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บทคัดย่อ
	 ในช่วงระยะเวลาหลายปีทีผ่่านมา ธรุกจิมคีวามสนใจเข้าร่วมเป็นพนัธมติรทางธรุกจิกนัมากข้ึน ด้วยความหวงั

ว่าจะท�ำให้ธุรกิจมีสมรรถนะและประสบความส�ำเร็จเพิ่มขึ้น การใช้กลยุทธ์พันธมิตรทางธุรกิจก็เพื่อที่จะแลกเปลี่ยน

หรอืแบ่งปันทรพัยากร และความสามารถระหว่างธรุกจิในการท่ีจะพฒันาสนิค้าหรอืบรกิารร่วมกันเพือ่สร้างความได้เปรยีบ

ทางการแข่งขนัเพิม่ขึน้ การสร้างพนัธมติรทางธรุกจิมอีงค์ประกอบส�ำคญัทีจ่ะท�ำให้ธรุกจิสามารถสร้างและรกัษาความ

สมัพนัธ์ระหว่างคูพ่นัธมิตรให้คงอยูไ่ว้ได้และเกดิประสทิธภิาพในการบรหิารจดัการ คอื 1) ความไว้วางใจ 2) ความผกูพนั 

3) ความร่วมมอื 4) ประสบการณ์ด้านพนัธมติร และ 5) หน้าท่ีด้านพนัธมติร นอกจากนีก้ารท่ีจะท�ำให้การเป็นพนัธมติร

ทางธุรกิจประสบความส�ำเร็จมากขึ้น ธุรกิจต้องมีการจัดการกระบวนการเรียนรู้จากพันธมิตร เพื่อน�ำความรู้ที่ได้รับ

จากการเป็นพนัธมติรไปใช้ในการพฒันาความรู ้หรอืการจดัการความรูท้ีจ่ะเกดิขึน้ภายในองค์กร และสร้างความได้เปรยีบ

ทางการแข่งขันให้เกิดขึ้นกับองค์กรต่อไป
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ด�ำเนินงานด้านพันธมิตร 

Abstract
	 For many years that the businesses have expressed more interests to collaborate a  

business alliance with others as they hope that this collaboration will enhance their competency 

and bring more success to the business. The reason of using strategic alliances is to share or 

exchange resources and a capability to develop its product and service with the aim to improve 

its competitive advantage. Building business alliances will require importance elements which will 
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allow business to be built and the business relation to be lasted among the alliances as well as 

to create efficiency in management. The elements are 1) Trust 2) Relationship 3) Cooperation 4) 

Alliances experience 5) Roles of the Alliances. Aside from the elements, to become more  

successful on Business Alliances, the business needs to manage the alliance learning process. This 

will bring knowledge received from Alliance to develop its own knowledge or the knowledge 

management and will create the competitive advantage to the organization.

Keywords: Business Alliance, Elements of Building Alliances, Alliance Learning Process, Alliances 

Performance 

บทน�ำ
	 พันธมิตรทางธุรกิจ (Business Alliance) เป็น

กลยุทธ์หนึ่งที่มีความส�ำคัญและได้รับความนิยมเพิ่ม 

มากขึ้นในการด�ำเนินธุรกิจปัจจุบัน เนื่องจากการสร้าง

พันธมิตรทางธุรกิจเป็นการแลกเปลี่ยน การแบ่งปัน

ทรพัยากร และความสามารถระหว่างธรุกจิเพือ่ทีจ่ะพฒันา

สินค้าหรือบริการร่วมกันก่อให้เกิดความเข้มแข็ง และมี

ศักยภาพทางการแข่งขันเพิ่มขึ้น นักวิชาการหลายท่าน

ทีส่นใจศกึษาเกีย่วกบัการสร้างพนัธมติรทางธรุกจิ พบว่า 

การใช้กลยทุธ์พันธมติรทางธรุกจินัน้เป็นการสร้างคณุค่า

จากความร่วมมือระหว่างพันธมิตร มีผลท�ำให้ธุรกิจ

ประสบความส�ำเร็จ และเกิดความได้เปรียบทางการ

แข่งขัน (Competitive Advantage) เหนือคู่แข่งขัน

จากการใช้กลยทุธ์นี ้(Anand & Khanna, 2000; Dyer 

& Singh, 1998; Gulati, 1999; Kale, Dyer & Singh, 

2002) 

	 ผลจากการศึกษาเกี่ยวกับการพัฒนาความสัมพันธ์

ในการสร้างกลยุทธ์การเป็นพันธมิตรทางธุรกิจของ 

Wong, Tjosvold & Zhang (2005) พบว่า องค์การใช้

ประโยชน์ในการสร้างกลยุทธ์พันธมิตรทางธุรกิจ เพื่อ

พัฒนาความได้เปรียบทางการแข่งขันด้านคุณภาพ  

ด้านนวัตกรรม และด้านต้นทนุ โดยมสีิง่ทีอ่งค์การยดึถอื

ปฏบิตักินัมาตลอด คอื การเรยีกร้องในด้านความต้องการ

ทีจ่ะเข้าเป็นหุน้ส่วนทีจ่ะท�ำให้มกีารพฒันาความสมัพนัธ์

ในระยะยาว และเป็นการเรยีนรูด้้านการพฒันาและรปูแบบ

ของกลยุทธ์ต่างๆ ที่ยังคงความเป็นพันธมิตรที่ตั้งอยู่บน

พืน้ฐานของแนวคดิการร่วมแรงร่วมใจและการแข่งขันไปสู่

เป้าหมายทีใ่ช้ลกัษณะของการพึง่พาอาศยักนั การมุง่เน้น

ด้านความสมัพนัธ์ระหว่างคูพ่นัธมติรนบัว่าเป็นสิง่ทีส่�ำคญั

ในการพฒันาและรกัษาไว้ซึง่มติรภาพทีย่าวนานระหว่าง

คูพ่นัธมติร (Kingshott, 2006) และเป็นส่วนหนึง่ทีท่�ำให้

องค์การบรรลุเป้าหมายในการท�ำงานที่ก�ำหนดไว้ได้

	 อย่างไรก็ตาม ยังมีมุมมองของนักวิชาการที่มองว่า 

การท่ีธรุกจิจะประสบความส�ำเรจ็จากการสร้างพนัธมติร

ทางธรุกจินัน้ ยงัมปัีจจยัหรอืองค์ประกอบอกีหลายประการ

ที่ต้องสร้างความเข้าใจเพื่อท�ำให้การด�ำเนินกลยุทธ์

พนัธมติรทางธรุกจินัน้ประสบความส�ำเรจ็ตามทีก่�ำหนด

ไว้ได้ ในเนื้อหาของบทความนี้จะทบทวนวรรณกรรม

และน�ำมาอธิบายสรุปถึงลักษณะพื้นฐานของพันธมิตร

ทางธุรกิจ องค์ประกอบส�ำคัญของการสร้างพันธมิตร 

ทางธุรกิจ กระบวนการเรียนรู้จากพันธมิตรทางธุรกิจ 

ประสทิธภิาพในการด�ำเนนิงานด้านพนัธมติร และความ

สัมพันธ์ระหว่างองค์ประกอบของการสร้างพันธมิตร 

กระบวนการเรยีนรู ้และประสทิธภิาพในการด�ำเนนิงาน

ด้านพันธมิตร โดยหวังว่าบทความนี้จะเป็นส่วนหนึ่งที่

สามารถแสดงให้เห็นถึงแนวทางในการสร้างพันธมิตร

ทางธุรกิจส�ำหรับผู้ประกอบการ และเป็นหลักฐานเชิง

วชิาการส�ำหรบันกัวชิาการและผูท่ี้สนใจศกึษาการจดัการ

พันธมิตรทางธุรกิจ
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ลักษณะของพันธมติรทางธุรกจิ
	 พันธมิตรทางธุรกิจเป็นกลยุทธ์ความร่วมมือและ

กระบวนการในการจดัการความร่วมมอืระหว่างคูพ่นัธมติร

ทีน่บัว่ามคีวามส�ำคญัอย่างมากต่อความส�ำเร็จขององค์กร 

เป็นการช่วยให้ธุรกิจสามารถจัดการกับทรัพยากรและ

ความรู้ความสามารถของตนเองทีม่อียูไ่ด้อย่างเหมาะสม 

พร้อมกบัการพฒันาทรพัยากรและความสามารถเพ่ิมเติม

เพือ่ปพูืน้ฐานน�ำไปสูค่วามได้เปรียบทางการแข่งขนัเหนือ

คู่แข่งขัน โดยทั่วไปพันธมิตรทางธุรกิจมีลักษณะดังน้ี 

(Ireland, Hoskinsson & Hitt, 2013: 235-238)

	 1.	พนัธมติรแบบเซน็สญัญา (Contractual Agree-

ment Alliance) เป็นความร่วมมือระหว่างธุรกิจตั้งแต่ 

2 ธุรกจิขึน้ไป โดยท�ำข้อตกลงสญัญาร่วมกันในการทีจ่ะ

แบ่งปันทรัพยากรและความรู้ความสามารถบางอย่าง

เพื่อที่จะได้รับประโยชน์ร่วมกัน โดยการท�ำพันธมิตร

แบบน้ีมมีากขึน้ในหลายรปูแบบ อาทเิช่น การแลกเปลีย่น

ความรูท้างเทคโนโลย ีการแลกเปลีย่นเทคนิคการบรหิาร

จัดการ การวจิยัและพฒันาร่วมกนัเพือ่พฒันาผลติภณัฑ์

ใหม่ๆ การใช้ทรัพยากรร่วมกันในการจัดส่งสินค้า และ

การจดัซือ้วตัถดุบิหรอืสนิค้าร่วมกนัเพือ่ให้เกดิการลดต้นทนุ 

เป็นต้น แต่การท�ำพันธมิตรลักษณะนี้จะมีความผูกพัน

ระหว่างธรุกจิค่อนข้างน้อย เนือ่งจากธรุกจิด�ำเนนิการอย่าง

อสิระไม่ขึน้ต่อกนั จะมคีวามร่วมมอืกนัเฉพาะประเด็นที่

ได้มีการตกลงกันไว้ในสัญญาเท่านั้น 

	 2.	พันธมิตรแบบเข้ามาถือหุ้นระหว่างกัน (Equity 

Alliance) คือ ลักษณะความร่วมมือระหว่างธุรกิจใน 

รูปแบบของการร่วมลงทุน โดยการรวมสินทรัพย์ที่เป็น

รูปธรรม (Tangible Assets) จบัต้องได้ เช่น ทีด่นิ อาคาร 

เครื่องจักร อุปกรณ์ และเงินทุน และสินทรัพย์ที่เป็น

นามธรรม (Intangible Assets) จับต้องไม่ได้แต่ธุรกิจ

เป็นเจ้าของ เช่น ชือ่เสยีงของแบรนด์ เคร่ืองหมายการค้า 

ทรพัย์สนิทางปัญญา ซึง่จะท�ำให้แต่ละธรุกจิมสีทิธใินการ

เป็นเจ้าของธุรกิจใหม่ที่ตั้งขึ้น และสามารถน�ำไปสู่การ

สร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันในด้านต่างๆ เช่น 

ตลาด เทคโนโลยี การเงิน และการจัดซื้อ เป็นต้น วิธีนี้

จะมีความร่วมมือท่ีเหนียวแน่นมากกว่าการเซ็นสัญญา 

เนื่องจากมีเรื่องของเงินทุนเข้ามาเกี่ยวข้องด้วย 

	 3.	พันธมิตรแบบธุรกิจร่วมทุน (Joint Venture 

Alliance) คอื การทีธ่รุกจิตัง้แต่ 2 ธรุกจิขึน้ไป ตกลงร่วม

ลงทนุในการจดัตัง้ธรุกจิใหม่ร่วมกนั ซึง่มกีารด�ำเนนิงาน

ที่แยกจากธุรกิจหรือองค์กรเดิมที่แต่ละฝ่ายมีอยู่แล้ว 

ลักษณะของพันธมิตรแบบร่วมทุนจะแตกต่างจาก

พันธมิตรแบบเซ็นสัญญาในประเด็นของการมีส่วนร่วม

ในการบรหิารงานของคูพ่นัธมติร และการก�ำหนดสดัส่วน

การถือหุน้ของพนัธมติรร่วมทนุอย่างชดัเจน ความร่วมมอื

ลกัษณะนีเ้น้นกลยทุธ์การบรหิารและการด�ำเนนิงานร่วมกนั 

เมื่อธุรกิจต้องการท่ีจะรวมทรัพยากรและความสามารถ

ของธุรกิจกับคู่พันธมิตร เพื่อท่ีจะสร้างความได้เปรียบ

ทางการแข่งขนัทีแ่ตกต่างจากเดมิ หรอืเมือ่ต้องการเข้าไป

แข่งขันในตลาดที่มีความไม่แน่นอนสูง

ความส�ำคัญและองค์ประกอบของการสร้าง
พันธมติร
	 การแข่งขันในสภาพแวดล้อมทางธุรกิจในยุค

ปัจจุบัน พันธมิตรทางธุรกิจถือเป็นอีกรูปแบบหนึ่งของ

การขยายขอบเขตการด�ำเนนิงานของธรุกจิ ซึง่ก่อให้เกดิ

ความสามารถในการแข่งขนั ในกรณทีีธ่รุกจิมทีรพัยากร

ไม่เพียงพอต่อการด�ำเนินงาน ต้องการขยายขอบข่าย 

การท�ำงาน การขยายตวัออกไปในตลาดใหม่ การปรบัปรงุ

เปลีย่นแปลงสายการผลติ และการด�ำเนนิงานเพือ่รกุไป

ในอุตสาหกรรมใหม่ๆ นั้น องค์การจะต้องมีการลงทุน

เพิม่เตมิมากขึน้ นอกจากนี ้ยงัอาจจะต้องใช้เวลาในการ

ด�ำเนินงานอย่างมากอีกด้วย หากจะต้องมีการพัฒนา

และขยายขอบข่ายการด�ำเนินงานเองทั้งหมด ดังนั้น 

การเข้าร่วมมอืของหลายๆ หน่วยธรุกจิ จงึเป็นทางออก

ที่ดีในแง่ที่ช่วยท�ำให้แต่ละองค์กรเข้ามาร่วมมือ และก่อ

ให้เกิดประโยชน์ต่อผู้เข้าร่วมพันธมิตรโดยรวม 

	 มีนักวิชาการหลายท่านให้ความสนใจที่จะท�ำความ

เข้าใจปัจจยัทีส่ามารถอธบิายได้ว่า ธรุกจิสร้างสมรรถนะ

ด้านพนัธมติร และประสบความส�ำเรจ็จากการใช้กลยุทธ์
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พนัธมติรทางธรุกจิได้อย่างไร ซึง่ผลงานวจิยัในช่วงทีผ่่านมา

ช้ีให้เหน็ว่า องค์ประกอบของการสร้างพนัธมติรทีส่�ำคญั 

คือ การมีประสบการณ์ทางด้านพันธมิตร (Alliance 

Experience) (Anand & Khanna, 2000; Simonin, 

1997) และการทุม่เทให้กบัหน้าทีด้่านพนัธมติร (Alliance 

Function) (Draulans, deMan & Volberda, 2003; 

Dyer, Kale, & Singh, 2001; Kale, Dyer & Singh, 

2002) สามารถช่วยให้ธุรกิจพัฒนาความสามารถด้าน

พนัธมติร และประสบความส�ำเรจ็ในภาพรวมของพันธมติร

ทางธรุกจิ นอกจากนีข้้อคดิเหน็ของนกัวชิาการอกีกลุม่หนึง่

เกีย่วกบัองค์ประกอบของการสร้างพนัธมติรยงัชีใ้ห้เหน็ว่า 

ความไว้วางใจ (Trust) ความผูกพัน (Commitment) 

(Cullen & Johnson, 2000; Kingshott, 2006; Mehta 

et al., 2006; Rahatullah, 2014) และความร่วมมือ 

(Cooperation) ของคูพ่นัธมติร (Mehta et al., 2006; 

Mohr & Spekman, 1994; Wong, Tjosvold & 

Zhang, 2005) เป็นองค์ประกอบของการสร้างพนัธมติร

ทีส่�ำคญั และสามารถก่อให้เกดิความส�ำเรจ็จากการร่วมมือ

ของพันธมิตรทางธุรกิจ 

	 งานวจิยัทีก่ล่าวมา ได้ศกึษาองค์ประกอบในการสร้าง

และพัฒนาความสัมพนัธ์ระหว่างพนัธมติรหรอืคูค้่า ซึง่มี

ความแตกต่างกันไปในแต่ละปัจจัยที่นักวิจัยแต่ละท่าน

ให้ความส�ำคญั ตวัอย่างเช่น Mohr & Spekman (1994) 

ได้ศึกษาคุณลักษณะส�ำคัญของผลส�ำเร็จในการเป็น 

หุ้นส่วน พบว่า ความไว้วางใจ ความผูกพัน และการให้

ความร่วมมือ มีความสัมพันธ์กับความพึงพอใจ และ 

ยอดขายของบริษัทที่เป็นหุ้นส่วนกัน เช่นเดียวกันกับ 

Kingshott (2006) ได้ศึกษาผลกระทบของความไว้วางใจ 

และความผกูพนัทีม่ต่ีอสมัพนัธภาพระหว่างผูข้ายวตัถดุบิ

กับผู้ซื้อ พบว่า แนวคิดในการมุ่งเน้นด้านความสัมพันธ์ 

อันได้แก่ ความไว้วางใจและความผูกพันเป็นสิ่งส�ำคัญ 

ในการพัฒนาและรักษาไว้ซึ่งมิตรภาพระหว่างผู ้ ซ้ือ 

และผู้ขาย ในขณะที ่Kale, Dyer & Singh (2002) ศกึษา

ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อความสามารถในการสร้าง และประสบ

ความส�ำเร็จจากการเป็นพันธมิตรทางธุรกิจ โดยมุ่งเน้น

ศึกษา 2 ปัจจัย คือ ประสบการณ์ทางด้านพันธมิตร  

และการทุ่มเทให้กบัหน้าท่ีด้านพนัธมติร ผลการวจิยัของ

พวกเขาพบว่า บรษิทัทีม่ปีระสบการณ์ทางด้านพนัธมติร 

และทุ่มเทให้กับหน้าที่ด้านพันธมิตรมีอัตราการประสบ

ความส�ำเรจ็จากการเป็นพนัธมติรในระดบัสงู จะเหน็ได้ว่า 

ในการด�ำเนินงานสร้างพันธมิตรทางธุรกิจ จะประกอบ

ด้วยองค์ประกอบหลายประการท่ีส่งผลให้องค์การ

ประสบความส�ำเร็จจากการมีคู่พันธมิตร จากการศึกษา

ของนักวิชาการที่กล่าวมาแสดงให้เห็นว่า องค์ประกอบ

ของการสร้างพนัธมติรให้ประสบความส�ำเรจ็สามารถสรปุ

เป็นประเด็นส�ำคัญ 5 ด้าน ดังมีรายละเอียดที่อธิบาย

เพิ่มเติมต่อไปนี้

ความไว้วางใจ 
	 ประเด็นความไว้วางใจ (Trust) มีความส�ำคัญเพิ่ม

มากขึ้น รวมทั้งเป็นเรื่องส�ำคัญที่ท�ำให้องค์การด�ำรงอยู่

และประสบผลส�ำเร็จ เนื่องจากการท�ำงานร่วมกันต้อง

พึ่งพาอาศัยกัน แนวโน้มในปัจจุบันมีความหลากหลาย

ขององค์ประกอบในการท�ำงานมากข้ึน ความไว้วางใจกนั

ระหว่างสมาชกิทีท่�ำงานร่วมกนัมแีนวโน้มเพิม่ขึน้ โดยมี

ท่ีมาจากความร่วมมือระหว่างกันเป็นพื้นฐาน หรืออาจ

กล่าวได้ว่า ความไว้วางใจ คือความตั้งใจกระท�ำต่อผู้อื่น

บนพืน้ฐานความคาดหวงัเชงิบวกทีเ่กีย่วข้องกบัพฤตกิรรม

ของบุคคล ภายใต้เงือ่นไขของความเสีย่งและการพึง่พากัน 

(Davis, et al., 2000) 

	 ความไว้วางใจในการท�ำงานร่วมกนัระหว่างองค์การ

เป็นปัจจัยส�ำคัญหนึ่งใน 5 ปัจจัยท่ีสามารถส่งผลต่อ

ความส�ำเร็จในการด�ำเนินงานด้านพันธมิตรทางธุรกิจ 

ความไว้วางใจเป็นท้ังความเช่ือ (Belief) การตัดสินใจ 

(Decision) และการกระท�ำ (Action) (Dietz, Hartog 

& Deanne, 2006) ซึง่ความไว้วางใจเปรยีบเสมอืนหมดุ

หรอืสลกัทีย่ดึส่วนต่างๆ เข้าไว้ด้วยกนั และสามารถเอือ้

อ�ำนวยให้องค์การบรรลเุป้าหมายไปพร้อมกบัความเจรญิ

เติบโตขององค์การ หรืออาจกล่าวได้ว่า ความไว้วางใจ 

คือความเชื่อใจที่มีต่อกัน สามารถเชื่อค�ำพูดหรือสัญญา
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ของอกีฝ่ายหนึง่ได้ ซึง่การสร้างความไว้วางใจซึง่กนัและกนั

ระหว่างพันธมิตรในการด�ำเนินงานร่วมกัน องค์กรต้อง

เรียนรูท้ีจ่ะพยายามสร้างความส�ำเรจ็จากการร่วมมือกนั

มากกว่าผลสมัฤทธิอ์นัเกดิจากการปฏบิติัตามความสนใจ

ส่วนตัว โดยมีการแลกเปลี่ยนข้อมูลข่าวสารกัน ยอมรับ

และกล้าที่จะปรับเปลี่ยนบทบาทของตน เพื่อให้ระบบ

การท�ำงานร่วมกนัมปีระสทิธภิาพมากขึน้ ส่งผลให้สามารถ

ใช้ทรัพยากรและความเชี่ยวชาญของตนได้อย่างเต็มที่ 

โดยไม่มีการเอาเปรียบซึ่งกันและกัน

	 หากองค์การต้องการสร้างความไว้วางใจให้เกิดขึ้น

ในการสร้างพนัธมติรหรอืเครอืข่ายทางธรุกจิ สิง่ทีอ่งค์การ

ต้องมุง่เน้นสร้างให้เกิดขึน้ คอื ความตัง้ใจและความเชือ่มัน่

ในซึง่กนัและกนั ทีใ่ดปราศจากความไว้วางใจของบคุคล

ท่ีท�ำงานร่วมกนั จะท�ำให้เสยีเวลา เสียทรพัยากรในการ

บริหารจัดการเป็นจ�ำนวนมาก กว่าองค์การจะประสบ

ผลส�ำเรจ็ได้ ซ่ึงความไว้วางใจมคีวามส�ำคญัในหลายทาง 

และเป ็นส ่วนประกอบที่จ�ำเป ็นในทุกประเภทใน

สัมพันธภาพของมนุษย์ ซึ่งยังผลให้เกิดความราบรื่น 

และเกิดคุณค่าในการแลกเปลี่ยนต่างๆ ในวิธีการที่มี

ประสิทธิภาพ

ความผูกพัน
	 ความผูกพัน (Commitment) ระหว่างหน่วยงาน

หรือองค์การสามารถอธิบายได้ 3 มิติ (Gundlach, 

Achrol & Mentzer, 1995) คือ 1) มติิของปัจจัยน�ำเข้า 

(Input Dimension) เป็นมิติทีแ่สดงให้เหน็ถงึการยนืยนั

การกระท�ำต่างๆ ที่เกิดขึ้นโดยฝ่ายใดฝ่ายหนึ่งที่มีความ

สนใจต่อการสร้างความสมัพนัธ์ และแสดงออกมาให้เหน็

ถงึสิง่ทีม่ากกว่าทีส่ญัญา 2) มติิด้านเจตคติ (Attitudinal 

Dimension) เป็นความตั้งใจที่จะพัฒนาและรักษา

เสถียรภาพความสมัพนัธ์ในระยะยาวของคู่สญัญา 3) มติิ

ของกาลเวลา (Temporal Dimension) เป็นข้อก�ำหนด

เรือ่งของเวลาในการเป็นเครอืข่ายหรอืคูส่ญัญาระหว่างกนั 

หรืออาจกล่าวได้ว่า ความผูกพัน หมายถึง ความผูกพัน

ระหว่างองค์การทีเ่ป็นคูพั่นธมติร เป็นการแสดงให้เหน็ถงึ

ความตั้งใจในการกระท�ำต่างๆ ที่เกิดข้ึนโดยคู่ค้าหรือ 

คู่พันธมิตรทางธุรกิจที่มีความพยายามที่จะพัฒนาและ

รกัษาเสถียรภาพความสมัพนัธ์และแสดงออกมาให้เหน็ถึง

สิง่ท่ีมากกว่าท่ีสญัญา เพือ่ท่ีจะพฒันาและรกัษาเสถียรภาพ

ความสมัพนัธ์ในระยะยาวระหว่างกนั โดยเฉพาะอย่างยิง่ 

การสร้างความผูกพันของคู่พันธมิตรต้องการสิ่งน�ำเข้า 

ที่เป็นทัศนคติที่ดีของทั้งคู่ เพื่อความมั่นคงที่จะน�ำไปสู่

ความสัมพันธ์ในระยะยาว ซึ่งผลที่จะตามมาก็คือ ความ

ผูกพันระหว่างทั้งสองฝ่ายที่น�ำไปสู่การให้ความร่วมมือ 

ที่จะแก้ไขปัญหาร่วมกันได้อย่างประสบความส�ำเร็จ  

ดงันัน้การมรีะดบัของความผกูพนัทีส่งู จะสามารถท�ำให้

ทั้งสองฝ่ายประสบความส�ำเร็จตามเป้าหมายของ

องค์การตนเองและเป้าหมายในการเข้าร่วมเป็นพนัธมติร

โดยปราศจากพฤติกรรมการฉกฉวยโอกาสระหว่างกัน 

(Mehta et al., 2006)

ความร่วมมอื
	 นักวิชาการหลายท่านได้ให้แนวความคิดที่เกี่ยวกับ

ความร่วมมือ (Cooperation) ในหลายแนวทาง 

ตัวอย่างเช่น นักวิชาการทางด้านพฤติกรรม มองว่า  

การร่วมมอืกค็อืการพึง่พาซึง่กนัและกนัระหว่างองค์การ 

(Aiken & Hague, 1968) และการบรรลุความส�ำเร็จ

ร่วมกัน (Schermerhorn, 1975) ในขณะที่ Stern & 

Reve (1980) ให้ความหมายของความร่วมมือว่า 

เป็นการร่วมมือกันเพื่อน�ำไปสู่เป้าหมายของบุคคลและ

เป้าหมายโดยรวมท่ีมีร่วมกันของคู่พันธมิตร ในท�ำนอง

เดยีวกนักบั Anderson & Narus (1990) ได้ให้ความหมาย

ของความร่วมมอืว่า คอืการทีผู่ร่้วมงานมกีารท�ำงานร่วมกนั

เพือ่มุง่ไปสูเ่ป้าหมายท่ีมร่ีวมกัน จากท่ีกล่าวมาจะเหน็ได้ว่า

โครงสร้างของความร่วมมอืเป็นการแบ่งปันองค์ประกอบ

ระหว่างกันของสองฝ่าย คือ 1) ความร่วมมือต้องการ

ความสมัพนัธ์ระหว่างกันตัง้แต่สองฝ่ายข้ึนไป 2) พฤตกิรรม

ต่างๆ ท่ีเกิดข้ึนนั้นเป็นความสมัครใจ 3) ความร่วมมือ

เกิดขึ้นจากความปรารถนาที่จะมุ่งไปสู่ความส�ำเร็จตาม

เป้าหมายของแต่ละฝ่ายและเป้าหมายที่มีร่วมกัน



259

ผ่านการรบัรองคณุภาพจาก TCI (กลุม่ที ่1) สาขามนุษยศาสตร์และสงัคมศาสตร์

Panyapiwat Journal  Vol.8 No.3 September - December 2016

	 ดังนั้นอาจกล่าวโดยสรุปได้ว่า ความร่วมมือ คือ  

การพึ่งพาซ่ึงกันและกันระหว่างองค์การ เพื่อน�ำไปสู ่

เป้าหมายขององค์การและเป้าหมายโดยรวมที่มีร่วมกัน

ของคูพั่นธมติร จากการทีส่ภาพแวดล้อมมคีวามผนัผวน

หรือความไม่แน่นอน ดังนั้น การที่องค์การจะประสบ 

ผลส�ำเร็จได้ตามเป้าหมายที่ต้ังไว้ต้องประกอบไปด้วย

ความร่วมมอืทีด่ ีหากปราศจากความร่วมมอืกระบวนการ

ทีก่ระท�ำในขณะนัน้จะล้มเหลว การผลติสนิค้าและบรกิาร

อาจหยุดชะงัก และผลส�ำเร็จที่มีร่วมกันจะไม่ก่อให้เกิด

ประสิทธิผลต่อคู่ค้าหรือคู่พันธมิตรทางธุรกิจ

การมปีระสบการณ์ทางด้านพันธมติร
	 การมีประสบการณ์ทางด้านพันธมิตร (Alliance 

Experience) หรือการเรยีนรูจ้ากการกระท�ำ คอื บทเรยีน

ที่ได้รับหรือความรู้ความช�ำนาญที่เกิดขึ้นจากการเป็น

พันธมิตรทางธุรกิจในอดีตขององค์การ (Heimeriks & 

Duyster, 2007) ซึ่งงานวิจัยที่ผ่านมาได้พบว่า การมี

ประสบการณ์ทางด้านพนัธมติรขององค์การมคีวามสมัพนัธ์

ในเชิงบวกกับความส�ำเร็จในภาพรวมของพันธมิตรทาง

ธรุกจิ เพราะมคีวามเป็นไปได้ทีจ่ะมกีารส่งผ่านความคดิเห็น

และข้อเสนอแนะจากประสบการณ์ที่มีก ่อนหน้านี้  

ทีส่ามารถน�ำไปสูก่ารปรบัปรงุหรอืการพฒันาการปฏบิติัการ

ทางด้านพันธมิตรของธุรกิจได้ (Anand & Khanna, 

2000; Simonin, 1997) หรอือาจกล่าวอกีนยัหนึง่ได้ว่า 

การที่องค์การยิ่งมีประสบการณ์ทางด้านพันธมิตร 

ทางธรุกจิสงู ยิง่ท�ำให้องค์การใช้เวลาในการแก้ไขปัญหา

ทางด้านพันธมิตรน้อยลง เนื่องจากปัญหาที่เกิดขึ้นนั้น

อาจเป็นปัญหาทีม่แีนวทางแก้ไขทีเ่ป็นมาตรฐานอยูแ่ล้ว 

ดงันัน้จงึท�ำให้องค์การมกีารบริหารจัดการการปฏบิติังาน

ด ้านเครือข ่ายหรือพันธมิตรทางธุรกิจได ้อย ่างมี

ประสิทธิภาพสูงขึ้น

การทุ่มเทให้กับหน้าที่ด้านพันธมติร
	 การทุ่มเทให้กับหน้าที่ด้านพันธมิตร (Alliance 

Function) เป็นการสร้างความร่วมมอืในกิจกรรมทีเ่กีย่วกับ

พนัธมติรทางธรุกจิภายในองค์การ ทีส่ามารถสนบัสนนุให้

ความสามารถขององค์การมุง่ไปสูก่ารได้รบัผลตอบแทน

ในระดับสูงจากการเป็นพันธมิตรทางธุรกิจได้หลาย

แนวทาง (Kale et al., 2002) เช่น การทุ่มเทให้กับ

หน้าท่ีด้านพันธมิตรทางธุรกิจสามารถเป็นประเด็นหลัก

ในการเรียนรู ้และเป็นการใช้ประโยชน์จากบทเรียน 

ที่ผ่านมา และการสร้างพันธมิตรที่ก�ำลังเกิดขึ้น ซึ่งเป็น 

การเพิม่ความรูท่ี้ฝังลกึ (Tacit Knowledge) ขององค์การ

ในด้านการจัดการพนัธมติรทางธรุกิจ นอกจากนีก้ารทุ่มเท

ให้กับหน้าท่ีด้านพันธมิตรสามารถท่ีจะท�ำให้เกิดความ

สะดวกในการแบ่งปันความรู้ ผ่านโปรแกรมการอบรม

และการสร้างเครอืข่ายภายในของผูจ้ดัการด้านพนัธมติร

ทางธุรกิจ ซึ่งผลงานวิจัยในช่วงที่ผ่านมาชี้ให้เห็นว่า  

การทุ่มเทให้กบัหน้าท่ีด้านพนัธมติรสามารถช่วยให้ธรุกจิ

พฒันาความสามารถด้านพนัธมติร และประสบความส�ำเรจ็

ในภาพรวมของพันธมิตรทางธุรกิจ (Draulans et al., 

2003; Dyer, Kale & Singh, 2001; Kale, Dyer & 

Singh, 2002)

กระบวนการเรยีนรู้จากพันธมติรทางธุรกจิ 
	 การจัดการความรู ้เป็นกระบวนการแลกเปลี่ยน

แนวคิด มุมมอง และประสบการณ์ เพื่อให้ผู้ใช้ความรู ้

ได้รับความรู้ในเวลาท่ีต้องการให้เกิดประโยชน์สูงสุดต่อ

องค์การ (Davidson & Voss, 2002) ดงันัน้ กระบวนการ

จัดการความรู้ (Knowledge Management) จึงเป็น 

กระบวนการท่ีจะช่วยให้เกิดพัฒนาการของความรู ้ 

หรอืการจดัการความรูท้ีจ่ะเกดิขึน้ภายในองค์กร ซึง่แนวคดิ

ของ Kale & Singh (2007) เกีย่วกบักระบวนการเรยีนรู้

จากพันธมิตรทางธุรกิจ (Alliance learning Process) 

มีองค์ประกอบ 4 ด้าน ดังต่อไปนี้

	 1.	การก�ำหนดความรู ้ ท่ีชัดเจน (Knowledge  

Articulation) เป็นการค้นหาความรู้ท่ีส�ำคัญต่อการ

บรรลุเป้าหมายของธุรกิจว่าคืออะไร การจัดท�ำรายงาน 

การบนัทกึ และการเกบ็รกัษาข้อมลูทีเ่กีย่วข้องกบัพนัธมติร

ทางธุรกิจ 
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	 2.	การประมวลความรู ้(Knowledge Codification) 
คือ การน�ำเนื้อหาความรู้จากคู่พันธมิตรทางธุรกิจมา
วิเคราะห์ตรวจสอบ แบ่งประเภทความรู้ ปรบัปรงุเน้ือหา 
และจัดท�ำเป็นรูปแบบของข้อมูลที่สะดวกในการป้อน 
เข้าสู่ระบบ สะดวกต่อการใช้งานและการค้นหา 
	 3.	การแบ่งปันความรู้ (Knowledge Sharing) 
เป็นการก�ำหนดวิธีการกระจายความรู้สู่ผู้ใช้ ซึ่งความรู้
อาจจัดเก็บเป็นรูปแบบง่ายๆ หรือท�ำเป็นฐานความรู้ IT 
โดยผู ้บริหารของธุรกิจควรมีการท�ำงานร่วมกันเพื่อ 
แลกเปลี่ยนความรู ้และมีส่วนร่วมในการสนับสนุน  
สร้างแรงจงูใจในการแบ่งปันความรู ้และจดัให้มช่ีองทาง 
การถ่ายเทความรูท้ีไ่ด้รบัจากพนัธมติรจากผูรู้สู้ผู่ใ้ช้ เช่น 
การจัดประชุมสัมมนา การจัดให้มีระบบสอนงานแบบ 
พี่เลี้ยง การสร้างแรงจูงใจในการแบ่งปันความรู้ การจัด
เวทีแลกเปลี่ยนความรู้ และการจัดสายด่วนผู้เชี่ยวชาญ 
เป็นต้น
	 4.	กระบวนการแลกเปลี่ยนเรียนรู้ (Knowledge 
Internalization) คือ เมื่อความรู้ที่ได้รับจากพันธมิตร
ทางธุรกิจขององค์กรมีการแลกเปลี่ยนแบ่งปันให้ผู้อื่น 
น�ำไปใช้จนเกดิการเรียนรูแ้ละเกดิองค์ความรูใ้หม่กลบัมา
ให้องค์กร องค์กรจะมวีธิกีารสนบัสนนุให้เกดิการเรยีนรู้ 
อย่างไร เพ่ือให้เกดิการน�ำความรูท้ีไ่ด้มานัน้ไปใช้ประโยชน์ 
เกิดการเรียนรู้และประสบการณ์ใหม่ที่หมุนเวียนต่อไป
อย่างต่อเนื่อง 
	 กระบวนการเรียนรู ้จากพันธมิตรทางธุรกิจเป็น 
กระบวนการที่จะช่วยให้เกิดพัฒนาการของความรู ้  
หรือการจดัการความรูท้ีจ่ะเกดิขึน้ภายในองค์กร และเป็น
ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อระดบัความส�ำเรจ็ของการด�ำเนนิงาน
พันธมิตรทางธุรกิจ จะเห็นได้ว่าการที่องค์การประสบ
ความส�ำเร็จจากการเป็นพันธมิตรนั้น นอกจากจะต้องมี
ปัจจัยที่เป็นองค์ประกอบในการสร้างพันธมิตรแล้ว 
บริษัทต้องมีกระบวนการเรียนรู้จากพันธมิตรที่ดีด้วย 
เพือ่เป็นการแลกเปลีย่นเรยีนรูแ้ละน�ำความรูท้ีไ่ด้รบัจาก
คูพ่นัธมติรมาใช้ประโยชน์ในการเสรมิสร้างประสทิธภิาพ
ในการด�ำเนินงานด้านพนัธมติรให้ดขีึน้ (Kale & Singh, 
2007)

ประสทิธภิาพในการด�ำเนนิงานด้านพนัธมติร
	 การแข่งขันทางธุรกิจที่เพิ่มสูงขึ้นในปัจจุบันท�ำให้
ธรุกิจต่างๆ ไม่สามารถหยดุนิง่ได้ จงึท�ำให้ผูป้ระกอบการ
หันมาสนใจเกี่ยวกับการสร้างศักยภาพเพื่อให้ธุรกิจของ
ตนเองสามารถแข่งขันกับธุรกิจอื่นได้ ซึ่งศักยภาพ
ทางการแข่งขนัคอื ผลการด�ำเนนิงานของธุรกจิทีมุ่ง่เน้น
ให้ความสนใจเกีย่วกบัการด�ำเนนิงานด้านการผลติสนิค้า
และบริการท่ีรับผิดชอบให้เป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ 
ตลอดจนมุ่งเน้นให้มีการใช้ทรัพยากรอย่างฉลาด คุ้มค่า
กบัการลงทุน โดยการวดัประสทิธภิาพในการด�ำเนนิงาน
ขององค์การไม่จ�ำเป็นจะต้องวัดจากผลการด�ำเนินงาน
ด้านผลก�ำไรเพยีงอย่างเดยีว เพราะการวดัประสทิธภิาพ
การด�ำเนนิงานจากผลก�ำไรอย่างเดยีวไม่ได้เป็นส่ิงสะท้อน
ความส�ำเร็จในการด�ำเนินงานทั้งหมดขององค์การ
	 ดังนั้น ในการสร้างพันธมิตรทางธุรกิจท่ีต้องมีการ
สร้างเครือข่ายความร่วมมือกับคู่พันธมิตรเพื่อมุ่งหวัง 
ทีจ่ะแก้ไขปัญหาและเพิม่ประสทิธภิาพในการด�ำเนนิงาน
ให้สงูขึน้ สามารถใช้การวดัประสทิธภิาพในการด�ำเนนิงาน
ด้านพันธมิตรท่ีผสมผสานในภาพรวมของความส�ำเร็จ
ของการจัดการหรือการด�ำเนินงานด้านพันธมิตรของ
องค์การ โดยมองในด้านการประเมินที่หลากหลายมิติ
ของผู้จัดการหรือผู้ที่รับผิดชอบด้านพันธมิตรทางธุรกิจ 
ตวัอย่างเช่น เนือ้หาด้านท่ีเก่ียวกับการประสบความส�ำเรจ็
ตามวัตถุประสงค์ของการสร้างพันธมิตรในภาพรวม  
หรอืเนือ้หาท่ีเก่ียวข้องกับความพงึพอใจของการท่ีเข้าร่วม
พนัธมติร เป็นต้น (Saxton, 1997; Child & Yan, 1999)

ความสัมพันธ์ระหว่างองค์ประกอบของการ
สร้างพันธมิตร กระบวนการเรียนรู้ และ
ประสทิธภิาพในการด�ำเนนิงานด้านพนัธมติร
	 การศึกษาการด�ำเนินงานด ้านพันธมิตรของ 
นกัวชิาการหลายท่านในช่วงท่ีผ่านมา ให้ความสนใจท่ีจะ
ท�ำความเข้าใจปัจจัยท่ีสามารถอธิบายได้ว่า ธุรกิจสร้าง
สมรรถนะด้านพนัธมติรและประสบความส�ำเรจ็จากการ
ใช้กลยุทธ์พันธมิตรทางธุรกิจได้อย่างไร ซึ่งผลการวิจัย
โดยส่วนใหญ่ชี้ให้เห็นว่า การที่บริษัทมีประสบการณ์ 



261

ผ่านการรบัรองคณุภาพจาก TCI (กลุม่ที ่1) สาขามนุษยศาสตร์และสงัคมศาสตร์

Panyapiwat Journal  Vol.8 No.3 September - December 2016

ทางด้านพนัธมติรสงู ท�ำให้บรษัิทประสบความส�ำเรจ็จาก
การเป็นพนัธมติรสูงขึน้ด้วย (Anand & Khanna, 2000; 
Barkema et al., 1997; Lyles, 1988; Simonin, 
1997) ในขณะที่ผลจากงานวิจัยของ Kale & Singh 
(2007) ไม่พบว่า การมปีระสบการณ์ด้านพนัธมติรมคีวาม
สมัพันธ์กับการประสบความส�ำเรจ็จากการเป็นพนัธมติร 
แต่พวกเขาค้นพบว่า การมีประสบการณ์ด้านพันธมิตร
จะมคีวามสมัพนัธ์กบัการประสบความส�ำเร็จจากการเป็น
พนัธมติรผ่านหน้าทีด้่านพันธมติรและกระบวนการเรียนรู้
จากพันธมิตรตามล�ำดับ ทั้งนี้ Kale & Singh (2007) 
ได้ชีแ้นะว่า ควรจะมกีารตรวจสอบความสมัพนัธ์ระหว่าง
ประสบการณ์ด้านพันธมิตรกับการประสบความส�ำเร็จ
จากการเป็นพันธมิตรอีกครั้งเพื่อให้เกิดความเข้าใจ
ธรรมชาติของความสัมพันธ์ที่ชัดเจน
	 งานวิจยัทีเ่คยศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างการทุม่เท
ให้กับหน้าที่ด้านพันธมิตรกับการประสบความส�ำเร็จ 
จากการเป็นพันธมิตรค้นพบว่า การทุ่มเทให้กับหน้าที่
ด้านพันธมิตร มีความสัมพันธ์เชิงบวกกับการประสบ
ความส�ำเร็จจากการเป็นพันธมิตร หรืออาจกล่าวได้ว่า 
การที่บริษัทจะมีความสามารถในการเป็นพันธมิตรและ
ประสบความส�ำเรจ็ในการเป็นพนัธมติรได้น้ัน บริษัทต้อง
มีการทุ่มเทให้กับการท�ำหน้าที่ด้านพันธมิตรอย่างเต็มท่ี 
(Draulans, deMan & Volberda, 2003; Kale, Dyer 
& Singh, 2002; Dyer, Kale & Singh, 2001)  
ประกอบกบั Mehta et al. (2006) ได้ให้ข้อเสนอแนะว่า 
ความไว้วางใจ ความผกูพนั และความร่วมมอืของคูพ่นัธมติร 
สามารถเป็นปัจจยัส�ำคัญทีก่่อให้เกดิความส�ำเรจ็จากการ
ร่วมมือของพันธมิตรทางธุรกิจ ซึ่งสอดคล้องกับความ 
คิดเห็นของนักวิจัยกลุ่มหนึ่ง (Gulati, 1999; Hoang  
& Rothaermel, 2005; Kale, Dyer & Singh, 2002) 
ทีแ่นะน�ำว่า ในการท�ำวจิยัเพือ่ขยายความรูปั้จจัยทีท่�ำให้
เกดิความส�ำเรจ็ในการร่วมมอืของพนัธมติร ควรทีจ่ะท�ำ 
การศกึษาเพือ่ท�ำความเข้าใจปัจจยัด้านอืน่ๆ ทีอ่าจจะเป็น
ปัจจัยที่มีบทบาทส�ำคัญต่อการเสริมสร้างประสิทธิภาพ
และความส�ำเร็จจากการเป็นพันธมิตรด้วย
	 ในอกีด้านหนึง่ งานวจัิยของ Kale & Singh (2007)  
ได้ค้นพบว่า กระบวนการเรียนรู้จากพันธมิตรทางธุรกิจ 

(Alliance Learning Process) ท่ีประกอบด้วยการก�ำหนด
ความรูท้ีช่ดัเจน การประมวลความรู ้การแบ่งปันความรู้ 
และกระบวนการแลกเปลีย่นเรยีนรู ้เป็นปัจจยัท่ีมอีทิธพิล
ต่อระดบัความส�ำเรจ็ของพนัธมติรทางธรุกจิ และพวกเขา
ยังค้นพบว่า กระบวนการเรียนรู้พันธมิตรทางธุรกิจเป็น
กิจกรรมท่ีเป็นสื่อกลางความสัมพันธ์ระหว่างหน้าท่ี 
ด้านพันธมิตรกับความส�ำเร็จด้านพันธมิตรทางธุรกิจ 
จากข้อมลูทีก่ล่าวมาจะเหน็ได้ว่า การทีบ่รษิทัจะประสบ
ความส�ำเร็จจากการเป็นพันธมิตรนั้น นอกจากจะต้องมี
ปัจจัยที่เป็นองค์ประกอบในการสร้างพันธมิตรแล้ว 
บริษัทต้องมีกระบวนการเรียนรู้จากพันธมิตรที่ดีด้วย 
เพือ่เป็นการแลกเปลีย่นเรยีนรูแ้ละน�ำความรูท่ี้ได้รบัจาก
คูพ่นัธมติรมาใช้ประโยชน์ในการเสรมิสร้างประสทิธภิาพ
ในการด�ำเนินงานด้านพันธมิตรให้ดีขึ้น
	 จากการประมวลแนวคดิและวรรณกรรมทีเ่กีย่วกบั
พนัธมติรทางธรุกจิตามทีไ่ด้กล่าวมาแล้วข้างต้น สามารถ
สรปุเป็นรปูแบบการสร้างประสทิธภิาพในการด�ำเนนิงาน
ด้านพันธมติรทางธรุกิจ ดงัภาพท่ี 1 แสดงให้เหน็ว่า การท่ี
ธุรกิจต้องการบรรลุเป้าหมายในการสร้างประสิทธิภาพ
ในการด�ำเนนิงานด้านพนัธมติรทางธรุกจิ ธรุกจิต้องมกีาร
วางแผนหรอืก�ำหนดนโยบายเชงิกลยทุธ์ในองค์ประกอบ
ของการสร้างพันธมิตรทั้ง 5 ด้าน คือ ความไว้วางใจ 
ความผูกพัน ความร่วมมือ หน้าที่ด้านพันธมิตร และ
ประสบการณ์ด้านพนัธมติร ในขณะเดยีวกัน ในการด�ำเนนิ
กิจกรรมต่างๆ กับคู่พันธมิตร ธุรกิจต้องท�ำความเข้าใจ
ธรรมชาติของคู่พันธมิตรและก�ำหนดให้มีการปฏิบัติ
กิจกรรมของกระบวนการเรยีนรูท้ั้ง 4 ด้าน คอื การก�ำหนด
ความรู้ การประมวลความรู้ การแบ่งปันความรู้ และ
กระบวนการแลกเปลีย่นเรยีนรูอ้ย่างสม�ำ่เสมอ ซึง่ตามแนว
ความคดิมมุมองบนพืน้ฐานความรู ้(Knowledge-Based 
View) สามารถอธิบายรูปแบบการสร้างประสิทธิภาพ 
ในการด�ำเนินงานด้านพันธมิตรทางธุรกิจนี้ได้ว่า การที่
ธรุกิจด�ำเนนิการสร้างพนัธมติรทางธรุกิจโดยมกีระบวนการ
เรียนรู้จากพันธมิตรแล้ว มีความเป็นไปได้ที่จะสามารถ
ส่งเสริมให้องค์การประสบความส�ำเร็จจากการเป็น
พันธมติรมากขึน้และเพิม่ประสทิธภิาพในการด�ำเนนิงาน
ด้านพันธมิตรของธุรกิจ 
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ภาพที่ 1 รูปแบบการสร้างประสิทธิภาพในการด�ำเนินงานด้านพันธมิตรทางธุรกิจ

ที่มา: ผู้เขียน

บทสรุป
	 พันธมิตรทางธุรกิจ เป็นกลยุทธ์ที่เป็นความหวัง

ส�ำหรับธุรกิจขนาดกลางและขนาดเล็ก (Small and 

Medium Enterprises: SMEs) ที่สามารถใช้เพื่อการ

ต่อยอดและขยายธุรกิจเพื่อสร้างความเข้มแข็งทางการ

แข่งขัน ประกอบกบัแนวโน้มทีเ่กดิขึน้ในปัจจุบนัเกีย่วกบั

การสร้างพันธมติรทางธรุกจิมมีมุมองทีม่คีวามหลากหลาย

และขยายวงกว้างมากขึ้น การเป็นพันธมิตรทางธุรกิจ

ไม่มคีวามจ�ำเป็นทีจ่ะจ�ำกดัอยูเ่พยีงการร่วมเป็นพนัธมติร

กับธุรกิจที่เป็นคู่ค้าเท่านั้น คู่แข่งขันทางธุรกิจก็สามารถ

ที่จะเป็นคู่พันธมิตรทางธุรกิจกันได้ ถ้ามีการจัดสรร 

ผลประโยชน์ระหว่างกนัได้อย่างลงตวั การเป็นพนัธมติร

ระหว่างคูค้่าหรือคูแ่ข่งขนัจะเป็นการเสรมิให้ธรุกจิทีร่่วม

เป็นพนัธมติรกนัมคีวามแขง็แกร่งมากขึน้ และเมือ่ธรุกจิ

มีคู่พันธมิตรทางธุรกิจแล้ว การที่จะท�ำให้ประสบความ

ส�ำเรจ็ได้นัน้มปีระเดน็ทีธ่รุกจิต้องให้ความส�ำคญั 5 ด้าน 

คือ 1) ความไว้วางใจ 2) ความผูกพัน 3) ความร่วมมือ 

4) ประสบการณ์ด้านพนัธมติร และ 5) หน้าทีด้่านพนัธมติร 

ท่ีธุรกิจจะต้องสร้างและรักษาความสัมพันธ์ระหว่าง 

คูพ่นัธมติรให้คงอยูไ่ว้อย่างสม�ำ่เสมอ จงึจะเป็นการตอกย�ำ้

ถึงความส�ำเร็จที่จะเกิดขึ้นได้จากการเป็นคู่พันธมิตรกัน 

	 นอกจากนี้ การที่จะท�ำให้การเป็นพันธมิตรทาง

ธุรกิจเกิดพลังท่ีเป็นประโยชน์ต่อธุรกิจได้อย่างสมบูรณ์

มากยิ่งขึ้นนั้น ธุรกิจมีความจ�ำเป็นที่จะต้องเข้าใจถึง

กระบวนการเรียนรู้จากพันธมิตรเพื่อท่ีจะน�ำความรู้ท่ี 

ได้รบั ไม่ว่าจะเป็นในด้านกระบวนการท�ำงาน นวตักรรม 

หรือเทคนิควิธีการท�ำงานต่างๆ ท่ีไม่สามารถเรียนรู้ได ้

ถ้าไม่ได้ร่วมเป็นพันธมิตรทางธุรกิจกัน มาก�ำหนดเป็น

ความรูท้ีไ่ด้รบัอย่างชดัเจน โดยผ่านการประมวลความรู้ 

การแบ่งปันความรู ้และการแลกเปลีย่นเรยีนรู ้เพือ่ทีจ่ะ

สามารถส่งเสริมให้องค์การประสบความส�ำเร็จจากการ

เป็นพันธมิตรทางธุรกิจมากขึ้น
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