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บทคัดย่อ
ปัจจุบันการเดินทางด้วยเครื่องบินโดยสารเป็นการเดินทางท่ีสะดวกประหยัดเวลาและลดค่าใช้จ่าย 

เป็นอย่างมากเนือ่งจากมหีลายสายการบนิให้เลอืกหลากหลายเพิม่ข้ึนตามความต้องการของผูเ้ดนิทางโดยอาจ
แบ่งเป็นหลักตามธุรกิจคือ สายการบินบริการเต็มรูปแบบประเภท(Full service) มีบริการที่สะดวกครบครัน
สามารถเลือกชั้นที่นั่งได้ สายการบินประเภทต้นทุนต�่ำ (Budget Low-cost หรือLow fare) หรือ สายการบิน
ราคาประหยัดและสายการบินประเภทเอกลักษณ์เฉพาะตัว(Boutique)เน้นการเดินทางท่ีเป็นเส้นทางการบิน
ใหม่ ไม่ซ�้ำซ้อนกับใคร ในสภาวะการณ์ช่วงชิงส่วนแบ่งทางการตลาดนี้หลายสายการบินต้องอาศัยการปรับตัว
เพื่อให้ธุรกิจอยู่รอด เช่น การสร้างรูปแบบการให้บริการที่แตกต่างและหลากหลายเพิ่มสิ่งอ�ำนวยความสะดวก
ทีคู่แ่ข่งขนัไม่มีหรอืพฒันาให้ดขีึน้กว่าเดมิรวมไปถงึมเีส้นทางตารางการบนิไปยงัทีใ่หม่ๆทีม่สีนามบนิรองรบั แต่
อาจไม่ได้มคีวามถีข่องเทีย่วบนิมากนกัโดยเน้นจดุขายและแหล่งท่องเทีย่วปลายทางทีเ่ป็นเอกลกัษณ์ บทความ
นี้มีวัตถุประสงค์เพื่อวิเคราะห์กลยุทธ์และรูปแบบการด�ำเนินธุรกิจของธุรกิจสายการบินที่มีการแข่งขันสูง 
ภายใต้เส้นทางการบินที่เหมือนหรือแตกต่างกันเช่นในกรณีท่ีเท่ียวบินท่ีอาจไม่มีการให้บริการตารางการบิน 
ไปยังจุดหมายปลายทางนั้นแต่แรกแต่มีแนวโน้มความต้องการในการท่องเท่ียวพื้นท่ีนั้นสูงและอาจเกิดจาก 
ข้อจ�ำกัดที่บางสายการบินไม่มีเที่ยวบินไปยังสนามบินนั้นเน่ืองจากขีดความสามารถของอากาศยานและฝูงบิน
ในรุ่นท่ีมีอยู่ หากมีพันธมิตรทางการบินซึ่งสายการบินเองได้อยู่ในกลุ่มใดกลุ่มหนึ่งแล้วสามารถแชร์เส้นทาง 
การบนิร่วมกนัโดยน�ำเทีย่วบนิลงจอดแล้วให้สายการบนิพนัธมติรน�ำผูโ้ดยสารบินต่อแสดงให้เหน็ถงึการร่วมมอื
ทางธุรกิจและลดการขาดทุนขององค์กร
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Abstract
Nowadays, Travelling by aircraft is the convenient way to save time and costs as  

there are many airlines for the passenger’s choices. Airlines can be divided by the type  
of business; Full service, Low cost/Low budget and boutique airlines, focus on new routes 
linking cultural heritage sites and natural wonders. Recently, competition in Thailand’s airline 
industry has been ramped up after many airline operators most airlines require adaptation 
to survive by creating different service, facilities and new routes focusing on unique  
destination and tourism.This article aimed to analyze strategies and business platform among 
airlines which are different in routes and service. However it might have limitation for airlines 
operating due to capacity of aircraft fleets. Alliance is the way that airlines can share point of 
destination for business corporate and reduce losing profits. 
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บทน�ำ
ความสะดวกสบายของผู้คนในปัจจบุนัในการเดนิทางไม่ว่าจะเป็นระยะทางใกล้-ไกลสามารถย่อโลกได้

โดยใช้เวลาไม่นานอีกทั้งมีทางเลือกที่หลากหลายในการใช้ประเภทเคร่ืองบินโดยสารให้ตรงตามความต้องการ
ของผู้โดยสารได้คือ ประเภทแรกรายการบินเต็มรูปแบบ (Full-service airlines) ท่ีมีการให้บริการครบครัน
ไม่มีการเรียกเก็บเงินเพิ่มหากผู้โดยสารปฎิบัติตามเงื่อนไขท่ีสายการบินระบุในบัตรโดยสารเรียบร้อยแล้วแบ่ง
เป็นชั้นให้บริการที่แพงและดีที่สุดคือ (First class) บัตรโดยสารช้ันหน่ึงมีการให้บริการเช็คอินพิเศษบางสาย
การบนิสามารถท�ำการเชค็อนิภายในห้องพกัรบัรองผูโ้ดยสารได้ในส่วนเมนอูาหารให้เลอืกได้และคดัสรรวตัถุดบิ
มาเป็นอย่างดี ที่น่ังกว้างขวางพร้อมทั้งราคาที่แพงกว่าช้ันประหยัดประมาณสามเท่าโดยรวมในการเลือกใช้
บริการในชั้นน้ีส่วนมากเป็นนักธุรกิจท่ีต้องเดินทางระยะไกล การรับสัมภาระท่ีปลายทางจะมีการล�ำเลียงออก
มาก่อนผู้โดยสารชั้นอื่นด้วยความรวดเร็ว ตามด้วยชั้นธุรกิจ (Business class) ซึ่งการบริการอาจแตกต่างเล็ก
น้อยในความกว้างของใช้ที่นั่งและอุปกรณ์หรืออาหารเครื่องดื่มท่ีให้บริการระหว่างเท่ียวบินแต่การให้บริการ
ภาคพื้นดินยังให้บริการที่มีเน้นความส�ำคัญของลูกค้า (priority) มีแถวเช็คอินที่ไม่ต้องต่อแถวรอนานจนถึงการ
เชิญขึ้นเครื่องก่อนพร้อมมีการให้บริการห้องพักรับรองผู้โดยสารขาออกท่ีมีไว้ท่ีสนามบิน (lounge)  และช้ัน
ประหยัด (Economy class) ที่มีความสะดวกสบายน้อยสุดในห้องโดยสารและราคาที่ถูกที่สุดเช่นกัน

ประเภททีส่องสายการบนิต้นทนุต�ำ่ (Low-cost Low fare airlines) ซึง่เน้นขายตัว๋ถกูและลดสิง่ทีเ่กนิ
ความจ�ำเป็นบนเที่ยวบินออกไปซ่ึงสิ่งไหนที่ผู้โดยสารต้องการเพิ่มเติมก็จะคิดค่าใช้จ่ายเพิ่มโดยผลักภาระให้ 
ผู้โดยสารจ่ายเงินเอง เช่นอาหารและเครื่องดื่มการโหลดสัมภาระรวมถึงการเลือกชั้นที่นั่งรูปแบบธุรกิจ 
สายการบินแบบสุดท้ายคือเน้นสีสรรและความแตกต่างในเส้นทางการบินเน้นการท่องเท่ียวแปลกใหม่  
(Boutique) ในประเทศไทยจะเห็นได้ชัดเจนคือสายการบินบางกอกแอร์เวยส์ซึ่งมีจุดเด่นของธุรกิจคือเน้น 
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การเดินทางท่องเที่ยวเชิงอารยธรรมวัฒนธรรมหรือที่แปลกใหม่ที่มีจุดเด่น (unseen place) เช่น นครวัด 
นครธม เซ่ียะเหมิน ซีอาน (มรดกโลก) เป็นต้น หรือท่ีสายการบินลงทุนสร้างสนามบินจังหวัด ตราด สมุย  
สุโขทัย โดยสนามบินสมุยเป็นสนามบินที่ชาวต่างชาตินิยมเดินทางมาท่องเที่ยวจ�ำนวนมากและยังได้รับรางวัล
เป็นสนามบิน Smart Travel Asia 2006-2008 Best Airports Worldwide polls สาขา 1 ใน 10 สนามบิน
ยอดเยี่ยมจากการประกาศจากเวปไซด์ยอดนิยมสกายแทร็กซ์ เวิลด์ แอร์ไลน์ อวอร์ด ที่มีการร่วมแสดงความ
คดิเหน็จากผูเ้ดินทางจริง ทางสายการบนิได้เพิม่เครอืข่ายพนัธมิตรทางการบินผ่านการท�ำข้อตกลงเทีย่วบินร่วม 
(Code-share Agreement) อีก 4 สายการบิน จากปัจจุบันมีเครือข่ายทั่วโลก 22 สายการบิน โดย 4 รายใหม่
จะเน้นพันธมิตรการบินในเอเชีย เช่นเซียะเหมินแอร์ไลน์เป็นต้น ที่เป็นสายการบินในเครือของไชน่า เซาเธิร์น 
แอร์ไลน์และในปี2019ได้รับมอบรางวัลสายการบินภูมิภาคยอดเยี่ยมของโลก และรางวัลสายการบินภูมิภาค
ยอดเยีย่มของเอเชยี ประจ�ำปี 2562 จากการประกาศผลรางวลั สกายแทรก็ซ์ เวลิด์ แอร์ไลน์ อวอร์ด (SKYTRAX 
World Airline Awards 2019) ณ งานปารีสแอร์โชว์ กรุงปารีส ประเทศฝรั่งเศส การที่สายการบินสร้าง 
ความแตกต่างอีกอย่างหนึ่งคือผู้โดยสารชั้นประหยัดสามารถใช้ห้องพักรับรองได้เช่นเดียวกับผู้โดยสารท่ีซ้ือ 
บัตรโดยสารราคาแพง ในลักษณะธุรกิจของบางกอกแอร์เวยส์คงต้องการท�ำธุรกิจเพื่อหนีการแข่งขันที่สูง 
ภายใต้การแข่งกันลดราคาบัตรโดยสารโดยเลือกใช้กลยุทธ์ท่ีเป็นกลุ่มตลาดเฉพาะ (niche market) จึงต้อง
พัฒนาอย่างต่อเนื่องเพื่อสร้างความแตกต่างและเน้นการให้บริการแทนโดยลูกค้ากลุ่มนี้ก็มีก�ำลังซื้อสูงเพราะ
เน้นจากสัดส่วนเส้นทางเหล่านี้เป็นชาวต่างชาติส่วนใหญ่ 90% ต่อเนื่องจากเส้นทางบางแห่งใช้สนามบินของ
ตนทีล่งทนุรองรบัธรุกจิเองโดยมเีทีย่วบนิตรงช่วงหนึง่สายการบนิแห่งชาตกิารบนิไทยน�ำเครือ่งบนิไปขอลงจอด
ทีส่นามบนิสมยุซึง่ก่อนหน้าจะมเีฉพาะเทีย่วบนิทีไ่ปลงจอดยงัจงัหวดัสรุาษฎร์ธานแีล้วต่อเรอืข้ามฟากเฟอรรีไ่ป
เกาะสมุยแต่เนื่องจากการเรียกเก็บค่าธรรมเนียมในการลงจอดที่เป็นต้นทุนของสายการบินมีราคาค่อนข้างสูง
บัตรโดยสารจึงออกมาก�ำนหนดราคาจ�ำหน่ายสูงไปด้วยซึ่งดูแล้วไม่ค่อยคุ้มทุนเท่าไหร่จึงยุติการการบินไทย
ประกาศยกเลิกเที่ยวบินไปเกาะสมุย โดยเร่ิมมีผลตั้งแต่วันท่ี 1 กันยายน 2018 เป็นต้นไป โดยปกติสาย
การบินไทยจะท�ำการบินด้วยเครื่องบินแบบโบอิ้ง 737-400 ไปยังเส้นทางเกาะสมุย โดยไม่ได้ใช้เที่ยวบินโค๊ด
แชร์กับสายการบินบางกอกแอร์เวย์ และอีกสาเหตุท่ีท�ำการยกเลิกเท่ียวบินเนื่องจากจะมีการปลดประจ�ำการ
เครื่องบินรุ่นดังกล่าว ซึ่งมีอายุการใช้งานมากกว่า 20 ปี โดยเครื่องบินรุ่นใหม่ ๆ  ที่สายการบินไทยสั่งเข้ามาจะ
ไม่สามารถน�ำเครื่องลงจอดที่สมุยโดยมีทางวิ่งที่สั้น จากรายงานประจ�ำปี 2560 ของสายการบินบางกอกแอร์
เวย์ได้ระบุว่าสนามบินสมุยสามารถรองรับเครื่องบินแบบเอทีอาร์ 72-500/72-600 เครื่องบิน แบบแอร์บัส  
เอ 319 และเครือ่งบนิแบบโบอิง้ 737-400 รวมท้ังเครือ่งบนิไอพ่นทีใ่ช้ ในเทีย่วบนิธรุกจิและเทีย่วบนิส่วนบคุคล
และมีการลงจอดของสายการบินไทย 2 เที่ยวบิน/วัน (บริษัทการบินกรุงเทพ, 2560)

ปัจจุบันให้การบริการมีแค่เพียงสายการบินบางกอกแอร์เวยส์เท่านั้นท่ียังให้บริการและหากลูกค้า 
ยังยืนยันที่จะไปเส้นทางนี้โดยไม่มีคู่แข่งทางธุรกิจสายการบินก็สามารถตั้งราคาและประกอบธุรกิจให้เกิดก�ำไร
ได้ไม่ยากเพราะการสร้างความแตกต่างต้องดูความต้องการของลูกค้าและสถานการณ์ธุรกิจให้ได้ การปรับตัว
ทางธุรกิจเพ่ือรักษาส่วนแบ่งตลาดนี้ตามมุมมองจะเห็นได้ว่าสายการบินบางกอกแอร์เวยส์ได้เลือกใช้กลยุทธ ์
น่านน�้ำสีฟ้าคราม (Blue ocean strategy) ยกระดับสร้างความแตกต่างและไม่เน้นตลาดที่แข่งขันกันลดราคา
เพราะผลิตภัณฑ์สามารถน�ำเสนอความเป็นตัวเองได้ท่ีเป็นเอกลักษณ์ไม่ซ�้ำซ้อนกับใครไม่เหมือนตลาดของ 
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กสายการบินใดที่มีเงินทุนมากก็จะเป็นผู้อยู่รอดภายใต้การแข่งขันลดราคาหรือในทางกลยุทธ์น่านน้ําสีแดงเดือด (Red 

ocean strategy) 

บาดเจ็บจากการต่อสู้ในธุรกิจระดับเดียวกันซึ่งไม่ได้เน้นการให้บริการที่ดีมากและไม่สร้างความแตกตา่งภายใต้ความเหมื

อนการแข่งขันก็จะสูงตามเพราะลูกค้าก็จะเลือกสิ่งหรือราคาที่ดีที่สุดยิ่งในเส้นทางที่เหมือนกันและเป็นเส้นทางระยะสั้น

ราคาบัตรโดยสารคงเป็นเหตุผลต้นๆที่ลูกค้าจะเลือกใช้บริการสายการบินแต่ผู้โดยสารหากต้องการบัตรโดยสารราคาถูก

ก็ต้องมีการวางแผนในการสํารองที่นั่งเนิ่นๆยิ่งถ้าเป็นบัตรโดยสารต้นทุนต่ํากลเกมส์ในการเล่นราคาจะเหมือนขั้นบันไดคื

อซื้อก่อนถูกกว่า(First come, First serve) 

หากซื้อในช่วงเวลาใกล้เดินทางบัตรโดยสารราคาอาจแพงเท่ากับสายการบินที่เป็นการให้บริการแบบเต็มรูปแบบ 

ก็อาจเป็นไปได้ 

  

ที่มา: W. Chan Kim and Renée Mauborgne (2005) 

 

ในยุคก่อนหน้านี้ที่ผู้โดยสารอาจไม่มีทางเลือกในการเดินทางกับเครื่องบินโดยสารมากนกัสายการบนิที่เป็นประเ

ภทตั๋วราคาแพงที่เป็น(Full service) 

ยังมีคู่แข่งขันน้อยและมีการผูกขาดแค่สายการบินใหญ่ซึ่งเป็นสายการบินแห่งชาติจึงไม่ค่อยปรับตัวและมีกลยุทธ์ไม่หลา

กหลายเพราะคิดว่าสามารถขายได้แต่หลังจากมีการผ่อนคลายทางการบินภายในประเทศ (Domestic deregulation) 

เพื่อให้มีการจัดตั้งสายการบินอื่นๆสามารถบินในเส้นทางการบินเดียวกันได้ก็เริ่มเปิดโอกาสมากขึ้นเพื่อสร้างสิทธิ์และเส

รีของผู้ประกอบการหน้าใหม่และทางเลือกของผู้โดยสาร 

การวางแผนธุรกิจต่อมาคือส่วนมากสายการบินที่ขายบัตรโดยสารที่เนน้การให้บริการที่ดีเป็นหลักจะทําความร่ว

มมือกับสายบินที่อยู่ในกลุ่มพันธมิตรทางการบินโดยการเป็นพันธมิตรทางการบินสามารถลดค่าใช้จ่ายและมีผลประโยช

น์ร่วมกันคือ 

Sales offices 

>>ส่งเสริมการขายร่วมกันทําการตลาดเพื่อโปรโมทเส้นทางการบินที่สามารถนําเที่ยวบินไปเชื่อมต่อกันได้โดยมีตัวแทน

หรือที่สายการบินแต่งตั้งเป็นคนขายบัตรโดยสาร 

56 ว า ร ส า ร เ พื่ อ ก า ร พั ฒ น า ก า ร ท่ อ ง เ ที่ ย ว สู่ ค ว า ม ยั่ ง ยื น

สายการบินต้นทุนต�่ำซึ่งบางครั้งการที่หลายสายการบินแข่งกันลดราคาน้ันเท่ากับว่าสิ่งที่พึงมีให้กับผู้โดยสาร 
ก็จะลดการให้และเป็นการเพิ่มภาระให้กับผู้โดยสารจึงจะเกิดจุดคุ้มทุนหรือรายได้จากการเรียกเก็บหรือ 
แม้กระทั่งการผิดเงื่อนไขทางการบินมาช้าไม่ทันเที่ยวบินเลื่อนเปลี่ยนวันเดินทางไม่ได้ เป็นต้น หากสายการบิน
ใดท่ีมีเงินทุนมากก็จะเป็นผู้อยู่รอดภายใต้การแข่งขันลดราคาหรือในทางกลยุทธ์น่านน�้ำสีแดงเดือด (Red  
ocean strategy) บาดเจ็บจากการต่อสู้ในธุรกิจระดับเดียวกันซ่ึงไม่ได้เน้นการให้บริการท่ีดีมากและไม่สร้าง
ความแตกต่างภายใต้ความเหมือนการแข่งขันก็จะสูงตามเพราะลูกค้าก็จะเลือกสิ่งหรือราคาท่ีดีท่ีสุดยิ่งใน 
เส้นทางที่เหมือนกันและเป็นเส้นทางระยะสั้นราคาบัตรโดยสารคงเป็นเหตุผลต้นๆที่ลูกค้าจะเลือกใช้บริการ 
สายการบินแต่ผู้โดยสารหากต้องการบัตรโดยสารราคาถูกก็ต้องมีการวางแผนในการส�ำรองที่น่ังเนิ่น ๆ ยิ่งถ้า
เป็นบัตรโดยสารต้นทุนต�่ำกลเกมส์ในการเล่นราคาจะเหมือนขั้นบันไดคือซื้อก่อนถูกกว่า(First come, First 
serve) หากซื้อในช่วงเวลาใกล้เดินทางบัตรโดยสารราคาอาจแพงเท่ากับสายการบินท่ีเป็นการให้บริการแบบ
เต็มรูปแบบ ก็อาจเป็นไปได้

ที่มา: W. Chan Kim and Renée Mauborgne (2005)

ในยุคก่อนหน้านี้ที่ผู้โดยสารอาจไม่มีทางเลือกในการเดินทางกับเครื่องบินโดยสารมากนักสายการบิน
ทีเ่ป็นประเภทตัว๋ราคาแพงทีเ่ป็น (Full service) ยงัมคีูแ่ข่งขนัน้อยและมกีารผกูขาดแค่สายการบนิใหญ่ซึง่เป็น
สายการบินแห่งชาติจึงไม่ค่อยปรับตัวและมีกลยุทธ์ไม่หลากหลายเพราะคิดว่าสามารถขายได้แต่หลังจากมี 
การผ่อนคลายทางการบินภายในประเทศ (Domestic deregulation) เพื่อให้มีการจัดตั้งสายการบินอื่น ๆ 
สามารถบินในเส้นทางการบินเดียวกันได้ก็เริ่มเปิดโอกาสมากขึ้นเพื่อสร้างสิทธิ์และเสรีของผู้ประกอบการหน้า
ใหม่และทางเลือกของผู้โดยสาร

การวางแผนธุรกิจต่อมาคือส่วนมากสายการบินที่ขายบัตรโดยสารท่ีเน้นการให้บริการที่ดีเป็นหลักจะ
ท�ำความร่วมมือกับสายบินที่อยู่ในกลุ่มพันธมิตรทางการบินโดยการเป็นพันธมิตรทางการบินสามารถลดค่าใช้
จ่ายและมีผลประโยชน์ร่วมกันคือ

ทางรอดของการแข่งขันภายใต้น่านฟ้าและเส้นทางเดียวกัน
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Sales offices >> ส่งเสริมการขายร่วมกันท�ำการตลาดเพื่อโปรโมทเส้นทางการบินที่สามารถน�ำ 
เที่ยวบินไปเชื่อมต่อกันได้โดยมีตัวแทนหรือที่สายการบินแต่งตั้งเป็นคนขายบัตรโดยสาร

Maintenance facilities >> ลดค่าใช้จ่ายเรื่องค่าซ่อมบ�ำรุงเนื่องจากใช้อุปกรณ์ภาคพื้นในประเทศ
ของสายการบินพันธมิตรจะให้บริการส่วนนี้กับอากาศยานตามข้อตกลงร่วมกัน

Operational facilities, e.g. catering or computer systems >> ใช้การบริหารจัดการท่ีเอื้อ
ประโยชน์ต่อกัน เช่น ครัวการบินเมื่อมีเที่ยวบินไปลงจอดที่ปลายทางก็สามารถใช้บริการครัวของสายการบิน
กลุ่มพันธมิตรรวมถึงอุปกรณ์ภาคพื้น, ระบบส�ำรองท่ีนั่งหรือระบบต่างเช่ือมกันอย่างเหมาะสมและน�ำเส้นทาง
บางแห่งที่สายการบินของตนมีให้บริการไม่ถึงปลายทางสามารถใช้โดยมีการใช้รหัสเที่ยวบินร่วมกัน  
(code-share) และส่งต่อผู้โดยสารไปถึงยังจุดหมายปลายทางเดียวกันท�ำให้เกิดข้อดีคือลดค่าใช้จ่ายหากต้อง
น�ำเครื่องบินท่ีอยู่ในพันธมิตรในเครือออกบินเส้นทางเดียวกันและผู้โดยสารมีจ�ำนวนไม่มากจะท�ำให้จ�ำนวนที่
นั่งหรือความจุบนเที่ยวบินน้อยลง และอาจให้สายการบินท่ีจะน�ำผู้โดยสารไปยังปลายทางซ่ึงเป็นสายการบิน 
ที่มีตารางบินประจ�ำอยู่แล้ว (schedule service) ท�ำการบินต่อจะสร้างรายได้มากกว่าลดการขาดทุนเพราะ
สายการบินที่รับช่วงต่อต้องบินกลับไปยังต้นทางของตนเองอยู่แล้ว 

ในความร่วมมือปัจจุบนัทีมี่ธุรกิจการบินทีแ่ตกต่างกนัเช่น สายการบินบางกอกแอร์เวยส์ และการบินไทย
ซึง่เป็นพนัธมติรทางธรุกจิกนัมายาวนานกว่า 20 ปี ได้ร่วมลงนามในสญัญาความร่วมมอืระหว่างกนับนเทีย่วบิน
ร่วม (Code-share) เพื่อสร้างความแข็งแกร่งให้กับเครือข่ายเส้นทางการบินรองรับการขยายช่องทางการขาย
และเพิ่มความสะดวกให้แก่ผู้โดยสารในการเดินทางเชื่อมโยงเส้นทางการบินของสายการบินทั้ง 2 แห่ง

นางอุษณีย์ แสงสิงแก้ว (2560) รักษาการกรรมการผู้จัดการใหญ่ บริษัท การบินไทย จ�ำกัด (มหาชน) 
เปิดเผยว่า การบนิไทย และ บางกอกแอร์เวย์ส ได้ร่วมลงนามในสญัญาความร่วมมอืระหว่างกนับนเทีย่วบนิร่วม 
(Code-share) เพือ่สร้างความแขง็แกร่งให้กบัเครอืข่ายเส้นทางการบินส�ำหรบัการลงนามความร่วมมอืเทีย่วบิน
จะแบ่งเป็นเที่ยวบินที่ท�ำการบินโดยสายการบินบางกอกแอร์เวย์สในส่วนของเส้นทางบินภายในประเทศ 10 
เส้นทางบินได้แก่ เส้นทางไป-กลับ กรุงเทพฯ-สมุย กรุงเทพฯ-เชียงใหม่ กรุงเทพฯ-เชียงราย กรุงเทพฯ-ภูเก็ต 
กรุงเทพฯ-กระบี่ กรุงเทพฯ-ล�ำปาง กรุงเทพฯ-สุโขทัย กรุงเทพฯ-ตราด เชียงใหม่-แม่ฮ่องสอน 

ส่วนเส้นทางบินระหว่างประเทศ 4 เส้นทางบิน ได้แก่ เส้นทางบินไป-กลับ กรุงเทพฯ-ดานัง กรุงเทพฯ-
หลวงพระบาง กรุงเทพฯ-มัลดีฟส์ และกรุงเทพฯ-เสียมราฐ ส่วนเส้นทางบินที่ท�ำการบินโดยสายการบินไทย 
ได้แก่ เส้นทางบินระหว่างประเทศเส้นทางบินไป-กลับกรุงเทพฯ-สิงคโปร์และเส้นทางในอนาคตอื่น ๆ ซ่ึงอยู่
ระหว่างการพิจารณา

ประเด็นต่อมาคือเรื่องของต้นทุนของแต่ละสายการบินว่าจะสามารถลดค่าใช้จ่ายตรงนี้ได้หรือไม่  
ซึ่งต้นทุนของเครื่องบินจะมีทั้งค่าใช้จ่ายทางตรง (Direct cost) และค่าใช้จ่ายทางอ้อม (In-direct cost) และ 
โดยค่าใช้จ่ายหลกัทางตรงซึง่หลกีเลีย่งไม่ได้เช่นราคาของน�ำ้มนัเชือ้เพลงิสายการบนิหากต้องการลดความเสีย่ง
ในส่วนนี้มักใช้วิธีการท�ำประกันราคาน�้ำมันเชื้อเพลิงล่วงหน้า (hedging program) กับบริษัทน�้ำมันโดยมีข้อ
ตกลงว่าในระยะเวลากีเ่ดอืนทีร่าคาน�ำ้มนัจะคงเดมิตามทีก่�ำหนดไว้เป็นการแบ่งรบัความเสีย่งทัง้สองฝ่ายหากมี
การผันผวนของราคาน�้ำมันสายการบินมีค่าใช้จ่ายเท่าเดิมแต่หากราคาน�้ำมันเชื้อเพลิงลดอย่างต่อเนื่องความ
เสีย่งกจ็ะตกอยูท่ี่สายการบนิดังนัน้ต้องวเิคราะห์สถานการณ์ทีอ่าจส่งผลกระทบต่อค่าใช้จ่ายส่วนนีว่้าจะประกนั

ทางรอดของการแข่งขันภายใต้น่านฟ้าและเส้นทางเดียวกัน
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ประกันราคาน้ํามันเชื้อเพลิงในระยะเวลามากหรือน้อยเท่าใด 

ส่วนค่าใช้จ่ายทางอ้อมสามารถทําให้ลดลงได้โดยการลดต้นทนุที่จาํเป็นต้องจ่ายหลีกเลี่ยงให้น้อยลงเช่นการซื้อประกัน

น้ํามันนโยบายการประกันความเสี่ยงราคาน้ํามัน (fuel hedging)  Economic Intelligence Center 

(EIC)ธนาคารไทยพาณิชย์ออกบทวิเคราะห์ (EIC Industry review) เรื่องTransport and Logistic Industry 2019: 

Air Transport 

ระบุว่ายังคงมีความสําคัญต่อสายการบินในการรองรับความผันผวนของราคาน้ํามันในอนาคตจากการเปลี่ยนแปลงกําลั

งการผลิตของโอเปก (OPEC) และสหรัฐฯ ทั้งนี้ต้นทุนน้ํามันคิดเป็นราว 30% ของต้นทุนการดําเนินงานทั้งหมด 

ขณะที่อัตราแลกเปลี่ยนเงินตรามีแนวโน้มแข็งค่าขึ้นเล็กน้อยเปน็ 31-32 บาทต่อดอลลาร์สหรัฐ จาก 32.3 

บาทต่อดอลลาร์สหรัฐ ในปี 2018 จะส่งผลด้านรายได้เพียงเล็กน้อยเนื่องจากรายได้ส่วนใหญ่อยู่ในรูปของเงินบาท 

แต่จะช่วยให้หนี้สินและค่าใช้จ่ายเปน็สกุลเงินตราต่างประเทศลดลง เช่น ค่าน้ํามันค่าเช่าเครื่องบิน  

หรือการใช้สนามบินรองแทนการลงจอดสําหรับสายการบินต้นทุนต่ําเพื่อหลีกเลี่ยงค่าจอด 

ค่าลงจอดที่มีราคาถูกกว่าสนามบินหลัก 

สําหรับสายการบินต้นทุนต่ําในปัจจุบันผู้ประกอบการเป็นชาวไทยและสายการบินต่างชาติเข้ามาเปิดให้บริการห

ลายสายในเวลานี้การลดราคาบัตรโดยสารหรือบัตรโดยสารที่มีราคาแตกต่างกันไม่มากนักจึงต้องใช้วิธีการเพิ่มดา้นบริก

ารเพื่อจูงใจโดยบางครั้งการให้ที่เพิ่มนี้เกิดเป็นภาระและต้นทุนของสายการบินในที่สุด 

การเพิ่มความแตกต่างโดยการให้บริการที่มากกว่าสายการบินคู่แข่งอาจทําให้เกิดการกระตุ้นผู้โดยสารที่จะเลือกใช้บริก

ารสายการบินนั้นเพิ่มมากขึ้น 

บทสรุป 

ในประเทศไทยเราจะสามารถแบ่งโมเดลธุรกิจได้คือ Full Service (major) Airline/ 

Budget Airline/Boutique Airline 

NOK AIR THAI SMILE

lLOWCOST PREMIUM

COPORATE	BRAND

SUB-BRAND

 
โดยการบินไทยเป็นธุรกิจหลักเน้นการให้บริการแบบเต็มรูปแบบ(Full service) 

และเป็นสายการบินแห่งชาติมีการให้บริการชั้นการให้บริการที่หลากหลายและมีเส้นทางการบินที่ครอบคลุม 

ในฐานะที่การบินไทยเป็นสายการบินที่มีราคาบัตรโดยสารค่อนข้างแพงและปัจจุบันมีการแข่งขันซึ่งเปิดโอกาสให้มีหลา

ยสายการบินทางเลือกให้บริการโดยอาจมีราคาที่ต่ํากว่า 

58 ว า ร ส า ร เ พื่ อ ก า ร พั ฒ น า ก า ร ท่ อ ง เ ที่ ย ว สู่ ค ว า ม ยั่ ง ยื น

ราคาน�้ำมันเชื้อเพลิงในระยะเวลามากหรือน้อยเท่าใด ส่วนค่าใช้จ่ายทางอ้อมสามารถท�ำให้ลดลงได้โดยการลด
ต้นทนุทีจ่�ำเป็นต้องจ่ายหลกีเลีย่งให้น้อยลงเช่นการซือ้ประกนัน�ำ้มนันโยบายการประกันความเสีย่งราคาน�ำ้มนั 
(fuel hedging) Economic Intelligence Center (EIC) ธนาคารไทยพาณิชย์ออกบทวิเคราะห์ (EIC  
Industry review) เรื่องTransport and Logistic Industry 2019: Air Transport ระบุว่ายังคงมีความส�ำคัญ
ต่อสายการบินในการรองรับความผันผวนของราคาน�้ำมันในอนาคตจากการเปลี่ยนแปลงก�ำลังการผลิตของ
โอเปก (OPEC) และสหรัฐฯ ทั้งนี้ต้นทุนน�้ำมันคิดเป็นราว 30% ของต้นทุนการด�ำเนินงานทั้งหมด ขณะที่อัตรา
แลกเปลี่ยนเงินตรามีแนวโน้มแข็งค่าขึ้นเล็กน้อยเป็น 31-32 บาทต่อดอลลาร์สหรัฐ จาก 32.3 บาทต่อดอลลาร์
สหรัฐ ในปี 2018 จะส่งผลด้านรายได้เพียงเล็กน้อยเนื่องจากรายได้ส่วนใหญ่อยู่ในรูปของเงินบาท แต่จะช่วย
ให้หนี้สินและค่าใช้จ่ายเป็นสกุลเงินตราต่างประเทศลดลง เช่น ค่าน�้ำมันค่าเช่าเครื่องบิน หรือการใช้สนามบิน
รองแทนการลงจอดส�ำหรับสายการบินตน้ทนุต�ำ่เพื่อหลกีเลี่ยงค่าจอด คา่ลงจอดที่มีราคาถกูกวา่สนามบนิหลัก

ส�ำหรับสายการบินต้นทุนต�่ำในปัจจุบันผู้ประกอบการเป็นชาวไทยและสายการบินต่างชาติเข้ามาเปิด
ให้บรกิารหลายสายในเวลานีก้ารลดราคาบตัรโดยสารหรอืบตัรโดยสารทีม่รีาคาแตกต่างกนัไม่มากนกัจงึต้องใช้
วธิกีารเพิม่ด้านบรกิารเพือ่จงูใจโดยบางครัง้การให้ทีเ่พิม่นีเ้กดิเป็นภาระและต้นทนุของสายการบินในทีส่ดุ การ
เพ่ิมความแตกต่างโดยการให้บรกิารทีม่ากกว่าสายการบนิคูแ่ข่งอาจท�ำให้เกดิการกระตุน้ผูโ้ดยสารทีจ่ะเลอืกใช้
บริการสายการบินนั้นเพิ่มมากขึ้น

บทสรุป
ธุรกิจสายการบินในประเทศไทยสามารถแบ่งโมเดลธุรกิจได้เป็น 3 แบบ คือ Full Service (major) 

Airline/Budget Airline/Boutique Airline
 

ทางรอดของการแข่งขันภายใต้น่านฟ้าและเส้นทางเดียวกัน

โดยการบินไทยเป็นธุรกิจหลักเน้นการให้บริการแบบเต็มรูปแบบ (Full service) และเป็นสายการบิน
แห่งชาตมิกีารให้บรกิารช้ันการให้บรกิารทีห่ลากหลายและมเีส้นทางการบินทีค่รอบคลมุ ในฐานะทีก่ารบนิไทย
เป็นสายการบินทีมี่ราคาบตัรโดยสารค่อนข้างแพงและปัจจบุนัมกีารแข่งขนัซ่ึงเปิดโอกาสให้มหีลายสายการบนิ
ทางเลือกให้บริการโดยอาจมีราคาท่ีต�่ำกว่า การบินไทยจึงไม่ต้องการเสียกลุ่มลูกค้าไปเลยสร้างทางเลือกใหม่
และมกีารท�ำธรุกจิสร้างแบรนด์ใหม่ขึน้มาในส่วนของสายการบินต้นทุนต�ำ่คอื “นก แอร์” โดยสร้างมาเพือ่แข่งขัน
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กับกลุ่มธุรกิจในระดับเดียวกันเพื่อการบินไทยจะได้ไม่ลดภาพลักษณ์เดิมและไม่มีการลงมาเล่นกับธุรกิจที ่
แตกต่างกับตนในการลดราคา

จากบทสัมภาษณ์สื่อกรุงเทพธุรกิจ (2562) กรรมการผู้อ�ำนวยการใหญ่ (DD) บมจ.การบินไทย หรือ 
THAI กล่าวว่า ท่ามกลางการแข่งขันท่ีรุนแรง ส่งผลกระทบกับผลประกอบการโดยรวมของทุกสายการบิน  
โดยบริษัทจึงร่วมกันก�ำหนด 6 กลยุทธ์ “การลดรายจ่ายเพิ่มรายได้” คือ กลยุทธ์ SaveTG Co-Creation เป็น
กลยุทธ์การควบคุมค่าใช้จ่ายที่ไม่ส่งผลกระทบต่อคุณภาพการให้บริการกลยุทธ์ Zero Waste Management 
โดยจะเร่ิมที่บริหารจัดการห่วงโซ่การผลิตอาหารเพื่อลดการสูญเสียทางด้านทรัพยากร (Food Waste)  
ก่อนเป็นโครงการที่จะช่วยประหยัดและสร้างมูลค่าเพิ่ม (Circular Economy) ให้ท้ังกับองค์กรและประเทศ
ชาติ กลยุทธ์การรุกตลาดใหม่ในไตรมาส 4 ของปีนี้ คือ บินตรงสู่เซนได อีกหนึ่งเมืองใหญ่ที่สวยงามทุกฤดูกาล
ในภูมิภาคโทโฮคุของญี่ปุ่นกลยุทธ์การเพิ่มรายได้ โดยใช้ Digital Marketing อาทิ การออกโปรโมชั่นผ่านสื่อ
ดิจิทัลทุกช่องทางอย่างต่อเนื่อง เพื่อดึงฐานลูกค้ากลุ่ม ที่ท�ำผ่านระบบออนไลน์ มากขึ้น กลยุทธ์ การบินไทยมี
สินค้าและบริการที่สามารถผสานพลังกับพันธมิตร (THAI Synergy) 

ขณะที่ “วุฒิภูมิ จุฬางกูร” ประธานเจ้าหน้าที่บริหารและกรรมการบริหาร บมจ.สายการบินนกแอร์ 
หรือ NOK เปิดเผยว่า บริษัทยังคงเดินไปตามแผนพลิกฟื้นธุรกิจ (Turnaround Plan) ที่วางได้อย่างต่อเนื่อง 
โดยเร่ง “เพิ่มรายได้และลดรายจ่าย”สิ่งส�ำคัญท่ีก�ำลังด�ำเนินการคือ การจัดการฝูงบินและการบิน (Aircraft 
Utilization) ให้บินไกลขึ้น ใช้เครื่องบินให้คุ้มค่าและลดต้นทุนลง รวมทั้งเตรียมเพิ่มบริการใหม่ ๆ  ในรูปแบบ 
segmentation by lifestyle ให้ผูโ้ดยสารเลอืกได้ตามความต้องการไทยแอร์เอเชยีกย็งัเดนิกลยทุธ์เชิงรกุ ขยาย
เครือข่ายเส้นทางบินไปยังจุดหมายปลายทางอื่น ๆ  ในตลาดส�ำคัญ ได้แก่ ภูมิภาคอินโดจีนและอินเดีย รวมถึง
พิจารณาเพิ่มความถี่เที่ยวบินในเส้นทางอื่น ๆ  ที่ได้รับความนิยม เพื่อสร้างความสมดุลและเสถียรภาพ ท�ำให้ใน
ไตรมาส 2 ปี 2562 บริษัทมีจ�ำนวนผู้โดยสารเพิ่มขึ้นถึง 5%

 	 การบินไทย	 นกแอร์	 ไทยแอร์เอเชีย

ลดค่าใช้จ่ายที่ไม่จ�ำเป็น
มุ่งท�ำตลาดให้ตรงเป้า
ออกโปรโมชั่นผ่านสื่อดิจิทัลทุก
ช่องทางอย่างต่อเนื่อง
วิเคราะห์เส้นทางการบิน/ทบทวน
แผนการสั่งซื้ออากาศยาน

เพิ่มรายได้อื่นนอกเหนือบัตรโดยสาร
หาพันธมิตรธุรกิจที่หลากหลาย
เพิ่มอัตราการใช้เครื่องบินโดยเพิ่มบิน
กลางคืนและมีระยะทางไกลขึ้นในเส้น
ทางระหว่างประเทศ
บริหารต้นทุนให้มีประสิทธิภาพมาก
ขึ้น

ขยายเครือข่ายเส้นทางบิน
เพิ่มความถี่เที่ยวบินในเส้นทาง 
อื่น ๆ  ที่ได้รับความนิยม

ทางรอดของการแข่งขันภายใต้น่านฟ้าและเส้นทางเดียวกัน

ที่มา: ผู้เขียนท�ำประกอบขึ้นมาเองโดยเฉพาะ
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ยสารที่ต้องการในส่วนนี้แทนเช่น อาหารและเครื่องดื่มระหว่างเที่ยวบิน การโหลดสัมภาระ 

การเลือกที่นั่งและอีกเหตุผลที่ทําให้สายการบินต้นทุนต่ําสามารถทําธุรกิจได้โดยไมข่าดทนุจากการขายบัตรโดยสารราค

าถูกคือการปรับราคาตามลําดับขั้นจากน้อยไปสู่มากหากผู้โดยสารดําเนินการจองล่วงหน้าก่อนการเดินทางเวลานานสา

ยการบินจะได้รับเงินค่าสํารองที่นั่งเข้ามาก่อนการเดินทางจริงและอาจนําเงินส่วนนี้มาทําประโยชน์หมุนในธุรกิจก่อนค่า

ใช้จ่ายจริงจะเกิดขึ้น 

 

Adjust	Pricing

จอง 1 JAN 

เดินทาง 31 JAN

3oo

500

700

1,000

จอง 15 JAN 

จอง 25JAN 

 
  

ที่มา: ผุ้เขียนทําประกอบขึ้นมาเองโดยเฉพาะ 

 

เช่น การส่งเสริมการขายของสายการบินไทย แอร์เอเชียเริ่มต้นศูนย์บาท โดยราคายังไม่รวมค่าภาษี 

น้ํามันเชื้อเพลิง 

และในเที่ยวบินจะมีขายที่นั่งตามจํานวนที่กําหนดไว้ไม่ใหเ้กินเพื่อจะได้ไม่ขาดทุนและจะนําค่าเฉลี่ยของผู้โดยสารที่ซื้อแ

พงกว่าราคาโปรโมชั่นมาเฉลี่ยราคาค่าโดยสารที่ถูกและแพงร่วมกันเพื่อให้เกิดจุดคุ้มทุน 

ไทยไลอ้อนแอร์ก็เคยนําจุดขายด้านราคาพร้อมรวมการเสริมบริการโดยไม่คิดค่าใช้จ่ายเพิ่ม เช่นอนุญาตฟรี 15กก. 

ไม่มีการเรียกเก็บภาษีน้ํามันและค่าธรรมเนียมในการจอง 

  

	
	

	

BOUTIQUE	AIRLINES

BANGKOK	
AIRWAYS

differentiates

customer experience and 
personalization

unique

complimentary services
Airport owner

destinations
boutique' destinations with less   
competition

 
ที่มา: ผุ้เขียนทําประกอบขึ้นมาเองโดยเฉพาะ 

สายการบินบางกอก 

แอร์เวยส์ปรับแผนธุรกิจของตนเองโดยหลีกเลี่ยงการแข่งขันที่สูงขึ้นโดยสํารวจเส้นทางการบินใหม่ๆที่ไม่ซ้ําซ้อนกับใครโ

ดยลงทุนธุรกิจมีสนามบินเป็นของตัวเองด้วยจึงทําให้เกิดข้อได้เปรียบเพราะหากผู้โดยสารต้องการเดินทางไปยังเส้นทาง

นั้นการตั้งราคาย่อมไม่ต้องแข่งขันลดราคากับใคร 

ทั้งยังหาพันธมิตรทางการบินใหม่เพื่อเชื่อมเส้นทางการบินให้เดินทางไปถึงจุดหมายปลายทางร่วมกัน 

ปริยา จุลกะรัตน์(2561) ผู้อํานวยการใหญ่ฝ่ายการพาณิชย์ดิจิทัลและการตลาดรายได้เสริมองค์กร บริษัท 

การบินไทย จํากัด (มหาชน)กล่าวว่า 

ธุรกิจการบินต้องอาศัยการปรับตัวอยู่เสมอไมม่ีกลยุทธ์ใดเหมาะสมได้ตลอดไปเพราะผู้โดยสารก็มองหาสิ่งใหม่ให้สอดค

ล้องกับการเดินทางของตน สถานการณ์รอบข้าง สังคม เศรษฐกิจ การเมือง 

โรคระบาดจึงเป็นปัจจัยที่ต้องแก้ไขไปตามเหตุการณ์ 

สายการบินต้องมีวิสัยทัศน์ปรับเปลี่ยนมุมมองคู่แข่งที่อยู่ในธุรกิจระดับเดียวกันหรือมีเส้นทางบินที่เหมือนกัน 

นอกจากนี้ความเป็นไปได้ของธุรกิจปัจุบันมีการเน้นและให้ความสําคัญที่จะเข้าถึงลูกค้าได้อย่างง่ายขึ้นโดยใช้นวัตกรรม

สมัยใหม่ปัญญาประดิษฐ์  (AI) 

เน้นการเรียนรู้พฤติกรรมของลูกค้าเช่นการบินไทยได้ยกระดับประสบการณ์การบริการลูกค้าด้วยการนําเสนอผ่าน 

“น้องฟ้า” แชทบอทที่นําเทคโนโลยี AI มาประยุกต์ใช้ในการตอบคําถามและข้อสงสัยของลูกค้า 

โดยสามารถสนทนากับลูกค้าได้ทั้งในภาษาไทยและภาษาอังกฤษ ซึ่งพัฒนาโดยชุดเครือ่งมือของไมโครซอฟท์ 

(Microsoft Bot Framework) และบริการบอทสําหรับแพลตฟอร์มคลาวด์ ไมโครซอฟท์ อาซัวร์ (Azure Bot 

Service) ทําให้สามารถตอบสนองข้อซักถามต่างๆ ได้ทันท่วงทีตลอด 24 ชั่วโมง 

นอกจากนี้การติดตั้งนวัตกรรมสมัยใหม่ในท่าอากาศยานก็แสดงให้เห็นถึงการพัฒนาอย่างต่อเนื่องเช่นในหลายแ

ห่งก็จะมีการใช้ตู้เช็คอินอัตโนมัติ (KIOSK) 

เพื่อความรวดเร็วโดยสามารถเช็คกระเป๋าเดินทางได้อย่างสะดวกโดยเครื่องโหลดสัมภาระอัตโนมัติ (self bag drop) 

รวมถึงหุ่นยนต์ที่เดินวนทั่วท่าอากาศยานชื่อ “ทรอยก้า”เพื่อให้ข้อมูลที่จําเป็นกับผู้โดยสารเช่น 
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โดยธุรกิจสายการบนิต้นทุนต�ำ่จะลดทกุอย่างทีเ่กินความจ�ำเป็นออกไปเพราะส่วนน้ีคอืการสร้างให้เกดิ
ต้นทุนและเป็นภาระกับสายการบินและจะหารายได้จากสิ่งท่ีเกินความจ�ำเป็นในการบริการในเท่ียวบินเพื่อ 
น�ำเสนอขายให้กับผูโ้ดยสารทีต้่องการในส่วนน้ีแทนเช่น อาหารและเครือ่งดืม่ระหว่างเท่ียวบิน การโหลดสมัภาระ 
การเลือกที่นั่งและอีกเหตุผลที่ท�ำให้สายการบินต้นทุนต�่ำสามารถท�ำธุรกิจได้โดยไม่ขาดทุนจากการขาย 
บตัรโดยสารราคาถูกคอืการปรบัราคาตามล�ำดับข้ันจากน้อยไปสูม่ากหากผูโ้ดยสารด�ำเนนิการจองล่วงหน้าก่อน
การเดินทางเวลานานสายการบนิจะได้รบัเงนิค่าส�ำรองทีน่ั่งเข้ามาก่อนการเดินทางจรงิและอาจน�ำเงนิส่วนน้ีมา
ท�ำประโยชน์หมุนในธุรกิจก่อนค่าใช้จ่ายจริงจะเกิดขึ้น

 
เช่น การส่งเสริมการขายของสายการบินไทย แอร์เอเชียเริ่มต้นศูนย์บาท โดยราคายังไม่รวมค่าภาษี 

น�้ำมันเชื้อเพลิง และในเที่ยวบินจะมีขายที่นั่งตามจ�ำนวนท่ีก�ำหนดไว้ไม่ให้เกินเพื่อจะได้ไม่ขาดทุนและจะน�ำ 
ค่าเฉลี่ยของผู้โดยสารที่ซื้อแพงกว่าราคาโปรโมช่ันมาเฉลี่ยราคาค่าโดยสารท่ีถูกและแพงร่วมกันเพื่อให้เกิด 
จุดคุ้มทุน ไทยไลอ้อนแอร์ก็เคยน�ำจุดขายด้านราคาพร้อมรวมการเสริมบริการโดยไม่คิดค่าใช้จ่ายเพิ่ม เช่น 
อนุญาตฟรี 15 กก. ไม่มีการเรียกเก็บภาษีน�้ำมันและค่าธรรมเนียมในการจอง
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สายการบินบางกอก แอร์เวยส์ปรับแผนธุรกิจของตนเองโดยหลีกเลี่ยงการแข่งขันท่ีสูงข้ึนโดยส�ำรวจ
เส้นทางการบนิใหม่ๆทีไ่ม่ซ�ำ้ซ้อนกบัใครโดยลงทนุธรุกจิมสีนามบนิเป็นของตวัเองด้วยจงึท�ำให้เกดิข้อได้เปรยีบ
เพราะหากผู้โดยสารต้องการเดินทางไปยังเส้นทางนั้นการต้ังราคาย่อมไม่ต้องแข่งขันลดราคากับใคร ทั้งยังหา
พันธมิตรทางการบินใหม่เพื่อเชื่อมเส้นทางการบินให้เดินทางไปถึงจุดหมายปลายทางร่วมกัน

ปริยา จุลกะรัตน์ (2561) ผู้อ�ำนวยการใหญ่ฝ่ายการพาณิชย์ดิจิทัลและการตลาดรายได้เสริมองค์กร 
บริษัท การบินไทย จ�ำกัด (มหาชน) กล่าวว่า ธุรกิจการบินต้องอาศัยการปรับตัวอยู่เสมอไม่มีกลยุทธ์ใด 
เหมาะสมได้ตลอดไปเพราะผู้โดยสารก็มองหาสิ่งใหม่ให้สอดคล้องกับการเดินทางของตน สถานการณ์รอบข้าง 
สังคม เศรษฐกิจ การเมือง โรคระบาดจึงเป็นปัจจัยที่ต้องแก้ไขไปตามเหตุการณ์ สายการบินต้องมีวิสัยทัศน ์
ปรับเปลี่ยนมุมมองคู่แข่งที่อยู่ในธุรกิจระดับเดียวกันหรือมีเส้นทางบินที่เหมือนกัน นอกจากนี้ความเป็นไปได้
ของธุรกิจปัจุบันมีการเน้นและให้ความส�ำคัญที่จะเข้าถึงลูกค้าได้อย่างง่ายข้ึนโดยใช้นวัตกรรมสมัยใหม่ปัญญา
ประดิษฐ์ (AI) เน้นการเรยีนรูพ้ฤตกิรรมของลกูค้าเช่นการบนิไทยได้ยกระดบัประสบการณ์การบรกิารลกูค้าด้วย
การน�ำเสนอผ่าน “น้องฟ้า” แชทบอทที่น�ำเทคโนโลยี AI มาประยุกต์ใช้ในการตอบค�ำถามและข้อสงสัยของ
ลูกค้า โดยสามารถสนทนากับลูกค้าได้ทั้งในภาษาไทยและภาษาอังกฤษ ซึ่งพัฒนาโดยชุดเครื่องมือของไมโคร
ซอฟท์ (Microsoft Bot Framework) และบรกิารบอทส�ำหรบัแพลตฟอร์มคลาวด์ ไมโครซอฟท์ อาซวัร์ (Azure 
Bot Service) ท�ำให้สามารถตอบสนองข้อซักถามต่าง ๆ  ได้ทันท่วงทีตลอด 24 ชั่วโมง

นอกจากนีก้ารตดิตัง้นวัตกรรมสมยัใหม่ในท่าอากาศยานกแ็สดงให้เห็นถงึการพฒันาอย่างต่อเนือ่งเช่น
ในหลายแห่งก็จะมีการใช้ตู้เช็คอินอัตโนมัติ (KIOSK) เพื่อความรวดเร็วโดยสามารถเช็คกระเป๋าเดินทางได้อย่าง
สะดวกโดยเคร่ืองโหลดสัมภาระอัตโนมัติ (self bag drop) รวมถึงหุ่นยนต์ท่ีเดินวนทั่วท่าอากาศยานชื่อ  
“ทรอยก้า” เพ่ือให้ข้อมูลที่จ�ำเป็นกับผู้โดยสาร เช่น ท่าอากาศยานนานาชาติอินชอนมีหุ่นยนต์ให้บริการถาม
เพื่อถามทางหรือสอบถามข้อมูลพื้นฐาน น�ำทางผู้โดยสารไปยังบอรด์ด้ิงเกตเพียงแค่ผู้โดยสารสแกนบอรดดิ้ง
พาสสามารถสื่อสารได้ทั้งภาษาจีน อังกฤษและญี่ปุ่น แสดงได้ว่าการปรับเปลี่ยนโมเดลของธุรกิจหลายส่วน 
ไม่ว่าจะเป็นสายการบนิเองหรอืในส่วนทีใ่ห้บรกิารพืน้ทีท่่าอากาศยานจะต้องตระหนกัและท�ำให้ผูใ้ช้บรกิารเกดิ
ความพึงพอใจและกลับมาใช้บริการอีก ส�ำหรับสายการบินที่มีเส้นทางเหมือนกันที่เปิดให้บริการหลายสายจะ
ต้องสร้างความคุ้มค่าให้เกิดขึ้นกับผู้เดินทางในการซ้ือบัตรโดยสารอาจมีการเพิ่มการให้บริการเหนือกว่าคู่แข่ง
หรอืก�ำหนดราคาให้ถกูลง ปัจจยัฝงูบนิใหม่มนีวตักรรมเข้ามาช่วยดแูลผูโ้ดยสารรวมถงึสะดวกในการจอง มกีาร
ส่งเสริมการขายในเส้นทางการบินใหม่ท�ำแผนการตลาดดึงดูดลูกค้าในราคาส่งเสริมการตลาดเหล่านี้ล้วนเป็น
สิ่งที่ต้องค�ำนึงถึงทั้งสิ้น

การแข่งขันที่สูงขึ้นของธุรกิจการบินเพราะมีการเปิดเส้นทางการบินท่ีเหมือนกันและมีหลายสายเปิด
ให้บริการไม่ว่าจะเป็นสายการบินขนาดใหญ่ ขนาดเล็กรวมถึงสายการบินจากต่างชาติที่มาท�ำธุรกิจในประเทศ
จงึเป็นช่องทางให้ผูโ้ดยสารสามารถเลอืกเดนิทางได้อย่างหลากหลาย ดงันัน้จงึต้องเกดิการปรบัตวัเพือ่ให้ธรุกจิ
อยูร่อดอาจต้องสร้างความแตกต่างในด้านราคา การจดัตารางเวลาเทีย่วบนิทีเ่หมาะสมกบัการเดนิทางการเพิม่
บริการที่ดีใหม่ ๆ  ให้กับผู้เดินทางรวมถึงน�ำนวัตกรรมสมัยใหม่เข้ามาช่วยเป็นการลดข้ันตอนและอ�ำนวย 
ความสะดวกกับผู้โดยสาร ขณะเดียวกันในการอยู่รอดของแต่ละสายการบินต้องหารายได้เสริมเพิ่มให้ธุรกิจ
ตนเองเช่น สายการบนิต้นทนุต�ำ่ทีม่กีารให้ลกูค้าจ่ายเพิม่สิง่อ�ำนวยความสะดวกในเรือ่งน�ำ้หนกัสมัภาระ อาหาร
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เครื่องดื่มบนเที่ยวบินอีกส่วนที่ส�ำคัญทุกแห่งจะต้องตระหนักถึงการลดและควบคุมค่าใช้จ่ายให้เกิดต้นทุนน้อย
ท่ีสดุเช่นกนั ประสบการณ์จากการเดินทางทีด่จีะช่วยให้เกดิการซือ้อย่างต่อเนือ่งหากว่ามกีารเดนิทางครัง้ต่อไป
ผู้โดยสารก็มั่นใจในการเลือกใช้เพื่อให้เกิดความคุ้มค่าของเงินที่เสียไป การปรับตัวของสายการบินขึ้นอยู่กับ
สภาวะการณ์แต่ละช่วงและเทรนด์ความต้องการของผู้โดยสารท่ีมีความเปลี่ยนแปลงไปเรื่อยๆไม่มีกฎเกณฑ์ท่ี
ตายตัวต้องสร้างทางเลือกในความต้องการที่หลากหลายให้ได้ ธุรกิจการบินมีการเปลี่ยนแปลงเร็วขึ้นจากนี้ 
การแข่งจะต้องสงูขึน้ในทกุมติิทัง้ตลาดในประเทศ ในภมูภิาค และข้ามทวีป ปัญหาเศรษฐกิจโลกชะลอตวั จ�ำนวน
นักท่องเท่ียวต่างชาติลดลง ค่าเงินบาทที่แข็งค่าท�ำให้นักท่องเที่ยวต้องมีค่าใช้จ่ายเพ่ิมขึ้นจากการเดินทาง  
การแข่งขนัอตุสาหกรรมการบนิท่ีรนุแรง ต้นทนุราคาน�ำ้มนัทีผ่นัผวน เป็นต้น และนอกจากนีท่้ามกลางนวตักรรม
ที่เข้ามาแทรกแซงที่มีการแข่งขันอย่างสูงท่ีสายการบินต่างเลือกมาน�ำเสนอเน้นศักยภาพของตนเองแล้วนั้น  
การให้บริการหรือการแสดงออกวัฒนธรรมท่ีดีงามของทางเอเชียใส่ใจในรายละเอียด น�ำเสนอของท่ีมีการให้
บรกิารบนเทีย่วบนิอย่างปราณตี การต้ังแถวยนืโบกมอืและแสดงความเคราพต่อนกับนิเมือ่จะน�ำเครือ่งขึน้ท�ำให้
ผู้โดยสารประทับใจเบื้องต้นแสดงให้เห็นถึงความใส่ใจในการให้บริการท่ามกลางการแข่งขันท่ีรุนแรงของ
เทคโนโลยี
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