accommodation business 
owners or executives, three tourism and hospitality scholars, and three representatives of 
government agencies or related organizations. The informants were selected through purposive 
sampling. The research instrument was a semi-structured interview guide, which was evaluated 
for content validity by five experts and achieved an Index of Item-Objective Congruence of 1.00. 
The data were analyzed using qualitative content analysis, thematic categorization, and strategic 
synthesis. Trustworthiness was established through data triangulation, member checking, and an 
audit trail. The findings were synthesized into the 5C Strategic Revenue and Profitability Model, 
comprising: 1) Customer Insight, which uses customer data to support market segmentation, 
pricing, and offer design; 2) Communication for Branding, which communicates differentiated value 
and reduces reliance on price competition; 3) Customer Experience and Relationship Management, 
which promotes repeat patronage and word-of-mouth recommendations; 4) Cost Control, which 
protects profit margins without compromising service quality; and 5) Collaborative Networking, 
which expands markets, enhances supplementary services, and reduces resource constraints. The 
5C Model demonstrates that sustainable revenue and profitability require the systematic 
integration of customer information, branding and customer experience, cost efficiency, and 
strategic partnerships. The model can serve as a strategic planning framework for accommodation 
entrepreneurs and as a foundation for future empirical testing.  
Keywords: small and medium-sized accommodation businesses; sustainable revenue; sustainable 
profitability; accommodation business strategy; 5C Model 
 

บทนํา 
 อุตสาหกรรมการท่องเที่ยวและที่พักแรมกลับมามีบทบาทสําคัญต่อการขับเคลื่อนเศรษฐกิจ
บริการภายหลังการฟื้นตัวของการเดินทางระหว่างประเทศ โดยในปี ค.ศ. 2024 มีนักท่องเที่ยวระหว่าง
ประเทศประมาณ 1.4 พันล้านคน เพิ่มขึ้นร้อยละ 11 จากปี ค.ศ. 2023 และกลับมาอยู่ที่ประมาณ 
ร้อยละ 99 ของระดับก่อนการแพร่ระบาด การฟื้นตัวดังกล่าวทําให้เมืองศูนย์กลางการเดินทางและ
ธุรกิจต้องรองรับอุปสงค์ด้านที่พักที่เพ ิ่มขึ้น ควบคู่กับความต้องการของนักท่องเที่ยวที่ม ีความ
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หลากหลายและให้ความสําคัญกับคุณค่า ประสบการณ์ คุณภาพบริการ และความรับผิดชอบ 
ของธุรกิจมากขึ้น (UN Tourism, 2025) กรุงเทพมหานครและปริมณฑลจึงมีความสําคัญในฐานะ
ศูนย์กลางการเดินทาง ธุรกิจ การประชุม กิจกรรมไมซ์ และการเชื่อมโยงไปยังพื้นที่ท่องเที่ยวอื่น 
ของประเทศไทย ส่งผลให้ธุรกิจที่พักแรมในพื้นที่ดังกล่าวมีบทบาทต่อการสร้างรายได้ การจ้างงาน และ
การหมุนเวียนทางเศรษฐกิจของภาคบริการ ธุรกิจที่พักแรมขนาดกลางและขนาดย่อมมีความคล่องตัว
ในการพัฒนารูปแบบบริการและตอบสนองตลาดเฉพาะกลุ่ม แต่มีข้อจํากัดด้านเงินทุน บุคลากร 
เทคโนโลยี ระบบข้อมูล อํานาจต่อรอง และความสามารถในการลงทุนเมื่อเปรียบเทียบกับเครือโรงแรม
ขนาดใหญ่  อีกทั ้งต้องรับภาระต้นทุนคงที่ด ้านอาคาร บุคลากร ระบบสาธารณูปโภค และการ
บํารุงรักษา แม้อัตราการเข้าพักจะเปลี่ยนแปลงตามฤดูกาลหรือสภาพตลาด ธุรกิจยังเผชิญการแข่งขัน
ด้านราคา การพึ่งพาตัวแทนจําหน่ายห้องพักออนไลน์ และค่าธรรมเนียมช่องทางการจัดจําหน่าย ซึ่งลด
สัดส่วนรายได้ที่กิจการได้รับโดยตรง (Sa & Chai, 2020) การเพิ่มยอดจองด้วยการลดราคาอาจช่วย
สร้างรายได้ในช่วงเวลาหนึ่ง แต่ไม่รับประกันว่าธุรกิจจะรักษากําไร กระแสเงินสด คุณภาพบริการ และ
ความสามารถในการแข่งขันได้อย่างต่อเนื่อง การบริหารรายได้จึงต้องดําเนินควบคู่กับการจัดการ
ต้นทุน การรักษาภาพลักษณ์แบรนด์ การพัฒนาคุณภาพบริการ และการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า 
(Lima Santos et al., 2024) 
 การอธิบายปัญหาดังกล่าวจําเป็นต้องบูรณาการแนวคิดสําคัญ 4 แนวคิด แนวคิดด้านรายได้
และความสามารถในการทํากําไรอย่างย่ังยืนอธิบายความสามารถของธุรกิจในการสร้างรายได้ ควบคุม
ต้นทุน และรักษาผลตอบแทนจากการดําเนินงานอย่างต่อเนื่อง โดยไม่ทําลายศักยภาพการสร้างคุณค่า
ในอนาคต แนวคิดไตรมิติแห่งความย่ังยืนเสนอให้ธุรกิจพิจารณาผลการดําเนินงานด้านเศรษฐกิจ สังคม 
และสิ่งแวดล้อมร่วมกัน เนื่องจากการประหยัดพลังงาน การลดของเสีย การดูแลบุคลากร และการ
สนับสนุนชุมชนสามารถลดต้นทุน เพิ่มความน่าเชื่อถือ และสนับสนุนการตัดสินใจของลูกค้าได้ 
(Elkington, 1997; Nogueira et al., 2023) แนวคิดความได้เปรียบทางการแข่งขันอธิบายว่าธุรกิจต้อง
สร้างคุณค่าที่แตกต่างหรือดําเนินงานด้วยต้นทุนที่มีประสิทธิภาพมากกว่าคู่แข่ง เพื่อลดการพึ่งพาการ
แข่งขันด้วยราคาต่ําเพียงอย่างเดียว (Porter, 2008) ส่วนแนวคิดมุมมองฐานทรัพยากรอธิบายว่า 
ความรู้ของผู้ประกอบการ ฐานข้อมูลลูกค้า วัฒนธรรมบริการ ความเชี่ยวชาญของบุคลากร อัตลักษณ์
ของที่พัก และความสัมพันธ์กับพันธมิตร สามารถพัฒนาเป็นทรัพยากรเชิงกลยุทธ์ที่สร้างความ
ได้เปรียบได้ เมื่อทรัพยากรดังกล่าวมีคุณค่า หาได้ยาก และยากต่อการลอกเลียนแบบ (Barney, 1991; 
Hossain et al., 2022) 
 จากการทบทวนงานวิจัยพบว่า งานศึกษาด้านธุรกิจที่พักแรมให้ความสําคัญกับการบริหาร
รายได้ การกําหนดราคา คุณภาพบริการ ประสบการณ์ลูกค้า การตลาดดิจิทัล การควบคุมต้นทุน หรือ
การดําเนินงานด้านความย่ังยืน แต่ส่วนใหญ่ศึกษาแต่ละปัจจัยแยกจากกันหรือทดสอบความสัมพันธ์
ระหว่างตัวแปรด้วยวิธีเชิงปริมาณ งานวิจัยดังกล่าวให้หลักฐานเกี่ยวกับผลของปัจจัยเฉพาะด้าน แต่ยัง
อธิบายไม่เพียงพอว่า ธุรกิจที่พักแรมขนาดกลางและขนาดย่อมซึ่งมีทรัพยากรจํากัดควรผสานข้อมูล
ลูกค้า การสื่อสารแบรนด์ ประสบการณ์บริการ การควบคุมต้นทุน และเครือข่ายความร่วมมือ 
ให ้ทํ างานเป็นระบบเด ียวกันอย่างไร  (Hassanli & Williamson, 2024; Lima Santos et al., 2024; 
Sa & Chai, 2020) จึงเกิดช่องว่างของความรู้เกี่ยวกับแนวทางเชิงกลยุทธ์แบบบูรณาการที่เชื่อมโยง 
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การเพิ่มรายได้ การรักษาความสามารถในการทํากําไร และการดําเนินธุรกิจอย่างย่ังยืนเข้าด้วยกัน 
 การศึกษาครั้งนี้จึงมีความจําเป็นทั้งในเชิงวิชาการและเชิงปฏิบัติ ในเชิงวิชาการ การบูรณาการ
แนวคิดด้านรายได้และความสามารถในการทํากําไรอย่างย่ังยืน ไตรมิติแห่งความย่ังยืน ความได้เปรียบ
ทางการแข่งขัน และมุมมองฐานทรัพยากร จะช่วยอธิบายความสัมพันธ์ระหว่างผลลัพธ์ทางการเงิน 
การสร้างคุณค่าแก่ลูกค้า ประสิทธิภาพการใช้ทรัพยากร และความรับผิดชอบของธุรกิจได้ชัดเจนขึ้น ใน
เชิงปฏิบัติ ผลการศึกษาจะช่วยให้ผู้ประกอบการกําหนดกลุ่มลูกค้ามูลค่าสูง วางแผนราคาและการ
ส่งเสริมการขาย สร้างความแตกต่างผ่านแบรนด์และประสบการณ์บริการ ควบคุมต้นทุนโดยไม่ลด
มาตรฐาน และใช้เครือข่ายพันธมิตรเพื่อขยายตลาดหรือเสริมทรัพยากรที่กิจการยังขาด การวิจัยครั้งนี้
จึงมุ่งวิเคราะห์และสังเคราะห์แนวทางเชิงกลยุทธ์ในการเพิ่มรายได้และความสามารถในการทํากําไร
อย่างย่ังยืนของธุรกิจที่พักแรมขนาดกลางและขนาดย่อมในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลจากมุมมอง
ของผู้ประกอบการ นักวิชาการ และผู้แทนหน่วยงานภาครัฐ 
 

วัตถุประสงค์การวิจัย  
 เพื่อวิเคราะห์และสังเคราะห์แนวทางเชิงกลยุทธ์ในการเพิ่มรายได้และความสามารถในการทํา
กําไรอย่างย่ังยืนของธุรกิจท่ีพักแรมขนาดกลางและขนาดย่อมในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 

การทบทวนวรรณกรรม 
 ธุรกิจที่พักแรมขนาดกลางและขนาดย่อม ธุรกิจที่พักแรม หมายถึง ธุรกิจบริการที่จัดหา
และให้บริการสถานที่พักอาศัยช่ัวคราวแก่ผู้เดินทาง นักท่องเที่ยว หรือบุคคลท่ัวไป โดยมีการเรียกเก็บ
ค่าตอบแทนตามระยะเวลาและรูปแบบการเข้าพัก พร้อมให้บริการและสิ่งอํานวยความสะดวกที่จําเป็น 
เช่น ห้องพัก เครื่องนอน ห้องนํ้า การรักษาความปลอดภัย การต้อนรับ อาหารและเครื่องดื่ม ตลอดจน
บริการเสริมอื่น ๆ เพื่อสร้างความสะดวกสบายและความพึงพอใจแก่ผู้เข้าพัก ธุรกิจที่พักแรมขนาด
กลางและขนาดย่อมเป็นกลไกสําคัญของอุตสาหกรรมการท่องเที่ยว เนื่องจากช่วยรองรับนักท่องเที่ยว
ที่มีความต้องการหลากหลาย สร้างการจ้างงาน และกระจายรายได้สู่ธุรกิจบริการที่เกี่ยวข้อง แม้
กิจการกลุ่มนี้มีความคล่องตัวในการตัดสินใจและปรับบริการ แต่ยังมีข้อจํากัดด้านเงินทุน บุคลากร 
เทคโนโลยี ระบบข้อมูล และอํานาจต่อรองเมื่อเทียบกับโรงแรมขนาดใหญ่ จึงต้องพึ่งพาความรู้ 
ความสามารถของผู้ประกอบการ และการใช้ทรัพยากรภายในอย่างมีประสิทธิภาพ Sa and Chai 
(2020) พบว่า การมุ่งเน้นความเป็นผู้ประกอบการ การสร้างแบรนด์ และกระบวนการสร้างความรู้มี
บทบาทต่อผลการดําเนินงานของธุรกิจที่พักแรมขนาดกลางและขนาดย่อม แสดงให้เห็นว่า ความสําเร็จ
ไม่ได้ขึ้นอยู่กับปริมาณทรัพยากรเพียงอย่างเดียว แต่ขึ้นอยู่กับความสามารถในการเปลี่ยนทรัพยากรที่มี
อยู่ให้เป็นคุณค่าทางธุรกิจ 
 แนวคิดด้านรายได้และความสามารถในการทํากําไรอย่างย่ังยืน การเพิ่มรายได้ไม่
จําเป็นต้องทําให้กําไรเพิ่มขึ้น หากรายได้เกิดจากการลดราคา การพึ่งพาช่องทางที่มีค่าธรรมเนียมสูง 
หรือการใช้ทรัพยากรจนต้นทุนเพิ่มขึ้น ความสามารถในการทํากําไรอย่างย่ังยืนจึงหมายถึงการสร้าง
รายได้ กระแสเงินสด และผลตอบแทนอย่างต่อเนื่อง โดยไม่ลดทอนคุณภาพบริการ ความสามารถใน
การแข่งขัน และศักยภาพในอนาคต (Scott, 2017) ธุรกิจที่พักแรมจึงต้องเชื่อมโยงการแบ่งส่วนตลาด 



Arts of Management Journal Vol. 10 No. 4 July - August 2026 
   
 

   | 377  วารสารศิลปการจัดการ ปีที่ 10 ฉบับที่ 4 กรกฎาคม - สิงหาคม 2569 

การกําหนดราคา อัตราการเข้าพัก ช่องทางจําหน่าย รายได้จากบริการเสริม และการควบคุมต้นทุนเข้า
ด้วยกัน Lima Santos et al. (2024) เสนอว่า การบริหารรายได้ควรครอบคลุมทั้งกลยุทธ์ด้านราคา 
คุณภาพ ภาพลักษณ์แบรนด์ ตลาดใหม่ ความร่วมมือเชิงกลยุทธ์ และการสร้างความภักดีของลูกค้า ซึ่ง
เป็นประเด็นท่ีธุรกิจขนาดเล็กยังมีข้อจํากัดในการนําไปใช้      
 แนวคิดไตรมิติแห่งความย่ังยืน กําหนดให้ธุรกิจประเมินผลการดําเนินงานด้านเศรษฐกิจ 
สังคม และสิ่งแวดล้อมร่วมกัน (Elkington, 1997) สําหรับธุรกิจที่พักแรม มิติเศรษฐกิจเกี่ยวข้องกับ
รายได้ กําไร และประสิทธิภาพต้นทุน มิติสังคมเกี่ยวข้องกับพนักงาน ลูกค้า ชุมชน และผู้มีส่วนได้ส่วน
เสีย ส่วนมิติสิ่งแวดล้อมเกี่ยวข้องกับการใช้พลังงาน นํ้า วัสดุ และการจัดการของเสีย ทั้งสามมิติ
สามารถสนับสนุนการลดต้นทุน คุณภาพบริการ ภาพลักษณ์ และความสามารถในการแข่งขันได้ 
(Nogueira et al., 2023) อย่างไรก็ตาม ธุรกิจที่พักขนาดเล็กยังเผชิญช่องว่างระหว่างความรู้ด้านความ
ย่ังยืนกับการนําไปปฏิบัติ เนื่องจากข้อจํากัดด้านเงินทุน บุคลากร และความไม่ชัดเจนของผลตอบแทน
ทางธุรกิจ (Hassanli & Williamson, 2024)      
 แนวคิดความได้เปรียบทางการแข่งขัน ธุรกิจสามารถแข่งขันได้จากการสร้างคุณค่า 
ที่แตกต่างหรือการดําเนินงานด้วยต้นทุนที่มีประสิทธิภาพ (Porter, 2008) ความได้เปรียบทางการ
แข่งขันของธุรกิจที่พัก หมายถึง ความสามารถของสถานประกอบการที่พักในการสร้างคุณค่าและ
นําเสนอบริการที่เหนือกว่าหรือแตกต่างจากคู่แข่งขัน จนทําให้ผู ้เข้าพักตัดสินใจเลือกใช้บริการ  
เกิดความพึงพอใจ กลับมาใช้บริการซํ้า และแนะนําต่อ ขณะเดียวกันธุรกิจสามารถดําเนินงานได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ มีรายได้และผลกําไรตามเป้าหมาย ดังนั้นธุรกิจที่พักแรมขนาดกลางและขนาดย่อม 
จึงไม่ควรพึ่งพาการลดราคา แต่ควรสร้างความแตกต่างผ่านจุดยืนแบรนด์ อัตลักษณ์ของที่พัก  
การบริการเฉพาะบุคคล ความรวดเร็วในการตอบสนอง การจัดการข้อร้องเรียน และความสัมพันธ์กับ
ลูกค้า ขณะที่แนวคิดมุมมองฐานทรัพยากรอธิบายว่า ความได้เปรียบอย่างย่ังยืนเกิดจากทรัพยากร 
ที่มีคุณค่า หาได้ยาก และยากต่อการลอกเลียนแบบ เช่น ข้อมูลลูกค้า ความรู้ของผู้ประกอบการ 
บุคลากร วัฒนธรรมบริการ ชื่อเสียง แบรนด์ และเครือข่ายพันธมิตร (Barney, 1991) ซึ่งสอดคล้องกับ 
Hossain et al. (2022) ที่พบว่า ทรัพยากรและความสามารถภายในมีบทบาทต่อความได้เปรียบทางการ
แข่งขันของธุรกิจโรงแรม         
 แนวคิดมุมมองฐานทรัพยากร แนวคิดมุมมองฐานทรัพยากร หรือ Resource-Based View 
อธิบายว่า ความแตกต่างของผลการดําเนินงานระหว่างกิจการเกิดจากการมีและการใช้ทรัพยากร 
ที่แตกต่างกัน ทรัพยากรที่สามารถสนับสนุนความได้เปรียบอย่างย่ังยืนควรมีคุณค่า มีความหายาก 
ยากต่อการลอกเลียนแบบ และไม่มีทรัพยากรอื่นที่สามารถทดแทนได้อย่างสมบูรณ์ (Barney, 1991) 
ทรัพยากรดังกล่าวไม่ได้จํากัดเฉพาะอาคาร เงินทุน หรืออุปกรณ์ แต่ครอบคลุมข้อมูล ความรู้ 
ความสามารถของบุคลากร กระบวนการทํางาน วัฒนธรรมองค์กร ชื่อเสียง แบรนด์ ความสัมพันธ์กับ
ลูกค้า และเครือข่ายพันธมิตร สําหรับธุรกิจที่พักแรมขนาดกลางและขนาดย่อม ทรัพยากรสําคัญอาจ
ประกอบด้วยความรู้และประสบการณ์ของผู้ประกอบการ ฐานข้อมูลลูกค้า ความสามารถในการ
ตอบสนองอย่างรวดเร็ว วัฒนธรรมบริการ ความผูกพันของพนักงาน อัตลักษณ์ของที่พัก รีวิวออนไลน์ 
และความสัมพันธ์กับร้านอาหาร บริษัททัวร์ สปา ชุมชน สมาคมวิชาชีพ และหน่วยงานภาครัฐ   
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 อย่างไรก็ตาม งานวิจัยที่ผ่านมาเน้นศึกษาการตลาด คุณภาพบริการ แบรนด์ ประสบการณ์
ลูกค้า ต้นทุน เทคโนโลยี หรือความย่ังยืนแยกเป็นรายด้าน และส่วนหนึ่งศึกษาในบริบทโรงแรมขนาด
ใหญ่หรือโรงแรมในต่างประเทศ จึงยังขาดการสังเคราะห์แนวทางเชิงกลยุทธ์ที่อธิบายว่า ธุรกิจที่พัก
แรมขนาดกลางและขนาดย่อมควรบูรณาการข้อมูลลูกค้า แบรนด์ ประสบการณ์บริการ การควบคุม
ต้นทุน และเครือข่ายพันธมิตรอย่างไร เพื่อเพิ่มรายได้ รักษาความสามารถในการทํากําไร และดําเนิน
ธุรกิจอย่างย่ังยืน  
 

กรอบแนวคิดการวิจัย 
 งานวิจัยนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ ผู้วิจัยกําหนดกรอบแนวคิดการวิจัยจากการบูรณาการ
แนวคิดรายได้และความสามารถในการทํากําไรอย่างย่ังยืน แนวคิดไตรมิติแห่งความย่ังยืน แนวคิด
ความได้เปรียบทางการแข่งขัน และแนวคิดมุมมองฐานทรัพยากร โดยใช้เป็นกรอบในการกําหนด
ประเด็นสัมภาษณ์ วิเคราะห์ข้อมูล และสังเคราะห์แนวทางเชิงกลยุทธ์เพื่อเพิ่มรายได้และความสามารถ
ในการทํากําไรอย่างย่ังยืนของธุรกิจที่พักแรมขนาดกลางและขนาดย่อมในกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล 
 

แนวคิดตั้งต้นในการวิจัย               กระบวนการวิจัยเชิงคุณภาพ          ผลลัพธ์เชิงสังเคราะห์ของการวิจัย 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดการวิจัย 
 

ระเบียบวิธีวิจัย          
 การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ มีวัตถุประสงค์เพื่อวิเคราะห์และสังเคราะห์แนวทาง
เชิงกลยุทธ์ในการเพ่ิมรายได้และความสามารถในการทํากําไรอย่างย่ังยืนของธุรกิจท่ีพักแรมขนาดกลาง
และขนาดย่อมในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล       
 ผู้ให้ข้อมูลสําคัญ ผู้ให้ข้อมูลสําคัญจํานวน 9 คน คัดเลือกแบบเจาะจง แบ่งเป็น 3 กลุ่ม ได้แก่ 
1) ผู ้ประกอบการหรือผู้บริหารธุรกิจที่พักแรมขนาดกลางและขนาดย่อมในกรุงเทพมหานครหรือ
ปริมณฑล จํานวน 3 คน 2) นักวิชาการด้านการท่องเทีย่วและการโรงแรม จํานวน 3 คน และ 3) ผู้แทน
หน่วยงานภาครัฐหรือหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง จํานวน 3 คน ผู้ให้ข้อมูลต้องมีบทบาทหรือประสบการณ์
โดยตรงด้านการบริหารธุรกิจที่พักแรม การตลาด การบริการ การบริหารรายได้และต้นทุน การวิจัย 
การสอน การกําหนดนโยบาย หรือการสนับสนุนธุรกิจที่พักแรม สามารถให้ข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับ

1. รายได้และความสามารถ
ในการทํากําไรอย่างยั่งยืน 
2. ไตรมิติแห่งความยั่งยืน 
3. ความได้เปรียบทางการ
แข่งขัน 
4. มุมมองฐานทรัพยากร 
 

 

สัมภาษณ์เชิงลึกผู้ให้ข้อมูล

สําคัญ 9 คน ถอดความและ

ลงรหัส วิเคราะห์เนื้อหาและ

จัดหมวดหมู่ สังเคราะห์

เชิงกลยุทธ์ 

องค์ประกอบและแนวทาง 
เชิงกลยุทธ์ที่สังเคราะห์
จากข้อมูล เพื่อเพิ่มรายได้
และความสามารถในการ
ทํากําไรอย่างยั่งยืนของ
ธุรกิจที่พักแรมขนาด
กลางและขนาดย่อม 
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วัตถุประสงค์การวิจัย และสมัครใจเข้าร่วมการวิจัย การเก็บข้อมูลสิ้นสุดเมื่อข้อมูลครอบคลุม
วัตถุประสงค์และไม่พบประเด็นใหม่ท่ีมีนัยสําคัญ  

เครื่องมือวิจัย เครื่องมือวิจัยคือแบบสัมภาษณ์กึ่งโครงสร้าง พัฒนาจากวัตถุประสงค์การวิจัย
และการทบทวนแนวคิดด้านรายได้และความสามารถในการทํากําไรอย่างย่ังยืน ไตรมิติแห่งความย่ังยืน 
ความได้เปรียบทางการแข่งขัน และมุมมองฐานทรัพยากร ข้อคําถามครอบคลุมข้อมูลผู้ให้ข้อมูล ปัญหา
และการตัดสินใจด้านลูกค้า แบรนด์ ประสบการณ์บริการ รายได้ ต้นทุน ความย่ังยืน และเครือข่าย
ความร่วมมือ แบบสัมภาษณ์ผ่านการตรวจสอบความตรงเชิงเนื้อหาโดยผู้เชี่ยวชาญ 5 คน มีค่าดัชนี
ความสอดคล้องของข้อคําถามกับวัตถุประสงค์เท่ากับ 1.00 และได้รับการปรับแก้ก่อนนําไปใช้เก็บ
ข้อมูล 

การเก็บรวบรวมข้อมูล ผู้วิจัยเก็บข้อมูลด้วยการสัมภาษณ์เชิงลึกแบบเผชิญหน้าหรือออนไลน์
ตามความเหมาะสม ก่อนการสัมภาษณ์ได้ชี้แจงวัตถุประสงค์ สิทธิของผู้ให้ข้อมูล การรักษาความลับ 
และขออนุญาตบันทึกเสียง ระหว่างการสัมภาษณ์ใช้คําถามติดตามเพื่อให้ได้ข้อมูลเกี่ยวกับเหตุผล แนว
ปฏิบัติ เงื่อนไข และผลลัพธ์ พร้อมจัดทําบันทึกภาคสนาม ภายหลังการสัมภาษณ์ ผู้วิจัยตรวจสอบไฟล์
เส ียง ถอดความแบบคําต่อคํา ตรวจสอบความถูกต้องกับต้นฉบับ และใช้รหัส E1–E3 สําหรับ
ผู้ประกอบการหรือผู้บริหาร A1–A3 สําหรับนักวิชาการ และ G1–G3 สําหรับผู้แทนหน่วยงานภาครัฐ
หรือหน่วยงานท่ีเก่ียวข้อง เพื่อปกปิดตัวตนของผู้ให้ข้อมูล      
 การวิเคราะห์และตรวจสอบความน่าเชื่อถือของข้อมูล ข้อมูลได้รับการวิเคราะห์ด้วยการ
วิเคราะห์เนื้อหาเชิงคุณภาพ โดยอ่านทบทวนข้อความถอดความ ลงรหัส จัดกลุ่มรหัส เปรียบเทียบ
ข้อมูลระหว่างผู้ให้ข้อมูล จัดหมวดหมู่ประเด็น และสังเคราะห์เป็นองค์ประกอบเชิงกลยุทธ์ ผู้วิจัยจัดทํา
ตารางรหัส บันทึกการวิเคราะห์ และร่องรอยการตัดสินใจ เพื่อแสดงความเชื่อมโยงระหว่างข้อมูลดิบ 
ประเด็นที่ค้นพบ และข้อสรุปของการวิจัย การตรวจสอบความน่าเชื่อถือใช้หลักของ Lincoln and Guba 
(1985) ได้แก่ ความน่าเชื่อถือของข้อค้นพบ ความสามารถในการนําไปพิจารณาในบริบทอื่น ความคง
เส้นคงวาของกระบวนการวิจัย และความสามารถในการยืนยันข้อค้นพบ โดยใช้การตรวจสอบข้อมูล
แบบสามเส้า การตรวจสอบข้อมูลย้อนกลับจากผู้ให้ข้อมูล การบรรยายบริบทและคุณสมบัติของผู้ให้
ข้อมูล และการจัดทําร่องรอยหลักฐานการวิเคราะห์  

จริยธรรมการวิจัย การวิจัยได้รับการรับรองจริยธรรมการวิจัยในมนุษย์จากมหาวิทยาลัย
พะเยา เลขที่โครงการ HREC-UP-HSS 2.1/103/69 ผู้ให้ข้อมูลได้รับการชี้แจงรายละเอียดและให้ความ
ยินยอมก่อนเข้าร่วม สามารถปฏิเสธคําถามหรือถอนตัวได้โดยไม่มีผลกระทบ การรายงานผลใช้รหัส
แทนชื่อ ไม่เปิดเผยข้อมูลที่สามารถระบุตัวบุคคลหรือสถานประกอบการ และจัดเก็บข้อมูลอย่าง
ปลอดภัยเพื่อใช้ตามวัตถุประสงค์ของการวิจัยเท่าน้ัน 
 

ผลการวิจัย          

 ตอนที่ 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงประเด็น ผลการลงรหัส การจัดกลุ่มรหัส และการจัด
หมวดหมู่ข้อมูลพบประเด็นหลัก 5 ประเด็น ได้แก่ 1) การเข้าใจลูกค้าเชิงลึก 2) การสื่อสารเพื่อสร้างแบ
รนด์ 3) การบริหารประสบการณ์และความสัมพันธ์กับลูกค้า 4) การบริหารต้นทุนอย่างมีประสิทธิภาพ 
และ 5) เครือข่ายความร่วมมือเชิงกลยุทธ์ โดยแต่ละประเด็นมีรายละเอียดดังนี้    
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1. การเข้าใจลูกค้าเชิงลึก การเข้าใจลูกค้าเชิงลึกเป็นประเด็นที่ปรากฏในข้อมูลของผู้ให้ข้อมูล
รหัส E1, E2, E3, A1, A2 และ G1 ผู้ให้ข้อมูลให้ความสําคัญกับการรวบรวมและใช้ข้อมูลจากระบบ
บริหารจัดการโรงแรม ช่องทางตัวแทนจําหน่ายห้องพักออนไลน์ เว็บไซต์ สื่อสังคมออนไลน์ รีวิว 
พฤติกรรมการจอง ยอดใช้จ่ายเฉลี่ย และประวัติการกลับมาใช้บริการซํ้า ข้อมูลดังกล่าวช่วยให้ธุรกิจ
จําแนกกลุ่มลูกค้า ระบุกลุ่มที่มีมูลค่าสูง และออกแบบราคา โปรโมช่ัน และรูปแบบบริการให้เหมาะกับ
ความต้องการของแต่ละกลุ่ม ผู้ประกอบการรหัส E1 กล่าวว่า “รีวิวลูกค้าคือข้อมูลจริงที่สุด เพราะบอก
ความคาดหวังและประสบการณ์ทีลู่กค้าได้รับจริง” ขณะที่ผู้ประกอบการรหัส E2 อธิบายว่า “ไม่ได้ดูแค่
จํานวนลูกค้า แต่ต้องดูว่าลูกค้ากลุ่มไหนใช้จ่ายสูงและกลับมาซ้ํา เพราะเป็นกลุ่มท่ีต้องรักษาไว้”  

2. การสื่อสารเพื่อสร้างแบรนด์ การสื่อสารเพื่อสร้างแบรนด์ปรากฏในข้อมูลของผู้ให้ข้อมูล
รหัส E1, E3, A1, A3 และ G2 ประเด็นสําคัญประกอบด้วยการกําหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย จุดยืนของ
แบรนด์ อัตลักษณ์ของที่พัก ความสม่ําเสมอของเนื้อหาในแต่ละช่องทาง การใช้รีวิวของลูกค้า และการ
สื่อสารมาตรฐานบริการอย่างชัดเจน ผู้ประกอบการรหัส E1 กล่าวว่า “ถ้าไม่รู้ว่าใครคือลูกค้าหลัก การ
สื่อสารจะกว้างเกินไปและทําให้เสียต้นทุนโดยไม่จําเป็น” ส่วนผู้ประกอบการรหัส E3 กล่าวว่า “เราอาจ
ไม่ใช่โรงแรมท่ีถูกท่ีสุด แต่ลูกค้าจําเราได้ เพราะเรามีสไตล์ชัดเจน”    
 3. การบริหารประสบการณ์และความสัมพันธ์กับลูกค้า ประเด็นการบริหารประสบการณ์
และความสัมพันธ์กับลูกค้าปรากฏในข้อมูลของผู้ให้ข้อมูลรหัส E1, E2, A2 และ G1 ผู้ให้ข้อมูลมองว่า
ประสบการณ์ลูกค้าเริ่มต้นก่อนวันเข้าพัก ตั้งแต่การค้นหาข้อมูล การสอบถาม การตอบข้อความ และ
การยืนยันการจอง ต่อเนื่องไปถึงการต้อนรับ การรับบริการ การแก้ไขปัญหาระหว่างเข้าพัก และการ
ดูแลหลังการใช้บริการ ผู้ประกอบการรหัส E1 กล่าวว่า “ประสบการณ์เริ่มตั้งแต่ลูกค้าทักแชตมา
สอบถาม ไม่ใช่แค่ตอนเข้าพัก” ขณะที่ผู้ประกอบการรหัส E2 กล่าวว่า “ถ้าตอบลูกค้าช้า ลูกค้าอาจจอง
ท่ีอื่นทันที”     

4. การบริหารต้นทุนอย่างมีประสิทธิภาพ การบริหารต้นทุนอย่างมีประสิทธิภาพปรากฏใน
ข้อมูลของผู้ให้ข้อมูลรหัส E1, E2, E3, A1 และ G3 ประเด็นที่ผู ้ให้ข้อมูลให้ความสําคัญ ได้แก่ การ
วิเคราะห์ต้นทุนต่อห้องพัก ค่าแรงต่อรายได้ งบประมาณรายแผนก การจัดตารางงานให้สัมพันธ์กับ
อัตราการเข้าพัก และการติดตามต้นทุนเป็นรายเดือน ผู้ประกอบการรหัส E1 กล่าวว่า “ดูต้นทุนต่อห้อง
ทุกเดือน ถ้าเกินเป้าต้องรู้ทันทีว่าเกิดจากอะไร” ผู้ประกอบการรหัส E2 กล่าวว่า “ถ้าอัตราเข้าพักลด 
แต่จํานวนพนักงานเท่าเดิม กําไรก็หายทันที” และผู้ประกอบการรหัส E3 ยํ้าว่า “ลดต้นทุนได้ แต่ห้าม
ลดมาตรฐาน เพราะถ้าคุณภาพตก รีวิวก็จะตก แล้วรายได้จะลดตาม”    
 5. เครือข่ายความร่วมมือเชิงกลยุทธ์ เครือข่ายความร่วมมือเชิงกลยุทธ์ปรากฏในข้อมูลของ
ผู้ให้ข้อมูลรหัส E1, E3, A2, G1 และ G2 ผู้ให้ข้อมูลเสนอให้ธุรกิจพัฒนาความร่วมมือกับร้านอาหาร 
สปา บริษัททัวร์ ผู้จัดกิจกรรม สมาคมวิชาชีพ ชุมชน และหน่วยงานภาครัฐ เพื่อพัฒนาแพ็กเกจร่วม 
เพิ่มกิจกรรมหรือบริการเสริม ขยายช่องทางตลาด และแบ่งปันทรัพยากรด้านการประชาสัมพันธ์ 
ผู้ประกอบการรหัส E1 กล่าวว่า “ก่อนจะจับมือกับใคร ต้องรู้ก่อนว่าเราต้องการอะไร ไม่ใช่ร่วมมือ
เพราะกระแส” ส่วนผู้ประกอบการรหัส E3 อธิบายว่า “ลูกค้ามาพักไม่ได้ต้องการแค่ห้อง แต่ต้องการ
ประสบการณ์ท้ังทริป ถ้าจับมือกับร้านอาหารหรือทัวร์ได้ ก็จะขายได้มากขึ้น” 
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ตารางที่ 1 หลักฐานเชิงประจักษ์จากการวิเคราะห์ข้อมูล 
ประเด็นหลัก 

จากการวิเคราะห ์
ประเด็นย่อย 

ที่ปรากฏในข้อมูล 
รหัสผู้ให้
ข้อมูลที่
สนับสนุน 

ข้อความสัมภาษณ ์
ตัวอย่าง 

นัยต่อรายได้และความสามารถ
ในการทํากําไร 

การเข้าใจลูกค้าเชิงลึก ข้อมูลจาก PMS, OTA, เว็บไซต์ 

รีวิว พฤติกรรมการจอง  

ยอดใช้จ่าย และการกลับมา 

ใช้บริการซํ้า 

E1, E2, 

E3, A1, 

A2, G1 

“ไม่ได้ดูแค่จํานวนลูกค้า แต่

ต้องดูว่าลูกค้ากลุ่มไหนใช้

จ่ายสูงและกลับมาซํ้า” (E2) 

ช่วยระบุกลุ่มลูกค้ามูลค่าสูง 

กําหนดราคาและโปรโมชั่นให้

ตรงเป้าหมาย และลดค่าใช้จ่าย

ทางการตลาดที่ไม่จําเป็น 

การสื่อสารเพื่อสร้าง

แบรนด์ 

จุดยืนแบรนด์ อัตลักษณ์  

ความสมํ่าเสมอของเนื้อหา  

รีวิว และมาตรฐานบริการ 

E1, E3, 

A1, A3, 

G2 

“เราอาจไม่ใช่โรงแรมที่ถูก

ที่สุด แต่ลูกค้าจําเราได้ 

เพราะเรามีสไตล์ชัดเจน” 

(E3) 

สร้างการจดจํา เพิ่มคุณค่า 

ที่ลูกค้ารับรู้ ลดการแข่งขัน 

ด้านราคา และสนับสนุนความ 

เต็มใจจ่าย 

การบริหาร

ประสบการณ์และ

ความสัมพันธ์กับลูกค้า 

เส้นทางประสบการณ์ก่อน 

ระหว่าง และหลังเข้าพัก  

การตอบกลับ การจัดการ 

ข้อร้องเรียน และการดูแลลูกค้า

เดิม 

E1, E2, 

A2, G1 

“ประสบการณ์เริ่มตั้งแต่

ลูกค้าทักแชตมาสอบถาม 

ไม่ใช่แค่ตอนเข้าพัก” (E1) 

เพิ่มอัตราการจอง การกลับมา

ใช้บริการซํ้า การบอกต่อ และ

รายได้จากฐานลูกค้าเดิม 

การบริหารต้นทุนอย่าง

มีประสิทธิภาพ 

ต้นทุนต่อห้องพัก ค่าแรงต่อ

รายได้ งบประมาณรายแผนก 

ตารางงาน และการติดตาม

ต้นทุน 

E1, E2, 

E3, A1, 

G3 

“ลดต้นทุนได้ แต่ห้ามลด

มาตรฐาน เพราะถ้าคุณภาพ

ตก รีวิวก็จะตก แล้วรายได้

จะลดตาม” (E3) 

ลดต้นทุนส่วนเกิน ปกป้อง 

ส่วนต่างกําไร และรักษา

คุณภาพที่มีผลต่อรายได้ 

เครือข่ายความร่วมมือ

เชิงกลยุทธ์ 

แพ็กเกจร่วม ร้านอาหาร สปา 

บริษัททัวร์ ผู้จัดกิจกรรม 

สมาคม หน่วยงานภาครัฐ  

และชุมชน 

E1, E3, 

A2, G1, 

G2 

“ถ้าจับมือกับร้านอาหาร

หรือทัวร์ได้ ก็จะขายได้มาก

ขึ้น” (E3) 

เพิ่มรายได้ต่อแขก ขยายตลาด  

ลดต้นทุนการตลาด และเข้าถึง

ทรัพยากรของพันธมิตร 

หมายเหตุ: E หมายถึงผู้ประกอบการหรือผู้บริหารธุรกิจที่พักแรม A หมายถึงนักวิชาการด้านการท่องเที่ยวและการโรงแรม 

และ G หมายถึงผู้แทนหน่วยงานภาครัฐหรือหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง 

 ตอนท่ี 2 ผลการสังเคราะห์เป็น 5C Strategic Revenue and Profitability Model 
 ผู้วิจัยนําประเด็นหลักทั้ง 5 ประเด็นมาพิจารณาร่วมกับประเด็นย่อย รหัสผู้ให้ข้อมูล กลไกที่
ส่งผลต่อรายได้และความสามารถในการทํากําไร และความสัมพันธ์ระหว่างประเด็น ผลการสังเคราะห์
นํ า ไป สู่  5C Strategic Revenue and Profitability Model ซ ึ่ง ป ร ะ ก อ บ ด ้ว ย  Customer Insight, 
Communication for Branding, Customer Experience and Relationship Management, Cost Control 
และ Collaborative Networking การตั้งชื่อองค์ประกอบของโมเดลไม่ได้กําหนดไว้ก่อนการวิเคราะห์
ข้อมูล แต่เกิดจากการรวมประเด็นย่อยที่มีความหมายและหน้าที่เชิงกลยุทธ์ใกล้เคียงกัน แล้วตั้งชื่อให้
แสดงถึงสาระสําคัญของข้อมูล ดังแสดงในตารางท่ี 2  
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ตารางที่ 2 การเชื่อมโยงข้อมูลเชิงประจักษ์กับองค์ประกอบของโมเดล 5C 

ฐานข้อมูลเชิงประจักษ์ กลไกเชิงกลยุทธ์ 
ที่สังเคราะห์ได้ 

องค์ประกอบ 
ของโมเดล 5C 

ผลต่อรายได้และความสามารถ 
ในการทํากําไร 

การใช้ข้อมูลลูกค้า รีวิว 

พฤติกรรมการจอง ยอดใช้จ่าย 

และการกลับมาใช้บริการซํ้า 

เปลี่ยนข้อมูลลูกค้าให้เป็นฐาน

สําหรับการแบ่งส่วนตลาด  

การกําหนดราคา และการ

ออกแบบข้อเสนอ 

Customer Insight เพิ่มความแม่นยําในการกําหนด

เป้าหมาย เพิ่มรายได้จากกลุ่ม 

มูลค่าสูง และลดต้นทุนการส่งเสริม 

การขาย 

การกําหนดจุดยืน อัตลักษณ์ 

เนื้อหาสื่อสาร และมาตรฐาน

บริการ 

สื่อสารคุณค่าที่แตกต่างและ

สร้างการจดจําโดยไม่พึ่งพา

ราคาตํ่า 

Communication for 

Branding 

เพิ่มคุณค่าที่ลูกค้ารับรู้ ความน่าเชื่อถือ 

ความเต็มใจจ่าย และโอกาสในการ 

จองตรง 

การออกแบบประสบการณ์ทุกจุด

สัมผัส การตอบกลับ การจัดการ

ข้อร้องเรียน และการดูแลลูกค้า

เดิม 

เปลี่ยนคุณภาพการปฏิสัมพันธ์

ให้เป็นความพึงพอใจ 

ความสัมพันธ์ และความภักดี 

Customer Experience 

and Relationship 

Management 

เพิ่มการจอง การกลับมาใช้บริการซํ้า 

การบอกต่อ และมูลค่าจากลูกค้า

ตลอดช่วงความสัมพันธ์ 

การติดตามต้นทุนต่อห้อง ค่าแรง 

งบประมาณ และการใช้กําลังคน

ตามอัตราการเข้าพัก 

ลดความสูญเปล่าและเพิ่ม

ประสิทธิภาพโดยไม่ลด

มาตรฐานบริการ 

Cost Control ปกป้องส่วนต่างกําไร ลดต้นทุน

ส่วนเกิน และลดความเสี่ยงที่การ 

ลดต้นทุนจะกระทบรายได้ 

การพัฒนาแพ็กเกจและการตลาด

ร่วมกับพันธมิตร 

เชื่อมโยงทรัพยากรภายนอก

เพื่อเพิ่มขอบเขตบริการและ 

ลดข้อจํากัดของกิจการ 

Collaborative 

Networking 

เพิ่มรายได้ต่อแขก ขยายฐานตลาด 

ลดต้นทุนการตลาด และลดภาระ 

การลงทุนพัฒนาบริการด้วยตนเอง 

 
อภิปรายผลการวิจัย  
  ผลการวิจัยสามารถตอบวัตถุประสงค์ในการวิเคราะห์และสังเคราะห์แนวทางเชิงกลยุทธ์ 
เพื่อเพิ่มรายได้และความสามารถในการทํากําไรอย่างย่ังยืนของธุรกิจที่พักแรมขนาดกลางและ 
ขนาดย่อมในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  โดยสังเคราะห์เป็น  5C Strategic Revenue and 
Profitability Model ป ร ะ ก อ บ ด ้ว ย  Customer Insight, Communication for Branding, Customer 
Experience and Relationship Management, Cost Control และ Collaborative Networking ข ้อค ้นพบ
แสดงให้เห็นว่า การเพิ่มรายได้และรักษากําไรไม่ควรพึ่งพาการเพิ่มยอดจองหรือการลดต้นทุนเพียง 
ด้านเดียว แต่ต้องบูรณาการข้อมูลลูกค้า การสร้างคุณค่า ประสบการณ์บริการ ประสิทธิภาพต้นทุน 
และทรัพยากรจากเครือข่ายให้ทํางานร่วมกัน องค์ประกอบแรก Customer Insight หรือการเข้าใจลูกค้า
เชิงลึก เป็นฐานของการตัดสินใจด้านกลุ่มเป้าหมาย ราคา การส่งเสริมการขาย และรูปแบบบริการ 
การใช้ข้อมูลจากระบบบริหารจัดการโรงแรม ตัวแทนจําหน่ายห้องพักออนไลน์ รีวิว พฤติกรรมการจอง 
ยอดใช้จ่าย และการกลับมาใช้บริการซํ้า ช่วยให้ผู้ประกอบการจําแนกลูกค้าที่สร้างรายได้สูงและ
จัดสรรทรัพยากรทางการตลาดได้แม่นยํากว่าเดิม สอดคล้องกับ Lima Santos et al. (2024) ซึ่งเสนอให้
เชื่อมโยงข้อมูลอุปสงค์ การแบ่งส่วนตลาด ราคา ช่องทางจําหน่าย และคุณภาพเข้าด้วยกัน ขณะที่ 
Noone et al. (2011), and Xie et al. (2014) ระบุ ว่า ข ้อมูลจากส ื่อ สังคมออนไลน์  ร ีว ิว และการ
ตอบสนองของโรงแรมสามารถสนับสนุนการบริหารรายได้และผลการดําเนินงานได้ เมื่อพิจารณาตาม
มุมมองฐานทรัพยากร ข้อมูลลูกค้าจึงเป็นทรัพยากรที่สร้างความได้เปรียบได้ หากธุรกิจสามารถแปลง
ข้อมูลเป็นการตัดสินใจที่มีคุณค่าและยากต่อการลอกเลียนแบบ (Barney, 1991; Hossain et al., 2022) 
องค์ประกอบที่สอง Communication for Branding หรือการสื่อสารเพื่อสร้างแบรนด์ ช่วยให้ธุรกิจสร้าง
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ความแตกต่าง ลดการพึ่งพาการแข่งขันด้านราคา และรักษาระดับราคาที่เหมาะสม จุดยืนแบรนด์  
อัตลักษณ์ของที่พัก ความสม่ําเสมอในการสื่อสาร และรีวิวจากประสบการณ์จริงของลูกค้า ทําให้ลูกค้า
รับรู้คุณค่าของที่พักได้ชัดเจนขึ้น สอดคล้องกับแนวคิดของ Porter (2008) ที่อธิบายว่าความได้เปรียบ
เกิดจากความแตกต่างหรือประสิทธิภาพต้นทุน และสอดคล้องกับ Sa and Chai (2020) ซึ่งพบว่า การ
มุ่งเน้นแบรนด์ร่วมกับความเป็นผู้ประกอบการและการสร้างความรู้ช่วยสนับสนุนผลการดําเนินงานของ
ธุรกิจที่พักแรมขนาดกลางและขนาดย่อมได้ ดังนั้น การสื่อสารแบรนด์จึงสนับสนุนรายได้ผ่านการเพิ่ม
คุณค่าที่ลูกค้ารับรู้ และสนับสนุนกําไรผ่านการลดแรงกดดันจากการลดราคา องค์ประกอบที่สาม 
Customer Experience and Relationship Management หรือการบริหารประสบการณ์และความสัมพันธ์
กับลูกค้า แสดงให้เห็นว่า ประสบการณ์เริ่มตั้งแต่การค้นหาข้อมูล การสอบถาม และการจอง ต่อเนื่อง
ถึงการเข้าพัก การแก้ไขปัญหา และการดูแลหลังใช้บริการ ความรวดเร็ว ความถูกต้อง การจัดการข้อ
ร้องเรียน และการใช้ข้อมูลลูกค้าเดิมเพื่อพัฒนาบริการเฉพาะบุคคล ช่วยเพิ่มการกลับมาใช้บริการซํ้า 
การบอกต่อ และการจองตรง Kandampully et al. (2015) อธิบายว่า ความภักดีในธุรกิจบริการเกิดจาก
การทํางานร่วมกันของคุณภาพ ความพึงพอใจ ความไว้วางใจ คุณค่าที่รับรู้ และประสบการณ์  
ขณะที่ Hassanli and Williamson (2024) ระบุว่า ธุรกิจที่พักขนาดเล็กสามารถสร้างคุณค่าร่วมจาก
ความสัมพันธ์ระหว่างธุรกิจ ลูกค้า และผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย การบริหารประสบการณ์จึงเป็นกลไกเปลี่ยน
คําม่ันสัญญาของแบรนด์ให้เป็นรายได้และความสัมพันธ์ทางเศรษฐกิจที่ต่อเนื่อง องค์ประกอบที่สี่ Cost 
Control หรือการบริหารต้นทุนอย่างมีประสิทธิภาพ เป็นเงื่อนไขสําคัญของการรักษาความสามารถใน
การทํากําไร เนื่องจากธุรกิจที่พักแรมมีต้นทุนคงที่สูง แม้อัตราการเข้าพักจะลดลง การติดตามต้นทุน
ต่อห้องพัก ค่าแรงต่อรายได้ งบประมาณรายแผนก และการจัดกําลังคนให้สัมพันธ์กับอุปสงค์ ช่วยลด
ความสูญเปล่าและปกป้องส่วนต่างกําไร สอดคล้องกับ Lima Santos et al. (2024) ที่เสนอให้บริหาร
รายได้และต้นทุนควบคู่กัน และ Krisnadewi et al. (2026) ที่เน้นความสมดุลระหว่างต้นทุนบุคลากร
และคุณภาพบริการ อย่างไรก็ตาม การลดต้นทุนต้องไม่ลดมาตรฐานบริการ เพราะอาจนําไปสู่ความไม่
พึงพอใจ รีวิวเชิงลบ และรายได้ที่ลดลง แนวทางดังกล่าวสอดคล้องกับไตรมิติแห่งความย่ังยืนที่ให้
ความสําคัญกับผลลัพธ์ทางเศรษฐกิจ บุคลากร ลูกค้า และการใช้ทรัพยากรอย่างรับผิดชอบ (Nogueira 
et al., 2023) องค์ประกอบที่ห้า Collaborative Networking หรือเครือข่ายความร่วมมือเชิงกลยุทธ์ ช่วย
ให้ธุรกิจเข้าถึงตลาด ความรู้ บริการเสริม และทรัพยากรที่ตนไม่มี การพัฒนาแพ็กเกจร่วมกับ
ร้านอาหาร สปา บริษัททัวร์ ชุมชน สมาคมวิชาชีพ และหน่วยงานภาครัฐ สามารถเพิ่มรายได้ต่อแขก 
ขยายฐานลูกค้า และลดภาระการลงทุนด้วยตนเอง สอดคล้องกับ Novelli et al. (2006) ซึ่งพบว่า 
เครือข่ายธุรกิจท่องเที่ยวช่วยส่งเสริมการแลกเปลี่ยนความรู้ นวัตกรรม และความสามารถในการ
แข่งขัน รวมทั้ง Mensah et al. (2026), and Atobishi and Podruzsik (2025) ที่ระบุว่า เครือข่ายและ
ความสัมพันธ์กับผู้มีส่วนได้ส่วนเสียช่วยสนับสนุนการเติบโตและความย่ังยืนของวิสาหกิจขนาดเล็ก ทั้งนี้ 
ความร่วมมือควรมีเป้าหมาย บทบาท ผลประโยชน์ และตัวชี้วัดท่ีชัดเจน  

โดยสรุป โมเดล 5C มีลักษณะเป็นระบบเชื่อมโยง Customer Insight สร้างความรู้เพื่อนําไป
กําหนดแบรนด์และออกแบบประสบการณ์ ข้อมูลจากประสบการณ์จริงจะย้อนกลับมาพัฒนาความ
เข้าใจลูกค้า Cost Control ช่วยให้การสร้างคุณค่าดําเนินไปอย่างมีประสิทธิภาพ ส่วน Collaborative 
Networking ช่วยขยายตลาดและเสริมทรัพยากรที่กิจการขาด โมเดลจึงแสดงให้เห็นว่า ความได้เปรียบ
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ของธุรกิจที่พักแรมขนาดกลางและขนาดย่อมไม่ได้ขึ้นอยู่กับการมีทรัพยากรจํานวนมาก แต่ขึ้นอยู่กับ
ความสามารถในการเชื่อมโยงข้อมูล แบรนด์ บุคลากร กระบวนการบริการ ต้นทุน และเครือข่ายอย่าง
เป็นระบบ อย่างไรก็ตาม โมเดลนี้เป็นข้อเสนอจากข้อมูลเชิงคุณภาพ จึงควรนําไปพัฒนาเป็นตัวชี้วัดและ
ทดสอบเชิงประจักษ์ในการวิจัยครั้งต่อไป 

 

องค์ความรู้ใหม่จากการวิจัย 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพที่ 2 5C Strategic Revenue and Profitability Model 

  
องค์ความรู ้ใหม่จากการวิจัยครั ้งน ี้ คือ 5C Strategic Revenue and Profitability Model ซึ่ง

บูรณาการแนวคิดด้านรายได้และความสามารถในการทํากําไรอย่างย่ังยืน ไตรมิติแห่งความย่ังยืน 
ความได้เปรียบทางการแข่งขัน และมุมมองฐานทรัพยากร ประกอบด้วย 5 องค์ประกอบ ได้แก่ 
Customer Insight,  Communication for Branding, Customer Experience and Relationship 
Management, Cost Control และ Collaborative Networking ความใหม่ของโมเดลอยู่ที่การเชื่อมโยง 
กลยุทธ์สร้างรายได้ การรักษากําไร และการใช้ทรัพยากรอย่างย่ังยืนเป็นระบบเดียวกัน โดยข้อมูลและ
ประสบการณ์ของลูกค้าจะย้อนกลับมาพัฒนาการตัดสินใจเชิงกลยุทธ์อย่างต่อเนื่อง โมเดลนี้ 
จึงสามารถใช้เป็นกรอบวางแผน ประเมินจุดแข็ง และกําหนดลําดับความสําคัญของกลยุทธ์สําหรับ
ธุรกิจที่พักแรมขนาดกลางและขนาดย่อม รวมทั้งเป็นฐานสําหรับการพัฒนาตัวชี้วัดและการทดสอบ 
เชิงประจักษ์ในอนาคต 
 

สรปุ 
 ผลการวิจัยสังเคราะห์แนวทางเพิ่มรายได้และความสามารถในการทํากําไรอย่างย่ังยืนของ
ธุรก ิจท ี่พั กแรมขนาดกลางและขนาดย่อมเป็น  5C Strategic Revenue and Profitability Model 
ประกอบด้วย 1) Customer Insight การใช้ข้อมูลลูกค้าเพื่อกําหนดกลุ่มเป้าหมาย ราคา และข้อเสนอ 2) 
Communication for Branding การสร้างความแตกต่างและลดการแข่งขันด้านราคา 3) Customer 
Experience and Relationship Management การส่งเสริมความพึงพอใจ การกลับมาใช้บริการซํ้า และ
การบอกต่อ 4) Cost Control การควบคุมต้นทุนโดยไม่ลดคุณภาพบริการ และ 5) Collaborative 
Networking การใช้เครือข่ายเพื่อขยายตลาดและเพิ่มมูลค่าบริการ โมเดล 5C แสดงให้เห็นว่า การเพิ่ม
รายได้และกําไรต้องอาศัยการบริหารองค์ประกอบทั้ง 5 อย่างเชื่อมโยงกัน จึงสามารถใช้เป็นกรอบ

Customer Insight 

Communication for Branding 

Customer Experience and Relationship Management 

Sustainable Revenue and Profitability 

 
Cost 

Control 

 
Collaborative 
Networking 
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วางแผนกลยุทธ์เพื่อเพิ่มรายได้ รักษากําไร และเสริมความสามารถในการแข่งขันของธุรกิจที่พักแรม
ขนาดกลางและขนาดย่อมได้อย่างเป็นระบบ 
 

ข้อเสนอแนะ  
จากผลการวิจัย ผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะ ดังนี้ 

 1. พัฒนาระบบข้อมูลลูกค้า ธุรกิจควรรวบรวมและวิเคราะห์ข้อมูลการจอง การใช้จ่าย รีวิว 
และการกลับมาใช้บริการซํ้า เพื่อนําไปใช้แบ่งกลุ่มลูกค้า กําหนดราคา และออกแบบข้อเสนอให้ตรงกับ
ความต้องการ           
 2. กําหนดจุดยืนและสื่อสารแบรนด์ให้ชัดเจน ธุรกิจควรกําหนดกลุ่มเป้าหมาย อัตลักษณ์ และ
คุณค่าหลักของที่พัก พร้อมสื่อสารอย่างสม่ําเสมอในทุกช่องทาง เพื่อลดการแข่งขันด้านราคาและเพิ่ม
คุณค่าท่ีลูกค้ารับรู้          
 3. บริหารประสบการณ์และความสัมพันธ์กับลูกค้า ธุรกิจควรออกแบบเส้นทางประสบการณ์
ตั้งแต่ก่อนเข้าพัก ระหว่างเข้าพัก และหลังเข้าพัก โดยให้ความสําคัญกับความรวดเร็ว ความถูกต้อง 
การจัดการข้อร้องเรียน และการดูแลลูกค้าเดิม เพื่อเพ่ิมการกลับมาใช้บริการซ้ําและการบอกต่อ 
 4. ควบคุมต้นทุนโดยรักษาคุณภาพบริการ ธุรกิจควรติดตามต้นทุนต่อห้องพัก ค่าแรงต่อรายได้ 
และจัดกําลังคนให้สัมพันธ์กับอัตราการเข้าพัก โดยมุ่งลดความสูญเปล่าและงานที่ไม่มีประสิทธิภาพ 
ไม่ใช่ลดบริการท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของลูกค้า       
 5. พัฒนาเครือข่ายความร่วมมือเชิงกลยุทธ์ ธุรกิจควรร่วมมือกับร้านอาหาร สปา บริษัททัวร์ 
ชุมชน และหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง เพื่อพัฒนาแพ็กเกจร่วม ขยายตลาด เพิ่มรายได้ต่อแขก และลดต้นทุน
การตลาด โดยกําหนดบทบาทและตัวชี้วัดของความร่วมมือให้ชัดเจน    
 6. พัฒนากลไกสนับสนุนจากภาครัฐ หน่วยงานภาครัฐและหน่วยงานส่งเสริม SMEs ควรจัดทํา
ฐานข้อมูลตลาด พัฒนาหลักสูตรอบรม ระบบที่ปรึกษา เครือข่ายธุรกิจ และโครงการนําร่องการ
ประยุกต์ใช ้โม เดล  5C เพ ื่อ ช่วยให ้ผู ้ประกอบการนําผลการว ิจัยไปใช ้ได ้อ ย่างเป็น รูปธรรม
 ข้อเสนอแนะในการทําวิจัยคร้ังถัดไป       
 แม้งานวิจัยครั้งนี้สามารถสังเคราะห์องค์ประกอบเชิงกลยุทธ์ 5 มิติได้อย่างเป็นระบบจากข้อมูล
เชิงคุณภาพ แต่ข้อค้นพบดังกล่าวยังอยู่ในระดับการอธิบายเชิงลึก การศึกษาครั้งถัดไปจึงควรพัฒนา
องค์ประกอบทั ้ง 5 ด้านให ้ม ีความชัดเจนในเช ิงตัวช ี้วัด และนําไปทดสอบในกลุ่มตัวอย่างท ี่ม ี 
ขนาดใหญ่ขึ้น เพื่อยืนยันความสอดคล้อง ความสัมพันธ์ และระดับอิทธิพลระหว่างองค์ประกอบต่อ
รายได้และกําไรอย่างย่ังยืน นักวิจัยอาจเลือกใช้แนวทางเชิงปริมาณ หรือการวิจัยแบบผสมผสาน เพื่อ
เพิ่มความเข้มแข็งของหลักฐานเชิงประจักษ์ โดยสามารถพัฒนาแบบจําลองเชิงแนวคิดจากผลการวิจัย
ครั้งนี้ แล้วนําไปตรวจสอบความสอดคล้องของโครงสร้าง ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร และกลไกการ
ส่งผ่านอิทธิพลในเชิงสถิติ ทั้งนี้ วิธีการวิเคราะห์ควรเลือกให้เหมาะสมกับลักษณะข้อมูล วัตถุประสงค์
ของการศึกษา และระดับการพัฒนาองค์ความรู้ท่ีต้องการต่อยอด  
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