
บทที่ 1

บทน่า

แนวความคิดพ ื้นฐานของการศึกษาน ี้ จะเกี่ยวเน ื่องกับความสำคัญของการทำ

พันธมิตรทางกลยุทธ์กับผลการดำเนินงานทางการเงิน ทั้งนี้เพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์ว่า การนำ 

พันธมิตรทางกลยุทธ์เข้ามาประยุกต์ใน'องค์กร จะส่งผลให้ผลการดำเนินงานทางด้านการเงินมี 

การเปลี่ยนแปลงมากน้อยเพียงใด เพื่อใช้เป็นแนวทางในการสร้างผลประกอบการที่ดีให้กับองค์กร

1.1 ความสำค ัญ และท ี่มาของป ัญ หา

แนวความคิดและกลยุทธ์ทางการบริหารมีความเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว ในช่วง 10 

ปีก่อน กลยุทธ์ทางการบริหารเป็นเพียงแค่ส่วนหนึ่งขององค์กรเท่านั้น แต่ไม่ว่ากลยุทธ์ทางการ 

บริหารจะเป็นไปตามแนวความคิดเดิมหรือแนวความคิดใหม่ก็ตาม สิ่งที่1ไม่เพียงแต่ผู้'บริหาร'หรือ 

บ ุคคลภายนอกส่วนใหญ ่ย ังคงให ้ความสนใจก็ม ักจะเน ้นไปที่ผลการดำเน ินงานทางการเงินซ ึ่ง 

อาจจะอยู่ในรูปตัวเลขของยอดขาย ต้นทุน หรือกำไรสุทธิ ทั้งนี้เองผู้บริหารจึงพยายามหาวิถีทาง 

ในการทำให้ต ัวเลขของผลการดำเน ินงานทางการเงินต ังกล่าวเป ็นไปในเกณฑ์ท ี่ด ี เพื่อเอื้อ

ประโยชน์ในหลาย ๆ ด้าน การพยายามหาพันธมิตรทางธุรกิจก็เป ็นแนวทางหนึ่งท ี่ป ัจจุบ ัน 

กลายเป็นกลยุทธ์ทางการบริหารที่ผู้บริหารหลาย ๆ องค์กรนำมาใช้เพื่อสร้างผลประกอบการทาง 

การเงินที่ดีให้กับองค์กร

การเลือกใช้พันธมิตรทางกลยุทธ์ (Strategic Alliance) ในรูปแบบใดรูปแบบหนึ่ง 

ล้วนแต่สร้างผลกระทบที่แตกต่างกันออกไปทั้งสิ้น ไม่ว่าจะเป็นยอดขาย (Golden และ Dolinger, 

1993), ต้นทุน (Steven, 2002; Arino, 2003) ส่วนผลตอบแทนที่อยู่ในรูปแบบอื่นอาจจะให้ 

ความสำคัญรองลงมา แต่ทั้งนี้ไม่ว่าจะเป็นยอดขาย หรือต้นทุนย่อมส่งผลกระทบโดยตรงในส่วน 

ของกำไรสุทธิทั้งสิ้น ซึ่งกำไรสุทธิถือได้ว่าเป็นตัววัดผลการดำเนินงานทางการเงินที่หลายองค์กรให้ 

ความสนใจมากที่สุด ในการนำพันธมิตรทางกลยุทธ์เข้ามาใช้ ไม่เพียงแต่ช่วยให้การปฏิบัติงาน 

หรือการดำเนินงานมีความราบรื่นแล้ว ในส่วนอื่น ๆ โดยเฉพาะทางด้านการเงินขององค์กร 

สามารถชี้ให้เห็นได้อย่างซัดเจนว่ามีแนวโน้นสูงขึ้นมาก (Jim, 2002) นอกจากตัวเลขเหล่านี้จะ 

สะท้อนให้เห็นถึงผลการดำเนินงานขององค์กรแล้ว ตัวเลขเหล่านี้ยังเป็นส่วนหนึ่งที่องค์กรนำมาใช้ 

ในการวิเคราะห์ จัดระบบการดำเนินงาน อีกทั้งยังมีส่วนช่วยในการพยากรณ์และตัดสินใจในการ 

กำหนดทิศทางในการดำเนินธุรกิจ อีกทางหนึ่งด้วย
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ธุรกิจในการให้บริการมีการแข่งขันค่อนข้างสูงมากในปัจจุบัน ดังนั้นการทำพันธมิตร 

ทางธุรกิจจึงเป็นสิงสำคัญ ความเข้าใจเกี่ยวกับเรื่องการสร้างพันธมิตรทางกลยุทธ์จึงเป็นเรื่องที่น่า 

ศึกษา จะเห็นได้ว่าธุรกิจในอุตสาหกรรมนี้เป็นธุรกิจที่มิตลาดทุนขนาดใหญ่ โดยในปี 2547 ตลาด 

ทุน (Capital Market) ของธุรกิจการบริการในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทยมิขนาดใหญ่ถึง 

447,182 ล้านบาท และธุรกิจการบริการนี้ประกอบด้วยธุรกิจทั้งหมด 8 กลุ่ม ซึ่งถือได้ว่าเป็นกลุ่มที่ 

ใหญ่ที่สุดในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทยและจากรายงานของตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศ 

ไทยพบว่ากลุ่มธุรกิจบริการทั้ง 8 กลุ่มนี้มิอัตราผลกำไรที่ดีฃึ้นครบทั้ง 8 กลุ่ม จะเห็นว่า

อุตสาหกรรมการบริการนับว่าเป็นอุตสาหกรรมหนึ่งที่ม ิการเติบโตอย่างมาก จึงเป็นซ่องทางหนึ่ง 

สำหรับผู้บริหารที่จะใช้โอกาสนี้ในการขยายตลาดทางด้านอุตสาหกรรมการบริการนี้ ซึ่งปัจจุบันนี้ 

หลายองค์กรได้มิการจับมือร่วมทุนกันอย่างแพร่หลายเพื่อวัตถุประสงค์ที่แตกต่างกันออกไป เห็น 

ได้จากในเดือนธันวาคม 2546 บริษัทไอทีวี จำกัด(มหาซน) ได้ประกาศพันธมิตรร่วมทุนทางธุรกิจ 

เพื่อเพิ่มศักยภาพของธุรกิจและสร้างผลประกอบการที่ด ีให้กับบริษัท โดยได้จับมือกับ คุณไตรภพ 

สิมปพัทธ์และบริษัท กันตนา กรุ๊ป จำกัด(มหาซน) ร่วมทุนรายละ 10 เปอร์เซ็นต์ มูลค่าการลงทุน 

ทั้งสิ้น 300 ล้านบาท นอกจากนี้เพ ื่อเพ ิ่มยอดการจำหน่ายและความสะดวกสบายให้ก ับลูกค้า 

ทางกลุ่มเมเจอร์ซีเนเพล็กซ์ได้ร่วมมือกับ ธนาคารกรุงศรีอยุธยาในการจำหน่ายบัตรชมภาพยนตร์ 

ผ่านเครื่อง ATM ทั้งนี้เพ ื่อเป็นการกระตุ้นยอดขายอีกทางหนึ่งและในอนาคตมิแนวโน้มในการ 

บริการในลักษณะนี้กับธนาคารอื่น ๆ อีก

ปัจจุบันเครือข่ายทางการค้าจำเป็นมากขึ้น บริษัทกลุ่มใหญ่ย่อมได้เปรียบบริษัท

ย่อย ๆ ทั้งทางด้านเทคโนโลยี ระบบการจัดการ การลดค่าใช้จ่ายหรือต้นทุน การเพิ่มยอดขาย 

เป็นต้น จนทำให้บริษัทรายย่อยหรือแม้แต่รายใหญ่เองก็ตาม ต้องพยายามสร้างเครือข่ายในการ 

ทำธุรกิจให้มากขึ้น จะเห็นได้ว่า การมิพันธมิตรทางธุรกิจมิหลาย ๆ ว ัตถ ุประสงค ์ แต่วัตถุประสงค์ 

หลักก็เพ ื่อสร้างผลการดำเนินงานทางการเงินที่ด ี โดยเฉพาะอย่างยิ่งการเพ ิ่มยอดขายและการ 

พยายามลดต้นทุนทางการผลิตและบริการ โดยในท้ายที่สุดสิ่งที่เจ้าขององค์กรคาดหวังมากที่สุดก็ 

ม ักจะอยู่ในรูปของกำไรสุทธิ ซ ึ่งเป ็นตัวช ี้ว ัดท ี่สำคัญที่ส ุดท ี่หลายฝ่ายต่างก็ให ้ความสำคัญกับ 

คัวเลขนี้ด้วย โดยที่การร่วมเป็นพันธมิตรมักจะเกิดข ึ ้ น จากการที่องค์กรสองแห่งมิจุดประสงค์ท ี่จะ 

ทำประโยชน์จากจุดแข็งและจุดอ่อนของกันและกันเพื่อให้บรรลุผลร่วมกันหรืออีกนัยหนึ่งก็คือการ 

นำจุดแข็งจากองค์กรหนึ่งมาบรรเทาจุดอ่อนของอีกองค์กรหนึ่ง (อุทัย, 2542) ซึ่งถ้าแต่ละองค์กร 

แยกก ันดำเน ินงานด ้วยต ัวเองแล ้ว แต ่ละแห ่งก ็จะไม ่สามารถทำงานให ้ล ุล ่วงไปอย ่างม ิ

ประสิทธิภาพได้ การสร้างพันธมิตรในรูปแบบต่าง ๆ จึงเป็นกลยุทธ์หนึ่ง ที่นิยมในการสร้างผล 

การดำเนินงานทางการเงินที่ดีให้กับองค์กร
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แนวความคิดพื้นฐานของการศึกษ'านี้ จะเก ี่ยวเน ื่องกับความสำคัญของการทำ 

พันธมิตรทางกลยุทธ์ก ับผลการดำเนินงานทางการเงินที่จะให้ความสำคัญกับยอดขาย ต้นทุน 

กำไรสุทธิและอัตราผลตอบแทนจากการใช้สินทรัพย์เป็นหลัก ทั้งน ี้เพ ื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์ว่า 

การนำพันธมิตรทางกลยุทธ์เข้ามาประยุกเค์ในองค์กร จะส่งผลให้ผลการดำเนินงานทางด้าน

การเงินมีการเปลี่ยนแปลงมากน้อยเพียงใด

1.2 ว ัตถ ุประสงค ์ในการว ิจ ัย

1. เพื่อศึกษาความรู้เบ ื้องต้นเกี่ยวกับการทำพันธมิตรทางกลยุทธ์ ทั้งนี้เพื่อเป็น 

แนวทางในการนำพันธมิตรทางกลยุทธ์มาประยุกต์กับองค์กร

2. เพื่อระบุแรงจูงใจ หรือสาเหตุในการนำนโยบายพันธมิตรทางกลยุทธ์มาประยุกต์ 

กับองค์กรในกลุ่มอุตสาหกรรมการบริการ

3. เพื่อศึกษาความลัมพันธ์ระหว่าง ลักษณะในการทำพันธมิตรทางกลยุทธ์และการ 

เปลี่ยนแปลงของผลการดำเนินงานทางการเงิน

4. เพื่อศึกษาความแตกต่าง ของรูปแบบพันธมิตรทางกลยุทธ์กับผลการดำเนินงาน

ทางการเงิน

1.3 สมมต ิฐานในการว ิจ ัย

ล ักษณ ะการทำพ ันธม ิตร

การทำพันธมิตรมีลักษณะที่แตกต่างกันออกไปโดยที่ล ักษณะการทำที่ต ่างกันออกไป 

ก็ม ีผลต่อความเปลี่ยนต่อผลการดำเนินงานทางด้านการเงินเช่นกัน การที่องค์กรพยายามสร้าง 

พ ัน ธม ิต รจำน วน มาก น อก จาก จะท ำให ้องค ์ก รม ีความแข ็งแก ร ่งแล ้วย ังช ่วย ให ้เก ิด ความ  

เปลี่ยนแปลงทั้งในส่วนของ ต้นทุน/ราคาที่ม ีแนวโน้มลดลงจากอำนาจการต่อรอง และยังสามารถ 

กระจายการให้บริการไต้อย่างทั่วถึง (Zlotnikoff, 2003)

นอกจากการเน้นที่จำนวนของพันธมิตรแล้ว ล ักษณะการจ้างงานก ็ม ีผลต ่อความ 

เปลี่ยนแปลงทางการเงินเช่นกัน งานบริการ แรงงานถือเป็นปัจจัยสำคัญ การที่พยายามกระจาย 

ต้นทุนทางด้านแรงงานไปให้กับธุรกิจคู่ค ้าหรือการเป็นพันธมิตรกับบริษ ัทจัดหาแรงงานจะทำให้ 

ต ้นทุนทางด้านแรงงานลดลงอย่างมาก รวมไปถึงการนำแรงงานจากบริษ ัทจัดหาแรงงานจะได้ 

แรงงานที่ม ีความรู้ความชำนาญในการปฏิษัติงานอีกด้วย (Cooke, 1990; Gilmour, 1992) ส่วน 

การเป็นพันธมิตรกับองค์กรที่มีชื่อเสียง ความมีชื่อเสียงของธุรกิจคู่ค้าก็เป็นลี่งหนื่งที่ช่วยให้องค์กร 

ประลบความสำเร็จ ทั้งน ี้การเป็นพันธมิตรกับองค์กรที่ม ีช ื่อเสียงจะช่วยเพิ่มแรงซื้อจากผู้บริโภค
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อย่างมาก เนื่องจากลักษณะดังกล่าวเป็นความนิยมส่วนตัวของผู้บริโภคที่ย ึดติดกับตราสินค้านละ 

บริการทีมีซ ือเลียง (Dollinger Et Al, Fombrun และ Gabby, 1997) นอกจากนี ระยะเวลาที่เป ็น 

พันธมิตร และการเป็นพันธมิตรกับองค์กรที่ดำเนินธุรกิจแตกต่างกันก็อาจจะมีผลต่อความเปลี่ยน 

แปลงต่อผลการดำเนินงานทางการเงินด้วยเซ่นกันเน ื่องจากการทำพันธมิตรกับองค์กรที่ม ีความ 

แตกต่างกันทำให้สามารถรองรับความต้องการของผู้บริโภคที่มีความหลากหลายได้จากข้อความ 

ดังกล่าวจึงสามารถตั้งสมมติฐานในส่วนของลักษณะการทำพันธมิตรได้ดังนี้

H1 : ลักษณะการทำพันธมิตรทางธุรกิจมีความสัมพันธ์กับผลการดำเนินงานทาง 

การเงิน

ลมมต ิฐานข ้างต ้นเป ็นสมมต ิฐานหล ักในการว ิจ ัย  สำหร ับความส ัมพ ันธ ์ระหว ่าง 

ลักษณะการทำพันธมิตรกับผลการดำเนินงานทางการเงินได้แบ่งลักษณะการทำพันธมิตรออกเป็น 

4 ล ักษณะ คือ (1) จำนวนพันธมิตรทางธุรกิจ (2) ระยะเวลาในการทำพันธมิตรทางธุรกิจ (3) ระดับ 

ความมีชื่อเลียงของพันธมิตร (4) ระดับความสำคัญของพันธมิตร ส่วนผลการดำเนินงานทางการ 

เงินได้แบ่งออกเป็น 4 ด้าน คือ (1) ยอดขายสุทธิ (2) ต้นทุนสินค้า/บริการ (3) กำไรสุทธิ (4) อัตรา 

ผลตอบแทนจากการใช้สินทรัพย์ (5) EBIDA Margin (6) Return on Net Asset

ส่วนสมมติฐานรองในการวิจัยครั้งนี้จะวิเคราะห์ตามประเภทของกลุ่มผลประโยชน์ซึ่ง 

มีอยู่ 4 กลุ่ม คือ (1) กลุ่มผู้ขาย1 (2) กล ุ่มล ูกค ้า2 (3) กลุ่มเงินทุน3 (4) กลุ่มต ัวแทนจำหน่าย4ซ่ึง 

สามารถตั้งเป็นลมมติฐาน่ย่อย ได้ดังนี้

H1.1 : จำนวนพันธมิตรทางธุรกิจมีความสัมพันธ์กับผลการดำเนินงานทางการเงิน 

H1.2 : ระยะเวลาในการเป็นพันธมิตรมีความสัมพันธ์กับผลการดำเนินงานทาง 

การเงิน

H1.3 : ความมีชื่อเสียงของพันธมิตรมีความสัมพันธ์กับผลการดำเนินงานทางการเงิน 

H1.4 : ระดับความสำคัญของพันธมิตรมีความสัมพันธ์กับผลการดำเนินงานทาง 

การเงิน

1 กลุ่มผู้ขาย คือ ผู้ท่ีจัดเตรียมทรัพยากรท่ีใช้ในการผลิตลินค้าและบริการให้กับองค์กร

2 กลุ่มลูกค้า คือ ผู้ท่ีใช้บริการและสินค้าขององค์กร

3 กลุ่มเงินทุน คือ ผู้ท่ีลนับลนุนแหล่งเงินทุนจากภายนอกเพ่ือใช้ในการดำเนินธุรกิจ

4 กลุ่มตัวแทนจำหน่าย คือ ผู้ท่ีช่วยกระจายสินค้าและบริการลู่ลูกค้า
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ร ูปแบบของพ ันธม ิตร

การตัดสินใจเลือกรูปแบบของพันธมิตรทางธุรกิจที,กระทำอย่างไม่รอบคอบจะสร้าง 

ปัญหาให้องค์กรธุรกิจทุกฝ่ายอย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้ การเล ือกพ ันธม ิตรท ี่เหมาะสมกับองค์จะม ี 

ประโยชน์มาก (ธีรกิติ นวรัตน์ ณ อยุธยา, 2542) กล่าวคือ จะช่วยเพิ่มขีดความสามารถในการ 

แช่งขันทังในด้านการขาย ช่วยลดปัญหาในล่วนของต้นทุน และอุปสรรคต่าง ๆ ในการดำเนินงาน 

(Reijnders, W i l l  และ Verhallen, 1996) การเลือกรูปแบบของพันธมิตรทางกลยุทธ์ขึ้นอยู่ก ับ 

หลายปัจจัย ไม่ว่าจะเป็นเรื่องผลประโยชน์ในเรื่องต่าง ๆ หรือวัตถุประสงค์ท ี่แต่ละองค์กรมี

ร่วมกัน รวมไปถึงขนาดขององค์กร ล้วนมีผลต่อความเปลี่ยนแปลงในผลการดำเนินงานทาง

การเงินทังสิน ด ังน ันแต ่ละองค์กรจึงจำเป ็นท ี่จะต ้องเล ือกรูปแบบที่ม ีความเหมาะสม เพื่อให้

องค์กรได้รับประโยชน์จากการนำพันธมิตรทางกลยุทธ์เข้ามาใช้ จากข้อความตังกล่าวจึงสามารถ 

ตั้งสมมติฐานในล่วนของรูปแบบของพันธมิตรได้ตังนี้

H2 : ระดับความแนบแน่นของรูปแบบพันธมิตรที่แตกต่างกันมีความสัมพันธ์กับผล 

การดำเนินงานทางการเงิน

ลมมติฐานข้างต้น สำหรับความแตกต่างของพันธมิตรทางธุรกิจในแต่ละรูปแบบกับ 

ผลการดำเนินงานทางการเงินนั้น โดยได้แบ่งผลการดำเนินงานทางการเงินโดยเฉลี่ยออกเป็น 4 

ด้านหลัก คือ (1) ยอดขายสุทธิ (2) ต้นทุนสินค้า/บริการ (3) กำไรสุทธิ (4) ROA ส่วนรูปแบบ 

พันธมิตรทางธุรกิจ จากการทบทวนวรรณกรรมพบว่า รูปแบบของพันธมิตรจะมีความแตกต่างกัน 

ออกไป นั้งนี้เน ื่องจากเกณฑ์ที่ใช้แบ่งมีความต่างกัน แต่การวิจัยในครั้งนี้จะพิจารณาจากระตับ 

ความแนบแน่นในความสัมพันธ์ระหว่างองค์กร ซึ่งสามารถแบ่งได้เป็น 4 ประ๓ ท คือ (1)

ความสัมพันธ์ทางด้านการตลาดอย่างหลวม ๆ (Loose Market Relationship) (2) ความสัมพันธ์ 

ในรูปของสัญญาที่เป ็นลายลักษณ์อักษร (Contractual Relationship) (3) ความสัมพันธ์ท ี่เป ็น 

ทางการที่เกี่ยวข้องกับความเป็นเจ้าของธุรกิจ (Formalised Ownership/Relationship) (4) การ 

รวมตัวกันอย่างเป็นทางการ (Formal Integration)

ตังที่ได้กล่าวไว้แล้วในกรอบแนวความคิดว่า การทำพันธมิตรทางกลยุทธ์อาจไม่ใช่เป็น 

เพียงปัจจัยเดียวที่ล่งผลต่อความเปลี่ยนแปลงในล่วนของผลการดำเนินงานทางการเงินขององค์กร 

ต ังน ั้นการวิจ ัยครั้งน ี้จ ึงพ ิจารณาถึงป ัจจ ัยอ ื่นท ี่อาจจะมีผลทางอ้อมต่อความเปลี่ยนแปลงของผล 

การดำเนินงานทางการเงินด้วย ซึ่งสามารถแบ่งออกเป็น 2 ปัจจัย คือ ปัจจัยที่เกิดขึ้นภายใน 

องค์กร และปัจจัยที่เก ิดจากภายนอกองค์กร ผู้วิจัยจะไม่นำปัจจัยอื่นทั้ง 2 ตัวมาตั้งสมมติฐานใน 

การวิจัยครั้งนี้ เพ ียงแต่จะค ืกษาว่าป ัจจ ัยอ ื่นใดที่อาจจะมีผลต่อความเปลี่ยนแปลงทางการเง ิน 

น อ ก เห น ือจ าก ก ารท ำพ ัน ธม ิต รท างก ล ย ุท ธ ์แ ละจะใช ้เป ็น ป ัจจ ัย ค วบ ค ุม ใน ก ารว ิเค ราะห ์ 

ความสัมพันธ์ที่คืกษาเพื่อให้ผลการวิจัยมีความเที่ยงตรงมากขึ้น
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1.4 ขอบเขตในการว ิจ ัย

การวิจ ัยน ี้ม ุ่งศ ึกษาถึงความสัมพ ันธ์ระหว่างพ ันธมิตรทางกลยุทธ์ก ับผลการ 

ดำเนินงานทางการเงินของอุตสาหกรรมการให้บริการในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย โดย 

ข้อมูลท่ีใช้ในการวิจัยครังนีจะเก็บข้อมูลจากแบบสอบถาม งบการเงินและรายงานประจำปี ซ่ึงเป็น 

ข้อมูลตังแต่ปี 2542 -  2546 โดยกลุ่มตัวอย่างท่ีในการวิจัยคร้ังนี้ คือ บริษัทในตลาดหลักทรัพย์ 

แห่งประเทศไทยที่อยู่ในกลุ่มของอุตสาหกรรมในการให้บริการทั้งหมด ซึ่งมีทั้งสิ้นจำนวน 73 

บริษัท

1.5 คำน ิยามศ ัพท ์

พ ันธม ิตรท างกลย ุท ธ ์ (Strategic alliance) หมายถึง ความร่วมมือระหว่างองค์กร 

สองแห่ง หรือมากกว่าน้ันในการท่ีจะรับผิดชอบหน้าท่ีการงานและผลประโยชน์ร่วมกัน เพ่ือให้ 

บรรลุเป้าหมายและวัตถุประสงค์ที่แต่ละองค์กรกำหนดไว้ ซ่ึงอาจจะอยู่ในรูปของการแบ่งผลกำไร 

หรือความต้องการทรัพยากรจากหุ้นส่วนธุรกิจ เป็นต้น ความลัมพันธ์ของธุรกิจจะเกี่ยวข้องกับ

การร่วมทุน หรือมีอำนาจควบคุมอีกธุรกิจหน่ึง โดยต่างฝ่ายคาดหวังว่าจะนำจุดเด่นของแต่ละฝ่าย 

มาเอ้ือประโยชน์แก่กัน ไม่ว่าจะเป็นด้านเทคโนโลยีท่ีทันสมัย ทักษะความเช่ียวชาญในการทำงาน 

แหล่งทรัพยากร เป็นต้น ท้ังน้ีเพื่อสร้างความใต้เปรียบทางการแข่งขันและผลการดำเนินงานท่ีดี 

โดยเฉพาะทางด้านการเงิน แต่สิงที่สำคัญในการมีพันธมิตร คือ จะต้องควบคุมดูแลองค์กรด้วย 

ตนเอง หรือมีความเป็นอิสระจากธุรกิจหุ้นส่วน แม้ว่าแต่ละองค์กรจำเป็นต้องรับผิดชอบต่อ 

ผลประโยชน์และหน้าท่ีการงานร่วมกัน แต่ละองค์กรก็ยังคงบริหารงานในฐานะที่เป็นธุรกิจของ 

ตนเอง

ผลการดำเน ินงานทางการเง ิน (Financial Performance) หมายถึง ความสามารถ 

ขององค์กรในการบริการจัดการ เพ่ือให้บรรลุเป้าหมายทางการเงินขององค์กร โดยใช้ทรัพยากร 

ทางการเงินอย่างมีประสิทธิภาพ

1.6 ว ิธ ีการดำเน ินการว ิจ ัย

การศึกษาเรื่องความสัมพันธ์ระหว่างพันธมิตรทางกลยุทธ์กับผลการดำเนินงานทาง 

การเงินของบริษัทในอุตสาหกรรมบริการในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย น้ีเป็นการวิจัยเชิง 

ประยุกต์ โดยที่ผสมผสานระหว่างการวิจัยเชิงสำรวจ (Survey Reserch) และการวิจัยเชิง 

ประจักษ(์Empirical Reserch) โดยมีวิธีการดำเนินการวิจัยตังน้ี
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1) กรอบแนวความคิด

ภาพฑื่ 1.1 กรอบแนวความค ิดพ ันธม ิตรทางกลย ุทธ ์

ภาพท่ี 1.1 แสดงกรอบแนวความคิดในเร่ือง การทำพันธมิตรทางกลยุทธ์ของแต่ละ 

องค์กรจะส่งผลต่อการดำเนินงานทางด้านการเงินอย่างไร โดยผลการดำเนินงานทางการเงินดัง 

กส่าวจะเน้นในส่วนของตัวเลขจากยอดขาย ต้นทุน กำไรสุทธิ และอัตราผลตอบแทนจากการใช้สิน 

ทรัพย์ EBIDA Margin และ Return on Net Assets ซึ่งจะถูกนำมาหาความสัมพันธ์กับข้อมูลที่ได้ 

จากการศึกษาในเร่ืองของการทำพันธมิตรทางกลยุทธ์ในส่วนของ ลักษณะ และรูปแบบของการทำ 

พันธมิตร ลักษณะการทำพันธมิตรทางกลยุทธ์ก็เป็นปัจจัยหนึ่งที่ส่งผลโดยตรงต่อผลการดำเนิน 

งานทางการเงิน โดยลักษณะของการทำพันธมิตรจะมีลักษณะแตกต่างกันออกไป โดยจะเน้นที่ 

จำนวนของพันธมิตร ระยะเวลาที่เป็นพันธมิตร ความมีชื่อเลียงของพันธมิตร และระดับความ 

สำคัญของพันธมิตร ซึ่งปัจจัยทั้งหมดนี้ถือเป็นปัจจัยโดยตรงที่ส่งผลต่อความเปลี่ยนแปลงต่อผล 

การดำเนินงานทางการเงิน ในส่วนของรูปแบบของพันธมิตร จะศึกษาถึงผลความเปลี่ยนแปลง
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ของผลการดำเนินงานทางการเงินในแต่ละรูปแบบ ซึ่งสามารถแบ่งออกได้เป็น 4 ประเภท โดยแบ่ง 

ตามระดับความแนบแน่นในความสัมพันธ์ระหว่างองค์กรธุรกิจ

ผลการดำเนินงานที่เปลี่ยนแปลงทังหมดนันอาจจะไม่ใด้เกิดจากการทำพันธมิตรโดยตรง 

เพียงอย่างเดียว การวิจัยครังนีจึงคำนึงถึงปัจจัยอ่ืนซ่ึงอาจจะมีผลต่อความเปล่ียนแปลงของผลการ 

ดำเนินงานทางการเงินมาพิจารณาประกอบกับการทำพันธมิตรทางกลยุทธ์ด้วย โดยปัจจัยอื่นนี้ 

แบ่งได้เป็น 2 ประเภทใหญ่  ๆ คือ ปัจจัยภายนอกองค์กร ซึ่งประกอบด้วย อัตราแลกเปลี่ยน ลภาพ 

แวดล้อมทางเศรษฐกิจ กฎหมาย และข้อบังคับของรัฐ ส่วนปัจจัยภายในองค์กร ประกอบไปด้วย 

ความชำนาญหลัก การผึเกอบรม สภาพคล่องขององค์กร จะเห็นได้ว่าปัจจัยอื่นที่กล่าวไว้ข้างต้น 

อาจจะมีส่วนในการเพ่ิมข้ึน หรือลดลงของผลการดำเนินงานทางการเงิน

1) การเก็บข้อมูล

2.1 ข้อมูลปฐมภูมิ ข้อมูลดังกล่าวจะเก็บรวบรวมในลักษณะเชิงสำรวจโดยใช้ 

แบบสอบถาม ล่งไปยังกลุ่มตัวอย่าง คือ บริษัทที่ถูกจัดอยู่ในกลุ่มอุตลาห 

กรรมการให้บริการซ่ึงมีจำนวนท้ังล้ิน 73 บริษัท บริษัทละ 1 ฉบับ

2.2 ข้อมูลทุติยภูมิ หรือการเก็บข้อมูลเชิงสังเกต โดยเก็บรวมรวมข้อมูลจากงบ 

การเงินของบริษัทท่ีอยู่ในกลุ่มอุตสาหกรรมการให้บริการท้ัง 73 บริษัท ใน 

ช่วงปี 2542 -  2546 โดยข้อมูลที่จัดเก็บเพื่อนำมาวิเคราะห์ผลการดำเนิน 

งานทางการเงินมีดังนี้ คือ ยอดขาย ต้นทุนสินค้าและบริการ กำไรสุทธิ 

อัตราผลตอบแทนจากการใช้สินทรัพย์

2) การวิเคราะห์ข้อมูล

3.1 สถิติเชิงพรรณนา วิเคราะห์ข้อมูลออกมาในรูปของค่าสถิติพื้นฐาน เช่น 

ค่าร้อยละ ค่าความถี่ ค่าสูงสุด ค่าต่ําสุด เพื่ออธิบายการตอบคำถามของกลุ่มตัวอย่าง ค่าเฉล่ีย 

เพ่ือดูค่าเฉล่ียของการตอบคำถามในแต่ละข้อ เพ่ือเป็นข้อมูลในการวิเคราะห์และตอบคำถามการ 

วิจัยต่อไป

3.2 สถิติเชิงอนุมาน ในการทดสอบสมมติฐาน จะใช้สถิติท่ีเหมาะสมกับ 

ประเภทของตัววัดท่ีใช้ น่ันคือ การทดสอบสมมติฐานในเรองของความสัมพันธ์ระหว่างลักษณะการ 

ทำพันธมิตรกับผลการดำเนินงานทางการเงิน จะใช้เทคนิคของการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ 

(Multiple Regression Analysis) ส่วนการทดสอบสมมติฐานในเรองความแตกต่างของพันธ 

มิตรในแต่ละรูปแบบกับผลการดำเนินงานทางการเงิน จะใช้ ANOVA (Analysis of Variance) ใน 

การทดสอบความแตกต่างระหว่างกลุ่ม
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1.7 ประโยชน ์ท ี่คาดว ่าจะได ้ร ับ

1. ผลจากการวิจัยจะเป็นแนวทางในการนำนโยบายพันธมิตรทางกลยุทธ์ไปใช้ กับ 

ธุรกิจอ่ืน ที่ลักษณะคล้ายคลึงกัน โดยอาจจะนำไปปรับปรุง เปลี่ยนแปลง และประยุกต์ให้เหมาะ 

สมกับรูปแบบขององค์กรน้ัน  ๆ ต่อไป

2. ทำให้ทราบว่า แรงจูงใจใดหรอสาเหตุส่วนใหญ่ ท่ีทำให้ธุรกิจนำนโยบายพันธ 

มิตรทาง กลยุทธ์เช้ามาประยุกต์

3. สามารถนำรูปแบบของการเป็นพันธมิตรท่ีเอื้อประโยชน์ให้กับธุรกิจ มาเป็นต้น 

แบบ และปรับปรุงให้สอดคล้องกับองค์กร เพ่ือสร้างผลการดำเนินงานท่ีดีต่อองค์กร ท้ังในด้านราย 

ได้ หรือ ต้นทุนก็ตาม

จากความสำคัญและที่มาของปัญหาดังกล่าว จึงเป็นแนวความคิดในการศึกษาเรื่อง 

ความสัมพันธ์ระหว่างพันธมิตรทางกลยุทธ์กับผลการดำเนินงานทางการเงินของอุตสาหกรรม 

บรืการในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย ซ่ึงผลท่ีได้จะใช้เป็นแนวทางในการนำแนวความคิดดัง 

กล่าวไปประยุกต์กับองค์กรเพ่ือสร้างผลการดำเนินงานท่ีดีให้กับองค์กร
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