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บทคัดยอ 
 บทความวิชาการนี้ มีวัตถุประสงคเพื่อนำเสนอกลยุทธเพื่อการพัฒนารูปแบบธุรกิจที่พักประเภทแกลมปง 
สูความไดเปรียบทางการแขงขัน เพ่ือความสำเร็จอยางย่ังยืนในยุคดิจิทัล นำเสนอแนวคิดดวยการวิเคราะหองคความรู
ดานกลยุทธในการสรางความไดเปรียบทางการแขงขันเชื่อมโยงกับการบริการในธุรกิจที่พักประเภทแกลมปง 
ประกอบดวย 1) การสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน 2) การสรางความแตกตางทางผลิตภัณฑ 3) การจัดการ
ประสบการณผูรับบริการ 4) การสรางมูลคาเพิ่ม และ 5) การสรางการรับรูคุณคา ทั้งหมดเปนเครื่องมือทางธุรกิจ 
ในการกำหนดกลยุทธ เพื่อยกระดับการบริการของธุรกิจที่พักประเภทแกลมปงที่กำลังไดรับความนิยมในประเทศไทย 
ใหสามารถตอบโจทยแผนยุทธศาสตรชาติ 20 ป (พ.ศ. 2561-2580) และแผนพัฒนาการทองเที่ยวในระดับประเทศ
อยางครอบคลุม เพื่อใหหนวยงานทั้งภาครัฐและเอกชนมีความรู ความเขาใจอยางลึกซึ้ง สามารถเลือกวิธีการ 
ที่เหมาะสมเพื่อจัดการธุรกิจของตนได เปนประโยชนตออุตสาหกรรมบริการและการทองเที่ยวในยุคดิจิทัล 
 
คำสำคญั: กลยุทธ; ความไดเปรียบทางการแขงขัน; ธุรกิจที่พักประเภทแกลมปง; ยุคดิจทิัล 
 
Abstract 
 This academic article aims to present strategies for developing a glamping business model 
to achieve a competitive advantage for sustainable success in the digital era. It presents a concept 
by analysis of strategic knowledge to build a competitive advantage, linking it to services in the 
glamping accommodation business. It covers the following concepts: 1) competitive advantage, 2) 
product differentiation, 3) Customer Experience Management: CEM, 4) value added, and 5) 
perceived value. These serve as tools for defining strategies to enhance services in the increasingly 
popular glamping business in Thailand, ensuring alignment with the National Strategy 20-Year Plan 
(2018-2037) and a comprehensive national tourism development plan. To enable both public and 
private sectors to gain in-depth knowledge and understanding, enabling them to choose the most 
appropriate methods to manage their businesses. This will benefit the service and tourism 
industries in the digital age. 
 
Keywords: Strategic; Competitive Advantage; Glamping Business; Digital Era 
 
บทนำ 
 อุตสาหกรรมบริการและการทองเที่ยว มีบทบาทสำคัญตอระบบเศรษฐกิจของประเทศไทย เปนแหลงจางงาน
ขนาดใหญที่สามารถขับเคลื่อนและสรางรายไดหลักใหกับประเทศไทย มีแนวโนมเติบโตขึ้นอยางตอเนื่อง (Phuangrod  
& Thongsongyod, 2022) จำนวนนักทองเที่ยวชาวตางชาติที่ เขามาในประเทศตั้งแตเดือนมกราคม-กันยายน  
พ.ศ. 2567 มีจำนวนมากถึง 59 ลานคน เพิ่มขึ้นจากป พ.ศ. 2566 มากกวารอยละ 28 ทำรายไดรวมมากถึง 1.8  
ลานลานบาท คาดการณวาในภาพรวมของป พ.ศ. 2567 ประมาณการรายไดอาจมีมากถึง 2.75 ลานลานบาท สงผล
ใหเศรษฐกิจของไทยขยายตัวอยางตอเนื่อง รวมถึงนโยบายสงเสริมการทองเที่ยวจากภาครัฐ ทำใหประเทศไทย
กลายเปนจุดหมายปลายทางระดับโลก ควบคูกับมาตรการยกเวนวีซาใหกับนักทองเที่ยว 90 ประเทศ และ  
3 เขตปกครองพิเศษ ลวนนับวาเปนสิ่งกระตุนสำคัญที่ทำใหอุตสาหกรรมบริการและการทองเที่ยวของประเทศไทย
เติบโตอยางตอเนื่อง อีกทั้งธุรกิจที่พักยังคงเปนธุรกิจสำคัญในการสรางรายไดอยางมหาศาลใหกับอุตสาหกรรมนี้  
จากรายงานอัตราการเขาพักแรม พบวา ไตรมาสที่ 1-3 ของปพ.ศ. 2567 อัตราการเขาพักแรมทั้งชาวไทยและ
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ชาวตางชาติอยูที่รอยละ 70 สรางรายไดใหกับภาคเศรษฐกิจของประเทศแลวไมต่ำกวา 9 แสนลานบาท แสดงใหเห็น
วาธุรกิจที่พักเปนอีกหนึ่งธุรกิจที่สงผลเชิงบวกตอเศรษฐกิจในวงกวาง ทั้งในระดับมหภาคและระดับจุลภาค (Fiscal 
Policy Office, 2024; Ministry of Tourism and Sport, 2024) 
 เมื่อการทองเที่ยวไดรับความนิยมยอมกอใหเกิดการแขงขันอยางรุนแรงของธุรกิจที่พักประเภทตาง ๆ ที่เริ่ม
คิดคนแนวทางและรูปแบบการดำเนินงานที่มีความแปลกใหม เพื่อสรางความโดดเดนใหแตกตางจากคูแขงขัน  
พรอมทั้งการตอบสนองพฤติกรรมของผูรับบริการที่ เปลี่ยนแปลงไปตามกระแสสังคม ขณะที่ โลกทางธุรกิจ 
ไดเปลี่ยนแปลงไป สงผลใหเกิดมุมมองใหมในการบริหารธุรกิจเพื่อใหสามารถกาวทันความไมหยุดนิ่งของเทคโนโลยี
และการเปลี่ยนแปลง โดยเฉพาะการเปลี่ยนแปลงดานการรับรูของผูรับบริการ ที่ใหความสำคัญกับการเดินทาง 
เพื่อสรางประสบการณอันนาจดจำ มองหารูปแบบการบริการที่แตกตางจากเดิมเพื่อสรางประสบการณที่แปลกใหม 
ใหกับชีวิต และตางตระหนักถึงคุณคาที่จะไดรับ สอดคลองกับ Bhalla, Chowdhary & Ranjan (2021) และ Shin, 
Nicolau, Kang, Sharma & Lee (2022) ศึกษาพฤติกรรมผูรับบริการสมัยใหม พบวา วัตถุประสงคหลักในการ 
ออกเดินทางเพื่อแสวงหาประสบการณที่แปลกใหม เชน การตั้งแคมป (Camping) และการเลือกเดินทางทองเที่ยว 
โดยรถบาน (Recreational Vehicle: RV) ในพื้นที่ทามกลางธรรมชาติ หลีกเลี่ยงสถานที่แออัด รวมถึงการเกิดขึ้น 
ของรูปแบบธุรกิจที่พักแรมทางเลือกอยาง “ธุรกิจแกลมปง” (Glamping) ไดรับความนิยมเพิ่มมากขึ้นหลังจาก
สถานการณโควิด-19 ตลาดแกลมปงทั่วโลกเติบโตมากขึ้นและทำรายไดมากถึง 3.15 พันลานเหรียญสหรัฐ 
ในป พ.ศ. 2566 คาดการณวาธุรกิจที่พักประเภทดังกลาวจะสามารถทำรายไดสูงถึง 5.93 พันลานเหรียญสหรัฐ 
ในป พ.ศ. 2573 (Department of International Trade Promotion, 2023) สอดคลองกับจำนวนที่เพิ่มมากขึ้น 
ของธุรกิจที่พักประเภทแกลมปงในประเทศไทย ที่กระจายตัวไปยังหลายจังหวัดในหลายภูมิภาค ไดแก เชียงใหม 
เชียงราย และนานในภาคเหนือ เพชรบูรณ นครนายก และสระบุรีในภาคกลาง ภูเก็ต กระบี่ ตรัง และสตูลในภาคใต 
รวมทั้งบริเวณอุทยานแหงชาติเขาใหญ จังหวัดนครราชสีมาในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ เปนตน แกลมปงยังคงเปน
ธุรกิจที่พักที่สามารถพลิกโฉมรูปแบบการใหบริการจากการตั้งแคมปแบบดั้งเดิม กลายเปนที่พักที่มีความสะดวกสบาย
และหรูหรามากยิ่งขึ้น ตอบโจทยความตองการของผูรับบริการยุคดิทัล มุงหาประสบการณอันมีเอกลักษณเฉพาะตัว 
ทามกลางธรรมชาติ พรอมดวยสิ่งอำนวยความสะดวกครบครัน (Insawang & Siriwong, 2023)  
 ดวยเหตุนี้ การจัดการเชิงกลยุทธสำหรับธุรกิจที่พักจึงมีความทาทาย เนื่องจากจำนวนคูแขงขันทางธุรกิจ 
ที่เพิ่มมากขึ้น การขยายตัวของเทคโนโลยีที่มีบทบาทในเชิงการบริหารธุรกิจ รวมถึงพฤติกรรมของผูรับบริการ 
ที่เปลี่ยนไปตามยุคสมัยและกระแสสังคม สงผลใหธุรกิจที่พักควรปรับเปลี่ยนมุมมองและคิดคนกลยุทธใหม ๆ  
เพื่อสรางความไดเปรียบทางการแขงขันอยางมั่นคง ดังนั้น บทความวิชาการฉบับนี้ จึงมุงเนนการศึกษารูปแบบของ
ธุรกิจที่พักประเภทแกลมปง ที่สามารถยกระดับธุรกิจที่พักในอุตสาหกรรมบริการและการทองเที่ยวของประเทศไทยให
มีคุณภาพมากขึ้น มีวัตถุประสงคเพื่อนำเสนอกลยุทธเพื่อการพัฒนารูปแบบธุรกิจที่พักประเภทแกลมปงสูความ
ไดเปรียบทางการแขงขัน เพื่อความสำเร็จอยางยั่งยืนในยุคดิจิทัลภายใตบริบทของประเทศไทย 
 
การสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน (Competitive Advantage) 
 ธุรกิจที่พักมีการแขงขันอยางรุนแรงมากขึ้น ทั้งการแขงขันในธุรกิจที่พักประเภทโรงแรมขนาดเล็กไปจนถึงการ
แขงขันในโรงแรมขนาดใหญ แตละแหงมีการจัดทำขอเสนอทางการตลาดเพื่อแยงชิงกลุมผูรับบริการ แตรูปแบบ
การตลาดแบบดั้งเดิม อาทิ การลดราคาหองพัก การแจกคูปองในการเขาพักฟรี การใหเครดิตสวนลด ไมสามารถสราง
รายไดและผลกำไรอยางยั่งยืนใหแกธุรกิจได จึงทำใหธุรกิจที่พักประเภทใหม ๆ ตองคนหาและพัฒนากลยุทธเพ่ือสราง
ขอไดเปรียบทางการแขงขันมากขึ้น ถือเปนการสรางความมั่นคงใหแกธุรกิจไดดีที่สุด (Ferreira & Coelho, 2020) 
การสรางความไดเปรียบทางการแขงขันใหกับธุรกิจที่พักประเภทแกลมปง สามารถพิจารณาไดจาก 3 องคประกอบ 
คือ 1) การสรางความแตกตางใหโดดเดนจากที่พักประเภทอื่น ดวยการสรางอัตลักษณใหแกธุรกิจ ทั้งในดานกายภาพ 
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ภูมิศาสตร และศักยภาพเชิงพื้นที่ 2) การเปนผูนำดานตนทุน ดวยการลดตนทุนอยางมีประสิทธิภาพ ควบคุมคาใชจาย 
และประยุกตใชเครื่องมือและกระบวนการทำงานที่ทันสมัยในการดำเนินงาน เพ่ือลดตนทุนในการจัดจำหนายและเพ่ิม
คุณภาพบริการ และ 3) การมุงตลาดเฉพาะสวน ดวยการคนหากลุมเปาหมายที่แทจริงและตอบสนองความตองการ
ของกลุมตลาดเปาหมายที่มีศักยภาพสูงไดอยางตรงจุด พรอมทั้งออกแบบการดำเนินงานทางการตลาดที่สามารถ
ตอบสนองความตองการของผูรับบริการรุนใหม เชน การทำการตลาดผานสื่อสังคมออนไลน (Social Media 
Marketing) และการทำการตลาดผานอินฟลูเอนเซอร (Influencer Marketing) ที่กำลังไดรับความมากในยุคดิจิทัล  
(Smathanares, Wana & Vatchrajit, 2019; Hinkaew & Wilai-gnarm, 2024)  
 องคประกอบทั้ง 3 นับวาเปนปจจัยสำคัญในการกำหนดความสำเร็จของหลายธุรกิจ และสามารถดึงดูดความ
สนใจจากกลุมผูรับบริการเปาหมายไดอยางชัดเจน อีกทั้งยังสงผลตอการยกระดับประสบการณและความพึงพอใจของ
ผูรับบริการ นำไปสูการกลับมาใชบริการซ้ำและการบอกตอในระยะยาว กลยุทธนี้จึงมีบทบาทสำคัญในการเสริมสราง
ความยั่งยืนใหกับธุรกิจในยุคที่การแขงขันสูงและผูรับบริการใหความสำคัญกับคุณคาที่แทจริง 
การสรางความแตกตางทางผลิตภัณฑ (Product Differentiation) 
 เมื่อพฤติกรรมของผูรับบริการเปลี่ยนแปลงไปดวยการเนนคุณคาและประสบการณที่ไดรับมากขึ้น สงผลให
ธุรกิจที่พักจำเปนตองปรับเปลี่ยนมุมมองในการดำเนินงาน ผานแนวคิดการสรางความแตกตางที่ไมสามารถหาไดจาก 
คูแขงขันรายอื่น เพื่อพัฒนาผลิตภัณฑและบริการของตนใหมีความทันสมัย โดดเดนจากคูแขงมากยิ่งขึ้น พรอมทั้งการ
เพิ่มมูลคาและสรางการรับรูอันทรงคุณคาใหแกผูรับบริการ สามารถสรางความไดเปรียบทางการแขงขันใหแกธุรกิจ 
ในระยะยาวได (Hinkaew & Wilai-gnarm, 2024) การสรางความแตกตางทางผลิตภัณฑ เปนกลยุทธสำคัญที่ธุรกิจ
จำเปนตองมุงเนนไปที่ผลลัพธของการดำเนินงานที่เหนือกวา ใหความสำคัญกับผลประโยชนที่ผูรับบริการจะไดรับ 
ดวยการสรางผลิตภัณฑและสงมอบการบริการที่ดีที่สุด มีคุณภาพ สรางมูลคาเพิ่มใหกับผลิตภัณฑและการบริการ 
ที่มีอยูเดิม เพื่อความพึงพอใจและสรางความภักดีตอตราผลิตภัณฑ ชวยลดความไวตอราคาของผูรับบริการและ
ปองกันการเขาสูอุตสาหกรรมของคูแขงขันรายใหมได (Boonbongkarn, 2011; Kotler, 2008)  
 การสรางความแตกตางทางผลิตภัณฑของธุรกิจที่พักประเภทแกลมปง ประกอบไปดวย 4 องคประกอบสำคัญ 
ไดแก 1) ดานผลิตภัณฑและสิ่งอำนวยความสะดวก เปนการสรางความแตกตางทางลักษณะทางกายภาพ ดวยการ
ออกแบบใหมีความโดดเดนและมีลักษณะพิเศษกวาคูแขงขันรายอื่น แตกตางจากเดิม ดีกวาเดิม และยากตอการ
ลอกเลียนแบบ 2) ดานการบริการ เปนการนำเสนอการบริการที่เปนเลิศ มีจุดขายเฉพาะตัว เชน นำเสนอชวงเวลา 
ชมดาวในที่ที่ไมมีแสงรบกวน การนวดผอนคลายกลางแจง เปนตน ทำใหผูรับบริการสามารถแยกแยะไดถึงคุณภาพ
บริการที่ไดรับ รวมถึงทำใหผูรับบริการจดจำไดมากกวาที่พักทั่วไป เชน การบริการที่เหนือระดับ บริการผูชวยสวนตัว
ตลอดการเขาพัก ฯลฯ 3) ดานภาพลักษณ เปนการใชกลยุทธการสื่อสารภาพลักษณผานชองทางตาง ๆ อยางมี
ประสิทธิภาพ สะทอนถึงความเปนธรรมชาติ ความหรูหรา พรีเมียม และมีแนวคิดเฉพาะที่แตกตางจากที่พัก 
รูปแบบเดิมหรือการตั้งแคมปทั่วไป เชน การสรางอัตลักษณตราสินคาที่ชัดเจน โดดเดน ผานการออกแบบโลโก และ
การออกแบบเว็บไซตใหสะทอนแนวคิดของตราสินคา (Sereerat, 2017; Yamniyom, 2023) และ 4) ดานการใสใจ
สิ่งแวดลอม เปนการใหความสำคัญกับธรรมชาติและสิ่งแวดลอม ดวยการออกแบบที่พักที่ เนนความยั่งยืน 
และมีแนวทางปฏิบัติที่เปนมิตรกับสิ่งแวดลอม เชน การตกแตงจากวัสดุธรรมชาติ การแยกขยะ การใชวัสดุธรรมชาติ 
ที่ยอยสลายได ฯลฯ รวมถึงการสื่อสารขอมูลหรือแนวทางอนุรักษใหผูรับบริการเขาใจและมีสวนรวม เพื่อสราง
จิตสำนึกในการรักษาสิ่งแวดลอมมากกวาการเขาพักในรูปแบบอ่ืน 
 องคประกอบทั้ง 4 จะสามารถสงผลใหธุรกิจสามารถกำหนดราคาหองพักจากคุณคาและความเปนตัวตน 
ที่ผูรับบริการจะไดรับ ใหมีความแตกตางจากคูแขงขันเพื่อสรางภาพลักษณใหอยูในระดับสูง มีความเฉพาะและพิเศษ
กวาคูแขงขันรายอื่น (Subrahmanyam & Arif, 2022) เชนเดียวกับ Enz (2011) ไดเสนอแนวทางการสรางความ
แตกตางใหกับธุรกิจที่พักอยางยั่งยืน โดยคำนึงการสรางความแตกตางทางคุณสมบัติของผลิตภัณฑ พรอมทั้งจัดใหมี
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บริการเสริมเพื่อสามารถตอบสนองความตองการของผูรับบริการไดอยางทันทวงที การนำเทคโนโลยีและนวัตกรรม 
มาผสมผสานกับการออกแบบผลิตภัณฑและบริการเพื่อใหสอดคลองกับพฤติกรรมผูรับบริการยุคดิจิทัล การใหบริการ
ที่เหนือชั้นกวาคูแขง การเลือกทำเลที่ตั้งที่โดดเดน การโฆษณาประชาสัมพันธอยางสรางสรรค และการสราง
ความสัมพันธที่ดีกับคูคา (Supplier) นำไปสูแนวทางการสรางความแตกตางไดอยางมีประสิทธิภาพและยั่งยืน 
(Wichaidit, Kongmanon & Buatama, 2022) 
การจัดการประสบการณผูรับบริการ (Customer Experience Management: CEM) 
 แนวคิดเกี่ยวกับการจัดการประสบการณของผูรับบริการ ถูกกลาวถึงและไดรับความนิยมอยางรวดเร็วตั้งแต 
ป ค.ศ. 2018-ค.ศ. 2024 ในหลายธุรกิจเริ่มนำแนวคิดดังกลาวมาเปนกลยุทธเพื่อดึงดูดผูรับบริการ โดยเฉพาะ 
ในอุตสาหกรรมบริการและการทองเที่ยว แนวคิดดังกลาวถูกนำมาเปนกลยุทธในการสรางความแตกตางในการ
ใหบริการ นับเปนสวนหนึ่งของการตลาดเชิงประสบการณ ควบคูกับการสรางความรูสึกจากการใชผลิตภัณฑ 
และบริการ เกิดจากมุมมองทางจิตวิทยาที่เกี่ยวของกับความรูสึกสวนบุคคล ไดแก อารมณ และความมีเหตุผล ที่รับรู
ไดผานประสาทสัมผัสทางรางกายและจิตใจ ทั้งทางตรงและทางออม (Muneekaew, Pariwongkulatforn, Namwong, 
Puripakdee & Jittithavorn, 2022) การนำเสนอผลิตภัณฑและการบริการที่ตองมาพรอมกับประสบการณ  
อันนาจดจำ และประทับใจเหนือความคาดหมาย การจัดการประสบการณของผูรับบริการเปนกลยุทธที่ทำใหธุรกิจ
สามารถยกระดับความสัมพันธของผูรับบริการใหกลายเปนความจงรักภักดีไดมากขึ้น อีกทั้งยังเปนการรับรู 
ความตองการของผูรับบริการโดยตรง ชวยใหธุรกิจออกแบบการบริการใหสามารถตอบสนองความตองการของ
ผูรับบริการเหลานั้นไดดวยการนำเสนอประสบการณที่มีความพิเศษและมีความเฉพาะตัว (Wigraisakda & 
Kittisaknawin, 2019)  

การสรางประสบการณในธุรกิจที่พักประเภทแกลมปง แบงออกเปน 3 มิติ ประกอบดวย 1) ดานความเปน 
มืออาชีพของพนักงาน ดวยการใหบริการอยางรวดเร็วและมีมาตรฐาน พนักงานมีความรู ความเชี่ยวชาญ และมีทักษะ
การใหบริการที่มีประสิทธิภาพ สามารถจดจำความชอบหรือความตองการเฉพาะตัวของผูรับบริการและนำมาปรับใช
ในการใหบริการในครั้งถัดไป เชน การจดจำรายการอาหารหรือเครื่องดื่มโปรด การจัดเตรียมหองในตำแหนง 
ที่ผูรับบริการชอบ เปนตน นับวาเปนประสบการณลำดับแรกที่จะกระตุนใหผูรับบริการเลือกใชผลิตภัณฑและบริการ
ตอไปหรือไม 2) ดานความพึงพอใจและกลับมาใชซ้ำ เปนความรูสึกทางอารมณที่แสดงออกมา เกิดจากการ
เปรียบเทียบระหวางความคาดหวังตอผลลัพธที่ ไดจากการใชบริการ ไดแก  รูสึกพึงพอใจ หรือประทับใจ  
เมื่อผูรับบริการไดรับประสบการณที่ดี จะพัฒนาใหเกิดเปนความผูกพัน และนำไปสูการสนับสนุนและบอกตอ  
(Kumar & Krishnan, 2020; Opasbut & Ponvasurat, 2021) ทั้งนี้ ประสบการณทางอารมณ เปนผลการประเมิน
ทางความคิดที่สะทอนออกมาทางสีหนา ทาทาง และอากัปกิริยา ที่มีความนาเชื่อถือมากที่สุด และทำใหธุรกิจสามารถ
ทำนายความรูสึกนึกคิดของผูรับบริการในขณะเขารับบริการไดเปนอยางดี (Sharma, 2016) และ 3) ดานความ
ปลอดภัย ดวยการสรางความปลอดภัยทั้งดานโครงสรางของเต็นทและการบริการ เพ่ือใหผูรับบริการเกิดความเช่ือมั่น 
เชน โครงสรางเต็นทที่มีความคงทน แข็งแรง มีการตรวจสอบอุปกรณตาง ๆ อยางสม่ำเสมอ ระบบรักษาความ
ปลอดภัยตลอด 24 ชั่วโมง มีมาตรการและแนวทางปองกันในการเตรียมความพรอมสำหรับกรณีฉุกเฉิน รวมถึงการ
จัดการสภาพแวดลอมที่ปลอดภัย ไมมีสัตวอันตรายและมีรั้วกั้นระหวางพื้นที่พักอยางเปนสัดสวน เปนตน  
ซึ่งองคประกอบทั้ง 3 ยอมสงผลตอประสบการณของผูรับบริการ ที่ธุรกิจที่พักประเภทแกลมปงตองใหความสำคัญ
เชนกัน 
การสรางมูลคาเพิ่ม (Value Added) 
 แนวคิดทางธุรกิจที่ใชความไดเปรียบหรือจุดแข็งที่มีอยูมาพัฒนาผลิตภัณฑและบริการใหเกิดประโยชน 
ในการแขงขันเชิงเปรียบเทียบ ยากตอการลอกเลียน นำเสนอประสบการณที่โดดเดนเหนือคูแขงขัน และสราง
ผลิตภัณฑและการบริการใหมีคุณคาในสายตาของผูรับบริการมากขึ้น ทำใหธุรกิจตั้งราคาขายที่สูงกวาตลาดได  
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ซึ่งคำวา “มูลคา” เปนสิ่งที่ชวยในการสรางคุณคาที่สงผลตอการรับรูของผูรับบริการนำไปสูความมั่นใจในการตัดสินใจ
ซื้อโดยเฉพาะมูลคาทางประสบการณ สำหรับการเพิ่มมูลคาใหกับผลิตภัณฑและบริการ มักใชทักษะในการคิด 
นอกกรอบและความคิดสรางสรรค เพ่ือพัฒนารูปแบบใหแตกตางและโดดเดนจากเดิม อาศัยเทคโนโลยีและนวัตกรรม
มาปรับใชใหเกิดประโยชนสูงสุด โดยที่ธุรกิจไมจำเปนตองใชเงินลงทุนเพิ่มเติมแตยังคงสามารถทำกำไรใหสูงขึ้นได 
(Chunkajorn, 2020)  
 การสรางมูลคาเพิ่มใหแกธุรกิจที่พักประเภทแกลมปง สามารถแบงออกเปน 4 องคประกอบ ไดแก 1) ดาน
กิจกรรม ดวยการนำเสนอกิจกรรมเพิ่มเติมจากสิ่งที่มีอยูเดิม เชน การนำเสนอกิจกรรมที่เกี่ยวของกับการทองเที่ยว 
เชิงนิเวศ กิจกรรมเพื่อสงเสริมคุณภาพชีวิตและสุขภาวะของผูรับบริการ กิจกรรมดีท็อกซธรรมชาติ โยคะสวนตัว 
กิจกรรมเดินปาศึกษาธรรมชาติ พรอมทั้งการนำเสนอเรื่องราวที่นาสนใจ (Storytelling) แทรกความหมายเบื้องหลัง 
ที่สะทอนแนวคิดของผลิตภัณฑและบริการ เปนตน 2) ดานการมีสวนรวม หรือ Co-creation ที่เปดโอกาสให
ผูรับบริการมีสวนรวมในการแสดงความคิดเห็นและตัดสินใจ รวมทั้งมีสวนรวมในการเลือกองคประกอบตาง ๆ  
ของการเขาพัก เชน การเลือกกลิ่นอโรมาภายในเต็นท การเลือกประเภทของหมอน หรือการเลือกเมนูอาหารเชา 
ดวยตนเอง เปนตน 3) ดานการมีสวนรวมกับชุมชน ดวยการเลือกใชวัสดุที่แสดงอัตลักษณทองถิ่นในการตกแตง 
และกอสราง พรอมทั้งการบูรณาการที่เชื่อมโยงระหวางผูรับบริการกับชุมชนทองถิ่น เพื่อเสริมคุณคาทางวัฒนธรรม
ใหกับที่พักประเภทแกลมปง การจางงานคนในชุมชน การสงเสริมรายไดเชื่อมโยงไปยังธุรกิจชุมชน เชน วัตถุดิบจาก
ชุมชน รานอาหาร รานขายของที่ระลึก รวมไปถึงการออกแบบกิจกรรมการเรียนทำอาหารพื้นบานหรืองานฝมือ
ทองถิ่น การทำของที่ระลึกรวมกับชุมชน เปนตน และ 4) ดานเทคโนโลยีและนวัตกรรม ดวยการนำเทคโนโลยีและ
นวัตกรรมมาปรับใชในการดำเนินงานเพื่อเพิ่มความสะดวกสบายใหกับผูใชบริการ พรอมทั้งนำเสนอคุณคาใหม เชน 
เต็นทอัจฉริยะที่สามารถควบคุมแสง ไฟฟา หรืออุณภูมิผานแอปพลิเคชั่นสวนตัว ระบบเสียงบำบัดอัตโนมัติ หรือการ
เช่ือมตออุปกรณสมารทโฮมภายในเต็นท เปนตน   
 ทั้ง 4 องคประกอบดังกลาว นับวาเปนการสรางมูลคาเพิ่ม ดวยการเพิ่มกิจกรรมและความสามารถในงาน 
(Lee, Fakfare & Han, 2020; Shin & Perdue, 2022) รวมถึงการนำแนวคิดเกี่ยวกับ “การมีสวนรวมสราง (Co-
creation)” นับวาเปนเครื่องมือทางธุรกิจที่สำคัญที่ผูรับบริการมีสวนรวมในการสรางสรรคและออกแบบการบริการ 
ไดดวยตนเอง พรอมกับการพัฒนาใหเกิดการบริการรูปแบบใหม เพื่อตอบสนองความตองการของตนเองมากที่สุด  
เกิดประสบการณอันแปลกใหมเมื่อเขามาใชบริการ (Insawang, Thanapotivirat & Sirichotnisakon, 2023) เปน
แนวคิดที่สามารถตอบสนองความตองการของกลุมผูรับบริการในยุคดิจิทัลไดอยางตรงจุด 
การสรางการรับรูคุณคา (Perceived Value) 
 การรับรูอรรถประโยชนจากผลิตภัณฑและบริการเปนคุณคาที่ดีในสายตาผูรับบริการ พิจารณาความคุมคา
จากสิ่งที่ไดรับกับสิ่งที่เสียไป เปนเครื่องมือที่ชวยใหธุรกิจสามารถวางตำแหนงทางการตลาดได ถึงแมวาการรับรูคุณคา
ของผูรับบริการแตละคนแตกตางกัน ทำใหเกิดความหลากหลายทางผลิตภัณฑและบริการทั้งในดานราคาและดาน
คุณภาพ (Hussein, Hapsari & Ghofar, 2023; Iqbal & Farooqi, 2023) ดังนั้น การทำความเขาใจเกี่ยวกับมิติ
อิทธิพลและทัศนคติของผูรับบริการ เปนสิ่งจำเปนสำหรับธุรกิจในยุคดิจิทัล 
 การรับรูคุณคาสงผลตอความจงรักภักดีของผูรับบริการในธุรกิจที่พักประเภทแกลมปง มีองคประกอบสำคัญ  
2 ประการ ไดแก 1) การประเมินคุณคาทางสังคม เปนอรรถประโยชนที่ผูรับบริการไดรับสงผลตอการสรางตัวตนทาง
สังคมของผูรับบริการ ซึ่งผลิตภัณฑและการบริการนั้นสามารถบงบอกถึงระดับสถานะทางสังคม ทำใหรูสึกมีคุณคา 
ไดรับการยกยองจากบุคคลรอบตัว เชน แกลมปงสามารถสะทอนรสนิยมและไลฟสไตลของผูรับบริการ และทำใหเกิด
ความรูสึกเปนสวนหนึ่งของกลุมคนที่มีความชื่นชอบไลฟสไตลในแบบเดียวกัน สามารถนำไปบอกตอและแบงปน
ประสบการณในโซเชียลมีเดียได 2) การประเมินคุณคาทางอารมณ เปนอรรถประโยชนดานความรูสึกหรือสภาวะ 
ทางอารมณที่ผูรับบริการไดรับ เชน ความเพลิดเพลิน ความพึงพอใจ และความประทับใจ โดยที่พักประเภทแกลมปง
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สามารถสรางความประทับใจระดับเกินความหมาย ทำใหผูรับบริการรูสึกถึงการไดรับบริการที่พิเศษและแตกตางจาก
ผูรับบริการอื่นทั่วไป เชน การจัดกิจกรรมเฉพาะกลุมอยางเปนสวนตัว นอกจากนี้ยังชวยกระตุนความรูสึกแปลกใหม
และความตื่นเตนในการเขาพักแตละครั้ง เชน การออกแบบธีมของเต็นทที่แตกตางกันในและหลัง หรือแตละชวง
เทศกาล เปนตน 
 นอกจากนั้น การสรางการรับรูคุณคายังเกิดจากผูรับบริการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑและบริการจากธุรกิจ 
ที่นำเสนอคุณคาสูงสุดตามที่ไดรับรู ดวยการประเมินดานคุณภาพ ราคา และบริการหลังการขาย (Mohammed & 
Al-Swidi, 2019) การที่ธุรกิจที่พักประเภทแกลมปงสามารถสงมอบคุณคาใหตรงกับความตองการของผูรับบริการ  
จะทำใหธุรกิจมีจุดแข็งที่แตกตางและเกิดความสามารถในการแขงขัน นับเปนกุญแจแหงความสำเร็จของการดำเนิน
ธุรกิจในระยะยาว  
 
บทสรปุ 
 เมื่อธุรกิจที่พักมีการแขงขันอยางรุนแรง โดยเฉพาะในกลุมธุรกิจที่พักประเภทใหม ตองพัฒนากลยุทธเพื่อ
สรางขอไดเปรียบทางการแขงขัน เกิดเปนรูปแบบธุรกิจที่พักประเภทแกลมปงเพื่อตอบสนองความตองการ 
ของผูรับบริการยุคดิจิทัล สามารถสรางความแตกตางทางการแขงขันดวยการเพิ่มมูลคาทางผลิตภัณฑ การออกแบบ
ผลิตภัณฑและบริการใหมีความแตกตางจากที่พักประเภทแคมปปงแบบเดิม รวมทั้งใหมีความสะดวกสบายและหรูหรา
มากขึ้น นำเสนอรูปแบบที่พักในเชิงประสบการณ สรางคุณคาใหกับผูรับบริการ นับวาเปนการสรางความสำเร็จอยาง
ยั่งยืนใหแกธุรกิจไดดีที่สุด   
 จากการทบทวนวรรณกรรม แนวคิดและงานวิจัยที่เกี่ยวของขางตน ผูเขียนสามารถออกแบบแนวคิด  
“กลยุทธเพื่อการพัฒนารูปแบบธุรกิจที่พักประเภทแกลมปงสูความไดเปรียบทางการแขงขัน เพื่อความสำเร็จ 
อยางยั่งยืนในยุคดิจิทัล” เพื่อใหผูประกอบการในธุรกิจที่พักประเภทแกลมปงแตละรายสามารถใชความรูใหเกิด
ประโยชนตอการดำเนินธุรกิจ โดยอาศัยกลยุทธเปนเครื่องมือที่ใชในการจัดการ มีองคประกอบสำคัญดังแสดงใน
รูปภาพที่ 1 ดังนี ้

 
ภาพที่ 1 แสดงกลยุทธเพื่อการพัฒนารูปแบบธุรกิจที่พักประเภทแกลมปงสูความไดเปรียบทางการแขงขัน เพื่อ
ความสำเร็จอยางยั่งยืนในยุคดิจิทัล 
ที่มา: Insawang (2025) 



   

                     39  
 

 

 จากภาพที่ 1 แสดงใหเห็นวา องคประกอบสำคัญที่ทำใหธุรกิจที่พักประเภทแกลมปงสามารถประสบ
ความสำเร็จและอยูรอดไดในปจจุบัน จำเปนตองใหความสำคัญกับองคประกอบทั้ง 5 ดาน ประกอบไปดวย  
1) การสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน เชน การสรางความแตกตางที่โดดเดนทั้งในดานกายภาพ ภูมิศาสตร  
และศักยภาพของพื้นที่ การเปนผูนำดานตนทุนผานการลดตนทุนอยางมีประสิทธิภาพ และใชเทคโนโลยีที่ทันสมัย 
เพื่อเพิ่มคุณภาพบริการ รวมไปถึงการมุงตลาดเฉพาะกลุมดวยการระบุกลุมเปาหมายที่ชัดเจน และทำการตลาด 
ที่สอดคลองกับพฤติกรรมของผูรับบริการยุคใหม 2) การสรางความแตกตางทางผลิตภัณฑ ไดแก การออกแบบ
ผลิตภัณฑและสิ่งอำนวยความสะดวกใหมีดีไซนที่โดดเดนและยากตอการลอกเลียนแบบ การสรางจุดขายเฉพาะตัว
และสรางประสบการณเหนือระดับในการบริการ การสะทอนอัตลักษณของตราสินคาอยางชัดเจนผานชองทางการ
สื่อสารและภาพลักษณ และเนนความยั่งยืนของสิ่งแวดลอมและสรางการมีสวนรวมของผูรับบริการ 3) การจัดการ
ประสบการณผูรับบริการ เชน ความเปนมืออาชีพของพนักงานที่ใหบริการอยางใสใจและจดจำความตองการ 
เฉพาะบุคคล ความพึงพอใจและความรูสึกเชิงอารมณที่นำไปสูความผูกพันและการกลับมาใชบริการซ้ำ รวมทั้ง 
ความปลอดภัยทั้งดานโครงสรางและการบริการ ทั้งหมดลวนมีผลตอการรับรูประสบการณและการตัดสินใจ 
ของผูรับบริการ 4) การสรางมูลคาเพิ่ม เชน การจัดกิจกรรมที่มีความหมายและสงเสริมสุขภาวะของผูรับบริการ  
การเปดโอกาสใหผูรับบริการมีสวนรวมในการออกแบบกิจกรรม (Co-creation) การเชื่อมโยงกับชุมชนเพื่อสราง
คุณคาทางวัฒนธรรม การใชเทคโนโลยีและนวัตกรรมเพื่อเพิ่มความสะดวกสบายและคุณคาที่แตกตางในการบริการ 
และ 5) การสรางการรับรูคุณคา นับวามีอิทธิพลตอความจงรักภักดีของผูรับบริการในธุรกิจที่พักประเภทแกลมปง 
ประกอบดวยคุณคาทางสังคม ที่ชวยสะทอนรสนิยมและสถานะทางสังคมของผูรับบริการ และคุณคาทางอารมณ  
ที่สรางความพึงพอใจ ประทับใจ และประสบการณที่เหนือความคาดหมาย อันสงผลตอการบอกตอและการกลับมา 
ใชบริการซ้ำ โดยองคประกอบทั้ง 5 ดานนี้ สามารถสรางความโดดเดนใหกับธุรกิจที่พักประเภทแกลมปง รวมทั้งสราง
นวัตกรรมการบริการที่แตกตางจากคูแขงขัน มีจุดมุงหมายเพื่อสรางประสบการณ สรางคุณคา ตลอดจนสรางความ
จงรักภักดีใหกับผูรับบริการนำไปสูการบอกตอในที่สุด นับวาเปนอีกหนึ่งกลยุทธในการสรางความไดเปรียบทางการ
แขงขันเพ่ือความสำเร็จอยางยั่งยืนในยุคดิจิทัล 
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