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บทคดัย่อ 
การวจิยัครัง้นี้มวีตัถุประสงคเ์พื่อสรา้งแบบจ าลองความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนัของกลุ่มโรงแรมขนาดเลก็ในประเทศ
ไทย วธิกีารวจิยัรวมถงึประชากร กลุ่มตวัอย่าง และการสุม่ตวัอย่าง คอื โรงแรมขนาดเลก็ในประเทศไทย จ านวน 9,489 
แห่ง กลุ่มตัวอย่าง จ านวน 400 แห่ง ใช้การสุ่มตวัอย่างแบบหลายขัน้ตอน เกบ็ขอ้มูลตัง้แต่เดอืนมีนาคม ถึงเดือน
พฤษภาคม 2562 โดยใชแ้บบสอบถามออนไลน์จ านวน 400 ชุด อตัราการตอบกลบั รอ้ยละ 100 การวเิคราะหข์อ้มูล
ดว้ยแบบจ าลองสมการโครงสรา้ง ผลการวจิยัพบว่า แบบจ าลองแบบจ าลองความได้เปรยีบทางการแข่งขนัของกลุ่ม
โรงแรมขนาดเลก็สอดคล้องกบัขอ้มูลเชงิประจกัษ์ โดยพจิารณาจากค่าดชันีความกลมกลนืทัง้ 6 ดชันีทีผ่่านเกณฑ์การ

ยอมรบั คอื ค่าดชัน ี 2 /df = 1.235, CFI = 1.00, GFI = 0.99, AGFI = 0.95, RMSEA = 0.024 และ SRMR = 0.021 
ค าส าคญั: ความไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนั ผลการด าเนินงาน โรงแรมขนาดเลก็ 
 
Abstract 
The objectives of this study were to develop model of competitive advantage of small hotel in Thailand. 
Research methodology in clades with population sample size and sampling determination which are small 
hotel 9,489, a sample size was subject 400. This research study used purposive sampling for collecting data 
from March to May 2019. The response rate was 100% of 400 online questionnaires. For the data analysis, it 
appeared that the study used structural equation modeling in with the analysis. Findings from the research 
showed that model of competitive advantage of small hotel in Thailand simulations are consistent with empirical 

data based on a harmonized index of 6 indexes of accepted criteria. The index is: 2 /df = 1.235, CFI = 1.00, 
GFI = 0.99, AGFI = 0.95, RMSEA = 0.024 และ SRMR = 0.021. 
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บทน า 
โรงแรมขนาดเลก็ (Small Hotel) หมายถงึ โรงแรมทีบ่รหิารงานโดยเจา้ของ มเีอกลกัเฉพาะตวั สามารถเขา้ถงึลูกคา้ได้
มากกว่าโรงแรมขนาดใหญ่ (Morrison & King, 2002) ซึง่ถอืว่าเป็นสว่นหนึ่งของทีพ่กัแรมทีลู่กคา้ใหค้วามสนใจเขา้พกั 
เพราะมีสิง่อ านวยความสะดวกครบและการบริการรวดเร็ว รวมทัง้ได้สร้างความพึงพอใจต่อลูกค้าที่เขา้พกัโรงแรม 
เนื่องจากโรงแรมเหล่านี้จะมสีไตล์การตกแต่งที่ไม่เหมอืนกบัโรงแรมขนาดใหญ่ ท าให้นักท่องเที่ยวรุ่นใหม่นิยมการ
พกัผ่อนกบัโรงแรมแบบนี้มาก นอกจากน้ี ราคาทีไ่ม่สงูจนเกดิไปท าใหน้กัท่องเทีย่วตดัสนิใจพกัไดไ้ม่ยาก โรงแรมขนาด
เลก็จงึเป็นกระแสนิยมของนกัท่องเทีย่วในปจัจุบนั เน่ืองจากนกัท่องเทีย่วต้องการทีพ่กัโรงแรมขนาดเลก็ทีใ่หค้วามรูส้กึ
เหมอืนกบัอยู่บา้นมากกว่าการไปพกัโรงแรมขนาดใหญ่ โดยจุดเด่นของโรงแรมขนาดเลก็ คอื พนกังานจะจ าชื่อลกูคา้ได้
หมด ท าใหเ้ขารูส้กึถงึความสบาย ไม่เป็นธุรกจิจนเกนิไป กลุ่มลกูคา้ของโรงแรมขนาดเลก็จะจบักลุ่มนักท่องเทีย่วทีเ่ขา้
มาพกัผ่อนมาเทีย่ว ต้องการความรูส้กึทีส่บายๆ ส าหรบัทศิทางการขยายตวัของโรงแรมขนาดเลก็ ขณะนี้ถอืว่ามีการ
ขยายตวัเพิม่มากขึน้ ขณะน้ีพบว่าธุรกจิโรงแรมขนาดเลก็มปีรมิาณเพิม่ขึน้ตลอดเวลา โดยเพิม่ขึน้กว่า 5,000 แห่ง แต่
อตัราทีอ่ยู่รอดนัน้พบว่ามเีพยีง 50% เท่านัน้ (ถนอมศลิป์ จนัคณากติคุิณ และคณะ, 2561) เน่ืองจากเมื่อเปิดกนัมากกม็ี
การแข่งขนัด้านราคากนัสูง นอกจากนี้ โรงแรมขนาดเล็กยงัมขีอ้จ ากดัด้านจ านวนพนักงานและจ านวนห้องพกัหรือ
จ านวนเตยีงนอน แต่สิง่ทีส่ าคญัมากกว่าจ านวนพนกังานในโรงแรม คอื การบรกิารของพนกังานทีม่ต่ีอลกูคา้ ซึง่โรงแรม
ขนาดเลก็ที่มคีวามยดืหยุ่นและความหลากหลายของบรกิารทีน่ าเสนอ ความสามารถในการใหบ้รกิารเป็นรายบุคคล 
นกัท่องเทีย่วนิยมจะมองหาทีพ่กัทีม่บีรรยากาศทีอ่บอุ่นและสามารถหาไดใ้นโรงแรมขนาดเลก็ได ้(วจิยักรุงศร,ี 2559) 
สถานการณ์ในปจัจุบนั ถึงแมธุ้รกจิโรงแรมในประเทศไทยจะมกีารเติบโตอย่างต่อเน่ือง แต่ภาพรวมการแข่งขนัของ
ธุรกจิโรงแรมยงัคงเป็นไปอย่างรุนแรง ทัง้การแข่งขนักนัในกลุ่มโรงแรมระดบัสามดาวลงมา เพื่อแย่งชงิฐานลูกค้า
นกัท่องเทีย่วระดบักลางทีม่จี านวนมาก รวมถงึการแขง่ขนัในกลุ่มโรงแรมระดบัสีด่าวขึน้ไป ทีเ่ริม่มจี านวนผูเ้ล่นมากขึน้
จากการลงทุนก่อสร้างโรงแรมของกลุ่มผู้ประกอบการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ สถานการณ์ดังกล่า วส่งผลให้
ผูป้ระกอบการธุรกจิโรงแรมขนาดใหญ่บรรเทาความเสีย่ง ดว้ยการมุ่งเพิม่สดัส่วนรายไดจ้ากการรบับรหิารโรงแรมมาก
ขึน้รวมถึงยงัให้ความส าคญักบัการกระจายการลงทุนธุรกิจโรงแรมในต่างประเทศเพื่อเปิดตลาดใหม่ๆ อีกทัง้ยงัให้
ความส าคญักบัการเพิม่รายไดจ้ากการใหบ้รกิารอื่นๆ อย่างสถานทีจ่ดังานประชุมและสมัมนา งานแต่งงาน และงานอี
เวน้ท ์ในขณะทีผู่ป้ระกอบการธุรกจิโรงแรมขนาดกลางและเลก็กท็ าการตลาดและจดัโปรโมชนัอย่างเขม้ขน้ เพื่อดงึดูด
การใชบ้รกิารจากนักท่องเทีย่ว ท าใหมู้ลค่าตลาดของธุรกจิโรงแรมมกีารขยายตวัอย่างต่อเนื่องในระยะทีผ่่า นมา การ
ขยายตวันี้ยงัดงึดดูใหผู้ป้ระกอบการธุรกจิโรงแรมรายใหม่ทัง้โรงแรมขนาดกลางและขนาดเลก็เขา้สู่ตลาด สอดคลอ้งกบั
สถิติจ านวนโรงแรมและห้องพกัที่เพิ่มสูงขึน้อย่างต่อเน่ือง อกีทัง้ตัวกลางที่เป็นแพลตฟอร์มการแบ่งปนัที่พกั อย่าง 
airbnb (air bed and breakfast) รุกขยายเครอืข่ายเจา้ของทีพ่กั ยิง่ส่งผลใหจ้ านวนหอ้งพกัทีเ่ป็นทางเลอืกในการใช้
บรกิารส าหรบันกัท่องเทีย่วเพิม่สงูขึน้ สะทอ้นถงึการแขง่ขนัระหว่างผูป้ระกอบการธรุกจิโรงแรมทีน่่าจะมแีนวโน้มรุนแรง
ยิง่ขึน้ (ศนูยว์จิยักสกิรไทย, 2561) ดงันัน้การพฒันาธุรกจิโรงแรมขนาดเลก็จงึตอ้งสามารถตอบสนองความต้องการและ
สรา้งความประทบัใจใหแ้ก่ลกูคา้เป็นส าคญั (กฤษตญิา มลูศร ีและคณะ, 2561) 
ดงันัน้ จะเหน็ไดว้่าปญัหาทีส่ าคญัของโรงแรมขนาดเลก็คอืปญัหาเรื่องของการแขง่ขนักบัธุรกจิโรงแรมขนาดเลก็ทีก่ าลงั
เกดิขึน้อย่างมากมายรวมไปถงึปญัหาดา้นการแขง่ขนักบัโรงแรมขนาดใหญ่ หรอืโรงแรม 5 ดาว ท าใหโ้รงแรมขนาดเลก็
ต้องมกีารตื่นตัว และหาแนวทางในการพฒันาธุรกิจให้สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บรโิภคและสามารถ
แขง่ขนักนักบัคู่แขง่ขนัและธุรกจิทีม่ขีนาดใหญ่กว่า จากการทบทวนวรรณกรรม พบว่า ความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนั
ถอืได้ว่าเป็นความสามารถขององคก์รที่คู่แข่งขนัไม่สามารถลอกเรยีนแบบได้ และมคีวามโด่ดเด่นเฉพาะของธุรกจิที่
คู่แข่งขนัยากต่อการเลยีนแบบ รวมถงึทรพัยากรของธุรกจิที่มคีวามโดดเด่นหรอืสามารถท าได้ดกีว่าผูอ้ื่น ( Tuan & 
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Yoshi, 2010) พื้นฐานของความได้เปรยีบทางการแข่งขนัจงึมาจากการสร้างความสมัพนัธ์อนัดกีบัลูกค้าท าให้ลูกค้า
สามารถบอกสิง่ที่ลูกค้าต้องการจากธุรกจิอย่างแท้จรงิ โดยธุรกจิสามารถรวมรวมความต้องการของลูกค้ามาใช้เป็น
เป้าหมายในการด าเนินงานของธุรกจิใหส้ามารถตอบสนองกบัความต้องการของลูกคา้ได ้(Wangchan & Worapishet, 
2019) และสามารถสรา้งความพงึพอใจใหก้บัลกูคา้ไดซ้ึง่จะเป็นสว่นส าคญัทีจ่ะท าใหธุ้รกจิประสบความส าเรจ็ (Moonsri 
& Moonsri, 2019) หรอืทีเ่รยีกว่า การจดัการลูกคา้สมัพนัธ ์(Customer Relationship Management) เพื่อใหท้ราบถงึ
ความตอ้งการของลกูคา้ทีค่าดหวงัจะไดร้บัการบรกิารอะไรบา้งจากธุรกจิ ซึง่ความต้องการนี้ธุรกจิสามารถน ามาพฒันา
เป็นผลติภณัฑ์หรอืบรกิารใหม่ๆ รวมถึงกระบวนการในการท างานใหม่ๆ ที่ท าให้ธุรกจิมผีลติภณัฑห์รอืบรกิารใหม่ๆ 
ออกมาตลอดเวลาเพื่อแข่งขนักบัคู่แข่งขนั การพฒันาผลติภณัฑห์รอืบรกิาร และกระบวนการท างานใหม่เหล่านี้ อาจ
เรยีกได้ว่า ธุรกจิมกีารพฒันานวตักรรมของธุรกจิ ซึ่งนวตักรรม (Innovation) จะเป็นสิง่ที่ช่วยใหธุ้รกจิพฒันาตนเอง
อย่างต่อเนื่องไม่หยุดนิ่ง สามารถแขง่ขนักบัคู่แขง่ขนัได ้แต่หากธุรกจิมผีลติภณัฑห์รอืบรกิารใหม่แลว้ แต่ไม่มกีารตลาด
ทีด่ทีีส่ามารถสง่ต่อสนิคา้หรอืบรกิารไปยงัผูบ้รโิภคคนสุดทา้ยได ้นวตักรรมทีม่กีจ็ะไม่ส่งผลต่อผลการด าเนินของธุรกจิ 
ดงันัน้ ธุรกจิจึงจ าเป็นต้องมุ่งเน้นการตลาด (Market Orientation) ที่ส าคญัที่จะช่วยส่งต่อสนิค้าหรือบริการไปยงั
ผูบ้รโิภค และสง่ผลใหผ้ลการด าเนินงานของธุรกจิดขีึน้อกีดว้ย ซึง่ผลการด าเนินงานจะสง่ผ่านในสองรปูแบบคอื รปูแบบ
ทางดา้นการเงนิ เช่น อตัราผลตอบแทนต่อการลงทุน อตัราก าไรทีเ่พิม่ขึน้ เป็นต้น และรูปแบบทีม่ใิช่การเงนิ เช่น ส่วน
แบ่งการตลาดทีเ่พิม่ขึน้ จ านวนลกูคา้ทีส่งูขึน้ ความพงึพอใจของลกูคา้ อตัราการเจรญิเตบิโตของยอดขาย เป็นต้น โดย
ผลการด าเนินงานเหล่านี้จะเป็นสิง่ที่ช่วยให้ธุรกจิอยู่รอดภายใต้สภาพแวดล้อมที่มีการแข่งขนักนัสูง และเมื่อธุรกิจ
สามารถด าเนินธุรกจิใหอ้ยู่รอดไดใ้นระยะยาว กจ็ะสามารถสรา้งความไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนัไดอ้ย่างยัง่ยนื 
ดงันัน้การวจิยัครัง้นี้ จงึมวีตัถุประสงคก์ารวจิยัเพื่อสรา้งแบบจ าลองความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนัใหก้บัธุรกจิโรงแรม
ขนาดเลก็ในประเทศไทย ใหธุ้รกจิสามารถแขง่ขนักนัไดภ้ายใตส้ภาพแวดลอ้มทีม่กีารแขง่ขนักนัสงูในปจัจุบนั รวมไปถงึ
การสรา้งผลการด าเนินงานทีด่ขีองโรงแรมขนาดเลก็อนัจะสรา้งมูลค่าเพิม่ใหก้บัธุรกจิและระบบเศรษฐกจิของประเทศ
ไทย 
 
การทบทวนวรรณกรรม 
ความได้เปรียบทางการแข่งขนั (Competitive Advantage) เป็นความสามารถขององคก์รในการด าเนินกจิกรรมใน
แบบทีค่นอื่นไม่สามารถท าเลยีนแบบได ้อาจประกอบดว้ย การสรา้งมูลค่าทางการเงนิในระยะยาว (Uengpaiboonkit, 
2017) มอีทิธพิลต่อสภาพแวดลอ้มและการด าเนินการต่อการลดผลเสยีของผู้มสี่วนไดเ้สยีและเขา้ใจพนักงาน ชุมชน 
และลกูคา้ทีเ่กีย่วขอ้ง (Kotler, 2000) Barney (1991) กล่าวว่า ความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนัจะเกดิขึน้เมื่อทรพัยากร
ของบรษิัทมคีุณค่า (ทรพัยากรสามารถช่วยสร้างผลิตภณัฑ์และบริการที่มคี่า) หายาก (คู่แข่งไม่ สามารถเข้าถึงได้) 
ลอกเลยีนแบบได้ยาก (คู่แข่งไม่สามารถท าซ ้าได้อย่างง่ายดาย) และเหมาะสม (บรษิัทเป็นเจ้าของและสามารถใช้
ประโยชน์ได้ตามต้องการ) ในอีกแง่หนึ่งคือบริษัทมีความแตกต่างจากคู่แข่งโดยผู้บริโภคสามารถรบัรู้ได้ถึงความ
แตกต่าง (Khan, 2014) การซือ้และการรกัษาความได้เปรยีบทางการแข่งขนัและประสทิธภิาพทีเ่หนือกว่าเป็นหน้าที่
ของทรพัยากรและความสามารถในการแขง่ขนั (Bontis et al., 2010) นอกจากนี้ ความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนัยงัเป็น
ปจัจยัทีส่่งผลใหผ้ลการด าเนินงานของบรษิทัดขีึน้ (Haseeb et al., 2019) จากการทบทวนวรรณกรรมถึงตวัแปรเหตุ
ของความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนั พบว่า ตวัแปรเหตุของความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนัมหีลายปจัจยัแต่ผูว้จิยัเลอืก
ปจัจยัทีม่กีารศกึษาเยอะทีส่ดุ 3 ล าดบัแรก และยงัไม่มกีารศกึษาถงึตวัแปรเหตุทัง้สามตวัรวมกนัมาก่อน ดงันัน้ ตวัแปร
เหตุของความได้เปรียบทางการแข่งขัน ได้แก่ การจดัการลูกค้าสมัพนัธ์ (Customer Relationship Management) 
นวตักรรม (Innovation) และการมุ่งเน้นการตลาด (Market Orientation) ซึง่ผูว้จิยัไดท้ าการศกึษาตวัแปรเหตุทัง้ 3 ตวั
แปร ดงันี้ 
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การจดัการลูกค้าสมัพนัธ ์(Customer Relationship Management) เน่ืองจากการแขง่ขนัทีรุ่นแรงในสภาพแวดลอ้ม
ทางธุรกจิในปจัจุบนั (Bartholome, 2013) ธุรกจิหลายแห่งจ าเป็นต้องสรา้งความสมัพนัธ์ทีส่ร้างผลก าไรระยะยาวกบั
ลกูคา้และเพื่อใหบ้รรลุผลทางการตลาดทีด่ขี ึน้ ดงันัน้ การจดัการลกูคา้สมัพนัธจ์งึเขา้มามบีทบาทและมคีวามส าคญัมาก
ขึน้เรื่อยๆ นับตัง้แต่ทศวรรษที่ผ่านมาของศตวรรษที่ 20 โดยเฉพาะอย่างยิ่งในอุตสาหกรรมบริการ ( Bartholome, 
2013) การจดัการลูกคา้สมัพนัธ ์หรอื CRM เป็นศพัท์ทางอุตสาหกรรมส าหรบัวธิกีารซอฟแวรแ์ละความสามารถทาง
อนิเตอรเ์น็ตทีห่ลากหลายทีช่่วยใหอ้งคก์รสามารถจดัการความสมัพนัธก์บัลูกคา้ไดอ้ย่างเป็นระบบ (Choy, 2008) การ
จดัการลกูคา้สมัพนัธจ์งึมกัจะเป็นการรวมระบบสนบัสนุนการตดัสนิใจในทุกสว่นงานเขา้ดว้ยกนั เช่น ระบบการวางแผน 
การขอความช่วยเหลอืขององคก์ร ระบบขอ้มลูผูบ้รหิาร ระบบการจดัการห่วงโซ่อุปทาน และระบบการจดัการวงจรชวีติ
ผลติภณัฑ ์ท าให้องค์กรสามารถสรา้งขอ้มูลการจดัการทีด่ใีนดา้นการวางแผน การด าเนินการ และการควบคุมในทุก
ช่องทาง ท าให้มผีลติภณัฑ์หรอืบรกิารที่เหนือกว่าสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าไดอ้ย่างรวดเรว็ อนัจะ
น าไปสูก่ารสรา้งความไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนัและผลการด าเนินงานทีด่ขี ึน้ การจดัการลกูคา้สมัพนัธจ์งึเป็นเครื่องมอืที่
จ าเป็นส าหรบัธุรกจิเพราะจะท าใหธุ้รกจิมคีวามแตกต่างจากคู่แขง่ขนั (Bartholome, 2013) โดย Sigala (2005) แนะน า
วธิกีารจดัการลกูคา้สมัพนัธข์องโรงแรม ใน 3 ดา้น ไดแ้ก่ เทคโนโลยกีารสื่อสารขอ้มูล ( ICT) การจดัการความสมัพนัธ์
ภายในและภายนอก และการจดัการความรู ้ส่วน Sayed (2011) ได้แบ่งการจดัการลูกคา้สมัพนัธอ์อกเป็นโครงสร้าง
หลายมติ ิประกอบดว้ยพฤตกิรรม 4 ลกัษณะ คอื การมุ่งเน้นลกูคา้หลกั การจดัการองคก์าร การจดัการความรู ้และการ
ใชเ้ทคโนโลย ีสอดคลอ้งกบัมติกิารจดัการลกูคา้สมัพนัธข์อง Sadek et al. (2011) ประกอบดว้ยองคป์ระกอบ 4 ประการ 
คือ การมุ่งเน้นลูกค้า ความสมัพนัธ์ภายในองค์กร การจดัการความรู้ และการใช้เทคโนโลยี เพื่อให้ธุรกิจประสบ
ความส าเรจ็และเพิม่ประสทิธภิาพในการด าเนินงาน 
นวตักรรม (Innovation) นวตักรรมที่ใชบ้่อยที่สุดคอื การวดัระดบัของความใหม่ของนวตักรรม ผลติภณัฑใ์หม่เป็น
อตันยัมาก ใหม่เพื่อโลกใหม่ ใหม่เพื่อหน่วยงาน ใหม่เพื่ออุตสาหกรรม ใหม่ส าหรบัตลาด และใหม่ส าหรบัผูบ้รโิภค จาก
มุมมองมหภาค นวตักรรมคอืการเปลี่ยนกระบวนทศัน์ในดา้นวทิยาศาสตรแ์ละเทคโนโลยแีละหรอืโครงสรา้งตลาดใน
อุตสาหกรรม จากมุมมองจุลภาค นวตักรรมคอื ความสามารถของนวตักรรมใหม่ทีม่อีทิธพิลต่อทรพัยากรของตลาดของ
องคก์รทีม่อียู่ ทรพัยากรทางเทคโนโลย ีทกัษะ ความสามารถดา้นความรูห้รอืกลยุทธอ์าจมกีารพจิารณานวตักรรมใหม่
ในประเทศก าลงัพฒันาแต่อาจจะลา้สมยัในประเทศทีพ่ฒันาแลว้ เมื่อความคดิสรา้งสรรค์ทีว่ดัไดใ้นโครงสรา้งแบบหลาย
มติจิะแสดงผลลพัธท์ีแ่ตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญั องคก์รต้องเป็นผูป้ระกอบการและนวตักรรม นวตักรรมคีวามส าคญั
ต่อความพยายามขององค์กรในการแยกแยะสนิคา้และบรกิารออกจากคู่แข่งดว้ยวธิทีีส่รา้งมูลค่าเพิม่ใหม่ให้กบัลูกค้า 
(Katilla & Ahuja, 20002) นวตักรรมจงึถือไดว้่าเป็นส่วนหนึ่งของยุทธศาสตร์ที่ช่วยใหอ้งค์กรมคีวามสามารถในการ
แขง่ขนั 
การมุ่งเน้นการตลาด (Market Orientation) เมื่อพจิารณากระบวนการหรอืพฤติกรรมทีเ่กี่ยวขอ้งกบัปรชัญาของ
องคก์ร การมุ่งเน้นการตลาดหมายถงึ การสรา้งหน่วยสบืราชการลบัทางการตลาดหรอืขอ้มลูเกีย่วกบัความต้องการของ
ลูกค้าในปจัจุบนัและอนาคต โดยการเผยแพร่ขอ้มูลทัว่ทัง้แผนกและองค์กร เพื่อให้ทัว่ทัง้องค์กรสามารถตอบสนอง
ความตอ้งการของลกูคา้ได ้(Jaworski & Kohli, 1993) วฒันธรรมองคก์ารทีม่ปีระสทิธภิาพและประสทิธผิลจะก่อใหเ้กดิ
พฤติกรรมที่จ าเป็นส าหรบัการสรา้งมูลค่าทีเ่หนือกว่าคู่แข่งขนัและท าให้ผลการด าเนินงานขององคก์รมปีระสทิธภิาพ
เหนือกว่าคู่แข่งขนัดว้ย (Narver & Slater, 1990, Mahmoud et al., 2016, Jermsittiparsert et al., 2018) การมุ่งเน้น
การตลาดไม่เพยีงแต่เป็นกลยุทธท์ีพ่งึประสงคข์ององคก์รแลว้ยงัเป็นแนวทางในการตดิตามความต้องการของลูกคา้ที่
องคก์รไม่สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได ้(Low et al., 2007) ทัง้ในแง่การตอบรบัจากลูกค้า ความพงึ
พอใจของลกูคา้ เป็นตน้ การมุ่งเน้นการตลาดเป็นการตรวจสอบความต้องการของลูกคา้ทีเ่ปลีย่นแปลงไปอย่างรวดเรว็
และมผีลกระทบต่อความพงึพอใจของลกูคา้ แต่จะสง่ผลดต่ีอการพฒันานวตักรรม ความสามารถทางการแขง่ขนั และผล
การด าเนินงานขององคก์ร (Mahmoud et al., 2016) 
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ผลการด าเนินงาน (Performance) ในระหว่างปี ค.ศ.1920-1950 ซึง่เป็นการประเมนิผลการปฏบิตังิานในระยะแรกมุ่ง
ประเมนิเพื่อพจิารณาขึน้เงนิเดอืนพนักงานรายชัว่โมง (Merit Rating Programs) โดยใชร้ะบบการเปรยีบเทยีบปจัจยั
ต่างๆ (Factors) ความรูต้ ่าหรอืน้อยมาก (Degree) และการใหค้ะแนน (Points) ต่อมาการประเมนิผลการปฏบิตังิานใน
ลกัษณะนี้ได้รบัความสนใจมากยิง่ขึน้ และได้น ามาใช้ประเมนิผลการปฏบิตัิงานของผู้บรหิารระดบักลางและระดบัสูง 
ตลอดจนผู้ท างานด้านเทคนิค และวชิาชพีต่อมาการประเมนิพนักงานรายชัว่โมงได้ลดความส าคญัลงเนื่องจากธุรกจิ
ต่างๆ ได้ตระหนักถึงบทบาท และความส าคัญของพนักงานที่มีผลต่อความเจริญก้าวหน้าของกิจการ จึงมีการ
ประเมนิผลการปฏบิตังิานโดยมุ่งทีจ่ะประเมนิว่าพนกังานผูใ้ดมแีววทีจ่ะเป็นผูบ้รหิารในอนาคต และเพื่อวางแผนพฒันา
บุคคลใหเ้ป็นไปตามนัน้ (Employee Appraisal หรอื Performance Appraisal)  
กรอบแนวคิดการวิจยั 

ภาพท่ี 1 กรอบแนวคดิการวจิยั 
 
วิธีการวิจยั 
1. กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการศกึษา คอืธุรกจิโรงแรมขนาดเลก็ในประเทศไทย จ านวน 400 แห่ง จากโรงแรมขนาดเลก็
ทัง้หมด 9,489 แห่ง (ส านกังานสถติแิห่งชาต,ิ 2561) ไดม้าโดยการก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างตามกฎแห่งความชดัเจน 
(Rule of Thump) ขนาดของตวัอย่างทีเ่หมาะสมในงานทีม่กีารวเิคราะหอ์งคป์ระกอบ การวเิคราะหเ์สน้ทางและโมเดล
สมการโครงสร้าง ซึ่งมขีนาดเป็น 20 เท่าของตัวแปรสงัเกตได้ จ านวน 14 ตัวแปร ดงันัน้ขนาดตัวอย่างที่มีความ
เหมาะสมและเพยีงพอจงึควรมกีลุ่มตวัอย่างจ านวน 280 แห่ง และเมื่อค านวณขนาดกลุ่มตวัอย่างแบบทราบจ านวน
ประชากร จะได้ขนาดของกลุ่มตวัอย่างเท่ากบั 400 ตวัอย่าง ผู้วิจยัท าการสุ่มตัวอย่างแบบหลายขัน้ตอนเนื่องจาก
ประชากรในการศกึษามจี านวนมาก โดยผูใ้หข้อ้มลู ไดแ้ก่ ผูป้ระกอบการธุรกจิโรงแรมขนาดเลก็ในประเทศไทย 
2. เครื่องมอืที่ใชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มูลคอื แบบสอบถาม (Questionnaire) ประกอบไปดว้ยค าถาม 6 ส่วน คอื 1) 
ขอ้มลูทัว่ไปของแบบสอบถาม 2) เกีย่วกบัการจดัการลกูคา้สมัพนัธ ์3) เกีย่วกบันวตักรรม 4) เกีย่วกบัการมุ่งเน้นตลาด 
5) เกีย่วกบัความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนั และ 6) เกีย่วกบัผลการด าเนินงาน ซึ่งสรา้งจากการศกึษาแนวคดิ ทฤษฎ ี
และวรรณกรรมทีเ่กีย่วขอ้ง ผ่านการทดสอบความเที่ยงตรงจากผูเ้ชีย่วชาญ จ านวน 9 ท่าน ไดค้่าความเที่ยงตรงเชงิ
เนื้อหาของแบบสอบถาม เท่ากบั 0.83 และผ่านการทดสอบหาค่าความเชื่อมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถาม มคี่า
เท่ากบั 0.901 

การจดัการ
ลูกคา้สมัพนัธ ์

ผลการ
ด าเนินงาน 

 

นวตักรรม 

การมุ่งเนน้
การตลาด 

ความ

ไดเ้ปรียบ

ทางการ

แข่งขนั 
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3. การเกบ็รวบรวมขอ้มูล ผู้วิจยัท าการเกบ็รวบรวมข้อมูลด้วยการแจกแบบสอบถามด้วยตนเองและแบบสอบถาม
ออนไลน์ เกบ็รวบรวมขอ้มูลระหว่างเดอืนมนีาคม-พฤษภาคม 2562 และไดร้บัแบบสอบถามกลบัคนืจานวน 400 ฉบบั 
คดิเป็นอตัราการตอบกลบัคนื (Response Rate) รอ้ยละ 100  
4. การวิเคราะห์ข้อมูล การวิจัยครัง้น้ีเป็นการวิจัยเชิงปริมาณ วิเคราะห์ข้อมูลด้วยการวิเคราะห์ค่าสมัประสิทธิ ์
สหสมัพนัธแ์บบเพยีรส์นั (Pearson’s Product-Moment Correlation Coefficient) สถติกิารวเิคราะหค์วามเทีย่งของตวั

แปรแฝง (Construct Reliability: ) ค่าเฉลีย่ของความแปรปรวนทีถู่กสกดัได ้(Average Variance Extracted: ) 
และสถติวิเิคราะหโ์มเดลสมการโครงสรา้ง (Structural Equation Modeling: SEM) เพื่อตรวจสอบความกลมกลนืกบั
ขอ้มลูเชงิประจกัษ์ (Model Fit) และตรวจสอบความสอดคลอ้งของโมเดลกบัขอ้มลูเชงิประจกัษ์ (Assessment of Model 
Fit) (Angsuchote, Vijitwanna, & Phinyopanuwat, 2015) 
 
ผลการวิจยั  
แบบจ าลองความไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนัของกลุ่มโรงแรมขนาดเลก็ในประเทศไทย โดยใชก้ารวเิคราะหอ์งคป์ระกอบ
เชงิยนืยนั (Confirmatory Factor Analysis: CFA) เพื่อศกึษาอทิธพิลของปจัจยัเหตุทีม่ผีลต่อความไดเ้ปรยีบทางการ
แข่งขนัของโรงแรมขนาดเลก็ในประเทศไทย และเพื่อศกึษาอทิธพิลของความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนัที่มต่ีอผลการ
ด าเนินงานของธุรกจิ ผลการพฒันาแบบจ าลองเป็นดงันี้ 

 
ภาพท่ี 2 แบบจ าลองความไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนัของกลุ่มโรงแรมขนาดเลก็ในประเทศไทย 
 
ผลการวเิคราะห์ค่าดชันีความกลมกลนืของโมเดลโดยรวมหลงัจากที่ผู้วจิยัได้ด าเนินการปรบัโมเดล พบว่า โมเดลมี
ความสอดคลอ้งกลมกลนืกบัขอ้มูลเชงิประจกัษ์ โดยมคี่าดชันีความกลมกลนืทัง้ 6 ดชันีทีผ่่านเกณฑก์ารยอมรบั คอืค่า

ดชันี 2 /df = 1.235, CFI = 1.00, GFI = 0.99, AGFI = 0.95, RMSEA = 0.024 และ SRMR = 0.021 
ผลการวเิคราะหเ์สน้ทางพบว่า  
1. การจดัการลูกคา้สมัพนัธ์ (CRM) มอีทิธพิลทางตรงเชงิบวกต่อความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนั (CA) โดยมขีนาด
อทิธพิลทางตรงเท่ากบั 0.71 ซึง่เป็นค่าอทิธพิลทีม่นียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
2. นวตักรรม (IN) มอีทิธพิลทางตรงเชงิบวกต่อความไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนั (CA) โดยมขีนาดอทิธพิลทางตรงเท่ากบั 
0.41 ซึง่เป็นค่าอทิธพิลทีม่นียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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3. การมุ่งเน้นการตลาด (MO) มอีทิธพิลทางตรงเชงิบวกต่อความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนั (CA) โดยมขีนาดอทิธพิล
ทางตรงเท่ากบั 0.83 ซึง่เป็นค่าอทิธพิลทีม่นียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
4. การจดัการลูกคา้สมัพนัธ ์ (CRM) มอีทิธพิลทางตรงเชงิบวกต่อผลการด าเนินงาน (PF) โดยมขีนาดอทิธพิลทางตรง
เท่ากบั 0.60 ซึง่เป็นค่าอทิธพิลทีม่นียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
5. นวตักรรม (IN) มอีทิธพิลทางตรงเชงิบวกต่อผลการด าเนินงาน (PF) โดยมขีนาดอทิธพิลทางตรงเท่ากบั 0.31 ซึง่เป็น
ค่าอทิธพิลทีม่นียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
6. การมุ่งเน้นการตลาด (MO) มอีทิธพิลทางตรงเชงิบวกต่อผลการด าเนินงาน (PF) โดยมขีนาดอทิธพิลทางตรงเท่ากบั 
0.75 ซึง่เป็นค่าอทิธพิลทีม่นียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
7. ความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนั (CA) มอีทิธพิลทางตรงเชงิบวกต่อผลการด าเนินงาน (PF) โดยมขีนาดอทิธพิล
ทางตรงเท่ากบั 0.66 ซึง่เป็นค่าอทิธพิลทีม่นียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
8. การจดัการลูกคา้สมัพนัธ์ (CRM) นวตักรรม (IN) และการมุ่งเน้นการตลาด (MO) มอีทิธพิลทางออ้มเชงิบวกต่อผล
การด าเนินงาน (PF) ผ่านความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนั (CA) โดยมขีนาดอทิธพิลทางออ้มเท่ากบั มขีนาดอทิธพิล
เท่ากบั 0.29, 0.24 และ 0.24 ตามล าดบั ซึง่เป็นค่าอทิธพิลทีม่นียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
อภิปรายผลการศึกษา  
จากการพฒันาแบบจ าลองความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนัของกลุ่มโรงแรมขนาดเลก็ในประเทศไทย พบว่าผลการวิจยั
เป็นไปตามวตัถุประสงคท์ีต่ัง้ไว ้ทัง้นี้เน่ืองมากจาก  
การจดัการลกูคา้สมัพนัธม์อีทิธพิลต่อความไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนั แสดงใหเ้หน็ว่า การมุ่งเน้นลกูคา้เป็นสิง่ส าคญัช่วย
ในการรกัษาความสมัพนัธ์ที่ดกีบัลูกคา้ ท าให้ลูกค้าเกดิความพงึพอใจในระยะยาวซึ่งจะเป็นการสร้า งความภกัดขีอง
ลูกค้า ธุรกจิที่มคีวามแขง็แกร่งในความสมัพนัธท์ีด่กีบัลูกคา้จะส่งผลทางบวกต่อผลการด าเนินงานโดยรวมของธุรกจิ 
(Kim et al., 2016) ดงันัน้ ผูบ้รหิารจงึจ าเป็นตอ้งเพิม่กลยุทธท์ีเ่น้นลกูคา้เป็นศนูยก์ลาง เพื่อใหผ้ลตอบแทนขององคก์าร
และพนกังานสงูขึน้ เช่น เมื่อพนกังานของโรงแรมเน้นการใหบ้รกิารต่อลกูคา้ทีด่เียีย่ม จะท าใหภ้าพรวมของโรงแรมดขีึน้
และสรา้งโอกาสในการใหบ้รกิารกบัลกูคา้ในล าดบัทีส่งูขึน้ (Fan & Ku, 2010)  
นวตักรรมมอีทิธพิลต่อความไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนั แสดงใหเ้หน็ว่า นวตักรรมสว่นใหญ่เกดิจากการคดิคน้ขึน้มาใหม่ 
มกีารปรบัปรุงวธิกีารผลติใหด้ขีึน้ มคีวามแปลกใหม่และมคีวามทนัสมยั ความพยายามในการแสวงหาโอกาสทางธุรกจิ
ใหม่ๆ ในการสรา้งผลติภณัฑใ์หม่ ตลาดเป้าหมายใหม่ และการพฒันาองคก์ร รวมถงึสนับสนุนความไดเ้ปรยีบทางการ
แข่งขนั นอกจากนี่ยงัเกดิจากการเปลีย่นแปลงของสภาพแวดล้อมภายนอกทีค่วบคุมไม่ได้ เช่น เทคโนโลย,ีความรู้
สมยัใหม่ เป็นต้น อย่างไรกต็าม นวตักรรมเป็นแนวคดิหรอืวธิกีารใหม่ทีพ่ฒันาต่อยอดจากสิง่เดมิทีม่ี  หรอืสรา้งขึน้มา
ใหม่กไ็ด ้ซึง่ผ่านกระบวนการใชค้วามรู้ การสรา้งสรรคเ์พื่อใหเ้กดิคุณค่าทีแ่ตกต่างในการด าเนินงาน ท าใหน้วตักรรม 
กลายเป็นองค์ประกอบส าคัญในองค์กรในการสร้างมูลค่าและความได้เปรียบทางการแข่งขนัอย่างยัง่ยืนในการ
เปลีย่นแปลง และสภาพแวดลอ้มทีม่คีวามผนัผวน นอกจากนี้ยงัความส าคญัต่อองคก์รมรการน ามาซึง่ความไดเ้ปรยีบ
ทางการแขง่ขนัทีย่ ัง่ยนืในสภาพแวดลอ้มเชงิพลวตัของตลาด (Lees & Leesh, 2016)  
การมุ่งเน้นตลาดมอีทิธพิลต่อความไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนั แสดงใหเ้หน็ว่าการมุ่งเน้นตลาดมคีวามส าคญัทีจ่ะช่วยส่ง
ต่อสนิคา้หรอืบรกิารไปยงัผูบ้รโิภค และสง่ผลใหผ้ลการด าเนินงานของธุรกจิดขีึน้ โดยประกอบดว้ยการมุ่งเน้นลูกคา้ซึง่
เป็นการให้ความส าคญัและท าความเขา้ใจลูกค้าเป้าหมายเพื่อใหส้ามารถสรา้งมูลค่าทีเ่หนือกว่าคู่แข่งขนั การมุ่งเน้น
คู่แขง่ขนัซึง่เป็นการตดิตามความเคลื่อนไหวในการด าเนินงานของคู่แข่ง และการประสานงานภายในซึง่จะเน้นในเรื่อง
ของการประสานงานภายในองคก์ร โดยเฉพาะการเผยแพร่การสือ่สารและการใชข้อ้มูลตลาดผ่านการประสานงานทัว่ทัง้
บรษิทัและเน้นการใชโ้ดยรวมทรพัยากรในองคก์รเพื่อสง่มอบคุณค่าทีเ่หนือกว่าคู่แข่งขนัใหแ้ก่ของลูกคา้ ผลการวจิยัให้
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การสนับสนุนว่าการมุ่งเน้นการตลาดมผีลต่อความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนั (Talaja et al., 2017, Gumaraes & 
Severo, 2018)  
ความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนัมอีทิธพิลผลการด าเนินงาน แสดงใหเ้หน็ว่าการสรา้งความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนั มี
ความสมัพนัธก์บัผลการด าเนินงาน ซึง่ในทีน่ี้หมายถงึผลการด าเนินงานดา้นการเงนิและผลการด าเนินงานทีไ่ม่ใช่ดา้น
การเงิน โดยผลการด าเนินงานด้านการเงินเป็นความสามารถในการท าก าไรของบริษัทในทุกๆ ด้าน และผลการ
ด าเนินงานที่ไม่ใช่ด้านการเงิน เป็นการสร้างความพงึพอใจและรกัษาลูกค้าด้วยการเสนอผลติภณัฑ์และบริการที่มี
คุณภาพ โดยผู้ประกอบการโรงแรมขนาดเล็กให้ความส าคญักับการสร้างกลยุทธ์ความได้เปรียบทางการแข่งขนั 
โดยเฉพาะอย่างยิง่เพื่อผลการด าเนินงานทีไ่ม่ใช่การเงิน เน้นในดา้นของการสร้างความพงึพอใจและรกัษาลูกคา้ดว้ย
การบรกิารทีม่คีุณภาพ และได้มาตรฐานมากกว่าการเน้นผลก าไรแต่ไม่สรา้งความพงึพอใจใหก้บัลูกคา้ซึง่จะส่งผลต่อ
ความภกัดขีองลูกค้าและการด าเนินงานในระยะยาว ทัง้นี้จะต้องมกีารรกัษาและปรบัปรุง สภาวะตลาดและวธิกีารที่
สามารถสรา้งความไดเ้ปรยีบดา้นการแขง่ขนัเพื่อการด าเนินการทีย่ ัง่ยนือกีดว้ย (Haseeb et al., 2019) 
การจดัการลูกคา้สมัพนัธ์มอีทิธพิลต่อผลการด าเนินงาน แสดงใหเ้หน็ว่าความสมัพนัธก์บัลูกคา้เป็นพื้นฐานที่ช่วยให้
ธุรกจิสามารถพฒันาและมรีะบบการจดัการอย่างมปีระสทิธภิาพ สามารถน าเสนอผลติภณัฑแ์ละบรกิารทีผ่่านการพฒันา
ปรบัปรุงใหด้ขีึน้ส าหรบัลูกค้าเป็นรายบุคคลน าไปสู่การเพิม่ขึน้และการรกัษาลูกค้าของธุรกจิใหค้งอยู่ รวมไปถึงการ
สร้างผลก าไรให้กบัธุรกจิที่สงูขึน้ด้วย การจดัการลูกคา้สมัพนัธ์จงึถอืเป็นหนึ่งในแนวปฏิบตัิที่ดทีี่สุดส าหรบัธุรกจิเพื่อ
พฒันาประสทิธภิาพทีส่ง่ผลต่อการอยู่รอดและผลก าไรในระยะยาว (Wu & Lu, 2012) การจดัการลูกคา้สมัพนัธถ์ูกมอง
ว่าเป็นวธิกีารจดัการฐานขอ้มลูทีเ่น้นเทคโนโลยเีพื่อรวบรวมและวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัลกูคา้ และไดถู้กขยายมุมมองที่
กวา้งขึน้ในมุมมองดา้นกลยุทธก์ารตลาด มุมมองโดยรวมของโครงสรา้งองคก์ร ทัง้หมดนี้มเีกีย่วขอ้งกบัลูกคา้เพื่อการ
จัดการที่ดีขึ้นและเพื่อความพึงพอใจของลูกค้า การจัดการองค์กรลูกค้าสมัพันธ์จึงเป็นปจัจัยส าคัญส าหรับการ
ด าเนินงานของธุรกจิใหป้ระสบความส าเรจ็ ทัง้นี้หากองคก์รมโีครงสรา้งทีป่ลูกฝงัความสมัพนัธก์บัลูกคา้ทีม่คุีณค่าโดย
ใหค้วามส าคญักบัลกูคา้รายส าคญัตลอดจนมกีารใชร้ะบบการจดัการลกูคา้สมัพนัธพ์รอ้มกบักาน าเทคโนโลยมีาใช ้โดยมี
การก าหนดคุณค่าของลูกคา้เป็นศูนย์กลาง และสรา้งความร่วมมอืของคนในองคก์รอย่างต่อเนื่องกจ็ะช่วยสรา้งคุณค่า
และผลลพัธ์ทีด่ใีห้กบัลูกคา้ได้ กจ็ะเป็นสิง่ที่ช่วยยนืยนัความส าเรจ็ของของการจดัการลูกค้าสมัพนัธ์ทีม่คีุณภาพหรอื
ระบบเทคโนโลยดีทีีจ่ะท าใหธุ้รกจิมผีลการด าเนินงานทีด่ขี ึน้ สามารถอยู่รอดไดท้ัง้ในระยะสัน้และระยะยาว (Al-Azzam, 
2016, Chetioui et al., 2017, Jermsittiparsert et al., 2018) 
นวตักรรมมีอิทธิพลต่อผลการด าเนินงาน แสดงให้เห็นว่าการสร้างนวตักรรมที่เหมาะสม มีความส าคญัต่อผลการ
ด าเนินงานของธุรกจิโรงแรมขนาดเลก็ การจดัการนวตักรรมไดร้บัการยอมรบัอย่างกวา้งขวางว่าเป็นปจัจยัส าคญัในการ
เพิม่ผลการด าเนินงานของโรงแรมน าไปสู่การค้นคว้าวิจยันวตักรรม การตรวจสอบความคิดริเริ่มด้านวตักรรมและ
พฤตกิรรมนวตักรรมของโรงแรม ผลกระทบของนวตักรรมและพฤตกิรรมดา้นนวตักรรมต่อผลการด าเนินงานทางดา้น
การเงนิและไม่ใช่การเงนิ และพฤตกิรรมของนวตักรรมมผีลเชงิบวกต่อการก าหนดทศิทางของลูกคา้ในการด าเนินธุรกจิ 
ทัง้นี้ หากหากธุรกจินวตักรรมทัง้ 4 ดา้นไดแ้ก่ นวตักรรมผลติภณัฑ ์นวตักรรมกระบวนการ นวตักรรมการตลาด และ
นวัตกรรมองค์การ (Thanapatra & Uon, 2018) มาปรับใช้โดยมีการวางแผนที่ดีก็จะส่งเสริมให้การท างานของ
กระบวนการภายในองคก์รธุรกจิใหเ้ป็นไปไดง้า่ยและประสบความส าเรจ็ไดอ้ย่างรวดเรว็ยิง่ขึน้ (Osman & Ngah, 2016, 
Zainul et al., 2016)  
การมุ่งเน้นตลาดมอีทิธพิลต่อผลการด าเนินงาน แสดงใหเ้หน็ว่าการมุ่งเน้นตลาด เป็นเครื่องมอืทีเ่อือ้ต่อด าเนินงานของ
ธุรกจิ จะสง่ผลใหผ้ลการด าเนินงานของโรงแรมมปีระสทิธภิาพและน ามาซึง่ความส าเรจ็ขององคก์ร ทัง้นี้ ผูป้ระกอบการ
ต้องให้ความส าคญักบัการมุ่งเน้นการตลาด ซึง่สามารถกระท าได้ในหลายแนวทาง เช่น การใหค้วามส าคญัต่อลูกค้า 
การใหค้วามส าคญักบัคู่แขง่ และการประสานงานภายองคก์ารมากยิง่ขึน้ ซึง่จะท าใหส้่งผลต่อผลการด าเนินงานในส่วน
ของยอดขาย สว่นแบ่งทางการตลาด (Frosen et al., 2016, Talaja et al., 2017) 
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ข้อเสนอแนะ 
1. การศกึษาวจิยัเกีย่วกบัปจัจยัทีม่ผีลต่อความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนัของกลุ่มโรงแรมขนาดเลก็ในประเทศไทย ท า
ใหเ้กดิการพฒันาแนวคดิทีเ่กีย่วขอ้งกบัแนวคดิการพฒันากากลยุทธค์วามไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนัใหก้บัอุตสาหกรรม
การบรกิารทีน่ าไปสู่การศกึษาต่อยอดและพฒันาความรู้ ดา้นกลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วขอ้งกบัการด าเนินการจดัการ
ลูกคา้สมัพนัธ ์นวตักรรม การมุ่งเน้นตลาด ความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนั และผลการด าเนินงาน และสนับสนุนการ
พฒันาดา้นการศกึษา 
2. พฒันาองคค์วามรูแ้ก่กลุ่มอุตสาหกรรมการบริการโดยเฉพาะอย่างยิง่ โรงแรมขนาดเลก็ในประเทศไทยเพื่อ เป็น
แนวทางในการพฒันาธุรกจิก่อใหเ้กดิการเพิม่ศกัยภาพดา้นกลยุทธก์ารตลาดและสรา้งขดีความสามารถทางการแข่งขนั
ดา้นการตลาดใหเ้กดิขึน้กบักลุ่มอุตสาหกรรมการบรกิารโรงแรมขนาดเลก็ในประเทศไทยในประเทศไทย เพื่อรองรบัการ
บรกิารในตลาดอาเซยีนและระดบัสากลในอนาคตต่อไป 
3. เพื่อท าใหผ้ลการด าเนินงานของกลุ่มโรงแรมขนาดเลก็สงูขึน้ ผูบ้รหิารควรใหค้วามส าคญัต่อกลยุทธค์วามไดเ้ปรยีบ
ทางการแขง่ขนั ซึ่งจะเหน็ว่าการมคีวามไดเ้ปรยีบทางดา้นต้นทุน ดา้นการบรหิารจดัการ สามารถท าใหก้ารแข่งขนัทวี
ความรุนแรงเพิม่ขึน้ เช่น การแข่งขนัดา้นราคา ดา้นการส่งเสรมิการขาย ท าเลทีต่ัง้ใกลเ้คยีงกนั โรงแรมขนาดเลก็จงึ
ตอ้งพยายามสรา้งความแตกต่าง สรา้งความประทบัใจในการบรกิาร โดยเป้าหมายสุดทา้ยอยู่ทีผ่ลการด าเนินงานทีจ่ะ
เพิม่ขึน้ในทีสุ่ด สภาวการณ์เหล่านี้ส่งผลใหผู้บ้รหิารระดับสงูต้องทบทวนแผนกลยุทธ์ นโยบาย รวมถึงปรบัมุมมอง 
วสิยัทศัน์ แนวคดิในการท าธุรกจิอุตสาหกรรมโรงแรมขนาดเลก็ โดยใช้การจดัการลูกคา้สมัพนัธ ์นวตักรรม และการ
มุ่งเน้นตลาด เขา้มาช่วยในการพฒันาการด าเนินการขององคก์ร ซึง่จะน าไปสู่การสรา้งความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนั
ทางธุรกจิอย่างยัง่ยนืไดใ้นอนาคต 
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