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 The objective of this research is to study the types of business alliance that 

small freight forwarders in Thailand prefer and to find out the motives and obstacles 

that influence the business alliance by using questionnaires to collect data from 203 

company members of the Thai international Freight Forwarders Association (TIFFA) in 

2011, and analyze it with descriptive statistics and ordinal logistic regression 

technique. There were 81 responses in this study. 

 

 The findings of this research show that the type of business alliance preferred 

by small freight forwarders in Thailand is Arm’s Length Transactions; the temporary 

business pattern according to what has been negotiated.  The external motive; the 

customers will receive a variety and full range of services is the most influential 

motive to build the business alliance. The obstacle that most affected in building the 

business alliance is the distrust in the members of the alliance. In the addition, the 

average of external motives, the distrust among partners of the alliance to exchange 

business information, the alliance parties do not want to bear the burden of risk-

sharing among partners, the executives are not ready to plan, determine goals and 

business agreement with partners, the service for customers at present in information 
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technology and the experience of being an alliance with other freight forwarders are 

related with the types of business alliance at 0.05 level of statistical significance.
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บทที่  1 

บทนํา 

1.1 ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

 
ธุรกิจรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Freight Forwarder) เปนอีกธุรกิจ

หนึ่งที่มีบทบาทสําคัญและมีสวนชวยในการสนับสนุนการขยายตัวทางเศรษฐกิจดานการนําเขา

และสงออกสินคาของประเทศ ดวยการเปนตัวกลางในการขนสงสินคาระหวางประเทศ เพื่ออํานวย

ความสะดวกและทําใหการขนสงสินคาระหวางประเทศเปนไปไดอยางงายดายยิ่งข้ึน (TIFFA, 

2004 cited in Ruth Banomyong and Nucharee Supatn, 2011)  

 

หนาที่และความรับผิดชอบของธุรกิจผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ 

(Freight Forwarder) โดยทั่วไปนั้น มีต้ังแตการใหบริการขนสงสินคา การผานพิธีการศุลกากรที่

คอนขางยุงยากและซับซอน การรวบรวมสินคา การเปนตัวแทนตอรองคาระวางบรรทุกสินคาจาก

สายการเดินเรือหรือสายการบินที่มีใหบริการอยูมากมายในปจจุบัน และการใหความชวยเหลือผู

สงออกและผูนําเขา ในการประสานงานกับทุกภาคสวนที่เกี่ยวของกับการขนสงสินคาระหวาง

ประเทศ (Ruth Banomyong and Nucharee Supatn, 2011) หรืออาจกลาวไดวา ผูรับจัดการ

ขนสงสินคาระหวางประเทศ (Freight Forwarder) นั้นสามารถใหบริการไดต้ังแตการขนสงสินคา

และคลังสินคา ไปจนกระทั่งถึงสามารถใหบริการในสวนที่เปนกิจกรรมดานโลจิสติกสทั้งหมดของ

ลูกคาได (Berglund, Van Laarhoven, Sharman and Wandel,1999) 

 

ปจจุบัน ความตองการในการใชบริการธุรกิจรับจัดการขนสงสินคาระหวาง

ประเทศเพิ่มสูงข้ึนอยางตอเนื่อง เพราะธุรกิจรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศนี้ มีสวนชวยผู

ประกอบธุรกิจนําเขาและสงออกในการลดตนทุนดานการดําเนินงาน และยกระดับการใหบริการ

ลูกคาดานโลจิสติกส ทําใหผูประกอบธุรกิจนําเขาและสงออกมีความสามารถในการแขงขันที่สูงข้ึน 

(Millen, Sohal, Dapiran, Lieb and Van Wassenhove, 1997 cited in Ruth Banomyong and 

Nucharee Supatn, 2011) ซึ่งนําไปสูความไดเปรียบในการแขงขันที่มากข้ึนได 

 

จากความตองการในการใชบริการที่เพิ่มสูงข้ึนอยางตอเนื่องนี้เอง จึงทําใหมี

ผูสนใจลงทุนประกอบธุรกิจรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศเพิ่มข้ึนเปนจํานวนมาก และทํา

 



 

 
2 

ใหสภาวะการแขงขันในตลาดของธุรกิจประเภทนี้ทวีความรุนแรงมากข้ึนตามไปดวย นอกจากนี้

การเขามาลงทุนในธุรกิจรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศของบริษัทขามชาติที่มีใหเห็นอยู

เปนจํานวนมาก และการที่ประเทศไทยจะตองเปดเสรีการคาดานการบริการสาขาโลจิสติกส ตาม

ขอตกลงในการรวมตัวกันเปนประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (ASEAN Economic Community: 

AEC) ภายในป พ.ศ. 2558 หรือภายในอีก 3 ปขางหนา ยิ่งทําใหผูดําเนินธุรกิจรับจัดการขนสง

สินคาระหวางประเทศ (Freight Forwarder) ของไทยซึ่งสวนใหญมีขนาดเล็ก จะตองเผชิญกับ

คูแขงทั้งที่เปนผูใหบริการคนไทยดวยกันและที่เปนผูใหบริการขามชาติรายใหญ ซึ่งมีศักยภาพใน

การใหบริการที่สูงกวาและมีความไดเปรียบทั้งในดานการจัดการโลจิสติกสที่ครบวงจร เทคโนโลยี

สารสนเทศที่ทันสมัย เงินทุนมหาศาล และเครือขายที่เขมแข็ง (อรรฆย วิริยะกิจจานุรักษ, 2551) 

 

ดังนั้นเพื่อใหเกิดความอยูรอดในการดําเนินธุรกิจ ผูใหบริการรับจัดการขนสง

สินคาระหวางประเทศขนาดเล็กของไทย จึงตองเรงพัฒนาและรีบคิดหาวิธีการที่จะทําใหองคกร

ของตนยังคงยืนหยัดอยูตอไปภายใตสภาวะการแขงขันที่รุนแรงนี้ได จึงเปนเร่ืองที่นาสนใจวาผู

ใหบริการรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศขนาดเล็กของไทย ควรจะมีวิธีการและกลยุทธ

อยางไรในการเจาะหาชองวางเพื่อความอยูรอดทามกลางการแขงขันที่รุนแรงนี้ 

 

จากที่ผานมาปญหาสําคัญที่เห็นไดชัดของผูใหบริการรับจัดการขนสงสินคา

ระหวางประเทศขนาดเล็กของไทย คือ การขาดศักยภาพและเกิดความเสียเปรียบในการแขงขัน

ใหกับองคกรธุรกิจขามชาติซึ่งเปนองคกรขนาดใหญ ทั้งในดานของราคาในการใหบริการ คุณภาพ

ของการขนสงและดานภาพลักษณขององคกร (ปรียานุช เมาระพงษ, 2553) และเมื่อสูกับบริษัท

ขามชาติขนาดใหญไมได ผูใหบริการรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศขนาดเล็กของไทยก็จะ

หันมาแขงขันกันเอง โดยการแขงกันตัดราคาและแยงฐานลูกคาของกันและกัน ซึ่งผลลัพธสุดทายที่

ไดนั้นก็คือ การที่ผูประกอบธุรกิจรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศขนาดเล็กของไทยไม

สามารถประคองธุรกิจใหอยูตอไปไดและตองทยอยปดกิจการไปในที่สุด 

วิธีการหนึ่งที่สามารถชวยเพิ่มศักยภาพในการแขงขัน สรางอํานาจในการตอรอง 

และกอใหเกิดความไดเปรียบในการแขงขันใหกับองคกรขนาดเล็กไดนั้นก็คือ การนํากลยุทธ

พันธมิตรทางธุรกิจ (Strategic Alliance) มาประยุกตใช ดังนั้นทางผูวิจัยจึงสนใจที่จะนํากลยุทธ

การรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ (Business Alliance) มาประยุกตใชกับธุรกิจรับจัดการขนสง



 

 
3 

สินคาระหวางประเทศขนาดเล็กของไทย เพื่อสรางความไดเปรียบในการแขงขันใหเกิดข้ึนแกธุรกิจ

นี้ดวยเชนกัน 

ดวยเหตุนี้ผูวิจัยจึงทําการศึกษาวิจัยในคร้ังนี้ข้ึน เพื่อศึกษารูปแบบการรวมกลุม

พันธมิตรทางธุรกิจในแนวราบ (Horizontal Alliance) ที่ผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ

ขนาดเล็กของไทยตองการและคาดหวังใหเกิดข้ึนกับองคกรของตน เพื่อสรางความไดเปรียบในการ

แขงขันใหเกิดข้ึนกับองคกร วามีรูปแบบอยางไร รวมถึงมีแรงจูงใจใดที่ทําใหเขารวมกลุมพันธมิตร

ทางธุรกิจ และมีอุปสรรคใดที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ ทั้งนี้ ผลที่ไดจากการ

วิจัยจะเปนขอมูลอันเปนประโยชน และนําไปสูการวางแนวทางเพื่อสงเสริมใหเกิดการรวมกลุม

พันธมิตรทางธุรกิจในกลุมผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศขนาดเล็กของไทยอยางเปน

รูปธรรมตอไปในอนาคต สรางความไดเปรียบในการแขงขันใหเกิดข้ึนแกวงการธุรกิจรับจัดการ

ขนสงสินคาระหวางประเทศขนาดเล็กของไทยตอไปได 
 
1.2 วัตถุประสงคของการวิจัย 

1.2.1 เพื่อศึกษารูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจที่เหมาะสม ตามความ

ตองการของกลุมตัวแทนผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศขนาดเล็กในประเทศไทย 

1.2.2 เพื่อศึกษาแรงจูงใจทีท่ําใหผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศขนาด

เล็กในประเทศไทยเขารวมกลุมพนัธมิตรทางธุรกิจ 

1.2.3 เพื่อศึกษาอุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพนัธมติรทางธุรกิจของ

ผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศขนาดเล็กในประเทศไทย 
 
1.3 ขอบเขตของการวิจยั 

1.3.1 ทําการศึกษาวิจัยเฉพาะกลุมตัวแทนผูรับจัดการขนสงสินคาระหวาง

ประเทศขนาดเล็ก ที่เปนสมาชิกของสมาคมผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศแหงประเทศ

ไทย (Thai International Forwarders Association; TIFFA) ป 2554 เทานั้น 

1.3.2 ทําการศึกษาการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจในแนวราบ (Horizontal 

Alliance) ของผูใหบริการรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Freight Forwarder) ขนาดเล็ก 
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ของไทยเทานั้น เพื่อเปนการผนึกกําลังใหสามารถแขงขันกับองคกรขามชาติขนาดใหญได 

1.3.3 ระยะเวลาที่ใชในการศึกษาวิจัย คือต้ังแตเดือนมิถุนายน พ.ศ. 2554 ถึง

เดือนเมษายน พ.ศ. 2555 
 
1.4 ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 

1.4.1 ทราบถึงรูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจที่เหมาะสม ตามความ

ตองการของกลุมตัวแทนผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศขนาดเล็กในประเทศไทย 

1.4.2 ทราบถงึแรงจงูใจทีท่ําใหผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศขนาด

เล็กในประเทศไทยเขารวมกลุมพนัธมิตรทางธุรกิจ 

1.4.3 ทราบถงึอุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพนัธมิตรทางธุรกิจของ

ผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศขนาดเล็กในประเทศไทย 

1.4.4 ทราบขอมูลอันเปนประโยชน ที่จะนําไปสูการวางแนวทางในการสงเสริม

การรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจในรูปแบบที่เหมาะสม ของกลุมผูรับจัดการขนสงสินคาระหวาง

ประเทศขนาดเล็กในประเทศไทยอยางเปนรูปธรรมตอไปในอนาคต เพื่อเพิ่มศักยภาพและสราง

ความไดเปรียบในการแขงขัน ใหเกิดข้ึนกับกลุมผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศขนาดเล็ก

ในประเทศไทยตอไปได  
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บทที่  2 

เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของ 
 

การศึกษาวิจัยเร่ือง การรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจของผูรับจัดการขนสงสินคา

ระหวางประเทศขนาดเล็กในประเทศไทยในคร้ังนี้ มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษารูปแบบพันธมิตรทาง

ธุรกิจที่เหมาะสม รวมไปถึงแรงจูงใจและอุปสรรคในการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ (Business 

Alliance) เพื่อเปนแนวทางในการกําหนดรูปแบบและสงเสริมการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจอยาง

เปนรูปธรรม ใหกับธุรกิจรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศขนาดเล็กของไทย เพื่อสรางความ

ไดเปรียบในการแขงขันใหเกิดข้ึนตอไปในอนาคต  

2.1 แนวคิดและทฤษฎ ี

สําหรับการทบทวนวรรณกรรมในงานวิจัยนี้จะกลาวถึงทฤษฎี แนวความคิดและ

งานวิจัยที่เกี่ยวของซึ่งเปนพื้นฐานในการศึกษา โดยมีขอบเขตดังตอไปนี้ 

2.1.1 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับธุรกิจรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ 

(Freight Forwarder) 

2.1.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจเพื่อการสราง

ความไดเปรียบในการแขงขัน  

2.1.3 เอกสารงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
 2.1.1 แนวคิดและทฤษฎเีกี่ยวกับธุรกจิรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ 
(Freight Forwarder) 

ธุรกิจรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Freight Forwarder) เปรียบเสมือน

เปนตัวเช่ือมในการขนสงสินคาระหวางประเทศ ทําใหผูนําเขาและผูสงออกสินคาไดรับความ

สะดวก ประหยัดเวลาและประหยัดคาใชจายในการขนสงสินคา เนื่องจากตัวแทนผูรับจัดการขนสง

สินคาระหวางประเทศ (Freight Forwarder) นั้น มีความรูและความชํานาญในงานซ่ึงจะรูข้ันตอน

วิธีการ สามารถใหคําแนะนําและปฏิบัติการบางอยางแทนผูนําเขาและผูสงออกไดเปนอยางดี 
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รวมถึงมีการเลือกสรรเทคโนโลยีและวิธีการขนสงสินคาที่เหมาะสมในการขนสงสินคาใหถึง

ปลายทางอยางปลอดภัยได (ศูนยการลดตนทุน, 2010) 

ภาพที ่2.1 โครงสรางของอุตสาหกรรมการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Bernal and Johnsen,     

2002) 

 

2.1.1.1 คํานิยามของธุรกิจรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Freight 

Forwarder) 

จากอดีตจนถึงปจจุบัน มีผูนิยามความหมายของธุรกิจรับจัดการขนสงสินคา

ระหวางประเทศ (Freight Forwarder) เอาไวมากมาย ดังเชนตารางที่ 2.1 

ตารางที่ 2.1 แสดงนิยามความหมายของธุรกิจรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Freight 

Forwarder) 

นักวจิัยผูใหคํานิยาม คํานิยาม 

Pope and Thomchick (1985) ธุรกิจรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Freight 

Forwarder) คือ ผูที่เกีย่วของกับการการเคลื่อนยาย

สินคาจากประเทศตนทางในนามของผูสงออกสินคา 

(Exporters or Shippers) และเปนผูนําสินคาเขาสู

ประเทศปลายทางในนามของผูนาํเขาสินคา 

(Importers) 
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ตารางที่ 2.1 แสดงนิยามความหมายของธุรกิจรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Freight 

Forwarder) 

นักวจิัยผูใหคํานิยาม คํานิยาม 

Stock and Lambert (1987: 646 cited 

in Murphy et al., 1992) 

ธุรกิจรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Freight 

Forwarder) คือ ธุรกิจที่จัดหาความชวยเหลือและ

ประสานงานในทุกๆดานของการขนสงสินคาต้ังแต

จากโรงงานของผูสงออก (Exporter) ไปยังประเทศ

ปลายทางสุดทาย 

Murphy, Daley and Dalenberg 

(1992) 

ธุรกิจรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Freight 

Forwarder) คือผูเชี่ยวชาญดานการคาระหวาง

ประเทศซ่ึงสามารถจัดหาบริการทีห่ลากหลายเพื่อ

อํานวยความสะดวกในการเคล่ือนยายสินคาขาม

พรมแดนระหวางประเทศได 

อรรฆย วิริยะกิจจานุรักษ (2551) ธุรกิจรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Freight 

Forwarder) เปนผูประกอบการที่ไมมเีรือเปนของ

ตนเอง (Non-Vessel Operating Common Carrier: 

NVOCC) แตจะเปนผูเช่ือมตอกิจกรรมการขนสง

ตางๆระหวางผูซื้อและผูขาย โดยอาศัยโครงขายใน

การใหบริการ  

 

 2.1.1.2 ความสามารถในการใหบริการของธุรกิจรับจัดการขนสงสินคาระหวาง

ประเทศ (Freight Forwarder) 

 ในอดีต ธุรกิจรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Freight Forwarder) มี

บทบาทในการรับขนสงสินคาระหวางประเทศเทานั้น แตตอมาผูใชบริการสวนใหญหันมาใหความ

สนใจกับการมองโลจิสติกสในภาพรวม (Total Logistics) มากย่ิงข้ึน จึงมีการคาดคะเนจาก

ผูเชี่ยวชาญกันวา ถาเปนเชนนี้ตอไป ผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Freight Forwarder) 

ขนาดกลางและขนาดยอมอาจจะตองทยอยปดกิจการไปในที่สุด (Schwartz,1998) ดังนั้นจึงมีการ

สนับสนุนใหขยายขอบเขตการใหบริการ โดยสงเสริมใหเพิ่มบริการที่ชวยเพ่ิมมูลคาใหกับสินคา
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(Value-added) เชน การบริหารจัดการดานโลจิสติกสและการใหบริการดานเทคโนโลยีสารสนเทศ

ที่ใชในการขนสง เปนตน (Chandler, 1994 cited in Markides and Holweg, 2006) 

 ปจจุบันผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Freight Forwarder) มีขีด

ความสามารถในการใหบริการที่มากข้ึน โดยบริการที่ผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ 

(Freight Forwarder) สามารถใหบริการไดในปจจุบันนั้น สรุปไดดังตารางที่ 2.2 

ตารางที่ 2.2 ขีดความสามารถในการบริการที่ผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Freight 

Forwarder) สามารถใหบริการไดในปจจุบัน 

วิญู ปรอยกระโทก (2553) Markides และ Holweg (2006) 

1. เปนตัวแทนออกของใหกับผูสงหรือผูรับสินคา 

2. เปนตัวแทนผูสงออกหรือผูนําเขาในการ 

    จัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ  

3. เปนตัวแทนสายการบินหรือสายเรือในการ 

    ใหบริการรับขนสงสินคา 

4. บริการดานบรรจุภัณฑ การติดฉลาก รวมถึง 

    การหีบหอสินคา 

5. บริการดานบริหารจัดการคลังสินคา 

6. บริการดานแรงงานในการบรรจุสินคาเขาตู 

    คอนเทนเนอร  

7. บริการขนสงตอเนื่องหลายรูปแบบ  

8. บริการบริหารหวงโซอุปทานแบบครบวงจร  

9. บริการใหคําปรึกษาเกี่ยวกับการนําเขาและ 

    สงออกสินคา 

1. เปนตัวแทนออกของใหกับผูสงหรือผูรับ    

    สินคา 

2. ใหบริการดานการจัดหาประกันภัยสินคาใน 

    ระหวางการขนสง  

3. บริการบรรจุสินคา  

4. บริการติดฉลากสินคา 

5. เปนตัวแทนขนสงสินคาระหวางประเทศ  

6. บริการดานสารสนเทศ  

7. ใหคําปรึกษาเกี่ยวกับการนําเขาสงออกและ 

    การขนสงสินคาระหวางประเทศ 

8. บริการคลังสินคาและการกระจายสินคา 
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 2.1.1.3 บทบาทของธุรกิจรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Freight 

Forwarder) ในดานการนําเขาและสงออกสินคาระหวางประเทศ (ปรียานุช เมาระพงษ, 2553) 

 บทบาทดานการนําเขาสินคา สามารถแบงออกไดเปน 5 บทบาท ดังนี้ 

  1. การติดตามเสนทางการเดินทางของสินคาและแจงสถานะ

สินคาใหลูกคาทราบ   

  2. การรับและตรวจสอบเอกสารที่เกี่ยวของกับการนําเขาสินคา

ทั้งหมด 

  3. การรับสินคาจากผูขนสงและชําระคาระวางบรรทุกสินคาแทน

ลูกคาไปกอนในเบื้องตน 

  4. การเดินพิธีการศุลกากรขาเขาและทําการตรวจปลอยสินคา 

รวมทั้งชําระคาภาษีและคาใชจายๆ อ่ืน 

 5. การสงมอบสินคาใหแกลูกคาอยางถูกตองและครบถวน  

 บทบาทดานการสงออกสินคา สามารถแบงออกไดเปน 7 บทบาท ดังนี้ 

   1. การเลือกและนําเสนอเสนทางการขนสง รวมทั้งรูปแบบการ

ขนสงและยานพาหนะที่เหมาะสมที่สุดใหกับลูกคา ซึ่งจะตองเปนรูปแบบที่ทําใหสินคาถึงมือผูรับ

อยางปลอดภัย รวดเร็วและเสียคาใชจายนอยที่สุด 

   2. การจองระวางบรรทุกสินคากับผูขนสงใหแกลูกคา 

   3. การรับสินคาจากลูกคาและทําการบรรจสิุนคา รวมทัง้

จัดเตรียมเอกสารตางๆเพื่อใชในการเดินพิธีการศุลกากร 

   4. การขนสงสินคาไปยังทาเรือหรือสนามบิน พรอมทั้งดําเนินพิธี

การศุลกากรขาออกและสงมอบสินคาใหกับผูขนสง 

   5. การชําระคาระวางและคาใชจายที่เกี่ยวของแทนผูสงออกไป

กอนในเบ้ืองตน 
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   6. การรับใบตราสงสินคาที่มีการลงนามและประทับตราจากผู

ขนสงเรียบรอยแลว เพื่อนําไปสงมอบใหกับลูกคา 

   7. การติดตามการเดินทางของสินคาจนกระทั่งสินคาถึงมือผูรับ

ที่อยูปลายทางอยางถูกตองและปลอดภัย 

 จากบทบาทขางตน จะเห็นไดวา ตัวแทนผูรับจัดการขนสงสินคาระหวาง

ประเทศไมไดมีบทบาทเพียงแคเร่ืองการขนสงเทานั้น หากแตยังตองเปนผูวางแผนการขนสงโดยมี

เปาหมายใหสินคานั้นถึงมือผู รับอยางถูกตองและปลอดภัย เพื่อใหเกิดประโยชนสูงสุดแก

ผูใชบริการนั่นเอง 

2.1.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ (Business 
Alliance) เพื่อการสรางความไดเปรียบในการแขงขัน 

การรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ (Business Alliance) เปนกลยุทธขององคกรที่

สงผลใหตนทุนลดต่ําลง สรางความคลองตัวในการดําเนินธุรกิจไดเปนอยางดี และเปนการเปด

โอกาสใหบุคลากรไดศึกษาเทคโนโลยีและความรูใหมๆที่มีการเปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา (ชลธิศ 

แกวประเสริฐสม, 2549) ดังนั้นการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจจึงเปนอีกกลยุทธหนึ่งที่สามารถ

สรางความไดเปรียบในการแขงขันใหเกิดข้ึนกับองคกรได 

2.1.2.1 ความหมายของพันธมิตรทางธุรกิจ 

จากการศึกษารวบรวมขอมูลทุติยภูมิ พบวามีผูใหความหมายของพันธมิตรทาง

ธุรกิจ เอาไวมากมาย ดังเชนตารางที่ 2.3  

ตารางที่ 2.3 แสดงความหมายของพันธมติรทางธุรกิจ 

นักวจิัยผูใหความหมาย ความหมาย 

Barney (2002) พันธมิตรทางธุรกิจ คือการที่มีองคกรอิสระ 2 องคกร

หรือมากกวา มารวมมือกันในดานตางๆไมวาจะเปน

ดานการพัฒนา ดานการผลิต ดานการขาย หรือ

แมกระทัง่ดานการบริการก็ตาม   
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ตารางที่ 2.3 แสดงความหมายของพันธมติรทางธุรกิจ 

นักวจิัยผูใหความหมาย ความหมาย 

ธีรยุส วฒันาศุภโชค (2547) พันธมิตรทางธุรกิจ เปนการตกลงรวมมือกันในการทํา

ธุรกิจระหวาง 2 องคกรข้ึนไป เพื่อเสริมสราง

ความสามารถในการแขงขัน โดยการรวมกลุม

พันธมิตรทางธุรกิจนี้มกัใชในกรณีที่ธุรกิจมีทรัพยากร

ไมเพียงพอตอการดําเนินงานหรือขยายขอบขายการ

ทํางาน ซึง่การรวมมือกนัของหลายๆหนวยธุรกิจนี ้จะ

เปนทางออกทีดี่ ชวยทําใหแตละองคกรที่เปน

พันธมิตรไดรับประโยชนรวมกัน 

ชลธิศ แกวประเสริฐสม (2549) พันธมิตรทางธุรกิจ เปนความสัมพนัธในลักษณะทีม่ี

การรวมมือกันอยางใกลชิดระหวาง 2 องคกรหรือ

มากกวา โดยทั้งสองฝายมีจดุมุงหมายที่จะบรรลุ

วัตถุประสงครวมกนัในการดําเนนิธุรกิจ  

Poorangi และ Khin (2011) พันธมิตรทางธุรกิจเปนกลยทุธในการรวมมือกันอยาง

หนึง่ขององคกร ซึ่งองคกรที่เปนพนัธมิตรทางธุรกจิกัน

นั้นจะมีการใชทรัพยากรรวมกัน และมีการแบงปน

ความรูความสามารถในการดําเนนิงานซึง่กันและกนั 

เพื่อที่จะสรางความไดเปรียบในการแขงขันใหเกิด

ข้ึนกับทกุองคกรในกลุมพันธมิตร 

 

  2.1.2.2 รูปแบบพันธมิตรทางธุรกิจ 

 รูปแบบการเปนพันธมิตรทางธุรกิจนั้นสามารถจําแนกไดหลากหลาย ข้ึนอยูกับวา

จะใชส่ิงใดเปนเกณฑในการจําแนก ซึ่งจากการที่ผูวิจัยไดทําการศึกษาคนควาขอมูลเกี่ยวกับ

แนวคิดเร่ืองรูปแบบการเปนพันธมิตรทางธุรกิจจากบทความทางวิชาการและงานวิจัยตางๆ พบวา 

มีการใหแนวคิดในการการจําแนกรูปแบบการเปนพันธมิตรทางธุรกิจไวหลากหลายดังนี้ 
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  ธีรยุส วัฒนาศุภโชค (2547) ไดแบงรูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ

ออกเปน 3 ประเภทคือ 

  1. พันธมิตรแบบเซ็นสัญญา (Contractual Agreement) เปนการรวมมือ

กันระหวาง 2 องคกร ที่เซ็นสัญญาเพื่อทํากิจกรรมทางธุรกิจอยางใดอยางหนึ่งรวมกัน เชน การรวม

ทรัพยากรและทักษะทางการทํางานเขาดวยกัน การแลกเปล่ียนความรูทางเทคโนโลยีซึ่งกันและกัน 

เพื่อใหเกิดการประหยัดคาใชจายในการดําเนินงาน เกิดผลผลิตทางธุรกิจรวมกัน และชวยเพิ่ม

อํานาจการตอรองขององคกรใหมีมากข้ึน การรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจในรูปแบบนี้ จะมีความ

เกี่ยวของและผูกพันกันนอย หนวยธุรกิจยังคงเปนอิสระไมข้ึนตอกัน ไมมีการรวมลงทุนระหวางกัน 

เปนเพียงการทําขอตกลงในการเซ็นสัญญาเทานั้น 

  2. พันธมิตรแบบเขามาถือหุนระหวางกัน (Minority Equity Agreement) 

คือการที่หนวยธุรกิจต้ังแต 2 หนวยข้ึนไป รวมมือกันในการดําเนินงานทางธุรกิจโดยมีความรวมมือ

ดานทุนในการประกอบธุรกิจ เชน การถือหรือแลกเปล่ียนหุนระหวางกัน เปนตน ซึ่งการถือหรือ

แลกเปล่ียนหุนระหวางกันนี้จะทําใหแตละองคกรมีสิทธิในสวนแบงกําไรขององคกรพันธมิตร ซึ่ง

เปนการลดปญหาความขัดแยงดานผลประโยชนของแตละบริษัท และนําไปสูความรวมมือในดาน

ตางๆ อยางกวางขวางได รูปแบบการเปนพันธมิตรทางธุรกิจประเภทนี้ จะมีความรวมมือที่เหนียว

แนนมากกวาพันธมิตรแบบเซ็นสัญญาและมีความมุงหวังความสัมพันธในระยะยาว แตการเปน

พันธมิตรแบบเขามาถือหุนระหวางกันนี้ก็อาจมีความเส่ียงเพิ่มข้ึนเนื่องจากมีการลงทุนรวมกัน

นั่นเอง   

  3. พันธมิตรแบบธุรกิจรวมทุน (Joint Venture) เปนการรวมทุนจัดต้ัง

องคกรใหมรวมกันของหนวยธุรกิจต้ังแต 2 หนวยข้ึนไป ซึ่งองคกรใหมนี้จะเปนอิสระจากธุรกิจเดิม

ที่แตละฝายมีอยู การทําธุรกิจรวมทุนนี้ แตละองคกรพันธมิตรจะเขาไปมีสวนรวมในการบริหารงาน

ขององคกรรวมทุน โดยมีการกําหนดสัดสวนการถือหุนของแตละองคกรพันธมิตรอยางชัดเจน ซึ่ง

สัดสวนของการถือหุนนี้ จะข้ึนอยูกับอํานาจการตอรองและสัดสวนเงินลงทุนของแตละองคกร

พันธมิตร พันธมิตรแบบธุรกิจรวมทุนนี้จะมีความคลองตัวในการบริหารงานมากกวาพันธมิตรแบบ

เซ็นสัญญาและพันธมิตรแบบเขามาถือหุนระหวางกัน เนื่องจากมีความเปนอิสระของธุรกิจทั้งในแง

นโยบายและการดําเนินงาน แตพันธมิตรแบบธุรกิจรวมทุนนี้จะมีความเส่ียงในธุรกิจสูงที่สุดเมื่อ

เทียบกับพันธมิตรในสองแบบแรก เพราะมีการรวมลงทุนกันทั้งในดานของเงินทุน เทคโนโลยี และ

องคความรูตางๆ ดังนั้นจึงมีความเสี่ยงทั้งในดานการดําเนินงาน การเงิน และความเสี่ยงในการ
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เรียนรูเทคโนโลยีและองคความรูขององคกรพันธมิตร แตอยางไรก็ตาม พันธมิตรทางธุรกิจแบบรวม

ลงทุนนี้จะไดรับผลตอบแทนที่สูงกวาสองแบบแรก เนื่องจากองคกรรวมทุนนี้เปนองคกรใหมที่เกิด

จากการรวมกันของทรัพยากร ทั้งในแงของเงินทุน บุคลากร และเทคโนโลยีตางๆ ขององคกร

พันธมิตร จึงมีศักยภาพสูงในการสรางผลตอบแทน 

  

  ในสวนของ ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา (2540 อางถึงใน ชลธิศ แกวประเสริฐสม, 

2549) ไดแบงรูปแบบของพันธมิตรทางธุรกิจโดยใชระดับของความแนบแนนในความสัมพันธ

ระหวางองคกร ซึ่งสามารถแบงออกไดเปน 4 รูปแบบหลัก ดังนี้ 

  1. พันธมิตรทางธุรกิจที่เกิดจากความรวมมือดานการตลาดอยางหลวมๆ 

(Loose Market Relationship) เปนรูปแบบของความสัมพันธทางธุรกิจที่ไมเปนทางการมากนัก 

และเปนความสัมพันธทางธุรกิจที่ไมยืนยาว  

  2. พันธมิตรทางธุรกิจที่มีพื้นฐานจากการทําสัญญาท่ีเปนลายลักษณ

อักษรรวมกัน (Contractual Relationship) เปนรูปแบบความสัมพันธที่มีความเปนทางการ

มากกวารูปแบบแรก เชน การใหสิทธิในการเปนผูแทนจําหนาย (Franchising) การใหสิทธิบัตร 

(Licensing) และการจางผูรับเหมาชวง (Subcontracting) เปนตน 

  3. พันธมิตรทางธุรกิจที่มีการจัดการดานความเปนเจาของและ

ความสัมพันธอยางเปนทางการ (Formalized Ownership/Relationship) พันธมิตรทางธุรกิจ

รูปแบบนี้จะเปนรูปแบบที่เปนทางการมากกวาสองรูปแบบแรก เนื่องจากมีเร่ืองสัดสวนความเปน

เจาของธุรกิจเขามาเกี่ยวของ พันธมิตรทางธุรกิจประเภทน้ี ไดแก การรวมลงทุน (Joint Ventures) 

เปนตน 

  4. พันธมิตรทางธุรกิจที่รวมตัวกันอยางเปนทางการ (Formal 

Integration) โดยการที่องคกรธุรกิจต้ังแตสององคกรข้ึนไปมีการรวมตัวกันเปนหนึ่งเดียวอยาง

สมบูรณ เปนพันธมิตรทางธุรกิจที่มีรูปแบบความสัมพันธเปนทางการมากที่สุด รูปแบบของ

พันธมิตรประเภทนี้ ไดแก การควบรวมกิจการและการซ้ือกิจการ (Mergers & Acquisitions) เปน

ตน 
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  ทางดานของ Schmolitzi และ Wallenburg (2010) ก็ไดแบงรูปแบบของ

การรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ ตามรูปแบบของการตกลงที่จะประสานความรวมมือกันในทาง

ธุรกิจ ซึ่งแบงออกไดเปน 4 รูปแบบ คือ 

  1. รูปแบบความรวมมือที่เปนการตกลงดวยวาจา (Verbal Agreements) 

  2. รูปแบบความรวมมือที่มีสัญญาเปนลายลักษณอักษรแตไมมีการลงทุน

หรือการรวมหุน เขามาเกี่ยวของ (Written Contracts Without Equity Involvement) 

  3. รูปแบบความรวมมือที่มกีารถือหุนสวนนอย (Minority Stake 

Agreements) 

  4. รูปแบบความรวมมือที่มีการรวมทุน (Joint Venture Agreements) 

 

  Technology Associates and Alliances (1999 cited in Elmuti and 

Kathawala, 2001) เปนองคกรที่ใหคําปรึกษาทางดานการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ ก็ไดมีการ

แบงรูปแบบพันธมิตรทางธุรกิจไวดังนี้ 

  1. พันธมิตรทางธุรกจิดานการตลาดและการขาย (Marketing and sales 

alliances)  

  2. พันธมิตรทางธุรกจิดานการผลิตและผลิตภัณฑ (Product and 

manufacturing alliances) 

   3. พันธมิตรทางธุรกิจดานเทคโนโลยีและความรูในการดําเนินงาน 

(Technology and know-how alliances) 

 

  และ Barney (2002) ก็ไดแบงรูปแบบพันธมิตรทางธุรกิจไว 3 รูปแบบ ไดแก 

  1. พันธมิตรทางธุรกิจประเภทที่มีความรวมมือในการประกอบธุรกิจแตไม

มีการรวมลงทุนหรือการถือหุนเขามาเกี่ยวของ (Non-equity Alliances) นั่นคือ การที่องคกรตกลง

ที่จะทํางานรวมกัน เพื่อที่จะพัฒนา การผลิต การขายและการบริการ แตจะไมมีการรวมหุนหรือไม
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มีเงินลงทุนเขามาเกี่ยวของ องคกรแตละฝายตางเปนอิสระในการบริหารงาน และจะมีการบริหาร

ความสัมพันธระหวางองคกรผานสัญญาในรูปแบบตางๆ ที่ทํารวมกัน 

 

   2. พันธมิตรทางธุรกิจประเภทท่ีมีความรวมมือดานทุนหรือหุนในการ

ประกอบธุรกิจ (Equity Alliances) เปนการรวมมือกันของสององคกรหรือมากกวา โดยมีการรวม

หุนและมีเงินลงทุนเขามาเกี่ยวของ 

 

   3. พันธมิตรทางธุรกิจประเภทกิจการรวมคา (Joint Venture) เปนการ

รวมมือกันโดยมีการรวมลงทุนและมีการจัดต้ังองคกรใหมเกิดข้ึน โดยแตละองคกรที่เปนพันธมิตร

จะเขาไปมีสวนรวมในการบริหารและมีการกําหนดสัดสวนการถือหุนของแตละองคกรอยางชัดเจน  

 

  ในขณะที่ Poorangi และ Khin (2011) ไดแบงรูปแบบพันธมิตรทางธุรกจิไวอยาง

งายเปน 2 รูปแบบ คือ 

 

  1. พันธมิตรอยางงาย (Simple Alliance) เปนรูปแบบความสัมพันธใน

การดําเนินธุรกิจที่มีความรวมมือกันอยางงายๆ ไมซับซอน ไมตองเปนเครือขายหรือมีพันธมิตร

มากมายหลายองคกร 

  2. พันธมิตรแบบเครือขาย (Network Partnership) เปนรูปแบบ

ความสัมพันธในการดําเนินธุรกิจที่มีความรวมมือกันหลายองคกร มีการแบงปนการใชทรัพยากร

และเทคโนโลยีในการดําเนินงานเพื่อบรรลุวัตถุประสงครวมกัน และเพื่อสรางความไดเปรียบในการ

แขงขันรวมกัน 

 

  Spekman, Isabella และ MacAvoy (2000: 36 อางถึงใน ชลธิศ แกวประเสริฐ

สม, 2549) ไดแบงรูปแบบพันธมิตรทางธุรกิจเอาไวเชนกัน โดยจะแบงรูปแบบพันธมิตรทางธุรกิจ

ออกเปน 3 ระดับ คือ 

   1. ระดับที่มีการดําเนินธุรกิจเปนคร้ังคราว (One-Off Arm’s Length 

Transactions) 
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  2. ระดับการดําเนินธุรกิจที่มีการติดตอกันอยางสม่ําเสมอ ซึ่งสามารถ

แบงยอยไดเปน 4 กลุม คือ  

  2.1 กลุมที่ผูกพันกันดวยสัญญา แตจะไมมีการรับความเสี่ยงและ

ผลตอบแทนรวมกัน (Contractual without Shared Risk/Reward) 

  2.2 กลุมที่ผูกพันกนัดวยสัญญาและมีการรับความเส่ียงและ

ผลตอบแทนรวมกนั (Contractual with Shared Risk/Reward) 

  2.3 กลุมผูถือหุนสวนนอย (Minority Equity) 

  2.4 กลุมที่รวมลงทุนทางธุรกิจ (Share Equity) 

  3. ระดับการควบรวมกิจการและการซื้อกิจการ (Merger & Acquisition) 

ตารางที่ 2.4 แสดงการจาํแนกรูปแบบการเปนพนัธมิตรทางธุรกจิ 

นักวจิัยผูทําการจําแนกรูปแบบ รูปแบบการเปนพนัธมิตรทางธุรกิจ 

ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา (2540 

อางถงึใน ชลธศิ แกวประเสริฐ

สม, 2549) 

1. พนัธมิตรทางธุรกจิที่เกิดจากความรวมมือดานการตลาด 

    อยางหลวมๆ (Loose Market Relationship)  

2. พันธมิตรทางธุรกจิที่มกีารทําสัญญารวมกันเปนลายลักษณ 

    อักษร (Contractual Relationship)  

3. พนัธมิตรทางธุรกจิที่มกีารจัดการดานความเปนเจาของและ 

    ความสัมพนัธอยางเปนทางการ (Formalized Ownership  

    /Relationship)  

4. พันธมิตรทางธุรกจิที่รวมตัวกันอยางเปนทางการ โดยมีการ 

    รวมตัวกนัเปนหนึ่งเดียวอยางสมบูรณ (Formal Integration)  

Technology Associates and 

Alliances (1999 cited in 

Elmuti and Kathawala, 2001) 

1. พันธมิตรทางธุรกจิดานการตลาดและการขาย (Marketing  

    and sales alliances)  

2. พันธมิตรทางธุรกจิดานการผลิตและผลิตภัณฑ (Product  

     and manufacturing alliances) 

 3. พนัธมิตรทางธุรกจิดานเทคโนโลยีและความรูในการ 

    ดําเนนิงาน (Technology and know-how alliances) 
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ตารางที่ 2.4 แสดงการจาํแนกรูปแบบการเปนพนัธมิตรทางธุรกจิ 

นักวิจัยผูทําการจําแนกรูปแบบ รูปแบบการเปนพันธมิตรทางธุรกิจ 

Spekman, Isabella และ 

MacAvoy (2000: 36 อางถึงใน 

ชลธิศ แกวประเสริฐสม, 2549) 

1. ระดับท่ีมีการดําเนินธุรกิจเปนคร้ังคราว (One-Off Arm’s  

     Length Transactions) 

2. ระดับการดําเนินธุรกิจท่ีมีการติดตอกันอยางสม่ําเสมอ ซึ่ง 

    สามารถแบงยอยไดเปน 4 กลุม คือ   

2.1 กลุมท่ีผูกพันกันดวยสัญญา แตจะไมมีการรับความ  

      เส่ียงและผลตอบแทนรวมกัน (Contractual  

      without Shared Risk/Reward)  

2.2 กลุมท่ีผูกพันกันดวยสัญญา และมีการรับความ 

      เส่ียงและผลตอบแทนรวมกัน (Contractual with  

      Shared Risk/Reward) 

2.3 กลุมผูถือหุนสวนนอย (Minority Equity) 

2.4 กลุมท่ีรวมลงทุนทางธุรกิจ (Share Equity) 

3. ระดับการควบรวมและการซื้อกจิการ (Merger & Acquisition) 

Barney (2002) 1. พันธมิตรทางธุรกิจประเภทที่มีความรวมมอืในการประกอบ 

    ธุรกิจแตไมมกีารรวมลงทุนหรือการถือหุนเขามาเก่ียวของ  

    (Non-equity Alliances) 

2. พันธมิตรทางธุรกิจประเภทที่มีความรวมมอืดานทุนหรือหุน 

    ในการประกอบธุรกจิ (Equity Alliances)  

3. พันธมิตรทางธุรกิจประเภทกิจการรวมคา (Joint Venture)  

    ซึ่งมีการรวมลงทุนและมีการจัดต้ังองคกรใหมเกิดขึ้น โดยม ี

    การกําหนดสัดสวนการถือหุนของแตละองคกรอยางชัดเจน 

ธีรยุส วัฒนาศุภโชค (2547) 1. พันธมิตรแบบเซ็นสัญญา (Contractual Agreement)  

2. พันธมิตรแบบเขามาถอืหุนระหวางกัน (Minority Equity  

    Agreement)  

3. พันธมิตรแบบธุรกิจรวมทุน (Joint Venture) เปนการจัดต้ัง   

    ธุรกิจรวมทุนจาก 2 หนวยธุรกิจขึ้นไป โดยเปนการรวมทุน 

    จัดต้ังองคกรใหมรวมกัน 
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ตารางที่ 2.4 แสดงการจาํแนกรูปแบบการเปนพนัธมิตรทางธุรกจิ 

นักวิจัยผูทําการจําแนกรูปแบบ รูปแบบการเปนพันธมิตรทางธุรกิจ 

Spekman, Isabella และ 

MacAvoy (2000: 36 อางถึงใน 

ชลธิศ แกวประเสริฐสม, 2549) 

1. ระดับท่ีมีการดําเนินธุรกิจเปนคร้ังคราว (One-Off Arm’s  

     Length Transactions) 

2. ระดับการดําเนินธุรกิจท่ีมีการติดตอกันอยางสม่ําเสมอ ซึ่ง 

    สามารถแบงยอยไดเปน 4 กลุม คือ   

2.1 กลุมท่ีผูกพันกันดวยสัญญา แตจะไมมีการรับความ  

      เส่ียงและผลตอบแทนรวมกัน (Contractual  

      without Shared Risk/Reward)  

2.2 กลุมท่ีผูกพันกันดวยสัญญา และมีการรับความ 

      เส่ียงและผลตอบแทนรวมกัน (Contractual with  

      Shared Risk/Reward) 

2.3 กลุมผูถือหุนสวนนอย (Minority Equity) 

2.4 กลุมท่ีรวมลงทุนทางธุรกิจ (Share Equity) 

3. ระดับการควบรวมและการซื้อกจิการ (Merger & Acquisition) 

Schmolitzi และ Wallenburg 

(2010) 

1. รูปแบบความรวมมือท่ีเปนการตกลงดวยวาจา (Verbal  

     Agreements) 

2. รูปแบบความรวมมือท่ีมีสัญญาเปนลายลักษณอักษรแตไมม ี

    การลงทุนหรือการรวมหุนเขามาเก่ียวของ (Written  

     Contracts Without Equity Involvement) 

3. รูปแบบความรวมมือท่ีมีการถือหุนสวนนอย (Minority Stake  

     Agreements) 

4. รูปแบบความรวมมือท่ีมีการรวมทุน (Joint Venture  

     Agreements) 

 

  จากขอมูลทุติยภูมิขางตน ผูวิจัยไดทาํการสรุปและจําแนกรูปแบบพันธมิตรทาง

ธุรกิจไดเปน 4 รูปแบบดังตารางที ่2.5 
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ตารางที่ 2.5 แสดงการจําแนกรูปแบบพันธมิตรทางธุรกิจ 4 รูปแบบ  

รูปแบบพันธมติรทางธุรกิจ 4 รูปแบบ  

1. พันธมิตรทางธุรกจิที่รวมมือกันเปนคร้ังคราวแลวแตตกลง (Arm’s Length Transactions) 

            :   ไมมี  สัญญาเปนทางการ        ไมมี การลงทนุรวมกัน  

2. พันธมิตรทางธุรกจิที่รวมมือกันแบบมีสัญญาเปนลายลักษณอักษร และมีความเกีย่วของกนัตาม 

    กฎหมาย (Legal Relationship)         

            :   ม ีสัญญารวมกันตามกฎหมาย   แตไมม ีการลงทุนรวมกัน 

3. พันธมิตรทางธุรกจิที่รวมมือกันแบบมกีารลงทนุหรือถอืหุนรวมกนั (Equity             

     Relationship) 

              :   ม ีสัญญารวมกนัตามกฎหมาย           มี การลงทุนรวมกนั  

4. พันธมิตรทางธุรกจิที่ รวมมือกันแบบควบรวมเปนเครือขาย (Network Integration) 

 :   มี สัญญารวมกนัตามกฎหมาย            

 :   ม ีการลงทนุรวมกนั 

   :   ม ีความรวมมือกนัหลายองคกรเปนเครือขาย  

           :   ม ีการรวมตัวกนัเปนหนึ่งเดียว     

           :   มี เปาหมายทีจ่ะบรรลุวัตถุประสงคในการดําเนนิงานรวมกัน 

ที่มา: ผูวิจัย 

 

2.1.2.4 ประโยชนของพันธมิตรทางธุรกิจ 

 ประโยชนของพันธมิตรทางธุรกิจ ที่พันธมิตรแตละฝายจะไดรับ ไดแก (ธีรยุส 

วัฒนาศุภโชค, 2547) 

  - การประหยัดจากขอบเขตการดําเนินงานที่เพิ่มข้ึน (Economies of 

Scale and Economies of Scope) กลาวคือ การใชทรัพยากรจากองคกรพันธมิตรรวมกันนั้น ทํา

ใหสามารถขยายขอบเขตการดําเนินงานไปยังตลาดสวนอ่ืนๆได โดยท่ีตนทุนการดําเนินงานตอ

หนวยลดลง  

  - เกิดการแลกเปล่ียนความรูและพัฒนาทักษะการดําเนินงานของแตละ

องคกรพันธมิตร ทําใหการดําเนินงานโดยรวมของพันธมิตรทุกองคกรมีประสิทธิภาพสูงข้ึน 
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  พิมพพิศา ฤกษอรุณรุง (2553) ยังกลาวถึงประโยชนของพันธมิตรทางธุรกิจ หรือ

การที่องคกรมีความรวมมือทางธุรกิจระหวางกันนี้วา เปนวิธีการที่มีประสิทธิภาพและเปนปจจัยที่

นําไปสูความสําเร็จในการแขงขัน เพราะจะทําใหองคกรมีความสามารถในดานตางๆที่หลากหลาย

มากยิ่งข้ึน มีโอกาสไดรับความรูจากองคกรอ่ืนๆในกลุมพันธมิตร เพิ่มความสามารถในการดําเนิน

ธุรกิจและเพิ่มโอกาสในการเขาสูตลาดใหมได 

  Zaboj (2011) กลาวถึงประโยชนของพันธมิตรทางธุรกิจ โดยสามารถสรุป

ใจความไดวา เมื่อมีการรวมมือและมีการใชทรัพยากรรวมกันของสององคกรหรือมากกวา จะทําให

องคมีความประหยัดจากขนาดและมีประสิทธิภาพในการทํางานสูงข้ึน องคกรเล็กที่รวมมือกันก็จะ

สามารถแขงขันกับองคกรใหญๆได 

  

  2.1.2.5 ขอเสียของพนัธมิตรทางธุรกิจ 

  - การขัดแยงดานการแบงผลประโยชนขององคกรพนัธมติร อาจมีการ

ขัดแยงกันไดหากมีการแบงผลประโยชนที่ไมเปนที่พงึพอใจของฝายใดฝายหนึง่ 

 - ความเส่ียงจากการเปดโอกาสใหพันธมิตรไดเรียนรูทักษะ ความรู และ

เทคโนโลยีของกันและกัน องคกรที่มีความสามารถในการเรียนรูที่สูงกวาองคกรรวมพันธมิตรอ่ืนๆ 

อาจกลายเปนคูแขงที่มีศักยภาพสูงในอนาคตหากองคกรดังกลาวนําความรูและทักษะตางๆที่ได

เรียนรูจากการรวมพันธมิตร มาผนวกกับทักษะความชํานาญเดิมที่ตนมีอยูแลวนํามาประยุกตใช 
 
2.1.2.3 แรงจูงใจ (Motive) ในการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ 

จากหนังสือ บทความทางวิชาการและงานวิจัยตางๆ ที่ผูวิจัยไดทําการศึกษา

คนควา พบวา มีการสรุปรวบรวมแรงจูงใจในการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจไวหลากหลายดัง

ตารางที่ 2.6 

ตารางที่ 2.6 แสดงแรงจูงใจในการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ 

นักวิจัยผูทําการสรุปรวบรวมแรงจูงใจ แรงจูงใจในการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ 

Hamel และ Prahalad (1989) 1. การมีเทคโนโลยีใหมๆในราคาคาใชจายท่ีตํ่า 

2. การเขาสูตลาดใหมดวยตนทุนท่ีตํ่า 

3. การไดรับรูถึงกลยุทธและวิธีการดําเนินงานของพันธมิตร 
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ตารางที่ 2.6 แสดงแรงจูงใจในการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ 

นักวิจัยผูทําการสรุปรวบรวมแรงจูงใจ แรงจูงใจในการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ 

 4. มีความไดเปรียบในการแขงขันและมีความสามารถ 

    หลักท่ีแข็งแกรง 

5. การพัฒนาและปรับปรุงประสิทธิภาพองคกร โดยการ 

    เปรียบเทียบกับองคกรอื่นในกลุมพันธมิตรเดียวกัน 

Elmuti และ Kathawala (2001) 1. การเติบโตและกาวเขาสูตลาดใหม 

2. การไดมาซึ่งเทคโนโลยีใหมๆ ท่ีมีคุณภาพ ในราคาท่ี 

    ตํ่า 

3. การลดความเส่ียงดานการเงินและภาระดานตนทุน 

    ในการวิจัยและพัฒนา 

4. เกิดความไดเปรียบในการแขงขัน 

ธีรยุส วัฒนาศุภโชค (2547) 1. การปองกันความเส่ียงของการแขงขันดานราคา  

    เน่ืองจากความไมแนนอนทางการตลาด (Market  

    Uncertainty)  

2. ความประหยัดจากขนาดและขอบเขตการดําเนินการ  

    (Economy of Scale and Scope)  

3. การใชทรัพยากรรวมกันของพันธมิตรทางธุรกิจ  

4. การแลกเปล่ียนเรียนรูทักษะความชํานาญและ 

    เทคโนโลยีตางๆ  

5. การลดขอจํากัดดานการกีดกันทางการคาระหวาง 

    ประเทศ  

Todeva และ Knoke (2005) 1. การพัฒนาดานการบริหารจดัการภายในองคกร 

2. การพัฒนาดานเศรษฐกิจขององคกร 

3. การพัฒนากลยุทธในการแขงขัน 

4. การพัฒนาดานสิทธิตางๆตามกฎหมาย  

Zaboj (2011) 1. ความประหยัดจากขนาด 

2. การเรียนรูจากผูทีเ่ปนคูแขง 

3. การบริหารความเสีย่งและแบงเบาภาระทางดาน 

    ตนทนุ 
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ตารางที่ 2.6 แสดงแรงจูงใจในการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ 

นักวจิัยผูทําการสรุปรวบรวมแรงจูงใจ แรงจูงใจในการรวมกลุมพนัธมิตรทางธุรกจิ 

 4. การสงเสริมสนับสนนุกนัในภาพรวมของการ 

    ดําเนนิงาน 

5. การเขาสูตลาดใหมดวยตนทนุที่ตํ่า 

6. การเขาสูอุตสาหกรรมใหมดวยตนทนุทีตํ่่า 

7. การออกจากอุตสาหกรรมนั้นๆดวยตนทนุที่ตํ่า 

8. การบริหารจัดการความไมแนนอนในการดําเนนิธุรกจิ 

Poorangi และ Khin (2011) 1. ความสามารถดานการแขงขันและอํานาจดาน 

    การตลาด 

2. การเขาถึงตลาด 

3. การเรียนรูเทคโนโลย ี

4. การพัฒนาความสามารถดานการบริหารจัดการ 

Schmoltzi และ Wallenburg (2011) 1. การปรับปรุงคุณภาพการใหบริการดานการขนสง เชน  

    ความรวดเร็วในการขนสงสินคา ความนาเชื่อถือและ 

    พืน้ที่บริการที่ครอบคลุมมากข้ึน เปนตน 

2. การรักษาสวนแบงทางการตลาด 

3. การใหบริการไดหลากหลายมากย่ิงข้ึน 

4. การเพิ่มความสามารถหลักขององคกร 

5. การไดเขาสูตลาดใหม 

6. สามารถเขารวมประมูลและใหบริการลกูคารายใหญ 

    ได 

7. การไดรับความรูเพิ่มมากข้ึน 

8. สามารถลดตนทนุในสวนที่ไมใชความสามารถหลัก 

    ขององคกรได 

9. การมเีงนิลงทนุทีเ่พิ่มมากข้ึน 

 จากขอมูลทุติยภูมิขางตน ผูวิจัยไดทําการสรุปและจําแนกแรงจูงใจในการเขารวม

กลุมพันธมิตรทางธุรกิจออกเปนแรงจูงใจภายนอกและแรงจูงใจภายในองคกร ดังตารางที่ 2.7 
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ตารางที่ 2.7 แสดงแรงจูงใจภายนอกและภายในองคกรในการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ 

แรงจูงใจในการรวมกลุมพนัธมิตรทางธุรกจิ 

แรงจูงใจภายนอกองคกร ซึง่ประกอบไปดวย  

 

-  การขยายฐานลูกคาสูตลาดใหม 

-  การรักษาสวนแบงทางการตลาดเดิมที่มอียู 

-  การที่ลูกคาจะไดรับบริการที่หลากหลายและ  

   ครบวงจรมากยิ่งข้ึน  

-  สามารถยืน่ประมูลงานและรับงานจากลูกคา 

   รายใหญได 

แรงจูงใจภายในองคกร ซึ่งประกอบไปดวย  

 

-  การปรับปรุงคุณภาพในการใหบริการ เชน ม ี

   ความรวดเร็วในการขนสงสินคาและมพีืน้ที ่

   การใหบริการครอบคลุมมากข้ึน เปนตน 

-  การเพิ่มขีดความสามารถหลักขององคกร 

-  การไดรับความรู ทักษะและความชํานาญใน 

   การปฏิบัติงานที่เพิม่ข้ึนจากกลุมพนัธมิตร 

-  การลดภาระตนทนุในสวนที่ไมไดเปนกจิกรรม 

   หลักขององคกร 

-  การมีเงนิทนุที่เพิ่มข้ึน 

ที่มา: ผูวิจัย 

 

 2.1.2.4 ความพรอมในการประสานความรวมมืออันนําไปสูความสําเร็จในการ

จัดต้ังกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ 

 

 ในการจัดต้ังพันธมิตรทางธุรกิจนั้น ทุกองคกรที่จะเขารวมการจัดต้ัง ตองมีความ

พรอมในการประสานความรวมมือดานตางๆ อันจะนําไปสูความสําเร็จในการจัดต้ังกลุมพันธมิตร

ทางธุรกิจในที่สุด สําหรับความพรอมในการประสานความรวมมือที่กลุมผูประกอบการขนสงสินคา

ควรมีกอนเร่ิมโครงการประสานความรวมมือจัดต้ังเปนกลุมพันธมิตรทางธุรกิจนั้น ชุมพล มณฑา

ทิพยกุล และชอทิพย ลือไชยวุฒิ (2551) รวมทั้ง พิมพพิศา ฤกษอรุณรุง (2553) ไดกลาวถึงเร่ือง

ปจจัยความพรอมในการประสานความรวมมือดานตางๆ โดยสามารถสรุปไดเปน 4 ดานหลัก ดัง

ตารางที่ 2.8 
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ตารางที่ 2.8 แสดงความพรอมในการประสานความรวมมอืดานตางๆ อันจะนําไปสูความสําเร็จใน

การจัดต้ังกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ  

ความพรอมในการประสานความรวมมือ 

1. ความพรอมดานความเชือ่ถือ

ไวใจ ซึ่งประกอบไปดวย  
 

- ความพรอมในการแลกเปล่ียนขอมูลทางการคาระหวางกัน 

- ความพรอมในการรักษาความลับขอมูลของลูกคา 

- ความเขาใจในธุรกิจของคูคา 

- การแบกรับภาระความเส่ียงรวมกัน 

2. ความพรอมดานเทคโนโลยี ซึ่ง

ประกอบไปดวย 

 

- ความพรอมดานทกัษะทางเทคโนโลยีของบุคคลากร 

- ความพรอมดานการลงทุนทางเทคโนโลยี 

- ความพรอมดานการพัฒนาเทคโนโลยเีพือ่แลกเปล่ียนขอมูล 

- ความพรอมดานเทคโนโลยีที่ใชติดตอส่ือสารระหวางกัน 

3. ความพรอมดานวัฒนธรรม

องคกร ซึง่ประกอบไปดวย 

 

- ความพรอมดานการปรับเปล่ียนโครงสรางองคกร 

- ความพรอมเกี่ยวกบัทัศนคติของพนกังานตอการ 

  เปล่ียนแปลงการทาํงาน 

- ความพรอมในการทํางานรวมกนัทัง้ภายในและภายนอก 

  องคกร 

- ความพรอมดานการสื่อสารขอมูลขาวสารภายในองคกร 

4. ความพรอมดานการสนบัสนุน

จากผูบริหาร ซึ่งประกอบไปดวย 

- ความพรอมดานการพัฒนาองคความรูรวมกนั 

- ความพรอมเกี่ยวกบัการสรางวัตถุประสงคและเปาหมาย 

  รวมกัน 

- ความพรอมในการใหการสนับสนนุดานการจัดการ 

- ความพรอมในการสนับสนนุการลงทนุเพือ่การสรางความ 

   รวมมือ 

 

จากปจจัยความพรอมในการประสานความรวมมือในดานตางๆขางตน ถาทุก

องคกรมีความพรอมในปจจัยตางๆเหลานี้ การที่จะประสบความสําเร็จในการจัดต้ังกลุมพันธมิตร

ทางธุรกิจก็ไมใชเร่ืองยาก แตหากองคกรใดๆ ไมมีความพรอมในการประสานความรวมมือดาน

ตางๆนั้นแลว การขาดความพรอมนี้ก็จะกลายเปนอุปสรรคใหญที่เปนตัวขัดขวางความสําเร็จใน

การจัดต้ังกลุมพันธมิตรทางธุรกิจนั่นเอง 
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2.2 เอกสารและงานวิจยัที่เกี่ยวของ 

จากงานวิจัยของปรียานุช เมาระพงษ (2553)  ที่ศึกษาขอไดเปรียบและเสียเปรยีบ

ทางการแขงขันของธุรกิจรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศของผูประกอบการไทยขนาดเล็ก

โดยใชแบบสอบถามและใชสถิติเชิงพรรณนาในการวิเคราะหขอมูลนั้น ผูวิจัยไดเสนอแนะใหมีการ

สรางความรวมมือทางธุรกิจหรือสรางพันธมิตรทางธุรกิจใหเกิดมีข้ึนในกลุมตัวแทนผูรับจัดการ

ขนสงสินคาระหวางประเทศขนาดเล็กของไทย เพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการแขงขันใหสูงข้ึน 

นําไปสูความไดเปรียบอยางยั่งยืนได 

ชุมพล มณฑาทิพยกุล และชอทิพย ลือไชยวุฒิ (2551) ไดทําการวิจัยเร่ือง

ศักยภาพของผูประกอบการขนสงสินคาไทยในการประสานความรวมมือกันเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพ

ในการแขงขัน โดยใชแบบสอบถามและแบบสัมภาษณเชิงลึกเปนเครื่องมือในการเก็บขอมูล จาก

ผูประกอบการขนสงสินคาดวยรถบรรทุกที่ดําเนินธุรกิจในรูปแบบของบริษัท และใชสถิติเชิง

พรรณนาในการวิเคราะห ผลจากการวิจัยพบวา ศักยภาพความพรอมของผูประกอบการขนสง

สินคาไทยในการประสานความรวมมือนั้นอยูในระดับปานกลาง และปจจัยดานความพรอมที่

ผูประกอบการขนสงสินคาไทยมีมากที่สุด คือ ความพรอมดานความเชื่อถือไวใจ โดยปจจัยยอยที่

มากที่สุดคือ ความพรอมในการเก็บรักษาความลับขอมูลการคาของคูคา และจากงานวิจัยยังสรุป

ไดวาการประสานความรวมมือในกลุมผูประกอบการขนสงสินคานั้นตองอาศัยความเชื่อถือไวใจ

กันเปนสําคัญ  

ในขณะที่ พิมพพิศา ฤกษอรุณรุง (2553) ก็ไดทําการศึกษาโอกาสเพื่อหาแนวทาง

ในการประสานความรวมมือทางธุรกิจขนสงดวยรถบรรทุกในจังหวัดเชียงราย โดยใชแบบสอบถาม

และแบบสัมภาษณในการเก็บขอมูล วิเคราะหผลดวยสถิติเชิงพรรณนาและสถิติเชิงอนุมาน ซึง่จาก

การวิจัยพบวา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการประสานความรวมมือกันทางธุรกิจมากที่สุดคือ การสราง

ความสามัคคีกันในองคกร และปญหาที่เปนแรงผลักดันใหเกิดการสรางกลุมพันธมิตรทางธุรกิจใน

ปจจุบัน คือ ปญหาการเพิ่มข้ึนของราคาน้ํามัน ปญหาการแขงขันกันตัดราคาจากคูแขง และปญหา

สภาพเศรษฐกิจตกตํ่า ในสวนของความพรอมในการประสานความรวมมือนั้น ผูประกอบการสวน

ใหญมีความพรอมดานความเชื่อถือไวใจกันของคูคาในเร่ืองความเขาใจในลักษณะธุรกิจของคูคา

มากที่สุด 
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นอกจากนี้ Schmolitzi และ Wallenburg (2010) ไดทําการศึกษาเร่ืองการรวมมือ

กันในแนวราบของกลุมผูใหบริการดานโลจิสติกสในประเทศเยอรมัน โดยศึกษาถึงแรงจูงใจและ

โครงสรางของกลุมพันธมิตร มีการใชแบบสอบถามและแบบสัมภาษณเชิงลึกในการเก็บขอมูล 

จากนั้นวิเคราะหขอมูลโดยใช ANOVA และ Cluster Analysis ซึ่งจากผลการวิจัยพบวา แรงจูงใจ

หลักที่ทําใหผูใหบริการโลจิสติกสในเยอรมันรวมกลุมประสานความรวมมือในแนวราบนี้คือ 

แรงจูงใจภายนอกที่เกี่ยวของกับดานการตลาด ในสวนโครงสรางของกลุมความรวมมือที่เกิดข้ึน

ระหวางผูใหบริการดานโลจิสติกสในประเทศเยอรมันนั้น จะพบโครงสรางการรวมกลุมแบบหลาย

ฝาย (Multi-lateral) และแบบเครือขายระหวางประเทศ (International Network) ซึ่งสวนใหญ

มักจะเปนการรวมกลุมพันมิตรแบบที่มีสัญญาเปนลายลักษณอักษร  

การรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจเพื่อใหเกิดความไดเปรียบในการแขงขันนั้น

สามารถเกิดข้ึนไดในธุรกิจหลายประเภท ไมใชเพียงแคในธุรกิจการขนสงสินคาเทานั้น ดังเชน 

  ชลธิศ แกวประเสริฐสม (2549) ทําการศึกษาวิจัยเร่ืองการบริหารสื่อวิทยุ-

โทรทัศนดวย  กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจ โดยเก็บรวบรวมขอมูลทั้งจากการวิเคราะหเอกสารและ

การสัมภาษณประกอบกัน เพื่อศึกษาปจจัยผลักดันและการบริหารจัดการในองคกรที่เปนพันธมิตร

ทางธุรกิจ ซึ่งจากผลการวิจัยพบวา ปจจัยผลักดันที่กอใหเกิดการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจนั้นมา

จากลักษณะของผูบริหารที่รูจักกันและมีเปาหมายในการดําเนินงานรวมกัน มีจุดแข็งที่สามารถ

ประสานประโยชนซึ่งกันและกันได ในดานการบริหารงานขององคกรที่เปนพันธมิตรนั้น จาก

ผลการวิจัยพบวาเปนการบริหารงานพันธมิตรแบบเฉพาะกิจ ที่มีการทํางานแบบตางคนตางทํา ไม

มีการเปลี่ยนแปลงโครงสรางขององคกร มีเพียงการประชุมเพื่อหาแนวทางในการปฏิบัติงาน

รวมกันและจะประเมินผลหลังจบโครงการเทานั้น เมื่อเสร็จส้ินโครงการก็จะทําการแยกยายกันไป 

นอกจากนี้ Poorangi และ Khin (2011) ไดทําการศึกษาภาพรวมของการ

รวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจของธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม (SME) ในประเทศมาเลเซีย โดย

ใชแบบสอบถามในการเก็บขอมูลจากผูบริหารของกลุมธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม (SME)ใน

แตละกลุมอุตสาหกรรม วิเคราะหขอมูลโดยใช Frequency Distribution Test และ Chi-Square 

Test ซึ่งจากผลการวิจัยพบวา การรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจของกลุมธุรกิจขนาดกลางและขนาด

ยอม (SME) ในมาเลเซียนั้น จะใหความสําคัญกับการเลือกผูที่จะมาเปนพันธมิตรเปนอยางมาก 

นอกจากนี้ยังพบวา รูปแบบของพันธมิตรทางธุรกิจที่กลุมธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม (SME) 

ตองการ จะมีลักษณะเปนเครือขาย (Network) และจะรวมกลุมทั้งกับองคกรชาติเดียวกันและ
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ตางชาติ งานวิจัยยังพบอีกวาการเรียนรูและการแลกเปล่ียนทรัพยากรทางดานความรูซึง่กนัและกนั 

เปนปจจัยสําคัญที่จะทําใหกลุมพันธมิตรประสบความสําเร็จรวมกันได 
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บทที่  3 

วิธีดําเนินการวิจัย 

 การวิจัยในคร้ังนี้เปนการศึกษาวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research Method) และ

มีวิธีการเก็บขอมูลดวยแบบสอบถาม (Questionnaire) ซึ่งผูวิจัยไดกําหนดแนวทางในการ

ดําเนินการวิจัย โดยมีกรอบแนวคิดในการวิจัยดังภาพที่ 3.1 

ภาพที ่3.1 แสดงกรอบแนวคิดในการวิจยั 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

แรงจูงใจ  
-  แรงจูงใจภายนอก 

-  แรงจูงใจภายใน 

ลักษณะทั่วไปขององคกร 
-  ระยะเวลาในการดําเนินงานของ    

   องคกร 

-  ผลประกอบการตอป 

-  กิจกรรมที่สามารถใหบริการไดใน 

   ปจจุบัน 

- ประสบการณการเคยรวมเปนพันธมิตร 

  ทางธุรกิจกับบริษัทอื่นๆ มากอน 

อุปสรรค  
- ดานความไมเช่ือถือไวใจ 

- ดานความไมพรอมดานเทคโนโลยี  

   และเงินทุน 

- ดานความไมเขากันของวัฒนธรรม 

  องคกรระหวางพันธมิตร 

- ดานการขาดการสนับสนุนจาก 

  ผูบริหาร 

รูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ 
รูปแบบ 1   รวมมือกันเปนคร้ังคราว 

                  แลวแตตกลง  

รูปแบบ 2   รวมมือกันแบบมีสัญญา 

                  เปนลายลักษณอักษร และมี 

                  ภาระผูกพันกันในทางกฎหมาย   

รูปแบบ 3   รวมมือกันแบบมีการลงทุน 

                  หรือถือหุนรวมกัน 

รูปแบบ 4   รวมมือกันแบบควบรวม 

                  เปนเครือขาย  
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3.1 ประชากร 

ประชากรที่ใชศึกษาในคร้ังนี้ คือ กลุมผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ

(Freight Forwarder) ขนาดเล็ก ที่เปนสมาชิกของสมาคมผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ

แหงประเทศไทย (Thai International Forwarders Association; TIFFA) ในป พ.ศ. 2554 ซึ่งมี

จํานวนทั้งส้ิน 203 บริษัท 

 
3.2 เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 

เคร่ืองมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลเพื่อการวิจัยในคร้ังนี้ คือ แบบสอบถาม ซึ่ง

การสรางเคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย มีข้ันตอนดังนี้ 

3.2.1 ศึกษาขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) จากเอกสาร บทความทาง

วิชาการ และงานวิจัยที่เกี่ยวของ เพื่อศึกษาวิธีการสรางแบบสอบถามและเพื่อกําหนดขอบเขต

เนื้อหาของแบบทดสอบใหครอบคลุมวัตถุประสงคของการวิจัย  

3.2.2 ศึกษาขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) จากผูเช่ียวชาญเพิ่มเติม เพื่อ

แบบสอบถามจะไดมีความชัดเจนตามความมุงหมายของการวิจัยยิ่งข้ึน 

3.2.3 นําความรูและขอมูลที่ไดมาใชในการสรางแบบสอบถาม ซึ่งแบบสอบถาม 

(Questionnaire) นั้น จะมีคําถามทั้งชนิดปลายปดและปลายเปด โดยแบงโครงคําถามออกเปน 5 

สวน ไดแก 

 สวนที่ 1 เปนคําถามเกี่ยวกับขอมูลทั่วไปขององคกรผูตอบแบบสอบถาม

มีลักษณะเปนคําถามแบบเติมคําลงในชองวางที่กาํหนดใหและแบบเลือกตอบ (Check list) ตาม

ความเปนจริงใหถูกตองและครบถวน 

   

 สวนที่ 2 เปนคําถามเกี่ยวกับรูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจใน

แนวราบที่ผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Freight Forwarder) ขนาดเล็กในประเทศไทย

คาดหวังและตองการใหเกิดข้ึนกับองคกรของตน เพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการใหบริการและ

สรางความไดเปรียบในการแขงขันใหกับองคกร โดยแบบสอบถามในสวนที่ 2 นี้ จะเปนคําถาม

แบบเลือกตอบ (Check list) และเติมคําลงในชองวางที่กําหนดให ซึ่งรูปแบบการรวมกลุมพันธมิตร

ทางธุรกิจในแนวราบที่จะใหเลือกในแบบสอบถามนั้น มีทั้งหมด 4 รูปแบบ คือ 
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   รูปแบบ 1: รวมมือกันเปนคร้ังคราวแลวแตตกลง  

(Arm’s Length Transactions) 

                                                  ไมม ี สัญญาเปนทางการ  ไมม ีการลงทนุรวมกัน  

   รูปแบบ 2:  รวมมือกันแบบมสัีญญาเปนลายลักษณอักษรและมี

ภาระผูกพนักนัในทางกฎหมาย (Legal Relationship) 

                                           ม ีสัญญารวมกันตามกฎหมาย   

     แตไมม ีการลงทนุรวมกัน 

     รูปแบบ 3:  รวมมือกันแบบมกีารลงทุนหรือถือหุนรวมกนั  

(Equity Relationship) 

                                                   มี สัญญารวมกันตามกฎหมาย  ม ีการลงทนุรวมกัน  

              รูปแบบ 4:  รวมมือกนัแบบควบรวมเปนเครือขาย  

(Network Integration) 

    ม ีสัญญารวมกันตามกฎหมาย            

   มี การลงทนุรวมกนั 

  มี ความรวมมอืกันหลายองคกรเปนเครือขาย  

   มี การรวมตัวกันเปนหนึง่เดียว   

   มี เปาหมายทีจ่ะบรรลุวัตถุประสงคในการดําเนนิงาน

   รวมกัน 

     

 สวนที่  3 เปนคําถามเกี่ยวกับแรงจูงใจที่ทําใหองคกรของผูตอบ

แบบสอบถามเขารวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจกับบริษัทผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ 

(Freight Forwarder) ขนาดเล็กในประเทศไทย โดยแรงจูงใจทั้งหมดจะถูกแบงออกเปน 

                แรงจูงใจภายนอกองคกร ซึ่งไดแก 

 -  การขยายฐานลูกคาสูตลาดใหม 

 -  การรักษาสวนแบงทางการตลาดเดิมที่มอียู 

 -  การที่ลูกคาจะไดรับบริการที่หลากหลายและครบ

วงจรมากยิง่ข้ึน 
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 -  สามารถยืน่ประมูลงานและรับงานจากลูกคาราย

ใหญได 

    และแรงจูงใจภายในองคกร ซึ่งไดแก 

 -  การปรับปรุงคุณภาพในการใหบริการ เชน มีความ

รวดเร็วในการขนสงสินคาและมีพืน้ทีก่ารใหบริการครอบคลุมมากข้ึน เปนตน 

  -  การเพิ่มขีดความสามารถหลักขององคกร 

  -  การไดรับความรู ทักษะและความชํานาญในการ

ปฏิบัติงานที่เพิ่มข้ึนจากกลุมพันธมิตร 

  -  การลดภาระตนทนุในสวนที่ไมไดเปนกจิกรรมหลัก 

ขององคกร 

  -  การมีเงนิทนุที่เพิ่มข้ึน 

 

  แบบสอบถามในสวนที่ 3 นี้ จะเปนคําถามแบบใหคะแนนกับแรงจูงใจทั้ง

ภายนอกและภายในองคกร โดยจะใหผูตอบแบบสอบถามเปนผูใหคะแนนน้ําหนักแรงจูงใจในแต

ละขอ ที่มีผลทําใหองคกรของตนเขารวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจกับบริษัทผูรับจัดการขนสงสินคา

ระหวางประเทศ (Freight Forwarder) ขนาดเล็กในประเทศไทย ตามความคิดเห็นของผูตอบ

แบบสอบถาม ซึ่งในการใหคะแนนน้ําหนักนี้ แตละขอคําถามจะมีคะแนนเต็ม เทากับ 100 คะแนน 

ผูตอบแบบสอบถามสามารถใหคะแนนไดต้ังแต 0 – 100 คะแนน (ถามีแรงจูงใจขอนั้นๆ ในระดับ

มาก = คะแนนสูง แตถามีแรงจูงใจขอนั้นๆในระดับนอย = คะแนนตํ่า  และถาไมมีแรงจูงใจขอ

นั้นๆ เลย =  0 คะแนน หรือถามีแรงจูงใจขอนั้นๆ ในระดับมากที่สุด = 100 คะแนน) 

 

  สวนที่ 4 เปนคําถามเกี่ยวกับอุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุม

พันธมิตรทางธุรกิจขององคกรผูตอบแบบสอบถามกับบริษัทผูรับจัดการขนสงสินคาระหวาง

ประเทศ (Freight Forwarder) ขนาดเล็กในประเทศไทย โดยอุปสรรคจะถูกแบงออกเปน 

                   อุปสรรค 4 ดานหลัก ไดแก 

 -  ความไมเช่ือถือไวใจ ซึ่งสามารถแบงออกเปนดาน

ยอยได 4 ดาน คือ ดานความไมไวใจในการแลกเปล่ียนขอมูลทางธุรกิจระหวางพันธมิตร ดานการ

ไมสามารถเก็บรักษาขอมูลทางการคาของพันธมิตรใหเปนความลับได ดานความไมเขาใจใน
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ลักษณะธุรกิจของพันธมิตร และดานความไมตองการที่จะแบกรับภาระความเส่ียงรวมกันกับ

พันธมิตร 

 -  ความไมพรอมดานเทคโนโลยีและเงินทุน ซึ่งสามารถ

แบงออกเปนดานยอยได 3 ดาน คือ ดานการขาดเงินลงทุนในการพัฒนาการดําเนินงานให

สอดคลองกับพันธมิตร ดานบุคคลากรในองคกรขาดทักษะในการเรียนรูและการใชเทคโนโลยีของ

พันธมิตร และดานการไมสามารถพัฒนาเทคโนโลยีขององคกรเพื่อใหสอดคลองกับพันธมิตรได  

                        - ความไมเขากันของวัฒนธรรมองคกรระหวาง

พันธมิตร ซึ่งสามารถแบงออกเปนดานยอยได 3 ดาน คือ ดานการไมสามารถปรับเปล่ียน

โครงสรางการทํางานภายในองคกรของตนใหสอดคลองกับพันธมิตรได ดานการไมสามารถ

เปล่ียนแปลงทัศนคติในการทํางานของพนักงานใหเขากับพันธมิตรได และดานความไมพรอมที่จะ

ทํางานรวมกันกับพันธมิตรทั้งภายนอกและภายในองคกร     

  -  การขาดการสนับสนุนจากผูบริหาร ซึ่งสามารถแบง

ออกเปนดานยอยได 3 ดาน คือ ดานที่ผูบริหารไมพรอมที่จะวางแผน กําหนดเปาหมายและ

ขอตกลงทางธุรกิจรวมกันกับพันธมิตร ดานที่ผูบริหารไมพรอมใหการสนับสนุนดานการจัดการ

ทรัพยากรและงบประมาณในการดําเนินงานรวมกับพันธมิตร และดานที่ผูบริหารไมสนับสนุนการ

สรางความรวมมือกับพันธมิตร 

 

  แบบสอบถามในสวนที่ 4 นี้ จะเปนคําถามแบบใหคะแนนกับอุปสรรคใน

แตละขอ โดยจะใหผูตอบแบบสอบถามเปนผูใหคะแนนน้ําหนักของอุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการ

รวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจขององคกรของตนกับบริษัทผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ 

(Freight Forwarder) ขนาดเล็กในประเทศไทย ตามความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถาม ซึ่งใน

การใหคะแนนนํ้าหนักนี้ แตละขอคําถามจะมีคะแนนเต็ม เทากับ 100 คะแนน ผูตอบแบบสอบถาม

สามารถใหคะแนนไดต้ังแต 0 – 100 คะแนน (ถามีอุปสรรคขอนั้นๆ ในระดับมาก = คะแนนสูง แต

ถามีอุปสรรคขอนั้นๆในระดับนอย = คะแนนตํ่า  และถาไมมีอุปสรรคขอนั้นๆ เลย =  0 คะแนน 

หรือถามีอุปสรรคขอนั้นๆ ในระดับมากที่สุด = 100 คะแนน) 
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  สวนที่ 5 เปนคําถามปลายเปดที่ใหผูตอบแบบสอบถามแสดงความ

คิดเห็นและขอเสนอแนะเพิ่มเติมเกี่ยวกับการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจของบริษัทผูรับจัดการ

ขนสงสินคาระหวางประเทศ (Freight Forwarder) ขนาดเล็กในประเทศไทย  

 

 3.2.4 ทดสอบความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา (Content Validity) และความเหมาะสม

ของภาษาที่ใช  (Wording) ในแบบสอบถาม  โดยการนําแบบสอบถามที่รางไดไปปรึกษา

ผูเชี่ยวชาญและอาจารยที่ปรึกษา เพื่อใหพิจารณาตรวจสอบและขอคําแนะนําในการปรับปรุงแกไข  

 

 3.2.5 นําแบบสอบถามที่ไดแกไขตามคําแนะนําของผูเช่ียวชาญและอาจารยที่

ปรึกษาแลว มาดําเนินการทดสอบกับกลุมเปาหมาย (Pretest) จํานวน 20 ราย เพื่อตรวจสอบวา

คําถามสามารถส่ือความหมายตรงตามความตองการ ตลอดจนมีความเหมาะสมหรือไมและมี

ความยากงายเพียงใด 

 

 3.2.6 นําแบบสอบถามที่เก็บรวบรวมไดจากการทดสอบกลุมเปาหมาย (Pretest) 

เบ้ืองตน มาทดสอบความความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม (Reliability) โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป 

SPSS ในการหาความเช่ือมั่น โดยใชสูตรหาคาสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s 

Alpha Coefficient)  

 

 3.2.7 ทําการปรับปรุงรูปแบบของแบบสอบถามอีกคร้ัง แลวนําเสนอผูทรงคุณวุฒิ

ทานเดิม เพื่อแกไขปรับปรุงจนไดเคร่ืองมือที่มีประสิทธิภาพ แลวจึงนําแบบสอบถามฉบับสมบูรณ

ไปสอบถามกลุมตัวอยางตอไป 

 
3.3 การเก็บรวบรวมขอมูล 

การวิจัยคร้ังนี้เปนการวิจัยโดยการสํารวจ และใชแบบสอบถามในการเก็บขอมูล 

วิธีการแจกแบบสอบถามจะใชวิธีการสงทางจดหมาย จดหมายอิเล็กทรอนิกสและทางโทรสาร ไป

ยังกลุมตัวอยางที่ไดทําการเลือกไวกอนหนานี้ ซึ่งก็คือ กลุมธุรกิจตัวแทนรับจัดการขนสงสินคา

ระหวางประเทศขนาดเล็ก ที่เปนสมาชิกสมาคมผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศแหง

ประเทศไทย (TIFFA) กรณีที่ไมไดรับการตอบกลับจากผูตอบแบบสอบถาม ผูวิจัยไดทําการติดตาม

แบบสอบถามโดยการโทรศัพทติดตามและจัดสงแบบสอบถามไปใหอีกคร้ัง สําหรับการเก็บ
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รวบรวมขอมูลงานวิจัยในคร้ังนี้ ผูวิจัยใชเวลาในการดําเนินการต้ังแตวันที่ 1 พฤศจิกายน 2554 ถึง

วันที่ 30 มกราคม 2555 รวมระยะเวลาประมาณ 3 เดือน 

3.4 การวิเคราะหขอมลู 
 

 เม่ือผูวิจัยได รับแบบสอบถามกลับคืนจากกลุมตัวอยางแลว ทางผูวิจัยได

ดําเนินการในการจัดเตรียมและวิเคราะหขอมูลดังตอไปนี้ 

 

  3.4.1 การจัดเตรียมขอมูล  

 

        ทําการรวบรวมแบบสอบถามท้ังหมดที่ไดรับ และนํามาตรวจสอบขอมูล 

(Editing) โดยการตรวจดูความสมบูรณของการตอบแบบสอบถามและทําการแยกแบบสอบถามที่

ไมสมบูรณออก จากนั้นจึงนําแบบสอบถามที่ถูกตองเรียบรอยมาลงรหัสเพื่อประมวลผลขอมูลดวย

คอมพิวเตอร โปรแกรม SPSS (Statistical package for the social science) ตอไป 

 

 3.4.2 การวเิคราะหขอมูล 

 

                                 3.4.2.1 การวิเคราะหขอมูล จะทําการวิเคราะหในแตละสวนของ

แบบสอบถาม ซึ่งแตละสวนของแบบสอบถามนั้นสามารถทําการวิเคราะหขอมูลไดดังนี้ 

 

          สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปขององคกร จะใชสถิติเชิงพรรณนา 

(Descriptive Statistics) คือ ความถี่ (Frequency) คารอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย (Mean) ใน

การวิเคราะห เพื่อจัดหมวดหมูและทราบถึงลักษณะทั่วไปขององคกร  

 

 สวนที่ 2  รูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจในแนวราบท่ี

ผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Freight Forwarder) ขนาดเล็กในประเทศไทยคาดหวัง

และตองการใหเกิดข้ึนกับองคกรของตน เพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการใหบริการและสรางความ

ไดเปรียบในการแขงขันใหกับองคกร จะใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) คือ ความถี่ 

(Frequency) คารอยละ (Percentage) ในการวิเคราะห เพื่อทราบรูปแบบการรวมกลุมพันธมิตร

ทางธุรกิจที่กลุมตัวอยางตองการ 
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  สวนที่ 3 แรงจูงใจที่ทําใหองคกรของผูตอบแบบสอบถามเขารวม

กลุมพันธมิตรทางธุรกิจกับบริษัทผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Freight Forwarder) 

ขนาดเล็กในประเทศไทย จะใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) คือ คาตํ่าสุด 

(Minimum) คาสูงสุด (Maximum) คาฐานนิยม (Mode) คามัธยฐาน (Median) และคาเฉลี่ย 

(Mean) ในการวิเคราะห เพื่อทราบแรงจูงใจที่ทําใหองคกรเขารวมเปนพันธมิตรทางธุรกิจ 

  สวนที่ 4 อุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทาง

ธุรกิจขององคกรผูตอบแบบสอบถามกับบริษัทผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Freight 

Forwarder) ขนาดเล็กในประเทศไทย จะใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) คือ คา

ตํ่าสุด (Minimum) คาสูงสุด (Maximum) คาฐานนิยม (Mode) คามัธยฐาน (Median) และ

คาเฉลี่ย (Mean) ในการวิเคราะห เพื่อทราบอุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทาง

ธุรกิจขององคกรผูตอบแบบสอบถาม  

  สวนที่ 5 ความคิดเห็นและขอเสนอแนะเพิ่มเติม ในสวนนี้จะทํา

การสรุปรวบรวม โดยทําการจัดแบงกลุมและหมวดหมูของขอคิดเห็นและขอเสนอแนะใหชัดเจน 

เพื่อใหงายตอการทําความเขาใจและเปนประโยชนตอการวิเคราะหและนําเสนอผลการวิจัยตอไป 

 

   3.4.2.2 การวิเคราะหความสัมพันธของตัวแปรอิสระและตัวแปรตามโดย

ใชการวิเคราะหสมการถดถอยโลจิสติกออรดินัล (Ordinal Logistic Regression) (Kleinbaum 

และ Klein, 2002) 

แบบจําลองสมการถดถอยโลจิสติกออรดินัล (Ordinal Logistic Regression) 

ln (P ( Y ≤ gIx) / P ( Y > gIx)) = αg - β1X1 - β2X2-…..- βn X n      , g =1,2,….,k   

  - สมการเพื่อหาความสัมพนัธระหวางรูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจกับ

แรงจูงใจภายนอกองคกรและแรงจูงใจภายในองคกร 

ln ( P (TYPE ≤ gIx) / P (TYPE > gIx)) = αg - β1ExM1 - β2ExM2- β3ExM3- β4ExM4 

                                                                      - β5InM1 - β6InM2- β7InM3 - β8InM4- β9InM5          

                                                                                                                 ,g = 1,2,3  
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  โดยมีตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม ดังนี ้

  ตัวแปรอิสระ 

  ExM1 = การขยายฐานลูกคาสูตลาดใหม 

  ExM2 = การรักษาสวนแบงทางการตลาดเดิมที่มีอยู 

  ExM3 = การที่ลูกคาจะไดรับบริการทีห่ลากหลายและครบวงจรมาก

ยิ่งข้ึน 

  ExM4 = สามารถยื่นประมูลงานและรับงานจากลูกคารายใหญได 

  InM1 = การปรับปรุงคุณภาพในการใหบริการ เชน มีความรวดเร็วในการ

ขนสงสินคาและมีพืน้ทีก่ารใหบริการครอบคลุมมากข้ึน เปนตน 

  InM2 = การเพิ่มขีดความสามารถหลักขององคกร 

   InM3 = การไดรับความรู ทกัษะและความชํานาญในการปฏิบัติงานที่

เพิ่มข้ึนจากกลุมพันธมิตร 

  InM4 = การลดภาระตนทนุในสวนที่ไมไดเปนกิจกรรมหลักขององคกร 

  InM5 = การมเีงินทนุที่เพิ่มข้ึน   
 
  ตัวแปรตาม 

  Type = รูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ 
 

  - สมการเพื่อหาความสัมพนัธระหวางรูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจกับ

อุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพนัธมิตรทางธุรกจิขององคกร 

ln ( P (TYPE ≤ gIx) / P (TYPE > gIx)) = αg - β1Obs11 - β2Obs12 - β3Obs13- β4Obs14 

                                                                                        - β5Obs21- β6Obs22 - β7Obs23 - β8Obs31  

                                                                  - β9Obs32- β10Obs33 - β11Obs41- β12Obs42 

                                                                  - β13Obs43                                     , g = 0,1,2,3 
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 โดยมีตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม ดังนี ้

 ตัวแปรอิสระ 

 Obs11 = ความไมไวใจในการแลกเปล่ียนขอมูลทางธุรกิจระหวาง

พันธมิตร 

 Obs12 = การไมสามารถเกบ็รักษาขอมูลทางการคาของพนัธมิตรใหเปน

ความลับได 

 Obs13 = ความไมเขาใจในลักษณะธุรกิจของพันธมิตร 

 Obs14 = ความไมตองการที่จะแบกรับภาระความเส่ียงรวมกนักับ

พันธมิตร 

 Obs21 = การขาดเงินลงทนุในการพัฒนาการดําเนินงานใหสอดคลอง

กับพนัธมิตร 

 Obs22 = บุคคลากรในองคกรขาดทักษะในการเรียนรูและการใช

เทคโนโลยีของพันธมิตร 

 Obs23 = การไมสามารถพฒันาเทคโนโลยีขององคกรเพื่อใหสอดคลอง

กับพนัธมิตรได 

 Obs31 = การไมสามารถปรับเปล่ียนโครงสรางการทํางานภายในองคกร

ของตนใหสอดคลองกับพนัธมิตรได 

 Obs32 = การไมสามารถเปล่ียนแปลงทัศนคติในการทํางานของ

พนักงานใหเขากับพนัธมิตรได 

 Obs33 = ความไมพรอมทีจ่ะทํางานรวมกันกับพนัธมิตรทั้งภายนอกและ

ภายในองคกร 

 Obs41 = ผูบริหารไมพรอมที่จะวางแผน กําหนดเปาหมายและขอตกลง

ทางธุรกิจรวมกันกับพนัธมิตร 

 Obs42 = ผูบริหารไมพรอมใหการสนับสนุนดานการจดัการทรัพยากร

และงบประมาณในการดําเนนิงานรวมกับพันธมิตร 

 Obs43 = ผูบริหารไมสนับสนุนการสรางความรวมมือกบัพันธมิตร  
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 ตัวแปรตาม 

 Type = รูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ 

  - สมการเพื่อหาความสัมพนัธระหวางรูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจกับ

ลักษณะทัว่ไปขององคกร 

ln (P (TYPE ≤ gIx) / P (TYPE > gIx)) =  αg - β1Time - β2 Rev - β3 Serv1 - β4 Serv 2  

                                                                   - β5 Serv 3 - β6 Serv 4 - β7 Serv 5 - β8 Serv 6  

                                                                   - β9 Serv 7 - β10 Serv 8 - β11 Exp   , g = 0,1,2,3                          

                                                                           

 โดยมีตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม ดังนี ้

 ตัวแปรอิสระ 

          Time = ระยะเวลาในการดําเนินงานขององคกร 

                Rev  =  ผลประกอบการตอปโดยประมาณ (ยอดขาย/Sales Revenue) 

                Serv 1= กิจกรรมที่บริษัทสามารถใหบริการลูกคาไดในปจจุบันดาน

บริการตัวแทนออกของ (Customs Broker) 

   Serv 2 = กิจกรรมที่บริษัทสามารถใหบริการลูกคาไดในปจจุบันดาน

บริการรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Forwarding Business) 

  Serv 3 = กิจกรรมที่บริษัทสามารถใหบริการลูกคาไดในปจจุบันดาน

บริการคลังสินคาและการกระจายสินคา (Warehousing & Distribution) 

 Serv 4 = กิจกรรมที่บริษัทสามารถใหบริการลูกคาไดในปจจุบันดาน

บริการดานการจัดหาประกนัภัยสินคาในระหวางการขนสง (Insurance Provision) 

                Serv 5 = กิจกรรมที่บริษัทสามารถใหบริการลูกคาไดในปจจุบัน 

ดานบริการบรรจุสินคา (Packaging) 

   Serv 6 = กิจกรรมที่บริษัทสามารถใหบริการลูกคาไดในปจจุบันดาน

บริการติดฉลากสินคา (Labeling) 

   Serv 7 = กิจกรรมที่บริษัทสามารถใหบริการลูกคาไดในปจจุบันดาน

บริการดานสารสนเทศ (Information Technology) 
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   Serv 8 = กิจกรรมที่บริษัทสามารถใหบริการลูกคาไดในปจจุบันดาน

บริการใหคําปรึกษาเกีย่วกับการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Consulting) 

   Exp = ประสบการณในการเคยรวมเปนพันธมิตรทางธุรกิจกับบริษทัผูรับ

จัดการขนสงสินคาระหวางประเทศอ่ืนๆมากอน                  

 ตัวแปรตาม 

                 Type = รูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ 
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บทที่  4 

ผลการวิเคราะหขอมูล 

4.1 ผลการวิเคราะห 

การวิจัยเร่ือง “การรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจของผูรับจัดการขนสงสินคาระหวาง

ประเทศขนาดเล็กในประเทศไทย” นี้ มีวัตถุประสงคเพื่อ 

 1. ศึกษารูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจที่เหมาะสมของกลุม

ตัวแทนผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Freight Forwarder) ขนาดเล็กในประเทศไทย  

 2. ศึกษาแรงจูงใจที่ทําใหผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ 

(Freight Forwarder) ขนาดเล็กของไทยเขารวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ  

           3. ศึกษาอุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจของ

ผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Freight Forwarder) ขนาดเล็กของไทย  

 

โดยในบทนี้ จะเปนการนําเสนอและอธิบายผลการวิเคราะหขอมูลที่ไดจาก

แบบสอบถามที่ผูวิจัยใชในการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยาง ซึ่งเปนกลุมผูรับจัดการขนสง

สินคาระหวางประเทศ (Freight Forwarder) ขนาดเล็กในประเทศไทย ที่เปนสมาชิกของสมาคม

ผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศแหงประเทศไทย (TIFFA) ในป พ.ศ. 2554 จํานวนทั้งส้ิน 

203 บริษัท โดยในการวิจัยคร้ังนี้ มีผูตอบแบบสอบถามที่มีความสมบูรณและสามารถนํามา

วิเคราะหดวยวิธีทางสถิติไดทั้งส้ิน 81 ชุด คิดเปนระดับความคลาดเคล่ือนเทากับ 8.6% หรือระดับ

ความเช่ือมั่นที่ 91.4% ตามสูตรการคํานวณขนาดตัวอยางของ Yamane (1967) ซึ่งขอมูลที่ถูก

นํามาวิเคราะหนี้ ทางผูวิจัยไดแบงการแสดงผลการวิเคราะหขอมูลออกเปนสวนตางๆ อันไดแก 

สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปขององคกร 

สวนที่ 2 รูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจของบริษัทผูรับจัดการขนสง

สินคาระหวางประเทศ (Freight Forwarder) ขนาดเล็กในประเทศไทย 

สวนที่ 3 แรงจูงใจที่จะทําใหบริษัทเขารวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจกับบริษัทผูรับ

จัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Freight Forwarder) ขนาดเล็กในประเทศไทย 
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สวนที่ 4 อุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจกับบริษัทผูรับ

จัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Freight Forwarder) ขนาดเล็กในประเทศไทย 

สวนที่ 5 ความคิดเห็นและขอเสนอแนะเพิ่มเติมการวิเคราะหขอมูล 

  การวิเคราะหขอมูลในแตละสวนของแบบสอบถามสามารถทาํการวิเคราะหได

ดังนี ้

  สวนที่ 1 ขอมลูทั่วไปขององคกร 

                1. ตําแหนงของผูกรอกแบบสอบถาม 

ตารางที่ 4.1 แสดงจํานวนรอยละของตําแหนงผูกรอกแบบสอบถามจากบริษัทกลุมตัวอยาง 

 

   จากตารางท่ี 4.1 พบวา ผูกรอกแบบสอบถามของกลุมตัวอยางสวนใหญ

ดํารงตําแหนงผูจัดการฝายขาย/ฝายการตลาด (Sales/Marketing Executive Manager) ซึ่งมี

จํานวนทั้งส้ิน 24 บริษัท คิดเปนรอยละ 29.60 ของจํานวนผูกรอกแบบสอบถามทั้งหมด รองลงมา 

คือ ดํารงตําแหนงผูจัดการทั่วไป (General Manager) เปนจํานวน 16 บริษัท คิดเปนรอยละ 19.80 

ของจํานวนผูกรอกแบบสอบถามทั้งหมด ดํารงตําแหนงกรรมการผูจัดการ (Managing Director) 

เปนจํานวน 14 บริษัท คิดเปนรอยละ 17.30 ของจํานวนผูกรอกแบบสอบถามทั้งหมด ดํารง

ตําแหนงของผูกรอกแบบสอบถาม จํานวน รอยละ 

กรรมการผูจัดการ (Managing Director) 14 17.30 

รองกรรมการผูจัดการ (Deputy Managing Director) 1 1.20 

ผูจัดการทัว่ไป (General Manager) 16 19.80 

ผูจัดการฝายขาย/ฝายการตลาด (Sales/Marketing Executive Manager) 24 29.60 

ผูจัดการฝายปฏิบัติการ (Operation Manager) 9 11.10 

ผูจัดการฝายพัฒนาธุรกิจ (Business Development Manager) 2 2.50 

ผูจัดการฝายบุคคล (Personnel manager) 3 3.70 

ผูชวยผูจัดการฝายขาย/ฝายการตลาด (Assistant Sales/Marketing 

Executive Manager) 

12 14.80 

 

รวม 81 100.00 
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ตําแหนงผูชวยผูจัดการฝายขาย/ฝายการตลาด (Assistant Sales/Marketing Executive 

Manager) เปนจํานวน 12 บริษัท คิดเปนรอยละ 14.80 ของจํานวนผูกรอกแบบสอบถามทั้งหมด 

ดํารงตําแหนงผูจัดการฝายปฏิบัติการ (Operation Manager) เปนจํานวน 9 บริษัท คิดเปนรอยละ 

11.10 ของจํานวนผูกรอกแบบสอบถามท้ังหมด ดํารงตําแหนงผูจัดการฝายบุคคล (Personnel 

manager) เปนจํานวน 3 บริษัท คิดเปนรอยละ 3.70 ของจํานวนผูกรอกแบบสอบถามทั้งหมด 

ดํารงตําแหนงผูจัดการฝายพัฒนาธุรกิจ (Business Development Manager) เปนจํานวน 2 

บริษัท คิดเปนรอยละ 2.50 ของจํานวนผูกรอกแบบสอบถามทั้งหมด และสุดทายคือ ดํารงตําแหนง

รองกรรมการผูจัดการ (Deputy Managing Director) เปนจํานวน 1 บริษัท ซึ่งคิดเปนรอยละ 1.20 

ของจํานวนผูกรอกแบบสอบถามทั้งหมด ตามลําดับ 

ภาพที ่4.1  แผนภูมิวงกลมแสดงรอยละของตําแหนงผูกรอกแบบสอบถามจากบริษทักลุมตัวอยาง 

กรรมการ

ผูจัดการ 

17%
รองกรรมการ

ผูจัดการ

1%

ผูจัดการท่ัวไป

20%
ผูจัดการฝาย

ขาย/ฝาย

การตลาด
30%

ผูจัดการฝาย

ปฏิบัตกิาร

11%

ผูจัดการฝาย

พัฒนาธุรกิจ

2%

ผูจัดการฝาย

บุคคล

4%

ผูชวยผูจัดการ

ฝายขาย/ฝาย

การตลาด
15%

ตําแหนงของผูกรอกแบบสอบถาม

 
  

 

 

 

 

 



 

 
43 

   2. ระยะเวลาในการดําเนนิงานของบริษทั 

ตารางที่ 4.2 แสดงจํานวนรอยละของระยะเวลาในการดําเนินงานของบริษัทกลุมตัวอยาง 

ระยะเวลาในการดําเนินงานของบรษิทั จํานวน รอยละ 

นอยกวา 5 ป 2 2.47 

5-10 ป 25 30.86 

มากกวา 10 ป 54 66.67 

รวม 81 100.00 

   จากตารางที่ 4.2 พบวา บริษัทของกลุมตัวอยางสวนใหญมีระยะเวลาใน

การดําเนินงานของบริษัทมากกวา 10 ป ซึ่งมีจํานวนทั้งส้ิน 54 บริษัท คิดเปนรอยละ 66.67 ของ

จํานวนบริษัทผูกรอกแบบสอบถามท้ังหมด รองลงมา คือ มีระยะเวลาในการดําเนินงานของบริษัท 

5-10 ป เปนจํานวน 25 บริษัท ซึ่งคิดเปนรอยละ 30.86 ของจํานวนบริษัทผูกรอกแบบสอบถาม

ทั้งหมด และสุดทายคือ มีระยะเวลาในการดําเนินงานของบริษัทนอยกวา 5 ป เปนจํานวนทั้งส้ิน 2 

บริษัท ซึ่งคิดเปนรอยละ 2.47 ของจํานวนบริษัทผูกรอกแบบสอบถามทั้งหมด ตามลําดับ 

 

ภาพที ่4.2 แผนภูมิวงกลมแสดงรอยละของระยะเวลาในการดําเนินงานของบริษทั 

นอยกวา 5 ป
2%

5-10 ป
31%

มากกวา 
10 ป
67%

ระยะเวลาในการดําเนินงานของบริษัท
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  3. ระยะเวลาการทาํงานในบริษัทปจจุบนัของผูกรอกแบบสอบถาม 

ตารางที่ 4.3 แสดงจํานวนรอยละของระยะเวลาการทาํงานในบริษทัปจจุบันของผูกรอก

แบบสอบถาม  

ระยะเวลาการทํางานในบริษัทปจจบุันของผูกรอกแบบสอบถาม จํานวน รอยละ 

นอยกวา 5 ป 13 16.05 

5-10 ป 50 61.73 

มากกวา 10 ป 18 22.22 

รวม 81 100.00 

  

   จากตารางที่ 4.3 พบวา ระยะเวลาการทํางานอยูในบริษัทปจจุบันของผู

กรอกแบบสอบถามของกลุมตัวอยางสวนใหญนั้น อยูระหวาง 5-10 ป ซึ่งมีจํานวนทั้งส้ิน 50 บริษัท 

คิดเปนรอยละ 61.73 ของจํานวนผูกรอกแบบสอบถามทั้งหมด รองลงมา คือ มีระยะเวลาการ

ทํางานอยูในบริษัทปจจุบันมากกวา 10 ป เปนจํานวน 18 บริษัท ซึ่งคิดเปนรอยละ 22.22 ของ

จํานวนผูกรอกแบบสอบถามทั้งหมด และสุดทายคือ มีระยะเวลาการทํางานอยูในบริษัทปจจุบัน

นอยกวา   5 ป เปนจํานวน 13 บริษัท ซึ่งคิดเปนรอยละ 16.05 ของจํานวนผูกรอกแบบสอบถาม

ทั้งหมด ตามลําดับ 

 

ภาพที ่4.3 แผนภูมิวงกลมแสดงรอยละของระยะเวลาการทํางานในบริษัทปจจุบนัของผูกรอก

แบบสอบถาม 

นอยกวา 5 ป
16%

5-10 ป
62%

มากกวา 10 ป
22%

ระยะเวลาการทํางานในบริษัทปจจุบัน
ของผูกรอกแบบสอบถาม
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  4. ผลประกอบการตอปโดยประมาณ (ยอดขาย/Sale Revenue) 

ตารางที่ 4.4 แสดงจํานวนรอยละของผลประกอบการตอปโดยประมาณ (ยอดขาย/Sale 

Revenue) 

ผลประกอบการตอปโดยประมาณ (ยอดขาย/Sale Revenue) จํานวน รอยละ 

นอยกวา 100 ลานบาท 23 34.85 

100-300 ลานบาท 31 46.97 

มากกวา 300 ลานบาท 12 18.18 

รวม 66 100.00 

  

   จากตารา งที่  4 . 4 พบว า  ผลประกอบการต อป โ ดยประมาณ 

(ยอดขาย/Sale Revenue) ของบริษัทของกลุมตัวอยางสวนใหญนั้นอยูระหวาง 100-300 ลานบาท 

ซึ่งมีจํานวนทั้งส้ิน 31 บริษัท คิดเปนรอยละ 46.97 ของจํานวนบริษัทผูกรอกแบบสอบถามทั้งหมด 

รองลงมา คือ นอยกวา 100 ลานบาท ซึ่งมีจํานวนทั้งส้ิน 23 บริษัท คิดเปนรอยละ 34.85 ของ

จํานวนบริษัทผูกรอกแบบสอบถามทั้งหมด และสุดทายคือมากกวา 300 ลานบาท ซึ่งมีจํานวน

ทั้งส้ิน 12 บริษัท คิดเปนรอยละ 18.18 ของจํานวนบริษัทผูกรอกแบบสอบถามทั้งหมด ตามลําดับ 

 

ภาพที ่4.4 แผนภูมิวงกลมแสดงรอยละของผลประกอบการตอปโดยประมาณ (ยอดขาย/Sale 

Revenue) 

นอยกวา 100 
ลานบาท

35%
100-300 
ลานบาท

47%

มากกวา 300 
ลานบาท

18%

ผลประกอบการตอปโดยประมาณ (ยอดขาย)
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    5. บริการของทางบริษัทที่สามารถใหบริการลูกคาไดในปจจุบัน 

ตารางที่ 4.5 แสดงจํานวนรอยละของบริการที่บริษัทของกลุมตัวอยางสามารถใหบริการลูกคาไดใน

ปจจุบัน 

   

  จากตารางที่ 4.5 พบวา บริการที่บริษัทของกลุมตัวอยางสามารถ

ใหบริการลูกคาไดในปจจุบันมากที่สุดเปนอันดับ 1 คือ บริการรับจัดการขนสงสินคาระหวาง

ประเทศ (Transport Business) โดยมีจํานวนทั้งส้ิน 81 บริษัท  ซึ่งคิดเปนรอยละ 100 ของจํานวน

บริษัทผูกรอกแบบสอบถามทั้งหมด รองลงมาคือ บริการตัวแทนออกของ (Customs Broker / 

Document) เปนจํานวน 71 บริษัท คิดเปนรอยละ 87.70 ของจํานวนบริษัทผูกรอกแบบสอบถาม

ทั้งหมด บริการดานการจัดหาประกันภัยสินคาในระหวางการขนสง (Insurance Provision) เปน

จํานวน 65 บริษัท คิดเปนรอยละ 80.20 ของจํานวนบริษัทผูกรอกแบบสอบถามทั้งหมด บริการให

สามารถ
ใหบริการได 

ไมสามารถ
ใหบริการได 

รวม บริการของทางบริษัทที่สามารถ
ใหบริการลูกคาไดในปจจบุัน 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

บริการตัวแทนออกของ (Customs  

Broker / Document) 

71 87.70 10 12.30 81 100.00 

บริการรับจัดการขนสงสินคาระหวาง

ประเทศ (Transport Business) 

81 100.00 0 0.00 81 100.00 

 

บริการดานการจัดหาประกนัภัย

สินคาในระหวางการขนสง 

(Insurance Provision)    

65 80.20 16 19.80 81 100.00 

บริการบรรจุสินคา (Packaging) 45 55.60 36 44.80 81 100.00 

บริการติดฉลากสินคา (Labeling) 27 33.30 54 66.70 81 100.00 

บริการดานสารสนเทศ (Information 

Technology) 

14 17.80 67 82.70 81 100.00 

บริการใหคําปรึกษาเกีย่วกับการ

ขนสงสินคาระหวางประเทศ 

(Consulting) 

64 79.00 17 21.00 81 100.00 

อ่ืนๆ - - - - - - 
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คําปรึกษาเกี่ยวกับการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Consulting) เปนจํานวน 64 บริษัท คิดเปน

รอยละ 79 ของจํานวนบริษัทผูกรอกแบบสอบถามทั้งหมด บริการบรรจุสินคา (Packaging) เปน

จํานวน 45 บริษัท คิดเปนรอยละ 55.60 ของจํานวนบริษัทผูกรอกแบบสอบถามทั้งหมด บริการ

คลังสินคาและการกระจายสินคา (Warehousing & Distribution) เปนจํานวน 40 บริษัท คิดเปน

รอยละ 49.40 ของจํานวนบริษัทผูกรอกแบบสอบถามทั้งหมด บริการติดฉลากสินคา (Labeling) 

เปนจํานวน 27 บริษัท คิดเปนรอยละ 33.30 ของจํานวนบริษัทผูกรอกแบบสอบถามทั้งหมด และ

สุดทายคือ บริการดานสารสนเทศ (Information Technology) เปนจํานวนทั้งส้ิน 14 บริษัท ซึ่งคิด

เปนรอยละ  17.80 ของจํานวนบริษัทผูกรอกแบบสอบถามทั้งหมด ตามลําดับ 

ภาพที่ 4.5 แผนภูมิแทงแสดงรอยละของบริการที่บริษัทของกลุมตัวอยางสามารถใหบริการลูกคา

ไดในปจจุบัน 

87.7 100

49.4
80.2

55.6
33.3

17.8

79

12.3 0

50.6
19.8

44.8
66.7

82.7

21

บริการท่ีบริษัทของกลุมตัวอยางสามารถใหบริการลกูคาได

ในปจจุบัน

สามารถใหบริการได ไมสามารถใหบริการได

 
 

   6. บริการของทางบริษัทกลุมตัวอยางทีม่ลูีกคาใชบริการมากที่สุด 

ตารางที่ 4.6 แสดงจํานวนรอยละของบริการที่มีลูกคาใชบริการมากที่สุดของบริษัทกลุมตัวอยาง 
บริการของทางบริษัทที่มีลูกคาใชบริการมากที่สุด จํานวน รอยละ 

บริการตัวแทนออกของ (Customs Broker / Document) 11 13.60 

บริการรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Transport Business) 70 86.40 
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ตารางที่ 4.6 แสดงจํานวนรอยละของบริการที่มีลูกคาใชบริการมากที่สุดของบริษัทกลุมตัวอยาง 

 

   จากตารางที่ 4.6 พบวา บริการที่มีลูกคาใชบริการมากที่สุดเปนอันดับ 1 

ของบริษัทกลุมตัวอยางนั้น จะเปนบริการรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Transport 

Business) โดยมีจํานวนทั้งส้ิน 81 บริษัท  ซึ่งคิดเปนรอยละ 100 ของจํานวนบริษัทผูกรอก

แบบสอบถามทั้งหมด รองลงมาคือ บริการตัวแทนออกของ (Customs Broker / Document) เปน

จํานวน 11 บริษัท ซึ่งคิดเปนรอยละ 13.60 ของจํานวนบริษัทผูกรอกแบบสอบถามทั้งหมด 

ตามลําดับ 

ภาพที ่4.6 แผนภูมิแทงแสดงรอยละของบริการที่มีลูกคาใชบริการมากที่สุดของบริษทักลุมตัวอยาง 

13.6

86.4

0 0 0 0 0 0
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บริการที่มีลูกคาใชบริการมากที่สุดของบริษัทกลุมตัวอยาง

 

บริการของทางบริษัทที่มีลูกคาใชบริการมากที่สุด จํานวน รอยละ 

บริการคลังสินคาและการกระจายสินคา (Warehousing & Distribution)  0 0.00 

บริการดานการจัดหาประกันภยัสินคาในระหวางการขนสง (Insurance Provision)    0 0.00 

บริการบรรจุสินคา (Packaging) 0 0.00 

บริการติดฉลากสินคา (Labeling) 0 0.00 

บริการดานสารสนเทศ (Information Technology) 0 0.00 

บริการใหคําปรึกษาเก่ียวกับการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Consulting) 0 0.00 

อื่นๆ - - 

รวม 81 100.00 
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 สวนที่ 2 รูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจของบริษัทผูรับจัดการขนสงสินคา

ระหวางประเทศ (Freight Forwarder) ขนาดเล็กในประเทศไทย 

                1. ประสบการณในการเคยรวมเปนพนัธมติรทางธุรกิจกบับริษัทผูรับ

จัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Freight Forwarder) อ่ืนๆของบริษัท 

ตารางที่ 4.7 แสดงจํานวนรอยละของประสบการณในการเคยรวมเปนพันธมิตรทางธุรกิจกับบริษทั

ผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศอ่ืนๆของบริษัทกลุมตัวอยาง 

ประสบการณในการเคยรวมเปนพันธมิตรทางธุรกิจกับบริษัทผูรับจดัการ
ขนสงสินคาระหวางประเทศอื่นๆ 

จํานวน รอยละ 

เคยมีประสบการณในการรวมเปนพันธมิตรทางธุรกิจกับบริษัทผูรับจัดการขนสง

สินคาระหวางประเทศอื่นๆ มากอน 

62 76.50 

ไมเคยมีประสบการณในการรวมเปนพันธมติรทางธุรกิจกับบริษัทผูรับจัดการขนสง

สินคาระหวางประเทศอื่นๆ มากอน 

19 23.50 

รวม 81 100.00 

 

   จากตารางที่  4.7 พบวา  บริษัทของกลุมตัวอยางสวนใหญ เคยมี

ประสบการณในการเคยรวมเปนพันธมิตรทางธุรกิจกับบริษัทผูรับจัดการขนสงสินคาระหวาง

ประเทศ (Freight Forwarder) อ่ืนๆ โดยมีจํานวนทั้งส้ิน 62 บริษัท ซึ่งคิดเปนรอยละ 76.50 ของ

จํานวนบริษัทผูกรอกแบบสอบถามทั้งหมด และบริษัทของกลุมตัวอยางที่ไมเคยมีประสบการณใน

การเคยรวมเปนพันธมิตรทางธุรกิจกับบริษัทผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Freight 

Forwarder) อ่ืนๆมากอนนั้น มีจํานวนทั้งส้ิน 19 บริษัท ซึ่งคิดเปนรอยละ 23.50 ของจํานวนบริษัท

ผูกรอกแบบสอบถามทั้งหมด 
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ภาพที ่4.7 แผนภูมิวงกลมแสดงรอยละของประสบการณในการเคยรวมเปนพนัธมติรทางธุรกิจกบั

บริษัทผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Freight Forwarder) อ่ืนๆ ของบริษทักลุมตัวอยาง 

เคย
76%

ไมเคย
24%

ประสบการณในการเคยรวมเปนพันธมิตรทางธุรกิจ
กับบริษัทผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศอื่นๆ

 
     

   2. สัญชาติของบริษัทผูรับจัดการขนสงสนิคาระหวางประเทศ (Freight 

Forwarder) ทีบ่ริษัทกลุมตัวอยางเคยรวมเปนพนัธมิตรทางธุรกจิดวย 

 

ตารางที่ 4.8 แสดงจํานวนรอยละของสัญชาติของบริษัทผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ 

(Freight Forwarder) ที่บริษัทกลุมตัวอยางเคยรวมเปนพันธมิตรทางธุรกิจดวย 

สัญชาติของบริษัทผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศที่บริษัท
กลุมตัวอยางเคยรวมเปนพนัธมิตรทางธุรกิจดวย 

จํานวน รอยละ 

ไทย 14 22.60 

ตางชาติ 9 14.50 

ท้ังไทยและตางชาติ 39 62.90 

รวม 62 100 

  

 จากตารางที่ 4.8 พบวา บริษัทของกลุมตัวอยางที่เคยมีประสบการณใน

การรวมเปนพันธมิตรทางธุรกิจกับบริษัทผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Freight 

Forwarder) อ่ืนๆนั้น สวนใหญจะเคยรวมเปนพันธมิตรทางธุรกิจกับบริษัทผูรับจัดการขนสงสินคา

ระหวางประเทศ (Freight Forwarder) ทั้งที่มีสัญชาติไทยและตางชาติ โดยมีจํานวนทั้งส้ิน 39 

บริษัท ซึ่งคิดเปนรอยละ 62.90 ของจํานวนบริษัทผูกรอกแบบสอบถามทั้งหมด รองลงมา คือ เคย
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รวมเปนพันธมิตรทางธุรกิจกับบริษัทผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Freight Forwarder) 

ที่มีสัญชาติไทย ซึ่งมีจํานวนทั้งส้ิน 14 บริษัท คิดเปนรอยละ 22.60 ของจํานวนบริษัทผูกรอก

แบบสอบถามทั้งหมด และสุดทาย คือ เคยรวมเปนพันธมิตรทางธุรกิจกับบริษัทผูรับจัดการขนสง

สินคาระหวางประเทศ (Freight Forwarder) ที่เปนบริษัทของตางชาติโดยมีจํานวนทั้งส้ิน 9 บริษัท 

ซึ่งคิดเปนรอยละ 14.50 ของจํานวนบริษัทผูกรอกแบบสอบถามทั้งหมด ตามลําดับ 

 

ภาพที ่4.8 แผนภูมิวงกลมแสดงรอยละของสัญชาติของบริษัทผูรับจัดการขนสงสินคาระหวาง

ประเทศ (Freight Forwarder) ทีบ่ริษัทกลุมตัวอยางเคยรวมเปนพนัธมิตรทางธุรกิจดวย 

ไทย
23%

ตางชาติ
14%

ทั้งไทยและ
ตางชาติ

63%

สัญชาติของบริษัทผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ
ท่ีบริษัทกลุมตัวอยางเคยรวมเปนพันธมิตรทางธุรกิจ

 
 

 3. สถานภาพปจจุบันบริษทัของกลุมตัวอยางวายังคงรวมเปนพนัธมติร

ทางธุรกิจกบับริษัทผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Freight Forwarder) นัน้ๆ อยูหรือไม 

ตารางที่ 4.9 แสดงจํานวนรอยละของสถานภาพปจจุบนัวายังคงรวมเปนพนัธมิตรทางธุรกิจกับ

บริษัทผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Freight Forwarder) นัน้ๆอยูหรือไม 

ปจจุบันบรษิทัของกลุมตัวอยางยังคงรวมเปนพันธมิตรทางธุรกิจ
กับบริษัทผูรบัจัดการขนสงสนิคาระหวางประเทศนั้นๆ อยูหรอืไม 

จํานวน รอยละ 

ยังคงเปนพันธมิตรทางธุรกจิกับบริษัทนัน้ๆอยู 62 100 

ไมไดเปนพันธมิตรทางธุรกจิกับบริษัทนัน้ๆแลว 0 0 

รวม 62 100 
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 จากตารางที่ 4.9 พบวา ปจจุบันบริษัทของกลุมตัวอยางยังคงรวมเปน

พันธมิตรทางธุรกิจกับบริษัทผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Freight Forwarder) นั้นๆอยู

เปนจํานวน 62 บริษัท ซึ่งคิดเปนรอยละ 100 ของจํานวนบริษัทผูกรอกแบบสอบถามทั้งหมด  

 

ภาพที ่4.9 แผนภูมิแทงแสดงรอยละของสถานภาพปจจุบันวายงัคงรวมเปนพันธมิตรทางธุรกิจกับ

บริษทัผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Freight Forwarder) นัน้ๆ อยูหรือไม 
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เปน ไมไดเปน

ปจจุบันบริษัทของกลุมตัวอยางยังคงรวมเปนพันธมิตรทางธุรกิจ
กับบริษัทผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศน้ันๆอยูหรือไม

 
  

 4. รูปแบบพันธมิตรทางธุรกจิที่บริษทัของกลุมตัวอยางรวมเปนพนัธมติร

อยูในปจจุบนั  

ตารางที่ 4.10 แสดงจํานวนรอยละของรูปแบบพันธมิตรทางธุรกจิในปจจุบันทีบ่ริษัทกลุมตัวอยาง

รวมเปนพันธมิตรอยูดวย  
รูปแบบพนัธมิตรทางธุรกิจที่บริษัทของกลุมตัวอยางรวมเปนพันธมิตรอยู
ในปจจุบัน  

จํานวน รอยละ 

รูปแบบ 1   รวมมือกันเปนครั้งคราวแลวแตตกลง (Arm’s Length    
                 Transactions) 
                     :   ไมมี สัญญาเปนทางการ และ ไมมี การลงทุนรวมกัน  

 
46 

 
74.20 
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ตารางที่ 4.10 แสดงจํานวนรอยละของรูปแบบพันธมิตรทางธุรกจิในปจจุบันทีบ่ริษัทกลุมตัวอยาง

รวมเปนพันธมิตรอยูดวย 

 
 จากตารางที่ 4.10 พบวา รูปแบบพันธมิตรทางธุรกิจในปจจุบันที่บริษัทกลุม

ตัวอยางรวมเปนพันธมิตรอยูนั้น อันดับที่ 1 คือ การเปนพันธมิตรทางธุรกิจรูปแบบ 1 เปนการ

รวมมือกันเปนคร้ังคราวแลวแตตกลง (Arm’s Length Transactions): ไมมีสัญญาเปนทางการ

และไมมีการลงทุนรวมกัน โดยมีจํานวนทั้งส้ิน 46 บริษัท ซึ่งคิดเปนรอยละ 74.20 ของจํานวน

บริษัทผูกรอกแบบสอบถามทั้งหมด อันดับที่ 2 คือ พันธมิตรทางธุรกิจรูปแบบ 3 ซึ่งเปนการรวมมือ

กันแบบมีการลงทุนหรือถือหุนรวมกัน (Equity Relationship): มีสัญญารวมกันตามกฎหมายและ

มีการลงทุนรวมกันมีจํานวนทั้งส้ิน 23 บริษัท ซึ่งคิดเปนรอยละ 37.10 ของจํานวนบริษัทผูกรอก

แบบสอบถามทั้งหมด อันดับที่ 3 คือ พันธมิตรทางธุรกิจรูปแบบ 2 เปนการรวมมือกันแบบมสัีญญา

เปนลายลักษณอักษรและมีภาระผูกพันกันในทางกฎหมาย (Legal Relationship): มีสัญญา

รวมกันตามกฎหมาย แตไมมีการลงทุนรวมกัน ซึ่งมีจํานวนทั้งส้ิน 21 บริษัท คิดเปนรอยละ 33.90 

ของจํานวนบริษัทผูกรอกแบบสอบถามทั้งหมด และอันดับสุดทายคือ การเปนพันธมิตรทางธุรกิจ

รูปแบบ 4   ซึ่งเปนการรวมมือกันแบบควบรวมเปนเครือขาย (Network Integration): มีสัญญาเปน

รูปแบบพนัธมิตรทางธุรกิจที่บริษัทของกลุมตัวอยางรวมเปนพันธมิตรอยู
ในปจจุบัน  

จํานวน รอยละ 

รูปแบบ 2   รวมมือกันแบบมีสัญญาเปนลายลักษณอักษรและมีภาระ
ผูกพันกันในทางกฎหมาย (Legal Relationship) 

                 :   ม ีสัญญารวมกันตามกฎหมาย แตไมม ีการลงทุนรวมกัน 

 

21 

 

 33.90 

รูปแบบ 3   รวมมือกันแบบมีการลงทุนหรือถือหุนรวมกัน (Equity     
                 Relationship) 
                    :   ม ีสัญญารวมกันตามกฎหมาย และ มี การลงทุนรวมกัน  

 

23 

 

37.10 

รูปแบบ 4  รวมมือกันแบบควบรวมเปนเครือขาย (Network Integration) 
                :   มี สัญญาเปนทางการ  มี การลงทุนรวมกัน มี ความรวมมือ  

                       กันหลายองคกรเปนเครือขาย ม ีการรวมตัวกันเปนหน่ึงเดียว            

                       และม ีเปาหมายในการบรรลุวัตถุประสงคในการดําเนินงาน 

                       รวมกัน 

 

9 

 

14.50 

อื่นๆ (โปรดระบ)ุ............................................................................................ - - 
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ทางการ มีการลงทุนรวมกัน มีความรวมมือกันหลายองคกรเปนเครือขาย มีการรวมตัวกันเปนหนึ่ง

เดียวและมี เปาหมายในการบรรลุวัตถุประสงคในการดําเนินงานรวมกัน โดยมีจํานวนทั้งส้ิน 9 

บริษัทและคิดเปนรอยละ 14.50 ของจํานวนบริษัทผูกรอกแบบสอบถามทั้งหมด ตามลําดับ 

ภาพที ่4.10 แผนภูมิแทงแสดงรอยละของรูปแบบพันธมติรทางธุรกิจในปจจุบนัที่บริษัทกลุม

ตัวอยางรวมเปนพนัธมิตรอยู 
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รูปแบบ 1   รูปแบบ 2   รูปแบบ 3   รูปแบบ 4  

รูปแบบพันธมิตรทางธุรกิจในปจจุบัน
ท่ีบริษัทกลุมตัวอยางรวมเปนพันธมิตรอยู

 

 5. ความตองการในการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจกับบริษัทผูรับจัดการ

ขนสงสินคาระหวางประเทศ (Freight Forwarder) ขนาดเล็กในประเทศไทย เพื่อเปนการเพิ่มขีด

ความสามารถในการใหบริการและสรางความไดเปรียบในการแขงขันใหเกิดข้ึนกับองคกรของกลุม

ตัวอยาง  

ตารางที่ 4.11 แสดงจํานวนรอยละของความตองการในการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจกับบริษัท

ผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Freight Forwarder) ขนาดเล็กในประเทศไทย  
ความตองการในการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจกับบริษัทผูรับจัดการ
ขนสงสินคาระหวางประเทศขนาดเล็กในประเทศไทย 

จํานวน รอยละ 

เลือกท่ีจะรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจในลักษณะน้ี   68 84.0 

ไมเลือก / ไมตองการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจในลักษณะน้ี 13 16.0 

รวม 81 100 
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 จากตารางที่ 4.11 พบวา บริษัทของกลุมตัวอยางเลือกที่จะรวมกลุม

พันธมิตรทางธุรกิจกับบริษัทผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Freight Forwarder) ขนาด

เล็กในประเทศไทย เพื่อเปนการเพิ่มขีดความสามารถในการใหบริการและสรางความไดเปรียบใน

การแขงขันใหเกิดข้ึนกับองคกรของตน 68 บริษัท ซึ่งคิดเปนรอยละ 84.00 ของจํานวนบริษัทผู

กรอกแบบสอบถามทั้งหมด ในขณะที่กลุมตัวอยางที่ไมเลือกและไมตองการรวมกลุมพันธมิตรทาง

ธุรกิจในลักษณะนี้นั้นมีอยูเปนจํานวน 13 บริษัท ซึ่งคิดเปนรอยละ 16.00 ของจํานวนบริษัทผูกรอก

แบบสอบถามทั้งหมด 

ภาพที ่4.11 แผนภูมิวงกลมแสดงรอยละของความตองการในการรวมกลุมพนัธมิตรทางธุรกิจกบั

บริษัทผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Freight Forwarder) ขนาดเล็กในประเทศไทย  

 

เลือก
84%

ไมเลือก
16%

ความตองการในการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ
กับบริษัทผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศขนาดเล็ก

ในประเทศไทย
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 6. รูปแบบพันธมิตรทางธุรกิจที่บริษัทกลุมตัวอยางตองการเลือกหรือ

คาดหวังจะใหเกิดข้ึนกับบริษัท”มากที่สุด” ในการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจกับบริษัทผูรับจัดการ

ขนสงสินคาระหวางประเทศ (Freight Forwarder) ขนาดเล็กในประเทศไทย  

ตารางที่ 4.12 แสดงจํานวนรอยละของรูปแบบพันธมิตรทางธุรกจิที่บริษทักลุมตัวอยางเลือกหรือ

คาดหวงัใหเกดิข้ึนกับบริษัทของตน”มากท่ีสุด” 

รูปแบบพนัธมิตรทางธุรกิจที่บริษัทกลุมตัวอยางตองการเลือกหรอืคาดหวัง
จะใหเกิดข้ึนกับบริษัท ”มากที่สุด”   

จํานวน รอยละ 

รูปแบบ 1   รวมมือกันเปนครั้งคราวแลวแตตกลง (Arm’s Length    
                 Transactions) 
                     :   ไมมี สัญญาเปนทางการ และ ไมมี การลงทุนรวมกัน  

40 58.80 

รูปแบบ 2   รวมมือกันแบบมีสัญญาเปนลายลักษณอักษรและมีภาระผูกพัน 
                กันในทางกฎหมาย (Legal Relationship) 
                 :   ม ีสัญญารวมกันตามกฎหมาย แตไมม ีการลงทุนรวมกัน 

15 22.10 

รูปแบบ 3   รวมมือกันแบบมีการลงทุนหรือถือหุนรวมกัน (Equity     
                 Relationship) 
                    :   ม ีสัญญารวมกันตามกฎหมาย และ มี การลงทุนรวมกัน  

4 5.90 

รูปแบบ 4   รวมมือกันแบบควบรวมเปนเครือขาย (Network Integration) 
                :   ม ีสัญญาเปนทางการ  มี การลงทุนรวมกัน มี ความรวมมือกัน 

                        หลายองคกรเปนเครือขาย ม ีการรวมตัวกันเปนหน่ึงเดียวและมี  

                        เปาหมายในการบรรลุวัตถุประสงคในการดําเนินงานรวมกัน 

9 13.20 

อื่นๆ (โปรดระบ)ุ............................................................................................ - - 

รวม 68 100 

 

 จากตารางที่ 4.12 พบวา รูปแบบพันธมิตรทางธุรกิจที่บริษัทกลุมตัวอยาง

ตองการจะเลือกหรือคาดหวังจะใหเกิดข้ึนกับบริษัท ”มากที่สุด” ในการรวมกลุมพันธมิตรทาง

ธุรกิจกับ ผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Freight Forwarder) ขนาดเล็กในประเทศไทย 

เปนอันดับ 1 คือ พันธมิตรทางธุรกิจรูปแบบที่ 1 การรวมมือกันเปนคร้ังคราวแลวแตตกลง (Arm’s 

Length Transactions): ไมมีสัญญาเปนทางการและไมมีการลงทุนรวมกัน โดยมีจํานวนทั้งส้ิน 40 
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บริษัท ซึ่งคิดเปนรอยละ 58.80 ของจํานวนบริษัทผูกรอกแบบสอบถามท้ังหมด อันดับที่ 2 คือ 

พันธมิตรทางธุรกิจรูปแบบที่ 2 เปนการรวมมือกันแบบมีสัญญาเปนลายลักษณอักษรและมีภาระ

ผูกพันกันในทางกฎหมาย (Legal Relationship): มีสัญญารวมกันตามกฎหมายแตไมมีการลงทุน

รวมกัน ซึ่งมีจํานวนทั้งส้ิน 15 บริษัท คิดเปนรอยละ 22.10 ของจํานวนบริษัทผูกรอกแบบสอบถาม

ทั้งหมด อันดับที่ 3 คือ พันธมิตรทางธุรกิจรูปแบบ 4   ซึ่งเปนการรวมมือกันแบบควบรวมเปน

เครือขาย (Network Integration): มีสัญญาเปนทางการ มีการลงทุนรวมกัน มีความรวมมือกัน

หลายองคกรเปนเครือขาย มีการรวมตัวกันเปนหนึ่งเดียวและมี เปาหมายในการบรรลุวัตถุประสงค

ในการดําเนินงานรวมกัน โดยมีจํานวนทั้งส้ิน 9 บริษัทและคิดเปนรอยละ 13.20 ของจํานวนบริษัท

ผูกรอกแบบสอบถามทั้งหมด และอันดับสุดทายคือ พันธมิตรทางธุรกิจรูปแบบ 3 ซึ่งเปนการ

รวมมือกันแบบมีการลงทุนหรือถือหุนรวมกัน (Equity Relationship): มีสัญญารวมกันตาม

กฎหมายและมีการลงทุนรวมกันมีจํานวนทั้งส้ิน 4 บริษัท ซึ่งคิดเปนรอยละ 5.90 ของจํานวนบริษัท

ผูกรอกแบบสอบถามทั้งหมด ตามลําดับ 

 

ภาพที ่4.12 แผนภูมิแทงแสดงรอยละของรูปแบบพันธมติรทางธุรกิจทีบ่ริษัทกลุมตัวอยางตองการ

หรือคาดหวังจะใหเกิดข้ึนกับบริษัท”มากท่ีสุด”  

รูปแบบ 1
59%

รูปแบบ 2   
22%

รูปแบบ 3   
6%

รูปแบบ 4   
13%

รูปแบบพันธมิตรทางธุรกิจท่ีบริษัทกลุมตัวอยางตองการ
หรือคาดหวังใหเกิดข้ึนกับบริษัท ”มากท่ีสุด”

รูปแบบ 1 รวมมอืกันเปนคร้ังคราว
แลวแตตกลง 

รูปแบบ 2 รวมมอืกันแบบมีสัญญาเปน
ลายลักษณอักษรและมีภาระผูกพัน 

รูปแบบ 3 รวมมอืกันแบบมีการลงทุน
หรือถือหุนรวมกัน   

รูปแบบ 4 รวมมอืกันแบบควบรวมเปน
เครือขาย 
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  สวนที่ 3 แรงจูงใจที่จะทาํใหบริษัทของกลุมตัวอยางเขารวมกลุมพันธมิตรทาง

ธุรกิจกับบริษทัผูรับจัดการขนสงสนิคาระหวางประเทศ (Freight Forwarder) ขนาดเล็กในประเทศ

ไทย 
 

   เปนสวนที่ใหผูกรอกแบบสอบถามใหคะแนนกับแรงจูงใจทั้งภายนอกและภายใน

องคกร โดยจะใหผูตอบแบบสอบถามเปนผูใหคะแนนนํ้าหนักแรงจูงใจในแตละขอ ที่มีผลทําให

องคกรของตนเขารวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจกับบริษัทผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ 

(Freight Forwarder) ขนาดเล็กในประเทศไทย ตามความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถาม ซึ่งในการ

ใหคะแนนนํ้าหนักนี้ แตละขอคําถามจะมีคะแนนเต็ม เทากับ 100 คะแนน ผูตอบแบบสอบถาม

สามารถใหคะแนนไดต้ังแต 0 – 100 คะแนน (ถามีแรงจูงใจขอนั้นๆในระดับมาก = คะแนนสูง แต

ถามีแรงจูงใจขอนั้นๆในระดับนอย = คะแนนตํ่า และถาไมมีแรงจูงใจขอนั้นๆ เลย = 0 คะแนน หรือ

ถามีแรงจูงใจขอนั้นๆ ในระดับมากที่สุด = 100 คะแนน)    
 

                1. แรงจูงใจภายนอกองคกรที่จะทําใหบริษัทของกลุมตัวอยางเขารวม

กลุมพนัธมิตรทางธุรกิจกบับริษัทผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Freight Forwarder) 

ขนาดเล็กในประเทศไทย 

ตารางที่ 4.13 แสดงขอมูลและคาเฉลี่ยของคะแนนแรงจูงใจภายนอกองคกรที่จะทาํใหบริษัทของ

กลุมตัวอยางเขารวมกลุมพนัธมิตรทางธุรกิจกับบริษทัผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ 

(Freight Forwarder) ขนาดเล็กในประเทศไทย 

คะแนนของแรงจูงใจ 
( 0 – 100 คะแนน ) 

แรงจูงใจภายนอกที่จะทาํให
องคกรเขารวมเปนพันธมิตร
ทางธุรกิจ Min Max Mode Median Mean 

เรียงลําดับ
คาเฉล่ีย 

(มากไปนอย) 

1) การขยายฐานลูกคาสูตลาด

ใหม 

 

20.00 

 

100.00 

 

80.00 

 

80.00 

 

81.62 

 

2 

2) การรักษาสวนแบงทาง

การตลาดเดิมที่มีอยู 

 

20.00 

 

100.00 

 

100.00 

 

80.00 

 

71.10 

 

3 

3) การที่ลูกคาจะไดรับบริการที่

หลากหลายและครบวงจรมาก

ยิ่งข้ึน 

 

30.00 

 

100.00 

 

100.00 

 

90.00 

 

83.53 

 
1 
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ตารางที่ 4.13 แสดงขอมูลและคาเฉลี่ยของคะแนนแรงจูงใจภายนอกองคกรที่จะทาํใหบริษัทของ

กลุมตัวอยางเขารวมกลุมพนัธมิตรทางธุรกิจกับบริษทัผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ 

(Freight Forwarder) ขนาดเล็กในประเทศไทย 

คะแนนของแรงจูงใจ 
( 0 – 100 คะแนน ) 

แรงจูงใจภายนอกที่จะทาํใหองคกร
เขารวมเปนพนัธมิตรทางธุรกิจ 

Min Max Mode Median Mean 

เรียงลําดับ
คาเฉล่ีย 

(มากไปนอย) 

4) สามารถยืน่ประมูลงานและรับ

งานจากลูกคารายใหญได 

 

0.00 

 

100.00 

 

80.00 

 

70.00 

 

65.66 

 

4 

5) อ่ืนๆ (โปรดระบุ)......................... - - - - - - 

คาเฉลี่ยแรงจูงใจภายนอกทีท่ําให

องคกรเขารวมเปนพนัธมิตรทาง

ธุรกิจ 

    75.48 
 
 

 

 

   จากตารางที่ 4.13 พบวา แรงจูงใจภายนอกองคกรที่จะทําใหบริษัทของ

กลุมตัวอยางเขารวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจกับบริษัทผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ 

(Freight Forwarder) ขนาดเล็กในประเทศไทย อันดับที่ 1 ไดแก การที่ลูกคาจะไดรับบริการที่

หลากหลายและครบวงจรมากยิ่งข้ึน ซึ่งมีคาเฉลี่ยของคะแนนอยูที่ 83.53 คะแนน อันดับที่ 2 ไดแก 

การขยายฐานลูกคาสูตลาดใหม ซึ่งมีคาเฉล่ียของคะแนนอยูที่ 81.62 คะแนน อันดับที่ 3 ไดแก 

การรักษาสวนแบงทางการตลาดเดิมที่มีอยู ซึ่งมีคาเฉล่ียของคะแนนอยูที่ 71.10 คะแนน และ

อันดับสุดทายคือ สามารถยื่นประมูลงานและรับงานจากลูกคารายใหญได ซึ่งมีคาเฉล่ียของ

คะแนนอยูที่ 65.66 คะแนน ตามลําดับ  
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  2. แรงจูงใจภายในองคกรทีจ่ะทําใหบริษทัของกลุมตัวอยางเขารวมกลุม

พันธมิตรทางธุรกิจกับบริษทัผูรับจัดการขนสงสนิคาระหวางประเทศ (Freight Forwarder) ขนาด

เล็กในประเทศไทย 
 
ตารางที่ 4.14 แสดงขอมูลและคาเฉลี่ยของคะแนนแรงจูงใจภายในองคกรที่จะทําใหบริษัทของ

กลุมตัวอยางเขารวมกลุมพนัธมิตรทางธุรกิจกับบริษทัผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ 

(Freight Forwarder) ขนาดเล็กในประเทศไทย 
คะแนนของแรงจูงใจ  
( 0 – 100 คะแนน ) 

แรงจูงใจภายในที่จะทําใหองคกร
เขารวมเปนพนัธมิตรทางธุรกิจ 

Min Max Mode Median Mean 

เรียงลําดับ
คาเฉล่ีย 

(มากไปนอย) 

1) การปรับปรุงคุณภาพในการ

ใหบริการ เชน มีความรวดเร็วใน

การขนสงสินคาและมีพืน้ที่การ

ใหบริการครอบคลุมมากข้ึน เปน

ตน 

 

20.00 

 

100.00 

 

80.00 

 

80.00 

 

79.19 

 

 

 
1 

2) การเพิม่ขีดความสามารถหลัก

ขององคกร 

 

50.00 

 

100.00 

 

80.00 

 

80.00 

 

76.47 

 

2 

3) การไดรับความรู ทักษะและ

ความชาํนาญในการปฏิบัติงานที่

เพิ่มข้ึนจากกลุมพันธมิตร 

 

20.00 

 

100.00 

 

50.00 

 

70.00 

 

69.04 

 

4 

4) การลดภาระตนทนุในสวนที่

ไมไดเปนกิจกรรมหลักขององคกร 

 

20.00 

 

100.00 

 

80.00 

 

75.00 

 

73.31 

 

3 

5) การมีเงินทนุที่เพิ่มข้ึน   0.00 100.00 50.00 50.00 47.35 5 

6) อ่ืนๆ (โปรดระบุ).................... - - - - - - 

คาเฉลี่ยแรงจูงใจภายในที่จะทํา

ใหองคกรเขารวมเปนพนัธมติรทาง

ธุรกิจ 

    69.07 
 

 

  

   จากตารางที่ 4.14 พบวา แรงจูงใจภายในองคกรที่จะทําใหบริษัทของ

กลุมตัวอยางเขารวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจกับบริษัทผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ 
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(Freight Forwarder) ขนาดเล็กในประเทศไทย อันดับที่ 1 ไดแก การปรับปรุงคุณภาพในการ

ใหบริการ เชน มีความรวดเร็วในการขนสงสินคาและมีพื้นที่การใหบริการครอบคลุมมากข้ึน เปน

ตน ซึ่งมีคาเฉลี่ยของคะแนนอยูที่ 79.19 คะแนน อันดับที่ 2 ไดแก การเพิ่มขีดความสามารถหลัก

ขององคกร ซึ่งมีคาเฉล่ียของคะแนนอยูที่ 76.47 คะแนน อันดับที่ 3 ไดแก การลดภาระตนทุนใน

สวนที่ไมไดเปนกิจกรรมหลักขององคกร ซึ่งมีคาเฉล่ียของคะแนนอยูที่ 73.31 คะแนน อันดับที่ 4 

ไดแก การไดรับความรู ทักษะและความชํานาญในการปฏิบัติงานที่เพิ่มข้ึนจากกลุมพันธมิตร ซึ่งมี

คาเฉลี่ยของคะแนนอยูที่ 69.04 คะแนน และอันดับสุดทายคือ การมีเงินทุนที่เพิ่มข้ึน ซึ่งมีคาเฉลี่ย

ของคะแนนอยูที่ 47.35 คะแนน ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.15 แสดงคาเฉลี่ยของคะแนนแรงจูงใจภายในและภายนอกองคกรที่จะทําใหบริษัทของ

กลุมตัวอยางเขารวมกลุมพนัธมิตรทางธุรกิจกับบริษทัผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ 

(Freight Forwarder) ขนาดเล็กในประเทศไทย 

แรงจูงใจที่ทาํใหองคกรเขารวม 

เปนพันธมิตรทางธุรกิจ 

คาเฉลี่ย 
แรงจูงใจ 

เรียงลาํดับ
คาเฉลี่ย 

(มากไปนอย) 

แรงจูงใจภายนอกองคกร 75.48 1 

แรงจูงใจภายในองคกร 69.07 2 

 
 จากตารางที่ 4.15 พบวา แรงจูงใจภายนอกท่ีทําใหองคกรของกลุม

ตัวอยางเขารวมเปนพันธมิตรทางธุรกิจมีคาเฉลี่ย 75.48 คะแนน และแรงจูงใจภายในที่ทําให

องคกรของกลุมตัวอยางเขารวมเปนพันธมิตรทางธุรกิจมีคาเฉลี่ย 69.07 คะแนน 

 

  สวนที่ 4 อุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพนัธมิตรทางธุรกิจของบริษัท

กลุมตัวอยางกับบริษัทผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Freight Forwarder) ขนาดเล็กใน

ประเทศไทย 

 

  เปนสวนที่ใหผูกรอกแบบสอบถามใหคะแนนกับอุปสรรคในแตละขอ โดยจะให

ผูตอบแบบสอบถามเปนผูใหคะแนนน้ําหนักของอุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตร

ทางธุรกิจขององคกรของตนกับบริษัทผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Freight Forwarder) 

ขนาดเล็กในประเทศไทย ตามความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถาม ซึ่งในการใหคะแนนน้ําหนักนี้ 
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แตละขอคําถามจะมีคะแนนเต็ม เทากับ 100 คะแนน ผูตอบแบบสอบถามสามารถใหคะแนนได

ต้ังแต 0 – 100 คะแนน (ถามีอุปสรรคขอนั้นๆ ในระดับมาก = คะแนนสูง แตถามีอุปสรรคขอนั้นๆ

ในระดับนอย = คะแนนตํ่า และถาไมมีอุปสรรคขอนั้นๆ เลย = 0 คะแนน หรือถามีอุปสรรคขอนั้นๆ 

ในระดับมากที่สุด = 100 คะแนน) 

 

   1. อุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจของบริษัท

กลุมตัวอยางกับบริษัทผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Freight Forwarder) ขนาดเล็กใน

ประเทศไทย ดานความไมเชื่อถือไวใจ   
 
ตารางที่ 4.16 แสดงขอมูลและคาเฉลี่ยของคะแนนอุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตร

ทางธุรกิจของบริษัทกลุมตัวอยางกับบริษัทผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Freight 

Forwarder) ขนาดเล็กในประเทศไทย ดานความไมเชื่อถือไวใจ   
คะแนนของอปุสรรค  
( 0 – 100 คะแนน ) ความไมเชือ่ถอืไวใจ 

Min Max Mode Median Mean 

เรียงลําดับ
คาเฉล่ีย 

(มากไปนอย) 

1) ความไมไวใจในการ

แลกเปล่ียนขอมูลทางธุรกิจ

ระหวางพันธมติร 

 

0.00 

 

100.00 

 

100.00 

 

80.00 

 

73.46 

 
1 

2) การไมสามารถเก็บรักษา

ขอมูลทางการคาของพนัธมติร

ใหเปนความลับได 

 

0.00 

 

100.00 

 

50.00 

 

70.00 

 

69.88 

 

2 

3) ความไมเขาใจในลักษณะ

ธุรกิจของพนัธมิตร 

  

0.00 

 

100.00 

 

50.00 

 

60.00 

 

57.22 

 

4 

4) ความไมตองการที่จะแบก

รับภาระความเส่ียงรวมกันกบั

พันธมิตร 

 

0.00 

 

100.00 

 

50.00 

 

70.00 

 

64.07 

 

3 

5) อ่ืนๆ (โปรดระบุ)................. - - - - - - 

คาเฉล่ียอุปสรรคดานความไม
เชื่อถอืไวใจ 

    66.16 
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   จากตารางที่ 4.16 พบวา อุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตร

ทางธุรกิจของบริษัทกลุมตัวอยางกับบริษัทผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Freight 

Forwarder) ขนาดเล็กในประเทศไทย ดานความไมเช่ือถือไวใจ อันดับที่ 1 ไดแก ความไมไวใจใน

การแลกเปล่ียนขอมูลทางธุรกิจระหวางพันธมิตร ซึ่งมีคาเฉลี่ยของคะแนนอยูที่ 73.46 คะแนน 

อันดับที่ 2 ไดแก การไมสามารถเก็บรักษาขอมูลทางการคาของพันธมิตรใหเปนความลับได ซึ่งมี

คาเฉลี่ยของคะแนนอยูที่ 69.88 คะแนน อันดับที่ 3 ไดแก ความไมตองการที่จะแบกรับภาระความ

เส่ียงรวมกันกับพันธมิตร ซึ่งมีคาเฉลี่ยของคะแนนอยูที่ 64.07 คะแนน และอันดับสุดทายคือ ความ

ไมเขาใจในลักษณะธุรกิจของพันธมิตรซ่ึงมีคาเฉลี่ยของคะแนนอยูที่ 57.22 คะแนน ตามลําดับ 

    2. อุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจของบริษัท

กลุมตัวอยางกับบริษัทผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Freight Forwarder) ขนาดเล็กใน

ประเทศไทย ดานความไมพรอมดานเทคโนโลยีและเงินทุน 

ตารางที่ 4.17 แสดงขอมูลและคาเฉลี่ยของคะแนนอุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตร

ทางธุรกิจของบริษัทกลุมตัวอยางกับบริษัทผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Freight 

Forwarder) ขนาดเล็กในประเทศไทย ดานความไมพรอมดานเทคโนโลยีและเงินทุน 

คะแนนของอปุสรรค  
( 0 – 100 คะแนน ) 

ความไมพรอมดานเทคโนโลยี
และเงินทุน 

Min Max Mode Median Mean 

เรียงลําดับ
คาเฉล่ีย 

(มากไปนอย) 

1) การขาดเงนิลงทุนในการ

พัฒนาการดําเนินงานให

สอดคลองกับพันธมิตร 

 

0.00 

 

100.00 

 

50.00 

 

50.00 

 

50.86 

 
1 

2) บุคคลากรในองคกรขาดทกัษะ

ในการเรียนรูและการใช

เทคโนโลยีของพันธมิตร 

 

0.00 

 

100.00 

 

50.00 

 

50.00 

 

50.74 

 

2 

3) การไมสามารถพัฒนา

เทคโนโลยีขององคกรเพื่อให

สอดคลองกับพันธมิตรได 

 

0.00 

 

100.00 

 

50.00 

 

50.00 

 

47.22 

 

3 

4) อ่ืนๆ (โปรดระบุ)................... - - - - - - 

คาเฉล่ียอุปสรรคดานความไม
พรอมดานเทคโนโลยีและเงินทุน 

     
49.61 
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  จากตารางที่ 4.17 พบวา อุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตร

ทางธุรกิจของบริษัทกลุมตัวอยางกับบริษัทผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Freight 

Forwarder) ขนาดเล็กในประเทศไทย ดานความไมพรอมดานเทคโนโลยีและเงินทุน อันดับที่ 1 

ไดแก การขาดเงินลงทุนในการพัฒนาการดําเนินงานใหสอดคลองกับพันธมิตร ซึ่งมีคาเฉล่ียของ

คะแนนอยูที่ 50.86 คะแนน อันดับที่ 2 ไดแก บุคคลากรในองคกรขาดทักษะในการเรียนรูและการ

ใชเทคโนโลยีของพันธมิตร ซึ่งมีคาเฉลี่ยของคะแนนอยูที่ 50.74 คะแนน และอันดับสุดทายคือ การ

ไมสามารถพัฒนาเทคโนโลยีขององคกรเพื่อใหสอดคลองกับพันธมิตรได ซึ่งมีคาเฉล่ียของคะแนน

อยูที่ 47.22 คะแนน ตามลําดับ 
  
    3. อุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจของบริษัท

กลุมตัวอยางกับบริษัทผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Freight Forwarder) ขนาดเล็กใน

ประเทศไทย ดานความไมเขากันของวัฒนธรรมองคกรระหวางพันธมิตร 

 

ตารางที่ 4.18 แสดงขอมูลและคาเฉลี่ยของคะแนนอุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตร

ทางธุรกิจของบริษัทกลุมตัวอยางกับบริษัทผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Freight 

Forwarder) ขนาดเล็กในประเทศไทย ดานความไมเขากันของวัฒนธรรมองคกรระหวางพันธมิตร 
คะแนนของอุปสรรค  
( 0 – 100 คะแนน ) 

ความไมเขากันของวัฒนธรรม
องคกรระหวางพันธมิตร 

Min Max Mode Median Mean 

เรียงลําดับ
คาเฉล่ีย 

(มากไปนอย) 

1) การไมสามารถปรับเปล่ียน

โครงสรางการทํางานภายในองคกร

ของตนใหสอดคลองกับพันธมิตรได 

 

0.00 

 

100.00 

 

50.00 

 

60.00 

 

56.05 

 

2 

2)  การไมสามารถเปล่ียนแปลง

ทัศนคติในการทํางานของพนักงาน

ใหเขากับพันธมิตรได 

 

0.00 

 

100.00 

 

50.00 

 

50.00 

 

56.48 

 
1 

3)  ความไมพรอมที่จะทํางานรวมกัน

กับพันธมิตรทั้ง 

ภายนอกและภายในองคกร 

 

0.00 

 

100.00 

 

50.00 

 

50.00 

 

50.37 

 

3 

4)  อื่นๆ (โปรดระบุ)....................... - - - - - - 

คาเฉล่ียอุปสรรคดานความไมเขา
กันของวัฒนธรรมองคกรระหวาง
พันธมิตร 

     
54.30 
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 จากตารางที่ 4.18 พบวา อุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตร

ทางธุรกิจของบริษัทกลุมตัวอยางกับบริษัทผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Freight 

Forwarder) ขนาดเล็กในประเทศไทย ดานความไมเขากันของวัฒนธรรมองคกรระหวางพันธมิตร 

อันดับที่ 1 ไดแก การไมสามารถเปล่ียนแปลงทัศนคติในการทํางานของพนักงานใหเขากบัพนัธมติร

ได ซึ่งมีคาเฉล่ียของคะแนนอยูที่ 56.48 คะแนน อันดับที่ 2 ไดแก การไมสามารถปรับเปล่ียน

โครงสรางการทํางานภายในองคกรของตนใหสอดคลองกับพันธมิตรได ซึ่งมีคาเฉลี่ยของคะแนนอยู

ที่ 56.05 คะแนน และอันดับสุดทายคือ ความไมพรอมที่จะทํางานรวมกันกับพันธมิตรทั้งภายนอก

และภายในองคกร ซึ่งมีคาเฉลี่ยของคะแนนอยูที่ 50.37 คะแนน ตามลําดับ 
 
    4. อุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจของบริษัท

กลุมตัวอยางกับบริษัทผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Freight Forwarder) ขนาดเล็กใน

ประเทศไทย ดานการขาดการสนับสนุนจากผูบริหาร 

 

ตารางที่ 4.19 แสดงขอมูลและคาเฉลี่ยของคะแนนอุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตร

ทางธุรกิจของบริษัทกลุมตัวอยางกับบริษัทผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Freight 

Forwarder) ขนาดเล็กในประเทศไทย ดานการขาดการสนับสนุนจากผูบริหาร 
คะแนนของอุปสรรค  
( 0 – 100 คะแนน ) 

การขาดการสนับสนุน 
จากผูบริหาร 

Min Max Mode Median Mean 

เรียงลําดับ
คาเฉล่ีย 

(มากไปนอย) 

1)  ผูบริหารไมพรอมที่จะวางแผน 

กําหนดเปาหมายและขอตกลงทาง

ธุรกิจรวมกันกับพันธมิตร 

 

0.00 

 

100.00 

 

50.00 

 

50.00 

 

57.59 

 
1 

2)  ผูบริหารไมพรอมใหการสนับสนุน

ดานการจัดการทรัพยากรและ

งบประมาณในการดําเนินงานรวมกับ

พันธมิตร 

 

0.00 

 

100.00 

 

50.00 

 

60.00 

 

54.75 

 

2 

3)  ผูบริหารไมสนับสนุนการสราง

ความรวมมือกับพันธมิตร 

 

0.00 

 

100.00 

 

50.00 

 

50.00 

 

53.52 

 

3 

4)  อื่นๆ (โปรดระบุ)........................ - - - - - - 

คาเฉล่ียอุปสรรคดานการขาดการ
สนับสนุนจากผูบริหาร 

    55.29 
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  จากตารางที่ 4.19 พบวา อุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตร

ทางธุรกิจของบริษัทกลุมตัวอยางกับบริษัทผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Freight 

Forwarder) ขนาดเล็กในประเทศไทย ดานการขาดการสนับสนุนจากผูบริหาร อันดับที่ 1 ไดแก 

ผูบริหารไมพรอมที่จะวางแผน  กําหนดเปาหมายและขอตกลงทางธุรกิจรวมกันกับพันธมิตร ซึ่งมี

คาเฉล่ียของคะแนนอยูที่ 57.59 คะแนน อันดับที่ 2 ไดแก ผูบริหารไมพรอมใหการสนับสนุนดาน

การจัดการทรัพยากรและงบประมาณในการดําเนินงานรวมกับพันธมิตร ซึ่งมีคาเฉลี่ยของคะแนน

อยูที่ 54.75 คะแนน และอันดับสุดทายคือ ผูบริหารไมสนับสนุนการสรางความรวมมือกับพันธมิตร 

ซึ่งมีคาเฉลี่ยของคะแนนอยูที่ 53.52 คะแนน ตามลําดับ 

 

ตารางที่ 4.20 แสดงคาเฉล่ียของคะแนนอุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ

ของบริษัทกลุมตัวอยางกับบริษัทผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Freight Forwarder) 

ขนาดเล็กในประเทศไทย 

อุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุม 
พันธมิตรทางธุรกจิขององคกร 

คาเฉลี่ย
อุปสรรค 

เรียงลาํดับ
คาเฉลี่ย 

(มากไปนอย) 

ความไมเชื่อถอืไวใจ   66.16 1 

ความไมพรอมดานเทคโนโลยีและเงนิทนุ 49.61 4 

ความไมเขากนัของวฒันธรรมองคกรระหวางพนัธมิตร 54.30 3 

การขาดการสนับสนนุจากผูบริหาร 55.29 2 

 

 จากตารางที่ 4.20 พบวา คาเฉล่ียของอุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการ

รวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจขององคกรในดานความไมเช่ือถือไวใจ มีคาเฉลี่ยเปนอันดับ 1 คืออยูที่ 

66.16 คะแนน รองลงมาคือ คาเฉล่ียของอุปสรรคดานการขาดการสนับสนุนจากผูบริหาร มี

คาเฉล่ียอยูที่ 55.29 คะแนน อันดับที่ 3 คือ คาเฉลี่ยของอุปสรรคดานความไมเขากันของ

วัฒนธรรมองคกรระหวางพันธมิตร มีคาเฉลี่ยอยูที่ 54.30 คะแนน และอันดับสุดทายคือ คาเฉลี่ย

ของอุปสรรคดานความไมพรอมดานเทคโนโลยีและเงินทุน ซึ่งมีคาเฉล่ียอยูที่ 49.61 คะแนน 

ตามลําดับ 

 

 



 

 
67 

  สวนที่ 5 ความคิดเห็นและขอเสนอแนะเพิ่มเติมของกลุมตัวอยาง 

  จากผลการสอบถามเพิ่มเติมในสวนของความคิดเห็นและขอเสนอแนะที่ไดจาก

กลุมบริษัทผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศขนาดเล็กในประเทศไทย สามารถแบงความ

คิดเห็นและขอเสนอแนะออกไดตามแตละรูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ ดังนี้ 

  การรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจรูปแบบที่ 1 

   กลุมตัวอยางที่เลือกรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจรูปแบบที่ 1 นี้

เห็นดวยกับการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจและเช่ือวาการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจนั้น หาก

เปนไปไดจริงยอมเปนผลดีและกอใหเกิดประโยชนกับองคกร แตสวนใหญแลวยังคงมีความกังวล

ในเร่ืองของความไมโปรงใส ไมชัดเจนในขอบเขตของความรวมมือและการดําเนินงาน การจัดสรร

ผลประโยชนระหวางพันธมิตร รวมทั้งยังไมคอยไววางใจในการเปนพันธมิตรทางธุรกิจรวมกับ

องคกรที่ทําธุรกิจเดียวกันมากนัก และมีความคิดเห็นจากผูตอบแบบสอบถามบางสวน (รอยละ 30 

ของจํานวนผูที่แสดงความคิดเห็นเพิ่มเติมทั้งหมด) ระบุไววา การรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจนั้น 

ควรที่จะมีตัวกลางหรือองคกรกลางที่มีความนาเช่ือถือและเก่ียวของโดยตรงกับธุรกิจรับจัดการ

ขนสงสินคาระหวางประเทศโดยตรงเขามาดูแล ประสานงานระหวางองคกรพันธมิตร  

  การรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจรูปแบบที่ 2 

   กลุมตัวอยางที่เลือกรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจรูปแบบที่ 2 นี้ 

เห็นดวยวาการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจเปนส่ิงที่ดี สามารถกอใหเกิดประโยชนกับองคกร แต

คอนขางไมไววางใจในการเปนพันธมิตรทางธุรกิจรวมกับองคกรที่ทําธุรกิจเดียวกันเทาใดนัก และ 

มีผูตอบแบบสอบถามบางสวนตองการที่จะใหภาครัฐหันมาใหความสนใจและมีสวนชวยในเร่ือง

ของการมีกฎหมายที่ชัดเจนเกี่ยวกับการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ เชน การทําสัญญาพันธมิตร

ตามกฎหมาย ขอผูกพันระหวางองคกรพันธมิตร เปนตน เพราะจะมีสวนชวยทําใหการรวมกลุม

พันธมิตรทางธุรกิจนี้มีความแข็งแกรงและประสบความสําเร็จได 

  การรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจรูปแบบที่ 3 

    กลุมตัวอยางที่เลือกรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจรูปแบบที่ 3 นี้ 

เห็นวาการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจเปนผลดีตอองคกรและชวยเพิ่มอํานาจการตอรองและมี
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ผูตอบแบบสอบถามบางสวน ตองการใหภาครัฐมีสวนชวยในเรื่องของการมีกฎหมายที่ชัดเจน

เกี่ยวกับการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ    

  การรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจรูปแบบที่ 4 

    กลุมตัวอยางที่เลือกรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจรูปแบบที่ 4 นี้

เห็นวาการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจนั้นเปนประโยชน ชวยทําใหองคกรมีอํานาจตอรองเพิ่มข้ึน

และมีบริการที่หลากหลายมากข้ึน สามารถใหบริการลูกคาไดครบวงจรและทั่วถึง รองรับลูกคาได

ทั้งรายเล็กและรายใหญ และมีผูตอบแบบสอบถามบางสวน (รอยละ 60 ของจํานวนผูแสดงความ

คิดเห็นเพิ่มเติมทั้งหมดที่เลือกรูปแบบนี้) ที่ตองการใหภาครัฐใหการสนับสนุนการรวมกลุม

พันธมิตรทางธุรกิจในเร่ืองตางๆ เชน เร่ืองของเงินทุนและกฎหมาย โดยเฉพาะเร่ืองกฎหมาย เห็น

วาควรมีกฎหมายที่ชัดเจนเกี่ยวกับการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจเพื่อเปนแนวทางใหการรวมกลุม

พันธมิตรทางธุรกิจดําเนินไปภายใตกฎหมายนั้นๆ อยางโปรงใส และมีแนวทางในการจัดสรร

ผลประโยชนอยางชัดเจน เพื่อใหกลุมพันธมิตรทางธุรกิจดําเนินไปไดดวยดีและไมเกิดปญหา 

   นอกจากนี้ ยังมีความคิดเห็นเพิ่มเติมจากกลุมที่ ไมเลือกรวมกลุม

พันธมิตรทางธุรกิจวา การรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจของกลุมผูรับจัดการขนสงสินคาระหวาง

ประเทศขนาดเล็กในประเทศไทยดวยกันนั้นเปนไปไดยาก เพราะเปนการรวมกลุมกับองคกรที่ทํา

ธุรกิจเดียวกันซ่ึงเปนเสมือนคูแขงกัน เมื่อรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจไปแลวอาจเกิดปญหาข้ึนได

ในอนาคต และองคกรสวนใหญในกลุมนี้ ผูบริหารก็ไมมีนโยบายในการรวมกลุมพันธมติรทางธุรกจิ

กับบริษัทผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศดวยกัน เพื่อหลีกเล่ียงความไมโปรงใสและ

ปองกันการร่ัวไหลของขอมูลสําคัญในการดําเนินธุรกิจไปสูบริษัทคูแขง นอกจากนี้ยังเห็นวาควรมี

แรงจูงใจในการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ ซึ่งอาจจะมาจากภาครัฐ ไมวาจะเปนการสนับสนนุการ

ลงทุน ผลประโยชนทางภาษี หรืออ่ืนๆ เพื่อใหกลุมเอกชนมีแรงจูงใจที่จะพัฒนาตามตอไป ถึงจะ

นาสนใจที่จะรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ 
 
4.2 ผลการเปรียบเทยีบ 
 

 จากขอมูลที่ไดจากแบบสอบถาม สามารถทําการแยกวิเคราะหเพื่อเปรียบเทียบ

ขอมูลทั่วไปขององคกรที่เลือกรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจในแตละรูปแบบ ไดดังตารางที่ 4.21 
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ตารางที่ 4.21 แสดงขอมูลทัว่ไปขององคกรที่เลือกรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกจิในแตละรูปแบบ 
 

การรวมกลุมพันธมิตรทาง
ธุรกิจ 

ไมเลือก
รวมกลุม
พันธมิตร 

n=13 

รูปแบบ 
1 

n=40 

รูปแบบ 
2 

n=15 

รูปแบบ 
3 

n=4 

รูปแบบ 
4 

n=9 

ระยะเวลาในการดําเนินงาน

ของบริษัทเฉล่ีย 

18.77  ป 14.75 ป 14.93 ป 12.75 ป 12.67 ป 

ผลประกอบการตอป

โดยประมาณ (ยอดขาย/Sale 

Revenue) เฉล่ีย 

244.73  

ลานบาท 

177.17 

ลานบาท    

221.00  

ลานบาท 

78.33  

ลานบาท 

111.25 

ลานบาท 

กิจกรรมที่สามารถใหบริการ

ลูกคาไดในปจจุบัน (รอยละ

ของจํานวนบริษัทกลุม

ตัวอยางที่เลือกในแตละ

รูปแบบ) 

1.บริการตัวแทนออกของ  

2.บริการรับจัดการขนสง

สินคาระหวางประเทศ 

3.บริการคลังสินคาและการ

กระจายสินคา 

4.บริการดานการจัดหา

ประกันภัยในระหวางการ

ขนสง 

5.บริการบรรจุสินคา 

6.บริการติดฉลากสินคา 

7.บริการดานสารสนเทศ 

8.บริการใหคําปรึกษา

เก่ียวกับการขนสงสินคา

ระหวางประเทศ 

 

 

 

 

 

100.00 

100.00 

 

53.80 

 

84.60 

 

 

46.20 

30.80 

23.10 

76.90 

 

 

 

 

 

80.00 

100.00 

 

45.00 

 

77.50 

 

 

55.00 

37.50 

22.50 

80.00 

 

 

 

 

 

93.30 

100.00 

 

60.00 

 

86.70 

 

 

73.30 

33.30 

6.70 

80.00 

 

 

 

 

 

100.00 

100.00 

 

25.00 

 

25.00 

 

 

25.00 

0.00 

0.00 

25.00 

 

 

 

 

 

88.90 

100.00 

 

55.60 

 

100.00 

 

 

55.60 

33.30 

11.10 

100.00 
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ตารางที่ 4.21 แสดงขอมูลทัว่ไปขององคกรที่เลือกรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกจิในแตละรูปแบบ 
 

การรวมกลุมพันธมิตรทาง
ธุรกิจ 

ไมเลือก
รวมกลุม
พันธมิตร 

n=13 

รูปแบบ 
1 

n=40 

รูปแบบ 
2 

n=15 

รูปแบบ 
3 

n=4 

รูปแบบ 
4 

n=9 

บริการของบริษัทที่ลูกคาใช

มากที่สุด 

บริการรับ

จัดการขนสง

สินคาระหวาง

ประเทศ 

(รอยละ 

76.90) 

บริการรับ

จัดการ

ขนสง

สินคา

ระหวาง

ประเทศ

(รอยละ 

90.00) 

บริการรับ

จัดการขนสง

สินคาระหวาง

ประเทศ (รอย

ละ 80.00) 

บริการรับ

จัดการ

ขนสงสินคา

ระหวาง

ประเทศ

(รอยละ 

100.00) 

บริการรับ

จัดการ

ขนสงสินคา

ระหวาง

ประเทศ 

(รอยละ 

88.90) 

ประสบการณในการเคยรวม

เปนพันธมิตรทางธุรกิจกับ 

Freight Forwarder อื่นๆมา

กอนหนาน้ี (รอยละของ

จํานวนบริษัทกลุมตัวอยางที่

เลือกในแตละรูปแบบ) 

เคย  

ไมเคย 

 

 

 

 

 

 

15.40 

84.60 

 

 

 

 

 

 

77.80 

22.20 

 

 

 

 

 

 

75.00 

25.00 

 

 

 

 

 

 

93.30 

6.70 

 

 

 

 

 

 

90.00 

10.00 

สัญชาติของบริษัท Freight 

Forwarder ที่เคยรวมเปน

พันธมิตรทางธุรกิจ (รอยละ

ของจํานวนบริษัทกลุม

ตัวอยางที่เคยเปนพันธมิตร

ทางธุรกิจในแตละรูปแบบ) 

ไทย 

ตางชาติ 

ทั้งไทยและตางชาติ 

 

 

 

 

 

 

0.00 

0.00 

100.00 

 

 

 

 

 

 

25.00 

16.70 

58.30 

 

 

 

 

 

 

21.40 

14.30 

64.30 

 

 

 

 

 

 

33.30 

0.00 

66.70 

 

 

 

 

 

 

14.30 

14.30 

71.40 

ยังคงเปนพันธมิตรกับบริษัท 

Freight Forwarder นั้นๆอยู

หรือไม 

ยังคงเปนอยู

(รอยละ 

100.00) 

ยังคง

เปนอยู

(รอยละ 

100.00) 

ยังคงเปนอยู

(รอยละ 

100.00) 

ยังคงเปนอยู

(รอยละ 

100.00) 

ยังคงเปนอยู

(รอยละ 

100.00) 
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ตารางที่ 4.21 แสดงขอมูลทัว่ไปขององคกรที่เลือกรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกจิในแตละรูปแบบ 
 

การรวมกลุมพันธมิตรทาง
ธุรกิจ 

ไมเลือก
รวมกลุม
พันธมิตร 

n=13 

รูปแบบ 
1 

n=40 

รูปแบบ 
2 

n=15 

รูปแบบ 
3 

n=4 

รูปแบบ 
4 

n=9 

รูปแบบพันธมิตรทางธุรกิจท่ี

เคยรวมเปนพันธมิตรกับ 

Freight Forwarder อื่นๆ มา

กอน (รอยละของจํานวน

บริษัทกลุมตัวอยางที่เลือกใน

แตละรูปแบบ) 

รูปแบบ 1  

รูปแบบ 2 

รูปแบบ 3  

รูปแบบ 4 

 

 

 

 

 

 

50.00 

50.00 

0.00 

0.00 

 

 

 

 

 

 

83.30 

30.60 

36.10 

22.20 

 

 

 

 

 

 

57.10 

57.10 

50.00 

0.00 

 

 

 

 

 

 

66.70 

0.00 

33.30 

0.00 

 

 

 

 

 

 

71.40 

14.30 

28.60 

14.30 

  

 จากตารางท่ี 4.21 พบวา กลุมตัวอยางที่ไมเลือกรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ จะ

เปนกลุมที่มีระยะเวลาในการดําเนินงานของบริษัทเฉลี่ยมากที่สุด คือ 18.77 ป และมีผล

ประกอบการตอปโดยประมาณ (ยอดขาย) เฉล่ียมากที่สุดอยูที่ 244.73 ลานบาท ในสวนของ

ประเภทกิจกรรมซ่ึงกลุมตัวอยางที่ไมเลือกรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจและที่เลือกรวมกลุม

พันธมิตรทางธุรกิจทั้ง 4 รูปแบบสามารถใหบริการแกลูกคาไดในปจจุบันมากที่สุด และเปนบริการ

ที่มีลูกคาใชมากท่ีสุดนั้น ไดแก บริการรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ และกิจกรรมที่

สามารถใหบริการแกลูกคาไดในปจจุบันนอยที่สุดนั้น ไดแก บริการดานสารสนเทศ สําหรับเร่ือง

ของประสบการณในการเคยรวมเปนพันธมิตรทางธุรกิจกับบริษัทรับจัดการขนสงสินคาระหวาง

ประเทศอ่ืนๆมากอนนั้น พบวา กลุมตัวอยางที่ไมเลือกรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ สวนใหญ 

84.60% ไมเคยรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจกับบริษัทผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศใดๆ

มากอน ในขณะที่กลุมตัวอยางที่เลือกรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจในรูปแบบตางๆ อยางนอยที่สุด 

75% ข้ึนไป เคยมีประสบการณในการรวมเปนพันธมิตรทางธุรกิจกับบริษัทรับจัดการขนสงสินคา

ระหวางประเทศอ่ืนๆมากอนและยังคงเปนอยูจนถึงปจจุบัน โดยรูปแบบที่บริษัทเหลานี้มี

ประสบการณในการเคยรวมเปนพันธมิตรทางธุรกิจดวยมากที่สุดนั้น คือ รูปแบบที่ 1 การรวมกลุม

พันธมิตรทางธุรกิจแบบรวมมือกันเปนคร้ังคราวแลวแตตกลง 
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 และจากขอมูลที่ไดจากแบบสอบถาม สามารถแยกวิเคราะหเพื่อเปรียบเทียบ

แรงจูงใจและอุปสรรคในแตละรูปแบบของการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจโดยการพิจารณา

คาเฉลี่ยกลุมตัวอยางที่เลือกรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ ไดดังตารางที่ 4.22 
 
ตารางที่ 4.22 แสดงคาเฉล่ียของคะแนนแรงจูงใจภายนอกองคกรตางๆที่จะทําใหบริษัทของกลุม

ตัวอยางเขารวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ แยกตามรูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ 4 

รูปแบบ 
 

แรงจูงใจภายนอกที่ทําใหองคกรเขารวมเปน
พันธมิตรทางธุรกิจ 

รูปแบบ 
1 

n=40 

รูปแบบ 
2 

n=15 

รูปแบบ 
3 

n=4 

รูปแบบ 
4 

n=9 

1)  การขยายฐานลูกคาสูตลาดใหม 79.25 

(อันดับ 2) 

84.67 

(อันดับ 2) 

87.50 

(อันดับ 1) 

84.44 

(อันดับ 2) 

2)  การรักษาสวนแบงทางการตลาดเดิมที่มีอยู 66.00 

(อันดับ 3) 

74.67 

(อันดับ 3) 

81.25 

(อันดับ 2) 

83.33 

(อันดับ 3) 

3)  การท่ีลูกคาจะไดรับบริการท่ีหลากหลายและครบ

วงจรมากย่ิงขึ้น 

81.00 

(อันดับ 1) 

87.33 

(อันดับ 1) 

87.50 

(อันดับ 1) 

86.67 

(อันดับ 1) 

4)  สามารถยื่นประมูลงานและรับงานจากลูกคาราย

ใหญได 

60.88 

(อันดับ 4) 

68.67 

(อันดับ 4) 

75.00 

(อันดับ 3) 

77.78 

(อันดับ 4) 

5)  อื่นๆ (โปรดระบุ)........................................... - - - - 

แรงจูงใจภายนอกองคกรเฉล่ีย 71.78 78.84 82.81 83.06 

 

 จากตารางที่ 4.22 พบวา  

  การรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจรูปแบบที่ 1  

  แรงจูงใจภายนอกองคกรที่มากที่สุด คือ การที่ลูกคาจะไดรับ

บริการที่หลากหลายและครบวงจรมากย่ิงข้ึน ซึ่งมีคาเฉลี่ยอยูที่ 81.00 คะแนน และแรงจูงใจ

ภายนอกองคกรที่นอยที่สุด คือ สามารถยื่นประมูลงานและรับงานจากลูกคารายใหญได ซึ่งมี

คาเฉลี่ยอยูที่ 60.88 คะแนน 

  การรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจรูปแบบที่ 2  

  แรงจูงใจภายนอกองคกรที่มากที่สุด คือ การที่ลูกคาจะไดรับ

บริการที่หลากหลายและครบวงจรมากย่ิงข้ึน ซึ่งมีคาเฉลี่ยอยูที่ 87.33 คะแนน และแรงจูงใจ
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ภายนอกองคกรที่นอยที่สุด คือ สามารถยื่นประมูลงานและรับงานจากลูกคารายใหญได ซึ่งมี

คาเฉลี่ยอยูที่ 68.67 คะแนน 

  การรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจรูปแบบที่ 3  

  แรงจูงใจภายนอกองคกรที่มากที่สุด คือ การที่ลูกคาจะไดรับ

บริการที่หลากหลายและครบวงจรมากยิ่งข้ึน และการขยายฐานลูกคาสูตลาดใหม ซึ่งมีคาเฉลี่ยอยู

ที่ 87.50 คะแนน และแรงจูงใจภายนอกองคกรที่นอยที่สุด คือ สามารถยื่นประมูลงานและรับงาน

จากลูกคารายใหญได ซึ่งมีคาเฉลี่ยอยูที่ 75.00 คะแนน 

  การรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจรูปแบบที่ 4  

  แรงจูงใจภายนอกองคกรที่มากที่สุด คือ การที่ลูกคาจะไดรับ

บริการที่หลากหลายและครบวงจรมากย่ิงข้ึน ซึ่งมีคาเฉลี่ยอยูที่ 86.67 คะแนน และแรงจูงใจ

ภายนอกองคกรที่นอยที่สุด คือ สามารถยื่นประมูลงานและรับงานจากลูกคารายใหญได ซึ่งมี

คาเฉลี่ยอยูที่ 77.78 คะแนน 

 

ภาพที่ 4.13 แผนภูมิเสนแสดงคะแนนแรงจูงใจภายนอกองคกรเฉล่ียที่จะทําใหบริษัทของกลุม

ตัวอยางเขารวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ แยกตามรูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ 4 

รูปแบบ 

71.78

78.84

82.81
83.06

66

68

70

72

74

76

78

80

82

84

รูปแบบ 1 รูปแบบ 2 รูปแบบ 3 รูปแบบ 4

คะ
แน

นแ
รง
จูง
ใจ
ภา

ยน
อก

เฉ
ลี่ย

แรงจูงใจภายนอกองคกรในการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ

แรงจูงใจภายนอกองคกร
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 จากแผนภูมิที่ 4.13 พบวา แรงจูงใจภายนอกองคกรเฉล่ียมีแนวโนมสูงข้ึน เม่ือ

รูปแบบพันธมิตรทางธุรกิจสูงข้ึน 

 

ตารางที่ 4.23 แสดงคาเฉล่ียของคะแนนแรงจูงใจภายในองคกรตางๆที่จะทําใหบริษัทของกลุม

ตัวอยางเขารวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ แยกตามรูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ 4 

รูปแบบ 
 

แรงจูงใจภายในที่ทําใหองคกรเขารวมเปน
พันธมิตรทางธุรกิจ 

รูปแบบ 
1 

n=40 

รูปแบบ 
2 

n=15 

รูปแบบ 
3 

n=4 

รูปแบบ 
4 

n=9 

1)  การปรับปรุงคุณภาพในการใหบริการ เชน มี

ความรวดเร็วในการขนสงสินคาและมีพื้นที่การ

ใหบริการครอบคลุมมากขึ้น เปนตน 

76.75 

(อันดับ 1) 

82.67 

(อันดับ 1) 

81.25 

(อันดับ 1) 

83.33 

(อันดับ 1) 

2)  การเพ่ิมขีดความสามารถหลักขององคกร 74.75 

(อันดับ 2) 

78.67 

(อันดับ 2) 

78.75 

(อันดับ 2) 

79.44 

(อันดับ 2) 

3)  การไดรับความรู ทักษะและความชํานาญ

ในการปฏิบัติงานที่เพิม่ข้ึนจากกลุมพนัธมิตร 

67.38 
(อันดับ 4) 

66.67 
(อันดับ 4) 

73.75 
(อันดับ 3) 

78.33 
(อันดับ 3) 

4)  การลดภาระตนทุนในสวนที่ไมไดเปนกิจกรรม

หลักขององคกร 

72.38 

(อันดับ 3) 

76.67 

(อันดับ 3) 

71.25 

(อันดับ 4) 

72.78 

(อันดับ 4) 

5)  การมีเงินทุนที่เพิ่มขึ้น   43.88 

(อันดับ 5) 

50.00 

(อันดับ 5) 

58.75 

(อันดับ 5) 

53.33 

(อันดับ 5) 

6)  อื่นๆ (โปรดระบุ)........................................... - - - - 

แรงจูงใจภายในเฉล่ีย 67.03 70.94 72.75 73.44 

 

 จากตารางที่ 4.23 พบวา  

  การรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจรูปแบบที่ 1  

  แรงจูงใจภายในองคกรที่มากที่สุด คือ การปรับปรุงคุณภาพใน

การใหบริการ เชน มีความรวดเร็วในการขนสงสินคาและมีพื้นที่การใหบริการครอบคลุมมากข้ึน ซึ่ง

มีคาเฉลี่ยอยูที่ 76.75 คะแนน และแรงจูงใจภายในองคกรที่นอยที่สุด คือ การมีเงินทุนที่เพิ่มข้ึน ซึ่ง

มีคาเฉลี่ยอยูที่ 43.88 คะแนน 
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  การรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจรูปแบบที่ 2  

  แรงจูงใจภายในองคกรที่มากที่สุด คือ การปรับปรุงคุณภาพใน

การใหบริการ เชน มีความรวดเร็วในการขนสงสินคาและมีพื้นที่การใหบริการครอบคลุมมากข้ึน ซึ่ง

มีคาเฉลี่ยอยูที่ 82.67 คะแนน และแรงจูงใจภายในองคกรที่นอยที่สุด คือ การมีเงินทุนที่เพิ่มข้ึน ซึ่ง

มีคาเฉลี่ยอยูที่ 50.00 คะแนน 

  การรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจรูปแบบที่ 3  

  แรงจูงใจภายในองคกรที่มากที่สุด คือ การปรับปรุงคุณภาพใน

การใหบริการ เชน มีความรวดเร็วในการขนสงสินคาและมีพื้นที่การใหบริการครอบคลุมมากข้ึน ซึ่ง

มีคาเฉลี่ยอยูที่ 81.25 คะแนน และแรงจูงใจภายในองคกรที่นอยที่สุด คือ การมีเงินทุนที่เพิ่มข้ึน ซึ่ง

มีคาเฉลี่ยอยูที่ 58.75 คะแนน 

  การรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจรูปแบบที่ 4  

  แรงจูงใจภายในองคกรที่มากที่สุด คือ การปรับปรุงคุณภาพใน

การใหบริการ เชน มีความรวดเร็วในการขนสงสินคาและมีพื้นที่การใหบริการครอบคลุมมากข้ึน ซึ่ง

มีคาเฉลี่ยอยูที่ 83.33 คะแนน และแรงจูงใจภายในองคกรที่นอยที่สุด คือ การมีเงินทุนที่เพิ่มข้ึน ซึ่ง

มีคาเฉลี่ยอยูที่ 53.33 คะแนน 

ภาพที่ 4.14 แผนภูมิเสนแสดงคะแนนแรงจูงใจภายในองคกรเฉล่ียที่จะทําใหบริษัทของกลุม

ตัวอยางเขารวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ แยกตามรูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ 4 

รูปแบบ 

67.03

70.94

72.75
73.44

62

64

66
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70

72

74

รูปแบบ 1 รูปแบบ 2 รูปแบบ 3 รูปแบบ 4

คะ
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นแ
รง
จูง
ใจ
ภา

ยใ
น

แรงจูงใจภายในองคกรในการรวมกลุมพันธมติรทางธุรกิจ

แรงจูงใจภายในองคกร
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  จากแผนภูมิที่ 4.14 พบวา แรงจูงใจภายในองคกรเฉล่ียมีแนวโนมสูงข้ึน เมื่อ

รูปแบบพันธมิตรทางธุรกิจสูงข้ึน 

ตารางที่ 4.24 แสดงคาเฉล่ียของคะแนนอุปสรรคทั้งหมดที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตร

ทางธุรกิจของบริษัทกลุมตัวอยาง แยกตามรูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ 4 รูปแบบ 

อุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุม 
พันธมิตรทางธุรกิจขององคกร 

รูปแบบ 
1 

n=40 

รูปแบบ 
2 

n=15 

รูปแบบ 
3 

n=4 

รูปแบบ 
4 

n=9 

1) ดานความไมเช่ือถือไวใจ 66.38 

(อันดับ 1) 

68.92 

(อันดับ 1) 

56.88 

(อันดับ 1) 

55.28 

(อันดับ 1) 

2) ดานความไมพรอมดานเทคโนโลยีและเงินทุน 51.29 

(อันดับ 4) 

46.22 

(อันดับ 4) 

45.42 

(อันดับ 3) 

43.15 

(อันดับ 3) 

3) ดานความไมเขากันของวัฒนธรรมองคกรระหวาง

พันธมิตร 

53.92 

(อันดับ 3) 

50.22 

(อันดับ 2) 

47.50 

(อันดับ 2) 

50.56 

(อันดับ 2) 

4) ดานการขาดการสนับสนุนจากผูบริหาร 54.92 

(อันดับ 2) 

48.22 

(อันดับ 3) 

35.83 

(อันดับ 4) 

42.41 

(อันดับ 4) 

5)  อื่นๆ (โปรดระบุ)........................................... - - - - 

อุปสรรคเฉล่ีย 56.62 53.40 46.41 47.85 

 
 จากตารางที่ 4.24 พบวา  

  การรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจรูปแบบที่ 1  

  อุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจของ

องคกรที่มากที่สุดคือ ความไมเช่ือถือไวใจ ซึ่งมีคาเฉลี่ยอยูที่ 66.38 คะแนน และอุปสรรคที่เปนตัว

ขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจขององคกรที่นอยที่สุด คือ ความไมพรอมดานเทคโนโลยี

และเงินทุน ซึ่งมีคาเฉลี่ยอยูที่ 51.29 คะแนน 

  การรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจรูปแบบที่ 2  

  อุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจของ

องคกรที่มากที่สุดคือ คือ ความไมเช่ือถือไวใจ ซึ่งมีคาเฉลี่ยอยูที่ 68.92 คะแนน และอุปสรรคที่เปน

ตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจขององคกรที่นอยที่ สุด คือ ความไมพรอมดาน

เทคโนโลยีและเงินทุน ซึ่งมีคาเฉลี่ยอยูที่ 46.22 คะแนน 
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  การรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจรูปแบบที่ 3  

  อุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจของ

องคกรที่มากที่สุดคือ คือ ความไมเช่ือถือไวใจ ซึ่งมีคาเฉลี่ยอยูที่ 56.88 คะแนน และอุปสรรคที่เปน

ตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจขององคกรที่นอยที่สุด คือ การขาดการสนับสนุนจาก

ผูบริหาร ซึ่งมีคาเฉลี่ยอยูที่ 35.83 คะแนน 

  การรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจรูปแบบที่ 4  

  อุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจของ

องคกรที่มากที่สุดคือ คือ ความไมเชื่อถือไวใจ ซึ่งมีคาเฉลี่ยอยูที่ 55.28 คะแนน และอุปสรรคที่เปน

ตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจขององคกรที่นอยที่สุด คือ การขาดการสนับสนุนจาก

ผูบริหาร ซึ่งมีคาเฉลี่ยอยูที่ 42.41 คะแนน 

ภาพที่ 4.15 แผนภูมิเสนแสดงคาเฉล่ียของคะแนนอุปสรรคทั้งหมดที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุม

พันธมิตรทางธุรกิจของบริษัทกลุมตัวอยาง แยกตามรูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ 4

รูปแบบ 
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อุปสรรคท่ีเปนตวัขัดขวางรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกจิ

อุปสรรคท่ังหมดท่ีเปนตัว
ขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตร
ทางธุรกิจเฉล่ีย

 

  จากแผนภูมทิี่ 4.15 พบวา อุปสรรคในการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจในทุกดาน

เฉล่ีย มีแนวโนมลดลง เมื่อรูปแบบพันธมติรทางธุรกิจสูงข้ึน แตจะมีรูปแบบที่ 4 ที่ทาํใหแนวโนม

เปล่ียนแปลงเปนสูงข้ึน โดยจะมีคะแนนสูงกวารูปแบบที่ 3 เพียงเล็กนอยเทานั้น 
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ตารางที่ 4.25 แสดงคาเฉลี่ยของคะแนนอุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ

ของบริษัทกลุมตัวอยางดานความไมเช่ือถือไวใจ แยกตามรูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ 

4 รูปแบบ 

อุปสรรคดานความไมเช่ือถือไวใจ 
รูปแบบ 

1 
n=40 

รูปแบบ 
2 

n=15 

รูปแบบ 
3 

n=4 

รูปแบบ 
4 

n=9 

1)  ความไมไวใจในการแลกเปล่ียนขอมูลทางธุรกิจ

ระหวางพันธมิตร 

73.75 

(อันดับ 1) 

76.00 

(อันดับ 1) 

62.50 

(อันดับ 1) 

65.56 

(อันดับ 1) 

2)  การไมสามารถเก็บรักษาขอมูลทางการคาของ

พันธมิตรใหเปนความลับได 

70.00 

(อันดับ 2) 

70.67 

(อันดับ 2) 

57.50 

(อันดับ 2) 

65.00 

(อันดับ 2) 

3)  ความไมเขาใจในลักษณะธุรกิจของพันธมิตร 58.50 

(อันดับ 4) 

62.67 

(อันดับ 4) 

50.00 

(อันดับ 3) 

42.22 

(อันดับ 4) 

4)  ความไมตองการที่จะแบกรับภาระความเสี่ยง

รวมกันกับพันธมิตร 

63.25 

(อันดับ 3) 

66.33 

(อันดับ 3) 

57.50 

(อันดับ 2) 

48.33 

(อันดับ 3) 

5)  อื่นๆ (โปรดระบุ)........................................... - - - - 

อุปสรรคดานความไมเช่ือถือไวใจเฉล่ีย 66.38 68.92 56.88 55.28 

 

 จากตารางที่ 4.25 พบวา  

  การรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจรูปแบบที่ 1  

  อุปสรรคยอยดานความไมเช่ือถือไวใจ ที่เปนตัวขัดขวางการ

รวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจขององคกรที่มากที่สุดคือ ความไมไวใจในการแลกเปล่ียนขอมูลทาง

ธุรกิจระหวางพันธมิตร ซึ่งมีคาเฉลี่ยอยูที่ 66.38 คะแนน และอุปสรรคยอยดานความไมเชื่อถือไวใจ 

ที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจขององคกรที่นอยที่สุด คือ ความไมเขาใจใน

ลักษณะธุรกิจของพันธมิตร ซึ่งมีคาเฉลี่ยอยูที่ 51.29 คะแนน 

  การรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจรูปแบบที่ 2  

  อุปสรรคยอยดานความไมเช่ือถือไวใจ ที่เปนตัวขัดขวางการ

รวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจขององคกรที่มากที่สุดคือ คือ ความไมไวใจในการแลกเปล่ียนขอมูล

ทางธุรกิจระหวางพันธมิตร ซึ่งมีคาเฉลี่ยอยูที่ 68.92 คะแนน และอุปสรรคยอยดานความไมเช่ือถือ

ไวใจ ที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจขององคกรที่นอยที่สุด คือ ความไมเขาใจใน

ลักษณะธุรกิจของพันธมิตร ซึ่งมีคาเฉลี่ยอยูที่ 46.22 คะแนน 
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  การรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจรูปแบบที่ 3  

  อุปสรรคยอยดานความไมเช่ือถือไวใจ ที่เปนตัวขัดขวางการ

รวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจขององคกรที่มากที่สุดคือ คือ ความไมไวใจในการแลกเปล่ียนขอมูล

ทางธุรกิจระหวางพันธมิตร ซึ่งมีคาเฉลี่ยอยูที่ 56.88 คะแนน และอุปสรรคยอยดานความไมเช่ือถือ

ไวใจ ที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจขององคกรที่นอยที่สุด คือ ความไมเขาใจใน

ลักษณะธุรกิจของพันธมิตร ซึ่งมีคาเฉลี่ยอยูที่ 35.83 คะแนน 

  การรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจรูปแบบที่ 4  

  อุปสรรคยอยดานความไมเช่ือถือไวใจ ที่เปนตัวขัดขวางการ

รวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจขององคกรที่มากที่สุดคือ คือ ความไมไวใจในการแลกเปล่ียนขอมูล

ทางธุรกิจระหวางพันธมิตร ซึ่งมีคาเฉลี่ยอยูที่ 55.28 คะแนน และอุปสรรคยอยดานความไมเช่ือถือ

ไวใจ ที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจขององคกรที่นอยที่สุด คือ ความไมเขาใจใน

ลักษณะธุรกิจของพันธมิตร ซึ่งมีคาเฉลี่ยอยูที่ 42.41 คะแนน 

 

ภาพที่ 4.16 แผนภูมิเสนแสดงคะแนนอุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ 

ดานความไมเชื่อถือไวใจเฉล่ีย แยกตามรูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ 4 รูปแบบ 
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อุปสรรคในการรวมกลุมพันธมติรทางธุรกิจดานความไมเช่ือถือไวใจ

อุปสรรคดานความไม
เชื่อถือไวใจ

 
  จากแผนภูมิที่ 4.16 พบวา อุปสรรคดานความไมเชื่อถือไวใจเฉล่ียมีแนวโนมลดลง 

เมื่อรูปแบบพันธมิตรทางธุรกิจสูงข้ึน 
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ตารางที่ 4.26 แสดงคาเฉล่ียของคะแนนอุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ

ของบริษัทกลุมตัวอยางดานความไมพรอมดานเทคโนโลยีและเงินทุน แยกตามรูปแบบการ

รวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ 4 รูปแบบ 

อุปสรรคดานความไมพรอมดานเทคโนโลยีและ
เงินทนุ 

รูปแบบ 
1 

n=40 

รูปแบบ 
2 

n=15 

รูปแบบ 
3 

n=4 

รูปแบบ 
4 

n=9 

1)  การขาดเงินลงทุนในการพัฒนาการดําเนินงานให

สอดคลองกับพันธมิตร 

53.13 

(อันดับ 1) 

48.00 

(อันดับ 1) 

50.00 

(อันดับ 1) 

47.22 

(อันดับ 1) 

2)  บุคคลากรในองคกรขาดทักษะในการเรียนรูและ

การใชเทคโนโลยีของพันธมิตร 

52.50 

(อันดับ 2) 

46.00 

(อันดับ 2) 

43.75 

(อันดับ 2) 

42.22 

(อันดับ 2) 

3)  การไมสามารถพัฒนาเทคโนโลยีขององคกร

เพื่อใหสอดคลองกับพันธมิตรได 

48.25 

(อันดับ 3) 

44.67 

(อันดับ 3) 

42.50 

(อันดับ 3) 

40.00 

(อันดับ 3) 

4)  อื่นๆ (โปรดระบุ)........................................... - - - - 

อุปสรรคดานความไมพรอมดานเทคโนโลยีและ
เงินทนุเฉล่ีย 

51.29 46.22 45.42 43.15 

 

 จากตารางที่ 4.26 พบวา  

  การรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจรูปแบบที่ 1  

  อุปสรรคยอยดานความไมพรอมดานเทคโนโลยีและเงินทุน ที่เปน

ตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจขององคกรที่มากที่สุดคือ การขาดเงินลงทุนในการ

พัฒนาการดําเนินงานใหสอดคลองกับพันธมิตร ซึ่งมีคาเฉล่ียอยูที่ 53.13 คะแนน และอุปสรรค

ยอยดานความไมพรอมดานเทคโนโลยีและเงินทุน ที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทาง

ธุรกิจขององคกรที่นอยที่สุด คือ การไมสามารถพัฒนาเทคโนโลยีขององคกรเพื่อใหสอดคลองกับ

พันธมิตรได ซึ่งมีคาเฉลี่ยอยูที่ 48.25 คะแนน 

  การรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจรูปแบบที่ 2  

  อุปสรรคยอยดานความไมพรอมดานเทคโนโลยีและเงินทุน ที่เปน

ตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจขององคกรที่มากที่สุดคือ คือ การขาดเงินลงทุนในการ

พัฒนาการดําเนินงานใหสอดคลองกับพันธมิตร ซึ่งมีคาเฉล่ียอยูที่ 48.00 คะแนน และอุปสรรค

ยอยดานความไมพรอมดานเทคโนโลยีและเงินทุน ที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทาง
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ธุรกิจขององคกรที่นอยที่สุด คือ การไมสามารถพัฒนาเทคโนโลยีขององคกรเพื่อใหสอดคลองกับ

พันธมิตรได ซึ่งมีคาเฉลี่ยอยูที่ 44.67 คะแนน 

  การรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจรูปแบบที่ 3  

  อุปสรรคยอยดานความไมพรอมดานเทคโนโลยีและเงินทุน ที่เปน

ตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจขององคกรที่มากที่สุดคือ คือ การขาดเงินลงทุนในการ

พัฒนาการดําเนินงานใหสอดคลองกับพันธมิตร ซึ่งมีคาเฉล่ียอยูที่ 50.00 คะแนน และอุปสรรค

ยอยดานความไมพรอมดานเทคโนโลยีและเงินทุน ที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทาง

ธุรกิจขององคกรที่นอยที่สุด คือ การไมสามารถพัฒนาเทคโนโลยีขององคกรเพื่อใหสอดคลองกับ

พันธมิตรได ซึ่งมีคาเฉลี่ยอยูที่ 42.50 คะแนน 

  การรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจรูปแบบที่ 4  

  อุปสรรคยอยดานความไมพรอมดานเทคโนโลยีและเงินทุน ที่เปน

ตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจขององคกรที่มากที่สุดคือ คือ การขาดเงินลงทุนในการ

พัฒนาการดําเนินงานใหสอดคลองกับพันธมิตร ซึ่งมีคาเฉล่ียอยูที่ 47.22 คะแนน และอุปสรรค

ยอยดานความไมพรอมดานเทคโนโลยีและเงินทุน ที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทาง

ธุรกิจขององคกรที่นอยที่สุด คือ การไมสามารถพัฒนาเทคโนโลยีขององคกรเพื่อใหสอดคลองกับ

พันธมิตรได ซึ่งมีคาเฉลี่ยอยูที่ 40.00 คะแนน 

ภาพที่ 4.17 แผนภูมิเสนแสดงคะแนนอุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ 

ดานความไมพรอมดานเทคโนโลยีและเงินทุนเฉล่ีย แยกตามรูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทาง

ธุรกิจ 4 รูปแบบ 

51.29

46.22
45.42

43.15

38
40
42
44
46
48
50
52

รูปแบบ 1 รูปแบบ 2 รูปแบบ 3 รูปแบบ 4

คะ
แน
นอ
ุปส
รร
ค

ดา
นค
วา
มไ
มพ

รอ
มด
าน
เท
คโ
นโ
ลยี
แล
ะเ
งิน
ทุน

อุปสรรคในการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ
ดานความไมพรอมดานเทคโนโลยีและเงินทุน

อุปสรรคดานความไม

พรอมดานเทคโนโลยี

และเงินทุน
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  จากแผนภูมทิี่ 4.17 พบวา อุปสรรคดานความไมพรอมดานเทคโนโลยีและเงนิทนุ

เฉล่ีย มีแนวโนมลดลง เมื่อรูปแบบพันธมติรทางธุรกิจสูงข้ึน 

ตารางที่ 4.27 แสดงคาเฉลี่ยของคะแนนอุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ

ของบริษัทกลุมตัวอยางดานความไมเขากันของวัฒนธรรมองคกรระหวางพันธมิตร แยกตาม

รูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ 4 รูปแบบ 

อุปสรรคดานความไมเขากันของวัฒนธรรม
องคกรระหวางพันธมิตร 

รูปแบบ 
1 

n=40 

รูปแบบ 
2 

n=15 

รูปแบบ 
3 

n=4 

รูปแบบ 
4 

n=9 

1)  การไมสามารถปรับเปล่ียนโครงสรางการทํางาน

ภายในองคกรของตนใหสอดคลองกับพันธมิตรได 

55.25 

(อันดับ 2) 

50.00 

(อันดับ 2) 

42.50 

(อันดับ 2) 

53.89 

(อันดับ 1) 

2)  การไมสามารถเปล่ียนแปลงทัศนคติในการทํางาน

ของพนักงานใหเขากับพันธมิตรได 

57.50 

(อันดับ 1) 

51.33 

(อันดับ 1) 

57.50 

(อันดับ 1) 

50.00 

(อันดับ 2) 

3)  ความไมพรอมที่จะทํางานรวมกันกับพันธมิตรทั้ง

ภายนอกและภายในองคกร 

49.00 

(อันดับ 3) 

49.33 

(อันดับ 3) 

42.50 

(อันดับ 2) 

47.78 

(อันดับ 3) 

4)  อื่นๆ (โปรดระบุ)........................................... - - - - 

อุปสรรคดานความไมเขากันของวัฒนธรรม
องคกรระหวางพันธมิตรเฉล่ีย 

53.92 50.22 47.50 50.56 

 
 จากตารางที่ 4.27 พบวา  

  การรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจรูปแบบที่ 1  

  อุปสรรคยอยดานความไมเขากันของวัฒนธรรมองคกรระหวาง

พันธมิตร ที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจขององคกรที่มากที่สุดคือ การไม

สามารถเปล่ียนแปลงทัศนคติในการทํางานของพนักงานใหเขากับพันธมิตรได ซึ่งมีคาเฉล่ียอยูที่ 

57.50 คะแนน และอุปสรรคยอยดานความไมเขากันของวัฒนธรรมองคกรระหวางพันธมิตร ที่เปน

ตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจขององคกรที่นอยที่สุด คือ ความไมพรอมที่จะทํางาน

รวมกันกับพันธมิตรทั้งภายนอกและภายในองคกร ซึ่งมีคาเฉลี่ยอยูที่ 49.00 คะแนน 

  การรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจรูปแบบที่ 2  

  อุปสรรคยอยดานดานความไมเขากันของวัฒนธรรมองคกร

ระหวางพันธมิตร ที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจขององคกรที่มากที่สุดคือ คือ 
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การไมสามารถเปล่ียนแปลงทัศนคติในการทํางานของพนักงานใหเขากับพันธมิตรได ซึ่งมีคาเฉลี่ย

อยูที่ 51.33 คะแนน และอุปสรรคยอยดานความไมเขากันของวัฒนธรรมองคกรระหวางพันธมิตร 

ที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจขององคกรที่นอยที่สุด คือ ความไมพรอมที่จะ

ทํางานรวมกันกับพันธมิตรทั้งภายนอกและภายในองคกร ซึ่งมีคาเฉลี่ยอยูที่ 49.33 คะแนน 

  การรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจรูปแบบที่ 3  

  อุปสรรคยอยดานดานความไมเขากันของวัฒนธรรมองคกร

ระหวางพันธมิตร ที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจขององคกรที่มากที่สุดคือ คือ 

การไมสามารถเปล่ียนแปลงทัศนคติในการทํางานของพนักงานใหเขากับพันธมิตรได ซึ่งมีคาเฉลี่ย

อยูที่ 57.50 คะแนน และอุปสรรคยอยดานดานความไมเขากันของวัฒนธรรมองคกรระหวาง

พันธมิตร ที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจขององคกรที่นอยที่สุด คือ ความไม

พรอมที่จะทํางานรวมกันกับพันธมิตรทั้งภายนอกและภายในองคกร และการไมสามารถ

ปรับเปล่ียนโครงสรางการทํางานภายในองคกรของตนใหสอดคลองกับพันธมิตรได ซึ่งมีคาเฉล่ียอยู

ที่ 42.50 คะแนน 

  การรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจรูปแบบที่ 4  

  อุปสรรคยอยดานดานความไมเขากันของวัฒนธรรมองคกร

ระหวางพันธมิตร ที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจขององคกรที่มากที่สุดคือ คือ 

การไมสามารถปรับเปล่ียนโครงสรางการทํางานภายในองคกรของตนใหสอดคลองกับพันธมิตรได 

ซึ่งมีคาเฉลี่ยอยูที่ 53.89 คะแนน และอุปสรรคยอยดานดานความไมเขากันของวัฒนธรรมองคกร

ระหวางพันธมิตร ที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจขององคกรที่นอยที่สุด คือ 

ความไมพรอมที่จะทํางานรวมกันกับพันธมิตรทั้งภายนอกและภายในองคกร ซึ่งมีคาเฉล่ียอยูที่ 

47.78 คะแนน 
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ภาพที่ 4.18 แผนภูมิเสนแสดงคะแนนอุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ 

ดานความไมเขากันของวัฒนธรรมองคกรระหวางพันธมิตรเฉล่ีย แยกตามรูปแบบการรวมกลุม

พันธมิตรทางธุรกิจ 4 รูปแบบ 

53.92

50.22

47.5

50.56

44
46
48
50
52
54
56

รูปแบบ 1 รูปแบบ 2 รูปแบบ 3 รูปแบบ 4คะ
แน
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น
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ัฒ
นธ
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ระ
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าง
พัน

ธม
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อุปสรรคในการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ
ดานความไมเขากันของวัฒนธรรมองคกรระหวางพันธมิตร

อุปสรรคดานความไม
เขากันของวัฒนธรรม
องคกรระหวาง
พันธมิตร

 

  จากแผนภูมทิี่ 4.18 พบวา อุปสรรคดานความไมพรอมดานเทคโนโลยีและ

เงินทนุเฉลี่ย มแีนวโนมลดลง เมื่อรูปแบบพนัธมิตรทางธุรกิจสูงข้ึน แตจะมีรูปแบบที่ 4 ทีท่ําให

แนวโนมเปลี่ยนแปลงเปนสูงข้ึน แตก็ไมไดสูงเกนิรูปแบบที่ 1 

ตารางที่ 4.28 แสดงคาเฉลี่ยของคะแนนอุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ

ของบริษัทกลุมตัวอยางดานการขาดการสนับสนุนจากผูบริหาร แยกตามรูปแบบการรวมกลุม

พันธมิตรทางธุรกิจ 4 รูปแบบ 

อุปสรรคดานการขาดการสนบัสนุนจากผูบริหาร 
รูปแบบ 

1 
n=40 

รูปแบบ 
2 

n=15 

รูปแบบ 
3 

n=4 

รูปแบบ 
4 

n=9 

1)  ผูบริหารไมพรอมที่จะวางแผน  กําหนดเปาหมาย

และขอตกลงทางธุรกิจรวมกันกับพันธมิตร 

58.00 

(อันดับ 1) 

48.67 

(อันดับ 1) 

37.50 

(อันดับ 1) 

45.56 

(อันดับ 1) 

2)  ผูบริหารไมพรอมใหการสนับสนุนดานการจัดการ

ทรัพยากรและงบประมาณในการดําเนินงานรวมกับ

พันธมิตร 

55.25 

(อันดับ 2) 

48.67 

(อันดับ 1) 

35.00 

(อันดับ 2) 

38.33 

(อันดับ 3) 

3)  ผูบริหารไมสนับสนุนการสรางความรวมมือกับ

พันธมิตร 

51.50 

(อันดับ 3) 

47.33 

(อันดับ 2) 

35.00 

(อันดับ 2) 

43.33 

(อันดับ 2) 

4)  อื่นๆ (โปรดระบุ)........................................... - - - - 

อุปสรรคดานการขาดการสนบัสนุนจากผูบริหาร
เฉล่ีย 

54.92 48.22 35.83 42.41 
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 จากตารางที่ 4.28 พบวา  

  การรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจรูปแบบที่ 1  

  อุปสรรคยอยดานการขาดการสนับสนุนจากผูบริหาร ที่เปนตัว

ขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจขององคกรที่มากที่สุดคือ ผูบริหารไมพรอมที่จะวางแผน  

กําหนดเปาหมายและขอตกลงทางธุรกิจรวมกันกับพันธมิตร ซึ่งมีคาเฉลี่ยอยูที่ 58.00 คะแนน และ

อุปสรรคยอยดานการขาดการสนับสนุนจากผูบริหาร ที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทาง

ธุรกิจขององคกรที่นอยที่สุด คือ ผูบริหารไมสนับสนุนการสรางความรวมมือกับพันธมิตร ซึ่งมี

คาเฉลี่ยอยูที่ 51.50 คะแนน 

  การรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจรูปแบบที่ 2  

  อุปสรรคยอยดานการขาดการสนับสนุนจากผูบริหาร ที่เปนตัว

ขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจขององคกรที่มากท่ีสุดคือ คือ ผูบริหารไมพรอมที่จะ

วางแผน  กําหนดเปาหมายและขอตกลงทางธุรกิจรวมกันกับพันธมิตร และผูบริหารไมพรอมใหการ

สนับสนุนดานการจัดการทรัพยากรและงบประมาณในการดําเนินงานรวมกับพันธมิตร ซึ่งมี

คาเฉล่ียอยูที่ 48.67 คะแนน และอุปสรรคยอยดานการขาดการสนับสนุนจากผูบริหาร ที่เปนตัว

ขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจขององคกรที่นอยที่สุด คือ ผูบริหารไมสนับสนุนการสราง

ความรวมมือกับพันธมิตร ซึ่งมีคาเฉลี่ยอยูที่ 47.33 คะแนน 

  การรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจรูปแบบที่ 3  

  อุปสรรคยอยดานการขาดการสนับสนุนจากผูบริหาร ที่เปนตัว

ขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจขององคกรที่มากท่ีสุดคือ คือ ผูบริหารไมพรอมที่จะ

วางแผน  กําหนดเปาหมายและขอตกลงทางธุรกิจรวมกันกับพันธมิตร ซึ่งมีคาเฉล่ียอยูที่ 37.50 

คะแนน และอุปสรรคยอยดานการขาดการสนับสนุนจากผูบริหาร ที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุม

พันธมิตรทางธุรกิจขององคกรที่นอยที่สุด คือ ผูบริหารไมพรอมใหการสนับสนุนดานการจัดการ

ทรัพยากรและงบประมาณในการดําเนินงานรวมกับพันธมิตร และผูบริหารไมสนับสนุนการสราง

ความรวมมือกับพันธมิตร ซึ่งมีคาเฉลี่ยอยูที่ 35.00 คะแนน 
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  การรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจรูปแบบที่ 4  

  อุปสรรคยอยดานการขาดการสนับสนุนจากผูบริหาร ที่เปนตัว

ขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจขององคกรที่มากท่ีสุดคือ คือ ผูบริหารไมพรอมที่จะ

วางแผน  กําหนดเปาหมายและขอตกลงทางธุรกิจรวมกันกับพันธมิตร ซึ่งมีคาเฉล่ียอยูที่ 45.56 

คะแนน และอุปสรรคยอยดานการขาดการสนับสนุนจากผูบริหาร ที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุม

พันธมิตรทางธุรกิจขององคกรที่นอยที่สุด คือ ผูบริหารไมพรอมใหการสนับสนุนดานการจัดการ

ทรัพยากรและงบประมาณในการดําเนินงานรวมกับพันธมิตร ซึ่งมีคาเฉลี่ยอยูที่ 38.33 คะแนน 

 

ภาพที่ 4.19 แผนภูมิเสนแสดงคะแนนอุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ 

ดานการขาดการสนับสนุนจากผูบริหารเฉลี่ย แยกตามรูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ 4 
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อุปสรรคดานการขาดการ
สนับสนุนจากผูบริหาร

 

  จากแผนภูมิที่ 4.19 พบวา อุปสรรคดานการขาดการสนับสนุนจากผูบริหารเฉล่ีย 

มีแนวโนมลดลง เมื่อรูปแบบพันธมิตรทางธุรกิจสูงข้ึน แตจะมีรูปแบบที่ 4 ที่ทําใหแนวโนม

เปล่ียนแปลงเปนสูงข้ึน โดยจะเห็นวามีคะแนนสูงกวารูปแบบที่ 3 เล็กนอย 
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ภาพที่ 4.20 แผนภูมิเสนแสดงคาเฉล่ียของคะแนนแรงจูงใจและอุปสรรคทั้งหมดที่มีผลตอการ

รวมกลุมรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจของบริษัทกลุมตัวอยาง แยกตามรูปแบบการรวมกลุม

พันธมิตรทางธุรกิจ 4 รูปแบบ 
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  จากแผนภูมิที่ 4.20 พบวา การรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจในแตละรูปแบบ จะมี

แรงจูงใจเฉลี่ยในการรวมกลุมพันธมิตรอยูในระดับที่มากกวาอุปสรรคเฉลี่ย และแรงจูงใจภายนอก

องคกรเฉล่ียจะอยูในระดับที่สูงกวาแรงจูงใจภายในองคกรเฉล่ียในทุกรูปแบบ และยังพบวาใน

รูปแบบที่ 3 และ 4 จะมีความตางระหวางแรงจูงใจที่มากกวากับอุปสรรคที่นอยกวา ในระดับที่

มากกวา รูปแบบที่ 1 และ 2  
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ตารางที่ 4.29 แสดงการเปรียบเทียบคาเฉล่ียของคะแนนอุปสรรคดานตางๆที่เปนตัวขัดขวางการ

รวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ ระหวางกลุมตัวอยางที่เลือกและไมเลือกรวมกลุมพันธมิตร 

อุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุม 
พันธมิตรทางธุรกจิขององคกร 

กลุมตัวอยาง
ที่เลือก
รวมกลุม
พันธมิตร 

กลุมตัวอยาง
ที่ไมเลือก
รวมกลุม
พันธมิตร 

อุปสรรคดานความไมเชือ่ถือไวใจ 

1)  ความไมไวใจในการแลกเปล่ียนขอมูลทางธุรกจิระหวาง

พันธมิตร 

69.45 78.46 

2)  การไมสามารถเก็บรักษาขอมูลทางการคาของพันธมติรให

เปนความลับได 

65.79 75.77 

3)  ความไมเขาใจในลักษณะธุรกิจของพันธมิตร 53.35 59.62 

4)  ความไมตองการที่จะแบกรับภาระความเส่ียงรวมกนักับ

พันธมิตร 

58.85 76.92 

5)  อ่ืนๆ (โปรดระบุ)............................................................... - - 

อุปสรรคดานความไมเชื่อถอืไวใจเฉล่ีย 61.86 72.69 

อุปสรรคดานความไมพรอมดานเทคโนโลยีและเงนิทุน 

1)  การขาดเงนิลงทุนในการพัฒนาการดําเนินงานใหสอดคลอง

กับพนัธมิตร 

49.59 50.00 

2)  บุคคลากรในองคกรขาดทักษะในการเรียนรูและการใช

เทคโนโลยีของพันธมิตร 

46.12 58.85 

3)  การไมสามารถพฒันาเทคโนโลยีขององคกรเพื่อให

สอดคลองกับพันธมิตรได 

43.86 53.46 

4)  อ่ืนๆ (โปรดระบุ)............................................................... - - 

อุปสรรคดานความไมพรอมดานเทคโนโลยีและเงนิทนุเฉล่ีย 46.52 54.10 

อุปสรรคดานความไมเขากันของวัฒนธรรมองคกรระหวางพันธมิตร 

1)  การไมสามารถปรับเปล่ียนโครงสรางการทาํงานภายใน

องคกรของตนใหสอดคลองกับพนัธมิตรได 

50.41 71.15 

 

2)  การไมสามารถเปล่ียนแปลงทัศนคติในการทํางานของ

พนักงานใหเขากับพนัธมิตรได 

54.08 63.46 
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ตารางที่ 4.29 แสดงการเปรียบเทียบคาเฉล่ียของคะแนนอุปสรรคดานตางๆที่เปนตัวขัดขวางการ

รวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ ระหวางกลุมตัวอยางที่เลือกและไมเลือกรวมกลุมพันธมิตร 

อุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุม 
พันธมิตรทางธุรกจิขององคกร 

กลุมตัวอยาง
ที่เลือก
รวมกลุม
พันธมิตร 

กลุมตัวอยาง
ที่ไมเลือก
รวมกลุม
พันธมิตร 

3)  ความไมพรอมที่จะทํางานรวมกนักับพนัธมิตรทัง้ภายนอก

และภายในองคกร 

47.15 60.00 

4)  อ่ืนๆ (โปรดระบุ)............................................................... - - 

อุปสรรคดานความไมเขากนัของวฒันธรรมองคกรระหวาง

พันธมิตรเฉล่ีย 

50.55 64.87 

อุปสรรคดานการขาดการสนับสนุนจากผูบริหาร 

1)  ผูบริหารไมพรอมทีจ่ะวางแผน  กําหนดเปาหมายและ

ขอตกลงทางธรุกิจรวมกนักบัพันธมิตร 

47.43 81.15 

2)  ผูบริหารไมพรอมใหการสนับสนนุดานการจัดการทรัพยากร

และงบประมาณในการดําเนนิงานรวมกับพันธมิตร 

44.31 77.69 

3)  ผูบริหารไมสนับสนุนการสรางความรวมมือกับพนัธมิตร 44.29 79.62 

4)  อ่ืนๆ (โปรด

ระบุ)......................................................................... 

- - 

อุปสรรคดานการขาดการสนับสนนุจากผูบริหารเฉลี่ย 45.34 79.49 

  

 จากตารางที่ 4.29 พบวา กลุมตัวอยางที่ไมเลือกรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจนั้น 

จะมีคาเฉล่ียของคะแนนอุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจในทุกๆดาน สูง

กวากลุมตัวอยางที่เลือกรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ โดยเฉพาะอยางยิ่งในดานการขาดการ

สนับสนุนจากผูบริหาร จะเห็นวา กลุมตัวอยางที่ไมเลือกรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจนั้นจะมี

คาเฉลี่ยของคะแนนอุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจสูงกวากลุมตัวอยาง

ที่เลือกรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจมาก 
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ภาพที่ 4.21 แผนภูมิเสนแสดงการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของคะแนนอุปสรรคดานตางๆที่เปนตัว

ขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ ระหวางกลุมตัวอยางที่เลือกและไมเลือกรวมกลุม

พันธมิตรทางธุรกิจ 
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กลุมตัวอยางท่ีไมเลือก
รวมกลุมพันธมิตร

 
 

  จากแผนภูมิที่ 4.19 พบวา กลุมตัวอยางที่ไมเลือกรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจจะมี

อุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ ในระดับที่สูงกวากลุมตัวอยางที่เลือก

รวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจในทุกๆดาน โดยเฉพาะดานการขาดการสนับสนุนจากผูบริหาร  

4.3 ผลการวิเคราะหความสัมพันธ 

  การวิเคราะหความสัมพันธของตัวแปรอิสระและตัวแปรตามโดยวิธีวิเคราะห

สมการถดถอยโลจิสติกออรดินัล (Ordinal Logistic Regression)  

 - การวิเคราะหความสัมพันธระหวางรูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทาง

ธุรกิจกับแรงจูงใจภายนอกและแรงจูงใจภายในองคกร 

                   เปนการวิเคราะหเพื่อศึกษาหาความสัมพันธระหวางรูปแบบการ

รวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจกับแรงจูงใจภายนอกและแรงจูงใจภายในองคกร โดยการวิเคราะห
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สมการถดถอยโลจิสติกออรดินัล (Ordinal Logistic Regression) ซึ่งมีสมการเพื่อหาความสัมพันธ 

คือ 

ln (P (TYPE ≤ gIx) / P (TYPE > gIx)) = αg - β1ExM1 - β2ExM2- β3ExM3- β4ExM4 

                                                                                 - β5InM1 - β6InM2- β7InM3 - β8InM4- β9InM5         

                                                                                                         ,g = 1,2,3              

โดยมีตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม ดังนี ้

ตัวแปรอิสระ 

 ExM1 = การขยายฐานลูกคาสูตลาดใหม 

 ExM2 = การรักษาสวนแบงทางการตลาดเดิมที่มีอยู 

 ExM3 = การที่ลูกคาจะไดรับบริการทีห่ลากหลายและครบวงจรมากย่ิงข้ึน 

 ExM4 = สามารถยื่นประมูลงานและรับงานจากลูกคารายใหญได 

InM1 = การปรับปรุงคุณภาพในการใหบริการ เชน มีความรวดเร็วในการขนสงสินคาและ

มีพื้นที่การใหบริการครอบคลุมมากข้ึน เปนตน 

 InM2 = การเพิ่มขีดความสามารถหลักขององคกร 

 InM3 = การไดรับความรู ทกัษะและความชํานาญในการปฏิบัติงานที่เพิม่ข้ึนจากกลุม

พันธมิตร 

InM4 = การลดภาระตนทนุในสวนที่ไมไดเปนกิจกรรมหลักขององคกร 

InM5 = การมเีงินทนุที่เพิ่มข้ึน   

ตัวแปรตาม 

Type = รูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ 
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สมมติฐานการวิจัย 

H0 : การขยายฐานลูกคาสูตลาดใหม การรักษาสวนแบงทางการตลาดเดิมที่มีอยู การที่

ลูกคาจะไดรับบริการที่หลากหลายและครบวงจรมากยิ่งข้ึน สามารถยื่นประมูลงานและรับงานจาก

ลูกคารายใหญได การปรับปรุงคุณภาพในการใหบริการ เชน มีความรวดเร็วในการขนสงสินคาและ

มีพื้นที่การใหบริการครอบคลุมมากข้ึน เปนตน การเพิ่มขีดความสามารถหลักขององคกร การไดรับ

ความรู ทักษะและความชํานาญในการปฏิบัติงานที่เพิ่มข้ึนจากกลุมพันธมิตร การลดภาระตนทุน

ในสวนที่ไมไดเปนกิจกรรมหลักขององคกร การมีเงินทุนที่เพิ่มข้ึน ไมมีความสัมพันธกับรูปแบบการ

รวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ 

H1 : การขยายฐานลูกคาสูตลาดใหม การรักษาสวนแบงทางการตลาดเดิมที่มีอยู การที่

ลูกคาจะไดรับบริการที่หลากหลายและครบวงจรมากยิ่งข้ึน สามารถยื่นประมูลงานและรับงานจาก

ลูกคารายใหญได การปรับปรุงคุณภาพในการใหบริการ เชน มีความรวดเร็วในการขนสงสินคาและ

มีพื้นที่การใหบริการครอบคลุมมากข้ึน เปนตน การเพิ่มขีดความสามารถหลักขององคกร การไดรับ

ความรู ทักษะและความชํานาญในการปฏิบัติงานที่เพิ่มข้ึนจากกลุมพันธมิตร การลดภาระตนทุน

ในสวนที่ไมไดเปนกิจกรรมหลักขององคกร การมีเงินทุนที่เพิ่มข้ึน มีความสัมพันธกับรูปแบบการ

รวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ 

 

ตารางที่ 4.30 แสดงผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางรูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ

กับแรงจูงใจภายนอกและแรงจูงใจภายในองคกร 

 
  
 
 
 
 
 
                                    
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
Parameter Estimates 

 

 

คา

สัมประสิทธิ์ 

คา

Std. 

Error 

 

คา 

Sig. 

คาคงที่ TYPE = 1 3.007 1.781 .091 

(Threshold) TYPE = 2 4.209 1.815 .020 

  TYPE = 3 4.675 1.831 .011 
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ตารางที่ 4.30 แสดงผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางรูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ

กับแรงจูงใจภายนอกและแรงจูงใจภายในองคกร 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
จากตารางที่ 4.30   เนื่องจากคา Sig. ที่ไดสําหรับทุกตัวแปรอิสระมีคามากกวาคาระดับนัยสําคัญ

      ที่กาํหนดนัน่คือ 0.05  

ดังนัน้จึงตัดสินใจ    ยอมรับสมมติฐาน H0 

และสรุปผลไดวา      

 ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 การขยายฐานลูกคาสูตลาดใหม การรักษาสวน

แบงทางการตลาดเดิมที่มีอยู การที่ลูกคาจะไดรับบริการที่หลากหลายและครบวงจรมากยิ่งข้ึน 

สามารถยื่นประมูลงานและรับงานจากลูกคารายใหญได การปรับปรุงคุณภาพในการใหบริการ 

เชน มีความรวดเร็วในการขนสงสินคาและมีพื้นที่การใหบริการครอบคลุมมากข้ึน เปนตน การเพิ่ม

ขีดความสามารถหลักขององคกร การไดรับความรู ทักษะและความชํานาญในการปฏิบัติงานท่ี

เพิ่มข้ึนจากกลุมพันธมิตร การลดภาระตนทุนในสวนที่ไมไดเปนกิจกรรมหลักขององคกร การมี

เงินทุนที่เพิ่มข้ึน ไมมคีวามสัมพันธกับรูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ 

 

 

 
Parameter Estimates 

 

 

คา

สัมประสิทธิ์ 

คา

Std. 

Error 

 

คา 

Sig. 

ตัวแปรอิสระ EXM1 .013 .020 .512 

  EXM2 .013 .015 .391 

  EXM3 .006 .025 .817 

  EXM4 .020 .015 .181 

  INM1 .007 .021 .747 

  INM2 -.017 .024 .468 

  INM3 -.002 .019 .919 

  INM4 -.009 .019 .630 

  INM5 .008 .012 .510 
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 เนื่องจาก เมื่อวิเคราะหความสัมพันธของแตละแรงจูงใจ ทั้งแรงจูงใจภายนอกและ

แรงจูงใจภายในองคกรแลว ไมพบวามีแรงจูงใจยอยใดที่มีความสัมพันธกับรูปแบบการรวมกลุม

พันธมิตรทางธุรกิจที่ผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศขนาดเล็กในประเทศไทยตองการ 

ดังนั้นจึงไดทําการวิเคราะหความสัมพันธระหวางรูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจที่ผูรับ

จัดการขนสงสินคาระหวางประเทศขนาดเล็กในประเทศไทยตองการ กับแรงจูงใจภายนอกเฉลี่ย

และแรงจูงใจภายในองคกรเฉล่ียเพิ่มเติม ดังตอไปนี้ 

  - การวเิคราะหความสัมพนัธระหวางรูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทาง

ธุรกิจกับแรงจูงใจภายนอกองคกรทัง้หมดโดยเฉล่ียและแรงจูงใจภายในองคกรทั้งหมดโดยเฉล่ีย 

                  เปนการวิเคราะหเพื่อศึกษาหาความสัมพันธระหวางรูปแบบการ

รวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจกับแรงจูงใจภายนอกองคกรทั้งหมดโดยเฉลี่ยและแรงจูงใจภายใน

องคกรทั้งหมดโดยเฉล่ีย โดยการวิเคราะหสมการถดถอยโลจิสติกออรดินัล (Ordinal Logistic 

Regression) ซึ่งมีสมการเพื่อหาความสัมพันธ คือ 

     ln (P (TYPE ≤ gIx) / P (TYPE > gIx)) = αg - β1ExM_AV - β2InM_AV     , g = 1,2,3              

โดยมีตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม ดังนี ้

ตัวแปรอิสระ 

 ExM_AV = แรงจูงใจภายนอกองคกรทัง้หมดโดยเฉล่ีย 

InM_AV = แรงจูงใจภายในองคกรทัง้หมดโดยเฉล่ีย 

ตัวแปรตาม 

Type = รูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ 

สมมติฐานการวิจัย 

H0: แรงจูงใจภายนอกองคกรทั้งหมดโดยเฉล่ีย และแรงจูงใจภายในองคกรทั้งหมดโดย

เฉล่ีย ไมมีความสัมพันธกับรูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ 

H1: แรงจูงใจภายนอกองคกรทั้งหมดโดยเฉล่ีย และแรงจูงใจภายในองคกรทัง้หมดโดย

เฉล่ีย มีความสัมพันธกับรูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกจิ 
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ตารางที่ 4.31 แสดงผลการวเิคราะหความสัมพันธระหวางรูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ

กับแรงจูงใจภายนอกองคกรทั้งหมดโดยเฉลี่ย และแรงจูงใจภายในองคกรทั้งหมดโดยเฉล่ีย 
 

 
Parameter Estimates 

 

 

คา

สัมประสิทธิ์ 

คา

Std. 

Error 

 

คา 

Sig. 

คาคงที่ TYPE = 1 3.660 1.523 .016 

(Threshold) TYPE = 2 4.829 1.569 .002 

  TYPE = 3 5.288 1.588 .001 

ตัวแปรอิสระ EXM_AV  .051 .024 .038 

  INM_AV -.009 .021 .690 
                                  
 

จากตารางที่ 4.31   เนื่องจากคา Sig. ที่ไดสําหรับตัวแปรอิสระ EXM_AV คือ 0.038 มีคานอยกวา

 คาระดับนัยสําคัญที่กาํหนดนั่นคือ 0.05  

ดังนัน้จึงตัดสินใจ    ปฏิเสธสมมติฐาน H0 สําหรับตัวแปรอิสระ EXM_AV 

และสรุปผลไดวา    

           ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 แรงจูงใจภายนอกองคกรทั้งหมดโดยเฉล่ีย มี

ความสัมพันธกับรูปแบบการรวมกลุมพนัธมิตรทางธุรกจิ 

 - การวเิคราะหความสัมพนัธระหวางรูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทาง

ธุรกิจกับอุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพนัธมิตรทางธุรกิจขององคกร 

          เปนการวิเคราะหเพื่อศึกษาหาความสัมพันธระหวางรูปแบบการ

รวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ กับอุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจของ

องคกร โดยการวิเคราะหสมการถดถอยโลจิสติกออรดินัล (Ordinal Logistic Regression) ซึ่งมี

สมการเพื่อหาความสัมพันธ คือ 

ln ( P (TYPE ≤ gIx) / P (TYPE > gIx)) = αg - β1Obs11 - β2Obs12 - β3Obs13- β4Obs14 

                                                                                        - β5Obs21- β6Obs22 - β7Obs23 - β8Obs31  

                                                                  - β9Obs32- β10Obs33 - β11Obs41- β12Obs42 

                                                                  - β13Obs43                                     , g = 0,1,2,3  
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โดยมีตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม ดังนี ้

ตัวแปรอิสระ 

Obs11 = ความไมไวใจในการแลกเปล่ียนขอมูลทางธุรกิจระหวางพันธมิตร 

 Obs12 = การไมสามารถเกบ็รักษาขอมูลทางการคาของพนัธมิตรใหเปนความลับได 

 Obs13 = ความไมเขาใจในลักษณะธุรกิจของพันธมิตร 

 Obs14 = ความไมตองการที่จะแบกรับภาระความเส่ียงรวมกนักับพนัธมิตร 

Obs21 = การขาดเงินลงทนุในการพัฒนาการดําเนินงานใหสอดคลองกับพนัธมิตร 

Obs22 = บุคคลากรในองคกรขาดทักษะในการเรียนรูและการใชเทคโนโลยีของพนัธมิตร 

Obs23 = การไมสามารถพฒันาเทคโนโลยีขององคกรเพื่อใหสอดคลองกับพนัธมิตรได 

Obs31 = การไมสามารถปรับเปล่ียนโครงสรางการทํางานภายในองคกรของตนให

สอดคลองกับพันธมิตรได 

Obs32 = การไมสามารถเปล่ียนแปลงทัศนคติในการทํางานของพนักงานใหเขากับ

พันธมิตรได 

Obs33 = ความไมพรอมทีจ่ะทํางานรวมกันกับพนัธมิตรทั้งภายนอกและภายในองคกร 

Obs41 = ผูบริหารไมพรอมที่จะวางแผน กําหนดเปาหมายและขอตกลงทางธุรกิจรวมกัน

กับพนัธมิตร 

Obs42 = ผูบริหารไมพรอมใหการสนับสนุนดานการจดัการทรัพยากรและงบประมาณใน

การดําเนินงานรวมกบัพนัธมิตร 

Obs43 = ผูบริหารไมสนับสนุนการสรางความรวมมือกบัพันธมิตร  

 ตัวแปรตาม 

Type = รูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ 
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สมมติฐานการวิจัย 

H0 : ความไมไวใจในการแลกเปล่ียนขอมูลทางธุรกิจระหวางพันธมิตร การไมสามารถเก็บ

รักษาขอมูลทางการคาของพันธมิตรใหเปนความลับได ความไมเขาใจในลักษณะธุรกิจของ

พันธมิตร ความไมตองการที่จะแบกรับภาระความเส่ียงรวมกันกับพันธมิตร การขาดเงินลงทุนใน

การพัฒนาการดําเนินงานใหสอดคลองกับพันธมิตร บุคคลากรในองคกรขาดทักษะในการเรียนรู

และการใชเทคโนโลยีของพันธมิตร การไมสามารถพัฒนาเทคโนโลยีขององคกรเพื่อใหสอดคลอง

กับพันธมิตรได การไมสามารถปรับเปล่ียนโครงสรางการทํางานภายในองคกรของตนใหสอดคลอง

กับพันธมิตรได การไมสามารถเปล่ียนแปลงทัศนคติในการทํางานของพนักงานใหเขากับพันธมิตร

ได ความไมพรอมที่จะทํางานรวมกันกับพันธมิตรทั้งภายนอกและภายในองคกร ผูบริหารไมพรอม

ที่จะวางแผน  กําหนดเปาหมายและขอตกลงทางธุรกิจรวมกันกับพันธมิตร ผูบริหารไมพรอมให

การสนับสนุนดานการจัดการทรัพยากรและงบประมาณในการดําเนินงานรวมกับพันธมิตร 

ผูบริหารไมสนับสนุนการสรางความรวมมือกับพันธมิตร ไมมคีวามสัมพันธกับรูปแบบการรวมกลุม

พันธมิตรทางธุรกิจ 

H1 : ความไมไวใจในการแลกเปล่ียนขอมูลทางธุรกิจระหวางพันธมิตร การไมสามารถเก็บ

รักษาขอมูลทางการคาของพันธมิตรใหเปนความลับได ความไมเขาใจในลักษณะธุรกิจของ

พันธมิตร ความไมตองการที่จะแบกรับภาระความเส่ียงรวมกันกับพันธมิตร การขาดเงินลงทุนใน

การพัฒนาการดําเนินงานใหสอดคลองกับพันธมิตร บุคคลากรในองคกรขาดทักษะในการเรียนรู

และการใชเทคโนโลยีของพันธมิตร การไมสามารถพัฒนาเทคโนโลยีขององคกรเพื่อใหสอดคลอง

กับพันธมิตรได การไมสามารถปรับเปล่ียนโครงสรางการทํางานภายในองคกรของตนใหสอดคลอง

กับพันธมิตรได การไมสามารถเปล่ียนแปลงทัศนคติในการทํางานของพนักงานใหเขากับพันธมิตร

ได ความไมพรอมที่จะทํางานรวมกันกับพันธมิตรทั้งภายนอกและภายในองคกร ผูบริหารไมพรอม

ที่จะวางแผน  กําหนดเปาหมายและขอตกลงทางธุรกิจรวมกันกับพันธมิตร ผูบริหารไมพรอมให

การสนับสนุนดานการจัดการทรัพยากรและงบประมาณในการดําเนินงานรวมกับพันธมิตร 

ผูบริหารไมสนับสนุนการสรางความรวมมือกับพันธมิตร มคีวามสัมพันธกับรูปแบบการรวมกลุม

พันธมิตรทางธุรกิจ 
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ตารางที่ 4.32 แสดงผลการวเิคราะหความสัมพันธระหวางรูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ

กับอุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพนัธมิตรทางธุรกิจขององคกร 
 

 
Parameter Estimates 

 

 

คา

สัมประสิทธิ์ 

คา

Std. 

Error 

 

คา 

Sig. 

คาคงที่ TYPE = 0 -3.884 .990 .000 

(Threshold) TYPE = 1 -.909 .856 .288 

  TYPE = 2 .269 .859 .754 

  TYPE = 3 .739 .876 .399 

ตัวแปรอิสระ OBS11  .040 .018 .030 

  OBS12  -.041 .019 .030 

  OBS13 .015 .013 .246 

  OBS14 -.024 .014 .085 

  OBS21  .023 .012 .048 

  OBS22 -.031 .019 .109 

  OBS23 .019 .021 .368 

  OBS31 -.029 .019 .135 

  OBS32 .035 .019 .064 

  OBS33 .002 .016 .891 

  OBS41 -.015 .024 .525 

  OBS42 -.007 .023 .764 

  OBS43 -.017 .018 .333 

        

จากตารางที่ 4.32   เนื่องจากคา Sig. ที่ไดสําหรับตัวแปรอิสระ OBS11, OBS12 และ OBS21 คือ 

      0.030, 0.030 และ 0.048 มีคานอยกวาคาระดับนยัสําคัญที่กาํหนดนั่นคือ 

       0.05  

ดังนัน้จึงตัดสินใจ    ปฏิเสธสมมติฐาน H0 สําหรับตัวแปรอิสระ OBS11, OBS12 และ OBS21 

 แตเมื่อพิจารณาปญหาเร่ืองการมีความสัมพันธซึ่งกันและกันของตัวแปรอิสระ 

(Multicollinearity) พบวา ตัวแปรอิสระกลุมนี้มีปญหาเร่ืองตัวแปรอิสระมีความสัมพันธซึ่งกันและ

กัน (Multicollinearity) เกิดข้ึน ดังตารางที่ 4.33 ซึ่งการพิจารณาปญหาเร่ืองการมีความสัมพันธซึ่ง
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กันและกันของตัวแปรอิสระ (Multicollinearity) นั้น จะพิจารณาจากคา Tolerance กลาวคือ ถา

คา Tolerance ของตัวแปรอิสระตัวใดเขาสู 1 แสดงวาตัวแปรอิสระตัวนั้นไมมีความสัมพันธกับตัว

แปรอิสระตัวอ่ืนๆ (กัลยา วานิชยบัญชา, 2554) หรือพิจารณาจากคา Variance Inflation Factor 

(VIF) โดยหากคา VIF ของตัวแปรอิสระตัวใดมีคามากกวา 5 แสดงวาตัวแปรอิสระตัวนั้นจะเร่ิมเกิด

ปญหาเร่ืองการมีความสัมพันธกับตัวแปรอิสระตัวอ่ืนๆ (Multicollinearity) (Studenmund, 2011) 

และยิ่งคา VIF ของตัวแปรอิสระตัวใดมีคามากกวา 10 จะยิ่งมีปญหาเร่ืองการมีความสัมพันธกับ

ตัวแปรอิสระตัวอ่ืนๆ มากจนตองทําการแกปญหานี้โดยการตัดตัวแปรอิสระนั้นๆออกนั่นเอง 

(Myers, 1986) 

ตารางที่ 4.33 แสดงผลการวเิคราะหความสัมพันธซึ่งกันและกันของตัวแปรอิสระ 

(Multicollinearity) 
 

Collinearity 

Statistics 

Model 

 

 Tolerance VIF 

  OBS11  .285 3.513 

  OBS12  .270 3.706 

  OBS13 .388 2.575 

  OBS14 .424 2.360 

  OBS21  .380 2.635 

  OBS22 .191 5.247 

  OBS23 .168 5.948 

  OBS31 .205 4.868 

  OBS32 .225 4.446 

  OBS33 .282 3.550 

  OBS41 .098 10.214 

  OBS42 .095 10.514 

  OBS43 .166 6.013 

 จากตารางที่ 4.33 จะเห็นวา มีตัวแปรอิสระบางตัวที่เกิดปญหาการมี

ความสัมพันธกับตัวแปรอิสระตัวอ่ืนๆ (Multicollinearity) ดังนั้น จึงทําการตัดตัวแปรอิสระท่ีเกิด

ปญหาออก แลวหาความสัมพันธระหวางรูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจกับอุปสรรคที่เปน
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ตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจขององคกรใหม จนกระทั่งไดสมการเพื่อหา

ความสัมพันธระหวางรูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจกับอุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการ

รวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจขององคกร ที่ไมมีปญหาเร่ืองการมีความสัมพันธซึ่งกันและกันของตัว

แปรอิสระ (Multicollinearity) คือ 

ln ( P (TYPE ≤ gIx) / P (TYPE > gIx)) =    αg - β1Obs11 - β2Obs12 - β3Obs13 - β4Obs14  

                                                             - β5Obs21- β6Obs22 - β7Obs31 - β8Obs32 

                                                                   - β9Obs33 - β10Obs41    ,   g = 0,1,2,3 

โดยมีตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม ดังนี ้

ตัวแปรอิสระ 

Obs11 = ความไมไวใจในการแลกเปล่ียนขอมูลทางธุรกิจระหวางพนัธมิตร 

 Obs12 = การไมสามารถเกบ็รักษาขอมูลทางการคาของพนัธมิตรใหเปนความลับได 

 Obs13 = ความไมเขาใจในลักษณะธุรกิจของพันธมิตร 

 Obs14 = ความไมตองการที่จะแบกรับภาระความเส่ียงรวมกนักับพนัธมิตร 

Obs21 = การขาดเงินลงทนุในการพัฒนาการดําเนินงานใหสอดคลองกับพนัธมิตร 

Obs22 = บุคคลากรในองคกรขาดทักษะในการเรียนรูและการใชเทคโนโลยีของพนัธมิตร 

Obs31 = การไมสามารถปรับเปล่ียนโครงสรางการทํางานภายในองคกรของตนให

สอดคลองกับพันธมิตรได 

Obs32 = การไมสามารถเปล่ียนแปลงทัศนคติในการทํางานของพนักงานใหเขากับ

พันธมิตรได 

Obs33 = ความไมพรอมทีจ่ะทํางานรวมกันกับพนัธมิตรทั้งภายนอกและภายในองคกร 
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Obs41 = ผูบริหารไมพรอมที่จะวางแผน กาํหนดเปาหมายและขอตกลงทางธุรกิจรวมกัน

กับพนัธมิตร 

 ตัวแปรตาม 

Type = รูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ 

สมมติฐานการวิจัย 

H0 : ความไมไวใจในการแลกเปล่ียนขอมูลทางธุรกิจระหวางพันธมิตร การไมสามารถเก็บ

รักษาขอมูลทางการคาของพันธมิตรใหเปนความลับได ความไมเขาใจในลักษณะธุรกิจของ

พันธมิตร ความไมตองการที่จะแบกรับภาระความเส่ียงรวมกันกับพันธมิตร การขาดเงินลงทุนใน

การพัฒนาการดําเนินงานใหสอดคลองกับพันธมิตร บุคคลากรในองคกรขาดทักษะในการเรียนรู

และการใชเทคโนโลยีของพันธมิตร การไมสามารถปรับเปล่ียนโครงสรางการทํางานภายในองคกร

ของตนใหสอดคลองกับพันธมิตรได การไมสามารถเปล่ียนแปลงทัศนคติในการทํางานของ

พนักงานใหเขากับพันธมิตรได ความไมพรอมที่จะทํางานรวมกันกับพันธมิตรทั้งภายนอกและ

ภายในองคกร ผูบริหารไมพรอมที่จะวางแผน  กําหนดเปาหมายและขอตกลงทางธุรกิจรวมกันกับ

พันธมิตร ไมมคีวามสัมพันธกับรูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ 

H1 : ความไมไวใจในการแลกเปล่ียนขอมูลทางธุรกิจระหวางพันธมิตร การไมสามารถเก็บ

รักษาขอมูลทางการคาของพันธมิตรใหเปนความลับได ความไมเขาใจในลักษณะธุรกิจของ

พันธมิตร ความไมตองการที่จะแบกรับภาระความเส่ียงรวมกันกับพันธมิตร การขาดเงินลงทุนใน

การพัฒนาการดําเนินงานใหสอดคลองกับพันธมิตร บุคคลากรในองคกรขาดทักษะในการเรียนรู

และการใชเทคโนโลยีของพันธมิตร การไมสามารถปรับเปล่ียนโครงสรางการทํางานภายในองคกร

ของตนใหสอดคลองกับพันธมิตรได การไมสามารถเปล่ียนแปลงทัศนคติในการทํางานของ

พนักงานใหเขากับพันธมิตรได ความไมพรอมที่จะทํางานรวมกันกับพันธมิตรทั้งภายนอกและ

ภายในองคกร ผูบริหารไมพรอมที่จะวางแผน  กําหนดเปาหมายและขอตกลงทางธุรกิจรวมกันกับ

พันธมิตร มคีวามสัมพันธกับรูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ 
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ตารางที่ 4.34 แสดงผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางรูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ

กับอุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจขององคกร หลังจากการตัดตัวแปร

อิสระที่มีปญหาเร่ืองการมีความสัมพันธซึ่งกันและกันของตัวแปรอิสระ (Multicollinearity) ออก 

 
 

 
Parameter Estimates 

 

 

คา

สัมประสิทธิ์ 

คา

Std. 

Error 

 

คา 

Sig. 

คาคงที่ TYPE = 0 -3.768 .948 .000 

(Threshold) TYPE = 1 -.839 .822 .308 

  TYPE = 2 .325 .825 .694 

  TYPE = 3 .785 .841 .351 

ตัวแปรอิสระ OBS11  .040 .018 .029 

  OBS12 -.035 .018 .058 

  OBS13 .015 .012 .216 

  OBS14  -.027 .014 .048 

  OBS21 .021 .012 .063 

  OBS22 -.017 .014 .250 

  OBS31 -.024 .016 .136 

  OBS32 .029 .017 .099 

  OBS33 .003 .016 .856 

  OBS41  -.036 .011 .002 
 
  
 

จากตารางที่ 4.34   เนื่องจากคา Sig. ที่ไดสําหรับตัวแปรอิสระ OBS11, OBS14 และ OBS41 คือ 

      0.029, 0.048 และ 0.02 มีคานอยกวาคาระดับนัยสําคัญที่กาํหนดนั่นคือ 0.05  

ดังนัน้จึงตัดสินใจ   ปฏิเสธสมมติฐาน H0 สําหรับตัวแปรอิสระ OBS11, OBS14 และ OBS41 

และสรุปผลไดวา    

                 ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ความไมไวใจในการแลกเปล่ียนขอมูลทาง

ธุรกิจระหวางพันธมิตร ความไมตองการที่จะแบกรับภาระความเสี่ยงรวมกันกับพันธมิตรและ

ผูบริหารไมพรอมที่จะวางแผน กําหนดเปาหมายและขอตกลงทางธุรกิจรวมกันกับพันธมิตร มี

ความสัมพันธกับรูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ 
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 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางรูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทาง

ธุรกิจกับลักษณะทั่วไปขององคกร 

         เปนการวิเคราะหเพื่อศึกษาหาความสัมพันธระหวางรูปแบบการ

รวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ กับลักษณะทั่วไปขององคกร โดยการวิเคราะหสมการถดถอย          

โลจิสติกออรดินัล (Ordinal Logistic Regression) ซึ่งมีสมการเพื่อหาความสัมพันธ คือ 

 

ln ( P (TYPE ≤ gIx) / P (TYPE > gIx)) =  αg - β1 Time - β2 Rev - β3 Serv1 - β4 Serv 2  

                                                                   - β5 Serv 3 - β6 Serv 4 - β7 Serv 5 - β8 Serv 6  

                                                                   - β9 Serv 7 - β10 Serv 8 - β11 Exp   , g = 0,1,2,3                          

                                                                           

โดยมีตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม ดังนี ้

ตัวแปรอิสระ 

             Time = ระยะเวลาในการดําเนนิงานขององคกร 

             Rev   = ผลประกอบการตอปโดยประมาณ (ยอดขาย/Sales Revenue) 

             Serv 1 = กิจกรรมที่บริษัทสามารถใหบริการลูกคาไดในปจจุบัน ดานบริการตัวแทนออก

ของ (Customs Broker) 

 Serv 2 = กิจกรรมที่บริษัทสามารถใหบริการลูกคาไดในปจจุบัน ดานบริการรับจัดการ

ขนสงสินคาระหวางประเทศ (Forwarding Business) 

 Serv 3 = กิจกรรมที่บริษัทสามารถใหบริการลูกคาไดในปจจุบัน ดานบริการคลังสินคา

และการกระจายสินคา (Warehousing & Distribution) 

 Serv 4 = กิจกรรมที่บริษัทสามารถใหบริการลูกคาไดในปจจุบัน ดานบริการดานการจัดหา

ประกันภัยสินคาในระหวางการขนสง (Insurance Provision) 
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             Serv 5 = กิจกรรมที่บริษัทสามารถใหบริการลูกคาไดในปจจุบัน ดานบริการบรรจุสินคา 

(Packaging) 

 Serv 6 = กิจกรรมที่บริษัทสามารถใหบริการลูกคาไดในปจจุบัน ดานบริการติดฉลาก

สินคา (Labeling) 

 Serv 7 = กิจกรรมที่บริษัทสามารถใหบริการลูกคาไดในปจจุบัน ดานบริการดาน

สารสนเทศ (Information Technology) 

 Serv 8 = กิจกรรมที่บริษัทสามารถใหบริการลูกคาไดในปจจุบัน ดานบริการใหคําปรึกษา

เกี่ยวกับการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Consulting) 

 Exp  =  ประสบการณในการเคยรวมเปนพันธมิตรทางธุรกิจกับบริษัทผูรับจัดการขนสง

สินคาระหวางประเทศอ่ืนๆมากอน                  

 ตัวแปรตาม 

 Type = รูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ 

 สมมติฐานการวิจัย 

 H0 : ระยะเวลาในการดําเนินงานขององคกร ผลประกอบการตอปโดยประมาณ 

(ยอดขาย/Sales Revenue) กิจกรรมที่บริษัทสามารถใหบริการลูกคาไดในปจจุบันดานบริการ

ตัวแทนออกของ (Customs Broker) กิจกรรมท่ีบริษัทสามารถใหบริการลูกคาไดในปจจุบันดาน 

บริการรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Forwarding Business) กิจกรรมที่บริษัทสามารถ

ใหบริการลูกคาไดในปจจุบันดานบริการคลังสินคาและการกระจายสินคา (Warehousing & 

Distribution)กิจกรรมที่บริษัทสามารถใหบริการลูกคาไดในปจจุบันดานบริการดานการจัดหา

ประกันภัยสินคาในระหวางการขนสง (Insurance Provision) กิจกรรมที่บริษัทสามารถใหบริการ

ลูกคาไดในปจจุบันดานบริการบรรจุสินคา (Packaging) กิจกรรมที่บริษัทสามารถใหบริการลูกคา

ไดในปจจุบันดานบริการติดฉลากสินคา (Labeling) กิจกรรมที่บริษัทสามารถใหบริการลูกคาไดใน

ปจจุบันดานบริการดานสารสนเทศ (Information Technology) กิจกรรมที่บริษัทสามารถใหบริการ

ลูกคาไดในปจจุบันดานบริการใหคําปรึกษาเกี่ยวกับการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Consulting) 
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และประสบการณในการเคยรวมเปนพันธมิตรทางธุรกิจกับบริษัทผูรับจัดการขนสงสินคาระหวาง

ประเทศอ่ืนๆมากอน ไมมคีวามสัมพันธกับรูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ 
 

 H1 : ระยะเวลาในการดําเนินงานขององคกร ผลประกอบการตอปโดยประมาณ 

(ยอดขาย/Sales Revenue) กิจกรรมที่บริษัทสามารถใหบริการลูกคาไดในปจจุบันดานบริการ

ตัวแทนออกของ (Customs Broker) กิจกรรมท่ีบริษัทสามารถใหบริการลูกคาไดในปจจุบันดาน 

บริการรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Forwarding Business) กิจกรรมที่บริษัทสามารถ

ใหบริการลูกคาไดในปจจุบันดานบริการคลังสินคาและการกระจายสินคา (Warehousing & 

Distribution)กิจกรรมที่บริษัทสามารถใหบริการลูกคาไดในปจจุบันดานบริการดานการจัดหา

ประกันภัยสินคาในระหวางการขนสง (Insurance Provision) กิจกรรมที่บริษัทสามารถใหบริการ

ลูกคาไดในปจจุบันดานบริการบรรจุสินคา (Packaging) กิจกรรมที่บริษัทสามารถใหบริการลูกคา

ไดในปจจุบันดานบริการติดฉลากสินคา (Labeling) กิจกรรมที่บริษัทสามารถใหบริการลูกคาไดใน

ปจจุบันดานบริการดานสารสนเทศ (Information Technology) กิจกรรมที่บริษัทสามารถใหบริการ

ลูกคาไดในปจจุบันดานบริการใหคําปรึกษาเกี่ยวกับการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Consulting) 

และประสบการณในการเคยรวมเปนพันธมิตรทางธุรกิจกับบริษัทผูรับจัดการขนสงสินคาระหวาง

ประเทศอ่ืนๆมากอน มคีวามสัมพันธกับรูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ 

ตารางที่ 4.35 แสดงผลการวเิคราะหความสัมพันธระหวางรูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ

กับลักษณะทัว่ไปขององคกร 

 

 
Parameter Estimates 

 

 

คา

สัมประสิทธิ์ 

คา

Std. 

Error 

 

คา 

Sig. 

คาคงที่ TYPE = 0 .672 1.125 .550 

(Threshold) TYPE = 1 3.610 1.261 .004 

  TYPE = 2 5.016 1.306 .000 

  TYPE = 3 5.427 1.322 .000 
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ตารางที่ 4.35 แสดงผลการวเิคราะหความสัมพันธระหวางรูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ

กับลักษณะทัว่ไปขององคกร 
 

 
Parameter Estimates 

 

 

คา

สัมประสิทธิ์ 

คา

Std. 

Error 

 

คา 

Sig. 

ตัวแปรอิสระ TIME -.044 .057 .441 

  REV -.002 .002 .348 

  Serv 1 1.500 1.046 .151 

  Serv 2 0(a) . . 

  Serv 3 .694 .608 .254 

  Serv 4 -.002 .775 .998 

  Serv 5 .088 .666 .895 

  Serv 6 .257 .844 .761 

  Serv 7  -1.997 .855 .019 

  Serv 8 -.472 .711 .506 

  EXP  3.329 .834 .000 
 

จากตารางที่ 4.35   เนื่องจากคา Sig. ที่ไดสําหรับตัวแปรอิสระ ACT7 และ EXP คือ 0.019 และ

       0.00 มีคานอยกวาคาระดับนัยสําคัญที่กําหนดนัน่คือ 0.05  

ดังนัน้จึงตัดสินใจ    ปฏิเสธสมมติฐาน H0 สําหรับตัวแปรอิสระ ACT7 และ EXP 

และสรุปผลไดวา    

    ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 กิจกรรมที่บริษัทสามารถใหบริการลูกคาไดใน

ปจจุบันดานบริการดานสารสนเทศ (Information Technology) และประสบการณในการเคยรวม

เปนพันธมิตรทางธุรกิจกับบริษัทผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศอ่ืนๆมากอน มี

ความสัมพันธกับรูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ 
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บทที่  5 

สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

5.1 สรุปผลการวิจยั 
   

  ธุรกิจรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศเปนอีกธุรกิจหนึ่งที่มีบทบาทสําคัญ 

และมีสวนชวยในการสนับสนุนการขยายตัวทางเศรษฐกิจดานการนําเขาและการสงออกสินคาของ

ประเทศ ปจจุบันความตองการในการใชบริการธุรกิจรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศเพิ่ม

สูงข้ึนอยางตอเนื่อง สงผลใหสภาวะการแขงขันในตลาดของธุรกิจประเภทน้ีทวีความรุนแรงข้ึนเปน

อยางมาก ทําใหผูดําเนินธุรกิจรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศของไทยซ่ึงสวนใหญมีขนาด

เล็ก จะตองเผชิญกับคูแขงทั้งที่เปนผูใหบริการคนไทยดวยกันและที่เปนผูใหบริการขามชาติราย

ใหญ ซึ่งมีศักยภาพในการใหบริการที่สูงกวาและมีความไดเปรียบกวาในเกือบทุกดาน  

 ดังนั้นเพื่อใหเกิดความอยูรอดในการดําเนินธุรกิจ ผูประกอบธุรกิจรับจัดการขนสง

สินคาระหวางประเทศขนาดเล็กของไทยทั้งหลาย จะตองหาวิธีการที่จะทําใหองคกรของตนยังคง

ยืนหยัดอยูไปภายใตสภาวะการแขงขันที่รุนแรงเชนนี้ได การนํากลยุทธการรวมกลุมพันธมิตรทาง

ธุรกิจ (Business Alliance) มาประยุกตใช เปนอีกวิธีหนึ่งที่จะชวยเพิ่มศักยภาพและสรางความ

ไดเปรียบในการแขงขันใหเกิดข้ึนกับองคกรขนาดเล็กได ดวยเหตุนี้ผูวิจัยจึงทําการวิจัยนี้ข้ึน โดย

ศึกษาเชิงสํารวจและเก็บรวมรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางซึ่งเปนกลุมผูรับจัดการขนสงสินคา

ระหวางประเทศ (Freight Forwarder) ขนาดเล็ก ที่เปนสมาชิกของสมาคมผูรับจัดการขนสงสินคา

ระหวางประเทศแหงประเทศไทย (TIFFA) ในป พ.ศ. 2554 ซึ่งมีจํานวนทั้งส้ิน 203 บริษัท โดยใช

แบบสอบถามและทําการวิเคราะหขอมูลดวยโปรแกรม SPSS 

   จากการวิจัยในคร้ังนี้ ทําใหไดพบวา ผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ

ขนาดเล็กในประเทศไทยสวนใหญเลือกที่จะรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ และเห็นวาการรวมกลุม

พันธมิตรทางธุรกิจเปนผลดีตอองคกร สามารถสรางความไดเปรียบในการแขงขันใหแกองคได โดย

รูปแบบที่เลือกรวมกลุมมากที่สุดคือ พันธมิตรทางธุรกิจแบบรวมมือกันเปนคร้ังคราวแลวแตตกลง 

ไมมีสัญญาเปนทางการ และไมมีการลงทุนรวมกัน ซึ่งแรงจูงใจที่ทําใหเกิดการรวมกลุมนั้น มาจาก

แรงจูงใจภายนอกมากกวาแรงจูงใจภายในองคกร โดยแรงจูงใจภายนอกที่มากที่สุดคือ การที่

ลูกคาจะไดรับบริการที่หลากหลายและครบวงจรมากยิ่งข้ึน และแรงจูงใจภายในที่มากที่สุดคือ การ
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ปรับปรุงคุณภาพในการใหบริการ เชน มีความรวดเร็วในการขนสงสินคาและมีพื้นที่การใหบริการ

ครอบคลุมมากข้ึน ในขณะที่องคกรเองก็ยังคงมีอุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตร

ทางธุรกิจนั้นอยู และอุปสรรคที่มากที่สุดไดแก อุปสรรคดานความไมเชื่อถือไวใจ เร่ืองความไมไวใจ

ในการแลกเปลี่ยนขอมูลทางธุรกิจระหวางพันธมิตร   

   นอกจากนี้ผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศขนาดเล็กในประเทศไทย ยังมี

ความเห็นเพิ่มเติมวา การรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจนั้นถารวมกันไดจะเปนส่ิงที่ดี แตทั้งนี้ตองมี

ความจริงใจ โปรงใสและชัดเจนในการรวมกลุมพันธมิตร และควรมีหนวยงานกลางเขามาดูแลการ

รวมกลุมนี้ รวมทั้งตองการใหภาครัฐสนับสนุนการรวมกลุมทั้งในเร่ืองของกฎหมายเกี่ยวกับการ

รวมกลุมที่ชัดเจน และการสนับสนุนดานการจัดหาแหลงเงินทุนดอกเบ้ียตํ่าเพื่อเปนที่มาของเงินทุน

ในการดําเนินกิจกรรมตางๆของกลุมพันธมิตร เพื่อใหการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจประสบ

ความสําเร็จและสามารถสรางความไดเปรียบในการแขงขันตามความตองการไดนั่นเอง 

  ซึ่งจากผลการวิจัยสามารถสรุปในแตละสวนไดดังนี ้

 สวนที่ 1  ขอมลูทั่วไปขององคกร 

 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญดํารงตําแหนงผูจัดการฝายขายและฝายการตลาด 

บริษัทของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีระยะเวลาในการดําเนินกิจการมากกวา 10 ป และมีผล

ประกอบการตอปโดยประมาณ (คิดจากยอดขาย) อยูระหวาง 100-300 ลานบาท โดยบริการที่

บริษัทสามารถใหแกลูกคาไดในปจจุบันมากที่สุดและเปนบริการที่ลูกคาใชมากที่สุดคือ บริการรับ

จัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ และบริการที่ใหแกลูกคาไดนอยที่สุดในปจจุบันคือ บริการดาน

สารสนเทศ  

ตารางที่ 5.1 สรุปผลขอมูลทั่วไปขององคกรผูกรอกแบบสอบถาม 

อันดับคะแนน 
ขอมูลทัว่ไปขององคกร 

อันดับท่ี 1 อันดับท่ี 2 อันดับท่ี 3 

ตําแหนงผูกรอกแบบสอบถาม ผูจัดการฝายขาย/

ฝายการตลาด 

ผูจัดการทัว่ไป 

 

กรรมการ

ผูจัดการ 

ระยะเวลาในการดําเนนิงานของบริษัท มากกวา 10 ป 5-10 ป นอยกวา 5 ป 

ระยะเวลาการทํางานในบริษทัปจจุบนั

ของผูกรอกแบบสอบถาม  

5-10 ป 

 

มากกวา 10 ป 

 

นอยกวา 5 ป 
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ตารางที่ 5.1 สรุปผลขอมูลทั่วไปขององคกรผูกรอกแบบสอบถาม 

อันดับคะแนน 
ขอมูลทัว่ไปขององคกร 

อันดับท่ี 1 อันดับท่ี 2 อันดับท่ี 3 

ผลประกอบการตอปโดยประมาณ 

(ยอดขาย/Sale Revenue) 

100-300 ลานบาท 

 

นอยกวา 100 

ลานบาท 

มากกวา 300 

ลานบาท 

บริการที่บริษทัสามารถใหบริการแก

ลูกคาไดในปจจุบัน 

บริการรับจัดการ

ขนสงสินคา

ระหวางประเทศ 

 

บริการตัวแทน

ออกของ 

 

บริการดานการ

จัดหาประกนัภัย

สินคาใน

ระหวางการ

ขนสง 

บริการที่มีลูกคาใชบริการมากที่สุด บริการรับจัดการ

ขนสงสินคา

ระหวางประเทศ 

บริการตัวแทน

ออกของ 

 

- 

 
 สวนที่ 2 รูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจที่บริษัทผูรับจัดการขนสงสินคา

ระหวางประเทศ (Freight Forwarder) ขนาดเล็กในประเทศไทยตองการ 

 ดานรูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจระหวางบริษัทตัวแทนผูรับจัดการ

ขนสงสินคาระหวางประเทศขนาดเล็กในประเทศไทยดวยกัน ในรูปแบบที่เหมาะสมตามความ

ตองการของผูตอบแบบสอบถามนั้น ผูตอบแบบสอบถาม 84% มีความตองการที่จะเลือกรวมกลุม

พันธมิตรทางธุรกิจในลักษณะนี้ ขณะที่อีก 16% นั้นไมเลือกที่จะรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ โดย

รูปแบบพันธมิตรทางธุรกิจที่ผูตอบแบบสอบถามเลือกนั้น เรียงตามลําดับจากมากไปนอยไดดังนี้ 

  อันดับ 1 ไดแก พันธมิตรทางธุรกิจแบบรวมมือกันเปนคร้ังคราวแลวแตตก

ลง ซึ่งจะไมมีสัญญาเปนทางการ ไมมีการลงทุนรวมกัน  

  อันดับ 2 ไดแก พันธมิตรทางธุรกิจที่รวมมือกันแบบมีสัญญาเปนลาย

ลักษณอักษร ซึ่งจะมีภาระผูกพันกันในทางกฎหมายแตไมมีการลงทุนรวมกัน  

  อันดับ 3 ไดแก พันธมิตรทางธุรกิจที่เปนการรวมมือกันแบบควบรวมเปน

เครือขาย ซึ่งจะมีสัญญาเปนทางการ มีการลงทุนรวมกัน มีความรวมมือกันหลายองคกรเปน
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เครือขาย มีการรวมตัวกันเปนหนึ่งเดียวและมีเปาหมายในการบรรลุวัตถุประสงคการดําเนินงาน

รวมกัน  

  อันดับสุดทาย ไดแก พันธมิตรทางธุรกิจที่เปนการรวมมือกันแบบมีการ

ลงทุนหรือถือหุนรวมกัน ซึ่งจะมีสัญญารวมกันตามกฎหมายและมีการลงทุนรวมกัน  

 นอกจากนี้ยังพบวา บริษัทที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเคยมีประสบการณใน

การเคยรวมเปนพันธมิตรทางธุรกิจกับบริษัทผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Freight 

Forwarder) อ่ืนๆ มากอน ทั้งที่เปนบริษัทของไทยและตางชาติ และในปจจุบันก็ยังคงเปนพันธมิตร

กับบริษัทนั้นๆอยู โดยรูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจที่บริษัทกลุมตัวอยางเคยเปน

พันธมิตรดวยมากที่สุดนั้นคือ รูปแบบที่มีการรวมมือกันเปนคร้ังคราวแลวแตตกลง ไมมีสัญญาเปน

ทางการและไมมีการลงทุนรวมกัน รองลงมา คือ รูปแบบที่มีการรวมมือกันแบบมีการลงทุนหรือถือ

หุนรวมกัน ซึ่งจะมีสัญญารวมกันตามกฎหมายและมีการลงทุนรวมกัน ถัดมาคือ รูปแบบที่มีการ

รวมมือกันแบบมีสัญญาเปนลายลักษณอักษร แตไมมีการลงทุนรวมกัน และสุดทายคือ รูปแบบทีม่ี

การรวมมือกันแบบควบรวมเปนเครือขาย ตามลําดับ 
 
  สวนที่ 3 แรงจูงใจที่จะทําใหบริษัทของกลุมตัวอยางเขารวมกลุมพันธมิตรทาง

ธุรกิจกับบริษัทผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Freight Forwarder) ขนาดเล็กในประเทศ

ไทย 

   ดานแรงจูงใจที่มีผลทําใหบริษัทผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Freight 

Forwarder) ขนาดเล็กในประเทศไทยเขารวมเปนพันธมิตรทางธุรกิจนั้น พบวา ผูตอบ

แบบสอบถามมีแรงจูงใจภายนอกองคกรสูงกวาแรงจูงใจภายในองคกร โดยแรงจูงใจภายนอก

องคกรที่มีผลทําใหบริษัทกลุมตัวอยางเขารวมเปนพันธมิตรทางธุรกิจนั้น เรียงตามลําดับจากมาก

ไปนอยไดดังนี้  

   อันดับ 1 ไดแก การที่ลูกคาจะไดรับบริการที่หลากหลายและครบวงจร

มากยิ่งข้ึน           

   อันดับ 2 ไดแก การขยายฐานลูกคาสูตลาดใหม 

  อันดับ 3 ไดแก การรักษาสวนแบงทางการตลาดเดิมที่มอียู 
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   อันดับสุดทาย ไดแก สามารถยื่นประมูลงานและรับงานจากลูกคาราย

ใหญได 

  ดานแรงจูงใจภายในองคกรที่มีผลทําใหบริษัทกลุมตัวอยางเขารวมเปนพันธมิตร

ทางธุรกิจนั้น เรียงตามลําดับจากมากไปนอยไดดังนี้  

   อันดับ 1 ไดแก การปรับปรุงคุณภาพในการใหบริการ เชน มีความรวดเร็ว

ในการขนสงสินคาและมีพื้นที่การใหบริการครอบคลุมมากข้ึน เปนตน              

   อันดับ 2 ไดแก การเพิ่มขีดความสามารถหลักขององคกร 

   อันดับ 3 ไดแก การลดภาระตนทุนในสวนที่ไมไดเปนกิจกรรมหลักของ

องคกร 

   อันดับ  4 ไดแก  การได รับความรู  ทักษะและความชํานาญในการ

ปฏิบัติงานที่เพิ่มข้ึนจากกลุมพันธมิตร 

   อันดับสุดทาย ไดแก การมีเงนิทนุทีเ่พิ่มข้ึน 

 ซึ่งจากขอมูลที่ไดจากแบบสอบถาม สามารถแยกวเิคราะหแรงจูงใจและอุปสรรค

ในแตละรูปแบบของการรวมกลุมพนัธมิตรทางธุรกิจ ซึ่งสามารถสรุปไดดังนี ้

 

แรงจูงใจทีม่ีผลทําใหบริษัทผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Freight Forwarder) ขนาด

เล็กในประเทศไทยเขารวมเปนพนัธมิตรทางธุรกจิ แยกตามแตละรูปแบบของการรวมกลุม

พันธมิตรทางธุรกิจ 

  จากขอมูลที่ไดจากแบบสอบถามสามารถสรุปแรงจูงใจภายนอกและแรงจูงใจ

ภายในองคกรที่มีผลตอการรวมกลุมพนัธมติรทางธุรกิจ แยกตามแตละรูปแบบของการรวมกลุม

พันธมิตรไดตามตารางที ่5.2 และตารางที่ 5.3 ดังนี ้
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ตารางที่ 5.2 สรุปแรงจูงใจภายนอกองคกรอันดับ 1 ถึง 4 ที่มีผลตอการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ 

แยกตามแตละรูปแบบของการรวมกลุมพนัธมิตรทางธุรกิจ 
แรงจูงใจภายนอก 

ที่ทําใหองคกรเขารวม 
เปนพันธมิตรทาง

ธุรกิจ 

รูปแบบ 1* 
n=40 

รูปแบบ 2** 
n=15 

รูปแบบ 3*** 
n=4 

รูปแบบ 4**** 
n=9 

อันดับที่ 1 การท่ีลูกคาจะ

ไดรับบริการท่ี

หลากหลายและ

ครบวงจรมาก

ย่ิงขึ้น 

(81.00) 

การท่ีลูกคาจะ

ไดรับบริการท่ี

หลากหลายและ

ครบวงจรมาก

ย่ิงขึ้น 

(87.33) 

การท่ีลูกคาจะ

ไดรับบริการท่ี

หลากหลายและ

ครบวงจรมาก

ย่ิงขึ้น 

และการขยายฐาน

ลูกคาสูตลาดใหม 

(87.50) 

การท่ีลูกคาจะ

ไดรับบริการท่ี

หลากหลายและ

ครบวงจรมาก

ย่ิงขึ้น 

(86.67) 

อันดับที่ 2 การขยายฐาน

ลูกคาสูตลาดใหม 

(79.25) 

การขยายฐาน

ลูกคาสูตลาดใหม 

(84.67) 

การรักษาสวนแบง

ทางการตลาดเดิม

ที่มีอยู 

(81.25) 

การขยายฐาน

ลูกคาสูตลาดใหม 

(84.44) 

อันดับที่ 3 การรักษาสวน

แบงทาง

การตลาดเดิมที่มี

อยู 

(66.00) 

การรักษาสวนแบง

ทางการตลาดเดิม

ที่มีอยู 

(74.67) 

สามารถย่ืน

ประมูลงานและรับ

งานจากลูกคาราย

ใหญได 

(75.00) 

การรักษาสวนแบง

ทางการตลาดเดิม

ที่มีอยู 

(83.33) 

อันดับที่ 4 สามารถย่ืน

ประมูลงานและ

รับงานจากลูกคา

รายใหญได 

(60.88) 

สามารถย่ืน

ประมูลงานและรับ

งานจากลูกคาราย

ใหญได 

(68.67) 

 สามารถย่ืน

ประมูลงานและรับ

งานจากลูกคาราย

ใหญได 

(77.78) 

* รูปแบบที่ 1 รวมมือกันเปนคร้ังคราวแลวแตตกลง (Arm’s Length Transactions): ไมมี สัญญา

เปนทางการ และ ไมมี การลงทุนรวมกัน 

** รูปแบบที่ 2 รวมมือกันแบบมีสัญญาเปนลายลักษณอักษรและมีภาระผูกพันกันในทางกฎหมาย 

(Legal Relationship):  ม ีสัญญารวมกันตามกฎหมาย แตไมมี การลงทุนรวมกัน  
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*** รูปแบบที่ 3 รวมมือกันแบบมีการลงทุนหรือถือหุนรวมกัน (Equity Relationship): มี สัญญา

รวมกันตามกฎหมาย และ มี การลงทุนรวมกัน   

****รูปแบบที่ 4 รวมมือกันแบบควบรวมเปนเครือขาย (Network Integration): มี สัญญาเปน

ทางการ มี การลงทุนรวมกัน มี ความรวมมือกันหลายองคกรเปนเครือขาย มี การรวมตัวกันเปน

หนึ่งเดียว และม ีเปาหมายในการบรรลุวัตถุประสงคในการดําเนินงานรวมกัน 

ตารางที่ 5.3 สรุปแรงจูงใจภายในองคกรอันดับ 1 ถึง 5 ที่มีผลตอการรวมกลุมพนัธมติรทางธุรกิจ 

แยกตามแตละรูปแบบของการรวมกลุมพนัธมิตรทางธุรกิจ 
แรงจูงใจภายใน 

ที่ทําใหองคกรเขารวม 
เปนพันธมิตรทาง

ธุรกิจ 

รูปแบบ 1* 
n=40 

รูปแบบ 2** 
n=15 

รูปแบบ 3*** 
n=4 

รูปแบบ 4**** 
n=9 

อันดับที่ 1 การปรับปรุง

คุณภาพในการ

ใหบริการ เชน มี

ความรวดเร็วใน

การขนสงสินคา

และมีพื้นที่การ

ใหบริการ

ครอบคลุมมากขึ้น 

เปนตน 

(76.75) 

การปรับปรุง

คุณภาพในการ

ใหบริการ เชน มี

ความรวดเร็วใน

การขนสงสินคา

และมีพื้นที่การ

ใหบริการ

ครอบคลุมมากขึ้น 

เปนตน 

(82.67) 

การปรับปรุง

คุณภาพในการ

ใหบริการ เชน มี

ความรวดเร็วใน

การขนสงสินคา

และมีพื้นที่การ

ใหบริการ

ครอบคลุมมากขึ้น 

เปนตน 

(81.25) 

การปรับปรุง

คุณภาพในการ

ใหบริการ เชน มี

ความรวดเร็วใน

การขนสงสินคา

และมีพื้นที่การ

ใหบริการ

ครอบคลุมมากขึ้น 

เปนตน 

(83.33) 

อันดับที่ 2 การเพ่ิมขีด

ความสามารถ

หลักขององคกร 

(74.75) 

การเพ่ิมขีด

ความสามารถ

หลักขององคกร 

(78.67) 

การเพ่ิมขีด

ความสามารถ

หลักขององคกร 

(78.75) 

การเพ่ิมขีด

ความสามารถ

หลักขององคกร 

(79.44) 

อันดับที่ 3 การลดภาระ

ตนทุนในสวนท่ี

ไมไดเปนกิจกรรม

หลักขององคกร 

(72.38) 

การลดภาระ

ตนทุนในสวนท่ี

ไมไดเปนกิจกรรม

หลักขององคกร 

(76.67) 

การไดรับความรู 

ทักษะและความ

ชํานาญในการ

ปฏิบัติงานที่

เพิ่มขึ้นจากกลุม

พันธมิตร 

(73.75) 

การไดรับความรู 

ทักษะและความ

ชํานาญในการ

ปฏิบัติงานที่

เพิ่มขึ้นจากกลุม

พันธมิตร 

(78.33) 



 

 
114 

ตารางที่ 5.3 สรุปแรงจูงใจภายในองคกรอันดับ 1 ถึง 5 ที่มีผลตอการรวมกลุมพนัธมติรทางธุรกิจ 

แยกตามแตละรูปแบบของการรวมกลุมพนัธมิตรทางธุรกิจ 
แรงจูงใจภายใน 

ที่ทําใหองคกรเขารวม 
เปนพันธมิตรทาง

ธุรกิจ 

รูปแบบ 1* 
n=40 

รูปแบบ 2** 
n=15 

รูปแบบ 3*** 
n=4 

รูปแบบ 4**** 
n=9 

อันดับที่ 4 การไดรับความรู 

ทักษะและความ

ชํานาญในการ

ปฏิบัติงานที่

เพิ่มขึ้นจากกลุม

พันธมิตร 

(67.38) 

การไดรับความรู 

ทักษะและความ

ชํานาญในการ

ปฏิบัติงานที่

เพิ่มขึ้นจากกลุม

พันธมิตร 

(66.67) 

การลดภาระ

ตนทุนในสวนท่ี

ไมไดเปนกิจกรรม

หลักขององคกร 

(71.25) 

การลดภาระ

ตนทุนในสวนท่ี

ไมไดเปนกิจกรรม

หลักขององคกร 

(72.78) 

อันดับที่ 5 การมีเงินทุนที่

เพิ่มขึ้น   

(43.88) 

การมีเงินทุนที่

เพิ่มขึ้น   

(50.00) 

การมีเงินทุนที่

เพิ่มขึ้น   

(58.75) 

การมีเงินทุนที่

เพิ่มขึ้น 

(53.33)   

* รูปแบบที่ 1 รวมมือกันเปนคร้ังคราวแลวแตตกลง (Arm’s Length Transactions): ไมมี สัญญา

เปนทางการ และ ไมมี การลงทุนรวมกัน 

** รูปแบบที่ 2 รวมมือกันแบบมีสัญญาเปนลายลักษณอักษรและมีภาระผูกพันกันในทางกฎหมาย 

(Legal Relationship):  ม ีสัญญารวมกันตามกฎหมาย แตไมมี การลงทุนรวมกัน  

*** รูปแบบที่ 3 รวมมือกันแบบมีการลงทุนหรือถือหุนรวมกัน (Equity Relationship): มี สัญญา

รวมกันตามกฎหมาย และ มี การลงทุนรวมกัน   

****รูปแบบที่ 4 รวมมือกันแบบควบรวมเปนเครือขาย (Network Integration): มี สัญญาเปน

ทางการ มี การลงทุนรวมกัน มี ความรวมมือกันหลายองคกรเปนเครือขาย มี การรวมตัวกันเปน

หนึ่งเดียว และม ีเปาหมายในการบรรลุวัตถุประสงคในการดําเนินงานรวมกัน 
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  สวนที่ 4 อุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจของบริษัทกลุม

ตัวอยางกับบริษัทผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Freight Forwarder) ขนาดเล็กใน

ประเทศไทย 

  ดานอุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจของกลุมบริษัทผูรับ

จัดการขนสงสินคาระหวางประเทศขนาดเล็กในประเทศไทยน้ัน พบวา อุปสรรคที่เปนตัวขัดขวาง

การรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจขององคกรผูตอบแบบสอบถามนั้น เรียงตามลําดับจากมากไปนอย

ไดดังนี้ 

 อันดับ 1 ไดแก อุปสรรคดานความไมเชื่อถือไวใจ  

  อันดับ 2 ไดแก อุปสรรคดานการขาดการสนับสนุนจากผูบริหาร 

 อันดับ 3 ไดแก อุปสรรคดานความไมเขากันของวัฒนธรรมองคกรระหวาง

พันธมิตร 

 อันดับ 4 ไดแก อุปสรรคดานความไมพรอมดานเทคโนโลยีและเงินทุน 

 

 ซึ่งจากขอมูลที่ไดจากแบบสอบถาม สามารถแยกวเิคราะหอุปสรรคในแตละ

รูปแบบของการรวมกลุมพนัธมิตรทางธุรกิจ ซึง่สามารถสรุปไดดังนี ้

 

  อุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพนัธมิตรทางธุรกจิขององคกรผูรับจัดการ

ขนสงสินคาระหวางประเทศ (Freight Forwarder) ขนาดเล็กในประเทศไทย แยกตามแตละ

รูปแบบของการรวมกลุมพนัธมิตรทางธุรกิจ 

  จากขอมูลที่ไดจากแบบสอบถามสามารถสรุปอุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการ

รวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจขององคกร แยกตามแตละรูปแบบของการรวมกลุมพนัธมิตรไดตาม

ตารางที่ 5.4 ดังนี ้
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ตารางที่ 5.4 สรุปอุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพนัธมิตรทางธุรกิจอันดับ 1 ถงึ 4 แยก

ตามแตละรูปแบบของการรวมกลุมพนัธมติรทางธุรกิจ 
อุปสรรคที่เปนตัว

ขัดขวางการ
รวมกลุมพันธมิตร

ทางธุรกิจ 

ไมเลือก
รวมกลุม

พันธมิตรทาง
ธุรกิจ 

รูปแบบ 1* 
n=40 

รูปแบบ 2** 
n=15 

รูปแบบ 3*** 
n=4 

รูปแบบ 4**** 
n=9 

อันดับที่ 1 ดานการขาด

การสนับสนุน

จากผูบริหาร 

(79.49) 

ดานความไม

เช่ือถือไวใจ 

(66.38) 

ดานความไม

เช่ือถือไวใจ 

(68.92) 

ดานความไม

เช่ือถือไวใจ 

(56.88) 

ดานความไม

เช่ือถือไวใจ 

(55.28) 

อันดับที่ 2 ดานความไม

เช่ือถือไวใจ 

(72.69) 

ดานการขาด

การสนับสนุน

จากผูบริหาร 

(54.92) 

ดานความไม

เขากันของ

วัฒนธรรม

องคกรระหวาง

พันธมิตร 

(50.22) 

ดานความไม

เขากันของ

วัฒนธรรม

องคกรระหวาง

พันธมิตร 

(47.50) 

ดานความไม

เขากันของ

วัฒนธรรม

องคกรระหวาง

พันธมิตร 

(50.56) 

อันดับที่ 3 ดานความไม

เขากันของ

วัฒนธรรม

องคกรระหวาง

พันธมิตร 

(64.87) 

ดานความไม

เขากันของ

วัฒนธรรม

องคกรระหวาง

พันธมิตร 

(53.92) 

ดานการขาด

การสนับสนุน

จากผูบริหาร 

(48.22) 

ดานความไม

พรอมดาน

เทคโนโลยีและ

เงินทุน 

(45.42) 

ดานความไม

พรอมดาน

เทคโนโลยีและ

เงินทุน 

(43.15) 

อันดับที่ 4 ดานความไม

พรอมดาน

เทคโนโลยีและ

เงินทุน 

(54.10) 

ดานความไม

พรอมดาน

เทคโนโลยีและ

เงินทุน 

(51.29) 

ดานความไม

พรอมดาน

เทคโนโลยีและ

เงินทุน 

(46.22) 

ดานการขาด

การสนับสนุน

จากผูบริหาร 

(35.83) 

ดานการขาด

การสนับสนุน

จากผูบริหาร 

(42.41) 

* รูปแบบที่ 1 รวมมือกนัเปนคร้ังคราวแลวแตตกลง (Arm’s Length Transactions): ไมมี สัญญา

เปนทางการ และ ไมมี การลงทนุรวมกัน 

** รูปแบบที่ 2 รวมมือกันแบบมีสัญญาเปนลายลักษณอักษรและมีภาระผูกพนักนัในทางกฎหมาย 

(Legal Relationship):  มี สัญญารวมกนัตามกฎหมาย แตไมมี การลงทนุรวมกัน  
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*** รูปแบบที่ 3 รวมมือกนัแบบมีการลงทนุหรือถือหุนรวมกนั (Equity Relationship): มี สัญญา

รวมกันตามกฎหมาย และ มี การลงทนุรวมกนั   

****รูปแบบที่ 4 รวมมือกนัแบบควบรวมเปนเครือขาย (Network Integration): มี สัญญาเปน

ทางการ มี การลงทุนรวมกนั มี ความรวมมือกันหลายองคกรเปนเครือขาย ม ีการรวมตัวกนัเปน

หนึง่เดียว และมี เปาหมายในการบรรลุวตัถุประสงคในการดําเนินงานรวมกนั 
 
  การวิเคราะหความสัมพันธของตัวแปรอิสระและตัวแปรตามโดยวธิีวิเคราะห

สมการถดถอยโลจิสติกออรดินัล (Ordinal Logistic Regression)  

 

   ดานความสัมพันธระหวางแรงจูงใจที่มีผลตอการรวมกลุมพันธมิตรทาง

ธุรกิจกับรูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจที่ผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศขนาด

เล็กในประเทศไทยตองการ  

   จากผลการวิเคราะหสมการถดถอยโลจิสติกออรดินัล พบวา ที่ระดับ

นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 แรงจูงใจภายนอกองคกรทั้งหมดโดยเฉลี่ย อันไดแก การขยายฐานลูกคา

สูตลาดใหม การรักษาสวนแบงทางการตลาดเดิมที่มีอยู การที่ลูกคาจะไดรับบริการที่หลากหลาย

และครบวงจรมากยิ่งข้ึน รวมทั้งความสามารถในการยื่นประมูลงานและรับงานจากลูกคารายใหญ

ไดนั้น มีความสัมพันธกับรูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ กลาวคือ ถากลุมผูรับจัดการ

ขนสงสินคาระหวางประเทศขนาดเล็กในประเทศไทยมีแรงจูงใจภายนอกดังที่กลาวมาสูงข้ึน 

รูปแบบของการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจที่เกิดก็จะเปนรูปแบบที่สูงข้ึนอยางมีนัยสําคัญ  

 

   ดานความสัมพันธระหวางอุปสรรคที่ เปนตัวขัดขวางการรวมกลุม

พันธมิตรทางธุรกิจกับรูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจที่ผูรับจัดการขนสงสินคาระหวาง

ประเทศขนาดเล็กในประเทศไทยตองการ  

   จากผลการวิเคราะหสมการถดถอยโลจิสติกออรดินัล พบวา ที่ระดับ

นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 อุปสรรคเร่ืองความไมไวใจในการแลกเปล่ียนขอมูลทางธุรกิจระหวาง

พันธมิตร ความไมตองการที่จะแบกรับภาระความเส่ียงรวมกันกับพันธมิตรและผูบริหารไมพรอมที่

จะวางแผน กําหนดเปาหมายและขอตกลงทางธุรกิจรวมกันกับพันธมิตร เปนอุปสรรคที่มี

ความสัมพันธกับรูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ โดยถากลุมผูรับจัดการขนสงสินคา
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ระหวางประเทศขนาดเล็กในประเทศไทยมีความไมไวใจในการแลกเปล่ียนขอมูลทางธุรกิจระหวาง

พันธมิตรมากข้ึน จะมีผลทําใหรูปแบบของการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจที่เกิดจะเปนรูปแบบที่

สูงข้ึนอยางมีนัยสําคัญ แตในสวนของอุปสรรคเร่ืองความไมตองการที่จะแบกรับภาระความเส่ียง

รวมกันกับพันธมิตรและผูบริหารไมพรอมที่จะวางแผน กําหนดเปาหมายและขอตกลงทางธุรกิจ

รวมกันกับพันธมิตรนั้น จะมีผลทําใหรูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจที่เกิดข้ึนจะเปน

รูปแบบที่ลดลงอยางมีนัยสําคัญ  

 

   ดานความสัมพันธระหวางลักษณะทั่วไปขององคกรกับรูปแบบการ

รวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจที่ผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศขนาดเล็กในประเทศไทย

ตองการ  

   จากผลการวิเคราะหสมการถดถอยโลจิสติกออรดินัล พบวา ที่ระดับ

นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 บริการที่ผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศขนาดเล็กในประเทศไทย

สามารถใหบริการไดในปจจุบันดานสารสนเทศ และประสบการณในการเคยรวมเปนพันธมิตรทาง

ธุรกิจกับองคกรที่รับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศมากอน มีความสัมพันธกับรูปแบบของการ

รวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ โดยการที่องคกรสามารถใหบริการดานสารสนเทศไดในปจจุบันนั้น จะ

มีผลทําใหรูปแบบของการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจที่เกิดนั้นเปนรูปแบบที่ลดลงอยางมี

นัยสําคัญ สวนประสบการณในการเคยรวมเปนพันธมิตรทางธุรกิจกับองคกรที่รับจัดการขนสง

สินคาระหวางประเทศมากอนนั้น จะมีผลทําใหรูปแบบของการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจที่เกิด

เปนรูปแบบที่สูงข้ึนอยางมีนัยสําคัญ  

 

  สรุปลักษณะสําคัญของการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจในแตละรูปแบบ 

  จากผลการวิจัยทั้งหมดที่ได สามารถทําการสรุปลักษณะสําคัญของการรวมกลุม

พันธมิตรทางธุรกิจในแตละรูปแบบ ไดตามตารางที่ 5.5 ถึงตารางที่ 5.8 ดังนี้ 
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ตารางที่ 5.5 สรุปลักษณะสําคัญของการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจรูปแบบที่ 1 

การรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกจิรูปแบบที่ 1 
รวมมอืกันเปนคร้ังคราวแลวแตตกลง (Arm’s Length Transactions) 

: ไมม ีสัญญาเปนทางการ และ ไมมี การลงทุนรวมกัน 

แรงจูงใจภายนอกองคกรในการเขารวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ 

- มากท่ีสุด 

 

- นอยท่ีสุด 

การท่ีลูกคาจะไดรับบริการท่ีหลากหลายและครบวงจรมากยิ่งข้ึน  

(คะแนนเฉล่ีย 81.00 คะแนน) 

สามารถย่ืนประมูลงานและรับงานจากลูกคารายใหญได  

(คะแนนเฉล่ีย 60.88 คะแนน) 

แรงจูงใจภายในองคกรในการเขารวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ 

- มากท่ีสุด 

 

 

- นอยท่ีสุด 

การปรับปรุงคุณภาพในการใหบริการ เชน มีความรวดเร็วในการขนสงสินคา

และมีพื้นท่ีการใหบริการครอบคลุมมากขึ้น  

(คะแนนเฉล่ีย 76.75 คะแนน) 

การมีเงินทุนท่ีเพิ่มขึ้น  

(คะแนนเฉล่ีย 43.88 คะแนน) 

อุปสรรคท่ีเปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจขององคกร 

- มากท่ีสุด 

 

- นอยท่ีสุด 

อุปสรรคดานความไมเชื่อถือไวใจ  

(คะแนนเฉล่ีย 66.38 คะแนน)  

ความไมพรอมดานเทคโนโลยีและเงินทุน  

(คะแนนเฉล่ีย 51.29 คะแนน) 

ลักษณะท่ัวไปขององคกรท่ีเลือกรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจในรูปแบบน้ี 

- ระยะเวลาในการดําเนินงานของบริษัทเฉล่ีย 14.75 ป ผลประกอบการตอปโดยประมาณ(ยอดขาย) 

เฉล่ีย 177.17 ลานบาท กิจกรรมท่ีสามารถใหบริการลูกคาไดในปจจุบันมากท่ีสุด คือ บริการรับจัดการ

ขนสงสินคาระหวางประเทศและนอยท่ีสุด คือ บริการดานสารสนเทศ บริษัทสวนใหญ(รอยละ 77.80) 

ของกลุมตัวอยางท่ีเลือกรูปแบบน้ี เคยมีประสบการณในการรวมเปนพันธมิตรทางธุรกิจกับบริษัทผูรับ

จัดการขนสงสินคาระหวางประเทศอื่นๆมากอน และปจจุบันก็ยังคงเปนพันธมิตรทางธุรกิจกับบริษัทน้ันๆ

อยู 

ความคิดเห็นและขอเสนอแนะเพิ่มเติมขององคกรท่ีเลือกรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจในรูปแบบน้ี 

- เห็นดวยวาการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจเปนประโยชนกับองคกร แตสวนใหญยังมีความกังวลเร่ือง

ความไมชัดเจนของขอบเขตความรวมมือในการดําเนินงาน และการจัดสรรผลประโยชนระหวางพันธมิตร 

อีกท้ังยังไมคอยไววางใจในการเปนพันธมิตรทางธุรกิจรวมกับองคกรท่ีทําธุรกิจเดียวกันมากนัก 
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ตารางที่ 5.6 สรุปลักษณะสําคัญของการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจรูปแบบที่ 2 

การรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกจิรูปแบบที่ 2 
รวมมือกันแบบมีสัญญาเปนลายลักษณอักษรและมีภาระผูกพนักันในทางกฎหมาย (Legal Relationship) 

:  มี สัญญารวมกันตามกฎหมาย แตไมมี การลงทุนรวมกัน 

แรงจูงใจภายนอกองคกรในการเขารวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ 

- มากท่ีสุด 

 

- นอยท่ีสุด 

การท่ีลูกคาจะไดรับบริการท่ีหลากหลายและครบวงจรมากยิ่งข้ึน  

(คะแนนเฉล่ีย 87.33 คะแนน) 

สามารถย่ืนประมูลงานและรับงานจากลูกคารายใหญได  

(คะแนนเฉล่ีย 68.67 คะแนน) 

แรงจูงใจภายในองคกรในการเขารวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ 

- มากท่ีสุด 

 

 

- นอยท่ีสุด 

การปรับปรุงคุณภาพในการใหบริการ เชน มีความรวดเร็วในการขนสงสินคา

และมีพื้นท่ีการใหบริการครอบคลุมมากขึ้น  

(คะแนนเฉล่ีย 82.67 คะแนน) 

การมีเงินทุนท่ีเพิ่มขึ้น (คะแนนเฉล่ีย 50.00 คะแนน) 

อุปสรรคท่ีเปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจขององคกร 

- มากท่ีสุด 

 

- นอยท่ีสุด 

อุปสรรคดานความไมเชื่อถือไวใจ  

(คะแนนเฉล่ีย 68.92 คะแนน)  

ความไมพรอมดานเทคโนโลยีและเงินทุน  

(คะแนนเฉล่ีย 46.22 คะแนน) 

ลักษณะท่ัวไปขององคกรท่ีเลือกรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจในรูปแบบน้ี 

- ระยะเวลาในการดําเนินงานของบริษัทเฉล่ีย 14.93 ป ผลประกอบการตอปโดยประมาณ(ยอดขาย) 

เฉล่ีย 221.00 ลานบาท กิจกรรมท่ีสามารถใหบริการลูกคาไดในปจจุบันมากท่ีสุด คือ บริการรับจัดการ

ขนสงสินคาระหวางประเทศและนอยท่ีสุด คือ บริการดานสารสนเทศ บริษัทสวนใหญ(รอยละ 75.00) 

ของกลุมตัวอยางท่ีเลือกรูปแบบน้ี เคยมีประสบการณในการรวมเปนพันธมิตรทางธุรกิจกับบริษัทผูรับ

จัดการขนสงสินคาระหวางประเทศอื่นๆมากอน และปจจุบันก็ยังคงเปนพันธมิตรทางธุรกิจกับบริษัทน้ันๆ

อยู 

ความคิดเห็นและขอเสนอแนะเพิ่มเติมขององคกรท่ีเลือกรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจในรูปแบบน้ี 

- เห็นดวยวาการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจเปนส่ิงท่ีดี แตคอนขางไมไวใจในการเปนพันธมิตรทางธุรกิจ

รวมกับองคกรท่ีทําธุรกิจเดียวกัน และมีผูตอบแบบสอบถามบางสวนตองการใหภาครัฐหันมาใหความ

สนใจและมีสวนชวยสนับสนุนในเร่ืองของกฎหมายท่ีชัดเจนสําหรับการรวมกลุมพันธมิตร เพราะจะชวย

ทําใหการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจน้ีมีความแข็งแกรงและประสบความสําเร็จได 
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ตารางที่ 5.7 สรุปลักษณะสําคัญของการรวมกลุมพนัธมิตรทางธุรกิจรูปแบบที่ 3 

การรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกจิรูปแบบที่ 3 
รวมมอืกันแบบมีการลงทุนหรือถือหุนรวมกัน (Equity Relationship) 

: มี สัญญารวมกันตามกฎหมาย และ ม ีการลงทุนรวมกัน 

แรงจูงใจภายนอกองคกรในการเขารวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ 

- มากท่ีสุด 

 

- นอยท่ีสุด 

การท่ีลูกคาจะไดรับบริการท่ีหลากหลายและครบวงจรมากยิ่งข้ึน  

และการขยายฐานลูกคาสูตลาดใหม (คะแนนเฉล่ีย 87.50 คะแนน) 

สามารถย่ืนประมูลงานและรับงานจากลูกคารายใหญได  

(คะแนนเฉล่ีย 75.00 คะแนน) 

แรงจูงใจภายในองคกรในการเขารวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ 

- มากท่ีสุด 

 

 

- นอยท่ีสุด 

การปรับปรุงคุณภาพในการใหบริการ เชน มีความรวดเร็วในการขนสงสินคา

และมีพื้นท่ีการใหบริการครอบคลุมมากขึ้น  

(คะแนนเฉล่ีย 81.25 คะแนน) 

การมีเงินทุนท่ีเพิ่มขึ้น  

(คะแนนเฉล่ีย 58.75 คะแนน) 

อุปสรรคท่ีเปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจขององคกร 

- มากท่ีสุด 

 

- นอยท่ีสุด 

อุปสรรคดานความไมเชื่อถือไวใจ  

(คะแนนเฉล่ีย 56.88 คะแนน)  

การขาดการสนับสนุนจากผูบริหาร  

(คะแนนเฉล่ีย 35.83 คะแนน) 

ลักษณะท่ัวไปขององคกรท่ีเลือกรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจในรูปแบบน้ี 

- ระยะเวลาในการดําเนินงานของบริษัทเฉล่ีย 12.75 ป ผลประกอบการตอปโดยประมาณ(ยอดขาย) 

เฉล่ีย 78.33 ลานบาท กิจกรรมท่ีสามารถใหบริการลูกคาไดในปจจุบันมากท่ีสุด คือ บริการรับจัดการ

ขนสงสินคาระหวางประเทศและบริการตัวแทนออกของ นอยท่ีสุด คือ บริการดานสารสนเทศและบริการ

ติดฉลากสินคา บริษัทสวนใหญ(รอยละ 93.30) ของกลุมตัวอยางท่ีเลือกรูปแบบน้ี เคยมีประสบการณใน

การรวมเปนพันธมิตรทางธุรกิจกับบริษัทผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศอื่นๆมากอน และปจจุบัน

ก็ยังคงเปนพันธมิตรทางธุรกิจกับบริษัทน้ันๆอยู 

ความคิดเห็นและขอเสนอแนะเพิ่มเติมขององคกรท่ีเลือกรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจในรูปแบบน้ี 

- เห็นวาการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจเปนผลดีตอองคกรและชวยเพิ่มอํานาจการตอรองและมีผูตอบ

แบบสอบถามบางสวน ตองการใหภาครัฐมีสวนชวยในเร่ืองของการมีกฎหมายที่ชัดเจนเกี่ยวกับการ

รวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ    



 

 
122 

ตารางที่ 5.8 สรุปลักษณะสําคัญของการรวมกลุมพนัธมิตรทางธุรกิจรูปแบบที่ 4 

การรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกจิรูปแบบที่ 4 
รวมมือกันแบบควบรวมเปนเครือขาย (Network Integration) 

: มี สัญญาเปนทางการ มี การลงทุนรวมกัน มี ความรวมมือกันหลายองคกรเปนเครือขาย  

มี การรวมตัวกันเปนหนึ่งเดียว และมี เปาหมายในการบรรลุวัตถุประสงคในการดําเนินงานรวมกัน 
แรงจูงใจภายนอกองคกรในการเขารวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ 

- มากที่สุด 

 

- นอยที่สุด 

การท่ีลูกคาจะไดรับบริการท่ีหลากหลายและครบวงจรมากยิ่งขึ้น  

(คะแนนเฉล่ีย 86.67 คะแนน) 

สามารถย่ืนประมูลงานและรับงานจากลูกคารายใหญได  

(คะแนนเฉล่ีย 77.78 คะแนน) 

แรงจูงใจภายในองคกรในการเขารวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ 

- มากที่สุด 

 

- นอยที่สุด 

การปรับปรุงคุณภาพในการใหบริการ เชน มีความรวดเร็วในการขนสงสินคาและ

มีพื้นที่การใหบริการครอบคลุมมากขึ้น (คะแนนเฉล่ีย 83.33 คะแนน) 

การมีเงินทุนที่เพิ่มขึ้น (คะแนนเฉล่ีย 53.33 คะแนน) 

อุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจขององคกร 

- มากที่สุด 

 

- นอยที่สุด 

อุปสรรคดานความไมเช่ือถือไวใจ  

(คะแนนเฉล่ีย 55.28 คะแนน)  

การขาดการสนับสนุนจากผูบริหาร  

(คะแนนเฉล่ีย 42.41 คะแนน) 

ลักษณะทั่วไปขององคกรที่เลือกรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจในรูปแบบนี ้

- ระยะเวลาในการดําเนินงานของบริษัทเฉล่ีย 12.67 ป ผลประกอบการตอปโดยประมาณ(ยอดขาย) เฉล่ีย 

111.25 ลานบาท กิจกรรมที่สามารถใหบริการลูกคาไดในปจจุบันมากท่ีสุด คือ บริการรับจัดการขนสงสินคา

ระหวางประเทศและนอยที่สุด คือ บริการดานสารสนเทศ บริษัทสวนใหญ (รอยละ 90.00) ของกลุมตัวอยาง

ท่ีเลือกรูปแบบน้ี เคยมีประสบการณในการรวมเปนพันธมิตรทางธุรกิจกับบริษัทผูรับจัดการขนสงสินคาระหวาง

ประเทศอื่นๆมากอน และปจจุบันก็ยังคงเปนพันธมิตรทางธุรกิจกับบริษัทนั้นๆอยู 

ความคิดเห็นและขอเสนอแนะเพิ่มเติมขององคกรที่เลือกรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจในรูปแบบนี ้

- เห็นวาการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจเปนประโยชน ชวยทําใหองคกรมีอํานาจตอรองเพิ่มขึ้นและมีบริการท่ี

หลากหลายย่ิงขึ้น สามารถใหบริการลูกคาไดครบวงจรและท่ัวถึง รองรับลูกคาไดทั้งรายเล็กและรายใหญ และมี

ผูตอบแบบสอบถามบางสวน (รอยละ 60 ของจํานวนผูแสดงความคิดเห็นเพิ่มเติมทั้งหมดท่ีเลือกรูปแบบนี้)

ตองการใหภาครัฐใหการสนับสนุนการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจในเรื่องตางๆ เชน เร่ืองของเงินทุนและ

กฎหมาย โดยเฉพาะเรื่องกฎหมาย เห็นวา ควรมีกฎหมายที่ชัดเจนเก่ียวกับการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจเพื่อ

เปนแนวทางใหการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจดําเนินไปภายใตกฎหมายนั้นๆ อยางโปรงใส และมีแนวทางใน

การจัดสรรผลประโยชนอยางชัดเจน เพื่อใหการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจดําเนินไปไดดวยดีไมเกิดปญหา 
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5.2 อภิปรายผลการวิจัย 

  จากการวิจัยเร่ืองการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจของผูรับจัดการขนสงสินคา

ระหวางประเทศขนาดเล็กในประเทศไทยนี้พบวา ผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศขนาดเลก็

ในประเทศไทยสวนใหญนั้น เลือกที่จะรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจและเห็นวาการรวมกลุม

พันธมิตรทางธุรกิจเปนผลดีตอองคกร สามารถสรางความไดเปรียบในการแขงขันใหแกองคกรได 

โดยรูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจที่ผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศขนาดเล็กใน

ประเทศไทยเลือกและตองการใหเกิดข้ึนกับองคกรของตนมากที่สุดนั้น คือ รูปแบบพันธมิตรทาง

ธุรกิจที่มีการรวมมือกันเปนคร้ังคราวแลวแตตกลง ไมมีสัญญาเปนทางการและไมมีการลงทุน

รวมกัน สวนรูปแบบพันธมิตรทางธุรกิจที่ผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศขนาดเล็กใน

ประเทศไทยเลือกรวมกลุมนอยที่สุดนั้น คือ รูปแบบพันธมิตรทางธุรกิจที่รวมมือกันแบบมีการลงทนุ

หรือถือหุนรวมกัน  

  สําหรับกลุมองคกรที่เลือกรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจนี้ เมื่อพิจารณาจากขอมูล

ทั่วไปขององคกร จะพบวา องคกรสวนใหญเคยมีประสบการณในรวมเปนพันธมิตรทางธุรกิจกับ

บริษัทผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศอ่ืนๆมากอนแลว ทั้งที่เปนกิจการของคนไทยและ

ตางชาติ ในรูปแบบที่เปนการรวมมือกันแบบหลวมๆเปนคร้ังคราวแลวแตตกลงมากท่ีสุด จึงอาจ

เปนไปไดวาการที่องคกรเหลานี้ เลือกที่จะรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจนั้น อาจเปนเพราะ

ประสบการณที่เคยรวมเปนพันธมิตรกับบริษัทผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศอ่ืนๆมากอน 

แลวเห็นวาเปนผลดี กอใหเกิดประโยชนตอการดําเนินงานขององคกรก็เปนได  

  และจากรูปแบบที่บริษัทผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศขนาดเล็กใน

ประเทศไทยเลือกที่จะรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจนั้น สะทอนใหเห็นวา ผูรับจัดการขนสงสินคา

ระหวางประเทศขนาดเล็กในประเทศไทยถึงแมจะตองการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ เพื่อใหเกิด

ประโยชนแกองคกรของตน  แตก็ยังไมไดตองการการรวมกลุมที่แนบแนนหรือมีความสัมพันธกัน

มากนัก หากแตยังคงตองการการรวมกลุมหรือการรวมมือกันแบบหลวมๆ มากกวาการรวมกลุม

กันแบบแนบแนนที่มีสัญญาเปนลายลักษณอักษร มีการลงทุนรวมกัน หรือมีการรวมกลุมที่แนบ

แนนเปนเครือขายองคกร    

 

  ในสวนขององคกรที่ไมเลือกรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ ซึ่งมีอยูเปนสวนนอยนั้น 

พบวา กลุมที่ไมเลือกรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจนี้ สวนใหญจะไมเคยรวมเปนพันธมิตรทางธุรกิจ
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กับบริษัทผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศใดๆมากอน โดยสาเหตุที่ไมเคยรวมเปนพันธมิตร

ทางธุรกิจกับบริษัทใดมากอนนั้นมีหลากหลาย เชน บางบริษัทเพิ่งจะเปดกิจการไดไมนานจึงยังไม

เคยเปนพันธมิตรทางธุรกิจกับบริษัทอ่ืน บางบริษัทเห็นวาบุคคลากรยังไมพรอม หรือขาดความ

ชํานาญดานนี้โดยตรงจึงยังไมรวมเปนพันธมิตรทางธุรกิจกับองคกรใด แตเหตุผลสวนใหญที่บริษัท

ในกลุมนี้ไมเคยรวมเปนพันธมิตรทางธุรกิจกับบริษัทผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศใดๆมา

กอนนั้น มาจากการที่องคกรหรือผูบริหารไมมีนโยบายในการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจกับบริษัท

ผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศดวยกัน เพื่อหลีกเล่ียงความไมโปรงใสและปองกันการ

ร่ัวไหลของขอมูลสําคัญในการดําเนินธุรกิจไปสูบริษัทคูแขงนั่นเอง 

  ดานแรงจูงใจที่ทําใหผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศขนาดเล็กในประเทศ

ไทยเขารวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจนั้น เมื่อพิจารณาในภาพรวมจะพบวา  ผูรับจัดการขนสงสินคา

ระหวางประเทศขนาดเล็กในประเทศไทย มีแรงจูงใจภายนอกมากกวาแรงจูงใจภายในองคกร ซึ่ง

จากขอมูลดังกลาวแสดงใหเห็นวา ผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศขนาดเล็กในประเทศ

ไทย มุงพัฒนาและใหความสําคัญกับปจจัยภายนอกมากกวาปจจัยภายในองคกร โดยแรงจูงใจ

ภายนอกองคกรที่มากที่สุดคือ การที่ลูกคาจะไดรับบริการที่หลากหลายและครบวงจรมากย่ิงข้ึน 

และแรงจูงใจภายในองคกรที่มากที่สุดคือ การปรับปรุงคุณภาพในการใหบริการ เชน การมีความ

รวดเร็วในการขนสงสินคาและการมีพื้นที่ใหบริการที่ครอบคลุมมากยิ่งข้ึน เปนตน และจาก

แรงจูงใจที่มากที่สุดนี้ จะเห็นไดวา ไมวาจะเปนแรงจูงใจภายนอกหรือแรงจูงใจภายในองคกร ตาง

ก็เกี่ยวของกับดานการบริการ ซึ่งแสดงใหเห็นวาผูประกอบการขนสงสินคาระหวางประเทศขนาด

เล็กในประเทศไทยที่ตอบแบบสอบถามนี้ ใหความสําคัญกับเร่ืองของการบริการเปนอยางมาก 

โดยเฉพาะอยางยิ่งในเร่ืองของความตองการที่จะใหลูกคานั้นไดรับบริการที่หลายหลายและครบ

วงจรมากยิ่งข้ึน 

  และหากทําการแยกวิเคราะหแรงจูงใจในการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจของการ

รวมกลุมในแตละรูปแบบ ในสวนของแรงจูงใจภายนอกจะเห็นวา ผูที่เลือกรวมกลุมพันธมิตรทาง

ธุรกิจในรูปแบบที่มีความสัมพันธกันแนบแนนมากนั้น จะมีแรงจูงใจภายนอกโดยเฉล่ียมากกวาผู

เลือกรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจแบบที่มีความสัมพันธกันนอยนั่น หรืออาจกลาวไดวา แรงจูงใจ

ภายนอกองคกรเฉล่ียมีแนวโนมสูงข้ึน เมื่อรูปแบบพันธมิตรทางธุรกิจสูงข้ึนนั่นเอง ดานแรงจูงใจ

ภายในองคกรที่มีผลตอการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจก็เชนเดียวกัน หากแยกวิเคราะหตาม

รูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ จะเห็นวา ยิ่งถาผูเลือกรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ 
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ตองการที่จะรวมกลุมในรูปแบบที่มีความสัมพันธกันมาก เชน การรวมกลุมแบบที่มีการลงทุน

รวมกัน หรือแบบควบรวมเปนเครือขาย จะยิ่งมีแรงจูงใจภายในองคกรโดยเฉล่ียในการที่จะ

รวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจมากกวาผูที่เลือกรูปแบบพันธมิตรทางธุรกิจแบบมีความสัมพันธกัน

นอย หรือก็คือ แรงจูงใจภายในองคกรเฉล่ียมีแนวโนมสูงข้ึน เมื่อรูปแบบพันธมิตรทางธุรกิจสูงข้ึน

นั่นเอง 

 

  ดานอุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ ของผูรับจัดการ

ขนสงสินคาระหวางประเทศขนาดเล็กในประเทศไทยนั้น เม่ือพิจารณาในภาพรวมจะพบวา 

อุปสรรคในการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจในทุกดานเฉล่ียมีแนวโนมลดลง เมื่อรูปแบบพันธมิตร

ทางธุรกิจสูงข้ึน โดยอุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจขององคกรที่มาก

ที่สุด คือ อุปสรรคดานความไมเชื่อถือไวใจ ทั้งนี้อาจเนื่องมาจาก การรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ

แบบที่เปนการรวมกลุมระหวางผูใหบริการรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศขนาดเล็กใน

ประเทศไทยดวยกันนั้น เปนการรวมกลุมกับผูที่ประกอบธุรกิจเดียวกัน ซึ่งกลาวอีกนัยหนึ่งก็คือ 

เปนการรวมกลุมกับคูแขงทางธุรกิจของตน ซึ่งทําธุรกิจที่คลายกันและอาจมีฐานลูกคากลุม

เดียวกัน ทําใหโอกาสในการเกิดความไมไววางใจกันนั้นมีสูงมาก โดยเฉพาะดานความไมไวใจใน

การแลกเปล่ียนขอมูลทางธุรกิจระหวางพันธมิตร ดังจะเห็นไดผลการวิจัยที่พบวา อุปสรรคดาน

ความไมเช่ือถือไวใจ เร่ืองความไมไวใจในการแลกเปล่ียนขอมูลทางธุรกิจระหวางพันธมิตรนั้น มี

คาเฉลี่ยของคะแนนมากเปนอันดับ 1  

  นอกจากนี้ อุปสรรคดานการขาดการสนับสนุนจากผูบริหาร โดยเฉพาะการที่

ผูบริหารไมพรอมจะวางแผน  กําหนดเปาหมายและขอตกลงทางธุรกิจรวมกันกับพันธมิตรนั้น ก็

เปนอีกหนึ่งอุปสรรคที่สําคัญ เนื่องจากมีคะแนนเฉลี่ยมากเปนอันดับ 2 รองจากอุปสรรคดานความ

ไมเช่ือถือไวใจ ซึ่งอาจเปนไปไดวา การที่ผูบริหารไมสนับสนุนการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจใน

ลักษณะนี้นั้นเปนเพราะ ผูบริหารไมมีนโยบายในการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจกับบริษัทที่เปน

คูแขงในธุรกิจเดียวกัน เพราะอาจกอใหเกิดปญหายุงยากตามมาในภายหลัง หรืออาจเห็นวาการ

รวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจอาจทําใหเกิดความไมคลองตัวในการบริหารและดําเนินงาน ซึ่งอาจ

กอใหเกิดลาชาในการตัดสินใจตางๆ อีกทั้งยังตองมีการปรับปรุงองคกรเพื่อใหเขากับพันธมิตร ทั้ง

ในดานของบุคลากร เงินทุนและเทคโนโลยี ซึ่งจะทําใหองคกรเกิดความยุงยากในการปรับเปล่ียนนี้

ได ซึ่งจากการวิจัยนี้ก็ไดมีผูตอบแบบสอบถามบางสวนไดใหขอมูลและความคิดเห็นเพิ่มเติม ใน

เร่ืองเกี่ยวกับการที่ผูบริหารไมสนับสนุนและไมมีนโยบายในการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจกับ
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บริษัทที่ทําธุรกิจเดียวกันหรือเปนคูแขงกันทางธุรกิจเอาไวคลายคลึงกับที่กลาวในมาขางตน และที่

เปนอุปสรรคนอยที่สุดสําหรับการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจในลักษณะนี้คือ อุปสรรคเร่ืองความ

ไมพรอมดานเทคโนโลยีและเงินทุน ซึ่งชี้เห็นไดวา ในมุมมองของผูรับจัดการขนสงสินคาระหวาง

ประเทศขนาดเล็กในไทยนั้น หากจะมีการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจข้ึน เร่ืองความไมพรอมดาน

เทคโนโลยีและเงินทุนจะเปนปญหาที่นอยที่สุดเมื่อเทียบกับอุปสรรคปญหาอ่ืนๆ ที่ไดทําการ

สอบถามไปนั่นเอง 

  และหากทําการแยกวิเคราะหอุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทาง

ธุรกิจของผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศขนาดเล็กในประเทศไทย ในแตละรูปแบบของ

การรวมกลุมนั้น จะเห็นวา อุปสรรคที่มากที่สุดของกลุมตัวอยางที่ไมเลือกรวมกลุมพันธมิตรทาง

ธุรกิจนั้น คือ อุปสรรคดานการขาดการสนับสนุนจากผูบริหาร ซึ่งแตกตางจากอุปสรรคที่มากที่สุด

ของกลุมตัวอยางที่เลือกรวมกลุมพันธมิตร โดยกลุมตัวอยางที่เลือกรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจทั้ง 

4 รูปแบบนั้น มีอุปสรรคดานความไมเชื่อถือไวใจ เปนอุปสรรคที่มากท่ีสุดเหมือนกันทั้ง 4 รูปแบบ 

หากแตแตกตางกันที่ระดับความมากนอยของอุปสรรค โดยอุปสรรคดานความไมเช่ือถือไวใจเฉล่ีย

นี้จะมีแนวโนมลดลง เม่ือรูปแบบพันธมิตรทางธุรกิจสูงข้ึน และอุปสรรคที่นอยที่สุดของกลุม

ตัวอยางที่ไมเลือกรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจนั้น คือ อุปสรรคดานดานความไมพรอมดาน

เทคโนโลยีและเงินทุน ซึ่งเหมือนกับอุปสรรคที่นอยที่สุดของกลุมที่เลือกรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ

ในรูปแบบที่ 1 และรูปแบบที่ 2 แตในสวนของการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจรูปแบบที่ 3 และ

รูปแบบที่ 4 นั้น อุปสรรคที่นอยที่สุดจะเปน อุปสรรคดานการขาดการสนับสนุนจากผูบริหาร  

 นอกจากนี้ เมื่อพิจารณาถึงแรงจูงใจที่มีผลตอการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ 

เปรียบเทียบกับอุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจในแตละรูปแบบของการ

รวมกลุมนั้น จะเห็นวา การรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจในแตละรูปแบบ จะมีแรงจูงใจเฉล่ียในการ

รวมกลุมพันธมิตรอยูในระดับที่มากกวาอุปสรรคเฉล่ีย โดยแรงจูงใจภายนอกองคกรเฉล่ียจะอยูใน

ระดับที่สูงกวาแรงจูงใจภายในองคกรเฉล่ียและอุปสรรทั้งหมดเฉล่ียในทุกรูปแบบ และยังพบอีกวา

การรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจในรูปแบบที่ 3 และ 4 นั้น จะมีความตางระหวางแรงจูงใจกับ

อุปสรรคในระดับที่มากกวา การวมกลุมพันธมิตรในรูปแบบที่ 1 และ 2  ซึ่งเปนการสะทอนใหเห็น

วา ผูที่เลือกรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจในระดับที่มีความสัมพันธและมีภาระผูกพันกันสูงอยางเชน

รูปแบบที่ 3 และรูปแบบที่ 4 จะมีแรงจูงใจในการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจที่สูง และสูงกวา

อุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจขององคกรมากนั่นเอง นอกจากนี้ยัง
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พบวากลุมตัวอยางที่ไมเลือกรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจจะมีอุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการ

รวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ ในระดับที่สูงกวากลุมตัวอยางที่เลือกรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจใน

ทุกๆดาน โดยเฉพาะดานการขาดการสนับสนุนจากผูบริหารอีกดวย 

  ดานการวิเคราะหความสัมพันธระหวางแรงจูงใจที่มีผลตอการรวมกลุมพันธมิตร

ทางธุรกิจกับรูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจที่ผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ

ขนาดเล็กในประเทศไทยตองการ ดวยการวิเคราะหสมการถดถอยโลจิสติกออรดินัล (Ordinal 

Logistic Regression) และไดผลวา แรงจูงใจภายนอกองคกรทั้งหมดโดยเฉล่ียมีความสัมพันธกับ

รูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจอยางมีนัยสําคัญในทิศทางตามกันนั้น ชี้ใหเห็นไดวา ถา

กลุมผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศขนาดเล็กในประเทศไทยมีแรงจูงใจภายนอกดังที่ได

สอบถามไปนั้นสูงข้ึน รูปแบบของการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจที่เกิดก็จะยิ่งเปนรูปแบบที่สูงข้ึน 

กลาวคือ จะเปนรูปแบบที่มีภาระผูกพันและมีความสัมพันธกันแนบแนนมากข้ึนตามไปดวยนั่นเอง  

 

   ดานการวิเคราะหความสัมพันธระหวางอุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุม

พันธมิตรทางธุรกิจกับรูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจที่ผูรับจัดการขนสงสินคาระหวาง

ประเทศขนาดเล็กในประเทศไทยตองการ ซึ่งผลของการวิเคราะหสมการถดถอยโลจิสติกออรดินัล 

(Ordinal Logistic Regression) พบวา อุปสรรคเร่ืองความไมไวใจในการแลกเปล่ียนขอมูลทาง

ธุรกิจระหวางพันธมิตรมีความสัมพันธกับรูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจอยางมีนัยสําคัญ

ในทิศทางตามกันนั้น  ชี้ใหเห็นไดวา ถากลุมผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศขนาดเล็กใน

ประเทศไทยมีความไมไวใจในการแลกเปล่ียนขอมูลทางธุรกิจระหวางพันธมิตรมากข้ึน จะมีผลทํา

ใหรูปแบบของการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจที่เกิดจะเปนรูปแบบที่สูงข้ึน คือมีความสัมพันธและ

มีภาระผูกพันกันมากข้ึนตามไปดวย ซึ่งสาเหตุที่เปนเชนนี้อาจเปนเพราะ ดวยความที่ไมไวใจใน

การแลกเปล่ียนขอมูลทางธุรกิจระหวางกันนี่เอง ทําใหผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ

ขนาดเล็กในประเทศไทย อาจตองการใหมีสัญญาเปนลายลักษณอักษร มีภาระผูกพันกันตาม

กฎหมายหรือมีการรวมกันลงทุนจริงจังสําหรับการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ เพื่อที่วา หากเกิด

ปญหาใดๆก็ตามข้ึนในอนาคต จะไดมีสัญญาที่เปนลายลักษณอักษรนี้เปนหลักฐาน และสามารถ

นําตัวบทกฎหมายมาใชในการไตรสวนตรวจสอบขอเท็จจริง และเอาผิดหรือเรียกรองความชอบ

ธรรมไดตามความเหมาะสม นอกจากน้ียังพบวา ความไมตองการที่จะแบกรับภาระความเส่ียง

รวมกันกับพันธมิตรและผูบริหารไมพรอมที่จะวางแผน กําหนดเปาหมายและขอตกลงทางธุรกิจ

รวมกันกับพันธมิตรนั้น เปนอุปสรรคที่มีความสัมพันธกับรูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ
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อยางมีนัยสําคัญในทิศทางตรงกันขาม ซึ่งจากผลที่ไดนี้ชี้ใหเห็นวา ในสวนของอุปสรรคเร่ืองความ

ไมตองการที่จะแบกรับภาระความเส่ียงรวมกันกับพันธมิตรและผูบริหารไมพรอมที่จะวางแผน 

กําหนดเปาหมายและขอตกลงทางธุรกิจรวมกันกับพันธมิตรนั้น จะมีผลทําใหรูปแบบการรวมกลุม

พันธมิตรทางธุรกิจที่เกิดข้ึนจะเปนรูปแบบที่ลดลง นั่นคือจะเกิดรูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทาง

ธุรกิจที่มีความสัมพันธแนบแนนนอยลงและมีภาระผูกพันกันลดลงนั่นเอง 

 

   ดานผลการวิเคราะหสมการถดถอยโลจิสติกออรดินัล (Ordinal Logistic 

Regression) ระหวางลักษณะทั่วไปขององคกรกับรูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจที่ผูรับ

จัดการขนสงสินคาระหวางประเทศขนาดเล็กในประเทศไทยตองการ ที่ปรากฏผลออกมาวา  

บริการที่ผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศขนาดเล็กในประเทศไทยสามารถใหบริการไดใน

ปจจุบันดานสารสนเทศ มีความสัมพันธกับรูปแบบของการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจอยางมี

นัยสําคัญในทิศทางที่ตรงขามกันนั้น สามารถช้ีใหเห็นวา การที่องคกรสามารถใหบริการดาน

สารสนเทศไดในปจจุบันนั้น จะมีผลทําใหรูปแบบของการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจที่เกิดข้ึนเปน

รูปแบบที่ลดลง หรือกลาวอีกนัยหนึ่งคือ การที่องคกรไมสามารถใหบริการสารสนเทศไดในปจจุบัน 

จะมีผลทําใหรูปแบบของการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจที่เกิดข้ึนนั้น จะเปนรูปแบบที่สูงข้ึนและมี

ภาระผูกพันกันมากข้ึน นอกจากนี้ยังพบวา ประสบการณในการเคยรวมเปนพันธมิตรทางธุรกิจกับ

องคกรที่รับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศมากอน มีความสัมพันธกับรูปแบบของการรวมกลุม

พันธมิตรทางธุรกิจอยางมีนัยสําคัญในทิศทางตามกัน  ซึ่งผลการวิ เคราะหนี้ชี้ ให เห็นวา 

ประสบการณในการเคยรวมเปนพันธมิตรทางธุรกิจกับองคกรที่รับจัดการขนสงสินคาระหวาง

ประเทศมากอนนั้น จะมีผลคอนขางมาก (เมื่อพิจารณาจากคาสัมประสิทธิ์β) ที่จะทําใหรูปแบบ

การรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจที่เกิดเปนรูปแบบที่สูงข้ึน กลาวคือ ยิ่งองคกรเคยมีประสบการณใน

การรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจมากอน จะยิ่งทําใหรูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจที่เกิด 

เปนรูปแบบที่มีความสัมพันธและมีภาระผูกพันกันแนบแนนมากข้ึนตามไปดวยนั่นเอง 
 
5.3 ขอเสนอแนะ 

จากผลการวิจัยและจากขอสรุปของงานวิจัยขางตน สามารถนํามาประมวลเปน

ขอเสนอแนะสําหรับการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจของผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ

ขนาดเล็กในประเทศไทย ไดดังตอไปนี้ 



 

 
129 

 -ในการที่จะรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจนั้น ควรมีการกําหนดมาตรฐาน กฎเกณฑ 

ขอบเขตความรวมมือและขอบเขตในการดําเนินงานใหชัดเจน เพื่อลดปญหาในอนาคตที่จะเกิดข้ึน

ในเร่ืองความไดเปรียบเสียเปรียบระหวางพันธมิตร และลดโอกาสที่จะทําใหเกิดความไมไวเนื้อเช่ือ

ใจกันในการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ ซึ่งเปนปจจัยสําคัญที่มีความสัมพันธกับรูปแบบการ

รวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ และจะสามารถทําใหรูปแบบการรวมกลุมพันธมิตรเปนรูปแบบที่สูงข้ึน

และมีความสัมพันธกันแนบแนนข้ึนได หากกลุมผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศขนาดเล็ก

ในประเทศไทยมีความไวเนื้อเช่ือใจกันมากข้ึน 

 - ควรมีการกําหนดเปาหมายและผลประโยชนรวมกันในกลุมพันธมิตร รวมทั้งมี

การเสริมสรางใหทุกองคกรพันธมิตรมีสวนรวมในทุกระดับของการดําเนินงาน เพื่อใหเกดิความรูสึก

เปนเจาของกลุมรวมกันและเกิดความเปนน้ําหนึ่งใจเดียวกัน ซึ่งจะทําใหเกิดความมุงมั่นที่จะทําให

กลุมพันธมิตรของตนประสบความสําเร็จในที่สุด  

 - ในการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ หากไดภาครัฐเขามามีสวนชวยสนับสนุนและ

ใหความสนใจ อาทิเชน ในเร่ืองของการสนับสนุนดานการใหสิทธิพิเศษตางๆที่เปนแรงจูงใจ

ภายนอกซ่ึงมีผลตอการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจในระดับที่สูงข้ึน เชน ชวยสนับสนุนใหกลุม

องคกรมีความสะดวกในการขยายงาน ขยายการใหบริการที่หลากหลายและครบวงจรมากย่ิงข้ึน ก็

จะมีสวนชวยสงเสริมใหเกิดการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจกันมากข้ึน เกิดเปนประสบการณใน

การรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ ซึ่งเปนปจจัยที่มีสวนเปนอยางมากในการนําไปสูการรวมกลุม

พันธมิตรทางธุรกิจในรูปแบบที่สูงข้ึนขององคกรได  นอกจากนี้การสนับสนุนในเร่ืองของกฎหมายก็

มีความสําคัญ โดยหากมีกฎหมายท่ีชัดเจนเก่ียวกับการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจเพื่อเปน

แนวทางใหการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจดําเนินไปภายใตกฎหมาย ซึ่งเปนกฎหมายที่ไมไดลด

การแขงขันทางธุรกิจขององคกรแตเปนเสมือนกฎกติกาในการแขงขัน ใหการแขงขันนั้นดําเนินไป

อยางโปรงใสและมีแนวทางในการจัดสรรผลประโยชนอยางชัดเจน ก็อาจชวยลดอุปสรรคดาน

ความไมไวเนื้อเช่ือใจระหวางองคกรพันธมิตร อุปสรรคเร่ืองที่องคกรจะตองแบกรับภาระความเสี่ยง

รวมกับพันธมิตร รวมถึงอุปสรรคที่เกิดจากตัวผูบริหารที่ไมตองการสนับสนุนใหเกิดการรวมกลุม

พันธมิตรทางธุรกิจกับองคกรที่เดิมเปนคูแขงกัน ซึ่งเปนอุปสรรคที่มีผลตอรูปแบบหรือระดับ

ความสัมพันธของการรวมกลุมพันธมิตร ทําใหเกิดการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจที่มากข้ึนและ

กอใหเกิดประโยชนกับองคกรผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศขนาดเล็กในประเทศไทยมาก

ข้ึนได ซึ่งการมีภาครัฐเขามาใหการสนับสนุนและมีสวนชวยในการรวมกลุมหรือการดําเนินงานของ
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ภาคเอกชนนี้ จะสามารถกอใหเกิดความไดเปรียบในการแขงขันได ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดเร่ือง

ความไดเปรียบในการแขงขันและทฤษฏีไดมอนด (Diamond Model) ของ Porter (1990) ที่มีการ

กลาวถึงบทบาทของภาครัฐตอการแขงขันของภาคธุรกิจหรือภาคเอกชน โดยใหภาคเอกชนเปน

หลักในการดําเนินธุรกิจและมีภาครัฐคอยใหการสนับสนุนในดานตางๆวา มีสวนชวยใหเกิดความ

ไดเปรียบในการแขงขันของภาคเอกชนหรือภาคธุรกิจ อันจะนําไปสูความไดเปรียบในการแขงขัน

ระดับชาติได  

5.4 ขอเสนอแนะสําหรับการศึกษาวิจัยครั้งตอไป 

 - เนื่องจากการศึกษาวิจัยในคร้ังนี้ ทําการศึกษาเฉพาะกลุมตัวอยางที่เปนผูรับ

จัดการขนสงสินคาระหวางประเทศขนาดเล็กในประเทศไทย ซึ่งเปนสมาชิกของสมาคมผูรับจัดการ

ขนสงสินคาระหวางประเทศแหงประเทศไทย (TIFFA) ในป พ.ศ. 2554 เทานั้น แตในความเปนจริง

แลวยังมีกลุมบริษัทผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศขนาดเล็กในประเทศไทยอีกจํานวนไม

นอย ที่ไมไดเปนสมาชิกของสมาคมน้ี ด้ังนั้นในการศึกษาคร้ังตอไปอาจทําการศึกษาในลักษณะ

เดียวกันนี้ หากแตขยายขนาดของกลุมตัวอยางใหไมไดจํากัดอยูเฉพาะในสมาคมผูรับจัดการขนสง

สินคาระหวางประเทศแหงประเทศไทย แลวนํามาวิเคราะหเปรียบเทียบกับผลที่ไดจากการวิจัยใน

คร้ังนี้ ซึ่งอาจทําใหไดขอมูลที่มีความชัดเจนมากข้ึน และจะเปนขอมูลที่เปนประโยชนตอการ

รวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ นําไปสูการวางแนวทางเพื่อสงเสริมการรวมกลุมพันธมิตรที่สามารถ

ประยุกตใชไดจริงในวงกวางข้ึน และทําใหเกิดประโยชนแกวงการผูรับจัดการขนสงสินคาระหวาง

ประเทศขนาดเล็กในประเทศไทยไดมากยิ่งข้ึน 

 - ในการศึกษาคร้ังตอไปอาจทําการศึกษาตอไปวา สําหรับการรวมกลุมพันธมิตร

ทางธุรกิจในแตละรูปแบบนั้น เมื่อมีการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจเกิดข้ึนแลว มีผลดีตอธุรกิจ

หรือไม อยางไร โดยอาจศึกษาเปรียบเทียบจากงบการเงินขององคกร อัตราผลตอบแทนทาง

การเงิน ตนทุนในการดําเนินงาน และกําไรสุทธิ ทั้งกอนและหลังการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ 

หรืออาจพิจารณาจากความสามารถในการใหบริการ และความสามารถในการตอบสนองความ

ตองการของลูกคาทั้งกอนและหลังรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจรวมดวยก็เปนได ทั้งนี้ก็เพื่อใหทราบ

วาในการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจแตละรูปแบบนั้น ชวยทําใหองคกรมีความสามารถในการ

ดําเนินธุรกิจเพิ่มข้ึนและสรางความไดเปรียบในการแขงขันใหกับองคกรมากข้ึนหรือไม และในแต

ละรูปแบบของการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ ต้ังแตการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจแบบหลวมๆ 

เปนคร้ังคราวแลวแตตกลง ไปจนกระทั่งถึงการรวมกลุมที่แนบแนนมีการควบรวมกันเปนเครือขาย
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นั้น มีขอดีขอเสียอยางไรบางแยกตามแตละรูปแบบ เพื่อเปนประโยชนและเปนความรู ซึ่งสามารถ

นําไปใชในการพิจารณาความเหมาะสมและเปนขอมูลประกอบการตัดสินใจ สําหรับองคกรผูรับ

จัดการขนสงสินคาระหวางประเทศขนาดเล็กในประเทศไทย ที่กําลังจะตัดสินใจเขารวมเปน

พันธมิตรทางธุรกิจ หรือสําหรับองคกรที่ตองการจะกาวข้ึนสูการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจใน

ระดับที่มีความสัมพันธกันมากยิ่งข้ึน สรางความมั่นใจในการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจและ

กอใหเกิดผลดีตอองคกรผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศขนาดเล็กในประเทศไทยตอไปได 

 - ในการศึกษาคร้ังตอไปอาจทําการศึกษาเกี่ยวกับเร่ืองของกฎหมายที่เปน

กฎหมายเฉพาะสําหรับการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจในแตละรูปแบบ วาควรเปนไปในแนวทาง

ใด มีเนื้อหาและใจความของกฎหมายอยางไร ถึงจะเหมาะสมและสงเสริมความสามารถในการ

แขงขัน เพื่อเปนแนวทางใหการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจดําเนินไปภายใตกฎหมาย ซึ่งเปน

กฎหมายที่ไมไดลดการแขงขันทางธุรกิจขององคกรแตเปนเสมือนกฎกติกาในการแขงขัน ใหการ

แขงขันนั้นดําเนินไปอยางโปรงใส ชวยใหการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจมีความแข็งแกรง ประสบ

ความสําเร็จในการรวมกลุม และเพิ่มขีดความสามารถในการแขงขัน สรางความไดเปรียบให

เกิดข้ึนในระดับองคกร อันจะนําไปสูความไดเปรียบในการแขงขันระดับประเทศไดในที่สุด 
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แบบสอบถาม 

เรื่อง   การรวมกลุมพันธมติรทางธรุกิจของผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศขนาด
เล็กในประเทศไทย 
คํานิยาม     การรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจ  หมายถึง  การตกลงรวมมือกันในการทําธุรกิจ

ขององคกรต้ังแต 2 องคกรข้ึนไป เพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการใหบริการและสรางความ

ไดเปรียบในการแขงขันใหแกองคกร ซึ่งจากงานวิจัยนี้จะเปนการศึกษาเกี่ยวกับการรวมกลุม

พันธมิตรทางธุรกิจของ Freight Forwarder ที่มีขนาดเล็กในประเทศไทย เพื่อเปนการผนึกกําลังให

สามารถแขงขันกับองคกรขามชาติได  

สวนที่ 1   ขอมูลทั่วไปขององคกร 
คําชี้แจง    กรุณาตอบคําถามโดยการทําเคร่ืองหมาย X ใน [  ] หรือ เติมคําลงในชองวางที่

กําหนดใหตามความเปนจริงและตรงกับขอมูลขององคกรทานมากที่สุด (กรุณาตอบคําถามให
ครบทุกขอ) 

1.1)   ตําแหนงของผูกรอกแบบสอบถาม…………………………............................................. 

1.2)   ระยะเวลาในการดําเนินงานของบริษัท ……………………………………………………ป 

1.3)   ทานทาํงานอยูบริษทันี้มาเปนเวลา………………………………………………………...ป 

1.4)   ผลประกอบการตอปโดยประมาณ (ยอดขาย/Sale Revenue) ………………………..บาท 

1.5)   บริการที่ทางบริษทัของทานสามารถใหบริการลกูคาไดในปจจุบนั ไดแก    

         (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)    

    [   ]   บริการตัวแทนออกของ (Customs Broker / Document) 

    [   ]   บริการรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Transport Business) 

    [   ]   บริการคลังสินคาและการกระจายสินคา (Warehousing & Distribution)  

     [   ]   บริการดานการจัดหาประกนัภัยสินคาในระหวางการขนสง (Insurance      

                        Provision)    

     [   ]   บริการบรรจุสินคา (Packaging) 

     [   ]   บริการติดฉลากสินคา (Labeling) 

     [   ]   บริการดานสารสนเทศ (Information Technology) 

     [   ]   บริการใหคําปรึกษาเกี่ยวกับการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Consulting) 

               [   ]   อ่ืนๆ (โปรดระบุ)……………………………………………………………... 
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1.6)   บริการใดของทางบริษทัทาน ทีม่ีลูกคาใชบริการ “มากที่สุด”   (ตอบไดเพียง 1 ขอ)   

    [   ]   บริการตัวแทนออกของ (Customs Broker / Document) 

    [   ]   บริการรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Transport Business) 

    [   ]   บริการคลังสินคาและการกระจายสินคา (Warehousing & Distribution) 

     [   ]   บริการดานการจัดหาประกนัภัยสินคาในระหวางการขนสง (Insurance  

                        Provision)       

     [   ]   บริการบรรจุสินคา (Packaging) 

     [   ]   บริการติดฉลากสินคา (Labeling) 

     [   ]   บริการดานสารสนเทศ (Information Technology) 

     [   ]   บริการใหคําปรึกษาเกี่ยวกับการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Consulting) 

               [   ]    อ่ืนๆ (โปรดระบุ)…………………………………………………………….......... 
 
 

สวนที่ 2   รปูแบบการรวมกลุมพันธมติรทางธรุกิจของบริษัทผูรับจัดการขนสงสนิคาระหวาง
ประเทศ (Freight Forwarder) ขนาดเลก็ในประเทศไทย 
คําชี้แจง    กรุณาตอบคําถามโดยการทาํเคร่ืองหมาย X ใน [  ] หรือ เติมคําลงในชองวางที่

กําหนดใหตามความเปนจริงและตรงกับขอมูลขององคกรทานมากทีสุ่ด  

2.1)   บริษัทของทานเคยรวมเปนพันธมิตรทางธุรกิจกับบริษัท Freight Forwarder อ่ืนๆ มากอน 

 หรือไม 

   [   ]   เคย                                             

   [   ]   ไมเคย เพราะ………………………………...................................... 
                    (ถาไมเคย โปรดขามไป ขอ 2.5)                                            

2.2)   บริษัท Freight Forwarder ที่ทานเคยรวมเปนพนัธมิตรทางธุรกิจดวยนั้นเปนบริษัทของไทย 

 หรือ ตางชาติ 

                [   ]   ไทย                       [   ]   ตางชาติ                        [   ]   ทัง้ไทยและตางชาติ 

 

 



    141 

 

2.3)   ปจจุบันบริษัทของทานยังคงรวมเปนพนัธมิตรทางธุรกิจกับบริษทั Freight Forwarder นั้นๆ

 อยูหรือไม 

   [   ]   ยังคงเปนอยู                                              

   [   ]   เลิกเปนแลว เพราะ………………………………………………………...   
                         (ถาเลิกเปนแลว โปรดขามไป ขอ 2.5)                                                           

2.4)    รูปแบบพันธมิตรทางธุรกิจในปจจุบันที่ทานรวมเปนพนัธมติรอยูนั้น คือ รูปแบบใด   
          (ตอบไดมากกวา 1 รูปแบบ กรณีที่ทานมีการรวมเปนพันธมิตรทางธุรกิจหลาย  

  รูปแบบ) 

 [   ]    รูปแบบ 1      รวมมือกันเปนครั้งคราวแลวแตตกลง (Arm’s Length  
  Transactions) 
                                                     :   ไมมี สัญญาเปนทางการ และ ไมมี การลงทนุรวมกนั  

              [   ]    รูปแบบ 2      รวมมือกันแบบมีสัญญาเปนลายลกัษณอักษรและมีภาระ
       ผูกพันกนัในทางกฎหมาย (Legal Relationship) 
                                             :   มี สัญญารวมกนัตามกฎหมาย แตไมมี การลงทนุรวมกนั         

           [   ]   รูปแบบ 3       รวมมือกันแบบมีการลงทุนหรือถือหุนรวมกัน (Equity  
           Relationship) 
                                                     :   มี สัญญารวมกนัตามกฎหมาย และ ม ีการลงทนุรวมกัน  

 [   ]   รูปแบบ 4       รวมมือกันแบบควบรวมเปนเครือขาย (Network  
      Integration) 
       :   มี สัญญาเปนทางการ ม ีการลงทนุรวมกัน มี ความ 

      รวมมือกนัหลายองคกรเปนเครือขาย มี การรวมตัวกันเปน

      หนึง่เดียว และม ีเปาหมายในการบรรลุวัตถุประสงคใน

      การดําเนนิงานรวมกนั 

                 [   ]    อื่นๆ (โปรดระบุ)……………………………………………………………......................... 
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2.5)   ตามความตองการของทานแลว ถาใหบริษัททานรวมกลุมพนัธมิตรทางธรุกิจกับบริษทั     

 Freight Forwarder ขนาดเล็กในประเทศไทย เพื่อเปนการเพิ่มขีดความสามารถในการ

 ใหบริการและสรางความไดเปรียบในการแขงขันใหเกิดข้ึนกับองคกร ทานจะเลือก
 รวมกลุมพนัธมิตรทางธุรกิจในลักษณะน้ี หรือไม 
    [   ]   เลือก                                            

    [   ]   ไมเลือก/ ไมตองการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจในลักษณะนี้ เพราะ…………… 
                    (ถาไมเลือก / ไมตองการรวมกลุมพนัธมิตรทางธรุกิจในลักษณะน้ี โปรด
   ขามไป สวนที่ 4)                                 

2.6)   จากขอ 2.5 รูปแบบพันธมิตรทางธุรกิจที่ทานจะเลือกหรือคาดหวังจะใหเกิดขึน้กับ

     บรษิัทของทาน ”มากทีสุ่ด”  ในการรวมกลุมพนัธมติรทางธุรกิจกบั Freight Forwarder 

      ขนาดเล็กในประเทศไทยนั้น คือ รูปแบบใด (ตอบไดเพียง 1 ขอ)   

 [   ]    รูปแบบ 1      รวมมือกันเปนครั้งคราวแลวแตตกลง (Arm’s Length  
  Transactions) 
                                                     :   ไมมี สัญญาเปนทางการ และ ไมมี การลงทนุรวมกนั  

              [   ]    รูปแบบ 2      รวมมือกันแบบมีสัญญาเปนลายลกัษณอักษรและมีภาระ
       ผูกพันกนัในทางกฎหมาย (Legal Relationship) 
                                             :   มี สัญญารวมกนัตามกฎหมาย แตไมมี การลงทนุรวมกนั         

           [   ]   รูปแบบ 3       รวมมือกันแบบมีการลงทุนหรือถือหุนรวมกัน (Equity  
           Relationship) 
                                                     :   มี สัญญารวมกนัตามกฎหมาย และ ม ีการลงทนุรวมกัน  

 [   ]   รูปแบบ 4       รวมมือกันแบบควบรวมเปนเครือขาย (Network  
      Integration) 
       :   มี สัญญาเปนทางการ ม ีการลงทนุรวมกัน มี ความ 

      รวมมือกนัหลายองคกรเปนเครือขาย มี การรวมตัวกันเปน

      หนึง่เดียว และม ีเปาหมายในการบรรลุวัตถุประสงคใน

      การดําเนนิงานรวมกนั 

                 [   ]    อื่นๆ (โปรดระบุ)……………………………………………………………........................ 
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สวนที่ 3    แรงจูงใจที่จะทําใหบรษิัทของทานเขารวมกลุมพนัธมิตรทางธุรกิจกับบริษัท
ผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ (Freight Forwarder) ขนาดเลก็ในประเทศไทย 
 
คําชี้แจง    ในการที่จะเขารวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจกับบริษัท Freight Forwarder ขนาดเล็กใน

ประเทศไทยนัน้ บริษทัของทาน       มีแรงจูงใจตางๆตอไปนี้ ในระดับมากนอยเพียงใด โปรดใส

คะแนนในชองวางแตละชองที่กําหนดใหตามความคิดเห็นของทาน   

 

ทานสามารถใสคะแนนไดต้ังแต 0 - 100 คะแนน (แตละขอมีคะแนนเต็ม = 100 คะแนน)  

มีแรงจูงใจขอนั้นๆในระดับมาก = คะแนนสูง / ถามีแรงจูงใจขอนั้นๆในระดับนอย = คะแนนตํ่า 
 

 

                      0 = ไมมีเลย                                                                              100 = มีมากที่สุด                          

                    
แรงจูงใจที่ทําใหองคกรเขารวม 

เปนพันธมิตรทางธุรกิจ 
คะแนนของแรงจูงใจ 
( 0 – 100 คะแนน ) 

     3.1  แรงจูงใจภายนอกองคกร 

3.1.1)  การขยายฐานลูกคาสูตลาดใหม  

3.1.2)  การรักษาสวนแบงทางการตลาดเดิมที่มีอยู  

3.1.3)  การท่ีลูกคาจะไดรับบริการที่หลากหลายและครบวงจรมากยิ่งขึ้น  

3.1.4)  สามารถย่ืนประมูลงานและรับงานจากลูกคารายใหญได  

3.1.5)  อื่นๆ (โปรดระบุ)………………………………………………………. 

…………………………………………………………………………………. 

 

     3.2  แรงจูงใจภายในองคกร 

3.2.1)  การปรับปรุงคุณภาพในการใหบริการ เชน มีความรวดเร็วในการ 

           ขนสงสินคาและมีพื้นที่การใหบริการครอบคลุมมากขึ้น เปนตน 

 

3.2.2)  การเพ่ิมขีดความสามารถหลักขององคกร  

3.2.3)  การไดรับความรู ทักษะและความชํานาญในการปฏิบัติงานที่ 

           เพิ่มขึ้นจากกลุมพันธมิตร 

 

3.2.4)  การลดภาระตนทุนในสวนท่ีไมไดเปนกิจกรรมหลักขององคกร  

3.2.5)  การมีเงินทุนที่เพิ่มขึ้น    

3.2.6)  อื่นๆ (โปรดระบุ)……………………………………………………….. 

………………………………………………………………………………….. 
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สวนที่ 4    อุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุมพนัธมิตรทางธรุกิจกับบริษทัผูรับ
จัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ   (Freight Forwarder) ขนาดเล็กในประเทศไทย 
คําชี้แจง    ในการรวมกลุมพันธมิตรทางธุรกิจกับบริษทั Freight Forwarder ขนาดเล็กในประเทศ

ไทยนัน้ บริษทัของทานมีอุปสรรคตางๆตอไปนี้ ในระดับมากนอยเพียงใด โปรดใสคะแนนใน
ชองวางแตละชองที่กําหนดใหตามความคิดเห็นของทาน  

ทานสามารถใสคะแนนไดต้ังแต 0 - 100 คะแนน (แตละขอมีคะแนนเต็ม = 100 คะแนน) 

มีอุปสรรคขอนั้นๆ ในระดับมาก = คะแนนสูง / มีอุปสรรคขอนั้นๆในระดับนอย = คะแนนตํ่า 
 

                     0 = ไมมีเลย                                                                             100 = มีมากที่สุด                          
อุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุม 

พันธมิตรทางธุรกิจขององคกร 
คะแนนของอุปสรรค 
( 0 – 100 คะแนน ) 

       4.1 ความไมเช่ือถือไวใจ   

4.1.1)  ความไมไวใจในการแลกเปล่ียนขอมูลทางธุรกิจระหวางพันธมิตร  

4.1.2)  การไมสามารถเก็บรักษาขอมูลทางการคาของพันธมิตรใหเปนความลับได  

4.1.3)  ความไมเขาใจในลักษณะธุรกิจของพันธมิตร  

4.1.4)  ความไมตองการที่จะแบกรับภาระความเส่ียงรวมกันกับพันธมิตร  

4.1.5)  อื่นๆ (โปรดระบุ)………………………………………………………………...  

  4.2 ความไมพรอมดานเทคโนโลยีและเงินทุน 

4.2.1)  การขาดเงินลงทุนในการพัฒนาการดําเนินงานใหสอดคลองกับพันธมิตร  

4.2.2)  บุคคลากรในองคกรขาดทักษะในการเรียนรูและการใชเทคโนโลยีของพันธมิตร  

4.2.3)  การไมสามารถพัฒนาเทคโนโลยีขององคกรเพื่อใหสอดคลองกับพันธมิตรได  

4.2.4)  อื่นๆ (โปรดระบุ)……………………………………………………………….  

      4.3 ความไมเขากันของวฒันธรรมองคกรระหวางพันธมิตร 

4.3.1)  การไมสามารถปรับเปล่ียนโครงสรางการทํางานภายในองคกรของตนให

สอดคลองกับพันธมิตรได 

 

4.3.2)  การไมสามารถเปล่ียนแปลงทัศนคติในการทํางานของพนักงานใหเขากับ

พันธมิตรได 

 

4.3.3)  ความไมพรอมที่จะทํางานรวมกันกับพันธมิตรทั้งภายนอกและภายในองคกร  

4.3.4)  อื่นๆ (โปรดระบุ)………………………………………………………………...  
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สวนที่ 5    ความคิดเห็นและขอเสนอแนะเพ่ิมเติม  

………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………

*** ขอขอบพระคุณเปนอยางสูงมา ณ โอกาสน้ี สําหรับการตอบแบบสอบถามของทาน *** 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

อุปสรรคที่เปนตัวขัดขวางการรวมกลุม 
พันธมิตรทางธุรกิจขององคกร 

คะแนนของอุปสรรค 
( 0 – 100 คะแนน ) 

  4.4 การขาดการสนับสนุนจากผูบริหาร 

4.4.1)  ผูบริหารไมพรอมที่จะวางแผน  กําหนดเปาหมายและขอตกลงทางธุรกิจ

รวมกันกับพันธมิตร 

 

4.4.2)  ผูบริหารไมพรอมใหการสนับสนุนดานการจัดการทรัพยากรและงบประมาณ

ในการดําเนินงานรวมกับพันธมิตร 

 

4.4.3)  ผูบริหารไมสนับสนุนการสรางความรวมมือกับพันธมิตร  

4.4.4)  อื่นๆ (โปรดระบุ)………………………………………………………………...  
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ประวัติผูเขียนวิทยานิพนธ 
 

 นางสาวชนนิกานต รุจีหิรัญญปกฤต เกิดเมื่อวนัที่ 30 กันยายน 2526 ที่จังหวัด

กรุงเทพมหานคร สําเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรีวิทยาศาสตรบัณฑติ สาขาวิทยาศาสตรทั่วไป 

จากคณะวทิยาศาสตร มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร ในปการศึกษา 2549 ตอมาไดเขาศึกษาตอใน

หลักสูตรวทิยาศาสตรมหาบัณฑิต สาขาการจัดการดานโลจิสติกส จฬุาลงกรณมหาวทิยาลัย ในป

การศึกษา 2553 ปจจุบันทํางานในตําแหนง Business Development Executive บริษัท 

Enterprise Transport International Co.,Ltd. 
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