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การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) เพ่ือศึกษาถึงบริบทการพัฒนาองค์กรพันธมิตรของ
ธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ต และ 2) เพ่ือศึกษาแนวทางที่เหมาะสมในการพัฒนาองค์กรพันธมิตรของ
ธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ต โดยประชากรกลุ่มเป้าหมาย คือ คือ ผู้ประกอบการหรือผู้บริหารของสถาน
ประกอบการด้านสปาในจังหวัดภูเก็ต ซึ่งเป็นสถานประกอบการที่ผ่านการรับรองมาตรฐานจาก
กระทรวงสาธารณสุขในปี พ.ศ. 2556 จ านวนทั้งสิ้น 81 แห่ง ผู้วิจัยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือใน
การเก็บรวบรวมข้อมูล และใช้การวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ในการ
วิเคราะห์ข้อมูล 

ผลจากการวิเคราะห์ข้อมูลที่ ได้จากแบบสอบถามโดยการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ 
(Regression Analysis) โดยพิจารณาค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ระหว่าง บริบทพันธมิตรทางธุรกิจด้าน
คุณลักษณะขององค์กรที่มีผลต่อความส าเร็จขององค์กรพันธมิตรธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ต ซึ่ง
ประกอบไปด้วย 3 ด้าน ได้แก่ 1) ด้านการจัดการด้านบุคลากร 2) ด้านการคัดสรรสมาชิก และ 3) 
ด้านการพัฒนาสมาชิก พบว่า ปัจจัยด้านการคัดสรรสมาชิก (Partner Selection) เป็นปัจจัยที่มี
อิทธิพลความส าเร็จของพันธมิตรธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ตมากที่สุด เมื่อพิจารณารายปัจจัยพบว่า 
องค์ประกอบทางด้านขีดความสามารถ (Capability) เป็นปัจจัยที่มีผลต่อการพัฒนาพันธมิตรทาง
ธุรกิจสปาในจังหวัดภู เก็ตมากที่สุด รองลงมา คือ องค์ประกอบทางด้านความเข้ากันได้  
(Compatibility) โดยมีแนวทางในการพัฒนา 2 แนวทาง ได้แก่ 1) การจัดตั้งในลักษณะขององค์กร
กลางของเหล่าพันธมิตรที่เป็นเอกเทศ เพ่ือเป็นแกนหลักของเหล่าสมาชิกในการสร้างองค์ประกอบต่าง 
ๆ ที่เป็นส่วนกลาง และ 2) การพิจารณาถึงความหลากหลายและศักยภาพขององค์กรและมีการ
ประเมินถึงจุดอ่อนของสมาชิกก่อนที่จะเข้าร่วมเป็นสมาชิกพันธมิตรอย่างเป็นทางการ 
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The objectives of this research are to study the alliances organizations of spas 
in Phuket and to study the appropriate way to develop the alliance organizations of 
spas in Phuket.  The target population are the owners or the managers of spas in 
Phuket.  The spas were certified by the Ministry of Health in 2013 a total of 81.  The 
research questionnaire was used to collect the data and using statistical multiple 
regression analysis to analyze the data.  

The results from the analysis of the data obtained from the questionnaire by 
regression analysis were analyzed by considering the correlation coefficient between 
the factors of organizational characteristics that affect the successful of alliances 
organizations of spas in Phuket which consists of three areas 1)  The Management of 
human resources, 2)  The Partner’ s selections and 3)  Leadership action.  It has been 
found that the partner selection factor is the most important factor influencing the 
success of the alliance organizations of spas in Phuket. When considering factors, it 
was found that capability factors are the most influence to the alliance organizations 
of spas in Phuket, followed by the compatibility factors. There are two approaches to 
development: 1) the centralized organization of independent allies to be the core of 
these members to create a central element. And 2) the consideration of the diversity 
and potential of the organization and the weakness of its members before being 
officially partnered. 
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ความเป็นพันธมิตรทางธุรกิจด้านความผูกพันระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตร 

4.22 ปัจจัยที่ส่งผลต่อความส าเร็จของพันธมิตรธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ต  62 
โดยการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณแบบปกติ (Enter Regression) 

4.23 ปัจจัยที่ส่งผลต่อความส าเร็จของพันธมิตรธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ต  63 
โดยการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณแบบปกติ (Enter Regression)  
จ าแนกตามตัวแปรความไว้วางใจระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตร (Trust) 

4.24 ปัจจัยที่ส่งผลต่อความส าเร็จของพันธมิตรธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ต  64 
โดยการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณแบบปกติ (Enter Regression)  
จ าแนกตามตัวแปรความผูกพันระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตร (Commitment) 
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Part ปัจจัยทางด้านการคัดสรรสมาชิก 
Lead ปัจจัยทางด้านด้านการพัฒนาสมาชิก 

 



 

บทท่ี 1 
 

บทน า 

1.1 ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
 

ตั้งแต่ปี พ.ศ. 2554 กระแสความนิยมในการเดินทางมาท่องเที่ยวและใช้บริการสปาใน
ประเทศไทย มีอัตราการเติบโตที่สูงขึ้นและมีแนวโน้มที่จะเติบโตอย่างต่อเนื่อง ปัจจุบันธุรกิจสปาของ
ประเทศไทยจึงกลายเป็นสินค้าทางการท่องเที่ยวแขนงหนึ่งที่มีชื่อเสียง เป็นที่ยอมรับระดับสากลทั้งใน
ด้านคุณภาพการบริการและผลลัพธ์ที่ดีต่อสุขภาพ และยังมีความส าคัญไม่แพ้สินค้าทางการท่องเที่ยว
และธุรกิจบริการประเภทอื่น ๆ โดยแบ่งกลุ่มลูกค้าเป็นชาวต่างชาติประมาณร้อยละ 80 และลูกค้าชาว
ไทยร้อยละ 20 (ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน, 2555) จากข้อมูลการส ารวจข้อมูลตลาด Health and 
Wellness Tourism in ASEAN ของ Euromonitor International ในปี พ.ศ. 2555 พบว่าจ านวน
โรงแรมและรีสอร์ทที่มีการเปิดให้บริการสปาร่วมในประเทศไทยมีจ านวน 449 แห่ง ซึ่งสามารถสร้าง
รายได้จากการให้บริการถึง 14,872.6 ล้านบาท โดยจ านวนนักท่องเที่ยวต่างชาติที่เข้ามาท่องเที่ยว 
18.44 ล้านครั้ง จะใช้บริการสปาประมาณ 5.64 ล้านครั้ง ซ่ึงคิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 30.58 ของจ านวน
ครั้งที่นักท่องเที่ยวชาวต่างชาติที่เดินทางเข้ามาท่องเที่ยว (ส านักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อม, 2554ก) 

จากข้อมูลข้างต้นประกอบกับกระแสความนิยมในการดูแลรักษาสุขภาพโดยเน้นการใช้
ผลิตภัณฑ์จากธรรมชาติมีจ านวนเพ่ิมมากขึ้นอย่างต่อเนื่อง ส่งผลให้ธุรกิจสปาในประเทศไทยและทั่ว
โลกมีจ านวนเพ่ิมขึ้นอย่างรวดเร็ว จากการส ารวจพบว่า ในประเทศไทยธุรกิจสปามักเปิดให้บริการ
จ านวนมากในจังหวัดที่เป็นแหล่งท่องเที่ยวที่ส าคัญ โดยเฉพาะอย่างยิ่งในจังหวัดภูเก็ต โดยจากสถิติ
ของส านักงานสาธารณสุขจังหวัดภูเก็ต พบว่าโรงแรมและรีสอร์ทหลายแห่งในจังหวัดภูเก็ตส่วนใหญ่จะ
มีการเปิดให้บริการสปาในสถานที่พักแรมของตนเพ่ือเพ่ิมมูลค่าทางสินค้า (Value Added) ให้แก่
ตนเอง นอกจากนี้ยังมีนักลงทุนบางส่วนได้ท าการเปิดให้บริการสปาแบบ สแตนอโลนสปา (Stand-
alone Spa) หรือเดย์สปา (Day Spa) ขึ้นอีกเป็นจ านวนมาก ซึ่งเป็นผลมาจากนโยบายของรัฐบาลที่
ให้การสนับสนุนธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ตในหลายด้าน (Phuket Gazette, 1998) 
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แต่อย่างไรก็ตาม พบว่าอัตราการปิดตัวของกิจการสปามีเพ่ิมขึ้นอย่างต่อเนื่องทุกปี (จากการ
ค้นคว้ าหาข้ อมู ล สถิ ติ จ าก เว็ บ ไซต์ สื่ อกลาง ใน การขายต่ อและให้ เ ช่ ากิ จ การ  อาทิ เ ช่ น 
www.kaidee.com ซึ่งเมื่อค้นหาภายในเว็บไซต์โดยใช้ค าส าคัญในการค้นหาว่า “เซ้งสปา” พบว่ามี
จ านวนผู้ที่ต้องการขายต่อกิจการสปามากถึง 191,124 ราย (บริษัท ดีเอฟ มาร์เก็ตเพลส จ ากัด, 
2560) จากเหตุการณ์ดังกล่าวนี้ ผู้วิจัยจึงได้ลงพ้ืนที่เพ่ือส ารวจ และเก็บข้อมูลจากการสัมภาษณ์
ประชากรก่อนท าการศึกษาวิจัย พบว่า หนึ่งในปัญหาส าคัญของธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ต คือไม่มีการ
สนับสนุนให้เกิดการรวมตัวกันของเหล่าผู้ประกอบการสปาหรือธุรกิจที่มีส่วนเกี่ยวข้องกับธุรกิจสปาใน
จังหวัดภูเก็ตในลักษณะของพันธมิตรทางธุรกิจจากทั้งทางภาครัฐและภาคเอกชนอย่างเป็นทางการ  
ปัจจุบันจะเป็นเพียงสมาคมสปาภูเก็ตที่เหมือนแหล่งรวบรวมข้อมูลและช่องทางในการแลกเปลี่ยน
ข่าวสารกันระหว่างผู้ประกอบการ โดยสมาคมสปาภูเก็ตได้ร่วมมือกับทางกระทรวงสาธารณสุขในการ
ช่วยกันส่งเสริมและสนับสนุนให้ผู้ประกอบการสปาและนวดไทย ในการด าเนินงานเพียงเพ่ือให้อยู่
ภายใต้มาตรฐานของกระทรวงสาธารณสุข และเป็นไปตามแผนยุทธศาสตร์การพัฒนาประเทศไทย
เป็นศูนย์กลางสุขภาพของภูมิภาคเอเชีย  (Health Hub of Asia or Medical Hub of Asia) ที่
กระทรวงสาธารณสุขได้เสนอเอาไว้เท่านั้น (กรมสนับสนุนบริการสุขภาพ, 2555) แต่จากการลงพ้ืนที่
เพ่ือเก็บข้อมูลในเบื้องต้นพบว่า สมาคมสปาภูเก็ตไม่สามารถช่วยให้สมาชิกในสมาคมเพ่ิมประสิทธิภาพ
ในการท างานได้เท่าที่ควร โดยเฉพาะอย่างยิ่งในด้านของการกระจายข้อมูลข่าวสารต่าง ๆ ที่มักเกิด
ขึ้นกับสมาชิกท่ีไม่มีความคุ้นเคยกับประธานของสมาคมสปา 

ดังนั้น เพ่ือให้ธุรกิจสปาสามารถปรับตัวเพ่ือความอยู่รอดท่ามกลางการเปลี่ยนแปลงของ
สภาพแวดล้อมทางธุรกิจในยุคปัจจุบัน ผู้วิจัยจึงน าเอาแนวคิดในการสร้างองค์กรพันธมิตรทางธุรกิจ 
เพ่ือน ามาแก้ปัญหาดังกล่าว และเพ่ือตอบสนองนโยบายนโยบายของรัฐบาลในแผนพัฒนาเศรษฐกิจ
และสังคมแห่งชาติ ฉบับที่ 11, แผนการส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมฉบับที่ 3 (พ.ศ. 
2555-2559) และแผนยุทธศาสตร์การพัฒนาให้ประเทศไทยเป็นศูนย์กลางสุขภาพนานาชาติ (พ.ศ. 
2553-2557) อันจะส่งผลให้ธุรกิจสปาสามารถเพ่ิมประสิทธิภาพและประสิทธิผลต่อการด าเนินงาน
และด ารงรักษาความได้เปรียบในการแข่งขัน (Competitive Advantage) ทั้งในระดับประเทศและ
ระหว่างประเทศ รวมไปถึงการร่วมกันใช้ทรัพยากรระหว่างองค์กรเพ่ือให้เกิดประโยชน์สูงสุดและความ
ยั่งยืนของการด าเนินธุรกิจสืบต่อไป จึงมีความจ าเป็นอย่างยิ่งที่จะต้องท าการศึกษาเรื่อง การพัฒนา
องค์กรพันธมิตรของธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ต 
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1.2 ค าถามการวิจัย 
 

1.2.1 บริบทการพัฒนาองค์กรพันธมิตรของธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ตมีลักษณะอย่างไร 
1.2.2 แนวทางในการพัฒนาองค์กรพันธมิตรของธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ตควรเป็นอย่างไร  

 
1.3 วัตถุประสงค์ของการศึกษา 
 

1.3.1 เพ่ือศึกษาถึงบริบทการพัฒนาองค์กรพันธมิตรของธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ต 
1.3.2 เพ่ือศึกษาแนวทางที่เหมาะสมในการพัฒนาองค์กรพันธมิตรของธุรกิจสปาในจังหวัด

ภูเก็ต 
 

1.4 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 

1.4.1 สถาบันการศึกษา สามารถน าการผลของการวิจัยในครั้งนี้ เป็นส่วนช่วยในการเพ่ิมพูน
องค์ความรู้พ้ืนฐานทางด้านวิชาการเกี่ยวกับแนวทางการพัฒนาองค์กรพันธมิตรของธุรกิจสปาใน
จังหวัดภูเก็ต และสามารถใช้เป็นแนวทางในการค้นคว้าและพัฒนาเชิงลึก 

1.4.2 สถานประกอบการด้านสปาสามารถน าผลการวิจัยไปประยุกต์ใช้ โดยก าหนดเป็น
นโยบายหรือกลยุทธ์ทางธุรกิจ ทั้งกลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Strategy) กลยุทธ์ระดับธุรกิจ 
(Business Strategy) และกลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ (Functional Strategy) เพ่ือพัฒนาวิธีการจัดการ
ซึ่งช่วยเพิ่มประสิทธิภาพและประสิทธิผลในการด าเนินงานขององค์กร 

1.4.3 สมาคมทางด้านสปาต่าง ๆ เช่น สมาคมสปาไทย (Thai Spa Association) สมาคม
ผู้ประกอบการสปาไทย สมาคมผู้ประกอบการสปาไทย (TSOA) สามารถน าผลการวิจัยที่ได้ไปใช้เป็น
แนวทางในการสร้างองค์กรพันธมิตรของธุรกิจสปา เพ่ือให้ความช่วยเหลือและสร้างความได้เปรียบใน
การแข่งขันในอุตสากรรมสปาและพัฒนาศักยภาพการด าเนินงานของสปาได้ต่อไป 

1.4.4 นักวิจัย หรือผู้ที่สนใจได้แนวทางในการศึกษาวิจัยเกี่ยวกับการน าทฤษฎีเกี่ยวกับการ
สร้างองค์กรพันธมิตรไปใช้ในการอธิบาย และก าหนดกลยุทธ์ส าหรับการบริหารธุรกิจในองค์กรอ่ืน ๆ 
ทั้งในองค์กรภาคธุรกิจ และองค์กรภาครัฐของประเทศไทย 
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1.5 ขอบเขตของการศึกษา 
 

1.5.1 ขอบเขตด้านเนื้อหา ในการศึกษาครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาเนื้อหาด้านแนวความคิด
และทฤษฎีเกี่ยวกับพันธมิตรทางธุรกิจ (Business Alliance) โดยมุ่งเน้นศึกษา 2 ปัจจัย ได้แก่  
1) คุณลักษณะองค์กร (Organization Characteristics) ที่ส่งผลต่อการพัฒนาพันธมิตรทางธุรกิจ 
และ 2) ความเป็นพันธมิตรทางธุรกิจ (Business Alliance Attributes) ที่ส่งผลต่อการพัฒนา
พันธมิตรทางธุรกิจ นอกจากนี้ยังมีการศึกษาถึงแนวความคิดที่เป็นบริบทส าคัญของธุรกิจสปา เพ่ือให้
เข้าใจถึงรายละเอียดและข้อมูลต่าง ๆ สู่การพัฒนาองค์กรพันธมิตรในแบบฉบับของธุรกิจสปา 

1.5.2 ขอบเขตด้านประชากรที่ใช้ ในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผู้ประกอบการหรือผู้บริหารของ
สถานประกอบการด้านสปาในจังหวัดภูเก็ต โดยเป็นสถานประกอบการที่ผ่านการรับรองมาตรฐานจาก
กระทรวงสาธารณสุขในปี พ.ศ. 2556 จ านวนทั้งสิ้น 81 แห่ง (กรมสนับสนุนบริการสุขภาพ, 2556ก) 
เนื่องจากจ านวนประชากรมีจ านวนที่แน่นอนและมีจ านวนทั้งสิ้นเพียง 81 แห่ง ผู้วิจัยจึงท าการศึกษา
จากประชากรทั้งหมด 

1.5.3 ขอบเขตด้านพ้ืนที่ในการศึกษาครั้งนี้ คือ จังหวัดภูเก็ต 



 

บทท่ี 2 
 

แนวคิด ทฤษฎี และผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

การศึกษางานวิจัยเรื่อง “การพัฒนาองค์กรพันธมิตรของธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ต” เป็น
การศึกษาถึงปัจจัยคุณลักษณะองค์กร ก่อให้เกิดความเป็นพันธมิตรธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ต เพ่ือใช้
หาแนวทางการพัฒนาองค์กรพันธมิตรของธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ต 

ก่อนการศึกษางานวิจัยในครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ท าการลงพ้ืนที่เพ่ือสัมภาษณ์ประชากรเพ่ือรวบรวม
ข้อมูลต่าง ๆ และน ามาวิเคราะห์ถึงปัญหาที่เกิดขึ้น รวมทั้งแนวทางที่เหมาะสมในการท าการศึกษา
วิจัย รวมทั้งท าการทบทวนวรรณกรรมรวมไปถึงศึกษาแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องทั้ งใน
ประเทศ และต่างประเทศ เพ่ือเป็นกรอบแนวคิด ทฤษฎีพื้นฐาน และสมมติฐานที่ใช้ในงานวิจัย ดังนี้ 

2.1 แนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพันธมิตรทางธุรกิจ 
2.1.1 ความหมายของพันธมิตรทางธุรกิจ 
2.1.2 ความส าคัญของพันธมิตรทางธุรกิจ 
2.1.3 ประเภทของพันธมิตรทางธุรกิจ 
2.1.4 ปัจจัยที่ส่งผลต่อการพัฒนาพันธมิตรทางธุรกิจ 

2.2 แนวความคิดเกี่ยวกับความเป็นพันธมิตรทางธุรกิจ 
2.2.1 แนวความคิดเก่ียวกับความผูกพันระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตร 
2.2.2 แนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความไว้วางใจระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตร 

2.3 แนวความคิดเกี่ยวกับธุรกิจสปา 
2.3.1 ความเป็นมาและความหมายของสปา 
2.3.2 ประเภทของสปา 
2.3.3 องค์ประกอบส าคัญของสปา 
2.3.4 ธุรกิจสปาในประเทศไทย 

2.4 ผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
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2.1 แนวความคิดเกี่ยวกับการพัฒนาพันธมิตรทางธุรกิจ (Business Alliance) 
 

ในส่วนของเนื้อหาแนวความคิดเกี่ยวกับพันธมิตรทางธุรกิจ ผู้วิจัยแบ่งการน าเสนอออกเป็น 4 
ส่วน คือ (1) ความหมายของพันธมิตรทางธุรกิจ (2) ความส าคัญของพันธมิตรทางธุรกิจ (3) ประเภท
ของพันธมิตรทางธุรกิจ  และ (4) ปัจจัยที่ส่งผลต่อการพัฒนาพันธมิตรทางธุรกิจ โดยมีเนื้อหา
ดังต่อไปนี้ 
 

 ความหมายของพันธมิตรทางธุรกิจ 
แนวคิดเก่ียวกับพันธมิตรทางธุรกิจไม่ถูกจัดว่าเป็นปรากฏการณ์ใหม่ในวงการธุรกิจ เนื่องจาก

แนวคิดเหล่านี้ได้ถูกกล่าวถึงว่าเป็นสิ่งที่ส าคัญต่อการด าเนินการธุรกิจระหว่างประเทศมาตั้งแต่
ประมาณช่วงต้นศตวรรษที่ 19 ซึ่งเริ่มต้นจากการที่มนุษย์หันมาร่วมมือกัน เพ่ือบรรลุเป้าหมายในการ
เสาะแสวงหาทรัพยากรธรรมชาติ (Harrigan, 1986) นอกจากการวัตถุประสงค์หลักในการแลกเปลี่ยน
ทรัพยากรต่าง ๆ ของระหว่างองค์กรแล้ว ยังมีส่วนช่วยในการกระจายความเสี่ยง การเข้าสู่ตลาดใหม่
ได้ง่ายมากยิ่งขึ้น และช่วยเพ่ิมการประหยัดจากขนาด (Economies of Scale) (Dacin, Hitt and 
Levitas, 1997) โดยเฉพาะอย่างยิ่งการใช้ประโยชน์ของพันธมิตรในการแสวงหาความได้เปรียบจาก
การแข่งขัน (Competitive Advantage) ซึ่งในหลายองค์กรใช้กลยุทธ์การสร้างพันธมิตรเป็นหัวใจ
หลักในการขับเคลื่อนการด าเนินงานในช่วงระยะแรกของการก่อตั้งด้วยเช่นกัน (Das and Teng, 
1998)  พันธมิตรทางธุรกิจได้เริ่มเป็นที่แพร่หลายอย่างมากในปี ค.ศ. 1980 ในรูปแบบของการบริหาร
องค์กรแบบใหม่ Network Organization ซึ่งประเทศญี่ปุ่นเป็นประเทศแรก ๆ ที่ประสบความส าเร็จ
ในเรื่องของการสร้างเครือข่ายระหว่างธุรกิจ (Powell, 1990) ส าหรับในอุตสาหกรรมการบริการ
โดยเฉพาะอย่างยิ่งธุรกิจสายการบินและธุรกิจโรงแรมและที่พัก ได้มีการร่วมมือกันสร้างเป็นพันธมิตร
ตั้งแต่ปี ค.ศ. 1980 โดยมีอัตราการเติบโตที่ช้าทว่าสม่ าเสมอเรื่อยมา (Fan, Vigeant-Langlois, 
Geissler, Bosler and Wilmking, 2001) นอกจากนั้นยังพบว่าแนวคิดเก่ียวกับพันธมิตรทางธุรกิจนั้น
ได้ถูกแตกแขนงออกไปตามอัตราการเติบโตของจ านวนการจัดตั้งพันธมิตรทางธุรกิจ (Harrigan, 
1986) 

จากการศึกษาค้นคว้าเอกสารและงานวิจัยที่มีแนวความคิดเกี่ยวกับพันธมิตรทางธุรกิจ ได้มี
นักวิชาการหลายท่านได้ให้นิยามของค าว่า “พันธมิตรทางธุรกิจ” ไว้หลากหลายแตกต่างกันออกไป ซึ่ง
สามารถสรุปได้ดังใน ตารางที่ 2.1 
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ตารางท่ี 2.1 สรุปความหมายของพันธมิตรทางธุรกิจ 

  

นักวิชาการ ความหมาย ค าพ้อง
ความหมาย 

ยุดา รักษ์ไทย 
และสุภาวดี  
วิทยะประพันธ์, 
2544 

การทีบ่ริษัทต่าง ๆ ตกลงร่วมมือกันในการด าเนินกิจกรรมบางอย่าง 
เพ่ือตอบสนองความต้องการของตนเอง ที่องค์กรไม่อาจบรรลุ
เป้าหมายได้ถ้าไม่ร่วมมือกับองค์กรอ่ืน 

Strategic 
Alliance 

ศิริวรรณ เสรี
รัตน์, 2541 

การตกลงให้ความร่วมมือกันในการท าธุรกิจระหว่าง 2 บริษัทข้ึนไป 
โดยอาจจะเป็นการให้ความร่วมมือกันในด้านการขายสินค้า การ
ซื้อวัตถุดิบ การส่งเสริมการขาย หรือในเรื่องอ่ืน ๆ ได้เช่นกัน ทั้งนี้
เพ่ือเป็นการเสริมความแข็งแกร่งแก่บริษัทให้สามารถอยู่รอดได้ 
ภายใต้ภาวการณ์แข่งขันท่ีรุนแรงอย่างเช่นทุกวันนี้ 

Strategic 
Alliance 

คอตเลอร์, 
2546 

บริษัทต่าง ๆ ที่จ าเป็นต้องมีความคิดสร้างสรรค์เพ่ือหาหุ้นส่วนหรือ
คู่พันธมิตรทางธุรกิจที่อาจส่งเสริมจุดแข็งและชดเชยจุดอ่อนของ
ตนเอง 

Business 
Alliance 

Doz and 
Hamel, 1998 

การประสานงานที่ดีระหว่างพันธมิตรในกลุ่มซึ่งมีความรับผิดชอบ
ในการพัฒนาผลิตภัณฑ์และบริการ ตลอดจนส่วนประกอบต่าง ๆ 
ทั้งระบบขององค์กรอีกมากมายที่จะสามารถท างานไปด้วยกันได้
เป็นอย่างดีเพ่ือสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันแก่ธุรกิจที่มีการ
แข่งขันกันอย่างรุนแรง ของธุรกิจในโลกปัจจุบัน 

Business 
Alliance 

Auster, 1994 การเตรียมการระหว่างบริษัทที่เป็นอิสระต่อกันตั้งแต่สองบริษัทขึ้น
ไป เพ่ือการร่วมมือกันด าเนินกิจกรรมต่าง ๆ ในธุรกิจ โดยอาจ
หมายรวมถึงการแลกเปลี่ยนองก์ความรู้หรือข้อมูล  รวมไปถึง 
เทคโลโลยี ผลิตผล และทรัพยากรต่าง ๆ 

Interfirm 
Alliances 
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ตารางท่ี 2.1  (ต่อ) 

 

จากตารางที่ 2.1 แสดงให้เห็นว่ามีผู้ให้ค านิยามค าว่า พันธมิตรทางธุรกิจ ไว้หลากหลาย ซึ่ง
สามารถสรุปคุณลักษณะที่ส าคัญของพันธมิตรทางธุรกิจได้ ดังนี้ 

1) เป็นการร่วมมือกันระหว่างองค์กร 2 องค์กรขึ้นไป 
2) มีการแลกเปลี่ยนทรัพยากร ทักษะ และองค์ความรู้ที่แต่ละองค์กรเป็นเจ้าของซึ่ง

กันและกัน 
3) เป็นการร่วมมือกันเพ่ือด าเนินกิจกรรมทางธุรกิจบางอย่างทั้งที่เป็นประจ าและ

เฉพาะกิจกล่าวโดยสรุป คือ พันธมิตรทางธุรกิจ จึงหมายถึง การสร้างความร่วมมือกันระหว่างองค์กร
ตั้งแต่ 2 องค์กรขึ้นไป เพ่ือแบ่งปันและแลกเปลี่ยนซึ่งทรัพยากรและองค์ความรู้ต่าง ๆ ที่แต่ละองค์กรมี 
ซึ่งช่วยในการเติมเต็มสิ่งที่ขาดหายไปของแต่ละองค์กรให้สมบูรณ์ รวมไปถึงร่วมมือกันในการด าเนิน
กิจกรรมทางธุรกิจและบรรลุเป้าหมายของพันธมิตรที่ได้ตั้งไว้และเห็นพ้องต้องกัน 

ดังนั้น จึงสามารถสรุปได้ว่า พันธมิตรทางธุรกิจ คือ การร่วมมือกันระหว่างองค์กรธุรกิจตั้งแต่
สององค์กรขึ้นไปเพ่ือวัตถุประสงค์ในการแบ่งปันทรัพยากรที่แต่ละองค์กรมีซึ่งกันและกัน โดยจะมีการ
สร้างวัตถุประสงค์ในการจัดตั้งพันธมิตรร่วมกันที่ และทุกองค์กรจะต้องร่วมมือกันเพ่ือให้บรรลุ
วัตถุประสงค์ดังกล่าว 
 

นักวิชาการ ความหมาย ค าพ้อง
ความหมาย 

Gilroy, 1993 การร่วมมือทางด้านพาณิชยกรรมที่เป็นทางการร่วมกันระหว่าง
บริษัท  โดยที่หุ้นส่วน (Partner) แต่ละฝ่ายมีการรวมกัน หรือ
แลกเปลี่ยนทรัพยากรทางธุรกิจตามที่ตกลงกันไว้   เ พ่ือ
ผลประโยชน์ที่จะได้รับร่วมกัน  แต่อย่างไรก็ตามหุ้นส่วนทุก ๆ 
ฝ่ายยังคงใช้รูปแบบการด าเนินธุรกิจในรูปแบบของบริษัทที่
ยังคงแยกออกจากกัน (Separate Business) อยู่เช่นเดิม 

Strategic 
Alliance 

Hagedoorn, 
Link and 
Vonortas, 2000 

ก า ร ร่ ว ม มื อ กั น ร ะ ห ว่ า ง ห น่ ว ย ง า น ภ า ค รั ฐ  เ อ ก ช น 
สถาบันการศึกษา และสถาบันการวิจัยต่าง ๆ เพ่ือน าทรัพยากร
ที่องค์กรของตนเป็นผู้ถือครองอยู่น ามาแลกเปลี่ยนกัน เพ่ือ
จุดประสงค์ร่วมกันในการวิจัยและพัฒนาสิ่งต่าง ๆ 

Partnerships 
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 ความส าคัญของพันธมิตรทางธุรกิจ 
ในการจัดตั้งพันธมิตรทางธุรกิจเป็นสิ่งที่ต้องอาศัยเหตุผลและแรงจูงใจ เพ่ือสื่อให้ทุกองค์กร

เห็นถึงผลประโยชน์และความส าคัญของการพัฒนาพันธมิตรทางธุรกิจ รวมไปถึงผลเสียที่องค์กรของ
ตนจะต้องเผชิญหากมีการจัดตั้งพันธมิตรทางธุรกิจขึ้น ซึ่งเป็นเรื่องปกติที่ทุกองค์กรจะต้องแสวงหาสิ่ง
ที่ส่งเสริมให้องค์กรของตนเจริญเติบโตและพบอุปสรรคให้น้อยที่สุด โดยเหตุผลและความส าคัญหลักที่
ส่งผลให้เกิดการจัดตั้งพันธมิตรทางธุรกิจ ได้แก่  (ธีรยุส วัฒนาศุภโชค, 2547) 

1) ความไม่แน่นอนทางการตลาด (Market Uncertainty) ซึ่งเกิดจากความผันผวน
ของตลาดอยู่ตลอดเวลา และโดยเฉพาะอย่างยิ่งสภาวะการแข่งขันที่รุนแรงท าให้เหล่าผู้ประกอบการ
หันมาจัดตั้งเป็นพันธมิตรทางธุรกิจเพ่ือแก้ปัญหาดังกล่าว นอกจากจะช่วยลดความเสี่ยงที่อาจเกิดขึ้น
จากการแข่งขันยังเป็นส่วนช่วยในการขยายตลาดในอนาคตอีกด้วยเช่นกัน 

2) ความประหยัดจากขนาดและขอบเขตการด าเนินกิจการ (Economy of Scale 
and Scope) โดยการแบ่งปันและมีการใช้ทรัพยากรต่าง ๆ ร่วมกันระหว่างสมาชิกในพันธมิตร
นอกจากจะช่วยให้ต้นทุนในการด าเนินงานต่อหน่วยลดลง ยังเป็นแนวทางที่น าไปสู่การด าเนินงานที่มี
ประสิทธิภาพมากขึ้น 

3) การใช้ทรัพยากรร่วมกันของพันธมิตร ทั้งในด้านของทรัพยากรที่สามารถจับต้องได้ 
เช่น เครื่องจักร และด้านของทรัพยากรที่จับต้องไม่ได้ เช่น ชื่อเสียง ภาพลักษณ์ หรือแม้กระทั่ง
ใบอนุญาตในด้านต่าง ๆ 

4) การแลกเปลี่ยนและเรียนรู้ ความรู้และทักษะ ความช านาญและเทคโนโลยีต่าง ๆ 
ซึ่งสิ่งต่าง ๆ เหล่านี้ถือว่าเป็นปัจจัยหลักที่จะช่วยให้องค์กรเกิดการพัฒนาและมีประสิทธิภาพเหนือ
คู่แข่ง นอกจากนี้เมื่อเกิดการแลกเปลี่ยนความรู้และเทคโนโลยีต่าง ๆ ซึ่งกันและกัน สามารถน าไปสู่
การพัฒนาองค์ความรู้ขององค์กรและยังน าไปสู่การ Synergy ได้อย่างเต็มรูปแบบด้วยเช่นกัน 

5) การลดข้อจ ากัดด้านการกีดกันทางการค้าในการค้าระหว่างประเทศ โดยปกติแล้ว
ในการค้าระหว่างประเทศจะมีก าแพงของภาษี (Tariff) และการกีดกันที่ไม่ใช่การเก็บภาษี (Non-tariff 
Barrier) ซึ่งสิ่งเหล่านี้จะส่งผลให้ต้นทุนในการด าเนินงานนั้นสูงขึ้น ดังนั้นจึงจ าเป็นที่จะต้องมีการจัดตั้ง
พันธมิตรทางธุรกิจระหว่างประเทศเพ่ือลดข้อจ ากัดดังกล่าว 

กล่าวโดยสรุปได้ว่า พันธมิตรทางธุรกิจมีความส าคัญต่อการท าธุรกิจในปัจจุบัน เนื่องจากช่วย
ในการลดความเสี่ยงที่อาจเกิดขึ้นในอนาคต ช่วยเพ่ิมความประหยัดจากขนาดท าให้ต้นทุนในการท า
ธุรกิจลดน้อยลง สามารถแลกเปลี่ยนทรัพยากรต่าง ๆ ที่แต่ละองค์กรขาดแคลน รวมไปถึงแลกเปลี่ยน
องก์ความรู้และทักษะใหม่ ๆ ซึ่งกันและกัน ดังนั้นจะเห็นได้ว่าหากมีการจัดตั้งพันธมิตรทางธุรกิจขึ้นจะ
สามารถช่วยผลักดันให้การด าเนินธุรกิจเป็นไปได้อย่างราบรื่นมากขึ้นกว่าการท าธุรกิจโดยล าพัง 
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 ประเภทของพันธมิตรทางธุรกิจ 
จากการศึกษาค้นคว้าเอกสารและงานวิจัยที่มีแนวความคิดเกี่ยวกับพันธมิตรทางธุรกิจ ได้มี

นักวิชาการหลายท่านได้กล่าวถึงรูปแบบของพันธมิตรทางธุรกิจไว้หลากหลายแตกต่างกันออกไป ซึ่ง
สามารถสรุปได้ดังใน ตารางที ่2.2 
 
ตารางท่ี 2.2 สรุปประเภทของพันธมิตรทางธุรกิจ 

เกณฑ์การสร้างรูปแบบ
พันธมิตรทางธุรกิจ 

ประเภทของพันธมิตร 

แบ่งตามระดับการลงทุน
และผลประโยชน์ที่จะได้รับ 
(ยุดา รักษ์ไทย และสุภาวดี 
วิทยะประพันธ์, 2544) 

1) การรวมตัวกันเฉพาะกิจ (Ad Hoc Pool) แต่ละองค์กรใน
พันธมิตรจะน าทรัพยากรของตนจ านวนน้อยที่สุด มาร่วมกันท า
ภารกิจในระยะสั้น ภายหลังเสร็จสิ้นภารกิจจะมีการแบ่งปัน
ผลประโยชน์ที่ได้อย่างเท่าเทียมกัน และน าทรัพยากรองค์กรของตน
กลับคืนไปเช่นเดิม เช่น การส่งผู้เชี่ยวชาญของแต่ละสาขาภายใน
องค์กรเข้าร่วมปฏิบัติภารกิจของพันธมิตร เป็นต้น 

2) การร่วมมือ (Consortium) ส่วนใหญ่ในรูปแบบนี้จะเป็นการ
ร่วมมือกันในพันธมิตรเพ่ือจุดประสงค์ในการวิจัยและพัฒนา 
(Research and Development) หรือการท าการตลาดร่วมกัน 
เพ่ือรับมือกับการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อมภายนอกองค์กร 
โดยจะมีการท าสัญญาขึ้นมาอย่างเป็นกิจจะลักษณะและเน้นการ
ประสานงานกันระหว่างองค์กร ซึ่งมีความซับซ้อนมากกว่าการ
รวมตัวกันเฉพาะกิจในระดับหนึ่ง 

3) โครงการร่วมทุน (Project-based Joint Venture) เป็นการ
ร่วมมือกันในระดับสาขาของแต่ละองค์กร 

4)  การร่ วมลงทุนอย่ าง เต็มรูปแบบ ( Full-blown Joint 
Venture) เป็นการร่วมมือกันท าธุรกิจในระยะยาว โดยอาจมีการ
จัดตั้งเป็นบริษัทใหม่ขึ้นมาหรือใช้องค์กรใดองค์กรหนึ่งเป็นหลักใน
การร่วมกันลงทุน 

แบ่งตามระดับการพึ่งพาซึ่ง
กันและกัน (Doz and 
Hamel, 1998) 

1) พันธมิตรแบบเครือข่าย (Alliance Network) เป็นการ
ร่วมมือกันระหว่างกลุ่มบริษัทที่มีความคล้ายคลึงกัน หรือเป็น
ลักษณะของการเป็นเครือข่ายระหว่างประเทศซึ่งกันและกัน 
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ตารางท่ี 2.2  (ต่อ) 
 

เกณฑ์การสร้างรูปแบบ 
พันธมิตรทางธุรกิจ 

ประเภทของพันธมิตร 

แบ่งตามระดับการพึ่งพาซึ่ง
กันและกัน (Doz and 
Hamel, 1998) 

2) พันธมิตรแบบพอร์ตฟอร์ลิโอ (Alliance Portfolio) เป็นการ
สร้างเครือข่ายกันระหว่างกลุ่มพันธมิตรแต่ละกลุ่ม โดยแต่ละกลุ่ม
อาจไม่จ าเป็นที่จะต้องมีความเกี่ยวข้องกัน เช่น การร่วมพันธมิตรกัน
ระหว่างกลุ่มพันธมิตรโรงแรมและกลุ่มพันธมิตรเกษตรกรรม เป็นต้น 

3) พันธมิตรแบบเครือข่ายโยงใยกัน (Alliance Web): เป็นการ
ร่วมพันธมิตรที่มีการพ่ึงพาซึ่งกันและกันในระดับปานกลาง ซึ่ง
มากกว่าพันธมิตรแบบพอร์ตฟอร์ลิโอ  แต่น้อยกว่าแบบเครือข่าย 

แบ่งตามระดับ 
ความเกี่ยวข้อง (ธีรยุส 
วัฒนาศุภโชค, 2547) 

1)  พั น ธ มิ ต ร แ บ บ เ ซ็ น สั ญ ญ า ร่ ว ม กั น  ( Contractual 
Agreement) เป็นการเซ็นสัญญาเพ่ือร่วมกันท ากิจกรรมทางธุรกิจ
โดยเฉพาะ โดยไม่มีการลงทุนร่วมกัน แต่ละองค์กรเป็นอิสระต่อกัน
และมีระดับความสัมพันธ์ในพันธมิตรอยู่ในระดับต่ า  

2) พันธมิตรแบบแลกเปลี่ยนการถือหุ้น (Minority Equity 
Agreement) เป็นพันธมิตรที่มีการลงทุนร่วมกันเพ่ือบรรลุเป้าหมาย
ในกิจกรรมทางธุรกิจ หรือมีการแลกเปลี่ยนกรรมสิทธิ์ในการถือหุ้น 
(Cross Holding) ซึ่งกันและกันระหว่างองค์กร 

3) พันธมิตรแบบรวมทุน (Joint Venture): เป็นการร่วมทุนกัน
ระหว่างองค์กรในพันธมิตร เพ่ือจัดตั้งองค์กรใหม่ขึ้นมาและร่วมกัน
ด าเนินกิจการ ซึ่งองค์กรที่จัดตั้งขึ้นใหม่จะเป็นอิสระออกจากองค์กร
ที่ร่วมกันก่อตั้ง เป็นรูปแบบพันธมิตรที่ได้รับความนิยมมากที่สุดและ
มีความเสี่ยงมากที่สุดเช่นกัน เนื่องจากต้องมีการร่วมกันลงทุนเป็น
จ านวนมาก 

แบ่งตามกิจกรรมหลักของ
ความร่วมมือ (ธีรยุส วัฒนา
ศุภโชค, 2547) 

1) การร่วมมือด้านการตลาด (Marketing Co-operation)  เป็น
การร่วมมือกันโดยมุ่งเน้นทางด้านการแลกเปลี่ยนข้อมูลทาง
การตลาดโดยเฉพาะ ซึ่งแต่ละองค์กรจะได้รับผลประโยชน์สูงสุด
ทางด้านความประหยัดจากขอบเขต (Economies of Scope) และ
จากผลผนึกจากการรวมธุรกิจ (Synergy) ในแง่ของการตลาดที่
สูงขึ้น 
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ตารางท่ี 2.2  (ต่อ) 
 

เกณฑ์การสร้างรูปแบบ 
พันธมิตรทางธุรกิจ 

ประเภทของพันธมิตร 

แบ่งตามกิจกรรมหลักของ
ความร่วมมือ (ธีรยุส วัฒนา
ศุภโชค, 2547) 

2) การร่วมมือด้านการผลิตและด าเนินงาน (Production and 
Operation Co-operation): เป็นการร่วมมือกันโดยมีจุดประสงค์
เพ่ือแบ่งปันเทคโนโลยีและองค์ความรู้ของแต่ละองค์กร เพ่ือช่วยใน
การเพ่ิมประสิทธิภาพแลและลดต้นทุนในการผลิต นอกจากนั้นยัง
เป็นการเรียนรู้เทคโนโลยีและองค์ความรู้ใหม่ ๆ ที่แต่ละองค์กรไม่มี 
เพ่ือให้เกิดการพัฒนาต่อไป 

3) ความร่วมมือทางด้านวิจัยและพัฒนา (Research and 
Development Co-operation) เป็นการร่วมพันธมิตรระหว่าง
องค์กรเพ่ือคิดค้นแลละพัฒนาผลิตภัณฑ์และเทคโนโลยีที่ใช้ในการ
ด าเนินการใหม่ ๆ โดยสามารถช่วยลดความเสี่ยงในการคิดค้นสิ่ง
ใหม ่ๆ ขึ้นมา เนื่องจากต้นทุนในการวิจัยและพัฒนาที่ต่ าลง 

4)  การร่ วมมือทางด้ านการจัดหา (Procurement Co-
operation): เป็นการร่วมมือกันเพ่ือจุดประสงค์ในการด าเนิน
กิจกรรมทางธุรกิจทางด้านการจัดซื้อวัตถุดิบในปริมาณที่มาก  โดย
ส่งผลให้เกิดอ านาจการต่อรองต่อซัพพลายเออร์ที่สูงขึ้น 

5) การร่วมมือทางด้านทรัพยากรเชิงกลยุทธ์ (Strategic 
Resources Co-operation) เป็นการร่วมมือกันเพ่ือแลกเปลี่ยนซึ่ง
ทรัพยากรมนุษย์ระหว่างองค์กร ในลักษณะของการจัดอบรม
ร่วมกันเพ่ือพัฒนาศักยภาพของทรัพยากรมนุษย์ของแต่ละองค์กร 
โดยเฉพาะองค์กรที่มีทรัพยากรมนุษย์ในลักษณะของวิชาชีพชั้นสูง 

 
จากตารางที่ 2.2 สามารถสรุปได้ว่า พันธมิตรทางธุรกิจสามารถแบ่งออกได้หลากหลาย

ประเภท ขึ้นอยู่กับจุดประสงค์ของการสร้างพันธมิตรขึ้นมา รวมถึงผลประโยชน์ที่แต่ละองค์กรจะได้
จากประเภทของพันธมิตรต่าง ๆ ทั้งนี้การแบ่งประเภทของพันธมิตรสามารถช่วยให้แต่ละองค์กรทราบ
ถึงข้อดีและข้อเสียของแต่ละประเภท และสามารถน าเข้าไปประยุกต์กับกลยุทธ์ขององค์กรตนเองได้
อย่างไรจึงจะได้ประโยชน์และเข้ากับรูปแบบขององค์กรตนเองมากที่สุด 
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 ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการพัฒนาพันธมิตรทางธุรกิจ 
จากการทบทวนวรรณกรรมเกี่ยวกับตัวบ่งชี้ พบว่า มีนักวิชาการจ านวนมากได้น าเสนอมิติ

หรือตัวบ่งชี้ที่ส าคัญ ส าหรับใช้ในการศึกษาในเรื่อง การสร้างพันธมิตรทางธุรกิจ ไว้หลากหลาย 
เช่นเดียวกับความหมายของค าว่า พันธมิตรทางธุรกิจ ดังแสดงในตารางที่ 2.3 
 
ตารางท่ี 2.3 ตัวบ่งชี้ที่ส่งผลต่อการพัฒนาองค์กรพันธมิตรทางธุรกิจ 

ล าดับ ชื่อผู้ศึกษา 
ตัวบ่งชี้ที่ส่งผลต่อการสร้างพันธมิตร 

01 02 03 04 05 06 07 08 09 10 11 
1 Street and Cameron, 2007 √ √ √ √        
2 Monczka, Petersen, Handfield 

and Ragatz, 1998 
    √ √      

3 Chen, Liu and Hsieh, 2009 √      √ √    
4 Bensaou and Venkatraman, 

1996 
√           

5 Bierly and Gallagher, 2007 √           
6 Ramaseshan and Loo, 1998 √        √   
7 Luo, 2002 √           
8 Ramaseshan and Loo, 1998 √ √          
9 มนัสนันท์ มณีขตัิย์, 2551 √           
10 สัญญพงษ์ ธนศรีจันทร์, 2551 √           
11 Glaister and Wang, 1993 √   √        
12 Whipple and Frankel, 2000    √        
13 Achrol, 1997          √  
14 Mohr and Spekman, 1994 √    √       
15 Morgan and Hunt, 1994 √           
16 Geyskens, Steenkamp, Scheer 

and Kumar, 1996 
√           

17 Allen and Meyer, 1990 √       √    
18 Chen and Chen, 2002 √           
19 Anderson and Narus, 1990   √         
20 De Ruyter, Moorman and 

Lemmink, 2001 
√          √ 
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ตารางท่ี 2.3  (ต่อ) 
 

ล าดับ ชื่อผู้ศึกษา 
ตัวบ่งชี้ที่ส่งผลต่อการสร้างพันธมิตร 

01 02 03 04 05 06 07 08 09 10 11 
21 Wong, Tjosvold and Zhang, 

2005 
√ √          

22 Jiang, Li and Gao, 2008 √   √  √      
23 Ye and Li, 2009 √           
24 Chen, 2004 √     √     √ 

 
แหล่งที่มา: Mohr and Spekman, 1994; Siriwoharn, 1997; Street and Cameron, 2007. 
หมายเหตุ:  1 = Organizational Characteristics, 2 = Individual Characteristics,  

3 = Relationship Characteristics, 4 = Environmental Characteristics,  
5 = Communication Behavior, 6 = Conflict Resolution Techniques,  
7 = Relationship Capital, 8 = Alliance Performance,  
9 = Alliance Communication, 10 = Social Norms,  
11 = Relationship Characteristic 

 
จากตารางที่ 2.3 แสดงล าดับตัวบ่งชี้ที่ส่งผลต่อการพัฒนาองค์กรพันธมิตรทางธุรกิจที่ถูก

อ้างอิงในงานวิจัยมากที่สุด จากการศึกษาพบว่าตัวแปรที่ถูกอ้างอิงมากที่สุด คือ คุณลักษณะของ
องค์กร (Organizational Characteristics) ซึ่งมีผู้วิจัยอ้างอิงถึง 20 งานจากทั้งหมด 24 งาน ดังนั้น
ผู้วิจัยถึงน าตัวบ่งชี้ดังกล่าวมาทบทวนวรรณกรรมและท าการลงพ้ืนที่เพ่ือท าการสัมภาษณ์เบื้องต้น
ก่อนการท าการศึกษาในครั้งนี้ และน ามาสังเคราะห์ร่วมกับกรอบแนวความคิดของ ดร.ต่อศักดิ์ ศิริ
โวหาร ในผลงานวิจัยเรื่อง The Relationships between Selected Strategic Alliance Factors 
and the Success of U. S.  and Thai Strategic Alliances (Siriwoharn, 1997 )  ซึ่ ง ส าม า ร ถ
สังเคราะห์ตัวแปรที่เกี่ยวกับข้องคุณลักษรณะขององค์กรที่เหมาะสมกับบริบทของธุรกิจสปาในจังหวัด
ภูเก็ต และเหมาะสมที่จะน ามาใช้ในงานวิจัยครั้งนี้มาที่สุด 3 ปัจจัย ได้แก่ 

1) การจัดการด้านบุคลากร (Human Resource Management) 
2) การคัดสรรสมาชิก (Partner Selection) 
3) การพัฒนาสมาชิก (Leader Action) 

โดยมีรายละเอียดดังต่อไปนี้  
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 การจัดการด้านบุคลากร (Human Resource Management) 
จากการศึกษาพบว่า การจัดการด้านบุคลากรถูกให้ความส าคัญมากขึ้นและถูกกล่าวถึงใน

หลากหลายงานวิจัย หนึ่งในนั้นคือ การศึกษาวิจัยของ Lorange and Roos (1991) ได้กล่าวไว้ว่า 
ความหลากหลายที่เพ่ิมขึ้นของพันธมิตรเชิงกลยุทธ์ ได้กลายเป็นปัจจัยที่มีนัยที่ส าคัญส าหรับการ
พัฒนาทรัพยากรมนุษย์ในระยะยาวและยังส่งผลต่อส านักงานใหญ่ขององค์กรด้วยเช่นกัน หาก
ปราศจากการพัฒนาการการจัดการด้านบุคลากรอาจจะส่งผลให้เกิดความยากล าบากในการแก้ปัญหา
ที่เกี่ยวข้องกับกลยุทธ์ระยะยาวได้ เช่นเดียวกับที่ Gilroy (1993) ได้กล่าวไว้ว่าพันธมิตรเชิงกลยุทธ์มัก
มีการปฏิบัติงานร่วมกับการจัดการด้านบุคลากรอยู่บ่อยครั้ง จึงมีความจ าเป็นที่ในระยะเบื้องต้นของ
การสร้างองค์กรพันธมิตรทางธุรกิจ จะต้องน าการจัดการด้านบุคลากรเข้ามาใช้ในการคัดสรรบุคลากร
ส าหรับการท างานร่วมกันอย่างมีประสิทธิภาพเช่นเดียวกับในช่วงระหว่างการสร้างเครือช่ายระหว่าง
องค์กร  

เนื่องจากความผิดพลาดส่วนใหญ่มักถูกน ามาเชื่อมโยงกับการจัดการด้านบุคลากร ในการ
สร้างองค์กรพันธมิตรทางธุรกิจขึ้นมาใหม่จึงควรให้ความส าคัญกับปัญหาที่อาจเกิดขึ้นในอนาคต โดย
การเน้นย้ าตั้งแต่ขั้นตอนการเริ่มวางแผน ดังนั้นในการศึกษาวิจัยครั้งนี้จึงได้มุ่งเน้นไปยังสามปัจจัยหลัก
ในด้านการจัดการด้านบุคลากรซึ่งเป็นปัจจัยที่ส่งผลต่อการสร้างองค์กรพันธมิตรซึ่งเปรียบเสมือนเป็น
องค์กรหนึ่งที่เป็นเอกเทศ ได้แก่ 

2.1.5.1 การสรรหาบุคลากร (Staffing) การสรรหาบุคลากร หมายถึง กระบวนการใน
การสร้างแรงจูงใจและการคัดเลือกบุคลากรเข้ามาสู่องค์กรในต าแหน่งงานต่าง  ๆ (Geringer and 
Frayne, 1990; Briscoe, 1995) โดยในส่วนของการสร้างองค์กรพันธมิตรทางธุรกิจนั้น Lewis 
(1990), Lorange and Roos (1991) และ Gates (1993) ต่างมีความเห็นว่า ในการสร้างองค์กร
พันธมิตรทางธุรกิจ ควรมีการสรรหาบุคลากรที่มีประสิทธิภาพเข้ามาดูแลพันธมิตรในต าแหน่งผู้บริหาร
ระดับสูงขององค์กรพันธมิตร เนื่องจากว่าต าแหน่งผู้บริหารระดับสูงมีความส าคัญต่อการตัดสินใจเรื่อง
ส าคัญต่าง ๆ รวมทั้งมีผลต่อไปเนื่องไปถึงการพัฒนาทีมงานในด้านต่าง ๆ 

2.1.5.2 การฝึกอบรมและการพัฒนา (Training and Development) ในด้านการ
ฝึกอบรมและพัฒนา Datta and Resheed (1993) ได้กล่าวว่า การจัดการด้านบุคลากรควรให้
ความส าคัญกับการฝึกอบรมและพัฒนาเพ่ือช่วยในการลดช่องว่างระหว่างความต้องการกับสิ่งที่
ยอมรับได้ของบุคลากร คล้ายคลึงกับที่ Geringer and Frayne (1990) เชื่อว่าการใช้การฝึกอบรบ
และพัฒนาเป็นส่วนหนึ่งในกลไกการควบคุมการท างานของบุคลากรในองค์กรพันธมิตรได้ สามารถ
ช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการท างาน อีกท้ังยังช่วยส่งเสริมความสามารถในด้านอ่ืน ๆ อาทิ ความรู้และ
ทักษะของบุคลากร ความรู้ในการด าเนินการ และส่งเสริมการปฏิบัติงานขององค์กรอย่างมี
ประสิทธิภาพทั้งในปัจจุบันและในอนาคต 
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2.1.5.3 ค่าตอบแทนและรางวัล (Compensation and Reward) ในด้านค่าตอบแทน 
และรางวัลถูกน ามาใช้ในลักษณะของการชดเชยหรือเป็นค่าตอบแทนแก่บุคลากร ซึ่งถือว่าเป็นปัจจัย
หนึ่งในกลไกของการควบคุมของการเดินเนินงานองคืกรพันธมิตรทางธุรกิจ โดย Briscoe (1995) 
กล่าวไว้ว่าในการมอบค่าตอบแทนและรางวัลนั้น ไม่ว่าจะเป็นในรูปแบบของตัวเงินและไม่ใช่ตัวเงิ น
หรือทั้งทางตรงและทางอ้อม สิ่งที่องค์กรพันธมิตรจะได้รับตอบแทนกลับมา คือ การให้การสนับสนุน
จากบุคลากรของตนเองในทุก  ๆ ด้าน โดย Lane and Beamish (1990)  ให้การสนับสนุน
แนวความคิดเกี่ยวกับระบบการให้ค่าตอบแทนและรางวัลสามารถเป็นตัวกระตุ้นให้เกิดการสร้าง
เป้าหมายที่ชัดเจนในการปฏิบัติงานให้แก่บุคลากร ดังนั้นการสะท้อนให้เห็นถึงความส าคัญของการ
สร้างองค์กรพันธมิตรทางธุรกิจ จึงเป็นหน้าที่ที่ฝ่ายการจัดการทรัพยากรมนุษย์ที่ถูกจัดตั้งมาส าหรับ
จัดการองค์กรพันธมิตรโดยเฉพาะ ที่จะต้องมุ่งเน้นการใช้ค่าตอบแทนและรางวัลต่าง  ๆ เพ่ือให้
บุคลากรท างานอย่างเต็มประสิทธิภาพในช่วงแรกของการจัดตั้งองค์กรพันธมิตร 

2.1.5.4 สรุป จากการท าการทบทวนวรรณกรรมเกี่ยวกับแนวคิดเรื่องการจัดการด้าน
บุคลากร สามารถแบ่งปัจจัยที่ช่วยในการสนับสนุนการสร้างองค์กรพันธมิตรได้ 3 ปัจจัย ได้แก่ 1) 
ปัจจัยทางด้านการสรรหาบุคลากร 2) ปัจจัยทางด้านการฝึกอบรมและการพัฒนา และ 3) ปัจจัย
ทางด้านค่าตอบแทนและรางวัล โดยทั้งสามปัจจัยมีส่วนช่วยในการพัฒนาบุคลากรที่เข้ามาปฎิบัติงาน
ให้กับองค์กรพันธมิตรทางธุรกิจให้สามารถปฏิบัติงานได้อย่างมีประสิทธิภาพ และลดอัตราการลาออก
ด้วยเช่นกัน ทั้งนี้มุมมองของทั้งสามปัจจัยจะคล้ายคลึงกับการการจัดการด้านบุคลากรขององค์กร
ทั่วไป เนื่องจากองค์กรพันธมิตรทางธุรกิจจะถือเป็นอีกองค์กรหนึ่งที่ถูกจัดตั้งขึ้นมาใหม่เพ่ือบริหาร
จัดการพันธมิตรทางธุรกิจ 
 

 การคัดสรรสมาชิก (Partner Selection) 
ในปัจจัยด้านการคัดสรรสมาชิกได้มีนักวิจัยหลายท่านได้กล่าวถึงในการศึกษาวิจัย อาทิ 

Baker (1994), Caulay de la Sierra (1995), Contractor and Lorange (1988), Gates (1993) , 
Harrigan (1985), Lewis (1990), Yoshino and Rangan (1995) โดยจากการส ารวจของ Electrinic 
Business Magazine ปี ค.ศ. 1992 กับประธานเจ้าหน้าที่บริหาร (Chief Executive Officer: CEO) 
จ านวน 455 คน พบว่าปัจจัยที่มีความส าคัญที่สุดในการออกแบบให้พันธมิตรทางธุรกิจประสบ
ความส าเร็จลุล่วงตามท่ีตั้งเป้าหมายไว้ คือ การคัดสรรสมาชิกท่ีสามารถเข้ากันได้กับองค์กรของตนเอง 
โดยปัจจัยที่ส าคัญที่สุด ได้แก่ ขีดความสามารถ (Capability) และความเข้ากันได้ (Compatibility)   
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2.1.6.1 ขีดความสามารถ (Capability) Murray and Siehl (1989) ได้กล่าวว่า ใน
การสร้างพันธมิตรทางธุรกิจเป็นเรื่องปกติที่แต่ละองค์กรนั้นย่อมมีความต้องการในการเข้าร่วม
พันธมิตรที่แตกต่างกัน ล้วนต้องได้รับการสนับสนุนจากองค์กรอ่ืน ๆ ที่มีความเชี่ยวชาญที่แตกต่างกัน 
รวมทั้งในแง่ของทรัพยากรต่าง ๆ ทั้งในด้านเทคโนโลยี และด้านบุคลากร ตัวอย่างเช่น องค์กรหนึ่งมี
ความสามารถในการให้การสนันสนุนทางด้านเทคโนโลยี การบริหารการตลาด และความสามารถใน
การเข้าถึงวัตถุดับต่าง ๆ ในขณะที่องค์กรอ่ืน ๆ อาจมีความสามารถในสนับสนุนด้านทรัพยากรบุคคล 
เนื่องจากองค์กรนั้น ๆ มีบุลคากรที่มีประสบการณ์และความสามารถตรงกับที่พันธมิตรทางธุรกิจ
ต้องการตามวัตถุประสงค์ที่ได้ตั้งไว้ ดังนั้นในแต่ละองค์กรจึงควรมีขีดความสามารถที่ตนเองมีความ
เชี่ยวชาญและสามารถช่วยให้พันธมิตรด าเนินงานไปอย่างราบรื่นอย่างน้อย 1 ขีดความสามารถจึงจะมี
คุณสมบัติเพียงพอที่องค์กรอ่ืน ๆ จะสามารถยอมรับให้เข้าร่วมพันธมิตรได้ เช่นเดียวกับท่ี Datta and 
Rasheed (1993) ได้ให้การสนับสนุนว่าแต่ละองค์กรที่อยู่ภายในพันธมิตรทางธุรกิจจ าเป็นที่จะต้อง
รับรู้ถึงประสิทธิภาพและขีดความสามารถของแต่ละองค์กร ก่อนที่จะมีการวางแผนในการสร้าง
พันธมิตรทางธุรกิจขึ้น พันธสัญญาการสร้างร่วมความร่วมมือเกิดประโยชน์มากที่สุดเมื่อมีบุคลากรใน
การบริหารจัดการที่ความสามารถและประสิทธิภาพ ทั้งนี้รวมไปถึงบุคลากรในระดับแรงงานจ าเป็นที่
จะต้องมีประสิทธิภาพและความสามารถด้วยเช่นกัน 

2.1.6.2 ความเข้ากันได้ (Compatibility) ข้อจ ากัดที่มีอิทธิพลมากที่สุดส าหรับการ
สร้างพันธมิตรทางธุรกิจให้ประสบความส าเร็จ คือ ปัญหาจากการไม่สามารถค้นหาสมาชิกในพันธมิตร
ทางธุรกิจที่มีความเข้ากันได้อย่างดี (Culpan and Kostelac, 1993) ในการทบทวนวรรณกรรมของ 
Bucklin and Sengupta (1993) ได้กล่าวไว้ว่า ค านิยามของความเข้ากันได้ของการเข้าร่วมองค์กร
พันธมิตรนั้นประกอบไปด้วยความเข้ากันได้ทางด้านกลยุทธ์และวัฒนธรรม คล้ายคลึงกับที่ Yoshino 
and Rangan (1995) ซึ่งค้นพบว่าการคัดสรรสมาชิกเพ่ือเข้ามาร่วมในองค์กรพันธมิตรทางธุรกิจนั้น 
ส่วนใหญ่เป็นการคัดเลือกองค์กรที่มีความเข้ากันได้ในแง่ของวัฒนธรรมองค์กรเข้ามาอยู่ร่วมกัน 
เนื่องจากในแง่ของวัฒนธรรมองค์กรนั้นมีผลต่อการปฏิบัติงานร่วมกันมากที่สุด จึงสามารถกล่าวได้ว่า
วัฒนธรรมองค์กรที่คล้ายคลึงกันสามารถเป็นสิ่งที่พยากรณ์อนาคตของการสร้างองค์กรพันธมิตรทาง
ธุรกิจได้ 

2.1.6.3 สรุป การท าการทบทวนวรรณกรรมเกี่ยวกับแนวคิดเรื่อง การคัดสรรสมาชิก 
พบว่ามีปัจจัยที่ส่งผลต่อการสร้างองค์กรทางพันธมิตร 2 ปัจจัย ได้แก่ 1) ปัจจัยทางด้านขีด
ความสามารถ (Capability) และ 2) ปัจจัยทางด้านความเข้ากันได้ (Compatibility) ซึ่งถือเป็นปัจจัย
ที่จะต้องมีการพิจารณาก่อนการเข้าร่วมองค์กรพันธมิตรอย่างเป็นทางการ เพ่ือป้องกันปัญหาที่อาจ
เกิดขึ้นจากการที่สมาชิกภายในองค์กรพันมิตรเกิดความไม่พึงพอใจกันไม่ว่าจากกรณีที่วัฒนธรรมของ
แต่ละองค์กรไม่สามารถเข้ากันได้ หรือกรณีการเกิดความเหลื่อมล้ าในการแบ่งปันทรัพยากรซึ่งกันและ



18 

กันระหว่างสมาชิก การคัดสรรสมาชิกจึงจ าเป็นที่จะต้องมีการพิจารณาก่อนการสร้างองค์กรพันธมิตร
อย่างเป็นทางการ 
 

 การพัฒนาสมาชิก (Leader Action) 
จากการทบทวนวรรณกรรมพบว่านักวิชาการต่างประเทศจ านวนหนึ่งได้กล่าวไว้ว่า 

ความสามารถในการสื่อสารข้ามวัฒนธรรมองค์กร ที่มีความจ าเป็นอย่างยิ่งในการเป็นผู้น าที่ประสบ
ความส าเร็จในการก่อตั้งองค์กรพันธมิตรธุรกิจ หากต้องการซึ่งความส าเร็จของพันธมิตรเชิงทางธุรกิจ 
เหล่าผู้น าจ าเป็นที่จะต้องเป็นผู้น าที่แท้จริง ไม่ได้อาศัยเพียงแค่ความสามรถและการจัดการที่มี
ประสิทธิภาพ แต่ยังจ าเป็นที่จะต้องมีความสามารถในการสื่อสารที่ดีเยี่ยม (Badaracco, 1991) 
คล้ายคลึงกับที่ Lewan (1990)  มีความเชื่อว่าเมื่อบุคลากรระดับปฏิบัติงานมีความหลากหลายมาก
ขึ้น การเป็นผู้น าจึงต้องมีความสามารถในการสื่อสารข้ามวัฒนธรรมที่มากขึ้น โดยจะต้องเป็นทั้งผู้น า
และเป็นผู้ที่คอยจัดการปัญหาต่าง ๆ กับบุคลากรระดับปฏิบัติงานเหล่านั้น จึงจ าเป็นอย่างยิ่งที่จะต้อง
มีความฉลาดทางอารมณ์ (Emotional Intelligence: EQ) ในระดับสูง 

จากการทบทวนวรรณกรรมและงานงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับเรื่อง การพัฒนาสมาชิก ท าให้
สามารถแบ่งตัวบ่งชี้ที่ใช้ชี้วัดการพัฒนาสมาชิกออกเป็น 3 ด้าน ได้แก่ การผลักดันภายในองค์กร 
(Organizational Empowerment), การพัฒนาทีมงาน (Team Development), ทักษะการเจรจา
ต่อรอง (Negotiation Skills) โดยมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 

2.1.7.1 การผลักดันภายในองค์กร (Organizational Empowerment) Elashmawi 
and Harris (1993) ได้กล่าวว่า การที่ผู้น ามีความสามารถในการบริหารจัดการองค์กรความ
หลากหลายทางวัฒนธรรม รวมทั้งมีวิศัยทัศที่ให้ความส าคัญกับการผลักดันให้บุคลากรสามารถแสดง
ความคิดเห็นได้อย่างอิสระมากกว่าการบริหารจากส่วนกลางเพียงอย่างเดียว เปรียบเสมือนกับการมี
โครงสร้างสร้างองค์กรที่มีหน้าที่คัดกรองให้บุคลากรในองค์กรสามารถปฏิบัติงานร่วมกันอย่
ประสิทธิภาพและบรรลุวัตถุประสงค์ที่คุ้มค่า คล้ายคลึงกับที่ Culpan and Kostelac (1993) ได้
พิจารณาเล็งเห็นว่า การอนุญาตให้บุคลากรมีส่วนร่วมมากขึ้นในการตัดสินใจเกี่ยวกับการบริหาร
จัดการ ได้กลายเป็นปัจจัยชี้ขาดที่มีอิทธิพลต่อความส าเร็จของพันธมิตรทางธุรกิจมากขึ้น ในอย่าง
ต่อเนื่อง 

2.1.7.2 การพัฒนาทีมงาน (Team Development) Lynch (1993) ได้กล่าวไว้ว่า 
การสร้างทีมงานเฉพาะเพ่ือด าเนินงานร่วมกับองค์กรพันธมิตรทางธุรกิจโดยเฉพาะ จะสามารถช่วยให้
บุคลากรท าความเข้าใจถึงบทบาทต่าง ๆ และการสร้างระบบการรายงานผลการปฏิบัติงานที่มี
ประสิทธิภาพ สามารถช่วยเพ่ือเพ่ิมโอกาสของการประสบความส าเร็จของการสร้างองค์กรพันธมิตร
ทางธุรกิจได้อีกทางหนึ่ง นอกจากนี้ Lane and Beamish (1990) ได้ท าการอธิบายถึงประสิทธิภาพ
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ของการพัฒนาทีมงานจากการท าการส ารวจ พบว่าในองค์กรที่บุคลากรมีความหลากหลายทางเชื้อ
ชาติได้ท าการพัฒนาทีมงานเพ่ือคุณประโยชน์ในการสื่อสาร, การวางแผนธุรกิจที่ยืดหยุ่น, ความมุ่งมั่น
ที่จะบรรลุเป้าหมายในระดับสากล, และการท างานร่วมกันอย่างใกล้ชิด ในการด าเนินการเปลี่ยนแปลง
เชิงกลยุทธ์และความชาญฉลาดในการให้บริการด้านเทคโนโลยี และการให้ค าแนะน าในรูปแบบที่มี
ส่วนร่วมมากขึ้นอย่างมีประสิทธิภาพ ดังนั้นการเข้าไปมีส่วนร่วมในกับการสร้างทีมงานระดับโลก จึง
เป็นสิ่งที่ควรพลักดันให้เกิดขึ้นเพ่ือการพัฒนาจากบุคลากรฝ่ายบริหาร ให้กลายเป็นบุคลากรที่มี
ความสามารถและประสิทธิภาพมากที่สุด 

2.1.7.3 ทักษะการเจรจาต่อรอง (Negotiation  Skills) โยชิโนะและ Rangan (1995) 
พิจารณาแล้วมีความเห็นว่าบทบาทของบริหารระดับสูงที่เกี่ยวข้องกับการก่อตั้งพันธมิตรทางธุรกิจ
อย่างมีประสิทธิภาพนั้น ยังครอบคลุมไปถึงการให้ความช่วยเหลือเกี่ยวกับการเจรจาระหว่างสมาชิกใน
พันธมิตรและการให้ความช่วยเหลือเกี่ยวกับการจัดการพันธมิตรในระดับหน่วยธุรกิจเชิงกลยุทธ์ ดังนั้น
ผู้บริหารในอนาคตจ าเป็นที่จะต้องมีลักษณะและรูปแบบพฤติกรรมที่สอดคล้องกับทักษะในการเจรจา
ต่อรองการ การท างานเป็นทีม มีความยืดหยุ่นในการท างานรวมไปถึงมีความตั้งใจและความสามารถ
ในการเรียนรู้จากคนอื่น ๆ เป็นจุดส าคัญ 

2.1.7.4 สรุป การท าการทบทวนวรรณกรรมเกี่ยวกับแนวคิดเรื่อง การพัฒนาสมาชิก 
(Leader Action) สามารถแบ่งปัจจัยที่ส่งผลต่อการพัฒนาพันธมิตรทางธุกิจได้ 3 ปัจจัย ได้แก่ 1) 
ปัจจัยทางด้านการผลักดันภายในองค์กร 2) ปัจจัยทางด้านการพัฒนาทีมงาน และ 3) ทักษะการ
เจรจาต่อรอง โดยปัจจัยทั้งสามจะมุ่งเน้นไปที่ความสามารถของผู้บริหารทั้งในด้านการบริหารองค์กร
และการผลักดันจากภายใน และโดยเฉพาะอย่างยิ่งผู้บริหารจ าเป็นที่จะต้องมีความฉลาดทางอารมณ์
เป็นส าคัญ จึงจะบริหารองค์กรพันธมิตรและรับมือกับความหลากหลายทางวัฒนธรรมที่จะเกิดขึ้นเมื่อ
มีการสร้างองค์กรพันธมิตรอย่างเป็นทางการในอนาคต 
 

2.2 แนวความคิดเกี่ยวกับความเป็นพันธมิตรทางธุรกจิ 
 

แนวความคิดเกี่ยวกับความผูกพันระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตร (Commitment) และ 
แนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความไว้วางใจระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตร (Trust) ได้รับจากยอมรับ
จากหลายการศึกษาว่าเป็นตัวแปรส าคัญที่แสดงถึงความเป็นพันธมิตรทางธุรกิจ (Alliance 
Attributes) และส่งผลให้พันธมิตรประสบความส าเร็จได้ด้วยดี (Dwyer, Schurr and Oh, 1987, 
Anderson and Narus 1990, Morgan and Hunt 1994, Wilson 1995, Choi 2004) โดยทั้งสอง
ปัจจัยจะมีบทบาทมากที่สุดเมื่อพันธมิตรทางธุรกิจเกิดปัญหาหรือเหตุฉุกเฉินขึ้นนอกเหนือความ



20 

คาดหมายและสิ่งที่ได้ท าการตกลงกันไว้ในขั้นตอนของการท าสัญญาเป็นพันธมิตรทางธุรกิจ โดยทั้ง
สองปัจจัยจะท าหน้าที่ในการเยียวยาปัญหาและสร้างความพึงพอใจให้กับทุกฝ่าย (Cullen, Johnson 
and Sakno, 1995) ทั้งนี่ความแตกต่างของโครงสร้างองค์กรและวัฒนธรรมขององค์กร รวมไปถึง
วิธีการบริหารจัดการของแต่ละองค์กรย่อมมีความแตกต่างกันอย่างสิ้นเชิง จึงมีความจ าเป็นอย่างยิ่งที่
จ าต้องมีการศึกษาและบริหารจัดการความไว้วางใจและความผูกพันระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตรเพ่ือ
เป็นเครื่องมือที่ช่วยน าพาให้การพัฒนาพันธมิตรทางธุรกิจเป็นไปได้ด้วยดี (Cullen et al., 1995, 
Madhok 1995, Yan 1998) 
 

 แนวความคิดเกี่ยวกับความผูกพันระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตร (Commitment) 

จากการทบทวบวรรณกรรมพบว่ า  นิ ยามโดยทั่ ว ไปของความผูก พันต่อองค์ กร
(Commitment) คือ การส่งเสริมทางด้านจิตใจซึ่งเชื่อมโยงกับความจงรักภักดีต่อองค์กรของบุคลากร
ท าให้เกิดการตะหนักถึงหน้าที่ความรับผิดชอบของตนเอง และมีความกระตือรือล้นที่จะปฏิบัติงาน
ให้กับองค์กรด้วยความเต็มใจ (วิลาวรรณ รพีพิศาล , 2550) เช่นเดียวกับที่ วันชัย มีชาติ (2551), 
Kanter (1968) และ Sheldon (1971) ได้กล่าวไว้ว่า ความผูกพันระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตรเป็น
ทัศนคติ หรือความรู้สึกของสมาชิกท่ีมีต่อองค์กรในทิศทางบวก ส่งผลให้สมาชิกมีความตั้งใจและเต็มใจ
ที่จะปฏิบัติงานให้บรรลุเป้าหมายที่องค์กรได้วางไว้ ซึ่งทัศนคติเป็นผลมาจากความสัมพันธ์  หรือ
ปฏิกิริยาระหว่างบุคคลกับองค์กรในรูปแบบของการลงทุนทางกายและสติปัญญาในช่วงระยะเวลา
หนึ่ง ก่อให้เกิดความรู้สึกที่ไม่เต็มใจที่จะออกจากองค์กร (Hrebiniak and Alutto, 1972) โดยอาจ
กล่าวอีกนัยหนึ่งว่า เป็นสภาวะที่บุคลากรผูกพันตัวเองเข้ากับองค์กรได้องค์กรหนึ่ง ยอมรับเป้าหมายที่
องค์กรตั้งไว้ และต้องการรักษาสภาพการเป็นสมาชิกของตนเองไว้ (วันชัย มีชาติ , 2551) โดยกล่าว
สรุปได้ว่า ความผูกพันต่อองค์กรอาจจะประกอบด้วยลักษณะส าคัญ 3 ประการ (Steers, 1977) ได้แก่ 

1) ความเชื่ออย่างมุ่งมั่น และการยอมรับเป้าหมาย และค่านิยมขององค์กร 
2) ความเต็มใจที่จะทุ่มเทความพยายามอย่างมากเพ่ือองค์กร 
3) ความปรารถนาอย่างยิ่งยวดที่จะรักษาไว้ซึ่งความเป็นสมาชิกภายในองค์กร 

แต่ทว่า ในแง่ของความผูกพันระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตรนั้นแตกต่างกันออกไป โดย (Cook 
and Emerson, 1978) ได้กล่าวไว้ว่า ความผูกพันระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตร หมายถึง ขอบเขตของ
การคัดสรรองค์กรที่มีความสัมพันธ์อันดีซึ่งกันแหละกันในปัจจุบัน และได้คาดการณ์จากความสัมพันธ์
อันดีจากในอดีตว่าจะสามารถน าไปสู่การร่วมเป็นพันธมิตรกันได้ด้วยดี  ซึ่ง (Deo Sharma, 1998) ได้
ให้การสนับสนุนว่า ความผูกพันระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตร คือ การแสดงออกถึงความมุ่งมั่น
ปรารถนาของพันธมิตรที่พร้อมจะร่วมกันแก้ปัญหามากกว่าการออกจากการเป็นพันธมิตรดังนั้นจึงมี
ความผูกพันระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตรในระยะยาวจึงเป็นสิ่งที่บ่งบอกถึงระยะเวลาในการเป็น
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พันธมิตรว่าจะสามารถด ารงสถานะดังกล่าวไว้ได้นานเพียงใด คล้ายคลึงกับที่ (Cook and Hancher, 
1990) ได้กล่าวไว้ว่า การสร้างความผูกพันระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตรด้วยการร่วมมือกันปฏิบัติงาน
ในระยะเวลานานส่งผลโดยตรงต่อการสร้างพันธมิตร ยิ่งมีการสร้างความผูกพันระหว่างองค์กรร่วม
พันธมิตรในระยะยาวมากขึ้นเท่าใดยิ่งส่งผลดีต่อยุทธศาสตร์ในการสร้างพันธมิตรทางธุ รกิจ โดย
สามารถเป็นประโยชน์ต่อพันธมิตรที่มีอยู่ในปัจจุบันและรวมไปถึงการสร้างความสัมพันธ์กับกลุ่ม
พันธมิตรกลุ่มอ่ืนในอนาคตด้วยเช่นกัน โดยเฉพาะอย่างยิ่งการสร้างความผูกพันระหว่างองค์กรร่วม
พันธมิตรในระยะยาวสามารถช่วยลดเสี่ยงอย่างมหาศาลทั้งในเรื่องการลงทุนและพฤติกรรมการทุจริต
ต่าง ๆ ที่มีโอกาสเกิดขึ้นระหว่างการปฏิบัติงานร่วมกันในพันธมิตร (Mohr and Spekman, 1994; 
Parkhe, 1993) 

เมื่อกล่าวถึงแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความผูกพันระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตรต่อองค์กร
รูปแบบของความผูกพันระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตรในระยะยาว (The Long-Term Commitment 
Model) จากการศึกษาที่ผ่านมาพบว่าการพัฒนาความผูกพันระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตรเพ่ือสร้าง
พันธมิตรทางธุรกิจนั้นสามารถเป็นไปได้ค่อนข้างยาก (Pena-Mora and Harpoth, 2001) โดย Deo 
Sharma (1998) ชี้ให้เห็นว่าสมาชิกภายในพันธมิตรที่ควรจะสร้างความผูกพันร่วมกันโดยอาศัย
แบบจ าลองของความผูกพันระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตรในระยะยาวในการสร้างกลยุทธ์ของพันธมิตร 
โดยสิ่งที่ควรมุ่งเน้นในการสร้างพันธมิตรทางธุรกิจ คือ สร้างความเข้าใจและความร่วมมือระหว่าง
บุคลากรภายในองค์กรและผู้บริหารระดับสูงเกี่ยวกับการสร้างพันธมิตรทางธุรกิจในระยะยาว ซึ่งจาก
ภาพที่ 2.1 ซึ่งแสดงถึงรูปแบบของความผูกพันระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตรในระยะยาวที่สามารถ
สนับสนุนการสร้างพันธมิตรทางธุรกิจขึ้นมาให้ประสบความส าเร็จได้ โดยรูปแบบดังกล่าวได้ถูกสร้าง
ขึ้นโดย Cheng (2001) ซึ่งรูปแบบดังกล่าวได้แนวคิดมาจาก Goffin and Szwejczewski (1996) 
และ Brewer (1996) ซึ่งประกอบไปด้วยปัจจัย 4 ประการที่สามารถช่วยสร้างความผูกพันของทั้งฝ่าย
บุคลากรและผู้บริหารระดับสูง ได้แก่ 
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ภาพที่ 2.1 แสดงรูปแบบของความผูกพันระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตรในระยะยาวที่สามารถ
สนับสนุนการสร้างพันธมิตรทางธุรกิจให้ประสบความส าเร็จ 

แหล่งที่มา: Goffin and Szwejczewski, 1996; Brewer, 1996. 
 

1) การลงทุนเกี่ยวกับเวลาและความพยายาม ( Investment in Time and Effort) 
ถึงแม้ว่าในการสร้างพันธมิตรทางธุรกิจนั้นสามารถท าได้ค่อนข้างยากและมีความซับซ้อน โดยผู้บริหาร
ระดับสูงจ าเป็นที่จะต้องมีความสามารถให้การสนับสนุนองค์กรในการสร้างพันธมิตรทางธุรกิจในทุก ๆ
ด้าน โดยอาศัยทั้งเวลาและความอดทนเพ่ือให้สามารถบรรลุวัตถุประสงค์ในการสร้างพันธมิตรทาง
ธุรกิจได้ ส าหรับการสร้างอิทธิพลต่อผู้บริหารระดับสูงและผู้มีส่วนได้ส่วนเสียอ่ืน ๆ เพ่ือให้เห็นถึง
ประโยชน์และยอมรับการสร้างพันธมิตรทางธุรกิจ สามารถท าได้โดยแสดงให้เห็นถึงแข่งขันที่เกิดขึ้นใน
ปัจจุบันขององค์กรและคู่แข่งภายนอกอย่างเป็นรูปธรรม 

2) การสร้ า ง เป้ าหมายและโครงสร้ า งขององค์ กรที่ ชั ด  ( Clear Goals and 
Organizational Structure) การตั้งเป้าหมายขององค์กรจะต้องชัดเจนและได้รับการสื่อสารเพ่ือให้
เกิดความเข้าใจและยอมรับร่วมกัน โดยเป้าหมายดังกล่าวจะต้องเข้ากันได้กับโครงสร้างที่ช่วย
สนับสนุนให้สามารถบรรลุเป้าหมายได้ง่ายมากยิ่งขึ้น 

3) มีความมุ่งมันและความกระตือรือร้นต่อการพันธมิตรทางธุรกิจ (Passion and 
Enthusiasm for Strategic Alliance) หากปราศจากความมุ่งมั่นและความกระตือรือร้น ฝ่ายบริหาร
ขององค์กรจะไม่สามารถสร้างแรงขับเคลื่อนและเกิดความสนใจที่จะสร้างพันธมิตรทางธุรกิจได้ ความ
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มุ่งมั่นและความกระตือรือร้นดังกล่าวถือได้ว่าเป็นแหล่งพลังงานหลักในการขับเคลื่อนให้เกิดการ
พัฒนาความผูกพันระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตรด้วยเช่นกัน 

4) พุ่งความสนใจไปยังพนักงานระดับปฏิบัติการ (Strong Focus on Staff) ควรมี
การสรรหาบุคลากรที่มีความสามารถและมีความเชี่ยวชาญตรงกับต าแหน่งงานที่ต้องการ และน ามา
เข้ากระบวนการการฝึกฝนเพ่ือให้สามารถท างานออกมาได้อย่างมีประสิทธิภาพเป็นไปตามทิศทางที่
องค์กรได้ตั้งเป้าหมายไว้ ที่ส าคัญที่สุด คือ ควรมีสร้างการยอมรับและเข้าใจถึงเป้าหมายที่องค์กรได้
วางไว้ ซึ่งพนักงานทุกคนจ าเป็นที่จะต้องปฏิบัติตามไปในทิศทางเดียวกัน 

ในทางกลับกัน การที่จะรักษาความผูกพันภายในพันธมิตรให้อยู่ในระดับสูงอย่างยั่งยืน
นั้น ควรมีการเติมเต็มช่องโหว่ต่าง ๆ ที่กล่าวมาในรูปแบบข้างต้น โดยประกอบไปด้วยหลัก 4 ประการ 
ได้แก่ (Brewer, 1993) 

5) การกระจายอ านาจการตัดสินใจไปยังบุคลากร (Decentralized Authority) การ
กระจายอ านาจการตัดสินใจไปยังบุคลากรมีส่วนช่วยให้บุคลากรรู้สึกถึงความส าคัญของหน้าที่ตนเอง
และมีความรับผิดชอบมากยิ่งขึ้น โดยเฉพาะอย่างยิ่งควรมุ่งเน้นให้บุคลากรมีส่วนร่วมในการตัดสินใจ
เกี่ยวกับเรื่องของพันธมิตร โดยกระบวนการดังกล่าวจะสามารถช่วยเพิ่มระดับของความผูกพันระหว่าง
องค์กรร่วมพันธมิตรต่อพันธมิตรได้ในทางอ้อม 

6) การสร้างการมีส่วนร่วมระหว่างกันในการท างาน (Participative Management) 
Brewer (1996) ให้ความเห็นว่า การสร้างการมีส่วนร่วม (Participation) เป็นส่วนที่ช่วยสรรสร้าง
บรรยากาศที่เอ้ือต่อการท างานร่วมกันระหว่างบุคลากรได้อย่างมีประสิทธิภาพ ซึ่งถือว่าเป็นใจความ
ส าคัญอย่างหนึ่งของกลยุทธ์การสร้างพันธนมิตรทางธุรกิจ 

7) การจัดการทรัพยากรขององค์กรให้พอเพียงและมีคุณค่า (Adequate Resources) 
จากการศึกษาเชิงประจักษ์แสดงให้เห็นว่า สมาชิกในพันธมิตรที่มีความผูกพันจะมีความเต็มใจที่จะน า
ทรัพยากรที่มีคุณค่าของตนเองมาแบ่งปันกันใช้ และมีความเชื่อมั่นที่จะแลกเปลี่ยนเอาทรัพยากรจาก
องค์กรอื่น ๆ ไปใช้ด้วยเช่นกัน (Anderson and Weitz, 1989) 

8) การคืนก าไรสู่สังคม (Social Rewards) หากสมาชิกในพันธมิตรทางธุรกิจมี
ความสัมพันธ์อันดีกับสังคมรอบข้าง จะกลายเป็นตัวแปรส าคัญอีกอย่างหนึ่งที่ท าให้เกิดความผูกพัน
ระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตรมากข้ึนระหว่างสมาชิกในพันธมิตรทางธุรกิจ เนื่องจากการมีความสัมพันธ์
อันดีกับสังคมรอบข้างท าให้เหล่าสมาชิกเกิดความรู้สึกเชื่อมั่นต่อกันและกันในทางอ้อมในแง่ของความ
เคารพ มิตรไมตรี และความไว้วางใจ 

กล่าวโดยสรุปคือ เมื่อสมาชิกภายในพันธมิตรทางธุรกิจสามารถรับรู้ได้เรื่องผลของการ
เข้าร่วมเป็นสมาชิกในพันธมิตรและผลที่ออกมานั้นเป็นที่น่าพึงพอใจ จะส่งผลให้สมาชิกเหล่านั้นมี
ความผูกพันระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตรมากขึ้นเช่นเดียวกันเมื่อบุคลากรของแต่ละองค์กรสามารถ
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รับรู้ได้ถึงผลดีของการเข้าร่วมเป็นพันธมิตรทางธุรกิจก็จะเกิดความผูกพันกับองค์กรในเหล่าพันธมิตร
ด้วยเช่นกัน และเม่ือมีการเพ่ิมความผูกพันทั้งในองค์กรและระหว่างองค์กรจะส่งผลให้บุคลากรมีความ
พึงพอใจและเต็มใจที่จะท างานเพ่ือให้องค์กรพัฒนาไปสู่เป้าหมายที่วางไว้ได้อย่างมีประสิทธิภาพ ซึ่ง
ปรากฏการณ์ดังกล่าวแสดงให้เห็นถึงพลวัตและผลกระทบย้อนกลับระหว่างความผูกพันระหว่าง
องค์กรร่วมพันธมิตรและความพึงพอใจ 
 

 แนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความไว้วางใจระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตร 
(Trust) 

แนวความคิดเรื่อง ความไว้วางใจระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตร ได้รับความสนใจอย่างต่อเนื่อง
จากหลาย ๆ กระแสโดยเฉพาะอย่างยิ่งในด้านงานวิชาการ ส่งผลให้แนวความคิดดังกล่าวมีความ
หลากหลายและซับซ้อนมากยิ่งขึ้น อีกทั้งยังมีนัยส าคัญกับการแลกเปลี่ยนความสัมพันธ์ท่ามกลาง
สถานการณ์ความไม่แน่นอนทางเศรษฐกิจในปัจจุบันด้วยเช่นกัน (Mayer, Davis and Schoorman, 
1995) ในงานวิจัยที่มีการใช้กลยุทธ์และการตลาด พบว่าความไว้วางใจระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตรมี
ที่ส่วนช่วยให้เกิดความได้เปรียบทางการแข่งขันมากขึ้น (Barney and Hansen, 1994) อีกทั้งยัง
ส่งผลต่อการด าเนินงานขององค์กร โดยช่วยลดความขัดแย้ง ลดการทุจริต สร้างความพึงพอใจ และส่ง
ผลลัพธ์ที่ดีในด้านต่าง ๆ ทางเศรษฐกิจ (Zaheer, McEvily and Perrone, 1998 ; Geyskens, 
Steenkamp and Kumar, 1998; Pavlou and Ba, 2000; Doney, Cannon and Mullen, 1998) 
จากมุมมองทางด้านเศรษฐกิจ ความไว้วางใจระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตรมีส่วนช่วยลดค่าใช้จ่ายใน
การท าธุรกรรมทางด้านการแลกเปลี่ยนอย่างมีประสิทธิภาพ (Bromiley and Cummings, 1995) อีก
ทั้งในงานวิจัยของนักสังคมวิทยาได้ยืนยันว่าความไว้วางใจระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตรได้ถูกเชื่อมโยง
อยู่ในบริบททางสังคมของความสัมพันธ์ระหว่างผู้ซื้อและผู้ขาย ซึ่งส่งผลให้เกิดการปรับเปลี่ยนกิจกรรม
ทางเศรษฐกิจและเสริมสร้างทุนทางสังคม (Granovetter, 1985) ดังนั้นจึงสามารถกล่าวโดยสรุปได้ว่า 
ความไว้วางใจระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตรมีความเชื่อมโยงกับปัจจัยพ้ืนฐานอันหลากหลายในทิศ
ทางบวก 

จากการทบทวนวรรณกรรมพบว่า ยังไม่มีข้อสรุปที่แน่ชัดเกี่ยวกับนิยามของค าว่า ความ
ไว้วางใจระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตร (Trust) ทว่าสามารถอนุมานได้จากบริบทหรือตัวแปรแวดล้อมที่
ประกอบอยู่ในการศึกษาต่าง ๆ (Palmer, Bailey and Faraj, 2000) โดยองค์ประกอบของความ
ไว้วางใจระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตร (Antecedents of Trust) ได้แก่ 

2.2.2.1 การพ่ึงพาอาศัยกัน (Reciprocity) องค์ประกอบด้านแรกได้แก่ การพ่ึงพา
อาศัยกัน (Reciprocity) หมายถึง การแลกเปลี่ยนผลประโยชน์ร่วมกันระหว่างองค์กรที่มีความสัมพันธ์
กันตั้งแต่สององค์กรขึ้นไป (Gouldner, 1960) การพ่ึงพาอาศัยกันนั้นอยู่บนพ้ืนฐานของความเข้าใจ
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ร่วมกันในการแลกเปลี่ยนความสัมพันธ์ระหว่างกัน โดยแต่ละองค์กรมีสิทธิที่จะเป็น ผู้ ได้รับ
ผลประโยชน์จากพันธมิตรและยังมีภาระหน้าที่ในฐานะเป็นผู้ให้ที่จะต้องมอบคืนผลประโยชน์ให้กับ
องค์กรร่วมพันธมิตรอ่ืน ๆ ด้วยเช่นกัน (Hu and Korneliussen, 1997) การพ่ึงพาอาศัยกันเป็นกฎ
พ้ืนฐานของพฤติกรรมการแลกเปลี่ยนทางสังคม ซึ่งถือได้ว่าเป็นสิ่งที่ช่วยส่งเสริมให้เกิดการกระท าของ
องค์กรร่วมพันธมิตรที่น าไปสู่ความส าเร็จในการแลกเปลี่ยนระหว่างองค์กร (Levine et al., 1990; 
Parkhe, 1993; Wade-Benzoni, 2002) นอกจากหลายการศึกษาพบว่า การพ่ึงพาอาศัยกันยังมี
อิทธิพลเชิงบวกในการสร้างความร่วมมือกันในการสร้างพันธมิตรทางธุรกิจ อีกด้วย (Kogut, 1989; 
Parkhe, 1993; Rindfleisch and Moorman, 2001) 

บรรทัดฐานเบื้องต้นของการพึ่งพาอาศัยกันในความสัมพันธ์ทางสังคม ได้แก่ 1) องค์กร
ใด ๆ ก็ตามจ าเป็นที่จะต้องให้ความช่วยเหลือตอบแทนองค์กรที่เคยให้ความช่วยเหลือองค์กรของ
ตนเองมาในอดีต และ 2) ไม่ควรหักหลังหรือกระท าการใด ๆ ที่ก่อให้เกิดผลเสียแก่องค์กรที่เคย
ช่วยเหลือองค์กรของตนเองไว้ในอดีต (Gouldner, 1960) โดยการตอบแทนดังกล่าวในแง่ของศีลธรรม
และทางเศรษฐกิจแล้วถือว่าเป็นการแบ่งปันโอกาสทางด้านเศรษฐกิจตอบแทนให้แก่องค์กรที่เคย
ช่วยเหลือซึ่งกันและกันกลับคืน (Chung, Singh and Lee, 2000) แต่ทว่าในการตอบแทนโดยทั่วไป
นั้น หมายถึง การมอบมิตรไมตรีหรือผลประโยชน์ซึ่งกันและกัน โดยผลประโยชน์ดังกล่าวไม่จ าเป็นที่
จะต้องมีความเท่าเทียมกับสิ่งทีองค์กรของตนเคยได้รับจากองค์กรอ่ืนๆ ที่อยู่ในพันธมิตร (Brett, 
Shapiro and Lytle, 1998) 

2.2.2.2 ความโปร่งใสขององค์กร (Transparency) องค์ประกอบที่ของของความ
ไว้วางใจระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตร ได้แก่ ความโปร่งใสขององค์กร (Transparency)  ซึ่งหมายถึง 
การเปิดกว้างเพ่ือยอมรับการแลกเปลี่ยนทรัพยากรระหว่างเหล่าสมาชิกร่วมพันธมิตร (Hamel, 1991) 
ซึ่งเป็นกระบวนการการแลกเปลี่ยนระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตรโดยที่การตัดสินใจ พฤติกรรมต่าง ๆ 
รวมไปถึงเจตคติต่าง ๆ ขององค์กรร่วมพันธมิตรสามารถที่รับรู้ได้อย่างชัดเจนโปร่งใสและสามารถ
ตรวจสอบได้ซึ่งกันและกัน (Hamel, 1991) ทั้งนี้ข้อมูล องก์ความรู้ และความคิดเห็นต่าง ๆ ที่น ามา
แลกเปลี่ยนกันระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตร จ าเป็นที่จะต้องถูกส่งมอบโดยปราศจากการบิดเบือน
ข้อมูล ข้อมูลจะต้องมีความชัดเจนไม่คลุมเครือและครบถ้วนสมบูรณ์  (Hamel, 1991; Moenaert, 
Caeldries, Lievens and Wauters, 2000) 

เมื่อความโปร่งใสขององค์กรเกิดขึ้นระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตรในระดับสูง จะ
สามารถเป็นองค์ประกอบส าคัญที่ช่วยลดค่าใช้จ่ายในการท าธุรกรรมต่าง ๆ เป็นส่วนช่วยให้ความคิด
สร้างสรรค์ต่าง ๆ กระจายไปสู่องค์กรอ่ืน ๆ รวมไปถึงองค์ความรู้ต่าง ๆ สามารถท าการถ่ายโอน
ระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตรได้ง่ายขึ้น และมีส่วนช่วยให้การจัดสรรทรัพยากรของแต่ละองค์กรมี
ประสิทธิภาพมากขึ้น (Hamel, 1991; Jenkins and Floyd, 2001; Eggert and Helm, 2003) 
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สามารถกล่าวได้ว่าความโปร่งใสเป็นการสร้างภาระผูกพันระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตร ซึ่งมีส่วนช่วย
ลดพฤติกรรมการฉวยโอกาสที่อาจเกิดขึ้น ส่งผลในการเพ่ิมความเป็นไปได้ในการเกิดการเรียนรู้
ระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตร (Lamming, Caldwell, Harrison and Phillips, 2001) 

ในทางตรงกันข้าม หากความโปร่งใสขององค์กรอยู่ในระดับต่ าจะส่งผลให้เกิดความไม่
ไว้วางใจเกิดขึ้นระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตรเกิดขึ้น ส่งผลให้การท างานร่วมกันระหว่างองค์กรร่วม
พันธมิตรเกิดความล่าช้า และองค์กรร่วมพันธมิตรแต่ละองค์กรอาจเกิดข้อกังขาในองค์กรร่วมพันธมิตร
ของตนว่ามี "วาระซ่อนเร้น (Hidden Agenda)" เกิดขึ้นและแฝงอยู่ในการกระท าของแต่ละองค์กร
หรือไม่ (Zhao, Kim and Du, 2003) ความโปร่งใสขององค์กรอยู่ในระดับที่ต่ า จะส่งผลให้บรรยากาศ
ของการสร้างพันธมิตรเป็นไปด้วยความไม่ชัดเจน เกิดความไม่เข้าใจซึ่งกันและกันในพฤติกรรมต่าง  ๆ 
ขององค์กรร่วมพันธมิตร โดยพฤติกรรมเหล่านี้จะส่งผลให้แต่ละองค์กรไม่เชื่อมั่นและไว้วางใจซึ่งกัน
และกัน และการสร้างพันธมิตรก็จะล้มเหลวในเวลาต่อมา (Hamel, 1991; Heide and John, 1992) 

2.2.2.3 การสื่อสารระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตร (Communication) การสื่อสาร
ระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตร ถือได้ว่าเป็นหนึ่งในปัจจัยที่ช่วยอ านวยความสะดวกและกระตุ้นให้เกิด
ความสนใจในการสร้างพันธมิตรทางธุรกิจที่ประสบความส าเร็จ เนื่องจากองก์ความรู้ในการสื่อสาร
ระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตรสามารถน ามาเป็นหนึ่งในเครื่องมือที่ช่วยสร้างความได้เปรียบในการ
แข่งขันของพันธมิตรทางธุรกิจได้ (Walker and Ruekert, 1987; Anderson and Narus, 1990; 
Gassenheimer, Baucas and Baucus, 1996; Tucker, Meyer and Westerman, 1996) โดยการ
สื่อสารระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตรดังกล่าวท าหน้าที่เปรียบเสมือนสิ่งอ านวยความสะดวกที่ช่วยผสาน
องค์กรร่วมพันธมิตรให้เป็นอันหนึ่งอันเดียวกัน ซึ่งส่งผลต่อการพัฒนาความสัมพันธ์โดยตรง (Mohr 
and Nevin, 1990; Mohr, Fisher and Nevin, 1996) เปรียบเสมือนการแลกเปลี่ยนและแบ่งปัน
ข้อมูลที่จ าเป็นต่อการท าธุรกิจ รวมไปถึงป้องกันการฉวยโอกาส ช่วยแก้ไขปัญหาข้อขัดแย้งระหว่าง
องค์กรร่วมพันธมิตรที่เคยเกิดขึ้นหรืออาจเกิดขึ้นในอนาคต น าไปสู่การพัฒนาระดับความสัมพันธ์และ
ความไว้วางใจที่มากขึ้นต่อไป (Mohr and Spekman, 1994; Sarkar, Echambadi and Harrison, 
2001) จึงสามารถกล่าวได้ว่าการสื่อสารระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตร ถือว่าเป็นสินทรัพย์อย่างหนึ่ง
ของพันธมิตรที่ช่วยให้แต่ละองค์กรสามารถเรียนรู้ซึ่งกันและกัน นอกจากนั้นยังมีส่วนส าคัญในการ
ประสานงานระหว่างองค์กร และช่วยพัฒนาความสัมพันธ์ของสมาชิกร่วมองค์กรให้ไปในทิศทางบวก
ได้อย่างต่อเนื่อง เนื่องจากปัจจัยหลักที่ส่งผลให้การสร้างพันธมิตรประสบความล้มเหลว ได้แก่ ความ
แตกต่างของวัฒนธรรมที่ก่อให้เกิดความเข้าใจผิดเกิดขึ้น รวมไปถึงมุมมองของแต่ละองค์กรที่ต่างกัน 
และความแตกต่างของความสามารถในการแลกเปลี่ยนข้อมูลของแต่ละองค์กร (Hu and Chen, 
1996) 
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ดังนั้น การพัฒนาความสามารถในการสื่อสารระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตรจึงเป็นสิ่งที่
ทุกองค์กรร่วมพันธมิตรควรให้ความส าคัญเพ่ือช่วยให้การสร้างพันธมิตรประสบความส าเร็จ จากการ
ทบทวนวรรณกรรมพบว่า แนวทางในการพัฒนาความสามารถในการสื่อสารสามารถแบ่งออกเป็น 2 
แนวทางหลัก ได้แก่ (Anderson and Narus, 1990; Mohr and Spekman, 1994; Gassenheimer 
et al., 1996; Mohr et al., 1996) 

1) ความถี่ในการสื่อสารระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตร (Communication 
Frequency) ความถี่ในการสื่อสารระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตร หมายถึง จ านวนครั้งหรือปริมาณของ
การสื่อสารทั้งที่เป็นทางการและไม่เป็นทางการระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตร (Anderson and Narus, 
1990; Parkhe, 1993; Fisher, Maltz and Jaworski, 1997) 

การสื่อสารอย่างเป็นทางการ คือ รูปแบบของการสื่อสารโดยการท าเอกสาร
เป็นสื่อกลางหลัก โดยจะต้องการสื่อสารตามมาตรฐานที่ได้ถูกวางไว้และมีความเข้าใจที่ตรงกัน  
(Walker and Ruekert, 1987) สามารถช่วยลดความผิดพลาดและไม่เกิดความสับสนเมื่อต้องสื่อสาร
กันในปริมาณที่มาก (Mohr et al., 1996) และที่ส าคัญที่สุดคือ ช่วยลดโอกาสในการทุจริตที่อาจ
เกิดขึ้นระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตร สร้างผลในเชิงบวกต่อการร่วมงานข้ามแผนกระหว่างองค์กรร่วม
พันธมิตร (Dahlstrom and Nygaard, 1999; Menon, Bharadwaj, Adidam and Edison, 1999) 

ส่วนการสื่ออย่างไม่เป็นทางการ หมายถึง การสื่อสารที่มีความเป็นส่วนบุคคล
มากขึ้น และเป็นการสื่อสารที่เกิดขึ้นแบบกะทันหันโดยไม่มีการวางแผนระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตร 
เช่น การสื่อสารแบบปากต่อปาก (Word-of-mouth) การทักทายแบบเป็นกันเอง (Hallway Talk) 
เป็นต้น (Mohr et al., 1996) การสื่อสารอย่างไม่เป็นทางการมีส่วนช่วยส่งเสริมให้แต่ละองค์กรมี
ความเปิดกว้างมากขึ้น ซึ่งช่วยลดอัตราเสี่ยงที่อาจเกิดพฤติกรรมการทุจริตขึ้นระหว่างองค์กรร่วม
พันธมิตร และช่วยเพ่ิมโอกาสที่ท าให้แต่ละองค์กรเข้าใจซึ่งกันและกันได้มากขึ้น (Maltz and Kohli, 
1996) 

2) ประสิทธิภาพในการสื่อสารระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตร (Communication 
Efficacy) ประสิทธิภาพในการสื่อสาร ประกอบไปด้วยองค์ประกอบหลัก 2 ประการ ได้แก่ 

(1) การสื่อสารระบบสองทาง (Two-way Communication) เป็นการ
สื่อสารระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตรที่มีการแลกเปลี่ยนความคิดเห็นต่าง ๆ ซึ่งกันและกันทั้งสองฝ่าย 
(Anderson and Weitz, 1989; Fisher et al., 1997) เนื่องด้วยความแตกต่างต่างทางด้านวัฒนธรรม
และอัตลักษณ์ของแต่ละองค์กร รวมไปภาษาที่แต่ละองค์กรใช้สามารถก่อให้เกิดความเข้าใจผิดขึ้นได้
ตลอดเวลา อาจน าไปสู่ความไม่ไว้วางใจซึ่งกันและกัน ส่งผลให้เมื่อต้องมีการแลกเปลี่ยนความคิดเห็น
กันจะไม่สามารถท าได้อย่างเต็มประสิทธิภาพ (Anderson and Weitz, 1989) การสื่อสารระบบสอง
ทางจึงเป็นเปรียบเสมือนกุญแจที่ช่วยไขประตูความไม่ไว้วางใจออก ซึ่งการแสดงความคิดเห็นซึ่งกัน
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และกันทั้งแง่บวกและแง่ลบสามารถช่วยส่งเสริมให้เกิดการตัดสินใจได้ดีขึ้น (Fisher et al., 1997) รวม
ไปถึงมีทัศนิคติที่ดีข้ึนต่อองค์กรร่วมพันธมิตร และมีความพึงพอใจต่อการสื่อสารกับองค์กรร่วมพันธมิตร
มากขึ้น (Mohr and Spekman, 1994) 

(2) การสื่ อสารแบบมี ส่ วนร่ วม  (Participative Communication) 
หมายถึง การสื่อสารที่องค์กรร่วมพันธมิตรทุกองค์กรต่างมีส่วนร่วมในการตัดสินใจต่าง ๆ ร่วมกันอย่าง
เท่าเทียม (Mohr and Spekman, 1994) โดยการสื่อสารแบบมีส่วนร่วมเอ้ืออ านวยให้องค์กรร่วม
พันธมิตรร่วมกันสร้างเป้าหมายเดียวกัน และแลกเปลี่ยนข้อมูลข่าวสารต่าง  ๆ ระหว่างกันได้อย่าง
รวดเร็ว ส่งผลให้องค์กรร่วมพันธมิตรมีความเข้าใจในแผนการด าเนินงานและจุดประสงค์ในการสร้าง
พันธมิตรขึ้นมา อีกทั้งช่วยลดข้อพิพาทต่าง ๆ ที่อาจเกิดขึ้นในอนาคต รวมไปถึงพฤติกรรมการทุจริต
ต่าง ๆ ด้วยเช่นกัน (Mohr and Spekman, 1994; Gassenheimer et al., 1996) 

กล่าวโดยสรุป คือ แนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความไว้วางใจระหว่างองค์กรร่วม
พันธมิตร ประกอบไปด้วยองค์ประกอบส าคัญที่ส่งผลต่อความเป็นพันธมิตรทางธุรกิจ 3 องค์ประกอบ 
ได้แก่ 1) องค์ประกอบทางด้านการพ่ึงพาอาศัยกัน (Reciprocity) 2) องค์ประกอบความโปร่งใสของ
องค์กร (Transparency) และ 3) องค์ประกอบทางด้านการสื่อสารระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตร 
(Communication) โดยทั้งสามองค์ประกอบนอกจากจะช่วยสร้างความความไว้วางใจระหว่างองค์กร
ร่วมพันธมิตรให้มีระดับสูงขึ้นแล้ว ยังมีส่วนช่วยในการบรรเทาความหนักของปัญหาหรือข้อพิพาทย์
ต่าง ๆ ที่อาจเกิดขึ้นระหว่างสมาชิกในพันธมิตรทางธุรกิจ อาจสามารถกล่าวได้ว่าหากปราศจาก
องค์ประกอบทั้งสามแล้ว ความไว้วางใจระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตรอาจไม่สามารถเกิดขึ้นได้ รวมทั้ง
อาจส่งผลให้องค์กรพันธมิตรทางธุรกิจล้มเหลวในอนาคตด้วยเช่นกัน 
  
2.3 แนวความคิดเกี่ยวกับธุรกิจสปา 
 

 ความเป็นมาและความหมายของสปา 
จากการค้นพบทางประวัติศาสตร์พบว่าชาวกรีกมีการใช้น้ าในการรักษาโรคมาตั้งแต่สมัย

โบราณ โดยผนวกเข้ากับความเชื่อในต านานเทพเจ้าซึ่งมีความเชื่อว่าหากได้รับการอาบน้ าจากแม่น้ า
ศักดิ์สิทธิ์ในการเตรียมบูชาเทพเจ้าและวารีบ าบัด เป็นส่วนหนึ่งของการรักษาด้วยพิธีกรรมทางศาสนา
และเป็นการบูชาเทพ “Asclepius” ผู้ซึ่งมีงูใหญ่เป็นสัญลักษณ์ประจ าตัวและถือเป็นสัญลักษณ์ของ
สายน้ าแห่งชีวิตด้วยเช่นกัน และในเวลาต่อมาสัญลักษณ์งูใหญ่ดังกล่าวได้ถูกใช้เป็นสัญลักษณ์ที่สื่อถึง
การแพทย์จนกระท่ังทุกวันนี้ (ธิญาดา วรารัตร์, 2552) 

ค าว่า “สปา (SPA)” มีที่มาต่างกันไปบ้างในแต่ละแหล่ง บ้างกล่าวว่ามาจากชื่อเมืองหนึ่งใน
ประเทศเบลเยี่ยม ตั้งอยู่ทางทิศใต้ของเมืองลิจ (Liege) ซึ่งเป็นหมู่บ้านเล็ก ๆ ที่มีบ่อน้ าร้อนตั้งอยู่โดย
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เป็นที่นิยมอย่างมากตั้งแต่ช่วงปี ค.ศ. 1326 และยังถือว่าเป็นสถานบริการบ าบัดรักษาและส่งเสริม
สุขภาพด้วยน้ าแร่แห่งแรกของโลกอีกด้วย (ยอดสร้อย ดีชัยยะ, 2547) บ้างกล่าวว่ามาจากค าในภาษา
วาลลูนโบราณ ซึ่งเป็นภาษาท้องถิ่นของเบลเยี่ยม ซึ่งมีความหมาย ว่า “น้ าพุ” (ประโยชน์ บุญสินสุข, 
2549) หรืออาจเป็นค าหนึ่งที่มีรากศัพท์มาจากภาษาละติน โดยมาจากอักษรตัวแรกของค าว่า Salus 
หมายถึง สุขภาพ, การมีสุขภาพดี (Health) ค าว่า Per หมายถึง ผ่าน, ด้วย (Through) และค าว่า 
Aqua หมายถึง น้ า (Water) โดยน ามาผนวกกันกลายเป็นค าว่า “SPA” ซึ่งแปลว่าหมายได้ว่า “การ
สร้างสุขภาพที่ดีจากการใช้น้ า” (จีรศักดิ์ หมุนข า, 2551) 

กรมสนับสนุนบริการสุขภาพ (2556) ได้กล่าวไว้ว่า สปา (Spa) หมายถึง การดูแลสุขภาพ
แบบองค์รวมทั้งร่างกาย จิตใจอารมณ์ และจิตวิญญาณ ด้วยวิธีทางธรรมชาติ เพ่ือให้ร่างกายรู้สึกผ่อน
คลาย โดยใช้น้ าเป็นองค์ประกอบที่ส าคัญ ผสมผสานกับการใช้ศาสตร์สัมผัสทั้ง 5 ได้แก่ รูป รส กลิ่น 
เสียง และสัมผัส คล้ายคลึงกับที่ส านักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (สสว.) (2554ก) 
ได้กล่าวไว้ว่า สปา คือ การบ าบัดด้วยน้ าภายใต้การดูแลของนักบ าบัด แพทย์หรือผู้เชี่ยวชาญ รวมถึง
เป็นสถานที่พักผ่อนเพื่อให้ได้มาซึ่งสุขภาพองค์รวมที่ดี 

สรุป ในด้านของความหมายของสปาเมื่อน ามาผนวกเข้ากับการให้ความหมายของค าว่า SPA 
ในข้างต้น สามารถสรุปได้ว่า สปา (SPA) หมายถึง การบ าบัดรักษาสุขภาพจากโรคภัยต่าง ๆ รวมไปถึง
การดูแลรักษาสุขภาพให้แข็งแรงผ่านการใช้น้ าเป็นสื่อกลางหลัก ผนวกเข้ากับศาสตร์แห่งสัมผัสทั้ง 5 
ได้แก่ รูป รส กลิ่น เสียง และสัมผัส เพ่ือให้ร่างกายเกิดความผ่อนคลาย ซึ่งน้ าในที่นี้อาจหมายถึง 
น้ าแร่หรือน้ าพุร้อนที่มาจากธรรมชาติ แต่ในปัจจุบันสปาได้มีการพัฒนาและแตกแขนงออกไปหลาย
หลายประเภท ดังจะกล่าวในส่วนต่อไป 
 

 ประเภทของสปา 
ในการแบ่งประเภทของสปาสามารถแบ่งออกได้หลากหลายรูปแบบตามเกณฑ์การแบ่งของ

แต่ละหน่วยงาน โดยองคกรสปาระหวางประเทศ (International Spa Association: ISPA) ซึ่งถูก
จัดตั้งขึ้นเพ่ือเผยแพรความรูความเขาใจและใหขอมูลเกี่ยวกับกิจกรรมสปา ไดท าการแบงธุรกิจสปา
ออกเปน 7 ประเภท โดยใช้เกณฑ์การพิจารณาจากสถานที่ ดังต่อไปนี้ (สถาบันระหว่างประเทศเพ่ือ
การค้าและการพัฒนา, 2553) 

1) Club Spa: เป็นสถานบริการสปาที่มีมุ่งเน้นการออกก าลังกายเพ่ือส่งเสริม
สมรรถภาพและสุขภาพที่ดีของร่างกายให้แก่สมาชิก นอกจากนี้ยังมีบริการนวดด้วยเช่นกันแต่จะไม่มี
ห้องพักไว้ให้บริการ 

2) Day Spa: สถานบริการสปาที่มีรูปแบบการใหบริการที่สะดวกรวดเร็ว สามารถ
ด าเนินการได้ตามที่พักอาศัย ที่ตั้งของสปาประเภทนี้สวนใหญจะอยูในเมืองใหญ หรือยานธุรกิจส าคัญ ๆ 
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ท าให้ไดรับความนิยมมากในกลุมผูใชบริการที่มีต้องการความรวดเร็วเนื่องจากใช้เวลาไม่มากในการ
เข้ารับบริการ 

3) Resort and Hotel Spa: เป็นสถานบริการสปาเปิดให้บริการในรีสอรตหรือโรง
แรม เพ่ือรองรับนักทองเที่ยวที่ตองการผอนคลายความตึงเครียดดวยบริการสปา นอกเหนือจากการใช
บริการหองพักของรีสอรตหรือโรงแรมนั้น ๆ 

4) Cruise Ship Spa: สถานบริการสปาที่เปิดให้บริการภายในเรือส าราญ มุ่งเน้นการ
ผ่อนคลายด้วยการออกก าลังกาย โภชนาการบ าบัด ความงาม การนวด การอบตัว เพ่ือใหผูใชบริการมี
ความสุขสบายและรูสึกผอนคลายในระหวางการเดินทาง สปาประเภทนี้ก าลังเป็นที่ได้รับความนิยม
เพ่ิมข้ึนอย่างต่อเนื่อง 

5) Mineral Spring Spa: เป็นสถานบริการสปาที่เปิดให้บริการตามแหลงทองเที่ยวที่
มีบอน้ าแรหรือน้ าพุรอนซึ่งเกิดขึ้นตามธรรมชาติ มีจุดประสงค์เพ่ือการบ าบัดโดยเฉพาะนอกเหนือจาก
การรักษาโดยแพทย์ทางเลือกอ่ืน ๆ 

6) Destination Spa: สถานบริการสปาที่ให บริการด านการดูแลและส งเสริม
สุขภาพดวยบริการสปาโดยเฉพาะ เน้นการพ านักระยะยาวเพ่ือท ากิจกรรมเพ่ือสุขภาพอย่างต่อเนื่อง 
โดยผูใชบริการจะตองเขาพักและรวมกิจกรรมภายใตโปรแกรมที่สถานบริการจัดเตรียมไวให้ 

7) Medical Spa: สถานบริการสปาที่มุ่งเน้นการบ าบัดรักษาควบคูกับศาสตรทางการ
แพทยแผนปัจจุบันหรือแพทย์ทางเลือกและจะมีใช เครื่องมือแพทยบางอยาง โดยผู้เข้ารับบริการ
จะต้องอยูภายใตการดูแลของบุคลากรทางการแพทยผูเชี่ยวชาญ 

ในขณะที่ตามค านิยามของ ประกาศกระทรวงสาธารณสุข ตามพระราชบัญญัติสถานบริการ 
พ.ศ. 2509 พ.ศ. 2551 ได้ก าหนดไดก าหนดรูปแบบของธุรกิจประเภทสปาไว 3 แบบดังนี้ (กรม
สนับสนุนบริการสุขภาพ, 2556ข) 

1) กิจการสปาเพ่ือสุขภาพ หมายความว่า การประกอบกิจการที่ให้การดูแลและ
เสริมสร้างสุขภาพโดยบริการหลักที่จัดไว้ประกอบด้วย การนวดเพ่ือสุขภาพและการใช้น้ าเพ่ือสุขภาพ
โดยอาจมีบริการเสริมประกอบด้วย เช่น การอบเพ่ือสุขภาพ การออกก าลังกายเพ่ือสุขภาพ โภชน
บ าบัดและการควบคุมอาหาร โยคะและการท าสมาธิ การใช้สมุนไพรหรือผลิตภัณฑ์เพ่ือสุขภาพ 
ตลอดจนการแพทย์ทางเลือกอ่ืน ๆ หรือไม่ก็ได้ 

2) กิจการนวดเพ่ือสุขภาพ หมายความว่า การประกอบกิจการนวดโดยมีวัตถุประสงค์
เพ่ือเป็นการผ่อนคลายกล้ามเนื้อ ความเมื่อยล้า ความเครียด ด้วยวิธีการกด การคลึง การบีบ การจับ 
การดัด การดึงการประคบ การอบ หรือโดยวิธีการอ่ืนใดตามศาสตร์และศิลปะของการนวดเพ่ือ
สุขภาพ ทั้งนี้ต้องไม่มีสถานที่อาบน้ า โดยมีผู้ให้บริการ 
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3) กิจการนวดเพ่ือเสริมสวย หมายความว่า การประกอบกิจการนวดในสถานที่เฉพาะ 
เช่น ร้านเสริมสวยหรือแต่งผม โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือความสวยงามด้วยวิธีการกด การคลึง การบีบ 
การจับ การประคบ การอบ หรือด้วยวิธีการอ่ืนใดตามศิลปะการนวดเพ่ือเสริมสวย ทั้ งนี้ต้องไม่มี
สถานที่อาบน้ าโดยมีผู้ให้บริการ 

นอกจากนี้คณะอนุกรรมการมาตรฐานฝมือแรงงาน สาขาสถานบริการสงเสริมสุขภาพ กรม
พัฒนาฝมือแรงงานกระทรวงแรงงาน ไดจ าแนกสปาตามองคความรูที่มาประยุกตใชเปน 3 ประเภท
ใหญ คือ (ยอดสร้อย ดีชัยยะ, 2547) 

1) สปาแบบตะวันตก (Western Spa) เป นสถานที่ที่ให บริการสุขภาพด วยน้ า 
เปนหลักโดยมาตรฐานการใหบริการแนวเดียวกับประเทศในแถบทวีปฝงตะวันตก 

2) ไทยสบาย หรือไทยสัปปายะ (Thai Spaya) เปนสถานที่ที่ใหบริการสุขภาพองค
รวมแบบไทยเนนการอบสมุนไพร การใชลูกประคบ และการนวดไทย ค าวา “สบาย” มาจากค าภาษา
บาลีวา สัปปายะ ซึ่งแปลวาสถานหรือบุคคลซึ่งเปนที่สหายเหมาะกัน เกื้อกูลหรือเอ้ืออ านวย โดย
เฉพาะที่ชวยเกื้อกูลแกการบ าเพ็ญและประคับประคอง รักษาสมาธิ 

3) ไทยสปา (Thai Spa) มีลักษณะการใหบริการคลายกับสปาแบบตะวันตก แตมีการ
ประยุกตภูมิปญญาทางตะวันออกและภูมิปญญาไทยเขาสูการบริการในสถานที่เดียวกัน 

จากการทบทวนวรรณกรรมข้างต้นสามารถสรุปได้ว่า  ประเภทของสปาสามารถแบ่งได้
หลากหลายประเภทขึ้นอยู่กับเกณฑ์ที่ใช้ชี้วัด ดังนั้นจึงกล่าวได้ว่าในสปา 1 แห่งสามารถระบุประเภท
ได้มากกว่า 1 ประเภท ดังนั้นในการศึกษวิจัยครึ่งนี้จึงใช้เกณฑ์การแบ่งประเภทของสปาอ้างอิงจาก
กระทรวงสาธารณสุข เนื่องจากในการเก็บข้อมูลจากประชากรได้ใช้รายชื่อสถานประกอบการสปาที่
ได้รับใบอนุญาตจากส านักงานสาธารณสุขจังหวัดภูเก็ตด้วยเช่นกัน 
 

 องค์ประกอบส าคัญของสปา 
องค์กรสปาระหว่างประเทศ (The International Spa Association: ISPA) ซึ่งจัดตั้งขึ้นเพ่ือ

ก าหนดเกณฑ์ต่าง ๆ ให้สปาที่เป็นสมาชิกกว่า 1,900 แห่ง จาก 53 ประเทศทั่วโลกได้มีบริการที่เป็น
มาตรฐานเดียวกัน (สถาบันระหว่างประเทศเพ่ือการค้าและการพัฒนา, 2553) ได้แนะน าแนวทางใน
การด าเนินธุรกิจสปาว่า สปาไม่ควรมีเพียงแค่การบ าบัดรักษาด้วยน้ าเพียงเท่านั้น แต่สปายังควรที่จะ
ประกอบไปด้วยองค์ประกอบส าคัญ 10 ประการ ได้แก่ (กรมสนับสนุนบริการสุขภาพ, 2556ข) 

2.3.3.1 น้ า (Water) ถือว่าเป็นหัวใจหลักของการท าธุรกิจสปา โดยสามารถน าไปใช้
ได้หลายรูปแบบทั้งภายใน เช่น การดื่มน้ า ก็ถือเป็นหนึ่งในรูปแบบการให้บริการสปาได้ด้วยเช่นกัน 
โดยส่วนใหญ่ธุรกิจสปาในประเทศไทยมักใช้น้ าสมุนไพรไทย ให้ผู้เข้ารับบริการได้ดื่มควบคู่กับการ
บริการไปด้วย และการใช้น้ าภายนอก เช่น การอบไอน้ า การแช่ เป็นต้น รวมทั้งการตกแต่งสถาน



32 

ประกอบการสปาด้วยน้ าและน าน้ ามาเป็นส่วนหนึ่งของการบริการ เช่น การใช้เสียงน้ าตกหรือน้ าไหล
เพ่ือช่วยให้ผู้เข้ารับการบริการเกิดความผ่อนคลายมากยิ่งขึ้น 

2.3.3.2 การบ ารุงร่างกาย (Nourishment) โดยมุ่งการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ 
หรือเครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพ 

2.3.3.3 การเคลื่อนไหวและการออกก าลังกาย (Movement and Exercise) โดย
มุ่งเน้นการเคลื่อนไหวร่างกายในท่าทางต่าง ๆ ที่ก่อให้เกิดประโยชน์ ต่อระบบการท างานของร่างกาย 
เช่น การออกก าลังกายแบบต่าง ๆ ผ่านการให้บริการห้องออกก าลังกาย (Fitness)  และการผ่อน
คลายกล้ามเนื้อ เป็นต้น 

2.3.3.4 การสัมผัส (Touch) มุ่งเน้นการสัมผัสที่สื่อสารความรู้สึกต่าง ๆ โดยอาศัยการ
นวดเข้ามาเป็นส่วนช่วยให้ความรู้สึกท่ีอบอุ่นผ่อนคลายและบ าบัดอาการปวดเมื่อย 

2.3.3.5 การบูรณาการ ( Integration) เป็นการบูรณาการกิจกรรมสุขภาพที่มี
ความสัมพันธ์และสอดคล้องกันระหว่าง กาย จิตใจ จิตวิญญาณกับสภาพแวดล้อม เช่น การเล่นโยคะ 

2.3.3.6 ศาสตร์ด้านความงาม (Aesthetics) เป็นการบ ารุงรักษาความงามโดยใช้
ผลิตภัณฑ์พืชพรรณธรรมชาติ สมุนไพรต่าง ๆ ที่มีผลต่อความงามและร่างกายของมนุษย ์

2.3.3.7 สภาพแวดล้อม (Environment) การสรรสร้างสถานประกอบการสปาให้มี
สภาพแวดล้อมที่ดี สภาพภูมิอากาศที่เหมาะสมมีการระบายอากาศที่ดี และยังรวมไปถึงการออกแบบ
ตกแต่งได้บรรยากาศที่ช่วยก่อให้เกิดความรู้สึกผ่อนคลายเมื่อเข้ามาใช้บริการสปา 

2.3.3.8 การแสดงออกถึงศิลปวัฒนธรรม (Art, Culture and Social) เป็นทั้งศาสตร์
และศิลป์ที่สร้างสุนทรียะและความประทับใจ ที่แสดงออกถึงศิลปะ และวัฒนธรรม ในการให้บริการ 

2.3.3.9 เวลาและจังหวะ (Time, Space and Rhythms)  เป็นการสร้างความ
ตระหนักถึงการใช้ระยะเวลาและจังหวะชีวิตในการดูแลสุขภาพให้ตนเอง มีเวลาปรับเปลี่ยนพฤติกรรม
ที่ดีต่อสุขภาพโดยสอดคล้องกับวงจรธรรมชาติ 

2.3.3.10 ระบบการบริหารจัดการที่ดี (Management and Operation System) มี
การบริหารและการจัดการงานต่าง ๆ อย่างเป็นระบบ 

จากการทบทวนวรรณกรรมข้างต้นสามารถสรุปได้ว่า ธุรกิจสปาที่ดีควรประกอบไปด้วย
องค์ประกอบส าคัญ 10 ประการ ได้แก่ 1) น้ า 2) การบ ารุงร่างกาย 3) การเคลื่อนไหวและการออก
ก าลังกาย 4) การสัมผัส (Touch) 5) การบูรณาการ ( Integration) 6) ศาสตร์ด้านความงาม 
(Aesthetics) 7) สภาพแวดล้อม (Environment) 8) การแสดงออกถึงศิลปวัฒนธรรม  9) เวลา และ
จังหวะ และ 10) ระบบการบริหารจัดการที่ดี โดยทั้ง 10 ประการดังกล่าวจะถูกใช้เป็นเกณฑ์ในการ
พิจารณาของกระทรวงสาธารณสุข ในการอนุมัติใบอนุญาตประกอบกิจการสปาด้วยเช่นกัน ดังนั้นใน
การประกอบกจิการสปาจึงควรพิจารณาองค์ประกอบดังกล่าวเป็นอันดับแรก 
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 ธุรกิจสปาในประเทศไทย 
ธุรกิจสปาในประเทศไทยเริ่มต้นขึ้นในปี พ.ศ. 2536 โดยโรงแรมโอเรียลเต็ลเป็นผู้บุกเบิกรุ่น

แรกในการเปิดให้บริการสปาภายในโรงแรมและประสบความส าเร็จ ท าให้ปี พ.ศ. 2537 เริ่มมีการ
สร้างสปาในลักษณะของรีสอร์ทสปาในจังหวัดที่มีพ้ืนที่ติดกับชายทะเล เช่น บันยันทรีสปา (Banyan 
Tree Spa)  แห่งโรงแรมบันยันทรี และชีวาศรมอินเทอร์เนชั่นนอลเฮลท์ รีสอร์ท (Chiva-Som 
International Health Resort) โดยทั้งสองแห่งนี้เป็นสปาที่มีชื่อเสียงและเป็นที่ยอมรับในระดับสากล
จนถึงปัจจุบัน (วันเฉลิม จันทรากุล, 2546) 

ในปี พ.ศ. 2548 พบวามีผูใชบริการสปาในประเทศไทยถึง 3.6 ลานครั้ง แบงเปนชาวตางชาติ
ถึงรอยละ 80 สรางยอดรายไดใหประเทศไทยเปนจ านวนมาก โดยในป พ.ศ. 2548 ภาพรวมของ
ธุรกิจสปามีมูลคารวมประมาณ 8,500 ลานบาท แบงเปนบริการ 7,500 ลานบาท และผลิตภัณฑ 
1,000 ลานบาท (ส านักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม , 2552) โดยในปี พ.ศ. 2555 
พบว่าจ านวนรายได้จากการให้บริการด้านสปามีมากถึง 14,872.6 ล้านบาท และจ านวนนักท่องเที่ยว
ต่างชาติที่เข้ามาท่องเที่ยว 18.44 ล้านครั้ง ซึ่งใช้บริการสปา 5.64 ล้านครั้ง คิดเป็นสัดส่วน 30.58% 
ของจ านวนครั้งที่นักท่องเที่ยวชาวต่างชาติที่เดินทางเข้ามาท่องเที่ยว (ส านักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาด
กลางและขนาดย่อม (สสว.), 2554ข) ต่อมาในปี พ.ศ. 2556 จากการการให้สัมภาษณ์ข้อมูลของ นายก
สมาคมสปาไทย เรื่องแนวโน้มการเติบโตกลุ่มธุรกิจสปามีการคาดการณ์ว่าธุรกิจสปาและนวดไทยในปี 
พ.ศ. 2556 จะสามารถสร้างรายได้จากปี พ.ศ. 2555 มีมูลค่าตลาด 14,000 ล้านบาท เป็น 16,000 
ล้านบาท จากกระแสท่องเที่ยวเชิงสุขภาพในไทยและเมื่อเปรียบเทียบกับประเทศในทวีปแถบเอเชีย -
แปซิฟิก 7 ประเทศ ซึ่งประกอบด้วยสิงคโปร์อินโดนีเซีย มาเลเซีย ฮ่องกง ออสเตรเลีย นิวซีแลนด์ 
พบว่า สปาไทยยังได้รับความนิยมสูงสุด (สถาบันพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม , 2556) 
และในปัจจุบัน นายกรด โรจนเสถียร นายกสมาคมสปาไทย เปิดเผยว่า ในปี พ.ศ. 2558 ภาพรวม
ธุรกิจสปามีโอกาสขยายตัวได้ 15% หรือมีมูลค่า 3.11 หมื่นล้านบาท เป็นการเติบโตในระดับที่ 
น่าพึงพอใจ โดยสาเหตุมาจากความต้องการใช้บริการสปามีทั้งจากลูกค้าในประเทศและกลุ่ม
นักท่องเที่ยวต่างชาติเข้ามาในประเทศเพ่ิมขึ้น ความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์ท่ีเกี่ยวข้องสปามีสูงขึ้น คาด
ว่าการส่งออกผลิตภัณฑ์สปาในปี พ.ศ. 2558 จะมีมูลค่า 2,240 ล้านบาท ซึ่งเพ่ิมขึ้น 12% เมื่อ
เปรียบเทียบกับปี พ.ศ. 2557 จึงสามารถสรุปได้ว่าอัตราการเติบโตของธุรกิจสปาของประเทศไทยโดย
ภาพรวมนั้นมีอัตราการเจริญเติบโตอย่างต่อเนื่อง และยังมีแนวโน้มว่าจะเติบโตขึ้นเรื่อย ๆ ในปีต่อ ๆ 
ไป (โพสต์ทูเดย์, 2558)  
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ภาพที่ 2.2 แสดงการเติบโตของอุตสาหกรรมสปาในประเทศไทย 
แหล่งที่มา: โพสต์ทูเดย์, 2558. 
 

ทั้งนี้ สมาคมสปาไทยได้ร่วมผลักดันกระบวนการจัดท ากฎหมายพระราชบัญญัติสถาน
ประกอบการสุขภาพ ผ่านไปยังกรมสนับสนุนบริการสุขภาพ (สบส.) กระทรวงสาธารณสุข ให้มีการน า
กฎหมายเข้าสู่สภาปฏิรูปแห่งชาติ (สปช.) เพ่ือให้มีกฎหมายที่ควบคุมและจัดระเบียบธุรกิจสปาใน
ประเทศไทยทั้งหมด ทั้งมาตรฐานสถานที่ บุคลากร การบริหารจัดการ โดยคาดว่ากฎหมายจะเข้าสู่
การพิจารณาจากสภาปฏิรูปแห่งชาติภายในปี พ.ศ. 2558 และในปัจจุบันมีผู้ประกอบการที่ผ่านการ
ประเมิณเกณฑ์มาตรฐานจากกระทรวงสาธารณสุขประมาณ 1,600 แห่ง จากจ านวนผู้ประกอบการใน
ประเทศที่มีจ านวนหลายหมื่นแห่ง โดยทางสมาคมสปาไทยมีความเชื่อมั่นว่าหากมีการออกกฎหมาย
บังคับใช้อย่างจริงจัง จะส่งผลดีให้ธุรกิจสปาไทยสามารถก้าวเข้าสู่ระดับโลกและเป็นศูนย์กลางของ  
สปาในโลกได้ (โพสต์ทูเดย์, 2558) 
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2.4 ผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 

Street and Cameron (2007) ได้ศึกษาเกี่ยวกับการสร้างความสัมพันธ์ระหว่างวิสาหกิจ
ขนาดย่อมกับองค์กรภายนอกอ่ืน ๆ เพ่ือผลประโยชน์ทางธุรกิจและการพัฒนาองค์กร ในการศึกษานี้
ใช้วิธีการศึกษาโดยการทบทวนวรรณกรรมที่มีความเกี่ยวข้องกับการสร้างความสัมพันธ์ การสร้าง
เครือข่าย และการสร้างพันธมิตรทางธุรกิจของวิสาหกิจขนาดย่อมกับองค์กรภายนอกอ่ืน ๆ ตั้งแต่ปี 
ค.ศ. 1990 ถึงปี ค.ศ. 2002 และได้สรุปผลของการทบทวนวรรณกรรมออกมาในรูปแบบของ
แบบจ าลอง (Model) ที่แสดงถึงปัจจัยที่ส่งผลต่อการสร้างความสัมพันธ์ภายนอกองค์กรและ
กระบวนการจัดการความสัม พันธ์ของธุ รกิ จขนาดเล็ ก ( Conceptual Model of External 
Relationship Influences, Management Processes, and Effects in Small Business) โดยผล
การศึกษาพบว่า สามารถแบ่งปัจจัยที่ส่งผลต่อการสร้างความสัมพันธ์ภายนอกองค์กรออกเป็น 4 ด้าน 
ได้แก่ (1) ลักษณะจ าเพาะขององค์กร ( Individual Characteristics) (2) คุณลักษณะขององค์กร 
( Organizational Characteristics)  ( 3)  คุ ณ ลั ก ษ ณ ะ ข อ ง ค ว า ม สั ม พั น ธ์  ( Relationship 
Characteristics) (4) คุณลักษณะของสิ่งแวดล้อม (Environmental Characteristics) คล้ายคลึงกับ
งานวิจัยของ Siriwoharn (1997) ในเรื่องความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยทางด้านกลยุทธ์ในพันธมิตรและ
ความส าเร็จระหว่างพันธมิตรทางธุรกิจระหว่างประเทศสหรัฐอเมริกาและประเทศไทย  (The 
Relationships between Selected Strategic Alliance Factors and the Success of U.S. and 
Thai Strategic Alliances) โดยผลการวิจัยพบว่าปัจจัยทางด้านคุณลักษณะขององค์กร นั้นส่งผลต่อ
การสร้างพันธมิตรทางธุรกิจอย่างมีนัยส าคัญ ซึ่งปัจจัยที่ส่งผลมากที่สุดได้แก่ ปัจจัยทางด้านการ
จัดการด้านบุคลากร (Human Resource Management) ปัจจัยทางด้านการพัฒนาสมาชิก 
(Leadership Action และปัจจัยทางด้านการคัดสรรสมาชิก (Partner Selection) ตามล าดับ 

โดยในด้านของคุณลักษณะของพันธมิตรทางธุรกิจ (Attributes of the Alliance)  มีงานวิจัย
จ านวนมากซึ่งสนับสนุนว่าปัจจัยทางด้านคุณลักษณะของพันธมิตรทางธุรกิจมีผลต่อการสร้างองค์กร
พันธมิตรทางธุรกิจ โดย Chen, Liu and Hsieh (2009) ได้ท าการศึกษาเกี่ยวกับคุณลักษณะของ
พันธมิตรทางธุรกิจที่ส่งผลต่อกลยุทธ์การสร้างพันธมิตร ซึ่งท าการเก็บข้อมูลจากบริษัททัวร์ในประเทศ
ไต้หวันจ านวน 1,000 แห่ง โดยผลจากการศึกษาพบว่าคุณลักษณะของพันธมิตรทางธุรกิจนั้นส่งผล
ทางอ้อมต่อผลการด าเนินงานของพันธมิตรและวัฒนธรรมของประเทศไต้หวันมีผลต่อคุณลักษณะของ
พันธมิตรทางธุรกิจอย่างมีนัยส าคัญ นอกจากนี้ยังค้นพบว่าความเชื่อใจและการแบ่งปันข้อมูลมีผล
อย่างมากต่อผลการด าเนินงานของพันธมิตร ซึ่งสองปัจจัยดังกล่าวผันแปรกับความผูกพันระหว่าง
องค์กร ซึ่งมีความคล้ายคลึงกับที่ Ramaseshan and Loo (1998) ที่ได้ท าการศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่
ส่งผลต่อการรับรู้ของพันธมิตรถึงความได้เปรียบทางการแข่งขันของกลยุทธ์พันธมิตรทางธุรกิจ โดย
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มุ่งเน้นการศึกษาตัวแปรที่ส าคัญซึ่งเกี่ยวข้องกับคุณลักษณะของพันธมิตรทางธุรกิจ  โดยพบว่า ความ
เ ชื่ อ มั่ น ใ น พั น ธ มิ ต ร  ( Trust)  ก า ร ป ร ะส า น ง า น  ( Coordination)  ก า ร พ่ึ ง พ า อ า ศั ย กั น 
(Interdependence) และความผูกพันระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตร (Commitment) เป็นสิ่งที่บ่ง
บอกถึงคุณลักษณะความเป็นพันธมิตร ซึ่งคล้ายคลึงกับผลการศึกษาของ Monczka et al. ( 1998) 
ได้ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่ส่งผลส าเร็จต่อการสร้างพันธมิตรในธุรกิจการขายส่ง (Success Factors in 
Strategic Supplier Alliances: The Buying Company Perspective) เช่นกัน 

จากการท าการศึกษางานวิจัยที่เกี่ยวข้องทั้งในงานวิจัยเกี่ยวกับปัจจัยที่ส่งผลต่อการสร้าง
องค์กรพันธมิตรทางธุรกิจ พบว่าปัจจัยทางด้านคุณลักษณะขององค์กร เป็นปัจจัยที่ส่งผลต่อการสร้าง
องค์กรพันธมิตรทางธุรกิจมากท่ีสุดปัจจัยหนึ่ง ซ่ึงตัวแปรดังกล่าวถูกน ามาใช้ในการหาค่าความสัมพันธ์ 
หรือค่าพยากรณ์ตัวแปร หรือค่าอิทธิพลในงานต่าง ๆ อย่างหลากหลายบริบท และมีความใกล้เคียงกับ
งานชิ้นนี้ และปัจจัยทางด้านคุณลักษณะของพันธมิตรทางธุรกิจที่ส่งผลต่อการสร้างองค์กรพันธมิตร
ทางธุรกิจก็เช่นเดียวกันที่การหาค่าความสัมพันธ์ หรือค่าพยากรณ์ตัวแปร หรือค่าอิทธิพลในงานวิจัยที่
เกี่ยวข้องล้วนแต่สามารถน ามาหาค่าได้อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
 



 

บทท่ี 3 
 

กรอบแนวคิดและวิธีการวิจัย 

ในการศึกษาครั้งนี้เป็นการศึกษาถึงการพัฒนาองค์กรพันธมิตรของธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ต
โดยมีวัตถุประสงค์ คือ (1) เพ่ือศึกษาถึงบริบทการพัฒนาพันธมิตรของธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ต (2) 
เพ่ือศึกษาแนวทางที่เหมาะสมในการพัฒนาพันธมิตรของธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ต ซึ่งในบทนี้ ผู้วิจัย
ได้แบ่งการน าเสนอออกเป็น 8 ตอน ดังรายละเอียดต่อไปนี้ 

3.1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
3.2 ตัวแปรที่ใช้ในการวิจัย 
3.3 นิยามเชิงปฏิบัติการ 
3.4 ประชากร 
3.5 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา 
3.6 การทดสอบคุณภาพของเครื่องมือ 
3.7 วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 
3.8 วิธีการวิเคราะห์ข้อมูล 
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3.1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 

กรอบแนวคิด ในการวิ จั ย  ประกอบด้ วย  คุณลักษณะขององค์กร  ( Organization 
Characteristics) ที่มีอิทธิพลต่อความเป็นพันธมิตรทางธุรกิจ (Business Alliance Attributes) เมื่อ
น ามาสรุปเป็นกรอบแนวคิดในการวิจัย จะได้ดังภาพที่ 3.1 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

        
 
 

ภาพที่ 3.1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
3.2 ตัวแปรที่ใช้ในการวิจัย 
 

 ตัวแปรอิสระ (Independent Variable) 
ปัจจัยทางด้านคุณลักษณะขององค์กรที่ส่งผลต่อความเป็นพันธมิตรทางธุรกิจ ประกอบไป

ด้วยตัวแปรดังต่อไปนี้ 
3.2.1.1 การจัดการด้านบุคลากร (Human Resource Management) หมายถึง 

กระบวนการในการพัฒนาบุคลากรภายในองค์กรให้มีประสิทธิภาพและตอบสนองต่อเป้าหมายของ
องค์กร รวมไปถึงการสร้างความภักดีและความเชื่อมั่นของบุคลากร เพ่ือให้บุคลากรที่มีคุณภาพ
สามารถสามารถปฏิบัติงานได้เต็มประสิทธิภาพและมีความสุขควบคู่กันไปด้วย ประกอบด้วยตัวแปร

แนวทางการพัฒนาพันธมิตรของ 
ธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ต 

คุณลักษณะขององค์กร 
(Organizational Characteristics) 

1) การจัดการด้านบุคลากร (Human 
Resource Management) 

2) การคัดสรรสมาชิก (Partner 
Selection) 

3) การพัฒนาสมาชิก (Leadership 
Action) 

ความเป็นพันธมิตรทางธุรกิจ 
(Business Alliance Attributes) 

1) ความไว้วางใจระหว่างองค์กร
ร่วมพันธมิตร (Trust) 

2) ความผูกพันระหว่างองค์กรร่วม
พันธมิตร (Commitment) 
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ย่อย ได้แก่ 1) การสรรหาบุคลากร (Staffing) 2) การฝึกอบรมและการพัฒนา (Training and 
Development) และ 3) ค่าตอบแทนและรางวัล (Compensation and Reward) 

3.2.1.2 การคัดสรรสมาชิก (Partner Selection) หมายถึง การคัดเลือกสมาชิกที่
เหมาะสมเพ่ือเข้ามาร่วมเป็นพันธมิตรทางธุรกิจ ประกอบด้วยตัวแปรย่อย ได้แก่ 1) ขีดความสามารถ 
(Capability) และ 2) ความเข้ากันได้ (Compatibility) 

3.2.1.3 การพัฒนาสมาชิก (Leadership Action) หมายถึง บทบาทของผู้น าองค์กร
ในการส่งเสริมให้บุคลากรในองค์กรได้แสดงศักยภาพในการท างาน รวมทั้งสร้างความรู้และความ
เข้าใจเกี่ยวกับการเข้าร่วมเป็นพันธมิตรทางธุรกิจสปา ประกอบด้วยตัวแปรย่อย ได้แก่ 1) การผลักดัน
ภายในองค์กร (Organizational Empowerment) 2) การพัฒนาทีมงาน (Team Development) 
และ 3) ทักษะการเจรจาต่อรอง (Negotiation Skills) 
 

 ตัวแปรตาม (Depentdent Variable) 
ปัจจัยด้านคุณลักษณะความเป็นพันธมิตรทางธุรกิจ ประกอบไปด้วยตัวแปรดังต่อไปนี้ 

3.2.2.1 ความไว้วางใจระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตร (Trust) หมายถึง ความเชื่อใจและ
ไว้วางใจกันกันระหว่างภาคธรุกิจสปา 

3.2.2.2 ความผูกพันระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตร (Commitment) หมายถึง ทัศนคติ
ทางบวกที่สมาชิกในพันธมิตรมีต่อกัน ส่งผลให้เกิดเป็นความสัมพันธ์อันดีระหว่างกัน ท าให้การร่วมมือ
กันเป็นไปได้ง่ายมากขึ้น 
 
3.3 นิยามเชิงปฏิบัติการ 
 

3.3.1 ธุรกิจสปา หมายถึง สถานประกอบการซึ่งมีการให้บริการเกี่ยวกับด้านสปาในจังหวัด
ภูเก็ตจ านวน 81 แห่ง 

3.3.2 การสร้างองค์กรพันธมิตรของธุรกิจสปา หมายถึง การสร้างองค์กรซึ่งเป็นศูนย์กลาง
ของเครือข่ายระหว่างผู้ประกอบกิจการที่มีความเกี่ยวข้องและเชื่อมโยงกับธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ต 

3.3.3 คุณลักษณะองค์กร หมายถึง องค์ประกอบส าคัญที่แต่ละองค์กรจะต้องพิจารณาก่อน
การสร้างพันธมิตรทางธุรกิจอย่างเป็นทางการ ได้แก่ 1) การจัดการด้านบุคลากร (Human Resource 
Management)  2)  การคัดสรรสมาชิก  (Partner Selection)   และ 3)  การ พัฒนาสมาชิ ก 
(Leadership Action) 
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3.3.4 ความเป็นพันธมิตรทางธุรกิจ หมายถึง คุณสมบัติที่พึงประสงค์เม่ือมีการสร้างพันธมิตร
ทางธุรกิจ ประกอบไปด้วย ความผูกพันระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตร (Commitment) และ ความ
ไว้วางใจระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตร (Trust) 

 
3.4 ประชากร 
 

ประชากรในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผู้ประกอบการหรือผู้บริหารของสถานประกอบการด้านสปา
ในจังหวัดภูเก็ต โดยเป็นสถานประกอบการที่ผ่านการรับรองมาตรฐานจากกระทรวงสาธารณสุขในปี 
พ.ศ. 2556 จ านวนทั้งสิ้น 81 แห่ง (กรมสนับสนุนบริการสุขภาพ, 2556ก) 
 
3.5 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา 
 

 แบบสอบถาม 
เนื่องจากการวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) เครื่องมือที่ใช้ใน

การเก็บรวบรวมข้อมูลที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) โดยก่อนการร่าง
แบบสอบถามขึ้น ผู้วิจัยได้ท าการลงพ้ืนที่ ณ จังหวัดภูเก็ต เพ่ือท าการสัมภาษณ์ประชากรทั้ง 81 แห่ง
ถึงปัญหาต่าง ๆ ที่เกิดขึ้นจริงในปัจจุบันในการรวมตัวกันของธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ต เพ่ือให้ทราบถึง
แนวทางในการร่างแบบสอบถามเพ่ือแก้ปัญหาดังกล่าวได้อย่างตรงจุดและเป็นจริงมากที่สุด จากนั้นจึง
ท าการสร้างแบบสอบถามตัวจริงขึ้นมา โดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 4 ส่วน ดังนี้ 

3.5.1.1 ส่วนที่ 1 ความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณลักษณะขององค์กรที่มีผลต่อการพัฒนา
พันธมิตรทางธุรกิจสปา มีจ านวน 3 ตัวแปร ได้แก่ 

1) กา ร จั ด ก า รด้ า นบุ ค ล า ก ร (Human Resource Management)  มี
วัตถุประสงค์เพ่ือใช้วัดตัวแปรสังเกตได้ ได้แก่ การสรรหาบุคลากร (Staffing) จ านวน 4 ข้อ การ
ฝึกอบรมและการพัฒนา (Training and Development) จ านวน 3 ข้อ และค่าตอบแทนและรางวัล 
(Compensation and Reward) จ านวน 3 ข้อ 

2) ด้านการคัดสรรสมาชิก (Partner Selection) มีวัตถุประสงค์เพ่ือใช้วัดตัว
แปรสั ง เกตได้  ได้แก่  ขีดความสามารถ (Capability)  จ านวน 5 ข้อ และความเข้ากันได้  
(Compatibility) จ านวน 5 ข้อ 

3) ด้านการพัฒนาสมาชิกการพัฒนาสมาชิก (Leadership Action) มี
วัตถุประสงค์เ พ่ือใช้วัดตัวแปรสังเกตได้  ได้แก่  การผลักดันภ ายในองค์กร (Organizational 
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Empowerment) จ านวน 3 ข้อ การพัฒนาทีมงาน (Team Development) จ านวน 3 ข้อ และ
ทักษะการเจรจาต่อรอง (Negotiation Skills) จ านวน 3 ข้อ 

ซึ่งลักษณะของแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) มี
ทั้งหมด 6 ระดับ คือ เห็นด้วยมากที่สุด เห็นด้วยมาก เห็นด้วยปานกลาง เห็นด้วยบางส่วน ไม่เห็นด้วย
น้อยที่สุด และเห็นว่าไม่มีผล 

3.5.1.2 ส่วนที่ 2 ความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณลักษณะความเป็นพันธมิตรทางธุรกิจที่มีผล
ต่อการพัฒนาพันธมิตรธุรกิจของสปา มีวัตถุประสงค์เพ่ือใช้วัดตัวแปรสังเกตได้ จ านวน 2 ตัวแปร 
ความเชื่อมั่นในพันธมิตร (Trust) จ านวน 7 ข้อ และความผูกพันระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตร 
(Commitment) จ านวน 7 ข้อ ซึ่งลักษณะของแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating 
Scale) มีทั้งหมด 6 ระดับ คือ เห็นด้วยมากที่สุด เห็นด้วยมาก เห็นด้วย เห็นด้วยบางส่วน ไม่เห็นด้วย
น้อยที่สุด ไม่เห็นด้วย  

3.5.1.3 ส่วนที่ 3 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ประกอบการธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ต มี
วัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาข้อมูลเบื้องต้นเกี่ยวกับผู้ประกอบการ เจ้าของ หรือพนักงานระดับผู้บริหารของ
ธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ตประกอบด้วย (1) เพศ (2) อายุ (3) ระดับการศึกษา (4) ต าแหน่ง และ (5) 
ประสบการณ์ท างาน โดยลักษณะของแบบสอบถามจะเป็นแบบส ารวจรายการ (Checklist) เป็น
ค าถามปลายเปิด 

3.5.1.4 ส่วนที่ 4 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ต มีวัตถุประสงค์เพ่ือ
ศึกษาข้อมูลเบื้องต้นเก่ียวกับธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ต ประกอบด้วย 

1) ที่ตั้งของธุรกิจในจังหวัดภูเก็ต 
2) ระยะเวลาการด าเนินงาน 
3) จ านวนพนักงาน 
4) ค่าบริการต่ าสุด/ชั่วโมง 
5) ค่าบริการสูงสุด/ชั่วโมง 
6) กิจการเป็นสมาชิกจดทะเบียนกับสมาคมสปาไทยหรือไม่ 
7) กิจการเป็นสมาชิกจดทะเบียนกับสมาคมสปาภูเก็ตหรือไม่ 
8) กิจการมีความต้องการให้มีการสร้างพันธมิตรของธุรกิจสปาอย่างเป็น

ทางการหรือไม่ ถ้าใช่อยากให้มีลักษณะเป็นอย่างไร  
โดยลักษณะของแบบสอบถามเป็นแบบส ารวจรายการ (Checklist) และค าถาม

ปลายเปิด 
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 เกณฑ์การให้คะแนนและการแปลความหมาย 
แบบสอบถามในส่วนที่ 1 และ 2 มีลักษณะของแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณ

ค่า (Rating Scale) มีทั้งหมด 6 ระดับ โดยมีเกณฑ์การให้คะแนนทั้งสิ้น 6 ระดับ คือ 
ข้อที่พิจารณาแล้ว เห็นด้วยอย่างยิ่ง = 5 
ข้อที่พิจารณาแล้ว เห็นด้วย = 4 
ข้อที่พิจารณาแล้ว เห็นด้วยบางส่วน = 3 
ข้อที่พิจารณาแล้ว ไม่เห็นด้วย = 2 
ข้อที่พิจารณาแล้ว ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง = 1 
ข้อที่พิจารณาแล้ว ไม่มีผล = 0 
 

การแปลผลคะแนนในส่วนที่ 1 และ 2 ถูกแบ่งออกเป็น 6 ระดับ โดยการหาความกว้างของ
อันตรภาคชั้น ดังนี้ 

อันตรภาคชั้น = (คะแนนสูงสุด – คะแนนต่่าสุด) 
  จ่านวนระดับ 
 = 5 - 0 
    6 
 = 0.83 

 
3.5.2.1 ส่วนที่ 1 ความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณลักษณะขององค์กรที่มีผลต่อการพัฒนา

พันธมิตรทางธุรกิจสปา แบบสอบถามในแต่ละด้านใช้แบบประเมินค่าของลิเคอร์ท (Likert’s Scale) 
จ านวน 6 ข้อ มีลักษณะค าตอบเป็นการเปรียบเทียบกันจ านวน 6 ค าตอบ โดยคะแนนรวมของแบบ
ประเมินค่าจะแสดงระดับของปัจจัยทางด้านคุณลักษณะขององค์กรที่มีผลต่อการพัฒนาพันธมิตรทาง
ธุรกิจสปา ดังนี้ 
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ตารางท่ี 3.1 เกณฑ์การแปลความหมายคะแนนปัจจัยทางด้านคุณลักษณะขององค์กรที่มีผลต่อการ
พัฒนาองค์กรพันธมิตรของธุรกิจสปา 

 
3.5.2.2 ส่วนที่ 2 ความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณลักษณะความเป็นพันธมิตรทางธุรกิจที่มีผล

ต่อการพัฒนาพันธมิตรธุรกิจของสปา แบบสอบถามในแต่ละด้านใช้แบบประเมินค่าของลิเคอร์ท 
(Likert’s Scale) จ านวน 6 ข้อ มีลักษณะค าตอบเป็นการเปรียบเทียบกันจ านวน 6 ค าตอบ โดย
คะแนนรวมของแบบประเมินค่าจะแสดงระดับของปัจจัยทางด้านคุณลักษณะของพันธมิตรที่มีผลต่อ
การพัฒนาพันธมิตรทางธุรกิจสปา ดังนี้ 

 
ตารางท่ี 3.2 เกณฑ์การแปลความหมายคะแนนปัจจัยทางด้านความเป็นพันธมิตรทางธุรกิจที่มีผลต่อ

การพัฒนาองค์กรพันธมิตรของธุรกิจสปา 

  

ระดับคะแนน ความหมาย 
0 ปัจจัยทางด้านคุณลักษณะขององค์กรที่ไม่มีผลต่อการพัฒนาพันธมิตรของธุรกิจสปา 

1.00 – 1.83 ปัจจัยทางด้านคุณลักษณะขององค์กรที่มีผลต่อการพัฒนาพันธมิตรของธุรกิจสปาน้อยที่สุด 
1.84 – 2.67 ปัจจัยทางด้านคุณลักษณะขององค์กรที่มีผลต่อการพัฒนาพันธมิตรของธุรกิจสปาน้อย 
2.68 – 3.51 ปัจจัยทางด้านคุณลักษณะขององค์กรที่มีผลต่อการพัฒนาพันธมิตรของธุรกิจสปาปานกลาง 
3.52 – 4.35 ปัจจัยทางด้านคุณลักษณะขององค์กรที่มีผลต่อการพัฒนาพันธมิตรของธุรกิจสปามาก 
4.36 – 5.00 ปัจจัยทางด้านคุณลักษณะขององค์กรที่มีผลต่อการพัฒนาพันธมิตรของธุรกิจสปามากที่สุด 

ระดับคะแนน ความหมาย 
0 ปัจจัยทางด้านความเป็นพันธมิตรทางธุรกิจที่ไม่มีผลต่อการพัฒนาพันธมิตรของธุรกิจสปา 

1.00 – 1.83 ปัจจัยทางด้านความเป็นพันธมิตรทางธุรกิจที่ไม่มผีลต่อการพัฒนาพันธมิตรของธุรกิจสปานอ้ย
ที่สุด 

1.84 – 2.67 ปัจจัยทางด้านความเป็นพันธมิตรทางธุรกิจที่ไมม่ีผลต่อการพัฒนาพันธมิตรของธุรกิจสปานอ้ย 
2.68 – 3.51 ปัจจัยทางด้านความเป็นพันธมิตรทางธุรกิจที่ไม่มีผลตอ่การพัฒนาพันธมิตรของธุรกิจสปาปาน

กลาง 
3.52 – 4.35 ปัจจัยทางด้านความเป็นพันธมิตรทางธุรกิจที่ไม่มีผลต่อการพัฒนาพันธมิตรของธุรกิจสปามาก 
4.36 – 5.00 ปัจจัยทางด้านความเป็นพันธมิตรทางธุรกิจที่ไม่มีผลต่อการพัฒนาพันธมิตรของธุรกิจสปามาก

ที่สุด 
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3.6 การทดสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ 
 

3.6.1 น าร่างแบบสอบถามที่ร่างเสร็จแล้วเสนอให้ผู้ทรงคุณวุฒิพิจารณาตรวจสอบความ
เที่ยงตรง (Content Validity) ตลอดจนความชัดเจนและความเหมาะสมในการใช้ภาษา ซึ่งผลการ
พิจารณาผู้วิจัยคัดเลือกค าถามที่มีค่าดัชนีความสอดคล้อง ( IOC) โดยก าหนดเป็นคะแนน +1 หรือ 0 
หรือ -1 ตามสูตรการหาค่าดัชนีความสอดคล้อง (กัลยา วานิชย์บัญชา, 2549)  ดังนี้ 

 

สูตร IOC = 
∑R

N
 

 

เมื่อ IOC แทน ดัชนีความสอดคล้องระหว่างข้อค าถามกับวัตถุประสงค์ 
 N แทน จ านวนผู้เชี่ยวชาญ 
 ∑R แทน ผลรวมของคะแนนความคิดเห็นของผู้เชี่ยวชาญทุกคน 
 

โดยก าหนดเกณฑ์การให้คะแนนเป็น +1 หรือ 0 หรือ -1 จากการพิจารณาของผู้เชี่ยวชาญ 
 +1 หมายถึง แน่ใจว่าข้อค าถามหรือข้อความนั้นตรงตามเนื้อหา 
  0 หมายถึง ไม่แน่ใจว่าข้อค าถามหรือข้อความนั้นตรงตามเนื้อหา 
 -1 หมายถึง แน่ใจว่าข้อค าถามหรือข้อความนั้นไม่ตรงตามเนื้อหา 
 

รายนามผู้เชี่ยวชาญที่ตรวจสอบเครื่องมือได้แก่ 
1) นางสาวพรเพ็ญ ลลิตนันทิกุล 
2) ดร.ฐิติพงศ์ ไชยองค์การ 
3) ผศ.ดร.ทัดพงศ์ อวิโรธนานนท์ 

โดยค่าความสอดคล้องจะต้องมีผลคะแนนตั้งแต่ 60 % ขึ้นไปหรือมีค่าความสอดคล้อง
ระหว่าง 0.6-1.0 และหลังจากนั้นจึงได้น าแบบสอบถามที่ผ่านการตรวจสอบ มาปรับปรุงแก้ไขข้อ
ค าถามท่ีมีข้อบกพร่องหรือมีความไม่เหมาะสมกับเนื้อหาตามค าแนะน าของผู้ทรงคุณวุฒิ 

3.6.2 น าแบบสอบถามที่ผ่านการแก้ไขเสร็จเรียบร้อยมาทดลองความเชื่อมั่น (Reliability) 
โดยผู้วิจัยน าแบบสอบถามฉบับร่างไปท าการ ไปท าการทดลองใช้ (Try Out) กับประชากรที่ไม่ช่
กลุ่มเป้าหมายจ านวน 30 ชุดซึ่งจากผลการวิเคราะห์ พบว่า ค่าสัมประสิทธิ์อัลฟาของแบบสอบถาม มี
ค่าเท่ากับ .942 จึงสรุปได้ว่าแบบสอบถามที่สร้างขึ้นมามีความน่าเชื่อถือ (Reliability) สูง สามารถ
น าไปใช้เก็บข้อมูลกับตัวอย่างได้ หลังจากนั้นจึงน าข้อมูลที่ได้จากการทดลองมาลงรหัสในเครื่อง
คอมพิวเตอร์เพ่ือค านวณหาค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถามโดยใช้สูตรค่าสัมประสิทธิ์แอลฟ่าของ
คลอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficients ) (สุวิมล ติรกานันท์, 2551) 
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สูตร ∝𝐾 =  
𝐾

(𝐾−1)
 (1 −

∑𝑆𝑖
2

𝑠𝑡
2 ) 

 

  เมื่อ ∝𝐾 แทน ค่าความเชื่อมั่น 
   K แทน จ านวนข้อในแบบสอบถาม 

   𝑆𝑖
2 แทน ความแปรปรวนรายข้อของแบบสอบถาม  

   𝑠𝑡
2 แทน ค่าความแปรปรวนของแบบสอบถาม 

 

3.6.3 ท าการวิเคราะห์เพื่อแก้ไขปรับปรุงและจัดท าเป็นแบบสอบถามฉบับสมบูรณ์ เพื่อน า
แบบสอบถามที่ได้ไปใช้เก็บข้อมูลกับประชากร 
 
3.7 วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 
 

ในการวิจัยครั้งนี้ ผู้ศึกษาได้มีข้ันตอนในการเก็บข้อมูลดังต่อไปนี้ 
3.7.1 ผู้วิจัยติดต่อประสานงานกับเจ้าหน้าที่ที่เกี่ยวข้อง โดยท าหนังสือจากคณะการจัดการ

การท่องเที่ยว สถาบันบัณฑิตพัฒนบริหารศาสตร์ ไปยังสถานที่ท่ีเกี่ยวข้อง ได้แก่ 
3.7.1.1 กระทรวงสาธารณสุข เพ่ือขอรายละเอียดของสถานประกอบการด้านสปาใน

จังหวัดภูเก็ตซ่ึงผ่านการรับรองจากกระทรวงฯ ในปี พ.ศ. 2556 ในด้านของที่อยู่รวมไปถึงข้อมูลต่าง ๆ 
ที่สามารถติดต่อได้ของสถานประกอบการแต่ละแห่ง 

3.7.1.2 สถานประกอบการด้านสปาในจังหวัดภูเก็ต เพ่ือขออนุญาตในการเข้าเก็บ
ข้อมูลในสถานที่จริง 

3.7.2 ติดต่อไปยังสถานประกอบการด้านสปาในจังหวัดภูเก็ต เพ่ือท าการสอบถามถึง
ช่วงเวลาที่ทางสถานประกอบการสะดวกที่จะให้เข้าไปเก็บข้อมูลได้ 

3.7.3 เดินทางไปส่งแบบสอบถามและท าการเก็บข้อมูลกับประชากร โดยในระหว่าง
ประชากรตอบแบบสอบถาม ผู้วิจัยได้คอยอธิบายถึงจุดประสงค์ของค าถามแต่ละข้อความเข้าใจที่
ตรงกัน รวมทั้งมีการสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้างร่วมด้วน จากนั้นรอเก็บแบบสอบถามกลับหลังจาก
ประชากรได้ท าการตอบแบบสอบถามจนครบถ้วนสมบูรณ์  

3.7.4 รวบรวมข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์และน าไปสรุปผล และอภิปรายในบทที่ 5 
3.7.5 น าแบบสอบถามที่ได้มาตรวจสอบความถูกต้องและความสมบูรณ์ของแบบสอบถาม 

พร้อมทั้งลงรหัสในแบบสอบถาม เพ่ือเตรียมพร้อมข้อมูลในการวิเคราะห์ต่อไป 
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3.8 วิธีการวิเคราะห์ข้อมูล 
 

การศึกษาค้นคว้าครั้งนี้ผู้วิจัยได้ใช้การวิเคราะห์ตามหลักทางสถิติ (กัลยา วานิชย์บัญชา, 
2549) หลังจากขั้นตอนของการเก็บแบบสอบถามเป็นที่เรียบร้อยดีแล้ว จึงน ามาวิเคราะห์ด้วยหลัก
สถิติต่าง ๆ ดังต่อไปนี้ 

1) ส่วนที่ 1 และ 2 การวิเคราะห์อิทธิพลของตัวแปรจากแบบสอบถาม  การวิเคราะห์ในขั้นนี้
มีวัตถุประสงค์ เพ่ือหาอิทธิพลของตัวแปรด้วย โดยใช้ระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 

2) ส่วนที่ 3 และ 4 ใช้การวิเคราะห์ด้วยสถิติพ้ืนฐานของตัวอย่างจากแบบสอบถาม  มี
วัตถุประสงค์เพ่ือให้ทราบลักษณะการแจกแจงของตัวอย่างด้วยสถิติเชิงบรรยาย ได้แก่ ค่าความถี่ 
(Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) เพ่ือน าเสนอข้อมูลเบื้องต้นเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม และ
ข้อมูลเบื้องต้นเก่ียวกับธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ต 



 

บทท่ี 4 
 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

การศึกษาวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ คือ (1) เพ่ือศึกษาถึงบริบทการพัฒนาองค์กรพันธมิตรของ
ธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ต (2) เพ่ือศึกษาแนวทางที่เหมาะสมในการพัฒนาองค์กรพันธมิตรของธุรกิจ 
สปาในจังหวัดภูเก็ตโดยผู้วิจัยได้เสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลตามวัตถุประสงค์ของการศึกษา ดังต่อไปนี้ 

4.1 บริบทพันธมิตรของธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ต 
4.2 ปัจจัยทางด้านคุณลักษณะขององค์กรที่มีผลต่อการพัฒนาพันธมิตรทางธุรกิจสปา 
4.3 แนวทางในการพัฒนาพันธมิตรของธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ต 

เพ่ือความเข้าใจในการน าเสนอและแปลความหมายของผลการวิเคราะห์ข้อมูล งานนี้ได้
ก าหนดสัญลักษณ์และอักษรย่อที่ใช้ในในการวิเคราะห์ข้อมูล ดังต่อไปนี้ 

Ŷ แทน ระดับความส าเร็จของการพัฒนาองค์กรพันธมิตรธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ต 
Huma แทน ปัจจัยทางด้านการจัดการด้านบุคลากร 
Part แทน ปัจจัยทางด้านการคัดสรรสมาชิก 
Lead แทน ปัจจัยทางด้านด้านการพัฒนาสมาชิก 
µ แทน ค่าเฉลี่ย (Mean) 
S.D. แทน ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
b แทน ค่าสัมประสิทธิ์ความถดถอยพหุคูณของตัวแปรพยากรณ์ในรูปคะแนนดิบ 
ß แทน ค่าสัมประสิทธิ์ความถดถอยพหุคูณของตัวแปรพยากรณ์ในรูปคะแนน

มาตรฐาน 
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4.1 บริบทพันธมิตรของธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ต 
 

 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามและข้อมูลของธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ต 
การศึกษาวิจัยเรื่อง แนวทางการพัฒนาพันธมิตรของธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ต ผู้วิ จัยได้ใช้

แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากผู้ประกอบการสปาในจังหวัดผู้เก็ตซึ่งได้ผ่าน
การรับรองมาตรฐานจากกระทรวงสาธารณสุขในปีพุทธศักราช 2556 โดยใช้ขนาดประชากรจ่านวน
ทั้งสิ้น 81 คน ผลการศึกษาแสดงรายละเอียดดังตารางต่อไปนี้ 
 
ตารางท่ี 4.1 จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ 

เพศ จ านวน ร้อยละ 
ชาย 13 16.00 
หญิง 68 84.00 

รวม 81 100 
 

จากตารางที่ 4.1 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง โดยเป็นเพศหญิงคิดเป็น
ร้อยละ 84.00 และเป็นเพศชายคิดเป็นร้อยละ 16.00 
 
ตารางท่ี 4.2 จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามช่วงอายุ 

ช่วงอายุ จ านวน ร้อยละ 
25 – 35 ปี 30 37.00 
26 – 45 ปี 41 50.60 
46 – 55 ปี 6 7.40 
56 ปีขึ้นไป 4 4.90 

รวม 81 100 
 

จากตารางที่ 4.2 พบว่า ประชากรมีอายุอยู่ในช่วง 26-45 ปีมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 50.60 
รองลงมามีอายุอยู่ในช่วง 25-35 ปี และ 46-55 ปี คิดเป็นร้อยละ 37.00 และร้อยละ 7.40 ตามล าดับ 
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ตารางท่ี 4.3 จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามวุฒิการศึกษา 

วุฒิการศึกษา จ านวน ร้อยละ 

ต่ ากว่าอนุปริญญา 4 4.90 
อนุปริญญาหรือเทียบเท่า 9 11.10 
ปริญญาตรี 60 74.10 
สูงกว่าปริญญาตรี 8 9.90 

รวม 81 100 
 

จากตารางที่ 4.3 พบว่า ประชากรส่วนใหญ่มีวุฒิการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี คิดเป็นร้อย
ละ 74.10 รองลงมามีวุฒิการศึกษาอยู่ในระดับอนุปริญญาหรือเทียบเท่า และระดับสูงกกว่าปริญญา
ตรี คิดเป็นร้อยละ 11.10 และร้อยละ 9.90 ตามล าดับ 
 
ตารางท่ี 4.4 จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามต าแหน่งในการด าเนินธุรกิจ

สปา 

ต าแหน่ง จ านวน ร้อยละ 

เจ้าของกิจการ 5 6.20 
ผู้จัดการ 71 87.70 
กรรมการผู้จัดการ 1 1.20 
หุ้นส่วนกิจการ 2 2.50 
อ่ืน ๆ 2 2.50 

รวม 81 100 
 

จากตารางที่ 4.4 พบว่า ประชากรส่วนใหญ่เกี่ยวข้องกับธุรกิจสปาในต าแหน่งผู้จัดการสปา 
คิดเป็นร้อยละ 87.7 รองลงมาคือ ต าแหน่งเจ้าของกิจการ คิดเป็นร้อยละ 6.2  
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ตารางท่ี 4.5 จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามประสบการณ์การท างาน 

ประสบการณ์การท างาน จ านวน ร้อยละ 

น้อยกว่า 2 ปี 10 12.30 
มากกว่า 2 ปี แต่ไม่ถึง 4 ปี 13 16.00 
มากกว่า 4 ปี แต่ไม่ถึง 6 ปี 10 12.30 
6 ปีขึ้นไป 48 59.30 

รวม 81 100 
 

จากตารางที่ 4.5 พบว่า ประชากรมีประสบการณ์ในการท างานด้านสปาเป็นระยะเวลาตั้งแต่ 
6 ปีขึ้นไปมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 59.3 รองลงมาคือ มากกว่า 2 ปี แต่ไม่ถึง 4 ปี คิดเป็นร้อยละ 
16.00 
 
ตารางท่ี 4.6 จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามที่ตั้งของธุรกิจในจังหวัดภูเก็ต 

ที่ตั้งของธุรกิจในจังหวัดภูเก็ต จ านวน ร้อยละ 

อ.เมืองภูเก็ต 45 55.60 
อ.ถลาง 20 24.70 
อ.กะทู้ 16 19.80 

รวม 81 100 

 
จากตารางที่ 4.6 พบว่า ประชากรส่วนใหญ่มีต าแหน่งที่ตั้งของธุรกิจในจังหวัดภูเก็ต ในอ าเภอ

เมืองภูเก็ตมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 55.6 รองลงมาคือ อ าเภอถลาง คิดเป็นร้อยละ 24.7 
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ตารางท่ี 4.7 จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามระยะเวลาการด าเนินงาน 

ระยะเวลาการด าเนินงาน  จ านวน ร้อยละ 

น้อยกว่า 3 ปี 7 8.60 
มากกว่า 3 ปี แต่ไม่ถึง 6 ปี 17 21.00 
มากกว่า 6 ปี แต่ไม่ถึง 9 ปี 13 16.00 
มากกว่า 9 ปี 44 54.30 

รวม 81 100 
 

จากตารางที่ 4.7 พบว่า ประชากรมีระยะเวลาในการด าเนินงานมากที่สุดอยู่ในระยะเวลา
มากกว่า 9 ปี คิดเป็นร้อยละ 54.3 รองลงมา คือ ระยะเวลาการด าเนินงานมากกว่า 3 ปี แต่ไม่คิด  
6 ปี คิดเป็นร้อยละ 21.00 
 
ตารางท่ี 4.8 จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามจ านวนพนักงาน 

จ านวนพนักงาน จ านวน ร้อยละ 

น้อยกว่า 10 คน 25 30.90 
11 – 20 คน 26 32.10 
21 – 30 คน 10 12.30 
31 คนข้ึนไป 20 24.70 

รวม 81 100 
 

จากตารางที่ 4.8 พบว่า ประชากรมีจ านวนพนักงานมากที่สุดอยู่ในช่วงจ านวน 11-20 คน 
คิดเป็นร้อยละ 32.1 รองลงมา คือ จ านวนน้อยกว่า 10 คน คิดเป็นร้อยละ 30.9 
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ตารางท่ี 4.9 จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามการเป็นสมาชิกจดทะเบียนกับ
สมาคมสปาไทย 

สมาชิกจดทะเบียนกับสมาคมสปาไทย จ านวน ร้อยละ 

เป็นสมาชิก 51 63 
ไม่เป็นสมาชิก 30 37 

รวม 81 100 

 
จากตารางที่ 4.9 พบว่า ประชากรเป็นสมาชิกจดทะเบียนกับสมาคมสปาไทย คิดเป็นร้อยละ 

63 และ ไม่เป็นสมาชิกจดทะเบียนกับสมาคมสปาไทย คิดเป็นร้อยละ 37 
 
ตารางท่ี 4.10 จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามการเป็นสมาชิกจดทะเบียนกับ

สมาคมสปาภูเก็ต 

สมาชิกจดทะเบียนกับ 
สมาคมสปาภูเก็ต 

จ านวน ร้อยละ 

เป็นสมาชิก 47 58 
ไม่เป็นสมาชิก 34 42 

รวม 81 100 
 

จากตารางที่ 4.10 พบว่า ประชากรเป็นสมาชิกจดทะเบียนกับสมาคมสปาภูเก็ต คิดเป็นร้อยละ 
58 และไม่เป็นสมาชิกจดทะเบียนกับสมาคมสปาภูเก็ต คิดเป็นร้อยละ 42 
 

 ค่าบริการต่ าสุดต่อชั่วโมง 
จากการเก็บข้อมูลผ่านแบบสอบถามในครั้งนี้ พบว่าค่าบริการต่ าสุดของธุรกิจสปาในจังหวัด

ภูเก็ตเฉลี่ยแล้ว คือ 1,301.98 บาท หรือประมาณ 1,300 บาทต่อชั่วโมง 
 

 ค่าบริการสูงสุดต่อช่ัวโมง 
จากการเก็บข้อมูลผ่านแบบสอบถามในครั้งนี้ พบว่าค่าบริการสูงสุดของธุรกิจสปาในจังหวัด

ภูเก็ตเฉลี่ยแล้ว คือ 3,216.38 บาท หรือประมาณ 3,200 บาทต่อชั่วโมง 
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4.2 ปัจจัยทางด้านคุณลักษณะขององค์กรที่มีผลต่อการพัฒนาพันธมิตรทางธุรกิจสปา 
 

ในการศึกษาระดับของปัจจัยทางด้านคุณลักษณะขององค์กรที่มีผลต่อการพัฒนาพันธมิตร
ทางธุรกิจสปา ผู้วิจัยได้ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลแล้วท าการวิเคราะห์เพ่ือหาค่าเฉลี่ยแล้วจึงท าการ
แปลผล ซึ่งก าหนดเกณฑ์การแปลผล ดังนี้ 
 
ตารางท่ี 4.11 เกณฑ์การแปลความหมายคะแนนปัจจัยทางด้านคุณลักษณะขององค์กรที่มีผลต่อการ

พัฒนาพันธมิตรทางธุรกิจสปา 
 

 
ตารางท่ี 4.12 ค่าเฉลี่ย (µ) ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของปัจจัยทางด้านการจัดการด้านบุคลากร

ในกิจกรรมด้านการสรรหาบุคลากร 
 

  

ระดับคะแนน ความหมาย 

0 ปัจจัยทางด้านคุณลักษณะขององค์กรไม่มีผลต่อการพัฒนาพันธมิตรของ 
ธุรกิจสปา 

0.01 – 1.00 ปัจจัยทางด้านคุณลักษณะขององค์กรที่มีผลต่อการพัฒนาพันธมิตรของ 
ธุรกิจสปาน้อยท่ีสุด 

1.01 – 2.00 ปัจจัยทางด้านคุณลักษณะขององค์กรที่มีผลต่อการพัฒนาพันธมิตรของ 
ธุรกิจสปาน้อย 

3.01 – 4.00 ปัจจัยทางด้านคุณลักษณะขององค์กรที่มีผลต่อการพัฒนาพันธมิตรของ 
ธุรกิจสปามาก 

4.01 – 5.00 ปัจจัยทางด้านคุณลักษณะขององค์กรที่มีผลต่อการพัฒนาพันธมิตรของ 
ธุรกิจสปามากที่สุด 

กิจกรรมด้านการสรรหาบุคลากร µ S.D. การแปลผล 
1. การสรรหาบุลคลากรที่ มี ประสิทธิภาพเ พ่ือ เ ข้ า มา

บริหารงานในฝ่ายงานบริหารส่วนกลางของพันธมิตรทุก
ต่าแหน่ง 

4.09 0.90 มากที่สุด 

2. สมาชิกในพันธมิตรมีกระบวนการการมีส่วนร่วมในการ
ก่าหนดคุณสมบัติของบุคลากรในต่าแหน่งต่าง  ๆ ที่
เกี่ยวข้องกับการปฏิบัติงานร่วมกันของพันธมิตร 

3.99 0.77 มาก 
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ตารางท่ี 4.12  (ต่อ) 
 

 
จากตารางที่ 4.12 พบว่า โดยรวมแล้วปัจจัยทางด้านการจัดการด้านบุคลากรในกิจกรรมด้าน

การสรรหาบุคลากรมีผลต่อการพัฒนาพันธมิตรทางธุรกิจสปา อยู่ในระดับมากที่สุด (µ = 4.01) 
เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่ากิจกรรมทางด้าน “การสรรหาบุลคลากรที่มีประสิทธิภาพเพ่ือ

เข้ามาบริหารงานในฝ่ายงานบริหารส่วนกลางของพันธมิตรทุกต าแหน่ง” มีผลต่อการพัฒนาพันธมิตร
ทางธุรกิจสปาในระดับที่มากที่สุด รองลงมาคือ กิจกรรมทางด้าน “การประเมินการปฏิบัติงานและ
การจัดการของแผนกการจัดการทรัพยากรมนุษย์เพ่ือให้บรรลุตามวัตถุประสงค์ที่ได้ตกลงไว้ร่วมกัน” 
 
ตารางท่ี 4.13 ค่าเฉลี่ย (µ) ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของปัจจัยทางด้านการจัดการด้านบุคลากร

ในกิจกรรมด้านการฝึกอบรมและการพัฒนา 

กิจกรรมด้านการฝึกอบรมและการพัฒนา µ S.D. การแปลผล 
5. การฝึกอบรมทักษะเฉพาะส าหรับบุคลากรที่ได้มีการ

มอบหมายในส่วนของงานที่เกี่ยวข้องกับการประสานงาน
ระหว่างพันธมิตรทางธุรกิจ 

4.15 0.79 มากที่สุด 

6. โปรแกรมการฝึกอบรมบุคลากรเ พ่ือใช้ ในการแก้ ไข
ข้อบกพร่องในการท างานร่วมกับสมาชิกในพันธมิตร 

3.96 0.81 มาก 

7. การฝึกอบรมบุคลากรเพ่ือให้สอดคล้องกับวัตถุประสงค์
ของการท าพันธมิตรทางธุรกิจ 

4.00 0.72 มาก 

 รวม 4.04 0.68 มากที่สุด 
  

 กิจกรรมด้านการสรรหาบุคลากร µ S.D. การแปลผล 

3. การแบ่งปันข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับประวัติการท างานของ
บุคลากรระหว่างสมาชิกในพันธมิตร  

3.90 0.75 มาก 

4. การประเมินการปฏิบัติงานและการจัดการของแผนกการ
จัดการทรัพยากรมนุษย์เพ่ือให้บรรลุตามวัตถุประสงค์ที่ได้
ตกลงไว้ร่วมกัน 

4.06 0.86 มากที่สุด 

 รวม 4.01 0.61 มากที่สุด 
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จากตารางที่ 4.13 พบว่า โดยรวมแล้วปัจจัยทางด้านการจัดการด้านบุคลากรในกิจกรรมด้าน
การฝึกอบรมและการพัฒนามีผลต่อการพัฒนาพันธมิตรทางธุรกิจสปาอยู่ ในระดับมากที่สุด  
(µ = 4.04) 

เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่ากิจกรรมทางด้าน“การฝึกอบรมทักษะเฉพาะส าหรับบุคลากรที่
ได้มีการมอบหมายในส่วนของงานที่เกี่ยวข้องกับการประสานงานระหว่างพันธมิตรทางธุร กิจ” มี
ค่าเฉลี่ยสูงที่สุด อีกสองด้านส่งผลอยู่ในระดับมาก 
 
ตารางท่ี 4.14 ค่าเฉลี่ย (µ) ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของปัจจัยทางด้านการจัดการด้านบุคลากร

ในกิจกรรมด้านค่าตอบแทนและรางวัล 

กิจกรรมด้านค่าตอบแทนและรางวัล µ S.D. การแปลผล 

8. การใช้ค่าตอบแทนและรางวัลเ พ่ือดึงดูดบุคลากรที่มี
คุณภาพและความมุ่งมั่น 

4.19 0.73 มากที่สุด 

9. การใช้ค่าตอบแทนและรางวัลเพ่ือเพ่ือกระตุ้นให้ เกิด
ประสิทธิภาพในการปฏิบัติงานเพื่อสร้างพันธมิตรธุรกิจ 

4.19 0.74 มากที่สุด 

10. การใช้ค่าตอบแทนและรางวัลเพ่ือเพ่ือรักษาบุคลากรที่มี
คุณภาพและความมุ่งมั่น 

4.35 0.81 มากที่สุด 

 รวม 4.24 0.68 มากที่สุด 

 
จากตารางที่ 4.14 พบว่า โดยรวมแล้วปัจจัยทางด้านการจัดการด้านบุคลากรในกิจกรรมด้าน

ค่าตอบแทนและรางวัลมีผลต่อการพัฒนาพันธมิตรทางธุรกิจสปาอยู่ในระดับมากท่ีสุด (µ = 4.24) 
เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่ากิจกรรมทางด้าน “การใช้ค่าตอบแทนและรางวัลเพ่ือดึงดูด

บุคลากรที่มีคุณภาพและความมุ่งมั่น” มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด และท้ังสามด้านมีผลอยู่ในระดับมากท่ีสุด 
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ตารางท่ี 4.15 ค่าเฉลี่ย (µ) ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของปัจจัยทางด้านการคัดสรรสมาชิกใน
องค์ประกอบทางด้านขีดความสามารถ 

องค์ประกอบทางด้านขีดความสามารถ µ S.D. การแปลผล 

11. การพิจารณาความหลากหลายและศักยภาพขององค์กร
ก่อนที่จะเข้าร่วมเป็นสมาชิกพันธมิตรอย่างเป็นทางการ 

3.86 0.68 มาก 

12. มี ก า รประ เมิ นจุ ด อ่ อนของสมาชิ กที่ อ า จมี ผ ลต่ อ
ประสิทธิภาพในการท างานร่วมกันก่อนการจัดตั้งพันธมิตร
อย่างเป็นทางการ 

3.69 0.80 มาก 

13. ขีดความสามารถของกลุ่มพันธมิตรของธุรกิจในแง่ของการ
แบ่งปันทรัพยากรทางธุรกิจร่วมกัน 

3.63 0.75 มาก 

14. ขีดความสามารถของกลุ่มพันธมิตรของธุรกิจในแง่ของ
เทคโนโลยีที่ส่งเสริมต่อการปฎิบัติงานร่วมกัน 

3.74 0.86 มาก 

15. ขีดความสามารถของกลุ่มพันธมิตรของธุรกิจในแง่การมี
ส่วนร่วมของพนักงานที่เก้ือกูลซึ่งกันและกัน 

3.79 0.89 มาก 

 รวม 3.74 0.59 มาก 

 
จากตารางที่ 4.15 พบว่า โดยรวมแล้วปัจจัยทางด้านการคัดสรรสมาชิกในองค์ประกอบ

ทางด้านขีดความสามารถมีผลต่อการพัฒนาพันธมิตรทางธุรกิจสปาอยู่ในระดับมาก (µ = 3.74) 
เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่าองค์ประกอบทางด้าน “การพิจารณาความหลากหลายและ

ศักยภาพขององค์กรก่อนที่จะเข้าร่วมเป็นสมาชิกพันธมิตรอย่างเป็นทางการ” มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด และ
ทั้งห้าด้านมีผลต่อการพัฒนาพันธมิตรทางธุรกิจสปาอยู่ในระดับมาก 
 
ตารางท่ี 4.16 ค่าเฉลี่ย (µ) ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของปัจจัยทางด้านการคัดสรรสมาชิกใน

องค์ประกอบทางด้านความเข้ากันได้ 

องค์ประกอบทางด้านความเข้ากันได้ µ S.D. การแปลผล 

16. สมาชิกในพันธมิตรมีวัฒนธรรมองค์กรที่มีความเข้ากันได้ 4.10 0.64 มากที่สุด 
17. สมาชิกในพันธมิตรมีวัตถุประสงค์เชิงกลยุทธ์ที่เข้ากันได้ 3.96 0.70 มาก 
18. สมาชิกในพันธมิตรมีกระบวนการการจัดการที่เข้ากันได้ 3.94 0.75 มาก 
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ตารางท่ี 4.16  (ต่อ) 
 

องค์ประกอบทางด้านความเข้ากันได้ µ S.D. การแปลผล 

19. สมาชิกในพันธมิตรมีโครงสร้างองค์กรที่มีความเข้ากันได้ 4.00 0.74 มาก 
20. สมาชิกในพันธมิตรธุรกิจมีความคุ้นเคยหรือรู้จักกันมาก่อน 3.60 1.10 มาก 

 รวม 3.92 0.58 มาก 
 

จากตารางที่ 4.16 พบว่า โดยรวมแล้วปัจจัยทางด้านการคัดสรรสมาชิกในองค์ประกอบ
ทางด้านความเข้ากันได้มีผลต่อการพัฒนาพันธมิตรทางธุรกิจสปาอยู่ในระดับมาก (µ = 3.92) 

เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่าองค์ประกอบทางด้าน “สมาชิกในพันธมิตรมีวัฒนธรรมองค์กร
ที่มีความเข้ากันได้” มีผลต่อการพัฒนาพันธมิตรทางธุรกิจสปาอยู่ในระดับมากที่สุดและมีค่าเฉลี่ยสูง
ที่สุด ในขณะที่อีกสี่ด้านที่เหลือมีผลต่อการพัฒนาพันธมิตรทางธุรกิจสปาอยู่ในระดับมาก 
 
ตารางท่ี 4.17 ค่าเฉลี่ย(µ) ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของปัจจัยทางด้านการพัฒนาสมาชิกใน

กิจกรรมทางด้านการผลักดันภายในองค์กร 

กิจกรรมทางด้านการผลักดันภายในองค์กร µ S.D. การแปลผล 
21. ผู้น าขององค์กรให้การสนับสนุนบุคลากรทุกภาคส่วนได้แก่ 

หุ้นส่วน, ผู้จัดการ และผู้ใต้บังคับบัญชาในการมีส่วนร่วม
ในกระบวนการการตัดสินใจและการจัดการของพันธมิตร
ทางธุรกิจ 

4.05 0.88 มากที่สุด 

22. ผู้น าขององค์กรมีการบริหารจัดการทุกภาคส่วนเพ่ือให้เกิด
การขับเคลื่อนและสามารถท างานร่วมกันสู่การบรรลุ
วัตถุประสงค์ของพันธมิตร 

4.25 0.68 มากที่สุด 

23. ผู้น ามีความรู้ความเข้าใจและเห็นความจ าเป็นของการ
ก่อตั้งพันธมิตรของธุรกิจสปา 

4.36 0.69 มากที่สุด 

รวม 4.22 0.64 มากที่สุด 
 

จากตารางที่ 4.17 พบว่า โดยรวมแล้วปัจจัยทางด้านการพัฒนาสมาชิกในกิจกรรมทางด้าน
การผลักดันภายในองค์กรมีผลต่อการพัฒนาพันธมิตรทางธุรกิจสปาอยู่ในระดับมากท่ีสุด (µ = 4.22) 
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เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่ากิจกรรมทางด้าน “ผู้น ามีความรู้ความเข้าใจและเห็นความ
จ าเป็นของการก่อตั้งพันธมิตรของธุรกิจสปา” มีผลต่อการพัฒนาพันธมิตรทางธุรกิจสปาอยู่ในระดับ
มากที่สุดและมีค่าเฉลี่ยสูงที่สุดในขณะที่อีกสองด้านที่เหลือมีผลต่อการพัฒนาพันธมิตรทางธุรกิจสปา
อยู่ในระดับมากที่สุดเช่นเดียวกัน โดยมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับที่ใกล้เคียงกัน 
 
ตารางท่ี 4.18 ค่าเฉลี่ย (µ) ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของปัจจัยทางด้านการพัฒนาสมาชิกใน

กิจกรรมทางด้านการพัฒนาทีมงาน 

กิจกรรมทางด้านการพัฒนาทีมงาน µ S.D. การแปลผล 

24. ผู้น ามีความสามารถในการแก้ปัญหาของทีมงานที่
เกี่ยวเนื่องกับการสร้างพันธมิตรทางธรุกิจ 

4.35 0.82 มากที่สุด 

25. ผู้น ามีความสามารถในการสร้างทีมงานที่มีความสร้างสรรค์
และแนวคิดใหม่ ๆ เพ่ือส่งเสริมพันธมิตรทางธุรกิจ 

4.38 0.77 มากที่สุด 

26. ผู้น ามีทักษะและความสามารถที่เอ้ือต่อการท างานร่วมกับ
ผู้อื่นในพันธมิตร 

4.48 0.69 มากที่สุด 

 รวม 4.40 0.72 มากที่สุด 
 

จากตารางที่ 4.18 พบว่า โดยรวมแล้วปัจจัยทางด้านการพัฒนาสมาชิกในกิจกรรมทางด้าน
การพัฒนาทีมงานมีผลต่อการพัฒนาพันธมิตรทางธุรกิจสปาอยู่ในระดับมากท่ีสุด (µ= 4.40) 

เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่ากิจกรรมทางด้าน “ผู้น ามีทักษะและความสามารถท่ีเอ้ือต่อการ
ท างานร่วมกับผู้อ่ืนในพันธมิตร” มีผลต่อการพัฒนาพันธมิตรทางธุรกิจสปาอยู่ในระดับมากที่สุดและมี
ค่าเฉลี่ยสูงที่สุดในขณะที่อีกสองด้านที่เหลือมีผลต่อการพัฒนาพันธมิตรทางธุรกิจสปาอยู่ในระดับมาก
ที่สุดเช่นเดียวกันโดยมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับที่ใกล้เคียงกัน 
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ตารางท่ี 4.19 ค่าเฉลี่ย (µ) ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของปัจจัยทางด้านการพัฒนาสมาชิกใน
กิจกรรมทางด้านทักษะการเจรจาต่อรอง 

กิจกรรมทางด้านทักษะการเจรจาต่อรอง µ S.D. การแปลผล 

27. ผู้น ามีทักษะการเจรจาต่อรองข้ามวัฒนธรรมองค์กร 4.05 0.72 มากที่สุด 
28. ผู้น ามีการเจรจาต่อรองทั้งทักษะทางเทคนิคและทักษะทาง

สังคมเพ่ือน าไปสู่การส่งเสริมการสร้างพันธมิตรทางธุรกิจ 
4.21 0.80 มากที่สุด 

29. ผู้น ามีทักษะในการเจรจาต่อรองเพ่ือแก้ปัญหาและส่งเสริม
เกิดพันธมิตรทางธุรกิจ 

4.27 0.79 มากที่สุด 

 รวม 4.18 0.70 มากที่สุด 
 

จากตารางที่ 4.19 พบว่า โดยรวมแล้วปัจจัยทางด้านการพัฒนาสมาชิกในกิจกรรมทางด้าน
ทักษะการเจรจาต่อรองมีผลต่อการพัฒนาพันธมิตรทางธุรกิจสปาอยู่ในระดับมากที่สุด (µ = 4.18) 

เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่ากิจกรรมทางด้าน “ผู้น ามีทักษะในการเจรจาต่อรองเพ่ือ
แก้ปัญหาและส่งเสริมเกิดพันธมิตรทางธุรกิจ” มีผลต่อการพัฒนาพันธมิตรทางธุรกิจสปาอยู่ในระดับ
มากที่สุดและมีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด ในขณะที่อีกสองด้านที่เหลือมีผลต่อการพัฒนาพันธมิตรทางธุรกิจสปา
อยู่ในระดับมากที่สุดเช่นเดียวกัน โดยมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับท่ีใกล้เคียงกัน 
 

 ปัจจัยทางด้านคุณลักษณะความเป็นพันธมิตรทางธุรกิจที่มีผลต่อการพัฒนา
พันธมิตรทางธุรกิจสปา 

 
ตารางท่ี 4.20 ค่าเฉลี่ย (µ) ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของปัจจัยทางด้านคุณลักษณะความเป็น

พันธมิตรทางธุรกิจในด้านความเชื่อม่ันในพันธมิตร 

ด้านความเชื่อม่ันในพันธมิตร µ S.D. การแปลผล 

30. คุณมีความเชื่อมั่นและมั่นใจในข้อมูลที่ได้จะรับจากองค์กร
อ่ืน ๆ หากมีการจัดตั้งพันธมิตรทางธุรกิจอย่างเป็นทางการ 

3.57 0.89 มาก 

31. คุณมีความเชื่อมั่นในความซื่อสัตย์และความน่าเชื่อถือของ
องค์กรอื่น ๆ ที่จะเข้าร่วมเป็นสมาชิกพันธมิตรทางธุรกิจ 

3.64 0.91 มาก 
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ตารางท่ี 4.20  (ต่อ) 
 

ด้านความเชื่อม่ันในพันธมิตร µ S.D. การแปลผล 

32. คุณมีความคาดหวังว่าการจัดตั้งพันธมิตรทางธุรกิจจะเป็น
หนทางที่จะน าไปสู่การพัฒนาความสัมพันธ์อันดีระหว่าง
สมาชิกในพันธมิตรทางธุรกิจ 

3.86 0.80 มาก 

33. คุณมีความเชื่อม่ันว่าการจัดตั้งพันธมิตรทางธุรกิจจะช่วยให้
การด าเนินธุรกิจสปาเป็นไปได้อย่างราบรื่นมากขึ้น 

3.69 0.93 มาก 

34. คุณคิดว่าสมาชิกในพันธมิตรทางธุรกิจจะปฎิบัติต่อคุณ
อย่างตรงไปตรงมา 

3.48 0.84 มาก 

35. คุณเชื่อมั่นว่าเมื่อเกิดปัญหาขึ้นในองค์กรของคุณองค์กร 
อ่ืน ๆ ในพันธมิตรทางธุรกิจมีความเต็มใจที่จะยื่นมือเข้ามา
ช่วยเสมอ 

3.35 0.94 มาก 

36. คุณเชื่อมันว่าขนาดขององค์กรไม่มีผลต่อการเข้าร่วมเป็น
พันธมิตรทางธุรกิจ 

3.53 1.15 มาก 

รวม 3.59 0.71 มาก 

 
จากตารางที่ 4.20 พบว่า โดยรวมแล้วปัจจัยทางด้านคุณลักษณะความเป็นพันธมิตรทางธุรกิจ 

ในด้านความเชื่อมั่นในพันธมิตรส่งผลต่อการพัฒนาพันธมิตรทางธุรกิจสปาอยู่ ในระดับมาก  
(µ) = 3.59) 

เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่าสิ่งที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความเชื่อมั่น และเชื่อว่ามีผลต่อการ
พัฒนาพันธมิตรทางธุรกิจสปาอยู่ในระดับมากและมีค่าเฉลี่ยสูงที่สุดที่สุดคือ “มีความคาดหวังว่าการ
จัดตั้งพันธมิตรทางธุรกิจจะเป็นหนทางที่จะน าไปสู่การพัฒนาความสัมพันธ์อันดีระหว่างสมาชิกใน
พันธมิตรทางธุรกิจ” ในขณะมีความเชื่อม่ันต่ าที่สุดในประเด็นเกี่ยวกับ “เชื่อมั่นว่าเมื่อเกิดปัญหาขึ้นใน
องค์กรของคุณองค์กรอ่ืน ๆ ในพันธมิตรทางธุรกิจมีความเต็มใจที่จะยื่นมือเข้ามาช่วยเสมอ” 
  



61 

ตารางท่ี 4.21 ค่าเฉลี่ย (µ) ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของปัจจัยทางด้านคุณลักษณะความเป็น
พันธมิตรทางธุรกิจด้านความผูกพันระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตร 

ด้านความผูกพันระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตร µ S.D. การแปลผล 

37. คุณมีความเต็มใจและสมัครใจอย่างยิ่งที่จะเข้าร่วมเป็นส่วน
หนึ่งในกระบวนการจัดการเพ่ือให้พันธมิตรทางธุรกิจ
ประสบความส าเร็จไปได้ด้วยดี 

3.99 0.96 มาก 

38. คุณให้ความสนใจและใส่ใจกับอนาคตที่จะเกิดขึ้นหลังจาก
มีการจัดตั้งพันธมิตรทางธุรกิจ 

4.06 0.93 มากที่สุด 

39. คุณคิดสมาชิกในพันธมิตรทางธุรกิจมีส่วนช่วยให้การ
ปฏิบัติงานในรูปแบบของคุณโดดเด่นยิ่งขึ้น 

3.62 1.01 มาก 

40. คุณคิดว่าการจัดตั้งพันธมิตรทางธุรกิจเป็นสิ่งที่ทุกองค์กร
ควรให้ความส าคัญ 

3.80 0.78 มาก 

41. คุณคิดว่าเมื่อมีการจัดตั้งพันธมิตรทางธุรกิจแล้วองค์กรของ
คุณมีความต้องการที่จะเข้าร่วมกับพันธมิตรนี้อย่างถาวร
และยาวนาน 

3.67 0.94 มาก 

42. คุณมีความต้องการที่จะสร้างความสัมพันธ์อันดีกับองค์กร
อยู่เสมอ 

4.04 0.91 มากที่สุด 

43. คุณคิดว่าการเป็นผู้ให้และผู้รับที่ดีเป็นสิ่งที่มีความจ าเป็น
ต่อการจัดตั้งพันธมิตรทางธุรกิจ 

4.22 0.77 มากที่สุด 

 รวม 3.91 0.78 มาก 
 

จากตารางที่ 4.21 พบว่า โดยรวมแล้วปัจจัยทางด้านคุณลักษณะความเป็นพันธมิตรทางธุรกิจ 
ในด้านความผูกพันระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตร ส่งผลต่อการพัฒนาพันธมิตรทางธุรกิจสปาอยู่ใน
ระดับมาก (µ = 3.91) 

เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่าสิ่งที่สมาชิกในพันธมิตรให้ความส าคัญและมีความเห็นว่าส่งผล
ต่อการพัฒนาพันธมิตรทางธุรกิจสปาในระดับมากที่สุดและมีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด คือ “การเป็นผู้ให้และ
ผู้รับที่ดีเป็นสิ่งที่มีความจ าเป็นต่อการจัดตั้งพันธมิตรทางธุรกิจ” ในขณะที่ให้ความส าคัญกับประเด็น 
“สมาชิกในพันธมิตรทางธุรกิจมีส่วนช่วยให้การปฏิบัติงานในรูปแบบของคุณโดดเด่นยิ่งขึ้น” ในระดับ
มาก แต่มีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุดเมื่อเทียบกับประเด็นอื่น ๆ 
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 ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการพัฒนาพันธมิตรทางธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ต 
ในการศึกษาแนวทางพัฒนาพันธมิตรทางธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ตผู้วิจัยได้ท าการวิเคราะห์

ข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถามโดยการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณแบบปกติ (Enter Regression) โดย
พิจารณาค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ ระหว่าง ปัจจัยทางด้านคุณลักษณะขององค์กรที่มีผลต่อ
ความส าเร็จของพันธมิตรธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ต ซึ่งประกอบไปด้วย 3 ด้าน ได้แก่ 1) ด้านการ
จัดการด้านบุคลากร 2) ด้านการคัดสรรสมาชิก และ 3) ด้านการพัฒนาสมาชิก ซึ่งผู้วิจัยได้แบ่งผลการ
วิเคราะห์ออกเป็น 3 ส่วน โดยส่วนแรก ตารางที่ 4.22 จะเป็นการวิเคราะห์โดยใช้ตัวแปรตามรวม 
ส่วนที่ 2 ตารางที่ 4.23 และส่วนที่ 3 ตารางที่ 4.24 จะเป็นการวิเคราะห์โดยจ าแนกตัวแปรตาม
ภายในออกเป็นสองส่วน แสดงรายละเอียดดังตารางต่อไปนี้ 
 
ตารางท่ี 4.22 ปัจจัยที่ส่งผลต่อความส าเร็จของพันธมิตรธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ต โดยการวิเคราะห์

การถดถอยพหุคูณแบบปกติ (Enter Regression) 

ตัวแปร 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients t P-value 

b SEb Beta 

ค่าคงท่ี (Constant) 1.85 0.60  3.09 0.01 
Huma -0.25 0.17 -0.19 -1.47 0.15 
Part 0.45 0.18 0.33 2.29 0.02 
Lead 0.31 0.15 0.28 2.05 0.04 

R2 = 0.21  F-test = 6.67 
Adjusted R2 = 0.18  P-value = 0.00 

 
จากตารางที่ 4.22 เมื่อพิจารณาผลการวิเคราะห์การถดถอย ด้วยการวิเคราะห์การถดถอย

พหุคูณแบบปกติ (Enter Regression) พบว่า ปัจจัยที่ส่งผลต่อความส าเร็จของพันธมิตรธุรกิจสปาใน
จังหวัดภูเก็ตอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ได้แก่ ปัจจัยทางด้านการคัดสรรสมาชิก และ
ปัจจัยทางด้านการพัฒนาสมาชิก ส่วนปัจจัยที่เหลือได้แก่ ปัจจัยทางด้านการจัดการด้านบุคลากรไม่
ส่งผลต่อความส าเร็จของพันธมิตรธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ตอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ เมื่อพิจารณา
จากค่าสัมประสิทธิ์การถดถอยมาตรฐาน (Standardized Regression Coefficients) พบว่า ปัจจัย
ทางด้านการคัดสรรสมาชิกส่งผลต่อการพัฒนาพันธมิตรทางธุรกิจมากที่สุด (Beta = .33) รองลงมา 
คือ ปัจจัยทางด้านการพัฒนาสมาชิก (Beta = 0.28)  ตามล าดับ ดังตารางที่ 4.22 
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และจากการตารางที่ 4.22 พบว่า ปัจจัยทางด้านการคัดสรรสมาชิก และปัจจัยทางด้านการ
พัฒนาสมาชิก สามารถที่จะพยากรณ์การเกิดการพัฒนาพันธมิตรของธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ตได้ 
18% ค่าสหสัมพันธ์พหุคูณ (R2) เท่ากับ 0.21 โดยมีค่าสัมประสิทธิ์ความถดถอยพหุคูณในรูปคะแนน
มาตรฐาน (ß) เท่ากับ 0.45 และ 0.31 ตามล าดับ โดยสมการพยากรณ์จะได้จากการวิเคราะห์ความ
ถดถอยพหุคูณที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติระดับ 0.01 สามารถน ามาเขียนเป็นสมการถดถอยพหุคูณใน
รูปของคะแนนมาตรฐาน ได้ดังนี้ 
 

Ŷ = 1.846   +0. 45Part +0.31Lead 
 

จากสมการถดถอยพหุคูณในรูปของคะแนนมาตรฐาน แสดงให้เห็นว่า เมื่อคะแนนด้านการคัด
สรรสมาชิก (Part) เพ่ิมข้ึน 1 หน่วย ระดับความส าเร็จของการพัฒนาของพันธมิตรธุรกิจสปาในจังหวัด
ภูเก็ตพันธมิตรธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ตจะเพ่ิมข้ึน 0.45 หน่วย และเม่ือคะแนนด้านการพัฒนาสมาชิก
เพ่ิมขึ้น 1 หน่วย ระดับความส าเร็จของการพัฒนาของพันธมิตรธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ตพันธมิตร
ธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ตจะเพ่ิมข้ึน 0.31 หน่วย 
 
ตารางท่ี 4.23 ปัจจัยที่ส่งผลต่อความส าเร็จของพันธมิตรธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ต โดยการวิเคราะห์

การถดถอยพหุคูณแบบปกติ (Enter Regression) จ าแนกตามตัวแปรความไว้วางใจ
ระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตร (Trust) 

ตัวแปร 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients t P-value 

b SEb Beta 

ค่าคงท่ี (Constant) 15.81 4.75  3.33 0.01 
Human -2.20 1.34 -0.23 -1.64 0.11 
Part 3.48 1.45 0.36 2.40 0.02 
Lead 1.17 1.20 0.14 0.98 0.33 

R2 = 0.13  F-test = 3.91 
Adjusted R2 = 0.10  P-value = 0.00 

 
จากตารางที่ 4.23 เมื่อพิจารณาผลการวิเคราะห์การถดถอย ด้วยการวิเคราะห์การถดถอย

พหุคูณแบบปกติ (Enter Regression) พบว่า ปัจจัยที่ส่งผลต่อความส าเร็จของพันธมิตรธุรกิจสปาใน
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จังหวัดภูเก็ตเมื่อพิจารณาจากตัวแปรความไว้วางใจระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตร (Trust) อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ได้แก่ ปัจจัยทางด้านการคัดสรรสมาชิก และปัจจัยทางด้านการพัฒนา
สมาชิก ส่วนปัจจัยที่เหลือได้แก่ ปัจจัยทางด้านการจัดการด้านบุคลากรไม่ส่งผลต่อความส าเร็จของ
พันธมิตรธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ตอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ เมื่อพิจารณาจากค่าสัมประสิทธิ์การ
ถดถอยมาตรฐาน (Standardized Regression Coefficients) พบว่า ปัจจัยทางด้านการคัดสรร
สมาชิกส่งผลต่อการพัฒนาพันธมิตรทางธุรกิจมากที่สุด (Beta = 0.36) รองลงมา คือ ปัจจัยทางด้าน
การพัฒนาสมาชิก (Beta = 0.14)  ตามล าดับ ดังตารางที่ 4.23 

และจากการตารางที่ 4.23 พบว่า ปัจจัยทางด้านการคัดสรรสมาชิก และปัจจัยทางด้านการ
พัฒนาสมาชิก สามารถที่จะพยากรณ์การเกิดการพัฒนาพันธมิตรของธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ตได้ 
10% ค่าสหสัมพันธ์พหุคูณ (R2) เท่ากับ 0.13 โดยมีค่าสัมประสิทธิ์ความถดถอยพหุคูณในรูปคะแนน
มาตรฐาน (ß) เท่ากับ 0.36 และ 0.14 ตามล าดับ โดยสมการพยากรณ์จะได้จากการวิเคราะห์ความ
ถดถอยพหุคูณที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติระดับ 0.01 สามารถน ามาเขียนเป็นสมการถดถอยพหุคูณใน
รูปของคะแนนมาตรฐาน ได้ดังนี้ 
 

Ŷ = 15.814 + 0.36Part +0.14Lead 
 

จากสมการถดถอยพหุคูณในรูปของคะแนนมาตรฐาน แสดงให้เห็นว่า เมื่อคะแนนด้านการคัด
สรรสมาชิก (Part) เพ่ิมข้ึน 1 หน่วย ระดับความส าเร็จของการพัฒนาของพันธมิตรธุรกิจสปาในจังหวัด
ภูเก็ตพันธมิตรธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ตจะเพ่ิมข้ึน 0.36 หน่วย และเม่ือคะแนนด้านการพัฒนาสมาชิก
เพ่ิมขึ้น 1 หน่วย ระดับความส าเร็จของการพัฒนาของพันธมิตรธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ตพันธมิตร
ธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ตจะเพ่ิมข้ึน 0.14 หน่วย 
 
ตารางท่ี 4.24 ปัจจัยที่ส่งผลต่อความส าเร็จของพันธมิตรธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ต โดยการวิเคราะห์

การถดถอยพหุคูณแบบปกติ (Enter Regression) จ าแนกตามตัวแปรความผูกพัน
ระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตร (Commitment) 

ตัวแปร 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients t P-value 

b SEb Beta 

ค่าคงท่ี (Constant) 10.03 4.97  2.02 0.05 
Huma -1.27 1.41 -0.12 -0.90 0.37 
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ตารางท่ี 4.24  (ต่อ) 
 

 
จากตารางที่ 4.24 เมื่อพิจารณาผลการวิเคราะห์การถดถอย ด้วยการวิเคราะห์การถดถอย

พหุคูณแบบปกติ (Enter Regression) จ าแนกตามตัวแปรความผูกพัน ระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตร 
(Commitment) พบว่า ปัจจัยที่ส่งผลต่อความส าเร็จของพันธมิตรธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ตอย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ได้แก่ ปัจจัยทางด้านการคัดสรรสมาชิก และปัจจัยทางด้านการพัฒนา
สมาชิก ส่วนปัจจัยที่เหลือได้แก่ ปัจจัยทางด้านการจัดการด้านบุคลากรไม่ส่งผลต่อความส าเร็จของ
พันธมิตรธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ตอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ เมื่อพิจารณาจากค่าสัมประสิทธิ์การ
ถดถอยมาตรฐาน (Standardized Regression Coefficients) พบว่า ปัจจัยทางด้านการพัฒนา
สมาชิก ส่งผลต่อการพัฒนาพันธมิตรทางธุรกิจมากที่สุด (Beta = 0.34) รองลงมา คือ ปัจจัยทางด้าน
การคัดสรรสมาชิก (Beta = 0.22)  ตามล าดับ ดังตารางที่ 4.24 

และจากการตารางที่ 4.24 พบว่า ปัจจัยทางด้านการคัดสรรสมาชิก และปัจจัยทางด้านการ
พัฒนาสมาชิก สามารถที่จะพยากรณ์การเกิดการพัฒนาพันธมิตรของธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ตได้ 
17% ค่าสหสัมพันธ์พหุคูณ (R2) เท่ากับ 0.21 โดยมีค่าสัมประสิทธิ์ความถดถอยพหุคูณในรูปคะแนน
มาตรฐาน (ß) เท่ากับ 0.45 และ 0.31 ตามล าดับ โดยสมการพยากรณ์จะได้จากการวิเคราะห์ความ
ถดถอยพหุคูณที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติระดับ 0.01 สามารถน ามาเขียนเป็นสมการถดถอยพหุคูณใน
รูปของคะแนนมาตรฐาน ได้ดังนี้ 
 

Ŷ = 10.026 + 0.34Lead + 0.22Part 
 
จากสมการถดถอยพหุคูณในรูปของคะแนนมาตรฐาน แสดงให้เห็นว่า เมื่อคะแนนทางด้าน

การพัฒนาสมาชิก เพ่ิมข้ึน 1 หน่วย ระดับความส าเร็จของการพัฒนาของพันธมิตรธุรกิจสปาในจังหวัด
ภูเก็ตพันธมิตรธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ตจะเพ่ิมขึ้น 0.34 หน่วย และเมื่อคะแนนทางด้านการคัดสรร

ตัวแปร 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients t P-value 

b SEb Beta 

Part 2.37 1.52 0.22 1.57 0.01 
Lead 3.15 1.25 0.34 2.52 0.02 
R2 = 0.21  F-test = 6.62 
Adjusted R2 = 0.17  P-value = 0.00 
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สมาชิก เพ่ิมขึ้น 1 หน่วย ระดับความส าเร็จของการพัฒนาของพันธมิตรธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ต
พันธมิตรธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ตจะเพ่ิมข้ึน 0.22 หน่วย 
 
4.3 แนวทางในการพัฒนาพันธมิตรของธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ต 
 

ปัจจัยที่ส่งผลต่อการพัฒนาองค์กรพันธมิตรของธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ตผู้วิจัยท าการ
วิเคราะห์โดยการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณแบบปกติ (Enter Regression) ในหัวข้อก่อนหน้า แสดง
ให้เห็นว่า  “ปัจจัยด้านการคัดสรรสมาชิก” และ “ปัจจัยด้านการพัฒนาสมาชิก” เป็นปัจจัยที่ส่งผลต่อ
ความส าเร็จในการการพัฒนาของพันธมิตรธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ต โดยผลที่ได้เมื่อมาผนวกกับการ
วิ เคราะห์ เนื้อหา (Content Analysis) และการสัมภาษณ์แบบไร้ โครงสร้าง (Unstructured 
Interview) ทั้งก่อนการการท าการศึกษาและระหว่างการเข้าเก็บข้อมูลกับผู้ตอบแบบสอบถาม จึง
สามารถที่จะน าเสนอแนวทางที่เหมาะสมในการพัฒนาพันธมิตรของธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ตได้ทั้งสิ้น 
2 แนวทาง รวมทั้งสามารถล าดับความส าคัญในการเลือกปฏิบัติแต่ละแนวทางได้ดังนี้ 
 

 แนวทางการส่งเสริมการคัดสรรสมาชิกเพื่อให้เกิดการพัฒนาพันธมิตรของธุรกิจ 
สปาในจังหวัดภูเก็ต 

จากการศึกษาและทบทวนวรรณกรรมเกี่ยวกับ การคัดสรรสมาชิก ซึ่งเป็นการค้นหาองค์กร
เพ่ือชักชวนเข้ามาร่วมเป็นพันธมิตรทางธุรกิจ โดยขั้นตอนนี้เปรียบเสมือนประตูส าคัญด่านแรกในการ
พัฒนาพันธมิตรทางธุรกิจขึ้นมา โดยประกอบไปด้วย 2 องค์ประกอบหลักได้แก่ 1) ด้านความเข้ากันได้ 
และ 2) ด้านขีดความสามารถ ท าให้สามารถน าเสนอรายละเอียดแนวทางการส่งเสริมการคัดสรร
สมาชิกเพ่ือให้เกิดการพัฒนาพันธมิตรของธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ต ได้ดังนี้ 

4.3.1.1 แนวทางการส่งเสริมทางด้านความเข้ากันได้ (Compatibility) จากการศึกษา
และทบทวนวรรณกรรมเกี่ยวกับ “ความเข้ากันได้” เป็นรูปแบบขององค์ประกอบต่าง ๆ ของแต่ละ
องค์กรในพันธมิตรที่เป็นไปในทิศทางเดียวกันเมื่อเกิดการรวมตัวเป็นพันธมิตรเกิดขึ้น ซึ่งแบ่งออกเป็น 
4 ด้าน ได้แก่ ด้านวัฒนธรรมองค์กร ด้านกลยุทธ์ ด้านกระบวนการการจัดการ และด้านโครงสร้าง
องค์กร โดยจากการสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้างพบว่า ผู้ให้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่มีความต้องการที่จะให้มี
การจัดตั้งในลักษณะขององค์กรกลางของเหล่าพันธมิตรที่เป็นเอกเทศ เพ่ือเป็นแกนหลักของเหล่า
สมาชิกในการสร้างองค์ประกอบต่าง ๆ ที่เป็นส่วนกลาง เพราะมีความเห็นว่าสามารถช่วยลดปัญหา
ความแตกต่างขององค์ประกอบต่าง ๆ ทั้ง 4 ด้านในแต่ละองค์กรได้ เนื่องจากองค์ประกอบดังกล่าว
เป็นสิ่งที่ยากมากที่แต่ละองค์กรจะมีความเข้ากันได้  และยังสามารถท าหน้าที่ในการประสานงาน
ระหว่างองค์กรได้อย่างมีประสิทธิภาพมากกว่าการให้องค์กรใดองค์กรหนึ่งเป็นแกนน าในการสร้าง
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พันธมิตร นอกจากนั้นผู้ให้สัมภาษณ์ส่วนหนึ่งมีความเห็นว่า ในบางครั้งองค์กรของตนไม่ได้รับข่าวสาร
บางอย่างเนื่องจากองค์กรของตนเองนั้นไม่ได้มีความสนิทสนมคุ้นเคยกับแกนน าของพันธมิตรใน
ปัจจุบัน ดังนั้นการสร้างองค์กรพันธมิตรทางธุรกิจจึงเป็นวิธีที่ดีที่สุดทางหนึ่งที่จะช่ วยแก้ไขปัญหา
ดังกล่าว ทั้งนี้ในกรณีสมาชิกในพันธมิตรธุรกิจมีความคุ้นเคยหรือรู้จักกันมาก่อนหน้า จะเป็นสิ่งที่
สามารถช่วยส่งเสริมให้พันธมิตรของธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ตประสบความส าเร็จได้อีกทางหนึ่ง 

4.3.1.2 ด้านขีดความสามารถ (Capability) จากการศึกษาและทบทวนวรรณกรรม
เกี่ยวกับ “ขีดความสามารถ” ซึ่งเป็นองค์ประกอบทางด้านประสิทธิภาพต่าง ๆ ของแต่ละองค์กรที่
สามารถเกื้อหนุนให้พันธมิตรประสบความส าเร็จลุล่วงไปด้วยดี จึงน ามาสู่แนวทางในการคัดสรร
องค์กรที่จะเข้ามาเป็นสมาชิกในพันธมิตรโดยแบ่งแนวทางออกเป็น 5 ด้าน ได้แก่ 

1) การพิจารณาความหลากหลายและศักยภาพขององค์กรก่อนที่จะเข้าร่วม
เป็นสมาชิกพันธมิตรอย่างเป็นทางการ นอกจากจะได้ทราบถึงศักยภาพของแต่ละองค์กรแล้ว ยัง
สามารถช่วยให้สมาชิกที่จะเข้าร่วมเป็นพันธมิตรเกิดความเชื่อมั่นมากขึ้นหากแต่ละองค์กรที่เป็น
สมาชิกสามารถช่วยเหลือและพ่ึงพาซึ่งกันและกันและสนับสนุนให้องค์กรพันธมิตรท าเนินงานได้อย่าง
ราบรื่น 

2) มีการประเมินจุดอ่อนของสมาชิกที่อาจมีผลต่อประสิทธิภาพในการ
ท างานร่วมกันก่อนการจัดตั้งองค์กรพันธมิตรอย่างเป็นทางการ โดยนอกจากจะทราบถึงสิ่งที่แต่ละ
องค์กรขาดตกบกพร่องแล้ว เหนือสิ่งอ่ืนใด คือ เพ่ือให้สามารถพัฒนาจุดอ่อนของแต่ละองค์กรให้
กลายเป็นจุดแข็งได้ และเพ่ือให้ทราบว่าจุดประสงค์ของการเข้าร่วมองค์กรพันธมิตรนั้นสามารถแก้ไข
จุดอ่อนนั้นได้หรือไม่ 

3) ขีดความสามารถของกลุ่มพันธมิตรของธุรกิจในแง่ของการแบ่งปัน
ทรัพยากรทางธุรกิจร่วมกัน โดยแต่ละองค์กรควรจะต้องมีการแบ่งปันทรัพยากรต่าง ๆ ด้วยกันด้วย
ความจริงใจและเห็นแก่ประโยชน์ส่วนรวมขององค์กรพันธมิตร แต่จากการสัมภาษณ์ผู้ให้สัมภาษณ์มี
ความเห็นว่าเป็นเรื่องยากท่ีแต่ละองค์กรจะแบ่งปันทรัพยากรต่าง ๆ ซึ่งกันและกัน เนื่องจากบางอย่าง
เป็นความลับของแต่ละองค์กร หรืออาจไม่มีความต้องการที่จะใช้ทรัพยากรจากองค์กรอ่ืนเนื่องจากมี
ความพร้อมของตนเองอยู่แล้ว ดังในควรมีการประชุมอย่างเป็นทางการเพ่ือสร้างข้อตกลงร่วมกันในแง่
ของการแบ่งปันทรัพยากรบางอย่างที่สามารถน ามาแบ่งปันซึ่งกันและกันได้โดยไม่ส่งผลต่อข้อมูล
บางอย่างหรือระบบการท างานของแต่ละองค์กร เพ่ือให้สามารถหาข้อตกลงที่สมาชิกในทุกองค์กรพึง
พอใจมากที่สุด 

4) ขีดความสามารถของกลุ่มพันธมิตรของธุรกิจในแง่ของเทคโนโลยีที่
ส่งเสริมต่อการปฎิบัติงานร่วมกัน โดยเฉพาะอย่างยิ่งเทคโนโลยีในการสื่อสารระหว่างองค์กร ร่วมไปถึง
เทคโนโลยีในการกระจายข่าวสารต่าง ๆ จากการสัมภาษณ์พบว่าปัจจุบันการรวมตัวกันในรูปแบบของ
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สมาคมนั้นการกระจายข่าวสารบางครั้งสามารถท าได้ยาก และในการประชุมของสมาคมในแต่ละครั้ง
บางองค์กรก็ไม่เข้าร่วม ท าให้ข่าวสารส าคัญบางอย่างขาดตกบกพร่อง ดังนั้นในการสร้างองค์กร
พันธมิตรขึ้นมาสิ่งแรกท่ีควรพัฒนา คือ เทคโนโลยีต่าง ๆ ที่เก่ียวข้องกับการติดต่อสื่อสาร ที่ทุกองค์กร
สามารถใช้งานได้อย่างทั่วถึงกัน 

5) ขีดความสามารถของกลุ่มพันธมิตรของธุรกิจในแง่การมีส่วนร่วมของ
พนักงานที่เกื้อกูลซึ่งกันและกัน ควรสร้างความเข้าใจร่วมกันระหว่างองค์กรและพนักงานของตนเอง
เพ่ือให้ทราบถึงแนวทางในการร่วมมือกันให้บรรลุจุดประสงค์ขององค์กรและองค์กรพันธมิตรหากมี
การจัดตั้งขึ้นมา นอกจากนั้นจากการสัมภาษณ์พบว่าบางองค์กรมีการแลกเปลี่ยนพนักงานซึ่งกันและ
กันในกรณีที่เป็นองค์กรที่มีความคุ้นเคยกัน โดยเฉพาะอย่างยิ่งหากผู้จัดการของสปามีความคุ้นเคย
และรู้จักกันมาเป็นเวลานาน ซึ่งจะมีการแลกเปลี่ยนหรือยืมตัวกันในกรณีที่พนักงานของอีกองค์กรไม่
เพียงพอต่อการให้บริการ โดยกรณีนี้องค์กรพันธมิตรสามารถเป็นตัวกลางในการสื่อสารได้อย่างดี 

จากแนวทางข้างต้นจะเห็นได้ว่า การส่งเสริมทางด้านขีดความสามารถเป็นสิ่งที่ควรให้
ความส าคัญมากที่สุดเนื่องจากหัวใจหลักของการเข้าร่วมองค์กรพันธมิตรนั้น คือ การแบ่งปัน
ผลประโยชน์ต่าง ๆ ร่วมกันระหว่างสมาชิกในพันธมิตร ดังนั้นจึงควรมีการสร้างองค์กรพันมิตรขึ้นมา
เป็นศูนย์กลางการด าเนินงาน และช่วยแก้ปัญหาความเหลื่อมล้ าต่าง ๆ ที่เคยเกิดขึ้นและอาจเกิดขึ้น
อีกในอนาคต 
 

 แนวทางการส่งเสริมการพัฒนาสมาชิกเพื่อให้เกิดการพัฒนาพันธมิตรของธุรกิจ 
สปาในจังหวัดภูเก็ต 

จากการศึกษาและทบทวนวรรณกรรมเกี่ยวกับ การพัฒนาสมาชิก ซึ่งเป็นความสามารถอัน
พึงประสงค์ของผู้น าองค์กร ที่จะน าพาองค์กรเข้าสู่การเป็นสร้างองค์กรพันธมิตรทางธุรกิจให้ประสบ
ความส าเร็จ โดยประกอบไปด้วยองค์ประกอบหลัก 3 ด้าน ได้แก่ 1) การผลักดันภายในองค์กร 
(Organizational Empowerment) 2) การพัฒนาทีมงาน (Team Development)  และ 3) ทักษะ
การเจรจาต่อรอง (Negotiation  Skills) ท าให้สามารถน าเสนอรายละเอียดแนวทางการส่งเสริมการ
พัฒนาสมาชิกเพ่ือให้เกิดการพัฒนาพันธมิตรของธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ต ได้ดังนี้ 

4.3.2.1 ด้านการผลักดันภายในองค์กร ผู้น าในองค์กร หรือ ผู้บริหารระดับสูงที่มี
อ านาจในการตัดสินใจควรเปิดโอกาสให้บุคลากรภายในองค์กรมีส่วนร่วมในการตัดสินใจ  เพ่ือให้
บุคลากรรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งขององค์กรและน าไปสู่ความจงรักภักดีในระยะยาวต่อไป โดยเฉพาะอย่างยิ่ง
เมื่อจะต้องมีการเข้าร่วมองค์กรพันธมิตรกับองค์กรอ่ืน ๆ บุคลากรในองค์กรควรมีส่วนร่วมในการ
ตัดสินใจเพ่ือเข้าร่วม รวมทั้งควรมีการให้ข้อมูลเกี่ยวกับข้อดีและข้อเสียของการเข้าร่วมเป็นพันธมิตร
ทางธุรกิจ เพ่ือให้เกิดความรู้และความเข้าใจ รวมไปถึงการยอมรับการเปลี่ยนแปลงที่จะเกิดขึ้นเมื่อมี
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การเข้าร่วมเป็นพันธมิตรทางธุรกิจ  และจากการสัมภาษณ์พบว่าผู้จัดการสปาส่วนมากจะมี
ความคุ้นเคยกับบุคลากรในสปามากที่สุดซึ่ง ดังนั้นองค์กรจึงควรเริ่มจากการผลักดันตัวผู้จัดการสปา
โดยตรง มากกว่าการใช้หน่วยงานบริหารจากส่วนกลางเป็นผู้ด าเนินงานและตัดสินใจในเรื่องต่าง ๆ 

4.3.2.2 ด้านการพัฒนาทีมงานแต่ละองค์กรควรมีการสร้างทีมงานบุคลากรที่มี
ความสามารถในการประสานงานและติดต่อสื่อสารกับองค์กรพันธมิตรและสมาชิกในพันมิตร
โดยเฉพาะ เนื่องจากเป็นงานที่ต้องใช้ทักษะในระดับสูง ทั้งในแง่ของการรับสารและการส่งสาร หากมี
ความผิดพลาดขึ้นในการรับสารและการส่งสารย่อมท่าให้เกิดข้อมูลที่ผิดพลาดอาจส่งผลให้เกิดความ
เข้าใจผิดขึ้นระหว่างองค์กร ส่งผลกระทบต่อความไว้วางใจและความผูกพันระหว่างสมาชิกร่วม
พันธมิตรในระยะยาว จึงมีความจ่าเป็นอย่างยิ่งที่จะต้องมีการพัฒนาทีมงานขององค์กรเพ่ือรองรับการ
เข้าร่วมเป็นพันธมิตรทางธุรกิจโดยเฉพาะ และจากการสัมภาษณ์พบว่าเกือบทุกองค์กรผู้จัดการสปามี
ความเต็มใจและยินดีเป็นอย่างยิ่งที่จะเป็นตัวแทนในการสื่อสารและประสานงานกันระว่างองค์กร 
เนื่องจากบางองค์กรที่มีความคุ้นเคยกันมาก่อนแล้วจะสามารถท่าให้ด่าเนินงานได้อย่างราบรื่นมากขึ้น 
รวมทั้งมีความเป็นว่าหากให้หน่วยงานบริหารองค์กรส่วนกลางเป็นผู้ประสานงานอาจเกิดปัญหาในการ
สื่อสารได้ เนื่องจากมีศัพท์เทคนิคและศัพท์เฉพาะมากมายที่ใช้กันอย่างแพร่หลายเฉพาะผู้ที่อยู่ใน
อุตสาหกรรมสปา 

4.3.2.3 ด้านทักษะการเจรจาต่อรองผู้บริหารขององค์กรซึ่งในที่นี้หมายรวมถึง ผู้
จัดการสปา ควรมีความสามารถในการพูดหรือ วาทศิลป์ เป็นเลิศ ซึ่งถือเป็นคุณสมบัติอันดับแรก ๆ ที่
ผู้บริหารที่ดีควรให้ความส าคัญ เนื่องจากการท างานของผู้บริหารส่วนใหญ่มักใช้ค าพูดในการท าหน้าที่
ต่าง ๆ ในแง่ของการบริหารองค์กรพันธมิตร ผู้บริหารขององค์กรควรมีความสามารถในการต่อรอง
เกี่ยวกับสิ่งที่เป็นผลประโยชน์ขององค์กรเพ่ือไม่ให้องค์กรของตนเสียเปรียบ และจะต้องค านึงถึง
ผลประโยชน์ที่องค์กรอ่ืนจะต้องเสียด้วย การรักษาสมดุลของทุก ๆ ฝ่ายจึงเป็นเรื่องส าคัญที่ผู้บริหาร
ขององค์กรไม่ควรมองข้าม และเหนือสิ่งอ่ืนใดที่ส าคัญที่สุด คือ อัธยาศัยของผู้จัดการสปา เนื่องจาก
เป็นผู้ที่อยู่ใกล้ชิดกับบุคลากรภายในสปามากที่สุด ดังนั้นหากผู้จัดการสปาเป็นผู้ที่มีอัธยาศัยที่ดี มี
น้ าใจ และมีความยุติธรรม จะช่วยให้บุคลากรท างานได้อย่างสบายใจและมีความสุข ซึ่งส่งผลในการ
ลดอัตราการลาออกจากงานให้น้อยลงตามไปด้วย โดยจากการสัมภาณ์พบว่าอัตราการลาออกจากงาน
และการซื้อตัวบุคลากรมีค่อนข้างสูงมากในอุตสาหกรรมสปา โดยเฉพาะอย่างยิ่งการลาออกจากงาน
เพ่ือไปท างานให้กับร้านสปาในต่างประเทศ 

จากการวิเคราะห์ผลข้างต้นสรุปได้ว่า ผู้บริหารองค์กรและผู้จัดการสปาถือเป็นอีกปัจจัยหนึ่ง
ที่ส่งผลให้การสร้างองค์กรพันธมิตรประสบความส าเร็จเนื่องจากเป็นผู้จะต้องเห็นความส าคัญของการ
สร้างองค์กรพันธมิตร และยังต้องเป็นผู้ที่ผลักดันให้บุคลากรของตนเองเข้าใจและมีส่วนร่วมกับองค์กร
พันธมิตร ดังนั้น หากผู้บริหารหรือผู้จัดการสปาไม่เล็งเห็นหรือให้ความส าคัญกับการสร้างองค์กร
พันธมิตรอาจส่งผลให้เกิดปัญหาและความล้มเหลวขึ้นได้ในอนาคต 



 

บทท่ี 5 
 

สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

การวิจัยเรื่อง การพัฒนาองค์กรพันธมิตรของธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ต เป็นงานวิจัยเชิง
ปริมาณ (Quantitative Research) โดยการศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาแนวทางที่เหมาะสมใน
การพัฒนาองค์กรพันธมิตรของธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ต โดยใช้แบบสอบถาม (Questionnaires) 
และการสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง (Semi-structured Interview) ในเก็บรวบรวมข้อมูลจาก
ประชากร ซ่ึงประชากรที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผู้ประกอบการสปาในจังหวัดภูเก็ตที่ผ่านการรับรอง
จากกระทรวงสาธารณสุขในปี พ.ศ. 2556 จ านวน 81 แห่ง ซึ่งถือเป็นจ านวนประชากรทั้งหมดของ
ผู้ประกอบการสปาในจังหวัดภูเก็ตที่ผ่านการรับรองจากกระทรวงสาธารณสุขในปีดังกล่าว โดยท าการ
เกบ็ข้อมูลในช่วงเดือนกุมภาพันธ์–เดือนมีนาคม พ.ศ. 2558 

การวิเคราะห์ข้อมูลในการศึกษาครั้งนี้ ใช้วิธีการวิเคราะห์ทั้งในเชิงปริมาณ โดยสถิติที่ ใช้
วิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ 1) ค่าความถี่ ค่าร้อยละ เพ่ือแจกแจงความถี่ของข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถาม 
2) ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เพ่ือวัดแนวโน้มเข้าสู่ส่วนกลางและการกระจายของข้อมูลที่ได้
จากแบบสอบถาม  

ในบทที่ 5 นี้ ได้ท าการเสนอผลการศึกษา ซึ่งประกอบด้วย ผลการประเมิน อภิปรายผลและ
ข้อเสนอแนะ เรียงตามล าดับหัวข้อ ดังนี้ 

5.1 สรุปผลการวิจัย 
5.2 อภิปรายผลการศึกษา 
5.3 ข้อเสนอแนะจากการศึกษา 

 

5.1 สรุปผลการวิจัย 
 

 ผลการศึกษาตามวัตถุประสงค์ข้อที่ 1 
ตามวัตถุประสงค์ข้อที่ 1 ได้แก่ เพ่ือศึกษาถึงบริบทการพัฒนาพันธมิตรของธุรกิจสปาใน

จังหวัดภูเก็ต จึงสามารถสรุปได้ ดังต่อไปนี้ 
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5.1.1.1 ลักษณะทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 84.00 

มีอายุอยู่ในช่วง 26-45 ปีมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 50.60 ส่วนใหญ่มีวุฒิการศึกษาอยู่ในระดับปริญญา
ตรี คิดเป็นร้อยละ 74.10 เกี่ยวข้องกับธุรกิจสปาในฐานะต าแหน่งผู้จัดการสปา คิดเป็นร้อยละ 87.70 
มีประสบการณ์ในการท างานด้านสปาในช่วงระยะเวลาตั้งแต่ 6 ปีขึ้นไปมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 59.3 

5.1.1.2 ลักษณะทั่วไปของสถานประกอบการสปาในจังหวัดภูเก็ต 
จากการศึกษาพบว่า ประชากรส่วนใหญ่มีต าแหน่งที่ตั้งของธุรกิจในจังหวัดภูเก็ต ใน

อ าเภอเมืองภูเก็ตมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 55.60 มีระยะเวลาในการด าเนินงานมากที่สุดอยู่ในช่วง

ระยะเวลามากกว่า 9 ปี คิดเป็นร้อยละ 54.30 มีจ านวนพนักงานมากที่สุดอยู่ในช่วงจ านวน 11–20 

คน คิดเป็นร้อยละ 32.10 
เป็นสมาชิกจดทะเบียนกับสมาคมสปาไทย คิดเป็นร้อยละ 63 และเป็นสมาชิกจด

ทะเบียนกับสมาคมสปาภูเก็ต คิดเป็นร้อยละ 58 
นอกจากนี้ยังพบว่า ค่าบริการของธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ตในระดับต่ าสุดเฉลี่ยแล้ว 

คือ 1,301.98 บาท หรือประมาณ 1,300 บาทต่อชั่วโมง และค่าบริการของธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ต
ในระดับสูงสุดเฉลี่ยแล้ว คือ 3,216.38 บาท หรือประมาณ 3,200 บาทต่อชั่วโมง 

5.1.1.3 ปัจจัยทางด้านคุณลักษณะขององค์กรที่มีผลต่อการพัฒนาพันธมิตรทาง
ธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ต 
1) ปัจจัยทางด้านการจัดการด้านบุคลากร ในปัจจัยทางด้านการจัดการด้าน

บุคลากรพบว่าประชากรมีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับกิจกรรมในปัจจัยทางด้านการจัดการด้าน
บุคลากรที่มีผลต่อการพัฒนาพันธมิตรทางธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ต โดยสามารถเรียงล าดับค่าเฉลี่ย
จากมากไปหาน้อย ดังนี้ อันดับที่ 1 คือ กิจกรรมด้านค่าตอบแทนและรางวัล อันดับที่ 2 คือ กิจกรรม
ด้านการฝึกอบรมและการพัฒนา และอันดับที่ 3 คือ กิจกรรมด้านการสรรหาบุคลากร โดยมี
รายละเอียดดังนี้ 

(1) อันดับที่ 1 กิจกรรมด้านค่าตอบแทนและรางวัล โดยรวมแล้วปัจจัย
ทางด้านการจัดการด้านบุคลากรในกิจกรรมด้านค่าตอบแทนและรางวัลมีผลต่อการพัฒนาพันธมิตร
ทางธุรกิจสปามากที่สุด เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่ากิจกรรมทางด้าน “การใช้ค่าตอบแทนและ
รางวัลเพ่ือดึงดูดบุคลากรที่มีคุณภาพและความมุ่งมั่น” มีผลต่อการพัฒนาพันธมิตรทางธุรกิจสปาอยู่
ในระดับมากที่สุด รองลงมา คือ “การใช้ค่าตอบแทนและรางวัลเพ่ือดึงดูดบุคลากรที่มีคุณภาพและ
ความมุ่งมั่น” และ “การใช้ค่าตอบแทนและรางวัลเพ่ือเพ่ือกระตุ้นให้เกิดประสิทธิภาพในการ
ปฏิบัติงานเพื่อสร้างพันธมิตรธุรกิจ” ตามล าดับ 
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(2) อันดับที่ 2 กิจกรรมด้านการฝึกอบรมและการพัฒนา โดยรวมแล้ว
ปัจจัยทางด้านการจัดการด้านบุคลากรในกิจกรรมด้านการฝึกอบรมและการพัฒนามีผลต่อการพัฒนา
พันธมิตรทางธุรกิจสปามากที่สุด เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่ากิจกรรมทางด้าน“การฝึกอบรมทักษะ
เฉพาะส าหรับบุคลากรที่ได้มีการมอบหมายในส่วนของงานที่เกี่ยวข้องกับการประสานงานระหว่าง
พันธมิตรทางธุรกิจ” มีผลต่อการพัฒนาพันธมิตรทางธุรกิจสปาในระดับที่มากที่สุด รองลงมา คือ 
“การฝึกอบรมบุคลากรเพ่ือให้สอดคล้องกับวัตถุประสงค์ของการท าพันธมิตรทางธุรกิจ” และ 
“โปรแกรมการฝึกอบรมบุคลากรเพ่ือใช้ในการแก้ไขข้อบกพร่องในการท างานร่วมกับสมาชิกใน
พันธมิตร” ตามล าดับ 

(3) อันดับที่ 3 กิจกรรมด้านการสรรหาบุคลากร โดยรวมแล้วปัจจัย
ทางด้านการจัดการด้านบุคลากรในกิจกรรมด้านการสรรหาบุคลากรมีผลต่อการพัฒนาพันธมิตรทาง
ธุรกิจสปามากที่สุด เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่ากิจกรรมทางด้าน “การสรรหาบุลคลากรที่มี
ประสิทธิภาพเพ่ือเข้ามาบริหารงานในฝ่ายงานบริหารส่วนกลางของพันธมิตรทุกต าแหน่ง” มีผลต่อ
การพัฒนาพันธมิตรทางธุรกิจสปาในระดับที่มากที่สุด รองลงมาคือ กิจกรรมทางด้าน “การประเมิน
การปฏิบัติงานและการจัดการของแผนกการจัดการทรัพยากรมนุษย์เพ่ือให้บรรลุตามวัตถุประสงค์ที่ได้
ตกลงไว้ร่วมกัน” 

2) ปัจจัยทางด้านการคัดสรรสมาชิก ในปัจจัยทางด้านการคัดสรรสมาชิก 
พบว่าประชากรมีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับองค์ประกอบในปัจจัยทางด้านการคัดสรรสมาชิกที่มีผล
ต่อการพัฒนาพันธมิตรทางธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ต โดยสามารถเรียงล าดับค่าเฉลี่ยจากมากไปหา
น้อย ดังนี้ อันดับที่ 1 คือ องค์ประกอบทางด้านขีดความสามารถ และอันดับที่ 2 คือ องค์ประกอบ
ทางด้านความเข้ากันได้ โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

(1) อันดับที่ 1 องค์ประกอบทางด้านขีดความสามารถ โดยรวมแล้วปัจจัย
ทางด้านการคัดสรรสมาชิกในองค์ประกอบทางด้านขีดความสามารถมีผลต่อการพัฒนาพันธมิตรทาง
ธุรกิจสปาอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่าองค์ประกอบทางด้าน “การพิจารณาความ
หลากหลายและศักยภาพขององค์กรก่อนที่จะเข้าร่วมเป็นสมาชิกพันธมิตรอย่างเป็นทางการ” มีผลต่อ
การพัฒนาพันธมิตรทางธุรกิจสปามากที่สุด รองลงมา คือ “ขีดความสามารถของกลุ่มพันธมิตรของ
ธุรกิจในแง่การมีส่วนร่วมของพนักงานที่เกื้อกูลซึ่งกันและกัน” และ “ขีดความสามารถของกลุ่ม
พันธมิตรของธุรกิจในแง่ของเทคโนโลยีที่ส่งเสริมต่อการปฎิบัติงานร่วมกัน” ตามล าดับ และ “ขีด
ความสามารถของกลุ่มพันธมิตรของธุรกิจในแง่ของการแบ่งปันทรัพยากรทางธุรกิจร่วมกัน” มีผลต่อ
การพัฒนาพันธมิตรทางธุรกิจสปาน้อยที่สุด 

(2) อันดับที่ 2 องค์ประกอบทางด้านความเข้ากันได้ โดยรวมแล้วปัจจัย
ทางด้านการคัดสรรสมาชิกในองค์ประกอบทางด้านความเข้ากันได้มีผลต่อการพัฒนาพันธมิตรทาง
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ธุรกิจสปาอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่าองค์ประกอบทางด้าน “สมาชิกในพันธมิตรมี
วัฒนธรรมองค์กรที่มีความเข้ากันได้” มีผลต่อการพัฒนาพันธมิตรทางธุรกิจสปามากที่สุด รองลงมา 
คือ “สมาชิกในพันธมิตรมีโครงสร้างองค์กรที่มีความเข้ากันได้” และ “สมาชิกในพันธมิตรมี
วัตถุประสงค์เชิงกลยุทธ์ที่มีความเข้ากันได้” ตามล าดับ และ “สมาชิกในพันธมิตรมีกระบวนการการ
จัดการที่มีความเข้ากันได้” มีผลต่อการพัฒนาพันธมิตรทางธุรกิจสปาน้อยที่สุด 

3) ปัจจัยทางด้านการพัฒนาสมาชิก ในปัจจัยทางด้านการพัฒนาสมาชิก 
พบว่าประชากรมีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับกิจกรรมในปัจจัยทางด้านการพัฒนาสมาชิกที่มีผลต่อการ
พัฒนาพันธมิตรทางธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ต โดยสามารถเรียงล าดับค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย ดังนี้ 
อันดับที่ 1 คือ กิจกรรมทางด้านการผลักดันภายในองค์กร อันดับที่ 2 คือ กิจกรรมทางด้านการพัฒนา
ทีมงาน และอันดับที่ 3 คือ กิจกรรมทางด้านทักษะการเจรจาต่อรอง โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

(1) อันดับที่ 1 กิจกรรมทางด้านการพัฒนาทีมงาน โดยรวมแล้วปัจจัย
ทางด้านการพัฒนาสมาชิกในกิจกรรมทางด้านการพัฒนาทีมงานมีผลต่อการพัฒนาพันธมิตรทาง
ธุรกิจสปาอยู่ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่ากิจกรรมทางด้าน “ผู้น ามีทักษะและ
ความสามารถท่ีเอ้ือต่อการท างานร่วมกับผู้อ่ืนในพันธมิตร” มีผลต่อการพัฒนาพันธมิตรทางธุรกิจสปา
มากที่สุด รองลงมา คือ “ผู้น ามีความสามารถในการสร้างทีมงานที่มีความสร้างสรรค์และแนวคิดใหม่ 
ๆเพ่ือส่งเสริมพันธมิตรทางธุรกิจ” และ “ผู้น ามีความสามารถในการแก้ปัญหาของทีมงานที่เกี่ยวเนื่อง
กับการสร้างพันธมิตรทางธรุกิจ” ตามล าดับ 

(2) อันดับที่  2 กิจกรรมทางด้านการผลักดันภายในองค์กร พบว่า 
โดยรวมแล้วปัจจัยทางด้านการพัฒนาสมาชิกในกิจกรรมทางด้านการผลักดันภายในองค์กรมีผลต่อ
การพัฒนาพันธมิตรทางธุรกิจสปาอยู่ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่ากิจกรรม
ทางด้าน “ผู้น ามีความรู้ความเข้าใจและเห็นความจ าเป็นของการก่อตั้งพันธมิตรของธุรกิจสปา” มีผล
ต่อการพัฒนาพันธมิตรทางธุรกิจสปามากที่สุด รองลงมา คือ “ผู้น าขององค์กรมีการบริหารจัดการทุก
ภาคส่วนเพ่ือให้เกิดการขับเคลื่อนและสามารถท างานร่วมกันสู่การบรรลุวัตถุประสงค์ของพันธมิตร” 
และ “ผู้น าขององค์กรให้การสนับสนุนบุคลากรทุกภาคส่วนได้แก่ หุ้นส่วน , ผู้จัดการ และ
ผู้ใต้บังคับบัญชาในการมีส่วนร่วมในกระบวนการการตัดสินใจและการจัดการของพันธมิตรทางธุรกิจ” 
ตามล าดับ 

(3) อันดับที่ 3 กิจกรรมทางด้านทักษะการเจรจาต่อรอง โดยรวมแล้ว
ปัจจัยทางด้านการพัฒนาสมาชิกในกิจกรรมทางด้านทักษะการเจรจาต่อรองมีผลต่อการพัฒนา
พันธมิตรทางธุรกิจสปาอยู่ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่ากิจกรรมทางด้าน “ผู้น ามี
ทักษะในการเจรจาต่อรองเพ่ือแก้ปัญหาและส่งเสริมเกิดพันธมิตรทางธุรกิจ” มีผลต่อการพัฒนา
พันธมิตรทางธุรกิจสปามากที่สุด รองลงมา คือ “ผู้น ามีการเจรจาต่อรองทั้งทักษะทางเทคนิคและ
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ทักษะทางสังคมเพ่ือน าไปสู่การส่งเสริมการสร้างพันธมิตรทางธุรกิจ” และ “ผู้น ามีทักษะการเจรจา
ต่อรองข้ามวัฒนธรรมองค์กร” ตามล าดับ 

5.1.1.4 ปัจจัยทางด้านคุณลักษณะความเป็นพันธมิตรทางธุรกิจที่มีผลต่อการพัฒนา
พันธมิตรธุรกิจของสปา 
1) ด้านความไว้วางใจระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตร (Trust) โดยรวมแล้ว

ปัจจัยทางด้านคุณลักษณะความเป็นพันธมิตรทางธุรกิจ ในด้านความเชื่อมั่นในพันธมิตรส่งผลต่อการ
พัฒนาพันธมิตรทางธุรกิจสปาอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่าสิ่งที่ผู้ตอบแบบสอบถาม
ให้ความเชื่อมั่น และเชื่อว่ามีผลต่อการพัฒนาพันธมิตรทางธุรกิจสปาอยู่ในระดับมากที่สุด คือ “มี
ความคาดหวังว่าการจัดตั้งพันธมิตรทางธุรกิจจะเป็นหนทางที่จะน าไปสู่การพัฒนาความสัมพันธ์อันดี
ระหว่างสมาชิกในพันธมิตรทางธุรกิจ” รองลงมา คือ “มีความเชื่อมั่นว่าการจัดตั้งพันธมิตรทางธุรกิจ
จะช่วยให้การด าเนินธุรกิจสปาเป็นไปได้อย่างราบรื่นมากขึ้น” และ “มีความเชื่อมั่นในความซื่อสัตย์
และความน่าเชื่อถือขององค์กรอ่ืน ๆ ที่จะเข้าร่วมเป็นสมาชิกพันธมิตรทางธุรกิจ” ตามล าดับ ในขณะ
มีความเชื่อมั่นต่ าที่สุดในประเด็นเกี่ยวกับ “เชื่อมั่นว่าเมื่อเกิดปัญหาขึ้นในองค์กรของคุณองค์กรอ่ืน ๆ
ในพันธมิตรทางธุรกิจมีความเต็มใจที่จะยื่นมือเข้ามาช่วยเสมอ” 

2) ด้านความผูกพันระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตร (Commitment) โดยรวม
แล้วปัจจัยทางด้านคุณลักษณะความเป็นพันธมิตรทางธุรกิจ ในด้านความผูกพันระหว่างองค์กรร่วม
พันธมิตร ส่งผลต่อการพัฒนาพันธมิตรทางธุรกิจสปาอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่าสิ่ง
ที่สมาชิกในพันธมิตรให้ความส าคัญและมีความเห็นว่าส่งผลต่อการพัฒนาพันธมิตรทางธุรกิจสปามาก
ที่สุด คือ “การเป็นผู้ให้และผู้รับที่ดีเป็นสิ่งที่มีความจ าเป็นต่อการจัดตั้งพันธมิตรทางธุรกิจ” รองลงมา 
คือ “ให้ความสนใจและใส่ใจกับอนาคตที่จะเกิดขึ้นหลังจากมีการจัดตั้งพันธมิตรทางธุรกิจ” และ “มี
ความต้องการที่จะสร้างความสัมพันธ์อันดีกับองค์กรอยู่เสมอ” ตามล าดับ ในขณะที่ให้ความส าคัญกับ
ประเด็น “สมาชิกในพันธมิตรทางธุรกิจมีส่วนช่วยให้การปฏิบัติงานในรูปแบบของคุณโดดเด่นยิ่งขึ้น” 
ในระดับมาก แต่มีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุดเมื่อเทียบกับประเด็นอื่น ๆ 
 

5.2 อภิปรายผลการศึกษา 
 

ในการศึกษาเรื่อง “การพัฒนาองค์กรพันธมิตรของธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ต” ในครั้งนี้ได้น า
ผลการศึกษามาพิจารณาประกอบแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง รวมถึงข้อมูลจากการ
วิเคราะห์แบบสอบถามและการสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้างก่อนการท าการศึกษาและระหว่างการลง
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พ้ืนที่เก็บข้อมูล ท าให้สามารถที่จะท าการอภิปลายผลการศึกษา โดยวิเคราะห์เรียงล าดับจากปัจจัยที่
ส่งผลต่อการพัฒนาองค์กรพันธมิตรของธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ต จากมากไปหาน้อย ดังนี้ 
 

 ปัจจัยทางด้านการคัดสรรสมาชิกต่อการพัฒนาองค์กรพันธมิตรของธุรกิจสปาใน
จังหวัดภูเก็ต 

จากผลการวิเคราะห์พบว่า ปัจจัยด้านการคัดสรรสมาชิก เป็นปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการพัฒนา
พันธมิตรของธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ตมากที่สุด สอดคล้องกับผลงานวิจัยของ Bergquist, Betwee 
and Meuel (1995) และ Murrey and Siehl (1993) ซึ่งพบว่าการคัดสรรสมาชิกเป็นสิ่งแรกที่
ประชากรในงานวิจัยจะให้ความส าคัญมากที่สุด โดยเฉพาะการเลือกองค์กรที่จะเข้าร่วมเป็นพันธมิตร
โดยพิจารณาจากองค์กรที่มีความคล้ายคลึงกัน โดยเฉพาะอย่างยิ่งการพิจารณาถึงทรัพยากรและสิ่งที่
องค์กรของตนมีความเต็มใจและสมัครใจที่จะสามารถเรียนรู้ได้จากองค์กรอ่ืน ๆ ซึ่งมึความคล้ายคลึง
กับผลงานวิจัยของ Collins and Doorley (1991) และ Daniel and Magill (1993) ที่สนับสนุนว่า
การพิจารณาถึงขนาดขององค์กรที่จะเข้าร่วมเป็นพันธมิตรมีความส าคัญอันดับต้น ๆ นอกจากนนี้ยัง
รวมไปถึงการพิจารณาถึงรูปแบบของการจัดการ วัฒนธรรมองค์กร ผลก าไรขององค์กร และ
ประสบการณ์ท่ีผ่านมาของแต่ละองค์กรในการเข้าร่วมเป็นสมาชิกในพันธมิตรอื่น ๆ 

สอดคล้องจากการสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้างกับผู้ตอบแบบสอบ โดยส่วนมากมีความเห็นว่า
ควรมีการคัดกรองสมาชิกที่มีคุณสมบัติเพียงพอที่จะเข้าร่วมองค์กรพันธมิตรในแง่ของการแบ่งปัน
ทรัพยากรต่าง ๆ เนื่องจากเกรงว่าหากองค์กรใดองค์กรหนึ่งได้เข้ามาร่วมเป็นพันธมิตรแล้วไม่สามารถ
ให้ความร่วมมือหรือช่วยเหลือองค์กรอ่ืน ๆ ได้ จะไม่ยุติธรรมกับองค์กรอ่ืน ๆ ที่ให้ความช่วยเหลือและ
แบ่งปันทรัพยากรต่าง ๆ ได้มากกว่า  

 
 ปัจจัยทางด้านการพัฒนาสมาชิกต่อการพัฒนาองค์กรพันธมิตรของธุรกิจสปาใน
จังหวัดภูเก็ต 

จากผลการวิเคราะห์พบว่า ปัจจัยทางด้านการพัฒนาสมาชิก เป็นปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการ
พัฒนาพันธมิตรของธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ตรองลงมาจากปัจจัยด้านการคัดสรรสมาชิก สอดคล้อง
กับผลงานวิจัยของ (Chu, 1993) ซึ่งพบว่า ปัจจัยทางด้านการพัฒนาสมาชิก ถือเป็นกุญแจส าคัญใน
การน าพาพันธมิตรทางธุรกิจไปสู่ความส าเร็จ ทั้งในระยะการพัฒนาและระยะหลังจากมีการก่อตั้ง
พันธมิตรทางธุรกิจขึ้นอย่างเป็นทางการ เช่นเดียวกับผลงานวิจัยของ (Kluth, 1995) ซึ่งพบว่า 
ความส าเร็จของการเป็นพันธมิตรทางธุรกิจขึ้นอยู่กับประสิทธิภาพของการบริหารจัดการองค์กรโดย
ทีมงานของผู้บริหารที่มีความสามารถอย่างแท้จริง  
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นอกจากนี้ปัจจัยทางด้านทักษะการเจรจาต่อรอง เป็นปัจจัยที่ส าคัญที่สุดที่ผู้น าขององค์กร
และผู้จัดการสปาควรมี ซึ่งจากงานวิจัยของ (Schuster and Copeland, 1996) ได้สนับสนุนว่า
ผู้บริหารควรมีทักษะการต่อรองในระดับสูง โดยเฉพาะอย่างยิ่งในการพัฒนาพันธมิตรทางธุรกิจใน
วัฒนธรรมของชาวเอเชียและประเทศที่ก าลังพัฒนา เนื่องจากการที่คนจากภายนอกองค์กรจะไม่
สามารถเข้าเป็นส่วนหนึ่งของอีกองค์กรได้แม้จะเป็นเรื่องของธุรกิจก็ตาม ยกเว้นแต่มีการสร้าง
ความสัมพันธ์อันดีระหว่างกันก่อนการจัดตั้งธุรกิจขึ้นมา หรืออาจจะต้องมีข้อเสนอในด้านของ
ผลประโยชน์เพื่อจูงใจให้อีกฝ่ายไว้วางใจ สอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้างซึ่งประชากร
มีความเห็นว่า อัธยาศัยและวาทะศิลป์ของผู้จัดการสปาที่ดีมีผลแง่บวกกับอัตราการลาออกของ
พนักงานในสปา ช่วยให้พนักงานมีความสุขในการท างานและเต็มใจที่จะให้บริการกับผู้เข้าใช้บริการส
ปามากขึ้น ส่งผลให้ภาพลักษณ์และผลตอบรับต่อองค์กรเป็นไปในทางที่ดีด้วยเช่นกัน 

 
 ปัจจัยทางด้านการจัดการด้านบุคลากรต่อการพัฒนาพันธมิตรของธุรกิจสปาใน
จังหวัดภูเก็ต 

จากผลการวิเคราะห์พบว่า ปัจจัยทางด้านการจัดการด้านบุคลากรไม่ส่งผลต่อการพัฒนา
พันธมิตรของธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ต ซึ่งแตกต่างจากผลงานวิจัยของ (Torsak Siriwoharn, 1997) 
ที่สนับสนุนอย่างยิ่งว่า ปัจจัยทางด้านการจัดการด้านบุคลากรซึ่งประกอบไปด้วยปัจจัยทางด้านการ
สรรหาบุคลากร ด้านการฝึกอบรมและการพัฒนา และด้านค่าตอบแทนและรางวัล มีความจ าเป็น
อย่างยิ่งต่อการพัฒนาพันธมิตรทางธุรกิจ โดยถือว่าเป็นกลไลในการควบคุม (Control Mechanism) 
ในการพัฒนาพันธมิตรทางธุรกิจ และจากการสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้างผู้ตอบแบบสอบถามส่วนมาก
มีความเห็นตรงกันว่าการจัดการด้านบุคลากรควรเป็นเรื่องที่แต่ละองค์กรควรบริหารด้วยตนเอง 
เนื่องจากแต่ละองค์กรมีระบบและรูปแบบการบริหารที่แตกต่างกัน ดังนั้นควรมีการจัดตั้งองค์กร
พันธมิตรที่เป็นเอกเทศและจัดระบบและรูปแบบการจัดการด้านบุคลากรใหม่ส าหรับองค์กรพันธมิตร
ดังกล่าว 
 

5.3 ข้อเสนอแนะจากการศึกษา 
 

 ข้อเสนอแนะเพื่อน าผลการวิจัยไปประยุกต์ใช้ 
การศึกษาวิจัยครั้งนี้ เป็นการศึกษาปัจจัยทางด้านคุณลักษณะขององค์กร (Organizational 

Characteristics) ที่ส่งผลต่อความเป็นพันธมิตรทางธุรกิจ (Business Alliance Attributes) และ
เสนอแนะแนวทางในการพัฒนาองค์กรพันธมิตรของธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ต ซึ่งจากผลการศึกษาท า
ให้ได้ข้อเสนอแนะจากปัจจัยปัจจัยทางด้านคุณลักษณะขององค์กร ที่ส่งผลต่อความเป็นพันธมิตรทาง
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ธุรกิจมากที่สุด คือ ปัจจัยทางด้านการคัดสรรสมาชิกและปัจจัยทางด้านการพัฒนาสมาชิก ซึ่งสามารถ
น าไปประยุกต์ใช้ได้ดังนี้ 

1) สถาบันการศึกษา สามารถน าการผลของการวิจัยในครั้งนี้น าไปประยุกต์ใช้ในการ
สร้างเครือข่ายองค์กรพันธมิตรในธุรกิจการศึกษาและสถาบันการศึกษา โดยควรเริ่มจากการศึกษาถึง
ข้อดีและข้อเสียของการสร้างองค์กรพันธมิตรทางการศึกษา ซึ่งสามารถน างานวิจัยนี้ไปใช้อ้างอิง
เพ่ือให้สถาบันการศึกษาต่าง ๆ มองเห็นภาพรวมกว้าง ๆ ได ้

2) สถานประกอบการด้านสปาสามารถน าผลการวิจัยไปประยุกต์ใช้ โดยมุ่งเน้นการ
ยกระดับขององค์กรให้สอดคล้องกับปัจจัยด้านการคัดสรรสมาชิก โดยเริ่มจากการประเมินถึงศักยภาพ
ขององค์กร โดยเฉพาะอย่างยิ่งการประเมินถึงจุดแข็งและจุดอ่อนต่าง ๆ ด้านทรัพยากร ด้านเทคโลยี 
เพราะสองสิ่งเหล่านี้เป็นสิ่งจ าเป็นที่จะต้องมีการแบ่งปันกันระหว่างสมาชิกในพันธมิตร เมื่อทราบถึง
จุดแข็งและจุดอ่อนในด้านต่าง ๆ แล้วควรก าหนดเป็นนโยบายหรือกลยุทธ์ทางธุรกิจที่สอดคล้องกับ
เหล่าสมาชิกในพันธมิตร ทั้งกลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Strategy) กลยุทธ์ระดับธุรกิจ 
(Business Strategy) และกลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ (Functional Strategy) เพ่ือพัฒนาวิธีการจัดการ
ซึ่งช่วยเพิ่มประสิทธิภาพและประสิทธิผลในการด าเนินงานขององค์กร และแก้ไขจุดบกพร่องต่าง ๆ ให้
ดีขึ้น เพ่ือหลีกเลี่ยงการถูกปฏิเสธให้เข้าร่วมเป็นสมาชิกในพันธมิตรของธุรกิจสปา  นอกจากนี้สถาน
ประกอบการควรให้ความส าคัญกับคัดสรรและพัฒนาความสามารถของผู้จัดการสปา เนื่องจาก
ผู้จัดการสปาถือว่าเป็นบุคคลที่อยู่ใกล้ชิดกับพนักงานภายในสปามากที่สุด ดังนั้นหากมีผู้จัดการสปาที่
มีความสามารถและมีอัธยาศัยดีก็จะสามารถช่วยให้ธุรกิจสปาด าเนินการไปได้อย่างราบรื่นและมีอัต
ตราการลาออกของพนักงานที่ลดน้อยลงไปด้วย 

3) สมาคมทางด้านสปาต่าง ๆ เช่น สมาคมสปาไทย (Thai Spa Association) สมาคม
ผู้ประกอบการสปาไทย สมาคมผู้ประกอบการสปาไทย (TSOA) สามารถน าผลการวิจัยที่ได้ไปใช้เป็น
แนวทางในการสร้างองค์กรพันธมิตรของธุรกิจสปาที่เหมาะสมและได้รับการยอมรับจากเหล่าสมาชิก
ในอุตสาหกรรมสปาไทย เนื่องจากความน่าเชื่อถือของสมาคมสปาในปัจจุบันค่อนข้า งไปในทางลบ 
และมักไม่ได้รับการยอมรับจากธุรกิจสปาส่วนหนึ่ง ดังนั้นหากสมาคมทางด้านสปาสามารถแสดงสักย
ภาพและดึงความเชื่อมั่นจากผู้ประกอบการคืนมาได้ ก็จะสามารถผลักดันให้สมาคมเป็นศูนย์กลางของ
พันธมิตรได้อย่างประสบความส าเร็จต่อไป 

4) นักวิจัย หรือผู้ที่สนใจได้แนวทางในการศึกษาวิจัยเกี่ยวกับการน าทฤษฎีเกี่ยวกับ
การสร้างองค์กรพันธมิตรไปใช้ในการอธิบาย และก าหนดกลยุทธ์ส าหรับการบริหารธุรกิจในองค์กร  
อ่ืน ๆ ทั้งในองค์กรภาคธุรกิจ และองค์กรภาครัฐของประเทศไทย 
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 ข้อเสนอแนะเพื่อการวิจัยครั้งต่อไป 
เนื่องจากการศึกษาวิจัยในครั้งนี้ มีขอบเขตในการศึกษาที่จ ากัดหลาย ๆ ด้าน ฉะนั้น หากมี

ผู้สนใจศึกษาวิจัยในลักษณะนี้ต่อไป ผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะเพ่ิมเติม ดังต่อไปนี้ 
1) การศึกษาวิจัยในครั้งนี้ เป็นการศึกษาเฉพาะกลุ่มพันธมิตรของธุรกิจสปาในจังหวัด

ภูเก็ตซึ่งมีจ านวนประชากรไม่มากและมีจ านวนที่แน่นอน ดังนั้น ในการศึกษาวิจัยครั้งต่อไปควรที่จะมี
การศึกษาในจังหวัดอ่ืน ๆ ที่เป็นเมืองท่องเที่ยวส าคัญ หรือมีจ านวนธุรกิจสปาด าเนินการอยู่เป็น
จ านวนมาก ซึ่งจะได้ผลการวิจัยที่แตกต่างกันไปตามสภาพของแต่ละพ้ืนที่ 

2) การศึกษาวิจัยในครั้งมีเป็นการศึกษาเฉพาะกลุ่มธุรกิจสปา ดังนั้น ในการศึกษาวิจัย
ครั้งต่อไปควรที่จะมีการศึกษาระหว่างธุรกิจสปากับธุรกิจอื่น ๆ ภายในคลัสเตอร์เดียวกันกับธุรกิจสปา 
โดยนอกจากจะเพ่ิมความหลากหลายของธุรกิจแล้ว ยังสามารถเพ่ิมจ านวนของประชากรได้อีกทาง
หนึ่ง เนื่องจากธุรกิจสปานั้นมีจ านวนไม่มากเมื่อเปรียบเทียบกับธุรกิจอ่ืน  ๆ และเพ่ือให้ได้มาซึ่ง
ผลการวิจัยที่แตกต่างกันไปตามบริบทของแต่ละธุรกิจ 
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ล าดับ ชื่อสถานประกอบการ อ าเภอ 

1 เดอะ คอททาร่า สปา ป่าตอง 
2 บริษัท ภูเก็ต สปา จ่ากัด ป่าตอง 
3 ธารา สปา กะรน 
4 หสม.พันวา การ์เด้นท์ แอนด์ สปา เชิงทะเล 
6 ไดมอนด์ สปา เชิงทะเล 
7 เฌอเอม สปา วิลเลจ ราไวย์ 
8 บริษัท บลูมม่ิง สปา จ่ากัด ป่าตอง 
9 เดอะ ไลฟ์ สปา วิชิต 
10 ทิวสน สปา กะรน 
11 ปาล์ม สปา กะรน 
12 หัตถกานต์ สปา กะรน 
13 ซิกซ์ เซนส์ สปา วิชิต 
14 ดิ แอสปาร่า สปา ตลาดใหญ่ 
15 เคปสปา ป่าตอง 
16 สปา เซ็นวารี ป่าตอง 
17 สนธยา สปา กะรน 
18 คลับเมดสปา เชิงทะเล 
19 บริษัท สุโข สปา จ่ากัด เชิงทะเล 
20 บริษัท เดอะ รอยัล สปา แอนด์ เฮลธคลับ จ่ากัด ราไวย์ 
21 เดอะ คอททาร่า สปา ป่าตอง 
22 บริษัท ภูเก็ต สปา จ่ากัด วิชิต 
23 เดอะ รอยัล สปา เดอะ วิลเลจ รีสอร์ท & สปา กะรน 
24 อิน ดิ โก้ สปา สาคู 
25 ซิก เซ้นท์ เดสทิเนชั่น สปา ภูเก็ต ป่าคลอก 
26 ธารธารา สปา ฉลอง 
27 เดอะรอยัลสปาแอบโซลูทซีเพิร์ล ป่าตอง 
28 เดอะรอยัลสปากะรนซีแซนด์รีสอร์ท & สปา กะรน 
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ล าดับ ชื่อสถานประกอบการ อ าเภอ 
29 เดอะบาลายสปา กะรน 
30 เดอะ เมอร์ลิน สปา ป่าตอง 
31 เดอะ เซนส์ สปา กะรน 
32 วีนัส สปา ป่าตอง 
33 เดอะ สุโขทัย สปา ป่าตอง 
34 เรนทรี สปา ตลาดใหญ่ 
35 จันทร์ดารา สปา ป่าคลอก 
36 บ้านธรรมชาติไทยสปา ป่าตอง 
37 เดอะรอยัลสปา ชูก้าปาล์ม  กะรน 
38 สปา ภูเก็ต กะรน 
39 สปาเซเรนิตี้ เชิงทะเล 
40 เลอ รอยัล สปา ราไวย์ 
41 อังสนา สปา (ดุสิตลากูน่า) เชิงทะเล 
42 อังสนา สปา (เชอราตันแกรนด์ลากูน่า) เชิงทะเล 
43 อังสนา สปา (ลากูน่าบีช) เชิงทะเล 
44 อังสนา สปา (ดิอลามันด้า) เชิงทะเล 
45 บันยันทรี สปา เชิงทะเล 
46 เดอะ สปา บลูแคนยอน ไม้ขาว 
47 สโตนนี่มันเดย์ เดย์ สปา ป่าตอง 
48 ทราย สปา วิชิต 
49 สปาณาคาร ป่าตอง 
50 กายา สปา กะรน 
51 ศิวะรา สปา ป่าตอง 
52 สปาเซ็นวารี กะรน 
53 เมอร์ลิน สปา ป่าตอง 
54 เดอะ สปา  กะรน 
55 แมงโกสทีน สปา ราไวย์ 
56 โลตัส สปา กระทู้ 
57 สมุนไพร สปา ป่าตอง 
58 มรดก สปา ป่าตอง 
59 แคนนาเซียสปา วิชิต 
60 เลอ สปา กะรน 
61 สปาเซ็นวารี กะรน 
62 โรงแรมฮิลตัน ภูเก็ตอาเคเดีย รีสอร์ท แอนด์ สปา เมืองฯ 
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ล าดับ ชื่อสถานประกอบการ อ าเภอ 
63 ศาลา สปา ถลาง 
64 ภูเก็ต เฮิรบ์บอล ซาวน่า แอนด์ สปา เมืองฯ 
65 รัตนา สปา กะทู้ 
66 พาราไดส์ไทย สปา กะทู้ 
67 ดิ โอเอซีสสปา ซีเครท การ์เด้นท์ ถลาง 
68 อมันสปา ถลาง 
69 เดอะ สปา คลับ เมืองฯ 
70 บุราส่าหรี สปา กะทู้ 
71 สวาสาน่า สปา กะทู้ 
72 ทะเล สปา เมืองฯ 
73 คูล สปา  เมืองฯ 
74 มันดารา สปา ถลาง 
75 ราชา สปา เมืองฯ 
76 เอสเซนติก้า สปา กะทู้ 
77 เดอะ วี สปา เมืองฯ 
78 อารยา สปา กะทู้ 
79 เดอะ ไลฟ์ ไทย สปา กะทู้ 
80 อะควา สปา กะทู้ 
81 วิมานสปา กะทู้ 
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ตัวอย่างจดหมายขอความอนุเคราะห์เข้าเก็บข้อมูล 



106 

 



107 

 



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ง 
 

แบบสอบถาม 
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แบบสอบถาม 
 

เรื่อง แนวทางการพัฒนาองค์กรพันธมิตรของธุรกิจสปาในจังหวัดภเูก็ต 
 

แบบสอบถามฉบับนี้ เป็นส่วนหนึ่งของรายวิชา วิทยานิพนธ์ ในหลักสูตรศิลปศาสตร์
มหาบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการท่องเที่ยวแบบบูรณาการ  คณะการจัดการการท่องเที่ยว สถาบัน
บัณฑิตพัฒนบริหารศาสตร์ (NIDA) โดยการศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาถึงบริบทการพัฒนา
พันธมิตรของธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ต และเพ่ือศึกษาแนวทางในการพัฒนาพันธมิตรของธุรกิจสปาใน
จังหวัดภูเก็ต 

ผู้วิจัยจึงใคร่ขอความอนุเคราะห์จากท่านผู้ตอบแบบสอบถามกรุณาตอบค าถามให้ครบทุกข้อ 
เพ่ือความสมบูรณ์ และถูกต้องของงานวิจัย ค าตอบของท่านเป็นสิ่งที่มีความหมาย และมีค่ายิ่ง ทาง
ผู้วิจัยจะเก็บรักษาข้อมูลของท่านเป็นความลับ โดยจะน ามาใช้เป็นข้อมูลในการวิจัยเท่านั้น ไม่มี
ผลกระทบใด ๆ ต่อท่านและองค์กร ผู้ศึกษาขอขอบพระคุณทุกท่านที่เสียสละเวลาอันมีค่า และให้
ความกรุณาตอบแบบสอบถามในครั้งนี้ 
 

สิทธิพร แจ่มเที่ยงตรง 

นักศึกษาระดับปริญญาโท คณะการจัดการการท่องเที่ยว 

สถาบันบัณฑิตพัฒนบริหารศาสตร์ 
 

ค าชี้แจง: 
1. แบบสอบถามนี้ จะแบ่งเป็นทั้งหมด 4 ส่วน ดังนี้ 

ส่วนที่ 1 ความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณลักษณะขององค์กรที่มีผลต่อการพัฒนาพันธมิตร
ทางธุรกิจสปา 

ส่วนที่ 2 ความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณลักษณะความเป็นพันธมิตรทางธุรกิจที่มีผลต่อการ
พัฒนาพันธมิตรธุรกิจของสปา 

ส่วนที่ 3 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ประกอบการธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ต  
ส่วนที่ 4 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ต 

2. ในการตอบแบบสอบถามนี้ กรุณาท าเครื่องหมาย √ ลงในช่องว่าง เพ่ือเป็นการให้ข้อมูลที่

สามารถอธิบายความคิดเห็นและจากประสบการณ์ของผู้ตอบแบบสอบถามได้ชัดเจนที่สุดเพียงค าตอบ

เดียว  
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ส่วนที่ 1 ความคิดเห็นเกีย่วกับคุณลักษณะขององค์กรที่มีผลต่อความส าเร็จของ
พันธมิตรธุรกิจสปา 

 

ค าชี้แจง:  โปรดตอบทุกค าถามดังต่อไปนี้โดยการท าเครื่องหมาย √  ในช่องว่างที่อธิบายความคิดเห็น
และประสบการณ์ของผู้ตอบแบบสอบถามได้ชัดเจนที่สุดเพียงค าตอบเดียว 
 

ด้านการจัดการด้านบุคลากร(Human Resource Management) 
 

ค าถาม: คุณคิดว่ากิจกรรมดังต่อไปนี้ในด้าน การสรรหาบุคลากร(Staffing) มีส่วนช่วยในการส่งเสริม
ให้เกิดพันธมิตรของธุรกิจสปาในระดับใด? 

 

ข้อที่ กิจกรรม 

ระดับทีส่่งผลใหเ้กิดพันธมิตรของธุรกิจสปา 

ส่งผล
อย่าง
มาก 

ส่งผล
มาก 

ส่งผล
ปาน
กลาง 

ส่งผล
น้อย 

ส่งผล
น้อย
ที่สุด 

ไม่
ส่งผ
ล 

1 การสรรหาบุลคลากรที่มีประสิทธิภาพเพ่ือเข้ามา
บริหารงาน ในด้านการบริหารองค์กรส่วนกลาง
ของพันธมิตรในทุก ๆ ต าแหน่ง 

      

2 สมาชิกทุกองค์กรในพันธมิตรมีส่วนร่วมในการ
ก าหนดคุณสมบัติของบุคลากรที่เกี่ยวข้องกับการ
ปฏิบัติงานด้านประสานงานระหว่างองค์กร 

      

3 มีการแบ่งปันข้อมูลที่ เกี่ยวข้องกับประวัติการ
ท างานของบุคลากรระหว่างสมาชิกในพันธมิตร  

      

4 มีการประเมินการปฏิบัติงานและระบบการจัดการ
ขององค์กรพันธมิตรอย่างสม่ าเสมอ เพ่ือให้
บรรตามวัตถุประสงค์ท่ีได้ตกลงไว้ร่วมกัน 
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ค าถาม: คุณคิดว่ากิจกรรมดังต่อไปนี้ ในด้าน การฝึกอบรมและการพัฒนา (Training and 

Development)  มีส่วนช่วยในการส่งเสริมให้เกิดพันธมิตรของธุรกิจสปาในระดับใด? 

ข้อที่ กิจกรรม 

ระดับทีส่่งผลใหเ้กิดพันธมิตรของธุรกิจสปา 

ส่งผล
อย่าง
มาก 

ส่งผล
มาก 

ส่งผล
ปาน
กลาง 

ส่งผล
น้อย 

ส่งผล
น้อย
ที่สุด 

ไม่
ส่ง
ผล 

5 การฝึกอบรมทักษะพิเศษเฉพาะส าหรับบุคลากร
ที่ได้มีการมอบหมายในส่วนของงานที่เกี่ยวข้อง
กับการประสานงานระหว่างพันธมิตรทางธุรกิจ
เท่านั้น 

      

6 การสร้างโปรแกรมการฝึกอบรมบุคลากรเพ่ือใช้ใน
การพัฒนาศักยภาพและแก้ไขข้อบกพร่องในการ
ท างานร่วมกันทุก ๆ องค์กรในพันธมิตร 

      

7 มีความจ าเป็นที่จะต้องฝึกอบรมบุคลากรของ
องค์ ก รตน เอง ให้ ส อดคล้ อ ง และ เข้ า ใ จ ถึ ง
วัตถุประสงค์ของการร่วมพันธมิตรทางธุรกิจ 

      

 

ค าถาม: คุณคิดว่ากิจกรรมดังต่อไปนี้ในด้านด้าน ค่าตอบแทนและรางวัล (Compensation and 
Reward) มีส่วนช่วยในการส่งเสริมให้เกิดพันธมิตรของธุรกิจสปาในระดับใด? 

 

ข้อที่ กิจกรรม 

ระดับทีส่่งผลใหเ้กิดพันธมิตรของธุรกิจสปา 
ส่งผล
อย่าง
มาก 

ส่งผล
มาก 

ส่งผล
ปาน
กลาง 

ส่งผล
น้อย 

ส่งผล
น้อย
ที่สุด 

ไม่
ส่ง
ผล 

8 การใช้ค่าตอบแทนและรางวัลเพ่ือดึงดูดบุคลากรที่
มีคุณภาพและความมุ่งมั่นในการท างานให้ประสบ
ความส าเร็จ 

      

9 การใช้ค่าตอบแทนและรางวัลเพ่ือเพ่ือกระตุ้นให้
เกิดประสิทธิภาพในการปฏิบัติงานเพ่ือสร้าง
พันธมิตรธุรกิจ 

      

10 การใช้ค่าตอบแทนและรางวัลเ พ่ือเพ่ือรักษา
บุคลากรที่มีคุณภาพและความมุ่งมั่น 
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ด้านการคัดสรรสมาชิก (Partner Selection) 

ค าถาม:  คุณคิดว่าในแต่ละองค์ประกอบของ ขีดความสามารถ (Capability) ของสมาชิก

ในพันธมิตร ที่เอ้ือต่อความส าเร็จในการสร้างองค์กรพันธมิตรทางธุรกิจ มีความส าคัญ

ในระดับใด? 

ข้อที่ กิจกรรม 

ระดับความส าคัญ 
ส าคัญ
อย่าง
มาก 

ส าคัญ
มาก 

ส าคัญ
ปาน
กลาง 

ส าคัญ
น้อย 

ส าคัญ
น้อย
ที่สุด 

ไม่
ส าคัญ 

11 มีกระบวนการพิจารณาความหลากหลาย
และศักยภาพของแต่ละองค์กรก่อนการ
จัดตั้งพันธมิตรอย่างเป็นทางการ 

      

12 แต่ละองค์กรสามารถแบ่งปันทรัพยากรทาง
ธุรกิจร่วมกันอย่างเต็มขีดความสามารถ 

      

13 แต่ละองค์กรสามารถสามารถแบ่งปัน
เทคโนโลยีที่ส่ งเสริมต่อการปฎิบัติงาน
ร่วมกันอย่างเต็มขีดความสามารถ 

      

14 แต่ละองค์กรสามารถสามารถผลักดัน
บุคลากรของตนเองให้มีส่วนร่วมในการ
ปฏิบัติงานร่วมกันของพันธมิตรอย่างเต็มขีด
ความสามารถ 

      

 

ค าถาม: คุณคิดว่าในแต่ละองค์ประกอบของ ความเข้ากันได้ (Compatibility) ของสมาชิกใน
พันธมิตรที่เอ้ือต่อความส าเร็จในพันธมิตรทางธุรกิจ มีความส าคัญในระดับใด? 

 

ข้อที่ กิจกรรม 

ระดับความส าคัญ 

ส าคัญ
อย่าง
มาก 

ส าคัญ
มาก 

ส าคัญ
ปาน
กลาง 

ส าคัญ
น้อย 

ส าคัญ
น้อย
ที่สุด 

ไม่
ส าคัญ 

15 แต่ละองค์กรมีวัฒนธรรมองค์กรที่มีความ
เข้ากันได ้
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ข้อที่ กิจกรรม 

ระดับความส าคัญ 

ส าคัญ
อย่าง
มาก 

ส าคัญ
มาก 

ส าคัญ
ปาน
กลาง 

ส าคัญ
น้อย 

ส าคัญ
น้อย
ที่สุด 

ไม่
ส าคัญ 

16 แต่ละองค์กรมีวัตถุประสงค์เชิงกลยุทธ์ที่มี
ความเข้ากันได ้

      

17 แต่ละองค์กรมีกระบวนการการจัดการที่มี
ความเข้ากันได ้

      

18 แต่ละองค์กรมีโครงสร้างองค์กรที่มีความ
เข้ากันได ้

      

19 แต่ละองค์กรมีความคุ้นเคยหรือรู้จักกันมา
ก่อนหน้า 

      

 

ด้านการพัฒนาสมาชิก (Leadership Action) 
ค าถาม:  คุณคิดว่าองค์ประกอบในกิจกรรมดังต่อไปนี้ด้านการ  การผลักดันภายในองค์กร 

(Organizational Empowerment) มีส่วนช่วยในการส่งเสริมพันธมิตรทางธุรกิจให้
ประสบความส าเร็จในระดับใด? 

 

ข้อที่ กิจกรรม 

ระดับทีส่่งผลใหเ้กิดพันธมิตรของธุรกิจสปา 
ส่งผล
อย่าง
มาก 

ส่งผล
มาก 

ส่งผล
ปาน
กลาง 

ส่งผล
น้อย 

ส่งผล
น้อย
ที่สุด 

ไม่
ส่ง
ผล 

20 ผู้น าขององค์กรให้การสนับสนุนบุคลากรทุกภาค
ส่วน ได้แก่ หุ้นส่วน , ผู้จัดการ และผู้ใต้บังคับ 
บัญชา ในการมีส่วนร่วมในกระบวนการการ
ตัดสินใจและการจัดการขององค์กรพันธมิตรทาง
ธุรกิจสปา 

      

21 ผู้น าขององค์กรมีการบริหารจัดการทุกภาคส่วน
เพ่ือให้เกิดการขับเคลื่อนและสามารถท างาน
ร่วมกัน สู่การบรรลุวัตถุประสงค์ของพันธมิตร 

      

22 ผู้น ามีความรู้ความเข้าใจ และเห็นความจ าเป็น
ของการก่อตั้งองค์กรพันธมิตรของธุรกิจสปา 
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ค าถาม:  คุณคิดว่าองค์ประกอบในแต่ละกิจกรรมดังต่อไปนี้ด้าน  การพัฒนาทีมงาน (Team 
Development)  มีส่วนช่วยในการส่งเสริมพันธมิตรทางธุรกิจให้ประสบความส าเร็จใน
ระดับใด? 

 

ข้อที่ กิจกรรม 

ระดับทีส่่งผลใหเ้กิดพันธมิตรของธุรกิจสปา 

ส่งผล
อย่าง
มาก 

ส่งผล
มาก 

ส่งผล
ปาน
กลาง 

ส่งผล
น้อย 

ส่งผล
น้อย
ที่สุด 

ไม่
ส่ง
ผล 

23 ผู้น าองค์กรมีความสามารถในการแก้ปัญหาของ
ทีมงานที่เกี่ยวเนื่องกับการสร้างองค์กรพันธมิตร
ของธรุกิจสปา 

      

24 ผู้น าองค์กรมีความสามารถในการสร้างทีมงานที่มี
ความสร้างสรรค์และแนวคิดใหม่ ๆ เพ่ือส่งเสริม
องค์กรพันธมิตรของธุรกิจสปา 

      

25 ผู้น ามีทักษะและความสามารถที่เอ้ือต่อการท างาน
ร่วมกับผู้อ่ืนในพันธมิตร 

      

 

ค าถาม:  คุณคิดว่าองค์ประกอบในแต่ละกิจกรรมดังต่อไปนี้ด้าน  ทักษะการเจรจาต่อรอง 
(Negotiation  Skills) มีส่วนช่วยในการส่งเสริมพันธมิตรทางธุรกิจให้ประสบความส าเร็จ
ในระดับใด? 

 

ข้อที่ กิจกรรม 

ระดับทีส่่งผลใหเ้กิดพันธมิตรของธุรกิจสปา 
ส่งผล
อย่าง
มาก 

ส่งผล
มาก 

ส่งผล
ปาน
กลาง 

ส่งผล
น้อย 

ส่งผล
น้อย
ที่สุด 

ไม่
ส่ง
ผล 

26 ผู้น าของแต่ละองค์กรมีทักษะการเจรจาต่อรองที่
สามารถรองรับกับวัฒนธรรมองค์กรที่มีความ
แตกต่างกันได้ 

      

27 ผู้น าของแต่ละองค์กรมีทักษะการเจรจาทาง
เทคนิคและทางสังคม เพ่ือน าไปสู่การส่งเสริมการ
สร้างองค์กรพันธมิตรของธุรกิจสปา 
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ข้อที่ กิจกรรม 

ระดับทีส่่งผลใหเ้กิดพันธมิตรของธุรกิจสปา 

ส่งผล
อย่าง
มาก 

ส่งผล
มาก 

ส่งผล
ปาน
กลาง 

ส่งผล
น้อย 

ส่งผล
น้อย
ที่สุด 

ไม่
ส่ง
ผล 

28 ผู้น าของแต่ละองค์กรมีทักษะในการเจรจาเพ่ือ
แก้ปัญหาเฉพาะหน้า เพ่ือช่วยแก้ปัญหาที่อาจเกิด
ขึ้นกับองค์กรพันธมิตรในอนาคต 

      

 

ส่วนที่ 2 ความคิดเห็นเกีย่วกับคุณลักษณะความเป็นพันธมิตรทางธุรกิจ 
ที่มีผลต่อความส าเร็จของพันธมิตรธุรกิจสปา 

 

ค าชี้แจง:  โปรดตอบทุกค าถามดังต่อไปนี้โดยการท าเครื่องหมาย √ ในช่องว่างที่อธิบายความคิดเห็น
และประสบการณ์ของผู้ตอบแบบสอบถามได้ชัดเจนที่สุดเพียงค าตอบเดียว 

 

ด้านความเชื่อมั่นในพันธมิตร (Trust) 
 

ข้อที่ ข้อค าถาม 

ระดับความเห็นด้วย 

เห็น
ด้วย
อย่าง
ยิ่ง 

เห็น
ด้วย
มาก 

เห็น
ด้วย
ปาน
กลาง 

เห็น
ด้วย
น้อย 

เห็น
ด้วย
น้อย
ที่สุด 

ไม่
เห็น
ด้วย 

29 คุณคิดว่าข้อมูลที่ได้จะรับจากองค์กรอ่ืน ๆ ใน
พันธมิตรสามารถเชื่อถือได้ และสามารถน าไป
ประยุกต์ใช้กับองค์กรของตนเองได้จริง 

      

30 คุณมีความเชื่อม่ันในความซื่อสัตย์ขององค์กรอ่ืน ๆ 
ที่จะเข้าร่วมเป็นพันธมิตรในอนาคต 

      

31 คุณมีความคาดหวังว่าการจัดตั้งองค์กรพันธมิตร
ของธุรกิจสปา เป็นหนทางที่น าไปสู่การพัฒนา
ความสัมพันธ์อันดีระหว่างสมาชิกในพันธมิตร 
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ข้อที่ ข้อค าถาม 

ระดับความเห็นด้วย 

เห็น
ด้วย
อย่าง
ยิ่ง 

เห็น
ด้วย
มาก 

เห็น
ด้วย
ปาน
กลาง 

เห็น
ด้วย
น้อย 

เห็น
ด้วย
น้อย
ที่สุด 

ไม่
เห็น
ด้วย 

33 คุณมีความเชื่อม่ันว่าการจัดตั้งองค์กรพันธมิตรของ
ธุรกิจสปาจะช่วยให้การด าเนินธุรกิเป็นไปได้อย่าง
ราบรื่นมากขึ้น 

      

34 คุณคิดว่าสมาชิกในพันธมิตรทางธุรกิจจะปฎิบัติต่อ
คุณอย่างตรงไปตรงมาเช่นเดียวกันกับองค์กรของ
ตนเอง 

      

35 คุณเชื่อมั่นว่าเมื่อเกิดปัญหาขึ้นในองค์กรของคุณ 
องค์กรอ่ืน ๆ ในพันธมิตรมีความเต็มใจที่จะยื่นมือ
เข้ามาช่วยเสมอ 

      

36 คุณเชื่อมั่นว่าขนาดขององค์กรไม่มีผลต่อการเข้า
ร่วมเป็นพันธมิตร 

      

 

ด้านความผูกพันระหว่างองค์กรร่วมพันธมิตร (Commitment) 
 

ข้อที่ ข้อค าถาม 

ระดับความเห็นด้วย 

เห็น
ด้วย
อย่าง
ยิ่ง 

เห็น
ด้วย
มาก 

เห็น
ด้วย
ปาน
กลาง 

เห็น
ด้วย
น้อย 

เห็น
ด้วย
น้อย
ที่สุด 

ไม่
เห็น
ด้วย 

37 คุณมีความเต็มใจและสมัครใจอย่างยิ่งที่จะเข้าร่วม
เป็นส่วนหนึ่งในกระบวนการจัดการเพ่ือให้องค์กร
พันธมิตรของธุรกิจสปาประสบความส าเร็จไปได้
ด้วยดี 

      

38 คุณให้ความสนใจและใส่ใจกับอนาคตที่จะเกิดขึ้น
หลังจากมีการจัดตั้งองค์กรพันธมิตรของธุรกิจสปา 
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ข้อที่ ข้อค าถาม 

ระดับความเห็นด้วย 

เห็น
ด้วย
อย่าง
ยิ่ง 

เห็น
ด้วย
มาก 

เห็น
ด้วย
ปาน
กลาง 

เห็น
ด้วย
น้อย 

เห็น
ด้วย
น้อย
ที่สุด 

ไม่
เห็น
ด้วย 

39 คุณมีความเชื่อว่าการเข้าร่วมพันธมิตรมีส่วนช่วย
ให้องค์กรของคุณมีความโดดเด่นมากยิ่งขึ้น 

      

40 คุณคิดว่าการจัดตั้งองค์กรพันธมิตรของธุรกิจสปา
เป็นสิ่งที่จ าเป็น และทุกองค์กรควรให้ความส าคัญ 

      

41 คุณคิดว่าเมื่อมีการจัดตั้งองค์กรพันธมิตรของ
ธุรกิจสปาแล้ว องค์กรของคุณมีความต้องการที่จะ
เข้าร่วมเป็นส่วนหนึ่งพันธมิตรนี้เป็นระยะเวลานาน 

      

42 คุณมีความต้องการที่จะสร้างเครือข่าย และพัฒนา
ความสัมพันธ์กับองค์กรอ่ืน ๆ อยู่เสมอ 

      

43 คุณคิดว่าหลักการเป็นผู้ให้และผู้รับที่ดีเป็นสิ่งที่มี
ความจ าเป็นต่อการจัดตั้งองค์กรพันธมิตรของ
ธุรกิจสปา 
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ส่วนที่ 3 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ประกอบการธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ต 

ค าชี้แจง : โปรดท าเครื่องหมาย (√) ในช่องที่ตรงกับข้อมูลของท่านตามความเป็นจริง 
1. เพศ 

(1)  ชาย (2)  หญิง 
 

2. อายุ 
(1)  25-35 ปี (2)  36-45 ปี 
(3)  46-55 ปี (4)  56 ปีขึ้นไป 

 
3. ระดับการศึกษา 

(1)  ต่ ากว่าอนุปริญญา (2)  อนุปริญญาหรือเทียบเท่า 
(3)   ปริญญาตรี (4)  สูงกว่าปริญญาตรี  

 
4. ต าแหน่ง  

(1)  เจ้าของกิจการ (2)  ผู้จัดการ (3)  กรรมการผู้จัดการ 
(4)  หุ้นส่วนธุรกิจ (5)  อ่ืน ๆ  

 
5. ประสบการณ์การท างานในต าแหน่งจากข้อที่ 4. 

(1)  น้อยกว่า 2 ปีลงไป (2)  ตั้งแต่ 2 ปี แต่ไม่ถึง 4 ปี 
(3)  ตั้งแต่ 4 ปี แต่ไม่ถึง 6 ปี (4)  6 ปีขึ้นไป 

 
6. รายได้จากต าแหน่งสุทธิต่อเดือน 

(1)  น้อยกว่า 25,000 บาท (2)  25,001 - 35,000 บาท 
(3)  35,001 - 45,000 บาท (4)  45,001 - 55,000 บาท 
(5)  55,000 บาทข้ึนไป 
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ส่วนที่ 4 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับธุรกิจสปาในจังหวัดภูเก็ต 

ค าชี้แจง : โปรดท าเครื่องหมาย √ ในช่อง  ที่ตรงกับข้อมูลธุรกิจของท่านตามความเป็นจริง 
 

1. ที่ตั้งของธุรกิจในจังหวัดภูเก็ต 
(1)  อ.เมืองภูเก็ต (2)  อ.ถลาง 
(3)  อ.กะทู้ 

 
2. ระยะเวลาการในด าเนินงาน 

(1)  น้อยกว่า 3 ปี (2)  ตั้งแต่ 3 ปีขึ้นไป แต่ไม่ถึง 6 ปี 
(3)  ตั้งแต่ 6 ปีขึ้นไป แต่ไม่ถึง 9 ปี 
(4)  มากกว่า 9 ปี 
 

3. จ านวนพนักงาน 
(1)  น้อยกว่า 10 คน (2)  11 - 20 คน 
(3)  21 - 30 คน (4)  31 คนขึ้นไป 

 
4. ค่าบริการต่ าสุด / ชั่วโมง: 

…………………………………………………………………………………………...……. บาท 
5. ค่าบริการสูงสุด / ชั่วโมง: 

…………………………………………………………………………………………………. บาท 
 

6. กิจการเป็นสมาชิกจดทะเบียนกับสมาคมสปาไทยหรือไม่? 
(1)  เป็นสมาชิก (2)  ไม่เป็นสมาชิก 

 
7. กิจการเป็นสมาชิกจดทะเบียนกับสมาคมสปาภูเก็ตหรือไม่? 

(1)  เป็นสมาชิก (2)  ไม่เป็นสมาชิก 
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8. กิจการมีความต้องการให้มีการสร้างพันธมิตรของธุรกิจสปาอย่างเป็นทางการหรือไม่ ถ้าใช่
อยากให้มีลักษณะเป็นอย่างไร? 
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