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พันธมติรทางธุรกิจ (BUSINESS ALLIANCE) เป�นกลยุทธ์
หนึ�งที�มคีวามสําคัญและได้รบัความนิยมเพิ�มมากขึ�นในการ
ดําเนินธุรกิจป�จจบุนั เนื�องจากการสรา้งพันธมติรทางธุรกิจ
เป�นการแลกเปลี�ยน การแบง่ป�นทรพัยากร และความสามารถ
ระหว่างธุรกิจเพื�อที�จะพฒันาสนิค้าหรอืบรกิารรว่มกันก่อให้
เกิดความเข้มแข็ง และมศีกัยภาพทางการแขง่ขนัเพิ�มขึ�น นัก
วิชาการหลายทา่นที�สนใจศกึษาเกี�ยวกับการสรา้งพันธมติร
ทางธุรกิจ พบวา่ การใชก้ลยุทธพั์นธมติรทางธุรกิจนั�น
เป�นการสรา้งคณุค่าจากความรว่มมอืระหวา่งพนัธมติร มผีล
ทาํให้ธุรกิจประสบความสาํเรจ็ และเกิดความได้เปรยีบ
ทางการแข่งขนั (COMPETITIVE ADVANTAGE) เหนือคู่
แข่งขันจากการใชก้ลยุทธนี์�



พันธมิตรทางธุรกิจ คือ การรวมมือขององคกรธุรกิจต้ังแต
2 แหงข้ึนไป โดยมีการนําจุดแข็งของแตละองคกรมารวม
กันเพ่ือใหบรรลุเปาหมายในการดําเนินธุรกิจรวมกัน แสดง
ใหเห็นวาแตละองคกรมี     บรรทัดฐานในการดําเนินงาน
รวมกัน มีความเก่ียวพันกันโดยสมัครใจ แตละฝายมีความ
คาดหวังวาแตละฝายจะมีการแลกเปล่ียนผลประโยชนซ่ึงกัน
และกัน และมีความเขาใจรวมกันวา การทําธุรกิจเพียง
องคกรเดียวยากท่ีจะประสบความสําเร็จดวยขอจํากัดใน
เร่ืองความชํานาญ คาใชจาย หรือ เวลา เปนตน

พันธมิตรทางธุรกิจพันธมิตรทางธุรกิจ





เ หตุ ผ ล ที� มี ต้ อ งมี
พนัธมติรทางธรุกจิพนัธมติรทางธรุกจิ
- เพื�อขยายตลาดและเพิ�มฐานลูกค้า เชน่ การเป�นพนัธมติรธุรกิจยกัษ์ใหญร่ะหวา่ง “ดัง
กิ�นโดนัท” กับ “ซพี”ี ทาํให้ดังกิ�นโดนัทสามารถวางขายสินค้า อยูใ่นรา้นเซเวน่ได้ และทั�ง
สองฝ�ายต่างได้รบัประโยชน์ เพราะดังกิ�นโดนัทจะมลีกูค้าเพิ�มขึ�น จากการเพิ�มชอ่ง
ทางการขาย ในทางตรงข้ามกัน รา้นเซเวน่ เอง ก็จะได้กลุ่มลูกค้าของดังกิ�นโดนัท หรอืผู้
ที�ต้องการขายอาหารเบา ๆ กินพออยูท่อ้งเข้ามาเลือกซื�อสนิค้าอื�น ๆ เพิ�มด้วย

- เพื�อลดต้นทนุการดําเนินงาน เพราะบางครั�ง การเป�นเพื�อนรว่มธุรกิจจะทาํให้สามารถ
ซื�อขายสนิค้าของกันละกันในราคาถกูและมีคณุภาพ

- เพื�อสรา้งน�าหนักในการต่อรอง การดําเนินธุรกิจเพยีงลําพงัอาจไมม่อํีานาจในการต่อ
รอง แต่เมื�อได้เขา้รว่มเป�นกลุ่มพนัธมติรอํานาจการต่อรองก็จะมากขึ�น

- เพื�อตามคู่แข่งให้ทนั เชน่ การจัดตั�งชมรมผูค้้าปลีกขนาดกลางและผูค้้าปลีกท้องถิ�นขึ�น
มา ทาํให้สมาชกิชมรมได้สนิค้าที�มรีาคายุติธรรมและมคีณุภาพดี พรอ้มกันนี� สมาชกิ
ชมรมยังสามารถแลกเปลี�ยนความคิดกันเพื�อเพิ�มเทคนิคการค้า วธิกีารดังกล่าว ทาํให้
ธุรกิจของผูค้้าปลีกยืนหยดัอยูไ่ด้ ทา่มกลางคู่แขง่ยกัษ์ใหญที่�มทุีนหนา ไมย่ากเกินกวา่ที�
คิด ถ้าจะมพีนัธม์ติรที�ดี



เ หตุ ผ ล ที� มี ต้ อ งมี
พนัธมติรทางธรุกจิพนัธมติรทางธรุกจิ
- เลือกสรรเพื�อนรว่มธุรกิจ ผูท้ี�คิดจะรวมกลุ่มพนัธมติรจําเป�นต้องศกึษากันและกัน เพื�อให้
เกิดความเขา้ใจรว่มกันวา่การเป�นพนัธมติรครั�งนี�จะชว่ยเหลือ เอื�อประโยชน์ให้กันอยา่งไร

- วเิคราะห์และประเมนิความเหมาะสมในการรวมกลุ่มธุรกิจ เชน่ ลักษณะการดําเนินการ
คล้ายคลึงกันหรอืไม ่และรูปแบบใดมคีวามเหมาะสมก่อนจะเขา้รว่ม พนัธมติร

- รบัฟ�งความคิดเห็นและความเห็นชอบจากผูม้ส่ีวนได้สว่นเสยีซึ�งหมายถึงทั�งระดับผู้
บรหิารและพนักงานวา่เมื�อเป�นพนัธมติรธุรกิจแล้วจะม ีขอ้ดี-ขอ้เสยี ด้านใดบา้งและขอ้
เสยีจะสามารถแก้ไขได้อยา่งไร

- กําหนดวสิยัทศัน์ กลยุทธแ์ผนธุรกิจให้เหมาะสมและเสมอภาคระหวา่งพนัธมติรด้วย
กันเอง

- สญัญาที�เป�นผลผกูพนัทางกฎหมายเพื�อให้พนัธมติรปฎิบติัตาม เชน่ การทาํสญัญาให้
เป�นลายลักษณ์อักษร แบง่ตามความรบัผดิชอบวา่ใครมหีน้าที�อะไร ผลประโยชน์ที�ได้
ดําเนินการจัดสรรป�นสว่นแบบใด เพื�อไมใ่ห้เกิดเหลี�ยมล�าได้เปรยีบหรอืเสยีเปรยีบกันและ
กัน



บรหิารพนัธมิตรเพือ่ชยัชนะบรหิารพนัธมิตรเพือ่ชยัชนะ
เนื�องจากรูปแบบของทางธุรกิจมีความหลากหลายและมีการดําเนินงาน
แตกต่างกัน ดังนั�น การรว่มเป�นพันธมิตรจําเป�นต้องปรบัเป�าหมายวิสัย
ทัศน์ และหลักการปฎิบัติงานให้มีความชัดเจนและเป�นไปแนวทางเดียวกัน
ดําเนินงานด้วความโปรง่ใส ซื�อสัตย์และยุติธรรม
จัดระบบงานและสารสนเทศใหม่ ๆ ที�เอื�อประโยชน์ต่อการรวมตัวเป�น
พันธมิตร
เสรมิสรา้งแลรกัษาความไว้ใจซึ�งกันและกัน
เรยีนรูแ้บบแผนการจัดการองค์กรและพันธมิตรด้วยกันเองอย่างมี
ประสิทธภิาพแต่ละฝ�ายอาจต้องยอมถ่ายทอด เคล็ดวิธกีารผลิต การ
ดําเนินงานการตลาด ให้กันและกันบ้างแต่ทั�งนี�ขึ�นอยู่กับข้อสัญญาที�ตกลง
กันไว้ในเบื�องต้น
ประเมินผลการรวมตัวเป�นพันธมิตรว่าสาํเรจ็หรอืล้มเหลวอย่างไร ถ้าล้ม
เหลวจะจัดการแก้ไขป�ญหาได้อย่างไร



อปุสรรคขวางกัน้อปุสรรคขวางกัน้

ความไม่ไว้ใจซึ�งกันและกัน ต่างฝ�ายต่างกลัวว่าตนจะเป�นฝ�ายเสียผล
ประโยชน์
ต่างฝ�ายต่างคิดว่าไม่ใช้หน้าที�ของตนที�จะเป�นผู้รบัผิดชอบในการ
วางแผนงานตามการดําเนินงานของกลุ่มส่งผลให้กลุ่มพันธมิตรไม่
สามารถดําเนินขั�นตอนอื�น ๆ ต่อไป
การให้ความสาํคัญกับฝ�ายสมาชิกฝ�ายใดฝ�ายหนึ�งมากจนเกินไป จน
เกิดการพึ�งพา เช่น การเข้ารว่มเป�นพันธมิตรด้านอุปกรณ์สื�อสาร
ระหว่าง บรษัิท ก. และบรษัิท ข. แต่การวางนโยบายดําเนินงาน การ
คิดค้นสรา้งสรรค์ผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ มักจะเกิดจากบรษัิท ก แยกตัว
ออกไป บรษัิท ข. ก็ไม่สามารถดําเนินธุรกิจได้ด้วยตนเอง เนื�องจาก
บรษัิท ข. ไม่เคยเรยีนรูก้ลยุทธก์ารดําเนินงานจากบรษัิท ก. เพื�อนํามา
ใช้พัฒนาองค์กรของตนเองเลย

พั น ธ มิ ต ร ท า ง ธุ ร กิ จพั น ธ มิ ต ร ท า ง ธุ ร กิ จ



ประเภทของกลยุทธประเภทของกลยุทธ

พันธมิตรธุรกิจพันธมิตรธุรกิจ



เป�นกลยุทธ์ที�มีการเรยีนรู ้แบ่งป�นทักษะต่างๆ เช่น ทักษะบรหิารงาน,ทักษะทาํงาน รวมไปถึงทรพัย์สินทาง
ป�ญญา การเงิน การลงทุน ซึ�งองค์กรสมัยใหม่ที�พัฒนาตนเองได้นั�นจะให้ความสาํคัญกับทักษะในการ
บรหิารงาน ลงทุน เงินทุน รวมถึงทรพัยากรบุคคลด้วยเพราะในบางสายงานมีจํานวนจํากัด การที�มี
พันธมิตรจึงเป�นหนทางหนึ�งในการสรา้งโอกาสในการใช้ทรพัยากรรว่มกันระหว่างองค์กรทั�งสององค์กรที�
ได้ ตกลงเป�นพันธมิตรกัน ซึ�งประโยชน์ที�ได้ที�เห็นได้ชัดคือเรื�องของอํานาจการต่อรองในตลาดการแข่งขัน

ตัวอย่างพันธมิตรธุรกิจด้านความรว่มมือทรพัยากรเชิงกลยุทธ์
ได้แก่ การจับมือของสายกํารบินกลุ่มสตารอั์ลไลแอนซ์ (STAR ALLIANCE) กลุ่มวันเวิลด์ (ONE WORLD)
และกลุ่มสกายทีม (SKY TEAM) ซึ�งผลของการรวมกลุ่มพันธมิตรนั�นทาํให้สายการบินกลุ่มนี�มีบทบาท
สาํคัญมากขึ�นในธุรกิจ ส่งผลดีต่อสายการบินในด้านการสรา้งความได้เปรยีบเชิงการแข่งขันด้านต้นทุน
เส้นทางบิน และการใช้ทรพัยากรในด้านต่างๆ รว่มกัน

กลยุทธพ์นัธมติรธุรกิจด้านความรว่มมอืทรพัยากรเชิงกลยุทธ์กลยุทธพ์นัธมติรธุรกิจด้านความรว่มมือทรพัยากรเชิงกลยุทธ์  
(STRATEGIC RESOURCES CO-OPERATION)(STRATEGIC RESOURCES CO-OPERATION)  



ONEWORLD เปนพันธมิตรสายการบินท่ีกอต้ังข้ึนเปนลําดับท่ีสองตอจาก STAR ALLIANCE โดยเร่ิมกอต้ังในป 1999
ปจจุบันมีสายการบินสมาชิก 15 ราย ถือวาเล็กท่ีสุดในบรรดาพันธมิตรท้ัง 3 คาย ถึงแมสายการบินสมาชิกจะนอยกวาคูแขง
แตจากรายช่ือจะเห็นวาก็ครอบคลุมภูมิภาคตางๆ ท้ังยุโรป อเมริกาเหนือ-ใต ตะวันออกกลาง เอเชีย และออสเตรเลีย สวน
ภูมิภาคท่ียังขาดไปหนอยคือแอฟริกา **ระดับสมาชิกของ ONEWORLD มีดวยกัน 3 ข้ัน คือ RUBY, SAPPHIRE,
EMERALD โดยเร่ิมตนจากการเปนสมาชิกระดับ RUBY แลวคอยอัพเกรดเปน SAPPHIRE และ EMERALD ตามไมล
สะสม

ปจจุบัน STAR ALLIANCE มีสายการบินสมาชิกท้ังหมด 27 ราย ท่ีวาเยอะท่ีสุดในบรรดาพันธมิตรท้ัง 3 คาย รูปแบบการ
บริหารก็เปนบริษัทอิสระชัดเจน ไมข้ึนกับสายการบินรายใดรายหน่ึง สายการบินในสังกัด STAR ALLIANCE ครอบคลุมทุก
ทวีปในโลก ต้ังแตอเมริกาเหนือ-กลาง-ใต ยุโรป แอฟริกา และเอเชีย สวนภูมิภาคท่ีอาจจะขาดไปคือตะวันออกกลางผล
ประโยชนของการเปนสมาชิก STAR ALLIANCE มีดังน้ี 1) เช่ือมตอไฟลทระหวางสายการบินในสังกัดไดงายข้ึน 2) ใช
บริการเลาจของสายการบินในสังกัด จํานวนกวา 1,000 แหงท่ัวโลก 3) สะสมไมลรวมกันเม่ือบินดวยสายการบินในสังกัด
**สวนระดับของการเปนสมาชิก STAR ALLIANCE มี 3 ข้ัน คือ สมาชิกธรรมดาท่ัวไป (MILEAGE), SILVER และ
GOLD โดยการอัพเกรดเปน SILVER/GOLD ข้ึนกับการสะสมไมลของสายการบินท่ีเรามีไมลสะสมอยูน่ันเอง

SKYTEAM เปนพันธมิตรสายการบินท่ีกอต้ังเปนลําดับสุดทายในป 2000 แตก็มาแรงจนข้ึนมาเปนพันธมิตรท่ีใหญเปน
อันดับสอง โดยมีสายการบินสมาชิก 20 ราย สํานักงานใหญอยูท่ีกรุงอัมสเตอรดัม ประเทศเนเธอรแลนด สายการบินสมาชิก
ของ SKYTEAM แข็งแกรงในยุโรป และจีน โดยมีสายการบินสมาชิกจากจีนถึง 3 ราย สวนในภูมิภาคอ่ืนๆ ก็มีกระจายตัวกัน
ท้ังเอเชีย อเมริกาเหนือ-ใต และตะวันออกกลาง **สวนระดับของสมาชิกก็แบงออกเปน 3 ข้ันเหมือนกับพันธมิตรรายอ่ืน น่ัน
คือ ระดับมาตรฐาน, ELITE, ELITE PLUS ซ่ึงข้ึนกับการสะสมไมล



ถึงแมพ้นัธมติรสายการบนิทั�ง 3 รายจะแขง่ขนักันอยา่งหนักหน่วงในการแยง่ชงิลกูค้า แต่ในมุมของนักทอ่ง
เที�ยว เราก็ไมจํ่าเป�นต้องไปอิงกับค่ายใดค่ายหนึ�งชดัเจน เพราะเราสามารถเป�นสมาชกิได้ทั�ง 3 ค่ายพรอ้ม
กันอยูแ่ล้ว สว่นจะเน้นค่ายใดค่ายหนึ�งเป�นพเิศษ คงขึ�นกับพฤติกรรมการเดินทางของเราเองวา่ขึ�นสายการ
บนิไหนบอ่ยๆ บ้าง (เช่น ถ้าขึ�นการบินไทยบ่อย การเป�นสมาชกิ STAR ALLIANCE ก็สมเหตุสมผลที�สดุ)
และถ้าสามารถเดินทางด้วยสายการบินในเครอืได้ด้วย ก็จะชว่ยให้สะสมไมล์ได้เรว็ขึ�น เพราะพนัธมิตรทั�ง
สามขั�วต่างก็มเีสน้ทางบนิครอบคลมุเกือบทกุทวปีอยูแ่ล้ว



สายการบนิไมฝ่�กใฝ�ฝ�ายใด สายการบนิรายใหญ่ๆ  ของโลกมกัเขา้สงักัดพันธมติรรายใดรายหนึ�ง แต่ก็ยงัมสีาย
การบนิรายใหญอี่กหลายแห่งที�เลือกจะไม่เขา้สงักัดใด เชน่

EMIRATES พี�เบิ�มแหง่ตะวนัออกกลาง เลือกไม่เขา้สงักัดพันธมิตรรายใด
SOUTHWEST สายการบนิโลวค์อสต์รายใหญข่องอเมรกิา เลือกอยูเ่ป�นเอกเทศไมยุ่ง่กับใคร
ETIHAD สายการบนิอีกรายจาก UAE ก็ไม่มีสงักัดเชน่กัน
นอกจากนี� สายการบนิบางรายอาจไม่เขา้สงักัดกลุ่มพนัธมติรเต็มตัว แต่อาจมขีอ้ตกลงทางธุรกิจรว่มกัน
เชน่ สายการบนิ BANGKOK AIRWAYS ของไทยก็ไม่ได้มสีงักัด แต่ก็รว่มแจมบางโครงการของ
ONEWORLD อยูบ่า้ง เป�นต้น 
ดังนั�นผูเ้ดินทางควรเชค็ขอ้มลูใหล้ะเอียด เพื�อประกอบการตัดสนิใจเลือกสายการบนิที�เหมาะสมกับทา่น



กลยุทธ์พันธมิตรธุรกิจด้านความรว่มมือในกํารผลิตและการดําเนินงาน (PRODUCTION AND OPERATION CO-OPERATION)
จะเป�นกลยุทธ์ที�มีการถ่ายทอดความสามารถด้านเทคโนโลยีและวิธีการผลิต (TECHNOLOGY TRANSFER) เช่น เทคโนโลยีรูป
แบบใหม่ที�ทันสมัย ทักษะความสามารถเฉพาะด้าน รวมไปถึงข้อมูลลับเฉพาะเกี�ยวกับงานนั�นๆ ให้กับคู่พันธมิตร ซึ�งจะช่วยให้คู่
พันธมิตรลดค่าใช้จ่ายในการดําเนินธุรกิจให้เหลือน้อยที�สุด บางครั�งอาจไม่มีค่าใช้จ่ายใหม่เกิดขึ�นเลยหรอืหากมีก็น้อยมาก อีก
ทั�งยังเป�นผลทําให้เกิดประสิทธิภาพในกระบวนการผลิต การขนส่ง จัดจําหน่าย สนับสนุนการใช้เทคโนโลยีที�ทันสมัย

ตัวอย่างพันธมิตรด้านความรว่มมือในการผลิตและดําเนินงาน
ได้แก่ การรว่มมือกันระหว่าง ซิสโก้ (CISCO) ผู้นําด้านเทคโนโลยีระดับโลกและเอจีที อินเตอรเ์นชั�นแนล (AGT
INTERNATIONAL) ผู้นําด้านบรหิารจัดการเมือง รว่มกันจัดทําโครงการสมารต์ซิตี�โกลเบิล สตาอัลไลแอนซ์ (SMART CITY
GLOBAL STRATEGIC ALLIANCE) เน้นการบรหิารและรกัษาความปลอดภัยของเมือง ผลของการรว่มมือกันมีการนําระบบ
อินเตอรเ์น็ต (INTERNET) เชื�อมต่อกับเครื�องมือและเทคโนโลยีระบบคลาวด์ปรบัเปลี�ยนวิธีการบรหิารและรกัษาความปลอดภัย
โดย มาติ โคชาวี (MARTI KOCHAVEE) ซึ�งทําให้ชีวิตของพลเมืองดีขึ�น ทั�งยังช่วยป�องกันการคุกคามให้ทุกคนปลอดภัยทั�งใน
ด้านความเป�นอยู่และทรพัย์สิน

กลยุทธพ์นัธมติรธุรกิจด้านความรว่มมอืในการผลิตและการดําเนินงานกลยุทธพ์นัธมติรธุรกิจด้านความรว่มมอืในการผลิตและการดําเนินงาน
(PRODUCTION(PRODUCTIONAND OPERATION CO-OPERATION)AND OPERATION CO-OPERATION)

  



กลยุทธ์พันธมิตรธุรกิจด้านความรว่มมือทางการตลาด (MARKETING CO-OPERATION) จะเป�น
กลยุทธ์ที�มีการแชรร์ิ�งข้อมูล ข่าวสาร แลกเปลี�ยนฐานลูกค้า ใช้ช่องทางการตลาดรว่มกัน พัฒนา
แคมเปญโฆษณา การรว่มกันในทําโปรโมชั�นหรอืสนับสนุนในการเป�ดตัวสินค้าใหม่,และส่งเสรมิการ
ขายรวมถึงการทําตราสินค้ารว่มกันซึ�งมุ่งเน้นการใช้ชื�อเสียงทางด้านตราสินค้าและเครื�องหมายการ
ค�าของคู่พันธมิตรในการสรา้งความสําเรจ็ทางการตลาด อาจทําให้เกิดช่องทางใหม่ที�สามารถนํา
สินค้าของเราแทรกเข้าไปในตลาดได้ง่ายขึ�น สามารถขยายฐานลูกค้า โดยทั�วไปการรว่มมืออาจจะ
เริ�มต้นมาจากการเป�นพ่อค้ากับลูกค้า หรอืพ่อค้ากับผู้ขายสินค้าหรอืวัตถุดิบให้กับธุรกิจ ในกรณีนี�จะ
ช่วยให้ธุรกิจสามารถซื�อสินค้าหรอืวัตถุดิบได้ถูกลดลง การรว่มมือในด้านการตลาดของพันธมิตร
เชิงกลยุทธ์ถือได้ว่าเป�นอีกหนึ�งหนทางที�ช่วยให้ทั�งคู่พันธมิตรเดินทางไปสู่ความสําเรจ็ได้โดยง่าย

ตัวอย่าง
พันธมิตรด้านความรว่มมือทางการตลาด ได้แก่ การรว่มมือกันระหว่าง บมจ.ซิกน่า ประกันภัย กับ
ไทยประกันชีวิต โดยได้รว่มมือกันออกแบบบรรจุภัณฑ์ (PACKAGE PRODUCT) ประกันชีวิตแบบ
ALL-IN ONE ซึ�งซิกน่าได้ใช้จุดแข็งและความเชี�ยวชาญจากกลุ่มซิกน่าทั�วโลกในการเจาะและทําตลด
และนําเอาข้อดีและจุดแข็งของบรษัิทไทยประกันชีวิตในเรื�องของชื�อเสียงที�ได้สะสมมารวมไปถึง
ความมั�นคงที�มีมาอย่างยาวนานมําใช้ให้เกิดประโยชน์เพิ�มขึ�น ซึ�งส่งผลให้ทั�งสององค์กรามารถขยาย
ตลาดได้เพิ�มขึ�น

กลยุทธพ์นัธมติรธุรกิจด้านความรว่มมอืทางการตลาดกลยุทธพ์นัธมติรธุรกิจด้านความรว่มมือทางการตลาด  
(MARKETING CO-OPERATION)(MARKETING CO-OPERATION)

  



กลยุทธ์พันธมิตรธุรกิจด้านความรว่มมือในการวิจัยพัฒนา เป�นกลยุทธ์ที�มีการรว่มมือกันของคู่พันธมิตร ในการคิดค้นพัฒนาองค์
ความรู ้การนําความสามารถเฉพาะทาง ของแต่ละฝ�ายมาประยุกต์ใช้ให้เกิดประโยชน์ ซึ�งความรว่มมือนี�จะทาํให้ทั�งสองบรษัิท
ช่วยกันสรรสรา้งผลิตภัณฑ์รูปแบบใหม่ๆ ยกระดับการบรกิารหรอืมาตรฐานการผลิตให้สูงขึ�น เป�าหมายเพื�อให้เกิดนวัตกรรม
ใหม่ๆ ที�ตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าได้ โดยการรว่มมือด้านวิจัยและพัฒนานี�อาจจะมีการนําเอาเทคโนโลยีเข้ามาช่วย
ในการดําเนินงาน ซึ�งการดําเนินงานในลักษณะนี�สามารถช่วยลดเงินลงทุนในการทําการวิจัยและพัฒนา รวมถึงลดความเสี�ยงใน
การคิดค้นหาเทคโนโลยีรูปแบบใหม่ ได้เป�นอย่างดี

ตัวอย่าง
กลยุทธ์ด้านรว่มมือในการวิจัยและพัฒนา ได้แก่ การรว่มมือกันระหว่าง บมจ.กสิกรไทย กับ แมคควอรกีรุป๊ (MACQUARIE
GROUP) ที�รว่มกันพัฒนาผลิตภัณฑ์ทางการเงินและบรกิารให้ก้าวหน้าแบบก้าวกระโดด โดยผลิตภัณฑ์นี�สามารถตอบสนองต่อ
ทุกความต้องการของทุกกลุ่มลูกค้าในเครอืบมจ.กสิกรไทย ซึ�งลูกค้าของ บมจ.กสิกรไทย จะได้รบัการบรกิารในมิติที�ลึกซึ�งและ
กว้างกว่าวงการการเงินที�เคยมีมา ซึ�งการรว่มมือกันในครั�งนี�ทาํให้ขีดความสามารถของสถาบันการเงินเพิ�มขึ�นโดยไม่มี
ข้อจํากัดหรอืพรมแดนใดๆ 

กลยุทธพ์นัธมติรธุรกิจกลยุทธพ์นัธมติรธุรกิจ
ด้านความรว่มมอืในการวจัิยพฒันาด้านความรว่มมอืในการวจัิยพฒันา





1. LOOSE MARKET RELATIONSHIP
หมายถึง พันธมิตรทางธุรกิจท่ีเกิดจากความรวมมือทางการตลาดอยางหลวมๆ เปนรูปแบบพันธมิตรทางธุรกิจท่ีไมเปนทางการ เปน
ความสัมพันธท่ีเกิดจากการเอ้ืออํานวยของส่ิงแวดลอมทางธุรกิจ ไดแกรูปแบบพันธมิตรแบบเครือขาย หรือ NETWORK

2. CONTRACTUAL RELATIONSHIP
หมายถึง พันธมิตรทางธุรกิจท่ีมีลักษณะเปนทางการ เกิดจากการทําสัญญาท่ีเปนลายลักษณอักษรรวมกัน มีการรวมตัวของธุรกิจ
ต้ังแตสององคกรข้ึนไปเปนอันหน่ึงอันเดียวกัน ไดแก การจางผูรับเหมาชวง (SUBCONTRACTING) การใหสิทธิบัตร
(LICENSING) การใหสิทธิการเปนผูแทนจําหนาย(FRANCHISING) เปนตน 

3. FORMALIZED OWNERSHIP RELATIONSHIP
หมายถึง พันธมิตรท่ีมีการจัดการดานความเปนเจาของและความสัมพันธอยางเปนทางการ ไดแก การรวมทุน (JOINT VENTURES)
ซ่ึงมีความเปนทางการมากกวาสองรูปแบบขางตน และมีการกําหนดสัดสวนความเปนเจาของทางธุรกิจ

4. FORMAL INTEGRATION
หมายถึง พันธมิตรทางธุรกิจท่ีรวมตัวอยางเปนทางการ เปนรูปแบบท่ีองคกรธุรกิจต้ังแตสององคกรข้ึนไปรวมตัวกันเปนอันหน่ึงอัน
เดียวกันโดยสมบูรณ ไดแก การควบรวมกิจการและการซ้ือกิจการ  (MERGERS & ACQUISITIONS)

4 รูปแบบพันธมิตรทางธุรกิจ



 พนัธมติรต้นนํ�า

เป�นรูปแบบพนัธมติรที�มกีารรว่มมอืในกิจกรรม
ขั�นแรกของการดําเนินงาน ได้แก่ การวจิยัและ
พฒันา, การผลิต โดยอาศัยการแลกเปลี�ยน การ
ถ่ายทอดความรูท้างเทคโนโลย ีซึ�งใชกั้บองค์กรที�
ไมส่ามารถลงทนุพฒันาเทคโนโลยเีองได้โดย
ลําพงั โดยพนัธมติรต้นนํ�าม ี3 รูปแบบดังนี�

โครงการรว่ม (JOINT PROGRAM) หรอื
การทําสญัญารว่ม
การรว่มทนุกันในการจดัตั�งบรษัิท เพื�อ
พฒันาและนําผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ  ออกสูต่ลาด
การลงทนุแบบยอ่ย (MINORITY
INVESTMENT) โดยองค์กรที�ทํางานด้าน
นวตักรรมจะได้เงินลงทนุจากนักลงทนุ สว่น
ผู้ลงทนุจะได้ผลงานวจิยั

นอกจากนี�ยงัมรูีปแบบพนัธมติรทางธุรกิจ ที�ชว่ยสรา้งจุดแขง็และขอ้ได้เปรยีบในการแขง่ขนั ได้แก่

 พนัธมติรลํานํ�า พนัธมติรปลายนํ�า

เป�นรูปแบบพนัธมติรที�อาศัยขอ้ได้
เปรยีบทางการค้าหรอืการตลาดของ
หน่วยงานที�เป�นพนัธมติรรว่มกัน โดย
ใชร้ะบบการกระจายสนิค้า การพฒันา
กิจกรรมในการขาย เป�นต้น ซึ�งจะชว่ย
ลดต้นทนุในการทําตลาดใหม่ๆ  เชน่ มี
การแบง่กันรบัผิดชอบค่าใชจ้า่ยในการ
ประชาสมัพนัธ ์ในการขายสนิค้าหรอื
บรกิารรว่มกัน หรอืการที�ไมต้่องลงทนุ
ในรูปแบบที�เป�นตัวเงินเพิ�ม เป�นต้น

เป�นรูปแบบพนัธมติรที�มกีารรวมจุด
แขง็ของธุรกิจต้นนํ�ากับจุดแขง็ของ
ธุรกิจปลายนํ�า เชน่ การรวมตัวของ
หน่วยงานวจิยัขององค์กรหนึ�งกัย
หน่วยงานขายของอีกองค์กรหนึ�ง
เป�นต้น



แนวทางแนวทาง

การสร�างการสร�าง

พัฒนาพัฒนา

พันธมติรพันธมติร



1.1 ความไมแ่น่นอนทางการตลาด (UNCERTAINTY MARKET)
แรงจูงใจในการสรา้งพนัธมติรทางธุรกิจ เกิดจากความผันผวนของความต้องการซื�อ (DEMAND) และการแขง่ขนัอยา่งรุนแรงทางธุรกิจ การ
สรา้งพันธมติรทางธุรกิจจะก่อให้เกิดการป�องกันความเสี�ยงในการแขง่ขนัทางด้านราคา (PRICE WAR) การมวีงจรอายุของสินค้าสั�นลง
(SHORTEN PRODUCT LIFT CYCLE) เป�นป�จจัยที�ผลักดันให้เกิดพนัธมติรทางธุรกิจ เพื�อให้การดําเนินธุรกิจเป�นไปอยา่งต่อเนื�อง

1.2 การประหยดัขนาดและขอบเขตในการดําเนินธุรกิจ (ECONOMY OF SCALE AND SCOPE)
ในการสรา้งพนัธมติรทางธุรกิจจะก่อให้เกิดการใชท้รพัยากรรว่มกัน ได้แก่ เงนิทนุ ทักษะทางการตลาดและเทคโนโลย ีที�จะก่อให้เกิดการ
ประหยัดขนาดและขอบเขตการดําเนินงานที�ทาํให้ต้นทนุลดลงและการดําเนินงานมปีระสิทธภิาพมากขึ�น

1.3 การใชท้รพัยากรรว่มกัน
ทรพัยากรที�ใชร้ว่มกันได้แก่ ทรพัยากรที�จับต้องได้ (TANGIBLE RESOURCES) ได้แก่ เงินทุน เครื�องจักร ชอ่งทางการจัดจําหน่าย โครงสรา้ง
พื�นฐานในการดําเนินธุรกิจ เป�นต้น และทรพัยากรที�จับต้องไมไ่ด้(INTANGIBLE RESOURCES) ได้แก่ ตราสินค้า (BRAND NAME) ภาพ
ลักษณ์ของธุรกิจ (CORPORATE IMAGE) การใชส้ทิธใินการดําเนินการรว่มกัน (LICENSE) ความสัมพนัธท์างธุรกิจ (BUSINESS
CONNECTION) เป�นต้น

1.4 การแลกเปลี�ยนและเรยีนรูจ้ากพนัธมติร
การแลกเปลี�ยนความรู ้ทกัษะ ความชาํนาญและเทคโนโลยเีป�นป�จจัยหนึ�งที�ผลักดันในการสรา้งพนัธมติรทางธุรกิจ ซึ�งป�จจัยเหล่านี�ทําให้เกิด
การอยู่รอดและเกิดการเติบโตทางธุรกิจ และก่อให้เกิดการผนึกกําลัง(SYNERGY) รว่มมอืกันในด้านความรู ้ทักษะ ความชาํนาญและ
เทคโนโลยี 

1.5 การลดการกีดกันทางการค้า
ในการค้าระหวา่งประเทศที�ต้องเผชญิกับการกีดกันทางการค้าในหลายรูปแบบ ทั�งในรูปของภาษีและไมใ่ชก่ารเก็บภาษีที�จะทําให้ต้นทุนสนิค้า
สูงขึ�น จึงเป�นป�จจัยหนึ�งที�ทาํให้เกิดพนัธมติรทางธุรกิจ

1. การวิเคราะหแ์รงจูงใจในการสรา้งพันธมติรมกีารพิจารณาป�จจัย
ที�ก่อใหเ้กิดแรงจูงใจในการสรา้งพันธมติรดังต่อไปนี�



การเลือกจังหวะเวลาที�เหมาะสมเป�นป�จจัยสาํคัญประการหนึ�งในการจัดตั�งพนัธมติรทางธุรกิจ ทาํให้
องค์กรได้รบัประโยชน์สูงสดุจากการเขา้รว่มของพนัธมติร โดยป�จจัยที�ต้องคํานึงถึงในการเลือกจังหวะ
เวลาในการจัดตั�งพนัธมติรทางธุรกิจ ได้แก่

2.1 อํานาจการต่อรองขององค์กรที�จะเขา้รว่มเป�นพันธมติร
โดยทั�วไปองค์กรควรเลือกเวลาในการจัดตั�งพันธมติรในชว่งที�มอํีานาจการต่อรองสงู เพื�อใหไ้ด้รบั
ประโยชน์สงูสดุจากการเขา้รว่มจัดตั�งพันธมติร

2.2 การจัดตั�งพนัธมติรในช่วงเวลาที�ไมม่คีวามแน่นอนทางการตลาด
ในช่วงที�การประกอบธุรกิจขององค์กรเกิดการอิ�มตัว ตลาดเกิดความผนัผวนและมกีารแขง่ขนัในระดับ
สูง การจัดตั�งพนัธมติรในชว่งเวลาดังกล่าวจะชว่ยรบัมอืกับความผนัผวนและชว่ยใหธุ้รกิจสามารถ
ดําเนินกิจการต่อไปได้

2. การเลือกจังหวะเวลาในการสรา้งพันธมติร



ในการสรรหาคู่พันธมติรทางธุรกิจ องค์กรควรพจิารณาคณุสมบติัของพนัธมติรที�ดี โดยมลัีกษณะพื�น
ฐานดังต่อไปนี�

3.1. คู่พนัธมติรที�สามารถชว่ยใหอ้งค์กรบรรลเุป�าหมายเชงิกลยุทธ ์(STRATEGIC GOALS)
โดยคู่พันธมติรจะต้องมสีิ�งที�องค์กรไมม่แีละเป�นประโยชน์ต่อองค์กร

3.2. คู่พนัธมติรที�มวีสิยัทศัน์และวตัถุประสงค์ในทศิทางเดียวกัน
คู่พันธมติรไมค่วรมคีวามคิดเหน็แตกต่างกันอยา่งรุนแรง มิฉะนั�นการรว่มงานกันจะเป�นไปได้ยาก

3.3. คู่พันธมติรจะต้องไม่ฉกฉวยแสวงหาผลประโยชน์จากพนัธมติร เพื�อประโยชน์ของสว่นตนแต่
ฝ�ายเดียว

เนื�องจากกลยุทธใ์นการจัดตั�งพนัธมติรอยูบ่นพื�นฐานของความรว่มมอืและผลประโยชน์รว่มกัน โดยคู่
พันธมติรต้องเป�นทั�งผูใ้หแ้ละผูร้บัในสดัสว่นที�เทา่เทยีมกัน

3. การสรรหาพนัธมติรทางธุรกิจ 
(PARTNER SEARCH)



เป�นการวเิคราะหป์ระเมินพนัธมติรที�ได้สรรหามาและทาํการคัดเลือก โดยการวเิคราะหป์ระเมินในด้านต่างๆ ได้แก่
4.1 ความเหมาะสมกับองค์กร

            ก. ความสอดคล้องในเชงิกลยุทธ ์(STRATEGIC FIT) ทั�งวตัถุประสงค์หลัก วตัถุประสงค์ในระยะยาว และทศิทางกลยุทธ์
           ข. ความสอดคล้องของทรพัยากร (RESOURCE FIT) โดยพนัธมติรทางธุรกิจจะต้องมีความรู ้ความสามารถและทรพัยากรที�ก่อ
ให้เกิดผลการผนึกกําลัง(SYNERGY EFFECT) ที�จะนําไปสูก่ารบรรลเุป�าหมายขององค์กร
            ค. ความสอดคล้องของวฒันธรรม (CULTURAL FIT) เป�นเรื�องของการรบัรูแ้ละเขา้ใจในวฒันธรรม ค่านิยมของแต่ละฝ�าย
สามารถสื�อสารและทาํงานรว่มกันได้ 
            ง. ความสอดคล้องขององค์กร (ORGANIZATIONAL FIT) คู่พนัธมติรควรต้องมรีะบบบรหิารจัดการที�สอดคล้องกันได้แก่ ระบบ
การตัดสนิใจ, กลไกการควบคมุที�มปีระสทิธภิาพ เป�นต้น 

4.2 การสอบทานธุรกิจของคู่พนัธมติร (PARTNER DUE DILIGENCE) เป�นการประเมนิผลทรพัยส์นิ หนี�สนิของบรษัิทและนํามา
วเิคราะหส์ถานะของกิจการที�เป�นคู่พนัธมติร เพื�อให้องค์กรทราบขอ้มลูที�แทจ้รงิที�จะใชใ้นการพจิารณาความเสี�ยงวา่มปี�จจัยใดบา้ง
ที�ส่งผลกระทบต่อการดําเนินงาน
4.3 การประเมินความเสี�ยงในด้านต่างๆ ของคู่พนัธมติร ได้แก่ ความเสี�ยงในด้านชื�อเสียง, ทรพัยากร,การเงนิ, กฎหมาย, การ
ปฏิบติัการ, ความขดัแยง้ทางผลประโยชน์(CONFLICT OF INTEREST), การละเมิดทรพัยส์นิทางป�ญญา เป�นต้น
4.4 การประเมินสถานภาพการแข่งขนัในป�จจบุนัของคู่พนัธมติร เป�นการวเิคราะหส์ถานภาพในการแขง่ขนัของคู่พนัธมติร ซึ�ง
สามารถแบง่ออกได้เป�น 4 สถานภาพ คือ

              ก. เป�นผูนํ้าในธุรกิจ ที�มีความชาํนาญและความสามารถในการแขง่ขนัสงู
              ข. เป�นผูต้ามในธุรกิจ ที�มีความชํานาญและความสามารถในการแขง่ขนัน้อย
              ค. เป�นผูนํ้าในธุรกิจอื�น แต่ต้องการขยายฐานไปสูอี่กธุรกิจหนึ�งที�ไมม่คีวามชาํนาญ
              ง. เป�นผูต้ามในธุรกิจอื�น แต่เหน็โอกาสในการสรา้งความได้เปรยีบในการแขง่ขันในธุรกิจอีกประเภทหนึ�งที�องค์กรขาดความรู้
ความชาํนาญ

4. การวเิคราะหป์ระเมนิคู่พนัธมติร (EVALUATE SCREEN)



ในการตัดสินใจรว่มจัดตั�งพนัธมติร องค์กรควรกําหนดใหม้ขัี�นตอนในการดําเนินการเพื�อจัดทาํขอ้ตกลงและสญัญาดังมรีายละเอียดต่อไปนี�
5.1 การขอความเหน็ชอบจากผูม้สีว่นได้เสียขององค์กร ในการจัดทาํข้อตกลงความรว่มมอืหรอืการทาํสญัญา ก่อนอื�นต้องได้รบัความเห็นชอบจากผูม้สีว่นได้
เสียขององค์กร (STAKEHOLDERS) ได้แก่ ผูถื้อหุ้น ลกูค้า คู่ค้า เป�นต้น ซึ�งโดยปกติกลุ่มบุคคลเหล่านี�มคีวามคาดหวงัจากองค์กรธุรกิจที�แตกต่างกันไป และ
การดําเนินการของกลุ่มบุคคลเหล่านี�ย่อมก่อให้เกิดคุณและโทษต่อองค์กร
ผู้บรหิารระดับสูงหรอืคณะกรรมการบรษัิทเป�นผูม้บีทบาทสําคัญในการพจิารณาการจัดทาํขอ้ตกลงความรว่มมอืหรอืการทาํสญัญาในการเขา้รว่มจัดตั�ง
พันธมติร ต้องคํานึงถึงประโยชน์ของผูม้สีว่นได้เสยีขององค์กรด้วย เพื�อให้ทกุฝ�ายที�เกี�ยวขอ้งยอมรบัและใหก้ารสนับสนุนซึ�งจะสง่ผลใหก้ารดําเนินการในการ
จัดตั�งพนัธมติรทางธุรกิจประสบความสาํเรจ็
5.2 การจัดทาํแผนธุรกิจ เพื�อใหก้ารดําเนินการในการเข้ารว่มจัดตั�งพนัธมติรมเีป�าหมายไปในทศิทางเดียวกัน องค์กรควรจัดทาํแผนธุรกิจ ซึ�งประกอบด้วย
พันธกิจ (MISSION) วตัถปุระสงค์ แผนกลยุทธ ์แผนการดําเนินงาน รวมทั�งความต้องการและการจัดสรรทรพัยากร
5.3 การจัดทาํบนัทกึความเข้าใจ (MEMORANDUM OF UNDERSTANDING หรอื MOU) เมื�อมกีารตกลงที�จะเป�นคู่พนัธมติรกัน จะมกีารจัดทาํ MOU เป�น
หนังสือซึ�งฝ�ายหนึ�งแสดงความสมคัรใจที�จะปฏิบติัอยา่งใดอยา่งหนึ�งและตามเงื�อนไขที�ปรากฏในหนังสอืนั�นกับอีกฝ�ายหนึ�ง โดยไมถื่อวา่เป�นสญัญาผกูมดัแต่
แสดงความต้องการอันแน่วแน่ของผูล้งนามวา่จะปฏิบติัตามข้อตกลงแลกเปลี�ยนดังที�ได้ระบุไว้
5.4 การทําสัญญา (CONTRACT) ในกรณีที�กิจการประเมนิวา่การสรา้งพนัธมติรมคีวามเสี�ยงหรอืขอ้ผกูมดัในเรื�องทรพัยส์นิทางป�ญญา รายได้ ค่าใชจ่้าย
ลูกค้า ควรทาํสัญญาอย่างเป�นทางการโดยระบุเงื�อนไขของสญัญาความรว่มมอือยา่งชดัเจน
สําหรบัประเด็นในการทาํสัญญาควรครอบคลุมประเด็นต่างๆ ดังต่อไปนี�
      ก. รายละเอียดของงาน ขอบเขตความรบัผดิชอบ 
      ข. ขอ้ตกลงการใหบ้รกิาร (SERVICE AGREEMENT) เพื�อกําหนดเป�นมาตรฐานการใหบ้รกิารขั�นต�าที�ต้องปฏิบติัภายใต้สถานการณ์ทั�งที�ปกติและไมป่กติ
      ค. ค่าบรกิาร (ถ้าม)ี ควรเป�นราคาค่าบรกิารที�อ้างอิงจากอัตราค่าบรกิารที�เรยีกเก็บในทอ้งตลาดและมคีวามสมเหตสุมผล
      ง. อายุสญัญา ข้อกําหนด เงื�อนไขการยกเลิกสญัญา รวมทั�งสทิธใินการเปลี�ยนแปลงแก้ไขและต่ออายุสญัญา
      จ. ขอบเขตความรบัผิดชอบในกรณีที�เกิดป�ญหา รวมทั�งแนวทางการแก้ไขป�ญหาตลอดจนการชดใชค่้าเสยีหายที�อาจจะเกิดขึ�น
      ฉ. การรกัษาความปลอดภัยของข้อมลู การรกัษาความลับ ข้อมลูส่วนบุคคลของผูใ้ชบ้รกิาร ตลอดจนบทลงโทษที�ชดัเจน
      ช. เงื�อนไขอื�นๆ ตามความจําเป�น เชน่ สถานที�ให้บรกิาร การประกันภัย เป�นต้น

5. การจัดทาํขอ้ตกลงความรว่มมอืหรอืการทาํสัญญา



            บรษัิท พยูียูเอ็น อินเทลลิเจนท ์จํากัด เป�น START-UP ผูพ้ฒันาแพลตฟอรม์ PEAK ซึ�งเป�นโปรแกรมบญัชี
ออนไลน์ ป�จจบุนัมธุีรกิจ SMES ทั�วประเทศใชง้านกว่า 10,000 กิจการ และยงัมกีวา่ 1,000 สาํนักงานบญัชพีนัธมติร
และนักบญัชอิีสระ มยีอดธุรกรรมในระบบกว่า 1,000,000 รายการ/เดือน คิดเป�นมลูค่ากวา่ 25,000 ล้านบาท/เดือน
เป�นโปรแกรมบญัชีออนไลน์ที�ชว่ยให้ธุรกิจ SMES สามารถทาํธุรกิจโดยใชข้อ้มลูมาตัดสนิใจ ชว่ยพฒันาระบบที�ทาํให้
การทาํงานธุรกิจเป�นอัตโนมติั และจัดการขอ้มลูธุรกิจได้อยา่งมปีระสทิธภิาพ ตั�งแต่ระบบจัดการเอกสาร, บนัทกึรบั-
จ่าย, สต็อกสนิค้า, บญัชี, การเงิน และภาษี ไปจนถึงการเตรยีมโครงสรา้งพื�นฐานทางธุรกิจให้กับประเทศ 
          PEAK ได้รบัการลงทนุจากพนัธมติรที�เป�นนักลงทนุชั�นนําระดับประเทศ คือ ธนาคารกรุงเทพ, ธนาคารกรุง
ศรอียุธยา, ธนาคารออมสนิ, ตลาดหลักทรพัยแ์ห่งประเทศไทย กลุ่มบรษัิทในเครอืบรษัิท ทรู คอรเ์ปอรเ์รชั�น, M8VC รวม
ไปนักลงทนุอิสระอีกด้วย 
          PEAK โปรแกรมบญัชอีอนไลน์ ชว่ยผูป้ระกอบการจัดทาํบญัชไีด้อยา่งมอือาชพี จัดเก็บขอ้มลูเป�นระบบถกูต้อง
และน่าเชื�อถือ เพิ�มโอกาสในการเขา้ถึงแหล่งเงนิทนุต่างๆ ชว่ยพฒันาธุรกิจให้เติบโตและยั�งยนื

การสร�างพนัธมติรทางธรุกจิการสร�างพนัธมติรทางธรุกจิ



TRAVEL AGENCY

traveling agency
Welcome To
เชื�อวา่สาํหรบัผูป้ระกอบการธุรกิจหลายๆ คน การสรา้ง “พนัธมติร” ทางธุรกิจนั�นนบัวา่เป�นภารกิจที�สาํคัญ
มาก
เพราะต้องไมลื่มวา่ ท่ามกลางภาวะเศรษฐกิจที�ชะลอตัวลงในป�จจุบนั การขยบัขยายกิจการนั�นมกัต้องเผชญิ
อุปสรรคหลายดา้น โดยเฉพาะทางดา้นเงินทนุ และขณะเดียวกัน ธุรกิจรายยอ่ยสว่นใหญอ่าจไมม่ปีระสบการณ์
หรอืความเชี�ยวชาญในบางเรื�องที�มากพอ ดงันั�น การจบัมอืกับธุรกิจอื�นๆ จงึนับวา่เป�นทางเลือกที�นา่สนใจไม่
น้อย
ทวา่ ล่าสดุเวบ็ไซต์ฟอกซบ์ซิเินสในสหรฐั เป�ดเผย 4 สญัญาณอันตรายที�ผูป้ระกอบการควรสงัเกตใหด้ี
เนื�องจากบง่บอกถึงพนัธมติรทางธุรกิจที�อาจมปี�ญหาได้
1.ความไวว้างใจหายไป – ผูป้ระกอบการควรถามตัวเองวา่ไวใ้จพนัธมติรทางธุรกิจมากน้อยเพยีงใด อาทิ เรื�อง
การเงิน ตลอดจนแผนการหรอืกลยุทธก์ารทําธุรกิจต่างๆ หากพบวา่ความไวว้างใจที�เคยมต่ีอกันเริ�มลดน้อย
ลง อาจถึงเวลาที�จะต้องยกเลิกพนัธมติรแล้ว เพราะยิ�งปล่อยไวน้าน ก็จะยิ�งสรา้งผลเสยีต่อธุรกิจและขดัขวาง
การเติบโต
2.ความเหน็ไมล่งรอย – หลายครั�งที�พนัธมติรทางธุรกิจมคีวามเหน็ที�ไมล่งรอยกัน โดยเฉพาะในประเด็นที�
เกี�ยวขอ้งกับการเงิน
“ในสายตาของลกูค้า รวมทั�งธนาคาร การทะเลาะเบาะแวง้ใดๆ ยอ่มหมายถึงธุรกิจที�ไรซ้ึ�งความมั�นคงและ
เสถียรภาพใดๆ ดงันั�น ลกูค้าก็อาจหนัไปอุดหนุนผูใ้หบ้รกิารรายอื�น ขณะที�ธนาคารก็อาจเขม้งวดเรื�องการ
ปล่อยกู้มากขึ�น” ซูซาน ชเรต็เตอร ์ผูเ้ชี�ยวชาญดา้นการเงิน เตือน
3.ความยุติธรรมไมม่ ี– หากผูป้ระกอบการเริ�มรูส้กึวา่การแบง่รายได้หรอืผลประโยชนอื์�นๆ ที�สองฝ�ายเคย
ตกลงกันก่อนหน้านี�ไมยุ่ติธรรม นั�นหมายความวา่ผูป้ระกอบการอาจกําลังถกูเอารดัเอาเปรยีบจากอีกฝ�าย
อาทิ คณุภาพงานของพนัธมติรลดนอ้ยลง หรอืไมก็่ทํางานไมค่รบถ้วนตามสญัญา
4.ความตื�นเต้นกลายเป�นอดีต – หนึ�งในป�จจยัที�สาํคัญที�สดุในการทําธุรกิจ คือ ผูป้ระกอบการมไีฟหรอืความ
กระตือรอืรน้ในการทํางาน และยิ�งเป�นพนัธมติรทางธุรกิจแล้วก็ควรจะมคีวามรูส้กึไปในทํานองเดียวกัน
“ความสาํเรจ็จะเกิดขึ�นไดก็้ต่อเมื�อสองฝ�ายยงัคงรูส้กึตื�นเต้นในการทํางานรว่มกัน และที�สาํคัญก็คือ กระหาย
ในความสาํเรจ็ของธุรกิจ หากขาดป�จจยัดงักล่าวแล้ว ยอ่มสง่ผลต่อการตัดสนิใจและการดําเนินธุรกิจ” ชเรต็



วิ ธี ห า
พันธมิตรทางธุรกิจพันธมิตรทางธุรกิจ



1. ค�นหาพนัธมติรทีม่ี1. ค�นหาพนัธมติรทีม่ี
วสัิยทศัน�เหมอืนกนัวสัิยทศัน�เหมอืนกนั

สิ่ งสาํคัญอย� างแรก คือ  พันธมิตรของ
ธุรกิ จ  ต�องมีวิสัยทัศน� เดียว กันในการทาํ
ธุ รกิ จ  หากไม� ได�มี วิ สัยทัศน� เดียวกัน  อาจ
ทาํ ให� เกิดป�ญหาระหว� างการทาํงานร�วม
กัน
พันธมิตรทางธุรกิ จนั ้นอาจแตกต�างกัน
ได�ทั ้ง เรื่ องของบุคลิกภาพ ความ
เชี่ยวชาญ หรือสไตล�การบริหาร  แต�
อย� างไรก็ตามควรมีวิสัยทัศน� และ
วัตถุประสงค� เหมือน  ๆ  กัน  เพื่ อ ให�
สามารถสร� างแผนหรือแนวทางการ
เติบ โตของธุรกิ จร� วมกันได�



2. ใช�เวลาทาํความ2. ใช�เวลาทาํความ
รู�จกักบัพนัธมิตรรู�จกักบัพนัธมิตร

อย� ารีบร�อน เกิน ไปที่ จ ะหาพันธมิตร
สาํหรับธุ รกิ จ  ทาํความรู� จัก กับ เขาก�อน
สอบถามจากผู� ร� วมธุรกิ จอื่ น เ ก่ียว กับ
สไตล�การทาํงานของเขา  เพื่ อ ให�พอจะ
ประ เมินว� าจ ะ เข� ากัน ได�หรือ ไม� ในการทาํ
ธุ รกิ จร� วมกัน
โดยอาจลองใช�วิ ธี ขอความ เห็นจากว� าที่
พันธมิตรในแง�มุม เกี่ ยวกับธุ รกิ จที่ ทาํอยู�
แล ะลองพิจารณาว� า  พันธมิตรนั ้นจ ะ
เพิ่ มคุณค�า ให�กับธุ รกิ จของคุณหรือ ไม�



3. จ�างพนัธมิตรเป�นที่3. จ�างพนัธมิตรเป�นที่
ปรกึษาหรอืพนกังานก�อนปรกึษาหรอืพนกังานก�อน

ทดลองการทาํงานร�วมกัน โดยการจ�างให�
เป�นที่ ปรึกษาหรือพนักงานก�อน  เพื่ อ
ประ เมินว� าสไตล�การทาํงานของเขานั ้น เข� า
กัน ได�ดีหรือ ไม�  สิ่ งนี้ ทาํ ให�มั่ น ใจ ได� ว� าจ ะ ไม�
ถูกหลอก จากบุคลิกภาพภายนอกหรือ
การกล� าวอ� างสรรพคุณในการทาํงาน
เพราะการทาํงานร�วมกันจะ เป�นตั วชี้ ว� าจ ะ
สามารถ เป�นพันธมิตร เพื่ อ เติบ โตไปด�วยกัน
ในอนาคตได�หรือ ไม�
การจะ เป�นหุ� นส� วนทางธุรกิ จกัน ได�อย� าง
สบายใจนั ้น  ต�องมั่ น ใจว� าต� างมีความ
เคารพและ ไว� วางใจซึ่งกันและกันตั ้งแต�
ก�อนที่ จ ะ เซ็นสัญญา



4. เลอืกพนัธมติรทีช่�วย4. เลอืกพนัธมติรทีช่�วย
เตมิเตม็ทกัษะเตมิเตม็ทกัษะ

หาคนที่ เติม เต็ม ในสิ่ งที่ เ รา ไม� มี  ลองดูว� า เราขาดอะ ไรใน
การทาํธุ รกิ จ  หาก เป�นผู� นาํที่ มี แต� วิ สัยทัศน� แต�ทักษะด� าน
เทคนิค  หากตลาดนั ้น ไม� ใช�ทางถนัดของ เรา  ลองมอง
หาพันธมิตรทางธุรกิ จมาแก� ไขข�อบกพร�อง  และหนุน
การ เติบ โตของเราแทน เมื่ อพันธมิตรทางธุรกิ จ
สามารถทาํหน� าที่ เ ป�นตั วแทนในส�วนที่ เ รา ไม�ชาํนาญ ไม�
เพียงแต�จ ะ เพิ่ มประ โยชน� ให�กับธุ รกิ จต�อกันแต� ยัง
เป�นการกระชับความสัมพันธ� ร ะหว� าง กันไปในตัว
การ เป�นหุ� นส� วนทางธุรกิ จก็ เหมือนกับความสัมพันธ�
ของคู� รั ก  -  มันอาจ เต็ม ไปด�วยความสุข ในช�วง เริ่ มต�น
แต�ก็ ไป ได� ไม�ตลอดรอดฝ�� งหากทั ้งคู� มีความคิด เห็น ใน
การมาร�วมทาํธุ รกิ จที่ แตกต� าง กัน  ดังนั ้นก�อนที่ จ ะตกลง
เป�นพันธมิตรกัน ในทางธุร กิจ  จควรตรวจสอบให� แน� ใจ
ก�อนว� าบุคคลนั ้น  เป�นคนที่ ใช� เลยและ เหมาะสมที่ สุด
สาํหรับธุ รกิ จของ เราแล�วจริง  ๆ



1. ใช�พืน้ทีจ่ดัเก็บสินค�าร�วมกนั1. ใช�พืน้ทีจ่ดัเก็บสินค�าร�วมกนั
เพือ่ลดค�าใช�จ�าย – (พนัธมติรกบัเพือ่ลดค�าใช�จ�าย – (พนัธมติรกบั
คู�แข�ง , คู�ค�า )คู�แข�ง , คู�ค�า )

เมื� อยอดขายลดลงและคุณได้ประมาณ
การณ์แล้วว่า  ต้องสต๊อคสินค้าลดลงแต่
ขณะเดียวกันหากคุณมีพื�นที� จัด เ ก็บที�
เห ลืออยู่คุณก็สามารถแชร์พื�นที� นั� นๆ  กับ
คู่ แข่งหรือคู่ ค้าของคุณได้  เพราะ
นอกจากจะทาํให้ คุณได้รายได้จากแบ่ง
พื�นที� ว่ างให้ เช่าไ ด้แล้ว  ก็ยังอาจจะเป�น
ผลดีหากคู่ ค้า เ ลือกเ ก็บวัตถุ ดิบที�คุณ
ต้องใช้ ไว้ ในพื�นที�คุณ ซึ� งคุณจะได้
ประโยชน์ในการใช้วัตถุ ดิบที� เ ร็วขึ�น
ประหยัดเวลาขนส่ง เพราะอยู่ ในพื�นที�
ของคุณเอง



2. การร�วมมอืกนัออกผลติภณัฑ�2. การร�วมมอืกนัออกผลติภณัฑ�
ใหม�สู�ตลาด – (พนัธมติรกบับรษัิทใหม�สู�ตลาด – (พนัธมติรกบับรษัิท
ชัน้นาํ)ชัน้นาํ)

การออกสินค้าใหม่ๆ  เป�นหนึ� งในกลยุทธ์ที�
หลายกิจการนํามาใช้ เพื� อใ ห้ลูก ค้าได้รับความ
รู้สึกไม่ จํา เจ  และยัง เป�นการเพิ�มโอกาสสร้าง
ยอดขายให้โตขึ�นไ ด้ ด้วย ซึ� งการร่วมมือกันจะ
สร้างให้ เ กิดมุมมองแนวคิดใหม่ๆ  ทั� ง ในเรือง
การใช้งาน ประโยชน์สาํหรับลูกค้า  รวมถึง
เ กิดเอกลักษณ์เฉพาะ เป�น  L imited Edit ion
หรือหวังผลในเรื�องของการสร้างกระแสใน
ตลาด โดยส่วนใหญ่จะใช้จุด เ ด่นและจุดแข็ง
มารวมกันเป�นสินค้า  ตัวอย่างเช่น  Brand
รองเท้าหรือกระเป�า  ที� จัดมือ กับดีไซน์ เนอร์ชื� อ
ดังในการออก Col lect ion ใหม่ขึ�น  หรือการ
ออกแบบที� ฉีกไปจากรูปแบบเดิมๆ ซึ� งจะช่วย
ให้ผลักดันสินค้าของคุณโดดเด่นและทันสมัย
มากขึ�น อีกด้วย



3. การร�วมมอืกนัเพือ่ช�วยเหลอืลกูค�า3. การร�วมมอืกนัเพือ่ช�วยเหลอืลกูค�า
สร�างภาพลกัษ�ทีด่ ี– (พนัธมติรกบัสร�างภาพลกัษ�ทีด่ ี– (พนัธมติรกบั
องค�กรไม�แสวงหากาํไร)องค�กรไม�แสวงหากาํไร)

มหาวิทยาลัยหรือหน่วยงานวิ จัยต่างๆ
ล้วนเป�นหนึ� งองค์กรที� เ ราไม่ควรมอง
ข้ามเพราะนอกจากจะทาํให้ เราได้มี
โอกาสเข้า ถึงผลงานวิ จัยหรือ
เทคโนโลยีแ ล้ว  คุณยังสามารถพึ� งพา
หน่วยงานเหล่านี� ในการช่วยเหลือหรือ
ส่ง ต่อความรู้ไปยังลูกค้าของคุณได้
ซึ� งสามารถสร้างภาพลักษณ์ที� ดี ใ ห้ กับ
องค์กรแบบที� คุณไม่ ต้องใช้งบ
มากมาย



4. การร�วมมอืกนัออกแคมเปญส�ง4. การร�วมมอืกนัออกแคมเปญส�ง
เสรมิการขาย – (พนัธมติรกบับรษัิทเสรมิการขาย – (พนัธมติรกบับรษัิท
ชัน้นาํ)ชัน้นาํ)

แคมเปญส่งสริมการขายการให้สิทธิ
พิ เศษของลูกค้าของแต่ละฝ�ายเป�น
เครื�องมือที�หลายๆ ที�มัก จัดทาํขึ�นใน
ช่วงระยะเวลาอันสั�น เป�นหนึ� งใน
เครื�องมือการตลาดที� เ ห็นได้บ่อยครั�ง
ซึ� ง ก็มีหลายแคมเปญที�ประสบความ
สาํเร็จจนกลายเป�นพันธมิตรทาง
ธุรกิจระยะยาวก็มี  แต่ทั� ง นี� ธุ ร กิจต้อง
เข้าใจในตัวลูกค้าเป�นอย่างดีซึ� งจะมี
ผลต่อการเ ลือกพันธมิตรในการเสนอ
แคมเปญดังกล่าวได้ตรงใจลูกค้า





1. WONGNAI POS1. WONGNAI POS
WONGNAI POS เป�นระบบการจัดการรา้นอาหาร
แบบครบวงจรที�ใชง้านงา่ยและฟร ีโดยใชง้านผา่น
IPAD รา้นอาหารสามารถดาวน์โหลดมาใชแ้ละลง
ทะเบยีนใชไ้ด้เลย มฟี�เจอรจํ์าเป�นที�จะชว่ยใหร้า้น
อาหารทาํงานได้สะดวกรวดเรว็มากขึ�น ตั�งแต่การ
สรา้ง E-MENU หรอืเมนูรูปภาพ การรบัออเดอร ์เก็บ
เงนิ สรุปบญัช ีและสามารถต่อกับเครื�องปริ�นทใ์บ
เสรจ็, ลิ�นชกัเก็บเงนิสด และเครื�องสแกน QR CODE
เพื�อชาํระเงนิได้ รวมทั�งสามารถเชื�อมต่อกับบรกิาร
เดลิเวอรี�ได้อีกด้วย



2. FOODSTORY2. FOODSTORY
FOODSTORY เป�นระบบจัดการรา้นอาหารที�ได้
รางวลัโดดเด่นด้านพฒันาผลิตภัณฑซ์อฟต์แวร ์จาก
การประกวดโครงการ SME THAILAND INNO
AWARDS 2017 มฟี�เจอรตั์�งแต่การคิดคํานวณ
วตัถดิุบ เชค็สต็อกสนิค้า, ระบบจัดการพนักงาน,
บญัชรีายรบั-รายจ่าย ขอ้มลูทั�งหมดถกูบนัทกึอยูบ่น
CLOUD สามารถ MANAGE หลายๆ สาขาได้ และ
สามารถเชื�อมต่อกับระบบ ERP ได้ด้วย เหมาะกับ
รา้นอาหารที�อยากจะขยายสาขา และธุรกิจเฟรนไชส์



3. FRESHKET3. FRESHKET
FRESHKET ตลาดสดออนไลน์สาํหรบัรา้นอาหาร ที�
รา้นสามารถสั�งของได้อยา่งอิสระตลอด 7 วนั 24
ชั�วโมง ทาํใหผู้ซ้ื�อที�เป�นรา้นอาหาร ได้พบเจอกับฝ�� งผู้
ผลิตนั�นก็คือฝ�� งเกษตรกร การสั�งของผา่น
FRESHKET ชว่ยตัดป�ญหาและความยุง่ยากในการ
ไปตลาดสดเพื�อซื�อวตัถดิุบ เจ้าของรา้นอาหาร
สามารถดยูอดสั�งซื�อยอ้นหลังได้ทั�งแบบรายวนั ราย
เดือน และรายป� ดรูาคาเปรยีบเทยีบ ซึ�งผูใ้ชง้าน
สามารถดาวน์โหลดขอ้มลูมาวเิคราะหต่์อได้ 



4. DEZPAX4. DEZPAX
DEZPAX ผูผ้ลิตบรรจุภัณฑอ์าหารเดลิเวอรี�ครบ
วงจร มทีั�งกล่องอาหารพลาสติก, กล่องอาหาร
กระดาษ, เยื�อธรรมชาติ บรรจภัุณฑอ์าหารที�
สามารถเขา้ไมโครเวฟได้, เป�นมติรต่อสิ�งแวดล้อม
สามารถย่อยสลายได้ เหมาะกับการสง่เดลิเวอรี�
ชว่ยใหเ้จ้าของรา้นอาหารประหยดัเวลาด้วย
บรกิารแบบ ONE STOP SERVICE ในการสรา้ง
แบรนด์รา้นอาหาร ออกแบบโลโก้ สกรนีโลโก้ สั�ง
พมิพส์ติกเกอร ์สายคาดกล่องอาหาร เพื�อชว่ยรา้น
อาหารในการสื�อเรื�องราวของอาหารและแบรนด์
ของคณุ



5. MAKRO5. MAKRO
MAKRO เป�นศูนยจํ์าหน่ายสนิค้าอุปโภคบรโิภค
ระบบสมาชกิในราคาขายสง่แบบครบวงจร
ชว่ยใหร้า้นอาหารสามารถเลือกวตัถดิุบและ
สนิค้าที�มคีณุภาพดีในราคาขายสง่ เพื�อซื�อไป
ขายต่อหรอืแปรรูป MAKRO เป�นเสมือนคลัง
สนิค้าใหกั้บผูป้ระกอบการ ชว่ยลดต้นทนุในการ
เดินทาง และชว่ยใหส้ามารถบรหิารสินค้าและ
เงนิทนุหมนุเวยีน ได้อยา่งมปีระสิทธภิาพ



6. BETAGRO6. BETAGRO
BETAGRO เป�นหนึ�งในผูนํ้าธุรกิจอุตสาหกรรม
การเกษตรและอาหารครบวงจรของประเทศไทย มี
ผลิตภัณฑอ์าหารคณุภาพเพื�อการสง่ออกและจําหน่าย
ในประเทศ มีสนิค้าเนื�อไก่สด เนื�อไก่แชแ่ขง็ และเนื�อไก่
ปรุงสกุ ภายใต้แบรนด์เอสเพยีว (S-PURE) และ
ไสก้รอกคณุภาพแน่น เพิ�มปรมิาณเนื�อเน้นๆ เขม้เต็ม
เครื�องเทศ กรอบนอก นุ่มใน แพค็เกจจิ�งโฉมใหม่
สะอาด ทนัสมยั ตอบโจทย์ผูบ้รโิภคที�และรา้นอาหารที�
ต้องการวตัถดิุบที�ทคีณุภาพและสะอาดสดใหม่ 



7. KGC7. KGC
KGC หรอื บรษัิท เคซจีี คอรป์อเรชั�น จํากัด เป�นผูนํ้า
เขา้และผลิตภัณฑอ์าหาร เชน่ เนย, ชสี และขนม
สาํเรจ็รูปต่างๆ เป�นโรงงานเดียวในประเทศไทยที�
สามารถผลิตโพรเซสชสีสไลซไ์ด้ โดยใชว้ตัถดิุบนําเขา้
คณุภาพสงูเทยีบเทา่กับออสเตรเลีย สินค้าของ KGC
ทกุชนิดถกูจัดจําหน่ายด้วยระบบขนสง่ที�มปีระสิทธภิาพ
โดยรถขนสง่สนิค้าทกุคันติดตั�งระบบควบคมุความเยน็
(DATA LOGGER SYSTEM) ในอุณหภมูทิี�เหมาะสม
เพื�อใหล้กูค้าแน่ใจวา่สินค้าที�ได้รบัยงัคงคณุภาพความ
สด ใหมอ่ยา่งแทจ้รงิ



8. QFRESH8. QFRESH
QFRESH ซฟีู�ดคณุภาพ ปลอดฟอรม์าลีน ส่งตรงถึง
บา้นคณุ จัดจําหน่ายอาหารทะเลแชแ่ขง็คณุภาพระดับ
พรเีมยีม อาหารพรอ้มปรุงและติ�มซาํ ผา่นชอ่งทาง
ออนไลน์ ภายใต้แบรนด์ของบรษัิท ไทยยูเนี�ยน กรุป๊
จํากัด (มหาชน) ชว่ยใหร้า้นอาหารเกิดความสะดวก
สามารถนําวตัถดิุบประเภทอาหารทะเลนําไปประกอบ
อาหารได้งา่ยขึ�น ก็สามารถสั�งซื�อสินค้าทางออนไลน์ได้
ตลอด 24 ชั�วโมง ผ่านทมีงาน QFRESH CALL
CENTER ซึ�งพรอ้มใหบ้รกิารรบัออเดอรท์กุวนั



9. HUNGRY HUB9. HUNGRY HUB
HUNGRY HUB คือ ระบบบรกิารจองโต๊ะรา้นอาหาร
แบบบุฟเฟ�ต์ในประเทศไทย โดยที�ได้เปลี�ยนรา้นอาหาร
ชื�อดังแบบ ALA-CART มาใหบ้รกิารสุดคุ้มแบบบุฟเฟ�ต์
คณุสามารถจองโต๊ะและทานอาหารที�รา้นอาหารชั�นนํา
ในราคาสดุคุ้มที�มอบใหกั้บลกูค้าที�จองผา่นระบบ
HUNGRY HUB เทา่นั�น รา้นอาหารจะได้รบัความ
สะดวกในเรื�องการจัดคิวและการจองโต๊ะอาหาร ซึ�ง
ลกูค้าสามารถ จองโต๊ะผา่นแอปพลิเคชนั เมื�อมาถึงที�
รา้นเพยีง แสดงหมายเลขการจอง ที�ได้รบัจากอีเมล
หรอื SMS ยนืยนัการจอง แล้วเขา้รบับรกิารได้เลย



10. NOKCHAT10. NOKCHAT
NOKCHAT คือ CHAT BOT ที�จะชว่ยใหร้า้นค้า
สามารถตอบแชทลกูค้าได้อัตโนมติั จะมี FLOW-BOT
ที�ชว่ยป�ดการขาย และมรีะบบ ADMIN ใช ้KEYWORD
เดียวในการชว่ยตอบตาม FLOW ที�เราตั�งไว้
NOKCHAT จะชว่ยใหร้า้นอาหารสามารถตอบคําถาม
ลกูค้าผา่นชอ่งทางออนไลน์ได้ทนัท ีเชน่ การถามเวลา
เป�ดป�ดรา้น หรอืที�ตั�งรา้นอาหาร ลดเวลาการทาํงาน
ADMIN ใหร้า้นอาหาร ทาํใหล้กูค้าสามารถตัดสินใจได้
เรว็ ไมเ่ปลี�ยนใจไปรา้นอื�น



11. FLOWACCOUNT11. FLOWACCOUNT
FLOWACCOUNT คือ โปรแกรมบญัชอีอนไลน์ อันดับ
หนึ�งสาํหรบัธุรกิจที�เพิ�งเริ�มต้น ใชง้านงา่ย ชว่ยเป�ด
เอกสาร ดรูายงาน และบรหิารจัดการธุรกิจและภาษี
อยา่งมรีะบบ ทาํงานผา่นระบบ CLOUD ทาํใหส้ามารถ
ใชง้านได้ทกุที� ทกุเวลา รวมทั�งสามารถใชง้านผา่นมอื
ถือ ทาํใหเ้จ้าของรา้นอาหารสามารถบนัทกึรายได้ และ
ค่าใชจ่้ายในการลงบญัชไีด้งา่ยขึ�น สามารถใชง้านได้
หลายคน รวมทั�งสามารถกําหนดสิทธใินการเข้าถึง
ขอ้มลูใหกั้บผูใ้ชง้านแต่ละคนได้ด้วย



พนัธมติรพนัธมติร
ธุรกิจโลจสิติกส์ธุรกิจโลจสิติกส์

ตัวอยา่งตัวอยา่ง



LEO มองเห็นโอกาสในการพัฒนาธุรกิจให้เติบโตอยู่เสมอ จึงมองหาพันธมิตร ทั�ง

ในและต่างประเทศ เพื�อมาช่วยต่อยอดในการพัฒนาธุรกิจ LOGISTICS &

DISTRIBUTION CENTER, WAREHOUSE และ SELF STORAGE ที�เป�นธุรกิจ

NON-FREIGHT และมีอัตรากําไรขั�นต้นที�สูงกว่าธุรกิจการขนส่งสินค้าระหว่าง

ประเทศให้มีศักยภาพในการเติบโตอย่างรวดเร็ว สามารถขยายฐานลูกค้าและพื�นที�

ในการให้บริการได้รวดเร็วมากขึ�น ประกอบกับกลยุทธ์การบริหารที� LEO มุ่งเน้น

ไปสู่การเป�นผู้ให้บริการโลจิสติกส์อย่างครบวงจร ซึ�งถึงพร้อมด้วยเทคโนโลยีที�

สนับสนุนและส่งเสริมกระบวนการที�เป�นเลิศ และสามารถปรับตัวให้สอดคล้องกับ

สถานการณ์การการค้าและระบบโลจิสติกส์ของโลกในป�จจุบันได้อย่างมี

ประสิทธิภาพ ทําให้บริษัทมั�นใจว่าจะสามารถขยายธุรกิจ NON FREIGHT ของบริ

ษัทฯร่วมกับพันธมิตรของบริษัทให้มีการเติบโตอย่างก้าวกระโดด แข็งแกร่งและ

ยั�งยืน ส่งผลให้บริษัทฯมีความสามารถในการสร้างยอดขายและกําไรของบริษัทให้

เติบโตและสามารถจ่ายป�นผลให้กับผู้ถือหุ้นได้ต่อเนื�องและยั�งยืน ”



การจดัตั�งบรษัิทใหมแ่ละการเขา้ลงทนุในธุรกิจศูนยใ์ห้บรกิารโลจสิติกสแ์ละกระจายสนิค้า ศูนยใ์ห้บรกิารโลจสิติกสแ์บบควบคมุอุณหภมู ิหรอื COLD CHAIN
LOGISTICS CENTER  ธุรกิจห้องเก็บของให้เชา่หรอื SELF STORAGE และ WAREHOUSE รวมถึงจดัตั�งบรษัิท BUYING & SOURCING AGENT เพื�อเป�น
ตัวแทนในกานสง่ออกสนิค้าไปประเทศจนี พรอ้มประกาศเดินหนา้เป�ดสาขา 3-4 ของ LEO SELF STORAGE โดยอนมุติังบทั�งสิ�น 261,439,594.60 บาท เพื�อนาํไป
ขยายโอกาสทางธุรกิจและเพิ�มรายได้ให้กับบรษัิทฯ ต่อไป
บรษัิทฯ เขา้รว่มลงทนุกับ ADVANTIS FREIGHT (PVT) LIMITED ซึ�งเป�นบรษัิทระดับ REGIONAL PLAYER ในภมูภิาค ASIA เพื�อจดัตั�งบรษัิทใหม ่และถือหุ้น
รว่มกันในการดําเนนิธุรกิจ LOGISTICS & DISTRIBUTION CENTER มทีนุจดทะเบยีน จาํนวน 55,000,000 บาท โดยบรษัิท ลีโอ โกลบอล โลจสิติกส ์จาํกัด
(มหาชน) ลงทนุ 26,950,000บาท คิดเป�น 49 % และ บรษัิท ADVANTIS FREIGHT (PVT) LIMITED และผูถื้อหุ้นรายอื�นๆ (ที�ไมม่คีวามเกี�ยวขอ้งกัน) ลงทนุ
28,050,000บาท คิดเป�น 51 % เพื�อเป�นการขยายโอกาสทางธุรกิจในด้าน LOGISTICS & DISTRIBUTION CENTER ให้กับบรษัิท
บรษัิทฯ เขา้ลงทนุกับ บรษัิท เอสเค แอสเซท็ แมเนจเมน้ท์ จาํกัด (SK ASSET MANAGEMENT COMPANY LIMITED.)  บรษัิทในเครอื เสนาดีเวลลอปเมน้ท์
จาํกัด (มหาชน) หรอื SENA จดัตั�งบรษัิทรว่มทนุแห่งใหมเ่พื�อดําเนนิโครงการ SELF-STORAGE แห่งที� 3 เพื�อให้บรกิารพื�นที�ห้องเก็บของให้เชา่ และพฒันาธุรกิจ
คลังสนิค้าและให้บรกิารโลจสิติกสแ์บบครบวงจร (SELF-STORAGE, WAREHOUSE & INTEGRATED LOGISTICS SERVICES PROJECT) รว่มกัน โดยมี
ทนุจดทะเบยีนในชว่งเริ�มต้นที� 10,000,000 บาท สดัสว่นการลงทนุ บรษัิท ลีโอ โกลบอล โลจสิติกส ์จาํกัด (มหาชน) ลงทนุ 5,000,000บาท คิดเป�น 50% และ
บรษัิทเอสเค แอสเซท็ แมเนจเมน้ท์ จาํกัด ลงทนุ 5,000,000 บาท คิดเป�น 50 % เพื�อใชใ้นการพฒันาและต่อยอดในการขยายธุรกิจ SELF-STORAGE และ
WAREHOUSE ของบรษัิทฯ
บรษัิทฯ เขา้ลงทนุในบรษัิทใหมร่ว่มกับ บรษัิท สหไทย เทอรม์นิอล จาํกัด (มหาชน) หรอื PORT เพื�อจดัตั�งบรษัิทรว่มทนุแห่งใหมใ่นการดําเนนิธุรกิจศูนยใ์ห้บรกิารโลจิ
สติกสแ์บบควบคมุอุณหภมู ิ(COLD CHAIN LOGISTICS CENTER) และให้บรกิารธุรกิจโลจสิติกสค์รบวงจร มทีนุจดทะเบยีน 100,000,000 บาท และมสีดัสว่น
การลงทนุ บรษัิท ลีโอ โกลบอล โลจสิติกส ์จาํกัด (มหาชน) ลงทนุ 50,000,000 บาท คิดเป�น 50 % และบรษัิท สหไทย เทอรม์นิอล จาํกัด (มหาชน) ลงทนุ
50,000,000 บาท คิดเป�น 50 % เพื�อเป�นการพฒันาและต่อยอดในการขยายธุรกิจ COLD CHAIN WAREHOUSE และ INTEGRATED LOGISTICS
SERVICES ของบรษัิทฯ
บรษัิทฯ เขา้ลงทนุในโครงการ LEO SELF STORAGE แห่งที� 4 เพื�อให้บรกิารพื�นที�ห้องเก็บของให้เชา่ (SELF-STORAGE) มมูีลค่าการลงทนุ 174,489,594.60
บาท ประกอบด้วยค่าเชา่ทรพัยส์นิตลอดอายุสญัญารวม 116.04 ล้านบาท โดยใชง้บลงทนุในการพฒันาโครงการรวมทั�งสิ�นเป�นมูลค่า 58.44 ล้านบาท เพื�อเป�นการ
พฒันาและต่อยอดในการขยายธุรกิจ SELF-STORAGE ของบรษัิทฯ
บรษัิทฯ จดัตั�งบรษัิทยอ่ยแห่งใหมเ่พื�อดําเนนิธุรกิจในการเป�นตัวแทนในการจดัหาสนิค้าจากประเทศไทยสง่ออกไปประเทศจนี (BUYING & SOURCING AGENT)
และสนับสนนุ  E-COMMERCE PLATFORM ของทาง CHINA POST และ YUNNAN TENGJUN  มทีนุจดทะเบยีน 5,000,000 บาท สดัสว่น คิดเป�น 100 %
โดยบรษัิทเล็งเห็นวา่รายได้และกําไรจากธุรกิจในลักษณะของการ SOURCING & SUPPLY CHAIN MANAGEMENTไปยงัประเทศจนีที�เป�นประเทศคู่ค้าหลักที�
สาํคัญของประเทศไทยจะมแีนวโนม้การเติบโตอยา่งต่อเนื�อง



พนัธมติรพนัธมติร
ธุรกิจโลจสิติกส์ธุรกิจโลจสิติกส์

ตัวอยา่งตัวอยา่ง





พนัธมติรทางธุรกิจพนัธมติรทางธุรกิจ



‘พันธมิตร’หัวใจสาํคัญ การทําธุรกิจในโลกดิจิทัล

การรวมมือกับพันธมิตรทางธุรกิจท่ีแข็งแกรงและมีศักยภาพ นับเปนอีกกลยุทธสําคัญท่ีจะชวยรับมือกับ
ความเปล่ียนแปลงอยางรวดเร็วในยุคปจจุบัน เพราะพันธมิตรท่ีองคกรสรางข้ึนนอกจากจะเปนคูคาทาง
ธุรกิจท่ีชวยพัฒนาสินคาหรือบริการรวมกันกับเราแลว ยังเปนคูคิดท่ีประคับประคองเก้ือหนุนกันและกันสง
ผลใหองคกรสามารถบรรลุเปาหมายทางธุรกิจไดอยางมีประสิทธิภาพมากข้ึน

รูปแบบของการทําธุรกิจโดยอาศัยการทํางานรวมกันน้ันสามารถทําไดหลายวิธี ตัวอยางเชน กิจการรวมคา(JOINT
VENTURE) การรวมตัวกันเพ่ือทํากลยุทธทางการตลาด(MARKETING ALLIANCE) การใชตราผลิตภัณฑ
รวม(CO-BRANDING) เพ่ือขยายฐานการตลาดจากแบรนดหน่ึงไปยังอีกแบรนดหน่ึง การใชสัญญาอนุญาตดําเนิน
การ(LICENSING) รวมไปถึงการขยายตลาดและเปนชองทางในการจัดจําหนาย(FRANCHISING) เปนตน



มุมมองของผูประกอบการมุมมองของผูประกอบการ
มุมของผู�ประกอบการ เป�าหมายในการเป�นพันธมิตรอาจเป�นการเพิ่มยอดขาย
อย�างรวดเร็ว การลดต�นทุนในการดาํเนินการอย�างมีประสิทธิภาพ การสร�าง
ความได�เปรียบในการแข� งขันให�เหนือคู�แข� ง การขยายฐานและเข�าถึงกลุ�มผู�
บริโภคได�มากขึ้นไปจนถึงการนาํเทคโนโลยีหรือความรู�ในแขนงอื่นๆ เข�ามาเติม
เต็มและพัฒนาองค�กร ตลอดจนการนาํนวัตกรรมใหม�ๆ เข�าสู�ตลาด 

ขณะเดียวกันผู�บริโภคจะได�รับ สินค�าหรือบริการที่แตกต�าง พร�อมทั้งสิทธิ
ประโยชน�มากขึ้นยิ่งไปกว�านั้นการเป�นพันธมิตรกับองค�กรที่ไม�แสวงหาผลกาํไร
เช�น หน�วยงานภาครัฐ ภาคการศึกษา หรือ หน�วยงานเพื่อสังคมอื่นๆ 

นอกจากจะเป�นการสร�างความสัมพันธ�อันดีกับองค�กรเหล�านั้นที่มีส�วนช�วยใน
เรื่องของการดาํเนินงานที่ต�องเชื่อมโยงกับกลุ�มคนที่หลากหลายแล�ว ยังช�วย
สร�างภาพลักษณ�ที่ดีให�กับองค�กร เพราะเป�นการเสริมสร�างความน�าเชื่อถือให�
กับสินค�าและบริการ ไปจนถึงเพิ่มคุณค�าของแบรนด�และตราสินค�า ซึ่งมีส�วน
ช�วยในเรื่องของการประชาสัมพันธ�ให�สามารถเข�าถึงกลุ�มลูกค�าหรือประชาชน
ในวงกว�างมากขึ้น



มุมมองของผูประกอบการมุมมองของผูประกอบการ
เห็นได�ชัดเจนว�าการร�วมมือเป�นพันธมิตรช�วยให�เกิดประโยชน�ในหลายด�าน ไม�
ว�าจะเป�นองค�กรเล็กหรือใหญ� ภาครัฐ หรือ ภาคเอกชน ล�วนก็ต�องการแรง
สนับสนุนในมุมที่ตนเองอาจจะยังขาดความเชี่ยวชาญ โดยวิธีที่ ได�ผลดีและมี
ประสิทธิภาพก็คือ การหาพันธมิตรที่ เหมาะสมเข�ามาช�วยส�งเสริมการทาํงานซึ่ง
กันและกัน 

อย�างไรก็ตาม การที่องค�กรจะประสบความสาํเร็จจากการเป�นพันธมิตรร�วม
กันนั้นต�องอาศัยความไว�วางใจและความจริงใจต�อกันเป�นอย�างมาก จึงจะ
สามารถนาํไปสู�ความร�วมมือที่ก�อให�เกิดการพัฒนาที่ก�าวกระโดดได�อย�าง
แท�จริงและจะนาํไปสู�การแลกเปลี่ยนความรู�ไปจนถึงการพัฒนาทักษะในแง�มุม
ใหม�ๆ ให�เกิดการต�อยอดทางความคิดและธุรกิจได�อย�างมีประสิทธิภาพ เพราะ
พันธมิตรทางธุรกิจที่ดีก็เหมือนนํา้หล�อเลี้ยงที่จะช�วยส�งเสริมธุรกิจของกันและ
กันให�เติบโตได�อย�างแข็งแรงและยั่งยืนมากยิ่งขึ้น



จรรยาบรรณจรรยาบรรณ
ข อ ง พั น ธ มิ ต ร ท า ง ธุ ร กิ จ

https://www.snpfood.com/storage/download/corporate-governance/code-conduct/20220301-snp-
business-partner-code-of-conduct-th.pdf

https://www.snpfood.com/storage/download/corporate-governance/code-conduct/20220301-snp-business-partner-code-of-conduct-th.pdf
https://www.snpfood.com/storage/download/corporate-governance/code-conduct/20220301-snp-business-partner-code-of-conduct-th.pdf


ผู้ประกอบการกับผู้ประกอบการกับผู้ประกอบการกับ
การใช้เครื�องมือดิจิทัลการใช้เครื�องมือดิจิทัลการใช้เครื�องมือดิจิทัล



1. ปรับชองทางขายใหมีหลากหลาย1. ปรับชองทางขายใหมีหลากหลาย1. ปรับชองทางขายใหมีหลากหลาย

โดยเฉพาะชองทางออนไลนเพราะการส่ังซ้ือสินคา

ออนไลนได กลายเปนพฤติกรรมติดตัวผูบริโภคและมี

แนวโนมเพ่ิมข้ึนตอเน่ือง โดยขอมูลมูลคาตลาดคาปลีก

ออนไลนในไทยป 2563 เติบโตข้ึนกวา 35% และคาดวาจะ

เติบโตถึง 50% ในป 2564 (คาดการณโดยบริษัท

Priceza) รวมถึงการส่ังฟูดเดลิเวอร่ีท่ี จ านวนคร้ังของ

การจัดสงอาหารไปยังท่ีพักโตสูงถึง 150% ในชวงคร่ึง

แรกของป 2563 เม่ือเทียบกับชวงเวลาเดียวกันของป

กอน และโต 17% ในชวงคร่ึงหลังของป 

ผู้ประกอบการกับผู้ประกอบการกับผู้ประกอบการกับ
การใช้เครื�องมือดิจิทัลการใช้เครื�องมือดิจิทัลการใช้เครื�องมือดิจิทัล



ขยายการใชแพลตฟอรมดิจิทัลตาง ๆ ภาคธุรกิจตองใช

ประโยชนจากแพลตฟอรมดิจิทัลท่ีมีการพัฒนาอยาง ตอเน่ือง

เพ่ือใหเขาถึงผูบริโภคไดมากท่ีสุด อยางไรก็ดี ส่ิงส าคัญคือ

ธุรกิจตองเขาใจวาแพลตฟอรมดิจิทัลแตละชนิดมีจุดเดน ไม

เหมือนกัน รวมถึงพฤติกรรมของผูบริโภคในแตละแพลตฟอรม

เองก็แตกตางกัน เชน ส่ือยูทูบเหมาะกับการท าตลาดท่ี เนน

เน้ือหาท่ีมีความยาวกวาเฟซบุก หรือ e-Marketplace ขณะท่ี

e-Marketplace อาจเหมาะกับสินคาท่ีธุรกิจตองการ สงเสริม

การขายระยะส้ัน เชน โปรโมช่ันวันท่ี 4 เดือน 4 เดือน 4, โปรโมช่ั

นวันท่ี 5 เดือน 5, โปรโมช่ันวันท่ี 6 เดือน 6 เปน ตน

2. ขยายการใชแพลตฟอรมดิจิทัลตาง ๆ2. ขยายการใชแพลตฟอรมดิจิทัลตาง ๆ2. ขยายการใชแพลตฟอรมดิจิทัลตาง ๆ    ผู้ประกอบการกับผู้ประกอบการกับผู้ประกอบการกับ
การใช้เครื�องมือดิจิทัลการใช้เครื�องมือดิจิทัลการใช้เครื�องมือดิจิทัล



3. พัฒนาดานโลจิสติกส3. พัฒนาดานโลจิสติกส3. พัฒนาดานโลจิสติกส ในในใน

รูปแบบดิจิทัล (อีโลจิสติกส)รูปแบบดิจิทัล (อีโลจิสติกส)รูปแบบดิจิทัล (อีโลจิสติกส)    

ตั้งแตการจัดการคลังสินคาไปจนถึงการขนสงไมให ลาชาจน

เปนอุปสรรคตอการเติบโตของธุรกิจ ระบบอีโลจิสติกสจะเปน

โครงสรางพื้นฐานของระบบซัพพลายเชนที่ชวย จัดการตนทุน

ใหมีประสิทธิภาพ เชน การเชื่อมโยงระบบตาง ๆ ใหสงผาน

ขอมูลระหวางกันไดสะดวกและรวดเร็ว ทั้งสวน การผลิต คลัง

สินคา การซื้อ-ขาย การเงิน และการขนสง เพื่อจัดสงสินคาถึง

มือลูกคาอยางรวดเร็ว ถูกตอง และตรวจสอบ ได

ผู้ประกอบการกับผู้ประกอบการกับผู้ประกอบการกับ
การใช้เครื�องมือดิจิทัลการใช้เครื�องมือดิจิทัลการใช้เครื�องมือดิจิทัล



เน่ืองจากขบวนการโลจิสติกสมีกิจกรรมท่ีเก่ียวของเปนจํานวน
มาก เราจึงตองใชระบบ IT เขามาเพ่ือทําใหทุกข้ันตอนเห็นชัดเจน

คนทํางานโลจิสติกสจะเนนขอมูลมาก จากท่ีมีกิจกรรมจํานวน
มาก ทําใหมีขอมูลท่ีหลากหลายฟดเขาระบบ จึงมีความจําเปนท่ี
จะตองมีระบบการวิเคราะหขอมูล (Big Data) น่ันเอง

กิจกรรมตางๆ ของโลจิสติกสมีมาก ซ่ึงมันจะตองสามารถ
ควบคุมและ Monitor ได เพ่ือใหสามารถ ระบุสาเหตุปญหา
การแกไข และการปองกันไดอยางทันที

ถาลูกคาถามมา สามารถตอบไดวาของอยูตรงไหน เม่ือไหรจะ
ถึง ซ่ึงเปนส่ิงสําคัญท่ีระบบเทคโนโลยีจะมาชวยตอบความ
ตองการของลูกคาตรงน้ีไ
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Parking Management System

การจัดการการขนสงทางรถยนต โดยเร่ิม

จากการวางแผน การส่ังการ การรับคําส่ัง

การบันทึกประวัติรถและพนักงาน รวมถึง

บันทึกวันเวลาท่ีวางบิลใบเสร็จ

PMSPMS
Warehouse Management System

ระบบบริหารคลังสินคา ท้ังในสวนการ

รับสินคา การจัดเก็บในคลัง การหยิบ/

การเลือก เพ่ือจายสินคาออก

Phase Management System

 ระบบบริหารการขนสง โดยจะมุง

เนนใหความสําคัญกับการจัดการคา

การขนสงตางๆ ในแตละแบบ

WMSWMS PMSPMS

E - LogisticsE - LogisticsE - Logistics    ที� มี ก า ร ใ ช้ กั น อ ยู่ที� มี ก า ร ใ ช้ กั น อ ยู่ที� มี ก า ร ใ ช้ กั น อ ยู่



Container Yard
Management System

ระบบบริหารที�วางตู้
คอนเทนเนอร์

CMSCMS
 Ship 

Management System

ระบบบริหารสินค้าในการ
ขนส่งทางเรือ เพื�อให้เกิด
ประสิทธิภาพมากที�สุด

Maintenance 
Management System

ระบบบริหารการซ่อมบํารุงทุก
จุดในระบบโลจิสติกส์ ทั�ง
ปริมาณคนที�ใช้ (Man
power) อุปกรณ์เครื�องมือ
รวมทั�งอะไหล่ต่างๆ

SMSSMS MMSMMS

E - LogisticsE - LogisticsE - Logistics    ที� มี ก า ร ใ ช้ กั น อ ยู่ที� มี ก า ร ใ ช้ กั น อ ยู่ที� มี ก า ร ใ ช้ กั น อ ยู่

Logistics 
Management System

ระบบบริหารการจัดการโลจิสติ
กส์ในรูปแบบผู้ให้บริการโลจิ
สติกส์อย่างครบวงจร
(Integrated Service
Provider)

LMSLMS



ชวยใหการทําธุรกรรม และกระบวนการทํางานขององคกรเปนไปอยางอัตโนมัติ ทําใหเกิด

ความถูกตองรวดเร็ว

ชวยใหการบริการท่ีรวดเร็วข้ึน ตอบสนองความตองการไดสูงข้ึนโดยเฉพาะกลุมลูกคาท่ี

นิยมเทคโนโลยีสารสนเทศในชีวิตประจําวัน จะพึงพอใจกับการใหบริการมาก

ไดรับขอมูลขาวสารครบถวนรวดเร็ว ทําใหการดําเนินงานท้ังสองฝายสามารถประสานกัน

ไดงาย

กอใหเกิดการแขงขันทางธุรกิจมากข้ึน

สรางชองทางการขายและจัดจําหนายมากข้ึน

เพ่ิมความไดเปรียบกับคูแขงทางการคา

ประโยชน์ของประโยชน์ของประโยชน์ของ e-logisticse-logisticse-logistics


