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บทที่ 2
เอกสารและงานว ิจ ัยท ี่เก ี่ยวข ้อง

เนื้อหาในบทนี้ประกอบด้วย 2 ส่วนหลัก คือ (1) ธุรกิจครอบครัว และ (2) กิจ
กรรมการส่งออก โดยส่วนธุรกิจครอบครัวนั้นจะถูกแบ่งออกเป็น 4 ส่วน คือ ความหมายของ
''ธุรกิจครอบครัว” ความสำคัญของธุรกิจครอบครัว ข้อดีและข้อเสียของธุรกิจครอบครัว และ
ปัจคัยที่มีผลกระทบต่อธุรกิจครอบครัว ส่วนของกิจกรรมการส่งออกถูกแบ่งออกเป็น 4 ส่วน คือ
การให้ความหมายการส่งออก ความสำคัญของการส่งออก ปัจจัยที,มีผลต่อการส่งออก และการ 
วัดผลการส่งออก

2.1 ธ ุรก ิจครอบครัว

2.1.1 ความหมายของ “ธุรกิจครอบครัว”

ความหมายที่เป็นที่ยอมรับโดยทั่วกัน (Covin, 1994; Fox, Nilakant and Hamilton, 1996; 
Upton, J and Felan, 2001) ซึ่งเป็นส่วนหนึ่งที่ทำให้นักวิจัยพบอุปสรรคในการให้ความหมายคำ 
นี (Daily and Dollinger, 1993; Chua, Chrisman and Sharma, 1999) กลุ่มนักวิจัยมีมุมมองท ี
แตกต่างกันไป ในการให้ความหมายของธุรกิจครอบครัว ขึ้นอยู่กับวัตถุประสงค์ของงานวิจัย

(Sharma, Chrisman, and Chua ,1997 อ้างถึงใน Upton et al.) อาทิเช่น Covin ได้ทำการศึกษา 
ถึงความลนใจของนักศึกษามหาวิทยาลัยที่จะทำงานในธุรกิจครอบครัว โดยให้ความหมายของ

ธุรกิจครอบครัวว่า เป ็น ห น ่ว ย ธ ุร ก ิจ ท ี่ค ร อ บ ค ร ัว ห น ึ่ง เป ็น เจ ้า ข อ ง แ ล ะ เป ็น ผู้ด ำ เน ิน ก า ร ซ ึ่ง มีก า ร ว ่า จ ้า ง  

ส ม า ช ิก ใน ค ร อ บ ค ร ัว ห ล า ย ค น เข ้า ร ่ว ม ด ำ เน ิน  ในขณะที่ Fox และคณะ ทำการศึกษาเรื่องการ

บรหารการลืบทอดกิจการของธุรกิจครอบครัว และได้ให้ความหมายธุรกิจครอบครัวว่า เป ็น ห น ่ว ย  

ธ ุร ก ิจ ท ี่ค ร อ บ ค ร ัว ห น ึ่ง ถ ือ เส ีย ง ข ้า ง ม า ก ใน ก า ร อ อ ก เส ีย ง ห ร ือ ถ ือ ห ุ้น ให ญ ่ แ ล ะ ม ีค ว า ม เป ็น ไปไดอ้ ย ่า ง  

ม า ก ท่ีส ม า ช ิก ใน ค ร อ บ ค ร ัว จ ะ เข ้า ร ับ อ ำ น า จ ต ่อ จ า ก ส ม า ช ิก ใน ค ร อ บ ค ร ัว ร ุ่น ก ่อ น  สำหรับคำว ่า”
สมาชิกครอบครัว" Zwick (1993) ได้กล่าวว่า การระบุสมาชิกครอบครัวนั้น ต้องรวมถึงผู้มีลาย 
เลือดเดียวกันกับคู่สมรสของสมาชิกครอบครัวที่กำลังพิจารณาด้วย อาทิเช่น ลูกพี่ลูกน้องของ

ธุรกิจครอบครัวถูกจัดให้เป็นส่วนสำคัญของธุรกิจขนาดเล็ก แต่ยังไม่มีการให้

ภรรยา
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ถ ึง แ ม ้ว ่า ก า ร ใ ห ้ค ว า ม ห ม า ย ข อ ง ธ ุร ก ิจ ค ร อ บ ค ร ัว จ ะ ม ีค ว า ม ห ล า ก ห ล า ย ก ็ต า ม  ใ น  

ก า ร ศ ึก ษ า ว ิจ ัย จ ำ เ ป ็น ต ้อ ง ร ะ บ ุค ว า ม ห ม า ย ข อ ง ธ ุร ก ิจ ค ร อ บ ค ร ัว ใ ห ้ช ัด เ จ น  ( B r o c k h a u s ,  1994) ม ิเ ซ ่น  
น ั้น แ ล ้ว  ผ ล ล ัพ ธ ์ท ี่ไ ต ้จ า ก ก า ร ศ ึก ษ า จ ะ ม ีค ว า ม ผ ิด พ ล า ด ไ ด ้ ( C h u a ,  C h r i s m a n  a n d  S h a r m a ,  1999) 
อ ีก ท ั้ง  U p t o n  J  แ ล ะ  F e l a n  ( 2 0 0 1 )  ก ล ่า ว ว ่า ก า ร ต ั้ง เ ง ื่อ น ไ ข เ พ ื่อ ใ ห ้ค ว า ม ห ม า ย ธ ุร ก ิจ ค ร อ บ ค ร ัว จ ะ ส ่ง  
ผ ล ใ ห ้จ ำ น ว น ข อ ง ห น ่ว ย ต ัว อ ย ่า ง ข อ ง ง า น ว ิจ ัย ล ด ล ง  ต ัง เ ซ ่น  ก า ร ร ะ บ ุจ ำ น ว น ธ ุร ก ิจ ค ร อ บ ค ร ัว ใ น ส ห ร ัฐ  
อ เ ม ร ก า น ัน จ ะ ท ำ ไ ต ้โ ด ย ย า ก  ( S h a r m a ,  C h r i s m a n ,  P a b l o  a n d  C h u a ,  2 0 0 1 )  ซ ึง ส อ ด ค ล ้อ ง ก ับ  
S u e h i r o  ( 2 0 0 1  )  ท ี, พ บ ว ่า ก า ร ใ ห ้ค ว า ม ห ม า ย ธ ุร ก ิจ ค ร อ บ ค ร ัว ต ่า ง ก ัน จ ะ ใ ห ้ผ ล ล ัพ ธ ์ท ี่แ ต ก ต ่า ง ใ น ต ้า น  
ล ัด ส ่ว น จ ำ น ว น ธ ุร ก ิจ ค ร อ บ ค ร ัว ต ่อ จ ำ น ว น ธ ุร ก ิจ ท ั้ง ห ม ด

ใ น ก า ร ศ ึก ษ า ค ร ั้ง น ี้ ผ ู้ว ิจ ัย ใ ห ้ค ำ จ ำ ก ัด ค ว า ม ข อ ง ’’ธ ุร ก ิจ ค ร อ บ ค ร ัว ' '  ว ่า  เ ป ็น ห น ่ว ย  
ธ ุร ก ิจ ท ี่ป ร ะ ก อ บ ด ้ว ย อ ง ค ์ป ร ะ ก อ บ  3  ป ร ะ ก า ร ต ัง น ี้ ( 1 )  ส ม า ช ิก ใ น ค ร อ บ ค ร ัว ห น ึ่ง เ ป ็น เ จ ้า ข อ ง ห ร ือ ถ ือ  
ห ุ้น ข ้า ง ม า ก  ( 2 )  ส ม า ช ิก ใ น ค ร อ บ ค ร ัว น ั้น ม ีอ ิท ธ ิพ ล ต ่อ ก า ร ต ัด ส ิน ใ จ ใ น ร ะ ต ับ บ ร ืห า ร ข อ ง ห น ่ว ย ธ ุร ก ิจ  
น ั้น  โ ด ย ผ ู้จ ัด ก า ร จ ะ เ ป ็น ส ม า ช ิก ข อ ง ค ร อ บ ค ร ัว ห ร ือ ไ ม ่ก ็ต า ม  แ ล ะ  ( 3 )  ม ีส ม า ช ิก ใ น ค ร อ บ ค ร ัว น ั้น ม า ก  
ก ว ่า ห น ึ่ง ค น ท ำ ง า น อ ย ู่ใ น ห น ่ว ย ธ ุร ก ิจ น ั้น

ล า เ ห ต ุท ี่ไ ต ้ใ ห ้ค ำ จ ำ ก ัด ค ว า ม เ ซ ่น น ี้ เ น ื่อ ง จ า ก ก า ร ม ีอ ง ค ์ป ร ะ ก อ บ ท ัง ล า ม ต ัง ก ล ่า ว
ค ร บ ถ ้ว น  ส า ม า ร ถ ค ร อ บ ค ล ุม ค ว า ม เ ป ็น ไ ป ไ ต ้แ ล ะ ม ีค ว า ม เ ห ม า ะ ล ม ก ับ บ ร ร ย า ก า ศ ก า ร ด ำ เ น ิน ธ ุร ก ิจ  
ใ น ป ร ะ เ ท ศ ไ ท ย  ต ัง จ ะ เ ห ็น ไ ต ้จ า ก ก า ร ไ ม ่น ำ ก ร ณ ีก า ร ส ืบ ท อ ด ก ิจ ก า ร ม า ร ว ม อ ย ู่ใ น ก า ร ใ ห ้ค ำ จ ำ ก ัด
ค ว า ม ข อ ง ธ ุร ก ิจ ค ร อ บ ค ร ัว ใ น ก า ร ศ ึก ษ า ค ร ั้ง น ี้ เ น ื่อ ง จ า ก  ห า ก ห น ่ว ย ธ ุร ก ิจ ใ ด ท ี่ม ีอ ง ค ์ป ร ะ ก อ บ ท ั้ง ส า ม  
ค ร บ  แ ต ่ท ร า บ แ น ่ๆ ว ่า ร ุ่น ล ูก  ร ุ่น ห ล า น  ไ ม ่ม ีค ว า ม ต ้อ ง ก า ร จ ะ ด ำ เ น ิน ธ ุร ก ิจ ต ่อ  ซ ึ่ง อ า จ เ น ื่อ ง ม า จ า ก เ ห ต  ุ
ผ ล อ ัน ใ ด ก ็ต า ม  อ า ท ิเ ซ ่น  ก ำ ล ัง ศ ึก ษ า ใ น ส า ข า ท ี่แ ต ก ต ่า ง แ ล ะ ม ีค ว า ม ต ั้ง ใ จ จ ะ ป ร ะ ก อ บ อ า ช ีพ ใ น ล า ข า  
น ั้น  ต ัง เ ซ ่น  ส า ข า อ า ช ีพ ท ห า ร  ต ำ ร ว จ  เ ป ็น ต ้น  ส ่ง ผ ล ใ ห ้ห น ่ว ย ธ ุร ก ิจ น ั้น ไ ม ่ม ีค ว า ม เ ป ็น ไ ป ไ ต ้ท ี่จ ะ ถ ูก ส ืบ  
ท อ ด แ ก ่ร ุ่น ก ัด ไ ป  ต ัง น ั้น ห า ก ม ีก า ร ก ำ ห น ด อ ง ค ์ป ร ะ ก อ บ ก า ร ส ืบ ท อ ด เ ข ้า ด ้ว ย แ ล ้ว  ห น ่ว ย ธ ุร ก ิจ ท ี่ม ี 
ล ัก ษ ณ ะ เ ซ ่น น ี้ก ็จ ะ ถ ูก แ ย ก อ อ ก จ า ก ก า ร ศ ึก ษ า ท ั้ง ๆ ท ี่ค ว ร ร ว ม อ ย ู่ด ้ว ย

ส า เ ห ต ุท ี่ต ้อ ง ม ีก า ร ร ว ม ก ร ณ ีก า ร ท ำ ง า น ข อ ง ส ม า ช ิก ใ น ค ร อ บ ค ร ัว ม า ก ก ว ่า  1 ค น  
เ ข ้า เ ป ็น อ ง ค ์ป ร ะ ก อ บ ห น ึ่ง ใ น ก า ร ใ ห ้ค ว า ม ห ม า ย ธ ุร ก ิจ ค ร อ บ ค ร ัว ใ น ก า ร ศ ึก ษ า ค ร ั้ง น ี้ เ พ ร า ะ ห า ก บ ุค ค ล  
ห น ึ่ง  ( ส ม า ช ิก ค น ห น ึ่ง ข อ ง ค ร อ บ ค ร ัว ห น ึ่ง )  เ ป ็น เ จ ้า ข อ ง ท ั้ง ห ม ด ห ร ือ ถ ือ ห ุ้น ข ้า ง ม า ก  ( อ ง ค ์ป ร ะ ก อ บ  1 )  
แ ล ะ ม ีอ ำ น า จ เ ห น ือ ก า ร ต ัด ส ิน ใ จ ธ ุร ก ิจ  ( อ ง ค ์ป ร ะ ก อ บ  2 )  แ ล ้ว  ธ ุร ก ิจ น ี้ไ ม ่จ ำ เ ป ็น ต ้อ ง เ ป ็น ธ ุร ก ิจ ค ร อ บ  
ค ร ัว  เ น ื่อ ง จ า ก อ า จ เ ป ็น ก า ร ร ่ว ม ท ุน ร ะ ห ว ่า ง เ พ ื่อ น เ พ ื่อ ด ำ เ น ิน ธ ุร ก ิจ ก ็เ ป ็น ไ ต ้
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2.1.2 ความล้าคัญของธุรกิจครอบครัว

ธ ุร ก ิจ ค ร อ บ ค ร ัว ม ีค ว า ม ส ำ ค ัญ ต ่อ ล ภ า พ เ ศ ร ษ ฐ ก ิจ ข อ ง ท ้อ ง ถ ิ่น แ ล ะ ป ร ะ เ ท ศ ช า ต ิท ั่ว  
ท ้ง โ ล ก อ ย ่า ง ม า ก  ( S t a v r o u  a n d  S w i e r c z ,  1 9 9 8 ;  S h a r m a ,  C h r i s m a n ,  P a b l o  a n d  C h u a ,  2 0 0 1 )  
โ ด ย  S u e h i r o  ( 2 0 0 1 )  พ บ ว ่า ใ น ป ร ะ เ ท ศ ไ ท ย ม ีจ ำ น ว น ธ ุร ก ิจ ค ร อ บ ค ร ัว ร ้อ ย ล ะ  4 8 . 2  ข อ ง บ ร ิษ ัท ท ี่จ ด  
ท ะ เ บ ีย น ใ น ต ล า ด ห ล ัก ท ร ัพ ย ์ ใ น ป ร ะ เ ท ศ ส ห ร ัฐ อ เ ม ร ิก า แ ล ะ ป ร ะ เ ท ศ แ ค น า ด า ม ีจ ำ น ว น ธ ุร ก ิจ ค ร อ บ
ค ร ัว ม า ก ก ว ่า ร ้อ ย ล ะ  9 0  ข อ ง ธ ุร ก ิจ ท ั้ง ห ม ด  ( S c o t t ,  2 0 0 2 )  เ ฉ พ า ะ ใ น ป ร ะ เ ท ศ ส ห ร ัฐ อ เ ม ร ิก า ธ ุร ก ิจ  
ค ร อ บ ค ร ัว ม ีส ่ว น ใ น ก า ร ล ร ้า ง ผ ล ิต ภ ัณ ฑ ์ม ว ล ร ว ม ป ร ะ ซ า ช า ต ิ ( G N P )  ส ูง ถ ึง ร ้อ ย ล ะ  4 0  -  6 0  ( W a r d  
a n d  A r o n o f f ,  1 9 9 0  อ ้า ง ถ ึง ใ น  D a i l y  a n d  D o l l i n g e r ,  1 9 9 3 )  แ ล ะ ใ น ร า ย ง า น ข อ ง น ิต ย ส า ร พ ่อ ร ์จ ูน  
5 0 0  พ บ ว ่า ม ีจ ำ น ว น ธ ุร ก ิจ ค ร อ บ ค ร ัว ถ ึง  1 7 5  ร า ย  จ า ก  5 0 0  ร า ย  ( R o s e n b l a t t ,  d e  M i l s ,  A n d e r s o n  
a n d  J o h n s o n ,  1 9 9 1  อ ้า ง ถ ึง ใ น  s t a v r o u  a n d  S w i e r c z ;  C a r s r u d ,  1 9 9 4  อ ้า ง ถ ึง ใ น  
M c C o n a u g h y ,  M a t t h e w s  a n d  F i a l k o ,  2 0 0 1 )  ส ่ว น ใ น ส ห ร า ซ อ า ณ า จ ัก ร ม ีธ ุร ก ิจ ค ร อ บ ค ร ัว ท ั้ง  
ข น า ด เ ล ็ก แ ล ะ ข น า ด ใ ห ญ ่ป ร ะ ม า ณ ร ้อ ย ล ะ  7 5  ข อ ง ธ ุร ก ิจ ท ั้ง ห ม ด  ( F l e t c h e r ,  2 0 0 0 )  ส ่ง ผ ล ใ ห ้ม ีก า ร  
ศ ึก ษ า ใ น ด ้า น น ี้เ พ ิ่ม ม า ก ข ึ้น ใ น ช ่ว ง ส า ม ถ ึง ล ี่ท ศ ว ร ร ษ ท ี่ผ ่า น ม า  ( B r o c k h a u s ,  1 9 9 4 ;  F l e t c h e r )

น อ ก จ า ก ค ว า ม ส ำ ค ัญ ข อ ง ธ ุร ก ิจ ค ร อ บ ค ร ัว ท ี่ม ีต ่อ ส ภ า พ เ ศ ร ษ ฐ ก ิจ โ ด ย ร ว ม แ ล ้ว  
ธ ุร ก ิจ ค ร อ บ ค ร ัว ย ัง ม ีส ่ว น ช ่ว ย ใ ห ้ค ุณ ภ า พ ช ีว ิต ข อ ง ล ัง ค ม ด ีข ึ้น ด ้ว ย  เ ห ็น ไ ด ้จ า ก ก า ร ศ ึก ษ า ข อ ง
R i o r d a n  ( 1 9 8 8 )  แ ล ะ  M a d o r e  ( 1 9 9 3 )  อ ้า ง ถ ึง ใ น  s t a v r o u  แ ล ะ  S w i e r c z  ( 1 9 9 8 )  พ บ ว ่า ธ ุร ก ิจ  
ค ร อ บ ค ร ัว โ ด ย ป ก ต ิจ ะ ใ ส ่ใ จ ด ้า น ค ุณ ภ า พ ช ีว ิต ข อ ง ช ุม ช น โ ด ย ก า ร เ ข ้า เ ป ็น ผ ู้ล น ับ ล น ุน ห น ่ว ย ง า น ล ว ัส ด ิ 
ก า ร ท า ง ล ัง ค ม แ ล ะ ว ัฒ น ธ ร ร ม ม า ก ก ว ่า ท ี่ธ ุร ก ิจ ไ ม ่ใ ช ่ค ร อ บ ค ร ัว ใ ห ้ก า ร ส น ับ ส น ุน  อ า ท ิเ ช ่น  ก า ร ใ ห ้ค ว า ม  
ส ำ ค ัญ ต ่อ ส ว ัส ต ิภ า พ ข อ ง ช ุม ช น ท ี่ธ ุร ก ิจ ต ั้ง อ ย ู่ ซ ึ่ง เ ป ็น ผ ล ม า จ า ก ก า ร ท ี่ค ร อ บ ค ร ัว เ จ ้า ข อ ง ธ ุร ก ิจ ต ้อ ง ก า ร  
ร ัก ษ า ใ ห ้ธ ุร ก ิจ ย ั่ง ย ืน จ ึง ต ้อ ง ส ร ้า ง ป ร ะ โ ย ช น ์ส ูง ส ุด แ ก ่ล ัง ค ม ด ้ว ย

ใ น ท ำ น อ ง เ ด ีย ว ก ัน  ห น ่ว ย อ ื่น ๆ ใ น ล ัง ค ม แ ล ะ ร ะ บ บ เ ศ ร ษ ฐ ก ิจ ต ้อ ง ช ่ว ย ภ ัน ล น ับ ล น ุน  
ใ ห ้ธ ุร ก ิจ ค ร อ บ ค ร ัว ป ร ะ ส บ ค ว า ม ส ำ เ ร ็จ อ ย ่า ง ย ั่ง ย ืน  เ พ ร า ะ ธ ุร ก ิจ ค ร อ บ ค ร ัว เ ป ็น ห น ่ว ย ท ี่ส ำ ค ัญ ม า ก ต ่อ  
ห น ่ว ย อ ื่น ๆ ใ น ร ะ บ บ เ ศ ร ษ ฐ ก ิจ  ( ไ ม ่ใ ช ่เ พ ีย ง แ ต ่ต ัว ค ร อ บ ค ร ัว ท ี่เ ป ็น เ จ ้า ข อ ง ธ ุร ก ิจ เ ท ่า น ั้น )  ม ีก า ร พ บ ว ่า  
ใ น ป ร ะ เ ท ศ ส ห ร ัฐ อ เ ม ร ิก า โ ด ย ส ่ว น ใ ห ญ ่แ ล ้ว ห น ่ว ย ธ ุร ก ิจ ข น า ด ใ ห ญ ่ท ี่ไ ม ่ใ ช ่ธ ุร ก ิจ ค ร อ บ ค ร ัว จ ะ เ ป ็น ผ ู ้
ผ ล ิต ส ิน ค ้า เ ก ือ บ ท ั้ง ห ม ด  แ ต ่จ ะ ม ีห น ่ว ย ธ ุร ก ิจ ซ ึ่ง เ ป ็น ธ ุร ก ิจ ค ร อ บ ค ร ัว ท ำ ห น ้า ท ี่เ ป ็น ผ ู้จ ัด จ ำ ห น ่า ย แ ล ะ  
เ ป ็น ผ ู้บ ร ิโ ภ ค ส ิน ค ้า เ ก ือ บ ท ั้ง ห ม ด ท ี่ผ ล ิต จ า ก ห น ่ว ย ธ ุร ก ิจ ข น า ด ใ ห ญ ่เ ห ล ่า น ั้น  ต ัง น ั้น ห น ่ว ย อ ื่น ๆ ใ น
ร ะ บ บ เ ศ ร ษ ฐ ก ิจ จ ึง ค ว ร ส น ับ ส น ุน แ ล ะ ส ่ง เ ส ร ิม ใ ห ้ธ ุร ก ิจ ค ร อ บ ค ร ัว ล า ม า ร ถ อ ย ู่ไ ค ้อ ย ่า ง ย ั่ง ย ืน  ( D a n c o ,
1996)
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ด้วยเหตุนี้ การศึกษาเพื่อสร้างการพัฒนาในธุรกิจครอบครัวจึงเป็นสิ่งที่สำคัญ

และเป็นประโยชน์อย่างยิ่งต่อสังคม และสภาพเศรษฐกิจตั้งแต่ระดับท้องถิ่น จนถึงระดับนานาชาติ 
เพื่อให้ธุรกิจครอบครัวสามารถมีการดัดการที่ดี มีกลยุทธ์ที่ถูกต้องที่จะสร้างความสำเร็จได้อย่าง
ยั่งยืนต่อไป

2.1.3 ข้อดีและข้อเสิยของธุรกิจครอบครัว

จากงานศึกษาวิจัยและบทความในอดีตหลายฉบับได้แสดงถึงข้อดีของการดำเนิน 
ธุรกิจในลักษณะธุรกิจครอบครัวหลายประการ ดังเซ่น ความซื่อสัตย์ระหว่างนายจ้างและลูกจ้าง 
ภาพพจน์ในด้านคุณภาพ การให้บริการหลังการขาย อายุกิจการยืนยาวน่าเชื่อถือ การไม่มีปัญหา 
ตามทฤษฎี Agency Theory ความมีประสิทธิภาพในการดำเนินงาน ความชัดเจนของวัฒนธรรม 
องค์กร บรรยากาศในที่ทำงานมีความเป็นดันเอง และการระดมเงินทุนที่นอกเหนือจากลถาบันการ 
เงิน เป็นต้น ดังแสดงในตารางที่ 2.1

C o v i n  ( 1 9 9 4 )  ก ล ่า ว ว ่า  ป ร ะ โ ย ช น ์ข อ ง ก า ร เ ป ็น ธ ุร ก ิจ ค ร อ บ ค ร ัว น ั้น ม ีอ ย ู่ห ล า ย  
ป ร ะ ก า ร  ต ัว อ ย ่า ง เ ซ ่น  ค ว า ม ซ ื่อ ส ัต ย ์ร ะ ห ว ่า ง น า ย จ ้า ง แ ล ะ ล ูก จ ้า ง ท ี่เ ป ็น ส ม า ช ิก ภ า ย ใ น ค ร อ บ ค ร ัว
เ พ ร า ะ ก า ร ร ู้จ ัก ด ัน เ ป ็น อ ย ่า ง ด ี ส ่ง ผ ล ใ ห ้เ ก ิด ค ว า ม เ ช ื่อ ถ ือ ด ัน  แ ล ะ ส ร ้า ง ค ว า ม ส บ า ย ใ จ ด ้า น ค ว า ม
ป ล อ ด ภ ัย ใ ห ้แ ก ่ส ม า ช ิก ข อ ง ห น ่ว ย ธ ุร ก ิจ  น อ ก เ ห น ือ จ า ก น ี้แ ล ้ว  ส ัง ค ม ภ า ย น อ ก ย ัง ม อ ง ว ่า ธ ุร ก ิจ ค ร อ บ  
ค ร ัว ม ีภ า พ พ จ น ์ใ น ด ้า น ก า ร ข า ย แ ต ่ส ิน ค ้า ท ี่ม ีค ุณ ภ า พ ส ูง  แ ล ะ ก า ร บ ร ิก า ร ห ล ัง ก า ร ข า ย  อ า ย ุธ ุร ก ิจ น า น  
ก ว ่า ธ ุร ก ิจ ไ ม ่ใ ช ่ค ร อ บ ค ร ัว  น ่า เ ช ื่อ ถ ือ  ซ ึ่ง ล อ ด ค ล ้อ ง ด ับ ก า ร ศ ึก ษ า ข อ ง  U p t o n ,  J  แ ล ะ  F e l a n  ( 2 0 0 1 )  ท ี ่
พ บ ว ่า ธ ุร ก ิจ ค ร อ บ ค ร ัว ท ี่ม ีอ ัต ร า ก า ร เ ต ิบ โ ต ส ูง ล ่ว น ใ ห ญ ่ใ ช ้ก ล ย ุท ธ ์ก า ร เ ป ็น ผ ู้ผ ล ิต ส ิน ค ้า ท ี่ม ีค ุณ ภ า พ ส ูง  
ม า ก ก ว ่า ก า ร จ ะ เ ป ็น ผ ู้ผ ล ิต ส ิน ค ้า ท ี่ม ีร า ค า ต ํ่า  D a i l y  แ ล ะ  D o l l i n g e r  ( 1 9 9 3 )  ก ล ่า ว ว ่า  ธ ุร ก ิจ ค ร อ บ
ค ร ัว ไ ม ่ม ิป ัญ ห า ต า ม ท ฤ ษ ฎ ี A g e n c y  T h e o r y  ท ี่ม ีพ ื้น ฐ า น ป ัญ ห า เ ก ิด จ า ก ค ว า ม ช ัด แ ย ้ง ร ะ ห ว ่า ง ผ ล  
ป ร ะ โ ย ช น ์ท ี่เ จ ้า ข อ ง ก ิจ ก า ร แ ล ะ ผ ู้บ ร ิห า ร ส น ใ จ แ ต ก ต ่า ง ด ัน  แ ล ะ ย ัง ก ล ่า ว อ ีก ว ่า  ผ ู้บ ร ิห า ร ใ น ธ ุร ก ิจ
ค ร อ บ ค ร ัว จ ะ ท ุ่ม เ ท ต น เ อ ง ท ำ ง า น ห น ัก เ พ ื่อ ใ ห ้ธ ุร ก ิจ ป ร ะ ส บ ค ว า ม ส ำ เ ร ็จ เ น ื่อ ง จ า ก เ ป ็น ธ ุร ก ิจ ข อ ง ต น  
ใ น ข ณ ะ ท ี่ผ ู้บ ร ิห า ร ข อ ง ธ ุร ก ิจ ไ ม ใ ช ่ค ร อ บ ค ร ัว โ ด ย ท ั่ว ไ ป แ ล ้ว จ ะ อ ุท ิศ ต น ใ ห ้แ ก ่ห น ่ว ย ธ ุร ก ิจ เ พ ีย ง แ ค  ่
ด ำ เ น ิน ต า ม ส ัญ ญ า ว ่า จ ้า ง เ ท ่า น ั้น  แ ล ะ ม ีค ว า ม ภ ัก ด ีต ่อ ห น ่ว ย ธ ุร ก ิจ น ้อ ย  ซ ึ่ง ล ่ง ผ ล ใ ห ้ธ ุร ก ิจ ค ร อ บ ค ร ัว ม ี 
ป ร ะ ส ิท ธ ิภ า พ ม า ก ใ น ก า ร ด ำ เ น ิน ง า น ซ ึ่ง เ พ ิ่ม ม ูล ค ่า ใ ห ้แ ก ่ห น ่ว ย ธ ุร ก ิจ  ( M c C o n a u g h y ,  M a t t h e w s
and Fialko, 2001)
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M c C o n a u g h y ,  M a t t h e w s  แ ล ะ  F i a l k o  ( 2 0 0 1 )  ไ ด ้ก ล ่า ว ว ่า ธ ุร ก ิจ ค ร อ บ ค ร ัว จ ะ ม  ี

ว ัฒ น ธ ร ร ม อ ง ค ์ก ร ท ี่ช ัด เ จ น  เ ป ็น ท ี่ย อ ม ร ับ ไ ด ้โ ด ย ท ั่ว ไ ป ข อ ง ส ม า ช ิก ข อ ง ห น ่ว ย ธ ุร ก ิจ  ซ ึ่ง เ ป ็น ค ่า น ิย ม  
แ บ บ แ ผ น  แ ล ะ ท ัศ น ค ต ิท ี่ถ อ ด แ บ บ ม า จ า ก ค ร อ บ ค ร ัว ท ี่เ ป ็น เ จ ้า ข อ ง ธ ุร ก ิจ  ซ ึ่ง ส อ ด ค ล ้อ ง ก ับ ง า น ศ ึก ษ า  
ข อ ง  H i r s c h m a n  (1998) ท ี่พ บ ว ่า บ ร ร ย า ก า ศ ใ น ท ี่ท ำ ง า น ข อ ง ธ ุร ก ิจ ค ร อ บ ค ร ัว น ั้น  ม ัก จ ะ อ ย ู่ใ น
ล ัก ษ ณ ะ ม ีค ว า ม เ ป ็น ก ัน เ อ ง  พ น ัก ง า น ท ี่ถ ึง แ ม ีไ ม ่ใ ช ่ส ม า ช ิก ค ร อ บ ค ร ัว ข อ ง ธ ุร ก ิจ น ั้น  จ ะ ไ ด ้ร ับ ก า ร
ป ฏ ิบ ัต ิเ ฉ ก เ ช ่น เ ด ีย ว ก ัน ก ับ ส ม า ช ิก ค น ห น ึ่ง ข อ ง ค ร อ บ ค ร ัว  ใ น ธ ุร ก ิจ ค ร อ บ ค ร ัว พ น ัก ง า น ม ีโ อ ก า ส เ ล ื่อ น  
ข ั้น ไ ด ้เ ร ็ว ก ว ่า ท ี่จ ะ ไ ด ้ร ับ จ า ก ธ ุร ก ิจ ท ี่ไ ม ่ใ ช ่ค ร อ บ ค ร ัว  แ ล ะ เ จ ้า ข อ ง ธ ุร ก ิจ ค ร อ บ ค ร ัว ม ัก จ ะ ม ีค ว า ม เ ห ็น อ ก  
เ ห ็น ใ จ พ น ัก ง า น แ ล ะ ม ีค ว า ม ย ืด ห ย ุ่น ต า ม ค ว า ม ต ้อ ง ก า ร ข อ ง พ น ัก ง า น  อ า ท ิเ ช ่น  ก า ร อ น ุญ า ต ใ ห ้
พ น ัก ง า น ท ำ ง า น ท ี่บ ้า น ห ล ัง จ า ก ไ ด ้ร ับ ก า ร ผ ่า ต ัด  เ พ ื่อ ห ล ีก เ ล ี่ย ง ก า ร ใ ช ้ว ัน ห ย ุด ล า ป ว ย  ป ร ะ โ ย ช น ์ท ี่
เ ห ็น ไ ด ้ช ัด อ ีก ป ร ะ ก า ร ห น ึ่ง ข อ ง ธ ุร ก ิจ ค ร อ บ ค ร ัว ค ือ  ป ร ะ โ ย ช ' น ์ใ น ด ้า น เ ง ิน ล ง ท ุน  ธ ุร ก ิจ ค ร อ บ ค ร ัว จ ะ ไ ด  ้
ร ับ ก า ร ส น ับ ส น ุน ด ้า น เ ง ิน ท ุน  แ ล ะ แ ร ง ง า น จ า ก ส ม า ช ิก ใ น ค ร อ บ ค ร ัว  น อ ก เ ห น ือ จ า ก ก า ร ร ะ ด ม เ ง ิน ท ุน  
จ า ก ส ถ า บ ัน ก า ร เ ง ิน  โ ด ย เ ฉ พ า ะ ใ น ช ่ว ง เ ร ม ต ้น ข อ ง ก า ร ด ำ เ น ิน ธ ุร ก ิจ ใ ด ๆ ก ็ต า ม เ พ ื่อ ใ ห ้เ ก ิด ค ว า ม ม ั่น ค ง  
ท ั้ง ท า ง ด ้า น ก า ร เ ต ิบ โ ต ใ น ท า ง เ ศ ร ษ ฐ ก ิจ  แ ล ะ ค ว า ม ม ั่น ค ง ข อ ง ช ีว ิต ค ร อ บ ค ร ัว  ( O ’C o n n o r ,  1992)

ในทางตรงกันข้าม การดำเนินธุรกิจในลักษณะธุรกิจครอบครัวก็มีข้อเสียที่ศึกษา 
พบในงานวิจัย และบทความในอดีต อาทิเช่น ข้อเลียทางด้านระบบบัญชีที่ไม่มาตรฐาน, ข้อเลีย 
จากคว''มไม่เท่าเทียมระหว่างพนักงานที่เป็นสมาชิกในครอบครัว (หรือญาติมิตร) ของเจ้าของ 
ธุรกิจ กับพนักงานที่ไม่เป็นสมาชิก, ข้อเลียจากความลามารถที่มีอยู่จำกัดของผู้บริหารธุรกิจครอบ 
ครัว (เจ้าของธุรกิจ) ข้อเสีย1ในด้านการตัดสิน1ของผู้บรืหาร'โดยอาชีพ (ซึ่งไม่ใช่สมาชิกครอบครัว) ท่ี 
ต้องคล้อยตามความต้องการของเจ้าของธุรกิจครอบครัว และข้อเลียการขาดบุคคลากรผู้ที่มีความ 
ลามารถเนื่องจากผู้มีความสามารถไม่อยากทำงานในธุรกิจครอบครัว เป็นต้น

หากพิจารณาการดำเนินงานในระตับป ฏ ิบ ัต ิการ (Functional) Danco(1996) 
กล่าวถึงปัญหาที่พบในธุรกิจครอบครัวว่า ล่วนใหญ่จะเป็นปัญหาทางด้านบัญชี เนื่องจากการจัด 
แบ่งหน้าที่ไม่ชัดเจน ทำให้การชี้แจงการจัดสรรเงินเดือนเป็นไปโดยยาก (Scott, 2002) สร้าง 
ความอึดอัดใจอย่างมากให้แก่ผู้ตรวจลอบบัญชี (CPA) เนื่องจากผู้ตรวจสอบบัญชีส่วนใหญ่เกรง 
ว่าจะสูญเสียความน่าเชื่อถือและความเป็นกลางหากพวกเขาเข้าไ ป ร่วมงานกับธุรกิจครอบครัว 
(Danco) ในด้านการบรืหารงานบุคคล Hirschman (1998) กล่าวว่ามีความยุ่งยากในการ
ดำเนินการให้เกิดความเท่าเทียมระหว่างพนักงานที่เป็นสมาชิกในครอบครัวของเจ้าของธุรกิจ กับ 
พนักงานที่ไม่ใช่สมาชิกครอบครัว (Covin, 1994) รวมถึงปัญหาการว่าจ้างญาติมิตรของเจ้าของ 
ธุรกิจครอบครัวที่ไม่มีความลามารถเพียงพอเข้ามาทำงาน ซึ่งก่อให้เกิดปัญหาด้านขวัญกำลังใจ
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ของพนักงานที่ต้องรับภาระที่เพิ่มขึ้นจากการเข้ามาของญาติมิตรของเจ้าของ และยังทำให้ความ 
สามารถในการผลิตโดยรวมของหน่วยธุรกิจลดลง ธุรกิจครอบครัวมักจะมีขนาดเล็กเนื่องจากส่วน 
ใหญ่แล้วธุรกิจครอบครัวจะมีอายุแค่เพียง 1 รุ่น (Generation) (Ward, 1987 อ้างถึงใน Daily and 
Dollinger, 1993; Danco; Scott) อายุเฉลี่ยของธุรกิจครอบครัวอยู่ที่ 25 ปี (Scott) ซึ่งอาจจะสืบ 
เนื่องมาจากการสืบทอดของธุรกิจครอบครัวจะถูกควบคุมโดยผู้ก่อตั้ง และการควบคุมของเจ้าของ 
ธุรกิจครอบครัวนี้ยังส่งผลให้ผลการดำเนินงานไม่ดีในด้านการตอบสนองต่อสิ่งแวดล้อมที่ไม่ทัน 
การ (Dyer, 1986 อ้างถึงใน Daily and Dollinger) เจ้าของธุรกิจครอบครัวจะพยายามบริหารงาน 
และผลักดันให้ธุรกิจของตนอยู่รอด เมื่อพ้นสภาวะการอยู่รอด (survival state) ขึ้นไปแล้ว เจ้าของ 
ธุรกิจจะไม,อยู่ภายใต้แรงผลักดันให้ขยายธุรกิจให้โตขึ้น ความลามารถของการทำธุรกิจให้โตของ
เจ้าของธุรกิจครอบครัวมีอยู่จำกัดโดยประสบการณ์ที่เขามี ถึงแม้ว่าธุรกิจครอบครัวจะจ้างบุคคล
ภายนอกครอบครัวมาเป็นผู้บริหาร(ผู้บริหารโดยอาชีพ) แต่การตัดสินใจในระดับบริหารก็ยังคงต้อง 
คล้อยตามการตัดสินใจที่เจ้าของต้องการ ซึ่งก่อให้เกิดความเคลือบแคลงใจแก่ผู้บริหารโดยอาชีพ 
ในด้านกระบวนการการดัดสินใจของเจ้าของธุรกิจ (Covin, 1994) และเป็นข้อเลียในการไม,เปิดรับ 
ฟังความคิดเห็นของผู้บริหารโดยอาชีพที่ต้องการพัฒนาธุรกิจ (นายถ้วยกาแฟ, 2543) อาทิเช่น 
ความต้องการจากเจ้าของธุรกิจให้ดัดทอนงบประมาณสำหรับการดำเนินงานในแผนกต่างๆลงเพื่อ 
ความประหยัด หริอเลียดายในเงินที่จ่ายไป ผู้บริหารในธุรกิจไม่ใช่ครอบครัวดูเหมือนจะมีแนวโน้ม 
ที่จะกระตือริอร้นสนใจการเติบโตหริอการขยายดัวฃองบริษัทมากกว่าผู้บริหารในธุรกิจครอบครัว 
(Gomez-Mejea, Tosi, and Hinkin, 1987 อ้างถึงใน Daily and Dollinger; Danco)

Covin (1994) ศึกษาพบว่าในธุรกิจครอบครัวมักจะมีอัตราการออกจากงานของ 
พนักงานที่ไม่ใช่สมาชิกครอบครัวสูงกว่าพนักงานที่เป็นสมาชิกครอบครัว และมีความไม่เท่าเทียม 
ทางโอกาสในความก้าวหน้าในอาชีพการงาน การลัดสรรงาน และการจ่ายค่าตอบแทน ส่งผลให้ผู้ 
ที่มีความลามารถไม่อยากทำงานในธุรกิจครอบครัวโดยเฉพาะในลายการบริหารงาน

จากการอ้างอิงถึงงานวิจัยและบทความต่างๆในอดีตทำให้ทราบว่า การดำเนิน
ธุรกิจในลักษณะธุรกิจครอบครัวนั้นมีข้อดี และข้อเสีย ที่เป็นลักษณะเฉพาะของธุรกิจเอง การ 
ศึกษาให้ทราบถึงข้อดีนั้นส่งเสริมให้เจ้าของธุรกิจครอบครัวทราบถึงจุดดีที่ควรนำไปใช้เป็นเครอง 
มือในการดำเนินธุรกิจ และสำหรับข้อเสียนั้น เป็นการแสดงถึงสิ่งที่เจ้าของธุรกิจครอบครัวต้อง
บริหารงานด้วยความระมัดระวัง
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ตารางท่ี 2.1 ข้อดีและข้อเสียของธุรกิจครอบครัว
ข้อดีของธุรกิจครอบครัว ข้อเสิยของธุรกิจครอบครัว

•  ความชื่อสัตย์ระหว่างนายจ้าง และลูกจ้าง

•  ภาพพจน์ไนด้านคุณภาพ และการให้บริการหลัง 
การขาย อายุธุรกิจยืนยาวน่าเช่ือถือ

•  การไม่มีปัญหาตามทฤษฎี Agency Theory

•  ความมีประสิทธิภาพในการทำงาน

•  ความชัดเจนของวัฒนธรรมองค์กร

•  บรรยากาศในที่ทำงานมีความเป็นกันเอง

•  การระดมเงินทุนท่ีนอกเหนือจากสถาบันการเงิน

• ระบบบัญชท่ีีไม่มาตรฐาน

• ความไม่เท่าเทียมระหว่างพนักงานท่ีเป็น 
สมาซิกในครอบครัว (หรือญาติมีตร) ของเจ้า 
ของธุรกิจ กับพนักงานท่ีใม่เป็นสมาซิก

• ความสามารถท่ีมีอยู่จำกัดของผู้บริหารธุรกิจ 
ครอบครัว(เจ้าของธุรกิจ)

• การตัดสินของผู้บริหารโดยอาชีพ(ช่ืงไม่ใช่ 
สมาซิกครอบครัว)ท่ีต้องคล้อยตามความ 
ต้องการของเจ้าของธุรกิจครอบครัว

•  การ,ขาดบุคลากรผู้ท่ีมีความสามารถ

1.1.4 ปัจจ้ยที่มีผลกระทบต่อธุรกิจครอบครัว

การดีกษาว่า ปัจจัยใดที่ส่งเสรมให้กิจการหนึ่งๆจะประลบความสำเร็จหรอล้ม
เหลวนั้น ขึ้นอยู่มุมมองที่ว่ากิจการนั้นอยู่ในลักษณะใด ในการศึกษาครั้งนี้จะนำงานดีกษาและบท 
ความในอดีตที่กล่าวถึงปัจจัยที่มีผลกระทบต่อธุรกิจครอบครัวโดยรวม จะไม่พิจารณาถึงประเภท
อุตสาหกรรม หรือลักษณะการจดทะเบียนนิติบุคคล มาเป็นเงื่อนไขในการศึกษาปัจจัยเหล่านี้ ซ่ึง 
ปัจจัยสนับสนุนการดำเนินธุรกิจครอบครัว ประกอบไปด้วย การเปิดรับความคิดใหม่จากรุ่นลูกรุ่น 
หลาน การลื่อสารที่ดีที่ทำงาน การวางแผนการสืบทอดกิจการที่ดี การยอมรับการตรวจลอบและ 
รับฟังคำชี้แนะจากองค์กรภายนอก การใช้กลยุทธการผลิตสินค้าคุณภาพสูง การสะสมความรู้ 
(Technology) ให้เพิ่มพูน การมีการเขียนแผนธุรกิจเป็นลายลักษณ์อักษรที่มีบุคคลนอกครอบครัว 
ที่มีความลามารถเข้ามามีส่วนร่วมในการวางแผน การเปิดเผยผลประกอบการแก่พนักงาน และ
การขยายธุรกิจด้วยวิธีการควบรวมกิจการ ดังแสดงในตารางที่ 2.2

O’Connor (1992) กล่าวว่าธุรกิจครอบครัวต้องการการบรืหารจัดการที่ดีดังเช่น 
ธุรกิจทั่วไปคือ การวางแผนธุรกิจ การบรืหารทรัพยากรบุคคล การวางโครงลร้างองค์กรที่ดี และ 
การรับฟังความเห็นจากที่ปรึกษา แต่ลื่งที่ต้องเพิ่มเติมสำหรับธุรกิจครอบครัวที่ต้องการประสบ
ความสำเร็จนั้นประกอบไปด้วย (1) การเปิดรับความคิดใหม่จากรุ่นลูกรุ่นหลาน (2) การลื่อสารที่ 
ดี หมายถึง การสามารถพูดและเปิดประเด็นกันที่ทำงานเพื่อลดแนวโน้วปัญหาที่อาจเกิดขึ้นที่บ้าน 
และ (3)การวางแผนการสืบทอดกิจการที่ดี ทั้งในกรณีการสูญเลียชีวิต การเกษียณอายุ หรือ จาก
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การสูญเสียความลามารถของผู้เป็นเจ้าของ ซึ่งการสืบทอดกิจการได้ถูกนำมาสีกษากันอย่างต่อ 
เน่ือง และได้แนะนำถึงปัจจัยที่ส่งเสรมให้การสืบทอดกิจการเป็นไปด้วยความพึงพอใจของสมาชิก 
ในครอบครัว (Sharma, Chrisman, Pablo and Chua, 2001) อาทิเช่น ในกระบวนการสืบทอดกิจ 
การควรมีการพูดถึงแต่เนิ่นๆโดยมีการเขียนข้อผูกมัดเป็นลายลักษณ์อักษร (Scott, 2002) จาก 
งานวิจัยของ Birley (1991) อ้างใน stavrou และ Swiercz (1998) พบว่าส่วนใหญ่แล้วธุรกิจครอบ 
ครัวไม่มีการเขียนแผนการสืบทอดอย่างเป็นลายลักษณ์อักษร ซึ่งสถาบันวิจัยและให้คำปรึกษาแห่ง 
มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ และ สถาบันนโยบายลังคมและเศรษฐกิจ (2545: 97) ได้เสนอแนะแนว 
ทางเพื่อสร้างการสืบทอดกิจการดังต่อไปนี้คือ (1 ) การปลูกฝังความคิดการสืบทอดกิจการโดยผู ้
ประกอบการต้องเปิดโอกาสให้ทายาทได้แสดงความคิดเห็นและทดลองปฏิบัติงานภายใต้การชี ้
แนะของผู้ประกอบการ รวมถึงสถาบันการศึกษาต้องมีส่วนในการปลูกฝังความคิดในการรับการ

สืบทอดกิจการเข้าไปในเนื้อหาของหลักสูตรการสอน (2) การให้สิทธิพิเศษในการศึกษาต่อกับ

ทายาทธุรกิจหลังจากได้มีการจัดวางทายาทที่จะรับสืบทอดแล้ว โดยสถาบันการศึกษาควรให้สิทธิ 
พิเศษแก่ทายาทเหล่านี้ในการเข้าศึกษาในสาขาที่เกี่ยวข้องกับกิจการ และ (3) การรณรงค์การสืบ 
ทอดโดยหน่วยงานที่เกี่ยวข้องเพื่อให้เกิดการตื่นดัวเรองการสืบทอด การอยู่ได้อย่างยั่งยืนของ

ธุรกิจครอบครัวในระบบเศรษฐกิจนั้น Danco(1996) ได้ชี้แนะว่าผู้บริหารธุรกิจครอบครัวต้องยอม 
รับการตรวจลอบอย่างละเอียด การรับฟังคำชี้แนะ และการช่วยเหลือจากองค์กรภายนอก เพ่ือให้ 
มั่นใจได้ว่าหน่วยธุรกิจครอบครัวจะดำเนินงานได้อย่างยั่งยืน Ceynowa (1999) กล่าวว่าการที่ผู้ 
นำจะลามารถนำพาหน่วยธุรกิจครอบครัวให้ประสบความสำเร็จนั้น ผู้นำต้องมีลักษณะ (Type of 
leadership) ที่ลอดคล้องกับสถานะของหน่วยธุรกิจ (Stage of the business) ซึ่งแบ่งเป็น 3 
ระยะคือ (1) ระยะแรกเร่ิม หรือ ระยะผู้ประกอบการ (startup or Entrepreneurial stage) ในระยะ 
แรกนี้หน่วยธุรกิจมีการดำเนินงานตามทิศทางของสัญชาตญาณของผู้นำ ซึ่งผู้นำในระยะนี้จะเป็น 
ผู้ทำงานหนัก เรืยนรู้จากการลองผิดลองถูก (2) ระยะจัดการ (Managerial stage) ในระยะนี้

ธุรกิจเริ่มมีการจัดการที่เป็นระบบมากขึ้น เนื่องจากธุรกิจมีความซับซ้อนเกินกว่าผู้นำจะสามารถทำ 
ได้เองทั้งหมด ผู้นำจึงต้องทำการวางโครงสร้างมารองรับ และมีการนำผู้ชำนาญจากภายนอก

ครอบครัวเข้ามาร่วมดำเนินธุรกิจ รวมทั้งผู้นำต้องลามารถบริหารการต่อต้านการเปลี่ยนแปลงของ 
ผู้ที่เคยพอใจกับการดำเนินงานที,ไม่เป็นระบบ หรือไม่มีโครงสร้างรองรับ และ (3) ระยะมืออาชีพ 
(Professional stage) ในระยะนี้ธุรกิจจะดำเนินไปในทิศทางที่ดีที่สุดเท่านั้น ผู้นำต้องมีได้รับการ 
ศึกษา ผึเกอบรม หรือประสบการณ์ที่เฉพาะทาง ระบบการดำเนินงานภายในองค์กรมีประสิทธิภาพ 
มากขึ้น เริ่มมีการตรวจสอบการทำงาน การให้รางวัล การให้อำนาจตัดสินใจแก่ผู้ทำงาน Scott

ได้แนะนำแนวทางในการวางโครงสร้างองค์กรว่าควรมีการวางลายบังดับบัญชาที่ซัดเจน หลีกเลี่ยง
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การทับช้อน (Overlapping) ของความรับผิดชอบทางด้านการบริหารงานของสมาชิกภายใน 
ครอบครัวที่ทำงานในหน่วยธุรกิจเดียวกัน

การวางแผนธุรกิจที่ดีนั้น Upton, J และ Felan (2001) ศึกษาพบว่าธุรกิจครอบ 
ครัวที่มีอัตราการเติบโตสูงจะมีการใช้กลยุทธการผลิตสินค้าคุณภาพสูง (high quality producer 
strategy) ซึ่งมุ่งเน้นผลิตสินค้าที่มีคุณภาพสูงกว่าคู่แข่งในตลาดโดยไม่ลนใจกลยุทธ์ต้นทุนตํ่า

(Low cost strategy) เนื่องจากตลาดต้องการสินค้าคุณภาพสูงจากธุรกิจครอบครัวและไม่ใช้ 
เกณฑ์ด้านราคาของสินค้าเป็นตัวตัดสินใจซื้อสินค้าเพียงอย่างเดียว ซึ่งในการเพิ่มคุณภาพของสิน 
ค้าให้ม^กขึ้นได้นั้น Vambery และ Tae (1993) ได้ศึกษาพบว่าหน่วยธุรกิจในประเทศกำลังพัฒนา 
จำเป็นต้องสะสมความรู้ (technology) ยิ่งมีการเพิ่มพูนมากยิ่งสามารถพัฒนาคุณภาพของสินค้า 
Upton และคณะ ยังพบอีกว่าธุรกิจครอบครัวที่มีอัตราการเติบโตสูงมีการเขียนแผนธุรกิจเป็นลาย 
ลักษณ์อักษร (O’Connor, 1992) ซึ่งแผนนี้มีลายละเอียดพอเพียงที่จะใช้เปรียบเทียบระหว่างผล 
ประกอบการและแผนธุรกิจที่วางไว้ เพื่อสามารถปรับเปลี่ยนการบริหารการจ่ายค่าตอบแทนได้

อย่างเหมาะสม แต่จากการศึกษาของ Flamboltz (1986) อ้างถึงใน Daily และ Dollinger (1993) 
พบว่าธุรกิจครอบครัวไม่ค่อยทำการวัดผลการทำงานอย่างมีขั้นตอนเป็นทางการ Upton และ

คณะ ยังพบอีกว่าธุรกิจครอบครัวที่มีอัตราการเติบโตสูงนี้มีการเปิดเผยข้อมูลผลเปรียบเทียบ

ระหว่างผลประกอบการและแผนธุรกิจที่วางไว้แก่หมู่พนักงาน ในงานของ Upton และคณะ มีการ 
อ้างถึงการศึกษาของ Rue และ Ibrahim (1995) ที่ศึกษาพบว่าธุรกิจครอบครัวที่มีเป้าหมายให ้
ธุรกิจมีการเติบโตขึ้นมักจะเลือกใช้วิธีการควบรวมกิจการ (Acquisitions) ถัดมาจะเลือกใช้วิธีทาง 
การตล,'ด  การจ้างพนักงานที่มีความชำนาญ การใช้วิธีพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่และขยายโรงงาน

ตามลำตับ ทั้งนี้ Hoy และ Verser (1994), Rue และ Ibrahim (1995) อ้างใน Upton และคณะ 
และ Scott (2002) ยังได้ชี้แนะว่า ธุรกิจครอบครัวที่มีผลประกอบการดีกว่าค่าเฉลี่ยอุตสาหกรรม 
นั้นมีบุคคลนอกครอบครัวที่มีความลามารถ เข้ามามีส่วนร่วมในการวางแผนธุรกิจด้วย เพ่ือให้เกิด 
ความหลากหลายทางความคิด มีความไม่เป็นอคติ (Objectivity) ก่อให้เกิดการพัฒนาการบริหาร 
จัดการ

จะเห็นได้ว่าปัจจัยเชิงบวกที่จะส่งเสริมต่อธุรกิจครอบครัวที่ถูกกล่าวในงานศึกษา 
และบทความในอดีตนั้นมีอยู่หลายประการ แต่ละปัจจัยนั้นมีความสำคัญต่อเจ้าของธุรกิจแตกต่าง 
กันออกไปตามแต่มุมมองของผู้ศึกษา ด้วยเหตุนี้การศึกษาถึงปัจจัยที่เจ้าของธุรกิจครอบครัวต้อง 
ให้ความสนใจมากที่ลุดต่อการดำเนินธุรกิจครอบครัวในประเทศไทยจึงเป็นสิ่งสำคัญ
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ตารางท่ี 2.2 ปัจจัยสนับสนุนการดำเนินธุรกิจครอบครัว
ปัจจัยสนับลนุนการดำเนินธุรกิจครอบครัว

•  การเปิดรับความคิดใหม่จากธุ่นลูกธุ่นหลาน (สถาบันวิจัยและให้คำปรกษาแห่ง 
มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ และ สถาบันนโยบายลังคมและเศรษฐกิจ, 2545:97; O’Connor, 1992)

•  การสื่อลารที่ดีในที่ทำงาน (O'Connor, 1992)

•  การวางแผนการสืบทอดที่ดี (สถาบันวิจัยและให้คำปรึกษาแห่งมหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ และ
สถาบันนโยบายลังคมและเศรษฐกิจ, 2545:97; Birley, 1991 อ้างใน stavrou and Swiercz, 1998; 
O’Connor, 1992; Sharma, Chrisman, Pablo and Chua, 2001 ; Scott, 2002)

•  การยอมรับการตรวจลอบและรับฟังคำชี้แนะจากองค์กรภายนอก (Danco, 1996)

•  การมีสายบังคับบัญซาที่ชัดเจน (Scott, 2002)

•  การใช้กลยุทธ์การผลิตสินค้าคุณภาพสูง (Upton, J and Felan, 2001)

•  การสะสมความรู้ (Technology) ให้เพ่ิมพูน (Vambery and Tae, 1993)

•  การมีการเขียนแผนธุรกิจเป็นลายลักษณ์อักษรท่ีมีบุคคลนอกครอบครัวท่ีมีความสามารถเช้ามามี 
ส่วนร่วมในการวางแผน (O'Connor, 1992; Hoy and Verser, 1994; Rue and Ibrahim, 1995 อ้าง 
ใน Upton et al., 2001 ; Scott, 2002)

•  การเปิดเผยผลประกอบการแก่พนักงาน (Upton et al., 2001)

•  การขยายธุรกิจด้วยวิธีการควบรวมกิจการ (Acquisitions) (Rue and Ibrahim, 1996)

2.2 ก ิจกรรมการส ่งออก

2.2.1 การให้ความหมายการส่งออก

การส่งออกเป็นรูปแบบหน่ึงของการทำการค้าระหว่างประเทศ โดย การส่งออก 
หมายถึง ก ิจกรรมและการต ัดส ินใจท ี่เก ี่ยวข ้องก ับการตลาดระหว ่างประเทศของหน ่วยธ ุรก ิจท ี่ทำ

การค ้าระหว ่างประเทศ  (Cavusgil and Nevin, 1981) ซ่ึง Shoham (1998) ไดวิเคราะห์การให้ 
ความหมายของ Cavusgil และ Nevin น้ีว่า เป็นการให้ความหมายโดยกว้างท่ีครอบคลุมถึงการค้า 
ระหว่างประเทศในหลายระดับ และช้ีถึงลักษณะเฉพาะของการส่งออกว่าแตกต่างจากรูปแบบการ 
ทำการค้าระหว่างประเทศรูปแบบอ่ืนท่ีว่า หน่วยธุรกิจอาจดำเนินการส่งออกท้ังโดยตรง หรอผ่าน 
ตัวแทน (ผู้กระจายสินค้า) เท่าน้ัน แต่จะไม่ทำการควบคุมการดำเนินงานในต่างประเทศ (ซ่ึงอาจ 
เป็น การร่วมทุน หรอ การเข้าลงทุนทำสาขาในต่างประเทศ)

ในการศึกษาคร้ังน้ีผู้วิจัยจะให้ความหมายของการส่งออกตามท่ี Cavusgil และ 
Nevin (1981) ได้ให้ไว้ เน่ืองจาก จากอ้างอิงข้อมูลงานศึกษาวิจัยและเอกสารท่ีเก่ียวข้องกับธุรกิจ
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ครอบครัว ทำให้ทราบว่าธุรกิจครอบครัวมีอยู่ทุกขนาด ท้ังขนาดเล็ก จนถึงขนาดใหญ่ (Fletcher, 
2000) ซ่ึง Katsikeas และ Morgan (1994) ได้กล่าวว่า ขนาดของหน่วยธุรกิจเป็นปัจจัยหลักท่ีล่ง 
ผลต่อระดับการทำกิจกรรมการล่งออก ด้วยเหตุน้ี การให้ความหมายของการล่งออกในเซิงกว้างท่ี 
Cavuscil และ Nevin ไดัโซในการศึกษาของพวกเขา สามารถนำมาใช้กับการศึกษาในคร้ังน้ีได้ 
อย่างเหมาะสม

2.2.2 ความสำคัญของการส่ง'อ'อก

เป็นท่ียอมรับโดยท่ัวกันว่าหน่วยธุรกิจสนใจท่ีจะเพ่ิมหนทางทางการค้าของตน 
และสนใจทำการส่งออกไปยังตลาดต่างประเทศ เน่ืองมาจากสาเหตุหลักท่ีว่า ตลาดในต่างประเทศ 
มีความต้องการในทรัพยากรที,ประเทศของหน่วยธุรกิจเองไม่สนใจ ด้วยเหตุน้ี การล่งออกจึงมีแนว 
โน้มทางด้านความเส่ียงท่ีต่ํา (Katsikeas and Morgan, 1994) ประโยชน์ท่ีหน่วยธุรกิจได้จากการ 
ล่งออกมี (1) ผลประโยชน์ระยะส้ันคือการทำกำไร และ (2) ผลประโยชน์ระยะยาวคือการสร้างการ 
รับรู้ถึงตราสินค้าในตลาดต่างประเทศ (Drysdale, 1995) นอกเหนือจากน้ีหน่วยธุรกิจยังพบว่าการ 
ดำเนินธุรกิจการล่งออกน้ันสามารถสร้างความท้าทาย น่าติดตามให้แก,หน่วยธุรกิจ (Darling and 
Postnikoff, 1985) โดยเฉพาะในโลกยุคปัจจุบันท่ีมีการเพ่ิมข้ึนของเสรทางการค้า ส่งเสรมให้มี 
หน่วยธุรกิจเช้ามาดำเนินการค้าขายระหว่างประเทศ ดังรายงานท่ีว่า ร้อยละ 47 ของจำนวนบรืษัท 
ท่ีเติบโตสูงสุดในประเทศสหรัฐอเมรืกาเข้าร่วมดำเนินการค้าขายระหว่างประเทศ และ อีกร้อยละ 6 
ท่ีวางแผนท่ีจะล่งออกในปีถัดไป (Litvan, 1996 อ้างถึงใน Lin and Hinson, 1998) ซ่ึงลอดคล้อง 
กับ Cavusgil และ Zou (1994) ท่ีกล่าวว่าตลาดต่างประเทศเป็นโอกาสท่ีดีสำหรับธุรกิจท่ีมีความ 
แข็งแกร่งในตลาดภายในประเทศ

Rugman และ Hodgetts (1995) กล่าวว่าระบบเศรษฐกิจของประเทศสหรัฐ 
อเมรืกาต้องพ่ึงพาการส่งออก เน่ืองจากตลาดต่างประเทศ เป็นตลาดท่ีช่วยรองรับสินค้าท่ีผลิตข้ึน 
ในประเทศสหรัฐอเม'ริกา และยังก่อให้เกิดการสร้างงานมากข้ึน ซ่ึง Dominguez, Rose และ 
Sequei'a (1993) กล่าวว่ามีการพิสูจน์แล้วพบว่าอัตราการเติบโตของการล่งออกเป็นปัจจัยหลักท่ี 
รักษาอัตราการเติบโตของผลิตภัณฑ์มวลรวมประชาชาติ (GNP) ในประเทศแคนาดา การล่งออกก็ 
เป็นปัจจัยสำคัญ ท่ีล่งเสรมให้เกิดการรักษาระดับการเติบโตของเศรษฐกิจ, ความรุ่งเรือง, ผลผลิต 
และการจ้างงานในหลายพ้ืนท่ีของแคนาดา (Kaynak, 1992) ซ่ึงมีรายงานถึงความสำคัญ ท่ีมีมายา 
วนาน ของการล่งออกต่อระบบเศรษฐกิจของประเทศแคนาดา โดย รายงานว่ายอดการส่งออกมี
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มูลค่าคิดเป็นร้อยละ 30 และ 34 ของผลิตภัณฑ์มวลรวมประชาติในปี 1986 และ 1988 ตาม 
ลำดับ (Beamish, Craig and McLellan, 1993) ในประเทศเนเธอร์แลนด์ก็เช่นเดียวกันท่ีการส่ง 
ออกมีความสำคัญท่ีสุดต่อระบบเศรษฐกิจของประเทศ (Thurik, 1993; Bijmolt and Zwart, 1994) 
Richardson (1991) กล่าวว่าการดำเนินธุรกิจส่งออกทำให้ธุรกิจขนาดเล็กของประเทศออสเตรเลีย 
เติบโตจนเป็นท่ียอมรับ

รายได้โดยรวมจากการส่งออกเป็นส่วนสำคัญท่ีช่วยชดเชยการการขาดดุลการค้า 
ของประเทศไทย ส่งผลให้ประเทศเกินดุลการค้า (Fact sheet สินค้าอัญมณีและเคร่ืองประดับ 
ไทย[2003, March 03]) ในช่วงปีท่ีผ่านมาได้เป็นอย่างดี รายได้จากการส,งออกของประเทศไทยคิด 
เป็นประมาณ ร้อยละ 58.87, 58.29, 51.14, 56.49 และ 64.09 ของผลิตมวลประซาชาติในปี 
2541 กึง 2545 ตามลำดับ (ข้อมูลสถิติการส่งออกไทย[2003, March 03], ผลิตภัณฑ์มวลรวม 
ประซาชาติ[2003, March03])

2.2.3 ปัจจัยที่ม ีผลต่อการส่งออก

มีงานศึกษาวิจัยและเอกสารอ้างอิงในอดีตเป็นจำนวนมากท่ีศึกษาปัจจัยท่ี 
สนับลนุนการส่งออก (Aaby and Slater, 1989) แต่ไม่พบว่ามีเอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวข้องกับ 
ความสัมพันธ์ระหว่างการส่งออก และธุรกิจครอบครัว ด้วยมีการกล่าวว่าธุรกิจครอบครัวมีอยู่ทุก 
ขนาด ท้ังขนาดเล็ก จนถึงขนาดใหญ่ (Fletcher, 2000) แม้ว่าส่วนใหญ่ของธุรกิจครอบครัวเป็น 
ธุรกิจขนาดเล็กก็ตาม (Ward, 1990 อ้างถึงใน Daily and Dollinger, 1993; Fox, Nilakant, 
Hamilton, 1996) ด้วยเหตุน้ี ปัจจัยท่ีมีผลต่อการส่งออกโดยรวม (ท้ังธุรกิจขนาดกลางและขนาด 
ย่อม รวมถึงธุรกิจท่ัวไป) ท่ีถูกกล่าวในงานศึกษาวิจัยและเอกสารอ้างอิงในอดีต จึงถูกนำมา 
ประยุกด์ใช้ในการศึกษาถึงปัจจัยที,มีผลต่อการส่งออกของธุรกิจครอบครัว ซ่ึงปัจจัยสนับสนุนการ 
การส่งออก ประกอบไปด้วย การมีการวางแผน, การปรับเปล่ียนโครงสร้างองค์กร, การมีทัศนคติท่ี 
ดีต่อการล่งออก, การใช้กลยุทธ์ทางการตลาดเป็นหลัก, การใช้กลยุทธ์มุ่งตลาดเฉพาะ, พัฒนาคักย 
ภาพด้านการผลิต, การใช้กลยุทธ์ปรับเปล่ียนสินค้าให้สอดคล้องความต้องการของตลาด, การมี 
บุคลากรท่ีมีความสามารถทางการค้าต่างประเทศ, การพัฒนาเครือข่ายสายจัดจำหน่ายท่ีมีความ 
สามารถในต่างประเทศ,การอุทิศตนของฝ่ายบรืหารเพ่ือให้เกิดความสำเร็จในการส่งออก, การ
รักษาเสถียรภาพทางการเงิน และการนำข้อมูลเก่ียวกับการส่งออกไปช่วยตัดสินใจ ตังแสดงในตา 
รางท่ี 2.3
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Bijmolt และ Zwart (1994) กล่าวว่า ปัจจัยท่ีสนับลนุนให้ธุรกิจขนาดกลางและ 

ขนาดย่อมในตอนเหนือของประเทศเนเธอร์แลนด์ มีผลการล่งออกท่ีดีคือ (1) การวางแผนการล่ง 
ออกท่ีผสมผสานอย่างดี ซ่ึงประกอบไปด้วย การวิเคราะห์ปัจจัยภายในและภายนอก, การวางแผน 
และการนำไปปฏิปติ (2) การปรับเปล่ียนโครงสร้างองค์กรให้เหมาะลมต่อการล่งออก อันได้แก่
การมีผู้จัดการหรือจัดต้ังแผนกล่งออก, การมีจำนวนพนักงานดำเนินงานส่งออกท่ีเหมาะลม และ 
การจัดงบประมาณในการอบรมด้านการส่งออก (3) การมีทัศนคติท่ีดีของบุคลากรท้ังหน่วยธุรกิจ 
ต่อการส่งออก ในการวางแผนน้ัน Richardson (1991) กล่าวสนับลนุนและให้การช้ีแนะว่า การ
วางแผนเป็นส่ิงท่ีสำคัญท่ีลุดในการเร่ิมต้นการล่งออกท่ีดี ซ่ึงการวางแผนควรมีประเด็นสำคัญ 5 
ประเด็นดังน้ี (1) การเลือกตลาดท่ีจะเข้า ซ่ึงหมายถึงการหากลุ่มลูกค้าท่ีมีความต้องการแต่ยังไม่ได้ 
รับการตอบสนอง ซ่ึงลอดคล้องยับการศึกษาของ Crespy, Miller และ Becker (1993) ท่ีพบว่า 
หนทางท่ีจะทำให้มีผลการส่งออกดี คือการใช้กลยุทธ์มุ่งตลาดเฉพาะ (integration parsimony) ซ่ึง 
หมายถึงการคัดสินใจอย่างรอบคอบท่ีจะเข้าตลาดบางส่วนท่ีเฉพาะเจาะจง (specific market 
segments) เพ่ือให้เกิดการดำเนินกิจกรรมทางการล่งออกท่ีมีลักษณะเฉพาะเพียงบางอย่าง (2)
การเสนอสินค้าท่ีครอบคลุมทุกความต้องการของตลาดท่ีเลือก (a family of products) ซ่ึงสินค้า 
แต่ละคัวจะสนับลนุนซ่ึงยันและยัน สร้างการซ้ือเา ลร้างภาพลักษณ์ท่ีดี (3) การมีข้อเสนอพิเศษ 
ต่างๆท่ีเป็นเอกลักษณ์ (Unique Selling Proposition) อาทิเช่น การเสนอการรับประยันสินค้าท่ีดี 
กว่าและไม่มีผู้ใดเสนอมาก่อน (4) หาจุดอ่อนของหน่วยธุรกิจท่ีกำลังจำหน่ายสินค้าแก่ตลาดท่ี
เลือก (5) เสนอส่ิงท่ีดีกว่าท่ีคู่แข่งเสนอ โดยหากพิจารณาแล้วจะพบว่าแผนท่ี Richardson (1991) 
แนะนำน้ันคือ แผนการตลาด ซ่ึงเป็นไปในทิศทางเดียวยันยับ Katsikeas (1994) ท่ีศึกษาพบว่า 
หน่วยธุรกิจในประเทศกรีซควรใช้กลยุทธ์ทางการตลาดเป็นแผนหลักในการล่งออก โดยพัฒนา
ทักษะความชำนาญด้านการตลาดเพ่ือส่งเสรีมให้มีความสามารถทางการแข่งขันท่ีย่ังยืน รวมท้ัง
หน่วยธุรกิจควรพัฒนาศักยภาพด้านการผลิตต้ังแต่ กระบวนการผลิต, การควบคุมคุณภาพ, การ 
พัฒนาสินค้าใหม่ และ การดำเนินงานอย่างมีประสิทธิภาพ

Cavusgil และ Zou (1994) ศึกษาพบว่าผลการล่งออกจะดีเม่ือ (1) หน่วยธุรกิจ 
ใช้กลยุทธ์ปรับเปล่ียนสินค้า (product adaptation strategy) ให้สอดคล้องความต้องการของ 
ตลาด สำหรับการปรับเปล่ียนน้ันหน่วยธุรกิจต้องคำนึงถึงท้ังปัจจัยภายในและภายนอกองค์กร
อาทิเช่น หน่วยธุรกิจท่ีมีความแข็งแกร่งในตลาดต่างประเทศมากก็ควรมีระดับการปรับเปล่ียนมาก
(2) หน่วยธุรกิจจ้างหรืออบรมแก่บุคลากรท่ีมีความสามารถ, สะสมประสบการณ์ทางการค้าต่าง 
ประเทศอย่างเป็นระบบ และใช้ทรัพยากรให้เหมาะสมยับโอกาส (3) หน่วยธุรกิจควรพัฒนาเครือ 
ข่ายลายจัดจำหน่ายท่ีมีความลามารถในต่างประเทศ การสร้างความลัมพันธ์ท่ีก่อประโยชน์แก่ท้ัง
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ลองฝ่ายจะก่อให้เกิดความสำเร็จในการทำตลาดต่างประเทศ ส่งผลให้หน่วยธุรกิจสามารถได้มา 
ซ่ึงความได้เปรียบทางการแข่งขัน หน่วยธุรกิจต้องส่งเสริมให้เครือข่ายเหล่าน้ีมีความลามารถทาง 
การตลาด, การกระจายสินค้า และการบริการลูกค้า แม้กระน้ัน Chan (1992) คืกษาพบ'ว่าการส่ง 
ออกโดยตรงท่ีไม่ผ่านคนกลางจะสร้างความสำเร็จทางการส่งออกมากกว่าท่ีใช้คนกลาง

Lin และ Hinson (1998) คืกษาพบว่าหน่วยธุรกิจจะประสบความสำเร็จในการส่ง 
ออกเม่ือฝ่ายบริหารอุทิศตนเพ่ือให้เกิดความสำเร็จในการส่งออก เม่ือฝ่ายบริหารมีวิสัยทัศน์เพ่ือ
ความสำเร็จแล้ว การดำเนินงานเพ่ือให้เกิดความสำเร็จก็ตามมา ซ่ึงปัจจัยที,ฝ่ายบริหารควรให้
ความสำคัญคือการพัฒนาแผนกส่งออก, การแต่งต้ังผู้จัดการแผนกส่งออก, การผึเกอบรมด้านการ 
ส่งออก, การระบุถึงส่ิงท่ีต้องคำนึงถึง (setting of priorities), การเพ่ิมการรับรู้ถึงความเส่ียง, การ 
ต้ังเป้าหมาย และการวางแผนระยะยาว เพ่ือสนับลนุนให้หน่วยธุรกิจขนาดเล็กอยู่ได้นานในการ
ค้าระหว่างประเทศตามท่ีฝ่ายบริหารได้อุทิศตนไว้น้ัน Dorsey และ Berko (1982) กล่าวว่าหน่วย 
ธุรกิจต้องรักษาเสถียรภาพทางการเงินของตนโดย (1) ต้องมีการติดต่อกับทางต่างประเทศท่ีม่ันคง
( 2 )  ต้องมีโครงสร้างองค์กรท่ีม่ันคง ( 3 )  ต้องมีเครือข่ายในประเทศท่ีเหมาะสม (กรณีทำธุรกิจนำเช้า 
ด้วย) (4) ต้องมีแผนการตลาดระหว่างประเทศ (5) ต้องมีแผนทางการเงินระยะ 5 ปีที่ดี

Darling และ Postnikoff (1985); Sawyer (1982) กล่าวว่า ข้อมูลท่ีถูกต้องเก่ียว 
กับการส่งออกลามารถช่วยให้หน่วยธุรกิจประสบความสำเร็จในการดำเนินการส่งออก ข้อมูลเหล่า 
น้ีจะช่วยให้สามารถตัดสินใจได้อย่างเหมาะสม ส่งผลให้มีโอกาสในความสำเร็จมากข้ึน ข้อมูลท่ี 
สำคัญคือ ข้อมูลขนาดและโครงสร้างของตลาด, ข้อมูลภาวะการแข่งขัน, ข้อมูลช่องทางการจัด 
จำหน่าย, ข้อมูลวัฒนธรรม, และข้อมูลเก่ียวกับกฎหมายและการเมือง ซ่ึงเป็นไปในทำนองเดียวกับ 
Hart และ Tzokas (1999) ท่ีคืกษาพบว่า การสืบค้นและนำข้อมูลงานวิจัยทางการตลาดท่ีได้มาใช้ 
ของหน่วยธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมในประเทศสหราชอาณาจักร จะส่งเสริมให้ประสบความ 
สำเร็จในการส่งออก ย่ิงมีการสืบค้นและนำมาใช้มากเท่าใด ย่ิงมีผลการส่งออกดีข้ึนเท่าน้ัน ด้าน 
ความต้องการข้อมูลของผู้ส่งออกน้ัน Leonidou และ Adams-Florou (1999) คืกษาพบว่าข้อมูล 
ของตลาดต่างประเทศท่ีผู้ส่งออกชาวไซปรัสต้องการมากท่ีสุดคือ ข้อมูลเก่ียวกับลูกค้าต่างประเทศ 
กัดมาคือ ข้อมูลเก่ียวกับสินค้า, ข้อมูลความต้องการของตลาด และข้อมูลประเด็นราคา ซ่ึงผู้ส่ง 
ออกเช่ือถือแหล่งข้อมูลท่ีเป็นบุคคลมากกว่าท่ีไม่ใช่บุคคล
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ตารางท่ี 2.3 ปัจจัยท่ีสนับสนุนการส่งออก
ปัจจัยท่ีสนับลนุนการส่งออก

•  การมีการวางแผนการส่งออก (Bijmolt and Zwart, 1994; R ichardson, 1991)

•  การโครงสร้างองค์กรที่เหมาะสมต่อการส่งออก (Bijmolt and Zwart, 1994)

•  การมีทัศนคติที่ดีต่อการส่งออก (Bijmolt and Zwart, 1994)

•  การใช้กลยุทธ์ทางการตลาดเป็นหลัก (Katsikeas, 1994)

•  การใช้กลยุทธ์มุ่งตลาดเฉพาะ (Crespy, M iller and Becker, 1993)

•  พัฒนาศักยภาพด้านการผลิต (Katsikeas, 1994)

•  การใช้กลยุทธ์ปรับเปลี่ยนสินค้าให้สอดคล้องความต้องการของตลาด (Cavusgil 
and Zou, 1994)

•  การมีบุคลากรที่มีความลามารถทางการค้าต่างประเทศ (Cavusgil and Zou, 1994)

•  การพัฒนาเครือข่ายสายจัดจำหน่ายที่มีความสามารถในต่างประเทศ (Cavusgil 
and Zou, 1994; Dorsey and Berko, 1982)

•  การส่งออกโดยตรงที่ไม่ผ่านคนกลาง (Chan, 1992)

•  การอุทิศตนของฝ่ายบริหารเพื่อให้เกิดความสำเร็จในการส่งออก (Lin and Hinson, 
1998)

•  การรักษาเสถียรภาพทางการเงิน (Dorsey and Berko, 1982)

•  การนำข้อมูลเกี่ยวกับการส่งออกไปช่วยตัดสินใจ (Darling and Postnikoff, 1985; 
Hart and Tzokas, 1999)

2.2.4 การว้ดผลการส่งออก

Cavusgil และ Zou (1994) กล่าวว่าไม่มีการให ้ความหมายของคำว่า “ผลการล่ง 
ออก” (Export performance) ท่ีเป็นหน่ึงเดียว และได้ให้ความหมายผลการส่งออกว่าคือ ขอบเขต  

ของว ัตถประสงค ์ท ั้งในด ้านการเง ินและกลย ุทธ ์ของหน ่วยธ ุรก ิจจากการส ,งออกส ินค ้าไปย ังตลาด  
ต ่างประเทศ  โดยได ้มาจากการปฏ ิใว ัต ิตามแผนกลย ุทธ ์การตลาดเพ ื่อการส ่งออก ซ่ึงสอดคล้องกับ 
Shohan (1998) ท่ีกล่าว1ว่าผลการส ่งออกเป ็นส ่วนท ี''สำค ัญ ของการค ืกษาในแขนงการตลาดเพ ื่อ  

การส ่งออก โดยผลการส่งออกคือ ผลล ัพธ ์ท ี่ป ระกอบข ึ้นของยอดการส ่งออกของหน ่วยธ ุรก ิจ  ซ ึ่งม ี 3 

ม ิต ิ ด ังน ี้ค ือ ยอดการส ่งออก (Export sales), กำไรจากการส ่งออก (Export profits), อ ัตราการ  
การเต ิบ โตของการส ่งออก (Export grow th) โดยแต ่ละม ิต ิม ีท ั้ง  ส ่วนท ี่ป ราศจากอคต ิ (objective) 
และ ท ี่ได ้อ ิทธ ิพลจากความร ู้ส ึกส ่วนต ัว  (subjective)
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มีงานศึกษาว ิจ ัยและเอกสารอ้างอิงในอดีตเป็นจำนวนมากท่ีสร้างตัววัดผลการ 
ส่งออกในระตับหน่วยธุรกิจ (Kaynak, 1992) ตามแต่จุดประสงค์งานนักวิจัย อาทิเช่น
Dominguez, Rose และ Sequeira,(1993) ศึกษานโยบายของรัฐและลักษณะอุตสาหกรรมท่ีเน้น 
แรงงาน (labor intensive) ว่ามีผลต่อผลการส่งออกอย่างไร โดยตัววัดผลการส่งออกมีอยู่ 3 อย่าง 
คือ (1) ยอดการส่งออก (2) ลัดส่วนยอดส่งออกต่อยอดขายท้ังหมด (3) อัตราการเติบโตของยอด 
การส่งออก หรอ จากการศึกษาของ Bijmot และ Zwart (1994) ศึกษาปัจจัยทางด้านการบริหาร 
งานภายในท่ีส่งผลต่อผลการส่งออก โดยกล่าวว่าความสำเร็จในการส่งออก สามารถวัดได้อย่างดี 
ด้วยการวัดลัดส่วนของยอดการส่งออกต่อยอดขายท้ังหมด นอกเหนือจากน้ันสามารถวัดความ
สำเร็จจากการส่งออกได้จาก การวัดความพึงพอใจของผู้จัดการท่ีมีต่อผลการส่งออก, จากการวัด 
ความก้าวหน้าของผลการส่งออก และ การวัดถึงผลกำไรจากการส่งออกเปรียบเทียบกับกำไรท่ีได้ 
จากค้าภายในประเทศ เป็นต้น

มีงานวิจัยท่ีมีวัตถุประสงค์การวิจัยเพ่ือสร้างตัววัดผลการส่งออกโดยเฉพาะ อาทิ 
เช่น Zou, Taylor และ Osland (1998) ได้ศึกษาเพ่ือสร้างตัววัดผลการส่งออกท่ีสามารถนำไปใชใด้ 
กับประเทศต่าง  ๆ ซ่ึงพบว่ามีเกณฑ์การวัด 3 เกณฑ์ท่ีได้รับการยอมรับ คือ ผลการส่งออกในเชิงการ 
เงิน, ผลการส่งออกในเชิงกลยุทธ์ และความพึงพอใจในความเล่ียงด้านการส่งออก

จากข้อมูลอ้างอิงเบ้ืองต้นทำให้ทราบว่า การวัดผลการส่งออก ลามารถวัดด้วยตัว 
วัดหลายด้าน พร้อมท้ังท่ีเป็นแบบส่วนท่ีปราศจากอคติ และ ท่ีได้อิทธิพลจากความรู้สึกส่วนตัว 
ด้วยเหตุน้ี การศึกษาคร้ังน้ีจึงจะใช้ตัววัดตังท่ีแสดงในตารางท่ี 2.4
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ตารางท่ี 2.4 แสดงตัววัดผลการส่งออกและผู้ท่ีเคยนำไปใช้
ตัววัดผลการส่งออก ผู้ท ี่เคยนำไปใช้

1. ยอดการส่งออก Cooper and Kleinschmidt (1985); Chan 
(1992); Samiee and Anckar (1998); 
Cadogan, Diamatopoulos and De 
Mortanges (1999); Francis and Collins- 
Dodd (2000); Fillis (2002)

2. ลัดส่วนยอดการล่งออกต่อ 
ยอดขายทั้งหมด

Cooper and Kleinschmidt (1985); Calof 
(1993); Moini (1995); Gray (1997); Viviers 
and Calof (1999); Francis and Collins- 
Dodd (2000)

3. กำไรจากการส่งออก Crick and Katsikeas (1995); Samiee and 
Anckar (1998); Francis and Collins-Dodd 
(2000)

4. อัตราการเติบโตของยอดการ 
ส่งออก

Cooper and Kleinschmidt (1985); Lee and 
Yang (1990); Moini (1995); Gray (1997); 
Styles (1998)

21


	บทที่ 2 เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง
	2.1 ธุรกิจครอบครัว
	2.2 กิจกรรมการส่งออก


