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บทคัดย่อ

	 การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมมุ่งตลาด พฤติกรรมมุ่ง
การเรียนรู้และความสามารถด้านการแข่งขัน (การจัดการต้นทุนในการด�ำเนินงาน ความเช่ือถือในการ 
จัดส่งสินค้า คุณภาพผลิตภัณฑ์และความยืดหยุ่นของกระบวนการผลิต) และเพื่อศึกษาปฏิสัมพันธ์  
(Interaction effect) ของพฤติกรรมมุง่ตลาดและพฤตกิรรมมุง่การเรยีนรูท้ีม่ผีลต่อความสามารถด้านการ
แข่งขัน ตัวอย่างได้แก่สถานประกอบการอุตสาหกรรมยานยนต์ไทยท่ีจดทะเบียนในกรมโรงงาน
อตุสาหกรรมมจี�ำนวน 354 องค์การ เครือ่งมอืวจิยัคอืแบบสอบถามซึง่ประกอบไปด้วยมาตรวดัพฤตกิรรม
มุง่ตลาด มาตรวดัพฤตกิรรมมุง่การเรยีนรูแ้ละมาตรวดัความสามารถด้านการแข่งขนั การวเิคราะห์ข้อมลู 
ได้แก่ การวิเคราะห์ค่าสถติิพืน้ฐาน การวเิคราะห์ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์แบบเพยีร์สนัและการวเิคราะห์
ถดถอยเชิงชั้นโดยใช้โปรแกรม SPSS for windows และการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยันและการ
วเิคราะห์รปูแบบโครงสร้างความสมัพนัธ์ด้วยโปรแกรม LISREL for windows ผลการวจิยัพบว่าพฤตกิรรม
มุ่งตลาดมีความสัมพันธ์เชิงบวกกับความสามารถด้านการแข่งขันในทุกด้าน ส่วนพฤติกรรมมุ่งการเรียนรู้
มีความสัมพันธ์เชิงบวกกับการจัดการต้นทุนในการด�ำเนินงานและความยืดหยุ่นของกระบวนการผลิต 
นอกจากน้ียังพบว่าปฏิสัมพันธ์ของพฤติกรรมมุ่งตลาดและพฤติกรรมมุ่งการเรียนรู้มีผลต่อการจัดการ
ต้นทุนในการด�ำเนินงาน 
 	  	
ค�ำส�ำคัญ : 	พฤติกรรมมุ่งตลาด พฤติกรรมมุ่งการเรียนรู้ ความสามารถด้านการแข่งขัน ปฏิสัมพันธ์
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Abstract

 	 This paper aims to examine the relationship between Market Orientation, Learning 
Orientation, and Competitive Capabilities (Cost Performance, Delivery Dependability, 
Product Quality and Process Flexibility) and to investigate the Interaction effect between 
Market Orientation and Learning Orientation towards Competitive Capabilities. Samples 
were taken from 354 manufacturing enterprises in the Thai automotive industry, registered 
with the Department of Industrial Works. Research instruments included Market  
Orientation measurement scale, Learning Orientation measurement scale, and  
Competitive Capabilities measurement scale. The analysis methods of this research 
consisted of descriptive statistics, pearson’s product moment correlation coefficient and 
hierarchical regressions through SPSS for windows and confirmatory factor analysis and 
structural equation model through LISREL for windows. The results showed that Market 
Orientation is positively correlated with all four aspects of competitive capabilities (Cost 
Performance, Delivery Dependability, Product Quality and Process Flexibility) , while 
Learning Orientation is positively correlated with the two aspects of competitive  
capabilities, namely, Cost Performance and Process Flexibility. Lastly, the Interaction 
Effect between Market Orientation and Learning Orientation is only correlated with Cost 
Performance. 

Keywords : Market Orientation, Learning Orientation, Competitive Capabilities, 
				    Interaction effect
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บทน�ำ 
	 อุ ตสาหกรรมยานยนต ์ ไทย นับ เป ็ น
อุตสาหกรรมที่มีศักยภาพสู ง  (Potent ia l  
Industries) และเป็นอุตสาหกรรมที่มีความ
สามารถในการแข่งขนัเพราะมีศักยภาพในด้านการ
ผลิตและการค้าที่ดีกว่าอุตสาหกรรมอื่นๆ อีกทั้งมี
สัดส ่วนความต ้องการในตลาดโลกที่สูงมาก  
(บทสรุปผู ้บริหาร Profile ภาคอุตสาหกรรม. 
2554, ธันวาคม) หากแต่องค์การหรือธุรกิจที่จะ
ประสบความส�ำเร็จและอยู่รอดได้นั้นจ�ำเป็นต้อง
สร้างความสามารถด้านการแข่งขนั (Competitive 
Capabilities : CC) (Ojha, 2008) ดังนั้น 
ผู ้ประกอบการและนักวิชาการเริ่มสนใจขยาย
ขอบเขตการศึกษาไปถึงปัจจัยภายในองค์การใน
เรื่องพฤติกรรมมุ่งตลาด (Market Orientation : 
MO) และพฤติกรรมมุ่งการเรียนรู ้ (Learning 
Orientation: LO) เพิม่มากขึน้รวมทัง้อทิธพิลของ
ปัจจัยเหล่านั้นที่มีต ่อผลการด�ำเนินงานของ
องค์การ (Farrell and Oczkowski, 2002; Lim, 
2006 ; Messersmith, 2008) งานวิจัยที่ผ่านมา 
อธบิายว่า ทัง้พฤตกิรรมมุง่ตลาดและพฤตกิรรมมุง่
การเรียนรู ้เป ็นปัจจัยส�ำคัญในการเพิ่มความ
สามารถด้านการแข่งขนั ตวัอย่างเช่น Narver and 
Slater (1990) ได้ศึกษาพบว่าพฤติกรรมมุ่งตลาด
ที่เน้นให้ความส�ำคัญกับลูกค้าจะท�ำให้องค์การมี
ความสามารถด้านการแข่งขัน องค์การธุรกิจที่
ก�ำลังค้นหาความสามารถด้านการแข่งขันต่างให้
ความสนใจต่อพฤติกรรมมุง่ตลาดมากขึน้ (Hult et 
al., 2003; Jaakkola et al., 2006) ส่วน Perin 
and Sampaio (2003) และ Liao (2006) ใช้
แนวคดิทรพัยากรพืน้ฐาน (The Resource-Based 
View : RBV) เพือ่อธิบายว่า พฤตกิรรมมุง่การเรียนรู้
เป็นส่วนหน่ึงท่ีช่วยส่งเสริมพัฒนาการเรียนรู้ของ
พนักงานมากขึ้นและการเสริมสร้างความรู้น�ำไปสู่

พัฒนาความสามารถด้านนวัตกรรม และควรเน้น
พฤติกรรมมุ่งการเรียนรู้เพราะการเรียนรู้ภายใน
องค์การมคีวามจ�ำเป็นอย่างมากต่อการอยูร่อดของ
องค์การ 
	 งานวิจัยท่ีเก่ียวข้องกับความสามารถด้าน
การแข่งขันที่ได ้รับการตีพิมพ์ในวารสารทาง
วิชาการมีจ�ำนวนมาก แต่ส่วนใหญ่จะศึกษาเรื่อง
ความสามารถในการผลิต (Boon-itt, 2010) และ
ห่วงโซ่อุปทาน (Rosenzweig et al., 2003 ;  
Jitpaiboon 2005; Thatte, 2007) อย่างไรก็ตาม
ยังมีนักวิชาการอีกกลุ่มหน่ึงได้ให้ความส�ำคัญใน
การศึกษาแนวคิดพฤติกรรมมุ ่ งตลาดและ
พฤตกิรรมมุง่การเรยีนรูม้ากขึน้ แต่กย็งัคงมุง่ศกึษา
เพียงแนวคิดใดแนวคิดหนึ่งเท่านั้น (Hult et al., 
2003; Kharabsheh, 2007; Lankinen et al., 
2007; Tuominen et al., 2008) จึงท�ำให้ขาดการ
เช่ือมโยงจากแนวคิดสูก่ารปฏบัิต ิการศกึษาแนวคดิ
พฤตกิรรมมุง่ตลาดและพฤตกิรรมมุง่การเรยีนรูโ้ดย
ศึกษาปฏิสัมพันธ์ (Interaction effect) ที่มีต่อกัน
เป็นแนวคิดท่ีมีความส�ำคัญต่อองค์การในการส่ง
เสริมให้เกิดการพัฒนาความสามารถด้านการ
แข่งขันอย่างเป็นทวีคูณ ทั้งนี้ Taylor and Asa-
dorian (1985) ได้กล่าวถึง การหาจุดรวมที่เหมาะ
สม (Joint optimization) ของการมีปฏิสัมพันธ์
ระหว่างทรัพยากรขององค์การในกระบวนการ
สร้างคุณค่าในองค์การธุรกิจ
	 อย่างไรกด็ ีจากการทบทวนวรรณกรรมพบ
ว่า จ�ำนวนผลงานวิจัยท่ีศึกษาพฤติกรรมมุ่งตลาด
และพฤติกรรมมุ่งการเรียนรู ้ขององค์การอย่าง 
บรูณาการยงัมจี�ำนวนน้อยมาก การศกึษาครัง้นีจ้งึ
มี วั ต ถุประสงค ์ เ พื่ อ ศึ กษาผลกระทบของ 
พฤตกิรรมมุง่ตลาดและพฤตกิรรมมุง่การเรยีนรูท้ีม่ี
ต่อความสามารถด้านการแข่งขนัในการด�ำเนนิงาน 
(Competitive Capabilities in Operational 
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Areas) (เช่น การจัดการต้นทุนในการด�ำเนินงาน 
ความเชือ่ถือในการจดัส่งสนิค้า คณุภาพผลติภัณฑ์
และความยืดหยุ ่นของกระบวนการผลิต) และ
ศึกษาปฏิสัมพันธ์ (Interaction effect) ของ
พฤติกรรมมุ่งตลาดและพฤติกรรมมุ่งการเรียนรู้ 
ที่ส่งผลต่อความสามารถด้านการแข่งขัน

วัตถุประสงค์การวิจัย
1.	 เพือ่ศึกษาความสมัพนัธ์ระหว่างพฤตกิรรมมุง่

ตลาดและความสามารถด้านการแข่งขัน 
(การจดัการต้นทนุในการด�ำเนนิงาน ความ
เชือ่ถอืในการจดัส่งสนิค้า คณุภาพผลติภณัฑ์
และความยดืหยุน่ของกระบวนการผลติ)

2.	 เพือ่ศึกษาความสมัพนัธ์ระหว่างพฤตกิรรมมุง่
การเรยีนรูแ้ละความสามารถด้านการแข่งขนั 
(การจดัการต้นทนุในการด�ำเนนิงาน ความ
เชือ่ถอืในการจดัส่งสนิค้า คณุภาพผลติภณัฑ์
และความยดืหยุน่ของกระบวนการผลติ)

3.	 เพื่อศึกษาปฏิสัมพันธ ์  ( Interaction  
effect) ระหว่างพฤติกรรมมุ่งตลาดและ
พฤติกรรมมุ ่งการเรียนรู ้ที่มีผลต่อความ
สามารถด้านการแข่งขัน (การจัดการต้นทุน
ในการด�ำเนินงาน ความเชือ่ถอืในการจดัส่ง
สนิค้า คุณภาพผลติภณัฑ์และความยดืหยุน่
ของกระบวนการผลติ)

การทบทวนวรรณกรรม 	
	 ในส่วนน้ีจะเร่ิมจากการอธิบายถึงแนวคิด
และทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับพฤติกรรมมุ่งตลาดและ
พฤติกรรมมุ่งการเรียนรู้รวมทั้งความสามารถด้าน
การแข่งขัน 4 ด้านจากนั้นจะอธิบายถึงสมมติฐาน
การวิจัยที่แสดงถึงผลกระทบของพฤติกรรมมุ่ง
ตลาดและพฤติกรรมมุ่งการ เรียนรู ้ ร วม ท้ั ง
ปฏิสัมพันธ์ระหว่างทั้ง 2 ปัจจัยที่มีต ่อความ

สามารถด้านการแข่งขนั 4 ด้านและสมมตฐิานการ
วิจัยดังนี้
1. 	 พฤตกิรรมมุง่ตลาด (Market Orientation : 

MO) 
	 พฤติกรรมมุ่งตลาด หมายถึง การจัดการ
กิจกรรมหลักท่ีท�ำให้องค์การบรรลุเป้าหมายตาม
ความต้องการลูกค้า ความต้องการของตลาดและ
สิ่งที่สร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้อย่างมี
ประสทิธภิาพและเป็นส่วนส�ำคญัทีท่�ำให้องค์การมี
ประสิทธิภาพมากกว ่าคู ่แข ่งขัน การพัฒนา
พฤติกรรมมุ ่งตลาดจากนักวิชาการหลายท่าน 
(ตัวอย่างเช่น Narver and Slater,1990; Hult et 
al., 2003; Chan, 2005; Hooper, 2006; Tan, 
2007) อธิบายว่า ว่าพฤติกรรมมุ่งตลาดที่สามารถ
ก�ำหนดทิศทางตลาดในระยะยาวและท�ำให ้
องค์การมกี�ำไรเพิม่ขึน้ จากการทบทวนวรรณกรรม 
(Hult et al., 2003; Coley, 2004; Chan, 2005; 
Hooper, 2006) นั้นพบว่า พฤติกรรมมุ่งตลาด
ประกอบด ้วย 3 มิติคือ (1) การมุ ่ งลูกค ้า  
(Customer Orientation) (2) การมุ่งคู่แข่งขัน 
(Competitor Orientation) และ(3) การประสาน
ความร่วมมอืระหว่างหน่วยงาน (Inter-functional 
Coordination) 
2. 	 พฤติกรรมมุ่งการเรียนรู้ (Learning 
	 Orientation : LO) 
 	 พฤติกรรมมุ่งการเรียนรู้ หมายถึง องค์การ
แสดงความปรารถนาและตระหนักท่ีจะพัฒนา
ความสามารถร่วมกนัไปสูก่ารเป็นองค์การแห่งการ
เรยีนรู ้องค์การจะต้องมวีสิยัทศัน์และเป้าหมายใน
เร่ืองการเรียนรู ้อย ่างชัดเจนและส่งเสริมให ้
พนักงานทุกคนต้องพัฒนาความรู้ความสามารถ
ของตนเองในด้านการมุ่งมั่นในการเรียนรู้ การมี
วสิยัทศัน์ร่วมกนัและการยอมรับฟังความคดิเหน็ที่
แตกต่าง (Perin and Sampaio,2003) จากการ
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ทบทวนวรรณกรรม (Perin and Sampaio, 2003; 
Lim, 2006; Tan and Smyrnios, 2007;  
Kharabsheh, 2007, Lankinen et al., 2007) นัน้
พบว่า พฤตกิรรมมุง่การเรยีนรู้ประกอบด้วย 3 มิติ
คอื (1) การมุ่งมัน่การเรยีนรู ้ (Commitment to 
Learning) (2) การมีวิสัยทัศน์ร่วมกัน (Shared  
Vision) และ (3) การยอมรับฟังความคิดเห็นทีแ่ตก
ต่าง (Open-mindedness) ซึง่ท้ังสามองค์ประกอบ
มคีวามสมัพนัธ์กัน 
3. 	 ความสามารถด้านการแข่งขัน 
	 (Competitive Capabilities : CC)
 	 ความสามารถด้านการแข่งขัน หมายถึง 
ความสามารถขององค์การที่มีผลต่อการตัดสินใจ
ของลูกค้าโดยใช้ศักยภาพขององค์การที่เหนือกว่า
คู่แข่ง ความคิดของการพัฒนาความสามารถด้าน
การแข่งขันได้เร่ิมมีมานาน แต่ปรากฏเด่นชัดและ
ได้รับความสนใจจากนักวิชาการมาตั้งแต่ช่วงปี 
1980 ต่อมา Koufteros et al.(2002) ยอมรับว่า
ความสามารถขององค์การที่จะน�ำเสนอคุณภาพ
ของผลิตภัณฑ์ท�ำให้สามารถสร้างมูลค่าที่สูงขึ้นได้ 
และ Boyer and Lewis (2002) ได้เพิม่เตมิว่าการ
ตรงต่อเวลาในการจัดส่งสินค้า จัดส่งให้ทันเวลา
เป็นการเพิม่ความสามารถด้านการแข่งขนั จากการ
ทบทวนวรรณกรรมความสามารถด้านการแข่งขัน
ในด ้ านการด� ำ เนิ น ง าน  (Compet i t i ve  
Capabilities in Operational Areas) (Zhang, 
2001; Rosenzweig et al.,2003; Jitpaiboon, 
2005; Ojha, 2008) นั้นพบว่าปัจจัยส�ำคัญที่เป็น
ตัวบ่งชี้ประกอบด้วย (1) การจัดการต้นทุนในการ
ด�ำเนินงาน (Cost Performance) (2) ความเชือ่ถอื
ในการจดัส่งสินค้า (Delivery Dependability) (3) 
คุณภาพผลิตภัณฑ์ (Product Quality) และ(4) 
ความยืดหยุ่นของกระบวนการผลิต (Process 
Flexibility) 

4. 	 ผลกระทบของพฤติกรรมมุ ่งตลาดและ
พฤติกรรมมุ ่ งการเรียนรู ้ ท่ีมีต ่อความ
สามารถด้านการแข่งขัน

4.1 	 ผลกระทบของพฤติกรรมมุ่งตลาดท่ีมีต่อ
ความสามารถด้านการแข่งขัน	

 	 งานวิจัยท่ีศึกษาเก่ียวข้องกับพฤติกรรมมุ่ง
ตลาดที่มีส่วนในการสร้างความสามารถด้านการ
แข่งขนัชีว่้าความสามารถด้านการแข่งขันเป็นปัจจยั
ส�ำคัญในการก�ำหนดทิศทางของธุรกิจภายใน
องค์การโดยเพิ่มความสามารถทางการตลาด  
นักวิจัยหลายท่าน (เช่น Dobni and Luffman, 
2000; Zebal, 2003; Chan, 2005; Thatte, 2007; 
Johnson et al., 2009) ได้สนับสนนุว่าพฤตกิรรม
มุง่ตลาดมคีวามสมัพันธ์กบักระบวนการเชือ่มโยงกับ
ความสามารถด้านการแข่งขนัขององค์การส่งผลให้
องค์การมีความได้เปรียบในการแข่งขันและมี
ประสทิธภิาพในด�ำเนนิงานเป็นการก�ำหนดทิศทาง
ตลาดในระยะยาว นอกจากน้ี Rosenzweig et al. 
(2003) ได้สนับสนุนว่าพฤติกรรมมุ่งตลาดของ
องค์การทีป่ระสบความส�ำเรจ็มากต้องเข้าถงึความ
สามารถด้านการแข่งขันในด้านคุณภาพผลิตภัณฑ์ 
ความเช่ือถือในการจัดส่งสินค้าและความยืดหยุ่น
ของกระบวนการผลติ จากความสมัพนัธ์ดงักล่าวจะ
ท�ำให้องค์การสามารถการก�ำหนดทิศทางในการ
ด�ำเนินภายในองค์การและเพิ่มความได้เปรียบ
ทางการตลาด จากการทบทวนวรรณกรรมจงึน�ำมา
ซ่ึงสมมตฐิาน ดังต่อไปน้ี
 	 Hypothesis 1a: พฤตกิรรมมุง่ตลาดมคีวาม
สมัพันธ์เชงิบวกกบัการจดัการต้นทนุในการด�ำเนนิ
งาน
	 Hypothesis 1b: พฤติกรรมมุ่งตลาดมี
ความสัมพันธ์เชิงบวกกับความเช่ือถือในการจัดส่ง
สินค้า
	 Hypothesis 1c: พฤตกิรรมมุง่ตลาดมคีวาม
สัมพันธ์เชิงบวกกับคุณภาพผลิตภัณฑ์ 
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	 Hypothesis 1d: พฤติกรรมมุ่งตลาดมี
ความสัมพันธ ์ เชิงบวกกับความยืดหยุ ่นของ
กระบวนการผลิต
4.2 	 ผลกระทบของพฤติกรรมมุ่งการเรียนรู้ที่มี

ต่อความสามารถด้านการแข่งขัน
 	 นักวิชาการได้ศึกษาอิทธิพลของพฤติกรรม
มุง่การเรยีนรู ้ทีม่ต่ีอความสามารถด้านการแข่งขัน
ขององค์การ ตัวอย่างเช่น Perin and Sampaio 
(2003) กล่าวว่า พฤติกรรมมุ่งการเรียนรู้ภายใน
องค์การนั้นมีความจ�ำเป็นเพื่อความอยู่รอดในการ
แข่งขัน ส�ำหรับ Ojha (2008) เสนอแนะว่า
พฤติกรรมมุ ่งการเรียนรู ้น�ำไปสู ่การสร้างความ
สามารถด้านการแข่งขันในด้านการจัดการต้นทุน
ในการด�ำเนินงาน คุณภาพผลติภัณฑ์ ความยดืหยุน่
และความเชื่อถือในการจัดส่งสินค้าจะท�ำให้ลูกค้า
มีความพึงพอใจส่งผลให้องค์การสามารถตอบ
สนองต ่อการเปลี่ยนแปลงในตลาดที่มีการ 
แข่งขนัสูง นกัวจัิยหลายท่านเช่น Tan (2007); Lim 
(2006); Tan and Smyrnios (2007); Kharabsheh 
(2007); Lankinen et al. (2007) ได้เชื่อมโยง
ความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมมุ่งการเรียนรู้เป็น
วิธีการส�ำคัญในการสร้างความสามารถด้านการ
แข่งขันขององค์การซึ่งจากความสัมพันธ์ดังกล่าว
ท�ำให้องค์การต้องรกัษาความอยูร่อดในการด�ำเนนิ
ธุรกิจภายใต้การเปลี่ยนแปลงในตลาดที่มีการ
แข่งขันสูง จากการทบทวนวรรณกรรมจึงน�ำมาซึ่ง
สมมติฐาน ดังต่อไปนี้
 	 Hypothesis 2a: พฤตกิรรมมุ่งการเรยีนรูม้ี
ความสัมพันธ์เชิงบวกกับการจัดการต้นทุนในการ
ด�ำเนินงาน
	 Hypothesis 2b: พฤติกรรมมุ่งการเรียนรู้
มคีวามสัมพนัธ์เชงิบวกกับความเชือ่ถอืในการจดัส่ง
สินค้า
	 Hypothesis 2c: พฤติกรรมมุ่งการเรียนรู้ 
มีความสัมพันธ์เชิงบวกกับคุณภาพผลิตภัณฑ์ 

	 Hypothesis 2d: พฤติกรรมมุ่งการเรียนรู้
มีความสัมพันธ์เชิงบวกกับความยืดหยุ ่นของ
กระบวนการผลิต
4.3	 ผลกระทบของปฏิสัมพันธ์ (Interaction 

Effects) ของพฤติกรรมมุ ่งตลาดและ
พฤติกรรมมุ ่ งการเรียนรู ้ ท่ีมีต ่อความ
สามารถด้านการแข่งขัน

	 นักวิชาการได้กล่าวถึงความส�ำคัญของการ
ศึกษาการบูรณาการระหว่างพฤติกรรมมุ่งตลาด
และพฤตกิรรมมุง่การเรียนรูเ้พือ่เพิม่ความสามารถ
ด้านการแข่งขนัเนือ่งจากความคล่องตวัเชงิกลยทุธ์
มผีลต่อการปรบัปรงุความสามารถด้านการแข่งขนั
ในการด�ำเนินงาน (Ojha, 2008) จากการทบทวน
วรรณกรรมเกี่ยวกับความสามารถด้านการแข่งขัน
ในการด�ำเนนิงาน (Competitive Capabilities in 
Operat ional  Areas )  (Zhang,  2001;  
Jitpaiboon, 2005; Huang, 2008; Ojha, 2008) 
แนวคิดดังกล่าวยังได้รับการสนับสนุนแนวคิดจาก
หลักฐานเชิงประจักษ์ร่วมสมัย (Kroes, 2007) ว่า
ความสามารถด้านการแข่งขันเป็นคุณสมบัติของ
องค์การโดยใช้ศักยภาพสร้างความแตกต่าง
ระหว่างองค์การและคู่แข่ง ความสามารถด้านการ
แข่งขันขององค์การส่วนใหญ่เน้นเกี่ยวกับความ
สามารถในการผลิตสินค้าและบริการ แต่สิ่งที่
องค์การต้องพยายามพัฒนาต่อไปคือ การท�ำให้
สินค้าและบริการมีคุณภาพมากยิ่งขึ้นสิ่งที่จะต้อง
สร้างขึ้นให้ได้ในการด�ำเนินกิจกรรมทางธุรกิจเพื่อ
เพิ่มความสามารถด้านการแข่งขันในปัจจุบัน  
การศึกษาปฏิสัมพันธ์ (Interaction Effects) 
เป็นการสนับสนุนทฤษฎีการท�ำงานร่วมกันของ
พฤติกรรมมุ่งตลาดและพฤติกรรมมุ่งการเรียนรู้ 
โดยการจุดรวมที่เหมาะสมของปฏิสัมพันธ์ของ
พฤตกิรรมมุง่การตลาดและพฤตกิรรมมุง่การเรยีน
รู ้ท่ีมีผลต่อความสามารถด้านการแข่งขันจึงตั้ง
สมมติฐาน มีดังนี้
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 	 Hypothesis 3a: ปฏสิมัพนัธ์ของพฤติกรรม
มุ่งตลาดและพฤติกรรมมุ่งการเรียนรู้มีผลต่อการ
จัดการต้นทุนในการด�ำเนินงาน
 	 Hypothesis 3b: ปฏสิมัพันธ์ของพฤติกรรม
มุง่ตลาดและพฤตกิรรมมุง่การเรียนรูม้ผีลต่อความ
เชื่อถือในการจัดส่งสินค้า

	 Hypothesis 3c: ปฏสิมัพันธ์ของพฤติกรรม
มุ ่งตลาดและพฤติกรรมมุ ่งการเรียนรู ้มีผลต่อ
คุณภาพผลิตภัณฑ์ 
	 Hypothesis 3d: ปฏสิมัพนัธ์ของพฤตกิรรม
มุ ่งตลาดและพฤติกรรมมุ ่งการเรียนรู ้มีผลต่อ
ยืดหยุ่นของกระบวนการผลิต
 	 ผู้ศึกษาขอเสนอกรอบแนวคิดการวิจัยได ้
ดงัภาพที ่1

ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดการวิจัย 

ระเบียบวิธีวิจัย
1. 	 ประชากรและตัวอย่าง
 	 ประชากรที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้คือ สถาน
ประกอบการอุตสาหกรรมยานยนต์ไทยท่ีจด
ทะเบียนในกรมโรงงานอตุสาหกรรม สงักดักระทรวง
การอุตสาหกรรม จ�ำนวน 2,384 องค์การ ทีม่รีาย
ชือ่ฐานข้อมลูกรมโรงงานอตุสาหกรรม (กรมโรงงาน
อตุสาหกรรม, 2555) ขนาดตัวอย่าง ค�ำนวณจากวธิี
การทีเ่สนอโดย Yamane (1967) ก�ำหนดขนาด
ความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับได้ 0.05 ดังนั้นจึง
ก�ำหนดขนาดตวัอย่างในการวิจยัไม่ต�ำ่กว่า 343 แห่ง 
กลุม่ตวัอย่างทีใ่ช้ในการศกึษาครัง้นี ้ได้มาโดยการสุม่
ตวัอย่างแบบ2 ขั้นตอน (Two-stage sampling) 
ดังนี้

	 ขั้นที่ 1 การสุ่มตัวอย่างของสถานประกอบ
การอุตสาหกรรมยานยนต์ไทย สุ่มแบบแบ่งช้ัน 
(Stratified random sampling) โดยน�ำรายช่ือ
ของสถานประกอบการอุตสาหกรรมยานยนต์ไทย
มาแบ่งออกเป็นตามขนาดประกอบด้วยขนาดใหญ่ 
ขนาดกลางและขนาดเลก็โดยผูศ้ึกษาใชเ้กณฑก์าร
ก�ำหนดขนาดสถานประกอบการจากวิธีการแบ่ง
ประเภทสถานประกอบการของส�ำนักวิสาหกิจ
ขนาดกลางและขนาดย่อม
 	 ขั้นที่ 2 ขั้นนี้ผู้ศึกษาสุ่มอย่างง่าย (Simple 
random sampling) โดยจับสลากรายช่ือสถาน
ประกอบการอุตสาหกรรมยานยนต์ไทยเพื่อให้ได้
ตวัอย่างในสัดส่วนตามจ�ำนวนของโรงงานในแต่ละ
ขนาด ในส่วนของเลือกตัวแทนผู้ให้ข้อมูลของ
แต่ละองค์การ ถึงแม้ว่าการวิจัยครั้งนี้ หน่วย
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วิเคราะห์ (Unit of Analysis) จะเป็นระดับ
องค์การแต่ผู้ศึกษารวบรวมข้อมูลจากตัวแทนผู้ให้
ข้อมูลแต่ละองค์การตัวอย่างที่สามารถเก็บข้อมูล
กลับมาได้ในงานศึกษาครั้งนี้มีผู้บริหารระดับสูง
หรือตัวแทนจ�ำนวน 354 องค์การ ผลการวิจัย 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ด�ำรงต�ำแหน่งผูบ้รหิาร
ขององค์การ ผู้จัดการโรงงาน มีระยะเวลาในการ
ท�ำงานในองค์การ ช่วงระยะเวลาการท�ำงาน 6 - 10 
ปี มีวุฒิการศึกษาสูงสุดระดับปริญญาตรี มีอายุ  
41-50 ปี เป็นสถานประกอบการอตุสาหกรรมการ
ผลิตขนาดเล็ก (จ�ำนวนพนักงานท้ังหมดน้อยกว่า  
50 คน) 

2.	 เครื่องมือวิจัยและตรวจสอบคุณภาพ 
	 มาตรวัด (Scale validity)
 	 ผูศ้กึษาสร้างข้อค�ำถามตามนยิามเชิงปฏบิตัิ
การของตัวแปรที่ศึกษา ได้แก่ การมุ่งเน้นลูกค้า 
(Customer orientation) การมุง่เน้นคู่แข่ง (Com-
petitor orientation) การประสานความร่วมมอื
ระหว่างหน่วยงาน (Inter functional) การมุง่มัน่ใน
การเรยีนรู้ (Commitment to Learning) การมี
วสิยัทัศน์ร่วมกัน (Shared Vision) ยอมรับฟังความ
คิดเห็นที่แตกต่าง (Open-mindedness) การ
จั ดการต ้ นทุ น ในการด� ำ เ นิ น ง าน  ( Co s t  
Performance) ความเชื่อถือในการจัดส่งสินค้า 
(Delivery Dependability) คุณภาพผลิตภัณฑ์ 
(Product Quality) และความยืดหยุ ่นของ
กระบวนการผลติ (Process Flexibility) ทัง้นีม้าตร
วดัพฤตกิรรมมุง่ตลาด (การมุง่เน้นลกูค้า การมุง่เน้น
คูแ่ข่ง และการประสานความร่วมมอืระหว่างหน่วย
งาน) มาจาก Narver and Slater (1990) จ�ำนวน 
14 ข้อ มาตรวัดพฤติกรรมมุง่การเรยีนรู้ (การมุง่ม่ัน
ในการเรยีนรู้ การมวีสิยัทศัน์ร่วมกนั และยอมรบัฟัง
ความคิดเห็นที่แตกต่าง) มาจาก Sinkula et al. 

(1997); Baker & Sinkula (1999) จ�ำนวน 18 ข้อ
และมาตรวัดความสามารถด ้านการแข ่งขัน  
(การจดัการต้นทนุในการด�ำเนนิงาน ความเชือ่ถอืใน
การจัดส่งสินค้า คุณภาพผลิตภัณฑ์ และความ
ยดืหยุ่นของกระบวนการผลิต) จาก Zhang (2001) 
จ�ำนวน 18 ข้อ การให้คะแนนเป็นแบบประเมนิค่า
ของ Likert Scale ช่วง 1-5 คะแนน ท้ังนี ้ผูศ้กึษา
ได้ตรวจสอบคณุภาพของมาตรวดั ด้วยการหาความ
ตรงและความเท่ียงของมาตรวัดดังนี้ โดยเริ่มจาก
การน�ำแบบสอบถามฉบับร่างหาความตรงเชิงเนือ้หา 
(Content validity หรอื Face validity) ของมาตร
วดัโดยให้ผูเ้ชีย่วชาญจ�ำนวน 5 ท่าน ตรวจสอบความ
ถูกต้องของข้อค�ำถาม และท�ำการปรบัปรงุข้อค�ำถาม
ตามค�ำแนะน�ำ และหาค่า (Index of item  
objective congruence: IOC) (บญุธรรม กจิปรดีา
บรสิทุธิ,์ 2542) และหาค่า IOC พบว่าทุกข้อมีค่า 1.0
	 มาตรวดัทีผ่่านการตรวจสอบความตรงแล้ว
น�ำมาตรวจสอบความเท่ียงแบบความสอดคล้อง
ภายในของมาตรวัดโดยการน�ำไปทดลองใช ้  
(Try Out) กับสถานประกอบการอตุสาหกรรมยานยนต์
ไทยท่ีจดทะเบียนในกรมโรงงานอุตสาหกรรม  
ซ่ึงไม่ใช่ตัวอย่างท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลเพ่ือ
การศึกษาครัง้นี ้จ�ำนวน 30 องค์การ (กลุ่มทดลอง) 
และน�ำผลมาหาค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) โดย
วิธีการหาค่าสัมประสิทธิ์อัลฟาของครอนบาค 
( C r onba ch ’ s  A l ph a  Coe f fi c i e n t )  
(Cronbach,1990 : 204 อ้างอิงจาก นงลักษณ์  
วริชัชัย 2542) ซ่ึงมค่ีาอยูร่ะหว่าง 0.873 ถึง 0.895
	  นอกจากนี ้ ผูศ้กึษายงัวเิคราะห์ข้อมูลเพือ่
ตรวจสอบคณุภาพมาตรวดั (Scale validity) ด้วย
การวเิคราะห์องค์ประกอบเชิงยนืยนั (CFA) ด้วยการ
วิ เคราะห ์รูปแบบโครงสร ้ างความสัมพันธ ์  
(Structural Equation Modeling: SEM) (Ahire 
et al, 1996) และพบว่าโมเดลการวดัองค์ประกอบ 
(Construct) ตามตารางที่ 2 -4 
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ตารางที่ 2 	ตรวจสอบคุณภาพมาตรวัด (Scale validity) และความน่าเชื่อถือ (Reliability) 
			   ขององค์ประกอบพฤติกรรมมุ่งตลาด

องค์ประกอบ

(Construct)

ตัวชี้วัด

(Indicators)

Factor

Loading

Cronbach’s

alpha

การมุ่งลูกค้า

(Customer 

Orientation)

1. มุ่งมั่นรักษาสัญญาในการให้บริการตามความต้องการของลูกค้า 0.46 0.789

2. มีวัตถุประสงค์ของธุรกิจเบื้องต้นเกิดจากความพึงพอใจของลูกค้า

เป็นหลัก
0.46

3.กลยุทธ์ที่ทำ�ให้องค์กรได้เปรียบในการแข่งขันขึ้นอยู่กับความ

ต้องการของลูกค้า
0.60

4.มีกลยุทธ์หลักเกี่ยวกับวิธีการที่สามารถสร้างมูลค่าที่เพิ่มขึ้นให้กับ

ลูกค้า
0.76

5. วัดความพึงพอใจของลูกค้าอย่างเป็นระบบและอย่างสม�่ำเสมอ 0.78

6. ให้ความสนใจและใส่ใจในบริการหลังการขายอย่างใกล้ชิด 0.64

8 
 

(Construct) (Indicators) Loading alpha 
การมุงลูกคา 1. มุงมั่นรักษาสัญญาในการใหบริการตามความตองการของ

ลูกคา 
0.46 0.789 

(Customer 
Orientation) 

2. มีวัตถุประสงคของธุรกิจเบ้ืองตนเกิดจากความพึงพอใจของ
ลูกคาเปนหลัก 

0.46 

 3.กลยุทธท่ีทําใหองคกรไดเปรียบในการแขงขันขึ้นอยูกับความ
ตองการของลูกคา 

0.60 

 4.มีกลยุทธหลักเกี่ยวกับวิธีการท่ีสามารถสรางมูลคาท่ีเพ่ิมขึ้น
ใหกับลูกคา 

0.76 

 5. วัดความพึงพอใจของลูกคาอยางเปนระบบและอยางสม่ําเสมอ 0.78 
 6. ใหความสนใจและใสใจในบริการหลังการขายอยางใกลชิด 0.64 
χ2 = 9.18 , df  = 7, p = 0.24006 , RMSEA = 0.030 , SRMR = 0.023, CFI = 1.00 และχ2/ df = 1.31 
การมุงคู
แขงขัน 

1.มีการปรับเปล่ียนกลยุทธการแขงขันทันทีเชนเดียวกันคูแขงขัน 0.87 0.820 

(Competitor 
Orientation) 

2.พนักงานขายภายในองคกรมีการแลกเปล่ียนขอมูลท่ีเกี่ยวกับ
กลยุทธการแขงขันเสมอ 

0.68 

 3.ผูบริหารองคกรไดมีการวิเคราะหจุดแข็ง และกลยุทธของคู
แขงขันอยางสม่ําเสมอ 

0.91 

 4.มีการกําหนดกลุมลูกคาเปาหมายที่มีโอกาสไดเปรียบในการ
แขงขัน 

0.58 

χ2 = 4.07, df  = 1, p = 0.04357 , RMSEA = 0.093, SRMR = 0.018, CFI = 0.99และχ2/ df = 4.07 
 
  
 
 
 
 
 
ตารางที่2(ตอ) ตรวจสอบคุณภาพมาตรวัด(Scale validity)และความนาเชื่อถือ (Reliability)ขององคประกอบพฤติกรรม
มุงตลาด 
องคประกอบ 
(Construct) 

ตัวชี้วัด 
(Indicators) 

Factor 
Loading 

Cronbach’s 
alpha 

การประสาน
ความรวมมือ 

1. การสรางประโยชนทางธุรกิจเกิดจากการบูรณาการการ
ใหบริการไดตรงตามความตองการของลูกคากลุมเปาหมาย 

0.52 0.779 

ระหวางภายใน
หนวยงาน 

2. ทุกหนวยงานภายในองคกรสามารถตอบสนองตามความ
ตองการและการรองขอของลูกคาแตละราย 

0.95  

(Inter- 
functional 

3. ผูบริหารทุกคนภายในองคกรมีหนาท่ีเยี่ยมเยียนลูกคาปจจุบัน
และลูกคาในอนาคต 

0.55  

Coordination) 4.มีการส่ือสารและใหขอมูลเกี่ยวกับประสบการณของลูกคาใน 0.57  

 = 9.18 , df = 7, p = 0.24006 , RMSEA = 0.030 , SRMR = 0.023, CFI = 1.00 และ 

8 
 

(Construct) (Indicators) Loading alpha 
การมุงลูกคา 1. มุงมั่นรักษาสัญญาในการใหบริการตามความตองการของ

ลูกคา 
0.46 0.789 

(Customer 
Orientation) 

2. มีวัตถุประสงคของธุรกิจเบ้ืองตนเกิดจากความพึงพอใจของ
ลูกคาเปนหลัก 

0.46 

 3.กลยุทธท่ีทําใหองคกรไดเปรียบในการแขงขันขึ้นอยูกับความ
ตองการของลูกคา 

0.60 

 4.มีกลยุทธหลักเกี่ยวกับวิธีการท่ีสามารถสรางมูลคาท่ีเพ่ิมขึ้น
ใหกับลูกคา 

0.76 

 5. วัดความพึงพอใจของลูกคาอยางเปนระบบและอยางสม่ําเสมอ 0.78 
 6. ใหความสนใจและใสใจในบริการหลังการขายอยางใกลชิด 0.64 
χ2 = 9.18 , df  = 7, p = 0.24006 , RMSEA = 0.030 , SRMR = 0.023, CFI = 1.00 และχ2/ df = 1.31 
การมุงคู
แขงขัน 

1.มีการปรับเปล่ียนกลยุทธการแขงขันทันทีเชนเดียวกันคูแขงขัน 0.87 0.820 

(Competitor 
Orientation) 

2.พนักงานขายภายในองคกรมีการแลกเปล่ียนขอมูลท่ีเกี่ยวกับ
กลยุทธการแขงขันเสมอ 

0.68 

 3.ผูบริหารองคกรไดมีการวิเคราะหจุดแข็ง และกลยุทธของคู
แขงขันอยางสม่ําเสมอ 

0.91 

 4.มีการกําหนดกลุมลูกคาเปาหมายที่มีโอกาสไดเปรียบในการ
แขงขัน 

0.58 

χ2 = 4.07, df  = 1, p = 0.04357 , RMSEA = 0.093, SRMR = 0.018, CFI = 0.99และχ2/ df = 4.07 
 
  
 
 
 
 
 
ตารางที่2(ตอ) ตรวจสอบคุณภาพมาตรวัด(Scale validity)และความนาเชือ่ถือ (Reliability)ขององคประกอบพฤติกรรม
มุงตลาด 
องคประกอบ 
(Construct) 

ตัวชี้วัด 
(Indicators) 

Factor 
Loading 

Cronbach’s 
alpha 

การประสาน
ความรวมมือ 

1. การสรางประโยชนทางธุรกิจเกิดจากการบูรณาการการ
ใหบริการไดตรงตามความตองการของลูกคากลุมเปาหมาย 

0.52 0.779 

ระหวางภายใน
หนวยงาน 

2. ทุกหนวยงานภายในองคกรสามารถตอบสนองตามความ
ตองการและการรองขอของลูกคาแตละราย 

0.95  

(Inter- 
functional 

3. ผูบริหารทุกคนภายในองคกรมีหนาท่ีเย่ียมเยียนลูกคาปจจุบัน
และลูกคาในอนาคต 

0.55  

Coordination) 4.มีการส่ือสารและใหขอมูลเกี่ยวกับประสบการณของลูกคาใน 0.57  

/df = 1.31

การมุ่งคู่

แข่งขัน

(Competitor 

Orientation)

1.มีการปรับเปลี่ยนกลยุทธ์การแข่งขันทันทีเช่นเดียวกันคู่แข่งขัน 0.87 0.820

2.พนักงานขายภายในองค์กรมีการแลกเปลี่ยนข้อมูลที่เกี่ยวกับ

กลยุทธ์การแข่งขันเสมอ
0.68

3.ผู้บริหารองค์กรได้มีการวิเคราะห์จุดแข็ง และกลยุทธ์ของคู่แข่งขัน

อย่างสม�่ำเสมอ
0.91

4.มีการกำ�หนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่มีโอกาสได้เปรียบในการ

แข่งขัน
0.58

8 
 

(Construct) (Indicators) Loading alpha 
การมุงลูกคา 1. มุงมั่นรักษาสัญญาในการใหบริการตามความตองการของ

ลูกคา 
0.46 0.789 

(Customer 
Orientation) 

2. มีวัตถุประสงคของธุรกิจเบ้ืองตนเกิดจากความพึงพอใจของ
ลูกคาเปนหลัก 

0.46 

 3.กลยุทธท่ีทําใหองคกรไดเปรียบในการแขงขันขึ้นอยูกับความ
ตองการของลูกคา 

0.60 

 4.มีกลยุทธหลักเกี่ยวกับวิธีการท่ีสามารถสรางมูลคาท่ีเพ่ิมขึ้น
ใหกับลูกคา 

0.76 

 5. วัดความพึงพอใจของลูกคาอยางเปนระบบและอยางสม่ําเสมอ 0.78 
 6. ใหความสนใจและใสใจในบริการหลังการขายอยางใกลชิด 0.64 
χ2 = 9.18 , df  = 7, p = 0.24006 , RMSEA = 0.030 , SRMR = 0.023, CFI = 1.00 และχ2/ df = 1.31 
การมุงคู
แขงขัน 

1.มีการปรับเปล่ียนกลยุทธการแขงขันทันทีเชนเดียวกันคูแขงขัน 0.87 0.820 

(Competitor 
Orientation) 

2.พนักงานขายภายในองคกรมีการแลกเปล่ียนขอมูลท่ีเกี่ยวกับ
กลยุทธการแขงขันเสมอ 

0.68 

 3.ผูบริหารองคกรไดมีการวิเคราะหจุดแข็ง และกลยุทธของคู
แขงขันอยางสม่ําเสมอ 

0.91 

 4.มีการกําหนดกลุมลูกคาเปาหมายที่มีโอกาสไดเปรียบในการ
แขงขัน 

0.58 

χ2 = 4.07, df  = 1, p = 0.04357 , RMSEA = 0.093, SRMR = 0.018, CFI = 0.99และχ2/ df = 4.07 
 
  
 
 
 
 
 
ตารางที่2(ตอ) ตรวจสอบคุณภาพมาตรวัด(Scale validity)และความนาเชื่อถือ (Reliability)ขององคประกอบพฤติกรรม
มุงตลาด 
องคประกอบ 
(Construct) 

ตัวชี้วัด 
(Indicators) 

Factor 
Loading 

Cronbach’s 
alpha 

การประสาน
ความรวมมือ 

1. การสรางประโยชนทางธุรกิจเกิดจากการบูรณาการการ
ใหบริการไดตรงตามความตองการของลูกคากลุมเปาหมาย 

0.52 0.779 

ระหวางภายใน
หนวยงาน 

2. ทุกหนวยงานภายในองคกรสามารถตอบสนองตามความ
ตองการและการรองขอของลูกคาแตละราย 

0.95  

(Inter- 
functional 

3. ผูบริหารทุกคนภายในองคกรมีหนาท่ีเยี่ยมเยียนลูกคาปจจุบัน
และลูกคาในอนาคต 

0.55  

Coordination) 4.มีการส่ือสารและใหขอมูลเกี่ยวกับประสบการณของลูกคาใน 0.57  

 = 4.07, df = 1, p = 0.04357 , RMSEA = 0.093, SRMR = 0.018, CFI = 0.99 และ 

8 
 

(Construct) (Indicators) Loading alpha 
การมุงลูกคา 1. มุงมั่นรักษาสัญญาในการใหบริการตามความตองการของ

ลูกคา 
0.46 0.789 

(Customer 
Orientation) 

2. มีวัตถุประสงคของธุรกิจเบ้ืองตนเกิดจากความพึงพอใจของ
ลูกคาเปนหลัก 

0.46 

 3.กลยุทธท่ีทําใหองคกรไดเปรียบในการแขงขันขึ้นอยูกับความ
ตองการของลูกคา 

0.60 

 4.มีกลยุทธหลักเกี่ยวกับวิธีการท่ีสามารถสรางมูลคาท่ีเพ่ิมขึ้น
ใหกับลูกคา 

0.76 

 5. วัดความพึงพอใจของลูกคาอยางเปนระบบและอยางสม่ําเสมอ 0.78 
 6. ใหความสนใจและใสใจในบริการหลังการขายอยางใกลชิด 0.64 
χ2 = 9.18 , df  = 7, p = 0.24006 , RMSEA = 0.030 , SRMR = 0.023, CFI = 1.00 และχ2/ df = 1.31 
การมุงคู
แขงขัน 

1.มีการปรับเปล่ียนกลยุทธการแขงขันทันทีเชนเดียวกันคูแขงขัน 0.87 0.820 

(Competitor 
Orientation) 

2.พนักงานขายภายในองคกรมีการแลกเปลี่ยนขอมูลท่ีเกี่ยวกับ
กลยุทธการแขงขันเสมอ 

0.68 

 3.ผูบริหารองคกรไดมีการวิเคราะหจุดแข็ง และกลยุทธของคู
แขงขันอยางสม่ําเสมอ 

0.91 

 4.มีการกําหนดกลุมลูกคาเปาหมายที่มีโอกาสไดเปรียบในการ
แขงขัน 

0.58 

χ2 = 4.07, df  = 1, p = 0.04357 , RMSEA = 0.093, SRMR = 0.018, CFI = 0.99และχ2/ df = 4.07 
 
  
 
 
 
 
 
ตารางที่2(ตอ) ตรวจสอบคุณภาพมาตรวัด(Scale validity)และความนาเชือ่ถือ (Reliability)ขององคประกอบพฤติกรรม
มุงตลาด 
องคประกอบ 
(Construct) 

ตัวชี้วัด 
(Indicators) 

Factor 
Loading 

Cronbach’s 
alpha 

การประสาน
ความรวมมือ 

1. การสรางประโยชนทางธุรกิจเกิดจากการบูรณาการการ
ใหบริการไดตรงตามความตองการของลูกคากลุมเปาหมาย 

0.52 0.779 

ระหวางภายใน
หนวยงาน 

2. ทุกหนวยงานภายในองคกรสามารถตอบสนองตามความ
ตองการและการรองขอของลูกคาแตละราย 

0.95  

(Inter- 
functional 

3. ผูบริหารทุกคนภายในองคกรมีหนาท่ีเย่ียมเยียนลูกคาปจจุบัน
และลูกคาในอนาคต 

0.55  

Coordination) 4.มีการส่ือสารและใหขอมูลเกี่ยวกับประสบการณของลูกคาใน 0.57  

/df= 4.07
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ตารางที่ 2 	(ต่อ) ตรวจสอบคุณภาพมาตรวัด (Scale validity) และความน่าเชื่อถือ (Reliability) 
			   ขององค์ประกอบพฤติกรรมมุ่งตลาด

องค์ประกอบ

(Construct)

ตัวชี้วัด

(Indicators)

Factor

Loading

Cronbach’s

alpha

การประสาน

ความร่วมมือ

1. การสร้างประโยชน์ทางธุรกิจเกิดจากการบูรณาการการให้บริการได้

ตรงตามความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย
0.52 0.779

ระหว่าง

ภายใน 

หน่วยงาน

2. ทุกหน่วยงานภายในองค์กรสามารถตอบสนองตามความต้องการ

และการร้องขอของลูกค้าแต่ละราย 0.95

(Inter- func-

tional

3. ผู้บริหารทุกคนภายในองค์กรมีหน้าที่เยี่ยมเยียนลูกค้าปัจจุบันและ

ลูกค้าในอนาคต
0.55

Coordina-

tion)

4. มีการสื่อสารและให้ข้อมูลเกี่ยวกับประสบการณ์ของลูกค้าในทุก

ธุรกิจซึ่งกันและกัน
0.57

8 
 

(Construct) (Indicators) Loading alpha 
การมุงลูกคา 1. มุงมั่นรักษาสัญญาในการใหบริการตามความตองการของ

ลูกคา 
0.46 0.789 

(Customer 
Orientation) 

2. มีวัตถุประสงคของธุรกิจเบ้ืองตนเกิดจากความพึงพอใจของ
ลูกคาเปนหลัก 

0.46 

 3.กลยุทธท่ีทําใหองคกรไดเปรียบในการแขงขันขึ้นอยูกับความ
ตองการของลูกคา 

0.60 

 4.มีกลยุทธหลักเกี่ยวกับวิธีการท่ีสามารถสรางมูลคาท่ีเพ่ิมขึ้น
ใหกับลูกคา 

0.76 

 5. วัดความพึงพอใจของลูกคาอยางเปนระบบและอยางสม่ําเสมอ 0.78 
 6. ใหความสนใจและใสใจในบริการหลังการขายอยางใกลชิด 0.64 
χ2 = 9.18 , df  = 7, p = 0.24006 , RMSEA = 0.030 , SRMR = 0.023, CFI = 1.00 และχ2/ df = 1.31 
การมุงคู
แขงขัน 

1.มีการปรับเปล่ียนกลยุทธการแขงขันทันทีเชนเดียวกันคูแขงขัน 0.87 0.820 

(Competitor 
Orientation) 

2.พนักงานขายภายในองคกรมีการแลกเปล่ียนขอมูลท่ีเกี่ยวกับ
กลยุทธการแขงขันเสมอ 

0.68 

 3.ผูบริหารองคกรไดมีการวิเคราะหจุดแข็ง และกลยุทธของคู
แขงขันอยางสม่ําเสมอ 

0.91 

 4.มีการกําหนดกลุมลูกคาเปาหมายที่มีโอกาสไดเปรียบในการ
แขงขัน 

0.58 

χ2 = 4.07, df  = 1, p = 0.04357 , RMSEA = 0.093, SRMR = 0.018, CFI = 0.99และχ2/ df = 4.07 
 
  
 
 
 
 
 
ตารางที่2(ตอ) ตรวจสอบคุณภาพมาตรวัด(Scale validity)และความนาเชื่อถือ (Reliability)ขององคประกอบพฤติกรรม
มุงตลาด 
องคประกอบ 
(Construct) 

ตัวชี้วัด 
(Indicators) 

Factor 
Loading 

Cronbach’s 
alpha 

การประสาน
ความรวมมือ 

1. การสรางประโยชนทางธุรกิจเกิดจากการบูรณาการการ
ใหบริการไดตรงตามความตองการของลูกคากลุมเปาหมาย 

0.52 0.779 

ระหวางภายใน
หนวยงาน 

2. ทุกหนวยงานภายในองคกรสามารถตอบสนองตามความ
ตองการและการรองขอของลูกคาแตละราย 

0.95  

(Inter- 
functional 

3. ผูบริหารทุกคนภายในองคกรมีหนาท่ีเยี่ยมเยียนลูกคาปจจุบัน
และลูกคาในอนาคต 

0.55  

Coordination) 4.มีการส่ือสารและใหขอมูลเกี่ยวกับประสบการณของลูกคาใน 0.57  

 = 1.61 , df = 1, p = 0.20398 , RMSEA = 0.042 , SRMR = 0.011, CFI = 1.00 และ 

8 
 

(Construct) (Indicators) Loading alpha 
การมุงลูกคา 1. มุงมั่นรักษาสัญญาในการใหบริการตามความตองการของ

ลูกคา 
0.46 0.789 

(Customer 
Orientation) 

2. มีวัตถุประสงคของธุรกิจเบ้ืองตนเกิดจากความพึงพอใจของ
ลูกคาเปนหลัก 

0.46 

 3.กลยุทธท่ีทําใหองคกรไดเปรียบในการแขงขันขึ้นอยูกับความ
ตองการของลูกคา 

0.60 

 4.มีกลยุทธหลักเกี่ยวกับวิธีการท่ีสามารถสรางมูลคาท่ีเพ่ิมขึ้น
ใหกับลูกคา 

0.76 

 5. วัดความพึงพอใจของลูกคาอยางเปนระบบและอยางสม่ําเสมอ 0.78 
 6. ใหความสนใจและใสใจในบริการหลังการขายอยางใกลชิด 0.64 
χ2 = 9.18 , df  = 7, p = 0.24006 , RMSEA = 0.030 , SRMR = 0.023, CFI = 1.00 และχ2/ df = 1.31 
การมุงคู
แขงขัน 

1.มีการปรับเปล่ียนกลยุทธการแขงขันทันทีเชนเดียวกันคูแขงขัน 0.87 0.820 

(Competitor 
Orientation) 

2.พนักงานขายภายในองคกรมีการแลกเปลี่ยนขอมูลท่ีเกี่ยวกับ
กลยุทธการแขงขันเสมอ 

0.68 

 3.ผูบริหารองคกรไดมีการวิเคราะหจุดแข็ง และกลยุทธของคู
แขงขันอยางสม่ําเสมอ 

0.91 

 4.มีการกําหนดกลุมลูกคาเปาหมายที่มีโอกาสไดเปรียบในการ
แขงขัน 

0.58 

χ2 = 4.07, df  = 1, p = 0.04357 , RMSEA = 0.093, SRMR = 0.018, CFI = 0.99และχ2/ df = 4.07 
 
  
 
 
 
 
 
ตารางที่2(ตอ) ตรวจสอบคุณภาพมาตรวัด(Scale validity)และความนาเชือ่ถือ (Reliability)ขององคประกอบพฤติกรรม
มุงตลาด 
องคประกอบ 
(Construct) 

ตัวชี้วัด 
(Indicators) 

Factor 
Loading 

Cronbach’s 
alpha 

การประสาน
ความรวมมือ 

1. การสรางประโยชนทางธุรกิจเกิดจากการบูรณาการการ
ใหบริการไดตรงตามความตองการของลูกคากลุมเปาหมาย 

0.52 0.779 

ระหวางภายใน
หนวยงาน 

2. ทุกหนวยงานภายในองคกรสามารถตอบสนองตามความ
ตองการและการรองขอของลูกคาแตละราย 

0.95  

(Inter- 
functional 

3. ผูบริหารทุกคนภายในองคกรมีหนาท่ีเย่ียมเยียนลูกคาปจจุบัน
และลูกคาในอนาคต 

0.55  

Coordination) 4.มีการส่ือสารและใหขอมูลเกี่ยวกับประสบการณของลูกคาใน 0.57  

/df= 1.61

 	 พฤติกรรมมุง่ตลาดมคีวามตรงเชงิโครงสร้าง 
(Construct validity) และความตรงเชิงเหมือน 
(Convergent validity) และค่าสัมประสิทธิ ์
น�้ำหนักองค์ประกอบ (Factor loading) ของทุก
ปัจจัยมีค่าอยู่ระหว่าง 0.46 - 0.95 ณ นัยส�ำคัญ
ทางสถติทิีร่ะดับ 0.01 และวเิคราะห์หาค่าความน่า

เชื่อถือ (Reliability) โดยวิธีการหาค่าสัมประสิทธิ์
อัลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha  
Coefficient) ซึ่งพบว่ามีค่าอยู่ระหว่าง 0.779 - 
0.820 จากข้อมูลสรุปได้ว่าตัวช้ีวัด (Indicators) 
ทั้ง 3 ตัวเป็นองค์ประกอบที่ส�ำคัญในการวัด
พฤติกรรมมุ่งตลาดตามตารางที่ 2 
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ตารางที่ 3 	ตรวจสอบคุณภาพมาตรวัด (Scale validity) และความน่าเชื่อถือ (Reliability) 
			   ขององค์ประกอบพฤติกรรมมุ่งการเรียนรู้ 

องค์ประกอบ

(Construct)

ตัวชี้วัด

(Indicators)

Factor

Loading

Cronbach’s

Alpha

การมุ่งมั่นการ

เรียนรู้

(Commitment

 to learning)

1.ผู้บริหารภายในองค์กรเห็นพ้องต้องกันว่าความสามารถในการ

รับรู้ในแต่ละหน่วยย่อยเป็นส่วนสำ�คัญไปสู่ความได้เปรียบใน

การแข่งขัน

0.64 0.798

2. คุณค่าสำ�คัญเบื้องต้นของหน่วยธุรกิจนี้หมายรวมการเรียนรู้เพื่อ

เป็นส่วนสำ�คัญในการปรับปรุงให้ดีขึ้น
0.76

3. การเรียนรู้ของพนักงานเป็นการลงทุนขององค์กรไม่ใช่ค่าใช้จ่าย 0.81

4. การเรียนรู้ภายในองค์กรเป็นส่วนสำ�คัญที่จะยืนยันความอยู่รอด

ขององค์กร
0.75

5. องค์กรไม่มีการสร้างการเรียนรู้ให้เป็นวัฒนธรรมขององค์กร 0.36

6. องค์กรเชื่อว่าเมื่อใดที่หยุดเรียนรู้ นั่นคือ การเสียโอกาสในการ

พัฒนาธุรกิจ
0.70
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(Construct) (Indicators) Loading alpha 
การมุงลูกคา 1. มุงมั่นรักษาสัญญาในการใหบริการตามความตองการของ

ลูกคา 
0.46 0.789 

(Customer 
Orientation) 

2. มีวัตถุประสงคของธุรกิจเบ้ืองตนเกิดจากความพึงพอใจของ
ลูกคาเปนหลัก 

0.46 

 3.กลยุทธท่ีทําใหองคกรไดเปรียบในการแขงขันขึ้นอยูกับความ
ตองการของลูกคา 

0.60 

 4.มีกลยุทธหลักเกี่ยวกับวิธีการท่ีสามารถสรางมูลคาท่ีเพ่ิมขึ้น
ใหกับลูกคา 

0.76 

 5. วัดความพึงพอใจของลูกคาอยางเปนระบบและอยางสม่ําเสมอ 0.78 
 6. ใหความสนใจและใสใจในบริการหลังการขายอยางใกลชิด 0.64 
χ2 = 9.18 , df  = 7, p = 0.24006 , RMSEA = 0.030 , SRMR = 0.023, CFI = 1.00 และχ2/ df = 1.31 
การมุงคู
แขงขัน 

1.มีการปรับเปล่ียนกลยุทธการแขงขันทันทีเชนเดียวกันคูแขงขัน 0.87 0.820 

(Competitor 
Orientation) 

2.พนักงานขายภายในองคกรมีการแลกเปล่ียนขอมูลท่ีเกี่ยวกับ
กลยุทธการแขงขันเสมอ 

0.68 

 3.ผูบริหารองคกรไดมีการวิเคราะหจุดแข็ง และกลยุทธของคู
แขงขันอยางสม่ําเสมอ 

0.91 

 4.มีการกําหนดกลุมลูกคาเปาหมายที่มีโอกาสไดเปรียบในการ
แขงขัน 

0.58 

χ2 = 4.07, df  = 1, p = 0.04357 , RMSEA = 0.093, SRMR = 0.018, CFI = 0.99และχ2/ df = 4.07 
 
  
 
 
 
 
 
ตารางที่2(ตอ) ตรวจสอบคุณภาพมาตรวัด(Scale validity)และความนาเชื่อถือ (Reliability)ขององคประกอบพฤติกรรม
มุงตลาด 
องคประกอบ 
(Construct) 

ตัวชี้วัด 
(Indicators) 

Factor 
Loading 

Cronbach’s 
alpha 

การประสาน
ความรวมมือ 

1. การสรางประโยชนทางธุรกิจเกิดจากการบูรณาการการ
ใหบริการไดตรงตามความตองการของลูกคากลุมเปาหมาย 

0.52 0.779 

ระหวางภายใน
หนวยงาน 

2. ทุกหนวยงานภายในองคกรสามารถตอบสนองตามความ
ตองการและการรองขอของลูกคาแตละราย 

0.95  

(Inter- 
functional 

3. ผูบริหารทุกคนภายในองคกรมีหนาท่ีเยี่ยมเยียนลูกคาปจจุบัน
และลูกคาในอนาคต 

0.55  

Coordination) 4.มีการส่ือสารและใหขอมูลเกี่ยวกับประสบการณของลูกคาใน 0.57  

= 10.52 , df = 8, p = 0.23061 , RMSEA = 0.030 , SRMR = 0.020, CFI = 1.00 และ 
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(Construct) (Indicators) Loading alpha 
การมุงลูกคา 1. มุงมั่นรักษาสัญญาในการใหบริการตามความตองการของ

ลูกคา 
0.46 0.789 

(Customer 
Orientation) 

2. มีวัตถุประสงคของธุรกิจเบ้ืองตนเกิดจากความพึงพอใจของ
ลูกคาเปนหลัก 

0.46 

 3.กลยุทธท่ีทําใหองคกรไดเปรียบในการแขงขันขึ้นอยูกับความ
ตองการของลูกคา 

0.60 

 4.มีกลยุทธหลักเกี่ยวกับวิธีการท่ีสามารถสรางมูลคาท่ีเพ่ิมขึ้น
ใหกับลูกคา 

0.76 

 5. วัดความพึงพอใจของลูกคาอยางเปนระบบและอยางสม่ําเสมอ 0.78 
 6. ใหความสนใจและใสใจในบริการหลังการขายอยางใกลชิด 0.64 
χ2 = 9.18 , df  = 7, p = 0.24006 , RMSEA = 0.030 , SRMR = 0.023, CFI = 1.00 และχ2/ df = 1.31 
การมุงคู
แขงขัน 

1.มีการปรับเปล่ียนกลยุทธการแขงขันทันทีเชนเดียวกันคูแขงขัน 0.87 0.820 

(Competitor 
Orientation) 

2.พนักงานขายภายในองคกรมีการแลกเปล่ียนขอมูลท่ีเกี่ยวกับ
กลยุทธการแขงขันเสมอ 

0.68 

 3.ผูบริหารองคกรไดมีการวิเคราะหจุดแข็ง และกลยุทธของคู
แขงขันอยางสม่ําเสมอ 

0.91 

 4.มีการกําหนดกลุมลูกคาเปาหมายที่มีโอกาสไดเปรียบในการ
แขงขัน 

0.58 

χ2 = 4.07, df  = 1, p = 0.04357 , RMSEA = 0.093, SRMR = 0.018, CFI = 0.99และχ2/ df = 4.07 
 
  
 
 
 
 
 
ตารางที่2(ตอ) ตรวจสอบคุณภาพมาตรวัด(Scale validity)และความนาเชือ่ถือ (Reliability)ขององคประกอบพฤติกรรม
มุงตลาด 
องคประกอบ 
(Construct) 

ตัวชี้วัด 
(Indicators) 

Factor 
Loading 

Cronbach’s 
alpha 

การประสาน
ความรวมมือ 

1. การสรางประโยชนทางธุรกิจเกิดจากการบูรณาการการ
ใหบริการไดตรงตามความตองการของลูกคากลุมเปาหมาย 

0.52 0.779 

ระหวางภายใน
หนวยงาน 

2. ทุกหนวยงานภายในองคกรสามารถตอบสนองตามความ
ตองการและการรองขอของลูกคาแตละราย 

0.95  

(Inter- 
functional 

3. ผูบริหารทุกคนภายในองคกรมีหนาท่ีเย่ียมเยียนลูกคาปจจุบัน
และลูกคาในอนาคต 

0.55  

Coordination) 4.มีการส่ือสารและใหขอมูลเกี่ยวกับประสบการณของลูกคาใน 0.57  

/df= 1.31
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ตารางที่ 3 	(ต่อ) ตรวจสอบคุณภาพมาตรวัด (Scale validity) และความน่าเชื่อถือ (Reliability) 
			   ขององค์ประกอบพฤติกรรมมุ่งการเรียนรู้ 

องค์ประกอบ

(Construct)

ตัวชี้วัด

(Indicators)

Factor

Loading

Cronbach’s

Alpha

การมีวิสัยทัศน์

ร่วมกัน

(Shared Vision)

1. องค์กรมกีารรบัรูร่้วมกนัว่าเป็นใครและจะมุง่พฒันาองค์กรไปใน

ทิศทางใด
0.55 0.827

2.องค์กรมีข้อตกลงร่วมกันให้พนักงานทุกคนทราบเก่ียวกับ

ประโยชน์ใช้สอยในการท�ำงานทุกระดับ
0.73

3.พนักงานทุกคนมีความมุ ่งมั่นอย่างเดียวกันในการก�ำหนด 

เป้าหมายขององค์กร
0.90

4.พนักงานทุกคนในองค์กรตระหนักว่าตนเองเป็นส่วนหนึ่งที่ร่วม

ด�ำเนินงานไปสู่ทิศทางเดียวกัน
0.85

5.ผู ้บริหารเชื่อในการแลกเปลี่ยนวิสัยทัศน์ทางธุรกิจระหว่าง

บุคลากรกับในองค์กรยังอยู่ในระดับล่าง
0.59

6.องค์กรยังไม่ได้ก�ำหนดวิสัยทัศน์ให้ชัดเจนส�ำหรับหน่วยธุรกิจ

ทั้งหมด
0.47
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(Construct) (Indicators) Loading alpha 
การมุงลูกคา 1. มุงมั่นรักษาสัญญาในการใหบริการตามความตองการของ

ลูกคา 
0.46 0.789 

(Customer 
Orientation) 

2. มีวัตถุประสงคของธุรกิจเบ้ืองตนเกิดจากความพึงพอใจของ
ลูกคาเปนหลัก 

0.46 

 3.กลยุทธท่ีทําใหองคกรไดเปรียบในการแขงขันขึ้นอยูกับความ
ตองการของลูกคา 

0.60 

 4.มีกลยุทธหลักเกี่ยวกับวิธีการท่ีสามารถสรางมูลคาท่ีเพ่ิมขึ้น
ใหกับลูกคา 

0.76 

 5. วัดความพึงพอใจของลูกคาอยางเปนระบบและอยางสม่ําเสมอ 0.78 
 6. ใหความสนใจและใสใจในบริการหลังการขายอยางใกลชิด 0.64 
χ2 = 9.18 , df  = 7, p = 0.24006 , RMSEA = 0.030 , SRMR = 0.023, CFI = 1.00 และχ2/ df = 1.31 
การมุงคู
แขงขัน 

1.มีการปรับเปล่ียนกลยุทธการแขงขันทันทีเชนเดียวกันคูแขงขัน 0.87 0.820 

(Competitor 
Orientation) 

2.พนักงานขายภายในองคกรมีการแลกเปล่ียนขอมูลท่ีเกี่ยวกับ
กลยุทธการแขงขันเสมอ 

0.68 

 3.ผูบริหารองคกรไดมีการวิเคราะหจุดแข็ง และกลยุทธของคู
แขงขันอยางสม่ําเสมอ 

0.91 

 4.มีการกําหนดกลุมลูกคาเปาหมายที่มีโอกาสไดเปรียบในการ
แขงขัน 

0.58 

χ2 = 4.07, df  = 1, p = 0.04357 , RMSEA = 0.093, SRMR = 0.018, CFI = 0.99และχ2/ df = 4.07 
 
  
 
 
 
 
 
ตารางที่2(ตอ) ตรวจสอบคุณภาพมาตรวัด(Scale validity)และความนาเชื่อถือ (Reliability)ขององคประกอบพฤติกรรม
มุงตลาด 
องคประกอบ 
(Construct) 

ตัวชี้วัด 
(Indicators) 

Factor 
Loading 

Cronbach’s 
alpha 

การประสาน
ความรวมมือ 

1. การสรางประโยชนทางธุรกิจเกิดจากการบูรณาการการ
ใหบริการไดตรงตามความตองการของลูกคากลุมเปาหมาย 

0.52 0.779 

ระหวางภายใน
หนวยงาน 

2. ทุกหนวยงานภายในองคกรสามารถตอบสนองตามความ
ตองการและการรองขอของลูกคาแตละราย 

0.95  

(Inter- 
functional 

3. ผูบริหารทุกคนภายในองคกรมีหนาท่ีเยี่ยมเยียนลูกคาปจจุบัน
และลูกคาในอนาคต 

0.55  

Coordination) 4.มีการส่ือสารและใหขอมูลเกี่ยวกับประสบการณของลูกคาใน 0.57  

 = 17.52 , df = 7, p = 0.01434 , RMSEA = 0.065 , SRMR = 0.028, CFI = 0.99 และ 

8 
 

(Construct) (Indicators) Loading alpha 
การมุงลูกคา 1. มุงมั่นรักษาสัญญาในการใหบริการตามความตองการของ

ลูกคา 
0.46 0.789 

(Customer 
Orientation) 

2. มีวัตถุประสงคของธุรกิจเบ้ืองตนเกิดจากความพึงพอใจของ
ลูกคาเปนหลัก 

0.46 

 3.กลยุทธท่ีทําใหองคกรไดเปรียบในการแขงขันขึ้นอยูกับความ
ตองการของลูกคา 

0.60 

 4.มีกลยุทธหลักเกี่ยวกับวิธีการท่ีสามารถสรางมูลคาท่ีเพ่ิมขึ้น
ใหกับลูกคา 

0.76 

 5. วัดความพึงพอใจของลูกคาอยางเปนระบบและอยางสม่ําเสมอ 0.78 
 6. ใหความสนใจและใสใจในบริการหลังการขายอยางใกลชิด 0.64 
χ2 = 9.18 , df  = 7, p = 0.24006 , RMSEA = 0.030 , SRMR = 0.023, CFI = 1.00 และχ2/ df = 1.31 
การมุงคู
แขงขัน 

1.มีการปรับเปล่ียนกลยุทธการแขงขันทันทีเชนเดียวกันคูแขงขัน 0.87 0.820 

(Competitor 
Orientation) 

2.พนักงานขายภายในองคกรมีการแลกเปล่ียนขอมูลท่ีเกี่ยวกับ
กลยุทธการแขงขันเสมอ 

0.68 

 3.ผูบริหารองคกรไดมีการวิเคราะหจุดแข็ง และกลยุทธของคู
แขงขันอยางสม่ําเสมอ 

0.91 

 4.มีการกําหนดกลุมลูกคาเปาหมายที่มีโอกาสไดเปรียบในการ
แขงขัน 

0.58 

χ2 = 4.07, df  = 1, p = 0.04357 , RMSEA = 0.093, SRMR = 0.018, CFI = 0.99และχ2/ df = 4.07 
 
  
 
 
 
 
 
ตารางที่2(ตอ) ตรวจสอบคุณภาพมาตรวัด(Scale validity)และความนาเชือ่ถือ (Reliability)ขององคประกอบพฤติกรรม
มุงตลาด 
องคประกอบ 
(Construct) 

ตัวชี้วัด 
(Indicators) 

Factor 
Loading 

Cronbach’s 
alpha 

การประสาน
ความรวมมือ 

1. การสรางประโยชนทางธุรกิจเกิดจากการบูรณาการการ
ใหบริการไดตรงตามความตองการของลูกคากลุมเปาหมาย 

0.52 0.779 

ระหวางภายใน
หนวยงาน 

2. ทุกหนวยงานภายในองคกรสามารถตอบสนองตามความ
ตองการและการรองขอของลูกคาแตละราย 

0.95  

(Inter- 
functional 

3. ผูบริหารทุกคนภายในองคกรมีหนาท่ีเย่ียมเยียนลูกคาปจจุบัน
และลูกคาในอนาคต 

0.55  

Coordination) 4.มีการส่ือสารและใหขอมูลเกี่ยวกับประสบการณของลูกคาใน 0.57  

/df= 2.50

การยอมรับฟัง

ความคิดเห็นที่

แตกต่าง

(Open

Mindedness)

1.องค์กรสะท้อนผลวิพากษ์วิจารณ์เกี่ยวกับการแลกเปลี่ยนข้อคิด

เห็นข้อสรุปที่เกี่ยวกับทิศทางที่ท�ำธุรกิจอยู่
0.58 0.754

2. องค์กรไม่ต้องการที่จะถูกถามเกี่ยวกับวิสัยทัศน์โลก 

 (โลกาภิวัฒน์) ต้องการเพียงเฉพาะธุรกิจขององค์กร
0.68

3.องค์กรพร้อมที่จะยอมรับความคิดเห็นที่แตกต่างของผู้อื่น 0.31

4.องค์กรสนับสนุนให้พนักงานคิดนอกกรอบได้ 0.34

5.องค์กรมุง่เน้นนวตักรรมแบบเดมิๆ ไม่ใช่ส่วนหนึง่ของวฒันธรรม

การท�ำงาน
0.69

6.องค์กรเชือ่ว่าแนวคดิแบบดัง้เดมิยงัเป็นสิง่ท่ีมคีณุค่าสงูในองค์กร 0.68
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(Construct) (Indicators) Loading alpha 
การมุงลูกคา 1. มุงมั่นรักษาสัญญาในการใหบริการตามความตองการของ

ลูกคา 
0.46 0.789 

(Customer 
Orientation) 

2. มีวัตถุประสงคของธุรกิจเบ้ืองตนเกิดจากความพึงพอใจของ
ลูกคาเปนหลัก 

0.46 

 3.กลยุทธท่ีทําใหองคกรไดเปรียบในการแขงขันขึ้นอยูกับความ
ตองการของลูกคา 

0.60 

 4.มีกลยุทธหลักเกี่ยวกับวิธีการท่ีสามารถสรางมูลคาท่ีเพ่ิมขึ้น
ใหกับลูกคา 

0.76 

 5. วัดความพึงพอใจของลูกคาอยางเปนระบบและอยางสม่ําเสมอ 0.78 
 6. ใหความสนใจและใสใจในบริการหลังการขายอยางใกลชิด 0.64 
χ2 = 9.18 , df  = 7, p = 0.24006 , RMSEA = 0.030 , SRMR = 0.023, CFI = 1.00 และχ2/ df = 1.31 
การมุงคู
แขงขัน 

1.มีการปรับเปล่ียนกลยุทธการแขงขันทันทีเชนเดียวกันคูแขงขัน 0.87 0.820 

(Competitor 
Orientation) 

2.พนักงานขายภายในองคกรมีการแลกเปล่ียนขอมูลท่ีเกี่ยวกับ
กลยุทธการแขงขันเสมอ 

0.68 

 3.ผูบริหารองคกรไดมีการวิเคราะหจุดแข็ง และกลยุทธของคู
แขงขันอยางสม่ําเสมอ 

0.91 

 4.มีการกําหนดกลุมลูกคาเปาหมายที่มีโอกาสไดเปรียบในการ
แขงขัน 

0.58 

χ2 = 4.07, df  = 1, p = 0.04357 , RMSEA = 0.093, SRMR = 0.018, CFI = 0.99และχ2/ df = 4.07 
 
  
 
 
 
 
 
ตารางที่2(ตอ) ตรวจสอบคุณภาพมาตรวัด(Scale validity)และความนาเชื่อถือ (Reliability)ขององคประกอบพฤติกรรม
มุงตลาด 
องคประกอบ 
(Construct) 

ตัวชี้วัด 
(Indicators) 

Factor 
Loading 

Cronbach’s 
alpha 

การประสาน
ความรวมมือ 

1. การสรางประโยชนทางธุรกิจเกิดจากการบูรณาการการ
ใหบริการไดตรงตามความตองการของลูกคากลุมเปาหมาย 

0.52 0.779 

ระหวางภายใน
หนวยงาน 

2. ทุกหนวยงานภายในองคกรสามารถตอบสนองตามความ
ตองการและการรองขอของลูกคาแตละราย 

0.95  

(Inter- 
functional 

3. ผูบริหารทุกคนภายในองคกรมีหนาท่ีเยี่ยมเยียนลูกคาปจจุบัน
และลูกคาในอนาคต 

0.55  

Coordination) 4.มีการส่ือสารและใหขอมูลเกี่ยวกับประสบการณของลูกคาใน 0.57  

 = 27.84 , df = 7, p = 0.00024 , RMSEA = 0.092 , SRMR = 0.051, CFI = 0.97 และ 
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(Construct) (Indicators) Loading alpha 
การมุงลูกคา 1. มุงมั่นรักษาสัญญาในการใหบริการตามความตองการของ

ลูกคา 
0.46 0.789 

(Customer 
Orientation) 

2. มีวัตถุประสงคของธุรกิจเบ้ืองตนเกิดจากความพึงพอใจของ
ลูกคาเปนหลัก 

0.46 

 3.กลยุทธท่ีทําใหองคกรไดเปรียบในการแขงขันขึ้นอยูกับความ
ตองการของลูกคา 

0.60 

 4.มีกลยุทธหลักเกี่ยวกับวิธีการท่ีสามารถสรางมูลคาท่ีเพ่ิมขึ้น
ใหกับลูกคา 

0.76 

 5. วัดความพึงพอใจของลูกคาอยางเปนระบบและอยางสม่ําเสมอ 0.78 
 6. ใหความสนใจและใสใจในบริการหลังการขายอยางใกลชิด 0.64 
χ2 = 9.18 , df  = 7, p = 0.24006 , RMSEA = 0.030 , SRMR = 0.023, CFI = 1.00 และχ2/ df = 1.31 
การมุงคู
แขงขัน 

1.มีการปรับเปล่ียนกลยุทธการแขงขันทันทีเชนเดียวกันคูแขงขัน 0.87 0.820 

(Competitor 
Orientation) 

2.พนักงานขายภายในองคกรมีการแลกเปลี่ยนขอมูลท่ีเกี่ยวกับ
กลยุทธการแขงขันเสมอ 

0.68 

 3.ผูบริหารองคกรไดมีการวิเคราะหจุดแข็ง และกลยุทธของคู
แขงขันอยางสม่ําเสมอ 

0.91 

 4.มีการกําหนดกลุมลูกคาเปาหมายที่มีโอกาสไดเปรียบในการ
แขงขัน 

0.58 

χ2 = 4.07, df  = 1, p = 0.04357 , RMSEA = 0.093, SRMR = 0.018, CFI = 0.99และχ2/ df = 4.07 
 
  
 
 
 
 
 
ตารางที่2(ตอ) ตรวจสอบคุณภาพมาตรวัด(Scale validity)และความนาเชื่อถือ (Reliability)ขององคประกอบพฤติกรรม
มุงตลาด 
องคประกอบ 
(Construct) 

ตัวชี้วัด 
(Indicators) 

Factor 
Loading 

Cronbach’s 
alpha 

การประสาน
ความรวมมือ 

1. การสรางประโยชนทางธุรกิจเกิดจากการบูรณาการการ
ใหบริการไดตรงตามความตองการของลูกคากลุมเปาหมาย 

0.52 0.779 

ระหวางภายใน
หนวยงาน 

2. ทุกหนวยงานภายในองคกรสามารถตอบสนองตามความ
ตองการและการรองขอของลูกคาแตละราย 

0.95  

(Inter- 
functional 

3. ผูบริหารทุกคนภายในองคกรมีหนาท่ีเย่ียมเยียนลูกคาปจจุบัน
และลูกคาในอนาคต 

0.55  

Coordination) 4.มีการส่ือสารและใหขอมูลเกี่ยวกับประสบการณของลูกคาใน 0.57  

/df= 3.97
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พฤติกรรมมุ่งการเรียนรู้มีความตรงเชิงโครงสร้าง 
(Construct validity) และความตรงเชิงเหมือน 
(Convergent validity) และค่าสมัประสิทธ์ิน�ำ้หนกั
องค์ประกอบ (Factor loading) ของทุกปัจจัยมี
ค่าอยู่ระหว่าง 0.31 - 0.90 ณ นัยส�ำคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.01 และวิเคราะห์หาค่าความน่าเชื่อถือ 

(Reliability) โดยวิธีการหาค่าสัมประสิทธิ์อัลฟา
ของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) 
ซึง่พบว่ามีค่าอยูร่ะหว่าง 0.754 - 0.827 จากข้อมลู
สรุปได้ว่า ตัวชี้วัด (Indicators) ทั้ง 3 ตัวเป็นองค์
ประกอบทีส่�ำคัญในการวดัพฤติกรรมมุง่การเรียนรู้ 
ตามตารางที่ 3 

ตารางที่ 4 	ตรวจสอบคุณภาพมาตรวัด (Scale validity) และความน่าเชื่อถือ (Reliability) 
			   ขององค์ประกอบความสามารถด้านการแข่งขัน

องค์ประกอบ

(Construct)

ตัวชี้วัด

(Indicators)

Factor

Loading

Cronbach’s

Alpha

การจัดการ

ต้นทุนในการ

ด�ำเนินงาน 

(Cost 

Performance)

1.สามารถเสนอราคาที่สามารถแข่งขันกับคู่แข่งได้ 0.84 0.787

2.สามารถจะแข่งขันด้วยราคาของเรา 0.83

3.สามารถเสนอราคาที่ต�่ำกว่าคู่แข่งขัน	 0.60

4.สามารถที่จะผลิตสินค้าที่มีประสิทธิภาพ 0.52

5.สามารถขายสินค้าที่ราคาที่สูงกว่าราคาเฉลี่ย 0.51
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(Construct) (Indicators) Loading alpha 
การมุงลูกคา 1. มุงมั่นรักษาสัญญาในการใหบริการตามความตองการของ

ลูกคา 
0.46 0.789 

(Customer 
Orientation) 

2. มีวัตถุประสงคของธุรกิจเบ้ืองตนเกิดจากความพึงพอใจของ
ลูกคาเปนหลัก 

0.46 

 3.กลยุทธท่ีทําใหองคกรไดเปรียบในการแขงขันขึ้นอยูกับความ
ตองการของลูกคา 

0.60 

 4.มีกลยุทธหลักเกี่ยวกับวิธีการท่ีสามารถสรางมูลคาท่ีเพ่ิมขึ้น
ใหกับลูกคา 

0.76 

 5. วัดความพึงพอใจของลูกคาอยางเปนระบบและอยางสม่ําเสมอ 0.78 
 6. ใหความสนใจและใสใจในบริการหลังการขายอยางใกลชิด 0.64 
χ2 = 9.18 , df  = 7, p = 0.24006 , RMSEA = 0.030 , SRMR = 0.023, CFI = 1.00 และχ2/ df = 1.31 
การมุงคู
แขงขัน 

1.มีการปรับเปล่ียนกลยุทธการแขงขันทันทีเชนเดียวกันคูแขงขัน 0.87 0.820 

(Competitor 
Orientation) 

2.พนักงานขายภายในองคกรมีการแลกเปล่ียนขอมูลท่ีเกี่ยวกับ
กลยุทธการแขงขันเสมอ 

0.68 

 3.ผูบริหารองคกรไดมีการวิเคราะหจุดแข็ง และกลยุทธของคู
แขงขันอยางสม่ําเสมอ 

0.91 

 4.มีการกําหนดกลุมลูกคาเปาหมายที่มีโอกาสไดเปรียบในการ
แขงขัน 

0.58 

χ2 = 4.07, df  = 1, p = 0.04357 , RMSEA = 0.093, SRMR = 0.018, CFI = 0.99และχ2/ df = 4.07 
 
  
 
 
 
 
 
ตารางที่2(ตอ) ตรวจสอบคุณภาพมาตรวัด(Scale validity)และความนาเชื่อถือ (Reliability)ขององคประกอบพฤติกรรม
มุงตลาด 
องคประกอบ 
(Construct) 

ตัวชี้วัด 
(Indicators) 

Factor 
Loading 

Cronbach’s 
alpha 

การประสาน
ความรวมมือ 

1. การสรางประโยชนทางธุรกิจเกิดจากการบูรณาการการ
ใหบริการไดตรงตามความตองการของลูกคากลุมเปาหมาย 

0.52 0.779 

ระหวางภายใน
หนวยงาน 

2. ทุกหนวยงานภายในองคกรสามารถตอบสนองตามความ
ตองการและการรองขอของลูกคาแตละราย 

0.95  

(Inter- 
functional 

3. ผูบริหารทุกคนภายในองคกรมีหนาท่ีเยี่ยมเยียนลูกคาปจจุบัน
และลูกคาในอนาคต 

0.55  

Coordination) 4.มีการส่ือสารและใหขอมูลเกี่ยวกับประสบการณของลูกคาใน 0.57  

 = 16.80, df = 5, p = 0.0049 , RMSEA = 0.082 , SRMR = 0.036, CFI = 0.98 และ 
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(Construct) (Indicators) Loading alpha 
การมุงลูกคา 1. มุงมั่นรักษาสัญญาในการใหบริการตามความตองการของ

ลูกคา 
0.46 0.789 

(Customer 
Orientation) 

2. มีวัตถุประสงคของธุรกิจเบ้ืองตนเกิดจากความพึงพอใจของ
ลูกคาเปนหลัก 

0.46 

 3.กลยุทธท่ีทําใหองคกรไดเปรียบในการแขงขันขึ้นอยูกับความ
ตองการของลูกคา 

0.60 

 4.มีกลยุทธหลักเกี่ยวกับวิธีการท่ีสามารถสรางมูลคาท่ีเพ่ิมขึ้น
ใหกับลูกคา 

0.76 

 5. วัดความพึงพอใจของลูกคาอยางเปนระบบและอยางสม่ําเสมอ 0.78 
 6. ใหความสนใจและใสใจในบริการหลังการขายอยางใกลชิด 0.64 
χ2 = 9.18 , df  = 7, p = 0.24006 , RMSEA = 0.030 , SRMR = 0.023, CFI = 1.00 และχ2/ df = 1.31 
การมุงคู
แขงขัน 

1.มีการปรับเปล่ียนกลยุทธการแขงขันทันทีเชนเดียวกันคูแขงขัน 0.87 0.820 

(Competitor 
Orientation) 

2.พนักงานขายภายในองคกรมีการแลกเปล่ียนขอมูลท่ีเกี่ยวกับ
กลยุทธการแขงขันเสมอ 

0.68 

 3.ผูบริหารองคกรไดมีการวิเคราะหจุดแข็ง และกลยุทธของคู
แขงขันอยางสม่ําเสมอ 

0.91 

 4.มีการกําหนดกลุมลูกคาเปาหมายที่มีโอกาสไดเปรียบในการ
แขงขัน 

0.58 

χ2 = 4.07, df  = 1, p = 0.04357 , RMSEA = 0.093, SRMR = 0.018, CFI = 0.99และχ2/ df = 4.07 
 
  
 
 
 
 
 
ตารางที่2(ตอ) ตรวจสอบคุณภาพมาตรวัด(Scale validity)และความนาเชือ่ถือ (Reliability)ขององคประกอบพฤติกรรม
มุงตลาด 
องคประกอบ 
(Construct) 

ตัวชี้วัด 
(Indicators) 

Factor 
Loading 

Cronbach’s 
alpha 

การประสาน
ความรวมมือ 

1. การสรางประโยชนทางธุรกิจเกิดจากการบูรณาการการ
ใหบริการไดตรงตามความตองการของลูกคากลุมเปาหมาย 

0.52 0.779 

ระหวางภายใน
หนวยงาน 

2. ทุกหนวยงานภายในองคกรสามารถตอบสนองตามความ
ตองการและการรองขอของลูกคาแตละราย 

0.95  

(Inter- 
functional 

3. ผูบริหารทุกคนภายในองคกรมีหนาท่ีเย่ียมเยียนลูกคาปจจุบัน
และลูกคาในอนาคต 

0.55  

Coordination) 4.มีการส่ือสารและใหขอมูลเกี่ยวกับประสบการณของลูกคาใน 0.57  

/df= 3.36

ความเชื่อถือใน

การจัดส่ง

สินค้า

(Delivery 

Dependability)

1.สามารถส่งสินค้าในปริมาณที่ต้องการ 0.65 0.881

2.สามารถส่งสินค้าชนิดที่ลูกค้าต้องการ 0.89

3.สามารถส่งสินค้าทันตามเวลาที่ลูกค้าสั่งซื้อ 0.89

4.สามารถจัดส่งสินค้าที่มีความน่าเชื่อถือของลูกค้า 0.74
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(Construct) (Indicators) Loading alpha 
การมุงลูกคา 1. มุงมั่นรักษาสัญญาในการใหบริการตามความตองการของ

ลูกคา 
0.46 0.789 

(Customer 
Orientation) 

2. มีวัตถุประสงคของธุรกิจเบ้ืองตนเกิดจากความพึงพอใจของ
ลูกคาเปนหลัก 

0.46 

 3.กลยุทธท่ีทําใหองคกรไดเปรียบในการแขงขันขึ้นอยูกับความ
ตองการของลูกคา 

0.60 

 4.มีกลยุทธหลักเกี่ยวกับวิธีการท่ีสามารถสรางมูลคาท่ีเพ่ิมขึ้น
ใหกับลูกคา 

0.76 

 5. วัดความพึงพอใจของลูกคาอยางเปนระบบและอยางสม่ําเสมอ 0.78 
 6. ใหความสนใจและใสใจในบริการหลังการขายอยางใกลชิด 0.64 
χ2 = 9.18 , df  = 7, p = 0.24006 , RMSEA = 0.030 , SRMR = 0.023, CFI = 1.00 และχ2/ df = 1.31 
การมุงคู
แขงขัน 

1.มีการปรับเปล่ียนกลยุทธการแขงขันทันทีเชนเดียวกันคูแขงขัน 0.87 0.820 

(Competitor 
Orientation) 

2.พนักงานขายภายในองคกรมีการแลกเปล่ียนขอมูลท่ีเกี่ยวกับ
กลยุทธการแขงขันเสมอ 

0.68 

 3.ผูบริหารองคกรไดมีการวิเคราะหจุดแข็ง และกลยุทธของคู
แขงขันอยางสม่ําเสมอ 

0.91 

 4.มีการกําหนดกลุมลูกคาเปาหมายที่มีโอกาสไดเปรียบในการ
แขงขัน 

0.58 

χ2 = 4.07, df  = 1, p = 0.04357 , RMSEA = 0.093, SRMR = 0.018, CFI = 0.99และχ2/ df = 4.07 
 
  
 
 
 
 
 
ตารางที่2(ตอ) ตรวจสอบคุณภาพมาตรวัด(Scale validity)และความนาเชื่อถือ (Reliability)ขององคประกอบพฤติกรรม
มุงตลาด 
องคประกอบ 
(Construct) 

ตัวชี้วัด 
(Indicators) 

Factor 
Loading 

Cronbach’s 
alpha 

การประสาน
ความรวมมือ 

1. การสรางประโยชนทางธุรกิจเกิดจากการบูรณาการการ
ใหบริการไดตรงตามความตองการของลูกคากลุมเปาหมาย 

0.52 0.779 

ระหวางภายใน
หนวยงาน 

2. ทุกหนวยงานภายในองคกรสามารถตอบสนองตามความ
ตองการและการรองขอของลูกคาแตละราย 

0.95  

(Inter- 
functional 

3. ผูบริหารทุกคนภายในองคกรมีหนาท่ีเยี่ยมเยียนลูกคาปจจุบัน
และลูกคาในอนาคต 

0.55  

Coordination) 4.มีการส่ือสารและใหขอมูลเกี่ยวกับประสบการณของลูกคาใน 0.57  

= 2.33, df = 1, p = 0.12660 , RMSEA = 0.061 , SRMR = 0.0013, CFI = 1.00 และ 
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(Construct) (Indicators) Loading alpha 
การมุงลูกคา 1. มุงมั่นรักษาสัญญาในการใหบริการตามความตองการของ

ลูกคา 
0.46 0.789 

(Customer 
Orientation) 

2. มีวัตถุประสงคของธุรกิจเบ้ืองตนเกิดจากความพึงพอใจของ
ลูกคาเปนหลัก 

0.46 

 3.กลยุทธท่ีทําใหองคกรไดเปรียบในการแขงขันขึ้นอยูกับความ
ตองการของลูกคา 

0.60 

 4.มีกลยุทธหลักเกี่ยวกับวิธีการท่ีสามารถสรางมูลคาท่ีเพ่ิมขึ้น
ใหกับลูกคา 

0.76 

 5. วัดความพึงพอใจของลูกคาอยางเปนระบบและอยางสม่ําเสมอ 0.78 
 6. ใหความสนใจและใสใจในบริการหลังการขายอยางใกลชิด 0.64 
χ2 = 9.18 , df  = 7, p = 0.24006 , RMSEA = 0.030 , SRMR = 0.023, CFI = 1.00 และχ2/ df = 1.31 
การมุงคู
แขงขัน 

1.มีการปรับเปล่ียนกลยุทธการแขงขันทันทีเชนเดียวกันคูแขงขัน 0.87 0.820 

(Competitor 
Orientation) 

2.พนักงานขายภายในองคกรมีการแลกเปล่ียนขอมูลท่ีเกี่ยวกับ
กลยุทธการแขงขันเสมอ 

0.68 

 3.ผูบริหารองคกรไดมีการวิเคราะหจุดแข็ง และกลยุทธของคู
แขงขันอยางสม่ําเสมอ 

0.91 

 4.มีการกําหนดกลุมลูกคาเปาหมายที่มีโอกาสไดเปรียบในการ
แขงขัน 

0.58 

χ2 = 4.07, df  = 1, p = 0.04357 , RMSEA = 0.093, SRMR = 0.018, CFI = 0.99และχ2/ df = 4.07 
 
  
 
 
 
 
 
ตารางที่2(ตอ) ตรวจสอบคุณภาพมาตรวัด(Scale validity)และความนาเชื่อถือ (Reliability)ขององคประกอบพฤติกรรม
มุงตลาด 
องคประกอบ 
(Construct) 

ตัวชี้วัด 
(Indicators) 

Factor 
Loading 

Cronbach’s 
alpha 

การประสาน
ความรวมมือ 

1. การสรางประโยชนทางธุรกิจเกิดจากการบูรณาการการ
ใหบริการไดตรงตามความตองการของลูกคากลุมเปาหมาย 

0.52 0.779 

ระหวางภายใน
หนวยงาน 

2. ทุกหนวยงานภายในองคกรสามารถตอบสนองตามความ
ตองการและการรองขอของลูกคาแตละราย 

0.95  

(Inter- 
functional 

3. ผูบริหารทุกคนภายในองคกรมีหนาท่ีเย่ียมเยียนลูกคาปจจุบัน
และลูกคาในอนาคต 

0.55  

Coordination) 4.มีการส่ือสารและใหขอมูลเกี่ยวกับประสบการณของลูกคาใน 0.57  

/df= 2.33

คุณภาพ

ผลิตภัณฑ์

(Product 

Quality)

1.สามารถแข่งขันด้วยคุณภาพของตัวผลิตภัณฑ์ 0.73 0.886

2.น�ำเสนอผลิตภัณฑ์ที่มีความน่าเชื่อถือสูง 0.82

3.น�ำเสนอผลิตภัณฑ์ที่มีคงทนสูง 0.85

4.น�ำเสนอผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพสูงแก่ลูกค้า 0.82

5.น�ำเสนอผลิตภัณฑ์ตามข้อก�ำหนดเฉพาะตามความ

ต้องการของลูกค้า
0.68
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(Construct) (Indicators) Loading alpha 
การมุงลูกคา 1. มุงมั่นรักษาสัญญาในการใหบริการตามความตองการของ

ลูกคา 
0.46 0.789 

(Customer 
Orientation) 

2. มีวัตถุประสงคของธุรกิจเบ้ืองตนเกิดจากความพึงพอใจของ
ลูกคาเปนหลัก 

0.46 

 3.กลยุทธท่ีทําใหองคกรไดเปรียบในการแขงขันขึ้นอยูกับความ
ตองการของลูกคา 

0.60 

 4.มีกลยุทธหลักเกี่ยวกับวิธีการท่ีสามารถสรางมูลคาท่ีเพ่ิมขึ้น
ใหกับลูกคา 

0.76 

 5. วัดความพึงพอใจของลูกคาอยางเปนระบบและอยางสม่ําเสมอ 0.78 
 6. ใหความสนใจและใสใจในบริการหลังการขายอยางใกลชิด 0.64 
χ2 = 9.18 , df  = 7, p = 0.24006 , RMSEA = 0.030 , SRMR = 0.023, CFI = 1.00 และχ2/ df = 1.31 
การมุงคู
แขงขัน 

1.มีการปรับเปล่ียนกลยุทธการแขงขันทันทีเชนเดียวกันคูแขงขัน 0.87 0.820 

(Competitor 
Orientation) 

2.พนักงานขายภายในองคกรมีการแลกเปล่ียนขอมูลท่ีเกี่ยวกับ
กลยุทธการแขงขันเสมอ 

0.68 

 3.ผูบริหารองคกรไดมีการวิเคราะหจุดแข็ง และกลยุทธของคู
แขงขันอยางสม่ําเสมอ 

0.91 

 4.มีการกําหนดกลุมลูกคาเปาหมายที่มีโอกาสไดเปรียบในการ
แขงขัน 

0.58 

χ2 = 4.07, df  = 1, p = 0.04357 , RMSEA = 0.093, SRMR = 0.018, CFI = 0.99และχ2/ df = 4.07 
 
  
 
 
 
 
 
ตารางที่2(ตอ) ตรวจสอบคุณภาพมาตรวัด(Scale validity)และความนาเชื่อถือ (Reliability)ขององคประกอบพฤติกรรม
มุงตลาด 
องคประกอบ 
(Construct) 

ตัวชี้วัด 
(Indicators) 

Factor 
Loading 

Cronbach’s 
alpha 

การประสาน
ความรวมมือ 

1. การสรางประโยชนทางธุรกิจเกิดจากการบูรณาการการ
ใหบริการไดตรงตามความตองการของลูกคากลุมเปาหมาย 

0.52 0.779 

ระหวางภายใน
หนวยงาน 

2. ทุกหนวยงานภายในองคกรสามารถตอบสนองตามความ
ตองการและการรองขอของลูกคาแตละราย 

0.95  

(Inter- 
functional 

3. ผูบริหารทุกคนภายในองคกรมีหนาท่ีเยี่ยมเยียนลูกคาปจจุบัน
และลูกคาในอนาคต 

0.55  

Coordination) 4.มีการส่ือสารและใหขอมูลเกี่ยวกับประสบการณของลูกคาใน 0.57  

 = 6.25, df = 4, p = 0.18133 , RMSEA = 0.040 , SRMR = 0.012, CFI = 1.00 และ 
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(Construct) (Indicators) Loading alpha 
การมุงลูกคา 1. มุงมั่นรักษาสัญญาในการใหบริการตามความตองการของ

ลูกคา 
0.46 0.789 

(Customer 
Orientation) 

2. มีวัตถุประสงคของธุรกิจเบ้ืองตนเกิดจากความพึงพอใจของ
ลูกคาเปนหลัก 

0.46 

 3.กลยุทธท่ีทําใหองคกรไดเปรียบในการแขงขันขึ้นอยูกับความ
ตองการของลูกคา 

0.60 

 4.มีกลยุทธหลักเกี่ยวกับวิธีการท่ีสามารถสรางมูลคาท่ีเพ่ิมขึ้น
ใหกับลูกคา 

0.76 

 5. วัดความพึงพอใจของลูกคาอยางเปนระบบและอยางสม่ําเสมอ 0.78 
 6. ใหความสนใจและใสใจในบริการหลังการขายอยางใกลชิด 0.64 
χ2 = 9.18 , df  = 7, p = 0.24006 , RMSEA = 0.030 , SRMR = 0.023, CFI = 1.00 และχ2/ df = 1.31 
การมุงคู
แขงขัน 

1.มีการปรับเปล่ียนกลยุทธการแขงขันทันทีเชนเดียวกันคูแขงขัน 0.87 0.820 

(Competitor 
Orientation) 

2.พนักงานขายภายในองคกรมีการแลกเปล่ียนขอมูลท่ีเกี่ยวกับ
กลยุทธการแขงขันเสมอ 

0.68 

 3.ผูบริหารองคกรไดมีการวิเคราะหจุดแข็ง และกลยุทธของคู
แขงขันอยางสม่ําเสมอ 

0.91 

 4.มีการกําหนดกลุมลูกคาเปาหมายที่มีโอกาสไดเปรียบในการ
แขงขัน 

0.58 

χ2 = 4.07, df  = 1, p = 0.04357 , RMSEA = 0.093, SRMR = 0.018, CFI = 0.99และχ2/ df = 4.07 
 
  
 
 
 
 
 
ตารางที่2(ตอ) ตรวจสอบคุณภาพมาตรวัด(Scale validity)และความนาเชือ่ถือ (Reliability)ขององคประกอบพฤติกรรม
มุงตลาด 
องคประกอบ 
(Construct) 

ตัวชี้วัด 
(Indicators) 

Factor 
Loading 

Cronbach’s 
alpha 

การประสาน
ความรวมมือ 

1. การสรางประโยชนทางธุรกิจเกิดจากการบูรณาการการ
ใหบริการไดตรงตามความตองการของลูกคากลุมเปาหมาย 

0.52 0.779 

ระหวางภายใน
หนวยงาน 

2. ทุกหนวยงานภายในองคกรสามารถตอบสนองตามความ
ตองการและการรองขอของลูกคาแตละราย 

0.95  

(Inter- 
functional 

3. ผูบริหารทุกคนภายในองคกรมีหนาท่ีเย่ียมเยียนลูกคาปจจุบัน
และลูกคาในอนาคต 

0.55  

Coordination) 4.มีการส่ือสารและใหขอมูลเกี่ยวกับประสบการณของลูกคาใน 0.57  

/df= 1.56
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ความยืดหยุ่น

ของกระบวน

การผลิต

(Process 

Flexibility)

1.สามารถผลิตสินค้าหลายชนิดอย่างรวดเร็ว 0.65 0.849

2.สามารถเปลี่ยนแปลงจ�ำนวนการผลิตอย่างรวดเร็ว 0.94

3.สามารถผลติสนิค้าได้อย่างหลากหลายโดยยงัคงประโยชน์  

ใช้สอยเช่นเดิม
0.74

4.สามารถรับค�ำสั่งซื้อจากลูกค้าอย่างรวดเร็ว 0.62

8 
 

(Construct) (Indicators) Loading alpha 
การมุงลูกคา 1. มุงมั่นรักษาสัญญาในการใหบริการตามความตองการของ

ลูกคา 
0.46 0.789 

(Customer 
Orientation) 

2. มีวัตถุประสงคของธุรกิจเบ้ืองตนเกิดจากความพึงพอใจของ
ลูกคาเปนหลัก 

0.46 

 3.กลยุทธท่ีทําใหองคกรไดเปรียบในการแขงขันขึ้นอยูกับความ
ตองการของลูกคา 

0.60 

 4.มีกลยุทธหลักเกี่ยวกับวิธีการท่ีสามารถสรางมูลคาท่ีเพ่ิมขึ้น
ใหกับลูกคา 

0.76 

 5. วัดความพึงพอใจของลูกคาอยางเปนระบบและอยางสม่ําเสมอ 0.78 
 6. ใหความสนใจและใสใจในบริการหลังการขายอยางใกลชิด 0.64 
χ2 = 9.18 , df  = 7, p = 0.24006 , RMSEA = 0.030 , SRMR = 0.023, CFI = 1.00 และχ2/ df = 1.31 
การมุงคู
แขงขัน 

1.มีการปรับเปล่ียนกลยุทธการแขงขันทันทีเชนเดียวกันคูแขงขัน 0.87 0.820 

(Competitor 
Orientation) 

2.พนักงานขายภายในองคกรมีการแลกเปล่ียนขอมูลท่ีเกี่ยวกับ
กลยุทธการแขงขันเสมอ 

0.68 

 3.ผูบริหารองคกรไดมีการวิเคราะหจุดแข็ง และกลยุทธของคู
แขงขันอยางสม่ําเสมอ 

0.91 

 4.มีการกําหนดกลุมลูกคาเปาหมายที่มีโอกาสไดเปรียบในการ
แขงขัน 

0.58 

χ2 = 4.07, df  = 1, p = 0.04357 , RMSEA = 0.093, SRMR = 0.018, CFI = 0.99และχ2/ df = 4.07 
 
  
 
 
 
 
 
ตารางที่2(ตอ) ตรวจสอบคุณภาพมาตรวัด(Scale validity)และความนาเชื่อถือ (Reliability)ขององคประกอบพฤติกรรม
มุงตลาด 
องคประกอบ 
(Construct) 

ตัวชี้วัด 
(Indicators) 

Factor 
Loading 

Cronbach’s 
alpha 

การประสาน
ความรวมมือ 

1. การสรางประโยชนทางธุรกิจเกิดจากการบูรณาการการ
ใหบริการไดตรงตามความตองการของลูกคากลุมเปาหมาย 

0.52 0.779 

ระหวางภายใน
หนวยงาน 

2. ทุกหนวยงานภายในองคกรสามารถตอบสนองตามความ
ตองการและการรองขอของลูกคาแตละราย 

0.95  

(Inter- 
functional 

3. ผูบริหารทุกคนภายในองคกรมีหนาท่ีเยี่ยมเยียนลูกคาปจจุบัน
และลูกคาในอนาคต 

0.55  

Coordination) 4.มีการส่ือสารและใหขอมูลเกี่ยวกับประสบการณของลูกคาใน 0.57  

 = 4.46, df = 1, p = 0.03470 , RMSEA = 0.099 , SRMR = 0.014, CFI = 1.00 และ 

8 
 

(Construct) (Indicators) Loading alpha 
การมุงลูกคา 1. มุงมั่นรักษาสัญญาในการใหบริการตามความตองการของ

ลูกคา 
0.46 0.789 

(Customer 
Orientation) 

2. มีวัตถุประสงคของธุรกิจเบ้ืองตนเกิดจากความพึงพอใจของ
ลูกคาเปนหลัก 

0.46 

 3.กลยุทธท่ีทําใหองคกรไดเปรียบในการแขงขันขึ้นอยูกับความ
ตองการของลูกคา 

0.60 

 4.มีกลยุทธหลักเกี่ยวกับวิธีการท่ีสามารถสรางมูลคาท่ีเพ่ิมขึ้น
ใหกับลูกคา 

0.76 

 5. วัดความพึงพอใจของลูกคาอยางเปนระบบและอยางสม่ําเสมอ 0.78 
 6. ใหความสนใจและใสใจในบริการหลังการขายอยางใกลชิด 0.64 
χ2 = 9.18 , df  = 7, p = 0.24006 , RMSEA = 0.030 , SRMR = 0.023, CFI = 1.00 และχ2/ df = 1.31 
การมุงคู
แขงขัน 

1.มีการปรับเปล่ียนกลยุทธการแขงขันทันทีเชนเดียวกันคูแขงขัน 0.87 0.820 

(Competitor 
Orientation) 

2.พนักงานขายภายในองคกรมีการแลกเปลี่ยนขอมูลท่ีเกี่ยวกับ
กลยุทธการแขงขันเสมอ 

0.68 

 3.ผูบริหารองคกรไดมีการวิเคราะหจุดแข็ง และกลยุทธของคู
แขงขันอยางสม่ําเสมอ 

0.91 

 4.มีการกําหนดกลุมลูกคาเปาหมายที่มีโอกาสไดเปรียบในการ
แขงขัน 

0.58 

χ2 = 4.07, df  = 1, p = 0.04357 , RMSEA = 0.093, SRMR = 0.018, CFI = 0.99และχ2/ df = 4.07 
 
  
 
 
 
 
 
ตารางที่2(ตอ) ตรวจสอบคุณภาพมาตรวัด(Scale validity)และความนาเชือ่ถือ (Reliability)ขององคประกอบพฤติกรรม
มุงตลาด 
องคประกอบ 
(Construct) 

ตัวชี้วัด 
(Indicators) 

Factor 
Loading 

Cronbach’s 
alpha 

การประสาน
ความรวมมือ 

1. การสรางประโยชนทางธุรกิจเกิดจากการบูรณาการการ
ใหบริการไดตรงตามความตองการของลูกคากลุมเปาหมาย 

0.52 0.779 

ระหวางภายใน
หนวยงาน 

2. ทุกหนวยงานภายในองคกรสามารถตอบสนองตามความ
ตองการและการรองขอของลูกคาแตละราย 

0.95  

(Inter- 
functional 

3. ผูบริหารทุกคนภายในองคกรมีหนาท่ีเย่ียมเยียนลูกคาปจจุบัน
และลูกคาในอนาคต 

0.55  

Coordination) 4.มีการส่ือสารและใหขอมูลเกี่ยวกับประสบการณของลูกคาใน 0.57  

/df= 4.46

 	 ความสามารถด้านการแข่งขนัมคีวามตรงเชงิ
โครงสร้าง (Construct validity) และความตรงเชิง
เหมอืน (Convergent validity) และค่าสมัประสทิธิ์
น�้ำหนักองค์ประกอบ (Factor loading) ของ 
ทกุปัจจยัมีค่าอยูร่ะหว่าง 0.51 - 0.94 ณ นัยส�ำคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.01 และวิเคราะห์หาค่าความ 
น่าเชือ่ถอื (Reliability) โดยวธิกีารหาค่าสมัประสทิธิ์
อลัฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) 
ซึง่พบว่ามค่ีาอยูร่ะหว่าง 0.787 - 0.886 จากข้อมูล
สรปุได้ว่า ตัวชีว้ดั (Indicators) ทัง้ 4 ตัวเป็นองค์
ประกอบที่ส�ำคัญในการวัดความสามารถด้านการ
แข่งขัน ตามตารางที ่4 
 	 ส�ำหรับการตรวจสอบความตรงเชิงจ�ำแนก 
(Discriminant validity) ผู ้ ศึกษาใช้วิธีของ 
Bagozzi and Phillips (1982) โดยการหาค่าความ
แตกต่างกนั (Chib-a) ณ ระดับ p < 0.01 (มากกว่า 
6.634) ซึ่งผลการวิเคราะห์พบว่า ตัวแปรแฝง 
(Latent variable) ทุกตัวมีความแตกต่างกัน 
(Chib-a) อยู่ระหว่าง 49.80-497.68 หมายความ
ว่าตวัแปรองค์ประกอบน้ันผ่านการตรวจสอบความ
ตรงเชิงจ�ำแนก (Discriminant Validity)
	 เมือ่ได้มกีารตรวจสอบคุณภาพมาตรวดั (Scale 
validity) แล้ว ผูศึ้กษายงัได้ใช้สถติิเบือ้งต้นในการ
วเิคราะห์ตัวแปรแฝง (Latent variables) ท้ัง 10 
ตวัแปร เพือ่ให้ทราบลกัษณะการแจกแจงและการ 
กระจายของตัวแปรสงัเกตได้ทีใ่ช้ในการศึกษา โดย

พจิารณาจาก ค่าเฉลีย่ (Mean) ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน  
(Standard deviation) และการทดสอบสมมตฐิาน
ของความเบ้ (Skewnesss) ความโด่ง (Kurtosis) และ
พจิารณาจาก Graphical Q-Q plots เพือ่ดลูกัษณะ
กระจายแบบปกต ิ (Normality) และลกัษณะความ
สัมพันธ์เชิงเส้นตรงระหว่างตัวแปร (Linearity)  
(Hair et al., 2006) ของข้อมลูค่าความเบ้อยูร่ะหว่าง  
= -0.578 - 0.220 และความโด่งอยู่ระหว่าง  
= -0.822 - 0.684 และผลการตรวจสอบความสมัพันธ์
เชิงเส้นตรงและภาวะร่วมเส้นตรงพหพุบว่า ตวัแปร
แต่ละคู่มคีวามสมัพนัธ์เชิงเส้นตรงในทศิทางบวก และ
ไม่เกิดภาวะร่วมเส้นตรงพหุ (Multicollinearity)  
มค่ีาไม่สงูเกนิ 0.90 (Pallant, 2007) และได้ตรวจสอบ
ว่ามปัีญหาเกีย่วกบั Univariate outliers หรอืไม่โดย
ตรวจสอบโดยใช้ z-scores ซึง่จากการวเิคราะห์พบว่า 
ไม่มตัีวแปรใดทีม่ค่ีา z-scores เกิน ± 4 (Hair et al., 
2006) แล้วจงึได้ท�ำการตรวจสอบคณุภาพเครือ่งมอื 
ตามตารางที ่5
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ตารางที่ 5	 การวิเคราะห์ตัวแปรที่ศึกษาในเบื้องต้น (Composite variables)

ตัวแปร (Composite Variable) ค่าเฉลี่ย S.D. ความเบ้ ความโด่ง

1. พฤติกรรมมุ่งตลาด 

 1.1 การมุ่งลูกค้า (CO)

 1.2 การมุ่งคู่แข่งขัน (CM)

 1.3 การประสานความร่วมมือระหว่างหน่วยงาน (IC)

4.41

4.05

3.99

0.446

0.597

0.608

-.403

-.149

-.578

-.627

-.779

.684

2. พฤติกรรมมุ่งการเรียนรู้

 2.1 การมุ่งมั่นในการเรียนรู้ (CL)

 2.2 การมีวิสัยทัศน์ร่วมกัน (SV)

 2.3 การยอมรับฟังความคิดเห็นที่แตกต่าง(OM)

4.09

3.87

3.57

0.537

0.623

0.635

-.129

-.077

.220

-.603

-.396

-.431

3. ความสามารถด้านการแข่งขัน

 3.1 การจัดการต้นทุนในการดำ�เนินงาน (CP)

 3.2 ความเชื่อถือในการจัดส่งสินค้า(DD)

 3.3 คุณภาพผลิตภัณฑ์ (PQ)

3.4 ความยืดหยุ่นของกระบวนการผลิต (PF)

3.89

4.29

4.35

3.98

0.628

0.570

0.539

0.724

-.003

-.435

-.304

-.420

-.622

-.482

-.822

-.193

 	 ผลการวเิคราะห์พบว่า ตัวแปรสงัเกตได้ส่วน
มากมีค่าเฉลี่ยอยู ่ในระดับมาก มีค ่าเฉลี่ยอยู ่
ระหว่าง 3.57 - 4.41 โดยท่ีตัวแปรการมุ่งลูกค้า 
คุณภาพผลิตภัณฑ์และความเชื่อถือในการจัดส่ง
สินค้ามีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมากที่สุด ( X = 4.41,
X  = 4.35, X = 4.29) ตามล�ำดับ 
3. 	 การตรวจสอบ Common Method 
		 Variance 
 	 การตรวจสอบทางสถิติโดยใช้วิธีการท่ี  
Podsakoff et al. (2003) เสนอ โดยผู้ศึกษาใช้ 
LISREL Confirmatory Factor Analysis (CFA) 
โดยการสร้าง 2 CFA models คอื (1) One-factor 

model โดยจะ load ตัวช้ีวัด (องค์ประกอบ) 
ทัง้หมดไปที ่Common method factor และ (2) 
Theoretical Model โดยจะ load ตัวชี้วัด  
(องค์ประกอบ) ไปที่ตัวแปรที่ศึกษาทั้ง 10 ตัวแปร
แฝงประกอบด้วย การมุ่งเน้นลูกค้า (Customer  
orientation) มุ ่งเน้นคู ่แข ่ง (Competitor  
orientation) การประสานความร่วมมือระหว่าง
หน่วยงาน (Inter functional) การมุ่งมั่นในการ
เรียนรู้ (Commitment to Learning) การมีวิสัย
ทศัน์ร่วมกนั (Shared Vision) ยอมรบัฟังความคดิ
เหน็ทีแ่ตกต่าง (Open-mindedness) การจดัการ
ต้นทุนในการด�ำเนินงาน (Cost Performance) 
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ความเชื่อถือในการจัดส ่งสินค ้า (Delivery  
Dependability) คุณภาพผลิตภัณฑ์ (Product 
Quality) และความยืดหยุ่นของกระบวนการผลิต 
(Process Flexibility) จากผลการวิเคราะห์ค่า 
Chi-square ของทั้ง 2 Models มีความแตกต่าง
กันอย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติ ณ ระดับ P < 0.01 
จึงไม ่น�ำมาซึ่งป ัญหา Common method  
variance สนับสนุนว่าตัวแปรทุกตัวและตัวชี้วัดมี
ความเหมาะสมและสอดคล้องกับข ้อมูลเชิง
ประจักษ์อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติ 
4. 	 การตรวจสอบค่าองค์ประกอบเชิงยืนยัน

อันดับทีส่อง (Second-order factors) ของ
พฤติกรรมมุ่งตลาดและพฤติกรรมมุ่งการ
เรียนรู้

	 การวเิคราะห์องค์ประกอบเชงิยนืยนัอนัดบั
ที่สอง ด้วยโปรแกรม LISREL 8.72 พบว่า โมเดล
การวัดองค์ประกอบ (Construct) ของพฤติกรรม
มุ่งตลาด (Market Orientation) ประกอบด้วย 3 
ปัจจัยได้แก่ การมุ ่งเน้นลูกค้า (Customer  
orientation) มุ่งเน้นคู่แข่ง (Competitor orientation) 
และการประสานความร่วมมือระหว่างหน่วยงาน 
(Inter functional) ส่วนโมเดลการวดัองค์ประกอบ 
(Construct) ของพฤติกรรมมุง่การเรยีนรู ้ประกอบ
ด้วย 3 ปัจจัยได้แก่ การมุ ่งมั่นในการเรียนรู ้  
(Commitment to Learning) การมวิีสยัทศัน์ร่วม
กัน (Shared Vision) และยอมรับฟังความคิดเห็น
ทีแ่ตกต่าง (Open-mindedness) นอกจากนี ้การ
วิเคราะห์หาค่าความน่าเชื่อถือ (Reliability) โดย
วิธีการหาค่าสัมประสิทธิ์อัลฟาของครอนบาค 
(Cronbach’s Alpha Coefficient) ซึ่งพบว่ามีค่า 
0.808 และ 0.809 ตามล�ำดับ นอกจากนี้ผลการ
วิเคราะห์ความตรงเชิงจ�ำแนก (Discriminant 
validity) แสดงว่า โมเดลการวัดองค์ประกอบ 
(Construct) ของพฤติกรรมมุ่งตลาดและโมเดล

การวัดองค์ประกอบ (Construct) ของพฤติกรรม
มุ่งการเรียนรู้ มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยส�ำคัญ
ทางสถิติ 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล และการอภิปรายผล
	 การวิเคราะห์ในส่วนนี้ผู ้ศึกษาใช้วิธีการ
วเิคราะห์ถดถอยเชงิชัน้ (Hierarchical Regression 
Analysis) โดยแบ่งชุดตัวแปรออกเป็น 3 ชุดมีหลัก
เกณฑ์ในการจัดชุดตัวแปรเข้าสมการท�ำนายตาม
การทบทวนวรรณกรรม เริม่โดยน�ำตวัแปรกลุม่แรก
เข้าสู่สมการก่อน คือ ตัวแปรพฤติกรรมมุ่งตลาด
จากนั้นก็เพิ่มตัวแปรเชิงชั้นที่ 2 เข้าไปในสมการ
ร่วมกัน คือ ตัวแปรพฤติกรรมมุ่งการเรียนรู้และใน
เชิงชั้นสุดท้ายซึ่งเป็นเชิงชั้นที่ 3 ก็ใส่ตัวแปรเข้าไป
ในสมการ คือ interaction term ของพฤติกรรม
มุ่งตลาดและพฤติกรรมมุ่งการเรียนรู้ตามล�ำดับ 
(การค�ำนวณ interaction term ดูได้จาก Aiken 
& West, 1991) 
	 การวิเคราะห์ข้อมูลในท่ีนีค้วามสามารถด้าน
การแข่งขนั (Competitive Capabilities) แบ่งออก
เป็น 4 ด้าน ได้แก่ (1) การจัดการต้นทุนในการด�ำเนนิ
งาน (Cost Performance : CP) (2) ความเช่ือถือ
ในการจดัส่งสนิค้า (Delivery Dependability : DD) 
(3) คณุภาพผลติภณัฑ์ (Product Quality : PQ) 
และ(4) ความยืดหยุ ่นของกระบวนการผลิต  
(Process Flexibility : PF) ผลการวเิคราะห์ข้อมูล
สรปุอยูใ่นตารางท่ี 6
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ตารางที่ 6	 ผลการวิเคราะห์ถดถอยเชิงชั้นความสามารถด้านการแข่งขัน

สมมติฐานการวิจัย1 และ 2 สมมติฐานการวิจัย 3

 CP DD PQ PF CP DD PQ PF

พฤติกรรมมุ่งตลาด (MO) .235*** .571*** .563*** .191** .283** .514** .577** .204**

พฤติกรรมมุ่งการเรียน

รู้ (LO)

.357*** .077 .048 .381*** .349*** .078 .046 .379***

ปฏิสัมพันธ์ของพฤติกรรม

มุ่งตลาด (MO) และ

พฤติกรรมมุ่งการเรียน

รู้ (LO) (Interaction 

effect) 

.185*** -.012 .052 .051

2R 0.299 0.329 0.357 0.283 .332 .329 0.359 0.285

Adj 
2R 0.295 0.325 0.353 0.279 0.326 0.323 0.354 0.279

2R change .066*** .003 .001 0.75*** .032*** .000 .003 .002

a Standardized coffeicients reported
* Significant at p < 0.05
** Significant at p < 0.01
*** Significant at p < 0.001



ปีที่ 28  ฉบับที่ 85 มกราคม - มีนาคม 2557
สุทธิปริทัศน์

135

 	 จากผลการวิเคราะห์ข้อมูลสมมติฐานที่1 
พบว่าพฤติกรรมมุ่งตลาดมีความสัมพันธ์เชิงบวก
กับความสามารถด ้านการแข ่งขันซึ่ งผลการ
วิเคราะห์ข้อมูลยืนยันสนับสนุน สมมติฐาน 1a 

14 
 
ตนทุนในการดําเนินงาน ความเชื่อถือในการจัดสงสินคาคุณภาพผลิตภัณฑและความยืดหยุนของกระบวนการผลิตใน
ระดับสูงขึ้นดวยเชนกัน 
 สวนสมมติฐานท่ี2 พบวาพฤติกรรมมุงการเรียนรูมีความสัมพันธเชิงบวกกับความสามารถดานการแขงขันซึ่ง
ผลการวิเคราะหขอมูลยืนยันสนับสนุนสมมติฐาน2a = 0.357 (p< 0.001)และ 2d  = 0.381 (p< 0.001)ซึ่งสะทอนให
เห็นวาเมื่อสถานประกอบการอุตสาหกรรมยานยนตไทยมีพฤติกรรมมุงการเรียนรูมีผลทําใหสถานประกอบการ
อุตสาหกรรมยานยนตไทยมีการจัดการตนทุนในการดําเนินงานและความยืดหยุนของกระบวนการผลิตในระดับสูงขึ้น
ดวยเชนกันในขณะที่ผลการวิเคราะหขอมูลยืนยันไมสนับสนุนสมมติฐาน2b = 0.077 (p> 0.05) และ 2c  = 0.048 
(p> 0.05) 
 สําหรับสมมติฐานท่ี3พบวาสมมติฐาน3a = 0.185 (p< 0.001)ปฏิสัมพันธของพฤติกรรมมุงตลาดและ
พฤติกรรมมุงการเรียนรูมีความสัมพันธตอการจัดการตนทุนในการดําเนินงานและสมมติฐาน3b = -0.012 (p> 0.05), 
3c = 0.052 (p> 0.05)และ 3d  = 0.051 (p> 0.05)ปฏิสัมพันธของพฤติกรรมมุงตลาดและพฤติกรรมมุงการเรียนรู
ไมมีความสัมพันธกับความเชื่อถือในการจัดสงสินคา คุณภาพผลิตภัณฑและความยืดหยุนของกระบวนการผลิต  
 ผลการทดสอบพฤติกรรมมุงตลาดมีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขันอภิปรายผลไดดังนี้ 
 1. ผลการทดสอบพฤติกรรมมุงตลาดมีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขัน 

 พฤติกรรมมุงตลาดมีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขันในทุกดานอภิปรายไดดังนี้ 
 1.1 พฤติกรรมมุงตลาดดานการมุงลูกคามีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขันดานคุณภาพ

ผลิตภัณฑ สอดคลองกับงานวิจัยของ Jaakkola et al. (2006)ไดศึกษาพบวาพฤติกรรมมุงตลาดมีความสัมพันธเชิงบวก
กับความสามารถดานการแขงขันดานคุณภาพผลิตภัณฑและการท่ีองคการจะประสบความสําเร็จสวนใหญเกิดจากการ
ใชส่ือการตลาดที่เหนือกวายุทธศาสตรหรือส่ิงแวดลอมทางธุรกิจ อีกท้ังผลการวิจัยนี้ยังสามารถใชยืนยันไดวาพฤติกรรม
มุงตลาดมีความสัมพันธเชิงบวกกับความสามารถดานการแขงขันดานคุณภาพผลิตภัณฑโดยเฉพาะสถานประกอบการ
อุตสาหกรรมยานยนตไทยมีพฤติกรรมมุงตลาดดานการมุงลูกคา 

  1.2 พฤติกรรมมุงการตลาดดานการประสานความรวมมือระหวางภายในหนวยงานมีความสัมพันธกับ
ความสามารถดานการแขงขันดานความเชื่อถือในการจัดสงสินคา สอดคลองกับงานวิจัยของ Thatte (2007)พบวา
ความสัมพันธลูกคาและความรวมมือดานกลยุทธการจัดจําหนายและระบบการดําเนินงานและเครือขายผูจําหนายไดมี
อิทธิพลในการสรางขีดความสามารถในการแขงขันโดยรวมขององคการมากที่สุดสําหรับการตอบสนองของระบบการ
ดําเนินงานระดับท่ีสูงขึ้นจะสรางขีดความสามารถในการแขงขันใหสูงขึ้นในเรื่องความเชื่อถือไดจัดสงผลิตภัณฑสูง 
(High Delivery Dependability)อีกท้ังผลการวิจัยนี้ยังสามารถใชยืนยันไดวาพฤติกรรมมุงตลาดมีความสัมพันธเชิงบวก
กับความสามารถดานการแขงขันดานความเชื่อถือในการจัดสงสินคาโดยเฉพาะสถานประกอบการอุตสาหกรรมยาน
ยนตไทยมีพฤติกรรมมุงตลาดดานการประสานความรวมมือระหวางภายในหนวยงาน 

2. ผลการทดสอบพฤติกรรมมุงการเรียนรูมีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขัน 
 พฤติกรรมมุงการเรียนรูมีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขันในดานการจัดการตนทุนในการ
ดําเนินงานและความยืดหยุนของกระบวนการผลิตมีรายละเอียดดังนี้ 

   2.1 พฤติกรรมมุงการเรียนรูดานการมีวิสัยทัศนรวมกันมีความสัมพันธกับการจัดการตนทุนในการ
ดําเนินงาน สอดคลองกับงานวิจัยของPerin and Sampaio (2003) พบวาความเจริญเติบโตของการเรียนรูภายใน
องคการนั้นมีการกระตุนการรับรูท่ีเรียนรูมีความจําเปนเพ่ือความอยูรอดในการแขงขันอิทธิพลขององคการเรียนรูมี
ความสัมพันธกับการจัดการตนทุนในการดําเนินงานทําใหมีการสรางขีดความสามารถดานการแขงขันเชนเดียวกับ Lim 
(2006) พบวาการเรียนรูสวนบุคคลและแรงจูงใจในการเรียนรูเปนทีมประกอบดวยการเรียนรูจากท้ังภายใน ภายนอก
องคการและตองมีวิสัยทัศนรวมกันเปนส่ิงสําคัญสําหรับการพัฒนาและการสรางความสามารถดานการแขงขันอีกท้ัง
ผลการวิจัยนี้ยังสามารถใชยืนยันไดวาพฤติกรรมมุงการเรียนรูมีความสัมพันธเชิงบวกกับความสามารถดานการแขงขัน

= 0.235 (p < 0.001), 1b 

14 
 
ตนทุนในการดําเนินงาน ความเชื่อถือในการจัดสงสินคาคุณภาพผลิตภัณฑและความยืดหยุนของกระบวนการผลิตใน
ระดับสูงขึ้นดวยเชนกัน 
 สวนสมมติฐานท่ี2 พบวาพฤติกรรมมุงการเรียนรูมีความสัมพันธเชิงบวกกับความสามารถดานการแขงขันซึ่ง
ผลการวิเคราะหขอมูลยืนยันสนับสนุนสมมติฐาน2a = 0.357 (p< 0.001)และ 2d  = 0.381 (p< 0.001)ซึ่งสะทอนให
เห็นวาเมื่อสถานประกอบการอุตสาหกรรมยานยนตไทยมีพฤติกรรมมุงการเรียนรูมีผลทําใหสถานประกอบการ
อุตสาหกรรมยานยนตไทยมีการจัดการตนทุนในการดําเนินงานและความยืดหยุนของกระบวนการผลิตในระดับสูงขึ้น
ดวยเชนกันในขณะที่ผลการวิเคราะหขอมูลยืนยันไมสนับสนุนสมมติฐาน2b = 0.077 (p> 0.05) และ 2c  = 0.048 
(p> 0.05) 
 สําหรับสมมติฐานท่ี3พบวาสมมติฐาน3a = 0.185 (p< 0.001)ปฏิสัมพันธของพฤติกรรมมุงตลาดและ
พฤติกรรมมุงการเรียนรูมีความสัมพันธตอการจัดการตนทุนในการดําเนินงานและสมมติฐาน3b = -0.012 (p> 0.05), 
3c = 0.052 (p> 0.05)และ 3d  = 0.051 (p> 0.05)ปฏิสัมพันธของพฤติกรรมมุงตลาดและพฤติกรรมมุงการเรียนรู
ไมมีความสัมพันธกับความเชื่อถือในการจัดสงสินคา คุณภาพผลิตภัณฑและความยืดหยุนของกระบวนการผลิต  
 ผลการทดสอบพฤติกรรมมุงตลาดมีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขันอภิปรายผลไดดังนี้ 
 1. ผลการทดสอบพฤติกรรมมุงตลาดมีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขัน 

 พฤติกรรมมุงตลาดมีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขันในทุกดานอภิปรายไดดังนี้ 
 1.1 พฤติกรรมมุงตลาดดานการมุงลูกคามีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขันดานคุณภาพ

ผลิตภัณฑ สอดคลองกับงานวิจัยของ Jaakkola et al. (2006)ไดศึกษาพบวาพฤติกรรมมุงตลาดมีความสัมพันธเชิงบวก
กับความสามารถดานการแขงขันดานคุณภาพผลิตภัณฑและการท่ีองคการจะประสบความสําเร็จสวนใหญเกิดจากการ
ใชส่ือการตลาดที่เหนือกวายุทธศาสตรหรือส่ิงแวดลอมทางธุรกิจ อีกท้ังผลการวิจัยนี้ยังสามารถใชยืนยันไดวาพฤติกรรม
มุงตลาดมีความสัมพันธเชิงบวกกับความสามารถดานการแขงขันดานคุณภาพผลิตภัณฑโดยเฉพาะสถานประกอบการ
อุตสาหกรรมยานยนตไทยมีพฤติกรรมมุงตลาดดานการมุงลูกคา 

  1.2 พฤติกรรมมุงการตลาดดานการประสานความรวมมือระหวางภายในหนวยงานมีความสัมพันธกับ
ความสามารถดานการแขงขันดานความเชื่อถือในการจัดสงสินคา สอดคลองกับงานวิจัยของ Thatte (2007)พบวา
ความสัมพันธลูกคาและความรวมมือดานกลยุทธการจัดจําหนายและระบบการดําเนินงานและเครือขายผูจําหนายไดมี
อิทธิพลในการสรางขีดความสามารถในการแขงขันโดยรวมขององคการมากที่สุดสําหรับการตอบสนองของระบบการ
ดําเนินงานระดับท่ีสูงขึ้นจะสรางขีดความสามารถในการแขงขันใหสูงขึ้นในเรื่องความเชื่อถือไดจัดสงผลิตภัณฑสูง 
(High Delivery Dependability)อีกท้ังผลการวิจัยนี้ยังสามารถใชยืนยันไดวาพฤติกรรมมุงตลาดมีความสัมพันธเชิงบวก
กับความสามารถดานการแขงขันดานความเชื่อถือในการจัดสงสินคาโดยเฉพาะสถานประกอบการอุตสาหกรรมยาน
ยนตไทยมีพฤติกรรมมุงตลาดดานการประสานความรวมมือระหวางภายในหนวยงาน 

2. ผลการทดสอบพฤติกรรมมุงการเรียนรูมีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขัน 
 พฤติกรรมมุงการเรียนรูมีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขันในดานการจัดการตนทุนในการ
ดําเนินงานและความยืดหยุนของกระบวนการผลิตมีรายละเอียดดังนี้ 

   2.1 พฤติกรรมมุงการเรียนรูดานการมีวิสัยทัศนรวมกันมีความสัมพันธกับการจัดการตนทุนในการ
ดําเนินงาน สอดคลองกับงานวิจัยของPerin and Sampaio (2003) พบวาความเจริญเติบโตของการเรียนรูภายใน
องคการนั้นมีการกระตุนการรับรูท่ีเรียนรูมีความจําเปนเพ่ือความอยูรอดในการแขงขันอิทธิพลขององคการเรียนรูมี
ความสัมพันธกับการจัดการตนทุนในการดําเนินงานทําใหมีการสรางขีดความสามารถดานการแขงขันเชนเดียวกับ Lim 
(2006) พบวาการเรียนรูสวนบุคคลและแรงจูงใจในการเรียนรูเปนทีมประกอบดวยการเรียนรูจากท้ังภายใน ภายนอก
องคการและตองมีวิสัยทัศนรวมกันเปนส่ิงสําคัญสําหรับการพัฒนาและการสรางความสามารถดานการแขงขันอีกท้ัง
ผลการวิจัยนี้ยังสามารถใชยืนยันไดวาพฤติกรรมมุงการเรียนรูมีความสัมพันธเชิงบวกกับความสามารถดานการแขงขัน

 = 0.571 (p < 
0.001), 1c 
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ตนทุนในการดําเนินงาน ความเชื่อถือในการจัดสงสินคาคุณภาพผลิตภัณฑและความยืดหยุนของกระบวนการผลิตใน
ระดับสูงขึ้นดวยเชนกัน 
 สวนสมมติฐานท่ี2 พบวาพฤติกรรมมุงการเรียนรูมีความสัมพันธเชิงบวกกับความสามารถดานการแขงขันซึ่ง
ผลการวิเคราะหขอมูลยืนยันสนับสนุนสมมติฐาน2a = 0.357 (p< 0.001)และ 2d  = 0.381 (p< 0.001)ซึ่งสะทอนให
เห็นวาเมื่อสถานประกอบการอุตสาหกรรมยานยนตไทยมีพฤติกรรมมุงการเรียนรูมีผลทําใหสถานประกอบการ
อุตสาหกรรมยานยนตไทยมีการจัดการตนทุนในการดําเนินงานและความยืดหยุนของกระบวนการผลิตในระดับสูงขึ้น
ดวยเชนกันในขณะที่ผลการวิเคราะหขอมูลยืนยันไมสนับสนุนสมมติฐาน2b = 0.077 (p> 0.05) และ 2c  = 0.048 
(p> 0.05) 
 สําหรับสมมติฐานท่ี3พบวาสมมติฐาน3a = 0.185 (p< 0.001)ปฏิสัมพันธของพฤติกรรมมุงตลาดและ
พฤติกรรมมุงการเรียนรูมีความสัมพันธตอการจัดการตนทุนในการดําเนินงานและสมมติฐาน3b = -0.012 (p> 0.05), 
3c = 0.052 (p> 0.05)และ 3d  = 0.051 (p> 0.05)ปฏิสัมพันธของพฤติกรรมมุงตลาดและพฤติกรรมมุงการเรียนรู
ไมมีความสัมพันธกับความเชื่อถือในการจัดสงสินคา คุณภาพผลิตภัณฑและความยืดหยุนของกระบวนการผลิต  
 ผลการทดสอบพฤติกรรมมุงตลาดมีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขันอภิปรายผลไดดังนี้ 
 1. ผลการทดสอบพฤติกรรมมุงตลาดมีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขัน 

 พฤติกรรมมุงตลาดมีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขันในทุกดานอภิปรายไดดังนี้ 
 1.1 พฤติกรรมมุงตลาดดานการมุงลูกคามีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขันดานคุณภาพ

ผลิตภัณฑ สอดคลองกับงานวิจัยของ Jaakkola et al. (2006)ไดศึกษาพบวาพฤติกรรมมุงตลาดมีความสัมพันธเชิงบวก
กับความสามารถดานการแขงขันดานคุณภาพผลิตภัณฑและการท่ีองคการจะประสบความสําเร็จสวนใหญเกิดจากการ
ใชส่ือการตลาดที่เหนือกวายุทธศาสตรหรือส่ิงแวดลอมทางธุรกิจ อีกท้ังผลการวิจัยนี้ยังสามารถใชยืนยันไดวาพฤติกรรม
มุงตลาดมีความสัมพันธเชิงบวกกับความสามารถดานการแขงขันดานคุณภาพผลิตภัณฑโดยเฉพาะสถานประกอบการ
อุตสาหกรรมยานยนตไทยมีพฤติกรรมมุงตลาดดานการมุงลูกคา 

  1.2 พฤติกรรมมุงการตลาดดานการประสานความรวมมือระหวางภายในหนวยงานมีความสัมพันธกับ
ความสามารถดานการแขงขันดานความเชื่อถือในการจัดสงสินคา สอดคลองกับงานวิจัยของ Thatte (2007)พบวา
ความสัมพันธลูกคาและความรวมมือดานกลยุทธการจัดจําหนายและระบบการดําเนินงานและเครือขายผูจําหนายไดมี
อิทธิพลในการสรางขีดความสามารถในการแขงขันโดยรวมขององคการมากที่สุดสําหรับการตอบสนองของระบบการ
ดําเนินงานระดับท่ีสูงขึ้นจะสรางขีดความสามารถในการแขงขันใหสูงขึ้นในเรื่องความเชื่อถือไดจัดสงผลิตภัณฑสูง 
(High Delivery Dependability)อีกท้ังผลการวิจัยนี้ยังสามารถใชยืนยันไดวาพฤติกรรมมุงตลาดมีความสัมพันธเชิงบวก
กับความสามารถดานการแขงขันดานความเชื่อถือในการจัดสงสินคาโดยเฉพาะสถานประกอบการอุตสาหกรรมยาน
ยนตไทยมีพฤติกรรมมุงตลาดดานการประสานความรวมมือระหวางภายในหนวยงาน 

2. ผลการทดสอบพฤติกรรมมุงการเรียนรูมีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขัน 
 พฤติกรรมมุงการเรียนรูมีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขันในดานการจัดการตนทุนในการ
ดําเนินงานและความยืดหยุนของกระบวนการผลิตมีรายละเอียดดังนี้ 

   2.1 พฤติกรรมมุงการเรียนรูดานการมีวิสัยทัศนรวมกันมีความสัมพันธกับการจัดการตนทุนในการ
ดําเนินงาน สอดคลองกับงานวิจัยของPerin and Sampaio (2003) พบวาความเจริญเติบโตของการเรียนรูภายใน
องคการนั้นมีการกระตุนการรับรูท่ีเรียนรูมีความจําเปนเพ่ือความอยูรอดในการแขงขันอิทธิพลขององคการเรียนรูมี
ความสัมพันธกับการจัดการตนทุนในการดําเนินงานทําใหมีการสรางขีดความสามารถดานการแขงขันเชนเดียวกับ Lim 
(2006) พบวาการเรียนรูสวนบุคคลและแรงจูงใจในการเรียนรูเปนทีมประกอบดวยการเรียนรูจากท้ังภายใน ภายนอก
องคการและตองมีวิสัยทัศนรวมกันเปนส่ิงสําคัญสําหรับการพัฒนาและการสรางความสามารถดานการแขงขันอีกท้ัง
ผลการวิจัยนี้ยังสามารถใชยืนยันไดวาพฤติกรรมมุงการเรียนรูมีความสัมพันธเชิงบวกกับความสามารถดานการแขงขัน

 = 0.563 (p < 0.001) และ 1d 
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ตนทุนในการดําเนินงาน ความเชื่อถือในการจัดสงสินคาคุณภาพผลิตภัณฑและความยืดหยุนของกระบวนการผลิตใน
ระดับสูงขึ้นดวยเชนกัน 
 สวนสมมติฐานท่ี2 พบวาพฤติกรรมมุงการเรียนรูมีความสัมพันธเชิงบวกกับความสามารถดานการแขงขันซึ่ง
ผลการวิเคราะหขอมูลยืนยันสนับสนุนสมมติฐาน2a = 0.357 (p< 0.001)และ 2d  = 0.381 (p< 0.001)ซึ่งสะทอนให
เห็นวาเมื่อสถานประกอบการอุตสาหกรรมยานยนตไทยมีพฤติกรรมมุงการเรียนรูมีผลทําใหสถานประกอบการ
อุตสาหกรรมยานยนตไทยมีการจัดการตนทุนในการดําเนินงานและความยืดหยุนของกระบวนการผลิตในระดับสูงขึ้น
ดวยเชนกันในขณะที่ผลการวิเคราะหขอมูลยืนยันไมสนับสนุนสมมติฐาน2b = 0.077 (p> 0.05) และ 2c  = 0.048 
(p> 0.05) 
 สําหรับสมมติฐานท่ี3พบวาสมมติฐาน3a = 0.185 (p< 0.001)ปฏิสัมพันธของพฤติกรรมมุงตลาดและ
พฤติกรรมมุงการเรียนรูมีความสัมพันธตอการจัดการตนทุนในการดําเนินงานและสมมติฐาน3b = -0.012 (p> 0.05), 
3c = 0.052 (p> 0.05)และ 3d  = 0.051 (p> 0.05)ปฏิสัมพันธของพฤติกรรมมุงตลาดและพฤติกรรมมุงการเรียนรู
ไมมีความสัมพันธกับความเชื่อถือในการจัดสงสินคา คุณภาพผลิตภัณฑและความยืดหยุนของกระบวนการผลิต  
 ผลการทดสอบพฤติกรรมมุงตลาดมีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขันอภิปรายผลไดดังนี้ 
 1. ผลการทดสอบพฤติกรรมมุงตลาดมีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขัน 

 พฤติกรรมมุงตลาดมีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขันในทุกดานอภิปรายไดดังนี้ 
 1.1 พฤติกรรมมุงตลาดดานการมุงลูกคามีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขันดานคุณภาพ

ผลิตภัณฑ สอดคลองกับงานวิจัยของ Jaakkola et al. (2006)ไดศึกษาพบวาพฤติกรรมมุงตลาดมีความสัมพันธเชิงบวก
กับความสามารถดานการแขงขันดานคุณภาพผลิตภัณฑและการท่ีองคการจะประสบความสําเร็จสวนใหญเกิดจากการ
ใชส่ือการตลาดที่เหนือกวายุทธศาสตรหรือส่ิงแวดลอมทางธุรกิจ อีกท้ังผลการวิจัยนี้ยังสามารถใชยืนยันไดวาพฤติกรรม
มุงตลาดมีความสัมพันธเชิงบวกกับความสามารถดานการแขงขันดานคุณภาพผลิตภัณฑโดยเฉพาะสถานประกอบการ
อุตสาหกรรมยานยนตไทยมีพฤติกรรมมุงตลาดดานการมุงลูกคา 

  1.2 พฤติกรรมมุงการตลาดดานการประสานความรวมมือระหวางภายในหนวยงานมีความสัมพันธกับ
ความสามารถดานการแขงขันดานความเชื่อถือในการจัดสงสินคา สอดคลองกับงานวิจัยของ Thatte (2007)พบวา
ความสัมพันธลูกคาและความรวมมือดานกลยุทธการจัดจําหนายและระบบการดําเนินงานและเครือขายผูจําหนายไดมี
อิทธิพลในการสรางขีดความสามารถในการแขงขันโดยรวมขององคการมากที่สุดสําหรับการตอบสนองของระบบการ
ดําเนินงานระดับท่ีสูงขึ้นจะสรางขีดความสามารถในการแขงขันใหสูงขึ้นในเรื่องความเชื่อถือไดจัดสงผลิตภัณฑสูง 
(High Delivery Dependability)อีกท้ังผลการวิจัยนี้ยังสามารถใชยืนยันไดวาพฤติกรรมมุงตลาดมีความสัมพันธเชิงบวก
กับความสามารถดานการแขงขันดานความเชื่อถือในการจัดสงสินคาโดยเฉพาะสถานประกอบการอุตสาหกรรมยาน
ยนตไทยมีพฤติกรรมมุงตลาดดานการประสานความรวมมือระหวางภายในหนวยงาน 

2. ผลการทดสอบพฤติกรรมมุงการเรียนรูมีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขัน 
 พฤติกรรมมุงการเรียนรูมีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขันในดานการจัดการตนทุนในการ
ดําเนินงานและความยืดหยุนของกระบวนการผลิตมีรายละเอียดดังนี้ 

   2.1 พฤติกรรมมุงการเรียนรูดานการมีวิสัยทัศนรวมกันมีความสัมพันธกับการจัดการตนทุนในการ
ดําเนินงาน สอดคลองกับงานวิจัยของPerin and Sampaio (2003) พบวาความเจริญเติบโตของการเรียนรูภายใน
องคการนั้นมีการกระตุนการรับรูท่ีเรียนรูมีความจําเปนเพ่ือความอยูรอดในการแขงขันอิทธิพลขององคการเรียนรูมี
ความสัมพันธกับการจัดการตนทุนในการดําเนินงานทําใหมีการสรางขีดความสามารถดานการแขงขันเชนเดียวกับ Lim 
(2006) พบวาการเรียนรูสวนบุคคลและแรงจูงใจในการเรียนรูเปนทีมประกอบดวยการเรียนรูจากท้ังภายใน ภายนอก
องคการและตองมีวิสัยทัศนรวมกันเปนส่ิงสําคัญสําหรับการพัฒนาและการสรางความสามารถดานการแขงขันอีกท้ัง
ผลการวิจัยนี้ยังสามารถใชยืนยันไดวาพฤติกรรมมุงการเรียนรูมีความสัมพันธเชิงบวกกับความสามารถดานการแขงขัน

= 0.191 (p < 0.01) ซึง่สะท้อนให้เหน็ว่าเมือ่สถาน
ประกอบการอุตสาหกรรมยานยนต ์ ไทยมี
พฤติกรรมมุ่งตลาดมีผลท�ำให้สถานประกอบการ
อุตสาหกรรมยานยนต์ไทยมีการจัดการต้นทุนใน
การด�ำเนินงาน ความเช่ือถือในการจัดส่งสินค้า 
คุณภาพผลิตภัณฑ ์และความยืดหยุ ่ นของ
กระบวนการผลิตในระดับสูงขึ้นด้วยเช่นกัน 
 	  ส่วนสมมติฐานที ่2 พบว่าพฤติกรรมมุง่การ
เรยีนรูม้คีวามสมัพนัธ์เชงิบวกกับความสามารถด้าน
การแข ่งขันซึ่งผลการวิ เคราะห์ข ้อมูลยืนยัน
สนับสนุน สมมติฐาน 2a 
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ตนทุนในการดําเนินงาน ความเชื่อถือในการจัดสงสินคาคุณภาพผลิตภัณฑและความยืดหยุนของกระบวนการผลิตใน
ระดับสูงขึ้นดวยเชนกัน 
 สวนสมมติฐานท่ี2 พบวาพฤติกรรมมุงการเรียนรูมีความสัมพันธเชิงบวกกับความสามารถดานการแขงขันซึ่ง
ผลการวิเคราะหขอมูลยืนยันสนับสนุนสมมติฐาน2a = 0.357 (p< 0.001)และ 2d  = 0.381 (p< 0.001)ซึ่งสะทอนให
เห็นวาเมื่อสถานประกอบการอุตสาหกรรมยานยนตไทยมีพฤติกรรมมุงการเรียนรูมีผลทําใหสถานประกอบการ
อุตสาหกรรมยานยนตไทยมีการจัดการตนทุนในการดําเนินงานและความยืดหยุนของกระบวนการผลิตในระดับสูงขึ้น
ดวยเชนกันในขณะที่ผลการวิเคราะหขอมูลยืนยันไมสนับสนุนสมมติฐาน2b = 0.077 (p> 0.05) และ 2c  = 0.048 
(p> 0.05) 
 สําหรับสมมติฐานท่ี3พบวาสมมติฐาน3a = 0.185 (p< 0.001)ปฏิสัมพันธของพฤติกรรมมุงตลาดและ
พฤติกรรมมุงการเรียนรูมีความสัมพันธตอการจัดการตนทุนในการดําเนินงานและสมมติฐาน3b = -0.012 (p> 0.05), 
3c = 0.052 (p> 0.05)และ 3d  = 0.051 (p> 0.05)ปฏิสัมพันธของพฤติกรรมมุงตลาดและพฤติกรรมมุงการเรียนรู
ไมมีความสัมพันธกับความเชื่อถือในการจัดสงสินคา คุณภาพผลิตภัณฑและความยืดหยุนของกระบวนการผลิต  
 ผลการทดสอบพฤติกรรมมุงตลาดมีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขันอภิปรายผลไดดังนี้ 
 1. ผลการทดสอบพฤติกรรมมุงตลาดมีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขัน 

 พฤติกรรมมุงตลาดมีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขันในทุกดานอภิปรายไดดังนี้ 
 1.1 พฤติกรรมมุงตลาดดานการมุงลูกคามีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขันดานคุณภาพ

ผลิตภัณฑ สอดคลองกับงานวิจัยของ Jaakkola et al. (2006)ไดศึกษาพบวาพฤติกรรมมุงตลาดมีความสัมพันธเชิงบวก
กับความสามารถดานการแขงขันดานคุณภาพผลิตภัณฑและการท่ีองคการจะประสบความสําเร็จสวนใหญเกิดจากการ
ใชส่ือการตลาดที่เหนือกวายุทธศาสตรหรือส่ิงแวดลอมทางธุรกิจ อีกท้ังผลการวิจัยนี้ยังสามารถใชยืนยันไดวาพฤติกรรม
มุงตลาดมีความสัมพันธเชิงบวกกับความสามารถดานการแขงขันดานคุณภาพผลิตภัณฑโดยเฉพาะสถานประกอบการ
อุตสาหกรรมยานยนตไทยมีพฤติกรรมมุงตลาดดานการมุงลูกคา 

  1.2 พฤติกรรมมุงการตลาดดานการประสานความรวมมือระหวางภายในหนวยงานมีความสัมพันธกับ
ความสามารถดานการแขงขันดานความเชื่อถือในการจัดสงสินคา สอดคลองกับงานวิจัยของ Thatte (2007)พบวา
ความสัมพันธลูกคาและความรวมมือดานกลยุทธการจัดจําหนายและระบบการดําเนินงานและเครือขายผูจําหนายไดมี
อิทธิพลในการสรางขีดความสามารถในการแขงขันโดยรวมขององคการมากที่สุดสําหรับการตอบสนองของระบบการ
ดําเนินงานระดับท่ีสูงขึ้นจะสรางขีดความสามารถในการแขงขันใหสูงขึ้นในเรื่องความเชื่อถือไดจัดสงผลิตภัณฑสูง 
(High Delivery Dependability)อีกท้ังผลการวิจัยนี้ยังสามารถใชยืนยันไดวาพฤติกรรมมุงตลาดมีความสัมพันธเชิงบวก
กับความสามารถดานการแขงขันดานความเชื่อถือในการจัดสงสินคาโดยเฉพาะสถานประกอบการอุตสาหกรรมยาน
ยนตไทยมีพฤติกรรมมุงตลาดดานการประสานความรวมมือระหวางภายในหนวยงาน 

2. ผลการทดสอบพฤติกรรมมุงการเรียนรูมีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขัน 
 พฤติกรรมมุงการเรียนรูมีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขันในดานการจัดการตนทุนในการ
ดําเนินงานและความยืดหยุนของกระบวนการผลิตมีรายละเอียดดังนี้ 

   2.1 พฤติกรรมมุงการเรียนรูดานการมีวิสัยทัศนรวมกันมีความสัมพันธกับการจัดการตนทุนในการ
ดําเนินงาน สอดคลองกับงานวิจัยของPerin and Sampaio (2003) พบวาความเจริญเติบโตของการเรียนรูภายใน
องคการนั้นมีการกระตุนการรับรูท่ีเรียนรูมีความจําเปนเพ่ือความอยูรอดในการแขงขันอิทธิพลขององคการเรียนรูมี
ความสัมพันธกับการจัดการตนทุนในการดําเนินงานทําใหมีการสรางขีดความสามารถดานการแขงขันเชนเดียวกับ Lim 
(2006) พบวาการเรียนรูสวนบุคคลและแรงจูงใจในการเรียนรูเปนทีมประกอบดวยการเรียนรูจากท้ังภายใน ภายนอก
องคการและตองมีวิสัยทัศนรวมกันเปนส่ิงสําคัญสําหรับการพัฒนาและการสรางความสามารถดานการแขงขันอีกท้ัง
ผลการวิจัยนี้ยังสามารถใชยืนยันไดวาพฤติกรรมมุงการเรียนรูมีความสัมพันธเชิงบวกกับความสามารถดานการแขงขัน

 = 0.357 (p < 0.001) 
และ 2d 
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ตนทุนในการดําเนินงาน ความเชื่อถือในการจัดสงสินคาคุณภาพผลิตภัณฑและความยืดหยุนของกระบวนการผลิตใน
ระดับสูงขึ้นดวยเชนกัน 
 สวนสมมติฐานท่ี2 พบวาพฤติกรรมมุงการเรียนรูมีความสัมพันธเชิงบวกกับความสามารถดานการแขงขันซึ่ง
ผลการวิเคราะหขอมูลยืนยันสนับสนุนสมมติฐาน2a = 0.357 (p< 0.001)และ 2d  = 0.381 (p< 0.001)ซึ่งสะทอนให
เห็นวาเมื่อสถานประกอบการอุตสาหกรรมยานยนตไทยมีพฤติกรรมมุงการเรียนรูมีผลทําใหสถานประกอบการ
อุตสาหกรรมยานยนตไทยมีการจัดการตนทุนในการดําเนินงานและความยืดหยุนของกระบวนการผลิตในระดับสูงขึ้น
ดวยเชนกันในขณะที่ผลการวิเคราะหขอมูลยืนยันไมสนับสนุนสมมติฐาน2b = 0.077 (p> 0.05) และ 2c  = 0.048 
(p> 0.05) 
 สําหรับสมมติฐานท่ี3พบวาสมมติฐาน3a = 0.185 (p< 0.001)ปฏิสัมพันธของพฤติกรรมมุงตลาดและ
พฤติกรรมมุงการเรียนรูมีความสัมพันธตอการจัดการตนทุนในการดําเนินงานและสมมติฐาน3b = -0.012 (p> 0.05), 
3c = 0.052 (p> 0.05)และ 3d  = 0.051 (p> 0.05)ปฏิสัมพันธของพฤติกรรมมุงตลาดและพฤติกรรมมุงการเรียนรู
ไมมีความสัมพันธกับความเชื่อถือในการจัดสงสินคา คุณภาพผลิตภัณฑและความยืดหยุนของกระบวนการผลิต  
 ผลการทดสอบพฤติกรรมมุงตลาดมีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขันอภิปรายผลไดดังนี้ 
 1. ผลการทดสอบพฤติกรรมมุงตลาดมีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขัน 

 พฤติกรรมมุงตลาดมีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขันในทุกดานอภิปรายไดดังนี้ 
 1.1 พฤติกรรมมุงตลาดดานการมุงลูกคามีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขันดานคุณภาพ

ผลิตภัณฑ สอดคลองกับงานวิจัยของ Jaakkola et al. (2006)ไดศึกษาพบวาพฤติกรรมมุงตลาดมีความสัมพันธเชิงบวก
กับความสามารถดานการแขงขันดานคุณภาพผลิตภัณฑและการท่ีองคการจะประสบความสําเร็จสวนใหญเกิดจากการ
ใชส่ือการตลาดที่เหนือกวายุทธศาสตรหรือส่ิงแวดลอมทางธุรกิจ อีกท้ังผลการวิจัยนี้ยังสามารถใชยืนยันไดวาพฤติกรรม
มุงตลาดมีความสัมพันธเชิงบวกกับความสามารถดานการแขงขันดานคุณภาพผลิตภัณฑโดยเฉพาะสถานประกอบการ
อุตสาหกรรมยานยนตไทยมีพฤติกรรมมุงตลาดดานการมุงลูกคา 

  1.2 พฤติกรรมมุงการตลาดดานการประสานความรวมมือระหวางภายในหนวยงานมีความสัมพันธกับ
ความสามารถดานการแขงขันดานความเชื่อถือในการจัดสงสินคา สอดคลองกับงานวิจัยของ Thatte (2007)พบวา
ความสัมพันธลูกคาและความรวมมือดานกลยุทธการจัดจําหนายและระบบการดําเนินงานและเครือขายผูจําหนายไดมี
อิทธิพลในการสรางขีดความสามารถในการแขงขันโดยรวมขององคการมากที่สุดสําหรับการตอบสนองของระบบการ
ดําเนินงานระดับท่ีสูงขึ้นจะสรางขีดความสามารถในการแขงขันใหสูงขึ้นในเรื่องความเชื่อถือไดจัดสงผลิตภัณฑสูง 
(High Delivery Dependability)อีกท้ังผลการวิจัยนี้ยังสามารถใชยืนยันไดวาพฤติกรรมมุงตลาดมีความสัมพันธเชิงบวก
กับความสามารถดานการแขงขันดานความเชื่อถือในการจัดสงสินคาโดยเฉพาะสถานประกอบการอุตสาหกรรมยาน
ยนตไทยมีพฤติกรรมมุงตลาดดานการประสานความรวมมือระหวางภายในหนวยงาน 

2. ผลการทดสอบพฤติกรรมมุงการเรียนรูมีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขัน 
 พฤติกรรมมุงการเรียนรูมีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขันในดานการจัดการตนทุนในการ
ดําเนินงานและความยืดหยุนของกระบวนการผลิตมีรายละเอียดดังนี้ 

   2.1 พฤติกรรมมุงการเรียนรูดานการมีวิสัยทัศนรวมกันมีความสัมพันธกับการจัดการตนทุนในการ
ดําเนินงาน สอดคลองกับงานวิจัยของPerin and Sampaio (2003) พบวาความเจริญเติบโตของการเรียนรูภายใน
องคการนั้นมีการกระตุนการรับรูท่ีเรียนรูมีความจําเปนเพ่ือความอยูรอดในการแขงขันอิทธิพลขององคการเรียนรูมี
ความสัมพันธกับการจัดการตนทุนในการดําเนินงานทําใหมีการสรางขีดความสามารถดานการแขงขันเชนเดียวกับ Lim 
(2006) พบวาการเรียนรูสวนบุคคลและแรงจูงใจในการเรียนรูเปนทีมประกอบดวยการเรียนรูจากท้ังภายใน ภายนอก
องคการและตองมีวิสัยทัศนรวมกันเปนส่ิงสําคัญสําหรับการพัฒนาและการสรางความสามารถดานการแขงขันอีกท้ัง
ผลการวิจัยนี้ยังสามารถใชยืนยันไดวาพฤติกรรมมุงการเรียนรูมีความสัมพันธเชิงบวกกับความสามารถดานการแขงขัน

 = 0.381 (p < 0.001) ซึ่งสะท้อนให้
เห็นว่าเม่ือสถานประกอบการอุตสาหกรรมยาน
ยนต์ไทยมพีฤตกิรรมมุง่การเรยีนรูม้ผีลท�ำให้สถาน
ประกอบการอุตสาหกรรมยานยนต์ไทยมีการ
จัดการต้นทุนในการด�ำเนินงานและความยืดหยุ่น
ของกระบวนการผลิตในระดับสูงขึน้ด้วยเช่นกนั ใน
ขณะที่ผลการวิเคราะห์ข้อมูลยืนยันไม่สนับสนุน 
สมมติฐาน 2b 
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ตนทุนในการดําเนินงาน ความเชื่อถือในการจัดสงสินคาคุณภาพผลิตภัณฑและความยืดหยุนของกระบวนการผลิตใน
ระดับสูงขึ้นดวยเชนกัน 
 สวนสมมติฐานท่ี2 พบวาพฤติกรรมมุงการเรียนรูมีความสัมพันธเชิงบวกกับความสามารถดานการแขงขันซึ่ง
ผลการวิเคราะหขอมูลยืนยันสนับสนุนสมมติฐาน2a = 0.357 (p< 0.001)และ 2d  = 0.381 (p< 0.001)ซึ่งสะทอนให
เห็นวาเมื่อสถานประกอบการอุตสาหกรรมยานยนตไทยมีพฤติกรรมมุงการเรียนรูมีผลทําใหสถานประกอบการ
อุตสาหกรรมยานยนตไทยมีการจัดการตนทุนในการดําเนินงานและความยืดหยุนของกระบวนการผลิตในระดับสูงขึ้น
ดวยเชนกันในขณะที่ผลการวิเคราะหขอมูลยืนยันไมสนับสนุนสมมติฐาน2b = 0.077 (p> 0.05) และ 2c  = 0.048 
(p> 0.05) 
 สําหรับสมมติฐานท่ี3พบวาสมมติฐาน3a = 0.185 (p< 0.001)ปฏิสัมพันธของพฤติกรรมมุงตลาดและ
พฤติกรรมมุงการเรียนรูมีความสัมพันธตอการจัดการตนทุนในการดําเนินงานและสมมติฐาน3b = -0.012 (p> 0.05), 
3c = 0.052 (p> 0.05)และ 3d  = 0.051 (p> 0.05)ปฏิสัมพันธของพฤติกรรมมุงตลาดและพฤติกรรมมุงการเรียนรู
ไมมีความสัมพันธกับความเชื่อถือในการจัดสงสินคา คุณภาพผลิตภัณฑและความยืดหยุนของกระบวนการผลิต  
 ผลการทดสอบพฤติกรรมมุงตลาดมีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขันอภิปรายผลไดดังนี้ 
 1. ผลการทดสอบพฤติกรรมมุงตลาดมีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขัน 

 พฤติกรรมมุงตลาดมีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขันในทุกดานอภิปรายไดดังนี้ 
 1.1 พฤติกรรมมุงตลาดดานการมุงลูกคามีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขันดานคุณภาพ

ผลิตภัณฑ สอดคลองกับงานวิจัยของ Jaakkola et al. (2006)ไดศึกษาพบวาพฤติกรรมมุงตลาดมีความสัมพันธเชิงบวก
กับความสามารถดานการแขงขันดานคุณภาพผลิตภัณฑและการท่ีองคการจะประสบความสําเร็จสวนใหญเกิดจากการ
ใชส่ือการตลาดที่เหนือกวายุทธศาสตรหรือส่ิงแวดลอมทางธุรกิจ อีกท้ังผลการวิจัยนี้ยังสามารถใชยืนยันไดวาพฤติกรรม
มุงตลาดมีความสัมพันธเชิงบวกกับความสามารถดานการแขงขันดานคุณภาพผลิตภัณฑโดยเฉพาะสถานประกอบการ
อุตสาหกรรมยานยนตไทยมีพฤติกรรมมุงตลาดดานการมุงลูกคา 

  1.2 พฤติกรรมมุงการตลาดดานการประสานความรวมมือระหวางภายในหนวยงานมีความสัมพันธกับ
ความสามารถดานการแขงขันดานความเชื่อถือในการจัดสงสินคา สอดคลองกับงานวิจัยของ Thatte (2007)พบวา
ความสัมพันธลูกคาและความรวมมือดานกลยุทธการจัดจําหนายและระบบการดําเนินงานและเครือขายผูจําหนายไดมี
อิทธิพลในการสรางขีดความสามารถในการแขงขันโดยรวมขององคการมากที่สุดสําหรับการตอบสนองของระบบการ
ดําเนินงานระดับท่ีสูงขึ้นจะสรางขีดความสามารถในการแขงขันใหสูงขึ้นในเรื่องความเชื่อถือไดจัดสงผลิตภัณฑสูง 
(High Delivery Dependability)อีกท้ังผลการวิจัยนี้ยังสามารถใชยืนยันไดวาพฤติกรรมมุงตลาดมีความสัมพันธเชิงบวก
กับความสามารถดานการแขงขันดานความเชื่อถือในการจัดสงสินคาโดยเฉพาะสถานประกอบการอุตสาหกรรมยาน
ยนตไทยมีพฤติกรรมมุงตลาดดานการประสานความรวมมือระหวางภายในหนวยงาน 

2. ผลการทดสอบพฤติกรรมมุงการเรียนรูมีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขัน 
 พฤติกรรมมุงการเรียนรูมีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขันในดานการจัดการตนทุนในการ
ดําเนินงานและความยืดหยุนของกระบวนการผลิตมีรายละเอียดดังนี้ 

   2.1 พฤติกรรมมุงการเรียนรูดานการมีวิสัยทัศนรวมกันมีความสัมพันธกับการจัดการตนทุนในการ
ดําเนินงาน สอดคลองกับงานวิจัยของPerin and Sampaio (2003) พบวาความเจริญเติบโตของการเรียนรูภายใน
องคการนั้นมีการกระตุนการรับรูท่ีเรียนรูมีความจําเปนเพ่ือความอยูรอดในการแขงขันอิทธิพลขององคการเรียนรูมี
ความสัมพันธกับการจัดการตนทุนในการดําเนินงานทําใหมีการสรางขีดความสามารถดานการแขงขันเชนเดียวกับ Lim 
(2006) พบวาการเรียนรูสวนบุคคลและแรงจูงใจในการเรียนรูเปนทีมประกอบดวยการเรียนรูจากท้ังภายใน ภายนอก
องคการและตองมีวิสัยทัศนรวมกันเปนส่ิงสําคัญสําหรับการพัฒนาและการสรางความสามารถดานการแขงขันอีกท้ัง
ผลการวิจัยนี้ยังสามารถใชยืนยันไดวาพฤติกรรมมุงการเรียนรูมีความสัมพันธเชิงบวกกับความสามารถดานการแขงขัน

 = 0.077 (p > 0.05) และ 2c 
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ตนทุนในการดําเนินงาน ความเชื่อถือในการจัดสงสินคาคุณภาพผลิตภัณฑและความยืดหยุนของกระบวนการผลิตใน
ระดับสูงขึ้นดวยเชนกัน 
 สวนสมมติฐานท่ี2 พบวาพฤติกรรมมุงการเรียนรูมีความสัมพันธเชิงบวกกับความสามารถดานการแขงขันซึ่ง
ผลการวิเคราะหขอมูลยืนยันสนับสนุนสมมติฐาน2a = 0.357 (p< 0.001)และ 2d  = 0.381 (p< 0.001)ซึ่งสะทอนให
เห็นวาเมื่อสถานประกอบการอุตสาหกรรมยานยนตไทยมีพฤติกรรมมุงการเรียนรูมีผลทําใหสถานประกอบการ
อุตสาหกรรมยานยนตไทยมีการจัดการตนทุนในการดําเนินงานและความยืดหยุนของกระบวนการผลิตในระดับสูงขึ้น
ดวยเชนกันในขณะที่ผลการวิเคราะหขอมูลยืนยันไมสนับสนุนสมมติฐาน2b = 0.077 (p> 0.05) และ 2c  = 0.048 
(p> 0.05) 
 สําหรับสมมติฐานท่ี3พบวาสมมติฐาน3a = 0.185 (p< 0.001)ปฏิสัมพันธของพฤติกรรมมุงตลาดและ
พฤติกรรมมุงการเรียนรูมีความสัมพันธตอการจัดการตนทุนในการดําเนินงานและสมมติฐาน3b = -0.012 (p> 0.05), 
3c = 0.052 (p> 0.05)และ 3d  = 0.051 (p> 0.05)ปฏิสัมพันธของพฤติกรรมมุงตลาดและพฤติกรรมมุงการเรียนรู
ไมมีความสัมพันธกับความเชื่อถือในการจัดสงสินคา คุณภาพผลิตภัณฑและความยืดหยุนของกระบวนการผลิต  
 ผลการทดสอบพฤติกรรมมุงตลาดมีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขันอภิปรายผลไดดังนี้ 
 1. ผลการทดสอบพฤติกรรมมุงตลาดมีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขัน 

 พฤติกรรมมุงตลาดมีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขันในทุกดานอภิปรายไดดังนี้ 
 1.1 พฤติกรรมมุงตลาดดานการมุงลูกคามีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขันดานคุณภาพ

ผลิตภัณฑ สอดคลองกับงานวิจัยของ Jaakkola et al. (2006)ไดศึกษาพบวาพฤติกรรมมุงตลาดมีความสัมพันธเชิงบวก
กับความสามารถดานการแขงขันดานคุณภาพผลิตภัณฑและการท่ีองคการจะประสบความสําเร็จสวนใหญเกิดจากการ
ใชส่ือการตลาดที่เหนือกวายุทธศาสตรหรือส่ิงแวดลอมทางธุรกิจ อีกท้ังผลการวิจัยนี้ยังสามารถใชยืนยันไดวาพฤติกรรม
มุงตลาดมีความสัมพันธเชิงบวกกับความสามารถดานการแขงขันดานคุณภาพผลิตภัณฑโดยเฉพาะสถานประกอบการ
อุตสาหกรรมยานยนตไทยมีพฤติกรรมมุงตลาดดานการมุงลูกคา 

  1.2 พฤติกรรมมุงการตลาดดานการประสานความรวมมือระหวางภายในหนวยงานมีความสัมพันธกับ
ความสามารถดานการแขงขันดานความเชื่อถือในการจัดสงสินคา สอดคลองกับงานวิจัยของ Thatte (2007)พบวา
ความสัมพันธลูกคาและความรวมมือดานกลยุทธการจัดจําหนายและระบบการดําเนินงานและเครือขายผูจําหนายไดมี
อิทธิพลในการสรางขีดความสามารถในการแขงขันโดยรวมขององคการมากที่สุดสําหรับการตอบสนองของระบบการ
ดําเนินงานระดับท่ีสูงขึ้นจะสรางขีดความสามารถในการแขงขันใหสูงขึ้นในเรื่องความเชื่อถือไดจัดสงผลิตภัณฑสูง 
(High Delivery Dependability)อีกท้ังผลการวิจัยนี้ยังสามารถใชยืนยันไดวาพฤติกรรมมุงตลาดมีความสัมพันธเชิงบวก
กับความสามารถดานการแขงขันดานความเชื่อถือในการจัดสงสินคาโดยเฉพาะสถานประกอบการอุตสาหกรรมยาน
ยนตไทยมีพฤติกรรมมุงตลาดดานการประสานความรวมมือระหวางภายในหนวยงาน 

2. ผลการทดสอบพฤติกรรมมุงการเรียนรูมีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขัน 
 พฤติกรรมมุงการเรียนรูมีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขันในดานการจัดการตนทุนในการ
ดําเนินงานและความยืดหยุนของกระบวนการผลิตมีรายละเอียดดังนี้ 

   2.1 พฤติกรรมมุงการเรียนรูดานการมีวิสัยทัศนรวมกันมีความสัมพันธกับการจัดการตนทุนในการ
ดําเนินงาน สอดคลองกับงานวิจัยของPerin and Sampaio (2003) พบวาความเจริญเติบโตของการเรียนรูภายใน
องคการนั้นมีการกระตุนการรับรูท่ีเรียนรูมีความจําเปนเพ่ือความอยูรอดในการแขงขันอิทธิพลขององคการเรียนรูมี
ความสัมพันธกับการจัดการตนทุนในการดําเนินงานทําใหมีการสรางขีดความสามารถดานการแขงขันเชนเดียวกับ Lim 
(2006) พบวาการเรียนรูสวนบุคคลและแรงจูงใจในการเรียนรูเปนทีมประกอบดวยการเรียนรูจากท้ังภายใน ภายนอก
องคการและตองมีวิสัยทัศนรวมกันเปนส่ิงสําคัญสําหรับการพัฒนาและการสรางความสามารถดานการแขงขันอีกท้ัง
ผลการวิจัยนี้ยังสามารถใชยืนยันไดวาพฤติกรรมมุงการเรียนรูมีความสัมพันธเชิงบวกกับความสามารถดานการแขงขัน

 
= 0.048 (p > 0.05) 
	 ส�ำหรับสมมติฐานที่3 พบว่าสมมติฐาน 3a 
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ตนทุนในการดําเนินงาน ความเชื่อถือในการจัดสงสินคาคุณภาพผลิตภัณฑและความยืดหยุนของกระบวนการผลิตใน
ระดับสูงขึ้นดวยเชนกัน 
 สวนสมมติฐานท่ี2 พบวาพฤติกรรมมุงการเรียนรูมีความสัมพันธเชิงบวกกับความสามารถดานการแขงขันซึ่ง
ผลการวิเคราะหขอมูลยืนยันสนับสนุนสมมติฐาน2a = 0.357 (p< 0.001)และ 2d  = 0.381 (p< 0.001)ซึ่งสะทอนให
เห็นวาเมื่อสถานประกอบการอุตสาหกรรมยานยนตไทยมีพฤติกรรมมุงการเรียนรูมีผลทําใหสถานประกอบการ
อุตสาหกรรมยานยนตไทยมีการจัดการตนทุนในการดําเนินงานและความยืดหยุนของกระบวนการผลิตในระดับสูงขึ้น
ดวยเชนกันในขณะที่ผลการวิเคราะหขอมูลยืนยันไมสนับสนุนสมมติฐาน2b = 0.077 (p> 0.05) และ 2c  = 0.048 
(p> 0.05) 
 สําหรับสมมติฐานท่ี3พบวาสมมติฐาน3a = 0.185 (p< 0.001)ปฏิสัมพันธของพฤติกรรมมุงตลาดและ
พฤติกรรมมุงการเรียนรูมีความสัมพันธตอการจัดการตนทุนในการดําเนินงานและสมมติฐาน3b = -0.012 (p> 0.05), 
3c = 0.052 (p> 0.05)และ 3d  = 0.051 (p> 0.05)ปฏิสัมพันธของพฤติกรรมมุงตลาดและพฤติกรรมมุงการเรียนรู
ไมมีความสัมพันธกับความเชื่อถือในการจัดสงสินคา คุณภาพผลิตภัณฑและความยืดหยุนของกระบวนการผลิต  
 ผลการทดสอบพฤติกรรมมุงตลาดมีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขันอภิปรายผลไดดังนี้ 
 1. ผลการทดสอบพฤติกรรมมุงตลาดมีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขัน 

 พฤติกรรมมุงตลาดมีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขันในทุกดานอภิปรายไดดังนี้ 
 1.1 พฤติกรรมมุงตลาดดานการมุงลูกคามีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขันดานคุณภาพ

ผลิตภัณฑ สอดคลองกับงานวิจัยของ Jaakkola et al. (2006)ไดศึกษาพบวาพฤติกรรมมุงตลาดมีความสัมพันธเชิงบวก
กับความสามารถดานการแขงขันดานคุณภาพผลิตภัณฑและการท่ีองคการจะประสบความสําเร็จสวนใหญเกิดจากการ
ใชส่ือการตลาดที่เหนือกวายุทธศาสตรหรือส่ิงแวดลอมทางธุรกิจ อีกท้ังผลการวิจัยนี้ยังสามารถใชยืนยันไดวาพฤติกรรม
มุงตลาดมีความสัมพันธเชิงบวกกับความสามารถดานการแขงขันดานคุณภาพผลิตภัณฑโดยเฉพาะสถานประกอบการ
อุตสาหกรรมยานยนตไทยมีพฤติกรรมมุงตลาดดานการมุงลูกคา 

  1.2 พฤติกรรมมุงการตลาดดานการประสานความรวมมือระหวางภายในหนวยงานมีความสัมพันธกับ
ความสามารถดานการแขงขันดานความเชื่อถือในการจัดสงสินคา สอดคลองกับงานวิจัยของ Thatte (2007)พบวา
ความสัมพันธลูกคาและความรวมมือดานกลยุทธการจัดจําหนายและระบบการดําเนินงานและเครือขายผูจําหนายไดมี
อิทธิพลในการสรางขีดความสามารถในการแขงขันโดยรวมขององคการมากที่สุดสําหรับการตอบสนองของระบบการ
ดําเนินงานระดับท่ีสูงขึ้นจะสรางขีดความสามารถในการแขงขันใหสูงขึ้นในเรื่องความเชื่อถือไดจัดสงผลิตภัณฑสูง 
(High Delivery Dependability)อีกท้ังผลการวิจัยนี้ยังสามารถใชยืนยันไดวาพฤติกรรมมุงตลาดมีความสัมพันธเชิงบวก
กับความสามารถดานการแขงขันดานความเชื่อถือในการจัดสงสินคาโดยเฉพาะสถานประกอบการอุตสาหกรรมยาน
ยนตไทยมีพฤติกรรมมุงตลาดดานการประสานความรวมมือระหวางภายในหนวยงาน 

2. ผลการทดสอบพฤติกรรมมุงการเรียนรูมีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขัน 
 พฤติกรรมมุงการเรียนรูมีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขันในดานการจัดการตนทุนในการ
ดําเนินงานและความยืดหยุนของกระบวนการผลิตมีรายละเอียดดังนี้ 

   2.1 พฤติกรรมมุงการเรียนรูดานการมีวิสัยทัศนรวมกันมีความสัมพันธกับการจัดการตนทุนในการ
ดําเนินงาน สอดคลองกับงานวิจัยของPerin and Sampaio (2003) พบวาความเจริญเติบโตของการเรียนรูภายใน
องคการนั้นมีการกระตุนการรับรูท่ีเรียนรูมีความจําเปนเพ่ือความอยูรอดในการแขงขันอิทธิพลขององคการเรียนรูมี
ความสัมพันธกับการจัดการตนทุนในการดําเนินงานทําใหมีการสรางขีดความสามารถดานการแขงขันเชนเดียวกับ Lim 
(2006) พบวาการเรียนรูสวนบุคคลและแรงจูงใจในการเรียนรูเปนทีมประกอบดวยการเรียนรูจากท้ังภายใน ภายนอก
องคการและตองมีวิสัยทัศนรวมกันเปนส่ิงสําคัญสําหรับการพัฒนาและการสรางความสามารถดานการแขงขันอีกท้ัง
ผลการวิจัยนี้ยังสามารถใชยืนยันไดวาพฤติกรรมมุงการเรียนรูมีความสัมพันธเชิงบวกกับความสามารถดานการแขงขัน

 = 0.185 (p < 0.001) ปฏสิมัพนัธ์ของพฤตกิรรม
มุ ่งตลาดและพฤติกรรมมุ ่งการเรียนรู ้มีความ
สมัพันธ์ต่อการจัดการต้นทนุในการด�ำเนนิงานและ
สมมติฐาน 3b 
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ตนทุนในการดําเนินงาน ความเชื่อถือในการจัดสงสินคาคุณภาพผลิตภัณฑและความยืดหยุนของกระบวนการผลิตใน
ระดับสูงขึ้นดวยเชนกัน 
 สวนสมมติฐานท่ี2 พบวาพฤติกรรมมุงการเรียนรูมีความสัมพันธเชิงบวกกับความสามารถดานการแขงขันซึ่ง
ผลการวิเคราะหขอมูลยืนยันสนับสนุนสมมติฐาน2a = 0.357 (p< 0.001)และ 2d  = 0.381 (p< 0.001)ซึ่งสะทอนให
เห็นวาเมื่อสถานประกอบการอุตสาหกรรมยานยนตไทยมีพฤติกรรมมุงการเรียนรูมีผลทําใหสถานประกอบการ
อุตสาหกรรมยานยนตไทยมีการจัดการตนทุนในการดําเนินงานและความยืดหยุนของกระบวนการผลิตในระดับสูงขึ้น
ดวยเชนกันในขณะที่ผลการวิเคราะหขอมูลยืนยันไมสนับสนุนสมมติฐาน2b = 0.077 (p> 0.05) และ 2c  = 0.048 
(p> 0.05) 
 สําหรับสมมติฐานท่ี3พบวาสมมติฐาน3a = 0.185 (p< 0.001)ปฏิสัมพันธของพฤติกรรมมุงตลาดและ
พฤติกรรมมุงการเรียนรูมีความสัมพันธตอการจัดการตนทุนในการดําเนินงานและสมมติฐาน3b = -0.012 (p> 0.05), 
3c = 0.052 (p> 0.05)และ 3d  = 0.051 (p> 0.05)ปฏิสัมพันธของพฤติกรรมมุงตลาดและพฤติกรรมมุงการเรียนรู
ไมมีความสัมพันธกับความเชื่อถือในการจัดสงสินคา คุณภาพผลิตภัณฑและความยืดหยุนของกระบวนการผลิต  
 ผลการทดสอบพฤติกรรมมุงตลาดมีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขันอภิปรายผลไดดังนี้ 
 1. ผลการทดสอบพฤติกรรมมุงตลาดมีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขัน 

 พฤติกรรมมุงตลาดมีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขันในทุกดานอภิปรายไดดังนี้ 
 1.1 พฤติกรรมมุงตลาดดานการมุงลูกคามีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขันดานคุณภาพ

ผลิตภัณฑ สอดคลองกับงานวิจัยของ Jaakkola et al. (2006)ไดศึกษาพบวาพฤติกรรมมุงตลาดมีความสัมพันธเชิงบวก
กับความสามารถดานการแขงขันดานคุณภาพผลิตภัณฑและการท่ีองคการจะประสบความสําเร็จสวนใหญเกิดจากการ
ใชส่ือการตลาดที่เหนือกวายุทธศาสตรหรือส่ิงแวดลอมทางธุรกิจ อีกท้ังผลการวิจัยนี้ยังสามารถใชยืนยันไดวาพฤติกรรม
มุงตลาดมีความสัมพันธเชิงบวกกับความสามารถดานการแขงขันดานคุณภาพผลิตภัณฑโดยเฉพาะสถานประกอบการ
อุตสาหกรรมยานยนตไทยมีพฤติกรรมมุงตลาดดานการมุงลูกคา 

  1.2 พฤติกรรมมุงการตลาดดานการประสานความรวมมือระหวางภายในหนวยงานมีความสัมพันธกับ
ความสามารถดานการแขงขันดานความเชื่อถือในการจัดสงสินคา สอดคลองกับงานวิจัยของ Thatte (2007)พบวา
ความสัมพันธลูกคาและความรวมมือดานกลยุทธการจัดจําหนายและระบบการดําเนินงานและเครือขายผูจําหนายไดมี
อิทธิพลในการสรางขีดความสามารถในการแขงขันโดยรวมขององคการมากที่สุดสําหรับการตอบสนองของระบบการ
ดําเนินงานระดับท่ีสูงขึ้นจะสรางขีดความสามารถในการแขงขันใหสูงขึ้นในเรื่องความเชื่อถือไดจัดสงผลิตภัณฑสูง 
(High Delivery Dependability)อีกท้ังผลการวิจัยนี้ยังสามารถใชยืนยันไดวาพฤติกรรมมุงตลาดมีความสัมพันธเชิงบวก
กับความสามารถดานการแขงขันดานความเชื่อถือในการจัดสงสินคาโดยเฉพาะสถานประกอบการอุตสาหกรรมยาน
ยนตไทยมีพฤติกรรมมุงตลาดดานการประสานความรวมมือระหวางภายในหนวยงาน 

2. ผลการทดสอบพฤติกรรมมุงการเรียนรูมีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขัน 
 พฤติกรรมมุงการเรียนรูมีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขันในดานการจัดการตนทุนในการ
ดําเนินงานและความยืดหยุนของกระบวนการผลิตมีรายละเอียดดังนี้ 

   2.1 พฤติกรรมมุงการเรียนรูดานการมีวิสัยทัศนรวมกันมีความสัมพันธกับการจัดการตนทุนในการ
ดําเนินงาน สอดคลองกับงานวิจัยของPerin and Sampaio (2003) พบวาความเจริญเติบโตของการเรียนรูภายใน
องคการนั้นมีการกระตุนการรับรูท่ีเรียนรูมีความจําเปนเพ่ือความอยูรอดในการแขงขันอิทธิพลขององคการเรียนรูมี
ความสัมพันธกับการจัดการตนทุนในการดําเนินงานทําใหมีการสรางขีดความสามารถดานการแขงขันเชนเดียวกับ Lim 
(2006) พบวาการเรียนรูสวนบุคคลและแรงจูงใจในการเรียนรูเปนทีมประกอบดวยการเรียนรูจากท้ังภายใน ภายนอก
องคการและตองมีวิสัยทัศนรวมกันเปนส่ิงสําคัญสําหรับการพัฒนาและการสรางความสามารถดานการแขงขันอีกท้ัง
ผลการวิจัยนี้ยังสามารถใชยืนยันไดวาพฤติกรรมมุงการเรียนรูมีความสัมพันธเชิงบวกกับความสามารถดานการแขงขัน

 = -0.012 (p > 0.05) , 3c 

14 
 
ตนทุนในการดําเนินงาน ความเชื่อถือในการจัดสงสินคาคุณภาพผลิตภัณฑและความยืดหยุนของกระบวนการผลิตใน
ระดับสูงขึ้นดวยเชนกัน 
 สวนสมมติฐานท่ี2 พบวาพฤติกรรมมุงการเรียนรูมีความสัมพันธเชิงบวกกับความสามารถดานการแขงขันซึ่ง
ผลการวิเคราะหขอมูลยืนยันสนับสนุนสมมติฐาน2a = 0.357 (p< 0.001)และ 2d  = 0.381 (p< 0.001)ซึ่งสะทอนให
เห็นวาเมื่อสถานประกอบการอุตสาหกรรมยานยนตไทยมีพฤติกรรมมุงการเรียนรูมีผลทําใหสถานประกอบการ
อุตสาหกรรมยานยนตไทยมีการจัดการตนทุนในการดําเนินงานและความยืดหยุนของกระบวนการผลิตในระดับสูงขึ้น
ดวยเชนกันในขณะที่ผลการวิเคราะหขอมูลยืนยันไมสนับสนุนสมมติฐาน2b = 0.077 (p> 0.05) และ 2c  = 0.048 
(p> 0.05) 
 สําหรับสมมติฐานท่ี3พบวาสมมติฐาน3a = 0.185 (p< 0.001)ปฏิสัมพันธของพฤติกรรมมุงตลาดและ
พฤติกรรมมุงการเรียนรูมีความสัมพันธตอการจัดการตนทุนในการดําเนินงานและสมมติฐาน3b = -0.012 (p> 0.05), 
3c = 0.052 (p> 0.05)และ 3d  = 0.051 (p> 0.05)ปฏิสัมพันธของพฤติกรรมมุงตลาดและพฤติกรรมมุงการเรียนรู
ไมมีความสัมพันธกับความเชื่อถือในการจัดสงสินคา คุณภาพผลิตภัณฑและความยืดหยุนของกระบวนการผลิต  
 ผลการทดสอบพฤติกรรมมุงตลาดมีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขันอภิปรายผลไดดังนี้ 
 1. ผลการทดสอบพฤติกรรมมุงตลาดมีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขัน 

 พฤติกรรมมุงตลาดมีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขันในทุกดานอภิปรายไดดังนี้ 
 1.1 พฤติกรรมมุงตลาดดานการมุงลูกคามีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขันดานคุณภาพ

ผลิตภัณฑ สอดคลองกับงานวิจัยของ Jaakkola et al. (2006)ไดศึกษาพบวาพฤติกรรมมุงตลาดมีความสัมพันธเชิงบวก
กับความสามารถดานการแขงขันดานคุณภาพผลิตภัณฑและการท่ีองคการจะประสบความสําเร็จสวนใหญเกิดจากการ
ใชส่ือการตลาดที่เหนือกวายุทธศาสตรหรือส่ิงแวดลอมทางธุรกิจ อีกท้ังผลการวิจัยนี้ยังสามารถใชยืนยันไดวาพฤติกรรม
มุงตลาดมีความสัมพันธเชิงบวกกับความสามารถดานการแขงขันดานคุณภาพผลิตภัณฑโดยเฉพาะสถานประกอบการ
อุตสาหกรรมยานยนตไทยมีพฤติกรรมมุงตลาดดานการมุงลูกคา 

  1.2 พฤติกรรมมุงการตลาดดานการประสานความรวมมือระหวางภายในหนวยงานมีความสัมพันธกับ
ความสามารถดานการแขงขันดานความเชื่อถือในการจัดสงสินคา สอดคลองกับงานวิจัยของ Thatte (2007)พบวา
ความสัมพันธลูกคาและความรวมมือดานกลยุทธการจัดจําหนายและระบบการดําเนินงานและเครือขายผูจําหนายไดมี
อิทธิพลในการสรางขีดความสามารถในการแขงขันโดยรวมขององคการมากที่สุดสําหรับการตอบสนองของระบบการ
ดําเนินงานระดับท่ีสูงขึ้นจะสรางขีดความสามารถในการแขงขันใหสูงขึ้นในเรื่องความเชื่อถือไดจัดสงผลิตภัณฑสูง 
(High Delivery Dependability)อีกท้ังผลการวิจัยนี้ยังสามารถใชยืนยันไดวาพฤติกรรมมุงตลาดมีความสัมพันธเชิงบวก
กับความสามารถดานการแขงขันดานความเชื่อถือในการจัดสงสินคาโดยเฉพาะสถานประกอบการอุตสาหกรรมยาน
ยนตไทยมีพฤติกรรมมุงตลาดดานการประสานความรวมมือระหวางภายในหนวยงาน 

2. ผลการทดสอบพฤติกรรมมุงการเรียนรูมีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขัน 
 พฤติกรรมมุงการเรียนรูมีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขันในดานการจัดการตนทุนในการ
ดําเนินงานและความยืดหยุนของกระบวนการผลิตมีรายละเอียดดังนี้ 

   2.1 พฤติกรรมมุงการเรียนรูดานการมีวิสัยทัศนรวมกันมีความสัมพันธกับการจัดการตนทุนในการ
ดําเนินงาน สอดคลองกับงานวิจัยของPerin and Sampaio (2003) พบวาความเจริญเติบโตของการเรียนรูภายใน
องคการนั้นมีการกระตุนการรับรูท่ีเรียนรูมีความจําเปนเพ่ือความอยูรอดในการแขงขันอิทธิพลขององคการเรียนรูมี
ความสัมพันธกับการจัดการตนทุนในการดําเนินงานทําใหมีการสรางขีดความสามารถดานการแขงขันเชนเดียวกับ Lim 
(2006) พบวาการเรียนรูสวนบุคคลและแรงจูงใจในการเรียนรูเปนทีมประกอบดวยการเรียนรูจากท้ังภายใน ภายนอก
องคการและตองมีวิสัยทัศนรวมกันเปนส่ิงสําคัญสําหรับการพัฒนาและการสรางความสามารถดานการแขงขันอีกท้ัง
ผลการวิจัยนี้ยังสามารถใชยืนยันไดวาพฤติกรรมมุงการเรียนรูมีความสัมพันธเชิงบวกกับความสามารถดานการแขงขัน

= 
0.052 (p > 0.05) และ 3d 
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ตนทุนในการดําเนินงาน ความเชื่อถือในการจัดสงสินคาคุณภาพผลิตภัณฑและความยืดหยุนของกระบวนการผลิตใน
ระดับสูงขึ้นดวยเชนกัน 
 สวนสมมติฐานท่ี2 พบวาพฤติกรรมมุงการเรียนรูมีความสัมพันธเชิงบวกกับความสามารถดานการแขงขันซึ่ง
ผลการวิเคราะหขอมูลยืนยันสนับสนุนสมมติฐาน2a = 0.357 (p< 0.001)และ 2d  = 0.381 (p< 0.001)ซึ่งสะทอนให
เห็นวาเมื่อสถานประกอบการอุตสาหกรรมยานยนตไทยมีพฤติกรรมมุงการเรียนรูมีผลทําใหสถานประกอบการ
อุตสาหกรรมยานยนตไทยมีการจัดการตนทุนในการดําเนินงานและความยืดหยุนของกระบวนการผลิตในระดับสูงขึ้น
ดวยเชนกันในขณะที่ผลการวิเคราะหขอมูลยืนยันไมสนับสนุนสมมติฐาน2b = 0.077 (p> 0.05) และ 2c  = 0.048 
(p> 0.05) 
 สําหรับสมมติฐานท่ี3พบวาสมมติฐาน3a = 0.185 (p< 0.001)ปฏิสัมพันธของพฤติกรรมมุงตลาดและ
พฤติกรรมมุงการเรียนรูมีความสัมพันธตอการจัดการตนทุนในการดําเนินงานและสมมติฐาน3b = -0.012 (p> 0.05), 
3c = 0.052 (p> 0.05)และ 3d  = 0.051 (p> 0.05)ปฏิสัมพันธของพฤติกรรมมุงตลาดและพฤติกรรมมุงการเรียนรู
ไมมีความสัมพันธกับความเชื่อถือในการจัดสงสินคา คุณภาพผลิตภัณฑและความยืดหยุนของกระบวนการผลิต  
 ผลการทดสอบพฤติกรรมมุงตลาดมีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขันอภิปรายผลไดดังนี้ 
 1. ผลการทดสอบพฤติกรรมมุงตลาดมีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขัน 

 พฤติกรรมมุงตลาดมีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขันในทุกดานอภิปรายไดดังนี้ 
 1.1 พฤติกรรมมุงตลาดดานการมุงลูกคามีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขันดานคุณภาพ

ผลิตภัณฑ สอดคลองกับงานวิจัยของ Jaakkola et al. (2006)ไดศึกษาพบวาพฤติกรรมมุงตลาดมีความสัมพันธเชิงบวก
กับความสามารถดานการแขงขันดานคุณภาพผลิตภัณฑและการท่ีองคการจะประสบความสําเร็จสวนใหญเกิดจากการ
ใชส่ือการตลาดที่เหนือกวายุทธศาสตรหรือส่ิงแวดลอมทางธุรกิจ อีกท้ังผลการวิจัยนี้ยังสามารถใชยืนยันไดวาพฤติกรรม
มุงตลาดมีความสัมพันธเชิงบวกกับความสามารถดานการแขงขันดานคุณภาพผลิตภัณฑโดยเฉพาะสถานประกอบการ
อุตสาหกรรมยานยนตไทยมีพฤติกรรมมุงตลาดดานการมุงลูกคา 

  1.2 พฤติกรรมมุงการตลาดดานการประสานความรวมมือระหวางภายในหนวยงานมีความสัมพันธกับ
ความสามารถดานการแขงขันดานความเชื่อถือในการจัดสงสินคา สอดคลองกับงานวิจัยของ Thatte (2007)พบวา
ความสัมพันธลูกคาและความรวมมือดานกลยุทธการจัดจําหนายและระบบการดําเนินงานและเครือขายผูจําหนายไดมี
อิทธิพลในการสรางขีดความสามารถในการแขงขันโดยรวมขององคการมากที่สุดสําหรับการตอบสนองของระบบการ
ดําเนินงานระดับท่ีสูงขึ้นจะสรางขีดความสามารถในการแขงขันใหสูงขึ้นในเรื่องความเชื่อถือไดจัดสงผลิตภัณฑสูง 
(High Delivery Dependability)อีกท้ังผลการวิจัยน้ียังสามารถใชยืนยันไดวาพฤติกรรมมุงตลาดมีความสัมพันธเชิงบวก
กับความสามารถดานการแขงขันดานความเชื่อถือในการจัดสงสินคาโดยเฉพาะสถานประกอบการอุตสาหกรรมยาน
ยนตไทยมีพฤติกรรมมุงตลาดดานการประสานความรวมมือระหวางภายในหนวยงาน 

2. ผลการทดสอบพฤติกรรมมุงการเรียนรูมีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขัน 
 พฤติกรรมมุงการเรียนรูมีความสัมพันธกับความสามารถดานการแขงขันในดานการจัดการตนทุนในการ
ดําเนินงานและความยืดหยุนของกระบวนการผลิตมีรายละเอียดดังนี้ 

   2.1 พฤติกรรมมุงการเรียนรูดานการมีวิสัยทัศนรวมกันมีความสัมพันธกับการจัดการตนทุนในการ
ดําเนินงาน สอดคลองกับงานวิจัยของPerin and Sampaio (2003) พบวาความเจริญเติบโตของการเรียนรูภายใน
องคการนั้นมีการกระตุนการรับรูท่ีเรียนรูมีความจําเปนเพ่ือความอยูรอดในการแขงขันอิทธิพลขององคการเรียนรูมี
ความสัมพันธกับการจัดการตนทุนในการดําเนินงานทําใหมีการสรางขีดความสามารถดานการแขงขันเชนเดียวกับ Lim 
(2006) พบวาการเรียนรูสวนบุคคลและแรงจูงใจในการเรียนรูเปนทีมประกอบดวยการเรียนรูจากท้ังภายใน ภายนอก
องคการและตองมีวิสัยทัศนรวมกันเปนส่ิงสําคัญสําหรับการพัฒนาและการสรางความสามารถดานการแขงขันอีกท้ัง
ผลการวิจัยนี้ยังสามารถใชยืนยันไดวาพฤติกรรมมุงการเรียนรูมีความสัมพันธเชิงบวกกับความสามารถดานการแขงขัน

 = 0.051 (p > 0.05) 
ปฏิสัมพันธ์ของพฤติกรรมมุ่งตลาดและพฤติกรรม
มุ่งการเรียนรู้ไม่มีความสัมพันธ์กับความเชื่อถือใน

การจัดส่งสินค้า คุณภาพผลิตภัณฑ์และความ
ยืดหยุ่นของกระบวนการผลิต 
	 ผลการทดสอบพฤติกรรมมุ่งตลาดมีความ
สัมพันธ์กับความสามารถด้านการแข่งขันอภิปราย
ผลได้ดังนี้
1. 	 ผลการทดสอบพฤติกรรมมุ่งตลาดมีความ

สัมพันธ์กับความสามารถด้านการแข่งขัน
	 พฤติกรรมมุ่งตลาดมีความสัมพันธ์กับความ

สามารถด้านการแข่งขนัในทกุด้านอภปิราย
ได้ดังนี้

1.1 	 พฤตกิรรมมุง่ตลาดด้านการมุง่ลกูค้ามคีวาม
สัมพันธ์กับความสามารถด้านการแข่งขัน
ด้านคุณภาพผลิตภัณฑ์ สอดคล้องกับงาน
วิจัยของ Jaakkola et al. (2006) ได้ศึกษา
พบว่าพฤตกิรรมมุง่ตลาดมคีวามสมัพนัธ์เชงิ
บวกกับความสามารถด้านการแข่งขันด้าน
คุณภาพผลิตภัณฑ์และการท่ีองค์การจะ
ประสบความส�ำเร็จส่วนใหญ่เกิดจากการใช้
สือ่การตลาดทีเ่หนอืกวา่ยุทธศาสตร์หรอืสิง่
แวดล้อมทางธุรกิจ อีกท้ังผลการวิจัยนี้ยัง
สามารถใช้ยืนยันได้ว่าพฤติกรรมมุ่งตลาดมี
ความสัมพันธ์เชิงบวกกับความสามารถด้าน
การแข่งขันด้านคุณภาพผลิตภัณฑ์โดย
เฉพาะสถานประกอบการอุตสาหกรรม 
ยานยนต์ไทยมีพฤติกรรมมุ่งตลาดด้านการ
มุ่งลูกค้า

1.2 	 พฤติกรรมมุ่งการตลาดด้านการประสาน
ความร่วมมือระหว่างภายในหน่วยงานมี
ความสัมพันธ์กับความสามารถด้านการ
แข่งขันด้านความเชื่อถือในการจัดส่งสินค้า 
สอดคล้องกับงานวิจัยของ Thatte (2007) 
พบว่าความสัมพันธ์ลูกค้าและความร่วมมือ
ด้านกลยุทธ์การจัดจ�ำหน่ายและระบบการ
ด�ำเนินงานและเครือข่ายผู ้จ�ำหน่ายได้มี
อทิธพิลในการสร้างขดีความสามารถในการ
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แข ่งขันโดยรวมขององค ์การมากที่สุด 
ส�ำหรบัการตอบสนองของระบบการด�ำเนนิ
งานระดับที่สูงขึ้นจะสร้างขีดความสามารถ
ในการแข่งขันให้สูงขึ้นในเรื่องความเชื่อถือ
ได้จัดส่งผลิตภัณฑ์สูง (High Delivery  
Dependability) อีกทั้งผลการวิจัยนี้ยัง
สามารถใช้ยืนยันได้ว่าพฤติกรรมมุ่งตลาดมี
ความสัมพันธ์เชิงบวกกับความสามารถด้าน
การแข่งขันด้านความเชื่อถือในการจัดส่ง
สินค ้ า โดยเฉพาะสถานประกอบการ
อุตสาหกรรมยานยนต์ไทยมีพฤติกรรมมุ่ง
ตลาดด้านการประสานความร่วมมอืระหว่าง
ภายในหน่วยงาน

2. 	 ผลการทดสอบพฤติกรรมมุ่งการเรียนรู้มี
ความสัมพันธ์กับความสามารถด้านการ
แข่งขันพฤติกรรมมุ ่งการเรียนรู ้ มีความ
สัมพันธ์กับความสามารถด้านการแข่งขนัใน
ด้านการจัดการต้นทนุในการด�ำเนินงานและ
ความยืดหยุ่นของกระบวนการผลิตมีราย
ละเอียดดังนี้

2.1 	 พฤติกรรมมุ่งการเรียนรู้ด้านการมีวิสัยทัศน์
ร่วมกนัมีความสมัพนัธ์กบัการจดัการต้นทนุ
ในการด�ำเนินงาน สอดคล้องกบังานวจัิยของ 
Perin and Sampaio (2003) พบว่าความ
เจริญเติบโตของการเรียนรู้ภายในองค์การ
นั้นมีการกระตุ้นการรับรู ้ที่เรียนรู ้มีความ
จ�ำเป็นเพ่ือความอยู ่รอดในการแข่งขัน 
อิทธิพลขององค์การเรียนรู้มีความสัมพันธ์
กบัการจัดการต้นทุนในการด�ำเนินงานท�ำให้
มกีารสร้างขดีความสามารถด้านการแข่งขนั 
เช่นเดียวกับ Lim (2006) พบว่าการเรียนรู้
ส่วนบุคคลและแรงจูงใจในการเรียนรู้เป็น
ทีมประกอบด้วยการเรียนรู้จากทั้งภายใน 
ภายนอกองค์การและต้องมวีสิยัทศัน์ร่วมกนั

เป็นสิ่งส�ำคัญส�ำหรับการพัฒนาและการ
สร้างความสามารถด้านการแข่งขัน อีกทั้ง
ผลการวิจัยนี้ยังสามารถใช้ยืนยันได้ว ่า
พฤติกรรมมุ่งการเรียนรู้มีความสัมพันธ์เชิง
บวกกับความสามารถด้านการแข่งขันด้าน
การจัดการต้นทุนในการด�ำเนินงานโดย
เฉพาะสถานประกอบการอตุสาหกรรมยาน
ยนต์ไทยมีพฤติกรรมมุ่งการเรียนรู้ด้านการ
มีวิสัยทัศน์ร่วมกัน

2.2 	 พฤติกรรมมุ่งการเรียนรู้ด้านการมีวิสัยทัศน์
ร่วมกนัมคีวามสมัพนัธ์กบัความสามารถด้าน
การแข ่ ง ขั นด ้ านความยื ดหยุ ่ น ขอ ง
กระบวนการผลติสอดคล้องกบังานวจิยัของ 
Brachos et al. (2007) พบว่าการด�ำเนิน
การถ่ายทอดความรู้ที่แตกต่างกันในบริบท
ของสงัคม ท�ำให้เกดิความไว้วางใจ สนบัสนนุ
การจดัการเป็นสิง่ทีส่�ำคัญต้องพฒันาบรบิท
ขององค์การและนวตักรรมอย่างต่อเนือ่งใน
การท�ำธรุกจิท�ำให้องค์การมคีวามยดืหยุน่ใน
กระบวนการผลิต อีกทั้งผลการวิจัยนี้ยัง
สามารถใช้ยนืยนัได้ว่าพฤตกิรรมมุง่การเรยีนรู ้
มีความสัมพันธ์เชิงบวกกับความสามารถ
ด้านการแข่งขันด้านความยืดหยุ ่นของ
กระบวนการผลติโดยเฉพาะสถานประกอบ
การอุตสาหกรรมยานยนต์ไทยมีพฤติกรรม
มุ่งการเรียนรู้ด้านการมีวิสัยทัศน์ร่วมกัน

	 ส�ำหรับพฤติกรรมมุ่งการเรียนรู้ไม่มีความ
สัมพันธ์กับความเชื่อถือในการจัดส่งสินค้า ขัดแย้ง
กับงานวิจัยของ Sinkula et al.(1997) ที่พบว่า 
การเรียนรู ้ขององค์การมีอิทธิพลโดยตรงท�ำให้
ตลาดและยอดขายขององค์การเพิ่มขึ้น ต้อง
เปลี่ยนแปลงกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อสร้างความ
สามารถด้านการแข่งขันด้านความเช่ือถือในการจดั
ส่งสินค้า และพฤติกรรมมุ่งการเรียนรู้ไม่มีความ



ปีที่ 28  ฉบับที่ 85 มกราคม - มีนาคม 2557
สุทธิปริทัศน์

137

สัมพันธ์กับคุณภาพผลิตภัณฑ์ขัดแย้งกับงานวิจัย
ของ Liao (2006) ได้ศึกษาการทดสอบความ
สัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมมุ ่งการเรียนรู ้ให้กับ
พนักงานพบว่าการมีวิสัยทัศน์ร่วมกันเป็นวิธีการ
ส�ำคัญในการรักษาความสามารถด้านการแข่งขัน
ด้านคุณภาพผลิตภัณฑ์
3. 	 ผลการทดสอบปฏสิมัพนัธ์ของพฤติกรรมมุง่

ตลาดและพฤติกรรมมุ่งการเรียนรู้
	 ผลการทดสอบปฏสิมัพนัธ์ของพฤติกรรมมุง่
ตลาดและพฤติกรรมมุ่งการเรียนรู้มีความสัมพันธ์
กบัการจดัการต้นทนุในการด�ำเนนิงาน ผลการวจิยั
นี้ยืนยันว่าปฏิสัมพันธ์ของพฤติกรรมมุ่งตลาดและ
พฤติกรรมมุ่งการเรียนรู้ท�ำให้สถานประกอบการ
อุตสาหกรรมยานยนต์ไทยมีการจัดการต้นทุนใน
การด�ำเนินงานทีด่ขีึน้ด้วยอาจนบัได้ว่าเป็นการค้น
พบใหม่เพราะเป็นข้อมลูทีไ่ด้จากการศกึษาและไม่
พบในเอกสารอ่ืนใด นอกจากนี้ปฏิสัมพันธ์ของ
พฤตกิรรมมุง่ตลาดและพฤติกรรมมุง่การเรียนรูไ้ม่มี
ความสัมพันธ์กับความเชื่อถือในการจัดส่งสินค้า 
คุณภาพผลิตภัณฑ ์และความยืดหยุ ่ นของ
กระบวนการผลิต 

ประโยชน์ที่ได้รับจากการวิจัย
	 การน�ำเสนอในตอนน้ีได้น�ำเสนอโดยแบ่ง
เป็น 2 ส่วนคือ ประโยชน์ด้านองค์ความรู้ทาง
วิชาการและประโยชน์ด้านการจัดการตามราย
ละเอียดดังนี้
1. 	 ประโยชน์ด้านองค์ความรู้ทางวิชาการ
	 การวิจัยครั้งนี้ได้พัฒนาโมเดลผลกระทบ
ของพฤตกิรรมมุง่ตลาดและพฤตกิรรมมุง่การเรยีน
รู้ที่มีต่อความสามารถด้านการแข่งขันของผู้ศึกษา
ซ่ึงเป็นการน�ำผลการศึกษาไปใช้ในด้านการสร้าง
องค์ความรู้ดังนี้

1.1 	 ผลการวิจัยดังกล่าวเป็นการต่อยอดให้กับ
องค์ความรู้ในสาขาการจัดการด�ำเนินงาน 
(Operations Management: OM) ในการ
อธิบายความสามารถด้านการแข่งขันเพิ่ม
เติมแก่การศึกษาในอดีตของ Sinkula et 
al. (1997); Baker & Sinkula (1999) และ 
Zhang (2001) และได้อธิบายถึงความ
สัมพันธ ์ของพฤติกรรมมุ ่ งตลาดและ
พฤติกรรมมุ่งการเรียนรู้ที่ท�ำให้องค์การมี
ความสามารถด้านการแข่งขันท่ีสูงขึ้นและ
เป็นไปตามแนวคิดทรัพยากรพื้นฐาน (The 
Resource-Based View : RBV) ที่ว่า
พฤติกรรมมุ่งตลาดและพฤติกรรมมุ่งการ
เรียนรู้เป็นทรัพยากรในการด�ำเนิน กลยุทธ์
ท่ีจะน�ำไปสู่การปรับปรุงผลการด�ำเนินงาน
ขององค์การและเน้นประโยชน์จากการเตมิ
เต็มของพฤติกรรมมุ่งตลาดและพฤติกรรม
มุ่งการเรียนรู้เพื่อสร้างความสามารถด้าน
การแข่งขันถึงแม้ว่าองค์การทางธรุกจิแม้จะ
อยูใ่นอตุสาหกรรมและสภาพแวดล้อมด้าน
การแข่งขันแบบเดียวกัน องค์การเหล่านั้น
มีทรัพยากรแตกต่าง วิจัยนี้มีประโยชน์ใน
วงการวิชาการท่ีสร้างองค์ความรู ้ใหม่ท่ี
เกี่ยวข้องกับการศึกษาความสัมพันธ์ของ
พฤติกรรมมุ่งการตลาดและพฤติกรรมมุ่ง
การเรยีนรู ้อกีทัง้ผลการวจิยันีย้งัสามารถใช้
ยืนยันได้ว่าปฏิสัมพันธ์ของพฤติกรรมมุ่ง
ตลาดและพฤติกรรมมุ ่งการเรียนรู ้โดย
เฉพาะสถานประกอบการอุตสาหกรรม 
ยานยนต์ไทยมีความสัมพันธ์กับการจัดการ
ต้นทุนในการด�ำเนินงาน

1.2	 งานวิจัยท่ีผ่านมายังไม่มีนักวิชาการกลุ่มใด 
ศกึษาความสมัพนัธ์ของพฤตกิรรมมุง่ตลาด
และพฤติกรรมมุ่งการเรียนรู้ที่มีต่อความ
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สามารถด้านการแข่งขนัโดยเฉพาะอย่างยิง่
ปฏิสัมพันธ์ของพฤติกรรมมุ ่งตลาดและ
พฤติกรรมมุ่งการเรียนรู้ การวิจัยนี้ทดสอบ
พฤติกรรมมุ่งตลาดและพฤติกรรมมุ่งการ
เรียนรู ้เพ่ือประเมินบทบาทของตัวแปร
ความสามารถด้านการแข่งขัน ถึงแม้ว่า
ทฤษฎีความสามารถด้านการแข่งขันได้รับ
การทดสอบในหลายองค์การ แต่การศึกษา
นี้เป็นการทดสอบและสนับสนุนทฤษฎีการ
ใช้แบบจ�ำลองสมการโครงสร้างผลกระทบ
ของพฤติกรรมมุ่งตลาดและพฤติกรรมมุ่ง
การเรียนรู ้ที่มีต่อความสามารถด้านการ
แข ่งขัน นอกจากนี้ผลการวิจัยพบว ่า
พฤติกรรมมุ่งตลาดและพฤติกรรมมุ่งการ
เรยีนรูข้องสถานประกอบการอตุสาหกรรม
ยานยนต์ไทยมีความสัมพันธ ์กับความ
สามารถด้านการแข่งขัน

1.3 	 การน�ำผลการวิจัยสนับสนุนการอธิบายเชิง
ทฤษฎีที่เกี่ยวกับความสามารถด้านการ
แข่งขันที่ได้มีการเสนอในประเทศพัฒนา
แล้ว (Rosenzweig et al., 2003; Ojha, 
2008; Kharabsheh, 2007) ทีว่่าพฤติกรรม
มุ่งตลาดและพฤติกรรมมุ่งการเรียนรู้ต่างมี
เป ้าหมายที่ต ้องการตอบสนองเฉพาะ
เจาะจงในประเทศไทยซึ่งเป็นตัวอย่างหน่ึง
ของกลุ ่มประเทศก�ำลังพัฒนาที่เน้นการ
พัฒนาความสามารถด ้านการแข ่งขัน  
การวิจัยคร้ังน้ีแสดงให้เห็นความเชื่อมโยง
ของพฤติกรรมมุ่งตลาดและพฤติกรรมมุ่ง
การเรียนรู้และหลักส�ำคัญของปฏิสัมพันธ์
ของพฤติกรรมมุ่งตลาดและพฤติกรรมมุ่ง
การเรยีนรูใ้นการท�ำงานร่วมกนัเพือ่การเพิม่
ประสิทธภิาพร่วมกนัจะน�ำมาซึง่ผลลพัธ์ทีด่ี
กว่าการเพิ่มประสิทธิภาพของระบบหนึ่งๆ 

เพียงระบบเดียว สนับสนุนทฤษฎีการ
ท�ำงานร่วมกันท่ีมีผลต่อความสามารถด้าน
การแข่งขัน วิจัยนี้มีประโยชน์เกี่ยวกับการ
ศึกษาความสัมพันธ์ของพฤติกรรมมุ่งการ
ตลาดและพฤติกรรมมุ ่งการเรียนรู ้โดย
เฉพาะอย่างยิ่งส�ำหรับกลุ ่มตัวอย่างใน
ประเทศไทยโดยเฉพาะสถานประกอบการ
อุตสาหกรรมยานยนต์ไทย

 2. 	 ประโยชน์ที่ได้รับด้านการจัดการ
	 จากผลการวิจัยนี้สามารถน�ำไปใช้ทางการ	
	 จัดการดังนี้
2.1	 ผลการวิจัยนี้อธิบายความสัมพันธ์ระหว่าง

พฤตกิรรมมุง่ตลาดกบัความสามารถด้านการ
แข่งขัน (การจดัการต้นทุนในการด�ำเนนิงาน 
ความเช่ือถือในการจัดส่งสินค้า คุณภาพ
ผลิตภัณฑ์และความยืดหยุ่นของกระบวน 
การผลติ) ในทกุด้าน ทัง้นีผู้บ้รหิารในองค์การ
ดงักล่าวสามารถน�ำผลการศกึษาไปใช้ในการ
เพิ่มความสามารถด้านการแข่งขัน เพื่อ
ปรับปรุงศักยภาพการแข่งขันขององค์การ
ควรให้ความส�ำคญัท่ีท�ำให้ความสามารถด้าน
การแข่งขันสงูข้ึน ผูบ้รหิารต้องเน้นให้ความ
ส�ำคัญด้านคุณภาพผลิตภัณฑ์การสร้าง
ประโยชน์ทางธรุกจิเกดิจากการให้บรกิารได้
ตรงตามความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้า
หมาย และสร้างความเช่ือถือในการจัดส่ง
สนิค้าโดยให้องค์การมกีารประสานความร่วม
มือระหว่างภายในหน่วยงานเน้นให้ความ
ส�ำคัญเรื่องมีการสื่อสารและให้ข้อมูลเก่ียว
กับประสบการณ์ของลกูค้าในทุกธรุกิจซ่ึงกัน
และกัน อย่างไรก็ตามควรปรับเปลี่ยน
พฤตกิรรมมุง่การตลาดให้สามารถรองรบัการ
เปลีย่นแปลงตามภาวการณ์ท่ีเปลีย่นแปลงไป 
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2.2 	 จากผลจากการวิจัยครั้งนี้ อธิบายความ
สัมพันธ์ของพฤติกรรมมุ่งการเรียนรู้ท่ีมีต่อ
ความสามารถด้านการแข่งขัน (การจัดการ
ต้นทุนในการด�ำเนินงานและความยืดหยุ่น
ของกระบวนการผลิต) ทั้งนี้ผู ้บริหารใน
องค์การควรให้ความส�ำคัญที่ท�ำให้ความ
สามารถด้านการแข่งขันสูงด้านการจัดการ
ต้นทุนในการด�ำเนินงานท่ีดีขึ้นโดยให้ทุก
คนในองค์การมวิีสยัทศัน์ร่วมกนั และท�ำให้
องค์การมีความยืดหยุ่นของกระบวนการ
ผลติมากขึน้ควรมกีารรบัรูร่้วมกันและจะมุง่
พัฒนาองค์การ แลกเปลี่ยนวิสัยทัศน์ทาง
ธุรกิจระหว่างบุคลากรภายในองค์การ 
อย่างไรก็ตามผู้บริหารควรพิจารณาว่าการ
ใช้พฤตกิรรมมุง่การเรยีนรูต้้องมพีฒันาและ
ใช้ระยะยาวในการวางแผนเพื่อสร้างความ
สามารถด้านการแข่งขันให้เพิ่มขึ้น

2.3	 จากผลการวิจัยคร้ังน้ี อธิบายปฏิสัมพันธ์
ของพฤติกรรมมุ่งตลาดและพฤติกรรมมุ่ง
การเรียนรู ้ที่มีต่อความสามารถด้านการ
แข่งขัน (การจัดการต้นทุนในการด�ำเนิน
งาน) ทั้งนี้ผู้บริหารในองค์การควรให้ความ
ส�ำคัญต่อปฏสิมัพนัธ์ของพฤติกรรมมุง่ตลาด
และพฤติกรรมมุ ่งการเรียนรู ้ในด้านการ
จัดการต้นทุนในการด�ำเนินงานเน่ืองจาก
การจัดการต้นทุนในการด�ำเนินงานเป็น
ส่วนส�ำคัญของความสามารถด้านการ
แข่งขัน ที่ขับเคลื่อนองค์การเพื่อผลิต
ผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพและสามารถขายใน
ราคาตามเป้าหมาย

ข้อจ�ำกัดในการวจิยั และข้อเสนอแนะในการวจิยั
ครั้งต่อไป 
 	 แม้ว่าผลการวจิยันีแ้สดงให้เหน็ถึงประโยชน์
ด้านทฤษฎีและด้านการวิจัย (Theoretical and 
Research Contributions) รวมท้ังประโยชน์ด้าน
การจัดการ (Managerial Contributions) หลาย
ประการดังท่ีได้กล่าวไปแล้วในหัวข้อก่อนหน้านี้ 
อย่างไรก็ดีการวิจัยนี้ก็มีข้อจ�ำกัดบางประการ  
ซึ่งอาจน�ำไปสู่ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป  
ดังต่อไปนี้ 
 	 ประเด็นแรก งานวิจัยนี้มุ่งศึกษาผลกระทบ
ของพฤติกรรมมุ่งตลาด 3 ตัวแปร (การมุ่งลูกค้า 
การมุ่งคู่แข่งขัน และการประสานความร่วมมือ
ระหว่างหน่วยงาน) และพฤตกิรรมมุง่การเรยีนรู้ 3 
ตัวแปร (การมุ่งมั่นการเรียนรู้ การมีวิสัยทัศน์ร่วม
กนัและการยอมรบัฟังความคดิเหน็ทีแ่ตกต่าง) ทีมี่
ต ่อความสามารถด้านการแข่งขัน 4 ตัวแปร  
(การจัดการต้นทุนในการด�ำเนินงาน ความเชื่อถือ
ในการจัดส่งสินค้า คุณภาพผลิตภัณฑ์และความ
ยืดหยุ่นของกระบวนการผลิต) แม้ว่าในความเป็น
จริงยังมีปัจจัยอ่ืนๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อความสามารถ
ด้านการแข่งขัน เช่น ช่วงเวลาตลาด (Time to 
Market) ดังนั้นการวิจัยในอนาคตน่าจะศึกษาผล 
กระทบของปัจจัยเหล่านั้น 
 	 ประเดน็ทีส่อง การวจิยันีใ้ช้การส�ำรวจแบบ
ตดัขวาง (Cross-sectional survey) ซึง่มข้ีอจ�ำกดั
ในเรื่องของระยะเวลา (Time lag) ซึ่งอาจมีปัจจัย
บางอย่างเปลี่ยนแปลงได้ตลอดเวลา จนอาจมีผล 
กระทบต่อความสามารถด้านการแข่งขนั ดงันัน้การ
วิจัยในอนาคตควรใช้ระเบียบวิธีวิจัยท่ีครอบคลุม
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ผลกระทบของระยะเวลา (Time lag) เช ่น  
Longitudinal analysis ซึง่อาจจะท�ำให้ผลการวจิยั
ในด้านนีไ้ด้รบัการพัฒนาให้มคีวามสมบรูณ์ยิง่ข้ึน 
 	 ประเด็นที่สาม ผลวิจัยกลุ่มอุตสาหกรรม
ยานยนต์ไทยได้สร้างรายได้ให้ประเทศไทยใน
สดัส่วนทีสู่งมาก อย่างไรกด็กีารวจิยัในอนาคตอาจ
จะใช้กรอบแนวคดิของการวิจยันี ้ในประเทศก�ำลงั
พัฒนาอ่ืนๆ เพื่อทดสอบ External validation 
นอกจากน้ีควรขยายขอบเขตไปยังอุตสาหกรรม
ประเภทอืน่ๆ ยิง่ไปกว่าน้ันน่าจะศึกษาเปรียบเทียบ
ผลการวิจัยในประเทศไทยกับต่างประเทศ ซึ่งช่วย
ท�ำให้เข้าใจสิ่งที่มีผลกระทบต่อความสามารถด้าน
การแข่งขันอย่างลึกซึ้งมากยิ่งขึ้น 
 	 ประเด็นสดุท้าย ผู้วจัิยด�ำเนนิการเกบ็ข้อมลู
จากสถานประกอบการอุตสาหกรรมยานยนต์ไทย
ที่อยู่ในฐานข้อมูลของกรมโรงงานอุตสาหกรรม ณ 
ปีพ.ศ. 2555 เท่านั้น ดังนั้นการวิจัยในอนาคตน่า
จะมกีารเก็บข้อมลูใหม่และเปรียบเทยีบผลการวจิยั
ที่ได้ใหม่นั้นกับผลการวิจัยนี้
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