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บทคัดย่อ  

 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาอิทธิพลของการมุ่งเน้นตลาด การมุ่งเน้นพันธมิตรทางธุรกิจและ นวัตกรรมบริการกับ
ผลการดำเนินงานของโรงแรมขนาดกลางและขนาดย่อมในประเทศไทย โดยการศึกษาครั้งนี ้ได้ทำการเก็บรวบรวมข้อมูลจาก
แบบสอบถามจากผู้ประกอบการธุรกิจโรงแรมขนาดกลางและขนาดย่อมในประเทศไทย ที่เป็นสมาชิกของสมาคมโรงแรมไทย จำนวน 
413 ใช้วิธีการเก็บตัวอย่างท้ังหมดของกลุ่มประชากรโดยได้รับการตอบกลับแบบสอบถามทั้งสิ้น 311 ราย และทำการวิเคราะห์ข้อมูล
ด้วยโมเดลสมการโครงสร้าง (Structural Equation Model: SEM) ผลการศึกษาพบว่า การมุ่งเน้นตลาด การมุ่งเน้นพันธมิตร มี
อิทธิพลเชิงบวกอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติกับผลการดำเนินงานขององค์กรโดยผ่านนวัตกรรมบริการ เมื่อพิจารณาองค์ประกอบการ
มุ่งเน้นตลาดพบว่า ธุรกิจความให้ความสำคัญกับการมุ่งเน้นคู่แข่ง การประสานงานในองค์กร การรวบรวมข้อมูล การกระจายข้อมูล
และการตอบสนองของตลาด นอกจากน้ีผลการวิจัยยังพบอีกว่า และการมุ่งเน้นพันธมิตรทางธุรกิจมีอิทธิพลต่อผลการดำเนินงานของ
องค์กรของโรงแรมขนาดกลางและขนาดย่อมในประเทศไทยโดยผ่านนวัตกรรมบริการอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ ดังนั้นธุรกิจที่ต้องการ
เพิ่มประสิทธิภาพในการดำเนินงานขององค์กร ต้องให้ความสำคัญต่อการมุ่งเน้นตลาดและการสร้างพันธมิตรทางธุรกิจให้มีความ
ร่วมมือและมีการแบ่งปันความสามารถระหว่างธุรกิจร่วมกัน 
 
คำสำคัญ: การมุ่งเน้นตลาด การมุ่งเน้นพันธมิตรทางธุรกิจ นวัตกรรมบริการ อุตสาหกรรมโรงแรม 
 
ABSTRACT 
 As the emphasized of marketing and strategic management literature found that market orientation, 
alliance orientation and service innovation are regarded together as having a significant impact on a service 
firm’s performance. The aim of this study is to find out the relationship between of these variables and their 
positive impact on service firm’s performance in the SMEs hotel in Thailand by using Structural Equation 
Modeling (SEM). The result revealed that The SMES hotel in Thailand are market orientation, alliance orientation 
and service innovation, all these variables are effective on service firm’s performance enhancement.  
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1) บทนำ 
 ในยุคประเทศไทย 4.0 เป็นความมุ่งมั่นของนายกรัฐมนตรี ที่ต้องการปรับเปลี่ยนโครงสร้างเศรษฐกิจ ไปสู่ Value–Based 

Economy หรือเศรษฐกิจที่ขับเคลื่อนด้วยนวัตกรรมโดยมีฐานคิดหลักคือ เปลี่ยนจากการผลิตสินค้า โภคภัณฑ์ ไปสู่สินค้าเชิง
นวัตกรรม เปลี่ยนจากการขับเคลื่อนประเทศด้วยภาคอุตสาหกรรมไปสู่การขับเคลื่อนด้วยเทคโนโลยี ความคิดสร้างสรรค์และ
นวัตกรรมและเปลี่ยนจากการเน้นภาคการผลิตสินค้าไปสู่การเน้นภาคบริการมากขึ้น [43] โดยมี 10 อุตสาหกรรมเป้าหมายที่มี
ศักยภาพที่จะเป็นปัจจัยขับเคลื่อนเศรษฐกิจ (New Growth Engine) ของประเทศและสามารถเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขัน
จากที่เป็นอยู่ให้สูงขึ้น รวมทั้งมั่นใจว่าอุตสาหกรรมเป้าหมายเหล่านี้เป็นที่สนใจของนักลงทุนทั่วโลก [37]  ได้แก่ 1) ยานยนต์แห่ง
อนาคต 2) อุตสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส์อัจฉริยะ 3) อุตสาหกรรมการท่องเที่ยวกลุ่มรายได้ดีและการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ   4) 
อุตสาหกรรมการเกษตรและเทคโนโลยีชีวภาพ  5) อุตสาหกรรมการแปรรูปอาหาร 6) อุตสาหกรรมหุ่นยนต์เพื่อการอุตสาหกรรม 7) 
อุตสาหกรรมการบินและโลจิสติกส์  8) อุตสาหกรรมเชื้อเพลิงชีวภาพและเคมีชีวภาพ 9) อุตสาหกรรมดิจิทัล 10) อุตสาหกรรม
การแพทย์ครบวงจร [45] จะเห็นได้ว่าอุตสาหกรรมการท่องเที่ยวและอุตสาหกรรมการบินและโลจิสติกส์นั้นเป็น 2 ใน 10 คลัสเตอร์ 
อุตสาหกรรมเป้าหมายที่รัฐบาลจะเร่งรัดให้เกิดการลงทุนเพื่อเป็นกลไกขับเคลื่อนเศรษฐกิจประเทศ เห็นได้จากการเปิดเส้นทางการ
บินใหม่ในภาคเหนือเพิ่มขึ้นเพื่อเชื่อมจังหวัดในประเทศและ เมืองหลักในต่างประเทศ ส่งผลให้ธุรกิจที่เกี่ยวเนื่องกันเติบโตได้ดี [39] 
และทั้งสองอุตสาหกรรมนั้นยังเป็นอุตสาหกรรมที่มีปัจจัยเกื้อหนุนกัน  

 สถานการณ์ของอุตสาหกรรมการท่องเที่ยวของไทยหลังจากเปิดประชาคมอาเซียนแล้วนั้นมีการคาดการณ์ว่าการท่องเที่ยว
ภายในอาเซียนด้วยกันเองจะเติบโตขึ้นเนื่องจากเศรษฐกิจของแต่ละประเทศจะดีขึ้น เมื่อเศรษฐกิจดี ประชาชนมีรายได้ การท่องเที่ยว
ประเทศใกล้ ๆ จะเป็นจุดหมายหนึ่งทั้งนี้ผู้ประกอบการไทยเองจึงต้องเร่งทำการสร้างพันธมิตร (Alliance) ทั้งในกลุ่มโรงแรมและกลุ่ม
เอเยนซี (Agency) ท่องเที่ยวในประเทศอาเซียนแม้จะไม่ใช่เครือข่ายโรงแรมเดียวกันแตก่็ต้องมีเครอืข่ายเพื่อส่งต่อนักท่องเที่ยว หรือมี
แพ็กเกจท่องเที่ยวที่เหมาะสมตลอดจนให้โรงแรมของตัวเองและโรงแรมในอาเซียนเป็น Refer Business ซึ่งกันและกัน [40] ซึ่งก็
สอดคล้องกับนโยบายไทยแลนด์ 4.0 ในเรื่องของการร่วมมือของเครือข่าย (Collaborative network) ที่จะก่อให้เกิดความได้เปรียบ
ในการแข่งขันอีกด้วย [44] 

  และทั้งนี้คนไทยต้องเข้าใจวัฒนธรรมของชาวต่างชาติให้มากขึ้นและต้องปรับภาพลักษณ์ของตัวเอง นอกจากนี้ กลุ่ม
ผู้บริหารในธุรกิจโรงแรมของไทยเองต้องคำนึงว่าตนเองมีความพร้อมมากแค่ไหนในการปรับตัว ปัจจุบันแรงงานทั่วไปในภาคการ
ท่องเที่ยวมีภาพลักษณ์ค่อนข้างดี เนื่องจากมีจิตใจรักบริการซึ่งเป็นข้อได้เปรียบของการแข่งขันในอุตสาหกรรมการท่องเที่ยวใน
ประเทศไทย [41] 

 รูปแบบธุรกิจที่สอดคล้องกับยุคไทยแลนด์ 4.0 ควรคำนึงถึงการสร้างมูลค่า (Value Creation) ให้กับธุรกิจ เพราะธุรกจิใน
อนาคตจะเปลี่ยนไปในรูปแบบของเศรษฐกิจการบริการ (Service economy) สินค้าทุกประเภทต้องมีทั้งบริการ และ ผลิตภัณฑ์ ทั้ง
สองอย่างต้องไปด้วยกันข้ึนอยู่กับสินค้านั้น ๆ ว่าจะใช้ บริการ หรือ ผลิตภัณฑ์ เป็นนำการตลาดนั่นเอง [44] กล่าวคือ ธุรกิจในอนาคต
ไม่สามารถจะขายแต่เพียงสินค้าอย่างเดียวแต่ต้องมีการพัฒนาในด้านการให้บริการด้วย [36]  ส่วนในด้านการตลาดของโรงแรมไทย
นั้นก็เป็นสิ่งที่หลีกเลี่ยงไม่ได้ที่จะต้องได้รับผลกระทบต่อการเปลี่ยนแปลงอันยิ่งใหญ่และจำเป็นที่จะต้องมีการเตรียมตัวให้พร้อมเมื่ อ
เกิดการเปลี่ยนแปลงอย่างเป็นทางการที่จะเกิดขึ้นในอีกไม่ช้า ธุรกิจโรงแรมของไทยจะต้องประสบกับเรื่องต่าง ๆ ดังต่อไปนี้   มีกลุ่ม
ทุนจากต่างชาติทั้งในและนอก AEC เข้ามาลุงทุนในธุรกิจโรงแรม/รีสอร์ท และธุรกิจอื่น ๆ ที่เกี่ยวข้องกับอุตสาหกรรมท่องเที่ยวใน
ประเทศไทยมากขึ้น เพราะมีปัจจัยแวดล้อมเอื้อต่อการลงทุนและสร้างผลกำไรได้ในระยะเวลาอันสั้น ปริมาณนักท่องเที่ยวแบบ 
Foreign Individual Tourism (FIT) หรือนักท่องเที่ยวท่ีเดินทางลำพังไม่ได้มาเป็นหมู่คณะจะเพิ่มมากข้ึน และมีการกลับมาท่องเที่ยว
และใช้บริการซ้ำสูงขึ้น เพราะเนื่องจากการเดินทางท่องเที่ยวในประเทศต่าง ๆ สะดวกมากยิ่งขึ้นไม่ต้องมีการขอวีซ่าสำหรับพลเมอืง
ในกลุ่ม AEC นักท่องเที่ยวท่ีกลับมาท่องเที่ยวซ้ำ (Repeater) เหล่านี้ไม่ต้องการผู้นำเที่ยว หรือการเดินทางท่องเที่ยวเป็นหมู่คณะใหญ่ 
เพราะไม่สะดวกต่อการเดินทางท่องเที่ยวไปยังสถานที่ต่าง ๆ ที่ตนเองต้องการได้เท่ากับการเดินทางท่องเที่ยวด้วยตนเอง ทั้งใน
ประเทศไทยยังเป็นฐานในการสร้างแบรนด์ของนักสร้างแบรนด์โรงแรมต่าง ๆ เพิ่มมากข้ึน เพราะมีต้นทุนท่ีต่ำ มีวัฒนธรรมในด้านการ
ให้บริการที่ดีเหนือกว่ามาตรฐานสากล และมีปัจจัยที่เอื้ออำนวยอยู่มากและมีการนำเอาระบบเครือข่ายหรือเชนโรงแรมมาใช้กันมาก
ขึ้นเพื่อความได้เปรียบทางด้านการแข่งขันโดยการใช้โปรแกรมความภักดี (Loyalty Program) และ การจัดการลูกค้าสัมพันธ์ 
Customer Relationships Management (CRM) หรือการบริหารความสัมพันธ์กับลูกค้าที่มีประสิทธิภาพเข้ามาใช้งาน และในส่วน
ของโรงแรม/รีสอร์ทท้องถิ่นจะเกิดมีการแข่งขันกันในด้านราคาที่เพิ่มมากขึ้นโดยขาดแผนงานและการบริหารจัดการทางด้าน
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การตลาดที่ดีไม่มีระบบการตลาดแบบบูรณาการไว้รองรับโรงแรม/รีสอร์ทท่ีขาดเอกลักษณ์ของตนเองจะก่อให้เกิดความเสียเปรียบใน
การแข่งขัน 

 ในปัจจุบันสภาวะการแข่งขันทางธุรกิจมีความรุนแรงและมีการเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วทั้งในด้านของตัวผลิตภัณฑ์เองยัง
ส่งผลให้อายุของผลิตภัณฑ์ในท้องตลาดสั ้นลงและมีผลิตภัณฑ์อื ่นของคู ่แข่งมาแทนที่เร็วขึ ้นนั ่นส่งผลให้เป็นประเด็นที่ทาง
ผู้ประกอบการต้องมาทบทวนและหาวิธีให้ผลิตภณัฑข์องตนเองอยู่บนท้องตลาดไดน้านข้ึนหรือตอบโจทก์ผู้บริโภคได้อย่างตรงประเดน็ 
กอปรกับปัจจัยหลายอย่างทั้งปัจจัยภายนอกและปัจจัยภายในล้วนส่งผลถึงการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภคทั้งสิ้น ฉะนั้นเพื่อเป็นการสร้าง
ความได้เปรียบทางการแข่งขันอย่างยั่งยืน [24] ให้กับธุรกิจนั้นนวัตกรรมจึงเป็นกุญแจสำคัญในการอยู่รอดของธุรกิจ นวัตกรรมทาง
ธุรกิจมีความสำคัญกับธุรกิจเป็นกระบวนการในการเปลี่ยนจากตัวผลิตภัณฑ์ให้ เป็นกำไร [22] และยังมีบทบาทในการสร้างความ
แตกต่างและส่งผ่านคุณค่าของผลิตภัณฑ์ไปสู่กลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ อย่างไรก็ตาม นวัตกรรมนับเป็นสิ่งใหม่
สำหรับผู้ประกอบการ และเป็นปัจจัยที่สำคัญที่สุดปัจจัยหนึ่งสำหรับการได้เปรียบทางการแข่งขันในตลาด ดั งนั้น ผู้ประกอบการ
จำเป็นต้องศึกษาเรียนรู้ปัจจัยสำคัญที่จะก่อให้เกิดนวัตกรรมภายในองค์กร พร้อมท้ังอบรมบุคลากรของตนให้เกิดความคิดสร้างสรรค์ 
ซึ ่งจะทำให้ผู ้ประกอบการสามารถนำนวัตกรรมดังกล่าวที่เกิดขึ ้นไปใช้ประโยชน์ในการดำเนินธุรกิจในปัจจุบันและในอนาคต 
โดยเฉพาะประเด็นสำคัญคือ ผู้ประกอบการจะทำอย่างไรจึงจะสร้างนวัตกรรมดังกล่าวให้เกิดขึ้นอย่างมีประสิทธิผลสามารถนำไปสู่
ความได้เปรียบทางการแข่งขันได้จริง และคุ้มค่ากับการลงทุนในการพัฒนาดังกล่าวได้อย่างยั่งยืน 

 จากปัญหาดังกล่าวมาข้างต้นนั้นจึงเป็นเหตุให้วิจัยนี้มุ่งเน้นที่จะทำการศึกษารูปแบบการมุ่งเน้นตลาด การมุ่งเน้นพันธมติร
ของธุรกิจโรงแรมขนาดกลางและขนาดย่อมในประเทศไทยภายใต้การแข่งขันในปัจจุบันส่งผลทั้งทางตรงและทางอ้อมผ่านนวตักรรม
บริการต่อผลการดำเนินงานของธุรกิจโรงแรมอย่างไร และนวัตกรรมบริการของธุรกิจโรงแรมขนาดกลางและขนาดย่ อมในประเทศ
ไทยมีลักษณะอย่างไร 

 
2) วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

 1. เพื่อศึกษาการมุ่งเน้นตลาด การมุ่งเน้นพันธมิตรที่มีผลทั้งทางตรงและทางอ้อมโดยส่งผ่านนวัตกรรมบริการต่อการ
ดำเนินงานของธุรกิจโรงแรมขนาดกลางและขนาดย่อมในประเทศไทย 

 2. เพื่อวิเคราะห์นวัตกรรมบริการของธุรกิจโรงแรมขนาดกลางและขนาดย่อมในประเทศไทยส่งผลต่อผลการดำเนินงานของ
ธุรกิจโรงแรม 

 3. เพื่อให้ได้มาซึ่งตัวแบบนวัตกรรมบริการของธุรกิจโรงแรมขนาดกลางและขนาดย่อมในประเทศไทย 
 

3) วรรณกรรมท่ีเกี่ยวข้อง 
แนวคิดมุ่งเน้นตลาดนั้นเป็นแนวคิดที่เกี่ยวข้องกับการจัดการกิจกรรมหลักที่ทำให้องค์กรบรรลุเป้าหมายตามความต้องการ

ของลูกค้าและเป็นแนวคิดที่มีอิทธิพลต่อผลประกอบการของธุรกิจ กล่าวอีกทางหนึ่งกลุ่มลูกค้าคือตลาดนั้นเอง เป็นการตอบสนอง
ความต้องการของตลาดและสิ่งที ่สร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพและเป็นส่วนสำคัญที่ทำให้องค์กรมี
ประสิทธิภาพมากกว่าคู่แข่งขัน การพัฒนาองค์กรให้เกิดการมุ่งเน้นตลาดนั้น ได้ถูกอธิบายไว้ว่า พฤติกรรมมุ่งเน้นตลาดที่สามารถ
กำหนดทิศทางตลาดในระยะยาวและทำให้องค์กรมีผลประกอบการที่เพิ่มขึ้นได้ โดยมีงานวิจัย ที่เกี่ยวข้องกับแนวคิดการมุ่งเน้น
การตลาดจากนักวิชาการต่างๆ แบ่งได้เป็นสองกลุ่มใหญ่ที่นักวิชาส่วนใหญ่ใช้ในการอ้างอิงงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับแนวคิดการมุ่งเน้น
ตลาดนั้นคือ  

กลุ่มแรกจากการศึกษาของ [27] พบว่า การมุ่งเน้นตลาดเป็นเหมือนวัฒนธรรมองค์กรที่ประกอบด้วย 3 ด้านโดยได้รีบการ
สนับสนุนจาก [18] และนอกจากนี้ยังได้ทำการพัฒนาตัวชี้วัดดังกล่าวภายในชื่อ MKTOR scale โดยอธิบายถึงแนวคิดการมุ่งเน้น
ตลาดว่าครอบคลุมทั้งสามองค์ประกอบ: การมุ่งเน้นลูกค้า การมุ่งเน้นคู่แข่งและการประสานงานระหว่างหน่วยงาน แม้ว่าทั้งสาม
องค์ประกอบจะครอบคลุมอยู่ใน MKTOR แต่จากงานของ [11] วิเคราะห์ว่า MKTOR นั้นมุ่งเน้นไปท่ีตัวช้ีวัดทิศทางของลูกค้าเป็นส่วน
ใหญ่ 

การมุ่งเน้นตลาดภายใต้กระบวนการการมุ่งเน้นลูกค้า การมุ่งเน้นคู่แข่ง การประสานงานภายในองค์กร การรวบรวมข้อมูล 
การเผยแพร่ข้อมูลและการตอบสนองต่อตลาด มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อผลการดำเนินงานขององค์กร (H1) 

 



การประชุมวชิาการ วิทยาการจดัการวิจัยระดับชาติ ครั้งที่ 10 และนานาชาติครั้งที่ 3  
ภายใต้หัวข้อ “การจดัการนวัตกรรมสู่การยกระดับเศรษฐกิจฐานราก”  
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การมุ่งเน้นตลาดมีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อการมุ่งเน้นพันธมิตร (H5) 
 
 การมุ่งเน้นพันธมิตร เป็นเครื่องมือที่ใช้ในการวัดการใช้กลยุทธ์พันธมิตรในองค์กร [15] แตกต่างจากการวัดพันธมิตรเชิง
ยุทธศาสตร์ ซึ่งก่อนหน้านี้  Alliance Orientation นั้นมุ่งเน้นที่จะวัดแนวทางปฏิบัติเชิงกลยุทธ์อย่างทั่วถึง การมุ่งเน้นพันธมิตร 
(Alliance Orientation) นั้นจะแข็งแกร่งข้ึนเมื่อทั้งสองฝ่ายสามารถมีส่วนร่วมมือกันในการพัฒนาร่วมกันได้ [15] กล่าวว่าการมุ่งเน้น
พันธมิตร (AO) จะสร้างผลลัพธ์ที่ดีในการทำงานของพันธมิตรภายในเครือข่ายซึ่งจะส่งผลให้เกิดประสิทธิภาพในตลาดการมุ่งเน้น
พันธมิตร (AO) ประกอบด้วยความสามารถขององค์กรสามด้าน [15] ได้พัฒนาเครื ่องมือ การมุ ่งเน้นพันธมิตร (Alliance 
Orientation) เพื่อวัดความสามารถของ บริษัท ในการค้นหาคู่ค้ารายใหม่ (Alliance scanning), ประสานงานพันธมิตร (Alliance 
coordination) และเรียนรู้จากประสบการณ์พันธมิตร(Alliance learning) เพื่อระบุถึงความมุ่งมั่นขององค์กรต่อกิจกรรมที่เกี่ยวข้อง
กับยุทธศาสตร์พันธมิตรโดยอธิบายได้ดังต่อไปนี้ 
 
Dimension of Alliance Orientation [15,16]. 

1. การค้นหาคู่ค้ารายใหม่ (Alliance scanning) องค์กรอาจสูญเสียความได้เปรียบทางการแข่งขันได้ถ้าหากทรัพยากรและ
ความสามารถในองค์กรลดลงเพราะอันเนื่องมาจากความไม่แน่นอนของสภาพแวดล้อมของตลาดซึ่งองค์กรสามารถแก้ปัญหาไดโ้ดย
การมองหาพันธมิตรและโอกาสในการร่วมมือทางธุรกิจที่จะช่วยพยุงสถานการณ์ก่อให้เกิดความได้เปรียบทางการแข่งขันในตลาดขึ้น
อีกครั้ง 

2. การประสานงานพันธมิตร (Alliance coordination) เมื่อองค์กรพยายามที่จะสร้างกลยทุธ์ที่เป็นประโยชน์ร่วมกันในการ
ร่วมมือกันทางด้านพันธมิตรการประสานงานซึ่งกันและกันเป็นทักษะสำคัญที่จะใช้ประโยชน์จากทรัพยากรของเครือข่ายพันธมิตรทาง
ธุรกิจที่มีทรัพยากรต่างกันเพื่อขยายขีดความสามารถขององค์กรในการแบ่งปันความรู้ ข้อมูล โอกาสทางธุรกิจและกิจกรรมต่างๆ
เพื่อให้ทั้งเครือข่ายได้ประโยชน์ร่วมกันและก่อให้เกิดความได้เปรียบทางการแข่งขัน 

3. การเรียนรู้จากประสบการณ์พันธมิตร (Alliance learning) เนื่องจากการจัดการพันธมิตร (alliance management) 
เป็นกระบวนการที่ซับซ้อนและมีการปฏิสัมพันธ์กันระหว่างคู่ค้าด้วยกันซึ่งไม่สามารถคาดเดาสถานการณไ์ด้ ดังนั้นองค์กรจำเป็นต้องมี
ความสามารถในการเรียนรู้จากพันธมิตรทางธุรกิจโดยการสร้างกิจกรรมเพื่อการเรียนรู้เพื่อสะสมความรู้และใช้ประโยชน์จากความรู้
ความชำนาญที่แตกต่างกันของพันธมิตรทางธุรกิจอย่างต่อเนื่อง 

4. การมุ ่งเน้นพันธมิตรภายใต้กระบวนการการค้นหาคู ่ค้ารายใหม่ การประสานงานพันธมิตร และการเรียนรู ้จาก
ประสบการณ์พันธมิตรนั้นมีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อผลการดำเนินงานขององค์กร(H3) 
 

นวัตกรรมบรกิารเป็นรูปแบบการใช้นวัตกรรมที่ไม่สามารถมองเห็นได้อย่างชัดเจน ทั้งนี้นวัตกรรมบริการโดยส่วนมากมักอยู่
ในรูปแบบวิธีการใหม่ในการบริการลูกค้าหรือผู้บริโภคเช่นการนำเทคโนโลยีสารสนเทศและอินเ ทอร์เน็ต มาสร้างก่อให้เกิดเป็น
นวัตกรรมการบริการใหม่ๆ นวัตกรรมบริการสร้างสรรค์คุณค่าที่มากกว่าให้กับลูกค้า ความคาดหวังและความต้องการของลูกค้าท่ีมีต่อ
การบริการได้เปลี่ยนแปลงไป ธุรกิจโรงแรมจึงต้องพัฒนาบริการใหม่ๆเพื่อเพื่อสร้างสรรค์คุณค่าที่เพิ่มมากขึ้นให้แก่ลูกค้าและ ยังคง
ความได้เปรียบในการแข่งขันเอาไว้ด้วย เพื่อให้ลูกค้าได้รับบริการที่ก่อให้เกิดมูลค่าที่สูงกว่าราคาโรงแรมโดยจะต้องใช้นวัตกรรมการ
บริการโดยการลดต้นทุนในการบริการและเพิ่มคุณภาพของการบริการและผลิตภัณฑ์พร้อมทั้งเพิ่มมูลค่าการบริการให้กับลูกค้า [32] 
ต่อมาได้มีการพัฒนามาตรการเพิ่มเตมิเพื่อสะท้อนถึงนวัตกรรมด้านบริการและในงานของ [1] ได้ทำการพัฒนากรอบการทำงานหลาย
มิติเพื่อวัดนวัตกรรมบริการและระบุถึงความจำเป็นในการวัดความสัมพันธ์ของเงินทุนท่ีขับเคลื่อนการทำงานร่วมกันของเครือข่ายทาง
ธุรกิจเป็นตัวบ่งช้ีที่สำคัญในการสร้างสรรค์นวัตกรรมบริการและจากงานวิจัยของ [35] ยังพบอีกว่านวัตกรรมบริการมีความสำคัญกับ
การตัดสินใจเลือกพักโรงแรมของลูกค้าซึ่งประเภทของโรงแรมที่พักมีผลกระทบอย่างมากกับการตัดสินใจเลือกโรงแรมอีกด้วย ยิ่งไป
กว่านั้น นวัตกรรมบริการมีผลกระทบอย่างมากในการเลือกพักโรงแรมของลูกค้าท่ีตัดสินใจเลือกพักโรงแรมขนาดเล็กมากกว่าลูกค้าที่
เลือกพักโรงแรมขนาดกลางและขนาดใหญแ่ละสิง่อำนวยความสะดวกที่เป็นนวัตกรรมใหม่ๆ [38] กล่าวว่า ธุรกิจโรงแรมในภาคใต้ของ
ประเทศไทยมีการใช้นวัตกรรมสินค้า/บริการมากที่สุด รองลงมาคือนวัตกรรมการตลาด  นวัตกรรมกระบ วนการ และนวัตกรรม
องค์กร ตามลำดับ โดยที่ธุรกิจโรงแรมในของประเทศไทยที่เกิดขึ้นส่วนใหญ่คือการปรับปรุงห้องพักของโรงแรม และการเพิ่มเติมสิ่ง
อำนวยความสะดวกภายในโรงแรมซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ [35] ที่พบว่านวัตกรรมบริการที่อิทธิพลอย่างมากต่อการตัดสินใจ
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เลือกเข้าพกัโรงแรมของกลุ่มลูกค้าที่เข้าพักโรงแรมราคาประหยัดหรือโรงแรมระดับสามดาวมากกว่าลูกค้าที่เข้าพักโรงแรมขนาดใหญ่ 
และในส่วนของนวัตกรรมกับธุรกิจโรงแรมในประเทศไทยนั้น 

[4] นวัตกรรมการบริการ (service innovation) เป็นการรวมของนวัตกรรมด้านเทคโนโลยี (technology innovation)  
นวัตกรรมด้านโมเดลธุรกิจ (business model innovation) นวัตกรรมด้านสังคมขององค์กร (social-organization) และนวัตกรรม
ด้านอุปสงค์ (demand innovation) ในการเพิ่มคุณค่าด้านบริการและสร้างระบบการบริการใหม่ นอกจากนี้ยังกล่าวถึงการสร้าง
ตลาดใหม่ผ่านนวัตกรรมบริการ (creating new markets through service innovation) โดยใช้รูปแบบความสัมพันธ์ระหว่าง
ประเภทตลาดและนวัตกรรมบริการ 4 แบบ   ในงานของ [29] พบว่าสามารถระบุลักษณะเฉพาะของนวัตกรรมบริการที่แตกต่างกัน
ได้ 4 ประเภทโดยมีลักษณะดงันี้ (1) ระดับของการเปลี่ยนแปลงของนวัตกรรมบริการ (2) ประเภทของการเปลี่ยนแปลงของนวัตกรรม
บริการ (3) ความใหม่ของนวัตกรรมบริการ และ (4) วิธีการในการได้มาของนวัตกรรมบริการ งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องกับนวัตกรรมบริการ
ส่วนใหญ่มุ่งเน้นว่านวัตกรรมบริการเป็นสิ่งที่ใหม่สำหรับบริษัทแต่ไม่มุ่งเน้นถึงคุณค่าที่ลูกค้าจะได้รับจากนวัตกรรมบริการ 

 
นวัตกรรมบริการทำหน้าท่ีเป็นตัวกลางในความสัมพันธ์ระหว่างการมุ่งเน้นตลาดและผลการดำเนินงานขององค์กร (H2) 
นวัตกรรมบริการทำหน้าท่ีเป็นตัวกลางในความสัมพันธ์ระหว่างการมุ่งเน้นพันธมิตรและผลการดำเนินงานขององค์กร  (H4)      

 

  
 

4) ระเบียบวิธีวิจัย 
4.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากรในการศึกษา คือวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของอุตสาหกรรมโรงแรมในประเทศไทย จำนวน 413 แห่ง ที่
ขึ้นทะเบียนเป็นสมาชิกของสมาคมโรงแรมไทยและแบ่งตามสำนักงานสถิติแห่งชาติ กระทรวงเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร 
(2548) ซึ่งจะมีธุรกิจโรงแรมขนาดกลางและขนาดย่อม โดยแบ่งเป็น โรงแรมขนาดเล็ก มีจำนวนห้องพัก ต่ำกว่า 60 ห้อง โรงแรม
ขนาดกลาง มีจำนวนห้องพัก 60-149 ห้องและโรงแรมขนาดใหญ่ มีจำนวนห้องพัก ตั้งแต่ 150 ขึ้นไป 
 ผู้วิจัยจะดำเนินการเก็บข้อมูลครบตามจำนวนประชากรทั้งหมด 413 โรงแรม และเมื่อได้ขนาดของตัวอย่างแล้วดำเนินการ
ส่งแบบสอบถามทางไปรษณีย์ ทั้งนี้ได้คำณวนขนาดกลุ่มตัวอย่างขั้นต่ำที่เหมาะสมได้ 150 โรงแรม โดยผู้วิจัยได้คำนวณขนาดของ
ตัวอย่างโดยใช้เป็นสัดส่วนของจำนวนตัวแปรสังเกตได้ โดยใช้ 10 ตัวอย่าง ต่อ 1 ตัวแปร [12] การวิเคราะห์ครั้งนี้มีตัวแปรสังเกตได้ 
15 ตัวแปร จึงประมาณค่าและคำนวณขนาดของตัวอย่างได้เท่ากับ 150 ตัวอย่าง (10 x 15) ซึ่งสอดคล้องกับงานของ [34] ที่กล่าวว่า
ระดับในการยอมรับได้ของอัตราตอบกลับแบบสอบถามทางไปรษณีย์อยู่ที่ 30% ของจำนวนประชากรทั้งหมดเท่ากับ 124 ฉบับ 

4.2  เครื่องมือ 
เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัยครั้งนี้เป็นแบบสอบถามท่ีพัฒนาขึ้นจากการทบทวนวรรณกรรมโดยระบุถึงเจ้าของกิจการ ผู้บริหาร 

หรือผู้จัดการทั่วไป เป็นแบบสอบถาม (5 point Likert scale) และตรวจสอบความตรงเชิงเนื้อหา (IOC) จากผู้เชี่ยวชาญมีค่าดัชนี
ความสอดคล้องของข้อคำถามมากกว่าหรือเท่ากับ 0.50 และพิจารณาจากค่าสัมประสิทธิ์ครอนบาคแอลฟา (Cronbach’s Alpha 
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Coefficient) ซึ ่งควรมีค่าไม่น้อยกว่า 0.70 [4]  โดยค่าสัมประสิทธิ ์แอลฟาที ่ทดสอบได้มีค่าอยู ่ระหว่าง 0.85 ถึง 0.94 โดย
แบบสอบถาม แบ่งออกเป็น 7 ส่วนดังน้ี 

ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของธุรกิจ 
ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลผู้ตอบแบบสอบถาม  
ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับตัวแปรการมุ่งเน้นตลาด  
ส่วนท่ี 4 แบบสอบถามเกี่ยวกับตัวแปรการมุ่งเน้นพันธมิตร  
ส่วนท่ี 5 แบบสอบถามเกี่ยวกับตัวแปรนวัตกรรมบริการ   

 ส่วนท่ี 6 แบบสอบถามเกี่ยวกับผลการดำเนินงาน 
ส่วนท่ี 7 แบบสอบถามเกี่ยวกับผลการดำเนินงานด้านการเงินของธุรกิจ 

4.3 การวิเคราะห์ข้อมูล 
ผู้วิจัยนำข้อมูลที่รวบรวมได้มาทำการวิเคราะห์แบบจำลองสมการโครงสร้าง (Structural Equation Model: SEM) ด้วย

โปรแกรมสำเร็จรูป 
 
5) ผลการศึกษา 
 ผลการวิเคราะห์ลักษณะทั่วไปของกิจการส่วนใหญ่ดำเนินธุรกิจมาแล้วมากกว่า 15 ปี คิดเป็นร้อยละ 30.9 รองลงมาคือ 5-
10 ปี คิดเป็นร้อยละ 28 และมีเพียงร้อยละ 21.2  ที่ดำเนินกิจการน้อยกว่า 5 ปี ขณะที่ขนาดธุรกิจที่ตอบแบบสอบถามเป็นธุรกิจที่มี
ขนาดย่อม ร้อยละ 50.5 ส่วนขนาดกลางคิดเป็นร้อยละ 49.5 ซึ่งจะเห็นได้ว่าธุรกิจโรงแรมขนาดกลางและขนาดย่อมมีสัดส่วนที่
ใกล้เคียงกัน และโรงแรมที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นโรงแรมประเภทรีสอร์ทคิดเป็นร้อยละ 40.2 รองลงมาคือโรงแรมสำหรับ
นักท่องเที่ยวและโรงแรมราคาประหยัด คิดเป็นร้อยละ 17 และ 16.1 ตามลำดับ 

ทั้งนี้ผู้ให้ข้อมูลส่วนใหญ่อยู่ในระหว่างอายุ 36-45 ปี ร้อยละ 43.4 รองลงมาคือช่วงอายุระหว่าง 46-55 ปี ร้อยละ 23.2 
และอายุ 26-35 ปีร้อยละ 21.5 และมีเพียงร้อยละ 10.3 ที่อายุมากกว่า 55 ปี โดยที่ระยะเวลาการทำงานของผู้ตอบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่ร้อยละ 26.4 น้อยกว่า 3 ปี รองลงมาคือ 3-5 ปี ร้อยละ 24.1 และผู้ตอบแบบสอบถามเคยมีประสบการณ์ในการทำงาน
โรงแรมมาก่อนคิดเป็นร้อยละ 53.4 และไม่เคยมีประสบการณ์มาก่อนร้อยละ 46.6  

การทดสอบความสอดคล้องของรูปแบบความสัมพันธ์เชิงโครงสร้างตามสมมติฐานกับข้อมูลเชิงประจักษ์หลังการปรับแต่ง
พบว่ามีความสอดคล้องความสอดคล้องในระดับดีโดยมีดัชนีวัดความสอดคล้อง (Goodness of Fit Index) ที่ยอมรับได้ในระดับดีซึ่ง
จะเห็นได้ว่า เส้นทางความสัมพันธ์ตามสมมติฐานมีความสอดคล้องกับข้อมูลเชิงประจักษ์ โดยมีค่าสถิติ Chi-Square เท่ากับ 47.053 
องศาความอิสระ (Degree of Freedom: df) เท่ากับ 41 ค่า p-value เท่ากับ 0.239 X2/df มีค่าเท่ากับ 1.148 ค่าดัชนีความ
สอดคล้อง GFI เท่ากับ 0.978 ค่า CFI เท่ากับ 0.988 และค่า RMSEA มีค่าเท่ากับ 0.022 โดยสรุปผลการทดสอบความสอดคล้อง
กลมกลืนของรูปแบบความสัมพันธ์เชิงโครงสร้างดัง รูปที่ 1 
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หมายถึง ตัวแปรแฝง หรือตัวแปรที่ไม่สามารถวัดได้โดยตรง 
หมายถึง ตัวแปรที่วัดได้หรือตัวแปรสังเกตได้ 
หมายถึง ตัวแปรในวงกลม วัดได้จากตัวแปรในสี่เหลี่ยม 
 

ประเภทตัวแปร ชื่อตัวแปร อักษรย่อ 
ตัวแปรแฝงภายนอก การมุ่งเน้นตลาด 

การมุ่งเน้นพันธมิตร 
MO 
AO 

ตัวแปรสังเกตได้ภายนอก การมุ่งเน้นคู่แข่ง COMPET 
 การประสานงานระหว่างกันภายในองค์กร INTERFUNC 
 การรวบรวมข้อมูล INTELGEN 
 การเผยแพร่ข้อมูลข่าวสาร INTELDIS 
 การตอบสนองต่อตลาด RESPOND 
 การค้าหาคู่ค้ารายใหม่ ALLSCN 
 การประสานงานพันธมิตร ALLCO 
 การเรียนรู้จากประสบการณ์พันธมิตร ALLERN 
ตัวแปรแฝงภายใน นวัตกรรมบริการ  SI 
 ผลการดำเนินงานขององค์กร PF 
ตัวแปรสังเกตได้ภายใน สภาพแวดล้อมต่อการเกิดนวัตกรรม ENVINNO 
 นวัตกรรมบริการแบบเฉียบพลัน RADINNO 
ตัวแปรสังเกตได้ภายใน คุณภาพการบริการ SERVQUA 
 ผลการดำเนินงานด้านการตลาดของโรงแรม MKTPF 
 ผลการดำเนินงานด้านการเงินของโรงแรม FINPF 
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รูปที่ 1 แสดงให้เห็นว่าตัวแปรการมุ่งเน้นตลาดกับการมุ่งเน้นพันธมิตร ส่งผลต่อการสร้างนวัตกรรมบรกิารและมีผลทำให้ผล
การดำเนินงานของธุรกิจโรงแรมขนาดกลางและขนาดย่อมเพิ่มสูงขึ้น โดยมีขนาดอิทธิพลเท่ากับ 1.00 ซึ่งตัวแปรมีความสอดคล้อง
ตามสมติฐาน 
 

วิเคราะห์เส้นทางความสัมพันธ์ (Path Analysis) ระหว่างตัวแปร เพื่อศึกษาอิทธิพลทางตรง อิทธิพลทางอ้อม และ
อิทธิพลรวม ระหว่างการมุ่งเน้นตลาดและการมุ่งเน้นพันธมิตรทางธุรกิจ กับนวัตกรรมบริการต่อความผลการดำเนินงานของธุรกิจ
โรงแรมขนาดกลางและขนาดย่อมในประเทศไทยด้วยโมเดลสมการโครงสร้าง (SEM) 
 ผลการวิเคราะห์อิทธิพลของตัวแปรในโมเดลโครงสร้างเชิงเส้น อิทธิพลทางตรง (Direct Effect) อิทธิพลทางอ้อม (Indirect 
Effect) และอิทธิพลรวม (Total Effect) ต่อผลการดำเนินงานของธุรกิจโรงแรมขนาดกลางและขนาดย่อมในประเทศไทย    
 พิจารณาตัวแปรด้านปฏิสัมพันธ์ระหว่างการมุ่งเน้นตลาด (MKTOREN) ที่มีอิทธิพลทั้งทางตรงและทางอ้อมต่อผลการ
ดำเนินงานของธุรกิจ (FIMPRF) พบว่า ความสัมพันธ์ระหว่างการมุ่งเน้นตลาดที่มีอิทธิพลทางตรงต่อผลการดำเนินงานของธรุกิจมีค่า
สัมประสิทธ์ิเส้นทางเท่ากับ 0.14 อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ 0.01 ซึ่งเป็นค่าอิทธิพลทีแ่สดงให้เห็นว่าอิทธิพลระหว่างปัจจัยการมุง่เนน้
ตลาดเป็นปัจจัยที่สำคัญที่ส่งผลต่อผลการดำเนินงานของของธุรกิจนอกจากนี้เมื ่อพิจารณาตัวแปรด้านปัจจัยการมุ่งเน้นตลาด 
(MKTOREN) ที่มีอิทธิพลทางอ้อมต่อผลการดำเนินงานของธุรกิจในอุตสาหกรรมโรงแรมขนาดกลางและขนาดย่อมของประเทศไทย 
(FIMPRF) พบว่า มีอิทธิพลเชิงบวกโดยค่าสัมประสิทธิ์เส้นทางเท่ากับ 0.48 และมีค่านัยสำคัญทางสถิติที่ 0.01 ซึ่งส่งผ่านนวัตกรรม
บริการ แต่กลับมีอิทธิพลเชิงลบโดยค่าสัมประสิทธิ์เส้นทางเท่ากับ   -0.203 และมีค่านัยสำคัญทางสถิติที่ 0.01 เมื่อปัจจัยการมุ่งเน้น
ตลาดส่งผ่านปัจจัยการมุ่งเน้นพันธมิตรทางธุรกิจไปสู่ผลการดำเนินงานขององค์กร  ในทางกลับกันตัวแปรปัจจัยการมุ่งเน้นตลาดจะมี
อิทธิพลเชิงบวกต่อผลการดำเนินงานขององค์กรถ้ามีตัวแปรส่งผ่านถึงสองตัวคือปัจจัยการมุ่งเน้นพันธมิตรทางธุรกิจและนวัตกรรมการ
บริการโดยค่าสัมประสิทธิ์เส้นทางเท่ากับ   0.314 และมีค่านัยสำคัญทางสถิติที่ 0.01 สรุปโดยรวมตัวแปรปฏิสัมพันธ์ระหว่างการ
มุ่งเน้นตลาดที่มีอิทธิพลต่อผลการดำเนินงานของธุรกิจมีค่าสัมประสิทธิ์อิทธิพลทางอ้อมรวมเท่ากับ 0.414  และมีค่าสัมประสิทธิ์
อิทธิพลรวมเท่ากับ 0.754 และมีค่านัยสำคัญทางสถิติที่ 0.01  

และนอกจากน้ีผลการวิเคราะห์ในส่วนของตัวแปรการมุ่งเน้นตลาด (MARKETO) ที่มีอิทธิพลทางตรงต่อการมุ่งเน้นพันธมิตร
ทางธุรกิจ (ALLTOREN) พบว่า อิทธิพลระหว่างปัจจัยการมุ่งเน้นตลาดที่มีอิทธิพลทางตรงต่อการมุ่งเน้นพันธมิตรทางธุรกิจมีค่า
สัมประสิทธิ์เส้นทางเท่ากับ 1.07 อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ 0.01 ซึ่งเป็นค่าอิทธิพลที่แสดงให้เห็นว่าปฏิสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยการ
มุ่งเน้นตลาดเป็นปัจจัยท่ีสำคัญที่ส่งผลต่อการมุ่งเน้นพันธมิตรทางธุรกิจ 
 ผลการวิเคราะห์ในส่วนของตัวแปรปัจจัยด้านพันธมิตรทางธุรกิจ (ALLTOREN) ที่มีอิทธิพลทางตรงต่อผลการดำเนินงาน
ของธุรกิจ (FIMPRF) พบว่า ตัวแปรปัจจัยด้านพันธมิตรทางธุรกิจมีอิทธิพลเชิงลบต่อผลการดำเนินงานของธุรกิจโดยมีค่าสัมประสิทธ์ิ
เส้นทางเท่ากับ -0.19อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ 0.01 แสดงว่าถ้าองค์กรมีพันธมิตรทางธุรกิจที่เพิ่มสูงขึ้นไม่ได้ส่งผลทำให้ผลการ
ดำเนินงานของธุรกิจขององค์กรเพิ่มขึ้นแต่เมื่อพิจารณาตัวแปรด้านปัจจัยด้านพันธมิตรทางธุรกิจ (ALLTOREN)  ที่มีอิทธิพลทางอ้อม
ต่อผลการดำเนินงานของธุรกิจในอุตสาหกรรมโรงแรมขนาดกลางและขนาดย่อมของประเทศไทย (FIMPRF) กลับพบว่า มีอิทธิพลเชิง
บวกโดยค่าสัมประสิทธ์ิเส้นทางเท่ากับ 0.121 และมีค่านัยสำคัญทางสถิติที่ 0.01 ซึ่งส่งผ่านนวัตกรรมบริการ 

ผลการวิเคราะห์ในส่วนของตัวแปรด้านนวัตกรรมบริการ (SERVIN) ที่มีอิทธิพลทางตรงต่อผลการดำเนินงานของธุรกิจ 
(FIMPRF) พบว่า ตัวแปรด้านนวัตกรรมบริการมีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อผลการดำเนินงานของธุรกิจ ในอุตสาหกรรมโรงแรมขนาด
กลางและขนาดย่อมของประเทศไทย โดยมีค่าสัมประสิทธิ์เส้นทางเท่ากับ 0.87 อย่างนัยสำคัญทางสถิติที่ 0.01 แสดงให้เห็นว่าถ้า
องค์กรมีนวัตกรรมบริการทางด้านสภาพแวดล้อมต่อการเกิดนวัตกรรม และนวัตกรรมบริการแบบเฉียบพลัน ที่ มากขึ้นจะส่งผลให้
โอกาสที่ธุรกิจจะมีผลการดำเนินงานสูงขึ้นได้ 

 
6) สรุปและอภิปรายผลการวิจัย 

จากผลการวิจัย คณะผู้วิจัยมีประเด็นสำคัญที่จะอภิปรายผลดังนี้  
การมุ่งเน้นตลาดมีอิทธิพลทางตรงต่อผลการดำเนินงานขององค์กรและมีอิทธิพลทางอ้อมต่อผลการดำเนินงานของ

องค์กรผ่านนวัตกรรมบริการ 
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ผลการวิเคราะห์พบว่า ปฏิสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยการมุ่งเน้นตลาดมีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อผลการดำเนินงานของธรุกิจ
และมีอิทธิพลทางอ้อมเชิงบวกต่อผลการดำเนินงานของธุรกิจผ่านปัจจัยด้านนวัตกรรมบริการ โดยสามารถพิจารณาผลจากการ
วิเคราะห์ดังภาพ 1 ได้ดังนี้ 

แนวคิดการมุ่งเน้นตลาดนั้นมุ่งเน้นให้ความสำคัญกับมุมมองภายนอกองค์กร คือ การให้ความสำคัญกับตลาดที่จะตอบสนอง 
และกิจกรรมการตลาดของกิจการที่ทำเพื่อสังคม วัฒนธรรมองค์กรซึ่งมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลที่จะสร้างสรรค์พฤติกรรมที่มี
ความจำเป็นอย่างยิ่งที่ก่อให้เกิดมูลค่าเพิ่มที่เหนือกว่าคู่แข่งให้กับลูกค้าและต่อเนื่องไปถึงผลการดำเนินงานที่ดีขึ้นให้กับองค์กร [31] 
ส่งผลต่อการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันและผลการดำเนินงานของกิจการ [7] ทั้งทางตรงและทางอ้อมโดยผ่านตัวแปรอื่น ทำ
ให้องค์กรจะได้กำไรสูงกว่าเมื่อเทียบกับองค์กรที่ไม่ได้ใช้แนวคิดในการมุ่งเน้นตลาด และนอกจากนี้ยังทำให้กิจการสามารถแข่งขนัได้
ในระยะยาว [19] ทั้งยังเป็นตัวแปรหลักท่ีก่อให้เกิดการสร้างนวัตกรรมให้เกิดขึ้นในองค์กร ที่จะนำไปสู่การสร้างความแตกต่าง ความ
รวดเร็วในการตอบสนองความต้องการของลูกค้าและต้นทุนในการดำเนินงานของกิจการที่ลดลง ซึ่งจะนำไปสู่ผลกำไรของกิจการที่
ยั่งยืน  

ช่วงแรกนวัตกรรมไม่ได้ถูกรวมอยู่ในรูปแบบของการมุ่งเน้นตลาด [19] แต่ในปัจจุบันในแง่บริบทของพลวัตร (Dynamic) 
นวัตกรรมถูกรวมอยู่ในหลักการของอุตสาหกรรมของศตวรรษที่21 การมุ่งเน้นตลาดส่งผลเชิงบวกกับประสิทธิภาพขององค์กรและตัว
ประสิทธิภาพขององค์กรเองก็ส่งผลถึงนวัตกรรมเช่นกันแต่อย่างไรก็ตามความสัมพันธ์ดังกล่าวจะถูกยอมรับ และมีความรุนแรงมาก
ขึ้นในบริษัทท่ีใช้กลยุทธ์สร้างความแตกต่างมากกว่าบริษัทท่ีใช้กลยุทธ์ผู้นำทางด้านราคา [5] 
 การตลาดและนวัตกรรมเป็นสองฟังก์ช่ันพ้ืนฐานขององค์กร(Drucker,1985) จึงเป็นสาเหตุให้นวัตกรรมจึงเป็นคำนิยามของ
การมุ่งเน้นตลาด [18] การมุ่งเน้นตลาดจึงเป็นตัวนำองค์กรให้มุ่งเน้นไปสู่นวัตกรรมและนำไปสู่ความสามารถที่เหนือกว่าในด้าน
นวัตกรรมซึ่งนวัตกรรมคือความสามารถในการสร้างสรรค์คุณค่าหลักที่เป็นตัวขับเคลื่อนความสัมพันธ์ระหว่างการมุ่งเน้นตลาดและ
ประสิทธิภาพขององค์กร [28] ดังนั้นเมื่อแนวคิดการมุ่งเน้นตลาดมารวมกับแนวคิดนวัตกรรมจึงเป็นรากฐานของกลยุทธ์การตลาด
สมัยใหม่ ซึ่งสอดคล้องกับ [10] ท่ีกล่าวว่า การมุ่งเน้นตลาดต้องใช้ความสามารถทางนวัตกรรมเปน็หลักในการพัฒนาสินค้าหรือบรกิาร
ใหม่ เพื่อให้สอดคล้องกับความคาดหวังและเงื่อนไขทางการตลาด รวมถึงความพึงพอใจของลูกค้า ซึ่งสอดคล้องกับผลการวิจัยของ 
[21] ที ่พบว่า ทั ้งในยุโรปและอเมริกาการมุ่งเน้นตลาด ส่งผลต่อระดับความสามารถทางนวัตกรรมและผลการดำเนินงานด้าน
นวัตกรรม  

นอกจากน้ียังรวมไปถึงงานของ [21] ท่ีนำเสนอผลการวิจัยที่ช่วยให้เข้าใจกลไกของการมุ่งเน้นตลาด (market orientation) 
มีผลกระทบต่อผลการดำเนินงานขององค์กร (Firm Performance) มากยิ่งขึ้นและทำให้สามารถสะท้อนถึงความจำเป็นในการ
ร่วมกันประเมินความแตกต่างของการบริหารและการตลาดโดยมีจุดมุ่งหมายในการก่อให้เกิดการได้เปรียบในการแข่งขันท่ียั่งยืน และ
แสดงให้เห็นว่าเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพทางธุรกิจองค์กรควรมีนวัตกรรมมากข้ึน ถึงแม้ความสำคัญของนวัตกรรมจะเป็นประโยชน์ต่อการ
ปรับปรุงประสิทธิภาพขององค์กร แต่ก็ค่อยๆได้รับการยอมรบัท้ังในหมู่ผู้ปฏบิัติงานและนักวิชาการวิธีการพัฒนาและนำไปปฏบิัติยังคง
ไม่แน่นอน จะเห็นได้ว่าเพื่อให้เกิดนวัตกรรมที่เพิ่มมากขึ้น บริษัทต้องพึ่งพากลยุทธ์การมุ่งเน้นตลาดซึ่งจะช่วยให้องค์กรสามารถ
คาดการณ์การเปลี่ยนแปลงและแนวโน้มของตลาดได้และความต้องการของลูกค้า ซัพพลายเออร์และกลยุทธ์ของคู่แข่งได้ แต่ในทาง
กลับกันความสัมพันธ์ระหว่าง การมุ่งเน้นตลาดกับนวัตกรรมก็ถูกโต้แย้งโดยงานของ [2] กล่าวว่า การมุ่งเน้นตลาดนั้นไม่ได้มีผล
โดยตรงกับนวัตกรรมเสมอไป 
 ดังนั้นผู้วิจัยจึงสามารถเสนอข้อคิดเห็นว่า ในส่วนของธุรกิจโรงแรมขนาดกลางและขนาดย่อมในประเทศไทยนั้น ปัจจัยการ
มุ่งเน้นตลาดนั้น ต้องอยู่ภายใต้กระบวนการการมุ่งเน้นคู่แข่ง การประสานกันภายในองค์กร การรวบรวมข้อมูล การกระจายข้อมูลจน
ไปถึงการตอบสนองต่อตลาดขององค์กร โดยเฉพาะอย่างยิ่งเริ่มตั้งแต่กระบวนการในการการวิเคราะห์คู่แข่งเพื่อตั้งรับพร้อมทั้งมีการ
ประสานงานกันภายในองค์กรระหว่างแผนกเพื่อแลกเปลี่ยนข้อมูลซึ่งกันและกันและจัดเก็บข้อมูลที่ได้มาเกี่ยวกับความต้องการของ
ลูกค้าและคู่แข่งอย่างมีระบบ และได้ทำการกระจายข้อมูลไปสู่ผู้รับผิดชอบเพื่อทำการตอบสนองความต้องการของลูกค้าและโต้ตอบ
กลยุทธ์ทางการตลาดของคู่แข่งในตลาดได้อย่างมีประสิทธิภาพกระบวนการต่างๆเหล่านี้จะส่งผลต่อการเกิดนวัตกรรมบริการขึ้นใน
องค์กรและส่งต่อไปยังผลการดำเนินงานของโรงแรมที่ดีขึ้นทั้งในแง่ของคุณภาพของการบริการ รวมไปถึงผลประกอบการด้าน
การตลาดและด้านการเงิน 

อย่างไรก็ตามเมื่อพิจารณาค่าอิทธิพลรวมพบว่า ค่าอิทธิพลรวมของปฏิสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยการมุ่งเน้นตลาดกับผลการ
ดำเนินงานของธุรกิจมีค่าเป็นบวกอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ แต่เมื่อพิจารณาค่าขนาดของอิทธิพลทางอ้อมที่ส่งผ่านตัวแปรนวัตกรรม
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บริการที่มีค่าขนาดอิทธิพลสูงกว่าอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ แสดงให้เห็นว่า อิทธิพลระหว่างปัจจัยการมุ่งเน้นตลาดกับผลการ
ดำเนินงานขององค์กรในบริบทของธุรกิจโรงแรมขนาดกลางและขนาดย่อมในประเทศไทยนั้นสามารถทำให้เกิดผลการดำเนินงานของ
ธุรกิจดีขึ้นได้ ถ้าส่งผ่านนวัตกรรมการบริการ ในด้านของสภาพแวดล้อมต่อการเกิดนวัตกรรมขององค์กรและด้านนวัตกรรมบ ริการ
แบบเฉียบพลัน 

ทั้งทางด้านของสภาพแวดล้อมต่อการเกิดนวัตกรรมขององค์กรและด้านนวัตกรรมบริการแบบเฉียบพลันจะมีโอกาสที่จะ
นำไปสู่ผลการดำเนินธุรกิจที่ดีขึ้นในแง่ของคุณภาพของการบริการ ผลการดำเนินงานด้านการตลาดและผลการดำเนินงานด้านการเงิน
ที่ดีขึ้น  ซึ่งสอดคล้องกับการศึกษาของ [8] ที่ได้ทำการศึกษาแนวคิดการมุ่งเน้นตลาดมีความสำคัญต่อการดำเนินธุรกิจ บริษัท พบว่า
การมุ่งเน้นตลาดและนวัตกรรมของบริษัทส่งผลเชิงบวกต่อผลกำไรของบริษัท ดังนั้นผลการศึกษาแสดงว่า แนวคิดการมุ่งเน้นตลาดมี
ความสำคัญต่อการดำเนินธุรกิจไม่ว่าจะอยู่ในประเทศที่มีวัฒนธรรมองค์การที่แตกต่างกันออกไปแต่จะมีผลในระดับที่แตกต่างกัน
ออกไป  

ดังนั้นผู้วิจัยจึงสามารถสรุปได้ว่า อิทธิพลระหว่างปัจจัยการมุ่งเน้นตลาด ที่ประกอบด้วยการมุ่งเน้นคู่แข่ง การประสานงาน
ภายในองค์กร การรวบรวมข้อมูล การกระจายข้อมูล และการตอบสนองต่อตลาดนั้นส่งผลต่อผลการดำเนินงานของธุรกิจโรงแรม
ขนาดกลางและขนาดย่อมในประเทศไทย และส่งผลทางอ้อมผ่านนวัตกรรมบริการเป็นตัวกลาง ปัจจัยการมุ่งเน้นตลาดที่เกิดขึ้นต้อง
ก่อให้เกิดสภาพแวดล้อมขององค์กรที่เหมาะสมต่อการเกิดนวัตกรรม และต้องตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคในรูปแบบขอ ง
นวัตกรรมบริการที่ไม่เคยเกิดขึ้นมาก่อนหรือนวัตกรรมบริการแบบเฉียบพลันจึงจะนำมาซึ่งผลการดำเนินงานของธุรกิจของโรงแรม
ขนาดกลางและขนาดย่อมในประเทศไทยที่ดีขึ้น 

การมุ่งเน้นพันธมิตรมีอิทธิพลทางตรงต่อผลการดำเนินงานขององค์กรและมีอิทธิพลทางอ้อมต่อผลการดำเนินงานของ
องค์กรผ่านนวัตกรรมบริการ 

จากการทบทวนวรรณกรรมพบว่าเนื่องจากการที่องค์กรมีขนาดเล็ก นั้นทำให้ขาดการประหยัดจากขนาด (Economies of 
Scale) ซึ่งสามารถแก้ไขได้โดยการร่วมมือเป็น [41]  นอกจากนี้ยังช่วยในการกระจายความเสี่ยงในการลงทุนเพื่อที่จะพัฒนาสินค้า
หรือบริการใหม่ อาจเป็นร่วมมือระหว่างพันธมิตรหรือคู่แข่ง ทั้งแบบถาวรและชั่วคราวก็ได้ [13] การมุ่งเน้นพันธมิตรทางธุรกิจช่วยให้
ธุรกิจมีประสิทธิภาพมากขึ้น แต่จากผลการวิเคราะห์นั้นพบว่า การมุ่งเน้นพันธมิตร (Alliance orientation)  มีอิทธิพลเชิงลบกบัผล
การดำเนินงานขององค์กร และกลับพบว่าการมุ่งเน้นพันธมิตร (Alliance orientation)  มีอิทธิพลทางอ้อมเชิงบวกต่อผลการ
ดำเนินงานของธุรกิจผ่านปัจจัยด้านนวัตกรรมบริการ  

การทำงานร่วมกันระหว่างองค์กรเพื่อต้องการที่จะลดต้นทุนทางการตลาดและยังเข้าถึงกลุ่มลูกค้าที่กว้างขึ้นได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ ยิ่งองค์กรมีระดับความเน้นการสร้างพันธมิตรอยู่ในระดับสูงมากเท่าไรจะทำให้ความสัมพันธ์ระหว่างการร่วมมือกันของ
พันธมิตรมีความแข็งแกร่งมากขึ้น [15] ซึ่งความแข็งแกร่งของการเป็นพันธมิตรทางธุรกิจกันนั้นทำให้สามารถหลีกเลี่ยงความไม่
แน่นอนทางธุรกิจที่เพิ่มมากขึ้นได้ซึ่งความไม่แน่นอนทางธุรกิจจะเป็นตัวขัดขวางการเกิดความคิดสร้างสรรค์และนวัตกรรมในองค์กร 
[15] การเจริญเติบโตของธุรกิจขนาดกลางและขนาดเล็กนั้นพบว่ามีการพัฒนาความสัมพันธ์กับองค์กรภายนอกที่มีศักยภาพในการ
ช่วยพัฒนาธุรกิจการอยู่รอดและการเติบโต การมุ่งเน้นความสัมพันธ์ภายนอกของธุรกิจโดยเน้นความสำคัญของทรัพยากรภายนอกใน
การทำให้ธุรกิจประสบความสำเร็จและผลกำไรที่เพ่ิมมากขึ้น [25]  พันธมิตรทางธุรกิจนั้นจึงเป็นกลยุทธ์ท่ีเป็นความหวังสำหรับธุรกิจ
ขนาดกลางและขนาดเล็ก (Small and Medium Enterprises: SMEs) ที่สามารถใช้เพื่อการต่อยอดและขยายธุรกิจเพื่อสร้างความ
เข้มแข็งทางการแข่งขัน [35] ประกอบกับแนวโน้มที่เกิดขึ ้นในปัจจุบันเกี ่ยวกับการสร้างพันธมิตรทางธุรกิจมีมุมมองที่มี ความ
หลากหลายและขยายวงกว้างมากขึ้น การเป็นพันธมิตรทางธุรกิจไม่มีความจำเป็นที่จะจำกัดอยู่เพียงการร่วมเป็นพันธมิตรกับธุรกิจที่
เป็นคู่ค้าเท่านั้น คู่แข่งขันทางธุรกิจก็สามารถท่ีจะเป็นคู่พันธมิตรทางธุรกิจกันได้ ถ้ามีการจัดสรรผลประโยชน์ระหว่างกันได้อย่างลงตัว 
[43] 

อย่างไรก็ตามเมื่อพิจารณาค่าอิทธิพลรวมพบว่า ค่าอิทธิพลรวมของปฏิสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยการมุ่งเน้นพันธมิตรทางธุรกิจ
กับผลการดำเนินงานของธุรกิจมีค่าเป็นลบอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ แต่เมื่อพิจารณาค่าขนาดของอิทธิพลทางอ้อมที่ส่งผ่านตัวแปร
นวัตกรรมบริการที่มีค่าขนาดอิทธิพลสูงกว่าอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ แสดงให้เห็นว่าอิทธิพลระหว่างปัจจัยการมุ่งเน้นพันธมิตรกับผล
การดำเนินงานขององค์กรในบริบทของธุรกิจโรงแรมขนาดกลางและขนาดย่อมในประเทศไทยนั้นสามารถทำให้เกิดผลการดำเนินงาน
ของธุรกิจดีขึ้นได้ ถ้าส่งผ่านนวัตกรรมการบริการ ในด้านของสภาพแวดล้อมต่อการเกิดนวัตกรรมขององค์กรและด้านนวัตกรรม
บริการแบบเฉียบพลัน 
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ดังนั้นผู้วิจัยจึงสามารถเสนอข้อคิดเห็นว่าปัจจัยการมุ่งเน้นการสร้างพันธมิตรทางธุรกิจนั้น ต้องอยู่ภายใต้กระบวนการการ
ค้นหาคู่ค้ารายใหม่ การประสานงานระหว่างพันธมิตรและการเรียนรู้จากประสบการณ์การพันธมิตรนั้นขององค์กรปัจจัยนำเข้า 
โดยเฉพาะอย่างยิ่งเริ่มตั้งแต่กระบวนการในการประสานงานของแต่ละแผนกในองค์กร กระบวนการในการรวบรวมข้อมูล และ
กระบวนการในการกระจายข้อมูลหรือส่งต่อข้อมูลต่างๆเหล่านั้นไปสู่ผู้เกี่ยวข้องเพื่อหาวิธีการในการแก้ไขปัญหาเพื่อตอบ สนองต่อ
ตลาด 

นวัตกรรมบริการมีอิทธิพลทางตรงต่อผลการดำเนินงานขององค์กร 
ผลจากการวิเคราะห์พบว่า ผลการดำเนินงานขององค์กรที่สูงขึ้น จากการมีสภาพแวดล้อมท่ีเหมาะสมในองค์กรที่นำพาไปสู่

การสร้างนวัตกรรมและการเกิดขึ้นของนวัตกรรมบริการใหม่ๆที่ยังไม่เคยมีมาก่อนหรือนวัตกรรมบริการแบบเฉียบพลันเพื่อตอบสนอง
ความต้องการของผู้บริโภคนั้น เป็นสิ่งที่ทำให้เกิดคุณภาพของการบริการที่ดีขึ้นส่งผลให้ผลการดำเนินงานทั้งทางด้านการตลาดและ
ด้านการเงินสูงขึ้น มีหลักฐานเชิงประจักท่ีแสดงให้เห็นถึงนวัตกรรมบริการสามารถทำให้องค์กรมีผลการดำเนินงานท่ีดีขึ้น 

ผลจากการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงประจักษ์ ยังแสดงให้เห็นถึงความสอดคล้องถึงอิทธิพลนวัตกรรมบริการที่มีอิทธิพลทางตรงต่อ
ผลการดำเนินงานขององค์กรในด้านของคุณภาพของการบริการ ด้านตัวเงินและด้านการตลาด ที่มีการเพิ่มขึ้นในเชิงบวกจากอิทธิพล
ของการมีนวัตกรรมบริการ ดังนั้นองค์กรต้องให้ความสำคัญกับการสร้างนวัตกรรมบริการให้เกิดขึ้นกับธุรกิจของตน และภายใต้
นวัตกรรมบริการนั้นต้องคำนึงถึงสภาพแวดล้อมที่เหมาะสมที่เอื้อให้เกิดนวัตกรรรมและนวัตกรรมบริการใหม่ๆที่เกิดขึ้น จึงจะนำไปสู่
คุณภาพที่ดีในการบริการและผลการดำเนินงานท้ังทางด้านการเงินและการตลาด 
 การมุ่งเน้นตลาดมีอิทธิพลทางตรงต่อการมุ่งเน้นพันธมิตร 

การมุ่งเน้นตลาดคือวัฒนธรรมองค์กรที่มีประสิทธิภาพและประสิทธิผลสูงสุดในการสร้างพฤติกรรมที่จำเป็นสำหรบัการสรา้ง
มูลค่าที่เหนือกว่าให้แก่ผู้ซื้อและทำให้องค์กรธุรกิจมีประสิทธิภาพที่เหนือกว่า [15] การมุ่งเน้นพันธมิตรประกอบด้วยความสามารถ
ขององค์กรสามด้าน ได้แก่ การค้นหาพันธมิตร การประสานงานพันธมิตรและการเรียนรู้เกี่ยวกับพันธมิตร [ 8] และการมุ่งเน้น
พันธมิตรจะมีความแข็งแกร่งเมื่อ บริษัทมีระดับความสามารถเหล่านี้สูงขึ้นและสามารถกำหนดและใช้งานได้อย่างมีประสิทธิภาพ การ
มุ่งเน้นตลาดอาจเป็นรากฐานและในส่วนของการมุ่งเน้นพันธมิตรนั้นจะเป็นตัวขับเคลื่อนที่ส่งผลให้ผลการดำเนินงานขององค์กรมี
ประสิทธิภาพมากขึ้น 
 
7) ข้อเสนอแนะในการวิจัยต่อไป 
 การศึกษาครั้งนี้เป็นการพัฒนารูปแบบความสัมพันธ์เชิงโครงสร้างของการมุ่งเน้นตลาด การมุ่งเน้นพันธมิตร นวัตกรรม
บริการ และผลการดำเนินงานของธุรกิจโรงแรมขนาดกลางและขนาดย่อม โดยทำการศึกษานวัตกรรมบริการเป็นตัวแปรคั่นกลาง ซึ่ง
ผลการวิเคราะห์แสดงให้เห็นว่าอิทธิพลระหว่างการมุ่งเน้นตลาดและการมุ่งเน้นพันธมิตรมีอิทธิพลทางตรงต่อผลการดำเนินงานของ
องค์กรที่ต่ำกว่าการส่งผ่านนวัตกรรมบริการ ในขณะที่ยังมีนักวิจัยอีกกลุ่มมองว่า ปัจจัยการมุ่งเน้นตลาด ปัจจัยการมุ่งเน้นพันธมิตร
และนวัตกรรมบริการ นั้นน่าจะมีอิทธิพลทางตรงต่อผลการดำเนินงานของธุรกิจบริการในประเภทอื่น ๆ ที่น่าจะสูง ดังนั้นผู้วิจัยจึง
เสนอให้มีการศึกษาเพิ่มเติมเกี่ยวกับปัจจัยการมุ่งเน้นตลาด ปัจจัยการมุ่งเน้นพันธมิตรทางธุรกิจและนวัตกรรมบริการกับผลการ
ดำเนินงานของธุรกิจในภาคธุรกิจบริการอื่นๆ 
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