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บทคัดย�อ

ป
จจุบันประเทศไทยมีการขยายตัวขององคกรใหมเพิ่มมากข้ึน โดยเฉพาะอยางย่ิงธุรกิจภาคการเกษตรที่มีอัตราการ

ขยายตัวสูงกวาภาคธุรกิจอื่น อยางไรก็ตามองคกรใหมตองเผชิญกับขอจํากัดทางการแขงขันในตลาดที่มีผู แขงขัน

รายเดิม จําเปนตองพึ่งพาเครือขายทางธุรกิจและการสรางนวัตกรรม เพื่อสรางศักยภาพการแขงขัน วัตถุประสงค

การวิจัยนี้ เพื่อศึกษาการเช่ือมโยงทางเครือขายและการมุงเนนความเปนผูประกอบการ ซึ่งสงผลตอนวัตกรรมขององคกรใหม

ในธุรกิจภาคการเกษตร การวิจัยนี้เก็บขอมูลดวยแบบสอบถามจากองคกรใหมจํานวน 188 องคกร โดยใชการวิเคราะห

การสรางโมเดลสมการโครงสราง และใชขอมูลสนับสนุนผลการวิจัยจากการสัมภาษณเชิงลึก ผลการวิจัยพบวาการเชื่อมโยง

ทางเครือขายเพียงอยางเดียวไมสามารถสรางนวัตกรรมไดโดยตรง ทั้งนี้องคกรใหมจําเปนตองพึ่งพาการมุงเนนความเปน

ผูประกอบการเปนตัวกลางท่ีสําคัญตอการสรางนวัตกรรมขององคกรใหม ดังนั้นการสรางนวัตกรรม เพื่อเพ่ิมศักยภาพในการ

แขงขัน ผูประกอบการใหมควรใหความสําคัญกับการมุงเนนความเปนผูประกอบการเปนหลักสําคัญ ในการใชประโยชนจาก

ความรูและโอกาสที่ไดรับจากการเชื่อมโยงทางเครือขายและการสรางการเชื่อมโยงทางเครือขายใหมากขึ้น เพ่ือพัฒนาการสราง

นวัตกรรมในอนาคต

คําสําคัญ : การเช่ือมโยงทางเครือขาย การมุงเนนความเปนผูประกอบการ นวัตกรรม องคกรใหม ธุรกิจภาคการเกษตร
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การเช่ือมโยงทางเครือข�าย การมุ�งเน�นความเป�น
ผู�ประกอบการ และนวัตกรรมขององค�กรใหม� 

ในธุรกิจภาคการเกษตรไทย

วันที่ไดรับตนฉบับบทความ : 20 มิถุนายน 2562

วันที่แกไขปรับปรุงบทความ : 23 สิงหาคม 2562

วันที่ตอบรับตีพิมพบทความ : 16 กันยายน 2562
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ABSTRACT

Recently, a large number of new firms in agricultural business have been growing more than 

those in other industries. However, with a nature of new firms by comparing with existing firms, 

they face many barriers that need to rely on industry network ties and innovation to enhance 

their competitiveness. Hence, this research objective is to study the network ties and entrepreneurial 

orientation that impact on the innovation of new firms in the agricultural sector. Based on the survey 

data, we collect 188 new firms and use structural equation modeling to do analyses together with 

supplementary data from the in-depth interview. The findings show that network ties alone cannot 

create the innovation for new firms directly. Therefore, new firms require entrepreneurial orientations 

as a crucial intermediary for enhancing the innovation of new firms. Accordingly, for achieving innovations, 

the new entrepreneurs should pay attention to the role of entrepreneurial orientations for leveraging 

the knowledge and opportunities gained from network ties and for strengthening their network ties to 

develop their future innovations.

Keywords: Network Ties, Entrepreneurial Orientation, Innovation, New Firm, Agricultural Business 

Sector
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1. บทนํา
องคกรใหม (New Firms) มีบทบาทสําคัญตอการพัฒนาและการเติบโตทางเศรษฐกิจ โดยผานการนําเสนอ

ผลิตภัณฑใหมเขาสูตลาดเปนคร้ังแรก (Hormiga, Batista-Canino, and Sánchez-Medina, 2011) ปจจุบันนโยบาย

ภาครัฐผลักดันการพัฒนาองคกรใหม โดยเฉพาะอยางยิ่งธุรกิจภาคการเกษตรไทย เชน แผนยุทธศาสตรสงเสริมการเกษตร

ระยะ 20 ป (Department of Agricultural Extension, 2017) และแผนสนับสนุน SME ฉบับที่ 4 (พ.ศ. 2560–2564) 

ยกระดับสู SME 4.0 (The Office of SMEs Promotion: OSMEP, 2017) เปนผลใหอัตราการขยายตัวขององคกรใหม

เพิ่มมากขึ้น โดยเฉพาะอยางยิ่งในปที่ผานมาธุรกิจภาคการเกษตรไทยมีอัตราการขยายตัวการจดทะเบียนเปนองคกรใหม

สูงกวาภาคธุรกิจอื่นและเปนหน่ึงในภาคธุรกิจท่ีสามารถทํารายไดที่สําคัญของประเทศไทย อยางไรก็ตามความสามารถในการ

แขงขันและการพัฒนาผลิตภัณฑใหมทางการเกษตรของไทยนั้นอยูในระดับตํ่า (OSMEP, 2017) จากการทบทวนวรรณกรรม

ที่ผานมาพบวาองคกรใหมนั้นมีอัตราการลมเหลวที่สูงเนื่องจากองคกรมีขนาดเล็กและขาดแคลนทรัพยากรในการแขงขัน เชน 

การวิจัยและการพัฒนา (Research and Development: R&D) และความรูที่เกี่ยวของในการผลิตผลิตภัณฑ รวมถึงอุปสรรค

จากความใหมขององคกร เชน องคกรยังไมเปนที่รูจัก ขาดประสบการณในอุตสาหกรรม (Baum, Calabrese, and Silverman, 

2000) อุปสรรคเหลานี้สงผลใหองคกรใหมมีศักยภาพการแขงขันดอยกวาองคกรที่อยูในตลาด จากการศึกษาของ Love และ 

Roper (2015) ชี้ใหเห็นวาการสรางศักยภาพการแขงขันขององคกรใหมจําเปนตองสรางนวัตกรรมเพื่อคิดคนสิ่งใหมใน

กระบวนการผลิตและการพัฒนาผลิตภัณฑใหมเขาสูตลาด ดังนั้นงานวิจัยนี้จึงมุงศึกษาปจจัย ซึ่งสงผลตอการสรางนวัตกรรม

ขององคกรใหมในธุรกิจภาคการเกษตรไทย

จากงานวิจัยกอนหนานี้หนึ่งในปจจัยที่สําคัญตอการสรางนวัตกรรมขององคกรใหมคือ การสรางเครือขายทางธุรกิจ 

ซึ่งชวยองคกรเพิ่มพูนความรูใหมและเติมเต็มความเขาใจที่ขาดอยู (Deken, Berends, Gemser, and Lauche, 2018; Lowik, 

van Rossum, Kraaijenbrink, and Groen, 2012) ทั้งนี้ Lowik et al. (2012) และ Wu (2011) อธิบายวา เครือขาย

ทางธุรกิจท่ีสําคัญ ประกอบดวย ผูขาย ลูกคา ภาครัฐและมหาวิทยาลัย โดยการสรางความเช่ือมโยงเครือขายจะเปนการสราง

ความสัมพันธระหวางองคกรในเครือขายมากขึ้นทําใหเกิดความคุนเคยและความไววางใจในการแบงปนความรู อยางไรก็ตาม

จากการศึกษาของ Gunawan, Jacob, และ Duysters (2016) พบวาการสรางความเชื่อมโยงทางเครือขายอยางเดียว

อาจไมเพียงพอ องคกรใหมควรใหความสําคัญตอการมุงเนนความเปนผูประกอบการ (Entrepreneurial orientation) 

ควบคูกันไป เนื่องจากการสรางความเช่ือมโยงทางเครือขายที่มากอาจสงผลใหไดรับขอมูลมากเกินไป จนไมสามารถนําความรู

ไปสรางนวัตกรรมตอในองคกรได จําเปนตองใชความเปนผูประกอบการในการคิดและตัดสินใจจากขอมูลที่ไดรับอยางสรางสรรค 

Anderson, Kreiser, Kuratko, Hornsby, และ Eshima (2015) ใหนิยาม การมุงเนนความเปนผูประกอบการ หมายถึง 

การตัดสินใจเชิงกลยุทธ พฤติกรรม และรูปแบบดานการจัดการท่ีผลักดันองคกรใหประสบความสําเร็จ จากผลการวิจัย

เชิงประจักษพบวา องคกรใหมที่มุงเนนความเปนผูประกอบการจะชวยผูประกอบการใชประโยชนจากการเชื่อมโยงเครือขาย

ไดมีประสิทธิภาพมากย่ิงขึ้น และชวยใหองคกรใหมเผชิญกับความไมแนนอนจากความใหมในอุตสาหกรรมไดดียิ่งขึ้น และ

ยังชวยสงเสริมนวัตกรรมใหองคกร (Madhoushi, Sadati, Delavari, Mehdivand, and Mihandost, 2011)

Bouncken, Plüschke, Pesch, และ Kraus (2016) และ Kreiser (2011) ไดชี้ประเด็นถึงความทาทายของ

การศึกษาการมุงเนนความเปนผูประกอบเปนเคร่ืองมือในการใชความรูใหเกิดประโยชนสูงสุด ซึ่งจากการทบทวนวรรณกรรม

ที่กลาวมาขางตนไดสะทอนการเช่ือมโยงทางเครือขายถือเปนแหลงความรูที่สําคัญในการกําหนดแนวทางธุรกิจและการสราง

นวัตกรรม อยางไรก็ตามการศึกษาดังกลาวในบริบทประเทศไทย ยังไมมีการศึกษาท่ีชัดเจนมากอน จึงเปนที่มาของวัตถุประสงค

การวิจัยนี้ เพื่อศึกษาการเช่ือมโยงทางเครือขายและการมุงเนนความเปนผูประกอบการ ซึ่งสงผลตอนวัตกรรมขององคกรใหม

ในธุรกิจภาคการเกษตรของไทย โดยมุงตอบคําถามงานวิจัยที่สําคัญคือ การเชื่อมโยงทางเครือขายที่มีการสงผานการมุงเนน
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การเชื่อมโยงทางเครือข�าย การมุ�งเน�นความเป�นผู�ประกอบการ 
และนวัตกรรมขององค�กรใหม� ในธุรกิจภาคการเกษตรไทย



ความเปนผูประกอบการสามารถสงเสริมการสรางนวัตกรรมขององคกรใหม โดยเฉพาะภาคธุรกิจเกษตรไทยไดหรือไม และ

มีระดับสงผานอยางไร โดยผลงานวิจัยนี้จะชวยใหองคกรใหมมีความเขาใจถึงวิธีการเชื่อมโยงทางเครือขายและลักษณะของ

การมุงเนนความเปนผูประกอบลักษณะใดท่ีสําคัญตอการสงเสริมนวัตกรรม และเพ่ือยกระดับการสรางนวัตกรรมใหองคกรใหม

ภาคการเกษตรไทยมีศักยภาพการแขงขันไดดียิ่งขึ้นตามนโยบายภาครัฐที่สงเสริมองคกรใหมภาคการเกษตรสู SME 4.0

2. ทบทวนวรรณกรรม

2.1 นวัตกรรมขององค�กรใหม� (Innovation of New Firms)

องคกรใหม หมายถึง องคกรที่จัดตั้งขึ้นใหม ซึ่งการศึกษากอนหนานี้มีการกําหนดชวงอายุขององคกรใหมแตกตางกัน 

เชน การศึกษาของ Colombelli, Krafft, และ Vivarelli (2016) ไดศึกษาองคกรท่ีมีอายุไมเกิน 5 ป เปนองคกรใหม 

สวนการศึกษาของ Pirolo และ Presutti (2010) ใหความหมาย องคกรใหมคือ องคกรที่จัดตั้งขึ้นใหมจะมีชวงอายุขององคกร

ไมเกิน 10 ป ซึ่งแบงเปนระยะเริ่มแรกอยูในชวง 1 ถึง 3 ป และ 7 ถึง 10 ป เปนชวงระยะแรกของการเติบโต ในทํานอง

เดียวกัน การศึกษาของ Yli-Renko, Autio, และ Sapienza (2001) ไดใหศึกษา องคกรใหมที่มีอายุไมเกิน 10 ป 

เชนเดียวกัน ซึ่งเปนระยะเวลาที่องคกรมีการพัฒนาเพื่อการเติบโตในอนาคต ดังนั้นการวิจัยนี้จึงใชนิยาม “องคกรใหม” 

(New Firms) หมายถึง “องคกรที่จัดตั้งขึ้นใหม โดยมีระยะเวลาการดําเนินงานไมเกิน 10 ป” ตามแนวทางของ Pirolo 

และ Presutti (2010) อยางไรก็ตามในชวงระยะเวลาของการเติบโตพบวาองคกรใหมนั้นตองเผชิญกับอุปสรรคที่สําคัญคือ 

ความใหมขององคกรท้ังในอุตสาหกรรมและตลาดท่ีมีคูแขงรายเดิม ซึ่งปญหาดังกลาวมีผลตออัตราความลมเหลวท่ีสูง (Pirolo 

and Presutti, 2010) จากการศึกษาของ Kotha, Zheng, และ George (2011) อธิบายวาปญหาขององคกรใหม เชน 

สวนใหญขาดทักษะในการจัดการ ขนาดของตลาดที่เล็กและจํานวนคูแขงขันในตลาดที่มีประสบการณหรือมีความคุนเคย

กับตลาดมากกวา สามารถแกไขไดผานการเพ่ิมขีดความสามารถในการแขงขันได โดยการสรางนวัตกรรม ซึ่งการเติบโตของ

องคกรใหมนั้นขึ้นอยูกับการนําเสนอผลิตภัณฑใหมเขาสูตลาดเปนครั้งแรก ดวยเหตุผลดังกลาว องคกรใหมจําเปนอยางยิ่ง

ในการพ่ึงพานวัตกรรมในการผลิตและพัฒนาผลิตภัณฑใหม เพื่อสรางความสามารถในการแขงขันในอุตสาหกรรม

Damanpour (1991) ใหนิยาม “นวัตกรรม” (Innovation) หมายถึง การพัฒนาที่นําไปสูการผลิตผลิตภัณฑใหม 

การบริการหรือข้ันตอนใหม และ Kotha et al. (2011) นิยามนวัตกรรมวาเปนกระบวนการท่ีเริ่มตนดวยการคิดคน 

การดําเนินการในการพัฒนา ซึ่งใหผลลัพธเปนการแนะนําผลิตภัณฑ กระบวนการ หรือบริการใหมสูตลาด ในทํานองเดียวกัน

นวัตกรรมเปนกลไกท่ีองคกร สราง บูรณาการ รวบรวมทรัพยากร เพ่ือการพัฒนาและแนะนําผลิตภัณฑใหมสูตลาด (Grillitsch, 

Martin, and Srholec, 2017) จากงานวิจัยดานนวัตกรรมท่ีผานมาสวนใหญศึกษาในอุตสาหกรรมท่ีมีการใชเทคโนโลยีขั้นสูง 

เชน อุปกรณสื่อสาร อุตสาหกรรมเทคโนโลยีชีวภาพ และมุงเนนที่ R&D และการจดสิทธิบัตร (เชน การศึกษาของ Flor, 

Cooper, และ Oltra (2018)) ในขณะท่ีในอุตสาหกรรมการเกษตรศึกษากระบวนการและการประยุกตใชความรู เชน 

การใชเทคโนโลยีและการปรับปรุงหนาที่และการดําเนินงานในการสรางนวัตกรรมการเกษตร (เชน การศึกษาของ Gellynck, 

Cárdenas, Pieniak, และ Verbeke, 2015) ซึ่งการศึกษาการสรางนวัตกรรมในบริบททางการเกษตร โดยเฉพาะองคกรใหม

ภาคการเกษตรยังไมพบการศึกษาที่ชัดเจน และจากความหมายของนวัตกรรมขางตน การวิจัยนี้จึงใหนิยาม “นวัตกรรม” 

(Innovation) หมายถึง “ความสามารถในการพัฒนาผลิตภัณฑใหมขององคกรสูตลาดและสงผลตอความสําเร็จทางการคาได” 

จากการทบทวนวรรณกรรมที่ผานมาพบวาหนึ่งในปจจัยที่สําคัญที่สงตอการสรางนวัตกรรมคือ การเชื่อมโยงทางเครือขาย 

(Network Ties) จากการศึกษาของ Lowik et al. (2012) พบวาองคกรใหมจําเปนตองอาศัยเครือขาย เพื่อชวยในการ

สนับสนุนความรูที่สําคัญที่องคกรขาดและความรูใหมในการสรางนวัตกรรมอีกทั้งสงเสริมใหมีความรูที่หลากหลายและมีประโยชน
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ตอการสรางนวัตกรรม และมีประสิทธิภาพมากย่ิงขึ้นเม่ือองคกรใหมมีคุณลักษณะของการมุงเนนความเปนผูประกอบการ 

(Entrepreneurial Orientation) เพ่ือชวยใหองคกรใหมสามารถกําหนดแนวทางการใชประโยชนจากความรูและโอกาส

ที่คนพบจากการเชื่อมโยงทางเครือขายในการสรางนวัตกรรมไดดีมากขึ้น (Wiklund and Shepherd, 2005) ดังนั้นแลว

องคกรใหม โดยเฉพาะภาคการเกษตรจะสามารถยกระดับการสรางนวัตกรรมได โดยการเชื่อมโยงทางเครือขายและมีคุณลักษณะ

ของการมุงเนนความเปนผูประกอบการ ซึ่งจะอธิบายรายละเอียดในสวนตอมา

2.2 การเชื่อมโยงทางเครือข�ายและนวัตกรรม (Network Ties and Innovation)

Granovetter (1983) ไดนิยามการเช่ือมโยงทางเครือขาย (Network Ties) หมายถึง การสรางความสัมพันธ 

ความเช่ือมั่นซึ่งกันและกันและการแลกเปล่ียนระหวางองคกร และ Gulati (1995) ไดนิยามวาเปนการปฏิสัมพันธ การติดตอ

สื่อสาร ความคุนเคย และความไววางใจในระดับที่สูง ซึ่งการเชื่อมโยงทางเครือขายเปนเครื่องมือท่ีใชเพิ่มความสัมพันธและ

ความรวมมือระหวางองคกร เพื่อการไดรับความรู ขอมูล ทรัพยากรและความเช่ียวชาญอ่ืน ๆ  ที่สามารถปรับปรุงการทํางาน

ขององคกรใหดีขึ้น การเช่ือมโยงทางเครือขายชวยใหองคกรนั้นสามารถถายโอนความรู และเขาถึงความรูที่ซับซอนไดโดย

ผานการแลกเปลี่ยนความรู ผานความเชื่อมั่นและการทํางานรวมกันระหวางองคกร ซึ่งความรูที่ไดรับจะนําไปสูการสราง

นวัตกรรมขององคกร กลาวคือ เมื่อมีการเชื่อมโยงผานการติดตอหรือพบปะกันมากขึ้นสามารถทําใหเกิดความไววางใจและ

การรวมมือระหวางกัน ซึ่งจะสงเสริมใหมีการเรียนรู การถายทอดและการแลกเปลี่ยนความรูไดดีมากยิ่งขึ้น (Gunawan 

et al., 2016)

จากการศึกษากอนหนานี้พบวาการเชื่อมโยงทางเครือขายมีผลในเชิงบวกตอการสรางนวัตกรรม โดยการสรางการ

เชื่อมโยงทางเครือขายขององคกรสนับสนุนใหเกิดแนวคิดใหม รวมถึงการไดรับความรูและขอมูลใหมที่จําเปนตอการสราง

นวัตกรรม เชน ลูกคา ผูขาย ลูกคา คูแขงขัน (Huang, Lai, and Lo, 2012; Lowik et al., 2012; Wu, 2011) 

จากการศึกษาของ Wu (2011) อธิบายวาการเช่ือมโยงทางเครือขายกับลูกคานั้นชวยใหองคกรทราบถึงความตองการของ

ลูกคา และการสรางความสัมพันธกับผูขายชวยสงเสริมในดานการผลิตผลิตภัณฑใหมได โดยการนําเสนอวัตถุดิบที่ใหมและ

มีคุณภาพ รวมถึงแนะนําความรูดานเทคโนโลยีในการผลิต การไดรับความรูดังกลาวชวยใหเกิดการพัฒนาผลิตภัณฑใหมที่เปน

นวัตกรรม ซึ่งผลิตภัณฑใหมนี้จะสามารถตอบสนองและสรางความพึงพอใจแกลูกคาได โดยผานวิธีการผลิตที่มีประสิทธิภาพ 

โดยเฉพาะอยางยิ่งเมื่อองคกรสามารถสรางความคุนเคย และความไววางใจกับเครือขายไดจะทําใหองคกรไดรับความรู

ที่ครอบคลุมมากย่ิงข้ึน ทั้งน้ีการเช่ือมโยงทางเครือขายจําเปนตองอาศัยชวงระยะเวลาและความสม่ําเสมอของการติดตอ

ซึ่งกันและกัน ซึ่งองคกรที่มีการดําเนินการมานานมีแนวโนมที่จะมีความสามารถในการพัฒนาการเชื่อมโยงทางเครือขาย

ไดมากกวาองคกรใหม (Yli-Renko et al., 2001) นอกจากน้ีจากการศึกษาของ Huang et al. (2012) พบวาการเช่ือมโยง

ทางเครือขายที่เกิดขึ้นในชวงแรกขององคกรใหมถือวาเปนชวงเวลาที่สําคัญตอการสรางนวัตกรรมขององคกรใหมผานการ

ใชประโยชนจากความรู ซึ่งไดรับจากเครือขาย เชน ผลการวิจัยกอนหนานี้พบวาการติดตอสื่อสารกับเครือขายฯ มากย่ิงข้ึน 

จะสงเสริมการสรางนวัตกรรมไดมากข้ึน (Yli-Renko et al., 2001) ดังนั้นการเช่ือมโยงทางเครือขายท่ีสะทอนถึงการสราง

ความสัมพันธระหวางองคกรใหมกับองคกรอ่ืนรวมกันผานการติดตอและการเช่ือมความสัมพันธที่ดี เชน การสรางไววางใจ

ซึ่งกันและกัน จะสงผลตอนวัตกรรมขององคกรใหมได จากเหตุผลดังกลาวจึงนําเขาสูสมมติฐาน

สมมติฐานที่ 1 การเช่ือมโยงทางเครือขายมีความสัมพันธเชิงบวกตอนวัตกรรม
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การเชื่อมโยงทางเครือข�าย การมุ�งเน�นความเป�นผู�ประกอบการ 
และนวัตกรรมขององค�กรใหม� ในธุรกิจภาคการเกษตรไทย



2.3 บทบาทของการมุ�งเน�นความเป�นผู�ประกอบการท่ีเป�นสือ่กลางระหว�างการเชือ่มโยงทางเครอืข�ายและนวตักรรม 
(Mediating Role of Entrepreneurial Orientation between Network Ties and Innovation)

Miller (1983) อธิบายความหมาย “การมุงเนนความเปนผูประกอบการ” (Entrepreneurial Orientation) หมายถึง 

กระบวนการ โครงสรางและพฤติกรรมขององคกรที่มีลักษณะที่สําคัญ ประกอบดวย ความมีนวัตกรรม (Innovativeness) 

การดําเนินงานเชิงรุก (Proactiveness) และความกลาเสี่ยง (Risk Taking) ดังนั้นการมุงเนนความเปนผูประกอบการเปน

วิธีการเชิงกลยุทธในการวางแผน การตัดสินใจท่ีเกี่ยวของกับนโยบายและแนวทางปฏิบัติที่เปนพื้นฐานของการดําเนินงาน

ขององคกรรวมถึงการคนหาโอกาส เพื่อการสรางประโยชนใหกับองคกร (Anderson et al., 2015) จากการทบทวนวรรณกรรม

ที่ผานมา คุณลักษณะของการมุงเนนความเปนผูประกอบการ ประกอบดวย 3 คุณลักษณะที่สําคัญคือ ความมีนวัตกรรม 

การดําเนินงานเชิงรุก และความกลาเสี่ยง ตามที่กลาวมาขางตน (Covin and Slevin 1989; Miller, 1983) อยางไรก็ตาม 

นักวิชาการบางสวนไดชี้ประเด็นที่นาสนใจคือ คุณลักษณะการมุงเนนความเปนผูประกอบการอาจแตกตางกันไปขึ้นกับรูปแบบ

ธุรกิจและสถานการณ (Lumpkin and Dess, 2001) ซึ่งคุณลักษณะการมุงเนนความเปนผูประกอบการท่ีสงผลตอการสราง

นวัตกรรมที่สําคัญคือ การดําเนินงานเชิงรุกและความกลาเส่ียง เชน การศึกษาการวิเคราะหอภิมาน (Meta-Analysis) 

ของ Pérez-Luño, Wiklund, และ Cabrera (2011) พบวาองคกรมีการมุงเนนความเปนผูประกอบการดานการดําเนินการ

เชิงรุกและความกลาเส่ียงจะสงผลตอการสรางนวัตกรรมไดมากกวาคุณลักษณะอ่ืน ในทํานองเดียวกันการศึกษาคุณลักษณะ

นวัตกรรมของการมุงเนนความเปนผูประกอบการ นักวิชาการสวนใหญศึกษาถึงแนวคิดใหม หรือการนําเสนอผลิตภัณฑใหม

เขาสู ตลาด ในขณะที่การศึกษาวรรณกรรมของนวัตกรรมมีนิยามเกี่ยวของกับแนวคิดใหมเชนกัน ซึ่งในเชิงการวิจัยน้ัน

ไมควรศึกษาตัวแปรที่มีความหมายใกลเคียงกัน (Gunawan et al., 2016; Pérez-Luño et al., 2011) ดวยเหตุผลน้ี

การวิจัยในครั้งนี้ลักษณะของการมุงเนนความเปนผูประกอบการประกอบดวย การดําเนินการเชิงรุก ซึ่งเกี่ยวของกับการคนหา

โอกาสและการคาดการณความตองการในอนาคตไดกอนคูแขงขัน และความกลาเส่ียงคือการท่ีองคกรยอมรับผลลัพธที่ไมแนนอน

ของการดําเนินการลงทุน (Lumpkin and Dess, 2001)

จากผลการวิจัยเชิงประจักษที่ผานมา ซึ่งสรางการยอมรับในเชิงวิชาการคือ การมุงเนนความเปนผูประกอบการ

มีอิทธิพลตอการสรางผลการดําเนินงาน และมีบทบาทที่สําคัญตอการสรางนวัตกรรม (Rauch, Wiklund, Lumpkin, and 

Frese, 2009; Wiklund and Shepherd, 2005) โดยองคกรใหมที่มีการมุงเนนความเปนผูประกอบการจะใชประโยชน

จากความรูที่ไดรับจากเครือขาย ตลอดจนการฉกฉวยโอกาสทางการตลาด มาชวยองคกรใหมนําเสนอผลิตภัณฑใหมและ

สรางนวัตกรรมในอนาคต อยางไรก็ตามองคกรใหมที่มีการมุงเนนความเปนผูประกอบการอาจตองกลั่นกรองขอมูลที่ไดรับ

จากเครือขาย กับความเสี่ยงในการคาดการณผิดพลาด เชน การศึกษาของ Gunawan et al. (2016) พบวาองคกรใหม

จะไดรับความรูที่หลากหลายผานเครือขายไมวาจะผานทางชองทาง ผูขาย ลูกคา หรือรัฐบาล ทําใหองคกรใหมไดรับความรู

ที่มากเกินไป จําเปนตองกล่ันกรองความรูที่จําเปนและสามารถใชประโยชนไดจริง โดยเฉพาะอยางยิ่งองคกรใหมที่ยังขาด

ประสบการณในการกล่ันกรองขอมูลและการนําขอมูลไปใชใหเกิดประโยชนสูงสุด ในขณะเดียวกันองคกรท่ีมีการดําเนินการ

มานานยอมมีการสะสมประสบการณมานานกวา จะมีศักยภาพในสวนนี้เหนือกวาองคกรใหมเพราะสามารถทราบไดวา

ความรูใดที่จําเปนตอองคกร (Kotha et al., 2011) เชน ผูขายไดแนะนําวัตถุดิบชนิดใหม ซึ่งองคกรจะตองมีการประเมิน

โอกาสน้ีถึงความเปนไปไดของการพัฒนาผลิตภัณฑใหมและคาดการณถึงความพึงพอใจของลูกคาและการยอมรับความเส่ียง

ของการลงทุนพัฒนาผลิตภัณฑใหม ดังนั้นถาองคกรใหมมีการมุงเนนความเปนผูประกอบการที่ดีตลอดจนมีความสามารถ

จัดการความรูที่ไดรับจากการเช่ือมโยงทางเครือขายแลว ปจจัยดังกลาวจะเก้ือหนุนตอการสรางนวัตกรรมใหองคกรใหม 

ซึ่งสามารถวางแผนการดําเนินงานและรูปแบบการตัดสินใจอยางสมดุลทั้งการดําเนินการเชิงรุกและความเส่ียงท่ียอมรับได 

ดวยเหตุผลดังกลาวจึงนํามาสูสมมติฐานดังนี้
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สมมติฐานที่ 2 การมุงเนนความเปนผูประกอบการเปนส่ือกลางความสัมพันธระหวางการเช่ือมโยงทางเครือขายและ

นวัตกรรม

3. วิธีการวิจัย
งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาการเชื่อมโยงทางเครือขายและการมุงเนนความเปนผูประกอบการตอการสราง

นวัตกรรมขององคกรใหม โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลและวิเคราะหผลเชิงปริมาณ นอกจากนี้

ผู วิจัยดําเนินการสัมภาษณเชิงลึกกับผู ประกอบการใหมที่ประสบความสําเร็จ เพ่ือเปนขอมูลสนับสนุนผลการวิจัยดังกลาว 

และเพื่อใหเกิดความเขาใจมากย่ิงขึ้น

3.1 กลุ�มตัวอย�าง

กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาคร้ังนี้คือ องคกรใหมที่ไดจดทะเบียนกับกรมพัฒนาธุรกิจการคา (Department of 

Business Development, 2017) และจากการทบทวนวรรณกรรมท่ีผานมา (Pirolo and Presutti, 2010; Yli-Renko 

et. al., 2001) ลักษณะองคกรใหมจะตองมีลักษณะคือ (1) องคกรมีระยะเวลาในการเปดดําเนินการไมเกิน 10 ป (2) องคกร

เปนอิสระไมอยู ภายใตองคกรใด และ (3) องคกรมีการผลิตผลิตภัณฑใหมที่เปนการแปรรูปจากวัตถุดิบทางการเกษตร

ซึ่งแสดงถึงความสามารถทางนวัตกรรมขององคกร และเพื่อใหกลุมตัวอยางเปนไปตามลักษณะขององคกรใหมดังกลาว ผูวิจัย

จึงมีการคัดกรองและตรวจสอบขอมูลขององคกรผานทางโทรศัพท ซึ่งองคกรท่ีผานการตรวจสอบ เพื่อยืนยันความเปน

องคกรใหมและการคงอยูขององคกรในปจจุบันมีจํานวน 946 องคกร โดยดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูล โดยใชแบบสอบถาม

ระหวางเดือนกันยายนถึงเดือนตุลาคม พ.ศ. 2561 ทั้งหมด 946 ชุด ไดรับแบบสอบถามกลับมา 219 ชุด ทั้งนี้มีแบบสอบถาม

บางสวนที่ไมสอบสมบูรณ เชน ผูตอบแบบสอบตอบไมครบขอคําถาม จึงไมนําแบบสอบถามดังกลาวมารวมในการวิเคราะห

ขอมูล (Hair, Bush, and Ortinau, 2006) ดังนั้นแบบสอบถามท่ีสมบูรณมีทั้งหมด 188 ชุด มีอัตราการตอบกลับ (Response 

Rate) คิดเปนรอยละ 19.9 ซึ่งมีขนาดเพียงพอตอการนําไปวิเคราะหขอมูลไดและลักษณะของกลุมตัวอยางไดแสดงขอมูล

ในตารางท่ี 1

ตารางที่ 1: ลักษณะของกลุมตัวอยาง

ลักษณะ ความถี่ ร�อยละ

วัตถุหลักที่ใชในการแปรรูป ผักและผลไม 70 37.2

เนื้อสัตว 31 16.5

นมสัตว 29 15.4

นํ้ามันและไขมันจากพืชและสัตว 21 11.2

สมุนไพร 19 10.1

เมล็ดธัญพืช และการผลิตแปง 18 9.6

รวม 188 100
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ตารางที่ 1: ลักษณะของกลุมตัวอยาง (ตอ)

ลักษณะ ความถี่ ร�อยละ

ระยะเวลาในการเปดดําเนินการ นอยกวา 3 ป 62 33.0

3 ถึง 6 ป 82 43.6

7 ถึง 10 ป 44 23.4

รวม 188 100

จํานวนพนักงาน นอยกวา 10 คน 104 55.3

10-50 คน 63 33.5

51-100 คน 12 6.4

มากกวา 100 คน 9 4.8

รวม 188 100

3.2 เครื่องมือและวิธีการวัดผล

ขอคําถามในแบบสอบถามผูวิจัยไดปรับใชจากการศึกษากอนหนานี้ (Existing Scales) โดยมีขอคําถามทั้งหมด 14 ขอ 

ประกอบดวยนวัตกรรมจํานวน 5 ขอ การเชื่อมโยงทางเครือขายจํานวน 3 ขอ และการมุงเนนความเปนผูประกอบการ

จํานวน 6 ขอ ซึ่งไดใหผูตอบแบบสอบถามแสดงความคิดเห็นและใชมาตราสวนประมาณคา (Likert Scale) ระดับ 1–7 

(1 คือ ไมเห็นดวยอยางยิ่ง และ 7 คือ เห็นดวยอยางยิ่ง) และตัวแปรควบคุมประกอบดวย R&D และประสบการณ ซึ่งถูก

วัดเปนตัวแปรหุน (Dummy Variable) คือ 1 = มี และ 0 = ไมมี รวมถึงขนาดขององคกรที่สะทอนจากจํานวนพนักงานและ

อายุขององคกรดวย (Gellynck et al., 2015) นอกจากน้ีขอคําถามท้ังหมดท่ีไดอางอิงจากการศึกษากอนหนานี้นั้นเปน

ภาษาอังกฤษ ผู วิจัยจึงไดแปลเปนภาษาไทยและเพื่อการตรวจสอบความถูกตองทางดานภาษา ผู วิจัยไดดําเนินการแปล

ยอนกลับแบบ Double-blind (Sinaiko and Brislin, 1973) พรอมกันนี้ไดมีการปรับภาษาไทย เพื่อใหงายตอความเขาใจ

ของผูตอบแบบสอบถาม โดยผานการตรวจสอบความถูกตองจากผูเชี่ยวชาญอีกครั้ง ดังตารางท่ี 2 ซึ่งแสดงตัวชี้วัดของตัวแปร

และคา Cronbach’s Alpha ของทุกตัวแปร ซึ่งมีคามากกวา 0.70 (Nunnally, 1978)

ตารางที่ 2: ตัวชี้วัดของตัวแปรและคา Cronbach’s Alpha

ตัวแปร ตัวชี้วัด แหล�งอ�างอิง

นวัตกรรม

Cronbach’s Alpha = 0.79

1. ความสําเร็จในภาพรวมของผลิตภัณฑใหม

2. กําไรจากการขายผลิตภัณฑใหม

3. สินคาใหมประสบความสําเร็จมากกวาคูแขง

4. สินคาใหมมีความแปลกใหมตอองคกร

5. สินคาใหมมีความแปลกใหมตอตลาด

Johannessen, Olsen, 

และ Lumpkin, (2001)
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ตารางที่ 2: ตัวชี้วัดของตัวแปรและคา Cronbach’s Alpha (ตอ)

ตัวแปร ตัวชี้วัด แหล�งอ�างอิง

การเชื่อมโยงทางเครือขาย

Cronbach’s Alpha = 0.82

1. การติดตอกับแหลงของความรูอยูเสมอ

2. ความใกลชิด/คุนเคยกับแหลงของความรู

3. ความเช่ือถือ/ไววางใจในแหลงของความรู

Granovetter (1983)

การมุงเนนความเปนผูประกอบการ

Cronbach’s Alpha = 0.90

1. การเปนเจาแรกในการนําเสนอสินคาใหม

2. การเร่ิมดําเนินการหากคูแขงขันออกสินคาใหม

3. องคกรมีแนวโนมเหนือกวาคูแขงขันในการ

นําเสนอสินคาใหม

4. การกลาเส่ียงในการออกสินคาใหม

5. การดําเนินการที่หลากหลายเปนสิ่งสําคัญ

ตอการบรรลุเปาหมาย

6. การตัดสินใจในสถานการณที่ไมแนนอน

Covin และ Slevin (1989)

4. ผลการศึกษา
การทดสอบสมมติฐานในการวิจัยนี้ใชการสรางโมเดลสมการโครงสราง (Structural Equation Modeling: SEM) 

ดวยโปรแกรม AMOS 22.0 SEM เปนวิธีการทางสถิติที่ใชในการยืนยันวิธีการในการวิเคราะหทฤษฎีโครงสรางที่มีตอ

ปรากฏการณบางอยาง การทดสอบสมมติฐาน โดยใชหลักการของ Anderson และ Gerbing (1988) ซึ่งกอนการวิเคราะห

โมเดลโครงสราง (Structural Model) จะตองมีการตรวจสอบโครงสรางโมเดลการวัด (Measurement Model) ของตัวแปร

แฝงทุกตัวแปรกอนวาสามารถวัดไดจากตัวแปรสังเกตไดที่กําหนด โดยใชวิธีการวิเคราะหองคประกอบเชิงยืนยัน (Confirmatory 

Factor Analysis) ผลจากการวิเคราะหพบวาคานํ้าหนักองคประกอบ (Factor Loading) มีคามากกวา 0.40 “(Hair, Bush, 

and Ortinau, 2006) การวัดแตละตัวแปรการเช่ือมโยงทางเครือขาย (คานํ้าหนักองคประกอบ อยูระหวาง 0.71–0.88) 

การมุงเนนความเปนผูประกอบการ (คานํ้าหนักองคประกอบ อยูระหวาง 0.62–0.89) และนวัตกรรม (คานํ้าหนักองคประกอบ 

อยูระหวาง 0.47–0.77) แสดงถึงตัวแปรตัวแปรสังเกตสามารถสะทอนการวัดแตละตัวแปรได และการวิเคราะหความสอดคลอง

ของโมเดลที่พัฒนาจากการทบทวนวรรณกรรมขางตนนั้นกับขอมูลเชิงประจักษที่ไดเก็บรวบรวมมีคาดัชนีที่บงชี้วาโมเดลในการ

วิจัยนี้มีความสอดคลองและมีความเหมาะสม (CMIN / DF = 1.70, GFI = 0.91, NFI = 0.91, CFI = 0.96, RMSEA = 0.06) 

นอกจากน้ี ตารางที่ 3 แสดงคา คาเฉลี่ย (Mean) สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.) ความเช่ือถือได

ที่วัดดวย Cronbach Alpha และ Composite Reliability (CR) ที่ตองมากกวา 0.70 (Nunnally and Bernstein, 1994) 

และคาเฉลี่ยความแปรปรวนดวย Average Variance Extracted (AVE) ที่ตองมากกวา 0.40 (Hair et al., 2009) รวมถึง

ผลการวิเคราะหความสัมพันธ (Correlation) โดยใชคาสถิติ Pearson Correlation และคา Correlation ระหวางตัวแปร

มีคาตํ่ากวารากที่สองของ AVE ทั้งหมด ซึ่งแสดงถึงความเที่ยงตรงเชิงจําแนก (Discriminant Validity) (Fornell and Larcker, 

1981) จากท่ีกลาวมาขางตนแสดงใหเห็นวาตัวแปรท่ีนํามาใชในการศึกษาคร้ังนี้มีความนาเช่ือถือและมีทิศทางความสัมพันธ

ที่สอดคลองตามทฤษฎี
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ตารางที่ 3: แสดงคาความเช่ือมั่น คาเฉลี่ยความแปรปรวน และการวิเคราะหความสัมพันธ

ตัวแปร Mean S.D. AVE CR 1 2 3 4 5 6 7

1. การวิจัยและพัฒนา 0.33 0.47 n.a

2. ประสบการณ 0.65 0.48 0.04 n.a

3. ขนาดขององคกร 1.62 0.87 0.12 0.08 n.a

4. อายุขององคกร 1.93 0.72 0.08 0.05 0.10 n.a

5. นวัตกรรม 5.39 0.97 0.44 0.79 0.50 0.07 0.06 0.06 0.66a

6. การเช่ือมโยงทางเครือขาย 5.22 1.09 0.61 0.83 0.07 0.07 0.11 0.01 0.32** 0.78a

7. การมุงเนนความเปน
ผูประกอบการ

5.18 1.17 0.58 0.91 0.01 0.11 0.03 0.05 0.42** 0.30** 0.76a

หมายเหตุ: จากขอมูลกลุมตัวอยาง 188 ตัวอยาง; ** p value < 0.01

 a คารากท่ีสองของ AVE

 n.a = ไมเกี่ยวของ

จากรูปที่ 1 และตารางที่ 4 แสดงผลจากการวิเคราะหโมเดลโครงสราง ซึ่งการวิเคราะหสมมติฐานที่ 1 แสดงให

เห็นวาไมพบการมีนัยสําคัญของการเชื่อมโยงทางเครือขายที่มีความสัมพันธเชิงบวกตอนวัตกรรม (β = 0.21, p = Not 

Significant) ดังนั้นผลการวิจัยจึงไมยอมรับสมมติฐานที่ 1 และสมมติฐานที่ 2 พบวาการมุงเนนความเปนผูประกอบการ

เปนสื่อกลางความสัมพันธระหวางการเช่ือมโยงทางเครือขายและนวัตกรรมอยางสมบูรณ (Full Mediating Effect) 

โดยพิจารณาจากการเปรียบเสนทางของอิทธิพลทางตรงจากการเช่ือมโยงทางเครือขายไปยังนวัตกรรม (β = 0.32, p < 0.001) 

ดังรูปที่ 1 (a) และเมื่อเสนทางมีการมุงเนนความเปนผูประกอบการเปนตัวแปรคั่นกลาง (Mediator Variable) (β = 0.21, 

p = Not Significant) ดังรูปที่ 1 (b) ซึ่งจากการวิเคราะหเสนทางแลวพบวา เมื่อมีตัวแปรคั่นกลางแลวมีผลใหอิทธิพลทางตรง

ของการเชื่อมโยงทางเครือขายไปยังนวัตกรรมหายไปท้ังหมดแสดงวาเปนตัวแปรค่ันกลางอยางสมบูรณ (MacKinnon, Fairchild, 

and Fritz, 2007) ดังนั้นผลการวิจัยยอมรับสมมติฐานที่ 2 อยางมีนัยสําคัญ

ตารางที่ 4: แสดงผลการวิเคราะหเสนทางของโมเดลโครงสราง

เส�นทางความสัมพันธ� (Relationship Paths) สัมประสิทธิ์เส�นทาง (β) S.E. C.R. R2

การเช่ือมโยงทางเครือขาย ➞ นวัตกรรม 0.21 0.06 3.04

การเช่ือมโยงทางเครือขาย ➞ การมุงเนนความเปนผูประกอบการ 0.30*** 0.08 4.35 0.22

การมุงเนนความเปนผูประกอบการ ➞ นวัตกรรม 0.36*** 0.06 5.26

หมายเหตุ: จากขอมูลกลุมตัวอยาง = 188 ตัวอยาง; ระดับนัยทางสถิติ *** p value < 0.001

 S.E. คือ Standard Error และ C.R. คือ Critical Ratio
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R2: 0.09

0.32***

R2: 0.22

0.21

0.30*** 0.36***

รูปที่ 1: การวิเคราะหเสนทางในโมเดลโครงสราง

เพื่อเปนขอมูลสนับสนุนผลการวิจัยและเพื่อความเขาใจมากข้ึนผูวิจัยไดดําเนินการสัมภาษณเชิงลึกกับ 2 องคกรใหม 

เพื่อใหขอมูลมีความนาเชื่อไดและถูกตองคุณสมบัติขององคกรใหมมีลักษณะคือ (1) มีการดําเนินงานการแปรรูปผลิตภัณฑ

ทางการเกษตรไมเกิน 10 ป (2) ไดรับรางวัลและไดรับรองมาตรฐานซึ่งทั้ง 2 องคกรไดรับ อาทิเชน รางวัลนวัตกรรมการ

แปรรูปและการรับรองมาตรฐานเกษตรอินทรีย (3) องคกรเปดเปนแหลงเรียนรู ซึ่ง 3 คุณสมบัติดังกลาววสามารถสะทอน

ไดวาทั้ง 2 องคกรใหมเปนองคกรท่ีประสบความสําเร็จ โดยคําถามสัมภาษณมุงเนนเกี่ยวกับปจจัยที่สงผลตอการสรางนวัตกรรม

ขององคกรคือ การเช่ือมโยงทางเครือขายและลักษณะของแนวทางและการวางแผนขององคกรเปนอยางไร จากตารางท่ี 5 

แสดงการสรุปผลจากการสัมภาษณซึ่งเปนขอมูลสนับสนุนผลการวิเคราะหทางสถิตขางตนวาลักษณะการเช่ือมโยงทางเครือขาย

จะทําใหองคกรไดรับความรูและการมีแนวทางในการดําเนินขององคกรสามารถสนับสนุนการสรางนวัตกรรมได

54 วารสารบริหารธุรกิจ

การเชื่อมโยงทางเครือข�าย การมุ�งเน�นความเป�นผู�ประกอบการ 
และนวัตกรรมขององค�กรใหม� ในธุรกิจภาคการเกษตรไทย



ตารางที่ 5: ผลสรุปการสัมภาษณ

ประเด็น องค�กรท่ี 1 องค�กรท่ี 2

การเชื่อมโยงทางเครือขาย

ลูกคา ติดตอเปนประจําและมีความคุนเคย ติดตออยางสมํ่าเสมอและมีความคุนเคย

ผูขาย ติดตออยางสมํ่าเสมอและมีความคุนเคย ติดตออยางสมํ่าเสมอและมีความสนิทสนม

คูแขงขัน – –

พันธมิตรในอุตสาหกรรมการเกษตร – ติดตอเปนประจําและมีความสนิทสนม

หนวยรัฐบาล ติดตอเปนบางคร้ังบางคราว ติดตออยางสมํ่าเสมอ

มหาวิทยาลัย – –

การมุงเนนความเปนผูประกอบการ

กระบวนการ/วิธีการและ

การดําเนินงานขององคกร

ลงทุนในการทดลองการผลิต เพื่อใหได

ผลิตภัณฑใหมและมีความแปลกใหม

ในตลาด

• วางแผนขยายตลาดไปยังตางประเทศ

• ลงทุนซื้อเครื่องจักรที่มีคุณภาพ 

เพื่อการใชระยะยาวและเพ่ิม

ประสิทธิการผลิต

5. อภิปรายและสรุปผลการวิจัย
งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค เพ่ือศึกษาการเช่ือมโยงทางเครือขายและการมุงเนนความเปนผูประกอบการ เพ่ือสราง

นวัตกรรมขององคกรใหมและมุงหาคําตอบท่ีแนชัดของปรากฏการณที่เกิดขึ้นจริงในบริบท ซึ่งผลวิจัยชี้ใหเห็นวาการเชื่อมโยง

ทางเครือขายท่ีมีการสงผานการมุงเนนความเปนผูประกอบการสามารถสรางนวัตกรรมได โดยเฉพาะบริบทขององคกรใหม

ทางการเกษตรในประเทศไทยท่ียังไมเคยมีการศึกษาที่ชัดเจนมากอน ดังนั้นผลการวิจัยในครั้งนี้สงเสริมประโยชนทั้งทางทฤษฎี

และทางปฏิบัติ ดังนี้

5.1 ประโยชน�ทางทฤษฎี (Theoretical Contributions)

1. ผลการวิจัยพบวาการเชื่อมโยงทางเครือขายขององคใหมนั้นยังไมสามารถชวยใหเกิดนวัตกรรมได ทั้งน้ีการศึกษา

ของ Yli-Renko et al. (2001) ไดอธิบายวาองคใหมที่เพิ่งเขามาในอุตสาหกรรมอาจจะยังไมสามารถพัฒนาความสัมพันธ

กับเครือขายที่สําคัญ ในการสรางความสัมพันธผานการเช่ือมโยงทางเครือขายหากความสัมพันธมีความใกลชิด ความไววางใจ

จะมีสวนชวยใหองคกรไดรับความรูที่สําคัญในการสรางนวัตกรรมจากเครือขายมากขึ้น ซึ่งตองอาศัยระยะเวลาในการสราง

ความสัมพันธกับเครือขายรวมถึงการสะสมการเรียนรูจากเครือขาย ในทํานองเดียวกันการศึกษาระยะยาวของ Deken et al. 

(2018) อธิบายวาการสรางความสัมพันธระหวางองคกร เพื่อใหไดรับทรัพยากรภายนอกท่ีจําเปนสําหรับการเร่ิมกลยุทธ

เชิงนวัตกรรมนั้นอาจจะเปนไปไดยากในการใชใหเกิดประสิทธิภาพเนื่องจากความไมคุ นเคยและเมื่อเวลาผานไปองคกรจะ

สามารถพัฒนากลยุทธดังกลาวไดผานความสัมพันธระหวางองคกร ผลงานวิจัยครั้งนี้ยังสอดคลองกับขอมูลสนับสนุนที่ไดจาก

การสัมภาษณซึ่ง องคกรที่ 1 ไดกลาววา “องคกรอาศัยการเรียนรูจากแหลงตาง ๆ  เชน การเลือกซื้อวัตถุดิบ เพื่อผลิตผลิตภัณฑ
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ผูขาย ขอเสนอแนะจากลูกคา ซึ่งในการเริ่มการดําเนินการองคกรในชวงแรกการที่จะไดรับความรู ขอมูลตาง ๆ  ผานการ

ถามตอบ แตในปจจุบันอยางผูขายหากมีวัตถุดิบที่ใหมและมีคุณภาพมากกวาของเดิมก็จะนึกถึงองคกรและมีการติดตอทันที” 

ดังนั้นแลวแมวาผลการวิจัยนี้จะพบวาการเช่ือมโยงทางเครือขายขององคใหมนั้นยังไมสามารถมีผลตอนวัตกรรม องคกร

ยังมีความใหมตออุตสาหกรรมและยังอยูในชวงการเร่ิมตนของการสรางความสัมพันธกับเครือขาย ในอนาคตมีความเปนไปได

วาการเช่ือมโยงทางเครือขายจะสามารถสรางนวัตกรรมขององคกรไดเมื่อองคกรเติบโตข้ึน

2. ผลการวิจัยนี้ยืนยันวาการมุงเนนความเปนผูประกอบการมีบทบาทที่สําคัญในการเปนตัวกลางของความสัมพันธ

ระหวางการเช่ือมโยงทางเครือขายและนวัตกรรม กลาวคือ การเช่ือมโยงทางเครือขายจะสามารถสรางนวัตกรรมไดตองอาศัย

การมุงเนนความเปนผูประกอบการ ผลวิจัยครั้งนี้ทําใหเกิดความเขาใจอยางชัดเจนวาการตระหนักถึงการสรางความสัมพันธ

กับเครือขาย เพื่อเปนแหลงความรูภายนอกจะนําไปสูกระบวนการการสรางนวัตกรรมได โดยผานกระบวนการการจัดการ

ความรูภายใน ซึ่งการมุงเนนความเปนผูประกอบการจะเปนเครื่องมือที่เปนตัวกลางในการใชประโยชนจากความรูภายนอก 

ผลการวิจัยนี้พบวามีความสอดคลองกับการศึกษาบทบาทของการมุงเนนความเปนผูประกอบการเปนตัวแปรกลาง การศึกษา

ของ Khedhaouria Gurau, และ Torrès (2015) พบวาการมุงเนนความเปนผูประกอบการเปนตัวแปรกลางของกระบวนการ

สรางสรรคที่ผู ประกอบการนําแนวความคิดใหม  ๆ  ไปใชภายในองคกร ซึ่งไดจากการแสวงหาโอกาสในการเติบโตของ

ผูประกอบการที่นําไปสูความสําเร็จที่มีประสิทธิภาพสูง ในทํานองเดียวกันกับผลจากการสัมภาษณ องคกรที่ 2 ไดกลาววา 

“ผลิตภัณฑใหมในปจจุบันเกิดข้ึนจากขอเสนอแนะของลูกคาคนสําคัญ ซึ่งองคกรเห็นความเปนไปไดในการผลิตท่ีจะสงเสริม

การขยายฐานลูกคาในตลาด จึงไดมีการวางแผนการลงทุนในการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑใหม” ขอความดังกลาวแสดงถึง

องคกรมีคุณลักษณะของการมุงเนนความเปนผูประกอบการทั้งการดําเนินการเชิงรุกและความกลาเส่ียง โดยจากขอมูลที่ไดรับนั้น

ผูประกอบสามารถวางแผนเชิงรุกดวยการเสนอนําผลิตภัณฑใหมที่ไดจากการคาดการณความตองการของตลาดในการสราง

โอกาสทางการแขงขัน และความกลาเส่ียงในการลงทุนดําเนินการตามโอกาสน้ัน ในขณะท่ีหากองคกรท่ีไดรับความรูหรือขอมูล

จากเครือขายแลวขาดแนวทางการใชประโยชนยอมไมสามารถสรางหรือคนหาส่ิงใหมที่นําไปสูนวัตกรรมได ซึ่งสอดคลองกับ

การศึกษาของ Kollmann และ Stöckmann (2014) ที่พบวาการมีคุณลักษณะของการดําเนินการเชิงรุกและความกลาเสี่ยง

จะชวยใหองคกรนั้นสามารถคนหาและใชประโยชนจากความรู เพ่ือสรางนวัตกรรมได ดังนั้นประโยชนทางทฤษฎีที่สําคัญ

นอกจากผลการวิจัยนี้ยืนยันวาการมุงเนนความเปนผูประกอบการสามารถเปนตัวกลางของความสัมพันธระหวางการเช่ือมโยง

ทางเครือขายและนวัตกรรมไดรวมถึงผลการวิจัยนี้ยังสะทอนถึงบทบาทอีกดานในการเปนตัวแปรกลาง ซึ่งการวิจัยกอนหนาน้ี

สวนใหญมุงเนนการศึกษาไปท่ีบทบาทของการเปนตัวแปรอิสระ (เชน Madhoushi et al., 2011)

5.2 ประโยชน�ทางปฏิบัติ (Managerial Contribution)

1. ผูประกอบการใหมควรตระถึงการกําหนดกลยุทธดานนวัตกรรม โดยการเชื่อมโยงทางเครือขายและการมุงเนน

ความเปนผูประกอบการ ซึ่งจากขอมูลสนับสนุนที่ไดจากการสัมภาษณชี้ใหเห็นวาเครือขายท่ีสําคัญประกอบดวยผูขาย ลูกคา 

ภาครัฐและพันธมิตรในธุรกิจภาคการเกษตร เครือขายเหลานี้สามารถสงเสริมความรูที่หลากหลายใหกับองคกรได ดังน้ัน

ผูประกอบใหมควรมีการสรางการเช่ือมโยงกับองคกรเหลานี้ เพื่อเปนเครือขายขององคกรโดยผานการติดตอ การมีปฏิสัมพันธ

อยางสมํ่าเสมอ ซึ่งจะชวยใหเกิดความคุนเคยและความไววางใจซึ่งกันและกัน เพื่อที่จะสามารถชวยใหไดรับความรู ที่ดี

มีประโยชนมากขึ้น และสิ่งสําคัญเพื่อในเกิดการสรางนวัตกรรมองคกรจําเปนที่จะตองมีการวางแผนวิธีการดําเนินการและ

รูปแบบการตัดสินใจ โดยเฉพาะอยางยิ่งการวางแผนเชิงรุกและความกลาเสี่ยง กลาวคือ ผูประกอบการใหมจะตองพยายาม

คนหาโอกาสทางการตลาด เพ่ือสามารถเปนเจาแรกของการนําเสนอผลิตภัณฑใหมและการพยายามพัฒนาองคกรให

อยู เหนือกวาคูแขงขัน รวมถึงการกลาท่ีจะเสี่ยงในการลงทุนแมวาจะไมสามารถคาดการณที่แนนอนไดแตมีโอกาสในการ
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ไดรับผลตอบแทนท่ีสูง เชน การลงทุนในการผลิตผลิตภัณฑใหม ซึ่งรูปแบบของการวางแผนและการตัดสินใจแหลานี้จะชวยให

องคกรใหมประสบความสําเร็จดานนวัตกรรมได

2. ผลการวิจัยนี้จะชวยเปนแนวทางในการสนับสนุนองคกรใหมของภาครัฐที่สงเสริมภาคการเกษตรสู SME 4.0 

จากผลการสัมภาษณทั้ง 2 องคกรใหมพบวาภาครัฐเปนแหลงความรู แหลงแรกที่ผู ประกอบการจะตระหนักถึง ดังน้ัน

ภาครัฐควรใหความสําคัญตอการสงเสริมผู ประกอบการใหมใหมีลักษณะของความเปนผู ประกอบการท่ีมีความสามารถ 

โดยเฉพาะอยางยิ่งดานการตลาด เพื่อใหเกิดการดําเนินการเชิงรุก โดยอาจผานการจัดฝกอบรมหรือการประชุมเชิงปฏิบัติการ 

และการบริหารความเส่ียง เพื่อใหเกิดความผิดพลาดในการดําเนินการนอยที่สุด โดยอาจผานการใหความรูจากสถาบันการเงิน 

นอกจากนี้ในการสรางนวัตกรรมจะตองอาศัยความรู ที่หลากหลาย ซึ่งภาครัฐสามารถสงเสริมได โดยการเปนศูนยกลาง

ในการจัดการพบปะของกลุมองคกร เพ่ือใหเกิดสรางความสัมพันธระหวางองคกรและพัฒนาเปนเครือขาย โดยเฉพาะการ

สงเสริมใหในเครือขายนั้นมีทั้งองคกรท่ีมาจากกลุมอุตสาหกรรมเดียวกันและนอกอุตสาหกรรม เพื่อสามารถแลกเปล่ียนความรู

และความคิดเห็นตาง ๆ  ทําใหเกิดแนวความคิดใหมในการพัฒนานวัตกรรม รวมถึงการเพ่ิมโอกาสใหกับองคกรในเครือขาย

ที่อาจชวยในการจับคูทางธุรกิจ ซึ่งการมีพันธมิตรทางธุรกิจที่ดีสามารถชวยใหองคกรใหมกาวไปขางหนาไดเร็วขึ้น (Gunawan 

et al., 2016)

6. ข�อเสนอแนะงานวิจัยในอนาคต
การวิจัยนี้มุ งเนนการศึกษาไปท่ีองคกรใหม ซึ่งเปนสาเหตุของผลการศึกษาท่ีพบวาการเช่ือมโยงทางเครือขายน้ัน

ยังไมสามารถมีผลตอการสรางนวัตกรรมได Cross, Borgatti, และ Parker (2001) อธิบายวาความสัมพันธของเครือขาย

ที่จะมีผลตอผลการดําเนินงานขององคกรน้ันขึ้นอยูกับชวงระยะเวลาการเติบโตขององคกร ดังนั้นการวิจัยในอนาคตควรมี

การเก็บขอมูลระยะยาว (Longitudinal Study) เพื่อความชัดเจนและพิสูจนวาเม่ือเวลาผานไปการเช่ือมโยงทางเครือขาย

จะสามารถพัฒนาความสัมพันธระหวางองคกร เพื่อสรางนวัตกรรมไดหรือไม นอกจากนี้ผลการวิจัยแสดงใหเห็นถึงบทบาท

ที่สําคัญของการมุงเนนความเปนผูประกอบการ ซ่ึงมีบทบาทท่ีสําคัญในการรวบรวมความรูทั้งภายในและภายนอกขององคกร

ที่ระดับองคกร เพื่อเกิดความเขาใจเชิงประจักษมากขึ้นถึงกระบวนการและการดําเนินงานการรวบรวม การวิจัยในอนาคต

ควรพิจารณาถึงการศึกษากระบวนการภายในองคกร (Intra-Organization) เชน การศึกษาพนักงานในองคกร ซึ่งมีความสําคัญ

ตอผลการดําเนินงานใหเปนไปตามที่องคกรไดกําหนดไว โดยหากพนักงานมีการทํางานรวมกันจะสงเสริมใหมีการถายโอน

ความรูและการรวบรวมความรูของพนักงาน
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