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บทคัดย่อ 
การวิจัยเรื่องนี้ศึกษากลุ่มตัวอย่าง  ผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมที่ค้าปลีก ใน

เขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 5 เขต ได้แก่ บางนา บึงกุ่ม คันนายาว ดอนเมือง และบางรัก จ านวนทั้งสิ้น 
400 ราย ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือวิจัย และใช้การค านวณทางสถิติด้วยตัวแปรสมการโครงสร้าง 
ผลการวิจัยพบว่า สมรรถนะของผู้ประกอบการ ท าให้เกิดผลเชิงบวกต่อการใช้กลยุทธ์แบบปกป้อง กลยุทธ์
แบบวิเคราะห์ และกลยุทธ์แบบปฏิสัมพันธ์ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ  การจัดการทางด้านเครือข่ายทาง
การค้า ไม่ท าให้เกิดผลเชิงบวกต่อการใช้กลยุทธ์แบบปกป้อง และกลยุทธ์แบบวิเคราะห์ แต่ในทางกลับกัน
ท าให้เกิดผลเชิงบวกต่อการใช้กลยุทธ์แบบปฏิสัมพันธ์ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ การเข้าถึงแหล่งเงินทุน ท า
ให้เกิดผลเชิงบวกต่อการใช้กลยุทธ์แบบปกป้อง กลยุทธ์แบบปฏิสัมพันธ์  อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ และท า
ให้เกิดผลเชิงบวกต่อการใช้กลยุทธ์แบบวิเคราะห์ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ  กลยุทธ์แบบปกป้อง กลยุทธ์
แบบวิเคราะห์ และกลยุทธ์แบบปฏิสัมพันธ์ ไม่มีอิทธิพลต่อการคาดการณ์การกลายพันธุ์ 
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Abstract 

The researcher examined the effects of firm competency, commercial networks, and 
financial access on the use of protective strategy, analytical strategy, and interactive strategy as 
the basis for predicting mutations. The sample of the study consisted of 400 small and 
medium sized enterprises in retail business in five districts, i.e.  Bang Na, Bueng Kum, Khan Na 
Yao, Don Mueang, and Bang Rak in Bangkok Metropolis. The research instrument was a 
questionnaire. Data were analyzed using the structural equation modeling (SEM) method. It was 
revealed that  entrepreneur competencies positively affected the use of protective strategy, 
analytical strategy, and interactive strategy. Commercial networks did not positively affect the 
use of protective strategy, and analytical strategy, but they did positively affect the use of 
interactive strategy significantly. Furthermore, financial access positively affected the use of 
protective strategy, analytical strategy, and interactive strategy significantly. Protective strategy, 
analytical strategy, and interactive strategy did not affect the prediction of mutations 

significantly. 
 
Keywords: Small and medium sized enterprises, retail business, entrepreneur competencies, 

commercial networks, financial access, protective strategy, analytical strategy, 
interactive strategy, prediction, mutation, franchise business 
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ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
ส าหรับประเทศไทย วิสาหกิจขนาดกลาง

และขนาดย่อม ถือว่ามีบทบาทส าคัญในการ
ขับ เคลื่ อน เศรษฐกิ จของประ เทศ เพราะ
เศรษฐกิจของประเทศไทยอยู่ได้ด้วยภาคเอกชน
เป็นหลัก คิดเป็นสัดส่วนถึงร้อยละ 75 ของ
ผลิตภัณฑ์มวลรวมภายในประเทศ ( GDP) 
เนื่องจากธุรกิจวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด
ย่อม เป็นธุรกิจค้าปลีกเกิดมาจากผู้ประกอบการ
เป็นหลัก ซึ่งส่วนใหญ่เติบโตโดยมีพ้ืนฐานมาจาก
ธุรกิจครอบครัว ผู้ประกอบการส่วนใหญ่มักจะใช้
วิธีลองผิดลองถูก (trial and error) ทฤษฏีการ
เรียนรู้ (Pavlov, 1904) ซึ่งยังไม่มีความช านาญ
ในการจัดการธุรกิจ โดยผู้วิจัยได้เน้นทางด้านจุด
แข็งของธุรกิจค้าปลีกที่มีการบริหารจัดการที่เป็น
อิสระ จุดอ่อนหรือข้อเสียเปรียบ ที่อาจจะเกิดขึ้น
ห รื อ มี แ น ว โ น้ ม ใ น ก า ร ก ล า ย พั น ธุ์ ข อ ง
ผู้ประกอบการค้าปลีก ในด้านสมรรถนะของ
ผู้ประกอบการที่ยังขาดความรู้ในเรื่องของการ
บริหารจัดการ อีกทั้งทางด้านเครือข่ายทางธุรกิจ
การค้ายังไม่ค่อยชัดเจนในเรื่องความสัมพันธ์ 
เพราะผู้ประกอบการค้าปลีกต้องอาศัยเครือข่าย
พันธมิตรในกลุ่มผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีก
ด้วยกัน นอกจากนี้ การเข้าถึงแหล่งเงินทุนของ
ผู้ประกอบการนับว่าเป็นการยาก เนื่องจากยัง
ไม่ได้รับความไว้วางใจจากสถาบันการเงิน และใน
การขอสินเชื่อ  

ดังนั้นรัฐบาลคงต้องให้ความช่วยเหลือ 
เพ่ือเพ่ิมความเข้มแข็งในการประกอบธุรกิจ และ
เป็นการช่วยเสริมสร้างศักยภาพในการแข่งขัน 
ซึ่งจะส่งผลต่อการเลือกใช้กลยุทธ์ Miles and 
Snow (1978)  ในการสร้างความได้เปรียบ
ทางด้านการแข่งขัน จ าแนกชนิดของกลยุทธ์
ออกเป็น 4 แบบ คือ กลยุทธ์แบบแสวงหา กล

ยุทธ์แบบวิเคราะห์ กลยุทธ์แบบปกป้อง และกล
ยุทธ์แบบตอบโต้ ทั้งนี้ผู้วิจัยได้เลือก กลยุทธ์แบบ
ป้องกัน และกลยุทธ์แบบวิเคราะห์ เพราะใน
ธุรกิจวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมประเภท
ธุรกิจค้าปลีก ไม่สามารถที่จะใช้กลยุทธ์ ใดได้
เพียงหนึ่ง  

 ดังนั้นธุรกิจค้าปลีกยังคงที่ต้องการด าเนิน
รักษาสถานะการประกอบกิจการคงเดิม ไม่มี
ความต้องการจะกลายพันธุ์ตัวเองไปเป็นรูปแบบ
ผู้รับจ้างภายนอก (Outsourcing) หรือแฟรนไชส์ 
(Franchise) เนื่องจากพบข้อเสียมากกว่าข้อดี 
ทั้งในเรื่องของการขาดความเป็นอิสระในการการ
บริหารจัดการ ต้นทุนหรือค่าใช้จ่ายที่เพ่ิมขึ้น
ค่อนข้างที่จะสูงเมื่อเปรียบเทียบกับผลประโยชน์
ที่ได้รับไม่ค่อยได้รับความยุติธรรม  
 
วัตถุประสงค์ในการวิจัย 

1.เพ่ือศึกษาการมุ่งเน้นทางด้านสมรรถนะ
ผู้ประกอบการ การจัดการทางด้านเครือข่ายทาง
การค้า และการเข้าถึงแหล่งเงินทุน 

2.เพ่ือศึกษาการใช้กลยุทธ์แบบปกป้อง 
กลยุ ท ธ์ แบบวิ เ ค ร า ะห์  แ ละกลยุ ท ธ์ แบบ
ปฏิสัมพันธ์ 

3.เพ่ือศึกษาสมรรถนะผู้ประกอบการ 
เครือข่ายทางการค้า และการเข้าถึงแหล่งเงินทุน 
ในฐานะตัวแปรอิสระที่ส่ งผ่านกลยุทธ์แบบ
ปกป้อง กลยุทธ์แบบวิเคราะห์ และกลยุทธ์แบบ
ปฏิสัมพันธ์และน าไปสู่การคาดการณ์ในการ
กลายพันธุ์ 
 
นิยามศัพท์เฉพาะ 

1. วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
(Small and medium-sized enterprises--
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SMEs) หมายถึง ธุรกิจที่เป็นอิสระมีเอกชนเป็น
เจ้าของ ด าเนินการโดยเจ้าของเอง ส าหรับ
กิจการค้าปลีก วิสาหกิจขนาดกลาง ต้องมีมูลค่า
สินทรัพย์ถาวร 30-60 ล้านบาท การจ้างงาน 16-
30 คน วิสาหกิจขนาดย่อม ต้องมีมูลค่าสินทรัพย์
ถาวรไม่เกิน 30 ล้านบาท การจ้างงานไม่เกิน 15 
คน 

2. สมรรถนะของผู้ประกอบการ ( firm 
competency) หมายถึง ความรู้  ทักษะ 
ความสามารถ ทรัพยากรที่เกื้อหนุน ผนวกด้วย
แรงจูงใจ ความมุ่งมัน ทศันคติของผู้ประกอบการ 

3. เครือข่ายทางการค้า (commercial 
network) หมายถึง ความร่วมมือระหว่างธุรกิจ
หลาย ๆ แห่ง ในรูปแบบต่าง ๆ ตลอดจนวิธีการ
สร้างความสัมพันธ์ และการท าธุรกิจร่วมกัน เพ่ือ
ประโยชน์ร่วมกัน  

4. การเข้าถึงแหล่งเงินทุน ( financial 
access) หมายถึง โอกาส และข้อจ ากัดในการ
แสวงหาแหล่งเงินทุนเพ่ือการลงทุนใหม่ การ
ขยายกิจการ หรือเพ่ือแก้ไขปัญหาที่เกิดจากการ
ด าเนินการ 

5 .  กลยุ ทธ์ แบบปกป้ อ ง  ( defender 
strategy) หมายถึง กลยุทธ์ที่มุ่งปกป้องตลาด
ของตนเอง เป็นการเน้นภายในองค์การ เพ่ิม
ประสิทธิภาพการด าเนินงานภายใน 

6 .  กลยุทธ์ แบบวิ เคราะห์  ( analyzer 
strategy) หมายถึง กลยุทธ์ที่ใช้ความรู้ที่
ครบถ้วนมาช่วยในการตัดสินใจ มุ่งแสวงหาตลาด
ใหม่ ขยายผลิตภัณฑ์ใหม่ มีการวางแผนทาง
การตลาดอย่างรอบคอบ 

7. กลยุทธ์ปฏิสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์แบบ
ปกป้องกับกลยุทธ์แบบวิเคราะห์ ( interaction 
of defender strategy and analyzer 
strategy) หมายถึง การบูรณาการระหว่างปัจจัย

ตั้งแต่สองปัจจัยขึ้นไป เพ่ือให้สอดคล้องสามารถ
ใช้ปฏิบัติงานได้ในสถานการณ์ที่เป็นจริง  

8. การคาดการณ์ (prediction) หมายถึง 
โอกาสในอนาคต หรือการคาดคะเนสภาพของ
เรื่องราวหรือเหตุการณ์ที่ยังมิได้เกิดข้ึน โดยอาศัย
การวิเคราะห์อย่างมีเหตุผล 

9. การกลายพันธุ์ (mutation) หมายถึง 
ระบบที่เปลี่ยนแปลงไปตามสิ่งแวดล้อมที่ผันผวน 
หรือเปลี่ยนแปลง จากร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม 
เป็นธุรกิจสมัยใหม่ 

10. ธุรกิจแฟรนไชส์ (franchise) หมายถึง 
กระบวนการทางธุรกิจที่องค์การธุรกิจหนึ่ง ๆ ได้
พัฒนาวิธีการและรูปแบบ จนได้รับการพิสูจน์
ด้วยระยะเวลาแล้วว่าประสบความส าเร็จในการ
ประกอบการ และการจัดการธุรกิจในระดับหนึ่ง 
และถ่ายทอดสิทธิ์ในการประกอบธุรกิจ ตาม
วิธีการและรูปแบบดังกล่าวพร้อมกับตัวสินค้า
หรือบริการ ให้กับบุคคลอ่ืนภายใต้ตรา หรือ
เครื่องหมายการค้า  

1 1 .  ก า ร เ ป็ น ผู้ ใ ห้ บ ริ ก า ร ภ าย นอก 
(outsourcing) หมายถึง การโอนหน้าที่ความ
รับผิดชอบและกิจกรรมบางอย่างในองค์การที่
ไม่ใช่ธุรกรรมหลัก หรือความสามารถหลักของ
องค์การ ออกไปให้องค์การข้างนอกที่มีความ
ช านาญด้านนั้นจัดการแทนตามขอบเขตความ
รับผิดชอบ 

 
การทบทวนวรรณกรรม 

วงจรชีวิตของวิสาหกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อม (SMEs life cycle) Mason (2009) 
เสนอข้อค้นพบ “ในช่วง 5 ปีแรกของ การจัดการ
ธุรกิจขนาดเล็กที่จัดตั้งขึ้นใหม่ ระบุว่า มากกว่า
ครึ่งหนึ่งของธุรกิจทั้งหมดมีการบริหารจัดการที่
ไม่ประสบผลส าเร็จ” (“the Small Business 
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Administration--SBA keeps the stats on 
business failures and claims that more 
than half of new businesses will 
disappear in the first five years.”) ซึ่ง
สอดคล้องกับ Amabile and Khaire (2008) 
ประเมินวัฏจักรชีวิตของวิสาหกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อม ความล้มเหลวเกิดจากการบริหารที่ไม่
มีประสิทธิภาพและการขาดแคลนแหล่งเงินทุน  

Scott and Bruce (1987), Van 
Montfort (2006) ได้ศึกษาและก าหนดรูปแบบ
ของการแบ่งขั้นตอนวงจรชีวิตของ SMEs เริ่ม
จาก (1) จุดเริ่มต้น (2) การอยู่รอดเจริญเติบโต 
(3) การขยายตัว และ  (4) จุดอ่ิมตัว ในขณะที่ 
Greiner (1972) ได้เพ่ิมอีกหนึ่งขั้นตอนหลังจาก
จุดอิ่มตัวแล้ว คือ การท างานร่วมกันในเครือข่าย 
 
แนวความคิดการมุ่งเน้นทางด้านสมรรถนะของ
ผู้ประกอบการ (Firm Competency) 

Boyatzis (1982), McClelland (1973b) 
ได้สรุปผลการศึกษาว่า สมรรถนะ คือ บุคลากรที่
มี ผ ล ก า ร ป ฏิ บั ติ ง า น เ ป็ น เ ลิ ศ  ( superior 
employees) ซึ่งสมรรถนะ ประกอบด้วย 
ความรู้ (knowlege) ทักษะ (skills) อุปนิสัย 
(trait) บทบาททางสังคม (social role) 
ทรัพยากรที่เก้ือหนุน (resource) การรับรู้ตนเอง 
(self image) และแรงจูงใจ (motive) ดังนั้น
การศึกษาของสภาวการณ์แข่งขันทางธุรกิจ ที่ท า
ให้ทุกองค์การต่างก็พยายามปรับตัวให้สอดคล้อง
กับสถานการณ์ต่าง ๆ ที่จะท าให้มีต้นทุนการ
บริหารจัดการที่ต่ า และได้เปรียบทางการแข่งขัน 
และองค์การจะต้องท าให้มีความแตกต่างจากคู่
แข่งขัน (Barney, 1991) สมรรถนะเป็นการ
ผลักดันเชื่อมโยงให้บุคคลปฏิบัติตามเพ่ือให้บรรลุ
วัตถุประสงค์ขององค์การ  ดั งนั้ น  Morgan 

(2006), Bücker and Poutsma (2010) พบว่า 
สมรรถนะของผู้ประกอบการ จะเป็นตัวบ่งชี้ใน
การใช้ทรัพยากรอย่างคุ้มค่า โดยต้องค านึงถึง
ความร่วมกันเป็นหนึ่ง และเป็นการปฏิสัมพันธ์
ทางทัศนคติ และทักษะที่เกิดขึ้นในตัวบุคคลที่
ส่งผลต่อความส าเร็จและความมั่นคงขององค์การ 
และน าเสนอในรูปแบบขององค์การธุรกิจเชิง
พาณิชย์ โดยมุ่งเน้นที่กิจกรรมของกระบวนการ
ทางธุรกิจ เพ่ือให้สามารถแข่งขันและด ารงอยู่ใน
ธุรกิจได้อย่างยั่งยืน ซึ่งรูปแบบสมรรถนะเป็นการ
น ามาใช้บนพ้ืนฐาน ส าหรับการพัฒนาเครื่องมือ
วัดขององค์การได้ โดยทฤษฏีฐานทรัพยากร 
(Resource Based View--RBV) เป็นทฤษฏีที่
เกี่ยวข้องกับการสร้างความได้เปรียบทางการ
แข่งขัน จากสภาพแวดล้อมภายในและภายนอก
ที่อยู่รอบองค์การ เพ่ือตอบสนองความต้องการ
ของลูกค้า Ansoff (1965), Penrose (1960) ได้
อธิบายทฤษฏีการเจริญเติบโตขององค์การ ซึ่งให้
ความส าคัญกับการน าทรัพยากรมาใช้ให้เกิด
ประโยชน์สูงสุด สามารถแข่งขันได้อย่างยั่งยืนถ้า
มีทรัพยากรที่สามารถสร้างความแตกต่างเหนือคู่
แข่งขันได ้
 
แนวความคิดการมุ่งเน้นทางด้านเครือข่ายทาง
การค้า (Commercial Network) 

Coyle, Bardi, and Langley (2003, p. 
70) กล่าวว่า ความร่วมมือระหว่างพันธมิตรเป็น
องค์ประกอบที่ส าคัญของความส าเร็จในการ
บริหารจัดการโซ่อุปทาน และน าไปสู่เป้าหมาย
สูงสุดและเป็นการสร้างความได้เปรียบในการ
แข่งขัน สอดคล้องกับ Burnes (1998) ได้ให้ค า
จ ากัดความ ความสัมพันธ์กับผู้ส่งมอบ (supplier 
relationship) หมายถึง การที่ลูกค้าและผู้ส่ง
มอบมีการพัฒนาความสัมพันธ์กันอย่างใกล้ชิด
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แ ล ะ ใ น ร ะย ะ ย า ว ร่ ว ม กั น แ บ บ พั น ธ มิ ต ร 
(partnership) โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือให้ได้มาซึ่ง
ผลประโยชน์ทางการค้าอย่ างดีที่ สุ ด  และ 
Tennyson and Wide (2000) กล่าวว่า 
ความสัมพันธ์ กับผู้ส่งมอบเป็นความร่วมมือ
ระหว่าง 2 บริษัทที่จะท างานร่วมกันเพ่ือมุ่งสู่การ
ด าเนินงานที่ยั่งยืน และ Harrison and Hoek 
(2001) ได้สรุปรูปแบบความสัมพันธ์ในโซ่อุปทาน
จากแนวคิดของ Cooper and Kaplan (1993) 
ว่ามีตั้งแต่ความสัมพันธ์ที่ห่าง ๆ (arm’s length) 
ซึ่งเป็นความสัมพันธ์ ในลักษณะที่เกิดขึ้นผ่าน
ตลาดโดยราคาเป็นรากฐานส าคัญในการตัดสินใจ
สั่งซื้อ จนกระทั่งความสัมพันธ์ในลักษณะการบูร
ณาการในแนวดิ่ง (full vertical integration) 
งานวิจัยของ Uddin and Akhter (2011) พบว่า 
การสร้างพันธมิตรหรือกลยุทธ์การร่วมมือกันของ
องค์การ สร้างผลประโยชน์หรือความได้เปรียบที่
สามารถแข่งขันได้ เป็นรูปแบบเบื้องต้นของกล
ยุทธ์ความร่วมมือกัน เช่นเดียวกับ Anand and 
Khanna (2000) องค์การที่มีความร่วมมือกันจะ
สามารถสร้างคุณค่าของการด าเนินการ ภายใต้
การร่วมมือได้อย่างมากมาย ทั้งในด้านความ
ได้เปรียบในการแข่งขันทางการค้า การสร้าง
คุณค่าขององค์การ และการลดต้นทุนในการ
ด าเนินการขององค์การ 

 
 
 
 
แ น ว ค ว า ม คิ ด ก า ร เ ข้ า ถึ ง แ ห ล่ ง เ งิ น ทุ น 
(Financial Access) 

Gordon (2001) ได้กล่าวไว้หนังสือ The 
Life Cycle of Financial Planning ไว้ว่า ปิระ
มิดจะแสดงถึงระดับที่จะสนับสนุนการบริหาร
การเงินที่ดี และการแนะน ากลยุทธ์การจัดสมดุล
ทางการเงิน ซึ่งอยู่ที่ฐานของปิระมิด คือ เน้น
สร้างความแข็งแรงและความมั่นคงของรากฐาน
ทางการเงินและเลื่อนระดับไปจนถึงยอดปิระมิด 
ซึ่งเน้นกระจายความมั่นคง ซึ่งเป็นเป้าหมายสุด
ยอดของการจัดการทางการเงิน 

ผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อม ต้องสร้างความแข็งแกร่งขององค์การ
ไปสู่ความยั่งยืน ขึ้นอยู่กับปัจจัยที่มีผลต่อการ
บริหารทางการเงิน ได้แก่ (1) การเข้าถึงแหล่ง
เงินทุน หรือความสามารถในการจัดหาเงินทุน ซึ่ง
แหล่งการจัดหาเงินทุนที่ส าคัญมีสองแห่ง คือ 
การจัดหาเงินโดยการก่อหนี้ และการจัดหาเงิน
จากส่วนของเจ้าของธุรกิจวิสาหกิจขนาดกลาง
และขนาดย่อม Gambetta (2000) ได้ศึกษาถึง
ความไว้วางใจ เกิดจากปัจจัย 2 ประการ คือ 
ความเชื่อ (belief) และค ามั่นสัญญา 
(commitment) โดย Mayer, Davis, and 
Schoorman (1995) ได้ศึกษาค้นคว้าถึงปัจจัยที่
ส่งผลต่อความไว้วางใจ 3 ปัจจัย ได้แก่  (1) 
ความสามารถ (ability) (2) ความรู้สึกที่ดี 
(benevolence) และ (3) ความตรงไปตรงมา 
(integrity) ซึ่งสอดคล้อกับ Glaeser (2000) 
และ Robert (1997) ได้ท าการวิจัย ค้นคว้า และ
สรุปปัจจัยที่ส่ งผลต่อความไว้วางใจภายใน
อ ง ค์ ก า ร  ไ ด้ แ ก่  ค ว า ม ส า เ ร็ จ ใ น ผ ล ง า น 
(achieving results) ความตรงไปตรงมา 
(acting with integrity) และการแสดงความเอา
ใจใส่ (demonstrating concern) 
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กรอบแนวความคิดในการวิจัย 
 
       
            
   
        
      
                                     
 
   
   
        
              
                    

 
 
 
ภาพประกอบที ่1 กรอบแนวความคิดที่ใช้ในการวิจัย  
 
 
วิธีด าเนินการวิจัย 
 ป ร ะ ช า ก ร ที่ ใ ช้ ใ น ก า ร วิ จั ย  คื อ 
ผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด
ย่อม ในเขตกรุงเทพมหานคร ในกลุ่มธุรกิจ
การค้าปลีก มีจ านวน 67,551 ราย 

 
 
 
 
 

ขนาดตัวอย่าง 
 วิธีการก าหนดขนาดตัวอย่าง ใช้วิธีการ
ของ Westland (2010, p. 476) และของ 
Yamane (1967, p. 258) ระดับความเชื่อมั่น 
95% สัดส่วนความคลาดเคลื่อนเท่ากับ 0.05 
ขนาดตัวอย่าง จ านวน 400 ตัวอย่าง  
 
ผลการวิจัย 
 น าเสนอในตารางที่ 1 ดังต่อไปนี้ 

  
  
 
 
 
 
 
 

สมรรถนะ
ผู้ประกอบการ 

เครือข่าย 
ทางการค้า 

การเข้าถึงแหล่ง
เงินทุน 

กลยุทธแ์บบ 
ปกป้อง 

กลยุทธแ์บบ 
ปฏิสัมพันธ ์

กลยุทธแ์บบ 
วิเคราะห์ 

การคาดการณ์ 
การกลายพันธุ ์
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ตารางท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูล  
สมมติฐานการวิจัย  สัมประสิทธิ์เส้นทาง  

(path coefficient)  
t statistic 

H1 สมรรถนะของผู้ประกอบการท าให้เกิดเชิงบวกต่อการใช้กล
ยุทธ์แบบปกป้อง  0.289 2.329* 

H2 สมรรถนะของผู้ประกอบการท าใหเ้กิดเชิงบวกต่อการใช้กล
ยุทธ์แบบวิเคราะห์  0.272 2.491* 

H3 สมรรถนะของผู้ประกอบการท าใหเ้กิดเชิงบวกต่อการใช้
กลยุทธ์แบบปฏสิัมพันธ์   0.217 2.579* 

H4 การจัดการทางด้านเครือข่ายทางการค้าท าให้เกิดเชิงบวก
ต่อการใช้กลยุทธ์แบบปกป้อง  0.131 1.188 

H5 การจัดการทางด้านเครือข่ายทางการค้าท าให้เกิดเชิงบวก
ต่อการใช้กลยุทธ์แบบวิเคราะห ์ 0.134 1.216 

H6 การจัดการทางด้านเครือข่ายทางการค้าท าให้เกิดเชิงบวก
ต่อการใช้กลยุทธ์แบบปฏสิัมพันธ์  0.588 7.156*** 

H7 การเข้าถึงแหล่งเงินทุน ท าให้เกิดผลเชิงบวก ต่อการใช้กล
ยุทธ์แบบปกป้อง 0.252 2.567* 

H8 การเข้าถึงแหล่งเงินทุน ท าให้เกิดผลเชิงบวกต่อการใช้กล
ยุทธ์แบบวิเคราะห์  0.330  3.551*** 

H9 การเข้าถึงแหล่งเงินทนุ ท าให้เกิดผลเชิงบวกต่อการใช้กล
ยุทธ์แบบปฏิสัมพันธ์ 0.161 2.385* 

H10 การใช้กลยุทธ์แบบปกป้อง มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการ
คาดการณ์การกลายพันธ์ุ ในรูปแบบของการเป็นแฟรนไชส์ 
และการเป็นผู้ให้บริการภายนอก 
ของผู้ประกอบการวสิาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม  –0.022 0.752 

H11 การใช้กลยุทธ์แบบวิเคราะห์ มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการ
คาดการณ์การกลายพันธุ ์ในรูปแบบของการเป็นแฟรนไชส์ 
และการเป็นผู้ให้บริการภายนอกของผู้ประกอบการ
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม  0.002 0.098 

H12 การใช้กลยุทธ์แบบปฏสิัมพันธ์ มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการ
คาดการณ์การกลายพันธ์ุ ในรูปแบบของการเป็นแฟรนไชส์ 
และการเป็นผู้ให้บริการภายนอกของผู้ประกอบการ
วิสาหกิจ ขนาดกลางและขนาดย่อม  0.015 0.579 

หมายเหตุ: ***หมายถึง p ≤ 0.001, **หมายถึง p ≤ 0.01, *หมายถึง p ≤ 0.05 
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 จากผลการวิเคราะห์สมการโครงสร้าง
ด้วยเทคนิค Smart PLS ผลการวิจัยตัวแบบ
สมการโครงสร้าง ในภาพเส้นทางจากตารางที่ 1 
สามารถสรุปผลการทดสอบสมมติฐานได้ว่า 
 สมรรถนะของผู้ประกอบการ ท าให้
เกิดผลเชิงบวกต่อการใช้กลยุทธ์แบบปกป้อง การ
ใช้กลยุทธ์แบบวิเคราะห์ และการใช้กลยุทธ์แบบ
ปฏิสัมพันธ์ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
 การจัดการทางด้านเครือข่ายทางการค้า 
ไมท่ าให้เกิดผลการใช้กลยุทธ์แบบปกป้อง ต่อการ
ใช้กลยุทธ์แบบวิเคราะห์อย่างมีนัยส าคัญ แต่ท า
ให้ เ กิ ด ผล เชิ งบวกต่ อก าร ใช้ กลยุ ทธ์ แบบ
ปฏิสัมพันธ์ อย่างมีนัยส าคัญ 
 การเข้าถึงแหล่งเงินทุน ท าให้เกิดผลเชิง
บวกต่อการใช้กลยุทธ์แบบปกป้อง การใช้กลยุทธ์
แบบวิเคราะห์ และการใช้กลยุทธ์แบบปฏิสัมพันธ์ 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิต ิ
 การใช้กลยุทธ์แบบปกป้องไม่มีอิทธิพล
ต่อการคาดการณ์การกลายพันธุ์ ในรูปแบบของ
การเป็นแฟรนไชส์ และการเป็นผู้ ให้บริการ
ภายนอกของผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลาง
และขนาดย่อมอย่างมีนัยส าคัญ และการใช้กล
ยุทธ์แบบวิเคราะห์ ไม่มีอิทธิพลต่อการการกลาย
พันธุ์ ในรูปแบบของการเป็นแฟรนไชส์ และการ
เป็นผู้ ให้บริการภายนอกของผู้ประกอบการ
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมอย่างมี
นัยส าคัญ และการใช้กลยุทธ์แบบปฏิสัมพันธ์ ไม่
มีอิทธิพลต่อการคาดการณ์การกลายพันธุ์ ใน
รูปแบบของการเป็น แฟรนไชส์ และการเป็นผู้
ให้บริการภายนอกของผู้ประกอบการวิสาหกิจ
ขนาดกลางและขนาดย่อมอย่างมีนัยส าคัญ 
  
 
 

สรุปและอภิปรายผลการวิจัย 
 สมรรถนะของผู้ประกอบ มีอิทธิพลต่อ
การเลือกกลยุทธ์แบบตั้งรับ โดยน าความรู้ ทักษะ 
อุปนิสัย บทบาททางสังคม และแรงจูงใจ มาช่วย
ในการขับเคลื่อนองค์การเพ่ือให้บรรลุถึงความ
ต้องการของงานภายใต้ปัจจัยภาพแวดล้อมของ
องค์การ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ Boyatzis 
(1982), McClelland (1973b) กลยุทธ์แบบตั้ง
รับ เป็นเครื่องมือในการสร้างความได้เปรียบ
ทางการแข่งขัน โดยทางเลือกกลยุทธ์ที่องค์การ
น ามาใช้จะมีผลต่อระดับของสมรรถนะสูงและ
น า ไปสู่ ก า รบรรลุ เ ป้ าหมายขององค์ ก า ร 
(Gibbons et al., 2003) 
 ภายใต้สมรรถนะผู้ประกอบการ กลยุทธ์
ที่ใช้ต้องมีความยืดหยุ่น เพ่ือให้การใช้ทรัพยากร
เกิดประโยชน์สูงสุด (Miles & Snow, 1978) 
นอกจากนี้  ยั งสอดคล้ องกับ งานวิ จั ยของ 
Morgan (2006) พบว่า สมรรถนะผู้ประกอบการ
จะเป็นตัวบ่งชี้ ในการใช้ทรัพยากรอย่างคุ้มค่าที่
ส่งผลต่อความส าเร็จและความมั่นคงขององค์การ 
โดยมุ่งเน้นที่กิจกรรมของกระบวนการทางธุรกิจ 
เพ่ือให้สามารถแข่งขันและด ารงอยู่ในธุรกิจได้
อย่างยั่งยืน 
 ส่วนการจัดการทางด้านเครือข่ายทาง
การค้า ไม่ส่งผลเชิงบวกต่อการใช้กลยุทธ์แบบ
ปกป้อง และกลยุทธ์แบบวิ เคราะห์  ดั งนั้น 
ผู้ประกอบการจึงต้องใช้กลยุทธ์แบบปฏิสัมพันธ์
เข้ามาสนับสนุน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ 
Ricciardi et al. (2014) เสนอข้อค้นพบว่า ใน
การรวมเข้ากันเป็นพันธมิตรเครือข่ายทางการค้า 
โดยมุมมองเชิงสัมพันธ์ขององค์การ ไม่เพียงแต่
เป็นเครือข่ายขององค์การของความสัมพันธ์ แต่
หมายถึง การเข้าถึงทรัพยากรที่มีคุณค่า เชิงกล
ยุทธ์ในการบริหารจัดการอย่างมีประสิทธิภาพ 
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โดยใช้ทฤษฏีผลตอบแทนและต้นทุน (cost and 
benefit theory) ในการประเมินค่าต้นทุนและ
ผลประโยชน์ที่มีรวมกัน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัย
ของ Anand and Khanna (2000), Uddin 
and Akhter (2011) พบว่า กลยุทธ์การร่วมมือ
กันที่จะรวมทรัพยากรบางอย่างขององค์การเพ่ือ
สร้างผลประโยชน์หรือความได้เปรียบที่สามารถ
แข่งขันได้ ภายใต้การร่วมมือกันจะสามารถสร้าง
คุณค่าของการด าเนินการ และลดต้นทุนในการ
ด าเนินการขององค์การ 
 ส่ วนการ เข้ าถึ งแหล่ ง เ งิ นทุน  ของ
ผู้ประกอบการ ประเภทธุรกิจค้าปลีก กับกลยุทธ์
แบบตั้งรับพบปัญหาหลักที่ส าคัญ คือ โอกาสของ
การเข้าถึงแหล่งเงินทุน และข้อจ ากัดในการ
แสวงหาแหล่งเงินทุนเพ่ือการลงทุน การขยาย
กิจการ หรือเพ่ือการแก้ไขปัญหาที่เกิดจากการ
ด า เนินการ  ซึ่ งสอดคล้องกับงานวิ จั ยของ 
Gambetta (2000), Glaeser (2000, pp. 811-
816) กล่าวว่า ความไว้วางใจเป็นองค์ประกอบที่
ส าคัญส าหรับองค์การ  
 ส่วนกลยุทธ์แบบปฏิสัมพันธ์ เน้นให้
ความส าคัญกลยุทธ์แบบปกป้อง และกลยุทธ์
แบบวิเคราะห์ (Miles & Snow, 1978) ซึ่งเน้น
การปรับปรุงคุณภาพภายในองค์การให้เข้มแข็ง
มากขึ้น พยายามลดต้นทุนการผลิต และเพ่ิม
ศักยภาพในการท างาน ผลการศึกษานี้สอดคล้อง
กับทฤษฏีฐานทรัพยากร ( Amit & 
Schoemaker, 1993; Ansoff, 1965; Barney, 
1991; Chamberlin, 1993; Penrose, 1960; 
Peteraf, 1993; Wernerfelt, 1984) ที่เน้นการ
สร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันได้อย่างยั่งยืน 
จากสภาพแวดล้อมภายในและภายนอกที่อยู่รอบ
องค์การ โดยให้ความส าคัญกับการน าทรัพยากร

มาใช้ ให้ เกิดประโยชน์  เ พ่ือน า ไปสู่ ผลการ
ด าเนินงานที่ดีขึ้น  
 ผู้รับสิทธิแฟรนไชส์ จากงานวิจัย พบว่า 
ผู้ประกอบการไม่ประสงค์จะผันตัวเองไปเป็น 
ด้วยเหตุผลของเรื่องความไว้วางใจ ซึ่งสอดคล้อง
กับผลการวิจัยของ Heide and John (1990), 
Rahatullah and Raeside (2008) ที่ค้นพบว่า 
ผู้ประกอบการส่วนใหญ่จะเห็นว่า ระบบแฟรน
ไชส์เป็นเครื่องมือในการช่วยลด ข้อจ ากัดด้าน
การเงิน และการบริหารจัดการในการขยายธุรกิจ 
รวมทั้งเป็นเครื่องมือในการบริหารความสัมพันธ์
ระหว่างผู้ให้สิทธิแฟรนไชส์ และผู้รับสิทธิแฟรน
ไ ช ส์ ใ ห้ ดี ขึ้ น ส อ ด ค ล้ อ ง กั บ ง า น วิ จั ย ข อ ง 
Kanchaporn. (2015) ที่ค้นพบว่า ปัจจัยด้าน
ความยุติธรรมจากผู้ให้สิทธิไม่สนับสนุนความ
แข็งแกร่งและสถานะของผู้ประกอบการที่ได้รับ
สิทธิแฟรนไชส์  
 โอกาสที่จะกลายไปเป็นผู้ ให้บริการ
ภายนอก งานวิจัย พบว่า ผู้ประกอบการไม่
ประสงค์จะผันตัวเองไปเป็น ซึ่งสอดคล้องกับ
งานวิจัยของ Barney and Hesterly (1996), 
Rajee (2013) พบว่า การเป็นผู้ให้บริการ
ภายนอกเป็นเครื่ องมือเชิ งกลยุทธ์ส าหรับ
ประสิทธิภาพขององค์การ และเป็นประโยชน์ต่อ
องค์การช่วยเพ่ิมเศรษฐกิจการเงินขององค์การ
และความได้เปรียบในการแข่งขันในตลาด โดยมี
มุมมองผลเสียของการเป็นผู้ให้บริการภายนอก 
คือ ความรู้สึกผูกพัน และความรับผิดชอบต่อ
องค์การที่ว่าจ้างมีน้อย อันส่งผลต่อประสิทธิภาพ
ของการท างานที่ได้รับจ้าง 
 
ข้อเสนอแนะ 
 ในการบริหารธุรกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อมควรส่งเสริมให้ผู้ประกอบการเพ่ิม
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สมรรถนะของตนเอง และการเข้าถึงแหล่งเงินทุน 
และเพ่ือส่งเสริมให้มีการกลายพันธ์เป็นธุรกิจ
สมัยใหม่ ผู้ประกอบการไม่ควรใช้กลยุทธ์ทาง
ธุรกิจแบบปกป้อง หรือกลยุทธ์แบบวิเคราะห์ 
หรือกลยุทธ์แบบปฎิสัมพันธ์ 
 ส าห รั บการวิ จั ย ครั้ ง ต่ อ ไปควรจะ
ท าการศึ กษาลั กษณะนี้ กั บธุ รกิ จการผลิ ต
อุตสาหกรรมรายย่อย เพ่ือจะได้เกิดองค์ความรู้ที่
สามารถสรุปได้ว่า จะเป็นเช่นเดียวกับการศึกษา 
ครั้ งนี้หรือไม่  หรืออาจมีการเ พ่ิมโอกาสใน
ทางเลือกอีกทางเลือกหนึ่งของการเป็นผู้ ให้ 
บ ริ ก า ร ภ า ย น อก ไ ด้ ดี ก ว่ า  ธุ ร กิ จ ค้ า ป ลี ก 

ตัวอย่างเช่น ธุรกิจผลิตประตู วงกบ นอกจากจะ
ขายปลีกตามร้านค้าแล้วยังผันตัวเองไปเป็นผู้
ให้บริการภายนอกให้กับโฮมโปรหรือไทวัสดุ 
เพราะผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกรายใหญ่จะมี
การติดต่อกับธุรกิจอุตสาหกรรมรายย่อยมาเป็นผู้
ให้บริการภายนอกโดยตรง ซึ่งเป็นการเพ่ิมโอกาส
ในการท าธุรกิจการค้ามากกว่าธุรกิจค้าปลีก อีก
ทั้งยังมีปัจจัยบางอย่างที่ควรศึกษาเพ่ิมในการผัน
ตัวเองไปด าเนินธุรกิจร่วมกับธุรกิจอ่ืน ในเรื่อง
ของความยุติธรรม และข้อตกลงในการเป็น
หุ้นส่วนทางธุรกิจ 
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