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บทคดัย่อ 
กรณีศกึษานี้ เป็นการศกึษาเพื่อคน้หาสาเหตุการเกดิสนิคา้คงคลงัส่วนเกนิ 

และหาแนวทางแก้ไขทัง้ในระยะสัน้และระยะยาว โดยท าการศึกษาเชิง
คุณภาพ (Qualitative Research) จากงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง และน าสาเหตุและ
การจดัการสนิคา้คงคลงัส่วนเกนิทีไ่ด้จากการศกึษามาสรา้งแบบสมัภาษณ์
แล้วท าการสมัภาษณ์ผู้ให้ข้อมูลส าคญั (Key Informants) เพื่อให้ทราบถึง
สาเหตุการเกดิสนิคา้คงคลงัส่วนเกนิ และวธิกีารจดัการสนิคา้คงคลงัส่วนเกนิ
ขององค์กรที่ท าอยู่ในปัจจุบนั เพื่อน าเสนอวิธีการเพื่อให้องค์กรสามารถ
ด าเนินกจิการในสภาวะการแข่งขนัทางการตลาดที่สูงขึน้ ความต้องการของ
ลกูคา้มกีารเปลีย่นแปลงอย่างรวดเรว็ และภาวะเศรษฐกจิถดถอย 

จากการสมัภาษณ์ พบว่า การเปลี่ยนแปลงค าสัง่ซื้อจากลูกค้าเป็น
สาเหตุหลกัของการเกิดสินค้าคงคลงัส่วนเกิน ประกอบกับไม่ได้ก าหนด
นโยบายในการจัดการที่ช ัด เจน ขาดการติดต่อประสานงานในการ
แลกเปลี่ยนข้อมูลที่ถูกต้อง ท าให้เกิดสินค้าคงคลงัส่วนเกิน ส าหรบัการ
จดัการสนิค้าคงคลงัส่วนเกนิ พบว่าการขายเป็นวธิกีารหลกัในการลดสนิค้า
คงคลงัส่วนเกนิลงในระยะสัน้ แต่เนื่องจากสนิคา้คงคลงัส่วนเกนิมมีลูค่าสงูจงึ
ท าใหต้้องใชร้ะยะเวลานานในการขออนุมตัเิพื่อท าลาย ส่วนการจดัการระยะ
ยาว ผู้วิจ ัยน าเสนอการใช้กระบวนการวางแผนการขายและปฏิบัติการ 
(Sales and Operations Planning, S&OP) เขา้มาจดัการทัง้ระบบซึง่มุ่งเน้น
ให้เกิดความสอดคล้องทัง้อุปสงค์และอุปทาน โดยอาศยัความร่วมมอืจาก
ผูบ้รหิาร หวัหน้างาน และระดบัปฏบิตักิาร เพื่อก าหนดเป้าหมายขององคก์ร
ให้เป็นไปในทิศทางเดียวกนัทัง้หมด ซึ่งจะท าให้สินค้าคงคลงัส่วนเกินไม่
เพิม่ขึน้จากปัจจุบนั และจะค่อยๆลดลงในอนาคต  
ค าส าคญั: สนิคา้คงคลงัส่วนเกนิ, ค าสัง่ซื้อ, กระบวนการวางแผนการขาย
และปฏบิตักิาร (S&OP) 
 
Abstract 

The objective of this study is to find the causes of excess 
inventory and to find the solutions in both short and long term. 
Qualitative Research was conducted by reviewing the literature of 
related research. The causes and management of excess inventory 
studied from literature review was used to create an in-depth interview 
questionnaire. In the interview, the selected key informant was asked 
to provide the causes of the excess inventory and how to handle 
excess inventory. The solutions were proposed for company to be 

able to operate in the environment of high competition and quickly-
changing customer demand and the economic recession. 

The interview results show that the change in customer orders is 
the main cause of excess inventory. In addition, the unclear policy of 
management direction, and the lack of coordination in the exchange of 
accurate information also causes the excess inventory. Regarding the 
handling of excess inventory, the part sale is the primary way to 
reduce the excess inventory in a short-term basis. However, due to 
high value of excess inventory, the scrap process takes a long lead 
time for approval from management. Therefore, in the long-term view, 
Sales and Operation Planning (S&OP) is proposed to match the 
demand and supply by the cooperation from the executive and 
operational levels. As a result, the target of the organization can be 
focused in the same direction. Finally, excess inventory will not 
increase from the current situation and will gradually decrease in the 
future. 
Keywords: Excess inventory, Customer order, Sales and Operation 
Planning (S&OP) 
 
1. บทน า 
      ระดบัสนิค้าคงคลงัเป็นปัจจยัหนึ่งที่ใช้ส าหรบัวดัผลการบรหิารจดัการ
ขององคก์ร ดงันัน้การจดัการสนิคา้คงคลงัทีด่จีะท าใหส้ามารถควบคุมต้นทุน
ทางตรงไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ ส่งผลต่อราคาขาย และก าไรขององค์กร การ
ควบคุมปริมาณสินค้าคงคลงัที่มีประสิทธิภาพจึงมีความส าคญัเป็นอย่างยิ่ง 
ปัจจุบันอุตสาหกรรมต่างๆ ได้มีการประยุกต์หลักการต่างๆเช่น TPS (Toyota 
Production System) การผลติแบบทนัเวลาพอด ี(Just in Time) เป็นตน้ มาใช้
ตัง้แต่การวางแผนการผลติ การออกค าสัง่ซื้อวตัถุดบิ การควบคุมการจดัส่ง
วตัถุดบิตัง้แต่ผูจ้ดัส่งจนถงึการส่งมอบสนิคา้ส าเรจ็รูปใหก้บัลกูคา้ปลายทาง  ซึ่ง
การจดัการทัง้หลายนี้มวีตัถุประสงค์ทีส่ าคญัประการหนึ่งคอืท าใหส้นิคา้คงคลงัในทุก
กระบวนการให้เหลือน้อยที่สุด โดยไม่กระทบต่อสายการผลิต และไม่สูญเสีย
โอกาสในการขายด้วย การทีจ่ะลดสนิค้าคงคลงัให้อยู่ในระดบัที่เหมาะสมนัน้
ประกอบด้วยปัจจยัหลายประการที่ต้องท าการควบคุมอย่างมรีะบบและมี
ประสิทธภิาพ หากเกิดความผิดพลาดในขัน้ตอนใดขัน้ตอนหนึ่งก็อาจจะ
ส่งผลกระทบต่อระดบัสนิคา้คงคลงัทัง้หมด  
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     ในแต่ละองค์กร จงึพยายามหาวธิกีารในการจดัการสนิค้าคงคลงัใหเ้กดิ
ประสิทธิภาพสูงสุดแต่เนื่ องจากในการบริหารจัดการสินค้าคงคลังนั ้น 
นอกเหนือจากการบรหิารจดัการแค่ในคลงัสนิคา้ยงัมปัีจจยัอื่นทีส่่งผลกระทบ
ต่อระดบัสนิคา้คงคลงัไดต้ัง้แต่ การรบัความต้องการจากลูกคา้หรอืค าสัง่ซื้อ
จากลกูคา้ การวางแผนการผลติ และการด าเนินการสัง่ซื้อวตัถุดบิซึง่หลงัจาก
ที่ส ัง่ซื้อแล้ว ในการรับวัตถุดิบเข้าสู่คลังสินค้า ยังมีกระบวนการในการ
ด าเนินการรบัและบนัทึกเข้าระบบ การจดัเก็บเข้าสู่คลงัสินค้าตามพื้นที่ที่
ก าหนด และการจดัส่งเขา้สู่สายการผลติ ตามล าดบั สิง่เหล่านี้ เป็นปัจจยัที่
ส่งผลต่อความถูกต้องของสนิค้าคงคลงั คือมคีวามถูกต้องตรงกนัระหว่าง
วตัถุดบิทีม่อียู่จรงิในคลงัสนิคา้ ตรงกบัจ านวนสนิคา้คงคลงัทีม่อียู่ในระบบเพราะ
จ านวนสนิคา้คงคลงัในระบบนัน้ส่งผลกระทบโดยตรงต่อการออกค าสัง่ซื้อใน
ครัง้ถดัไป  
     นอกจากนี้ขอ้มลูค าสัง่ซื้อจากลูกค้ามคีวามไม่แน่นอน เปลี่ยนแปลงอยู่
ตลอดเวลา กจ็ะส่งผลใหก้ารวางแผนการผลติเปลีย่นแปลงไปดว้ยเช่นกนั ท า
ให้กระทบต่อการสัง่ซื้อวตัถุดิบจากผู้จดัส่ง โดยเฉพาะอย่างยิง่การน าเข้า
วตัถุดบิจากต่างประเทศทีต่อ้งท าการสัง่ซื้อล่วงหน้าก่อนการผลติ อย่างน้อย 
2 ถึง 3 เดือน สุดท้ายก็จะส่งผลกระทบต่อระดบัสินค้าคงคลงัทนัที หรอืการ
ก าหนดนโยบายในการบรหิารจดัการสนิค้าคงคลงัที่ไม่ชดัเจน ท าให้เมื่อเกิด
ปัญหาความไมถู่กตอ้งระหว่างสนิคา้คงคลงัทีม่อียู่จรงิกบัจ านวนสนิคา้คงคลงั
ในระบบแตกต่างกนัท าใหต้้องซื้อสนิคา้คงคลงัมาเพิ่ม หรอืการออกค าสัง่ซื้อ
ผดิพลาด ท าใหส้นิคา้คงคลงัทีม่อียู่ค่อยๆเพิม่ระดบัมากขึน้เรื่อยๆ จนท าให้
ไม่สามารถบรหิารจดัการคลงัสนิคา้ไดด้สี่งผลกระทบไปยงัหน่วยงานอื่นๆ ที่
เกีย่วขอ้งทัง้หมดในองคก์ร 
     จากปัจจยัที่ส่งผลต่อปัญหาสินค้าคงคลงัที่กล่าวมา ผู้วิจยัจึงต้องการ
ศึกษาวิจยัโดยมีวตัถุประสงค์คือ เพื่อค้นหาสาเหตุของการเกิดสินค้าคงคลัง
ส่วนเกนิในบรษิัทกรณีศกึษา ซึ่งเป็นบรษิัทในกลุ่มอุตสาหกรรมยานยนต์ และ
เพือ่เสนอแนวทางแกไ้ขและบรหิารจดัการสนิคา้คงคลงัส่วนเกนิ  
 
2. หลกัการพืน้ฐานและทฤษฎี 
2.1 การจดัการสินค้าคงคลงั 
     สนิคา้คงคลงั หมายถึง วตัถุดบิที่เก็บไว้เพื่อใช้ในการผลติ และในการ
จ าหน่าย หรอืสนิค้าส าเร็จรูปที่มไีว้เพื่อจ าหน่าย ตลอดจนวตัถุดิบที่อยู่ใน
ระหว่างการผลติ หรอืสนิคา้คงคลงัหมายถงึปรมิาณสนิคา้หรอืบรกิารทีธุ่รกจิ
มสี ารองไวเ้พื่อการใช้งาน เพื่อบรกิาร เพื่อการผลติ เพื่อการจดัจ าหน่ายใน
อนาคต [1]  
      การจดัการสนิค้าคงคลงั คอื การท าให้สนิค้าคงคลงัมรีูปแบบที่ถูกต้อง 
ในปรมิาณที่เหมาะสม ในสถานที่ที่เหมาะสม ในเวลาที่เหมาะสม ในต้นทุนที่
เหมาะสมทีสุ่ดของ [2]   

การจดัการสนิคา้คงคลงั เป็นกระบวนการด าเนินงานหนึ่งขององคก์รทีม่ ี
ความส าคญัอย่างยิง่ โดยเฉพาะอุตสาหกรรมการผลติ เพื่อท าให้มวีตัถุดบิ
เพยีงพอส าหรบัการผลติตามแผนทีไ่ดก้ าหนดไว้ ท าใหส้ามารถส่งมอบสนิคา้
ใหก้บัลูกคา้ไดต้รงตามเวลาที่ก าหนดไว้ หรอืเพิม่ยอดขายเมือ่ลูกคา้มคีวาม
ต้องการเพิ่มอย่างกะทันหัน ซึ่งการบริหารจัดการสินค้าคงคลังอย่างมี
ประสิทธิภาพจะส่งผลให้องค์กรสามารถบรหิารจดัการต้นทุนการผลิตได้
อย่างมีประสิทธิภาพ การจดัการสินค้าคงคลงัเป็นกิจกรรมที่ช่วยในการ
จดัสรรความพรอ้มของสนิค้าต่างๆ ให้กบัลูกคา้ มนัคอืการประสานงานกนั
ระหว่างหน่วยงานจดัซื้อ การผลติและการกระจายสนิคา้เพือ่ใหบ้รรลุถงึความ
ตอ้งการของการตลาด บทบาทนี้จะประกอบไปดว้ยการอุปทานสนิคา้ทีม่กีาร
ขายอยู่ในปัจจุบนั สนิค้าใหม่ ของใช้สิ้นเปลอืง อะไหล่ส ารอง สินค้าที่เก่า
ลา้สมยัและสิง่ของจ าเป็นอื่นๆ   

       การถอืครองสนิค้าคงคลงัจ านวนมาก ส่งผลกระทบต่อต้นทุนคงทีแ่ละ
ต้นทุนผนัแปร เช่น ดอกเบี้ย พื้นที่การจดัเก็บ แรงงานที่ต้องจดัหามาเพื่อ
ดแูลรกัษาสนิคา้คงคลงั เป็นต้น หรอืสนิคา้คงคลงัระหว่างการผลติ ถ้ามมีาก
เกนิไปจะส่งผลกระทบต่อการตอบสนองความต้องการของลูกคา้ เมือ่มกีาร
เปลี่ยนแปลงค าสัง่ซื้อจะท าให้ไม่สามรถเปลี่ยนแปลงการผลิตได้ทนัตาม
ความต้องการที่ เปลี่ยนแปลงไป การมีสินค้าคงคลังจ านวนมากท าให้
ทรพัย์สนิขององค์กรเพิม่มากขึ้นอตัราดอกเบี้ยและเงนิกูย้มืมาลงทุนสูงขึ้น 
ท าให้ผลตอบแทนของบรษิัทลดลงเนื่องจากราคาขายสินค้ายงัคงเท่ าเดิม 
และก าไรจะลดลงอย่างต่อเนื่องตามระยะเวลาทีเ่กบ็สนิคา้คงคลงัไว้ สนิคา้คง
คลงัเป็นทรพัย์สนิส าคญั ที่แสดงให้เห็นถึงความสามารถในการด าเนินงาน
ขององค์กร เพราะว่ารอบของการหมุนของสินค้าคงคลงั (Inventory Turn 
Over Ratio) เป็นส่วนส าคญัในที่แสดงให้เห็นถึงการสร้างรายได้ให้กบัเจ้าของ
และผู้ถือหุ้น ยิ่งจ านวนรอบในการหมุนเวียนสูง ยิ่งแสดงให้เห็นว่าองค์กรมี
ความสามรถในการสร้างรายได้จากการขายได้มากตามไปด้วย  โดย
เปรียบเทียบได้กับเงินลงทุนในสินค้าคงคลังที่องค์กรจ่ายไป  ซึ่งการที่รอบ
ระยะเวลาการหมุนของสนิค้าคงคลงัเร็วกว่า ย่อมแสดงให้เห็นว่า องค์กรไม่
ต้องน าเงนิลงทุนไปกบัสนิคา้คงคลงัเป็นระยะเวลานานซึ่งถือว่าเป็นการลด
จ านวนเงนิทุนที่ใช้ในการจดัการสินค้าคงคลังถือเป็นการลดต้นทุน  ซึ่ง
หมายถงึการเพิม่ประสทิธภิาพในการบรหิารจดัการเงนิทุนและสนิทรพัย์ที่มี
อยู่ และยงัเป็นการลดภาระในการเก็บสนิค้า ซึ่งมคี่าใช้จ่ายในการเช่าพื้นที่
หรอืค่าเสยีโอกาสในการใชพ้ืน้ทีอ่กีดว้ย 
       ในกรณีทีบ่รษิทัมสีนิคา้คงคลงัส่วนเกนิความต้องการ ทางเลอืกในการ
จดัการสนิคา้คงคลงัส่วนเกนิสามารถจดัการไดห้ลายวธิี แต่โดยส่วนใหญ่จะ
ใชว้ธิกีารขายเป็นส่วนใหญ่ ซึ่งการขายนัน้ ยงัคงต้องค านึงถงึผลก าไรสูงสุด
ดว้ย บางครัง้อาจจะต้องมกีารดดัแปลงสนิค้าเพื่อสามารถใหน้ ากลบัใช้ใหม่
หรอืดดัแปลงไปตามความต้องการของผูซ้ื้อ องค์กรพยายามใชท้างเลอืกใน
การท าลายทิง้เป็นทางเลอืกสุดทา้ยในการจดัการสนิคา้คงคลงัส่วนเกนิ 
       กล่าวโดยสรุป การบรหิารจดัการสนิคา้คงคลงัใหอ้ยู่ในระดบัทีเ่หมาะสม
กบัความตอ้งการของลูกคา้อยู่ตลอดเวลา จะส่งผลใหอ้งค์กรมคีวามสามารถ
ตอบสนองความต้องการของลูกคา้สูงสุดโดยมตี้นทุนในการจดัการสนิคา้คง
คลงัทีต่ ่าทีสุ่ด 

2.2  ประเภทของสินค้าคงคลงั 
ประเภทของสนิค้าคงคลงั สามารถแบ่งแยกได้ตามวตัถุประสงค์ของ

ความต้องการใช้สินค้าคงคลังนัน้ๆ  เช่น สินค้าคงคลังที่รอการน าเข้าสู่
กระบวนการผลติ เรยีกว่า วตัถุดบิ (Raw Material) ซึ่งจะตอ้งมกีระบวนการ
การควบคุมการรบัเขา้สู่คลงัสนิคา้ การจดัเกบ็และการจดัส่งเขา้สู่สายการผลติ 
หรอืวตัถุดบิที่ก าลงัอยู่ในกระบวนการของสายการผลติจะเรยีกว่า สนิค้าคงคลงั
ระหว่างการผลิต (Work In Process) ซึ่งสินค้าคงคลังระหว่างการผลิตมี
ความส าคญัคอืท าให้การผลติเป็นไปอย่างต่อเนื่อง และสนิคา้คงคลงัทีผ่ลติ
ส าเรจ็แลว้ เรยีกว่าสนิคา้คงคลงัส าเรจ็รปู (Finished Goods) ซึง่เป็นสนิคา้คง
คลงัก่อนการส่งมอบใหก้บัลูกคา้ต่อไป ซึ่งการบรหิารจดัการสนิคา้คงคลงัใน
ประเภทต่างๆ นัน้จะมีวิธีการและกระบวนการในการจดัการแตกต่างกัน
ออกไปขึ้นอยู่กบั พื้นที่ และนโยบายในการบรหิารจดัการสนิค้าคงคลงัของ
แต่ละองคก์ร [3] 
        นอกจากนี้ยงัมสีินค้าคงคลงัประเภทอื่นๆดงัต่อไปนี้  ที่ก าหนดจาก
ความตอ้งการใช ้และประโยชน์ของสนิคา้เหล่านัน้ 

- สนิค้าคงคลงัประเภทใชแ้ล้วหมดไป (Consumables) เช่น หลอดไฟ 
ซองจดหมาย อุปกรณ์หรอืน ้ายาท าความสะอาด น ้ามนั กระดาษ ส ีซึ่ง
บางครัง้สนิคา้คงคลงัประเภทนี้จดัอยู่ในประเภทวตัถุดบิกไ็ด้ 
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- สินค้าคงคลงัประเภทบริการซ่อมเปลี่ยนอะไหล่  (Service, Repair, 
Replacement, and Spare Items, S&R Items) จะใช้ส าหรับบริการ
หลงัการขาย เพือ่ท าใหแ้น่ใจว่าเครือ่งจกัร หรอือุปกรณ์ทีไ่ดข้ายออกไป
แล้วนั ้นจะสามารถใช้งานได้ ซึ่งสินค้าคงคลังประเภทนี้ข ึ้นอยู่ก ับ 
แผนการซ่อมบ ารุงหรอืการคาดการในการซ่อมบ ารุง ซึ่งในโรงงานบาง
แห่งต้องเปิดไฟตลอด 24 ชม. ท าใหต้้องมกีารเกบ็หลอดไฟไวเ้พื่อการ
เปลีย่นตลอดเวลา  
- สนิคา้คงคลงัระดบัปลอดภยั (Buffer, Safety Inventory) สนิคา้คงคลงั
ประเภทนี้ มไีวเ้พือ่ตอบสนองความไมแ่น่นอนของอุปสงค์ และอุปทาน 
- สนิคา้คงคลงัตามฤดูกาล (Anticipation Stock) สนิคา้คงคลงัประเภท
นี้จะสรา้งขึ้นมาตามช่วงเวลา เช่น ชอ็กโกแลต จะถูกผลติจ านวนมาก
ในช่วงวันวาเลนไทน์ ซึ่งถ้าหากไม่ผลิตเตรียมไว้ก็จะมีไม่เพียงพอ
ส าหรบัขายในช่วงเวลาดงักล่าว 
- สินค้าคงคลังระหว่างการขนส่ง (Transit Inventory) สินค้าคงคลัง
ประเภทนี้มไีว้เผื่อส าหรบัช่วงเวลาการขนส่งจากจุดหนึ่งไปยงัอีกจุด
หนึ่ง ซึ่งสิง่ส าคญันอกจากรูว้่าจ านวนเท่าไหร่ทีก่ าลงัขนส่ง แต่จะต้อง
แน่ใจดว้ยว่าจ านวนทีจ่ะแสดงในระบบส าหรบัการควบคุมควรจะแสดง
เมื่อไหร่ เพราะถ้าหากจ านวนที่ขนส่งยงัมาไม่ถึง แต่ตวัเลขจ านวนที่
ตอ้งการแสดงทีช่ ัน้ว่างสนิคา้แลว้ จะเกดิความผดิพลาดขึน้ได้ ดงันัน้จงึ
ควรก าหนดใหต้วัเลขแสดงหลงัจากสนิคา้มาถงึแลว้ 

2.3 กระบวนการวางแผนการขายและป ฏิบัติ ก าร  (Sales and 
Operations Planning, S&OP) 

กระบวนการS&OP เป็นกระบวนการการจดัการธุรกจิทีไ่ดพ้ฒันาขึน้ ใน
ปี ค.ศ. 1980 (พ.ศ.2523) โดย Oliver Wight ซึ่งทีมผู้บรหิารสามารถที่จะ
เน้นการจดัแนวและการประสานในการท างานทัง้หมดขององค์กรได้อย่าง
ต่อเนื่องวตัถุประสงคข์องกระบวนการวางแผนการขายและปฏบิตักิาร S&OP 
คือเพื่อให้บรรลุสมดุลที่ดีที่สุดระหว่างอุปสงค์และอุปทาน  การปรับ
กระบวนการวางแผน ให้ความคล่องตัว จะส่งผลให้องค์กรที่ดีข ึ้น วิธกีาร
ท างานร่วมกนันี้จะช่วยจดัเรยีงกระบวนการขายและปฏบิตักิารไปในทศิทาง
เดยีวกนั และท าให้ม ัน่ใจว่าความต้องการของตลาดได้รบัการตอบสนองใน
ทีสุ่ด [4] 
       องค์กรในปัจุบันมักใช้ระบบการวางแผนทรัพยากร  (Enterprise 
Resource Planning, ERP) เพื่อให้องค์กรสามารถน าขอ้มูลที่มมีาใช้ในการ
ตดัสนิใจเพื่อประโยชน์สูงสุดทัง้ในระดบั กลยุทธ์ ระดบัการปฏิบตัิการ และ
ระดับของการสื่อสารข้อมูล ระบบERPเป็นศูนย์กลางการรวบรวมข้อมูล 
(Centralized) โดยการรวบรวมข้อมูลจากหลายหน่วยงานในองค์กร และ
น ามาประมวลผลโดยใชค้อมพวิเตอรซ์ึง่ถูกออกแบบมาใหเ้หมาะสมกบัแต่ละ
องค์กร เพื่อใหผู้บ้รหิารไดใ้ชข้อ้มลูในการตดัสนิใจและวางแผนกลยุทธ์ ดว้ย
ขอ้มลูทีด่ทีีสุ่ดส าหรบัองคก์ร [5] 

การท างานของระบบERP จะเกีย่วขอ้งกบัหน่วยงานการเงนิ(Finance) 
การบรหิารโครงการ (Project Management) โรงงาน (Manufacturing) การ
บรหิารห่วงโซอุปทาน (Supply Chain) การบรกิาร (Service Management) 
การขายและการตลาด (Sales and Marketing) ทรพัยากรบุคคล (Human 
Resources) ซึ่งระบบERP นี้จะช่วยท าใหก้ารตดัสนิใจของผูบ้รหิารมโีอกาส
ผิดพลาดน้อยลง ถึงแม้ว่าการน าระบบERPเข้ามาใช้ในองค์กรจะเป็น
ทางเลือกหนึ่ งในการน าระบบปฏิบัติการมาใช้ในการแก้ไขปัญหา แต่
เนื่องจากราคาที่ค่อนข้างสูงและบางครัง้จะประสบปัญหาการต่อต้านจาก
พนักงานเนื่องจากพนักงงานจะต้องเปลี่ยนแปลงการท างานจากที่เคยชิน 
โดยเฉพาะเมื่อต้องเรยีนรูร้ะบบปฏบิัติการใหม่ จงึจ าเป็นต้องท าการศกึษา

และเตรียมความพร้อมขององค์กรให้อยู่ ในสภาวะเหมาะสมก่อนการ
ด าเนินการน าระบบERPเขา้มาใชจ้รงิ 
  
3. การด าเนินงานวิจยั 
3.1 ขัน้ตอนการด าเนินงาน 
      การศึกษาครัง้นี้ เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ  (Qualitative Research) 
ผู้วิจ ัยเริ่มด าเนินการศึกษาจากการสืบค้นหนังสือ  งานวิจยั วรรณกรรม 
สิง่พมิพ์ และทางอนิเตอร์เน็ท [6]-[12] เพื่อท าการสรุปเนื้อหาที่เกีย่วขอ้งกบั
หวัขอ้วจิยัปัญหาการเกดิสนิค้าคงคลงัส่วนเกนิ และวธิกีารจดัการสนิค้าคง
คลังส่วนเกิน  เพื่ อน ามาก าหนดหัวข้อค าถามส าหรับการสัมภาษณ์ 
(Interview) 
      จากนัน้ท าการการนดัหมาย โดยท าการนัดหมายผูใ้หส้มัภาษณ์ล่วงหน้า 
เมือ่ท าการสมัภาษณ์ ผูว้จิยัจดบนัทกึหวัขอ้ประเดน็ทีส่ าคญั เพื่อน ามาทบทวนในการ
วเิคราะห์ขอ้มูลทัง้ในประเด็นที่เห็นด้วยและไม่เห็นด้วยกบัหวัขอ้ค าถามทีไ่ด้
ท าการสมัภาษณ์ไป และสรุปผลเกีย่วกบังานวจิยัทีไ่ด้ศกึษามาเพื่อน าเสนอ
แนวทางแกไ้ขต่อไป 
       ในการตรวจสอบคุณภาพของขอ้มลู ระหว่างการสมัภาษณ์ในบางหวัขอ้
ค าถามผู้ให้สมัภาษณ์อาจไม่เขา้ใจค าถามหรอืไม่เห็นด้วย ผู้วจิยัให้ขอ้มูล
เพิ่มเติมหรืออธิบายรายละเอียดในหัวข้อค าถาม เพื่อให้เกิดความเข้าใจ
ตรงกนักบัผูใ้หส้มัภาษณ์ 

3.2 การก าหนดผูใ้ห้ข้อมลูส าคญั (Key Informants) 
ผูว้จิยัเลอืกผูใ้หส้มัภาษณ์หรอืผูใ้หข้อ้มลูส าคญัจ านวน 1 คนโดยการใช้

การสุ่มแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ไดแ้ก่ ผู้จดัการทัว่ไป (General 
Manager) ของหน่วยงานควบคุมชิ้นส่วน (Part Control) เนื่องจากได้ร ับ
ผลกระทบจากการเปลี่ยนแปลงค าสัง่ซื้อกะทนัหนัจากฝ่ายขาย เมื่อได้รบั
ค าสัง่ผลติ (Production Requirement) และท าการสัง่ซื้อชิ้นส่วนเขา้มาแล้ว
โดยเฉพาะชิ้นส่วนจากต่างประเทศทีม่รีะยะเวลาน า (Lead Time)  ประมาณ 
2-3 เดือน แต่เมื่อลูกค้าลดปริมาณค าสัง่ซื้อลงท าให้ชิ้นส่วนที่น าเข้าจาก
ต่างประเทศกลายเป็นสนิคา้คงคลงัส่วนเกนิเมือ่ระยะเวลาผ่านไป ท าใหต้้อง
หาวธิใีนการควบคุมและจดัการสนิคา้คงคลงัทีเ่กดิขึน้ซึ่งถอืว่าเป็นผูท้ี่ไดร้บั
ผลกระทบจากการเปลี่ยนแปลงค าสัง่ซื้อโดยตรง ท าให้มีความเข้าใจถึง
ปัญหาสนิคา้คงคลงัส่วนเกนิเป็นอย่างด ี

 
3.2 การสร้างแบบสอบถามท่ีใช้ในการสมัภาษณ์ 

การสัมภาษณ์ ในการศึกษาครัง้นี้ ผู้ ว ิจ ัยได้ด าเนินการสร้างแบบ
สมัภาษณ์เป็นลกัษณะกึง่โครงสรา้ง(Semi-structured) จากการศกึษาทฤษฎี
และวรรณกรรมที่เกี่ยวข้องรวบรวมมาก าหนดเป็นหัวข้อค าถามในการ
สมัภาษณ์เกี่ยวกับสาเหตุของการเกิดสินค้าคงคลังส่วนเกิน และวิธีการ
จดัการสนิคา้คงคลงัส่วนเกนิ ผลของการศกึษาจากการรวบรวมวรรณกรรมที่
จะใชเ้ป็นหวัขอ้ค าถามในการสมัภาษณ์แสดงในตารางที ่1 และ 2 

ในการสมัภาษณ์นี้  ผู้ให้ข้อมูลส าคญัสามารถให้ข้อมูลที่แตกต่างกับ
ผู้วจิยัได้ ซึ่งจะเป็นประโยชน์ในการค้นหาสาเหตุของการเกดิสนิค้าคงคลงั
และวธิกีารจดัการสนิคา้คงคลงัส่วนเกนิต่อไป  
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ตารางที1่ สาเหตุการเกดิสนิคา้คงคลงัส่วนเกนิ (จากวรรณกรรม) 
หน่วยงานท่ี
เก่ียวข้อง 

สาเหตกุารเกิดสินค้าคงคลงัส่วนเกิน 

แผนกขาย 

การขายสนิคา้ไมต่ามแผนการขาย 
ยอดขายลดลงกะทนัหนั 
ลูกคา้ยกเลกิค าสัง่ซือ้ 
ลูกคา้สัง่สนิคา้เฉพาะจ านวนมาก 
ราคาขายสูง 

แผนกวางแผน 
การผลติ 

สัง่วตัถุดบิเพิม่เนื่องจากกลวัสายการผลติหยุด 
การวางแผนการผลติไมบู่รณาการ 
วางแผนความตอ้งการล่วงหน้าไมแ่มน่ย า 
ระยะเวลาในการผลติจนถงึจดัส่งยาวเกนิไป 

แผนกจดัซือ้ 
ส่งค าสัง่ซือ้ผดิพลาด 
ซือ้จ านวนมากเนื่องจากไดล้ดราคา 

วศิวกร/ผลติ 

ลูกคา้คนืสนิคา้ทีไ่มไ่ดคุ้ณภาพ 
มสีนิคา้ใหเ้ลอืกมากเกนิความจ าเป็น 
ผลติมากเกนิไป 
การออกแบบผลติภณัฑ ์

คลงัสนิคา้ 
นบัจ านวนสนิคา้คงคลงัผดิ 
ขอ้มลูสนิคา้คงคลงัผดิพลาด 

ระบบ 
ปฏบิตักิาร 

ระบบการสัง่ซือ้ไมส่ามารถตอบสนองไดท้นักบั 
ยอดขายทีล่ดลง 

คู่แขง่ของบรษิทั แนะน าผลติภณัฑใ์หม ่
 
ตารางที ่2 วธิกีารจดัการสนิคา้คงคลงัส่วนเกนิ (จากวรรณกรรม) 

การจดัการสินค้าคงคลงัส่วนเกิน 
ขายคนืผูจ้ดัส่ง 
น ากลบัไปขายใหม ่
ขายลดราคาใหก้ลบัลูกคา้ทีใ่ชอ้ยู่แลว้ 
ส่งออก 
ขายลดราคาใหก้บัพนกังาน 
เปิดขายหน้าโรงงาน 
ขายลดราคา 
เปิดประมลู 
ขายเป็นอะไหล่ใหก้บัโรงงานอตุสาหกรรม 
จดัขายเป็นชดุ 
ขายเป็นเศษ (Scrap) 
คนืใหก้บัผูผ้ลติเพื่อลดหนี้ 
แปรสภาพเพื่อน าเขา้สู่กระบวนการผลติใหม่ 
แยกชิน้ส่วนและน ากลบัไปผลติใหม่ 
บรจิาค 
Recycle 
เชา่สถานทีจ่ดัเกบ็นอกสถานที ่
จดัเกบ็รวบรวมไวใ้นพืน้ทีเ่ฉพาะ 
ท าลายทิง้ 

 
4. ผลการศึกษา 
4.1 สาเหตกุารเกิดสินค้าคงคลงัส่วนเกิน 
 จากการศึกษาพบว่า สาเหตุการเกิดสินค้าคงคลงัส่วนเกิน เกิดจาก
ผลติภณัฑ์ที่ผลติออกมาจ าหน่ายไม่สามารถตอบสนองความต้องการของ
ลูกค้าได้ ท าให้การขายไม่เป็นไปตามแผนที่วางไวป้ระกอบกบัสภาวะการ
แข่งขนัทางการตลาดสูงคู่แขง่น าผลติภณัฑร์ุ่นใหมอ่อกสู่ตลาดอย่างต่อเนื่อง 

ส่งผลใหก้ารวางแผนความต้องล่วงหน้าไมแ่มน่ย า ท าใหว้ตัถุดบิทีต่้องน าเขา้
จากต่างประเทศมปีรมิาณสะสมมากขึน้ในคลงัสนิคา้ ระบบทีท่ าการสัง่ซื้อไม่
สามารถตอบสนองยอดขายทีล่ดลงในทนัที ท าใหก้ารลดสนิคา้คงคลงัลงท า
ได้ยาก ผลกระทบที่ตามมา ท าให้เกดิสนิค้าคงคลงัคงเหลอืและกลายเป็น
สนิคา้คงคลงัส่วนเกนิ เนื่องจากระบบปฏบิตักิารไมส่ามารถเปลีย่นแปลงตาม
ความต้องการของฝ่ายขายไดท้นัที เนื่องจากการวางแผนการผลติเมือ่ไดร้บั
ค าสัง่ผลิตจากฝ่ายขาย โดยผ่านทางการประชุม (Sales Flow) เป็นการ
ประชุมรายเดือนระหว่างฝ่ายขาย (Marketing and Sales) และฝ่ายวาง
แผนการผลิต (Production Planning) เพื่อก าหนดแผนการผลิตล่วงหน้า
อย่างน้อย 1 เดอืน และการพยากรณ์สงูสุด 5 เดอืน เมือ่ท าการใส่ขอ้มลูค าสัง่
ผลติสินค้าในระบบควบคุมการผลติ (Production Control System) หรือที่
เรยีกไดต้ามทีรู่จ้กัโดยทัว่ไปว่าเป็นระบบ (Material Requirement Planning) 
MRP ระบบจะท าการค านวณปริมาณความต้องการวัตถุดิบ และส่งต่อให้
หน่วยงานควบคุมวตัถุดบิ (Part Control)   ได้ท าการตรวจสอบความถูกต้อง
ก่อนออกค าสัง่ซื้อไปยงัต่างประเทศเป็นรายสปัดาห์ (Weekly Order) ทีต่้อง
สัง่ซื้อวตัถุดบิล่วงหน้าอย่างน้อย 2-3 เดือนและผู้จดัส่งวตัถุดิบในประเทศ 
(Local Supplier) ไดท้ าการเตรยีมความพรอ้มในการจดัส่งวตัถุดบิใหท้นัตาม
เวลาเมือ่วตัถุดบิไดเ้ขา้มาถึงคลงัสนิค้าแล้ว หรอือยู่ระหว่างการขนส่ง ฝ่าย
ขายไดย้กเลกิค าสัง่ผลติเนื่องจากการขายไม่ไดต้ามแผนทีก่ าหนด ส่งผลให้
เกิดสินค้าคงคลังส่วนเกินมากขึ้นเมื่อเวลาผ่านไปท าให้พื้นที่จ ัดเก็บไม่
เพยีงพอ ต้องเช่าพื้นที่การจดัเก็บสนิค้าคงคลงัภายนอกองค์กรเพิม่ ท าให้
การจดัการสนิคา้คงคลงัมปีระสทิธภิาพลดลง ส่งผลกระทบโดยรวมกบัระดบัของ
สนิคา้คงคลงั สามารถดสูรุปผลไดจ้ากตารางที ่3 
 
ตารางที ่3 สรุปสาเหตุการเกดิสนิคา้คงคลงัส่วนเกนิ (จากการศกึษา) 

หน่วยงาน 
สาเหตกุารเกิดสินค้าคง

คลงัส่วนเกิน 
ความเหน็ 

ขาย 

การขายสินค้าไม่ได้ตาม
แผนการขาย 

เป็นปัญหาของการวางแผนการ
ข า ย ที่ ผู้ บ ริ ห า ร ร ะ ดั บ สู ง
ก า ห น ด ให้ ไ ว้ สู ง เกิ น ก ว่ า
ความสามารถทีข่ายไดจ้รงิ 

ยอดขายลดลงกะทนัหนั 

เมื่อปี พ.ศ.2555 หลงัจากหมด
ระยะ เวลานโยบายรถคันแรก
ท าให้ยอดขายในปีต่อมาลดลง
อย่ า งก ะทั น หัน เนื่ อ ง  จ าก
นโยบายรถหา้มเปลีย่นมอื 5 ปี 

วางแผน 
การผลติ 

วางแผนความตอ้งการ
ล่วงหน้าไมแ่มน่ย า 

แต่เป็นต่อเนื่ องจากการขาย
ไม่ ไ ด้ ต า ม แ ผ น  (Forecast) 
วางแผนยอดขายไวสู้งเกนิ 

วศิวกร 
การออกแบบผลิตภณัฑ์ไม่
ตรงกับความต้องการของ
ลูกคา้ 

ผลิตภัณฑ์ขายได้ไม่ดีเท่ าที่
คาดการณ์ไว ้

คลงัสนิคา้ 
นบัจ านวนสนิคา้คงคลงัผดิ 

เมื่อจ านวนที่ผิดพลาดท าให้
ออกค าสัง่ซือ้ไมถู่กตอ้ง 

ข้ อ มู ล สิ น ค้ า ค ง ค ลั ง
ผดิพลาด 

เป็นผลต่อเนื่องมาจากการนับ
สนิคา้คงคลงัผดิพลาด 

ระบบ 
ปฏบิตักิาร 

ระบบการสัง่ซื้อไม่สามารถ
ต อ บ  ส น อ ง ได้ ทั น กั บ
ยอดขายทีล่ดลง 

โดยเฉพาะชิ้นส่วนน าเข้าต้อง
สัง่ซือ้ล่วงหน้า 2-3 เดอืน 

คู่แขง่ แนะน าผลติภณัฑใ์หม ่
คู่แข่งแนะน าสินค้าใหม่ท าให้
ยอดขายลดลง 



5 
 

    สรุปสาเหตุของการเกดิสนิคา้คงคลงัส่วนเกนิจากการศกึษาในครัง้นี้คอื 
      1. สาเหตุหลกั เกดิจากการบรหิารจดัการระดบักลยุทธ์ ในการก าหนด
เป้าหมายการขายและสินค้าคงคลงัส่วนเกินไม่เป็นไปในทิศทางเดียวกัน 
กล่าวคอืการเป้าหมายทีข่ดัแยง้กนัเองระหว่างหน่วยงานในองคก์รทีม่ ีหน้าที่
จ ัดการสินค้าคงคลังกับหน่วยงานขาย จึงจ าเป็นต้องปรับให้เกิดความ
สอดคลอ้งกนั เพื่อใหไ้ดม้าซึง่การจดัการสนิคา้คงคลงัทีม่ปีระสทิธภิาพสงูสุด 
ซึง่พนกังานของแต่ละฝ่ายจะท าหน้าทีข่องตน โดยค านึงถงึเฉพาะผลงานของ
หน่วยงานตนเองเป็นหลกั จากผลการสมัภาษณ์ทีไ่ดแ้สดงใหเ้หน็ว่ากลยุทธ์
การบรหิารมุง่เน้นการขายเป็นหลกั โดยไมไ่ดใ้หค้วามส าคญักบัสนิคา้คงคลงั
เท่าที่ควร ท าใหส้นิค้าคงคลงัรวมของบรษิัทเพิม่มากขึ้นจนกลายเป็นสนิค้า
คงคลงัส่วนเกนิในทีสุ่ด ดงันัน้จงึควรเปลีย่นแปลงกระบวนการและวธิกีลยุทธ์
การท างานโดยให้ความส าคัญของประโยชน์สูงสุดขององค์กร  ซึ่งการ
เปลีย่นแปลงจะท าใหเ้หน็ภาพแบบองคร์วมทัง้องคก์รเพื่อลดความขดัแยง้ใน
การท างานของหน่วยงานวางแผนการผลติ หน่วยงานทีจ่ดัการสนิคา้คงคลงั 
และหน่วยงานขายได้ตัง้เป้าหมายและบรรลุเป้าหมายการสร้างความพึง
พอใจใหก้บัลกูคา้ โดยลดสนิคา้คงคลงัลงใหส้ าเรจ็ไปพรอ้มๆกนั 
     2. สาเหตุรอง เกดิจากระดบัปฏบิตัิการ คอื ระบบการวางแผนการผลติ
และระบบการออกค าสัง่ซื้อไม่สามารถตอบสนองความต้องการของฝ่ายขาย
ได้ ในกรณีที่มกีารเปลี่ยนแปลงค าสัง่ผลิตแบบกะทนัหนั ท าให้ค าสัง่ซื้อที่
ออกไปแลว้ไม่สามารถยกเลิกไดท้นัเวลา เมือ่ปรมิาณสนิค้าคงคลงัเพิม่มาก
ขึ้นจนท าให้พื้นที่คลงัสินค้าเต็ม เจ้าหน้าที่คลงัสินค้าปฏิบัติงานได้อย่าง
ยากล าบากในการจดัเกบ็และตรวจสอบจ านวนสนิคา้คงคลงัไดถู้กตอ้ง ท าให้
เจา้หน้าที่ตรวจสอบค าสัง่ซื้อขาดขอ้มูลทีถู่กต้องท าใหก้ารออกค าสัง่ซื้อเกดิ
ความผดิพลาด 
 
ตารางที่  4 สรุปผลการศึกษาการจัดการสินค้าคงคลังส่วนเกิน  (จาก
การศกึษา) 
การจดัการสินค้า 
คงคลงัส่วนเกิน 

การจดัการ ช้ินส่วน สินค้าส าเรจ็รปู 

ขายลดราคาใหก้ลบั
ลูกคา้ทีใ่ชอ้ยู่แลว้ 

ม ี - 
ข าย ล ด ร าค า เ ป็ น
ผลติภณัฑเ์ก่า 

ส่งออก ม ี

ข า ย ใ ห้ กั บ
โรงงานอื่ น ใน
เครื่ องที่ ยั ง ใช้
ชิน้ส่วนได ้

น าผลิตภัณฑ์ที่ผลิต
เพื่ อขายในประเทศ
เปลีย่นเป็นส่งออก 

ขายลดราคา ม ี ลดราคาชิน้ส่วน - 

เปิดประมลู ม ี - 
ใช้ในกิจกรรมพิเศษ
แล้วไม่สามารถน า
ออกขายได ้

ขายเป็นเศษ 
(Scrap) 

ม ี
ชิ้ น ส่ ว น ที่
หมดอายุหรือ
ลา้ สมยั 

สินค้าที่ เสียหายไม่
สามารถขายได ้

เช่าสถานที่จดัเก็บ
นอกสถานที ่

ม ี
เกบ็สนิคา้คง
คลงัสว่นเกนิ 

เกบ็สนิคา้คงคลงั
ส าเรจ็รปู 

จดัเกบ็รวบรวมไว้
ในพืน้ทีเ่ฉพาะ 

ม ี
แ ย ก พื้ น ที่
ชิ้นส่วนที่ไม่ได้
ใชแ้ลว้ 

- 

 
4.2 การจดัการสินค้าคงคลงัส่วนเกิน 
      จากการศกึษาพบว่าวธิกีารจดัการสนิคา้คงคลงัส่วนเกนิขององค์กร ท า
ไดค้่อนขา้งจ ากดัเนื่องจากนโยบายและรปูแบบของธุรกจิ ไม่สามารถท าการ

ขายวตัถุดบิส่วนเกินได้โดยง่ายเนื่องจากกระบวนการน าเขา้วตัถุดบิมกีาร
แยกพธิกีารศุลกากรขาเขา้ โดยแยกเป็นแบบเสยีภาษปีกตสิ าหรบัการผลติที่
ขายภายในประเทศ และแบบไม่เสยีภาษี หรอืที่เรยีกว่า น าเขา้โดยใช้สทิธิ ์
ส านักงานคณะกรรมการส่งเสรมิการลงทุน (สกท.) : Board of Investment 
(BOI) ส าหรบัการผลิตเพื่อส่งออกต่างประเทศ และต้องท าบัญชีควบคุม
พเิศษ ซึ่งการทีจ่ะขายวตัถุดบิทีน่ าเขา้โดยใชส้ทิธิ ์BOI นัน้ไม่สามารถท าได ้
แต่จะท าได้โดยการท าลาย และขายเป็นเศษซากชิ้นส่วนที่ไม่สามารถน า
กลบัไปผลติเป็นสนิค้าส าเร็จรูปได้อีก ท าให้จ าเป็นต้องหาพื้นที่เก็บเฉพาะ
สนิคา้คงคลงัส่วนเกนิเพื่อรอเวลาในการท าลาย โดยการเช่าสถานที่จดัเก็บ
เพื่อรอเวลาก าจดั ซึ่งการจดัการสนิค้าคงคลงัส่วนเกนิในองค์กรขนาดใหญ่
จะตอ้งใชร้ะยะเวลาในการตรวจสอบนาน เมือ่ไดค้ าสัง่อนุมตัใิหท้ าลายวตัถุดบิ
จงึเริม่ด าเนินการได้ ส่วนวตัถุดบิที่น าเขา้โดยเสยีภาษีนัน้สามารถท าการขาย
หรอืเปิดประมลูได ้ส่วนวธิกีารส่งออกนัน้กต็อ้งใชร้ะยะเวลาในการด าเนินการ
นานเช่นเดยีวกนักบัวธิกีารขายอื่นๆ 
      ดงันัน้การจดัการสนิค้าคงคลงัส่วนเกนิในปัจจุบนัถือว่าเป็นการแก้ไข
ปัญหาสินค้าคงคลังส่วนเกินที่ เกิดขึ้นแล้ว  ด้วยวิธีการขายเป็นหลัก 
นอกจากนี้กม็กีารจดัการดว้ยวธิกีารอื่น ดงัแสดงในตารางที ่4  
 
4.3 ข้อเสนอแนะแนวทางแก้ไขปัญหาสินค้าคงคลงัส่วนเกิน 
      จากการศกึษาในครัง้นี้พบสาเหตุการเกดิสนิคา้คงคลงัส่วนเกนิ เขา้ใจถงึ
สภาพปัญหาขององค์กรในปัจจุบนัเมือ่น าสภาพปัญหามาวเิคราะห์สามารถ
หาแนวทางในการแก้ไขปัญหาระยะสัน้  และระยะยาว โดยน าเสนอแนว
ทางแก้ไขทัง้ปัญหาเฉพาะหน้าและการตรวจสอบป้องกนัในระยะยาวจาก
วธิกีารจดัการสนิคา้คงคลงัส่วนเกนิทีไ่ดท้ าการศกึษามา 
      1. การแกไ้ขปัญหาระยะสัน้ ควรลดความผดิพลาดระดบัปฏบิตักิารทีจ่ะ
ส่งผลกระทบท าให้เกิดสินค้าคงคลงัส่วนเกินที่มอียู่ให้ลดลง หรอืไม่ท าให้
เพิ่มขึ้น และขายหรอืท าลายสินค้าคงคลงัส่วนเกินออกไปให้เร็วที่สุด โดย
อาศยัวธิกีารดงัต่อไปนี้ 
 1.1 ท าการขายสนิค้าคงคลงัส่วนเกนิออกไปให้เร็วที่สุด โดย
อาศยัวธิกีารปัจจุบนัทีท่ าอยู่และประชุมร่วมกนัเพื่อหาช่องทางการลดสนิค้า
คงคลงัส่วนเกนิเพิม่เตมิ 
 1.2 ท าการประชุมร่วมกบัฝ่ายวศิวกร เพื่อหาทางน าสนิคา้คง
คลงัส่วนเกนิกลบัมาใชใ้หม ่โดยการปรบัเปลีย่นลกัษณะของวตัถุดบิ 
 1.3  ท าการประชุมร่วมกบัฝ่ายขาย เพื่อให้ฝ่ายขายพยายาม
ผลกัดนัสนิคา้คงคลงัส่วนเกนิทีม่อียู่ออกไปใหไ้ดม้ากทีสุ่ดเช่น การขายราคา
หน้าโรงงาน  
 1.4  ท าเรื่องขออนุมตัิจากผูบ้รหิารในการท าลาย เพื่อลดยอด
ของสนิคา้คงคลงัลงโดยก าหนดปรมิาณและท าเป็นตามรอบเวลา 
       2. การแก้ไขปัญหาระยะยาว ควรก าหนดนโยบายในการตรวจสอบ 
และติดตามระดบัสนิค้าคงคลงั หาวธิกีารจดัการตามระยะเวลาที่เหมาะสม
เพือ่ป้องกนัไมใ่หเ้กดิสนิคา้คงคลงัสะสมจนกลายเป็นสนิคา้คงคลงัส่วนเกนิ 
 2.1 น ากระบวนการวางแผนการขายและปฏิบตัิการ (Sales 
and Operations Planning, S&OP) ซึง่จากการสมัภาษณ์ องคก์รยงัไมไ่ดน้ า
วิธีการ S&OP มาใช้ในการแก้ไขปัญหาให้ครบทัง้กระบวนการ จึงท าให้
ปัญหาสนิคา้คงคลงัส่วนเกนิไมห่มดไปเนื่องจากฝ่ายขายไมไ่ดใ้หค้วามส าคญั
กบักระบวนการผลติ สัง่ซื้อ และการจดัเก็บ จากการพยากรณ์ที่ไม่แม่นย า 
ถึงแม้ว่าจะมกีารประชุมติดตามยอดขายและการวางแผนอุปสงค์แล้วแต่
จ าเป็นต้องเพิม่กระบวนการต่อไปนี้เพือ่เพิม่ประสทิธภิาพในการวางแผนอุป
สงคใ์หม้คีวามแมน่ย ามากยิง่ขึน้ 
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  2.1.1 การวางแผนการขาย (Sales Revenue Planning) 
ที่เริ่มตัง้แต่แผนการเปิดตัวผลิตภัณฑ์ใหม่  ก าหนดเป้าหมายยอดขายที่
ตอ้งการ และมกีารตดิตามประเมนิผลเป็นระยะเพื่อใหท้ราบถงึแนวโน้มของ
ยอดขายเพือ่ทีจ่ะก าหนดทศิทางของอุปสงค์ ทีจ่ะเพิม่ขึน้หรอืลดลงในอนาคต
ไดใ้กลเ้คยีงกบัความเป็นจรงิมากทีสุ่ด 
  2.1.2 การจดัการอุปสงค์ (Demand Planning) รวบรวม
ความต้องการสินค้าจากฝ่ายขายซึ่งต้องอาศัยความร่วมมือจากตัวแทน
จ าหน่ายทีต่อ้งใหต้วัเลขความตอ้งการผลติภณัฑก์บัฝ่ายการตลาด และประชุม
เพือ่รบัฟังความคดิเหน็จากหน่วยงานอื่นๆทีเ่กีย่วขอ้งทัง้หมดก่อนท าการก าหนด
อุปสงค์ (Demand) เพื่อส่งต่อให้กับหน่วยงานวางแผนอุปทาน (Supply 
Planning) จะท าใหผู้บ้รหิารสามารถตดัสนิใจไดบ้นพืน้ฐานขอ้มลูทีแ่ทจ้รงิ 
 2.2 น าระบบวางแผนทรพัยากรวิสาหกิจ (Enterprise Resource 
Planning: ERP) เขา้มาใช้เพื่อให้ผูบ้รหิารตดัสนิใจ ในการก าหนดนโยบายสนิค้า
คงคลงั โดยน าเฉพาะหวัขอ้ที่ส าคญัมาท าการประมวลผลเพื่อหาแนวโน้มและ
ก าหนดทศิทางของระดบัสนิคา้คงคลงัทีเ่หมาะสม 
 2.3  เพิ่มความถี่การประชุม (Sales Flow) จากเดือนละครัง้ เป็น
ประชุมทุก 2 สปัดาห์ ระหว่างฝ่ายขาย (Marketing and Sales) และฝ่ายวาง
แผนการผลิต (Production Planning) เพื่อติดตามสถานการณ์ยอดขายที่
เวลาปัจจุบนั เพือ่ก าหนดแผนการผลติใหแ้มน่ย ามากยิง่ขึน้ 
 2.4 ก าหนดเรื่องของกรอบเวลา (Time Fence) ที่จะก าหนด
ไม่ให้มกีารเปลี่ยน แปลงอุปทานในช่วงระยะเวลาใดเวลาหนึ่ง  และต้องท า
ความเข้าใจเพื่อตกลงร่วมกนัในแนวทางการปฏิบัติเพื่อสามารถติดตาม
สภาวะสนิคา้คงคลงั และหาแนวทางแกไ้ขรวมกนัเพือ่ป้องกนัไม่ใหเ้กดิสนิคา้
คงคลงัส่วนเกนิประเภทวตัถุดบิขึน้อกีในอนาคต 

5. สรปุผล 
       การศึกษาสาเหตุการเกิดสินค้าคงคลงัส่วนเกินในครัง้นี้ท าให้ผู้ ว ิจยั
ค้นพบสาเหตุการเกิดสินค้าคงคลังส่วนเกินที่ส าคัญเพิ่มเติมจากการ
สมัภาษณ์ คอืการก าหนดยอดขายจากความต้องการก าไรในปีนัน้ๆ โดย
ไม่ได้ประเมนิจากยอดขายปกติในปีที่ผ่านมาและแนวโน้มยอดขายของ
ผลิตภณัฑ์ในอนาคต ท าให้ฝ่ายขายต้องก าหนดยอดขายให้สูงขึ้นตามผล
ก าไรทีถู่กคาดหวงัไว ้โดยการใส่ปรมิาณความตอ้งการไปทีผ่ลติภณัฑ์ทีร่าคา
ขายสูง ส่งผลให้กระบวนการถัดไปคือหน่วยงานวางแผนการผลติต้องวาง
แผนการผลิตล่วงหน้าไว้ในปริมาณที่สูงกว่าความเป็นจรงิ แต่เมื่อสรุปตัวเลข
ยอดขายจรงิทุกๆ สิ้นเดอืน พบว่ายอดขายทีส่ามารถท าไดจ้รงิต ่ากว่าแผนที่ 
จงึท าใหม้คี าสัง่ลดยอดการผลติลง เนื่องจากระดบัของสนิคา้คงคลงัส าเรจ็รูป
มปีรมิาณทีสู่งเนื่องจากไม่ไดข้ายออก โดยไม่ไดค้ านึงถงึวตัถุดบิทีไ่ดท้ าการ
สัง่ซื้อจากต่างประเทศล่วงหน้าไปแลว้ ซึง่เมือ่ค าสัง่ผลติสนิคา้ส าเรจ็รูปลดลง 
ท าให้สนิคา้คงคลงัที่เป็นวตัถุดบิมปีรมิาณสูงขึ้นและกลายเป็นสนิค้าคงคลงั
ส่วนเกนิในทีสุ่ด  
      ส่วนในวธิกีารจดัการสนิคา้คงคลังส่วนเกนินัน้จากการศกึษาพบว่าการ
ท าการขายออกจากพื้นที่โรงงานนัน้ท าได้ยากเนื่องจากมีข้อจ ากัดของ
กระบวนการน าเข้าทางศุลกากรและเงื่อนไขที่ต้องปฏิบัติให้ถูกต้องตาม
มุมมองของบัญชี ดงันัน้จึงควรทบทวนแนวทางการก าหนดผลก าไรหรือ
เป้าหมายของธุรกิจจากยอดขายตามสภาพปัจจุบนัเพื่อให้องค์กรสามารถ
เห็นภาพของการขายที่แท้จรงิ และต าแหน่งของสนิคา้ในตลาดเพื่อก าหนด
ทศิทางที่ต้องการมุ่งสู่เป้าหมายได้ชดัเจนถูกต้องตามสภาวะการแข่งขนัที่

เกิดขึ้นจริง อีกทัง้ยังส่งผลต่อการบริหารสินค้าคงคลังของระบบห่วงโซ่
อุปทานทัง้หมดตัง้แต่ตน้ทางจนถงึปลายทาง เพือ่ใหเ้กดิผลก าไรสงูสุด 
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