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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 ความสําคัญของปญหา 
 ผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม (Small and Medium Enterprise: SMEs) 
มีความสําคัญตอระบบเศรษฐกิจของประเทศไทยเปนอยางมาก กลาวคือผูประกอบการวิสาหกิจ
ขนาดกลางและขนาดยอม เปนผูที่สรางสรรคหนวยธุรกิจที่เปนรากฐานอันสําคัญตอการพัฒนา
ระบบเศรษฐกิจของประเทศ ซ่ึงจากการสํารวจของสํานักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด
ยอมระบุไววา ในป พ.ศ. 2551 ประเทศไทยมีจํานวนวิสาหกิจรวมทั้งหมด 2,836,377 ราย โดย
จัดเปนวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมจํานวน 2,827,633 ราย หรือคิดเปนรอยละ 99.7 ของ
จํานวนวิสาหกิจทั้งหมด  สามารถสรางมูลคาผลิตภัณฑมวลรวมในประเทศ  (GDP) สูงถึง 
3,446,589.2 ลานบาท ซ่ึงคิดเปนสัดสวนรอยละ 37.9 ของผลิตภัณฑมวลรวมในประเทศ และสราง
มูลคาการสงออกไดเปนมูลคา 1,691,145 ลานบาท หรือคิดเปนรอยละ 28.9 ของมูลคาสินคาสงออก
ของประเทศทั้งหมด (สํานักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม, 2553) ดังนั้นวิสาหกิจ
ขนาดกลางและขนาดยอมจึงมีบทบาทสําคัญในการเปนฐานรากของการพัฒนาประเทศใหยั่งยืน 
เปนกลไลหลักในการฟนฟู และเสริมสรางความกาวหนาทางเศรษฐกิจ รวมท้ังเปนกลไกในการ
แกไขปญหาความยากจน (สํานักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม, 2549) สงผลให
รัฐบาลไดใหความสําคัญกับการสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมเปนอยางยิ่ง โดยเฉพาะ
การสงเสริมและพัฒนาผูประกอบการเดิม และเนนสรางผูประกอบการใหมไดถูกยกขึ้นมาเปน
ประเด็นเชิงนโยบาย และใหความสําคัญเปนอยางมาก 
 ผูประกอบการ (Entrepreneur) เปนคําที่เกิดขึ้นในประเทศฝรั่งเศสในชวงศตวรรษที่ 17 ซ่ึง
ใชอธิบายถึงบุคคลที่ยอมรับความเสี่ยงระหวางผูซ้ือและผูขาย หรือบุคคลที่ยอมรับความเสี่ยงจาก
การกอตั้งธุรกิจใหม  (Bolton and Thompson, 2002 , quoted in Barringer and Ireland, 2006 , p.5)  
การที่บุคคลตัดสินใจมาเปนผูประกอบการดวยเหตุผลหลัก 3 ประการ คือ ตองการเปนเจานาย 
ตองการมีธุรกิจเปนของตนเองจากความคิดที่คิดคนมา และตองการผลตอบแทนจากผลกําไร 
(Barringer and Ireland, 2006) โดยกิจกรรม และหนาที่หลักอันสําคัญของผูประกอบการ คือ การ
สรางสรรค และดําเนินธุรกิจใหอยูรอด (Gartner, 1985, 1990, quoted in Hills, Lumpkin and Singh, 
1999 ) ซ่ึ ง  Wilken (1979 , quoted in Greve and Salaff, 2003 ) ได เสนอไวว าในกระบวนการ
สรางสรรคธุรกิจ  (Founding Process) สามารถแบงออกได 3 ชวง คือ (1) ชวงจูงใจ  (Motivation 
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Phase) เปนชวงที่ ผูประกอบการเริ่มมีแนวความคิด  (Idea) ในการทําธุรกิจ  และเริ่มปรึกษา
แนวความคิด ในการทําธุรกิจกับผูอ่ืนเพื่อที่จะทําการพัฒนาความรูเกี่ยวกับธุรกิจ (2) ชวงวางแผน 
(Planning Phase) เปนชวงที่ ผูประกอบการเริ่มเตรียมความพรอมกอนการเริ่มทําธุรกิจจริง 
ผูประกอบการจะเริ่มคนหาขอมูลขาวสาร ความรู และทรัพยากรที่จําเปนตอการกอตั้งธุรกิจ ซ่ึงเปน
ชวงที่ผูประกอบการเริ่มจัดทําแผนธุรกิจขึ้นมา (3) ชวงดําเนินธุรกิจ (Running a Business Phase) 
เปนชวงที่ผูประกอบการสามารถกอตั้งธุรกิจขึ้นมา และเริ่มดําเนินกิจกรรมทางธุรกิจ 
 ในกระบวนการกอตั้งธุรกิจ ผูประกอบการจําเปนตองระดมทรัพยากรที่จําเปนเพื่อใชในการ
กอตั้ง และดําเนินธุรกิจ เชน เงินทุน แรงงาน และชองทางกระจายสินคา เปนตน ซ่ึงสวนมาก
ผูประกอบการจะเริ่มตนธุรกิจโดยมีเพียงความคิดที่จะทําธุรกิจ แตยังขาดแคลนทรัพยากร และ
ความรูในการกอตั้งและดําเนินกิจกรรมทางธุรกิจ (Greve, 1995) ซ่ึงเปนสาเหตุสวนหนึ่งที่สงผลให
ผูประกอบการไมสามารถกอตั้งธุรกิจไดประสบความสําเร็จ ซ่ึงจากการสํารวจของกรมสงเสริม
อุตสาหกรรมในป พ.ศ. 2546 ช้ีวาสาเหตุหลักสําคัญ 3 ประการที่สงผลใหผูประกอบการที่เขารวมใน
โครงการเสริมสรางผูประกอบการใหมไมสามารถดําเนินการกอตั้งธุรกิจได คือ ขาดเงินทุน ขาด
ชองทางการทําธุรกิจ และขาดความรูประสบการณในการทําธุรกิจ ทั้งนี้ผูประกอบการสวนใหญ
มักจะยังไมทราบวาจะกอตั้ง และดําเนินธุรกิจอยางไรหลังจากที่สามารถคิดคนความคิดธุรกิจได 
อีกทั้งจะหาทรัพยากรที่ยังคงขาดแคลน  (Complementary Resources) เพื่อไวใชในการดําเนิน
กิจกรรมทางธุรกิจไดอยางไร (Greve, 1995) ทั้งนี้ในการที่จะสามารถกอตั้งธุรกิจใหประสบ
ความสําเร็จไดนั้น ส่ิงสําคัญสิ่งหนึ่งที่ผูประกอบการสวนใหญนิยมใชคือความสัมพันธทาง
สังคม (Social Relations) ในการที่จะไดมาซึ่ง คําแนะนํา ขาวสาร และทรัพยากรที่ขาดแคลนในการ
ดําเนินกิจกรรมทางธุรกิจ เชน เงินทุน แรงงาน ทักษะ ความรู เปนตน จากบุคคลในเครือขายทางสังคม 
(Social Network) (Granovetter, 1973, Cooper, Folta, and Woo, 1995, Greve, 1995, Hills et al, 1999, 
Greve and Salaff, 2003)  
 เครือขายทางสังคมมีบทบาทสําคัญตอการกอตั้งธุรกิจของผูประกอบการ (Hansen, 1995, 
Greve and Jenssen, 2002 , Greve and Salaff, 2003) เครือขายทางสังคม  คือ  ความเกี่ยวพัน  และ
ผูกพันระหวางกันของบุคคล โดยมีการเชื่อมโยงความสัมพันธทางสังคมทั้งทางตรง และทางออม 
และใหการสนับสนุนความชวยเหลือตอกันและกัน ทั้งนี้ในการกอตั้งธุรกิจผูประกอบการจาํเปนตอง
มีความรูทางดานเทคโนโลยีในการผลิตสินคาหรือบริการ และความรูในการบริหารจัดการ (Cyert 
and March, 1963, Nelson and Winter, 1982, March and Olsen, 1989, quoted in Greve, 1995) ซ่ึง
ความรู เหลานี้ผูประกอบการมักจะไดมาโดยใชความสัมพันธทางสังคมในการสอบถาม  ขอ
คําแนะนํา และขอคําปรึกษากับบุคคลในเครือขาย เชน ครอบครัว เพื่อน หรือบุคคลในธุรกิจ เปนตน 
นอกจากนี้ในการศึกษาทางสังคมวิทยาไดอธิบายไววา ทรัพยากรจะซอนอยูในความสัมพันธ และ
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โครงสรางทางสังคมของผูประกอบการ (Social Network Structures) (Kamman, 2000,quoted in 
Tesfom, 2006) ซ่ึงผูประกอบการจะใชความสัมพันธทางสังคมเพื่อเขาถึงบุคคลในเครือขายที่
สามารถใหการสนับสนุนทรัพยากรที่ตองการ โดยบุคคลเหลานั้นอาจจะเปนบุคคลที่ผูประกอบการ
รูจัก  หรือรูจักผานทางบุคคลอื่น  ซ่ึงจากบทบาทความสําคัญของเครือขายทางสังคมที่มีตอ
ผูประกอบการจึงทําให เครือขายทางสังคมเปนอีกมุมมองหนึ่งที่ใชในการศึกษาผูประกอบการมา
เปนระยะเวลานานนับตั้งแตชวงกลางป ค.ศ. 1980 และยังเปนเรื่องที่ศึกษามาจนถึงปจจุบัน 
(Johannisson,  Alexanderson, Nowicki and Senneseth, 1994, quoted in Tesfom, 2006)  
 นักวิชาการไดศึกษาลักษณะและความสัมพันธของเครือขายทางสังคมของผูประกอบการใน
การกอตั้งและดําเนินธุรกิจ ซ่ึงจากการศึกษาของ Greve (1995) ไดทําการศึกษาเกี่ยวกับเครือขายทาง
สังคมกับการเปนผูประกอบการ โดยไดวิเคราะหโครงสรางทางสังคมในชวงของการกอตั้งธุรกิจ ซ่ึง
พบวาในชวงแรกของการกอตั้งธุรกิจผูประกอบการจะมีขนาดของเครือขายสนทนาที่เล็ก และใช
เวลากับบุคคลในเครือขายนอยกวาชวงหลังของการกอตั้งธุรกิจ นอกจากนี้ในแตละชวงของการ
กอตั้งธุรกิจผูประกอบการจะมีการติดตอกับบุคคลในเครือขายที่แตกตางกันออกไป โดยช้ีใหเห็นวา
ผูประกอบการจะใชความสัมพันธของบุคคลในเครือขายที่แตกตางกันออกไป เพื่อที่จะเขาถึง
ทรัพยากรที่แตกตางกันในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจ  นอกจากนั้น  Granovetter (1973 , 
quoted in Hills et al., 1999) ช้ีใหเห็นถึงจุดแข็งของการมีสายสัมพันธแบบผิวเผิน (Strength of 
Weak Ties) โดยปกติแลวคนสวนใหญจะมีสายสัมพันธแบบผิวเผินกับบุคคลอื่นในเครือขายทาง
สังคม มากกวาสายสัมพันธแบบสนิท (Strong Ties) ทั้งนี้เนื่องจากการที่จะสามารถรักษาสาย
สัมพันธแบบสนิทใหคงอยูนั้น ทําใหตนทุนการรักษาสายสัมพันธเพิ่มสูงขึ้น (Maintenance Costs) 
สงผลใหคนสวนใหญมีสายสัมพันธแบบสนิทนอยกวาสายสัมพันธแบบผิวเผิน (Weak Ties) อีกทั้ง
สายสัมพันธแบบผิวเผิน จะชวยใหสามารถเขาถึงขอมูลที่หลากหลายไดมากกวาสายสัมพันธแบบ
สนิท สายสัมพันธแบบผิวเผินเปรียบเสมือนสะพานเชื่อม ชวยใหผูประกอบการเขาถึงขอมูลใน
เครือขายอื่น ซ่ึงเปนขอมูลที่แตกตาง หรือไมมีอยูในเครือขายของผูประกอบการมากอน 
 แมวาเครือขายทางสังคมจะมีความสําคัญตอผูประกอบการ และไดมีผูทําการศึกษากันอยาง
แพรหลายในต างประเทศ  (Greve, 1995, Hills et al., 1999, Kamman, 2000 , Aldrich and Cliff, 
2003, Tesfom, 2006 , Jing et al., 2008) แตพบวาการศึกษาทางดานเครือขายทางสังคมของ
ผูประกอบการในประเทศไทย ไดศึกษาเกี่ยวกับการใชเครือขายทางสังคมของผูประกอบการในการ
รวมกลุมเพื่อทําธุรกิจ เชน กลุมผูผลิตงานหัตถกรรมในชุมชนชนบทภาคเหนือ (ชัยณรงค พฤกษากร, 
2540) กลุมผูผลิตเสื้อผาสําเร็จรูปในอําเภอสันกําแพง (กนกพร ดีบุรี, 2542) และกลุมแมคาหาบเร 
แผงลอยชาวอีสานในชุมชนนางเลิ้ง (ปณิธี สุขสมบูรณ, 2545) เปนตน เพื่อสรางการเรียนรูในการทํา
ธุรกิจ เชน การเรียนรูที่ทําใหเกิดการเปลี่ยนอาชีพ (นันทวดี สังขแดง, 2542) การเรียนรูของ
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ผูรับเหมากอสรางในชุมชนชนบท (ประทานพร วังสุริยนันท, 2546) และเพื่อเปนทรัพยากรเชิงกลยุทธ
ของผูประกอบการในภาคการสงออก (ภูเบศร สมุทรจักร, 2543) เปนตน แตยังไมมีการศึกษา
เกี่ยวกับลักษณะเครือขายทางสังคมของผูประกอบการ และบทบาทของเครือขายทางสังคมใน
กระบวนการกอตั้งธุรกิจของผูประกอบการ นอกจากนี้จากผลการสํารวจของกรมสงเสริม
อุตสาหกรรมในป พ.ศ. 2546 ที่ช้ีวาผูประกอบการประสบปญหาที่ไมสามารถกอตั้งธุรกิจไดโดย
เนื่องมาจาก ขาดเงินทุน ขาดชองทางการทําธุรกิจ และขาดความรู ประสบการณ ในการทําธุรกิจ ซ่ึง
จากการศึกษาในตางประเทศชี้วาเครือขายทางสังคมชวยใหผูประกอบการสามารถระดมทรัพยากรที่
ขาดแคลนได  (Greve, 1995, Hills et al., 1999, Kamman,2000 , Aldrich and Cliff, 2003, Tesfom, 
2006, Jing et al., 2008) ดังนั้นการศึกษาเครือขายทางสังคมกับกระบวนการกอตั้งธุรกิจของ
ผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมของไทย เกี่ยวกับลักษณะเครือขายทางสังคมของ
ผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม การเปลี่ยนแปลงของลักษณะเครือขายทางสังคม
ในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจ และการใชประโยชนของเครือขายทางสังคมในการกอตั้งธุรกิจ จะ
เปนการสรางความเขาใจถึงบทบาทความสําคัญของเครือขายทางสังคมตอการกอตั้งธุรกิจของ
ผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม อีกทั้งภาครัฐยังใชเปนแนวทางในการเสริมสราง
ความรูความเขาใจแกผูประกอบการใหสามารถกอตั้งธุรกิจไดประสบความสําเร็จ สงผลใหเกิดการ
พัฒนาระบบเศรษฐกิจของประเทศที่ยั่งยืนตอไปได 
 

1.2 วัตถุประสงคของการวิจัย 

 การศึกษาบทบาทของเครือขายทางสังคมในกระบวนการกอตั้งธุรกิจของผูประกอบการ
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม มีวัตถุประสงคในการวิจัยดังนี้  
 1. เพื่อศึกษาลักษณะเครือขายทางสังคมของผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด
ยอม ไดแก ขนาดของเครือขายสนทนา (Discussion Network Size) สายสัมพันธแบบสนิทและแบบ
ผิวเผิน  (Strong and Weak Ties) ตัวเชื่อมความสัมพันธ  (Bridge) ความหนาแนนของเครือขาย 
(Network Density) ระยะเวลาในการรักษาความสัมพันธ  (Maintaining Time) และประเภท
ความสัมพันธ (Types of Relationship) 
 2. เพื่อเปรียบเทียบความแตกตางของลักษณะเครือขายทางสังคมในแตละชวงของกระบวน 
การกอตั้งธุรกิจของผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม ไดแก ชวงจูงใจ (Motivation 
Phase) ชวงวางแผน (Planning Phase) และชวงดําเนินธุรกิจ (Running a Business Phase) 
 3. เพื่อศึกษาการใชประโยชนของเครือขายทางสังคมตอการกอตั้งธุรกิจของผูประกอบการ
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม 
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1.3 สมมติฐานของการวิจัย 

 การศึกษาบทบาทของเครือขายทางสังคมในกระบวนการกอตั้งธุรกิจของผูประกอบการ
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม เปนการศึกษาในกระบวนการกอตั้งธุรกิจ ซ่ึงแบงไดเปน 3 ชวง 
คือ ชวงจูงใจ ชวงวางแผน และชวงดําเนินธุรกิจ (Wilken, 1979, quoted in Greve and Salaff, 2003) 
ซ่ึงในแตละชวงผูประกอบการจะใชความสัมพันธของบุคคลในเครือขายทางสังคมเพื่อขอคําปรึกษา 
และคนหาขอมูลที่จําเปนตอการกอตั้งธุรกิจ (Granovetter, 1973, quoted in Hills et al, 1999) การ
สนทนากับบุคคลในเครือขายเปนสิ่งที่จําเปนตอการกอตั้งธุรกิจ เพื่อที่จะสามารถหาขอมูลอัน
นําไปสูการเขาถึงทรัพยากร เชน ขาวสาร ที่ดิน เงินทุน และความนาเชื่อถือ เปนตน (Greve and 
Salaff, 2003) โดยจะมีลักษณะของเครือขายทางสังคมที่แตกตางกันในแตละชวงของกระบวนการ
กอตั้งธุรกิจ ดังนั้นจึงมีสมมติฐาน และการสนับสนุน ดังนี้ 
 สมมติฐาน 1: ขนาดของเครือขายสนทนาจะมีความแตกตางไปในแตละชวงของการกอตั้ง
ธุรกิจ โดยในชวงจูงใจ (Phase 1) จะมีขนาดของเครือขายสนทนาที่นอยกวาชวงวางแผน (Phase 2) 
ซ่ึงเปนชวงที่มีขนาดของเครือขายสนทนาใหญที่สุด และจะลดลงในชวงดําเนินธุรกิจ (Phase 3) 
(Phase 1 < Phase 2 > Phase 3) 
 จากการศึกษาของ Hills et al. (1999) ซ่ึงไดศึกษาเกี่ยวกับการตระหนักถึงโอกาสธุรกิจของ
ผูประกอบการ พบนัยสําคัญวาขนาดของเครือขายทางสังคม สงผลเชิงบวกกับจํานวนของความคิด 
และโอกาสทางธุรกิจที่ตระหนักได ดังนั้นจากการศึกษาดังกลาวชี้ใหเห็นวา ขนาดของเครือขายมีผล
ตอผูประกอบการในการที่จะเขาถึงขอมูลขาวสาร  และทรัพยากร  ในชวงจูงใจ  (Phase 1) 
ผูประกอบการมีขนาดของเครือขายสนทนาที่เล็กและอยูในกลุมของบุคคลที่รูจักเปนอยางดี เชน 
บุคคลในครอบครัว หรือเพื่อนสนิท เพื่อเปนการปองกันความคิดธุรกิจร่ัวไหล (Birley, 1985, 
quoted in Greve and Salaff, 2003) ในขณะที่ชวงวางแผน  (Phase 2) ผูประกอบการจะตองเริ่ม
เตรียมพรอมที่จะกอตั้งธุรกิจ ซ่ึงเปนชวงที่ตองการขาวสาร ความรู และทรัพยากร เปนอยางมาก 
ดังนั้นผูประกอบการจะมีขนาดของเครือขายสนทนาที่ใหญขึ้นกวาในชวงแรก แตในชวงนี้
ผูประกอบการจะยังไมทราบวาจะตองติดตอกับใคร เพื่อที่จะสามารถเขาถึงในสิ่งที่ตองการ จึงทําให
จําเปนตองติดตอกับกลุมคนตางๆ เปนจํานวนมาก สําหรับในชวงดําเนินธุรกิจ (Phase 3) ขนาดของ
เครือขายสนทนาจะลดลง โดยในชวงนี้ผูประกอบการจะเริ่มทราบวาบุคคลใดที่สามารถใหความ
ชวยเหลือในการกอตั้งธุรกิจได ทําใหผูประกอบการติดตอกับบุคคลเหลานั้นเปนสวนใหญ
(Chu, 1996, Hansan, 1995, quoted in Greve and Salaff, 2003) 
 สมมติฐาน 2: ลักษณะความสัมพันธของบุคคลในเครือขายสนทนา มีลักษณะสายสัมพันธ
แบบสนิท และสายสัมพันธแบบผิวเผิน มีสมมติฐานดังนี้ 
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  สมมติฐาน 2.1 ลักษณะสายสัมพันธแบบสนิท ในชวงจูงใจ (Phase 1) จะมีสาย
สัมพันธแบบสนิทมากกวาชวงวางแผน (Phase 2) และในชวงวางแผน (Phase 2) จะมีสายสัมพันธ
แบบสนิท นอยกวาชวงดําเนินธุรกิจ (Phase 3) (Phase 1 > Phase 2 < Phase 3) 
  สมมติฐาน 2.2 ลักษณะสายสัมพันธแบบผิวเผิน ในชวงจูงใจ (Phase 1) จะมีสาย
สัมพันธแบบผิวเผินนอยกวาชวงวางแผน (Phase 2) และในชวงวางแผน (Phase 2) จะมีสายสัมพันธ
แบบผิวเผินมากกวาชวงดําเนินธุรกิจ (Phase 3) (Phase 1 < Phase 2 > Phase 3) 
 จากแนวคิดของ Granovetter 1973) สายสัมพันธแบบสนิทและแบบผิวเผินจะแสดงผลลัพธ
ที่แตกตางกัน ในการเขาถึงขอมูลที่สําคัญตอการกอตั้งธุรกิจ โดยใน Phase 1 สายสัมพันธแบบสนิท
มีบทบาทมากกวาสายสัมพันธแบบผิวเผิน เนื่องจากการปองกันความคิดธุรกิจร่ัวไหล ในขณะ
ที่ Phase 2 สายสัมพันธแบบผิวเผินจะมีบทบาทมากกวาสายสัมพันธแบบสนิท ทั้งนี้เปนผลจากการ
ที่ผูประกอบการจําเปนตองใชบุคคลในเครือขายเพื่อสรางความสัมพันธกับบุคคลที่อยูภายนอก
เครือขายเพื่อใหสามารถเขาถึงขอมูลขาวสาร และทรัพยากรที่จําเปนตอการกอตั้งธุรกิจ สําหรับ 
Phase 3 ผูประกอบการคบหากับบุคคลที่ใหความชวยเหลือในการกอตั้งธุรกิจ และมีการพัฒนา
ความสัมพันธใหดียิ่งขึ้น ทําใหเกิดการเปลี่ยนแปลงของสายสัมพันธ 
 สมมติฐาน 3: จํานวนของตัวเชื่อมความสัมพันธจะมีการเปล่ียนแปลงไปในแตละชวงของ
การกอตั้งธุรกิจ โดยจะเพิ่มขึ้นตามชวงของการกอตั้งธุรกิจ (Phase 1 < Phase 2 < Phase 3)  
 จากแนวคิดของ  Greve (1995) ผูประกอบการจะสามารถเขาถึงขอมูลขาวสาร  และ
ทรัพยากรจากบุคคลที่ผูประกอบการรูจักโดยตรง และบุคคลที่ผูประกอบการรูจักโดยออมผานทาง
บุคคลที่รูจักโดยตรง โดยทั่วไปบุคคลที่รูจักโดยตรงมักจะไมสามารถใหขอมูลขาวสาร และ
ทรัพยากรไดทั้งหมด สวนใหญจะไดมาจากเพื่อนของเพื่อนที่อยูในเครือขายอื่น (Cluster) ดังนั้นใน
การที่จะไดขอมูลขาวสารที่มีความหลากหลาย และแตกตางจากเครือขายเดิมจึงจําเปนที่จะตอง
ติดตอกับบุคคลที่อยูนอกเครือขายผานทางบุคคลที่รูจักโดยตรง ซ่ึงบุคคลที่ใชในการติดตอกับบุคคล
ในเครือขายอื่นเปรียบเสมือนสะพานที่ใชเชื่อมความสัมพันธ (Bridge) ในการเขาถึงขอมูลขาวสาร 
และทรัพยากรที่จําเปนตอการกอตั้งธุรกิจได โดยในชวงหลังของการกอตั้งธุรกิจจะมีจํานวนของ
ตัวเชื่อมความสัมพันธที่มากกวาในชวงแรกของการกอตั้งธุรกิจ 
 สมมติฐาน 4: ความหนาแนนของเครือขายจะมีการเปลี่ยนแปลงไปในแตละชวงของการ
กอตั้งธุรกิจ โดยในชวงจูงใจ (Phase 1) จะมีความหนาแนนของเครือขายสูง ซ่ึงจะลดลงในชวง
วางแผน (Phase 2) และในชวงดําเนินธุรกิจ (Phase 3) (Phase 1 > Phase 2 > Phase 3) 
 การวัดความหนาแนนของเครือขายชวยใหทราบถึงความเหนียวแนนของความสัมพันธ
ระหวางบุคคลในเครือขายของผูประกอบการ โดยในเครือขายที่บุคคลในเครือขายรูจักกันทั้งหมดจะ
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ทําใหความหนาแนนมีคาสูง แตในเครือขายที่บุคคลในเครือขายรูจักกันไมทั้งหมดจะทําใหความ
หนาแนนมีคาต่ํา นอกจากนี้ความหนาแนนของเครือขายยังมีผลตอโอกาสที่จะเกิดความซ้ําซอนของ 
ขอมูลขาวสารที่ไดรับจากบุคคลในเครือขายดวย (Greve and Jenssen, 2002) ดังนั้นในเครือขาย
สนทนาของผูประกอบการ  ในชวง  Phase 1 ความหนาแนนของเครือขายจะสูง  แตในชวง 
Phase 2 และ Phase 3 ความหนาแนนของเครือขายจะลดลง เนื่องจากผูประกอบการมีการติดตอกับ
บุคคลที่อยูในเครือขายอื่นๆ มากขึ้น 
 สมมติฐาน 5: ในชวงจูงใจ (Phase 1) ผูประกอบการจะใชเวลาในการรักษาความสัมพันธ
กับบุคคลในเครือขายสนทนานอยกวาในชวงวางแผน (Phase 2) และ ชวงดําเนินธุรกิจ (Phase 3) 
ในขณะที่ชวงดําเนินธุรกิจ (Phase 3) ใชเวลาไมตางจากชวงวางแผน (Phase 2) (Phase 1 < Phase 2 ≈ 

Phase 3) 
 ในชวงของการกอตั้งธุรกิจผูประกอบการจําเปนตองใชเวลาในการสรางความรูจัก และ
รักษาความสัมพันธกับบุคคลในเครือขาย เพื่อที่จะสามารถไดรับขอมูล และทรัพยากรที่จําเปนตอ
การกอตั้งธุรกิจ ผูประกอบการจะพัฒนาความรูจักกับบุคคลที่ไมเคยรูจักจากบุคคลในเครือขายที่รูจัก
กัน ซ่ึงผูประกอบการจําเปนตองกอตั้ง และรักษาความสัมพันธเพื่อสรางความรูจักกับบุคคลที่ไมรูจกั
ม าก อน  (Granovetter, 1 9 7 3 , Nardi, Whittaker and Schwarz, 1 9 9 9 , quoted in Greve and Salaff, 
2003) ดังนั้นในเครือขายที่ใหญจะใชเวลาในการสรางความรูจักมาก นอกจากนี้ การที่รูไดวาบุคคลที่
รูจักจะมีประโยชนตอการกอตั้งธุรกิจได จําเปนตองใชเวลาในการคบหาเพื่อพัฒนาความสัมพันธ
มากขึ้น ดังนั้นในชวงจูงใจ (Phase 1) ผูประกอบการจะใชเวลากับบุคคลในเครือขายนอยเพราะรูจัก
กันดีอยูแลว ในขณะที่ชวงวางแผน (Phase 2) ขนาดของเครือขายมีขนาดใหญขึ้น เนื่องมาจากการที่
ผูประกอบการจําเปนตองรูจักกับบุคคลที่หลากหลาย เพื่อที่จะสามารถเขาถึงขาวสาร และทรัพยากร 
จึงทําให ผูประกอบการตองใช เวลาในการรักษาความสัมพันธมากขึ้น  แตในชวงดํา เนิน
ธุรกิจ  (Phase 3) ผูประกอบการเริ่มดํ า เนินธุรกิจ  ทําใหตองใช เวลาสวนใหญกับบุคคลที่
ผูประกอบการสามารถขอความชวยเหลือได 
 

1.4 ขอบเขตของการวิจัย 

 การศึกษาบทบาทของเครือขายทางสังคมในกระบวนการกอตั้งธุรกิจของผูประกอบการ
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม แบงเปน 3 ชวง ไดแก ชวงจูงใจ  (Motivation Phase) ชวง
วางแผน (Planning Phase) และชวงดําเนินธุรกิจ (Running a Business Phase) โดยทําการศึกษาจาก
ผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม ที่ประสบความสําเร็จในการกอตั้งธุรกิจ และจด
ทะเบียนเปนนิติบุคคลตั้งใหม ณ กรมพัฒนาธุรกิจการคา กระทรวงพาณิชย ภายในป พ.ศ. 2551 
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1.5 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 ในการศึกษาเครือขายทางสังคมกับกระบวนการกอตั้งธุรกิจของผูประกอบการวิสาหกิจ
ขนาดกลางและขนาดยอม ศึกษาภายใตกรอบแนวคิดในภาพที่ 1.1  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 1.1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
ท่ีมา : ปรับปรุงจาก Greve and Salaff, 2003 
 

1.6 ประโยชนท่ีไดรับ 
 การศึกษาบทบาทของเครือขายทางสังคมในกระบวนการกอตั้งธุรกิจของผูประกอบการ
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม มีประโยชนที่ไดรับดังนี้ 
 1. ทราบลักษณะเครือขายทางสังคมของผูประกอบการ 
 2. ทราบความแตกตางของลักษณะเครือขายทางสังคมของผูประกอบการในแตละชวงของ
การกอตั้งธุรกิจ ซ่ึงทําใหเห็นวาผูประกอบการมีการใชเครือขายทางสังคมชวยในการกอตั้งธุรกิจได 
 3. ทราบประโยชนของเครือขายทางสังคมตอผูประกอบการในชวงของการกอตั้งธุรกิจ 
 4. ภาครัฐและหนวยงานที่เกี่ยวของสามารถนําผลการวิจัยไปใชเปนแนวทางในการสงเสริม 
และพัฒนาผูประกอบการที่มีศักยภาพใหสามารถกอตั้งธุรกิจใหมไดประสบความสําเร็จ 
 

ประโยชนของเครือขายทางสังคม 
- เปนที่ปรึกษา และใหคําแนะนําเกี่ยวกับธุรกิจ 
- แหลงขอมูลขาวสารที่สําคัญเกี่ยวกับธุรกิจ 
- จุดประกายความคิดในการทําธุรกิจ 
- ใชอางอิง หรือชวยแนะนําตอใหรูจักกับผูอื่น 
- ชองทางในการเขาถึงลูกคาและจําหนายสินคา 
- จัดหาทรัพยากรที่จําเปนตอธุรกิจ 

ลักษณะเครือขายทางสังคม 
- ขนาดของเครือขายสนทนา 
- สายสัมพันธแบบสนิทและแบบผิวเผิน 
- ตัวเช่ือมความสัมพันธ 
- ความหนาแนนของเครือขาย 
- การรักษาความสัมพันธ 
- ประเภทความสัมพันธ 

1. ชวงจูงใจ 

2. ชวงวางแผน 

3. ชวงดําเนินธุรกิจ 

กระบวนการกอต้ังธุรกิจ 



 9 

1.7 นิยามศัพทปฏิบัติการ 

 เครือขายทางสังคม (Social Network) หมายถึง ความเกี่ยวพัน และผูกพันระหวางกันของ
บุคคล โดยมีการเชื่อมโยงความสัมพันธทางสังคมทั้งทางตรง และทางออม และใหการสนับสนุน
ความชวยเหลือตอกันและกัน 
 ความสัมพันธทางสังคม (Social Relations) หมายถึง ความสัมพันธระหวางบุคคลภายใน
สังคม โดยความสัมพันธดังกลาวไดแก บิดา มารดา สามี ภรรยา พี่ นอง เพื่อน อาจารย หัวหนา หรือ
เพื่อนรวมงาน เปนตน 
 กลุมสนทนา (Discussion Network) หมายถึง จํานวนของบุคคลที่ผูประกอบการใชในการ
สนทนาเพื่อขอคําแนะนํา และคําปรึกษา ในชวงของกระบวนการกอตั้งธุรกิจ (Greve and Salaff, 
2003) 
 ความสัมพันธแบบสนิท (Strong Ties) หมายถึงความสัมพันธของบุคคลในเครือขายทาง
สังคมที่มีสายสัมพันธแบบรูจัก หรือรูจักเปนอยางดี เชน บุคคลในครอบครัว เพื่อนสนิท หรือบุคคล
ที่มีการติดตอและพบปะเปนประจํา (Greve and Salaff, 2003) 
 ความสัมพันธแบบผิวเผิน (Weak Ties) หมายถึงความสัมพันธของบุคคลในเครือขายทาง
สังคมที่มีสายสัมพันธแบบไมสนิทสนม หรือคอนขางรูจัก เชน บุคคลที่รูจักผานจากบุคคลอื่น เพื่อน
ที่ไมไดเจอกันมานาน หรือบุคคลที่ไมไดติดตอและพบปะเปนประจํา เปนตน (Greve and Salaff, 
2003) 
 ตัวเชื่อมความสัมพันธ (Bridge) หมายถึง บุคคลในเครือขายที่เปนตัวกลางในการไหลผาน
ของขอมูลขาวสารจากเครือขายอื่น ซ่ึงเมื่อขาดการติดตอกับบุคคลนี้จะทําใหไมสามารถรับขอมูล
จากเครือขายนั้นๆ ได (Granovetter, 1973) 
 ความหนาแนนของเครือขาย (Network Density) หมายถึง ระดับความเหนียวแนนของ
ความสัมพันธระหวางบุคคลภายในเครือขาย ยิ่งความหนาแนนของเครือขายมีคาสูงแสดงใหเห็นวา
บุคคลในเครือขายมีการติดตอส่ือสารหรือรูจักกันหมดในเครือขาย แตเมื่อความหนาแนนของ
เครือขายมีคาลดลงแสดงใหเห็นวาบุคคลในเครือขายมีการติดตอส่ือสารกันหรือรูจักกันนอย (Greve, 
1995) 
 กระบวนการกอตั้งธุรกิจ (Founding Process) หมายถึงกระบวนการที่เกิดขึ้นในชวงของการ
กอตั้งธุรกิจ โดยแบงไดเปน 3 ชวง คือ ชวงจูงใจ ชวงวางแผน และชวงดําเนินธุรกิจ (Wilken, 1979, 
quoted in Greve and Salaff, 2003) 
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 ชวงจูงใจ (Motivation Phase) หมายถึงชวงที่ผูประกอบการเริ่มมีแนวความคิด (Idea) ใน
การทําธุรกิจ และเร่ิมปรึกษาแนวความคิดในการทําธุรกิจกับผูอ่ืนเพื่อที่จะพัฒนาความรูเกี่ยวกับ
ธุรกิจ (Greve and Salaff, 2003) 
 ชวงวางแผน (Planning Phase) หมายถึงชวงที่ผูประกอบการเริ่มเตรียมความพรอมกอนการ
เร่ิมทําธุรกิจจริง ผูประกอบการจะเริ่มคนหาขอมูลขาวสาร ความรู และทรัพยากรที่จําเปนตอการ
กอตั้งธุรกิจ ซ่ึงเปนชวงที่ผูประกอบการเริ่มที่จะทําแผนธุรกิจขึ้นมา (Greve and Salaff, 2003) 
 ชวงดําเนินธุรกิจ (Running a Business Phase) หมายถึงชวงที่ผูประกอบการสามารถกอตั้ง
ธุรกิจขึ้นมา และเริ่มดําเนินกิจกรรมทางธุรกิจ (Greve and Salaff, 2003) 
 ผูประกอบการ (Entrepreneur) หมายถึง ผูประกอบการรายใหมที่สามารถกอตั้งธุรกิจได
ประสบความสําเร็จ และจดทะเบียนเปนนิติบุคคลตั้งใหม ณ กรมพัฒนาธุรกิจการคา กระทรวง
พาณิชย ภายในป พ.ศ. 2551 
 วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม (Small and Medium Enterprises: SMEs): วิสาหกิจที่มี
จํานวนการจางงานหรือมูลคาสินทรัพยถาวรตามกฎกระทรวงอุตสาหกรรมป พ.ศ. 2545 ซ่ึงสามารถ
แบงกลุมเปน กิจการการผลิต กิจการบริการ กิจการคาสงและกิจการคาปลีก (สํานักงานสงเสริม
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม, ออนไลน, 2549) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
บทที่ 2 

ปริทัศนวรรณกรรมและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
 การศึกษาบทบาทของเครือขายทางสังคมในกระบวนการกอตั้งธุรกิจของผูประกอบการ
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม มีแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของดังนี้ 
 2.1 สถานการณและโครงสรางของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมในประเทศไทย 
  2.1.1 ความสําคัญของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมตอระบบเศรษฐกิจไทย 
  2.1.2 จํานวนและสัดสวนของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม 
 2.2 ผูประกอบการ 
  2.2.1 ความหมายของผูประกอบการ (Entrepreneur) 
  2.2.2 กระบวนการเปนผูประกอบการ (Entrepreneurial Process) 
  2.2.3 กระบวนการในการกอตั้งธุรกิจ (Founding Process) 
  2.2.4 บทบาทของเครือขายทางสังคมตอการกอตั้งธุรกิจของผูประกอบการ 
 2.3 แนวคิดและทฤษฎีเครือขายทางสังคม  
  2.3.1 ความหมายและความสําคัญของเครือขายทางสังคม 
  2.3.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับเครือขายทางสังคม 
  2.3.3 การวิเคราะหเครือขายทางสังคม (Social Network Analysis) 
  2.3.4 การเก็บรวมรวมขอมูลดวยวิธีเครือขายบุคคลศูนยกลาง (Egocentric Network) 
 2.4 งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

2.1 สถานการณและโครงสรางของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมในประเทศไทย 

 2.1.1 ความสําคัญของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมตอระบบเศรษฐกิจไทย 
  วิสาหกิจมีความหมายครอบคลุมกลุมประเภทกิจการ 3 กลุมใหญ ๆ คือ กลุมการ
ผลิต กลุมการบริการ และกลุมการคาปลีกคาสง โดยวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมเปนวิสาหกิจ
ที่มีจํานวนมาก มีการกระจายตัวอยูทั่วประเทศ มีบทบาทที่สําคัญในการเปนรากฐานของการพัฒนา 
เปนกลไกหลักในการฟนฟูทางเศรษฐกิจและเสริมสรางความกาวหนาทางเศรษฐกิจ รวมทั้งเปน
กลไกในการแกไขปญหาความยากจน  (สํานักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด
ยอม, 2547) ซ่ึงสมเกียรติ ตั้งกิจวานิชย, เดือนเดน นิคมบริรักษ, ประสาท ยูนิพันธุ และ ธราธร 
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รัตนนฤมิตศร (2546) ไดสรุปความสําคัญของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมตอเศรษฐกิจของ
ประเทศไวดังนี้คือ 
  1. เพิ่มการสรางงานใหมและเพิ่มการแขงขันในตลาด โดยเฉพาะวิสาหกิจขนาด
ยอมซึ่งเปนธุรกิจที่เกิดขึ้นไดงาย ใชเงินไมสูง และมีความเสี่ยงนอยกวาการลงทุนในวิสาหกิจขนาด
ใหญ ตลอดจนเปนธุรกิจที่มีความคลองตัวในการดําเนินการ ดังนั้นจึงเปนจุดสนใจของผูที่ตองการ
เปนผูประกอบการ และการที่มีกิจการของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมเขาสูตลาดเปนการชวย
เพิ่มระดับการแขงขันในตลาดมากขึ้น ลดการผูกขาดทางการคา  
  2. เชื่อมโยงกับวิสาหกิจขนาดใหญ ทั้งนี้เนื่องจากวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด
ยอมมีสวนสนับสนุนวิสาหกิจขนาดใหญในหลายดาน เชน การรับชวงการผลิต การชวยในการจัด
จําหนายสินคา ทั้งคาสงและคาปลีกแกผูบริโภค การเปนผูผลิตปจจัยการผลิตใหกับวิสาหกิจขนาด
ใหญ หรือใหบริการเสริมแกวิสาหกิจขนาดใหญ  
  3. รองรับการเปลี่ยนแปลงทางเศรษฐกิจ เนื่องจากวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด
ยอมมีความยืดหยุนในการปรับตัวและมีความหลากหลาย ดังนั้นระบบเศรษฐกิจที่มีวิสาหกิจขนาด
กลางและขนาดยอมที่แข็งแกรงจะสามารถปรับตัวในชวงเกิดวิกฤติทางเศรษฐกิจไดดี 
  4. กระจายการพัฒนาไปทั่วประเทศ เนื่องจากวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม
มักมีลักษณะการจัดตั้งกระจายไปตามชุมชนในภูมิภาคตาง ๆ ทั่วประเทศ ดังนั้นจึงมีบทบาทสําคัญ
ในการกระจายตัวดานการลงทุนและการพัฒนาดานอื่น ๆ เชนดานทักษะฝมือหรือเทคโนโลยีตาง ๆ 
  5. เพิ่มมูลคาแกวัตถุดิบภายในประเทศ เพราะเปนอุตสาหกรรมที่ใชทรัพยากรใน
ประเทศเปนหลัก 
 
 2.1.2 จํานวนและสัดสวนของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม 
  1. จํานวนวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม 
   ในปพ.ศ. 2551 จํานวนวิสาหกิจมีจํานวนรวมทั้งสิ้น 2,836,377 ราย โดย
จัดเปนวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม (SMEs) จํานวน 2,827,633 ราย หรือคิดเปนรอยละ 99.7 
ของวิสาหกิจทั้งหมด ทั้งนี้สามารถแบงวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมตามประเภทธุรกิจ ได
ดังนี้ วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมที่อยูภาคการคาและซอมบํารุง จํานวน 1,321,634 ราย หรือ
รอยละ 46.7 รองลงมาไดแก วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมที่อยูในภาคบริการ 956,836 ราย 
หรือรอยละ 33.8 และที่อยูในภาคการผลิตรวม จํานวน 544,762 ราย หรือรอยละ 19.3 ดังภาพที่ 2.1 
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ภาพที่ 2.1 จํานวนและสัดสวนของวิสาหกิจ จําแนกตามกลุมธุรกิจ ปพ.ศ.2551 
ท่ีมา : สํานักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม, 2553 
 

2. การกระจายตัวของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม 
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม นับเปนกลไกสําคัญในการขับเคล่ือน

เศรษฐกิจในแตละภูมิภาค ทั้งในดานการสรางรายไดและการจางงาน โดยหากพิจารณาโครงสราง
แยกตามภูมิภาคแลว จะพบวามีวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมอยูในกรุงเทพและปริมณฑลสูง
ที่สุด มีจํานวน 818,182 รายคิดเปนสัดสวนรอยละ 28.9 รองลงมาอยูในภาคตะวันออกเฉียงเหนือมี
จํานวน 717,990 ราย คิดเปนรอยละ 25.4 อันดับที่สามอยูในภาคเหนือมีจํานวน 451,247 ราย คิดเปน
รอยละ 16.0 สวนภาคใตมีจํานวนวิสาหกิจ 365,506 รายคิดเปนรอยละ 12.9 สวนภาคตะวันออกมี
จํานวน 199,604 รายคิดเปนรอยละ 7.1 ภาคตะวันตกมีจํานวน 122,811 ราย คิดเปนรอยละ 4.3 และ
ภาคกลางมีจํานวน 104,147 ราย คิดเปนสัดสวนรอยละ 3.7 แสดงดังภาพที่ 2.2 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคการคาและซอมบํารุง 
46.7% 

ภาคการบริการ 
33.8% 

ภาคการผลิต 
19.3% 

ไมระบุ 
 0.2% 
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ภาพที่ 2.2 จํานวนและสัดสวนของวิสาหกิจ จําแนกตามภูมิภาค ปพ.ศ.2551 
ท่ีมา : สํานักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม, 2553 
 

2.2 ผูประกอบการ 

 2.2.1 ความหมายของผูประกอบการ (Entrepreneur) 
  Bolton and Thompson (2005, quoted in Barringer and Ireland, 2006 , p.5 ) ไดให
ความหมายของผูประกอบการไววา บุคคลที่ยอมรับความเสี่ยงระหวางผูซ้ือและผูขาย หรือบุคคลที่
ยอมรับความเสี่ยงจากการกอตั้งธุรกิจใหม 
  Bygrave (1994) ไดใหความหมายของผูประกอบการไววา บุคคลที่มีความคิด
สรางสรรคในการแสวงหาโอกาสทางธุรกิจ และสามารถกอตั้งธุรกิจขึ้นมาจากโอกาสทางธุรกิจ
ดังกลาวได 
  Gartner, Shaver, Gatewood and Katz (1994) ไดใหความหมายของผูประกอบการ
ไววา บุคคลที่กอตั้ง วางโครงสราง ดําเนินการจัดการ และยอมรับความเสี่ยงของธุรกิจหรือบริษัท 
  กลาวโดยสรุป ผูประกอบการ คือ บุคคลที่มองเห็นโอกาสทางธุรกิจ และสามารถ
สรางสรรคธุรกิจใหมขึ้นมาจากโอกาสดังกลาวได โดยยอมรับในความเสี่ยงที่อาจเกิดขึ้นได
ตลอดเวลา เพื่อมุงหวังผลกําไรที่เกิดมาจากการดําเนินธุรกิจ   
 
 

ไมระบุ 
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 กระบวนการเปนผูประกอบการ (Entrepreneurial Process) 
  Barringer and Ireland (2006 ) กล าวว า  บุคคลจะสามารถก าวมาสู ก าร เปน
ผูประกอบการไดนั้น จําเปนที่จะตองผานกระบวนการเปนผูประกอบการเสียกอน โดย Baringer 
and Ireland ไดเสนอกระบวนการเปนผูประกอบการไว 4 ขั้นตอน ดังนี้ 
  1. การตัดสินใจที่จะเปนผูประกอบการ เนื่องจากการตัดสินใจเปนประการแรกที่
บุคคลจะกาวมาเปนผูประกอบการ โดย Barringer and Ireland ช้ีวาเหตุผลหลักสามประการที่บุคคล
ตัดสินใจเปนผูประกอบการ คือ ตองการเปนเจานาย ตองการมีธุรกิจเปนของตนเองจากความคิดที่
คิดคนมา และตองการผลตอบแทนจากผลกําไร แตทั้งนี้การที่บุคคลจะสามารถตัดสินใจไดนั้น 
จําเปนที่จะตองมีเหตุการณบางประการ (Triggering Event) ชวยในการสนับสนุนการตัดสินใจ เชน 
การที่บุคคลนั้นไดรับมรดกทําใหมีเงินทุนเพียงพอ การที่บุคคลขาดทางเลือกอื่นเนื่องมาจากไมพอใจ
ในงานที่ทํา ลาออกจากงาน หรือตกงาน หรือแมแตการไดรับการสนับสนุนสงเสริมและแรงบันดาล
ไปจากเพื่อน ครอบครัว บุคคลที่เปนที่เคารพตาง ๆ รวมถึงการสนับสนุนจากรัฐบาลและองคการ
ตางที่เกี่ยวของอีกดวย เปนตน (Bygrave, 1994) 
  2. การพัฒนาความคิดทางธุรกิจที่ประสบความสําเร็จ การที่ธุรกิจลมเหลวนั้น 
ขึ้นอยูกับปจจัยหลายประการ แตส่ิงที่สําคัญประการหนึ่งคือโอกาสทางธุรกิจที่เปดกวางอยูในตลาด  
ดังนั้นในการที่จะสามารถพัฒนาความคิดทางธุรกิจใหประสบความสําเร็จไดนั้น จําเปนที่จะตอง
สามารถมองหาโอกาสทางธุรกิจใหไดกอน ซ่ึงการที่จะสามารถมองหาโอกาสเหลานั้นได จําเปนที่
จะตองอาศัย ความรู ความสามารถ ประสบการณ ความคิดสรางสรรค ทัศนคติ และคานิยม ของ
ผูประกอบการเปนสําคัญ (Bygrave, 1994) นอกจากนี้จากการศึกษาของ Hills et al. (1999) ช้ีวา
บุคคลในเครือขายทางสังคม เชน ครอบครัว เพื่อน หรือบุคคลในธุรกิจ มีสวนชวยใหผูประกอบการ
สามารถมองเห็นโอกาสทางธุรกิจไดอีกดวย หลังจากที่สามารถมองหาโอกาสทางธุรกิจไดแลว 
จําเปนที่จะตองนําโอกาสนั้นมาแปลงเปนความคิดทางธุรกิจ ซ่ึงจําเปนที่จะตองทําการทดสอบ 
ประเมินตลาด วิเคราะหคูแขง และสรางแบบจําลองทางธุรกิจ (Business Model) เปนตน เพื่อให
สามารถพัฒนาความคิดทางธุรกิจดังกลาว ใหสามารถสรางธุรกิจไดประสบความสําเร็จ 
  3. การกอตั้งกิจการจากความคิดทางธุรกิจ ส่ิงสําคัญในขั้นตอนนี้คือ การสรางแผน
ธุรกิจ (Business Plan) ซ่ึงจะชวยใหผูประกอบการสามารถมองเห็นภาพรวมของธุรกิจ เชน โอกาส
ในการทําธุรกิจ สภาพของอุตสาหกรรม การทําการตลาด การวางแผนการผลิต โครงสรางองคกร 
ทีมงาน แหลงที่มาของเงินทุน และการหมุนเวียนของกระแสเงิน เปนตน นอกจากนี้แผนธุรกิจยัง
เปรียบเสมือนหลักแสดง (Mile Stone) ที่บงบอกความคืบหนาในการดําเนินการกอตั้งธุรกิจตามแผน
ที่วางไวอีกดวย 
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  4. การบริหาร และสรางความเติบโตขององคกร ภายหลังที่ผูประกอบการสามารถ
กอตั้งธุรกิจไดประสบความสําเร็จแลว ผูประกอบการจําเปนตองเตรียมการเพื่อพัฒนาธุรกิจให
เจริญเติบโตไปในอนาคต เชน การสรางแบรนด การปกปองทรัพยสินทางปญญา และการสราง
ธุรกิจแฟรนไชส  เปนตน  นอกจากนี้ ผูประกอบการจําเปนที่จะตองมีระบบการจัดการที่มี
ประสิทธิภาพ และมีความเปนมืออาชีพมากขึ้น ตลอดจนตองคํานึงถึงความเกี่ยวพันและผลกระทบ
ของธุรกิจที่จะเกิดขึ้นจากกลุมผูที่เกี่ยวของกับธุรกิจตาง ๆ (Stakeholders) ซ่ึงประกอบดวย คูแขงขัน 
ลูกคา สังคม ตลอดจนองคกรของรัฐบาลเขามาควบคุมดูแลการดําเนินงานของธุรกิจอีกดวย 
(Bygrave, 1994) 
 

2.2.3 กระบวนการในการกอตั้งธุรกิจ (Founding Process) 
กระบวนการในการกอตั้งธุรกิจ หมายถึง กระบวนการที่เกิดขึ้นในชวงของการ

กอตั้งธุรกิจ เปนกระบวนการที่เกี่ยวของกับระยะเวลาในการดําเนินกิจกรรมตาง ๆ ในการกอตั้ง
ธุรกิจ และกิจกรรมตาง ๆ จะดําเนินการไปตามกระบวนการนั้น ๆ ซ่ึงแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจ
จะมีความสัมพันธกัน โดยแบงไดเปน 3 ชวง คือ ชวงจูงใจ ชวงวางแผน และชวงดําเนินธุรกิจ 
(Wilken, 1979, quoted in Greve and Salaff, 2003) 

1 .  ชวงจู งใจ  (Motivation Phase) เปนชวง เริ่ มตนของผู ประกอบการ  โดย
ผูประกอบการเริ่มมีแนวความคิด (Idea) ที่เปนโอกาสในการทําธุรกิจ แตในชวงนี้ผูประกอบการยัง
ไมตัดสินใจที่จะเริ่มกอตั้งธุรกิจ เพราะจําเปนตองพัฒนาแนวความคิดดังกลาวใหดีกอน (Greve and 
Salaff, 2003) เพื่อใหสามารถสรางธุรกิจขึ้นมาไดจริง ดังนั้นในชวงจูงใจผูประกอบการจะใชเวลา
สวนใหญในการศึกษาเกี่ยวกับเทคโนโลยี กฎหมาย สภาพสังคม และประชากร (Baron and Shane, 
2008) รวมทั้งเริ่มหาบุคคลในเครือขายที่สามารถใหการสนับสนุน และใหคําปรึกษาเกี่ยวกับการ
กอตั้งธุรกิจจากแนวความคิดดังกลาวได 

2. ชวงวางแผน (Planning Phase) เปนชวงที่ผูประกอบการเริ่มเตรียมความพรอม
กอนการเริ่มทําธุรกิจ ผูประกอบการจะเริ่มคนหาขอมูลขาวสาร ความรู และทรัพยากรที่จําเปนตอ
การกอตั้งธุรกิจ (Greve and Salaff, 2003) ไดแก ขอมูลพื้นฐานทั่วไปเกี่ยวกับสภาวะตลาด คูแขง 
สภาพแวดลอม และกฎหมาย วางแผนทรัพยากรมนุษย ผูรวมทุน และลูกจางแรงงาน และทรัพยากร
ทางการเงิน การรวบรวมทรัพยากรเหลานี้เปนสิ่งที่สําคัญที่สุดของชวงวางแผน (Baron and Shane, 
2008) หรือเปนชวงที่ผูประกอบการเริ่มจัดทําแผนธุรกิจ (Greve and Salaff, 2003) ขึ้นมาเพื่อศึกษา
แนวโนมของธุรกิจวาจะประสบความสําเร็จหรือไม 

3. ชวงดําเนินธุรกิจ (Running a Business Phase) เปนชวงที่ผูประกอบการสามารถ
กอตั้งธุรกิจขึ้นมา และเริ่มดําเนินกิจกรรมทางธุรกิจ (Greve and Salaff, 2003) เปนการนําทรัพยากร
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ตาง ๆ ที่ไดรวบรวมไวมาผานกระบวนการบริหารจัดการ กระบวนการตัดสินใจ ที่มาจากผูรวม
ลงทุน และทีมผูบริหาร ชวงดําเนินธุรกิจจะนําสินคาหรือบริการเขาสูตลาด ที่ผานการวิเคราะห
สภาพตลาดมาเปนอยางดี เขาใจสภาพตลาด สามารถวางแผนกลยุทธสําหรับการแขงขัน กลยุทธใน
การพัฒนาโอกาสทางการตลาด และกลยุทธที่สามารถรองรับการเติบโตขององคกรไดตอไป (Baron 
and Shane, 2008)  
 
 2.2.4 บทบาทของเครือขายทางสังคมตอการกอตั้งธุรกิจของผูประกอบการ 
  Greve (1995) ไดกลาววา ผูประกอบการจําเปนตองระดมทรัพยากรที่จําเปนเพื่อใช
ในการกอตั้งธุรกิจ เชน ขอมูลขาวสาร เงินทุน แรงงาน และชองทางการจําหนายสินคา เปนตน แต
เนื่องจากผูประกอบการสวนใหญมักจะเริ่มตนจากการมีเพียงความคิดในการทําธุรกิจ และเงินทุน
เพียงเล็กนอย แตยังขาดแคลนทรัพยากรที่จําเปนตอการกอตั้งธุรกิจ ซ่ึงสาเหตุนี้จะสงผลให
ผูประกอบการเกิดความลมเหลวในการกอตั้งธุรกิจได ดังจากการสํารวจของกรมสงเสริม
อุตสาหกรรมในป พ.ศ. 2546 ช้ีวาผูประกอบการที่เขารวมในโครงการเสริมสรางผูประกอบการใหม 
ไมสามารถดําเนินการกอตั้งธุรกิจได คือ ขาดเงินทุน ขาดชองทางการทําธุรกิจ และขาดความรู
ประสบการณในการทําธุรกิจ จึงเปนที่นาสังเกตวาผูประกอบการสามารถระดมทรัพยากรที่ขาด
แคลนอันจําเปนตอการกอตั้งธุรกิจไดอยางไร และสามารถที่จะคนหาขอมูลขาวสาร และความรู
ตางๆ ที่จําเปนตอการกอตั้งธุรกิจไดอยางไร ในขณะที่ผูประกอบการสวนใหญเร่ิมตนธุรกิจโดยมี
เพียงเงินทุนที่เล็กนอยเทานั้น 
  ในการกอตั้งธุรกิจผูประกอบการสวนใหญมักจะไมทราบวาจะหาทรัพยากรที่ขาด
แคลนอันจําเปนตอการกอตั้งธุรกิจไดอยางไร อีกทั้งจะหาขอมูลขาวสาร ความรูทางดานเทคโนโลยี
การผลิต และความรูในการบริหารจัดการองคกรไดอยางไร ซ่ึง Greve กลาววา สิ่งที่ผูประกอบการ
สวนใหญนิยมใชในการหาขอมูลขาวสาร ความรู และทรัพยากรที่จําเปนตอการกอตั้งธุรกิจ คือ 
ความสัมพันธทางสังคม (Social Relations) เพื่อขอคําแนะนํา คําปรึกษา ขอมูลขาวสาร ความรูตางๆ 
และทรัพยากรที่ขาดแคลน จากบุคคลในเครือขายทางสังคมของผูประกอบการ (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
เนื่องจากทรัพยากรจะซอนอยูในความสัมพันธ และโครงสรางทางสังคมของผูประกอบการ 
(Social Network Structures) (Kamman, 2000, quoted in Tesfom, 2006) ซ่ึงผูประกอบการจะใช
ความสัมพันธทางสังคมเพื่อเขาถึงบุคคลในเครือขายที่สามารถใหการสนับสนุนทรัพยากรที่ตองการ 
โดยบุคคลเหลานั้นอาจเปนบุคคลที่ผูประกอบการรูจัก หรือรูจักผานทางบุคคลอื่น ดังนั้นเครือขาย
ทางสังคมจึงมีบทบาทที่สําคัญตอการกอตั้งธุรกิจของผูประกอบการเปนอยางยิ่ง (Johannisson, 
Alexanderson, Nowicki and Senneseth, 1994, quoted in Tesfom, 2006) 
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2.3 แนวคิดและทฤษฎีเครือขายทางสังคม  
 2.3.1 ความหมายและความสําคัญของเครือขายทางสังคม 

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

เครือขาย (Network) คือ รูปแบบทางสังคม ที่เปดโอกาสใหเกิดปฏิสัมพันธระหวางองคกร เพื่อ
แลกเปลี่ยน การสรางความเปนอันหนึ่งอันเดียว และการรวมกันทํางาน เครือขายประกอบดวย
องคกรจํานวนหนึ่งซึ่งมีอาณาเขตที่แนนอนหรือไมก็ได และองคกรเหลานี้มีฐานะเทาเทียมกัน 

Boissevain (1974) ได ใหความหมายของเครือข ายทางสังคมไวว า 
ความสัมพันธทางสังคมของบุคคล โดยมีการติดตอส่ือสาร แลกเปลี่ยนผลประโยชนซ่ึงกันและกัน 

Johannisson (1990) ไดใหความหมายของเครือขายทางสังคมไววา กลุม
ของบุคคล หรือองคกรโดยมีการเชื่อมโยงกันดวยความเกี่ยวของ หรือความสัมพันธทางสังคมทั้ง
ทางตรง หรือทางออม เชน ครอบครัว เพื่อน กลุมธุรกิจ เปนตน 

สรุปไดวา เครือขายทางสังคม หมายถึง ความเกี่ยวพันและผูกพันระหวาง
กันของบุคคล โดยมีการเชื่อมโยงความสัมพันธทางสังคมทั้งทางตรง และทางออม และใหการ
สนับสนุนความชวยเหลือตอกันและกัน 
 

2. ความสําคัญของเครือขายทางสังคม 
ชินสัคค สุวรรณอัจฉริย (2549) ไดอธิบายความสําคัญของเครือขายทาง

สังคมไวดังนี้ 
1. ทําใหเกิดการปรับตัวที่มีเหตุผลบนพื้นฐานของการใชทรัพยากรที่มีอยู

อยางจํากัด คือ การใชพฤติกรรมที่มีเหตุผล หากทุกคนไดควบคุมทรัพยากรและใหความสนใจ
ทรัพยากรและเหตุการณ เมื่อนั้นเครือขายทางสังคมจะกําหนดชนิดของทรัพยากรที่ทําใหเครือขาย
เขาถึงกันได ดังนั้น เครือขายทางสังคมจึงกําหนดความสามารถในหนาที่ของตนเองออกมา โดยชวย
ใหบุคคลสามารถบรรลุเปาหมายที่ตนเองวางไว แมวาจะขาดปจจัยตาง ๆได 

2. ชวยใหเกิดการแพรกระจายของการนําเอาเครือขายมาใชในทางปฏิบัติ 
ไดแก การถายทอดประสบการณการทํางาน ในทางปฏิบัติและความเขาใจในหนาที่การงาน ชวยให
เกิดความคลองตัวในการแกไขปญหาที่เกิดขึ้น และนําไปสูการแกไขปญหา เปนชองทางของขอมูล
ที่เกี่ยวกับเครือขายทางอาชีพและการคา กิจกรรมที่สามารถสรางพฤติกรรมการปรับใชในการ
ทํางาน โดยสามารถเขาถึงมาตรฐานสากลที่กําหนดไว  

3. สรางความนาเชื่อถือ ชวยใหเกิดการแลกเปลี่ยนความสัมพันธไดอยาง
งาย  และสะดวก  สรางหลักประกันความเสี่ยงในการตัดสินใจ  หรือการเขารวมกิจกรรม
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ความสัมพันธสวนตัว ที่ทําใหรูสึกวามีความปลอดภัย ไมมีความเสี่ยงเกิดขึ้น กลไกของความ
นาเชื่อถือที่เกิดขึ้น และนําไปสูความมั่นคงในธุรกิจได 

4. เปนชองทางอยางหนึ่งในการระดมทรัพยากร (แรงงาน ทุน ขอมูล) 
เพื่อใหบรรลุเปาหมาย เนื่องจากในปจจุบันการชวยเหลือกันนั้นสามารถกําหนดบทบาทจาก
ความสัมพันธทางสังคมที่เกิดขึ้น ดังนั้น หากมีทรัพยากรเครือขายอยู จะสามารถใชเปนชองทางใน
รูปแบบตาง ๆ สรางวัฒนธรรมรวมกัน เพื่อกอใหธุรกิจเกิดความคลองตัวมากยิ่งขึ้น เปนผลให
สามารถลดคาใชจายในการดําเนนิการได 

5. สามารถกําหนดความเปนอิสระของกลุมตนเอง และสามารถตอรองใน
เร่ืองการกระจายอํานาจและทรัพยากร กลาวคือ การพัฒนาศักยภาพของตนเองนั้นมีขอจํากัด จึง
หลีกเลี่ยงไมไดที่จะตองประสานกิจกรรม  หรือสรางความรวมมือกันในการทํางานตาม
ความสามารถและหนาที่ ที่ตนเองครอบครองอยู ดังนั้น หากไดรับการจัดสรรหนาที่การงานตาม
ความสามารถที่มีอยูในลักาณะของเครือขายอาชีพ ก็จะทําใหเกิดความสําเร็จ มีความไดเปรียบใน
การแขงขัน และเขาถึงทรัพยากรไดงาย 

6. เปนแนวรวมใหมที่ชวยแกปญหาในกรณีที่ภาครัฐไมมีประสิทธิภาพใน
การจัดการ (เชน รวมดวยชวยกัน เครือขายอนุรักษ มูลนิธิตางๆ) เนื่องจากความสัมพันธสวนตัวนี้ 
สามารถสรางเครือขายใหเกิดขึ้นได ซ่ึงเปนชองทางสําคัญที่จะแสดงอิทธิพลและนํามาสูการ
ตัดสินใจรวมกัน   
   Stuart and Sorenson (2005) ไดเสนอวาเครือขายทางสังคมมีบทบาทที่
สําคัญตอกระบวนการกอตั้งธุรกิจของผูประกอบการไวดังนี้ 
   1. การตระหนักถึงโอกาสทางธุรกิจ (Opportunity Recognition) สาเหตุที่
เครือขายทางสังคมชวยใหผูประกอบสามารถตระหนักถึงโอกาสทางธุรกิจเนื่องจาก บุคคลใน
เครือขายทางสังคมชวยใหผูประกอบการสามารถเขาถึงขอมูลที่สําคัญ ซ่ึงชวยใหผูประกอบการ
สามารถเขาถึงความรูที่หลากหลายอันนํามาสูการสรางธุรกิจใหมได นอกจากนี้จากการศึกษาของ 
Hills et al. (1999 ) พบความแตกต างระหว างผู ประกอบการ เดี่ ยว  (Solo Entrepreneur) กับ
ผูประกอบการเครือขาย (Network Entrepreneur) โดยผูประกอบการเครือขายสามารถที่จะตระหนัก
ถึงโอกาสทางธุรกิจไดมากกวาผูประกอบการเดี่ยว 
   2. การระดมทรัพยากร (Resource Mobilization) เครือขายทางสังคมถือวา
มีบทบาทอยางมากตอการระดมทรัพยากรที่จําเปนตอการกอตั้งธุรกิจ เครือขายทางสังคมชวยให
ผูประกอบการสามารถเขาถึงแหลงเงินทุน แรงงานที่มีความสามารถ และความรูสวนบุคคล 
นอกจากนี้ Greve and Salaff (2003) ไดกลาววา ในชวงเริ่มตนธุรกิจ ผูประกอบการจะขอความ
ชวยเหลือในการสนับสนุนทรัพยากรจากบุคคลในครอบครัว และกลุมบุคคลที่สนิทดวย 
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 2.3.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับเครือขายทางสงัคม 
  แนวคิดและทฤษฎีของเครือขายทางสังคม เปนการอธิบายถึงความสัมพันธทาง
สังคมระหวางบุคคลตางๆในสังคม โดยแนวคิดและทฤษฎีทางสังคมวิทยาที่สามารถนํามาอธิบาย
ความสัมพันธของบุคคลในเครือขายทางสังคมมีดังตอไปนี้  

1. ทฤษฎีการเปรียบเทียบเชงิสังคม (Social Comparison Theory)  
   Kilduff and Tsai (2003) กลาววาทฤษฎีนี้จะสนใจวาบุคคลจะมีการจัดการ
สภาวะความสัมพันธของสมาชิกในเครือขายอยางไร เพื่อลดความรูสึกของความไมสมดุลของ
ความสัมพันธ โดยทฤษฎีนี้จะอยูบนฐานความคิดที่วาทําไมบุคคลจึงเลือกที่จะมีปฏิสัมพันธกับคน
บางคน ทั้งนี้หลักทฤษฎีไดอธิบายไววา บุคคลพึงพอใจที่จะมีปฏิสัมพันธกับคนอื่นซึ่งมีคุณลักษณะ
เหมือนกับตนในประเด็นสําคัญๆที่พวกตนใหการยอมรับ ดังนั้นบุคคลจึงตองการมีความสัมพันธกบั
คนอื่นเพื่อ (1) เรียนรูตนเองโดยเปรียบเทียบตนเองกับคนอื่น (2) บุคคลจะเลือกคนที่เหมือนหรือ
คลาย ๆ กับตนเพื่อเปรียบเทียบ (3) การเปรียบเทียบทางสังคมจะมีผลอยางมาก ตอทัศนคติ และ
ความคิดเห็นก็ตอเมื่อไมมีวัตถุประสงคที่จะเปรียบเทียบพื้นฐานทางสังคมของบุคคล และเมื่อความ
คิดเห็นนั้นมีความสําคัญมากตอบุคคลนั้น ๆ ซ่ึงสามารถสรุปไดวาทฤษฎีนี้อธิบายการเลือกคบกับคน
อ่ืนเพื่อตองการประเมินความคิดเห็นและความสามารถของตนเอง เมื่อเปรียบเทียบกับคนอื่นๆ 
 
  2. ทฤษฏีความสมดุล (Balance Theory) 
   Kilduff and Tsai (2003) กลาววาทฤษฎีความสมดุลอยูบนพื้นฐานของ 
ความพึงพอใจของบุคคล (People Preference) โดยอธิบายความสัมพันธระหวางบุคคลที่หนึ่ง (P) 
และบุคคลที่สอง (O) ที่มีทัศนคติตอบุคคลที่สาม (X) ดังตอไปนี้ 
   1. บุคคลพึงพอใจที่จะมีความสัมพันธที่สมดุลกัน โดยตางคนตางมีความ 
สัมพันธซ่ึงกันและกันระหวาง P กับ O แตถา O มีความสัมพันธกับ X ก็จะมีแรงกดดันให P มี
ความสัมพันธกับ X ดวย อธิบายดังภาพที่ 2.3 
   2. สืบเนื่องจากขอแรก บุคคลพอใจที่จะมีปฏิสัมพันธกับคนอื่นๆ ถาเขา
เหลานั้นมีคุณลักษณะรวมที่หนักแนนและแข็งแรง เชน มีเชื้อชาติ หรือเพศเดียวกัน ซ่ึง P และ O จะ
เพิ่มความสัมพันธสูงมากขึ้นกับ X ถาทั้งสองคนมีคุณลักษณะรวมที่หนักแนนกับ X 
   3. ถาบุคคลตกในภาวะความสัมพันธที่ไมสมดุล พวกเขาจะมีความรูสึกอึด
อัดไมสบายใจ ฉะนั้นถา P เปนเพื่อนกับ O และ X แต O ไมอยากเปนเพื่อนกับ X แลว P จะรูสึกอึด
อัดไมสบายใจ 
   4. บุคคลจะมีปฏิกิริยาเพื่อเปล่ียนความสัมพันธที่ไมสมดุลใหเกิดความ
สมดุลโดยพยายามเปลี่ยนทัศนคติของคนหนึ่งที่มีตออีกคนหนึ่งใหดีขึ้น หรือตัดความสัมพันธกันไป 
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ฉะนั้นถา P ตองการเปนเพื่อนกับ O แต O ไมตองการเปนเพื่อนกับ P แลว P อาจพยายามมากขึ้น 
เพื่อขอความเห็นใจจาก O หรือไมก็ตัดความสัมพันธจาก O เพื่อรักษาสภาพความสมดุลของ
ความสัมพันธ 
 

 
ภาพที่ 2.3 แสดงความสัมพนัธระหวาง P O และ X 
ท่ีมา : Kilduff and Tsai, 2003 
 
  3. ทฤษฎีความแตกตาง (Heterophily Theory)  
   Kilduff and Tsai (2003) กลาววาคนในสังคมมีแนวโนมที่จะเกาะกลุมกัน
บนพื้นฐานของการมีคุณลักษณะรวมกัน โดยมีวัตถุประสงคที่จะทําการเปรียบเทียบทางสังคมและ
การสนับสนุนซึ่งกันและกัน ดังนั้นจึงอาจกลาวไดวากลุมเครือขายอยางไมเปนทางการในองคกรมี
ความเสี่ยงตอการแตกแยกกันเปนกลุมยอยๆ (Cliques) ของบุคลากรในองคกร ซ่ึงเปนปญหาที่พบ
ไดเปนปกติในแตละองคกร เชน บางครั้งอาจจะพบวาพนักงานในแผนกหนึ่ง อาจใชเวลาทั้งหมดใน
การพูดคุยเฉพาะในแผนกของตนเอง โดยไมเคยปฎิสัมพันธกับบุคคลในแผนกอื่น หรือที่เห็นเปน
ปญหาอยูบอยๆคือ พนักงานในแผนกหนึ่งจะไปพูดคุยกับคนในแผนกอื่นโดยไมมีปฎิสัมพันธกับ
คนในแผนกเดียวกัน ไมวาเปนกรณีใดที่กลาวมานี้ลวนเปนผลใหเกิดกลุมยอยๆ ที่เกาะเกี่ยวกันอยาง
ไมเปนทางการของพนักงานนี้ จะกอใหเกิดแกนแกนของการสื่อสารและการไววางใจซึ่งกันและกัน  
และทําใหเกิดการแลกเปลี่ยนความรูที่เกิดจากประสบการณสวนบุคคล (Tacit Knowledge) หรือ
ความเชี่ยวชาญที่เล็กนอยระหวางบุคคลในกลุมยอย (Hansen, 1999, quoted in Kilduff and Tsai, 
2003) 
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  4. ทฤษฎีจุดแข็งของสายสัมพันธแบบผิวเผิน (The Strength of Weak Ties)  
   Granovetter (1973) ไดตั้งขอสังเกตไววา บุคคลตางๆในเครือขายทาง
สังคม มีแนวโนมที่จะมีบุคคลที่รูจักทั้งแบบสนิท (Strong Ties) และแบบผิวเผิน (Weak Ties) ทั้งนี้
เพราะการรักษาสายสัมพันธแบบสนิทกับบุคคลในเครือขาย จะมีตนทุนในการรักษาสายสัมพันธ 
(Maintenance Cost) ทําใหบุคคลเลือกที่ จะมีสายสัมพันธแบบสนิทกับบางคนเท านั้น  ซ่ึ ง 
Granovetter ไดเสนอไววาสายสัมพันธแบบผิวเผินเปรียบเสมือนตัวเชื่อม (Bridge) ระหวางกลุมตอ
กลุมที่มีโครงสรางชัดเจน (ดังภาพที่ 2.4) นอกจากนี้สายสัมพันธแบบผิวเผินยังเปนผูนําเขา และ
แลกเปลี่ยนขาวสาร และความรูใหมๆ ระหวางกลุมไดดีกวาสายสัมพันธแบบสนิท นอกจากนี้สาย
สัมพันธแบบผิวเผินยังมีขอดี คือ สามารถถายทอดความรูที่มีความสลับซับซอนนอยไดดีกวา แต
ในทางตรงกันขาม สายสัมพันธแบบสนิทกลับสามารถถายทอดความรูที่มีความสลับซับซอนมากได
ดีกวา แนวคิดเกี่ยวกับทฤษฎีนี้ ชวยใหทราบวาสายสัมพันธแบบผิวเผินมีอิทธิพลในการแพรกระจาย
ขอมูลใหมจากเครือขายหนึ่งสูเครือขายอื่นๆ ซ่ึงในเครือขายที่มีสายสัมพันธที่ใกลชิดกันมากจะมี
โอกาสนอยที่จะเกิดการไหลเวียนของขอมูลใหมนี้  อีกทั้งในแตละเครือขายยอมมีความหลากหลาย
ของขอมูลใหมที่แตกตางกัน ซ่ึงสายสัมพันธแบบผิวเผินนี้ชวยใหขอมูลเหลานั้นมีการไหลเวียนและ
แพรกระจายสูเครือขายอื่นนําไปสูการเปลี่ยนแปลงของขอมูลใหมในเครือขาย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 2.4 แสดงการเชื่อมโยงแตละกลุมดวยสายสัมพันธแบบผิวเผินและสนิท 
ท่ีมา : Granovetter, 1997 
 

5. ทฤษฎีการแลกเปล่ียน (Exchange Theory)  
Kilduff and Tsai (2003) กลาววาบุคคลไมใชเพียงแตกระทําตามบทบาทที่

ถูกคาดหวังไวในสังคม หรือตามบรรทัดฐานที่ไดรับการอบรมถายทอดมาเทานั้น แตความสัมพันธ
ระหวางบุคคลอยูบนพื้นฐานการตัดสินใจในการแลกเปลี่ยนซึ่งกันและกัน ระหวางบุคคลที่มี
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ความสัมพันธกันทั้งในดานวัตถุและที่ไมใชวัตถุ เชน ขอมูลขาวสาร เงิน คําปรึกษา ความชวยเหลือ 
ความผูกพันทางใจ หนี้บุญคุณ เปนตน ดังนั้นการที่บุคคลหนึ่งจะมีความสัมพันธกับอีกบุคคลหนึ่ง 
ยอมหมายถึงการไดรับประโยชนตอบแทนจากความสัมพันธดังกลาว เชน การตอบแทนบุญคุณตอผู
ที่มีพระคุณ และการไมเลือกคบหาสมาคมกับบุคคลที่ไมใหความชวยเหลือ กระบวนการแลกเปลี่ยน
ระหวางบุคคลตอบุคคลจึงเปนหัวใจสําคัญของเครือขายทางสังคม 
 
  6. ทฤษฎีแรงสนับสนุนทางสงัคม (Social Support Theory) 
   แรงสนับสนุนทางดานสังคม คือ ส่ิงที่บุคคลไดรับโดยตรงจากบุคคลใน
เครือขาย ซ่ึงอาจเปนทางดานขอมูล ขาวสาร เงิน กําลังงาน หรือการสนับสนุนทางดานจิตใจจาก
ผูใหการสนับสนุน (Pilisuk, 1982) ทั้งนี้แหลงที่มาของแรงสนับสนุนทางสังคมสามารถแบงได 2 
ประเภทใหญๆ คือ 1) แหลงปฐมภูมิ เปนกลุมที่มีความสนิทสนมและมีสัมพันธภาพระหวางสมาชิก
เปนการสวนตัวสูง ซ่ึงไดแก ครอบครัว ญาติพี่นอง เพื่อนบาน และเพื่อนสนิท 2) แหลงทุติยภูมิ เปน
กลุมที่มีความสัมพันธตามแผนและกฎเกณฑที่วางไว ซ่ึงมีอิทธิพลเปนตัวกําหนดบรรทัดฐานของ
บุคคลในสังคม ซ่ึงไดแก เพื่อรวมงาน สมาชิกชมรม และกลุมสังคมอื่นๆ เปนตน 
   Pilisuk (1982) ไดแบงประเภทของพฤติกรรมในการใหการสนับสนุนทาง
สังคมไว 4 ประเภท คือ 
   1. การสนับสนุนทางอารมณ (Emotional Support) เชน การใหความพอใจ 
การยอมรับนับถือ การแสดงถึงความหวงใย 

2. การสนับสนุนดานการใหการประเมินผล (Appraisal Support) เชน การ
ใหขอมูลปอนกลับ (Feed Back) การเห็นพองหรือใหรับรอง (Affirmation) ผลการปฏิบัติ หรือการ
บอกใหทราบผลถึงผลดี ที่ผูรับไดปฏิบัติพฤติกรรมนั้น 

3. การใหการสนับสนุนทางดานขอมูลขาวสาร (Information Support) 
เชน การใหคําแนะนํา การตักเตือน การใหคําปรึกษา และการใหขาวสารรูปแบบตางๆ  

4. การใหการสนับสนุนทางดานเครื่องมือ (Instrumental Support) เชน 
แรงงาน เงิน เวลา เปนตน 
 

 7. ทฤษฎีกราฟ (Graph Theory)  
เปนทฤษฎีที่ใชหลักทางสาขาคณิตศาสตรเปนพื้นฐานในการศึกษา ซ่ึงมี

ที่มาจากการศึกษาของ Cartwright และ Harary (1997) โดยจะกําหนดบุคคลตางๆในเครือขายแทน
ดวยจุด (Points) และใชเสน (Lines) ลากเชื่อมโยงแตละจุดแทนความสัมพันธ (Ties) นอกจากนี้แต
ละเสนที่ลากเชื่อมจะมีหัวลูกศรแสดงทิศทางทั้งทางเดียวหรือสองทางซึ่งถูกใชแทนระดับ (Degree) 
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ของปฎิสัมพันธซ่ึงกันและกันระหวางบุคคลในเครือขาย ดังภาพที่ 2.5 ทฤษฎีกราฟชวยใหผูศึกษา
สามารถเห็นลักษณะของความสัมพันธของบุคคลในเครือขายไดงายและชัดเจน อีกทั้งเปนเครื่องมือ
ที่สําคัญในการวิเคราะหเครือขายทางสังคมอีกดวย เชน ความหนาแนนของเครือขาย (Density) 
บุคคลศูนยกลาง (Egocentric) กลุมยอย (Cliques) ตัวเชื่อมความสัมพันธ (Bridge) เปนตน  
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 2.5 กราฟแสดงความสัมพันธของบุคคลในเครือขาย 
ท่ีมา : Introduction to Graph Theory, 2551, http://www.analytictech.com/networks/graphtheory.htm 
 
 2.3.3 การวิเคราะหเครือขายทางสังคม (Social Network Analysis) 
  การวิเคราะหเครือขายทางสังคมเปนวิธีศึกษาโครงสรางของความสัมพันธระหวาง
บุคคลในเครือขายทางสังคม สําหรับองคประกอบที่ใชในการวิเคราะหเครือขายทางสังคมสามารถ
พิจารณาจากแนวความคิดดังตอไปนี้ 
  1. ขนาดของเครือขายสนทนา (Discussion Network Size) 
   Greve and Salaff (2003) กลาววาขนาดของเครือขายทางสังคม คือ จํานวน
ของบุคคลทั้งหมดที่ผูประกอบการมีปฏิสัมพันธดวยในลําดับแรกๆ ในขณะที่ขนาดของเครือขาย
สนทนา คือ จํานวนของบุคคลในเครือขายที่ผูประกอบการเลือกที่จะปรึกษาดวยเมื่อตองการขอ
คําแนะนําในการกอตั้ งธุรกิจ  ทั้ งนี้ เนื่ องจากความขาดแคลนทรัพยากร  (Complementary 
Resources) ที่จําเปนตอการกอตั้งธุรกิจ เชน ความรู ขาวสาร เงินทุน เปนตน จึงทําใหผูประกอบการ
จําเปนตองเขาถึงบุคคลที่เปนกุญแจหลักที่สามารถชวยใหเขาถึงทรัพยากรที่ขาดแคลนเหลานั้นได 

Boissevain (1974) ไดเสนอแนวคิดไววา เครือขายบุคคลประกอบดวย
ขอบเขตที่สําคัญ 3 ขอบเขต คือ 1) เครือขายใกลชิด (Intimate Network) ประกอบดวยบุคคลใกลชิด
กับบุคคลศูนยกลาง (Ego) มากที่สุด ไดแก ครอบครัว เครือญาติ เพื่อนสนิท เปนตน 2) เครือขายรอง 
(Effective Network) เปนบุคคลที่บุคคลศูนยกลางรูจักคุนเคยนอยกวากลุมแรก ไดแก เพื่อนที่ไมได
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ติดตอเปนเวลานาน ญาติพี่นองที่หางๆ ออกไป 3) เครือขายขยาย (Extended Network) เปนกลุม
บุคคลที่บุคคลศูนยกลางไมรูจักโดยตรง แตสามารถติดตอผานทางเครือขายใกลชิดได 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 2.6 ขอบเขตของเครือขายบุคคล 
ท่ีมา : Boissevain, 1974 
 
  2. ลักษณะความสัมพันธแบบสนิทและแบบผิวเผิน (Strong and Weak Ties) 
   Greve and Jenssen (2002) ไดช้ีวา ผูประกอบการจําเปนที่จะตองติดตอกับ
บุคคลในเครือขาย เพื่อที่จะสามารถเขาถึงบุคคลที่สามารถใหการสนับสนุน ทรัพยากรที่ขาดแคลน
อันจําเปนตอการกอตั้งธุรกิจ เพื่อใหสามารถเขาถึงทรัพยากรเหลานั้น ผูประกอบการจําเปนตองมี
ความสัมพันธที่หลากหลายกับบุคคลในเครือขาย เนื่องจากบุคคลในเครือขายแตละคนมีการ
ครอบครองทรัพยากรที่แตกตางกันออกไป  (Aldrich and Zimmer, 1986 quoted in Greve and 
Jenssen, 2002) โดยความสัมพันธเหลานั้นไดแก ครอบครัว เครือญาติ เพื่อนสนิท เพื่อนรวมงาน 
อาจารย หรือกลุมสมาคม เปนตน ทั้งนี้ Granovetter (1973) ไดแบงระดับของความสัมพันธเปน 2 
ประเภท คือ ความสัมพันธแบบสนิท เชน ครอบครัว เครือญาติ หรือเพื่อนสนิท เปนตน และ
ความสัมพันธแบบผิวเผิน เชน เพื่อนที่ไมไดติดตอเปนระยะเวลานาน บุคคลที่รูจักผานคนอื่น บุคคล
ที่รูจักโดยบังเอิญ หรือบุคคลที่ติดตอเปนชั่วคร้ังชั่วคราว เปนตน ซ่ึง Granovetter ช้ีวาความสัมพันธ
แบบผิวเผินจะชวยใหสามารถเขาถึงขอมูลที่แตกตางจากสายสัมพันธแบบสนิท นอกจากนี้ Hills et al. 
(1999) พบวาสายสัมพันธแบบผิวเผินมีผลตอการตระหนักถึงโอกาสทางธุรกิจอีกดวย แตในขณะ
ที่ Krackhardt (1992 quoted in Greve and Jenssen, 2002) ช้ีวาความสัมพันธแบบสนิทชวยในการ
เขาถึงทรัพยากรและการสนับสนุนทางสังคมไดงายกวาสายสัมพันธแบบผิวเผิน 
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  3. ตัวเชื่อมความสัมพันธ (Bridge) 
   Greve (1995) กลาววา ในการเขาถึงขอมูลขาวสาร และทรัพยากรที่สําคัญ
ผูประกอบการจะเริ่มคนหาจากบุคคลที่มีสายสัมพันธแบบสนิทเปนลําดับแรก เนื่องจากสามารถขอ
ความชวยเหลือไดงายกวาบุคคลที่มีสายสัมพันธแบบผิวเผิน (Krackhardt, 1992 quoted in Greve 
and Jenssen, 2002) แตเนื่องจากบุคคลที่มีสายสัมพันธแบบสนิทมักจะไมสามารถใหการชวยเหลือ
ผูประกอบการไดทั้งหมด ทําใหบุคคลเหลานี้จําเปนตองติดตอไปยังบุคคลอื่นที่อยูนอกเครือขายซึ่ง
สามารถใหความชวยเหลือตอผูประกอบการได โดย Mint and Schwartz (1985) ช้ีวาบุคคลที่
เชื่อมตอระหวางเครือขายของผูประกอบการไปสูบุคคลในเครือขายอื่นนี้วา ตัวเชื่อมความสัมพันธ
ระหวางกลุม ดังแสดงในภาพที่ 2.7 

Greve ช้ีวา ตัวเชื่อมความสัมพันธมีความสําคัญตอผูประกอบการอยาง
มากในชวงของการกอตั้งธุรกิจ เพราะตัวเชื่อมความสัมพันธจะชวยใหผูประกอบการสามารถเขาถึง
บุคคลที่เปนแหลงขอมูลอันสําคัญตอการตระหนักถึงโอกาสทางธุรกิจ ความรูในการผลิต และ
ความรูสวนบุคคล เปนตน นอกจากนี้ยังชวยใหผูประกอบการสามารถเขาถึงทรัพยากรที่ยังขาด
แคลนและจําเปนตอการกอตั้งธุรกิจอีกดวย 
 

 
ภาพที่ 2.7 แสดงตัวเชื่อมความสัมพันธระหวางกลุม A และ B 
ท่ีมา : Bridge (interpersonal), 2552, http://en.wikipedia.org/wiki/Bridge_(interpersonal) 
 
  4. ความหนาแนนของเครือขาย (Density) 
   Greve (1995) ไดนิยามความหนาแนนของเครือขาย ไวคือ จํานวนของเสน
เชื่อมโยงบุคคลในเครือขายทั้งหมด (L) หารดวยจํานวนของบุคคลในเครือขายของผูประกอบการ 
(n) โดยสามารถคํานวณไดจากสมการดังตอไปนี้ 
   Density =  L / [n (n - 1) / 2]   
   เมื่อ  L   คือ   จํานวนเสนเชื่อมโยงระหวางบุคคลที่รูจักกันในเครือขาย 
    n   คือ   จํานวนของบุคคลที่รูจักกันในเครือขาย 
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ภาพที่ 2.8 แสดงการคํานวณความหนาแนนของเครือขาย 
 
   Greve กลาววา การวิเคราะหความหนาแนนของเครือขาย ทําใหทราบถึง
ความเหนียวแนนของความสัมพันธระหวางบุคคลในเครือขาย ในเครือขายที่มีความหนาแนนสูง
พบวาบุคคลในเครือขายรูจักกันเปนสวนใหญ ในขณะที่เครือขายที่ความหนาแนนต่ํา พบวาบุคคล
ในเครือขายรูจักกันนอย นอกจากนี้ Greve and Jenssen (2002) กลาววา ความหนาแนนของเครือขาย
มีผลตอความซ้ําซอนของขอมูลขาวสารที่อยูในเครือขาย โดยเครือขายที่มีความหนาแนนสูง โอกาส
ที่จะเกิดความซ้ําซอนของขอมูลขาวสารจะสูง ในขณะที่เครือขายที่มีความหนาแนนต่ําโอกาสที่จะ
เกิดความซ้ําซอนของขอมูลขาวสารจะต่ํา นอกจากนั้ความหนาแนนของเครือขายสามารถบงชี้การ
เขาถึงขอมูลขาวสารที่มีความแปลกใหมไดอีกดวย ดังนั้นความหนาแนนของเครือขายจึงมีผลตอการ
แสวงหาขอมูลที่สําคัญตอการกอตั้งธุรกิจของผูประกอบการเปนอยางมาก (Greve, 1995) 
 
 2.3.4 การเก็บรวบรวมขอมูลดวยวิธีเครือขายบุคคลศูนยกลาง (Egocentric Network) 
  วิธีเครือขายบุคคลศูนยกลาง เปนการเก็บรวบรวมขอมูลสมาชิกในเครือขาย (Alter) 
ของบุคคลศูนยกลางที่ศึกษา (Ego) ดังแสดงในรูปภาพที่ 2.9 โดยที่บุคคลศูนยกลางจะเปนผูใหขอมูล
ของสมาชิกที่มีความสําคัญในการใหการสนับสนุนและชวยเหลือมากที่สุดจํานวน 5 บุคคล 
(Hansen, 1995) พรอมทั้งระบุระดับความสัมพันธระหวางบุคคลศูนยกลางกับสมาชิกแตละคน และ
ระหวางสมาชิกกับสมาชิกกันเอง  หลังจากที่ไดขอมูลดังกลาวแลว จะนําทฤษฎีกราฟมาชวยในการ
สรางภาพ เพื่อแสดงใหเห็นลักษณะโครงสรางทางสังคมของบุคคลศูนยกลาง และสามารถนําไปใช
ในการวิเคราะหขอมูลเครือขายทางสังคม ไดแก ความหนาแนนของเครือขาย สายสัมพันธแบบสนิท
และแบบผิวเผิน และตัวเชื่อมความสัมพันธ เปนตน 
  การเก็บรวบรวมขอมูลดวยวิธีนี้ เปนวิธีที่นิยมและงายตอการเก็บรวบรวมขอมูล
ของบุคคลที่ทําการศึกษา เนื่องจากในการศึกษาผูวิจัยไมสามารถที่จะทําการสัมภาษณโดยตรงกับ
กลุมสมาชิกที่เปนตัวแทนของบุคคลนั้นได เชน บุคคลในครอบครัว หรือเพื่อนๆ เปนตน ดังนั้น
ผูวิจัยจะทําการศึกษาจากบุคคลที่เปนกลุมตัวอยาง โดยการใหบุคคลนั้นบอกรายชื่อบุคคลที่เปนกลุม
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ตัวแทนในเครือขาย ซ่ึงอาจจะใชวิธีการสัมภาษณ หรือแบบสอบถาม ในการเก็บรวบรวมรายชื่อของ
บุคคลที่เปนตัวแทนในเครือขายของบุคคลที่ศึกษา 
 

 
ภาพที่ 2.9 แสดงเครือขายของบุคคลศูนยกลาง (Ego) 
ท่ีมา : Hite et al., 2008 
 

2.4 งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

Elfring and Hulsink (2004) ไดเปรียบเทียบระหวางสายสัมพันธแบบสนิทและแบบผิวเผิน
ที่มีผลตอกระบวนการกอตั้งธุรกิจของผูประกอบ Information Comunication Technology (ICT) ใน
ประเทศเนเธอรแลนด ซ่ึงไดแบงกระบวนการกอตั้งธุรกิจออกเปน 3 สวนคือ การคนหาโอกาสทาง
ธุรกิจ (Opportunity) การเขาถึงทรัพยากร (Resource) และไดรับความชอบธรรม (Legitimacy) โดย
ทําการเก็บรวบรวมขอมูลจากผูประกอบการ ICT ในประเทศเนเธอรแลนดเปนจํานวน 30 ราย ดวย
การสัมภาษณ พบวาผูประกอบการมีการใชประโยชนจากบุคคลในเครือขายที่มีสายสัมพันธแบบ
สนิท และแบบผิวเผิน ควบคูกันในการกอตั้งธุรกิจใหอยูรอดและเติบโต โดยสายสัมพันธแบบผิว
เผินชวยใหผูประกอบการสามารถเขาถึงขอมูลขาวสารอันจําเปนตอการคนหาโอกาสในการทําธุรกิจ 
ในขณะที่สายสัมพันธแบบสนิทชวยใหผูประกอบการสามารถเขาถึงทรัพยากรที่จําเปนตอการกอตั้ง
ธุรกิจจากบุคคลในครอบครัว หรือเพื่อนสนิทไดงาย 

Greve (1995) ไดศึกษาเรื่อง การวิเคราะหความสัมพันธทางสังคม อาชีพของผูประกอบการ
กอนกอตั้งธุรกิจ และการใชประโยชนของบุคคลในเครือขายในกระบวนการกอตั้งธุรกิจ โดยศึกษา
การเปลี่ยนแปลงขนาดของเครือขาย ความหนาแนนของเครือขาย ตัวเชื่อมความสัมพันธ บุคคลที่
ทํางานสัมพันธกับผูประกอบการ และบุคคลที่มีประสบการณในการทําธุรกิจ ในแตละชวงของการ
กอตั้งธุรกิจไดแก ชวงจูงใจ ชวงวางแผน และชวงดําเนินธุรกิจ โดยเก็บรวบรวมขอมูลจาก
ผูประกอบการในประเทศนอรเวยจํานวน 106 ราย ดวยแบบสอบถาม  โดยใชวิธี Egocentric 
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Network ผลการศึกษาพบวาขนาดของเครือขายมีการเปลี่ยนแปลงในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจ 
แตความหนาแนนของเครือขายไมแสดงนัยสําคัญตอการเปลี่ยนแปลงในแตละชวงของการกอตั้ง
ธุรกิจ ในขณะที่จํานวนตัวเชื่อมความสัมพันธมีการเปลี่ยนแปลงเพิ่มขึ้น โดยในชวงทายของ
กระบวนการมีจํานวนตัวเชื่อมความสัมพันธสูงสดุ แตบุคคลที่ทํางานสัมพันธกับผูประกอบการไมมี
การเปลี่ยนแปลงในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจ ในขณะที่จํานวนของบุคคลที่มีประสบการณใน
การทําธุรกิจมีนัยสําคัญตอการเปลี่ยนแปลงในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจ ซ่ึงแสดงใหเห็นวา
ผูประกอบการเลือกคบกับบุคคลที่มีประสบการณในการทําธุรกิจมากกวาบุคคลที่เคยทํางานดวย 
หรือทํางานสัมพันธกับผูประกอบการ 

Greve and Jenssen (2002) ศึกษาวา ระดับของความซ้ําซอนในเครือขายทางสังคมมีอิทธิพล
ตอความสําเร็จของการกอตั้งธุรกิจหรือไม โดยศึกษา 3 ประเด็น ไดแก จํานวนของสายสัมพันธแบบ
ผิวเผิน จํานวนของสายสัมพันธแบบสนิท และความซ้ําซอนของเครือขายทางสังคม ที่มีผลตอการ
เขาถึงขอมูลขาวสาร และเงินทุน ซ่ึงกลุมตัวอยางเปนกลุมผูประกอบการที่กอตั้งธุรกิจสําเร็จ และไม
ประสบความสําเร็จจํานวน 155 ราย โดยพบวา ความซ้ําซอนของเครือขายไมมีผลโดยตรงตอการ
กอตั้งธุรกิจใหประสบความสําเร็จ แตมีผลตอความสามารถในการเขาถึงทรัพยากรที่จําเปนตอการ
กอตั้งธุรกิจ นอกจากนี้สายสัมพันธแบบผิวเผินมีผลตอการเขาถึงขอมูลขาวสารไดดีกวาสายสัมพันธ
แบบสนิท ในขณะที่การเขาถึงเงินทุนพบวาสายสัมพันธแบบสนิทสามารถเขาถึงไดดีกวาสาย
สัมพันธแบบผิวเผิน แตไมพบวาความซ้ําซอนของเครือขายมีความสัมพันธกับการเขาถึงเงินทุน 

Greve and Salaff (2003) ศึกษาเครือข ายทางสังคมกับการเปนผูประกอบการ  โดย
ทําการศึกษาเกี่ยวกับ ขนาดของเครือขายสนทนา การใชเวลาในการรักษาความสัมพันธกับบุคคลใน
เครือขาย และอิทธิพลของบุคคลในครอบครัว ตอกระบวนการกอตั้งธุรกิจของผูประกอบการ ซ่ึง
แบงออกเปน 3 ชวง คือ ชวงจูงใจ ชวงวางแผน และชวงดําเนินธุรกิจ โดยกลุมตัวอยางมีจํานวน 477 
ราย ผลการศึกษาพบวา บุคคลในเครือขายทางสังคมมีบทบาทที่สําคัญตอผูประกอบการในแตละ
ชวงของการกอตั้งธุรกิจ โดยผูประกอบการจะเขาถึงบุคคลในเครือขายเพื่อปรึกษา และขอคําแนะนํา
ในการกอตั้งธุรกิจ ซ่ึงในชวงวางแผนผูประกอบการจะพูดคุยกับบุคคลหลายคนในชวงวางแผน
มากกวาในชวงอื่นๆ รวมทั้งการใชเวลาในการรักษาความสัมพันธกับบุคคลในเครือขายมากที่สุด
ในชวงวางแผนเชนกัน ในขณะที่บุคคลในครอบครัวมีอิทธิพลตอผูประกอบการในทุกชวงของการ
กอตั้งธุรกิจโดยเฉพาะชวงจูงใจมีจํานวนของบุคคลในครอบครัวมีสวนรวมมากกวาชวงอื่นๆ 
นอกจากนี้ยังพบวาผูประกอบการที่เปนเพศหญิงจะมีขนาดของเครือขายที่เปนสายสัมพันธแบบ
สนิทมากกวาเพศชายอีกดวย  

Hills, Lumpkin and Singh 1999) ไดศึกษาเรื่อง การตระหนักถึงโอกาสทางธุรกิจผานทาง
ลักษณะเครือขายทางสังคมของผูประกอบการ เพื่อศึกษาความสําคัญของขนาดเครือขาย (Network 
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Size) สายสัมพันธแบบผิวเผิน  (Weak Ties) และหลุมโครงสราง  (Structural Holes) ที่มีผลตอ
กระบวนการตระหนักถึงโอกาสทางธุรกิจ โดยเก็บรวบรวมขอมูลจากผูประกอบการที่ปรึกษา
ทางดานเทคโนโลยีสารสนเทศจํานวน 1,402 ราย ดวยแบบสอบถามผานทางอีเมล พบวา เครือขาย
ทางสังคมของผูประกอบการมีบทบาทสําคัญตอกระบวนการตระหนักถึงโอกาสทางธุรกิจ ทั้งนี้
เนื่องจากขนาดของเครือขายมีความสัมพันธกับความสามารถในการเขาถึงขอมูลขาวสารของ
ผูประกอบการ เมื่อเครือขายมีขนาดใหญจะสามารถเขาถึงขอมูลขาวสารไดมากขึ้น นอกจากนี้
จํานวนความสัมพันธแบบผิวเผินสงผลเชนเดียวกับขนาดของเครือขาย เนื่องจากในเครือขายขนาด
ใหญโอกาสที่จะรักษาสายสัมพันธแบบสนิทกับทุกคนในเครือขายจะนอยลง อีกทั้งตนทุนในการ
รักษาสายสัมพันธจะเพิ่มมากขึ้น ทําใหความสัมพันธแบบผิวเผินมีผลเชิงบวกกับขนาดของเครือขาย 
แตเนื่องจากการเก็บรวบรวมขอมูลดวยวิธี Egocentric Network ทําใหเกิดขอจํากัดที่จะเกิดหลุม
โครงสรางไดสูงสุดเพียง 10 เทานั้น ซ่ึงเมื่อทําการสรุปผลจึงทําใหไมพบนัยสําคัญของหลุม
โครงสรางตอการตระหนักถึงโอกาสทางธุรกิจ 
 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 เพื่อศึกษาการเปลี่ยนแปลงของความหนาแนนของเครือขาย 
ขนาดของเครือขาย  และความหลากหลายของบุคคล  ในแตละชวงของกระบวนการเปน
ผูประกอบการ ซ่ึงไดแก ชวงบมเพาะ (Seed) ชวงกอตั้ง (Establishment) และชวงเติบโต (Growth) 
โดยเก็บรวบรวมขอมูลจากผูประกอบการในภาคอุตสาหกรรมบริการในประเทศจีน จํานวน 141 
ราย ดวยแบบสอบถาม โดยใชวิธี Egocentric Network ในการเก็บรวบรวมขอมูลบุคคลในเครือขาย
ของผูประกอบการ ผลการศึกษาพบวา ความหนาแนนของเครือขาย ขนาดของเครือขาย และความ
หลากหลายของบุคคล มีความแตกตางในแตละชวงกระบวนการเปนผูประกอบการ โดยความ
หนาแนนของเครือขายลดลงในแตละชวงของกระบวนการ ขณะที่ขนาดของเครือขายมีการ
เปลี่ยนแปลงเพิ่มขึ้นในชวงกอตั้งธุรกิจและลดลงในชวงเติบโต  และความหลากหลายทาง
ประสบการณของบุคคลในเครือมีความแตกตางกันในแตละชวงของกระบวนการ แตไมพบความ
หลากหลายของสถานภาพทางสังคมมีความแตกตางกันในแตละชวงของกระบวนการ นอกจากนี้
พบวาบุคคลในครอบครัวมีสวนชวยเหลือผูประกอบการในทุกชวงของกระบวนการเปน
ผูประกอบการ 
 Rachana (2008) ไดศึกษาเครือขายทางสังคมกับการเปนผูประกอบการที่ประสบ
ความสําเร็จในประเทศอินเดีย เพื่อศึกษาขนาดของเครือขายสนทนา เวลาในการรักษาความสัมพันธ 
การพัฒนาความสัมพันธกับบุคคลในธุรกิจ และบุคคลที่ใหการสนับสนุนทางสังคม ในแตละชวง
ของกระบวนกอตั้งธุรกิจ ไดแก ชวงจูงใจ ชวงวางแผน และชวงดําเนินธุรกิจ โดยเก็บรวบรวมขอมูล
จากผูประกอบการในประเทศอินเดียจํานวน 165 ราย ดวยแบบสอบถาม ผลการศึกษาพบวา ขนาด
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ของเครือขายสนทนาในชวงจูงใจและชวงวางแผนมีขนาดใหญกวาชวงดําเนินธุรกิจ ผูประกอบการ
ใชเวลาในการรักษาความสัมพันธในชวงวางแผนมากกวาชวงจูงใจและชวงดําเนินธุรกิจ โดยในชวง
จูงใจผูประกอบการมีการสรางความสัมพันธกับเพื่อนใหมนอย ในขณะที่ชวงวางแผนและชวง
ดําเนินธุรกิจผูประกอบการมีการสรางความสัมพันธกับเพื่อนใหมมาก ซ่ึงสวนใหญเปนบุคคลที่
เกี่ยวของทางธุรกิจ ทางดานบุคคลที่ใหการสนับสนุนทางสังคมพบวาบุคคลในครอบครัวมีสวนชวย
ในทุกชวงของการกอตั้งธุรกิจ 
 จากงานวิจัยที่กลาวมาทั้งหมด ช้ีใหเห็นวาบุคคลในเครือขายทางสังคมมีบทบาทที่สําคัญตอ
การกอตั้งธุรกิจของผูประกอบการ โดยผูประกอบการจะเขาถึงบุคคลในเครือขายผานทาง
ความสัมพันธทางสังคม เพื่อขอความชวยเหลือจากบุคคลในเครือขาย ทั้งทางดานขอมูลขาวสาร 
เงินทุน แรงาน ที่ดิน และการสนับสนุนทางดานจิตใจ นอกจากนี้ในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจ 
ผูประกอบการจําเปนตองใชขอมูลขาวสาร ทรัพยากร และความชวยเหลือที่แตกตางกัน ทําให
ผูประกอบการจําเปนตองติดตอ และสรางความสัมพันธกับบุคคลตางๆ ในเครือขายเพื่อคนหาบุคคล
ที่สามารถใหความชวยเหลือตามที่ตองการได จึงทําใหลักษณะเครือขายทางสังคมเกิดการ
เปลี่ยนแปลงในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจ 
 การศึกษาลักษณะเครือขายทางสังคมของผูประกอบการชวยใหทราบวา บุคคลในเครือขาย
มีสวนชวยใหผูประกอบการสามารถกอตั้งธุรกิจไดประสบความสําเร็จ โดยชวยเหลือใหสามารถ
เขาถึงขอมูลขาวสาร และทรัพยากรที่จําเปนตอการกอตั้งธุรกิจ แมวาไดมีการศึกษาลักษณะของ
เครือขายทางสังคมของผูประกอบการในแตละชวงของกระบวนการกอตั้งธุรกิจไวแลวก็ตาม แต
งานวิจัยขางตนเปนการศึกษาในตางประเทศ และยังไมมีการศึกษาลักษณะเครือขายทางสังคมใน
กระบวนการกอตั้งธุรกิจของผูประกอบการในประเทศไทย นอกจากนี้จากลักษณะทางสังคมของ
ประเทศไทยที่มีความแตกตางจากตางประเทศ เชน สังคมไทยเปนสังคมเกษตรกรรม เปนสังคมที่มี
ความผูกพันกันในระหวางเครือญาติกันอยางใกลชิด เปนสังคมระบบอุปถัมภ เปนสังคมที่ให
ความสําคัญในเรื่องอาวุโส และใหเกียรติยกยองผูใหญ เปนตน ดังนั้นการศึกษาเครือขายทางสังคม
ในกระบวนการกอตั้งธุรกิจของผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม จะทําใหทราบถึง
ลักษณะเครือขายทางสังคมของผูประกอบการ ทราบความแตกตางของลักษณะเครือขายทางสังคม
ในแตละชวงของกระบวนการกอตั้งธุรกิจ และทราบประโยชนของเครือขายทางสังคมตอการกอตั้ง
ธุรกิจของผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมในประเทศไทย 

 
 
 



 
บทที่ 3 

วิธีดําเนินการวิจัย 

 
การวิจัยเร่ือง บทบาทของเครือขายทางสังคมในกระบวนการกอตั้งธุรกิจของผูประกอบการ

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม มีวิธีการดําเนินการวิจัย ดังนี้ 
 

3.1 วิธีวิจัย 
 การศึกษาบทบาทของเครือขายทางสังคมในกระบวนการกอตั้งธุรกิจของผูประกอบการ
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม เปนการวิจัยเชิงปริมาณ  (Quantitative Research) และเชิง
คุณภาพ (Qualitative Research) โดยมีรูปแบบการวิจัยแบบการสํารวจ (Survey Research) และการ
สัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) ใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการวิจัย 
 

3.2 ประชากร และกลุมตัวอยาง 

3.2.1 ประชากร 
 ประชากรที่ทําการศึกษาคือ ผูประกอบการในธุรกิจวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมที่มี
การดําเนินธุรกิจและจดทะเบียนเปนนิติบุคคลตั้งใหมกับ กรมพัฒนาธุรกิจการคา กระทรวงพาณิชย 
ภายในป พ.ศ. 2551 โดยมีจํานวนทั้งสิ้น 40,723 ราย (กรมพัฒนาธุรกิจการคา กระทรวงพาณิชย, 
ออนไลน, 2551) 

3.2.2 ขนาดของกลุมตัวอยาง 
กําหนดขนาดของกลุมตัวอยางจากประชากร ดวยระดับความเชื่อมั่น 95% ยอมใหคาความ

แตกตางที่ไดจากตัวอยางเกิดความคลาดเคลื่อนไดในระดับ 5% ตามการคํานวณจากตารางสําเร็จรูป
ของ Taro Yamane (อางถึงใน สิน พันธุพินิจ, 2549 หนา 135) ดังนั้นจากจํานวนประชากรทั้งสิ้น 
40,723 ราย จะไดขนาดของกลุมตัวอยางจํานวน 400 ราย ซ่ึงผูวิจัยกําหนดขนาดตัวอยางเปน 450 
ราย เพื่อใหครอบคลุมความคลาดเคลื่อนจากการเก็บขอมูล 

3.2.3 กลุมตัวอยาง 
กลุมตัวอยางที่ทําการศึกษา คือ ผูประกอบการรายใหมที่สามารถกอตั้งธุรกิจไดประสบ

ความสําเร็จ และจดทะเบียนเปนนิติบุคคลตั้งใหม ณ กรมพัฒนาธุรกิจการคา กระทรวงพาณิชย 
ภายในป พ.ศ. 2551 โดยทําการสุมตัวอยางแบบอาศัยความนาจะเปน (Probability Sampling) ทําการ



 33 

สุมตัวอยางอยางงาย (Simple Random Sampling) โดยใชโปรแกรมคอมพิวเตอรสุมเพื่อเลือก
ตัวอยาง ซ่ึงมีวิธีการสุมเพื่อเลือกตัวอยางตามขั้นตอนตอไปนี้ 
  1. สรางฐานขอมูลเพื่อใชในการจัดเก็บตัวอยางทั้งสิ้น 40,723 ราย 
  2. สรางโปรแกรมคอมพิวเตอรสุมตัวเลข  เพื่อเลือกตัวอยางจากรายชื่อใน
ฐานขอมูลที่ทําการจัดเก็บไว โดยโปรแกรมจะทําการสรางตัวเลขสุมอัตโนมัติเพื่อคัดเลือกตัวอยาง 
และเมื่อตรวจพบเลขซ้ําจากการสุม โปรแกรมจะทําการสุมเลือกเลขใหมใหอัตโนมัติเพื่อปองกัน
กลุมตัวอยางซ้ํา เมื่อสุมตัวอยางครบจํานวน 450 ราย โปรแกรมจะหยุดทํางานพรอมแสดงรายชื่อ
ทั้งหมดที่ไดจากการสุม 
 

3.3 เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

 เครื่องมือที่ใชเก็บรวมรวมขอมูลการศึกษาในครั้งนี้ ใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการ
เก็บรวบรวมขอมูล ซ่ึงประกอบดวย 3 สวนดังตอไปนี้ 

สวนท่ี 1 ขอมูลเครือขายทางสังคมของผูประกอบการ  
เปนขอมูลเกี่ยวกับลักษณะเครือขายทางสังคมของผูประกอบการ ไดแก ขนาดของ

เครือขายสนทนา ลักษณะของสายสัมพันธของบุคคลในเครือขาย ระยะเวลาในการสรางความรูจัก 
และรักษาความสัมพันธ และประเภทความสัมพันธของบุคคลในเครือขายสนทนา ขนาดของ
เครือขายสนทนา (จํานวนบุคคล) ระยะเวลาในการรักษาความสัมพันธ (ช่ัวโมง/สัปดาห) โดยมี
ลักษณะเปนคําถามแบบเปด  (Open Ended Question) ลักษณะของสายสัมพันธของบุคคลใน
เครือขาย จะมีลักษณะเปนคําถามแบบปด (Close Ended Question) แบบตรวจสอบรายการ (Check List) 

แบบสอบถามประเภทความสัมพันธระหวางบุคคล เปนคําถามแบบปด (Close 
Ended Question) แบบมาตราสวนประมาณคา  (Rating Scale) และใชวิ ธี  Egocentric Network 
(Greve, 1995, Greve and Salaff, 2003, Hills et al., 1999) ในการเก็บรวบรวมขอมูลของบุคคลใน
เครือขาย โดยใชเกณฑการวัดระดับความสัมพันธดังนี้ 

การวัดระดับความสัมพันธ (Strength of Relationship) ของบุคคลในเครือขาย
สนทนา จะมีตัวเลือกใหเลือกตอบได 5 ระดับ ดังนี้  
   5 หมายถงึ  รูจักเปนอยางดีมาก หรือสนิท 
   4 หมายถึง  รูจักเปนอยางดี 
   3 หมายถึง  คอนขางรูจักอยูบาง 
   2 หมายถึง  รูจักนอยมาก 
   1 หมายถึง  รูจักนอยที่สุด 
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  โดยตัวเลือก 1 2 และ 3 แทนระดับความสัมพันธแบบผิวเผิน ในขณะที่ตัวเลือก 4 
และ 5 แทนระดับความสัมพันธแบบสนิท (ปรับปรุงจาก Greve, 1995) 
 
 สวนท่ี 2 ประโยชนของเครือขายทางสังคมตอการกอตั้งธุรกิจของผูประกอบการ  
  เปนขอมูลเกี่ยวกับการใชประโยชนจากบุคคลในเครือขายทางสังคม ตอการกอตั้ง
ธุรกิจของผูประกอบการ โดยขอคําถามปรับปรุงมาจากการศึกษาของ Greve (1995) Greve and 
Salaff (2003) Hill, Lumpkin and Singh (1999) และ Stuart and Sorenson (2005) ซ่ึงมีลักษณะเปน
คําถามแบบปด (Close Ended Question) แบบมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) และกําหนด
เกณฑการใหคะแนนในการวัดความคิดเห็นเปน 5 ชวงเทา ๆ กัน (สุชาติ ประสิทธิ์รัฐสิทธุ, 2544) 
โดยมีตัวอยางขอคําถามดังตอไปนี้ 

1. เปนที่ปรึกษาในการดําเนินธุรกิจ 
2. ชวยใหขอมูล และขาวสารที่สําคัญเกี่ยวกับธุรกิจ 
3. ชวยจุดประกายความคิดในการทําธุรกิจ 
4. เปนแหลงเงินทุนในการทําธุรกิจ 
5. ชวยประสานหาแหลงเงินทุนให 

 
การกําหนดเกณฑการใหคะแนนในการวัดความคิดเห็น มีดังตอไปนี้ 
5  หมายถึง   เมื่อขอคําถามนั้นมีประโยชนตอผูประกอบการมากที่สุด 

  4  หมายถึง  เมื่อขอคําถามนั้นมีประโยชนตอผูประกอบการมาก 
  3 หมายถึง  เมื่อขอคําถามนั้นมีประโยชนตอผูประกอบการปานกลาง 
  2 หมายถึง  เมื่อขอคําถามนั้นมีประโยชนตอผูประกอบการนอย 
  1 หมายถึง  เมื่อขอคําถามนั้นมีประโยชนตอผูประกอบการนอยที่สุด 
 
  ซ่ึงสามารถนํามากําหนดเกณฑการใหคะแนน โดยคํานวณอันตรภาคชั้นไดดังนี้ 
  อันตรภาคชั้น =  คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสุด 
      จํานวนระดับ 
    = 5 – 1 

   5 
    =  0.80 
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จากการคํานวณดังกลาว นํามากําหนดเกณฑในการวัดระดับความคิดเห็นไดดังนี้ 
คะแนน 4.24 – 5.00 หมายถึง ขอคําถามนั้นมีประโยชนตอผูประกอบการมากที่สุด 
คะแนน 3.43 – 4.23 หมายถึง ขอคําถามนั้นมีประโยชนตอผูประกอบการมาก 
คะแนน 2.62 – 3.42 หมายถึง ขอคําถามนั้นมีประโยชนตอผูประกอบการปานกลาง 
คะแนน 1.81 – 2.61 หมายถึง ขอคําถามนั้นมีประโยชนตอผูประกอบการนอย 
คะแนน 1.00 – 1.80 หมายถึง ขอคาํถามนั้นมีประโยชนตอผูประกอบการนอยที่สุด 

  
สวนท่ี 3 ขอมูลเบื้องตน และขอมูลธุรกิจของผูประกอบการ  

เปนขอมูลเบื้องตน และธุรกิจของผูประกอบการ ไดแก อายุ เพศ ระดับทางการ
ศึกษา สถานภาพ ประสบการณทํางาน ประเภทธุรกิจ และลักษณะการกอตั้งธุรกิจ ลักษณะเปน
คําถามแบบปด (Close Ended Question) แบบตรวจสอบรายการ (Check List) 
 

3.4 การสรางและหาประสิทธิภาพของเครื่องมือในการวิจัย 

กระบวนการสรางเครื่องมือสําหรับสอบถามผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด
ยอม มีขั้นตอนดังนี้ 

1. ศึกษาคนควาเอกสาร หนังสือ ส่ิงพิมพอิเล็กทรอนิกส และงานวิจัยเกี่ยวของ และทําการ
สัมภาษณกลุมตัวอยาง ซ่ึงเปนผูประกอบการที่จดทะเบียน ณ กรมพัฒนาธุรกิจการคาจังหวัด
นครราชสีมา ในป พ.ศ. 2551 จํานวน 10 ราย เพื่อใหไดแนวทางที่ครอบคลุม และชัดเจนในการ
สรางคําถามในแบบสอบถาม  

2. รางแบบสอบถามที่ไดจาการปรับปรุงจากแบบสอบถามของ Greve (1995) รวมทั้งศึกษา
คนควาจากงานวิจัยที่เกี่ยวของ และจากการสัมภาษณตามวัตถุประสงคและเปาหมายของงานวิจัย 
เพื่อใหเนื้อหาของคําถามครอบคลุมสิ่งที่ตองการทราบ โดยเรียงลําดับคําถามแยกเปนสัดสวนตาม
ประเภทของคําถาม 

3. ตรวจสอบและรางแบบสอบถาม แลวนําเสนอตออาจารยที่ปรึกษา และผูเชี่ยวชาญ คือ 
อาจารยรัชกฤช คลองพยาบาล ที่ปรึกษาสวนบริการปรึกษาการเงินและการรวมลงทุน ฝายประสาน
และบริการ SMEs สํานักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม เพื่อตรวจสอบความ
เที่ยงตรงของเนื้อหา (Content Validity) ของแบบสอบถามเพื่อใหสอดคลองกับวัตถุประสงคของ
การวิจัย 

4. นําแบบสอบถามกลับไปทดลองกับกลุมตัวอยางที่เคยทําการสัมภาษณ จํานวน 10 ราย 
เพื่อตรวจสอบความเขาใจของคําถามตอกลุมตัวอยาง และพิจารณาวามีสวนใดที่ยังไมชัดเจนเพื่อใช
เปนแนวทางในการปรับปรุงเครื่องมือที่ใชในการวิจัย  
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5. จากการทดสอบไดพบขอปญหาที่จําเปนตองมีการปรับปรุงเครื่องมือในการวิจัย ดังนี้ 
- แกไขขอความที่ส่ือความหมายไมชัดเจน และคลุมเครือใหอานแลวเขาใจไดงาย

ขึ้น เชน ระดับความสัมพันธเปลี่ยนเปนระดับความรูจัก เปนตน นอกจากนี้ในสวนที่มีการใชคําศัพท
เฉพาะไดเขียนหมายเหตุกํากับใหเขาใจความหมายของคําศัพทเฉพาะดวย 

- เขียนความหมายของแตละชวงในกระบวนการกอตั้งธุรกิจในทุกหนากอนที่จะ
ตอบคําถามเพื่อใหผูตอบแบบสอบถามเขาใจความหมายของแตละชวงในกระบวนการกอตั้งธุรกิจ 

- ปรับตัวอักษรใหมีขนาดใหญขึ้นเพื่อใหผูตอบแบบสอบถามอานไดงาย 
  - เพิ่ มลายน้ํ าชื่ อของชวงการกอตั้ งธุ รกิ จในแบบสอบถามเพื่ อให ผู ตอบ
แบบสอบถามเห็นไดชัดเจนวาตอบแบบสอบถามในชวงใดของการกอตั้งธุรกิจ 
 

3.5 การเก็บรวบรวมขอมูล 

 ในการวิจัยจะดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูลดังนี้ 
 1. ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ไดจากการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางโดยใช
แบบสอบถาม มีขั้นตอนดังตอไปนี้   
  1.1 นําแบบสอบถามที่สมบูรณแลวมาออกแบบเว็บไซตเพื่อเปนการอํานวยความ
สะดวกใหกับผูตอบแบบสอบถามสามารถตอบแบบสอบถามผานทางอินเตอรเน็ตได 
  1.2 จัดสงแบบสอบถามที่สมบูรณ พรอมกับแนบที่อยูของเว็บไซต (URL) สําหรับ
ตอบแบบสอบถามผานทางอินเตอรเน็ต และจดหมายสงกลับ ใหกับกลุมตัวอยางที่ไดคัดเลือกไว
จํานวน 450 ราย ผานทางจดหมาย ในชวงเดือน กุมภาพันธ 2551 โดยเวนระยะเวลาในการให
ผูประกอบการตอบแบบสอบถามเปนระยะเวลา 2 สัปดาห 
  1.3 ผลจากการตอบกลับพบวา ไดรับการตอบกลับจากจดหมาย และเว็บไซตที่
จัดสงไปให เปนจํานวน  55 ราย  คิดเปน  รอยละ  12.22 จึงไดโทรศัพทสัมภาษณ เชิงลึกกับ
ผูประกอบการที่เปนกลุมตัวอยางเดิมโดยใชแบบสอบถามเปนโครงรางในการสัมภาษณ ซ่ึงผลจาก
การรวบรวมขอมูลทั้งหมดคิดเปนจํานวน 112 ราย หรือรอยละ 24.88 และเมื่อตรวจสอบแลวพบวามี
จํานวน 108 ราย หรือรอยละ 24 ที่สามารถนํามาวิเคราะหผลได 
 2. ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เปนการเก็บรวบรวมขอมูลที่เก็บจากหนวยงานภาครัฐ 
และภาคเอกชนตางๆ ที่เกี่ยวของ ไดแก สํานักงานพาณิชยจังหวัด สํานักงานสถิติแหงชาติ กรม
พัฒนาธุรกิจการคา ในรูบแบบของเอกสาร วารสาร บทความ ส่ิงพิมพอิเล็กทรอนิกส และเอกสาร
งานวิจัยที่ เกี่ยวของเปนขอมูลพื้นฐานเพื่อใช เปนแนวทางในการศึกษาคนควา  และสราง
แบบสอบถาม 
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3.6 การวิเคราะหขอมูล  

ในการศึกษาบทบาทของเครือขายทางสังคมในกระบวนการกอตั้งธุรกิจของผูประกอบการ
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม วิเคราะหขอมูลดวยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ซ่ึง
ใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติเปนเครื่องมือในการวิเคราะหผลคาสถิติตาง ๆ และพัฒนาโปรแกรม
คอมพิวเตอรสําหรับวิเคราะหลักษณะทางเครือขายทางสังคมของกลุมตัวอยางที่ได ไดแก ขนาดของ
เครือขายสนทนา ความหนาแนนของเครือขาย สายสัมพันธแบบสนิทและแบบผิวเผิน และสะพาน
เชื่อมความสัมพันธ โดยใชโมเดลในการวิเคราะหจาก Greve (1995) ซ่ึงสถิติที่ใชในการวิเคราะห
ขอมูล มีดังนี้ 
 1. ขอมูลเบื้องตน และขอมูลธุรกิจของผูประกอบการ คาสถิติที่ใช คือ ความถี่ (Frequency) 
และรอยละ (Percentage)  
 2. ขอมูลเครือขายทางสังคมของผูประกอบการ คาสถิติที่ใช คือ คาเฉลี่ย (Mean) และสวน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) สําหรับการวิเคราะหความหนาแนนของเครือขายจะใช
สมการดังตอไปนี้ (Greve, 1995)  
  Density = L / [n (n - 1) / 2]  
  โดยที่ L คือ จํานวนเสนเชื่อมโยงระหวางบุคคลที่รูจักกันในเครือขาย 
   n คือ จํานวนของของบุคคลที่รูจักกันในเครือขาย 

3. การวิเคราะหประโยชนของเครือขายทางสังคมตอการกอตั้งธุรกิจ คาสถิติที่ใช คือ 
คาเฉลี่ย (Mean) 

 

3.7 การทดสอบสมมติฐาน 

ในการทดสอบสมมติฐานการศึกษาบทบาทของเครือขายทางสังคมในกระบวนการกอตั้ง
ธุรกิจของผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม ใชสถิติอางอิง (Inferential Statistics) 
โดยมีขั้นตอนการทดสอบดังนี้ 

1. ทดสอบความแตกตางกันของคาเฉลี่ยตัวแปรตามสมมติฐานขอที่ 1) ขนาดของเครือขาย
สนทนา 2.1) ความสัมพันธแบบสนิท 2.2) ความสัมพันธแบบผิวเผิน 3) สะพานเชื่อมความสัมพันธ 
4) ความหนาแนนของเครือขาย และ 5) ระยะเวลาในการรักษาความสัมพันธ ในแตละชวงของ
กระบวนการกอตั้งธุรกิจไดแก ชวงจูงใจ ชวงวางแผน และชวงดําเนินธุรกิจ ดวยการวิเคราะหความ
แปรปรวนแบบวัดซ้ํา Repeated Measurement One-way Analysis of Variance (ANOVA) ที่ระดับ
ความเชื่อมั่น 95% 

2. ทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยตัวแปรในชวงจูงใจกับชวงวางแผน และชวงวางแผน
กับชวงดําเนินธุรกิจ ดวยวิธี Bonferroni Test 



 
บทที่ 4 

ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
การวิจัยนี้เปนการศึกษาบทบาทของเครือขายทางสังคมในกระบวนการกอตั้งธุรกิจของ

ผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม โดยการวิเคราะหขอมูล สวนแรกดวยสถิติ
พรรณนา (Descriptive Statistics) ซ่ึงจะอธิบายขอมูลในรูปของจํานวน รอยละ และคาเฉลี่ย สวนที่
สองวิเคราะหดวยสถิติอางอิง ดวยการวิเคราะหความแปรปรวนแบบวัดซ้ํา Repeated Measurement 
One-way Analysis of Variance (ANOVA) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% และเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคู
ดวยวิธี Bonferroni Test ผูวิจัยเก็บรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถาม โดยใชกลุมตัวอยางใน
การศึกษาทั้งหมดจํานวน 450 ตัวอยาง ไดรับการตอบแบบสอบถามกลับคืน จํานวน 112 ตัวอยาง 
คิดเปนรอยละ 24.88 เมื่อตรวจสอบแลวพบวามีแบบสอบถาม จํานวน 108 ตัวอยางที่สามารถนํามา
วิเคราะหผลได คิดเปนรอยละ 24 ผลการวิเคราะหขอมูล มีดังนี้ 
 

4.1 ผลการวิเคราะหขอมูลเบื้องตน และขอมูลธุรกิจของผูประกอบการ 
ตารางที่ 4.1 ขอมูลเบื้องตน และขอมูลธุรกิจของผูประกอบการ 

ขอมูลเบื้องตน และขอมูลธุรกิจของผูประกอบการ จํานวน (คน) รอยละ 

1. เพศ 
 - ชาย 
 - หญิง 

 
72 
36 

 
66.67 
33.33 

รวม 108 100.00 

2. อายุ (ป) 
 - ต่ํากวา 30 ป 
 - 30-35 ป 
 - 36-40 ป 
 - 41-45 ป 
 - 46-50 ป 
 - มากกวา 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 ขอมูลเบื้องตน และขอมูลธุรกิจของผูประกอบการ (ตอ) 

ขอมูลเบื้องตน และขอมูลธุรกิจของผูประกอบการ จํานวน (คน) รอยละ 

3. การศึกษาสูงสุด 
 - ต่ํากวาปริญญาตรี 
 - ปริญญาตรี 
 - สูงกวาปริญญาตรี 

 
25 
65 
18 

 
23.15 
60.18 
16.67 

รวม 108 100.00 

4. ประสบการณทํางานในธุรกิจท่ีทํากอนกอตั้งธุรกิจ (ป) 
 - ไมมีประสบการณ 
 - 1-5 ป 
 - 6-10 ป 
 - 11-15 ป 
 - มากกวา 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 
 - การคาปลีก / คาสง 

 
25 
52 
31 

 
23.15 
48.15 
28.70 

รวม 108 100.00 

6. ลักษณะการกอตั้งธุรกิจ 
 - บริษัทจํากัด 
 - หางหุนสวนจํากัด 
 - บุคคลธรรมดา (เจาของคนเดียว) 
 - คณะบุคคล 

 
26 
61 
20 
1 

 
24.07 
56.48 
18.52 
0.93 

รวม 108 100.00 
 
 จากตารางที่ 4.1 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศชาย 72 ราย หรือรอยละ 66.67 มีอายุ 
30-35 ป จํานวน 28 ราย หรือรอยละ 25.92 มีการศึกษาระดับปริญญาตรีสูงสุด จํานวน 65 ราย หรือ
รอยละ 60.18 มีประสบการณในธุรกิจที่ทํากอนกอตั้งธุรกิจ 1-5 ป จํานวน 45 ราย หรือรอยละ 41.67 
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เปนประเภทธุรกิจบริการมากที่สุด จํานวน 52 ราย หรือรอยละ 48.15 และมีลักษณะการกอตั้งธุรกิจ
เปนหางหุนสวนจํากัด จํานวน 61 ราย หรือรอยละ 56.48 
 

4.2 ผลการวิเคราะหขอมูลเครือขายทางสังคมของผูประกอบการ 

 การวิเคราะหขอมูลเครือขายทางสังคมของผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลาง และขนาดยอม 
ตาม ไดแก ขนาดของเครือขายสนทนา (Discussion Network Size) สายสัมพันธแบบสนิทและแบบ
ผิวเผิน  (Strong and Weak Ties) ตัวเชื่อมความสัมพันธ  (Bridge) ความหนาแนนของเครือขาย 
(Network Density) ระยะเวลาในการรักษาความสัมพันธ  (Maintaining Times) และประเภท
ความสัมพันธ (Types of Relationship) มีดังนี้ 
 
ตารางที่ 4.2 ลักษณะเครือขายทางสังคมในแตละชวงของกระบวนการกอตั้งธุรกิจ 

ชวงจูงใจ ชวงวางแผน ชวงดําเนินธุรกิจ รวม 
ลักษณะเครือขายทางสังคม 

X  S.D. X  S.D. X  S.D. X  S.D. 
1. ขนาดของเครือขายสนทนา (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. ความหนาแนนของเครือขาย  
5. ระยะเวลาในการรักษาความสัมพันธ  
    (ช่ัวโมงตอสัปดาห) 
6. ประเภทความสัมพันธ (คน) 
    - บุคคลในครอบครัว 
    - ไมใชบุคคลในครอบครัว 
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 

 
 
 
 
 



 41 

จากตารางที่ 4.2 พบวา ขนาดของเครือขายสนทนา ในชวงวางแผน มีคาเฉลี่ยสูงที่สุดเทากับ 
4.95 คน ลักษณะสายสัมพันธแบบสนิทมากที่สุดในชวงจูงใจ มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.50 คน ลักษณะสาย
สัมพันธแบบผิวเผินมากที่สุดในชวงวางแผน มีคาเฉลี่ยเทากับ 1.73 คน ตัวเชื่อมความสัมพันธมาก
ที่สุดในชวงดําเนินธุรกิจ มีคาเฉลี่ยเทากับ 1.91 คน ความหนาแนนของเครือขายมากที่สุดในชวงจูง
ใจ มีคาเฉลี่ยเทากับ 0.84 ระยะเวลาในการรักษาความสัมพันธมากที่สุดในชวงวางแผน มีคาเฉลี่ย
เทากับ 9.17 ช่ัวโมงตอสัปดาห ทางดานประเภทความสัมพันธแบงเปนบุคคลในครอบครัวมีสวน
ชวยในการกอตั้งธุรกิจมากที่สุดในชวงจูงใจ มีคาเฉลี่ยเทากับ 1.43 คน และไมใชบุคคลในครอบครัว
มากที่สุดในชวงวางแผน มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.68 คน โดยสวนมากเปนเพศชาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.35 
คน เปนเพศหญิง มีคาเฉลี่ยเทากับ 1.50 คน 
 

4.3 ผลการวิเคราะหประโยชนของเครือขายทางสังคมตอการกอต้ังธุรกิจ  

ผลการวิเคราะหประโยชนของเครือขายทางสังคมตอการกอตั้งธุรกิจของผูประกอบการ
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม มีดังนี้ 
 
ตารางที่ 4.3 ประโยชนของเครือขายทางสังคมตอการกอตั้งธุรกิจ 

ประโยชนของเครือขายทางสังคมตอการกอตั้งธุรกิจ X  S.D. ระดับประโยชน 
1. เปนที่ปรึกษาในการดําเนินธุรกิจ 3.94 0.91 มาก 
2. ชวยใหขอมูล และขาวสารที่สําคัญเกี่ยวกับธุรกิจ 3.81 0.88 มาก 
3. ชวยจุดประกายความคิดในการทําธุรกิจ 3.59 1.21 มาก 
4. ใชอางอิงเพื่อเขาถึงบุคคลอื่น หรือสรางความนาเชื่อถือ 3.46 1.38 มาก 
5. ชวยแนะนําความรูในการบริหารจัดการองคกร 3.41 1.34 ปานกลาง 
6. ชวยหาลูกคาให 3.19 1.49 ปานกลาง 
7. ชวยแนะนําความรูในกระบวนการผลิต 3.05 1.47 ปานกลาง 
8. ชวยหาชองทางในการจําหนายสินคา 2.94 1.50 ปานกลาง 
9. เปนแหลงเงินทุนในการทําธุรกิจ 2.79 1.80 ปานกลาง 
10. ชวยหาวัตถุดิบให 2.66 1.60 ปานกลาง 
11. ชวยประสานหาแหลงเงินทุนให 2.60 1.74 นอย 
12. ชวยหาแรงงาน และบุคลากรให 2.45 1.54 นอย 
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จากตารางที่ 4.3 พบวา ผูประกอบการใชประโยชนของเครือขายทางสังคมในดานเปนที่
ปรึกษาในการดําเนินธุรกิจมากที่สุด มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.94 รองลงมาไดแก ชวยใหขอมูล และ
ขาวสารที่สําคัญเกี่ยวกับธุรกิจ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.81 และชวยจุดประกายความคิดในการทําธุรกิจ มี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.59 

นอกจากนั้นยังมีประโยชนอ่ืน ๆ ของเครือขายทางสังคมที่เปนคําถามปลายเปด ดังนี้ 
 

ตารางที่ 4.4 ประโยชนอ่ืน ๆของเครือขายทางสังคมตอการกอตั้งธุรกิจ 

ประโยชนของเครือขายทางสังคมตอการกอตั้งธุรกิจ จํานวน(ราย) 
1. ชวยวิเคราะหและดูแลกระบวนการทางบัญชี และแนะนําความรูเกี่ยวกับภาษี 4 
2. ชวยพาไปศึกษาดูงาน 2 
3. เปนที่ปรึกษาและใหคําแนะนําทางดานกฎหมาย 2 
4. ชวยแกปญหาตางๆ ระหวางดําเนินธุรกิจ 1 
5. ชวยในการเจรจาตอรอง 1 
6. ใหความรูทางเทคนิคของผลิตภัณฑ 1 
7. ชวยในการติดตอประสานงานในเรื่องตาง ๆ ให 1 

 
 จากตารางที่ 4.4 พบวา ผูประกอบการใชประโยชนของเครือขายทางสังคมในดานอื่นๆ 
ไดแก ชวยวิเคราะหและดูแลกระบวนการทางบัญชี และแนะนําความรูเกี่ยวกับภาษีมากที่สุด 
จํานวน 4 ราย รองลงมาไดแก ชวยพาไปศึกษาดูงาน และเปนที่ปรึกษาและใหคําแนะนําทางดาน
กฎหมาย จํานวน 2 ราย 
 

4.4 การวิเคราะหขอมูลตามสมมติฐาน 

การวิเคราะหขอมูลตามสมมติฐาน วิเคราะหขอมูลดวยสถิติอางอิง (Inferential Statistics) 
ดวยการวิ เคราะหความแปรปรวนแบบวัดซ้ํ า  Repeated Measurement One-way Analysis of 
Variance (ANOVA) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% และเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูดวยวิธี Bonferroni 
Test โดยมีผลการวิเคราะหขอมูล ดังนี้  
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สมมติฐานที่ 1 ขนาดของเครือขายสนทนาจะมีความแตกตางไปในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจ 
โดยในชวงจูงใจ (Phase 1) จะมีขนาดของเครือขายสนทนาที่นอยกวาชวงวางแผน (Phase 2) ซ่ึงเปน
ชวงท่ีมีขนาดของเครือขายสนทนาใหญท่ีสุด และลดลงในชวงดําเนินธุรกิจ (Phase 3) (Phase 1 < 
Phase 2 > Phase 3)  

สมมติฐานที่ 1.1 คาเฉล่ียขนาดของเครือขายสนทนาในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจ
แตกตางกัน 

H0: คาเฉลี่ยขนาดของเครือขายสนทนาในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจไมแตกตาง
กัน (μP1 = μP2 = μP3) 

H1: คาเฉลี่ยขนาดของเครือขายสนทนาในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจแตกตาง
กัน (μP1 ≠ μP2 ≠ μP3) 

 
ตารางที่ 4.5 การวิเคราะหความแปรปรวนขนาดของเครือขายสนทนา 
แหลงความแปรปรวน 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 พบวาคาเฉลี่ยของเครือขายสนทนาในแตละชวง ของการกอตั้งธุรกิจมี
ความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p<0.001) ซ่ึงหมายความวา คาเฉลี่ยขนาดของเครือขาย
สนทนาในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจอยางนอย 1 คู มีความแตกตางกัน ดังนั้นจึงทําการทดสอบ
สมมุติฐานที่ 1.2 และ 1.3 ตอ โดยวิธีของ Bonferroni 
 
 สมมติฐานที่ 1.2 คาเฉลี่ยของเครือขายสนทนาในชวงจูงใจ จะมีคานอยกวาชวงวางแผน  

H0: คาเฉลี่ยขนาดของเครือขายสนทนาในชวงจูงใจ มากกวาหรือเทากับชวง
วางแผน (μP1 ≥ μP2) 

H1: คาเฉลี่ยขนาดของเครือขายสนทนาในชวงจูงใจ  นอยกวาชวงวางแผน  
(μP1< μP2)  
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สมมติฐานที่ 1.3 คาเฉล่ียของเครือขายสนทนาในชวงวางแผน จะมีคามากกวาชวงดําเนิน
ธุรกิจ 

H0: คาเฉลี่ยขนาดของเครือขายสนทนาในชวงวางแผน นอยกวาหรือเทากับชวง
ดําเนินธุรกิจ (μP2 ≤ μP3) 

H1: คาเฉลี่ยขนาดของเครือขายสนทนาในชวงวางแผน มากกวาชวงดําเนินธุรกิจ 
(μP2 > μP3) 

 
ตารางที่ 4.6 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยขนาดของเครือขายสนทนาระหวาง ชวงจูงใจกับชวงวางแผน 

และชวงวางแผนกับชวงดําเนินธุรกิจ 
การเปรียบเทียบชวงดําเนินธุรกิจ Mean Difference Standard Error Sig.a 
ชวงจูงใจ-ชวงวางแผน -0.861* 0.240 0.002 

ชวงวางแผน-ชวงดําเนินธุรกิจ 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 พบวาคาฉลี่ยของจํานวนเครือขายสนทนาในชวงจูงใจนอยกวาคาเฉลี่ย
ในชวงวางแผนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p<0.01) และคาเฉลี่ยของจํานวนเครือขายสนทนาในชวง
วางแผนมากกวาคาเฉลี่ยในชวงดําเนินธุรกิจอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p<0.01) ดังนั้นจึงยอมรับ
สมมติฐานที่ 1 
 
สมมติฐานที่ 2 ลักษณะความสัมพันธของบุคคลในเครือขายสนทนา มีลักษณะสายสัมพันธแบบ
สนิท และสายสัมพันธแบบผิวเผิน 

สมมติฐานที่ 2.1 ลักษณะสายสัมพันธแบบสนิท ในชวงจูงใจ (Phase 1) จะมีสายสัมพันธ
แบบสนิทมากกวาชวงวางแผน (Phase 2) และในชวงวางแผน (Phase 2) จะมีสายสัมพันธแบบสนิท 
นอยกวาชวงดําเนินธุรกิจ (Phase 3) (Phase 1 > Phase 2 < Phase 3) 
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สมมติฐานท่ี 2.1.1 คาเฉลี่ยของลักษณะสายสัมพันธแบบสนิทในแตละชวงของการกอตั้ง
ธุรกิจแตกตางกัน 

H0: คาเฉลี่ยของลักษณะสายสัมพันธแบบสนิทในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจไม
แตกตางกัน (μP1 = μP2 = μP3)  

H1: คาเฉลี่ยของลักษณะสายสัมพันธแบบสนิทในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจ
แตกตางกัน (μP1 ≠ μP2 ≠ μP3) 

 
ตารางที่ 4.7 การวิเคราะหความแปรปรวนของลักษณะสายสัมพันธแบบสนิท 

แหลงความแปรปรวน 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 พบวาคาเฉลี่ยของลักษณะสายสัมพันธแบบสนิทในแตละชวงของการ
กอตั้งธุรกิจมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p<0.01) ซ่ึงหมายความวาคาเฉลี่ยของ
ลักษณะสายสัมพันธแบบสนิทในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจอยางนอย 1 คู มีความแตกตางกัน 
ดังนั้นจึงทําการทดสอบสมมุติฐานที่ 2.1.2 และ 2.1.3 ตอ โดยวิธีของ Bonferroni 

 
สมมติฐานที่ 2.1.2 คาเฉลี่ยของลักษณะสายสัมพันธแบบสนิทในชวงจูงใจ จะมีคามากกวา

ชวงวางแผน  
H0: คาเฉลี่ยของลักษณะสายสัมพันธแบบสนิทในชวงจูงใจ นอยกวาหรือเทากับ

ชวงวางแผน (μP1 ≤ μP2)   
H1: คาเฉลี่ยของลักษณะสายสัมพันธแบบสนิทในชวงจูงใจ มากกวาชวงวางแผน 

(μP1> μP2) 
 
 
 
 



 46 

สมมติฐานที่ 2.1.3 คาเฉลี่ยของลักษณะสายสัมพันธแบบสนิทในชวงวางแผน จะมีคานอย
กวาชวงดําเนินธุรกิจ 

H0: คาเฉลี่ยของลักษณะสายสัมพันธแบบสนิทในชวงวางแผน มากกวาหรือเทากับ
ชวงดําเนินธุรกิจ (μP2 ≥ μP3) 

H1: คาเฉลี่ยของลักษณะสายสัมพันธแบบสนิทในชวงวางแผน นอยกวาชวงดําเนิน
ธุรกิจ (μP2 < μP3) 

 
ตารางที่ 4.8 การเปรียบเทียบคาเฉล่ียของลักษณะสายสัมพันธแบบสนิทระหวาง ชวงจูงใจกับชวง

วางแผน และชวงวางแผนกับชวงดําเนินธุรกิจ 
การเปรียบเทียบชวงดําเนินธุรกิจ Mean Difference Standard Error Sig.a 
ชวงจูงใจ-ชวงวางแผน 0.380* 0.133 0.015 

ชวงวางแผน-ชวงดําเนินธุรกิจ -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 พบวาคาเฉล่ียของลักษณะสายสัมพันธแบบสนิทในชวงจูงใจมากกวา
คาเฉลี่ยในชวงวางแผนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p<0.05) และคาเฉลี่ยของลักษณะสายสัมพันธแบบ
สนิทในชวงวางแผนนอยกวาคาเฉลี่ยในชวงดําเนินธุรกิจอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p<0.05) ดังนั้น
จึงยอมรับสมมติฐานที่ 2.1 
 

สมมติฐานที่ 2.2 ลักษณะสายสัมพันธแบบผิวเผิน ในชวงจูงใจ (Phase 1) จะมีสายสัมพันธ
แบบผิวเผินนอยกวาชวงวางแผน (Phase 2) และในชวงวางแผน (Phase 2) จะมีสายสัมพันธแบบผิว
เผิน มากกวาชวงดําเนินธุรกิจ (Phase 3) (Phase 1 < Phase 2 > Phase 3) มีสมมติฐานยอยดังนี้ 

สมมติฐานที่ 2.2.1 คาเฉล่ียของลักษณะสายสัมพันธแบบผิวเผินในแตละชวงของการกอตั้ง
ธุรกิจแตกตางกัน 

H0: คาเฉลี่ยของลักษณะสายสัมพันธแบบผิวเผินในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจ
ไมแตกตางกัน (μP1 = μP2 = μP3) 

H1: คาเฉลี่ยของลักษณะสายสัมพันธแบบผิวเผินในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจ
แตกตางกัน (μP1 ≠ μP2 ≠ μP3) 
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ตารางที่ 4.9 การวิเคราะหความแปรปรวนของลักษณะสายสัมพันธแบบผิวเผิน 

แหลงความแปรปรวน 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 พบวาคาเฉลี่ยของลักษณะสายสัมพันธแบบผิวเผินในแตละชวงของการ

กอตั้งธุรกิจมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p<0.001) ซ่ึงหมายความวาคาเฉลี่ยของ
ลักษณะสายสัมพันธแบบผิวเผินในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจอยางนอย 1 คู มีความแตกตางกัน 
ดังนั้นจึงทําการทดสอบสมมุติฐานที่ 2.2.2 และ 2.2.3 ตอ โดยวิธีของ Bonferroni 
 

สมมติฐานที่ 2.2.2 คาเฉลี่ยของลักษณะสายสัมพันธแบบผิวเผินในชวงจูงใจ จะมีคานอย
กวาชวงวางแผน  

H0: คาเฉลี่ยของลักษณะสายสัมพันธแบบผิวเผินในชวงจูงใจ มากกวาหรือเทากับ
ชวงวางแผน (μP1 ≥ μP2)   

H1: คาเฉลี่ยของลักษณะสายสัมพันธแบบผิวเผินในชวงจูงใจ นอยกวาชวงวางแผน 
(μP1< μP2) 

 
สมมติฐานที่ 2.2.3 คาเฉลี่ยของลักษณะสายสัมพันธแบบผิวเผินในชวงวางแผน จะมีคา

มากกวาชวงดําเนินธุรกิจ 
H0: คาเฉลี่ยของลักษณะสายสัมพันธแบบผิวเผินในชวงวางแผน นอยกวาหรือ

เทากับชวงดําเนินธุรกิจ (μP2 ≤ μP3) 
H1: คาเฉลี่ยของลักษณะสายสัมพันธแบบผิวเผินในชวงวางแผน มากกวาชวง

ดําเนินธุรกิจ (μP2 > μP3) 
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ตารางที่ 4.10 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของลักษณะสายสัมพันธแบบผิวเผินระหวาง ชวงจูงใจกับ
ชวงวางแผน และชวงวางแผนกับชวงดําเนินธุรกิจ 

การเปรียบเทียบชวงดําเนินธุรกิจ Mean Difference Standard Error Sig.a 
ชวงจูงใจ-ชวงวางแผน -0.519* 0.810 0.000 

ชวงวางแผน-ชวงดําเนินธุรกิจ 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 พบวาคาเฉลี่ยของลักษณะสายสัมพันธแบบผิวเผินในชวงจูงใจนอยกวา
คาเฉล่ียในชวงวางแผนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p<0.001) และคาเฉลี่ยของลักษณะสายสัมพันธ
แบบผิวเผินในชวงวางแผนมากกวาคาเฉลี่ยในชวงดําเนินธุรกิจอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p<0.001) 
ดังนั้นจึงยอมรับสมมติฐานที่ 2.2 

 
สมมติฐานที่ 3 จํานวนของตัวเชื่อมความสัมพันธจะมีการเปล่ียนแปลงไปในแตละชวงของการกอตัง้
ธุรกิจ โดยจะเพิ่มขึ้นตามชวงของการกอตั้งธุรกิจ (Phase 1 < Phase 2 < Phase 3)  
 สมมติฐานที่ 3.1 คาเฉลี่ยของตัวเชื่อมความสัมพันธในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจ
แตกตางกัน 

H0: คาเฉลี่ยของตัวเชื่อมความสัมพันธในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจไมแตกตาง
กัน (μP1 = μP2 = μP3) 

H1: คาเฉลี่ยของตัวเชื่อมความสัมพันธในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจแตกตางกัน 
(μP1 ≠ μP2 ≠ μP3) 

 
ตารางที่ 4.11 การวิเคราะหความแปรปรวนของจํานวนตัวเชื่อมความสัมพันธ 
แหลงความแปรปรวน 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 พบวาคาเฉล่ียของตัวเชื่อมความสัมพันธในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจ
มีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p<0.001) ซ่ึงหมายความวา คาเฉลี่ยของตัวเชื่อม
ความสัมพันธในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจอยางนอย 1 คู มีความแตกตางกัน ดังนั้นจึงทําการ
ทดสอบสมมุติฐานที่ 3.2 และ 3.3 ตอ โดยวิธีของ Bonferroni 
 

สมมติฐานที่ 3.2 คาเฉลี่ยของตัวเชื่อมความสัมพันธในชวงจูงใจ จะมีคานอยกวาชวงวางแผน  
H0: คาเฉล่ียของตัวเชื่อมความสัมพันธในชวงจูงใจ มากกวาหรือเทากับชวง

วางแผน (μP1 ≥ μP2) 
H1: คาเฉลี่ยของตัวเชื่อมความสัมพันธในชวงจูงใจ นอยกวาชวงวางแผน  
      (μP1< μP2) 
 

สมมติฐานที่ 3.3 คาเฉลี่ยของตัวเชื่อมความสัมพันธในชวงวางแผน จะมีคานอยกวาชวง
ดําเนินธุรกิจ  

H0: คาเฉลี่ยของตัวเชื่อมความสัมพันธในชวงวางแผน มากกวาหรือเทากับชวง
ดําเนินธุรกิจ (μP2 ≥ μP3) 

H1: คาเฉลี่ยของตัวเชื่อมความสัมพันธในชวงวางแผน นอยกวาชวงดําเนินธุรกิจ 
(μP2< μP3) 

 
ตารางที่ 4.12 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของตัวเชื่อมความสัมพันธระหวาง ชวงจูงใจกับชวงวางแผน 

และชวงวางแผนกับชวงดําเนินธุรกิจ 
การเปรียบเทียบชวงดําเนินธุรกิจ Mean Difference Standard Error Sig.a 
ชวงจูงใจ-ชวงวางแผน -0.269* 0.074 0.001 

ชวงวางแผน-ชวงดําเนินธุรกิจ -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 พบวาคาฉลี่ยของตัวเชื่อมความสัมพันธในชวงจูงใจนอยกวาคาเฉลี่ย
ในชวงวางแผนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p<0.01) และคาเฉลี่ยของตัวเชื่อมความสัมพันธในชวง
วางแผนนอยกวาคาเฉลี่ยในชวงดําเนินธุรกิจอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p<0.001) ดังนั้นจึงยอมรับ
สมมติฐานที่ 3 
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สมมติฐานที่ 4 ความหนาแนนของเครือขายจะมีการเปลี่ยนแปลงไปในแตละชวงของการกอตั้ง
ธุรกิจ โดยในชวงจูงใจ (Phase 1) จะมีความหนาแนนของเครือขายสูง ซ่ึงจะลดลงในชวงวางแผน 
(Phase 2) และในชวงดําเนินธุรกิจ (Phase 3) (Phase 1 > Phase 2 > Phase 3)  
 สมมติฐาน 4.1 ความหนาแนนของเครือขายในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจแตกตางกัน 

H0: คาเฉลี่ยของความหนาแนนของเครือขายในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจไม
แตกตางกัน (μP1 = μP2 = μP3) 

H1: คาเฉลี่ยของความหนาแนนของเครือขายในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจ
แตกตางกัน (μP1 ≠ μP2 ≠ μP3) 

 
ตารางที่ 4.13 การวิเคราะหความแปรปรวนความหนาแนนของเครือขาย 
แหลงความแปรปรวน 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 พบวาคาเฉลี่ยความหนาแนนของเครือขายในแตละชวงของการกอตั้ง

ธุรกิจมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p<0.001) ซ่ึงหมายความวา คาเฉลี่ยของความ
หนาแนนของเครือขายในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจอยางนอย 1 คู มีความแตกตางกัน ดังนั้นจึง
ทําการทดสอบสมมุติฐานที่ 4.2 และ 4.3 ตอ โดยวิธีของ Bonferroni 
 

สมมติฐานที่ 4.2 ความหนาแนนของเครือขายในชวงจูงใจ จะมีคามากกวาในชวงวางแผน  
H0: คาเฉลี่ยของความหนาแนนของเครือขายในชวงจูงใจ นอยกวาหรือเทากับชวง

วางแผน (μP1 ≤ μP2) 
H1: คาเฉลี่ยของความหนาแนนของเครือขายในชวงจูงใจ มากกวาชวงวางแผน 

(μP1 > μP2) 
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สมมติฐานที่ 4.3 ความหนาแนนของเครือขายในชวงวางแผน จะมีคามากกวาในชวงดําเนินธุรกิจ  
H0: คาเฉลี่ยของความหนาแนนของเครือขายในชวงวางแผน นอยกวาหรือเทากับ

ชวงดําเนินธุรกิจ (μP2 ≤ μP3) 
H1: คาเฉลี่ยของความหนาแนนของเครือขายในชวงวางแผน มากกวาชวงดําเนิน

ธุรกิจ (μP2> μP3) 
 
ตารางที่ 4.14 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของความหนาแนนของเครือขายระหวาง ชวงจูงใจกับชวง

วางแผน และชวงวางแผนกับชวงดําเนินธุรกิจ 
การเปรียบเทียบชวงดําเนินธุรกิจ Mean Difference Standard Error Sig.a 
ชวงจูงใจ-ชวงวางแผน 0.125* 0.019 0.000 

ชวงวางแผน-ชวงดําเนินธุรกิจ 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 พบวาคาเฉลี่ยของความหนาแนนของเครือขายในชวงจูงใจมากกวา
คาเฉลี่ยในชวงวางแผนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p<0.001) และคาเฉลี่ยของความหนาแนนของ
เครือขายในชวงวางแผนมากกวาคาเฉลี่ยในชวงดําเนินธุรกิจอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p<0.001) 
ดังนั้นจึงยอมรับสมมติฐานที่ 4 

 
สมมติฐานที่ 5 ในชวงจูงใจ (Phase 1) ผูประกอบการจะใชเวลาในการรักษาความสัมพันธกับบุคคล
ในเครือขายสนทนานอยกวาในชวงวางแผน (Phase 2) และ ชวงดําเนินธุรกิจ (Phase 3) ในขณะที่ 
ชวงดําเนินธุรกิจ (Phase 3) จะใชเวลาในรักษาความสัมพันธไมตางกับ ชวงวางแผน (Phase 2) 
(Phase 1 < Phase 2 ≈ Phase 3) 

สมมติฐานที่ 5.1 คาเฉลี่ยของระยะเวลาในการรักษาความสัมพันธในแตละชวงของการ
กอตั้งธุรกิจแตกตางกัน 

H0: คาเฉลี่ยของระยะเวลาในการรักษาความสัมพันธในแตละชวงของการกอตั้ง
ธุรกิจไมแตกตางกัน (μP1 = μP2 = μP3) 

H1: คาเฉลี่ยของระยะเวลาในการรักษาความสัมพันธในแตละชวงของการกอตั้ง
ธุรกิจแตกตางกัน (μP1 ≠ μP2 ≠ μP3) 
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ตารางที่ 4.15 การวิเคราะหความแปรปรวนของระยะเวลาในการรักษาความสัมพันธ 
แหลงความแปรปรวน 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 พบวาคาเฉล่ียของระยะเวลาในการรักษาความสัมพันธในแตละชวงของ

การกอตั้งธุรกิจมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p<0.001) ซ่ึงหมายความวา คาเฉลี่ยของ
ระยะเวลาในการรักษาความสัมพันธในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจอยางนอย 1 คู มีความแตกตาง
กัน ดังนั้นจึงทําการทดสอบสมมุติฐานที่ 5.2 และ 5.3 ตอ โดยวิธีของ Bonferroni 
 

สมมติฐานที่ 5.2 คาเฉลี่ยของระยะเวลาในการรักษาความสัมพันธในชวงจูงใจนอยกวา
ในชวงวางแผน 

H0: คาเฉลี่ยของระยะเวลาในการรักษาความสัมพันธในชวงจูงใจ มากกวาหรือ
เทากับในชวงวางแผน (μP1 ≥ μP2) 

H1: คาเฉลี่ยของระยะเวลาในการรักษาความสัมพันธในชวงจูงใจ นอยกวาในชวง
วางแผน (μP1 < μP2) 

 
สมมติฐานที่ 5.3 คาเฉลี่ยของระยะเวลาในการรักษาความสัมพันธในชวงวางแผน ไม

แตกตางกับชวงดําเนินธุรกิจ  
H0: คาเฉลี่ยของระยะเวลาในการรักษาความสัมพันธในชวงวางแผน เทากับชวง

ดําเนินธุรกิจ (μP2 = μP3) 
H1: คาเฉลี่ยของระยะเวลาในการรักษาความสัมพันธในชวงวางแผน ไมเทากับชวง

ดําเนินธุรกจิ (μP2 ≠ μP3) 
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ตารางที่ 4.16 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของระยะเวลาในการรักษาความสัมพันธระหวาง ชวงจูงใจ
กับชวงวางแผน และชวงวางแผนกับชวงดําเนินธุรกิจ 

การเปรียบเทียบชวงดําเนินธุรกิจ Mean Difference Standard Error Sig.a 
ชวงจูงใจ-ชวงวางแผน -3.060* 0.355 0.000 

ชวงวางแผน-ชวงดําเนินธุรกิจ 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 พบวาคาเฉลี่ยของระยะเวลาในการรักษาความสัมพันธในชวงจูงใจนอย
กวาคาเฉลี่ยในชวงวางแผนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p<0.001) และคาเฉลี่ยของระยะเวลาในการ
รักษาความสัมพันธในชวงวางแผนไมแตกตางกับคาเฉลี่ยในชวงดําเนินธุรกิจอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติ (p>0.05) ดังนั้นจึงยอมรับสมมติฐานที่ 5 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



 
บทที่ 5 

สรุปผลการวิจัย อภิปรายผลการวจิัย และขอเสนอแนะ 

 
การศึกษาเรื่องบทบาทของเครือขายทางสังคมในกระบวนการกอตั้ งธุรกิจของ

ผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม มีวัตถุประสงค 1) เพื่อศึกษาลักษณะเครือขายทาง
สังคมของผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลาง และขนาดยอม ไดแก ขนาดของเครือขายสนทนา สาย
สัมพันธแบบสนิทและแบบผิวเผิน ตัวเชื่อมความสัมพันธ ความหนาแนนของเครือขาย ระยะเวลาใน
การรักษาความสัมพันธ และประเภทความสัมพันธ 2) เพื่อเปรียบเทียบความแตกตางของลักษณะ
เครือขายทางสังคมในแตละชวงของกระบวน การกอตั้งธุรกิจของผูประกอบการวิสาหกิจขนาด
กลางและขนาดยอม ไดแก ชวงจูงใจ ชวงวางแผน และชวงดําเนินธุรกิจ และ 3) เพื่อศึกษาการใช
ประโยชนของเครือขายทางสังคมตอการกอตั้งธุรกิจของผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและ
ขนาดยอม โดยทําการศึกษาผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม ที่สามารถผาน
กระบวนการกอตั้งธุรกิจ และจดทะเบียนเปนนิติบุคคลตั้งใหม ณ กรมพัฒนาธุรกิจการคา กระทรวง
พาณิชย ภายในป พ.ศ. 2551 และศึกษาเครือขายทางสังคมในกระบวนการกอตั้งธุรกิจของ
ผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม โดยแบงเปน 3 ชวง ไดแก ชวงจูงใจ (Motivation 
Phase) ชวงวางแผน  (Planning Phase) และชวงดําเนินธุรกิจ  (Running a Business Phase) โดยมี
สมมติฐานของการวิจัยดังนี้ 

สมมติฐาน 1: ขนาดของเครือขายสนทนาจะมีความแตกตางไปในแตละชวงของการกอตั้ง
ธุรกิจ โดยในชวงจูงใจ (Phase 1) จะมีขนาดของเครือขายสนทนาที่นอยกวาชวงวางแผน (Phase 2) 
ซึ่งเปนชวงที่มีขนาดของเครือขายสนทนาใหญที ่สุด และลดลงในชวงดําเนินธุรกิจ (Phase 3) 
(Phase 1 < Phase 2 > Phase 3)  

สมมติฐาน 2: ลักษณะความสัมพันธของบุคคลในเครือขายสนทนา มีลักษณะสายสัมพันธ
แบบสนิท และสายสัมพันธแบบผิวเผิน มีสมมติฐานดังนี้ 

สมมติฐาน 2.1 ลักษณะสายสัมพันธแบบสนิท ในชวงจูงใจ (Phase 1) จะมีสาย
สัมพันธแบบสนิทมากกวาชวงวางแผน (Phase 2) และในชวงวางแผน (Phase 2) จะมีสายสัมพันธ
แบบสนิท นอยกวาชวงดําเนินธุรกิจ (Phase 3) (Phase 1 > Phase 2 < Phase 3) 

สมมติฐาน 2.2 ลักษณะสายสัมพันธแบบผิวเผิน ในชวงจูงใจ (Phase 1) จะมีสาย
สัมพันธแบบผิวเผินนอยกวาชวงวางแผน (Phase 2) และในชวงวางแผน (Phase 2) จะมีสายสัมพันธ
แบบผิวเผินมากกวาชวงดําเนินธุรกิจ (Phase 3) (Phase 1 < Phase 2 > Phase 3) 



 55 

สมมติฐาน 3: จํานวนของตัวเชื่อมความสัมพันธจะมีการเปล่ียนแปลงไปในแตละชวงของ
การกอตั้งธุรกิจ โดยจะเพิ่มขึ้นตามชวงของการกอตั้งธุรกิจ (Phase 1 < Phase 2 < Phase 3) 

สมมติฐาน 4: ความหนาแนนของเครือขายจะมีการเปลี่ยนแปลงไปในแตละชวงของการ
กอตั้งธุรกิจ โดยในชวงจูงใจ (Phase 1) จะมีความหนาแนนของเครือขายสูง ซ่ึงจะลดลงในชวง
วางแผน (Phase 2) และในชวงดําเนินธุรกิจ (Phase 3) (Phase 1 > Phase 2 > Phase 3) 

สมมติฐาน 5: ในชวงจูงใจ (Phase 1) ผูประกอบการจะใชเวลาในการรักษาความสัมพันธ
กับบุคคลในเครือขายสนทนานอยกวาในชวงวางแผน (Phase 2) และ ชวงดําเนินธุรกิจ (Phase 3) 
ในขณะที่ชวงดําเนินธุรกิจ (Phase 3) จะใชเวลาในรักษาความสัมพันธไมตางกับชวงวางแผน 
(Phase 2) (Phase 1 < Phase 2 ≈ Phase 3) 

เครื่องมือที่ใชในการวิจัยเปนแบบสอบถาม เก็บรวบรวมขอมูลจากผูประกอบการในธุรกิจ
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมที่มีการดําเนินธุรกิจและจดทะเบียนเปนนิติบุคคลตั้งใหม ณ กรม
พัฒนาธุรกิจการคา กระทรวงพาณิชย ภายในป พ.ศ. 2551 จํานวน 400 ราย ซ่ึงผูวิจัยกําหนดขนาด
ตัวอยางเปน 450 ราย เพื่อใหครอบคลุมความคลาดเคลื่อนจากการเก็บขอมูลกลุมตัวอยางที่
ทําการศึกษาในครั้งนี้ และทําการสุมตัวอยางอยางงาย (Simple Random Sampling) โดยใชตารางเลข
สุมเพื่อเลือกตัวอยาง ซ่ึงผลจากการเก็บรวบรวมขอมูลทั้งหมดที่ไดจากกลุมตัวอยางคิดเปน
จํานวน 112 ราย หรือรอยละ 24.88 และเมื่อตรวจสอบแลวพบวามีจํานวน 108 ราย หรือรอยละ 24 ที่
สามารถนํามาวิเคราะหผลได 

วิธีการวิเคราะหขอมูลดวยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ซ่ึงใชโปรแกรม
สําเร็จรูปเปนเครื่องมือในการวิเคราะหผลคาสถิติตางๆ และพัฒนาโปรแกรมคอมพิวเตอรขึ้นมา เพื่อ
ชวยในการวิเคราะหลักษณะเครือขายทางสังคมของผูประกอบการ ไดแก ขนาดของเครือขาย
สนทนา ความหนาแนนของเครือขาย สายสัมพันธแบบสนิทและแบบผิวเผิน และตัวเชื่อม
ความสัมพันธ โดยแสดงผลการวิเคราะหในรูปตารางประกอบคําอธิบายเชิงเหตุผล สถิติที่ใชในการ
วิเคราะหขอมูล ไดแก ความถี่ (Frequency) รอยละ (Percentage) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) ในการทดสอบสมมติฐานวิเคราะหดวยการวิเคราะหความแปรปรวนแบบวัด
ซํ้า Repeated Measurement One-way Analysis of Variance (ANOVA) ที่ระดับความเชื่อมั่น  95% 
และเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูดวยวิธี Bonferroni Test 
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5.1 สรุปผลการวิจัย 

5.1.1 ขอมูลเบื้องตน และขอมูลธุรกิจของผูประกอบการ มีดังนี้ 
1) เพศ พบวา กลุมตัวอยางเปนเพศชาย รอยละ 66.67 และเพศหญิง รอยละ 33.33  
2) อายุ พบวา กลุมตัวอยางมีอายุ 30-35 ป มากที่สุด รอยละ 25.92 รองลงมา ไดแก 

อายุต่ํากวา 30 ป รอยละ 22.22 
3) การศึกษาสูงสุด พบวา กลุมตัวอยางมีการศึกษาระดับปริญญาตรีมากที่สุด รอย

ละ 60.18 รองลงมาไดแก ต่ํากวาปริญญาตรี รอยละ 23.15 
4) ประสบการณทํางานในธุรกิจท่ีทํากอนกอตั้งธุรกิจ พบวา กลุมตัวอยางมี

ประสบการณทํางาน 1-5 ป รอยละ 41.67 รองลงมาไดแก 6-10 ป รอยละ 20.37 
5) ประเภทธุรกิจ พบวา กลุมตัวอยางเปนธุรกิจบริการมากที่สุด รอยละ 48.15 

รองลงมาไดแก ธุรกิจคาปลีก / คาสง รอยละ 28.70  
6) ลักษณะการกอตั้งธุรกิจ พบวา กลุมตัวอยางเปนหางหุนสวนจํากัดมากที่สุด รอย

ละ 56.48 รองลงมาไดแก บริษัทจํากัด รอยละ 24.07 
 

5.1.2 ผลการศึกษาตามวัตถุประสงคและสมมติฐานการวิจัย  
วัตถุประสงคท่ี 1 เพื่อศึกษาลักษณะเครือขายทางสังคมของผูประกอบการวิสาหกิจ

ขนาดกลาง และขนาดยอม   
ผลการวิเคราะหขอมูลสรุปไดวา 
1) ขนาดของเครือขายสนทนา พบวา ชวงจูงใจ (Phase 1) มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.09 คน 

ชวงวางแผน (Phase 2) มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.95 คน และชวงดําเนินธุรกิจ (Phase 3) มีคาเฉลี่ยเทากับ 
4.26 คน 

2) สายสัมพันธแบบสนิทและแบบผิวเผิน พบวา สายสัมพันธแบบสนิทในชวงจูง
ใจ (Phase 1) มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.50 คน ชวงวางแผน (Phase 2) มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.12 คน ชวงดําเนิน
ธุรกิจ (Phase 3) มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.33 คน สายสัมพันธแบบผิวเผิน ในชวงจูงใจ (Phase 1) มีคาเฉลี่ย
เทากับ 1.21 คน ชวงวางแผน (Phase 2) มีคาเฉลี่ยเทากับ 1.73 คน ชวงดําเนินธุรกิจ (Phase 3) มี
คาเฉลี่ยเทากับ 1.35 คน 

3) ตัวเชื่อมความสัมพันธ พบวา ชวงจูงใจ (Phase 1) มีคาเฉลี่ยเทากับ 1.33 คน ชวง
วางแผน (Phase 2) มีคาเฉลี่ยเทากับ 1.60 คน ชวงดําเนินธุรกิจ (Phase 3) มีคาเฉลี่ยเทากับ 1.91 คน 

4) ความหนาแนนของเครือขาย พบวา ชวงจูงใจ (Phase 1) มีคาเฉลี่ยเทากับ 0.84 
ชวงวางแผน (Phase 2) มีคาเฉลี่ยเทากับ 0.71 ชวงดําเนินธุรกิจ (Phase 3) มีคาเฉลี่ยเทากับ 0.62 
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5) ระยะเวลาในการรักษาความสัมพันธ พบวา ชวงจูงใจ (Phase 1) มีระยะเวลา
เฉลี่ยเทากับ 6.11 ชม./สัปดาห ชวงวางแผน (Phase 2) มีระยะเวลาเฉลี่ยเทากับ 9.17 ชม./สัปดาห ชวง
ดําเนินธุรกิจ (Phase 3) มีระยะเวลาเฉลี่ยเทากับ 9.01 ชม./สัปดาห 

6) ประเภทของความสัมพันธ พบวา ชวงจูงใจ (Phase 1) เปนบุคคลในครอบครัว 
มีคาเฉลี่ยเทากับ 1.43 คน และไมเปนบุคคลในครอบครัว มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.29 คน ชวงวางแผน 
(Phase 2) เปนบุคคลในครอบครัว มีคาเฉลี่ยเทากับ 1.18 คน และไมเปนบุคคลในครอบครัว มี
คาเฉล่ียเทากับ 2.68 คน ชวงดําเนินธุรกิจ (Phase 3) เปนบุคคลในครอบครัว มีคาเฉลี่ยเทากับ 1.10 
คน และไมเปนบุคคลในครอบครัว มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.57 คน ทางดานสถานภาพทางเพศพบวา ชวง
จูงใจ (Phase 1) เปนเพศชาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.29 คน เปนเพศหญิง มีคาเฉล่ียเทากับ 1.43 คน ชวง
วางแผน (Phase 2) เปนเพศชาย มีคาเฉล่ียเทากับ 2.35 คน เปนเพศหญิง มีคาเฉล่ียเทากับ 1.50 คน 
ชวงดําเนินธุรกิจ (Phase 3) เปนเพศชาย มีคาเฉล่ียเทากับ 2.28 คน เปนเพศหญิง มีคาเฉลี่ยเทากับ 
1.40 คน  
 

วัตถุประสงคขอท่ี 2 เพื่อเปรียบเทียบความแตกตางของลักษณะเครือขายทางสงัคม
ในแตละชวงของกระบวนการกอตั้งธุรกิจของผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม 
ไดแก  ชวงจูง ใจ  (Motivation Phase) ชวงวางแผน  (Planning Phase) และชวงดํ า เนินธุร กิจ 
(Running a Business Phase)  

โดยสรุปผลการทดสอบสมมติฐานมีดังนี้ 
สมมติฐาน 1: ขนาดของเครือขายสนทนาจะมีความแตกตางไปในแตละชวงของ

การกอตั้งธุรกิจ โดยในชวงจูงใจ (Phase 1) จะมีขนาดของเครือขายสนทนาที่นอยกวาชวงวางแผน 
(Phase 2) ซ่ึงเปนชวงที่มีขนาดของเครือขายสนทนาใหญที่สุด และลดลงในชวงดําเนินธุรกิจ (Phase 
3) (Phase 1 < Phase 2 > Phase 3)  

ผลการศึกษาพบวา คาเฉล่ียของเครือขายสนทนาในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจ
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ (p<0.001) โดยที่ คาเฉลี่ยขนาดของเครือขายสนทนาในชวงจูงใจ นอย
กวาชวงวางแผนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p<0.01) และคาเฉล่ียขนาดของเครือขายสนทนาในชวง
วางแผน มากกวาชวงดําเนินธุรกิจอยางมีนัยสําคัญ (p<0.01) ดังนั้นจึงยอมรับสมมติฐานที่ 1 

สมมติฐาน 2: ลักษณะความสัมพันธของบุคคลในเครือขายสนทนา มีลักษณะสาย
สัมพันธแบบสนิท และแบบผิวเผิน มีสมมติฐานยอยดังนี้ 

สมมติฐาน 2.1 ลักษณะสายสัมพันธแบบสนิท ในชวงจูงใจ (Phase 1) จะมี
สายสัมพันธแบบสนิทมากกวาชวงวางแผน (Phase 2) และในชวงวางแผน (Phase 2) จะมีสาย
สัมพันธแบบสนิท นอยกวาชวงดําเนินธุรกิจ (Phase 3) (Phase 1 > Phase 2 < Phase 3) 
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ผลการศึกษาพบวา คาเฉลี่ยของลักษณะสายสัมพันธแบบสนิทในแตละ
ชวงของการกอตั้งธุรกิจแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p<0.01) โดยที่คาเฉลี่ยของสาย
สัมพันธแบบสนิทในชวงจูงใจ มากกวาชวงวางแผนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p<0.05) และคาเฉลี่ย
ของสายสัมพันธแบบผิวเผินในชวงวางแผน นอยกวาชวงดําเนินธุรกิจอยางมีนัยสําคัญ (p<0.05) 
ดังนั้นจึงยอมรับสมมติฐานที่ 2.1 

สมมติฐาน 2.2 ลักษณะสายสัมพันธแบบผิวเผิน ในชวงจูงใจ (Phase 1) จะ
มีสายสัมพันธแบบผิวเผินนอยกวาชวงวางแผน (Phase 2) และในชวงวางแผน (Phase 2) จะมีสาย
สัมพันธแบบผิวเผิน มากกวาชวงดําเนินธุรกิจ (Phase 3) (Phase 1 < Phase 2 > Phase 3) 

ผลการศึกษาพบวา คาเฉล่ียของลักษณะสายสัมพันธแบบผิวเผินในแตละ
ชวงของการกอตั้งธุรกิจแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p<0.001) โดยที่คาเฉลี่ยของสาย
สัมพันธแบบผิวเผินในชวงจูงใจ นอยกวาชวงวางแผนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p<0.001) และ
คาเฉลี่ยของสายสัมพันธแบบผิวเผินในชวงวางแผน มากกวาชวงดําเนินธุรกิจอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติ (p<0.001) ดังนั้นจึงยอมรับสมมติฐานที่ 2.2 
  สมมติฐาน 3: จํานวนของตัวเชื่อมความสัมพันธจะมีการเปลี่ยนแปลงไปในแตละ
ชวงของการกอตั้งธุรกิจ โดยเพิ่มขึ้นตามชวงของการกอตั้งธุรกิจ (Phase 1 < Phase 2 < Phase 3)  
  ผลการศึกษาพบวา คาเฉลี่ยของตัวเชื่อมความสัมพันธในแตละชวงของการกอตั้ง
ธุรกิจแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p<0.001) โดยที่คาเฉลี่ยของตัวเชื่อมความสัมพันธ
ในชวงจูงใจ นอยกวาชวงวางแผนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p<0.01) และคาเฉลี่ยของตัวเชื่อม
ความสัมพันธในชวงวางแผน นอยกวาชวงดําเนินธุรกิจอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p<0.001) ดังนั้น
จึงยอมรับสมมุติฐานที่ 3 
  สมมติฐาน 4: ความหนาแนนของเครือขายจะมีการเปลี่ยนแปลงไปในแตละชวง
ของการกอตั้งธุรกิจ โดยในชวงจูงใจ (Phase 1) จะมีความหนาแนนของเครือขายสูง ซ่ึงจะลดลง
ในชวงวางแผน (Phase 2) และในชวงดําเนินธุรกิจ (Phase 3) (Phase 1 > Phase 2 > Phase 3) 
  ผลการศึกษาพบวา คาเฉลี่ยของความหนาแนนของเครือขายในแตละชวงของการ
กอตั้งธุรกิจแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p<0.001) โดยที่ คาเฉลี่ยของความหนาแนนของ
เครือขายในชวงจูงใจ มากกวาชวงวางแผนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p<0.001) และคาเฉลี่ยของ
ความหนาแนนของเครือขายในชวงวางแผน มากกวาชวงดําเนินธุรกิจอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
(p<0.001) ดังนั้นจึงยอมรับสมมติฐานที่ 4 
  สมมติฐาน 5:  ในชวงจูงใจ  (Phase 1) ผูประกอบการจะใชเวลาในการรักษา
ความสัมพันธกับบุคคลในเครือขายสนทนานอยกวาในชวงวางแผน (Phase 2) และ ชวงดําเนิน
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ธุรกิจ (Phase 3) ในขณะที่ ชวงดําเนินธุรกิจ (Phase 3) จะใชเวลาในรักษาความสัมพันธไมตางกับ 
ชวงวางแผน (Phase 2) (Phase 1 < Phase 2 ≈ Phase 3) 

ผลการศึกษา พบวา คาเฉลี่ยของระยะเวลาในการรักษาความสัมพันธในแตละชวง
ของการกอตั้งธุรกิจแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p<0.001) โดยที่คาเฉลี่ยของระยะเวลาใน
การรักษาความสัมพันธในชวงจูงใจ นอยกวาในชวงวางแผนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p<0.001) 
และคาเฉลี่ยของระยะเวลาในการรักษาความสัมพันธในชวงวางแผน ไมแตกตางกับชวงดําเนินธรุกจิ 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p>0.05) ดังนั้นจึงยอมรับสมมติฐานที่ 5 
 

วัตถุประสงคขอท่ี 3 เพื่อศึกษาประโยชนของเครือขายทางสังคมตอการกอตั้งธุรกิจ
ของผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม 

จากผลการวิเคราะหขอมูลสามารถสรุปไดวา ผูประกอบการใชประโยชนจาก
เครือขายทางสังคมตอการกอตั้งธุรกิจในระดับมาก คือ เปนที่ปรึกษาในการดําเนินธุรกิจ ชวยให
ขอมูลและขาวสารที่สําคัญเกี่ยวกับธุรกิจ ชวยจุดประกายความคิดในการทําธุรกิจ ใชอางอิงเพื่อ
เขาถึงบุคคลอื่นหรือสรางความนาเชื่อถือ และชวยแนะนําความรูในการบริหารจัดการองคกร ใน
ระดับปานกลาง คือ ชวยหาลูกคาให ชวยแนะนําความรูในกระบวนการผลิต ชวยหาชองทางในการ
จําหนายสินคา เปนแหลงเงินทุนในการทําธุรกิจ ชวยหาวัตถุดิบให และชวยประสานหาแหลง
เงินทุนให ในระดับนอย คือ ชวยหาแรงงาน และบุคลากรให  
  

5.2 อภิปรายผลการวิจัย 
ในการศึกษาบทบาทของเครือขายทางสังคมในกระบวนการกอตั้งธุรกิจของผูประกอบการ 

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม เปนการศึกษาลักษณะของเครือขายทางสังคมของผูประกอบการ
ที่มีผลตอกระบวนการกอตั้งธุรกิจ โดยแบงออกเปน 3 ชวงไดแก ชวงจูงใจ ชวงวางแผน และชวง
ดําเนินธุรกิจ ซ่ึงจากผลการวิจัยมีประเด็นที่นาสนใจดังนี้ 
 1. ขนาดของเครือขายสนทนามีการเปลี่ยนแปลงในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจ โดยชวง
จูงใจมีขนาดของเครือขายสนทนาเล็กที่สุด ในขณะที่ชวงวางแผนเครือขายสนทนามีขนาดใหญที่สุด 
และลดลงในชวงดําเนินธุรกิจ ซ่ึงสอดคลองกับการศึกษาของ Greve and Salaff (2003) พบวาขนาด
ของเครือขายสนทนามีการเปลี่ยนเปลงในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจเชนเดียวกัน นอกจากนี้ยัง
สอดคลองกับการศึกษาของ Jing et al. (2008) ซ่ึงพบวา ขนาดของเครือขายมีการเปลี่ยนแปลงในแต
ละชวงของกระบวนการเปนผูประกอบการ โดยในชวงบมเพาะ (Seed) มีขนาดของเครือขายเล็ก
ที่สุด และมีขนาดเพิ่มขึ้นในชวงกอตั้ง (Establishment) ในขณะที่ชวงเติบโต (Growth) ขนาดของ
เครือขายมีขนาดลดลงจากชวงกอตั้ง ซ่ึงสาเหตุที่ขนาดของเครือขายมีการเปลี่ยนแปลงในแตละชวง
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ของการกอตั้งธุรกิจเนื่องจาก ในชวงจูงใจเปนชวงที่ผูประกอบการเริ่มพัฒนาความคิดในการทํา
ธุรกิจ ซ่ึงกลุมคนที่ผูประกอบการปรึกษา เพื่อพัฒนาความคิดทางธุรกิจจะจํากัดอยูในกลุมของบุคคล
ใกลชิดกับผูประกอบการ เชน บุคคลในครอบครัว หรือบุคคลที่สนิทดวย เปนตน ทั้งนี้เพื่อปองกัน
ความคิดทางธุรกิจร่ัวไหล (Birley, 1985, quoted in Greve and Salaff, 2003) ในขณะที่ชวงวางแผน
ผูประกอบการจําเปนตองระดมทรัพยากรที่จําเปนตอการกอตั้งธุรกิจ ซ่ึงบุคคลในเครือขายใกลชิด
ดวยไมสามารถที่จะใหความชวยเหลือไดทั้งหมด จึงทําใหผูประกอบการจําเปนตองขยายเครือขาย
ใหกวางขึ้น เพื่อสามารถเขาถึงบุคคลที่เปนกุญแจหลักในการใหการสนับสนุนทางดาน ขาวสาร และ
ทรัพยากร แกผูประกอบการได (Hansen, 1995, Hills et al., 1999, Greve, 1995, Rachana, 2008) แต
ในชวงนี้ผูประกอบการยังไมทราบวาบุคคลใดเปนกุญแจหลักที่สําคัญในการใหความชวยเหลือ ทํา
ใหตองรูจักกับบุคคลที่หลากหลายมากขึ้น เพื่อคนหาบุคคลที่สามารถใหความชวยเหลือได แตเมื่อ
เขาสูชวงดําเนินธุรกิจ ผูประกอบการเริ่มทราบแลววาบุคคลใดเปนกุญแจหลักอันสําคัญที่สามารถให
ความชวยเหลือในการกอตั้งธุรกิจได ผูประกอบการจึงเลือกคบกับบุคคลเหลานี้ (Hansen, 1995) ทํา
ใหขนาดของเครือขายลดลงจากชวงวางแผน นอกจากนี้ผลการวิจัยยังพบวาบุคคลในครอบครัวมี
สวนชวยผูประกอบการในทุกชวงของกระบวนการกอตั้งธุรกิจ ซ่ึงสอดคลองกับการศึกษา
ของ Greve and Salaff (2003) และ Jing et al. (2008) เชนกัน 
 2. จํานวนสายสัมพันธแบบสนิท ในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจมีความแตกตางกัน โดย
ในชวงจูงใจมีจํานวนสายสัมพันธแบบสนิทมากที่สุด ในขณะที่ชวงวางแผนมีจํานวนสายสัมพันธแบบ
สนิทนอยที่สุด โดยในชวงจูงใจเครือขายสนทนาของผูประกอบการมีขนาดเล็กและอยูในกลุมของ
บุคคลที่รูจักเปนอยางดี เชน บุคคลในครอบครัว หรือเพื่อนสนิท ทําใหจํานวนสายสัมพันธแบบ
สนิทในชวงจูงใจมีจํานวนที่มาก ในขณะที่ชวงดําเนินธุรกิจผูประกอบการจะตองเริ่มเตรียมพรอมที่
จะกอตั้งธุรกิจ ซ่ึงเปนชวงที่ตองการขอมูลขาวสาร และทรัพยากรที่สําคัญ ทําใหผูประกอบการ
จําเปนตองเขาถึงบุคคลในเครือขายที่หลากหลายเพื่อใหสามารถเขาถึงบุคคลที่สามารถใหการ
สนับสนุนได (Greve and Salaff, 2003) แตในชวงนี้ผูประกอบการจะยังไมทราบวาบุคคลใดที่จะ
สามารถใหความชวยเหลือผูประกอบการได จึงจําเปนตองใชเวลาในการสรางสัมพันธภาพกับบุคคล
ตางๆ สงผลใหจํานวนสายสัมพันธแบบสนิทในชวงวางแผนมีจํานวนลดลงจากชวงจูงใจ สวน
สาเหตุที่ทําใหจํานวนของสายสัมพันธแบบสนิทในชวงดําเนินธุรกิจเพิ่มขึ้นจากชวงวางแผน
นั้น Elfring and Hulsink (2004) กลาววาสายสัมพันธแบบผิวเผินสามารถพัฒนาเปนสายสัมพันธ
แบบสนิทได เมื่อผูประกอบการเห็นวาบุคคลนั้นสามารถใหการสนับสนุน และชวยเหลือได ในทาง
ตรงกันขามความสัมพันธนั้นจะถูกยุติ เมื่อบุคคลนั้นไมสามารถใหการสนับสนุนและชวยเหลือได 
จากสาเหตุดังกลาวจึงสงผลใหจํานวนของสายสัมพันธแบบสนิทมีการเพิ่มขึ้นในชวงดําเนินธุรกิจ 
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สาเหตุที่สายสัมพันธแบบสนิทมีบทบาทตอผูประกอบการในทุกชวงของการกอตั้งธุรกิจ 
เนื่องจากบุคคลในครอบครัวมีสวนชวยเหลือผูประกอบการในทุกชวงของการกอตั้งธุรกิจ Pilisuk 
(1982) ช้ีวาแหลงที่มาของแรงสนับสนุนทางสังคมที่สําคัญตอผูประกอบการจะมาจากแหลงปฐมภูมิ
เปนหลัก อันไดแก ครอบครัว ญาติพี่นอง และเพื่อสนิท เปนตน โดยบุคคลจากแหลงปฐมภูมิจะมี
สายสัมพันธแบบสนิทตอผูประกอบการเปนสวนใหญ และเปนบุคคลที่มีสวนชวยเปนอยางมากตอ
ผูประกอบการในการสนับสนุนทางดานอารมณ เชน การใหกําลังใจเมื่อผูประกอบการประสบ
ปญหาในการทําธุรกิจ การแสดงความหวงใย เปนตน การสนับสนุนทางดานการใหการประเมินผล 
เชน การแสดงความคิดเห็น การชวยตัดสินใจ เปนตน การสนับสนุนทางดานขอมูลขาวสาร เชน การ
ใหคําแนะนํา ใหคําปรึกษา การใหขาวสารที่สําคัญ เปนตน และการสนับสนุนทางดานเครื่องมอื เชน 
แรงงาน เงิน เวลา เปนตน 
 3. จํานวนสายสัมพันธแบบผิวเผินในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจมีความแตกตางกัน โดย
ในชวงจูงใจมีจํานวนของสายสัมพันธแบบผิวเผินนอยที่สุด ในขณะที่ชวงวางแผนจํานวนสาย
สัมพันธแบบผิวเผินมีจํานวนมากที่สุด และในชวงดําเนินธุรกิจมีจํานวนลดลง ซ่ึงสอดคลองกับ
การศึกษาของ Greve (1995) และ Rachana (2008) ที่พบวาในชวงวางแผนขนาดของเครือขายมี
ขนาดใหญที่สุด โดยบุคคลที่ผูประกอบการเขาถึงในชวงวางแผนเปนบุคคลที่ไมไดอยูในเครือขาย
ใกลชิดหรือสนิทดวย แตเปนกลุมของบุคคลในเครือขายรอง (Boissevain, 1974) ซ่ึงมีลักษณะสาย
สัมพันธแบบผิวเผิน จึงสงผลใหในชวงวางแผนจํานวนของสายสัมพันธแบบผิวเผินมีจํานวนเพิ่มขึ้น 
นอกจากนี้ Elfring and Hulsink (2004) กลาววาสายสัมพันธแบบผิวเผินสามารถพัฒนาเปนสาย
สัมพันธแบบสนิทได เมื่อผูประกอบการเห็นวาบุคคลนั้นสามารถใหการสนับสนุน และชวยเหลือได 
ในทางตรงกันขามความสัมพันธนั้นจะถูกยุติ เมื่อบุคคลนั้นไมสามารถใหการสนับสนุนและ
ชวยเหลือได นอกจากนี้ในชวงดําเนินธุรกิจขนาดของเครือขายมีขนาดลดลงจากชวงวางแผน เปนผล
มาจากผูประกอบการเลือกคบและสรางความสัมพันธใหดีขึ้นกับบุคคลที่ใหความชวยเหลือตอการ
กอตั้งธุรกิจ ตามทฤษฎีการแลกเปลี่ยนของ Kilduff and Tsai (2003) ดังนั้นในชวงดําเนินธุรกิจ
จํานวนของสายสัมพันธแบบผิวเผินจึงมีจํานวนลดลง  
 4. ตัวเชื่อมความสัมพันธมีจํานวนเพิ่มขึ้นในทุกชวงของการกอตั้งธุรกิจ โดยในชวงดําเนิน
ธุรกิจมีจํานวนตัวเชื่อมความสัมพันธมากที่สุด ซ่ึงสอดคลองกับการศึกษาของ Greve (1995) โดย 
Greve ช้ีวาผูประกอบการมีการเขาถึงบุคคลที่อยูในเครือขายอื่นเพิ่มมากขึ้นในแตละชวงของการ
กอตั้งธุรกิจ เนื่องจากบุคคลที่อยูในเครือขายใกลชิดของผูประกอบการไมสามารถที่จะใหการ
ชวยเหลือผูประกอบการไดทั้งหมด ทําใหบุคคลเหลานี้ติดตอไปยังบุคคลที่อยูในเครือขายอื่น เพื่อ
คนหาบุคคลที่สามารถใหความชวยเหลือตอผูประกอบการได โดยบุคคลเหลานั้นไมไดรูจักกับ
บุคคลในเครือขายของผูประกอบการทั้งหมด นอกจากนี้ในชวงของการดําเนินธุรกิจ Greve ช้ีวา
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ผูประกอบการจําเปนตองติดตอกับบุคคลที่หลากหลาย และมีความเกี่ยวของกับธุรกิจที่ทําเปนสวน
ใหญ เชน ลูกคา ผูผลิต หรือตัวแทน เปนตน โดยบุคคลเหลานี้เปนบุคคลที่ผูประกอบการไมเคยรูจัก
มากอน อีกทั้งบุคคลเหลานี้ยังมีสวนชวยใหผูประกอบการสามารถที่จะรูจักตอไปยังบุคคลที่อยูใน
เครือขายอื่นๆ อีกดวย จึงสงผลใหในชวงดําเนินธุรกิจจะมีจํานวนของตัวเชื่อมความสัมพันธเพิ่มมาก
ขึ้น 
 5. ความหนาแนนของเครือขายมีความหนาแนนลดลงในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจ โดย
ในชวงจูงใจมีความหนาแนนมากที่สุด ซ่ึงสอดคลองกับการศึกษาของ Jing et al. (2008) ซ่ึงพบวา
ความหนาแนนของเครือขายมีการเปลี่ยนแปลงในแตละชวงการกอตั้งธุรกิจ โดยในชวงบมเพาะ
ธุรกิจความหนาแนนของเครือขายสูงกวาในชวงกอตั้งธุรกิจ และในชวงกอตั้งธุรกิจมีความหนาแนน
ของเครือขายสูงกวาในชวงเติบโต ทั้งนี้เพราะในชวงจูงใจผูประกอบการใชเวลาสวนใหญปรึกษากบั
บุคคลในเครือขายใกลชิดซึ่งรูจักกันเปนอยางดี เพื่อปองกันความคิดทางธุรกิจร่ัวไหล อีกทั้งยังเปน
ชวงที่จําเปนตอการไดรับการสนับสนุนทางสังคมจากบุคคลในเครือขายใกลชิดเปนอยางมาก เชน 
การปรึกษาขอคําแนะนํา การชวยตัดสินใจ การใหกําลังใจเมื่อลมเหลว และไดรับการสนับสนุนให
ทําธุรกิจ ทําใหความหนาแนนของเครือขายในชวงนี้มีคาสูง ในขณะที่ชวงวางแผนและดําเนินธุรกิจ 
เครือขายของผูประกอบการเกิดการขยายตัวไปสูบุคคลที่อยูนอกเครือขายใกลชิดของผูประกอบการ 
ซ่ึงบุคคลเหลานั้นไมไดรูจักกับบุคคลในเครือขายของผูประกอบการทั้งหมด จึงสงผลใหความ
หนาแนนของเครือขายมีคาลดลงในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจ 
 6. เวลาที่ใชในการรักษาความสัมพันธในชวงจูงใจนอยกวาเวลาที่ใชในชวงวางแผน และ
ชวงวางแผนใชเวลาไมตางกับเวลาที่ใชในชวงดําเนินธุรกิจ สอดคลองกับการศึกษาของ Greve and 
Salaff (2003) ที่พบวา ผูประกอบการจําเปนตองใชเวลาในการคบหากับบุคคลตางๆ ในเครือขาย
เพื่อที่จะเปนการรักษาความสัมพันธใหคงอยู เพื่อใหสามารถขอความชวยเหลือจากบุคคลที่ติดตอได
ตามที่ตองการ ในชวงจูงใจผูประกอบการใชเวลาในการรักษาความสัมพันธนอยกวาชวงอื่นๆ 
เนื่องจากบุคคลในเครือขายสนทนาเปนที่รูจักกันดีอยูแลว แตในชวงวางแผนเครือขายมีขนาดใหญ
ขึ้น ทําใหผูประกอบการจําเปนตองใชเวลาในการรักษาความสัมพันธกับบุคคลในเครือขายมากขึ้น
ตามจํานวนของบุคคลที่ติดตอเพื่อทําการคนหาบุคคลที่สามารถใหความชวยเหลือตอผูประกอบการ
ได เมื่อเขาสูชวงดําเนินธุรกิจสาเหตุที่ผูประกอบการใชเวลาในการรักษาสายสัมพันธไมแตกตางจาก
ชวงวางแผน โดย Greve and Salaff ช้ีวาเปนเพราะผูประกอบการไมจําเปนจะตองใชเวลาในการ
รักษาความสัมพันธกับทุกๆ คนที่รูจัก แตจะใชเวลาสวนใหญในการรักษาความสัมพันธกับบุคคลที่
มีความสําคัญตอการกอตั้งธุรกิจเทานั้น 
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5.3 ขอเสนอแนะ 

 5.3.1 ขอเสนอแนะในการนําผลการวิจัยไปประยุกตใช 
  1. ขอเสนอแนะตอผูประกอบการ 
   1.1 ผูประกอบการควรใหความสําคัญกับการสรางเครือขายที่หลากหลาย
ของบุคคล และองคกร อันจะเปนการเพิ่มจํานวนและความหลากหลายของชองทางในการเขาถึง
ขอมูลขาวสาร และทรัพยากรที่จําเปนตอการกอตั้งธุรกิจ อีกทั้งผูประกอบการควรใหความสําคัญใน
การพัฒนาคุณภาพของความสัมพันธกับบุคคลและองคกรในเครือขายดวย 
   1.2 การสรางสายสัมพันธแบบสนิทกับบุคคลในเครือขาย แมจะมีผลดีใน
ดานการสามารถขอความชวยเหลือจากบุคคลที่สนิทดวยไดงาย และรวดเร็วก็ตาม แตตองคํานึงถึง
ตนทุนในการรักษาความสัมพันธดวย ซ่ึงในเครือขายที่มีสายสัมพันธแบบสนิทมากจะสงผลให
ตนทุนในการรักษาความสัมพันธสูงตามเชนกัน ดังนั้นผูประกอบการควรเลือกบุคคลที่ควรสราง
สายสัมพันธแบบสนิทตามความเหมาะสม 
   1.3 บุคคลที่มีสายสัมพันธแบบผิวเผินมีโอกาสที่จะหลุดจากการติดตอของ
ผูประกอบการมากกวาบุคคลที่มีสายสัมพันธแบบสนิท ดังนั้นผูประกอบการจึงไมควรละเลยที่จะ
รักษาความสัมพันธกับบุคคลที่มีสายสัมพันธแบบผิวเผิน เนื่องจากบุคคลที่มีสายสัมพันธแบบผิวเผิน
สามารถชวยใหผูประกอบการสามารถเขาถึงขอมูลขาวสารที่แตกตาง และแปลกใหมกวาบุคคลใน
เครือขายใกลชิดของผูประกอบการ 
   1.4 การที่จะไดรับความชวยเหลือจากบุคคลในเครือขายได ผูประกอบการ
จําเปนตองใช เวลาในการสรางและรักษาสัมพันธภาพกับบุคคลในเครือขาย  ในการสราง
สัมพันธภาพสามารถทําไดโดยการเปดเผยตนเอง สรางความไววางใจซึ่งกันและกัน ส่ือสารความ
เขาใจระหวางกัน ยอมรับและสงเสริมซึ่งกันและกัน ซ่ึงหากผูประกอบการละเลยในการสราง
สัมพันธภาพอาจสงผลใหเกิดขอจํากัดในการขอความชวยเหลือ หรืออาจเลิกการติดตอ 
 
  2. ขอเสนอแนะตอหนวยงานสนับสนุนผูประกอบการ 
   2.1 หนวยงานที่เกี่ยวของควรจัดใหมีกิจกรรมเพื่อใหผูประกอบการที่กําลัง
กอตั้งธุรกิจไดมีโอกาสพบปะกับบุคคลที่มีประสบการณ และเชี่ยวชาญในการทําธุรกิจ เพื่อเปน
ชองทางในการสรางเครือขายทางสังคมใหแกผูประกอบการ อันจะชวยใหผูประกอบการสามารถที่
จะคนหาบุคคลที่สามารถใหความชวยเหลือในการใหคําแนะนําปรึกษา ใหขอมูลขาวสารที่สําคัญ 
ชวยประเมินความเปนไปไดของธุรกิจ และชวยใหเขาถึงแหลงทรัพยากร เปนตน อันจะมีสวนชวย
ใหผูประกอบการสามารถกอตั้งธุรกิจไดประสบความสําเร็จมากขึ้น 
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   2.2 หนวยงานที่เกี่ยวของควรเสนอแนะใหผูประกอบการที่กําลังกอตั้ง
ธุรกิจเขาใจถึงการใชประโยชนของเครือขายทางสังคมตอการกอตั้งธุรกิจ เชน ชวยเปนที่ปรึกษาใน
การดําเนินธุรกิจ ชวยใหขอมูลและขาวสารที่สําคัญเกี่ยวกับธุรกิจ ชวยจุดประกายความคิดในการทํา
ธุรกิจ ใชอางอิงเพื่อเขาถึงบุคคลอื่นๆ ชวยหาชองทางในการจําหนายสินคา และชวยแนะนําความรู
ตางๆ เปนตน นอกจากนี้ควรชี้ใหเห็นวาการไดรับการสนับสนุนความชวยเหลือจากสมาชิกใน
ครอบครัว จะมีสวนชวยใหผูประกอบการสามารถกอตั้งธุรกิจไดประสบความสําเรจ็มากขึ้น 
 
 5.3.2 ขอจํากัดในการวิจัย  
  1. การเก็บรวบรวมขอมูลดวยวิธี Egocentric Network โดยเก็บรวบรวมขอมูล
บุคคลในเครือขายที่มีความสําคัญตอกลุมตัวอยางมากที่สุดจํานวน 5 คน แตทั้งนี้กลุมตัวอยางอาจมี
จํานวนของบุคคลที่ใหความชวยเหลือเกิน 5 คน ซ่ึงแตละบุคคลมีการชวยเหลือในแตละชวงของการ
กอตั้งธุรกิจแตกตางกัน ทําใหกลุมตัวอยางเลือกเฉพาะบุคคลที่สนิทและติดตอมากที่สุด 
  2. เนื่องจากเปนการสอบถามขอมูลบุคคลในเครือขายของกลุมตัวอยางยอนหลังใน
แตละชวงของการกอตั้งธุรกิจ ทําใหเกิดขอจํากัดในการจดจําของกลุมตัวอยาง สงผลใหกลุมตัวอยาง
อาจเลือกเฉพาะบุคคลที่คบหาในปจจุบันเปนหลัก 
 
 5.3.3 ขอเสนอแนะในการศึกษาครั้งตอไป 
  1. การศึกษาบทบาทของเครือขายทางสังคมในกระบวนการกอตั้งธุรกิจของ
ผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม เปนการศึกษาเฉพาะผูประกอบการที่ประสบ
ความสําเร็จในการกอตั้งธุรกิจเทานั้น ซ่ึงในการศึกษาตอไปควรทําการศึกษากลุมผูประกอบการที่
ลมเหลวดวย เพื่อคนหาขอแตกตางของลักษณะเครือขายทางสังคมจากทั้งสองกลุม ซ่ึงจะชวยให
ทราบหรือบงชี้ไดวาขอแตกตางใดบางที่อาจนําไปสูการกอตั้งธุรกิจที่สําเร็จ และลมเหลว 
  2. ควรศึกษาผูประกอบการที่ไดรับ และไมไดรับการสนับสนุนทางสังคมจาก
บุคคลในครอบครัว เพื่อศึกษาความแตกตางในการเขาถึงทรัพยากรของผูประกอบการ รวมทั้ง
ความสัมพันธระหวางความลมเหลว และความสําเร็จในการกอตั้งธุรกิจมีผลตอการไดรับการ
สนับสนุนทางสังคมจากบุคคลในครอบครัวหรือไม 
  3. ควรมีการศึกษาในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจ ผูประกอบการจะใชประโยชน
จากบุคคลในเครือขายทางสังคมแตกตางกันหรือไม เพื่อที่จะทําใหทราบวาในแตละชวงของการ
กอตั้งธุรกิจผูประกอบการตองการความชวยเหลือทางดานใดบางจากบุคคลในเครือขาย อันจะ
นําไปสูการใชเปนแนวทางในการใหสนับสนุนผูประกอบการใหสามารถกอตั้งธุรกิจไดประสบ
ความสําเร็จ 
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  4. การศึกษาดังกลาวเปนเพียงการศึกษาในมุมมองทางเครือขายทางสังคมของ
ผูประกอบการที่มีผลตอการกอตั้งธุรกิจสําเร็จเทานั้น ซ่ึงยังมีอีกหลายมุมมองที่ เกื้อหนุนให
ผูประกอบการสามารถกอตั้งธุรกิจไดสําเร็จ เชน ความเปนผูประกอบการ โอกาสทางธุรกิจ คุณภาพ
ของเครือขาย เปนตน ดังนั้นจึงจําเปนตองศึกษาในมุมมองอื่นๆ เพิ่มเติม อันจะนําไปสูความรูความ
เขาใจถึงสิ่งที่ทําใหผูประกอบการสามารถกอตั้งธุรกิจสําเร็จ 
  5. ทําการเก็บรวบรวมขอมูลดวยวิธีการสัมภาษณเพื่อใหไดขอมูลเชิงลึกมากขึ้น 
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ภาพที่ 3ก. แสดงสายสัมพันธแบบผิวเผิน 
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ภาพที่ 7ก. การมีสวนรวมของบุคคลในครอบครัว 
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1. สรุปประเดน็ท่ีไดจากการสัมภาษณเชงิลึก  
ผูวิจัยไดทําการสัมภาษณเชิงลึกผานทางโทรศัพทโดยใชแบบสอบถามเปนโครงราง โดย

สอบถามจากผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมที่เปนกลุมตัวอยาง จํานวน 60 ราย 
ในชวงระยะเวลาระหวางวันที่ 6 มีนาคม 2552 ถึงวันที่ 25 มีนาคม 2552 จากการสัมภาษณสามารถ
นํามาสรุปเปนประเด็นที่นาสนใจไดดังตอไปนี้ 
 1. บุคคลในเครือขายมีสวนชวยผูประกอบการในการกอตั้งธุรกิจเพิ่มเติมดังนี้ คือ 1) ชวย
วิเคราะหและดูแลกระบวนการทางบัญชี และแนะนําความรูเกี่ยวกับภาษี 2) ชวยพาไปศึกษาดูงาน 
3) เปนที่ปรึกษาและใหคําแนะนําทางดานกฎหมาย 4) ชวยแกปญหาตางๆ ระหวางดําเนินธุรกิจ 5) 
ชวยในการเจรจาตอรอง 6) ใหความรูทางเทคนิคของผลิตภัณฑ  และ  7) ชวยในการติดตอ
ประสานงานในเรื่องตาง ๆ ให  
 2. ในชวงของการกอตั้งธุรกิจพบวา ผูประกอบการมักจะมีบุคคลในเครือขายที่เปนบุคคลใน
ครอบครัวมีสวนรวมในการกอตั้งธุรกิจ โดยบุคคลในครอบครัวมีสวนชวยใหการสนับสนุน
ผูประกอบการทําธุรกิจ ชวยใหกําลังใจ ชวยตัดสินใจ และหาเงินทุนในการทําธุรกิจ นอกจากนี้เมื่อ
ผูประกอบการติดขัดปญหา หรือประสบความลมเหลว ก็มักจะปรึกษากับบุคคลในครอบครัวเพื่อ
ชวยหาทางออก และใหกําลังในการทําธุรกิจ สําหรับบุคคลที่ผูประกอบการสวนใหญมักจะปรึกษา
ดวย ไดแก บิดา มารดา พี่นอง คูสมรส อาจารย หรือเพื่อนสนิท 
 3. ในชวงเร่ิมตนที่สินคา หรือบริการของผูประกอบการยังไมไดเปนที่รูจักของกลุมลูกคา 
ผูประกอบการมักจะอาศัยบุคคลในเครือขายชวยแนะนําสินคาในลักษณะปากตอปาก ไปยังบุคคล
ในเครือขายที่บุคคลเหลานั้นรูจัก 
 4. บุคคลในเครือขายมีสวนชวยใหผูประกอบการเกิดแนวความคิดในการทําธุรกิจ และ
สามารถพัฒนาแนวความคิดดังกลาวใหนํามาทําธุรกิจได เชน  
  1. ผูประกอบการมีเพื่อนที่ทําธุรกิจขนสง แตเนื่องจากปริมาณงานมีมากจนไม
สามารถหารถมารับสงสินคาไดทัน เพื่อนจึงแนะนําใหผูประกอบการตั้งธุรกิจขนสงขึ้นมาเพื่อ
ชวยเหลือกันในการขนสงสินคา  
  2. ผูประกอบการมีเพื่อนทําโรงงานผลิตรองเทา แตเนื่องจากผูประกอบการมีความ
เชี่ยวชาญในการออกแบบบรรจุภัณฑที่สวยงาม และทันสมัย เพื่อนของผูประกอบการจึงไดชักชวน
ใหมาชวยออกแบบบรรจุภัณฑสินคาให หลังจากนั้นผูประกอบการจึงเห็นชองทางและไดเปดธุรกิจ
ในการรับออกแบบบรรจุภัณฑสําหรับสินคาตอมา 
  3. ผูประกอบการเคยทํางานในตําแหนงจัดซื้อของบริษัท ทุกครั้งที่ทําการสั่งซื้อ
พบวา สินคาที่ส่ังซื้อตองนําเขาจากตางประเทศ ทําใหตนทุนในการผลิตสูง ผูประกอบการจึงไดนํา
เร่ืองของสินคาดังกลาวปรึกษากับอาจารยทางดานวัสดุศาสตร ที่ไดรูจักกันโดยบังเอิญ หลังจากที่
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ทําการศึกษาและทดลองพบวา สามารถที่จะผลิตสินคาดังกลาวทดแทนขึ้นในประเทศได ซ่ึงมี
คุณภาพดีกวาของตางประเทศ และราคาถูกกวา ดังนั้นผูประกอบการจึงตัดสินใจลาออกจากงาน 
และหันมาทําการผลิตสินคาดังกลาวสงใหกับทางบริษัทเกาที่เคยทํางานมากอน  
 
2. ลักษณะขอคําถามในการเก็บรวบรวมขอมูลลักษณะเครือขายทางสังคม 

1.  ในการสอบถามเพื่อตองการทราบจํานวนของบุคคลในเครือขายที่มีสวนชวย
ผูประกอบการในแตละชวงของการกอตั้งธุรกิจ ผูวิจัยจะใชขอคําถามดังตอไปนี้ 
  1.1 ชวงจูงใจ 

1.1.1 จํานวนของบุคคลที่มีสวนชวยในชวงที่กําลังปรึกษาแนวความคิดใน
การทําธุรกิจมีกี่คน 
   1.1.2 ในจํานวนบุคคลที่ตอบมา มีกี่คนที่ชวยใหคําปรึกษา และหาขอมูล
ขาวสารให เพื่อพัฒนาแนวความคิดดังกลาว 
   1.1.3 แลวจํานวนบุคคลดังกลาวเปนบุคคลที่รูจักมากอนหนา หรือเพิ่งรูจัก
ในระหวางที่กําลังพัฒนาความคิด หรือรูจักในระหวางที่ทําธุรกิจแลว 
  1.2 ชวงวางแผน 
   1.2.1 จํานวนของบุคคลที่มีสวนชวยในชวงที่กําลังสรางผลิตภัณฑ หรือ
เตรียมกอตั้งธุรกิจมีกี่คน 
   1.2.2 ในจํานวนที่ตอบมามีสวนชวยทั้งหมดหรือเปลา มีบุคคลที่มาจาก
ชวงแรกกี่คน และรูจักใหมเพิ่มในชวงนี้กี่คน 
   1.2.3 ในจํานวนที่ตอบมามีกี่คนที่เพิ่งมารูจักหลังจากที่ทําธุรกิจไปแลว 
  1.3 ชวงดําเนินธุรกิจ 
   1.3.1 จํานวนของบุคคลที่ชวยใหคําปรึกษาในการทําธุรกิจ ชวยหาลูกคา 
ชวยติดตอประสานงานใหในชวงทําธุรกิจ 
   1.3.2 เปนบุคคลที่มาจากชวงวางแผนกี่คน และเพิ่งรูจักในชวงดําเนิน
ธุรกิจกี่คน 
 2. ในการสอบถามระยะเวลาที่ใชในการรักษาความสัมพันธ ผูวิจัยจะใชขอคําถาม ตอไปนี้ 
  2.1 มีการพบปะ  พูดคุย กับบุคคลเหลานี้เฉลี่ยสัปดาหละกี่ ช่ัวโมง ในกรณีที่
ผูประกอบการไมแนใจ จะสอบถามตอวา มีการพบปะ พูดคุยกับบุคคลเหลานี้ทุกวันหรือไม ในการ
พบปะแตละครั้งใชเวลาเฉลี่ยกี่ช่ัวโมง 
 3. ในการขอรายชื่อบุคคลในเครือขาย ผูวิจัยจะสอบถามผูประกอบการกอนวาสะดวกใน
การใหช่ือของบุคคลในเครือขายหรือไม ถาผูประกอบการไมสะดวก ก็จะทําการขอตั้งชื่อบุคคล
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เหลานั้นแทนดวยอักษรยอที่ผูประกอบการ และผูวิจัยเขาใจตรงกัน เชน คนที่ 1 แทนดวยตัวอักษร 
A คนที่ 2 แทนดวยตัวอักษร B และคนที่ 3 แทนดวยตัวอักษร C เปนตน หลังจากนั้นจะสอบถามถึง
เพศ และการเปนสมาชิกในครอบครัว และระดับความสัมพันธของบุคคลในเครือขายแตละคน 
 4. ในการระบุระดับความสัมพันธ ผูวิจัยจะสอบถามผูประกอบการวา ผูประกอบการรูจัก
กับบุคคลดังกลาวมากนอยเพียงใด เร่ิมจากมากที่สุด มาก ปานกลาง นอย หรือนอยที่สุด ในกรณีที่
ผูประกอบการไมแนใจก็จะสอบถามตอไปวา พบปะกับบุคคลดังกลาวบอยหรือไม ถาบอยก็ถือวา
รูจักคอนขางมาก แตถาพบปะไมคอยบอยก็ถือวารูจักนอย 
 5. ในการระบุระดับความสัมพันธระหวางบุคคลในเครือขาย จะใหผูประกอบการเปนผู
ประเมิน โดยจะสอบถามผูประกอบการวา บุคคลที่ 1 หรือ A รูจักกับบุคคลที่ 2 หรือ B หรือไม ถา
รูจักแลวรูจักกันดีขนาดไหน ระหวางมากที่สุด มาก ปานกลาง นอย หรือนอยที่สุด ในกรณีที่
ผูประกอบการไมแนใจก็สอบถามตอไปวาพวกเขามีการพบปะกันบอยหรือไม ถาบอยก็ถือวารูจัก
กันมาก แตถาพบปะไมคอยบอยก็ถือวารูจักนอย แตถาผูประกอบการไมสามารถใหคําตอบที่แนชัด
ได ก็จะระบุระดับความสัมพันธระหวางบุคคลเปนระดับไมแนใจ หรือไมรูจัก 
 

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

ภาคผนวก ค 
 

เคร่ืองมือทีใ่ชในการวิจัย 
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แบบสอบถามเพื่อการวิจัย 
 

เร่ือง  บทบาทของเครือขายทางสังคมในกระบวนการกอตั้งธุรกิจของผูประกอบการวิสาหกจิ 
ขนาดกลางและขนาดยอม 

 
คําชี้แจง 
 แบบสอบถามชุดนี้เปนสวนหนึ่งของการศึกษาในหลักสูตรปริญญามหาบัณฑิต สาขาวิชา
เทคโนโลยีการจัดการ สํานักวิชาเทคโนโลยีสังคม มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีสุรนารี โดยมีวัตถุประสงค เพื่อ
ศึกษาบทบาทของเครือขายทางสังคม ในกระบวนการกอตั้งธุรกิจของผูประกอบการวิสาหกิจขนาด
กลางและขนาดยอม ซ่ึงเครือขายทางสังคมถือวาเปนประเด็นที่มีความสําคัญตอการกอตั้งธุรกิจของ
ผูประกอบการเปนอยางยิ่ง แตความรูความเขาใจในประเด็นดังกลาวในเชิงวิชาการนั้นมีนอยมาก 
คําตอบของทานจึงเปนประโยชนเปนอยางมากตอการวิจัย 
 ดังนั้นผูวิจัยจึงขอความอนุเคราะหจากทานในการตอบแบบสอบถามนี้ตามความเปนจริง
มากที่สุด และโปรดตอบแบบสอบถามทุกขอคําตอบ และขอมูลของทานที่ตอบแบบสอบถามจะถูก
เก็บไวเปนความลับทุกประการ โดยจะมีการนําเสนอผลการวิจัยในรูปแบบบทสรุปในภาพรวม ซ่ึง
จะไมมีการแสดงขอมูลรายบุคคลแตอยางใด รวมถึงผลการวิจัยจะถูกนําไปใชประโยชนในเชิง
วิชาการเทานั้น  
 แบบสอบถามชุดนี้ประกอบดวยเนื้อหา 3 สวนดังนี ้
 สวนที่ 1 ขอมูลเครือขายทางสังคมของผูประกอบการ  
 สวนที่ 2 ประโยชนของเครือขายทางสังคมตอการกอตั้งธุรกิจของผูประกอบการ 
 สวนที่ 3 ขอมูลเบื้องตน และขอมูลธุรกิจของผูประกอบการ 

เพื่อความสะดวกทานสามารถตอบแบบสอบถามไดจาก 
 

http://network.edu-ms.com 
 

ผูวิจัยขอขอบพระคุณทานทีใ่หความอนุเคราะหตอบแบบสอบถามนี้ 
นายมงคล  ทึงลําพง 

ผูวิจัย 
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สวนที่ 1 ขอมูลเครือขายทางสังคมของผูประกอบการ 
คําชี้แจง ในการตอบแบบสอบถามขอใหทานยึดนิยามดังตอไปนี ้
คํานิยาม 

1. บุคคลในเครือขายทางสังคมของผูประกอบการ คือ กลุมของบุคคลที่ผูประกอบการรูจัก 
โดยกลุมบุคคลเหลานี้มีสวนชวยใหผูประกอบการสามารถที่จะกอตั้งธุรกิจไดไมวาจะเปน
ทางตรง หรือทางออม โดยความชวยเหลือดังกลาวอาจจะเปนการใหคําปรึกษา ให
คําแนะนํา หรือแนะนําใหรูจักกับบุคคลอื่น ซ่ึงความเกี่ยวของ หรือความสัมพันธระหวาง
ผูประกอบการกับบุคคลเหลานั้นอาจจะเปนไปในลักษณะ เชน เพื่อนสนิท เพื่อนรวมงาน 
บุคคลที่ติดตอในการทําธุรกิจ  บุคคลในครอบครัว หรือเครือญาติ เปนตน 

  

2. กระบวนการกอตั้งธุรกิจ จะแบงออกเปน 3 ชวงดังนี ้

2.1 ชวงจูงใจ คือชวงที่ผูประกอบการเริ ่มมีความคิดในการทําธุรกิจ และเริ่มปรึกษา
ความคิดในการทําธุรกิจกับผูอ่ืนเพื่อที่จะทําการพัฒนาความรูเกี่ยวกับธุรกิจ 

2.2 ชวงวางแผน คือชวงที่ผูประกอบการเริ่มเตรียมความพรอมกอนการเริ่มทําธุรกิจจริง 
ผูประกอบการจะเริ่มคนหาขอมูลขาวสาร ความรู และทรัพยากรที่จําเปนตอการ
กอตั้งธุรกิจ หรือเปนชวงที่ผูประกอบการเริ่มจัดทําแผนธุรกิจ 

2.3 ชวงดําเนินธุรกิจ คือชวงที่ผูประกอบการสามารถกอตั้งธุรกิจขึ้นมา และเริ่มดําเนิน
กิจกรรมทางธุรกิจ เชน เร่ิมมีการติดตอกับลูกคาเพื่อทําการซื้อขายสินคา 

 
 

ในการตอบแบบสอบถามขอใหทานกรุณาชวยคิดยอนกลบัไปตั้งแตชวงท่ีทานเริ่มกอตั้งธุรกิจ เพื่อให
ขอมูลมีความใกลเคียงกับความเปนจริงมากที่สุด 
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ชวงท่ี 1.1 ชวงจูงใจ 
คําชี้แจง โปรดตอบคําถามในชองวาง หรือทําเครื่องหมาย  หนาขอความที่ตรงกบัความเปนจรงิ
ของทาน 
คํานิยาม  
 ชวงจูงใจ คือชวงที่ผูประกอบการเริ่มมีความคิดในการทําธุรกิจ และเริ่มปรึกษาความคิด
ในการทําธุรกจิกับผูอ่ืนเพื่อที่จะทําการพฒันาความรูเกีย่วกับธุรกิจ 
 

1. จํานวนของบุคคลที่ทานสนทนา ปรึกษา ขอคําแนะนํา หรือขอความชวยเหลือ ซ่ึงชวยใหทาน
สามารถพฒันาความคิดในการทําธุรกิจได 
…………………… คน                      (กรอกจํานวนของบุคคลที่มีสวนชวยทาน) 

  
2. ทานใชเวลาในการสนทนา ปรึกษา ขอคําแนะนํา หรือขอความชวยเหลือกับบุคคลเหลานี้

โดยเฉลี่ยเปนระยะเวลาเทาใด ……………………………… ช่ัวโมง / สัปดาห 
 

3. รายช่ือของบุคคลที่มีสวนชวยใหทานสามารถพัฒนาความคิดในการทําธุรกิจได 
 

ระดับความรูจัก หรือความสนิท
ระหวางทานกบัเขา เพศ 

เปนบุคคลใน
ครอบครัว 
หรือญาติ 

กรอกชื่อจริง ชื่อเลน หรือ
ชื่อยอ ของบคุคลท่ีมีสวน
ชวยทานมากที่สุดในชวงนี ้

จํานวน 5 คน ชาย หญิง ใช ไมใช 

มาก
ท่ีสุด 

มาก 
 

ปาน
กลาง 

นอย 
 

นอย
ท่ีสุด 

1.                 

2.                 

3.                 

4.                 

5.                   
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4. ระดับความรูจกั หรือความสนิทระหวางบุคคลท่ีมีสวนชวยทานตามขอท่ี 3 โดยพิจารณา
จากความรูสึกของทาน 

 

ระดับความรูจัก หรือความสนิท 
ลําดับ 

 
  

ความสัมพันธระหวางบุคคล 
จากขอท่ี 3 

  
มาก
ท่ีสุด 

มาก 
 

ปาน
กลาง 

นอย 
 

นอย
ท่ีสุด 

ไมแนใจ 
หรือไม
รูจัก 

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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ชวงท่ี 1.2 ชวงวางแผน  
คําชี้แจง โปรดตอบคําถามในชองวาง หรือทําเครื่องหมาย  หนาขอความที่ตรงกบัความเปนจรงิ
ของทาน 
คํานิยาม  
 ชวงวางแผน คือชวงที่ผูประกอบการเริ่มเตรียมความพรอมกอนการเริ่มทําธุรกิจจริง โดย
ผูประกอบการจะเริ่มคนหาขอมูลขาวสาร ความรู และทรัพยากรที่จําเปนตอการกอตั้งธุรกิจ ซ่ึง
เปนชวงที่ผูประกอบการเริ่มจัดทําแผนธุรกิจ 
 

1. จํานวนของบุคคลที่ทานสนทนา ปรึกษา ขอคําแนะนํา หรือขอความชวยเหลือ ซ่ึงชวยใหทาน
สามารถเริ่มเตรียมกอตั้งธุรกิจ หรือจัดทําแผนธุรกิจได 
…………………… คน                      (กรอกจํานวนของบุคคลที่มีสวนชวยทาน) 

  
2. ทานใชเวลาในการสนทนา ปรึกษา ขอคําแนะนํา หรือขอความชวยเหลือกับบุคคลเหลานี้

โดยเฉลี่ยเปนระยะเวลาเทาใด ……………………………… ช่ัวโมง / สัปดาห 
 

3. รายช่ือของบุคคลที่มีสวนชวยใหทานสามารถเริ่มเตรียมกอตั้งธุรกิจได 
 

ระดับความรูจัก หรือความสนิท
ระหวางทานกบัเขา เพศ 

เปนบุคคลใน
ครอบครัว 
หรือญาติ 

กรอกชื่อจริง ชื่อเลน หรือ
ชื่อยอ ของบคุคลท่ีมีสวน
ชวยทานมากที่สุดในชวงนี ้

จํานวน 5 คน ชาย หญิง ใช ไมใช 

มาก
ท่ีสุด 

มาก 
 

ปาน
กลาง 

นอย 
 

นอย
ท่ีสุด 

1.                 

2.                 

3.                 

4.                 

5.                   
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4. ระดับความรูจกั หรือความสนิทระหวางบคุคลที่มีสวนชวยทานตามขอที่ 3 โดยพิจารณา
จากความรูสึกของทาน 

 

ระดับความรูจัก หรือความสนิท 
ลําดับ 

 
  

ความสัมพันธระหวางบุคคล 
จากขอท่ี 3 

  
มาก
ท่ีสุด 

มาก 
 

ปาน
กลาง 

นอย 
 

นอย
ท่ีสุด 

ไมแนใจ 
หรือไม
รูจัก 

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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ชวงท่ี 1.3 ชวงดําเนินธุรกิจ 
คําชี้แจง โปรดตอบคําถามในชองวาง หรือทําเครื่องหมาย  หนาขอความที่ตรงกบัความเปนจรงิ
ของทาน 
คํานิยาม  
 ชวงดําเนินธุรกิจ คือชวงที่ผูประกอบการสามารถกอตั้งธุรกิจขึ้นมา และเริ่มดําเนินกิจกรรม
ทางธุรกิจ 
 

1. จํานวนของบุคคลที่ทานสนทนา ปรึกษา ขอคําแนะนํา หรือขอความชวยเหลือ ซ่ึงชวยใหทาน
สามารถเริ่มดําเนินธุรกิจได 
…………………… คน  (กรอกจํานวนของบุคคลที่มีสวนชวยทาน) 

  
2. ทานใชเวลาในการสนทนา ปรึกษา ขอคําแนะนํา หรือขอความชวยเหลือกับบุคคลเหลานี้

โดยเฉลี่ยเปนระยะเวลาเทาใด ……………………………… ช่ัวโมง / สัปดาห 
 

3. รายช่ือของบุคคลที่มีสวนชวยใหทานสามารถเริ่มดําเนินกจิกรรมทางธุรกิจได 
 

ระดับความรูจัก หรือความสนิท
ระหวางทานกบัเขา เพศ 

เปนบุคคลใน
ครอบครัว 
หรือญาติ 

กรอกชื่อจริง ชื่อเลน หรือ
ชื่อยอ ของบคุคลท่ีมีสวน
ชวยทานมากที่สุดในชวงนี ้

จํานวน 5 คน ชาย หญิง ใช ไมใช 

มาก
ท่ีสุด 

มาก 
 

ปาน
กลาง 

นอย 
 

นอย
ท่ีสุด 

1.                 

2.                 

3.                 

4.                 

5.                   
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4. ระดับความรูจกั หรือความสนิทระหวางบคุคลที่มีสวนชวยทานตามขอที่ 3 โดยพิจารณาจาก
ความรูสึกของทาน 

 

ระดับความรูจัก หรือความสนิท 
ลําดับ 

 
  

ความสัมพันธระหวางบุคคล 
จากขอท่ี 3 

  
มาก
ท่ีสุด 

มาก 
 

ปาน
กลาง 

นอย 
 

นอย
ท่ีสุด 

ไมแนใจ 
หรือไม
รูจัก 

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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สวนท่ี 2 ประโยชนของเครือขายทางสังคมตอการกอตั้งธรุกิจของผูประกอบการ 
คําชี้แจง โปรดตอบคําถามในชองวาง หรือทําเครื่องหมาย  หนาขอความที่ตรงกบัความเปนจรงิ
ของทาน 

บุคคลในเครือขายทางสังคมของผูประกอบการ คือ กลุมของบุคคลที่ผูประกอบการรูจัก 
โดยกลุมบุคคลเหลานี้มีสวนชวยใหผูประกอบการสามารถที่จะกอตั้งธุรกิจไดไมวาจะเปนทางตรง 
หรือทางออม โดยความชวยเหลือดังกลาวอาจจะเปนการใหคําปรึกษา ใหคําแนะนํา หรือแนะนําให
รูจักกับบุคคลอื่น ซ่ึงความเกี่ยวของ หรือความสัมพันธระหวางผูประกอบการกับบุคคลเหลานั้น
อาจจะเปนไปในลักษณะ เชน เพื่อนสนิท เพื่อนรวมงาน บุคคลที่ติดตอในการทําธุรกิจ  บุคคลใน
ครอบครัว หรือเครือญาติ เปนตน 
ทานคิดวาบุคคลในเครือขายทางสงัคมของทานมปีระโยชนตอการกอตั้งธุรกิจของทานอยางไรบาง 
 

ประโยชนของบุคคลในเครือขายทางสงัคมที่มีตอทาน 
มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอย 
นอย
ท่ีสุด 

ไม
แนใจ 

1. เปนที่ปรึกษาในการดําเนนิธุรกิจ       

2. ชวยใหขอมลู และขาวสารที่สําคัญเกี่ยวกบัธุรกิจ       

3. ชวยจดุประกายความคิดในการทําธุรกิจ       

4. เปนแหลงเงนิทุนในการทาํธุรกิจ       

5. ชวยประสานหาแหลงเงินทุนให       

6. ชวยหาแรงงาน และบุคลากรให       

7. ชวยหาวัตถุดิบ หรือซัพพลายเออรให       

8. ชวยหาลูกคาให       

9. ชวยหาชองทางในการจําหนายสินคา       

10. ชวยแนะนาํความรูในกระบวนการผลิต       

11. ชวยแนะนาํความรูในการบริหารจัดการองคกร       

12. ใชอางองิเพื่อเขาถึงบคุคลอื่น หรือสรางความนาเชื่อถือ       

13. อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)....................................................       
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สวนท่ี 3 ขอมูลเบื้องตน และขอมูลธุรกิจของผูประกอบการ 
คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย  ลงใน  หนาขอความที่ตรงกับความเปนจริงของทาน 
 

1. เพศ 
   ชาย      หญิง 
2. อายุ (ป) 
   ต่ํากวา 30 ป     30-35 ป 
   36-40 ป           41- 45 ป 
   46-50 ป     มากกวา 50 ป 
3. การศึกษาสูงสดุ 
   ต่ํากวาปรญิญาตรี    ปริญญาตรี 
   ปริญญาโท     ปริญญาเอก  
4. ประสบการณทํางานในธุรกจิที่ทํา กอนกอตั้งธุรกิจ (ป) 
   ไมมี      1 - 5 ป 
   6 - 10 ป      11 - 15 ป    
   มากกวา 15 ป 
5. ประเภทของธรุกิจ 

   การผลิต     การบริการ 
   การคาปลีก / คาสง  

6. ลักษณะการกอตั้งธุรกิจ 
   บริษัทจํากดั     หางหุนสวนจํากัด 
   หางหุนสวนสามัญ    บุคคลธรรมดา (เจาของคนเดียว) 
   คณะบุคคล 
 

 
ผูศึกษาขอขอบพระคุณทานผูตอบแบบสอบถามไว ณ โอกาสนี้เปนอยางสูง 

นายมงคล  ทึงลําพง 
นักศึกษาปริญญาโท สาขาวิชาเทคโนโลยีการจัดการ หลักสูตรการจัดการมหาบัณฑิต 

มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีสุรนารี 


