
 
 

 
 
 
 

รายงานการวิจัย  
เรื่อง 

ความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัตและความเป็นเลิศของธุรกิจสปา 
เพื่อสุขภาพในประเทศไทย 

Dynamic Marketing Capability on Excellence of Spa Business in 
Thailand 

 
 

 
 
 
 

ธันวาพร  วิมลชัยฤกษ ์
ปิยะวรรณ  ยางค า 

 
 
 
 
 

มหาวิทยาลัยราชภัฏมหาสารคาม 
2562 

ลิขสิทธิ์ของมหาวิทยาลัยราชภัฏมหาสารคาม 
(งานวิจัยนี้ได้รับทุนอุดหนุนการวิจัยจากสถาบันวิจัยและพัฒนา มหาวิทยาลัยราชภัฏมหาสารคาม ปีงบประมาณ 2560) 



 
 

 
 
 
 

รายงานการวิจัย  
เรื่อง 

ความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัตและความเป็นเลิศของธุรกิจสปา 
เพื่อสุขภาพในประเทศไทย 

Dynamic Marketing Capability on Excellence of Spa Business in 
Thailand 

 
 

 
 
 
 

ธันวาพร  วิมลชัยฤกษ ์
ปิยะวรรณ  ยางค า 

 
 
 
 
 

มหาวิทยาลัยราชภัฏมหาสารคาม 
2562 

ลิขสิทธิ์ของมหาวิทยาลัยราชภัฏมหาสารคาม 
(งานวิจัยนี้ได้รับทุนอุดหนุนการวิจัยจากสถาบันวิจัยและพัฒนา มหาวิทยาลัยราชภัฏมหาสารคาม ปีงบประมาณ 2560) 



 
 

บทท่ี 3 
วิธีด ำเนินกำรวิจัย 

 
 
 การวิจัยเรื่อง ความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัตและความเป็นเลิศของธุรกิจสปาเพ่ือ
สุขภาพในประเทศไทย เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ซึ่งผู้วิจัยจะน าเสนอ
รายละเอียดในประเด็นตามล าดับ ดังนี้ 
  3.1 ประชากรกลุ่มตัวอย่าง 
  3.2 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
  3.3 การสร้างและพัฒนาเครื่องมือ 
  3.4 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
  3.5 การวิเคราะห์ข้อมูล 
  3.6 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 
3.1 ประชำกรกลุ่มตัวอย่ำง 
 
 การวิจัยครั้งนี้ ได้ก าหนดประชากรกลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัย ดังนี้ 
  3.1.1 ป ระช าก รก ลุ่ ม ตั ว อ ย่ า งที่ ใช้ ใน ก า รวิ จั ย  (Population Sample) ได้ แ ก่ 
ผู้ประกอบการธุรกิจ สปาเพ่ือสุขภาพในประเทศไทย จ านวน 307 คน (กระทรวงสาธารณสุข, 2561) 
  
3.2 เครื่องมือที่ใช้ในกำรวิจัย 
 
 เครื่องมือที่ ใช้ ในการเก็บรวบรวมข้อมูลส าหรับการวิจัยครั้ งนี้  คือ แบบสอบถาม 
(Questionnaire) โดยแบ่งออกเป็น 3 ตอน ดังนี้ 
  ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพในประเทศไทย ลักษณะ
แบบสอบถามเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Checklist) จ านวน 8 ข้อ ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา สถานภาพ เงินลงทุน จ านวนพนักงาน ระยะเวลาด าเนินงาน และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน  
  ตอนที่ 2 ความคิดเห็นเกี่ยวกับความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัตของธุรกิจสปาเพ่ือ
สุขภาพในประเทศไทย ลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale)  
จ านวน 17 ข้อ โดยครอบคลุมเนื้อหาเกี่ยวกับความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต 4 ด้าน ได่แก่ 
ด้านการสร้างสื่อโฆษณาที่เป็นปัจจุบันและทันสมัย (Advertising Up to Date) จ านวน 4 ข้อ ด้าน
การจ าแนกกลุ่มลูกค้าได้อย่างเหมาะสมในตลาดเป้าหมาย (Suitable Customer Classify) จ านวน 5 
ข้อ  ด้ านการสร้ างความสั ม พัน ธ์ที่ ดี กั บลู กค้ า ได้ อย่ างต่ อ เนื่ อ ง  (Customer Relationship 
Management) จ านวน 4 ข้อ และด้านการสร้างช่องทางให้ลูกค้าเข้าถึงได้หลายช่องทาง (Multi-
channel Access) จ านวน 4 ข้อ 
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  ตอนที่ 3 ความคิดเห็นเกี่ยวกับความความเป็นเลิศของธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพในประเทศ
ไทย ลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) จ านวน 16 ข้อ โดย
คลอบคลุมเนื้อหาเกี่ยวกับความเป็นเลิศทั้ง 4 ด้าน ได้แก่ ด้านการท างานเชิงรุก (Proactiveness) 
จ านวน 4 ข้อ ด้านความทุ่มเทและอดทน (Dedication and Patience) จ านวน 4 ข้อ ด้านความ
ยืดหยุ่นปรับตัวได้ (Flexible Adaptability) จ านวน 4 ข้อ และด้านคุณภาพของงานและความเชื่อถือ
ได้ (Quality and Reliability)  จ านวน 4 ข้อ 
 
3.3 กำรสร้ำงและพัฒนำเครื่องมือ 
 
 การวิจัยครั้งนี้ ได้ด าเนินการสร้างและพัฒนาเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย โดยด าเนินการตาม
ขั้นตอน ดังนี้ 
  3.3.1 ศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต 
และความเป็นเลิศ เพ่ือน ามาเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 
  3.3.2 น าผลจากการศึกษาตามข้อ 3.3.1 มาสร้างแบบสอบถามตามกรอบแนวคิดที่
ก าหนดโดยพิจารณาเนื้อหาให้สอดคล้องกับกรอบแนวคิดในการวิจัย วัตถุประสงค์การวิจัย และ
สมมติฐานการวิจัย 
  3.3.3 น าแบบสอบถามที่สร้างขึ้นเสนอผู้เชี่ยวชาญจากสาขาที่เกี่ยวข้อง เพ่ือพิจารณา
ความเหมาะสม ความถูกต้องของการใช้ภาษา และครอบคลุมเนื้อหาของการวิจัย  เพ่ือน ามาปรับปรุง
แก้ไขตามทีผู่้เชี่ยวชาญแนะน า ซึ่งมรีายชื่อผู้เชี่ยวชาญ ดังนี้ 
   1) ผู้ช่วยศาสตราจารย์อุรารักษ์  ศรีประเสริฐ อาจารย์ประจ าสาขาวิชาการจัดการ 
คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏมหาสารคาม 
   2) อาจารย์ ดร.ธารีรัตน์  ขูลีลัง อาจารย์ประจ าสาขาวิชาการจัดการ คณะวิทยาการ
จัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏมหาสารคาม 
  3.3.4 ปรับปรุงแก้ไขตามข้อเสนอแนะของผู้เชี่ยวชาญ เพ่ือพิจารณาความถูกต้องอีกครั้ง 
  3.3.5 การตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือ 
   1) น าเสนอแบบสอบถามทดลองใช้ (Try-out) กับผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือ
สุขภาพในประเทศไทย ที่ไม่ใช่กลุ่มตัวอย่าง จ านวน 30 คน 
   2) การหาค่าอ านาจจ าแนกเป็นรายข้อ (Discriminant Power) โดยใช้เทคนิค Item-
total Correlation ซึ่งความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต มีค่าอ านาจจ าแนก (r) อยู่ระหว่าง 
0.649-0.934 (ตารางที่ 16 ภาคผนวก ข) และความเป็นเลิศ มีค่าอ านาจจ าแนก (r) อยู่ระหว่าง 
0.671-0.867 สอดคล้องกับ Johnson (2009) ได้น าเสนอว่า การทดสอบค่าอ านาจจ าแนกเกินกว่า 
0.40 เป็นค่าที่ยอมรับได้ว่าเครื่องมือมีความเที่ยง  
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   3) การหาค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม (Reliability test) โดยใช้ค่าสัมประสิทธิ์
แอลฟา (Alpha Coefficient) ตามวิธีของครอนบาค (Cronbach) ซึ่งความสามารถทางการตลาดเชิง
พลวัต มีค่าสัมประสิทธิ์แอลฟา อยู่ระหว่าง 0.734-0.923 (ตารางที่ 16 ภาคผนวก ข) และความเป็น
เลิศ มีค่าสัมประสิทธิ์แอลฟา อยู่ระหว่าง 0.745-0.872 (ตารางที่ 16 ภาคผนวก ข) สอดคล้องกับ 
Nunnally (1978, p. 245) ได้น าเสนอว่า การทดสอบความเชื่อมั่นของเครื่องมือเกินกว่า 0.70 เป็น
ค่าท่ียอมรับได้ว่าเครื่องมือมีความเชื่อมั่น  
  3.3.6 น าผลที่ได้จาการตรวจสอบคุณภาพแบบสอบถามเสนอผู้เชี่ยวชาญอีกครั้ง เพ่ือ
ปรับปรุงแก้ไขตามค าแนะน าแล้วจัดท าแบบสอบถามฉบับสมบูรณ์เพ่ือน าไปใช้ในการเก็บรวบรวม
ข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างต่อไป 
 
3.4 กำรเก็บรวบรวมข้อมูล 

 
 การวิจัยครั้งนี้ ได้ด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลที่ใช้ในการวิจัย โดยด าเนินการตามขั้นตอน 
ดังนี้ 
  3.4.1 ด าเนินการจัดท าแบบสอบถาม ตามจ านวนเท่ากับประชากรกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ใน
การวิจัย พร้อมกับตรวจสอบความถูกต้องครบถ้วน และความสมบรูณ์เตรียมจะน าส่งทางไปรษณีย์ 
  3.4.2 ขอหนังสือราชการจากคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏมหาสารคาม 
โดยแนบพร้อมกับแบบสอบถามท่ีส่งไปยังกลุ่มตัวอย่างที่จะท าการวิจัย ได้แก่ ผู้ประกอบการธุรกิจสปา
เพ่ือสุขภาพในประเทศไทย เพ่ือขอความอนุเคราะห์และขอความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม
คืนกลับมายังผู้วิจัยทางไปรษณีย์ โดยอ านวยความสะดวกเก่ียวกับแสตมป์และชื่อผู้ที่รับบนซอง 
  3.4.3 ด าเนินการจัดส่งแบบสอบถามทางไปรษณีย์ไปยังผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือ
สุขภาพในประเทศไทย ตั้งแต่วันที่ 1 มิถุนายน 2561 จ านวน 307 ฉบับ โดยแนบซองจดหมายตอบ
กลับไปพร้อมกับแบบสอบถาม ซึ่งก าหนดระยะเวลาให้ส่งกลับภายใน 15 วัน  หลังจากได้รับ
แบบสอบถาม 
  3.4.4 เมื่อครบก าหนดตามระยะเวลา 15 วัน ได้รับแบบสอบถามตอบกลับมา จ านวน 92 
ฉบับ ผู้วิจัยจึงได้ติดตามโดยการสอบถามทางโทรศัพท์กลับไปยังผู้ตอบแบบสอบถามที่ยังไม่ได้ส่งกลับ
มา และเมื่อถึงวันที่ 31 ตุลาคม 2561 ได้รับแบบสอบถามตอบกลับมาอีก 53 ฉบับ จึงท าการเก็บ
รวบรวมแบบสอบถามที่ได้รับกลับมาและมีความสมบูรณ์ โดยได้รับแบบสอบถามตอบกลับที่
ตรวจสอบแล้วว่า เป็นแบบสอบถามที่ถูกต้องและครบถ้วนทั้งหมด จ านวน 145 ฉบับ 
  3.4.5 ตรวจสอบความสมบรูณ์ ความครบถ้วนในเนื้อหาของแบบสอบถามท่ีได้รับการตอบ
กลับมาทั้งหมด จ านวน 145 ฉบับ คิดเป็นร้อยละ 47.23 เมื่อเปรียบเทียบกับแบบสอบถามที่ส่งไปยัง
ประชากรกลุ่มตัวอย่าง ซึ่งสอดคล้องกับ Aaker, Kumar and Day (2001) ได้เสนอว่า การส่ง
แบบสอบถามต้องมีอัตราการตอบกลับมาอย่างน้อยร้อยละ 20 ถือว่ายอมรับได้ว่ามีจ านวนเพียง
พอที่จะน าไปวิเคราะห์ข้อมูลต่อไป   
  3.4.6 น าข้อมูลจากแบบสอบถามที่ได้รับ และมีความสมบูรณ์ไปวิเคราะห์ข้อมูลและแปร
ผลต่อไป 
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3.5 กำรวิเครำะห์ข้อมูล 
 
 การวิจัยครั้งนี้ ได้ด าเนินการวิเคราะห์ข้อมูลที่รวบรวมได้จากแบบสอบถามทั้งหมดมาจัด
หมวดหมู่ และบันทึกคะแนนแต่ละข้อในรูปรหัส (Coding Form) จากนั้นน าข้อมูลทั้งหมดไปวิเคราะห์
ด้วยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป โดยแบ่งการวิเคราะห์ข้อมูล ดังนี้ 
  ตอนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพในประเทศ
ไทย โดยใช้วิธีประมวลผลทางสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) โดยน าข้อมูลที่รวบรวม
ได้มาวิเคราะห์หาค่าทางสถิติ ซึ่งประกอบด้วยค่าความถ่ี (Frequency) และร้อยละ (Percentage)  
  ตอนที่ 2 และ 3 การวิเคราะห์ข้อมูลความคิดเห็นเกี่ยวกับความสามารถทางการตลาด
และความเป็นเลิศของธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพในประเทศไทย โดยใช้วิธีการประมวลผลทางสถิติเชิง
พรรณนา น าข้อมูลที่รวบรวมได้มาวิเคราะห์หาค่าทางสถิติ ซึ่งประกอบด้วย ค่าเฉลี่ย (Mean) และ
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) โดยน าเสนอข้อมูลในรูปแบบตารางควบคู่กับการ
บรรยายและสรุปผลการด าเนินงานวิจัย ซึ่งได้ก าหนดการให้คะแนนของแบบสอบถาม ดังนี้ (บุญชม  
ศรีสะอาด, 2556, น. 120-121)  
   ระดับความคิดเห็นมากท่ีสุด  ก าหนดให้ 5 คะแนน  
   ระดับความคิดเห็นมาก  ก าหนดให้ 4 คะแนน 
   ระดับความคิดเห็นปานกลาง ก าหนดให้ 3 คะแนน  
   ระดับความคิดเห็นน้อย  ก าหนดให้ 2 คะแนน  
   ระดับความคิดเห็นน้อยที่สุด  ก าหนดให้ 1 คะแนน 
  จากนั้นวิเคราะห์ค่าคะแนนของแบบสอบถาม โดยใช้เกณฑ์ในการแปลความหมาย 
ค่าเฉลี่ย ดังนี้ (บุญชม  ศรีสะอาด, 2556, น. 121) 
   ค่าเฉลี่ย  4.51-5.00 หมายถึง  มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากที่สุด  
   ค่าเฉลี่ย  3.51-4.50 หมายถึง  มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก 
   ค่าเฉลี่ย  2.51-3.50 หมายถึง  มีความคิดเห็นอยู่ในระดับปานกลาง 
   ค่าเฉลี่ย  1.51-2.50 หมายถึง  มีความคิดเห็นอยู่ในระดับน้อย 
   ค่าเฉลี่ย  1.00-1.50 หมายถึง  มีความคิดเห็นอยู่ในระดับน้อยที่สุด 
  ตอนที่ 4 การเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต 
และความเป็นเลิศของธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพในประเทศไทย จ าแนกตาม เพศ อายุ ระดับการศึกษา 
สถานภาพ เงินลงทุน จ านวนพนักงาน ระยะเวลาด าเนินงาน และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน  โดยใช้การ
ทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของประชากร กลุ่มตัวอย่าง 2 กลุ่มด้วย (Independent       
t-test) และการทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของประชากรกลุ่มตัวอย่างที่มีมากกว่า 2 กลุ่ม
ใช้การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way Analysis of Variance: ANOVA) 
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3.6 สถิติที่ใช้ในกำรวิเครำะห์ข้อมูล 
 
 การวิจัยครั้งนี้ ได้ก าหนดสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ดังนี้ 
  3.6.1 สถิติพ้ืนฐาน 
   1) ร้อยละ (Percentage) 
   2) ค่าเฉลี่ย (Mean) 
   3) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
  3.6.2 สถิติที่ใช้ในการตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือ 
   1) การหาค่าจ าแนกเป็นรายข้อ (Discriminant Power) โดยใช้เทคนิค (Item-total-
Correlation) 
   2) การหาค่าความเชื่อมั่นของเครื่องมือ (Reliability Test) โดยใช้ค่าสัมประสิทธิ์  
แอลฟ่า (Alpha-coefficient Method) ตามวิธีของครอนบาค (Cronbach) 
  3.6.3 สถิติที่ใช้ในการทดสอบ 
   1) t-test  
   2) F-test (ANOVA) 



 
 

บทท่ี  4 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 
 
 การศึกษาเรื่อง ความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัตและความเป็นเลิศของธุรกิจสปา
เพ่ือสุขภาพในประเทศไทย ผู้วิจัยได้น าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลตามล าดับ ดังนี้ 
  
  1. สัญลักษณ์ที่ใช้ในการน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
  2. ล าดับขั้นตอนในการน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
  3. ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 
4.1 สัญลักษณ์ที่ใช้ในการน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 
 เพ่ือให้เกิดความเข้าใจในการแปลความหมายของข้อมูล ผู้วิจัยจึงได้ก าหนดสัญลักษณ์ 
ที่ใช้ในการน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล ดังนี้ 
  X    แทน   ค่าเฉลี่ย (Mean) 
  S.D.   แทน   ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
  F    แทน   ค่าสถิติทดสอบที่ใช้พิจารณาในการแจกแจง แบบ F-distribution 
  t    แทน   สถิติทดสอบท่ีใช้เปรียบเทียบใน t-distribution 
  SS   แทน   ผลรวมของคะแนนเบี่ยงเบนยกก าลังสอง (Sum of Squares) 
  MS   แทน   ค่าเฉลี่ยผลรวมของคะแนนเบี่ยงเบนก าลังสอง (Mean Square) 
  df    แทน   ระดับชั้นของความเป็นอิสระ (Degrees of Freedom) 
  p-value  แทน   ระดับนัยส าคัญทางสถิติ (Significance)  
 
4.2 ล าดับขั้นในการน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 
 ผู้วิจัยได้น าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลตามล าดับ ดังต่อไปนี้ 
  ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพในประเทศไทย 
  ตอนที่ 2 ความคิดเห็นเกี่ยวกับความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัตของธุรกิจสปา
เพ่ือสุขภาพในประเทศไทย   
  ตอนที่ 3 ความคิดเห็นเกี่ยวกับความความเป็นเลิศของธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพใน
ประเทศไทย  
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4.3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 
 ตอนที่  1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพในประเทศไทย 
ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพ เงินลงทุน จ านวนพนักงาน ระยะเวลา
ด าเนินงาน และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ดังแสดงในตารางที ่4.1  
  
ตารางที ่4.1  
ข้อมูลทั่วไปของผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพในประเทศไทย 
 

ข้อมูลทั่วไปของผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพ จ านวน (คน) ร้อยละ 
1. เพศ    
  1.1 ชาย 32 22.07 
  1.2 หญิง 113 77.93 

รวม 145 100 
2. อายุ    
  2.1 น้อยกว่า 30 ปี 42 28.97 
  2.2 30-40 ปี 61 42.07 
  2.3 41-50 ปี 34 23.45 
  2.4 มากกว่า 50 ปี 8 5.51 

รวม 145 100 
3. ระดับการศึกษา    
  3.1 ต่ ากว่าปริญญาตรี 36 24.83 
  3.2 ปริญญาตรี 104 71.72 
  3.3 สูงกว่าปริญญาตรี 5 3.45 

รวม 145 100 
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ตารางที ่4.1  
ข้อมูลทั่วไปของผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพในประเทศไทย (ต่อ)  
 

ข้อมูลทั่วไปของผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพ จ านวน (คน) ร้อยละ 
4. สถานภาพ    
  4.1 โสด 37 25.52 
  4.2 สมรส 87 60.00 
  4.3 หม้าย/หย่าร้าง 15 10.34 
  4.4 แยกกันอยู่ 6 4.14 

รวม 145 100 
5. เงินลงทุน    
  5.1 ต่ ากว่า 100,000 บาท 14 9.66 
  5.2 100,000-500,000 บาท 73 50.34 
  5.3 500,001-1,000,000 บาท 42 28.97 
  5.4 มากกว่า 1,000,000 บาท 16 11.03 

รวม 145 100 
6. จ านวนพนักงาน    
  6.1 1-3 คน 7 4.83 
  6.2 4-6 คน 78 53.79 
  6.3 7-9 คน 43 29.66 
  6.4 มากว่า 9 คน 17 11.72 

รวม 145 100 
7. ระยะเวลาด าเนินงาน    
  7.1 น้อยกว่า 2 ปี 24 16.55 
  7.2 2-5 ปี 37 25.52 
  7.3 6-9 ปี 65 44.83 
  7.4 มากกว่า 9 ปี 19 13.10 

รวม 145 100 
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ตารางที ่4.1  
ข้อมูลทั่วไปของผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพในประเทศไทย (ต่อ)  
 

ข้อมูลทั่วไปของผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพ จ านวน (คน) ร้อยละ 
8. รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน    
  8.1 ต่ ากว่า 50,000 บาท 13 8.97 
  8.2 50,000-150,000 บาท 64 44.14 
  8.3 150,001-250,000 บาท 42 28.97 
  8.4 มากกว่า 250,000 บาท 26 17.92 

รวม 145 100 
 
 จากตารางที่ 4.1 พบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
(ร้อยละ 77.93) อายุ 30-40 ปี (ร้อยละ 42.07) รองลงมาอายุ 41-50 ปี (ร้อยละ 28.97) ระดับ
การศึกษาปริญญาตรี (ร้อยละ 71.72) รองลงมาต่ ากว่าปริญญาตรี (ร้อยละ 24.83) สถานภาพ
สมรส (ร้อยละ 60) รองลงมาโสด (ร้อยละ 25.52) เงินลงทุน 100 ,000-500,000 บาท (ร้อยละ 
50.34) รองลงมา 500,001-1,000,000 บาท (ร้อยละ 28.97) จ านวนพนักงาน 4-6 คน (ร้อยละ 
53.79) รองลงมา 7-9 คน (ร้อยละ 29.66) ระยะเวลาด าเนินงาน 6-9 ปี (ร้อยละ 44.83) 
รองลงมา 2-5 ปี (ร้อยละ 25.52) และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 150,001-250,000 บาท (ร้อยละ 
44.14) รองลงมา มากกว่า 250,000 บาท (ร้อยละ 28.97) 
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 ตอนที่ 2 ความคิดเห็นเกี่ยวกับความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัตของธุรกิจสปาเพ่ือ
สุขภาพในประเทศไทย ดังแสดงในตารางที ่4.2-4.6 
  
ตารางที ่4.2 
ความคิดเห็นเกี่ยวกับความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต โดยรวมและเป็นรายด้าน            ของ
ผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพในประเทศไทย  
 

ความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต X  S.D. 
ระดับ 

ความคิดเห็น 
1. ด้านการสร้างสื่อโฆษณาท่ีเป็นปัจจุบันและทันสมัย 4.17 0.62 มาก 
2. ด้านการจ าแนกกลุ่มลูกค้าได้อย่างเหมาะสมในตลาด 3.82 0.74 มาก 
เป้าหมาย      
3. ด้านการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้าได้อย่างต่อเนื่อง 3.95 0.61 มาก 
4. ด้านการสร้างช่องทางให้ลูกค้าเข้าถึงได้หลายช่องทาง 4.36 0.68 มาก 

โดยรวม 4.08 0.66 มาก 
 
 จากตารางที่ 4.2 พบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพื่อสุขภาพ มีความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับ
การมีความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต โดยรวม อยู่ในระดับมาก ( X  =4.08) เมื่อพิจารณา
เป็นรายด้าน อยู่ในระดับมากทุกด้าน โดยเรียงล าดับค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย 3 ล าดับแรก 
ได้แก่ ด้านการสร้างช่องทางให้ลูกค้าเข้าถึงได้หลายช่องทาง ( X = 4.36) ด้านการสร้างสื่อโฆษณา
ที่เป็นปัจจุบันและทันสมัย ( X = 4.17) และด้านการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้าได้อย่าง
ต่อเนื่อง ( X = 3.95) 
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ตารางที่ 4.3  
ความคิดเห็นเกี่ยวกับความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต ด้านการสร้างสื่อโฆษณาท่ีเป็นปัจจุบัน
และทันสมัย เป็นรายข้อ ของผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพื่อสุขภาพในประเทศไทย 
 

ความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต 
 X  S.D. 

ระดับ 
ด้านการสร้างสื่อโฆษณาที่เป็นปัจจุบันและทันสมัย ความคิดเห็น 

1. ธุรกิจเชื่อมันว่าการโฆษณาการบริการผ่านระบบ 4.36 0.61 มาก 
อินเตอร์เน็ตบนหน้า Web Page ท าให้ประหยัดค่าใช้จ่าย       
2. ธุรกิจมุ่งเน้นให้มีการโฆษณา โดยการจูงใจและผลักดัน 4.38 0.57 มาก 
เพ่ือกระตุ้นให้ลูกค้าเกิดการใช้บริการมากขึ้น       
3. ธุรกิจมีการสร้างสื่อโฆษณาในระบบอินเตอร์เน็ตในการ 4.46 0.60 มาก 
สร้างความแตกต่าง ความเด่นชัด การสร้างจุดสนใจของ       
การบริการได้ง่าย และเป็นที่จดจ าของผู้ที่ได้พบเห็น       
4. ธุรกิจมีการแจ้งข้อมูลข่าวสารต่างๆ ที่เป็นปัจจุบันแก่ลูกค้า 4.68 0.47 มากที่สุด 
โดยผ่านหลายช่องทาง เช่น ไลน์ เฟสบุ๊ค       

โดยรวม 4.47   0.56 มาก  
 
 จากตารางที ่4.3 พบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพื่อสุขภาพ มีความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับ
การมีความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต ด้านการสร้างสื่อโฆษณาที่เป็นปัจจุบันและทันสมัย 
อยู่ในระดับมากที่สุด จ านวน 1 ข้อ คือ ธุรกิจมีการแจ้งข้อมูลข่าวสารต่างๆ ที่เป็นปัจจุบันแก่ลูกค้า
โดยผ่านหลายช่องทาง เช่น ไลน์ เฟสบุ๊ค ( X  = 4.68) และอยู่ในระดับมาก จ านวน 3 ข้อ โดย
เรียงล าดับค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย ได้แก่ ธุรกิจมีการสร้างสื่อโฆษณาในระบบอินเตอร์เน็ตใน
การสร้างความแตกต่าง ความเด่นชัด การสร้างจุดสนใจของการบริการได้ง่าย และเป็นที่จดจ า
ของผู้ที่ได้พบเห็น ( X = 4.46) ธุรกิจมุ่งเน้นให้มีการโฆษณา โดยการจูงใจและผลักดันเพ่ือกระตุ้น
ให้ลูกค้าเกิดการใช้บริการมากขึ้น  ( X  = 4.38) และธุรกิจเชื่อมันว่าการโฆษณาการบริการผ่าน
ระบบอินเตอร์เน็ตบนหน้า Web Page ท าให้ประหยัดค่าใช้จ่าย ( X = 4.36)  
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ตารางที่ 4.4  
ความคิดเห็นเกี่ยวกับความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต ด้านการจ าแนกกลุ่มลูกค้าได้อย่าง
เหมาะสมในตลาดเป้าหมาย เป็นรายข้อ ของผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพื่อสุขภาพในประเทศไทย 
 

ความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต 
 X  S.D. 

ระดับ 
ด้านการจ าแนกกลุ่มลูกค้าได้อย่างเหมาะสมในตลาดเป้าหมาย ความคิดเห็น 
1. ธุรกิจมีการจ าแนกกลุ่มลูกค้า จะท าให้ทราบถึงความ 4.27 0.62 มาก 
ต้องการที่หลากหลายของลูกค้าแต่ละกลุ่ม และสามารถ       
จัดโปรแกรมทางการตลาดตอบสนองความต้องการของลูกค้า       
ได้อย่างเหมาะสม        
2. ธุรกิจให้ความส าคัญกับการเก็บประวัติลูกค้าอย่างเป็น 4.45 0.60 มาก 
ระบบ เพื่อสะดวกในการจ าแนกประเภทกลุ่มลูกค้า       
3. ธุรกิจให้การบริการที่มีความหลากหลาย เพื่อความ 4.37 0.64 มาก 
แตกต่างของประเภทการบริการ โดยมุ่งหวังว่ากลุ่มลูกค้า       
ทุกวัย ทุกอาชีพ และทุกเชื้อชาติสามารถเข้ามาใช้บริการได้       
4. ธุรกิจให้ความส าคัญกับการแยกกลุ่มลูกค้าอย่างชัดเจน 3.49 0.94 ปานกลาง 
ในการให้บริการเฉพาะกลุ่มเป้าหมาย       
5. ธุรกิจตระหนักถึงมาตรการในการสร้างเครือข่ายสัมพันธ์ 3.09 0.93 ปานกลาง 
เพ่ือการเชื่อมโยงระหว่างกลุ่มลูกค้าของท่าน        

โดยรวม 3.93   0.75  มาก 
 
 จากตารางที ่4.4 พบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพื่อสุขภาพ มีความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับ
การมีความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต ด้านการจ าแนกกลุ่มลูกค้าได้อย่างเหมาะสมในตลาด
เป้าหมาย อยู่ในระดับปานกลาง จ านวน 2 ข้อ ได้แก่ ธุรกิจให้ความส าคัญกับการแยกกลุ่มลูกค้า
อย่างชัดเจน ( X  = 3.49) และธุรกิจตระหนักถึงมาตรการในการสร้างเครือข่ายสัมพันธ์เพ่ือการ
เชื่อมโยงระหว่างกลุ่มลูกค้าของท่าน ( X  = 3.09) และอยู่ในระดับมาก จ านวน 3 ข้อ โดย
เรียงล าดับค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย ได้แก่ ธุรกิจให้ความส าคัญกับการเก็บประวัติลูกค้าอย่าง
เป็นระบบ เพ่ือสะดวกในการจ าแนกประเภทกลุ่มลูกค้า ( X = 4.45) ธุรกิจให้การบริการที่มีความ
หลากหลาย เพ่ือความแตกต่างของประเภทการบริการ โดยมุ่งหวังว่ากลุ่มลูกค้าทุกวัย ทุกอาชีพ 
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และทุกเชื้อชาติสามารถเข้ามาใช้บริการได้  ( X  = 4.37) และธุรกิจมีการจ าแนกกลุ่มลูกค้า จะ
ท าให้ทราบถึงความต้องการที่หลากหลายของลูกค้าแต่ละกลุ่ม และสามารถจัดโปรแกรมทาง
การตลาดตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างเหมาะสม ( X = 4.27)  
 
ตารางที่ 4.5  
ความคิดเห็นเกี่ยวกับความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต ด้านการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับ
ลูกค้าได้อย่างต่อเนื่อง เป็นรายข้อ ของผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพื่อสุขภาพในประเทศไทย 
 

ความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต 
 X  S.D. 

ระดับ 
ด้านการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้าได้อย่างต่อเนื่อง ความคิดเห็น 

1. ธุรกิจให้ความส าคัญกับการประชาสัมพันธ์ผ่านระบบ 4.48 0.59 มาก 
อินเตอร์เน็ต ท าให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายและบุคคลทั่วไป        
ได้รู้จักชื่อของธุรกิจได้มากขึ้น       
2. ธุรกิจให้ความส าคัญในการด าเนินงานการบริการกับ 4.53 0.43 มากที่สุด 
ลูกค้ามาก เมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่งขัน       
3. ธุรกิจให้ความส าคัญกับการเก็บข้อมูลของลูกค้าบริษัท 4.26 0.66 มาก 
ที่เข้ามาใช้บริการ ซึ่งท าให้มีประสิทธิภาพในการให้บริการ       
หลังการขายได้อย่างดียิ่ง       
4. ธุรกิจเชื่อมั่นว่าการติดต่อลูกค้าอย่างต่อเนื่อง จะท าให้ 4.44 0.60 มาก 
ลูกค้าจงรักภักดีกับธุรกิจและลูกค้าอาจเกิดการบอกต่อ       

โดยรวม  4.43  0.57 มาก  
 
 จากตารางที ่4.5 พบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพื่อสุขภาพ มีความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับ
การมีความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต ด้านการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้าได้อย่าง
ต่อเนื่อง อยู่ในระดับมากที่สุด จ านวน 1 ข้อ คือ ธุรกิจให้ความส าคัญในการด าเนินงานการบริการ
กับลูกค้ามาก เมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่ง ( X  = 4.53) และอยู่ในระดับมาก จ านวน 3 ข้อ โดย
เรียงล าดับค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย ได้แก่ ธุรกิจให้ความส าคัญกับการประชาสัมพันธ์ผ่านระบบ
อินเตอร์เน็ต ท าให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายและบุคคลทั่วไปได้รู้จักชื่อของธุรกิจได้มากข้ึน ( X = 4.48) 
ธุรกิจเชื่อมั่นว่าการติดต่อลูกค้าอย่างต่อเนื่อง จะท าให้ลูกค้าจงรักภักดีกับธุรกิจและลูกค้าอาจเกิด
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การบอกต่อ ( X = 4.44) และธุรกิจให้ความส าคัญกับการเก็บข้อมูลของลูกค้าบริษัทที่เข้ามาใช้
บริการ ซึ่งท าให้มีประสิทธิภาพในการให้บริการหลังการขายได้อย่างดียิ่ง ( X = 4.26) 
 
ตารางที่ 4.6  
ความคิดเห็นเกี่ยวกับความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต ด้านการสร้างช่องทางให้ลูกค้าเข้าถึง
ได้หลายช่องทาง เป็นรายข้อ ของผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพื่อสุขภาพในประเทศไทย 
 

ความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต 
 X  S.D. 

ระดับ 
ด้านการสร้างช่องทางให้ลูกค้าเข้าถึงได้หลายช่องทาง ความคิดเห็น 

1. ธุรกิจมีการส่งเสริมการขายเพ่ือเป็นการดึงดูดใจ  4.27 0.70 มาก 
ลูกค้าให้มาใช้บริการอย่างต่อเนื่อง       
2. ธุรกิจให้ความส าคัญการประยุกต์ใช้เครือข่ายสังคม 4.34 0.53 มาก 
(Social Network) เช่น ไลน์ เฟสบุ๊ค เพื่อให้ลูกค้าเข้าถึง       
ธุรกิจได้หลายช่องทางและสะดวก       
3. ธุรกิจมีช่องทางแสดงความคิดเห็น Bloc Channel 4.41 0.70 มาก 
ของลูกค้า ท าให้ธุรกิจสามารถโต้ตอบหรือแก้ปัญหาได้       
รวดเร็วขึ้น       
4. ธุรกิจให้ความส าคัญกับการฝาก Home Page ไว้กับ 3.48 0.80 ปานกลาง 
Web Site เพ่ือเป็นการเปิดช่องทางให้ลูกค้าได้รู้จักธุรกิจ       
มากขึ้น       

โดยรวม  4.13  0.68 มาก  
 
 จากตารางที ่4.6 พบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพื่อสุขภาพ มีความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับ
การมคีวามสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต ด้านการสร้างช่องทางให้ลูกค้าเข้าถึงได้หลายช่องทาง
อยู่ในระดับปานกลาง จ านวน 1 ข้อ คือ ธุรกิจให้ความส าคัญกับการฝาก Home Page ไว้กับ 
Web Site เพ่ือเป็นการเปิดช่องทางให้ลูกค้าได้รู้จักธุรกิจมากขึ้น ( X  = 3.48) และอยู่ในระดับ
มาก จ านวน 3 ข้อ โดยเรียงล าดับค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย ได้แก่ ธุรกิจมีช่องทางแสดงความ
คิดเห็น Bloc Channel ของลูกค้า ท าให้ธุรกิจสามารถโต้ตอบหรือแก้ปัญหาได้รวดเร็วขึ้น ( X = 
4.41) ธุรกิจให้ความส าคัญการประยุกต์ใช้เครือข่ายสังคม (Social Network) เช่น ไลน์ เฟสบุ๊ค 
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เพ่ือให้ลูกค้าเข้าถึงธุรกิจได้หลายช่องทางและสะดวก ( X  = 4.34) และธุรกิจมีการส่งเสริมการ
ขายเพ่ือเป็นการดึงดูดใจลูกค้าให้มาใช้บริการอย่างต่อเนื่อง ( X = 4.27) 
 
 ตอนที่ 3 ความคิดเห็นเกี่ยวกับความเป็นเลิศของธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพในประเทศไทย 
ดังแสดงในตารางที ่4.7-4.11 
 
ตารางที ่4.7 
ความคิดเห็นเกี่ยวกับความเป็นเลิศ โดยรวมและเป็นรายด้าน ของผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือ
สุขภาพในประเทศไทย  
 

ความเป็นเลิศ  X  S.D. 
ระดับ 

ความคิดเห็น 
1. ด้านการท างานเชิงรุก 3.88 0.52 มาก 
2. ด้านความทุ่มเทและอดทน 4.56 0.58 มากที่สุด 
3. ด้านความยืดหยุ่นปรับตัวได้ 3.87 0.79 มาก 
4. ด้านคุณภาพของงานและความเชื่อถือได้ 3.85 0.60 มาก 

โดยรวม 4.04 0.62 มาก 
 
 จากตารางที่ 4.7 พบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพื่อสุขภาพ มีความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับ
การมีความเป็นเลิศ โดยรวม อยู่ในระดับมาก ( X  =4.04) เมือ่พิจารณาเป็นรายด้าน อยู่ในระดับ
มากที่สุด จ านวน 1 ด้าน คือ ด้านความทุ่มเทและอดทน ( X  =4.56) และอยู่ในระดับมาก 
จ านวน 3 ด้าน โดยเรียงล าดับค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย 3 ล าดับแรก ได้แก่ ด้านการท างานเชิง
รุก ( X = 3.88) ด้านความยืดหยุ่นและปรับตัวได้ ( X = 3.87) และด้านคุณาพของงานและความ
เชื่อถือได้ ( X = 3.85) 
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ตารางที่ 4.8  
ความคิดเห็นเกี่ยวกับความเป็นเลิศ ด้านการท างานเชิงรุก เป็นรายข้อ ของผู้ประกอบการธุรกิจ 
สปาเพ่ือสุขภาพในประเทศไทย  
 

ความเป็นเลิศ 
 X  S.D. 

ระดับ 
ด้านการท างานเชิงรุก ความคิดเห็น 

1. ธุรกิจมีความสามารถอย่างเป็นเลิศในการวางแผน 4.45 0.67 มาก 
การปฏิบัติงานการบริการ ให้งานที่ออกมานั้นมี       
ประสิทธิภาพตามที่ต้องการ       
2. ธุรกิจมีความมุ่งมั่นในการท างานการบริการ 4.56 0.58 มากที่สุด 
ให้ประสบความส าเร็จ       
3. ธุรกิจสามารถน าความรู้การท างานในอดีต 4.41 0.65 มาก 
มาคิดค้น ดัดแปลง และประยุกต์การท างาน       
การบริการได้ดียิ่งขึ้น       
4. ธุรกิจสามารถแสวงหาแนวทางในการท างาน 4.42 0.58 มาก 
การบริการใหม่ๆ เพ่ือมาช่วยในการแก้ไขปัญหา       
ต่างๆ ที่เกิดขึ้นจากการท างานในบรรลุผล       

โดยรวม  4.46 0.62   มาก 
 
 จากตารางที ่4.8 พบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพื่อสุขภาพ มีความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับ
การมีความเป็นเลิศ ด้านการท างานเชิงรุก อยู่ในระดับมากที่สุด จ านวน 1 ข้อ คือ ธุรกิจมีความ
มุ่งมั่นในการท างานการบริการให้ประสบความส าเร็จ ( X  = 4.56) และอยู่ในระดับมาก จ านวน 
3 ข้อ โดยเรียงล าดับค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย ได้แก่ ธุรกิจมีความสามารถอย่างเป็นเลิศในการ
วางแผนการปฏิบัติงานการบริการ ให้งานที่ออกมานั้นมีประสิทธิภาพตามที่ต้องการ ( X = 4.45) 
. ธุรกิจสามารถแสวงหาแนวทางในการท างานการบริการใหม่ๆ เพ่ือมาช่วยในการแก้ไขปัญหา
ต่างๆ ที่เกิดขึ้นจากการท างานในบรรลุผล ( X = 4.42) และธุรกิจสามารถน าความรู้การท างานใน
อดีตมาคิดค้น ดัดแปลง และประยุกต์การท างานการบริการได้ดียิ่งข้ึน ( X = 4.41) 
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ตารางที่ 4.9  
ความคิดเห็นเกี่ยวกับความเป็นเลิศ ด้านความทุ่มเทและอดทน เป็นรายข้อ ของผู้ประกอบการ
ธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพในประเทศไทย 
 

ความเป็นเลิศ 
 X  S.D. 

ระดับ 
ด้านความทุ่มเทและอดทน ความคิดเห็น 

1. ธุรกิจปฏิบัติงานการบริการด้วยความวิริยะอุตสาหะ  4.37 0.61 มาก 
เพ่ือให้การท างานประสบความส าเร็จและมีประสิทธิภาพ       
2. ธุรกิจปฏิบัติงานการบริการด้วยความไม่ย่อท้อต่ออุปสรรค 4.40 0.68 มาก 
เพ่ือให้การบริการมีความถูกต้องและเชื่อถือได้       
3. ธุรกิจมีความทุ่มเท จริงจัง ต่อการบริการที่ท าอยู่ 3.97 0.74 มาก 
ซึ่งจะมีผลต่อความส าเร็จในการปฏิบัติงาน       
4. ธุรกิจสามารถท างานด้วยการอุทิศตนให้กับ 4.46 0.51 มาก 
การบริการอยู่เสมอ เพ่ือความส าเร็จที่ท าอยู่       

โดยรวม  4.30 0.64  มาก  
 
 จากตารางที ่4.9 พบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพื่อสุขภาพ มีความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับ
การมคีวามเป็นเลิศ ด้านความทุ่มเทและอดทน อยู่ในระดับมากทุกข้อ โดยเรียงล าดับค่าเฉลี่ยจาก
มากไปหาน้อย 3 ล าดับแรก ได้แก่ ธุรกิจสามารถท างานด้วยการอุทิศตนให้กับการบริการอยู่เสมอ 
เพ่ือความส าเร็จที่ท าอยู่ ( X = 4.46) . ธุรกิจปฏิบัติงานการบริการด้วยความไม่ย่อท้อต่ออุปสรรค
เพ่ือให้การบริการมีความถูกต้องและเชื่อถือได้ ( X = 4.40) และธุรกิจปฏิบัติงานการบริการด้วย
ความวิริยะอุตสาหะเพ่ือให้การท างานประสบความส าเร็จและมีประสิทธิภาพ ( X = 4.37)  
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ตารางที่ 4.10 
ความคิดเห็นเกี่ยวกับความเป็นเลิศ ด้านความยืดหยุ่นปรับตัวได้ เป็นรายข้อ ของผู้ประกอบการ
ธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพในประเทศไทย 
 

ความเป็นเลิศ 
 X  S.D. 

ระดับ 
ด้านความยืดหยุ่นปรับตัวได้ ความคิดเห็น 

1. ธุรกิจสามารถให้การบริการ มีความยืดหยุ่นเพื่อ 4.31 0.50 มาก 
รองรับสถานการณ์ที่เปลี่ยนแปลงได้อย่างเหมาะสม       
2. ธุรกิจสามารถปรับตัวให้เข้ากับสภาวการณ์ 4.29 0.54 มาก 
ที่เปลี่ยนแปลง ในขณะที่ยังคงไว้ซึ่งความมีจุดยืน       
ในการบริการที่ถูกต้องตามมาตรฐาน       
3. ธุรกิจสามารถก าหนดแนวทางการด าเนินงานที่ดี 4.11 0.58 มาก 
ภายใต้สภาวะการที่แตกต่างกันเพื่อให้บรรลุเป้าหมาย       
ที่ต้องการได้       
4. ธุรกิจสามารถบริหารตนเองโดยอาศัยเทคนิค 4.24 0.49 มาก 
เฉพาะตัว เพื่อให้สามารถให้การบริการได้อย่างมี       
ประสิทธิภาพ       

โดยรวม  4.24  0.53  มาก 
 
 จากตารางที่ 4.10 พบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพ มีความคิดเห็นด้วย
เกี่ยวกับการมีความเป็นเลิศ ด้านความยืดหยุ่นปรับตัวได้ อยู่ในระดับมากทุกข้อ โดยเรียงล าดับ
ค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย 3 ล าดับแรก ได้แก่ ธุรกิจสามารถให้การบริการ มีความยืดหยุ่นเพ่ือ
รองรับสถานการณ์ที่เปลี่ยนแปลงได้อย่างเหมาะสม ( X  = 4.31) ธุรกิจสามารถปรับตัวให้เข้ากับ
สภาวการณ์ที่เปลี่ยนแปลง ในขณะที่ยังคงไว้ซึ่งความมีจุดยืนในการบริการที่ถูกต้องตามมาตรฐาน
( X  = 4.29) และธุรกิจสามารถบริหารตนเองโดยอาศัยเทคนิคเฉพาะตัว เพ่ือให้สามารถให้การ
บริการได้อย่างมีประสิทธิภาพ ( X  = 4.24) 
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ตารางที่ 4.11  
ความคิดเห็นเกี่ยวกับความเป็นเลิศ ด้านคุณภาพของงานและความเชื่อถือได้  เป็นรายข้อ        
ของผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพื่อสุขภาพในประเทศไทย 
 

ความเป็นเลิศ 
 X  S.D. 

ระดับ 
ด้านคุณภาพของงานและความเชื่อถือได้ ความคิดเห็น 

1. ธุรกิจสามารถรักษาระดับมาตรฐานในการให้ 4.05 0.69 มาก 
บริการแก่ลูกค้าทุกครั้งอย่างมีประสิทธิภาพ และให้       
การบริการที่สม่ าเสมอเป็นมาตรฐานเดียวกัน       
2. ธุรกิจมีการให้การบริการมีคุณภาพโดยพนักงาน 4.33 0.54 มาก 
ที่มีความช านาญการ       
3. ธุรกิจสามารถมีการท าตามสัญญาที่ได้มีการตกลง 4.24 0.64 มาก 
หรือแจ้งไว้ในการให้บริการที่ตรงตามเวลา       
4. ธุรกิจมีความเชื่อมั่นว่าการบริการสามารถสร้างความ 4.68 0.47 มากที่สุด 
น่าเชื่อถือให้แก่ลูกค้า และสร้างความจงรักภักดีท่ีลูกค้า       
มีต่อธุรกิจได้อย่างมีประสิทธิภาพ       

โดยรวม  4.40  0.59  มาก 
 
 จากตารางที่ 4.11 พบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพ มีความคิดเห็นด้วย
เกี่ยวกับการมีความเป็นเลิศ ด้านคุณภาพของงานและความเชื่อถือได้ อยู่ในระดับมากที่สุด 
จ านวน 1 ข้อ คือ ธุรกิจมีความเชื่อมั่นว่าการบริการสามารถสร้างความน่าเชื่อถือให้แก่ลูกค้า และ
สร้างความจงรักภักดีที่ลูกค้ามีต่อธุรกิจได้อย่างมีประสิทธิภาพ ( X   = 4.68) และอยู่ในระดับมาก 
จ านวน 3 ข้อ โดยเรียงล าดับค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย ได้แก่ ธุรกิจมีการให้การบริการมีคุณภาพ
โดยพนักงานที่มีความช านาญการ ( X  = 4.33) . ธุรกิจสามารถมีการท าตามสัญญาที่ได้มีการตก
ลงหรือแจ้งไว้ในการให้บริการที่ตรงตามเวลา ( X  = 4.24) และธุรกิจสามารถรักษาระดับ
มาตรฐานในการให้บริการแก่ลูกค้าทุกครั้งอย่างมีประสิทธิภาพ และให้การบริการที่สม่ าเสมอเป็น
มาตรฐานเดียวกัน ( X  = 4.05) 
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 ตอนที่ 4 การเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต
ของธุรกิจธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพในประเทศไทย ที่มีเพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพ เงิน
ลงทุน จ านวนพนักงาน ระยะเวลาด าเนินงาน และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน แตกต่างกัน ดังแสดงใน
ตารางที ่4.12-4.19 
 
  1. เพศ  
 
ตารางที่ 4.12  
การเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต โดยรวมและเป็น  
รายด้าน ของผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพในประเทศไทย ที่มีเพศ แตกต่างกัน (t-test) 
 

ความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต 
ชาย หญิง 

t 
p-

value  X  S.D. X   S.D. 
1. ด้านการสร้างสื่อโฆษณาท่ีเป็นปัจจุบัน 4.26 0.43 3.92 0.65 2.714* 0.006 
และทันสมัย             
2. ด้านการจ าแนกกลุ่มลูกค้าได้อย่าง 4.24 0.58 4.03 0.74 1.624 0.134 
เหมาะสมในตลาดเป้าหมาย             
3. ด้านการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับ 4.23 0.47 3.95 0.81 2.916* 0.003 
ลูกค้าได้อย่างต่อเนื่อง             
4. ด้านการสร้างช่องทางให้ลูกค้าเข้าถึง 4.18 0.64 4.09 0.73 0.883 0.362 
ได้หลายช่องทาง             

โดยรวม 4.23 0.53 4.00 0.73 2.247* 0.046 
* มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4.12 พบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพ ที่มีเพศชาย มีความ
คิดเห็นด้วยเกี่ยวกับการมีความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต ด้านการสร้างสื่อโฆษณาที่เป็น
ปัจจุบันและทันสมัย และด้านการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้าได้อย่างต่อเนื่อง มากกว่า เพศ
หญิง อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ส าหรับด้านการจ าแนกกลุ่มลูกค้าได้อย่างเหมาะสม
ในตลาดเป้าหมาย และด้านการสร้างช่องทางให้ลูกค้าเข้าถึงได้หลายช่องทาง ไม่แตกต่างกัน     
(p > 0.05) 
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  2. อายุ 
 

ตารางที ่4.13 
การเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต  โดยรวม             
ของผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพในประเทศไทย ที่มีอายุ แตกต่างกัน (ANOVA) 
 
ความสามารถทาง แหล่งของ 

df SS MS F p-value การตลาดเชิง
พลวัต 

ความ
แปรปรวน 

โดยรวม 
ระหว่างกลุ่ม 6 1.026 0.163 0.657 0.615 
ภายในกลุ่ม 138 35.347 0.241     

รวม 144 36.428       
 
 จากตารางที่ 4.13 พบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพ ที่มีอายุแตกต่างกัน       
มีความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต โดยรวม ไม่แตกต่างกัน           
(p > 0.05) 
 
  3. ระดับการศึกษา 

 
ตารางที ่4.14 
การเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต  โดยรวม             
ของผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพในประเทศไทย ที่มีระดับการศึกษา แตกต่างกัน 
(ANOVA) 
 
ความสามารถทาง แหล่งของ 

df SS MS F p-value การตลาดเชิง
พลวัต 

ความ
แปรปรวน 

โดยรวม 
ระหว่างกลุ่ม 3 1.156 0.376 1.541 0.194 
ภายในกลุ่ม 141 35.275 0.275     

รวม 144 36.484       
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 จากตารางที่ 4.14 พบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพ ที่มีระดับการศึกษา
แตกต่างกัน มีความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต โดยรวม ไม่
แตกต่างกัน (p > 0.05) 
 
  4. สถานภาพ 

 
ตารางที ่4.15 
การเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต  โดยรวม             
ของผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพในประเทศไทย ที่มสีถานภาพ แตกต่างกัน (ANOVA) 
 
ความสามารถทาง แหล่งของ 

df SS MS F p-value การตลาดเชิง
พลวัต 

ความ
แปรปรวน 

โดยรวม 
ระหว่างกลุ่ม 3 2.057 0.352 1.243 0.327 
ภายในกลุ่ม 141 39.058 0.246     

รวม 144 41.047       
 
จากตารางที่ 4.15 พบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพื่อสุขภาพ ที่มีสถานภาพ แตกต่างกัน มีความ
คิดเห็นด้วยเกี่ยวกับความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต โดยรวม ไม่แตกต่างกัน (p > 0.05) 
 
  5. เงินลงทุน 

 
ตารางที ่4.16 
การเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต  โดยรวม             
ของผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพในประเทศไทย ที่มเีงินลงทุน แตกต่างกัน (ANOVA) 
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ความสามารถทาง แหล่งของ 
df SS MS F p-value การตลาดเชิง

พลวัต 
ความ

แปรปรวน 

โดยรวม 
ระหว่างกลุ่ม 3 1.543 0.546 1.843 0.134 
ภายในกลุ่ม 141 39.542 0.261     

รวม 144 41.056       
 
 จากตารางที่ 4.16 พบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพ ที่มีเงินลงทุน แตกต่างกัน 
มีความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต โดยรวม ไม่แตกต่างกัน (p > 
0.05) 
 
  6. จ านวนพนักงาน 

 
ตารางที ่4.17 
การเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต  โดยรวม             
ของผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพในประเทศไทย ที่มีจ านวนพนักงาน แตกต่างกัน 
(ANOVA) 
 
ความสามารถทาง

การตลาดเชิง
พลวัต  

แหล่งของ 
df SS MS F p-value ความ

แปรปรวน 

โดยรวม 
ระหว่างกลุ่ม 3 2.248 0.763 3.143* 0.036 
ภายในกลุ่ม 141 34.139 0.278     

รวม 144 36.421       
* มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4.17 พบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพ ที่มีจ านวนพนักงาน 
แตกต่างกัน มีความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต โดยรวม แตกต่าง
กัน อย่างมีนัยสาคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จึงได้ท าการเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉลี่ยเป็น
รายคู่ 
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 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่ พบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือ
สุขภาพ ที่มีจ านวนพนักงาน มากกว่า 9 คน มีความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับความสามารถทาง
การตลาดเชิงพลวัต โดยรวม มากกว่า จ านวนพนักงาน 7-9 คน และ 1-3 คน อย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 (ตารางที่ ค.1 ภาคผนวก ค) 
 
  7. ระยะเวลาด าเนินงาน 

 
ตารางที ่4.18 
การเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต  โดยรวม             
ของผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพในประเทศไทย ที่มีระยะเวลาด าเนินงาน แตกต่างกัน 
(ANOVA) 
 
ความสามารถทาง แหล่งของ 

df SS MS F p-value การตลาดเชิง
พลวัต 

ความ
แปรปรวน 

โดยรวม 
ระหว่างกลุ่ม 3 0.475 0.147 0.547 0.672 
ภายในกลุ่ม 141 39.641 0.243     

รวม 144 40.046       
 
 จากตารางที่ 4.18 พบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพ ที่มีระยะเวลาด าเนินงาน
แตกต่างกัน มีความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต โดยรวม ไม่
แตกต่างกัน (p > 0.05) 
 
  8. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

 
ตารางที ่4.19 
การเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต  โดยรวม             
ของผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพในประเทศไทย ที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน แตกต่างกัน 
(ANOVA) 
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ความสามารถทาง แหล่งของ 
df SS MS F p-value การตลาดเชิง

พลวัต 
ความ

แปรปรวน 

โดยรวม 
ระหว่างกลุ่ม 3 0.954 0.344 1.145 0.337 
ภายในกลุ่ม 141 39.157 0.243     

รวม 144 40.046       
* มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
  
 จากตารางที่ 4.19 พบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพ ที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน
แตกต่างกัน มีความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต โดยรวม ไม่
แตกต่างกัน (p > 0.05) 
 
 ตอนที่ 5 การเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับความเป็นเลิศของธุรกิจธุรกิจสปาเพ่ือ
สุขภาพในประเทศไทย ที่มีเพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพ เงินลงทุน จ านวนพนักงาน 
ระยะเวลาด าเนินงาน และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน แตกต่างกัน ดังแสดงในตารางที ่4.20-4.27 
 
  1. เพศ  
 
ตารางที่ 4.20  
การเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับความเป็นเลิศ โดยรวมและเป็นรายด้าน ของผู้ประกอบการ
ธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพในประเทศไทย ที่มีเพศ แตกต่างกัน (t-test) 
 

ความเป็นเลิศ 
ชาย หญิง 

t p-value 
X   S.D.  X  S.D. 

1. ด้านการท างานเชิงกลยุทธ์ 4.17 0.53 3.95 0.84 1.158 0.247 
2. ด้านความทุ่มเทและอดทน 4.13 0.64 3.87 0.92 2.276* 0.041 
3. ด้านความยืดหยุ่นปรับตัวได้ 4.16 0.43 3.81 0.74 2.247* 0.034 
4. ด้านคุณภาพของงานและ 4.12 0.58 3.95 0.68 1.942 0.047 
ความเชื่อถือได้             

โดยรวม 4.15 0.55 3.90 0.80 2.176 0.045 
 * มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 จากตาราง 4.20 พบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพ ที่มีเพศชาย มีความคิดเห็น
ด้วยเกี่ยวกับความเป็นเลิศ โดยรวม ด้านความทุ่มเทและอดทน และด้านความยืดหยุ่นปรับตัวได้ 
มากกว่า เพศหญิง อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ส าหรับด้านการท างานเชิงกลยุทธ์  
และด้านคุณภาพของงานและความเชื่อถือได้ ไม่แตกต่างกัน (p >0.05)   
  
   2. อายุ 

 
ตารางที ่4.21 
การเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับความเป็นเลิศ โดยรวม ของผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือ
สุขภาพในประเทศไทย ที่มีอายุ แตกต่างกัน (ANOVA) 
 

ความเป็นเลิศ 
แหล่งของ 

df SS MS F p-value ความ
แปรปรวน 

โดยรวม 
ระหว่างกลุ่ม 6 0.543 0.143 0.642 0.627 
ภายในกลุ่ม 138 39.571 0.246     

รวม 144 40.046       
 
 จากตารางที่ 4.21 พบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพ ที่มีอายุ แตกต่างกัน      
มีความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับความเป็นเลิศ โดยรวม ไม่แตกต่างกัน (p > 0.05) 
 
  3. ระดับการศึกษา 

 
ตารางที ่4.22 
การเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับความเป็นเลิศ โดยรวม ของผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือ
สุขภาพในประเทศไทย ที่มีระดับการศึกษา แตกต่างกัน (ANOVA) 
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ความเป็นเลิศ 
แหล่งของ 

df SS MS F p-value ความ
แปรปรวน 

โดยรวม 
ระหว่างกลุ่ม 3 0.243 0.413 1.571 0.243 
ภายในกลุ่ม 141 38.842 0.243     

รวม 144 40.046       
 
 จากตารางที่ 4.22 พบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพ ที่มีระดับการศึกษา 
แตกต่างกัน มีความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับความเป็นเลิศ โดยรวม ไม่แตกต่างกัน (p > 0.05) 
 
  4. สถานภาพ 

 
ตารางที ่4.23 
การเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับความเป็นเลิศ โดยรวม ของผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือ
สุขภาพในประเทศไทย ที่มีสถานภาพ แตกต่างกัน (ANOVA) 
 

ความเป็นเลิศ 
แหล่งของ 

df SS MS F p-value ความ
แปรปรวน 

โดยรวม 
ระหว่างกลุ่ม 3 2.042 0.426 1.542 0.127 
ภายในกลุ่ม 141 38.047 0.243     

รวม 144 40.046       
 
 จากตารางที่ 4.23 พบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพ ที่มีสถานภาพ แตกต่าง
กัน มีความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับความเป็นเลิศ โดยรวม ไม่แตกต่างกัน (p > 0.05) 
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  5. เงินลงทุน 
 

ตารางที ่4.24 
การเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับความเป็นเลิศ โดยรวม ของผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือ
สุขภาพในประเทศไทย ที่มีเงินลงทุน แตกต่างกัน (ANOVA) 
 

ความเป็นเลิศ  
แหล่งของ 

df SS MS F p-value ความ
แปรปรวน 

โดยรวม 
ระหว่างกลุ่ม 3 2.058 0.643 2.847* 0.030 
ภายในกลุ่ม 141 34.361 0.218     

รวม 144 36.483       
* มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4.24 พบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพ ที่มีเงินลงทุน แตกต่างกัน 
มีความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับความเป็นเลิศ โดยรวม แตกต่างกัน อย่างมีนัยสาคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 จึงได้ท าการเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่ 
 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่ พบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือ
สุขภาพ ที่มี เงินลงทุน มากกว่า 1 ,000,000 บาท 500,001-100,000 บาท และ 100,000-
500,000 บาท มีความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับความเป็นเลิศ โดยรวม มากกว่า เงินลงทุน ต่ ากว่า 
100,000 บาท อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 (ตารางที่ ค.2 ภาคผนวก ค)  
 
  6. จ านวนพนักงาน 

 
ตารางที ่4.25 
การเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับความเป็นเลิศ โดยรวม ของผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือ
สุขภาพในประเทศไทย ที่มีจ านวนพนักงาน แตกต่างกัน (ANOVA) 
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ความเป็นเลิศ  
แหล่งของ 

df SS MS F p-value ความ
แปรปรวน 

โดยรวม 
ระหว่างกลุ่ม 3 0.421 0.147 2.542 0.647 
ภายในกลุ่ม 141 39.649 0.243     

รวม 144 40.053       
 
 จากตารางที่ 4.25 พบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพ ที่มีจ านวนพนักงาน 
แตกต่างกัน มีความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับความเป็นเลิศ โดยรวม ไม่แตกต่างกัน (p > 0.05) 
 
  7. ระยะเวลาด าเนินงาน 

 
ตารางที ่4.26 
การเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับความเป็นเลิศ โดยรวม ของผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือ
สุขภาพในประเทศไทย ที่มีระยะเวลาด าเนินงาน แตกต่างกัน (ANOVA) 
 
 

ความเป็นเลิศ  
แหล่งของ 

df SS MS F p-value ความ
แปรปรวน 

โดยรวม 
ระหว่างกลุ่ม 3 3.742 01.243 6.346 0.000* 
ภายในกลุ่ม 141 30.371 0.137     

รวม 144 33.048       
* มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4.26 พบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพ ที่มีระยะเวลาด าเนินงาน 
แตกต่างกัน มีความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับความเป็นเลิศ โดยรวม แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 จึงได้ท าการเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่ 
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 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่ พบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือ
สุขภาพ ที่มีระยะเวลาด าเนินงาน 6-9 ปี มากกว่า 9 ปี และ 2-5 ปี มีความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับ
ความเป็นเลิศ โดยรวม มากกว่า ระยะเวลาด าเนินงาน น้อยกว่า 2 ปี อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 (ตารางที่ ค.3 ภาคผนวก ค) 
 
  8. รายได้ของธุรกิจเฉลี่ยต่อเดือน 

 
ตารางที ่4.27 
การเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับความเป็นเลิศ โดยรวม ของผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือ
สุขภาพในประเทศไทย ที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน แตกต่างกัน (ANOVA) 
 

ความเป็นเลิศ 
แหล่งของ 

df SS MS F p-value ความ
แปรปรวน 

โดยรวม 
ระหว่างกลุ่ม 3 0.943 0.347 0.176 0.351 
ภายในกลุ่ม 141 39.142 0.225     

รวม 144 40.041       
 
 จากตารางที่ 4.27 พบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพ ที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
แตกต่างกัน มีความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับความเป็นเลิศ โดยรวม ไม่แตกต่างกัน (p > 0.05) 
 



 
 

บทท่ี 5 
สรุปผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 
 การวิจัยเรื่อง ความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัตและความเป็นเลิศของธุรกิจสปาเพ่ือ
สุขภาพในประเทศไทย มีประเด็นส าคัญในการน าเสนอตามล าดับ ดังนี้ 
 

  5.1 วัตถุประสงค์การวิจัย 
  5.2 สรุปผล 
  5.3 อภิปรายผล 
  5.4 ข้อเสนอแนะ 
 
5.1 วัตถุประสงค์การวิจัย 
 
 การวิจัยครั้งนี้ ได้ก าหนดวัตถุประสงค์การวิจัย ดังนี้ 
  5.1.1 เพ่ือศึกษาความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต และความเป็นเลิศ ของ
ผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพในประเทศไทย 
  5.12 เพ่ือเปรียบเทียบความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต และความเป็นเลิศของ
ผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพ ที่มีเพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพ เงินลงทุน จ านวน
พนักงาน ระยะเวลาด าเนินงาน และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน 
 
5.2 สรุปผล 
 
 การวิจัยเรื่อง ความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัตและความเป็นเลิศของธุรกิจสปาเพ่ือ
สุขภาพในประเทศไทย สามารถสรุปผลการวิจัย ดังนี้ 
  5.2.1 ผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 30-40 ปี ระดับ
การศึกษาปริญญาตรี สถานภาพสมรส เงินลงทุน 100,000-500,000 บาท จ านวนพนักงาน 4-6 คน 
ระยะเวลาด าเนินงาน 6-9 ปี และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 50,000-150,000 บาท 
  5.2.2 ผู้ ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพ มีความคิด เห็นด้วยเกี่ยวกับการมี
ความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต โดยรวมและเป็นรายด้าน อยู่ในระดับมาก ได้แก่ ด้านการสร้าง
สื่อโฆษณาที่ เป็นปัจจุบันและทันสมัย เช่น ธุรกิจเชื่อมันว่าการโฆษณาการบริการผ่านระบบ
อินเตอร์เน็ตบนหน้า Web Page ท าให้ประหยัดค่าใช้จ่าย ธุรกิจมุ่งเน้นให้มีการโฆษณาโดยการจูงใจ
และผลักดันเพ่ือกระตุ้นให้ลูกค้าเกิดการใช้บริการมากขึ้น  ธุรกิจมีการสร้างสื่อโฆษณาในระบบ
อินเตอร์เน็ตในการสร้างความแตกต่างความเด่นชัดการสร้างจุดสนใจของการบริการได้ง่าย และเป็นที่
จดจ าของผู้ที่ได้พบเห็น และธุรกิจมีการแจ้งข้อมูลข่าวสารต่างๆ ที่เป็นปัจจุบันแก่ลูกค้าโดยผ่านหลาย
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ช่องทาง เช่น ไลน์ เฟสบุ๊ค เป็นต้น ด้านการจ าแนกกลุ่มลูกค้าได้อย่างเหมาะสมในตลาดเป้าหมาย เช่น 
ธุรกิจมีการจ าแนกกลุ่มลูกค้า จะท าให้ทราบถึงความต้องการที่หลากหลายของลูกค้าแต่ละกลุ่ ม และ
สามารถจัดโปรแกรมทางการตลาดตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างเหมาะสม ธุรกิจให้
ความส าคัญกับการเก็บประวัติลูกค้าอย่างเป็นระบบ เพ่ือสะดวกในการจ าแนกประเภทกลุ่มลูกค้า  
ธุรกิจให้การบริการที่มีความหลากหลาย เพ่ือความแตกต่างของประเภทการบริการ โดยมุ่งหวังว่ากลุ่ม
ลูกค้าทุกวัย ทุกอาชีพ และทุกเชื้อชาติสามารถเข้ามาใช้บริการได้  ธุรกิจให้ความส าคัญกับการแยก
กลุ่มลูกค้าอย่างชัดเจนในการให้บริการเฉพาะกลุ่มเป้าหมาย และธุรกิจตระหนักถึงมาตรการในการ
สร้างเครือข่ายสัมพันธ์เพ่ือการเชื่อมโยงระหว่างกลุ่มลูกค้าของท่าน เป็นต้น ด้านการสร้าง
ความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้าได้อย่างต่อเนื่อง เช่น ธุรกิจให้ความส าคัญกับการประชาสัมพันธ์ผ่านระบบ
อินเตอร์เน็ต ท าให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายและบุคคลทั่วไปได้รู้จักชื่อของธุรกิจได้มากขึ้น  ธุรกิจให้
ความส าคัญในการด าเนินงานการบริการกับลูกค้ามาก เมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่ง ธุรกิจให้ความส าคัญ
กับการเก็บข้อมูลของลูกค้าบริษัทที่เข้ามาใช้บริการ ซึ่งท าให้มีประสิทธิภาพในการให้บริการหลังการ
ขายได้อย่างดียิ่ง และธุรกิจเชื่อมั่นว่าการติดต่อลูกค้าอย่างต่อเนื่อง จะท าให้ลูกค้าจงรักภักดีกับธุรกิจ
และลูกค้าอาจเกิดการบอกต่อ เป็นต้น และด้านการสร้างช่องทางให้ลูกค้าเข้าถึงได้หลายช่องทาง เช่น 
ธุรกิจมีการส่งเสริมการขายเพ่ือเป็นการดึงดูดใจลูกค้าให้มาใช้บริการอย่างต่อเนื่อง  ธุรกิจให้
ความส าคัญการประยุกต์ใช้เครือข่ายสังคม (Social Network) เช่น ไลน์ เฟสบุ๊ค เพ่ือให้ลูกค้าเข้าถึง
ธุรกิจได้หลายช่องทางและสะดวก ธุรกิจมีช่องทางแสดงความคิดเห็น Bloc Channel ของลูกค้า ท า
ให้ธุรกิจสามารถโต้ตอบหรือแก้ปัญหาได้รวดเร็วขึ้น และธุรกิจให้ความส าคัญกับการฝาก Home 
Page ไว้กับ Web Site เพ่ือเป็นการเปิดช่องทางให้ลูกค้าได้รู้จักธุรกิจมากข้ึน เป็นต้น   
  5.2.3 ผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพ มีความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับการมีความเป็น
เลิศ โดยรวมและรายด้าน อยู่ในระดับมาก ได้แก่ ด้านการท างานเชิงรุก เช่น ธุรกิจมีความสามารถ
อย่างเป็นเลิศในการวางแผนการปฏิบัติงานการบริการ ให้งานที่ออกมานั้นมีประสิทธิภาพตามที่
ต้องการ ธุรกิจมีความมุ่งมั่นในการท างานการบริการให้ประสบความส าเร็จ ธุรกิจสามารถน าความรู้
การท างานในอดีตมาคิดค้น ดัดแปลง และประยุกต์การท างานการบริการได้ดียิ่งขึ้น  และธุรกิจ
สามารถแสวงหาแนวทางในการท างานการบริการใหม่ๆ เพื่อมาช่วยในการแก้ไขปัญหาต่างๆ ที่เกิดขึ้น
จากการท างานในบรรลุผล เป็นต้น ด้านความทุ่มเทและอดทน เช่น ธุรกิจปฏิบัติงานการบริการด้วย
ความวิริยะอุตสาหะ เพ่ือให้การท างานประสบความส าเร็จและมีประสิทธิภาพ ธุรกิจปฏิบัติงานการ
บริการด้วยความไม่ย่อท้อต่ออุปสรรคเพ่ือให้การบริการมีความถูกต้องและเชื่อถือได้  ธุรกิจมีความ
ทุ่มเท จริงจัง ต่อการบริการที่ท าอยู่ซึ่งจะมีผลต่อความส าเร็จในการปฏิบัติงาน และธุรกิจสามารถ
ท างานด้วยการอุทิศตนให้กับการบริการอยู่เสมอ เพ่ือความส าเร็จที่ท าอยู่  เป็นต้น ด้านความยืดหยุ่น
ปรับตัวได้ เช่น ธุรกิจสามารถให้การบริการ มีความยืดหยุ่นเพ่ือรองรับสถานการณ์ที่เปลี่ยนแปลงได้
อย่างเหมาะสม ธุรกิจสามารถปรับตัวให้เข้ากับสภาวการณ์ที่เปลี่ยนแปลง ในขณะที่ยังคงไว้ซึ่งความมี
จุดยืนในการบริการที่ถูกต้องตามมาตรฐาน ธุรกิจสามารถก าหนดแนวทางการด าเนินงานที่ดีภายใต้
สภาวะการที่แตกต่างกันเพ่ือให้บรรลุเป้าหมายที่ต้องการได้ และธุรกิจสามารถบริหารตนเองโดยอาศัย
เทคนิคเฉพาะตัว เพ่ือให้สามารถให้การบริการได้อย่างมีประสิทธิภาพ เป็นต้น ด้านคุณภาพของงาน
และความเชื่อถือได้ เช่น ธุรกิจสามารถรักษาระดับมาตรฐานในการให้บริการแก่ลูกค้าทุกครั้งอย่างมี
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ประสิทธิภาพ และให้การบริการที่สม่ าเสมอเป็นมาตรฐานเดียวกัน ธุรกิจมีการให้การบริการมีคุณภาพ
โดยพนักงานที่มีความช านาญการ ธุรกิจสามารถมีการท าตามสัญญาที่ได้มีการตกลง หรือแจ้งไว้ในการ
ให้บริการที่ตรงตามเวลา และธุรกิจเชื่อมั่นว่าการบริการสามารถสร้างความน่าเชื่อถือให้แก่ลูกค้าและ
สร้างความจงรักภักดีที่ลูกค้ามีต่อธุรกิจได้อย่างมีประสิทธิภาพ เป็นต้น 
  5.2.4 ผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพ เพศชาย มีความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับการมี
ความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต ด้านการสร้างสื่อโฆษณาที่เป็นปัจจุบันและทันสมัย และด้าน
การสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้าได้อย่างต่อเนื่อง มากกว่า เพศหญิง 
  5.2.5 ผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพ ที่มีจ านวนพนักงาน มากกว่า 9 คน มีความ
คิดเห็นด้วยเกี่ยวกับความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต โดยรวม มากกว่า จ านวนพนักงาน 7-9 คน 
และ 1-3 คน  
  5.2.6 ผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพ ที่มีเพศชาย มีความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับความ
เป็นเลิศ โดยรวม ด้านความทุ่มเทและอดทน และด้านความยืดหยุ่นปรับตัวได้ มากกว่า เพศหญิง 
  5.2.7 ผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพ ที่มีเงินลงทุน มากกว่า 1 ,000,000 บาท 
500,001-100,000 บาท และ 100,000-500,000 บาท มีความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับความเป็นเลิศ 
โดยรวม มากกว่า เงินลงทุน ต่ ากว่า 100,000 บาท 
  5.2.8 พบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพ ที่มีระยะเวลาด าเนินงาน 6 -9 ปี 
มากกว่า 9 ปี และ 2-5 ปี มีความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับความเป็นเลิศ โดยรวม มากกว่า ระยะเวลา
ด าเนินงาน น้อยกว่า 2 ปี 
 
5.3 อภิปรายผล 
 
 การวิจัยเรื่อง ความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัตและความเป็นเลิศของธุรกิจสปาเพ่ือ
สุขภาพในประเทศไทย สามารถอภิปรายผลการวิจัย ดังนี้  
  5.3.1 ผู้ ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพ  มีความคิด เห็นด้วยเกี่ยวกับการมี
ความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัตโดยรวม ได้แก่ ด้านการสร้างสื่อโฆษณาที่เป็นปัจจุบันและ
ทันสมัย ด้านการจ าแนกกลุ่มลูกค้าได้อย่างเหมาะสมในตลาดเป้าหมาย ด้านการสร้างความสัมพันธ์ที่ดี
กับลูกค้าได้อย่างต่อเนื่อง และด้านการสร้างช่องทางให้ลูกค้าเข้าถึงได้หลายช่องทาง อยู่ในระดับมาก 
เนื่องจากธุรกิจ สปาเพ่ือสุขภาพ ต้องอาศัยความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัตในการจัด
กระบวนการที่มีความซับซ้อน และมีการเคลื่อนไหวเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลาอย่างรวดเร็ว เพ่ือเป็น
การตอบสนองต่อการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อมทางธุรกิจที่เกิดขึ้นให้เป็นไปในเชิงบวก และเป็น
การสร้างความได้เปรียบอย่างรวดเร็วในด้านการแข่งขันในกลุ่มธุรกิจเป้าหมายท าให้องค์กรมีศักยภาพ
ในการแข่งขัน สอดคล้องกับงานวิจัยของ Fang and Zou (2009) พบว่า อิทธิพลของความสามารถ
เชิงพลวัตขององค์กรที่มีต่อผลการด าเนินงานนั้นจะเกิดขึ้นได้ง่ายยิ่งขึ้นหากองค์กรได้ท าการก าหนดไว้
เป็นข้อบัญญัติหนึ่งในแผนกลยุทธ์ขององค์กร (Strategy Literature) โดยงานวิจัยได้มุ่งพัฒนาหา
แนวความคิดในด้านความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัตกับการค้นหาแนวทางการพัฒนาในด้านการ
ลงทุนร่วมกันกับบริษัทต่างชาติ และค้นหาผลกระทบที่มีต่อผลการด าเนินงานกับการได้เปรียบ
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ทางด้านการแข่งขัน ซึ่งผู้วิจัยได้ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลจากบริษัทที่ได้ไปร่วมลงทุนในประเทศ
สาธารณะรัฐประชาชนจีน และได้ทราบถึงผลลัพธ์ที่เป็นข้อสนับสนุนของงานวิจัยในครั้งนี้ว่า การสร้าง
ศักยภาพทางการตลาดเชิงพลวัตจะมีผลกระทบต่อการเป็นผู้น าทางด้านการแข่งขัน และการมีผลการ
ด าเนินงานที่ดีของบริษัทร่วมลงทุนต่างชาติ และความสามารถทางการตลาดเชิ งพลวัตก็ยังคงเป็น
ส่วนประกอบส่วนหนึ่งที่มีอิทธิพลส าคัญต่อทรัพยากรขององค์กร รวมทั้งยังคงเป็นส่วนที่เติมเต็มความ
สมบูรณ์ให้แก่องค์กร เป็นวัฒนธรรมองค์กร และเป็นโครงสร้างขององค์กรร่วมอยู่ด้วย และสอดคล้อง
กับงานวิจัยของ Tajeddini (2010, pp. 221-231) พบว่า การมุ่งเน้นลูกค้าไม่มีความสัมพันธ์กับ
ความสามารถทางนวัตกรรม แต่อย่างไรก็ตาม ความสามารถทางนวัตกรรมมีความสัมพันธ์ทางบวกกับ
ผลการด าเนินงานของธุรกิจโรงแรม ซึ่งผลการด าเนินงานพิจารณาจาก 3 ตัวชี้วัด คือ 1) ผลสัมฤทธิ์
ของเป้าหมายทางก าไร (Profit Goal Achievement) 2) ผลสัมฤทธิ์ของเป้าหมายทางยอดขาย (Sale 
Goal Achievement) และ 3) ผลสัมฤทธิ์ของผลตอบแทนการลงทุน (ROI Achievement) ถ้า
ความสามารถทางนวัตกรรมขององค์กรอยู่ในช่วงการเริ่มต้นพนักงาน หรือสมาชิกขององค์กรส่วนใหญ่
ยังมีข้อสงสัยเกี่ยวกับนวัตกรรมนั้นๆ อาจจะเกิดการต่อต้านในการพัฒนาและการน านวัตกรรมนั้นไป
ใช้ ดังนั้นผู้บริหารควรจะเปิดกว้างทางความคิด และก าหนดเป็นนโยบายหรือค่านิยมขององค์กร แต่ใน
ธุรกิจบริการไม่ได้ก าหนดไว้ นอกจากนี้ พบว่า การจัดอันดับโรงแรม (Hotel rating) มีความสัมพันธ์
ทางบวกกับความสามารถทางนวัตกรรม ซึ่งธุรกิจโรงแรมที่มีการจัดอับดับอยู่ในระดับสูงจะมีการ
เปิดรับความคิดสร้างสรรค์ใหม่ๆ ในด้านวัฒนธรรมองค์กรที่มีต่อนวัตกรรม เช่น ค่านิยม (Values) 
และความเชื่อ (Beliefs)  
  5.3.2 ผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพ มีความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับการมีความเป็น
เลิศโดยรวม ได้แก ่ด้านการท างานเชิงรุก ด้านความทุ่มเทและอดทน ด้านความยืดหยุ่นปรับตัวได้ 
และด้านคุณภาพของงานและความเชื่อถือได้ เนื่องจากความเป็นเลิศเป็นการใช้ความรู้ความสามารถ
และทักษะในการปฏิบัติงานให้มีประสิทธิภาพสูงสุด และพัฒนาธุรกิจเพ่ือมุ่งเน้นการท างานที่เป็นเลิศ
กว่าคู่แข่งขัน การปฏิบัติงานที่ไม่มีข้อบกพร่อง โดยพิจารณาจากการบรรลุเป้าหมายสู่ความส าเร็จ 
และผลลัพธ์ที่ได้จากการด าเนินงาน และควรมีการเตรียมความพร้อมรับการเปลี่ยนแปลงในเหตุการณ์
ต่างๆ ด้วยทัศนคติเชิงบวกต่อการปฏิบัติงาน เทคนิคการปฏิบัติงานใหม่ๆ ที่สามารถปรับเปลี่ยนให้ไป
ตามสถานการณ์ที่ เกิดขึ้นได้ สอดคล้องกับงานวิจัยของ Morris (2007) พบว่า โครงสร้างองค์กร 
กระบวนการ และทัศนคติของสมาชิกในองค์กรเป็นสิ่งส าคัญในการก าหนด หรือสร้างวัฒนธรรม
นวัตกรรม โดยได้เสนอองค์ประกอบของวัฒนธรรมนวัตกรรม 3 องค์ประกอบได้แก่ ความคิดอัจฉริยะ
สร้างสรรค์ (Creative Geniuses) ผู้น านวัตกรรม (Innovation Leader) และความเป็นเลิศทาง
นวัตกรรม (Innovation Champions) ซึ่งองค์ประกอบทั้ง 3 นั้นจะต้องได้รับการสนับสนุนและความ
ร่วมมือร่วมใจของสมาชิกในองค์กรทุกระดับ เพื่อส่งเสริมให้เกิดนวัตกรรมในองค์กร โดยค านึงถึงปัจจัย
ภายในองค์กรทั้ง 3 ได้แก่ โครงสร้างองค์กร กระบวนการ และทัศนคติของสมาชิกถือเป็นปัจจัยสาคัญ
ที่มีผลต่อการพัฒนาองค์ประกอบของวัฒนธรรมนวัตกรรม คือ ความคิดอัจฉริยะสร้างสรรค์ ผู้น า
นวัตกรรมความเป็นเลิศทางนวัตกรรม นอกจากนี้ยัง พบว่า มีปัจจัยอ่ืนๆ ที่ส่งผลในทางลบต่อการ
สร้างองค์ประกอบของวัฒนธรรมนวัตกรรมให้เกิดขึ้นเช่นขาดการสนับสนุนจากผู้บริหารระดับสูง การ
ขาดวิธีการชี้วัดที่มีความถูกต้องแม่นย า และการขาดแคลนเวลาในการเสนอแนวคิดใหม่ๆ ดังนั้น
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ผู้บริหารองค์กรต้องมีการบริหารจัดการที่เหมาะสม โดยการดัดแปลงปัจจัยดังกล่าวให้มีความ
สอดคล้องกับกลยุทธ์ขององค์กร ซึ่งจะสามารถท าให้องค์กรมีผลการด าเนินงานที่มีประสิทธิภาพได้
ต่อไป และสอดคล้องกับงานวิจัยของ Guessalaga (2007) พบว่า การมีส่วนร่วมในการบริหารใน
ขบวนการทางสังคม มีผลกระทบเชิงบวกทั้งต่อการปฏิบัติงานและความสัมพันธ์เชิงคุณภาพ ขณะที่
ความสัมพันธ์ของเทคนิคเฉพาะด้านธุรกิจมีผลกระทบเชิงลบต่อผลลัพธ์ทั้งสอง นอกจากนี้ยังพบว่า 
การมีส่วนร่วมในการบริหารในขบวนการตัดสินใจมีผลกระทบเชิงบวกต่อการปฏิบัติงานของผู้บริหาร 
และการมีส่วนร่วมในการบริหารในแนวระนาบของเป้าหมายร่วมกันของลูกค้ามีผลกระทบเชิงบวกต่อ
ความสัมพันธ์เชิงคุณภาพ จากผลการศึกษาได้ตั้งข้อสังเกตว่า การบริหารจัดการในรูปแบบที่มีการให้
ลูกค้าเข้ามามีส่วนร่วมในการแสดงความคิดเห็นตามแนวคิดของลูกค้าที่มีความแตกต่างกัน การมีส่วน
ร่วมในการบริหารจัดการในขบวนการภายใน ส่งผลกระทบเชิงลบน้อยกว่า และการมีส่วนร่วมในการ
บริหารจัดการในขบวนการภายในโดยให้ผู้ผลิตเข้ามามีส่วนร่วมในการแข่งขันด้านธุรกิจนั้นมีส่วนท าให้
การบริหารมีความเป็นเลิศในธุรกิจที่เก่ียวข้องกับลูกค้าได้มากข้ึน 
  5.3.3 ผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพ ที่มีเพศแตกต่างกัน มีความคิดเห็นด้วย
เกี่ยวกับการมีความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัตโดยรวม ด้านการสร้างสื่อโฆษณาที่เป็นปัจจุบัน
และทันสมัย และด้านการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้าได้อย่างต่อเนื่องแตกต่างกัน เนื่องจาก 
ความคิดและพฤติกรรมการแสดงออกของเพศชายและเพศหญิงมีความแตกต่างกัน เพศชายจะกล้า
แสดงออกถึงความคิดเห็นของตนมากกว่าเพศหญิง ซึ่งความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัตเพศชาย
จะกล้าแสดงความคิดเห็นมากกว่าเพศหญิง ท าให้เกิดความเข้าใจและมีการพัฒนาความรู้ได้มากกว่า
เพศหญิง สอดคล้องกับงานวิจัยของ จุฑาทิพย์  พงศ์นิพัทธ (2557) พบว่า ผู้สอบบัญชีรับอนุญาตที่มี
เพศแตกต่างกัน มีความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับการมีประสิทธิผลการฝึกอบรมทางการสอบบัญชี ด้านการ
เพ่ิมพูนความรู้ทางการสอบบัญชีแตกต่างกัน และผู้สอบบัญชีรับอนุญาตที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน
แตกต่างกัน มีความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับการมีประสิทธิผลทางการสอบบัญชีโดยรวม ด้านการเพ่ิมพูน
ความรู้ทางการสอบบัญชี ด้านการสร้างเจตคติที่ดีของผู้สอบบัญชี และด้านความช านาญในการ
ปฏิบัติงานสอบบัญชีแตกต่างกัน จากการวิเคราะห์ความสัมพันธ์และผลกระทบ พบว่า 1) ประสิทธิผล
การฝึกอบรมทางการสอบบัญชีด้านการสร้างเจตคติที่ดี มีความสัมพันธ์และผลกระทบเชิงบวกกับ
ความเป็นเลิศทางการสอบบัญชีโดยรวม ด้านความทุ่มเทและอดทน ด้านความยืดหยุ่นปรับตัวได้ ด้าน
คุณภาพของงานและความเชื่อถือได้ 2) ประสิทธิผลการฝึกอบรมทางการสอบบัญชีด้านความช านาญ
ในการปฏิบัติงานสอบบัญชีมีความสัมพันธ์และผลกระทบเชิงบวกกับความเป็นเลิศทางการสอบบัญชี
โดยรวมด้านการท างานเชิงรุก ด้านความทุ่มเทและอดทน ด้านความยืดหยุ่นปรับตัวได้ และด้าน
คุณภาพของงานและความเชื่อถือได้ และสอดคล้องกับแนวคิดของ ธิรดา  สุวัณณะศรี (2555) กล่าว
ว่าการพัฒนาความรู้ของเพศชายและเพศหญิงมีความแตกต่างกัน เนื่องจากลักษณะของสมองที่
แตกต่างกันสมองของเพศชายจะมีการแก้ไขปัญหาได้ดีกว่าเพศหญิง และสามารถรับรู้สิ่งต่างๆ ได้
ดีกว่าทั้งยังสามารถกล้าที่จะคิดและตัดสินใจได้เด็ดขาดกว่าเพศหญิง จึงท าให้เพศชายสามารถเพ่ิมพูน
ความรู้ได้อย่างต่อเนื่อง และสามารถเพ่ิมประสิทธิภาพในการท างานได้มากข้ึน 
  5.3.4 ผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพ ที่มีจ านวนพนักงานแตกต่างกัน มีความ
คิดเห็นด้วยเกี่ยวกับการมีความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัตโดยรวม โดยรวม ด้านการสร้างสื่อ
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โฆษณาที่เป็นปัจจุบันและทันสมัย และด้านการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้าได้อย่างต่อเนื่อง
แตกต่างกัน เนื่องจากธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพที่มีจ านวนพนักงานที่มากกว่า จะมีประโยชน์ในเรื่องของ
ก าลังการให้การบริการที่ทั่วถึงและเพียงพอทันเวลา ทรัพยากรบุคคลเป็นส่วนส าคัญยิ่งในการสร้าง
ความส าเร็จของผลการด าเนินธุรกิจขององค์กร โดยองค์กรที่มีจ านวนพนักงานน้อย ส่วนใหญ่ให้
ความส าคัญในการมุ่งเน้นการตลาดที่ เน้นการแสวงหาลูกค้าในลักษณะการขายแบบตัวต่อตัว         
แต่ส าหรับองค์กรที่มีจ านวนพนักงานมาก ส่วนใหญ่เน้นความส าคัญต่อการสร้างการเติบโตให้กับธุรกิจ
ด้วยการน าระบบการจัดการลูกค้าสัมพันธ์เข้ามาช่วยในการปรับปรุงประสิทธิภาพการขายที่เป็น
ลักษณะการขายแบบ 360 องศา ที่สามารถท าการขายได้ทุกที่ทุกแห่ง เมื่อองค์กรได้น าเทคโนโลยีที่
ทันสมัยเข้ามาใช้ สิ่งจ าเป็นที่ตามมา คือ การสร้างองค์ความรู้ให้แก่พนักงาน เพ่ือเป็นการพัฒนา
ศักยภาพของบุคลากรให้เกิดความช านาญ สามารถปรับตัวยืดหยุ่นและแก้ไขปัญหาที่เกิดขึ้นตาม
สถานการณ์การเปลี่ยนแปลงภายนอกได้สอดคล้องกับงานวิจัยของ สอดคล้องกับงานวิจัยของ พัชนี 
ตันติเศรษฐ (2553, p. 104) พบว่า ผู้บริหารธุรกิจโรงแรมที่มีจ านวนพนักงานที่แตกต่างกันย่อมมีผล
ต่อการปฏิบัติงานให้บรรลุเป้าหมายของการบริการที่มีคุณภาพ ซึ่งส่งผลต่อความส าเร็จในการ
ด าเนินงานที่แตกต่างกัน ทั้งนี้ผู้บริหารธุรกิจโรงแรมที่มีจ านวนพนักงานมากถือเป็นปัจจัยของการ
ให้บริการที่มีคุณภาพและรวดเร็วสามารถสร้างความแตกต่างไปจากคู่แข่งขัน เพ่ือสร้างความพึงพอใจ
ของลูกค้าที่มีต่อการให้บริการของพนักงานและตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว 
โดยการเรียนรู้และพัฒนาทักษะความสามารถของพนักงานให้เกิดการเรียนรู้อย่างต่อเนื่อง  และ
ปฏิบัติงานได้อย่างมีประสิทธิภาพ มีการพัฒนาเทคโนโลยีสารสนเทศที่สามารถตอบสนองความ
ต้องการใช้ของบุคคลทุกฝ่ายในองค์กรเพ่ือให้ลูกค้าเกิดความประทับใจน าไปสู่ความส าเร็จในการ
ด าเนินงาน และสอดคล้องกับงานวิจัยของ ไพรัตนา  บุญบุตร (2554) พบว่า ผู้ประกอบการส านักงาน
บัญชีมีความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับการมีกลยุทธ์บริการเชิงรุกโดยรวมและเป็นรายด้าน อยู่ในระดับมาก 
เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน อยู่ในระดับที่มากท่ีสุด ได้แก่ ด้านทักษะ ความรวดเร็วและความชัดเจนด้าน
จิตส านึกในการบริการ และอยู่ในระดับมาก ได้แก่ ด้านการเน้นลูกค้าเป็นศูนย์กลางและด้านการวาง
แผนการบริการ และมีความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับการมีความเป็นเลิศทางการบริการโดยรวมและเป็น
รายด้าน อยู่ในระดับมาก ได้แก่ ด้านการตอบสนองต่อลูกค้า ด้านความน่าเชื่อถือในการบริการและ
ด้านการสร้างความประทับใจ โดยสรุป กลยุทธ์บริการเชิงรุก มีความสัมพันธ์และผลกระทบเชิงบวก
กับความเป็นเลิศทางการบริการ ดังนั้นผู้ประกอบการส านักงานบัญชีควรให้ความส าคัญ และวาง
แนวทางในการน ากลยุทธ์บริการเชิงรุกเกี่ยวกับการปฏิบัติตามนโยบาย และประสิทธิภาพการ
ปฏิบัติงานมาใช้ในการบริหารจัดการธุรกิจ ซึ่งจะสามารถน าพาธุรกิจสู่การบรรลุเป้าหมาย และ
ก่อให้เกิดประโยชน์สูงสุดในการพัฒนาองค์กรให้อยู่รอดได้ในสภาวะการเปลี่ยนแปลงของเศรษฐกิจใน
ปัจจุบันและในอนาคตต่อไป 
  5.3.5 ผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพ ที่มีเงินลงทุนแตกต่างกัน มีความคิดเห็นด้วย
เกี่ยวกับการมีความเป็นเลิศโดยรวม ด้านความทุ่มเทและอดทน และด้านความยืดหยุ่นปรับตัวได้ 
แตกต่างกัน เนื่องจากธุรกิจที่มีทุนในการด าเนินงานจ านวนมาก สามารถจัดสรรงบประมาณการเงินที่
มีอยู่และน าไปใช้พัฒนาในมุมมองด้านลูกค้าได้มาก เพ่ือศักยภาพในการเพ่ิมส่วนแบ่งตลาด การรักษา
ลูกค้าเก่า เพ่ิมลูกค้าใหม่ และการท าให้ลูกค้ามีความพึงพอใจ เพ่ือน าไปใช้ประโยชน์ผลิตสินค้าและ
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บริการเพ่ือสนองความต้องการของผู้บริโภคหรือลูกค้า โดยมุ่งหวังก าไรในการด าเนินงานเป็น
ผลตอบแทนได้แสดงให้เห็นว่า หากองค์กรใดมีความพร้อมทางด้านเงิน และมีความสามารถในการใช้
ทรัพยากรที่มีอยู่อย่างเต็มที่แล้ว องค์กรนั้นย่อมมีโอกาสในการท าก าไรได้มาก ในทางตรงกันข้าม ถ้า
องค์กรนั้นมีก าลังเงินทุนน้อย และมีคู่แข่งจ านวนมากโอกาสในการท าก าไรของกิจการลักษณะนี้ย่อม
ยาก สอดคล้องกับงานวิจัยของ Maccormack et al. (2012, pp. 34-43) พบว่า องค์กรแต่ละองค์กร
มีกระบวนการผลิตที่แตกต่างกันโดยจะมีความรู้และความเข้าใจเกี่ยวกับความต้องการในการพัฒนา
สินค้า และท าการประเมินว่าควรปรับเปลี่ยนวิธีการในการพัฒนาสินค้าตามวัตถุประสงค์ที่ได้
ก าหนดให้ชัดเจนและเป็นระบบ ซึ่งกระบวนการผลิตสินค้านั้นจะต้องมีความหลากหลายไปของสินค้า 
ซึ่งองค์กรที่แตกต่างกันนั้นย่อมต้องมีกระบวนการผลิตสินค้าและมีเงินทุนที่แตกต่างกัน จึงจะช่วยให้
กระบวนการในการพัฒนามีประสิทธิภาพเหนือคู่แข่งขัน  และสอดคล้องกับงานวิจัยของ ชาคร     
อ่อนฉวี (2558, น. 98) พบว่า จ านวนทุนในการด าเนินงานนับเป็นปัจจัยที่ส าคัญอย่างหนึ่งส าหรับ
กระบวนการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ ออกสู่ตลาด เพ่ือตอบสนองความต้องการต่อกลุ่ มผู้บริโภคที่มี
พฤติกรรมการบริโภคสินค้าที่เปลี่ยนแปลงไปตามสภาพแวดล้อมในปัจจุบันที่มีการแข่งขันทาง
การตลาดที่มีระดับการแข่งขันที่ทวีสูงขึ้น อันจะส่งผลต่อผลการด าเนินงานของธุรกิจว่าควรด าเนินการ
ไปในทิศทางใดให้ประสบผลส าเร็จที่ตามที่วางแผนเอาไว้   
  5.3.6 ผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพ ที่มีระยะเวลาด าเนินงานแตกต่างกัน มีความ
คิดเห็นด้วยเกี่ยวกับการมีความเป็นเลิศโดยรวม ด้านความทุ่มเทและอดทน และด้านความยืดหยุ่น
ปรับตัวได้แตกต่างกัน เนื่องจากระยะเวลาในการด าเนินงานธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพในช่วงเริ่มต้นธุรกิจ 
ผู้ประกอบการได้มีการลงทุนที่สูง ดังนั้นรายได้ส่วนใหญ่จึงได้จากผลต่างของค่าใช้จ่ายที่ต่ า ในเวลา
ต่อมา องค์กรเริ่มมีแผนกลยุทธ์ที่สอดคล้องกับลักษณะการด าเนินธุรกิจหลักขององค์กรอย่างมี
ประสิทธิภาพ ท าให้เกิดความสามารถในการพยากรณ์แนวโน้มทิศทางของตลาดในอนาคตได้แม่นย า
ขึ้น กิจการต้องส่งเสริมให้บุคลากรได้รับการเรียนรู้และเติบโตอย่างต่อเนื่องเพ่ือให้เกิดความช านาญ
เฉพาะบุคคลในการท างาน หลังจากนั้นเมื่อธุรกิจมีประสบการณ์มากขึ้น องค์กรสามารถพัฒนา
นวัตกรรมในด้านต่างๆ ออกสู่ตลาดอย่างต่อเนื่องมีสินค้าและบริการที่หลากหลายครอบคลุมกับความ
ต้องการของตลาดผู้บริโภค สามารถปรับปรุงแก้ไขข้อบกพร่องได้ตรงเป้าหมายท าให้สินค้าและบริการ
มีคุณภาพเพ่ิมมากขึ้น ส่งเสริมให้ผลการด าเนินงานขององค์กรประสบความส าเร็จตามเป้าหมาย 
สอดคล้องกับงานวิจัยของ เจษฎา จันทไทย (2557) พบว่า ผู้บริหารธุรกิจที่มีระยะเวลาในการ
ด าเนินงานกันแตกต่างกัน มีความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับการมีการบริหารจัดการเทคโนโลยีสารสนเทศ
โดยรวมแตกต่างกัน เนื่องจากธุรกิจที่เปิดด าเนินธุรกิจเป็นระยะเวลานานจะท าให้มีประสบการณ์  
และมีความเชี่ยวชาญในด าเนินงานและวางแผนระบบได้ดี และรู้จักวิธีการในการแก้ไขปัญหาสามารถ
วิเคราะห์สถานการณ์ภายนอก และน าข้อมูลมาท าการปรับปรุงกลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ ซึ่งจะท าให้ส่งผลดีต่อธุรกิจ และสอดคล้องกับงานวิจัยของ Kaplan (2009) พบว่า จาก
กรณีศึกษาของบริษัท General Electric (GE) ที่บริษัทได้ท าการประเมินผลการด าเนินงานของบริษัท
ด้วยการวัดค่าความส าเร็จจาก 8 ประเด็นส าคัญ คือ ผลก าไรส่วนแบ่งตลาด ผลการผลิต การเป็นผู้น า
ทางด้านสินค้า การได้รับความนิยมจากสังคมการพัฒบุคคลากรการเพ่ิมพูนความรู้พนักงาน และการ
สร้างความสมดุลระหว่างโครงการระยะสั้นกับโครงการระยะยาวที่แสดงให้เห็นว่า GE ซึ่งเป็นบริษัทที่
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มีระยะเวลาในการด าเนินงานมานาน จะเน้นความส าคัญการด าเนินธุรกิจไปที่ 4 มุมมอง คือ มุมมอง
ทางด้านการเงินเป็นล าดับแรก และตามมาด้วยมุมมองทางด้านลูกค้า มุมมองทางด้านกระบวนการ
การด าเนินงาน และล าดับสุดท้าย คือมุมมองทางด้านการเรียนรู้และเติบโต ซึ่งที่กล่าวมาหมายความ
ว่าทั้ง 8 ประเด็น หรือ 4 มุมมอง จะเป็นตัวส่งเสริมให้การบริหารงานของ GE ได้รับผลส าเร็จอย่าง
สมดุลระหว่างการได้รับผลตามเป้าหมายระยะสั้นและเป้าหมายระยะยาว 
 
5.4 ข้อเสนอแนะ 
 
 การวิจัยครั้งนี้ ได้ให้ข้อเสนอแนะ ดังนี้ 
  5.4.1 ข้อเสนอแนะในการน าผลการวิจัยไปใช้ 
   1) ผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพควรให้ความส าคัญเกี่ยวกับการแจ้งข้อมูล
ข่าวสารต่างๆ ที่เป็นปัจจุบันแก่ลูกค้า โดยผ่านหลายช่องทาง เพ่ือเป็นการให้สอดคล้องกับยุคสมัยใน
ปัจจุบันที่มีการเปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็ว   
   2)  ผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพควรให้ความส าคัญเกี่ยวกับการด าเนินงาน
การบริการกับลูกค้ามากเมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่งขัน เพ่ือเป็นการเพ่ิมความได้เปรียบในการแข่งขัน  
   3) ผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพควรให้ความส าคัญเกี่ยวกับความทุ่มเทและ
อดทนในการให้บริการแก่ลูกค้า เพ่ือให้มีคุณภาพในการปฏิบัติงาน 
   4) ผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพควรให้ความส าคัญเกี่ยวกับความมุ่งมั่นในการ
ท างานให้ประสบความส าเร็จ เพ่ือประโยชน์ในการสร้างให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ และกลายมาเป็น
ลูกค้าที่ภักดีต่อธุรกิจ ท าให้เกิดการใช้บริการซ้ าและบอกต่อ อันจะส่งผลดีต่อการสร้างผลก าไรในการ
ด าเนินธุรกิจ 
   5) ผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพควรให้ความส าคัญเกี่ยวกับความเชื่อมั่นว่าการ
บริการสามารถสร้างความน่าเชื่อถือให้แก่ลูกค้า และสร้างความจงรักภักดีที่ลูกค้ามีต่อธุรกิจได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ และเพ่ือเป็นการเพ่ิมศักยภาพในการแข่งขันสู่ระดับสากลต่อไป 
  5.4.2 ข้อเสนอแนะในการท าวิจัยครั้งต่อไป 
   1) ควรศึกษากลุ่มผู้ประกอบการธุรกิจสปาแบบนวดเพ่ือสุขภาพ นวดเพ่ือเสริมสวย 
หรือธุรกิจบริการในรูปแบบอ่ืนๆ เพ่ือให้ได้ข้อมูลที่หลากหลายและแตกต่าง เพ่ือเป็นแนวทางในการ
พัฒนาธุรกิจต่อไป 
   2) ควรศึกษาตัวแปรปัจจัยอ่ืนๆ ที่อาจส่งผลกระทบต่อความสามารถทางการตลาด 
เชิงพลวัต และความเป็นเลิศ ซึ่งอาจท าให้งานวิจัยมีประสิทธิผลและสามารถน าไปใช้ประโยชน์ได้ตรง
ตามเป้าหมายมากยิ่งขึ้น 
   3) ควรศึกษาถึงปัญหาและอุปสรรค ที่มีผลกระทบต่อผลการด าเนินงานของธุรกิจสปา
เพ่ือสุขภาพ ซึ่งจะท าให้ธุรกิจทราบถึงปัญหาและอุปสรรค เพ่ือเป็นแนวทางในการปรับปรุงแก้ไขต่อไป 
   4) งานวิจัยนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณเท่านั้น ควรท าเชิงคุณภาพ หรือเชิงผสม เพ่ือให้
ได้ข้อมูลที่สามารถน าไปใช้ให้เกิดประโยชน์สูงสุด 
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แบบสอบถามเพ่ือการวิจัย 
“การวิจัยเร่ือง ความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัตและความเป็นเลิศของธุรกิจสปา

เพ่ือสุขภาพในประเทศไทย” 
 

ค าชี้แจง 
 1. แบบสอบถามฉบับนี้ประกอบด้วย 3 ตอน ก่อนที่ท่านจะท าแบบสอบถามฉบับนี้ ในแต่ละ
ตอนขอให้ท่านท าความเข้าใจกับค าชี้แจงในแต่ละส่วนอย่างเข้าใจก่อนลงมือท า 
  ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพในประเทศไทย ลักษณะ
แบบสอบถามเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Checklist) 
  ตอนที่ 2 ความคิดเห็นเกี่ยวกับความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัตของธุรกิจสปาเพ่ือ
สุขภาพในประเทศไทย ลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale)   
  ตอนที่ 3 ความคิดเห็นเกี่ยวกับความความเป็นเลิศของธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพในประเทศไทย 
ลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 
 2. แบบสอบถามฉบับนี้จัดท าขึ้นเพ่ือใช้ในการศึกษาวิจัย ซึ่งได้รับทุนอุดหนุนการวิจัยจาก
สถาบันวิจัยและพัฒนา มหาวิทยาลัยราชภัฏมหาสารคาม ปีงบประมาณ 2560 
 3. ผู้วิจัยขอความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามให้ครบทุกข้อตามความเป็นจริง และตรงกลับ
ความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 
 4. ค าตอบของท่านถือเป็นความลับ และข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถาม ผู้วิจัยจะน าไปใช้
ประโยชน์เพื่อการวิจัยเท่านั้น ทั้งนี้การตอบแบบสอบถามฉบับนี้จะไม่มีผลกระทบใดๆ ต่อท่าน 
 5. หากท่านมีปัญหาหรือข้อสงสัยประการใดเกี่ยวกับแบบสอบถามฉบับนี้ โปรดติดต่อข้าพเจ้า
ผู้ช่วยศาสตราจารย์ธันวาพร  วิมลชัยฤกษ์ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏมหาสารคาม    
80 ถนนนครสวรรค์ ต าบลตลาด อ าเภอเมืองมหาสารคาม จังหวัดมหาสารคาม 44000 หมายเลข
โทรศัพท์ 081-320-1800 และ E-mail: aj_kae@hotmail.com 
   
 

ขอขอบพระคุณในการในความร่วมมือ มา ณ โอกาสนี้ 
ผู้ช่วยศาสตราจารย์ธันวาพร  วิมลชัยฤกษ์ 

อาจารย์ประจ าสาขาวิชาการจัดการ 
คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏมหาสารคาม 
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ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพในประเทศไทย 
ค าชี้แจง กรุณาท าเครื่องหมาย () ในช่องที่ตรงกับข้อมูลของท่านตามความเป็นจริง 
 
1. เพศ 
 (    ) ชาย       (    ) หญิง 
2. อายุ 
 (    ) น้อยกว่า 30 ปี    (    ) 30-40 ปี 
 (    ) 41-50 ปี     (    ) มากกว่า 50 ปี 
3. ระดับการศึกษา 
 (    ) ต่ ากว่าปริญญาตรี  (    ) ปริญญาตรี 
 (    ) สูงกว่าปริญญาตรี 
4. สถานภาพ 
 (    ) โสด       (    ) สมรส 
 (    ) หม้าย/หย่าร้าง    (    ) แยกกันอยู ่
5. เงินลงทุน 
 (    ) ต่ ากว่า 100,000 บาท  (    ) 100,000-500,000 บาท 
 (    ) 500,001-1,000,000 บาท  (    ) มากกว่า 1,000,000 บาท 
6. จ านวนพนักงาน 
 (    ) 1-3 คน      (    ) 4-6 คน 
 (    ) 7-9 คน      (    ) มากกว่า 9 คน 
7. ระยะเวลาด าเนินงาน 
 (    ) น้อยกว่า 2 ปี    (    ) 2-5 ปี  
 (    ) 6-9 ปี      (    ) มากกว่า 9 ปี 
8. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 (    ) ต่ ากว่า 50,000 บาท  (    ) 50,000-150,000 บาท 
 (    ) 150,001-250,000 บาท  (    ) มากกว่า 250,000 บาท 
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ตอนที่ 2 ความคิดเห็นเกี่ยวกับความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัตของธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพใน
ประเทศไทย 
ค าชี้แจง กรุณาท าเครื่องหมาย  ในช่องที่ตรงกับระดบัความคิดเห็นของท่านเพียงช่องเดียว   
   

ความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต 
ระดับความคิดเห็น 

มาก มาก ปาน น้อย น้อย 
ที่สุด   กลาง   ที่สุด 

ด้านการสื่อสารโฆษณาที่เป็นปัจจุบันและทันสมัย     
 

    
1. ธุรกิจเชื่อมันว่าการโฆษณาการบริการผ่านระบบ     

 
    

อินเตอร์เน็ตบนหน้า Web Page ท าให้ประหยัดค่าใช้จ่าย           
2. ธุรกิจมุ่งเน้นให้มีการโฆษณา โดยการจูงใจและผลักดัน           
เพ่ือกระตุ้นให้ลูกค้าเกิดการใช้บริการมากขึ้น           
3. ธุรกิจมีการสร้างสื่อโฆษณาในระบบอินเตอร์เน็ตในการ           
สร้างความแตกต่าง ความเด่นชัด การสร้างจุดสนใจของ     

 
    

การบริการได้ง่าย และเป็นที่จดจ าของผู้ที่ได้พบเห็น           
4. ธุรกิจมีการแจ้งข้อมูลข่าวสารต่างๆ ที่เป็นปัจจุบันแก่ลูกค้า           
โดยผ่านหลายช่องทาง เช่น ไลน์ เฟสบุ๊ค     

 
    

ด้านการจ าแนกกลุ่มลูกค้าไดอ้ย่างเหมาะสมในตลาดเป้าหมาย           
1. ธุรกิจมีการจ าแนกกลุ่มลูกค้า จะท าให้ทราบถึงความ     

 
    

ต้องการที่หลากหลายของลูกค้าแต่ละกลุ่ม และสามารถ     
 

    
จัดโปรแกรมทางการตลาดตอบสนองความต้องการของลูกค้า     

 
    

ได้อย่างเหมาะสม            
2. ธุรกิจให้ความส าคัญกับการเก็บประวัติลูกค้าอย่างเป็น           
ระบบ เพ่ือสะดวกในการจ าแนกประเภทกลุ่มลูกค้า           
3. ธุรกิจให้การบริการที่มีความหลากหลาย เพ่ือความ           
แตกต่างของประเภทการบริการ โดยมุ่งหวังว่ากลุ่มลูกค้า     

 
    

ทุกวัย ทุกอาชีพ และทุกเชื้อชาติสามารถเข้ามาใช้บริการได้           
4. ธุรกิจให้ความส าคัญกับการแยกกลุ่มลูกค้าอย่างชัดเจน 
ในการให้บริการเฉพาะกลุ่มเป้าหมาย      
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ความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต 
ระดับความคิดเห็น 

มาก มาก ปาน น้อย น้อย 
ที่สุด   กลาง   ที่สุด 

5. ธุรกิจตระหนักถึงมาตรการในการสร้างเครือข่ายสัมพันธ์           
เพ่ือการเชื่อมโยงระหว่างกลุ่มลูกค้าของท่าน      

 
    

ด้านการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้าได้อย่างต่อเนื่อง           
1. ธุรกิจให้ความส าคัญกับการประชาสัมพันธ์ผ่านระบบ     

 
    

อินเตอร์เน็ต ท าให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายและบุคคลทั่วไป      
 

    
ได้รู้จักชื่อของธุรกิจได้มากขึ้น     

 
    

2. ธุรกิจให้ความส าคัญในการด าเนินงานการบริการกับ           
ลูกค้ามาก เมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่ง           
3. ธุรกิจให้ความส าคัญกับการเก็บข้อมูลของลูกค้าบริษัท           
ที่เข้ามาใช้บริการ ซึ่งท าให้มีประสิทธิภาพในการให้บริการ     

 
    

หลังการขายได้อย่างดียิ่ง           
4. ธุรกิจเชื่อมั่นว่าการติดต่อลูกค้าอย่างต่อเนื่อง จะท าให้           
ลูกค้าจงรักภักดีกับธุรกิจและลูกค้าอาจเกิดการบอกต่อ           
ด้านการสร้างช่องทางให้ลูกค้าเข้าถึงได้หลายช่องทาง           
1. ธุรกิจมีการส่งเสริมการขายเพ่ือเป็นการดึงดูดใจ      

 
    

ลูกค้าให้มาใช้บริการอย่างต่อเนื่อง           
2. ธุรกิจให้ความส าคัญการประยุกต์ใช้เครือข่ายสังคม           
(Social Network) เช่น ไลน์ เฟสบุ๊ค เพื่อให้ลูกค้าเข้าถึง     

 
    

ธุรกิจได้หลายช่องทางและสะดวก           
3. ธุรกิจมีช่องทางแสดงความคิดเห็น Bloc Channel           
ของลูกค้า ท าให้ธุรกิจสามารถโต้ตอบหรือแก้ปัญหาได้     

 
    

รวดเร็วขึ้น           
4. ธุรกิจให้ความส าคัญกับการฝาก Home Page ไว้กับ           
Web Site เพ่ือเป็นการเปิดช่องทางให้ลูกค้าได้รู้จักธุรกิจ 
มากขึ้น           
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ตอนที่ 3 ความคิดเห็นเกี่ยวกับความความเป็นเลิศของธุรกิจสปาเพื่อสุขภาพในประเทศไทย 
ค าชี้แจง กรุณาท าเครื่องหมาย  ในช่องที่ตรงกับระดับความคิดเห็นของท่านเพียงช่องเดียว   
   

ความเป็นเลิศ 
ระดับความคิดเห็น 

มาก มาก ปาน น้อย น้อย 
ที่สุด   กลาง   ที่สุด 

ด้านการท างานเชิงรุก           
1. ธุรกิจมีความสามารถอย่างเป็นเลิศในการวางแผน 

 
  

 
    

การปฏิบัติงานการบริการ ให้งานที่ออกมานั้นมี 
 

  
 

    
ประสิทธิภาพตามที่ต้องการ           
2. ธุรกิจมีความมุ่งมั่นในการท างานการบริการ           
ให้ประสบความส าเร็จ     

 
    

3. ธุรกิจสามารถน าความรู้การท างานในอดีต           
มาคิดค้น ดัดแปลง และประยุกต์การท างาน     

 
    

การบริการได้ดียิ่งขึ้น           
4. ธุรกิจสามารถแสวงหาแนวทางในการท างาน           
การบริการใหม่ๆ เพ่ือมาช่วยในการแก้ไขปัญหา     

 
    

ต่างๆ ที่เกิดขึ้นจากการท างานในบรรลุผล     
 

    
ด้านความทุ่มเทและอดทน           
1. ธุรกิจปฏิบัติงานการบริการด้วยความวิริยะอุตสาหะ      

 
    

เพ่ือให้การท างานประสบความส าเร็จและมีประสิทธิภาพ     
 

    
2. ธุรกิจปฏิบัติงานการบริการด้วยความไม่ย่อท้อ           
ต่ออุปสรรค เพ่ือให้การบริการมีความถูกต้อง     

 
    

และเชื่อถือได้           
3. ธุรกิจมีความทุ่มเท จริงจัง ต่อการบริการที่ท าอยู่     

 
    

ซึ่งจะมีผลต่อความส าเร็จในการปฏิบัติงาน           
4. ธุรกิจสามารถท างานด้วยการอุทิศตนให้กับ           
การบริการอยู่เสมอ เพ่ือความส าเร็จที่ท าอยู่           
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ความเป็นเลิศ 
ระดับความคิดเห็น 

มาก มาก ปาน น้อย น้อย 
ที่สุด   กลาง   ที่สุด 

ด้านความยืดหยุ่นปรับตัวได้           
1. ธุรกิจสามารถให้การบริการ มีความยืดหยุ่นเพื่อ     

 
    

รองรับสถานการณ์ที่เปลี่ยนแปลงได้อย่างเหมาะสม           
2. ธุรกิจสามารถปรับตัวให้เข้ากับสภาวการณ์           
ที่เปลี่ยนแปลง ในขณะที่ยังคงไว้ซึ่งความมีจุดยืน     

 
    

ในการบริการที่ถูกต้องตามมาตรฐาน           
3. ธุรกิจสามารถก าหนดแนวทางการด าเนินงานที่ดี           
ภายใต้สภาวะการที่แตกต่างกันเพื่อให้บรรลุเป้าหมาย     

 
    

ที่ต้องการได้           
4. ธุรกิจสามารถบริหารตนเองโดยอาศัยเทคนิค           
เฉพาะตัว เพ่ือให้สามารถให้การบริการได้อย่างมี     

 
    

ประสิทธิภาพ           
ด้านคุณภาพของงานและความเชื่อถือได้           
1. ธุรกิจสามารถรักษาระดับมาตรฐานในการให้     

 
    

บริการแก่ลูกค้าทุกครั้งอย่างมีประสิทธิภาพ และให้ 
การบริการที่สม่ าเสมอเป็นมาตรฐานเดียวกัน           
2. ธุรกิจมีการให้การบริการมีคุณภาพโดยพนักงาน           
ที่มีความช านาญการ     

 
    

3. ธุรกิจสามารถมีการท าตามสัญญาที่ได้มีการตกลง           
หรือแจ้งไว้ในการให้บริการที่ตรงตามเวลา           
4. ธุรกิจเชื่อมั่นว่าการบริการสามารถสร้างความ           
น่าเชื่อถือให้แก่ลูกค้า และสร้างความจงรักภักดีท่ีลูกค้า 
มีต่อธุรกิจได้อย่างมีประสิทธิภาพ           

 



 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

ภาคผนวก ข 
คุณภาพของเครื่องมือ 
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ตารางที่ ข.1  
ค่าอ านาจจ าแนกรายข้อของแบบสอบถาม 
 

ข้อที่ ค่าอ านาจจ าแนก (r)  ค่าความเชื่อมั่น 
1. ความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต   

   1.1 ด้านการสร้างสื่อโฆษณาที่เป็นปัจจุบันและทันสมัย   
 1 0.672 

 2 0.741 
 3 0.757 
 4 0.649 
 โดยรวม   0.734 

  1.2 ด้านการจ าแนกกลุ่มลุกค้าได้อย่างเหมาะสม   
 ในตลาดเป้าหมาย   
 5 0.825 

 6 0.907 
 7 0.879 
 8 0.824 
 9 0.934 
 โดยรวม   0.923 

  1.3 ด้านการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้าได้ต่อเนื่อง   
 10 0.818 

 11 0.728 
 12 0.741 
 13 0.827 
 โดยรวม   0.876 

  1.4 ด้านการสร้างช่องทางให้ลูกค้าเข้าถึงได้หลาย
ช่องทาง   

 14 0.778 
 15 0.834 
 16 0.723 
 17 0.829 
 โดยรวม   0.845 
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ตารางที่ ข.1  
ค่าอ านาจจ าแนกรายข้อของแบบสอบถาม (ต่อ) 
 

ข้อที่ ค่าอ านาจจ าแนก (r)  ค่าความเชื่อมั่น 
1. ความเป็นเลิศ   

     1.1 ด้านการท างานเชิงรุก   
 1 0.671 

 2 0.772 
 3 0.825 
 4 0.816 
 โดยรวม   0.745 

  1.2 ด้านความทุ่มเทและอดทน   
 5 0.847 

 6 0.734 
 7 0.805 
 8 0.722 
 โดยรวม   0.872 

  1.3 ด้านความยืดหยุ่นปรับตัวได้   
 9 0.845 

 10 0.721 
 11 0.867 
 12 0.839 
 โดยรวม   0.863 

  1.4 ด้านคุณภาพของงานและความเชื่อถือได้   
 13 0.815 

 14 0.724 
 15 0.703 
 16 0.826 
 โดยรวม   0.824 

 
 
 



 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ภาคผนวก ค 
การเปรยีบเทียบความแตกต่างเป็นรายคู่ 
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ตารางที่ ค.1 
การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่ของความคิดเห็นเกี่ยวกับความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต 
โดยรวม ของผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพื่อสุขภาพในประเทศไทย ที่มีจ านวนพนักงาน แตกต่างกัน 
 

จ านวนพนักงาน 1-3 คน 4-6 คน 7-9 คน มากกว่า 9 คน 
  X   4.05 4.18 4.13 4.37 

1-3 คน 4.05   - 0.447 0.165 0.004* 
4-6 คน 4.18     -   0.193 
7-9 คน 4.13       - 0.034* 

มากกว่า 9 คน 4.37         - 
*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 
ตารางที่ ค.2 
การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่ของความคิดเห็นเกี่ยวกับความเป็นเลิศ โดยรวม ของผู้ประกอบการ
ธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพในประเทศไทย ที่มีเงินลงทุน แตกต่างกัน 
 

เงินลงทุน 
ต่ ากว่า  100,000- 500,001-  มากกว่า   

100,000 บาท 500,000 บาท 1,000,000 บาท 1,000,000 บาท 
  X   3.61 4.15 4.17 4.22 

ต่ ากว่า 100,000 บาท 3.61   - 0.007* 0.009* 0.006* 
100,000-500,000 บาท 4.15 

 
  -   0.627 

500,001-1,000,000 บาท 4.17 
 

    - 0.769 
มากกว่า 1,000,000 บาท  4.22         - 

 *มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   
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ตารางที่ ค.3 
การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่ของความคิดเห็นเกี่ยวกับความเป็นเลิศ โดยรวม ของผู้ประกอบการ
ธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพในประเทศไทย ที่มีระยะเวลาด าเนินงาน แตกต่างกัน  
 

ระยะเวลาด าเนินงาน น้อยกว่า 2 ปี 2-5 ปี 6-9 ปี มากกว่า 9 ปี 
  X   3.97 4.15 4.33 4.37 

น้อยกว่า 2 ปี 3.97   - 0.027 0.001* 0.000* 
2-5 ปี 4.15     -  0.142 0.075 
6-9 ปี 4.33       - 0.842 

มากกว่า 9 ปี 4.37         - 
*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  



 
 

 
ประวัติย่อของผูว้ิจัย (หัวหน้าโครงการ) 

 
1. ข้อมูลเบื้องต้น 
 ชื่อ นางสาวธันวาพร  วิมลชัยฤกษ์  

ติดต่อ มือถือ : 081-3201800  E-mail Address : aj_kae@hotmail.com  
ต าแหน่งทางวิชาการ ผู้ช่วยศาสตราจารย์ 
สังกัด สาขาวิชาการจัดการ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏมหาสารคาม  

 
2. ประวัติการศึกษา 
วุฒิการศึกษา สาขา มหาวิทยาลัย ปีที่จบการศึกษา 

บธ.ม. การจัดการการตลาด มหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิตย์   2548 
ศศ.บ. การจัดการทั่วไป สถาบันราชภัฏมหาสารคาม 2542 
ค.บ. การศึกษา สถาบันราชภัฏมหาสารคาม 2543 
บธ.บ. การตลาด มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช 2552 

 
3. ประวัติการท างาน 

ช่วงปีที่ท างาน ต าแหน่ง หน่วยงาน 
พ.ศ. 2549-ปัจจุบัน อาจารย์ สาขาวิชาการจัดการ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏมหาสารคาม 
พ.ศ. 2547-2549  เลขานุการ บริษัทท็อบไทยแอพไพรซอล จ ากัด จังหวัดนนทบุรี 
พ.ศ. 2547-2547 เลขานุการ บริษัทโคแมส จ ากัด จังหวัดกรุงเทพฯ 
พ.ศ. 2543-2547  เลขานุการ สถาบันพัฒนาคุณภาพวิชาการ (พว.) จังหวัดกรุงเทพฯ 
พ.ศ. 2543-2543 นักวิชาการ อุตสาหกรรม จังหวัดร้อยเอ็ด   
 
4. ผลงานวิจัย 
 1) การศึกษาความพึงพอใจการใช้บริการระบบรถโดยสารประจ าทางของ ประชาชนในเขตจังหวัดมหาสารคาม, 
2550. 
  2) การพัฒนากิจกรรมการเรียนการสอนเพ่ือเพ่ิมศักยภาพให้แก่ผู้เรียนโดยเน้นผู้เรียนเป็นศูนย์กลางในรายวิชา
ความรู้เบื้องต้นเก่ียวกับการประกอบธุรกิจ ของนักศึกษาระดับปริญญาตรี มหาวิทยาลัยราชภัฏมหาสารคาม, 2553. 
 3) การพัฒนากิจกรรมการเรียนการสอนแบบบูรณาการโดยเน้นผู้เรียนเป็นศูนย์กลางในรายวิชาความรู้เบื้องต้น
เกี่ยวกับการประกอบธุรกิจ เกี่ยวกับเรื่องการบริหารงานส านักงาน ของนักศึกษาระดับปริญญาตรี ชั้นปีที่ 2 สาขาวิทยาการ
คอมพิวเตอร์ คณะวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี มหาวิทยาลัยราชภัฎมหาสารคาม, 2556. 
 
5. ผลงานทางวิชาการ 
 1) ต าราธันวาพร  วิมลชัยฤกษ์. (2558). มนุษยสัมพันธ์ในองค์การ. มหาสารคาม : โรงพิมพ์มหาวิทยาลัยราชภัฏ
มหาสารคาม. 

2) ผลงานการตีพิมพ์บทความวิชาการ ความสามารถหลักของผู้บริหารในการจัดการสมัยใหม่ 

mailto:aj_kae@hotmail.com
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ประวัติย่อของผูว้ิจัย (ผู้ร่วมวิจัย) 
 

1. ข้อมูลเบื้องต้น 
ชื่อ นางสาวปิยะวรรณ  ยางค า 
ติดต่อ มือถือ 081-3697270 
ต าแหน่งทางวิชาการ ผู้ช่วยศาสตราจารย์ 
สังกัด สาขาวิชาการบัญชี คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏมหาสารคาม 

 
2. ประวัติการศึกษา 
วุฒิการศึกษา สาขา มหาวิทยาลัย ปีที่จบการศึกษา 

บช.ม. การบัญชี มหาวิทยาลัยมหาสารคาม 2549 
บช.บ. การบัญชี มหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิตย์ 2542 

 
3. ประวัติการท างาน 

ช่วงปีที่ท างาน ต าแหน่ง หน่วยงาน 
พ.ศ. 2549-ปัจจุบัน อาจารย์ สาขาวิชาการบัญชี คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏมหาสารคาม 
พ.ศ. 2548-2549  พนักงานการเงิน ธนาคารเพ่ือการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร สาขาเชียงยืน จังหวัด

มหาสารคาม 
พ.ศ. 2546-2548 อาจารย์ สาขาวิชาการบัญชี คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏร้อยเอ็ด 
พ.ศ. 2544-2545  อาจารย์ สาขาวิชาการบัญชี วิทยาลัยการพละศึกษามหาสารคาม 
พ.ศ. 2542-2543 เจ้าของธุรกิจ ประกอบธุรกิจส่วนตัว จังหวัดมหาสารคาม 
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บทคัดย่อ 
 
 ปัจจุบันทั่วโลกก าลังตื่นตัวกับกระแสรักสุขภาพ ท าให้ธุรกิจบริการด้านสุขภาพต่างๆ มี
แนวโน้มขยายตัวอย่างต่อเนื่อง ซึ่งที่ผ่านมาธุรกิจบริการด้านสุขภาพของไทยมีการขยายตัวเพ่ิมขึ้น
อย่างสอดคล้องกับตลาดบริการด้านสุขภาพทั่วโลก ดังนั้นผู้วิจัยจึงได้ศึกษาความสามารถทางการ
ตลาดเชิงพลวัตและความเป็นเลิศของธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพในประเทศไทย โดยท าการเก็บรวบรวม
ข้อมูลจากผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพในประเทศไทย จ านวน 145 คน และใช้แบบสอบถาม
เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล สถิติที่ ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ t-test   F-test 
(ANOVA)  
 ผลการวิจัย พบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพ มีความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับการมี
ความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต โดยรวมและเป็นรายด้าน อยู่ในระดับมาก ได้แก่ ด้านการสร้าง
สื่อโฆษณาที่เป็นปัจจุบันและทันสมัย ด้านการจ าแนกกลุ่มลูกค้าได้อย่างเหมาะสมในตลาดเป้าหมาย 
ด้านการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้าได้อย่างต่อเนื่อง และด้านการสร้างช่องทางให้ลูกค้าเข้าถึงได้
หลายช่องทาง และผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพ มีความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับการมีความเป็น
เลิศ โดยรวมและเป็นรายด้าน อยู่ในระดับมาก ได้แก่ ด้านการท างานเชิงรุก ด้านความทุ่มเทและ
อดทน ด้านความยืดหยุ่นปรับตัวได้ และด้านคุณภาพของงานและความเชื่อถือได้ 
 ผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพ ที่มี เพศแตกต่างกัน มีความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับการมี
ความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต ด้านการสร้างสื่อโฆษณาที่เป็นปัจจุบันและทันสมัย และด้าน
การสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้าได้อย่างต่อเนื่องแตกต่างกัน และผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือ
สุขภาพ ที่มีจ านวนพนักงานแตกต่างกัน มีความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับการมีความสามารถทางตลาดเชิง
พลวัตโดยรวม ด้านการสร้างสื่อโฆษณาที่เป็นปัจจุบันและทันสมัย ด้านการจ าแนกกลุ่มลูกค้าได้อย่าง
เหมาะสมในตลาดเป้าหมาย ด้านการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้าได้อย่างต่อเนื่อง และด้านการ
สร้างช่องทางให้ลูกค้าเข้าถึงได้หลายช่องทางแตกต่างกัน 
 ผู้ประกอบการธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพ ที่มีเพศแตกต่างกัน มีความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับการมี
ความเป็นเลิศ ด้านความทุ่มเทและอดทน และด้านความยืดหยุ่นปรับตัวได้ และผู้ประกอบการธุรกิจ 
สปาเพ่ือสุขภาพ ที่มีเงินลงทุน และระยะเวลาด าเนินงานแตกต่างกัน มีความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับการมี
ความเป็นเลิศโดยรวม ด้านการท างานเชิงกลยุทธ์ ด้านความทุ่มเทและอดทน ด้านความยืดหยุ่น
ปรับตัวได้ และด้านคุณภาพของงานและความเชื่อถือได้แตกต่างกัน 
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Abstract 
 
 At present, the world is wakeful with healthy that cause to the health business, it has 
been continue to expand, health business in Thailand has been more expanding to the world 
health marketing, therefore researcher has studied the dynamic marketing capability that 
affect to the health of spa business in Thailand, by using a questionnaire as an instrument for 
collecting data from 145  entrepreneurs of spa business. The statistic used for analyzing the 
collected data were t-test, f-test (ANOVA)  
         The results showed that entrepreneurs of spa business have an opinions about 
dynamic marketing capability as high level such as Advertising up to date , Suitable customer 
classify, Customer relationship management, entrepreneurs of spa business also have an 
opinions about excellence as high level, for instance Proactiveness, Dedication and patience, 
Flexible adaptability, Quality and reliability.  
        Entrepreneurs of spa business have different gender and they are having different 
opinions that concern about Dynamic marketing capability, Advertising up to date, Customer 
relationship management, and entrepreneurs of spa business have different staff and they 
have an opinion of Advertising up to date, Suitable customer classify, Customer relationship 
management and Muti-channel access. 
        Entrepreneurs of spa business have different gender and they are having different 
opinions such as Dedication and patience, Flexible adaptability, Entrepreneurs of spa business 
have different long-term investment and they have opinions about strategic excellence,  
Dedication and patience, Flexible adaptability, Quality and reliability.   
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บทท่ี 1 
บทน ำ 

 
 
1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ 
 
 ปัจจุบันทั่วโลกก ำลังตื่นตัวกับกระแสรักสุขภำพ ท ำให้ธุรกิจบริกำรด้ำนสุขภำพต่ำงๆ มี
แนวโน้มขยำยตัวอย่ำงต่อเนื่อง ตลำดบริกำรสุขภำพ (Health care) ถือเป็นธุรกิจที่น่ำจับตำในเวลำนี้ 
ซึ่งที่ผ่ำนมำธุรกิจบริกำรด้ำนสุขภำพของไทยมีกำรขยำยตัวเพ่ิมข้ึนอย่ำงสอดคล้องกับตลำดบริกำรด้ำน
สุขภำพทั่วโลก กำรก้ำวสู่สังคมผู้สูงอำยุนับเป็นโอกำสที่น่ำสนใจของผู้ประกอบกำรเอสเอ็มอี ในกำร
สร้ำงธุรกิจให้แข็งแกร่ง เพ่ือรองรับควำมต้องกำร (Demand) ที่เพ่ิมขึ้นอย่ำงรวดเร็วในอนำคต เมื่อ
พิจำรณำภำพรวมกำรจัดตั้งธุรกิจบริกำรด้ำนสุขภำพของไทย พบว่ำมีกำรขยำยตัวเพ่ิมขึ้นอย่ำง
ต่อเนื่องจำกปัจจัยสนับสนุนด้ำนต่ำงๆ ที่ส่งผลให้ธุรกิจบริกำรด้ำนสุขภำพได้รับควำมสนใจ ไม่ว่ำจะ
เป็นสภำพเศรษฐกิจที่เริ่มฟ้ืนตัว กำรหันมำใส่ใจสุขภำพ นโยบำยของรัฐบำลในกำรส่งเสริมธุรกิจ
บริกำรด้ำนสุขภำพให้สำมำรถแข่งขันในตลำดอำเซียนและตลำดโลกได้อย่ำงเข้มแข็ง ประกอบกับกำร
พัฒนำด้ำนเทคโนโลยีของอุตสำหกรรมด้ำนสุขภำพที่มีมำตรฐำน สำมำรถตอบสนองควำมต้องกำรของ
ผู้บริโภคได้อย่ำงตรงจุดและมีประสิทธิภำพ (กรมพัฒนำธุรกิจกำรค้ำ กระทรวงพำณิชย์, 2561) 
 กระแสกำรท่องเที่ยวเพ่ือสุขภำพก ำลังมำแรงในเมืองไทย จึงมีกำรสร้ำงสถำนบริกำรสปำ
มำกมำย โรงแรมที่พักในแหล่งท่องเที่ยวก็มีกำรเปิดเป็น สปำรีสอร์ทกันจ ำนวนมำก ปัจจุบันเมืองไทย
ติดอันดับเมืองท่องเที่ยวระดับโลกที่มีชื่อเสียงในเรื่องสปำ ทั้งนี้เนื่องมำจำกองค์ประกอบหลำยอย่ำงที่
ลงตัวสอดคล้องกัน ทั้งควำมสวยงำมของแหล่งท่องเที่ยว ภูมิปัญญำพ้ืนบ้ำนเกี่ยวกับศำสตร์กำรแพทย์
แผนไทย สมุนไพรที่มีหลำกหลำย กำรนวดแผนโบรำณ กำรท ำสมำธิ อำหำรไทย รวมทั้งกำรบริกำร
ของคนไทยที่เปี่ยมไปด้วยรอยยิ้มมิตรไมตรี ซึ่งเมื่อน ำมำผสมผสำนกับกำรท ำสปำแบบสำกล ท ำให้ส
ปำเมืองไทยเป็นที่ยอมรับและชื่นชมจำกนักท่องเที่ยวชำวต่ำงประเทศหรือแม้แต่ชำวไทยเองก็เป็นที่
นิยมมำก (สปำยู, 2561) 
 ประเทศไทยเริ่มมีนโยบำยในระดับประเทศและมำตรกำรเกี่ยวกับกำรให้บริกำรเชิงสุขภำพ
มำกนำนกว่ำ 10 ปี โดยมีวัตถุประสงค์ที่จะมุ่งเน้นกำรพัฒนำสินค้ำและบริกำรท่องเที่ยวให้มีคุณภำพ
ได้มำตรฐำน ส่งเสริมผู้ประกอบกำรไทยให้มีศักยภำพด้ำนกำรท่องเที่ยวและบริกำรมำกขึ้นเพ่ือรองรับ
ควำมต้องกำรของกลุ่มนักท่องเที่ยวคุณภำพและกลุ่มนักท่องเที่ยวที่มีควำมสนใจเฉพำะ โดยมุ่งสู่กำร
เป็นหนึ่งใน “ผู้น ำกำรท่องเที่ยวเชิงสุขภำพระดับภูมิภำค” ทั้งนี้แผนพัฒนำเศรษฐกิจและสังคม
แห่งชำติฉบับที่ 12 (พ.ศ. 2560–2564) มีวิสัยทัศน์ของกำรพัฒนำให้ควำมส ำคัญกับกำรก ำหนด
ทิศทำงที่มุ่งสู่กำรเปลี่ยนผ่ำนประเทศไทย จำกประเทศท่ีมีรำยได้ปำนกลำงไปสู่ประเทศที่มีรำยได้สูง มี
ควำมมั่นคงและยั่งยืน โดยก ำหนดยุทธศำสตร์ของประเทศเพ่ือให้ประเทศไทยเป็นประเทศรำยได้สูงที่
มีกำรกระจำยรำยได้อย่ำงเป็นธรรม เป็นศูนย์กลำงด้ำนกำรขนส่งและโลจิสติกส์ของภูมิภำคสู่ควำม
เป็นชำติกำรค้ำและบริกำร (Trading and Service Nation) มีแนวทำงกำรพัฒนำขีดควำมสำมำรถ
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ผู้ประกอบกำรพัฒนำเพ่ือต่อยอดอุตสำหกรรมและบริกำร ซึ่งธุรกิจสถำนประกอบกำรเพ่ือสุขภำพเป็น
ธุรกิจบริกำรที่มีมูลค่ำกำรตลำดเพ่ิมขึ้นทุกปีโดยอัตรำกำรขยำยตัวเฉลี่ยร้อยละ 15 ต่อปี (กรม
สนับสนุนบริกำรสุขภำพ, 2561) 
 ธุรกิจสปำไทยมีโอกำสเติบโตมำกขึ้นหลังกำรเปิดเสรีภำยใต้ประชำคมเศรษฐกิจอำเซียน 
(ASEAN Economic Community: AEC) เนื่องจำกประชำคมเศรษฐกิจอำเซียน มีส่วนช่วยเกื้อหนุน
กำรท่องเที่ยวในด้ำนกำรอ ำนวยควำมสะดวกในกำรเดินทำงระหว่ำงประเทศสมำชิกอำเซียน ซึ่ง
นักท่องเที่ยวจำกกลุ่มประเทศสมำชิกอำเซียนทั้ง 10 ประเทศสำมำรถเดินทำงท่องเที่ยวระหว่ำงกัน
โดยไม่ต้องท ำวีซ่ำ ขณะที่นักท่องเที่ยวนอกกลุ่มประเทศสมำชิกอำเซียนสำมำรถเดินทำงท่องเที่ยวได้
สะดวกขึ้นด้วยกำรท ำวีซ่ำเดียวเข้ำได้ทุกประเทศในอำเซียน (ASEAN Single Visa) รวมถึงกำร
ให้บริกำรท ำวีซ่ำผ่ำนระบบออนไลน์ (ธนำคำรเพ่ือกำรส่งออกและน ำเข้ำ, 2558) ปัจจุบันประเทศไทย
มีธุรกิจสปำและนวดเพ่ือสุขภำพกว่ำ 13,514 รำย มีมูลค่ำตลำดรวม 33,574 ล้ำนบำท เติบโต
ขยำยตัว 8% ซึ่งสูงกว่ำค่ำเฉลี่ยทั่วโลก ส่งผลให้ธุรกิจสปำไทยกวำดก ำไรเพ่ิมสูงขึ้นในไตรมำสแรกของ
ปี 2561 ขณะเดียวกันกำรแข่งขันทำงธุรกิจสุขภำพและควำมงำมก็เพ่ิมขึ้นเช่นกัน  ตลำดธุรกิจด้ำน
สุขภำพและควำมงำมของไทยปี 2560 ทั้งหมดมีมูลค่ำรำว 136,500 ล้ำนบำท แบ่งเป็นส่วนของ
บริกำรทำงกำรแพทย์ 102,926 ล้ำนบำท และธุรกิจสปำกับนวดไทยกว่ำ 33,574 ล้ำนบำท โดย
ศูนย์วิจัยเศรษฐกิจและธุรกิจ ธนำคำรไทยพำณิชย์ (อีไอซี) เปิดเผยว่ำ ธุรกิจสปำในประเทศไทยเติบโต
ถึง 8% สูงกว่ำอัตรำกำรเติบโตของมูลค่ำตลำดทั่วโลก ที่มีแนวโน้มขยำยตัวเฉลี่ยรำว 5% ต่อปี ท ำให้
ธุรกิจสปำไทยติดอันดับ 16 ของโลก และเป็นอันดับ 5 ของเอเชีย โดยมีสัดส่วนของผู้ใช้บริกำร 
แบ่งเป็น ชำวต่ำงชำติ 75% และคนไทย 25% (บีแอลทีบำงกอก, 2561) 
 เนื่องจำกตลำดสปำมีกำรแข่งขันสูง ดังนั้นกำรด ำเนินธุรกิจจึงต้องมีกำรวำงแผนและก ำหนด
กลยุทธ์ทำงกำรตลำดอย่ำงรอบคอบชัดเจนและมีประสิทธิภำพ ซึ่งหนึ่งในกระบวนกำรดังกล่ำวคือ 
กำรก ำหนดกลุ่มลูกค้ำเป้ำหมำยให้ชัดเจน เพ่ือที่จะสำมำรถวำงแผนกำรตลำดต่ำงๆ  ได้อย่ำงมี
ประสิทธิภำพ เช่น กลยุทธ์ด้ำนรำคำ หรือสินค้ำและบริกำร (ไซตก์ูเกิล, 2561) 
 ควำมสำมำรถทำงกำรตลำดเชิงพลวัต (Dynamic Marketing Capability) เป็นกลยุทธ์หนึ่ง
ที่ส ำคัญต่อกำรขยำยขีดควำมสำมำรถขององค์กรให้เกิดกำรเปลี่ยนแปลง และพัฒนำน ำไปสู่ผลกำร
ด ำเนินงำนที่เหนือกว่ำคู่แข่งขันในระยะยำว และเป็นกระบวนกำรที่ซับซ้อนบ่งบอกถึงกำรเคลื่อนไหว
อยู่ตลอดเวลำ อันเนื่องมำจำกกำรตอบสนองต่อกำรเปลี่ยนแปลงของสิ่งแวดล้อมทำงธุรกิจที่เกิดขึ้น
อย่ำงรวดเร็วและตลอดเวลำ อันก่อให้เกิดควำมได้เปรียบทำงกำรแข่งขันในกลุ่มอุตสำหกรรมที่ต้อง
ตอบสนองต่อควำมเปลี่ยนแปลงของธุรกิจทำงเทคโนโลยีหรือธุรกิจอ่ืนๆ ที่ควรมองควำมสำมำรถ   
เชิงพลวัตขององค์กร โดยอำจผสมผสำนร่วมกับกำรสร้ำงองค์ควำมรู้ขององค์กรในตลำดกำรแข่งขันที่มี
อยู่บนควำมไม่แน่นอนซึ่งมีกำรเปลี่ยนแปลงอย่ำงรวดเร็ว (ภำวุธ พงษ์วิทยภำนุ, 2550) ดังนั้น หำก
องค์กรใดมีควำมสำมำรถทำงกำรตลำดเชิงพลวัตได้อย่ำงมีประสิทธิผล จะท ำให้ ควำมเป็นไปได้ที่
องค์กรจะมีผลกำรด ำเนินงำนที่ดีกว่ำ และเกิดควำมได้เปรียบทำงกำรแข่งขันเพ่ิมมำกข้ึน 
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 ควำมเป็นเลิศ (Excellence) หมำยถึง สถำนภำพที่เป็นนำมธรรม และมนุษย์แต่ละคน
ตีควำมไปได้แตกต่ำงกัน บำงคนเห็นว่ำควำมสงบสุขและสมดุลคือควำมเป็นเลิศ บำงคนเห็นว่ำ
ควำมก้ำวหน้ำไปให้ถึงจุดหมำยคือควำมเป็นเลิศ บำงคนเห็นว่ำกำรได้ยืนอยู่ในตำแหน่งที่สูงที่สุดคือ 
ควำมเป็นเลิศ บำงคนเห็นว่ำเพียงแค่กำรได้เข้ำไปอยู่ในวงกำรชั้นนำของโลกก็ถือว่ำเป็นเลิศ  (คมสัน 
สุริยะ, 2553) ในปัจจุบันสภำวกำรณ์เปลี่ยนแปลงของโลกเกิดขึ้นหลำยอย่ำง โดยเฉพำะอย่ำงยิ่ง
หลังจำกปี 2000 และเป็นที่ยอมรับโดยทั่วไปว่ำกำรเปลี่ยนแปลงต่ำงๆ นั้นได้ส่งผลกระทบต่อ
เป้ำหมำยของกำรด ำเนินงำนขององค์กรทุกประเภทรวมทั้งองค์กรไม่แสวงหำก ำไรด้วย และด้วย
สำเหตุกำรเปลี่ยนแปลงท ำให้องค์กรส่วนใหญ่ได้ปรับเปลี่ยนกำรด ำเนินงำนของตนไป โดยมุ่งเน้นกำร
พัฒนำให้องค์กรสู่ควำมเป็นเลิศ เพ่ือกำรอยู่รอดปลอดภัยขององค์กร โดยอำศัยกำรปรับตัวให้
สอดคล้องกับสภำวะกำรเปลี่ยนแปลงที่เกิดข้ึน (Paul, 2008)  
 จำกเหตุผลที่กล่ำวมำแล้วข้ำงต้น ผู้วิจัยจึงมีควำมสนใจศึกษำวิจัย คว ำมสำมำรถทำง
กำรตลำดเชิงพลวัตและควำมเป็นเลิศของธุรกิจสปำเพ่ือสุขภำพในกลุ่มจังหวัดร้อยแก่นสำรสินธุ์ โดยมี 
วัตถุประสงค์เพ่ือทดสอบว่ำ ควำมสำมำรถทำงกำรตลำดเชิงพลวัตส่งผลต่อควำมเป็นเลิศหรือไม่ 
อย่ำงไร ซึ่งได้ท ำกำรเก็บรวบรวมข้อมูลจำกผู้ประกอบกำรธุรกิจสปำเพ่ือสุขภำพในกลุ่มจังหวัดร้อย
แก่นสำรสินธุ์ ผลลัพธ์ที่ได้จำกกำรวิจัยสำมำรถน ำไปใช้เป็นข้อมูลส ำหรับผู้ประกอบกำรธุรกิจสปำเพ่ือ
สุขภำพในกำรพัฒนำควำมสำมำรถทำงกำรตลำดให้เหมำะสสมกับธุรกิจ ภำยใต้กำรเปลี่ยนแปลงของ
สภำพแวดล้อม เพ่ือเป็นแนวทำงในกำรก ำหนดทิศทำงกำรด ำเนินงำนของธุรกิจสปำเพ่ือสุขภำพ ให้
สอดคล้องกับสถำนกำรณ์ในปัจจุบัน และเพ่ือให้หน่วยงำนภำครัฐสำมำรถน ำไปก ำหนดเป็นนโยบำย 
แผน กำรจัดกิจกรรมส่งเสริมและสนับสนุน ทั้งทำงตรงและทำงอ้อม และกลยุทธ์ด้ำนต่ำงๆ ในกำร
พัฒนำของธุรกิจสปำเพ่ือสุขภำพ หรือธุรกิจอ่ืนที่เกี่ยวข้อง ให้มีควำมยั่งยืนและมีควำมมั่งค่ัง 
 
1.2 วัตถุประสงค์กำรวิจัย 
 
 กำรวิจัยครั้งนี้ ได้ก ำหนดวัตถุประสงค์กำรวิจัย ดังนี้ 
  1.2.1 เพ่ือศึกษำควำมสำมำรถทำงกำรตลำด เชิงพลวัต และควำมเป็นเลิศของ
ผู้ประกอบกำรธุรกิจสปำเพ่ือสุขภำพในประเทศไทย 
  1.2.2 เพ่ือเปรียบเทียบควำมสำมำรถทำงกำรตลำดเชิงพลวัต และควำมเป็นเลิศของ
ผู้ประกอบกำรธุรกิจสปำเพ่ือสุขภำพ ที่มีเพศ อำยุ ระดับกำรศึกษำ สถำนภำพ เงินลงทุน จ ำนวน
พนักงำน ระยะเวลำด ำเนินงำน และรำยได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่ำงกัน 
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1.3 สมมติฐำนกำรวิจัย 
 
 กำรวิจัยครั้งนี้ ได้ก ำหนดสมมติฐำนกำรวิจัย ดังนี้ 
  1.3.1 ผู้ประกอบกำรธุรกิจสปำเพ่ือสุขภำพในประเทศไทย ที่มีเพศ อำยุ ระดับกำรศึกษำ 
สถำนภำพ เงินลงทุน จ ำนวนพนักงำน ระยะเวลำด ำเนินงำน และรำยได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่ำงกัน มี
ควำมสำมำรถทำงกำรตลำดเชิงพลวัตแตกต่ำงกัน 
  1.3.2 ผู้ประกอบกำรธุรกิจสปำเพ่ือสุขภำพในประเทศไทย ที่มีเพศ อำยุ ระดับกำรศึกษำ 
สถำนภำพ เงินลงทุน จ ำนวนพนักงำน ระยะเวลำด ำเนินงำน และรำยได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่ำงกัน มี
ควำมเป็นเลิศแตกต่ำงกัน 
 
1.4 ขอบเขตกำรวิจัย 
 
 กำรวิจัยครั้งนี้ เป็นกำรวิจัยเชิงปริมำณ (Quantitative Research)  เพ่ือให้ได้ควำมสำมำรถ
ทำงกำรตลำดเชิงพลวัตและควำมเป็นเลิศของธุรกิจสปำเพ่ือสุขภำพในประเทศไทย ผู้วิจัยได้ศึกษำ
ขอบเขตกำรวิจัย ดังนี้   
  1.5.1 ป ระช ำก รก ลุ่ ม ตั ว อ ย่ ำ งที่ ใช้ ใน ก ำรวิ จั ย  (Population Sample) ได้ แ ก่ 
ผู้ประกอบกำรธุรกิจสปำเพ่ือสุขภำพในประเทศไทย จ ำนวน 307 คน (กระทรวงสำธำรณสุข, 2561) 
  1.5.2 พ้ืนที่ที่ใช้ในกำรวิจัย ได้แก่ ธุรกิจสปำเพ่ือสุขภำพในประเทศไทย 
  1.5.3 ระยะเวลำที่ใช้ในกำรเก็บรวบรวมข้อมูล วันที่ 1 มิถุนำยน 2561-31 ตุลำคม 2561 
  1.5.4 ตัวแปรที่ใช้ในกำรวิจัย กำรเปรียบเทียบควำมสำมำรถทำงกำรตลำดเชิงพลวัตและ
ควำมเป็นเลิศของผู้ประกอบกำรธุรกิจ สปำเพ่ือสุขภำพในประเทศไทย 
   1) ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) ได้แก่  เพศ อำยุ  ระดับกำรศึกษำ 
สถำนภำพ เงินลงทุน จ ำนวนพนักงำน ระยะเวลำด ำเนินงำน และรำยได้เฉลี่ยต่อเดือน 
   2) ตัวแปรตำม (Dependent Variable) ได้แก่ ควำมสำมำรถทำงกำรตลำดเชิงพลวัต
และควำมเป็นเลิศ 
 
1.5 นิยำมศัพท์เฉพำะ 
 
 เพ่ือให้เกิดควำมเข้ำใจควำมหมำยของค ำศัพท์เฉพำะที่ใช้ในกำรวิจัย ผู้วิจัยได้ก ำหนด นิยำม
ศัพท์เฉพำะ ดังนี้ 
  1.6.1 ควำมสำมำรถทำงกำรตลำด เชิ งพลวัต  (Dynamic Marketing Capability) 
หมำยถึง อ ำนำจทำงกำรตลำดที่องค์กรสำมำรถสร้ำงควำมได้เปรียบในกำรแข่งขัน ด้วยกำรบูรณำกำร
ทรัพยำกรต่ำงๆ ที่มีกระจำยอยู่ทั่วทั้งองค์กรให้ก่อเกิดประโยชน์สูงสุด ภำยใต้สภำพแวดล้อมตลำด
ภำยนอกที่มีกำรเปลี่ยนแปลง แปรปรวนหรือมีกำรขับเคลื่อนอยู่ตลอดเวลำ ส่งผลให้องค์กรสำมำรถ
สร้ำงควำมได้เปรียบในกำรแข่งขันให้กลับพลิกฟ้ืนขึ้นมำได้อย่ำงชัดเจน ซึ่งควำมสำมำรถทำงกำรตลำด
เชิงพลวัต มีองคป์ระกอบ ดังนี้ 
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   1) ด้ำนกำรสร้ำงสื่อโฆษณำที่เป็นปัจจุบันและทันสมัย (Advertising Up to Date)
หมำยถึง กำรสร้ำงเนื้อหำโฆษณำประชำสัมพันธ์ผ่ำนสื่ออินเตอ์เน็ต ซึ่งสำมำรถท ำกำรปรับปรุง
เปลี่ยนแปลงเนื้อหำนั้นได้ทันที ณ เวลำนั้น จึงสำมำรถท ำเนื้อหำของกำรโฆษณำให้เป็นปัจจุบันและ
ทันสมัยอยู่เสมอ เพ่ือสร้ำงควำมล้ ำหน้ำในด้ำนกำรโฆษณำสินค้ำท่ีเหนือคู่แข่ง 
   2) ด้ำนกำรจ ำแนกกลุ่มลูกค้ำได้อย่ำงเหมำะสมในตลำดเป้ำหมำย (Suitable 
Customer Classify) หมำยถึง กำรสะสมหรือเก็บข้อมูลของลูกค้ำที่ติดต่อเข้ำมำด้วยกำรใช้ระบบ
อินเตอร์เน็ต จะสำมำรถน ำข้อมูลที่เก็บรวบรวมมำจ ำแนกหรือแบ่งกลุ่มลูกค้ำขององค์กรได้ตำม
เป้ำหมำยเช่น กำร แบ่งกลุ่มลูกค้ำตำม เพศ อำยุ คุณวุฒิกำรศึกษำ และอำชีพ เป็นต้น เพ่ือเป็นกำร
เพ่ิมส่วนแบ่งของตลำดให้มำกข้ึน  
   3) ด้ ำน กำรสร้ ำงควำมสั ม พั น ธ์ที่ ดี กั บ ลู กค้ ำ ได้ อย่ ำ งต่ อ เนื่ อ ง  (Customer 
Relationship Management) หมำยถึง กำรสร้ำงสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้ำทั้งในช่วงก่อนกำรขำยและหลัง
กำรขำยอย่ำงต่อเนื่อง โดยกำรอำศัยข้อมูลจำกระบบกำรจัดกำรควำมสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้ำเป็น
เครื่องมือสนับสนุน เช่น กำรวิเครำะห์สถิติกำรซื้อหรือใช้บริกำรของลูกค้ำจำกฐำนข้อมูลอินเตอร์เน็ต
เพ่ือกำรมอบกำรส่งเสริมกำรขำย (Promotions) ให้แก่ลูกค้ำระดับดีเยี่ยม (Premium Class 
Customer) เป็นต้น เพ่ือเป็นกำรรักษำฐำนลูกค้ำเดิมและเพ่ิมลูกค้ำใหม่ 
   4) ด้ำนกำรสร้ำงช่องทำงให้ลูกค้ำเข้ำถึงได้หลำยช่องทำง (Multi-channel Access) 
หมำยถึง กำรจัดเตรียม กำรสร้ำงช่องทำงกำรเข้ำถึงของลูกค้ำที่ต้องกำรติดต่อผู้ประกอบกำรให้มี
หลำยๆช่องทำง เช่น ศูนย์กลำงรับแจ้ง (Call Center: เบอร์ตรง 1322) สื่อผสมมัลติมีเดีย (Multi 
Media: เช่น YouTube, E-mail, Log in Internet) เครือข่ำยสังคม (Social Network: เช่น Face 
Book หรือ Twitter) บูทบริกำรตำมอำคำร/ห้ำงสรรพสินค้ำ/ตึกใหญ่ (Booth) เป็นต้น เพ่ือกำรสร้ำง
ควำมสะดวก ควำมง่ำย ควำมหลำกหลำย และประหยัดเวลำในกำรเข้ำถึงตัวสินค้ำที่ลูกค้ำต้องกำร 
  1.6.2 ควำมเป็นเลิศ (Excellence) หมำยถึง กำรใช้ควำมรู้ควำมสำมำรถและทักษะใน
กำรปฏิบัติงำนให้มีประสิทธิภำพสูงสุด และพัฒนำธุรกิจเพ่ือมุ่งเน้นกำรท ำงำนที่เป็นเลิศกว่ำคู่แข่งขัน 
กำรปฏิบัติงำนที่ไม่มีข้อบกพร่อง โดยพิจำรณำจำกกำรบรรลุเป้ำหมำยสู่ควำมส ำเร็จ และผลลัพธ์ที่ได้
จำกกำรด ำเนินงำน ซึ่งควำมเป็นเลิศมีองค์ประกอบ ดังนี้ 
   1) ด้ำนกำรท ำงำนเชิงรุก (Proactiveness) หมำยถึง กำรท ำงำนที่มีกำรวำงแผน
จัดกำรและเตรียมกำรทุกอย่ำงล่วงหน้ำ มีกำรควบคุมกำรปฏิบัติงำนให้ออกมำมีประสิทธิภำพ พร้อม
แก้ปัญหำกำรท ำงำนอย่ำงมีคุณภำพเพ่ือควำมก้ำวหน้ำในอนำคต และในกำรท ำงำนเชิงรุก
ผู้ประกอบกำรต้องสำมำรถประยุกต์ควำมรู้ต่ำงๆ ได้อย่ำงมีประสิทธิภำพ 
   2) ด้ำนควำมทุ่มเทและอดทน (Dedication and Patience) หมำยถึง กำรปฏิบัติงำน
ด้วยควำมจริงใจจริงจัง และมีควำมวิริยะอุตสำหะถึงแม้พบกับอุปสรรคต่ำงๆ ก็ไม่ย่อท้อและพยำยำม
แก้ไขปัญหำที่เกิดขึ้น เพ่ือให้งำนที่ปฏิบัติอยู่ประสบควำมส ำเร็จตำมที่คำดหวังไว้ และกำรปฏิบัติงำน
นั้นต้องมีควำมทุ่มเทท่ีอยำกให้งำนนั้นส ำเร็จ  
   3) ด้ำนควำมยืดหยุ่นปรับตัวได้ (Flexible Adaptability) หมำยถึง กำรปฏิบัติงำนที่มี
ควำมพร้อมต่อกำรเปลี่ยนแปลงไปตำมสถำนกำรณ์ต่ำงๆ จึงควรมีกำรเตรียมควำมพร้อมรับกำร
เปลี่ยนแปลงในเหตุกำรณ์ต่ำงๆ ด้วยทัศนคติเชิงบวกต่อกำรปฏิบัติงำน เทคนิคกำรปฏิบัติงำนใหม่ๆ 
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และกระบวนกำรในกำรปฏิบัติงำน ไม่ว่ำจะเป็นสถำนกำรณ์ท่ีรู้ล่วงหน้ำ หรือสถำนกำรณ์ที่เกิดขึ้นแบบ
ฉับพลัน โดยมองกำรเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้นนั้นให้เป็นแง่มุมใหม่ในกำรใช้พัฒนำศักยภำพตนให้เกิด
ประสิทธิผลมำกท่ีสุด 
   4) ด้ำนคุณภำพของงำนและควำมเชื่อถือได้ (Quality and Reliability) หมำยถึง กำร
ด ำเนินงำนที่มีประสิทธิภำพ กำรบริกำรต้องสำมำรถสร้ำงควำมพอใจให้กับลูกค้ำ พร้อมทั้งมีต้นทุน
กำรด ำเนินงำนที่เหมำะสมได้เปรียบคู่แข่งขัน และมีควำมสำมำรถในกำรบริหำรเวลำ มีควำมถูกต้อง
ตรงตำมมำตรฐำน สร้ำงควำมเชื่อถือได้แก่ลูกค้ำ 
  1.6.3 ธุรกิจสปำเพ่ือสุขภำพ (Spa Business) หมำยถึง กำรประกอบกิจกำรเพ่ือให้กำร
ดูแลและเสิรมสร้ำงสุขภำพ โดยมีหลักกำรคือกำรนวดเพ่ือสุขภำพและกำรใช้น้ ำเพื่อสุขภำพ และอำจมี
บริกำรเสริมประเภทต่ำงๆ เช่น กำรท ำสมำธิ โยคะ กำรอบเพ่ือสุขภำพ กำรออกก ำลังกำยเพ่ือสุขภำพ 
โภชนบ ำบัดและกำรควบคุมอำหำร กำรใช้สมุนไพรหรือผลิตภัณฑ์เพ่ือสุขภำพ 
 
1.6 ประโยชน์ที่จะได้รับ 
  
 กำรวิจัยครั้งนี้ มีประโยชน์ที่ได้รับจำกกำรวิจัย ดังนี้ 
  1.7.1 เพ่ือเป็นข้อมูลส ำหรับผู้ประกอบกำรธุรกิจสปำเพ่ือสุขภำพในกำรพัฒนำ
ควำมสำมำรถทำงกำรตลำดให้เหมำะสมกับธุรกิจ ภำยใต้กำรเปลี่ยนแปลงของสภำพแวดล้อม 
  1.7.2 เพ่ือเป็นแนวทำงในกำรสร้ำงควำมเป็นเลิศทำงกำรบริกำรให้แก่ธุรกิจสปำเพ่ือ
สุขภำพ หรือธุรกิจหรือที่เก่ียวข้อง 
  1.7.3 เพ่ือเป็นแนวทำงในกำรก ำหนดทิศทำงกำรด ำเนินงำนของธุรกิจสปำเพ่ือสุขภำพ ให้
สอดคล้องกับสถำนกำรณ์ในปัจจุบัน 
  1.7.4 เพ่ือเป็นข้อแนะน ำในกำรวิเครำะห์ปัญหำ และอุปสรรคที่เกิดขึ้นจำกกำรด ำเนินงำน
ท ำให้สำมำรถน ำมำแก้ไขปรับปรุงพัฒนำกำรด ำเนินงำนให้ดีขึ้น 
  1.7.5 หน่วยงำนภำครัฐสำมำรถน ำไปก ำหนดเป็นนโยบำย แผน กำรจัดกิจกรรมส่งเสริม
และสนับสนุน ทั้งทำงตรงและทำงอ้อม และกลยุทธ์ด้ำนต่ำงๆ ในกำรพัฒนำของธุรกิจสปำเพ่ือสุขภำพ 
หรือธุรกิจอ่ืนที่เกี่ยวข้องให้มีควำมยั่งยืน 
  



 
 

บทท่ี  2 
เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
 
 การศึกษาเรื่อง ความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัตและความเป็นเลิศของธุรกิจสปาเพ่ือ
สุขภาพในประเทศไทย ผู้วิจัยได้ศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง ดังนี้ 
  2.1 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวข้องกับธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพในประเทศไทย 
  2.2 แนวคิดเก่ียวข้องกับความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต 
  2.3 แนวคิดเก่ียวข้องกับความเป็นเลิศ 
  2.4 งานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
    
2.1 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพในประเทศไทย (Spa Business) 
 
 2.1.1 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับสปาเพื่อสุขภาพในประเทศไทย 
  จากการศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับ 
สปาเพ่ือสุขภาพ ดังนี้ 
   จรินพร  ตันติกิจศิริวงศ์ (2546) สปา หรือ Spa มีรากศัพท์มาจากภาษาละตินว่า 
“Sanusper Acqua” หมายถึง การมีสุขภาพดีด้วยน้ า (Health through Water) จัดเป็นการดูแล
รักษาสุขภาพด้วยการใช้น้ าบ าบัด เช่น อาบน้ าในบ่อน้ าพุร้อนแช่ตัวในน้ าแร่ แช่น้ านม อบตัว อบผิว
ด้วยไอน้ า บ ารุงผิวด้วยผลิตภัณฑ์นานาชนิด เป็นต้น สปานอกจากจะเป็นกิจกรรมการบ าบัดสุขภาพ
ด้วยน้ าแล้วยังประกอบด้วยกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับบริการด้านโภชนาการ การออกก าลังกาย และ
ความสวยงาม เป้าหมายของกิจกรรมเหล่านี้คือการมุ่งสนองตอบความต้องการของผู้ใช้บริการที่มี
ความหลากหลายแตกต่างกันไปโดยกิจกรรมสปามีองค์ประกอบที่สามารถสัมผัสได้ด้วยประสาททั้ง 5 
ดังนี้ 
    1) รูป จากสถานที่ซึ่งมีการสร้างบรรยากาศให้ร่มรื่น สงบ รู้สึกผ่อนคลายด้วยความ 
สดชื่นจากธรรมชาติ เช่น บ่อน้ าพุร้อน มุมสงบของทะเล ป่าเขา หรือการตกแต่งสถานบริการสปาด้วย
สีสันของแมกไม้นานาพันธุ์ 
    2) รส จากอาหารและเครื่องดื่มที่มีคุณสมบัติช่วยขับสารพิษในร่างกาย  และ
เสริมสร้างสุขภาพควบคู่กันไปด้วยศาสตร์แห่งโภชนาการ 
    3) กลิ่น จากการบ าบัดด้วยพฤกษาธรรมชาติ หรือสมุนไพรเพ่ือสร้างความสมดุล
ของร่างกายจิตใจและวิญญาณ 
    4) เสียง จากการน้ าเสียงเพลงบรรเลงมาช่วยในการผ่อนคลาย เปิดโอกาสให้คน
หลบเลี่ยงจากเสียงรบกวนมาแสวงหาความสงบในสถานบริการสปา โดยมีความเชื่อกันว่าเสียงมีพลัง
ในการบ าบัดโรค 
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    5) สัมผัส จากการบ าบัดด้วยการนวดเพ่ือผ่อนคลาย โดยอาจน าภูมิปัญญา
ตะวันตกมาผสานกับการนวดแผนโบราณของแต่ละท้องถิ่นก็ได้ 
  จากท่ีกล่าวมาข้างต้นสามารถสรุปได้ว่า ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับสปาเพ่ือสุขภาพเป็นกิจกรรม
การบ าบัดสุขภาพด้วยน้ าแล้วยังประกอบด้วยกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับบริการด้านโภชนาการ การออก
ก าลังกาย และความสวยงาม เป้าหมายของกิจกรรมเหล่านี้คือการมุ่งสนองตอบความต้องการของ
ผู้ใช้บริการที่มีความหลากหลายแตกต่างกันไป 
 2.1.2 ประเภทของสปา 
  จากการศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาประเภทของสปา 
ดังนี้ 
   องค์กรสปาระหว่างประเทศ (International Spa Association: ISPA–Europe) ซึ่ง
จัดตั้งขึ้นมาเพ่ือเผยแพร่ความรู้ความเข้าใจ และให้ข้อมูลเกี่ยวกับกิจกรรมสปาได้ให้ค าจ ากัดความ
ของสปาว่า สปาคือช่วงเวลาแห่งความรู้สึกสัมผัสที่เกี่ยวกับการผ่อนคลาย ความสงบทางจิตใจการ
ฟ้ืนฟูสุขภาพและความเพลินเพลินใจ และได้แบ่งธุรกิจสปาออกเป็น 7 ประเภท ดังนี้ 
    1. Destination Spa คือ สถานบริการสปาที่ให้บริการด้านการดูแลและเสริมสร้าง
สุขภาพโดยเฉพาะ โดยมีบริการห้องพักและสิ่งอ านวยความสะดวกต่างๆ ส าหรับผู้ใช้บริการอย่างครบ
วงจรซึ่งผู้ใช้บริการจะต้องเข้าพัก และเข้าร่วมกิจกรรมภายใต้โปรแกรมที่สถานบริการได้จัดเตรียมไว้ 
เช่นโปรแกรมพักผ่อนคลายเครียด โปรแกรมท าสมาธิและดูแลสุขภาพจิต เป็นต้น 
    2. Resort หรือ Hotel Spa คือ สถานบริการสปาที่อยู่ในรีสอร์ทหรือโรงแรมซึ่ง
ตั้งอยู่ในแหล่งท่องเที่ยวหรือสถานที่พักตากอากาศ ในท าเลที่มีความสวยงามตามธรรมชาติ เช่น ริม
ทะเล ภูเขาบ่อน้ าร้อน สปาประเภทนี้เกิดขึ้นเพ่ือรองรับนักท่องเที่ยวที่ต้องการผ่อนคลายความตึง
เครียดด้วยบริการ สปา นอกเหนือจากการใช้บริการห้องพัก 
    3. Day Spa หรือ City Spa คือ สถานบริการสปาที่มีรูปแบบการให้บริการที่
สะดวกรวดเร็วขั้นตอนการบริการไม่ยุ่งยาก สามารถใช้บริการได้ในระหว่างวัน จึงไม่จ าเป็นต้องมี
ห้องพักไว้บริการที่ตั้งของสถานบริการสปาประเภทนี้ส่วนใหญ่จะอยู่ในเมืองใหญ่ๆ หรือย่านธุรกิจ
ส าคัญๆ ที่ผู้ใช้บริการสามารถเข้าถึงได้ง่าย และเน้นการให้บริการเสริมความงาม การผ่อนคลาย ความ
ตึงเครียดด้วยน้ ามันหอมระเหยเป็นบริการสปาที่ได้รับความนิยมมากในกลุ่มผู้ใช้บริการที่มีเวลาน้อย 
หรือผู้ที่ท างานอยู่ในเมือง 
    4. Medical Spa คือ สถานบริการสปาที่มีการบ าบัดรักษาควบคู่กับศาสตร์ทาง
การแพทย์และเครื่องมือแพทย์บางอย่าง การให้บริการจะอยู่ภายใต้การดูแลของบุคลากรทาง
การแพทย์ผู้เชี่ยวชาญสปาประเภทนี้มักอยู่ในสถานรักษาพยาบาล เช่น โรงพยาบาล คลินิก เป็นต้น 
    5. Mineral Spring Spa คือ การให้บริการสปาตามแหล่งท่องเที่ยวที่เป็นบ่อน้ าแร่
หรือน้ าพุร้อนที่เกิดขึ้นตามธรรมชาติ 
    6. Club Spa คือ สถานบริการสปาที่มีการผสานกับการออกก าลังกายเพ่ือบริการ
สมาชิกท่ีต้องการการผ่อนคลายหลังจากออกก าลังกาย 
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    7. Cruise Ship Spa คือ เป็นการให้บริการสปาบนเรือส าราญผสานกับการออก
ก าลังกาย และการจัดเตรียมอาหารที่ส่งเสริมสุขภาพกายเพ่ือให้ผู้ใช้บริการมีความสุขสบาย ผ่อนคลาย 
และปลอดโปร่งในระหว่างการเดินทางในขณะที่ตามค านิยามของประกาศกระทรวงสาธารณสุขตาม
พระราชบัญญัติสถานบริการแก้ไขเพ่ิมเติม (ฉบับที่ 4) พ.ศ. 2546 ได้ก าหนดรูปแบบของธุรกิจ
ประเภทสปาไว้ 3 แบบ ดังนี้ 
     1) กิจการสปาเพื่อสุขภาพ 
     2) กิจการนวดเพ่ือสุขภาพ 
     3) กิจการนวดเพ่ือเสริมสวย 
   ปัจจุบันยังมีสปาอีกประเภทหนึ่งที่ได้รับความนิยมมาก นั่นคือ โฮม สปา ซึ่งเป็น การ
ท าสปาอย่างง่ายด้วยตัวเองที่บ้าน ควรท าอย่างน้อยสัปดาห์ละ 1 ครั้ง โดยซื้อผลิตภัณฑ์ที่เป็นวัตถุดิบ 
เช่น พืชพรรณสมุนไพรจากธรรมชาติ ผลไม้ หรือผลิตภัณฑ์ส าเร็จรูปที่มีจ าหน่ายของยี่ห้อต่างๆ วิธีการ
คือ นอนแช่บ าบัดพิเศษนวดตัวด้วยน้ า การดูแลผิวด้วยสมุนไพรที่ปรุงตามสูตรเข้ากับ   หัวน้ าหอม 
แล้วน ามาขัดถู มาส์ค ที่บริเวณผิวตัว ผิวหน้า การดูแลเส้นผม มือและเท้า การฝึกโยคะ การนั่งสมาธิ 
   นอกจากนี้ คณะอนุกรรมการมาตรฐานฝีมือแรงงาน สาขาสถานบริการส่งเสริม
สุขภาพกรมพัฒนาฝีมือแรงงาน กระทรวงแรงงาน ได้จ าแนกสปาตามองค์ความรู้ที่มาประยุกต์ใช้เป็น 
3 ประเภทใหญ่ ดังนี้ (กรมเจรจาการค้าระหว่างประเทศ กระทรวงพาณิชย์, 2556) 
    1) สปาแบบตะวันตก (Western Spa) เป็นสถานที่ที่ให้บริการสุขภาพด้วยน้ าเป็น
หลักโดยมาตรฐานการให้บริการแนวเดียวกับประเทศในแถบทวีปฝั่งตะวันตก 
    2) ไทยสบาย หรือไทยสัปปายะ (Thai Spaya) เป็นสถานที่ที่ให้บริการสุขภาพองค์
รวมแบบไทยเน้นการอบสมุนไพร การใช้ลูกประคบและการนวดไทย ค าว่า “สบาย” มาจากค าภาษา
บาลีว่าสัปปายะ ซึ่งแปลว่า สถานหรือบุคคลซึ่งเป็นที่สหายเหมาะกัน เกื้อกูลหรือเอ้ืออ านวยกัน โดย
เฉพาะที่ช่วยเกื้อกูลแก่การบ าเพ็ญและประคับประคองรักษาสมาธิ 
    3) ไทยสปา (Thai Spa) มีลักษณะการให้บริการคล้ายกับสปาแบบตะวันตกแต่มี
การประยุกต์ภูมิปัญญาทางตะวันออก และภูมิปัญญาไทยเข้าสู่การบริการในสถานที่เดียวกัน 
   ในการศึกษาครั้งผู้วิจัยจะศึกษาเฉพาะรูปแบบของสุขภาพเนื่องจากเป็นรูปแบบ
เดียวกับการให้บริการของสปา องค์ประกอบพ้ืนฐานภายในสปา การจัดบรรยากาศที่เหมาะสมใน
สิ่งแวดล้อมท่ีเหมาะสม 
    1) การบ าบัดด้วยน้ า 
    2) การบ าบัดด้วยการแพทย์ทางเลือกอ่ืนๆ 
    3) การนวด 
    4) ผู้ให้บริการ 
   จากองค์ประกอบข้างต้นสปาแต่ละแห่งก็จะน ามาแยกรายละเอียดของบริการออกไป
ตามทักษะ Business Concept (แนวธุรกิจ) ความสนใจแต่ละประเทศก็มีเทคนิคและวิธีการ
ด าเนินการที่แตกต่างกันไป ส่วนประเทศไทยเราเป็นชาติแรกท่ีมีการก าหนดมาตรฐานการบริการสปา
เพ่ือสุขภาพคือการประกอบกิจการที่ให้การดูแล และเสริมสร้างสุขภาพโดยบริการหลักที่จัดไว้ 
ประกอบด้วย การนวดเพ่ือสุขภาพและการใช้น้ าเพ่ือสุขภาพโดยบริการหลักที่จัดไว้ประกอบด้วย การ
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นวดเพ่ือสุขภาพและการใช้น้ าเพ่ือสุขภาพ โดยอาจมีบริการเสริมประกอบด้วย  เช่น การอบเพ่ือ
สุขภาพ การออกก าลังกายเพ่ือสุขภาพ และการใช้น้ าเพ่ือสุขภาพ โภชนาบ าบัดและการควบคุมอาหาร 
โยคะ และการท าสมาธิ การใช้สมุนไพร หรือผลิตภัณฑ์สุขภาพ ตลอดจนการรักษาด้วยแพทย์
ทางเลือกอ่ืนๆ ที่มีให้ไว้ในการให้บริการภายในสปา 
    1) การบ าบัดด้วยน้ าหรือวารีบ าบัด (Hydrotherapy) ได้แก่ การอบไอน้ าซาวน่า 
ห้องสตีม บ่อน้ าแร่ บ่อน้ าวน ประเภทจากุซซี่ หรืออ่างพิเศษที่ช่วยเพ่ิมการหมุนเวียนของโลหิตและ
การบริการนวดฝ่าเท้า 
    2) การบ าบัดด้วยมือโดยการนวด (Massage) เป็นการสัมผัสที่สร้างความผ่อน
คลายให้แก่กล้ามเนื้อส่วนต่างๆ ในร่างกาย มีทั้งการนวดแบบแห้งและการนวดแบบใช้น้ ามันหอม
ระเหย 
    3) พฤกษาบ าบัด (Aromatherapy) เป็นการใช้กลิ่นของพืชพรรณธรรมชาติช่วยให้
คลายเครียด สงบ สดชื่น ผ่าน การนวดตัวหรือการจุดกลิ่นน้ ามันหอมระเหยให้สูดดมเพ่ือความผ่อน
คลายบริการอ่ืนที่เกี่ยวข้อง รวมถึงการให้บริการด้านความงาม สุขภาพ การออกก าลังกายและการ
พอกหน้า ขัดผิว ฯลฯ 
   สปา เป็นสถานประกอบการที่กระทรวงสาธารณสุข ให้ความส าคัญและได้จัดให้มี
ระบบรับรองมาตรฐานจากกระทรวงสาธารณสุขเพ่ือควบคุมคุณภาพมาตรฐานการบริการสปาส่วน
ใหญ่จะจัดอยู่ในประเภทสปาในเมืองเน้นกลุ่มลูกค้าผู้หญิงวัยท างานขึ้นไปที่รักสวยรักงาม  และดูแล
สุขภาพควบคู่ไปด้วย การจัดตกแต่ง การเลือกใช้ผลิตภัณฑ์จึงเน้นไปในทางของเครื่องส าอางประทิน
ผิวต่างๆ การนวดกระชับ การนวดลดสัดส่วน การขัดผิว นวดหน้า ทรวงอก ผม เล็บ ก าจัดขน และ
บารุงรักษาความสวยงามของร่างกาย เป็นต้น แม้แต่ธุรกิจสปาในโรงแรมและรีสอร์ตระดับหรูใน
กรุงเทพฯ และเมืองท่องเที่ยวส าคัญๆ ของไทย ซึ่งส่วนใหญ่มีบริการสปาไว้รองรับนักท่องเที่ยวและนัก
ธุรกิจต่างชาติ ธุรกิจสปายังขยายตัวออกไปเติบโตอยู่นอกโรงแรม และรีสอร์ทอย่างกว้างขวางและ
หลากหลายรูปแบบ ส่วนใหญ่จะเน้นในด้านสุขภาพและความงาม และหันมาใส่ใจในเรื่องสุขภาพและ
การเสริมสร้างบุคลิกภาพมากขึ้น นอกจากนี้สปาขนาดเล็กในเมืองยังให้บริการครอบคลุมทั้งในด้าน
สุขภาพและการเสริมความงาม และแม้ว่าจะเป็น สปาขนาดเล็กแต่การรักษาคุณภาพของบริการก็เป็น
ปัจจัยส าคัญของสปา ซึ่งไม่ต่างจากสปาระดับหรู ดังนั้น พนักงานที่ให้บริการต้องมีความเชี่ยวชาญ 
ผลิตภัณฑ์ที่ใช้ต้องมีคุณภาพ ซึ่งส่วนใหญ่จะใช้ผลิตภัณฑ์จากต่างประเทศ โดยผสมผสานกับผลิตภัณฑ์
ในประเทศตามความเหมาะสม ซึ่งมีผู้ประกอบการธุรกิจสปาจ านวนไม่น้อยที่พัฒนาผลิตภัณฑ์
สมุนไพรไทยขึ้นมาใช้ (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย , 2544) ผู้ประกอบการธุรกิจสปามักมีธุรกิจหลักดั้งเดิมอยู่
แล้ว อาทิ ธุรกิจเสริมความงาม ธุรกิจด้านการแพทย์ และธุรกิจด้านผลิตภัณฑ์สปาและความงาม   
เป็นต้น และใช้ฐานตลาดที่มีอยู่เดิมขยายขอบข่ายของธุรกิจให้ครอบคลุมกว้างขึ้นเพ่ือตอบรับกระแส
สปา   
  จากที่กล่าวมาข้างต้นสามารถสรุปได้ว่า ประเภทของสปาได้แบ่งธุรกิจสปาออกเป็น 7 
ประเภท ได้แก่ 1) Destination Spa 2) Resort หรือ Hotel Spa 3) Day Spa หรือ City Spa 4) 
Medical Spa 5) Mineral Spring Spa 6) Club Spa และ 7) Cruise Ship Spa 
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 2.1.3 องค์ประกอบหลักในการประกอบธุรกิจสปาเพื่อสุขภาพ 
  จากการศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาองค์ประกอบหลักใน
การลงทุนแรกเริ่ม ดังนี้ (ส านักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม, 2553)  
   1. สถานที่ตั้ง ควรอยู่ในท าเลที่การคมนาคมสะดวก ย่านธุรกิจหรือชุมชนเมืองที่มี
นักท่องเที่ยวชาวต่างชาติอาศัยอยู่ หรือในย่านห้างสรรพสินค้า โรงแรม อาคารส านักงาน หรือสถานที่
ท่องเที่ยวส าคัญๆ โดยปัจจัยที่ผู้ประกอบการควรพิจารณาก่อนตัดสินใจเลือกท าเลที่ตั้งธุรกิจคือ
สภาพแวดล้อม ความปลอดภัย ระบบสาธารณูปโภค ไม่ควรตัดสินใจเลือกท าเลที่ตั้งที่มีการแข่งขันกัน
อย่างรุนแรง ก่อนที่ผู้ประกอบการจะเลือกท าเลที่ตั้ง ควรวางโครงการไว้ก่อนว่าต้องการสถานที่แบบ
ไหนโดยค านวณพ้ืนที่ให้รอบคอบว่าจะใช้ส่วนไหนทาอะไรบ้างผู้ประกอบการควรตรวจสอบว่าท าเลนั้น
อยู่ในที่ที่สามารถประกอบธุรกิจประเภทนั้นได้ โดยไม่ขัดกับพระราชบัญญัติต่างๆ ก่อนที่จะท าการเช่า
หรือซื้อสถานที่หรือที่ดิน 
   2. การออกแบบและการจัดสรรพ้ืนที่สถานบริการธุรกิจสปา สปาเป็นสถานบริการเพ่ือ
การบ าบัดร่างกาย จิตใจ และอารมณ์ แนวคิดส าคัญในการออกแบบสปาคือการสร้างสมดุลให้กาย 
จิตใจและวิญญาณ เมื่อความสมดุลเกิดขึ้น จะก่อให้เกิดพลังงานในร่างกาย ความรู้สึกผ่อนคลาย ช่วย
ให้ผู้รับบริการมีสุขภาพดี ซึ่งเป็นเป้าหมายหลักของสปาการจัดสรรพ้ืนที่ภายในสถานบริการควร
แบ่งเป็นสัดส่วนตามลักษณะพ้ืนที่ใช้สอย ดังนี้  
    1) บริเวณทางเข้า  
    2) ส่วนต้อนรับลูกค้า  
    3) ส่วนพักผ่อนส าหรับลูกค้า  
    4) ส่วนบริการลูกค้า 
   3. อุปกรณ์และเครื่องมือ  
    1) เตียงนวดตัว  
    2) ตู้อบสมุนไพร  
    3) อ่างแช่ตัว  
    4) ผ้าที่จ าเป็นต้องใช้ซึ่งมี 3 ขนาด ได้แก่ ผ้าที่ใช้ในการคลุมเตียง ผ้าขนหนูขนาด
กลาง ผ้าขนหนูขนาดเล็ก  
    5) ล็อคเกอร์ เก็บเครื่องใช้ส่วนตัวของผู้รับบริการ  
    6) อ่างล้างมือ 
   4. บุคลากร  
    1) พนักงานให้บริการในสปา  
    2) เจ้าหน้าที่อื่นๆ เช่น ผู้จัดการ พนักงานต้อนรับ  
    3) อื่นๆ เช่น แม่บ้าน คนสวน  
   ทั้งนี้พนักงานที่จะเข้ามาท างานในสปานั้นจะต้องมีความรู้พ้ืนฐานด้านการนวดแผน
โบราณ นวดฝ่าเท้า หรือมีประสบการณ์ในการให้บริการในสปามาบ้างแล้ว จากนั้นสปาแต่ละแห่งจะ
ให้พนักงานใหม่เข้ามาฝึกอบรมและทดลองงานกับผู้ฝึกสอน หรือหัวหน้าพนักงานซึ่งจะสอนรูปแบบ
การให้บริการที่เป็นเอกลักษณ์เฉพาะของสปาของตนเอง และเนื่องจากบุคลากรที่มีความเชี่ยวชาญใน
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การให้บริการสปานั้นมีจ านวนน้อย ในขณะที่จ านวนธุรกิจสปาเปิดใหม่มีมากขึ้นเรื่อยๆ ท าให้เกิดการ
ขาดแคลนบุคลากรและมีการแย่งตัวบุคลากรที่มีความสามารถโดยอาศัยค่าตอบแทนที่สูงกว่าเป็น
แรงจูงใจ นอกจากนี้สปาบางแห่งยังแก้ปัญหาขาดแคลนบุคลากรโดยการจ้างพนักงานอิสระที่มี
ความคุ้นเคย หรือยืมตัวพนักงานจากสปาที่เป็นพันธมิตรกันและมีมาตรฐานในการให้บริการที่
ใกล้เคียงกันมาทดแทนชั่วคราวในเวลาที่พนักงานของตนเองไม่เพียงพออีกด้วย 
  จากที่กล่าวมาข้างต้นสามารถสรุปได้ว่า องค์ประกอบหลักในการประกอบธุรกิจสปาเพ่ือ
สุขภาพ ได่แก่ สถานที่ตั้ง การออกแบบและการจัดสรรพ้ืนที่สถานบริการธุรกิจสปา อุปกรณ์และ
เครื่องมือ และบุคลากร จะเห็นได้ว่าการท าธุรกิจสปาต้องใช้เงินลงทุนค่อนข้างสูง โดยเงินทุน
หมุนเวียนส่วนใหญ่จะใช้ในการซื้อผลิตภัณฑ์สาหรับการให้บริการ ส าหรับการลงทุนในธุรกิจนี้ 
 2.1.4 ปัจจัยแห่งความส าเร็จในธุรกิจสปา  
  จากการศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่ เกี่ยวข้อง ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาปัจจัยแห่ง
ความส าเร็จในธุรกิจสปา ดังนี้ (อุตสาหกรรมสปาไทย, 2551)  
   1. ความรู้และความช านาญในธุรกิจสปา 
    ธุรกิจสปาเป็นงานบริการซึ่งประกอบด้วยศาสตร์และศิลป์หลายสาขา เช่น ความรู้
ในการบริหารทรัพยากรในสปา ความรู้ในการวางแผนการฝึกอบรมอย่างต่อเนื่อง ความรู้ในการบริหาร
คุณภาพงานบริการ ความรู้เกี่ยวกับการนวดในรูปแบบต่างๆ ความรู้เกี่ยวกับการใช้เครื่องมือและ
อุปกรณ์ ความรู้เกี่ยวกับการสร้างสรรค์เมนูสปาใหม่ๆ และรูปแบบการนวดที่มีเอกลักษณ์เฉพาะตัว 
ความรู้เหล่านี้จ าเป็นอย่างยิ่งส าหรับผู้ประกอบการในการสร้างจุดขาย เพ่ือดึงดูดความสนใจของ
ผู้ใช้บริการซึ่งจะน าไปสู่การสร้างมาตรฐานและภาพลักษณ์ที่ดีของธุรกิจ ดังนั้น ผู้ประกอบการที่ดีควร
ศึกษาหาความรู้ต่างๆ ที่เก่ียวข้องให้ครบถ้วนก่อนลงมือท าธุรกิจ 
   2. การบริหารคุณภาพของสินค้าและบริการอย่างต่อเนื่อง 
    คุณภาพของสินค้าและบริการที่ดีจะนามาซึ่งความพึงพอใจของผู้ใช้บริการการ
ให้บริการสปานอกจากผู้ประกอบการจะต้องบริหารจัดการให้บริการมีคุณภาพและมาตรฐานที่ท าให้
ผู้ใช้บริการสามารถสัมผัสได้อย่างสม่ าเสมอ ผู้ประกอบการจะต้องไม่หยุดที่จะพัฒนาคุณภาพของ
สินค้าและบริการอย่างต่อเนื่อง เพ่ือดึงดูดให้ลูกค้ากลับมาใช้บริการอีก เช่น การสร้างสรรค์ทรีตเม้นต์
เมนูสปาใหม่ๆ การออกแบบ ท่านวดใหม่ๆ หรือการน าผลิตภัณฑ์จากพืชพรรณธรรมชาติที่ก าลังได้รับ
ความนิยมมาให้บริการ เป็นต้น ธุรกิจที่ขาดการพัฒนาคุณภาพของสินค้าและบริการอย่างต่อเนื่องจะ
ไม่สามารถแข่งขันในตลาดปัจจุบันได้ 
   3. ขีดความสามารถของบุคลากร 
    หัวใจส าคัญในการท าธุรกิจสปาคือ บุคลากรเริ่มจากพนักงานต้อนรับพนักงาน
บริการ รวมถึงผู้จัดการหรือผู้บริหารสปา ผู้ประกอบการต้องให้ความส าคัญกับการพัฒนาคนและการ
พัฒนากระบวนการหรือระบบ ซึ่งทั้ง 2 ด้านนี้มีส่วนเอ้ือต่อกันเพ่ือการบริการที่เป็นเลิศในส่วนของการ
พัฒนาคนหรือบุคลากรนั้น เริ่มต้นตั้ งแต่ขบวนการสรรหาและเลือกสรรพนักงานที่มีความรู้ 
ความสามารถ ประสบการณ์ ความช านาญ และมีทัศนคติที่ดีต่องานบริการ หลังจากนั้นพนักงาน   
ทุกคนต้องผ่านการฝึกอบรมจากครูผู้สอนที่มีคุณภาพ รวมถึงมีการประเมินผลการบริการเป็นประจ า
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ทุกเดือน การให้รางวัลที่เหมาะสมเพ่ือสร้างแรงจูงใจให้กับพนักงาน การพัฒนาความก้าวหน้าในงาน
และความพึงพอใจในการท างาน 
  ในด้านของการพัฒนาระบบหรือกระบวนการนั้น หมายรวมถึง การก าหนดมาตรฐานการ
ท างานที่ชัดเจน รวมถึงก าหนดขั้นตอนการบริการ ขอบเขตความรับผิดชอบ สายการรายงานและสาย
การบังคับบัญชา อีกทั้งการวางระบบสนับสนุนการบริการ อาทิ  ระบบการออกแบบและเลือกสรร
ผลิตภัณฑ์สปา ระบบการคัดเลือกตัวแทนจ าหน่าย ระบบการบริหารงานภายในและระหว่างแผนก 
ระบบสารสนเทศ ระบบการสื่อสารภายในองค์กร ระบบการบริหารข้อมูลลูกค้า ระบบการบริหาร
ทรัพยากรต่างๆ การบริหารโซ่อุปทาน เป็นต้น เพ่ือสนับสนุนให้การทางานของบุคลากรเป็นไปอย่างมี
ประสิทธิภาพ 
  จากที่กล่าวมาข้างต้นสามารถสรุปได้ว่า ปัจจัยแห่งความส าเร็จในธุรกิจสปานั้นจะต้องมี
ความรู้และความชานาญในธุรกิจสปา มีการบริหารคุณภาพของสินค้าและบริการอย่างต่อเนื่อง และ
ขีดความสามารถของบุคลากร เพ่ือดึงดูดความสนใจของผู้ใช้บริการซึ่งจะน าไปสู่การสร้างมาตรฐาน
และภาพลักษณ์ท่ีดีของธุรกิจ 
 จากแนวคิดที่เกี่ยวข้องกับบริบทที่เกี่ยวกับธุรกิจสปาเพ่ือสุขภาพสามารถสรุปได้ว่า สปา เป็น
สถานประกอบการที่กระทรวงสาธารณสุข ให้ความส าคัญและได้จัดให้มีระบบรับรองมาตรฐานจาก
กระทรวงสาธารณสุขเพ่ือควบคุมคุณภาพมาตรฐานการบริการสปา ธุรกิจสปาเป็นงานบริการซึ่ง
ประกอบด้วยศาสตร์และศิลป์หลายสาขา เช่น ความรู้ในการบริหารทรัพยากรในสปา ความรู้ในการ
วางแผนการฝึกอบรมอย่างต่อเนื่อง ความรู้ในการบริหารคุณภาพงานบริการ ความรู้เกี่ยวกับการนวด
ในรูปแบบต่างๆ ผู้ประกอบการจะต้องไม่หยุดที่จะพัฒนาคุณภาพของสินค้าและบริการอย่างต่อเนื่อง 
เพ่ือดึงดูดให้ลูกค้ากลับมาใช้บริการอีก 
 
2.2 แนวคิด เกี่ ยวข้องกับความสามารถทางการตลาดเชิ งพลวัต  (Dynamic 
Marketing Capability) 
  
 2.2.1 ความหมายของความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต 
  จากการศึกษาเอกสารและวิจัยที่เกี่ยวข้อง ได้มีผู้ให้ความหมายของความสามารถทาง
การตลาดเชิงพลวัต ดังนี้ 
   Wen and Hui (2000, p. 139) ได้ให้ความหมายไว้ว่า ความสามารถทางการตลาด    
เชิงพลวัต หมายถึง ความสามารถที่แตกต่างไปจากความสามารถทางการตลาดทั่วๆ ไป ซึ่งเป็น
ความสามารถที่เกี่ยวข้องกับองค์ความรู้ด้านการตลาดและการสร้างสรรค์ทรัพยากรด้านการตลาดการ
ใช้ และการบูรณาการเพ่ือให้สอดคล้องอย่างทัดเทียมกับการเปลี่ยนแปลงของตลาดและเทคโนโลยี 
   Bruni and Verona (2009, p. 107) ได้ ให้ความหมายไว้ว่า ความสามารถทาง
การตลาดเชิงพลวัต หมายถึง การรับรู้ของผู้บริหารเกี่ยวกับการน าองค์ความรู้ทางการตลาดและ
ทรัพยากรทางการตลาดที่องค์กรมี มาใช้ประโยชน์ร่วมกัน โดยให้สอดคล้องกับการเปลี่ยนแปลงของ
ตลาดและเทคโนโลยีที่เกิดขึ้น  
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   Fang and Zou (2009, p. 743) ได้ให้ความหมายไว้ว่า ความสามารถทางการตลาด 
เชิงพลวัต หมายถึง ความสามารถในการสร้างและการส่งมอบ คุณค่า คุณประโยชน์ ความเป็นเลิศ
ให้แก่ลูกค้าได้อย่างรวดเร็วและมีประสิทธิภาพ ซึ่งเป็นการตอบสนองต่อกระบวนการทางการตลาดให้
ประสบความส าเร็จได้อย่างยาวนาน เสมือนเป็นส่วนหนึ่งขององค์ประกอบส าคัญในการส่งเสริมให้ผล
ประกอบการทางด้านการเงินของบริษัทและความได้เปรียบในเชิงการแข่งขันในตลาดเกิดขึ้นอย่าง
เหมาะสม 
  จากที่กล่าวมาข้างต้นสามารถสรุปได้ว่า ความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต หมายถึง
อ านาจทางการตลาดที่องค์กรสามารถสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน ด้วยการบูรณาการทรัพยากร
ต่างๆ ที่มีกระจายอยู่ทั่วทั้งองค์กรให้ก่อเกิดประโยชน์สูงสุด ภายใต้สภาพแวดล้อมตลาดภายนอกที่มี
การเปลี่ยนแปลง แปรปรวนหรือมีการขับเคลื่อนอยู่ตลอดเวลา ส่งผลให้องค์กรสามารถสร้างความ
ได้เปรียบในการแข่งขันให้กลับพลิกฟ้ืนขึ้นมาได้อย่างชัดเจน  
 2.2.2 ความส าคัญของความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต 
  จากการศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาความส าคัญของ
ความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต ดังนี้ 
   จากพ้ืนฐานการจ าแนกองค์ประกอบของฐานทรัพยากรภายในองค์กร (Resource 
based View: RBV) ที่สามารถจ าแนกออกได้เป็น 2 องค์ประกอบคือองค์ประกอบที่เป็นทรัพยากร 
และองค์ประกอบที่เป็นความสามารถ (พรสวัสดิ์ มงคลชัยอรัญญา , 2551, น. 3) ซึ่งหากองค์กรใด
สามารถเปลี่ยนแปลงองค์ประกอบที่เป็นความสามารถขององค์กรได้ภายใต้สภาพแวดล้อมของตลาดที่
มีการเปลี่ยนแปลง และแปรปรวนตลอดเวลา แสดงว่าองค์กรนั้นมีศักยภาพในการสร้างความสามารถ
ทางการตลาดเชิงพลวัตให้ เกิดขึ้น ได้  (Teece et al., 1997, pp. 509-533) และสิ่ งส าคัญคือ
ความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต เป็นกระบวนการหรือแนวทางในการสนับสนุนให้องค์กร
สามารถสร้างความส าเร็จในเชิงการได้เปรียบการแข่งขันแบบยั่งยืนได้อย่างไม่ยากนัก (Eisen and 
Martin, 2000, pp. 1105-1121) 
   ความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต ยังมีความส าคัญต่อการเพ่ิมขีดความสามารถ
ขององค์กร (Ordinary Capabilities) ในการพัฒนาและสร้างฐานองค์ความรู้ใหม่ (Knowledge 
Base)ส าหรับใช้ในการหาผลประโยชน์จากทรัพยากรที่องค์กรมีอยู่ เพ่ือส่งเสริมให้องค์กรเกิดมี
ความสามารถในรูปแบบใหม่ๆ ขึ้นมาได้ (Moustaghfir, 2008, pp. 10-24) และยังเป็นการเพ่ิม
ศักยภาพในการเก็บสะสมองค์ความรู้จากภายนอกองค์กรเข้ามารักษาไว้ในคลังได้ เพ่ือจุดมุ่งหมายใน
การพัฒนาหรือสร้างสินค้าใหม่ด้วยการหาผลประโยชน์จากความรู้ที่สะสมไว้ (Teece et al., 1997, 
pp. 509-533) และ (Nielsen, 2006, pp. 59-71) นอกจากนี้ ความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต 
ยังไม่ใช่เป็นเพียงความสามารถในการเรียนรู้ขององค์กรเท่านั้น แต่ถ้าหากองค์กรใดมีแหล่งความรู้ 
(Knowledge Stock) และการไหลเวียนของการเรียนรู้ (Learning Flow) ในระดับสูงย่อมส่งผลต่อ
ผลประกอบการที่ดี ซึ่งสะท้อนให้เห็นความส าคัญของความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัตที่เป็น
กุญแจในการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันได้อย่างต่อเนื่อง (Prieto and Easterby-Smith, 
2006, pp. 500-510) 
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   ในทางกลับกัน หากมีการเปลี่ยนแปลงในด้านการตลาดที่ เป็นผลเกิดมาจาก
ความส าคัญของความสามารถขององค์กรขึ้น และส่งผลท าให้ความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต
ขาดความส าคัญไปทางด้านใดด้านหนึ่งได้เช่นกัน ดังนั้นองค์กรจึงควรมีการพิจารณาถึงผลของการ
เชื่อมโยงระหว่างเหตุ และผลของความส าคัญในทิศทางย้อนกลับขึ้นลงอย่างสม่ าเสมอ เพ่ือการรับรู้
และปรับปรุงองค์ประกอบของการใช้ทรัพยากรที่มีอยู่ภายในองค์กรได้อย่างเหมาะสม ตามสภาพการ
เปลี่ยนแปลงของตลาดที่เกิดข้ึนทั้งในช่วงเวลาระยะสั้นและระยะยาว Bitar and Somers (2004) 
  จากที่กล่าวมาข้างต้นสามารถสรุปได้ว่า ความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัตนั้น มี
ความส าคัญยิ่งต่อการด าเนินธุรกิจในปัจจุบัน ถึงแม้ว่าจะเกิดจากกระบวนการที่ซับซ้อน แต่ท้ายที่สุด
คือการสร้างศักยภาพภายในองค์กร ที่จะน าไปสู่ความได้เปรียบในเชิงการแข่งขันในตลาดที่มีการ
แปรปรวนตลอดเวลาได้อย่างยั่งยืน 
 2.2.3 การก าเนิดความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต 
  จากการศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่ เกี่ยวข้อง ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาการก าเนิด
ความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต ดังนี้ 
   ความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัตเกิดขึ้นจากห่วงโซ่สัมพันธ์ขององค์ประกอบต่างๆ
นานัปการยกตัวอย่าง เช่น ความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัตจะมีความสัมพันธ์กับความสามารถที่
เกิดจากการใช้ความรู้และทักษะขององค์กร ความรู้และทักษะขององค์กรจะเกิดขึ้นจากการสะสมตาม
อายุขององค์กรและการเรียนรู้ที่ใช้ในการเปลี่ยนแปลงภายในองค์กร และความรู้ขององค์กรกับการ
เปลี่ยนแปลงทางด้านการตลาดจะส่งผลกระทบต่อค่าแนวโน้มของความสามารถทางการตลาด      
เชิงพลวัต (Zahra et al., 2006, pp. 917-955)  
   ความสามารถในการด าเนินธุรกิจขององค์กรขนาดใหญ่ให้เกิดความม่ันคง และประสบ
ความส าเร็จได้ในสภาพแวดล้อมที่ซับซ้อนอย่างที่เป็นปัจจุบันนั้น จะขึ้นอยู่กับความสามารถในการ
เปลี่ยนแปลงตัวเองที่สามารถกระท าได้ตลอดเวลา ซึ่งการที่จะให้ได้ผลลัพธ์ที่ดีออกมาจะขึ้ นอยู่กับ
องค์ประกอบหรือปัจจัยที่ส าคัญ 3 ปัจจัยที่สามารถประกอบขึ้นเพ่ือการก าเนิดเป็นความสามารถทาง
การตลาดเชิงพลวัตได้ มีดังนี้ ปัจจัยแรกคือความสามารถในการครอบครอง (องค์กรมีทรัพยากรที่เป็น
ลักษณะเฉพาะหรือลักษณะพิเศษ) ปัจจัยที่สองคือความสามารถในการใช้งาน (เป็นเรื่องของการ
จัดสรรทรัพยากร) และปัจจัยสุดท้ายคือความสามารถในการยกระดับการท างาน (คือการเรียนรู้แบบ
ไม่หยุดนิ่ง) สิ่งเหล่านี้ได้กลายเป็นส่วนส าคัญหรือรากฐาน หรือปัจจัยพ้ืนฐานของการขยายตัวของ
องค์กรขนาดใหญ่ให้เกิดความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัตที่สามารถขยายกิจการไปสู่การค้า
ระหว่างประเทศ และใช้ด าเนินงานทั่วโลกได้ ซึ่งในแต่ละความสามารถเหล่านี้จะเป็นสิ่งจ าเป็น เพ่ือให้
องค์กรประสบความส าเร็จอย่างยั่งยืนในโลกเศรษฐกิจปัจจุบัน ซึ่งมีลักษณะที่มีการเปลี่ยนแปลงทาง
เทคโนโลยีและการอยู่รอดในยุคโลกาภิวัตน์ (Luo, 2000, pp. 355-378) 
  จากที่กล่าวมาข้างต้นสามารถสรุปได้ว่า การก าเนิดความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต
คือความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัตจะมีความสัมพันธ์กับความสามารถที่เกิดจากการใช้ความรู้
และทักษะขององค์กร ความรู้และทักษะขององค์กรจะเกิดขึ้นจากการสะสมตามอายุขององค์กร   
และการเรียนรู้ที่ใช้ในการเปลี่ยนแปลงภายในองค์กร และความรู้ขององค์กรกับการเปลี่ยนแปลง
ทางด้านการตลาดจะส่งผลกระทบต่อค่าแนวโน้มของความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต 
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 2.2.4 ประเภทของความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต 
  จากการศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่ เกี่ยวข้อง ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาประเภ ทของ
ความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต ดังนี้ 
   ประเภทของความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต สามารถแยกประเภทได้ตาม
กระบวนการการด าเนินงานและความสามารถขององค์กร ได้แก่ 1) ความสามารถทางการตลาด    
เชิงพลวัตประเภทใช้ทรัพยากรร่วมกัน (Resource Integrating) 2) ความสามารถทางการตลาด        
เชิงพลวัตประเภทการน าทรัพยากรภายในองค์กรมาจัดใช้ใหม่ (Resource Reconfiguring) และ 3)
ความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัตประเภทการสร้างประโยชน์และการสิ้นเปลืองทรัพยากร 
(Gainand Release of Resources) (Teece et al., 1997, pp. 509-533) ดังแสดงในตารางที่ 2.1
  
ตารางที ่2.1  
ลักษณะงานแยกตามประเภทของความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต 
 
ประเภทของความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต  ตัวอย่างของลักษณะงาน 
1. ความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัตประเภท - การพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product 
การใช้ทรัพยากรร่วมกัน (Resource  Development) 
Integrating)          - การใช้กลยุทธ์ในการท าตัดสินใจ 
          (Strategic Decision-making) 
2. ความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัตประเภท - การจัดสรรใช้ทรัพยากรอย่างมี 
การน าทรัพยากรภายในองค์กรมาจัดใช้ใหม่  ประสิทธิภาพ (Resource Allocation) 
(Resource Reconfiguring)    - การถ่ายทอดองค์ความรู้ (Knowledge 
          Transfer) 
          - การร่วมกันท างาน (Collaboration) 
3. ความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัตประเภท - การพัฒนา (ทรัพยากรที่มี) อย่างเป็น 
การสร้างประโยชน์ของทรัพยากร (Gain of  กิจวัตรสม่ าเสมอ (Acquisition Routines) 
Resources)        - การสร้างสรรค์องค์ความรู้ (Knowledge 
          Creation) 
          - การสร้างพันธมิตรธุรกิจ (Alliance 
          Building) 
4. ความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัตประเภท - การออกนอกกรอบการด าเนินงานที่ 
การสิ้นเปลืองทรัพยากร (Release of  ปฏิบัติประจ า (Exit Routines) 
Resources) 
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 2.2.5 หลักการของความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต 
  จากการศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่ เกี่ยวข้อง ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาหลักการของ
ความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต ดังนี้ 
   Menguc and Auh (2006, pp. 63-73) ได้ วิ จั ย ระดั บ การแข่ งขั น ในแนวทาง
การตลาดโดยใช้ Resource Based View (RBV) พบว่าแนวทางการตลาดสามารถปรับเปลี่ยนรูปแบบ
ของความสามารถเชิงพลวัตได้ เมื่อมีการปรับปรุงโครงสร้างใหม่ เช่น การสร้างนวัตกรรม เป็นต้น 
   Wu and Wang (2007, pp. 251-261) ได้วิเคราะห์เกี่ยวกับทรัพยากร ความสามารถ 
เชิงพลวัตและการด าเนินงานในสภาพแวดล้อมที่มีการเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา ซึ่งผลการวิจัยพบว่า
ทรัพยากรมีผลต่อการด าเนินงาน ซึ่งข้อมูลทางเทคโนโลยีสามารถประเมินผลได้โดยตรง โดยทดสอบ
จากความรวดเร็วด้านนวัตกรรม ความรวดเร็วในการตอบสนองตลาด ประสิทธิภาพการผลิตและความ
ยืดหยุ่นในการผลิตขององค์กร 
  ในองค์กรที่มีความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัตสู ง จะสามารถปรับตัวให้เข้ากับ
สภาพแวดล้อมที่เปลี่ยนแปลงไปได้ รวมทั้งสามารถจัดสรรทรัพยากรที่อยู่ให้สอดคล้องกับความ
ต้องการที่เปลี่ยนแปลงไปได้ด้วย นอกจากนี้องค์กรจะสามารถสร้างองค์ความรู้และค่อยๆ ซึมซับและ
น าไปปรับเปลี่ยนได้ รวมทั้งน าไปใช้เพื่อหาประโยชน์ โดยผลิตหรือพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ ออกสู่ตลาด 
รวมทั้งการก าหนดกลยุทธ์มุ่งเน้นด้านนวัตกรรมรวมทั้งพฤติกรรม และกระบวนการในการสร้างสรรค์
นวัตกรรมและนอกจากนี้ การเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วทางสภาพแวดล้อมทางเทคโนโลยี ทางด้าน
การแข่งขันและความต้องการของผู้บริโภค องค์กรจ าเป็นต้องมีการปรับปรุงด้านความสามารถ ซึ่ง
ความสามารถที่ไม่หยุดนิ่งหรือความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัตจะต้องมีการปรับเปลี่ยนอยู่เสมอ 
องค์กรที่มีความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัตสูง จึงจะสามารถปรับตัวให้เข้ากับสภาพแวดล้อม 
และสามารถหาพันธมิตรธุรกิจด้านทรัพยากรได้ พร้อมทั้งความสามารถที่ท าให้เกิดการเรียนรู้ การ
ผสมผสานการได้มีความรู้ใหม่ๆ ที่ท าให้มีการพัฒนาผลิตภัณฑ์หรือหาตลาดใหม่ๆ ซึ่งจะมีผลต่อการ
พัฒนากระบวนการและการรับรู้ในนวัตกรรมใหม่ๆ ขึ้นมาได้ (Cohen and Levinthal. 1990, pp. 
128-152) 
  หลักการหนึ่งของความสามารถขององค์กรคือการมีการพัฒนาและเปลี่ยนแปลงใหม่อย่าง
มากภายใต้กระบวนการของความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัตขององค์กร ซึ่งตามข้อเสนอของ  
Helfat and Peteraf (2003, pp. 997-1010) ได้ระบุว่าความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัตจะให้
ประโยชน์ทางอ้อมไปสู่ผลลัพธ์ขององค์กรโดยผ่านทางความสามารถในการด าเนินการ ดังนั้น
ความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัตจะถือเป็นเครื่องมือในการขับเคลื่อนให้เกิดการพัฒนา
ความสามารถขององค์กร (Nielsen, 2006, pp. 59-71) และเป็นไปได้ที่องค์กรจะตอบสนองต่อการ
เปลี่ยนแปลงของเงื่อนไขทางการตลาด โดยการพัฒนาความสามารถทางการตลาดของตนเพ่ิมมากขึ้น
ด้วย ดังนั้น องค์กรที่มีความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัตมาก ก็จะมีการพัฒนาความสามารถด้าน
การตลาดได้มากตามไปด้วย ยกตัวอย่าง จากการศึกษางานวิจัยเกี่ยวกับความสามารถทางการตลาด
เชิงพลวัตของ Petroni (1998, p. 3) ที่ได้ศึกษาเกี่ยวกับธุรกิจด้านสุขภาพพบว่าองค์กรที่มีจ านวน
แผนกมาก สามารถที่จะสื่อสารซึ่งกันและกันได้ดี และความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัตในด้าน
ความคิดใหม่ๆ จะท าให้เกิดการพัฒนาผลิตภัณฑ์ และการที่องค์กรมีความสามารถทางการตลาด    
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เชิงพลวัตก็จะท าให้องค์กรมีการพัฒนาสิ่งใหม่ๆ อยู่เสมอ ซึ่ง Prieto and Smith (2006, pp. 500-
510) ได้ศึกษาถึงการพัฒนาความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัตความรู้ในองค์กร และการมีอิทธิพล
ซึ่งกันและกันระหว่างองค์กร ผลการวิจัยได้แสดงให้เห็นว่ารูปแบบความรู้ที่ผ่านทางความสัมพันธ์ทาง
สังคม สามารถท าหน้าที่เป็นแหล่งที่มาของความสามารถแบบพลวัตได้  และในอนาคตอาจจะดูถึง
ความสัมพันธ์ทางด้านการเมืองเพ่ิมเติม นอกเหนือจากความสัมพันธ์ทางด้านสังคมได้เช่นกัน ในขณะที่ 
Marcus and Anderson (2006, pp. 19-46) ศึกษาเพ่ือหาความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัตที่มี
ความสัมพันธ์กับทางธุรกิจ และสังคมในอุตสาหกรรมอาหารของสหรัฐอเมริกาได้พบว่า ความสามารถ
ทางการตลาดเชิงพลวัตจะมีผลต่อความสามารถทั่วไปขององค์กรในการจัดการห่วงโซ่อุปทาน (ถือเป็น
ความสัมพันธ์ด้านธุรกิจ) แต่ความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัตจะไม่ส่งผลกระทบต่อความสามารถ
ในการจัดการสิ่งแวดล้อม (ถือเป็นด้านสังคม) Lin et al., (2008 , pp. 217-240) ได้เสนอว่า
ความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัตจะสามารถตอบสนองหน่วยงานได้ ในสภาพแวดล้อมที่มีการ
เปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว การที่แผนกวิจัยและพัฒนามีการท าความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต 
จะส่งผลเชิงบวกในการปรับปรุงการด าเนินงานให้เกิดนวัตกรรมได้ 
  จากที่กล่าวมาข้างต้นสามารถสรุปได้ว่า หลักการของความสามารถทางการตลาดเชิง
พลวัตเป็นการให้ความส าคัญกับทรัพยากรที่มีในองค์กร องค์กรจะสามารถน าทรัพยากรเหล่านั้นมาใช้
ให้เกิดประโยชน์สูงสุดในสถานการณ์ท่ีสภาพแวดล้อมมีการเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา ทรัพยากรและ
ความสามารถในการใช้ทรัพยากรจึงเป็นปัจจัยส าคัญที่ในปัจจุบันผู้ประกอบการต้องให้ความสนใจ 
โดยเฉพาะองค์กรที่มีความพร้อมทั้งทางด้านการบริหารทรัพยากร และการบริหารที่เป็นลักษณะแบบ
พลวัตจะเป็นสิ่งที่ช่วยให้องค์กรเกิดความได้เปรียบในการแข่งขัน ซึ่ง Grant (1991, pp. 114-135) ได้
กล่าวว่าทรัพยากรเป็นที่มาของความสามารถ และความสามารถเป็นสิ่งที่ท าให้เกิดความได้เปรียบใน
การแข่งขัน ต้องเป็นความสามารถในมุมมองที่เป็นพลวัต ดังนั้นความสามารถขององค์กรจึงเป็นหัวใจ
ส าคัญของการได้มาซึ่งความได้เปรียบในการแข่งขันที่ยั่งยืน 
 2.2.6 ประโยชน์ของความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต 
  จากการศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาประโยชน์ของ
ความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต ดังนี้ 
   ทฤษฎีการบริหารเชิงกลยุทธ์ ได้มีการพัฒนาโดยใช้แนวความคิดความสามารถทาง
การตลาดเชิงพลวัตในการก าหนดเป้าหมาย เพ่ืออธิบายว่าท าอย่างไรองค์กรจึงจะมีความสามารถ  
และได้เปรียบทางการแข่งขันอย่างยั่งยืนในสภาวะแวดล้อมที่มีการเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลาแต่การที่
จะท าให้การบริหารเชิงกลยุทธ์ประสบความส าเร็จต้องค านึงถึงว่าอะไรคือสิ่งที่ท าให้เกิดความสามารถ
ทางการตลาดเชิงพลวัต และอะไรที่ผู้บริหารสามารถปฏิบัติได้ถ้าต้องการให้มีการพัฒนาเกิดขึ้น 
(Andreeva and Chaika, 2013) และการน าเสนอกรอบการท างานของแต่ละสถานการณ์ จะเป็น
เครื่องมือด้านการจัดการในการสร้าง และการปันความรู้ที่มีอยู่ในแต่ละบุคคลที่มุ่งเน้นในระบบ
เครือข่ายและอธิบายถึงวิธีการของความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัตในมุมมองของสถานการณ์ใน
อนาคต (Bergman et al., 2004, pp. 63-76) 
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   การศึกษาด้านสังคมและด้านพฤติกรรม โดยพยายามระบุลักษณะธรรมชาติและ
พ้ืนฐานของความสามารถที่จ าเป็นต่อการประกอบการที่ยั่งยืนในยุคเศรษฐกิจมีการเปลี่ยนแปลงอย่าง
รวดเร็ว และมีการขยายตัวของแหล่งที่มาของการคิดค้นนวัตกรรม และความสามารถในการผลิต
(Teece. 2007, pp. 1319-1350) นอกจากปัจจัยพ้ืนฐานที่สะท้อนถึงลักษณะของความสามารถทาง
การตลาดเชิงพลวัตแล้วยังอาจมีการพัฒนาเพ่ือที่จะวัดโครงสร้างในงานวิจัยในอนาคตเพ่ือดูว่ารูปแบบ 
(Model) ก่อนและหลังของการมีความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัตมีการเปลี่ยนแปลงไปอย่างไร 
(Wang and Ahmed. 2007, pp. 31-51) 
   ความสามารถขององค์กรโดยทั่วไป จะท าให้องค์กรอยู่ได้ในช่วงระยะเวลาสั้นๆ เท่านั้น
แต่ความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต จะท าให้การด าเนินงานขององค์กรขยายมากขึ้น มีสิ่งใหม่ๆ 
หรือท าให้กระบวนการต่างๆ เกิดความสามารถทั่วไปเพ่ิมขึ้นตามล าดับ ท าให้มีการพัฒนาองค์กร
เพ่ิมขึ้นท าให้องค์กรสามารถปรับเปลี่ยนวิธีการด าเนินธุรกิจในทิศทางที่ดี ได้ส าเร็จ โดยไม่หยุดนิ่ง 
ความสามารถนี้จะเกิดขึ้นเองโดยไม่ได้ขึ้นอยู่กับค่าใช้จ่ายและผลประโยชน์จากการลงทุน 
  จากที่กล่าวมาข้างต้นสามารถสรุปได้ว่า ประโยชน์ของความสามารถทางการตลาดเชิง
พลวัตที่สร้างให้องค์กรคือสามารถปรับเปลี่ยนวิธีการด าเนินธุรกิจในทิศทางที่ดีขึ้นได้ส าเร็จโดยไม่
ขึ้นอยู่กับค่าใช้จ่าย  ผลประโยชน์จากการลงทุน องค์กรใช้เป็นเครื่องมือส าหรับการแบ่งปันองค์ความรู้
ของบุคลากรภายในองค์กร องค์กรมีความสามารถความได้เปรียบทางด้านการแข่งขันอย่างยั่งยืน และ
องค์กรใช้เป็นรูปแบบส าหรับวัดการเปลี่ยนแปลงได้เพ่ือใช้ในการสร้างและค้นคิดนวัตกรรม  
 2.2.7 องค์ประกอบของความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต 
  จากการศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาองค์ประกอบของ  
ความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัตเป็นปัจจัยส าคัญในการจัดการกระบวนการที่มีความซับซ้อน 
และมีการเคลื่อนไหวเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลาอย่างรวดเร็ว  เพ่ือเป็นการตอบสนองต่อการ
เปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อมทางธุรกิจที่เกิดขึ้นให้เป็นไปในเชิงบวกและเป็นการสร้างความ
ได้เปรียบอย่างรวดเร็วในด้านการแข่งขันในกลุ่มธุรกิจเป้าหมาย ดังนั้นองค์กรจ าเป็นต้องน า
องค์ประกอบส าคัญมาประยุกต์ใช้ในการสร้างความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัตขององค์กร       
ซึ่งมอีงค์ประกอบ 6 องค์ประกอบ ดังนี้ (ภาวุธ  พงษ์วิทยภานุ, 2551) 
   1. การประยุกต์ใช้เทคโนโลยีอินเตอร์เน็ต ( Internet Technology Applications) 
หมายถึง การน าเทคโนโลยีอินเตอร์เน็ตทั้ งในส่วนที่ เป็นฮาร์ดแวร์ (Hardware) และซอฟแวร์ 
(Software) น ามาจัดกระบวนการการท างานใหม่ เพ่ือให้เป็นสื่อกลางในการน าส่งสัญญาณ สนเทศ 
(Information) ข้อมูล (Data) ระหว่างผู้ประกอบการกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้อย่างถูกต้อง        
และรวดเร็วถือว่าเป็นการตลาดทางตรงที่มุ่งสู่ลูกค้าได้อย่างเฉพาะเจาะจง  
    การพัฒนาของเทคโนโลยีจะส่งผลกระทบต่อธุรกิจขององค์กรในทุกองค์กร 
(ธนาวัฒน์    ธีระพัฒน์สกุล, 2554, pp. 10-12) โดยเฉพาะการประยุกต์ใช้เทคโนโลยีอินเตอร์เน็ต
น ามาจัดกระบวนการในการท างาน ใหม่ โดยให้ เป็นสื่อกลางในการรับ -ส่งสัญญาณสนเทศ 
(Information)   และข้อมูล (Data) ระหว่างผู้ประกอบการกับกลุ่มลูกค้าเพ่ือเป็นการสร้างความเข้าใจ
ที่ถูกต้องตรงกันและรวดเร็วยิ่งขึ้น และนอกจากนี้เทคโนโลยีอินเตอร์เน็ตยังสามารถสร้างศักยภาพใน
ด้านต่างๆ ให้แก่องค์กร ดังนี้ 
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     1) ความสามารถในการขายสินค้าได้ทุกแห่ง ทุกประเทศ และท่ัวโลก 
     2) ความสามารถในการแสดงรายละเอียด คุณลักษณะ และรูปร่างของสินค้า
ให้แก่ผู้บริโภคได้รับทราบข้อมูลดีกว่าการวางขายสินค้าด้วยวิธีอ่ืน 
     3) ใช้เป็นเครื่องมือในการขายสินค้าท่ีประหยัดค่าใช้จ่ายด้านการตลาด 
     4) ในระบบอินเตอร์เน็ตที่มีประสิทธิภาพ ท าให้ผู้ประกอบการสามารถจ าหน่าย
สินค้าได้มากขึ้น 
    นอกจากนี้ ยังมีการประยุกต์ใช้อินเตอร์เน็ตในภาคธุรกิจกันอย่างแพร่หลาย ไม่ว่า
จะเป็นการท าวิจัยคู่แข่งขัน การจัดการอ านวยความสะดวกให้กับลูกค้า และการน าไปใช้เพ่ือการ
สนับสนุนผู้ขายสินค้า หรือแม้กระทั้งการซื้อขายผลิตภัณฑ์ประเภทต่างๆ รวมไปถึงการให้การบริการ
ด้วย(Obrien. 2006, p. 494) ซึ่งสามารถน ามาประมวลและสรุปได้พอสังเขป ดังนี้ 
    เทคโนโลยีอินเตอร์เน็ต เป็นการสื่อสารที่สามารถท างานร่วมกับระบบสื่อสารอ่ืนๆ 
ได้ (Communications and Collaboration) เช่ น  World Wide Web (www.) ก า ร ส น ท น า 
(Chat)จดหมายอิเล็คทรอนิกส์ (E-mail) แผงข่าวอิเล็คทรอนิกส์ การประชุมกลุ่มหรือการติดต่อลูกค้า
ที่เป็นการท างานในลักษณะกลุ่มเสมือนจริง (Virtual Teams) การถ่ายโอนแฟ้มข้อมูล (File Transfer 
Protocol: FTP) ซึ่งใช้ในการ Upload หรือ Download แฟ้มข้อมูลโปรแกรม การจัดท ารายงานวิจัย
บทความ วารสาร รูปภาพ เสียงต่างๆ จากแหล่งทรัพยากรข้อมูล ซึ่งจะก่อประโยชน์ให้ผู้ใช้สามารถ
โต้ตอบกับผู้ใช้รายอื่นได้ทันทีทันใด (Interactive Systems) ทั่วทุกมุนบนโลก 
    ดังนั้น การประยุกต์ใช้เทคโนโลยีอินเตอร์เน็ตตามลักษณะดังกล่าวมานี้ ก่อเกิด
ประโยชน์ต่อธุรกิจหรือบริษัทเป็นอย่างมาก โดยเฉพาะในช่วงระยะเวลาการเริ่มต้นธุรกิจ บริษัทส่วน
ใหญ่ได้มีการจัดการที่เป็นสากลและมีความพยายามในการน าพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ตลอดจน
เทคโนโลยีต่างๆเข้ามาช่วยในการบริหารจัดการ (ราม ปิยะเกตุ , 2547) กล่าวคือเพ่ือช่วยให้การ
ติดต่อสื่อสารสะดวกรวดเร็ว ช่วยในการท าธุรกิจให้มีประสิทธิภาพมากขึ้น ช่วยในการประหยัด
งบประมาณ ช่วยในการให้บริการแก่ลูกค้า ช่วยให้มีรายได้เพ่ิมขึ้น ช่วยในด้านการตลาด และช่วย
สร้างความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้า ร้านค้า ที่ปรึกษา ผู้รับเหมา และหุ้นส่วนทางธุรกิจ 
   2. การสร้างการติดต่อสื่อสารแบบ ณ เวลาจริง (Real Time Communications) 
หมายถึง การติดต่อสื่อสารระหว่างบุคคลต้นทางกับปลายทางที่สามารถสื่อสารและโต้ตอบได้ในขณะ
เวลาที่เป็นจริง ณ ปัจจุบันนั้น เสมือนกับการได้สนทนาโต้ตอบแบบตัวต่อตัวเพ่ือสร้างความรวดเร็วใน
การติดต่อสื่อสารและการตัดสินใจของลูกค้า 
    การสร้างการติดต่อสื่อสารแบบ ณ เวลาจริง เป็นการติดต่อสื่อสารระหว่างบุคคล
ต้นทาง (Original) กับปลายทาง (Destination) ที่สามารถสื่อสารโต้ตอบระหว่างกันได้ในขณะเวลาที่
เป็นจริง ณ ปัจจุบันนั้น เสมือนกับการได้สนทนาโต้ตอบแบบตัวต่อตัว และยังเป็นการเอ้ือต่อประโยชน์
ในด้านต่างๆ ดังนี้ 
     1) ให้ผู้บริโภคสามารถท าการสอบถามหรือต่อรองราคา ก่อนจะตัดสินใจว่าจะ
ซื้อหรือไม่ซื้อสินค้าได้ ณ เวลาปัจจุบันนั้นทันที 
     2) เพ่ิมความสะดวก ความเร็วในการค้นหาสินค้าที่ต้องการซื้อและมีวาง
จ าหน่าย ณ ปัจจุบันเวลานั้นได้ทันที 
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     3) ผู้บริโภคสามารถซื้อสินค้าได้ทันที  ณ  ขณะเวลานั้ นเมื่อตัดสินใจซื้อ
หมายความว่าขั้นตอนในการเดินทางไปซื้อสินค้าถูกตัดทิ้งไป 
     4) การจ าหน่ายสินค้ารุ่นใหม่ล่าสุดสามารถจ าหน่ายได้ทันที ณ เวลานั้นที่ผลิต
ออกมา แม้ว่ายังไม่มีการโฆษณาเปิดตัวแต่อย่างไรก็สามารถจ าหน่ายได้ 
   3. การสร้างสื่อโฆษณาที่ เป็นปัจจุบันและทันสมัย (Advertising Up to Date) 
หมายถึง การสร้างเนื้อหาโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านสื่ออินเตอร์เน็ต สามารถท าการปรับปรุง
เปลี่ยนแปลงเนื้อหานั้นได้ทันที ณ เวลานั้น จึงสามารถท าเนื้อหาของการโฆษณาให้ เป็นปัจจุบันและ
ทันสมัยอยู่เสมอ เพ่ือสร้างความล้ าหน้าในด้านการโฆษณาสินค้าที่เหนือคู่แข่งเป็นการสร้างเนื้อหา
โฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านระบบอินเตอร์เน็ต ซึ่งสามารถท าการปรับปรุง เปลี่ยนแปลงเนื้อหาเหล่านั้น
ได้ทันที ณ เวลานั้น จึงท าเนื้อหาของการโฆษณาเป็นปัจจุบันและทันสมัยอยู่เสมอ เพ่ือสร้างความล้ า
หน้าในด้านการโฆษณาสินค้าที่เหนือคู่แข่ง และประโยชน์อื่นๆ ดังนี้ 
     1) สร้างจุดเด่นบนหน้า Web Page และความจดจ าตราสินค้า  (Brand 
Awareness) ได้มากขึ้น 
     2) สามารถส่งสื่อโฆษณาไปยังลูกค้าเป้าหมายได้โดยตรงและทันที 
     3) สามารถสร้างความแตกต่าง ความเด่นชัด สร้างจุดสนใจของสินค้าได้ง่าย
และประหยัด 
     4) การด าเนินกลยุทธ์ ลด แลก แจก แถม สินค้า สามารถท าได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ และเพ่ิมยอดขายได้มากกว่าการจ าหน่ายในช่องทางอ่ืน 
     5) สามารถท าการโฆษณาแบบต่อเนื่อง หรือเป็นฉากเป็นตอน หรือในแบบ
ลักษณะ Series Movie ได้ง่ายและทันสมัยสอดคล้องกับยุคปัจจุบันท าให้เจาะกลุ่มลูกค้าเฉพาะได้
อย่างรวดเร็ว 
    ประการหนึ่ง การโฆษณาเป็นเครื่องมือสื่อสารที่มีบทบาทเป็นอย่างมากต่อการ
ด าเนินธุรกิจ ทั้งนี้ เนื่องจากโฆษณาท าหน้าที่เป็นผู้ช่วยจ าหน่ายสินค้าและบริการ โดยการสื่อสารตรา
สินค้าผ่านสื่อต่างๆ ไปยังผู้บริโภค เช่น โทรทัศน์ วิทยุ แผ่นพับ ใบปลิว นิตยสาร หนังสือพิมพ์ ป้าย 
โฆษณา อินเตอร์เน็ต เป็นต้น ท าให้สินค้าเป็นที่รู้จักและเป็นกุญแจสู่ความส าเร็จ (เสรี วงษ์มณฑา , 
2540, น. 5) ซึ่งประกอบด้วย 4 ประการ ดังนี้ 1) การโฆษณาเป็นเครื่องมือในการติดต่อสื่อสาร การ
แจ้งข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับสินค้า คุณสมบัติของสินค้า ประโยชน์ของสินค้าที่ผู้บริโภคจะได้รับ ซึ่งมี
ความแตกต่างไปจากสินค้าของคู่แข่งขัน และเพ่ือให้ผู้บริโภคได้รู้จัก เกิดความสนใจอยากได้เป็น
เจ้าของ และตัดสินใจซื้อในที่สุด 2) การโฆษณาช่วยในการพัฒนาระบบเศรษฐกิจของประเทศ 
เนื่องจากการโฆษณามีส่วนช่วยให้สินค้าเข้าสู่ตลาดอย่างกว้างขวาง ท าให้มีการขายมากขึ้นความ
ต้องการด้านวัตถุดิบแรงงานวัสดุอุปกรณ์ต่างๆ มีมากตามไปด้วยส่งผลให้มีการจ้างงานรายได้มีมากข้ึน 
โรงงานขยายตัวมากขึ้นรับสมัครพนักงานเพ่ิมมากขึ้น 3) การโฆษณาช่วยยกระดับมาตรฐานการครอง
ชีพของคนในสังคมโดยเฉพาะการช่วยกระตุ้นให้เกิดการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ ขึ้นมา เกิดเป็นสินค้า
รูปแบบใหม่ๆ สู่ผู้บริโภคประชาชนมีรายได้มากขึ้น ช่วยยกระดับคุณภาพชีวิตให้ดีขึ้น และ 4) การ
โฆษณาท าให้เกิดการแข่งขันระหว่างธุรกิจต่างๆ โดยเฉพาะด้านความคิดริเริ่มสร้างสรรค์เกิดเป็น
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นวัตกรรมใหม่สู่ตลาด มีการลงทุนในธุรกิจใหม่ๆ เกิดการแข่งขันในธุรกิจ เกิดผลดีต่อการพัฒนา
ประเทศ 
   4. การจ าแนกกลุ่มลูกค้าได้อย่างเหมาะสมในตลาดเป้าหมาย (Suitable Customer 
Classify) หมายถึง การสะสมหรือเก็บข้อมูลของลูกค้าที่ติดต่อผ่านระบบอินเตอร์เน็ตเข้ามา จะ
สามารถน าข้อมูลที่เก็บรวบรวมเป็นฐานข้อมูลและจ าแนกหรือแบ่งกลุ่ม หรือประเภทลูกค้าขององค์กร
ได้ตามเป้าหมาย เช่น การแบ่งกลุ่มลูกค้าตาม เพศ อายุ คุณวุฒิการศึกษา ผู้สูงอายุ (ซึ่งต้องสื่อสาร
ผ่านกลุ่มลูกหลาน) คนพิการ รายได้ อาชีพ นิสัยการใช้จ่าย และอ่ืนๆ เป็นต้น เพ่ือเป็นการเพ่ิมส่วน
แบ่งของตลาดให้มากขึ้น และเพ่ือประโยชน์ในการจัดวางต าแหน่ง (Positions) ของสินค้าได้ตรงกับ
กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
   5. การสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้าได้อย่างต่อเนื่อง (Customer Relationship 
Management: CRM) หมายถึง การสร้างสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้าท้ังในช่วงก่อนการขายและหลังการขาย
อย่างต่อเนื่อง โดยการอาศัยข้อมูลจากระบบการจัดการความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้าเป็นเครื่องมือ
สนับสนุน เช่น การวิเคราะห์สถิติการซื้อหรือใช้บริการของลูกค้าจากฐานข้อมูลอินเตอร์เน็ตเพ่ือการ
มอบการส่งเสริมการขาย (Promotions) ให้แก่ลูกค้าระดับดีเยี่ยม (Premium Class Customer) 
เป็นต้น เพ่ือเป็นการรักษาฐานลูกค้าเดิมและเพ่ิมลูกค้าใหม่ โดยการอาศัยข้อมูลจากระบบการจัดการ 
CRM เป็นเครื่องมือสนับสนุน เพ่ือสร้างประโยนชน์ในด้านต่างๆ ดังนี้ 
    1) การวิเคราะห์สถิติการซื้อหรือใช้บริการของลูกค้าจากฐานข้อมูลอินเตอร์เน็ต
เพ่ือการมอบการส่งเสริมการขายพิเศษ (Promotions) ให้แก่ลูกค้าระดับดีเยี่ยม (Premium Class 
Customer) เพ่ือเป็นการรักษาฐานลูกค้าเดิมและเพ่ิมลูกค้าใหม่ได้ 
    2) สามารถสร้างความมั่นใจ ความเชื่อถือได้มากข้ึน ยกตัวอย่าง การปิโตเลียมแห่ง
ประเทศไทย (ปตท.) ได้ท าการปลูกป่าให้เป็นโรงงานผลิตอ๊อกซิเจนธรรมชาติเพ่ือการทดแทนในเรื่อง
ของการปล่อยอากาศเสียของรถยนต์ที่ใช้น้ ามัน ซึ่งได้สร้างให้ลูกค้าเกิดความเชื่อถือและเป็นลูกค้า 
ปตท. ต่อไป เป็นต้น 
    3) สามารถสร้างความภักดีของผู้บริโภคให้แก่องค์กรได้ 
   จากการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้าได้อย่างต่อเนื่องยังเป็นบทบาทที่ส าคัญของ
นักการตลาดเพ่ือสร้างความสัมพันธ์อันดีในระยะยาวกับลูกค้า และเป็นแรงผลักดันที่ส าคัญต่อ
ความสามารถในการท าก าไรของบริษัท และการที่บริษัทจะประสบความส าเร็จในด้านการจัดหาลูกค้า 
การรักษาลูกค้า และการเพ่ิมจ านวนลูกค้าให้มากขึ้นนั้น บริษัทจะต้องมีการเพ่ิมคุณค่าของฐานข้อมูล
ลูกค้า โดยท าให้เกิดความเป็นเลิศในกลยุทธ์ด้านลูกค้า (Semenik, 2002, p. 557) ได้แก่ 1) การลด
อัตราการสูญเสียลูกค้า 2) การสร้างความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้าในระยะยาว   3) การกระตุ้นความ
เจริญเติบโตของลูกค้าที่มีศักยภาพแต่ละคน โดยใช้ส่วนครองตลาดจากการขายหลายสินค้าร่วมกัน
และการยกระดับการขายสินค้า 4) มุ่งก าไรต่ าและสามารถท าก าไรได้กล่าวคือมุ่งก าไรน้อยแต่ได้ก าไร
ในระยะยาว และ 5) การพิจารณาความพยายามที่ไม่เหมาะสมที่ได้กระท าต่อลูกค้า 
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   อีกประการหนึ่งคือรูปแบบการสร้างระดับความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้ามี 5 รูปแบบ   
(ชื่นจิตต์  แจ้งเจนกิจ, 2544, pp. 47-49) ดังนี้ 1) รูปแบบพ้ืนฐาน (Basic Marketing) เป็นรูปแบบ
ความสัมพันธ์ขั้นเริ่มต้นที่พนักงานขายของบริษัทท าการเสนอขายสินค้ากับกลุ่มที่เป็นลูกค้าดาดหวัง
เพ่ือผลักดันให้เกิดพฤติกรรมการซื้อ 2) รูปแบบการตลาดเชิงรับ (Reactive Marketing) เป็นรูปแบบ
ที่พนักงานขายหรือบริษัทพยายามสานความสัมพันธ์กับลูกค้าในระดับที่เหนือขึ้นไปจากการซื้อขาย
สินค้าในรูปแบบพ้ืนฐาน กล่าวคือพนักงานขายพยายามทิ้งนามบัตรไว้ให้ลูกค้าหรือบริษัทอาจจัดตั้ง
ศูนย์ข้อมูลผู้บริโภคฝ่ายลูกค้าสัมพันธ์เพ่ือตอบค าถามรับค าแนะติชมจากลูกค้า ทั้งนี้เพ่ือผลักดันให้ผู้
ซื้อรู้สึกพอใจในสินค้าและบริการของบริษัท และกลับมาซื้อซ้ าอีกในที่สุดจนกลายเป็นลูกค้าของบริษัท 
3) รูปแบบมุ่งเน้นเอาใจใส่ลูกค้า (Accounted Marketing) พนักงานขายโทรศัพท์กลับไปยังลูกค้า
หลังจากที่ลูกค้าซื้อสินค้าหรือการบริการไปแล้ว เพ่ือตรวจสอบความพอใจของลูกค้าและรับฟัง
ข้อเสนอแนะปรับปรุงสินค้าหรือการบริการของบริษัท หรืออาจจะถึงระดับผู้มีอุปการคุณคือท า
การตลาดภายนอกแทนบริษัท เพ่ือให้ลูกค้าและลูกค้าคาดหวังรายอ่ืนๆ หันมาทดลองซื้อสินค้าหรือซื้อ
สินค้าของบริษัทเพ่ิมขึ้น 4) รูปแบบการตลาดเชิงรุก (Proactive Marketing) พนักงานขายหรือ
พนักงานฝ่ายขายเทคนิคของบริษัทจะเป็นฝ่ายออกไปเยี่ยมลูกค้าถึงบ้าน ที่ท างาน หรือร้านค้าที่เป็น
ลูกค้าของบริษัทเป็นระยะๆ เพ่ือน าเสนอข่าวสารข้อมูลใหม่ๆ เกี่ยวกับสินค้า ให้ข้อเสนอแนะอันเป็น
ประโยชน์ในการบริหารร้านจัดแสดงสินค้าในร้าน ภายใต้แนวคิดว่าถ้าธุรกิจของลูกค้าประสบ
ความส าเร็จธุรกิจของบริษัทก็ประสบความส าเร็จไปด้วย ทั้งนี้เพื่อสร้างกลุ่มลูกค้าผู้มีอุปการคุณให้มาก
ขึ้น  และ 5) รูปแบบหุ้นส่วนธุรกิจ  (Partnership Marketing) บริษัทจะให้การสนับสนุนการ
ด าเนินงานของร้านที่เป็นลูกค้าอย่างเต็มที่จัดการฝึกอบรมให้ความรู้การบริหารร้านค้าอย่างมี
ประสิทธิภาพ เนื่องจากผลก าไรของร้านค้าที่เพ่ิมขึ้นก็จะท าให้ผลก าไรโดยรวมของบริษัทเพ่ิมขึ้นด้วย 
ดังรูปแบบการค้าในระบบ Franchise ตลอดจนรูปแบบการขายตรงแบบชั้นเดียวหรือหลายชั้น      
ซึ่งบริษัทต้องอาศัยเครื่องมือการสร้างสัมพันธ์กับลูกค้ากลุ่มนี้  ประเภทที่ให้ความรู้เฉพาะด้าน 
(Education Model) นอกเหนือไปจากการให้รางวัลจากความส าเร็จหรือพฤติกรรมบางอย่างของ
ลูกค้า (Reward Model) 
   6. การสร้างช่องทางให้ลูกค้าเข้าถึงได้หลายช่องทาง (Multi-channel Access)
หมายถึง การจัดเตรียม การสร้างช่องทางการเข้าถึงของลูกค้าที่ต้องการติดต่อผู้ประกอบการให้มี
หลายๆ ช่องทาง จากเดิมที่เป็นยุคการขายเพียงช่องทางเดียว ได้เปลี่ยนมาเป็นการขายแบบหลาย
ช่องทางเพ่ือเป็นการเปิดโอกาสให้ลูกค้าสามารถท าการสืบหาสินค้าตามท่ีต้องการได้เร็วขึ้น (Goersch, 
2002) เป็นการสร้างความสะดวก ความง่าย ความหลากหลายประหยัดเวลาในการเข้าถึงตัวสินค้าที่
ผู้บริโภคต้องการ และเพ่ือจุดประสงค์ให้มีการซื้อสินค้าที่ง่ายขึ้นมีระยะเวลาการท าธุรกรรมที่สั้น 
(Bhagat, 2011, p. 7) ซึ่งช่องทางต่างๆ ที่ลูกค้าเข้าถึงได้ มีดังนี้ 
    1) ศูนย์กลางการรับแจ้ง (Call Center) เช่น เบอร์ตรง 1322 เป็นต้น 
    2) สื่อผสมมัลติมีเดีย (Multi Media) เช่น ท าการโฆษณาผ่าน You Tube และ
สามารถให้ผู้บริโภค Log in เพ่ือสั่งซื้อสินค้าได้ เป็นต้น 
    3) เครือข่ายสังคม (Social Network) เช่น Face Book หรือ Twitter เป็นต้น 
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    4) Bloc Channel ส าห รับ ลู กค้ า เพ่ื อแสดงความคิ ด เห็ นห รือข้ อติ เตื อน 
(Complains) 
    5) การฝาก Link การเชื่อมต่อไว้กับ Home Page ใน Web Site อ่ืนที่เกี่ยวข้อง 
เช่น ผู้ผลิตถุงเท้าฝาก Link ไว้กับ Home Page รองเท้าบาจา เป็นต้น 
    6) การตั้งบูท (Booth) บริการในอาคาร/ห้างสรรพสินค้าหรือตึกใหญ่ 
  จากท่ีกล่าวมาข้างต้นสามารถสรุปได้ว่า องค์ประกอบของความสามารถทางการตลาดเชิง
พลวัตมีองค์ประกอบคือ การประยุกต์ใช้เทคโนโลยีอินเตอร์เน็ต การสร้างการติดต่อสื่อสารแบบ ณ 
เวลาจริง การสร้างสื่อโฆษณาที่เป็นปัจจุบันและทันสมัย การจ าแนกกลุ่มลูกค้าได้อย่างเหมาะสมใน
ตลาดเป้าหมาย การสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้าได้อย่างต่อเนื่อง และการสร้างช่องทางให้ลูกค้า
เข้าถึงได้หลายช่องทาง 
 จากแนวคิดที่ เกี่ยวข้องกับความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัตสามารถสรุปได้ว่า 
ความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัตเป็นความสามารถในการจัดกระบวนการที่มีความซับซ้อน และมี
การเคลื่อนไหวเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลาอย่างรวดเร็ว เพ่ือเป็นการตอบสนองการเปลี่ยนแปลงของ
สภาพแวดล้อมทางธุรกิจให้เป็นไปในเชิงบวก และเป็นการสร้างความได้เปรียบอย่างรวดเร็วในด้าน
การแข่งขนัในกลุ่มธุรกิจเป้าหมาย ดังนั้นองค์กรจ าเป็นต้องน าองค์ประกอบส าคัญมาประยุกต์ใช้ในการ
สร้างความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัตขององค์กร ซึ่งมีองค์ประกอบ 6 ด้าน ได้แก่ 1) ด้านการ
ประยุกต์ใช้เทคโนโลยีอินเตอร์เน็ต 2) ด้านการสร้างการติดต่อสื่อสารแบบ ณ เวลาจริง 3) ด้านการ
สร้างสื่อโฆษณาที่เป็นปัจจุบันและทันสมัย 4) ด้านการจ าแนกกลุ่มลูกค้าได้อย่างเหมาะสมในตลาด
เป้าหมาย 5) ด้านการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้าได้อย่างต่อเนื่อง และ 6) ด้านการสร้างช่องทาง
ให้กับลูกค้าเข้าถึงได้หลายทาง 
 
2.3 แนวคิดเกี่ยวข้องกับความเป็นเลิศ (Excellence)  
 
 2.3.1 ความหมายของความเป็นเลิศ 
  จากการศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ได้มีผู้ให้ความหมายของความเป็นเลิศไว้
ดังนี้ 
   เกรียงศักดิ์  เจริญวงศ์ศักดิ์ (2553) ได้ให้ความหมายไว้ว่า ความเป็นเลิศ หมายถึง 
ความครบถ้วนสมบูรณ์แบบปราศจากต าหนิ ไร้ริ้วรอยแห่งความบกพร่อง การกระท าที่ส าเร็จเสร็จสิ้น
อย่างบริบูรณ์ และไม่จ าเป็นต้องตกแต่งแก้ไขเพ่ิมเติมเพราะแม้จะพยายามค้นหาจุดบกพร่องเล็กๆ 
น้อยๆ เท่าใดก็หาไม่พบ 
   คมสัน  สุริยะ (2553) ได้ให้ความหมายไว้ว่า ความเป็นเลิศ หมายถึง สถานภาพที่เป็น
นามธรรม และมนุษย์แต่ละคนตีความไปได้แตกต่างกัน บางคนเห็นว่าความสงบสุขและสมดุลคือ 
ความเป็นเลิศ บางคนเห็นว่าความก้าวหน้าไปให้ถึงจุดหมาย คือ ความเป็นเลิศบางคนเห็นว่าการได้ยืน
อยู่ในต าแหน่งที่สูงที่สุดคือความเป็นเลิศ บางคนเห็นว่าเพียงแค่การได้เข้าไปอยู่ในวงการชั้นนาของ
โลกก็ถือว่าเป็นเลิศ 
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   ทักษ์  ทองภูเบศร์ (2556) ได้ให้ความหมายไว้ว่า ความเป็นเลิศ หมายถึง ยอดเยี่ยม 
ดีกว่า เป็นแบบอย่างได้สามารถกล่าวถึงได้หลายระดับ จะเริ่มจากหน่วยงานของตนเอง สูงขึ้นสู่ระดับ
ภาควิชา สถาบัน ระดับประเทศ และระดับโลก  
   รุ่งเรือง  สิทธิจันทร์ (2556) ได้ให้ความหมายไว้ว่า ความเป็นเลิศ หมายถึง ความสงบ
สุขและสมดุลชีวิต ความก้าวหน้าไปให้ถึงจุดหมาย การได้ยืนอยู่บนตาแหน่งที่สูงที่สุด ได้อยู่ในวงการ
องค์กรชั้นนาของโลก การผ่านเกณฑ์มาตรฐานที่ตั้งไว้ การบริหารความเสี่ยงให้น้อยที่สุด  
  จากความหมายของความเป็นเลิศข้างต้น สามารถสรุปได้ว่า ความเป็นเลิศ หมายถึง การ
ใช้ความรู้ความสามารถและทักษะในการปฏิบัติงานให้มีประสิทธิภาพสูงสุด และพัฒนาธุรกิจเพ่ือ
มุ่งเน้นการท างานที่เป็นเลิศกว่าคู่แข่งขัน การปฏิบัติงานที่ไม่มีข้อบกพร่อง โดยพิจารณาจากการบรรลุ
เป้าหมายสู่ความส าเร็จ และผลลัพธ์ที่ได้จากการด าเนินงาน 
 2.3.2 ความส าคัญของความเป็นเลิศ 
  จากการศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาความส าคัญของความ
เป็นเลิศ ดังนี้  
   คมสัน  สุริยะ (2553) ได้กล่าวถึงความส าคัญของความเป็นเลิศไว้ว่าความเป็นเลิศเป็น
สิ่งที่ไม่แน่นอน ซึ่งจะขึ้นอยู่กับทัศนคติของแต่ละบุคคลที่จะระบุไว้ว่าการกระท านี้  หรือสิ่งที่ก าลัง
เป็นอยู่คือสิ่งที่เรียกว่าประสบความส าเร็จ เช่น มีคนเคยคิดกันว่าความเป็นเลิศคือสิ่งนี้ มีคนเคยพูดว่า
ความเป็นเลิศคือสิ่งนั้นแล้วพยายามท าไปตามนั้น ซึ่งจริงๆ จะใช่หรือไม่ก็ไม่รู้แต่ผู้ออกนโยบายเรื่อง
ความเป็นเลิศสามารถใช้ให้คุณให้โทษได้อย่างง่ายดาย เช่น คุณท าได้ถูกต้องแล้วความเป็นเลิศนั้นจะ
ช่วยก าหนดนิยามให้ชัดเจน และมีเป้าหมายที่เป็นรูปธรรม รวมทั้งก าหนดกรอบเวลาให้ชัดเจนว่าจะไป
ถึงเป้าหมายได้เมื่อไร ก าหนดรางวัลและการลงโทษที่ชัดเจน จากนั้นก็ช่วยกันด าเนินงานให้ประสบ
ความส าเร็จที่ดีที่สุด 
   Paul (2008) ได้กล่าวถึงความส าคัญของความเป็นเลิศไว้ว่าปัจจุบันสภาวการณ์
เปลี่ยนแปลงของโลกเกิดขึ้นหลายอย่าง โดยเฉพาะอย่างยิ่งหลังจากปี 2000 และเป็นที่ยอมรับ
โดยทั่วไปว่าการเปลี่ยนแปลงต่างๆ นั้นได้ส่งผลกระทบต่อเป้าหมายของการด าเนินงานขององค์กรทุก
ประเภท รวมทั้งองค์กรไม่แสวงหาก าไรด้วย และด้วยสาเหตุการเปลี่ยนแปลงดังกล่าวท าให้องค์กร
ส่วนใหญ่ได้ปรับเปลี่ยนการด าเนินงานของตนไป โดยมุ่งเน้นการพัฒนาให้องค์กรสู่ความเป็นเลิศ เพ่ือ
การอยู่รอดปลอดภัยขององค์กร โดยอาศัยการปรับตัวให้สอดคล้องกับสภาวะการเปลี่ยนแปลงที่
เกิดข้ึน    
  จากที่กล่าวมาข้างต้นสามารถสรุปได้ว่า ความส าคัญของความเป็นเลิศเป็นการที่สามารถ
บริหารองค์กรให้ประสบความส าเร็จตามที่ก าหนดไว้ โดยทั่วไปว่าการเปลี่ยนแปลงนั้นได้ส่งผลกระทบ
ต่อเป้าหมายของการด าเนินงานขององค์กรทุกประเภท ด้วยสาเหตุการเปลี่ยนแปลงดังกล่า วท าให้
องค์กรส่วนใหญ่ได้ปรับเปลี่ยนการด าเนินงานของตนไป โดยมุ่งเน้นการพัฒนาให้องค์กรสู่ความเป็น
เลิศ เพ่ือการอยู่รอดปลอดภัยขององค์กร โดยอาศัยการปรับตัวให้สอดคล้องกับสภาวะการ
เปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้น      
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 2.3.3 คุณลักษณะของความเป็นเลิศ 
  จากการศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาคุณลักษณะของความ
เป็นเลิศในการบริหาร 8 ประการ ที่ท าให้กลายเป็น องค์กรที่เป็นเลิศ หรือองค์กรระดับโลกที่เป็น
แบบอย่างขององค์กรอื่นๆ ที่ต้องการประสบความส าเร็จ ดังนี้ (วิฑูรย์ สิโชคดี, 2551, น. 1-3) 
   1) การมุ่งเน้นที่การปฏิบัติ (Bias for Action) 
    องค์กรที่เป็นเลิศ จะให้ความส าคัญกับการปฏิบัติจนเกิดผลสัมฤทธิ์คือหลังจาก
ก าหนดในนโยบายต่างๆ ชัดเจนแล้วก็จะท าอย่างมุ่งมั่นจริงจัง จนกว่าจะบรรลุเป้าหมายหรือสรุปผลได้ 
องค์กรที่เป็นเลิศจะมุ่งเน้นการปฏิบัติอย่างจริงจังใน 3 เรื่องด้วยกันคือ การท าองค์กรมีความคล่องตัว 
การทดลองปฏิบัติ และการท าระบบให้ง่าย 
   2) การมีความใกล้ชิดกับลูกค้า (Close to the Customer) 
    องค์กรที่เป็นเลิศจะพยายามหาโอกาสใกล้ชิดกับลูกค้าให้มากที่สุดด้วยการใช้     
กลยุทธ์ด้านการให้บริการและคุณภาพ รวมทั้งการฟังความคิดเห็นของลูกค้า ซึ่งปัจจุบันนิยมใช้
หลักการของ CRM (Customer Relation Management) 
   3) การให้ความเป็นอิสระและสร้างความรู้สึกเป็นเจ้าของกิจการ (Autonomy and 
Entrepreneurship) 
    องค์กรที่ดีเลิศจะให้ความมีอิสระในการท างานแก่พนักงานด้วยการกระจายอ านาจ 
การด าเนินงานในขอบเขตที่กว้างขวางมากขึ้น เพ่ือกระตุ้นให้พนักงานเกิดความรู้สึกของการมีส่วนร่วม 
และความเป็นเจ้าของกิจการ โดยพยายามส่งเสริมสนับสนุนพนักงานเกิดความรู้สึกของการมีส่วนร่วม 
และความเป็นเจ้าของกิจการ โดยพยายามส่งเสริมสนับสนุนพนักงานให้ช่วยกันคิดค้นสินค้า หรือ
บริการแปลกๆ ใหม่ๆ อยู่เสมอ รวมทั้งมีความอดทนต่อความล้มเหลวที่เกิดขึ้นจากการทดลองคิดค้น
สิ่งใหม่ๆ นั้นด้วย 
   4) การเพ่ิมผลผลิตโดยพนักงาน (Productivity Through People) 
    องค์กรที่เป็นเลิศจะถือว่าพนักงานเป็นทรัพยากรที่มีค่าที่สุดขององค์กรด้วยการ
ปฏิบัติให้พนักงานเห็นอย่างจริงจัง เช่น การให้เกียรติและความไว้วางใจแก่พนักงานทุกระดับ เป็นต้น
รวมทั้งได้ใช้มาตรการต่างๆ ในด้านบวกในการส่งเสริมให้พนักงานมีความกระตือรือร้นในการท างาน
อยู่ตลอดเวลาอันเป็นผลท าให้สามารถเพ่ิมผลผลิตอย่างเห็นได้ชัด 
   5) การติดตามงานอย่างใกล้ชิด และการใช้ค่านิยมเป็นแรงผลักดัน (Hands-on and 
Value Driven) 
    ผู้บริหารขององค์กรที่เป็นเลิศจะลงมาสัมผัสกับการปฏิบัติงานจริงๆ มิใช่ นั่ง
บริหารงานอยู่แต่ในห้องหรือส านักงานเท่านั้น และติดตามงานต่างๆ อย่างจริงจัง ตลอดจนพยายาม
ปลูกฝังพนักงานให้มีความเชื่อมั่นในค่านิยมที่ดีต่างๆ เพ่ือให้เกิดแรงผลักดันร่วมกันในการปฏิบัติงาน
จนส าเร็จลุล่วง 
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   6) การท าแต่ธุรกิจที่มีความเชี่ยวชาญ (Stick to the Knitting) 
    องค์กรที่เป็นเลิศจะเลือกท าแต่เฉพาะธุรกิจที่ตนเองมีความถนัด หรือมีความ
เชี่ยวชาญ หรือเกี่ยวเนื่องกับธุรกิจที่ได้ทาอยู่แล้วเท่านั้น เพราะมีความเชื่อว่าการท าธุรกิจที่ไม่
เชี่ยวชาญมีโอกาสที่จะประสบกับความล้มเหลวได้มาก และอาจกระทบกระเทือนกับธุรกิจเดิมที่ได้
ด าเนินการได้ดีอยู่แล้ว 
   7) การมีรูปแบบที่เรียบง่ายและใช้พนักงานอย่างมีประสิทธิภาพ (Simple Form and 
Lean Staff) 
    องค์กรที่เป็นเลิศจะจัดองค์กรอย่างเรียบง่าย และพยายามปรับปรุงขั้นตอน หรือ
กระบวนการท างานให้เรียบง่ายที่สุดพร้อมๆ กับการส่งเสริมให้พนักงานท างานอย่างมีประสิทธิภาพ
ตามโครงสร้างที่กะทัดรัด 
   8) การเข้มงวดและผ่อนปรนใน เวลาเดี ยวกัน  (Simultaneous Loose tight 
Properties) 
    องค์กรที่เป็นเลิศจะเข้มงวดในการท าให้พนักงานเกิดความศรัทธาและเชื่อมั่น
ร่วมกันในคุณค่าของลูกค้า คุณภาพ บริการ การสื่อสารอย่างไม่เป็นทางการ และการคิดค้นสิ่งแปลกๆ 
ใหม่ๆ เป็นต้น ขณะเดียวกันก็ได้ผ่อนปรนให้พนักงานมีความอิสระในการท างานอย่างเต็มที่ และได้ใช้
สิ่ งที่ผ่อนปรนไปให้กลับมาควบคุมการท างานของพนักงานอย่างรัดกุมในความเป็นจริงแล้ว 
คุณลักษณะขององค์กรที่เป็นเลิศ ทั้ง 8 ประการ ข้างต้นนี้ไม่ใช่เป็นเรื่องใหม่หรือของแปลกใหม่ แต่
เป็นเพราะว่าองค์กรต่างๆ ได้ละเลยหรือไม่ให้ความส าคัญเท่าที่ควร เพราะต่างคิดว่าเป็นเรื่องธรรมดา
สามัญที่จะต้องท าสิ่งต่างๆ อย่างนี้อยู่แล้วแต่ทางปฏิบัติจริงๆ แล้วท าไม่ได้ท า 
  จากที่กล่าวมาข้างต้นสามารถสรุปได้ว่า คุณลักษณะของความเป็นเลิศคือการมุ่งเน้นที่การ
ปฏิบัติ การมีความใกล้ชิดกับลูกค้า การให้ความเป็นอิสระและสร้างความรู้สึกเป็นเจ้าของกิจการ การ
เพ่ิมผลผลิตโดยพนักงาน การติดตามงานอย่างใกล้ชิดและการใช้ค่านิยมเป็นแรงผลักดัน  การท าแต่
ธุรกิจที่มีความเชี่ยวชาญ การมีรูปแบบที่เรียบง่ายและใช้พนักงานอย่างมีประสิทธิภาพ และการ
เข้มงวดและผ่อนปรนในเวลาเดียวกัน  
 2.3.4 องค์ประกอบของความเป็นเลิศ 
  จากการศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาองค์กรที่สามารถ
สร้างความเป็นเลิศควรจะมีคุณลักษณะหรือองค์ประกอบ ดังนี้ (อนุสรณ์  ถึงสุขวงษ,์ 2551) 
   1) มีผู้น าที่มีความมุ่งมั่นและหล้าหาญ 
   2) องค์กรมีการก าหนดทิศทาง เป้าหมาย ตลอดถึงกลยุทธ์สู่การปฏิบัติ 
   3) มีการบริหารจัดการอย่างเป็นระบบ มีข้ันตอน และกระบวนการ 
   4) บุคลากรได้รับการพัฒนาเพ่ือน าพาองค์การให้เดินไปข้างหน้า 
   5) เน้นผลลัพธ์การท างานหรือการด าเนินการ 
   6) การให้ความส าคัญกับผู้รับบริการและผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย 
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  จากที่กล่าวมาข้างต้นสามารถสรุปได้ว่า องค์ประกอบของความเป็นเลิศมีผู้น าที่มีความ
มุ่งมั่นและหล้าหาญ องค์กรมีการก าหนดทิศทางเป้าหมายตลอดถึงกลยุทธ์สู่การปฏิบัติ มีการบริหาร
จัดการอย่างเป็นระบบมีขั้นตอนและกระบวนการ บุคลากรได้รับการพัฒนาเพ่ือน าพาองค์การให้เดิน
ไปข้างหน้า เน้นผลลัพธ์การท างานหรือการด าเนินการ และการให้ความส าคัญกับผู้รับบริการและผู้มี
ส่วนได้ส่วนเสีย 
 2.3.5 เกณฑ์ที่ใช้ในการประเมินผลการปฏิบัติงาน 
  จากการศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาเกณฑ์ที่ใช้ในการ
ประเมินผลการปฏิบัติงาน ดังนี้ 
  ในการพิจารณาเกี่ยวกับหลักเกณฑ์ที่ใช้ในการประเมินผลการปฏิบัติงานนั้น นับเป็นสิ่ง
ส าคัญอย่างหนึ่งที่ต้องพิจารณา ซึ่งเกณฑ์ส่วนใหญ่มักจะครอบคลุมในเรื่องคุณภาพของงานที่ท า
ปริมาณงานที่ท าได้ และการร่วมมือกับผู้อ่ืนในขณะปฏิบัติงาน ซึ่งการปฏิบัติงานด้วยเกณฑ์เพียงตัวใด
ตัวหนึ่ง มักเป็นเกณฑ์ที่ไม่มีประสิทธิภาพ ทั้งนี้เพราะความส าเร็จในการปฏิบัติงานต่างๆ ส่วนมากจะ
แสดงออกในหลายๆ ทางด้วยกันที่เกี่ยวกับแนวคิดหลักการบริหารคนและองค์กรสู่ความเป็นเลิศ ดังนี้ 
(เสาวคนธ์  ศิรกิดากร, 2553, น. 288-294) 
   1) ด้านการท างานเชิงรุก (Proactiveness) หมายถึง การท างานที่มีการควบคุมการ
ปฏิบัติงานให้ออกมามีประสิทธิภาพ และเป็นการท างานที่มีการวางแผนการปฏิบัติงานไว้ล่วงหน้า
อย่างละเอียด รอบคอบ และมีความรับผิดชอบในงานที่ตนเองปฏิบัติอยู่ โดยสามารถเลือกตอบสนอง
ต่อแรงกระตุ้นจากภายนอกในมุมมองของตนเองได้อย่างมีคุณค่า การปฏิบัติงานนั้นต้องไม่ตกอยู่
ภายใต้อิทธิพลของสิ่งแวดล้อมรอบข้าง และในการท างานเชิงรุกต้องสามารถประยุกต์ความรู้ต่างๆ 
การน าเทคโนโลยีใหม่ๆ มาช่วยในการปฏิบัติงาน เพ่ือให้สอดคล้องกับการปฏิบัติงานที่ตนเองท าอยู่
และผลงานที่มีความถูกต้องครบถ้วน 
   2) ด้านความทุ่มเทและอดทน (Dedication and Patience) หมายถึง การปฏิบัติงาน
ด้วยความจริงใจ จริงจัง และมีความวิริยะอุตสาหะ ถึงแม้พบกับอุปสรรคต่างๆ ก็ไม่ย่อท้อและ
พยายามแก้ไขปัญหาที่เกิดขึ้น เพ่ือให้งานที่ตนเองปฏิบัติอยู่ประสบความส าเร็จตามที่คาดหวังไว้ และ
การปฏิบัติงานนั้นต้องมีความทุ่มเทที่อยากให้งานนั้นส าเร็จ ซึ่งเป็นแรงผลักดันในการท างานที่สามารถ
ช่วยให้งานที่ออกมามีประสิทธิภาพตามท่ีต้องการได้ 
   3) ด้านความยืดหยุ่นปรับตัวได้ (Flexible Adaptability) หมายถึง ในการปฏิบัติงาน
ต้องมีการเปลี่ยนแปลงไปตามสถานการณ์ต่างๆ จึงควรมีการเตรียมความพร้อมรับการเปลี่ยนแปลงใน
เหตุการณ์ต่างๆ ด้วยทัศนคติเชิงบวกต่อการปฏิบัติงาน เทคนิคการปฏิบัติงานใหม่ๆ  ที่สามารถ
ปรับเปลี่ยนให้ไปตามสถานการณ์ที่เกิดขึ้นได้ และกระบวนการในการปฏิบัติงานหรือแผนในการ
ปฏิบัติงานสามารถปรับเปลี่ยนไปตามเหตุการณ์ต่างๆ ที่เกิดขึ้นไม่ว่าจะเป็นสถานการณ์ที่รู้ล่วงหน้า
หรือสถานการณ์ท่ีเกิดขึ้นแบบฉับพลัน โดยมองการเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้นนั้นให้เป็นแง่มุมใหม่ในการใช้
พัฒนาศักยภาพตนให้เกิดประสิทธิผลมากที่สุด แต่การเปลี่ยนแปลงดังกล่าวต้องไม่ท าลายจุดยืนที่
ก าหนดไว้  
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   4) ด้านคุณภาพของงานและความเชื่อถือได้ (Quality and Reliability) หมายถึง 
ความสามารถในปฏิบัติงานตรวจสอบไม่ว่าจะเป็นการวางแผนการด าเนินงานการบริหารเวลา งานที่
ออกมามีความถูกต้องครบถ้วนสมบูรณ์ได้มาตรฐาน ส าเร็จลุล่วงภายในระยะเวลาที่ก าหนดไว้ โดยไม่มี
ข้อผิดพลาดเกิดข้ึน และในการปฏิบัติงานทุกครั้งต้องมีความเชื่อถือได้ 
  จากที่กล่าวมาข้างต้นสามารถสรุปได้ว่า เกณฑ์ที่ใช้ในการประเมินผลการปฏิบัติงาน
หลักการบริหารคนและองค์กรสู่ความเป็นเลิศมีด้านการท างานเชิงรุก ด้านความทุ่มเทและอดทน ด้าน
ความยืดหยุ่นปรับตัวได้ และด้านคุณภาพของงานและความเชื่อถือได้ 
 จากแนวคิดที่เกี่ยวข้องกับความเป็นเลิศสามารถสรุปได้ว่า ความเป็นเลิศเป็นการใช้ความรู้
ความสามารถและทักษะในการปฏิบัติงานให้มีประสิทธิภาพสูงสุด และพัฒนาธุรกิจเพ่ือมุ่งเน้นการ
ท างานที่เป็นเลิศกว่าคู่แข่งขัน การปฏิบัติงานที่ไม่มีข้อบกพร่อง โดยพิจารณาจากการบรรลุเป้าหมายสู่
ความส าเร็จ และผลลัพธ์ที่ได้จากการด าเนินงาน และควรมีการเตรียมความพร้อมรับการเปลี่ยนแปลง
ในเหตุการณ์ต่างๆ ด้วยทัศนคติเชิงบวกต่อการปฏิบัติงาน เทคนิคการปฏิบัติงานใหม่ๆ ที่สามารถ
ปรับเปลี่ยนให้ไปตามสถานการณ์ท่ีเกิดข้ึนได้ 
 
2.4 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 
 การศึกษางานวิจัยที่เกี่ยวข้องการวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาและรวบรวมงานวิจัยใน
ประเทศและต่างประเทศ ที่มีความเก่ียวข้องและใกล้เคียงกับการวิจัย ดังนี้ 
  2.4.1 งานวิจัยในประเทศ 
   สิกานต์  บ ารุงศรี (2550) ได้ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อแนวโน้มพฤติกรรมการ
ตัดสินใจใช้บริการสปาเพ่ือสุขภาพและความงามในย่านถนนสีลมของผู้บริโภค พบว่า 1) กลุ่มตัวอย่าง
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 30-39 ปี มีสถานภาพโสด จบการศึกษาระดับปริญญาตรีมี
อาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน/ธนาคาร มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 30,001-40,000 บาท และพักอาศัย
บ้านเดี่ยว 2) ปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาดทั้ง 7 ด้าน พบว่า ผู้บริโภคมีความคิดเห็นต่อปัจจัยด้าน
ส่วนประสมการตลาดทั้ง 7 ด้านโดยรวม อยู่ในระดับเห็นด้วยอย่างยิ่ง เมื่อวิเคราะห์เป็นรายข้อ พบว่า 
ผู้บริโภคมีความคิดเห็น ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านบุคลากร ด้านการน าเสนอทางกายภาพ ด้าน
กระบวนการโดยรวม อยู่ในระดับเห็นด้วยอย่างยิ่ง ส่วนด้านสถานที่ และด้านการส่งเสริมการตลาด
ผู้บริโภคมีความคิดเห็นโดยรวม อยู่ในระดับเห็นด้วย 3) พฤติกรรมการใช้บริการสปาเพ่ือสุขภาพและ
ความงามในย่านถนนสีลม พบว่า ผู้บริโภคที่ใช้บริการสถานบริการสปามากที่สุด พบว่า ผู้บริโภคส่วน
ใหญ่ใช้บริการการนวดตัวมากที่สุด ใช้เพ่ือเป็นการผ่อนคลายความเครียดจากการใช้ชีวิตประจ าวัน 
ได้รับทราบข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับสปาจากแหล่งหนังสือพิมพ์/นิตยสาร มีความถี่ในการใช้บริการสปา
เพ่ือสุขภาพและความงามในย่านถนนสีลมเฉลี่ย 6 ครั้งต่อ 3 เดือน จ านวนเงินที่ใช้บริการสปาเพ่ือ
สุขภาพและความงามในย่านถนนสีลมเฉลี่ย 1,290 บาทต่อครั้ง และตัวท่านเองมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การใช้บริการสปาเพ่ือสุขภาพและความงามในย่านถนนสีลม อยู่ในระดับมากที่สุด 
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   ทรงพล  เจริญค า (2552, น. 293-295) ได้ศึกษาเรื่อง รูปแบบความเป็นเลิศของ
โรงเรียนสังกัดกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัย  พบว่า ปัจจัยความเป็นเลิศของโรงเรียนสังกัด
กรุงเทพมหานครประกอบด้วย 5 ปัจจัย ได้แก่ 1) การบริหารงานของโรงเรียน 2) ผู้อ านวยการ
โรงเรียน 3) โครงสร้างการบริหารงานของโรงเรียน 4) นักเรียน ผู้ปกครอง ชุมชนและสังคม และ 5) 
ครูและบุคลากรทางการศึกษา ส่วนสภาพความเป็นเลิศของโรงเรียนสังกัดกรุงเทพมหานคร ตาม
เกณฑ์ของมาตรฐานและเทคโนโลยีแห่งชาติ โดยภาพรวม อยู่ในระดับมาก และผลการวิเคราะห์ปัจจัย
เชิงยืนยัน (Confirmatory Factor Model: CFM) สอดคล้องกับข้อมูลเชิงประจักษ์ ส่วนรูปแบบ
ความเป็นเลิศของโรงเรียนสังกัดกรุงเทพมหานครประกอบด้วย 3 ปัจจัย ได้แก่ การบริหารงานของ
โรงเรียน ผู้อ านวยการโรงเรียน นักเรียน ผู้ปกครอง ชุมชนและสังคม มีความสัมพันธ์กันอย่างมี
นัยส าคัญ ส่วนการตรวจสอบรูปแบบความเป็นเลิศของโรงเรียนสังกัดกรุงเทพมหานคร รูปแบบความ
เป็นเลิศของโรงเรียนสังกัดกรุงเทพมหานคร ทั้ง 3 ปัจจัย มีความถูกต้อง เหมาะสม เป็นไปได้และ
สามารถน าไปใช้ประโยชน์ สอดคล้องกับกรอบแนวคิดทฤษฎีของการวิจัย 
   ธีระพร  อายุวัฒน์ (2552, น. 417-466) ได้ศึกษาเรื่อง แนวปฏิบัติที่เป็นเลิศในการ
บริหารงานวิชาการของสถานศึกษาขั้นพ้ืนฐานขนาดเล็กผลการวิจัย พบว่า 1) โรงเรียนมีแนวปฏิบัติที่
เป็นเลิศในการบริหารงานวิชาการของสถานศึกษาขั้นพ้ืนฐาน ทั้ง 17 ด้าน 2) ได้ข้อสรุปแนวปฏิบัติที่
เป็นเลิศในการบริหารงานวิชาการของสถานศึกษาขั้นพ้ืนฐานขนาดเล็ก 17 ด้าน ซึ่งประกอบด้วย 3 
ส่วน ได้แก่ ส่วนน า กล่าวถึงความเป็นมา ความส าคัญและยุทธศาสตร์การพัฒนาคุณภาพงานวิชาการ
ของสถานศึกษาขั้นพ้ืนฐานขนาดเล็ก ส่วนแนวปฏิบัติที่ เป็นเลิศในการบริหารงานวิชาการของ
สถานศึกษาขั้นพ้ืนฐานขนาดเล็ก ประกอบด้วย แนวคิดและหลักการ ยุทธศาสตร์ และคุณลักษณะของ
สถานศึกษาขั้นพ้ืนฐานขนาดเล็ก แนวการปฏิบัติที่เป็นเลิศในการบริหารวิชาการของสถานศึกษาขั้น
พ้ืนฐานขนาดเล็ก และส่วนเงื่อนไขของการน าแนวปฏิบัติที่เป็นเลิศในการบริหารงานวิชาการของ
สถานศึกษาขั้น พ้ืนฐานขนาดเล็กไปใช้ และ 3) ผลการตรวจสอบแนวปฏิบัติที่ เป็นเลิศในการ
บริหารงานวิชาการของสถานศึกษาข้ันพื้นฐานขนาดเล็กมีประโยชน์และน าไปใช้ปฏิบัติได้จริง 
   ปวิตรา  ภูริภักดี  (2552) ได้ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อแนวโน้มพฤติกรรมการ
ตัดสินใจใช้บริการสปาเพ่ือสุขภาพและความงามในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดระยอง ของผู้บริโภค พบว่า 
1) กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 30-39 ปี มีสถานภาพโสด จบการศึกษาระดับ
ปริญญาตรีเป็นเจ้าของธุรกิจส่วนตัว มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001-20,000 บาท และพักอาศัยบ้าน
เดี่ยว    2) ปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาดทั้ง 7 ด้าน พบว่า ผู้บริโภคมีความคิดเห็นต่อปัจจัยด้าน
ส่วนประสมการตลาดทั้ง 7 ด้านโดยรวม อยู่ในระดับเห็นด้วยอย่างยิ่ง เมื่อวิเคราะห์เป็นรายข้อ พบว่า 
เมื่อพิจารณาลงไปในแต่ละค าถาม พบว่า เป็นสถานที่ท่ีมีชื่อเสียงในการให้บริการ ด้านสปาอยู่ในระดับ
เห็นด้วยอย่างยิ่ง รองลงมา คือ โปรแกรมการบริการมีให้เลือกได้หลายโปรแกรม อยู่ในระดับเห็นด้วย
อย่างยิ่ง น้ ามันหอมระเหยมีกลิ่นให้เลือกใช้ได้หลายกลิ่นได้ตามความต้องการ อยู่ในระดับเห็นด้วย 
และสมุนไพรที่ใช้มีความสดใหม่ได้คุณภาพ อยู่ในระดับเห็นด้วย 3) แนวโน้มพฤติกรรมการตัดสินใจใช้
บริการสปาเพ่ือสุขภาพและความงามในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดระยอง พบว่า แนวโน้มการใช้บริการ 
สปาเพ่ือสุขภาพและความงามในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดระยอง ในอนาคตของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ส่วนใหญ่จะใช้บริการแน่นอน 4) แนวโน้มพฤติกรรมการตัดสินใจใช้บริการสปาเพ่ือสุขภาพและความ



32 
 

งามในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดระยอง พบว่า ผู้บริโภคมีแนวโน้มจะใช้บริการสปาเพ่ือสุขภาพและความ
งามในอนาคตในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดระยอง และจะบอกต่อบุคคลอ่ืนหลังจากที่ได้เข้ารับบริการ
แล้ว 
   ไพประพันธ์  วะชุม (2552) ได้ศึกษาเรื่อง ผลกระทบของความสามารถในการ
ปฏิบัติงานที่มีต่อประสิทธิภาพการท างานของเจ้าหน้าที่ตรวจสอบภาษีของกรมสรรพากรในเขตภาค
ตะวันออกเฉียงเหนือ พบว่า เจ้าหน้าที่ตรวจสอบภาษีมีความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับการมีความสามารถ
ในการปฏิบัติงานโดยรวมและเป็นรายด้าน อยู่ในระดับมาก ได้แก่ ด้านการรู้จริง รู้ลึกรู้กว้าง เช่น ท่าน
ให้ความส าคัญกับการศึกษาและท าความเข้าใจในระเบียบหลักเกณฑ์ข้อก าหนด และแนวปฏิบัติที่
เกิดขึ้นใหม่อย่างสม่ าเสมอ ด้านการทางานวางแผนได้ เช่น ท่านมีความสามารถและมีความ
กระตือรือร้นที่จะปฏิบัติหน้าที่ที่ได้รับมอบหมายให้ส าเร็จเป็นไปตามเป้าหมายที่องค์การท่านก าหนด
ไว้ด้านการอธิบายชี้แจงได้ เช่น ท่านมุ่งเน้น ที่จะปฏิบัติงานที่ได้รับมอบหมายให้ส าเร็จลุล่วงตาม
ก าหนดเวลาทุกครั้งและด้านการสร้างองค์ความรู้ใหม่ เช่น ท่านมีความกระตือรือร้นและให้
ความส าคัญกับการเข้าร่วมอบรมสัมมนาทางวิชาการที่องค์การของท่านจัดขึ้นทุกครั้ง และมีความ
คิดเห็นด้วยเกี่ยวกับการมีประสิทธิภาพการท างานโดยรวมและเป็นรายด้าน อยู่ในระดับมาก ได้แก่ 
ด้านการท างานต้องเชื่อถือได้ เช่น ท่านสามารถปฏิบัติงานที่ได้รับมอบหมายด้วยความระมัดระวัง
รอบคอบเป็นอย่างยิ่งท าให้ผลงานถูกต้องเป็นที่น่าพอใจของผู้บังคับบัญชาเป็นอย่างยิ่ง ด้านงานส าเร็จ
ทันเวลา เช่น ท่านมุ่งมั่นที่จะปฏิบัติงานที่ได้รับมอบหมายให้ส าเร็จ รวดเร็ว ทันต่อความต้องการของ
ผู้บังคับบัญชาและด้านผลงานได้มาตรฐาน เช่น ท่านสามารถปฏิบัติงานได้ถูกต้องและตรงตาม
ระเบียบ กฎเกณฑ์ข้อบังคับ และแนวทางปฏิบัติขององค์การ โดยสรุป ความสามารถในการปฏิบัติงาน
มีความสัมพันธ์ และผลกระทบเชิงบวกต่อประสิทธิภาพการท างานของเจ้าหน้าที่ตรวจสอบภาษีของ
กรมสรรพากรในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 
   อดิศักดิ์  ครอบบัวบาน (2552) ได้ศึกษาเรื่อง ความสัมพันธ์ระหว่างประสิทธิผลทาง
การตลาดพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์กับความส าเร็จในการด าเนินงานของธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ใน
ประเทศไทย พบว่า ธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ที่ก าลังแพร่หลายในปัจจุบันไม่ใช่สิ่งใหม่ แต่เป็นสิ่งที่
จ าเป็นในการที่จะน ามาพัฒนาธุรกิจเพ่ือรองรับการเติบโต และการแข่งขันที่เพ่ิมมากข้ึนเป็นสิ่งท้าทาย
ส าหรับผู้ประกอบการที่จะต้องรักษาเสถียรภาพในการด าเนินงานของธุรกิจของตนเองให้ประสบ
ความส าเร็จ โดยต้องเพ่ิมขีดความสามารถของประสิทธิผลทางการตลาดพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ให้
แข็งแกร่งควบคู่ไปกับการใช้เทคโนโลยีที่ทันสมัยมาผสมผสานเพ่ือช่วงชิงความได้เปรียบให้เหนือกว่า
คู่แข่งทางธุรกิจ และสรุปได้ว่า ประสิทธิผลทางการตลาดพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ มีความสัมพันธ์กับ
ความส าเร็จในการด าเนินงานของธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ในประเทศไทย ดังนั้นผู้ประกอบการ
สามารถน าไปใช้เป็นแนวทางในการวางแผนพัฒนาธุรกิจเพ่ือให้ประสบความส าเร็จในการด าเนินงาน
ในด้านลูกค้า ด้านกระบวนการภายในองค์กร ด้านการเรียนรู้และการพัฒนา ด้านการเงิน ด้าน
การตลาด และด้านเทคโนโลยีสารสนเทศให้ดียิ่งขึ้นต่อไป 
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   ธ ารงศักดิ์  ภูริพัฒน์ (2553) ได้ศึกษาเรื่อง ปัจจัยแห่งความส าเร็จในการบริหารธุรกิจ
ขององค์กรที่ได้รับรางวัลคุณภาพแห่งชาติและรางวัลการบริหารสู่ความเป็นเลิศ  พบว่า ปัจจัยแห่ง
ความส าเร็จในการบริหารจัดการธุรกิจขององค์กรที่ได้รับรางวัลคุณภาพแห่งชาติ  และรางวัลการ
บริหารสู่ความเป็นเลิศตามเกณฑ์รางวัลคุณภาพแห่งชาติ ได้แก่ ปัจจัยที่ส าคัญในแต่ละหมวด
ตามล าดับจากมากไปหาน้อย ดังนี้ ด้านการมุ่งเน้นลูกค้าและตลาด คือ การมุ่งคุณภาพที่ตรงความ
ต้องการของลูกค้า ด้านการจัดการกระบวนการ คือ การใช้เทคโนโลยีและการลดต้นทุนด้านการ
วางแผนเชิงกลยุทธ์ คือ ความมุ่งมั่นของผู้บริหาร ด้านการวัด การวิเคราะห์ และการจัดการความรู้ คือ 
การสอนให้พนักงานมีทักษะในการวิเคราะห์อย่างเป็นระบบ ด้านภาวะผู้น า คือ มีการท างานเป็นทีม 
และด้านการมุ่งเน้นบุคลากร คือ การมีวัฒนธรรมที่ พึงประสงค์และการลาออกต่ า ดังนั้นเพ่ือปัจจัย
แห่งความส าเร็จในการจัดการธุรกิจขององค์กรที่ได้รับรางวัลคุณภาพแห่งชาติและรางวัลการบริหารสู่
ความเป็นเลิศส าหรับองค์กรธุรกิจที่ได้รับรางวัลคุณภาพแห่งชาติ ควรให้ความส าคัญกับการมุ่งเน้น
ลูกค้าและตลาด เพ่ือรักษาส่วนแบ่งการตลาดและเพ่ิมขีดความสามารถในการแข่งขันของธุรกิจ 
   ไพรัตนา  บุญบุตร (2554) ได้ศึกษาเรื่อง ผลกระทบของกลยุทธ์บริการ  เชิงรุกที่มีต่อ
ความเป็นเลิศทางการบริการในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ พบว่า ผู้ประกอบการส านักงานบัญชีมี
ความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับการมีกลยุทธ์บริการเชิงรุกโดยรวมและเป็นรายด้าน อยู่ในระดับมาก เมื่อ
พิจารณาเป็นรายด้าน อยู่ในระดับที่มากที่สุด ได้แก่ ด้านทักษะ ความรวดเร็วและความชัดเจนด้าน
จิตส านึกในการบริการ และอยู่ในระดับมาก ได้แก่ ด้านการเน้นลูกค้าเป็นศูนย์กลางและด้านการวาง
แผนการบริการ และมีความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับการมีความเป็นเลิศทางการบริการโดยรวมและเป็น
รายด้าน อยู่ในระดับมาก ได้แก่ ด้านการตอบสนองต่อลูกค้า ด้านความน่าเชื่อถือในการบริการและ
ด้านการสร้างความประทับใจ โดยสรุป กลยุทธ์บริการเชิงรุก มีความสัมพันธ์และผลกระทบเชิงบวก
กับความเป็นเลิศทางการบริการ ดังนั้น ผู้ประกอบการส านักงานบัญชีควรให้ความส าคัญและวาง
แนวทางในการน ากลยุทธ์บริการเชิงรุกเกี่ยวกับการปฏิบัติตามนโยบาย และประสิทธิภาพการ
ปฏิบัติงานมาใช้ในการบริหารจัดการธุรกิจ ซึ่งจะสามารถน าพาธุรกิจสู่การบรรลุเป้าหมาย และ
ก่อให้เกิดประโยชน์สูงสุดในการพัฒนาองค์กรให้อยู่รอดได้ในสภาวะการเปลี่ยนแปลงของเศรษฐกิจใน
ปัจจุบันและในอนาคตต่อไป 
   ชนาธิป  สุริยะงาม (2555) ได้ศึกษาเรื่อง ผลกระทบของความเป็นเลิศทางการบัญชีที่
มีต่อความส าเร็จในวิชาชีพของนักบัญชีธุรกิจอุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์ในประเทศไทย พบว่า นักบัญชี
ธุรกิจอุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์ในประเทศไทย มีความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับการมีความเป็นเลิศทางการ
บัญชีโดยรวมและเป็นรายด้าน อยู่ในระดับมาก ได้แก่ ด้านภาวะผู้น า ด้านการท างานเป็นทีมและด้าน
การสอนงาน และอยู่ในระดับปานกลาง ได้แก่ ด้านความรู้ในสายอาชีพ และนักบัญชีธุรกิจอุสาหกรรม
เฟอร์นิเจอร์ มีความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับการมีความส าเร็จในวิชาชีพโดยรวมและเป็นรายด้าน อยู่ใน
ระดับมาก ได้แก่ ด้านภาคภูมิใจ ด้านการยอมรับนับถือ ด้านความก้าวหน้า และด้านความสุขในการ
ท างาน โดยสรุป ความเป็นเลิศทางการบัญชี มีความสัมพันธ์และผลกระทบเชิงบวกกับความส าเร็จใน
วิชาชีพ ดังนั้น นักบัญชีสามารถน าไปใช้เป็นข้อมูลเพ่ือใช้เป็นแนวทางในการสร้างความเป็นเลิศ
ทางการบัญชี เพ่ือให้สามารถปฏิบัติงานได้อย่างมีคุณภาพและท าให้เกิดประสิทธิผลสูงสุดใการท างาน
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และเป็นประโยชน์ท าให้สามารถด าเนินงานไปสู่เป้ าหมายและบรรลุวัตถุประสงค์ ส่งผลให้เกิด
ความส าเร็จในวิชาชีพ 
   พริ้มเพรา  วราพันธุ์พิพิธ (2556, น. 211-223) ได้ศึกษาเรื่อง ข้อเสนอเชิงนโยบาย
เพ่ือความเป็นเลิศของสถานศึกษาขั้นพ้ืนฐานสังกัดองค์กรปกครองส่วนท้องถิ่น ผลการวิจัย พบว่า 
จุดเด่นที่ส าคัญคือมีอ านาจตามกฎหมายในการจัดการศึกษาครอบคลุมทุกระดับการก าหนดภาระงาน
ในสถานศึกษามีกฎหมายรองรับอย่างชัดเจนส่งเสริมให้บุคลากรเรียนต่อในระดับสูงขึ้น มีนโยบายการ
สร้างค่านิยมของบุคลากรในสถานศึกษา สนับสนุนให้มีระบบการเรียนการสอนแบบอิเล็กทรอนิกส์จุด
ด้อยที่ส าคัญคือขาดการนานโยบายไปปฏิบัติที่เป็นรูปธรรมขาดระบบการบริหารจัดการที่ดี การสรร
หาบุคคลเข้าปฏิบัติงานยังไม่มีประสิทธิภาพ ขาดความชัดเจนในการก าหนดวัฒนธรรมองค์การ ความ
ไม่พร้อมในการใช้เทคโนโลยีของครู โอกาสที่ส าคัญคือมีกฎหมายการกระจายอานาจการจัดการศึกษา 
มีขอบเขตความรับผิดชอบต่อกลุ่มเป้าหมายชัดเจน มีนโยบายการให้ทุนพัฒนาบุคลากรโดยท า MOU 
กับมหาวิทยาลัยในการพัฒนาบุคลากรสถานศึกษาเป็นศูนย์กลางในการจัดกิจกรรมส่งเสริมและ
อนุรักษ์วัฒนธรรม บริบทสถานศึกษาเป็นสังคมกึ่งเมืองและสังคมเมือง ภาวะคุกคามที่ส าคัญ ได้แก่ มี
กฎ ระเบียบ หรือกฎหมายที่เป็นอุปสรรคต่อการบริหาร บทบาทหน้าที่ในการจัดการศึกษาไม่ชัดเจน
ความไม่พร้อมของบุคลากรฝ่ายต่างๆ ผู้บริหารองค์กรปกครองส่วนท้องถิ่นมีทัศนคติแบบอนุรักษ์นิยม
ปฏิเสธหรือต่อต้านเทคโนโลยี มีข้อเสนอแนะแนวทางของนโยบายที่ส าคัญคือควรส่งเสริ มการ
จัดรูปแบบการจัดการศึกษาท้องถิ่นแบบบูรณาการที่เน้นการบริหารจัดการโดยใช้โรงเรียนเป็นฐาน
ส่งเสริมสนับสนุนให้สถานศึกษาในสังกัดให้ความส าคัญกับการวางแผนพัฒนาสถานศึกษากระจาย 
   ภาระวี  ศุขโรจน์ และคณะ (2556, น. 79) ได้ศึกษาเรื่อง รูปแบบการบริหารการ
เปลี่ยนแปลงสถานศึกษาเอกชนสู่ความเป็นเลิศ ผลการวิจัย  พบว่า รูปแบบการบริหารการ
เปลี่ยนแปลงสถานศึกษาเอกชนสู่ความเป็นเลิศ มี 3 องค์ประกอบ  ได้แก่ องค์ประกอบที่  1 
วัตถุประสงค์การบริหารการเปลี่ยนแปลงสถานศึกษาเอกชนสู่ความเป็นเลิศ มีจ านวน 4 ประการ 
องค์ประกอบที่ 2 คณะกรรมการบริหารการเปลี่ยนแปลงสถานศึกษาเอกชนสู่ความเป็นเลิศ จ านวน 5 
ด้าน และองค์ประกอบที่ 3 กระบวนการบริหารการเปลี่ยนแปลงสถานศึกษาเอกชนสู่ความเป็นเลิศ 
จ านวน 10 ขั้นตอน โดยผู้ทรงคุณวุฒิมีความเห็นสอดคล้องกันว่า รูปแบบมีความเหมาะสมและความ
เป็นไปได้ในการบริหารการเปลี่ยนแปลงสถานศึกษาสู่ความเป็นเลิศ อยู่ในระดับมาก และผู้ประเมินมี
ความเห็นสอดคล้องกันว่า รูปแบบการบริหารการเปลี่ยนแปลงสถานศึกษาเอกชนสู่ความเป็นเลิศ    
ในภาพรวม มีความเป็นไปได้และมีความเป็นประโยชน์ อยู่ในระดับมาก 
   ลลิดา  สังข์ทอง (2556) ได้ศึกษาเรื่อง โมเดลแสดงอิทธิพลของความสามารถทาง
การตลาดที่มีต่อผลการด าเนินงานของธุรกิจโรงแรมในจังหวัดภูเก็ต กระบี่ และพังงา  พบว่า โมเดล
การวิเคราะห์ข้อมูลสอดคล้องกับข้อมูลเชิงประจักษ์ (𝜒2 = 140.07, df =202, P-value = 0.99970, 
GFI = 0.91, AGFI = 0.85, CFI = 1.00, NFI = 0.98, RMSEA = 0.00) แสดงว่า โมเดลแสดงอิทธิพล
ของความสามารถทางการตลาดที่มีต่อผลการด าเนินงานของกลุ่มตัวอย่างมีความเหมาะพอดีกับข้อมูล
เชิงประจักษ์อยู่ในเกณฑ์ดี การวิเคราะห์อิทธิพล (Path Analysis) พบว่า ตัวแปรทุกตัวมีค่าอิทธิพล
รวม (Total Effect) เป็นบวก โดยการมุ่งเน้นตลาดมีอิทธิพลกับความสามารถทางตราสินค้าและ
ความสามารถทางนวัตกรรม โดยที่ตัวแปรทุกตัวมีค่าอิทธิพลเป็นบวก อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
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ระดับความเชื่อม่ัน 0.01 พบว่า การมุ่งเน้นตลาดมีอิทธิพลกับผลการด าเนินงานทางการตลาด อย่างไม่
มีนัยส าคัญทางสถิติ ส่วนความสามารถทางการบริหารจัดการมีอิทธิพลกับความสามารถทางตราสินค้า 
ความสามารถทางนวัตกรรม ผลการด าเนินงานทางการตลาด และผลการด าเนินงานทางการเงิน โดย
ที่ตัวแปรทุกตัวมีค่าอิทธิพลเป็นบวก อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับความเชื่อมั่น 0.01 ยกเว้น 
ความสามารถทางนวัตกรรม มีค่าอิทธิพลเป็นบวก อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับความเชื่อมั่น 0.05 
และความสามารถทางตราสินค้ามีอิทธิพลกับผลการด าเนินงานทางการตลาดและผลการด าเนินงาน
ทางการเงิน โดยที่ตัวแปรทุกตัวมีค่าอิทธิพลเป็นบวก อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับความเชื่อมั่น 
0.05 ในขณะที่ ความสามารถทางนวัตกรรมมีอิทธิพลกับผลการด าเนินงานทางการตลาด โดยที่ตัว
แปรทุกตัวมีค่าอิทธิพลเป็นบวก อย่างไม่มีนัยส าคัญทางสถิติ ส่ผลการด าเนินงานทางการตลาดมี
อิทธิพลกับผลการด าเนินงานทางการเงิน โดยที่ตัวแปรทุกตัวมีค่าอิทธิพลเป็นบวก อย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติท่ีระดับความเชื่อมั่น 0.01 
   อัจฉรียา  ศักดิ์นรงค์ (2556) ได้ศึกษาเรื่อง อิทธิพลของการตลาดภายในที่มีต่อความ
เป็นเลิศทางการบริการของธุรกิจโรงแรมในประเทศไทย พบว่า ผู้บริหารธุรกิจโรงแรมมีความคิดเห็น
ด้วยเกี่ยวกับการมีการตลาดภายในโดยรวมและเป็นรายด้าน อยู่ในระดับมาก มีความคิ ดเห็นด้วย
เกี่ยวกับการมีความพึงพอใจของพนักงานความผูกพันของพนักงาน พฤติกรรมการเป็นสมาชิกที่ดีของ
องค์การ ความเป็นเลิศทางการบริการการสนับสนุนจากฝ่ายบริหาร การตระหนักถึงความเข้มข้นของ
การแข่งขันและการรับรู้ความต้องการของลูกค้าโดยรวม อยู่ในระดับมาก ผู้บริหารธุรกิจโรงแรมที่มี
มาตรฐานของธุรกิจแตกต่างกัน และทุนในการดาเนินงานแตกต่างกัน มีความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับการ
มีการตลาดภายในโดยรวมและเป็นรายด้าน ได้แก่ ด้านการติดต่อสื่อสารภายใน ด้านการฝึกอบรมและ
การพัฒนา ด้านกลยุทธ์การให้รางวัลตอบแทน และด้านการสร้างแรงบันดาลใจแตกต่างกัน ผู้บริหาร
ธุรกิจโรงแรมที่มีจานวนพนักงานแตกต่างกันมีความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับการมีการตลาดภายในโดยรวม
และเป็นรายด้าน ได้แก่ ด้านการติดต่อสื่อสารภายใน ด้านการฝึกอบรมและการพัฒนา และด้านการ
สร้างแรงบันดาลใจแตกต่างกัน ผู้บริหารธุรกิจโรงแรมที่มีมาตรฐานของธุรกิจแตกต่างกัน มีความ
คิดเห็นด้วยเกี่ยวกับการมีความพึงพอใจของพนักงาน และพฤติกรรมการเป็นสมาชิกที่ดีขององค์การ
แตกต่างกัน ผู้บริหารธุรกิจโรงแรมที่มีทุนในการด าเนินงานแตกต่างกัน มีความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับ
การมีความพึงพอใจของพนักงานแตกต่างกัน ผู้บริหารธุรกิจโรงแรมที่มีมาตรฐานของธุรกิจแตกต่างกัน 
ทุนในการดาเนินงานแตกต่างกัน และจ านวนพนักงานแตกต่างกัน มีความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับการมี
ความเป็นเลิศทางการบริการแตกต่างกัน (p<0.05) จากการวิเคราะห์สหสัมพันธ์และอิทธิพล พบว่า 
1) การตลาดภายใน ด้านการฝึกอบรม และการพัฒนามีความสัมพันธ์และอิทธิพล  เชิงบวกต่อความ
ผูกพันของพนักงาน และความเป็นเลิศทางการบริการ ส่วนการตลาดภายในด้านกลยุทธ์การให้รางวัล
ตอบแทน และด้านการสร้างแรงบันดาลใจมีความสัมพันธ์และอิทธิพลเชิงบวกต่อผลลัพธ์ที่เกิดขึ้น
ทั้งหมด ได้แก่ ความพึงพอใจของพนักงานความผูกพันของพนักงาน และความเป็นเลิศทางการบริการ 
2) ความพึงพอใจของพนักงาน และความผูกพันของพนักงานมีความสัมพันธ์และอิทธิพลเชิงบวกต่อ
พฤติกรรมการเป็นสมาชิกที่ดีขององค์กร 3) พฤติกรรมการเป็นสมาชิกที่ดีขององค์กรมีความสัมพันธ์
และอิทธิพลเชิงบวกต่อความเป็นเลิศทางการบริการ 4) การตระหนักถึงความเข้มข้นของการแข่งขัน 
และการรับรู้ความต้องการของลูกค้ามีความสัมพันธ์และมีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตลาดภายใน ด้าน
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การติดต่อสื่อสารภายใน ด้านการฝึกอบรม และการพัฒนา ด้านกลยุทธ์การให้รางวัลตอบแทน และ
ด้านการสร้างแรงบันดาลใจ 
   จุฑาทิพย์  พงศ์นิพัทธ (2557) ได้ศึกษาเรื่อง ความสัมพันธ์ระหว่างประสิทธิผลการ
ฝึกอบรมทางการสอบบัญชีกับความเป็นเลิศทางการสอบบัญชีของผู้สอบบัญชีรับอนุญาตในประเทศ
ไทย พบว่า ผู้สอบบัญชีรับอนุญาต มีความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับการมีประสิทธิผลการฝึกอบรมทางการ
สอบบัญชีโดยรวมและเป็นรายด้าน อยู่ในระดับมาก ได้แก่ ด้านการเพ่ิมพูนความรู้ทางการสอบบัญชี 
ด้านการสร้างเจตคติที่ดีของผู้สอบบัญชีและด้านความช านาญในการปฏิบัติงานสอบบัญชี และผู้สอบ
บัญชีรับอนุญาตมีความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับการมีความเป็นเลิศทางการสอบบัญชีโดยรวมและเป็นราย
ด้าน อยู่ในระดับมาก ได้แก่ ด้านการท างานเชิงรุก ด้านความทุ่มเทและอดทนด้านความยืดหยุ่น
ปรับตัวได้ และด้านคุณภาพของงานและความเชื่อถือได้ผู้สอบบัญชีรับอนุญาตที่มีเพศแตกต่างกัน มี
ความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับการมีประสิทธิผลการฝึกอบรมทางการสอบบัญชี ด้านการเพ่ิมพูนความรู้
ทางการสอบบัญชีแตกต่างกัน และผู้สอบบัญชีรับอนุญาตที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มีความ
คิดเห็นด้วยเกี่ยวกับการมีประสิทธิผลทางการสอบบัญชีโดยรวม ด้านการเพ่ิมพูนความรู้ทางการสอบ
บัญชี ด้านการสร้างเจตคติที่ดีของผู้สอบบัญชี  และด้านความช านาญในการปฏิบัติงานสอบบัญชี
แตกต่างกัน จากการวิเคราะห์ความสัมพันธ์และผลกระทบ พบว่า 1) ประสิทธิผลการฝึกอบรม
ทางการสอบบัญชีด้านการสร้างเจตคติที่ดี มีความสัมพันธ์และผลกระทบเชิงบวกกับความเป็นเลิศ
ทางการสอบบัญชีโดยรวม ด้านความทุ่มเทและอดทน ด้านความยืดหยุ่นปรับตัวได้ ด้านคุณภาพของ
งานและความเชื่อถือได้ 2) ประสิทธิผลการฝึกอบรมทางการสอบบัญชีด้านความช านาญในการ
ปฏิบัติงานสอบบัญชีมีความสัมพันธ์และผลกระทบเชิงบวกกับความเป็นเลิศทางการสอบบัญชีโดยรวม
ด้านการท างานเชิงรุก ด้านความทุ่มเทและอดทน ด้านความยืดหยุ่นปรับตัวได้ และด้านคุณภาพของ
งานและความเชื่อถือได้ 
   ณัฐวดี  บุญชูวิทย์ (2557) ได้ศึกษาเรื่อง ผลกระทบของความสามารถทางการตลาด
เชิงพลวัตที่มีต่อผลการด าเนินงานของธุรกิจพาณิชย์ อิเล็กทรอนิกส์ ในประเทศไทย  พบว่า 
ผู้ประกอบการธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ มีความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับการมีความสามารถทาง
การตลาดเชิงพลวัตโดยรวมและเป็นรายด้าน อยู่ในระดับมาก ได้แก่ ด้านการประยุกต์ใช้เทคโนโลยี
อินเตอร์เน็ต ด้านการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้าได้อย่างต่อเนื่อง ด้านการสร้างช่องทางให้ลูกค้า
เข้าถึงได้หลายช่องทาง ด้านการสร้างการติดต่อสื่อสารแบบ ณ เวลาจริง ด้านการจ าแนกกลุ่มลูกค้าได้
อย่างเหมาะสมในตลาดเป้าหมาย และด้านการสร้างสื่อโฆษณาที่เป็นปัจจุบันและทันสมัยและ
ผู้ประกอบการธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ มีความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับการมีผลการด าเนินงาน
โดยรวมและเป็นรายด้าน อยู่ในระดับมาก ได้แก่ ด้านลูกค้า ด้านกระบวนการภายใน ด้านการเรียนรู้
และพัฒนา และด้านการเงิน  ผู้ประกอบการธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ที่มีระยะเวลาในการ
ด าเนินงาน และรายได้สุทธิต่อปี จากการด าเนินงานแตกต่างกัน มีความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับการมี
ความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัตแตกต่างกัน ผู้ประกอบการธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ที่มี
รูปแบบธุรกิจ ทุนในการด าเนินงาน ระยะเวลาในการด าเนินงาน จ านวนพนักงาน และรายได้สุทธิต่อปี
จากการด าเนินงานแตกต่างกัน มีความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับการมีผลการด าเนินงานเป็นรายด้าน 
แตกต่างกัน จากการวิเคราะห์ความสัมพันธ์และผลกระทบ พบว่า 1) ความสามารถทางการตลาดเชิง
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พลวัตด้านการประยุกต์ใช้เทคโนโลยีอินเตอร์เน็ต มีความสัมพันธ์และผลกระทบเชิงลบกับผลการ
ด าเนินงานโดยรวม ด้านกระบวนการภายใน และด้านการเงิน 2) ความสามารถทางการตลาดเชิง
พลวัต ด้านการสร้างการติดต่อสื่อสารแบบ ณ เวลาจริง มีความสัมพันธ์และผลกระทบเชิงบวกกับผล
การด าเนินงานโดยรวมด้านกระบวนการภายใน และด้านการเงิน 3) ความสามารถทางการตลาดเชิง
พลวัต ด้านการจ าแนกกลุ่มลูกค้าได้อย่างเหมาะสมในตลาดเป้าหมาย และด้านการสร้างความสัมพันธ์
ที่ดีกับลูกค้าได้อย่างต่อเนื่อง มีความสัมพันธ์และผลกระทบเชิงบวกกับผลการด าเนินงานโดยรวม ด้าน
ลูกค้าด้านกระบวนการภายใน ด้านการเรียนรู้และพัฒนา และด้านการเงิน และ 4) ความสามารถทาง
การตลาดเชิงพลวัต ด้านการสร้างช่องทางให้กับลูกค้าเข้าถึงได้หลายช่องทาง มีความสัมพันธ์และ
ผลกระทบเชิงบวกกับผลการด าเนินงานรายด้าน ด้านกระบวนการภายใน 
   ปัญจรัศม์  แซ่ตัง (2557, น. 175) ได้ศึกษาเรื่อง รูปแบบการบริหารงานวิชาการ
โรงเรียนสู่ความเป็นเลิศ สังกัดส านักงานเขตพ้ืนที่การศึกษามัธยมศึกษาเขต 26 กลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ 
ผู้บริหารสถานศึกษา หัวหน้ากลุ่มสาระการเรียนรู้ และครูผู้สอน จ านวน 1,045 คน เครื่องมือที่ใช้ใน
การเก็บรวบรวมข้อมูลเป็นแบบสอบถาม แบบสัมภาษณ์ สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ค่าร้อย
ละ ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผลการวิจัย พบว่า 1) สภาพการบริหารงานวิชาการโรงเรียน
สู่ความเป็นเลิศ สังกัดส านักงานเขตพ้ืนที่การศึกษามัธยมศึกษา เขต 26 ของผู้บริหารหัวหน้ากลุ่ม
สาระการเรียนรู้และครูผู้สอน มีการบริหารงานวิชาการทั้ง 7 ด้าน โดยรวมมีการปฏิบัติ อยู่ในระดับ
มาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.43 2) รูปแบบการบริหารงานวิชาการโรงเรียนสู่ความเป็นเลิศ สังกัด
ส านักงานเขตพ้ืนที่การศึกษามัธยมศึกษา เขต 26 มี 2 องค์ประกอบหลัก 11 องค์ประกอบย่อย 
ประกอบด้วยองค์ประกอบหลักที่ 1 คือ ขอบข่ายการบริหารงานวิชาการโรงเรียนสู่ความเป็นเลิศ มี 7 
องค์ประกอบย่อย ประกอบด้วย 1) ด้านการพัฒนาหลักสูตรสถานศึกษา 2) การพัฒนากระบวนการ
เรียนรู้ 3) การวิจัยเพื่อพัฒนาคุณภาพการศึกษา 4) การนิเทศการศึกษา 5) การวัดประเมินผล 6) การ
แนะแนวการศึกษา 7) การพัฒนาระบบการประกันคุณภาพการศึกษาภายในสถานศึกษา 
องค์ประกอบหลักท่ี 2 คือ กระบวนการบริหารงานวิชาการโรงเรียนสู่ความเป็นเลิศ มี 4 องค์ประกอบ
ย่อย ประกอบด้วย 1) ด้านการวางแผน 2) ด้านการด าเนินงานตามแผน 3) ด้านการตรวจสอบและ
การประเมินผล 4) ด้านการปรับปรุงงาน รูปแบบมีความเหมาะสมความเป็นไปได้ ความถูกต้อง และ
ประโยชน์ที่จะเกิดขึ้น โดยรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก โดยค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.48 
   ตะวันฉาย  กุลากุล (2558) ได้ศึกษาเรื่อง ความสัมพันธ์ระหว่างการบริหารที่มุ่งเน้น
ความเป็นเลิศกับความอยู่รอดขององค์กรของธุรกิจโรงแรมในประเทศไทย พบว่า ผู้บริหารธุรกิจ
โรงแรม มีความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับการมีการบริหารที่มุ่งเน้นความเป็นเลิศโดยรวมและเป็นรายด้าน 
อยู่ในระดับมาก ได้แก่ ด้านภาวะผู้น า ด้านการจัดการกระบวนการ ด้านการวางแผนกลยุทธ์ ด้านการ
มุ่งเน้นลูกค้า และด้านการบริหารทรัพยากรมนุษย์ และผู้บริหารธุรกิจโรงแรมในประเทศไทยมี
ความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับการมีความอยู่รอดขององค์กรโดยรวมและเป็นรายด้าน อยู่ในระดับมาก 
ได้แก่ ด้านภาพลักษณ์องค์กร ด้านความพึงพอใจของลูกค้า และด้านการบรรลุเป้าหมายขององค์กร 
ผู้บริหารธุรกิจโรงแรมที่มีรูปแบบธุรกิจแตกต่างกัน มีความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับการมีการบริหารที่
มุ่งเน้นความเป็นเลิศ ด้านการมุ่งเน้นลูกค้าแตกต่างกัน ผู้บริหารธุรกิจโรงแรมที่มีรูปแบบธุรกิจแตกต่าง
กัน มีความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับการมีความอยู่รอดขององค์กร ด้านภาพลักษณ์ขององค์กรแตกต่างกัน 
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จากการวิเคราะห์ความสัมพันธ์และผลกระทบ พบว่า 1) การบริหารที่มุ่งเน้นความเป็นเลิศ ด้านการ
วางแผนกลยุทธ์มีความสัมพันธ์และผลกระทบเชิงบวกกับความอยู่รอดขององค์กรโดยรวม  ด้าน
ภาพลักษณ์องค์กร ด้านความพึงพอใจของลูกค้า และด้านการบรรลุเป้าหมายขององค์กร  2) การ
บริหารที่มุ่งเน้นความเป็นเลิศ ด้านการบริหารทรัพยากรมนุษย์มีความสัมพันธ์และผลกระทบเชิงบวก
กับความอยู่รอดขององค์กรโดยรวม ด้านความพึงพอใจของลูกค้า และด้านการบรรลุเป้าหมายของ
องค์กร 
   วัชรากร  ช านาญชล (2558) ได้ศึกษาเรื่อง ความสัมพันธ์ระหว่างความสามารถทาง
การตลาดสมัยใหม่กับผลการด าเนินงานทางการตลาดของธุรกิจเครื่องดื่มในประเทศไทย พบว่า สถาน
สงเคราะห์คนชราในภูมิภาคตะวันตกทั้งสามแห่งมีประวัติความเป็นมาคล้ายคลึงกันคือถูกสร้างขึ้นใน
ยุคที่ 3 ของพัฒนาการแนวคิดสถานสงเคราะห์คนชราในประเทศไทย คือ ยุคตั้งศูนย์บริการฯ บริจาค
ที่ดินเป็นกุศลทาน และเฟ่ืองฟูสถานสงเคราะห์โดยมีแนวคิดส าคัญในการจัดตั้งคือการช่ว ยเหลือ
ผู้สูงอายุที่ประสบปัญหาความเดือดร้อน ไม่มีผู้อุปการะ ให้มีความสุขในบั้นปลายของชีวิต โดยมี
ข้าราชการชั้นผู้ใหญ่และพระสงฆ์ผู้ทรงศรัทธาของประชาชนเป็นผู้ริเริ่มก่อตั้ง ปัจจุบันอยู่ภายใต้การ
ก ากับดูแลขององค์การบริหารส่วนจังหวัด มีผู้ปกครองสถานสงเคราะห์คนชราเป็นผู้บริหารจัดการ มี
การแบ่งงานออกเป็นสองฝ่าย คือ ฝ่ายบริหารงาน และฝ่ายสวัสดิการสงเคราะห์ การบริการดูแล
ผู้สูงอายุแบ่งออกเป็นด้านต่างๆ ได้แก่ การเลี้ยงดู การรักษาพยาบาล กายบริหารและกายภาพบ าบัด  
อาชีวบ าบัดและงานอดิเรก สังคมสงเคราะห์ นันทนาการ ศาสนกิจ บริการชุมชน และมูลนิธิ
สงเคราะห์ผู้สูงอายุ การบริการดูแลสามารถตอบสนองความต้องการด้านกายภาพได้เป็นอย่างดีปัญหา
การจัดการดูแลผู้สูงอายุที่ส าคัญ คือ ยังมีรูปแบบและแนวคิดในการจัดการดูแลผู้สูงอายุรูปแบบเดิม
ตามที่กรมประชาสงเคราะห์ดาเนินการมาในอดีต อีกทั้งในการบริหารจัดการสถานสงเคราะห์คนชรา
ปัจจุบันมีปัญหาหลายด้านโดยเฉพาะ ด้านภาพลักษณ์ ด้านบุคลากร ด้านบรรยากาศ ด้านการบริหาร
จัดการ ด้านบริการดูแลผู้สูงอายุ การจัดบริการดูแลยังไม่สามารถตอบสนองความต้องการทางด้านจิต
วิญญาณได้อย่างแท้จริง ผู้รู้ได้เสนอแนวทางการพัฒนาการจัดการดูแลผู้สูงอายุรูปแบบใหม่ที่เน้นการ
ดูแลทางด้านจิตวิญญาณเพ่ิมขึ้น โดยเฉพาะการจัดการดูแลตามวิถีพุทธ โดยน าหลักอริยสัจ 4 พรหม
วิหาร 4 อิทธิบาท 4 สังคหวัตถุ 4 บุญกิริยาวัตถุ 3 สัปปายะ 7 มาเป็นฐานคิดในการบริหารจัดการ
ดูแลผู้สูงอายุ การพัฒนาการจัดการดูแลผู้สูงอายุตามวิถีพุทธในสถานสงเคราะห์คนชราภูมิภาค
ตะวันตกนั้นมีความมุ่งหมายเพ่ือที่จะปรับเปลี่ยนภาพลักษณ์และฐานคิดจากสถานสงเคราะห์คนชรา
ให้เป็นสถานแห่งการสั่งสมเสบียงบุญบนวิถีแห่งการฝึกฝนความเป็นผู้ตื่น ผู้รู้ ผู้เบิกบานด้วยการจัด
บรรยากาศและปัจจัยเกื้อหนุนให้เอ้ือต่อการสั่งสมบุญตามหลักบุญกิริยาวัตถุ 3 ผู้สูงอายุด ารงชีวิตอยู่
ในสถานสงเคราะห์เพ่ือสั่งสมบุญและปฏิบัติธรรม เพ่ือเตรียมตัวก่อนตายอย่างสงบ เย็น และเป็นสุข 
ในการพัฒนาการจัดการดูแลผู้สูงอายุตามวิถีพุทธในสถานสงเคราะห์คนชรานั้นแบ่งการด าเนินการ
พัฒนาออกเป็น 2 ส่วน ได้แก่ 1) การบริหารจัดการตามวิถีพุทธนาหลักอริยสัจ 4 อิทธิบาท 4 พรหม
วิหาร 4 และสังคหวัตถุ 4 เป็นฐานคิดในการบริหารจัดการ 2) การบริการดูแลผู้สูงอายุตามวิถีพุทธน า
หลักบุญกิริยาวัตถุ 3 และสัปปายะ 7 มาเป็นฐานคิดในการบริการดูแล โดยจะต้องมีอนุศาสนาจารย์
เป็นผู้รับผิดชอบหลักในการจัดกิจกรรมตามวิถีพุทธจึงจะเกิดผลเป็นการพัฒนาการจัดการดูแล
ผู้สูงอายุตามวิถีพุทธที่สามารถตอบสนองความต้องการทางจิตวิญญาณของผู้สูงอายุได้อย่างแท้จริง 
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  2.4.2 งานวิจัยต่างประเทศ 
   Sandvik and Kare (2003, pp. 355-376) ได้ศึกษาเรื่อง ผลกระทบของการมุ่งเน้น
ตลาดที่มีต่อความสามารถทางนวัตกรรมผลิตภัณฑ์และผลการด าเนินงานของธุรกิจ โดยเก็บข้อมูลจาก
ธุรกิจโรงแรม จ านวน 298 ราย วิเคราะห์โมเดลสมการโครงสร้าง (Structural Equation Model: 
SEM) ด้วยโปรแกรมส าเร็จรูป LISREL 8.5 พบว่า การมุ่งเน้นตลาด (Market Orientation) มีอิทธิพล
ทางบวกกับความสามารถทางนวัตกรรมผลิตภัณฑ์ (Product Innovativeness) อย่างมีนัยส าคัญที่
ระดับสถิติ  0.01 และการมุ่ งเน้นตลาด (Market Orientation) มีอิทธิพลทางอ้อมกับผลการ
ด า เนิ น งาน  (Performance) โด ยผ่ าน ความสามารถท างนวั ตกรรมผลิ ตภัณ ฑ์  (Product 
Innovativeness) 
   Witt et al. (2003, pp. 164-169) ได้ศึกษาเรื่อง ผลกระทบของความระมัดระวัง
รอบคอบและความสามารถในการปฏิบัติงาน พบว่า บุคคลปฏิบัติงานอย่างเข้มงวดจะสามารถ
ปฏิบัติงานได้สูงกว่าบุคคลที่มีความเข้มงวดในการปฏิบัติงานต่ า ผลลัพธ์ของการวิเคราะห์เชิงถดถอย
ส าหรับกลุ่มตัวอย่างลูกจ้างอิสระ 7 กลุ่ม ที่มีความหลากหลายด้านอาชีพ เพ่ือสนับสนุนสมมุติฐาน 5 
ข้อ จากกลุ่มตัวอย่าง ในกลุ่มตัวอย่างที่สนับสนุนสมมุติฐาน ระหว่างคนงานที่มีความสามารถต่ าจะมี
ความระมัดระวังสูง จะได้รับสัดส่วนการทางานความผิดพลาดต่ ากว่าคนงานที่มีความสามารถสูง
สมมุติฐานหนึ่ งที่สามารถอธิบายปฏิกิริยาที่ขาดไประหว่างความระมัดระวังรอบคอบ  และ
ความสามารถจากสองกลุ่มตัวอย่าง ซึ่งเป็นกลุ่มตัวอย่างที่ได้ท างานเป็นประจ าจะขาดการปฏิสัมพันธ์
กับงานอ่ืนๆ ผลสรุปโดยรวมแสดงให้เห็นว่าคนงานที่มีความระมัดระวังสูง เป็นผู้ที่รับรู้ถึงความไม่มี
ประสิทธิภาพของข้อมูลได้รวดเร็ว 
   Vorhies and Morgan (2005, pp. 80-94) ได้ ศึ ก ษ า เรื่ อ ง  ก า ร เป รี ย บ เที ย บ
ความสามารถทางการตลาดเพ่ือการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันอย่างยั่งยืน โดยเก็บข้อมูลจาก
ผู้บริหารระดับสูงทางการตลาด (Top Marketing Executives) จ านวน 230 ราย ของอุตสาหกรรม 
12 อุตสาหกรรมในสหรัฐอเมริกา ได้แก่  อุปกรณ์ เครื่องเสียงและวีดี โอ (Audio and Video 
Appliance) เครื่องใช้ในครัวเรือน (Household Appliances) อาหารกระป๋องและอาหารแช่แข็ง 
(Canned and Frozen Foods) สบู่และอุปกรณ์ในห้องน้ า (Soaps and Toiletries) ประกันภัย 
(Insurance) โรงพยาบาล (Hospitals) อุปกรณ์ต่างๆ (Process Equipment) เครื่องจักรกลและ
ชิ้นส่วน (Machine Tools and Patterns) สารเคมี  แก๊ซ และ เม็ดสี  (Chemicals Gases and 
Pigments) บรรจุภัณฑ์ (Packaging) การขนส่ง (Trucking) บริการซอฟแวร์ส าหรับธุรกิจ (Business 
Software Service) วิ เคราะห์ โม เดลสมการโครงสร้าง (Structural Equation Model: SEM) 
วิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยัน (Confirmatory Factor Analysis: CFA) ของความสามารถทาง
การตลาดในระดับกลาง (Middle-level Marketing Capabilities) ซึ่งประกอบด้วย 8 องค์ประกอบ 
ได้แก่ 1) การก าหนดราคา (Pricing) 2) การพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product Development) 3) การ
บริหารจัดการช่องทางจัดจ าหน่าย (Channel Management) 4) การติดต่อสื่อสารทางการตลาด 
(Marketing Communication) 5) การขาย (Selling) 6) การบริหารจัดการข้อมูลทางการตลาด 
(Market Information Management) 7) การวางแผนการตลาด (Marketing Planning) และ 8) 
การด าเนินงานทางการตลาด (Marketing Implementation) พบว่า ความสามารถทางการตลาด 
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(Marketing Capabilities) มีอิทธิพลทางตรงกับผลการด าเนินงาน (Firm Performance) อย่างมี
นัยส าคัญที่ระดับสถิติ 0.05 ซึ่งแสดงให้เห็นว่า ความสามารถทางการตลาดเป็นแหล่งของความ
ได้เปรียบทางการแข่งขัน 
   Guessalaga (2007) ได้ศึกษาเรื่อง กุญแจความเป็นเลิศของการมีส่วนร่วมในการ
บริหารจัดการทิศทางของผู้บริหารและผลผลิตของกลยุทธ์  พบว่า การมีส่วนร่วมในการบริหารใน
ขบวนการทางสังคม มีผลกระทบเชิงบวกทั้งต่อการปฏิบัติงานและความสัมพันธ์เชิงคุณภาพ ขณะที่
ความสัมพันธ์ของเทคนิคเฉพาะด้านธุรกิจมีผลกระทบเชิงลบต่อผลลัพธ์ทั้งสอง นอกจากนี้ยังพบว่า  
การมีส่วนร่วมในการบริหารในขบวนการตัดสินใจมีผลกระทบเชิงบวกต่อการปฏิบัติงานของผู้บริหาร 
และการมีส่วนร่วมในการบริหารในแนวระนาบของเป้าหมายร่วมกันของลูกค้ามีผลกระทบเชิงบวกต่อ
ความสัมพันธ์เชิงคุณภาพ จากผลการศึกษาได้ตั้งข้อสังเกตว่า การบริหารจัดการในรูปแบบที่มีการให้
ลูกค้าเข้ามามีส่วนร่วมในการแสดงความคิดเห็นตามแนวคิดของลูกค้าที่มีความแตกต่างกัน การมีส่วน
ร่วมในการบริหารจัดการในขบวนการภายใน ส่งผลกระทบเชิงลบน้อยกว่า และการมีส่วนร่วมในการ
บริหารจัดการในขบวนการภายในโดยให้ผู้ผลิตเข้ามามีส่วนร่วมในการแข่งขันด้านธุรกิจนั้นมีส่วนท าให้
การบริหารมีความเป็นเลิศในธุรกิจที่เก่ียวข้องกับลูกค้าได้มากข้ึน 
   Morris (2007) ได้ศึกษาเรื่อง การสร้างวัฒนธรรมนวัตกรรม : ความเป็นอัจฉริยะ
ความเป็นเลิศและความเป็นผู้น าขององค์กรธุรกิจระดับโลกที่ใช้กลยุทธ์การบริหารมุ่งเน้นนวัตกรรม 
พบว่า โครงสร้างองค์กร กระบวนการ และทัศนคติของสมาชิกในองค์กรเป็นสิ่งส าคัญในการก าหนด       
หรือสร้างวัฒนธรรมนวัตกรรม โดยได้เสนอองค์ประกอบของวัฒนธรรมนวัตกรรม 3 องค์ประกอบ
ได้แก่ ความคิดอัจฉริยะสร้างสรรค์ (Creative Geniuses) ผู้น านวัตกรรม (Innovation Leader) 
และความเป็นเลิศทางนวัตกรรม (Innovation Champions) ซึ่งองค์ประกอบทั้ง 3 นั้นจะต้องได้รับ
การสนับสนุนและความร่วมมือร่วมใจของสมาชิกในองค์กรทุกระดับ เพ่ือส่งเสริมให้เกิดนวัตกรรมใน
องค์กร โดยค านึงถึงปัจจัยภายในองค์กรทั้ง 3 ได้แก่ โครงสร้างองค์กร กระบวนการ และทัศนคติของ
สมาชิกถือเป็นปัจจัยสาคัญที่มีผลต่อการพัฒนาองค์ประกอบของวัฒนธรรมนวัตกรรม คือ  ความคิด
อัจฉริยะสร้างสรรค์ ผู้น านวัตกรรมความ และเป็นเลิศทางนวัตกรรม นอกจากนี้ยัง พบว่า มีปัจจัยอ่ืนๆ 
ที่ส่งผลในทางลบ ต่อการสร้างองค์ประกอบของวัฒนธรรมนวัตกรรมให้เกิดขึ้นเช่นขาดการสนับสนุน
จากผู้บริหารระดับสูง การขาดวิธีการชี้วัดที่มีความถูกต้องแม่นย า และการขาดแคลนเวลาในการเสนอ
แนวคิดใหม่ๆ ดังนั้นผู้บริหารองค์กรต้องมีการบริหารจัดการที่เหมาะสม โดยการดัดแปลงปัจจัย
ดังกล่าวให้มีความสอดคล้องกับกลยุทธ์ขององค์กร ซึ่งจะสามารถท าให้องค์กรมีผลการด าเนินงานที่มี
ประสิทธิภาพได้ต่อไป 
   Protogerou et al. (2007) ได้ศึกษาเรื่อง ผลกระทบโดยตรงของความสามารถ    
เชิงพลวัต (Dynamic Capabilities) ที่มีต่อผลการด าเนินงานของบริษัท (Firm Performance) 
พบว่า ความสามารถเชิงพลวัตเป็นอ านาจหน้าที่ที่มีการสะสมมานานตั้งแต่ดั่งเดิม และสามารถส่งผล
ย้อนกลับอย่างมีนัยส าคัญต่อผลกระทบของผลการด าเนินงานได้ ในการวิจัยได้แบ่งความสามารถ   
เชิงพลวัตออกเป็น 3 ด้าน ได้แก่ ด้านความสามารถในการประสานงาน ด้านความสามารถในการ
เรียนรู้ และด้านความสามารถในการก าหนดแผนกลยุทธ์ขององค์กร ซึ่งความสามารถเชิงพลวัตทั้ง 3 
ด้านจะมีอิทธิพลต่อความสามารถทางการตลาด และความสามารถในการใช้เทคโนโลยีขององค์กรซึ่ง
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ความสามารถทางการตลาด และความสามารถในการใช้เทคโนโลยีขององค์กรนี้จะมีอิทธิพลต่อผลการ
ด าเนินงานขององค์กรที่วัดจากจ านวนสินค้าใหม่หรือนวัตกรรมใหม่ที่ส่งผลให้องค์กรกลายเป็นผู้น า
ทางด้านการแข่งขันตามเงื่อนไขของขนาดองค์กรได้อย่างสมบูรณ์ 
   Scott et al. (2008) ได้ศึกษาเรื่อง ความสามารถเชิงพลวัตที่มีต่อผลการผลิตใน
ผลิตภัณฑ์หลากหลายประเภทกับการไม่คงที่ของตลาด พบว่า ความสามารถเชิงพลวัตจะขึ้นอยู่กับ
ความเตรียมพร้อมในการบริหารและจัดการด้านเวลา และโอกาสในการสร้างนวัตกรรมผลิตภัณฑ์ใหม่
ออกสู่ตลาดอย่างมีรูปแบบ ดังนั้นงานวิจัยฉบับนี้จึงมุ่ งเน้นในการค้นหารูปแบบการพัฒนาและ
แนวความคิดที่เกิดการมีปฏิสัมพันธ์ระหว่างการน าเทคโนโลยีที่ทันสมัยเข้ามาใช้ในองค์กรเพ่ือการ
สร้างผลิตภัณฑ์ใหม่กับการด าเนินงานทางการตลาดขององค์กรระยะยาวที่ได้รับผลกระทบจากอิทธิพล
แวดล้อมต่างๆ โดยได้ท าการวิเคราะห์หาผลลัพธ์จากกรอบรูปแบบ 4 กรอบรูปแบบ ได้แก่ 1) กรอบ
ขององค์ประกอบอิสระ เช่น การให้ความส าคัญกับการผลิตแต่ละประเภทที่มีผลส าเร็จและสามารถ
น ามาวางแผนการจัดการได้อย่างอิสระ 2) กรอบของส่วนที่ตลาดเป็นตัวก าหนด เช่น องค์กรมุ่งที่จะ
น าผลิตภัณฑ์ใหม่สู่ตลาดตามที่ตลาดเป็นผู้ก าหนด 3) กรอบของส่วนที่องค์กรเป็นผู้ก าหนด เช่น 
องค์กรเริ่มให้มีการผลักดันให้เข้าสู่ตลาดที่ต้องการ และ 4) กรอบของส่วนที่เป็นพลวัต เช่น ความ
ซับซ้อนของผลิตภัณฑ์ใหม่ และการตลาดจะมีอิทธิพลต่อกันและกัน กล่าวคือ ความสามารถทาง
การตลาดเชิงพลวัตเป็นการยอมรับถึงการน าทรัพยากรและความสามารถของบริษัทที่มีอยู่อย่างจ ากัด
มาใช้ให้ก่อเกิดประโยชน์ เช่น การน าเทคโนโลยีที่ทันสมัยเข้ามาใช้เพ่ือการพัฒนาเป็นแรงผลักดันให้มี
การสร้างผลิตภัณฑ์ใหม่ขึ้นมา ซึ่งเท่ากับเป็นการยอมรับการใช้เทคโนโลยีใหม่ที่มีศักยภาพในองค์กร
และถือว่าเป็นส่วนหนึ่ งที่สิ่ งส าคัญยิ่ งในการสร้างความสามารถเชิงพลวัตขององค์กร และ
ความสามารถเชิงพลวัตก็เป็นส่วนส าคัญส่วนหนึ่งในการสร้างความพร้อมในการปรับตัวไปตามการ
เปลี่ยนแปลงตามความต้องการของตลาดได้ในที่สุด 
   Eng and Spickett (2009, pp. 463-475) ศึกษาเรื่อง การตรวจสอบความสามารถ
ทางการตลาด และการเพ่ิมระดับผลการด าเนินงานของอุตสาหกรรมการผลิตในประเทศจีนกลางและ
ฮ่องกง เพ่ือศึกษาองค์ประกอบของความสามารถทางการตลาดที่สร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน
อย่างยั่งยืนให้กับองค์กร โดยผ่านการเพ่ิมระดับขององค์กร (Upgrading) โดยศึกษาองค์ประกอบของ
ความสามารถทางการตลาด 8 องค์ประกอบ ได้แก่ การก าหนดราคา (Pricing) การพัฒนาผลิตภัณฑ์ 
(Product Development) ความสามารถทางการบริหารช่องทางการจัดจ าหน่าย (Channel 
Management Capabilities) การสื่อสารทางการตลาด (Marketing Communication) การขาย 
(Selling) การบริหารจัดการข้อมูลทางการตลาด (Market Information Management) การ
วางแผนทางการตลาด (Marketing Planning) และการด าเนินงานทางการตลาด (Marketing 
Implementation) เก็บข้อมูลจากผู้บริหารของอุตสาหกรรมการผลิตสินค้าอิเล็กทรอนิคส์  จ านวน 
268 บริษัท เพ่ือน าข้อมูลมาวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงส ารวจ (Exploratory Factor Analysis: EFA) 
วิเคราะห์องค์กระกอบเชิงยืนยัน (Confirmatory Factor Analysis: CFA) วิเคราะห์สมการถดถอย 
(Regression Analysis) พบว่า ความสามารถทางการตลาดมีความสัมพันธ์ทางบวกกับการเพ่ิมระดับ
ผลการด าเนินงานขององค์กร อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับทางสถิติ 0.01 โดยเฉพาะด้านการพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ (Product Development) การบริหารจัดการข้อมูลทางการตลาด (Market Information 
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Management) และความส าม ารถท างก ารบ ริห ารช่ อ งท างก ารจั ด จ าห น่ าย  (Channel 
Management Capabilities) 
   Fang and Zou (2009) ได้ศึกษาเรื่อง ผลกระทบของความสามารถทางการตลาด 
เชิ งพลวัต (Marketing Dynamic Capabilities: MDCs) ที่มีผลต่อการร่วมลงทุนจากต่างชาติ 
(International Joint Ventures: IJVs) พบว่า อิทธิพลของความสามารถเชิงพลวัตขององค์กรที่มีต่อ
ผลการด าเนินงานนั้นจะเกิดขึ้นได้ง่ายยิ่งขึ้นหากองค์กรได้ท าการก าหนดไว้เป็นข้อบัญญัติหนึ่งในแผน
กลยุทธ์ขององค์กร (Strategy Literature) โดยงานวิจัยได้มุ่ งพัฒนาหาแนวความคิดในด้าน
ความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัตกับการค้นหาแนวทางการพัฒนาในด้านการลงทุนร่วมกันกับ
บริษัทต่างชาติ และค้นหาผลกระทบที่มีต่อผลการด าเนินงานกับการได้เปรียบทางด้านการแข่งขัน   
ซึ่งผู้วิจัยได้ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลจากบริษัทที่ได้ไปร่วมลงทุนในประเทศสาธารณะรัฐประชาชนจีน 
และได้ทราบถึงผลลัพธ์ที่เป็นข้อสนับสนุนของงานวิจัยในครั้งนี้ว่า การสร้างศักยภาพทางการตลาด 
เชิงพลวัตจะมีผลกระทบต่อการเป็นผู้น าทางด้านการแข่งขัน  และการมีผลการด าเนินงานที่ดีของ
บริษัทร่วมลงทุนต่างชาติ และความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัตก็ยังคงเป็นส่วนประกอบส่วนหนึ่ง
ที่มีอิทธิพลส าคัญต่อทรัพยากรขององค์กร รวมทั้งยังคงเป็นส่วนที่เติมเต็มความสมบูรณ์ให้แก่องค์กร 
เป็นวัฒนธรรมองค์กร และเป็นโครงสร้างขององค์กรร่วมอยู่ด้วย และผลจากการวิจัยฉบับนี้สามารถ
สรุปได้ว่า ความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัตเกิดขึ้นได้จากกระบวนการหลัก 3 กระบวนการที่มีผล
สะท้อนและตอบสนองซึ่งกันและกัน คือ กระบวนการการพัฒนาและบริหารจัดการผลิตภัณฑ์ 
กระบวนการการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า และกระบวนการการบริหารห่วงโซ่อุปทาน ซึ่งถ้า
หากองค์กรได้ด าเนินธุรกิจด้วยการน า และมีการปรับตัวไปตามกระบวนการดังที่กล่าวมาข้างต้นได้ จะ
ท าให้องค์กรสามารถปรับตัวได้อย่างรวดเร็วในตลาดที่มีการเปลี่ยนแปลงอยู่เวลา สามารถสร้างสรร
และส่งมอบสิ่งที่เป็นคุณค่าให้แก่ลูกค้าได้ดีอย่างสม่ าเสมอและจะช่วยให้องค์กร มีการพัฒนาให้อยู่ได้
อย่างยั่งยืนกับการเป็นผู้น าในด้านการแข่งขันและการมีผลการด าเนินงานที่เป็นเลิศ 
   Morgan et al. (2009, pp. 909-920) ได้ศึกษาเรื่อง การมุ่งเน้นตลาด ความสามารถ
ทางการตลาด และผลการด าเนินงานขององค์กร เพ่ือตรวจสอบคุณสมบัติของการมุ่งเน้นตลาด และ
ความสามารถทางการตลาด ซึ่งเป็นทรัพยากรที่ใช้เพ่ือผลักดันผลการด าเนินงานขององค์กร โดยเก็บ
ข้อมูลจากธุรกิจผลิตสินค้าและบริการ ในสหรัฐอเมริกา จ านวน 230 ราย วิเคราะห์องค์ประกอบเชิง
ยืนยัน (Confirmatory Factor Analysis: CFA) วิเคราะห์ โมเดลสมการโครงสร้าง (Structural 
Equation Model: SEM) พบว่ า  ความสามารถทางการตลาด  (Marketing Capabilities) มี
ความสัมพันธ์ทางบวกกับผลการด าเนินงานขององค์กร (Firm Performance) และการมีปฏิสัมพันธ์
ระหว่างการมุ่ งเน้นตลาดและความสามารถทางการตลาด ( Interaction Between Market 
Orientation and Marketing Capabilities) มีความสัมพันธ์ทางบวกกับผลการด าเนินงานของ
องค์กร (Firm Performance) อุตสาหกรรมยานยนต์ (Motor-carrier Industry) จ านวน 287 ราย 
ในประเทศสหรัฐอเมริกา วิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยัน (Confirmatory Factor Analysis: CFA) 
วิเคราะห์การสมการถดถอย (Seemingly Unrelated Regressio: SUR) พบว่า ความสามารถทาง
การตลาดขององค์กรมีความสัมพันธ์กับผลการด าเนินงาน (Performance) 
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   Vorhies et al. (2009, pp. 1310-1344) ได้ศึกษาเรื่อง กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ในตลาด
และความสามารถทางการตลาดขององค์กร : ผลกระทบที่มีต่อผลการด าเนินงานทางการตลาดและ
กระแสเงินสด ซึ่งได้ศึกษาองค์ประกอบของความสามารถทางการตลาด 3 องค์ประกอบ ได้แก่ การ
สร้างความแตกต่าง (Differentiation) การมุ่งเน้นต้นทุน (Cost-focus) และขอบเขตของผลิตภัณฑ์ใน
ตลาด (Product-market Scope) โดยมีกรอบแนวคิดในการวิจัย โดยเก็บข้อมูลจากผู้ประกอบการ 
   Akdeniz et al. (2010, pp. 150-160) ได้ศึกษาเรื่อง ความสามารถทางการตลาด
แบบบูรณาการของตัวแทนจ าหน่ายที่มีต่อผลการด าเนินงาน โดยเก็บข้อมูลจากตัวแทนจ าหน่าย 
(Dealer) เฟอร์นิเจอร์ ในประเทศเม็กซิโก ประเทศแคนนาดา และสหรัฐอเมริกา จ านวน 45 ราย 
วิเคราะห์ Stochastic Frontier Analysis (SFA) และ Data Envelopment Analysis (DEA) ซึ่งเป็น
การวัดประสิทธิภาพ โดยมีกรอบแนวคิดในการศึกษาพบว่า ความสามารถทางการตลาด (Marketing 
Capabilities) มีความสัมพันธ์กับยอดขายทั้งหมด (Total Sales) และความสามารถทางการตลาด
เป็นแหล่งที่มา (Source) ของความได้เปรียบทางการแข่งขันอย่างยั่งยืน (Sustainable Competitive 
Advantage) 
   Lee and Hsieh (2010, pp. 109-120) ได้ศึกษาเรื่อง ความสัมพันธ์ระหว่างความ
เป็นผู้ประกอบการ ความสามารถทางการตลาด ความสามารถทางนวัตกรรม และความได้เปรียบ
ทางการแข่งขันอย่างยั่งยืน เพ่ือเสนอประเด็นใหม่ในมุมมองของการบริหารจัดการองค์กร โดยเก็บ
ข้อมูลจากอุตสาหกรรมการผลิตในประเทศไต้หวัน จ านวน 118 ราย วิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยัน 
(Confirmatory Factor Analysis: CFA) วิเคราะห์โมเดลสมการโครงสร้าง (Structural Equation 
Model: SEM) พบว่า ความสามารถทางนวัตกรรม ( Innovation Capability) มีความสัมพันธ์
ทางบวกกับความได้เปรียบทางการแข่งขันอย่างยั่งยืน (Sustained Competitive Advantage) อย่าง
มีนัยส าคัญที่ระดับสถิติ 0.1 และความสามารถทางการตลาด (Marketing Capabilities) มีอิทธิพล
ทางอ้อมกับความได้เปรียบทางการแข่งขันอย่างยั่งยืน โดยผ่านความสามารถทางนวัตกรรม  
   Nath et al. (2010, pp. 317-329) ได้ศึกษาเรื่อง ผลกระทบของความสามารถทาง
การตลาด ความสามารถทางการด าเนินงาน และกลยุทธ์การกระจายธุรกิจที่มีต่อผลการด า เนินงาน 
ตามกรอบแนวคิด โดยเก็บข้อมูลจากธุรกิจขนส่ง (Logistics Companies) ในสหราชอาณาจักร (UK) 
จ านวน 102 ราย พบว่า ความสามารถทางการตลาด (Marketing Capabilities) มีความสัมพันธ์
ทางบวกกับผลการด าเนินงาน (Performance) อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.1 
   Tajeddini (2010, pp. 221-231) ได้ศึกษาเรื่อง ผลกระทบของการมุ่งเน้นลูกค้าและ
การมุ่งเน้นผู้ประกอบการที่มีต่อความสามารถทางนวัตกรรม : สถานการณ์จากอุตสาหกรรมโรงแรมใน
สวิสเซอร์แลนด์ โดยเก็บข้อมูลจากเจ้าของและผู้บริหารธุรกิจโรงแรมระดับ 1-5 ดาวในประเทศ
ฝรั่งเศสและเยอรมนี จ านวน 156 โรงแรม โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือ ท างานวิเคราะห์
องค์ประกอบเชิงส ารวจ วิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยัน และวิเคราะห์สมการถดถอยพหุคูณ 
(Multiple Regression) เพ่ือทดสอบสมมุติฐาน พบว่า การมุ่งเน้นลูกค้าไม่มีความสัมพันธ์กับ
ความสามารถทางนวัตกรรม แต่อย่างไรก็ตาม ความสามารถทางนวัตกรรมมีความสัมพันธ์ทางบวกกับ
ผลการด าเนินงานของธุรกิจโรงแรม ซึ่งผลการด าเนินงานพิจารณาจาก 3 ตัวชี้วัด คือ 1) ผลสัมฤทธิ์
ของเป้าหมายทางก าไร (Profit Goal Achievement) 2) ผลสัมฤทธิ์ของเป้าหมายทางยอดขาย (Sale 
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Goal Achievement) และ 3) ผลสัมฤทธิ์ของผลตอบแทนการลงทุน (ROI Achievement) ถ้า
ความสามารถทางนวัตกรรมขององค์กรอยู่ในช่วงการเริ่มต้นพนักงาน หรือสมาชิกขององค์กรส่วนใหญ่
ยังมีข้อสงสัยเกี่ยวกับนวัตกรรมนั้นๆ อาจจะเกิดการต่อต้านในการพัฒนาและการน านวัตกรรมนั้นไป
ใช้ ดังนั้นผู้บริหารควรจะเปิดกว้างทางความคิด และก าหนดเป็นนโยบายหรือค่านิยมขององค์กร แต่ใน
ธุรกิจบริการไม่ได้ก าหนดไว้ นอกจากนี้ พบว่า การจัดอันดับโรงแรม (Hotel rating) มีความสัมพันธ์
ทางบวกกับความสามารถทางนวัตกรรม ซึ่งธุรกิจโรงแรมที่มีการจัดอับดับอยู่ในระดับสูงจะมีการ
เปิดรับความคิดสร้างสรรค์ใหม่ๆ ในด้านวัฒนธรรมองค์กรที่มีต่อนวัตกรรม เช่น ค่านิยม (Values) 
และความเชื่อ (Beliefs) 
   Merrilees et al. (2011, pp. 368-375) ได้ศึกษาเรื่อง ความสามารถทางการตลาด : 
ปัจจัยที่น าไปสู่ความสามารถทางการตลาดและผลกระทบที่มีต่อผลการด าเนินงานของธุรกิจแบบ B2B 
โดยเก็บข้อมูลจากผู้บริหารของธุรกิจขนาดเล็กและขนาดกลาง (SME) ที่ด าเนินธุรกิจแบบ B2B ใน
ประเทศออสเตรเลีย จ านวน 367 แห่ง วิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยัน (Confirmatory Factor 
Analysis: CFA) และวิเคราะห์โมเดลสมการโครงสร้าง (Structural Equation Mode : SEM) โดยใช้
โปรแกรมส าเร็จรูป AMOS พบว่า การมุ่งเน้นตลาด (Market Orientation) มีความสัมพันธ์ทางบวก
กับความสามารถทางนวัตกรรม (Innovation Capability) อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
และการมุ่งเน้นตลาดมีความสัมพันธ์ทางบวกกับความสามารถทางตราสินค้า (Branding Capability) 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ความสามารถทางการบริหารจัดการ (Management 
Capability) มีความสัมพันธ์เชิงบวกกับความสามารถทางนวัตกรรม (Innovation Capability) และ
ความสามารถทางตราสินค้า อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 อีกทั้งความสามารถทาง
นวัตกรรม และความสามารถทางตราสินค้ามีความสัมพันธ์ทางบวกกับผลการด าเนินงานทาง
การตลาด (Marketing Performance) อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01  
   Qureshi and Kratzer (2011, pp. 49-66) ได้ศึกษาเรื่อง การตรวจตอบปัจจัยที่
น าไปสู่ความสามารถทางการตลาดและผลที่เกิดจากความสามารถทางการตลาดในองค์กรที่มีความ
เป็นผู้ประกอบการ : การศึกษาเชิงประจักษ์ในองค์กรขนาดเล็กที่มีเทคโนโลยีเป็นฐาน ศึกษาใน
ประเทศเยอรมัน เพ่ือเป็นการพัฒนาทักษะ และความสามารถทางการตลาดที่ ช่วยให้องค์กรที่มีความ
เป็นผู้ประกอบการประสบความส าเร็จในการสร้างข้อได้เปรียบบางการแข่งขัน โดยเก็บข้อมูลจาก
ประธานเจ้าหน้าที่บริหาร (Chief Executive Officer: CEO) จ านวน 143 องค์กร วิ เคราะห์
องค์ประกอบเชิงยืนยัน (Confirmatory Factor Analysis: CFA) โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS 
วิเคราะห์เส้นทางก าลังสองบางส่วน (Partial Last Squares: PLS) เพ่ือทดสอบความสอดคล้องของ
โมเดลกับข้อมูลเชิงประจักษ์ พบว่า การมุ่งเน้นตลาด (Market Orientation) มีความสัมพันธ์กับ
ความสามารถทางการตลาด (Marketing Capabilities) อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ และความสามารถ
ทางการตลาดทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับผลการด าเนินงาน (Firm Performance) อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติ โดยผลการด าเนินงาน (Firm Performance) พิจารณาจากส่วนแบ่งตลาด 
(Market Share) การเติบโตของยอดขาย (Sale Growth) อัตราส่วนราคาตลาดต่อราคาบัญชี 
(Market-to-book Ratios) 
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   Sok et al. (2013, pp. 166-167) ได้ศึกษาเรื่อง ผลการด าเนินงานที่เหนือว่าของ
ธุรกิจ SMEs : การเสริมสร้างบทบาทของความสามารถทางการตลาด ความสามารถทางนวัตกรรม        
และความสามารถทางการเรียนรู้ โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือพัฒนาโมเดล และเพ่ือศึกษาผลกระทบของ
ความสามารถทางการตลาด (Marketing Capabilities) ความสามารถทางนวัตกรรม (Innovation 
Capability) และความสามารถทางการเรียนรู้ (Learning Capability) ที่มีต่อผลการด าเนินงาน 
(Performance) โดยเก็บข้อมูลจากอุตสาหกรรมการผลิตจ านวน 171 ราย พบว่า ความสามารถทาง
การตลาดมีความสัมพันธ์ทางบวกผลการด าเนินงาน และความสามารถทางนวัตกรรมมีความสัมพันธ์
ทางบวกผลการด าเนินงาน (Performance) อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
   Yu et al. (2014 , pp. 25-31) ได้ศึกษาเรื่อง ผลกระทบของความสามารถทาง
การตลาดและความสามารถทางการด าเนินงานที่มีต่อผลการด าเนินงานทางการเงินของธุรกิจค้าปลีก 
ในสหราชอาณาจักร เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างความสามารถทางการตลาด (Marketing 
Capability) และความสามารถทางการด าเนิน งาน (Operation Capability) ที่ มี ต่ อผลการ
ด าเนินงานทางการเงิน (Financial Performance) โดยเก็บข้อมูลจากผู้บริหารระดับสูงของธุรกิจค้า
ปลีกในสหราชอาณาจักร จ านวน 186 องค์กร วิเคราะห์โมเดลสมการโครงสร้าง (Structural 
Equation Model: SEM) ด้วยโปรแกรม AMOS ผลการศึกษา พบว่า ความสามารถทางการตลาด 
(Marketing Capabilities) มี ค ว ามสั ม พั น ธ์ กั บ ผ ลการด า เนิ น งาน ท างก าร เงิน  (Financial 
Performance) โดยผ่านความสามารถทางการด าเนินงาน (Operation Capability) ทั้งนี้ผลการ
ด าเนินงานทางการเงิน (Financial Performance) พิจารณาจากจ านวนสินทรัพย์ทั้งหมด (Total 
Assets) ผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ (Return On Assets) ผลตอบแทนจากการลงทุน (Return On 
Capital) 
 
2.5 กรอบแนวคิดการวิจัย 
 
 การวิจัยเรื่อง ความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัตและความเป็นเลิศของธุรกิจสปาเพ่ือ
สุขภาพในประเทศไทย ผู้วิจัยได้ใช้กรอบแนวคิดการวิจัย ดังนี้ 
  2.5.1 ความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต (Dynamic Marketing Capability) โดย
ประยุกต์จากแนวคิดการตลาดออนไลน์แห่งอนาคตของ ภาวุธ  พงษ์วิทยภานุ (2551) ประกอบด้วย 
   1) ด้านการสร้างสื่อโฆษณาท่ีเป็นปัจจุบันและทันสมัย (Advertising Up to Date) 
   2) ด้านการจ าแนกกลุ่มลูกค้าได้อย่างเหมาะสมในตลาดเป้าหมาย (Suitable 
Customer Classify) 
   3) ด้านการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้าได้อย่างต่อเนื่อง (Customer 
Relationship Management) 
   4) ด้านการสร้างช่องทางให้ลูกค้าเข้าถึงได้หลายช่องทาง (Multi-channel Access)
  2.5.2 ความเป็นเลิศ (Excellence) โดยประยุกต์จากแนวคิดความเป็นเลิศของเสาวคนธ์        
ศิรกิดากร (2553, น. 288-294) ประกอบด้วย 
   1) ด้านการท างานเชิงรุก (Proactiveness) 
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   2) ด้านความทุ่มเทและอดทน (Dedication and Patience) 
   3) ด้านความยืดหยุ่นปรับตัวได้ (Flexible Adaptability) 
   4) ด้านคุณภาพของงานและความเชื่อถือได้ (Quality and Reliability)  
ดังแสดงในภาพที ่2.1  
  
ภาพที ่2.1  
กรอบแนวคิดการวิจัย ความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัตและความเป็นเลิศของธุรกิจสปาเพ่ือ
สุขภาพในประเทศไทย 
 
 

                                                                            ตัวแปรตาม 
  

 
 
            ตัวแปรอิสระ 
 
 
 
 
                    
 
 
 
 
 
 
 
 

ข้อมูลทั่วไปของผู้ประกอบการธุรกิจ 
สปาเพื่อสุขภาพในประเทศไทย 

   1. เพศ 
   2. อายุ 
   3. ระดับการศึกษา 
   4. สถานภาพ 
   5. เงินลงทุน 
   6. จ านวนพนักงาน 
   7. ระยะเวลาด าเนินงาน 
    8. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
   
 
 
    
   9. ระยะเวลาในการก่อตั้งกิจการ 
    9.   

ความสามารถทางการตลาดเชิง
พลวัต (Dynamic Marketing 

Capabilit) 
   1. ด้านการสร้างสื่อโฆษณาที่เป็น
ปัจจุบันและทันสมัย  
   2. ด้านการจ าแนกกลุ่มลูกค้าได้
อย่างเหมาะสมในตลาดเป้าหมาย     
   3. ด้านการสร้างความสัมพันธ์ที่ดี
กับลูกค้าได้อย่างต่อเนื่อง 
   4. ด้านการสร้างช่องทางให้ลูกค้า
เข้าถึงได้หลายช่องทาง 

ความเป็นเลิศ (Excellence) 
   1. ด้านการท างานเชิงรุก 
   2. ด้านความทุ่มเทและอดทน   
   3. ด้านความยืดหยุ่นปรับตัวได้ 
   4. ด้านคุณภาพของงานและความ
เชื่อถือได้  
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