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แนวทางในการสร้างพันธมติรทางธุรกิจภายใต้บริบทประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน 
ส าหรับธรุกิจสปาและนวดไทย 

 

Guideline for Thai Spa and Massage to Build Business Alliances  
in the ASEAN Economic Community 

 
   รัตนา สีดี (Rattana Seedee)* 

 
บทคัดย่อ 
 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาแนวทางการสร้างพันธมิตรทางธุรกิจของธุรกิจ สปาและ
นวดไทย 2) ศึกษาองค์ประกอบของการสร้างพันธมิตรทางธุรกิจ กระบวนการเรียนรู้จากพันธมิตรทางธุรกิจ และ 
ประสิทธิภาพการด าเนินงานด้านพันธมิตรของธุรกิจสปาและนวดไทย 3) ศึกษาความสัมพันธ์เชิงสาเหตุ
องค์ประกอบของการสร้างพันธมิตรทางธุรกิจ กระบวนการเรียนรู้จากพันธมิตรทางธุรกิจ ที่มีอิทธิพลต่อ
ประสิทธิภาพการด าเนินงานด้านพันธมิตรของธุรกิจสปาและนวดไทย การวิจัยครั้งนี้ ใช้กระบวนการวิจัยและ
ระเบียบวิธีวิจัยตั้งอยู่บนรากฐานการวิจัยเชิงปริมาณและการวิจัยเชิงคุณภาพ  ในการวิจัยเชิงคุณภาพ ใช้วิธีการ
สัมภาษณ์เชิงลึกกับผู้ประกอบการหรือผู้บริหารที่มีส่วนเกี่ยวข้องกับการจัดการพันธมิตรของธุรกิจสปาและ          
นวดไทย จ านวน 10 ท่าน ส าหรับการวิจัยเชิงปริมาณ ใช้แบบสอบถามในการเก็บรวบรวบรวมข้อมูลจาก
ผู้ประกอบการหรือผู้บริหารที่มีส่วนเกี่ยวข้องกับการจัดการพันธมิตรของธุรกิจสปาและนวดไทย จ านวน 306 
แห่ง การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพใช้การวิเคราะห์เนื้อหา ส่วนสถิติที่ใช้การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณ คือ 
จ านวน ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และ การวิเคราะห์ตัวแบบสมการโครงสร้าง  
 ผลการวิจัยสรุปได้ดังนี้ 
 1. ผลการศึกษาพบว่า แนวทางการสร้างพันธมิตรทางธุรกิจของธุรกิจสปาและนวดไทย มีการจัดหา
และเริ่มต้นติดต่อคู่พันธมิตรจากคู่ค้าของธุรกิจเดิมที่มีอยู่ คุณลักษณะส าคัญของคู่พันธมิตรทางธุรกิจ สรุปได้ว่า 
ธุรกิจสปาและนวดไทยจะพิจารณาจากชื่อเสียงของธุรกิจ และความน่าเชื่อถือไว้วางใจได้ของธุรกิจ ในการท า
ความร่วมมือเป็นพันธมิตรทางธุรกิจ จะมีการด าเนินการ 2 แบบ คือ แบบไม่เป็นทาง และแบบเป็นทางการ 
ส าหรับเหตุผลในการเข้าร่วมเป็นพันธมิตรทางธุรกิจนั้น มีเป้าหมายหลัก เพื่อเป็นการขยายตลาดหรือกลุ่มลูกค้า
ให้มากข้ึน รองลงมา คือ เป็นการยกระดับการให้บริการของธุรกิจ และท าให้ได้วัตถุดิบหรือผลิตภัณฑ์ที่ใช้ในการ
ให้บริการของธุรกิจ ที่ตรงกับคุณภาพและมาตรฐานตามที่ธุรกิจต้องการ 
 2. ผลการศึกษาองค์ประกอบของการสร้างพันธมิตรทางธุรกิจ กระบวนการเรียนรู้จากพันธมิตรทาง
ธุรกิจ และ ประสิทธิภาพการด าเนินงานด้านพันธมิตรของธุรกิจสปาและนวดไทย พบว่า ภาพรวมของ
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องค์ประกอบของการสร้างพันธมิตรของธุรกิจสปาและนวดไทย ทั้ง 5 องค์ประกอบ คือ  ความผูกพัน หน้าที่          
ด้านพันธมิตร ความร่วมมือ และความไว้วางใจ มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก แต่การมีประสบการณ์ด้านพันธมิ ตร   
มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับต่ า  ในส่วนของภาพรวมของกระบวนการเรียนรู้จากพันธมิตรทางธุรกิจทั้ง  4  ด้าน พบว่า 
ด้านการประมวลความรู้ ด้านกระบวนการแลกเปลี่ยนเรียนรู้ ด้านการแบ่งปันความรู้ และด้านการก าหนดความรู้
ที่ชัดเจน (Knowledge articulation) มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมากทุกด้าน ส าหรับ ประสิทธิภาพการด าเนินงาน
ด้านพันธมิตรของธุรกิจสปาและนวดไทย มีค่าเฉลี่ยในภาพรวมอยู่ในระดับมาก เช่นกัน 
 3. ผลการศึกษาความสัมพันธ์เชิงสาเหตุองค์ประกอบของการสร้างพันธมิตรทางธุรกิจ กระบวนการ
เรียนรู้จากพันธมิตรทางธุรกิจ ที่มีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพการด าเนินงานดา้นพันธมิตรของธุรกิจสปาและนวดไทย 
พบว่า ภาพรวมขององค์ประกอบของการสร้างพันธมิตรที่มีอิทธิพลทั้งทางตรงและทางอ้อม โดยกระท าผ่าน
กระบวนการเรียนรู้จากพันธมิตรทางธุรกิจไปยังประสิทธิภาพการด าเนินงานด้านพันธมิตร คือ ความผูกพัน            
(TE= 0.29) รองลงมา คือ ความไว้วางใจ (TE= 0.26) หน้าที่ด้านพันธมิตร (TE= 0.22) และประสบการณ์ด้าน
พันธมิตร (TE= 0.08) อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ยกเว้น องค์ประกอบของการสร้างพันธมิตรด้านความร่วมมือ 
ถึงแม้จะมีค่าอิทธิพลรวม เท่ากับ 0.09 แต่ไม่มีนัยส าคัญทางสถิติ โดยองค์ประกอบของการสร้างพันธมิตร          
ซึ่งกระท าผ่านกระบวนการเรียนรู้จากพันธมิตรทางธุรกิจ สามารถอธิบายความสัมพันธ์ที่มีต่อประสิทธิภาพการ

ด าเนินงานด้านพันธมิตรได้ร้อยละ 65.80 (  = 0.658) 
 
ค าส าคัญ: พันธมิตรทางธุรกิจ  องค์ประกอบของการสร้างพันธมิตร  กระบวนการเรียนรู้  ประสิทธิภาพในการ
ด าเนินงานด้านพันธมิตร 
 
Abstract 
 The purposes of this research were 1) to study a guideline to build business alliance 
for Thai Spa and Massage, 2) to study elements of building business alliance, alliance learning 
process and alliance performance of Thai Spa and Massage, and 3) to study causal relationship 
of elements of building business alliance and alliance learning process which influence alliance 
performance of Thai Spa and Massage. This research based its process and methodology on 
quantitative and qualitative research methods. On qualitative method, the researcher used an 
in-depth interview with 10 entrepreneurs or managers who involved in alliance management 
of Thai Spa and Massage. As for quantitative method, the researcher used a questionnaire to 
collect data from 306 entrepreneurs or managers who involved in alliance management of 
Thai Spa and Massage. The researcher used the content analysis to analyze the qualitative 
data. As for statistics used in the quantitative data analysis, the researcher used frequency, 
percentage, mean, standard deviation and Structural Equation Modeling (SEM).   
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 The results of this research were as following. 
 1) Guideline to building business alliance for Thai Spa and Massage, it was found 
that the business was obtained and contacted with alliances through existing suppliers.            
The important criteria of business alliance partner were that Thai Spa and Massage would 
mainly consider a reputation and reliability of the partner’s business. On collaboration of 
business alliance, there were 2 types; informal and formal. The main reason of participating in 
business alliance was to expand the market or to increase numbers of customer. Secondly, it 
was to improve the level of business service that would meet the required quality and 
standard. 
 2) When studying elements of building business alliance, alliance learning process 
and alliance performance of Thai Spa and Massage, it was found that five factors of building 
business alliance which were commitment; alliance function; cooperation; and trust were 
overall at high level, while the alliance experience was the only factor found at low level.            
On alliance learning process, there were 4 aspects which were knowledge codification, 
knowledge internationalization, knowledge sharing and knowledge articulation, it was overall 
found at high level on all 4 aspects. As for alliance performance of Thai Spa and Massage, it 
was overall found at high level too. 
 3) The result of studying a causal relationship of elements of building business 
alliance and alliance learning process which influence alliance performance of Thai Spa and 
Massage, it was found that the elements of building business alliance had direct and indirect 
influences through alliance learning process, such elements were commitment (TE= 0.29), trust 
(TE= 0.26), alliance function (TE= 0.22) and alliance experiences (TE= 0.08) respectively. All 
above factors showed statistical significant level except the factor of alliance cooperation. 
Though the alliance cooperation received TE at 0.09, it was not found statistical significance. 
The elements of building business alliance through alliance learning process could explain the 

relation towards alliance management efficiency at 65.80 percent (  = 0.658). 
 
Keywords: Business Alliance, Elements of Building Alliances, Alliance Learning Process, 
Alliances Performance  
 
บทน า 
 พันธมิตรทางธุรกิจ (Business Alliance) เป็นกลยุทธ์หนึ่งที่มีความส าคัญและก าลังได้รับความนิยม
เพิ่มมากขึ้นในการด าเนินธุรกิจในปัจจุบัน เนื่องจากการสร้างพันธมิตรทางธุรกิจเป็นการแลกเปลี่ยนและแบ่งปัน
ทรัพยากรและความสามารถระหว่างธุรกิจเพื่อที่จะพัฒนาสินค้าหรือบริการร่วมกันก่อให้เกิดความเข้มแข็ง           
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และมีศักยภาพทางการแข่งขันเพิ่มขึ้น อย่างไรก็ตามผลลัพธ์จากการใช้กลยุทธ์พันธมิตรทางธุรกิจนั้นมีทั้งธุรกิจที่
ไม่ประสบความส าเร็จ (Bleeke and Ernst, 1993) และประสบความส าเร็จจากการใช้กลยุทธ์นี้ (Anand and 
Khanna, 2000; Kale, Dyer, and Singh, 2002) ซึ่งธุรกิจที่สามารถประสบความส าเร็จ และสร้างคุณค่าจาก
ความร่วมมือระหว่างพันธมิตรจะส่งผลให้ธุรกิจเกิดความได้เปรียบทางการแข่งขัน (Competitive Advantage) 
เหนือคู่แข่งขัน (Dyer and Singh, 1998; Gulati, 1999)  
 นักวิชาการหลายท่านให้ความสนใจที่จะท าความเข้าใจปัจจัยที่สามารถอธิบายได้ว่า ธุรกิจสร้าง
สมรรถนะด้านพันธมิตรและประสบความส าเร็จจากการใช้กลยุทธ์พันธมิตรทางธุรกิจได้อย่างไร ซึ่งผลงานวิจัย
ในช่วงที่ผ่านมาชี้ให้เห็นว่า การมีประสบการณ์ทางด้านพันธมิตร (Alliance Experience) (Anand and 
Khanna, 2000; Simonin, 1997) และการทุ่มเทให้กับหน้าที่ด้านพันธมิตร (Alliance Function) (Draulans, 
DeMan, and Volberda, 2003; Dyer, Kale, and Singh, 2001; Kale et al., 2002) สามารถช่วยให้ธุรกิจ
พัฒนาความสามารถด้านพันธมิตรและประสบความส าเร็จในภาพรวมของพันธมิตรทางธุรกิจ และจากข้อคิดเห็น
ของ Mehta, Larsen, Rosenbloom and Ganitsky (2006) ชี้ให้เห็นว่า ความไว้วางใจ (Trust) ความผูกพัน 
(Commitment) และความร่วมมือ (Cooperation) ของคู่พันธมิตร เป็นปัจจัยส าคัญที่ก่อให้เกิดความส าเร็จจาก
การร่วมมือของพันธมิตรทางธุรกิจ ในขณะที่งานวิจัยของ Kale and Singh (2007) ได้น าเสนอว่า กระบวนการ
เรียนรู้จากพันธมิตรทางธุรกิจ (Alliance Learning process) เป็นปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อระดับความส าเร็จของ
พันธมิตรทางธุรกิจ และยังค้นพบว่า กระบวนการเรียนรู้พันธมิตรทางธุรกิจ คือ กิจกรรมที่เป็นสื่อกลาง
ความสัมพันธ์ระหว่างหน้าที่ด้านพันธมิตรกับความส าเร็จด้านพันธมิตรทางธุรกิจ 
 ในขณะที่การศึกษาเกี่ยวกับ กลยุทธ์พันธมิตรทางธุรกิจในประเทศไทยในช่วง 10 ปีที่ผ่านมามี           
จ านวนไม่มากนัก โดยส่วนใหญ่จะศึกษาเกี่ยวกับ ปัญหาและอุปสรรคในการเข้าร่วมเป็นพันธมิตรทางธุรกิจ               
ระดับการบริหารพันธมิตรทางธุรกิจ และ ประสิทธิผลของพันธมิตรทางธุรกิจ (กัลยภร นีละภมร , 2544;             
สัญญพงษ์ ธนศรีจันทร์, 2551; มนัสนันท์ มณีขัติย์, 2551) แต่ยังไม่มีงานวิจัยที่มุ่งเน้นศึกษาถึงองค์ประกอบ
ส าคัญในการสร้างพันธมิตรทางธุรกิจ และ ความสัมพันธ์ระหว่างองค์ประกอบนี้กับระดับความส าเร็จของ          
การสร้างพันธมิตรทางธุรกิจ รวมทั้งยังไม่มีผู้ศึกษาถึง กระบวนการเรียนรู้ที่สามารถสนับสนุนให้องค์ประกอบใน
การสร้างพันธมิตรส่งผลต่อการเพิ่มระดับความส าเร็จของการสร้างพันธมิตรหรือประสิทธิภาพในการด าเนินงาน
ด้านพันธมิตรทางธุรกิจ 
 จากข้อค้นพบของงานวิจัยที่กล่าวมาจึงน าไปสู่ค าถามวิจัยว่า องค์ประกอบของการสร้างพันธมิตรทั้ง  
5 ด้าน คือ ความไว้วางใจ ความผูกพัน ความร่วมมือ ประสบการณ์ด้านพันธมิตร และหน้าที่ด้านพันธมิตร 
สามารถเพิ่มประสิทธิภาพในการด าเนินงานด้านพันธมิตร และ ท าให้ธุรกิจประสบความส าเร็จจากการใช้กลยุทธ์
พันธมิตรสูงขึ้นหรือไม่ อย่างไร และ กระบวนการเรียนรู้จากพันธมิตรเป็นกิจกรรมที่เป็นกลไกส าคัญในการสร้าง
เสริมให้องค์ประกอบของการสร้างพันธมิตรประสบความส าเร็จจากการใช้กลยุทธ์พันธมิตรทางธุรกิจ  และ              
เพิ่มประสิทธิภาพในการด าเนินงานด้านพันธมิตรของธุรกิจหรือไม่ อย่างไร โครงการวิจัยนี้ใช้กรอบแนวความคิด
ของ Knowledge-Based View หรือ มุมมองบนพื้นฐานความรู้ เพื่ออธิบายค าถามวิจัยที่ยังไม่ได้รับค าตอบนี้ 
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 ในกรณีของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (Small and Medium Enterprises; SMEs) ซึ่งมี
จุดอ่อนด้านการบริหารจัดการธุรกิจ ความสามารถในการพัฒนาสินค้าและบริการ โอกาสในการเข้าถึงแหล่ง
เงินทุน ความสามารถในด้านการพัฒนาเทคโนโลยีและนวัตกรรม ขาดโอกาสทางการตลาดและการเข้าถึงข้อมูล
การตลาดเชิงลึก ทางออกของเรื่องนี้มีการกล่าวถึงกันอย่างกว้างขวางในปัจจุบัน โดยเฉพาะส านักงานส่งเสริม
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (สสว.) ได้เล็งเห็นถึงความส าคัญของการพัฒนาพันธมิตรทางธุรกิจ ว่า               
เป็นแนวทางส าคัญที่ท าให้วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมมีความเข้มแข็ง และมีศักยภาพทางการแข่งขัน
เพิ่มขึ้น จากการน าศักยภาพที่แตกต่างกันมาเกื้อหนุนกัน ดังนั้น สสว.จึงมีการก าหนดกลยุทธ์เพื่อส่งเสริมการ
สร้างพันธมิตรทางธุรกิจไว้ในแผนการส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมฉบับที่ 3 (พ.ศ. 2555-2559) 
เพื่อเป็นการเสริมสร้างขีดความสามารถในการแข่งขันของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมไทย ดังนั้น เพื่อเป็น
การสนับสนุนข้อมูลด้านการสร้างพันธมิตรและการสร้างเครือข่ายทางธุรกิจให้กับ สสว. โครงการศึกษาวิจัยครั้งนี้  
ได้ท าการศึกษาประชากรและกลุ่มตัวอย่างจากกลุ่มธุรกิจสปาและนวดไทย ซึ่งอยู่ในกลุ่มธุรกิจบริการและ
ท่องเที่ยว และเป็นกลุ่มที่ทาง สสว.ให้ความส าคัญเป็นพิเศษในการส่งเสริมตามแผนการส่งเสริมวิสาหกิจขนาด
กลางและขนาดย่อมฉบับที่ 3 (พ.ศ. 2555-2559) รวมทั้งยังเป็นกลุ่มธุรกิจบริการ 1 ในสาขาหลักที่รัฐบาลให้การ
ส่งเสริม เพื่อพัฒนาให้ประเทศไทยเป็นศูนย์กลางสุขภาพนานาชาติ หรือ เมดิคัลฮับ (Medical Hub) ตามแผน
ยุทธศาสตร์การพัฒนาให้ประเทศไทยเป็นศูนย์กลางสุขภาพนานาชาติ ระยะที่ 1 (พ.ศ. 2547 –2551) และ           
ระยะที่ 2 (2553 – 2557) 
 ธุรกิจสปาและนวดไทย เป็นธุรกิจที่รัฐบาลไทยให้การสนับสนุนนับตั้งแต่ปีพ.ศ. 2547 เป็นต้นมา           
โดยมีนโยบายส่งเสริมให้ประเทศไทยเป็น “Capital Spa of Asia” (กรมเจรจาการค้าระหว่างประเทศ, 2554)            
มีการส่งเสริมและสนับสนุนการขยายตลาดไปยังต่างประเทศ ทั้งด้านการลงทุน หรือ การร่วมทุนจัดตั้งธุรกิจ  
และการสร้างเครือข่ายทางธุรกิจ โดยมีจ านวนสถานประกอบการที่ผ่านการรับรองมาตรฐานจากส านักส่งเสริม
ธุรกิจบริการสุขภาพจ านวน 1,475 แห่ง (กรมการสนับสนุนบริการสุขภาพ, 2557)  ปัจจุบันธุรกิจสปาและนวด
ไทยมีการขยายตัวเพิ่มขึ้น สร้างรายได้ และสร้างอาชีพเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง เนื่องจากไทยมีความพร้อมทั้ง              
ด้านบุคลากร สถานที่ ทรัพยากร มีการบริการที่เป็นเอกลักษณ์ มีชื่อเสียงและมาตรฐานเป็นที่ยอมรับของ
ชาวต่างชาติ นับได้ว่าเป็นธุรกิจบริการที่มีศักยภาพในการส่งออก อย่างไรก็ตาม ยังพบว่าผู้ประกอบการธุรกิจสปา
ที่มีความพร้อมในการลงทุนขยายกิจการไปต่างประเทศมีจ านวนไม่มากนัก เนื่องจากปัญหาด้านเงินทุน ความ
จ ากัดของข้อมูลประกอบการตัดสินใจลงทุน และข้อกีดกันการลงทุนของประเทศต่างๆ ท าให้ผู้ประกอบการ
ธุรกิจสปาใช้วิธีการสร้างพันธมิตรทางธุรกิจ โดยการร่วมลงทุนกับนักธุรกิจต่างชาติ (วิวรรณ ศรีรับสุข, 2550)  
 จากข้อมูลที่กล่าวมาจะเห็นได้ว่าการที่จะสนับสนุนให้ผู้ประกอบการธุรกิจสปาไทยมีศักยภาพในการ
ขยายกิจการไปต่างประเทศ และ เพื่อเป็นการสร้างความพร้อมในการเข้าสู่ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน จึงมี  
ความจ าเป็นอย่างยิ่งที่ต้องท าการวิจัย แนวทางในการสร้างพันธมิตรทางธุรกิจภายใต้บริบทประชาคมเศรษฐกิจ
อาเซียนส าหรับธุรกิจ สปาและนวดไทย เพื่อให้ผู้ประกอบการธุรกิจสปาและนวดไทย หรือธุรกิจที่เก่ียวข้องอ่ืนๆ มี
ข้อมูลเชิงประจักษ์ที่เป็นแนวทางการสร้างพันธมิตรทางธุรกิจ และข้อมูลการบริหารจัดการพันธมิตรที่ก่อให้เกิด
ประสิทธิภาพ ส าหรับใช้ประกอบในการตัดสินใจสร้างพันธมิตรทางธุรกิจเพื่อการขยายกิจการ และผลจากการ



Veridian E-Journal, Silpakorn University 

ISSN 1906 - 3431 

ฉบับภาษาไทย  สาขามนุษยศาสตร์  สังคมศาสตร์  และศิลปะ 

ปีที่ 9  ฉบับที่ 3 เดือนกันยายน – ธันวาคม 2559 

 
 

 761 
 

วิจัยครั้งนี้ยังสามารถใช้เป็นข้อมูลส าหรับส านักงานส่งเสริมธุรกิจบริการสุขภาพ กรมสนับสนุนบริการสุขภาพ 
กระทรวงสาธารณสุข และ ส านักส่งเสริมธุรกิจบริการ กรมส่งเสริมการส่งออก กระทรวงพาณิชย์ ใช้ประกอบใน
การก าหนดนโยบาย และกิจกรรมต่างๆเพื่อส่งเสริมและสนับสนุนธุรกิจสปาและนวดไทย 
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย   
 1. เพื่อศึกษาแนวทางการสร้างพันธมิตรทางธุรกิจของธุรกิจสปาและนวดไทย 
 2. เพื่อศึกษาองค์ประกอบของการสร้างพันธมิตรทางธุรกิจ กระบวนการเรียนรู้จากพันธมิตรทาง
ธุรกิจ และ ประสิทธิภาพการด าเนินงานด้านพันธมิตรของธุรกิจสปาและนวดไทย 
 3. เพื่อศึกษาความสัมพันธ์เชิงสาเหตุขององค์ประกอบของการสร้างพันธมิตรทางธุรกิจ กระบวนการ
เรียนรู้จากพันธมิตรทางธุรกิจ ที่มีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพการด าเนินงานดา้นพันธมิตรของธุรกิจสปาและนวดไทย 
 
กรอบแนวคิดการวิจัย 
 งานวิจัยในช่วงที่ผ่านมาให้ความสนใจที่จะท าความเข้าใจปัจจัยที่สามารถอธิบายได้ว่า ธุรกิจสร้าง
สมรรถนะด้านพันธมิตรและประสบความส าเร็จจากการใช้กลยุทธ์พันธมิตรทางธุรกิจได้อย่างไร ซึ่งงานวิจัยโดย
ส่วนใหญ่ชี้ให้เห็นว่า การที่บริษัทมีประสบการณ์ทางด้านพันธมิตรสูงท าให้บริษัทประสบความส าเร็จจากการเป็น
พันธมิตรสูงขึ้นด้วย (Anand and Khanna, 2000; Barkema, et al., 1997; Lyles, 1988; Simonin, 1997) 
ในขณะที่ผลจากงานวิจัยของ Kale and Singh (2007) ไม่พบว่า การมีประสบการณ์ด้านพันธมิตรมีความสัมพันธ์
กับการประสบความส าเร็จจากการเป็นพันธมิตร แต่ Kale and Singh (2007) ค้นพบว่า การมีประสบการณ์ด้าน
พันธมิตรจะมีความสัมพันธ์กับการประสบความส าเร็จจากการเป็นพันธมิตรผ่านหน้าที่ด้านพันธมิต ร และ 
กระบวนการเรียนรู้จากพันธมิตรตามล าดับ ซึ่ง Kale and Singh (2007) ได้ชี้แนะว่าควรจะมีการตรวจสอบ
ความสัมพันธ์ระหว่างประสบการณ์ด้านพันธมิตรกับการประสบความส าเร็จจากการเป็นพันธมิตรอีกครั้ง  เพื่อให้
เกิดความเข้าใจธรรมชาติของความสัมพันธ์ที่ชัดเจน  
 งานวิจัยที่ เคยศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างการทุ่มเทให้กับหน้าที่ด้านพันธมิตรกับการประสบ
ความส าเร็จจากการเป็นพันธมิตร ค้นพบว่า  การทุ่มเทให้กับหน้าที่ด้านพันธมิตร มีความสัมพันธ์เชิงบวกกับการ
ประสบความส าเร็จจากการเป็นพันธมิตร หรือ อาจกล่าวได้ว่า การที่บริษัทจะมีความสามารถในการเป็นพันธมิตร
และประสบความส าเร็จในการเป็นพันธมิตรได้นั้น บริษัทต้องมีการทุ่มเทให้กับการท าหน้าที่ด้านพันธมิตรอย่าง
เต็มที่ (Draulans et al., 2003; Kale et al., 2002; Dyer et al., 2007) ประกอบกับ Mehta et al. (2006) ได้
ให้ข้อเสนอแนะว่า ความไว้วางใจ ความผูกพัน และความร่วมมือของคู่พันธมิตร สามารถเป็นปัจจัยส าคัญที่
ก่อให้เกิดความส าเร็จจากการร่วมมือของพันธมิตรทางธุรกิจ ซึ่งสอดคล้องกับความคิดเห็นของนักวิจัยกลุ่มหนึ่ง 
(Gulati, 1999; Hoang and Rothaermel, 2005; Kale et al., 2002) ที่แนะน าว่า ในการท าวิจัยเพื่อขยาย
ความรู้ปัจจัยที่ท าให้เกิดความส าเร็จในการร่วมมือของพันธมิตร ควรที่จะท าการศึกษาเพื่อท าความเข้าใจปัจจัย
ด้านอื่นๆ ที่อาจจะเป็นปัจจัยที่มีบทบาทส าคัญต่อการเสริมสร้างประสิทธิภาพ และความส าเร็จจากการเป็น
พันธมิตรด้วย 
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 ในอีกด้านหนึ่ง งานวิจัยของ Kale and Singh (2007) ได้ค้นพบว่า กระบวนการเรียนรู้จากพันธมิตร
ทางธุรกิจ (Alliance Learning process) ที่ประกอบด้วย การก าหนดความรู้ที่ชัดเจน การประมวลความรู้           
การแบ่งปันความรู้ และกระบวนการแลกเปลี่ยนเรียนรู้ เป็นปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อระดับความส าเร็จของพันธมิตร
ทางธุรกิจ และพวกเขายังค้นพบว่า กระบวนการเรียนรู้พันธมิตรทางธุรกิจ เป็นกิจกรรมที่เป็นสื่อกลาง
ความสัมพันธ์ระหว่างหน้าที่ด้านพันธมิตรกับความส าเร็จด้านพันธมิตรทางธุรกิจ จะเห็นได้ว่าการที่บริษัทจะ
ประสบความส าเร็จจากการเป็นพันธมิตรนั้น นอกจากจะต้องมีปัจจัยที่เป็นองค์ประกอบในการสร้างพันธมิตรแล้ว 
บริษัทต้องมีกระบวนการเรียนรู้จากพันธมิตรที่ดีด้วย เพื่อเป็นการแลกเปลี่ยนเรียนรู้ และน าความรู้ที่ได้รับจาก          
คู่พันธมิตรมาใช้ประโยชน์ในการเสริมสร้างประสิทธิภาพในการด าเนินงานด้านพันธมิตรให้ดีขึ้น ดังนั้น จากเหตุผล
ที่กล่าวมาจึงท าให้การวิจัยครั้งนี้ ต้องการที่จะเข้าใจธรรมชาติของกระบวนการเรียนรู้ ทั้งในด้านการก าหนด
ความรู้ การประมวลความรู้ การแบ่งปันความรู้ และการแลกเปลี่ยนเรียนรู้ ตามกรอบแนวความคิดมุมมองบนพื้น
ฐานความรู้ (Knowledge-Based View) ที่ว่าการที่องค์การมีกระบวนการเรียนรู้จากพันธมิตรแล้วน่าจะสามารถ
ส่งเสริมให้องค์การประสบความส าเร็จจากการเป็นพันธมิตรมากขึ้น จากที่กล่าวมาสามารถสรุปเป็นกรอบ
แนวความคิด (ภาพที่ 1) และสมมติฐานการวิจัยได้ดังต่อไปนี้ 
 
สมมติฐานของการวิจัย 
 สมมติฐานการวิจัยคร้ังนี้ประกอบด้วย  6 สมมติฐานหลัก มีรายละเอียดดังนี้ 
 สมมติฐานที่ 1: องค์ประกอบของการสร้างพันธมิตรทางธุรกิจทุกด้านมีอิทธิพลต่อกระบวนการเรียนรู้
จากพันธมิตรด้านการก าหนดความรู้ที่ชัดเจน  
 สมมติฐานที่ 2: องค์ประกอบของการสร้างพันธมิตรทางธุรกิจทุกด้านมีอิทธิพลต่อกระบวนการเรียนรู้
จากพันธมิตรด้านการประมวลความรู้ 
 สมมติฐานที่ 3: องค์ประกอบของการสร้างพันธมิตรทางธุรกิจทุกด้านมีอิทธิพลต่อกระบวนการเรียนรู้
จากพันธมิตรด้านการแบ่งปันความรู้ 
 สมมติฐานที่ 4: องค์ประกอบของการสร้างพันธมิตรทางธุรกิจทุกด้านมีอิทธิพลต่อกระบวนการเรียนรู้
จากพันธมิตรด้านกระบวนการแลกเปลี่ยนเรียนรู้  
 สมมติฐานที่ 5: กระบวนการเรียนรู้จากพันธมิตรทางธุรกิจทุกด้านมีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพการ
ด าเนินงานด้านพันธมิตร 
 สมมติฐานที่ 6: องค์ประกอบของการสร้างพันธมิตรทางธุรกิจทุกด้านมีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพการ
ด าเนินงานด้านพันธมิตร 
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ภาพที่ 1 กรอบแนวความคิดการวิจัย 
วิธีการด าเนินการวิจัย 
 โครงการวิจัยครั้งนี้ใช้กระบวนการวิจัยและระเบียบวิธีวิจัยตั้งอยู่บนรากฐานการวิจัยเชิงปริมาณ         
และการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยจะมีการเก็บรวบรวมข้อมูลปฐมภูมิและทุติยภูมิ เพื่อให้สามารถท าการวิเคราะห์            
ในเชิงลึก และเป็นการตรวจสอบความน่าเชื่อถือได้ของข้อมูล ด้วยการใช้แหล่งข้อมูลที่แตกต่างกัน ข้อมูลที่ได้จาก
แบบสอบถามของการวิจัยเชิงปริมาณจะเป็นข้อมูลหลักในการวิเคราะห์ และจะใช้ข้อมูลจากการวิจัยเชิงคุณภาพ
ที่ได้จากการสัมภาษณ์แบบเจาะลึกมาอธิบายเสริม เพื่อท าให้เกิดความสมบูรณ์ยิ่งขึ้น ซึ่งหน่วยวิเคราะห์ส าหรับ
การวิจัยคร้ังนี้ เป็นหน่วยวิเคราะห์ระดับองค์การ โดยก าหนดให้ผู้ประกอบการหรือผู้บริหารที่มีส่วนเกี่ยวข้องกับ
การจัดการพันธมิตรของธุรกิจแห่งละ 1 ท่าน เป็นผู้ตอบแบบสอบถาม หรือเป็นผู้ให้สัมภาษณ์แบบเจาะลึก                
โดยผู้ให้สัมภาษณ์แบบเจาะลึกนั้นเป็นผู้ประกอบการหรือผู้บริหารคนละกลุ่มกับผู้ประกอบการหรือผู้บริหารของ
องค์การธุรกิจที่ตอบแบบสอบถาม 
 ในการวิจัยเชิงคุณภาพ ใช้วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึกกับผู้ประกอบการหรือผู้บริหารที่มีส่วนเกี่ยวข้องกับ
การจัดการพันธมิตรของธุรกิจสปาและนวดไทย ที่ยินดีให้ความร่วมมือในการสัมภาษณ์จ านวน 10 ท่าน โดยใช้
หลักการกระจายไปยังจังหวัดที่มีธุรกิจสปาและนวดไทยตั้งอยู่เป็นจ านวนมากในแต่ละภูมิภาค คือ ภาคเหนือ 
ภาคกลาง ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ภาคใต้ กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 ส าหรับการวิจัยเชิงปริมาณใช้วิธีการส ารวจด้วยการใช้แบบสอบถาม เพื่อถามผู้ประกอบการหรือ
ผู้บริหารที่มีส่วนเก่ียวข้องกับการจัดการพันธมิตรของธุรกิจสปาและนวดไทย จากสถานประกอบการสปาและนวด
ไทยที่ผ่านการรับรองมาตรฐานจากกรมสนับสนุนบริการสุขภาพ กระทรวงสาธารณสุข (2557) หลังจากที่
ตรวจสอบที่อยู่ และสถานะการด ารงอยู่ของธุรกิจในปัจจุบัน สรุปได้จ านวนของธุรกิจสปาและนวดไทย 1,475 
แห่ง โดยในการก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย ใช้สูตรการค านวณขนาดกลุ่มตัวอย่างของเครจซี่และ
มอร์แกน (Krejcie and Morgan, 1970) ผลการค านวณได้ขนาดกลุ่มตัวอย่างจ านวน 305 แห่ง ซึ่งเป็นจ านวนที่
เพียงพอและมากกว่าขนาดกลุ่มตัวอย่างขั้นต่ าที่สามารถน ามาใช้ในการวิเคราะห์ 
 การสุ่มตัวอย่างส าหรับการวิจัยเชิงปริมาณ ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างด้วยการค านวณตามสัดส่วนประชากร  
(Probability Proportional  to Size : PPS) โดยแบ่งธุรกิจสปาและนวดไทยตามภูมิภาคที่ตั้งอยู่ และตามด้วย
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วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) ได้กลุ่มตัวอย่าง 307 แห่ง แต่เนื่องจาก การเก็บ
ข้อมูลเชิงปริมาณคร้ังนี้ใช้วิธีการส่งแบบสอบถามทางไปรษณีย์ถึงผู้ประกอบการหรือผู้บริหารที่มีส่วนเกี่ยวข้องกับ
การจัดการพันธมิตรของธุรกิจสปาและนวดไทย ซึ่งมีแนวโน้มว่าจะมีอัตราการตอบกลับค่อนข้างน้อย ดังนั้น            
เพื่อเป็นการเพิ่มอัตราการตอบกลับของแบบสอบถามครั้งนี้ จึงได้ปรับเพิ่มจ านวนกลุ่มตัวอย่างเป็น 3 เท่า ดังนั้น 
รวมกลุ่มตัวอย่างทั้งสิ้น 921 แห่ง 
 การวิจัยครั้งนี้ ได้แบบสอบถามกลับคืนมาทั้งหมด 317 ฉบับ แต่เมื่อตรวจสอบรายละเอียด พบว่า               
มีแบบสอบถามจ านวน 11 ฉบับ ไม่สามารถใช้ได้ เนื่องจากมีข้อมูลที่ยังตอบไม่ครบเป็นจ านวนมาก จึงมี
แบบสอบถามที่สามารถใช้ในการวิเคราะห์ได้ จ านวนทั้งสิ้น  306 ฉบับ หลังจากที่ตัดจ านวนของแบบสอบถามที่
ไม่มีผู้รับ สามารถค านวณอัตราการตอบกลับของแบบสอบถามได้ เท่ากับ ร้อยละ 33.22 (306/921) ซึ่งเป็นอัตรา
การตอบกลับที่สูงกว่า 10 – 12 %ที่เป็นอัตราปกติโดยทั่วไปส าหรับการส ารวจกลุ่มผู้บริหารระดับสงู (Hambrick, 
Geletkanycz, and Fredrickson, 1993; McCutchen, Swamidass, and Teng, 2008) 
 
การวิเคราะหขอมูล 
 ส าหรับการวิเคราะห์ข้อมูล งานวิจัยนี้แบ่งการวิเคราะห์ข้อมูลออกเป็น 2 ส่วน ดังนี้ 
  1. การวิเคราะห์เนื้อหา (Contents Analysis)การวิเคราะห์เนื้อหาจากการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก 
โดยการถอดเทปที่สัมภาษณ์และข้อมูลที่ได้จดบันทึกไว้จากกลุ่มตัวอย่างที่ให้สัมภาษณ์ จากนั้นจึงน าข้อมูลที่ได้มา
ประมวลและจัดกลุ่ม โดยให้ความส าคัญกับการตีความ สังเคราะห์จากข้อมูลส่วนย่อยและลดทอนขนาดและ
ปริมาณข้อมูล ให้มีความชัดเจนในการน าเสนอ 
  2. การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณ ผู้วิจัยใช้การวิเคราะห์ด้วยโปรแกรมส าเร็จรูปเพื่อค านวณสถิติ
และวิเคราะห์หาความสัมพันธ์ทางสถิติ โดยสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ ได้แก่  จ านวน ร้อยละ ค่าเฉลี่ย                   
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์ตัวแบบสมการโครงสร้าง (Structural equation modeling; SEM)  
 การวิเคราะห์ตัวแบบสมการโครงสร้าง เพื่อทดสอบสมมติฐานการวิจัยไปพร้อมๆกับการค้นหาค าตอบ
ส าหรับวัตถุประสงค์การวิจัยที่ได้ก าหนดไว้ โดยใช้โปรแกรม SmartPLS 2.0 M3 (Ringle, Wende & 
Alexander, 2005) โดยการประเมินผลการวิเคราะห์พิจารณาจาก การวิเคราะห์ความตรงเชิงโครงสร้าง 
(Construct validity) ก าหนดผ่านความเที่ยงตรงเชิงเหมือน (Convergent validity) และความเที่ยงตรงเชิง
จ าแนก (Discriminant validity) ดังนี้ 
 ความเที่ยงตรงเชิงเหมือน คือ ความเที่ยงตรงของมาตรวัดที่ใช้แสดงว่าตัวชี้วัดสามารถวัดโครงสร้าง
เดียวกันได้ ใช้เกณฑ์การพิจารณา 3 ประเด็น คือ  
  1) ค่าตัวชี้วัดหรือตัวแปรเชิงสังเกตทุกตัว ต้องมีค่าน้ าหนัก (Outer loading) มากกว่า 0.70 และ 
มีนัยส าคัญทางสถิติ  ค่า T-statistic (T-stat) มีค่ามากกว่าหรือเท่ากับ 1.96 แสดงว่ามีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 และ ค่า T-stat มีค่ามากกว่าหรือเท่ากับ 2.58 แสดงว่ามีนัยส าคัญที่ระดับ 0.01 (Hulland, 1999)  
  2) มีค่าสัมประสิทธิ์แอลฟาตามวิธีของครอนบาค (Cronbach’s alpha coefficient) มีค่า
มากกว่าหรือเท่ากับ 0.70 (Hair, et al., 2006)  
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  3) มีค่าความผันแปรเฉลี่ย (Average variance extracted; AVE) มากกว่าหรือเท่ากับ 0.50 
(Fornell & Larcker, 1981) 
 ความเที่ยงตรงเชิงจ าแนก (Discriminant validity) คือ ความเที่ยงตรงของมาตรวัดของแต่ละ
องค์ประกอบที่สามารถแยกวัดได้ โดยพิจารณาจาก  
  1) ค่า Composite reliability (CR) มากกว่า หรือ เท่ากับ 0.70 (Hair, et al., 2006)  

  2) ค่าสหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรแฝง (Cross construct loading) มีค่าต่ ากว่า √    หรือ

อาจกล่าวได้ว่าค่า √    ของแต่ละตัวแปรแฝง มีค่าสูงกว่าค่าสหสัมพันธ์ของตัวแปรแฝงตัวอื่นทั้งในแถวและ
คอลัมน์เดียวกัน (Garson, 2016) 
 
ผลการวิจัย 
 การน าเสนอผลการวิจัยคร้ังนี้จะรายงานเรียงตามล าดับเพื่อตอบวัตถุประสงค์การวิจัย ดังนี้ 
 1. แนวทางการสร้างพันธมิตรทางธุรกิจของธุรกิจสปาและนวดไทย  
 ข้อมูลที่ท าให้ทราบถึงแนวทางการสร้างพันธมิตรทางธุรกิจของสปาและนวดไทย ได้จากผลการ
วิเคราะห์ข้อมูลจากการสัมภาษณ์แบบเจาะลึกผู้ประกอบการ และผู้บริหารที่มีส่วนเกี่ยวข้องกับการจัดการ
พันธมิตรของธุรกิจสปาและนวดไทย โดยพบว่า การท าความร่วมมือเป็นพันธมิตรทางธุรกิจ จะมีการด าเนินการ      
2 แบบ คือ แบบไม่เป็นทางการ และแบบเป็นทางการ โดยธุรกิจสปาและนวดไทยที่มีการจดทะเบียนเป็นห้าง
หุ้นส่วน หรือ บริษัท จ ากัด จะมุ่งเน้นการท าสัญญาข้อตกลงระหว่างคู่พันธมิตรแบบเป็นทางการ ในขณะที่ 
ธุรกิจสปาและนวดไทยที่มีการจดทะเบียนธุรกิจหรือเป็นเจ้าของคนเดียว การท าความร่วมมือเป็นพันธมิตรทาง
ธุรกิจ จะเริ่มต้นแบบไม่เป็นทางการก่อน และอาจจะมีการพัฒนาไปเป็นแบบทางการได้เมื่อมีความมั่นใจในคู่
พันธมิตรมากข้ึน ความร่วมมือระหว่างคู่พันธมิตรที่มี เช่น การส่งเสริมการขายร่วมกันกับโรงแรมหรือบัตรเครดิต
ต่างๆ การท าข้อตกลงกับบริษัทน าเที่ยวในการส่งลูกค้าจากบริษัทน าเที่ยวมาใช้บริการ การท าข้อตกลงเรื่องการ
อบรมพนักงานผู้ให้บริการของธุรกิจ การส่งพนักงานช่วยเหลือกันระหว่างธุรกิจ และ  การท าข้อตกลงกับผู้จัด
จ าหน่ายวัตถุดิบในการจัดส่งสินค้าให้กับธุรกิจ เป็นต้น  
 ส าหรับการติดต่อหาคู่พันธมิตรนั้นจะเป็นการติดต่อกับธุรกิจที่มีการติดต่อค้าขายกันอยู่เดิม การติดต่อ
โดยตรงไปยังบริษัทที่ต้องการท าความร่วมมือเป็นพันธมิตร และ ติดต่อโดยผ่านการแนะน าของเพื่อนที่ท าธุรกิจ
ด้วยกัน ด้านเหตุผลในการเข้าร่วมเป็นพันธมิตรทางธุรกิจนั้น มีเป้าหมายหลัก เพื่อเป็นการขยายตลาดหรือกลุ่ม
ลูกค้าให้มากข้ึน รองลงมา คือ เป็นการยกระดับการให้บริการของธุรกิจ และท าให้ได้วัตถุดิบหรือผลิตภัณฑ์ที่ใช้ใน
การให้บริการของธุรกิจ ที่ตรงกับคุณภาพและมาตรฐานตามที่ธุรกิจต้องการ 
 ในด้านคุณลักษณะส าคัญของคู่พันธมิตรทางธุรกิจนั้น สรุปได้ว่า ธุรกิจสปาและนวดไทยจะพิจารณา
จากชื่อเสียงของธุรกิจ และความน่าเชื่อถือไว้วางใจได้ของธุรกิจ เมื่อตกลงเป็นคู่พันธมิตรและมีการท างานร่วมกัน
ตามข้อตกลง ธุรกิจจะมีการพิจารณาอีกครั้งว่าคู่พันธมิตรนั้นๆมีการด าเนินงานตามข้อตกลงได้อย่างครบถ้วน
เหมาะสมเพียงใด สามารถที่จะท างานร่วมกันต่อไปได้ดีหรือไม่ ถ้าไม่สามารถบรรลุเป้าหมายตามที่ตกลงท าความ
ร่วมมือกันไว้ ก็มีความเป็นไปได้ที่จะไม่มีการต่อสัญญากับคู่พันธมิตร  



ฉบับภาษาไทย  สาขามนุษยศาสตร์  สังคมศาสตร์  และศิลปะ 

ปีที่ 9  ฉบับที่ 3 เดือนกันยายน – ธันวาคม 2559 

Veridian E-Journal, Silpakorn University 

ISSN 1906 - 3431 

 
 

766  
 

 กระบวนการเรียนรู้จากพันธมิตรทางธุรกิจ พอสรุปได้ว่า ธุรกิจสปาและนวดไทยเมื่อได้เริ่มตกลงเป็น 
คู่พันธมิตรแล้ว โครงสร้างการบริหารงานและการจัดการในธุรกิจไม่ได้มีการเปลี่ยนแปลงอย่างชัดเจน มีเพียงการ
ก าหนด และมอบหมายงานด้านพันธมิตรให้กับผู้จัดการธุรกิจ ในกรณีบริษัทจ ากัด ส่วนกรณีกิจการเจ้าของคน
เดียว ตัวผู้ประกอบการธุรกิจ จะเป็นผู้รับผิดชอบงานด้านนี้เอง ในด้านการเรียนรู้จากคู่พันธมิตรนั้น ธุรกิจสปา
และนวดไทยได้มีการเรียนรู้เกี่ยวกับระบบการท างานบางด้านที่มีความแตกต่างจากระบบการด าเนินงานของ
ตนเอง ซึ่งสิ่งที่ได้เรียนรู้นี้ สามารถน าไปปรับปรุงและพัฒนาระบบการท างาน ขั้นตอนวิธีการให้บริการที่เหมาะสม
และคงมาตรฐานการบริการที่มีคุณภาพของธุรกิจ และยังสามารถน าไปประยุกต์ในการวางแผนการส่งเสริม
การตลาดของธุรกิจได้อีกด้วย 
 โดยภาพรวมแล้ว ผู้ประกอบการ และผู้บริหารที่มีส่วนเก่ียวข้องกับการจัดการพันธมิตรของธุรกิจสปา
และนวดไทย มีความพอใจในผลที่เกิดจากการเป็นคู่พันธมิตรทางธุรกิจ เพราะท าให้ธุรกิจได้เรียนรู้สิ่งใหม่ๆ ทั้งใน
ด้านวิธีการท างานและการประสานงานระหว่างกัน เพื่อที่จะได้มีความพร้อมส าหรับการแข่งขันและท าให้ธุรกิจมี
ความยั่งยืนต่อไป ในอนาคตผู้ประกอบการและผู้บริหารที่มีส่วนเกี่ยวข้องกับการจัดการพันธมิตรของธุรกิจสปา
และนวดไทย มีความคิดเห็นตรงกันเป็นส่วนใหญ่ว่า ต้องการที่จะสร้างความร่วมมือเป็นพันธมิตรทางธุรกิจเพิ่มขึ้น 
โดยเฉพาะทางด้านการขยายตลาด หรือฐานลูกค้าออกไปยังประเทศในแถบอาเซียน 
 2. องค์ประกอบของการสร้างพันธมิตรทางธุรกิจ กระบวนการเรียนรู้จากพันธมิตรทางธุรกิจ และ 
ประสิทธิภาพการด าเนินงานด้านพันธมิตรของธุรกิจสปาและนวดไทย 
 ข้อมูลที่ใช้ในการตอบวัตถุประสงค์การวิจัยข้อนี้ได้มาจากผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณ ดังแสดง
ได้ ดังนี้ 
  2.1 ผลการวิเคราะห์ลักษณะข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง 
  การวิจัยครั้งนี้อาศัยข้อมูลเชิงประจักษ์จากกลุ่มตัวอย่าง ซึ่งเป็นผู้ประกอบการหรือผู้บริหารที่มี
ส่วนเกี่ยวข้องกับการจัดการพันธมิตรของธุรกิจสปาและนวดไทย จ านวนทั้งสิ้น 306 คน สามารถสรุปผลการ
วิเคราะห์ข้อมูลลักษณะข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง ได้ดังนี้  
  กลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามโดยส่วนใหญ่เป็น เพศหญิง 
239 คน คิดเป็นร้อยละ 78.10 มีอายุระหว่าง 31 – 40 ปี ร้อยละ 38.60 รองลงมา คือ อายุ 41 – 50 ปี ร้อยละ 
27.80 ผู้ตอบแบบสอบถาม อยู่ในสถานภาพสมรส มีมากที่สุด ร้อยละ 52.60 ในด้านระดับการศึกษา พบว่า 
ผู้ตอบแบบสอบถามจบการศึกษาในระดับปริญญาตรี มีมากที่สุด ร้อยละ 52.00 ผู้ตอบแบบสอบถามมี
ประสบการณ์ในการท างาน 5 – 10 ปี มีมากที่สุด ร้อยละ 44.10 รองลงมาคือ มีประสบการณ์ในการท างาน
มากกว่า 15 ปี ร้อยละ 28.40 และ ในด้านต าแหน่งปัจจุบัน ผู้ตอบแบบสอบถามเป็นทั้งเจ้าของกิจการและ
ผู้บริหาร มีมากที่สุด ร้อยละ 59.20 รองลงมา คือ ต าแหน่งผู้จัดการแผนกสปา ร้อยละ 27.10 และต าแหน่ง
ผู้จัดการใหญ่ ร้อยละ 10.50 ส าหรับรายได้สุทธิต่อเดือนที่ได้รับ ผู้ตอบแบบสอบถามได้รับรายได้ต่อเดือน  
25,000 – 35,000 บาท มีมากที่สุด ร้อยละ 26.50 รายได้ต่อเดือนมากกว่า 65,000 บาท ร้อยละ 23.50 และ 
รายได้ต่อเดือนน้อยกว่า 25,000 บาท ร้อยละ 20.60  
  กลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามลักษณะทั่วไปของธุรกิจ พบว่า กลุ่มตัวอย่างประกอบธุรกิจนวดไทยเป็น
จ านวนมากที่สุด ร้อยละ 38.90 รองลงมา คือ ประกอบธุรกิจทั้งสปาและนวดไทย ร้อยละ 33.70 และ ประกอบ
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ธุรกิจสปา ร้อยละ 27.50 กลุ่มตัวอย่างมีสถานที่ตั้งของธุรกิจในเขตภาคใต้เป็นจ านวนมากที่สุด ร้อยละ 33.70 
รองลงมามีสถานที่ตั้งของธุรกิจในเขตภาคเหนือ ร้อยละ 22.50 และ มีสถานที่ตั้งในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล ร้อยละ 20.60 กลุ่มตัวอย่างมีการด าเนินธุรกิจมามากว่า 10 ปี มีมากที่สุด ร้อยละ 37.30 รองลงมา
ด าเนินธุรกิจ 6- 10 ปี ร้อยละ 28.40 และ ด าเนินธุรกิจ 3 – 5 ปี ร้อยละ 24.50 มีจ านวนพนักงานน้อยกว่า            
50 คน ถึงร้อยละ 83.70 จ านวนเงินทุนปัจจุบันของธุรกิจสปาและนวดไทยที่ตอบแบบสอบถาม มีมูลค่าน้อยกว่า            
1 ล้านบาท ถึงร้อยละ 43.80 รองลงมา มีจ านวนเงินทุน 1 – 5 ล้านบาท ร้อยละ 25.50 กลุ่มตัวอย่างมีลักษณะ
การบริหารงานของธุรกิจแบบแบบผสม (ครอบครัวและมืออาชีพ) มีมากที่สุด ร้อยละ 45.10 รองลงมา มีลักษณะ
การบริหารงานแบบครอบครัว ร้อยละ 32.40 และ มีลักษณะการบริหารงานแบบมืออาชีพ (สากล) ร้อยละ  
22.50 กลุ่มลูกค้าที่ใช้บริการธุรกิจจะเป็นกลุ่มชาวต่างชาติ มีมากที่สุดร้อยละ 66.00 เป็นกลุ่มลูกค้าชาวไทย                
ร้อยละ 34.00 พันธมิตรหรือคู่ค้าที่กิจการท าความตกลงร่วมมือด้วย เป็นพันธมิตรหรือคู่ค้าในประเทศ มีมากที่สุด 
ร้อยละ 61.80 รองลงมา คือ มีพันธมิตรหรือคู่ค้าทั้งในประเทศและต่างประเทศ ร้อยละ 34.30 และ มีพันธมิตร
หรือคู่ค้าเฉพาะในต่างประเทศ ร้อยละ 3.90 
  2.2 ผลการวิเคราะห์ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานขององค์ประกอบของการสร้าง
พันธมิตรทางธุรกิจ กระบวนการเรียนรู้จากพันธมิตรทางธุรกิจ และประสิทธิภาพการด าเนินงานด้านพันธมิตร
ของธุรกิจสปาและนวดไทย 
  สรุปภาพรวมขององค์ประกอบของการสร้างพันธมิตรของธุรกิจสปาและนวดไทย พบว่า ภาพรวม

องค์ประกอบของการสร้างพันธมิตรด้านความผูกพัน ( ̅              ) ด้านการทุ่มเทให้กับ

หน้าที่ด้านพันธมิตร ( ̅              ) ด้านความร่วมมือ ( ̅              ) 

ด้านความไว้วางใจ ( ̅              ) มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก และ องค์ประกอบของการ
สร้างพันธมิตรด้านการมีประสบการณ์ด้านพันธมิตร ซึ่งวัดโดยถามจ านวนพันธมิตรหรือคู่ค้าที่กิจการท าความ
ร่วมมือด้วยในช่วง 3 ปีที่ผ่านมา มีค่าเฉลี่ย 3.23 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 2.63 แสดงให้เห็นว่า ธุรกิจสปาและ
นวดไทยโดยเฉลี่ยแล้วมีจ านวนคู่พันธมิตรค่อนข้างน้อย 
  ภาพรวมของกระบวนการเรียนรู้จากพันธมิตรทางธุรกิจของธุรกิจสปาและนวดไทย พบว่า 

ภาพรวมของกระบวนการเรียนรู้จากพันธมิตรทางธุรกิจด้านการประมวลความรู้  ( ̅          

    ) ด้านกระบวนการแลกเปลี่ยนเรียนรู้  ( ̅              ) ด้านการแบ่งปันความรู้ 

( ̅              ) และ ด้านการก าหนดความรู้ที่ชัดเจน ( ̅              ) มี
ค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมากทุกด้าน 
  ผลการวิเคราะห์ ประสิทธิภาพการด าเนินงานด้านพันธมิตรของธุรกิจสปาและนวดไทย มีค่าเฉลี่ย

ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก ( ̅              ) และ เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ธุรกิจสปา
และนวดไทยมีประสิทธิภาพการด าเนินงานด้านพันธมิตรอยู่ในระดับมากทุกข้อ โดยมีค่าเฉลี่ยอยู่ระหว่าง 3.88 – 
4.10 โดยประสิทธิภาพการด าเนินงานด้านพันธมิตรที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด  3 อันดับแรก คือ  การมีพันธมิตรท าให้

กิจการมีประสิทธิภาพในการเรียนรู้มากขึ้น ( ̅              ) รองลงมา คือ การร่วมมือกับ
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พันธมิตรท าให้กิจการมีการท างานได้อย่างมีประสทิธิภาพ ( ̅              ) และการมีพันธมิตร

ท าให้การท างานมีคุณภาพเพิ่มข้ึน ( ̅              ) 
 3. ความสัมพันธ์เชิงสาเหตุขององค์ประกอบของการสร้างพันธมิตรทางธุรกิจ กระบวนการเรียนรู้
จากพันธมิตรทางธุรกิจ ที่มีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพการด าเนินงานด้านพันธมิตรของธุรกิจสปาและนวดไทย
 การวิเคราะห์ตัวแบบสมการโครงสร้าง เพื่อหาความสัมพันธ์เชื่อมโยงกันระหว่างตัวแปรแฝงจ านวน 
10 ตัวแปร และ ตัวแปรเชิงสังเกตจ านวน 46 ตัวแปร อธิบายผลการวิเคราะห์ได้ ดังนี้  
 การวิเคราะห์ความตรงเชิงโครงสร้าง (Construct validity) ก าหนดผ่านความเที่ยงตรงเชิงเหมือน 
(Convergent validity)  คือ ความเที่ยงตรงของมาตรวัดที่ใช้แสดงว่าตัวชี้วัดสามารถวัดโครงสร้างเดียวกันได้ 
และความเที่ยงตรงเชิงจ าแนก (Discriminant validity) คือ ความเที่ยงตรงของมาตรวัดของแต่ละองค์ประกอบที่
สามารถแยกวัดได้ มีผลการวิเคราะห์ ดังนี้ 
 ตางรางที่ 1 ผลการวิเคราะห์ค่าสถิติแสดงความเที่ยงตรงเชิงเหมือน พบว่า ตัวแปรเชิงสังเกตุมีค่า
น้ าหนักอยู่ระหว่าง 0.76 – 1.00 ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.70 ตัวแปรทุกตัวมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 (T-stat ≥ 
2.58) มีค่าครอนบาคแอลฟา อยู่ในช่วงระหว่าง 0.80 – 1.00 และมีค่าความผันแปรเฉลี่ย (AVE) อยู่ระหว่าง 
0.66 – 1.00 แสดงให้เห็นว่า มาตรวัดของตัวแปรมีความเที่ยงตรงเชิงเหมือนสูง ข้อค าถามหรือมาตรวัดทุกข้อมี
ความสัมพันธ์กับแปรที่ศึกษา และสามารถใช้เป็นตัวชี้วัดตัวแปรในกลุ่มหรือโครงสร้างเดียวกันได้ดี  
 ตารางที่ 2 แสดงผลการวิเคราะห์ค่าสถิติแสดงความเที่ยงตรงเชิงจ าแนก พบว่า ค่า CR (Composite 
reliability) ของตัวแปรแฝง มีค่าอยู่ระหว่าง 0.88 – 1.00 ซึ่งมากกว่า 0.70 ที่เป็นค่ามาตรฐานในการยอมรับได้ 

และค่า √    ของแต่ละตัวแปรแฝงมีค่าอยู่ระหว่าง 0.79 – 1.00 โดยตัวแปรแฝงทุกตัวมีค่า √               
สูงกว่าค่าสหสัมพันธ์ของตัวแปรแฝงตัวอื่นๆที่อยู่ในแถว และคอลัมภ์เดียวกัน จึงสรุปได้ว่า มาตรวัดของตัวแบบใน
การวิจัยคร้ังนี้ มีความเที่ยงตรงเชิงจ าแนกสูงอยู่ในระดับที่ยอมรับได้ 
 การวิเคราะห์เส้นทางความสัมพันธ์ของตัวแบบสมการโครงสร้าง ในขั้นตอนนี้เป็นการวิเคราะห์เพื่อ
ตรวจสอบภาพรวมอ านาจในการอธิบายของสมการโครงสร้าง ความสามารถในการอธิบายของตัวแปรอิสระ และ

ขนาดและความแข็งแกร่งของเส้นทางความสัมพันธ์ โดยในการวิเคราะห์พิจารณาจาก ค่า    ที่แสดงให้เห็นถึง
อ านาจในการอธิบายของตัวแบบ เป็นการอธิบายว่าตัวแปรตามนั้นได้รับอิทธิพลจากตัวแปรแฝงตัวอื่นรวมกันแล้ว

เป็นเท่าไร โดยปกติแล้วค่า    ที่สามารถยอมรับได้ว่า มีอ านาจและเหมาะสมในการอธิบาย ควรมีค่ามากกว่า 
0.100 ผลการวิเคราะห์โดยใช้โปรแกรม SmartPLS  ดังแสดงในภาพที่ 2 และตารางที่ 3 พบว่า ตัวแบบสมการ

โครงสร้างมีค่า    อยู่ระหว่าง 0.437 - 0.658 แสดงให้เห็นว่า ตัวแบบสมการโครงสร้างนี้มีอ านาจการอธิบายที่
มีความเหมาะสม  
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ตารางที่ 1 ผลการวิเคราะห์ค่าสถิติแสดงความเท่ียงตรงเชิงเหมือน 

ตัวแปร Cronbach’s alpha AVE  Outerloading T-stat 

ความไว้วางใจ (Trust) 0.83 0.66   

Trust1   0.76 20.68** 

Trust3   0.78 25.23** 
Trust4   0.82 32.74** 
Trust5   0.88 79.828** 
ความผูกพัน (Com) 0.92 0.66   

Com2   0.76 27.97** 
Com4   0.82 24.84** 
Com5   0.84 34.92** 
Com6   0.76 22.87** 
Com7   0.82 37.72** 
Com8   0.83 33.29** 
Com9   0.87 44.68** 
ความร่วมมือ (Co) 0.80 0.62   

Co3   0.85 39.19** 
Co4   0.77 15.07** 
Co5   0.77 28.29** 
Co   0.76 28.74** 
การทุ่มเทให้กับหน้าที่ด้านพันธมิตร (Fun) 0.90 0.71   

Fun1   0.77 21.99** 
Fun2   0.82 22.83** 
Fun3   0.88 39.60** 
Fun4   0.90 70.69** 
Fun5   0.85 47.93** 
การมีประสบการณ์ทางด้านพันธมิตร (Exp) 1.00 1.00   

Exp   1.00 N/A 
การก าหนดความรู้ที่ชัดเจน (KA) 0.87 0.72   

KA1   0.79 25.67** 
KA2   0.86 46.19** 
KA3   0.86 52.31** 
KA4   0.87 42.33** 
การประมวลความรู้ (KC) 0.89 0.75   

KC2   0.84 48.03** 
KC3   0.87 41.99** 
KC4   0.89 59.63** 
KC5   0.86 46.71** 
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ตารางที่ 1 ผลการวิเคราะห์ค่าสถิติแสดงความเท่ียงตรงเชิงเหมือน (ต่อ) 

ตัวแปร Cronbach’s alpha AVE  Outer loading T-stat 
การแบ่งปันความรู้ (KS) 0.90 0.72   

KS1   0.80 21.79** 
KS2   0.86 42.18** 
KS3   0.85 38.36** 
KS4   0.88 52.25** 
KS5   0.84 32.09** 
กระบวนการแลกเปลี่ยนเรียนรู้ (KI) 0.87 0.72   

KI1   0.81 26.06** 
KI2   0.84 26.52** 
KI3   0.89 47.85** 
KI4   0.84 42.12** 
ประสิทธิภาพในการด าเนินงานด้านพันธมิตร (AP) 0.90 0.67   

AP1   0.82 28.46** 
AP2   0.78 36.08** 
AP3   0.87 48.27** 
AP4   0.83 39.14** 
AP5   0.83 37.13** 
AP6   0.81 38.81** 
AP7   0.84 37.21** 
AP8   0.86 41.81** 

หมายเหตุ   **หมายถึง ค่า p ≤ 0.01 *หมายถึง ค่า p ≤ 0.05 
         N/A หมายถึง not applicable หรือ ไม่มีข้อมูล เนื่องจากเป็นตัวแปรสังเกตได้เพียงตัวเดียวในโครงสร้าง 
ตารางที่ 2 ผลการวิเคราะห์ค่าสถิติแสดงความเที่ยงตรงเชิงจ าแนก 
 CR Trust Com Co Fun EXP KA KC KS KI AP 

Trust 0.88 0.81          
Com 0.93 0.66 0.81         
Co 0.87 0.55 0.62 0.79        
Fun 0.93 0.62 0.67 0.58 0.85       
Exp 1.00 0.18 0.22 0.30 0.20 1.00      
KA 0.91 0.52 0.60 0.49 0.55 0.33 0.85     
KC 0.92 0.54 0.56 0.44 0.61 0.11 0.67 0.87    
KS 0.93 0.57 0.59 0.48 0.60 0.13 0.66 0.70 0.85   
KI 0.91 0.60 0.62 0.45 0.57 0.16 0.66 0.77 0.79 0.85  
AP 0.95 0.64 0.67 0.55 0.63 0.26 0.57 0.64 0.61 0.72 0.83 

หมายเหต ุ  ตัวเลขสีเข้มในแนวแทยงมุมหลัก คือ ค่า √    
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ภาพที่ 2 ผลการวิเคราะห์ตัวแบบสมการโครงสรา้ง 

 
ตารางที่ 3 อิทธิพลของตัวแปรตามเส้นทางความสัมพันธ์ 

 
ตัวแปรตาม 

 
   

 
อิทธิพล 

ตัวแปรอิสระ 
Trust Com Co Fun Exp KA KC KS KI 

KA 0.450 DE 0.13* 0.31** 0.06 0.20** 0.18** - 
- 
- 

- 
- 
- 

- 
- 
- 

- 
- 
- 

IE - - - - - 
TE 0.13* 0.31** 0.06 0.20** 0.18** 

KC 0.437 DE 0.19** 0.19* 0.03 0.35** -0.04 - 
- 
- 

- 
- 
- 

- 
- 
- 

- 
- 
- 

IE - - - - - 
TE 0.19** 0.19* 0.03 0.35** -0.04 

KS 0.458 DE 0.22** 0.22* 0.07 0.30** -0.03 - 
- 
- 

- 
- 
- 

- 
- 
- 

- 
- 
- 

IE - - - - - 
TE 0.22** 0.22* 0.07 0.30** -0.03 

KI 0.473 DE 0.27** 0.33** -0.01 0.19* 0.01 - 
- 
- 

- 
- 
- 

- 
- 
- 

- 
- 
- 

IE - - - - - 
TE 0.27** 0.33** -0.01 0.19* 0.01 

AP 0.658 DE 0.15** 0.16** 0.10 0.14* 0.08** -0.05 0.10 -0.12 0.44** 
IE 0.11** 0.13** -0.01 0.08* -0.004 - - - - 
TE 0.26** 0.29** 0.09 0.22** 0.08** -0.05 0.10 -0.12 0.44** 

หมายเหตุ   **หมายถึง ค่า  p ≤ 0.01 และ *หมายถึง ค่า p ≤ 0.05 

 
 ตารางที่ 3 แสดงอิทธิพลของตัวแปรตามเส้นทางความสัมพันธ์ พบว่า องค์ประกอบของการสร้าง
พันธมิตรด้านความไว้วางใจ ความผูกพัน หน้าที่ด้านพันธมิตร และประสบการณ์ด้านพันธมิตร มีอิทธิพลทางตรง
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ต่อกระบวนการเรียนรู้จากพันธมิตรทางธุรกิจด้านการก าหนดความรู้ที่ชัดเจน เท่ากับ 0.13, 0.31, 0.20 และ 
0.18 อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ยกเว้น องค์ประกอบของการสร้างพันธมิตรด้านความร่วมมือ ที่มีอิทธิพลทางตรง
ต่อกระบวนการเรียนรู้จากพันธมิตรทางธุรกิจด้านการก าหนดความรู้ที่ชัดเจน แต่ไม่มีนัยส าคัญทางสถิติ จากผล
การวิเคราะห ์แสดงให้เห็นว่า ข้อมูลเชิงประจักษ์มีการสนับสนุนสมมติฐานที่ 1 เพียงบางส่วน 
 ผลการวิเคราะห์องค์ประกอบของการสร้างพันธมิตรด้านความไว้วางใจ ความผูกพัน และหน้าที่ด้าน
พันธมิตร มีอิทธิพลทางตรงต่อกระบวนการเรียนรู้จากพันธมิตรทางธุรกิจด้านการประมวลความรู้ เท่ากับ 0.19, 
0.19 และ 0.35 ด้านการแบ่งปันความรู้ เท่ากับ 0.22, 0.22 และ 0.30 และด้านกระบวนการแลกเปลี่ยนเรียนรู้ 
เท่ากับ 0.27, 0.33 และ 0.19 อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ยกเว้น องค์ประกอบของการสร้างพันธมิตรด้านความ
ร่วมมือ และ ด้านการมีประสบการณ์ทางด้านพันธมิตร ที่มีอิทธิพลทางตรงต่อกระบวนการเรียนรู้จากพันธมิตร
ทางธุรกิจด้านการประมวลความรู้ ด้านการแบ่งปันความรู้ และ ด้านกระบวนการแลกเปลี่ยนเรียนรู้ แต่ไม่มี
นัยส าคัญทางสถิติ จากผลการวิเคราะห์ แสดงให้เห็นว่า ข้อมูลเชิงประจักษ์มีการสนับสนุนสมมติฐานที่ 2, 3           
และ 4 เพียงบางส่วน 
 ผลการวิเคราะห์อิทธิพลของกระบวนการเรียนรู้จากพันธมิตรทางธุรกิจทุกด้านที่มีอิทธิพลต่อ
ประสิทธิภาพการด าเนินงานด้านพันธมิตร พบว่า กระบวนการเรียนรู้จากพันธมิตรทางธุรกิจด้านกระบวนการ
แลกเปลี่ยนเรียนรู้ มีอิทธิพลทางตรงต่อประสิทธิภาพการด าเนินงานด้านพันธมิตร เท่ากับ 0.44 อย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติ แสดงให้เห็นว่า การที่ธุรกิจสปาและนวดไทยมีกระบวนการแลกเปลี่ยนเรียนรู้ความรู้ที่ได้จากพันธมิตร
ทางธุรกิจมากขึ้น จะยิ่งท าให้ประสิทธิภาพในการด าเนินงานด้านพันธมิตรเพิ่มมากขึ้นเช่นกัน นอกจากนี้ 
กระบวนการแลกเปลี่ยนเรียนรู้ ยังเป็นปัจจัยส าคัญที่เป็นสื่อกลางส่งผ่านองค์ประกอบของการสร้างพันธมิตรทาง
ธุรกิจ ในขณะที่ กระบวนการเรียนรู้จากพันธมิตรทางธุรกิจอีก 3 ด้าน คือ การแบ่งปันความรู้ การประมวลความรู้ 
และการก าหนดความรู้ที่ชัดเจน มีอิทธิพลทางตรงต่อประสิทธิภาพการด าเนินงานด้านพันธมิตร เท่ากับ -0.12, 
0.10 และ -0.05 แต่ไม่มีนัยส าคัญทางสถิติ ดังนั้น ข้อมูลเชิงประจักษ์มีการสนับสนุนสมมติฐานที่ 5 เพียงบางส่วน  
 ส าหรับ สมมติฐานที่ 6 องค์ประกอบของการสร้างพันธมิตรทุกด้านมีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพการ
ด าเนินงานด้านพันธมิตร ผลการศึกษา พบว่า มีการสนับสนุนเพียงบางส่วน โดยองค์ประกอบของการสร้าง
พันธมิตรด้านความไว้วางใจ ความผูกพัน หน้าที่ด้านพันธมิตร และ ประสบการณ์ด้านพันธมิตร มีอิทธิพลทางตรง
ต่อประสิทธิภาพการด าเนินงานด้านพันธมิตร เท่ากับ 0.15, 0.16, 0.14 และ 0.08 อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
ยกเว้น องค์ประกอบของการสร้างพันธมิตรด้านความร่วมมือ ที่มีอิทธิพลทางตรงต่อประสิทธิภาพการด าเนินงาน
ด้านพันธมิตร แต่ไม่มีนัยส าคัญทางสถิติ 
 ภาพรวมขององค์ประกอบของการสร้างพันธมิตรที่มีอิทธิพลทั้งทางตรงและทางอ้อม โดยกระท าผ่าน
กระบวนการเรียนรู้จากพันธมิตรทางธุรกิจไปยังประสิทธิภาพการด าเนินงานด้านพันธมิตรสูงที่สุด คือความผูกพัน 
(TE = 0.29) รองลงมา คือ ความไว้วางใจ (TE = 0.26) หน้าที่ด้านพันธมิตร (TE = 0.22) และประสบการณ์ด้าน
พันธมิตร (TE = 0.08) อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ยกเว้น องค์ประกอบของการสร้างพันธมิตรด้านความร่วมมือ 
ถึงแม้จะมีค่าอิทธิพลรวม เท่ากับ 0.09 แต่ไม่มีนัยส าคัญทางสถิติ โดยองค์ประกอบของการสร้างพันธมิตรทั้ง           
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5 ด้าน ซึ่งกระท าผ่านกระบวนการเรียนรู้จากพันธมิตรทางธุรกิจ สามารถอธิบายความสัมพันธ์ที่มีต่อ

ประสิทธิภาพการด าเนินงานด้านพันธมิตรได้ร้อยละ 65.80 (  = 0.658)  
 
อภิปรายผลการวิจัย 
 การวิจัยคร้ังนี้ มีข้อค้นพบประเด็นที่น่าสนใจน าไปสู่การอภิปรายผลการวิจัย ดังนี้ 
 1. การวิจัยครั้งนี้ได้ค้นพบว่า ในการสร้างพันธมิตรทางธุรกิจของธุรกิจสปาและนวดไทยให้
ความส าคัญต่อองค์ประกอบของการสร้างพันธมิตรทางธุรกิจในระดับมาก โดยองค์ประกอบที่ให้ความส าคัญมาก
เป็นอันดับแรก คือ ความผูกพัน รองลงมา คือ การทุ่มเทให้กับหน้าที่ด้านพันธมิตร ความร่วมมือ และความ
ไว้วางใจ ซึ่งผลการค้นพบนี้ เป็นไปในทิศทางเดียวกันกับข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการและ ผู้บริหาร
ธุรกิจสปาและนวดไทย ที่มองว่าการสร้างพันธมิตรทางธุรกิจนั้น จะเริ่มต้นการสร้างพันธมิตรกับธุรกิจที่มีการ
ติดต่อค้าขายกันอยู่เดิม โดยจะพิจารณาเลือกธุรกิจที่มีความตั้งใจที่จะท างานร่วมกัน มีความสม่ าเสมอในการ
ท างาน มีความน่าเชื่อถือ สามารถไว้วางใจได้ เพื่อท าการยกระดับความสัมพันธ์ ด้วยการท าความร่วมมือเป็น
พันธมิตรทางธุรกิจร่วมกัน นอกจากนี้ ผลการศึกษาคร้ังนี้ยังสอดคล้องกับผลการศึกษาของ Metha et.al (2006) 
ที่พบว่า เจ้าของโรงงานในประเทศสหรัฐอเมริกา ให้ความส าคัญกับองค์ประกอบในการสร้างพันธมิตรทางธุรกิจ
ด้านความไว้วางใจ ความผูกพัน และความร่วมมือ อยู่ในระดับมากเช่นกัน ยกเว้น การมีประสบการณ์ด้าน
พันธมิตร ที่ธุรกิจสปาและนวดไทยโดยเฉลี่ยแล้ว มีจ านวนคู่พันธมิตรค่อนข้างน้อย หรืออาจกล่าวได้ว่า ธุรกิจสปา
และนวดไทยไม่ค่อยมีประสบการณ์ในการเป็นพันธมิตรทางธุรกิจมากเท่าไรนัก เมื่อเปรียบเทียบกับ ข้อค้นพบของ
นักวิชาการที่ผ่านมา ที่พบว่าบริษัทที่พวกเขาศึกษานั้น มีประสบการณ์ในการเป็นพันธมิตรค่อนข้างสูง (Kale et. 
al, 2002;  Kale and Singh, (2007) ทั้งนี้ อาจเกิดจากการด าเนินธุรกิจในรูปแบบของการสร้างพันธมิตรทาง
ธุรกิจ ยังเป็นเรื่องที่ใหม่ส าหรับผู้ประกอบการธุรกิจสปาและนวดไทย ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของ           
Teng and Das (2008) ซึ่งใช้ข้อมูลฑุติยภูมิจากฐานข้อมูลนักวิเคราะห์พันธมิตรในช่วง 3 ปี ระหว่าง              
เดือนกันยายน ค.ศ. 1994 ถึง เดือนพฤษภาคม ค.ศ. 1997 ที่พบว่า บริษัทในประเทศสหรัฐอเมริกามี
ประสบการณ์ในการจัดการพันธมิตรทางธุรกิจหรือ จ านวนของคู่พันธมิตรค่อนข้างน้อย เช่นกัน ประกอบกับ ช่วง
ระยะเวลาที่ผ่านมายังไม่ได้มีการก าหนดกฎหมายที่เป็นการเฉพาะส าหรับธุรกิจสปาและนวดไทย แต่เป็นการใช้
กฎหมายที่อยู่ภายใต้ พระราชบัญญัติสถานบริการ พ.ศ. 2509 จึงมีความเป็นไปได้ว่า การด าเนินธุรกิจในรูปแบบ
ของการสร้างพันธมิตรทางธุรกิจของธุรกิจสปาและนวดไทย ยังอยู่ในระยะเร่ิมต้นของการสร้างพันธมิตรทางธุรกิจ
เท่านั้น 
 2. ข้อค้นพบเกี่ยวกับกระบวนการเรียนรู้จากพันธมิตรทางธุรกิจของธุรกิจสปาและนวดไทย พบว่า 
ภาพรวมของกระบวนการเรียนรู้จากพันธมิตรทางธุรกิจด้านการก าหนดความรู้ที่ชัดเจน ด้านการประมวลความรู้ 
ด้านการแบ่งปันความรู้ และ ด้านกระบวนการแลกเปลี่ยนเรียนรู้ มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมากทุกด้าน แต่เมื่อ
พิจารณาข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการและผู้บริหารธุรกิจสปาและนวดไทย มีประเด็นที่น่าสนใจ  
คือ ธุรกิจสปาและนวดไทยยังไม่ได้มีการก าหนดโครงสร้างการบริหารและการจัดการพันธมิตรทางธุรกิจอย่าง
ชัดเจน มีเพียงการก าหนดและมอบหมายงานด้านพันธมิตรให้กับผู้จัดการธุรกิจ หรือ ตัวผู้ประกอบการธุรกิจจะ
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เป็นผู้รับผิดชอบงานด้านนี้เอง จึงมีความเป็นไปได้ว่า กระบวนการเรียนรู้จากพันธมิตรทางธุรกิจทั้ง 4 ด้านที่กล่าว
มาข้างต้น อาจมีการด าเนินการแลกเปลี่ยนเรียนรู้ และน าความรู้ที่ได้รับจากคู่พันธมิตรไปใช้ประโยชน์ได้อย่างไม่
เต็มที่ 
 3. ในด้านเกี่ยวกับประสิทธิภาพการด าเนินงานด้านพันธมิตรของธุรกิจสปาและนวดไทย พบว่า      
มีค่าเฉลี่ยในภาพรวม และรายข้ออยู่ในระดับมากทุกข้อ โดยประสิทธิภาพการด าเนินงานด้านพันธมิตรที่มีค่าเฉลี่ย
สูงสุด  3 อันดับแรก คือ การมีพันธมิตรท าให้กิจการมีประสิทธิภาพในการเรียนรู้มากขึ้น รองลงมา คือ การ
ร่วมมือกับพันธมิตรท าให้กิจการมีการท างานได้อย่างมีประสิทธิภาพ และการมีพันธมิตรท าให้การท างานมี
คุณภาพเพิ่มข้ึน ซึ่งสอดคล้องกับข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการและผู้บริหารธุรกิจสปาและนวดไทย 
ที่มีความพอใจในผลที่เกิดจากการเป็นคู่พันธมิตรทางธุรกิจ เพราะท าให้ธุรกิจได้เรียนรู้สิ่งใหม่ๆ ทั้งในด้านวิธีการ
ท างานและการประสานงานระหว่างกัน และมีความคิดเห็นตรงกันเป็นส่วนใหญ่ว่า ต้องการที่จะสร้างความ
ร่วมมือเป็นพันธมิตรทางธุรกิจเพิ่มขึ้น โดยเฉพาะทางด้านการขยายตลาดหรือฐานลูกค้าออกไปยังประเทศในแถบ
อาเซียน เพื่อที่จะสามารถเผชิญกับสภาพแวดล้อมที่เปลี่ยนแปลง และท าให้เกิดความได้เปรียบทางการแข่งขันใน
ระยะยาวส าหรับธุรกิจ (นิโรธ เดชก าแหง และ ธีระวัฒน์ จันทึก, 2559) 
 4. ส าหรับแนวทางการสร้างพันธมิตรทางธุรกิจของธุรกิจสปาและนวดไทย จากการสัมภาษณ์
ผู้ประกอบการและผู้บริหารธุรกิจสปาและนวดไทย มีข้อค้นพบที่แสดงให้เห็นสภาพการณ์ในการสร้ างพันธมิตร
ของธุรกิจสปาและนวดไทย ที่มีการจัดหาและเริ่มต้นติดต่อคู่พันธมิตรจากคู่ค้าของธุรกิจ ซึ่งแสดงให้เห็นว่าธุรกิจ
ยังมีข้อจ ากัดในการเริ่มต้นหาคู่พันธมิตร เนื่องจาก สิ่งที่ธุรกิจสปาและนวดไทยค่อนข้างเป็นกังวล คือ ความ
น่าเชื่อถือและไว้วางใจได้ของธุรกิจที่จะมาเป็นคู่พันธมิตร โดยเฉพาะธุรกิจเจ้าของคนเดียว 
 5. การศึกษาครั้งนี้ต้องการได้ข้อมูลเชิงประจักษ์ด้านการจัดการพันธมิตรทางธุรกิจที่มีผลต่อ
ประสิทธิภาพในการด าเนินงานด้านพันธมิตรของธุรกิจสปาและนวดไทย  ซึ่งผลจากการศึกษาการด าเนินงาน  
ด้านพันธมิตรของนักวิชาการหลายท่านในช่วงที่ผ่านมา ชี้ให้เห็นว่า ความไว้วางใจ ความผูกพัน ความร่วมมือ 
(Metha et al., 2006) การทุ่มเทให้กับหน้าที่ด้านพันธมิตร (Draulans, et al., 2003; Kale et al., 2002; 
Dyer, et al., 2001) และ ประสบการณ์ด้านพันธมิตร เป็นปัจจัยที่มีบทบาทส าคัญต่อการเสริมสร้าง
ประสิทธิภาพ และความส าเร็จจากการเป็นพันธมิตรทางธุรกิจ ซึ่งผลของการวิจัยครั้งนี้ สามารถสนับสนุนข้อ
ค้นพบของนักวิชาการที่กล่าวมา โดย พบว่า องค์ประกอบของการสร้างพันธมิตรด้านความผูกพัน ความไว้วางใจ 
หน้าที่ด้านพันธมิตร และประสบการณ์ด้านพันธมิตร มีอิทธิพลทางตรงต่อประสิทธิภาพการด าเนินงานด้าน
พันธมิตร ยกเว้น องค์ประกอบของการสร้างพันธมิตรด้านความร่วมมือ ที่ไม่มีอิทธิพลทางตรงต่อประสิทธิภาพ
การด าเนินงานด้านพันธมิตร หรืออาจกล่าวได้ว่า การที่ธุรกิจสปาและนวดไทยต้องการบรรลุเป้าหมายใน            
การสร้างประสิทธิภาพในการด าเนินงานด้านพันธมิตรทางธุรกิจ ธุรกิจต้องมีการวางแผนหรือก าหนดนโยบาย
เชิงกลยุทธ์ในองค์ประกอบของการสร้างพันธมิตรด้านความไว้วางใจ ความผูกพัน หน้าที่ด้านพันธมิตร และ
ประสบการณ์ด้านพันธมิตร ในขณะที่ องค์ประกอบของการสร้างพันธมิตรด้านความร่วมมือนั้น ถึงแม้ว่า ผลการ
วิเคราะห์ข้อมูลเชิงประจักษ์ของงานวิจัยคร้ังนี้จะไม่ได้สนับสนุน แต่ในการท างานร่วมกันระหว่างคู่พันธมิตรนั้นมี
ความจ าเป็นที่ต้องอาศัยความร่วมมือระหว่างกันเพื่อน าไปสู่เป้าหมายโดยรวมที่มีร่วมกันของคู่พันธมิตร 
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(Anderson and Narus, 1990; Stern and Reve, 1980) ดังนั้น การสร้างความร่วมมือระหว่างคู่พันธมิตรจึง
เป็นองค์ประกอบที่ธุรกิจสปาและนวดไทยไม่ควรละเลยเมื่อมีการสร้างพันธมิตรทางธุรกิจ 
 6. ส าหรับกระบวนการเรียนรู้จากพันธมิตร นับเป็นกิจกรรมที่เป็นกลไกส าคัญในการสร้างเสริมให้
องค์ประกอบของการสร้างพันธมิตรประสบความส าเร็จจากการใช้ กลยุทธ์พันธมิตรทางธุรกิจ และเพิ่ม
ประสิทธิภาพในการด าเนินงานด้านพันธมิตรทางธุรกิจ งานวิจัยครั้งนี้ได้น าแนวคิดมุมมองบนพื้นฐานความรู้            
มาอธิบายรูปแบบการสร้างประสิทธิภาพในการด าเนินงานด้านพันธมิตรทางธุรกิจ (Grant, 1996) คือ การที่ธุรกิจ
ด าเนินการสร้างพันธมิตรทางธุรกิจ โดยมีกระบวนการเรียนรู้จากพันธมิตรทางธุรกิจ ที่ประกอบด้วย การก าหนด
ความรู้ที่ชัดเจน การประมวลความรู้ การแบ่งปันความรู้ และกระบวนการแลกเปลี่ยนเรียนรู้ มีความเป็นไปได้ที่
จะสามารถส่งเสริมให้ธุรกิจประสบความส าเร็จ และมีประสิทธิภาพในการด าเนินงานด้านพันธมิตรเพิ่มขึ้น 
ผลการวิจัยในภาพรวมขององค์ประกอบของการสร้างพันธมิตรที่มีอิทธิพลทั้งทางตรงและทางอ้อม โดยกระท า
ผ่านกระบวนการเรียนรู้จากพันธมิตรทางธุรกิจไปยังประสิทธิภาพการด าเนินงานด้านพันธมิตร พบว่า 
กระบวนการเรียนรู้จากพันธมิตรทางธุรกิจทั้ง 4 ด้านที่กล่าวมาข้างต้น มีเพียง กระบวนการแลกเปลี่ยนเรียนรู้            
ที่เป็นปัจจัยสื่อกลางส่งผ่านองค์ประกอบของการสร้างพันธมิตรทางธุรกิจ แสดงให้เห็นว่า ส าหรับธุรกิจสปาและ
นวดไทยแล้ว กระบวนการเรียนรู้ที่ส าคัญ ที่สามารถส่งผลให้เกิดประสิทธิภาพในการด าเนินงานด้านพันธมิตร 
ทางธุรกิจมากที่สุด คือ กระบวนการแลกเปลี่ยนความรู้และการเรียนรู้ระหว่างสมาชิกภายในธุรกิจ แต่ก็ไม่ได้
หมายความว่า กระบวนการเรียนรู้จากพันธมิตรอีกสามด้านจะไม่มีความส าคัญ เพราะ การก าหนดความรู้ที่
ชัดเจน การประมวลความรู้ และการแบ่งปันความรู้ เป็นการด าเนินงานส่วนที่ต้องมีการเตรียมข้อมูลความรู้ที่
ได้รับจากคู่พันธมิตรมาเรียบเรียงจัดกลุ่มความรู้ให้เป็นหมวดหมู่และมีการน าข้อมูลออกมาแบ่งปันระหว่างสมาชิก
ในธุรกิจ ซึ่งเป็นงานพื้นฐานที่ส าคัญที่จะน าปสู่การแลกเปลี่ยนเรียนรู้ที่ดีระหว่างกันได้ หรือกล่าวอีกนัยหนึ่งได้ว่า 
ธุรกิจสปาและนวดไทยสามารถเพิ่มประสิทธิภาพในการด าเนินงานด้านพันธมิตรได้ โดยการสร้างความผูกพันที่ดี
กับคู่พันธมิตร สร้างความเชื่อถือไว้วางใจ ก าหนดหน้าที่ด้านพันธมิตรให้มีความชัดเจน และส่งเสริมให้มี               
การท ากิจกรรมทั้ง 4 ด้าน ของกระบวนการเรียนรู้จากพันธมิตรทางธุรกิจ คือ การก าหนดความรู้ที่ชัดเจน             
การประมวลความรู้ การแบ่งปันความรู้ และกระบวนการแลกเปลี่ยนเรียนรู้ เพราะเมื่อธุรกิจมีกระบวนการเรียนรู้
จากพันธมิตรทางธุรกิจที่ดี จะสามารถน าความรู้ที่ได้รับจากคู่พันธมิตรไปเสริมสร้างประสิทธิภาพในการ
ด าเนินงานด้านพันธมิตรให้ดีขึ้นได้ (Kale & Singh, 2007) 
 
ข้อเสนอแนะ 
 1. ข้อเสนอแนะในการน าผลการวิจัยไปประยุกต์ใช้ 
 การค้นพบของการวิจัยครั้งนี้ เป็นจุดเริ่มต้นที่มีคุณค่าที่จะช่วยให้ผู้ประกอบการและผู้บริหารที่มี    
ส่วนเก่ียวข้องกับการจัดการพันธมิตรของธุรกิจสปาและนวดไทย และธุรกิจบริการสาขาอื่นๆที่เก่ียวข้อง เกิดความ
ตะหนักเข้าใจ และเรียนรู้ถึงแนวทางการสร้างพันธมิตร เกิดความมุ่งมั่นในการด าเนินกิจกรรมขององค์ประกอบ
ของการสร้างพันธมิตร และกระบวนการเรียนรู้จากพันธมิตรที่ได้มีการพิสูจน์แล้ว เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพการ
ด าเนินงานด้านพันธมิตร นอกจากนี้ ยังสามารถน าผลการค้นพบของการวิจัยนีไ้ปประยุกต์ใช้ในการจัดท าแผนงาน
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หรือก าหนดนโยบายเชิงกลยุทธ์ด้านพันธมิตรทางธุรกิจให้สอดคล้อง เพื่อให้เกิดการน าไปใช้ได้อย่างมี
ประสิทธิภาพและมีประสิทธิผลต่อไป 
 ข้อค้นพบของการวิจัยครั้งนี้ ชี้ให้เห็นว่า องค์ประกอบของการสร้างพันธมิตร คือ ตัวขับเคลื่อนของ
ประสิทธิภาพการด าเนินงานด้านพันธมิตร นั่นหมายความว่า การด าเนินกิจกรรมขององค์ประกอบของการสร้าง
พันธมิตรสามารถที่จะบรรลุเป้าหมายในการสร้างประสิทธิภาพในการด าเนินงานด้านพันธมิตรทางธุรกิจ ดังนั้น 
ผู้ประกอบการและผู้บริหารที่มีส่วนเก่ียวข้องกับการจัดการพันธมิตรของธุรกิจสปาและนวดไทย ควรพิจารณาว่า 
องค์ประกอบของการสร้างพันธมิตร คือกลยุทธ์ที่จะสามารถช่วยให้ธุรกิจประสบความส าเร็จในการเพิ่ม
ประสิทธิภาพการด าเนินงานด้านพันธมิตรทางธุรกิจได้ การศึกษาครั้งนี้ได้ระบุให้เห็นว่า องค์ประกอบของการ
สร้างพันธมิตรด้านความไว้วางใจ ความผูกพัน หน้าที่ด้านพันธมิตร และประสบการณ์ด้านพันธมิตร คือ 
องค์ประกอบ 4 ด้าน ที่สามารถมีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพในการด าเนินงานด้านพันธมิตรของธุรกิจสปาและนวด
ไทย ผลสรุปการวิจัยที่ได้นี้ แสดงให้เห็นว่า ผู้ประกอบการ และผู้บริหารที่มีส่วนเกี่ยวข้องกับการจัดการพันธมิตร
ของธุรกิจสปาและนวดไทย ควรที่จะให้ความส าคัญ และจัดสรรทรัพยากรให้เพียงพอและเหมาะสมในการด าเนิน
กิจกรรมทั้ง 4 ด้านดังกล่าว  
 นอกจากนี้ หน่วยงานภาครัฐ อาทิ ส านักงานส่งเสริมธุรกิจบริการสุขภาพ กรมสนับสนุนบริการ
สุขภาพ กระทรวงสาธารณสุข และ ส านักส่งเสริมธุรกิจบริการ กรมส่งเสริมการส่งออก กระทรวงพาณิชย์             
ควรก าหนดนโยบายที่มีความชัดเจนในการส่งเสริม และสนับสนุนการสร้างพันธมิตรทางธุรกิจของธุรกิจสปาและ
นวดไทย โดยมีการรวบรวมข้อมูล ความรู้ และผู้เชี่ยวชาญที่เกี่ยวข้องกับการสร้างพันธมิตรทางธุรกิจ ที่จะเป็น
รูปแบบที่ท าให้เกิดความเข้าใจปัญหาที่แท้จริงในการสร้างเครือข่าย และพันธมิตรทางธุรกิจของธุรกิจสปาและ
นวดไทย รวมทั้งยังสามารถเป็นแหล่งข้อมูลที่มีมาตรฐานส าหรับธุรกิจสปาและนวดไทย และธุรกิจด้านอื่นๆที่
สนใจกลยุทธ์การสร้างพันธมิตรทางธุรกิจ โดยเฉพาะในการส่งเสริมสนับสนุนการขยายธุรกิจออกสู่ประชาคม
เศรษฐกิจอาเซียน เพื่อให้เกิดการพัฒนาประเทศโดยส่วนรวม 
 ประการสุดท้าย จากข้อค้นพบของการวิจัยเกี่ยวกับกระบวนการเรียนรู้จากพันธมิตรในฐานะที่เป็น
กลไกสื่อกลางที่ส าคัญในการส่งเสริมให้องค์ประกอบของการสร้างพันธมิตรประสบความส าเร็จ แสดงให้เห็นว่า 
ธุรกิจสปาและนวดไทยทีม่ีคู่พันธมิตรในการด าเนินงานร่วมกัน ควรที่จะให้ความส าคัญกับ กระบวนการเรียนรู้จาก
พันธมิตรทางธุรกิจ ทั้ง 4 ด้าน คือ การก าหนดความรู้ที่ชัดเจน การประมวลความรู้ การแบ่งปันความรู้            
และกระบวนการแลกเปลี่ยนเรียนรู้  ซึ่งเป็นกระบวนการที่จะช่วยให้เกิดการพัฒนาความรู้ใหม่ๆภายในธุรกิจ ที่จะ
สามารถเป็นประโยชน์และสร้างเสริมประสิทธิภาพในการด าเนินงานด้านพันธมิตรให้ดียิ่งขึ้น  
 2. ข้อเสนอแนะการวิจัยคร้ังต่อไป 
 การวิจัยครั้งนี้มีขอบเขตการศึกษาเฉพาะธุรกิจสปาและนวดไทยที่ผ่านการรับรองมาตรฐานจาก           
กรมสนับสนุนบริการสุขภาพ กระทรวงสาธารณสุข ซึ่งผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงประจักษ์ที่ได้นั้น ในภาพรวมจะ
อยู่ในมาตรฐานที่ยอมรับได้ว่า สามารถอธิบายความสัมพันธ์เชิงสาเหตุขององค์ประกอบของการสร้างพันธมิตร
ทางธุรกิจ กระบวนการเรียนรู้จากพันธมิตรทางธุรกิจ ที่มีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพการด าเนินงานด้านพันธมิตร
ของธุรกิจสปาและนวดไทย ถึงแม้ว่า จะมี ตัวแปรบางตัว คือ องค์ประกอบของการสร้างพันธมิตรด้าน
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ประสบการณ์ด้านพันธมิตร และด้านความร่วมมือ ที่กระบวนการเรียนรู้จากพันธมิตรทางธุรกิจไม่ได้เป็นตัวแปร
ส่งผ่านองค์ประกอบทั้ง 2 ด้านนี้ ไปยังประสิทธิภาพการด าเนินงานด้านพันธมิตร เป็นการแสดงให้เห็นว่า 
ความสัมพันธ์เชิงพหุที่เกิดขึ้นนี้ ยังมีความจ าเป็นที่ต้องมีการตรวจสอบในเชิงลึกต่อไป เพื่อท าให้เกิดความเข้าใจใน
กิจกรรมของกระบวนการเรียนรู้จากพันธมิตร ในการส่งเสริมให้ธุรกิจเพิ่มประสิทธิภาพการด าเนินงานด้าน
พันธมิตร ดังนั้น เพื่อเป็นการสนับสนุนและขยายแนวคิดในเรื่องนี้ให้มีความสมบูรณ์มากขึ้น ผู้วิจัยขอแนะน าว่า 
ในการท าวิจัยครั้งต่อไป ควรมีการศึกษากับกลุ่มอุตสาหกรรมอื่นๆ หรือ ศึกษากลุ่มอุตสาหกรรมทั้งหมดใน
ประเทศไทย หรือ มีการเพิ่มตัวแปรความแตกต่างทางวัฒนธรรม และท าการศึกษาในเชิงเปรียบเทียบระหว่าง
ธุรกิจในประเทศไทยกับประเทศในประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน  
 งานวิจัยคร้ังนี้ มีการเก็บข้อมูลทั้งเชิงประมาณและเชิงคุณภาพที่ท าให้ผลการวิเคราะห์ข้อมูลสามารถ
ตอบวัตถุประสงค์การวิจัยได้อย่างชัดเจนและมีประสิทธิภาพ แต่ข้อมูลที่เก็บนั้น เป็นการเก็บข้อมูลเพียงครั้งเดียว 
หรือที่เรียกว่า การศึกษาแบบตัดขวาง (Cross-Sectional Study) ดังนั้น เมื่อระยะเวลาเปลี่ยนแปลงไป 
สภาพแวดล้อมต่างๆ ในการด าเนินธุรกิจย่อมมีการเปลี่ยนแปลงตามไปด้วย ดังนั้น ในการศึกษาครั้งต่อไป ควรที่
จะพิจารณาท าการศึกษาแบบระยะยาว (Longitudinal study) เพื่อศึกษาการเปลี่ยนแปลง หรือพัฒนาการใน
การด าเนินกลยุทธ์พันธมิตรทางธุรกิจ 
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