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โรงแรม ในประเทศไทย

The Effects of Marketing  Culture Orientation on the Competitiveness 

of Hotel Business In Thailand

รังสิยา นอยบัวทิพย1 และธีรพรรณ อึ๊งภากรณ2 

Rungsiya Noibuatip1 and Teerapan Ungphakorn2

บทคัดยอ
 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพื่อทดสอบการมุงเนนวัฒนธรรมการตลาดที่มีตอศักยภาพในการแขงขัน

ของธุรกิจโรงแรมในประเทศไทยโดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลจากผูบริหารธุรกิจ

โรงแรมในประเทศไทยจํานวน 156 คน สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก การวิเคราะหสหสัมพันธแบบพหุคูณ 

การวิเคราะหการถดถอยอยางงาย และการวิเคราะหการถดถอยแบบพหุคูณ ซึ่งการมุงเนนวัฒนธรรมการตลาดได

กาํหนดใหเปนตวัแปรอิสระทีม่คีวามสมัพนัธและผลกระทบตอศกัยภาพในการแขงขันผลการวจิยั พบวา 1) การมุงเนน

วัฒนธรรมการตลาดดานความสัมพันธระหวางบุคคล มีความสัมพันธและผลกระทบเชิงบวกกับศักยภาพในการ

แขงขันโดยรวม ดานประสิทธิภาพการบริการลูกคา และดานสวนแบงการตลาด 2) การมุงเนนวัฒนธรรมการตลาด 

ดานความสามารถในการขาย มีความสัมพันธและผลกระทบเชิงบวกกับศักยภาพในการแขงขันโดยรวม ดานผลิต

ภาพของบคุลากร และดานประสทิธภิาพการบรกิารลกูคา 3)การมุงเนนวฒันธรรมการตลาด ดานการสือ่สารภายใน

มีความสัมพันธและผลกระทบเชิงบวกกับศักยภาพในการแขงขันโดยรวม ดานผลิตภาพของบุคลากร และดาน

ประสทิธภิาพการบรกิารลกูคา และ 4)การมุงเนนวฒันธรรมการตลาด ดานการมุงนวตักรรมมีความสมัพันธและผลก

ระทบเชิงบวกกับศักยภาพในการแขงขัน ดานผลิตภาพของบุคลากร

 คําสําคัญ : การมุงเนนวัฒนธรรมการตลาด,ศักยภาพในการแขงขัน, ธุรกิจโรงแรมในประเทศไทย

ABSTRACT
 The objective of research has studied the effect of marketing culture orientation on 

the competitiveness of hotel business in Thailand, collecting data from 156 hotel executives in 

Thailand and a set of questionnaires was the research tool. Statistics used for data analysis were 

multiple correlation analysis, simple regression analysis, and multiple regression analysis. 

Marketing culture orientation was regarded as independent variable that has relationships and 

positive effects on competitiveness. The results revealed the following findings: 1) Marketing 

culture orientation in the aspect of interpersonal relationships had relationship and a positive 

1นิสิตระดับปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต คณะการบัญชีและการจัดการ มหาวิทยาลัยมหาสารคาม
2ผูชวยศาสตราจารย คณะการบัญชีและการจัดการ มหาวิทยาลัยมหาสารคาม
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effect on competitiveness overall of the efficiency of customer service and the market share. 

2) Marketing culture orientation in the aspect of selling task capability had relationship and a 

positive effect on competitiveness overall of labor productivity and the efficiency of customer 

service. 3) Marketing culture orientation in the aspect of internal communication had relationship 

and a positive effect on competitiveness at overall of  labor productivity and the efficiency of 

customer service. And 4) Marketing culture orientation in the aspect of innovativeness had 

relationship and a positive effect on the competitiveness potential and labor productivity.

 Keyword : Marketing culture orientation, Competitiveness, Hotel business in Thailand

บทนํา

 ในปจจุบันอุตสาหกรรมการทองเท่ียวถือ

เปนอุตสาหกรรมหลักที่มีบทบาทสําคัญตอการพัฒนา

เศรษฐกจิของหลายประเทศทัว่โลก สรางรายไดหลกัให

กบัประเทศไทย ดวยการทีม่สีภาพทางภมูศิาสตรทีเ่อือ้

อํานวยและเปนศูนยกลางการคมนาคมขนสง ทําใหทั้ง

ภาครัฐและภาคเอกชนตางใหความสําคัญในการสง

เสริม สนับสนุน เสริมสรางขีดความสามารถในการ

แขงขนัเพือ่ชวงชงิสวนแบงการตลาดและดงึดดูนกัทอง

เทีย่วเขามาทองเทีย่วในประเทศไทย ดงันัน้ การกาํหนด

ยุทธศาสตรการพัฒนาของประเทศตางๆ จึงไดมีการบู

รณาการงานดานการทองเที่ยวเปนสวนหนึ่งของการ

พัฒนาเศรษฐกิจ โครงสรางพื้นฐานท่ีดี ทรัพยากร 

ธรรมชาติที่มีความอุดมสมบูรณและบุคลากรภาคการ

ทองเทีย่วมศีกัยภาพแลว  จะเปนปจจยัสาํคญัทีจ่ะผลกั

ดันใหประเทศนั้นๆ มีขอไดเปรียบในการแขงขันและ

สามารถพัฒนาการทองเท่ียวใหเติบโตไดอยางมั่งคง 

(การทองเที่ยวแหงประเทศไทย, 2557 : เว็บไซต) 

อตุสาหกรรมการทองเทีย่วของประเทศไทยมกีารตืน่ตวั

และเปนทีน่าสนใจจากนกัทองเทีย่วและนกัลงทนุทีเ่พิม่

ขึ้น  จํานวนมาก โดยไดรับปจจัยหนุนจากจํานวนนัก

ทองเทีย่วยโุรปทีม่แีนวโนมฟนตัวจากเศรษฐกจิยโุรปที่

ดีขึ้น รวมถึงนักทองเที่ยวอาเซียนที่มีแนวโนมเพิ่มขึ้น

จากการเขาสูประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (ASEAN 

Economic Community : AEC) ทีส่ามารถชดเชยการ

บังคับใชกฎหมาย ทําใหธุรกิจโรงแรม  มีการแขงขันที่

รุนแรงมากขึ้น สงผลใหธุรกิจโรงแรมตางพยายามตอง

ปรับตัวรับการเปลี่ยนแปลงที่จะเกิดขึ้น จึงจําเปนตอง

ใชเครือ่งมอืในการบรหิารจดัการผูบรหิารธรุกจิโรงแรม

จึงไดหันมาใหความสําคัญกับแนวคิดวิธีการ และ

กลยทุธการดาํเนนิงานเพือ่เสรมิสรางศักยภาพความได

เปรียบในการแขงขันการพิจารณาเลือกและใชกลยุทธ 

ที่เหมาะสมจึงเปนแนวทางหนึ่งที่จะชวยใหผูบริหาร

สามารถกําหนดทิศทางการบริหารของธุรกิจ ซ่ึงใน

ปจจุบันการมุงเนนวัฒนธรรมการตลาด ไดเขามามี

บทบาทสํา คัญในการดํ า เ นินธุ ร กิจ ในการ เพิ่ ม

ประสิทธิภาพการทํางานของพนักงานและเพิ่ม

ประสิทธิผลการใหบริการ เพื่อสรางผลกําไรและสวน

แบงการตลาดใหกับธุรกิจ ทําใหธุรกิจสามารถอยูรอด

ในอนาคตไดอยางยั่งยืน

 การมุงเนนวัฒนธรรมการตลาด (Marke-

ting Culture Orientation) เปนการสรางคุณคาที่

ยึดถือรวมกันขององคกรในดานการสรางระเบียบ 

กฎเกณฑ วธิกีารในการปฏบิติัการจดัระเบยีบตลอดจน

ระบบความเชื่อ คานิยม ความรู และเทคโนโลยีตาง ๆ

ในการบริหารการตลาด ซึ่งการมุงเนนวัฒนธรรมการ

ตลาดมีองคประกอบที่สําคัญ 4 ดาน ไดแก ดานความ

สัมพันธระหวางบุคคล ดานความสามารถในการขาย 

ดานการสื่อสารภายในและดานการมุ งนวัตกรรม 

(Webster, 1995 : 7) ดังนั้นการมุงเนนวัฒนธรรมการ

ตลาด จึงมีความจําเปนในการดําเนินธุรกิจในปจจุบัน 

เปนแนวทางในการกาํหนดกลยทุธ นโยบาย การกาํหนด



337
วารสารชอพะยอม ปที่ 29 ฉบับที่ 1 (มกราคม – พฤษภาคม) พ.ศ. 2561

CHOPHAYOM JOURNAL Vol.29 No.1 (January-May) 2018

หลักการและโครงสรางในคุณภาพการบริการเพื่อ

เสริมสร างศักยภาพในการแขงขันภายใต สภาพ

แวดลอมที่มีการแขงขันกันอยางรุนแรงและเพื่อใหทัน

กับการเปลี่ยนแปลงที่จะเกิดขึ้นในอนาคต

 ศักยภาพในการแขงขัน (Competitive-

ness) เปนความสามารถของบริษัทท่ีจะประสบ

ความสําเร็จในการแขงขันในสภาพแวดลอมทางธุรกิจ

เดียวกัน ในการออกแบบ การผลิตสินคาและบริการ 

หรือการใหขอเสนอที่ดีกวาคูแขงขัน โดยพิจารณาจาก

คณุภาพและราคา เพือ่เพิม่สวนแบงการตลาด สรางผล

กําไร และทําใหธุรกิจมีความสามารถดําเนินงานตอไป

ไดอยางยัง่ยนืซ่ึงศกัยภาพในการแขงขนั มอีงคประกอบ

ที่สําคัญ 3 ดาน ไดแก ดานผลิตภาพของบุคลากร ดาน

ประสิทธิภาพการบริการลูกคา และดานสวนแบงการ

ตลาด (Lee and Other, 2014 : 3-5) ดังนั้นหากธุรกิจ

ใดมีความสามารถในการแขงขันสูงจะทําใหธุรกิจ

ประสบความสําเร็จ มีการเติบโต และสรางผลกําไรให

กับผูประกอบการไดอยางยั่งยืน

 ธรุกจิโรงแรม (Hotel Business) เปนหนึง่

ในธุรกิจหลักของอุตสาหกรรมการทองเท่ียว ท่ีมี

บทบาทสาํคญัในการพฒันาระบบเศรษฐกจิและการคา

ของประเทศไทยเนื่องจาก ธุรกิจโรงแรม มีความ

เกี่ยวของกับอุตสาหกรรมการทองเท่ียว การสงเสริม

การทองเทีย่วของภาครฐั ทาํใหชาวตางชาตเิดนิทางเขา

มาทองเที่ยวในประเทศไทยมากขึ้น โดยในป 2557 

มีนักทองเที่ยวชาวตางชาติประมาณ 24.80 ลานคน 

(ม.ค. - ธ.ค. 2557) สรางรายไดใหกบัประเทศไทยมลูคา

สงูถงึ 1.14 ลานลานบาท (การทองเทีย่วแหงประเทศไทย, 

2557 : เว็บไซต) ธุรกิจโรงแรมในประเทศไทยมีการ

ยกระดับคุณภาพและความพรอมในการใหบริการ ดัง

จะเห็นไดจากการที่มีผูประกอบการดําเนินธุรกิจอยาง

หลากหลายทัว่ประเทศ สงผลใหเกดิการแขงขันทางการ

ตลาด ในธุรกิจโรงแรมสูงขึ้นทั้งจากคูแขงรายเดิมและ

รายใหม ภาพรวมของธุรกิจโรงแรมของประเทศไทย

เปนดชันใีนการชีว้ดัแนวโนมของธรุกจิโรงแรมทีเ่ติบโต

ขึน้ป พ.ศ.2557 ประเทศไทยมรีายไดจากนกัทองเทีย่ว

ระหวางประเทศโดยรวม 1.13 ลานลานบาท และ

มจีาํนวนนกัทองเทีย่ว ถงึ 24.7 ลานคน (ศนูยวจิยักสกิร

ไทย, 2557 : เวบ็ไซต)เมือ่ปจจยัทางเศรษฐกจิดขีึน้และ

สถานการณบานเมืองสงบ ภาครัฐเขามามีบทบาทใน

การสรางความเช่ือมัน่ใหกบันกัทองเทีย่ว อีกทัง้ยงัออก

มาตรการหลายประการเพือ่กระตุนการทองเทีย่ว ทาํให

มีนักทองเที่ยวเขามาในประเทศไทยมากขึ้น สงผลให

ธรุกจิโรงแรมตองปรับตวัรับการเปล่ียนแปลงรบัสภาวะ

การแขงขนัน้ี โดยการมุงเนนวฒันธรรมการตลาดจะเขา

มามีบทบาทสําคัญในการสรางความไดเปรียบในการ

แขงขันเพื่อความสําเร็จของธุรกิจทั้งในปจจุบันและ

อนาคต

 จากเหตผุลทีก่ลาวมาแลวขางตน ผูวิจัยจึง

มีความสนใจศึกษาวิจัยผลกระทบของการมุ งเนน

วฒันธรรมการตลาดทีม่ตีอศกัยภาพในการแขงขนัของ

ธุรกิจโรงแรมในประเทศไทยโดยมีวัตถุประสงคเพื่อ

ศึกษาวาการมุ งเนนวัฒนธรรมการตลาดมีผลตอ

ศักยภาพในการแขงขันหรือไม อยางไร โดยทําการ

เก็บรวบรวมขอมูลจากผู บริหารธุรกิจโรงแรมใน

ประเทศไทย ผลลัพธที่ไดจากการวิจัยสามารถนําไปใช

เปนแนวทางในการพฒันาและปรบัปรงุการดาํเนนิงาน

ธรุกจิโรงแรมใหเกิดประโยชนสูงสดุแกองคกร อกีท้ังยงั

ใชเปนแนวทางในการสรางการมุงเนนวัฒนธรรมการ

ตลาด เพื่อเสริมสรางศักยภาพในการแขงขันที่ดี สงผล

ตอการเจริญเติบโตที่มั่นคงและยั่งยืนแกธุรกิจโรงแรม

ในประเทศไทยตอไป

วัตถุประสงคของการวิจัย

 1. เพื่อศึกษาการมุงเนนวัฒนธรรมการ

ตลาดของธุรกิจโรงแรมในประเทศไทย

 2. เพื่อศึกษาศักยภาพในการแขงขันของ

ธุรกิจโรงแรมในประเทศไทย

 3. เพื่อทดสอบความสัมพันธระหวางการ

มุงเนนวัฒนธรรมการตลาดกับศักยภาพในการแขงขัน

ของธุรกิจโรงแรมในประเทศไทย

 4. เพื่อทดสอบผลกระทบของการมุงเนน
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วฒันธรรมการตลาดทีม่ตีอศกัยภาพในการแขงขันของ

ธุรกิจโรงแรมในประเทศไทย

กรอบแนวคิดของการวิจัย

 การวิจัย เร่ืองผลกระทบของการมุงเนน

วฒันธรรมการตลาดทีม่ตีอศกัยภาพในการแขงขันของ

ธุรกิจโรงแรมในประเทศไทยผูวิจัยไดใชกรอบแนวคิด

ในการวิจัย ดังนี้

 1. การมุ  ง เน นวัฒนธรรมการตลาด 

(Marketing Culture Orientation)โดยประยุกตจาก

แนวคิดวัฒนธรรมการตลาดของ Webster (1995 : 7)

ประกอบดวย

  1.1 ดานความสมัพนัธระหวางบคุคล 

(Interpersonal Relationships)

  1.2 ดานความสามารถในการขาย 

(Selling Task Capability)

  1.3 ดานการสือ่สารภายใน (Internal 

Communication) 

  1.4 ดานการมุงนวัตกรรม (Innova-

tiveness)

 2. ศักยภาพในการแขงขัน (Competiti-

veness) โดยประยุกตจากแนวคิดศักยภาพในการ

แขงขันของ Lee และคณะ (2014 : 3-5)ประกอบดวย

  2.1 ด านผลิตภาพของบุคลากร 

(Labor Productivity)

  2.2 ดานประสิทธิภาพการบริการ

ลูกคา (Efficiency of Customer Service)

  2.3 ดานสวนแบงการตลาด (Market 

Share)

วิธีการดําเนินงานวิจัย

 1. กระบวนการและวิธีการเลือกกลุ ม

ตัวอยาง

 ในกระบวนการเลอืกกลุมตวัอยางสาํหรบั

การวจิยัครัง้นี ้ประชากร (Population) ทีใ่ชในการวจิยั 

ไดแก ผูบริหารธุรกิจโรงแรมในประเทศไทย จํานวน 

2,993 คน (การทองเที่ยวแหงประเทศไทย, 2557 : 

เวบ็ไซต) กลุมตวัอยาง (Sample) ทีใ่ชในการวจิยั ไดแก 

ผูบริหารธุรกิจโรงแรมในประเทศไทย จํานวน 340 คน 

โดยเปดตารางเคอรซีแ่ละมอรแกน (บญุชม ศรสีะอาด, 

2545 : 43) และใชวิธีการสุมตัวอยางแบบแบงชั้นภูมิ 

(Stratified Random Sampling) โดยจําแนก

ผูบริหารธุรกิจโรงแรมในประเทศไทยตามภูมิภาคและ

กาํหนดกลุมตวัอยางตามสดัสวน และเลือกตวัอยางโดย

ใชการสุมตามระบบ ผูวจิยัสงแบบสอบถามจาํนวน 340 

ชดุ ปรากฏวาเมือ่ครบกาํหนดในการเกบ็แบบสอบถาม

ไดรับแบบสอบถามตอบกลับทั้งสิ้น 184 ชุด เปน

แบบสอบถามที่มีความสมบูรณทั้งส้ิน 156 ชุด อัตรา

ผลตอบกลับคิดเปนรอยละ 45.88 ซึ่งสอดคลองกับ 

Aaker, Kumar และ Day (2001) ที่ไดเสนอวาการสง

แบบสอบถามตองมอีตัราตอบกลบัอยางนอยรอยละ 20 

จึงถือวายอมรับได

 2. การวัดคุณลักษณะของตัวแปร

  2.1 การมุงเนนวัฒนธรรมการตลาด

สามารถจําแนกออกเปน 4 ดาน ดังนี้ 1) ความสัมพันธ

ระหวางบุคคลจํานวน 5 ขอ 2) ความสามารถในการ

ขาย จํานวน 5 ขอ3) การสื่อสารภายในจํานวน 5 ขอ

และ 4) การมุงนวัตกรรมจํานวน 5 ขอ

  2.2 ศักยภาพในการแขงขัน จําแนก

ออกเปน 3 ดาน ดังนี้ 1) ผลิตภาพของบุคลากรจํานวน 

5 ขอ 2) ประสิทธิภาพการบริการลูกคา จํานวน 5 ขอ 

และ 3) สวนแบงการตลาดจํานวน 5 ขอ  

 3. คาความเชื่อมั่นและคาอํานาจจําแนก

 ผูวิจัยไดทดสอบความเที่ยงตรงความเชื่อ

มั่นและคาอํานาจจําแนกรายขอ โดยทําการตรวจสอบ

ความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหาผานการพิจารณาของ

ผูเช่ียวชาญ และหาคาความเช่ือม่ันของเครื่องมือ 

(Reliability) โดยใชคาสัมประสิทธิ์แอลฟา (Alpha 

Coefficient) ตามวิธีของครอนบาคซึ่งการมุ งเนน

วัฒนธรรมการตลาด มีคาสัมประสิทธ์ิแอลฟา อยู 

ระหวาง 0.841-0.910และศกัยภาพในการแขงขนัมคีา

สัมประสิทธิ์แอลฟา อยูระหวาง 0.872-0.916 การ
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วิเคราะหหาคาอํานาจจําแนกเปนรายขอ (Discrimi-

nant Power) โดยใชเทคนิค Item-total Correlatio

nซึง่การมุงเนนวฒันธรรมการตลาด มคีาอาํนาจจาํแนก 

(r) อยูระหวาง 0.677-0.919 และศักยภาพในการ

แขงขนัมคีาอาํนาจจําแนก (r) อยูระหวาง 0.522-0.847 

ซึ่งมีนัยสําคัญทางสถิตที่ระดับ 0.05 

ผลการวิจัยและการอภิปรายผล

 

ตาราง 1 ความคิดเห็นเกี่ยวกับการมุงเนนวัฒนธรรมการตลาดโดยรวมและเปนรายดานของผูบริหารธุรกิจโรงแรม

ในประเทศไทย

 การมุงเนนวัฒนธรรมการตลาด                                     S.D.       ระดบัความคดิเหน็

1. ดานความสัมพันธระหวางบุคคล 3.80 0.91 มาก

2. ดานความสามารถในการขาย 3.84 0.89 มาก

3. ดานการสื่อสารภายใน 3.82 0.89 มาก

4. ดานการมุงนวัตกรรม 3.90 0.83 มาก

โดยรวม 3.84 0.88 มาก

 

 จากตาราง1พบวา ผูบริหารธุรกิจโรงแรม

ในประเทศไทยมีความคิดเห็นดวยเก่ียวกับการมีการ

มุงเนนวัฒนธรรมการตลาดโดยรวม อยูในระดับมาก 

( = 3.84) เมื่อพิจารณาเปนรายดาน อยูในระดับมาก

ทุกดาน โดยเรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย 

3 ลําดับแรก ดังนี้ ดานการมุงนวัตกรรม ( = 3.90) 

ดานความสามารถในการขาย ( = 3.84)และดานการ

สื่อสารภายใน ( = 3.82)

ตาราง 2 ความคิดเห็นเกี่ยวกับศักยภาพในการแขงขันโดยรวมและเปนรายดานของผูบริหารธุรกิจโรงแรมใน

ประเทศไทย

 ศักยภาพในการแขงขัน                                                    S.D.       ระดบัความคดิเหน็

1. ดานผลิตภาพของบุคลากร 3.75 0.85 มาก

2. ดานประสิทธิภาพการบริการลูกคา 3.86 0.85 มาก

3. ดานสวนแบงการตลาด 4.09 0.87 มาก

โดยรวม 3.90 0.86 มาก

 

 จากตาราง 2พบวาผูบริหารธุรกิจโรงแรม

ในประเทศไทยมีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับการมี

ศักยภาพในการแขงขันโดยรวม อยู ในระดับมาก 

( =3.90) เมื่อพิจารณาเปนรายดาน อยูในระดับมาก

ทุกดาน โดยเรียงลําดับคาเฉล่ียจากมากไปหานอย 3 

ลําดับแรก ดังนี้ ดานสวนแบงการตลาด ( = 4.09) 

ดานประสิทธิภาพการบริการลูกคา ( = 3.86) และ

ดานผลิตภาพของบุคลากร ( = 3.75)
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 สําหรับการวิจัยครั้งนี้ ผู วิจัยไดใชการ

วิเคราะหสหสัมพันธพหุคูณ การวิเคราะหการถดถอย

อยางงาย และการวิเคราะหการถดถอยแบบพหุคูณใน

การทดสอบผลกระทบระหวางการมุงเนนวัฒนธรรม

การตลาดที่มีตอศักยภาพในการแขงขันของธุรกิจ

โรงแรมในประเทศไทยซึ่งเขียนเปนสมหาร ดังนี้

สมการ Y= β
0
 + β

1
X1 + β

2
X2 + β

3
X3 +β

4
X4

 เมือ่ Y แทน ศกัยภาพในการแขงขนัโดยรวม

 X1 แทน ศักยภาพในการแขงขันดานความ

สัมพันธระหวางบุคคล

 X2 แทน ศักยภาพในการแขงขันดานความ

สามารถ ในการขาย

 X3 แทน ศักยภาพในการแขงขันดานการ

สื่อสาร ภายใน

 X4 แทน ศักยภาพในการแขงขันดานการ

มุงนวัตกรรม

ตาราง 3 การวเิคราะหสหสมัพนัธของการมุงเนนวฒันธรรมการตลาดทีม่ตีอศกัยภาพในการแขงขนัของธรุกจิโรงแรม

ในประเทศไทย

 

ตัวแปร Y X1 X2 X3 X4 VIF

   3.90 3.80 3.84 3.82 3.90 

S.D.  0.55 0.71 0.76 0.76 0.69 

Y  0.554* 0.489* 0.379* 0.506* 

X1    0.613* 0.436* 0.674* 2.199

X2     0.441* 0.531* 1.730

X3      0.543* 1.487

X4       2.166

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

 จากตาราง 3 พบวา ตัวแปรอิสระแตละ

ด านมีความสัมพันธ  กัน ซ่ึงอาจเกิดจากป ญหา 

Multicollinearity ดังน้ัน ผูวิจัยจึงทําการทดสอบ 

Multicollinearity โดยใช VIF ปรากฏวาคา VIF  ของ

ตวัแปรอสิระ การมุงเนนวฒันธรรมการตลาดมคีาตัง้แต 

1.487-2.199 ซ่ึงมีคานอยกวา 10 แสดงวา ตัวแปร

อิสระมีความสัมพันธกันในระดับที่ไมกอใหเกิดปญหา 

Multicollinearity(Black. 2006 : 585)
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ตาราง 4 การทดสอบความสมัพันธของการมุงเนนวฒันธรรมการตลาดทีม่ตีอศกัยภาพในการแขงขนัของธรุกจิโรงแรม 

ในประเทศไทย

การมุงเนนวัฒนธรรมการตลาด                  ศักยภาพในการแขงขันโดยรวม (Y) t p-value

                                   สัมประสิทธิ์        ความคลาดเคลื่อน

                 การถดถอย   มาตรฐาน

คาคงที่ (a) 1.795 0.234 7.672* <0.001

ดานความสัมพันธระหวางบุคคล (X1) 0.226 0.074 3.063* 0.003

ดานความสามารถในการขาย (X2) 0.134 0.062 2.181* 0.031

ดานการสื่อสารภายใน (X3) 0.057 0.057 1.005 0.317

ดานการมุงนวัตกรรม (X4) 0.132 0.076 1.739 0.084

F = 21.927  p = 0.000  Adj R2 = 0.351

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05

 
 จากตาราง 4 พบวา 1) การมุงเนนวฒันธรรม 

การตลาดดานความสัมพันธระหวางบุคคล มีความ

สัมพันธและผลกระทบเชิงบวกกับศักยภาพในการ

แขงขันโดยรวม เนื่องจากทรัพยากรมนุษยมีความ

สําคัญอยางยิ่งในการพัฒนาองคกร ถาองคกรใดมี

พนักงานที่มีความสัมพันธระหวางบุคคลเปนอยางดี

ยอมสงผลใหองคกรนั้นมีโอกาสในความสําเร็จและ

เจริญเติบโตมากยิ่งขึ้น ซึ่งสิ่งที่ยากที่สุดในการบริหาร 

คือ พนักงานเชนกัน เพราะพนักงานแตละคนมีความ

แตกตางกัน ทั้งดานทัศนคติ ความรูความสามารถการ

รับรู สภาพแวดลอมของแตละบุคคลท่ีสงผลตอการ

ทํางาน ดังนั้น ผู บริหารจึงจําเปนท่ีจะตองเขาใจ

พนกังานภายในองคกร และสรางความสมัพันธระหวาง

บุคคลที่ดี เพื่อสรางศักยภาพในการแขงขันขององคกร 

สอดคลองกับงานวิจัยของ Jiménez และคณะ (2006 

: 694-708) พบวาการมุ งเนนทางการตลาดเปน

กจิกรรมทางการตลาดขององคกรในการทาํความเขาใจ

เกีย่วกบัความตองการของลกูคาทัง้ปจจบุนัและอนาคต

เพื่อใหองคกรสามารถตอบสนองความตองการของ

ลูกคาไดรวมถึงการหาขอมูลเก่ียวกับการดําเนินงาน

ของคูแขงและสภาพแวดลอมในการแขงขันเพื่อนํา

ขอมลูนัน้มาประยกุตใชเพือ่สรางความไดเปรยีบในการ

แขงขนักระบวนการการเรยีนรูขององคกรมผีลกระทบ

เชิงบวกตอการมุงเนนทางการตลาดซึ่งเปนกลยุทธ

สําคัญในการสรางความไดเปรียบในการแขงขันอยาง

ยัง่ยนืใหกบัองคกรโดยการสรางความรูใหมของสมาชิก

ในองคกรในการตอบสนองตอการเปลี่ยนแปลงของ

สภาพแวดลอมทัง้ภายในและภายนอกองคกรแลวมนีาํ

ความรูน้ันมาแลกเปล่ียนกันระหวางสมาชิกในองคกร

นอกจากนีก้ารมุงเนนทางการตลาดและการเรยีนรูของ

องคยังมีผลกระทบเชิงบวกตอผลการดําเนินงานของ

องคกรโดยรวม2) การมุ งเนนวัฒนธรรมการตลาด 

ดานความสามารถในการขาย มีความสัมพันธและผลก

ระทบเชิงบวกกับศักยภาพในการแขงขันโดยรวม ดาน

ผลิตภาพของบุคลากร และดานประสิทธิภาพการ

บริการลูกคาเนื่องจากปจจุบันมีการแขงขันกันอยาง

รุนแรงทางดานการตลาดและย่ิงทวีความรุนแรงขึ้น 

องคกรจึงจําเปนตองเตรียมรับมือกับสถานการณที่

เปลีย่นแปลงไปทัง้ดานการตลาดและการบริหาร ดังนัน้ 

การมุ งเนนสรางวัฒนธรรมการตลาดที่เนนความ

สามารถในการขายใหกับบุคลากรและองคกร จึงเปน

ส่ิงจําเปนเพื่อสรางศักยภาพการแขงขันอยางยั่งยืน 
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สอดคลองกบังานวจิยัของJaw และคณะ (2010 : 265-

277) ไดศึกษาการพัฒนาการบริการใหมเก่ียวกับ

ลกัษณะบรกิาร การมุงเนนการตลาดและความพยายาม

ในการทําใหนวัตกรรมเปนจริง พบวา ลักษณะของ

ธุรกิจการบริการที่มีความหลากหลาย และการมุงเนน

การตลาดที่ มีความสัมพันธ  เ ชิงบวกจะส งผลต อ

ทรัพยากรของบริษัทและประสิทธิภาพดานการ

พัฒนาการบริการใหมและความพยายามในการใช

นวัตกรรมท่ีมีอยูกับการมุงเนนการตลาด จะมีความ

สมัพนัธเชงิบวกตอประสทิธภิาพการพฒันาการบรกิาร

ใหมของบรษิทัมากยิง่ขึน้ ซึง่ผูบรหิารตองมคีวามเขาใจ

เกี่ยวกับความไดเปรียบทางการแขงขันดานนวัตกรรม

ของธุรกิจบริการที่มีความแตกตางจากธุรกิจท่ีมีตัว

ผลิตภัณฑเปนสินคา อยางไรก็ตามหลักฐานท่ีพบ

สนบัสนนุธรุกจิบรกิารทีม่คีวามหลากหลายมาก ดงันัน้

จึงสามารถที่จะศึกษาและพัฒนาแบบจําลองแนวคิดนี้ 

(Model) ไปใชตอไป

ขอเสนอแนะในการวิจัย

 1. ขอเสนอแนะสําหรับการนําผลวิจัยไป

ใช

  1.1 ผูบรหิารธรุกจิโรงแรมในประเทศ

ไทย ควรใหความสําคัญกับการมุงเนนวัฒนธรรมการ

ตลาดดานความสัมพันธระหวางบุคคลดานความ

สามารถในการขาย ดานการสื่อสารภายใน และดาน

การมุงนวตักรรมโดยผูบรหิารควรมุงมัน่ในการวางแผน

กลยุทธอยางชัดเจน นําเสนอกิจกรรมตางๆท่ีเปน

ประโยชนตอลูกคาและพนักงาน มีการสงเสริมการ

ติดตอประสานงานระหวางหนวยงานตางๆ เปนไป

อยางมีประสิทธิภาพ

  1.2 ผูบรหิารธรุกจิโรงแรมในประเทศ 

ไทย ควรใหความสาํคญักบัศกัยภาพในการแขงขนัดาน

ผลิตภาพของบุคลากร ดานประสิทธิภาพการบริการ

ลูกคาและดานสวนแบงการตลาดโดยผูบริหารควรมี

การกําหนดแนวทางการบริหารอยางมืออาชีพ สราง

จิตสํานึกใหเกิดกับขึ้นกับพนักงาน สื่อสารถึงความ

สําเร็จและเปาหมายขององคกร เพื่อตอบสนองตรง

ความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ

  1.3 ผูบริหารธุรกิจโรงแรม ควรให

ความสําคัญในเร่ืองทุนในการดําเนินงาน เนื่องจากมี

ความสาํคญัตอการมุงเนนวฒันธรรมการตลาดโดยรวม 

เนื่องจากทุนในการดําเนินงานเปนสวนสําคัญในการ

สนบัสนนุ และผลกัดันขบัเคลือ่นใหธรุกจิดาํเนนิการได

อยางราบรื่น ผูบริหารธุรกิจโรงแรมควรใหความสําคัญ

กับทุนการดําเนินงานที่เหมาะสม เพื่อใหสามารถ

บริหารจัดการภายใตทรัพยากรที่องคกรมีใหเกิด

ประสทิธภิาพสงูสดุ สามารถพฒันาสนิคาและบรกิารที่

ดีสรางความแตกตางเหนือคูแขงได

  1.4 ผูบริหารธุรกิจโรงแรม ควรให

ความสําคัญกับที่ตั้งของธุรกิจ เน่ืองจากมีความสําคัญ

ตอศักยภาพในการแขงขันโดยรวมและดานผลิตภาพ

ของบุคคลากร โดยที่ตั้งของธุรกิจแตกตางกันทําให

ลักษณะการบริหารแตกตางกันทั้งทางภูมิศาสตร 

วฒันธรรม และบคุลากรในองคกรกม็สีวนสําคญัในการ

ขบัเคลือ่นความสาํเรจ็ขององคกร ดงันัน้ผูบรหิารธุรกจิ

โรงแรมควรใหความสําคัญกับการเลือกสถานที่ตั้งของ

กิจการใหอยูแหลงชุมชน มีความสะดวกสบายในการ

เดินทาง เพื่อสรางความไดเปรียบกับคูแขงขัน

 2. ขอเสนอแนะสาํหรบัการวจัิยครัง้ตอไป

  2.1 ควรมีการศึกษาผลกระทบและ

ความสัมพันธดานอื่นๆที่มีผลกระทบตอการมุงเนน

วัฒนธรรมการตลาด เชน ดานสภาพแวดลอม ดาน

จัดการขอรองเรียนดานการใหความชวยเหลือชุมชน

ดานการสรางเครือขายกับหนวยงานภายนอก ที่จะสง

ผลตอศกัยภาพในการแขงขนั เพือ่สามารถนาํขอมลูจาก

การวิจัยไปประยุกตใชงานไดอยางมีประสิทธิภาพ

  2.2 ควรใชกลุมตัวอยางอื่นนอกจาก

ธุรกิจโรงแรมในประเทศไทย เชน บริษัทที่อยู ใน

ตลาดหลักทรัพยและธุรกิจสงออกอื่นๆ เปนตน ซึ่งถือ

เปนธุรกจิขนาดใหญ ทนุในการดาํเนินงานมาก ผูบรหิาร

จะใหความสาํคญัในการวางแผนกลยทุธการตลาดอยาง

มืออาชีพ เพื่อใชเปนขอมูลและความคิดเห็นที่สามารถ
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นําไปใชใหเกิดประโยชนสูงสุด

  2.3 ควรมีการศึกษาผลกระทบหรือ

ปจจัยอื่นๆ ที่มีตอความศักยภาพในการแขงขัน ไดแก 

กลยุทธการตลาดออนไลน กลยุทธการคาสมัยใหม 

กลยุทธการตลาดยุคดิจิตัล เปนตน เนื่องจากปจจุบัน

เทคโนโลยีเขามามีบทบาทสําคัญ กลยุทธในอดีตอาจ

จะใชไมไดผลจริงหรือเกิดผลชา ผูบริหารธุรกิจจําเปน

ตองใชกลยุทธใหมๆ เพื่อใหทันการเปลี่ยนแปลง

  2.4  ควรมีการศึกษาวิจัย ผลกระทบ

ของตัวแปรแทรกอื่นๆ ที่มีผลตอความสําเร็จของธุรกิจ

อื่น เพื่อใหทราบถึงตัวแปรหรือปจจัยอื่นที่มีผลตอการ

สรางความอยูรอดขององคกรใหมากยิ่งขึ้น

สรุปผลการวิจัย

 ผลกระทบของการมุงเนนวัฒนธรรมการ

ตลาดดานความสัมพันธระหวางบุคคล และดานความ

สามารถในการขาย มีความสัมพันธและผลกระทบ

เชิงบวกกับศักยภาพในการแขงขันโดยรวม ดังนั้น 

ผูบริหารธุรกิจโรงแรมควรสงเสริมสรางความสัมพันธ

ระหวางบุคคล และดานความสามารถในการขาย โดย

การสรางความมั่นใจและไววางใจจะทําใหเกิดการ

ยอมรับในความสามารถซึ่งกันและกันกอใหเกิดการให

เกยีรตแิละไววางใจกับเพือ่นรวมงานในการทาํงานรวม

กัน จะทําใหเกิดทัศนคติท่ีดีตอกัน ยอมรับกลยุทธ

ทศิทางการดาํเนนิธรุกจิขององคกร และผูบรหิารธรุกจิ

โรงแรมควรใหความสําคัญในเรื่องความสามารถขอ

งบุคลคลในการขายเปนสิ่งสําคัญในการติดตอส่ือสาร

กับผูบริโภคอยางมีประสิทธิภาพชวยผลักดันใหลูกคา

ใชสินคาหรือบริการ เพื่อเพิ่มยอดขาย และกําไรใหกับ

ธรุกจิรวมถงึธรุกจิเองกต็องใหความสาํคญัในการจดัหา

งานบคุคลทีเ่หมาะสม จดัใหมกีารฝกอบรมเพือ่เพิม่พนู

ความรู เสริมสรางประสบการณ และสรางทัศนคติเชิง

บวกในการปฏิบัติงาน และการใหรางวัลสําหรับ

พนักงานหรือลูกจางที่ปฏิบัติงานที่มีประสิทธิภาพสูง 

เพือ่เปนขวญักาํลงัใจ ทาํใหพนกังานมคีวามกระตอืรอืรน 

สงผลดีกับธุรกิจนั่นเอง
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