
วารสารเกษตรศาสตร์ธุรกิจประยุกต์ ปีที่ 18 ฉบับท่ี 28 มกราคม - มิถุนายน 2567 
Kasetsart Business Applied Journal Vol. 18 No. 28 January - June 2024 (95-118) 

95 

ปัจจัยสำคัญในการสร้างพันธมิตรเชิงกลยุทธท์ี่มีประสิทธิภาพของบริษัทเทคโนโลยี 
ขนาดกลางและขนาดเล็กในประเทศไทย 

กษิดิศ สว่างนวล1 และ รพีพร รุ้งสีทอง2 
Received: June 2, 2023 

Revised: October 15, 2023 
Accepted: December 13, 2023 

บทคัดย่อ 
งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื ่อศึกษา ปัจจัยสำคัญในการสร้างพันธมิตรเชิงกลยุทธ์ที ่มีประสิทธิภาพของบริษัท

เทคโนโลยีขนาดกลางและขนาดเล็กในประเทศไทย โดยขั้นตอนการวิจัยแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ประกอบด้วย 1. การสัมภาษณ์
เชิงลึก (In-depth interview) จากกลุ่มตัวอย่างบริษัทเทคโนโลยีขนาดกลางและขนาดเล็กจำนวน 15 บริษัท 2. วิเคราะห์
ข้อมูลด้วยวิธีวิเคราะห์แก่นสาระ (Thematic analysis) 3. สรุปผลการวิจัย ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยสำคัญปัจจัยสำคัญในการ
สร้างพันธมิตรเชิงกลยุทธ์ที่มีประสิทธิภาพของบริษัทเทคโนโลยีขนาดกลางและขนาดเล็กในประเทศไทย ประกอบด้วย  
ประสบการณ์การร่วมพันธมิตร ความไว้วางใจระหว่างบุคคล และ ความไว้วางใจระหว่างองค์กร ซึ ่งส่งผลต่อการสร้าง  
การพันธมิตรเชิงกลยุทธ์ที่มีประสิทธิภาพ เนื่องจากความสัมพันธ์รูปแบบพันธมิตรอยู่บนความไว้วางใจโดยควรให้ความสำคัญ
ทั้งความไว้วางใจระหว่างองค์กรและความไว้ใจระหว่างบุคคลเนื่องจากมีส่วนช่วยให้องค์กรเข้าถึงทรัพยากรที่มากขึ้นและ
ส่งเสริมการร่วมมือกันในระหว่างพันธมิตรรวมถึงประสบการณ์การทำงานร่วมกันกับพันธมิตรในอดีตมีส่วนช่วยให้บริษัทสร้าง 
แนวทางการทำงานและสามารถบริหารจัดการพันธมิตรได้ดีมากยิ่งขึ้นเพื่อให้การร่วมงานกับพันธมิตรราบรื่นที่สุดและจะทำให้
ประสบความสำเร็จตามเป้าหมายของการสร้างพันธมิตรช่วยให้ความสัมพันธ์เหนียวแน่นและยืนยาวยิ่งขึ้น ส่งผลต่อความ  
พึงพอใจแก่เจ้าของบริษัทเทคโนโลยีขนาดเล็กและขนาดกลาง 

ผลการศึกษานี้เป็นแนวทางสำหรับเจ้าของบริษัท ผู้บริหาร พนักงาน ขององค์กรด้านเทคโนโลยี หรือองค์กรที่
ต้องการสร้างพันมิตรกับบริษัทเทคโนโลยี มีความเข้าใจและออกแบบการสร้างพันธมิตรเชิงกลยุทธ์ที่มีประสิทธิภาพ และทำให้
การร่วมมือกับพันธมิตรนั้นประสบความสำเร็จอย่างที่ตั้งใจไว้ตามจุดประสงค์ เพื่อสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันผ่าน
ทางการร่วมพันธมิตรเชิงกลยุทธ์ได้ในอนาคต  
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Abstract 
The purpose of this research is to understand the important factors for building effective strategic 

partnerships among small and medium-sized technology companies in Thailand. The research process is 
divided into 3 parts: 1. In-depth interviews from 15 SMEs in tech industry in Thailand. 2. Data analysis with 
Thematic analysis 3. Discussion and Conclusion. This research was conducted to understand the nature of 
partner relationship and collaboration with partners of small and medium technology companies in 
Thailand. Research has shown that alliance relationships are based on alliance experience, interpersonal 
trust and inter-organizational trust. Trust should be prioritized both between inter-organizational and 
interpersonal trust, it helps organizations access more resources and foster collaboration among partners. 
Experience working with partners in the past helps companies create a better way of working and managing 
partners to ensure smooth partnerships and achieve the goals of alliance building. This affects the effective 
outcomes of strategic alliances. 

This research can guide business owners, executives, and employees involved in technology 
companies to understand and design effective strategic alliances with partners that are successful as 
intended according to the purpose. Accordingly, the company can enhance the competitive advantage 
through the strategic alliance in the future.  

Keywords: Alliance experience, Effective strategic alliances, Small and medium-sized technology 
companies, Strategic Alliances, Trust 
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บทนำ 
ปัจจุบันเทคโนโลยีเข้ามามีบทบาทสำคัญในการดำเนินชีวิตและเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของผู้บริโภคไม่ว่าจะเป็นด้าน

ชีวิตการทำงานหรือชีวิตด้านส่วนตัวและด้วยเทคโนโลยีที่ก้าวหน้าอย่างรวดเร็วนั้น ทำให้มีผู้ประกอบการรายใหม่เล็งเห็นถึง
โอกาสทางธุรกิจนี้จึงสร้างธุรกิจด้านเทคโนโลยีเพิ่มมากข้ึน มีบริษัทเทคโนโลยีเกิดใหม่ในประเทศไทยข้ึนมากแต่ไม่ใช่ทุกบริษัท
จะประสบความสำเร็จจนสามารถสร้างการเติบโตหรืออยู่รอดในตลาดที่มีการแข่งขันสูง บริษัทขนาดกลางและเล็ก  (Small 
and Medium Enterprises: SMEs) เป็นกำลังสำคัญในการพัฒนาเศรษฐกิจและอุตสาหกรรมเทคโนโลยีขั้นสูงของประเทศ
ไทยในช่วงหลายปีที่ผ่านมา (Muenjohn et al., 2021) มีอัตราการขยายตัวในระดับสูงและต่อเนื่อง  

เนื่องจากลักษณะทางธรรมชาติของธุรกิจขนาดเล็ก ที่ผู้ประกอบการเจ้าของธุรกิจการต้องดูแลรับผิดชอบทุกด้านจึง
จำเป็นต้องมีความรู้ครอบคลุมทั้งในเชิงลึกและเชิงกว้าง และด้วยข้อจำกัดที่ผู้ประกอบการ บริษัทเล็กมีทรัพยากรไม่เพียงพอใน
การดำเนินธุรกิจให้อยู่รอด อำนาจต่อรองต่ำทำให้การอยู่รอดทางธุรกิจลดน้อยลง การเข้าถึงเงินทุนผ่านเงินกู้จากธนาคารเป็น
เรื่องยากเนื่องจากไม่มีประวัติทางการเงินท่ีครบถ้วน การพัฒนาสินค้าหรือบริการขึ้นมาเองภายในองค์กรต้องอาศัยบุคคลกรที่
เช่ียวชาญเฉพาะด้านซื้อบริษัทขนาดกลางและเล็กอาจไม่สามารถดึงดูดบุคคลกรได้เนื่องจากบริษัทยังเป็นท่ีรู้จัก ดังนั้นการขาด
แคลนทรัพยากรเป็นลักษณะโดยทั่วไปของบริษัทขนาดเล็กที่เป็นอุปสรรคในการพัฒนาองค์กร  (Denicolai et al., 2021)  
ทำให้บริษัทเทคโนโลยีที่ล้มเหลวในอัตราส่วนที่สูง หลายบริษัทปิดตัวลงทั้งทียังไม่ได้ออกผลิตภัณฑ์ (Paternoster et al., 
2014) 

การร่วมพันธมิตรเชิงกลยุทธ์ (Strategic alliance) เป็นกลยุทธ์ธุรกิจที่สำคัญในการสร้างการเติบโตและลดข้อจำกัด
ทางด้านทรัพยากรให้กับบริษัทขนาดกลางและเล็ก จากการศึกษาในอดีตพบว่า การตัดสินใจของเจ้าของบริษัทส่งผลต่อการมี
ความสัมพันธ์กับความสำเร็จของกิจการ ในช่วงเริ่มต้นของธุรกิจไม่สามารถครอบครองทรัพยากรทั้งหมดที่จำเป็นได้เพียงพอ 
(Dunn & Cheatham, 1993) เนื่องจากการสร้างพันธมิตรจะช่วยทำให้บริษัทขนาดกลางและเล็กมีโอกาสเข้าถึงทรัพยากรที่
จำเป็น ช่วยสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันทางธุรกิจ และลดอัตราความล้มเหลวของบริษัทขนาดกลางและเล็กได้ 

อย่างไรก็ตาม จากการทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวข้องกับการสร้างพันธมิตรเชิงกลยุทธ์บริษัทเทคโนโลยี พบว่างานวิจัย
โดยส่วนมากศึกษาการสร้างพันธมิตรระหว่างองค์กรขนาดใหญ่ หรือบริษัทข้ามชาติ ซึ่งลักษณะการบริหารโครงการร่วม
พันธมิตรเชิงกลยุทธ์ของบริษัทขนาดใหญ่มีความแตกต่างในระบบการทำงานภายในองค์กรซึ่งองค์กรขนาดเล็ก ทำให้ผล
การศึกษาในอดีตไม่สามารถนำมาประยุกต์ใช้กับบริษัทขนาดกลางและขนาดเล็กได้ ดังนั้นผู้วิจัยจึงทำการศึกษาหาปัจจัยสำคัญ
ในการสร้างพันธมิตรเชิงกลยุทธ์ท่ีมีประสิทธิภาพของบริษัทเทคโนโลยีขนาดกลางและขนาดเล็กในประเทศไทย ประโยชน์ของ
งานวิจัยนี้ มุ่งหวังหาแนวทางการสร้างพันธมิตรเชิงกลยุทธ์เพื่อให้เจ้าของบริษัท ผู้ประกอบการ ผู้บริหาร ของบริษัทเทคโนโลยี
ขนาดกลางและขนาดเล็กไปสร้างพันธมิตรเชิงกลยุทธ์ที่เหมาะสมสำหรับองค์กรของตน โดยใช้กรณีศึกษาบริษัทขนาดกลางและ
เล็กในกลุ่มอุตสาหกรรมเทคโนโลยีด้านซอฟต์แวร์ในประเทศไทย 

วัตถุประสงค์การวิจัย 
เพื่อศึกษาปัจจัยสำคัญในการสร้างพันธมิตรเชิงกลยุทธ์ท่ีมีประสิทธิภาพของบริษัทเทคโนโลยีขนาดกลางและขนาดเล็ก 

กลุ่มอุตสาหกรรมเทคโนโลยีด้านซอฟต์แวร์ในประเทศไทย 

ทบทวนบทวรรณกรรม 
ผู้วิจัยได้แบ่งประเด็นการทบทวนวรรณกรรมในด้านการกำหนดนิยามของการสร้างพันธมิตรธุรกิจในบริษัทเทคโนโลยี

ขนาดกลางและขนาดเล็ก ปัจจัยสำคัญที่มีผลต่อการสร้างพันธมิตรเชิงกลยุทธ์ และการวัดประสิทธิภาพของการสร้างพันธมิตร
เชิงกลยุทธ์ ตามลำดับ 
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นิยามของพันธมิตรเชิงกลยุทธ์ (Strategic Alliance) และ บริษัทเทคโนโลยีขนาดเล็กและขนาด
กลาง (Small and medium technology companies) 

พันธมิตรเชิงกลยุทธ์เป็นความร่วมมือระหว่างองค์กรตั้งแต่สององค์กรขึ้นไป ซึ่งพยายามบรรลุเป้าหมายเชิงกลยุทธ์  
แต่ยังคงความเป็นอิสระหลังจากการสร้างพันธมิตร และแบ่งปันผลประโยชน์ที ่เกิดจากโครงการพันธมิตรเชิงกลยุทธ์  
(Prabhudesai et al., 2022; Yoshino & Rangan, 1995) จากนิยามที ่กล่าวมาข้างต้น พอสามารถสรุปได้ว่าพันธมิตร 
เชิงกลยุทธ์ หมายถึง ความร่วมมือกันระหว่างองค์กรในการสร้างความได้เปรียบในการทำธุรกิจหรือเพื่อบรรลุเป้าหมายจำเพาะ
บางอย่างเช่น เพื่อเข้าถึงทรัพยากรทางการเงิน ทรัพยากรบุคคล สร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน และเพื่อเพ่ิมโอกาสในการ
ขยายธุรกิจ โดยความร่วมมืออยู่บนพ้ืนฐานของความเชื่อใจระหว่างองค์กรคู่ค้า 

ตามพระราชบัญญัติส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม พ .ศ. 2563 บริษัทขนาดเล็กและกลาง (SMEs) 
หมายถึง กิจการผลิตสินค้า กิจการให้บริการ กิจการค้าส่ง หรือกิจการค้าปลีก โดยใช้เกณฑ์จำนวนการจ้างงานและจำนวน
รายได้รวมที่ระบุไว้ในงบการเงินเป็นเกณฑ์แบ่งขนาดของบริษัท ในกรณีที่จำนวนการจ้างงานเข้าเกณฑ์ขนาดหนึ่งและเกณฑ์
รายได้เข้าอีกเกณฑ์ขนาดนึง ให้ยึดตามเกณฑ์รายได้เป็นหลัก โดยมีเกณฑ์รายได้ต่อปีและการจ้างงาน โดยมีรายได้ต่อปีตั้งแต่ 
1.8 ล้านบาทจนถึง 300 ล้านบาทต่อปีหรือบริษัทมีการจ้างงาน 5 คนจนถึง 100 คน โดย Chittithaworn et al. (2011)  
ได้สรุปถึงบทบาทสำคัญของบริษัทขนาดเล็กและกลางในระบบเศรษฐกิจของประเทศไทย โดยมากกว่า 70% ของสถาน
ประกอบการด้านการผลิตทั้งหมดเป็นบริษัทขนาดเล็กและกลาง  

ลักษณะที่โดดเด่นอย่างของบริษัทเทคโนโลยีขนาดกลางและขนาดเล็กคือการตัดสินใจเชิงธุรกิจของเจ้าของธุรกิจได้รับ
อิทธิพลจากความเชื่อ วัตถุประสงค์ส่วนตัว และประสบการณ์ในอดีตซึ่งสามารถกำหนดทิศทางธุรกิจได้ (Wong et al., 2018) 
กับซอฟต์แวร์ถูกจัดเป็นผลิตภัณฑ์จับต้องไม่ได้ ผลิตภัณฑ์ซอฟต์แวร์มีลักษณะพิเศษด้านค่าใช้จ่ายแตกต่างจากผลิตภัณฑ์  
จับต้องได้ คือ ค่าใช้จ่ายในการผลิตซ้ำต่ำมากหรือไม่เสียค่าใช้จ่ายซึ่งเป็นจุดเด่นของซอฟต์แวร์ แต่ลักษณะที่เหมือนกันกับ
ผลิตภัณฑ์จับต้องได้คืองานบริการที่เกี่ยวข้องอย่าง เช่น บริการหลังการขาย บริการแก้ปัญหาเชิงเทคนิค การปรับแต่ง
ผลิตภัณฑ์ หรือ การฝึกอบรมการใช้งาน ในอุตสาหกรรมซอฟต์แวร์มีบริการที่เกี่ยวข้องหลายประเภท ตั้งแต่ก่อนตัดสินใจซื้อ
ซอฟแวร์บริษัทมีบริการให้คำปรึกษา ให้ความรู้ แสดงตัวอย่างการทำงานของซอฟต์แวร์เพื่อให้ลูกค้าได้รับข้อมูลที่ครบถ้วนและ
เสนอผลิตภัณฑ์ตรงความต้องการทางธุรกิจ ในระหว่างขั้นตอนการตัดสินใจซื้อถ้าซอฟต์แวร์มีราคาสูงบริษัทอาจเสนอบริการ
ทางการเงินหรือเสนอเงินกู้แก่ลูกค้าที่ต้องการซื้อซอฟต์แวร์ของบริษัท หลังจากซื้อซอฟต์แวร์ บริการติดตั้งช่วยเพิ่มความ
สะดวกสบายแก่ลูกค้ามากขึ้น หลังจากทำการติดตั้งสำเร็จบริษัทมีบริการหลังการขายเช่นแก้ปัญหาเชิงเทคนิค และการ
ฝึกอบรมการใช้ซอฟต์แวร์ รวมไปถึงบริการการปรับแต่งซอฟต์แวร์เพิ ่มเติมเพื่อให้ตรงความต้อ งการของลูกค้ามากขึ้น 
Software as a service (SaaS) หมายถึง ระบบซอฟต์แวร์ที่ให้บริการผ่านอินเทอร์เน็ต บนระบบฐานข้อมูลแบบก้อนเมฆ  
(cloud computing) โดยคิดค่าใช้จ่ายเป็นรายเดือนหรือจ่ายตามใช้งานจริง ซึ่งแตกต่างจากซอฟต์แวร์รูปแบบเดิมที่ต้องติดตั้ง
บนเครื่องคอมพิวเตอร์ของบริษัทลูกค้า ลูกค้าที่ใช้บริการ SaaS จะสามารถใช้งานได้เหมือนกันกับซอฟต์แวร์รูปแบบเดิมแต่
ลูกค้าไม่ได้เป็นเจ้าของโปรแกรมนั้น ยิ่งไปกว่านั้นลูกค้ายังต้องจ่ายค่าบำรุงรักษาระบบและบริการหลังการขายเหมือนเดิมซึ่ง
อาจจะถูกรวมไปในราคาเช่าซอฟต์แวร์ต่อเดือนแล้ว (Amazon Web Services, 2023)  

งานวิจัยนี้ให้นิยามของบริษัทเทคโนโลยีขนาดเล็กและขนาดกลาง คือ บริษัทเทคโนโลยีด้านซอฟต์แวร์และสารสนเทศ 
รวมไปถึงกิจกรรมที่เกี่ยวข้อง ลักษณะพื้นฐานของสตาร์ทอัพด้านซอฟต์แวร์ต้องพัฒนาและการใช้ประโยชน์จากผลิตภัณฑ์ที่
ซอฟต์แวร์เป็นหลัก เพื่อรักษาตำแหน่งทางการตลาดและประสบความสำเร็จ สตาร์ทอัพต้องสร้างตัวต้นแบบผลิตภัณฑ์ของ
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บริษัทเพ่ือทดสอบความสอดคล้องระหว่างผลิตภัณฑ์ของบริษัทและความต้องการของตลาด ซึ่งจำเป็นต้องมีการทำซ้ำและการ
ปรับปรุงผลิตภัณฑ์อย่างมีประสิทธิภาพเพื่อตอบสนองความต้องการของตลาดอย่างมีประสิทธิภาพ (Tripathi et al., 2019) 

บริษัทขนาดเล็กและขนาดกลางในบริบทของธุรกิจซอฟต์แวร์นั้นมีลักษณะเป็นองค์กรใหม่ที่มีทรัพยากรจำกัด  ซึ่งมี
เป้าหมายเพื่อพัฒนาผลิตภัณฑ์ซอฟต์แวร์ที ่เป็นนวัตกรรมใหม่และขยายขนาดธุรกิจอย่างรวดเร็วในสภาพแวดล้อมที่
เปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว แตกต่างจากบริษัทขนาดใหญ่ที่ตั้งมาเป็นเวลานาน สตาร์ทอัพมุ่งเน้นไปที่การค้นหารูปแบบธุรกิจที่
ยั่งยืนและสามารถขยายขนาดกิจการได้อย่างรวดเร็ว นอกจากนี้ Paternoster et al. (2014) ได้ให้คำจำกัดความของบริษัท
บริษัทขนาดกลางหรือขนาดเล็กในบริบทของธุรกิจเทคโนโลยีว่า สตาร์ตอัพ (Startup) บริษัทกลุ่มนี้สร้างผลิตภัณฑ์หรือบริการ
ใหม่ภายใต้สภาวะที่ไม่แน่นอน ที่มีเป้าหมายที่จะเติบโตให้ขยายขนาดได้และให้ผลกำไร สตาร์ทอัพซอฟต์แวร์มีลักษณะทั่วไป
เหมือนกับสตาร์ทอัพในด้านอื่น ๆ เช่น ทรัพยากรจำกัด ไม่มีประวัติการดำเนินการ และความต้องการความสามารถในการ
ขยายขนาดธุรกิจ อย่างไรก็ตาม สตาร์ทอัพด้านซอฟต์แวร์จะเน้นไปที่อุตสาหกรรมซอฟต์แวร์โดยเฉพาะ ซึ่งมีลักษณะเด่นคือ
ความก้าวหน้าทางเทคโนโลยีที่รวดเร็วและอุปกรณ์คอมพิวเตอร์ที่หลากหลาย ซึ่งบริษัทจำเป็นต้องใช้ประโยชน์จากเครื่องมือ
และเทคนิคที่ทันสมัยเพื่อพัฒนาผลิตภัณฑ์และบริการซอฟต์แวร์ที ่เป็นนวัตกรรมใหม่  กล่าวโดยสรุป บริษัทสตาร์ทอัพ
ซอฟต์แวร์เป็นองค์กรที่มีลักษณะเฉพาะที่ดำเนินงานในอุตสาหกรรมซอฟต์แวร์ภายใต้สภาวะความไม่แน่นอนและมีเป้าหมาย
เพื่อการเติบโตอย่างรวดเร็ว พัฒนาผลิตภัณฑ์และบริการซอฟต์แวร์ที่เป็นนวัตกรรมใหม่  

งานวิจัยในอดีตได้เสนอปัจจัยที่สำคัญในการสร้างพันธมิตรเชิงกลยุทธ์ระหว่างคู่ค้า ประกอบด้วย ประสบการณ์ในอดีต
จากการเป็นพันธมิตรเชิงกลยุทธ ์ (Alliance experience) การไว ้วางใจระหว่างบุคคล (Interpersonal trust) และ 
การไว้วางใจระหว่างองค์กร (Inter-organizational trust) เป็นปัจจัยที่ส่งผลต่อการสร้างพันธมิตรเชิงกลยุทธ์ที่มีประสิทธิภาพ  
ดังการอภิปรายต่อไปนี ้

ปัจจัยสำคัญในการสร้างพันธมิตรเชิงกลยุทธ์ 
จากงานวิจัยในอดีตแสดงให้เห็นว่าการวัดประสิทธิภาพพันธมิตรเชิงกลยุทธ์ส่วนใหญ่เลือกใช้ปัจจัยด้านพฤติกรรมของ 

คู่ค้าเป็นหลักในการศึกษา โดยบริษัทขนาดเล็กและขนาดกลางมักมีความเสี่ยงท่ีจะถูกเอารัดเอาเปรียบจากพันธมิตร (Dickson 
et al., 2006) ดังนั้นตัวแปรทางพฤติกรรมจึงมีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพของพันธมิตรเชิงกลยุทธ์ ของบริษัทขนาดกลางและ
ขนาดเล็ก ได้แก่ 

1. ประสบการณ์การเป็นพันธมิตรเชิงกลยุทธ์ (Alliance experience) 
2. ความไว้วางใจ (Trust) ที่มีต่อคู่ค้าในระดับบุคคล และระดับองค์กร 

ประสบการณ์การเป็นพันธมิตรเชิงกลยุทธ์ (Alliance experience) มีอิทธิพลเชิงบวกต่อประสิทธิภาพของการเป็น
พันธมิตรกับคู่ค้า เพราะประสบการณ์การทำงานร่วมกับพันธมิตรช่วงสร้างความสามารถในการเรียนรู้และขีดความสามารถ
ขององค์กร โดยให้องค์กรมีความเข้าใจวิธีการจัดการและบริหารพันธมิตรเพื่อให้การสร้างพันธมิตรประสบผลสำเร็จ แต่ในทาง
กลับกันการสร้างพันธมิตรพบความยากลำบากในการบริหารความสัมพันธ์รวมถึงมีโอกาสเจอพันธมิตรที่มีพฤติกรรมฉวยโอกาส 
(Wang et al., 2021) นิยามความสามารถในการจัดการพันธมิตร คือ ความสามารถของบริษัทในการจัดการพันธมิตรอย่างมี
ประสิทธิภาพ ความสามารถในการจัดการพันธมิตรถูกสร้างขึ้นมาจากประสบการณ์การทำงานร่วมกันกับพันธมิตรที่ สะสมมา
ในอดีต ประสบการณ์ส่วนใหญ่เกิดจากการเรียนรู้ผ่านการลงมือทำงานซ้ำ ๆ ซึ่งช่วยให้บริษัทสร้างแนวทางการปฏิบัติ นโยบาย 
และขั้นตอนปฏิบัติในรูปแบบลายลักษณ์อักษร ตลอดจนเพิ่มความรู้ด้านความสามารถในการจัดการพันธมิตร เริ่มตั้งแต่การ
เลือกพันธมิตร เลือกรูปแบบการสร้างพันธมิตรที่เหมาะสม การบริหารจัดการ และการยุติความเป็นพันธมิตร (Wang & 
Rajagopalan, 2015) ประสบการณ์การทำงานร่วมกับพันธมิตรถูกแบ่งออกเป็น 2 ประเภท ได้แก่ประสบการณ์โดยทั่วไปกับ
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ประสบการณ์จำเพาะ ข้อแตกต่างของทั้งสองรูปแบบคือประสบการณ์จำเพาะหมายถึงประสบการณ์การทำงานร่วมกับ
พันธมิตรรายใดรายหนึ่งเป็นระยะหนึ่ง ส่วนประสบการณ์โดยทั่วไปจะนับรวมประสบการณ์การทำงานร่วมกันกับพันธมิตร
ทั ้งหมดในอดีต แต่ในงานวิจัยนี ้จะพิจารณาเฉพาะประสบการณ์โดยทั่ วไปเนื ่องจาก (Wang et al., 2021) ได้ระบุว่า
ประสบการณ์โดยทั่วไปนั้นมีอิทธิพลบวกต่อประสิทธิภาพขององค์กร เนื่องจากประสบการณ์โดยทั่วไปช่วยเปิดโอกาสให้บริษัท
สามารถเรียนรู้ได้กว้างขวางจากการเป็นพันธมิตรกับหลายองค์กร และบริษัทที่ต้องการพัฒนาด้านเทคโนโลยีจะได้ประโยชน์
จากประสบการณ์โดยทั่วไปมากกว่าเนื่องจากได้ร่วมมือกับพันธมิตรที่มีทรัพยากรแตกต่างกันช่วยกระตุ้นการสร้างนวัตกรรมได้ 
ในส่วนของประสบการณ์จำเพาะ เนื่องจากการเป็นพันธมิตรเชิงกลยุทธ์กันอย่างต่อเนื่องช่วยให้บริษัทพัฒนารูปแบบการทำงาน
ร่วมกันโดยเฉพาะช่วยสนับสนุนให้การทำงานร่วมกันในอนาคตมีความราบรื่นขึ้นและยังมีแนวโน้มที่จะเป็นพันธมิตรต่อกัน
อย่างต่อเนื่องเพื่อบรรลุเป้าหมายร่วม แต่มีข้อเสียคือ พันธมิตรอาจมีพฤติกรรมฉวยโอกาสเอาเปรียบโดยอาศัยความคุ้นเคยกัน
เป็นจุดอ่อนละเลยการตรวจสอบพฤติกรรมของพันธมิตร ข้อเสียอีกข้อหน่ึงคือทำให้เสียโอกาสในการสร้างพันธมิตรใหม่ที่ดีกว่า
เนื่องจากความเคยชินและไม่อยากเปลี่ยนแปลงการดำเนินการร่วมกันกับพันธมิตรที่คุ้นเคย (Wang et al., 2021) 

ความไว้วางใจระหว่างบุคคล (Interpersonal trust) หมายถึง บุคคลมีความมั่นใจในตัวผู้อื่นและเต็มใจที่จะทำตาม 
คำพูด การกระทำและการตัดสินใจของผู้อื ่น McAllister (1995) ความไว้วางใจระหว่างบุคคลถูกมองว่าเป็นชุดคุณ
ลักษณะเฉพาะของบุคคลอื่น โดยทั่วไปแล้วคุณลักษณะดังกล่าวจะประกอบไปด้วยความพึ่งพาได้หรือความน่าเชื่อถือของ
พันธมิตร (Ferrin et al., 2006) ความสามารถในการพึ่งพาความไว้วางใจระหว่างบุคคลเป็นส่วนประกอบหลักที่ช่วยส่งเสริม
การปฏิสัมพันธ์ระหว่างบุคคลมีความราบรื่นและมีส่วนช่วยแก้ไขปัญหาความขัดแย้งที่อาจะเกิดขึ้น  (Hernandez, 2008) ใน
การร่วมมือกันกันระหว่างองค์กรที่เป็นคู่แข่งทางธุรกิจ ความไว้วางใจระหว่างบุคคลนั้นขึ้นอยู่กับการตอบสนองทางอารมณ์ที่
เกิดขึ้นระหว่างกัน อารมณ์เชิงบวกเกิดขึ้นจากการร่วมมือซึ่งส่งเสริมความไว้วางใจ ในขณะที่อารมณ์เชิงลบเกิดขึ้นจากการ
แข่งขันนำไปสู่ความไม่ไว้วางใจ ผู้จัดการสามารถพัฒนาความไว้วางใจโดยการจัดความสมดุลระหว่างความร่วมมือและการ
แข่งขันและใช้การฝึกอบรมพนักงานในองค์กร ความสับสนทางอารมณ์ในระหว่างพนักงานอาจส่งผลเสียต่อความไว้วางใจ 
(Lascaux, 2020) จากงานวิจัยของ Arino et al. (2005) ได้ศึกษาบทบาทของความไว้วางใจระหว่างบุคคลในการทำงาน
ร่วมกันระหว่างองค์กร ความไว้วางใจระหว่างบุคคลมีบทบาทต่อพันธมิตร 3 ด้าน ได้แก่ ความไว้วางใจระหว่างบุคคลทำหน้าที่
เป็นกลไกควบคุม ในกรณีทีค่วามไว้วางใจระหว่างบุคคลสูงนั้น บุคคลที่ให้ความไว้วางใจก็จะไม่เห็นความจำเป็นคอยตรวจสอบ
ความประพฤติของผู้ที่ทำงานร่วมกันท่ีได้รับความไว้วางใจ หากบุคคลส่วนใหญ่ในองค์ที่ทำงานร่วมกับพันธมิตรของทั้งสองฝ่าย
มีความไว้วางใจระหว่างบุคคลสูง มีแนวโน้มที่จะทำให้กระบวนการจัดการและการตัดสินใจมีความราบรื่นและรวดเร็วยิ่งขึ้น 
สุดท้ายความไว้วางใจระหว่างบุคคลมีบทบาทสำคัญช่วยให้เกิดความรว่มมือระหว่างบุคคลได้ง่ายขึ้น บุคคลที่มีความไว้วางใจกัน
อาจจะเพิ่มกิจกรรมที่มีความเสี่ยงร่วมกัน การทำงานร่วมกับพันธมิตรที่ไว้วางใจได้ช่วยให้องค์กรกระตือรือร้นในการทำงาน
ร่วมกันมากขึ้น 

 

ความไว้วางใจระหว่างองค์กร (Inter-organizational trust) หมายถึง ความคาดหวังว่า บริษัทคู่ค้าจะไม่ฉวยโอกาสที่
จะหาประโยชน์จากจุดอ่อนของบริษัทตน ความคาดหวังจะสมบูรณ์ก็ต่อเมื่อทุกฝ่าย ทำตามสัญญา ปฏิบัติต่อกันอย่างยุติธรรม 
และยังรักษาความหวังดีเมื่อมีเหตุไม่คาดคิดเกิดขึ้น (Krishnan et al., 2006) ความไว้วางใจระหว่างองค์กรช่วยให้พันธมิตรมี
ความยืดหยุ่นเมื่อต้องเผชิญอุปสรรคระหว่างกัน (Stanczyk et al., 2022) นอกจากน้ันยังช่วยบรรเทาความวิตกกังวลเกี่ยวกับ
การแบ่งปันข้อมูลสำคัญเชิงธุรกิจ  ความไว้วางใจระหว่างบริษัทพันธมิตรนั้นมีค่าใช้จ่ายสูง แม้ว่าจะมองในแง่ดีก็ตาม เมื่อความ
ไว้วางใจซึ่งกันและกันพัฒนาขึ้น ความกลัวต่อการฉวยโอกาสก็ลดลง ซึ่งส่งผลให้ค่าใช้จ่ายในการประสานงานและติดตามผล
ลดลง Dyer (1997) กล่าวว่าความไว้วางใจถูกใช้เป็นกลไกการกำกับดูแลในความสัมพันธ์ของพันธมิตร นอกจากนี้  
ความไว้วางใจระหว่างองค์กรช่วยเพิ่มระดับการเรียนรู้ ขอบเขตของความสัมพันธ์ และความมุ่งมั่นในระยะยาวในการเป็น
หุ้นส่วน ในขั้นต้น องค์กรอาจไม่แน่ใจเกี่ยวกับความสามารถและชื่อเสียงของพันธมิตร (Todeva & Knoke, 2005)  เมื่อความ
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ไว้วางใจเพิ่มขึ้น พันธมิตรก็เปิดกว้างและเปิดรับการแบ่งปันทรัพยากร ข้อมูล และความเชี่ยวชาญมากขึ้น  ความไว้วางใจชว่ย
อำนวยความสะดวกในการสื่อสารระหว่างองค์กรอย่างต่อเนื่อง ซึ่งช่วยให้มีการแลกเปลี่ยนข้อมูลได้อย่างอิสระระหว่างองค์กรที่
เป็นพันธมิตรกัน (Ferrin et al., 2006) ในสถานการณ์ที่ต้องพึ่งพาอาศัยกระหว่างกันของพันธมิตรสูง ความไว้วางใจระหว่าง
องค์กรเป็นสิ่งท่ีจำเป็นสำหรับประสิทธิภาพของพันธมิตรเชิงกลยุทธ์ 

ประสิทธิภาพของพันธมิตรเชิงกลยุทธ์ (Effective strategic alliance) 
บริษัทขนาดกลางและขนาดเล็ก สามารถประเมินความผลลัพธ์ของการสร้างพันธมิตรเชิงกลยุทธ์ได้จากการวัด

ประสิทธิภาพของพันธมิตรเชิงกลยุทธ์ Christoffersen et al. (2014) แบ่งระดับการวัดประสิทธิภาพของพันธมิตรเชิงกลยุทธ์
ได้เป็นสองระดับได้แก่ ประสิทธิภาพระดับพันธมิตรและประสิทธิภาพระดับองค์กร โดยเกณฑ์ที่ใช้ในการวัดประสิทธิภาพ
สามารถจัดกลุ่มได้เป็น 4 ประเภทได้แก่  

1) ด้านอัตวิสัย: ใช้การประเมินด้านการบริหารจัดการและมุมมองความสัมพันธ์ 
2) ด้านบัญชี: ใช้ข้อมูลเปอร์เซ็นต์และอัตราส่วนทางการเงิน 
3) ด้านเสถียรภาพ: ประเมินความคงสถาพของพันธมิตรและการยกเลิกของพันธมิตร 
4) ผลตอบแทนสะสมที่ผิดปกติ (Cumulative Abnormal Return: CAR) วิเคราะห์ปฏิกิริยาของผู้ถือหุ้นต่อการ

สร้างพันธมิตรเชิงกลยุทธ์ 

อย่างไรก็ตาม ประสิทธิภาพสามารถของพันธมิตรเป็นโครงสร้างที่ยากต่อการวัดในเชิงปริมาณ เนื่องจากมีหลากหลาย
แง่มุมของพันธมิตรที่จะวัดประสิทธิภาพ ประสิทธิขององค์กรสามารถวัดได้โดยสอบถามผู้บริหารว่าบริษัททำผลงานได้ดีแค่ไหน 
หรือสามารถวัดได้โดยใช้ข้อมูลทุติยภูมิเช่น ผลตอบแทนสะสมที่ผิดปกติของราคาหุ้น การวัดประสิทธิภาพเชิงด้านบริหารนั้นมี
ข้อดีคือง่ายต่อการวัดและสรุปความคิดเห็นของผู้บริหาร แต่ข้อเสียคืออาจมีอคติได้เนื่องจากโดยทั่วไปถ้าถามความคิดเห็นย่อม
มีอคติเข้ามาเกี่ยวข้องเสมอ การวัดประสิทธิภาพอีกประเภทหนึ่งในนั้นอยู่บนพื้นฐานของข้อเท็จจริงและความไม่อคติ แต่ไม่
สามารถวัดผลลัพธ์ที่จับต้องไม่ได้ (Intangible outcome) 

Emami et al. (2022) ระบุว่าการวัดประสิทธิผลขององค์กรใช้เพื่อประเมินประสิทธิภาพของพันธมิตรเชิงกลยุทธ์ มี
สามมาตรการที่ใช้กันทั่วไปในการประเมินระดับของการบรรลุเป้าหมายที่เฉพาะเจาะจง ได้แก่ ความพึงพอใจของการเป็น
พันธมิตร การบรรลุเป้าหมายเชิงกลยุทธ์ และผลกระทบจากการถ่ายทอดความรู้ ความพึงพอใจต่อประสิทธิภาพโดยรวมของ
พันธมิตรเชิงกลยุทธ์เป็นมาตรการที่ใช้บ่อย ให้การประเมินโดยรวมว่าพันธมิตรบรรลเุป้าหมายปัจจุบันของพันธมิตรได้ดีเพียงใด 
ไม่ว่าจะเป็นเป้าหมายเริ่มต้นหรือเป้าหมายที่เกิดขึ้นระหว่างการทำพันธมิตร 

วิธีดำเนินการวิจัย 
การวิจัยนี้ใช้วิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative research) เพื่อให้ได้ข้อมูลในด้านที่เป็นประโยชน์ต่อการศึกษาใน

หัวข้อวิจัยนี้อย่างละเอียด ซึ่งข้อมูลดังกล่าวจะมีความลึกและครอบคลุมประเด็นสำคัญและมีรายละเอียดซึ่งเป็นผลโดยตรงจาก
ประสบการณ์ของผู้ให้ข้อมูล โดยใช้การเก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้การสัมภาษณ์เชิงลึกแบบตัวต่อตัวเพื่อให้ได้มาซึ่งข้อมูลในเชิง
ลึกโดยเลือกใช้คำถามกึ่งโครงสร้างโดยลักษณะเป็นการสัมภาษณ์แบบคำถามปลายเปิดเพื่อให้ผู้ให้ข้อมูลสามารถให้ข้อมูล
เพิ่มเติมมากขึ้น โดยการกำหนดคำถามออกเป็นประเด็นให้ครอบคลุมชัดเจนและสอดคล้องกับเรื่องที่ทำการวิจัย  

การสร้างเครื่องมือ 
1. ผู้วิจัยเตรียมการศึกษาด้านความรู้เกี่ยวกับทฤษฎี แนวคิดเกี่ยวกับบริษัทเทคโนโลยี การสร้างและการทำงาน

ร่วมกันกับพันธมิตร เพื่อนํามาศึกษาและคัดเลือกวิธีการวิจัยที่คล้ายคลึงกันรวมไปถึงตัวแปรที่จะนํามาใช้ใน
งานวิจัย 
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2. ผู้วิจัยเตรียมความรู้ในเรื่องระเบียบวิธีวิจัยเชิงคุณภาพ จรรยาบรรณของนักวิจัยในการเก็บรวบรวมข้อมูล และ
วิธีการวิเคราะห์ข้อมูล และการขอคําปรึกษาจากนักวิชาการและเจ้าของบริษัทเทคโนโลยีขนาดกลางและขนาด
เล็ก ในด้านการวิจัยเชิงคุณภาพและการวิเคราะห์ โดยแบ่งประเด็นตามวัตถุประสงค์เพื่อที่จะนําตัวแปรจาก
งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องมาใช้สร้างคำถาม 

3. แนวคําถามในการสัมภาษณ์ เป็นเครื่องมือที่ผู้วิจัยสร้างขึ้นโดยการศึกษาประเด็นคําถาม จากการทบทวน
วรรณกรรมและแนวคิดทฤษฎีเกี่ยวข้อง โดยต้องการให้คําถามมีการครอบคลุมตามขอบเขตของงานวิจัย  
ตรงตามสิ่งที่ต้องการศึกษาเพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์ที่ตั้งเอาไว้มีการเรียบเรียงคําถาม เนื้อหาของคําถามให้เป็น
ลักษณะของคําถามปลายเปิด 

จากวัตถุประสงค์งานวิจัยผู้วิจัยได้ตั้งประเด็นการสัมภาษณ์เพื่อใช้ในการสร้างคำถามสัมภาษณ์ดังนี้ 1) การตั้งคําถาม 
เกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับธุรกิจและการสร้างพันธมิตร 2) คําถามที่เกี่ยวข้องกับการวัดความพึงพอใจของผู้บริหารจากการ
ร่วมพันธมิตรเชิงกลยุทธ์ 3) ความคิดเห็นต่อความไว้วางใจระหว่างบุคคล 4) ความคิดเห็นต่อความไว้วางใจระดับองค์กร  
5) ข้อมูลเกี่ยวกับประสบการณ์การทำงานร่วมกันกับพันธมิตรและการส้รางพันธมิตรในอนาคตต่อความไว้วางใจระดับองค์กร    
โดยสามารถดู ตัวอย่างคําถามตามแบบสัมภาษณ์ ตารางที่ 1 

ตารางที่ 1 ชุดคำถามสัมภาษณ ์
หัวข้อ คำถาม 

วัตถุประสงค์
งานวิจัย เพื่อศึกษาปัจจัยสำคัญในการสร้างพันธมิตรเชิงกลยุทธ์ท่ีมีประสิทธิภาพของบริษัทเทคโนโลยีขนาดกลางและ

ขนาดเล็ก กลุ่มอุตสาหกรรมเทคโนโลยีด้านซอฟต์แวร์ในประเทศไทย 
ข้อมูลผู้ให้
สัมภาษณ์ 

ช่ือ 
ตำแหน่ง 

ภาพรวม 1. แนะนำเบื้องต้น ว่า บริษัททำธุรกิจอะไร? 
2. ปัญหาของธุรกิจ SMEs ท่ีพบ? 
3. คุณมีความร่วมมือทางธุรกิจกับพันธมิตรหรือไม่? ถ้าเป็นเช่นน้ัน ใครคือพันธมิตรของคุณ? 

การสร้าง
พันธมิตร 

4. อธิบายขั้นตอนการสร้างพันธมิตรเชิงกลยุทธ์ ตั้งแต่ เริ่มต้น ระหว่างดำเนินการ จนถึง สิ้นสุด 
5. รูปแบบพันธมิตรเป็นประเภทใด? (Non-equity alliance, Equity alliance, Joint venture) 

(vertical, horizontal)  
6. เป้าหมายของการเป็นพันธมิตรและแรงจูงใจหลักในการสร้างพันธมิตร คืออะไร? การสร้างพันธมิตร

ธุรกิจช่วยแก้ไขปัญหาของ SMEs อย่างไร? 
การวัด
ประสิทธิภาพ
ของพันธมิตร 

7. วัดประสิทธิภาพของการร่วมมือกับพันธมิตรอย่างไร? 
8. ผลลัพธ์ของการทำงานร่วมกันกับพันธมิตร (outcome) เป็นอย่างไร? 

ความไว้วางใจ
ระดับบุคคล 

9. พนักงานตำแหน่งใดบ้างที่มีส่วนร่วมกับการทำงานกับพันธมิตร? และมีหน้าท่ีอะไร? 
10. พนักงานตำแหน่งใดจากพันธมิตรท่ีเราทำงานร่วมกันกับเรา? และมุมมองของคุณท่ีมีต่อพนักงานจาก

พันธมิตรเป็นอย่างไร? 
11. ความไว้วางใจระดับบุคคลส่งผลต่อผลลัพธ์ของการทำงานร่วมกันกับพันธมิตร อย่างไร? กรุณายก

เหตุการณ์ตัวอย่าง 
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ตารางที่ 1 ชุดคำถามสัมภาษณ์ (ต่อ) 
หัวข้อ คำถาม 

ความไว้วางใจ
ระดับองค์กร 

12. ถ้าหากพนักงานจากพันธมิตรท่ีเคยร่วมงานด้วยถูกเปลี่ยนเป็นพนักงานคนอื่นแทน จะรับมือกับการ
เปลี่ยนแปลงน้ีอย่างไร? 

13. เวลาเกิดปัญหาขึ้นระหว่างการทำงานร่วมกันกับพันธมิตร คุณและพันธมิตรตอบสนองต่อปัญหาน้ัน
อย่างไร? 

14. คุณให้ความสำคัญความไว้วางใจระดับบุคคลหรือความไว้วางใจระดับองค์กรมากกว่ากัน? เพราะเหตุ
ใด? 

15. ความไว้วางใจระดับองค์กรส่งผลต่อผลลัพธ์ของการทำงานร่วมกันกับพันธมิตร อย่างไร? และ
เหตุการณ์ตัวอย่าง? 

ประสบการณ์
การทำงาน
ร่วมกันกับ
พันธมิตร 

16. จากประสบการณ์การทำงานร่วมพันธมิตรในอดีต สิ่งท่ีคุณได้เรียนรู้คืออะไร? 
17. ประสบการณ์การทำงานร่วมกันกับพันธมิตรในอดีตของคุณส่งผลต่อผลลัพธ์ของการทำงานร่วมกันกับ

พันธมิตร อย่างไร? กรุณายกเหตุการณ์ตัวอย่าง? 
18. ปัจจัยสำคัญท่ีทำให้การสร้างพันธมิตรประสบความสำเร็จคืออะไร? 

การสร้าง
พันธมิตรใน
อนาคต 

19. พันธมิตรในรูปแบบใดอีกในอนาคตท่ีต้องการสร้าง นอกเหนือจากรูปแบบพันธมิตรที่มีอยู่ในปัจจุบัน? 
20. คุณสมบัติของพันธมิตรท่ีบริษัทต้องการคือแบบใด? 

การเก็บรวบรวมข้อมูล 
งานวิจัยนี้ผู้วิจัยสัมภาษณ์ ผู้บริหาร ผู้จัดการ เจ้าของบริษัททั้งหมด 15 คน ในกลุ่มธุรกิจผลิตซอฟแวร์คอมพิวเตอร์

และการประมวลผล โดยใช้เทคนิคการสุ่มแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเทคนิคดังกล่าวจะเริ ่มจากระบุกลุ่ม
ตัวอย่างที่ต้องการตาราง 1 หลังจากน้ันเป็นการค้นหาบริษัทผ่านช่องทางออนไลน์ดังน้ี  

1. ค้นหาจากผ่านช่องทาง social network โดยการหารายชื่อบริษัทผ่านช่องทาง social network ผ่านกลุ่มใน 
Facebook ได้แก่ กลุ ่ม “หางาน โปรแกรมเมอร์ ไอที IT Developer Software Engineer: Jobs Programmers” กลุ่ม  
“หางาน Startup แหล่งรวมงานบริษัท Startup ทุกสาย” กลุ่ม “งานสาย Data วิเคราะห์ข้อมูล Data Engineer Data 
Science Data Analyst BI”  

2. ช ่องทางส ื ่อช่องทางส ังคมออนไลน์สำหรับการทำงาน LinkedIn โดยใช้คำค้นหา “IT Services and IT 
Consulting” “Technology, Information and Internet” “Software Development” แล ้วเล ือกใช ้ต ัวกรองเฉพาะ
บริษัทท่ีตั้งในประเทศไทยเท่านั้น  

3. แหล่งข้อมูลออนไลน์ได้แก่ https://www.jobsdb.com https://jobs.blognone.com ซึ่งเป็นเว็บไซด์ที ่ลง
ประกาศหางาน โดยใช้คำค้นหางานตำแหน่ง software engineer หรือ data scientist เพื่อค้นหาบริษัทที่มีการรับสมัคร
พนักงานดังกล่าวซึ่งมีแนวโน้มเป็นบริษัทเทคโนโลยี  

4. เว็ปไซต์จากหน่วยงานของรัฐบาล ได้แก่ https://www.depa.or.th https://www.rd.go.th/ ซึ่งในเว็บไซด์
ข้างต้นมีการร่วมรวมรายชื่อบริษัทเทคโนโลยีที่ได้ขึ้นทะเบียนกับหน่วยงานดังกล่าว  

 

 

 

https://www.jobsdb.com/
https://jobs.blognone.com/
https://www.depa.or.th/
https://www.rd.go.th/
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ตารางที่ 2 รูปแบบกิจกรรมทางเศรษฐกิจ 
หมวดหมู่กิจกรรม กิจกรรมทางเศรษฐกิจ 

58201 การจัดทำซอฟต์แวร์เกมสำเร็จรูป 

58202 การจัดทำซอฟต์แวร์สำเร็จรูป 

58202 กิจกรรมการดูแลสิทธิในการผลิตซ้ำซอฟต์แวร์สำเร็จรูปเพื่อจำหน่ายหรือเผยแพร่ 

62011 กิจกรรมการจัดทำโปรแกรมเว็บเพจและเครือข่ายตามวัตถุประสงค์ของผู้ใช้ 

62012 กิจกรรมการจัดทำโปรแกรมคอมพิวเตอร์ตามวัตถุประสงค์ของผู้ใช้ 

62021 กิจกรรมการให้คำปรึกษาด้านฮาร์ดแวร์ 

62022 กิจกรรมการให้คำปรึกษาด้านซอฟต์แวร์ 

62023 กิจกรรมการจัดการสิ่งอำนวยความสะดวกด้านคอมพิวเตอร์ 

62090 กิจกรรมการบริการเทคโนโลยีสารสนเทศและคอมพิวเตอร์อื่น ๆ 

63111 กิจกรรมการบริหารจัดการและประมวลผลข้อมูล 

63112 กิจกรรมการสร้างแม่ข่าย 

63120 เว็บท่า 

รายชื่อที่รวบรวมจากทั้ง 4 แหล่งข้อมูลจะถูกคัดกรองผ่านเกณของกลุ่มตัวอย่าง รายชื่อที่ผ่านขบวนการการกรอง
ทางผู้วิจัยจะติดต่อไปขอสัมภาษณ์โดยในกรณีที่บริษัทมีข้อมูลใน LinkedIn ซึ่งเป็น social media platform ด้านการทำงาน
ของผู้ใช้งานทั่วโลก ผู้วิจัยจะติดต่อพนักงาน ผู้บริหาร เจ้าของบริษัทโดยตรง ในเบื้องต้นเป็นการแนะนำตัวของผู้วิจัยให้ข้อมูล
งานวิจัยเบื้องต้นตัวอย่างคำถามและนัดวันและเวลาที่ผู้ให้ข้อมูลสะดวกในการให้สัมภาษณ์ ในกรณีที่ได้รายชื่อบริษัทในกรณี  
อื่น ๆ เริ่มต้นโดยค้นหาอีเมลและเบอร์โทรศัพท์ผ่านเว็บไซด์ของบริษัทส่งอีเมลแนะนำตัว จุดประสงค์การวิจัย คำถามที่ใช้ใน
การสัมภาษณ์ หลังจากส่งอีเมลเป็นที่เรียบร้อยจึงทำการโทรเพื่อติดตามเรื่องการส่งอีเมลการขอสัมภาษณ์หลังจากนั้นก็รอการ
ติดต่อกลับจากทางบริษัทโดยให้ข้อมูลติดต่อกลับทางเบอร์โทรศัพท์หรือทางอีเมลของผู้วิจัย 

เนื่องจากบริษัทที่ตรงตามเกณฑ์ของกลุ่มประชากรทั้งเกณฑ์ของขนาดกิจการและประเภทกิจกรรมทางเศรษฐกิจมี
จำนวนมาก จึงเพิ ่มแนวทางการคัดครองเพิ ่มขึ ้น  1. เป็นบริษัทที่ดำเนินธุรกิจให้บริการแก่ธุรกิจด้วยกัน  2. ต้องเคยมี
ประสบการณ์การสร้างพันธมิตรมาก่อนในอดีตและมีการทำงานร่วมกันกับพันธมิตรอยู่ในปัจจุบัน 

การสัมภาษณ์เป็นการสัมภาษณ์ผ่านช่องทางออนไลน์ด้วยแพลตฟอร์ม Google meet ใช้เวลาประมาณ 1 ชั่วโมง 
ต่อ 1 บริษัท โดยเริ่มต้นจากการแนะนำตัวผู้สัมภาษณ์อย่างคร่าว ๆ แล้วเริ่มทำการสัมภาษณ์ โดยถามคำถามตามลำดับที่วาง
ไว้แต่ก็เปิดกว้างในการถามตอบถ้ามีประเด็นอื่นนอกเหนือที่น่าสนใจ คำถามเป็นรูปแบบภาพกว้างแล้วลงลึก เนื่องจากใช้ วิธี
สัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้างจึงสามารถถามคำถามที่ลงลึกเพื่อให้ผู้ถูกสัมภาษณ์อธิบายรายละเอียดได้มากขึ้น เมื่อสัมภาษณ์
เสร็จก็กล่าวขอบคุณผู้ถูกสัมภาษณ์ที่สละเวลา ทุกครั้งที่สัมภาษณ์ก็นำข้อเสนอแนะหรือข้อแนะนำมาปรับปรุงแนวทางในการ
ถามคำถามเพื่อให้ได้คำตอบแม่นยำและละเอียดขึ้นในครั้งต่อ ๆ ไปของการสัมภาษณ์ โดยสัมภาษณ์ 15 องค์กร องค์กรละ  
1 คนตามตารางที ่3 
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ตารางที ่3 รายละเอียดของบริษัทกลุ่มตัวอย่าง  
บริษัท ธุรกิจ ปีท่ีก่อตั้ง ตำแหน่งผู้ให้สัมภาษณ์ 
A01 software development 2557 Co-Founder 
A02 software as a service (SaaS) 2557 Manager 
A03 software development 2563 Founder 
A04 software as a service (SaaS) 2564 Founder 
A05 software as a service (SaaS) 2557 Manager 
A06 software development 2555 Founder 
A07 software development 2560 Co-Founder 
A08 software development 2556 Founder 
A09 software as a service (SaaS) 2555 Manager 
A10 software development 2558 Founder 
A11 software development 2559 Founder 
A12 SAP consulting 2543 Manager 
A13 Artificial Intelligence 2556 Founder 
A14 Salesforce consulting 2560 Manager 
A15 software as a service (SaaS) 2548 Founder 

การวิเคราะห์ข้อมูล 
วิเคราะห์แก่นสาระ (Thematic analysis) เป็นวิธีการวิเคราะห์ข้อมูลของงานวิจัยเชิงคุณภาพที่ใช้ในการระบุ 

วิเคราะห์ และตีความรูปแบบ สาระสำคัญ และความหมายของชุดข้อมูลประเภท การสัมภาษณ์ การสนทนากลุ่ม หรือเอกสาร
ข้อความ ช่วยให้เข้าใจเนื้อหาได้ครอบคลุม โดยการระบุ จัดระเบียบ และตีความแก่นสาระและรูปแบบที่เกิดขึ้นของชุดขอ้มูล
อย่างเป็นระบบ (Krippendorff, 2018) งานวิจัยเชิงคุณภาพนี้ใช้การวิเคราะห์ตามแก่นสาระ (thematic analysis) ซึ่งเป็น
การวิเคราะห์ที่มุ่งเน้นค้นหาสาระสำคัญในเนื้อหาของข้อความจากสัมภาษณ์ และมีการเสนอกรอบแนวความคิด จากข้อมูล 
โดย Miles and Huberman (1994) แนะนำข้ันตอนในการวิเคราะห์ดังนี้  

1. การเตรียมข้อมูล (Preparing) ผู้วิจัยถอดเทปการสัมภาษณ์แบบคำต่อคำและตรวจสอบความถูกต้องด้วยการอ่าน
บทสนทนาท่ี ถอดพร้อมกับฟังเทปซ้ำและผู้วิจัยจะทาการวิเคราะห์ความสมบูรณ์ของข้อมูล ตรวจสอบความถูกต้อง อ่านข้อมูล
ทั้งหมดหลายครั้งเพื่อให้เข้าใจเนื้อหาและปรากฏการณ์ที่เกิดขึ้น และหาข้อมูลเพิ่มเติมในเว็ปไซด์ของบริษัทเพื่อประกอบการ
วิเคราะห์ข้อมูล 

2. การให้รหัสข้อมูล (Coding) ผู้วิจัยจัดประเภทของข้อมูลตามประเด็นที่ต้องการวิเคราะห์ โดยก่อนให้รหัสข้อมูล
ผู้วิจัยจะอ่านข้อมูลซ้ำ ๆ จนเข้าใจหรือคุ้นเคยกับข้อมูล หลังจากนั้นเริ่มจำแนกประเภทของข้อมูลโดย การติดป้ายชื่อกกับไว้  
มีการตั้งรหัสชื่อที่ผู้วิจัยเข้าใจ ซึ่งไม่มีการตั้งรหัสล่วงหน้าแต่ได้จากการอ่านข้อมูล เป็นการลงรหัสด้วยวิธีอุปนัยที่ไม่มีการ
กำหนด ชุดข้อมูลไว้ล่วงหน้าการสร้างรหัสตามคำที่เกี่ยวข้องโดยตรงกับหัวข้อการวิจัย คำถามการวิจัยและขอบเขตของ
การศึกษา (Majumdar, 2022) ในขั้นต้น การค้นหาคำสำคัญดำเนินการโดยใช้คำเช่น 'พันธมิตร' 'ความสัมพันธ์ ' 'ความ
รับผิดชอบ' 'ผลประโยชน์' 'แรงจูงใจ' 'ความไว้วางใจ' 'ทรัพยากร' 'สื่อสาร' และอื่น ๆ ซึ่งตัวอย่างการสร้างตารางรหัสข้อมูล
หลังจากการวิเคราะห์ตามแกนสาระ เพื่อใช้ข้อมูลดังกล่าวสร้างกรอบแนวคิด การสร้างรหัสข้อมูลของการศึกษานี้แสดงใน
ตารางที่ 4 

3. การจัดหมวดหมู่ข้อมูล (Categorizing) ผู้วิจัยพิจารณารหัสข้อมูลแล้วตัดทอน รวมกลุ่ม ข้อมูลที่มีความซ้ำซ้อน 
แล้วนำข้อมูลมารวมกันใหม่เป็นกลุ่ม ๆ ตามคำถามวิจัยได้ ขั ้นตอนนี้นักวิจัยจะเจอหมวดหมู่ ( Category) หรือรูปแบบ 
(Pattern) ของข้อมูล 
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4. การหาแก่นสาระหลักของข้อมูล (Thematizing) ผู้วิจัยสร้างแก่นสาระหลักโดยการจัดกลุ่มข้อมูลที่มีความสมัพันธ์
กันให้เหลือเพียงประเด็นหลักที่เกี่ยวข้องโดยตรงกับหัวข้อวิจัย โดยเปรียบเทียบข้อมูลที่มีลักษณะคลา้ยกันลงในหมวดหมู่ตา่ง ๆ 
และหากมี ข้อมูลที่เปรียบเทียบไม่ลงกลุ่มก็สร้างหมวดหมู่ใหม่ให้ข้อมูลนั้น Moustakas (1990) แนะนำให้การหาแก่นสาระ
เป็นขั้นตอนสุดท้ายในการวิเคราะห์ข้อมูล และหาความสัมพันธ์ของประเด็นต่างๆ โดยใช้เกณฑ์การคัดกรองแก่นสาระหลักคือ
ต้องถูกกล่าวถึงโดยผู้ให้ข้อมูลตั้งแต่ครึ่งหนึ่งของผู้ให้สัมภาษณ์ทั้งหมดในงานวิจัยนี้คือ 7 คนเพื่อสร้างเป็นคำอธิบายนำไปสู่
เป้าหมายของการศึกษาของงานวิจัยนี้  

ตารางที ่4 การสร้างรหัสข้อมูล 
แนวคิดทางทฤษฎ ี

(Theoretical 
dimension) 

แก่นสาระระดบัแรก 
(First-order theme) 

ตัวอย่างคำพดูอ้างอิง 
(Exemplary quotation) 

ประสบการณ์ 
(Experience) 

แ บ ่ ง ค ว า ม ร ั บ ผ ิ ด ช อ บ แ ล ะ
ผลประโยชน์ใช้ประสบการณ์สร้าง
กระบวนการการทำงานร่วมกันกับ
พันธมิตร  

“เราก็แค่คุยกันว่าเรามีแบบนี้ คุณสามารถทำได้ไหม คุณพอใจที่จะทำไหม 
เป็น 2 คำถามสำคัญที่เราถามนะครับ ถ้าตอบใช่ทั้งสอง เราก็จะส่งบรีฟ
จากเนื้องานให้ แล้วก็ตกลงกันเรื่องผลประโยชน์ ว่าจะแบ่งกันยังไง มันก็
จะมีไม่กี่โมเดล บางโมเดลก็บอกว่า ผมได้ (งบ) มาทั้งเท่านี้ ควรแบ่งไป
เท่านี้โอเคไหม กับอีกโมเดลคือคุณคิดมากกว่าคุณอยากได้เท่าไหร่ เดี๋ยว
ผมไปบวกของผมเอง” 
“ก็มีการปัญหาที่เกิดขึ้นจากการทำงานร่วมกันในอดีต คือจะมาเป็นกฏใน
การทำงานร่วมกันกับพาร์ทเนอร์ในอนาคตแทน เพื่อไม่ให้เกิดเหตุการณ์
ซ้ำเดิม เช่น ผมยกตัวอย่างการที่พาร์ทเนอร์บางเจ้าไม่ยอมให้เราเจอลูกค้า 
ง้ันเราค่อนข้างชัดเจนเลยว่าถ้าไม่เจอลูกค้า เราอาจจะไม่รับโปรเจคนี้หรือ
ถ้าไม่ใช่เราเจอลูกค้า เราไม่รับความเสียหายของโปรเจคนี้ แค่นี้ มันจะเริ่ม
มีบางอย่างขึ้นมาปรับใช้เป็นเร่ืองของการตัดสินใจเพิ่มขึ้น” 

ความเชื่อใจระหวา่ง
บุคคล (Interpersonal 
Trust) 

ที่มาขององค์กรเกิดจากบุคคล  
ความไว ้วางใจระหว ่างบุคคลใน
ระดับผู้บริหาร  

“องค์กรคือคนน่ะมันไม่ใช ่ตึก ถ ้าเป ็นบุคคลมาแล้วก็ไป แต่จร ิงๆ 
ความสัมพันธ์ตรงนี้มันเกิดจากคนก่อนนะ พอคนเสร็จค่อยสเกลไปหา
ระดับองค์กรพาร์ทเนอร์ว่ามันจะมี stakeholder (ผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย) จะ
มีคนที่เขาถูก assign (มอบหมาย) ให้เข้ามาร่วมโปรเจค ถ้าสำคัญคือระดับ
คนก่อน” 
“ยังไงข้างบน (ระดับผู้บริหาร) ตราบใดที่ซิงค์ (เข้ากันได้) เนี่ยมันไม่น่ามี
ปัญหา ถ้ามีปัญหาก็สามารถคุยได้โดยตรง” 

ความเชื่อใจระหวา่ง
องค์กร (Inter-
Organizational Trust) 

ความไว้วางใจระหว่างองค์กรช่วย
ร ักษาสถานะการเป ็นพ ันธมิตร 
อำนาจต่อรองต่ำกับพันธมิตรที่ใหญ่
กว่า 

“ความสัมพันธ์ระดับองค์กรรู้เลยว่ามันอาจจะไม่ได้มีผลโดยตรงกับโปรเจ็ค
ที่เราทำอยู่มากนัก เพราะเราก็เป็นแค่ทีมเล็ก ๆ ที่คุยกับทีมหลาย ๆ ทีม
เขาใช่ไหมครับ ไม่ได้ส่งผลโดยตรงกับโปรเจคแต่ว่ามันจะอยู่ยาวไปตลอด
เพราะว่าเราทำความสัมพันธ์ระดับองค์กร” 
“สิ่งที่เราเรียนรู้ถัดมาก็คือ จังหวะของการทำธุรกิจซึ่งมันเต้นไม่พรอ้มกัน 
เหมือนเราเป็นคู่เต้นกับนางงามจักรวาล เราเป็นคนเล็ก ๆ เราฟังเขาจะ
เต้นเร็วเต้นช้า เขาเป็นคนกำหนดเกมอยู่บ่อยครั้ง ในขณะที่จริง ๆ มันเป็น
เร่ืองสำคัญของเราแต่มันเป็นเร่ืองเล็กสำหรับเขา เขาไม่เต้นตามเราเนี่ยมัน
ก็จะทำให้เราต้องสร้างกำหนด 

เกมให้ได้ นั่นคือบทเรียนที่เราต้องขึ้นไปคุยกับข้างบน เอาไปใส่ไว้ใน KPI 
(Key Performance Indicator) ค่อย ๆ ใช้กลยุทธ์ในการทำให้โปรเจ็ค
เรามีความสำคัญในองค์กรเขา ก็จะต้องทำทักษะอย่างนี้ให้ได้ครับ การทำ
ความสัมพันธ์ระดับบุคคลทำให้เป็นทีมเดียวกันและก็จะเป็นเรื่องจำเป็น” 
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ตารางที ่4 การสร้างรหัสข้อมูล (ต่อ) 
แนวคิดทางทฤษฎ ี

(Theoretical 
dimension) 

แก่นสาระระดบัแรก 
(First-order theme) 

ตัวอย่างคำพดูอ้างอิง 
(Exemplary quotation) 

ทักษะการจัดการ
พันธมิตร (Alliance 
Capability)  

พันธมิตรเป็นความสัมพันธ์ระยะ
ยาวเรียนรู ้ระบบการทำงานจาก
พันธมิตรรักษาจุดแข็งขององค์กร 

“ต้องมีการช่วยกัน คือพวกนี้มันต้องเป็นระยะยาวเพราะถ้าผูกเป็นพาร์ท
เนอร์แล้วถ้ามีงานมีอะไรเกิดขึ้นปุ๊บมันจะโดยส่วนใหญ่จะทำงานด้วยกัน
เป็นปี” 
“อาจจะมีส่วนที่กระบวนการภายในของบริษัทที่ใหญ่เขาจะมีกระบวนการ
ที่ดี เขามีกระบวนการที่ชัดเจน first meeting เสร็จแล้วเราต้องทำอะไร
ต่อ เราจะไปที่ใครต่อ มีความชัดเจนกว่า บริษัทที่ไม่มีกระบวนการ อาจจะ
ยังงงว่าต้องส่งไปที่ใคร” 

“เขาเรียกว่าเป็น advantage (ความได้เปรียบ) อย่างของเรานี่มันเรามี
บางส่วนที่เป็น corporate เยอะ ๆ property, network อะไรพวกนี้เราก็
ต้องพัฒนาเอาไว้บ้าง” 

ความร่วมมือ 
(Cooperation) 

ความไว้วางใจระดับผู้บริหารช่วยให้
แก้ปัญหาได้เร็วขึ้น ความไว้วางใจ
ระดับบุคคลช่วยทำให้งานราบรื่น
ขึ้น 

“ใช่ เจอปัญหานี้บ่อยเหมือนกัน สำหรับการทำงานกับองค์กรที่บริหาร
แบบลำดับขั้นแต่ถ้าเป็นแบบเจ้าของกับเจ้าของเนี่ย พี่ว่ามันงา่ยกว่าเยอะ 
แล้วก็ความเชื่อใจเราก็เกิดขึ้นจากในอดีตที่ผ่านมาเป็นยังไง” 

“ความสำคัญของการดูแลระดับบุคคลเนี่ยทำเต็มที่เลยเพราะรู้เลยว่ามัน
ส่งผลโดยตรงกับโปรเจคที่เราทำร่วมกันมาก ๆ แต่รู้ว่ามีความเสี่ยงว่าถึง
เวลาคนนี้อาจจะย้ายออกจากบริษัทไป” 

ความเติมเต็มทรัพยากร  
(Resource 
Complementarity) 

ช ่วยให ้ เข ้าถ ึงทร ัพยากรบ ุคคล 
ทำงานก ับองค ์กรใหญ่ช ่วยเพิ่ม
ภ า พ ล ั ก ษ ณ ์ พ ั น ธ ม ิ ต ร เ พิ่ ม
คว ามสามา รถ ในกา รแข ่ ง ขั น 
ต้องการทำในสิ่งที่ทำเองไม่ได้ 

 “เราใช้ sale team ของพันธมิตรที่เป็นบริษัทใหญ่ในการขายซอฟตแ์วร์
ที่เราผลิตขึ้นมา แต่ก่อนเซลล์ของบริษัทนี้ ขายแค่เฉพาะวัสดุก่อสร้าง ขาย
เฉพาะปูน วันนี้เซลล์วิ่งไปหาลูกค้าแล้วก็ขายซอฟต์แวร์เราไปด้วย เราได้
ชาแนลเพิ่มในขณะเดียวกันก็มีความร่วมมือเรื่องการพัฒนาแพลตฟอร์ม
ใหม่ ๆ ร่วมกัน” 

“เราก็ต้องการพาร์ทเนอร์ที ่มีไซส์เทียบไปกว่าเรา  แบบพูดตรงๆ เลย 
เพราะว่าเขาค่อนข้างแข็งแรง เขาเป็นที่รู้จักอยู่แล้ว การที่เราพาร์ทเนอร์
เขามันก็จะช่วยดึงเราขึ้นไป”  
“ตัวอย่าง หุ่นยนต์ต่างประเทศพูดกับอังกฤษได้อย่างเดียวคือขายไม่ได้  
ลูกค้าก็ไม่ซ้ือ ผมก็เป็นคนทำให้หุ่นยนต์ภาษาอังกฤษเป็นภาษาไทยได้ เรา
ก็มีซอฟต์แวร์ business ครอบอีกที อันนี้ก็คือพาร์ทเนอร์ชิพกัน แล้วก็
ขายได้จับมือกันขายได้ประมาณ 150 ตัว” 
“เราไม่สามารถเติบโตคนเดียว และไม่สามารถพัฒนทุก feature ให้
ครอบคลุมได้ เราเชื่อว่า ecosystem ของเราเป็นสิ่งสำคัญในการดำเนิน
ธุรกิจในระยะยาวมากๆ เราพยายามสร้าง ecosystem ตรงนี้ให้แข็งแกร่ง
ที่สุด เราพยายามเป็นพันธมิตรกับทุก ๆ รายทุก ๆ เจ้าที่เข้ามา”  
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การตรวจสอบความถูกต้องและความน่าเชื่อถือ 
 งานวิจัยช้ินนี้ผู้วิจัยต้องการให้ผู้อ่านเข้าใจถึงสิ่งปรากฏขึ้นจริงตรงกับความเป็นจริงของข้อมูลที่สุด จากคำแนะนำใน
การตรวจความถูกต้องของข้อมูล Creswell and Creswell (2017) ผู้วิจัยจึงได้ตรวจความถูกต้องและความน่าเชื่อถือของ
ข้อมูลผ่านวิธีดังต่อไปนี้ 
 1. การตรวจสอบข้อมูลแบบสามเส้าและเก็บข้อมูลเพิ่มเติมจากหลายช่องทาง โดยผู้วิจัยจะทำการตรวจสอบข้อมูลที่
ได้มาจากผู้ให้ข้อมูลที่มีความน่าเชื่อถือ โดยไปตรวจสอบเพิ่มเติมผ่านช่องทางเว็บไซด์ของบริษัทและข่าวที่เกี่ยวข้อง และนำ
ข้อมูลไปให้ผู้เชี่ยวชาญตรวจสอบในช่วงการวิเคราะห์หรือการตีความข้อมูล โดยหากจากพบเจอประเด็นที่ยังมีความคลุมเครือ
จะติดต่อไปยังผู้ให้ข้อมูลอีกครั้งเพื่อขอความชัดเจนเพื่อป้องกันความคลาดเคลื่อนของข้อมูล 
 2. การอธิบายบริบทความเข้ม เป็นการอธิบายสภาะบริบทที่เกิดขึ้นอย่างละเอียด มีข้อมูลที่ช่วยให้ผู้อ่านวิจัยเข้าใจ
มองเห็นภาพท่ีเกิดขึ้นได้อย่างชัดเจน 
 3. ผู้วิจัยบันทึกข้อมูลในรูปแบบคลิปเสียงที่สามารถนำมาตรวจสอบซ้ำได้ถ้าหากต้องการข้อมูลเพิ่มเติมในลาย
ละเอียดของข้อมูล 
 4. สร้างความคุ้นเคยและสร้างความไว้วางใจก่อนการสัมภาษณ์โดยการติดต่อเข้าไปชี้แจงรายละเอียกขั้นตอนข้อมูล
ก่อนการสัมภาษณ์ รวมถึงแนะนำตัวผู้วิจัยรวมถึงสอบถามความสมัครใจ ในตอนต้นการสัมภาษณ์มีการพูดคุยเบื้องต้นเพื่อสรา้ง
ความคุ้นเคย 

ผลการวิจัยและอภิปรายผลการศึกษา 

ประสบการณ์การทำงานร่วมกับพันธมิตร และทักษะการจัดการพันธมิตร (Alliance experience and 
Alliance Capability)  

ประสบการณ์ทำงานร่วมกับพันธมิตร มีบทบาทในการเพิ่มประสิทธิภาพพันธมิตรทางอ้อม โดยพบว่าประสบการณ์
ส่งผลในเชิงบวกต่อทักษะการจัดการพันธมิตร ซึ่งจะส่งผลในเชิงบวกต่อประสิทธิภาพของพันธมิตร สิ่งนี้ชี้ให้เห็นว่าการสะสม
ประสบการณ์เมื่อเวลาผ่านไปจะช่วยเพิ่มขีดความสามารถขององค์กร ซึ่งนำไปสู่ผลลัพธ์การปฏิบัติงานท่ีดีขึ้น 

ผลกระทบเชิงบวกของประสบการณ์ที่มีต่อประสิทธิภาพของพันธมิตรสามารถอธิบายได้ด้วยกลไกหลายประการ 
ประการแรก ประสบการณ์ช่วยให้พันธมิตรได้รับความรู้ ทักษะ และข้อมูลเชิงลึกเกี่ยวกับแนวทางปฏิบัติในการทำงานร่วมกัน
กับพันธมิตรอย่างมีประสิทธิภาพ ผ่านการทำงานซ้ำ ๆ และการเรียนรู้จากความสำเร็จและความล้มเหลวที่ผ่านมา พันธมิตร
พัฒนาความเข้าใจได้ดีขึ้นเกี่ยวกับจุดแข็ง จุดอ่อน และความสามารถของกันและกัน การสะสมความรู้นี้ช่วยเพิ่มความสามารถ
ในการประสานงานกิจกรรม จัดการข้อขัดแย้ง และใช้ประโยชน์จากทรัพยากรอย่างมีประสิทธิภาพ ซึ่ งท้ายที่สุดจะมีส่วนชว่ย
ในการเพิ่มขีดความสามารถของพันธมิตร (Nasr & Al-Tabbaa, 2023) ประการที่สอง ประสบการณ์เอื้อต่อการพัฒนาความ
ไว้วางใจและการสร้างความสัมพันธ์อันดีระหว่างพันธมิตร เมื่อพันธมิตรมีส่วนร่วมในกิจกรรมทางธุรกิจหรือทำงานร่วมกัน  
จะสร้างความร่วมมือท่ีประสบความสำเร็จ ซึ่งส่งเสริมความไว้วางใจและความเช่ือมั่นในความสามารถของกันและกัน (Nasr & 
Al-Tabbaa, 2023) ความไว้วางใจนี้ช่วยให้พันธมิตรมีส่วนร่วมในการสื่อสารที่เปิดเผยและโปร่งใสมากขึ้น แบ่งปันข้อมูลที่
ละเอียดอ่อน และรับความเสี่ยงที่คำนวณได้ ซึ่งนำไปสู่ระดับความร่วมมือที่สูงขึ้นและการสนับสนุนซึ่งกันและกันภายใน
พันธมิตร Dyer (1997) ได้สำรวจบทบาทของประสบการณ์ในการสร้างพันธมิตรและความสำคัญของการเรียนรู้และการสะสม
ความรู้เพื่อความสำเร็จของพันธมิตร โดยเน้นย้ำว่าประสบการณ์ช่วยเพิ่มความเข้าใจของพันธมิตรเกี่ยวกับความสามารถของ
กันและกัน และช่วยให้รับมือกับปัญหาในการทำธุรกิจได้ดีขึ้น (Zahoor et al., 2023) สิ่งนี้สอดคล้องกับการค้นพบของผู้วิจัย
เกี่ยวกับผลเชิงบวกของประสบการณ์ที่มีต่อความสามารถของพันธมิตร และผลที่ตามมาคือประสิทธิภาพของพันธมิตรเพิ่มขึ้น 

จากการศึกษานี้ค้นพบว่าองค์กรที่มีประสบการณ์ในการทำงานร่วมกันกับพันธมิตรในอดีตนั้นช่วยให้องค์กรมีทักษะ
การจัดการพันธมิตรได้ดีมากขึ้นและใช้ประโยชน์จากพันธมิตรเชิงกลยุทธ์อย่างมีประสิทธิภาพเพื่อความได้เปรียบในการแข่งขัน 
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บริษัทสามารถพัฒนาความสามารถในการจัดการพันธมิตรผ่านประสบการณ์การทำงานร่วมกันกับพันธมิตรในอดีต ผ่านการ
สร้างรูปแบบการทำงานที่เป็นกิจวัตรและประสบการณ์ในอดีต สิ่งเหล่านี้ประกอบขึ้นเป็นทรัพยากรที่จับต้องไม่ได้ซึ่งช่วย
เสริมสร้างประสิทธิภาพการทำงานขององค์กร (Barney, 1991) ประสบการณ์การเป็นพันธมิตรช่วยให้องค์กรต่าง ๆ มีโอกาส
ได้เรียนรู ้ สะสมความรู ้ พัฒนากิจวัตรรูปแบบการทำงานร่วมกัน และสร้างเครือข่ายความร่วมมือ ซึ ่งจะช่วยเพิ่มขีด
ความสามารถในการเป็นพันธมิตร (Nasr & Al-Tabbaa, 2023) ซึ่งสอดคล้องการผลลัพธ์การวิจัยที่บริษัทเทคโนโลยีที ่เคยมี
ประสบการณ์การทำงานร่วมกันกับพันธมิตรในอดีตได้ใช้ประสบการณ์ในการทำงานเหล่านั้นสร้างเป็นแนวทางการทำงานของ
ตนซึ ่งสอดคล้องกับการวิจัยก่อนหน้านี ้ สอดคล้องกับผลการศึกษาของ Gulati (1998) ได้เน้นย้ำถึงความสำคัญของ
ประสบการณ์พันธมิตรในเพิ่มความสามารถและพัฒนาประสิทธิภาพของพันธมิตร ยิ่งไปกว่าน้ัน Anand and Khanna (2000) 
ได้พิสูจน์ว่าทักษะการจัดการพันธมิตรได้รับการพัฒนาจากประสบการณ์ในอดีต ซึ่งช่วยให้สามารถเพิ่มประสิทธิภาพของ
แนวทางปฏิบัติในการทำงานร่วมกันกับพันธมิตรอย่างต่อเนื่องของบริษัทได้ Gulati (1998) พบว่าประสบการณ์ของพันธมิตรมี
บทบาทสำคัญในการยกระดับกระบวนการเรียนรู้ โดยองค์กรที่มีประสบการณ์ในการเป็นพันธมิตรมากจะเชี่ยวชาญในการ
จัดการความซับซ้อนของพันธมิตรได้ดี ปรับตัวให้เข้ากับความแตกต่างของพันธมิตร  

เมื่อองค์กรมีทักษะการจัดการพันธมิตรส่งผลเชิงบวกต่อประสิทธิภาพของพันธมิตรผ่านกลไกต่างๆ ประการแรก 
ทักษะการจัดการพันธมิตรที่สูงช่วยให้บริษัทสามารถรวมและใช้ทรัพยากรภายในองค์กรได้อย่างมีประสิทธิภาพมากขึ้น  
ซึ่งนำไปสู่การปรับปรุงประสิทธิภาพการดำเนินงาน การลดต้นทุน และการประหยัดจากขนาด การรวมทรัพยากรที่ได้รับการ
ปรับปรุงนี้ช่วยอำนวยความสะดวกในการบรรลุเป้าหมายร่วมกัน ปรับปรุงคุณภาพของผลิตภัณฑ์หรือบริการ และมีส่วนช่วยใน
การปรับปรุงประสิทธิภาพโดยรวม (Al-Tabbaa et al., 2019) ประการที่สอง ทักษะการจัดการพันธมิตรช่วยให้พันธมิตร
สามารถประสานงานกิจกรรมและปรับกลยุทธ์ได้อย่างมีประสิทธิภาพมากขึ้น การประสานงานที่มีประสิทธิภาพและการจัด
แนวกิจกรรมมีความสำคัญอย่างยิ่งต่อการลดความขัดแย้ง การแก้ไขข้อพิพาท และทำให้มั่นใจถึงการทำงานร่วมกันที่ราบรื่น
ภายในพันธมิตร ด้วยการรวมขีดความสามารถและความพยายามระหว่างองค์กรเข้าด้วยกัน การรร่วมพันธมิตรสามารถบรรลุ
วัตถุประสงค์ในระดับที่สูงขึ้นของการทำงานร่วมกันและการสนับสนุนซึ่งกันและกัน ซึ่งจะนำไปสู่การปรับปรุงผลการปฏิบัติงาน
ในท้ายท่ีสุด (Bouncken et al., 2022; Suwannarat, 2023) 
 
ข้อเสนอที่ 1: ประสบการณ์การทำงานร่วมกับพันธมิตร สร้างทักษะการจัดการพันธมิตรให้กับองค์กร และมีความสมัพันธ์เชิง

บวกกับประสิทธิภาพของพันธมิตรเชิงกลยุทธ์ 
 

การสร้างพันธมิตรเชิงกลยุทธ์กับองค์กรขนาดใหญ่ (Building strategic alliance with the large 
firms)  

จากผลลัพธ์ของงานวิจัยช้ีให้เห็นข้อดีและข้อควรระวังที่เกี่ยวข้องกับการเป็นพันธมิตรกับพันธมิตรรายใหญ่ ในแง่หนึ่ง 
การเป็นพันธมิตรกับพันธมิตรรายใหญ่ช่วยให้พันธมิตรขนาดเล็กสามารถเข้าถึงทรัพยากร องค์ความรู้ ช่ือเสียง และโอกาสทาง
ธุรกิจ ซึ่งบริษัทขนาดเล็กอาจไม่สามารถได้มาอย่างง่าย การเข้าถึงทรัพยากรนี้สามารถนำไปสู่การปรับปรุงขบวนการทำงาน 
การเข้าถึงตลาด และเพิ่มความสามารถในการแข่งขันโดยรวมสำหรับพันธมิตรเชิงกลยุทธ์ของบริษัทขนาดเล็ก ซึ่งสอดคล้องกับ
ผลการศึกษาของ Denicolai et al. (2021)  

ในทางกลับกัน การเป็นพันธมิตรกับคู่ค้ารายใหญ่ก็อาจก่อให้เกิดความเสี่ยงเป็นข้อควรระวังได้เช่นกัน ความไม่สมดุล
ของอำนาจและลำดับชั้นในองค์กรที่มีอยู่ในพันธมิตรเหล่านี้อาจส่งผลให้เกิดการพึ่งพา การควบคุม และการแสวงประโยชน์
จากพันธมิตรที่มีขนาดเล็กกว่าโดยพันธมิตรที่ใหญ่กว่า พันธมิตรที่ใหญ่กว่าอาจใช้อิทธิพลเหนือการตัดสินใจ การจัดสรร
ทรัพยากร และทิศทางเชิงกลยุทธ์ ซึ่งอาจผูกมัดและกำหนดความอยู่รอดระยะยาวของพันธมิตรขนาดเล็กกว่า ซึ่งการศึกษา
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ของ Lavie (2006) ได้นำเสนอว่าบริษัทสามารถป้องกันปัญหาความไม่สมดลุดงักล่าวได ้โดยให้เน้นท่ีมเีป้าหมายร่วมกันจากนัน้
ให้เพิ่มความสัมพันธ์ให้แน่นแฟ้นมากขึ้น  
 
ข้อเสนอที่ 2: การสร้างพันธมติรเชิงกลยุทธ์กับองค์กรขนาดใหญ่ มคีวามสัมพันธ์เชิงบวกกับทักษะการจัดการพันธมิตร และมี

ความสัมพันธ์เชิงบวกกับประสิทธิภาพของพันธมิตรเชิงกลยุทธ์ 
 

ความไว้วางใจระหว่างบุคคลสร้างความร่วมมือระหว่างองค์กร (Inter-personal trust and 
Cooperation) 

จากผลลัพธ์ของงานวิจัยสอดคล้องกับการศึกษาก่อนหน้านี้ที่เน้นผลของความไว้วางใจระหว่างบุคคลที่มีต่อความ
ร่วมมือในการทำงานร่วมกันกับพันธมิตร ความไว้วางใจมีอิทธิพลในเชิงบวกต่อพฤติกรรมความร่วมมือ โดยเปรียบเทียบความ
ไว้วางใจทำหน้าที่ช่วยเพิ่มความราบรื่นต่อความร่วมมือโดยลดความไม่แน่นอนและส่งเสริมความเข้าใจซึ่งกันและกันระหว่าง
บุคคล สิ่งนี้สนับสนุนการค้นพบของงานวิจัยนี้ ซึ่งชี้ให้เห็นว่าความไว้วางใจระหว่างบุคคลมีบทบาทสำคัญในการส่งเสริมความ
ร่วมมือระหว่างพันธมิตรพันธมิตร สอดคล้องกับงานวิจัยในอดีต ได้แก่ Doney and Cannon (1997) และ Mangus et al. 
(2020) ความไว้วางใจส่งผลส่งเสริมต่อพฤติกรรมความร่วมมือ เช่น การแบ่งปันข้อมูล การแก้ปัญหาร่วมกัน และการตัดสินใจ
ร่วมกัน โดยสามารถอธิบายสาเหตุที่ความไว้วางใจระหว่างบุคคลส่งผลบวกต่อความร่วมมือ ข้อที่หนึ่ง ความไว้วางใจช่วยลด
ความไม่แน่นอนและความเสี่ยงที่จะถูกเอาเปรียบจากการแบ่งปันข้อมูลและทรัพยากร (McAllister, 1995) เมื่อพันธมิตร
ไว้วางใจซึ่งกันและกัน บริษัทพันธมิตรมีแนวโน้มที่จะมีสื่อสารกันอย่างเปิดเผย แบ่งปันความรู้ และทำงานร่วมกัน ซึ่งจะนำไปสู่
ความร่วมมือท่ีเพิ่มขึ้น ข้อที่สอง ความไว้วางใจช่วยเสริมความรู้สึกปลอดภัยทางความรู้สึกและการสนับสนุนซึ่งกันและกัน ช่วย
สร้างสภาพแวดล้อมที่เอื้อต่อความร่วมมือ (Edmondson, 1999) เมื่อแต่ละฝ่ายมีความไว้วางใจซึ่งกันและกัน จะมีความรู้สึก
สบายใจที่จะแสดงความคิดเห็น กล้าเสี่ยง และทำงานร่วมกันเพื่อบรรลุเป้าหมายร่วมกัน และความร่วมมือนั้นส่งผลบวกต่อ
ประสิทธิภาพของพันธมิตรเชิงกลยุทธ์ความร่วมมือช่วยเพิ่มความคล่องตัวในการทำงานช่วยแก้ปัญหาได้รว ดเร็วทำให้การ
ทำงานร่วมกันกับพันธมิตรมีความราบรื่นมากข้ึน 

 
ข้อเสนอที่ 3: ความไว้วางใจระหวา่งบุคคลสร้างความร่วมมือระหว่างองค์กร และมีความสัมพันธ์เชิงบวกกับประสิทธิภาพของ

พันธมิตรเชิงกลยุทธ์ 

 

ความไว้วางใจระหว่างองค์กร และการเติมเต็มทรัพยากร  (Inter-organizational trust and Resource 
Complementarity) 

ความไว้วางใจระหว่างองค์กรต่อประสิทธิภาพของพันธมิตร ความไว้วางใจระหว่างองค์กรหมายถึงความมั่นใจ ความ
เชื่อ และความเต็มใจของพันธมิตรพันธมิตรที่จะพึ่งพาซึ่งกันและกันและปฏิบัติตามพันธกรณีในการทำงานร่วมกัน ผู้วิจัยพบว่า
พันธมิตรที่มีระดับความไว้วางใจในระดับสูงระหว่างพันธมิตรมีผลการปฏิบัติงานท่ีดีขึ้นความไว้วางใจระหว่างองค์กรมีบทบาท
พื้นฐานในการสร้างและรักษาความร่วมมือกับพันธมิตรที่ประสบความสำเร็จ ความไว้วางใจคือความเชื่อที่ว่าฝ่ายหนึ่งจะทำ
หน้าที่เพื่อผลประโยชน์สูงสุดของอีกฝ่ายหนึ่ง แม้ว่าจะมีความเปราะบางหรือความไม่แน่นอนเข้ามาเกี่ยวข้องก็ตาม Ring and 
Van de Ven (1994) ได้ทำการศึกษาเกี่ยวกับความสัมพันธ์ระหว่างองค์กรและเน้นความสำคัญของความไว้วางใจในการ
ส่งเสริมการทำงานร่วมกันอย่างมีประสิทธิภาพ ความไว้วางใจช่วยลดต้นทุนการทำธุรกรรม เพิ่มความร่วมมือ และนำไปสู่
ผลลัพธ์การปฏิบัติงานที่ดี โดยงานวิจัยของ Das and Teng (2000) พบว่าระดับความไว้วางใจที่สูงขึ้นระหว่างพันธมิตรมี
อิทธิพลในเชิงบวกต่อผลลัพธ์ของพันธมิตร ความไว้วางใจช่วยอำนวยความสะดวกในการแก้ปัญหาความขัดแย้ง ส่งเสริมความ
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มุ่งมั่น และเพิ่มความร่วมมือ Ashnai et al. (2016) และ Mangus et al. (2020) แนะนำว่าควรสร้างทั้งความไว้วางใจระหว่าง
บุคคลและความไว้วางใจระหว่างองค์กร การที่มีความไว้วางใจระดับบุคคคลที่สูงในนำไปสู่ความไว้วางใจระหว่างองค์กรที่สูงขึ้น
ตามกัน Krishnan et al. (2006) กล่าวว่าถึงแม้ว่าความไว้วางใจระหว่างบุคคลจะมีความสำคัญต่อประสิทธิภาพของพันธมติร
แต่ในระยะยาวนั้นควรสร้างความไว้วางใจระหว่างโอกาสเพื่อลดความเสี่ยงจากเรื่องระหว่างบุคคลโดยเฉพาะในสถานการณ์ที่
ไม่แน่นอน  

การเติมเต็มทรัพยากร หมายถึง การที่องค์กรสามารถนำทรัพยากร ความสามารถ หรือความเชี่ยวชาญเฉพาะจาก
พันธมิตร มาช่วยเสริมและปรับปรุงทรัพยากรขององค์กร แนวคิดของการเติมเต็มทรัพยากรแสดงให้เห็นว่าองค์กรสามารถมี
ผลลัพธ์การทำงานท่ีมากขึ้นได้โดยการรวมทรัพยากรเข้าด้วยกันและใช้ประโยชน์จากจุดแข็งของแต่ละฝ่ายการเสริมทรัพยากร
ช่วยให้องค์กรใช้ประโยชน์จากชุดทักษะ ฐานความรู้ และเครือข่ายที่หลากหลาย ซึ่งนำไปสู่นวัตกรรมและความสามารถในการ
แก้ปัญหาที่เพิ ่มขึ ้น (Jin & Wang, 2021) นอกจากนี้การเสริมทรัพยากรช่วยลดความเสี ่ยงที ่เกี ่ยวข้องกับข้อจำกัดของ
ทรัพยากร ในหลายกรณี องค์กรอาจเผชิญกับข้อจำกัดในด้านทรัพยากรทางการเงิน ความเชี่ยวชาญ หรือโครงสร้างพื้นฐาน 
ผ่านการทำงานร่วมกัน พันธมิตรสามารถลดข้อจำกัดเหล่านี้ได้ เนื่องจากพันธมิตรสามารถแบ่งปันและใช้ประโยชน์จาก
ทรัพยากรของตนเพื่อบรรลุเป้าหมายร่วมกัน ด้วยการรวมทรัพยากรเข้าด้วยกัน องค์กรต่างๆ สามารถเข้าถึงโอกาสที่กว้างขึ้น 
รับมือกับความท้าทายที่ซับซ้อน และเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขันโดยรวมในตลาด (Zhu et al., 2022) นักวิจัยในอดีต
ได้ชี้ให้เห็นถึงประโยชน์ของความหลากหลายของทรัพยากรในการสร้างนวัตกรรมและความได้เปรียบในการแข่งขัน (Lavie, 
2006) นอกจากนี้ การวิจัยยังแสดงให้เห็นว่าการเสริมทรัพยากรนำไปสู่การปรับปรุงผลการปฏิบัติงาน เช่น ผลผลิตที่เพิ่มขึ้น 
ส่วนแบ่งตลาด และความสามารถในการทำกำไร (Gulati, 1998) นอกจากน้ี Robson et al. (2019) ให้ความเห็นว่าความเติม
เต็มทรัพยากรเป็นตัวส่งเสริมความไว้วางใจ ซึ่งความไว้วางใจที่สูงช่วยเพิ่มประสิทธิภาพของพันธมิตรเนื่องจากการที่เข้าถึง
ทรัพยากรของอีกฝ่ายได้ ในขณะเดียวกันพันธมิตรก็สามารถเข้าถึงได้ในทางเดียวกันช่วยให้ความสัมพันธ์เหนี่ยวแน่นข้ึน ซึ่งเน้น
ย้ำความน่าเชื่อถือว่าเป็นกลไกสำคัญที่สนับสนุนการแลกเปลี่ยนทรัพยากรและจากงานวิจัยของ Lin et al. (2009) ระบุว่า
ความเติมเต็มทรัพยากรในระดับสูงกับพันธมิตรพันธมิตรจะสัมพันธ์เชิงบวกกับผลประกอบการของบริษัท เมื่อพันธมิตรมี
สถานะทางสังคมสูงหรือพันธมิตรมีเครือข่ายสูง 

งานวิจัยนี้ขอนำเสนอแนวคิดความไว้วางใจระหว่างองค์กรส่งเสริมสภาพแวดล้อมท่ีเปิดกว้างและเคารพซึ่งกันและกัน 
สนับสนุนการแก้ปัญหาร่วมกัน สนับสนุนการแบ่งปันความรู้ และช่วยให้กระบวนการตัดสินใจมีประสิทธิภาพและส่งเสริมความ
เติมเต็มทรัพยากรส่งเสริมซึ่งกันและกัน เมื่อองค์กรไว้วางใจซึ่งกันและกันรวมถึงมีการแบ่งปันและเข้าถึงทรัพยากร องค์กรมี
แนวโน้มที่จะมีส่วนร่วมในความร่วมมือระยะยาว เนื่องจากรู้สึกมั่นใจว่าผลประโยชน์ขององค์กรจะได้รับการคุ้มครองคือลดการ
เกิดพฤติกรรมการฉวยโอกาส และความพยายามในการทำงานร่วมกันจะนำไปสู่ผลลัพธ์ที่เป็นประโยชน์ร่วมกัน 

 
ข้อเสนอที่ 4: ความไว้วางใจระหวา่งองค์กรสร้างการเติมเต็มทรัพยากร และมคีวามสัมพันธ์เชิงบวกกับประสิทธิภาพของ

พันธมิตรเชิงกลยุทธ์ 
 

จากการวิเคราะห์ข้อมลูบทสมัภาษณ์เชิงลึก ของกลุ่มตัวอย่างบริษัทเทคโนโลยีขนาดกลางและเล็กในประเทศไทย 
จำนวน 15 บริษัท สามารถสรุปเปน็แผนภาพที่ 1 ดังนี้  
 
 
 
 
 



วารสารเกษตรศาสตร์ธุรกิจประยุกต์ ปีที่ 18 ฉบับท่ี 28 มกราคม - มิถุนายน 2567 
Kasetsart Business Applied Journal Vol. 18 No. 28 January - June 2024 (95-118) 

112 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที ่1 กรอบแนวคิดงานวิจัย 

 
สรุปและอภิปรายผลการวิจัย 

งานวิจัยนี้มุ่งเน้นสร้างความเข้าใจปัจจัยสำคัญในการสร้างพันธมิตรเชิงกลยุทธ์ที่มีประสิทธิภาพของบริษัทเทคโนโลยี
ขนาดกลางและขนาดเล็กในประเทศไทย ซึ่งผู้วิจัยพบว่า ปัจจัยสำคัญดังกล่าวสร้างตัวแปรขั้นกลาง ได้แก่ ทักษะการจัดการ
พันธมิตร ความร่วมมือ และความเติมเต็มทรัพยากร ทำให้เกิดผลทางบวกต่อประสิทธิภาพของการสร้างพันธมิตรเชิงกลยุทธ์ 
งานวิจัยนี้เน้นย้ำถึงความสำคัญของการพิจารณาความท้าทายและเงื่อนไขเฉพาะที่พันธมิตรพันธมิตรต้องเผชิญเมื่อตรวจสอบ
ความสัมพันธ์ระหว่างความไว้วางใจและประสิทธิภาพอีกด้วย นอกจากนี้ การศึกษาของผู้วิจัยยังทำการสำรวจการสร้าง
พันธมิตรในบริษัทเทคโนโลยีในประเทศไทย โดยมุ่งเน้นที่อุตสาหกรรมซอฟต์แวร์เป็นหลัก ซึ ่งช่วยขยายขอบเขตไปยัง
อุตสาหกรรมใหม่โดยเฉพาะในประเทศไทย ซึ่งผลการวิเคราะห์ข้อมูลสามารถนำมาอภิปรายเป็นประเด็นต่าง ๆ ได้ดังต่อไปนี้  

ประการแรก ผู้ประกอบการในธุรกิจด้านเทคโนโลยีควรเริ่มพันธมิตรโดยการทำงานร่วมกันจากโครงการขนาดเล็ก 
จากการศึกษาพบว่าในบริบททางธุรกิจความไว้วางใจเป็นสิ่งสำคัญ ความไว้วางใจเป็นพื้นฐานสำคัญในทุกปฏิสัมพันธ์เชิงธุรกิจ
เช่น การซื้อขายระหว่างกัน การรับจ้างช่วง และร่วมไปถึงการเป็นพันธมิตรธุรกิจ อันเนื่องมาจากความกลัวที่จะถูกฉวยโอกาส
และความไม่มั่นใจในความสามารถของพันธมิตร ถ้าองค์กรมีความจำเป็นต้องการสร้างพันธมิตรแต่กลัวที่จะถูกฉวยโอกาสและ
ไม่แน่ใจในความสามารถของอีกฝ่าย การร่วมทำงานร่วมกันในโครงการขนาดเล็กสามารถช่วงให้เข้าใจพันธมิตรเพิ่มขึ้นและ
สามารถช่วยประเมินว่าจะเป็นพันธมิตรหรือไม่ ในกรณีที่เมื่อประเมินแล้วพันธมิตรไม่สามารถทำงานได้ตามเป้าหมายหรือมี
พฤติกรรมที่ไม่น่าไว้วางใจก็สามารถยุติความสมัพันธ์ไดโ้ดยไม่ศูนยเ์สียทรัพยากรมากนัก การร่วมมือจากโครงการเล็ก ๆ ในช่วย
เพิ่มโอกาสที่บริษัทจะเจอพันธมิตรหลักที่ตรงความต้องการและทุกครั้งที่มีการสร้างพันธมิตรควรทำเป็นลายลักษณ์อักษร
เนื่องจากถึงแม้ว่าการคัดเลือกการเป็นพันธมิตรจะช่วยคัดกรองพันธมิตรได้บางส่วน ในขณะเดียวกันที่การรักษาสถานะการ
เป็นพันธมิตร ซึ่งโดยธรรมชาติของธุรกิจมีการเปลี่ยนแปลงตลอดการมีสัญญาเป็นลายลักษณ์ช่วยให้แก้ปัญหาได้รวดเร็วขึ้น
เนื่องจากระบุหน้าท่ีและความรับผิดชอบของแต่ละฝ่ายชัดเจน 

ประการต่อมา ร่วมงานกับบริษัทขนาดใหญ่จะสามารถช่วยเรียนรู้ระบบการทำงานได้เร็วยิ่งขึ้นจากผลการศึกษา
ประสบการณ์การทำงานร่วมกันกับพันธมิตรในอดีตมีส่วนสำคัญในการสร้างความสามารถในการจัดการพันธมิตรเนื่องจา ก 
การเรียนรู้การทำงานร่วมกันกับพันธมิตรในอดีตช่วยให้ผู้ที่ทำงานสามารถเข้าใจการทำงานทั้งมิติของการทำงานเชิงทักษะ

การสร้างพันธมิตรเชิงกลยุทธก์ับ
องค์กรขนาดใหญ่  

(Building strategic alliance with 
the large companies) 

ความไว้วางใจระหวา่งบุคคล 
(Interpersonal Trust) 

ความไว้วางใจระหวา่งองค์กร (Inter-
organizational Trust) 

ความร่วมมือ 
 (Cooperation) 

ทักษะการจัดการพันธมิตร  
(Alliance Capability) 

ความเติมเต็มทรัพยากร  
(Resource Complementarity) 

พันธมิตรเชิงกลยุทธ์ที่มี
ประสิทธิภาพ  

(Effective strategic alliance) 

ประสบการณ์ (Experience) 
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เฉพาะทางและการทำงานด้านความสัมพันธ์ การเรียนรู้จากข้อดีที่ประสบความสำเร็จช่วยให้บริษัทมีแนวโน้มที่สร้างพันธมติร
เพิ่มขึ้นเนื่องจากผลลัพธ์เป็นท่ีพอใจและมีประสบการณ์มากเพียงพอในการทำให้เกิดความสำเร็จขึ้นอีกครั้งขณะเดียวกันความ
ล้มเหลวในการทำงานร่วมกันกับพันธมิตรช่วยให้องค์กรได้เรียนรูปและมีความเข้มข้นในการคัดกรองพันธมิตรเพิ่มขึ้น ร่วมถึง
สร้างกฎเกณฑ์แนวทางการทำงานร่วมกันกับพันธมิตรเพื่อป้องกันการเกิดปัญหาขึ้นซ้ำในอนาคต การสร้างพันธมิตรกับองค์กร
ขนาดใหญ่มีส่วนช่วยในการความสามารถในการจัดการพันธมิตรเนื่องจากองค์กรใหญ่มีรูปแบบการทำงานเป็นระบบระเบยีบ
แบบแผนขั้นตอนชัดเจน ซึ่งแตกต่างจากบริษัทขนาดเล็ก การทำงานที่มีแบบแผนชัดเจนนั้นช่วยลดความเสี่ยงที่จะเกิดการ
ล้มเหลว ฉะนั้นการทำงานร่วมกันกับองค์กรใหญ่ช่วยให้องค์กรขนาดเล็กเรียนรู้รูปแบบการทำงานเป็นระเบียบแบบแผนได้ดี
ยิ่งข้ึน 

การสร้างความไว้วางใจระหว่างผู้บริหารระดับสูงขององค์กรพันธมิตรจากผลการศึกษา พบว่า ความไว้วางใจเป็น
พื้นฐานสำคัญของความสัมพันธ์ โดยเฉพาะในบริบทสังคมและธุรกิจในประเทศไทยที่ต้องพึงพาอาศัยความสัมพันธ์ เครือข่าย 
เพื่อได้มาซึ่งความได้เปรียบทางการแข่งขันอย่างเช่น ลูกค้า เงินทุน การสนับสนุน พันธมิตรธุรกิจ การสร้างความสัมพันธ์ใน
ระดับผู้บริหารนั้นช่วยให้การร่วมมือทางธุรกิจราบรื่นขึ้นในความสัมพันธ์รูปแบบพันธมิตร เนื่องจากเมื่อเกิดปัญหาจะสามารถ
หาข้อยุติได้ง่ายโดยเฉพาะโครงสร้างการบริหารธุรกิจในปะเทศไทยเป็นรูปแบบบริหารแบบบนลงล่างหรือสั ่งงานมาเป็น 
ลำดับ ๆ จากตำแหน่งที่สูงกว่าลงไปตำแหน่งที่ต่ำกว่าเรื่อย ๆ การที่มีปัญหาเกิดขึ้นในระดับปฏิบัติการสามารถหาข้อยุติได้
โดยง่ายถ้าผู้บริหารสามารถพูดคุยได้โดยตรง ยิ่งไปกว่านั้นการมีความสัมพันธ์อันดีระหว่างผู้บริหารช่วยเสริมสร้างความ
ไว้วางใจระหว่างบุคคลและความไว้วางใจระดับองค์กรซึ่งช่วยให้องค์กรสามารถถ่ายทอดความรู้ แบ่งปันข้อมูลได้ดีขึ้นซึ่งเป็น
ส่วนส่งเสริมการทำงานร่วมกันท่ีมีประสิทธิภาพสูงขึ้น 

ประการสุดท้าย การสร้างความไว้วางใจทั้งระดับบุคคลและระดับองค์กรจากการศึกษาพบว่าความไว้วางใจส่งผลดี
ต่อการทำงานร่วมกันกับพันธมิตรถึงแม้ว่าความไว้วางใจระดับบุคคลจะมีความสำคัญสงูเพราะเป็นพ้ืนฐานของความสัมพันธ์ ใน
ขณะเดียวกันความไว้วางใจระดับองค์กรก็มีส่วนสำคัญโดยเฉพาะการเป็นพันธมิตรกับองค์กรขนาดใหญ่เนื่องจากองค์กรขนาด
ใหญ่มีโครงสร้างบริษัทและลำดับชั้นการบริหารที่เยอะและซับซ้อน ทำให้มีการเปลี่ยนตำแหน่ง โยกย้ายพนักงานที่ทำงาน
ร่วมกันกับพันธมิตรทำให้มีการส่งต่องานกันเป็นทอด ๆ ภายในองค์กรใหญ่ผ่านผู้รับผิดชอบท่ีสลับเปลี่ยนกันการเป็นพันธมิตร
กับองค์กรใหญ่การสร้างชื่อเสียงจึงเป็นสิ่งสำคัญ เนื่องจากพนักงานจากฝั่งพันธมิตรไม่ได้มีประสบการณ์การทำงานร่วมกันใน
อดีต องค์กรขนาดเล็กที่มีชื่อเสียงที่ดีจากการรักษาสัญญาคือ ทำงานมีมาตรฐาน ทำให้พนักงานที่มาดูแลแทนมีมุมมองในแง่
บวกกับองค์กรขนาดเล็กซึ่งจะทำให้การทำงานร่วมกันในอนาคตมีแนวโน้มที่จะราบรื่น รวมถึงเมื่อความไว้วางใจในระดับ
องค์กรมีสูงนั้นบริษัทขนาดเล็กมีแนวโน้มที่จะเข้าถึงทรัพยากรบุคคล เงินทุน เทคโนโลยี ช่องทางจัดจำหน่ายหรือภาพลักษณ์
ขององค์กรใหญ่มากขึ้น ซึ่งช่วยปิดข้อด้อยขององค์กรขนาดเล็กที่ขาดการเข้าถึงทรัพยากร ช่วยให้องค์กรขนาดเล็กเพิ่มขีด
ความสามารถในการแข่งขันในตลาดเพิ่มมากขึ้น 

กล่าวโดยสรุป งานวิจัยนี ้ ได้เสนอแนวคิดปัจจัยสำคัญในการสร้างการร่วมมือพันธมิตรเชิงกลยุทธ์ ได้แก่ 
ประสบการณ์การร่วมพันธมิตรในอดีต ความไว้วางใจระหว่างบุคคล และความไว้วางใจระหว่างองค์กร เพื ่อส่งเสริม
สภาพแวดล้อมที่เปิดกว้างและเคารพซึ่งกันและกัน สนับสนุนการแก้ปัญหาร่วมกัน สนับสนุนการแบ่งปันความรู้ และช่วยให้
กระบวนการตัดสินใจมีประสิทธิภาพและส่งเสริมความเติมเต็มทรัพยากรส่งเสริมซึ่งกันและกัน เมื่อองค์กรไว้วางใจซึ่งกันและ
กันรวมถึงมีการแบ่งปันและเข้าถึงทรัพยากร องค์กรมีแนวโน้มที่จะมีส่วนร่วมในความร่วมมือระยะยาว เนื่องจากรู้สึกมั่นใจว่า
ผลประโยชน์ขององค์กรจะได้รับการคุ้มครองคือลดการเกิดพฤติกรรมการฉวยโอกาส และความพยายามในการทำงานร่วมกัน
จะนำไปสู่ผลลัพธ์ที่เป็นประโยชน์ร่วมกัน ซึ่งผลการศึกษานี้เป็นแนวทางสำหรับเจ้าของบริษัท ผู้บริหาร พนักงาน ขององค์กร
ด้านเทคโนโลยี หรือองค์กรที่ต้องการสร้างพันมิตรกับบริษัทเทคโนโลยี สร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันผ่านทางการร่วม
พันธมิตรเชิงกลยุทธ์ได้ในอนาคต  
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ข้อจำกัดของงานวิจัยและงานวิจัยในอนาคต 
แม้ว่าการศึกษาของผู้วิจัยจะให้ข้อมูลเชิงลึกเกี่ยวกับประสบการณ์ ความไว้วางใจ และการวัดประสิทธิภาพของ

พันธมิตรโดยใช้การประเมินความสำเร็จของพันธมิตร แต่ก็มีข้อจำกัดหลายประการ ประการแรก การศึกษานี้ใช้ข้อมูลที่การ
สัมภาษณ์เชิงลึกเป็นหลัก ซึ ่งอาจนำมาซึ่งอคติหรือข้อจำกัดในการพิสูจน์สมมุติฐาน การวิจัยในอนาคตอาจใช้การทำ
แบบสอบถามและการวิจัยเชิงปริมาณ (Qualitative analysis) ควบคู่กับการสัมภาษณ์เชิงลึกรวมถึงรวบรวมข้อมูลทุติยภูมิเพือ่
รวมแหล่งข้อมูลหลายแหล่งเพื่อเพิ่มความถูกต้องและความน่าเชื่อถือของผลการวิจัย ประการต่อมา การศึกษามุ่งเน้นไปที่
อุตสาหกรรมเฉพาะซึ่งก็คืออุตสาหกรรมเทคโนโลยี ซึ่งอาจจำกัดผลการวิจัย การวิจัยในอนาคตควรมีเป้าหมายที่จะทำซ้ำ
การศึกษาในอุตสาหกรรมและประเภทของพันธมิตรที่อื่น ๆ เพื่อตรวจสอบความสำคัญของประสิทธิภาพ การวิจัยในอนาคต
อาจเจาะลึกลงไปถึงการทำความเข้าใจมิติและองค์ประกอบเฉพาะของทักษะการจัดการพันธมิตร เชิงกลยุทธ์ นอกจากนี้  
การวิจัยมีขอบเขตการศึกษาเฉพาะบริษัทเทคโนโลยีขนาดเล็กและขนาดกลาง อย่างไรก็ตามในช่วงหลายปีที่ผ่านมา บริษัท
เทคโนโลยีขนาดใหญ่เติบโตและจดทะเบียนตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย ซึ่งอาจจะมีแนวโน้มที่มีกิจกรรมทางด้าน
พันธมิตรธุรกิจมากกว่าบริษัทขนาดเล็กและขนาดกลาง รวมถึงบริษัทเทคโนโลยีจากต่างประเทศท่ีมาเปิดบริษัทในประเทศไทย 
มีการสร้างพันธมิตรธุรกิจ งานวิจัยในอนาคตนักวิจัยควรศึกษาโดยใช้การวิจัยเชิงปริมาณ ประการต่อมา การศึกษาในอนาคต 
ควรศึกษาตัวแปรอื่น ๆ ที่เกี่ยวข้องเพิ่มเติม เช่น ปัจจัยด้านจิตวิทยาทางสังคมศาสตร์ที่มีผลต่อความสัมพันธ์ที่ดีระหว่างคู่ค้า 
ปัจจัยด้านทักษะการจัดการพันธมิตรของบริษัทขนาดใหญ่ การลงทุนในสินทรัพย์ร่วมกัน รวมถึงการวัดผลจากการร่วม
พันธมิตรเชิงกลยุทธ์ในด้านอ่ืน ๆ เช่น ด้านความพึงพอใจของผู้บริหาร ด้านผลประกอบการทางการเงิน และราคาหุ้นในตลาด
หลักทรัพย์ เป็นต้น  

เอกสารอ้างอิง 
Al-Tabbaa, O., Leach, D., & Khan, Z. (2019). Examining alliance management capabilities in cross-sector 

collaborative partnerships. Journal of Business Research, 101, 268-284. 

Amazon Web Services. (2023). What Is SaaS (Software as a Service)?. https://aws.amazon.com/th/what-
is/saas/?nc1=f_ls 

Anand, B. N., & Khanna, T. (2 0 0 0 ) .  Do firms learn to create value? The case of alliances. Strategic 
Management Journal, 21(3), 295-315.  

Arino, A., De la Torre, J., & Ring, P. S. (2005). Relational quality and inter‐personal trust in strategic 
alliances. European Management Review, 2(1), 15-27. 

Ashnai, B., Henneberg, S. C., Naudé, P., & Francescucci, A. (2 0 1 6 ) .  Inter-personal and inter-organizational 
trust in business relationships: An attitude–behavior–outcome model. Industrial Marketing 
Management, 52, 128-139.  

Barney, J. (1991). Firm resources and sustained competitive advantage. Journal of management, 17(1), 99-
120.  

Bouncken, R. B., Fredrich, V., & Gudergan, S. (2022). Alliance management and innovation under 
uncertainty. Journal of Management & Organization, 28(3), 540-563. 



วารสารเกษตรศาสตร์ธุรกิจประยุกต์ ปีที่ 18 ฉบับท่ี 28 มกราคม - มิถุนายน 2567 
Kasetsart Business Applied Journal Vol. 18 No. 28 January - June 2024 (95-118) 

115 

Chittithaworn, C., Islam, M. A., Keawchana, T., & Yusuf, D. H. M. (2011). Factors affecting business success of 
small & medium enterprises (SMEs) in Thailand. Asian social science, 7(5), 180-190.  

Christoffersen, J., Plenborg, T., & Robson, M. J. (2014). Measures of strategic alliance performance, classified 
and assessed. International Business Review, 23(3), 479–489.  

Creswell, J. W., & Creswell, J. D. (2017 ) .  Research design: Qualitative, quantitative, and mixed methods 
approaches. Sage Publications. 

Das, T. K., & Teng, B.-S. ( 2 0 0 0 ) .  A resource-based theory of strategic alliances. Journal of management, 
26(1), 31-61.  

Denicolai, S., Zucchella, A., & Magnani, G. (2021). Internationalization, digitalization, and sustainability: Are 
SMEs ready? A survey on synergies and substituting effects among growth paths. Technological 
Forecasting and Social Change, 166, 120650. 

Dickson, P. H., Weaver, K. M., & Hoy, F. (2006). Opportunism in the R&D alliances of SMES: The roles of the 
institutional environment and SME size. Journal of business venturing, 21(4), 487-513.  

Doney, P. M., & Cannon, J. P. (1997 ) .  An examination of the nature of trust in buyer–seller relationships. 
Journal of Marketing, 61(2), 35-51.  

Dunn, P., & Cheatham, L. (1993). Fundamentals of small business financial management for start up, survival, 
growth, and changing economic circumstances. Managerial Finance, 19(8), 1-13.  

Dyer, J. H. (1997). Effective interfirm collaboration: How firms minimize transaction costs and maximize 
transaction value. Strategic Management Journal, 18(7), 535-556. 

Edmondson, A. (1999 ) .  Psychological safety and learning behavior in work teams. Administrative science 
quarterly, 44(2), 350-383.  

Emami, A., Welsh, D. H. B., Davari, A., & Rezazadeh, A. (2022). Examining the relationship between strategic 
alliances and the performance of small entrepreneurial firms in telecommunications. International 
Entrepreneurship and Management Journal, 18, 637-662. 

Ferrin, D. L., Dirks, K. T., & Shah, P. P. (2006). Direct and indirect effects of third-party relationships on 
interpersonal trust. Journal of Applied Psychology, 91(4), 870-883. 

Gulati, R. (1998). Alliances and networks. Strategic Management Journal, 19(4), 293-317. 

Hernandez, M. (2008). Promoting stewardship behavior in organizations: A leadership model. Journal of 
business ethics, 80(1), 121-128. 



วารสารเกษตรศาสตร์ธุรกิจประยุกต์ ปีที่ 18 ฉบับท่ี 28 มกราคม - มิถุนายน 2567 
Kasetsart Business Applied Journal Vol. 18 No. 28 January - June 2024 (95-118) 

116 

Jin, J. L., & Wang, L. (2021). Resource complementarity, partner differences, and international joint venture 
performance. Journal of Business Research, 130, 232-246. 

Krippendorff, K. (2018). Content analysis: An introduction to its methodology (4th ed.). Sage Publications. 

Krishnan, R., Martin, X., & Noorderhaven, N. G. (2006). When does trust matter to alliance 
performance?. Academy of Management journal, 49(5), 894-917. 

Lascaux, A. (2020). Coopetition and trust: What we know, where to go next. Industrial Marketing 
Management, 84, 2-18. 

Lavie, D. (2006) .  The competitive advantage of interconnected firms: An extension of the resource-based 
view. Academy of management review, 31(3), 638-658.  

Lin, Z., Yang, H., & Arya, B. (2009). Alliance partners and firm performance: resource complementarity and 
status association. Strategic management journal, 30(9), 921-940. 

Majumdar, A. (2022). Thematic Analysis in Qualitative Research. In I. Management Association (Ed.), Research 
Anthology on Innovative Research Methodologies and Utilization Across Multiple Disciplines (pp. 
604-622). IGI Global.  

Mangus, S. M., Jones, E., Folse, J. A. G., & Sridhar, S. (2020). The interplay between business and personal 
trust on relationship performance in conditions of market turbulence. Journal of the Academy of 
marketing science, 48, 1138-1155. 

McAllister, D. J. (1995). Affect-and cognition-based trust as foundations for interpersonal cooperation in 
organizations. Academy of management journal, 38(1), 24-59. 

Miles, M. B., & Huberman, A. M. (1994). Qualitative data analysis: An expanded sourcebook (2nd ed.). Sage 
Publications. 

Moustakas, C. (1990). Heuristic research: Design, methodology, and applications. Sage Publications.  

Muenjohn, N., Ishikawa, J., Kongsamutr, N., Muenjohn, P., Montague, A., & Suzumura, Y. (2021). Comparing 
perceptions of leadership, innovation and performance in Asian SMEs. Asia Pacific Business 
Review, 27(4), 513-527. 

Nasr, A., & Al- Tabbaa, O. (2023). On the role and nature of alliance management capability in family 

business: Empirical evidence from a developing market. Thunderbird International Business 
Review, 65(2), 237-252. 



วารสารเกษตรศาสตร์ธุรกิจประยุกต์ ปีที่ 18 ฉบับท่ี 28 มกราคม - มิถุนายน 2567 
Kasetsart Business Applied Journal Vol. 18 No. 28 January - June 2024 (95-118) 

117 

Paternoster, N., Giardino, C., Unterkalmsteiner, M., Gorschek, T., & Abrahamsson, P. (2 0 1 4 ) .  Software 
development in startup companies: A systematic mapping study. Information and Software 
Technology, 56(10), 1200-1218.  

Prabhudesai, R., Pangarkar, N., & Prasad, C. V. V. S. N. V. (2022). Resource type and SME alliance formation: 
the contingent role of perceived environmental uncertainty. Journal of Small Business and 
Enterprise Development, 29(7), 1071-1088. 

Ring, P. S., & Van de Ven, A. H. (1 9 9 4 ) .  Developmental processes of cooperative interorganizational 
relationships. Academy of management review, 19(1), 90-118.  

Robson, M. J., Katsikeas, C. S., Schlegelmilch, B. B., & Pramböck, B. (2019). Alliance capabilities, interpartner 
attributes, and performance outcomes in international strategic alliances. Journal of World 
Business, 54(2), 137-153. 

Suwannarat, P. (2023). The moderating role of trust in influencing the effectiveness of export incentives of 
exporters in the ASEAN. Journal of Asia Business Studies, 17(2), 279-307. 

Stanczyk, S., Klimas, P., Sachpazidu, K., Nadolny, M., & Kuzminski, L. (2022). Trust and Commitment in the 
Inter-Organizational Relationship Life Cycle. problemy zarzadzania-management issues, 20(3(97)), 
68-94. 

Todeva, E., & Knoke, D. (2005). Strategic alliances and models of collaboration. Management decision, 43(1), 
123-148. 

Tripathi, N., Oivo, M., Liukkunen, K., & Markkula, J. (2019). Startup ecosystem effect on minimum viable 
product development in software startups. Information and Software Technology, 114, 77-91. 

Wang, P., Jiang, X., & Dong, M. C. (2021). Alliance experience and performance outcomes: A meta-analysis. 
Strategic Organization, 20(2), 412-432. 

Wang, Y., & Rajagopalan, N. (2015). Alliance capabilities: Review and research agenda. Journal of 
management, 41(1), 236-260. 

Wong, A., Holmes, S., & Schaper, M. T. (2018). How do small business owners actually make their financial 
decisions? Understanding SME financial behaviour using a case-based approach. Small Enterprise 
Research, 25(1), 36-51. 

Yoshino, M. Y., & Rangan, U. S. (1995). Strategic alliances: An entrepreneurial approach to globalization. 
Harvard Business School Press. 



วารสารเกษตรศาสตร์ธุรกิจประยุกต์ ปีที่ 18 ฉบับท่ี 28 มกราคม - มิถุนายน 2567 
Kasetsart Business Applied Journal Vol. 18 No. 28 January - June 2024 (95-118) 

118 

Zahoor, N., Al-Tabbaa, O., & Khan, Z. (2023). R&D alliances and SMEs post‐entry internationalization speed: 
The impact of alliance management capability and co-innovation ambidexterity. Global Strategy 
Journal, 13(2), 315-348. 

Zhu, G., Sai, F., & Qin, Z. (2022). How technological relatedness influences inter-firm collaborative 
performance: an empirical study on 5 high-tech fields of scientific and technological 
achievements. European Journal of Innovation Management, 27(5), 1496-1520. 


