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ABSTRACT 

 

 This article is an academic article that studied about sports business in Thailand . 
Which has continued growing and connected to many other businesses, therefore is one 
of the businesses that are very important in employment and economic development 
which is impact to the macroeconomic of Thailand. 
 In this article, explaining the ways to increase the competitiveness of sports 
business in Thailand by explaining the concepts and principles of creating and developing 
business alliance of the sports business. In order to achieve competitive advantage both 
in the short term, medium and long term, through the process of creating business 
alliances, including finding new partners, creating and developing partnerships, partner 
experience exchange.  In order to create competitive capability in terms of having lower 
business costs than competitors, responding to the needs of customers who need 
modern sporting goods and services and to creating new innovations in both sporting 
goods and services. 
 The study also found that in the international business sector, creating alliances 
is important in terms of cost reduction, resources and knowledge creation .  And in the 
information technology business, the idea of creating an alliance also helps the customer 
base to increase as well as in the public sector, creating alliances will have the 
characteristics of creating, sharing information and exchanging information to lead to 
achieving various policies. 
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บทคัดย่อ 

 
บทความนี ้เป็นบทความทางวิชาการที่ท าการศึกษา เกี ่ยวกับธุรกิจการกีฬาในประเทศไทย            

ที่มีการเจริญเติบโตอย่างต่อเนื่อง และยังเป็นธุรกิจที่มีความเกี่ยวเนื่องเชื่อมโยงไปยังธุรกิจอื่น ๆ อีก
มากมายทั้งธุรกิจนายหน้าจัดหานักกีฬา สินค้าอุปกรณ์กีฬาและอ่ืน ๆ จึงเป็นหนึ่งในธุรกิจที่มีความส าคัญ
มากในด้านการจ้างงานและการพัฒนาเศรษฐกิจในระดับมหภาคของประเทศไทย 

ในบทความนี้ได้อธิบายถึงแนวทางการเพิ่มขีดความสามารถทางการแข่งขันให้กับธุรกิจการกีฬา
ในประเทศไทย โดยได้อธิบายแนวความคิดและหลักการของการสร้างและการพัฒนาพันธมิตรทางธุรกิจ
ของธุรกิจการกีฬา เพื่อให้เกิดความได้เปรียบทางการแข่งขันทั้งในระยะสั้น ระยะกลาง  และระยะยาว 
ผ่านกระบวนการการสร้างพันธมิตรทางธุรกิจทั้งการค้นหาคู่ค้ารายใหม่ การสร้างและพัฒนาการประสาน 
งานพันธมิตรและการส่งเสริมให้เกิดการเรียนรู ้และเปลี ่ยนจากประสบการณ์พันธมิตร เพื่อให้เกิด
ความสามารถทางการแข่งขันทั้งในด้านของการมีต้นทุนทางธุรกิจที่ต่ ากว่าคู่แข่งขัน  การตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าที่ต้องการสินค้าและบริการทางการกีฬาที่มีความทันสมัยและการสร้างนวัตกรรมใหม่
ให้เกิดขึ้นทั้งในด้านของสินค้าและบริการทางการกีฬา 

จากการศึกษายังพบอีกว่าในภาคธุรกิจระหว่างประเทศ การสร้างพันธมิตรมีความส าคัญในแง่
ของการลดต้นทุนทรัพยากรและการสร้างองค์ความรู้ และในธุรกิจเทคโนโลยีสารสนเทศแนวความคิด
การสร้างพันธมิตรยังช่วยให้ฐานลูกค้าเพิ่มสูงขึ้น รวมถึงในภาครัฐการสร้างพันธมิตรจะมีลักษณะของ     
การสร้างการแบ่งปันข้อมูลและการแลกเปลี่ยนข้อมูลเพ่ือน าไปสู่การบรรลุนโยบายต่าง ๆ  

 
ค าส าคัญ: ความสามารถทางการแข่งขัน, การสร้างพันธมิตรทางธุรกิจ, ธุรกิจการกีฬาในประเทศไทย 
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ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
 ข ้อม ูลจากกรมพ ัฒนาธ ุรก ิจการค ้า 
(2562) แสดงให้เห็นว่า พฤติกรรมของผู้บริโภค
ที ่ใ ส ่ใ จด ูแลส ุขภาพม ีจ านวน เ พิ ่มมากขึ ้น
ติดต่อกันทุกปี และเป็นค่านิยมในการด าเนิน
ชีว ิตของคนในสังคมปัจจุบัน ผนวกกับการที่
ผู ้ประกอบการมีการเพิ ่มสายการผลิตสินค้า  
การส่งเสริม และการพัฒนาช่องทางการจดั
จ าหน่ายสินค้าที่มีความหลากหลายและตรงกับ       
ความต้องการของผู้ใช้ ซึ่งเป็นอีกปัจจัยที่ส าคัญ
ในการสนับสนุนการเติบโตของตลาดสินค้าเพื่อ
ส ุขภาพ การก ีฬา  และการออกก าล ังกาย 
แนวโน้มการด าเนินชีวิตเกี่ยวกับการออกก าลัง
กายและการเล่นกีฬาได้รับความนิยมเป็นอย่าง
มาก ผู้บริโภคมีแนวโน้มบริโภคสินค้าที่ออกแบบ
เฉพาะ ทั้งรองเท้า เสื ้อผ้ากีฬาเฉพาะประเภท
กีฬาหรือเครื่องแต่งกายรูปแบบกีฬาตามแฟชั่น 
ท าให้ผู ้ประกอบการผลิตสินค้าที่มีความหลาก 
หลายเพื่อตอบสนองตลาด ท าให้ธุรกิจการกีฬา
ในกลุ่มธุรกิจการกีฬามีตัวเลขการเติบโตที่เพิ่ม
สูงขึ้น 
 ด ังจะเห ็นได ้จากต ัว เลขการน า เข ้า
เครื ่องแต ่งกายก ีฬาและรองเท ้าก ีฬา  ในป ี            
พ.ศ. 2561 เพิ ่มส ูงขึ ้นร ้อยละ 39.28 จาก          
ปี พ.ศ. 2560 แต่ข้อสังเกต คือ สินค้าที่เติบโต
เป็นการน าเข้ามาเพื่อจ าหน่ายในประเทศไทย 
จากตัวเลขดังกล่าวท าให้มีผู ้ประกอบการราย
ใหม่เกิดขึ้นอย่างไม่หยุดนิ่ง  การจัดตั้งของธุรกิจ
การกีฬาการกีฬาในปี พ.ศ. 2561 มีการเติบโต
สูงขึ้น โดยธุรกิจการกีฬามีอัตราการเติบโตของ
การจัดตั้งระหว่าง ปี พ.ศ. 2557 ถึง พ.ศ. 2561 
เฉลี่ย อยู่ที่ร้อยละ 14 ซึ่งเป็นธุรกิจการกีฬาหนึ่ง
ที่ส่งผลต่อกลุ่มธุรกิจการกีฬาเกี่ยว เนื่องจากทั้ง
ธุรกิจการกีฬา การขนส่งและโลจิสติกส์ทั ้งใน
และระหว่างประเทศ ธุรกิจการกีฬาฟิตเนส   
เซ็นเตอร์ ธุรกิจการกีฬาสโมสรและอีกมากมาย 
ท าให้เกิดการจ้างงานในภาพรวม จึงสามารถ 

 
กล่าวได้ว่า ธุรกิจการกีฬามีความส าคัญมากที่ส่ง 
ผลต่อความอยู่รอดในธุรกิจการกีฬาเกี่ยวเนื่อง
อื ่นๆ และย ังม ีส ่วนส าค ัญในการข ับเคลื ่อน
เศรษฐกิจของประเทศ  ธุรกิจการกีฬายังมีการ
ขยายตัวและมีการเพิ่มทุนสูงขึ้นในช่วงปี พ.ศ.
2560 จนถึงปี พ.ศ. 2562 ยังมีการขยายตัวเพิ่ม
สูงขึ้นเช่นเดียวกัน เหตุผลจากการที่กลุ่มธุรกิจ          
มีการปรับปรุงส ินค้าหรือบริการต่าง ๆ เพื ่อ
ตอบสนองความต้องการของตลาด (กรมพัฒนา
ธุรกิจการค้า, 2562) 
 จ ากข ้อม ูลคว ามส า ค ัญของ ธ ุร ก ิจ         
การกีฬาข้างต้น จะเห็นได้ว่าธุรกิจการกีฬามี
อัตราการเจริญเติบโตอย่างไม่หยุดนิ่ง มีปัจจัยที่
ส่งเสริมมากมายทั้งนโยบายภาครัฐที่สนับสนุน
ให้ออกก าลังกาย และการส่งเสริมให้เป็นเมือง
แห่งการกีฬา รวมถึงค่านิยมด้านสุขภาพท าให้
การแข ่งข ันม ีความร ุนแรงขึ ้น จากการที ่มี
ผู้ประกอบการทั้งไทย และต่างชาติหันมาลงทุน
ในธุรกิจการกีฬาเพิ่มขึ้น และธุรกิจการกีฬานัน้
ยังมีความเกี่ยวเนื่องกับธุรกิจอื่นมากมาย ดังนั้น 
การสร้างพันธมิตรทางธุรกิจการกีฬา จึงเป็น
แนวทางส าค ัญที ่จะช ่วยให ้ธ ุรก ิจการก ีฬา
สามารถเพิ่มความสามารถทางการแข่งขันได้ 
เนื ่องจากธ ุรก ิจการก ีฬาแต ่ละประเภทไม่
สามารถขยายตัวไปอยู่ในทุกกระบวนการของ
ห ่ว ง โ ซ ่อ ุป ท า น  ( Business supply chain)            
ในอุตสาหกรรมนั้นได้ท าให้การสร้างพันธมิตร         
ที่ส่งเสริมและสนับสนุนสมรรถนะหลักของธุรกิจ
การกีฬาจ ึงเป ็นสิ ่งที ่จะท าให ้ธ ุรก ิจการกีฬา      
มีความสามารถทางการแข่งขันได้ในระยะยาว
ทั้งในด้านของต้นทุน ความรวดเร็วในการตอบ 
สนองคุณค่า (Independent news network, 
2018) 
 
พันธมิตรทางธุรกิจการกีฬา  

ในปัจจุบ ันธ ุรกิจไม่สามารถท าธุรกิจ
อย่างล าพังได้อีกต่อไปเนื่องจากการสรรหา 
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ท ร ัพย าก รที ่ม ีล ักษณะข ้า ง ต ้น ที ่จ ะ ส ร ้า ง
ความสามารถทางการแข่งขันให้เพ่ิมขึ้นได้นั้น  
( Kang, et al. , 2014)  ต ้อ งอาศ ัย เคร ือข ่าย
เพื่อให้ธุรกิจสามารถน าข้อได้เปรียบของธุรกิจ
อื่นมาใช้ ไม่ว่าจะเป็นกระบวนการการท างาน 
เทคโนโลยี สินค้าช่องทางการขาย เพื่อเป็นการ
สร ้า งความ เข ้ม  แข ็ง ให ้ก ับองค ์กร โดย ใช้
ทรัพยากรของผู้อื่น ซึ่งข้อเสียเปรียบของธุรกิจ
การกีฬารายย่อย คือ  การที่มีขนาดเล็ก ท าให้
ขาดการประหยัดจากขนาด (Economies of 
scale) สามารถแก้ไขได้โดยการร่วมมือเป ็น
พันธมิตร นอกจากนี้ยังช่วยในการกระจายความ
เสี ่ยงในการลงทุน เพื่อที ่จะพัฒนาสินค้าหรือ
บร ิการ ใหม ่ อาจ เป ็น การร ่วมม ือระหว ่า ง
พันธมิตรหรือคู่แข่ง ทั้งแบบถาวรและชั่วคราว          
ก็ได้ (Keeley, 2013)  

ก า ร ก า ห น ด โ ค ร ง ส ร ้า ง แ ล ะ
ประสิทธิภาพการท างาน ชี้ให้เห็นว่าเหตุผลของ
การสร ้างพ ันธม ิตรทางธ ุรก ิจการก ีฬา  ค ือ 
ศักยภาพในการสร้างคุณค่าของทรัพยากรของ
บริษัทที่รวมตัวกันนั่นเอง (Das &Teng, 2000) 
พันธมิตรทางธุรกิจ (Strategic alliance) เป็น
ข้อตกลงระหว่างองค์กรที่มุ่งเป้าไปที่ การบรรลุ
ความส าเร็จของแต่ละองค์กร เป้าหมายและการ
ได้เปรียบในการแข่งขัน (Wilson, Perepelkin, 
Zhang, & Vachon, 2014) และยังเป็นแหล่ง
รวบรวมข้อมูลส าคัญ เช่น ความรู้และมีส่วนร่วม
ในความส าเร ็จของบร ิษ ัท  (Chmielewski & 
Latteman, 2009)  ใ น ก า ร ที ่บ ร ิษ ัท ส ร ้า ง
พันธมิตรด้วยเหตุผลหลายประการ สิ ่งส าคัญ 
คือ สิ่งจูงใจที่จะร่วมมือกัน คือ ความเป็นไปได้ที่
จะน าทรัพยากรที่หลาก หลายขององค์กรต่าง ๆ 
มาใช ้ร ่วมกัน ต ัวอย ่าง  เช ่น บร ิษ ัทสองแห่ง
ร่วมมือเป็นพันธมิตรกันเมื่อแต่ละคนมีจุดแข็งที่
ต ่างก ันในห ่วงโซ ่ค ุณค ่าของผล ิตภ ัณฑ ์หร ือ
บริการ เช่น เมื ่อบริษัทหนึ ่งมีความเชี ่ยวชาญ
ด้านการผลิต และอีกบริษัทควบคุมช่องทางการ 

 
จัดจ าหน่าย เป็นต้น ประการที่สอง บริษัทอาจมี
การร่วมมือเป็นพันธมิตรเพื่อลดค่าใช้จ่าย และ
แบ่งปันความเสี่ยงเมื่อบริษัทด าเนินโครงการที่มี
ต ้นท ุน   นอกจ ากนี ้ย ัง ม ีข ้อ เ สนอแนะว า่ 
ทรัพยากรที ่ได ้มาจากการเป็นพันธมิตรทาง
ธุรกิจการกีฬานั ้นสามารถช่วยในเรื ่องความ
ได้เปรียบในการแข่งขันของธุรกิจ รวมไปถึงใน
อุตสาหกรรมที่มีการแข่งขันความร่วมมือเปน็
พันธมิตรทางธุรกิจสูง เพื่อร่วมกันหรือเพื่อให้
ได้มาซึ ่งอ านาจทางการตลาด (Stuart, 2000) 
ซึ่งนักวิชาการบางกลุ่มให้มุมมองการร่วมมือกัน
ทางธุรกิจการกีฬาในมุมมองของการท างาน
ร ่วมกันในห่วงโซ ่อ ุปทาน ช ่วยให ้สมาช ิกใน
เครือข่ายสามารถแข่งขันกับอุปทานได้อย่างมี
ประสิทธิภาพมากกว่าที ่จะท าได้เพียงล าพัง 
แม้ว ่าการท างานร ่วมกันจะให้ผลประโยชน์
ร่วมกันกับสมาชิกในเครือข่าย ห่วงโซ่อุปทาน
แบบร่วมมือกันถูกพิจารณาการแชร์ข้อมูล  และ
แรงจูงใจในการแบ่งปันข้อมูลร่วมกัน โดยใช้
มาตรการด้านประสิทธิภาพที่เหมาะสม ซึ่งการ
จ ัด ก า ร ห ่ว ง โ ซ ่อ ุป ท า น  ( Supply chain 
management)  ถ ือ เป ็นกลย ุทธ ์การท างาน
ร่วมกันซึ่งพยายาม ส่งมอบคุณค่าให้กับลูกค้า   
แนวคิดหลัก คือ การสร้างห่วงโซ่อุปทานแบบ
ร ่วมม ือก ันมุ ่ง เป ้า ไปที ่การม ีห ่วงโซ ่อ ุปทาน
ร่วมกันพัฒนาความคิดริเริ ่มร ่วมกัน  เพื ่อให้
มั ่นใจว่าแต่ละฝ่ายมีส ่วนร่วมในความส าเร็จ 
พันธมิตรทางธุรกิจการกีฬาในห่วงโซ่คุณค่าควร
พิจารณาถึงการแบ่งปันข้อมูลและการสร้าง
แรงจ ูงใจ ความคิดร ิเริ ่มที ่เหมาะสมช่วยให้
สอดคล้องกับเป้าหมายพันธมิตรในเครือข่าย 
และผลประโยชน์ที ่คาดว่าจะได ้ร ับจากการ
ท างานร่วมกันอย่างมีประสิทธิภาพ (Street & 
Cameron, 2007)  

ป ัจ จ ุบ ันพบว ่า  ธ ุร ก ิจ ก า รก ีฬ า ใน
ประเทศไทยมีการแข่งขันกันสูง จ ึงส ่งผลให้
ธุรกิจการกีฬาต่างต้องมีการปรับตัวใน 
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การบริหารจัดการ เพ่ือสร้างความได้เปรียบ 
ทางการแข่งข ัน (Nathan, Joseph & Darin, 
2018) จึงเป็นสาเหตุของการมองหากลยุทธ์ที่
เหมาะสมให้กับธุรกิจการกีฬา  ไม่ว่าจะเป็นจดั
จ้างผู้ด าเนินการแทน (Outsourcing) การสร้าง
พ ัน ธ ม ิต ร ท า ง ธ ุร ก ิจ ก า ร ก ีฬ า  ( Strategic 
alliance) ล้วนแล้วแต่มุ ่งเน้นเหตุผลทางด้าน
ย ุทธว ิธ ี เ ช ่น  การลดค ่า ใช ้จ ่าย  และด ้าน
ยุทธศาสตร์  เช่น  การปรับปรุงประสิทธิภาพ
การด าเนินงาน  (โกมลมณี  เกตตะพันธ์  และ
พอพันธ์ วัชจิตพันธ์, 2559) 

พันธมิตรทางธ ุรก ิจการกีฬา (Sport 
business alliance)  จ ึง เป ็นกลย ุทธ ์หนึ ่งที ่มี
ความส าคัญ   และได้รับความนิยมเพิ่มมากขึ้น
ในการด าเนินธุรกิจการกีฬา ปัจจุบันเนื่องจาก
การสร ้างพ ันธม ิตรทางธ ุรก ิจการก ีฬา เป ็น         
การแลกเปลี ่ยน การแบ่งปันทรัพยากร และ
ความสามารถระหว่างธุรกิจการกีฬา เพื่อที่จะ
พัฒนาสินค้าหรือบริการร่วมกัน   ก่อให้เก ิด
ความเข้มแข็ง และมีศักยภาพทางการแข่งขัน
เ พิ ่มขึ ้น  (Nathan, Joseph, & Darin, 2018) 
นักว ิชาการหลายท่านที ่สนใจศึกษาเกี ่ยวกับ 
การสร้างพันธมิตรทางธุรกิจการกีฬา  พบว่า  
การใช้กลยุทธ์พันธมิตรทางธุรกิจการกีฬานั ้น
เป็นการสร้างคุณค่าจากความร่วมมือระหว่าง
พ ันธม ิตร ม ีผลท าให ้ธ ุรก ิจการก ีฬาประสบ
ความส า เร ็จ  และเก ิดความได ้เปร ียบทาง           
การแข่งขัน (Competitive advantage) เหนือ
คู ่แข ่งข ันจากการใช ้กลย ุทธ ์นี ้ (Seth et al. , 
2018)  
 

แนวทางการสร้างพันธมิตรในธุรกิจการกีฬา 
การที่ธุรกิจการกีฬาจะสามารถสร้าง

พันธมิตรทางธุรกิจได้นั้นต้องอาศัยองค์ประกอบ
ด้านความสามารถขององค์กรสามด้าน Kang et 
al. (2014) ได้อธิบายแนวทางการสร้างพันธมิตร
ทางธ ุรก ิจ ไว ้ด ังนี ้ การค ้นหาคู ่ค ้ารายใหม ่ 
(Alliance scanning) ประสานงานกับพันธมิตร 

( Alliance coordination)  แ ล ะ เ ร ีย น รู ้จ า ก
ประสบการณ์พันธมิตร (Alliance learning) 
เพื่อระบุถึงความมุ่งมั่นขององค์กรต่อกิจกรรมที่
เกี่ยวข้องกับยุทธศาสตร์พันธมิตร โดยอธิบายได้
ดังต่อไปนี้ 

1. การค้นหาคู่ค้ารายใหม่ (Alliance 
scanning) ธุรกิจอาจสูญเสียความสามารถ
ทางการแข ่งข ัน ได ้ถ ้าหากทร ัพยากรและ
ความสามารถในธุรกิจลดลงเพราะอันเนื ่อง     
มาจากความไม่แน ่นอนของสภาพแวดล้อม          
ของตลาด ซึ ่งองค์กรสามารถแก้ปัญหาได้โดย
การมองหาพันธมิตรและโอกาสในการร่วมมือ
ทางธุรกิจที ่จะช่วยพยุงสถานการณ์ก่อให้เกิด
ความสามารถทางการแข่งขันในตลาดขึ้นอีกครั้ง 

2. การสร้างและพัฒนาการประสาน 
งานพันธมิตร (Develop alliance 
coordination) เมื่อองค์กรพยายามที่จะสร้าง
กลยุทธ์ที่เป็นประโยชน์ร่วมกันในการร่วมมือกัน
ทางด้านพันธมิตร การประสานงานซึ่งกันและ
กันเป็นทักษะส าคัญที่จะใช้ประโยชน์จาก
ทรัพยากรของเครือข่ายพันธมิตรทางธุรกิจที่มี
ทรัพยากรต่างกัน เพ่ือขยายขีดความสามารถ
ขององค์กรในการแบ่งปันความรู้ ข้อมูล โอกาส
ทางธุรกิจ และกิจกรรมต่าง ๆ เพ่ือให้ทั้ง
เครือข่ายได้ประโยชน์ร่วมกัน และก่อให้เกิด
ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 

3. การส่งเสริมให้เกิดการเรียนรู้และ
การแลกเปลี่ยนจากประสบการณ์กับพันธมิตร 
(Alliance learning exchange) 

 เ นื ่อ ง จ า ก ก า ร จ ัด ก า ร พ ัน ธ ม ิต ร 
(Alliance management) เป็นกระบวนการที่
ซับซ้อนและมีการปฏิสัมพันธ์กันระหว่างคู ่ค้า
ด้วยกัน ซึ ่งไม่สามารถคาดเดาสถานการณ์ได้ 
ดังนั้น องค์กรจ าเป็นต้องมีความสามารถในการ
เรียนรู้จากพันธมิตรทางธุรกิจ  โดยการสร้าง 
กิจกรรมเพื่อการเรียนรู้ เพื่อสะสมความรู้ และ
ใช้ประโยชน์จากความรู้ ความช านาญที่แตกต่าง 
กันของพันธมิตรทางธุรกิจอย่างต่อเนื่อง 
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ในกลุ่มธุรกิจอุตสาหกรรมการกีฬานั้น
มูลค่าของผลิตภัณฑ์ทางการกีฬาทั้งที่เกิดกับ
ลูกค้าและผู้ให้บริการนั้นเกิดขึ้นเมื่อลูกค้าได้รับ
ชมสิ่งนั้นหรือมีส่วนร่วมกับกีฬานั้น รวมถึงได้รับ
สินค้านั้น ซึ่งนอกเหนือจากธุรกิจการกีฬาแล้วก็
ยังมีร้านอาหาร ร้านค้าปลีกของพรีเมี่ยมกีฬา  
บริษัทตัวแทนจ าหน่ายอุปกรณ์การกีฬาหรือ
แม้แต่ผู้ จั ดจ าหน่ายตั๋ วและอ่ืนๆ ที่มีความ
แตกต่างกันอย่างมากทั้งโครงสร้างองค์กรและ
รูปแบบของความร่วมมือ รวมไปถึงการเพ่ิมขึ้น
ของการแข่งขันในอุตสาหกรรมการการกีฬาซึ่ง
ได้รับผลจากกระแสโลกาภิวัตน์และการขยายตัว
ของเทคโนโลยีสารสนเทศอย่างรวดเร็ว การ
รวมตัวกันเป็นเครือข่ายได้รับความสนใจอย่าง
มากและได้ขยายมุมมองในการจัดระเบียบเพ่ือ
การพัฒนาระบบเศรษฐกิจการกีฬา แต่การศึกษา
เหล่านี้ยังมุ่งเน้นไปที่เครือข่ายในแนวดิ่งและ
ความร่วมมือระหว่างผู้ซื้อและผู้ขายในระดับ
ต่างๆของห่วงโซ่อุปทานโดยแต่ละผลิตภัณฑ์หรือ
บริการที่มีส่ วน เสริมกัน ส่ วนเครือข่ าย ใน
แนวนอนซึ่งเป็นบริษัทคู่แข่งโดยตรงนั้นยังไม่ได้
รับการกล่าวถึงในระดับเดียวกันหรือบริการที่
เ ส ริ ม กั น  (Von Friedrichs Grängsjö & 
Gummesson, 2005) ซึ่งสอดคล้องกับงานของ 
Chathoth and Olsen, (2003) ที่มุ่งเน้นไปที่
ท ฤษฎี ค ว ามสั ม พัน ธ์ เ ชิ ง กลยุ ท ธ์ ที่ ใ ช้ กั บ
อุตสาหกรรมการบริการ ได้รวบรวมแนวคิด
เ กี่ ย ว กั บ ก า ร ใ ช้ พั น ธ มิ ต ร ท า ง ธุ ร กิ จ ใ น
อุตสาหกรรมการบริการอย่างต่อเนื่องดังต่อไปนี้ 

1 . พั น ธ มิ ต ร ด้ า น ก า ร บ ริ ก า ร จ ะมี
วิวัฒนาการมาจากการร่วมทุนกับกิจการร่วมค้า 
(Non-equity) ในฐานะพันธมิตรของคู่แข่งจะ
เกิดข้ึน   

2.ข้อตกลงสัญญาจะมีวิวัฒนาการจาก
สัญญาแฟรนไชส์และสัญญาการบริหารแบบง่าย
ไปสู่การแชร์ทรัพยากรที่ซับซ้อนมากขึ้นและ
สัญญาที่ไม่ใช่ส่วนได้เสีย   

3.  การแบ่งปันทรัพยากรที่ซับซ้อน
ระหว่างคู่ค้าที่เป็นพันธมิตรจะช่วยให้บริษัทที่ท า
หน้าที่สร้างความสัมพันธ์กับบริษัทคู่ค้าจะน าไปสู่
ก า ร พั ฒ น า พั น ธ มิ ต ร คู่ แ ข่ ง  ( Competitor 
alliances)   

4.  เทคโนโลยีจะช่วยในการพัฒนา
พันธมิตรคู่แข่ง (Competitor alliances)  ซึ่งจะ
ช่วยเพ่ิมประสิทธิภาพและความสามารถในการ
ท าก าไรให้กับบริษัท   

รูปแบบของความร่ วมมือและการ
แข่งขันระหว่างองค์กรเป็นประเด็นที่น่าสนใจ
เนื่องจาก บริษัทต้องแข่งขันกันและพร้อมทั้งมี
ส่วนร่วมในการด าเนินการร่วมกันในรูปแบบ
พันธมิ ตร เ พ่ือ ให้ เ กิ ดประโยชน์ มากขึ้ น ใน
สภาพแวดล้อมที่มีการแข่งขันสูงและมีการ
เปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วในปัจจุบัน โดยเฉพาะ
อย่างยิ่งการเพ่ิมประสิทธิภาพของผู้ประกอบการ
ผ่านการร่วมมือด้านพันธมิตรเป็นอีกหนึ่งสิ่งที่ท้า
ท ายส า ห รั บ คู่ ค้ า พั น ธมิ ต รที่ ต้ อ ง ติ ด ต า ม
สถานการณ์หลังจากร่วมมือสร้างพันธมิตรแล้ว 
การตรวจสอบสถานะของความสร้างสรรค์ความ
เสี่ยงและความเป็นมืออาชีพในกลุ่มพันธมิตร
สามารถช่วยให้ประเมินประสิทธิภาพเพ่ือการ
ตัดสินใจร่วมมือด้านพันธมิตรได้อย่างถูกต้องมาก
ขึ้น (Rezazadeh & Mahjoub, 2016) 

สิ่งที่ผู้ประกอบการในธุรกิจการกีฬาต้อง
ค านึงถึง คือ รูปแบบของธุรกิจมีความสัมพันธ์
กับแรงจูงใจของการร่วมมือกัน  จะเห็นได้ว่าถ้า
เป็นธุรกิจประเภทเดียวกันจะมีความอ่อนไหวใน
ความสัมพันธ์ทางธุรกิจ และจะมีการแสวงหา
ผลประโยชน ์ในการร ่วมม ือก ันก ับอ ีกฝ ่าย        
แต่ในทางกลับกันถ้าเป็นธุรกิจคนละประเภทกัน 
แต่มีความเกี่ยวเนื่องกันนั้นจะก่อให้เกิด 

การเรียนรู ้ซึ ่งกันและกัน และมีความ
มั ่นคงในความส ัมพ ันธ ์ก ันมากกว ่า เพราะ
เนื ่องจากต่างฝ่ายต่างไม่มีส่วนได้ส่วนเสียใน
ธุรกิจของกันและกันนั่นเอง 
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ความสามารถทางการแข่งขันในธุรกิจการกีฬา 
 คว ามส ามา รถทา งก า ร แข่ ง ขั น มี            
ความแตกต่างใน 3 ระดับ ตั้งแต่ระดับธุรกิจ 
ระดับอุตสาหกรรมและระดับประเทศ การศึกษา
ความสามารถทางการแข่งขันในธุรกิจ พบว่า  
ธุรกิจส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับความสามารถ
ทางการแข่งขันด้านการเปรียบเทียบต้นทุน    
การสร้าง หรือผลิตสินค้า และบริการใหม่เพ่ือ
ตอบสนองตลาดอย่างรวดเร็วเมื่อเปรียบเทียบ
กับคู่แข่งขัน ซึ่งแนวความคิดความสามารถ
ดังกล่าวมีการใช้อย่างแพร่หลาย (Porter, 1980) 
แต่เมื่อพิจารณาความสามารถที่ธุรกิจการกีฬา 
จะสามารถแข่งขันได้นั้น พบว่า สิ่งที่สอดคล้อง
กับ Porter (1980) เป็นเรื่องของความสามารถ
ในการมีต้นทุนที่ต่ ากว่าคู่แข่งขัน เนื่องจากถ้า
สินค้าหรือการบริการด้านการกีฬาใดมีต้นทุน         
ที่สูงกว่าจะท าให้ราคาเสนอขายนั้นสูงตามไป
ด้วย ท าให้ผู้บริโภคไปเลือกซื้อจากแหล่งที่ถูก
กว่า (Carolina, 2019) จงึเห็นว่าคนไทยเมื่อ
เดินทางไปต่างประเทศจะต้องมีการซื้อรองเท้า 
อุปกรณ์กีฬา และสินค้ากีฬาอ่ืน ๆ ที่มีขายใน
ประเทศไทยกลับมาเนื่องจากราคาที่ต่ ากว่าใน
ประเทศ  
 อี ก ด้ า น ข อ ง ค ว า ม ไ ด้ เ ป รี ย บ ท า ง            
การแข่งขันของธุรกิจการกีฬา เป็นลักษณะการ
ตอบสนองความต้องการที่รวดเร็วซึ่งต้องอาศัย
ความร่วมมือของห่วงโซ่อุปทาน สินค้าทาง การ
กีฬารูปแบบใหม่ ๆ ที่ออกสู่ตลาด เมื่อผู้ผลิตใน
ต่างประเทศท าให้ผู้ประกอบการในประเทศ
ปลายทางต้องมีความรวดเร็วในการจัดหามาเพ่ือ
การจ าหน่าย ผู้ประกอบการรายใดตอบสนอง
ความต้ องการด้ านนี้ ไ ด้ เ ร็ ว กว่ า  ก็ถื อว่ ามี
ความสามารถทางการแข่งขันที่สูงกว่าคู่แข่งขัน
ในอุตสาหกรรม (Deelen et al., 2018) 
 ในบริบทขอธุรกิจการกีฬาของไทยจะ
เห็ น ได้ ว่ า ผู้ บ ริ โ ภค ไทยมี ก า ร เ ดิ นท า ง ไป
ต่างประเทศโดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือซื้อสินค้าการ
กีฬาที่ทันสมัยและในประเทศไทยยังไม่มี จาก

ข้อสังเกตนี้เป็นสิ่งส าคัญที่ชี้ให้เห็นว่าธุรกิจการ
กี ฬ าต้ อ งน า สิ่ ง ใ หม่ ๆ  ที่ เ กิ ด ขึ้ น ใ นตล า ด
ต่างประเทศเข้ามาเสนอขายในประเทศเพ่ือเพ่ิม
ส่วนแบ่งการตลาดจากกลุ่มผู้บริโภคที่มีก าลังซื้อ 
สิ่งนี้ถือเป็นตัวอย่างที่อธิบายความได้เปรียบด้าน
ความรวดเร็วในการตอบสนองได้เป็นอย่างด ี
 เ มื่ อ พิ จ า ร ณ า ค ว า ม ส า ม า รถทา ง            
การแข่งขันของธุรกิจการกีฬาในประเทศไทย 
พบว่า มีความสอดคล้องกับบริบทในต่างประเทศ
ที่ให้ความส าคัญกับตัวชี้วัดทั้งด้านของการลด
ต้นทุนรวมของธุรกิจเพ่ือให้สามารถแข่งขันด้าน
ราคาได้ และการตอบสนองความต้องการของ
ลูกค้าในไทยที่ต้องการสินค้าและบริการการกีฬา
ที่มีความทันสมัยตลอดเวลา (ฐิติมา เกษมสุข 
และคณะ, 2560) 
 
การเพิ่มขีดความสามารถทางการแข่งขันจาก
การสร้างพันธมิตรทางธุรกิจของธุรกิจการกีฬา 

Dev and Klein ( 1993)  ไ ด ้อ ธ ิบ า ย
ลักษณะของการสร้างพันธมิตรทางธุรกิจที่จะมี
ผลต่อความสามารถทางการแข่งขันของธุรกิจไว้
เป็น 3 ระยะด้วยกัน ประกอบด้วย 

1. การสร้างพันธมิตรทางธุรกิจแบบ
ชั่วคราว เป็นพันธมิตรทางธุรกิจในระยะสั้นต่าง
ฝ่ายต่างได้ร ับผลประโยชน์ที ่ตนเองพอใจใน
รูปแบบความสัมพันธ์ที่ก าหนดไว้อย่างชัดเจน 
โดยไม่มีข้อผูกมัดใดๆ อาจมีทั้งที่เป็นธุรกิจด้วย
กันเองและธุรกิจประเภทอ่ืนที่เกี่ยวข้องด้วย 

2. การสร้างพันธมิตรแบบระยะกลาง 
ประเภทที่สอง คือ พันธมิตรทางธุรกิจในระดับ
ปานกลางความสัมพันธ์ดังกล่าวมีลักษณะของ 
 การแบ่งปันข้อมูลบางส่วนซึ ่งกันและ
กัน และเห ็นได ้ช ัดว ่าล ึกกว่า  ม ีรายละเอียด
มากกว ่าพ ันธม ิตรทางธ ุรก ิจระยะสั ้น  แ ต่
พันธมิตรทางธุรกิจประเภทนี้ก็ยังมีความระวัง
ตัวระหว่างคู่ค้ากันเองและระยะเวลาของความ
ร่วมมือจะมีระยะเวลาจ ากัด  
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3. การสร้างพันธมิตรแบบระยะยาว 
 ความสัมพันธ์ประเภทที ่สามนี ้ ค ือ การเป็น
พ ัน ธ ม ิต ร ใ น ร ะ ย ะ ย า ว เ ป ็น ก ล ย ุท ธ ์ด ้า น
ความสัมพันธ์ ความสัมพันธ์ทางธุรกิจประเภทนี้
มีเป้าหมายที่ชัดเจนและมีความต่อเนื ่อง เป็น
ระดับความสัมพันธ์ที่มีการแบ่งปันข้อมูลซึ่งกัน
และกันในระดับสูง และก่อให้เกิดโอกาสที่ดีใน
การร ่วมม ือก ันทางธ ุรก ิจ กลย ุทธ ์การสร ้าง
พันธมิตรทางธุรกิจนั ้นเป็นเรื ่องที ่แพร่หลาย           
ในอุตสาหกรรมอื่นๆ และในอุตสาหกรรมการ
กีฬาก็เช่นกัน  

ในธุรกิจการกีฬานั้น การท างานร่วมกัน
ระหว ่างบร ิษ ัทในกลุ ่มธ ุรก ิจทางภ ูม ิศาสตร์
เดียวกันเป็นปัจจัยส าคัญในการสร้างความได้ 
เปรียบทางการแข่งขันให้กับทั้งสองกลุ่มดังกล่าว
และบริษัทสมาชิกแต่ละราย และการพัฒนา
เศรษฐกิจไม่ใช ่แค่การแข่งขันเท่านั ้น  แต่ย ัง
ต้องการความร่วมมือ การไว้วางใจและค่านิยม
ร่วมกันอีกด้วย (Von Friedrichs Grängsjö & 
Gummesson, 2005) ทั ้งธ ุรก ิจการกีฬาและ
ธุรกิจที่เกี่ยวข้องต่างเริ ่มให้มาสนใจในกลยุทธ์
ดังกล่าวเพิ่มมากขึ้นเพื่อประสิทธิภาพในการท า
ก าไรที่สูงขึ้น 

การร่วมมือกันทางธุรกิจทั้งสามระดับ
ข้างต้น แสดงให้เห็นถึงระดับความสัมพันธ์ของ
พันธมิตรทางธุรกิจตั้งแต่ระดับที่ไม่ซับซ้อน จน
ไปถึงระดับที่มีความซับซ้อนในขั้นที่ลงทุนร่วม 
กันแบ่งปันข้อมูลซึ่งกันและกัน กลยุทธ์การสร้าง
พ ันธม ิตรท า ให ้อ งค ์กรม ีความสามารถใน             
ก า ร ต อ บ ส น อ ง ต ่อ แ ร ง ก ด ด ัน ที ่เ ก ิด จ า ก
สภาวการณ์แข่งขันที ่ร ุนแรงขึ ้นในระดับโลก 
และต่อมาอาจก่อให้เกิดการขยายตลาดที่เพ่ิม 
มากจากกลุ่มตลาดเป้าหมาย (Target market) 
ที ่เ พิ ่มมากขึ ้น  และการประหย ัดจากขนาด 
(Economies of scale) ในการท าการตลาด 

ข ้อด ีของกลย ุทธ ์ด ้านพ ันธม ิต รจะ
สะท้อนให้เห็นในรูปแบบของต้นทุนและรายได้
ขององค์กรนั ่นเอง ประโยชน์ของการร่วมมือ

ทางธุรกิจจะสะท้อนให้เห็นถึงในด้านของรายได้    
หรือต้นทุนทางธุรกิจการกีฬา วัตถุประสงค์ของ
การร่วมมือกันทางธุรกิจการกีฬาในด้านต้นทุน
นั ้น  เ พื ่อที ่ต ้อ งกา รจ ะลดต ้นท ุนและ เ พิ ่ม
ประสิทธิภาพ โดยการปรับปรุงการด าเนินงาน
ขององค์กรและในส่วนของรายได้นั้นการร่วมมือ
ทางธ ุรก ิจคาดหว ังที ่จะ เ พิ ่มประส ิทธ ิภาพ         
โดยตอบสนองความต้องการของลูกค้าเพื ่อ
ก ่อให ้เก ิดการซื ้อบร ิการที ่เ พิ ่มมากขึ ้น  และ
นอกจากนี้กลยุทธ์การร่วมมือกันทางธุรกิจนั้น
เป็นกลยุทธ์ที ่ช ่วยในการขยายตลาดอีกทาง 
เล ือกหนึ ่งของอุตสาหกรรมการกีฬา ในเชิง
ทฤษฎีนั้นพันธมิตรช่วยให้องค์กรมุ่งเน้นจุดแข็ง
หลักขององค์กร และน าเสนอผลิตภัณฑ์หรือ
บริการที ่เป ็นจุดขายเพื ่อให้ครอบคลุมตลาด
ไ ด ้ม า ก ขึ ้น อ ีก ด ้ว ย  ( Preble, Reichel,  & 
Hoffman, 2000)  

ในการเจริญเติบโตของธุรกิจการกีฬา
นั้น พบว่า มีการพัฒนาความสัมพันธ์กับองค์กร
ภายนอกที่มีศักยภาพในการช่วยพัฒนาธุรกิจ
ก า รอยู ่ร อดและกา ร เ ต ิบ โ ต  ก า รมุ ่ง เ น ้น
ความส ัมพ ันธ ์ภายนอกของธ ุรก ิจ  โดยเนน้
ความส าคัญของทรัพยากรภายนอกในการท าให้
ธุรกิจประสบความส าเร็จ และผลก าไรที ่เพิ่ม
มากขึ ้น (Simon & Dave, 2012)  นอกจากนี้
ในแง่ของการขยายตลาดเป้าหมายของการมี
ส ่วนร ่วม  ในพ ันธม ิตรทางธ ุรก ิจ ในตลาด
ต่างประเทศมีความกว้างมาก และรวมถึงการ
สร้างองค์ความรู้ใหม่ ๆ รวมถึงบริษัทขนาดเล็ก
หลายแห่งที ่จะปรับตัวและดูดซึมเทคโนโลยี 
ใหม่ ๆ และให้การสนับสนุนหลังการขายที่มี
ป ร ะส ิท ธ ิภ าพ  และส า ห ร ับ ก า รน า เ สนอ
ผลิตภัณฑ์ที ่ซ ับซ้อนมากขึ ้น ซึ ่งสอดคล้องกับ
งานของ Stuart (2000)  ที่พบว่าธุรกิจที่มีขนาด
เล็กและเป็นการเกิดใหม่จะได้รับประโยชน์จาก
คู ่ค ้าที ่เ ป ็นพ ัน ธ ม ิต รที ่ม ีขน าด ใหญ ่แ ล ะมี
นวัตกรรมมากกว่าองค์กรเก่าแก่ที่มีขนาดใหญ่ 
กิจกรรมร่วมกันเหล่านี้ช่วยให้สามารถสร้าง 
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ค ว า ม ส า ม า รถ ท า ง ก า ร แ ข ่ง ข ัน ใ นตล าด
ต่างประเทศได้อีกด้วย 
 

แนวทางการประยุกต์ใช้แนวความคดิ
การสร้างพันธมิตรทางธุรกิจในบริบทอ่ืน ๆ  

ในภาคธุรกิจมีแนวทางมากมายที่มี
การเพ่ิมขีดความสามารถให้กับธุรกิจ โดยที่
สามารถแบ่งออกได้ เป็นปัจจัยภายในและ
ภ ายนอกที่ ใ ช้ เ พ่ิ ม ขี ด ค ว ามสามา รถทาง          
การแข่งขัน แต่แนวความคิดการสร้างพันธมิตร
ทางธุรกิจนี้ จะเห็นได้ว่ า เป็นการพัฒนาขีด
ความสามารถทั้ งจากภายในและภายนอก  
กล่าวคือ ธุรกิจต้องมีความเชี่ยวชาญในธุรกิจที่
ด าเนินอยู่และน าความเชี่ยวชาญนั้นไปสร้าง ให้
เกิดความร่ วมมือกับธุ รกิ จ อ่ื นๆ ที่ มี ความ
เชี่ยวชาญในด้านอ่ืนๆ  หรือการสร้างความ
ร่วมมือในอุตสาหกรรมเดียวกันเพ่ือสร้างอ านาจ
การต่อรอง แนวทางในการประยุกต์ใช้กับธุรกิจ
อ่ืนนั้น  Harimukti et al.  (2018)  ได้อธิบาย
เกี่ยวกับการสร้างพันธมิตรในการด าเนินธุรกิจ
ระหว่างประเทศ โดยการสร้างพันธมิตรที่มา
สนับสนุนให้เกิดการแบ่งปันการใช้ทรัพยากรของ
ธุรกิจข้ามชาติ ธุรกิจนานาชาติและธุรกิจระดับ
โลก โดยการด าเนินธุรกิจระหว่างประเทศนั้น
ประเทศต้นทางที่ ไม่มี พันธมิตรในประเทศ
ปลายทางจะต้องท าการลงทุนเองทั้งในด้านของ
การกระจายสินค้า การท าตลาด การจัดตั้งหน้า
ร้านและการติดต่อประสานงานกับลูกค้า ในทาง
กลับกันการสร้างพันธมิตรในภาคธุรกิจนี้มีผล   
ท าให้การด าเนินการดังกล่าวข้างต้นมีต้นทุนที่ถูก
ลง มีความผิดพลาดน้อยลงและสร้างการเข้าใจ 
ตลาดมากยิ่งขึ้นจากการมีพันธมิตรทางธุรกิจกับ
ธุรกิจท้องถิ่น ห่วงโซ่อุปทานในการเปิดตลาดมี
โอกาสสร้างผลก าไรจากการที่ธุรกิจมีต้นทุน       
ที่ต่ าลงและมีความสามารถในการแข่งขันที่สูง 
ขึ้น  Jeongeun et al.  (2018) ได้ท าการศึกษา
ตั วแปรด้ านกลยุทธ์ความร่ วมมือในธุ รกิจ
เทคโนโลยีสารสนเทศ พบว่า การด าเนินธุรกิจ

การให้การสนับสนุนเทคโนโลยีสารสนเทศนั้น
ต้องอาศัยทั้ ง อุปกรณ์และระบบเทคโนโลยี
เกี่ยวเนื่องมากมาย ถ้าธุรกิจไม่มีการใช้กลยุทธ์
การสร้างพันธมิตรทางธุรกิจจะท าให้ธุรกิจขาด
ทรัพยากร เนื่องจากทรัพยากรในธุรกิจนี้ต้องใช้
เงินลงทุนเป็นจ านวนมหาศาล ผลกระทบนี้จะ
เกิดกับธุรกิจให้การสนับสนุนเทคโนโลยีทั้งขนาด
กลางและขนาดเล็กที่ก าลังเจริญเติบโตและท า
การขยายตลาด ท าให้การอาศัยพันธมิตรในการ
แลกเปลี่ยนทรัพยากรและองค์ความรู้  รวมถึง
กลุ่มลูกค้านั้นจึงมีความส าคัญอย่างมากในการ
ขยายธุรกิจและการอยู่รอด 
 

ส่วนในภาคธุรกิจการบริการที่เป็น
กลุ่มธุรกิจอีกกลุ่มหนึ่งที่มีความส าคัญต่อการ
พัฒนาเศรษฐกิจของประเทศไทย ท า ให้มี
การศึกษาแนวทางการสร้างและพัฒนาขีด
ความสามารถทางการแข่งขันในอุตสาหกรรม
การบริการของประเทศไทยมากมาย ทั้งในแง่มุม
ข อ ง ธุ ร กิ จ ก า ร โ ร ง แ ร ม  ธุ ร กิ ส ป า  ห รื อ                
การท่องเที่ยวและกลุ่มธุรกิจการบริการอ่ืน ๆ 
เพ็ญศรี  วรรณสุข (2562) ได้ท าการศึกษา
เกี่ยวกับประสิทธิภาพการให้บริการของธุรกิจ 
สปาในประเทศไทย โดยผลวิจัยชี้ ให้ เห็นว่า                 
การเพ่ิมศักยภาพการให้บริการของธุรกิจสปาใน
ประเทศไทยนั้น ต้องอาศัยปัจจัยทางด้ าน
การตลาดและการสร้างเครือข่ายทางธุรกิจใน
การการสนับสนุนทั้งในด้านของการโยกย้าย
พนักงานสปาที่มีคุณภาพสูงการแบ่งปันองค์
ความรู้ การให้บริการและวิวัฒนาการด้าน
สมุนไพรในการให้บริการเชิงสุขภาพอีกด้วย ซึ่ง
เป็นแนวความคิดที่สอดคล้องกับกลยุทธ์การ
สร้างพันธมิตรของ กรณฐพรครองภพ สท้านไตร
ภพ และคณะ (2560) ที่ศึกษาประสิทธิภาพการ
ให้บริการการบินพานิชที่เกิดจากการสร้างการ
ให้บริการที่เป็นเลิศระหว่างสายการบินพันธมิตร 
ที่มีการแบ่งปันเส้นทางการบินและให้บริการ
สมาชิกร่วมกัน ท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ
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จากการประหยัดเวลาและลดความซับซ้อนใน
การจองตั๋วเครื่องบินและการใช้บริการการบิน 

การทบทวนวรรณกรรมยั งพบว่า         
การน าแนวความคิดการสร้างพันธมิตรนั้นมี          
การน ามาใช้ในภาครัฐและมีผลเป็นรูปธรรม
ชัดเจน Lee (2008) น าเสนอแนวทางการน า
แนวความคิดการสร้างพันธมิตรมาใช้ในภาครัฐ  
เพ่ือสร้างการตอบสนองที่รวดเร็วต่อประชาชน        
ผู้มาใช้บริการ ในการน าแนวความคิดการสร้าง
พันธมิตรมาใช้ในภาครัฐนั้นมีทั้งในด้านของ        
การสร้างความร่วมมือในการเก็บข้อมูลและ          
การท าวิจัย ซึ่งเป็นลักษณะของพันธมิตรระยะ
สั้ นและระยะกลาง หน่วยงานของรัฐบาล 
หน่วยงานน าเอาแนวความคิดการสร้างพันธมิตร
มาใช้ในลักษณะของการท างานแบบแมตริกซ์ 
(Matrix organization) เป็นการส่งเสริมให้เกิด
การปฏิบัติงานที่ต้องอาศัยการท างาน การได้มา
ซึ่ งข้ อมูลและความร่วมมือข้ ามหน่วยงาน 
(Matrix operation) ซึ่งเป็นการสร้างพันธมิตร
ในระยะยาว ในปัจจุบันรัฐบาลไทยต้องอาศัย
แนวความคิดนี้ในการสนับสนุนการท างานของ
รัฐบาลที่ก าหนดนโยบายการเป็นองค์กรที่ลด 
การใช้กระดาษ แนวทางการสร้างพันธมิตรจึงมี
บทบาทส าคัญเป็นอย่างยิ่งในแง่ของการส่งต่อ
ข้อมูลการแบ่งปันข้อมูลและการเผยแพร่ข้อมูล 
สิ่งนี้จะสนับสนุนนโยบายรัฐบาลสู่การปฏิบัติ 
 
ข้อเสนอแนะ 
 บทความวิชาการนี้จะเป็นแนวทางให้
เจ้าของและผู้บริหารธุรกิจในภาคส่วนต่าง ๆ  
น า ไ ป ป ร ะ ย ุก ต ์ใ ช ้เ พื ่อ ส ร ้า ง แ ล ะ พ ัฒ น า
ความสามารถทางการแข่งขันในธุรกิจ ส าหรับ
ภาครัฐนั ้นสามารถน าไปก าหนดนโยบายใน          
การบริหารและแผนปฏิบัติการในการด าเนิน 
งานของระดับองค์กรและระดับปฏิบัติการ ซึ่ง
จากแนวความคิดการสร้างพันธมิตรทางธุรกิจ
ข้างต้นนั้นมีการทบทวนวรรณกรรมเพ่ิมเติมและ
พบว่ามีธุรกิจไทยที่ด าเนินธุรกิจระหว่างประเทศ

ได้น าแนวความคิดดังกล่าวไปประยุกต์ใช้ในการ
ท าธ ุรกิจระหว่างประเทศแล้วสามารถสร ้าง
ความสามารถในการแข่งขันให้เกิดขึ ้นได้กบั
ธ ุรก ิจที ่ไปด าเน ินการในประเทศปลายทาง 
ตัวอย่างเช ่น บริษัท ส.ขอนแก่นฟู ๊ดส์ จ ากัด 
(มหาชน) ที ่ม ีการจ ัดตั ้ง โรงงานในสหราช
อาณาจักรเพื่อผลิตสินค้าส่งขายในแทบยุโรป
โ ด ย ก า ร ส ร ้า ง ค ว า ม ร ่ว ม ม ือ ก ับ ท ้อ ง ถิ น่ 
(Sorkonkaen, 2019)  

ในส ่วนของน ัก ว ิช าการ เนื ่อ ง จาก
แนวความคิดในการสร้างและบริหารจัดการ
พ ันธม ิตรทางธ ุรก ิจที ่น า เสนอนี ้เป ็น เพ ียง
แนวความคิดที่ได้จากการทบทวนวรรณกรรม
และเอกสารทางวิชาการที่เกี่ยวข้องเพียงเท่านั้น
แนวความคิดนี้จึงจะเป็นแนวทางในการน าไปสู่
การวิจัยเชิงประจักษ์ของนักวิชาการท่านอื่น ๆ
ต ่อ ไปและการน าแนวความค ิดการสร ้า ง
พันธมิตรทางธุรกิจไปพัฒนาต่อหรือศึกษาต่อ
ควรท าการศ ึกษาในบร ิบทของธ ุรก ิจ อื ่น ๆ   
ต่อไป (Stefano, 2019) 
 
สรุป 
 ธุรกิจการกีฬานั้นมีแรงดึงดูดให้เกิดการ
ลงทุนมหาศาล จากตัวเลขการเพิ ่มขึ ้นของ
ผู ้ประกอบการในธุรกิจการกีฬาที ่มีเพิ่มสูงขึ ้น
อย่างต่อเนื่องในช่วง 5 ปีที่ผ่านมา รวมถึงการ
สน ับสน ุนของร ัฐบาลที ่ม ีน โยบายการ ใ ห้
ประชาชนออกก าลังกาย ท าให้พฤติกรรมการ
บริโภคของคนไทยหันมาให้ความส าคัญกับการ 
เล่นกีฬา และซื้อสินค้าและบริการที่เกี่ยวกับการ
กีฬามากขึ้น ซึ่งปัจจัยที่ส่งเสริมให้การเติบโต 
และผลก าไรในกลุ ่มธุรกิจการกีฬามีความน่า
ด ึง ด ูด ใ น ก า ร ล ง ท ุน  ก า ร เ พิ ่ม ขึ ้น ข อ ง
ผู ้ประกอบการที ่ส ูงขึ ้น จ ึงเป ็นเหตุให ้ความ
รุนแรงทางการแข่งขันสูงขึ้นตามการแข่งขันที่
สูงขึ้นนี้ จึงเป็นแรงผลักดันหนึ่งที่ธุรกิจการกีฬา
ต้องสร ้างและพัฒนาความสามารถทางการ
แข่งขันของตนให้สูงตาม 
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 ปัจจัยทางการสร้างพันธมิตรธุรกิจหนึ่ง
ที่มีความส าคัญมากในการสร้างความสามารถ
ทางการแข่งขันให้กับธุรกิจการกีฬา แนวทาง 
การสร้างพันธมิตรทางธุรกิจของธุรกิจการกีฬา
ต้องค านึงถึงลักษณะการสร้างความสัมพันธ์และ
ระยะเวลาเป็นตัวก าหนด แนวทางการสร้าง
พันธมิตรทางธุรกิจของธุรกิจการกีฬาจึงอธิบาย
ได้ใน 3 รูปแบบการค้นหาคู่ค้ารายใหม่การสร้าง 
และพัฒนาการประสานงานพันธมิตร และการ
ส่งเสริมให้เกิดการเรียนรู้และการแลก เปลี่ยน
ประสบการณ์กับพันธมิตร โดยแนวทางทั้งหมด
นี้ถูกด าเนินการภายใต้ระยะเวลาในระดับต่าง ๆ 
ทั ้งการสร้างพันธมิตรทางธุรกิจแบบชั ่วคราว 
การสร้างพันธมิตรทางธุรกิจแบบระยะกลาง 
และการสร้างพันธมิตรทางธุรกิจแบบระยะยาว 
ช่วงระยะเวลาต่าง ๆ ขึ ้นอยู ่กับเป้าหมายของ
การสร้างพันธมิตร 
 ในการได ้มาซึ ่งความได ้เปร ียบทาง         
การแข ่งข ันธ ุรก ิจการก ีฬาจากการทบทวน
วรรณกรรมในบริบทของประเทศไทยสามารถ
อธิบายได้ในรูปแบบของการมีต้นทุนการแข่งขัน
ที่ต่ ากว่าคู่แข่งขัน ความสามารถในการพัฒนา
ผลิตภัณฑ์และบริการใหม่ ๆ และการตอบสนอง
ตลาดอย่างรวดเร็ว  
 แนวความคิดการสร้างพันธมิตรทาง
ธุรกิจยังถูกน าไปใช้ในธุรกิจประเภทอื่น ๆ ทั้ง
ธุรกิจระหว่างประเทศที่น าไปสร้างความร่วมมือ
ในการลดการลงทุนในการด าเนินธุรกิจ โดยใช้ 
ห ล ัก ก า ร ใ น ก า ร แ บ ่ง ป ัน ท ร ัพ ย า ก ร แ ล ะ              
การแบ่งปันทรัพยากรและองค์ความรู้  

ในส ่วนของภาคร ัฐก ็ถ ูกน ามาใช ้ใน             
การสน ับสน ุนแผนงานและนโยบายในการ
ด า เน ิน งาน  ทั ้ง ในด ้านของการลดการใ ช้
ทรัพยากรและการส่งเสริมให้เกิดการไหลของ
ข้อมูลที่จะสร้างประโยชน์ต่อประชาชน ทั้งการ
ตอบสนองที่รวดเร็วและการลดภาระค่าใช้จ่าย
ของรัฐบาล 
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