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 การวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพื่อ 1) ศึกษาลักษณะเครือขายทางสังคมของผูประกอบการ ไดแก 
ขนาดของเครือขายสนทนา สายสัมพันธแบบสนิทและแบบผิวเผิน ตัวเชื่อมความสัมพันธ ความ
หนาแนนของเครือขาย ระยะเวลาในการรักษาความสัมพันธ และประเภทความสัมพันธ 2) 
เปรียบเทียบความแตกตางของลักษณะเครือขายทางสังคมในแตละชวงของกระบวนการกอตั้งธุรกิจ 
ไดแก ชวงจูงใจ ชวงวางแผน และชวงดําเนินธุรกิจ และ 3) ศึกษาการใชประโยชนของเครือขายทาง
สังคมตอการกอตั้งธุรกิจ กลุมตัวอยาง คือ ผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมที่จด
ทะเบียนเปนนิติบุคคลตั้งใหมในประเทศไทย ป พ.ศ.2551 จํานวน 108 ราย วิเคราะหขอมูลดวย 
ความถี่ คาเฉล่ีย และรอยละ ทดสอบสมมติฐานดวยการวิเคราะหความแปรปรวนแบบวัดซ้ํา 
Repeated Measurement One-way ANOVA และเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูดวยวิธี Bonferroni Test 
 ผลการวิจัยพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุ 30-35 ป มีการศึกษา
ระดับปริญญาตรี มีประสบการณในธุรกิจ 1-5 ป เปนธุรกิจภาคบริการ และจดทะเบียนหางหุนสวน
จํากัด ผูตอบแบบสอบถามมีลักษณะเครือขายทางสังคมแบงเปน ขนาดของเครือขายสนทนาเฉลี่ย 
4.44 คน สายสัมพันธแบบสนิทเฉลี่ย 2.31 คน สายสัมพันธแบบผิวเผินเฉลี่ย 1.43 คน ตัวเชื่อม
ความสัมพันธเฉลี่ย 1.61 คน ความหนาแนนของเครือขายเฉลี่ย 0.72 ระยะเวลาในการรักษา
ความสัมพันธเฉลี่ย 8.10 ช่ัวโมงตอสัปดาห และบุคคลในครอบครัวมีสวนชวยในการกอตั้งธุรกิจ
เฉลี่ย 1.23 คน ในการเปรียบเทียบความแตกตางของลักษณะเครือขายทางสังคมพบวา ขนาดของ
เครือขายสนทนาใหญที่สุดในชวงวางแผน สายสัมพันธแบบสนิทมากที่สุดในชวงจูงใจ สาย
สัมพันธแบบผิวเผินมากที่สุดในชวงวางแผน ตัวเชื่อมความสัมพันธมากที่สุดในชวงดําเนินธุรกิจ 
ความหนาแนนของเครือขายมากที่สุดในชวงจูงใจ ระยะเวลาในการรักษาความสัมพันธไมแตกตาง
กันในชวงวางแผนและชวงดําเนินธุรกิจ และบุคคลในครอบครัวมีสวนชวยทุกชวงของการกอตั้ง
ธุรกิจ ในดานการใชประโยชนของเครือขายทางสังคมสวนใหญจะชวยเปนที่ปรึกษาในการดําเนิน
ธุรกิจ ใหขอมูลขาวสารที่สําคัญเกี่ยวกับธุรกิจ และจุดประกายความคิดในการทําธุรกิจ 
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The objectives of this research were 1) to study social network characteristics 

of Small and Medium Enterprise Entrepreneurs (i.e., discussion network size, strong 

ties, weak ties, bridge, network density, maintaining times, and types of relationship), 

2) to compare social network characteristics of Small and Medium Enterprise Entrepreneurs 

in three phases of the firm founding process (i.e., motivation, planning, and running a 

business), and 3) to study the usefulness of social networks for the firm founding process 

of Small and Medium Enterprise. Data was collected through a set of questionnaires. 

The respondents were 108 of newly registered Small and Medium Enterprise entrepreneurs, 

selected by simple random sampling technique. The results were analyzed by frequencies, 

means, percentage, One-Way Repeated-Measures ANOVA, and Bonferroni test.  

The results showed that most of the respondents were male, age range of 30-35 

years, holding a bachelor's degree, having 1-5 years of business experiences, working 

in service sector, and having registered as Limited Partnership. The social network 

characteristics showed that discussion network size was 4.44, strong ties were 2.31, 

weak ties were 1.43, bridge was 1.61, network density was 0.72, maintaining times were 

8.10, and average number of family members was 1.23. The comparison of social network 

characteristics showed that the largest of discussion network size was in planning phase, 



 ค 

the number of strong ties was the highest in motivation phase, the number of weak ties 

was the highest in planning phase, the bridge was the highest in running a business 

phase, network density was the highest in motivation phase, maintain times were not 

different in and running a business phase, and family members were helpful in all phases. 

Social networks were useful for entrepreneurs. They obtained support, advice, knowledge, 

information, and ideas for business opportunities through their social networks.  
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บทที่ 1 
บทนํา 

 

1.1 ความสําคัญของปญหา 
 ผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม (Small and Medium Enterprise: SMEs) 
มีความสําคัญตอระบบเศรษฐกิจของประเทศไทยเปนอยางมาก กลาวคือผูประกอบการวิสาหกิจ
ขนาดกลางและขนาดยอม เปนผูที่สรางสรรคหนวยธุรกิจที่เปนรากฐานอันสําคัญตอการพัฒนา
ระบบเศรษฐกิจของประเทศ ซ่ึงจากการสํารวจของสํานักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด
ยอมระบุไววา ในป พ.ศ. 2551 ประเทศไทยมีจํานวนวิสาหกิจรวมทั้งหมด 2,836,377 ราย โดย
จัดเปนวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมจํานวน 2,827,633 ราย หรือคิดเปนรอยละ 99.7 ของ
จํานวนวิสาหกิจทั้งหมด  สามารถสรางมูลคาผลิตภัณฑมวลรวมในประเทศ  (GDP) สูงถึง 
3,446,589.2 ลานบาท ซ่ึงคิดเปนสัดสวนรอยละ 37.9 ของผลิตภัณฑมวลรวมในประเทศ และสราง
มูลคาการสงออกไดเปนมูลคา 1,691,145 ลานบาท หรือคิดเปนรอยละ 28.9 ของมูลคาสินคาสงออก
ของประเทศทั้งหมด (สํานักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม, 2553) ดังนั้นวิสาหกิจ
ขนาดกลางและขนาดยอมจึงมีบทบาทสําคัญในการเปนฐานรากของการพัฒนาประเทศใหยั่งยืน 
เปนกลไลหลักในการฟนฟู และเสริมสรางความกาวหนาทางเศรษฐกิจ รวมท้ังเปนกลไกในการ
แกไขปญหาความยากจน (สํานักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม, 2549) สงผลให
รัฐบาลไดใหความสําคัญกับการสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมเปนอยางยิ่ง โดยเฉพาะ
การสงเสริมและพัฒนาผูประกอบการเดิม และเนนสรางผูประกอบการใหมไดถูกยกขึ้นมาเปน
ประเด็นเชิงนโยบาย และใหความสําคัญเปนอยางมาก 
 ผูประกอบการ (Entrepreneur) เปนคําที่เกิดขึ้นในประเทศฝรั่งเศสในชวงศตวรรษที่ 17 ซ่ึง
ใชอธิบายถึงบุคคลที่ยอมรับความเสี่ยงระหวางผูซ้ือและผูขาย หรือบุคคลที่ยอมรับความเสี่ยงจาก
การกอตั้งธุรกิจใหม  (Bolton and Thompson, 2002 , quoted in Barringer and Ireland, 2006 , p.5)  
การที่บุคคลตัดสินใจมาเปนผูประกอบการดวยเหตุผลหลัก 3 ประการ คือ ตองการเปนเจานาย 
ตองการมีธุรกิจเปนของตนเองจากความคิดที่คิดคนมา และตองการผลตอบแทนจากผลกําไร 
(Barringer and Ireland, 2006) โดยกิจกรรม และหนาที่หลักอันสําคัญของผูประกอบการ คือ การ
สรางสรรค และดําเนินธุรกิจใหอยูรอด (Gartner, 1985, 1990, quoted in Hills, Lumpkin and Singh, 
1999 ) ซ่ึ ง  Wilken (1979 , quoted in Greve and Salaff, 2003 ) ได เสนอไวว าในกระบวนการ
สรางสรรคธุรกิจ  (Founding Process) สามารถแบงออกได 3 ชวง คือ (1) ชวงจูงใจ  (Motivation 
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Phase) เปนชวงที่ ผูประกอบการเริ่มมีแนวความคิด  (Idea) ในการทําธุรกิจ  และเริ่มปรึกษา
แนวความคิด ในการทําธุรกิจกับผูอ่ืนเพื่อที่จะทําการพัฒนาความรูเกี่ยวกับธุรกิจ (2) ชวงวางแผน 
(Planning Phase) เปนชวงที่ ผูประกอบการเริ่มเตรียมความพรอมกอนการเริ่มทําธุรกิจจริง 
ผูประกอบการจะเริ่มคนหาขอมูลขาวสาร ความรู และทรัพยากรที่จําเปนตอการกอตั้งธุรกิจ ซ่ึงเปน
ชวงที่ผูประกอบการเริ่มจัดทําแผนธุรกิจขึ้นมา (3) ชวงดําเนินธุรกิจ (Running a Business Phase) 
เปนชวงที่ผูประกอบการสามารถกอตั้งธุรกิจขึ้นมา และเริ่มดําเนินกิจกรรมทางธุรกิจ 
 ในกระบวนการกอตั้งธุรกิจ ผูประกอบการจําเปนตองระดมทรัพยากรที่จําเปนเพื่อใชในการ
กอตั้ง และดําเนินธุรกิจ เชน เงินทุน แรงงาน และชองทางกระจายสินคา เปนตน ซ่ึงสวนมาก
ผูประกอบการจะเริ่มตนธุรกิจโดยมีเพียงความคิดที่จะทําธุรกิจ แตยังขาดแคลนทรัพยากร และ
ความรูในการกอตั้งและดําเนินกิจกรรมทางธุรกิจ (Greve, 1995) ซ่ึงเปนสาเหตุสวนหนึ่งที่สงผลให
ผูประกอบการไมสามารถกอตั้งธุรกิจไดประสบความสําเร็จ ซ่ึงจากการสํารวจของกรมสงเสริม
อุตสาหกรรมในป พ.ศ. 2546 ช้ีวาสาเหตุหลักสําคัญ 3 ประการที่สงผลใหผูประกอบการที่เขารวมใน
โครงการเสริมสรางผูประกอบการใหมไมสามารถดําเนินการกอตั้งธุรกิจได คือ ขาดเงินทุน ขาด
ชองทางการทําธุรกิจ และขาดความรูประสบการณในการทําธุรกิจ ทั้งนี้ผูประกอบการสวนใหญ
มักจะยังไมทราบวาจะกอตั้ง และดําเนินธุรกิจอยางไรหลังจากที่สามารถคิดคนความคิดธุรกิจได 
อีกทั้งจะหาทรัพยากรที่ยังคงขาดแคลน  (Complementary Resources) เพื่อไวใชในการดําเนิน
กิจกรรมทางธุรกิจไดอยางไร (Greve, 1995) ทั้งนี้ในการที่จะสามารถกอตั้งธุรกิจใหประสบ
ความสําเร็จไดนั้น ส่ิงสําคัญสิ่งหนึ่งที่ผูประกอบการสวนใหญนิยมใชคือความสัมพันธทาง
สังคม (Social Relations) ในการที่จะไดมาซึ่ง คําแนะนํา ขาวสาร และทรัพยากรที่ขาดแคลนในการ
ดําเนินกิจกรรมทางธุรกิจ เชน เงินทุน แรงงาน ทักษะ ความรู เปนตน จากบุคคลในเครือขายทางสังคม 
(Social Network) (Granovetter, 1973, Cooper, Folta, and Woo, 1995, Greve, 1995, Hills et al, 1999, 
Greve and Salaff, 2003)  
 เครือขายทางสังคมมีบทบาทสําคัญตอการกอตั้งธุรกิจของผูประกอบการ (Hansen, 1995, 
Greve and Jenssen, 2002 , Greve and Salaff, 2003) เครือขายทางสังคม  คือ  ความเกี่ยวพัน  และ
ผูกพันระหวางกันของบุคคล โดยมีการเชื่อมโยงความสัมพันธทางสังคมทั้งทางตรง และทางออม 
และใหการสนับสนุนความชวยเหลือตอกันและกัน ทั้งนี้ในการกอตั้งธุรกิจผูประกอบการจาํเปนตอง
มีความรูทางดานเทคโนโลยีในการผลิตสินคาหรือบริการ และความรูในการบริหารจัดการ (Cyert 
and March, 1963, Nelson and Winter, 1982, March and Olsen, 1989, quoted in Greve, 1995) ซ่ึง
ความรู เหลานี้ผูประกอบการมักจะไดมาโดยใชความสัมพันธทางสังคมในการสอบถาม  ขอ
คําแนะนํา และขอคําปรึกษากับบุคคลในเครือขาย เชน ครอบครัว เพื่อน หรือบุคคลในธุรกิจ เปนตน 
นอกจากนี้ในการศึกษาทางสังคมวิทยาไดอธิบายไววา ทรัพยากรจะซอนอยูในความสัมพันธ และ
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โครงสรางทางสังคมของผูประกอบการ (Social Network Structures) (Kamman, 2000,quoted in 
Tesfom, 2006) ซ่ึงผูประกอบการจะใชความสัมพันธทางสังคมเพื่อเขาถึงบุคคลในเครือขายที่
สามารถใหการสนับสนุนทรัพยากรที่ตองการ โดยบุคคลเหลานั้นอาจจะเปนบุคคลที่ผูประกอบการ
รูจัก  หรือรูจักผานทางบุคคลอื่น  ซ่ึงจากบทบาทความสําคัญของเครือขายทางสังคมที่มีตอ
ผูประกอบการจึงทําให เครือขายทางสังคมเปนอีกมุมมองหนึ่งที่ใชในการศึกษาผูประกอบการมา
เปนระยะเวลานานนับตั้งแตชวงกลางป ค.ศ. 1980 และยังเปนเรื่องที่ศึกษามาจนถึงปจจุบัน 
(Johannisson,  Alexanderson, Nowicki and Senneseth, 1994, quoted in Tesfom, 2006)  
 นักวิชาการไดศึกษาลักษณะและความสัมพันธของเครือขายทางสังคมของผูประกอบการใน
การกอตั้งและดําเนินธุรกิจ ซ่ึงจากการศึกษาของ Greve (1995) ไดทําการศึกษาเกี่ยวกับเครือขายทาง
สังคมกับการเปนผูประกอบการ โดยไดวิเคราะหโครงสรางทางสังคมในชวงของการกอตั้งธุรกิจ ซ่ึง
พบวาในชวงแรกของการกอตั้งธุรกิจผูประกอบการจะมีขนาดของเครือขายสนทนาที่เล็ก และใช
เวลากับบุคคลในเครือขายนอยกวาชวงหลังของการกอตั้งธุรกิจ นอกจากนี้ในแตละชวงของการ
กอตั้งธุรกิจผูประกอบการจะมีการติดตอกับบุคคลในเครือขายที่แตกตางกันออกไป โดยช้ีใหเห็นวา
ผูประกอบการจะใชความสัมพันธของบุคคลในเครือขายที่แตกตางกันออกไป เพื่อที่จะเขาถึง
ทรัพยากรที่แตกตางกันในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจ  นอกจากนั้น  Granovetter (1973 , 
quoted in Hills et al., 1999) ช้ีใหเห็นถึงจุดแข็งของการมีสายสัมพันธแบบผิวเผิน (Strength of 
Weak Ties) โดยปกติแลวคนสวนใหญจะมีสายสัมพันธแบบผิวเผินกับบุคคลอื่นในเครือขายทาง
สังคม มากกวาสายสัมพันธแบบสนิท (Strong Ties) ทั้งนี้เนื่องจากการที่จะสามารถรักษาสาย
สัมพันธแบบสนิทใหคงอยูนั้น ทําใหตนทุนการรักษาสายสัมพันธเพิ่มสูงขึ้น (Maintenance Costs) 
สงผลใหคนสวนใหญมีสายสัมพันธแบบสนิทนอยกวาสายสัมพันธแบบผิวเผิน (Weak Ties) อีกทั้ง
สายสัมพันธแบบผิวเผิน จะชวยใหสามารถเขาถึงขอมูลที่หลากหลายไดมากกวาสายสัมพันธแบบ
สนิท สายสัมพันธแบบผิวเผินเปรียบเสมือนสะพานเชื่อม ชวยใหผูประกอบการเขาถึงขอมูลใน
เครือขายอื่น ซ่ึงเปนขอมูลที่แตกตาง หรือไมมีอยูในเครือขายของผูประกอบการมากอน 
 แมวาเครือขายทางสังคมจะมีความสําคัญตอผูประกอบการ และไดมีผูทําการศึกษากันอยาง
แพรหลายในต างประเทศ  (Greve, 1995, Hills et al., 1999, Kamman, 2000 , Aldrich and Cliff, 
2003, Tesfom, 2006 , Jing et al., 2008) แตพบวาการศึกษาทางดานเครือขายทางสังคมของ
ผูประกอบการในประเทศไทย ไดศึกษาเกี่ยวกับการใชเครือขายทางสังคมของผูประกอบการในการ
รวมกลุมเพื่อทําธุรกิจ เชน กลุมผูผลิตงานหัตถกรรมในชุมชนชนบทภาคเหนือ (ชัยณรงค พฤกษากร, 
2540) กลุมผูผลิตเสื้อผาสําเร็จรูปในอําเภอสันกําแพง (กนกพร ดีบุรี, 2542) และกลุมแมคาหาบเร 
แผงลอยชาวอีสานในชุมชนนางเลิ้ง (ปณิธี สุขสมบูรณ, 2545) เปนตน เพื่อสรางการเรียนรูในการทํา
ธุรกิจ เชน การเรียนรูที่ทําใหเกิดการเปลี่ยนอาชีพ (นันทวดี สังขแดง, 2542) การเรียนรูของ
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ผูรับเหมากอสรางในชุมชนชนบท (ประทานพร วังสุริยนันท, 2546) และเพื่อเปนทรัพยากรเชิงกลยุทธ
ของผูประกอบการในภาคการสงออก (ภูเบศร สมุทรจักร, 2543) เปนตน แตยังไมมีการศึกษา
เกี่ยวกับลักษณะเครือขายทางสังคมของผูประกอบการ และบทบาทของเครือขายทางสังคมใน
กระบวนการกอตั้งธุรกิจของผูประกอบการ นอกจากนี้จากผลการสํารวจของกรมสงเสริม
อุตสาหกรรมในป พ.ศ. 2546 ที่ช้ีวาผูประกอบการประสบปญหาที่ไมสามารถกอตั้งธุรกิจไดโดย
เนื่องมาจาก ขาดเงินทุน ขาดชองทางการทําธุรกิจ และขาดความรู ประสบการณ ในการทําธุรกิจ ซ่ึง
จากการศึกษาในตางประเทศชี้วาเครือขายทางสังคมชวยใหผูประกอบการสามารถระดมทรัพยากรที่
ขาดแคลนได  (Greve, 1995, Hills et al., 1999, Kamman,2000 , Aldrich and Cliff, 2003, Tesfom, 
2006, Jing et al., 2008) ดังนั้นการศึกษาเครือขายทางสังคมกับกระบวนการกอตั้งธุรกิจของ
ผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมของไทย เกี่ยวกับลักษณะเครือขายทางสังคมของ
ผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม การเปลี่ยนแปลงของลักษณะเครือขายทางสังคม
ในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจ และการใชประโยชนของเครือขายทางสังคมในการกอตั้งธุรกิจ จะ
เปนการสรางความเขาใจถึงบทบาทความสําคัญของเครือขายทางสังคมตอการกอตั้งธุรกิจของ
ผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม อีกทั้งภาครัฐยังใชเปนแนวทางในการเสริมสราง
ความรูความเขาใจแกผูประกอบการใหสามารถกอตั้งธุรกิจไดประสบความสําเร็จ สงผลใหเกิดการ
พัฒนาระบบเศรษฐกิจของประเทศที่ยั่งยืนตอไปได 
 

1.2 วัตถุประสงคของการวิจัย 

 การศึกษาบทบาทของเครือขายทางสังคมในกระบวนการกอตั้งธุรกิจของผูประกอบการ
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม มีวัตถุประสงคในการวิจัยดังนี้  
 1. เพื่อศึกษาลักษณะเครือขายทางสังคมของผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด
ยอม ไดแก ขนาดของเครือขายสนทนา (Discussion Network Size) สายสัมพันธแบบสนิทและแบบ
ผิวเผิน  (Strong and Weak Ties) ตัวเชื่อมความสัมพันธ  (Bridge) ความหนาแนนของเครือขาย 
(Network Density) ระยะเวลาในการรักษาความสัมพันธ  (Maintaining Time) และประเภท
ความสัมพันธ (Types of Relationship) 
 2. เพื่อเปรียบเทียบความแตกตางของลักษณะเครือขายทางสังคมในแตละชวงของกระบวน 
การกอตั้งธุรกิจของผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม ไดแก ชวงจูงใจ (Motivation 
Phase) ชวงวางแผน (Planning Phase) และชวงดําเนินธุรกิจ (Running a Business Phase) 
 3. เพื่อศึกษาการใชประโยชนของเครือขายทางสังคมตอการกอตั้งธุรกิจของผูประกอบการ
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม 
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1.3 สมมติฐานของการวิจัย 

 การศึกษาบทบาทของเครือขายทางสังคมในกระบวนการกอตั้งธุรกิจของผูประกอบการ
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม เปนการศึกษาในกระบวนการกอตั้งธุรกิจ ซ่ึงแบงไดเปน 3 ชวง 
คือ ชวงจูงใจ ชวงวางแผน และชวงดําเนินธุรกิจ (Wilken, 1979, quoted in Greve and Salaff, 2003) 
ซ่ึงในแตละชวงผูประกอบการจะใชความสัมพันธของบุคคลในเครือขายทางสังคมเพื่อขอคําปรึกษา 
และคนหาขอมูลที่จําเปนตอการกอตั้งธุรกิจ (Granovetter, 1973, quoted in Hills et al, 1999) การ
สนทนากับบุคคลในเครือขายเปนสิ่งที่จําเปนตอการกอตั้งธุรกิจ เพื่อที่จะสามารถหาขอมูลอัน
นําไปสูการเขาถึงทรัพยากร เชน ขาวสาร ที่ดิน เงินทุน และความนาเชื่อถือ เปนตน (Greve and 
Salaff, 2003) โดยจะมีลักษณะของเครือขายทางสังคมที่แตกตางกันในแตละชวงของกระบวนการ
กอตั้งธุรกิจ ดังนั้นจึงมีสมมติฐาน และการสนับสนุน ดังนี้ 
 สมมติฐาน 1: ขนาดของเครือขายสนทนาจะมีความแตกตางไปในแตละชวงของการกอตั้ง
ธุรกิจ โดยในชวงจูงใจ (Phase 1) จะมีขนาดของเครือขายสนทนาที่นอยกวาชวงวางแผน (Phase 2) 
ซ่ึงเปนชวงที่มีขนาดของเครือขายสนทนาใหญที่สุด และจะลดลงในชวงดําเนินธุรกิจ (Phase 3) 
(Phase 1 < Phase 2 > Phase 3) 
 จากการศึกษาของ Hills et al. (1999) ซ่ึงไดศึกษาเกี่ยวกับการตระหนักถึงโอกาสธุรกิจของ
ผูประกอบการ พบนัยสําคัญวาขนาดของเครือขายทางสังคม สงผลเชิงบวกกับจํานวนของความคิด 
และโอกาสทางธุรกิจที่ตระหนักได ดังนั้นจากการศึกษาดังกลาวชี้ใหเห็นวา ขนาดของเครือขายมีผล
ตอผูประกอบการในการที่จะเขาถึงขอมูลขาวสาร  และทรัพยากร  ในชวงจูงใจ  (Phase 1) 
ผูประกอบการมีขนาดของเครือขายสนทนาที่เล็กและอยูในกลุมของบุคคลที่รูจักเปนอยางดี เชน 
บุคคลในครอบครัว หรือเพื่อนสนิท เพื่อเปนการปองกันความคิดธุรกิจร่ัวไหล (Birley, 1985, 
quoted in Greve and Salaff, 2003) ในขณะที่ชวงวางแผน  (Phase 2) ผูประกอบการจะตองเริ่ม
เตรียมพรอมที่จะกอตั้งธุรกิจ ซ่ึงเปนชวงที่ตองการขาวสาร ความรู และทรัพยากร เปนอยางมาก 
ดังนั้นผูประกอบการจะมีขนาดของเครือขายสนทนาที่ใหญขึ้นกวาในชวงแรก แตในชวงนี้
ผูประกอบการจะยังไมทราบวาจะตองติดตอกับใคร เพื่อที่จะสามารถเขาถึงในสิ่งที่ตองการ จึงทําให
จําเปนตองติดตอกับกลุมคนตางๆ เปนจํานวนมาก สําหรับในชวงดําเนินธุรกิจ (Phase 3) ขนาดของ
เครือขายสนทนาจะลดลง โดยในชวงนี้ผูประกอบการจะเริ่มทราบวาบุคคลใดที่สามารถใหความ
ชวยเหลือในการกอตั้งธุรกิจได ทําใหผูประกอบการติดตอกับบุคคลเหลานั้นเปนสวนใหญ
(Chu, 1996, Hansan, 1995, quoted in Greve and Salaff, 2003) 
 สมมติฐาน 2: ลักษณะความสัมพันธของบุคคลในเครือขายสนทนา มีลักษณะสายสัมพันธ
แบบสนิท และสายสัมพันธแบบผิวเผิน มีสมมติฐานดังนี้ 
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  สมมติฐาน 2.1 ลักษณะสายสัมพันธแบบสนิท ในชวงจูงใจ (Phase 1) จะมีสาย
สัมพันธแบบสนิทมากกวาชวงวางแผน (Phase 2) และในชวงวางแผน (Phase 2) จะมีสายสัมพันธ
แบบสนิท นอยกวาชวงดําเนินธุรกิจ (Phase 3) (Phase 1 > Phase 2 < Phase 3) 
  สมมติฐาน 2.2 ลักษณะสายสัมพันธแบบผิวเผิน ในชวงจูงใจ (Phase 1) จะมีสาย
สัมพันธแบบผิวเผินนอยกวาชวงวางแผน (Phase 2) และในชวงวางแผน (Phase 2) จะมีสายสัมพันธ
แบบผิวเผินมากกวาชวงดําเนินธุรกิจ (Phase 3) (Phase 1 < Phase 2 > Phase 3) 
 จากแนวคิดของ Granovetter 1973) สายสัมพันธแบบสนิทและแบบผิวเผินจะแสดงผลลัพธ
ที่แตกตางกัน ในการเขาถึงขอมูลที่สําคัญตอการกอตั้งธุรกิจ โดยใน Phase 1 สายสัมพันธแบบสนิท
มีบทบาทมากกวาสายสัมพันธแบบผิวเผิน เนื่องจากการปองกันความคิดธุรกิจร่ัวไหล ในขณะ
ที่ Phase 2 สายสัมพันธแบบผิวเผินจะมีบทบาทมากกวาสายสัมพันธแบบสนิท ทั้งนี้เปนผลจากการ
ที่ผูประกอบการจําเปนตองใชบุคคลในเครือขายเพื่อสรางความสัมพันธกับบุคคลที่อยูภายนอก
เครือขายเพื่อใหสามารถเขาถึงขอมูลขาวสาร และทรัพยากรที่จําเปนตอการกอตั้งธุรกิจ สําหรับ 
Phase 3 ผูประกอบการคบหากับบุคคลที่ใหความชวยเหลือในการกอตั้งธุรกิจ และมีการพัฒนา
ความสัมพันธใหดียิ่งขึ้น ทําใหเกิดการเปลี่ยนแปลงของสายสัมพันธ 
 สมมติฐาน 3: จํานวนของตัวเชื่อมความสัมพันธจะมีการเปล่ียนแปลงไปในแตละชวงของ
การกอตั้งธุรกิจ โดยจะเพิ่มขึ้นตามชวงของการกอตั้งธุรกิจ (Phase 1 < Phase 2 < Phase 3)  
 จากแนวคิดของ  Greve (1995) ผูประกอบการจะสามารถเขาถึงขอมูลขาวสาร  และ
ทรัพยากรจากบุคคลที่ผูประกอบการรูจักโดยตรง และบุคคลที่ผูประกอบการรูจักโดยออมผานทาง
บุคคลที่รูจักโดยตรง โดยทั่วไปบุคคลที่รูจักโดยตรงมักจะไมสามารถใหขอมูลขาวสาร และ
ทรัพยากรไดทั้งหมด สวนใหญจะไดมาจากเพื่อนของเพื่อนที่อยูในเครือขายอื่น (Cluster) ดังนั้นใน
การที่จะไดขอมูลขาวสารที่มีความหลากหลาย และแตกตางจากเครือขายเดิมจึงจําเปนที่จะตอง
ติดตอกับบุคคลที่อยูนอกเครือขายผานทางบุคคลที่รูจักโดยตรง ซ่ึงบุคคลที่ใชในการติดตอกับบุคคล
ในเครือขายอื่นเปรียบเสมือนสะพานที่ใชเชื่อมความสัมพันธ (Bridge) ในการเขาถึงขอมูลขาวสาร 
และทรัพยากรที่จําเปนตอการกอตั้งธุรกิจได โดยในชวงหลังของการกอตั้งธุรกิจจะมีจํานวนของ
ตัวเชื่อมความสัมพันธที่มากกวาในชวงแรกของการกอตั้งธุรกิจ 
 สมมติฐาน 4: ความหนาแนนของเครือขายจะมีการเปลี่ยนแปลงไปในแตละชวงของการ
กอตั้งธุรกิจ โดยในชวงจูงใจ (Phase 1) จะมีความหนาแนนของเครือขายสูง ซ่ึงจะลดลงในชวง
วางแผน (Phase 2) และในชวงดําเนินธุรกิจ (Phase 3) (Phase 1 > Phase 2 > Phase 3) 
 การวัดความหนาแนนของเครือขายชวยใหทราบถึงความเหนียวแนนของความสัมพันธ
ระหวางบุคคลในเครือขายของผูประกอบการ โดยในเครือขายที่บุคคลในเครือขายรูจักกันทั้งหมดจะ
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ทําใหความหนาแนนมีคาสูง แตในเครือขายที่บุคคลในเครือขายรูจักกันไมทั้งหมดจะทําใหความ
หนาแนนมีคาต่ํา นอกจากนี้ความหนาแนนของเครือขายยังมีผลตอโอกาสที่จะเกิดความซ้ําซอนของ 
ขอมูลขาวสารที่ไดรับจากบุคคลในเครือขายดวย (Greve and Jenssen, 2002) ดังนั้นในเครือขาย
สนทนาของผูประกอบการ  ในชวง  Phase 1 ความหนาแนนของเครือขายจะสูง  แตในชวง 
Phase 2 และ Phase 3 ความหนาแนนของเครือขายจะลดลง เนื่องจากผูประกอบการมีการติดตอกับ
บุคคลที่อยูในเครือขายอื่นๆ มากขึ้น 
 สมมติฐาน 5: ในชวงจูงใจ (Phase 1) ผูประกอบการจะใชเวลาในการรักษาความสัมพันธ
กับบุคคลในเครือขายสนทนานอยกวาในชวงวางแผน (Phase 2) และ ชวงดําเนินธุรกิจ (Phase 3) 
ในขณะที่ชวงดําเนินธุรกิจ (Phase 3) ใชเวลาไมตางจากชวงวางแผน (Phase 2) (Phase 1 < Phase 2 ≈ 

Phase 3) 
 ในชวงของการกอตั้งธุรกิจผูประกอบการจําเปนตองใชเวลาในการสรางความรูจัก และ
รักษาความสัมพันธกับบุคคลในเครือขาย เพื่อที่จะสามารถไดรับขอมูล และทรัพยากรที่จําเปนตอ
การกอตั้งธุรกิจ ผูประกอบการจะพัฒนาความรูจักกับบุคคลที่ไมเคยรูจักจากบุคคลในเครือขายที่รูจัก
กัน ซ่ึงผูประกอบการจําเปนตองกอตั้ง และรักษาความสัมพันธเพื่อสรางความรูจักกับบุคคลที่ไมรูจกั
ม าก อน  (Granovetter, 1 9 7 3 , Nardi, Whittaker and Schwarz, 1 9 9 9 , quoted in Greve and Salaff, 
2003) ดังนั้นในเครือขายที่ใหญจะใชเวลาในการสรางความรูจักมาก นอกจากนี้ การที่รูไดวาบุคคลที่
รูจักจะมีประโยชนตอการกอตั้งธุรกิจได จําเปนตองใชเวลาในการคบหาเพื่อพัฒนาความสัมพันธ
มากขึ้น ดังนั้นในชวงจูงใจ (Phase 1) ผูประกอบการจะใชเวลากับบุคคลในเครือขายนอยเพราะรูจัก
กันดีอยูแลว ในขณะที่ชวงวางแผน (Phase 2) ขนาดของเครือขายมีขนาดใหญขึ้น เนื่องมาจากการที่
ผูประกอบการจําเปนตองรูจักกับบุคคลที่หลากหลาย เพื่อที่จะสามารถเขาถึงขาวสาร และทรัพยากร 
จึงทําให ผูประกอบการตองใช เวลาในการรักษาความสัมพันธมากขึ้น  แตในชวงดํา เนิน
ธุรกิจ  (Phase 3) ผูประกอบการเริ่มดํ า เนินธุรกิจ  ทําใหตองใช เวลาสวนใหญกับบุคคลที่
ผูประกอบการสามารถขอความชวยเหลือได 
 

1.4 ขอบเขตของการวิจัย 

 การศึกษาบทบาทของเครือขายทางสังคมในกระบวนการกอตั้งธุรกิจของผูประกอบการ
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม แบงเปน 3 ชวง ไดแก ชวงจูงใจ  (Motivation Phase) ชวง
วางแผน (Planning Phase) และชวงดําเนินธุรกิจ (Running a Business Phase) โดยทําการศึกษาจาก
ผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม ที่ประสบความสําเร็จในการกอตั้งธุรกิจ และจด
ทะเบียนเปนนิติบุคคลตั้งใหม ณ กรมพัฒนาธุรกิจการคา กระทรวงพาณิชย ภายในป พ.ศ. 2551 
 



 8 

1.5 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 ในการศึกษาเครือขายทางสังคมกับกระบวนการกอตั้งธุรกิจของผูประกอบการวิสาหกิจ
ขนาดกลางและขนาดยอม ศึกษาภายใตกรอบแนวคิดในภาพที่ 1.1  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 1.1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
ท่ีมา : ปรับปรุงจาก Greve and Salaff, 2003 
 

1.6 ประโยชนท่ีไดรับ 
 การศึกษาบทบาทของเครือขายทางสังคมในกระบวนการกอตั้งธุรกิจของผูประกอบการ
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม มีประโยชนที่ไดรับดังนี้ 
 1. ทราบลักษณะเครือขายทางสังคมของผูประกอบการ 
 2. ทราบความแตกตางของลักษณะเครือขายทางสังคมของผูประกอบการในแตละชวงของ
การกอตั้งธุรกิจ ซ่ึงทําใหเห็นวาผูประกอบการมีการใชเครือขายทางสังคมชวยในการกอตั้งธุรกิจได 
 3. ทราบประโยชนของเครือขายทางสังคมตอผูประกอบการในชวงของการกอตั้งธุรกิจ 
 4. ภาครัฐและหนวยงานที่เกี่ยวของสามารถนําผลการวิจัยไปใชเปนแนวทางในการสงเสริม 
และพัฒนาผูประกอบการที่มีศักยภาพใหสามารถกอตั้งธุรกิจใหมไดประสบความสําเร็จ 
 

ประโยชนของเครือขายทางสังคม 
- เปนที่ปรึกษา และใหคําแนะนําเกี่ยวกับธุรกิจ 
- แหลงขอมูลขาวสารที่สําคัญเกี่ยวกับธุรกิจ 
- จุดประกายความคิดในการทําธุรกิจ 
- ใชอางอิง หรือชวยแนะนําตอใหรูจักกับผูอื่น 
- ชองทางในการเขาถึงลูกคาและจําหนายสินคา 
- จัดหาทรัพยากรที่จําเปนตอธุรกิจ 

ลักษณะเครือขายทางสังคม 
- ขนาดของเครือขายสนทนา 
- สายสัมพันธแบบสนิทและแบบผิวเผิน 
- ตัวเช่ือมความสัมพันธ 
- ความหนาแนนของเครือขาย 
- การรักษาความสัมพันธ 
- ประเภทความสัมพันธ 

1. ชวงจูงใจ 

2. ชวงวางแผน 

3. ชวงดําเนินธุรกิจ 

กระบวนการกอต้ังธุรกิจ 
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1.7 นิยามศัพทปฏิบัติการ 

 เครือขายทางสังคม (Social Network) หมายถึง ความเกี่ยวพัน และผูกพันระหวางกันของ
บุคคล โดยมีการเชื่อมโยงความสัมพันธทางสังคมทั้งทางตรง และทางออม และใหการสนับสนุน
ความชวยเหลือตอกันและกัน 
 ความสัมพันธทางสังคม (Social Relations) หมายถึง ความสัมพันธระหวางบุคคลภายใน
สังคม โดยความสัมพันธดังกลาวไดแก บิดา มารดา สามี ภรรยา พี่ นอง เพื่อน อาจารย หัวหนา หรือ
เพื่อนรวมงาน เปนตน 
 กลุมสนทนา (Discussion Network) หมายถึง จํานวนของบุคคลที่ผูประกอบการใชในการ
สนทนาเพื่อขอคําแนะนํา และคําปรึกษา ในชวงของกระบวนการกอตั้งธุรกิจ (Greve and Salaff, 
2003) 
 ความสัมพันธแบบสนิท (Strong Ties) หมายถึงความสัมพันธของบุคคลในเครือขายทาง
สังคมที่มีสายสัมพันธแบบรูจัก หรือรูจักเปนอยางดี เชน บุคคลในครอบครัว เพื่อนสนิท หรือบุคคล
ที่มีการติดตอและพบปะเปนประจํา (Greve and Salaff, 2003) 
 ความสัมพันธแบบผิวเผิน (Weak Ties) หมายถึงความสัมพันธของบุคคลในเครือขายทาง
สังคมที่มีสายสัมพันธแบบไมสนิทสนม หรือคอนขางรูจัก เชน บุคคลที่รูจักผานจากบุคคลอื่น เพื่อน
ที่ไมไดเจอกันมานาน หรือบุคคลที่ไมไดติดตอและพบปะเปนประจํา เปนตน (Greve and Salaff, 
2003) 
 ตัวเชื่อมความสัมพันธ (Bridge) หมายถึง บุคคลในเครือขายที่เปนตัวกลางในการไหลผาน
ของขอมูลขาวสารจากเครือขายอื่น ซ่ึงเมื่อขาดการติดตอกับบุคคลนี้จะทําใหไมสามารถรับขอมูล
จากเครือขายนั้นๆ ได (Granovetter, 1973) 
 ความหนาแนนของเครือขาย (Network Density) หมายถึง ระดับความเหนียวแนนของ
ความสัมพันธระหวางบุคคลภายในเครือขาย ยิ่งความหนาแนนของเครือขายมีคาสูงแสดงใหเห็นวา
บุคคลในเครือขายมีการติดตอส่ือสารหรือรูจักกันหมดในเครือขาย แตเมื่อความหนาแนนของ
เครือขายมีคาลดลงแสดงใหเห็นวาบุคคลในเครือขายมีการติดตอส่ือสารกันหรือรูจักกันนอย (Greve, 
1995) 
 กระบวนการกอตั้งธุรกิจ (Founding Process) หมายถึงกระบวนการที่เกิดขึ้นในชวงของการ
กอตั้งธุรกิจ โดยแบงไดเปน 3 ชวง คือ ชวงจูงใจ ชวงวางแผน และชวงดําเนินธุรกิจ (Wilken, 1979, 
quoted in Greve and Salaff, 2003) 
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 ชวงจูงใจ (Motivation Phase) หมายถึงชวงที่ผูประกอบการเริ่มมีแนวความคิด (Idea) ใน
การทําธุรกิจ และเร่ิมปรึกษาแนวความคิดในการทําธุรกิจกับผูอ่ืนเพื่อที่จะพัฒนาความรูเกี่ยวกับ
ธุรกิจ (Greve and Salaff, 2003) 
 ชวงวางแผน (Planning Phase) หมายถึงชวงที่ผูประกอบการเริ่มเตรียมความพรอมกอนการ
เร่ิมทําธุรกิจจริง ผูประกอบการจะเริ่มคนหาขอมูลขาวสาร ความรู และทรัพยากรที่จําเปนตอการ
กอตั้งธุรกิจ ซ่ึงเปนชวงที่ผูประกอบการเริ่มที่จะทําแผนธุรกิจขึ้นมา (Greve and Salaff, 2003) 
 ชวงดําเนินธุรกิจ (Running a Business Phase) หมายถึงชวงที่ผูประกอบการสามารถกอตั้ง
ธุรกิจขึ้นมา และเริ่มดําเนินกิจกรรมทางธุรกิจ (Greve and Salaff, 2003) 
 ผูประกอบการ (Entrepreneur) หมายถึง ผูประกอบการรายใหมที่สามารถกอตั้งธุรกิจได
ประสบความสําเร็จ และจดทะเบียนเปนนิติบุคคลตั้งใหม ณ กรมพัฒนาธุรกิจการคา กระทรวง
พาณิชย ภายในป พ.ศ. 2551 
 วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม (Small and Medium Enterprises: SMEs): วิสาหกิจที่มี
จํานวนการจางงานหรือมูลคาสินทรัพยถาวรตามกฎกระทรวงอุตสาหกรรมป พ.ศ. 2545 ซ่ึงสามารถ
แบงกลุมเปน กิจการการผลิต กิจการบริการ กิจการคาสงและกิจการคาปลีก (สํานักงานสงเสริม
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม, ออนไลน, 2549) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
บทที่ 2 

ปริทัศนวรรณกรรมและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
 การศึกษาบทบาทของเครือขายทางสังคมในกระบวนการกอตั้งธุรกิจของผูประกอบการ
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม มีแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของดังนี้ 
 2.1 สถานการณและโครงสรางของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมในประเทศไทย 
  2.1.1 ความสําคัญของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมตอระบบเศรษฐกิจไทย 
  2.1.2 จํานวนและสัดสวนของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม 
 2.2 ผูประกอบการ 
  2.2.1 ความหมายของผูประกอบการ (Entrepreneur) 
  2.2.2 กระบวนการเปนผูประกอบการ (Entrepreneurial Process) 
  2.2.3 กระบวนการในการกอตั้งธุรกิจ (Founding Process) 
  2.2.4 บทบาทของเครือขายทางสังคมตอการกอตั้งธุรกิจของผูประกอบการ 
 2.3 แนวคิดและทฤษฎีเครือขายทางสังคม  
  2.3.1 ความหมายและความสําคัญของเครือขายทางสังคม 
  2.3.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับเครือขายทางสังคม 
  2.3.3 การวิเคราะหเครือขายทางสังคม (Social Network Analysis) 
  2.3.4 การเก็บรวมรวมขอมูลดวยวิธีเครือขายบุคคลศูนยกลาง (Egocentric Network) 
 2.4 งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

2.1 สถานการณและโครงสรางของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมในประเทศไทย 

 2.1.1 ความสําคัญของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมตอระบบเศรษฐกิจไทย 
  วิสาหกิจมีความหมายครอบคลุมกลุมประเภทกิจการ 3 กลุมใหญ ๆ คือ กลุมการ
ผลิต กลุมการบริการ และกลุมการคาปลีกคาสง โดยวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมเปนวิสาหกิจ
ที่มีจํานวนมาก มีการกระจายตัวอยูทั่วประเทศ มีบทบาทที่สําคัญในการเปนรากฐานของการพัฒนา 
เปนกลไกหลักในการฟนฟูทางเศรษฐกิจและเสริมสรางความกาวหนาทางเศรษฐกิจ รวมทั้งเปน
กลไกในการแกไขปญหาความยากจน  (สํานักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด
ยอม, 2547) ซ่ึงสมเกียรติ ตั้งกิจวานิชย, เดือนเดน นิคมบริรักษ, ประสาท ยูนิพันธุ และ ธราธร 
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รัตนนฤมิตศร (2546) ไดสรุปความสําคัญของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมตอเศรษฐกิจของ
ประเทศไวดังนี้คือ 
  1. เพิ่มการสรางงานใหมและเพิ่มการแขงขันในตลาด โดยเฉพาะวิสาหกิจขนาด
ยอมซึ่งเปนธุรกิจที่เกิดขึ้นไดงาย ใชเงินไมสูง และมีความเสี่ยงนอยกวาการลงทุนในวิสาหกิจขนาด
ใหญ ตลอดจนเปนธุรกิจที่มีความคลองตัวในการดําเนินการ ดังนั้นจึงเปนจุดสนใจของผูที่ตองการ
เปนผูประกอบการ และการที่มีกิจการของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมเขาสูตลาดเปนการชวย
เพิ่มระดับการแขงขันในตลาดมากขึ้น ลดการผูกขาดทางการคา  
  2. เชื่อมโยงกับวิสาหกิจขนาดใหญ ทั้งนี้เนื่องจากวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด
ยอมมีสวนสนับสนุนวิสาหกิจขนาดใหญในหลายดาน เชน การรับชวงการผลิต การชวยในการจัด
จําหนายสินคา ทั้งคาสงและคาปลีกแกผูบริโภค การเปนผูผลิตปจจัยการผลิตใหกับวิสาหกิจขนาด
ใหญ หรือใหบริการเสริมแกวิสาหกิจขนาดใหญ  
  3. รองรับการเปลี่ยนแปลงทางเศรษฐกิจ เนื่องจากวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด
ยอมมีความยืดหยุนในการปรับตัวและมีความหลากหลาย ดังนั้นระบบเศรษฐกิจที่มีวิสาหกิจขนาด
กลางและขนาดยอมที่แข็งแกรงจะสามารถปรับตัวในชวงเกิดวิกฤติทางเศรษฐกิจไดดี 
  4. กระจายการพัฒนาไปทั่วประเทศ เนื่องจากวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม
มักมีลักษณะการจัดตั้งกระจายไปตามชุมชนในภูมิภาคตาง ๆ ทั่วประเทศ ดังนั้นจึงมีบทบาทสําคัญ
ในการกระจายตัวดานการลงทุนและการพัฒนาดานอื่น ๆ เชนดานทักษะฝมือหรือเทคโนโลยีตาง ๆ 
  5. เพิ่มมูลคาแกวัตถุดิบภายในประเทศ เพราะเปนอุตสาหกรรมที่ใชทรัพยากรใน
ประเทศเปนหลัก 
 
 2.1.2 จํานวนและสัดสวนของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม 
  1. จํานวนวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม 
   ในปพ.ศ. 2551 จํานวนวิสาหกิจมีจํานวนรวมทั้งสิ้น 2,836,377 ราย โดย
จัดเปนวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม (SMEs) จํานวน 2,827,633 ราย หรือคิดเปนรอยละ 99.7 
ของวิสาหกิจทั้งหมด ทั้งนี้สามารถแบงวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมตามประเภทธุรกิจ ได
ดังนี้ วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมที่อยูภาคการคาและซอมบํารุง จํานวน 1,321,634 ราย หรือ
รอยละ 46.7 รองลงมาไดแก วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมที่อยูในภาคบริการ 956,836 ราย 
หรือรอยละ 33.8 และที่อยูในภาคการผลิตรวม จํานวน 544,762 ราย หรือรอยละ 19.3 ดังภาพที่ 2.1 
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ภาพที่ 2.1 จํานวนและสัดสวนของวิสาหกิจ จําแนกตามกลุมธุรกิจ ปพ.ศ.2551 
ท่ีมา : สํานักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม, 2553 
 

2. การกระจายตัวของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม 
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม นับเปนกลไกสําคัญในการขับเคล่ือน

เศรษฐกิจในแตละภูมิภาค ทั้งในดานการสรางรายไดและการจางงาน โดยหากพิจารณาโครงสราง
แยกตามภูมิภาคแลว จะพบวามีวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมอยูในกรุงเทพและปริมณฑลสูง
ที่สุด มีจํานวน 818,182 รายคิดเปนสัดสวนรอยละ 28.9 รองลงมาอยูในภาคตะวันออกเฉียงเหนือมี
จํานวน 717,990 ราย คิดเปนรอยละ 25.4 อันดับที่สามอยูในภาคเหนือมีจํานวน 451,247 ราย คิดเปน
รอยละ 16.0 สวนภาคใตมีจํานวนวิสาหกิจ 365,506 รายคิดเปนรอยละ 12.9 สวนภาคตะวันออกมี
จํานวน 199,604 รายคิดเปนรอยละ 7.1 ภาคตะวันตกมีจํานวน 122,811 ราย คิดเปนรอยละ 4.3 และ
ภาคกลางมีจํานวน 104,147 ราย คิดเปนสัดสวนรอยละ 3.7 แสดงดังภาพที่ 2.2 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคการคาและซอมบํารุง 
46.7% 

ภาคการบริการ 
33.8% 

ภาคการผลิต 
19.3% 

ไมระบุ 
 0.2% 
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ภาพที่ 2.2 จํานวนและสัดสวนของวิสาหกิจ จําแนกตามภูมิภาค ปพ.ศ.2551 
ท่ีมา : สํานักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม, 2553 
 

2.2 ผูประกอบการ 

 2.2.1 ความหมายของผูประกอบการ (Entrepreneur) 
  Bolton and Thompson (2005, quoted in Barringer and Ireland, 2006 , p.5 ) ไดให
ความหมายของผูประกอบการไววา บุคคลที่ยอมรับความเสี่ยงระหวางผูซ้ือและผูขาย หรือบุคคลที่
ยอมรับความเสี่ยงจากการกอตั้งธุรกิจใหม 
  Bygrave (1994) ไดใหความหมายของผูประกอบการไววา บุคคลที่มีความคิด
สรางสรรคในการแสวงหาโอกาสทางธุรกิจ และสามารถกอตั้งธุรกิจขึ้นมาจากโอกาสทางธุรกิจ
ดังกลาวได 
  Gartner, Shaver, Gatewood and Katz (1994) ไดใหความหมายของผูประกอบการ
ไววา บุคคลที่กอตั้ง วางโครงสราง ดําเนินการจัดการ และยอมรับความเสี่ยงของธุรกิจหรือบริษัท 
  กลาวโดยสรุป ผูประกอบการ คือ บุคคลที่มองเห็นโอกาสทางธุรกิจ และสามารถ
สรางสรรคธุรกิจใหมขึ้นมาจากโอกาสดังกลาวได โดยยอมรับในความเสี่ยงที่อาจเกิดขึ้นได
ตลอดเวลา เพื่อมุงหวังผลกําไรที่เกิดมาจากการดําเนินธุรกิจ   
 
 

ไมระบุ 
1.7% 

ภาคกลาง 
3.7% 

ภาคตะวันตก 
4.3% 

ภาคตะวันออก 
7.1% 

ภาคใต 
12.9% 

ภาคเหนือ 
16.0% 

ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 
25.4% 

กรุงเทพและปริมณฑล 
28.9% 
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 2.2.2 กระบวนการเปนผูประกอบการ (Entrepreneurial Process) 
  Barringer and Ireland (2006 ) กล าวว า  บุคคลจะสามารถก าวมาสู ก าร เปน
ผูประกอบการไดนั้น จําเปนที่จะตองผานกระบวนการเปนผูประกอบการเสียกอน โดย Baringer 
and Ireland ไดเสนอกระบวนการเปนผูประกอบการไว 4 ขั้นตอน ดังนี้ 
  1. การตัดสินใจที่จะเปนผูประกอบการ เนื่องจากการตัดสินใจเปนประการแรกที่
บุคคลจะกาวมาเปนผูประกอบการ โดย Barringer and Ireland ช้ีวาเหตุผลหลักสามประการที่บุคคล
ตัดสินใจเปนผูประกอบการ คือ ตองการเปนเจานาย ตองการมีธุรกิจเปนของตนเองจากความคิดที่
คิดคนมา และตองการผลตอบแทนจากผลกําไร แตทั้งนี้การที่บุคคลจะสามารถตัดสินใจไดนั้น 
จําเปนที่จะตองมีเหตุการณบางประการ (Triggering Event) ชวยในการสนับสนุนการตัดสินใจ เชน 
การที่บุคคลนั้นไดรับมรดกทําใหมีเงินทุนเพียงพอ การที่บุคคลขาดทางเลือกอื่นเนื่องมาจากไมพอใจ
ในงานที่ทํา ลาออกจากงาน หรือตกงาน หรือแมแตการไดรับการสนับสนุนสงเสริมและแรงบันดาล
ไปจากเพื่อน ครอบครัว บุคคลที่เปนที่เคารพตาง ๆ รวมถึงการสนับสนุนจากรัฐบาลและองคการ
ตางที่เกี่ยวของอีกดวย เปนตน (Bygrave, 1994) 
  2. การพัฒนาความคิดทางธุรกิจที่ประสบความสําเร็จ การที่ธุรกิจลมเหลวนั้น 
ขึ้นอยูกับปจจัยหลายประการ แตส่ิงที่สําคัญประการหนึ่งคือโอกาสทางธุรกิจที่เปดกวางอยูในตลาด  
ดังนั้นในการที่จะสามารถพัฒนาความคิดทางธุรกิจใหประสบความสําเร็จไดนั้น จําเปนที่จะตอง
สามารถมองหาโอกาสทางธุรกิจใหไดกอน ซ่ึงการที่จะสามารถมองหาโอกาสเหลานั้นได จําเปนที่
จะตองอาศัย ความรู ความสามารถ ประสบการณ ความคิดสรางสรรค ทัศนคติ และคานิยม ของ
ผูประกอบการเปนสําคัญ (Bygrave, 1994) นอกจากนี้จากการศึกษาของ Hills et al. (1999) ช้ีวา
บุคคลในเครือขายทางสังคม เชน ครอบครัว เพื่อน หรือบุคคลในธุรกิจ มีสวนชวยใหผูประกอบการ
สามารถมองเห็นโอกาสทางธุรกิจไดอีกดวย หลังจากที่สามารถมองหาโอกาสทางธุรกิจไดแลว 
จําเปนที่จะตองนําโอกาสนั้นมาแปลงเปนความคิดทางธุรกิจ ซ่ึงจําเปนที่จะตองทําการทดสอบ 
ประเมินตลาด วิเคราะหคูแขง และสรางแบบจําลองทางธุรกิจ (Business Model) เปนตน เพื่อให
สามารถพัฒนาความคิดทางธุรกิจดังกลาว ใหสามารถสรางธุรกิจไดประสบความสําเร็จ 
  3. การกอตั้งกิจการจากความคิดทางธุรกิจ ส่ิงสําคัญในขั้นตอนนี้คือ การสรางแผน
ธุรกิจ (Business Plan) ซ่ึงจะชวยใหผูประกอบการสามารถมองเห็นภาพรวมของธุรกิจ เชน โอกาส
ในการทําธุรกิจ สภาพของอุตสาหกรรม การทําการตลาด การวางแผนการผลิต โครงสรางองคกร 
ทีมงาน แหลงที่มาของเงินทุน และการหมุนเวียนของกระแสเงิน เปนตน นอกจากนี้แผนธุรกิจยัง
เปรียบเสมือนหลักแสดง (Mile Stone) ที่บงบอกความคืบหนาในการดําเนินการกอตั้งธุรกิจตามแผน
ที่วางไวอีกดวย 
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  4. การบริหาร และสรางความเติบโตขององคกร ภายหลังที่ผูประกอบการสามารถ
กอตั้งธุรกิจไดประสบความสําเร็จแลว ผูประกอบการจําเปนตองเตรียมการเพื่อพัฒนาธุรกิจให
เจริญเติบโตไปในอนาคต เชน การสรางแบรนด การปกปองทรัพยสินทางปญญา และการสราง
ธุรกิจแฟรนไชส  เปนตน  นอกจากนี้ ผูประกอบการจําเปนที่จะตองมีระบบการจัดการที่มี
ประสิทธิภาพ และมีความเปนมืออาชีพมากขึ้น ตลอดจนตองคํานึงถึงความเกี่ยวพันและผลกระทบ
ของธุรกิจที่จะเกิดขึ้นจากกลุมผูที่เกี่ยวของกับธุรกิจตาง ๆ (Stakeholders) ซ่ึงประกอบดวย คูแขงขัน 
ลูกคา สังคม ตลอดจนองคกรของรัฐบาลเขามาควบคุมดูแลการดําเนินงานของธุรกิจอีกดวย 
(Bygrave, 1994) 
 

2.2.3 กระบวนการในการกอตั้งธุรกิจ (Founding Process) 
กระบวนการในการกอตั้งธุรกิจ หมายถึง กระบวนการที่เกิดขึ้นในชวงของการ

กอตั้งธุรกิจ เปนกระบวนการที่เกี่ยวของกับระยะเวลาในการดําเนินกิจกรรมตาง ๆ ในการกอตั้ง
ธุรกิจ และกิจกรรมตาง ๆ จะดําเนินการไปตามกระบวนการนั้น ๆ ซ่ึงแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจ
จะมีความสัมพันธกัน โดยแบงไดเปน 3 ชวง คือ ชวงจูงใจ ชวงวางแผน และชวงดําเนินธุรกิจ 
(Wilken, 1979, quoted in Greve and Salaff, 2003) 

1 .  ชวงจู งใจ  (Motivation Phase) เปนชวง เริ่ มตนของผู ประกอบการ  โดย
ผูประกอบการเริ่มมีแนวความคิด (Idea) ที่เปนโอกาสในการทําธุรกิจ แตในชวงนี้ผูประกอบการยัง
ไมตัดสินใจที่จะเริ่มกอตั้งธุรกิจ เพราะจําเปนตองพัฒนาแนวความคิดดังกลาวใหดีกอน (Greve and 
Salaff, 2003) เพื่อใหสามารถสรางธุรกิจขึ้นมาไดจริง ดังนั้นในชวงจูงใจผูประกอบการจะใชเวลา
สวนใหญในการศึกษาเกี่ยวกับเทคโนโลยี กฎหมาย สภาพสังคม และประชากร (Baron and Shane, 
2008) รวมทั้งเริ่มหาบุคคลในเครือขายที่สามารถใหการสนับสนุน และใหคําปรึกษาเกี่ยวกับการ
กอตั้งธุรกิจจากแนวความคิดดังกลาวได 

2. ชวงวางแผน (Planning Phase) เปนชวงที่ผูประกอบการเริ่มเตรียมความพรอม
กอนการเริ่มทําธุรกิจ ผูประกอบการจะเริ่มคนหาขอมูลขาวสาร ความรู และทรัพยากรที่จําเปนตอ
การกอตั้งธุรกิจ (Greve and Salaff, 2003) ไดแก ขอมูลพื้นฐานทั่วไปเกี่ยวกับสภาวะตลาด คูแขง 
สภาพแวดลอม และกฎหมาย วางแผนทรัพยากรมนุษย ผูรวมทุน และลูกจางแรงงาน และทรัพยากร
ทางการเงิน การรวบรวมทรัพยากรเหลานี้เปนสิ่งที่สําคัญที่สุดของชวงวางแผน (Baron and Shane, 
2008) หรือเปนชวงที่ผูประกอบการเริ่มจัดทําแผนธุรกิจ (Greve and Salaff, 2003) ขึ้นมาเพื่อศึกษา
แนวโนมของธุรกิจวาจะประสบความสําเร็จหรือไม 

3. ชวงดําเนินธุรกิจ (Running a Business Phase) เปนชวงที่ผูประกอบการสามารถ
กอตั้งธุรกิจขึ้นมา และเริ่มดําเนินกิจกรรมทางธุรกิจ (Greve and Salaff, 2003) เปนการนําทรัพยากร
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ตาง ๆ ที่ไดรวบรวมไวมาผานกระบวนการบริหารจัดการ กระบวนการตัดสินใจ ที่มาจากผูรวม
ลงทุน และทีมผูบริหาร ชวงดําเนินธุรกิจจะนําสินคาหรือบริการเขาสูตลาด ที่ผานการวิเคราะห
สภาพตลาดมาเปนอยางดี เขาใจสภาพตลาด สามารถวางแผนกลยุทธสําหรับการแขงขัน กลยุทธใน
การพัฒนาโอกาสทางการตลาด และกลยุทธที่สามารถรองรับการเติบโตขององคกรไดตอไป (Baron 
and Shane, 2008)  
 
 2.2.4 บทบาทของเครือขายทางสังคมตอการกอตั้งธุรกิจของผูประกอบการ 
  Greve (1995) ไดกลาววา ผูประกอบการจําเปนตองระดมทรัพยากรที่จําเปนเพื่อใช
ในการกอตั้งธุรกิจ เชน ขอมูลขาวสาร เงินทุน แรงงาน และชองทางการจําหนายสินคา เปนตน แต
เนื่องจากผูประกอบการสวนใหญมักจะเริ่มตนจากการมีเพียงความคิดในการทําธุรกิจ และเงินทุน
เพียงเล็กนอย แตยังขาดแคลนทรัพยากรที่จําเปนตอการกอตั้งธุรกิจ ซ่ึงสาเหตุนี้จะสงผลให
ผูประกอบการเกิดความลมเหลวในการกอตั้งธุรกิจได ดังจากการสํารวจของกรมสงเสริม
อุตสาหกรรมในป พ.ศ. 2546 ช้ีวาผูประกอบการที่เขารวมในโครงการเสริมสรางผูประกอบการใหม 
ไมสามารถดําเนินการกอตั้งธุรกิจได คือ ขาดเงินทุน ขาดชองทางการทําธุรกิจ และขาดความรู
ประสบการณในการทําธุรกิจ จึงเปนที่นาสังเกตวาผูประกอบการสามารถระดมทรัพยากรที่ขาด
แคลนอันจําเปนตอการกอตั้งธุรกิจไดอยางไร และสามารถที่จะคนหาขอมูลขาวสาร และความรู
ตางๆ ที่จําเปนตอการกอตั้งธุรกิจไดอยางไร ในขณะที่ผูประกอบการสวนใหญเร่ิมตนธุรกิจโดยมี
เพียงเงินทุนที่เล็กนอยเทานั้น 
  ในการกอตั้งธุรกิจผูประกอบการสวนใหญมักจะไมทราบวาจะหาทรัพยากรที่ขาด
แคลนอันจําเปนตอการกอตั้งธุรกิจไดอยางไร อีกทั้งจะหาขอมูลขาวสาร ความรูทางดานเทคโนโลยี
การผลิต และความรูในการบริหารจัดการองคกรไดอยางไร ซ่ึง Greve กลาววา สิ่งที่ผูประกอบการ
สวนใหญนิยมใชในการหาขอมูลขาวสาร ความรู และทรัพยากรที่จําเปนตอการกอตั้งธุรกิจ คือ 
ความสัมพันธทางสังคม (Social Relations) เพื่อขอคําแนะนํา คําปรึกษา ขอมูลขาวสาร ความรูตางๆ 
และทรัพยากรที่ขาดแคลน จากบุคคลในเครือขายทางสังคมของผูประกอบการ (Granovetter, 1973, 
Cooper, Folta, and Woo, 1 9 9 5 , Greve, 1 9 9 5 , Hills et al, 1 9 9 9 , Greve and Salaff, 2 0 0 3 ) ทั้ ง นี้
เนื่องจากทรัพยากรจะซอนอยูในความสัมพันธ และโครงสรางทางสังคมของผูประกอบการ 
(Social Network Structures) (Kamman, 2000, quoted in Tesfom, 2006) ซ่ึงผูประกอบการจะใช
ความสัมพันธทางสังคมเพื่อเขาถึงบุคคลในเครือขายที่สามารถใหการสนับสนุนทรัพยากรที่ตองการ 
โดยบุคคลเหลานั้นอาจเปนบุคคลที่ผูประกอบการรูจัก หรือรูจักผานทางบุคคลอื่น ดังนั้นเครือขาย
ทางสังคมจึงมีบทบาทที่สําคัญตอการกอตั้งธุรกิจของผูประกอบการเปนอยางยิ่ง (Johannisson, 
Alexanderson, Nowicki and Senneseth, 1994, quoted in Tesfom, 2006) 
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2.3 แนวคิดและทฤษฎีเครือขายทางสังคม  
 2.3.1 ความหมายและความสําคัญของเครือขายทางสังคม 

1. ความหมายของเครือขายทางสังคม 
Alter and Hage (1993 อ า ง ถึ ง ใ นนฤมล  นิ ร า ท ร , 2543: 6) กล า ว ว า 

เครือขาย (Network) คือ รูปแบบทางสังคม ที่เปดโอกาสใหเกิดปฏิสัมพันธระหวางองคกร เพื่อ
แลกเปลี่ยน การสรางความเปนอันหนึ่งอันเดียว และการรวมกันทํางาน เครือขายประกอบดวย
องคกรจํานวนหนึ่งซึ่งมีอาณาเขตที่แนนอนหรือไมก็ได และองคกรเหลานี้มีฐานะเทาเทียมกัน 

Boissevain (1974) ได ใหความหมายของเครือข ายทางสังคมไวว า 
ความสัมพันธทางสังคมของบุคคล โดยมีการติดตอส่ือสาร แลกเปลี่ยนผลประโยชนซ่ึงกันและกัน 

Johannisson (1990) ไดใหความหมายของเครือขายทางสังคมไววา กลุม
ของบุคคล หรือองคกรโดยมีการเชื่อมโยงกันดวยความเกี่ยวของ หรือความสัมพันธทางสังคมทั้ง
ทางตรง หรือทางออม เชน ครอบครัว เพื่อน กลุมธุรกิจ เปนตน 

สรุปไดวา เครือขายทางสังคม หมายถึง ความเกี่ยวพันและผูกพันระหวาง
กันของบุคคล โดยมีการเชื่อมโยงความสัมพันธทางสังคมทั้งทางตรง และทางออม และใหการ
สนับสนุนความชวยเหลือตอกันและกัน 
 

2. ความสําคัญของเครือขายทางสังคม 
ชินสัคค สุวรรณอัจฉริย (2549) ไดอธิบายความสําคัญของเครือขายทาง

สังคมไวดังนี้ 
1. ทําใหเกิดการปรับตัวที่มีเหตุผลบนพื้นฐานของการใชทรัพยากรที่มีอยู

อยางจํากัด คือ การใชพฤติกรรมที่มีเหตุผล หากทุกคนไดควบคุมทรัพยากรและใหความสนใจ
ทรัพยากรและเหตุการณ เมื่อนั้นเครือขายทางสังคมจะกําหนดชนิดของทรัพยากรที่ทําใหเครือขาย
เขาถึงกันได ดังนั้น เครือขายทางสังคมจึงกําหนดความสามารถในหนาที่ของตนเองออกมา โดยชวย
ใหบุคคลสามารถบรรลุเปาหมายที่ตนเองวางไว แมวาจะขาดปจจัยตาง ๆได 

2. ชวยใหเกิดการแพรกระจายของการนําเอาเครือขายมาใชในทางปฏิบัติ 
ไดแก การถายทอดประสบการณการทํางาน ในทางปฏิบัติและความเขาใจในหนาที่การงาน ชวยให
เกิดความคลองตัวในการแกไขปญหาที่เกิดขึ้น และนําไปสูการแกไขปญหา เปนชองทางของขอมูล
ที่เกี่ยวกับเครือขายทางอาชีพและการคา กิจกรรมที่สามารถสรางพฤติกรรมการปรับใชในการ
ทํางาน โดยสามารถเขาถึงมาตรฐานสากลที่กําหนดไว  

3. สรางความนาเชื่อถือ ชวยใหเกิดการแลกเปลี่ยนความสัมพันธไดอยาง
งาย  และสะดวก  สรางหลักประกันความเสี่ยงในการตัดสินใจ  หรือการเขารวมกิจกรรม
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ความสัมพันธสวนตัว ที่ทําใหรูสึกวามีความปลอดภัย ไมมีความเสี่ยงเกิดขึ้น กลไกของความ
นาเชื่อถือที่เกิดขึ้น และนําไปสูความมั่นคงในธุรกิจได 

4. เปนชองทางอยางหนึ่งในการระดมทรัพยากร (แรงงาน ทุน ขอมูล) 
เพื่อใหบรรลุเปาหมาย เนื่องจากในปจจุบันการชวยเหลือกันนั้นสามารถกําหนดบทบาทจาก
ความสัมพันธทางสังคมที่เกิดขึ้น ดังนั้น หากมีทรัพยากรเครือขายอยู จะสามารถใชเปนชองทางใน
รูปแบบตาง ๆ สรางวัฒนธรรมรวมกัน เพื่อกอใหธุรกิจเกิดความคลองตัวมากยิ่งขึ้น เปนผลให
สามารถลดคาใชจายในการดําเนนิการได 

5. สามารถกําหนดความเปนอิสระของกลุมตนเอง และสามารถตอรองใน
เร่ืองการกระจายอํานาจและทรัพยากร กลาวคือ การพัฒนาศักยภาพของตนเองนั้นมีขอจํากัด จึง
หลีกเลี่ยงไมไดที่จะตองประสานกิจกรรม  หรือสรางความรวมมือกันในการทํางานตาม
ความสามารถและหนาที่ ที่ตนเองครอบครองอยู ดังนั้น หากไดรับการจัดสรรหนาที่การงานตาม
ความสามารถที่มีอยูในลักาณะของเครือขายอาชีพ ก็จะทําใหเกิดความสําเร็จ มีความไดเปรียบใน
การแขงขัน และเขาถึงทรัพยากรไดงาย 

6. เปนแนวรวมใหมที่ชวยแกปญหาในกรณีที่ภาครัฐไมมีประสิทธิภาพใน
การจัดการ (เชน รวมดวยชวยกัน เครือขายอนุรักษ มูลนิธิตางๆ) เนื่องจากความสัมพันธสวนตัวนี้ 
สามารถสรางเครือขายใหเกิดขึ้นได ซ่ึงเปนชองทางสําคัญที่จะแสดงอิทธิพลและนํามาสูการ
ตัดสินใจรวมกัน   
   Stuart and Sorenson (2005) ไดเสนอวาเครือขายทางสังคมมีบทบาทที่
สําคัญตอกระบวนการกอตั้งธุรกิจของผูประกอบการไวดังนี้ 
   1. การตระหนักถึงโอกาสทางธุรกิจ (Opportunity Recognition) สาเหตุที่
เครือขายทางสังคมชวยใหผูประกอบสามารถตระหนักถึงโอกาสทางธุรกิจเนื่องจาก บุคคลใน
เครือขายทางสังคมชวยใหผูประกอบการสามารถเขาถึงขอมูลที่สําคัญ ซ่ึงชวยใหผูประกอบการ
สามารถเขาถึงความรูที่หลากหลายอันนํามาสูการสรางธุรกิจใหมได นอกจากนี้จากการศึกษาของ 
Hills et al. (1999 ) พบความแตกต างระหว างผู ประกอบการ เดี่ ยว  (Solo Entrepreneur) กับ
ผูประกอบการเครือขาย (Network Entrepreneur) โดยผูประกอบการเครือขายสามารถที่จะตระหนัก
ถึงโอกาสทางธุรกิจไดมากกวาผูประกอบการเดี่ยว 
   2. การระดมทรัพยากร (Resource Mobilization) เครือขายทางสังคมถือวา
มีบทบาทอยางมากตอการระดมทรัพยากรที่จําเปนตอการกอตั้งธุรกิจ เครือขายทางสังคมชวยให
ผูประกอบการสามารถเขาถึงแหลงเงินทุน แรงงานที่มีความสามารถ และความรูสวนบุคคล 
นอกจากนี้ Greve and Salaff (2003) ไดกลาววา ในชวงเริ่มตนธุรกิจ ผูประกอบการจะขอความ
ชวยเหลือในการสนับสนุนทรัพยากรจากบุคคลในครอบครัว และกลุมบุคคลที่สนิทดวย 
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 2.3.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับเครือขายทางสงัคม 
  แนวคิดและทฤษฎีของเครือขายทางสังคม เปนการอธิบายถึงความสัมพันธทาง
สังคมระหวางบุคคลตางๆในสังคม โดยแนวคิดและทฤษฎีทางสังคมวิทยาที่สามารถนํามาอธิบาย
ความสัมพันธของบุคคลในเครือขายทางสังคมมีดังตอไปนี้  

1. ทฤษฎีการเปรียบเทียบเชงิสังคม (Social Comparison Theory)  
   Kilduff and Tsai (2003) กลาววาทฤษฎีนี้จะสนใจวาบุคคลจะมีการจัดการ
สภาวะความสัมพันธของสมาชิกในเครือขายอยางไร เพื่อลดความรูสึกของความไมสมดุลของ
ความสัมพันธ โดยทฤษฎีนี้จะอยูบนฐานความคิดที่วาทําไมบุคคลจึงเลือกที่จะมีปฏิสัมพันธกับคน
บางคน ทั้งนี้หลักทฤษฎีไดอธิบายไววา บุคคลพึงพอใจที่จะมีปฏิสัมพันธกับคนอื่นซึ่งมีคุณลักษณะ
เหมือนกับตนในประเด็นสําคัญๆที่พวกตนใหการยอมรับ ดังนั้นบุคคลจึงตองการมีความสัมพันธกบั
คนอื่นเพื่อ (1) เรียนรูตนเองโดยเปรียบเทียบตนเองกับคนอื่น (2) บุคคลจะเลือกคนที่เหมือนหรือ
คลาย ๆ กับตนเพื่อเปรียบเทียบ (3) การเปรียบเทียบทางสังคมจะมีผลอยางมาก ตอทัศนคติ และ
ความคิดเห็นก็ตอเมื่อไมมีวัตถุประสงคที่จะเปรียบเทียบพื้นฐานทางสังคมของบุคคล และเมื่อความ
คิดเห็นนั้นมีความสําคัญมากตอบุคคลนั้น ๆ ซ่ึงสามารถสรุปไดวาทฤษฎีนี้อธิบายการเลือกคบกับคน
อ่ืนเพื่อตองการประเมินความคิดเห็นและความสามารถของตนเอง เมื่อเปรียบเทียบกับคนอื่นๆ 
 
  2. ทฤษฏีความสมดุล (Balance Theory) 
   Kilduff and Tsai (2003) กลาววาทฤษฎีความสมดุลอยูบนพื้นฐานของ 
ความพึงพอใจของบุคคล (People Preference) โดยอธิบายความสัมพันธระหวางบุคคลที่หนึ่ง (P) 
และบุคคลที่สอง (O) ที่มีทัศนคติตอบุคคลที่สาม (X) ดังตอไปนี้ 
   1. บุคคลพึงพอใจที่จะมีความสัมพันธที่สมดุลกัน โดยตางคนตางมีความ 
สัมพันธซ่ึงกันและกันระหวาง P กับ O แตถา O มีความสัมพันธกับ X ก็จะมีแรงกดดันให P มี
ความสัมพันธกับ X ดวย อธิบายดังภาพที่ 2.3 
   2. สืบเนื่องจากขอแรก บุคคลพอใจที่จะมีปฏิสัมพันธกับคนอื่นๆ ถาเขา
เหลานั้นมีคุณลักษณะรวมที่หนักแนนและแข็งแรง เชน มีเชื้อชาติ หรือเพศเดียวกัน ซ่ึง P และ O จะ
เพิ่มความสัมพันธสูงมากขึ้นกับ X ถาทั้งสองคนมีคุณลักษณะรวมที่หนักแนนกับ X 
   3. ถาบุคคลตกในภาวะความสัมพันธที่ไมสมดุล พวกเขาจะมีความรูสึกอึด
อัดไมสบายใจ ฉะนั้นถา P เปนเพื่อนกับ O และ X แต O ไมอยากเปนเพื่อนกับ X แลว P จะรูสึกอึด
อัดไมสบายใจ 
   4. บุคคลจะมีปฏิกิริยาเพื่อเปล่ียนความสัมพันธที่ไมสมดุลใหเกิดความ
สมดุลโดยพยายามเปลี่ยนทัศนคติของคนหนึ่งที่มีตออีกคนหนึ่งใหดีขึ้น หรือตัดความสัมพันธกันไป 
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ฉะนั้นถา P ตองการเปนเพื่อนกับ O แต O ไมตองการเปนเพื่อนกับ P แลว P อาจพยายามมากขึ้น 
เพื่อขอความเห็นใจจาก O หรือไมก็ตัดความสัมพันธจาก O เพื่อรักษาสภาพความสมดุลของ
ความสัมพันธ 
 

 
ภาพที่ 2.3 แสดงความสัมพนัธระหวาง P O และ X 
ท่ีมา : Kilduff and Tsai, 2003 
 
  3. ทฤษฎีความแตกตาง (Heterophily Theory)  
   Kilduff and Tsai (2003) กลาววาคนในสังคมมีแนวโนมที่จะเกาะกลุมกัน
บนพื้นฐานของการมีคุณลักษณะรวมกัน โดยมีวัตถุประสงคที่จะทําการเปรียบเทียบทางสังคมและ
การสนับสนุนซึ่งกันและกัน ดังนั้นจึงอาจกลาวไดวากลุมเครือขายอยางไมเปนทางการในองคกรมี
ความเสี่ยงตอการแตกแยกกันเปนกลุมยอยๆ (Cliques) ของบุคลากรในองคกร ซ่ึงเปนปญหาที่พบ
ไดเปนปกติในแตละองคกร เชน บางครั้งอาจจะพบวาพนักงานในแผนกหนึ่ง อาจใชเวลาทั้งหมดใน
การพูดคุยเฉพาะในแผนกของตนเอง โดยไมเคยปฎิสัมพันธกับบุคคลในแผนกอื่น หรือที่เห็นเปน
ปญหาอยูบอยๆคือ พนักงานในแผนกหนึ่งจะไปพูดคุยกับคนในแผนกอื่นโดยไมมีปฎิสัมพันธกับ
คนในแผนกเดียวกัน ไมวาเปนกรณีใดที่กลาวมานี้ลวนเปนผลใหเกิดกลุมยอยๆ ที่เกาะเกี่ยวกันอยาง
ไมเปนทางการของพนักงานนี้ จะกอใหเกิดแกนแกนของการสื่อสารและการไววางใจซึ่งกันและกัน  
และทําใหเกิดการแลกเปลี่ยนความรูที่เกิดจากประสบการณสวนบุคคล (Tacit Knowledge) หรือ
ความเชี่ยวชาญที่เล็กนอยระหวางบุคคลในกลุมยอย (Hansen, 1999, quoted in Kilduff and Tsai, 
2003) 
 
 
 



 22 

  4. ทฤษฎีจุดแข็งของสายสัมพันธแบบผิวเผิน (The Strength of Weak Ties)  
   Granovetter (1973) ไดตั้งขอสังเกตไววา บุคคลตางๆในเครือขายทาง
สังคม มีแนวโนมที่จะมีบุคคลที่รูจักทั้งแบบสนิท (Strong Ties) และแบบผิวเผิน (Weak Ties) ทั้งนี้
เพราะการรักษาสายสัมพันธแบบสนิทกับบุคคลในเครือขาย จะมีตนทุนในการรักษาสายสัมพันธ 
(Maintenance Cost) ทําใหบุคคลเลือกที่ จะมีสายสัมพันธแบบสนิทกับบางคนเท านั้น  ซ่ึ ง 
Granovetter ไดเสนอไววาสายสัมพันธแบบผิวเผินเปรียบเสมือนตัวเชื่อม (Bridge) ระหวางกลุมตอ
กลุมที่มีโครงสรางชัดเจน (ดังภาพที่ 2.4) นอกจากนี้สายสัมพันธแบบผิวเผินยังเปนผูนําเขา และ
แลกเปลี่ยนขาวสาร และความรูใหมๆ ระหวางกลุมไดดีกวาสายสัมพันธแบบสนิท นอกจากนี้สาย
สัมพันธแบบผิวเผินยังมีขอดี คือ สามารถถายทอดความรูที่มีความสลับซับซอนนอยไดดีกวา แต
ในทางตรงกันขาม สายสัมพันธแบบสนิทกลับสามารถถายทอดความรูที่มีความสลับซับซอนมากได
ดีกวา แนวคิดเกี่ยวกับทฤษฎีนี้ ชวยใหทราบวาสายสัมพันธแบบผิวเผินมีอิทธิพลในการแพรกระจาย
ขอมูลใหมจากเครือขายหนึ่งสูเครือขายอื่นๆ ซ่ึงในเครือขายที่มีสายสัมพันธที่ใกลชิดกันมากจะมี
โอกาสนอยที่จะเกิดการไหลเวียนของขอมูลใหมนี้  อีกทั้งในแตละเครือขายยอมมีความหลากหลาย
ของขอมูลใหมที่แตกตางกัน ซ่ึงสายสัมพันธแบบผิวเผินนี้ชวยใหขอมูลเหลานั้นมีการไหลเวียนและ
แพรกระจายสูเครือขายอื่นนําไปสูการเปลี่ยนแปลงของขอมูลใหมในเครือขาย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 2.4 แสดงการเชื่อมโยงแตละกลุมดวยสายสัมพันธแบบผิวเผินและสนิท 
ท่ีมา : Granovetter, 1997 
 

5. ทฤษฎีการแลกเปล่ียน (Exchange Theory)  
Kilduff and Tsai (2003) กลาววาบุคคลไมใชเพียงแตกระทําตามบทบาทที่

ถูกคาดหวังไวในสังคม หรือตามบรรทัดฐานที่ไดรับการอบรมถายทอดมาเทานั้น แตความสัมพันธ
ระหวางบุคคลอยูบนพื้นฐานการตัดสินใจในการแลกเปลี่ยนซึ่งกันและกัน ระหวางบุคคลที่มี
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ความสัมพันธกันทั้งในดานวัตถุและที่ไมใชวัตถุ เชน ขอมูลขาวสาร เงิน คําปรึกษา ความชวยเหลือ 
ความผูกพันทางใจ หนี้บุญคุณ เปนตน ดังนั้นการที่บุคคลหนึ่งจะมีความสัมพันธกับอีกบุคคลหนึ่ง 
ยอมหมายถึงการไดรับประโยชนตอบแทนจากความสัมพันธดังกลาว เชน การตอบแทนบุญคุณตอผู
ที่มีพระคุณ และการไมเลือกคบหาสมาคมกับบุคคลที่ไมใหความชวยเหลือ กระบวนการแลกเปลี่ยน
ระหวางบุคคลตอบุคคลจึงเปนหัวใจสําคัญของเครือขายทางสังคม 
 
  6. ทฤษฎีแรงสนับสนุนทางสงัคม (Social Support Theory) 
   แรงสนับสนุนทางดานสังคม คือ ส่ิงที่บุคคลไดรับโดยตรงจากบุคคลใน
เครือขาย ซ่ึงอาจเปนทางดานขอมูล ขาวสาร เงิน กําลังงาน หรือการสนับสนุนทางดานจิตใจจาก
ผูใหการสนับสนุน (Pilisuk, 1982) ทั้งนี้แหลงที่มาของแรงสนับสนุนทางสังคมสามารถแบงได 2 
ประเภทใหญๆ คือ 1) แหลงปฐมภูมิ เปนกลุมที่มีความสนิทสนมและมีสัมพันธภาพระหวางสมาชิก
เปนการสวนตัวสูง ซ่ึงไดแก ครอบครัว ญาติพี่นอง เพื่อนบาน และเพื่อนสนิท 2) แหลงทุติยภูมิ เปน
กลุมที่มีความสัมพันธตามแผนและกฎเกณฑที่วางไว ซ่ึงมีอิทธิพลเปนตัวกําหนดบรรทัดฐานของ
บุคคลในสังคม ซ่ึงไดแก เพื่อรวมงาน สมาชิกชมรม และกลุมสังคมอื่นๆ เปนตน 
   Pilisuk (1982) ไดแบงประเภทของพฤติกรรมในการใหการสนับสนุนทาง
สังคมไว 4 ประเภท คือ 
   1. การสนับสนุนทางอารมณ (Emotional Support) เชน การใหความพอใจ 
การยอมรับนับถือ การแสดงถึงความหวงใย 

2. การสนับสนุนดานการใหการประเมินผล (Appraisal Support) เชน การ
ใหขอมูลปอนกลับ (Feed Back) การเห็นพองหรือใหรับรอง (Affirmation) ผลการปฏิบัติ หรือการ
บอกใหทราบผลถึงผลดี ที่ผูรับไดปฏิบัติพฤติกรรมนั้น 

3. การใหการสนับสนุนทางดานขอมูลขาวสาร (Information Support) 
เชน การใหคําแนะนํา การตักเตือน การใหคําปรึกษา และการใหขาวสารรูปแบบตางๆ  

4. การใหการสนับสนุนทางดานเครื่องมือ (Instrumental Support) เชน 
แรงงาน เงิน เวลา เปนตน 
 

 7. ทฤษฎีกราฟ (Graph Theory)  
เปนทฤษฎีที่ใชหลักทางสาขาคณิตศาสตรเปนพื้นฐานในการศึกษา ซ่ึงมี

ที่มาจากการศึกษาของ Cartwright และ Harary (1997) โดยจะกําหนดบุคคลตางๆในเครือขายแทน
ดวยจุด (Points) และใชเสน (Lines) ลากเชื่อมโยงแตละจุดแทนความสัมพันธ (Ties) นอกจากนี้แต
ละเสนที่ลากเชื่อมจะมีหัวลูกศรแสดงทิศทางทั้งทางเดียวหรือสองทางซึ่งถูกใชแทนระดับ (Degree) 
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ของปฎิสัมพันธซ่ึงกันและกันระหวางบุคคลในเครือขาย ดังภาพที่ 2.5 ทฤษฎีกราฟชวยใหผูศึกษา
สามารถเห็นลักษณะของความสัมพันธของบุคคลในเครือขายไดงายและชัดเจน อีกทั้งเปนเครื่องมือ
ที่สําคัญในการวิเคราะหเครือขายทางสังคมอีกดวย เชน ความหนาแนนของเครือขาย (Density) 
บุคคลศูนยกลาง (Egocentric) กลุมยอย (Cliques) ตัวเชื่อมความสัมพันธ (Bridge) เปนตน  
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 2.5 กราฟแสดงความสัมพันธของบุคคลในเครือขาย 
ท่ีมา : Introduction to Graph Theory, 2551, http://www.analytictech.com/networks/graphtheory.htm 
 
 2.3.3 การวิเคราะหเครือขายทางสังคม (Social Network Analysis) 
  การวิเคราะหเครือขายทางสังคมเปนวิธีศึกษาโครงสรางของความสัมพันธระหวาง
บุคคลในเครือขายทางสังคม สําหรับองคประกอบที่ใชในการวิเคราะหเครือขายทางสังคมสามารถ
พิจารณาจากแนวความคิดดังตอไปนี้ 
  1. ขนาดของเครือขายสนทนา (Discussion Network Size) 
   Greve and Salaff (2003) กลาววาขนาดของเครือขายทางสังคม คือ จํานวน
ของบุคคลทั้งหมดที่ผูประกอบการมีปฏิสัมพันธดวยในลําดับแรกๆ ในขณะที่ขนาดของเครือขาย
สนทนา คือ จํานวนของบุคคลในเครือขายที่ผูประกอบการเลือกที่จะปรึกษาดวยเมื่อตองการขอ
คําแนะนําในการกอตั้ งธุรกิจ  ทั้ งนี้ เนื่ องจากความขาดแคลนทรัพยากร  (Complementary 
Resources) ที่จําเปนตอการกอตั้งธุรกิจ เชน ความรู ขาวสาร เงินทุน เปนตน จึงทําใหผูประกอบการ
จําเปนตองเขาถึงบุคคลที่เปนกุญแจหลักที่สามารถชวยใหเขาถึงทรัพยากรที่ขาดแคลนเหลานั้นได 

Boissevain (1974) ไดเสนอแนวคิดไววา เครือขายบุคคลประกอบดวย
ขอบเขตที่สําคัญ 3 ขอบเขต คือ 1) เครือขายใกลชิด (Intimate Network) ประกอบดวยบุคคลใกลชิด
กับบุคคลศูนยกลาง (Ego) มากที่สุด ไดแก ครอบครัว เครือญาติ เพื่อนสนิท เปนตน 2) เครือขายรอง 
(Effective Network) เปนบุคคลที่บุคคลศูนยกลางรูจักคุนเคยนอยกวากลุมแรก ไดแก เพื่อนที่ไมได
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ติดตอเปนเวลานาน ญาติพี่นองที่หางๆ ออกไป 3) เครือขายขยาย (Extended Network) เปนกลุม
บุคคลที่บุคคลศูนยกลางไมรูจักโดยตรง แตสามารถติดตอผานทางเครือขายใกลชิดได 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 2.6 ขอบเขตของเครือขายบุคคล 
ท่ีมา : Boissevain, 1974 
 
  2. ลักษณะความสัมพันธแบบสนิทและแบบผิวเผิน (Strong and Weak Ties) 
   Greve and Jenssen (2002) ไดช้ีวา ผูประกอบการจําเปนที่จะตองติดตอกับ
บุคคลในเครือขาย เพื่อที่จะสามารถเขาถึงบุคคลที่สามารถใหการสนับสนุน ทรัพยากรที่ขาดแคลน
อันจําเปนตอการกอตั้งธุรกิจ เพื่อใหสามารถเขาถึงทรัพยากรเหลานั้น ผูประกอบการจําเปนตองมี
ความสัมพันธที่หลากหลายกับบุคคลในเครือขาย เนื่องจากบุคคลในเครือขายแตละคนมีการ
ครอบครองทรัพยากรที่แตกตางกันออกไป  (Aldrich and Zimmer, 1986 quoted in Greve and 
Jenssen, 2002) โดยความสัมพันธเหลานั้นไดแก ครอบครัว เครือญาติ เพื่อนสนิท เพื่อนรวมงาน 
อาจารย หรือกลุมสมาคม เปนตน ทั้งนี้ Granovetter (1973) ไดแบงระดับของความสัมพันธเปน 2 
ประเภท คือ ความสัมพันธแบบสนิท เชน ครอบครัว เครือญาติ หรือเพื่อนสนิท เปนตน และ
ความสัมพันธแบบผิวเผิน เชน เพื่อนที่ไมไดติดตอเปนระยะเวลานาน บุคคลที่รูจักผานคนอื่น บุคคล
ที่รูจักโดยบังเอิญ หรือบุคคลที่ติดตอเปนชั่วคร้ังชั่วคราว เปนตน ซ่ึง Granovetter ช้ีวาความสัมพันธ
แบบผิวเผินจะชวยใหสามารถเขาถึงขอมูลที่แตกตางจากสายสัมพันธแบบสนิท นอกจากนี้ Hills et al. 
(1999) พบวาสายสัมพันธแบบผิวเผินมีผลตอการตระหนักถึงโอกาสทางธุรกิจอีกดวย แตในขณะ
ที่ Krackhardt (1992 quoted in Greve and Jenssen, 2002) ช้ีวาความสัมพันธแบบสนิทชวยในการ
เขาถึงทรัพยากรและการสนับสนุนทางสังคมไดงายกวาสายสัมพันธแบบผิวเผิน 
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  3. ตัวเชื่อมความสัมพันธ (Bridge) 
   Greve (1995) กลาววา ในการเขาถึงขอมูลขาวสาร และทรัพยากรที่สําคัญ
ผูประกอบการจะเริ่มคนหาจากบุคคลที่มีสายสัมพันธแบบสนิทเปนลําดับแรก เนื่องจากสามารถขอ
ความชวยเหลือไดงายกวาบุคคลที่มีสายสัมพันธแบบผิวเผิน (Krackhardt, 1992 quoted in Greve 
and Jenssen, 2002) แตเนื่องจากบุคคลที่มีสายสัมพันธแบบสนิทมักจะไมสามารถใหการชวยเหลือ
ผูประกอบการไดทั้งหมด ทําใหบุคคลเหลานี้จําเปนตองติดตอไปยังบุคคลอื่นที่อยูนอกเครือขายซึ่ง
สามารถใหความชวยเหลือตอผูประกอบการได โดย Mint and Schwartz (1985) ช้ีวาบุคคลที่
เชื่อมตอระหวางเครือขายของผูประกอบการไปสูบุคคลในเครือขายอื่นนี้วา ตัวเชื่อมความสัมพันธ
ระหวางกลุม ดังแสดงในภาพที่ 2.7 

Greve ช้ีวา ตัวเชื่อมความสัมพันธมีความสําคัญตอผูประกอบการอยาง
มากในชวงของการกอตั้งธุรกิจ เพราะตัวเชื่อมความสัมพันธจะชวยใหผูประกอบการสามารถเขาถึง
บุคคลที่เปนแหลงขอมูลอันสําคัญตอการตระหนักถึงโอกาสทางธุรกิจ ความรูในการผลิต และ
ความรูสวนบุคคล เปนตน นอกจากนี้ยังชวยใหผูประกอบการสามารถเขาถึงทรัพยากรที่ยังขาด
แคลนและจําเปนตอการกอตั้งธุรกิจอีกดวย 
 

 
ภาพที่ 2.7 แสดงตัวเชื่อมความสัมพันธระหวางกลุม A และ B 
ท่ีมา : Bridge (interpersonal), 2552, http://en.wikipedia.org/wiki/Bridge_(interpersonal) 
 
  4. ความหนาแนนของเครือขาย (Density) 
   Greve (1995) ไดนิยามความหนาแนนของเครือขาย ไวคือ จํานวนของเสน
เชื่อมโยงบุคคลในเครือขายทั้งหมด (L) หารดวยจํานวนของบุคคลในเครือขายของผูประกอบการ 
(n) โดยสามารถคํานวณไดจากสมการดังตอไปนี้ 
   Density =  L / [n (n - 1) / 2]   
   เมื่อ  L   คือ   จํานวนเสนเชื่อมโยงระหวางบุคคลที่รูจักกันในเครือขาย 
    n   คือ   จํานวนของบุคคลที่รูจักกันในเครือขาย 
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ภาพที่ 2.8 แสดงการคํานวณความหนาแนนของเครือขาย 
 
   Greve กลาววา การวิเคราะหความหนาแนนของเครือขาย ทําใหทราบถึง
ความเหนียวแนนของความสัมพันธระหวางบุคคลในเครือขาย ในเครือขายที่มีความหนาแนนสูง
พบวาบุคคลในเครือขายรูจักกันเปนสวนใหญ ในขณะที่เครือขายที่ความหนาแนนต่ํา พบวาบุคคล
ในเครือขายรูจักกันนอย นอกจากนี้ Greve and Jenssen (2002) กลาววา ความหนาแนนของเครือขาย
มีผลตอความซ้ําซอนของขอมูลขาวสารที่อยูในเครือขาย โดยเครือขายที่มีความหนาแนนสูง โอกาส
ที่จะเกิดความซ้ําซอนของขอมูลขาวสารจะสูง ในขณะที่เครือขายที่มีความหนาแนนต่ําโอกาสที่จะ
เกิดความซ้ําซอนของขอมูลขาวสารจะต่ํา นอกจากนั้ความหนาแนนของเครือขายสามารถบงชี้การ
เขาถึงขอมูลขาวสารที่มีความแปลกใหมไดอีกดวย ดังนั้นความหนาแนนของเครือขายจึงมีผลตอการ
แสวงหาขอมูลที่สําคัญตอการกอตั้งธุรกิจของผูประกอบการเปนอยางมาก (Greve, 1995) 
 
 2.3.4 การเก็บรวบรวมขอมูลดวยวิธีเครือขายบุคคลศูนยกลาง (Egocentric Network) 
  วิธีเครือขายบุคคลศูนยกลาง เปนการเก็บรวบรวมขอมูลสมาชิกในเครือขาย (Alter) 
ของบุคคลศูนยกลางที่ศึกษา (Ego) ดังแสดงในรูปภาพที่ 2.9 โดยที่บุคคลศูนยกลางจะเปนผูใหขอมูล
ของสมาชิกที่มีความสําคัญในการใหการสนับสนุนและชวยเหลือมากที่สุดจํานวน 5 บุคคล 
(Hansen, 1995) พรอมทั้งระบุระดับความสัมพันธระหวางบุคคลศูนยกลางกับสมาชิกแตละคน และ
ระหวางสมาชิกกับสมาชิกกันเอง  หลังจากที่ไดขอมูลดังกลาวแลว จะนําทฤษฎีกราฟมาชวยในการ
สรางภาพ เพื่อแสดงใหเห็นลักษณะโครงสรางทางสังคมของบุคคลศูนยกลาง และสามารถนําไปใช
ในการวิเคราะหขอมูลเครือขายทางสังคม ไดแก ความหนาแนนของเครือขาย สายสัมพันธแบบสนิท
และแบบผิวเผิน และตัวเชื่อมความสัมพันธ เปนตน 
  การเก็บรวบรวมขอมูลดวยวิธีนี้ เปนวิธีที่นิยมและงายตอการเก็บรวบรวมขอมูล
ของบุคคลที่ทําการศึกษา เนื่องจากในการศึกษาผูวิจัยไมสามารถที่จะทําการสัมภาษณโดยตรงกับ
กลุมสมาชิกที่เปนตัวแทนของบุคคลนั้นได เชน บุคคลในครอบครัว หรือเพื่อนๆ เปนตน ดังนั้น
ผูวิจัยจะทําการศึกษาจากบุคคลที่เปนกลุมตัวอยาง โดยการใหบุคคลนั้นบอกรายชื่อบุคคลที่เปนกลุม
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ตัวแทนในเครือขาย ซ่ึงอาจจะใชวิธีการสัมภาษณ หรือแบบสอบถาม ในการเก็บรวบรวมรายชื่อของ
บุคคลที่เปนตัวแทนในเครือขายของบุคคลที่ศึกษา 
 

 
ภาพที่ 2.9 แสดงเครือขายของบุคคลศูนยกลาง (Ego) 
ท่ีมา : Hite et al., 2008 
 

2.4 งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

Elfring and Hulsink (2004) ไดเปรียบเทียบระหวางสายสัมพันธแบบสนิทและแบบผิวเผิน
ที่มีผลตอกระบวนการกอตั้งธุรกิจของผูประกอบ Information Comunication Technology (ICT) ใน
ประเทศเนเธอรแลนด ซ่ึงไดแบงกระบวนการกอตั้งธุรกิจออกเปน 3 สวนคือ การคนหาโอกาสทาง
ธุรกิจ (Opportunity) การเขาถึงทรัพยากร (Resource) และไดรับความชอบธรรม (Legitimacy) โดย
ทําการเก็บรวบรวมขอมูลจากผูประกอบการ ICT ในประเทศเนเธอรแลนดเปนจํานวน 30 ราย ดวย
การสัมภาษณ พบวาผูประกอบการมีการใชประโยชนจากบุคคลในเครือขายที่มีสายสัมพันธแบบ
สนิท และแบบผิวเผิน ควบคูกันในการกอตั้งธุรกิจใหอยูรอดและเติบโต โดยสายสัมพันธแบบผิว
เผินชวยใหผูประกอบการสามารถเขาถึงขอมูลขาวสารอันจําเปนตอการคนหาโอกาสในการทําธุรกิจ 
ในขณะที่สายสัมพันธแบบสนิทชวยใหผูประกอบการสามารถเขาถึงทรัพยากรที่จําเปนตอการกอตั้ง
ธุรกิจจากบุคคลในครอบครัว หรือเพื่อนสนิทไดงาย 

Greve (1995) ไดศึกษาเรื่อง การวิเคราะหความสัมพันธทางสังคม อาชีพของผูประกอบการ
กอนกอตั้งธุรกิจ และการใชประโยชนของบุคคลในเครือขายในกระบวนการกอตั้งธุรกิจ โดยศึกษา
การเปลี่ยนแปลงขนาดของเครือขาย ความหนาแนนของเครือขาย ตัวเชื่อมความสัมพันธ บุคคลที่
ทํางานสัมพันธกับผูประกอบการ และบุคคลที่มีประสบการณในการทําธุรกิจ ในแตละชวงของการ
กอตั้งธุรกิจไดแก ชวงจูงใจ ชวงวางแผน และชวงดําเนินธุรกิจ โดยเก็บรวบรวมขอมูลจาก
ผูประกอบการในประเทศนอรเวยจํานวน 106 ราย ดวยแบบสอบถาม  โดยใชวิธี Egocentric 
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Network ผลการศึกษาพบวาขนาดของเครือขายมีการเปลี่ยนแปลงในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจ 
แตความหนาแนนของเครือขายไมแสดงนัยสําคัญตอการเปลี่ยนแปลงในแตละชวงของการกอตั้ง
ธุรกิจ ในขณะที่จํานวนตัวเชื่อมความสัมพันธมีการเปลี่ยนแปลงเพิ่มขึ้น โดยในชวงทายของ
กระบวนการมีจํานวนตัวเชื่อมความสัมพันธสูงสดุ แตบุคคลที่ทํางานสัมพันธกับผูประกอบการไมมี
การเปลี่ยนแปลงในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจ ในขณะที่จํานวนของบุคคลที่มีประสบการณใน
การทําธุรกิจมีนัยสําคัญตอการเปลี่ยนแปลงในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจ ซ่ึงแสดงใหเห็นวา
ผูประกอบการเลือกคบกับบุคคลที่มีประสบการณในการทําธุรกิจมากกวาบุคคลที่เคยทํางานดวย 
หรือทํางานสัมพันธกับผูประกอบการ 

Greve and Jenssen (2002) ศึกษาวา ระดับของความซ้ําซอนในเครือขายทางสังคมมีอิทธิพล
ตอความสําเร็จของการกอตั้งธุรกิจหรือไม โดยศึกษา 3 ประเด็น ไดแก จํานวนของสายสัมพันธแบบ
ผิวเผิน จํานวนของสายสัมพันธแบบสนิท และความซ้ําซอนของเครือขายทางสังคม ที่มีผลตอการ
เขาถึงขอมูลขาวสาร และเงินทุน ซ่ึงกลุมตัวอยางเปนกลุมผูประกอบการที่กอตั้งธุรกิจสําเร็จ และไม
ประสบความสําเร็จจํานวน 155 ราย โดยพบวา ความซ้ําซอนของเครือขายไมมีผลโดยตรงตอการ
กอตั้งธุรกิจใหประสบความสําเร็จ แตมีผลตอความสามารถในการเขาถึงทรัพยากรที่จําเปนตอการ
กอตั้งธุรกิจ นอกจากนี้สายสัมพันธแบบผิวเผินมีผลตอการเขาถึงขอมูลขาวสารไดดีกวาสายสัมพันธ
แบบสนิท ในขณะที่การเขาถึงเงินทุนพบวาสายสัมพันธแบบสนิทสามารถเขาถึงไดดีกวาสาย
สัมพันธแบบผิวเผิน แตไมพบวาความซ้ําซอนของเครือขายมีความสัมพันธกับการเขาถึงเงินทุน 

Greve and Salaff (2003) ศึกษาเครือข ายทางสังคมกับการเปนผูประกอบการ  โดย
ทําการศึกษาเกี่ยวกับ ขนาดของเครือขายสนทนา การใชเวลาในการรักษาความสัมพันธกับบุคคลใน
เครือขาย และอิทธิพลของบุคคลในครอบครัว ตอกระบวนการกอตั้งธุรกิจของผูประกอบการ ซ่ึง
แบงออกเปน 3 ชวง คือ ชวงจูงใจ ชวงวางแผน และชวงดําเนินธุรกิจ โดยกลุมตัวอยางมีจํานวน 477 
ราย ผลการศึกษาพบวา บุคคลในเครือขายทางสังคมมีบทบาทที่สําคัญตอผูประกอบการในแตละ
ชวงของการกอตั้งธุรกิจ โดยผูประกอบการจะเขาถึงบุคคลในเครือขายเพื่อปรึกษา และขอคําแนะนํา
ในการกอตั้งธุรกิจ ซ่ึงในชวงวางแผนผูประกอบการจะพูดคุยกับบุคคลหลายคนในชวงวางแผน
มากกวาในชวงอื่นๆ รวมทั้งการใชเวลาในการรักษาความสัมพันธกับบุคคลในเครือขายมากที่สุด
ในชวงวางแผนเชนกัน ในขณะที่บุคคลในครอบครัวมีอิทธิพลตอผูประกอบการในทุกชวงของการ
กอตั้งธุรกิจโดยเฉพาะชวงจูงใจมีจํานวนของบุคคลในครอบครัวมีสวนรวมมากกวาชวงอื่นๆ 
นอกจากนี้ยังพบวาผูประกอบการที่เปนเพศหญิงจะมีขนาดของเครือขายที่เปนสายสัมพันธแบบ
สนิทมากกวาเพศชายอีกดวย  

Hills, Lumpkin and Singh 1999) ไดศึกษาเรื่อง การตระหนักถึงโอกาสทางธุรกิจผานทาง
ลักษณะเครือขายทางสังคมของผูประกอบการ เพื่อศึกษาความสําคัญของขนาดเครือขาย (Network 
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Size) สายสัมพันธแบบผิวเผิน  (Weak Ties) และหลุมโครงสราง  (Structural Holes) ที่มีผลตอ
กระบวนการตระหนักถึงโอกาสทางธุรกิจ โดยเก็บรวบรวมขอมูลจากผูประกอบการที่ปรึกษา
ทางดานเทคโนโลยีสารสนเทศจํานวน 1,402 ราย ดวยแบบสอบถามผานทางอีเมล พบวา เครือขาย
ทางสังคมของผูประกอบการมีบทบาทสําคัญตอกระบวนการตระหนักถึงโอกาสทางธุรกิจ ทั้งนี้
เนื่องจากขนาดของเครือขายมีความสัมพันธกับความสามารถในการเขาถึงขอมูลขาวสารของ
ผูประกอบการ เมื่อเครือขายมีขนาดใหญจะสามารถเขาถึงขอมูลขาวสารไดมากขึ้น นอกจากนี้
จํานวนความสัมพันธแบบผิวเผินสงผลเชนเดียวกับขนาดของเครือขาย เนื่องจากในเครือขายขนาด
ใหญโอกาสที่จะรักษาสายสัมพันธแบบสนิทกับทุกคนในเครือขายจะนอยลง อีกทั้งตนทุนในการ
รักษาสายสัมพันธจะเพิ่มมากขึ้น ทําใหความสัมพันธแบบผิวเผินมีผลเชิงบวกกับขนาดของเครือขาย 
แตเนื่องจากการเก็บรวบรวมขอมูลดวยวิธี Egocentric Network ทําใหเกิดขอจํากัดที่จะเกิดหลุม
โครงสรางไดสูงสุดเพียง 10 เทานั้น ซ่ึงเมื่อทําการสรุปผลจึงทําใหไมพบนัยสําคัญของหลุม
โครงสรางตอการตระหนักถึงโอกาสทางธุรกิจ 
 Jing, Xin and Bo (2008) ไ ด ศึ ก ษ า ก า ร ส ร า ง เ ค รื อ ข า ย ข อ ง ผู ป ร ะ ก อ บ ก า ร ใ น
ภาคอุตสาหกรรมบริการประเทศจีน เพื่อศึกษาการเปลี่ยนแปลงของความหนาแนนของเครือขาย 
ขนาดของเครือขาย  และความหลากหลายของบุคคล  ในแตละชวงของกระบวนการเปน
ผูประกอบการ ซ่ึงไดแก ชวงบมเพาะ (Seed) ชวงกอตั้ง (Establishment) และชวงเติบโต (Growth) 
โดยเก็บรวบรวมขอมูลจากผูประกอบการในภาคอุตสาหกรรมบริการในประเทศจีน จํานวน 141 
ราย ดวยแบบสอบถาม โดยใชวิธี Egocentric Network ในการเก็บรวบรวมขอมูลบุคคลในเครือขาย
ของผูประกอบการ ผลการศึกษาพบวา ความหนาแนนของเครือขาย ขนาดของเครือขาย และความ
หลากหลายของบุคคล มีความแตกตางในแตละชวงกระบวนการเปนผูประกอบการ โดยความ
หนาแนนของเครือขายลดลงในแตละชวงของกระบวนการ ขณะที่ขนาดของเครือขายมีการ
เปลี่ยนแปลงเพิ่มขึ้นในชวงกอตั้งธุรกิจและลดลงในชวงเติบโต  และความหลากหลายทาง
ประสบการณของบุคคลในเครือมีความแตกตางกันในแตละชวงของกระบวนการ แตไมพบความ
หลากหลายของสถานภาพทางสังคมมีความแตกตางกันในแตละชวงของกระบวนการ นอกจากนี้
พบวาบุคคลในครอบครัวมีสวนชวยเหลือผูประกอบการในทุกชวงของกระบวนการเปน
ผูประกอบการ 
 Rachana (2008) ไดศึกษาเครือขายทางสังคมกับการเปนผูประกอบการที่ประสบ
ความสําเร็จในประเทศอินเดีย เพื่อศึกษาขนาดของเครือขายสนทนา เวลาในการรักษาความสัมพันธ 
การพัฒนาความสัมพันธกับบุคคลในธุรกิจ และบุคคลที่ใหการสนับสนุนทางสังคม ในแตละชวง
ของกระบวนกอตั้งธุรกิจ ไดแก ชวงจูงใจ ชวงวางแผน และชวงดําเนินธุรกิจ โดยเก็บรวบรวมขอมูล
จากผูประกอบการในประเทศอินเดียจํานวน 165 ราย ดวยแบบสอบถาม ผลการศึกษาพบวา ขนาด
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ของเครือขายสนทนาในชวงจูงใจและชวงวางแผนมีขนาดใหญกวาชวงดําเนินธุรกิจ ผูประกอบการ
ใชเวลาในการรักษาความสัมพันธในชวงวางแผนมากกวาชวงจูงใจและชวงดําเนินธุรกิจ โดยในชวง
จูงใจผูประกอบการมีการสรางความสัมพันธกับเพื่อนใหมนอย ในขณะที่ชวงวางแผนและชวง
ดําเนินธุรกิจผูประกอบการมีการสรางความสัมพันธกับเพื่อนใหมมาก ซ่ึงสวนใหญเปนบุคคลที่
เกี่ยวของทางธุรกิจ ทางดานบุคคลที่ใหการสนับสนุนทางสังคมพบวาบุคคลในครอบครัวมีสวนชวย
ในทุกชวงของการกอตั้งธุรกิจ 
 จากงานวิจัยที่กลาวมาทั้งหมด ช้ีใหเห็นวาบุคคลในเครือขายทางสังคมมีบทบาทที่สําคัญตอ
การกอตั้งธุรกิจของผูประกอบการ โดยผูประกอบการจะเขาถึงบุคคลในเครือขายผานทาง
ความสัมพันธทางสังคม เพื่อขอความชวยเหลือจากบุคคลในเครือขาย ทั้งทางดานขอมูลขาวสาร 
เงินทุน แรงาน ที่ดิน และการสนับสนุนทางดานจิตใจ นอกจากนี้ในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจ 
ผูประกอบการจําเปนตองใชขอมูลขาวสาร ทรัพยากร และความชวยเหลือที่แตกตางกัน ทําให
ผูประกอบการจําเปนตองติดตอ และสรางความสัมพันธกับบุคคลตางๆ ในเครือขายเพื่อคนหาบุคคล
ที่สามารถใหความชวยเหลือตามที่ตองการได จึงทําใหลักษณะเครือขายทางสังคมเกิดการ
เปลี่ยนแปลงในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจ 
 การศึกษาลักษณะเครือขายทางสังคมของผูประกอบการชวยใหทราบวา บุคคลในเครือขาย
มีสวนชวยใหผูประกอบการสามารถกอตั้งธุรกิจไดประสบความสําเร็จ โดยชวยเหลือใหสามารถ
เขาถึงขอมูลขาวสาร และทรัพยากรที่จําเปนตอการกอตั้งธุรกิจ แมวาไดมีการศึกษาลักษณะของ
เครือขายทางสังคมของผูประกอบการในแตละชวงของกระบวนการกอตั้งธุรกิจไวแลวก็ตาม แต
งานวิจัยขางตนเปนการศึกษาในตางประเทศ และยังไมมีการศึกษาลักษณะเครือขายทางสังคมใน
กระบวนการกอตั้งธุรกิจของผูประกอบการในประเทศไทย นอกจากนี้จากลักษณะทางสังคมของ
ประเทศไทยที่มีความแตกตางจากตางประเทศ เชน สังคมไทยเปนสังคมเกษตรกรรม เปนสังคมที่มี
ความผูกพันกันในระหวางเครือญาติกันอยางใกลชิด เปนสังคมระบบอุปถัมภ เปนสังคมที่ให
ความสําคัญในเรื่องอาวุโส และใหเกียรติยกยองผูใหญ เปนตน ดังนั้นการศึกษาเครือขายทางสังคม
ในกระบวนการกอตั้งธุรกิจของผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม จะทําใหทราบถึง
ลักษณะเครือขายทางสังคมของผูประกอบการ ทราบความแตกตางของลักษณะเครือขายทางสังคม
ในแตละชวงของกระบวนการกอตั้งธุรกิจ และทราบประโยชนของเครือขายทางสังคมตอการกอตั้ง
ธุรกิจของผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมในประเทศไทย 

 
 
 



 
บทที่ 3 

วิธีดําเนินการวิจัย 

 
การวิจัยเร่ือง บทบาทของเครือขายทางสังคมในกระบวนการกอตั้งธุรกิจของผูประกอบการ

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม มีวิธีการดําเนินการวิจัย ดังนี้ 
 

3.1 วิธีวิจัย 
 การศึกษาบทบาทของเครือขายทางสังคมในกระบวนการกอตั้งธุรกิจของผูประกอบการ
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม เปนการวิจัยเชิงปริมาณ  (Quantitative Research) และเชิง
คุณภาพ (Qualitative Research) โดยมีรูปแบบการวิจัยแบบการสํารวจ (Survey Research) และการ
สัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) ใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการวิจัย 
 

3.2 ประชากร และกลุมตัวอยาง 

3.2.1 ประชากร 
 ประชากรที่ทําการศึกษาคือ ผูประกอบการในธุรกิจวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมที่มี
การดําเนินธุรกิจและจดทะเบียนเปนนิติบุคคลตั้งใหมกับ กรมพัฒนาธุรกิจการคา กระทรวงพาณิชย 
ภายในป พ.ศ. 2551 โดยมีจํานวนทั้งสิ้น 40,723 ราย (กรมพัฒนาธุรกิจการคา กระทรวงพาณิชย, 
ออนไลน, 2551) 

3.2.2 ขนาดของกลุมตัวอยาง 
กําหนดขนาดของกลุมตัวอยางจากประชากร ดวยระดับความเชื่อมั่น 95% ยอมใหคาความ

แตกตางที่ไดจากตัวอยางเกิดความคลาดเคลื่อนไดในระดับ 5% ตามการคํานวณจากตารางสําเร็จรูป
ของ Taro Yamane (อางถึงใน สิน พันธุพินิจ, 2549 หนา 135) ดังนั้นจากจํานวนประชากรทั้งสิ้น 
40,723 ราย จะไดขนาดของกลุมตัวอยางจํานวน 400 ราย ซ่ึงผูวิจัยกําหนดขนาดตัวอยางเปน 450 
ราย เพื่อใหครอบคลุมความคลาดเคลื่อนจากการเก็บขอมูล 

3.2.3 กลุมตัวอยาง 
กลุมตัวอยางที่ทําการศึกษา คือ ผูประกอบการรายใหมที่สามารถกอตั้งธุรกิจไดประสบ

ความสําเร็จ และจดทะเบียนเปนนิติบุคคลตั้งใหม ณ กรมพัฒนาธุรกิจการคา กระทรวงพาณิชย 
ภายในป พ.ศ. 2551 โดยทําการสุมตัวอยางแบบอาศัยความนาจะเปน (Probability Sampling) ทําการ
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สุมตัวอยางอยางงาย (Simple Random Sampling) โดยใชโปรแกรมคอมพิวเตอรสุมเพื่อเลือก
ตัวอยาง ซ่ึงมีวิธีการสุมเพื่อเลือกตัวอยางตามขั้นตอนตอไปนี้ 
  1. สรางฐานขอมูลเพื่อใชในการจัดเก็บตัวอยางทั้งสิ้น 40,723 ราย 
  2. สรางโปรแกรมคอมพิวเตอรสุมตัวเลข  เพื่อเลือกตัวอยางจากรายชื่อใน
ฐานขอมูลที่ทําการจัดเก็บไว โดยโปรแกรมจะทําการสรางตัวเลขสุมอัตโนมัติเพื่อคัดเลือกตัวอยาง 
และเมื่อตรวจพบเลขซ้ําจากการสุม โปรแกรมจะทําการสุมเลือกเลขใหมใหอัตโนมัติเพื่อปองกัน
กลุมตัวอยางซ้ํา เมื่อสุมตัวอยางครบจํานวน 450 ราย โปรแกรมจะหยุดทํางานพรอมแสดงรายชื่อ
ทั้งหมดที่ไดจากการสุม 
 

3.3 เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

 เครื่องมือที่ใชเก็บรวมรวมขอมูลการศึกษาในครั้งนี้ ใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการ
เก็บรวบรวมขอมูล ซ่ึงประกอบดวย 3 สวนดังตอไปนี้ 

สวนท่ี 1 ขอมูลเครือขายทางสังคมของผูประกอบการ  
เปนขอมูลเกี่ยวกับลักษณะเครือขายทางสังคมของผูประกอบการ ไดแก ขนาดของ

เครือขายสนทนา ลักษณะของสายสัมพันธของบุคคลในเครือขาย ระยะเวลาในการสรางความรูจัก 
และรักษาความสัมพันธ และประเภทความสัมพันธของบุคคลในเครือขายสนทนา ขนาดของ
เครือขายสนทนา (จํานวนบุคคล) ระยะเวลาในการรักษาความสัมพันธ (ช่ัวโมง/สัปดาห) โดยมี
ลักษณะเปนคําถามแบบเปด  (Open Ended Question) ลักษณะของสายสัมพันธของบุคคลใน
เครือขาย จะมีลักษณะเปนคําถามแบบปด (Close Ended Question) แบบตรวจสอบรายการ (Check List) 

แบบสอบถามประเภทความสัมพันธระหวางบุคคล เปนคําถามแบบปด (Close 
Ended Question) แบบมาตราสวนประมาณคา  (Rating Scale) และใชวิ ธี  Egocentric Network 
(Greve, 1995, Greve and Salaff, 2003, Hills et al., 1999) ในการเก็บรวบรวมขอมูลของบุคคลใน
เครือขาย โดยใชเกณฑการวัดระดับความสัมพันธดังนี้ 

การวัดระดับความสัมพันธ (Strength of Relationship) ของบุคคลในเครือขาย
สนทนา จะมีตัวเลือกใหเลือกตอบได 5 ระดับ ดังนี้  
   5 หมายถงึ  รูจักเปนอยางดีมาก หรือสนิท 
   4 หมายถึง  รูจักเปนอยางดี 
   3 หมายถึง  คอนขางรูจักอยูบาง 
   2 หมายถึง  รูจักนอยมาก 
   1 หมายถึง  รูจักนอยที่สุด 
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  โดยตัวเลือก 1 2 และ 3 แทนระดับความสัมพันธแบบผิวเผิน ในขณะที่ตัวเลือก 4 
และ 5 แทนระดับความสัมพันธแบบสนิท (ปรับปรุงจาก Greve, 1995) 
 
 สวนท่ี 2 ประโยชนของเครือขายทางสังคมตอการกอตั้งธุรกิจของผูประกอบการ  
  เปนขอมูลเกี่ยวกับการใชประโยชนจากบุคคลในเครือขายทางสังคม ตอการกอตั้ง
ธุรกิจของผูประกอบการ โดยขอคําถามปรับปรุงมาจากการศึกษาของ Greve (1995) Greve and 
Salaff (2003) Hill, Lumpkin and Singh (1999) และ Stuart and Sorenson (2005) ซ่ึงมีลักษณะเปน
คําถามแบบปด (Close Ended Question) แบบมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) และกําหนด
เกณฑการใหคะแนนในการวัดความคิดเห็นเปน 5 ชวงเทา ๆ กัน (สุชาติ ประสิทธิ์รัฐสิทธุ, 2544) 
โดยมีตัวอยางขอคําถามดังตอไปนี้ 

1. เปนที่ปรึกษาในการดําเนินธุรกิจ 
2. ชวยใหขอมูล และขาวสารที่สําคัญเกี่ยวกับธุรกิจ 
3. ชวยจุดประกายความคิดในการทําธุรกิจ 
4. เปนแหลงเงินทุนในการทําธุรกิจ 
5. ชวยประสานหาแหลงเงินทุนให 

 
การกําหนดเกณฑการใหคะแนนในการวัดความคิดเห็น มีดังตอไปนี้ 
5  หมายถึง   เมื่อขอคําถามนั้นมีประโยชนตอผูประกอบการมากที่สุด 

  4  หมายถึง  เมื่อขอคําถามนั้นมีประโยชนตอผูประกอบการมาก 
  3 หมายถึง  เมื่อขอคําถามนั้นมีประโยชนตอผูประกอบการปานกลาง 
  2 หมายถึง  เมื่อขอคําถามนั้นมีประโยชนตอผูประกอบการนอย 
  1 หมายถึง  เมื่อขอคําถามนั้นมีประโยชนตอผูประกอบการนอยที่สุด 
 
  ซ่ึงสามารถนํามากําหนดเกณฑการใหคะแนน โดยคํานวณอันตรภาคชั้นไดดังนี้ 
  อันตรภาคชั้น =  คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสุด 
      จํานวนระดับ 
    = 5 – 1 

   5 
    =  0.80 
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จากการคํานวณดังกลาว นํามากําหนดเกณฑในการวัดระดับความคิดเห็นไดดังนี้ 
คะแนน 4.24 – 5.00 หมายถึง ขอคําถามนั้นมีประโยชนตอผูประกอบการมากที่สุด 
คะแนน 3.43 – 4.23 หมายถึง ขอคําถามนั้นมีประโยชนตอผูประกอบการมาก 
คะแนน 2.62 – 3.42 หมายถึง ขอคําถามนั้นมีประโยชนตอผูประกอบการปานกลาง 
คะแนน 1.81 – 2.61 หมายถึง ขอคําถามนั้นมีประโยชนตอผูประกอบการนอย 
คะแนน 1.00 – 1.80 หมายถึง ขอคาํถามนั้นมีประโยชนตอผูประกอบการนอยที่สุด 

  
สวนท่ี 3 ขอมูลเบื้องตน และขอมูลธุรกิจของผูประกอบการ  

เปนขอมูลเบื้องตน และธุรกิจของผูประกอบการ ไดแก อายุ เพศ ระดับทางการ
ศึกษา สถานภาพ ประสบการณทํางาน ประเภทธุรกิจ และลักษณะการกอตั้งธุรกิจ ลักษณะเปน
คําถามแบบปด (Close Ended Question) แบบตรวจสอบรายการ (Check List) 
 

3.4 การสรางและหาประสิทธิภาพของเครื่องมือในการวิจัย 

กระบวนการสรางเครื่องมือสําหรับสอบถามผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด
ยอม มีขั้นตอนดังนี้ 

1. ศึกษาคนควาเอกสาร หนังสือ ส่ิงพิมพอิเล็กทรอนิกส และงานวิจัยเกี่ยวของ และทําการ
สัมภาษณกลุมตัวอยาง ซ่ึงเปนผูประกอบการที่จดทะเบียน ณ กรมพัฒนาธุรกิจการคาจังหวัด
นครราชสีมา ในป พ.ศ. 2551 จํานวน 10 ราย เพื่อใหไดแนวทางที่ครอบคลุม และชัดเจนในการ
สรางคําถามในแบบสอบถาม  

2. รางแบบสอบถามที่ไดจาการปรับปรุงจากแบบสอบถามของ Greve (1995) รวมทั้งศึกษา
คนควาจากงานวิจัยที่เกี่ยวของ และจากการสัมภาษณตามวัตถุประสงคและเปาหมายของงานวิจัย 
เพื่อใหเนื้อหาของคําถามครอบคลุมสิ่งที่ตองการทราบ โดยเรียงลําดับคําถามแยกเปนสัดสวนตาม
ประเภทของคําถาม 

3. ตรวจสอบและรางแบบสอบถาม แลวนําเสนอตออาจารยที่ปรึกษา และผูเชี่ยวชาญ คือ 
อาจารยรัชกฤช คลองพยาบาล ที่ปรึกษาสวนบริการปรึกษาการเงินและการรวมลงทุน ฝายประสาน
และบริการ SMEs สํานักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม เพื่อตรวจสอบความ
เที่ยงตรงของเนื้อหา (Content Validity) ของแบบสอบถามเพื่อใหสอดคลองกับวัตถุประสงคของ
การวิจัย 

4. นําแบบสอบถามกลับไปทดลองกับกลุมตัวอยางที่เคยทําการสัมภาษณ จํานวน 10 ราย 
เพื่อตรวจสอบความเขาใจของคําถามตอกลุมตัวอยาง และพิจารณาวามีสวนใดที่ยังไมชัดเจนเพื่อใช
เปนแนวทางในการปรับปรุงเครื่องมือที่ใชในการวิจัย  
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5. จากการทดสอบไดพบขอปญหาที่จําเปนตองมีการปรับปรุงเครื่องมือในการวิจัย ดังนี้ 
- แกไขขอความที่ส่ือความหมายไมชัดเจน และคลุมเครือใหอานแลวเขาใจไดงาย

ขึ้น เชน ระดับความสัมพันธเปลี่ยนเปนระดับความรูจัก เปนตน นอกจากนี้ในสวนที่มีการใชคําศัพท
เฉพาะไดเขียนหมายเหตุกํากับใหเขาใจความหมายของคําศัพทเฉพาะดวย 

- เขียนความหมายของแตละชวงในกระบวนการกอตั้งธุรกิจในทุกหนากอนที่จะ
ตอบคําถามเพื่อใหผูตอบแบบสอบถามเขาใจความหมายของแตละชวงในกระบวนการกอตั้งธุรกิจ 

- ปรับตัวอักษรใหมีขนาดใหญขึ้นเพื่อใหผูตอบแบบสอบถามอานไดงาย 
  - เพิ่ มลายน้ํ าชื่ อของชวงการกอตั้ งธุ รกิ จในแบบสอบถามเพื่ อให ผู ตอบ
แบบสอบถามเห็นไดชัดเจนวาตอบแบบสอบถามในชวงใดของการกอตั้งธุรกิจ 
 

3.5 การเก็บรวบรวมขอมูล 

 ในการวิจัยจะดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูลดังนี้ 
 1. ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ไดจากการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางโดยใช
แบบสอบถาม มีขั้นตอนดังตอไปนี้   
  1.1 นําแบบสอบถามที่สมบูรณแลวมาออกแบบเว็บไซตเพื่อเปนการอํานวยความ
สะดวกใหกับผูตอบแบบสอบถามสามารถตอบแบบสอบถามผานทางอินเตอรเน็ตได 
  1.2 จัดสงแบบสอบถามที่สมบูรณ พรอมกับแนบที่อยูของเว็บไซต (URL) สําหรับ
ตอบแบบสอบถามผานทางอินเตอรเน็ต และจดหมายสงกลับ ใหกับกลุมตัวอยางที่ไดคัดเลือกไว
จํานวน 450 ราย ผานทางจดหมาย ในชวงเดือน กุมภาพันธ 2551 โดยเวนระยะเวลาในการให
ผูประกอบการตอบแบบสอบถามเปนระยะเวลา 2 สัปดาห 
  1.3 ผลจากการตอบกลับพบวา ไดรับการตอบกลับจากจดหมาย และเว็บไซตที่
จัดสงไปให เปนจํานวน  55 ราย  คิดเปน  รอยละ  12.22 จึงไดโทรศัพทสัมภาษณ เชิงลึกกับ
ผูประกอบการที่เปนกลุมตัวอยางเดิมโดยใชแบบสอบถามเปนโครงรางในการสัมภาษณ ซ่ึงผลจาก
การรวบรวมขอมูลทั้งหมดคิดเปนจํานวน 112 ราย หรือรอยละ 24.88 และเมื่อตรวจสอบแลวพบวามี
จํานวน 108 ราย หรือรอยละ 24 ที่สามารถนํามาวิเคราะหผลได 
 2. ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เปนการเก็บรวบรวมขอมูลที่เก็บจากหนวยงานภาครัฐ 
และภาคเอกชนตางๆ ที่เกี่ยวของ ไดแก สํานักงานพาณิชยจังหวัด สํานักงานสถิติแหงชาติ กรม
พัฒนาธุรกิจการคา ในรูบแบบของเอกสาร วารสาร บทความ ส่ิงพิมพอิเล็กทรอนิกส และเอกสาร
งานวิจัยที่ เกี่ยวของเปนขอมูลพื้นฐานเพื่อใช เปนแนวทางในการศึกษาคนควา  และสราง
แบบสอบถาม 
 



 37 

3.6 การวิเคราะหขอมูล  

ในการศึกษาบทบาทของเครือขายทางสังคมในกระบวนการกอตั้งธุรกิจของผูประกอบการ
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม วิเคราะหขอมูลดวยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ซ่ึง
ใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติเปนเครื่องมือในการวิเคราะหผลคาสถิติตาง ๆ และพัฒนาโปรแกรม
คอมพิวเตอรสําหรับวิเคราะหลักษณะทางเครือขายทางสังคมของกลุมตัวอยางที่ได ไดแก ขนาดของ
เครือขายสนทนา ความหนาแนนของเครือขาย สายสัมพันธแบบสนิทและแบบผิวเผิน และสะพาน
เชื่อมความสัมพันธ โดยใชโมเดลในการวิเคราะหจาก Greve (1995) ซ่ึงสถิติที่ใชในการวิเคราะห
ขอมูล มีดังนี้ 
 1. ขอมูลเบื้องตน และขอมูลธุรกิจของผูประกอบการ คาสถิติที่ใช คือ ความถี่ (Frequency) 
และรอยละ (Percentage)  
 2. ขอมูลเครือขายทางสังคมของผูประกอบการ คาสถิติที่ใช คือ คาเฉลี่ย (Mean) และสวน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) สําหรับการวิเคราะหความหนาแนนของเครือขายจะใช
สมการดังตอไปนี้ (Greve, 1995)  
  Density = L / [n (n - 1) / 2]  
  โดยที่ L คือ จํานวนเสนเชื่อมโยงระหวางบุคคลที่รูจักกันในเครือขาย 
   n คือ จํานวนของของบุคคลที่รูจักกันในเครือขาย 

3. การวิเคราะหประโยชนของเครือขายทางสังคมตอการกอตั้งธุรกิจ คาสถิติที่ใช คือ 
คาเฉลี่ย (Mean) 

 

3.7 การทดสอบสมมติฐาน 

ในการทดสอบสมมติฐานการศึกษาบทบาทของเครือขายทางสังคมในกระบวนการกอตั้ง
ธุรกิจของผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม ใชสถิติอางอิง (Inferential Statistics) 
โดยมีขั้นตอนการทดสอบดังนี้ 

1. ทดสอบความแตกตางกันของคาเฉลี่ยตัวแปรตามสมมติฐานขอที่ 1) ขนาดของเครือขาย
สนทนา 2.1) ความสัมพันธแบบสนิท 2.2) ความสัมพันธแบบผิวเผิน 3) สะพานเชื่อมความสัมพันธ 
4) ความหนาแนนของเครือขาย และ 5) ระยะเวลาในการรักษาความสัมพันธ ในแตละชวงของ
กระบวนการกอตั้งธุรกิจไดแก ชวงจูงใจ ชวงวางแผน และชวงดําเนินธุรกิจ ดวยการวิเคราะหความ
แปรปรวนแบบวัดซ้ํา Repeated Measurement One-way Analysis of Variance (ANOVA) ที่ระดับ
ความเชื่อมั่น 95% 

2. ทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยตัวแปรในชวงจูงใจกับชวงวางแผน และชวงวางแผน
กับชวงดําเนินธุรกิจ ดวยวิธี Bonferroni Test 



 
บทที่ 4 

ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
การวิจัยนี้เปนการศึกษาบทบาทของเครือขายทางสังคมในกระบวนการกอตั้งธุรกิจของ

ผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม โดยการวิเคราะหขอมูล สวนแรกดวยสถิติ
พรรณนา (Descriptive Statistics) ซ่ึงจะอธิบายขอมูลในรูปของจํานวน รอยละ และคาเฉลี่ย สวนที่
สองวิเคราะหดวยสถิติอางอิง ดวยการวิเคราะหความแปรปรวนแบบวัดซ้ํา Repeated Measurement 
One-way Analysis of Variance (ANOVA) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% และเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคู
ดวยวิธี Bonferroni Test ผูวิจัยเก็บรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถาม โดยใชกลุมตัวอยางใน
การศึกษาทั้งหมดจํานวน 450 ตัวอยาง ไดรับการตอบแบบสอบถามกลับคืน จํานวน 112 ตัวอยาง 
คิดเปนรอยละ 24.88 เมื่อตรวจสอบแลวพบวามีแบบสอบถาม จํานวน 108 ตัวอยางที่สามารถนํามา
วิเคราะหผลได คิดเปนรอยละ 24 ผลการวิเคราะหขอมูล มีดังนี้ 
 

4.1 ผลการวิเคราะหขอมูลเบื้องตน และขอมูลธุรกิจของผูประกอบการ 
ตารางที่ 4.1 ขอมูลเบื้องตน และขอมูลธุรกิจของผูประกอบการ 

ขอมูลเบื้องตน และขอมูลธุรกิจของผูประกอบการ จํานวน (คน) รอยละ 

1. เพศ 
 - ชาย 
 - หญิง 

 
72 
36 

 
66.67 
33.33 

รวม 108 100.00 

2. อายุ (ป) 
 - ต่ํากวา 30 ป 
 - 30-35 ป 
 - 36-40 ป 
 - 41-45 ป 
 - 46-50 ป 
 - มากกวา 50 ป 

 
24 
28 
18 
23 
6 
9 

 
22.22 
25.92 
16.67 
21.30 
5.56 
8.33 

รวม 108 100.00 
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ตารางที่ 4.1 ขอมูลเบื้องตน และขอมูลธุรกิจของผูประกอบการ (ตอ) 

ขอมูลเบื้องตน และขอมูลธุรกิจของผูประกอบการ จํานวน (คน) รอยละ 

3. การศึกษาสูงสุด 
 - ต่ํากวาปริญญาตรี 
 - ปริญญาตรี 
 - สูงกวาปริญญาตรี 

 
25 
65 
18 

 
23.15 
60.18 
16.67 

รวม 108 100.00 

4. ประสบการณทํางานในธุรกิจท่ีทํากอนกอตั้งธุรกิจ (ป) 
 - ไมมีประสบการณ 
 - 1-5 ป 
 - 6-10 ป 
 - 11-15 ป 
 - มากกวา 15 ป 

 
18 
45 
22 
10 
13 

 
16.67 
41.67 
20.37 
9.25 

12.04 

รวม 108 100.00 

5. ประเภทธุรกิจ 
 - การผลิต 
 - การบริการ 
 - การคาปลีก / คาสง 

 
25 
52 
31 

 
23.15 
48.15 
28.70 

รวม 108 100.00 

6. ลักษณะการกอตั้งธุรกิจ 
 - บริษัทจํากัด 
 - หางหุนสวนจํากัด 
 - บุคคลธรรมดา (เจาของคนเดียว) 
 - คณะบุคคล 

 
26 
61 
20 
1 

 
24.07 
56.48 
18.52 
0.93 

รวม 108 100.00 
 
 จากตารางที่ 4.1 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศชาย 72 ราย หรือรอยละ 66.67 มีอายุ 
30-35 ป จํานวน 28 ราย หรือรอยละ 25.92 มีการศึกษาระดับปริญญาตรีสูงสุด จํานวน 65 ราย หรือ
รอยละ 60.18 มีประสบการณในธุรกิจที่ทํากอนกอตั้งธุรกิจ 1-5 ป จํานวน 45 ราย หรือรอยละ 41.67 
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เปนประเภทธุรกิจบริการมากที่สุด จํานวน 52 ราย หรือรอยละ 48.15 และมีลักษณะการกอตั้งธุรกิจ
เปนหางหุนสวนจํากัด จํานวน 61 ราย หรือรอยละ 56.48 
 

4.2 ผลการวิเคราะหขอมูลเครือขายทางสังคมของผูประกอบการ 

 การวิเคราะหขอมูลเครือขายทางสังคมของผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลาง และขนาดยอม 
ตาม ไดแก ขนาดของเครือขายสนทนา (Discussion Network Size) สายสัมพันธแบบสนิทและแบบ
ผิวเผิน  (Strong and Weak Ties) ตัวเชื่อมความสัมพันธ  (Bridge) ความหนาแนนของเครือขาย 
(Network Density) ระยะเวลาในการรักษาความสัมพันธ  (Maintaining Times) และประเภท
ความสัมพันธ (Types of Relationship) มีดังนี้ 
 
ตารางที่ 4.2 ลักษณะเครือขายทางสังคมในแตละชวงของกระบวนการกอตั้งธุรกิจ 

ชวงจูงใจ ชวงวางแผน ชวงดําเนินธุรกิจ รวม 
ลักษณะเครือขายทางสังคม 

X  S.D. X  S.D. X  S.D. X  S.D. 
1. ขนาดของเครือขายสนทนา (คน) 4.09 2.01 4.95 2.43 4.26 1.96 4.44 1.66 
2. ลักษณะความสัมพันธ (คน) 
     - แบบสนิท 
     - แบบผิวเผิน 
3. ตัวเช่ือมความสัมพันธ (คน) 
4. ความหนาแนนของเครือขาย  
5. ระยะเวลาในการรักษาความสัมพันธ  
    (ช่ัวโมงตอสัปดาห) 
6. ประเภทความสัมพันธ (คน) 
    - บุคคลในครอบครัว 
    - ไมใชบุคคลในครอบครัว 
7. เพศ (คน) 
    - ชาย 
    - หญิง 

 
2.50 
1.21 
1.33 
0.84 
6.11 

 
 

1.43 
2.29 

 
2.29 
1.43 

 
1.31 
0.51 
0.63 
0.25 
3.03 

 
 

1.44 
1.70 

 
1.32 
1.17 

 
2.12 
1.73 
1.60 
0.71 
9.17 

 
 

1.18 
2.68 

 
2.35 
1.50 

 
1.34 
0.96 
0.83 
0.23 
4.21 

 
 

1.22 
1.70 

 
1.40 
1.18 

 
2.33 
1.35 
1.91 
0.62 
9.01 

 
 

1.10 
2.57 

 
2.28 
1.40 

 
1.24 
0.66 
0.94 
0.25 
4.53 

 
 

1.23 
1.52 

 
1.40 
1.20 

 
2.31 
1.43 
1.61 
0.72 
8.10 

 
 

1.23 
2.51 

 
2.31 
1.44 

 
1.03 
0.56 
0.67 
0.21 
3.29 

 
 

1.17 
1.43 

 
1.22 
1.04 
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จากตารางที่ 4.2 พบวา ขนาดของเครือขายสนทนา ในชวงวางแผน มีคาเฉลี่ยสูงที่สุดเทากับ 
4.95 คน ลักษณะสายสัมพันธแบบสนิทมากที่สุดในชวงจูงใจ มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.50 คน ลักษณะสาย
สัมพันธแบบผิวเผินมากที่สุดในชวงวางแผน มีคาเฉลี่ยเทากับ 1.73 คน ตัวเชื่อมความสัมพันธมาก
ที่สุดในชวงดําเนินธุรกิจ มีคาเฉลี่ยเทากับ 1.91 คน ความหนาแนนของเครือขายมากที่สุดในชวงจูง
ใจ มีคาเฉลี่ยเทากับ 0.84 ระยะเวลาในการรักษาความสัมพันธมากที่สุดในชวงวางแผน มีคาเฉลี่ย
เทากับ 9.17 ช่ัวโมงตอสัปดาห ทางดานประเภทความสัมพันธแบงเปนบุคคลในครอบครัวมีสวน
ชวยในการกอตั้งธุรกิจมากที่สุดในชวงจูงใจ มีคาเฉลี่ยเทากับ 1.43 คน และไมใชบุคคลในครอบครัว
มากที่สุดในชวงวางแผน มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.68 คน โดยสวนมากเปนเพศชาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.35 
คน เปนเพศหญิง มีคาเฉลี่ยเทากับ 1.50 คน 
 

4.3 ผลการวิเคราะหประโยชนของเครือขายทางสังคมตอการกอต้ังธุรกิจ  

ผลการวิเคราะหประโยชนของเครือขายทางสังคมตอการกอตั้งธุรกิจของผูประกอบการ
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม มีดังนี้ 
 
ตารางที่ 4.3 ประโยชนของเครือขายทางสังคมตอการกอตั้งธุรกิจ 

ประโยชนของเครือขายทางสังคมตอการกอตั้งธุรกิจ X  S.D. ระดับประโยชน 
1. เปนที่ปรึกษาในการดําเนินธุรกิจ 3.94 0.91 มาก 
2. ชวยใหขอมูล และขาวสารที่สําคัญเกี่ยวกับธุรกิจ 3.81 0.88 มาก 
3. ชวยจุดประกายความคิดในการทําธุรกิจ 3.59 1.21 มาก 
4. ใชอางอิงเพื่อเขาถึงบุคคลอื่น หรือสรางความนาเชื่อถือ 3.46 1.38 มาก 
5. ชวยแนะนําความรูในการบริหารจัดการองคกร 3.41 1.34 ปานกลาง 
6. ชวยหาลูกคาให 3.19 1.49 ปานกลาง 
7. ชวยแนะนําความรูในกระบวนการผลิต 3.05 1.47 ปานกลาง 
8. ชวยหาชองทางในการจําหนายสินคา 2.94 1.50 ปานกลาง 
9. เปนแหลงเงินทุนในการทําธุรกิจ 2.79 1.80 ปานกลาง 
10. ชวยหาวัตถุดิบให 2.66 1.60 ปานกลาง 
11. ชวยประสานหาแหลงเงินทุนให 2.60 1.74 นอย 
12. ชวยหาแรงงาน และบุคลากรให 2.45 1.54 นอย 
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จากตารางที่ 4.3 พบวา ผูประกอบการใชประโยชนของเครือขายทางสังคมในดานเปนที่
ปรึกษาในการดําเนินธุรกิจมากที่สุด มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.94 รองลงมาไดแก ชวยใหขอมูล และ
ขาวสารที่สําคัญเกี่ยวกับธุรกิจ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.81 และชวยจุดประกายความคิดในการทําธุรกิจ มี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.59 

นอกจากนั้นยังมีประโยชนอ่ืน ๆ ของเครือขายทางสังคมที่เปนคําถามปลายเปด ดังนี้ 
 

ตารางที่ 4.4 ประโยชนอ่ืน ๆของเครือขายทางสังคมตอการกอตั้งธุรกิจ 

ประโยชนของเครือขายทางสังคมตอการกอตั้งธุรกิจ จํานวน(ราย) 
1. ชวยวิเคราะหและดูแลกระบวนการทางบัญชี และแนะนําความรูเกี่ยวกับภาษี 4 
2. ชวยพาไปศึกษาดูงาน 2 
3. เปนที่ปรึกษาและใหคําแนะนําทางดานกฎหมาย 2 
4. ชวยแกปญหาตางๆ ระหวางดําเนินธุรกิจ 1 
5. ชวยในการเจรจาตอรอง 1 
6. ใหความรูทางเทคนิคของผลิตภัณฑ 1 
7. ชวยในการติดตอประสานงานในเรื่องตาง ๆ ให 1 

 
 จากตารางที่ 4.4 พบวา ผูประกอบการใชประโยชนของเครือขายทางสังคมในดานอื่นๆ 
ไดแก ชวยวิเคราะหและดูแลกระบวนการทางบัญชี และแนะนําความรูเกี่ยวกับภาษีมากที่สุด 
จํานวน 4 ราย รองลงมาไดแก ชวยพาไปศึกษาดูงาน และเปนที่ปรึกษาและใหคําแนะนําทางดาน
กฎหมาย จํานวน 2 ราย 
 

4.4 การวิเคราะหขอมูลตามสมมติฐาน 

การวิเคราะหขอมูลตามสมมติฐาน วิเคราะหขอมูลดวยสถิติอางอิง (Inferential Statistics) 
ดวยการวิ เคราะหความแปรปรวนแบบวัดซ้ํ า  Repeated Measurement One-way Analysis of 
Variance (ANOVA) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% และเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูดวยวิธี Bonferroni 
Test โดยมีผลการวิเคราะหขอมูล ดังนี้  
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สมมติฐานที่ 1 ขนาดของเครือขายสนทนาจะมีความแตกตางไปในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจ 
โดยในชวงจูงใจ (Phase 1) จะมีขนาดของเครือขายสนทนาที่นอยกวาชวงวางแผน (Phase 2) ซ่ึงเปน
ชวงท่ีมีขนาดของเครือขายสนทนาใหญท่ีสุด และลดลงในชวงดําเนินธุรกิจ (Phase 3) (Phase 1 < 
Phase 2 > Phase 3)  

สมมติฐานที่ 1.1 คาเฉล่ียขนาดของเครือขายสนทนาในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจ
แตกตางกัน 

H0: คาเฉลี่ยขนาดของเครือขายสนทนาในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจไมแตกตาง
กัน (μP1 = μP2 = μP3) 

H1: คาเฉลี่ยขนาดของเครือขายสนทนาในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจแตกตาง
กัน (μP1 ≠ μP2 ≠ μP3) 

 
ตารางที่ 4.5 การวิเคราะหความแปรปรวนขนาดของเครือขายสนทนา 
แหลงความแปรปรวน df SS MS F Sig. 

Between Subject 
Within Subject 

Between Condition 
Error 

107 
216 

2 
214 

887.639 
630.000 
45.056 

584.944 

8.296 
2.917 

22.528 
2.733 

 
 

8.242 

 
 

0.000 

Total 323 1517.639    
 

จากตารางที่ 4.5 พบวาคาเฉลี่ยของเครือขายสนทนาในแตละชวง ของการกอตั้งธุรกิจมี
ความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p<0.001) ซ่ึงหมายความวา คาเฉลี่ยขนาดของเครือขาย
สนทนาในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจอยางนอย 1 คู มีความแตกตางกัน ดังนั้นจึงทําการทดสอบ
สมมุติฐานที่ 1.2 และ 1.3 ตอ โดยวิธีของ Bonferroni 
 
 สมมติฐานที่ 1.2 คาเฉลี่ยของเครือขายสนทนาในชวงจูงใจ จะมีคานอยกวาชวงวางแผน  

H0: คาเฉลี่ยขนาดของเครือขายสนทนาในชวงจูงใจ มากกวาหรือเทากับชวง
วางแผน (μP1 ≥ μP2) 

H1: คาเฉลี่ยขนาดของเครือขายสนทนาในชวงจูงใจ  นอยกวาชวงวางแผน  
(μP1< μP2)  
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สมมติฐานที่ 1.3 คาเฉล่ียของเครือขายสนทนาในชวงวางแผน จะมีคามากกวาชวงดําเนิน
ธุรกิจ 

H0: คาเฉลี่ยขนาดของเครือขายสนทนาในชวงวางแผน นอยกวาหรือเทากับชวง
ดําเนินธุรกิจ (μP2 ≤ μP3) 

H1: คาเฉลี่ยขนาดของเครือขายสนทนาในชวงวางแผน มากกวาชวงดําเนินธุรกิจ 
(μP2 > μP3) 

 
ตารางที่ 4.6 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยขนาดของเครือขายสนทนาระหวาง ชวงจูงใจกับชวงวางแผน 

และชวงวางแผนกับชวงดําเนินธุรกิจ 
การเปรียบเทียบชวงดําเนินธุรกิจ Mean Difference Standard Error Sig.a 
ชวงจูงใจ-ชวงวางแผน -0.861* 0.240 0.002 

ชวงวางแผน-ชวงดําเนินธุรกิจ 0.694* 0.222 0.005 

*. The mean difference is significant at the 0.05 level. 
a. Adjustment for multiple comparisons: Bonferroni.    
 
 จากตารางที่ 4.6 พบวาคาฉลี่ยของจํานวนเครือขายสนทนาในชวงจูงใจนอยกวาคาเฉลี่ย
ในชวงวางแผนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p<0.01) และคาเฉลี่ยของจํานวนเครือขายสนทนาในชวง
วางแผนมากกวาคาเฉลี่ยในชวงดําเนินธุรกิจอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p<0.01) ดังนั้นจึงยอมรับ
สมมติฐานที่ 1 
 
สมมติฐานที่ 2 ลักษณะความสัมพันธของบุคคลในเครือขายสนทนา มีลักษณะสายสัมพันธแบบ
สนิท และสายสัมพันธแบบผิวเผิน 

สมมติฐานที่ 2.1 ลักษณะสายสัมพันธแบบสนิท ในชวงจูงใจ (Phase 1) จะมีสายสัมพันธ
แบบสนิทมากกวาชวงวางแผน (Phase 2) และในชวงวางแผน (Phase 2) จะมีสายสัมพันธแบบสนิท 
นอยกวาชวงดําเนินธุรกิจ (Phase 3) (Phase 1 > Phase 2 < Phase 3) 
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สมมติฐานท่ี 2.1.1 คาเฉลี่ยของลักษณะสายสัมพันธแบบสนิทในแตละชวงของการกอตั้ง
ธุรกิจแตกตางกัน 

H0: คาเฉลี่ยของลักษณะสายสัมพันธแบบสนิทในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจไม
แตกตางกัน (μP1 = μP2 = μP3)  

H1: คาเฉลี่ยของลักษณะสายสัมพันธแบบสนิทในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจ
แตกตางกัน (μP1 ≠ μP2 ≠ μP3) 

 
ตารางที่ 4.7 การวิเคราะหความแปรปรวนของลักษณะสายสัมพันธแบบสนิท 

แหลงความแปรปรวน df SS MS F Sig. 
Between Subject 

Within Subject 
Between Condition 

Error 

107 
216 

2 
214 

311.664 
192.667 

8.228 
184.438 

2.913 
0.892 
4.114 
0.862 

 
 

4.774 

 
 

0.009 

Total 323 504.330    
 

จากตารางที่ 4.7 พบวาคาเฉลี่ยของลักษณะสายสัมพันธแบบสนิทในแตละชวงของการ
กอตั้งธุรกิจมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p<0.01) ซ่ึงหมายความวาคาเฉลี่ยของ
ลักษณะสายสัมพันธแบบสนิทในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจอยางนอย 1 คู มีความแตกตางกัน 
ดังนั้นจึงทําการทดสอบสมมุติฐานที่ 2.1.2 และ 2.1.3 ตอ โดยวิธีของ Bonferroni 

 
สมมติฐานที่ 2.1.2 คาเฉลี่ยของลักษณะสายสัมพันธแบบสนิทในชวงจูงใจ จะมีคามากกวา

ชวงวางแผน  
H0: คาเฉลี่ยของลักษณะสายสัมพันธแบบสนิทในชวงจูงใจ นอยกวาหรือเทากับ

ชวงวางแผน (μP1 ≤ μP2)   
H1: คาเฉลี่ยของลักษณะสายสัมพันธแบบสนิทในชวงจูงใจ มากกวาชวงวางแผน 

(μP1> μP2) 
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สมมติฐานที่ 2.1.3 คาเฉลี่ยของลักษณะสายสัมพันธแบบสนิทในชวงวางแผน จะมีคานอย
กวาชวงดําเนินธุรกิจ 

H0: คาเฉลี่ยของลักษณะสายสัมพันธแบบสนิทในชวงวางแผน มากกวาหรือเทากับ
ชวงดําเนินธุรกิจ (μP2 ≥ μP3) 

H1: คาเฉลี่ยของลักษณะสายสัมพันธแบบสนิทในชวงวางแผน นอยกวาชวงดําเนิน
ธุรกิจ (μP2 < μP3) 

 
ตารางที่ 4.8 การเปรียบเทียบคาเฉล่ียของลักษณะสายสัมพันธแบบสนิทระหวาง ชวงจูงใจกับชวง

วางแผน และชวงวางแผนกับชวงดําเนินธุรกิจ 
การเปรียบเทียบชวงดําเนินธุรกิจ Mean Difference Standard Error Sig.a 
ชวงจูงใจ-ชวงวางแผน 0.380* 0.133 0.015 

ชวงวางแผน-ชวงดําเนินธุรกิจ -0.269* 0.110 0.048 

*. The mean difference is significant at the 0.05 level. 
a. Adjustment for multiple comparisons: Bonferroni. 
 

จากตารางที่ 4.8 พบวาคาเฉล่ียของลักษณะสายสัมพันธแบบสนิทในชวงจูงใจมากกวา
คาเฉลี่ยในชวงวางแผนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p<0.05) และคาเฉลี่ยของลักษณะสายสัมพันธแบบ
สนิทในชวงวางแผนนอยกวาคาเฉลี่ยในชวงดําเนินธุรกิจอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p<0.05) ดังนั้น
จึงยอมรับสมมติฐานที่ 2.1 
 

สมมติฐานที่ 2.2 ลักษณะสายสัมพันธแบบผิวเผิน ในชวงจูงใจ (Phase 1) จะมีสายสัมพันธ
แบบผิวเผินนอยกวาชวงวางแผน (Phase 2) และในชวงวางแผน (Phase 2) จะมีสายสัมพันธแบบผิว
เผิน มากกวาชวงดําเนินธุรกิจ (Phase 3) (Phase 1 < Phase 2 > Phase 3) มีสมมติฐานยอยดังนี้ 

สมมติฐานที่ 2.2.1 คาเฉล่ียของลักษณะสายสัมพันธแบบผิวเผินในแตละชวงของการกอตั้ง
ธุรกิจแตกตางกัน 

H0: คาเฉลี่ยของลักษณะสายสัมพันธแบบผิวเผินในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจ
ไมแตกตางกัน (μP1 = μP2 = μP3) 

H1: คาเฉลี่ยของลักษณะสายสัมพันธแบบผิวเผินในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจ
แตกตางกัน (μP1 ≠ μP2 ≠ μP3) 
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ตารางที่ 4.9 การวิเคราะหความแปรปรวนของลักษณะสายสัมพันธแบบผิวเผิน 

แหลงความแปรปรวน df SS MS F Sig. 
Between Subject 

Within Subject 
Between Condition 

Error 

107 
216 

2 
214 

100.173 
89.333 
15.562 
73.772 

0.936 
0.414 
7.781 
0.345 

 
 

22.571 

 
 

0.000 

Total 323 189.506    
 
จากตารางที่ 4.9 พบวาคาเฉลี่ยของลักษณะสายสัมพันธแบบผิวเผินในแตละชวงของการ

กอตั้งธุรกิจมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p<0.001) ซ่ึงหมายความวาคาเฉลี่ยของ
ลักษณะสายสัมพันธแบบผิวเผินในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจอยางนอย 1 คู มีความแตกตางกัน 
ดังนั้นจึงทําการทดสอบสมมุติฐานที่ 2.2.2 และ 2.2.3 ตอ โดยวิธีของ Bonferroni 
 

สมมติฐานที่ 2.2.2 คาเฉลี่ยของลักษณะสายสัมพันธแบบผิวเผินในชวงจูงใจ จะมีคานอย
กวาชวงวางแผน  

H0: คาเฉลี่ยของลักษณะสายสัมพันธแบบผิวเผินในชวงจูงใจ มากกวาหรือเทากับ
ชวงวางแผน (μP1 ≥ μP2)   

H1: คาเฉลี่ยของลักษณะสายสัมพันธแบบผิวเผินในชวงจูงใจ นอยกวาชวงวางแผน 
(μP1< μP2) 

 
สมมติฐานที่ 2.2.3 คาเฉลี่ยของลักษณะสายสัมพันธแบบผิวเผินในชวงวางแผน จะมีคา

มากกวาชวงดําเนินธุรกิจ 
H0: คาเฉลี่ยของลักษณะสายสัมพันธแบบผิวเผินในชวงวางแผน นอยกวาหรือ

เทากับชวงดําเนินธุรกิจ (μP2 ≤ μP3) 
H1: คาเฉลี่ยของลักษณะสายสัมพันธแบบผิวเผินในชวงวางแผน มากกวาชวง

ดําเนินธุรกิจ (μP2 > μP3) 
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ตารางที่ 4.10 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของลักษณะสายสัมพันธแบบผิวเผินระหวาง ชวงจูงใจกับ
ชวงวางแผน และชวงวางแผนกับชวงดําเนินธุรกิจ 

การเปรียบเทียบชวงดําเนินธุรกิจ Mean Difference Standard Error Sig.a 
ชวงจูงใจ-ชวงวางแผน -0.519* 0.810 0.000 

ชวงวางแผน-ชวงดําเนินธุรกิจ 0.380* 0.090 0.000 

*. The mean difference is significant at the 0.05 level. 
a. Adjustment for multiple comparisons: Bonferroni. 
 

จากตารางที่ 4.10 พบวาคาเฉลี่ยของลักษณะสายสัมพันธแบบผิวเผินในชวงจูงใจนอยกวา
คาเฉล่ียในชวงวางแผนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p<0.001) และคาเฉลี่ยของลักษณะสายสัมพันธ
แบบผิวเผินในชวงวางแผนมากกวาคาเฉลี่ยในชวงดําเนินธุรกิจอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p<0.001) 
ดังนั้นจึงยอมรับสมมติฐานที่ 2.2 

 
สมมติฐานที่ 3 จํานวนของตัวเชื่อมความสัมพันธจะมีการเปล่ียนแปลงไปในแตละชวงของการกอตัง้
ธุรกิจ โดยจะเพิ่มขึ้นตามชวงของการกอตั้งธุรกิจ (Phase 1 < Phase 2 < Phase 3)  
 สมมติฐานที่ 3.1 คาเฉลี่ยของตัวเชื่อมความสัมพันธในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจ
แตกตางกัน 

H0: คาเฉลี่ยของตัวเชื่อมความสัมพันธในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจไมแตกตาง
กัน (μP1 = μP2 = μP3) 

H1: คาเฉลี่ยของตัวเชื่อมความสัมพันธในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจแตกตางกัน 
(μP1 ≠ μP2 ≠ μP3) 

 
ตารางที่ 4.11 การวิเคราะหความแปรปรวนของจํานวนตัวเชื่อมความสัมพันธ 
แหลงความแปรปรวน df SS MS F Sig. 

Between Subject 
Within Subject 

Between Condition 
Error 

107 
216 

2 
214 

142.108 
86.667 
17.821 
68.846 

1.328 
0.401 
8.910 
0.322 

 
 

27.697 

 
 

0.000 

Total 323 228.775    
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จากตารางที่ 4.11 พบวาคาเฉล่ียของตัวเชื่อมความสัมพันธในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจ
มีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p<0.001) ซ่ึงหมายความวา คาเฉลี่ยของตัวเชื่อม
ความสัมพันธในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจอยางนอย 1 คู มีความแตกตางกัน ดังนั้นจึงทําการ
ทดสอบสมมุติฐานที่ 3.2 และ 3.3 ตอ โดยวิธีของ Bonferroni 
 

สมมติฐานที่ 3.2 คาเฉลี่ยของตัวเชื่อมความสัมพันธในชวงจูงใจ จะมีคานอยกวาชวงวางแผน  
H0: คาเฉล่ียของตัวเชื่อมความสัมพันธในชวงจูงใจ มากกวาหรือเทากับชวง

วางแผน (μP1 ≥ μP2) 
H1: คาเฉลี่ยของตัวเชื่อมความสัมพันธในชวงจูงใจ นอยกวาชวงวางแผน  
      (μP1< μP2) 
 

สมมติฐานที่ 3.3 คาเฉลี่ยของตัวเชื่อมความสัมพันธในชวงวางแผน จะมีคานอยกวาชวง
ดําเนินธุรกิจ  

H0: คาเฉลี่ยของตัวเชื่อมความสัมพันธในชวงวางแผน มากกวาหรือเทากับชวง
ดําเนินธุรกิจ (μP2 ≥ μP3) 

H1: คาเฉลี่ยของตัวเชื่อมความสัมพันธในชวงวางแผน นอยกวาชวงดําเนินธุรกิจ 
(μP2< μP3) 

 
ตารางที่ 4.12 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของตัวเชื่อมความสัมพันธระหวาง ชวงจูงใจกับชวงวางแผน 

และชวงวางแผนกับชวงดําเนินธุรกิจ 
การเปรียบเทียบชวงดําเนินธุรกิจ Mean Difference Standard Error Sig.a 
ชวงจูงใจ-ชวงวางแผน -0.269* 0.074 0.001 

ชวงวางแผน-ชวงดําเนินธุรกิจ -0.306* 0.075 0.000 

*. The mean difference is significant at the 0.05 level. 
a. Adjustment for multiple comparisons: Bonferroni. 
 
 จากตารางที่ 4.12 พบวาคาฉลี่ยของตัวเชื่อมความสัมพันธในชวงจูงใจนอยกวาคาเฉลี่ย
ในชวงวางแผนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p<0.01) และคาเฉลี่ยของตัวเชื่อมความสัมพันธในชวง
วางแผนนอยกวาคาเฉลี่ยในชวงดําเนินธุรกิจอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p<0.001) ดังนั้นจึงยอมรับ
สมมติฐานที่ 3 
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สมมติฐานที่ 4 ความหนาแนนของเครือขายจะมีการเปลี่ยนแปลงไปในแตละชวงของการกอตั้ง
ธุรกิจ โดยในชวงจูงใจ (Phase 1) จะมีความหนาแนนของเครือขายสูง ซ่ึงจะลดลงในชวงวางแผน 
(Phase 2) และในชวงดําเนินธุรกิจ (Phase 3) (Phase 1 > Phase 2 > Phase 3)  
 สมมติฐาน 4.1 ความหนาแนนของเครือขายในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจแตกตางกัน 

H0: คาเฉลี่ยของความหนาแนนของเครือขายในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจไม
แตกตางกัน (μP1 = μP2 = μP3) 

H1: คาเฉลี่ยของความหนาแนนของเครือขายในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจ
แตกตางกัน (μP1 ≠ μP2 ≠ μP3) 

 
ตารางที่ 4.13 การวิเคราะหความแปรปรวนความหนาแนนของเครือขาย 
แหลงความแปรปรวน df SS MS F Sig. 

Between Subject 
Within Subject 

Between Condition 
Error 

107 
216 

2 
214 

13.805 
7.841 
2.467 
5.374 

0.129 
0.036 
1.233 
0.025 

 
 

49.111 

 
 

0.000 

Total 323 21.647    
 
จากตารางที่ 4.13 พบวาคาเฉลี่ยความหนาแนนของเครือขายในแตละชวงของการกอตั้ง

ธุรกิจมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p<0.001) ซ่ึงหมายความวา คาเฉลี่ยของความ
หนาแนนของเครือขายในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจอยางนอย 1 คู มีความแตกตางกัน ดังนั้นจึง
ทําการทดสอบสมมุติฐานที่ 4.2 และ 4.3 ตอ โดยวิธีของ Bonferroni 
 

สมมติฐานที่ 4.2 ความหนาแนนของเครือขายในชวงจูงใจ จะมีคามากกวาในชวงวางแผน  
H0: คาเฉลี่ยของความหนาแนนของเครือขายในชวงจูงใจ นอยกวาหรือเทากับชวง

วางแผน (μP1 ≤ μP2) 
H1: คาเฉลี่ยของความหนาแนนของเครือขายในชวงจูงใจ มากกวาชวงวางแผน 

(μP1 > μP2) 
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สมมติฐานที่ 4.3 ความหนาแนนของเครือขายในชวงวางแผน จะมีคามากกวาในชวงดําเนินธุรกิจ  
H0: คาเฉลี่ยของความหนาแนนของเครือขายในชวงวางแผน นอยกวาหรือเทากับ

ชวงดําเนินธุรกิจ (μP2 ≤ μP3) 
H1: คาเฉลี่ยของความหนาแนนของเครือขายในชวงวางแผน มากกวาชวงดําเนิน

ธุรกิจ (μP2> μP3) 
 
ตารางที่ 4.14 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของความหนาแนนของเครือขายระหวาง ชวงจูงใจกับชวง

วางแผน และชวงวางแผนกับชวงดําเนินธุรกิจ 
การเปรียบเทียบชวงดําเนินธุรกิจ Mean Difference Standard Error Sig.a 
ชวงจูงใจ-ชวงวางแผน 0.125* 0.019 0.000 

ชวงวางแผน-ชวงดําเนินธุรกิจ 0.088* 0.020 0.000 

*. The mean difference is significant at the 0.05 level. 
a. Adjustment for multiple comparisons: Bonferroni. 
 

จากตารางที่ 4.14 พบวาคาเฉลี่ยของความหนาแนนของเครือขายในชวงจูงใจมากกวา
คาเฉลี่ยในชวงวางแผนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p<0.001) และคาเฉลี่ยของความหนาแนนของ
เครือขายในชวงวางแผนมากกวาคาเฉลี่ยในชวงดําเนินธุรกิจอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p<0.001) 
ดังนั้นจึงยอมรับสมมติฐานที่ 4 

 
สมมติฐานที่ 5 ในชวงจูงใจ (Phase 1) ผูประกอบการจะใชเวลาในการรักษาความสัมพันธกับบุคคล
ในเครือขายสนทนานอยกวาในชวงวางแผน (Phase 2) และ ชวงดําเนินธุรกิจ (Phase 3) ในขณะที่ 
ชวงดําเนินธุรกิจ (Phase 3) จะใชเวลาในรักษาความสัมพันธไมตางกับ ชวงวางแผน (Phase 2) 
(Phase 1 < Phase 2 ≈ Phase 3) 

สมมติฐานที่ 5.1 คาเฉลี่ยของระยะเวลาในการรักษาความสัมพันธในแตละชวงของการ
กอตั้งธุรกิจแตกตางกัน 

H0: คาเฉลี่ยของระยะเวลาในการรักษาความสัมพันธในแตละชวงของการกอตั้ง
ธุรกิจไมแตกตางกัน (μP1 = μP2 = μP3) 

H1: คาเฉลี่ยของระยะเวลาในการรักษาความสัมพันธในแตละชวงของการกอตั้ง
ธุรกิจแตกตางกัน (μP1 ≠ μP2 ≠ μP3) 
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ตารางที่ 4.15 การวิเคราะหความแปรปรวนของระยะเวลาในการรักษาความสัมพันธ 
แหลงความแปรปรวน df SS MS F Sig. 

Between Subject 
Within Subject 

Between Condition 
Error 

107 
216 

2 
214 

3466.701 
2244.333 
642.279 

1602.054 

32.399 
10.390 

321.140 
7.486 

 
 

42.897 

 
 

0.000 

Total 323 5711.034    
 
จากตารางที่ 4.15 พบวาคาเฉล่ียของระยะเวลาในการรักษาความสัมพันธในแตละชวงของ

การกอตั้งธุรกิจมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p<0.001) ซ่ึงหมายความวา คาเฉลี่ยของ
ระยะเวลาในการรักษาความสัมพันธในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจอยางนอย 1 คู มีความแตกตาง
กัน ดังนั้นจึงทําการทดสอบสมมุติฐานที่ 5.2 และ 5.3 ตอ โดยวิธีของ Bonferroni 
 

สมมติฐานที่ 5.2 คาเฉลี่ยของระยะเวลาในการรักษาความสัมพันธในชวงจูงใจนอยกวา
ในชวงวางแผน 

H0: คาเฉลี่ยของระยะเวลาในการรักษาความสัมพันธในชวงจูงใจ มากกวาหรือ
เทากับในชวงวางแผน (μP1 ≥ μP2) 

H1: คาเฉลี่ยของระยะเวลาในการรักษาความสัมพันธในชวงจูงใจ นอยกวาในชวง
วางแผน (μP1 < μP2) 

 
สมมติฐานที่ 5.3 คาเฉลี่ยของระยะเวลาในการรักษาความสัมพันธในชวงวางแผน ไม

แตกตางกับชวงดําเนินธุรกิจ  
H0: คาเฉลี่ยของระยะเวลาในการรักษาความสัมพันธในชวงวางแผน เทากับชวง

ดําเนินธุรกิจ (μP2 = μP3) 
H1: คาเฉลี่ยของระยะเวลาในการรักษาความสัมพันธในชวงวางแผน ไมเทากับชวง

ดําเนินธุรกจิ (μP2 ≠ μP3) 
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ตารางที่ 4.16 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของระยะเวลาในการรักษาความสัมพันธระหวาง ชวงจูงใจ
กับชวงวางแผน และชวงวางแผนกับชวงดําเนินธุรกิจ 

การเปรียบเทียบชวงดําเนินธุรกิจ Mean Difference Standard Error Sig.a 
ชวงจูงใจ-ชวงวางแผน -3.060* 0.355 0.000 

ชวงวางแผน-ชวงดําเนินธุรกิจ 0.153 0.344  1.000 

*. The mean difference is significant at the 0.05 level. 
a. Adjustment for multiple comparisons: Bonferroni. 
 
 จากตารางที่ 4.16 พบวาคาเฉลี่ยของระยะเวลาในการรักษาความสัมพันธในชวงจูงใจนอย
กวาคาเฉลี่ยในชวงวางแผนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p<0.001) และคาเฉลี่ยของระยะเวลาในการ
รักษาความสัมพันธในชวงวางแผนไมแตกตางกับคาเฉลี่ยในชวงดําเนินธุรกิจอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติ (p>0.05) ดังนั้นจึงยอมรับสมมติฐานที่ 5 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



 
บทที่ 5 

สรุปผลการวิจัย อภิปรายผลการวจิัย และขอเสนอแนะ 

 
การศึกษาเรื่องบทบาทของเครือขายทางสังคมในกระบวนการกอตั้ งธุรกิจของ

ผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม มีวัตถุประสงค 1) เพื่อศึกษาลักษณะเครือขายทาง
สังคมของผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลาง และขนาดยอม ไดแก ขนาดของเครือขายสนทนา สาย
สัมพันธแบบสนิทและแบบผิวเผิน ตัวเชื่อมความสัมพันธ ความหนาแนนของเครือขาย ระยะเวลาใน
การรักษาความสัมพันธ และประเภทความสัมพันธ 2) เพื่อเปรียบเทียบความแตกตางของลักษณะ
เครือขายทางสังคมในแตละชวงของกระบวน การกอตั้งธุรกิจของผูประกอบการวิสาหกิจขนาด
กลางและขนาดยอม ไดแก ชวงจูงใจ ชวงวางแผน และชวงดําเนินธุรกิจ และ 3) เพื่อศึกษาการใช
ประโยชนของเครือขายทางสังคมตอการกอตั้งธุรกิจของผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและ
ขนาดยอม โดยทําการศึกษาผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม ที่สามารถผาน
กระบวนการกอตั้งธุรกิจ และจดทะเบียนเปนนิติบุคคลตั้งใหม ณ กรมพัฒนาธุรกิจการคา กระทรวง
พาณิชย ภายในป พ.ศ. 2551 และศึกษาเครือขายทางสังคมในกระบวนการกอตั้งธุรกิจของ
ผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม โดยแบงเปน 3 ชวง ไดแก ชวงจูงใจ (Motivation 
Phase) ชวงวางแผน  (Planning Phase) และชวงดําเนินธุรกิจ  (Running a Business Phase) โดยมี
สมมติฐานของการวิจัยดังนี้ 

สมมติฐาน 1: ขนาดของเครือขายสนทนาจะมีความแตกตางไปในแตละชวงของการกอตั้ง
ธุรกิจ โดยในชวงจูงใจ (Phase 1) จะมีขนาดของเครือขายสนทนาที่นอยกวาชวงวางแผน (Phase 2) 
ซึ่งเปนชวงที่มีขนาดของเครือขายสนทนาใหญที ่สุด และลดลงในชวงดําเนินธุรกิจ (Phase 3) 
(Phase 1 < Phase 2 > Phase 3)  

สมมติฐาน 2: ลักษณะความสัมพันธของบุคคลในเครือขายสนทนา มีลักษณะสายสัมพันธ
แบบสนิท และสายสัมพันธแบบผิวเผิน มีสมมติฐานดังนี้ 

สมมติฐาน 2.1 ลักษณะสายสัมพันธแบบสนิท ในชวงจูงใจ (Phase 1) จะมีสาย
สัมพันธแบบสนิทมากกวาชวงวางแผน (Phase 2) และในชวงวางแผน (Phase 2) จะมีสายสัมพันธ
แบบสนิท นอยกวาชวงดําเนินธุรกิจ (Phase 3) (Phase 1 > Phase 2 < Phase 3) 

สมมติฐาน 2.2 ลักษณะสายสัมพันธแบบผิวเผิน ในชวงจูงใจ (Phase 1) จะมีสาย
สัมพันธแบบผิวเผินนอยกวาชวงวางแผน (Phase 2) และในชวงวางแผน (Phase 2) จะมีสายสัมพันธ
แบบผิวเผินมากกวาชวงดําเนินธุรกิจ (Phase 3) (Phase 1 < Phase 2 > Phase 3) 
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สมมติฐาน 3: จํานวนของตัวเชื่อมความสัมพันธจะมีการเปล่ียนแปลงไปในแตละชวงของ
การกอตั้งธุรกิจ โดยจะเพิ่มขึ้นตามชวงของการกอตั้งธุรกิจ (Phase 1 < Phase 2 < Phase 3) 

สมมติฐาน 4: ความหนาแนนของเครือขายจะมีการเปลี่ยนแปลงไปในแตละชวงของการ
กอตั้งธุรกิจ โดยในชวงจูงใจ (Phase 1) จะมีความหนาแนนของเครือขายสูง ซ่ึงจะลดลงในชวง
วางแผน (Phase 2) และในชวงดําเนินธุรกิจ (Phase 3) (Phase 1 > Phase 2 > Phase 3) 

สมมติฐาน 5: ในชวงจูงใจ (Phase 1) ผูประกอบการจะใชเวลาในการรักษาความสัมพันธ
กับบุคคลในเครือขายสนทนานอยกวาในชวงวางแผน (Phase 2) และ ชวงดําเนินธุรกิจ (Phase 3) 
ในขณะที่ชวงดําเนินธุรกิจ (Phase 3) จะใชเวลาในรักษาความสัมพันธไมตางกับชวงวางแผน 
(Phase 2) (Phase 1 < Phase 2 ≈ Phase 3) 

เครื่องมือที่ใชในการวิจัยเปนแบบสอบถาม เก็บรวบรวมขอมูลจากผูประกอบการในธุรกิจ
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมที่มีการดําเนินธุรกิจและจดทะเบียนเปนนิติบุคคลตั้งใหม ณ กรม
พัฒนาธุรกิจการคา กระทรวงพาณิชย ภายในป พ.ศ. 2551 จํานวน 400 ราย ซ่ึงผูวิจัยกําหนดขนาด
ตัวอยางเปน 450 ราย เพื่อใหครอบคลุมความคลาดเคลื่อนจากการเก็บขอมูลกลุมตัวอยางที่
ทําการศึกษาในครั้งนี้ และทําการสุมตัวอยางอยางงาย (Simple Random Sampling) โดยใชตารางเลข
สุมเพื่อเลือกตัวอยาง ซ่ึงผลจากการเก็บรวบรวมขอมูลทั้งหมดที่ไดจากกลุมตัวอยางคิดเปน
จํานวน 112 ราย หรือรอยละ 24.88 และเมื่อตรวจสอบแลวพบวามีจํานวน 108 ราย หรือรอยละ 24 ที่
สามารถนํามาวิเคราะหผลได 

วิธีการวิเคราะหขอมูลดวยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ซ่ึงใชโปรแกรม
สําเร็จรูปเปนเครื่องมือในการวิเคราะหผลคาสถิติตางๆ และพัฒนาโปรแกรมคอมพิวเตอรขึ้นมา เพื่อ
ชวยในการวิเคราะหลักษณะเครือขายทางสังคมของผูประกอบการ ไดแก ขนาดของเครือขาย
สนทนา ความหนาแนนของเครือขาย สายสัมพันธแบบสนิทและแบบผิวเผิน และตัวเชื่อม
ความสัมพันธ โดยแสดงผลการวิเคราะหในรูปตารางประกอบคําอธิบายเชิงเหตุผล สถิติที่ใชในการ
วิเคราะหขอมูล ไดแก ความถี่ (Frequency) รอยละ (Percentage) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) ในการทดสอบสมมติฐานวิเคราะหดวยการวิเคราะหความแปรปรวนแบบวัด
ซํ้า Repeated Measurement One-way Analysis of Variance (ANOVA) ที่ระดับความเชื่อมั่น  95% 
และเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูดวยวิธี Bonferroni Test 
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5.1 สรุปผลการวิจัย 

5.1.1 ขอมูลเบื้องตน และขอมูลธุรกิจของผูประกอบการ มีดังนี้ 
1) เพศ พบวา กลุมตัวอยางเปนเพศชาย รอยละ 66.67 และเพศหญิง รอยละ 33.33  
2) อายุ พบวา กลุมตัวอยางมีอายุ 30-35 ป มากที่สุด รอยละ 25.92 รองลงมา ไดแก 

อายุต่ํากวา 30 ป รอยละ 22.22 
3) การศึกษาสูงสุด พบวา กลุมตัวอยางมีการศึกษาระดับปริญญาตรีมากที่สุด รอย

ละ 60.18 รองลงมาไดแก ต่ํากวาปริญญาตรี รอยละ 23.15 
4) ประสบการณทํางานในธุรกิจท่ีทํากอนกอตั้งธุรกิจ พบวา กลุมตัวอยางมี

ประสบการณทํางาน 1-5 ป รอยละ 41.67 รองลงมาไดแก 6-10 ป รอยละ 20.37 
5) ประเภทธุรกิจ พบวา กลุมตัวอยางเปนธุรกิจบริการมากที่สุด รอยละ 48.15 

รองลงมาไดแก ธุรกิจคาปลีก / คาสง รอยละ 28.70  
6) ลักษณะการกอตั้งธุรกิจ พบวา กลุมตัวอยางเปนหางหุนสวนจํากัดมากที่สุด รอย

ละ 56.48 รองลงมาไดแก บริษัทจํากัด รอยละ 24.07 
 

5.1.2 ผลการศึกษาตามวัตถุประสงคและสมมติฐานการวิจัย  
วัตถุประสงคท่ี 1 เพื่อศึกษาลักษณะเครือขายทางสังคมของผูประกอบการวิสาหกิจ

ขนาดกลาง และขนาดยอม   
ผลการวิเคราะหขอมูลสรุปไดวา 
1) ขนาดของเครือขายสนทนา พบวา ชวงจูงใจ (Phase 1) มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.09 คน 

ชวงวางแผน (Phase 2) มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.95 คน และชวงดําเนินธุรกิจ (Phase 3) มีคาเฉลี่ยเทากับ 
4.26 คน 

2) สายสัมพันธแบบสนิทและแบบผิวเผิน พบวา สายสัมพันธแบบสนิทในชวงจูง
ใจ (Phase 1) มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.50 คน ชวงวางแผน (Phase 2) มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.12 คน ชวงดําเนิน
ธุรกิจ (Phase 3) มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.33 คน สายสัมพันธแบบผิวเผิน ในชวงจูงใจ (Phase 1) มีคาเฉลี่ย
เทากับ 1.21 คน ชวงวางแผน (Phase 2) มีคาเฉลี่ยเทากับ 1.73 คน ชวงดําเนินธุรกิจ (Phase 3) มี
คาเฉลี่ยเทากับ 1.35 คน 

3) ตัวเชื่อมความสัมพันธ พบวา ชวงจูงใจ (Phase 1) มีคาเฉลี่ยเทากับ 1.33 คน ชวง
วางแผน (Phase 2) มีคาเฉลี่ยเทากับ 1.60 คน ชวงดําเนินธุรกิจ (Phase 3) มีคาเฉลี่ยเทากับ 1.91 คน 

4) ความหนาแนนของเครือขาย พบวา ชวงจูงใจ (Phase 1) มีคาเฉลี่ยเทากับ 0.84 
ชวงวางแผน (Phase 2) มีคาเฉลี่ยเทากับ 0.71 ชวงดําเนินธุรกิจ (Phase 3) มีคาเฉลี่ยเทากับ 0.62 
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5) ระยะเวลาในการรักษาความสัมพันธ พบวา ชวงจูงใจ (Phase 1) มีระยะเวลา
เฉลี่ยเทากับ 6.11 ชม./สัปดาห ชวงวางแผน (Phase 2) มีระยะเวลาเฉลี่ยเทากับ 9.17 ชม./สัปดาห ชวง
ดําเนินธุรกิจ (Phase 3) มีระยะเวลาเฉลี่ยเทากับ 9.01 ชม./สัปดาห 

6) ประเภทของความสัมพันธ พบวา ชวงจูงใจ (Phase 1) เปนบุคคลในครอบครัว 
มีคาเฉลี่ยเทากับ 1.43 คน และไมเปนบุคคลในครอบครัว มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.29 คน ชวงวางแผน 
(Phase 2) เปนบุคคลในครอบครัว มีคาเฉลี่ยเทากับ 1.18 คน และไมเปนบุคคลในครอบครัว มี
คาเฉล่ียเทากับ 2.68 คน ชวงดําเนินธุรกิจ (Phase 3) เปนบุคคลในครอบครัว มีคาเฉลี่ยเทากับ 1.10 
คน และไมเปนบุคคลในครอบครัว มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.57 คน ทางดานสถานภาพทางเพศพบวา ชวง
จูงใจ (Phase 1) เปนเพศชาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.29 คน เปนเพศหญิง มีคาเฉล่ียเทากับ 1.43 คน ชวง
วางแผน (Phase 2) เปนเพศชาย มีคาเฉล่ียเทากับ 2.35 คน เปนเพศหญิง มีคาเฉล่ียเทากับ 1.50 คน 
ชวงดําเนินธุรกิจ (Phase 3) เปนเพศชาย มีคาเฉล่ียเทากับ 2.28 คน เปนเพศหญิง มีคาเฉลี่ยเทากับ 
1.40 คน  
 

วัตถุประสงคขอท่ี 2 เพื่อเปรียบเทียบความแตกตางของลักษณะเครือขายทางสงัคม
ในแตละชวงของกระบวนการกอตั้งธุรกิจของผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม 
ไดแก  ชวงจูง ใจ  (Motivation Phase) ชวงวางแผน  (Planning Phase) และชวงดํ า เนินธุร กิจ 
(Running a Business Phase)  

โดยสรุปผลการทดสอบสมมติฐานมีดังนี้ 
สมมติฐาน 1: ขนาดของเครือขายสนทนาจะมีความแตกตางไปในแตละชวงของ

การกอตั้งธุรกิจ โดยในชวงจูงใจ (Phase 1) จะมีขนาดของเครือขายสนทนาที่นอยกวาชวงวางแผน 
(Phase 2) ซ่ึงเปนชวงที่มีขนาดของเครือขายสนทนาใหญที่สุด และลดลงในชวงดําเนินธุรกิจ (Phase 
3) (Phase 1 < Phase 2 > Phase 3)  

ผลการศึกษาพบวา คาเฉล่ียของเครือขายสนทนาในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจ
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ (p<0.001) โดยที่ คาเฉลี่ยขนาดของเครือขายสนทนาในชวงจูงใจ นอย
กวาชวงวางแผนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p<0.01) และคาเฉล่ียขนาดของเครือขายสนทนาในชวง
วางแผน มากกวาชวงดําเนินธุรกิจอยางมีนัยสําคัญ (p<0.01) ดังนั้นจึงยอมรับสมมติฐานที่ 1 

สมมติฐาน 2: ลักษณะความสัมพันธของบุคคลในเครือขายสนทนา มีลักษณะสาย
สัมพันธแบบสนิท และแบบผิวเผิน มีสมมติฐานยอยดังนี้ 

สมมติฐาน 2.1 ลักษณะสายสัมพันธแบบสนิท ในชวงจูงใจ (Phase 1) จะมี
สายสัมพันธแบบสนิทมากกวาชวงวางแผน (Phase 2) และในชวงวางแผน (Phase 2) จะมีสาย
สัมพันธแบบสนิท นอยกวาชวงดําเนินธุรกิจ (Phase 3) (Phase 1 > Phase 2 < Phase 3) 
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ผลการศึกษาพบวา คาเฉลี่ยของลักษณะสายสัมพันธแบบสนิทในแตละ
ชวงของการกอตั้งธุรกิจแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p<0.01) โดยที่คาเฉลี่ยของสาย
สัมพันธแบบสนิทในชวงจูงใจ มากกวาชวงวางแผนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p<0.05) และคาเฉลี่ย
ของสายสัมพันธแบบผิวเผินในชวงวางแผน นอยกวาชวงดําเนินธุรกิจอยางมีนัยสําคัญ (p<0.05) 
ดังนั้นจึงยอมรับสมมติฐานที่ 2.1 

สมมติฐาน 2.2 ลักษณะสายสัมพันธแบบผิวเผิน ในชวงจูงใจ (Phase 1) จะ
มีสายสัมพันธแบบผิวเผินนอยกวาชวงวางแผน (Phase 2) และในชวงวางแผน (Phase 2) จะมีสาย
สัมพันธแบบผิวเผิน มากกวาชวงดําเนินธุรกิจ (Phase 3) (Phase 1 < Phase 2 > Phase 3) 

ผลการศึกษาพบวา คาเฉล่ียของลักษณะสายสัมพันธแบบผิวเผินในแตละ
ชวงของการกอตั้งธุรกิจแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p<0.001) โดยที่คาเฉลี่ยของสาย
สัมพันธแบบผิวเผินในชวงจูงใจ นอยกวาชวงวางแผนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p<0.001) และ
คาเฉลี่ยของสายสัมพันธแบบผิวเผินในชวงวางแผน มากกวาชวงดําเนินธุรกิจอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติ (p<0.001) ดังนั้นจึงยอมรับสมมติฐานที่ 2.2 
  สมมติฐาน 3: จํานวนของตัวเชื่อมความสัมพันธจะมีการเปลี่ยนแปลงไปในแตละ
ชวงของการกอตั้งธุรกิจ โดยเพิ่มขึ้นตามชวงของการกอตั้งธุรกิจ (Phase 1 < Phase 2 < Phase 3)  
  ผลการศึกษาพบวา คาเฉลี่ยของตัวเชื่อมความสัมพันธในแตละชวงของการกอตั้ง
ธุรกิจแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p<0.001) โดยที่คาเฉลี่ยของตัวเชื่อมความสัมพันธ
ในชวงจูงใจ นอยกวาชวงวางแผนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p<0.01) และคาเฉลี่ยของตัวเชื่อม
ความสัมพันธในชวงวางแผน นอยกวาชวงดําเนินธุรกิจอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p<0.001) ดังนั้น
จึงยอมรับสมมุติฐานที่ 3 
  สมมติฐาน 4: ความหนาแนนของเครือขายจะมีการเปลี่ยนแปลงไปในแตละชวง
ของการกอตั้งธุรกิจ โดยในชวงจูงใจ (Phase 1) จะมีความหนาแนนของเครือขายสูง ซ่ึงจะลดลง
ในชวงวางแผน (Phase 2) และในชวงดําเนินธุรกิจ (Phase 3) (Phase 1 > Phase 2 > Phase 3) 
  ผลการศึกษาพบวา คาเฉลี่ยของความหนาแนนของเครือขายในแตละชวงของการ
กอตั้งธุรกิจแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p<0.001) โดยที่ คาเฉลี่ยของความหนาแนนของ
เครือขายในชวงจูงใจ มากกวาชวงวางแผนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p<0.001) และคาเฉลี่ยของ
ความหนาแนนของเครือขายในชวงวางแผน มากกวาชวงดําเนินธุรกิจอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
(p<0.001) ดังนั้นจึงยอมรับสมมติฐานที่ 4 
  สมมติฐาน 5:  ในชวงจูงใจ  (Phase 1) ผูประกอบการจะใชเวลาในการรักษา
ความสัมพันธกับบุคคลในเครือขายสนทนานอยกวาในชวงวางแผน (Phase 2) และ ชวงดําเนิน
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ธุรกิจ (Phase 3) ในขณะที่ ชวงดําเนินธุรกิจ (Phase 3) จะใชเวลาในรักษาความสัมพันธไมตางกับ 
ชวงวางแผน (Phase 2) (Phase 1 < Phase 2 ≈ Phase 3) 

ผลการศึกษา พบวา คาเฉลี่ยของระยะเวลาในการรักษาความสัมพันธในแตละชวง
ของการกอตั้งธุรกิจแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p<0.001) โดยที่คาเฉลี่ยของระยะเวลาใน
การรักษาความสัมพันธในชวงจูงใจ นอยกวาในชวงวางแผนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p<0.001) 
และคาเฉลี่ยของระยะเวลาในการรักษาความสัมพันธในชวงวางแผน ไมแตกตางกับชวงดําเนินธรุกจิ 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p>0.05) ดังนั้นจึงยอมรับสมมติฐานที่ 5 
 

วัตถุประสงคขอท่ี 3 เพื่อศึกษาประโยชนของเครือขายทางสังคมตอการกอตั้งธุรกิจ
ของผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม 

จากผลการวิเคราะหขอมูลสามารถสรุปไดวา ผูประกอบการใชประโยชนจาก
เครือขายทางสังคมตอการกอตั้งธุรกิจในระดับมาก คือ เปนที่ปรึกษาในการดําเนินธุรกิจ ชวยให
ขอมูลและขาวสารที่สําคัญเกี่ยวกับธุรกิจ ชวยจุดประกายความคิดในการทําธุรกิจ ใชอางอิงเพื่อ
เขาถึงบุคคลอื่นหรือสรางความนาเชื่อถือ และชวยแนะนําความรูในการบริหารจัดการองคกร ใน
ระดับปานกลาง คือ ชวยหาลูกคาให ชวยแนะนําความรูในกระบวนการผลิต ชวยหาชองทางในการ
จําหนายสินคา เปนแหลงเงินทุนในการทําธุรกิจ ชวยหาวัตถุดิบให และชวยประสานหาแหลง
เงินทุนให ในระดับนอย คือ ชวยหาแรงงาน และบุคลากรให  
  

5.2 อภิปรายผลการวิจัย 
ในการศึกษาบทบาทของเครือขายทางสังคมในกระบวนการกอตั้งธุรกิจของผูประกอบการ 

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม เปนการศึกษาลักษณะของเครือขายทางสังคมของผูประกอบการ
ที่มีผลตอกระบวนการกอตั้งธุรกิจ โดยแบงออกเปน 3 ชวงไดแก ชวงจูงใจ ชวงวางแผน และชวง
ดําเนินธุรกิจ ซ่ึงจากผลการวิจัยมีประเด็นที่นาสนใจดังนี้ 
 1. ขนาดของเครือขายสนทนามีการเปลี่ยนแปลงในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจ โดยชวง
จูงใจมีขนาดของเครือขายสนทนาเล็กที่สุด ในขณะที่ชวงวางแผนเครือขายสนทนามีขนาดใหญที่สุด 
และลดลงในชวงดําเนินธุรกิจ ซ่ึงสอดคลองกับการศึกษาของ Greve and Salaff (2003) พบวาขนาด
ของเครือขายสนทนามีการเปลี่ยนเปลงในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจเชนเดียวกัน นอกจากนี้ยัง
สอดคลองกับการศึกษาของ Jing et al. (2008) ซ่ึงพบวา ขนาดของเครือขายมีการเปลี่ยนแปลงในแต
ละชวงของกระบวนการเปนผูประกอบการ โดยในชวงบมเพาะ (Seed) มีขนาดของเครือขายเล็ก
ที่สุด และมีขนาดเพิ่มขึ้นในชวงกอตั้ง (Establishment) ในขณะที่ชวงเติบโต (Growth) ขนาดของ
เครือขายมีขนาดลดลงจากชวงกอตั้ง ซ่ึงสาเหตุที่ขนาดของเครือขายมีการเปลี่ยนแปลงในแตละชวง
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ของการกอตั้งธุรกิจเนื่องจาก ในชวงจูงใจเปนชวงที่ผูประกอบการเริ่มพัฒนาความคิดในการทํา
ธุรกิจ ซ่ึงกลุมคนที่ผูประกอบการปรึกษา เพื่อพัฒนาความคิดทางธุรกิจจะจํากัดอยูในกลุมของบุคคล
ใกลชิดกับผูประกอบการ เชน บุคคลในครอบครัว หรือบุคคลที่สนิทดวย เปนตน ทั้งนี้เพื่อปองกัน
ความคิดทางธุรกิจร่ัวไหล (Birley, 1985, quoted in Greve and Salaff, 2003) ในขณะที่ชวงวางแผน
ผูประกอบการจําเปนตองระดมทรัพยากรที่จําเปนตอการกอตั้งธุรกิจ ซ่ึงบุคคลในเครือขายใกลชิด
ดวยไมสามารถที่จะใหความชวยเหลือไดทั้งหมด จึงทําใหผูประกอบการจําเปนตองขยายเครือขาย
ใหกวางขึ้น เพื่อสามารถเขาถึงบุคคลที่เปนกุญแจหลักในการใหการสนับสนุนทางดาน ขาวสาร และ
ทรัพยากร แกผูประกอบการได (Hansen, 1995, Hills et al., 1999, Greve, 1995, Rachana, 2008) แต
ในชวงนี้ผูประกอบการยังไมทราบวาบุคคลใดเปนกุญแจหลักที่สําคัญในการใหความชวยเหลือ ทํา
ใหตองรูจักกับบุคคลที่หลากหลายมากขึ้น เพื่อคนหาบุคคลที่สามารถใหความชวยเหลือได แตเมื่อ
เขาสูชวงดําเนินธุรกิจ ผูประกอบการเริ่มทราบแลววาบุคคลใดเปนกุญแจหลักอันสําคัญที่สามารถให
ความชวยเหลือในการกอตั้งธุรกิจได ผูประกอบการจึงเลือกคบกับบุคคลเหลานี้ (Hansen, 1995) ทํา
ใหขนาดของเครือขายลดลงจากชวงวางแผน นอกจากนี้ผลการวิจัยยังพบวาบุคคลในครอบครัวมี
สวนชวยผูประกอบการในทุกชวงของกระบวนการกอตั้งธุรกิจ ซ่ึงสอดคลองกับการศึกษา
ของ Greve and Salaff (2003) และ Jing et al. (2008) เชนกัน 
 2. จํานวนสายสัมพันธแบบสนิท ในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจมีความแตกตางกัน โดย
ในชวงจูงใจมีจํานวนสายสัมพันธแบบสนิทมากที่สุด ในขณะที่ชวงวางแผนมีจํานวนสายสัมพันธแบบ
สนิทนอยที่สุด โดยในชวงจูงใจเครือขายสนทนาของผูประกอบการมีขนาดเล็กและอยูในกลุมของ
บุคคลที่รูจักเปนอยางดี เชน บุคคลในครอบครัว หรือเพื่อนสนิท ทําใหจํานวนสายสัมพันธแบบ
สนิทในชวงจูงใจมีจํานวนที่มาก ในขณะที่ชวงดําเนินธุรกิจผูประกอบการจะตองเริ่มเตรียมพรอมที่
จะกอตั้งธุรกิจ ซ่ึงเปนชวงที่ตองการขอมูลขาวสาร และทรัพยากรที่สําคัญ ทําใหผูประกอบการ
จําเปนตองเขาถึงบุคคลในเครือขายที่หลากหลายเพื่อใหสามารถเขาถึงบุคคลที่สามารถใหการ
สนับสนุนได (Greve and Salaff, 2003) แตในชวงนี้ผูประกอบการจะยังไมทราบวาบุคคลใดที่จะ
สามารถใหความชวยเหลือผูประกอบการได จึงจําเปนตองใชเวลาในการสรางสัมพันธภาพกับบุคคล
ตางๆ สงผลใหจํานวนสายสัมพันธแบบสนิทในชวงวางแผนมีจํานวนลดลงจากชวงจูงใจ สวน
สาเหตุที่ทําใหจํานวนของสายสัมพันธแบบสนิทในชวงดําเนินธุรกิจเพิ่มขึ้นจากชวงวางแผน
นั้น Elfring and Hulsink (2004) กลาววาสายสัมพันธแบบผิวเผินสามารถพัฒนาเปนสายสัมพันธ
แบบสนิทได เมื่อผูประกอบการเห็นวาบุคคลนั้นสามารถใหการสนับสนุน และชวยเหลือได ในทาง
ตรงกันขามความสัมพันธนั้นจะถูกยุติ เมื่อบุคคลนั้นไมสามารถใหการสนับสนุนและชวยเหลือได 
จากสาเหตุดังกลาวจึงสงผลใหจํานวนของสายสัมพันธแบบสนิทมีการเพิ่มขึ้นในชวงดําเนินธุรกิจ 
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สาเหตุที่สายสัมพันธแบบสนิทมีบทบาทตอผูประกอบการในทุกชวงของการกอตั้งธุรกิจ 
เนื่องจากบุคคลในครอบครัวมีสวนชวยเหลือผูประกอบการในทุกชวงของการกอตั้งธุรกิจ Pilisuk 
(1982) ช้ีวาแหลงที่มาของแรงสนับสนุนทางสังคมที่สําคัญตอผูประกอบการจะมาจากแหลงปฐมภูมิ
เปนหลัก อันไดแก ครอบครัว ญาติพี่นอง และเพื่อสนิท เปนตน โดยบุคคลจากแหลงปฐมภูมิจะมี
สายสัมพันธแบบสนิทตอผูประกอบการเปนสวนใหญ และเปนบุคคลที่มีสวนชวยเปนอยางมากตอ
ผูประกอบการในการสนับสนุนทางดานอารมณ เชน การใหกําลังใจเมื่อผูประกอบการประสบ
ปญหาในการทําธุรกิจ การแสดงความหวงใย เปนตน การสนับสนุนทางดานการใหการประเมินผล 
เชน การแสดงความคิดเห็น การชวยตัดสินใจ เปนตน การสนับสนุนทางดานขอมูลขาวสาร เชน การ
ใหคําแนะนํา ใหคําปรึกษา การใหขาวสารที่สําคัญ เปนตน และการสนับสนุนทางดานเครื่องมอื เชน 
แรงงาน เงิน เวลา เปนตน 
 3. จํานวนสายสัมพันธแบบผิวเผินในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจมีความแตกตางกัน โดย
ในชวงจูงใจมีจํานวนของสายสัมพันธแบบผิวเผินนอยที่สุด ในขณะที่ชวงวางแผนจํานวนสาย
สัมพันธแบบผิวเผินมีจํานวนมากที่สุด และในชวงดําเนินธุรกิจมีจํานวนลดลง ซ่ึงสอดคลองกับ
การศึกษาของ Greve (1995) และ Rachana (2008) ที่พบวาในชวงวางแผนขนาดของเครือขายมี
ขนาดใหญที่สุด โดยบุคคลที่ผูประกอบการเขาถึงในชวงวางแผนเปนบุคคลที่ไมไดอยูในเครือขาย
ใกลชิดหรือสนิทดวย แตเปนกลุมของบุคคลในเครือขายรอง (Boissevain, 1974) ซ่ึงมีลักษณะสาย
สัมพันธแบบผิวเผิน จึงสงผลใหในชวงวางแผนจํานวนของสายสัมพันธแบบผิวเผินมีจํานวนเพิ่มขึ้น 
นอกจากนี้ Elfring and Hulsink (2004) กลาววาสายสัมพันธแบบผิวเผินสามารถพัฒนาเปนสาย
สัมพันธแบบสนิทได เมื่อผูประกอบการเห็นวาบุคคลนั้นสามารถใหการสนับสนุน และชวยเหลือได 
ในทางตรงกันขามความสัมพันธนั้นจะถูกยุติ เมื่อบุคคลนั้นไมสามารถใหการสนับสนุนและ
ชวยเหลือได นอกจากนี้ในชวงดําเนินธุรกิจขนาดของเครือขายมีขนาดลดลงจากชวงวางแผน เปนผล
มาจากผูประกอบการเลือกคบและสรางความสัมพันธใหดีขึ้นกับบุคคลที่ใหความชวยเหลือตอการ
กอตั้งธุรกิจ ตามทฤษฎีการแลกเปลี่ยนของ Kilduff and Tsai (2003) ดังนั้นในชวงดําเนินธุรกิจ
จํานวนของสายสัมพันธแบบผิวเผินจึงมีจํานวนลดลง  
 4. ตัวเชื่อมความสัมพันธมีจํานวนเพิ่มขึ้นในทุกชวงของการกอตั้งธุรกิจ โดยในชวงดําเนิน
ธุรกิจมีจํานวนตัวเชื่อมความสัมพันธมากที่สุด ซ่ึงสอดคลองกับการศึกษาของ Greve (1995) โดย 
Greve ช้ีวาผูประกอบการมีการเขาถึงบุคคลที่อยูในเครือขายอื่นเพิ่มมากขึ้นในแตละชวงของการ
กอตั้งธุรกิจ เนื่องจากบุคคลที่อยูในเครือขายใกลชิดของผูประกอบการไมสามารถที่จะใหการ
ชวยเหลือผูประกอบการไดทั้งหมด ทําใหบุคคลเหลานี้ติดตอไปยังบุคคลที่อยูในเครือขายอื่น เพื่อ
คนหาบุคคลที่สามารถใหความชวยเหลือตอผูประกอบการได โดยบุคคลเหลานั้นไมไดรูจักกับ
บุคคลในเครือขายของผูประกอบการทั้งหมด นอกจากนี้ในชวงของการดําเนินธุรกิจ Greve ช้ีวา
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ผูประกอบการจําเปนตองติดตอกับบุคคลที่หลากหลาย และมีความเกี่ยวของกับธุรกิจที่ทําเปนสวน
ใหญ เชน ลูกคา ผูผลิต หรือตัวแทน เปนตน โดยบุคคลเหลานี้เปนบุคคลที่ผูประกอบการไมเคยรูจัก
มากอน อีกทั้งบุคคลเหลานี้ยังมีสวนชวยใหผูประกอบการสามารถที่จะรูจักตอไปยังบุคคลที่อยูใน
เครือขายอื่นๆ อีกดวย จึงสงผลใหในชวงดําเนินธุรกิจจะมีจํานวนของตัวเชื่อมความสัมพันธเพิ่มมาก
ขึ้น 
 5. ความหนาแนนของเครือขายมีความหนาแนนลดลงในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจ โดย
ในชวงจูงใจมีความหนาแนนมากที่สุด ซ่ึงสอดคลองกับการศึกษาของ Jing et al. (2008) ซ่ึงพบวา
ความหนาแนนของเครือขายมีการเปลี่ยนแปลงในแตละชวงการกอตั้งธุรกิจ โดยในชวงบมเพาะ
ธุรกิจความหนาแนนของเครือขายสูงกวาในชวงกอตั้งธุรกิจ และในชวงกอตั้งธุรกิจมีความหนาแนน
ของเครือขายสูงกวาในชวงเติบโต ทั้งนี้เพราะในชวงจูงใจผูประกอบการใชเวลาสวนใหญปรึกษากบั
บุคคลในเครือขายใกลชิดซึ่งรูจักกันเปนอยางดี เพื่อปองกันความคิดทางธุรกิจร่ัวไหล อีกทั้งยังเปน
ชวงที่จําเปนตอการไดรับการสนับสนุนทางสังคมจากบุคคลในเครือขายใกลชิดเปนอยางมาก เชน 
การปรึกษาขอคําแนะนํา การชวยตัดสินใจ การใหกําลังใจเมื่อลมเหลว และไดรับการสนับสนุนให
ทําธุรกิจ ทําใหความหนาแนนของเครือขายในชวงนี้มีคาสูง ในขณะที่ชวงวางแผนและดําเนินธุรกิจ 
เครือขายของผูประกอบการเกิดการขยายตัวไปสูบุคคลที่อยูนอกเครือขายใกลชิดของผูประกอบการ 
ซ่ึงบุคคลเหลานั้นไมไดรูจักกับบุคคลในเครือขายของผูประกอบการทั้งหมด จึงสงผลใหความ
หนาแนนของเครือขายมีคาลดลงในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจ 
 6. เวลาที่ใชในการรักษาความสัมพันธในชวงจูงใจนอยกวาเวลาที่ใชในชวงวางแผน และ
ชวงวางแผนใชเวลาไมตางกับเวลาที่ใชในชวงดําเนินธุรกิจ สอดคลองกับการศึกษาของ Greve and 
Salaff (2003) ที่พบวา ผูประกอบการจําเปนตองใชเวลาในการคบหากับบุคคลตางๆ ในเครือขาย
เพื่อที่จะเปนการรักษาความสัมพันธใหคงอยู เพื่อใหสามารถขอความชวยเหลือจากบุคคลที่ติดตอได
ตามที่ตองการ ในชวงจูงใจผูประกอบการใชเวลาในการรักษาความสัมพันธนอยกวาชวงอื่นๆ 
เนื่องจากบุคคลในเครือขายสนทนาเปนที่รูจักกันดีอยูแลว แตในชวงวางแผนเครือขายมีขนาดใหญ
ขึ้น ทําใหผูประกอบการจําเปนตองใชเวลาในการรักษาความสัมพันธกับบุคคลในเครือขายมากขึ้น
ตามจํานวนของบุคคลที่ติดตอเพื่อทําการคนหาบุคคลที่สามารถใหความชวยเหลือตอผูประกอบการ
ได เมื่อเขาสูชวงดําเนินธุรกิจสาเหตุที่ผูประกอบการใชเวลาในการรักษาสายสัมพันธไมแตกตางจาก
ชวงวางแผน โดย Greve and Salaff ช้ีวาเปนเพราะผูประกอบการไมจําเปนจะตองใชเวลาในการ
รักษาความสัมพันธกับทุกๆ คนที่รูจัก แตจะใชเวลาสวนใหญในการรักษาความสัมพันธกับบุคคลที่
มีความสําคัญตอการกอตั้งธุรกิจเทานั้น 
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5.3 ขอเสนอแนะ 

 5.3.1 ขอเสนอแนะในการนําผลการวิจัยไปประยุกตใช 
  1. ขอเสนอแนะตอผูประกอบการ 
   1.1 ผูประกอบการควรใหความสําคัญกับการสรางเครือขายที่หลากหลาย
ของบุคคล และองคกร อันจะเปนการเพิ่มจํานวนและความหลากหลายของชองทางในการเขาถึง
ขอมูลขาวสาร และทรัพยากรที่จําเปนตอการกอตั้งธุรกิจ อีกทั้งผูประกอบการควรใหความสําคัญใน
การพัฒนาคุณภาพของความสัมพันธกับบุคคลและองคกรในเครือขายดวย 
   1.2 การสรางสายสัมพันธแบบสนิทกับบุคคลในเครือขาย แมจะมีผลดีใน
ดานการสามารถขอความชวยเหลือจากบุคคลที่สนิทดวยไดงาย และรวดเร็วก็ตาม แตตองคํานึงถึง
ตนทุนในการรักษาความสัมพันธดวย ซ่ึงในเครือขายที่มีสายสัมพันธแบบสนิทมากจะสงผลให
ตนทุนในการรักษาความสัมพันธสูงตามเชนกัน ดังนั้นผูประกอบการควรเลือกบุคคลที่ควรสราง
สายสัมพันธแบบสนิทตามความเหมาะสม 
   1.3 บุคคลที่มีสายสัมพันธแบบผิวเผินมีโอกาสที่จะหลุดจากการติดตอของ
ผูประกอบการมากกวาบุคคลที่มีสายสัมพันธแบบสนิท ดังนั้นผูประกอบการจึงไมควรละเลยที่จะ
รักษาความสัมพันธกับบุคคลที่มีสายสัมพันธแบบผิวเผิน เนื่องจากบุคคลที่มีสายสัมพันธแบบผิวเผิน
สามารถชวยใหผูประกอบการสามารถเขาถึงขอมูลขาวสารที่แตกตาง และแปลกใหมกวาบุคคลใน
เครือขายใกลชิดของผูประกอบการ 
   1.4 การที่จะไดรับความชวยเหลือจากบุคคลในเครือขายได ผูประกอบการ
จําเปนตองใช เวลาในการสรางและรักษาสัมพันธภาพกับบุคคลในเครือขาย  ในการสราง
สัมพันธภาพสามารถทําไดโดยการเปดเผยตนเอง สรางความไววางใจซึ่งกันและกัน ส่ือสารความ
เขาใจระหวางกัน ยอมรับและสงเสริมซึ่งกันและกัน ซ่ึงหากผูประกอบการละเลยในการสราง
สัมพันธภาพอาจสงผลใหเกิดขอจํากัดในการขอความชวยเหลือ หรืออาจเลิกการติดตอ 
 
  2. ขอเสนอแนะตอหนวยงานสนับสนุนผูประกอบการ 
   2.1 หนวยงานที่เกี่ยวของควรจัดใหมีกิจกรรมเพื่อใหผูประกอบการที่กําลัง
กอตั้งธุรกิจไดมีโอกาสพบปะกับบุคคลที่มีประสบการณ และเชี่ยวชาญในการทําธุรกิจ เพื่อเปน
ชองทางในการสรางเครือขายทางสังคมใหแกผูประกอบการ อันจะชวยใหผูประกอบการสามารถที่
จะคนหาบุคคลที่สามารถใหความชวยเหลือในการใหคําแนะนําปรึกษา ใหขอมูลขาวสารที่สําคัญ 
ชวยประเมินความเปนไปไดของธุรกิจ และชวยใหเขาถึงแหลงทรัพยากร เปนตน อันจะมีสวนชวย
ใหผูประกอบการสามารถกอตั้งธุรกิจไดประสบความสําเร็จมากขึ้น 
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   2.2 หนวยงานที่เกี่ยวของควรเสนอแนะใหผูประกอบการที่กําลังกอตั้ง
ธุรกิจเขาใจถึงการใชประโยชนของเครือขายทางสังคมตอการกอตั้งธุรกิจ เชน ชวยเปนที่ปรึกษาใน
การดําเนินธุรกิจ ชวยใหขอมูลและขาวสารที่สําคัญเกี่ยวกับธุรกิจ ชวยจุดประกายความคิดในการทํา
ธุรกิจ ใชอางอิงเพื่อเขาถึงบุคคลอื่นๆ ชวยหาชองทางในการจําหนายสินคา และชวยแนะนําความรู
ตางๆ เปนตน นอกจากนี้ควรชี้ใหเห็นวาการไดรับการสนับสนุนความชวยเหลือจากสมาชิกใน
ครอบครัว จะมีสวนชวยใหผูประกอบการสามารถกอตั้งธุรกิจไดประสบความสําเรจ็มากขึ้น 
 
 5.3.2 ขอจํากัดในการวิจัย  
  1. การเก็บรวบรวมขอมูลดวยวิธี Egocentric Network โดยเก็บรวบรวมขอมูล
บุคคลในเครือขายที่มีความสําคัญตอกลุมตัวอยางมากที่สุดจํานวน 5 คน แตทั้งนี้กลุมตัวอยางอาจมี
จํานวนของบุคคลที่ใหความชวยเหลือเกิน 5 คน ซ่ึงแตละบุคคลมีการชวยเหลือในแตละชวงของการ
กอตั้งธุรกิจแตกตางกัน ทําใหกลุมตัวอยางเลือกเฉพาะบุคคลที่สนิทและติดตอมากที่สุด 
  2. เนื่องจากเปนการสอบถามขอมูลบุคคลในเครือขายของกลุมตัวอยางยอนหลังใน
แตละชวงของการกอตั้งธุรกิจ ทําใหเกิดขอจํากัดในการจดจําของกลุมตัวอยาง สงผลใหกลุมตัวอยาง
อาจเลือกเฉพาะบุคคลที่คบหาในปจจุบันเปนหลัก 
 
 5.3.3 ขอเสนอแนะในการศึกษาครั้งตอไป 
  1. การศึกษาบทบาทของเครือขายทางสังคมในกระบวนการกอตั้งธุรกิจของ
ผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม เปนการศึกษาเฉพาะผูประกอบการที่ประสบ
ความสําเร็จในการกอตั้งธุรกิจเทานั้น ซ่ึงในการศึกษาตอไปควรทําการศึกษากลุมผูประกอบการที่
ลมเหลวดวย เพื่อคนหาขอแตกตางของลักษณะเครือขายทางสังคมจากทั้งสองกลุม ซ่ึงจะชวยให
ทราบหรือบงชี้ไดวาขอแตกตางใดบางที่อาจนําไปสูการกอตั้งธุรกิจที่สําเร็จ และลมเหลว 
  2. ควรศึกษาผูประกอบการที่ไดรับ และไมไดรับการสนับสนุนทางสังคมจาก
บุคคลในครอบครัว เพื่อศึกษาความแตกตางในการเขาถึงทรัพยากรของผูประกอบการ รวมทั้ง
ความสัมพันธระหวางความลมเหลว และความสําเร็จในการกอตั้งธุรกิจมีผลตอการไดรับการ
สนับสนุนทางสังคมจากบุคคลในครอบครัวหรือไม 
  3. ควรมีการศึกษาในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจ ผูประกอบการจะใชประโยชน
จากบุคคลในเครือขายทางสังคมแตกตางกันหรือไม เพื่อที่จะทําใหทราบวาในแตละชวงของการ
กอตั้งธุรกิจผูประกอบการตองการความชวยเหลือทางดานใดบางจากบุคคลในเครือขาย อันจะ
นําไปสูการใชเปนแนวทางในการใหสนับสนุนผูประกอบการใหสามารถกอตั้งธุรกิจไดประสบ
ความสําเร็จ 
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  4. การศึกษาดังกลาวเปนเพียงการศึกษาในมุมมองทางเครือขายทางสังคมของ
ผูประกอบการที่มีผลตอการกอตั้งธุรกิจสําเร็จเทานั้น ซ่ึงยังมีอีกหลายมุมมองที่ เกื้อหนุนให
ผูประกอบการสามารถกอตั้งธุรกิจไดสําเร็จ เชน ความเปนผูประกอบการ โอกาสทางธุรกิจ คุณภาพ
ของเครือขาย เปนตน ดังนั้นจึงจําเปนตองศึกษาในมุมมองอื่นๆ เพิ่มเติม อันจะนําไปสูความรูความ
เขาใจถึงสิ่งที่ทําใหผูประกอบการสามารถกอตั้งธุรกิจสําเร็จ 
  5. ทําการเก็บรวบรวมขอมูลดวยวิธีการสัมภาษณเพื่อใหไดขอมูลเชิงลึกมากขึ้น 
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ภาพที่ 3ก. แสดงสายสัมพันธแบบผิวเผิน 
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ภาพที่ 4ก. แสดงตัวเชื่อมความสัมพันธ 
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ภาพที่ 5ก. แสดงความหนาแนนของเครือขาย 

0.84

0.71
0.62

0.72

0.00

0.20

0.40

0.60

0.80

1.00
ชวงจูงใจ

ชวงวางแผน

ชวงดําเนินธุรกจิ

เฉลีย่รวม
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ภาพที่ 7ก. การมีสวนรวมของบุคคลในครอบครัว 
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การสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) 
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1. สรุปประเดน็ท่ีไดจากการสัมภาษณเชงิลึก  
ผูวิจัยไดทําการสัมภาษณเชิงลึกผานทางโทรศัพทโดยใชแบบสอบถามเปนโครงราง โดย

สอบถามจากผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมที่เปนกลุมตัวอยาง จํานวน 60 ราย 
ในชวงระยะเวลาระหวางวันที่ 6 มีนาคม 2552 ถึงวันที่ 25 มีนาคม 2552 จากการสัมภาษณสามารถ
นํามาสรุปเปนประเด็นที่นาสนใจไดดังตอไปนี้ 
 1. บุคคลในเครือขายมีสวนชวยผูประกอบการในการกอตั้งธุรกิจเพิ่มเติมดังนี้ คือ 1) ชวย
วิเคราะหและดูแลกระบวนการทางบัญชี และแนะนําความรูเกี่ยวกับภาษี 2) ชวยพาไปศึกษาดูงาน 
3) เปนที่ปรึกษาและใหคําแนะนําทางดานกฎหมาย 4) ชวยแกปญหาตางๆ ระหวางดําเนินธุรกิจ 5) 
ชวยในการเจรจาตอรอง 6) ใหความรูทางเทคนิคของผลิตภัณฑ  และ  7) ชวยในการติดตอ
ประสานงานในเรื่องตาง ๆ ให  
 2. ในชวงของการกอตั้งธุรกิจพบวา ผูประกอบการมักจะมีบุคคลในเครือขายที่เปนบุคคลใน
ครอบครัวมีสวนรวมในการกอตั้งธุรกิจ โดยบุคคลในครอบครัวมีสวนชวยใหการสนับสนุน
ผูประกอบการทําธุรกิจ ชวยใหกําลังใจ ชวยตัดสินใจ และหาเงินทุนในการทําธุรกิจ นอกจากนี้เมื่อ
ผูประกอบการติดขัดปญหา หรือประสบความลมเหลว ก็มักจะปรึกษากับบุคคลในครอบครัวเพื่อ
ชวยหาทางออก และใหกําลังในการทําธุรกิจ สําหรับบุคคลที่ผูประกอบการสวนใหญมักจะปรึกษา
ดวย ไดแก บิดา มารดา พี่นอง คูสมรส อาจารย หรือเพื่อนสนิท 
 3. ในชวงเร่ิมตนที่สินคา หรือบริการของผูประกอบการยังไมไดเปนที่รูจักของกลุมลูกคา 
ผูประกอบการมักจะอาศัยบุคคลในเครือขายชวยแนะนําสินคาในลักษณะปากตอปาก ไปยังบุคคล
ในเครือขายที่บุคคลเหลานั้นรูจัก 
 4. บุคคลในเครือขายมีสวนชวยใหผูประกอบการเกิดแนวความคิดในการทําธุรกิจ และ
สามารถพัฒนาแนวความคิดดังกลาวใหนํามาทําธุรกิจได เชน  
  1. ผูประกอบการมีเพื่อนที่ทําธุรกิจขนสง แตเนื่องจากปริมาณงานมีมากจนไม
สามารถหารถมารับสงสินคาไดทัน เพื่อนจึงแนะนําใหผูประกอบการตั้งธุรกิจขนสงขึ้นมาเพื่อ
ชวยเหลือกันในการขนสงสินคา  
  2. ผูประกอบการมีเพื่อนทําโรงงานผลิตรองเทา แตเนื่องจากผูประกอบการมีความ
เชี่ยวชาญในการออกแบบบรรจุภัณฑที่สวยงาม และทันสมัย เพื่อนของผูประกอบการจึงไดชักชวน
ใหมาชวยออกแบบบรรจุภัณฑสินคาให หลังจากนั้นผูประกอบการจึงเห็นชองทางและไดเปดธุรกิจ
ในการรับออกแบบบรรจุภัณฑสําหรับสินคาตอมา 
  3. ผูประกอบการเคยทํางานในตําแหนงจัดซื้อของบริษัท ทุกครั้งที่ทําการสั่งซื้อ
พบวา สินคาที่ส่ังซื้อตองนําเขาจากตางประเทศ ทําใหตนทุนในการผลิตสูง ผูประกอบการจึงไดนํา
เร่ืองของสินคาดังกลาวปรึกษากับอาจารยทางดานวัสดุศาสตร ที่ไดรูจักกันโดยบังเอิญ หลังจากที่
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ทําการศึกษาและทดลองพบวา สามารถที่จะผลิตสินคาดังกลาวทดแทนขึ้นในประเทศได ซ่ึงมี
คุณภาพดีกวาของตางประเทศ และราคาถูกกวา ดังนั้นผูประกอบการจึงตัดสินใจลาออกจากงาน 
และหันมาทําการผลิตสินคาดังกลาวสงใหกับทางบริษัทเกาที่เคยทํางานมากอน  
 
2. ลักษณะขอคําถามในการเก็บรวบรวมขอมูลลักษณะเครือขายทางสังคม 

1.  ในการสอบถามเพื่อตองการทราบจํานวนของบุคคลในเครือขายที่มีสวนชวย
ผูประกอบการในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจ ผูวิจัยจะใชขอคําถามดังตอไปนี้ 
  1.1 ชวงจูงใจ 

1.1.1 จํานวนของบุคคลที่มีสวนชวยในชวงที่กําลังปรึกษาแนวความคิดใน
การทําธุรกิจมีกี่คน 
   1.1.2 ในจํานวนบุคคลที่ตอบมา มีกี่คนที่ชวยใหคําปรึกษา และหาขอมูล
ขาวสารให เพื่อพัฒนาแนวความคิดดังกลาว 
   1.1.3 แลวจํานวนบุคคลดังกลาวเปนบุคคลที่รูจักมากอนหนา หรือเพิ่งรูจัก
ในระหวางที่กําลังพัฒนาความคิด หรือรูจักในระหวางที่ทําธุรกิจแลว 
  1.2 ชวงวางแผน 
   1.2.1 จํานวนของบุคคลที่มีสวนชวยในชวงที่กําลังสรางผลิตภัณฑ หรือ
เตรียมกอตั้งธุรกิจมีกี่คน 
   1.2.2 ในจํานวนที่ตอบมามีสวนชวยทั้งหมดหรือเปลา มีบุคคลที่มาจาก
ชวงแรกกี่คน และรูจักใหมเพิ่มในชวงนี้กี่คน 
   1.2.3 ในจํานวนที่ตอบมามีกี่คนที่เพิ่งมารูจักหลังจากที่ทําธุรกิจไปแลว 
  1.3 ชวงดําเนินธุรกิจ 
   1.3.1 จํานวนของบุคคลที่ชวยใหคําปรึกษาในการทําธุรกิจ ชวยหาลูกคา 
ชวยติดตอประสานงานใหในชวงทําธุรกิจ 
   1.3.2 เปนบุคคลที่มาจากชวงวางแผนกี่คน และเพิ่งรูจักในชวงดําเนิน
ธุรกิจกี่คน 
 2. ในการสอบถามระยะเวลาที่ใชในการรักษาความสัมพันธ ผูวิจัยจะใชขอคําถาม ตอไปนี้ 
  2.1 มีการพบปะ  พูดคุย กับบุคคลเหลานี้เฉลี่ยสัปดาหละกี่ ช่ัวโมง ในกรณีที่
ผูประกอบการไมแนใจ จะสอบถามตอวา มีการพบปะ พูดคุยกับบุคคลเหลานี้ทุกวันหรือไม ในการ
พบปะแตละครั้งใชเวลาเฉลี่ยกี่ช่ัวโมง 
 3. ในการขอรายชื่อบุคคลในเครือขาย ผูวิจัยจะสอบถามผูประกอบการกอนวาสะดวกใน
การใหช่ือของบุคคลในเครือขายหรือไม ถาผูประกอบการไมสะดวก ก็จะทําการขอตั้งชื่อบุคคล
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เหลานั้นแทนดวยอักษรยอที่ผูประกอบการ และผูวิจัยเขาใจตรงกัน เชน คนที่ 1 แทนดวยตัวอักษร 
A คนที่ 2 แทนดวยตัวอักษร B และคนที่ 3 แทนดวยตัวอักษร C เปนตน หลังจากนั้นจะสอบถามถึง
เพศ และการเปนสมาชิกในครอบครัว และระดับความสัมพันธของบุคคลในเครือขายแตละคน 
 4. ในการระบุระดับความสัมพันธ ผูวิจัยจะสอบถามผูประกอบการวา ผูประกอบการรูจัก
กับบุคคลดังกลาวมากนอยเพียงใด เร่ิมจากมากที่สุด มาก ปานกลาง นอย หรือนอยที่สุด ในกรณีที่
ผูประกอบการไมแนใจก็จะสอบถามตอไปวา พบปะกับบุคคลดังกลาวบอยหรือไม ถาบอยก็ถือวา
รูจักคอนขางมาก แตถาพบปะไมคอยบอยก็ถือวารูจักนอย 
 5. ในการระบุระดับความสัมพันธระหวางบุคคลในเครือขาย จะใหผูประกอบการเปนผู
ประเมิน โดยจะสอบถามผูประกอบการวา บุคคลที่ 1 หรือ A รูจักกับบุคคลที่ 2 หรือ B หรือไม ถา
รูจักแลวรูจักกันดีขนาดไหน ระหวางมากที่สุด มาก ปานกลาง นอย หรือนอยที่สุด ในกรณีที่
ผูประกอบการไมแนใจก็สอบถามตอไปวาพวกเขามีการพบปะกันบอยหรือไม ถาบอยก็ถือวารูจัก
กันมาก แตถาพบปะไมคอยบอยก็ถือวารูจักนอย แตถาผูประกอบการไมสามารถใหคําตอบที่แนชัด
ได ก็จะระบุระดับความสัมพันธระหวางบุคคลเปนระดับไมแนใจ หรือไมรูจัก 
 

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

ภาคผนวก ค 
 

เคร่ืองมือทีใ่ชในการวิจัย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



  80 

แบบสอบถามเพื่อการวิจัย 
 

เร่ือง  บทบาทของเครือขายทางสังคมในกระบวนการกอตั้งธุรกิจของผูประกอบการวิสาหกจิ 
ขนาดกลางและขนาดยอม 

 
คําชี้แจง 
 แบบสอบถามชุดนี้เปนสวนหนึ่งของการศึกษาในหลักสูตรปริญญามหาบัณฑิต สาขาวิชา
เทคโนโลยีการจัดการ สํานักวิชาเทคโนโลยีสังคม มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีสุรนารี โดยมีวัตถุประสงค เพื่อ
ศึกษาบทบาทของเครือขายทางสังคม ในกระบวนการกอตั้งธุรกิจของผูประกอบการวิสาหกิจขนาด
กลางและขนาดยอม ซ่ึงเครือขายทางสังคมถือวาเปนประเด็นที่มีความสําคัญตอการกอตั้งธุรกิจของ
ผูประกอบการเปนอยางยิ่ง แตความรูความเขาใจในประเด็นดังกลาวในเชิงวิชาการนั้นมีนอยมาก 
คําตอบของทานจึงเปนประโยชนเปนอยางมากตอการวิจัย 
 ดังนั้นผูวิจัยจึงขอความอนุเคราะหจากทานในการตอบแบบสอบถามนี้ตามความเปนจริง
มากที่สุด และโปรดตอบแบบสอบถามทุกขอคําตอบ และขอมูลของทานที่ตอบแบบสอบถามจะถูก
เก็บไวเปนความลับทุกประการ โดยจะมีการนําเสนอผลการวิจัยในรูปแบบบทสรุปในภาพรวม ซ่ึง
จะไมมีการแสดงขอมูลรายบุคคลแตอยางใด รวมถึงผลการวิจัยจะถูกนําไปใชประโยชนในเชิง
วิชาการเทานั้น  
 แบบสอบถามชุดนี้ประกอบดวยเนื้อหา 3 สวนดังนี ้
 สวนที่ 1 ขอมูลเครือขายทางสังคมของผูประกอบการ  
 สวนที่ 2 ประโยชนของเครือขายทางสังคมตอการกอตั้งธุรกิจของผูประกอบการ 
 สวนที่ 3 ขอมูลเบื้องตน และขอมูลธุรกิจของผูประกอบการ 

เพื่อความสะดวกทานสามารถตอบแบบสอบถามไดจาก 
 

http://network.edu-ms.com 
 

ผูวิจัยขอขอบพระคุณทานทีใ่หความอนุเคราะหตอบแบบสอบถามนี้ 
นายมงคล  ทึงลําพง 

ผูวิจัย 
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สวนที่ 1 ขอมูลเครือขายทางสังคมของผูประกอบการ 
คําชี้แจง ในการตอบแบบสอบถามขอใหทานยึดนิยามดังตอไปนี ้
คํานิยาม 

1. บุคคลในเครือขายทางสังคมของผูประกอบการ คือ กลุมของบุคคลที่ผูประกอบการรูจัก 
โดยกลุมบุคคลเหลานี้มีสวนชวยใหผูประกอบการสามารถที่จะกอตั้งธุรกิจไดไมวาจะเปน
ทางตรง หรือทางออม โดยความชวยเหลือดังกลาวอาจจะเปนการใหคําปรึกษา ให
คําแนะนํา หรือแนะนําใหรูจักกับบุคคลอื่น ซ่ึงความเกี่ยวของ หรือความสัมพันธระหวาง
ผูประกอบการกับบุคคลเหลานั้นอาจจะเปนไปในลักษณะ เชน เพื่อนสนิท เพื่อนรวมงาน 
บุคคลที่ติดตอในการทําธุรกิจ  บุคคลในครอบครัว หรือเครือญาติ เปนตน 

  

2. กระบวนการกอตั้งธุรกิจ จะแบงออกเปน 3 ชวงดังนี ้

2.1 ชวงจูงใจ คือชวงที่ผูประกอบการเริ ่มมีความคิดในการทําธุรกิจ และเริ่มปรึกษา
ความคิดในการทําธุรกิจกับผูอ่ืนเพื่อที่จะทําการพัฒนาความรูเกี่ยวกับธุรกิจ 

2.2 ชวงวางแผน คือชวงที่ผูประกอบการเริ่มเตรียมความพรอมกอนการเริ่มทําธุรกิจจริง 
ผูประกอบการจะเริ่มคนหาขอมูลขาวสาร ความรู และทรัพยากรที่จําเปนตอการ
กอตั้งธุรกิจ หรือเปนชวงที่ผูประกอบการเริ่มจัดทําแผนธุรกิจ 

2.3 ชวงดําเนินธุรกิจ คือชวงที่ผูประกอบการสามารถกอตั้งธุรกิจขึ้นมา และเริ่มดําเนิน
กิจกรรมทางธุรกิจ เชน เร่ิมมีการติดตอกับลูกคาเพื่อทําการซื้อขายสินคา 

 
 

ในการตอบแบบสอบถามขอใหทานกรุณาชวยคิดยอนกลบัไปตั้งแตชวงท่ีทานเริ่มกอตั้งธุรกิจ เพื่อให
ขอมูลมีความใกลเคียงกับความเปนจริงมากที่สุด 
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ชวงท่ี 1.1 ชวงจูงใจ 
คําชี้แจง โปรดตอบคําถามในชองวาง หรือทําเครื่องหมาย  หนาขอความที่ตรงกบัความเปนจรงิ
ของทาน 
คํานิยาม  
 ชวงจูงใจ คือชวงที่ผูประกอบการเริ่มมีความคิดในการทําธุรกิจ และเริ่มปรึกษาความคิด
ในการทําธุรกจิกับผูอ่ืนเพื่อที่จะทําการพฒันาความรูเกีย่วกับธุรกิจ 
 

1. จํานวนของบุคคลที่ทานสนทนา ปรึกษา ขอคําแนะนํา หรือขอความชวยเหลือ ซ่ึงชวยใหทาน
สามารถพฒันาความคิดในการทําธุรกิจได 
…………………… คน                      (กรอกจํานวนของบุคคลที่มีสวนชวยทาน) 

  
2. ทานใชเวลาในการสนทนา ปรึกษา ขอคําแนะนํา หรือขอความชวยเหลือกับบุคคลเหลานี้

โดยเฉลี่ยเปนระยะเวลาเทาใด ……………………………… ช่ัวโมง / สัปดาห 
 

3. รายช่ือของบุคคลที่มีสวนชวยใหทานสามารถพัฒนาความคิดในการทําธุรกิจได 
 

ระดับความรูจัก หรือความสนิท
ระหวางทานกบัเขา เพศ 

เปนบุคคลใน
ครอบครัว 
หรือญาติ 

กรอกชื่อจริง ชื่อเลน หรือ
ชื่อยอ ของบคุคลท่ีมีสวน
ชวยทานมากที่สุดในชวงนี ้

จํานวน 5 คน ชาย หญิง ใช ไมใช 

มาก
ท่ีสุด 

มาก 
 

ปาน
กลาง 

นอย 
 

นอย
ท่ีสุด 

1.                 

2.                 

3.                 

4.                 

5.                   
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4. ระดับความรูจกั หรือความสนิทระหวางบุคคลท่ีมีสวนชวยทานตามขอท่ี 3 โดยพิจารณา
จากความรูสึกของทาน 

 

ระดับความรูจัก หรือความสนิท 
ลําดับ 

 
  

ความสัมพันธระหวางบุคคล 
จากขอท่ี 3 

  
มาก
ท่ีสุด 

มาก 
 

ปาน
กลาง 

นอย 
 

นอย
ท่ีสุด 

ไมแนใจ 
หรือไม
รูจัก 

1 บุคคลที่ 1 กับ บุคคลที่ 2           

2 บุคคลที่ 1 กับ บุคคลที่ 3           

3 บุคคลที่ 1 กับ บุคคลที่ 4           

4 บุคคลที่ 1 กับ บุคคลที่ 5           

5 บุคคลที่ 2 กับ บุคคลที่ 3           

6 บุคคลที่ 2 กับ บุคคลที่ 4           

7 บุคคลที่ 2 กับ บุคคลที่ 5           

8 บุคคลที่ 3 กับ บุคคลที่ 4           

9 บุคคลที่ 3 กับ บุคคลที่ 5           

10 บุคคลที่ 4 กับ บุคคลที่ 5            
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ชวงท่ี 1.2 ชวงวางแผน  
คําชี้แจง โปรดตอบคําถามในชองวาง หรือทําเครื่องหมาย  หนาขอความที่ตรงกบัความเปนจรงิ
ของทาน 
คํานิยาม  
 ชวงวางแผน คือชวงที่ผูประกอบการเริ่มเตรียมความพรอมกอนการเริ่มทําธุรกิจจริง โดย
ผูประกอบการจะเริ่มคนหาขอมูลขาวสาร ความรู และทรัพยากรที่จําเปนตอการกอตั้งธุรกิจ ซ่ึง
เปนชวงที่ผูประกอบการเริ่มจัดทําแผนธุรกิจ 
 

1. จํานวนของบุคคลที่ทานสนทนา ปรึกษา ขอคําแนะนํา หรือขอความชวยเหลือ ซ่ึงชวยใหทาน
สามารถเริ่มเตรียมกอตั้งธุรกิจ หรือจัดทําแผนธุรกิจได 
…………………… คน                      (กรอกจํานวนของบุคคลที่มีสวนชวยทาน) 

  
2. ทานใชเวลาในการสนทนา ปรึกษา ขอคําแนะนํา หรือขอความชวยเหลือกับบุคคลเหลานี้

โดยเฉลี่ยเปนระยะเวลาเทาใด ……………………………… ช่ัวโมง / สัปดาห 
 

3. รายช่ือของบุคคลที่มีสวนชวยใหทานสามารถเริ่มเตรียมกอตั้งธุรกิจได 
 

ระดับความรูจัก หรือความสนิท
ระหวางทานกบัเขา เพศ 

เปนบุคคลใน
ครอบครัว 
หรือญาติ 

กรอกชื่อจริง ชื่อเลน หรือ
ชื่อยอ ของบคุคลท่ีมีสวน
ชวยทานมากที่สุดในชวงนี ้

จํานวน 5 คน ชาย หญิง ใช ไมใช 

มาก
ท่ีสุด 

มาก 
 

ปาน
กลาง 

นอย 
 

นอย
ท่ีสุด 

1.                 

2.                 

3.                 

4.                 

5.                   
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4. ระดับความรูจกั หรือความสนิทระหวางบคุคลที่มีสวนชวยทานตามขอที่ 3 โดยพิจารณา
จากความรูสึกของทาน 

 

ระดับความรูจัก หรือความสนิท 
ลําดับ 

 
  

ความสัมพันธระหวางบุคคล 
จากขอท่ี 3 

  
มาก
ท่ีสุด 

มาก 
 

ปาน
กลาง 

นอย 
 

นอย
ท่ีสุด 

ไมแนใจ 
หรือไม
รูจัก 

1 บุคคลที่ 1 กับ บุคคลที่ 2           

2 บุคคลที่ 1 กับ บุคคลที่ 3           

3 บุคคลที่ 1 กับ บุคคลที่ 4           

4 บุคคลที่ 1 กับ บุคคลที่ 5           

5 บุคคลที่ 2 กับ บุคคลที่ 3           

6 บุคคลที่ 2 กับ บุคคลที่ 4           

7 บุคคลที่ 2 กับ บุคคลที่ 5           

8 บุคคลที่ 3 กับ บุคคลที่ 4           

9 บุคคลที่ 3 กับ บุคคลที่ 5           

10 บุคคลที่ 4 กับ บุคคลที่ 5            
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ชวงท่ี 1.3 ชวงดําเนินธุรกิจ 
คําชี้แจง โปรดตอบคําถามในชองวาง หรือทําเครื่องหมาย  หนาขอความที่ตรงกบัความเปนจรงิ
ของทาน 
คํานิยาม  
 ชวงดําเนินธุรกิจ คือชวงที่ผูประกอบการสามารถกอตั้งธุรกิจขึ้นมา และเริ่มดําเนินกิจกรรม
ทางธุรกิจ 
 

1. จํานวนของบุคคลที่ทานสนทนา ปรึกษา ขอคําแนะนํา หรือขอความชวยเหลือ ซ่ึงชวยใหทาน
สามารถเริ่มดําเนินธุรกิจได 
…………………… คน  (กรอกจํานวนของบุคคลที่มีสวนชวยทาน) 

  
2. ทานใชเวลาในการสนทนา ปรึกษา ขอคําแนะนํา หรือขอความชวยเหลือกับบุคคลเหลานี้

โดยเฉลี่ยเปนระยะเวลาเทาใด ……………………………… ช่ัวโมง / สัปดาห 
 

3. รายช่ือของบุคคลที่มีสวนชวยใหทานสามารถเริ่มดําเนินกจิกรรมทางธุรกิจได 
 

ระดับความรูจัก หรือความสนิท
ระหวางทานกบัเขา เพศ 

เปนบุคคลใน
ครอบครัว 
หรือญาติ 

กรอกชื่อจริง ชื่อเลน หรือ
ชื่อยอ ของบคุคลท่ีมีสวน
ชวยทานมากที่สุดในชวงนี ้

จํานวน 5 คน ชาย หญิง ใช ไมใช 

มาก
ท่ีสุด 

มาก 
 

ปาน
กลาง 

นอย 
 

นอย
ท่ีสุด 

1.                 

2.                 

3.                 

4.                 

5.                   
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4. ระดับความรูจกั หรือความสนิทระหวางบคุคลที่มีสวนชวยทานตามขอที่ 3 โดยพิจารณาจาก
ความรูสึกของทาน 

 

ระดับความรูจัก หรือความสนิท 
ลําดับ 

 
  

ความสัมพันธระหวางบุคคล 
จากขอท่ี 3 

  
มาก
ท่ีสุด 

มาก 
 

ปาน
กลาง 

นอย 
 

นอย
ท่ีสุด 

ไมแนใจ 
หรือไม
รูจัก 

1 บุคคลที่ 1 กับ บุคคลที่ 2           

2 บุคคลที่ 1 กับ บุคคลที่ 3           

3 บุคคลที่ 1 กับ บุคคลที่ 4           

4 บุคคลที่ 1 กับ บุคคลที่ 5           

5 บุคคลที่ 2 กับ บุคคลที่ 3           

6 บุคคลที่ 2 กับ บุคคลที่ 4           

7 บุคคลที่ 2 กับ บุคคลที่ 5           

8 บุคคลที่ 3 กับ บุคคลที่ 4           

9 บุคคลที่ 3 กับ บุคคลที่ 5           

10 บุคคลที่ 4 กับ บุคคลที่ 5            
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สวนท่ี 2 ประโยชนของเครือขายทางสังคมตอการกอตั้งธรุกิจของผูประกอบการ 
คําชี้แจง โปรดตอบคําถามในชองวาง หรือทําเครื่องหมาย  หนาขอความที่ตรงกบัความเปนจรงิ
ของทาน 

บุคคลในเครือขายทางสังคมของผูประกอบการ คือ กลุมของบุคคลที่ผูประกอบการรูจัก 
โดยกลุมบุคคลเหลานี้มีสวนชวยใหผูประกอบการสามารถที่จะกอตั้งธุรกิจไดไมวาจะเปนทางตรง 
หรือทางออม โดยความชวยเหลือดังกลาวอาจจะเปนการใหคําปรึกษา ใหคําแนะนํา หรือแนะนําให
รูจักกับบุคคลอื่น ซ่ึงความเกี่ยวของ หรือความสัมพันธระหวางผูประกอบการกับบุคคลเหลานั้น
อาจจะเปนไปในลักษณะ เชน เพื่อนสนิท เพื่อนรวมงาน บุคคลที่ติดตอในการทําธุรกิจ  บุคคลใน
ครอบครัว หรือเครือญาติ เปนตน 
ทานคิดวาบุคคลในเครือขายทางสงัคมของทานมปีระโยชนตอการกอตั้งธุรกิจของทานอยางไรบาง 
 

ประโยชนของบุคคลในเครือขายทางสงัคมที่มีตอทาน 
มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอย 
นอย
ท่ีสุด 

ไม
แนใจ 

1. เปนที่ปรึกษาในการดําเนนิธุรกิจ       

2. ชวยใหขอมลู และขาวสารที่สําคัญเกี่ยวกบัธุรกิจ       

3. ชวยจดุประกายความคิดในการทําธุรกิจ       

4. เปนแหลงเงนิทุนในการทาํธุรกิจ       

5. ชวยประสานหาแหลงเงินทุนให       

6. ชวยหาแรงงาน และบุคลากรให       

7. ชวยหาวัตถุดิบ หรือซัพพลายเออรให       

8. ชวยหาลูกคาให       

9. ชวยหาชองทางในการจําหนายสินคา       

10. ชวยแนะนาํความรูในกระบวนการผลิต       

11. ชวยแนะนาํความรูในการบริหารจัดการองคกร       

12. ใชอางองิเพื่อเขาถึงบคุคลอื่น หรือสรางความนาเชื่อถือ       

13. อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)....................................................       
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สวนท่ี 3 ขอมูลเบื้องตน และขอมูลธุรกิจของผูประกอบการ 
คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย  ลงใน  หนาขอความที่ตรงกับความเปนจริงของทาน 
 

1. เพศ 
   ชาย      หญิง 
2. อายุ (ป) 
   ต่ํากวา 30 ป     30-35 ป 
   36-40 ป           41- 45 ป 
   46-50 ป     มากกวา 50 ป 
3. การศึกษาสูงสดุ 
   ต่ํากวาปรญิญาตรี    ปริญญาตรี 
   ปริญญาโท     ปริญญาเอก  
4. ประสบการณทํางานในธุรกจิที่ทํา กอนกอตั้งธุรกิจ (ป) 
   ไมมี      1 - 5 ป 
   6 - 10 ป      11 - 15 ป    
   มากกวา 15 ป 
5. ประเภทของธรุกิจ 

   การผลิต     การบริการ 
   การคาปลีก / คาสง  

6. ลักษณะการกอตั้งธุรกิจ 
   บริษัทจํากดั     หางหุนสวนจํากัด 
   หางหุนสวนสามัญ    บุคคลธรรมดา (เจาของคนเดียว) 
   คณะบุคคล 
 

 
ผูศึกษาขอขอบพระคุณทานผูตอบแบบสอบถามไว ณ โอกาสนี้เปนอยางสูง 

นายมงคล  ทึงลําพง 
นักศึกษาปริญญาโท สาขาวิชาเทคโนโลยีการจัดการ หลักสูตรการจัดการมหาบัณฑิต 

มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีสุรนารี 


