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 In current business environment, it is realized that strategic sourcing is one of 
the key drivers to create competitive advantage by reducing overall cost and 
providing differentiation.  The primary purpose of this paper is to develop an 
integrative strategic sourcing process model for oil refinery.  In this study, the 
process model was designed based on strategic sourcing theories, related papers 
and best practices.  Subsequently, procurement personnel were invited for interviews 
to verify and validate the process model. Lastly, agreed model was applied to real 
business case. 

The final model contains nine main processes: spend analysis, strategic 
sourcing planning, internal profile and supply analysis, strategy formulation, supplier 
screening and request for proposal, negotiation and contract award, contracting and 
contract administration, supplier relationship management and strategy review. 
Resulting from implementation, firm could reduce total cost of ownership for Process 
Instrumentation products and services sourcing.  The final conclusion of this study is 
that establishment of strategic sourcing process could benefit firm in terms of 
systematic sourcing approach improvement and overall cost reduction.  
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บทที่  1 

บทน า 

1.1 ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

ปัจจุบันการแข่งขันทางธุรกิจมีความรุนแรงมากขึ้น องค์กรจึงจ าเป็นต้องพัฒนา
ความสามารถและวางกลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจเพื่อให้เกิดความได้เปรียบในเชิงการแข่งขัน 
(Competitive Advantage) การจัดหาเชิงกลยุทธ์ถือเป็นตัวผลักดันส าคัญที่องค์กรให้ความสนใจ
เพื่อการสร้างความได้เปรียบในเชิงการแข่งขัน ซึ่งเป็นการเปลี่ยนแปลงบทบาทการจัดหาจากใน
อดีตที่เป็นการจัดซื้อทั่วไปที่มีลักษณะเป็นงานธุรการ ในความเป็นจริงทฤษฎีการจัดหาเชิงกลยุทธ์
มีมาต้ังแต่ในอดีตและเป็นท่ีตระหนักถึงความส าคัญที่มีต่อความได้เปรียบเชิงการแข่งขันของธุรกิจ 
อย่างไรก็ดีธุรกิจโรงกลั่นน้ ามันในประเทศไทยยังมิได้น าแนวคิดนี้มาใช้กับการจัดหาอย่างเต็ม
รูปแบบและมีข้อจ ากัดในการประยุกต์แนวคิดและทฤษฎีการจัดหาเชิงกลยุทธ์มาใช้จริงในการ
จัดหา โดยเฉพาะในบริษัทด าเนินธุรกิจโรงกลั่นน้ ามันที่การจัดหาวัสดุถูกก าหนดเป็นหน่วยงาน
สนับสนุนกิจกรรมการผลิต ซึ่งถือเป็นกิจกรรมหลักที่สร้างรายได้ให้กับองค์กร 

เมื่อกล่าวถึงแนวคิดเรื่องความได้เปรียบเชิงการแข่งขันตามทฤษฎีของ Michael E. Porter  
แต่เดิมแนวคิดนี้ถูกน ามาใช้กับสินค้าส าเร็จรูปที่ผลิตเพื่อจ าหน่าย โดยมีกลยุทธ์หลัก 2 กลยุทธ์ใน
การสร้างให้เกิดความได้ปรียบเชิงการแข่งขัน ซึ่งได้แก่กลยุทธ์การเป็นผู้น าด้านต้นทุน (Cost 
Leadership Strategy) และกลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiation Strategy) แต่ใน
ปัจจุบันมีการน าแนวคิดทฤษฎีดังกล่าวมาใช้กับการจัดหาสินค้าให้กับองค์กร ในประเด็นที่ว่าสินค้า
ที่จัดซื้อ(Purchased item) สามารถสร้างความได้เปรียบเชิงการแข่งขันได้ โดยรายการที่จัดหานั้น
ท าให้องค์กรมีมีต้นทุนที่ต่ าและท าให้เกิดความแตกต่างจนท าให้ได้ผลตอบแทนเกินกว่าระดับโดย
เฉลี่ย (Terpend, Krause,and  Dooley, 2011)  

ตามโครงสร้างการบริหารของบริษัทที่ศึกษา การจัดหาแบ่งออกเป็น 2 ส่วน ส่วนแรกคือ
การจัดหาวัสดุทางตรงหรือวัตถุดิบหลักเช่น น้ ามันดิบ คอนเดนเสท ที่บริหารงานโดยฝ่ายวางแผน
ซัพพลาย และส่วนที่ 2 คือ การจัดหาวัสดุทางอ้อมและบริการเพื่อสนับสนุนการผลิต เช่น อะไหล่
เครื่องจักรอุปกรณ์ สารเร่งปฏิกิริยา สารเคมี บริการซ่อมบ ารุง ฯลฯ ที่บริหารโดยฝ่ายจัดหา เป็นท่ี
ทราบดีว่า ต้นทุนการจัดหาส่วนใหญ่เกิดจากการจัดหาวัตถุดิบหลักเพื่อการผลิตที่มีสัดส่วนถึง 
ร้อยละ 90 ของยอดขาย 
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อย่างไรก็ดีการจัดหาวัสดุทางอ้อมเพื่อสนับสนุนการผลิตของบริษัทฯ มีมูลค่าสูงถึง 2,300 
ล้านบาทต่อปี ซึ่งแสดงให้เห็นบทบาทที่ส าคัญของการจัดหาวัสดุทางอ้อม  ดังนั้นการให้
ความส าคัญในการบริหารการจัดหาเพื่อให้ได้มาซึ่งต้นทุนการเป็นเจ้าของ (Total Cost of 
Ownership)ที่ต่ าที่สุด ควบคู่กับการมีขั้นตอนการจัดหาที่มีประสิทธิภาพ การควบคุมที่เหมาะสม
และจัดการความสัมพันธ์กับผู้ค้าได้เป็นอย่างดี จะน ามาซึ่งการลดต้นทุนการจัดหาและช่วยให้
องค์กรสามารถท าก าไรได้เพิ่มขึ้นเนื่องจากผลกระทบของการลดต้นทุนจัดหาที่มีต่อการเพิ่มผล
ก าไรท่ีเท่ากันมีมากกว่าการลดค่าใช้จ่ายในการผลิตถึง 3-5 เท่า (Anderson and Katz, 1998)   
ท้ายที่สุดย่อมส่งผลดีต่อความสามารถในเชิงการแข่งขันของธุรกิจ  

แม้ว่าบริษัทด าเนินธุรกิจโรงกลั่นน้ ามัน ที่น ามาศึกษามีแนวโน้มเริ่มพัฒนาการบริหารงาน
จัดหาวัสดุทางอ้อมให้เป็นการจัดหาเชิงกลยุทธ์มากขึ้น แต่ในปัจจุบันระบบการจัดหายังคงมี
รูปแบบและวิธีการจัดหาแบบด้ังเดิม(Traditional Procurement) เป็นส่วนใหญ่ ซึ่งน าไปสู่การวาง
กลยุทธ์จัดหาที่ไม่เหมาะสมส าหรับวัสดุบางประเภท ส่งผลให้เกิดความล่าช้า เกิดปัญหามีรายการ
สั่งซื้อคงค้างจ านวนมากในองค์กร เสียโอกาสในการเจรจาต่อรอง เกิดการท างานซ้ าซ้อน และการ
ใช้ทรัพยากรอย่างไม่เหมาะสม เป็นต้น 

นอกจากประเด็นที่ได้กล่าวมาในตอนต้น วัสดุที่องค์กรต้องการจัดหามีความแตกต่างกัน
ออกไปตามลักษณะการใช้งานและความต้องการของผู้ใช้  จึงท าให้วัสดุแต่ละประเภทมี
ความส าคัญไม่เท่าเทียมกัน การก าหนดวิธีการจัดหาย่อมแตกต่างกันออกไปตามความส าคัญของ
วัสดุและบริการนั้นๆ  และด้วยทรัพยากรที่มีจ ากัดองค์กรจึงไม่สามารถใช้การจัดหาวิธีเดียวกัน
ส าหรับวัสดุทุกประเภท การจัดหาเชิงกลยุทธ์เป็นแนวคิดทฤษฎีช่วยในการจัดหาเชิงวิเคราะห์และ
ก าหนดแนวทางบริหารการจัดหาส าหรับวัสดุแต่ละประเภท  

การจัดหาเชิงกลยุทธ์มีขั้นตอนเริ่มต้ังแต่กระบวนการวิเคราะห์และจัดประเภทของการ
จัดหา (expenditure category analysis) การวิเคราะห์ภายในองค์กร การวิเคราะห์ตลาดผู้ค้า 
การก าหนดกลยุทธ์ การคัดเลือกผู้ค้าที่มีคุณสมบัติตรงกับความต้องการ การขอราคาจากผู้ค้า การ
วิเคราะห์สรุปราคาและข้อเสนอ การเจรจาต่อรอง การท าสัญญา การสื่อสารกับผู้ใช้งานและการ
น าสัญญาไปใช้ ตลอดจนการติดตามผลงานของผู้ค้าและการทบทวนกลยุทธ์ 

ขั้นตอนที่กล่าวมาในตอนต้นของการจัดหาเชิงกลยุทธ์เป็นสิ่งที่มีมาต้ังแต่ในอดีตและธุรกิจ
ได้น ามาประยุกต์ใช้เพื่อเพิ่มขีดความสามารถเชิงการแข่งขัน แต่ในบริษัทด าเนินธุรกิจ โรงกลั่น
น้ ามัน ท่ีน ามาศึกษา ยังมิได้น าการจัดหาเชิงกลยุทธ์มาใช้อย่างเต็มรูปแบบและเกิดประโยชน์
สูงสุดส าหรับการจัดหาวัสดุทางอ้อม 



3 
 

จากที่มาและความส าคัญที่กล่าวมาในเบื้องต้นเป็นเหตุให้สนใจศึกษาขั้นตอนการจัดหา
ของระบบปัจจุบัน รวมไปถึงสร้างการแนวทางการจัดหาเชิงกลยุทธ์ที่ส่งเสริมความได้เปรียบเชิง
การแข่งขันของบริษัทด าเนินธุรกิจโรงกลั่นน้ ามันในประเทศไทย  

 
1.2 วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1.  เพื่อพัฒนาแนวทางการจัดหาเชิงกลยุทธ์ส าหรับบริษัทด าเนินธุรกิจโรงกลั่นน้ ามันอย่าง
เป็นระบบ 

 

1.3 ขอบเขตของการวิจัย 

การวิจัยนี้เป็นการศึกษาเพื่อพัฒนาแนวทางการจัดหาเชิงกลยุทธ์ของบริษัทด าเนินธุรกิจ
โรงกลั่นน้ ามันในประเทศไทย ซึ่งขอบเขตของวัสดุที่น ามาวิเคราะห์คือวัสดุทางอ้อม (Indirect 
Material) ของหน่วยกลั่นน้ ามัน ได้แก่ เครื่องจักร อะไหล่ อุปกรณ์ สารเคมี สารเร่งปฏิกิริยา และ
วัสดุสิ้นเปลือง ทั้งนี้วัสดุทางตรง (Direct Material) ที่ใช้ในการผลิตเช่น น้ ามันดิบ คอนเดนเสทท่ี
ต้องเข้าสู่กระบวนการผลิตเพื่อให้ได้ผลิตภัณฑ์ส าหรับการจ าหน่ายไม่น ามาพิจารณาในงานวิจัยนี้ 
เนื่องด้วยมีลักษณะการซื้อขายเป็นแบบตลาดโภคภัณฑ์ (commodity market) ซึ่งมีรูปแบบ
นโยบายการบริหารและการก าหนดกลยุทธ์ที่มีลักษณะเฉพาะตัวและได้รับการบริหารที่รัดกุมโดยผู้
ที่มีความเชี่ยวชาญเฉพาะเนื่องจากเป็นวัตถุดิบหลักของการผลิต 

ขณะเดียวกันขอบเขตการวิเคราะห์และวางแนวทางการจัดหากลยุทธ์ เริ่มจากการศึกษา
ขั้นตอนการจัดหาเชิงกลยุทธ์ที่ใช้ในธุรกิจ การรวบรวมข้อมูลจริงของบริษัทที่ศึกษาและวิเคราะห์
งานจัดหาที่ปฏิบัติในปัจจุบัน การวิเคราะห์ประเภทของการจัดหา การก าหนดแผนประจ าปี การ
วิเคราะห์โอกาสที่จะได้ประโยชน์และการประหยัดต้นทุน การวางกลยุทธ์การจัดหาส าหรับวัสดุแต่
ละประเภท การก าหนดเกณฑ์การเลือกผู้ค้าเพื่อเข้าร่วมการจัดหาเชิงกลยุทธ์ การก าหนดแนว
ทางการท าใบค าขอการเสนอราคา (Request for Proposal) การก าหนดกรอบการเจรจาต่อรอง 
ครอบคลุมถึงแนวทางการสร้างสัญญา การน าสัญญาไปใช้ การบริหารความสัมพันธ์กับผู้ค้าและ
การทบทวนกลยุทธ์ 

 
 
 



4 
 

1.4 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

1. เกิดความเข้าใจในระบบการจัดหาของบริษัทด าเนินธุรกิจโรงกลั่นน้ ามัน 
2. เป็นการพัฒนาแนวทางการจัดหาเชิงกลยุทธ์และการน าไปประยุกต์ใช้ของบริษัทด าเนิน

ธุรกิจโรงกลั่นน้ ามัน เพื่อน าไปสู่การพัฒนาความสามารถในเชิงการการแข่งขัน 

3. ให้ความรู้และความเข้าใจด้านการจัดหาเชิงกลยุทธ์ให้กับผู้ที่มีความสนใจด้านการ
จัดหาเชิงกลยุทธ์  

1.5 วิธีด าเนินการวิจัย  

1. สร้างตัวแบบขั้นตอนการจัดหาเชิงกลยุทธ์จากการรวบรวมแนวคิดทฤษฎี งานวิจัยและ
บทความที่เกี่ยวข้อง 

2. ตรวจสอบความถูกต้องและความน่าเชื่อถือของตัวแบบโดยการหารือกับผู้เกี่ยวข้องกับ
การจัดหา 

3. น าตัวแบบขั้นตอนการจัดหาเชิงกลยุทธ์ไปประยุกต์ใช้กับขอ้มูลจริงของบริษัท 
4. สรุปรวบรวมข้อเสนอแนะจากการวิเคราะห์ข้อมูลและรายละเอียดขั้นตอนทั้งหมดและ

หารือกับผู้ที่เกี่ยวข้องได้แก่ผู้จัดการส่วนการจัดหาเชิงกลยุทธ์ ผู้จัดการปฏิบัติการจัดหา หัวหน้า
งานปฏิบัติ การจัดหา หัวหน้างานจัดหาเชิงกลยุทธ์ พนักงานปฏิบัติการจัดหาวัสดุและผู้ใช้งาน  
เพื่อเป็นการยืนยันว่าแนวทางที่พัฒนา เป็นสิ่งที่มีความเป็นไปได้ น่าเชื่อถือและเป็นประโยชน์ใน
การท างานจริงและเพื่อให้ผู้มีส่วนเกี่ยวข้องทุกฝ่ายให้ข้อเสนอแนะ 
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1.6 ก าหนดการงานวิจัย 

ก าหนดการงานวิจัยต้ังแต่การจัดท าบทน า การรวบรวมและสรุปการทบทวนวรรณกรรม การจัดท าวิธีการวิจัย การวิเคราะห์ข้อมูล การสรุป
ผลการวิจัย จนงานวิจัยเสร็จสมบูรณ์ใช้เวลาประมาณ 11 เดือน โดยแต่ละขั้นตอนมีรายละเอียดก าหนดการดังตารางที่ 1 

 
ตารางที่ 1 แสดงรายละเอียดก าหนดการท าวิจัย 

 

1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4

1 จัดท าบทน างานวิจัยตามรูปแบบที่บณัฑิตวิทยาลัยก าหนด (บทที่ 1)
2 รวบรวมและสรุปการทบทวนวรรณกรรม (บทที่ 2)
3 จัดท าวิธีการด าเนนิวิจัย (บทที่ 3)
4 น าเสนอโครงร่างวิทยานพินธ์ใหอ้าจารย์ที่ปรึกษาอนมัุติ
5 สอบเค้าโครงวิทยานพินธ์กับคณะกรรมการ
6 แก้ไขวิทยานพินธ์ตามค าแนะน าของคณะกรรมการ
7 เชิญคณะกรรมการจากภายนอก
8 น าเสนอโครงร่างวิทยานพินธ์ใหค้ณะกรรมการลงลายมือช่ือเพ่ือการอนมัุติ
9 วิเคราะหข์อ้มูลที่รวบรวมในตอนต้น (บทที่ 4)
10 ติดต่อวารสารเพ่ือตีพิมพ์งานวิจัย
11 สรุปผลการวิจัย อภปิรายผล และขอ้เสนอแนะ (บทที่ 5)
12 จัดเตรียมงานวิจัยฉบบัย่อเพ่ือการตีพิมพ์
13 เตรียมและส่งเอกสารเพ่ือขอใหบ้ณัฑิตวิทยาลัยเชิญกรรมการภายนอก
14 สอบวิทยานพินธ์กับคณะกรรมการ
15 แก้ไขวิทยานพินธ์ตามค าแนะน า
16 น าเสนอวิทยานพินธ์ใหค้ณะกรรมการลงลายมือช่ือในแบบฟอร์มอนมัุติ
17 น าเสนอวิทยานพินธ์ใหค้ณะกรรมการลงลายมือช่ือในวิทยานพินธ์ฉบบัสมบรูณ์
18 ส่งวิทยานพินธ์ฉบบัสมบรูณ์

เม.ย.

ป ี2555

ส.ค. ก.ย. ต.ค.ล าดับ ขั้นตอนการด าเนนิงานวิจัย ธ.ค. ม.ค. ก.พ. มี.ค.มิ.ย. ก.ค. พ.ย.

ป ี2554



 
 

 
 

บทที่  2 

เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

การน าเสนอเนื้อหาในบทนี้แบ่งเป็น 3 ส่วน โดยส่วนแรกเป็นการน าเสนอแนวคิด ทฤษฏี
ของการจัดหาเชิงกลยุทธ์ซึ่งประกอบด้วยกรอบแนวคิด รายละเอียดขั้นตอนการจัดหาเชิงกลยุทธ์ 
ตัวแบบการจัดหาเชิงกลยุทธ์ เครื่องมือที่สนับสนุนการวิเคราะห์การจัดหาเชิงกลยุทธ์  ส่วนที่ 2 เป็น
การน าเสนองานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับการน าการจัดหากลยุทธ์ไปใช้ในธุรกิจและงานวิจัยสนับสนุน
ข้ันตอนการจัดหาเชิงกลยุทธ์รวมถึงวิธีการวิเคราะห์ที่เกี่ยวข้องกับการจัดหาเชิงกลยุทธ์ และส่วน
สุดท้ายเป็นบทสรุปเพื่อน าเสนอตัวแบบขั้นตอนการจัดหาเชิงกลยุทธ์เพื่อเป็นแนวทางส าหรับธุรกิจ
โรงกลั่นน้ ามัน 

ในการบริหารการจัดซื้อจัดหานั้น ประเด็นที่มักถูกกล่าวถึงเสมอคือการตัดสินใจก าหนดกล
ยุทธ์ของการจัดหาสินค้า ระหว่างการจัดหาจากภายนอก (outsource) หรือการผลิตเอง 
(insource) ซึ่งกรอบการตัดสินใจประกอบด้วยปัจจัย 5 อย่างในการพิจารณาได้แก่ ความได้เปรียบ
เชิงการแข่งขัน(competitive advantage)ที่สินค้านั้นมีต่อองค์กร ความยืดหยุ่นของความต้องการ
(demand flexibility) ความสามารถในกระบวนการท างาน (process capability) การอ่ิมตัวของ
กระบวนการท างาน(process maturity) ตัวอย่างเช่นสินค้าบางชนิดมีผู้ผลิตหลายรายสามารถ
ผลิตได้ ในทางตรงกันข้าม หากสินค้านั้นมีผู้ผลิตที่สามารถท าได้น้อยราย สินค้านั้นจัดเป็นสินค้าที่
การผลิตยังไม่ถึงจุดอ่ิมตัว และปัจจัยสุดท้ายคือความเสี่ยงเชิงกลยุทธ์  (strategic risk) 
ตัวอย่างเช่น ผู้ผลิตรายนั้นมีลูกค้าเป็นคู่แข่งกับองค์กรซึ่งอาจท าให้ความลัพธ์ ขององค์กรถูก
เปิดเผย 

จากปัจจัยที่กล่าวในตอนต้น การตัดสินใจขององค์กรต้ังอยู่บนพื้นฐานของความได้เปรียบ
เชิงการแข่งขันซึ่งหากสินค้านั้นส่งผลกระทบอย่างมากต่อองค์กรและมีความยืดหยุ่นความต้องการ
ของลูกค้าสูง ประกอบกับความสามารถขององค์กรในการผลิตท่ีมีสูงและการผลิตสินค้านั้นท าได้
โดยทั่วไป องค์กรควรตัดสินใจที่จะผลิตเอง ในทางตรงกันข้ามเมื่อสินค้านั้นมีความส าคัญกับ
ความสามารถเชิงการแข่งขันต่ าและมีความยืดหยุ่นของความต้องการต่ า ประกอบกับผู้ค้าอ่ืนใน
ตลาดมีความสามารถในการผลิตสูงและการผลิตนั้นท าได้ทั่วไป แต่ความเสี่ยงในเชิงกลยุทธ์ต่ า  
องค์กรควรตัดสินใจจ้างผลิตหรือจัดหาจากแหล่งภายนอก   (Sislian and Satir, 2000)
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 ในกรณีที่องค์กรตัดสินใจเลือกการจัดหาสินค้านั้นจากแหล่งภายนอก องค์กรต้องบริหาร
การจัดหานั้นให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุดในด้านต้นทุนเพื่อสนับสนุนการสร้างผลก าไรให้กับองค์กร 
ซึ่งเป็นที่ตระหนักในทางธุรกิจว่าการจัดหาเชิงกลยุทธ์เป็นตัวขับเคลื่อนที่ส าคัญในการท าให้ธุรกิจ
สร้างความได้เปรียบเชิงการแข่งขันให้กับองค์กร 

 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีการจัดหาเชิงกลยุทธ์ 
 2.1.1 แนวคิดในการจัดหาเชิงกลยุทธ์ 

การจัดหาเชิงกลยุทธ์เป็นกระบวนการพัฒนาคิดค้นเส้นทางเดินของห่วงโซ่อุปทานที่ให้
ต้นทุนโดยรวมต่ าที่สุด โดยมิได้มุ่งเน้นเฉพาะราคาตัวผลิตภัณฑ์หรือบริการและมิได้พิจารณา
เฉพาะการสั่งซื้อแต่ยังครอบคลุมกิจกรรมทั้งหมดที่เกี่ยวข้องกับกระบวนการจัดหา โดยนับต้ังแต่
การก าหนดรายละเอียดรูปลักษณ์ของตัวผลิตภัณฑ์ การคัดเลือกผู้จ าหน่าย การจัดซื้อจัดหาสินค้า 
จนไปถึงการรับมอบและการช าระราคาสินค้า โดยอยู่บนพื้นฐานการสร้างความสัมพันธ์กับผู้ค้าใน
ลักษณะที่ได้ประโยชน์ทั้งสองฝ่าย (win-win relationship) เพื่อเสริมสร้างให้เกิดความได้เปรียบใน
เชิงการแข่งขันในระยะยาวของธุรกิจ (สาธิต พะเนียงทอง, 2552) 

เนื่องด้วยการจัดหามีบทบาทส าคัญยิ่งที่ท าให้ธุรกิจบรรลุเป้าหมายการประหยัดต้นทุน
และการท าก าไร ดังนั้นองค์กรจึงให้ความสนใจรายละเอียดของการจัดซื้อมากขึ้นอย่างเห็นได้ชัดใน
ด้านปริมาณการซื้อ รายละเอียดสินค้า ความซับซ้อนของการจัดหา และวิธีการซื้อที่เปลี่ยนแปลง
ไป โดยองค์กรจัดซื้อชั้นน าได้น าเอาสิ่งเหล่านี้มาเป็นโอกาสที่จะได้ประโยชน์จากการสร้างอ านาจ
ในการซื้อ การลดต้นทุนในห่วงโซ่อุปทาน การจัดการจ านวนผู้ขายที่เหมาะสมและสร้างมูลค่า
สูงสุดของสินค้าหรือบริการให้แก่ผู้ใช้งาน อีกนัยหนึ่งอาจกล่าวได้ว่าเป็นการสร้างแนวทางการ
จัดหาเชิงกลยุทธ์อย่างเป็นระบบจากโอกาสที่ได้กล่าวในตอนต้น ซึ่งเป็นการก าหนดแนวทางการท า
ก าไรให้แก่องค์กรและความสามารถในการแข่งขันเชิงต้นทุน ดังนั้นการสร้างกระบวนการการจัดหา
เชิงกลยุทธ์ที่ดีเยี่ยมประกอบกับความเข้าใจในสินค้านั้นเป็นอย่างดี จะส่งผลให้หน่วยงานจัดซื้อมี
บทบาทที่ส าคัญยิ่งในการสร้างมูลค่าและการเติบโตให้กับองค์กร(Anderson and Katz, 1998)  

ประกอบกับการตระหนักถึงบทบาทที่ส าคัญของการจัดหาเชิงกลยุทธ์ในธุรกิจ เริ่มเป็นที่
สนใจมากขึ้นด้วยแนวคิดของ Peter Kraljic (1983) ที่ว่าการจัดซื้อต้องกลายมาเป็นการจัดการซัพ
พลาย (purchasing must become supply management) ซึ่งการวางกลยุทธ์การจัดหาของ
บริษัทควรได้รับการพิจารณาจากปัจจัยหลักสองประการคือ 
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1. ความส าคัญในเชิงกลยุทธ์ของการจัดซื้อในแง่มูลค่าเพิ่มที่มีต่อสายผลิตภัณฑ์ 
โดยการคิดเป็นสัดส่วนร้อยละของวัตถุดิบนั้นๆต่อต้นทุนรวม หรือพิจารณาผลกระทบที่มีต่อก าไร 
เป็นต้น 

2. ความซับซ้อนของตลาดผู้ขายที่พิจารณาจากโอกาสที่วัสดุนั้นจะขาดแคลน 
เทคโนโลยีที่ก้าวไป สินค้าทดแทน อุปสรรคในการเข้าตลาด และสภาพการแข่งขันของตลาด  

การวิเคราะห์ปัจจัยทั้งสองด้านนี้ท าให้ธุรกิจได้พิจารณาและเข้าใจถึงระดับขั้นของความ
เชี่ยวชาญในการจัดซื้อ(Purchasing Sophistication) รวมไปถึงการแบ่งกลุ่มวัสดุที่จัดหา เกณฑ์ที่
ส าคัญที่ใช้ในการพิจารณาผลงานของการจัดหา แหล่งขายของวัสดุแต่ละกลุ่ม ขอบเขตระยะเวลา
ของการตกลงสัญญา ลักษณะของสินค้าที่ซื้อ สภาพตลาดผู้ขาย และอ านาจการตัดสินใจในการ
จัดหา เป็นต้น ดังแสดงในภาพท่ี 1 

 
ภาพท่ี 1 แสดงระดับขั้นความความเชี่ยวชาญในการจัดหา (Stage of Sourcing Sophistication) 

(Kraljic, 1983) 
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จากรูปท่ี 1 อาจสรุปได้ว่า การบริหารการจัดหาส าหรับแต่ละส่วนของเมตริกซ์มีลักษณะที่
แตกต่างกันออกไปตามกลุ่มของวัสดุ กล่าวคือ ส่วนที่หนึ่งเป็นการบริหารจัดการในเชิงการจัดซื้อ
(Purchasing Management) ส าหรับวัสดุที่มีระดับความส าคัญต่ าและความซับซ้อนของตลาด
ผู้ขายต่ าซึ่งไม่ต้องการการเอาใจใส่ดูแลมาก ส่วนที่สองเป็นการบริหารจัดการในเชิงวัตถุดิบ
(Material Management) ส าหรับวัสดุที่มีความส าคัญสูงแต่มีความซับซ้อนของตลาดผู้ขายต่ า 
ส่วนที่สามเป็นการบริหารจัดการในเชิงการจัดหา(Sourcing Management) ส าหรับวัสดุที่มี
ความส าคัญต่ าแต่มีความซับซ้อนของตลาดผู้ขายสูงและส่วนที่สี่เป็นการบริหารจัดการเชิงซัพ
พลาย (Supply Management) ส าหรับวัสดุที่ทั้งความส าคัญและความซับซ้อนของตลาดผู้ขายอยู่
ในระดับที่สูงซึ่งองค์กรจ าเป็นต้องให้ความส าคัญในการบริหารเป็นอย่างมาก 
 

 2.1.2 ขั้นตอนการจัดหาเชิงกลยุทธ์ 
Kraljic (1983) ก าหนดแนวทางเพื่อให้ผู้บริหารเข้าใจจุดอ่อนขององค์กรและวางกลยุทธ์

เพื่อบริหารการจัดหาและจัดสรรทรัพยากรที่มีอยู่อย่างจ ากัด แนวทางดังกล่าวแบ่งออกเป็น 4 
ขั้นตอนได้แก ่

1. การจัดกลุ่มวัสดุที่จัดซื้อ 
การจัดประเภทวัสดุท าไดโ้ดยการวิเคราะห์ผลกระทบของวัสดุนั้นที่มีต่อก าไร (Profit 

Impact) และความเสี่ยงในการจัดหา (Supply Risk) ซึ่งการพิจารณาด้านผลกระทบที่มีต่อก าไร
สามารถท าได้ในเชิงปริมาณการซื้อ ร้อยละของต้นทุนการซื้อสินค้าประเภทนั้นๆเทียบกับต้นทุน
การซื้อทั้งหมด ผลกระทบต่อคุณภาพของผลิตภัณฑ์หรือการเติบโตของธุรกิจ  ในขณะที่การ
วิเคราะห์ความเสี่ยงในการจัดหาจะพิจารณาในเชิงการมีอยู่ของวัสดุนั้น (Availability) หรือความ
ยากง่ายของการหาสินค้านั้นในตลาด จ านวนผู้ค้า อุปสงค์ในเชิงการแข่งขัน โอกาสในการจัดเก็บ
และความเป็นไปได้ในการมีสินค้าทดแทน  

การจัดประเภทวัสดุตามเกณฑ์ที่ได้กล่าวมาตอนต้น สามารถแบ่งได้เป็นสี่กลุ่มได้แก่
กลุ่มวัสดุเชิงกลยุทธ์ที่มีความส าคัญและความซับซ้อนของตลาดผู้ค้าสูง (Strategic Items) กลุ่ม
วัสดุที่มีความส าคัญต่ าแต่มีความซับซ้อนของตลาดผู้ค้าสูง (Bottleneck Items) กลุ่มที่มี
ความส าคัญสูงแต่มีระดับความซับซ้อนของตลาดผู้ค้าอยู่ในระดับต่ า (Leverage Items) และกลุ่ม
ที่มีความส าคัญและความซับซ้อนของตลาดผู้ค้าอยู่ในระดับต่ า (Noncritical Items) 
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2. การวิเคราะห์ตลาดผู้ค้า 
เป็นการวิเคราะห์อ านาจการต่อรองขององค์กรที่มีต่อผู้ค้าโดยพิจารณาก าลังการ

ผลิตของผู้ค้า จุดคุ้มทุนการผลิตของผู้ค้า ลักษณะพิเศษเฉพาะตัวของสินค้า ปริมาณยอดซื้อต่อปี 
การใช้ก าลังการผลิตในอดีต ต้นทุนที่เป็นไปได้ซึ่งเกิดจากการที่ผู้ขายไม่ส่งสินค้าหรือมีคุณภาพไม่
เพียงพอ 

3. การวางแนวกลยุทธ์จากการวางต าแหน่งของวัสดุแต่ละประเภทลงใน 
Purchasing Portfolio Matrix  

โดยการพิจารณาจุดแข็งของผู้ซื้อที่มีต่อจุดแข็งของตลาดผู้ค้า ซึ่งเป็นวิธีหนึ่งในการ
ท ากลยุทธ์การตลาดย้อนกลับไปหาผู้ขาย(Reverse Marketing) หากผู้ซื้อมีบทบาทในตลาดที่
เหนือกว่าผู้ขาย กลยุทธ์การจัดหาจะมีลักษณะใช้ประโยชน์จากอ านาจที่มี (Exploit) ในทางตรงกัน
ข้าม หากผู้ซื้อมีบทบาทที่ด้อยกว่าผู้ขาย ผู้ซื้อจ าเป็นต้องจัดการความเสี่ยงโดยการแสวงหาผู้ขาย
มากขึ้นหรือหาสินค้าทดแทน ซึ่งกลยุทธ์การจัดหาจะเป็นไปในลักษณะการหาสินค้าและผู้ค้าที่
หลากหลาย (Diversify) ทั้งนี้หากวัสดุนั้นมิได้มีความเสี่ยงหรือประโยชน์กับบริษัทที่เด่นชัดและการ
ใช้กลยุทธ์ในเชิงรุกมากเกินไปอาจท าให้เกิดผลเสียมากกว่าผลดี บริษัทก็ควรพิจารณาใช้กลยุทธ์ ท่ี
เป็นแบบกลางๆไม่เอาประโยชน์มากจนเกินไป (Balance) ดังแสดงในภาพที่ 2   อย่างไรก็ดีการวาง
แนวกลยุทธ์ของแต่ละบริษัทขึ้นกับบทบาทของผู้ซื้อและผู้ขายที่แตกต่างไปของวัสดุแต่ละประเภท   

 
ภาพท่ี 2 แสดง Purchasing Portfolio Matrix (Kraljic, 1983) 
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4. การพัฒนาแผนการจัดหา 
จากที่ได้เข้าใจถึงบทบาทหรืออ านาจของผู้ซื้อและผู้ค้าที่มีในตลาด แผนในระยะสั้น

ส าหรับวัสดุที่มีความส าคัญในกรณีที่ผู้ขายมีบทบาทที่เหนือกว่าผู้ซื้อนั้น ผู้ซื้อควรด าเนินการ
รวบรวมปริมาณการซื้อแทนการซื้อย่อยเพื่อสร้างอ านาจต่อรองกับผู้ขายรายใดรายหนี่งเพื่อตกลง
เป็นสัญญา ในขณะเดียวกันผู้ซื้อควรหาผู้ขายรายใหม่เป็นทางเลือกเพื่อไม่ให้เกิดการผูกขาดกับ
ผู้ขายเพียงรายเดียว เป็นต้น 

 สาธิต พะเนียงทอง(2552) ได้วางแนวทางการจัดหาเชิงกลยุทธ์เป็น 4 ขั้นตอนได้แก ่
1.  การวิเคราะห์ภายในองค์กร (internal analysis) 
ในเบื้องต้นองค์กรควรวิเคราะห์รวบรวมข้อมูลที่ส าคัญที่เกี่ยวข้องกับการจัดซื้อ เพื่อ

น าไปใช้เป็นข้อมูลพื้นฐานในการวิเคราะห์เชิงกลยุทธ์ในขั้นตอนต่อไป  
1.1 การวิเคราะห์ประเภทสินค้า(Expenditure Category Analysis) 

เป็นการวิเคราะห์เพื่อให้เข้าใจสภาพประเภทการซื้อในปัจจุบันขององค์กรซึ่งรวม
ไปถึงการการวิเคราะห์การแจกแจงต้นทุนของประเภทสินค้านั้นๆโดยการใช้แผนภูมิองค์ประกอบ
ต้นทุนที่แบ่งออกเป็นขั้นบันได(cost bar waterfall) เพื่อแสดงโครงสร้างต้นทุนของสินค้าแต่ละ
ประเภท องค์กรยังควรวิเคราะห์ระดับการกระจายตัวของผู้ค้าที่องค์กรท ารายการซื้อเพื่อประโยชน์
ในการจัดการจ านวนผู้ค้าให้มีจ านวนที่ไม่มากจนเกินไปซึ่งจะเอ้ือประโยชน์ต่อองค์กรในการ
รวบรวมปริมาณการซื้อเพื่อเพิ่มอ านาจการต่อรอง ข้อมูลอีกด้านหนึ่งที่ควรได้รับการวิเคราะห์คือ
ความสามารถในการใช้ทดแทนกันได้ของผลิตภัณฑ์นั้นๆซึ่งต้องอาศัยความร่วมมืออันดีระหว่าง
หน่วยงานภายในองค์กร ผู้บริหารและผู้ค้า นอกจากนี้องค์กรยังควรทบทวนเงื่อนไขสัญญาจัดซื้อ
จัดหาที่มีในปัจจุบันเพื่อศึกษาผลกระทบที่อาจมีต่อการจัดหาสินค้าประเภทนั้นๆและอาจสามารถ
บอกถึงสถานภาพในการแข่งขันขององค์กรด้วยการเรียนรู้จากสิ่งที่ได้ท าใน อดีต 

1.2 การวิเคราะห์ตลาดผู้ค้า 
การแบ่งประเภทสินค้าในตัวแบบการจัดหาเชิงกลยุทธ์ องค์กรจ าเป็นจะต้อง

เข้าใจสภาพตลาดผู้ค้าที่มีผลต่อการจัดหาสินค้าและความซับซ้อนของตลาดผู้ค้าซึ่งข้อมูลท่ี
วิเคราะห์ต้องครอบคลุมประเด็นต่อไปนี ้

1.2.1 พลวัตรของตลาด (Market Dynamic) 
 เพื่อให้เข้าใจขนาดและการแนวโน้มการเติบโตของอุตสาหกรรมนั้นๆ การ
วิเคราะห์ความสามารถในการใช้ทดแทนกันไดข้องสินค้าที่มีต่ออุตสาหกรรมนั้นๆและการวิเคราะห์
ความสามารถในการท าก าไรของอุตสาหกรรมจะสามารถชี้สภาวะการแข่งขันและเป็นประโยชน์ต่อ
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การเจรจาต่อรองในขั้นต่อไป อีกทั้งการวิเคราะห์การกระจายตัวและการรวมตัวกันภายในตลาด
อุตสาหกรรมจะท าให้เข้าใจจ านวนผู้เล่นที่มีในตลาดและระดับอุปสรรคในการเข้าตลาด นอกจากนี้
การวิเคราะห์แนวโน้มเทคโนโลยีของตลาดอุตสาหกรรมยังเป็นส่วนที่ชี้บ่งแนวโน้มการเปลี่ยนแปลง
ของตลาด 

1.2.2 ข้อได้เปรียบในเชิงสัมพัทธ์ระหว่างองค์กรผู้จัดหากับผู้จัดจ าหน่าย 
 ข้อมูลนี้ประกอบด้วยการวิเคราะห์องค์กรผู้จัดหาในตลาดอุตสาหกรรม
เพื่อให้เข้าใจถึงบทบาทขององค์กรในสภาพการแข่งขันของตลาดอุตสาหกรรมของผู้ค้าและองค์กร
ยังควรต้องวิเคราะห์รูปแบบของการจัดซื้อจัดหาซึ่งจะสามารถสะท้อนปริมาณความต้องการที่ผัน
แปรตามฤดูกาลอันส่งผลกระทบต่อราคา 

1.2.3 นโยบายการก าหนดราคาและต้นทุนเชิงเศรษฐกิจของตลาดอุตสาหกรรม 
 ความเข้าใจในปัจจัยที่เป็นตัวขับเคลื่อนต้นทุนและราคาโดยรวมของ

อุตสาหกรรมสินค้าที่จัดซื้อจัดหาอาจท าให้องค์กรผู้จัดหาสามารถท าการต่อรองได้เพิ่มในด้าน
ราคา ซึ่งกฎเกณฑ์การวิเคราะห์ในเรื่องนี้มีอยู่ 2 แบบ คือ เส้นโค้งแห่งประสบการณ์ (experience 
curve) ซึ่งวัดถึงการเพิ่มขึ้นของประสบการณ์กับการลดลงของราคาสินค้าต่อหน่วย นอกจากนี้
องค์กรยังต้องวิเคราะห์แท่งต้นทุนในสายการผลิตของตลาดอุตสาหกรรมเพื่อให้ทราบต้นทุนผลิต
โดยรวมและปัจจัยที่เป็นตัวขับเคลื่อนต้นทุน  

1.3 การวิเคราะห์ผู้ค้า 
เนื่องด้วยตลาดอุตสาหกรรมสินค้าไม่เคยหยุดนิ่ง จากการมีผู้ค้ารายใหม่เข้าสู่

ตลาด องค์กรผู้จัดหาต้องทราบว่าผู้ค้ารายใดที่มีความสามารถจัดหาสินค้าหรือบริการที่ต้องการได้ 
โดยองค์กรผู้จัดหาต้องเริ่มจากขั้นตอนการส่งใบแจ้งความจ านงในการขอข้อมูลไปยังผู้ ค้า
(Request for Information) จากนั้นรวบรวมข้อมูลผู้ค้าและคัดกรองผู้ค้าที่ไม่เข้าข่ายความต้องการ
ออก และสุดท้ายคือการสร้างรายชื่อผู้ค้าที่มีคุณสมบัติตามที่ต้องการเพื่อการวิเคราะห์ศักยภาพใน
เชิงลึก ต้นทุนรวมและความสามารถในการท าก าไรของผู้ค้ารายนั้นๆต่อไป  

2.  กลยุทธ์ในการก าหนดประเภทของสินค้าในการจัดซื้อจัดหา 
การก าหนดประเภทของสินค้าที่จัดหามีวัตถุประสงค์เพื่อจัดล าดับความส าคัญของ

ประเภทสินค้านั้นเพื่อเป็นแนวทางในการวางกลยุทธ์และเจรจาต่อรอง ซึ่งการก าหนดประเภท
สินค้าที่จัดซื้อจัดหาในเชิงกลยุทธ์นี้ได้รับการวิเคราะห์ด้วยเกณฑ์ 2 ด้านคือระดับของความส าคัญ
ของสินค้าที่จัดซื้อจัดหาและระดับความซับซ้อนของตลาดผู้จัดจ าหน่าย ซึ่งปัจจัยที่มีผลต่อระดับ
ความส าคัญได้แก่ผลกระทบต่อความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจขององค์กรผู้จัดหาอย่างต่อเนื่อง 
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ความสามารถในการท าก าไรของธุรกิจและล าดับความส าคัญของประเภทสินค้านั้นที่มีผลกระทบ
ต่อลูกค้า ในขณะเดียวกันปัจจัยที่มีผลกระทบต่อความซับซ้อนของตลาดผู้ค้ายังรวมไปถึงระดับ
ความซับซ้อนในอุตสาหกรรม ระดับความสัมพันธ์ขององค์กรกับผู้ค้า ความยากง่ายในการเข้าไป
เกี่ยวข้องกับผู้จัดจ าหน่าย เป็นต้น ปัจจัยเหล่านี้จะถูกน ามาประกอบการวิเคราะห์การแบ่งรูปแบบ
วิธีการบริหารการจัดซื้อจัดหาในเชิงกลยุทธ์ดังแสดงในภาพท่ี 3 

 
ภาพท่ี 3 แสดงตัวแบบการจัดหาเชิงกลยุทธ์ (สาธิต พะเนียงทอง, 2552) 

3.  การก าหนดกลยุทธ์ในการร่วมด าเนินงานกับผู้จัดจ าหน่ายแต่ละราย(supplier 
strategy) 

การแบ่งประเภทสินค้าที่จัดซื้อจัดหาและการจัดรูปแบบการบริหารการจัดซื้อจัดหา
ตามเกณฑ์ระดับของความส าคัญของสินค้าที่จัดซื้อจัดหาและระดับความซับซ้อนของตลาดผู้จัด
จ าหน่าย ได้ถูกน ามาใช้เป็นแนวทางในการก าหนดทางเลือกในการจัดหาเชิงกลยุทธ์ดังภาพท่ี 4  
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ภาพท่ี 4 แสดงแนวทางเลือกของกระบวนการจัดหาเชิงกลยุทธ์ในรูปแบบต่างๆ  

(สาธิต พะเนียงทอง, 2552) 
จากรูปแสดงให้เห็นการวางแนวทางการเลือกวิธีการจัดหาเชิงกลยุทธ์ตามระดับ

ความส าคัญของสินค้าและความสลับซับซ้อนของตลาดผู้จัดจ าหน่ายส าหรับสินค้าแต่ละกลุ่ม ซึ่ง
แบ่งออกเป็น 8 แนวทาง ได้แก่ 

- การจัดจ้างจากภายนอกองค์กร (Outsourcing) 
เป็นการท าข้อตกลงเป็นลายลักษณ์อักษรกับบุคคลที่สามให้บริหารการจัดหารวมถึง

การส่งมอบสินค้าให้กับองค์กร โดยต้องมีการติดตามคุณภาพของการบริหารและส่งมอบอย่าง
ต่อเนื่อง เช่นการจ้างบริหารการจัดหาเครื่องใช้อุปกรณ์ส านักงาน เพื่อให้นักจัดซื้อมีเวลาท างานที่มี
มูลค่าและมีความส าคัญมากกว่า 

- การจัดซื้อจัดหาโดยอิสระในแต่ละส่วนงาน (Local Purchase) 
ส าหรับสินค้าที่มีความส าคัญต่ ากับองค์กรและความยุ่งยากในการจัดซื้ออยู่ในระดับ

ต่ า ควรใช้แนวทางนี้ในการบริหารการจัดหาโดยการกระจายอ านาจการซื้อให้แก่ผู้ใช้งานแต่ละ
หน่วยงานพื่อให้เกิดความคล่องตัว อย่างไรก็ดีการเลือกใช้แนวทางนี้ต้องมีบันทึกรายการสินค้าที่
จัดซื้อเพื่อการตรวจสอบเช่น การใช้บัตรบันทึกการจัดซื้อ (Procurement Card) หรือจัดให้มี
พนักงานตัวแทนของส่วนงานนั้นเป็นผู้จัดซื้อและบันทึกรายการเงินสดย่อย โดยต้องมีการควบคุม
การอนุมัติการซื้อภายในหน่วยงานอย่างรัดกุม 
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- การจัดซื้อจัดหาในตลาดซื้อขายทันที (Spot Market) 
โดยมากวิธีนี้ใช้กับสินค้าโภคภัณฑ์(commodity) ซึ่งเป็นการซื้อในทันทีที่มีความ

ต้องการใช้ในราคาที่ต่ าที่สุดที่มีการเสนอขายในขณะนั้น ภายใต้แนวทางนี้ยังมีวิธีการจัดหาที่เป็น
การป้องกันความเสี่ยง ตัวอย่างเช่นในอุตสาหกรรมอาหารซึ่งวัตถุดิบอาจยังไม่ต้องการใช้ใน
ขณะนั้นจึงการยังไม่ต้องส่งมอบในทันที สัญญาก็อาจท าการซื้อขายกันในตลาดโภคภัณฑ์ 
(commodity exchanges) โดยมีลักษณะเป็นการซื้อขายล่วงหน้า (future commodities 
exchange) ซึ่งแนวทางที่นิยมใช้กันแพร่หลายคือ วิธีเฮดจิง (hedging) ซึ่งเกี่ยวข้องกับการซื้อและ
การขายพร้อมกันในสองตลาด อย่างไรก็ดีวิธีการซื้อขายล่วงหน้านี้ไม่สามารถใช้ได้กับสินค้าทุก
ประเภทและจ าเป็นต้องใช้ทักษะทางการเงินสูงและหน่วยงานสนับสนุนการวิจัยตลาด 

- การจัดซื้อจัดหาในเชิงการประกวดราคา (Competitive Bidding) 
เมื่อความซับซ้อนของตลาดผู้ค้าอยู่ในระดับปานกลาง วิธีนี้เป็นวิธีที่ใช้กันอย่าง

แพร่หลายโดยการก าหนดรายละเอียดของสินค้าและขอให้ผู้ค้าจัดท าใบเสนอราคา (Request for 
Proposal) โดยผู้ที่จะเสนอราคาต้องเป็นผู้ที่มีคุณสมบัติเป็นไปตามที่องค์กรต้องการและได้รับเชิญ
จากองค์กรเท่าน้ัน การใช้วิธีนี้ต้องค านึงถึงสภาวะการแข่งขันที่มีในตลาด และควรระมัดระวังไม่ให้
มีการมุ่งเน้นเรื่องราคามากเกินไปจนอาจท าให้ทั้งสองฝ่ายเสียประโยชน์ในการสร้างมูลค่าสูงสุดใน
การซื้อขาย 

- การรวมกลุ่มในการจัดซื้อจัดหาร่วมกัน (Consortium) 
เมื่อระดับความซับซ้อนของตลาดผู้ค้ามีสูงในขณะที่ความส าคัญของสินค้านั้นที่มีต่อ

องค์กรอยู่ในระดับต่ า ท าให้องค์กรมีความสามารถในการต่อรองค่อนข้างน้อย วิธีนี้เป็นการรวมตัว
กลุ่มผู้ซื้อจากธุรกิจที่ต้องการใช้สินค้าประเภทเดียวกันที่ไม่ใช่คู่แข่ง โดยการรวมปริมาณการซื้อซึ่ง
จะท าให้ผู้ซื้อมีอ านาจต่อรองมากขึ้นและท าให้ผู้ขายให้ความสนใจมากขึ้น 

- การร่วมพัฒนาไปพร้อมกันกับผู้จัดจ าหน่าย (Development) 
ส าหรับสินค้ากลุ่มที่มีความส าคัญกับองค์กรสูงและความซับซ้อนในตลาดมีสูง การ

พัฒนาร่วมกับผู้ค้าเป็นวิธีหนึ่งที่ท าให้องค์กรเข้าไปมีบทบาทส าคัญในองค์กรของผู้ขายในการร่วม
พัฒนาสินค้าโดยอาจท าในรูปของโครงการร่วมลงทุนกับผู้ค้าที่ได้รับการคัดเลือก โดยองค์กรอาจมี
ส่วนร่วมในนโยบายราคาและโครงสร้างต้นทุน ซึ่งการจะประสบความส าเร็จในแนวทางนี้
จ าเป็นต้องได้การสนับสนุนจากผู้บริหาร ปฏิสัมพันธ์ที่มีระหว่างสององค์กร รวมถึงทรัพยากรที่ต้อง
ใช้ในโครงการ 
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- การรวมกลุ่มจัดต้ังหุ้นส่วนทางธุรกิจ (Alliance) 
แนวทางนี้เป็นอีกหนึ่งทางเลือกส าหรับกลุ่มที่มีความส าคัญกับองค์กรสูงและความ

ซับซ้อนในตลาดมีสูง โดยการต้ังเป็นหุ้นส่วนธุรกิจเพื่อสร้างประโยชน์ร่วมกัน ภายใต้สัญญา
หุ้นส่วนทางธุรกิจเพื่อร่วมกันพัฒนาสร้างสรรค์สินค้าใหม่ๆและเพิ่มรายได้ ซึ่งวิธีนีจ าเป็นต้องได้รับ
การสนับสนุนจากผู้บริหารเช่นเดียวกันกับวิธีก่อนหน้า 

- การควบรวมกิจการในแนวด่ิงแบบย้อนกลับ (Backward Integration) 
วิธีนี้เป็นการสร้างความปลอดภัยและมั่นคงสูงสุดให้กับองค์กร โดยการเข้าซื้อหุ้นของ

ผู้ค้าเพื่อให้มีอ านาจเต็มที่ในการบริหารจัดการและป้องกันการเข้าถึงของแหล่งวัตถุดิบของคู่แข่ง 
แต่เป็นวิธีที่ใช้เงินลงทุนสูงที่สุดและลดความคล่องตัวในการเปลี่ยนแปลงแหล่งวัตถุดิบขององค์กร 
และจ าเป็นต้องได้รับการสนับสนุนจากผู้บริหาร 

4.  กลยุทธ์การเจรจาต่อรองบนพื้นฐานแห่งข้อเท็จจริง(fact-based negotiation 
strategy and execution) 

การเจรจาต่อรองรูปแบบนี้มุ่งเน้นการเพิ่มศักยภาพของการเจรจาต่อรองโดยอาศัย
ข้อมูลที่เป็นจริงเพื่อให้ทั้งสองฝ่ายบรรลุวัตถุประสงค์ในลักษณะได้ประโยชน์ทั้งสองฝ่าย การเจรจา
ต่อรองบนพื้นฐานแห่งข้อเท็จจริงประกอบด้วย 4 ขั้นตอนหลัก ขั้นตอนแรกคือการก าหนดกลยุทธ์
ในการต่อรองและวิเคราะห์สถานการณ์ซึ่งรวมไปถึงการก าหนดจุดประสงค์และเป้าหมายที่ระบุถึง
ผลลัพธ์ที่ยอมรับได้ในระดับที่ต่ าที่สุด (Least Acceptable Solution, LAS) ผลลัพธ์ในระดับสูงสุด
ที่มุ่งหวังไว้ (Maximum Supportable Solution, MSS) และทางเลือกอ่ืนที่ดีที่สุดหากการเจรจานั้น
ไม่เป็นผลส าเร็จ(Best Alternative To a Negotiated Agreement, BATNA) สิ่งที่ต้องท าต่อมาคือ
การเฝ้าสังเกตท่าทีการตอบสนองและจุดยืนของผู้ค้า ขั้นตอนต่อไปคือการวางแผนการเจรจา
ต่อรอง การแลกเปลี่ยนความคิดเห็นและการหาข้อสรุปซึ่งการที่จะได้ข้อมูลมาเพื่อการเจราจา
ต่อรององค์กรจะต้องจัดเตรียมใบค าขอการเสนอราคา(Request for Proposal) และขั้นตอน
สุดท้ายคือการประเมินศักยภาพของผู้จ าหน่าย 

Handfiled et al (2009) ให้กรอบแนวคิดว่าการจัดการซัพพลาย (Supply Management) 
จะช่วยให้ธุรกิจสามารถคงไว้ซึ่งความสามารถในการแข่งขัน ซึ่งการจะประสบความส าเร็จในแผน
เชิงกลยุทธ์การบริหารจัดการซัพพลายได้นั้นต้องเชื่อมโยงเป้าหมายขององค์กรมายังเป้าหมายการ
จัดหาเพื่อให้มีความสอดคล้องและเป็นไปในทิศทางเดียวกัน และแนวทางการจัดหาเชิงกลยุทธ์ท่ี
จะช่วยให้องค์กรบรรลุเป้าหมายคือการวางกลยุทธ์การจัดหาตามประเภทของสินค้า ซึ่งมีแนวทาง
ดังนี้ 



17 
 

 
 

1. การวิเคราะห์ค่าใช้จ่ายการจัดหา (Spend Analysis)   
การวิเคราะห์ค่าใช้จ่ายการจัดหาเป็นสิ่งที่มีความส าคัญและควรท าก่อนการเริ่มเข้าสู่

ขั้นตอนการจัดหาเชิงกลยุทธ์ องค์กรควรวิเคราะห์รายการจัดหาสินค้าและบริการโดยการทบทวน
ค่าใช้จ่ายเป็นรายปี เพื่อให้เข้าใจรายการและยอดการจัดซื้อในปีที่ผ่านมา ผู้ค้าหลักขององค์กร 
ยอดการจัดซื้อแยกตามหน่วยงานผู้ใช้และแสวงหาโอกาสในการรวมปริมาณการสั่งซื้อจาก
หน่วยงานต่างๆซึ่งอาจสามารถสร้างมาตรฐานเดียวกันให้กับรายละเอียดข้อจ ากัด(Specification) 
ของสินค้าได้และน าไปสู่การลดจ านวนผู้ค้าให้มีปริมาณที่เหมาะสม  

หลักการของ Pareto เป็นเทคนิคช่วยในการวิเคราะห์การจัดหาได้เป็นอย่างดี โดยเริ่ม
จากการจัดประเภทสินค้าเป็นกลุ่ม จากนั้นเรียงล าดับค่าใช้จ่ายจากมากไปน้อยก็จะท าให้ทราบว่า
กลุ่มสินค้าใดเป็นกลุ่มที่มียอดการใช้จ่ายสูงโดยอาจพิจารณา 10 อันดับแรก จากนั้นพิจารณา
จ านวนผู้ค้าของสินค้าแต่ละกลุ่มโดยเรียงล าดับจากมากไปหาน้อยก็จะท าให้เข้าใจว่าสินค้ากลุ่มใด
มีจ านวนผู้ค้ามากราย หรือการวิเคราะห์ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อผู้ค้า 1 รายส าหรับแต่ละประเภทสินค้า 
และยังสามารถวิเคราะห์ร้อยละค่าใช้จ่ายการจัดหาแต่ละประเภทเทียบกับค่าใช้จ่ายทั้งหมด โดย
สรุป การวิเคราะห์ค่าใช้จ่ายตามประเภทสินค้าเป็นข้อมูลพื้นฐานที่จะท าให้องค์กรเข้าใจสภาพการ
จัดหาและให้ความส าคัญกลุ่มสินค้าที่มีผลกระทบต่อองค์กรสูง  ท้ายสุดจะท าให้สามารถระบุ
โอกาสในการประหยัดต้นทุนและน าไปสู่การวางกลยุทธ์ส าหรับสินค้าแต่ละประเภท 

2. ต้ังคณะท างานตามประเภทสินค้า  
สิ่งส าคัญในการเริ่มการจัดหาเชิงกลยุทธ์คือความร่วมมือระหว่างหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง

กับการจัดหา ได้แก่ หน่วยงานผลิต หน่วยงานวิศวกรรม หน่วยงานซ่อมบ ารุง หน่วยงานบัญชี 
หน่วยงานจัดหาเป็นต้น  ซึ่งการต้ังคณะท างานจะท าให้ผู้ที่ เกี่ยวข้องเข้าใจบทบาทหน้าที่ 
วัตถุประสงค์การจัดหาเชิงกลยุทธ์ จากนั้นคณะท างานควรเลือกหัวหน้าคณะท างานเพื่อเป็นผู้
ประสานงาน นัดประชุม ติดตามความคืบหน้าของงานนอกจากนี้คณะท างานยังต้องก าหนด
แผนงาน จัดท าข้อมูลที่เป็นพื้นฐานในการวิเคราะห์ในขั้นตอนต่อไป อย่างไรก็ดีสิ่งที่จ าเป็นอีก 1 
เรื่อง คือการจัดท า Project Charter ซึ่งอาจท าก่อนหรือหลังการต้ังคณะท างาน เพื่อก าหนด
แผนงาน ขอบข่ายของงานและก าหนดเป้าหมายเพื่อให้สามารถติดตามการท างานได้และได้รับ
การสนับสนุนจากผุ้บริหาร  

3.  วิจัยตลาดผู้ค้า (Market Research) 
การวิเคราะห์ตลาดมีวัตถุประสงค์เพื่อให้องค์กรเข้าใจตลาดผู้ค้า โดยการตลาดผู้ค้าเป็น

ข้อมูลประกอบการวางกลยุทธ์ ข้อมูลเบื้องต้นที่สนใจในขั้นตอนนี้คือการวิเคราะห์ค่าใช้จ่ายที่ได้ท า
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ในตอนต้น การสอบถามผู้ใช้งานภายในถึงความต้องการสินค้านั้นทั้งในปัจจุบันและแนวโน้มใน
อนาคต รวมไปถึงการศึกษาข้อมูลของผู้ค้ารายหลักในด้าน ก าลังการผลิตที่มี แนวโน้มเทคโนโลยี 
ราคา โครงสร้างต้นทุน กฎหมายที่เกี่ยวข้อง ซึ่งแหล่งข้อมูลสามารถหาได้จากการสัมภาษณ์
ผู้เชี่ยวชาญในค้านั้นๆซึ่งการเลือกผู้ให้สัมภาษณ์สามารถใช้วิธีการสุ่มแบบ Snowball ได้เพื่อให้ได้
ผู้ที่มีความเชี่ยวชาญในด้านนั้นจริง หรือสามารถหาข้อมูลได้จาก รายงานของบริษัทที่ปรึกษา 
ฐานข้อมูลที่เปิดเผยในสาธารณะเช่น เว็บไซต์ รายงานของทางราชการ วารสารการค้า รายงาน
ประจ าปี เมื่อได้ข้อมูลประกอบเพียงพอ องค์กรควรวิเคราะห์สภาพการแข่งขันในตลาดของสินค้า
นั้นโดยใช้ Five Forces Analysis ของ Michael E. Porter ช่วยในการวิเคราะห์ และองค์กรยังควร
ใช้ SWOT Analysis ในการวิเคราะห์เพื่อให้เข้าใจสภาพของสินค้านั้น จากนั้นวิเคราะห์
ความสามารถในการท าธุรกิจของผู้ค้าเทียบเคียงกับรายอ่ืนๆในอุตสาหกรรมนั้น เมื่อมีการจัดหามี
ที่มูลค่าสูงและต้องการข้อมูลเป็นพิเศษองค์กรควรจัดท าใบแจ้งความจ านงในการขอข้อมูลไปยัง
ผู้ค้า(Request for Information) นอกจากนี้ยังควรวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่า(Value Chain Analysis) 
ในโซ่อุปทานเพื่อหาโอกาสการประหยัดต้นทุนและสุดท้ายที่ควรท าคือการศึกษาวิจัยข้อมูลผู้ค้า 
เช่น โครงสร้างต้นทุน สถานภาพทางการเงิน มุมมองที่ผู้ค้ามีต่อองค์กร เป็นต้น 

4. การพัฒนากลยุทธ์ (Develop Strategy) 
เมื่อคณะท างานมีข้อมูลที่เพียงพอที่ได้จากการวิเคราะห์ในเชิงลึก ในขั้นตอนนี้เป็นการ

น าข้อมูลที่ได้มาจัดประเภทสินค้าลงในเมตริกซ์การจัดหาเชิงกลยุทธ์ (Strategic Sourcing Matrix) 
โดยแบ่งสินค้าออกเป็น 4 กลุ่มได้แก่ Critical, Routine, Leverageและ Bottleneck โดยแต่ละกลุ่ม
มีวิธีการบริหารการจัดหาที่แตกต่างกันดังนี้ 

1. Critical กลุ่มนี้เป็นกลุ่มสินค้าที่มีความเสี่ยงสูงในการจัดหาและเป็นสินค้าที่มีมูลค่าสูง 
วิธีการจัดการคือต้องเพิ่มความบทบาทของผู้ค้าและให้ความส าคัญกับผู้ค้าในกลุ่มนี้ โดยการ
มุ่งเน้นการเจรจาต่อรอง  การจัดการกระบวนการท างานของผู้ค้า การเตรียมแผนส ารอง การ
วิเคราะห์ตลาดและสภาพการแข่งขันเป็นต้น 

2. Routine สินค้าในกลุ่มนี้เป็นกลุ่มที่มีความเสี่ยงในการจัดหาต่ าและมูลค่าต่ า องค์กร
ต้องบริหารจัดการวิธีการซื้อให้ไม่ยุ่งยาก โดยการใช้ระบบเข้ามาช่วยเพื่อเป็นการลดการใช้
ทรัพยากรที่ใช้ในการจัดซื้อ เช่นการลดจ านวนผู้ค้าให้อยู่ในระดับที่เหมาะสม การสั่งซื้ออัตโนมัติ 
การลดต้นงานธุรการ เป็นต้น 

3. Leverage ส าหรับสินค้ากลุ่มนี้เป็นสินค้าที่องค์กรสามารถสร้างความได้เปรียบได้มาก
ที่สุดในเชิงการค้าเนื่องจากเป็นกลุ่มที่มีความเสี่ยงต่ าและมีมูลค่าสูงท าให้องค์กรมีอ านาจในการ
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ต่อรองสูง วิธีการจัดการสินค้าประเภทนี้จึงควรเป็นการสร้างให้เกิดภาวะการแข่งขัน โดยการ
จัดการประมูลแข่งขัน การหาโอกาสที่ดีที่สุดจากแนวโน้มของตลาด การหาแหล่งขาย การซื้อสินค้า
ทีมีรายละเอียดสินค้าเป็นไปตามมาตรฐานอุตสาหกรรม  

4. Bottleneck กลุ่มนี้เป็นสินค้าที่มีความเสี่ยงสูงแต่มีมูลค่าต่ า ซึ่งองค์กรจ าเป็นต้องท า
ให้แน่ใจว่าจะสามารถจัดหาสินค้ากลุ่มนี้ ไ ด้อย่างต่อเนื่อง  โดยการลดความสามารถที่
เฉพาะเจาะจงของผู้ค้า โดยการท าให้รายละเอียดของสินค้ากว้างขึ้น เพิ่มการแข่งขันโดยการ
ประมูล พัฒนาผู้ค้ารายใหม่ จัดท าสัญญาที่มีระยะเวลาไม่สั้นไม่ยาวจนเกินไป เป็นต้น 

ทั้งนี้การจัดกลุ่มสินค้าดังที่กล่าวในตอนต้นเป็นการท าเพื่อสร้างแนวทางหรือวิธีการ
จัดหาจากนั้นองค์กรต้องประเมินคัดเลือกผู้ค้าเหมาะสมและมีศักยภาพซึ่งประเด็นที่ควรพิจารณา
ได้แก่ ความสามารถในการผลิตและออกแบบ ความสามารถในการจัดการ สภาพทางการเงินและ
โครงสร้างต้นทุน ระบบการวางแผนและควบคุม การปฏิบัติตามกฎระเบียบด้านสิ่งแวดล้อม 
ศักยภาพในการสร้างความสัมพันธ์ระยะยาว ซึ่งการเลือกผู้ค้าจากทั้งเกณฑ์ในเชิงคุณภาพและเชิง
ปริมาณอาจท าได้ในรูปของ Scorecards 

5. การเจรจาต่อรองสัญญา(Contract Negotiation) 
เมื่อการวางกลยุทธ์และการคัดคัดเลือกผู้ค้าที่มีศักยภาพเสร็จสิ้น ขั้นตอนต่อมาคือการ

เจรจาต่อรองเพื่อเข้าท าสัญญาที่ได้ประโยชน์ทั้งสองฝ่าย ซึ่งผู้ค้าจะต้องวิเคราะห์โครงสร้างราคา
อย่างถี่ถ้วน และมีข้อมูลประกอบอย่างรัดกุม และควรจัดท าแผนการเจรจา ก าหนดกลยุทธ์การ
เจรจา แผนส ารองหากการเจรจาไม่เป็นผลส าเร็จและควรสื่อสารให้กับคณะท างานได้เข้าใจถึงแนว
ทางการเจรจา ในบางกรณีที่ผู้ค้ามีผลงานและราคาที่ดีที่พิสูจน์ได้จากการท างานที่ผ่านมาก็อาจ
ได้รับการให้ความส าคัญเป็นล าดับแรก (preferred supplier ) แต่หากองค์กรไม่มีผู้ค้าที่มีผลงานดี
เป็นพิเศษ การคัดเลือกขั้นสุดท้ายมี 2 วิธีคือ การประมูลในกรณีที่สินค้านั้นมีราคาเป็นเกณฑ์น าใน
การพิจารณาและรายละเอียดข้อจ ากัดของสินค้า(specification)ชัดเจน อีกวิธีคือการเจรจาต่อรอง
ในกรณีทีสินค้านั้นเป็นสินค้าใหม่ มีเทคโนโลยีที่ซับซ้อน เป็นต้น 

6. การบริหารความสัมพันธ์กับผู้ค้า (Supplier Relationship Management) 
หลังจากการตกลงเซ็นสัญญากับผู้ค้า องค์กรต้องติดตามผลงานของผู้ ค้าทั้งในด้าน

คุณภาพ การจัดส่งและจัดให้มีวิธีการจัดการข้อขัดแย้งกับผู้ค้า ที่ส าคัญที่สุดองค์กรต้องทบทวน
การกลยุทธ์ของสัญญานั้นๆว่าสามารถใช้กับการท างานจริง ได้ดี หากพบว่าปัญหาก็ควรแก้ไขให้
เหมาะสมกับการใช้งาน นอกจากนี้ยังควรจัดให้มีการประชุมร่วมกับผู้ค้ารายหลักเพื่อให้โอกาส
ผู้ค้าได้พูดคุยให้ข้อเสนอแนะเพื่อเป็นการปรับปรุงอย่างต่อเนื่องของการจัดหา 



20 
 

 
 

การพัฒนาโครงการการจัดหาเชิงกลยุทธ์ต้องอาศัยความร่วมมือจากคณะท างานจาก
หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง (cross-functional team) เพื่อให้การด าเนินการตามขั้นตอนการจัดหาเชิงกล
ยุทธ์ท้ัง 4 ขั้นตอนดังต่อไปนี้ประสบความส าเร็จ (Burt, Dobler and Starling, 2003)  

- การศึกษาค้นคว้าข้อมูลในเชิงเศรษฐศาสตร์และพลวัตรของอุตสาหกรรมสินค้า
ที่ได้รับมอบหมาย 

- ประเมินกลยุทธ์การจัดหาและความสามารถของผู้ค้า 
- จัดโครงสร้างของความสัมพันธ์ร่วมกับผู้ค้าและจัดท าแผนงานร่วมกัน 
- ปฏิบัติตามแผนและจัดให้มีการปรับปรุงอย่างต่อเนื่อง 

ทั้งนี้ขั้นตอนจัดหาเชิงกลยุทธ์เป็นหนึ่งในปัจจัยที่ส าคัญที่สุดของการจัดหาเชิงกลยุทธ์ ท่ี
จะท าให้ธุรกิจสามารถปรับปรุงต้นทุน เพิ่มคุณภาพสินค้า การจัดส่งสินค้าของผู้ค้าและการบริหาร
สินค้าคงคลัง ซึ่งกระบวนการการจัดหาเชิงกลยุทธ์ที่มีประสิทธิภาพเริ่มจาก การวิเคราะห์ประเมิน
ข้อมูลสภาวะแวดล้อมที่เกี่ยวข้องคือค่าใช้จ่ายการจัดซื้อ ผู้ค้า กระบวนการท างาน ความต้องการ
ลูกค้า กลยุทธ์หลักของธุรกิจและผลงาน จากนั้นวางกลยุทธ์ส าหรับสินค้าที่จัดซื้อในแต่ละประเภท
เพื่อการขับเคลื่อนโครงการจัดหาเชิงกลยุทธ์ (Harris, 2006) ดังตัวแบบแสดงในภาพท่ี 5  

 
ภาพท่ี 5 ตัวแบบกระบวนการจัดหาเชิงกลยุทธ์ (Harris, 2006) 

2.1.3 แนวคิดและเครื่องมือวิเคราะห์การจัดหาเชิงกลยุทธ์ 
นอกจากขั้นตอนที่เป็นแนวทางที่องค์กรควรน าไปประยุกต์ใช้ ยังมีแนวคิดและเครื่องมือที่

สนับสนุนการวิเคราะห์ข้อมูลทีจ าเป็นในการจัดหาเชิงกลยุทธ์ดังนี้ 
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1. การบริหารหมวดหมู่สินค้าในการจัดซื้อ (category management in 
purchasing) 

เพื่อให้ทันกับอ านาจของผู้ค้าที่มีมากขึ้นในยุคโลกาภิวัฒน์  (Globalization) การจัด
หมวดหมู่การซื้อ ซึ่งเป็นการจ าแนกประเภทการซื้อสินค้าและบริการขององค์กรเป็นกลุ่มหลักตาม
ลักษณะและหน้าที่ของสินค้าและบริการนั้นๆ จึงเป็นกระบวนการปรับปรุงการจัดหาที่ส าคัญ โดย
มุ่งเน้นการบริหารจัดการค่าใช้จ่ายที่องค์กรต้องช าระให้กับบุคคลที่ 3  เพื่อเป็นข้อมูลพื้นฐาน
ประกอบการวางแผนเชิงกลยุทธ์ส าหรับสินค้าและบริการแต่ละหมวดหมู่การจัดซื้อ การจัด
หมวดหมู่มักแบ่งเป็น 2 ประเภท ซึ่งประเภทที่ 1 เป็นสินค้าและบริการที่เกี่ยวข้องโดยตรงกับการ
ผลิตสินค้าส าเร็จรูป (Direct category) เช่น วัตถุดิบ สารเคมี อะไหล่ส าหรับการซ่อม การ
บ ารุงรักษาและการเดินเครื่องจักร (Maintanenace, repar and operations parts: MRO) 
ส่วนประกอบหรือบริการที่เกี่ยวข้องโดยตรงกับการผลิตสินค้าส าเร็จรูป ฯลฯ  ประเภทที่ 2 เป็น
สินค้าและบริการท่ีไม่เกี่ยวข้องโดยตรงกับการผลิตสินค้าส าเร็จรูป เช่น สาธารณูปโภค บริการทาง
กฎหมาย บริการท าความสะอาด อุปกรณ์เครื่องเขียน ฯลฯ (O’Brien, 2011) 

ทั้งนี้การจัดหมวดหมู่การซื้อหรือการจ าแนกประเภทการซื้อขึ้นกับลักษณะธุรกิจ องค์กร
สามารถจ าแนกโดยใช้โครงสร้างที่ก าหนดเอง อย่างไรก็ดี มีข้อแนะน าเพื่อหลีกเลี่ยงความยุ่งยากใน
การจัดท าโครงสร้างประเภทการซื้อ องค์กรสามารถน าโครงสร้างการจ าแนกประเภทการซื้อที่เป็น
มาตรฐานในอุตสาหกรรม ขององค์การสหประชาชาติ ที่เรียกว่า UNSPSC (United Nations 
Standard Products and Services Code®) มาประยุกต์ใช้ (Pandit and Marmanis, 2008) 

ดังที่ได้กล่าวในตอนต้นของเนื้อหาส่วนนี้ การจัดการการซื้อเป็นหมวดหมู่เป็นสิ่งจ าเป็น
ขั้นพื้นฐานที่องค์กรควรปฏิบัติ เพื่อน าไปสู่การวางแผนเชิงกลยุทธ์ ซึ่งแผนการจัดหาเชิงกลยุทธ์
ประกอบด้วย การวิเคราะห์หาโอกาสการประหยัดต้นทุน การก าหนดคณะท างาน แผนการปฏิบัติ 
ระยะเวลา ความต้องการของธุรกิจ แผนการสื่อสารกับผู้ใช้งาน การวิเคราะห์ตลาด การวิเคราะห์
ผู้ค้า ฯลฯ (O’Brien, 2011) 

2. การวิเคราะห์ประเภทค่าใช้จ่าย (Spend Analysis) 
ในการจัดหากลยุทธ์นั้นองค์กรจ าเป็นต้องเข้าใจว่าองค์กรมีค่าใช้จ่ายของการจัดซื้อเป็น

เงินเท่าไร รวมถึงรายการที่ซื้อและจ านวนผู้ค้าที่องค์กรมีรายการสั่งซื้อ ซึ่งPareto Analysis เป็น
เครื่องมือหนึ่งที่สามารถน ามาช่วยในการวิเคราะห์ เพื่อให้เข้าใจภาพรวมของการสั่งซื้อ ตาม
หลักการที่ว่า 80% ของการใช้จ่ายในการจัดหาสินค้า เกิดจากการซื้อสินค้าจากผู้ค้าเพียง 20% 
ของจ านวนผู้ค้าทั้งหมด การวิเคราะห์ในเบื้องต้นนี้จะท าให้องค์กรเข้าใจรายการการจัดซื้อและ



22 
 

 
 

สามารถจัดล าดับความส าคัญในการบริหารรายการสินค้าและผู้ขายที่มีผลกระทบกับธุรกิจของ
บริษัทสูง อย่างไรก็ดีการวิเคราะห์โดยการใช้หลักการของ Pareto ยังไม่เพียงพอกับการวิเคราะห์
ค่าใช้จ่ายในการจัดซื้อ องค์กรยังจ าเป็นต้องเริ่มการวิเคราะห์อย่างละเอียดโดยอาจเริ่มจากการ
วิเคราะห์ข้อมูลการใช้จ่ายย้อนหลัง 12 เดือนท่ีได้จากฝ่ายบัญชี โดยมุ่งวิเคราะห์ค่าใช้จ่ายแยกตาม
รายการสินค้าที่ซื้อ ผู้ค้าและผู้ใช้งานภายใน ในการวิเคราะห์จัดกลุ่มสินค้า (Category Analysis)
นั้น อาจท าได้ในระดับกลยุทธ์และระดับปฏิบัติการโดยการแบ่งประเภทแยกย่อยตามหน้าที่และ
ลักษณะการใช้งานของสินค้านั้น จากนั้นน าประเภทการซื้อที่จ าแนกได้นี้จัดลงในเมตริกซ์การจัด
ประเภทสินค้าตามแนวคิดของ Kraljic ในที่นี้เกณฑ์ที่ใช้ในการวิเคราะห์คือ ความส าคัญของ
ประเภทสินค้านั้นที่มีต่อธุรกิจ (Business Importance)และศักยภาพในการจัดหา (Procurement 
Potential) ตัวอย่างเช่น สินค้านวัตกรรมถูกจัดให้อยู่ในกลุ่มที่เป็น Bottleneck อย่างไรก็ดีมีข้อ
สังเกตุว่าหากองค์กรยังคงต้องซื้อสินค้านั้นต่อไปในระยะยาว ในตลาดผู้ค้าย่อมมีผู้ค้าจ านวนมาก
รายขึ้นทีสามารถผลิตสินค้าแบบเดียวกันหรือใช้ทดแทนกันได้ ย่อมท าให้สินค้านี้ถูกเปลี่ยนประเภท
ไปเป็นกลุ่ม Leverage หรือ Routine ได้ ดังแสดงในรูปท่ี 6  (Booth, 2010) 

 
ภาพท่ี 6 การวิเคราะห์จัดประเภทสินค้านวัตกรรม (Booth ,2010) 

อย่างไรก็ดีการจัดกลุ่มข้างต้นเป็นการวิเคราะห์ตามมุมมองของผู้ซื้อ องค์กรควรต้อง
ค านึงถึงมุมมองที่ผู้ค้าวิเคราะห์ความส าคัญขององค์กรด้วยเช่นกัน โดยเกณฑ์ที่ผู้ค้าใช้ในการ
วิเคราะห์ได้แก่ความน่าดึงดูดขององค์กร (Account attractiveness) และศักยภาพยอดขาย 
(Sales Potential) อีกนัยหนึ่งคือยอดขายที่ได้จากองค์กร ซึ่งแบ่งลูกค้าออกเป็น 4 ประเภท ดัง
แสดงในรูปที่ 7  กลุ่มแรกคือ Nuisance เป็นกลุ่มที่มีความน่าดึงดูดทางธุรกิจอยู่ในระดับต่ าและมี
ยอดซื้อต่ า ซึ่งผู้ค้าไม่ค่อยให้ความส าคัญ กลุ่มต่อมาคือกลุ่มที่มียอดซื้อต่ าแต่มีความดึงดูดทาง
ธุรกิจสูงด้วยผู้ค้าอาจเห็นประโยชน์ในระยะยาวจึงให้การดูแลเป็นอย่างดีเพื่อโอกาสทางธุรกิจใน
อนาคต ซึ่งกลุ่มนี้เรียกว่า Nurture กลุ่มที่ 3 ได้แก่ Core ซึ่งเป็นกลุ่มที่ความน่าดึงดูดทางธุรกิจสูง
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และสร้างรายได้ที่สูงให้กับผู้ค้า กลุ่มนี้จะได้รับการดูแลเป็นอย่างดีจากผู้ค้าและหากสินค้ากลุ่มนี้ 
เป็นสินค้าที่มีความส าคัญกับองค์กรเช่นกัน องค์กรควรพัฒนาระดับความสัมพันธ์ให้เป็นไปเชิง
พันธมิตร(alliance) กลุ่มสุดท้ายคือ Exploitable ซึ่งเป็นกลุ่มที่องค์กรไม่ได้รับการให้ความส าคัญ
เนื่องจากความน่าดึงดูดทางธุรกิจต่ าแม้ว่าจะมียอดซื้อที่สูง ซึ่งผู้ค้ามักไม่ให้ความส าคัญมากนัก
และอาจส่งผลให้ได้ราคาหรือเงื่อนไขที่ไม่ดี (Booth ,2010)  

 
รูปท่ี 7 การวิเคราะห์ประเภทลูกค้าโดยผู้ขาย (Booth, 2010) 

นอกจากการวิเคราะห์ประเภทค่าใช้จ่ายจะเป็นเครื่องมือที่จ าเป็นในการวิเคราะห์เพื่อให้
เข้าใจสภาพการจัดหาขององค์กรแล้ว การวิเคราะห์นี้ยังเป็นสิ่งส าคัญที่สามารถบ่งชี้โอกาสในการ
ประหยัดต้นทุนให้กับองค์กรได้ ซึ่งการวิเคราะห์เพื่อหาโอกาสในการประหยัดต้นทุนแบ่งได้เป็น 2 
กลุ่ม ได้แก่ โอกาสในระดับค่าใช้จ่าย (Spend-level opportunities) และโอกาสในระดับรายการ 
(Transaction-level opportunities) ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้ (Pandit and Marmanis, 2008) 

- โอกาสในระดับค่าใช้จ่าย (Spend-level opportunities) เป็นการหาโอกาสโดย
การวิเคราะห์โดยมองมูลค่ารวมการซื้อโดยไม่ได้ลงรายละเอียดไปถึงระดับรายการการซื้อ ซึ่ง
โอกาสการประหยัดต้นทุนอาจมาจากการบริหารจัดการลดจ านวนแหล่งขายที่ท าให้การซื้อ
กระจายเกินไป (Supplier rationalization) การรวมความต้องการ (Demand agrregation) การ
ลดการซื้อโดยไม่ผ่านขั้นตอนการจัดหาที่ถูกต้อง การหาโอกาสจากการใช้จ่ายที่มีความหลากหลาย
และการบริหารจัดการการซื้อจากผู้ค้าที่มีผลงานไม่ดี  

- โอกาสในระดับรายการ (Transactional-level opportunities) เป็นการหา
โอกาสโดยวิเคราะห์รายการซื้อย่อยแต่ละรายการ ซึ่งการหาโอกาสประหยัดต้นทุนท าได้โดยการ
ก าจัดรายการซื้อที่ไม่ได้ถูกซื้อภายใต้สัญญาที่ได้ตกลงราคาและเงื่อนไขไว้ล่วงหน้า การวิเคราะห์
ความแตกต่างของราคาในแต่ละครั้งที่ซื้อ การบริหารจัดการเงื่อนไขช าระค่าสินค้า การบริหาร
จัดการรายการการช าระค่าสินค้า ความถูกต้องของการระบุบัญชีการซื้อของผู้ท ารายการซื้อ 
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การวิเคราะห์ที่ครอบคลุมทั้งในภาพรวมการใช้จ่ายและในระดับรายละเอียดของรายการ
ซื้อจะท าให้องค์กรสามารถระบุโอกาสการประหยัดต้นทุนการจัดหาและช่วยเพิ่มประสิทธิภาพการ
จัดหาให้ดียิ่งขึ้น  เมื่อองค์กรสามารถระบุโอกาสการประหยัดต้นทุนในเบื้องต้น องค์กรต้อง
จัดล าดับความส าคัญให้สินค้าที่มีโอกาสประหยัดต้นทุนโดยมีขั้นตอนดังนี้ (Pandit and 
Marmanis, 2008) 

- สัมภาษณ์พนักงานจัดหาเพื่อเก็บข้อมูลที่เกี่ยวข้องเช่น ประวัติการจัดหา 
ลักษณะของสินค้าและบริการ สถานการณ์ของผู้ค้า สภาพตลาดของสินค้านั้น  

- สร้างกรอบการจัดล าดับความส าคัญโดยอาจใช้ความยากในการจัดหา ขนาด
ของโอกาสการประหยัดต้นทุน ผลกระทบเชิงกลยุทธ์ ผลกระทบที่มีต่อหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง ความ
เป็นไปได้ที่จะประสบความส าเร็จเป็นต้น  

- จ าแนกประเภทตามเกณฑ์ที่ได้ต้ังในขั้นตอนที่ 2 ซึ่งในที่นี้ใช้เกณฑ์ขนาดของ
โอกาสการประหยัดต้นทุนและความยากในการน าไปปฏิบัติ ดังแสดงในภาพท่ี 8 

 
ภาพท่ี 8 ตัวอย่างการจ าแนกประเภทสินค้าเพื่อจัดล าดับความส าคัญของโอกาสการประหยัด

ต้นทุน (Pandit and Marmanis, 2008) 
- จัดสินค้าแต่ละประเภทลงในเมตริกซ์ที่มี 4 ส่วน (Quardrant) เพื่อก าหนด

ล าดับในการน าไปปฏิบัติ (Implementation Waves) โดยกลุ่มที่ 1 (Wave 1) ส าหรับประเภท
สินค้าและบริการท่ีมีโอกาสมากในการประหยัดต้นทุนและมีระดับความยากในการน าไปปฏิบัติต่ า 
กลุ่มที่ 2 (Wave 2) ส าหรับประเภทสินค้าและบริการที่มีโอกาสประหยัดต้นทุนได้สูงและมีระดับ
ความยากในการน าไปปฏิบัติสูง กลุ่มที่ 3 (Wave 3) ส าหรับประเภทสินค้าและบริการที่มีโอกาส
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ประหยัดต้นทุนได้น้อยและมีระดับความยากในการน าไปปฏิบัติต่ า และกลุ่มที่ 4 (Wave 4) ส าหรับ
ประเภทสินค้าและบริการที่มีโอกาสประหยัดต้นทุนได้น้อยและมีระดับความยากในการน าไป
ปฏิบัติสูง 

3. ต้นทุนการเป็นเจ้าของ (Total cost of ownership) 
แนวคิดส าคัญที่เป็นพื้นฐานของการจัดหาเชิงกลยุทธ์คือการมุ่งเน้นการจัดหาที่มีต้นทุน

รวมต่ าที่สุด ซึ่งมิได้มุ่งเน้นเฉพาะราคาสินค้าเพียงอย่างเดียว หากแต่ในความเป็นจริงการจัดหา
สินค้ายังมีองค์ประกอบต้นทุนที่ส าคัญอ่ืนๆที่แฝงอยู่นอกจากราคาได้แก่ การจัดการสินค้าคงคลัง 
การซ่อม การบ ารุงรักษา การรับประกัน การฝึกอบรม งานธุรการในการจัดหา ค่าเสียโอกาส
เนื่องจากเครื่องจักรเสีย (Burt, Dobler and Starling, 2003)  

การท่ีธุรกิจมุ่งเน้นความส าคัญของต้นทุนการเป็นเจ้าของ ส่งผลให้ราคาสินค้าเป็นปัจจัยที่
มีความส าคัญน้อยลงส าหรับการตัดสินใจในภาพรวมของการจัดซื้อ เนื่องจากยังมีต้นทุนอ่ืนๆที่มี
สัดส่วนที่มากกว่าราคาสินค้าที่ต้องธุรกิจต้องพิจารณาดังแสดงในภาพที่ 9 (Chadwick and 
Rajagopal, 1995) 

 
ภาพท่ี 9 แสดงส่วนประกอบของต้นทุนการเป็นเจ้าของ (Chadwick and Rajagopal, 1995) 

ต้นทุนการเป็นเจ้าของเป็นแนวคิดการเข้าใจและค านึงถึงต้นทุนที่เกี่ยวข้องกับห่วงโซ่
อุปทานทั้งหมดของสินค้าหรือบริการ ที่ประกอบไปด้วยต้นทุนหลัก 4 ส่วน (Menezes, 2001 อ้าง
ถึงใน Handfield et al., 2009) ได้แก่  

- ราคาสินค้า (Purchase Price) ซึ่งเป็นจ านวนเงินที่เป็นค่าสินค้าที่ช าระให้กับ
ผู้ค้า  

- ต้นทุนการได้มาของสินค้า (Acquisition Cost) เป็นต้นทุนที่เกี่ยวข้องในการ
ได้มาของสินค้าจนกระทั่งมาถึงที่ต้ังของลูกค้าที่รวมค่าขนส่ง ค่าหีบห่อ ค่าประกันภัย 
ค่าภาษี การใช้จ่ายงานธุรการ เป็นต้น 
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- ต้นทุนการใช้สินค้าหรือบริการที่จัดหามา (Usage Cost) เป็นต้นทุนรวมทั้งหมด
ตลอดช่วงที่มีการใช้สินค้าหรือบริการนั้น กรณีที่เป็นสินค้า ต้นทุนนี้หมายรวมถึงต้นทุนที่
ใช้ในการแปรสภาพวัตถุดิบให้เป็นสินค้าส าเร็จรูป หรือกรณีที่เป็นบริการ ต้นทุนนี้
หมายถึงต้นทุนการให้บริการที่ไม่ได้ถูกรวมไว้กับราคาที่จัดหามาในตอนต้น ในกรณีที่
เป็นเครื่องจักรทุน ต้นทุนนี้หมายรวมถึงการติดต้ัง การฝึกอบรมผู้ใช้งาน การรับประกัน 
การซ่อมบ ารุง  

-  ต้นทุนสิ้นอายุการใช้งาน (End of Life Cost) เป็นต้นทุนที่เกิดขึ้นเมื่อสินค้านั้น
สิ้นอายุการใช้งานที่อาจเกิดจากการล้าสมัย การก าจัดทิ้ง การท าความสะอาดหรืออาจ
หมายถึงค่าใช้จ่ายที่เกิดจากการบอกเลิกงานโครงการ 

4. การจัดการความสัมพันธ์กับผู้ค้า (Supplier Relationship Management: 
SRM) 

 การจัดการความสัมพันธ์กับผู้ค้าเป็นหนึ่งในกระบวนการการจัดการห่วงโซ่อุปทานท่ี
ให้แนวทางในการจัดการการรักษาความสัมพันธ์กับผู้ค้าและร่วมพัฒนาไปด้วยกัน ส าหรับผู้ค้าที่มี
ความส าคัญมากกับองค์กรซึ่งมีจ านวนไม่มากราย ลักษณะความร่วมมือเป็นการบริหารงาน
ภายใต้สัญญาสินค้าและบริการที่เป็นการปรับปรุง พัฒนาสินค้าและบริการ ลดความไม่แน่นอน
ของความต้องการและส่งเสริมการแบ่งปันข้อมูล การบริหารความสัมพันธ์กับผู้ค้าเป็นการพัฒนา
ความสัมพันธ์ในเชิงหุ้นส่วนซึ่งปัจจัยที่ส าคัญในการส่งเสริมให้การจัดหาเชิงกลยุทธ์ประสบ
ความส าเร็จโดยช่วยให้องค์กรสามารถลดต้นทุน พัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ออกสู่ตลาดและสร้าง
มูลค่าเพิ่มโดยต้ังอยู่บนพื้นฐานของความร่วมมือทั้งสองฝ่ายในระยะยาวและประสบความส าเร็จ
ร่วมกัน (Lambert, 2008) ซึ่งการท างานร่วมกันในระยะยาวในฐานะหุ้นส่วนรวมถึงการแลกเปลี่ยน
ข้อมูล เทคโนโลยี ตลอดจนการพัฒนาหรือการออกแบบผลิตภัณฑ์ร่วมกัน จะก่อให้เกิด
ผลประโยชน์ร่วมกันท้ังสองฝ่ายในส่วนของธุรกิจและผู้ค้า (ศิริวรรณ ไชยสูรยกานต์, 2549) 

ในทางปฏิบัติองค์กรไม่สามารถที่จะสร้างและบริหารความสัมพันธ์กับผู้ค้าทุกรายได้ 
จึงต้องมีการจัดกลุ่มผู้ค้าและก าหนดประเภทความสัมพันธ์ที่แตกต่างกันออกไป จากภาพที่ 10 
เกณฑ์ที่ใช้ประเมินคือระดับความยุ่งยากของตลาดและระดับผลกระทบต่อก าไร ซึ่งสามารถแบ่งได้
เป็น 4 กลุ่ม ได้แก ่

- Strategic เป็นผู้ค้าที่มีความยุ่งยากของตลาดและผลกระทบต่อก าไรสูงที่
ประเภทความสัมพันธ์เป็นแบบหุ้นส่วนการค้าในเชิงกลยุทธ์เพื่อรักษาความสัมพันธ์และ
ควรมุ่งเน้นการเพิ่มมูลค่าให้กับธุรกิจของทั้ง 2 ฝ่าย 
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- Leverage เป็นผู้ค้าที่มีความยุ่งยากของตลาดต่ าแต่มีผลกระทบกับก าไรสูงซึ่ง
เป็นกลุ่มที่มีความเป็นไปได้ในการสร้างความสัมพันธ์และมุ่งเน้นการลดต้นทุน 

- Critical เป็นผู้ค้าที่มีความยุ่งยากของตลาดสูงแต่มีผลกระทบกับก าไรต่ าซึ่งเป็น
กลุ่มที่มีความเป็นไปได้ในการสร้างความสัมพันธ์โดยมุ่งเน้นการจัดการความเสี่ยง 

- Acquisition เป็นผู้ค้าที่มีความยุ่งยากของตลาดและผลกระทบที่มีต่อก าไรต่ าจึง
ไม่จ าเป็นต้องสร้างความสัมพันธ์ 

 นอกจากนี้องค์กรยังต้องน ามุมมองของผู้ค้าในการวิเคราะห์ประเภทลูกค้าดังที่กล่าวใน
ตอนต้นมาประกอบการบริหารความสัมพันธ์กับผู้ค้า องค์ประกอบการบริหารความสัมพันธ์กับผู้ค้า
ประกอบด้วย (O’Brien, 2011) รายละเอียดดังนี้ 

- การแบ่งกลุ่มผู้ค้า (segmentation of supplier ) เพื่อเป็นการระบุผู้ค้าส าคัญที่
ต้องการบริหารจัดการอย่างใกล้ชิด 

- การประเมินคุณสมบัติผู้ค้า (qualification of suppliers) ผู้ค้ารายใหม่หรือราย
ปัจจุบันที่จะจ าหน่ายหรือให้บริการใหม่ๆ จะตองผ่านการประ เมินด้านคุณภาพและ
ความสามารถและด้านอ่ืนๆที่จ าเป็นก่อนการซื้อขาย 

- การวัดผลงานผู้ค้า (performance measurement) หลายองค์กรมักมีการวัดผล
งานผู้ค้าแต่ส่วนน้อยที่ท าได้อย่างมีประสิทธิภาพ สิ่งที่ควรพิจารณาให้ดีคือตัวชี้วัดนั้นควร
เป็นด้านใดและเอาผลไปใช้เพื่อปรับปรุงผลงานผู้ค้าอย่างแท้จริง 

- การปรับปรุงผู้ค้า (supplier improvement)  การจัดการความสัมพันธ์กับผู้ค้าจะ
ส าเร็จได้ต้องมีแผนปรับปรุงร่วมกันระหว่างผู้ค้าและองค์กรซึ่งอาจมาจากการบ่งชี้ของทั้ง 
2 ฝ่าย หรือจากการตรวจสอบโรงงานผู้ค้า 

- การจัดการความสัมพันธ์ (relationship management) เป็นสิ่งที่ต้องร่วมกัน
พัฒนาโดยทั้ง 2 ฝ่าย โดยมีการต้ังผู้แทนแต่ละฝ่ายเพื่อจัดท าแผนและติดตามผล 
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รูปท่ีภาพที่ 10 แสดงการจัดกลุ่มผู้ค้าส าหรับการบริหารความสัมพันธ์กับผู้ค้า (O’Brien, 2011) 

5. กลยุทธ์การจัดการซัพพลาย 
Handfield et al. (2009) ให้แนวคิดว่าการวางกลยุทธ์ของแต่ละองค์กรย่อมมีความ

แตกต่างกันออกไปตามประเภทสินค้า แนวทางกลยุทธ์ที่จะกล่าวถึงต่อไปนี้เป็นที่ใช้กันอย่าง
กว้างขวางในแวดวงการจัดหา  

- การบริหารจ านวนแหล่งขายใหเ้หมาะสม (Supply Base Optimization) 
กลยุทธ์นี้เป็นกระบวนการจัดการจ านวนผู้ขายให้มีจ านวนเหมาะสมโดยพิจารณา

ความต้องการในปัจจุบันและอนาคต อีกนัยหนึ่งคือการลดจ านวนผู้ขายเพื่อให้การบริหารจัดการ
เป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ 

- การจัดการความเสี่ยงของการซัพพลาย(Supply Risk Management) 
เป็นการยากที่ธุรกิจจะคาดเดาความเสี่ยงที่จะเกิดขึ้นกับการซัพพลายเช่น เหตุที่

เกิดจากภัยธรรมชาติ การเมือง สงคราม แม้กระนั้นก็ตามธุรกิจจ าเป็นต้องค านึงถึงการบริหาร
จัดการความเสี่ยงเพื่อไม่ให้เกิดการหยุดชะงักของห่วงโซ่อุปทาน ปัจจุบันธุรกิจหลายประเภทนิยม
จ้างผลิตจากประเทศที่มีต้นทุนต่ า (low cost country) เช่น จีน อินเดีย การจ้างผลิตเช่นนี้มีความ
เสี่ยงแฝงอยู่ ดังนั้นธุรกิจต้องเตรียมแผนรองรับสถานการณ์ในการบริหารความเสี่ยงเพื่อไม่ให้เกิด
ผลกระทบต่อธุรกิจ 

- การหาแหล่งขายทั่วโลก(Global Sourcing) 
กลยุทธ์นี้เป็นการมองศักยภาพของแหล่งขายจากทั่วโลกส าหรับสินค้า วัตถุดิบ

หรือบริการ ซึ่งให้ประโยชน์ในการลดต้นทุน อย่างไรก็ดีการใช้กลยุทธ์นี้มีปัจจัยที่เกี่ยวข้องหลาย
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ประการ เช่น สภาพเศรษฐกิจ การเมือง วัฒนธรรมและสังคมของประเทศนั้นๆที่ต้องพิจารณาร่วม
ด้วย 

- ความสัมพันธ์ในระยะยาวกับผู้ค้า (Long-Term Supplier Relationships) 
การสร้างความสัมพันธ์ระยะยาวกับผู้ค้า อันดับแรกองค์กรต้องคัดเลือกผู้ค้าที่มี

ศักยภาพ มีความส าคัญกับองค์กรหรือเป็นผู้ที่มีความสามารถทางด้านเทคโนโลยีสูง เพื่อร่วม
พัฒนาไปด้วยกัน 

- การให้ผู้ค้ามีส่วนร่วมในการออกแบบผลิตภัณฑ์ (Early Supplier Design 
Involvement) 

กลยุทธ์นี้ต้องการการร่วมออกแบบผลิตภัณฑ์จากผู้ค้าที่มีความส าคัญมากกับ
องค์กร ซึ่งเป็นการเปิดโอกาสให้ผู้ค้าได้เสนอความคิดที่อาจท าให้การการผลิตง่ายขึ้นและอาจ
สามารถลดต้นทุนขององค์กรได ้

- การพัฒนาผู้ค้า (Supplier Development) 
ในบางครั้งผลงานของผู้ค้าอาจยังไม่น่าพึงพอใจส าหรับผู้ขาย แต่ผู้ขายยังคง

จ าเป็นที่ต้องใช้สินค้านั้น อาจเพราะต้นทุนการเปลี่ยนไปใช้สินค้าอ่ืนอาจสูงมาก องค์กรก็
จ าเป็นต้องช่วยพัฒนาคู่ค้าให้มีความสามารถตามที่ต้องการ ทั้งนี้จะท าให้เกิดผลประโยชน์ร่วมกัน
ทั้งสองฝ่าย 

- ต้นทุนการเป็นเจ้าของ (Total Cost of Ownership) 

ปัจจุบันการจัดหามิได้ค านึงถึงแต่เพียงปัจจัยทางด้านราคา แต่ยังพิจารณาต้นทุนที่เกี่ยวข้องกับ
การจัดหาทั้งหมดซึ่งเป็นการช่วยให้การตัดสินใจเลือกผู้ค้าท าได้ดีขึ้น 

2.2 เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
การบริหารการจัดหาเชิงกลยุทธ์ให้ประสบความส าเร็จเพื่อส่งเสริมความได้เปรียบเชิงการ

แข่งขันต้องอาศัยขั้นตอนที่ละเอียดและชัดเจน การจัดการข้อมูลร่วมกับการวิเคราะห์อย่างเป็น
ระบบ  ความร่วมมือระหว่างหน่วยงาน การสนับสนุนจากผู้บริหาร การบริหารความสัมพันธ์กับ
ผู้ค้า ตลอดจนการปรับปรุงพัฒนาอย่างต่อเนื่อง เอกสารและงานวิจัยที่สรุปในส่วนนี้เกี่ยวของกับ
ความส าคัญของการจัดหาเชิงกลยุทธ์ การน าขั้นตอนการจัดหาเชิงกลยุทธ์ไปประยุกต์ใช้จริงใน
ธุรกิจและงานสนับสนุนขั้นตอนที่จ าเป็นในการจัดหาเชิงกลยุทธ์รวมถึงแนวปฏิบัติที่ท าให้การจัดหา
เชิงกลยุทธ์ประสบความส าเร็จ รายละเอียดของเอกสารและงานวิจัยมีดังนี้ 
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 P. Thrulogachantar and Suhaiza Zailani (2011) ศึกษาความส าคัญของกลยุทธ์การ
จัดหาที่ส่งผลต่อการผลิตและหน่วยงานจัดหาเป็นหน่วยงานที่มีความส าคัญในองค์กร โดย
วิเคราะห์ผลจากแบบสอบถามที่ส่งไปยังผู้ประกอบการในมาเลเซียโดยใช้ Factor Analysis  กล
ยุทธ์ที่ถูกน ามาวิเคราะห์ประกอบด้วย 4 กลยุทธ์ ได้แก่ กลยุทธ์การเจรจาต่อรองที่มีประสิทธิภาพ 
กลยุทธ์การมีความสัมพันธ์และการสื่อสารในลักษณะที่ร่วมมือกัน กลยุทธ์การจัดการต้นทุนอย่างมี
ประสิทธิภาพและกลยุทธ์การจัดการผู้ค้าให้มีจ านวนที่เหมาะสม ผลการวิจัยสรุปได้ว่ากลยุทธ์การ
จัดหาทั้ง 4 มีผลกระทบอย่างมากในเชิงบวกต่อผลงานการผลิตโดยช่วยส่งเสริมให้ภาพรวมผลงาน
การผลิตขององค์กรในเชิงการแข่งขันดีขึ้น ได้แก่ ด้านคุณภาพ ต้นทุน รอบระยะเวลาการผลิต เวลา
ท่ีใช้ในการออกผลิตภัณฑ์ใหม่ในตลาด ความเร็วและความไว้วางใจในการจัดส่งสินค้าท้ายที่สุดคือ
ผลงานการตอบสนองต่อการผลิตตามความต้องการของลูกค้า นอกจากนี้ผลการวิจัยยังสะท้อนให้
เห็นถึงความส าคัญและคุณค่าของหน่วยงานจัดหาซึ่งไม่ใช่เป็นเพียงการจัดซื้อแบบด้ังเดิมที่มี
หน้าที่ออกใบสั่งซื้อจากการท าค าขอใบเสนอราคา แต่ปัจจุบันได้รับการพัฒนาให้เป็นการจัดหา
เชิงกลยุทธ์และก าหนดแผนกลยุทธ์เพื่อให้สอดคล้องกับแผนธุรกิจขององค์กรเพื่อสร้างมูลค่าสูงสุด
ให้กับองค์กร 

Andrew D.Pressey, HeidiM.Winklhofer and NikolaosX.Tzokas (2009) ศึกษาการ
บริหารการจัดหาของวิสาหกิจขนาดเล็กและขนาดกลาง ในด้านการใช้การจัดหาเชิงกลยุทธ์อย่าง
เต็มรูปแบบ การประเมินผู้ค้าและความสามารถของผู้ค้า แม้การจัดหาเชิงกลยุทธ์จะส่งผลดีต่อ
องค์กรในด้านความสามารถในการแข่งขัน แต่ส าหรับวิสาหกิจขนาดเล็กและขนาดกลางอาจไม่
เหมาะกับการใช้การจัดหาเชิงกลยุทธ์ จากผลการวิจัยโดยวิธีการสัมภาษณ์ผู้เชี่ยวชาญงานจัดหา
พบว่ามีเพียง 12% ของผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดเล็กและขนาดกลางที่น าการจัดหาเชิงกลยุทธ์
ไปใช้ในธุรกิจซึ่งหากเทียบกับผลวิจัยของ Paulraj et al, 2006  พบว่า 26%ของกลุ่มธุรกิจขนาด
กลางและขนาดใหญ่ที่น าการจัดหาเชิงกลยุทธ์ไปใช้อย่างเต็มรูปแบบ ในขณะที่ครึ่งหนึ่งของ
วิสาหกิจขนาดเล็กและขนาดกลางประเมินผู้ค้าเป็นประจ า และวิสาหกิจขนาดเล็กและขนาดกลาง
ให้ความส าคัญกับความสามารถของผู้ค้าในด้านการผลิตและการจัดส่ง อย่างไรก็ดีการขาดการ
จัดท าขั้นตอนที่แน่นอนและชัดเจนของการจัดหาเชิงกลยุทธ์ ไม่ได้หมายความว่าบริษัทที่มีขนาด
เล็กจะถูกจ ากัดการพัฒนาความสามารถในการจัดซื้อให้มีความสลับซับซ้อนยิ่งขึ้น 

Cees J. Gelderman and Arjan J. Van Weele (2005) ท าการวิจัยเพื่อพิสูจน์ข้อโต้แย้ง
หลายประเด็นในลักษณะที่ว่าการใช้ตัวแบบ Purchasing Portfolio ของPeter Kraljic ไม่
ครอบคลุมปัจจัยที่ส าคัญอ่ืนๆเช่น ความสัมพันธ์ระหว่างผู้ซื้อกับผู้ค้า เครือข่าย ความเกี่ยวพันกัน
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ของสินค้า ฯลฯ เนื่องจากเป็นการวิเคราะห์โดยใช้เกณฑ์เพียงสองด้านคือผลกระทบที่มีต่อก าไรและ
ความเสี่ยงของการจัดหา  ผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่าการใช้ตัวแบบ Purchasing Portfolio 
น้ี เป็นเครื่องบ่งชี้ให้เห็นความเชี่ยวชาญการจัดซื้อ (Purchasing Sophistication) ที่สะท้อนมาจาก
ความเป็นมืออาชีพของการจัดซื้อ(Professionalism of Purchasing) และบทบาทของหน่วยงาน
จัดหาที่ถูกวางในองค์กร (Purchasing Position) นอกจากนี้ยังแสดงให้เห็นว่าผู้ที่มีความเป็นมือ
อาชีพในการจัดซื้อใช้ตัวแบบดังกล่าวบ่อยครั้งกว่าผู้ที่มีความเป็นมืออาชีพน้อยกว่า อีกนัยหนึ่งคือ
การน าตัวแบบนี้มาปรับใช้ในองค์กรเพิ่มขึ้นอย่างมีนัยยะส าคัญตามความเป็นมืออาชีพในการ
จัดซื้อที่เพิ่มขึ้น และบทบาทของหน่วยงานจัดหาในองค์กรมีความสัมพันธ์ไปในทิศทางเดียวกันกับ
การใช้ตัวแบบนี้ กล่าวคือการวางบทบาทของหน่วยงานจัดหาที่ดีขึ้นในองค์กรท าให้มีแนวโน้มการ
ใช้ตัวแบบนี้มากยิ่งขึ้น จากผลการส ารวจผู้ที่เป็นมืออาชีพในการจัดซื้อเป็นสิ่งยืนยันว่าการใช้  
Purchasing Portfolio Model มีความสัมพันธ์เกี่ยวข้องกับการพัฒนาการจัดซื้อที่สลับซับซ้อน
(Purchasing Sophistication) ซึ่งบริษัทควรให้ความส าคัญในการน าตัวแบบ Purchasing 
Portfolio มาใช้เป็นกรอบแนวทางปฏิบัติเพื่อเป็นการกระตุ้นการเปลี่ยนแปลงการบริหารงานจัดซื้อ
ให้เป็นไปในเชิงกลยุทธ์มากขึ้นและเพิ่มการประสานงานและความร่วมมือระหว่างหน่วยงานใน
บริษัท 

นอกจากนี้ยังมีการสร้างตัวแบบ Purchasing Portfolio ที่มีลักษณะคล้ายคลึงกันโดยมี
เกณฑ์การพิจารณา 2 เกณฑ์ ได้แก่ ผลกระทบที่มีต่อก าไรหรือความส าคัญของสินค้าที่จัดหาและ
ความซับซ้อนและความเสี่ยงในการจัดหา แนวทางในการบริหารสินค้าแต่ละกลุ่มของแต่ละ ตัว
แบบมีลักษณะคล้ายคลึงกัน ซึ่งมีพื้นฐานมาจากเมตริกซ์ของ  Peter Kraljic ดังภาพท่ี 11   
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ภาพท่ี 11 แสดงภาพรวมและการเปรียบเทียบตัวแบบ Purchasing Portfolio  

(Gelderman and Welee, 2005) 
ดังนั้นจึงสามารถสรุปได้ว่าตัวแบบของ Peter Kraljic เป็นต้นแบบของตัวแบบ 

Purchasing Portfolio และเป็นเครื่องมือช่วยในการพัฒนาการจัดซื้อให้เป็นไปในเชิงกลยุทธ์อย่าง
มีระบบ 

Cees J Gelderman and  Arjan J van Weele (2002) มีความเห็นว่าการน าเมตริกซ์
Purchasing Portfolio ของ Peter Kraljic (1983) ไปใช้จริงในธุรกิจยังมีความไม่ชัดเจน จึงได้
ศึกษาเพิ่มเติมโดยการใช้กรณีศึกษาของบริษัทแห่งหนึ่งโดยการสัมภาษณ์นักจัดซื้อและผู้บริหารที่
ถูกสุ่มเลือกโดยวิธี Snowball Sampling จากผลการวิจัยพบว่า บริษัทใช้แนวทางของ Kraljic อย่าง
เต็มรูปแบบในการจัดกลุ่มสินค้าและก าหนดกลยุทธ์การจัดซื้อ โดยบริษัทมีแนวทางที่จะลดจ านวน
กลุ่มสินค้า Non-criticalและ Bottleneck ให้มากที่สุด และพยายามผลักดันให้สินค้าตกอยู่ในกลุ่ม
ที่เป็น Leverage และ Strategic ให้มากที่สุด ส าหรับกลุ่ม Bottleneck บริษัทพยายามลดการ
พึ่งพาผู้ค้าปัจจุบันและหาผู้ค้ารายใหม่เพื่อผลักดันกลุ่มนี้ให้เป็น Leverage เพื่อเพิ่มอ านาจการ
ต่อรอง ส่วนกลุ่ม Non-Critical บริษัทน าระบบอัตโนมัติเข้ามาช่วยการสั่งซิ้อเพื่อให้ง่ายและ
คล่องตัวที่สุด ส าหรับกลุ่ม Leverage บริษัทมุ่งที่จะเปลี่ยนไปเป็นกลุ่ม Strategic โดยการคัดเลือ
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ผู้ค้าที่มีผลงานดีเพื่อพัฒนาและเพิ่มระดับความสัมพันธ์ให้เป็นไปในระยะยาว และกลุ่มสุดท้ายคือ 
Strategic กลุ่มนี้เป็นกลุ่มที่บริษัทเน้นความสัมพันธ์กับผู้ค้าในระยะยาว ขณะเดียวกันก็ควรบริหาร
จัดการมิให้มีระดับการพึ่งพาผู้ค้ามีสูงมากจนเกินไป การบริหารในระดับนี้ผู้ค้ามักเป็นผู้ค้าระดับ
โลกท่ีมีความร่วมมือกับบริษัททั้งในเชิงเทคนิคและการประหยัดต้นทุน 

Magnus Blombert (2006) ได้พัฒนาขั้นตอนการจัดซื้อจัดหาเพื่อสร้างแนวทางปฏิบัติใน
แนวเดียวกันในด้านการก ากับดูแลและการบริหาร การจัดหาเชิงกลยุทธ์ การท าสัญญา การจัดหา
เชิงปฏิบัติการ และการบริหารผู้ค้า ของบริษัทประกอบธุรกิจเหมืองโลหะ จะเห็นได้ว่าแนวคิดการ
จัดหาเชิงกลยุทธ์เป็นส่วนหนึ่งของการพัฒนาการจัดซื้อ ซึ่งในอดีตการวางแผนการประหยัดต้นทุน
ของบริษัทถูกท าโดยขาดการวิเคราะห์องค์ประกอบที่มีความส าคัญมากซึ่งได้แก่ การจัดกลุ่มและ
การวางโครงสร้างของกลุ่มสินค้าที่ที่จัดซื้อ การจัดการข้อมูลการใช้จ่ายในการจัดหาวัสดุ การ
วิเคราะห์ค่าใช้จ่ายในการจัดซื้อและการพัฒนากลยุทธ์ การวิเคราะห์การใช้จ่ายของบริษัท การจัด
องค์กรและการวางขั้นตอนการท างานที่เหมาะสม โดยบริษัทด าเนินการแก้ไขปัญหาดังนี้ 

1. การวางโครงสร้างของสินค้า ต้ังเป้าหมาย กลยุทธ์ การออกแบบองค์กร 
2. การสร้างรายงานการใช้จ่ายเพื่อให้เข้าใจภาพที่ชัดเจนของการกระจายตัวของ

ค่าใช้จ่ายโดยพิจารณาเป็นกลุ่มสินค้าและผู้ค้าที่บริษัทมีรายการสั่งซื้อ 
3. การวิเคราะห์ค่าใช้จ่ายในการจัดหาสินค้าและจัดล าดับความส าคัญกลุ่มสินค้า

ที่มีแนวโน้มที่จะท าให้เกิดการประหยัดต้นทุน เพื่อวางแผนการจัดซื้อ 
4. การออกแบบองค์กรที่เหมาะสมเพื่อให้เกิดความคล่องตัวและการเพิ่มความ

ร่วมมือระหว่างหน่วยงานในบริษัทเพื่อพัฒนาการบริหารการจัดซื้อในระยะยาว 
ต่อมาบริษัทได้เปลี่ยนรูปแบบกระบวนการจัดซื้อจัดหาทั้งหมดอย่างเป็นขั้นตอนดังนี้ 

- การวางกลยุทธ์ส าหรับแต่ละกลุ่มสินค้า และจัดล าดับความส าคัญของสินค้า
แต่ละประเภทโดยแบ่งเป็นช่วงๆเพื่อก าหนดความส าคัญว่าสินค้ากลุ่มใดควรได้รับการจัดการก่อน
รวมไปถึงการด าเนินการตามกลยุทธ์ที่วางไว้ 

- การสร้างขั้นตอนการจัดซื้อจัดหาที่เป็นขั้นตอนกลางที่สามารถใช้ร่วมกันได้ใน
ทุกพื้นที่ของบริษัทรวมไปถึงการก ากับดูแลการปฏิบัติตามและการบริหารผู้ค้าให้เป็นไปตามที่
ก าหนดไว้ 

- การเปลี่ยนรูปแบบโครงสร้างองค์กร การก าหนดหน้าที่ของแต่ละต าแหน่ง และ
เสริมสร้างความสามารถในการจัดซื้อจัดหาให้กับบุคคลากรตามโครงสร้างของสินค้าที่ได้จัดกลุ่มไว้
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โดยการมอบหมายให้มีผู้ที่ท าหน้าที่ดูแลจัดการกลุ่มสินค้านั้นหรือที่เรียกเป็นภาษาอังกฤษว่า 
Commodity Manager 

- การบริหารจัดการคุณภาพของฐานข้อมูลในการติดตามการประหยัดต้นทุน 
ข้อมูลกลางของการขึ้นทะเบียนผู้ค้าและข้อมูลสัญญา 

นอกจากการวางกรอบการเปลี่ยนแปลงการบริหารจัดการการจัดซื้อจัดหาให้เป็นไปใน
เชิงกลยุทธ์มากขึ้นบริษัทยังก าหนดขั้นตอนย่อยของการจัดหาเชิงกลยุทธ์เป็นสามขั้นตอนดังนี้ 

1. การพัฒนากลยุทธ์การจัดซื้อส าหรับแต่ละกลุ่มสินค้า  
 เป็นการก าหนดกลยุทธ์ให้กับสินค้าแต่ละกลุ่มโดยเป็นการท างานร่วมกันของ

หน่วยงานที่เกี่ยวข้องในการวิเคราะห์ข้อมูลสินค้า การวิเคราะห์ค่าใช้จ่ายในการจัดซื้อจัดหาที่เกิด
กับผู้ ค้าแต่ละราย และสภาพตลาดผู้ค้า หลังจากรวบรวมและวิเคราะห์ข้อมูลที่ เกี่ยวข้อง 
คณะท างานรว่มกันออกแบบโครงสร้างต้นทุนรวมของสินค้าประเภทที่ได้รับมอบหมาย 

2.  การทบทวนกลยุทธ์ของสินค้าแต่ละกลุ่ม  
 เนื่องจากปัจจัยที่เปลี่ยนแปลงไปตามระยะเวลา หลังจากที่มีการก าหนดกล

ยุทธ์ คณะท างานจ าเป็นต้องทบทวนกลยุทธ์ของสินค้าแต่ละกลุ่มทุกปี ต้ังแต่การวิเคราะห์
ค่าใช้จ่ายการจัดหา  ข้อมูลสินค้า สภาพตลาดผู้ค้า เพื่อปรับกลยุทธ์ให้เหมาะสมและทันท่วงที 

3.  การวางกลยุทธ์ส าหรับงานโครงการลงทุน 
การจัดการส าหรับการจัดหาในลักษณะที่เป็นโครงการลงทุนมีวิธีการที่พิเศษ 

เฉพาะเจาะจงเนื่องจากเป็นการจัดหาที่มีมูลค่าสูง โดยการมอบหมายงานที่เกี่ยวข้องกับกลุ่มสินค้า
ที่มีอยู่ให้กับผู้จัดการกลุ่มสิมค้าที่มีอยู่เดิม อย่างไรก็ดีการวางกลยุทธ์เป็นความร่วมมือและ
รับผิดชอบร่วมระหว่างผู้ประสานงานโครงการและผู้จัดการกลุ่มสินค้านั้นๆ 

การวิเคราะห์ปัญหาของระบบและการออกแบบขั้นตอนการจัดซื้อที่เกี่ยวข้องท าโดย
การศึกษาข้อมูลเอกสารขั้นตอนการปฏิบัติงาน การท าสัมมนาเชิงปฏิบัติการกับผู้เกี่ยวข้อง และ
การสัมภาษณ์ผู้บริหารงานจัดหา หน่วยงานสนับสนุนงานจัดหา หัวหน้างานจัดหาและ พนักงาน
จัดหา เมื่อขั้นตอนการจัดซื้อทั้งหมดที่ได้รับการออกแบบอย่างเป็นระบบเสร็จสิ้น ขั้นตอนดังกล่าว
ได้รับการตรวจสอบเพื่อยืนยันว่าสิ่งที่ได้ออกแบบสามารถปฏิบัติได้จริงและน่าเชื่อถือจากผู้ที่ร่วม
พัฒนาขั้นตอนการจัดหา 

Matthew G. Anderson and Pual B. Katz (1998) เสนอแนวคิดว่าผู้บริหารงานจัดซื้อใน
ธุรกิจประเภทสินค้าเทคโนโลยีได้ให้ความส าคัญกับการแบ่งประเภทการจัดซื้อและจัดล า ดับ
ความส าคัญของการซื้อแต่ละประเภท เพื่อมุ่งเน้นการบริหารจัดการกลุ่มสินค้าที่มีผลกระทบหลัก
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ต่อการสร้างรายได้ขององค์กร ซึ่งเกณฑ์การวิเคราะห์แบ่งประเภทมีสองเกณฑ์ได้แก่ ความเสี่ยง
ของการซื้อนั้นๆท่ีมีต่อธุรกิจหรือผลกระทบท่ีมีต่อรายได้ขององค์กร และความซับซ้อนในการจัดซื้อ  

จากตัวแบบ สามารถอธิบายได้ว่ากลุ่มสินค้าที่มีผลกระทบสูงกับรายได้ของธุรกิจและมี
ความซับซ้อนของการจัดหาสูงเป็นสินค้าประเภทส่วนประกอบที่ส าคัญ สินค้าและบริการทาง
เทคโนโลยีขั้นสูง ในขณะที่การโฆษณา การขายสินค้าและบริการทางโทรศัพท์  (Telemarketing) 
เป็นกลุ่มที่สร้างความยุ่งยากในการบริหารจัดการการจัดหาเนื่องจากเป็นกลุ่มที่มีผลกระทบต่อ
รายได้ขององค์กรและมูลค่าของลูกค้าสูงแต่มียอดค่าใช้จ่ายอยู่ในระดับที่ต่ า ดังตัวแบบในภาพท่ี 
12  

การก าหนดขั้นตอนการจัดหาที่ดีจะช่วยให้องค์กรสามารถได้ประโยชน์สูงสุดจากการ
บริหารการจัดหาเพื่อการเพิ่มการเติบโตในการท าก าไรและเป็นการสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับองค์กร ซึ่ง
กรอบแนวทางการจัดหาประกอบด้วยขั้นตอนได้แก่ การวางแผนประจ าปีของสินค้าแต่ละประเภท
ล่วงหน้าส าหรับปีถัดไป การพัฒนาความต้องการส าหรับสินค้าแต่ละประเภทจากผู้ใช้ทุกฝ่ายที่
เกี่ยวข้อง การพัฒนากลยุทธ์จัดหาที่เหมาะสม การประเมินผู้ค้าและการคัดเลือกผู้ค้ารวมไปถึงการ
เจรจาต่อรองและการท าสัญญา การด าเนินการจัดหาวัสดุอย่างมีประสิทธิภาพโดยมีระบบและวิธี
ปฏิบัติงานสนับสนุน และท้ายสุดคือการจัดการความสัมพันธ์กับผู้ค้า อย่างไรก็ดีองค์กรจ าเป็นต้อง
วิเคราะห์ค่าใช้จ่ายการจัดซื้อทั้งวัตถุดิบ อุปกรณ์เพื่อการซ่อมบ ารุง บริการ รวมถึงอุปกรณ์และ
บริการทีใช้ในงานธุรการ เพื่อให้เข้าใจรูปแบบการใช้จ่ายขององค์กร  

 
ภาพท่ี 12 ตัวแบบการแบ่งประเภทการซื้อ (Anderson and Katz, 1998) 

Frederik Zachariassen and Jan Stentoft Arlbjørn (2011) ได้ศึกษาเกี่ยวกับต้นทุนการ
เป็นเจ้าของและให้แนวคิดว่าต้นทุนการเป็นเจ้าของเป็นเครื่องมือที่มีประโยชน์ต่อการจัดหาเชิงกล
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ยุทธ์ในการสื่อสารระหว่างองค์กรและผู้ค้าที่สามารถสะท้อนถึงความสามารถในการด าเนินงานของ
ทั้งผู้ซื้อและผู้ขายได้อย่างมีประสิทธิภาพ และยังเป็นข้อมูลที่ต้ังอยู่บนพื้นฐานของความเป็นจริงที่
น ามาใช้ในการเจรจาต่อรองซึ่งเป็นการมุ่งเน้นความร่วมมือในระยะยาวกับผู้ค้า  

อย่างไรก็ดีการใช้แนวคิดต้นทุนการเป็นเจ้าของกับผู้ค้าควรค านึงถึงผลกระทบของการใช้ที่
มีต่อความสัมพันธ์ที่เป็นผลมาจากมุมมองของผู้ค้าในเรื่องต้นทุนการเป็นเจ้าของที่แตกต่างกัน
ออกไป ข้อพึงระวังนี้มาจากงานวิจัยในเชิงคุณภาพ โดยการเลือกบริษัทขนาดใหญ่ในประเทศเดน
มาร์คที่ความหลากหลายของต้นทุนการจัดซื้อและผู้ค้า จากนั้นเลือกผู้ค้า 5 ราย ได้แก่ ผู้จ าหน่าย
เครื่องพิมพ์ ผู้จ าหน่ายเหล็ก ผู้ผลิตสิ่งพิมพ์ ผู้จ าหน่ายFitting ชนิดสั่งผลิต และผู้จ าหน่ายชิ้นส่วน
เครื่องฉีดขึ้นรูปพลาสติก ซึ่งผู้ค้าแต่ละรายที่ได้รับการคัดเลือกสามารถสะท้อนแนวทางการใช้
ต้นทุนการเป็นเจ้าของที่แตกต่างกันตามเกณฑ์การพิจารณาปัจจัยด้านความซับซ้อนของตัว
ขับเคลื่อนต้นทุนและประเภทของความสัมพันธ์ที่มีสองระดับคือ แบบ Arm’s Length และแบบ
หุ้นส่วนทางธุรกิจ (Partnership)    

จากนั้นผู้ค้าทั้ง 5 ราย ได้รับการสัมภาษณ์เชิงลึกตามค าถามที่ผู้วิจัยได้ออกแบบไว้ ผลที่ได้
คือผู้จ าหน่ายเครื่องพิมพ์และผู้จ าหน่ายเหล็กถูกจัดให้มีความสัมพันธ์แบบ Arm’s Length และ
ความซับซ้อนของตัวขับเคลื่อนต้นทุนของอยู่ในระดับที่ต่ าและสูงเนื่องจากมีรุ่นเครื่องพิมพ์ที่
หลากหลาย ในขณะที่ผู้จ าหน่ายเหล็กมีความซับซ้อนของตัวขับเคลื่อนต้นทุนอยู่ในระดับต่ า
เนื่องจากโครงสร้างราคาค่อนข้างตรงไปตรงมา ซึ่งปฏิกิริยาของผู้ค้าสองรายนี้ที่มีต่อการใช้ต้นทุน
การเป็นเจ้าของค่อนทางเป็นไปในทางลบและส่งผลกระทบให้ความเชื่อใจและความรับผิดชอบที่มี
ระหว่างบริษัทกับผู้ค้าลดลง ทั้งบริษัทและผู้ค้าเริ่มรู้สึกถึงความไม่แน่นอนและมีความเสี่ยงท าให้
ต้องมีการสื่อสารมากขึ้นเพื่ออธิบายที่มาของการน าต้นทุนการเป็นเจ้าของมาใช้ ในขณะที่ผู้ผลิต
สิ่งพิมพ์ ผู้จ าหน่ายFitting ชนิดสั่งผลิตและผู้จ าหน่ายชิ้นส่วนเครื่องฉีดขึ้นรูปพลาสติก ได้รับการจัด
ประเภทความสัมพันธ์ทั้งแบบหุ้นส่วนทางธุรกิจ(Partnership)และแบบ Arm’s Length และความ
ซับซ้อนของตัวขับเคลื่อนต้นทุนอยู่ในทั้งระดับที่สูงและต่ า  เมื่อระดับความสัมพันธ์มีโอกาสเป็นไป
ในเชิงหุ้นส่วนทางธุรกิจ(partnership) การใช้ต้นทุนการเป็นเจ้าของกับผู้ค้า 3 รายนี้ถูกมองว่าเป็น
เครื่องมือที่ช่วยปรับปรุงประสิทธิภาพในการสื่อสารระหว่างบริษัทกับผู้ค้า ท้ายที่สุดเป็นการช่วย
เพิ่มความเชื่อใจและความรับผิดชอบที่มีต่อกันระหว่างบริษัทและผู้ค้า ซึ่งผลที่ได้ตรงกันข้ามกับใน
บางกรณีที่ความสัมพันธ์เป็นแบบ Arm’s Length ดังนั้นการเลือกใช้วิธีการต้นทุนการเป็นเจ้าของ
ในแนวทางเดียวกันกับผู้ค้าทุกราย อาจไม่ส่งผลดีกับองค์กร จึงจ าเป็นต้องพิจารณาปัจจัยด้าน
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ความสัมพันธ์และความซับซ้อนของตัวขับเคลื่อนต้นทุน เพื่อให้การใช้ต้นทุนการเป็นเจ้าของเกิด
ประโยชน์อย่างสูงสุด 

แนวทางปฏิบัติที่ดีเยี่ยมของบริษัท Motorola ที่น าแนวคิดต้นทุนการเป็นเจ้าของมา
ประยุกต์ใช้ในธุรกิจ ท าให้สามารถลดต้นทุนได้กว่า 16 ล้านเหรียญสหรัฐ จากยอดหารซื้อ 600 
ล้านเหรียญสหรัฐ ด้วยการท าสัญญากับผู้ค้าโดยการค านึงถึงองค์ประกอบด้านต้นทุนการเป็น
เจ้าของ 4 ประเภทได้แก่ นโยบายการจัดซื้อโดยพิจารณาต้นทุนในการเปลี่ยนไปใช้สินค้าอ่ืน 
(switching Cost) และขีดจ ากัดของงบประมาณ การประเมินให้คะแนนผู้ค้าในด้านคุณภาพและ
การจัดส่ง ความต้องการที่ยืดหยุ่นได้และการประมูลที่มีการวิเคราะห์ค่าใช้จ่ายที่กระจายเป็นส่วน 
เงินคืนที่เป็นส่วนลดจากการซื้อ(rebate) นอกจากนี้ Motorola ยังน าเอาเทคโนโลยีมาช่วยในการ
เจรจาต่อรองและการจัดซื้อแบบออนไลน์ โดยมีขั้นตอนเริ่มจากการสื่อสารกับผู้ค้าให้เข้าใจความ
ต้องการ วางกลยุทธ์ ขอราคาและข้อเสนอจากผู้ค้าโดยจัด reverse auction ประสานความร่วมมือ
กับผู้ค้า เจราจาต่อรองโดยมุ่งเน้นต้นทุนการเป็นเจ้าของ วิเคราะห์การจ าลอง เหตุการณ์หลาย
รูปแบบโดยพิจารณาทั้งปัจจัยทั้งด้านราคาและไม่ใช่ราคารวมถึงการจ าลองเลือกราคาที่ดีที่สุดของ
สินค้าแต่ละชนิด จากนั้นตัดสินใจเลือกผู้ค้า (Strategic Sourcing: Best Practices from 
Motorolla, Honda and Toyota , 2005)   

Holger  Schiele, Philipp Hor and Bart  Vos (2010) ศึกษาผลกระทบทางการเงินใน
ด้านการลดต้นทุนการจัดซื้อด้วยการหาแหล่งขายระหว่างประเทศและยุทธวิธีอ่ืนๆที่ใช้ในการลด
ต้นทุน ได้แก่ การรวมความต้องการ (pooling of demand) การประเมินราคา(price evaluation) 
การใช้สินค้าให้เหมาะสม (product optimization)  การปรับปรุงกระบวนการ (process 
improvement) การเพิ่มระดับความสัมพันธ์กับผู้ค้าให้มากยิ่งขึ้น(intensification of supply 
relationships) ข้อต่อรองที่เป็นการซื้อแบบสินค้าโภคภัณฑ์ (commodity spannedlever) ซึ่งผล
จากการท า workshop 134 ครั้ง คือ การหาแหล่งขายจากระหว่างประเทศท าให้ประหยัดต้นทุน
เพียง 3.36% ซึ่งมิได้สูงแตกต่างจากวิธีอื่นๆ ดังแสดงในภาพท่ี 13 อย่างไรก็ดีการใช้ยุทธวิธีอย่างใด
อย่างหนึ่งไม่ได้สร้างการประหยัดต้นทุนอย่างเห็นได้ชัด ในทางตรงกันข้ามการผสมผสานยุทธวิธีที่
เหมาะสมจะท าให้องค์กรได้ประโยชน์สูงสุดในการประหยัดต้นทุน 
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ภาพท่ี 13 แสดงโอกาสการประหยัดต้นทุนของแต่ละยุทธวิธีในการจัดซื้อ (Schiele, Hor and Vos, 

2010) 

Paul A. Dion and Peter M. Banting (1988) ศึกษารูปแบบการเจรจาต่อรองในธุรกิจว่า
ควรเป็นไปในเชิงการแข่งขัน (competitive) หรือในเชิงความร่วมมือ (collaborative) โดยการใช้
แบบสอบถามส่งไปยังสมาคมบริหารงานจัดซื้อใน Midwestern ผลจากการวิจัยพบว่าผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เจรจาต่อรองกับผู้ค้าในเชิงความร่วมมือเพื่อให้ได้ประโยชน์ร่วมกันทั้งสอง
ฝ่าย ด้วยเกณฑ์การวัดผลงานของการเจรจาต่อรองมี 2 ด้านคือส่วนลดราคาที่ผู้ค้ายอมให้และการ
บริหารความสัมพันธ์กับผู้ค้าในระยะยาว ซึ่งเกณฑ์ทั้งสองนี้ส่งผลต่อการเลื่อนต าแหน่งหรือการ
เพิ่มเงินเดือนให้กับพนักงานจัดหา อย่างไรก็ดีผู้บริหารงานจัดหาไม่ควรมุ่งเน้นให้มุ่งเน้นการเจรจา
เพื่อให้ได้เงื่อนไขการซื้อที่ดีที่สุดแต่ควรจัดให้นักจัดซื้อมีความรู้และทักษะในการเจราจาต่อรอง
แบบได้ประโยชน์ทั้งสองฝ่าย (win-win) ในด้านความพึงพอใจในผลงานของนักจัดซื้อนั้น ผู้บริหาร
ควรให้คอยช่วยสนับสนุนในการท างานแทนการก ากับการท างานของนักจัดซื้อเพื่อให้ได้ผลลัพธ์ที่ดี
ที่สุด และท้ายสุดผู้บริหารต้องก าหนดมาตรฐานเกณฑ์การประเมินผลงานที่ชัดเจน สิ่งเหล่านี้จะ
ช่วยสนับสนุนให้การเจรจาต่อรองเป็นไปในเชิงความร่วมมือมากยิ่งขึ้น 

Hokey Min, Michael S. LaTour and Michael A. Jones (1995) จ าลองสถานการณ์การ
เจรจาต่อรองในกลุ่มนักศึกษาและนักจัดซื้อที่เป็นสมาชิกสมาคมจัดซื้อแห่งชาติเพื่อศึกษาผลการ
เจรจาที่ได้รับผลกระทบจากปัจจัยที่เกี่ยวข้องกับการเจรจาต่อรอง 4 อย่าง คือ การยื่นข้อเสนอ
ขั้นต้น (initial offer) ระยะเวลาที่ใช้ในการเจรจา ขนาดของทีมเจรจาและเพศของผู้เจรจา ผล
การศึกษาที่ส าคัญที่สุดพบว่าการยื่นข้อเสนอขั้นต้นเป็นสิ่งที่มีผลกระทบมากที่สุดต่อการได้ราคา
สินค้าต่ า จากผลการทดลองพบว่าผู้ขายยอมลดราคาให้ผู้ซื้อในช่วง 15-129% อย่างไรก็ดีการยื่น
ข้อเสนอขั้นต้นโดยการขอส่วนลดที่สูงควรท าอย่างระมัดระวังหากมิได้เตรียมการวิเคราะห์
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โครงสร้างราคาเพราะอาจส่งผลเสียกับการเจรจาต่อรอง ในขณะที่ขนาดทีมเจรจาต่อรองมี
ผลกระทบน้อยมากต่อผลการเจรจาต่อรองแต่ผู้ร่วมทีมเจรจาเป็นปัจจัยที่ส่งผลกระทบมากกว่า 
ปัจจัยการเจรจาของคู่เจรจาที่มีเพศตรงกันข้ามไม่ส่งผลกระทบกับผลการเจรจาและปัจจัยด้าน
เวลาในการเจรจาไม่ส่งผลกระทบต่อผลการเจรจาต่อรอง  

Carolina Came´n, Patrik Gottfridsson and Bo Rundh (2011) ศึกษาการใช้สัญญา
เพื่อสร้างความสัมพันธ์ในระยะยาวกับผู้ค้า โดยการศึกษาคู่สัญญา 21 คู่ในภาคการให้บริการ
ขนส่งมวลชนในสวีเดน ผลการวิจัยพบว่าการท าสัญญาเป็นจุดเริ่มต้นของการสร้างความสัมพันธ์
ในระยะยาวกับผู้ค้าและมีความส าคัญต่อการพัฒนาความสัมพันธ์กับคู่ค้า อย่างไรก็ดีมีปัจจัยที่เข้า
มากระทบการพัฒนาความสัมพันธ์ของผู้ค้า อันได้แก่ กฎหมายที่เกี่ยวข้องซึ่งมีผลกระทบต่อการ
ออกแบบสัญญา การใช้การประมูลซึ่งเป็นวิธีที่อาจไม่มีการเจรจา ขาดการพูดคุยกันหลังจากเซ็น
สัญญา ขาดการสร้างการเรียนรู้และสัญญานั้นถูกใช้ไปวันต่อวันโดยขาดการดูแลและบริหาร
จัดการอย่างดีเท่าที่ควร 

Jongkyung Park, Kitae Shin, Tai-Woo Chang, and Jinwoo Park. (2009) ก าหนด
กรอบแนวคิดการจัดการความสัมพันธ์กับผู้ค้า โดยระบุว่าควรเป็นการจัดการระบบการจัดการ
ความสัมพันธ์กับผู้ค้าแบบองค์รวม (Integrative Supplier Relationship Management System) 
โดยครอบคลุมต้ังแต่การก าหนดกลยุทธ์การจัดซื้อ การคัดเลือกผู้ค้า ความร่วมมือระหว่างองค์กร
และผู้ค้า การประเมินและการพัฒนาผู้ค้า รวมไปถึงการพัฒนาอย่างต่อเนื่องดังภาพที่ 14  ซึ่งตัว
แบบนี้ได้รับการทดสอบใช้จริงกับผู้ผลิต Semiconductor ในประเทศเกาหลี ซึ่งผลที่ได้คือผู้ผลิต
ดังกล่าวมีต้นทุนการจัดซื้อลดลง ได้รับสินค้าตรงเวลาขึ้นและสามารถรักษาคุณภาพของสินค้าให้
อยู่ในระดับที่สูงได้ 

 

 
ภาพท่ี 14 กรอบแนวคิดการจัดการความสัมพันธ์กับผู้ค้าที่เป็นแบบองค์รวม (Park, Shin, 

Shang and Park ,2009) 
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Tony C.T. Chan and Kwai-Sang Chin (2007) พบว่ามีปัจจัย 3 ปัจจัยที่จะผลักดันให้
การจัดหาเชิงกลยุทธ์ประสบความส าเร็จ อันดับแรกได้แก่ ความเป็นผู้น าอย่างมีวิสัยทัศน์ในการ
จัดหาเชิงกลยุทธ์(Visionary Leadership in Strategic Sourcing) ของผู้บริหารระดับสูงโดยการ
ก าหนดเป้าหมายและความคาดหวังในผลงานให้กับพนักงานทุกระดับ สนับสนุนให้เกิดความ
ร่วมมือระหว่างหน่วยงานและก าหนดให้การจัดหาเชิงกลยุทธ์เป็นส่วนหนึ่งของนโยบายระดับ
องค์กร ล าดับต่อมาคือระบบการบริหารผู้ค้า (Supplier Management System )โดยการก าหนด
เกณฑ์การคัดเลือกที่หลากหลาย ผู้ค้าที่ได้รับคะแนนจากการประเมินดีย่อมสมควรแก่การได้รับ
การจัดการความสัมพันธ์ในระยะยาว รวมถึงการมีระบบติดตามผลงานผู้ค้าเพื่อประเมินคุณภาพ
ของการส่งมอบ ทั้งนี้เพื่อเป็นการสร้างให้เกิดความร่วมมืออันดีระหว่างองค์กรและผู้ค้าซึ่งจะ
น าไปสู่การพัฒนาความได้เปรียบในเชิงการแข่งขัน   ล าดับสุดท้ายได้แก่การปรับปรุงอย่างต่อเนื่อง
(Continuous Improvement)ขององค์กรในด้านการจัดการทรัพยากร การฝึกอบรมบุคคลากร การ
สร้างแรงจูงใจให้กับบุคคลากร ซึ่งเครื่องมือที่ใช้ในการพัฒนาอย่างต่อเนื่องจะช่วยแก้ไขปัญหาได้
อย่างเป็นระบบและขจัดสาเหตุของปัญหาได้อย่างยั่งยืน นอกจากนี้องค์กรยังควรผลักดันตนเองให้
เป็นองค์กรแห่งการเรียนรู้ที่ส่งเสริมให้มีการแลกเปลี่ยนความรู้และน าความรู้ใหม่มาสู่องค์กร  

ปัจจัยทั้ง 3 ดังกล่าวได้จากการศึกษาปัจจัยที่เกี่ยวข้องกับการน าการจัดหากลยุทธ์มาใช้
ในองค์กร โดยรวบรวมปัจจัยย่อยจากการทบทวนวรรณกรรม ซึ่งปัจจัยย่อยที่รวบรวมได้มี14 ปัจจัย 
ประกอบด้วย ความเป็นผู้น าในการวางแผนการจัดหาเชิงกลยุทธ์ (Leadership in strategic 
sourcing planning) การเชื่อมโยงกลยุทธ์การจัดหาเข้ากับนโยบายองค์กร(Linking sourcing 
strategic to corporate strategy) การวิเคราะห์เชิงการแข่งขัน(Competitive Analysis) การ
มุ่งเน้นความเชี่ยวชาญ(Proficiency Focus) การมุ่งเน้นต้นทุนสินค้าทั้งวงจรชีวิต(Life-cycle cost 
focus) กลยุทธ์การจัดหา(Sourcing Strategy) การประเมินและการคัดเลือกผู้ค้า(Supplier 
Evaluation and Selection) การติดตามผลงานผู้ค้า(Supplier Monitoring) การพัฒนาผู้ค้า
(Supplier Development) ความร่วมมือกับผู้ค้า(Supplier Collaboration) การบริหารบุคคล
(People Management) การปรับปรุงระบบ(System Improvement) การปรับปรุงขั้นตอนการ
ท างาน(Process Improvement) และการเป็นองค์กรแห่งการเรียนรู้ (Learning Organization) 
ปัจจัยเหล่านี้ผ่านการพิสูจน์ว่าเป็นปัจจัยที่มีความส าคัญโดยการส ารวจแบบสอบถามจากนัก
จัดซื้อมืออาชีพในอุตสาหกรรมนี้ จากนั้นน าปัจจัยเหล่านี้มาผ่านการท า Factor Analysis เพื่อจัด
กลุ่มตัวแปร ออกเป็น3กลุ่มได้แก่ ความเป็นผู้น าอย่างมีวิสัยทัศน์ในการจัดหาเชิงกลยุทธ์ ระบบการ
จัดการผู้ค้า และการปรับปรุงอย่างต่อเนื่อง  
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ด้วยทรัพยากรที่มีอยู่อย่างจ ากัดท าให้ธุรกิจไม่สามารถที่จะบริหารจัดการทุกปัจจัยได้
อย่างเต็มที่ในเวลาเดียวกัน ปัจจัยทั้ง 14 ปัจจัยจึงถูกน ามาวิเคราะห์หาความส าคัญว่ากลุ่มปัจจัย
ใดทีมีความส าคัญที่สุดต่อการน าการจัดหาเชิงกลยุทธ์มาใช้ด้วยเครื่องมือ AHP ซึ่งข้อมูลที่
น ามาใช้ได้จากสัมภาษณ์ผู้เชี่ยวชาญการจัดซื้อในอุตสาหกรรมของเล่นของประเทศฮ่องกง  

ผลการวิเคราะห์พบว่ากลุ่มปัจจัยการเป็นผู้น าอย่างมีวิสัยทัศน์ได้รับการประเมินคะแนนสูง
ที่สุด และภายใต้กลุ่มปัจจัยนี้ การเชื่อมโยงกลยุทธ์การจัดหาเป็นปัจจัยที่มีความส าคัญที่สุด กลุ่ม
ปัจจัยต่อมาคือระบบการจัดการผู้ค้า ซึ่งเกณฑ์การคัดเลือกและการประเมินผลงานของผู้ค้าเป็น
ปัจจัยที่ได้รับความส าคัญที่สุดในกลุ่มนี้ กลุ่มปัจจัยสุดท้ายได้แก่การปรับปรุงอย่างต่อเนื่องโดยการ
บริหารบุคคลกรเป็นปัจจัยที่มีความส าคัญที่สุด 

Canan Kocabasoglu and Nallan C. Suresh (2006) เสนองานวิจัยเพื่อความเข้าใจใน
การน าการจัดหาเชิงกลยุทธ์ไปใช้ในธุรกิจ โดยการใช้ข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถามบริษัทผู้ผลิตใน
สหรัฐอเมริกาจ านวน 140 บริษัท ซึ่งวิธีวิจัยที่ใช้เริ่มจากการค้นคว้าวรรณกรรมที่เกี่ยวข้องเพื่อสรุป
ปัจจัยที่มีผลต่อการน าการจัดหาเชิงกลยุทธ์ไปใช้จริง ในงานวิจัยนี้สรุปปัจจัยที่เกี่ยวข้อง 4 ด้าน
ได้แก่ สถานะหรือบทบาทของหน่วยงานจัดหาในองค์กรที่ยกระดับการท างานแบบด้ังเดิมมาเป็น
เชิงกลยุทธ์มากขึ้น ความร่วมมือภายในองค์กร การแลกเปลี่ยนข้อมูลระหว่างหน่วยงานภายใน
องค์กร และการพัฒนาผู้ค้า ผลการวิจัยที่ได้คือผู้บริหารการจัดหาไม่ควรมุ่งเน้นให้ความส าคัญกับ
องค์ประกอบอย่างใดอย่างหนึ่ง ผู้บริหารควรต้องใช้องค์ประกอบเหล่านี้ร่วมกันในการบริหารการ
จัดหา 

George L. Harris (2006) น าเสนอสิ่งที่ควรปฏิบัติ 10 ประการในการปรับปรุงบริหารการ
จัดการเชิงกลยุทธ์ให้มีประสิทธิภาพ ซึ่งได้แก ่การฝึกอบรมและการพัฒนาบุคคลากรของหน่วยงาน
จัดหา การปฏิบัติตามกลยุทธ์ที่วางไว้อย่างเต็มรูปแบบ การพัฒนาและใช้ระบบ e-Procurement
อย่างเต็มที่ การบริหารการตัดสินใจเกี่ยวกับการซื้อวัสดุทางอ้อม การปฏิบัติตามสัญญาและการ
ซื้อวัสดุทางอ้อมผ่านทางสัญญาที่ได้จัดท าก่อนหน้า การวิเคราะห์ตลาดผู้ค้าที่เหมาะสม การสร้าง
ความร่วมมือระหว่างหน่วยงานและการมีส่วนร่วมของหน่วยงานที่เกี่ยวข้องกับโครงการจัดหา
เชิงกลยุทธ์  การใช้หลักการต้นทุนรวม การหาที่มาของการต้ังราคา การค านึงถึงการจัดการห่วงโซ่
อุปทาน การน าหลักการนี้ไปประยุกต์อาจท าให้ได้การประหยัดต้นทุนประมาณ 5-10% 
2.3 บทสรุปเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

จากการค้นคว้าทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับการจัดหาเชิงกลยุทธ์ สามารถสรุป
ขั้นตอนการจัดหาเชิงกลยุทธ์ได้ดังตารางท่ี 2 แสดงสรุปตัวแบบขั้นตอนการจัดหาเชิงกลยุทธ์ 
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ตารางที่ 2 แสดงสรุปตัวแบบขั้นตอนการจัดหาเชิงกลยุทธ์
ล าดับ ขั้นตอนการจัดหาเชิงกลยทุธ์และแนวทางการจัดหาทีด่ีเยีย่ม ทีม่า

1 (Kraljic,1983)

2
(สาธิต พะเนียงทอง,

2552)

3 (Handfiled et al.,2009) 

4 (Blombert, 2006) 

5
(Burt, Dobler and 

Starling, 2003)

6
(Anderson and Katz, 

1998)

การจัดประเภทวัสดุที่จัดซื้อ
การวิเคราะห์ตลาด

ผู้ค้า
การวางกลยุทธ์การ

จัดซื้อ
การพัฒนาแผนการ

จัดหา

การวิเคราะห์ภายในองคก์ร
กลยุทธ์ในการก าหนด

ประเภทของสินค้าในการ
จัดซ้ือจัดหา

การก าหนดกลยุทธ์ใน
การร่วมด าเนินงานกบัผู้
จัดจ าหน่ายแต่ละราย

กลยุทธ์การเจรจาตอ่รอง
บนพื้นฐานแห่ง
ข้อเท็จจริง

วิเคราะห์ประเภทค่าใช้จ่ายการ
จัดหา

ตั้งคณะท างาน วิจัยตลาดผู้คา้ การพัฒนากลยุทธ์ 
การเจรจาต่อรอง

สัญญา

การบริหาร
ความสัมพันธก์ับ

ผู้ค้า 

การวิเคราะห์ค่าใช้จ่าย
การพัฒนากลยุทธ์
ส าหรบักลุ่มสินค้า

การทบทวนกลยุทธ์
การวางกลยุทธ์
ส าหรบังาน
โครงการ

การวางแผนการจัดหาประจ าปี
การพัฒนาความ
ต้องการสินคา้

การพัฒนากลยุทธ์
จัดหาที่เหมาะสม

การประเมินและการ
คัดเลือกผู้คา้

การเจรจาต่อรองและ
การท าสญัญา 

ด าเนินการจัดหาตาม
วิธีปฏิบัติงาน

การจัดการ
ความสัมพันธ์กับผู้คา้ 

ค้นคว้าข้อมูลอุตสาหกรรมกลุ่ม
สินค้าท่ีจัดซ้ือ

ประเมินกลยุทธ์และ
ความสามารถของ

ผู้ค้า

วางโครงสรา้ง
ความสัมพันธ์และ

แผนงาน

ปฏิบัติตามแผนและมีการ
พัฒนาอย่างต่อเนื่อง
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ตารางที่ 2 แสดงสรุปตัวแบบขั้นตอนการจัดหาเชิงกลยุทธ์ 
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จากตารางสรุปตัวแบบข้างต้นสามารถสรุปขั้นตอนการจัดหาเชิงกลยุทธ์แบ่งตามแหล่งที่มาได้ดังตารางที่ 3 
ตารางที่ 3 แสดงสรุปขั้นตอนการจัดหาเชิงกลยุทธ์ 

Kraljic 

(1983)

สาธิต 

พะเนยีงทอง

(2552)

Handfiel et 

al(2009)

 Blombert 

(2006)

Burt et 

al(2003)

Anderson 

and 

Katz(1998)

Harris 

(2006)

1 การวิเคราะหข์อ้มูลค่าใช้จ่ายการจัดซ้ือตาม

ประเภทสินค้า

   

2 วางแผนการจัดหา   

3 ตั้งคณะท างาน  

4 การวิเคราหข์อ้มูลภายในและขอ้มูลตลาด

ผู้ค้า

     

5 การพัฒนาความต้องการลูกค้า  

6 การก าหนดกลยุทธ์ตามประเภทสินค้า       

7 การประเมินคัดเลือกผู้ค้า   

8 การเจรจาต่อรอง   

9 การท าสัญญา 

10 การปฏบิตัิตามแผนและขั้นตอนที่วางไว้  

11 การจัดการความสัมพันธ์กับผู้ค้า  

12 การทบทวนกลยุทธ์  

13 การพัฒนาอย่างต่อเนื่อง 

ล าดับ ขั้นตอน ที่มา
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จากการทบทวนแนวคิดและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ผู้วิจัยขอน าเสนอตัวแบบแนวทางการจัดหาเชิงกลยุทธ์และสรุปปัจจัยที่ท าให้การจัดหาเชิงกลยุทธ์ประสบ
ความส าเร็จดังนี้ 

1. ตัวแบบขั้นตอนการจัดหาเชิงกลยุทธ์ 
เมื่อพิจารณาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง พบว่าขั้นตอนต้ังแต่การวิเคราะห์ข้อมูลจนถึงการเจรจาต่อรองปรากฏอยู่ในตัวแบบขั้นตอนการจัดหา

เชิงกลยุทธ์อย่างน้อย 3 ตัวแบบ อย่างไรก็ดีขั้นตอนการจัดหามิได้สิ้นสุดแค่เพียงการเจรจาต่อรอง หากแต่ยังต้องการขั้นตอนการท าสัญญา การบริหารสัญญา 
การจัดการความสัมพันธ์กับผู้ค้าตลอดจนการทบทวนกลยุทธ์ ซึ่งหากพบว่ากลยุทธ์ที่ก าหนดในตอนต้นไม่เหมาะสมองค์กรอาจจ าเป็นต้องเปลี่ยนแปลงกลยุทธ์ 
และเริ่มขั้นตอนต้ังแต่การวิเคราะห์ข้อมูลอีกครั้งหนึ่ง จึงจะเป็นการจัดหาเชิงกลยุทธ์ที่สมบูรณ์และครอบคลุมกิจกรรมการจัดหาทั้งหมด ดังนั้นตัวแบบขั้นตอนที่
น าเสนอจึงประกอบด้วย 9 ขั้นตอนได้แก่ การวิเคราะห์การจัดหาแบ่งตามประเภทสินค้า การวางแผนการจัดหาเชิงกลยุทธ์ การวิเคราะห์ข้อมูลภายในและข้อมูล
ด้านซัพพลาย การวางกลยุทธ์การจัดหา การคัดกรองผู้ค้าและขอให้เสนอราคา การเจรจาต่อรองและการเลือกผู้ค้า การท าสัญญาและการบริหารสัญญา การ
จัดการความสัมพันธ์กับผู้ค้าและการทบทวนกลยุทธ์ ดังแสดงในภาพท่ี 15  

ข้ันตอนการจัดหาเชิงกลยุทธ์นี้ช่วยให้องค์กรมีมุมมองครบทุกด้านในการบริหารการจัดหา กล่าวคือมีการน าการวิเคราะห์การจัดหาแบ่งตามประเภท
สินค้า การวางแผนการจัดหาเชิงกลยุทธ์ การวิเคราะห์ข้อมูลภายในและข้อมูลด้านซัพพลาย การวางกลยุทธ์การจัดหา การจัดการความสัมพันธ์กับผู้ค้าและการ
ทบทวนกลยุทธ์ มาประยุกต์ใช้ซึ่งเป็นการช่วยพัฒนาการจัดหาแบบทั่วไปที่มีลักษณะเป็นงานธุรการให้เป็นการจัดหาเชิงกลยุทธ์ เพื่อ เสริมสร้างความได้เปรียบ
เชิงการแข่งขันให้กับองค์กร 
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ภาพท่ี 15 แสดงตัวแบบขั้นตอนการจัดหาเชิงกลยุทธ์ที่น าเสนอโดยผู้วิจัย 

          ห      ดห  บ  ต  ป    ท
ส น   

•            ด     บ  ต  ป    ทส น    
•        ห    น นผ         ต   ป    ท

ส น   
•        ห     ส   ป  ห  ดต นท น

       ผน     ดห         ทธ 

•    หนด     ด   ด บ    ส     
         ดห         ทธ 

•   ดท   ผนป     ป 
•   ดท   ผน  ดห         ทธ 

          ห           น         ด  น
  พพ   

•     ต                   น
•     ส    ต นท น   
•     ส    ต นท น     ตส ห    
•           ห ผ     
•           ห ต  ดผ     

          ทธ      ดห 

•   ด     ส น   ต    บบ         
  ดห         ทธ     Kraljic

•    หนด    ทธ      ดห 

     ด    ผ           ห  สน     

•            ท             ป   ผ     
•      ด    ผ     ต      ต      
•       ห ผ      สน     

        ต                ผ     

•           ห สถ น   ณ 
•       หนด ป  ห        ต       

       ทธ        ผน
•           ห ผ 

•         ผ     

   ท  ส          บ  ห  ส    

•   ดท  ส          น ด    ส    
• ส   ส      น  บผ       น
•   ด   บส          ส  ท            

• ต ดต        ส    

     ด       ส  พ นธ   บผ     

•    ต ดต  ผ   นผ     
•      ดผ   นผ     
•    ป  บป   ผ     

   ทบท น    ทธ 

• ทบท น          ห                 
• ทบท น ผนป     ป 
• ป  บป             น         ด  น

  พพ   

• ทบท นป  บ    ทธ  ห  ห   ส 
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2. ปัจจัยสนับสนุนที่ท าให้การจัดหาเชิงกลยุทธ์ประสบความส าเร็จ 
จากการค้นคว้าทฤษฎี เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง สามารถสรุปปัจจัยสนับสนุนที่

ท าให้การจัดหาเชิงกลยุทธ์ประสบความส าเร็จได้ดังนี้ 
1. การสนับสนุนจากผู้น าที่มีวิสัยทัศน์ในการจัดหาเชิงกลยุทธ์และเชื่อมโยง

เป้าหมายขององค์กรมายังเป้าหมายจัดหาเชิงกลยุทธ์ 
2. การจัดองค์กรให้สอดคล้องกับการบริหารการจัดหาที่แบ่งตามประเภทสินค้า

และระบหุน้าที่แต่ละต าแหน่งให้เหมาะสมและชัดเจน 
3. การสร้างรายละเอียดขั้นตอนการท างานที่สอดคล้อง ชัดเจน คล่องตัวและมี

การจัดท าเป็นเอกสาร 
4. ความร่วมมือของคณะท างานจากหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง เนื่องจากการจัดหา

เชิงกลยุทธ์เป็นงานที่ต้องการข้อมูลสนับสนุนจากหลายฝ่าย การท างานเป็น
ทีมเป็นสิ่งที่ส าคัญ 

5. การบริหารจัดการความสัมพันธ์กับผู้ค้า เนื่องจากผู้ค้าเป็นผู้ที่มีบทบาทอย่าง
มากในการจะท าให้องค์กรบรรลุเป้าหมายการจัดหาและท้ายที่สุดคือการ
บรรลุเป้าหมายทางธุรกิจ 

6. การจัดให้มีโครงสร้างพื้นฐาน เช่น ระบบ ERP (Enterprise Resource 
Planning), e-Procurement เพื่อสนับสนุนการจัดการข้อมูล การเปิดเผย
ข้อมูลที่จ าเป็นระหว่างองค์กรและผู้ค้า รวมถึงการใช้ระบบในการลดงาน
ธุรการที่ไม่จ าเป็นเพื่อให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุดในการจัดหา 

7. การปรับปรุงอย่างต่อเนื่องในด้านบุคคลากรและการเป็นองค์กรแห่งการ
เรียนรู้ รวมถึงการส่งเสริมให้มีการแลกเปลี่ยนข้อมูลความรู้ระหว่างพนักงาน
และหน่วยงานและการฝึกอบรมที่จ าเป็น ด้วยการจะประสบความส าเร็จใน
การจัดหาเชิงกลยทุธ์ต้องอาศัยพนักงานที่มีความรู้ความสามารถในระดับสูง 

 



 
 

 
 

บทที่  3 

วิธีด าเนินการวิจัย 

ในบทนี้เป็นการก าหนดวิธีการวิจัยเพื่อการสร้างแนวทางการจัดหาเชิงกลยุทธ์ส าหรับบริษัทด าเนิน
ธุรกิจโรงกลั่นน้ ามัน ซึ่งมีรายละเอียดประกอบด้วยข้อมูลบริษัทที่น ามาศึกษา การรวบรวมข้อมูล 
การสร้างตัวแบบขั้นตอนการจัดหาเชิงกลยุทธ์ การน าตัวแบบมาประยุกต์ใช้กับการจัดหาในบริษัท
ด าเนินธุรกิจโรงกลั่นน้ ามัน รวมถึงแนวทางและเครื่องมือในการวิเคราะห์ข้อมูลการจัดหาและการ
พิสูจน์ความน่าเชื่อถือของข้อเสนอแนะการปรับปรุงและรายละเอียดขั้นตอนที่ผู้วิจัยน าเสนอว่า
สามารถใช้ได้จริงกับธุรกิจ 

3.1 ข้อมูลบริษัท  

บริษัทที่ศึกษาเป็นบริษัทด าเนินธุรกิจโรงกลั่นน้ ามันและสารต้ังต้นที่ใช้ในอุตสาหกรรมปิ
โตรเคมีที่มีขนาดใหญ่แห่งหนึ่งในประเทศไทย ที่มีทุนจดทะเบียนประมาณ 30,000 ล้านบาท โดย
ใช้วิธีเลือกตัวอย่างกรณีศึกษาแบบไม่ใช้ความน่าจะเป็นประเภทการใช้วิจารณญาณของผู้ท าวิจัย 
(Judgmental Sampling) เพื่อให้ได้ข้อมูลที่สะท้อนสภาพของธุรกิจโรงกลั่นน้ ามันขนาดใหญ่ที่อยู่
ในระหว่างการพัฒนาการจัดหาเชิงกลยุทธ์ 
3.2 วิธีการวิจัย 

3.2.1 การเก็บรวบรวมข้อมูล 

การเก็บรวบรวมข้อมูลที่ใช้ในการศึกษามาจากทั้งแหล่งปฐมภูมิและทุติยภูมิ 

3.2.1.1 ข้อมูลปฐมภูมิ  
วิธีการเก็บข้อมูลปฐมภูมิที่น ามาใช้ส าหรับงานวิจัยนี้คือการสัมภาษณ์เชิงลึก

โดยการใช้วิธีการเลือกกลุ่มผู้รับการสัมภาษณ์ที่มีความรู้เกี่ยวกับการจัดหาเชิงกลยุทธ์ เนื่องจาก
ความรู้เรื่องการจัดหาเชิงกลยุทธ์ของบริษัท ปัจจุบันมีอยู่ในวงจ ากัด โดยผู้ที่ได้รับการเลือกเป็นคน
แรกเป็นผู้แนะน าผู้ที่มีความรู้และความเข้าใจด้านการจัดหาเชิงกลยุทธ์ซึ่งจะท าให้ได้ข้อมูลที่
เฉพาะเจาะจงในเวลาที่จ ากัด ผู้ที่จะได้รับการสัมภาษณ์ประกอบไปด้วยผู้บริหารสายงานจัดหาซึ่ง
ประกอบด้วย 
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- ผู้จัดการฝ่าย ซึ่งเป็นผู้มีบทบาทส าคัญในการถ่ายทอดแนวนโยบายของ
ผู้บริหารระดับสูงมายังหน่วยงานจัดหา การสัมภาษณ์ผู้จัดการฝ่ายจัดหา
จะท าให้ทราบทิศทางการบริหารและการก าหนดแผนตามแนวนโยบายของ
บริษัท 

- ผู้จัดการส่วนจัดหาเชิงกลยุทธ์ เนื่องจากเป็นผู้ก าหนดแผนการน าการจัดหา
เชิงกลยุทธ์มาพัฒนาการจัดหาและเป็นผู้ถ่ายทอดวิธีการไปยังผู้ปฏิบัติงาน
ในสายงานการจัดหาเชิงกลยุทธ์และประสานงานกับหน่วนงานการปฏบัติ
การจัดหา การสัมภาษณ์ผู้จัดการส่วนจัดหาเชิงกลยุทธ์จะท าให้ได้ข้อมูล
เชิงปฏิบัติในการน าการจัดหาเชิงกลยุทธ์มาใช้ในฝ่ายจัดหา 

- ผู้จัดการส่วนปฏิบัติการจัดหา ซึ่งเป็นผู้บริหารและก าหนดแนวปฏิบัติการ
ปฏิบัติการจัดหา การสัมภาษณ์ผู้จัดการส่วนปฏิบัติการจัดหาจะท าให้ได้
มุมมองการน าการจัดหาเชิงกลยุทธ์มาใช้ในหน่วยงานปฏิบัติการจัดหาและ
ข้อมูลสภาพการจัดหาปัจจุบัน 

- หัวหน้างานจัดหาเชิงกลยุทธ์และหัวหน้างานปฏิบัติการจัดหา ซึ่งมีหน้าที่ใน
การควบคุมการจัดหาให้เป็นไปตามระเบียบขั้นตอนและเป็นผู้ที่ใกล้ชิดกับ
พนักงานผู้ปฏิบัติงานมากท่ีสุด การสัมภาษณ์หัวหน้างานจะท าให้ได้ข้อมูล
วิธีการท างานเชิงลึกของผู้ปฏิบัติงาน  

นอกจากนี้  ยังมีการขอข้อมูลจากผู้ เกี่ยวข้องกับการจัดหาวัสดุทุกฝ่ายทั้งทางด้าน
ผู้ด าเนินการจัดหาและผู้ใช้งาน ที่มีความเข้าใจ และมีประสบการณ์ปฏิบัติการจัดหาวัสดุ เพื่อขอ
ข้อมูลที่เกี่ยวข้อง ตลอดจนการรวบรวมความคิดเห็นและข้อเสนอแนะจากผู้มีส่วนเกี่ยวข้องกับการ
จัดหา 

 แนวทางการสัมภาษณ์เป็นการถามเพื่อเก็บข้อมูลสภาพปัจจุบันของการจัดหาของบริษัท
ด าเนินธุรกิจโรงกลั่นน้ ามันและปิโตรเคมีเพื่อให้ทราบแนวคิดเกี่ยวกับการจัดหาเชิงกลยุทธ์ของฝ่าย
จัดหา นโยบายการบริหารของผู้บริหาร แนวทางการบริหารจัดการการจัดหา ปัญหาและการแนว
ทางการพัฒนาการจัดหาเชิงกลยุทธ์ของฝ่ายจัดหา ตัวอย่างค าถามสัมภาษณ์ได้แก่ ผู้บริหารมี
ความคิดเห็นอย่างไรกับแนวคิดที่ว่าการจัดหาเชิงกลยุทธ์ช่วยส่งเสริมความได้เปรียบเชิงการแข่งขัน
ของบริษัทฯและบริษัทฯให้ความส าคัญกับการจัดหาเชิงกลยุทย์อย่างไร แนวนโยบายการบริหาร
การจัดหาเชิงกลยุทธ์ที่ฝ่ายจัดหาคาดหวังเป็นอย่างไร อะไรคือปัญหาหลักที่พบในการพัฒนาการ
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จัดหาเชิงกลยุทธ์ของฝ่ายจัดหา การน าการจัดหาเชิงกลยุทธ์มาใช้ในฝ่ายจัดหามีแนวทางอย่างไร 
รวมถึงการรวบรวมความคิดเห็นและข้อเสนอแนะของผู้บริหารของฝ่ายจัดซื้อที่มีต่อตัวแบบขั้นตอน
การจัดหาเชิงกลยุทธ์ที่น าเสนอโดยผู้วิจัย  

3.2.1.2 ข้อมูลทุติยภูมิ  
การรวบรวมข้อมูลประเภทนี้แบ่งเป็นสองส่วน ส่วนแรกได้แก่ข้อมูลการจัดซื้อ

ของบริษัทในปี พ.ศ. 2553 โดยได้จากการรวบรวมรายงานการสั่งซื้อ รายงานการท าสัญญา 
รายงานการรับสินค้าที่ถูกบันทึกในระบบ ERP (Enterprise Resource Panning) รวมไปถึง
เอกสารรายงานผลตัวชี้วัดประสิทธิภาพ ระเบียบการจัดหา ข้อก าหนดการจัดหา ระเบียบวิธี
ปฏิบัติงานการจัดหา ระเบียบปฏิบัติงานการบริหารผู้ค้า แบบฟอร์ม บันทึก เป็นต้น ส่วนที่สอง
ได้แก่การรวบรวมข้อมูลจากงานวิจัย บทความที่เกี่ยวข้องกับการจัดหาเชิงกลยุทธ์เพื่อน าแนวคิด
มาประยุกต์ใช้ในการวางแนวทางการจัดหาเชิงกลยุทธ์  

 
3.2.2 การสร้างตัวแบบขั้นตอนการจัดหาเชิงกลยุทธ์ส าหรับบริษัทด าเนินธุรกิจโรงกลั่นน้ ามัน 

จากการศึกษาสภาพการบริหารการจัดหาเชิงกลยุทธ์ในปัจจุบันของบริษัทท าให้ทราบว่า
ในเบื้องต้นว่าบริษัทยังมิได้มีแนวทางที่ชัดเจนในการบริหารการจัดหาเชิงกลยุทธ์ ผู้วิจัยจึงขอ
เสนอแนะแนวทางการจัดหาเชิงกลยุทธ์โดยการสร้างตัวแบบการขั้นตอนการจัดหาเชิงกลยุทธ์จาก
การค้นคว้า รวบรวมแนวคิด ทฤษฎี งานวิจัยและบทความที่เกี่ยวข้องกับการจัดหาเชิงกลยุทธ์ เพื่อ
เป็นแนวทางในการพิจารณาว่าขั้นตอนใดเป็นขั้นตอนที่ส าคัญและจ าเป็นในการจัดหาเชิงกลยุทธ์  
จากนั้นน าตัวแบบที่ได้หารือร่วมกับผู้เกี่ยวข้องกับการจัดหาได้แก่ ผู้บริหาร ผู้จัดการ หัวหน้างาน 
และผู้ปฏิบัติงานในสายงานจัดหาและผู้ใช้งานภายในบริษัท เพื่อยืนยันความถูกต้องและสามารถ
น าไปใช้ได้จริง 

 
3.2.3  น าตัวแบบขั้นตอนการจัดหาเชิงกลยุทธ์มาประยุกต์ใช้กับข้อมูลจริง 

3.2.3.1 การวิเคราะห์การจัดหาตามประเภทสินค้า 

 ขั้นตอนนี้เริ่มจากการรวบรวมข้อมูลรายการการซื้อจากระบบ ERP โดยใช้
ข้อมูลรายการการท ารับสินค้าในปี พ.ศ. 2553 เนื่องจากเป็นข้อมูลที่สะท้อนรายการการสั่งซื้อ
ตลอดทั้งปีที่เป็นปัจจุบันที่สุดภายใต้ระบบงานใหม่หลังจากการควบรวมบริษัทในปี 2551 จากนั้น
จัดข้อมูลให้อยู่ในรูปแบบดังแสดงในตารางที่ 4 
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ตารางที่ 4 แสดงการรวบรวมข้อมูลการจัดซื้อ 

 
 จากนั้นวิเคราะห์ค่าใช้จ่ายการจัดหาสินค้าแต่ละประเภทจ าแนกตามกลุ่มสินค้า
กลุ่มผู้ใช้งาน โดยใช้เทคนิคทางสถิติ Pareto Analysis และ Pareto Chart ช่วยในการวิเคราะห์
ข้อมูล เพื่อให้ทราบผลกระทบของค่าใช้จ่ายของสินค้าแต่ละประเภทในประเด็นดังต่อไปนี้ เพื่อเป็น
การมุ่งเน้นการจัดการได้อย่างเป็นระบบและเป็นแนวทางในการวิเคราะห์โอกาสในการประหยัด
ต้นทุนและปรับปรุงการจัดหา 

- สัดส่วนร้อยละของค่าใช้จ่ายของสินค้าแต่ละประเภทเทียบกับค่าใช้จ่ายการ
จัดหารวมขององค์กร และสามารถวิเคราะห์ได้ว่าวัสดุกลุ่มใดเป็นกลุ่มหลักที่
มีผลกระทบสูงต่อค่าใช้จ่ายการจัดหาวัสดุ โดยพิจารณาควบคู่กับร้อยละ
สะสมของค่าใช้จ่ายเทียบกับค่าใช้จ่ายรวมของการจัดซื้อ ดัง ตัวอย่าง
แผนภาพ Pareto แสดงในภาพท่ี 16 

 
ภาพท่ี 16 แสดงตัวอย่างแผนภาพ Pareto ส าหรับค่าใช้จ่ายการจัดซื้อแบ่งตามประเภทสินค้า  

(Kirit and Pandit, 2008) 
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- การวิเคราะห์ค่าใช้จ่ายแยกตามผู้ค้าเพื่อให้ทราบว่าผู้ค้ารายใดมีผลกระทบ
สูงต่อค่าใช้จ่ายการจัดหาเพื่อประโยชน์ในการบริหารความสัมพันธ์กับผู้ค้า 

- การวิเคราะห์จ านวนผู้ค้าในแต่ละประเภทสินค้าเพื่อการบริหารจัดการจ านวน
ผู้ค้าให้มีความเหมาะสมดังแสดงในภาพท่ี 17 

 
ภาพท่ี 17 แสดงตัวอย่างแผนภาพ Pareto ในการวิเคราะห์จ านวนผู้ค้าแบ่งตามประเภทกลุ่มสินค้า

ที่จัดซื้อ (Handfield et al., 2009) 

- การวิเคราะห์ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อผู้ค้าหนึ่งรายของสินค้าแต่ละประเภท ซึ่งเป็น
การบ่งชี้ว่ากลุ่มที่มียอดการซื้อเฉลี่ยต่อผู้ค้าหนึ่งรายต่ ามากๆ อาจเกิดจาก
การท่ีสินค้ากลุ่มนั้นมีจ านวนผู้ค้ามากรายเกินไป ดังแสดงในภาพท่ี 18  

 
ภาพท่ี 18 แสดงตัวอย่างแผนภาพ Pareto แสดงการวิเคราะห์ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อผู้ค้าหนึ่งรายแบ่ง

ตามประเภทสินค้า (Handfield et al., 2009) 
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3.2.3.2 วางแผนการจัดหาเชิงกลยุทธ์  

เมื่อได้ข้อมูลจากการวิเคราะห์ค่าใช้จ่ายตามประเภทการซื้อ ขั้นตอนนี้เป็นการ
น าสินค้าที่มียอดการใช้จ่ายสูงและมีโอกาสสร้างการประหยัดต้นทุนมาสร้างแผนการจัดหาเชิงกล
ยุทธ์ประจ าปแีละจัดล าดับความส าคัญของโอกาสในการประหยัดต้นทุนของสินค้าแต่ละประเภท 
โดยใช้เกณฑ์ระดับความยากในการบรรลุผลส าเร็จและขนาดของโอกาสการประหยัดต้นทุนที่อยู่
ในรูปร้อยละของต้นทุนสินค้าที่จัดหา ซึ่งเกณฑ์ที่ก าหนดต้ังขึ้นจากโอกาสการประหยัดต้นทุนท่ี
เกิดขึ้นจริงของบริษัทฯ ที่มีค่าเฉลี่ยประมาณร้อยละ 5 ของต้นทุนสินค้าที่จัดหา รายละเอียด
เกณฑ์การให้คะแนนแสดงในตารางที่ 5 
 ตารางที่ 5 แสดงเกณฑ์การให้คะแนนเพื่อจัดล าดับความส าคัญของโอกาสการประหยัดต้นทุน 

 
จากนั้นน าผลที่ได้มาสร้างเมตริกซ์เพื่อจัดล าดับความส าคัญเป็น 4 ระดับ เพื่อน าไปสร้างแผนการ
จัดหาเชิงกลยุทธ์ เนื่องด้วยข้อจ ากัดด้านเวลา ผู้วิจัยจะเลือกสินค้าเพียง 1 ประเภทภายใต้กลุ่ม
สินค้าที่ได้รับความส าคัญเป็นอันดับ 1 หรือที่อยู่ใน Wave 1 เพื่อน ามาวิเคราะห์ข้อมูลเชิงลึกและ
ด าเนินการตามขั้นตอนการจัดหาเชิงกลยุทธ์  

3.2.3.3 วิเคราะห์ข้อมูลภายในและตลาดผู้ค้า 
3.2.3.3.1 การวิเคราะห์ข้อมูลภายใน 

เมื่อสามารถเลือกสินค้าจากขั้นตอนก่อนหน้าได้แล้ว น าสินค้ากลุ่ม
นั้นมาวิเคราะห์ข้อมูลอย่างละเอียด โดยเริ่มจากการวิเคราะห์รายละเอียด
ข้อจ ากัด(Specification) ของวัสดุ ความต้องการของผู้ใช้งานทั้งที่ผ่านมา 
ปัจจุบันและในอนาคต โดยจ าแนกตามหน่วยงานผู้ใช้ดังแสดงในภาพที่ 19 
และโครงสร้างต้นทุนการเป็นเจ้าของ (Total Cost of Ownership) ดังแสดงใน
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ภาพที่ 20 เป็นต้น โดยการวิเคราะห์ร่วมกับผู้ใช้งานและนักจัดหาที่เชี่ยวชาญ
การจัดหาสินค้าที่ถูกเลือก 

 

 
ภาพท่ี 19 แสดงตัวอย่างการจ าแนกความต้องการใช้ Semiconductor ตามหน่วยงานผู้ใช้ 

(Laseter, 1998) 
 

 
ภาพท่ี 20 แสดงตัวอย่างโครงสร้างต้นทุนรวมของชิ้นส่วน High-Pressure Aluminum Die Casting 

(Laseter, 1998) 
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3.2.3.3.2 การวิเคราะห์ข้อมูลตลาดผู้ค้าและข้อมูลผู้ค้า 

เพื่อให้สามารถก าหนดก าหนดกลยุทธ์ได้อย่างเหมาะสมจ าเป็นต้อง
วิเคราะห์ข้อมูลตลาดผู้ค้ารวมถึงข้อมูลผู้ค้าในอุตสาหกรรมสินค้าที่จัดหา โดย
เริ่มจากการวิเคราะห์โครงสร้างต้นทุนของผู้ค้าดังตัวอย่างในภาพที่ 21 จาก
รายงานประจ าปี งบการเงิน หรือในกรณีที่ไม่สามารถหาข้อมูลของผู้ค้ารายนั้น
ได้ อาจอ้างอิงข้อมูลของบริษัทชั้นน าในอุตสาหกรรมสินค้าที่น ามาวิเคราะห์  

 
ภาพท่ี 21 แสดงตัวอย่างโครงสร้างต้นทุนของผู้จัดจ าหน่าย (สาธิต พะเนียงทอง, 2552) 

การวิเคราะห์สภาพการแข่งขันของสินค้าที่เลือกมาในตอนต้นโดยใช้ 
Five Forces Analysis ดังแสดงในภาพที่ 22 ร่วมกับผู้ใช้งานที่เกี่ยวข้องและ
พนักงานจัดหาที่มีความเชี่ยวชาญหรืออ้างอิงจากข้อมูลวิจัยตลาดของ
อุตสาหกรรมสินค้านั้น  

 
ภาพท่ี 22 Porter’s Five Forces Analysis (Handfield et al., 2009) 
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3.2.3.4 การก าหนดกลยุทธก์ารจัดหา ตามทฤษฎีของ Kraljic(1983) 

ก่อนเข้าสู่การก าหนดกลยุทธ์ มีขั้นตอนที่ส าคัญที่ต้องปฏิบัติก่อนคือการจัดกลุ่มสินค้ากลุ่ม
สินค้าเข้าตัวแบบ Purchasing Portfolio ตามทฤษฎีของ Kraljic (1983) โดยมีการก าหนดเกณฑ์
การประเมินคะแนน เพื่อประเมินความส าคัญของการจัดหาสินค้านั้น ซึ่งประเมินโดยผู้ใช้งาน
ภายในที่มีความเชี่ยวชาญสินค้านั้น และประเมินความความเสี่ยงในการจัดหาสินค้านั้นโดย
เจ้าหน้าที่จัดหาที่เชี่ยวชาญการจัดหาสินค้าประเภทนั้นๆ โดยใช้ข้อมูลประกอบจากข้อมูลสภาพ
ตลาดที่ได้ประเมินไว้ก่อนหน้า ในขั้นตอนนี้ผู้วิจัยสร้างเกณฑ์การประเมินด้านความส าคัญเชิงกล
ยุทธ์ในการจัดหาและความซับซ้อนของตลาดผู้จ าหน่ายส าหรับโรงกลั่นน้ ามันเพื่อจัดประเภทวัสดุที่
จัดหา โดยประยุกต์จาก Kraljic Matrix ที่ใช้กับอุตสาหกรรมรถยนต์ (YRIVERIT, 2008, online) 
ซึ่งมีเกณฑ์การประเมินดังแสดงใน 
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ตารางที่ 6 แสดงเกณฑ์การประเมินการจัดหมวดหมู่ของประเภทผลิตภัณฑ์ที่น าเสนอโดยผู้วิจัย 
ล าดับ เกณฑ์พิจารณา

1 ยอดการซื้อประจ าปขีองวัสดุทีแ่บง่ตามประเภทมีมูลค่าอยา่งไร ต่ ามาก(<5 ล้านบาท) ต่ า(5-10 ล้านบาท) สูง(10-50 ล้านบาท) 5 10 15

2
ระดับของผลกระทบทางการเงินทีจ่ะเกดิข้ึนรุนแรงมากน้อยเพยีงได หากบริษัทไม่

สามารถจัดหาวัสดุน้ันได้ทนัเวลา
ต่ ามาก(<5 ล้านบาท) ต่ า(5-10 ล้านบาท) สูง(10-50 ล้านบาท) 5 10 15

3 ระดับความสัมพนัธ์ระหว่างผู้ค้าและองค์กรมีลักษณะอยา่งไร Transactional Partnership 5 10

4
วัสดุน้ันควรสร้าง Specification ทีเ่ปน็มาตรฐานเดียวกนัทัง้องค์กรหรือไม่และปจัจุบนัได้

ท าใหเ้ปน็มาตรฐานเดียวกนัหรือไม่

ควรสร้าง Specification

 ทีเ่ปน็มาตรฐานเดียวกัน

แต่ปจัจบุนัยังไม่ได้สร้าง

ไม่ควรสร้าง 

Specification ทีเ่ปน็

มาตรฐานเดียวกันแต่

ปจัจบุนัได้สร้างแล้ว

ไม่ควรสร้าง 

Specification ที่

เปน็มาตรฐาน

เดียวกันและปจัจบุนั

ยังไม่ได้สร้าง

5 10 15

5 ลักษณะการซื้อขายวัสดุระหว่างผู้ค้าและบริษัทมีลักษณะอยา่งไร ใบสั่งซื้อ
สัญญาครั้งเดียว 

(One-time contract)

สัญญาระยะสั้น

(< 3 ป)ี
5 10 15

6
การจัดหาวัสดุน้ันมีส่วนส่งเสริมหรือมีความเกีย่วข้องกบัความสามารถเชงิการแข่งขัน

ของบริษัทมากน้อยอยา่งไร
น้อยมาก น้อย สูง 5 10 15

7
วัสดุน้ันมีผลต่อการเพิม่มูลค่าใหก้บัผลิตภัณฑ์และความพงึพอใจของลูกค้ามากน้อย

เพยีงใด
น้อยมาก น้อย สูง 5 10 15

8 วัสดุน้ันมีผลกระทบกบัความปลอดภัย อาชวีอนามัยและสิ่งแวดล้อมของบริษัทหรือไม่

1 สินค้าน้ันสามารถหาได้ง่ายในตลาดหรือไม่ อยา่งไร มีในตลาดเสมอ มีในตลาดเปน็ครั้งคราว

มีในตลาดเสมอแต่

ต้องหาจากผู้ค้า

ปจัจบุนัเทา่น้ัน

5 10 15

2 จ านวนผู้ค้าทีม่ีศักยภาพในตลาดมีจ านวนมากน้อยเพยีงใด > 5 ราย 2-5 ราย 5 10

3 การสร้างความสัมพนัธ์กบัผู้ค้ารายปจัจุบนัมีความยุง่ยากและซบัซอ้นเพยีงใด
ผู้ค้าเปดิกวา้งในการรับ

ลูกค้ารายใหม่และสร้าง

ความสัมพนัธ์ได้โดยง่าย

ผู้ค้าสามาถรเข้าถึง

ง่ายแต่ใชเ้วลาในการ

สร้างความสัมพนัธ์

ใชเ้วลามากในการ

สร้างความสัมพยัธ์
5 10 15

4 วัสดุน้ันมีสินค้าทีส่ามารถทดแทนได้ในตลาดมากน้อยเพยีงใด > 5 ชนิด 3-5 ชนิด < 3 ชนิด 5 10 15

5 ระยะเวลาตั้งแต่สั่งซื้อจนกระทัง่ได้รับวัสดุยาวนานหรือไม่อยา่งไร สั้นมาก (< 1 สัปดาห)์ สั้น (1-2 สัปดาห)์ ยาว (3-4 สัปดาห)์ 5 10 15

6 เทคโนโลยเีปลี่ยนไปส่งผลกระทบใหว้ัสดุน้ันล้าสมัยหรือไม่อยา่งไร ไม่มีผลกระทบ มีผลกระทบชา้ มีผลกระทบเร็ว 5 10 15

7 ความซบัซอ้นของการหาผู้ค้ารายใหม่มีมากน้อยเพยีงใด ต่ ามาก ต่ า ปานกลาง 5 10 15

8 อ านาจการต่อรองของบริษัทอยูใ่นระดับใด สูง ปานกลาง ต่ า 5 10 15 20ต่ ามาก

สูง 20

เกณฑ์ค าตอบ

ไม่มีผลกระทบ

มีผลกระทบเร็วมาก

รายเดียว

20

20

20

สัดส่วนคะแนน
20

20

20

20

10

15

20

15

สูงมาก

20

สินค้าน้ันไม่ได้มีในตลาด

เสมอและต้องหาจากผู้ค้า

ปจัจบุนัเทา่น้ัน

5
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สัญญาระยะยาว 

( > 3 ป)ี

ไม่มี

ใชเ้วลาและเงินในการสร้าง

ความสัมพนัธ์

ยาวมาก (> 4 สัปดาห)์

สัดส่วนคะแนน

20

มีผลกระทบ

สูงมาก(>50 ล้านบาท)

สูงมาก(>50 ล้านบาท)

ควรสร้าง Specification ที่

เปน็มาตรฐานเดียวกันและ

ปจัจบุนัได้สร้างแล้ว
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จากนั้น น าผลการวิ เคราะห์ทั้งสองด้านที่ ไ ด้ท าร่วมกับหัวหน้างานจัดหาเชิงกลยุทธ์  ซึ่ ง
ประกอบด้วยระดับความส าคัญของประเภทผลิตภัณฑ์ และความความซับซ้อนของตลาดผู้
จ าหน่ายก าหนดต าแหน่งในตัวแบบ Purchasing Portfolio ดังตัวอย่างแสดงในภาพที่ 23 ซึ่งเป็น
แนวทางการเลือกกลยุทธ์การจัดหา รวมถึงวิธีการบริหารการจัดหาสินค้านั้น 

 
ภาพท่ี 23 แสดงตัวอย่างการจัดหมวดหมู่ของประเภทผลิตภัณฑ์ (สาธิต พะเนียงทอง, 2552) 

 

3.2.3.5  การวางแนวทางปฏิบัติส าหรับขั้นตอนหลังจากการวางกลยุทธ์ 
ในขั้นตอนนี้เป็นการสร้างแนวทางเพื่อการน าไปปฏิบัติจริง โดยอ้างอิงทฤษฎี งานวิจัย

บทความและแนวปฏิบัติที่ดีเยี่ยม (Best Practice) โดยเป็นการท างานร่วมกับผู้ใช้งานและ
พนักงานจัดหาที่เกี่ยวข้อง ซึ่งผู้วิจัยจะเสนอแนะแนวทางของขั้นตอนการจัดหาเชิงกลยุทธ์ต่อจาก
การวางกลยุทธ์อันได้แก่ 

- การคัดเลือกผู้ค้าและการขอให้เสนอราคา 
- ก าหนดกรอบและแนวทางการเจรจาต่อรอง 
- การท าสัญญาและการบริหารสัญญา 
- การจัดการความสัมพันธ์กับผู้ค้า 
- การทบทวนกลยุทธ ์
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3.2.4 พิสูจน์ความน่าเชื่อถือของข้อเสนอแนะการปรับปรุงและรายละเอียดขั้นตอนว่าสามารถ
ใช้ได้จริง 

ขั้นตอนนี้ เป็นส่วนสุดท้ายของวิธีการวิจัย ผู้วิจัยจะน าแนวทางข้อเสนอแนะและ
รายละเอียดขั้นตอนการจัดหาเชิงกลยุทธ์ในส่วนภาพรวมหารือกับผู้ที่เกี่ยวข้องได้แก่ผู้จัดการส่วน
การจัดหาเชิงกลยุทธ์ ผู้จัดการปฏิบัติการจัดหา หัวหน้างานปฏิบัติ การจัดหา หัวหน้างานจัดหา
เชิงกลยุทธ์ พนักงานปฏิบัติการจัดหาวัสดุและผู้ใช้งาน  เพื่อเป็นการยืนยันว่าแนวทางที่พัฒนา 
เป็นสิ่งที่มีความเป็นไปได้ น่าเชื่อถือและเป็นประโยชน์ในการท างานจริงและเพื่อให้ผู้มีส่วน
เกี่ยวข้องทุกฝ่ายให้ข้อเสนอแนะ  

ในส่วนการประยุกต์ใช้ตัวแบบขั้นตอนการจัดหาเชิงกลยุทธ์กับประเภทสินค้าที่มีมูลค่าการ
ซื้อสูงที่สุดที่ได้เลือกมาในตอนต้น นอกจากการหารือกับผู้มีส่วนเกี่ยวข้องกับการจัดหาผู้วิจัยจะน า
แนวทางที่เสนอเปรียบเทียบกับการจัดหาในอดีตเพื่อเป็นการยืนยันความน่าเชื่อถือและประโยชน์
ของการจัดหาเชิงกลยุทธ์ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



 

 
 

 

บทที่ 4 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลของการศึกษาการจัดหาเชิงกลยุทธ์ของโรงกลั่นน้ ามันประกอบด้วย ข้อมูล
ทั่วไปของบริษัทที่น ามาศึกษา นโยบายการบริหารการจัดหา ระเบียบปฏิบัติและข้ันตอนการจัดหา
ของบริษัทที่น ามาศึกษา ผลการสัมภาษณ์สภาพปัจจุบันของการบริหารการจัดหา ความคิดเห็น
จากผู้เกี่ยวข้องกับการจัดหาที่มีต่อตัวแบบขั้นตอนการจัดหาเชิงกลยุทธ์ที่น าเสนอโดยผู้วิจัย และ
ผลการประยุกต์ใช้ข้อมูลจริงกับตัวแบบขั้นตอนการจัดหาเชิงกลยุทธ์ที่ผู้วิจัยน าเสนอ 
4.1 ข้อมูลทั่วไปของบริษัทท่ีศึกษา 

บริษัทที่ศึกษาเป็นบริษัทด าเนินธุรกิจโรงกลั่นน้ ามันส าเร็จรูปและผู้ผลิตสารต้ังต้นที่ใช้ใน
อุตสาหกรรมปิโตรเคมีรวมถึงผลิตภัณฑ์ต่อเนื่องที่ครบวงจรแห่งหนึ่งในประเทศไทย มีความ
ทันสมัยและมีประสิทธิภาพสูงและสมบูรณ์ที่สุดแห่งหนึ่งในภูมิภาคเอเชีย โดยมีก าลังการผลิต
ผลิตภัณฑ์ปิโตรเลียมรวม 280,000 บาร์เรลต่อวัน และมีก าลังการผลิตสารต้ังต้นที่ใช้ใน
อุตสาหกรรมปิโตรเคมี 2,228,000 ตันต่อปี ซึ่งมีทุนจดทะเบียนประมาณ 30,000 ล้านบาท 
โครงสร้างการบริหารของบริษัทเป็นดังภาพท่ี 24 
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รูปท่ี 24 ผังโครงสร้างองค์กร 
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การบริหารงานตามโครงสร้างการบริหารแสดงให้เห็นว่าบริษัทแบ่งการจัดหาออกเป็น 2
ส่วน ซึ่งส่วนที่ 1 ได้แก่ การจัดหาวัสดุทางตรงที่เป็นวัตถุดิบหลักในการผลิต เช่น น้ ามันดิบ คอน
เดนเสท ฯลฯ ซึ่งอยู่ภายใต้ฝ่ายวางแผนจัดหาและพัฒนาธุรกิจ และส่วนที่สองได้แก่การจัดหาวัสดุ
ทางอ้อม ได้แก่ เครื่องจักร อะไหล่ อุปกรณ์และวัสดุสิ้นเปลือง ในที่นี้การจัดหาที่ศึกษาเป็นการ
จัดหาวัสดุทางอ้อม เนื่องจากการจัดหาวัสดุทางตรงนั้นมีวิธีปฏิบัติที่เฉพาะเจาะจง ในการบริหาร
การจัดหาโดยผู้ที่มีความรู้เฉพาะ ซึ่งการบริหารการจัดหาวัสดุทางอ้อมมีโครงสร้างการบริหารดัง
แสดงในภาพท่ี 25 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

 
ภาพท่ี 25 แสดงผังโครงสร้างการบริหารงานจัดซื้อ 

จากโครงสร้างการบริหารงานจัดหาพบว่าฝ่ายจัดหามีหน่วยงานที่อยู่ภายใต้การดูแล 4 
ส่วนส าหรับการจัดหาวัสดุนอกเหนือจากวัตถุดิบหลักที่ใช้ในการผลิต ซึ่งได้แก่ ส่วนการจัดหา
เชิงกลยุทธ์ ส่วนการปฏิบัติการจัดหา ส่วนการบริหารคลังพัสดุและสินค้าคงคลัง และส่วนงาน
บริการส านักงาน หากพิจารณาในการซื้อจะเห็นได้ว่าบริษัทเริ่มให้ความส าคัญกับการจัดหาเชิงกล
ยุทธ์โดยจัดต้ังหน่วยงานเฉพาะเพื่อบริหารการจัดซื้อให้มีการวิเคราะห์และวางแผนอย่างเป็นระบบ
มากขึ้น โดยบริษัทได้ปรับโครงสร้างการบริหารงานจัดซื้อในปี พ.ศ. 2553 โดยจัดให้มีหน่วยงาน
การจัดหาเชิงกลยุทธ์เพื่อสนับสนุนการเปลี่ยนแปลงวิธีการท างานและพัฒนาการจัดหาให้เป็นไป
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ในเชิงกลยุทธ์มากขึ้นโดยให้ความส าคัญกับการวิเคราะห์ข้อมูลการจัดซื้ออย่างเป็นระบบ การวาง 
แผนการจัดซื้อล่วงหน้าให้สอดคล้องกับเป้าหมายขององค์กร การแลกเปลี่ยนข้อมูลและการให้
ความรู้การจัดหาเชิงกลยุทธ์ เป็นต้น อย่างไรก็ดีการโครงสร้างการบริหาร ยังมิได้แบ่งตามประเภท
สินค้าตามแนวคิดของการจัดหาเชิงกลยุทธ์ 
4.2 นโยบายการบริหารการจัดหา 
จากการศึกษาระเบียบและข้อก าหนดของบริษัทพบว่าการจัดหามีลักษณะการบริหารแบบผสม
ระหว่างการรวมศูนย์และกระจายอ านาจการจัดหาให้กับผู้ใช้งานให้จัดหาเองได้ อย่างไรก็ดีการให้
อ านาจการซื้อแก่ผู้ใช้งาน ใช้ในกรณีที่วัสดุและบริการนั้นมีมูลค่าไม่เกินที่บริษัทก าหนดและต้องไม่
เป็นพัสดุคงคลัง ครุภัณฑ์หรือวัสดุและบริการที่บริษัทก าหนด หรือให้หน่วยงานผู้ใช้สามารถ
ด าเนินการจัดหาได้เองโดยขออนุมัติตามสายงานของตนเองส าหรับวัสดุและบริการในกิจกรรม
พิเศษที่ไม่เกี่ยวข้องกับการกระบวนการผลิตและอยู่ภายใต้หน่วยงานการบุคคล หน่วยงาน
ประชาสัมพันธ์ หน่วยงานบริการส านักงาน กิจกรรมงานสวัสดิการของบริษัทหรือกิจกรรมสันทนา
การ ค่าธรรมเนียมหน่วยงานราชการ การจัดจ้างที่ปรึกษาเฉพาะด้านการเงิน กฎหมาย ระบบ
คุณภาพ ความปลอดภัย อาชีวอนามัยและสิ่งแวดล้อม โดยมีการก าหนดผู้มีอ านาจอนุมัติการ
จัดหาวัสดุและบริการเหล่านี้อย่างชัดเจน นอกจากนี้ผู้ใช้งานยังสามารถสั่งซื้อได้เองโดยตรงกับ
ผู้ค้าภายใต้สัญญาที่ได้ตกลงราคา เงื่อนไขและระยะเวลาที่แน่นอนผ่านทางระบบ ERP โดยต้อง
ได้รับการอนุมัติจากผู้มีอ านาจอนุมัติใบค าขอสั่งซื้อในสายงานของตนเอง 
ทั้งนี้การด าเนินการจัดหาของบริษัทกระท าภายใต้หลักเกณฑ์ที่ก าหนดโดยบริษัทดังนี้ 

1. ด้านเศรษฐศาสตร์  
ให้ด าเนินการจัดหาวัสดุละบริการโดยมีการเปรียบเทียบทั้งราคา คุณภาพ การใช้งาน 

การบริการท้ังก่อนและหลังการขายเพื่อให้มั่นใจว่าเกิดความคุ้มค่าทางเศรษฐศาสตร์และเกิด
ประโยชน์สูงสุดกับบริษัท 

2. ด้านประสิทธิภาพ  
ให้ด าเนินการจัดหาพัสดุที่มีกระบวนการกระชับ คล่องตัว และรวดเร็วทันต่อการใช้

งาน ด าเนินงานแบบมืออาชีพ สามารถติดตาม ตรวจสอบ วัดผลและประเมินผลงานได้ 
3. ด้านความยุติธรรม  
ให้ด าเนินการจัดหาโดยเปิดโอกาสให้ผู้ค้าได้มีการแข่งขันกันด้วยความเป็นธรรมและมี

ความเท่าเทียมกันให้มากที่สุด โดยค านึงถึงการรักษาผลประโยชน์ของบริษัทเป็นส าคัญ 
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4. ด้านความโปร่งใสและจริยธรรม 
ให้ด าเนินการจัดหาตามระเบียบขั้นตอนปฏิบัติที่บริษัทก าหนดสอดคล้องกับกฎหมาย

ที่เกี่ยวข้อง โดยด าเนินการอย่างรัดกุมโปร่งใส สุจริต และหลีกเลี่ยงความขัดแย้งทางผลประโยชน์ 
รวมทั้งต้องป้องกันความเสียหายที่อาจเกิดขึ้นแก่ชื่อเสียงและภาพลักษณ์ของบริษัท 

5. ด้านความรับผิดชอบต่อสังคมและสิ่งแวดล้อม   
ให้ด าเนินงานจัดหาโดยค านึงถึงบทบาทด้านความรับผิดชอบต่อสังคมและ

สิ่งแวดล้อมของผู้ค้า ทั้งนี้การจัดหาวัสดุและบริการของบริษัทมุ่งเน้นการสนับสนุนการผลิตให้
เป็นไปอย่างเต็มประสิทธิภาพและก าลังการผลิตของเครื่องจักรและอุปกรณ์โดยไม่มีการหยุด
ระหว่างกระบวนการผลิต เนื่องจากการหยุดผลิตส่งผลกระทบต่อรายได้และก าไรของบริษัทอย่าง
มหาศาล หน่วยงานจัดหาจึงต้องตอบสนองความต้องการและให้ความส าคัญกับงานที่เกี่ยวข้อง
กับกระบวนการผลิตและซ่อมบ ารุงเป็นล าดับแรกในการให้บริการ 
4.3 ระเบียบวิธีปฏิบัติและขั้นตอนการจัดหา 

ขอบเขตการจัดหาภายใต้การบริหารของฝ่ายจัดหาครอบคลุมการซื้อวัสดุและบริการทุก
ชนิดทั้งที่มีการติดต้ังทดลอง การจ้างท าของ การจ้างเหมาบริการ และการจ้างขนส่ง การเช่า การ
เช่าซื้อ การแลกเปลี่ยน การออกของจากท่าเรือหรือท่าอากาศยาน รวมถึงการท าการหรือ
ด าเนนิการใดๆ ที่ได้รับอนุมัติให้ด าเนินการเพื่อให้ได้มาซึ่งวัสดุและบริการ จากการศึกษาระเบียบ
ขั้นตอนการจัดหาของบริษัทสามารถสรุปได้ดังรูปที่ 26  
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       ขั้นตอน   ผู้รับผิดชอบ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

ภาพท่ี 26 แสดงระเบียบขั้นตอนการจัดหาของบริษัท 
รายละเอียดขั้นตอนการจัดหาของบริษัทเป็นดังนี้ 

4.3.1 การออกใบค าขอสั่งซื้อและการขออนุมัติจากผู้มีอ านาจ 
 ใบค าขอสั่งซื้อเป็นเอกสารต้ังต้นแสดงความต้องการจัดหาพัสดุ ดังนั้นผู้ขอให้

จัดหาพัสดุจะต้องออกใบค าขอสั่งซื้อในระบบ ERP ที่มีรายละเอียดถูกต้องครบถ้วน และผ่านการ
อนุมัติจากผู้มีอ านาจอนุมัติใบค าขอสั่งซื้อ โดยการออกใบค าขอสั่งซื้อต้องพิจารณาหลักเกณฑ์ดังนี้ 

4.3.1.1 ต้องมีงบประมาณที่ได้รับอนุมัติเพียงพอส าหรับการจัดหาพัสดุนั้นๆ  
4.3.1.2 ระบุรายละเอียดข้อก าหนดของสินค้าและขอบข่ายงานรวมถึงเอกสารที่

เกี่ยวข้องให้ครบถ้วนสมบูรณ์  เพื่อหลีกเลี่ยงปัญหาความล่าช้าในขั้นตอน
การด าเนินงานจัดหาและการจัดหาพัสดุที่ไม่ตรงกับความต้องการ 
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4.3.1.3 ระบุจ านวน วันที่ต้องการใช้พัสดุตามความเป็นจริง เพื่อหน่วยงานจัดหา
พัสดุจะสามารถจัดล าดับการท างานได้ถูกต้อง ทั้งนี้ระยะเวลาการจัดหา 
(Lead time) ต้องเพียงพอและสอดคล้องกับการจัดหาพัสดุนั้น เพื่อให้
สามารถปฏิบัติงานจัดหาพัสดุได้ 

4.3.1.4 ประมาณการวงเงินการจัดหาในใบค าขอสั่งซื้อให้เหมาะสมและปฏิบัติได้ 
ในกรณีการจัดหาพัสดุที่เกี่ยวข้องน าเข้า ส่งออกต่างประเทศ ผู้ขอให้
จัดหาจะต้องประเมินค่าใช้จ่ายอันเกี่ยวเนื่องกับการน าเข้าหรือส่งออกนั้น 
เช่น ค่าภาษีศุลกากร ค่าระวาง ค่าประกันภัย ฯลฯ รวมในมูลค่าในใบค า
ขอสั่งซื้อนั้นด้วย 

4.3.1.5 ผู้ขอให้จัดหาต้องตรวจสอบรายละเอียดให้ครบถ้วนตามที่ก าหนดข้างต้น
และส่งให้ผู้บังคับบัญชาที่มีอ านาจอนุมัติในสายงานของผู้ขอให้จัดหาใน
ระบบ ERP เพื่อให้ฝ่ายจัดหาด าเนินการขั้นต่อไป 

4.3.1.6 หากใบค าขอสั่งซื้อใดเมื่อถูกด าเนินการในขั้นตอนการจัดหาแล้วพบว่า
มูลค่าที่จะต้องจัดหาสูงกว่ามูลค่าในใบค าขอสั่งซื้อเกินกว่าที่บริษัท
ก าหนดจากมูลค่าท่ีได้รับอนุมัติไว้ในใบค าขอสั่งซื้อหรือวงเงินดังกล่าวท า
ให้ต้องเปลี่ยนผู้มีอ านาจอนุมัติและหรือการแก้ไขรายละเอียดในใบค าขอ
สั่งซื้อที่มีผลกระทบกับรายละเอียดข้อก าหนดของสินค้าและขอบข่ายงาน 
ให้ผู้ขอให้จัดหาแก้ไขและน าเสนอขออนุมัติใหม่และไม่ว่ากรณีใดๆ หาก
งบประมาณที่มีอยู่ไม่เพียงพอผู้ขอให้จัดหาจะต้องจัดหางบประมาณมา
เพิ่มและแก้ไขใบค าขอสั่งซื้อเพิ่มวงเงินจนครบมูลค่าจัดหา 

4.3.1.7 พัสดุใดต้องอยู่ ในการควบคุม เช่นอะไหล่ ในคลังพัสดุ  อุปกรณ์
คอมพิวเตอร์ เฟอร์นิเจอร์ โทรศัพท์ ยานพาหนะ ฯลฯ การออกใบค าขอ
สั่งซื้อจะต้องท าโดยหน่วยงานที่ควบคุมนั้นยกเว้นได้รับความยินยอมจาก
หน่วยงานนั้นก่อน 

4.3.2 การก าหนดวิธีการจัดหา 

การจัดหาพัสดุด าเนินการได้ 3  วิธี  ภายใต้เงื่อนไขดังนี้ 
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4.3.2.1 วิธีตกลงราคา 

ใช้กับการจัดหาพัสดุทั่วไปที่หาได้ง่ายในท้องตลาดในวงเงินจัดหาไม่เกิน
วงเงินที่บริษัทก าหนด โดยสอบถามหรือเปรียบเทียบคุณสมบัติของพัสดุ 
และราคาจากผู้ค้ารายใดรายหนึ่งหรือมากกว่า แล้วเจรจาต่อรองจนได้รับ
ข้อเสนอที่เหมาะสมและเป็นประโยชน์ต่อบริษัท 

4.3.2.2 วิธีเจรจาต่อรองกับผู้ค้ารายเดียว  

เป็นการจัดหาพัสดุกับผู้ค้ารายใดรายหนึ่ง ตามกรณีดังต่อไปนี้ 

 - เป็นพัสดุที่จ าเป็นต้องซื้อจากผู้ผลิตหรือผ่านบริษัทในเครือ
ของผู้จ าหน่ายจากต่างประเทศหรือบริษัทตัวแทนหรือเป็น
พัสดุประเภทพิเศษซึ่งต้องสั่งซื้อ จ้างเฉพาะแห่งหรือเป็น
พัสดุที่มีข้อก าหนดระบุว่า "ห้ามใช้ทดแทน" หรือมีข้อจ ากัด
ทางเทคนิคที่จ าเป็นต้องระบุย่ีห้อเป็นการเฉพาะ 

 - เป็นพัสดุที่สมควรจัดหาเพิ่มเติมจากสัญญาหรือข้อตกลง
เดิม  

 - เป็นพัสดุที่ต้องการผู้เชี่ยวชาญหรือผู้มีความช านาญการเป็น
พิเศษ 

 - เป็นพัสดุที่จัดหาจากส่วนราชการ หรือรัฐวิสาหกิจเท่านั้น 
 - เมื่อด าเนินการโดยวิธีอ่ืนแล้วไม่ได้ผลดี  
- มีเหตุฉุกเฉิน หากไม่ด าเนินการทันทีจะเกิดความเสียหาย 

กรณีมีเหตุฉุกเฉินนอกเวลาท างานให้หน่วยงานผู้ใช้ขอ
อนุมัติด าเนินการจากผู้บังคับบัญชาตามสายงานต้ังแต่
ระดับผู้จัดการฝ่ายขึ้นไปและติดต่อผู้ค้าให้จัดส่งสินค้า 
บริการได้ทันทีแล้วสรุปเรื่องเสนอผู้มีอ านาจอนุมัติจัดหา
พัสดุในภายหลัง 

 เมื่อเข้าหลักเกณฑ์ดังกล่าว ให้ผู้ขอให้จัดหา  จัดท าเอกสารขออนุมัติเพื่อ
น าเสนอขออนุมัติโดยผู้มีอ านาจอนุมัติ ตามที่บริษัทก าหนด   จากนั้นผู้มีอ านาจ
อนุมัติการจัดหาพัสดุจะพิจารณาเหตุผลความจ าเป็นของการจัดหาพัสดุนั้นหาก
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เห็นว่าสามารถใช้วิธีการจัดหาพัสดุแบบอ่ืนๆ  แล้วจะเป็นประโยชน์กับบริษัท 
มากกว่าให้ท าความเห็นแย้งไว้เป็นหลักฐานส่งถึงหน่วยงานผู้ใช้ เพื่อพิจารณา
วิธีการจัดหาอีกครั้ง 

4.3.2.3 วิธีการประกวดราคาหรือเจรจาข้อเสนอกับผู้ค้าหลายราย 
เป็นการจัดหาในวงเงินจัดหาครั้งละเกินกว่ามูลค่าที่บริษัทก าหนด ซึ่งมี
การเปรียบเทียบข้อมูลเพื่อให้เกิดการแข่งขันทั้งด้านราคา คุณภาพและ
เงื่อนไขต่างๆ ก่อนเพื่อพิจารณาคัดเลือกผู้ค้าที่เสนอเงื่อนไขที่บริษัทได้รับ
ประโยชน์สูงสุด สามารถแบ่งลักษณะการแข่งขันราคาได้ ดังนี้ 

 การประกวดราคา 

 การเจรจาต่อรองกับผู้ค้าที่มีความสามารถในการจ าหน่ายสินค้า
หรือให้บริการที่ตรงตามความต้องการของบริษัท 

 การประกวดราคาผ่านทางอิเลคทรอนิค 

 ทั้งนี้การก าหนดวิธีการจัดหาและการคัดเลือกผู้ค้าเข้าร่วมเสนอราคา ต้องเป็นไป
ตามข้อก าหนดบริษัทและระเบียบการบริหารผู้ค้า ซึ่งก่อนการเรียกเสนอราคาให้
ผู้ด าเนินการจัดหาพิจารณาคัดสรรผู้ค้าจากในทะเบียนผู้ค้าของบริษัท โดย
พิจารณาผู้ค้าที่มีความเชี่ยวชาญ มีบุคลากรที่ช านาญ มีเครื่องมือที่เพียบพร้อม มี
ประสบการณ์ที่น่าเชื่อถือ และมีระบบความปลอดภัยเป็นอย่างดี  

4.3.3 การขอราคาและการเสนอราคา  

 พนักงานจัดหาพัสดุจะต้องแจ้งให้ผู้ค้าทราบ รูปแบบ เงื่อนไขการเสนอราคาตาม 
วันเวลา สถานที่ที่ก าหนดอย่างชัดเจนและผู้ค้าทุกรายที่ได้รับการเลือกให้เสนอ
ราคาต้องได้ข้อมูลที่เท่าเทียมกันทุกรายและต้องเสนอราคาเป็นลายลักษณ์อักษร
ภายในวันที่ก าหนด     

4.3.4 การเจรจาต่อรอง  

การเจรจาต่อรองให้ด าเนินการโดยหน่วยงานจัดหาพัสดุ ซึ่งหน่วยงานจัดหาพัสดุ
สามารถขอความช่วยเหลือจากผู้ขอให้จัดหาพัสดุ ในด้านข้อมูลทางเทคนิคที่
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จ าเป็นในการเจรจาต่อรองหรือให้เข้าร่วมเจรจาต่อรองเพื่อให้ได้มาซึ่งข้อเสนอที่ดี
ที่สุดและเป็นประโยชน์สูงสุดกับบริษัท 

4.3.5 การประเมินผลการเสนอราคาและการคัดเลือกผู้ค้า   

ให้ผู้ด าเนินการจัดหาพิจารณาเปรียบเทียบราคา คุณสมบัติ ข้อก าหนด ขอบเขต
การด าเนินงาน คุณภาพ และเงื่อนไขอื่นๆ ก่อนสรุปผลการคัดเลือกผู้ค้า 

4.3.6 การน าเสนอผู้มีอ านาจอนุมัติการจัดหา   

 ผู้ด าเนินการจัดหาจะคัดเลือกผู้ค้าที่จะด าเนินการจัดหาด้วยโดยอาศัยข้อมูลที่ได้
จากเจรจาต่อรองและการวิเคราะห์สรุปข้อเสนอจากผู้ค้า  โดยผู้ด าเนินการจัดหา
พัสดุจะเป็นผู้จัดท าเอกสารสรุปผลการพิจารณาคัดเลือกผู้ค้า เพื่อน าเสนอผู้มี
อ านาจอนุมัติการจัดหา 

4.3.7 การท านิติกรรมสัญญา   

ผู้ด าเนินการจัดหาพัสดุต้องด าเนินการตามข้อก าหนดบริษัท โดยให้ใบสั่งซื้อ หรือ
ใบสั่งจ้าง หรือหนังสือสัญญา เป็นข้อผูกพันที่เป็นหลักฐานในการจัดหาพัสดุซึ่งมี
หลักเกณฑ์และเงื่อนไขดังนี้ 

4.3.7.1 ต้องระบุรายละเอียดความต้องการพัสดุ ราคา ก าหนดการส่งมอบ 
จ านวน บรรจุภัณฑ์  เงื่อนไขการช าระเงิน ประกันภัย หลักประกัน การ
รับประกันผลงาน การฝึกอบรมหรือเงื่อนไขอื่นๆ อย่างครบถ้วน 

4.3.7.2 ส าหรับงานบริการที่อยู่ในพื้นที่การผลิตหรือพื้นที่ในเขตควบคุมด้าน
ความปลอดภัยของบริษัทหรือการจัดหาพัสดุที่มีรายละเอียดมาก หรือ
การจัดหาพัสดุที่มีระยะเวลาส่งมอบนาน หรือมีความเสี่ยงต่อความ
รับผิดชอบในด้านกฎหมายสูง   ให้จัดท าในรูปแบบสัญญา หากไม่
สามารถปฏิบัติได้ให้ขอความเห็นชอบจากผู้จัดการส่วนกลยุทธ์หรือ
ผู้จัดการส่วนจัดหาพัสดุ 

4.3.7.3 ผู้ด าเนินการจัดหาพัสดุน าเสนอผู้มีอ านาจอนุมัติการสั่งซื้อลงนามเอกสาร
สัญญาหรือใบสั่งซื้อ และปฏิบัติตามข้อแนะน าของฝ่ายกฎหมาย 
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4.3.8 การติดตามและเร่งรัดการส่งมอบ  

 ผู้ด าเนินการจัดหาด าเนินการเร่งรัดการส่งมอบให้ทันเวลาตามที่ได้ตกลงใน
เอกสารใบสั่งซื้อหรือเอกสารสัญญา โดยการติดต่อประสานงานกับผู้ขาย คลัง
พัสดุที่ท าหน้าที่ตรวจรับและผู้ใช้งานที่ขอสั่งซื้อ  

4.3.9 การตรวจรับพัสดุ 
4.3.9.1 ครุภัณฑ์การตรวจรับพัสดุที่เป็นวัสดุ  ทั้งที่มีและไม่มีคณะกรรมการตรวจ

รับพัสดุทุกกรณี พนักงานจากส่วนบริหารคลังพัสดุจะเป็นผู้ตรวจรับพัสดุ
ทั้งทางกายภาพ และในระบบ ERP ทั้งนี้การติดตามผู้ช านาญการพิเศษ
มาร่วมตรวจรับพัสดุจะด าเนินการเฉพาะกรณีที่เป็นพัสดุชนิดพิเศษหรือมี
การระบุแจ้งมาใน ใบค าขอสั่งซื้อ เท่านั้น 

4.3.9.2 กรณีที่พัสดุที่จะท าการตรวจรับเป็นพัสดุพิเศษที่เข้าข่ายควบคุมของฝ่าย 
วิศวกรรม การตรวจรับพัสดุทุกกรณีต้องผ่านการตรวจสอบและรับรอง
จากฝ่ายวิศวกรรมก่อน จึงจะสามารถท าการตรวจรับพัสดุได้ 

ขั้นตอนการจัดหานี้ใช้กับการจัดหาพัสดุทั้งในประเทศและต่างประเทศ อย่างไรก็ดีหาก
เป็นการจัดหาต่างประเทศ ผู้ด าเนินการจัดหาจะประสานงานกับเจ้าหน้าที่ประสานงานการน าเข้า
และส่งออกพัสดุ ตามหลักการ ดังนี้ 

1.  การเลือกเงื่อนไขการจัดหา การน าเข้า การส่งออก   รูปแบบการขนส่ง 
การบรรจุหีบห่อการประกันภัย  เงื่อนไขการช าระเงิน ฯลฯ ต้อง
เหมาะสมและสอดคล้องกับความต้องการพัสดุโดยที่บริษัทได้รับ
ประโยชน์สูงสุด 

2.  การด าเนินการจัดหาพัสดุต่างประเทศ ต้องปฏิบัติตามกฎหมาย 
ข้อก าหนด พระราชบัญญัติ ใบอนุญาต ประกาศหรือกฎกระทรวงฯ 
ต่างๆ ที่เกี่ยวข้องอย่างเคร่งครัด 

3.  การจัดหาพัสดุต่างประเทศใดที่ได้รับสิทธิประโยชน์ในการยกเว้นภาษี
เพื่อส่งเสริมการลงทุน  ต้องปฏิบัติตามข้อก าหนดของส านักงาน
คณะกรรมการส่งเสริมการลงทุนอย่างเคร่งครัด   พร้อมทั้งประสานงาน
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และจัดท าหรือจัดเก็บเอกสารหลักฐานเพื่อใช้อ้างอิงกรณีถูกตรวจสอบ
ให้ถูกต้องครบถ้วน 

จากการศึกษาระเบียบวิธีปฏิบัติงานของฝ่ายจัดหาในปัจจุบันพบว่าขั้นตอนการจัดหามี
ลักษณะเป็นการจัดหาทั่วไปที่เป็นการตอบสนองความต้องการของผู้ใช้งานภายในเมื่อได้รับความ
ต้องการผ่านทางใบค าขอสั่งซื้อ หากพิจารณาขั้นตอนปฏิบัติงานกับโครงสร้างองค์กรที่บริษัท
พยายามปรับเปลี่ยนให้สอดคล้องกับการพัฒนาการจัดหาเชิงกลยุทธ์จะพบว่าไม่มีขั้นตอนการ
ท างานที่ชัดเจนส าหรับการจัดหาเชิงกลยุทธ์ โดยขาดส่วนขั้นตอนการวิเคราะห์ข้อมูลตามประเภท
การจัดซื้อ การวางแผนเชิงกลยุทธ์ การวิเคราะห์สภาพตลาด รวมไปถึงการประเมินผลงานโดยรวม
ของฝ่ายและการทบทวนกลยุทธ์การจัดซื้อ 

4.4 ผลการสัมภาษณ์สภาพปัจจุบันของการบริหารการจัดหาและความคิดเห็นจาก
ผู้เกี่ยวข้องกับการจัดหาที่มีต่อตัวแบบขั้นตอนการจัดหาเชิงกลยุทธ์ที่น าเสนอโดยผู้วิจัย 

เพื่อให้ได้ข้อมูลที่สะท้อนแนวทางและมุมมองในการบริหารการจัดหาของบริษัทในปัจจุบัน 
ผู้วิจัยได้สัมภาษณ์ผู้จัดการฝ่ายจัดหา ผู้จัดการส่วนการจัดหาเชิงกลยุทธ์ ผู้จัดการส่วนปฏิบัติการ
จัดหา หัวหน้าการจัดหาเชิงกลยุทธ์และหัวหน้างานปฏิบัติการจัดหา ซึ่งค าถามสัมภาษณ์
ครอบคลุมประเด็นด้านความคิดเห็นเกี่ยวกับความส าคัญของการจัดหาเชิงกลยุทธ์ที่มีต่อ
ความสามารถในการแข่งขันของบริษัท นโยบายการบริหารการจัดหาเชิงกลยุทธ์ แผนการจัดหา
เชิงกลยุทธ์ การน าการจัดหาเชิงกลยุทธ์ไปใช้ในองค์กร การวิเคราะห์การจัดหาตามประเภทสินค้า 
แผนการประหยัดต้นทุน ความร่วมมือระหว่างหน่วยงานในการวางกลยุทธ์ การบริหารและพัฒนา
ผู้ค้า การก าหนดตัวชี้วัดประสิทธิภาพ ปัญหาหลักที่พบในการพัฒนาการจัดหาเชิงกลยุทธ์ รวมถงึ
ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะส าหรับตัวแบบขั้นตอนการจัดหาเชิงกลยุทธ์ที่น าเสนอโดยผู้วิจัย 

4.4.1 สภาพปัจจุบันของการบริหารการจัดหา 
- ความส าคัญของการจัดหาเชิงกลยุทธ์ที่มีต่อความสามารถในการแข่งขันของบริษัท 

จากการสัมภาษณ์พบว่าผู้บริหารงานจัดหาตระหนักถึงความส าคัญของการจัดหาเชิงกล
ยุทธ์ว่ามีส่วนช่วยส่งเสริมความได้เปรียบในการแข่งขันของบริษัทในด้านการตอบสนองความ
ต้องการของผู้ใช้งานภายในโดยการจัดหาที่ทันเวลาจากแหล่งขายที่ดี สามารถจัดหาสินค้าที่มี
คุณภาพและตรงตามที่ผู้ใช้งานต้องการและจัดส่งไปยังสถานที่ที่ก าหนดได้อย่างถูกต้อง เพื่อ
สนับสนุนให้กระบวนการผลิตด าเนินไปอย่างต่อเนื่อง เต็มประสิทธิภาพและก าลังการผลิตของ
เครื่องจักรและอุปกรณ์ซึ่งเป็นเป้าหมายที่บริษัทมุ่งเน้นและให้ความส าคัญเพื่อให้มีผลิตภัณฑ์



 

 
 

 

72 

ส าเร็จรูปจัดจ าหน่ายในตลาดและตอบสนองความต้องการของลูกค้า นอกจากนี้ การน าการจัดหา
เชิงกลยุทธ์มาใช้จะสร้างโอกาสให้บริษัทสามารถประหยัดต้นทุนได้เพื่อเป็นการส่งเสริมความ 
สามารถในการแข่งขันของบริษัท  

- นโยบายการบริหารการจัดหาเชิงกลยุทธ์ 
ในปัจจุบันฝ่ายจัดหาได้วางนโยบายการจัดหาเชิงกลยุทธ์ เพื่อช่วยปรับปรุงการจัดหาให้มี

ประสิทธิภาพมากขึ้นโดยเริ่มเน้นการวิเคราะห์ข้อมูลการจัดหา พัฒนาขั้นตอนการจัดหาเชิงกลยุทธ์ 
ให้ความรู้แก่บุคคลากรเกี่ยวกับแนวคิดเชิงกลยุทธ์โดยให้ตระหนักถึงต้นทุนรวมในการจัดหา
มากกว่าการพิจารณาเฉพาะราคาสินค้ารวมทั้งเน้นการบริหารความสัมพันธ์กับลูกค้าภายในและ
ผู้ค้า ทั้งนี้การจัดหาทุกประเภทจะต้องอยู่บนพื้นฐานของความโปร่งใสและสามารถตรวจสอบได้ 

- แผนการจัดหาเชิงกลยุทธ์ 
ในด้านการวางแผนการจัดหาเชิงกลยุทธ์ ฝ่ายจัดหามีการวางวางแผนประจ าปี และ

พยายามที่จะเชื่อมโยงกับแผนธุรกิจของบริษัทแต่ยังไม่มีความชัดเจน การวางแผนยังขาดระบบที่
ชัดเจนและขาดการวิเคราะห์ตามขั้นตอนการจัดหาเชิงกลยุทธ์ซึ่งการวางแผนส่วนหนึ่งมาจาก
ประสบการณ์และปัญหาที่พบในการท างาน แผนการจัดหาเชิงกลยุทธ์ของฝ่ายจัดหาเป็นการ
สนับสนุนกลยุทธ์ของบริษัทเพียงด้านการลดต้นทุน 

-  การน าการจัดหาเชิงกลยุทธ์ไปใช้ในองค์กร  
ฝ่ายจัดหาเริ่มน าการจัดหาเชิงกลยุทธ์มาใช้ในบริษัทและอยู่ในระหว่างการพัฒนาจึงท าให้

ยังไม่มีขั้นตอนการจัดหาเชิงกลยุทธ์เป็นเอกสารที่ชัดเจน พนักงานบางส่วนเริ่มมีความรู้ในการ
จัดหาเชิงกลยุทธ์และตระหนักถึงแนวคิดต้นทุนรวมมากขึ้น  อย่างไรก็ดีพนักงานจัดหาส่วนใหญ่ยัง
ขาดความรู้และทักษะการวิเคราะห์เชิงกลยุทธ์ ขาดการประสานงานที่ดีกับหน่วยงานผู้ใช้ในบริษัท
และไม่ได้เข้าไปมีส่วนเกี่ยวของในการจัดหาในตอนต้นท าให้การท างานมีลักษณะต้ังรับเป็นส่วน
ใหญ่ อาจกล่าวได้ว่าบริษัทยังมิได้น าการจัดหาเชิงกลยุทธ์มาใช้อย่างเต็มรูปแบบ 

- การวิเคราะห์การจัดหาตามประเภทสินค้า 
ฝ่ายจัดหาตระหนักถึงความส าคัญของการวิเคราะห์ค่าใช้จ่ายตามประเภทการสินค้าที่

จัดหาและเริ่มวิเคราะห์ข้อมูลและให้ความส าคัญกับประเภทสินค้าที่มีมูลค่าการซื้อสูง แต่ยังมิได้
น าผลการวิเคราะห์มาวางแนวทางหรือวางกลยุทธ์อย่างชัดเจน ซึ่งส่วนหนึ่งอาศัยประสบการณ์การ
ท างานของบุคคลากรฝ่ายจัดซื้อ อย่างไรก็ดีบริษัทมีข้อจ ากัดในการวิเคราะห์ตามประเภทสินค้า
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เนื่องจากบริษัทที่ศึกษาเกิดจากการควบรวม 2 บริษัท ท าให้มีฐานข้อมูลและการแบ่งประเภท
สินค้าที่ซื้อแตกต่างกันท าให้การวิเคราะห์ไม่สามารถท าได้อย่างเหมาะสม 

- แผนการประหยัดต้นทุน 
ฝ่ายจัดหาท าแผนการประหยัดต้นทุนประจ าปีเพื่อให้บรรลุเป้าหมายของบริษัทในการ

ควบคุมค่าใช้จ่ายในการด าเนินการ ซึ่งในปัจจุบันเป้าหมายของการประหยัดต้นทุนที่ถ่ายทอด
มายังฝ่ายจัดหาเป็นการก าหนดมูลค่าที่ต้องการประหยัดต้นทุนจากผู้บริหารระดับสูง โดยมิได้เกิด
จากการวิเคราะห์หาโอกาสในการประหยัดต้นทุนตามประเภทสินค้าเพื่อก าหนดเป้าหมายการ
ประหยัดต้นทุนอย่างเหมาะสมและแนวทางการวางแผนส่วนหนึ่งเกิดจากประสบการณ์และการ
ประสานงานกับผู้ใช้งานที่ดูแลงานโครงการขนาดใหญ่ 

- ความร่วมมือระหว่างหน่วยงานในการวางกลยุทธ์จัดหา 
หน่วยงานที่ เกี่ยวข้องกับการจัดหามีการท างานร่วมกันต้ังแต่การหาแหล่งขายที่มี

คุณสมบัติตรงกับความต้องการของบริษัท การเจรจาต่อรองและการประเมินคัดเลือกผู้ค้า อย่างไร
ก็ดีความร่วมมือนั้นมีลักษณะเป็นการสื่อสารแลกเปลี่ยนข้อมูลกับผู้ใช้งานเพื่อให้ทราบความ
ต้องการเป็นส่วนใหญ่และมีการสื่อสารขอข้อมูลจากผู้เชี่ยวชาญเฉพาะด้านเป็นครั้ งคราว มิได้
จัดต้ังคณะท างานงานอย่างเป็นทางการ ก าหนดบทบาทและสื่อสารวิธีการท างานจัดหาเชิงกลยุทธ์
ที่ชัดเจนให้กับผู้เกี่ยวข้องอย่างเหมาะสมเพื่อร่วมกันวางกลยุทธ์การจัดหา 

- การบริหารและพัฒนาผู้ค้า 
นอกจากการพัฒนาการจัดหาเชิงกลยุทธ์ ฝ่ายจัดหายังพยายามพัฒนาการจัดการ

ความสัมพันธ์กับผู้ค้าโดยการติดตามและประเมินผลงานของผู้ค้าในด้านคุณภาพ การส่งมอบ การ
รวมไปถึงการร่วมแก้ปัญหาและพัฒนาร่วมไปกับผู้ค้ารายย่อยที่ต้องการการสนับสนุนทางด้าน
เทคนิค การควบคุมคุณภาพ ฯลฯ ลักษณะการจัดการความร่วมมือกับผู้ค้าที่มีความส าคัญที่มีใน
ปัจจุบันเป็นการท าสัญญากับผู้ค้ารายใหญ่ในเชิงนโยบายและเริ่มพัฒนาสัญญาระยะยาวที่
ครอบคลุมขอบข่ายของงานที่บริษัททั้งหมดที่บริษัทต้องการทั้งสินค้าและบริการโดยเฉพาะกับราย
ที่เป็นผู้ผลิตอุปกรณ์นั้น (Original Equipment Manufacturer) อย่างไรก็ดีบริษัทยังไม่ได้จัดท า
แผนอย่างเป็นระบบและชัดเจนในการพัฒนาความสัมพันธ์ในระดับความตกลงที่จะให้ความ
ร่วมมือด้านเทคโนโลยีและการปรับปรุงประสิทธิภาพในระยะยาวกับผู้ค้าที่มีความส าคัญกับบริษัท  
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- การก าหนดตัวชี้วัดประสิทธิภาพ 
โดยภาพรวมการบริหารประสิทธิภาพของการจัดหา ฝ่ายจัดหาได้ก าหนดตัวชี้วัด

ประสิทธิภาพเพื่อควบคุมงานให้เป็นตามเป้าหมายซึ่งได้แก่ การประหยัดต้นทุน การควบคุมใบค า
ขอสั่งซื้อที่รอการจัดหาไม่ให้สูงเกินระดับที่ก าหนด การควบคุมเวลาที่ใช้ในการออกใบสั่งซื้อ
นับต้ังแต่ได้รับใบค าขอซื้อที่อนุมัติไม่ให้เกินระยะเวลาที่ก าหนด การออกใบสั่งซื้ออัตโนมัติภายใต้
สัญญาให้ได้มากกว่าเกณฑ์ที่ก าหนด การส่งมอบตรงเวลาตามที่ก าหนดในใบสั่งซื้อโดยภาพรวม
ไม่ให้ต่ ากว่าเกณฑ์ที่ก าหนด การเพิ่มการท าสัญญา คุณภาพของสินค้าที่ได้รับจากผู้ค้า ในที่นี้
ตัวชี้วัดทีผู่้บริหารการจัดหาให้ความส าคัญมากกับตัวชี้วัดด้านการประหยัดต้นทุนและด้านเวลาใน
การออกใบสั่งซื้อและการส่งมอบตรงเวลา และตัวชี้วัดที่เป็นปัญหามากที่สุดคือการส่งมอบที่ตรง
เวลาที่ในปัจจุบันท าได้ต่ ากว่าเกณฑ์ที่ก าหนด 

- ปัญหาหลักที่พบในการพัฒนาการจัดหาเชิงกลยุทธ์ 
ปัญหาหลักที่จะต้องแก้ไขและปรับปรุงเพื่อพัฒนาการจัดหาเชิงกลยุทธ์ของบริษัทประสบ

ได้แก่  
1. ขาดขั้นตอนการจัดหาเชิงกลยุทธ์ที่ชัดเจนและการสื่อสารไปยังผู้เกี่ยวข้องไม่

ทั่วถึง   
2. พนักงานจัดซื้อและผู้เกี่ยวข้องกับการจัดซื้อรวมถึงผู้บริหารในบางสายงานขาด

ความเข้าใจขั้นตอนการจัดหาเชิงกลยุทธ์และไม่เข้าใจบทบาทของตนเอง ท าให้
บางครั้งไม่ได้รับความร่วมมือในการท างาน 

3. พนักงานจัดซื้อขาดทักษะในการวิเคราะห์ข้อมูล เพื่อหาโอกาสในการ
พัฒนาการจัดซื้อที่ตนเองดูแลเนื่องจากพนักงานจัดซื้อส่วนใหญ่เคยชินกับการ
ซื้อแบบด้ังเดิมคือซื้อเป็นครั้งๆตามที่ผู้ใช้งานต้องการ 

4. ผังองค์กร รายละเอียดงาน บทบาทหน้าที่และจ านวนบุคลากรในปัจจุบันยังไม่
รองรับการจัดหาเชิงกลยุทธ์อย่างเต็มรูปแบบ 

4.4.2 ความคิดเห็นจากผู้เกี่ยวข้องกับการจัดหาที่มีต่อตัวแบบขั้นตอนการจัดหาเชิงกล
ยุทธ์ที่น าเสนอโดยผู้วิจัย 

จากผลการสัมภาษณ์พบว่าผู้ให้สัมภาษณ์เห็นด้วยกับตัวแบบขั้นตอนที่น าเสนอโดยผู้วิจัย 
โดยมีข้อเสนอแนะเพิ่มเติมในขั้นตอนการวิเคราะห์ประเภทการจัดหาควรพิจารณาในด้านความถี่
ในการจัดซื้อร่วมกับมูลค่าการจัดซื้อเพื่อการลดงานธุรการส าหรับรายการที่ซื้อเป็นประจ าและใน
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ขั้นตอนการทบทวนกลยุทธ์ควรครอบคลุมถึงการประเมินผลตามแผนการจัดหาเชิงกลยุทธ์ว่า
เป็นไปตามแผนหรือไม่นอกเหนือจากการทบทวนกลยุทธ์การจัดหาของแต่ประเภทสินค้า 

จากรายละเอียดผลการสัมภาษณ์ในตารางที่ 7 พบว่าความคิดเห็นจากผู้รับการสัมภาษณ์
ที่มีต่อค าถามส่วนใหญ่สอดคล้องกัน อย่างไรก็ตามมีบางประเด็นที่ผู้รับการสัมภาษณ์มีแนวคิดที่
แตกต่างกันตัวอย่างเช่นเรื่องตัวชี้วัดประสิทธิภาพของฝ่ายจัดหา ซึ่งเป็นกลไกที่ส าคัญในการ
บริหารงานจัดหาแต่ผู้จัดการฝ่ายซึ่งเป็นผู้รับนโยบายจากผู้บริหารระดับสูงมีแนวคิดไม่ตรงกับ
ผู้จัดการส่วนและหัวหน้างานโดยที่ผู้จัดการฝ่ายให้ความส าคัญกับการประหยัดต้นทุนมากที่สุดใน
ขณะที่ผู้จัดการและหัวหน้างานให้ความส าคัญกับด้านการซื้อให้ ได้ทันเวลาที่ผู้ใช้งานต้องการ 
แสดงให้เห็นถึงการความคาดหวังที่ไม่ตรงกันระหว่างผู้บริหารและผู้รับนโยบายเพื่อน าไปปฏิบัติ ซึ่ง
อาจมีผลให้ทิศทางการท างานไม่ชัดเจนและท้ายสุดอาจส่งผลให้ไม่บรรลุเป้าหมายการท างานที่ต้ัง
ไว้ 

ทั้งนี้ฝ่ายจัดหามีความคาดหวังที่จะพัฒนาการบริหารการจัดหาให้เป็นการจัดหาเชิงกล
ยุทธ์ โดยเริ่มจากการให้ความรู้เพื่อพัฒนาความสามารถและทักษะของบุคคลากร การออกแบบ
ขั้นตอนการท างานที่เป็นระบบและมีเอกสารชัดเจนส าหรับการจัดหาเชิงกลยุทธ์  การออกแบบ
โครงสร้างองค์กรให้สอดคล้องกับระบบงาน รวมถึงการเพิ่มความร่วมมือระหว่างหน่วยงานใน
องค์กร  
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ตารางที่ 7 แสดงรายละเอียดผลการสัมภาษณ์สภาพปัจจุบันของฝ่ายจัดหาและความคิดเห็นที่มีต่อตัวแบบขั้นตอนการจัดหาเชิงกลยุทธ์ที่ผู้วิจัยน าเสนอ

ผู้จัดการฝ่าย ผู้จัดการสว่นจัดหาเชงิกลยุทธ์ ผู้จัดการสว่นปฏบิติัการจัดหา หัวหน้างานการจัดหาเชงิกลยุทธ์ หัวหน้างานปฏบิติัการจัดหา

วันทีส่มัภาษณ์ 17 พฤศจิกายน พ.ศ. 2554 วันทีส่มัภาษณ์ 14 พฤศจิกายน 2554 วันทีส่มัภาษณ์ 11 พฤศจิกายน 2555 วันทีส่มัภาษณ์ 17 พฤศจิกายน 2556 วันทีส่มัภาษณ์ 15 พฤศจิกายน 2557

1 ในปจัจุบนัสภาพการแข่งขันธรุกจิมีเพ่ิม

มากขึ้น ทา่นมีความคดิเห็นอย่างไรกบั

แนวคดิทีว่่าการจัดหาเชงิกลยุทธช์ว่ย

สง่เสริมความไดเ้ปรียบเชงิการแข่งขัน

ของบริษัทและบริษัทให้ความส าคญัต่อ

การจัดหาเชงิกลยุทธอ์ย่างไร

การจัดหาเชงิกลยุทธม์ีสว่นสง่เสริมความ

ไดเ้ปรียบเชงิการแข่งขัน แต่บริษัทไม่ได้

วิเคราะห์เปน็ตัวเลขทีช่ดัเจน เนื่องจาก

เปน็การจัดหาอะไหล ่เคร่ืองจักร และ

อุปกรณ์เปน็หลกั ซงึผลทีเ่กดิกบัความ

ไดเ้ปรียบเชงิการแข่งขันจะไม่ชดัเจน

เทา่กบัการจัดหาวัตถดุบิหลกั อย่างไรดี

ผู้บริหารในสายงานจัดหาให้ความส าคญั

กบัการจัดหาเชงิกลยุทธเ์ปน็อย่างมาก แต่

ผู้บริหารในสายงานอ่ืนยังขาดความเข้าใจ

เกีย่วกบัเร่ืองการจัดหาเชงิกลยุทธ์

เห็นดว้ยกบัแนวคดิทีว่่า  การจัดหาเชงิกล

ยุทธช์ว่ยสง่เสริมความไดเ้ปรียบเชงิการ

แข่งขันของบริษัทและบริษัทอยู่ใน

ระหว่างการพัฒนาการจัดหาเชงิกลยุทธ ์ 

และการจัดหาในปจัจุบนัมีสว่นสง่เสริม

ความต่อเนื่องดา้นการผลติของบริษัท  

มุ่งเน้นดา้นคณุภาพตามความต้องการทาง

ธรุกจิ

การจัดหาเชงิกลยุทธช์ว่ยสง่เสริมความ

ไดเ้ปรียบเชงิการแข่งขันของธรุกจิโดย

เน้นการตอบสนองความต้องการของ

ผู้ใชง้านภายในให้ทนัเวลาเพ่ือให้การผลติ

ด าเนินอย่างต่อเนื่อง  ไม่เน้นเร่ืองราคา

เพียงอย่างเดยีว

- -

2 แนวนโยบายการบริหารการจัดหาเชงิกล

ยุทธท์ีอ่งคก์รคาดหวังเปน็อย่างไร

องคก์รคาดหวังให้บคุคลากรจัดหาเน้นการ

ใชข้้อมูลเพ่ือการวิเคราะห์มากขึ้น เพ่ือ

สร้างรูปแบบการจัดหาใหม่ๆทีเ่ปน็

ประโยชน์กบัองคก์ร โดยนโยบายการ

บริหารโดยรวมเปน็การเน้นการบริหาร

กระบวนการจัดหาและบคุคลากร

นโยบายการบริหารการจัดหา  มุ่งเน้นดา้น

การบริหารความสมัพันธแ์ละความร่วมมือ

กบัผู้คา้ในดา้นคณุภาพสนิคา้มากกว่าดา้น

ต้นทนุภายใต้กระบวนการทีโ่ปร่งในและ

ตรวจสอบได้

การบริหารการจัดหาเน้นให้บคุลากร

ท างานจัดหาในเชงิกลยุทธม์ากขึ้นเพ่ือลด

งานปฏบิติัการและงานเอกสารให้น้อยลง

- -

3 ฝ่ายจัดหามีการเชือ่มโยงแผนกลยุทธก์าร

จัดหากบัแผนธรุกจิของบริษัทหรือไม่ 

อย่างไร

ฝ่ายจัดหามีความพยายามเชือ่มโยงแผน

กลยุทธก์ารจัดหากบัแผนธรุกจิของบริษัท

แต่ยังไม่ชดัเจน ซึง่การลดคา่ใชจ้่ายถอื

เปน็กลยุทธห์ลกัของบริษัท โดยทีก่าร

จัดหาเชงิกลยุทธเ์ปน็ตัวชว่ยสร้างแผนกล

ยุทธก์ารจัดหาเพ่ือสนับสนุนการลด

ต้นทนุของบริษัท

มีการเชือ่มโยงแผนกลยุทธก์ารจัดหาและ

แผนธรุกจิ  แต่ไม่ชดัเจน  มีบางสว่นทีถ่กู

น ามาก าหนดเปน็ตัวชีวั้ดประสทิธภิาพ  

ไดแ้ก ่ การจัดสง่ทีต่รงเวลา  การประหยัด

ต้นทนุ  และ การสนับสนุนการซอ่มบ ารุง

โดยการท าสญัญาระยะยาว

มีการเชือ่มโยงแผนกลยุทธก์บัแผนธรุกจิ

บางสว่น  แต่ยังไม่มีความชดัเจน

- -

ล าดบั ค าถามสมัภาษณ์
ผลการสมัภาษณ์
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ตารางที่ 7 แสดงรายละเอียดผลการสัมภาษณ์สภาพปัจจุบันของฝ่ายจัดหาและความคิดเห็นที่มีต่อตัวแบบขั้นตอนการจัดหาเชิงกลยุทธ์ที่ผู้วิจัยน าเสนอ

ผู้จัดการฝ่าย ผู้จัดการสว่นจัดหาเชงิกลยุทธ์ ผู้จัดการสว่นปฏบิติัการจัดหา หัวหน้างานการจัดหาเชงิกลยุทธ์ หัวหน้างานปฏบิติัการจัดหา

วันทีส่มัภาษณ์ 17 พฤศจิกายน พ.ศ. 2554 วันทีส่มัภาษณ์ 14 พฤศจิกายน 2554 วันทีส่มัภาษณ์ 11 พฤศจิกายน 2555 วันทีส่มัภาษณ์ 17 พฤศจิกายน 2556 วันทีส่มัภาษณ์ 15 พฤศจิกายน 2557

1 ในปจัจุบนัสภาพการแข่งขันธรุกจิมีเพ่ิม

มากขึ้น ทา่นมีความคดิเห็นอย่างไรกบั

แนวคดิทีว่่าการจัดหาเชงิกลยุทธช์ว่ย

สง่เสริมความไดเ้ปรียบเชงิการแข่งขัน

ของบริษัทและบริษัทให้ความส าคญัต่อ

การจัดหาเชงิกลยุทธอ์ย่างไร

การจัดหาเชงิกลยุทธม์ีสว่นสง่เสริมความ

ไดเ้ปรียบเชงิการแข่งขัน แต่บริษัทไม่ได้

วิเคราะห์เปน็ตัวเลขทีช่ดัเจน เนื่องจาก

เปน็การจัดหาอะไหล ่เคร่ืองจักร และ

อุปกรณ์เปน็หลกั ซงึผลทีเ่กดิกบัความ

ไดเ้ปรียบเชงิการแข่งขันจะไม่ชดัเจน

เทา่กบัการจัดหาวัตถดุบิหลกั อย่างไรดี

ผู้บริหารในสายงานจัดหาให้ความส าคญั

กบัการจัดหาเชงิกลยุทธเ์ปน็อย่างมาก แต่

ผู้บริหารในสายงานอ่ืนยังขาดความเข้าใจ

เกีย่วกบัเร่ืองการจัดหาเชงิกลยุทธ์

เห็นดว้ยกบัแนวคดิทีว่่า  การจัดหาเชงิกล

ยุทธช์ว่ยสง่เสริมความไดเ้ปรียบเชงิการ

แข่งขันของบริษัทและบริษัทอยู่ใน

ระหว่างการพัฒนาการจัดหาเชงิกลยุทธ ์ 

และการจัดหาในปจัจุบนัมีสว่นสง่เสริม

ความต่อเนื่องดา้นการผลติของบริษัท  

มุ่งเน้นดา้นคณุภาพตามความต้องการทาง

ธรุกจิ

การจัดหาเชงิกลยุทธช์ว่ยสง่เสริมความ

ไดเ้ปรียบเชงิการแข่งขันของธรุกจิโดย

เน้นการตอบสนองความต้องการของ

ผู้ใชง้านภายในให้ทนัเวลาเพ่ือให้การผลติ

ด าเนินอย่างต่อเนื่อง  ไม่เน้นเร่ืองราคา

เพียงอย่างเดยีว

- -

2 แนวนโยบายการบริหารการจัดหาเชงิกล

ยุทธท์ีอ่งคก์รคาดหวังเปน็อย่างไร

องคก์รคาดหวังให้บคุคลากรจัดหาเน้นการ

ใชข้้อมูลเพ่ือการวิเคราะห์มากขึ้น เพ่ือ

สร้างรูปแบบการจัดหาใหม่ๆทีเ่ปน็

ประโยชน์กบัองคก์ร โดยนโยบายการ

บริหารโดยรวมเปน็การเน้นการบริหาร

กระบวนการจัดหาและบคุคลากร

นโยบายการบริหารการจัดหา  มุ่งเน้นดา้น

การบริหารความสมัพันธแ์ละความร่วมมือ

กบัผู้คา้ในดา้นคณุภาพสนิคา้มากกว่าดา้น

ต้นทนุภายใต้กระบวนการทีโ่ปร่งในและ

ตรวจสอบได้

การบริหารการจัดหาเน้นให้บคุลากร

ท างานจัดหาในเชงิกลยุทธม์ากขึ้นเพ่ือลด

งานปฏบิติัการและงานเอกสารให้น้อยลง

- -

3 ฝ่ายจัดหามีการเชือ่มโยงแผนกลยุทธก์าร

จัดหากบัแผนธรุกจิของบริษัทหรือไม่ 

อย่างไร

ฝ่ายจัดหามีความพยายามเชือ่มโยงแผน

กลยุทธก์ารจัดหากบัแผนธรุกจิของบริษัท

แต่ยังไม่ชดัเจน ซึง่การลดคา่ใชจ้่ายถอื

เปน็กลยุทธห์ลกัของบริษัท โดยทีก่าร

จัดหาเชงิกลยุทธเ์ปน็ตัวชว่ยสร้างแผนกล

ยุทธก์ารจัดหาเพ่ือสนับสนุนการลด

ต้นทนุของบริษัท

มีการเชือ่มโยงแผนกลยุทธก์ารจัดหาและ

แผนธรุกจิ  แต่ไม่ชดัเจน  มีบางสว่นทีถ่กู

น ามาก าหนดเปน็ตัวชีวั้ดประสทิธภิาพ  

ไดแ้ก ่ การจัดสง่ทีต่รงเวลา  การประหยัด

ต้นทนุ  และ การสนับสนุนการซอ่มบ ารุง

โดยการท าสญัญาระยะยาว

มีการเชือ่มโยงแผนกลยุทธก์บัแผนธรุกจิ

บางสว่น  แต่ยังไม่มีความชดัเจน

- -

ล าดบั ค าถามสมัภาษณ์
ผลการสมัภาษณ์
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ตารางที่ 7 แสดงรายละเอียดผลการสัมภาษณ์สภาพปัจจุบันของฝ่ายจัดหาและความคิดเห็นที่มีต่อตัวแบบขั้นตอนการจัดหาเชิงกลยุทธ์ที่ผู้วิจัยน าเสนอ

ผู้จัดการฝ่าย ผู้จัดการสว่นจัดหาเชงิกลยุทธ์ ผู้จัดการสว่นปฏบิติัการจัดหา หัวหน้างานการจัดหาเชงิกลยุทธ์ หัวหน้างานปฏบิติัการจัดหา

วันทีส่มัภาษณ์ 17 พฤศจิกายน พ.ศ. 2554 วันทีส่มัภาษณ์ 14 พฤศจิกายน 2554 วันทีส่มัภาษณ์ 11 พฤศจิกายน 2555 วันทีส่มัภาษณ์ 17 พฤศจิกายน 2556 วันทีส่มัภาษณ์ 15 พฤศจิกายน 2557

4 ฝ่ายจัดหามีการวางแผนกลยุทธก์ารจัดหา

ประจ าปทีีเ่กดิจากการวิเคราะห์เชงิกลยุทธ์

อย่างเปน็ระบบหรือไม่ อย่างไร และ

แผนงานนั้นมีสว่นสง่เสริมให้ฝ่ายจัดหา

บรรลเุปา้หมายทีไ่ดรั้บมอบหมายจาก

องคก์รหรือไม่ อย่างไร

แผนกลยุทธก์ารจัดหาท าแบบไม่เปน็

ระบบและไม่ไดด้ าเนินตามขั้นตอนการ

จัดหาเชงิกลยุทธท์ีเ่หมาะสมโดยเฉพาะ

การวิเคราะห์ข้อมูล ทีผ่่านมาเปน็เพียง

การพูดคยุในภาพรวมทีม่าจาก

ประสบการณ์ท างานของผู้ด าเนินการ

จัดซือ้มากกว่าการวิเคราะห์ โดยที่

เคร่ืองมือในการท างาน เชน่ระบบ ERP 

ไม่ไดน้ ามาใชอ้ย่างเต็มประสทิธภิาพ 

และมีความซบัซอ้นในการบริหารการ

จัดซือ้อะไหล ่อุปกรณ์ทีม่าจากผู้ผลติ

เคร่ืองจักร (Original Equipment 

Manufacturer)

ฝ่ายจัดหามีแผนการจัดหาเชงิกลยุทธ์

ประจ าป ี ซึง่สว่นใหญ่จะไดม้าจาก

ประสบการณ์ดา้นการจัดหา  หรือ  น า

ปญัหาหลกัทีพ่บมาสร้างแผนปรับปรุง  ซึง่

เหลา่นี้  เปน็แผนทีม่าไม่ไดม้าจากการ

วิเคราะห์อย่างเปน็ระบบ

ฝ่ายจัดหามีการวางแผนการจัดหาเชงิกล

ยุทธป์ระจ าป ี แต่ยังไม่ชดัเจน  เนื่องจาก

เพ่ิงเร่ิมมีการจัดทมีงานวางแผนจัดหา

เชงิกลยุทธใ์นป ีพ.ศ. 2554  ประกอบกบั

งานกลยุทธม์ีสดัสว่นน้อยกว่างาน

ปฏบิติัการ

มีการวิเคราะห์วางแผนการประหยัดต้นทนุ

 โดยการหาข้อมูลความต้องการของ

ผู้ใชง้าน หาโอกาสจากการใชจ้่ายของ

บริษัทเพ่ือตอบสนองนโยบายจากแผน

ธรุกจิของบริษัทในดา้นการประหยัดต้นทนุ

มีแผนการจัดหาเชงิกลยุทธแ์ต่ไม่เต็ม

รูปแบบ  สว่นใหญ่เกดิจากประสบการณ์

ในการท างาน  ซึง่แผนการจัดหานี้มีสว่น

ให้ฝ่ายจัดหาบรรลเุปา้หมายในดา้นการลด

ต้นทนุของบริษัท

5 ฝ่ายจัดหาน าแนวคดิการจัดหาเชงิกลยุทธ์

มาใชก้บัองคก์รหรือไม่อย่างไร มีขั้นตอน

ทีเ่ปน็ระบบชดัเจนหรือไม่ อย่างไร

เร่ิมมีการใชก้ารจัดหาเชงิกลยุทธม์ากขึ้น

และให้ความส าคญัในการวิเคราะห์ข้อมูล

อย่างไรกต็ามบคุคลากรยังมีความเข้าใจ

น้อย ขาดขั้นตอนการท างานจัดหาเชงิกล

ยุทธทืีช่ดัเจนประกอบกบัการท างานสว่น

ใหญ่เปน็การจัดซือ้เพ่ือสนับสนุนการผลติ

แบบวันต่อวัน

มีการน าแนวคดิการจัดหาเชงิกลยุทธม์าใช ้

 แต่อยู่ในขั้นตอนก าลงัพัฒนาระบบการ

ท างานและบคุลากร  ซึง่ปจัจุบนัยังไม่มี

ขั้นตอนการท างานทีช่ดัเจน

มีการน าแนวคดิการจัดหาเชงิกลยุทธม์าใช้

กบัองคก์ร  แต่ยังขาดการประสานงานกบั

หน่วยงานผู้ใช ้ในการให้ฝ่ายจัดหาเข้าไป

มีสว่นร่วมในตอนต้นของการก าหนด

ความต้องการการจัดหา

การจัดหาสว่นใหญ่เปน็การจัดหาเชงิ

ปฏบิติัการเพ่ือสนับสนุนการผลติให้

ต่อเนื่อง ขั้นตอนทีม่ีเปน็การจัดหาทัว่ไป

ไม่ใชก่ารจัดหาเชงิกลยุทธ์

มีการน าแนวคดิการจัดหาเชงิกลยุทธม์าใช้

ในองคก์รแต่ยังไม่เต็มรูปแบบ  และขาด

ขั้นตอนทีเ่ปน็มาตรฐาน

6 ทา่นเห็นดว้ยกบัแบบจ าลองขั้นตอนการ

จัดหาเชงิกลยุทธท์ีน่ าเสนอโดยผู้วิจัยใน

หน้าที ่3 ของค าถามสมัภาษณ์ฉบบันี้ 

หรือไม่อย่างไร กรุณาให้ความเห็นหรือ

ข้อเสนอแนะ

เห็นดว้ยกบัตัวแบบทีผู้่ท าวิจัยน าเสนอ 

และให้ข้อเสนอแนะว่าควรเน้นการ

วิเคราะห์ประเภทการจัดหา การวิเคราะห์

ข้อมูลภายใน ข้อมูลดา้นซพัพลาย และ

การทบทวนกลยุทธค์วรครอบคลมุการ

ประเมินผลการจัดหาเชงิกลยุทธเ์ทยีบกบั

แผนทีว่างไว้

เห็นดว้ยกบัแบบจ าลองขั้นตอนการจัดหา

เชงิกลยุทธท์ีน่ าเสนอโดยผู้วิจัย  โดยให้

ข้อเสนอแนะเพ่ิมเติมว่า  การวิเคราะห์

ประเภทการจัดหาควรค านึงถงึความถีข่อง

รายการทีจ่ัดหานอกจากดา้นคา่ใชจ้่าย

เพียงอย่างเดยีว  และการวางกลยุทธก์าร

จัดหาควรท าหลงัจากการวิเคราะห์การ

จัดหาแบง่ตามประเภทสนิคา้  จากนั้นจึง

วางแผนการจัดหาประจ าปี

เห็นดว้ยกบัแบบจ าลองขั้นตอนการจัดหา

เชงิกลยุทธท์ีน่ าเสนอโดยผู้วิจัย  และมี

ข้อเสนอแนะในขั้นตอนการวิเคราะห์การ

จัดหาแบง่ตามประเภทสนิคา้โดยให้

มุ่งเน้นผู้คา้ทีเ่ปน็เจ้าของลขิสทิธิ์การผลติ

และผู้คา้ทีเ่ปน็พันธมิตร

เห็นดว้ยกบัแบบจ าลองขั้นตอนการจัดหา

เชงิกลยุทธท์ีน่ าเสนอโดยผู้วิจัยโดยเฉพาะ

การทบทวนกลยุทธเ์พ่ือตรวจสอบผลการ

ท างานของฝ่ายจัดหา

เห็นดว้ยกบัแบบจ าลองขั้นตอนการจัดหา

เชงิกลยุทธท์ีน่ าเสนอโดยผู้วิจัย โดยมี

ข้อเสนอแนะให้เน้นดา้นการจัดการผู้คา้ที่

เปน็ผู้ผลติอุปกรณ์ทีม่ากบัเคร่ืองจักร 

(Original Equipement Manufacturer)

ผลการสมัภาษณ์
ล าดบั ค าถามสมัภาษณ์
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ตารางที่ 7 แสดงรายละเอียดผลการสัมภาษณ์สภาพปัจจุบันของฝ่ายจัดหาและความคิดเห็นที่มีต่อตัวแบบขั้นตอนการจัดหาเชิงกลยุทธ์ที่ผู้วิจัยน าเสนอ 

ผู้จัดการฝ่าย ผู้จัดการสว่นจัดหาเชงิกลยุทธ์ ผู้จัดการสว่นปฏบิติัการจัดหา หัวหน้างานการจัดหาเชงิกลยุทธ์ หัวหน้างานปฏบิติัการจัดหา

วันทีส่มัภาษณ์ 17 พฤศจิกายน พ.ศ. 2554 วันทีส่มัภาษณ์ 14 พฤศจิกายน 2554 วันทีส่มัภาษณ์ 11 พฤศจิกายน 2555 วันทีส่มัภาษณ์ 17 พฤศจิกายน 2556 วันทีส่มัภาษณ์ 15 พฤศจิกายน 2557

7 ฝ่ายจัดหามีการวางแผนการประหยัด

ต้นทนุประจ าปหีรือไม่ และมีแนวทางการ

วางแผนการประหยัดต้นทนุจากการจัดหา

อย่างไร

มีการวางแผนการประหยัดต้นทนุประจ าปี

โดยก าหนดเปน็ตัวชีวั้ดผลงาน ซงึไดรั้บ

เปา้หมายเปน็ตัวเงินจากผู้บริหาร โดยมิได้

เกดิจากการวิเคราะห์หาโอกาสประหยัด

ต้นทนุตามขั้นตอนการจัดหาเชงิกลยุทธ์

ฝ่ายจัดหามีการวิเคราะห์การวางแผนการ

ประหยัดต้นทนุประจ าป ี แต่ยังไม่มีความ

ชดัเจน  ไม่ไดวิ้เคราะห์แบง่ประเภทอย่าง

เหมาะสม  และแนวทางการประหยัด

ต้นทนุท าโดยการมุ่งเน้นไปทีง่าน

โครงการซึง่ต้องอาศยัความร่วมมือจากผู้

ท างาน

ฝ่ายจัดหามีการท าแผนการประหยัด

ต้นทนุประจ าปแีต่สว่นใหญ่มาจาก

ประสบการณ์และทกัษะในการจัดหา

มีการวางแผนการประหยัดต้นทนุประจ าป ี

 แต่เปน็การต้ังเปา้หมายจากผู้บริหาร  ซึง่

เปน็การวางแผนทีม่าจากประสบการณ์  

ไม่ไดใ้ชผ้ลจากการวิเคราะห์ตามประเภท

การจัดหา

ฝ่ายจัดหามีการวางแผนการประหยัด

ต้นทนุประจ าปโีดยมีการต้ังเปา้หมาย  แต่

แผนนั้นยังไม่ละเอียดพอทีจ่ะน าไปปฏบิติั

8 ฝ่ายจัดหามีแผนการพัฒนาความสมัพันธ์

กบัผู้คา้รายส าคญัในระดบัความตกลงทีจ่ะ

ให้ความร่วมมือดา้นเทคโนโลยีและการ

ปรับปรุงประสทิธผิลในระยะยาวหรือไม่ 

อย่างไร

บริษัทยังไม่มีการท าแผนการพัฒนา

ความสมัพันธก์ผู้ัคา้รายส าคญัทีเ่ปน็ระบบ 

ขาดขั้นตอนทีช่ดัเจนและขาดผู้ทีม่ีความ

เข้าใจอย่างแทจ้ริง ในปจัจุบนัการขอ

ความร่วมมือขึ้นกบัการเจรจาต่อรองใน

การจัดหาเปน็รายคร้ังไป

มีแผนการพัฒนาความสมัพันธซ์ึง่สว่น

ใหญ่เปน็ผู้คา้ทีเ่ปน็เจ้าของลขิสทิธิ์

กระบวนการผลติ  โดยการท าสญัญา

บริการดา้นเทคนิคเพ่ือให้สามารถท าการ

ผลติไดอ้ย่างมีประสทิธภิาพสงูสดุ

ในแง่ของฝ่ายจัดหา  ยังไม่มีแนวทางที่

ชดัเจน  สว่นใหญ่เน้นการปรับปรุง

ผลงานของผู้คา้  ไม่ไดเ้น้นเร่ือง

เทคโนโลยีและประสทิธผิลในระยะยาว

มีการพัฒนาความสมัพันธก์บัเจ้าของ

ลขิสทิธิ์การผลติซึง่ฝ่ายจัดหาไม่ไดเ้ข้าไป

มีสว่นเกีย่วข้องมากนัก  เนื่องจาก

นโยบายการบริหารท าภายใต้หน่วยงาน

เทคนิควิศวกรรม

มีการพัฒนาความสมัพันธก์บัผู้คา้ราย

ส าคญัในดา้นการลดต้นทนุและปรับปรุง

ประสทิธภิาพของกระบวนการผลติร่วมกนั

  แต่ยังเปน็สดัสว่นทีน่้อย  เนื่องจากผู้คา้

ยังไม่มีความพร้อม

9 หากมีการก าหนดตัวชีวั้ดประสทิธภิาพ 

ตัวชีวั้ดใดทีผู้่บริหารให้ความส าคญัทีส่ดุ

และตัวชีวั้ดใดทีเ่ปน็ปญัหาทีฝ่่ายจัดหาพบ

มากทีส่ดุ

ตัวชีวั้ดประสทิธภิาพทีส่ าคญัทีส่ดุคอืการ

ประหยัดต้นทนุและสิง่ทีเ่ปน็ปญัหามาก

ทีส่ดุคอืความลา่ชา้ในการจัดซือ้ท าให้เกดิ

ใบค าขอสัง่ซือ้ทีร่อการซือ้ตกคา้งเปน็

จ านวนมาก

ตัวชีวั้ดประสทิธภิาพทีส่ าคญัทีส่ดุ คอืการ

บริหารผู้คา้ในดา้นการจัดสง่ให้ตรงเวลา 

ในขณะเดยีวกนัการจัดสง่ให้ตรงเวลาเปน็

ตัวชีวั้ดประสทิธภิาพทีพ่บปญัหามากทีส่ดุ

ตัวชีวั้ดประสทิธภิาพทีส่ าคญัทีส่ดุคอื  การ

จัดหาสนิคา้และบริการไดท้นัเวลาทีผู้่ใช้

ต้องการ  ซึง่เปน็ตัวชีวั้ดประสทิธภิาพที่

พบปญัหามากทีส่ดุ

ตัวชีวั้ดประสทิธภิาพทีส่ าคญัทีส่ดุคอื  เพ่ิม

จ านวนใบสัง่ซือ้อัตโนมัติ  เพ่ือเปน็การ

ปรับปรุงประสทิธภิาพการจัดซือ้ให้

ตอบสนองความต้องการไดอ้ย่างรวดเร็ว

ย่ิงขึ้น ตัวชีวั้ดประสทิธภิาพทีพ่บปญัหา

มากทีส่ดุคอืการจัดสง่ทีต่รงเวลา  

เนื่องจากขาดการให้ความส าคญั  และ

บคุลากรจัดหา  ขาดความเข้าใจในการ

ท างานจัดหาทัง้กระบวนการ

ตัวชีวั้ดประสทิธภิาพทีส่ าคญัทีส่ดุ  คอืเวลา

ทีใ่ชใ้นการจัดหาและการจัดสง่ทีต่รงเวลา 

ซึง่เปน็ตัวชีวั้ดประสทิธภิาพทีพ่บปญัหา

มากทีส่ดุ

ผลการสมัภาษณ์
ล าดบั ค าถามสมัภาษณ์
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ตารางที่ 7 แสดงรายละเอียดผลการสัมภาษณ์สภาพปัจจุบันของฝ่ายจัดหาและความคิดเห็นที่มีต่อตัวแบบขั้นตอนการจัดหาเชิงกลยุทธ์ที่ผู้วิจัยน าเสนอ

ผู้จัดการฝ่าย ผู้จัดการสว่นจัดหาเชงิกลยุทธ์ ผู้จัดการสว่นปฏบิติัการจัดหา หัวหน้างานการจัดหาเชงิกลยุทธ์ หัวหน้างานปฏบิติัการจัดหา

วันทีส่มัภาษณ์ 17 พฤศจิกายน พ.ศ. 2554 วันทีส่มัภาษณ์ 14 พฤศจิกายน 2554 วันทีส่มัภาษณ์ 11 พฤศจิกายน 2555 วันทีส่มัภาษณ์ 17 พฤศจิกายน 2556 วันทีส่มัภาษณ์ 15 พฤศจิกายน 2557

10 ทา่นคดิว่าอะไรเปน็ชอ่งว่างหรือปญัหา

หลกัทีจ่ะต้องแกไ้ขเพ่ือปรับปรุงการจัดหา

 หากองคก์รต้องการพัฒนาการจัดหาให้

เปน็ไปในเชงิกลยุทธอ์ย่างเต็มรูปแบบ

ปญัหาหลกัทีต้่องแกไ้ขประเดน็แรกไดแ้ก่

 ดา้นบคุคลากรทีข่าดความรู้เร่ืองการจัดหา

เชงิกลยุทธแ์ละขาดทกัษะในการวิเคราะห์

ข้อมูล เคยชนิกบัการจัดหาแบบวันต่อวัน 

และพ้ืนฐานการท างานของบคุคลากรมัก

มาจากสายงานอ่ืนทีไ่ม่ใชง่านจัดหา 

ประเดน็ทีส่องไดแ้ก ่ขั้นตอนการจัดหา

เชงิกลยุทธท์ีไ่ม่ชดัเจน ประเดน็สดุทา้ย

ไดแ้กโ่ครงสร้างองคก์รและจ านวน

บคุคลากรทีไ่ม่สอดคลอ้งกบัการท างาน

จัดหาเชงิกลยุทธ์

ปญัหาหลกัทีต้่องแกไ้ขคอืการปรับเปลีย่น

มุมมองทีบ่คุลากรในฝ่ายจัดหา  ผู้บริหาร  

และผู้ใชง้าน  ทีม่องว่าหน่วยงานจัดหา

ท างานลา่ชา้  และเปน็งานธรุการ

ปญัหาหลกัทีต้่องแกไ้ข  ไดแ้กโ่ครงสร้าง

องคก์รทีไ่ม่สอดคลอ้งกบัการจัดหาเชงิกล

ยุทธแ์ละบคุลากรขาดทกัษะในการท างาน

เชงิกลยุทธโ์ดยการท างานสว่นใหญ่เน้น

ดา้นปฏบิติัการ

ปญัหาหลกัทีต้่องแกไ้ขไดแ้ก ่ บคุลากร

ขาดความเข้าใจในบทบาทหน้าทีข่องการ

จัดหาเชงิกลยุทธ ์ ขาดแรงจูงใจในการ

พัฒนาความรู้ความสามารถของตนเอง  

และนโยบายของบริษัทในการจัดหายังไม่

ชดัเจน  ผู้บริหารต้องยกระดบัฐานะของ

งานจัดหาให้เปน็สว่นหนึ่งของการ

วางแผนธรุกจิในระดบับริหาร  อีกทัง้

องคก์รจ าเปน็ต้องให้ความรู้แกพ่นักงาน

ให้ทนักบัการเปลีย่นแปลงของธรุกจิ

ปญัหาหลกัทีต้่องแกไ้ขเพ่ือพัฒนาการ

จัดหาเชองกลยุทธค์อื  ทกัษะและความรู้

ของบคุลากร

11 ฝ่ายจัดหามีการวิเคราะห์คา่ใชจ้่ายตาม

ประเภทการจัดหาหรือไม่ อย่างไร และ

ไดท้ าการวิเคราะห์ Portfolio ของการจัดหา

เพ่ือก าหนดแนวทางการวางกลยุทธจ์ัดหา

หรือไม่อย่างไร

- ปจัจุบนัอยู่ในระหว่างการพัฒนาการ

วิเคราะห์คา่ใชจ้่ายตามประเภทการจัดหา  

ร่วมกบัการพัฒนาการจัดการฐานข้อมูล

พัสดจุึงยังไม่มีแนวทางทีช่ดัจน  ประกอบ

กบัโครงสร้างองคก์รปจัจุบนัไม่รองรับ

อย่างเต็มทีใ่นการบริหารการจัดหาตาม

ประเภทสนิคา้

มีการวิเคราะห์คา่ใชจ้่ายตามประเภทการ

จัดหาแต่ไม่ชดัเจนในการวางกลยุทธ ์  

โดยเฉพาะวัสดอุุปกรณ์ทีม่าจากผู้ผลติ

เคร่ืองจักร(Original Equipment 

Manufacturer)

ฝ่ายจัดหาเพ่ิงเร่ิมน าการวิเคราะห์

คา่ใชจ้่ายตามประเภทมาใช ้ แต่ไม่ได้

ก าหนดแนวทางการวางกลยุทธท์ีช่ดัเจน  

เปน็เพียงการมุ่งเน้นกลุม่ทีม่ีการใชจ้่ายสงู

เพ่ือสร้างการประหยัดต้นทนุ

ฝ่ายจัดหาไม่ไดวิ้เคราะห์คา่ใชจ้่ายตาม

ประเภทการจัดหาอย่างจริงจัง  สว่นใหญ่

เปน็การใชป้ระสบการณ์ในการท างาน

12 ฝ่ายจัดหามีหลกัการและขั้นตอนทีช่ดัเจน

ในการก าหนดความส าคญัของการจัดหา

แต่ละประเภทและมีการจัดท ารายงานเพ่ือ

เปน็ข้อมูลประกอบการก าหนดกลยุทธ์

หรือไม่ อย่างไร

- อยู่ในระหว่างการพัฒนาหลกัการและ

ขั้นตอนในการก าหนดความส าคญัของ

การจัดหาแต่ละประเภท

ปจัจุบนัยังไม่มีการวิเคราะห์ก าหนด

ความส าคญัของการจัดหาแต่ละประเภทที่

ชดัเจน  และไม่มีรายงานผลการวิเคราะห์ที่

เปน็รูปแบบ

มีหลกัการขั้นตอนการจัดหาเปน็ปกติ  แต่

ไม่ไดจ้ัดความส าคญัของการจัดหาแต่ละ

ประเภท  ซึง่ปจัจุบนัอยู่ในระหว่าง

การศกึษาและไม่มีการวิเคราะห์สรุป

รายงานอย่างเปน็รูปแบบ

ไม่มีระบบและระเบยีบทีช่ดัเจนในการ

ก าหนดความส าคญัของการจัดหาแต่ละ

ประเภท  และไม่มีเอกสารรายงานบนัทกึ

การวิเคราะห์เพ่ือเปน็ข้อมูลในการก าหนด

กลยุทธ์

ล าดบั ค าถามสมัภาษณ์
ผลการสมัภาษณ์
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ตารางที่ 7 แสดงรายละเอียดผลการสัมภาษณ์สภาพปัจจุบันของฝ่ายจัดหาและความคิดเห็นที่มีต่อตัวแบบขั้นตอนการจัดหาเชิงกลยุทธ์ที่ผู้วิจัยน าเสนอ 

ผู้จัดการฝ่าย ผู้จัดการสว่นจัดหาเชงิกลยุทธ์ ผู้จัดการสว่นปฏบิติัการจัดหา หัวหน้างานการจัดหาเชงิกลยุทธ์ หัวหน้างานปฏบิติัการจัดหา

วันทีส่มัภาษณ์ 17 พฤศจิกายน พ.ศ. 2554 วันทีส่มัภาษณ์ 14 พฤศจิกายน 2554 วันทีส่มัภาษณ์ 11 พฤศจิกายน 2555 วันทีส่มัภาษณ์ 17 พฤศจิกายน 2556 วันทีส่มัภาษณ์ 15 พฤศจิกายน 2557

13 ฝ่ายจัดหามีแนวคดิริเร่ิมการพัฒนาร่วมกบั

ผู้คา้ทีม่ีความส าคญักบับริษัทและมีผลงาน

ดอีย่างไร และมีการพัฒนาผู้คา้ทีม่ี

ความส าคญักบับริษัททีม่ีผลงานไม่ดี

อย่างไร

- ไม่มีแนวทางทีช่ดัเจนในการพัฒนา

ร่วมกบัผู้คา้ทีม่ีความส าคญั  เปน็เพียงการ

สือ่สารผลงานไปยังผู้คา้  ส าหรับผู้คา้ทีม่ี

ผลงานไม่ดแีละบริษัทให้การสนับสนุน

ดา้นความรู้ทางเทคนิค ความปลอดภัย

แลว้แต่กรณี

ขาดแนวทางการพัฒนาผู้คา้ทีช่ดัเจน มีการเร่ิมพัฒนาความสมัพันธก์บัผู้คา้ทีม่ี

ความส าคญั  โดยพยายามสร้างสญัญา

ระยะยาวทีม่ีลกัษณะครอบคลมุสนิคา้และ

บริการทีผู้่คา้รายนั้น ๆ มีกบับริษัท  และมี

การพัฒนาผู้คา้ทีเ่ปน็ปญัหา  โดยการให้

ความรู้  เชน่ดา้นความปลอดภัยและดา้น

เทคนิค  เปน็ต้น

การพัฒนาผู้คา้ยังมีน้อยรายเนื่องจากผู้คา้

ไม่พร้อมและมุ่งเน้นเฉพาะเร่ือง

ประโยชน์ทางการคา้และราคาแต่เพียง

อย่างเดยีว

14 มีการท างานร่วมกนัระหว่างหน่วยงานที่

เกีย่วข้องในองคก์รเชน่ ผู้ใชง้าน 

พนักงานจัดหา ฝ่ายบญัช ีในการวางกล

ยุทธจ์ัดหาหรือไม่ อย่างไร

- มีการท างานร่วมกนัในการวางแผนกบั

หน่วยงานทีเ่กีย่วข้อง  เชน่ หน่วยงาน

งบประมาณ  หน่วยงานของผู้ใชง้าน  แต่

ไม่ไดม้ีขั้นตอนทีเ่ปน็รูปแบบระบไุว้

มีการท างานร่วมกนัระหว่างหน่วยงานที่

เกีย่วข้อง เชน่ ผู้ใชง้าน แต่ไม่ไดช้ว่ยวาง

กลยุทธท์ีช่ดัเจน  และไม่มีการแต่งต้ัง

คณะท างานอย่างเปน๋ทางการ

มีการท างานร่วมกนัระหว่างหน่วยงานที่

เกีย่วข้องแต่ไม่ไดช้ว่ยในการวางแผนกล

ยุทธ ์ และต้ังคณะท างานเพ่ือให้เข้าใจ

บทบาทของตนเอง

ฝ่ายจัดหามีการท างานร่วมกนัแต่ไม่ได้

ร่วมวางกลยุทธ ์ เปน็เพียงการเกบ็ความ

ต้องการจากผู้ใชง้าน เพ่ือการจัดหาในเปน็

คร้ังคราว

15 การประเมินเลอืกผู้คา้อยู่บนพ้ืนฐานของ

ต้นทนุการเปน็เจ้าของ(Total Cost of 

Ownership)หรือไม่ อย่างไร

- 10-20% ของการประเมิน  เปน็น าแนวคดิ

ต้นทนุการเปน็เจ้าของมาใชใ้นการ

ประเมิน  อย่างไรกด็สีว่นใหญ่มักประเมิน

เลอืกผู้คา้จากราคาและยังไม่มีขั้นตอนที่

เปน็รูปแบบระบไุว้

ฝ่ายจัดหาพยายามใชแ้นวคดิต้นทนุการ

เปน็เจ้าของ  แต่ไม่สามารถท าไดก้บัทกุ

ประเภทสนิคา้  มีเพียงบางกลุม่เชน่สาร

เร่งปฏกิริิยาและสารเคมีทีเ่ ร่ิมน าแนวคดินี้

มาใช้

มีการน าแนวคดิต้นทนุการเปน็เจ้าของมา

ใช ้ แต่ไม่ชดัเจน  เนื่องจากขาดความรู้

และการศกึษาอย่างจริงจัง  สว่นใหญ่มา

จากการใชป้ระสบการณ์  และไม่มีการ

วิเคราะห์โครงสร้างราคาของอุตสาหกรรม

สนิคา้ทีจ่ัดหา  ซึง่สว่นใหญ่เปน็พัสดุ

อะไหลแ่ละอุปกรณ์เคร่ืองจักร  ซึง่

บางคร้ังยังไม่สามารถท าไดเ้ต็มที่

เนื่องจากอ านาจการต่อรองทีน่้อยกว่า  

ของบริษัท

มีการน าแนวคดิต้นทนุการเปน็เจ้าของมา

ใชส้ าหรับรายการจัดหาทีช่ดัเจนเชน่สาร

เร่งปฏกิริิยาทีม่ีการพิจารณาในดา้นต้นทนุ,

 ผลผลติ  และคา่ใชจ้่ายในการก าจัด

ล าดบั ค าถามสมัภาษณ์
ผลการสมัภาษณ์
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ตารางที่ 7 แสดงรายละเอียดผลการสัมภาษณ์สภาพปัจจุบันของฝ่ายจัดหาและความคิดเห็นที่มีต่อตัวแบบขั้นตอนการจัดหาเชิงกลยุทธ์ที่ผู้วิจัยน าเสนอ  

ผู้จัดการฝ่าย ผู้จัดการสว่นจัดหาเชงิกลยุทธ์ ผู้จัดการสว่นปฏบิติัการจัดหา หัวหน้างานการจัดหาเชงิกลยุทธ์ หัวหน้างานปฏบิติัการจัดหา

วันทีส่มัภาษณ์ 17 พฤศจิกายน พ.ศ. 2554 วันทีส่มัภาษณ์ 14 พฤศจิกายน 2554 วันทีส่มัภาษณ์ 11 พฤศจิกายน 2555 วันทีส่มัภาษณ์ 17 พฤศจิกายน 2556 วันทีส่มัภาษณ์ 15 พฤศจิกายน 2557

16 ฝ่ายจัดหามีการวางกลยุทธเ์พ่ือสร้าง

แรงจูงใจในการสร้างการประหยัดต้นทนุ

ระหว่างองคก์รและผู้คา้หรือไม่ อย่างไร

- มีการวางแผนกลยุทธก์ารประยัดต้นทนุกบั

ผู้คา้  แต่ยังไม่เต็มรูปแบบ

ไม่มีแนวทางชดัเจนในการสร้างการ

ประหยัดต้นทนุร่วมกนัระหว่างองคก์ร

และผู้คา้  โดยยังไม่มีแบบแผนทีช่ดัเจน

ในการแบง่ผลประโยชน์ในดา้นการเงิน  

ยังขาดความไว้ใจซึง่กนัและกนัในการ

เปดิเผยต้นทนุทีแ่ทจ้ริง

มีการวางแผนกลยุทธเ์พ่ือสร้างแรงจูงใจ

ในการประหยัดต้นทนุกบัผู้คา้  เชน่การ

แบง่คา่ใชจ้่ายในการบ ารุงรักษาเคร่ืองจักร 

 แต่ยังมีสดัสว่นทีน่้อย

มีการวางแผนร่วมกบัผู้คา้เพ่ือสร้างการ

ประหยัดต้นทนุเชน่ สารเคมีใน

กระบวนการผลติ  แต่ยังไม่มีการสร้าง

ตัวชีวั้ดประสทิธภิาพอย่างชดัเจน

17 ในกรณีทีม่ีการเปลีย่นข้อก าหนดของ

สนิคา้(Product Specification) หน่วยงาน

จัดหามีขั้นตอนการประสานงานกบัผู้คา้

อย่างไร

- - - ไม่มีขั้นตอนทีช่ดัเจน  เปน็เพียงการแจ้ง

ผู้คา้หรือให้ผู้ใชง้านตรวจสอบความถกูต้อง

เทา่นั้น

หน่วยงานจัดหามีการชีแ้จงความต้องการ

กบัผู้คา้ในชว่งกอ่นท าสญัญาส าหรับกรณี

ทีม่ีการเปลีย่นแปลง

18 พนักงานจัดหามีการจัดท ารายงาน

วิเคราะห์มูลคา่การซือ้ทีรั่บผิดชอบและ

ทราบความส าคญัของผู้คา้ส าหรับวัสดุ

รับผิดชอบโดยการวิเคราะห์คา่ใชจ้่ายการ

จัดหาอย่างเปน็ระบบ หรือไม่ อย่างไร

- - - พนักงานจัดหาไม่เคยท าการวิเคราะห์

ประเภทการจัดหาของสนิคา้ทีต่นเองดแูล 

 สว่นใหญ่รู้โดยประสบการณ์  โดยไม่ได้

วิเคราะห์อย่างเหมาะสม

พนักงานจัดหาไม่ไดท้ าการวิเคราะห์

มูลคา่การจัดหาทีรั่บผิดชอบ  เปน็เพียงแต่

การอาศยัประสบการณ์ในการท างาน

19 ในการจัดหาปจัจุบนัมีการเปดิเผยข้อมูล

การพยากรณ์ความต้องการสนิคา้ให้กบั

ผู้คา้และดแูลข้อมูลให้แม่นย าทีส่ดุหรือไม่

อย่างไร

- - - มีการเปดิเผยข้อมุลการพยากรณ์ความ

ต้องการให้กบัผู้คา้  แต่เปน็สว่นน้อย

เนื่องจากขาดความไว้วางใจซึง่กนัและกนั

ในการเปดิเผยข้อมูล

ปจัจุบนัมีการให้ข้อมูลการใชใ้นสนิคา้

บางประเภท  เชน่สารเคมี  เปน็การให้

แผนรายสามเดอืน

ล าดบั ค าถามสมัภาษณ์
ผลการสมัภาษณ์
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ตารางที่ 7 แสดงรายละเอียดผลการสัมภาษณ์สภาพปัจจุบันของฝ่ายจัดหาและความคิดเห็นที่มีต่อตัวแบบขั้นตอนการจัดหาเชิงกลยุทธ์ที่ผู้วิจัยน าเสนอ

ผู้จัดการฝ่าย ผู้จัดการสว่นจัดหาเชงิกลยุทธ์ ผู้จัดการสว่นปฏบิติัการจัดหา หัวหน้างานการจัดหาเชงิกลยุทธ์ หัวหน้างานปฏบิติัการจัดหา

วันทีส่มัภาษณ์ 17 พฤศจิกายน พ.ศ. 2554 วันทีส่มัภาษณ์ 14 พฤศจิกายน 2554 วันทีส่มัภาษณ์ 11 พฤศจิกายน 2555 วันทีส่มัภาษณ์ 17 พฤศจิกายน 2556 วันทีส่มัภาษณ์ 15 พฤศจิกายน 2557

20 พนักงานจัดหาการวิเคราะห์ข้อมูลเชงิ

เศรษฐศาสตร์ของวัสดแุต่ละประเภทนั้น

และมีความเข้าใจอุปสงคแ์ละอุปทานใน

อุตสาหกรรมนั้นๆเปน็อย่างดหีรือไม่ 

อย่างไร และสามารถจัดการรูปแบบความ

ต้องการวัสดใุห้มีลกัษณะทแีน่นอนและ

สามารถจัดการกบัปริมาณการใชไ้ดด้ี

หรือไม่ อย่างไร

- - - พนักงานจัดหาสว่นใหญ่ไม่ไดวิ้เคราะห์

ข้อมูลในเชงิเศรษฐศาสตร์ของวัสดทุี่

ตนเองจัดหา  สว่นใหญ่เปน็การจัดหาเพ่ือ

ตอบสนองความต้องการรายวัน

พนักงานขาดทกัษะในการวิเคราะห์เชงิ

เศรษฐศาสตร์  ขาดข้อมูลความรู้ในดา้น

การตลาดของสนิคา้ทีต้่องท าการจัดหา  จึง

ท าให้ไม่สามารถจัดการกบัความต้องการ

ของผู้ใชง้านได้

21 เมื่อมีการเจรจาต่อรอง หน่วยงานจัดหามี

การต้ังทมี วางแผนการเจรจา วิเคราะห์ผล

หลงัการเจรจาหรือไม่ อย่างไร

- - - ไม่มีการต้ังทมีเจรจาอย่างเปน็ทางการ  

ขาดการก าหนดเปา้หมาย  และไม่ได้

น าเอาทฤษฎีมาใชจ้ริง

มีการต้ังทมีเจรจา  วิเคราะห์  และบนัทกึ

ผลการเจรจาเฉพาะงานโครงการ  แต่ไม่มี

ส าหรับงานประจ า

22 หลงัจากทีไ่ดท้ าสญัญากบัผู้คา้เรียบร้อย

แลว้ หน่วยงานจัดหามีการวางแผนการน า

สญัญาไปใชอ้ย่างไร และสือ่สารกบั

ผู้ใชง้านอย่างไร

- - - หน่วยงานจัดหาแจ้งเจ้าของสญัญา

ส าหรับวิธกีารใช ้ แต่ไม่ไดม้ีการควบคมุ

อย่างจริงจัง  ขาดการตรวจสอบการใช้

สญัญา

หน่วยงานจัดหามีการสือ่สารการใชส้ญัญา

กบัผู้ใชง้าน  และมีการนัดประชมุในกรณี

ทีส่ญัญามีความซบัซอ้น

23 ผลงานของผู้คา้ไดรั้บการประเมินทัง้ใน

ระหว่างระยะเวลาของสญัญาและหลงัจบ

สญัญา โดยจัดให้มีเกณฑ์ รอบการ

ประเมินทีช่ดัเจนรวมทัง้มีการสือ่สารผล

การ ประเมิน ติดตามผลการปรับปรุงแกไ้ข

อย่างมีระบบหรือไม่ อย่างไร

- - - ผู้คา้ไม่ไดรั้บการประเมินระหว่างสญัญา  

และไม่ไดถ้กูประเมินเมื่อจบสญัญาทนัท ี 

เนื่องจากระบบเปน็การประเมินในรอบป ี

 และขาดการน าผลการประเมินไป

ปรับปรุงแกไ้ขอย่างเปน็ระบบ

มีการประเมินในระหว่างสญัญา  แต่

ไม่ไดท้ าเปน็ลายลกัษณ์อักษร  และหลงั

จบสญัญา  มีการแจ้งผลการประเมินเปน็

ลายลกัษณ์อักษรไปยังผู้คา้  รวมถงึมีการ

ติดตามการปรับปรุงแกไ้ขของผู้คา้

ล าดบั ค าถามสมัภาษณ์
ผลการสมัภาษณ์
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4.5 ผลการประยุกต์ใช้ข้อมูลจริงกับตัวแบบการจัดหาเชิงกลยุทธ์ตามที่ผู้วิจัยน าเสนอ 
4.5.1 การวิเคราะห์มูลค่าการซื้อแบ่งตามประเภทการจัดหา 

สิ่งที่ส าคัญและเป็นข้อมูลพื้นฐานในการจัดหาเชิงกลยุทธ์คือการวิเคราะห์ข้อมูลค่าใช้จ่ายแบ่งตาม
ประเภทสินค้าที่จัดหา เพื่อให้เข้าใจสภาพการจัดหาและใช้เป็นข้อมูลประกอบในการวางกลยุทธ์การ
จัดหาในขั้นตอนต่อไป จากการรวบรวมข้อมูลรายงานการรับสินค้าที่มาจากการสั่งซื้อในระบบ ERP 
ตามตารางที่ได้ออกแบบไว้ในบทที่ 3 พบว่าวัสดุที่จัดหาแบ่งเป็น 45 ประเภทดังแสดงในตารางที่ 8 

ตารางที่ 8 แสดงประเภทวัสดุที่จัดซื้อของโรงกลั่นน้ ามัน 
No. Category

1 Catalyst (CGS)

2 Chemical  (CGS)

3 Process instrumentation

4 Valves and accessories

5 Plant Elements & Parts

6 Pumps and Parts

7 Fittings and flanges

8 Compressor & Vacuum Pump and Parts

9 Machinery Accessories & Transmissions

10 Electronic systems & component

11 Gasket,Packing,Oring

12 General shop equipment and Mechanical Consumable

13 Paint

14 Fires, safety & environmen equipment

15 Building\structure\tank

16 Gas Turbine and parts

17 Lab Chemical

18 Laboratory Equipment and Spare

19 Tools

20 Oils

21 Tubular goods

22 Lab Glassware and Consumable

23 Hose & hose assemblies

24 Fuses, Electrical Material (I&E Consumable)

25 IT

26 Electric power sources and power converters

27 Stationary

28 Lamps, luminars, Lighting control gear

29 Switch/control and elec inst.

30 Maid & Office Supply

31 Electric motors, accessories & parts

32 Stud bolts, fasteners

33 Hoisting & Lifting Equipment

34 Gas

35 Metal\non-metal:bar,sheet,wire

36 Wires, cables terminating & connecting

37 Medical euipment\supplies

38 Welding supplies

39 Insulating Material

40 Boilers & accessories

41 Engine, gas, oil and parts

42 Wire rope\chain\tackle

43 Chemical industrial equipment

44 Motor-cars

45 Marine\offshore installation  
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- การวิเคราะห์สัดส่วนร้อยละของค่าใช้จ่ายของสินค้าแต่ละประเภทเทียบกับมูลค่าการจัดหา
รวม 
เพื่อลดความไม่แน่นอนของรายการจัดซื้อ ผู้วิจัยจึงคัดกรองข้อมูลการซื้อเฉพาะรายการซื้อ
ส าหรับการด าเนินงานปกติซึ่งไม่รวมงานโครงการหยุดผลิตเพื่อซ่อมบ ารุงรักษาและ
ตรวจสอบเครื่องจักรและงานโครงการ จากการรวบรวมข้อมูลรายงานการรับสินค้าพบว่า
มูลค่าการซื้อส าหรับการด าเนินงานปกติมีมูลค่าประมาณ 670,000,000 บาท ซึ่งผลการ
วิเคราะห์รายการจัดหาแบ่งตามประเภทสินค้าโดยใช้ทฏษฎี Pareto พบว่าร้อยละ81ของ
มูลค่าการซื้อสินค้า หรือประมาณ 540,000,000 บาท เกิดจากรายการซื้อสินค้า 13 
ประเภทจากประเภทสินค้าทั้งหมด 45 ประเภท ได้แก่ Catalyst (CGS), Chemical  
(CGS), Process instrumentation, Valves and accessories, Plant Elements & Parts, 
Pumps and Parts, Fittings and flanges, Compressor & Vacuum Pump and Parts, 
Machinery Accessories & Transmissions, Electronic systems & component, 
Gasket,Packing,Oring, General shop equipment and Mechanical Consumable
และPaint ซึ่งรายการ 13 ประเถทนี้นี้คิดเป็นร้อยละ 29 ของจ านวนประเภทสินค้าทั้งหมด 
โดยสินค้าที่มีมูลค่าการซื้อสูงที่สุดได้แก่ สารเร่งปฏิกิริยา ซึ่งมีมูลค่าการซื้อต่อปีประมาณ 
119,000,000 บาท ซึ่งคิดเป็นร้อยละ 18 ของมูลค่าการซื้อวัสดุทั้งหมด รองลงมาได้แก่
สารเคมี Proces Instrumentation วาล์ว และสินค้าประเภทอ่ืนๆ ดังแสดงในภาพที่ 27  
จากแผนภาพอาจสรุปได้ว่ากลุ่มประเภทสินค้าที่มีผลกระทบสูงในแง่มูลค่าการซื้อมีเพียง 
13 ประเภทที่บริษัทควรให้ความส าคัญในการก าหนดกลยุทธ์และบริหารการจัดหาเพื่อหา
โอกาสการลดต้นทุน ในขั้นตอนต่อจากขั้นตอนนี้ สินค้าทั้ง 13 กลุ่มนี้จะถูกน าไปวิเคราะห์
เพื่อจัดล าดับความส าคัญของโอกาสการประหยัดต้นทุน 
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ภาพท่ี 27 แผนภาพ Pareto แสดงการวิเคราะห์การจัดหาแบ่งตามประเภทสินค้า 

ของบริษัทโรงกลั่นน้ ามัน

- การวิเคราะห์ค่าใช้จ่ายแยกตามผู้ค้าเพื่อให้ทราบว่าผู้ค้ารายใดมีผลกระทบสูงต่อค่าใช้จ่าย
การจัดหาเพื่อประโยชน์ในการบริหารความสัมพันธ์กับผู้ค้า 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูลการจัดหาของบริษัทโดยใช้ Pareto พบว่ามีจ านวนผู้ค้าทั้งสิ้น 419 ราย 
โดยร้อยละ 80 ของมูลค่าการซื้อเป็นรายการซื้อจากผู้ค้าจ านวน 85 ราย จากจ านวนทั้งหมด
หรือคิดเป็นร้อยละ 20 ของจ านวนผู้ค้าทั้งหมด ดังแสดงในภาพที่ 28 จากกราฟแสดงให้เห็น
ว่าบริษัทควรให้ความส าคัญกับผู้ค้าที่มีผลกระทบต่อมูลค่าการซื้อขายสูง ในการบริหาร
ความสัมพันธ์และก าหนดกลยุทธ์ที่เหมาะสม  เมื่อพิจารณารูปแบบการซื้อขายระหว่างบริษัท
และผู้ค้าพบว่ามีการท าสัญญาระยาวกับผู้ค้าเพียง 28 ราย จากผู้ค้าที่มีผลกระทบสูงต่อ
มูลค่าการสั่งซื้อทั้งหมดจ านวน 85 ราย สิ่งที่จ าเป็นและควรให้ความส าคัญอย่างมากคือการ
ก าหนดรูปแบบความสัมพันธ์กับผู้ค้า 10 รายแรกที่มีค่าใช้จ่ายสูงที่สุดซึ่งเป็นโอกาสที่บริษัท
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จะสร้างความสัมพันธ์และความร่วมมือในระยะยาวกับผู้ค้าที่มีความส าคัญ อีกทั้งหาก
สามารถพัฒนารูปแบบการซื้อขายให้เป็นสัญญาระยะยาวได้จะส่งผลให้ระยะเวลาในการ
จัดซื้อสั้นลงและช่วยลดงานธุรการเอกสารได้ ซึ่งปัจจุบันบริษัทฯ มีสัญญาระยะยาวกับผู้ค้า 
10 อันดับแรก เพียง 3 ฉบับคือผู้ค้า S23, S30 และ S199 

 
ภาพท่ี 28 แผนภาพ Pareto แสดงการวิเคราะห์การจัดหาแบ่งตามผู้ค้าของบริษัทโรงกลั่นน้ ามัน 

- การวิเคราะห์จ านวนผู้ค้าในแต่ละประเภทสินค้าเพื่อการบริหารจัดการจ านวนผู้ค้าให้มีความ
เหมาะสม 
การบริหารจ านวนผู้ค้าเป็นอีกหนึ่งแนวทางในการบริหารการจัดหาให้มีประสิทธิภาพ หาก
จ านวนผู้ค้ามีมากรายเกินความจ าเป็นอาจท าให้การบริหารและควบคุมผู้ค้าไม่ทั่วถึง หรืออีก
นัยหนึ่งอาจมองได้ว่าเป็นการเสียโอกาสในการรวบรวมปริมาณซื้อเพื่อเพิ่มอ านาจการต่อรอง
ของบริษัท จากการวิเคราะห์จ านวนผู้ค้าแยกตามประเภทสินค้าพบว่าสินค้าประเภท 
Process Instrumentation มีจ านวนผู้ค้ามากถึง 90 ราย ดังแสดงในภาพท่ี 29 ซึ่งส่วนหนึ่ง
เป็นผู้ค้าที่เป็นตัวแทนจ าหน่ายที่ได้รับการแต่งต้ังจากผู้ผลิตอุปกรณ์ (Original Equipment 
Manufacturer) ซึ่งบริษัทจ าเป็นต้องกระจายการซื้อกับตัวแทนจ าหน่ายนั้นๆ อย่างไรก็ดียังมี
การซื้อสินค้าที่ใช้แล้วหมดไป (Consumable Products) ภายใต้ประเภทสินค้า Process 
Instrumentation ซึ่งมีรายการซื้อจากผู้ค้าที่หลากหลายส าหรับสินค้าชนิดเดียวกัน ในกรณีนี้
รายการซื้อนั้นๆควรได้รับการรวบรวมปริมาณในการจัดซื้อเพื่อซื้อกับผู้ค้ารายใดรายหนึ่งเพื่อ
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เพิ่มอ านาจต่อรองให้กับบริษัท ทั้งนี้จ านวนผู้ค้าส าหรับสินค้าแต่ละประเภทไม่ควรเกินร้อยละ 
20 ของจ านวนผู้ค้าทั้งหมดภายใต้แต่ละประเภทสินค้า เนื่องจากจ านวนผู้ค้าร้อยละ 20 น้ี
ครอบคลุมมูลการซื้อประมาณร้อยละ 80 ของมูลค่าการซื้อทั้งหมด ยกตัวอย่างเช่นสินค้า
ประเภท Process Instrumentation ควรมีจ านวนผู้ค้าไม่เกิน 19 ราย อย่างไรก็ดีบริษัทควร
ค านึงถึงข้อจ ากัดในการซื้อจากตัวแทนที่ได้รับแต่งต้ังโดยผู้ผลิตอุปกรณ์ที่มากับเครื่องจักร 
(Original Equipement Manufacturer) ที่อาจท าให้ไม่สามารถรวบรวมปริมาณการซื้อได้
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ภาพท่ี 29 แผนภาพ Pareto แสดงจ านวนผู้ค้าแบ่งตามประเภทสินค้าของโรงกลั่นน้ ามัน
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- การวิเคราะห์มูลค่าการซื้อเฉลี่ยต่อผู้ค้าหนึ่งรายของสินค้าแต่ละประเภท  
การวิเคราะห์นี้เป็นการบ่งชี้ว่าสินค้าที่มียอดการซื้อเฉลี่ยต่อผู้ค้าหนึ่งรายต่ ามากๆ อาจ
พิจารณาได้ว่าสินค้ากลุ่มนั้นมีจ านวนผู้ค้ามากรายเกินไปดังแสดงในภาพท่ี 30 จากแผนภาพ
จะเห็นว่ากลุ่มสินค้าที่มีมูลค่าการซื้อเฉลี่ยต่อผู้ค้าหนึ่งรายน้อยที่สุดคือกลุ่มอุปกรณ์ส าหรับใช้
กับสารเคมี (Chemical Industrial Equipment) ซึ่งเป็นผลที่เกิดจากมูลค่าการซื้อท่ีน้อย 
ส าหรับกลุ่มที่มีจ านวนมากเกินความจ าเป็น เช่น เครื่องมือ (Tools) ที่มีจ านวนผู้ค้ามากถึง 49 
ราย ซึ่งเป็นสินค้าประเภทสินค้าทั่วไปและความซับซ้อนของการจัดหาต่ า จึงควรได้รับการ
บริหารจัดการเพื่อรวบรวมปริมาณซื้อและลดจ านวนผู้ค้าให้ไม่เกินร้อยละ 20 ของจ านวนผู้ค้า
ที่มีหรือประมาณ 10 ราย 
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ภาพท่ี 30 แผนภาพ Pareto แสดงการวิเคราะห์ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อผู้ค้าหนึ่งรายแบ่งตามประเภทสินค้าของโรงกลั่นน้ ามัน  
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4.5.2 วางแผนการจัดหาเชิงกลยุทธ์  

หลังจากการวิเคราะห์ค่าใช้จ่ายแบ่งตามประเภทการจัดหาและวิเคราะห์หาโอกาสประหยัด
ต้นทุนพบว่าการพิจารณาเฉพาะมูลค่าการซื้อและโอกาสสร้างการประหยัดต้นทุนยังไม่
พอเพียงในการวางแผนการจัดหาเชิงกลยุทธ์ ในขั้นตอนนี้ผู้วิจัยจัดล าดับความส าคัญของ
โอกาสการประหยัดต้นทุนโดยจ าแนกประเภทสินค้าเพื่อจัดล าดับความส าคัญของโอกาสการ
ประหยัดต้นทุนตามเกณฑ์ขนาดของโอกาสการประหยัดต้นทุนและความยากในการท าให้
บรรลุผลส าเร็จ โดยพิจารณาเฉพาะสินค้า 13 ประเภท ที่มีมูลค่าการซื้อคิดเป็นร้อยละ 81 
ของมูลค่าการซื้อวัสดุทั้งหมดของโรงกลั่นน้ ามันมาใช้ในการจัดล าดับความส าคัญโอกาสการ
ประหยัดต้นทุน ซึ่งผลที่ได้เป็นดังภาพท่ี 31 

 
ภาพท่ี 31 แสดงการจ าแนกประเภทสินค้าเพื่อจัดล าดับความส าคัญของโอกาสการประหยัดต้นทุนของ

โรงกลั่นน้ ามัน 
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จากภาพท่ี 31 ผลการจัดล าดับความส าคัญของโอกาสการประหยัดต้นทุนแบ่งเป็น 4 กลุ่ม ได้แก่  

กลุ่มท่ี 1 (Wave 1) เป็นสินค้าที่มีโอกาสประหยัดต้นทุนสูงและมีความยากในการท าให้
บรรลผุลส าเร็จอยู่ในระดับต่ า ซึ่งประกอบด้วย  

- Process Instrumentation 
- Gasket, Packing and Oring 
- Fitting and Flange 
- Machinery Accessories and Transmission 
- Electronic System and Component 
- General Shop Equipment and Mechanical Consumable 

กลุ่มที่ 2 (Wave 2) เป็นสินค้าที่มีโอกาสประหยัดต้นทุนสูงและมีความยากในการท าให้
บรรลุผลส าเร็จอยู่ในระดับสูง ซึ่งประกอบด้วย  

- Chemical (CGS) 
- Plant Element & Parts 

กลุ่มที่ 3 (Wave 3) เป็นสินค้าที่มีโอกาสประหยัดต้นทุนต่ าและมีความยากในการท าให้
บรรลุผลส าเร็จอยู่ในระดับต่ า ซึ่งประกอบด้วย 

- Paint 
- Valve and Accessories 

กลุ่มที่ 4 (Wave 4) เป็นสินค้าที่มีโอกาสประหยัดต้นทุนต่ าและมีความยากในการท าให้
บรรลุผลส าเร็จอยู่ในระดับสูงซึ่งประกอบด้วย 

- Catalyst 
- Pumps and Parts 
- Compressor and Vacuum Pump and Parts 

 เนื่องด้วยข้อจ ากัดของทรัพยากรเช่น เวลา บุคคลากร งบประมาณ ที่มีจ ากัด อาจท าให้ไม่
สามารถน าทั้ง 4 กลุ่มไปด าเนินการจัดหาเชิงกลยุทธ์พร้อมกันได้ทั้งหมด ดังนั้นบริษัทฯจึงควรน าสินค้า
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เฉพาะกลุ่มที่ 1 (Wave 1) ซึ่งมีโอกาสในการประหยัดต้นทุนสูงและมีระดับความยากในการท าให้บรรลุผลส าเร็จอยู่ในระดับต่ ามาสร้างแผนการจัดหาเชิงกล
ยุทธ์ส าหรับปีแรกของการเริ่มน าการจัดหาเชิงกลยุทธ์มาใช้กับบริษัท ซึ่งจะท าให้บริษัทได้แผนในภาพรวมและก าหนดกิจกรรมการจัดหาเชิงกลยุทธ์ อย่างไรก็
ดี เมื่อบริษัทฯมีทรัพยากรพร้อม สินค้าในกลุ่มที่2 กลุ่มที่ 3 และกลุ่มที่ 4 จะต้องได้รับการก าหนดแผนภาพรวมและกิจกรรมการจัดหาเชิงกลยุทธ์เพื่อสร้างแผน
จัดหาเชิงกลยุทธ์ต่อไป ดังแสดงในภาพท่ี 32 

 
รูปท่ีภาพที่ 32 แผนประจ าปีและการก าหนดกิจกรรมการจัดหาเชิงกลยุทธ์ของบริษัทโรงกลั่นน้ ามัน 
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เพื่อแสดงรายละเอียดการวางแผนจัดหาเชิงกลยุทธ์และการวิเคราะห์ในขั้นตอนต่อไป ในที่นี้ผู้วิจัย
เลือกประเภทสินค้าเพียง 1 ประเภท ซึ่งได้แก่ Process Instrumentation เนื่องจากเป็นสินค้ากลุ่ม
ที่มีโอกาสประหยัดต้นทุนสูงและมีความยากในการท าให้บรรลุผลส าเร็จอยู่ในระดับต่ าประกอบกับ
เป็นสินค้าที่มีค่าใช้จ่ายสูงที่สุดในสินค้ากลุ่มแรก (Wave 1) จึงเป็นกลุ่มสินค้าที่มีแนวโน้มสร้างการ
ประหยัดต้นทุนสูงที่สุดเมื่อเทียบกับสินค้าในกลุ่มเดียวกัน 

แผนจัดหาเชิงกลยุทธ์ของ สินค้ากลุ่ม Process Instrumentation ประกอบด้วย
รายละเอียดดังนี้  

1. ชื่อโครงการ “ โครงการจัดหาเชิงกลยุทธ์ของสินค้าประเภท Process Instrumentation” 
2. วัตถุประสงค์ของโครงการ 
เพื่อแนวคิดการจัดหาเชิงกลยุทธ์มาใช้ในการหาโอกาสการประหยัดต้นทุน ลดงานธุรการที่

ซ้ าซ้อน บริหารจ านวนผู้ค้าให้อยู่ในระดับที่เหมาะสมและมีผลงานที่ดี 
3. ขอบข่าย 

สินค้าประเภท Process Instrumentation ประกอบด้วยเครื่องมือ อุปกรณ์ อะไหล่และ
ระบบควบคุมอัตโนมัติในกระบวนการผลิต ซึ่งสามารถแบ่งประเภทย่อยได้ดังนี้ 

- Analyzer  
- Transmitter 
- Distributed  Control System (DCS)/Programmable Logic 

Controllers(PLC) 
- Control Valve 
- Instrument tools and consumables 
- Proximity Switch 

จากข้อมูลการจัดหาที่ไม่รวมงานโครงการและการหยุดซ่อมบ ารุงและตรวจสอบเครื่องจักร
และอุปกรณ์ ค่าใช้จ่ายการจัดหาสินค้าของสินค้าประเภท Process Instrumentation ของโรงกลั่น
น้ ามันในปี พ.ศ.2553 มีมูลค่าประมาณ 73,000,000 บาท ทั้งนี้ในระหว่างการจัดประเภทย่อย
ให้กับสินค้าภายใต้ Process Instrumentation พบว่าการระบุประเภทสินค้าของผู้ใช้งานไม่ถูกต้อง
โดยมีสินค้าที่ไม่ใช่ Process Instrumentation มูลค่าประมาณ 930,000 บาท ถูกรวมในสินค้า
ประเภทนี้ จึงท าให้ค่าใช้จ่ายการซื้อ Process Instrumentation ลดลงจาก 74,000,000 บาท เป็น
ประมาณ 73,000,000 บาท 
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4. คณะท างาน 
คณะท างานโครงการจัดหาเชิงกลยุทธ์ส าหรับสินค้าประเภท Process Instrumentation

ประกอบด้วย  
- เจ้าหน้าที่จัดหาเชิงกลยุทธ์ 
- ผู้จัดการส่วนจัดหาเชิงกลยุทธ์ 
- วิศวกรควบคุมงาน Electrical and Instrumentation 
- ผู้จัดการส่วนควบคุมงาน Electrical and Instrumentation 
- เจ้าหน้าที่วางแผนสินค้าคงคลัง 
- ผู้เชี่ยวชาญด้านกฎหมาย 
- ผู้เชี่ยวชาญด้านภาษี 
5. บทบาทและหน้าที่ของคณะท างาน 
คณะท างานมีหน้าที่ค้นคว้า วิเคราะห์ข้อมูลที่เกี่ยวข้อง จากนั้นข้อมูลที่ที่ได้จัดประชุม

ร่วมหารือกับผู้ที่เกี่ยวข้องทุกฝ่ายเพื่อก าหนดความต้องการและแผนการท างาน ให้การสนับสนุน
กิจกรรมการจัดหารวมไปถึงการเผยแพร่แผนงานให้แก่ผู้เกี่ยวข้องรับทราบ 

6. แผนการด าเนินงาน 
การจัดท าแผนการด าเนินงานเป็นไปตามขั้นตอนการจัดหาเชิงกลยุทธ์ที่ได้ก าหนดไว้ใน

ตอนต้น ระยะเวลาที่ใช้ส าหรับโครงการจัดหาเชิงกลยุทธ์นี้ต้ังแต่เริ่มต้นจนกระทั่งท าสัญญาเสร็จ
สิ้นประมาณ 8-9 เดือน อย่างไรก็ดีการบริหารสัญญาและการจัดการความสัมพันธ์กับผู้ค้าเป็น
กิจกรรมต่อเนื่องที่เกิดขึ้นตลอดอายุสัญญา รงมถึงการการทบทวนกลยุทธ์ที่ต้องท าอย่างน้อยทุก
สิ้นปีตลอดระยะเวลาของสัญญา แผนการด าเนินงานตามขั้นตอนที่ออกแบบ มีรายละเอียดดัง
ตารางที่ 9 

 
 
 
 
 
 
 
 



97 
 

 
 

ตารางที่ 9 แสดงแผนการด าเนินงาน 

 
 

7. การประเมินโอกาสประหยัดต้นทุน 
จากข้อมูลที่ได้จากเจ้าหน้าที่จัดหาและผู้ใช้งานที่เกี่ยวข้องพบว่าในอดีตที่ผ่านมารายการ

ซื้อสินค้า Process Instrumentation เป็นแบบครั้งคราวและการประหยัดต้นทุนเกิดจากการต่อรอง
ส่วนลดจากราคาสินค้าเป็นครั้งคราว นอกจากนี้ยังพบปัญหาความไม่แน่นอนของการต้ังราคาจาก
เจ้าหน้าที่ฝ่ายขายของผู้ค้า ในการประมาณโอกาสการประหยัดต้นทุนผู้วิจัยขอให้ผู้ค้ารายหนึ่งที่
เป็นผู้ผลิตอุปกรณ์ (Original Equipment Manufacturer) รายใหญ่ยื่นข้อเสนอเพื่อวัตถุประสงค์
จัดท างบประมาณในเบื้องต้นส าหรับการเข้าท าสัญญาระยะยาวในลักษณะความร่วมมือในการ
พัฒนาผลิตภัณฑ์ เพื่อให้เกิดความต่อเนื่องในความร่วมมือและครอบคลุมอายุการใช้งานที่
เหลืออยู่ของสินค้ากลุ่มนี้ สัญญาควรมีอายุมากกว่า 5 ปี ซึ่งรายการที่ระบุในสัญญาควรครอบคลุม
รายการสินค้า อะไหล่ อุปกรณ์และบริการที่เกี่ยวข้องตลอดอายุการใช้งานของสินค้ากลุ่มนี้ จาก
ข้อเสนอของผู้ค้าพบว่าต้นทุนราคาสินค้ามีความเป็นไปได้ที่จะลดลง ขึ้นกับชนิดสินค้าและปริมาณ
การซื้อ จากการที่ผู้วิจัยน าข้อมูลที่ได้จากผู้ค้าเทียบกับข้อมูลการซื้อแบบทันที(spot order)ในอดีต 
พบว่าในอดีตเจ้าหน้าที่จัดหามักเจรจาต่อรองเป็นรายครั้งและได้การประหยัดต้นทุนเฉลี่ยร้อยละ 
23 เมื่อพิจารณาข้อเสนอเพื่อวัตถุประสงค์การจัดท างบประมาณพบว่ามีความเป็นไปได้ที่จะได้เกิด
การประหยัดต้นทุนเฉลี่ยร้อยละ35 ท าให้คาดว่าจะได้การประหยัดต้นทุนเพิ่มขึ้นเฉลี่ยร้อยละ 13 
ของค่าใช้จ่ายทั้งหมดส าหรับสินค้ากลุ่มนี้หรือประมาณ 10,000,000 บาท ดัง 
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ตารางที่ 10 แสดงการประมาณการประหยัดต้นทุนที่คาดหวังของสินค้า Process 
Instrumentation 

 
จากตารางที่ 10 พบว่าสินค้า Analyzer มีโอกาสสร้างการประหยัดต้นทุนสูงสุดโดยมีมูลค่า 
4,029,874 บาท หรือคิดเป็นร้อยละ 15 ของค่าใช้จ่ายรวม อันดับต่อมาได้แก่สินค้า DCS/PLC ที่มี
โอกาสสร้างการประหยัดต้นทุน 2,438,015 บาท และอันดับที่ 3 ได้แก่สินค้า Transmitter ที่สร้าง
การประหยัดต้นทุนได้ 2,007,814 บาท แม้ว่าสินค้า Analyzer จะเป็นสินค้าที่สร้างการประหยัด
ต้นทุนสูงสุดจากการประเมินร้อยละการประหยัดต้นทุนที่คาดหวังเทียบกับค่าใช้จ่าย อย่างไรก็ดี
ค่าใช้จ่ายที่เกิดในปี พ.ศ. 2553 ของสินค้า DCS/PLC เป็นค่าอะไหล่เพื่อการบ ารุงรักษาระบบเดิม
ที่ใช้ในปัจจุบันเท่านั้น โดยไม่รวมราคาซื้อระบบ DCS/PLC เนื่องจากบริษัทฯได้จัดหาระบบ
DCS/PLC ทั้งระบบแล้วในปี พ.ศ. 2551   ในขณะที่มูลค่าการใช้จ่ายสินค้า Analyzer และ 
Transmitter ในปี พ.ศ. 2553 ประกอบด้วยราคาซื้อสินค้าชุดใหม่และอะไหล่เพื่อการซ่อมบ ารุง  
หากพิจารณาค่าใช้จ่ายรวมตลอดอายุการใช้งานในเบื้องต้น โดยน าราคาซื้อสินค้าชุดใหม่มา
ประกอบการพิจารณาพบว่าค่าใช้จ่ายรวมของสินค้า DCS/PLC จะเพิ่มขึ้นอีกประมาณ 
270,000,000 ล้านบาท (อ้างอิงจากข้อมูลการซื้อปี 2551)ซึ่งจะท าให้สินค้าชนิดนี้มีค่าใช้จ่ายสูง
เป็นอันดับหนึ่งเมื่อเทียบกับรายการอ่ืน ประกอบกับ DCS/PLC เป็นสินค้าที่มีโอกาสการประหยัด
ต้นทุนสูงที่สุดเฉลี่ยร้อยละ 18 ท าให้สินค้า DCS/PLC มีโอกาสสร้างมูลค่าการประหยัดต้นทุนมาก
ที่สุด ผู้วิจัยจึงเลือกสินค้า DCS/PLC ไปวิเคราะห์โครงสร้างต้นทุนการเป็นเจ้าของต่อไปเพื่อ
ประโยชน์ในการเจรจาต่อรองและการก าหนดเกณฑ์การประเมินข้อเสนอของผู้ค้าในการวิเคราะห์
เลือกผู้ค้าที่เสนอสินค้าที่มีต้นทุนรวมที่ต่ าที่สุด 
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8. แผนการสื่อสาร 

การสื่อสารเป็นสิ่งที่ส าคัญมากในการจัดหาเชิงกลยุทธ์จึงต้องมีการก าหนดแผนเพื่อให้
มั่นใจว่าผู้เกี่ยวข้องทุกฝ่ายได้รับรู้ถึงการเปลี่ยนแปลงและข้อมูลที่เกี่ยวข้องทั้งในวงกว้าง
และระดับบุคคล แผนการสื่อสารในการจัดหาเชิงกลยุทธ์มีรายละเอียดดังตารางท่ี 11 

ตารางที่ 11 แสดงแผนการสื่อสารการจัดหาเชิงกลยุทธ์ของสินค้าประเภท Process 
Instrumentation 

 
 

9. การวิเคราะห์ข้อมูลภายในและสภาพตลาด 
ข้อมูลส่วนนี้จะได้จากการวิเคราะห์ข้อมูลในขั้นตอนต่อไป 
10. กลยุทธ์ส าหรับสินค้า Process Instrumentation 
ข้อมูลส่วนนี้ได้จากการขั้นตอนการวางกลยุทธ์ 
 

4.5.3 การวิเคราะห์ข้อมูลภายในและข้อมูลด้านซัพพลาย 
การวิเคราะห์ในขั้นตอนนี้ประกอบด้วยการวิเคราะห์ภายในที่ครอบคลุมการวิเคราะห์
ค่าใช้จ่ายแบ่งตามชนิดสินค้า ตามกลุ่มผู้ใช้งาน และตามผู้ค้า รวมถึงประวัติการท า
สัญญาและต้นทุนรวม นอกจากนี้ยังประกอบด้วยการวิเคราะห์ด้านซัพพลายได้แก่ การ
วิเคราะห์ผู้ค้าในตลาด โครงสร้างต้นทุน การิเคราะห์ Porter’s Five Forces ซึ่งมี
รายละเอียดดังนี้ 
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4.5.3.1 การวิเคราะห์ข้อมูลภายใน 
- ค่าใช้จ่ายของสินค้าประเภท Process Instrumentation 

รายการซื้อของสินค้าประเภทนี้มีจ านวน 996 รายการ คิดเป็นมูลค่า
รวมประมาณ 73,000,000 บาท เมื่อพิจารณารายการซื้อสินค้า
ประเภทตามลักษณะการใช้งานสามารถแบ่งเป็นกลุ่มย่อยได้ 6 กลุ่ม
โดยค่าใช้จ่ายส่วนใหญ่เป็นสินค้าประเภท Analyzer ซึ่งมีค่าใช้จ่าย
ประมาณ 27,000,000 บาทคิดเป็นสัดส่วนสูงถึงร้อยละ 37 ของ
ค่าใช้จ่ายรวมของสินค้าประเภท Process Instrumentation รองลงมา
คือ Transmitter, DCS/PLC, Control Valve, Instrument Tools and 
Consumables และProximity Switch ตามล าดับ ซึ่งสินค้า 4 กลุ่ม
แรกเป็นสินค้าที่มีผลกระทบสูงเนื่องจากมีค่าใช้จ่ายรวมถึงร้อยละ95 
ของคา่ใช้จ่ายทั้งหมด รายละเอียดแยกตามชนิดสินค้าดังแสดงในภาพ
ท่ี 33  

 
ภาพท่ี 33 แสดงรายละเอียดสินค้าประเภท Process Instrumentation  

ของโรงกลั่นน้ ามัน 

- มูลค่าการซื้อแยกตามกลุ่มผู้ใช้งาน 
เมื่อพิจารณาค่าใช้จ่ายของสินค้าประเภท Process Instrumentation 
ตามกลุ่มผู้ใช้งานพบว่าสินค้าที่จัดหาส่วนใหญ่เป็นการซื้อเพื่อเติม
สินค้าคงคลังซึ่งมีสัดส่วนสูงถึงร้อยละ 81 หรือมีค่าใช้จ่ายประมาณ 
60,000,000 บาท ที่ค าขอสั่งซื้อได้รับการบริหารโดยเจ้าหน้าที่บริหาร
สินคา้คงคลังและค่าใช้จ่ายร้อยละ 19 ของค่าใช้จ่ายเป็นรายการสั่งซื้อ
รายการที่ไม่ใช่สินค้าคงคลังที่มาจากหน่วยงานผู้ใช้โดยตรงดังแสดงใน
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ภาพท่ี 34 การวิเคราะห์นี้จะช่วยให้สามารถระบุผู้ใช้งานหลักของสินค้า
ได้ 

 
ภาพท่ี 34 แสดงค่าใช้จ่ายของสินค้าประเภท Process Instrumentation 

แบ่งตามผู้ใช้งาน 
- การวิเคราะห์ค่าใช้จ่ายและรายการของสินค้าประเภท Processs 

Instrumentation แบ่งตามผู้ค้า 
หลังจากการตรวจสอบรายการสั่งซื้อระดับรายการท่ีพบว่ามีการระบุ
ประเภทสินค้าไม่ถูกต้องท าให้จ านวนผู้ค้าของสินค้าประเภท Process 
Instrumentation ลดลงจาก 90 ราย เหลือ 74 ราย จากการวิเคราะห์
ค่าใช้จ่ายแบ่งตามผู้ค้าพบว่า ค่าใช้จ่ายร้อยละ 80 หรือคิดเป็นมูลค่า
ประมาณ 58,000,000 บาท มาจากรายการซื้อจากผู้ค้าจ านวน 18 
ราย ซึ่งประกอบด้วยผู้ค้าทั้งที่เป็นผู้ผลิตอุปกรณ์ (Orignal Equipment 
Manufacturer) ตัวแทนจ าหน่ายที่ได้รับการแต่งต้ังแต่เพียงผู้เดียว และ
ตัวแทนจ าหน่ายที่ได้รับการแต่งตั้งรายย่อย ในที่นี้ผู้ค้าที่บริษัทมี
ค่าใช้จ่ายสูงที่สุดคือผู้ค้า S39 ท่ีมสีัดส่วนของค่าใช้จ่ายร้อยละ 13 หรือ
คิดเป็นมูลค่าประมาณ 9,000,000 บาท แต่มิได้มีการบริหารจัดการ
ผู้ค้ารายนี้เป็นพิเศษโดยยังคงมีลักษณะการซื้อที่เป็นการซื้อแบบทันที 
(spot order) ดังแสดงในภาพท่ี 35  เมื่อวิเคราะห์จ านวนรายการสั่งซื้อ
พบว่า รายการสั่งซื้อร้อยละ 80 มาจากผู้ค้าจ านวน 14 ราย โดยผู้ค้า
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รหัส S23 เป็นผู้ค้าที่บริษัทมีรายการสั่งซื้อมากที่สุดจ านวน 456 
รายการจากจ านวน 996 รายการ หรือคิดเป็นร้อยละ 46 ของจ านวน
รายการซื้อทั้งหมด ดังแสดงในภาพท่ี 36 ซึ่งบริษัทฯได้ท าสัญญาระยะ
ยาวกับผู้ค้ารายนี้แล้วในปัจจุบัน 
หากน าข้อมูลทั้ง 2 ด้านมาพิจาราณาร่วมกันจะพบว่าในจ านวนผู้ค้า 
10 รายแรกที่มีค่าใช้จ่ายสูงที่สุดและผู้ค้า 10 รายแรกที่มีรายการสั่งซื้อ
มากที่สุด มีเพียงผู้ค้า S 23 ที่บริษัทฯมีสัญญาระยะยาว หากแต่ยังมี
ผู้ค้าอีก 5 รายได้แก่ S35 S329 S369 S271 และ S180 ที่ยังมิได้
บริหารจัดการอย่างเหมาะสม ซึ่งเป็นโอกาสที่บริษัทฯจะสามารถ
รวบรวมปริมาณซื้อ เพิ่มอ านาจการต่อรอง จัดท าสัญญาเพื่อจัดการ
ความเสี่ยง ลดเวลาในการจัดซื้อและลดงานธุรการจัดซื้อ 

 
ภาพท่ี 35 แผนภาพ Pareto แสดงค่าใช้จ่ายของสินค้าประเภท Process Instrumentation แบ่ง

ตามผู้ค้า 
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ภาพท่ี 36 แผนภาพ Pareto แสดงจ านวนรายการซื้อของสินค้าประเภท Process Instrumentation 

แบ่งตามผู้ค้า 
- การวิเคราะห์การซื้อและประวัติการท าสัญญา 
รายการซื้อส่วนใหญ่เป็นการซื้อแบบทันที (spot order) ส าหรับงาน
โครงการและการซ่อมบ ารุงรักษาทั่วไป บางรายการเป็นการซื้อซ้ า
มากกว่า 2 ครั้ง ในปัจจุบันบริษัทฯท าสัญญาระยะยาวเพียง 2 ฉบับ 
กับผู้ค้า S23 และ S160 จ านวนรายการท่ีซื้อภายใต้สัญญาเท่ากับ 
416 รายการ หรือคิดเป็นร้อยละ 42 ของจ านวนรายการซื้อทั้งหมด ซึ่ง
ส่วนใหญ่เป็นรายการในกลุ่ม Control Valve และส่วนหนึ่งเป็นรายการ
กลุ่ม Instrument and Consumables ดังแสดงในภาพที่ 37  เมื่อน า
ข้อมูลก่อนหน้ามาพิจารณาร่วมด้วย จะพบว่าหากบริษัทฯสามารถท า
สัญญากับผู้ค้า 5 รายที่มีค่าใช้จ่ายสูงและมีจ านวนรายการซื้อขายสูง
ได้ จะท าให้บริษัทฯเพิ่มรายการซื้อภายใต้สัญญาได้ 210 รายการ ซึ่ง
จะส่งผลให้รายการซื้อที่มีสัญญาเพิ่มเป็น 626 รายการ หรือคิดเป็น
ร้อยละ 63 
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ภาพท่ี 37 แสดงรายการซื้อที่มีสัญญาและไม่มีสัญญาของสินค้าประเภท Process 

Instrumentation 
- ต้นทุนการเป็นเจ้าของ (Total Cost of Ownership) 
จากการหารือร่วมกับคณะท างานและศึกษาข้อมูลการประเมินผลข้อเสนอจาก
ผู้ค้าที่ผ่านมาพบว่าโครงสร้างของต้นทุนการเป็นเจ้าของประกอบด้วยราคาซื้อ 
ค่าใช้จ่ายบริหารการจัดหา ค่าบริการซ่อมบ ารุงรักษาและค่าอะไหล่ แต่ในความ
เป็นจริงการสร้างโครงสร้างต้นทุนการเป็นเจ้าของไม่สามารถท าเป็นภาพรวมของ
สินค้ากลุ่มนี้ได้เนื่องจากแต่ละชนิดมีสัดส่วนของค่าซ่อมบ ารุงที่ต่างกัน บริษัทฯจึง
ควรวิเคราะห์โครงสร้างของแต่ละชนิดสินค้า ในที่นี้ผู้วิจัยขอน าเสนอการวิเคราะห์
โครงสร้างของ DCS/PLC เนื่องจากเป็นสินค้ากลุ่มที่มีค่าใช้จ่ายสูงที่สุด (อ้างอิง
ข้อมูลการจัดหาในปี 2552) หากต้องจัดหาเพื่อเปลี่ยนแทนชุดเดิมสินค้ากลุ่มนี้จะ
มีค่าใช้จ่ายสูงขึ้นอีกประมาณ 270,000,000 บาท ผู้วิจัยจึงขอน าเสนอตัวอย่าง
การคิดต้นทุนการเป็นเจ้าของของสินค้า DCS/PLC ซึ่งมีอายุการใช้งานประมาณ 
15 ปี จากแผนภาพจะเห็นว่าต้นทุนการเป็นเจ้าของสินค้า DCS/PLC 
ประกอบด้วย ราคาซื้อร้อยละ 86 ของต้นทุนรวม ต้นทุนการบริหารการจัดหาคิด
เป็นร้อยละ 2 ของต้นทุนรวม ต้นทุนค่าบริการซ่อมบ ารุงรักษาคิดเป็นร้อยละ 4 
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ของต้นทุนรวม และต้นทุนค่าอะไหล่คิดเป็นร้อยละ 8 ของต้นทุนรวม ซึ่งแสดงให้
เห็นว่านอกจากต้นทุนราคาสินค้าแล้วยังมีต้นทุนการจัดหาสินค้าและต้นทุน
ระหว่างการใช้งานอีกร้อยละ 14 ของต้นทุนรวม ในที่นี้ต้นทุนเมื่อหมดอายุการใช้
งานมิได้ถูกแสดงเนื่องจากมีมูลค่าน้อยมากส าหรับสินค้าประเภทนี้ซึ่งส่วนใหญ่
เป็นแผงวงจรอิเลคทรอนิค รายละเอียดดังแสดงในภาพที่ 38 ทั้งนี้ผลการ
วิเคราะห์โครงสร้างต้นทุนการเป็นเจ้าของจะเป็นแนวทางการก าหนดเกณฑ์ใน
การประเมินข้อเสนอทางการค้าในขั้นตอนการเจรจาต่อรองและการวิเคราะห์
ข้อเสนอจากผู้ค้าดังแสดงในตารางที่ 14 หน้า 113 เพื่อคัดเลือกผู้ค้าที่เสนอสินค้า
ท่ีมีต้นทุนรวมต่ าที่สุด 

 
ภาพท่ี 38 แสดงต้นทุนการเป็นเจ้าของสินค้า DCS/PLC 

4.5.3.2 การวิเคราะห์ข้อมูลด้านซัพพลาย 
- การวิเคราะห์ผู้ค้าในตลาด 
จากการขอข้อมูล (Request for information) จากผู้ค้ารายหนึ่งที่เป็น
ผู้ค้ารายใหญ่ของสินค้าประเภท Process Instrumentation  พบว่าใน
ตลาดประเทศไทย สินค้าประเภทนี้มีผู้ค้าหลักจ านวน ประมาณ 6 ราย 
โดยผู้ค้ารหัส S70 เป็นผู้ค้าที่มีส่วนแบ่งตลาดสูงที่สุดคิดเป็นร้อยละ 40 
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ในที่นีส้่วนแบ่งตลาดคิดจากรายได้ในปี พ.ศ. 2548 ดังแสดงในภาพท่ี 39 
ซึ่งผู้ค้ารายใหญ่เหล่านี้เป็นทั้งผู้ผลิตสินค้าในกลุ่มนี้เกือบทุกชนิดและเป็น
ผู้ให้บริการทางวิศวกรรม 

 
ภาพท่ี 39 แสดงส่วนแบ่งตลาดของผู้ค้าของสินค้าประเภท Process Instrumentation 

- โครงสร้างต้นทุนของสินค้าประเภท Process Instrumentation 
จากข้อมูลที่ได้จากการขอข้อมูลจากผู้ค้ารายใหญ่พบว่าต้นทุนส่วนใหญ่ประมาณ
ร้อยละ 50 มาจากค่าวัตถุดิบในการผลิตซึ่งได้แก่ แผงวงจรอิเลคทรอนิค สายไฟ 
ไมโครชิพ พลาสติก เป็นต้น อย่างไรก็ดีค่าใช้จ่ายที่แฝงอยู่ในต้นทุนของธุรกิจนี้
ส่วนหนึ่งคือค่าวิจัยและพัฒนาซึ่งไม่สามารถแยกได้ชัดเจน รายละเอียดดังแสดง
ในภาพท่ี 40 ทั้งนี้หากพิจารณาผลประกอบการของผู้ค้าพบว่าผู้ค้ารายใหญ่มี
ก าไรขั้นต้นเฉลี่ยประมาณร้อยละ 23 และมีก าไรสุทธิหลังหักค่าใช้จ่ายในการ
ด าเนินงานเฉลี่ยประมาณร้อยละ 9 

 
ภาพท่ี 40 โครงสร้างต้นทุนของผู้ผลิตสินค้า Process Instrumentation 

- การวิเคราะห์ Porter’s Five Forces ของตลาดสินค้าประเภท Process 
Instrumentation ในตลาดประเทศไทย 

- สภาพการแข่งขันภายในตลาด (Market Internal Competition) 
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จากการมีผู้ค้าในตลาดมากกว่า 6 ราย ท าให้เกิดการแข่งขันด้านราคา
ค่อนข้างสูงโดยเฉพาะกลุ่มผู้ค้ารายใหญ่ในการประมูลงานโครงการในกรณีที่
มกีารเปลี่ยนระบบ DCS ทั้งระบบ ซึ่งต้นทุนในการเปลี่ยนจากผู้ค้ารายหนึ่ง
ไปยังผู้ค้าอีกรายหนึ่งส าหรับสินค้าประเภทนี้ไม่สูงมากเนื่องจากสินค้ามี
ลักษณะคล้ายกัน อีกทั้งธุรกิจนี้อาศัยเงินลงทุนค่อนข้างสูงในการวิจัยและ
พัฒนาเทคโนโลยีใหม่จึงเป็นการยากที่ผู้ค้าจะออกจากตลาด ด้วยเหตุนี้ธุรกิจ
นี้จึงมีสภาพแข่งขันในตลาดค่อนข้างสูง 

- การเข้ามาของผู้ค้ารายใหม่ (Threat of New Entrants) 
เนื่องด้วยธุรกิจนี้เป็นธุรกิจที่ต้องใช้เทคโนโลยีและทักษะสูงในการผลิตและ
ใหบ้ริการ ประกอบกับการใช้เงินทุนสูงในการวิจัยและพัฒนา นอกจากนี้
ความเชื่อมั่นของลูกค้าที่มีต่อผู้ค้าที่มีอยู่ในปัจจุบันค่อนข้างสูง ผู้ที่จะเข้ามา
ท าธุรกิจในตลาดนี้ต้องใช้เวลานานในการสร้างชื่อเสียงและความเชื่อมั่น
ให้กับลูกค้า ดังนั้นจึงเป็นการยากส าหรับผู้ค้ารายใหม่ที่จะเข้าสู่ตลาด 

- การมีสินค้าทดแทนเข้ามาในตลาด (Pressure from Substitutes) 
ด้วยความซับซ้อนของเทคโนโลยีและลักษณะการท างานของสินค้าประเภทนี้ 
โอกาสที่จะมีสินค้าทดแทนจึงค่อนข้างต่ า นอกจากนี้ความเสี่ยงในการ
เปลี่ยนไปใช้สินค้าทดแทนค่อนข้างสูงเนื่องจากสินค้าประเภทนี้ท าหน้าที่
เกี่ยวกับระบบควบคุมและระบบอัตโนมัติของกระบวนการผลิตซึ่งมี
ผลกระทบสูงต่อการผลิตน้ ามัน 

- อ านาจการต่อรองของผู้ค้า (Supplier Bargaining Power) 
ด้วยผู้ค้าสินค้า Process Instrumentation จะต้องจัดหาชิ้นส่วนเช่น แผง
วงจรอิเลคทรอนิค สายไฟ จอแสดงผล ฯลฯ ซึ่งส่วนหนึ่งเป็นการจ้างผลิตโดย
มีลักษณะการซื้อขายเป็นแบบหุ้นส่วนทางธุรกิจ ในขณะเดียวกันผู้ค้าที่
จ าหน่ายชิ้นส่วนเหล่านี้ต้องอาศัยการถ่ายทอดเทคโนโลยีจากผู้ค้า จึงอาจ
สรุปได้ว่าอ านาจการต่อรองของผู้ค้าที่จ าหน่ายชิ้นส่วนอยู่ในระดับปานกลาง 

- อ านาจการต่อรองของผู้ซื้อ (Buyer Bargaining Power) 
ในลักษณะการซื้อขายที่เป็นแบบหุ้นส่วนทางธุรกิจที่มีลักษณะพึ่งพากันใน
ด้านการสนับสนุนเทคโนโลยีจากผู้ซื้อและการผลิตที่มีคุณภาพของผู้ขายที่ผู้
ซื้อต้องการ เนื่องจากชิ้นส่วนที่น าไปผลิตสินค้าส าเร็จรูปของผู้ซื้อต้องการ
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ความน่าเชื่อถือ(reliability) สูง ท าให้อ านาจการต่อรองที่ผู้ซื้อซึ่งในที่นี้คือผู้ค้า
สินค้าประเภท Process Instrumentation มีต่อผู้จ าหน่ายชิ้นส่วนอยู่ในระดับ
ปานกลาง 

โดยภาพรวมของการวิเคราะห์ Porter’s Five Forces อาจสรุปได้ว่าสภาพการ
แข่งขันในตลาดสินค้า Process Instrumentation อยู่ในระดับสูง 

หลังจากเสร็จสิ้นการวิเคราะห์ ข้อมูลทั้งหมดจะถูกน าไปอ้างอิงในแผนจัดหาเชิงกลยุทธ์ 
และน าไปประกอบการวางกลยุทธ์ แนวทางการจัดหา การก าหนดเกณฑ์การประเมิน
ข้อเสนอจากผู้ค้าตลอดจนการเจรจาต่อรองและการคัดเลือกผู้ค้าในขั้นตอนต่อไป 
 

4.5.4 การก าหนดกลยุทธ์การจัดหา  
ข้อมูลที่ได้จากการวิเคราะห์ภายในและการวิเคราะห์ด้านซัพพลายในขั้นตอนก่อนหน้า
จะถูกน ามาประกอบในการแบ่งประเภทสินค้าตามแนวทฤษฎีของ Kraljic (1983) โดย
ใช้เกณฑ์ความเสี่ยงในการจัดหาและความส าคัญเชิงกลยุทธ์  เพื่อเป็นแนวทางการวาง
กลยุทธ์จัดหา ซึ่งผลการจัดประเภทสินค้า Process Instrumentation ได้จากการ
ประเมินของผู้ที่เกี่ยวข้องกับการจัดหาโดยใช้เมตริกซ์ที่ผู้วิจัยน าเสนอตามตารางที่ 6 ใน
หน้า 59 พบว่าสินค้าประเภท Process Instrumentation อยู่ในกลุ่มสินค้าที่มีความ
เสี่ยงในการจัดหาสูงและมีความส าคัญเชิงกลยุทธ์สูงหรือที่เรียกว่า Strategic Items ดัง
แสดงในภาพท่ี 41  
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ภาพที่ 41 การจัดประเภทสินค้าของProcess Instrumentation 

 
จากภาพที่ 41 ทางเลือกกลยุทธ์หรือแนวทางในการจัดหาตามทฤษฎีประกอบด้วยการ
ควบรวมกิจการในแนวด่ิงแบบย้อนกลับ การรวมกลุ่มต้ังหุ้นส่วนทางธุรกิจ การร่วม
พัฒนาไปพร้อมกับผู้จัดจ าหน่ายและการจัดซื้อสินค้าเชิงประกวดราคา ซึ่งกลยุทธ์ตาม
ทฤษฎีท่ีเหมาะสมส าหรับ Process Instrumentation คือ การร่วมพัฒนาไปพร้อมกับผู้
จดัจ าหน่ายและการจัดซื้อสินค้าเชิงประกวดราคา 
ผู้วิจัยเสนอแนวทางการวางกลยุทธ์สินค้า Process Instrumentation อยู่ภายใต้กรอบ
ความร่วมมือในการพัฒนาผลิตภัณฑ์เนื่องด้วยวิศวกรผู้ใช้งานของบริษัทฯมีทักษะและ
ความรู้สูงประกอบกับบริษัทฯมีศักยภาพเพียงพอในการในการสนับสนุน เช่น การร่วม
พัฒนา Softwareหรือการให้ความร่วมมือในการทดสอบผลิตภัณฑ์ใหม่โดยจัดท าเป็น
สัญญาระยะยาวในเชิงพันธมิตรท่ีมีการตกลงผลประโยชน์ร่วมอย่างเป็นธรรม รวมถึง
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ขอบข่ายการจัดหาสินค้าและบริการตลอดจนข้อตกลงด้านราคาสินค้าและบริการที่
ครอบคลุมSoftware/Hardware อะไหล่ อุปกรณ์ และบริการทางวิศวกรรม อย่างไรก็ดี 
ในกรณีที่เป็นการจัดหาสินค้าใหม่หรืองานโครงการที่มีมูลค่าสูง บริษัทฯมีทางเลือกกล
ยุทธ์คือการประกวดราคาเนื่องจากลักษณะสินค้าและเทคโนโลยีมีความคล้ายคลึงกัน
และสภาพตลาดที่มีการแข่งขันสูง  อย่างไรก็ดีขอบข่ายของสัญญาต้องครอบคลุมการ
จัดหาสินค้าและบริการในช่วงอายุการใช้งาน การวางกลยุทธ์ที่น าเสนอโดยผู้วิจัยเป็น
การช่วยบริหารจัดการความเสี่ยงในการจัดหาและการบริหารต้นทุนการเป็นเจ้าของ
ตลอดอายุการใช้งานนอกจากนี้ยังเป็นการเพิ่มโอกาสทางธุรกิจให้กับบริษัทฯ ซึ่งจะ
ส่งผลดีกับบริษัทฯมากกว่าการวางกลยุทธ์ในอดีตที่เป็นการซื้อแบบทันที(spot order)ท่ี
มีขอบข่ายครอบคลุมเฉพาะตัวสินค้าที่จัดหาในครั้งนั้นๆเป็นครั้งคราวไป 
ซึ่งผลการวางกลยุทธ์จะถูกน าไปบันทึกเพื่อเป็นข้อมูลและเป็นส่วนหนึ่งของแผนการ
จัดหาเชิงกลยุทธ์ในขั้นตอนการวางแผนการจัดหาเชิงกลยุทธ์ที่ได้กล่าวก่อนหน้า 
 

4.5.5 การคัดเลือกผู้ค้าและการขอให้เสนอราคา 
4.5.5.1 การคัดเลือกผู้ค้า 

ในตลาดสินค้า Processs Instrumentation มีจ านวนผู้ค้ามากรายทั้งขนาดเล็กและ
ขนาดใหญ่ บริษัทฯควรก าหนดเกณฑ์การคัดเลือกผู้ค้าที่เป็นรูปแบบส าหรับสินค้า 
Process Instrumentation  เพื่อคัดกรองผู้ค้าท่ีมีศักยภาพในการร่วมพัฒนาสินค้าไปกับ
บริษัทฯ ซึ่งจ านวนผู้ค้าที่จะได้รับเชิญให้ยื่นข้อเสนอควรมีไม่น้อยกว่า 3 รายเพื่อให้เกิด
การแข่งขัน ในขั้นตอนนี้ ผู้วิจัยเสนอวิธีการประเมินคัดเลือกผู้ค้าที่มีความเหมาะสมกับ
ความต้องการเพื่อเชิญให้ผู้ค้ายื่นข้อเสนอและราคา เนื่องด้วยลักษณะธุรกิจโรงกลั่น
น้ ามันที่มุงเน้นด้านคุณภาพ ความปลอดภัยและการผลิตที่มีความน่าเชื่อถือสูง เกณฑ์
การพิจารณาการคัดกรองผู้ค้าที่มีศักยภาพจึงต้องครอบคลุมความสามารถทางด้าน
คุณภาพ ด้านเทคนิค ด้านสถานภาพทางการเงิน ฯลฯ และมีความสามารถที่จะแข่งขัน
ในตลาดสูงเพื่อให้สอดคล้องกับกลยุทธ์ที่วางไว้ในตอนต้น ซึ่งการจะสามารถประเมินใน
ขั้นตอนนี้ได้ต้องขอข้อมูลที่ เฉพาะเจาะจงโดยการออกเอกสารขอข้อมูลจากผู้ค้า 
(Request for information) ในที่นี้ผู้วิจัยแสดงตัวอย่างส าหรับการประเมินคัดเลือกผู้ค้า
รหัส S369 ดังแสดงในตารางที่ 12 โดยก าหนดว่าผู้ค้าจะต้องมีคะแนนรวมมากกว่า 60 
คะแนน จึงจะผ่านเกณฑ์การคัดเลือกเพื่อขอให้เสนอราคาและเงื่อนไขต่อไป ในกรณีที่
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เป็นการท าสัญญากับผู้ค้าที่เป็นผู้ผลิตอุปกรณ์ที่ใช้อยู่แล้วอาจไม่ต้องผ่านขั้นตอนนี้ 
เนื่องจากมีความจ าเป็นที่ต้องจัดหาสินค้าและบริการจากผู้ผลิตรายนั้นๆโดยความ
ต้องการของธุรกิจ 

ตารางที่ 12 แสดงการประเมินคัดเลือกผู้ค้า 

 
 

4.5.5.2 การขอให้ผู้ค้าเสนอราคา 
เมื่อสามารถคัดเลือกผู้ค้าที่มีศักยภาพได้อย่างน้อย 3 รายแล้ว ขั้นตอนต่อเนื่องคือการขอให้ผู้ค้า
เสนอราคาและเงื่อนไขหรือที่เรียกกันว่า Request for Proposal ที่ประกอบด้วยจดหมายเชิญที่มี
รายละเอียดข้อแนะน าการเสนอราคา พร้อมทั้งแนบเงื่อนไขการการรักษาความลับของข้อมูล ร่าง
สัญญาที่มีขอบข่ายของงาน ตารางราคาและเงื่อนไขด้านความปลอดภัย อาชีวอนามัยและ
สิ่งแวดล้อม ซึ่งเจ้าหน้าที่จัดหาเชิงกลยุทธ์เป็นผู้ประสานงานกับผู้ใช้งานเพื่อระบุรายละเอียดของ
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งานและลักษณะเฉพาะของสินค้ารวมถึงออกแบบตารางราคาในเบื้องต้น เพื่อให้ผู้ค้าได้ทราบ
ความต้องการและเงื่อนไขของสัญญาที่ชัดเจนและครบถ้วนเพื่อหลีกเลี่ยงความผิดพลาดในการ
เสนอราคาและเงื่อนไขที่เกี่ยวข้อง โดยต้องให้เวลาที่เพียงพอกับผู้ค้าในการจัดท าราคาและเงื่อนไข 
ซึ่งรายละเอียดการจัดเตรียมร่างสัญญาจะขอกล่าวในขั้นตอนการท าสัญญา  

4.5.5.3 การก าหนดเกณฑ์การประเมินข้อเสนอจากผู้ค้า 
  ในช่วงเวลาเดียวกันกับการเตรียมเอกสารขอให้ผู้ค้าเสนอราคา ผู้วิจัยก าหนดเกณฑ์การ
ประเมินข้อเสนอจากผู้ค้าทั้งในด้านเทคนิค ด้านต้นทุนและเงื่อนไขทางการค้าเพื่อให้เกิดความ
โปร่งใสและชัดเจน ในการวิเคราะห์ข้อเสนอจากผู้ค้าในขั้นต่อไป ซึ่งเกณฑ์การพิจารณามีดังนี้ 

- ด้านเทคนิค มีรายละเอียดการประเมินครอบคลุมความสามารถเชิงเทคนิคของ
ผู้ค้าซึ่งประเด็นที่มีความส าคัญคือความน่าเชื่อถือของสินค้า ความสามารถของบุคคลากร ความ
ง่ายในการใช้งาน เป็นต้น รายละเอียดดังแสดงในตารางที่ 13 อย่างไรก็ดีผู้ค้าจะต้องมี
ความสามารถทางเทคนิคผ่านเกณฑ์คะแนนมากกว่า 60 คะแนนจึงจะได้รับการพิจารณาด้าน
ราคาและเงื่อนไขทางการค้า  

ตารางที่ 13 แสดงเกณฑ์การประเมินข้อเสนอด้านเทคนิค 

 
- ด้านราคาและเงื่อนไขการค้า เกณฑ์การประเมินด้านการค้าอ้างอิงจาก

โครงสร้างต้นทุนการเป็นเจ้าของที่ได้วิเคราะห์ในขั้นตอนก่อนหน้า เพื่อให้สามารถวิเคราะห์ต้นทุน
รวมของสินค้าได้ครอบคลุมทุกด้านและใช้ประกอบการเลือกผู้ค้าที่เสนอสินค้าที่สินค้าที่มีต้นทุน
รวมต่ าที่สุด โดยมีรายละเอียดเกี่ยวกับราคาสินค้าและค่าใช้จ่ายที่เกี่ยวข้องเช่นค่าขนส่ง ใช้จ่ายใน
ระหว่างช่วงการใช้งานและเงื่อนไขด้านการค้าอืนๆที่เกี่ยวข้องเช่น เงื่อนไขช าระเงิน ดังตารางที่ 14 
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ตารางที่ 14 แสดงเกณฑ์การประเมินข้อเสนอด้านราคา 

 
เกณฑ์ที่ก าหนดในขั้นตอนนี้จะถูกน าไปใช้ในขั้นตอนการวิเคราะห์ข้อเสนอจากผู้ค้าในขั้นตอน
ต่อไปเพื่อคัดเลืกผู้ค้ารายสุดท้ายที่จะได้ 
 
4.5.6 ก าหนดกรอบและแนวทางการเจรจาต่อรองและการวิเคราะห์ข้อเสนอจากผู้ค้า 

ในขั้นตอนนี้ข้อมูลที่ได้จากการวิเคราะห์ข้อมูลภายในองค์กรในข้อ 4.5.3.1 และการ
วิเคราะห์ข้อมูลด้านซัพพลายในข้อ 4.5.3.2 การก าหนดเกณฑ์การประเมินข้อเสนอจากผู้ค้าในข้อ 
4.5.3.3 และการก าหนดกลยุทธ์ในข้อ 4.5.4 จะถูกน ามาใช้ประโยชน์ในการวางแนวทางการเจรจา
ต่อรองและวิเคราะห์ข้อเสนอจากผู้ค้าในขั้นตอนนี้ โดยที่การเจราจาต่อรองตั้งอยู่บนกรอบการเจรา
จาต่อรองบนพื้นฐานข้อเท็จจริง (Fact-Based Negotiation)  
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4.5.6.1 การก าหนดกลยุทธ์ในการเจรจาและการวิเคราะห์สถานการณ์ 
การวิเคราะห์แนวทางการเจรจาต่อรองท าโดยการวิเคราะห์สถานการณ์ขององค์กรผู้

จัดหาและการวิเคราะห์ตลาดผู้จัดจ าหน่ายซึ่งแนวทางการเจราจาตามทฤษฎีเป็นไปได้ 3 รูปแบบ
ดังนี้ 

- การเจรจาต่อรองแบบผสมผสานระหว่างลักษณะของการแพ้ -ชนะกับ
ลักษณะของการร่วมมือกันอย่างสร้างสรรค์ ในกรณีที่องค์กรผู้จัดหามีความ
เป็นอิสระมากในการจัดหาและตลาดเป็นของผู้จัดจ าหน่ายหรือในกรณีที่
องค์กรผู้จัดหามีความเป็นอิสระน้อยในการจัดหาและตลาดเป็นขององค์กรผู้
จัดหา 

- การเจรจาต่อรองในลักษณะของการแพ้-ชนะ ในกรณีที่ในกรณีที่องค์กรผู้
จัดหามีความเป็นอิสระมากในการจัดหาและตลาดเป็นขององค์กรผู้จัดหา 

- การเจรจาต่อรองในลักษณะการร่วมมือกันอย่างสร้างสรรค์ ในกรณีที่องค์กรผู้
จัดหามีความเป็นอิสระในการจัดหาน้อยและตลาดเป็นของผู้จัดจ าหน่าย 

เนื่องจากการจัดหาสินค้า Process Instrumentation ของบริษัทฯ มีทั้งการจัดหาสินค้า
ใหม่และการจัดหาสินค้าเพื่อการบ ารุงรักษาชุดอุปกรณ์และระบบที่ใช้ในปัจจุบัน แนวทางการเจรา
จาต่อรองส าหรับสินค้าProcess Instrumentation ที่ผู้วิจัยน าเสนอจึงแบ่งเป็น 2 แนวทาง ได้แก่ 
กรณีจัดหาสินค้าใหม่หรืองานโครงการและการเข้าท าสัญญากับผู้ค้าที่บริษัทฯมีข้อจ ากัดทาง
เทคนิคต้องใช้สินค้าและบริการจากผู้ค้าที่เป็นผู้ผลิตสินค้าที่จัดหาต้ังแต่ในอดีต รายละเอียดมีดังนี้ 

- กรณีการจัดหาสินค้าใหม่หรืองานโครงการโดยการใช้กลยุทธ์การร่วมมือใน
การพัฒนาผลิตภัณฑ์หรือการประมูลเพื่อจัดหาสินค้าใหม่ ในกรณีนี้กลยุทธ์
การเจรจาต่อรองควรเป็นการเจรจาต่อรองแบบผสมผสานระหว่างลักษณะ
ของการแพ้-ชนะกับลักษณะของการร่วมมือกันอย่างสร้างสรรค์ ด้วยบริษัทฯ
ค่อนข้างมีความเป็นอิสระสูงในการเลือกผู้ค้าในตลาด โดยเฉพาะกรณีการ
เปลี่ยนทั้งระบบเนื่องด้วยลักษณะสินค้ามีเทคโนโลยีที่คล้ายคลึงกันและตลาด
เป็นของผู้ค้า แม้ว่าจะมีจ านวนผู้ค้ามากรายและการแข่งขันในตลาดสูงแต่ผู้ค้า
รายใหญ่ที่มีส่วนแบ่งตลาดหลักมีเพียง 4 ราย  

- กรณีที่เป็นการเข้าท าสัญญากับผู้ค้าที่บริษัทฯมีข้อจ ากัดทางเทคนิคต้องใช้
สินค้าและบริการจากผู้ค้าที่เป็นผู้ผลิตสินค้าที่จัดหาต้ังแต่ในอดีต แนวทาง 
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การเจรจาต่อรองควรเป็นไปในลักษณะการร่วมมืออย่างสร้างสรรค์ เนื่องจากองค์กรผู้จัดหามีความ
เป็นอิสระในการจัดหาน้อยและตลาดเป็นของผู้ค้า  

อย่างไรก็ดี บริษัทฯจ าเป็นต้องวิเคราะห์สถานการณ์เพื่อให้ทราบข้อได้เปรียบของทั้ง
สองฝ่ายและเป็นข้อมูลพื้นฐานในการในการก าหนดแนวทางการเจรจา ซึ่งประเด็นข้อได้เปรียบของ
ทั้งสองฝ่ายมรีายละเอียดดังตารางที่ 15 

 
ตารางที่ 15 แสดงข้อได้เปรียบในการเจรจาต่อรอง 

ข้อได้เปรียบเชิงกลยุทธ์ของบริษัทฯ ข้อได้เปรียบเชิงกลยุทธ์ของผู้ค้า 

บุคคลากรของบริษัทมีความรู้ดีมากในการร่วม
พัฒนาผลิตภัณ์ใหม่ 

ผู้ค้ามีเทคโนโลยีขั้นสูงและลงทุนด้านการวิจัย
และพัฒนาสูง 

ต้นทุนการปรับเปลี่ยนผู้ค้าไม่สูงมากนัก
เนื่องจากสินค้าแต่ละผู้ค้ามีความคล้ายคลึงกัน 

ผลิตภัณฑ์มีวงจรชีวิตค่อนข้างสั้นเนื่องจาก
ผลกระทบของเทคโนยี 

บริษัทฯมีขนาดใหญ่และมีแผนควบรวมกิจการ
กับบริษัทขนาดใหญ่ในประเทศไทยซึ่งจะ
สามารถรวบรวมปริมาณซื้อที่เพิ่มมากขึ้น 

ผู้ค้าเป็นผู้ถือส่วนแบ่งตลาดรายใหญ่ 

บริษัทฯมีแนวคิดพัฒนาความสัมพันธ์กับผู้ค้า
และท าสัญญาระยะยาวในเชิงพันธมิตร 

ผู้ค้ามีความสัมพันธ์แบบพันธมิตรและมีสัญญา
ระยะยาวกับลูกค้าที่เป็นบริษัทระดับโลก 

- การก าหนดความต้องการและเป้าหมายการเจราจา 
จากแผนจัดหาเชิงกลยุทธ์ของสินค้า Process Instrumentation ที่ได้จัดท าไว้ใน

ข้อ 4.5.2 ส่วนการประเมินโอกาสการประหยัดต้นทุนในหน้า 98 สิ่งส าคัญที่บริษัทฯจะต้องได้จาก
การเจรจาคือต้นทุนที่ต่ าท่ีลงตลอดช่วงอายุการใช้งานซึ่งหมายถึงส่วนลดที่มุ่งหวังเฉลี่ยร้อยละ 13
และการจัดท าสัญญาที่มีอายุมากกว่า 5 ปี ที่ก าหนดไว้ในแแผนจัดหาเชิงยุทธ์ 

 ในที่นี้หากผลการเจรจาต่อรองที่ได้เฉลี่ยน้อยกว่าร้อยละ 10 และผู้ค้าไม่คงราคา
อย่างมีหลักการในสัญญาอย่างน้อย 5 ปี บริษัทฯอาจพิจารณาไม่ท าสัญญาระยะยาวและพัฒนา
ความสัมพันธ์ในการร่วมมือพัฒนาผลิตภัณฑ์ และพิจารณาผู้ ค้ารายอ่ืนในตลาดแทน ใน
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ขณะเดียวกันเงื่อนไขทางการค้าที่เกี่ยวข้องเช่น ระยะเวลาการช าระเงิน เงื่อนไขการช าระเงินเป็น
เงื่อนไขรองที่บริษัทฯสามารถผ่อนปรนได้  

- การสังเกตการตอบสนองและจุดยืนของผู้ค้า 
การตอบสนองของผู้ค้าค่อนข้างล่าช้าเนื่องจากลักษณะสัญญาที่ครอบคลุมทั้ง

สินค้าที่บริการท่ีเกี่ยวข้องทั้งหมดผู้ค้าจึงต้องประสานงานภายในกับหลายฝ่าย และมักมีการจ ากัด
การตัดสินใจของตัวแทนผู้ค้า อย่างไรก็ดีผู้ค้ามีความยินดีที่จะเข้าท าสัญญาระยะยาวในเชิง
พันธมิตร เพื่อเพิ่มส่วนแบ่งตลาดและพัฒนาความสัมพันธ์เพื่อการวิจัยและพัฒนา อย่างไรก็ดีผู้ค้า
มีความกังวลในการคงราคาบางส่วนตลอดอายุสัญญา  

- การวางแผนการเจรจาต่อรอง แลกเปลี่ยนความเห็นและหาข้อสรุป  
หลักการที่ใช้คือการเจราจาที่ต้ังอยู่บนพื้นฐานความเป็นจริงโดยอาศัยข้อมูลที่ไ ด้

รวบรวมและวิเคราะห์ในต้อนต้นทั้งหมดเพื่อไม่ให้น าเอาอารมณ์และความรู้สึกของผู้เจรจามา
เกี่ยวข้อง ในการปฏิบัติจริงเจ้าหน้าที่จัดหาเชิงกลยุทธ์จะเป็นผู้รวบรวมประเด็นที่จะเจรจาโดยการ
นัดประชุมกับผู้เกี่ยวข้องภายในก่อนการเจรจาจริง เพื่อให้ได้ความต้องการที่มีทิศทาง เดียวกัน 
ประเด็นที่ตกลงในการ 
เจราจาที่ส าคัญมีดังนี้ 

- ขอบข่ายของการจ าหน่ายและให้บริการต้องครอบคลุมทั้งงานโครงการ
และงานซ่อมบ ารุงรักษาปกติ 
- อะไหล่ของ DCS Hardwareและ อะไหล่ของ Field Instrument ต้อง
อยู่ในขอบข่ายงาน 
- อายุสัญญาควรมากกว่า 5 ปี กรณีที่ไม่สามารถคงราคาเดิมได้ให้เสนอ
เงื่อนไขการปรับราคารายปี 
- กรณีผู้ค้าได้รับการการสั่งสินค้ามากกว่า 1 ประเภทควรมีส่วนลด
เพิ่มเติม 
- กรณีเปลี่ยนจากสินค้าคู่แข่งควรได้รับแรงจูงใจเพิ่มเติม 
- กรณีที่บริษัทฯช่วยพัฒนาผลิตภัณฑ์หรือให้ใช้โรงกลั่นในการทดสอบ
ผลิตภัณฑ์ ควรมีข้อเสนอพิเศษเนื่องจากผู้ค้าสามารถลดต้นทุนในการ
วิจัยและพัฒนาได้ 
- เกณฑ์ในการใช้ผู้เชี่ยวชาญจากต่างประเทศ 
- ค่าเดินทางและที่พักของผู้เชี่ยวชาญต่างประเทศควรก าหนดตายตัว 
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- ค่าล่วงเวลาอนุญาตให้เรียกเก็บได้เฉพาะการท างานที่โรงกลั่นเท่านั้น 
- ค่าใช้จ่ายในการน าเข้าเรียกเก็บตามจริง 

นอกจากนี้ต้องมีการก าหนดบทบาทของผู้เกี่ยวข้องที่ต้องเข้าร่วมการเจรจา
ต่อรองซึ่งประกอบด้วยผู้ที่มาจากฝ่ายจัดหาเนื่องจากเป็นผู้เชี่ยวชาญต้นทุนรวมอย่างไรก็ดีการ
เจรจาต่อรองเพื่อให้ได้ผลลัพธ์ดีที่สุดต้องอาศัยผู้เชี่ยวชาญทางเทคนิคเข้าร่วมเจราจาต่อรองเพื่อ
สนับสนุนข้อมูลทางเทคนิคนอกจากนี้ในกรณีที่มีการเจรจาต่อรองเงื่อนไขทางกฎหมาย นัก
กฎหมายจะได้รับเชิญเข้าร่วมการเจรจาเนื่องจากเป็นผู้เชี่ยวชาญเฉพาะทางเช่นเดียวกับเงื่อนไขที่
เกี่ยวข้องกับบัญชีและภาษี ผู้เชี่ยวชาญของบริษัทจะได้รับเชิญเข้าร่วมการเจรจาเช่นเดียวกัน 

ในที่นี้ผู้ที่เข้าร่วมเจราจาได้แก่ ผู้จัดการส่วนจัดหาเชิงกลยุทธ์ เจ้าหน้าจัดหา
เชิงกลยุทธ์ ผู้จัดการส่วนควบคุมงาน Electrical and Instrumentation และวิศวกรควบคุมงาน 
Electrical and Instrumentation ในกรณีที่มีประเด็นเรื่องกฎหมาย บัญชีและภาษี นักกฎหมาย
และผู้เชี่ยวชาญจะได้รับการเชิญเป็นกรณีไป 

- การด าเนินการเจรจาต่อรอง 
ในการเจรจาต่อรองเจ้าหน้าที่จัดหาเชิงกลยุทธ์ท าหน้าที่ยื่นข้อเสนอตามที่ได้ตก

ลงภายใน ด าเนินการประชุมตามหัวข้อและเวลาที่วางไว้รวมถึงควบคุมบรรยากาศการประชุมและ
บันทึกผลการเจรจา ในขณะเดียวกันผู้จัดการส่วนจัดหาเชิงกลยุทธ์จะเป็นผู้ ตัดสินใจประเด็น
ทางการค้าที่ส าคัญและผู้จัดการส่วนควบคุมงาน Electrical and Instrumentation เป็นผู้ตัดสินใจ
ด้านเทคนิคที่ส าคัญร่วมกับวิศวกรควบคุมงาน Electrical and Instrumentationผู้ซึ่งให้การ
สนับสนุนข้อมูลรายละเอียดของงาน ซึ่งทุกฝ่ายต้องประสานงานกันเป็นอย่างดีเนื่องจากความ
ต้องการทั้ง 2 ด้านมีผลกระทบซึ่งกันและกัน อย่างไรก็ดีหากมีประเด็นส าคัญที่ต้องการการ
ตัดสินใจ ผู้บริหารระดับสูงอาจได้รับเชิญให้เข้าร่วมการเจรจาเป็นครั้งไป 

ปัญหาที่พบระหว่างการเจรจาคือการที่ผู้เจรจาของผู้ค้าไม่สามารถตัดสินใจหรือ
ยื่นข้อเสนอได้ในทันที ส่วนใหญ่มักขอน ากลับไปหารือกับผู้มีอ านาจตัดสินใจ จึงท าให้การเจราจา
ต่อรองล่าช้า สิ่งที่ส าคัญคือการบันทึกผลเจรจาในแต่ละครั้ง โดยระบุรายการที่ทั้งสองฝ่ายเห็น
ตรงกันและรายการคงค้างเพื่อติดตามผลในการเจรจาครั้งต่อไป เพื่อหลีกเลี่ยงความล่าช้า
ตารางเวลาการเจราจาต่อรองควรได้รับการก าหนดล่วงหน้าส าหรับทุกฝ่าย 

- การวิเคราะห์ผลการเจรจา 
หลังการเจรจาต่อรอง เจ้าหน้าที่จัดหาชิงกลยุทธ์จัดท ารายงานเพื่อสรุปผลการ

เจรจาและวิเคราะห์แนวปฏิบัติที่ดีของการเจรจาต่อรองและจุดบกพร่องของการเจรจาต่อรองเพื่อ
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ปรับปรุงการเจรจาคร้งต่อไป และสิ่งที่ส าคัญคือการเก็บรายงานการวิเคราะห์การเจรจาต่อรองใน
ประวัติการจัดหาเชิงกลยุทธ์ของสินค้าประเภทนี้ ในที่นี้ไม่สามารถแสดงผลการเจรจาได้เนื่องจาก
ขณะที่ศึกษายังอยู่ในขั้นตอนการเจรจา อย่างไรก็ดีจากข้อเสนอในเบื้องต้นของผู้ค้าสามารถ
ประมาณได้ว่า บริษัทฯจะได้รับส่วนลดราคาประมาณร้อยละ 10-15 ด้วยระยะเวลาสัญญา5ปี  

4.5.6.2 แนวทางการการวิเคราะห์ข้อเสนอจากผู้ค้าและการเลือกผู้ค้า 
เมื่อได้รับข้อเสนอจากผู้ค้า คณะท างานต้องร่วมกันวิเคราะห์และประเมินราคาและข้อเสนอโดย
ค านึงถึงต้นทุนรวมตามเกณฑ์ที่ได้ก าหนดไว้ในขั้นตอนก่อนหน้า ในการปฏิบัติจริงผู้ค้าอาจยื่น
ข้อเสนอบางอย่างนอกเหนือไปจากสิ่งที่บริษัทฯก าหนดในใบค าขอให้เสนอราคา (Request for 
Proposal) ดังนั้นเกณฑ์การประเมินบางส่วนอาจเปลี่ยนแปลงไปตามความเหมาะสม เนื่องจาก
ในช่วงเวลาที่ท าการศึกษา การเจรจาต่อรองยังไม่เสร็จสิ้น จึงไม่สามารถแสดงผลข้อมูลจากการ
ปฏิบัติจริงได้  
 

4.5.7 การท าสัญญาและการบริหารสัญญา 
จากการค้นคว้าทฤษฎีและแนวปฏิบัติพบว่าอย่างน้อยสัญญาควรประกอบด้วยเงื่อนไข

ทางกฎหมายและเงื่อนไขทางการค้า ได้แก่ ขอบข่ายของงาน ระยะเวลาของสัญญา ราคา การ
จัดส่ง การตรวจสินค้า การรับประกันสินค้า การช าระเงิน การชดใช้ค่าเสียหายและความรับผิด 
การระงับข้อพิพาท การบอกเลิกสัญญา ทรัพย์สินทางปัญญา เป็นต้น จากการการวิเคราะห์แนว
ปฏิบัติเทียบกับโครงสร้างสัญญาที่บริษัทฯใช้อยู่ในปัจจุบัน ผู้วิจัยมีความเห็นว่าโครงสร้างสัญญที่
บริษัทฯใช้มีความเหมาะสมส าหรับใช้ในการจัดหาสินค้าและบริการส าหรับธุรกิจนี้  โดยไม่
จ าเป็นต้องปรับเปลี่ยน แต่อาจมีการสร้างรูปแบบสัญญาเพิ่มเติมเพื่อรองรับงานโครงการที่มีความ
เฉพาะเจาะจง ดังนั้นผู้วิจัยจึงเสนอโครงสร้างสัญญาของบริษัทฯ เพื่อเป็นแนวทางการท าสัญญา 

เมื่อผลการวิเคราะห์ข้อเสนอจากผู้ค้าเสร็จสิ้นเสร็จและได้รับการอนุมัติจากผู้มีอ านาจของ
บริษัท เจ้าหน้าที่จัดหาเชิงกลยุทธ์น าผลที่ได้จากการเจรจาระบุในร่างสัญญาที่ได้จัดท าขึ้นต้ังแต่
ขั้นตอนการขอให้ผู้ค้าเสนอราคา โดยในรายละเอียดการท าสัญญา เจ้าหน้าที่จัดหาเชิงกลยุทธ์ต้อง
ใช้รูปแบบสัญญาตามที่ฝ่ายกฎหมายก าหนดเท่านั้นเพื่อเป็นการขจัดความเสี่ยงของบริษัทฯที่อาจ
เกิดจากหน้าที่และภาระผูกพันทางกฎหมายที่เกิดภายใต้สัญญา ซึ่งร่างสัญญาฉบับสุดท้ายก่อน
การลงนามมีโครงสร้างตามที่ฝ่ายกฎหมายของบริษัทฯก าหนดดังนี้ 

1. ชื่อสัญญา 
เพื่อให้คู่สัญญาทราบเบื้องต้นว่าเป็นสัญญาส าหรับสินค้าหรือบริการใด 
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2. วันที่ท าสัญญา 
เป็นการระบุวันที่ที่สัญญาถูกจัดท าขึ้นระหว่าง 2 ฝ่าย เพื่อให้ทราบถึงวันที่คู่สัญญา
มีนิติสัมพันธ์ระหว่างกัน 

3. ชื่อและที่อยู่ของคู่สัญญา 
เป็นการระบุชื่อเต็มและที่อยู่ที่จดทะเบียนตามกฎหมายของคู่สัญญา เพื่อให้ทราบ
ว่าคู่สัญญามีตัวตนจริง 

4. อารัมภบท(RECITAL) 
รายละเอียดในส่วนนี้เป็นการระบุเจตนารมณ์ในการเข้าท าสัญญาของทั้งสองฝ่าย
และเป็นการแถลงถ้อยความจริงของผู้ค้าว่ามีความสามารถในการให้บริการและจัด
จ าหน่าย 

5. ค านิยาม (DEFINITIONS) 
เป็นการให้ความหมายของค าบางค าที่ส าคัญอยูในสัญญาเพื่อให้เป็นที่เข้าใจ
ตรงกันโดยไม่ต้องตีความหรือมีข้อโต้แย้งภายหลัง 

6. บริการและการจัดหาให้ (SERVICES AND SUPPLIES) 
เนื้อหาสัญญาส่วนนี้เป็นการระบุความต้องการของบริษัทฯที่ต้องการจากผู้ค้าโดย
ระบุว่าผู้ค้าจะต้องจัดเตรียมอุปกรณ์และบุคคลากรเพื่อท างานให้บรรลุผลส าเร็จ
ของสัญญาด้วยทักษะอย่างระมัดระวังตามสมควรและมีประสิทธิภาพ โดยส่วนนี้จะ
เชื่อมโยงไปถึงเอกสารแนบที่ 1 ขอบข่ายของงานและลักษณะเฉพาะของสินค้า 
(product specification) และเอกสารแนบที่ 4 เงื่อนไขเกี่ยวกับความปลอดภัยอาชี
วอนามัยและสิ่งแวดล้อม นอกจากนี้ยังระบุเรื่องการความเป็นเจ้าของ สิทธิในการ
ตรวจสินค้า ทรัพย์สินทางปัญญา สิทธิบัตร ลิขสิทธิและเครื่องหมายการค้า 

7. วันที่เริ่มสัญญาและอายุสัญญา (COMMENCEMENT DATE AND DURATION) 
เป็นการระบุวันที่ที่สัญญาเริ่มมีผลบังคับใช้และอายุของสัญญานับจากวันที่มีผล
บังคับใช้ 

8. ราคาสัญญาและการช าระเงิน (CONTRACT PRICE AND PAYMENT) 
เป็นการระบุเงื่อนไข วิธีการช าระเงิน ระยะเวลาที่ให้หลังจากการเรียกเก็บเงิน 
(credit term) รายละเอียดหนังสือค้ าประกันจากธนาคาร ราคาของสัญญาตาม
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มูลค่าที่ตกลงกันและอ้างอิงรายละเอียดของราคาไปที่เอกสารแนบที่ 2 ตารางราคา
และรายละเอียดการประกันภัย และเป็นส่วนที่บังคับว่าราคาจะไม่เปลี่ยนแปลง
ตลอดอายุสัญญารวมถึงระบุว่าราคาในสัญญาต้องรวมค่าใช้จ่ายทุกอย่างของผู้ค้า 
เช่นค่าเดินทาง ค่าที่พัก เครื่องมือ ฯลฯ  

9. ความพร้อมในการใช้งานของเครื่องมือและอุปกรณ์ (AVAILABILITY OF TOOLS 
AND EQUIPMENT) 
เป็นการระบุให้ผู้ค้ามีหน้าที่จัดเตรียมเครื่องมือและอุปกรณ์ให้พร้อมในการท างาน
ภายใต้สัญญารวมถึงหน้าที่ในการน าเข้าอุปกรณ์และค่าใช้จ่ายการน าเข้า 

10. การจัดการเดินทางและที่พักของผู้เชี่ยวชาญ (TRANSPORT AND LOCAL 
LIVING ARRANGEMENTS) 
เป็นการระบุเงื่อนไขค่าใช้จ่ายการรถรับส่งและที่พักของผู้ค้าที่เป็นบริษัทจดทะเบียน
ในประเทศไทยและบริษัทต่างประเทศ รวมถึงเกณฑ์การนับเวลาเดินทางของ
ผู้เชี่ยวชาญของผู้ค้าที่มาจากต่างประเทศ เกณฑ์การจัดที่พัก และการบริการทาง
การแพทย์ 

11. การเปลี่ยนตัวผู้เชี่ยวชาญ (REPLACEMENT OF THE PROFESSIONAL) 
เป็นเงื่อนไขเรื่องการเปลี่ยนตัวผู้เชี่ยวชาญเพื่อก าหนดหน้าที่ ความรับผิดชอบและ
ค่าใช้จ่ายส่วนเพิ่มของผู้ค้ากรณีที่มีปัญหา เช่น ความสามารถของผู้เชี่ยวชาญ การ
เจ็บป่วยจนไม่สามารถท างานได้ 

12. ภาษีและอากร (TAX AND DUTIES) 
เป็นการระบุความรับผิดและหน้าท่ีการช าระภาษีของผู้ค้าที่เกิดจากการได้รับ
ค่าตอบแทนภายใต้สัญญา หน้าที่ของบริษัทฯในการภาษีหัก ณ ที่จ่ายและหน้าที่
การติดอากรของผู้ค้า รวมถึงการเงื่อนไขเกี่ยวกับภาษีมูลค่าเพิ่ม ซึ่งคู่สัญญาจะต้อง
ตกลงกันให้ชัดเจนและต้องพิจารณาร่วมกับอนุสัญญาภาษีซ้อนเป็นรายประเทศ
เนื่องจากมีผลกับราคาโดยเฉพาะกับผู้ค้าต่างประเทศ  

13. ภาษาและการสื่อสาร (LANGUAGE AND COMMUNICATION) 
เป็นการระบุภาษาที่ใช้กับสัญญาและบุคคลติดต่อ เพื่อการบริหารสัญญาและส่ง
ข้อมูลข่าวสาร ซึ่งส่วนนี้โยงไปที่เอกสารแนบที่ 3 ผู้แทนของสัญญาเพื่อระบุชื่อและที่
อยู่ในการติดต่อ 
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14. หน้าที่และความรับผิดชอบของผู้ค้า (CONTRACTOR’S OBLIGATIONS AND 

UNDERTAKING) 
เงื่อนไขนี้ว่าด้วยเรื่องหน้าที่และความรับผิดชอบของผู้ค้า เช่น การให้สิทธิบริษัทใน
การตรวจคุณภาพสินค้าและบริการ หากพบความผิดพลาด ผู้ค้าต้องด าเนินการ
แก้ไขอย่างไรก็ดีการตรวจสอบนี้ไม่ท าผู้ค้าพ้นจากหน้าที่หรือความรับผิด การระบุ
หน้าที่ของผู้ค้าในการปฏิบัติตามกฎระเบียบความปลอดภัย อาชีวอนามัยและ
สิ่งแวดล้อมโดยอ้างถึงเอกสารแนบที่ 4 การระบุหน้าที่ในการรับประกันสินค้า หน้าที่
การบริหารและควบคุมบุคคลากรของผู้ค้าที่เข้ามาปฏิบัติงาน หน้าที่การให้ความ
ร่วมมือด้านความรับผิดชอบต่อสังคมและการก ากับกิจการท่ีดีของบริษัทฯ เป็นต้น 

15. ค ว า ม รั บ ผิ ด  ก า ร ช ด ใ ช้ ค่ า เ สี ย ห า ย แ ล ะ ก า ร ป ร ะ กั น ภั ย  ( LIABILITY, 
INDEMNIFICATION & INSURANCE) 
เป็นการระบุความรับผิดและการชดใช้ค่าเสียหายที่เกิดขึ้นจากการปฏิบัติงานของ
ผู้ค้าภายใต้สัญญา กรณีเกิดการบาดเจ็บถึงขั้นเสียชีวิตของลูกจ้างบริษัทฯและ
ความเสียหายต่อทรัพย์สินของงบริษัทฯและบุคคลที่ 3 นอกจากนี้ยังระบุหน้าที่ใน
การจัดท าประกันภัยเพื่อคุ้มครองภัยอันอาจเกิดภายใต้สัญญาตามรายละเอียด
เงื่อนไขในเอกสารแนบที่ 3  

16. การบอกเลิกสัญญา (TERMINATION OF THE AGREEMENT) 
เงื่อนไขนี้เป็นการระบุรายละเอียดเหตุที่จะบอกเลิกสัญญาของคู่สัญญาและ
ระยะเวลาการเยียวยาการตกลงค่าเสียหายที่ เกิดจากการบอกเลิกสัญญา 
นอกจากนี้ยังมีเงื่อนไขในการปรับที่เกิดจากความล่าช้าระบุในข้อนี้เพื่อบริหาร
จัดการไม่ให้ผู้ค้าส่งมอบงานหรือจัดส่งล่าช้าอันอาจก่อให้เกิดความเสียหายกับ
บริษัทฯ 

17. ผลประโยชน์ขัดแย้งและการตรวจสอบ (CONFLICT OF INTEREST AND AUDIT) 
เป็นการระบุเงื่อนไขห้ามมิให้ผู้ค้าให้หรือรับค่าตอบแทน ของขวัญ เงินคืน ลูกจ้าง
ของบริษัทนอกเหนือจากผู้ที่บริษัทฯให้อ านาจและมีการตกลงเป็นลายลักษณ์อักษร 
ระบุหน้าที่ในการเก็บเอกสารของผู้ค้าและการให้สิทธิบริษัทฯเข้าตรวจสอบข้อมูล
ของผู้ค้าตลอดอายุสัญญาและหลังจากสัญญาหมดอายุ 
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18. การดูแลก ากับกิจการที่ดี (GOOD GOVERNANCE)เงื่อนไขนี้เป็นการก าหนดไม่ให้
ผู้ค้าจ่ายสินบนเจ้าหน้าทีหน่วยงานราชการเพื่ออ านวยความสะดวกอย่างใดอย่าง
หนึ่งให้กับบริษัทฯ การบริษัทฯตรวจพบการกระท านี้อาจเป็นเหตุให้บริษัทฯสามารถ
บอกเลิกสัญญาได้ 

19. การรักษาความลับ (SECRECY AND CONFIDENTIALITY) 
รายละอียดในเงื่อนไขนี้เป็นการก าหนดให้ผู้ค้ารักษาความลับของข้อมูลบริษัทฯและ
ลักษณะเฉพาะของสินค้า โดยห้ามมิให้เปิดเผยกับบุคคลากรของผู้ค้าที่ไม่เกี่ยวข้อง
กับการท างานภายใต้สัญญาและห้ามมิให้มีการคัดลอกหรือท าซ้ าข้อมูลความลับ
ของบริษัทฯ 

20. การบอกกล่าว (NOTICES) 
โดยทั่วไปสัญญาจะระบุรายละเอียดผู้ติดต่อของคู่สัญญาและวิธีการส่งข้อมูล
ส าหรับการบอกกล่าว การเรียกร้องและการสื่อสารเรื่องมี่ส าคัญของคู่สัญญา เช่น 
การบอกเลิกสัญญา นอกจากนี้ยังมีการระบุเงื่อนไขการมีผลบังคับของการบอก
กล่าว การเรียกร้องและการสื่อสาร 

21. การระงับข้อพิพาท (SETTLEMENT OF DISPUTES) 
เมื่อมีข้อโต้แย้งหรือข้อพิพาทเกิดขึ้น เงื่อนไขนี้จะบอกรายละเอียดวิธีจัดการและการ
รับผิดชอบค่าใช้จ่ายที่เกิดขึ้น เช่น การระงับข้อพิพาทโดยใช้อนุญาโตตุลาการ   

22. เงื่อนไขเบ็ดเตล็ด (MISCELLANEOUS) 

นอกเหนือจากเงื่อนไขหลักที่กล่าวมา เงื่อนไขที่เกี่ยวข้องอ่ืนๆ จะถูกก าหนดไว้ที่ส่วน
นี้ซึ่ งได้แก่  การถ้อยแถลงความสามารถในการเข้าท าสัญญาของคู่สัญญา 
(representation of ability to execute) การระบุความสัมพันธ์ทางกฎหมายของ
คู่สัญญาว่าไม่มีความเกี่ยวเนื่องกัน เหตุสุดวิสัย (force majeure) การรับผิดชอบ
ต้นทุนที่เกิดจากหน้าที่ที่ต่างฝ่ายต่างต้องรับผิดชอบ การเป็นโมฆะเป็นบางส่วนของ
เงื่อนไขสัญญา (severability) เงื่อนไขที่ระบุว่าข้อตกลงในสัญญาถือเป็นที่สุดและ
เข้ามาแทนที่ข้อตกลงที่มีก่อนหน้า (entire agreement) การเปลี่ยนแปลงและการ
แก้ไขสัญญา การโอนสิทธิและหน้าที่ การสละสิทธิ การมีผลบังคับใช้ของเงื่อนไข
ตลอดอายุสัญญา ภาษาที่ใช้ในการสื่อสาร กฎหมายที่ใช้บังคับ การจัดท าเอกสาร
สัญญาให้เหมือนกันและมีผลบังคับใช้พร้อมกัน 
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23. เอกสารแนบที่ 1 ขอบข่ายงานและรายะเอียดเฉพาะของสินค้า ประกอบด้วย
รายละเอียดความต้องการของผู้ใช้งานให้ผู้ผลิตจ าหน่ายสินค้าและให้บริการ DCS 
Hardware/ Software, Software Solution, Field Instrument และการบริการทาง
วิศวกรรม รายละเอียดเงื่อนไขการรับประกันเฉพาะ การรับรองในการมีอะไหล่และ
อุปกรณ์ใช้ตลอดอายุการใช้งาน แผนการด าเนินงาน(กรณีเป็นงานโครงการ) 
ข้อตกลงการส่งสินค้าและให้บริการเช่น ระยะเวลาการจัดส่ง ระยะเวลาการ
ตอบสนองการให้บริการ ฯลฯ เงื่อนไขการจัดส่งและน าเข้าสินค้า ขั้นตอนการสั่งซื้อ
ภายใต้สัญญา เงื่อนไขการซื้อคืนเป็นต้น 

24. เอกสารแนบที่ 2 ตารางราคาและรายละเอียดการท าประกันภัย 
รายละเอียดราคา เงื่อนไขการช าระเงินและการส่งเอกสารเรียกเก็บเงินจะถูกระบุใน
ส่วนนี้ นอกจากน้ีรายละเอียดการท าประกันภัย ได้แก่ ภัยที่คุ้มครอง วงเงินคุ้มครอง
ฯลฯ  จะถูกก าหนดในส่วนนี้เช่นกัน 

25. เอกสารแนบท่ี 3 รายละเอียดติดต่อของผู้แทนที่ท าหนา้ที่บริหารสัญญา 
ในระหว่างการใช้สัญญา ผู้ที่ได้รับการระบุชื่อในส่วนนี้จะเป็นผู้บริหารสัญญาและ
เป็นตัวแทนในการติดต่อสื่อสารระหว่างบริษัทและผู้ค้าในการปฏบัติงานทั่วไปที่
ไม่ใช่การบอกกล่าวที่ส าคัญ 

26. เอกสารแนบท่ี 4 เงื่อนไขความปลอดภัย อาชีวอนามัยและสิ่งแวดล้อม 
เนื่องจากธุรกิจนี้เป็นกระบวนการผลิตที่มีความเสี่ยงสูงมาก จึงต้องระบุเงื่อนไขนี้
เพื่อให้ผู้ค้าปฎิบัติตามกฎของบริษัทฯ ซึ่งเนื้อหาจะเกี่ยวกับการปฏิบั ติเมื่อเกิดเหตุ
ฉุกเฉิน ข้อปฏิบัติในการเข้าพื้นที่อันตราย การก าจัดของเสีย เป็นต้น 

การท าสัญญาต้องอาศัยความร่วมมือจากผู้เกี่ยวข้องโดยเฉพาะผู้ใช้งานในการระบุ
ขอบข่ายงาน ลักษณะเฉพาะของสินค้าและความต้องการลงในเอกสารแนบ ที่ 1 เจ้าหน้าที่จัดหา
เชิงกลยุทธ์ต้องตรวจสอบรายละเอียดของเนื้อหาสัญญาทั้งหมดเพื่อไม่ให้มีส่วนหนึ่งส่วนใดขัดแย้ง
กับเงื่อนไขมาตรฐานนอกจากนี้ผู้ใช้งานยังมีส่วนในการร่วมออกแบบตารางราคาและพิจารณา
เงื่อนไขทางการค้าและทางกฎหมายที่ส าคัญ เช่น การรับประกันสินค้า การจ ากัดความรับผิดของ
คู่สัญญา ฯลฯ รวมไปถึงการตรวจทานสัญญาก่อนส่งให้ผู้มีอ านาจลงนาม ในกรณีที่ผู้ค้าไม่เห็น
ด้วยกับเงื่อนไขทางการค้าและทางกฎหมายของสัญญา เจ้าหน้าที่จัดหาเชิงกลยุทธ์จะต้องหารือ
กับผู้เชี่ยวชาญเฉพาะด้านนั้นๆ เช่น นักกฎหมาย ผู้เชี่ยวชาญด้านภาษี นักบัญชี เป็นต้น เมื่อ
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เงื่อนไขทุกอย่างได้รับการเห็นชอบจากผู้เกี่ยวข้องเจ้าหน้าที่จัดหาเชิงกลยุทธ์ตรวจทานร่างสัญญา
ร่วมกับผู้ใช้งานก่อนที่จะส่งให้ผู้ค้าตรวจทานอีกครั้งหนึ่ง  

เมื่อร่างสัญญาถูกต้องเจ้าหน้าที่จัดหาเชิงกลยุทธ์ส่งสัญญาฉบับจริงและคู่ฉบับ ท่ี
ประทับตราบริษัท(กรณีระบุในหนังสือรับรอง) พร้อมทั้งอากรแสตมป์ เอกสารหนังสือรับรองบริษัท 
หนังสือมอบอ านาจและบัตรประชาชนของผู้มอบและผู้รับมอบที่ติดอากรสมบูรณ์ (กรณีผู้ลงนาม
ได้รับมอบอ านาจจากผู้มีอ านาจตามที่ระบุในหนังสือรับรอง) เสนอให้ผู้มีอ านาจของทั้งสองฝ่ายลง
นาม เมื่อสัญญาได้รับการลงนามสมบูรณ์ เจ้าหน้าที่จัดหาเชิงกลยุทธ์จะติดต่อผู้ค้าเพื่อส่งคู่ฉบับ
สัญญาและติดตามประกอบสัญญาจากผู้ค้า เช่น หนังสือค้ าประกัน กรมธรรม์ประกันภัย ฯลฯ  
จากนั้นป้อนข้อมูลสัญญาในระบบ ERP  และสื่อสารกับผู้ใช้งานเพื่อเตรียมแผนรองรับการ
เปลี่ยนแปลงก่อนสัญญาเริ่มต้น ในเวลาเดียวกันเจ้าหน้าที่จัดหาเชิงกลยุทธ์ควรจัดประชุมร่วมกับ
ผู้ใช้ที่เกี่ยวข้องโดยเชิญผู้ค้าเข้ามามีส่วนร่วมเพื่อให้เกิดความเข้าใจที่ตรงกันในการใช้สัญญา 
ขั้นตอนสุดท้ายคือการสรุปเงื่อนไขที่ส าคัญและข้อควรระวังในการท าสัญญาและจัดเก็บสัญญา
พร้อมทั้งประวัติการท าสัญญาและเอกสารที่เกี่ยวข้องต้ังแต่ต้นจนจบกระบวนการ รายละเอียด
ขั้นตอนแสดงในภาพที่ 42 อย่างไรก็ดีเจ้าหน้าที่จัดหาเชิงกลยุทธ์มีหน้าที่ต่อเนื่องในการบริหาร
สัญญาตลอดอายุสัญญาร่วมกับผู้ใช้งานซึ่งประเด็นที่ต้องเฝ้าติดตามในการบริหารสัญญาและ
บันทึกเป็นลายลักษณ์อักษรได้แก ่

- การจัดส่งสินค้าหรือการให้บริการที่ไม่เป็นไปตามที่ก าหนด 
- การส่งมอบสินค้าและบริการล่าช้า 
- ความถูกต้องและความน่าเชื่อถือในการเรียกเก็บเงินตามที่ตกลงและความ

พยายามในการช่วยบริษัทฯลดต้นทุน 
- การตอบสนองในการติดต่อสื่อสารของผู้ค้า 
- การตอบสนองในการแก้ปัญหา 
ทั้งนี้เมื่อพบความผิดปกติเจ้าหน้าที่จัดหาเชิงกลยุทธ์ต้องรีบสื่อสารไปยังผู้ค้าเพื่อ

การแก้ไขที่ทันท่วงทีและบันทึกสิ่งที่พบเป็นลายลักษณ์อักษรเพื่อเก็บประวัติสัญญา และในตลอด
อายุสัญญาต้องมีการบริหารเอกสารประกอบสัญญาเช่น หนังสือค้ าประกัน กรมธรรม์ประกันภัยท่ี
ได้รับการต่ออายุจนกระทั่งจบอายุสัญญา 
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ภาพที่ 42 แสดงขั้นตอนการท าสัญญา 
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4.5.8 การจัดการความสัมพันธ์กับผู้ค้า 
ในขั้นตอนนี้ของงานวิจัย ผู้วิจัยเน้นเฉพาะการติดตามผลงาน วัดผลงาน การปรับปรุง
ผลงานของผู้ค้าต่อเนื่องจากขั้นตอนการท าสัญญาสินค้าประเภท Process 
Instrumentation รายละเอียดมีดังนี้ 

- การติดตามผลงานผู้ค้า เป็นแนวทางควบคุมเพื่อท าให้แน่ใจว่าผู้ค้าปฏิบัติตาม
เงื่อนไขของสัญญาและข้อตกลงระดับการให้บริการในสัญญา (service level 
agreement) ซึ่งการก าหนดตัวชี้วัดควรสอดคล้องกับเป้าหมายของฝ่ายจัดหา 
ตัวอย่างเช่น อัตราการส่งสินค้าตรงเวลาไม่น้อยกว่าร้อยละ 95 ของจ านวน
รายการสินค้าที่จัดส่ง อัตราการเสียหายของสินค้าน้อยกว่า ร้อยละ 1 ของ
จ านวนรายการสินค้าที่จัดส่ง การยืนยันค าสั่งซื้อภายใน 1 วันท าการนับแต่ได้รับ
ใบสั่งซื้อ เป็นต้น โดยจัดท าเป็นรายงานประจ าเดือน นอกจากนี้ในการติดตาม
ผลงานผู้ค้าควรมีการสื่อสารระหว่างผู้ใช้งาน ฝ่ายจัดหาและผู้ค้าอย่างต่อเนื่อง 
กรณีผู้ใช้งานพบปัญหาเกี่ยวกับสัญญาสามารถส่งข้อมูลเป็นแบบฟอร์มที่มี
รายละเอียดอย่างน้อยเกี่ยวกับสินค้าที่พบปัญหา เลขที่ใบสั่งซื้อ วันที่รับสินค้า 
การวิเคราะห์ปัญหาเบื้องต้น ความเสียหายท่ีเกิดกับบริษัทฯ การเยียวยา
เบื้องต้นที่ต้องการจากผู้ค้า ความจ าเป็นในการเรียกร้องค่าเสียหายเป็นต้น ซึ่ง
ผู้ใช้งานจะต้องส่งเอกสารนั้นให้ฝ่ายจัดหาทันทีเมื่อพบปัญหา วิธีสื่อสารอีก
รูปแบบหนึ่งคือการใช้ระบบฐานข้อมูลที่ใช้ระบบการส่งอัตโนมัติจากผู้ใช้งานที่
เกี่ยวข้องไปยังเจ้าหน้าที่จัดหาที่ดูแล เมื่อได้รับข้อมูลจากผู้ใช้งานเจ้าหน้าที่
จัดหาเชิงกลยุทธ์มีหน้าที่ติดต่อประสานงานกับผู้ค้าโดยผ่านทางเอกสารที่มี
รายละเอียดของปัญหาเป็นลายลักษณ์อักษรหรือที่ เรียกว่า Complaint Letter 
หรือหากมีความจ าเป็นต้องเรียกร้องค่าเสียหาย เจ้าหน้าที่จัดหาเชิงกลยุทธ์เป็นผู้
ประสานงานกับหน่วยงานกฎหมาย ประกันภัย และบัญชี เพื่อด าเนินการ
เรียกร้องค่าเสียหาย ทั้งนี้เจ้าหน้าที่จัดหาเชิงกลยุทธ์เป็นผู้ประสานงาน จัดการ
ประชุมเพื่อสรุปแนวทางแก้ไข (corrective action) และแนวทางป้องกันไม่ให้
เกิดซ้ า(preventive action) และเก็บบันทึกประวัติของสัญญา 

- การวัดผลงานผู้ค้า เป็นการวัดระดับความสามารถของผู้ค้าในการปฏิบัติตาม
สัญญาและสร้างความพึงพอใจให้กับผู้ที่ เกี่ยวข้องกับสัญญาในภาพรวม 
ระยะเวลาที่ควรวัดผลงานอย่างน้อย 1 ครั้งต่อปี และเมื่อจบอายุสัญญา เพื่อ
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เป็นการเก็บบันทึกใช้ในการอ้างอิงในอนาคต เนื่องจากช่วงเวลาที่ท างานวิจัยน้ี 
ผู้วิจัยด าเนินการโครงการจัดหาเชิงกลยุทธ์ถึงขั้นตอนการเจรจาต่อรองจึงไม่
สามารถน าข้อมูลจริงมาแสดงได้ หลังจากหารือร่วมกับคณะท างาน ผู้วิจัยขอ
เสนอแนวทางการวัดผลงานผู้ค้า ดังแสดงในตารางท่ี 14 

 
ตารางที่ 14 แสดงแนวทางการวัดผลงานผู้ค้าของสินค้าประเภท Process Instrumentation 
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  จากนั้นน าผลคะแนนที่ได้จัดระดับความสามารถของผู้ค้าเพื่อสื่อสารให้ผู้ค้า
รับทราบต่อไป ซึ่งเกณฑ์ที่ก าหนดเป็นดังนี้  
> 95 คะแนน: ดีมาก, 85-95 คะแนน: ดี, 75-85 คะแนน: พอใช้, <75 คะแนน: ควรปรับปรุง 
   เมื่อได้ผลการวัดผลงานของผู้ค้าพร้อมจัดระดับความสามารถ เจ้าหน้าที่
จัดหาจะเป็นผู้รับผิดชอบการแจ้งผลกับผู้ค้าและเก็บเอกสารเพื่อการอ้างอิงต่อไป 

-  การปรับปรุงผู้ค้า กรณีที่ผู้ค้าได้รับการประเมินผลงานในระดับควรปรับปรุงหรือตลอด
ช่วงอายุสัญญาอาจมีปัญหาหรือความเข้าใจที่ไม่ตรงกันเกิดขึ้น เจ้าหน้าที่จัดหาเชิงกล
ยุทธ์เป็นผู้ประสานงานกับทั้งสองฝ่ายและจัดให้มีการประชุมรายเดือนร่วมกับผู้ที่เกี่ยวข้อง
กับสัญญาโดยเฉพาะในช่วง 3 เดือนแรกเพื่อจัดท าแผนปรับปรุงการท างาน แนวทางแก้ไข
แและติดตามผลการแก้ไขของทั้งสองฝ่าย เมื่อทุกฝ่ายแน่ใจว่าปัญหาหลักได้ถูกแก้ไขอย่าง
เหมาะสมอาจจัดการประชุมเพื่อติดตามผลงานผู้ค้า สื่อสารแลกเปลี่ยนความคิดเห็นและ
เป็นการสร้างความสัมพันธ์โดยการจัดให้มีประชุมไตรมาสละ  1 ครั้ง โดยเจ้าหน้าที่จัดหา
เชิงกลยุทธ์จะเป็นผู้เก็บบันทึกเอกสารที่เกี่ยวข้องเพื่อเป็นแนวทางการปรับปรุงและ
ออกแบบสัญญาให้เหมาะสมยิ่งขึ้นส าหรับอนาคต 

ทั้งนี้วิธีการบริหารผู้ค้าที่กล่าวในตอนต้นต้องได้รับการสื่อสารไปยังผู้ค้าเพื่อให้
เข้าใจถึงแนวปฏิบัติรวมถึงการสื่อสารเป้าหมายตัวชี้วัดผลงานของฝ่ายจัดหาที่เกี่ยวข้องกับผลงาน
ของผู้ค้าเพื่อให้ผู้ค้ารับทราบความคาดหวังของฝ่ายจัดหาที่มีต่อผลงานผู้ค้า ท้ายสุดข้อมูลที่ได้จาก
การบริหารความสัมพันธ์กับผู้ค้าจะถูกน าไปประกอบการทบทวนกลยุทธ์ในตอนต่อไป 

4.5.9 การทบทวนกลยุทธ์  
เจ้าหน้าที่จัดหาเชิงกลยุทธ์มีหน้าที่ต่อเนื่องในการติดตามผลการวางกลยุทธ์อย่างน้อย
ทุกสิ้นปีในการติดตามการเปลี่ยนแปลงของข้อมูลของสินค้าและประเมินผลงานหลัง
การจัดหาเชิงกลยุทธ์เทียบกับแผนจัดหาเชิงกลยุทธ์ที่ได้วางไว้ 
สิ่งที่ควรปฏิบัติในการติดตามผลการวางกลยุทธ์คือการประสานงานและสร้าง
ความสัมพันธ์กับทั้งผู้ใช้งานและผู้ค้าทุกฝ่ายร่วมกันเสนอความคิดเห็นและให้ข้อมูล
อย่างเปิดกว้าง เพื่อน าข้อเสนอแนะเหล่านั้นสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับทั้งสองฝ่าย ประกอบ
กับทบทวนปัญหาที่พบและแผนการแก้ไขที่ผ่านมา เพื่อให้แน่ใจโดยว่ากลยุทธ์ที่วาง
เหมาะสมตรงตามความต้องการของธุรกิจ ในขณะเดียวกันเจ้าหน้าที่จัดหาเชิงกลยุทธ์
ต้องติดตามวิเคราะห์ตลาดผู้ค้าและความต้องการทางธุรกิจที่เปลี่ยนแปลงไปของ
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องค์กรเช่นกรณีที่มีการเปลี่ยนแปลงลักษณะเฉพาะ (specification) ของสินค้าหรือมี
โครงการขยายธุรกิจไปยังพื้นที่อ่ืนอาจท าให้ต้องหาแหล่งขายรายใหม่หรือเปลี่ยน  
กลยุทธ์ นอกจากนี้เจ้าหน้าจัดหาเชิงกลยุทธ์ต้องทบทวนการวิเคราะห์เพื่อท าให้ข้อมูลที่
เกี่ยวข้องเป็นปัจจุบัน ซึ่งข้อมูลที่ต้องทบทวนมีดังนี้    

- การวิเคราะห์ค่าใช้จ่ายของสินค้าและบริการเพื่อให้ทราบสภาพการใช้จ่ายที่
เป็นปัจจุบันที่สุดรวมถึงการข้อมูลเพื่อให้แน่ใจว่าการวิเคราะห์โอกาสท่ีผ่าน
มาถูกต้องและหาโอกาสใหม่ 

- การทบทวนแผนกลยุทธ์เพื่อทบทวนการจัดล าดับความส าคัญของโครงการ
จัดหาเชิงกลยุทธ์และประเมินผลงานโครงการจัดหาเชิงกลยุทธ์เทียบกับแผน
ที่วางไว้ เช่น คณะท างานท าตามหน้าที่ที่ก าหนดไว้ ต้องการการสนับสนุน
จากฝ่ายอ่ืนเข้าร่วมเป็นคณะท างานหรือไม่ ระยะเวลาด าเนินโครงการเสร็จ
ตามที่ก าหนด การประหยัดต้นทุนเป็นไปตามที่คาดการณ์ เป็นต้น เพื่อ
ปรับปรุงแผนในปีถัดไป 

- การวิเคราะห์ข้อมูลภายในและข้อมูลด้านซัพพลาย เพื่อท าข้อมูลให้เป็น
ปัจจุบันและวิเคราะห์การเปลี่ยนแปลงของปัจจัยที่มีผลกระทบ เช่น 
นวัตกรรมสินค้า ข้อมูลผู้ค้า โครงสร้างต้นทุนการเป็นเจ้าของ โครงสร้าง
ต้นทุนของตลาด ที่อาจมีผลต่อกลยุทธ์ที่ก าหนด  รวมถึงการวิเคราะห์
แนวโน้มความต้องการภายในและทิศทางตลาดสนับสนุนการวางกลยุทธ์ 

  ในกรณีที่มีการเปลี่ยนแปลงของข้อมูลหรือปัจจัยที่มีผลกระทบกับธุรกิจมากเจ้าหน้าที่
จดัหาเชิงกลยุทธ์และคณะท างานอาจพิจารณาด าเนินการใหม่ทุกขั้นตอนของการจัดหาเชิงกลยุทธ์
เพื่อปรับกลยุทธ์ให้เหมาะสมกับความต้องการของธุรกิจและสถานการณ์ที่เปลี่ยนแปลงไป 
  ผลการวิจัยในบทนี้เกิดจากการวิเคราะห์ข้อมูลจริงและปฏิบัติจริงต้ังแต่ขั้นตอนการ
วิเคราะห์ค่าใช้จ่ายแบ่งตามประเภท การวางแผนจัดหาเชิงกลยุทธ์ การวิเคราะห์ข้อมูลภายในและ
ข้อมูลด้านซัพพลาย การคัดเลือกผู้ค้า และอยู่ในระหว่างการเจราจาต่อรอง ดังนั้นขั้นตอนหลังจาก
การเจรจาต่อรองจนกระทั่งถึงการทบทวนกลยุทธ์เป็นการเสนอแนะแนวทางโดยผู้วิจัยโดยผู้วิจัย
น าเสนอผลการวิเคราะห์และแนวทางพร้อมทั้งข้อเสนอแนะทั้งหมดให้ผู้จัดการส่วนจัดหาเชิงกล
ยุทธ์และหัวหน้างานจัดหาเชิงกลยุทธ์เป็นผู้ให้ข้อเสนอแนะและผู้วิจัยได้ปรับเนื้อหาให้เหมาะสม
ตามข้อเสนอแนะที่ได้รับจากผู้เกี่ยวข้องเพื่อให้แน่ในความถูกต้องและสามารถน าแนวทางไป
ประยุกต์ใช้ได้จริงและเป็นประโยชน์กับธุรกิจ 



 

 
 

บทที่  5 

สรุปผลการวิจัย และข้อเสนอแนะ 

งานวิจัยนี้เป็นการสร้างแนวทางแนวทางจัดหาเชิงกลยุทธ์ส าหรับโรงกลั่นน ามัน โดยการ
สร้างตัวแบบขั้นตอนการจัดหาเชิงกลยุทธ์โดยผู้วิจัยและน าข้อมูลจริงมาใช้กับตัวแบบที่น าเสนอ
โดยผู้ วิ จั ย  หลั งจากการวิ เคราะห์ ตามแนวทางที่ ก าหนด ผู้ วิ จั ย เลื อกสิน ค้า  Process 
Instrumentationเพื่อมุ่งเน้นให้เห็นการน าตัวแบบขั้นตอนมาประยุกต์ใช้จริงในธุรกิจ เนื่องจาก
ประสบปัญหาความล่าช้าในขั้นตอนการเตรียมขอบข่ายของงานและลักษณะเฉพาะของสินค้า
(specification)และขั้นตอนการเจรจาต่อรอง จึงท าให้โครงการจัดหาเชิงกลยุทธ์นี้ด าเนินมาถึง
เพียงขั้นตอนการเจราจาต่อรอง ขั้นตอนต้ังแต่การเจรจาต่อรองจึงเป็นเพียงการเสนอแนวทาง
ปฏิบัติที่สามารถน าไปประยุกต์ใช้จริงได้รับการตรวจสอบความถูกต้องและยืนยัยว่าสามารถ
น าไปใช้ได้จริงจากฝ่ายจัดหาและผู้เกี่ยวข้องในบริษัทฯ อย่างไรก็ดีจากข้อเสนอราคาและเงื่อนไข
ต้ังต้นของผู้ค้าสามารถประมาณได้ว่า บริษัทฯจะได้รับส่วนลดราคาสินค้าและบริการทางวิศวกรรม
ที่ต้องใช้ในช่วงอายุการใช้งานของสินค้าประเภทนี้  อย่างน้อยร้อยละ 10-15 และสัญญามี
ระยะเวลา 5 ปี ซึ่งเป็นประโยชน์กับบริษัทฯในการบริหารต้นทุนและความเสี่ยงในการจัดหา 

ผลการศึกษาที่ได้เกิดจากการหารือร่วมกับผู้เกี่ยวข้องภายในบริษัทซึ่งบางส่วนอาจมี
ลักษณะเฉพาะส าหรับบริษัทที่เลือกศึกษาโดยสามารถสรุปได้เป็น 3 ส่วน ได้แก่ ตัวแบบขั้นตอน
การจัดหาเชิงกลยุทธ์ส าหรับธุรกิจโรงกลั่นน้ ามันที่น าเสนอโดยผู้วิจัย ขั้นตอนการจัดหาและปัญหา
หลักที่พบในการจัดหาในปัจจุบัน และผลการน าตัวแบบขั้นตอนการจัดหาเชิงกลยุทธ์มาใช้กับ
ข้อมูลจริง 
5.1 สรุปผลการวิจัย 

5.1.1 ตัวแบบขั้นตอนการจัดหาเชิงกลยุทธ์ส าหรับธุรกิจโรงกลั่นน้ ามันที่น าเสนอ
โดยผู้วิจัย 
ในการพัฒนาตัวแบบขั้นตอนการจัดหาเชิงกลยุทธ์ส าหรับบริษัทที่ ศึกษา 
ผู้วิจัยได้ค้นคว้าทฤษฎี งานวิจัย บทความและวีธีปฏิบัติที่ดีเยี่ยมที่เกี่ยวกับ
การจัดหาเชิงกลยุทธ์  เพื่อสร้างตัวแบบขั้นตอนการจัดหาเชิงกลยุทธ์ที่
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เหมาะสมกับบริษัทฯ ซึ่งตัวแบบขั้นตอนการจัดหาเชิงกลยุทธ์ที่ผู้วิจัยน าเสนอ
มีรายละเอียดขั้นตอนดังแสดงในภาพที่ 43 หลังจากที่ได้ตัวแบบขั้นตอนการ
จัดหาเชิงกลยุทธ์ดังกล่าว ผู้วิจัยน าตัวแบบไปเป็นส่วนหนึ่งของค าถาม
สัมภาษณ์ผู้บริหารและหัวหน้างานในฝ่ายจัดหาเพื่อขอข้อเสนอแนะ ซึ่งผล
จากการสัมภาษณ์พบว่า ทุกท่านเห็นด้วยกับตัวแบบขั้นตอนการจัดหาเชิงกล
ยุทธ์ที่ผู้วิจัยน าเสนอพร้อมทั้งเสนอให้เพิ่มเติมการวิเคราะห์ในส่วนของ
ความถี่ในการซื้อเพื่อหาโอกาสในการลดงานธุรการของฝ่ายจัดหาและการ
ทบทวนกลยุทธ์ควรครอบคลุมการประเมินผลงานของโครงการจัดหาเชิงกล
ยุทธ์ว่าบรรลุผลส าเร็จตามที่ตั้งไว้หรือไม่ 
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ภาพท่ี 43 ตัวแบบขั้นตอนการจัดหาเชิงกลยุทธ์ที่น าเสนอโดยผู้วิจัย 
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5.1.2 ระบบการจัดหาและปัญหาหลักที่พบในการจัดหาของบริษัทฯ 
เพื่อให้เข้าใจภาพรวมของบริษัทฯ ผู้วิจัยศึกษาระเบียบขั้นตอนปฏิบัติงาน 

เอกสารรายงานและบันทึกรวมถึงการสัมภาษณ์ผู้บริหารและหัวหน้างานในฝ่ายจัดหาโดยสามารถ
สรุประบบการจัดหาในปัจจุบันและปัญหาหลักได้ดังนี้ 

- นโยบายการจัดหา 
บริษัทฯที่ศึกษาเป็นบริษัทด าเนินธุรกิจโรงกลั่นน้ ามันและเป็นผู้ผลิตสารต้ังต้นที่ใช้

ในอุตสาหกรรมปิโตรเคมีซึ่งมีขนาดใหญ่เป็นอันดับต้นในประเทศไทยและภูมิภาคเอเชีย ปัจจุบัน
บริษัทมีบุคคลากรประจ าที่ท างานด้านจัดหาประมาณ 30 คน โดยแบ่งเป็นส่วนจัดหาเชิงกลยุทธ์ 
และส่วนปฏิบัติการจัดหา ส่วนบริหารพัสดุคงคลังและคลังสินค้า ซึ่งบริษัทมีนโยบายการบริหาร
การจัดหาแบบผสมระหว่างการบริหารแบบรวมศูนย์และกระจายอ านาจการจัดหาให้กับผู้ใช้งาน 
อย่างไรก็ดีการกระจายอ านาจการซื้อให้กับผู้ใช้งานสามารถกระท าได้เฉพาะรายการที่บริษัทฯ
ก าหนดและรายการท่ีได้รับการก าหนดเงื่อนไขและราคาในสัญญาหลักไว่ก่อนหน้า การด าเนินการ
จัดหากระท าภายใต้หลักเกณฑ์ของบริษัทซึ่งต้องค านึงถึงความเหมาะสมด้านเศรษฐศาสตร์ ด้าน
ประสิทธิภาพ ด้านความยุติธรรม ด้านความโปร่งใสและจริยธรรมและด้านความรับผิดชอบต่อ
สังคมและสิ่งแวดล้อม 

- ขั้นตอนการจัดหา 

ระเบียบขั้นตอนการจัดหาของบริษัทมีลักษณะเป็นการจัดหาแบบด้ังเดิมโดย
มุ่งเน้นขั้นตอนจัดหาทั่วไปที่มีขั้นตอนเริ่มจาก การออกใบค าขอสั่งซื้อและการขออนุมัติจากผู้มี
อ านาจ การก าหนดวิธีการจัดหา การขอราคาและการเสนอราคา การเจรจาต่อรอง การประเมินผล
การเสนอราคาและการคัดเลือกผู้ค้า การน าเสนอผู้มีอ านาจอนุมัติการจัดหา การท านิติกรรม
สัญญา การติดตามและเร่งรัดการส่งมอบและการตรวจรับพัสดุ 

- สภาพปัจจุบันของการจัดหา 
ขั้นตอนการท างานจัดหามีลักษณะเป็นการจัดหาแบบทั่วไปตามที่ได้อธิบาย

ในตอนต้น อย่างไรก็ดีผู้บริหารของฝ่ายจัดหาตระหนักถึงความส าคัญของการจัดหาเชิงกลยุทธ์ที่จะ
ช่วยส่งเสริมความได้เปรียบเชิงการแข่งขันของบริษัทฯในด้านต้นทุน สนับสนุนการผลิตให้ด าเนินได้
อย่างต่อเนื่องและสนับสนุนงานโครงการเพื่อพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ออกสู่ตลาด ซึ่งแนวทางและ
นโยบายการบริหารจากนี้ไปจะมุ่งเน้นการให้ความรู้การจัดหาเชิงกลยุทธ์กับบุคคลากรจัดหาให้
เข้าใจกระบวนการและเพิ่มทักษะการวิเคราะห์  
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ในด้านการน าการจัดหาเชิงกลยุทธ์มาใช้ในบริษัทฯ พบว่าเริ่มมีการวิเคราะห์
ค่าใช้จ่ายส าหรับสินค้าบางประเภท มีการวางแผนกลยุทธ์ประจ าปีที่ยังขาดความชัดเจนในการ
เชื่อมโยงกับแผนธุรกิจและขาดความร่วมมือจากผู้เกี่ยวข้องในการร่วมวางแผน นอกจากนี้ในการ
วางแผนการประหยัดต้นทุนเป้าหมายถูกก าหนดจากผู้บริหารโดยใช้ประสบการณ์เป็นส่วนใหญ่ 
อาจกล่าวโดยสรุปได้ว่าบริษัทฯยังมิได้น าการจัดหาเชิงกลยุทธ์มาใช้อย่างเต็มรูปแบบเนื่องจากอยู่
ในช่วงพัฒนาปรับเปลี่ยนระบบการท างานให้เป็นการจัดหาเชิงกลยุทธ์ 

การบริหารและพัฒนาผู้ค้ามุ่งเน้นติดตามและประเมินและติดตามผลงานของ
ผู้ค้าในด้านคุณภาพ การส่งมอบ การรวมไปถึงการร่วมแก้ปัญหาและพัฒนาร่วมไปกับผู้ค้าราย
ย่อยที่ต้องการการสนับสนุนทางด้านเทคนิค การควบคุมคุณภาพ แต่ยังไม่มีแนวทางชัดเจนในการ
พัฒนาความสัมพันธ์ในด้านความร่วมมือทางเทคโนโลยีและการปรับปรุงประสิทธิภาพในระยะยาว 

การบริหารผลงานของฝ่ายจัดหาท าโดยก าหนดตัวชี้วัดที่เกี่ยวข้องกับด้าน
คุณภาพสินค้าต้นทุน เวลาในการตอบสนองความต้องการของผู้ค้าภายในและการจัดส่งของผู้ค้า 
และการปรับปรุงประสิทธิภาพการท างานโดยการเพิ่มการท าสัญญา ซึ่งตัวชี้วัดที่มีปัญหามากที่สุด
คือตัวชี้วัดการส่งมอบที่ตรงเวลาของผู้ค้าซึ่งในปัจจุบันท าได้ต่ ากว่าเกณฑ์ที่ก าหนด อย่างไรก็ดี
ผู้วิจัยพบว่าเกิดความคิดเห็นที่ไม่ตรงกันของผู้รับการสัมภาษณ์ในประเด็นตัวชี้วัดที่ส าคัญ โดย
ผู้จัดการฝ่ายเห็นว่าตัวชี้วัดการประหยัดต้นทุนส าคัญที่สุด ในขณะที่ผู้จัดการส่วนและหัวหน้างาน
มุ่งไปที่ตัวชี้วัดด้านเวลาทั้งด้านการส่งมอบตรงเวลาและเวลาทั้งหมดที่ใช้ในการออกใบสั่งซื้อนับแต่
ได้รับใบค าขอจัดหาที่อนุมัติแล้ว ซึ่งสิ่งนี้แสดงให้เห็นถึงความคาดหวังและทิศทางการบริหารที่ไม่
ตรงกันของฝ่ายจัดหา ท้ายสุดอาจท าให้ไม่บรรลุเป้าหมายของฝ่ายจัดหา 

- ปัญหาหลักที่พบในการจัดหา 
แม้ว่าในปัจจุบันบริษัทฯเริ่มน าการจัดหาเชิงกลยุทธ์มาใช้กับสินค้าบาง

ประเภท แต่ยังไม่มีแนวปฏิบัติที่เป็นทิศทางเดียวกันเนื่องจากขาดขั้นตอนการจัดหาเชิงกลยุทธ์ที่
ชัดเจนและเป็นระบบส่งผลให้เกิดความเข้าใจที่ไม่ตรงกัน ยากต่อการน าไปปฏิบัติ และบุคคลากร
จัดซื้อรวมถึงผู้เกี่ยวข้องกับการจัดหาขาดความเข้าใจทั้งในกระบวนการและบทบาทหน้าที่ของ
ตนเอง ท้ายสุดท าให้ไม่เกิดความร่วมมือระหว่างหน่วยงานอย่างเต็มที่ ประกอบกับบุคคลากรจัดหา
ขาดความรู้ในการจัดหาเชิงกลยุทธ์และทักษะการวิเคราะห์ข้อมูลการจัดหา และสิ่งที่เป็นอุปสรรค
ส าคัญในการพัฒนาการจัดหาแบบด้ังเดิมให้เป็นการจัดหาเชิงกลยุทธ์คือโครงสร้างองค์กรที่ไม่
รองรับการบริหารการจัดหาเชิงกลยุทธ์อย่างเต็มรูปแบบ 
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5.1.3 การน าตัวแบบขั้นตอนการจัดหาเชิงกลยุทธ์มาใช้กับข้อมูลจริง 
หลังจากตัวแบบขั้นตอนการจัดหาเชิงกลยุทธ์ได้รับการให้ข้อเสนอแนะโดย

ผู้บริหารและหัวหน้างานฝ่ายจัดหาประกอบกับข้อมูลการจัดหาในปัจจุบันและปัญหาหลักที่พบ 
ผู้วิจัยน าข้อมูลการจัดหาจริงมาใช้กับตัวแบบขั้นตอนการจัดหาเชิงกลยุทธ์เพื่อแสดงแนวทางการ
น าตัวแบบไปใช้ ซึ่งสรุปผลได้เป็น 4 ส่วนได้แก่ 

5.1.3.1 ผลการวิเคราะห์การจัดหาแบ่งตามประเภทสินค้าโดยรวมของโรงกลั่นน้ ามัน 
การจัดหาสินค้าของหน่วยผลิตน้ ามันของบริษัทที่ศึกษาพบว่าสินค้าที่จัดหา
แบ่งเป็น 45 ประเภท ซึ่งมีค่าใช้จ่ายรวมประมาณ 670,000,000 บาท จาก
การวิเคราะห์ตามทฤษฎี Pareto พบว่าค่าใช้จ่ายร้อยละ 81หรือคิดเป็นมูลค่า 
540,000,000 บาท เกิดจากรายการจัดหาสินค้าเพียง 13 ประเภท โดยสินค้า
ที่มีค่าใช้จ่ายสูงที่สุด 3 อันดับแรกได้แก่ สารเร่งปฏิกิริยา สารเคมีและ
Process Instrumentation ตามล าดับ การวิเคราะห์ภาพรวมการจัดหานี้ช่วย
ชี้แนวทางว่าสินค้า 13 กลุ่มนี้ควรได้รับการบริหารจัดการมากกว่ากลุ่มอื่นๆ 
ในขณะเดียวกันบริษัทจ าเป็นต้องทราบว่าผู้ค้ารายใดมีผลกระทบต่อการ
จัดหาสูงโดยการวิเคราะห์ค่าใช้จ่ายแบ่งตามผู้ค้าซึ่งผลที่ได้พบว่าค่าใช้จ่าย
ร้อยละ 80 มาจากผู้ค้า 85 รายจากจ านวนผู้ค้าทั้งหมด 419 ราย โดยผู้ค้าที่มี
ค่าใช้จ่ายสูงที่สุดคือ ผู้ค้ารหัส S168 ซึ่งเป็นผู้ค้าสารเร่งปฏิกิริยา ซึ่งข้อมูลนี้
สามารถใช้เป็นข้อมูลพื้นฐานในการบริหารความสัมพันธ์กับผู้ค้าได้ ด้าน
ข้อมูลการวิเคราะห์ผู้ค้าชี้ให้เห็นว่าบริษัทฯมีจ านวนผู้ค้ามากเกินความจ าเป็น
เช่นสินคา้กลุ่ม Process Instrumentation เป็นสินค้าที่มีจ านวนผู้ค้ามาก
ที่สุด และตัวอย่างที่เห็นได้ชัดคือสินค้าประเภท Tools ซึ่งเป็นเครื่องมือช่าง
และอุปกรณ์ทั่วไปที่มีค่าใช้จ่ายเพียง 6,800,000 บาท แต่มีผู้ค้าถึง 49 ราย 
และมีค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อผู้ค้า 1 รายเพียง 140,000 บาท  
ผลที่ได้จากการวิเคราะห์ค่าใช้จ่ายแบ่งตามประเภทมีดังนี้  

- สามารถบ่งชี้ประเภทสินค้าที่มีผลกระทบสูงกับค่าใช้จ่ายได้ว่า
มีจ านวนทั้งหมด 13 ประเภท ที่ต้องท าการวิเคราะห์หาโอกาสและจัดล าดับ
ความส าคัญของการลดต้นทุนและก าหนดแผนต่อไป 

- ผู้ค้าที่มีค่าใช้จ่ายสูงที่สุด 10 รายแรก ควรได้รับการบริหาร
ความสัมพันธ์ ปัจจุบันพบว่าบริษัทท าสัญญาระยะยาวกับผู้ค้าเพียง 3 รายได้
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แก่ S23, S30 และS199 ซึ่งเป็นการเสียโอกาสในการจัดการความเสี่ยง การ
สร้างมูลค่าเพิ่มและการจัดการต้นทุนให้กับบริษัทฯ 

- สินค้าที่มีจ านวนผู้ค้ามากเกินความจ าเป็นควรได้รับการ
บริหารจ านวนให้สมเหตุสมผลเพื่อไม่ให้เป็นการเสียโอกาสในการรวบรวม
ปริมาณซื้อเพื่อเพิ่มอ านาจการต่อรอง เช่นสินค้า Process  Instrumentation 
ควรได้รับการบริหารจ านวนผู้ค้าให้ไม่เกิน 20% จ านวนทั้งหมด หรือสินค้าใน
กลุ่ม Tools ซึ่งเป็นสินค้าทั่วไป ควรได้รับการบริหารจ านวนให้เหมาะสมโดย
อาจก าหนดท าสัญญาระยะราวกับผู้ค้าเพียง 2-3 รายเพื่อจัดหาสินค้าในกลุ่ม
น้ีและควบคุมจ านวนผู้ค้าไม่เกิน 10 ราย 
ระหว่างการวิเคราะห์พบว่าการจัดประเภทสินค้าบางส่วนไม่ถูกต้อง เนื่องจาก

ข้อจ ากัดด้านเวลาและทรัพยากรบุคคลจึงไม่สามารถตรวจความถูกต้องของการจัดประเภทสินค้า
ได้ทั้งหมด อย่างไรก็ดีการวิเคราะห์นี้เป็นเพียงการวิเคราะห์เบื้องต้น การวิเคราะห์ในรายละเอียด
ของสินค้าแต่ละประเภทจะท าหลังจากการจัดล าดับความส าคัญของโอกาสการประหยัดต้นทุน
และสามารถเลือกสินค้าที่จะน าไปวางแผนเชิงกลยุทธ์ต่อไป 

5.1.3.2 การวางแผนจัดหาเชิงกลยุทธ์ 
จากการน าประเภทสินค้าที่มีค่าใช้จ่ายสูงที่สุด 13 กลุ่มที่ได้วิเคราะห์ก่อน

หน้ามาวิเคราะห์จัดล าดับความส าคัญของโอกาสการประหยัดต้นทุน โดยพิจารณาขนาดการ
ประหยัดต้นทุนและความยากในการท าให้บรรลุผลส าเร็จ สามารถจัดล าดับความส าคัญของ
โอกาสการประหยัดต้นทุนของสินค้า 13 ประเภทที่มีค่าใช้จ่ายสูงที่สุดได้เป็น เป็น 4 กลุ่ม (4 
Waves) จากผลการวิเคราะห์นี้สามารถน ามาก าหนดแผนการจัดหาเชิงกลยุทธ์ในภาพรวมของ
บริษัทฯ เพื่อพัฒนาการจัดหาเชิงกลยุทธ์อย่างเป็นระบบ โดยในปีแรกสินค้าในกลุ่มที่ 1 (Wave 1) 
ได้รับการเลือกด าเนินการก่อนเนื่องจากเป็นสินค้าที่มีขนาดโอกาสประหยัดต้นทุนสูงและมีระดับ
ความยากในการปฏิบัติอยู่ในระดับต่ า จากน้ันสินค้าในกลุ่มที่ 2 กลุ่มที่ 3และกลุ่มที่ 4 จะถูก
ด าเนินการตามขั้นตอนจัดหาเชิงกลยุทธ์ในปีต่อๆไป ซึ่งสินค้าในกลุ่มที่ 1 (Wave 1) ที่ผู้วิจัยเลือก
เพื่อด าเนนิการจัดหาเชิงกลยุทธ์ได้แก่สินค้าประเภท Process Instrumentation ซึ่งแผนจัดหา
เชิงกลยุทธ์ของสินค้า Process Instrumentation ประกอบด้วย ชื่อโครงการจัดหาเชิงกลยุทธ์ 
วัตถุประสงค์ ขอบข่ายคณะท างาน บทบาทและหน้าที่ของคณะท างาน แผนการด าเนินงาน การ
ประเมินการประหยัดต้นทุน แผนการสื่อสาร ข้อมูลภายในองค์กร ข้อมูลด้านซัพพลาย และกล
ยุทธ์ส าหรับสินค้า Process Instrumentation ซึ่งข้อมูลภายในองค์กร ข้อมูลด้านซัพพลายและกล
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ยุทธ์จะได้จากการวิเคราะห์ในขั้นตอนที่ 3และ 4 และจะถูกน ามาอ้างอิงในแผนจัดหาเชิงกลยุทธ์นี้ 
กล่าวโดยสรุปคือสิ่งที่ได้จากขั้นตอนนี้คือแผนการจัดหาเชิงกลยุทธ์ในภาพรวมที่แบ่งเป็น 4 ช่วง 
(4 Waves) และแผนจัดกาเชิงกลยุทธ์ส าหรับสินค้า Process Instrumentation 

5.1.3.3  การวิเคราะห์ข้อมูลภายในและข้อมูลด้านซัพพลายของสินค้าProcess 
Instrumentation  
- การวิเคราะห์ข้อมูลภายใน 
ผลที่ได้จากการวิเคราะห์ข้อมูลภายในท าให้ได้รายละเอียดสินค้าประเภท 
Process Instrumentation มีค่าใช้จ่ายรวมประมาณ 73,000,000 บาท 
ประกอบด้วย Analyzer, Transmitter, DCS/PLC, Control Valve, 
Instrument Tools and Consumables และProximity Switch โดย 
Analyzer เป็นสินค้าที่มีค่าใช้จ่ายสูงที่สุดคิดเป็นร้อยละ 37 ของค่าใช้จ่าย
รวมของสินค้าประเภท Process Instrumentation  ด้านผู้ใช้งานพบว่า
ผู้ใช้งานหลักของสินค้ากลุ่มนี้คือกลุ่มบริหารสินค้าคงคลังซึ่งเป็นการซื้อเพื่อ
ส ารองคลังที่มีสัดส่วนถึงร้อยละ 81 ของค่าใช้จ่ายรวมของสินค้าประเภท 
Process Instrumentation นอกจากน้ีเมื่อน าข้อมูลการวิเคราะห์ค่าใช้จ่าย
แบ่งตามผู้ค้าและจ านวนรายการท่ีสั่งซื้อแบ่งตามผู้ค้าพบว่า ในจ านวนผู้ค้า 
10 รายแรกที่มีค่าใช้จ่ายสูงที่สุดและผู้ค้า 10 รายแรกที่มีรายการสั่งซื้อมาก
ที่สุด มีเพียงผู้ค้า S 23 ที่บริษัทฯมีสัญญาระยะยาว แต่ยังมีผู้ค้าอีก 5 รายได้
แก่ S35 S329 S369 S271 และ S180 ที่ยังมิได้บริหารจัดการอย่างเหมาะสม 
ซึ่งเป็นโอกาสที่บริษัทฯจะสามารถรวบรวมปริมาณซื้อ เพิ่มอ านาจการต่อรอง 
จัดท าสัญญาเพื่อจัดการความเสี่ยง ลดเวลาในการจัดซื้อและลดงานธุรการ
จัดซื้อ และเมื่อวิเคราะห์ประวัติการท าสัญญาพบว่า บริษัทฯท าสัญญาระยะ
ยาวเพียง 2 ฉบับ กับผู้ค้า S23 และ S160 จ านวนรายการที่ซื้อภายใต้สัญญา
เท่ากับ 416 รายการ หรือคิดเป็นร้อยละ 42 ของจ านวนรายการซื้อท้ังหมด 
เมื่อน าข้อมูลก่อนหน้ามาพิจารณาร่วมด้วย จะพบว่าหากบริษัทสามารถท า
สัญญากับผู้ค้า 5 รายดังกล่าวที่มีค่าใช้จ่ายสูงและมีจ านวนรายการซื้อสูงได้ 
จะท าให้บริษัทฯเพิ่มรายการซื้อภายใต้สัญญาได้ 210 รายการ ซึ่งจะส่งผลให้
รายการซื้อที่มีสัญญาเพิ่มเป็น 626 รายการ หรือคิดเป็นร้อยละ 63 และอาจ
สร้างการประหยัดต้นทุนให้กับบริษัทได้ 
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จากข้อมูลการในอดีตพบว่า โครงสร้างต้นทุนการเป็นเจ้าของสินค้า Process 
Instrumentation ประกอบด้วยราคาซื้อร้อยละ 86 ของต้นทุนรวม ค่าบริหาร
การจัดหาร้อยละ 2 ของต้นทุนรวม ค่าบริการบ ารุงรักษาร้อยละ 4 ของต้นทุน
รวม และค่าอะไหล่ร้อยละ 8 ของต้นทุนรวม ซึ่งการวิเคราะห์โครงสร้างต้นทุน
รวมจะเป็นแนวทางการก าหนดเกณฑ์การประเมินข้อเสนอจากผู้ค้าที่เสนอ
สินค้าที่มีต้นทุนรวมต่ าที่สุด 
- การวิเคราะห์ข้อมูลด้านซัพพลาย 
การวิเคราะห์ในขั้นตอนนี้จะท าให้เข้าใจสภาพตลาดและการแข่งขัน จาก
ข้อมูลที่ได้จากผู้ค้ารายใหญ่รายหนึ่ง พบว่าในตลาดประเทศไทยสินค้า
ประเภทนี้มีผู้ค้าหลักจ านวน ประมาณ 6 ราย ซึ่งสภาพการแข่งขันค่อนข้าง
รุนแรงเนื่องจากเป็นสินค้าที่มีลักษณะคล้ายกันและเทคโนโนยีมีผลต่อการ
แข่งขันสูง การเข้าออกของผู้ค้าในตลาดไม่ง่ายนักเนื่องจากเป็นธุรกิจที่ใช้
เงินลงทุนสูงโดยเฉพาะการวิจัยและพัฒนาเทคโนโลยีขั้นสูง ด้วยความ
สลับซับซ้อนของเทคโนโลยีท าให้โอกาสที่จะมีสินค้าทดแทนเข้ามาในตลาด
เกิดได้ยากมากอ านาจการต่อรองระหว่างผู้ซื้อและผู้ขายอยู่ในนระดับปาน
กลางในลักษณะที่มีการพึ่งพาซึ่งกันและกัน  ในธุรกิจนี้โครงสร้างต้นทุน
ประกอบด้วยค่าวัตถุดิบประมาณร้อยละ 50 ค่าแรงงานประมาณร้อยละ 
21 Overhead ประมาณร้อยละ 13 และโดยเฉลี่ยมีก าไรก่อนหักค่าใช้จ่าย
ในการขายและบริหารประมาณร้อยละ 23 ของยอดขายและมีก าไรสุทธิ
หลังหักค่าใช้จ่ายประมาณร้อยละ 9 ของยอดขาย 
ผลที่ได้จากการวิเคราะห์ข้อมูลภายในและข้อมูลด้านซัพพลาย จะถูกน าไป

ประกอบการวางกลยุทธ์ การวิเคราะห์ข้อเสนอจากผู้ค้าและการเจรจาต่อรองกับผู้ค้าในขั้นต่อไป 
อย่างไรก็ดีการวิเคราะห์ข้อมูลผู้ค้าในงานวิจัยนี้ท าได้ค่อนข้างจ ากัด

เนื่องจากผู้ค้าไม่ยินยอมเปิดเผยข้อมูลด้านต้นทุนหรือข้อมูลด้านการค้าที่เกี่ยวข้องเนื่องจากเป็น
ความลับของธุรกิจ การจะได้ข้อมูลที่สมบูรณ์แบบอาจต้องมีค่าใช้จ่ายในการซื้อข้อมูลวิจัยตลาด
สินค้าประเภทนี้ 

5.1.3.4 การก าหนดกลยุทธ์การจัดหา ตามทฤษฎีของ Kraljic(1983) 
ผลการวิเคราะห์เพื่อแบ่งประเภทสินค้าโดยใช้เกณฑ์ความเสี่ยงในการจัดหาและ
ความส าคัญเชิงกลยุทธ์ประกอบกับข้อมูลที่ได้วิเคราะห์ก่อนหน้า พบว่าสินค้าประเภท 
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Process Instrumentation อยู่ในกลุ่มสินค้าที่ความเสี่ยงในการจัดหาสูงและมี
ความส าคัญเชิงกลยุทธ์สูงหรือที่เรียกว่า Strategic Items ในที่นี้ผู้วิจัยได้เสนอแนว
ทางการวางกลยุทธ์อยู่ภายใต้กรอบความร่วมมือในการพัฒนาผลิตภัณฑ์เนื่องด้วย
บริษัทฯมีศักยภาพเพียงพอในการในการสนับสนุน โดยจัดท าเป็นสัญญาระยะยาวใน
เชิงพันธมิตรที่มีการตกลงผลประโยชน์ร่วมอย่างเป็นธรรม อย่างไรก็ดีในกรณีที่เป็นการ
จัดหาสินค้าใหม่ที่มีมูลค่าสูง บริษัทฯมีทางเลือกกลยุทธ์คือการประกวดราคาเนื่องจาก
ลักษณะสินค้าและเทคโนโลยีมีความคล้ายคลึงกันและสภาพตลาดที่มีการแข่งขันสูง  
โดยขอบข่ายของสัญญาต้องครอบคลุมการจัดหาสินค้าและบริการในช่วงอายุการใช้
งาน การวางกลยุทธ์ที่น าเสนอโดยผู้วิจัยจะส่งผลดีกับบริษัทฯมากกว่าการวางกลยุทธ์ใน
อดีตที่เป็นการซื้อแบบทันที(spot order) ซึ่งกลยุทธ์ที่ได้ในขั้นตอนนี้จะถูกน าไปก าหนด
แนวทางการเจรจาต่อรองและการวิเคราะห์ข้อเสนอจากผู้ค้า  

5.1.3.5 การคัดเลือกผู้ขายและการขอให้เสนอราคา 
เพื่อคัดกรองผู้ค้าที่มีศักยภาพในการร่วมพัฒนาสินค้าและมีความสามารถใน

การแข่งขันในตลาด ผู้วิจัยเสนอแนะแนวทางเกณฑ์การประเมิน ซึ่งประกอบด้วยด้านคุณภาพ 
ความสามารถในการจัดการ สถานะการเงิน โครงสร้างต้นทุน ผลงานการจัดส่ง ความสามารถ
ทางด้านเทคนิค การจัดการความปลอดภัยและความสามารถในการจัดการข้อมูล โดยก าหนด
เกณฑ์ผ่านที่คะแนนรวมมากกว่า 60 คะแนน และก าหนดแนวทางจัดท าเอกสารขอให้ผู้ค้ายื่น
ข้อเสนอและราคา ซึ่งประกอบด้วยจดหมายเชิญให้เสนอราคาและเงื่อนไข ข้อแนะน าการเสนอ
ราคาและเงื่อนไข เงื่อนไขการการรักษาความลับของข้อมูล ร่างสัญญาที่มีขอบข่ายของงาน ตาราง
ราคาและเงื่อนไขด้านความปลอดภัย อาชีวอนามัยและสิ่งแวดล้อม เพื่อหลีกเลี่ยงความผิดพลาด
ในการเสนอราคาและเงื่อนไขที่เกี่ยวข้องของผู้ค้า ซึ่งรายละเอียดการจัดเตรียมร่างสัญญาจะขอ
กล่าวในข้ันตอนการท าสัญญา นอกจากนี้ผู้วิจัยได้น าเสนอเกณฑ์การประเมินข้อเสนอจากผู้ค้าทั้ง
ในด้านเทคนิค ด้านต้นทุนและข้อเสนอเกี่ยวกับการค้า เพื่อความโปร่งใสและใช้ในการวิเคราะห์
ข้อเสนอจากผู้ค้าในขั้นต่อไป  

ระหว่างการด าเนินการจัดเตรียมเอกสารขอให้ผู้ค้าเสนอราคาผู้วิจัยประสบ
ปัญหาความล่าช้าและความร่วมมือในการพัฒนาขอบข่ายและลักษณะเฉพาะของสินค้าจาก
ผู้ใช้งานที่เกี่ยวข้อง เนื่องจากความไม่เข้าใจในการจัดหาเชิงกลยุทธ์และบทบาทของผู้ใช้งานที่
เกี่ยวข้อง อย่างไรก็ดีหลังจากที่เจ้าหน้าที่จัดหาเชิงกลยุทธ์ชี้แจงและให้การสนับสนุนมากขึ้นพบว่า
ได้รับความร่วมมือเป็นอย่างดีจากผู้ใช้งานที่ก่ียวข้อง 
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5.1.3.6 การเจรจาต่อรองและการคัดเลือกผู้ขาย 
เนื่องจากขณะที่ศึกษา โครงการจัดหาเชิงกลยุทธ์นี้อยู่ในระหว่างการเจรจาต่อรองจึง

ไม่สามารถแสดงผลในงานวิจัยได้ ผู้วิจัยได้เสนอแนวทางการเจรจาต่อรองเพื่อให้สอดคล้องกับกล
ยุทธ์การจัดหาจากขั้นตอนกอ่นหน้า โดยแนวทางการเจรจามี 2แนวทางได้แก่ แนวทางที่มีลักษณะ
ผสมผสานระหว่างการแพ้-ชนะและการร่วมมือกันอย่างสร้างสรรค์ส าหรับการจัดหาสินค้าใหม่และ
แนวทางที่เป็นการเจรจาต่อรองที่เป็นการร่วมมืออย่างสร้างสรรค์ส าหรับการเข้าท าสัญญากับผู้ค้า
ที่เป็นผู้ผลิตสินค้าที่ใช้ในปัจจุบัน โดยเป็นกรอบการเจรจาอยู่บนพื้นฐานความเป็นจริง 
 นอกจากนี้ผู้วิจัยได้เสนอแนะแนวทางการประเมินข้อเสนอจากผู้ค้าโดยสร้างตาราง
การประเมินข้อเสนอจากผู้ค้าและเกณฑ์การเลือกผู้ค้าทั้งด้านเทคนิคและด้านการค้า ซึ่งการ
ก าหนดเกณฑ์การประเมินอ้างอิงจากโครงสร้างต้นทุนการเป็นเจ้าของที่ได้จากการวิเคราะห์ข้อมูล
ภายในองค์กรที่ท าไว้ในตอนต้น 

5.1.3.7 การท าสัญญาและการบริหารสัญญา 
ในขั้นตอนนี้ผู้วิจัยน าเสนอขั้นตอนจัดท าเอกสารสัญญาและแนวทางการ
บริหารสัญญา  

- การท าสัญญา 
โ ค ร ง ส ร้ า ง สั ญญ าที่ ใ ช้ ส า ห รั บ สิ น ค้ า แ ล ะ บ ริ ก า ร ข อ ง  Process 
Instrumentation ท่ีฝ่ายกฎหมายก าหนดมีรายละเอียดดังจะกล่าวต่อไป ซึ่ง
ผู้วิจัยได้พิจารณารูปแบบนี้เทียบกับทฤษฎีและตัวอย่างสัญญาจากผู้ค้าราย
อ่ืนๆ พบว่าโครงสร้างที่บริษัทฯใช้อยู่ความเหมาะสมกับความต้องการของ
ธุรกิจ จึงขอน าเสนอแนวทางที่บริษัทฯใช้อยู่ในปัจจุบัน 

1. เงื่อนไขมาตรฐานทางกฎหมายและทางการค้าซึ่งเป็นรูปแบบที่
ก าหนดโดยฝ่ายกฎหมาย  

2. รายละเอียดขอบข่ายงานและลักษณะเฉพาะของสินค้า  
3. ตารางราคาและเงื่อนไขเกี่ยวกับการช าระเงินและรายละเอียด

เงื่อนไขประกันภัย  
4. รายละเอียดผู้แทนในการบริหารสัญญาของคู่สัญญา 
5. กฎระเบียบความปลอดภัย อาชีวอนามัยและสิ่งแวดล้อม 

ในการปฏิบัติงานจริงภายหลังจากการเจรจาต่อรองอาจมีการเปลี่ยนแปลงของ
รายละเอียดที่ได้ระบุไว้ในร่างสัญญาต้ังแต่ขั้นตอนการขอให้เสนอราคา เจ้าหน้าที่
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จัดหาเชิงกลยุทธ์ท าหน้าที่ในการปรับปรุงข้อตกลงทั้งหมดในร่างสัญญาร่วมกับ
ผู้ใช้งานให้เป็นไปตามข้อตกลงสุดท้าย รวมไปถึงการตรวจทานสัญญาก่อนส่งให้ผู้มี
อ านาจลงนาม ในกรณีที่ผู้ค้าไม่เห็นด้วยกับเงื่อนไขทางการค้าและทางกฎหมายของ
สัญญา เจ้าหน้าที่จัดหาเชิงกลยุทธ์จะต้องหารือกับผู้เชี่ยวชาญเฉพาะด้านนั้นๆ เช่น 
นักกฎหมาย ผู้เชี่ยวชาญด้านภาษี นักบัญชี เป็นต้น เมื่อเงื่อนไขทุกอย่างได้รับการ
เห็นชอบจากผู้เกี่ยวข้องเจ้าหน้าที่จัดหาเชิงกลยุทธ์ตรวจทานร่างสัญญาร่วมกับ
ผู้ใช้งานก่อนที่จะส่งให้ผู้ค้าตรวจทานอีกครั้งหนึ่ง เมื่อร่างสัญญาถูกต้องเจ้าหน้าที่
จัดหาเชิงกลยุทธ์ส่งสัญญาฉบับจริงและคู่ฉบับให้ผู้มีอ านาจของทั้งสองฝ่ายลงนาม 
รวมถึงการติดตามเอกสารประกอบการลงนามในสัญญา 

- การบริหารสัญญา 
หลังจากการลงนามเสร็จสิ้นเจ้าหน้าที่จัดหาเชิงกลยุทธ์จะส่งสัญญาต้นฉบับ
ให้กับผู้ค้าและน าสัญญาคู่ฉบับพร้อมเอกสารที่เกี่ยวข้องทั้งหมดในการท า
สัญญาจัดเก็บในระบบฐานข้อมูลอิเลคทรอนิคและจัดเก็บในห้องเก็บเอกสาร
เพื่อเป็นประวัติการท าสญัญา พร้อมกันนั้นเจ้าหน้าที่จัดหาเชิงกลยุทธ์จะป้อน
ข้อมูลสัญญาในระบบ ERP เพื่อให้ผู้ใช้งานสามารถออกใบสั่งซื้ออัตโนมัติได้
ด้วยตนเองและควบคุมการใช้จ่ายภายใต้สัญญาไม่ให้เกินวงเงินอนุมัติ  
จากนั้นสื่อสารกับผู้ใช้งานที่เกี่ยวข้องด้วยการประชุมโดยเชิญผู้ค้าเข้ามามี
ส่วนร่วมเพื่อให้เกิดความเข้าใจที่ตรงกันในการใช้สัญญา ตลอดอายุสัญญา
เจ้าหน้าที่จัดหาเชิงกลยุทธ์จะต้องเฝ้าติดตามการใช้สัญญาของผู้ใช้ว่าเป็นไป
ตามเงื่อนไข มีการเรียกใช้อย่างสม่ าเสมอ เพื่อให้บริษัทได้รับประโยชน์สูงสุด
จากการท าสัญญา 
นอกจากนี้ยังต้องบริหารจัดเก็บเอกสารประกอบสัญญา เช่น เอกสารสัญญา
ค้ าประกันที่ออกโดยธนาคาร กรมธรรม์ประกันภัย ที่ต้องติดตามจากผู้ค้า 

5.1.3.8 การจัดการความสัมพันธ์กับผู้ค้า 
 แนวทางส าหรับการจัดการความสัมพันธ์กับผู้ค้าในงานวิจัยนี้เน้นเฉพาะการ
ติดตามผลงาน วัดผลงาน การปรับปรุงผลงานของผู้ค้าซึ่งมีรายละเอียดมี
ดังนี้ 

- การติดตามผลงานผู้ค้า ท าได้โดยติดตามการปฏบัติตามสัญญาของผู้ค้า 
โดยใช้ตัววัดที่ก าหนดในข้อตกลงระดับการให้บริการในสัญญา (service level 



142 
 

 
 

agreement) ซึ่งการก าหนดตัวชี้วัดควรสอดคล้องกับเป้าหมายของฝ่ายจัดหา 
ตัวอย่างเช่น อัตราการส่งสินค้าตรงเวลาไม่น้อยกว่าร้อยละ 95 ของจ านวน
รายการสินค้าที่จัดส่ง อัตราการเสียหายของสินค้าน้อยกว่า ร้อยละ 1 ของ
จ านวนรายการสินค้าที่จัดส่ง การยืนยันค าสั่งซื้อภายใน 1 วันท าการนับแต่
ได้รับใบสั่งซื้อ เป็นต้น โดยจัดท าเป็นรายงานประจ าเดือน และช่องทางการ
สื่อสารระหว่างผู้เกี่ยวข้องกับสัญญา กรณีผู้ใช้งานพบปัญหาเกี่ยวกับสัญญา
สามารถส่งข้อมูลเป็นแบบฟอร์มที่มีรายละเอียดเกี่ยวกับปัญหาที่พบและการ
แก้ปัญหาที่ต้องการในเบื้องต้น หรือวิธีสื่อสารอีกรูปแบบหนึ่งคือการใช้ระบบ
ฐานข้อมูลที่ใช้ระบบการส่งอัตโนมัติจากผู้ใช้งานที่เกี่ยวข้องไปยังเจ้าหน้าที่
จัดหา เพื่อให้เจ้าหน้าที่จัดหาด าเนินการติดต่อประสานงานไปยังผู้ค้า 
- การวัดผลงานผู้ค้า ผู้วิจัยเสนอแนวทางและเกณฑ์การวัดผลงานผู้ค้าเพื่อ
เป็นการวัดระดับความสามารถของผู้ค้าในการปฏิบัติตามสัญญาและสร้าง
ความพึงพอใจให้กับผู้ที่เกี่ยวข้องกับสัญญาในภาพรวม ระยะเวลาที่ควรวัดผล
งานอย่างน้อย 1 ครั้งต่อปี และเมื่อจบอายุสัญญา เพื่อเป็นการเก็บบันทึกใช้ใน
การอ้างอิงในอนาคต จากน้ันน าผลคะแนนที่ได้จัดระดับความสามารถของผู้ค้า
เพื่อสื่อสารให้ผู้ค้ารับทราบ  
- การปรับปรุงผู้ค้า  กรณีที่ผู้ค้ามีผลงานที่ควรปรับปรุงเจ้าหน้าที่จัดหา
เชิงกลยุทธ์ต้องประสานงานติดตามแผนการแก้ไขจากผู้ค้าหรือตลอดช่วงอายุ
สัญญาอาจมีปัญหาหรือความเข้าใจที่ไม่ตรงกันเกิดขึ้น เจ้าหน้าที่จัดหาเชิงกล
ยุทธ์เป็นผู้ประสานงานกับทั้งสองฝ่ายเพื่อจัดท าแผนปรับปรุงการท างาน 
ก าหนดแนวทางแก้ไขและติดตามผลการแก้ไขของทั้งสองฝ่าย หลังจากที่
ปัญหาได้รับการแก้ไขควรจัดให้มีการประชุมเป็นรายไตรมาสเพื่อสื่อสาร
แลกเปลี่ยนความคิดเห็นและเป็นการสร้างความสัมพันธ์ โดยเจ้าหน้าที่จัดหา
เชิงกลยุทธ์จะเป็นผู้เก็บบันทึกเอกสารที่เกี่ยวข้องเพื่อเป็นแนวทางการปรับปรุง
และออกแบบสัญญาให้เหมาะสมยิ่งขึ้นส าหรับอนาคต 

5.1.3.9 การทบทวนกลยุทธ ์ 
เนื่องจากสถานการณ์ของธุรกิจเปลี่ยนแปลงตลอดเวลาผู้วิจัยจึงเสนอแนะแนวทางการ
ติดตามผลการวางกลยุทธ์โดยการประสานงานและสร้างความสัมพันธ์กับทั้งผู้ใช้งาน
และผู้ค้าทุกฝ่ายให้ร่วมกันเสนอความคิดเห็นและให้ข้อมูลอย่างเปิดกว้าง เพื่อน า
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ข้อเสนอแนะเหล่านั้นสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับทั้งสองฝ่าย ประกอบกับทบทวนปัญหาที่พบ
และแผนการแก้ไขที่ผ่านมา เพื่อให้แน่ใจโดยว่ากลยุทธ์ที่วางเหมาะสมตรงตามความ
ต้องการของธุรกิจ นอกจากนี้เจ้าหน้าจัดหาเชิงกลยุทธ์ต้องทบทวนการวิเคราะห์เพื่อท า
ให้ข้อมูลที่เกี่ยวข้องเป็นปัจจุบัน ซึ่งข้อมูลที่ต้องทบทวนมีดังนี้    

- การวิเคราะห์ค่าใช้จ่ายของสินค้าและบริการ 
- การทบทวนแผนกลยุทธ์เพื่อทบทวนการจัดล าดับความส าคัญของโครงการ

จัดหาเชิงกลยุทธ์และประเมินผลงานโครงการจัดหาเชิงกลยุทธ์เทียบกับแผน
ที่วางไว้  

- การวิเคราะห์ข้อมูลภายในและข้อมูลด้านซัพพลาย  
หากข้อมูลหรือปัจจัยที่เปลี่ยนแปลงส่งผลกระทบกับธุรกิจรุนแรงเจ้าหน้าที่จัดหา

เชิงกลยุทธ์และคณะท างานอาจพิจารณาด าเนินการใหม่ทุกขั้นตอนของการจัดหาเชิงกลยุทธ์เพื่อ
ปรับกลยุทธ์ให้เหมาะสม 

ทั้งนี้ผลที่ได้จากการวิจัยครั้งนี้ซึ่งประกอบด้วยตัวแบบขั้นตอนการจัดหาเชิงกลยุทธ์และ
แนวทางการประยุกต์ใช้ตัวแบบขั้นตอนได้รับการยืนยันว่าสามารถใช้ได้จริงโดยผู้เกี่ยวข้องใน
ระหว่างที่จัดท างานวิจัยนี้ควบคู่กับการปฏิบัติจริง หากเปรียบเทียบตัวแบบขั้นตอนที่ผู้วิจัยน าเสนอ
กับขั้นตอนการจัดหาปัจจุบันของบริษัทฯจะพบว่าขั้นตอนการจัดหาในปัจจุบันของบริษัทฯไม่มีแนว
ทางการจัดหาเชิงกลยุทธ์ที่เป็นขั้นตอนชัดเจน การสร้างและน าตัวแบบขั้นตอนการจัดหาเชิงกล
ยุทธ์มาประยุกต์ใช้จะช่วยให้บริษัทฯเข้าใจสภาพการจัดหา วิเคราะห์หาโอกาสประหยัดต้นทุนและ
ปรับปรุงประสิทธิภาพอย่างเป็นระบบ ก าหนดแผนประจ าปีและแผนจัดหาเชิงกลยุทธ์อย่างมี
หลักการรวมถึงมีแนวทางบริหารการจัดหาเชิงกลยุทธ์ที่จะช่วยส่งเสริมให้ฝ่ายจัดหาบรรลุเป้าหมาย
ธุรกิจของบริษัทฯ 
5.2 ข้อเสนอแนะ 
จากการศึกษาและวางแนวทางการจัดหาเชิงกลยุทธ์ส าหรับกรณีศึกษาโรงกลั่นน้ ามันผู้วิจัยขอ
เสนอแนะแนวทางอันเป็นประโยชน์ดังนี้ 

5.2.1 ข้อเสนอแนะส าหรับบริษัทที่ศึกษา 
5.2.1.1 ในอนาคตหากบริษัทฯมีแผนควบรวมกิจการ ข้อพึงระวังของการควบรวมใน

ด้านการจัดหาที่ส าคัญคือการออกแบบโครงสร้างประเภทสินค้าใหม่ส าหรับ
บริษัทใหม่ที่จะเกิด ซึ่ งควรได้รับการจัดท าโดยคณะท างานที่มีความ
เชี่ยวชาญในสินค้าและบริการและจัดท าแผนที่ชัดเจนก่อนการควบรวม  เพื่อ
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ประโยชน์ในการวเิคราะห์ค่าใช้จ่ายแบ่งตามประเภทและไม่ให้เสียประโยชน์ที่
ควรจะได้จากการควบรวมเช่น การรวบรวมปริมาณซื้อเพื่อเพิ่มอ านาจต่อรอง 
(volume leverage)การบริหารจ านวนผู้ค้าให้เหมาะสมตามความจ าเป็น
(supplier rationalization) และการบริหารจัดการราคาที่แตกต่างกันระหว่าง 
2 บรษิัท (price rationalization)  

5.2.1.2 ในการวิเคราะห์ค่าใช้จ่ายแบ่งตามประเภทในขั้นตอนที่ 1 พบว่าการจัด
ประเภทสินค้าบางรายการไม่ถูกต้อง เพื่อประโยชน์ในการน าข้อมูลที่ถูกต้อง
ไปใช้ในการวิเคราะห์บริษัทฯควรพิจารณาออกแบบโครงสร้างประเภทสินค้า
ที่ชัดเจนส าหรับผู้ใช้งานเพื่อลดปัญหาการเลือกผิดและควรสื่อสารเจ้าหน้าที่
จัดหาให้ตรวจสอบประเภทสินค้าก่อนการออกค าสั่งซื้อ 

5.2.1.3 ปัญหาหลักของการพัฒนาการจัดหาเชิงกลยุทธ์ของบริษัทฯคือการไม่มี
ขั้นตอนการจัดหาเชิงกลยุทธ์ที่เป็นระบบและบุคคลากรจัดหาขาดความรู้การ
จัดหาเชิงกลยุทธ์และทักษะการวิเคราะห์ บริษัทจึงควรก าหนดขั้นตอนการ
จัดหาเชิงกลยุทธ์ที่เป็นลายลักษณ์อักษรและสื่อสารวิธีการปฏิบัติและให้
ความรู้กับบุคคลากรจัดหาและผู้เกี่ยวข้องเพื่อน าไปปฏิบัติได้อย่างถูกต้อง 
นอกจากความรู้ เรื่องการจัดหาเชิงกลยุทธ์  บริษัทฯควรเพิ่มทักษะการ
วิเคราะห์ตลาดผู้ ค้าโดยอาจต้องมีการลงทุนในการซื้อข้อมูลวิจัยเพื่อ
สนับสนุนการวิเคราะห์ซึ่งในปัจจุบันยังไม่มีข้อมูลลักษณะนี้ใช้งานในฝ่าย
จัดหา 

5.2.1.4 เมื่อบริษัทสามารถพัฒนาขั้นตอนที่ชัดเจนและบุคคลากรเริ่มมีความพร้อม 
บริษัทควรพิจารณาปรับผังองค์กรให้สอดคล้องกับแนวทางการบริหารการ
จัดหาเชิงกลยุทธ์ ให้เป็นการบริหารแบ่งตามประเภทสินค้าส าหรับสินค้าและ
บริการแต่ละประเภทเพื่อวางกลยุทธ์และบริหารสินค้าและบริการประเภทนั้น
ในเชิงลึก  

5.2.1.5 ในระหว่างการศึกษาในช่วงแรกพบปัญหาการให้ความร่วมมือจากผู้ใช้งานที่
เกี่ยวข้องเนื่องจากความไม่เข้าใจในการจัดหาเชิงกลยุทธ์และบทบาทหน้าที่ 
เพื่อลดแรงต้านจากผู้ เกี่ยวข้องผู้บริหารจ าเป็นต้องสื่อสารทิศทางการ
บริหารงานจัดหาให้หน่วยงานที่เกี่ยวข้องทราบเช่น ผู้ใช้งาน หน่วยงานบริหาร
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สินค้าคงคลัง คลังสินค้า บัญชี งบประมาณ ภาษี กฎหมาย เป้นต้น และควร
วางแนวทางการจัดการการเปลี่ยนแปลงอย่างเหมาะสม 

5.2.1.6 ในภาพรวมการบริหารผลงานของฝ่ายจัดหาพบว่ามีการก าหนดตัวชี้วัด
ประสิทธิภาพด้านต้นทุน ด้านเวลา ด้านคุณภาพ อย่างไรก็ดีสิ่งที่พบจากการ
สัมภาษณ์ผู้จัดการฝ่าย ผู้จัดการส่วนและหัวหน้างานพบว่าผู้จัดการฝ่ายให้
ความส าคัญกับการประหยัดต้นทุนมากที่สุดในขณะที่ผู้จัดการส่วนและ
หัวหน้างานให้ความส าคัญกับด้านเวลาในการออกใบสั่งซื้อหลังจากได้รับใบ
ค าขอสั่งซื้อที่ได้รับการอนุมัติและการจัดส่งที่ตรงเวลาของผู้ค้าเป็นเรื่อง
ส าคัญที่สุด ซึ่งเป็นการแสดงให้เห็นถึงความคาดหวังที่ไม่ตรงกันในฝ่ายจึง
ควรมีการสื่อสารทิศทางการบริหารและความคาดหวังเพื่อให้บรรลุ
วัตถุประสงค์เดียวกัน 

5.2.2 ข้อเสนอแนะส าหรับงานวิจัยในอนาคต 

5.2.2.1 ข้อมูลที่น ามาวิเคราะห์เป็นข้อมูลการจัดหาวัสดุในส่วนโรงกลั่นน้ ามัน
ย้อนหลัง 1 ปีที่ไม่รวมข้อมูลงานโครงการและการหยุดการกลั่นเพื่อการ
บ ารุงรักษาเครื่องจักรและอุปกรณ์เพื่อให้ได้ข้อมูลการซื้อที่เป็นปกติ ในการน า
การจัดหาเชิงกลยุทธ์ไปใช้จริงกับบริษัทควรใช้ข้อมูลย้อนหลัง 3 ปี และติดต่อ
ประสานงานกับหน่วยงานจัดท างบประมาณเพื่อน าข้อมูลงานโครงการที่จะ
เกิดขึ้นจริงมาร่วมวิเคราะห์หาโอกาส ซึ่งหากสามารถจัดโครงสร้างประเภท
สินค้าและบริการที่ชัดเจนได้และสื่อสารไปยังหน่วยงานงบประมาณเพื่อให้
ผู้ใช้งานระบุประเภทสินค้าและบริการที่สอดคล้องกับข้อมูลการจัดหาที่อยู่ใน
ระบบ ERP ได้ จะท าให้ได้ข้อมูลที่ครบถ้วนในการวิเคราะห์และวางแผนจาก
ค่าใช้จ่ายทั้งหมดและหากการวิเคราะห์ท าอย่างต่อเนื่องก็จะท าให้ทราบ
ค่าใช้จ่ายตลอดทั้งวงจรชีวิตของสินค้า 

5.2.2.2 ในการวิเคราะห์ต้นทุนการเป็นเจ้าของต้องมีการสื่อสารไปยังผู้ใช้งานและ
หน่วยงานซ่อมบ ารุงให้เก็บบันทึกค่าใช้จ่ายที่เกิดในช่วงการใช้งานส าหรับ
สินค้าชนิดนั้นเพื่อให้มีข้อมูลที่ถูกต้องในการวิเคราะห์ 

5.2.2.3 การวิเคราะห์ความสัมพันธ์และก าหนดรูปแบบความสัมพันธ์กับผู้ค้าเป็นสิ่ง
ส าคัญในการวางกลยุทธ์ และในการเจรจาต่อรองบนพื้นฐานความจริงต้อง
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อาศัยข้อมูลโครงสร้างต้นทุนของผู้ค้าและข้อมูลเทคนิคที่เกี่ยวข้องอ่ืนๆซึ่งต้อง
อาศัยความไว้วางใจความสัมพันธ์อันดีซึ่งกันและกันระหว่างผู้ค้าและบริษัทฯ
ในการเปิดเผยข้อมูลต่อกัน ดังนั้นการจัดหาเชิงกลยุทธ์จะประสบความส าเร็จ
ได้ควรท าควบคู่ไปกับการบริหารความสัมพันธ์กับผู้ค้าอย่างเต็มรูปแบบ 
 

5.3 ข้อจ ากัด 
 

5.3.1 ข้อมูลการจัดหาที่น ามาวิเคราะห์ในงานวิจัยนี้เป็นเพียงข้อมูลการจัดหาวัสดุ
ในส่วนของโรงกลั่นน้ ามันเพื่อแสดงการน าตัวแบบขั้นตอนการจัดหาเชิงกล
ยุทธ์มาใช้จริง ในการน าการจัดหาเชิงกลยุทธ์ไปใช้จริงกับธุรกิจบริษัทฯควร
น าข้อมูลการจัดหาทั้งวัสดุและบริการทั้งหมดของบริษัทฯมาวิเคราะห์  

5.3.2 เนื่องด้วยบริษัทฯที่ศึกษาเป็นบริษัทที่เกิดจากการควบรวม 2 บริษัทเข้า
ด้วยกัน จึงท าให้โครงสร้างการจัดประเภทวัสดุและบริการในระบบ ERP 2 
ระบบแตกต่างกัน และการจัดข้อมูลรายงานการจัดหาบริการเป็นไปด้วย
ความยากล าบากประกอบกับการจัดกลุ่มที่ค่อนข้างหยาบท าให้ยากต่อการ
วิเคราะห์ ด้วยข้อจ ากัดของข้อมูล เวลาและทรัพยากรบุคคล ท าให้ผู้วิจัยไม่
สามารถจัดโครงสร้างประเภทสินค้าใหม่ส าหรับทั้งสองระบบนี้ได้ ผู้วิจัยจึง
เลือกข้อมูลการจัดหาของโรงกลั่นน้ ามันเฉพาะส่วนวัสดุเนื่องจากมีการจัด
โครงสร้างประเภทสินค้าที่สามารถวิเคราะห์ได้ มาท าการศึกษา 

5.3.3 ข้อมูลประกอบการวิเคราะห์ด้านซัพพลายเป็นข้อมูลที่อ้างอิงจากการขอ
ข้อมูลจากผู้ ค้ารายใหญ่รายหนึ่ง การวิ เคราะห์อย่างเต็มรูปแบบอาจ
จ าเป็นต้องซื้อข้อมูลการวิจัยตลาดซึ่งมีค่าใช้จ่ายสูง 
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ค าถามสัมภาษณ์ ชุดที่ 1 
 

เร่ือง   การจัดหาเชิงกลยุทธ์แบบบูรณาการ กรณีศึกษา: โรงกลั่นน้้ามัน 
เรียน  ผู้บริหาร  
 รายการค้าถามสัมภาษณ์ฉบับนี้ เป็นส่วนหนึ่งของการเก็บรวบรวมข้อมูลงานวิจัยเพื่อใช้ประกอบ
การศึกษาระดับปริญญาโท สาขาวิชาการจัดการด้านโลจิสติกส์ บัณฑิตวิทยาลัย จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย โดยมี
วัตถุประสงค์เพื่อเพื่อพัฒนาแนวทางการจัดหาเชิงกลยุทธ์ส้าหรับบริษัทด้าเนินธุรกิจโรงกลั่นน้้ามันในประเทศ
ไทย อย่างเป็นระบบ 
 
 ทั้งนี้เพื่อให้ผลที่ได้จากการสัมภาษณ์ครอบคลุมและเป็นประโยชน์ต่อการท้าวิจัยนี้ ทางผู้วิจัยจึงใคร่ขอ
ความกรุณาจากท่านในการตอบแบบค้าถามอย่างครบถ้วนและถูกต้องตามความเป็นจริง โดยผู้วิจัยขอเน้นย้ าว่า
ข้อมูลต่างๆที่ได้รับนี้จะถูกเก็บเป็นความลับและน าไปใช้ประโยชน์ในเชิงวิชาการเท่านั้น ซึ่งจะไม่มีผลกระทบต่อ
ผู้ให้การสัมภาษณ์แต่ประการใด  
 ผู้วิจัยใคร่ขอขอบพระคุณเป็นอย่างสูงในการให้ความร่วมมือของท่านมา ณ โอกาสนี้ 
                               
 
           นางสาวพิมพ์ปวีณ์ ปฏิวรโต 
          ผู้วิจัย 
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รายการค้าถามสัมภาษณ์ 
1. ในปัจจุบันสภาพการแข่งขันธุรกิจมีเพิ่มมากขึ้น ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรกับแนวคิดที่ว่าการจัดหา

เชิงกลยุทธ์ช่วยส่งเสริมความได้เปรียบเชิงการแข่งขันของบริษัทและบริษัทให้ความส้าคัญต่อการจัดหา
เชิงกลยุทธ์อย่างไร 
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………… 
 

2. แนวนโยบายการบริหารการจัดหาเชิงกลยุทธ์ที่องค์กรคาดหวังเป็นอย่างไร 
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………… 
 

3. มีการเชื่อมโยงแผนกลยุทธ์การจัดหากับแผนธุรกิจของบริษัทหรือไม่ อย่างไร 
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………… 
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4. ฝ่ายจัดหามีการวางแผนจัดหากลยุทธ์ประจ้าปีที่เกิดจากการวิเคราะห์เชิงกลยุทธ์อย่างเป็นระบบหรือไม่ 
อย่างไร และแผนงานนั้นมีส่วนส่งเสริมให้ฝ่ายจัดหาบรรลุเป้าหมายที่ได้รับมอบหมายจากองค์กร
หรือไม่ อย่างไร 
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………… 
 

5. ฝ่ายจัดหาน้าแนวคิดการจัดหาเชิงกลยุทธ์มาใช้กับองค์กรหรือไม่อย่างไร มีขั้นตอนที่เป็นระบบชัดเจน
หรือไม่ อย่างไร 
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………… 
 

6. ท่านเห็นด้วยกับแบบจ้าลองขั้นตอนการจัดหาเชิงกลยุทธ์ที่น้าเสนอโดยผู้วิจัยในหน้าที่ 3 ของค้าถาม
สัมภาษณ์ฉบับนี้ หรือไม่อย่างไร กรุณาให้ความเห็นหรือข้อเสนอแนะ  
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………… 
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7. ฝ่ายจัดหามีการวางแผนการประหยัดต้นทุนประจ้าปีหรือไม่ และมีแนวทางการวางแผนการประหยัด
ต้นทุนจากการจัดหาอย่างไร 
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………… 
 

8. ฝ่ายจัดหามีแผนการพัฒนาความสัมพันธ์กับผู้ค้ารายส้าคัญในระดับความตกลงที่จะให้ความร่วมมือด้าน
เทคโนโลยีและการปรับปรุงประสิทธิผลในระยะยาวหรือไม่ อย่างไร 
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………… 
 

9. หากมีการก้าหนดตัวชี้วัดประสิทธิภาพ ตัวชี้วัดใดที่ผู้บริหารให้ความส้าคัญที่สุดและตัวชี้วัดใดที่เป็น
ปัญหาที่ฝ่ายจัดหาพบมากที่สุด 
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………… 
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10. ท่านคิดว่าอะไรเป็นช่องว่างหรือปัญหาหลักที่จะต้องแก้ไขเพื่อปรับปรุงการจัดหา  หากองค์กรต้องการ
พัฒนาการจัดหาให้เป็นไปในเชิงกลยุทธ์อย่างเต็มรูปแบบ 
 

…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………
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แบบจ้าลองขั้นตอนการจัดหาเชิงกลยุทธ์ที่น้าเสนอโดยผู้วิจัย 

 

การวิเคราะห์การจัดหาแบ่งตามประเภทสินค้า

• มูลค่าการจัดซื้อแบ่งตามประเภทสินค้า 
• วิเคราะห์จ้านวนผู้ค้าของแต่ละประเภทสินค้า

• วิเคราะห์โอกาสการประหยัดต้นทุน

การวางแผนการจัดหาประจ้าปี

• ก้าหนดและจัดล้าดับความส้าคัญโครงการจัดหา
เชิงกลยุทธ์

• ก้าหนดเป้าหมาย

• จัดท้า Project Chaterและแผนงาน

• ตั้งคณะท้างาน

การวิเคราะห์ข้อมูลภายในและข้อมูลด้านซัพพลาย

• ความต้องการของลูกค้าภายใน
• โครงสร้างต้นทุนรวม

• การวิเคราะห์ผู้ค้า

• การวิเคราะห์ตลาดผู้ค้า

การวางกลยุทธ์การจัดหา

• จัดกลุ่มสินค้าตาม แบบจ้าลองการจัดหาเชิงกล-
ยุทธ์

• ก้าหนดกลยุทธ์การจัดหา

การคัดกรองผู้ขายและขอให้เสนอราคา

• ประเมินศักยภาพผู้ขาย
• แจ้งความจ้านงในการขอข้อมูลไปยังผู้ค้า

• การคัดกรองผู้ค้าตามความต้องการ

• การขอให้ผู้ค้าเสนอราคา

การเจรจาต่อรองและการเลือกผู้ค้า

• วิเคราะห์จุดแข็งและจุดอ่อนขององค์กรและผู้ค้า
• ตั้งทีมเจรจาและก้าหนดหน้าที่

• ก้าหนดเป้าหมาย วางกลยุทธ์และวางแผน

• สรุปข้อตกลงและวิเคราะห์ผล
• เลือกผู้ค้า

การท้าสัญญาและการบริหารสัญญา

• จัดท้าสัญญาร่วมกันโดยคู่สัญญา
• สื่อสารภายในกับผู้ใช้งาน

• จัดเก็บสัญญาและเอกสารที่เกี่ยวขอ้ง

• ติดตามการใช้สัญญา

การจัดการความสัมพันธ์กับผู้ค้า

• ติดตามผลงานผู้ค้า
• ประเมินผลงานผู้ค้า

• ประเมินความพึงพอใจของลูกค้าภายในและผู้ค้า

• หาแนวทางพัฒนาอย่างต่อเนื่องร่วมกับผู้ค้า

การทบทวนกลยุทธ์

• ทบทวนการวิเคราะห์ข้อมูลค่าใช้จ่ายการจัดซื้อ
• ทบทวนแผนประจ้าปี

• ปรับปรุงข้อมูลภายในและข้อมูลด้านซัพพลาย

• ทบทวนปรับกลยทุธ์ให้เหมาะสม
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ค าถามสัมภาษณ์ ชุดที่ 2 
 

เร่ือง   การจัดหาเชิงกลยุทธ์แบบบูรณาการ กรณีศึกษา: โรงกลั่นน้้ามัน 
เรียน  ผู้จัดการ  
 
 รายการค้าถามสัมภาษณ์ฉบับนี้ เป็นส่วนหนึ่งของการเก็บรวบรวมข้อมูลงานวิจัยเพื่อใช้ประกอบ
การศึกษาระดับปริญญาโท สาขาวิชาการจัดการด้านโลจิสติกส์ บัณฑิตวิทยาลัย จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย โดยมี
วัตถุประสงค์เพื่อเพื่อพัฒนาแนวทางการจัดหาเชิงกลยุทธ์ส้าหรับบริษัทด้าเนินธุรกิจโรงกลั่นน้้ามันในประเทศ
ไทย อย่างเป็นระบบ 
 
 ทั้งนี้เพื่อให้ผลที่ได้จากการสัมภาษณ์ครอบคลุมและเป็นประโยชน์ต่อการท้าวิจัยนี้ ทางผู้วิจัยจึงใคร่ขอ
ความกรุณาจากท่านในการตอบแบบค้าถามอย่างครบถ้วนและถูกต้องตามความเป็นจริง โดยผู้วิจัยขอเน้นย้ าว่า
ข้อมูลต่างๆที่ได้รับนี้จะถูกเก็บเป็นความลับและน าไปใช้ประโยชน์ในเชิงวิชาการเท่านั้น ซึ่งจะไม่มีผลกระทบต่อ
ผู้ให้การสัมภาษณ์แต่ประการใด  
 ผู้วิจัยใคร่ขอขอบพระคุณเป็นอย่างสูงในการให้ความร่วมมือของท่านมา ณ โอกาสนี้ 
                               
 
           นางสาวพิมพ์ปวีณ์ ปฏิวรโต 
          ผู้วิจัย 
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รายการค้าถามสัมภาษณ์ 
 

11. ในปัจจุบันสภาพการแข่งขันธุรกิจมีเพิ่มมากขึ้น ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรกับแนวคิดที่ว่าการจัดหา
เชิงกลยุทธ์ช่วยส่งเสริมความได้เปรียบเชิงการแข่งขันของบริษัทและบริษัทให้ความส้าคัญต่อการจัดหา
เชิงกลยุทธ์อย่างไร 
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………… 

12. แนวนโยบายการบริหารการจัดหาเชิงกลยุทธ์ที่องค์กรคาดหวังเป็นอย่างไร 
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………… 
 

13. มีการเชื่อมโยงแผนกลยุทธ์การจัดหากับแผนธุรกิจของบริษัทหรือไม่ อย่างไร 
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………… 
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14. ฝ่ายจัดหามีการวางแผนจัดหากลยุทธ์ประจ้าปีที่เกิดจากการวิเคราะห์เชิงกลยุทธ์อย่างเป็นระบบหรือไม่ 
อย่างไร และแผนงานนั้นมีส่วนส่งเสริมให้ฝ่ายจัดหาบรรลุเป้าหมายที่ได้รับมอบหมายจากองค์กร
หรือไม่ อย่างไร 
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………… 
 

15. ฝ่ายจัดหาน้าแนวคิดการจัดหาเชิงกลยุทธ์มาใช้กับองค์กรหรือไม่อย่างไร มีขั้นตอนที่เป็นระบบชัดเจน
หรือไม่ อย่างไร 
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………… 
 

16. ท่านเห็นด้วยกับแบบจ้าลองขั้นตอนการจัดหาเชิงกลยุทธ์ที่น้าเสนอโดยผู้วิจัยดังแสดงในหน้าที่ 4 ของ
ค้าถามสัมภาษณ์ฉบับนี้ หรือไม่อย่างไร กรุณาให้ความเห็นหรือข้อเสนอแนะ 
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………… 
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17. ฝ่ายจัดหามีการวางแผนการประหยัดต้นทุนประจ้าปีหรือไม่ และมีแนวทางการวางแผนการประหยัด
ต้นทุนจากการจัดหาอย่างไร 
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………… 
 

18. ฝ่ายจัดหามีแผนการพัฒนาความสัมพันธ์กับผู้ค้ารายส้าคัญในระดับความตกลงที่จะให้ความร่วมมือด้าน
เทคโนโลยีและการปรับปรุงประสิทธิผลในระยะยาวหรือไม่ อย่างไร 
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………… 
 

19. หากมีการก้าหนดตัวชี้วัดประสิทธิภาพ ตัวชี้วัดใดที่ผู้บริหารให้ความส้าคัญที่สุดและตัวชี้วัดใดที่เป็น
ปัญหาที่ฝ่ายจัดหาพบมากที่สุด 
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………… 
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20. ท่านคิดว่าอะไรเป็นช่องว่างหรือปัญหาหลักที่จะต้องแก้ไขเพื่อปรับปรุงการจัดหา  หากองค์กรต้องการ
พัฒนาการจัดหาให้เป็นไปในเชิงกลยุทธ์อย่างเต็มรูปแบบ 
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………… 
 

21. ฝ่ายจัดหามีการวิเคราะห์ค่าใช้จ่ายตามประเภทการจัดหาหรือไม่  อย่างไร และได้ท้าการวิเคราะห์ 
Portfolio ของการจัดหาเพื่อก้าหนดแนวทางการวางกลยุทธ์จัดหาหรือไม่อย่างไร 
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………… 
 

22. ฝ่ายจัดหามีหลักการและขั้นตอนที่ชัดเจนในการก้าหนดความส้าคัญของการจัดหาแต่ละประเภทและมี
การจัดท้ารายงานเพื่อเป็นข้อมูลประกอบการก้าหนดกลยุทธ์หรือไม่ อย่างไร 
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………… 
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23. ฝ่ายจัดหามีแนวคิดริเร่ิมการพัฒนาร่วมกับผู้ค้าที่มีความส้าคัญกับบริษัทและมีผลงานดีอย่างไร และมี
การพัฒนาผู้ค้าที่มีความส้าคัญกับบริษัทที่มีผลงานไม่ดีอย่างไร 
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………… 
 

24. มีการท้างานร่วมกันระหว่างหน่วยงานที่เกี่ยวข้องในองค์กรเช่น ผู้ใช้งาน พนักงานจัดหา ฝ่ายบัญชี ใน
การวางกลยุทธ์จัดหาหรือไม่ อย่างไร 
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………… 
 

25. การประเมินเลือกผู้ค้าอยู่บนพื้นฐานของต้นทุนการเป็นเจ้าของ(Total Cost of Ownership)หรือไม่ 
อย่างไร 
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………… 
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26. ฝ่ายจัดหามีการวางกลยุทธ์เพื่อสร้างแรงจูงใจในการสร้างการประหยัดต้นทุนระหว่างองค์กรและผู้ค้า
หรือไม่ อย่างไร 
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
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แบบจ้าลองขั้นตอนการจัดหาเชิงกลยุทธ์ที่น้าเสนอโดยผู้วิจัย 

 

การวิเคราะห์การจัดหาแบ่งตามประเภทสินค้า

• มูลค่าการจัดซื้อแบ่งตามประเภทสินค้า 
• วิเคราะห์จ้านวนผู้ค้าของแต่ละประเภทสินค้า

• วิเคราะห์โอกาสการประหยัดต้นทุน

การวางแผนการจัดหาประจ้าปี

• ก้าหนดและจัดล้าดับความส้าคัญโครงการจัดหา
เชิงกลยุทธ์

• ก้าหนดเป้าหมาย

• จัดท้า Project Chaterและแผนงาน

• ตั้งคณะท้างาน

การวิเคราะห์ข้อมูลภายในและข้อมูลด้านซัพพลาย

• ความต้องการของลูกค้าภายใน
• โครงสร้างต้นทุนรวม

• การวิเคราะห์ผู้ค้า

• การวิเคราะห์ตลาดผู้ค้า

การวางกลยุทธ์การจัดหา

• จัดกลุ่มสินค้าตาม แบบจ้าลองการจัดหาเชิงกล-
ยุทธ์

• ก้าหนดกลยุทธ์การจัดหา

การคัดกรองผู้ขายและขอให้เสนอราคา

• ประเมินศักยภาพผู้ขาย
• แจ้งความจ้านงในการขอข้อมูลไปยังผู้ค้า

• การคัดกรองผู้ค้าตามความต้องการ

• การขอให้ผู้ค้าเสนอราคา

การเจรจาต่อรองและการเลือกผู้ค้า

• วิเคราะห์จุดแข็งและจุดอ่อนขององค์กรและผู้ค้า
• ตั้งทีมเจรจาและก้าหนดหน้าที่

• ก้าหนดเป้าหมาย วางกลยุทธ์และวางแผน

• สรุปข้อตกลงและวิเคราะห์ผล
• เลือกผู้ค้า

การท้าสัญญาและการบริหารสัญญา

• จัดท้าสัญญาร่วมกันโดยคู่สัญญา
• สื่อสารภายในกับผู้ใช้งาน

• จัดเก็บสัญญาและเอกสารที่เกี่ยวขอ้ง

• ติดตามการใช้สัญญา

การจัดการความสัมพันธ์กับผู้ค้า

• ติดตามผลงานผู้ค้า
• ประเมินผลงานผู้ค้า

• ประเมินความพึงพอใจของลูกค้าภายในและผู้ค้า

• หาแนวทางพัฒนาอย่างต่อเนื่องร่วมกับผู้ค้า

การทบทวนกลยุทธ์

• ทบทวนการวิเคราะห์ข้อมูลค่าใช้จ่ายการจัดซื้อ
• ทบทวนแผนประจ้าปี

• ปรับปรุงข้อมูลภายในและข้อมูลด้านซัพพลาย

• ทบทวนปรับกลยทุธ์ให้เหมาะสม
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ค าถามสัมภาษณ์ชุดที่ 3 

 
เร่ือง   การจัดหาเชิงกลยุทธ์แบบบูรณาการ กรณีศึกษา: โรงกลั่นน้้ามัน 
เรียน  หัวหน้างานจัดหา 
 
 รายการค้าถามสัมภาษณ์ฉบับนี้ เป็นส่วนหนึ่งของการเก็บรวบรวมข้อมูลงานวิจัยเพื่อใช้ประกอบ
การศึกษาระดับปริญญาโท สาขาวิชาการจัดการด้านโลจิสติกส์ บัณฑิตวิทยาลัย จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย โดยมี
วัตถุประสงค์เพื่อเพื่อพัฒนาแนวทางการจัดหาเชิงกลยุทธ์ส้าหรับบริษัทด้าเนินธุรกิจโรงกลั่นน้้ามันในประเทศ
ไทย อย่างเป็นระบบ 
 
 ทั้งนี้เพื่อให้ผลที่ได้จากการสัมภาษณ์ครอบคลุมและเป็นประโยชน์ต่อการท้าวิจัยนี้ ทางผู้วิจัยจึงใคร่ขอ
ความกรุณาจากท่านในการตอบแบบค้าถามอย่างครบถ้วนและถูกต้องตามความเป็นจริง โดยผู้วิจัยขอเน้นย้ าว่า
ข้อมูลต่างๆที่ได้รับนี้จะถูกเก็บเป็นความลับและน าไปใช้ประโยชน์ในเชิงวิชาการเท่านั้น ซึ่งจะไม่มีผลกระทบต่อ
ผู้ให้การสัมภาษณ์แต่ประการใด  
 ผู้วิจัยใคร่ขอขอบพระคุณเป็นอย่างสูงในการให้ความร่วมมือของท่านมา ณ โอกาสนี้ 
                               
 
           นางสาวพิมพ์ปวีณ์ ปฏิวรโต 
          ผู้วิจัย 
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รายการค้าถามสัมภาษณ์ 
27. ฝ่ายจัดหามีการวางแผนจัดหากลยุทธ์ประจ้าปีที่เกิดจากการวิเคราะห์เชิงกลยุทธ์อย่างเป็นระบบหรือไม่ 

อย่างไร และแผนงานนั้นมีส่วนส่งเสริมให้ฝ่ายจัดหาบรรลุเป้าหมายที่ได้รับมอบหมายจากองค์กร
หรือไม่ อย่างไร 
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………… 
 

28. ฝ่ายจัดหาน้าแนวคิดการจัดหาเชิงกลยุทธ์มาใช้กับองค์กรหรือไม่อย่างไร มีขั้นตอนที่เป็นระบบชัดเจน
หรือไม่ อย่างไร 
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………… 
 

29. ท่านเห็นด้วยกับแบบจ้าลองขั้นตอนการจัดหาเชิงกลยุทธ์ที่น้าเสนอโดยผู้วิจัยดังแสดงในหน้าที่ 4 ของ
ค้าถามสัมภาษณ์ฉบับนี้ หรือไม่อย่างไร กรุณาให้ความเห็นหรือข้อเสนอแนะ 
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………… 
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30. ฝ่ายจัดหามีการวางแผนการประหยัดต้นทุนประจ้าปีหรือไม่ และมีแนวทางการวางแผนการประหยัด
ต้นทุนจากการจัดหาอย่างไร 
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………… 
 

31. ฝ่ายจัดหามีแผนการพัฒนาความสัมพันธ์กับผู้ค้ารายส้าคัญในระดับความตกลงที่จะให้ความร่วมมือด้าน
เทคโนโลยีและการปรับปรุงประสิทธิผลในระยะยาวหรือไม่ อย่างไร 
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………… 
 

32. หากมีการก้าหนดตัวชี้วัดประสิทธิภาพ ตัวชี้วัดใดที่ท่านให้ความส้าคัญที่สุดและตัวชี้วัดใดที่เป็นปัญหา
ที่ฝ่ายจัดหาพบมากที่สุด 
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………… 
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33. ท่านคิดว่าอะไรเป็นช่องว่างหรือปัญหาหลักที่จะต้องแก้ไขเพื่อปรับปรุงการจัดหา หากองค์กรต้องการ
พัฒนาการจัดหาให้เป็นไปในเชิงกลยุทธ์อย่างเต็มรูปแบบ 
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………… 
 

34. ฝ่ายจัดหามีการวิเคราะห์ค่าใช้จ่ายตามประเภทการจัดหาหรือไม่  อย่างไร และได้ท้าการวิเคราะห์ 
Portfolio ของการจัดหาเพื่อก้าหนดแนวทางการวางกลยุทธ์จัดหาหรือไม่อย่างไร 
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………… 
 

35. ฝ่ายจัดหามีหลักการและขั้นตอนที่ชัดเจนในการก้าหนดความส้าคัญของการจัดหาแต่ละประเภทและมี
การจัดท้ารายงานเพื่อเป็นข้อมูลประกอบการก้าหนดกลยุทธ์หรือไม่ อย่างไร 
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………… 
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36. ฝ่ายจัดหามีแนวคิดริเร่ิมการพัฒนาร่วมกับผู้ค้าที่มีความส้าคัญกับบริษัทและมีผลงานดีอย่างไร และมี
การพัฒนาผู้ค้าที่มีความส้าคัญกับบริษัทที่มีผลงานไม่ดีอย่างไร 
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………… 
 

37. มีการท้างานร่วมกันระหว่างหน่วยงานที่เกี่ยวข้องในองค์กรเช่น ผู้ใช้งาน พนักงานจัดหา ฝ่ายบัญชี ใน
การวางกลยุทธ์จัดหาหรือไม่ อย่างไร 
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………… 
 

38. การประเมินเลือกผู้ค้าอยู่บนพื้นฐานของต้นทุนการเป็นเจ้าของ(Total Cost of Ownership)หรือไม่ 
อย่างไร รวมถึงมีการพิจารณาโครงสร้างต้นทุนการเป็นเจ้าของ(Total Cost of Ownership)และวิเคราะห์
โครงสร้างราคาของอุตสาหกรรมที่ได้รับมอบหมายหรือไม่ อย่างไร 
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………… 
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39. ฝ่ายจัดหามีการวางกลยุทธ์เพื่อสร้างแรงจูงใจในการสร้างการประหยัดต้นทุนระหว่างองค์กรและผู้ค้า
หรือไม่ อย่างไร 
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………… 
 

40. ในกรณีที่มีการเปลี่ยนข้อก้าหนดของสินค้า(Product Specification) หน่วยงานจัดหามีขั้นตอนการ
ประสานงานกับผู้ค้าอย่างไร 
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………… 
 

41. พนักงานจัดหามีการจัดท้ารายงานวิเคราะห์มูลค่าการซื้อที่รับผิดชอบและทราบความส้าคัญของผู้ค้า
ส้าหรับวัสดุรับผิดชอบโดยการวิเคราะห์ค่าใช้จ่ายการจัดหาอย่างเป็นระบบ หรือไม่ อย่างไร 
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………… 
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42. ในการจัดหาปัจจุบันมีการเปิดเผยข้อมูลการพยากรณ์ความต้องการสินค้าให้กับผู้ค้าและดูแลข้อมูลให้
แม่นย้าที่สุดหรือไม่อย่างไร 
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………… 
 

43. พนักงานจัดหาการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงเศรษฐศาสตร์ของวัสดุแต่ละประเภทนั้นและมีความเข้าใจอุปสงค์
และอุปทานในอุตสาหกรรมนั้นๆเป็นอย่างดีหรือไม่ อย่างไร และสามารถจัดการรูปแบบความต้องการ
วัสดุให้มีลักษณะทีแน่นอนและสามารถจัดการกับปริมาณการใช้ได้ดีหรือไม่ อย่างไร 
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………… 
 

44. เมื่อมีการเจรจาต่อรอง หน่วยงานจัดหามีการตั้งทีม วางแผนการเจรจา วิเคราะห์ผลหลังการเจรจา
หรือไม่ อย่างไร 
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………… 
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45. หลังจากที่ได้ท้าสัญญากับผู้ค้าเรียบร้อยแล้ว หน่วยงานจัดหามีการวางแผนการน้าสัญญาไปใช้อย่างไร 
และสื่อสารกับผู้ใช้งานอย่างไร 
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………… 
 

46. ผลงานของผู้ค้าได้รับการประเมินทั้งในระหว่างระยะเวลาของสัญญาและหลังจบสัญญา  โดยจัดให้มี
เกณฑ์ รอบการประเมินที่ชัดเจนรวมทั้งมีการสื่อสารผลการ ประเมิน ติดตามผลการปรับปรุงแก้ไขอย่าง
มีระบบหรือไม่ อย่างไร 
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………… 
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แบบจ้าลองขั้นตอนการจัดหาเชิงกลยุทธ์ที่น้าเสนอโดยผู้วิจัย 

 

การวิเคราะห์การจัดหาแบ่งตามประเภทสินค้า

• มูลค่าการจัดซื้อแบ่งตามประเภทสินค้า 
• วิเคราะห์จ้านวนผู้ค้าของแต่ละประเภทสินค้า

• วิเคราะห์โอกาสการประหยัดต้นทุน

การวางแผนการจัดหาประจ้าปี

• ก้าหนดและจัดล้าดับความส้าคัญโครงการจัดหา
เชิงกลยุทธ์

• ก้าหนดเป้าหมาย

• จัดท้า Project Chaterและแผนงาน

• ตั้งคณะท้างาน

การวิเคราะห์ข้อมูลภายในและข้อมูลด้านซัพพลาย

• ความต้องการของลูกค้าภายใน
• โครงสร้างต้นทุนรวม

• การวิเคราะห์ผู้ค้า

• การวิเคราะห์ตลาดผู้ค้า

การวางกลยุทธ์การจัดหา

• จัดกลุ่มสินค้าตาม แบบจ้าลองการจัดหาเชิงกล-
ยุทธ์

• ก้าหนดกลยุทธ์การจัดหา

การคัดกรองผู้ขายและขอให้เสนอราคา

• ประเมินศักยภาพผู้ขาย
• แจ้งความจ้านงในการขอข้อมูลไปยังผู้ค้า

• การคัดกรองผู้ค้าตามความต้องการ

• การขอให้ผู้ค้าเสนอราคา

การเจรจาต่อรองและการเลือกผู้ค้า

• วิเคราะห์จุดแข็งและจุดอ่อนขององค์กรและผู้ค้า
• ตั้งทีมเจรจาและก้าหนดหน้าที่

• ก้าหนดเป้าหมาย วางกลยุทธ์และวางแผน

• สรุปข้อตกลงและวิเคราะห์ผล
• เลือกผู้ค้า

การท้าสัญญาและการบริหารสัญญา

• จัดท้าสัญญาร่วมกันโดยคู่สัญญา
• สื่อสารภายในกับผู้ใช้งาน

• จัดเก็บสัญญาและเอกสารที่เกี่ยวขอ้ง

• ติดตามการใช้สัญญา

การจัดการความสัมพันธ์กับผู้ค้า

• ติดตามผลงานผู้ค้า
• ประเมินผลงานผู้ค้า

• ประเมินความพึงพอใจของลูกค้าภายในและผู้ค้า

• หาแนวทางพัฒนาอย่างต่อเนื่องร่วมกับผู้ค้า

การทบทวนกลยุทธ์

• ทบทวนการวิเคราะห์ข้อมูลค่าใช้จ่ายการจัดซื้อ
• ทบทวนแผนประจ้าปี

• ปรับปรุงข้อมูลภายในและข้อมูลด้านซัพพลาย

• ทบทวนปรับกลยทุธ์ให้เหมาะสม
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ประวัติผู้เขียนวิทยานิพนธ์ 
 
 นางสาวพิมพ์ปวีณ์ ปฏิวรโต เกิดวันที่13 มีนาคม พ.ศ. 2523 ที่จังหวัดนครราชสีมา ส าเร็จ
การศึกษาบริหารธุรกิจบัณฑิต (การบริหารการขนส่งระหว่างประเทศ) คณะพาณิชยศาสตร์และ
การบัญชี มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ ในปีการศึกษา 2544 จากนั้นเข้าศึกษาต่อหลักสูตรวิทยา
ศาสตรมหาบัณฑิต สหสาขาวิชาการจัดการด้านโลจิสติกส์ ในปีการศึกษา 2553  
 ต้ังแต่ปีพ.ศ. 2545 เข้าท างานด้านการบริหารสินค้าคงคลังและคลังสินค้า การขนส่งใน
ประเทศและต่างประเทศ การน าเข้าและส่งออก การจัดหา การท าสัญญาและบริหารสัญญา การ
ควบคุมภายในและการจัดหาเชิงกลยุทธ์ ในบริษัทผู้ผลิตสินค้าNon-woven fabricและBreathable 
film บริษัทด าเนินธุรกิจส ารวจและผลิตปิโตรเลียมและบริษัทด าเนินธุรกิจโรงกลั่นน้ ามันและปิโตร
เคมี ปัจจุบันท างานในต าแหน่ง Senior Strategic Sourcing Analyst ในบริษัทด าเนินธุรกิจโรง
กลั่นน้ ามันและปิโตรเคมีแห่งหนึ่งในประเทศไทย 
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