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This independent study examines the relation of customer’s production 

diagnosis and sales amount of cutting tools manufacturer. In this study, there were 2 
kinds of manufacturers which were automotive industry and air compressor industry. 
The measurement used in this study were Process flow sheet, Time study chart, 
Process cost and Process cycle time analysis, Cutting tools comparison chart and 
Yamazumi chart.  It is for customer’s production line diagnosis and data collection for 
analyzing problems and showing improvement method to compare between before and 
after situation, in correspondence with the hypothesis proving the increase of sales 
amount. 

The result of hypothesis test in this independent study shows that sales 
amount of cutting tools could increase in both 2 production lines by customer’s 
production line diagnosis service.  The result of sales amount increased 188 percent in 
Cylinder block line and increased 366 percent in air compressor crank shaft line when 
compared before and after service.  Statistically, the result also shows that the 
increased amount of sales between “before” and “after” service is significantly different. 
In addition customer’s line productivity also increased when received this service. 

As conclusion of this study, the cutting tools seller and manufacturer should 
pay high attention in customer service before sales and create more differentiating 
service to customer.  In this study customer’s production diagnosis is used to make 
more service efficiency and to create better customer relationship which is an important 
element of Industrial marketing strategy and competitive advantage in this business. 
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บทท่ี 1 
บทน ำ 

 
สภำวะควำมเป็นมำ แนวทำงเหตผุลและปัญหำ 

ในสภาวะปจัจุบันอุตสาหกรรมการผลิตและขายเครื่องมือตัดแต่งขึ้นรูปโลหะใน
ประเทศไทยได้ขยายตวัและเตบิโตเป็นอย่างมาก เนื่องจากสภาวะทางเศรษฐกจิที่เกี่ยวขอ้งมี
การเจรญิเติบโตอย่างต่อเนื่อง โดยเฉพาะอย่างยิง่ในอุตสาหกรรมยานยนต์ที่มกีารขยายตัว
ค่อนขา้งมาก โดยคาดการณ์ในปี พ.ศ. 2555 จะมยีอดการผลติรวมถงึ 2.2 ลา้นคนั เมื่อเทยีบกบั
ปี 2554 ทีอ่ยูแ่ค่ 1.35 ลา้นคนั คาดการณ์เพิม่ขึน้ถงึ 62 เปอรเ์ซน็ต ์

 

 
รปูที ่1 จ านวนการผลติรถยนตเ์ป็นจ านวนคนัในประเทศไทย 

 
ที่มา : ศูนย์สารสนเทศยานยนต์. (2555).  จ ำนวนกำรผลิตรถยนต์ภำยใน 

ประเทศ.  ออนไลน์. 
 
ส่วนอุตสาหกรรมอื่ นๆ อาทิเช่น อุตสาหกรรมการผลิตแอร์คอม เพลสเซอร ์            

กเ็ช่นเดยีวกนัที่ท ายอดขายเป็นประวตักิารเมื่อฤดูรอ้นที่ผ่านมา ดงันัน้ ธุรกจิที่มสี่วนเกี่ยวขอ้ง
หรือเป็นห่วงโซ่อุปทานในธุรกิจดังกล่าวจ าเป็นต้องเพิ่มประสิทธิภาพในการผลิต  หรือ         
เพิม่ศกัยภาพทางด้านบรกิารให้สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บรโิภคได้ทนัท ีส าหรบั
อุตสาหกรรมการผลติและขายเครื่องมอืตดัแต่งขึน้รปูโลหะ (Cutting Tools) นัน้ถอืว่า เป็นหวัใจ
ส าคัญส าหรับกระบวนการผลิตในอุตสาหกรรมดังกล่าว และถือว่าเป็นเครื่องมือที่ม ี          
ความสิ้นเปลืองเป็นอย่างมาก ประกอบกับสถานการณ์ปจัจุบนัค่าจ้างแรงงานขัน้ต ่ามอีัตรา      
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ที่สูงขึ้น ตามประกาศจากกระทรวงแรงงานให้มอีตัราค่าจา้งขัน้ต ่า ฉบบัที่ 6 ซึ่งจะมผีลตัง้แต่     
1 เมษายน 2555 โดยให้มีอัตรา 300 บาทต่อวัน ซึ่งจะเริ่มใน 7 จังหวัดน าร่องก่อนจาก        
การประกาศนี้เองท าให้เกิดต้นทุนในการผลติที่สูงขึ้นอย่างหลกีเลี่ยงไม่ได้ ส่งผลให้ผลก าไรมี
ทศิทางทีน้่อยลง ดงันัน้ ผูป้ระกอบการแทบทุกรายตอ้งท าการลดต้นทุนและเพิม่ประสทิธภิาพใน
การผลติให้มากทีสุ่ดโดยใช้ทรพัยากรที่มอียู่ใหเ้กดิประโยชน์สูงสุด ดงันัน้การที่ผูผ้ลติเครื่องมอื
ตดัแต่งขึน้รปูโลหะจะเขา้ไปน าเสนอหรอืขายผลติภณัฑน์ัน้จ าเป็นต้องใชก้ลยุทธใ์นหลายๆ ดา้น 
เช่น การเป็นผู้น าด้านราคาที่ต ่ า การเป็นผู้น าด้านผลิตภัณฑ์ที่แตกต่าง หรือการน าเสนอ
ผลติภณัฑใ์หม่เพื่อเพิม่ประสทิธภิาพการงานขาย เป็นต้น ซึง่ถ้าหากจะใชก้ลยุทธด์า้นราคาเพื่อ
แข่งขนัแย่งชงิตลาดกนัแล้วละก็อาจส่งผลถงึผลก าไรที่ได้น้อยเกนิไป หรอืถ้ามุ่งเน้นการสรา้ง
ผลติภณัฑท์ีแ่ตกต่างหรอืผลติภณัฑใ์หม่ๆ บางครัง้อาจจะเกดิการลงทุนมากเกนิไป ดงันัน้ สิง่ที่
ต้องพจิารณาในการเพิม่ประสทิธภิาพงานขายนัน้กค็อื การเลอืกเครื่องมอืทีเ่หมาะสมมากที่สุด
กบักระบวนการผลติของลูกค้าที่ดทีี่สุดในราคาขายทีแ่ข่งขนัได้ และได้มาซึง่ผลก าไรเขา้บรษิทั
มากทีสุ่ดโดยสามารถควบคุมต้นทุนการผลติไดอ้ย่างเหมาะสม ดงันัน้ สิง่ทีต่้องการพจิารณาใน
การเพิม่ศกัยภาพงานขายเครือ่งมอืตดัแต่งขึน้รปูโลหะนัน้จ าเป็นต้องเขา้ใจถงึความต้องการของ
ลูกค้าจรงิ โดยปจัจยัหลกัๆ คอื เรื่องการลดต้นทุนและการเพิม่ประสทิธภิาพกระบวนการผลติ
นัน่เอง 

ในการเขา้ถงึความต้องการของลูกคา้ทีแ่ทจ้รงินัน้ ผูข้ายเครื่องมอืตดัแต่งขึน้รูปโลหะ
ต้องท าตวัเสมอืนหนึ่งการเป็นผู้ช่วยลูกค้าในการวินิจฉัยกระบวนการผลติทัง้ในด้านการเพิม่
ประสทิธภิาพและการลดต้นทุนในกระบวนการผลตินัน้ๆ ซึ่งในการวนิิจฉัยดงักล่าวจ าเป็นต้อง
พจิารณาตัง้แต่แผนการผลติ การรบัเขา้วตัถุดบิ กระบวนการแปรรปู จนกระทัง่การส่งมอบเป็น
ผลติภณัฑส์ าเรจ็รปู ซึง่ในการพจิารณาสิง่เหล่านี้จ าเป็นต้องอาศยัหลกัการทาง IE เทคนิค มา
เพื่อช่วยในการวินิจฉัย อาทิเช่น การศึกษางานมาตรฐาน การปรบัปรุงสายการผลิต หรือ     
การวเิคราะห์ความสูญเปล่าในการท างานต่างๆ นอกจากนัน้ต้องอาศยัความรู้ทางวศิวกรรม
เฉพาะทางเพื่อสนบัสนุนการวเิคราะหใ์นเชงิลกึดว้ย 

ดงันัน้ การศกึษาเพื่อเพิม่ยอดขายในการท าเสมอืนหน่ึงเป็นผูช้่วยลูกคา้ในการวนิิจฉัย
กระบวนการผลติเพื่อเปรยีบเทยีบประสทิธภิาพการผลิตและการลดต้นทุนในครัง้นี้  จงึได้น า
แนวคดิการวนิิจฉัยการผลติ หลกัการ IE เทคนิคเขา้มาเพื่อวเิคราะหห์าปญัหาทีเ่ป็นคอขวดใน
กระบวนการผลิตของลูกค้าทัง้ในด้านประสทิธภิาพการผลติและต้นทุนการผลิตเพื่อก าหนด
แนวทางแก้ปญัหาพรอ้มน าเสนอใหก้บัลูกคา้ แล้วท าการแก้ไขและหาความสมัพนัธใ์นการเพิม่
ยอดขายจากความสามารถในการแก้ปญัหานัน้ รวมถึงการน าแนวคดิด้านการให้บรกิารก่อน 
การขาย แนวความคดิเกีย่วกบัตลาดอุตสาหกรรม (Industrial Marketing) และแนวความคดิและ
ทฤษฎเีกี่ยวกบัการตดัสนิใจซื้อมาเพื่อพฒันาศกัยภาพด้านการให้บรกิาร โดยกรณีศกึษาจะท า
การก าหนดข้อตกลงในด้านเป้าหมายและระยะเวลาในการแก้ปญัหาร่วมกันกับลูกค้า            
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ในกระบวนการผลติเสือ้สูบ (Cylinder Block) ของเครื่องยนต์รถกระบะและกระบวนการผลติ
เพลาขอ้เหวีย่งของแอรค์อมเพลสเซอรต์ัง้แต่กระบวนการรบัเขา้วตัถุดบิจนกระทัง่ผลติเสรจ็ก่อน
ส่งเขา้รายประกอบต่อไป 

 
กรอบแนวคิดในกำรกำรศึกษำ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

รปูที ่2 กรอบแนวคดิในการศกึษา 
 
วตัถปุระสงคใ์นกำรท ำสำรนิพนธ ์

1. เพื่อการศึกษาความสมัพนัธ์ระหว่างการวนิิจฉัยกระบวนการผลติของลูกค้าและ
การเพิม่ยอดขายของโรงงานผลติเครือ่งมอืตดัแต่งขึน้รปูโลหะ 

2. เพื่อศกึษาการใชห้ลกัคดิของการวนิิจฉยัดา้นการผลติไปศกึษาปญัหาของลกูคา้ 
3. เพื่อศกึษาวธิกีารขายโดยการเปรยีบเทยีบประสทิธภิาพของเครื่องมอืตดัแต่งขึน้รปู

โลหะของบรษิทัเทยีบกบัสภาพปจัจบุนั 
 
ขอบเขตของกำรท ำสำรนิพนธ ์

น าหลักการด้านการวินิจฉัยกระบวนการผลิตและวิธีการ IE เทคนิคมาศึกษา
กระบวนการท างาน และศกึษาเวลามาตรฐานในโรงงานที่มสีายการผลติเสือ้สูบของเครื่องยนต์
รถกระบะ พรอ้มกบัใชห้ลกัการ ECRS ร่วมกบัการท าสมดุลสายการผลติ เพื่อก าหนดเป็นงาน
มาตรฐาน และก าจัดความสูญเปล่าที่เกิดขึ้นในกระบวนการผลิต เพื่อให้ได้มาซึ่งยอดขาย
เครื่องมอืตดัแต่งขึน้รปูโลหะทีเ่พิม่ขึน้โดยเปรยีบเทยีบก่อนและหลงัการวเิคราะห์และแก้ไขจาก
การใชเ้ครือ่งมอืตดัแต่งขึน้รปูโลหะของบรษิทัซึง่จะน าไปสู่การซือ้และใชเ้ครือ่งมอืของบรษิทั 

การเพิม่ยอดขายเครื่องมอืตดัแต่ง

ขึน้รปูโลหะของบรษิทัผูศ้กึษา 

Customer Service Before Sales 

Industrial Marketing Theory

พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ 

การสรา้งคุณค่าใหก้บัลกูคา้ 

Shindanand IE Method 

Productivity Analysis 

Line Balancing 

Cost Analysis 
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ขัน้ตอนกำรด ำเนินงำน 
1. ส ารวจสภาพปจัจบุนัและปญัหาในกระบวนการท างานของลกูคา้ 
2. ท าขอ้ตกลงเพื่อก าหนดขอบเขตเป้าหมายและระยะเวลาในการแกป้ญัหากบัลกูคา้ 
3. รวบรวมขอ้มลูของกระบวนการท างานดว้ยการจบัเวลา และบนัทกึในแบบฟอรม์ 
4. วเิคราะหข์อ้มลูดว้ยโครงสรา้งกจิกรรมในระบบการท างานดว้ยหลกัการ IE เทคนิค 

(การพจิารณา Takt Time และการสมดุลสายการผลติ) 
5. คน้หาสาเหตุ และแนวทางแกไ้ขปรบัปรงุ 
6. ท าการปรบัปรงุประสทิธภิาพการท างานโดยใชเ้ครือ่งมอืของบรษิทัผูศ้กึษา 
7. ตรวจสอบประสทิธภิาพและตน้ทุนทีไ่ดเ้ปรยีบเทยีบระหว่างก่อนและหลงัปรบัปรงุ 
8. ตรวจสอบผลของยอดขายทีเ่พิม่ขึน้ และขอ้เสนอแนะเพิม่เตมิ 

 
ประโยชน์ท่ีคำดว่ำจะได้รบั 

1. สามารถน าหลกัการด้านการวนิิจฉัยกระบวนการผลติและหลกัการ IE เทคนิคมา
ประยุกต์ใช้ในการปรบัปรุงประสิทธภิาพการท างานและลดต้นทุนในการผลติให้กับลูกค้าได ้
อยา่งมเีหตุผล 

2. สามารถเปรยีบเทยีบคุณภาพ และประสทิธภิาพของเครื่องมอืตดัแต่งขึน้รปูโลหะ
ของบรษิทัในสายการผลติ 

3. สามารถยกระดบังานขายให้มปีระสทิธภิาพมากขึ้นและสรา้งโอกาสในการขยาย
ยอดขายใหส้งูขึน้ได ้

4. สามารถเพิม่ความไวว้างใจและสรา้งความสมัพนัธก์บัลกูคา้ไดอ้ยา่งมปีระสทิธภิาพ  
 
นิยำมศพัท ์

เคร่ืองมือตดัแต่งขึ้นรปูโลหะ หรือ Cutting Tools เป็นเครื่องมอืทีใ่ช้ส าหรบัการ
แปรรปูวตัถุดบิ อาทเิช่น เหลก็ อะลูมเินียม และเหลก็หล่อ เป็นต้น มาเป็นชิน้ส่วนหรอืเครื่องมอื
ในอุตสาหกรรมต่างๆ โดยกระบวนการที่น าเครื่องมอืดงักล่าวมาใช้ อาทเิช่น กระบวนการกลงึ 
กดั หรอืกระบวนการเจาะ เป็นตน้ 
 
 
 
 
 
 



5 

 

แผนงำนระยะเวลำกำรด ำเนินงำน 
 
ตารางที ่1 แผนงานระยะเวลาการด าเนินงาน 

ล ำดบั ขัน้ตอนกำรด ำเนินงำน 

2555 - 2556 
พฤษภำคม  

- 
มิถนุำยน 

กรกฎำคม 
 - 

สิงหำคม 

สิงหำคม  
- 

กนัยำยน 

ตลุำคม 
- 

พฤศจิกำยน 

ธนัวำคม      
-       

มกรำคม 
1 น าเสนอหวัขอ้สารนิพนธ์           
2 ส ารวจสภาพปจัจบุนัและ

ปญัหาในกระบวนการท างาน
จากหน้างานจรงิของลูกคา้ 

          

3 รวบรวมขอ้มลูของ
กระบวนการท างานดว้ย 
การจบัเวลาและบนัทกึใน
แบบฟอรม์แผนภาพ
กระบวนการและผงัการไหล 

          

4 วเิคราะหข์อ้มลูดว้ย 
โครงสรา้งกจิกรรม ในระบบ
การท างานดว้ยหลกัการ
วนิิจฉยักระบวนการผลติและ
หลกัการ IE เทคนิค  
(การพจิารณา Takt Time  
การสมดุลสายการผลติ) 

          

5 คน้หาสาเหตุ และแนวทาง
แกไ้ขปรบัปรงุในกระบวนการ
คอขวด 

          

6 ด าเนินการปรบัปรงุ
ประสทิธภิาพการท างาน 

          

7 ตรวจสอบประสทิธภิาพที่
ไดเ้ปรยีบเทยีบระหวา่งก่อน
และหลงัปรบัปรงุ 

          

8 วางมาตรการการป้องกนั 
แกไ้ข ตรวจสอบและ
ขอ้เสนอแนะเพิม่เตมิ 

          

9 จดัท ารปูเล่มสารนิพนธ ์           
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ขัน้ตอนกำรเกบ็ข้อมลู 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

รปูที ่3 ขัน้ตอนในการเกบ็ขอ้มลู 

ประชุมกบัลูกคา้เพื่อน าเสนอการบรกิารก าหนด

ขอ้ตกลง พรอ้มกรอบและเป้าหมายทีต่อ้งการร่วมกนั 

ศกึษาขอ้มลูสภาพปญัหาปจัจบุนัในกระบวนการผลติ 

เพื่อดูความเป็นไปไดเ้ทยีบกบัเป้าหมาย 

น าขอ้มลูปจัจบุนัมาวเิคราะหเ์พื่อหาสาเหตุและ

ตัง้สมมตฐิานการแก้ไขปญัหา พรอ้มน าเสนอลูกคา้ 

พสิจูน์สมมตฐิาน โดยท าการทดลองจากหน้างานจรงิ  

เพื่อวดัประสทิธผิลเปรยีบเทยีบ 

น าแนวทางจากการไดป้ระสทิธผิลทีด่ ีไปขยายกบัส่วน

การผลติอื่นๆ  

ไมส่มัฤทธิผ์ล 

สมัฤทธิผ์ล 



บทท่ี 2 
หลกัการพืน้ฐาน เอกสาร และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 
การศกึษาครัง้นี้ ผูศ้กึษาไดศ้กึษาถงึหลกัการพืน้ฐานจากเอกสารและผลงานวจิยัดงันี้ 
1. แนวความคดิเกีย่วกบัการตลาดธุรกจิ (ตลาดอุตสาหกรรม) 
2. แนวความคดิเกีย่วกบัทฤษฎกีารตดัสนิใจซือ้ 
3. แนวความคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการการสรา้งคุณค่าการรบัรูข้องลกูคา้ 
4. แนวทางการวนิิจฉยัดา้นการผลติ 
5. แนวทางในการเพิม่ประสทิธภิาพการผลติและการจดัสมดุลสายการผลติ 
 

แนวความคิดเก่ียวกบัการตลาดธรุกิจ (ตลาดอตุสาหกรรม) 
 ความหมายและขอ้ควรพจิารณาในการขายสนิคา้ใหก้บัองคก์าร 
ศริวิรรณ เสรรีตัน์ ; และคณะ (2552 : 84-85) อธบิายไว้ว่า ตลาดองค์การ หมายถงึ 

กลุ่มบุคคล และ/หรอื องค์การที่ซื้อผลิตภณัฑ์เพื่อการผลิต การอุตสาหกรรม การให้บรกิาร   
การด าเนินงานของกจิการ หรอืเพื่อการขายต่อ โดยมขีอ้ทีค่วรพจิารณาในการขายสนิค้าใหก้บั
องคก์าร ไดแ้ก่ 

1. องค์การไม่ได้ซื้อผลิตภณัฑ์เพื่อการบรโิภคหรอือรรถประโยชน์ส่วนบุคคล แต่
ตอ้งการสนิคา้ และบรกิารเพื่อใชใ้นการผลติ การขายต่อ หรอืการใหบ้รกิารต่อไป 

2. บุคคลหลายคนเกี่ยวขอ้งกบัการซือ้ในองค์การโดยเฉพาะรายการสนิค้าทีส่ าคญัๆ 
ผูต้ดัสนิใจโดยทัว่ไปมคีวามรบัผดิชอบในองคก์าร และท าการตดัสนิใจต่างๆ เพื่อการตดัสนิใจซือ้ 

3. องคก์ารจะก าหนดนโยบาย เงื่อนไข และความต้องการเอาไว ้ซึง่ผูซ้ือ้ขององคก์าร
จะตอ้งระมดัระวงัเกีย่วกบัสิง่ทีอ่งคก์ารก าหนดไว้ 

4. เงื่อนไข ข้อเสนอ และสัญญาซื้อขายจะต้องมีขึ้นในตลาดองค์การ แต่ตลาด
ผูบ้รโิภคไมจ่ าเป็นตอ้งมใีนตลาดเหล่านี้ 

วลิสนั ด ีเอฟ (Wilson, D. F.  2000) ไดก้ล่าวไว้ว่า ตลาดอุตสาหกรรมหรอืตลาด
ผูผ้ลติหรอืตลาดธุรกจิประกอบดว้ยกลุ่มบุคคลและองคก์ารซึง่ตอ้งการสนิคา้หรอืบรกิารเพื่อใชใ้น
การผลิตสนิค้าหรอืบรกิารในการน าเสนอขายหรอืเพื่อให้บรกิารต่อไปผู้ซื้อหรอืผู้ใช้ในตลาด
ผู้ผลติเรยีกว่าผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม (Industrial Users) ซึ่งหมายถงึ องค์การที่ซื้อสนิค้าหรอื
บรกิารเพื่อน าไปใช้ผลติสินค้าหรอืบรกิารหรอืใช้ในธุรกิจของตนเองแบบของอุตสาหกรรมที่
ส าคญัๆ ที่อยู่ในตลาดผู้ผลติ ได้แก่ การเกษตรการป่าไมก้ารประมงการเหมอืงแร่การผลติหรอื
การอุตสาหกรรมการก่อสรา้งการขนส่งการตดิต่อสื่อสารการธนาคารการเงนิและการประกนัภยั
การให้บริการและส่วนราชการและรัฐวิสาหกิจความแตกต่างระหว่างตลาดผู้ผลิต  และ        
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ตลาดผู้บรโิภคที่เห็นได้ชดัเจนก็คือ ประการแรกจ านวนของผู้ผลิตในแต่ละอุตสาหกรรมจะ
แตกต่างกนั เช่น อาจเป็นตลาดผูกขาดตลาดที่มผีู้ขายน้อยรายหรอืเป็นตลาดที่มกีารแข่งขนั
อยา่งสมบรูณ์แต่ในตลาดผูบ้รโิภคประกอบดว้ยผูบ้รโิภคแต่ละคนหรอืครอบครวัจ านวนมากมาย
กว่าตลาดผู้ผลติประการที่สองขนาดของการจ าหน่ายจะแตกต่างกนัตลาดผู้ผลติจะมปีรมิาณ
สนิคา้ทีซ่ือ้ขายมากกว่าตลาดผูบ้รโิภคมากเพราะในตลาดผูผ้ลติซือ้ไปเพื่อผลติต่อ 

 ลกัษณะทีส่ าคญัของตลาดอุตสาหกรรมมดีงันี้ 
1. มผีู้ซือ้จ านวนน้อยราย (Fewer Buyers) ผูผ้ลติหรอืผู้ประกอบอุตสาหกรรมจะมี

จ านวนน้อยรายเมื่อเทียบกับจ านวนผู้บรโิภค เช่น ผู้ประกอบอุตสาหกรรมยางรถยนต์จะมี
จ านวนน้อย 

2. ผูซ้ื้อแต่ละรายเป็นผู้ซือ้รายใหญ่ (Larger Buyers) ผู้ผลติจะซื้อสนิคา้เพื่อใช้ใน  
การผลติการให้บรกิารหรอืการด าเนินงานของกิจการซึ่งการซื้อแต่ละครัง้จะซื้อสนิค้าคดิเป็น
จ านวนเงนิมากเมือ่เทยีบกบัผูบ้รโิภค เช่น โรงงานน ้าตาลซือ้ออ้ยเป็นจ านวนมาก 

3. ผูซ้ือ้มกัจะอยู่รวมกนัตามสภาพภูมศิาสตร ์(Geographical Concentrated Buyers)
เนื่องจากแหล่งอุตสาหกรรมมักจะอยู่ตามสภาพภูมิศาสตร์ ได้แก่ โรงงานต่างๆ ตามนิคม
อุตสาหกรรม เช่น แถวพระประแดง ชลบุร ีหรอื รงัสติ สมทุรปราการ เป็นตน้ 

4. มคีวามสมัพนัธร์ะหว่างผูข้ายและลูกคา้อย่างใกลช้ดิ (Close Supplier Customer 
Relationship) เนื่องจาก มลีูกค้าน้อยรายและส่วนใหญ่เป็นลูกค้ารายใหญ่ ผู้ขายจงึสามารถ
สนองความตอ้งการและใหบ้รกิารลกูคา้ไดด้ ี

5. ความตอ้งการซือ้สนิคา้อุตสาหกรรมขึน้อยู่กบัความต้องการซือ้ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอ
สนิคา้ทีผู่ผ้ลติผลติอยู่ (Derived Demand) โรงงานผลติผงชูรสจะมคีวามต้องการซือ้วตัถุดบิใน
การผลติมากหรอืน้อยนัน้ขึน้อยูก่บัความตอ้งการซือ้ผงชรูสของผูบ้รโิภค 

6. ความต้องการซื้อสินค้าอุตสาหกรรมมีความยืดหยุ่นต่อราคาน้อย (Inelastic 
Demand) กล่าวคือ เมื่อราคาสินค้าอุตสาหกรรมเปลี่ยนแปลงแต่ปริมาณความต้องการซื้อ
เปลี่ยนแปลงได้น้อยเนื่องจากสินค้าอุตสาหกรรมจ าเป็นต้องใช้ในการผลิต เช่น ราคาน ้ามนั
เปลีย่นแปลงปรมิาณการเสนอซือ้น ้ามนัของโรงงานจะเปลี่ยนแปลงเพยีงเลก็น้อยเพราะโรงงาน
จ าเป็นตอ้งใชน้ ้ามนัในการผลติ 

7. ความต้องการซื้อสินค้าอุตสาหกรรมเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว (Fluctuating 
Demand) เนื่องจาก ปรมิาณความต้องการซื้อสนิค้าอุตสาหกรรมขึน้กบัปรมิาณความต้องการ
ซือ้สนิคา้บรโิภคซึง่เปลีย่นแปลงรวดเรว็ซึง่จะมผีลใหป้รมิาณความตอ้งการซือ้สนิคา้อุตสาหกรรม
เปลี่ยนแปลง เช่น ช่วงเวลาใดสนิค้าทีผู่้ผลติออกจ าหน่ายอยู่ในความนิยมของผูบ้รโิภคปรมิาณ
ความตอ้งการซือ้สนิคา้อุตสาหกรรมจะมากแต่ช่วงเวลาทีส่นิคา้นัน้เสื่อมความนิยมปรมิาณความ
ตอ้งการซือ้สนิคา้อุตสาหกรรมจะน้อย 
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8. ผู้ซื้อสนิค้าอุตสาหกรรมเป็นระดบัมอือาชพี (Professional Purchasing) ผู้ซื้อ
สนิคา้อุตสาหกรรมของผูผ้ลติจะมคีวามช านาญมคีวามรอบรูแ้ละมปีระสบการณ์ในการซือ้สนิค้า
อุตสาหกรรมเนื่องจากท างานเฉพาะดา้นมาเป็นเวลานาน 

9. มปีจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการซือ้มาก (Several Buying Influences) ประกอบดว้ย
ปจัจัยภายในองค์การปจัจัยสิ่งแวดล้อมปจัจัยระหว่างบุคคลและปจัจัยเฉพาะบุคคล
คณะกรรมการซึง่ประกอบดว้ยผูเ้ชีย่วชาญนกัการตลาดทีข่ายสนิคา้อุตสาหกรรมต้องใชผู้ข้ายทีม่ ี
การฝึกอบรมอยา่งดแีละมคีวามสามารถสงู 

  
การบริการในตลาดอตุสาหกรรม 

 อจัจมิา จนัทราทพิย ์(2524 : 86) ไดก้ล่าวถงึการใหบ้รกิารในตลาดอุตสาหกรรมไวว้่า 
สินค้าและบริการเป็นส่วนประกอบที่เกี่ยวข้องกันอย่างใกล้ชิดของกลยุทธ์การตลาดสินค้า
อุตสาหกรรม แต่มีลักษณะบางประการที่แตกต่างกัน การบริการในส่วนของการตลาด
อุตสาหกรรมประกอบด้วย ชิ้นส่วนหรอือะไหล่ การให้ความช่วยเหลือทางด้านเทคนิค และ   
การใหค้วามช่วยเหลอืทางการเงนิ  

 ซึ่งสิง่ส าคญัที่จะกล่าวถึงในการศกึษาครัง้นี้  คอื การให้ความช่วยเหลอืทางเทคนิค 
(Technical Assistance) (อจัจมิา จนัทราทพิย.์  2524 : 88-90) การช่วยเหลอืทางดา้นเทคนิค
และวศิวกรรมเป็นกลยุทธ์ที่ส าคญัอย่างหนึ่งของผู้ผลติเครื่องจกัรโดยเฉพาะผู้ผลติเครื่องจกัร
ตามค าสัง่ลูกคา้หรอืประเภทเครื่องจกัรเอนกประสงค ์ส่วนความช่วยเหลอืทางดา้นเทคนิคของ
เครื่องจกัรมาตรฐาน คอื ช่วยลูกค้าเลือกเครื่องจกัรที่เหมาะสมกบังานที่ลูกค้าต้องการ และ
อาจจะเกี่ยวกบัการดดัแปลงเครื่องจกัรมาตรฐานบางส่วนเพื่อให้เหมาะสมกับความต้องการ
ลกูคา้ หรอือาจจะเพิม่เตมิบางส่วนเขา้กบัเครือ่งจกัร 

 บรษิทัที่ขายสนิค้าประเภทอุตสาหกรรมต้องการให้ความช่วยเหลอืแก่ลูกค้าในด้าน
การบรกิารทัง้ทางเทคนิคหรอืวศิวกรรม ถ้าบรษิัทใดไม่มคีวามสามารถจะบรกิารด้านเทคนิค   
จะท าใหก้ารขายสนิคา้ล าบาก ผูซ้ือ้จะหนัไปซือ้ของคู่แขง่ขนัทีใ่หบ้รกิารดกีว่า 

  
แบบของการช่วยเหลอืทางเทคนิค 
 การช่วยเหลอืทางเทคนิคหรอืวศิวกรรม อาจจะเป็นแบบใดแบบหน่ึงดงัต่อไปนี้ 
1. อาจจะเป็นเพยีงการใหข้่าวสารทางเทคนิคเกี่ยวกบัสนิค้าหรอืวธิกีารใชต้ามค าขอ

ของลูกค้าหรือผู้ที่เป็นลูกค้า ข่าวสารเหล่านัน้รวมถึงค าแนะน าเกี่ยวกับวิธีการใช้สินค้าให้
เหมาะสมกบัการปฏบิตังิานของลกูคา้ทีต่อ้งการ 

2. ผู้ขายอาจจะต้องศึกษาความต้องการของผู้ซื้อโดยนายช่างวศิวกรเพื่อพจิารณา
ชนิดของเครือ่งจกัรทีเ่ฉพาะเจาะจง หรอืวสัดุทีต่อ้งใชแ้ละจะใชอ้ยา่งไรดว้ย 
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3. วศิวกรของบรษิทัผู้ขายอาจต้องท างานกบัพวกช่างเทคนิคของผูซ้ื้อในการพฒันา
เครื่องจกัรให้ตรงตามความต้องการของลูกค้าหรือต้องพฒันากระบวนการผลิต เพื่อที่จะใช้
วตัถุดบิหรอืวสัดุไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพทีสุ่ด ซึง่อาจต้องมกีารออกแบบเครื่องพเิศษหรอืท าการ
เปลีย่นแปลงเครือ่งมาตรฐานบางอยา่งหรอือาจตอ้งปรบัปรงุดดัแปลงกระบวนการผลติ 

4. ผูข้ายอาจต้องมนีายช่างผูเ้ชีย่วชาญ (Technical Expert) ทีจ่ะตดิตัง้เครื่องจกัรใน
โรงงานผูซ้ือ้หรอือาจช่วย Staff ของโรงงานผูซ้ือ้ในการตดิตัง้เครือ่ง 

5. ผู้ขายอาจต้องให้นายช่างผู้เชี่ยวชาญไปอบรมลูกจา้งของผู้ซื้อให้รูว้ธิกีารใช้ หรอื
การรกัษาเครือ่งจกัรทีเ่ขาขาย 

  
การจดัการองคก์ารส าหรบัช่วยเหลอืทางดา้นเทคนิค 
 เมื่อผู้ผลิตสินค้าอุตสาหกรรมต้องการให้มคีวามช่วยเหลือทางด้านเทคนิคในงาน  

ด้านการตลาดก็ควรจดัตัง้หน่วยพเิศษขึ้นมาเพื่อท าหน้าที่นี้โดยเฉพาะ บางบรษิัทจะให้กลุ่ม
ผูช้่วยทางเทคนิคเป็นแขนงแตกออกจากแผนกวศิวกรรม และบางแห่งกใ็หอ้ยูใ่นแผนกการตลาด 

 การที่จะจดัอยู่ในแผนกใดต่างก็มเีหตุผลทัง้นัน้ ผูจ้ดัการตลาดมคีวามรูส้กึว่าเขาควร
จะเป็นผู้ควบคุมหน่วยนี้เองเพื่อว่าคนในหน่วยนี้จะต้องรู้อยู่เสมอว่าจุดประสงค์ขัน้ต้น  คือ     
การขายโดยการสร้างความพอใจให้ลูกค้า ผู้จดัการจะรู้สกึว่าถ้าหน่วยเทคนิคไม่ได้อยู่ภายใต้  
การควบคุมของเขา ผู้ช่วยทางเทคนิคนี้จะไม่มุ่งในด้านการขาย แต่ถ้ามองในอีกทางหนึ่งจะ  
เห็นว่า พวกเหล่านี้ต้องเป็นช่างเทคนิค เมื่อไปท างานนอกสถานที่ช่างพวกนี้ต้องท างานให้   
เห็นผล ผู้บรหิารงานด้านวิศวกรรมกลวัว่าถ้าพวกนี้ไปท างานนอกสถานที่และอยู่ภายใต้      
การควบคุมของแผนกตลาดซึ่งมุ่งแต่ขายจะท าให้พวกนี้ไปสญัญากบัลูกค้าว่าเครื่องจะท าไดซ้ึ่ง
ตามความเป็นจรงิเครือ่งอาจท าไมไ่ด ้เป็นตน้ 

 การให้ความช่วยเหลือทางด้านเทคนิคนั ้น ต้องมีผู้ที่มีความรู้ อย่างละเอียด
เกี่ยวกับสเปคของสนิค้าและคุณสมบัติของสินค้า ซึ่งเรื่องราวพวกนี้ต้องอยู่ในหน้าที่แผนก
วศิวกรรม ผู้บรหิารวศิวกรรมรูส้กึว่า เนื่องคนและเครื่องอ านวยความสะดวกต่างๆ จะถูกเรยีก
เพื่อแก้ปญัหาการบรกิารทางเทคนิค ดงันัน้ ช่างเทคนิคควรจะมาอยู่ในแผนกวศิวกรรม ซึง่กม็ี
เหตุผลดแีม้ว่าการอยู่ภายใต้แผนกวศิวกรรมจะเน้นทางด้านเทคนิคแต่เพยีงอย่างเดยีว และ
ละเลยวตัถุประสงคใ์นดา้นความสมัพนัธก์บัลกูคา้ 

 เนื่องจากไม่มแีผนกใดที่เหมาะสมอย่างสมบูรณ์ การจะจดัให้หน่วยเทคนิคอยู่กับ
แผนกใดนัน้ แล้วแต่แต่ละบรษิทัจะพจิารณาตามลกัษณะ และขอบเขตของงานทางเทคนิคที่ 
ตอ้งท า 

 เมือ่ความช่วยเหลอืทางเทคนิคไมยุ่ง่ยากนกัและไมต่้องการเวลามากเกนิไป อาจจะให้
พนกังานขายเป็นคนท า ซึง่พนกังานขายน้ีควรไดร้บัการฝึกฝนเป็นช่างมาแลว้ 
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แนวความคิดเก่ียวกบัทฤษฎีการตดัสินใจซ้ือ 
 ความหมายเกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้ 
 สชฟิแมน จ ีลอีอน ; และ คานุก แอล ลาซาร ์(Schiffman, G. Leon ; and Kanuk, L. 

Lazar.  1994 : 659) ได้ใหค้วามหมายของกระบวนการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค หมายถงึ 
ขัน้ตอนในการเลอืกซือ้ผลติภณัฑจ์ากสองทางเลอืกขึน้ไปพฤตกิรรมผูบ้รโิภคจะ พจิารณาในส่วน
ที่เกี่ยวข้องกับกระบวนการตัดสินใจ ทัง้ด้านจิตใจ (ความรู้สึกนึกคิด) และพฤติกรรมทาง
กายภาพ การซื้อเป็นกจิกรรมด้านจติใจ และกายภาพซึง่เกดิขึน้ในช่วงระยะเวลาหนึ่ง กจิกรรม
เหล่านี้ ท าใหเ้กดิการซือ้และเกดิพฤตกิรรมการซือ้ตามบุคคลอื่น 

1. พฤตกิรรมผูซ้ือ้ทางธุรกจิ 
 มติเชลล ์ว ีดบับลวิ (Mitchell, V. W.  1998) เขยีนว่ารปูแบบสถานการณ์ซือ้สนิคา้

อุตสาหกรรมม ี3 แบบ ดงันี้ 
1.1 การซือ้ซ ้าแบบเดมิ (Straight Rebuy) เป็นสถานการณ์การซือ้ทีง่่ายทีสุ่ดเป็น

วธิกีารซื้อผลติภณัฑเ์ดมิด้วยวธิเีดมิโดยไม่มกีารเปลี่ยนแปลงโดยทัว่ไปเป็นการซื้อประจ าของ
ฝา่ยจดัซือ้ 

1.2 การซื้อซ ้าแบบปรบัปรุง (The Modified Rebuy) เป็นวธิกีารซื้อซ ้าโดย
พยายามคน้หาคุณสมบตัใิหมร่าคาเงือ่นไขหรอืผูข้ายรายใหมท่ีด่กีว่าเดมิในสถานการณ์นี้ต้องมผีู้
ร่วมตดัสนิใจมากกว่ากรณีแรกผู้ขายเดมิจะกงัวลและหาวธิป้ีองกนัยอดขายของตนให้ดทีี่สุด 
ผู้ขายใหม่จะต้องเสนอโอกาสต่างๆ เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ที่ดีกว่าบริษัทเดิมเพื่อแสวงหา
ผลประโยชน์จากการขายใหไ้ด ้

1.3 งานใหม่ (New Task) เป็นสถานการณ์ในการซื้อผลติภณัฑใ์หม่ส าหรบังาน
ใหม่ของบรษิทับรษิทัจะเผชญิกบัต้นทุนหรอืความเสี่ยงที่มากขึน้จงึต้องใหม้จี านวนผู้มสี่วนร่วม
ในการตัดสินใจมากขึ้นและค้นหาข้อมูลส าหรบัสถานการณ์ใหม่เป็นโอกาสที่ส าคัญส าหรบั    
นักการตลาดต้องวางแผนเกี่ยวกบัปจัจยัต่างๆ ที่จะมอีทิธพิลต่อการซื้อการจดัหาขอ้มูลและ
ช่วยเหลอืบรษิทัแก้ปญัหาต่างๆ การใช้พนักงานที่มคีวามสามารถและช านาญเพื่อเอาชนะคู่
แขง่ขนัในสถานการณ์นี้ใหไ้ด ้

ผูซ้ือ้สนิคา้อุตสาหกรรมซือ้เมื่อไร (When Do Industrial Buyers?) และท าไมจงึซือ้
(Who Do) ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อความบ่อยครัง้ในการซือ้ผลติภณัฑม์ ีดงันี้ 

1. ผูซ้ือ้จะซือ้สนิค้าอุตสาหกรรมกต่็อเมื่อมผีู้บรโิภคต้องการสนิค้าทีเ่ขาผลติอยู่  เช่น
โรงงานท าถุงมอืยางจะซือ้ยางพาราดบิกต่็อเมือ่ถา้มคีวามตอ้งการซือ้ถุงมอืยาง 

2. ลกัษณะของผลติภณัฑ์ เช่น เสยีหายง่ายลกัษณะการใชง้านต้นทุนและน ้าหนัก
เหล่านี้จะมผีลต่อความบ่อยครัง้ในการซือ้ดงันัน้บรษิทัอุตสาหกรรมเหลก็จ าเป็นต้องซือ้แร่เหลก็
ตดิต่อกนัทุกวนัเพื่อใชใ้นการผลติจะซือ้วสัดุส านกังานเดอืนละครัง้และซือ้เตาส าหรบัหลอมโลหะ
ทุก 3 ปี เป็นตน้ 
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3. นโยบายสินค้าคงเหลือผู้ซื้อจะมอีิทธิพลต่อความบ่อยครัง้ในการซื้อถ้าปรมิาณ
สินค้าคงคลงัมากจะกระทบต่อต้นทุนในการเก็บรกัษาสินค้าคงคลงันักการตลาดต้องศึกษา
นโยบายสินค้าคงคลังของผู้ซื้อเพื่อก าหนดปริมาณการเสนอขายที่เหมาะสมและก าหนด
ระยะเวลาทีเ่กีย่วขอ้ง 

4. ภาวะเศรษฐกิจความบ่อยครัง้ในการซื้อสินค้าอุตสาหกรรมมอีิทธิพลจากภาวะ
เศรษฐกจิเมื่อภาวะเศรษฐกจิตกต ่าบรษิทัจะเลื่อนการซือ้ออกไปโดยเขาจะมรีะดบัสนิคา้คงคลงั
ต ่าสุดและเลื่อนการซือ้สนิคา้ประเภททุนทีม่รีาคาสงู 

 
แบบจ าลองพฤตกิรรมผูซ้ือ้ทางธุรกจิ 
ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ขององคก์าร คอื 1) สิง่แวดลอ้ม 2) องคก์าร เช่น

เป้าหมายวตัถุประสงคโ์ครงสรา้งหรอืทรพัยากรขององคก์าร 3) ความสมัพนัธร์ะหว่างบุคคลเป็น
ความสมัพนัธร์ะหว่างสมาชกิในหน่วยการตดัสนิใจหรอืเรยีกย่อว่า “ดเีอม็ยู” (Decision-Making 
Unit : DMU) และ 4) บุคคลเป็นทศันคตต่ิอความเสีย่งความคดิสรา้งสรรคป์ระเภทของปญัหา
โดยในแต่ละปจัจยัจะประกอบดว้ยตวัแปร 2 ชนิด คอื ตวัแปรงานและตวัแปรทีไ่ม่ใช่งาน (Task 
and Non-Task Variables) 

    
 อิทธิพลของงาน อิทธิพลของไม่ใช่งาน 
ปัจจยัส่วนบุคคล เป้าหมาย คอื การได้ราคาที่เหมาะสม

ทีส่ดุ 
ความเชื่อ ค่านิยม และความตอ้งการ 
ของแต่ละคน 

ปัจจยัระหว่างบุคคล พลวตัรของกลุ่มเพื่อก าหนดค่าสนิคา้ การรวมกลุ่มทีไ่ม่เป็นทางการ 
ปัจจยัองคก์าร นโยบายบรษิทัทีจ่ ากดัทางเลอืกผูข้าย 

ปจัจยัการผลติ 
เกณฑท์ีแ่ต่ละคนใช ้

ปัจจยัส่ิงแวดล้อม ศกัยภาพในการเปลีย่นแปลงราคา บรรยากาศช่วงการเลอืกตัง้ผูบ้รหิาร 
แต่ละครัง้ 

 
รปูที ่4 อทิธพิลของงานและไมใ่ช่งานต่อการตดัสนิใจซือ้ขององคก์าร 

 
ทีม่า : Webster, F. E ; and Wind, Y.  (1972).  A General Model for 

Understanding Organizational Buyer Behavior.  Journal of Marketing.  36 (4) : 12-19. 
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2. ปจัจยัหลกัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ขององคก์รธุรกจิ 
คอตเตอร ์ฟิลลปิ ; และ เคลเลอร ์เค เลน (ศริวิรรณ เสรรีตัน์ ; และคณะ.  2552 : 177 

อา้งองิจาก Kotler, Philip ; and Keller, K. Lane.  2006 : 288) ทีไ่ดใ้หค้วามหมายการตดัสนิใจ
ซือ้ว่า เป็นกระบวนการตดัสนิใจทีเ่กดิขึน้โดยองคก์รทีม่คีวามต้องการในการซือ้สนิคา้และบรกิาร 
องค์กรจะระบุประเมนิและเลอืกตราสนิค้า เลอืกซพัพลายเออรจ์ากบรรดาทีม่ ีแมว้่าการซือ้ของ
แต่ละองค์กรจะไม่เหมอืนกนัแต่ผู้ซื้อสามารถระบุกลุ่มขององค์กรธุรกจิที่มวีธิกีารซื้อสนิค้าใน
ลกัษณะคลา้ยคลงึกนัเพื่อเป็นประโยชน์ในการก าหนดกลยทุธด์า้นการตลาด  

คอตเตอร ์ฟิลลปิ ; และ เคลเลอร ์เค เลน (ศริวิรรณ เสรรีตัน์ ; และคณะ.  2552 : 178 
อ้างองิจาก Kotler, Philip ; and Keller, K. Lane.  2006 : 296) ทีก่ล่าวไวว้่า การตดัสนิใจซือ้
ของผู้บรโิภคที่เป็นองค์กรทางธุรกิจนัน้มกัจะได้รบัอิทธิพลจากปจัจยัต่างๆ มากมาย หาก
ข้อเสนอในการขายของผู้ขายแต่ละรายไม่มคีวามแตกต่างกนั บรษิัทก็คงตดัสินใจได้ไม่ยาก
เนื่องจากซือ้จากผูข้ายรายใดกเ็หมอืนกนั แต่ถ้าหากขอ้เสนอในการขายแตกต่างกนัแลว้ องค์กร
ทางธุรกิจมกัจะตัดสินใจเลือกโดยอาศัยปจัจัยทางเศรษฐศาสตร์ คือ เลือกทางเลือกที่ให้
ประโยชน์และคุม้ค่าทีสุ่ด โดยปจัจยัทีเ่กีย่วขอ้งมอียู ่4 ปจัจยั ดงันี้ 

- ปจัจยัด้านสถานการณ์และสิง่แวดล้อม (Environmental Factors) เป็นปจัจยั
ภายนอกองค์การที่นักการตลาดสินค้าธุรกิจต้องเอาใจใส่ ได้แก่ สภาพแวดล้อม (ภายนอก)    
มหภาค เช่น ระดบัความต้องการซื้อของลูกค้า สภาพแวดล้อมทางสงัคม และสภาพแวดล้อม
ของช่องทางการตลาด การตัดสินใจซื้อที่มอีิทธิพลจากระดบัอุปสงค์ ภาวะเศรษฐกิจ อัตรา
ดอกเบีย้ อตัราการเปลีย่นแปลงทางเทคโนโลย ีการเปลี่ยนแปลงทางการเมอืงและขอ้หา้มต่างๆ 
การแข่งขนั ตลอกจนความรบัผดิชอบที่มต่ีอสงัคม ซึ่งสภาพแวดล้อมเหล่านี้มอีทิธพิลต่อผู้ซื้อ
และผูข้าย 

- ปจัจยัภายในองค์การ (Organizational Factors) ในทุกองค์การจะมวีตัถุประสงค์
ของการสัง่ซือ้ นโยบาย กระบวนการ โครงสรา้งองคก์าร และระบบ นักการตลาดสนิคา้ธุรกจิจงึ
ตอ้งค านึงถงึแนวโน้มภายในองคก์ารทีเ่กีย่วขอ้งกบัการตดัสนิใจ 

- ปจัจยัระหว่างบุคคล (Interpersonal Factors) ศูนย์กลางการซื้อโดยทัว่ไปจะ
ประกอบด้วยกลุ่มบุคคลที่มีความสนใจ สถานะ อ านาจ ความเห็นอกเห็นใจ การชักชวนที่
แตกต่างกนั ท าใหผู้ข้ายไดรู้ถ้งึปจัจยัระหว่างบุคคลทีเ่กีย่วขอ้งกนัระหว่างผูซ้ือ้และผูข้าย 

- ปจัจยัเฉพาะบุคคล (Individual Factors) การตดัสนิใจของแต่ละบุคคลมอีทิธพิลต่อ
การยอมรบัและความชอบในผลิตภัณฑ์ รวมทัง้มอีิทธิพลต่อการเสนอผลิตภณัฑ์ของผู้ขาย 
ปจัจยัที่มอีิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อ ได้แก่ อายุ รายได้ การศึกษา อาชพี บุคลิกลกัษณะ 
ทศันคตทิีม่ต่ีอความเสีย่ง และวฒันธรรม 
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3. กระบวนการตดัสนิใจซือ้ของตลาดอุตสาหกรรม 
เวบ็สเตอร ์เอฟ อ ี; และ ไวน์ด วาย (Webster, F. E ; and Wind, Y.  1972 : 12)  

อธบิายว่า นักการตลาดจ าเป็นต้องศกึษาถงึกระบวนการซือ้สนิคา้อุตสาหกรรมเพื่อทีจ่ะก าหนด
กลยุทธ์การตลาดที่เหมาะสมโดยทัว่ไปผู้ซื้อสนิค้าอุตสาหกรรมตวัอย่างเครื่องเอทเีอ็ม (ATM) 
ของธนาคาร ถอืว่าเป็นสนิคา้อุตสาหกรรมซึง่ธนาคารซือ้มาเพื่อใหบ้รกิารแก่ลูกคา้มกีระบวนการ
ซือ้ดงันี้ 

3.1 การรบัรูป้ญัหา (Problem Recognition) การที่ผู้ผลติทราบถงึปญัหาของ
องค์การและหาวธิีแก้ปญัหานัน้ ตวัอย่างกรณีธนาคารทราบว่าธนาคารต้องสูญเสียลูกค้าให้      
คู่แขง่ขนัมากสาเหตุเพราะคู่แขง่ขนัใชเ้ครือ่งเอทเีอม็ 

3.2 การก าหนดรายละเอียดความต้องการผลิตภัณฑ์ (General Need 
Description) เพื่อแก้ปญัหาข้อ 3.1 องค์การต้องจดัหาผลิตภณัฑ์โดยก าหนดรายละเอียด   
ความต้องการผลติภณัฑ์ว่าต้องการอะไรในกรณีธนาคารก็ต้องก าหนดว่าธนาคารต้องการใช้
เครือ่งเอทเีอม็เพื่อแกป้ญัหาทีเ่กดิขึน้ในขอ้ 3.1 

3.3 การก าหนดคุณสมบตัผิลติภณัฑ ์(Product Specification) ในขัน้นี้รายละเอยีด
เกีย่วกบัผลติภณัฑใ์นกรณเีครือ่งเอทเีอม็จะเป็นการก าหนดรายละเอยีดเกีย่วกบัเครือ่งเอทเีอม็ 

3.4 การคน้หาผูข้าย (Supplier Search) เป็นการหาขอ้มลูว่ามใีครบา้งทีจ่ าหน่าย
ผลติภณัฑน์ัน้ (เครือ่ง ATM) และหาขอ้มลูทีเ่กีย่วกบัผลติภณัฑ ์

3.5 การพจิารณาขอ้เสนอของผูข้าย (Proposal Solicitation) เป็นขัน้พจิารณา
ขอ้มลูและขอ้เสนอต่างๆ ของผูข้ายจากแคต็ตาลอ็กหรอืตวัแทนขายผลติภณัฑน์ัน้ 

3.6 การคดัเลอืกผูข้าย (Supplier Selection) เป็นขัน้ตดัสนิใจเลอืกผูข้ายรายใด
รายหนึ่งเกณฑ์ที่ใช้คดัเลอืกผู้ขาย ได้แก่ ความสามารถในการขนส่งคุณภาพผลติภณัฑ์ราคา
บรกิารซ่อมแซมความสามารถดา้นเทคนิคประวตักิารท างานความสามารถด้านการผลติการให้
ความช่วยเหลอืและให้ค าแนะน าระบบการควบคุมชื่อเสยีงของผู้ขายฐานะการเงนิของผู้ขาย
ทัศนคติของผู้ซื้อการให้บริการเสริมก่อนและหลังการขายการให้ความช่วย เหลือด้าน           
การฝึกอบรมความก้าวหน้าด้านการติดต่อหรอืสื่อสารการบรกิารและการจดัองค์การปญัหา  
ดา้นกฎหมายหรอืศลีธรรมสถานทีต่ ัง้และแรงงานสมัพนัธ์ 

3.7 การก าหนดลกัษณะเฉพาะของค าสัง่ซือ้ (Order Routine Specification) เป็น
การจดัเตรียมใบสัง่ซื้อโดยระบุคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ทางเทคนิคปริมาณที่สัง่ซื้อเวลาจดัส่ง
ผลติภณัฑก์ารรบัประกนั 

3.8 การตรวจสอบการปฏบิตังิาน (Performance Review) ในขัน้ทีฝ่่ายจดัซือ้จะ
ตรวจสอบผลติภณัฑแ์ละการใหบ้รกิารต่างๆ ของผูข้ายว่าเป็นไปตามเงื่อนไขต่างๆ ทีก่ าหนดไว้
หรอืไม ่
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4. ผูม้สี่วนรว่มในกระบวนการซือ้ขององคก์รธุรกจิ 
 คอตเตอร ์ฟิลลปิ ; และ เคลเลอร ์เค เลน (ศริวิรรณ เสรรีตัน์ ; และคณะ.  2552 : 175 

อ้างองิจาก Kotler, Philip ; and Keller, K. Lane.  2006 : 175) ไดอ้ธบิายไวว้่า ผูท้ีม่สี่วนร่วม
ในการซื้อจะมคีวามแตกต่างกนัอย่างมากจากบรษิัทขนาดเล็กที่มบีุคคล 2-3 คนที่ท าหน้าที ่   
ในการซือ้จนถงึบรษิทัขนาดใหญ่ซึง่มแีผนกทีท่ าหน้าทีใ่นการซือ้โดยมผีูจ้ดัการเป็นหวัหน้า 

 หน่วยการตดัสนิใจในการจดัซือ้ในองคก์ร เรยีกว่า ศูนยก์ลางการซือ้ (Buying Center) 
ซึง่ประกอบดว้ยบุคคลและหน่วยงานต่างๆ ทีม่สี่วนรว่มในกระบวนการตดัสนิใจซือ้ม ีดงันี้ 

4.1 ผู้คดิรเิริม่ (Initiators) เป็นบุคคลที่ร้องขอให้ซื้อผลติภณัฑ์ โดยอาจจะเป็น
ผูใ้ชง้าน หรอืส่วนอื่นในองคก์าร 

4.2 ผูใ้ช้ (Users) เป็นบุคคลซึ่งบรโิภคผลติภณัฑโ์ดยเฉพาะในเวลาเฉพาะหรอื
บุคคลขององค์การซึ่งใช้สนิคา้หรอืบรกิาร ในหลายกรณีผู้ใช้ผลติภณัฑเ์ป็นผูร้เิริม่เสนอการซื้อ
และช่วยก าหนดคุณสมบตัผิลติภณัฑท์ีใ่ช ้

4.3 ผู้มอีทิธพิล (Influencers) เป็นบุคคลขององค์การซึ่งมอีทิธพิลทางตรงหรอื
ทางอ้อมในการตัดสินใจซื้อ ผู้มอีิทธิพลจะก าหนดคุณสมบตัิผลิตภณัฑ์และจดัหาข้อมูลเพื่อ
ประเมนิผลทางเลอืกต่างๆ ซึง่อาจจะเป็นเจา้หน้าทีเ่ทคนิคของบรษิทั 

4.4 ผู้ตดัสนิใจ (Deciders) เป็นบุคคลขององค์การซึ่งมอี านาจอย่าเป็นทางการ
หรอืไม่เป็นทางการในการตดัสนิใจซื้อขัน้สุดท้ายจากผูข้ายรายใดรายหนึ่ง การซือ้สนิคา้ประจ า
หรอืสนิคา้มาตรฐานอาจก าหนดใหเ้ป็นหน้าทีบุ่คคลใดบุคคลหนึ่ง หรอืก าหนดเป็นคราวๆ ไป 

4.5 ผูอ้นุมตั ิ(Approvers) เป็นบุคคลทีอ่นุมตักิารตดัสนิใจซือ้และการเบกิจ่ายเงนิ 
ผูอ้นุมตัจิะมอี านาจสงูกว่าผูต้ดัสนิใจซือ้ 

4.6 ผูซ้ือ้ (Buyers) ผูซ้ือ้เป็นผูท้ีท่ าการซือ้สนิคา้ ซึง่มอี านาจในการเลอืกผูข้ายและ
ก าหนดเงื่อนไขในการซื้อ ผู้ซื้ออาจช่วยก าหนดคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ แต่จะเน้นบทบาทใน     
การเลอืกผูข้ายและต่อรอง หากเป็นการซือ้ทีซ่บัซอ้นอาจจะมผีูจ้ดัการระดบัสงูเขา้รว่มดว้ย 

4.7 ผูค้วบคุมดูแล (Gatekeepers) คอื บุคคลขององค์การ ซึ่งท าหน้าที่ขดัขวาง
ผู้ขายหรอืป้องกันข้อมูลการเข้าถึงสมาชิกของศูนย์กลางการซื้อ เช่น พนักงานรบัโทรศัพท ์
พนกังานตอ้นรบั ทีท่ าหน้าทีป้่องกนัไมใ่หพ้นกังานขายตดิต่อกบัผูใ้ชห้รอืผูต้ดัสนิใจ 

 หลงัจากรูถ้งึผู้มสี่วนร่วมในการตดัสนิใจ นักการตลาดสนิค้าธุรกิจต้องค านึงถงึระดบั
อทิธพิลของผูม้สี่วนร่วมแต่ละฝ่ายในกระบวนการซือ้ พนักงานขายต้องระลกึถงึผูม้สี่วนร่วมใน
การตดัสนิใจหลกัเกณฑใ์นการตดัสนิใจ และเนื่องจากศูนยก์ลางการซื้อยงัรวมถงึผู้ที่เกี่ยวขอ้ง 
อกีมาก ซึ่งนักการตลาดสนิค้าธุรกิจจะไม่มเีวลาหรอืทรพัยากรเพยีงพอที่จะสามารถเขา้ถึงได้ 
ทุกคน 
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แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการการสร้างคณุค่าการรบัรู้ของลกูค้า 
 คอตเตอร ์ฟิลลปิ ; และ เคลเลอร ์เค เลน (ศริวิรรณ เสรรีตัน์ ; และคณะ.  2552 : 123 

อ้างองิจาก Kotler, Philip ; and Keller, K. Lane.  2006 : 161) ไดอ้ธบิายไวว้่า คุณค่าการรบัรู้
ของลกูคา้ (Customer-Perceive Value : CPV) เป็นความแตกต่างระหว่างคุณค่าผลติภณัฑร์วม
ในสายตาของลูกคา้ (Total Customer Value) ทีไ่ดร้บัจากการเป็นเจา้ของและการใชผ้ลติภณัฑ์
เมือ่เปรยีบเทยีบกบัตน้ทุนรวมของลกูคา้ (Total Customer Cost) หรอืตน้ทุนทีเ่กี่ยวขอ้งทัง้หมด
จากการเป็นเจา้ของผลติภณัฑน์ัน้ 
  

 
 

รปูที ่5 ปจัจยัทีเ่ป็นตวัก าหนดคุณค่าทีเ่กดิจากการรบัรูข้องลกูคา้ 
 
คุณค่าการรบัรู้ของลูกค้า (Customer Value) เป็นการรบัรู้ในรูปของตวัเงนิทาง    

ดา้นเศรษฐกจิ หน้าที่และผลประโยชน์ทางดา้นจติวทิยาที่ลูกค้าคาดหวงัจะได้รบัจากตลาดหรอื
เป็นผลรวมของประโยชน์หรอือรรถประโยชน์จากผลติภณัฑ์หรอืบรกิารใดบรกิารหนึ่ง คุณค่า
ผลิตภัณฑ์พิจารณาจากความแตกต่างทางการแข่งขันของผลิตภัณฑ์ ซึ่งประกอบด้วย       
ความแตกต่างด้านผลิตภณัฑ์ ความแตกต่างด้านบริการ ความแตกต่างด้านบุคลากร และ  
ความแตกต่างด้านภาพลกัษณ์ ความแตกต่างทัง้ 4 ด้านนี้ก่อให้เกดิคุณค่าผลติภณัฑร์วมใน
สายตาลกูคา้ 4 ดา้น คอื คุณค่าผลติภณัฑ ์(Product Value) คุณค่าดา้นบรกิาร (Service Value) 
คุณค่าดา้นบุคลากร (Personnel Value) และคุณค่าดา้นภาพลกัษณ์ (Image Value) คุณค่าทัง้ 
4 ประการรวมเรยีกว่า คุณค่าผลติภณัฑร์วมในสายตาลกูคา้ 

( ) ต้นทุนรวมของลูกค้า
(Total Customer Cost)

ผลประโยชน์ด้านผลติภณัฑ์ (Product Benefit)

ผลประโยชน์ด้านบรกิาร (Service Benefit)

ผลประโยชน์ด้านบุคลากร (Personnel Benefit)

ผลประโยชน์ด้านภาพลกัษณ์ (Image Benefit)

ต้นทนุในรูปตวัเงนิ (ราคา   Monetary Cost (Price)]

ต้นทนุด้านเวลา (Time Cost)

ต้นทนุด้านพลงังาน (Energy Cost)

ต้นทนุด้านจติวทิยา (Psychological Cost)

(1) ผลประโยชน์ผลิตภัณฑ์รวม
ในสายตาของลูกค้า

(Total Customer Benefit) คุณค่าท่ีเกิดจาก
การรบัรู้ของลูกค้า 

[Customer-
Perceived Value 
(CPV)] เกิดจาก 
ข้อ (   ลบด้วย 

ข้อ (  

คุณค่าท ีเ่กดิจากการรบัรู้ของลูกค้า = ผลประโยชน์ผลติภณัฑ์รวมในสายตาของลูกค้า        -        ต้นทุนรวมของลูกค้า
[Customer-Perceived Value (CPV)]           =                      (Total Customer Benefit)                     - (Total Customer Cost)
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 ดงันัน้ ในการส่งมอบผลติภณัฑใ์ห้กบัลูกคา้ นักการตลาดจะต้องสรา้งความแตกต่าง
ทางดา้นการแข่งขนัซึง่ความแตกต่างนัน้จะต้องสามารถสรา้งคุณค่าในสายตาของลูกคา้ โดยท า
ใหล้กูคา้รูส้กึว่าผลประโยชน์ผลติภณัฑน์ัน้สงูกว่าตน้ทุนทีเ่ขาจะตอ้งจา่ยออกไป 
 
แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการบริหารการตลาดบริการ 

 เลฟิลอ็ก ; และ ไรท์ (ศิรวิรรณ เสรรีตัน์ ; และคณะ.  2552 : 334 อ้างองิจาก   
Lovelock ; and Wright.  2002 : 13) กล่าวว่าบรกิาร (Services) เป็นกจิกรรม ผลประโยชน์
หรอืความ  พงึพอใจที่สามารถตอบสนองความต้องการให้แก่ลูกค้าได้ หรอืเป็นการท างานที่
สรา้งผลประโยชน์ (Benefits) ส าหรบัลูกค้า โดยการสรา้งให้เกดิการเปลี่ยนแปลงตามความ
ต้องการของผู้รบับรกิารธุรกิจบริการจะใช้การบริหารการให้บริการแบบประสมประสาน 8 
ประการ (The Eight Components of Integrated Service Management) หมายถงึ การ
วางแผนและ การบรหิาร กจิกรรมการตลาด (Marketing) การปฏบิตักิาร (Operations) และ
ทรพัยากรมนุษย ์(Human Resources) ของการใหบ้รกิาร โดยใหม้กีารประสานงานกนัเป็น
อยา่งดเีพื่อใหบ้รรลุความส าเรจ็ของธุรกจิบรกิาร ซึง่มอีงคป์ระกอบ 8 ประการ โดยมรีายละเอยีด 
ดงันี้ 

 

 
 
รปูที ่6 องคป์ระกอบ 8 ประการทีส่ าคญัเพื่อบรรลุความส าเรจ็ของธุรกจิบรกิาร 
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1. ส่วนประกอบของผลิตภัณฑ์ (Product Elements) ผลิตภณัฑ์ (Product) 
ประกอบดว้ยทุกส่วนประกอบของการท างานในการใหบ้รกิารที่สามารถสรา้งคุณค่าใหก้บัลูกค้า 
ได้แก่ ลกัษณะที่เป็นผลติภณัฑห์ลกั (Core Product) และผลติภณัฑเ์สรมิ (Supplementary 
Service) ซึ่งแสดงถงึผลประโยชน์ที่ลูกคา้ต้องการ และการสรา้งขอ้ไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนัที่
สามารถตอบสนองความพงึพอใจของลูกคา้ ผลติภณัฑป์ระกอบดว้ยสนิคา้ (Goods) และบรกิาร 
(Services) ในเรื่องของการให้บรกิารนัน้จะต้องเน้นที่ประโยชน์หลกัที่จะได้รบัจากผลติภณัฑ์
หลกัและยงัตอ้งพจิารณาถงึประโยชน์เพิม่เตมิทีจ่ะไดร้บัจากผลติภณัฑเ์สรมิ 

2. กระบวนการ (Process) เป็นวธิกีารด าเนินการหรอืการปฏบิตั ิ(Operations) ซึ่ง
เกี่ยวข้องกบัขัน้ตอนที่จ าเป็นในการให้บรกิาร กล่าวคอื การสร้างและการส่งมอบผลติภณัฑ์
ให้กับลูกค้าจะต้องอาศัยการออกแบบและปฏิบัติตามกระบวนการที่มีประสิทธิผล ใน
กระบวนการจะอธิบายถึงกระบวนการและขัน้ตอนในระบบการปฏิบัติงานด้ านบริการ          
การออกแบบระบบทีไ่มด่จีะท าใหม้ปีญัหากบัลกูคา้ได ้ซึง่กระบวนการในการใหบ้รกิารมดีงัน้ี 

2.1 กระบวนการใหบ้รกิารโดยบุคคล (People Process Services) เป็นบรกิารที่
เกีย่วขอ้งกบัเวลาและการเคลื่อนไหวของพนกังาน 

2.2 กระบวนการให้บริการเพื่อ ให้ลูกค้าเ ป็นเจ้าของ บริการ (Procession 
Processing Services) เป็นขัน้ตอนการปฏบิตัทิี่เกี่ยวขอ้งกบัการท าให้ลูกค้าได้เป็นเจา้ของ
บรกิารนัน้ รวมทัง้ขัน้ตอนของการจดัระบบ การจดัควิดว้ย 

2.3 กระบวนการจดัสิง่กระตุ้นทางดา้นความคดิ (Mental Stimulus Processing 
Services) เป็นการปฏบิตักิารโดยมุ่งสรา้งใหเ้กดิทศันคตทิีด่ขี ึน้ในจติใจของลกูคา้ 

2.4 กระบวนการจดัการดา้นขอ้มลูสารสนเทศ (Information Processing Service) 
เป็นการปฏบิตักิารใหบ้รกิารทางดา้นขอ้มลูกบัลูกคา้ ประกอบดว้ย การประกนัชวีติ การประกนั
ความเสยีหายทีเ่กดิขึน้ ตลอดจนการใหค้ าแนะน าหรอืการใหข้อ้มลูแก่ลกูคา้ 

3. การจดัจ าหน่าย (Place) พื้นที่ในเวบ็ไซต์ (Cyberspace) และเวลาที่ให้บรกิาร 
(Time) เป็นการตดัสนิใจว่าจะส่งมอบบรกิารใหก้บัลกูคา้เมื่อใด (ควรใชเ้วลาเท่าใดในการส่งมอบ
บรกิาร) ที่ไหน (การตดัสนิใจด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย) และอย่างไร [การตดัสนิใจว่าจะใช้
ช่องทางจดัจ าหน่าย (Distribution) ทางด้านกายภาพ และ (หรอื) ทางดา้นอเิลก็ทรอนิกส์] ซึ่ง
การตดัสนิใจทัง้หมดน้ีขึน้อยูก่บัลกัษณะของธุรกจิบรกิาร 

4. การเพิม่ผลผลติ (Productivity) และคุณภาพ (Quality)  
4.1 การเพิม่ผลผลติ (Productivity) เป็นวธิกีารให้ปจัจยัน าเขา้ (Inputs) ในการ

ให้บรกิารเพื่อแปรสภาพเป็นผลผลติ (Outputs) สร้างมูลค่าเพิม่ให้กบัลูกค้า ดงันัน้ ผลผลติ 
(Outputs) กค็อื ประสทิธผิล (Effectiveness) ของผูใ้ห้บรกิาร กล่าวคอื เป็นผลประโยชน์ทีส่่ง
มอบใหก้บัลกูคา้ ส่วนปจัจยัน าเขา้ (Inputs) เป็นปจัจยัการผลติทีผู่ใ้หบ้รกิารใชซ้ึง่เป็นต้นทุนของ
ผูใ้หบ้รกิาร โดยจะใชเ้ป็นแนวทางในการตัง้ราคาซึง่จะเป็นต้นทุนของลูกคา้ โดยจะต้องใหลู้กคา้
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เกิดความรู้สึกถึงความประหยดัหรอืประสทิธภิาพ (Efficiency) ดงัสมการการเพิม่ผลผลิต 

(Lovelock ; and Wright.  2002) 
 

 
 

4.2 คุณภาพ (Quality) เป็นระดับบริการที่สามารถตอบสนองความจ าเป็น 
(Needs) ความต้องการ (Wants) และความคาดหวงัของลูกคา้ (Expectations) คุณภาพการ
ใหบ้รกิารจะมปีจัจยัก าหนดคอื 1) ความเชื่อถอืได ้2) การตอบสนองอยา่งรวดเรว็ 3) ความมัน่ใจ 
4) การเขา้ถงึจติใจ 5) ลกัษณะทางกายภาพ 

5. การส่งเสรมิการตลาดและการใหค้วามรูก้บัลูกค้า (Promotion and Education) 
เป็นกิจกรรมการสื่อสารและออกแบบสิ่งจูงใจเพื่อสร้างความพอใจให้กับลูกค้าส าหรับ          
การใหบ้รกิารในเรือ่งใดเรือ่งหนึ่ง 

6. พนักงาน (People) ประกอบดว้ยลูกคา้และพนักงานที่เกี่ยวขอ้งกบัการใหบ้รกิาร 
พนักงานให้บริการเป็นปจัจัยสู่ความส าเร็จที่ส าคัญมาก พนักงานสามารถสร้างการรับรู ้
(Perception) เกี่ยวกบัคุณภาพการใหบ้รกิาร กล่าวคอื ลูกคา้มกัจะประเมนิถงึคุณภาพการของ
พนักงาน ดงันัน้ ธุรกิจบรกิารที่ประสบความส าเร็จจะต้องใช้ความพยายามอย่างมากในการ
วางแผนดา้นก าลงัคน การสรรหา การคดัเลอืก การฝึกอบรม การพฒันา และการจงูใจพนักงาน
ที่เกี่ยวข้องทัง้หมดไม่ว่าจะเป็นพนักงานที่ตดิต่อโดยตรงกบัลูกค้าหรอืพนักงานที่ท าหน้าที่ใน
ส านกังานดา้นบรหิารและดา้นอื่นๆ ดว้ย 

7. ราคาและค่าใชจ้่ายอื่นๆ ของผูใ้หบ้รกิาร (Price and Other User Outlays) เป็น
ค่าใชจ้า่ยในรปูของเงนิ เวลาและความพยายามทีเ่กดิขึน้ในการซือ้และใชบ้รกิาร 

8. การจดัเหตุการณ์ทางกายภาพ (Physical Evidence) เป็นสิง่จงูใจทีม่องเหน็ได ้ซึง่
จะน าไปสู่การเกดิคุณภาพในการใหบ้รกิาร 
 
 
 
 

(1) การเพิม่ผลผลติของบรกิาร = ปรมิาณและคุณภาพของผลผลติ (Quantity and Quality of Output)
ปรมิาณและคุณภาพของปจัจยัน าเขา้ (Quantity and Quality of Input)

(2) การเพิม่ผลผลติ (Productivity) = ผลผลติ (Output) หรอืประสทิธผิล (Effectiveness)
ปจัจยัน าเขา้ (Input) หรอืความประหยดัหรอืประสทิธภิาพ (Efficiency)

(3) การเพิม่ผลผลติ (Productivity) = ผลผลติ (Output) (ผลประโยชน์ทีม่อบใหก้บัลูกคา้)
(เพิม่คุณค่าสุทธใิหก้บัลูกคา้) ปจัจยัน าเขา้ (Input) (ตน้ทุนของลูกคา้)

(4) คุณค่าผลติภณัฑท์ีส่่งมอบใหก้บัลูกคา้สุทธิ =    คุณค่าผลติภณัฑร์วมในสายตาลูกคา้    -      ตน้ทุนรวมของลูกคา้
(Customer Delivered Net Value)          (Total Customer Value)          -    (Total Customer Cost)
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การบริหารความแตกต่างทางการแข่งขนั 
 การบรหิารความแตกต่างทางการแข่งขนั (Managing Competitive Differentiation) 

หน้าที่ทางการตลาดของผู้ให้บรกิาร คอื การท าให้ผลติภณัฑ์แตกต่างจากคู่แข่งขนั ดงันัน้     
การพฒันาคุณภาพการใหบ้รกิารทีเ่หนือกว่าคู่แขง่ขนัจงึเป็นสิง่จ าเป็น 

1. คุณภาพการใหบ้รกิาร (Service Quality) เป็นระดบัของการใหบ้รกิารซึง่ไม่มตีวัตน
ทีน่ าเสนอใหก้บัลูกคา้ที่คาดหวงั ซึ่งจะเป็นผูต้ดัสนิคุณภาพการให้บรกิาร หรอืเป็นการรบัรูข้อง
ลูกค้าซึ่งลูกค้าจะประเมนิคุณภาพบรกิารโดยเปรยีบเทยีบความต้องการหรอืความคาดหวงักบั
บรกิารที่ไดร้บัจรงิ สิง่ส าคญัประการหนึ่งในการสร้างความแตกต่างของธุรกจิการใหบ้รกิาร คอื 
การรกัษาระดบัการให้บริการที่เหนือกว่าคู่แข่ง โดยเสนอคุณภาพการให้บรกิารตามความ
คาดหวังของลูกค้า ข้อมูลต่างๆ เกี่ยวกับคุณภาพการให้บริการที่ลูกค้าต้องการจะได้จาก
ประสบการณ์ในอดตีจากการพูดปากต่อปาก หรอืการโฆษณาของธุรกิจบรกิารลูกค้าจะเกิด
ความพงึพอใจถา้ไดร้บัในสิง่ทีเ่ขาตอ้งการ (What) เมื่อเขามคีวามต้องการ (When) ณ สถานทีท่ี่
เขาต้องการ (Where) และในรูปแบบที่เขาต้องการ (How) ซึ่งนักการตลาดต้องท าการวจิยั
เพื่อใหท้ราบถงึเกณฑก์ารตดัสนิใจซือ้บรกิารของลูกคา้ โดยทัว่ไปไม่ว่าธุรกจิแบบใดกต็ามลูกคา้
จะใชเ้กณฑต่์อไปนี้ในการพจิารณาถงึคุณภาพของการใหบ้รกิาร (ศริวิรรณ เสรรีตัน์ ; และคณะ.
2552 : 334 อา้งองิจาก Etzel, Walker ; and Stanton.  2007 : 678) 

1.1 บรกิารที่น าเสนอ (Offering) โดยพจิารณาจากความคาดหวงัของลูกค้า ซึ่ง
ประกอบด้วย 1) การให้บรกิารพื้นฐานเป็นชุด เป็นสิง่ที่ลูกค้าคาดว่าจะได้รบัจากธุรกจิ เช่น 
บรกิารพืน้ฐานของโรงแรม ได้แก่ ความสะอาด ความสะดวกสบายในการเขา้พกั ตลอดจนสิง่
อ านวยความสะดวกพื้นฐานทัว่ไปทีโ่รงแรมควรจะมใีห้แก่ผู้ที่เขา้พกั เป็นต้น 2) ลกัษณะการ
ให้บรกิารเสรมิ ได้แก่ บรกิารที่ธุรกจิมใีห้เพิม่เติมนอกเหนือจากบรกิารพื้นฐานทัว่ไป  เช่น 
โรงแรมมสีวนหยอ่ม มสีระว่ายน ้า มหีอ้งอาหาร หอ้งออกก าลงักาย เป็นตน้ 

1.2 การส่งมอบบรกิาร (Delivery) ธุรกจิต้องมกีารส่งมอบบรกิารทีม่คีุณภาพอย่าง
สม ่าเสมอได้เหนือกว่าคู่แข่งขนั โดยการตอบสนองความคาดหวงัในด้านคุณภาพการใหบ้รกิาร
ของผู้บรโิภค ความคาดหวงัเกิดจากประสบการณ์ในอดตีและข่าวสารที่ได้รบัจากการโฆษณา
ของธุรกจิ ลูกค้าจะเลอืกใช้บรกิารของธุรกจิโดยถอืเกณฑภ์ายหลงัจากการรบับรกิาร โดยการ
เปรยีบเทยีบบรกิารทีไ่ดร้บักบับรกิารทีค่าดหวงั ถา้บรกิารทีไ่ดร้บัต ่ากว่าบรกิารทีค่าดหวงั ลูกคา้
จะไม่พงึพอใจหรอืเลกิใช้บรกิารนัน้ ถ้าบรกิารที่ได้รบัสูงกว่าความคาดหวงั ลูกค้าจะใช้บรกิาร  
นัน้ซ ้า 

1.3 ภาพลกัษณ์ (Image) การสรา้งภาพลกัษณ์ส าหรบับรษิทัทีใ่หบ้รกิารโดยอาศยั
สญัลกัษณ์ ตราสนิคา้ เครือ่งมอืการโฆษณา การประชาสมัพนัธ ์และการสื่อสารการตลาดอื่นๆ 

1.4 ลกัษณะด้านนวตักรรม (Innovative Features) เป็นการเสนอบรกิารใน
ลกัษณะที่มีแนวความคิดรเิริ่มแตกต่างจากการบรกิารของคู่แข่งขนัทัว่ไป เช่น ร้านตัดผม
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สามารถซอยผมทรงแปลกใหม่ได้ สายการบินที่มีที่นัง่แบบปรับนอนได้ มีสินค้าลดราคา          
มโีทรศพัท ์และอนิเตอรเ์น็ตไวบ้รกิารลูกคา้บนเครื่องบนิ เป็นต้น นอกจากนี้ธุรกจิกจิยงัสามารถ
สรา้งภาพลกัษณ์ทีแ่ตกต่างจากสญัลกัษณ์และตราสนิคา้ เช่น โรงแรมโอเรยีนเตล็มภีาพลกัษณ์ที่
ดเีหนือโรงแรมอื่น 

2. โมเดลคุณภาพของบรกิาร (Service-Quality Model) ไดก้ าหนดโมเดลคุณภาพการ
ให้บรกิาร โดยเน้นความส าคญัที่การส่งมอบคุณภาพการใหบ้รกิารทีค่าดหวงั ซึง่เป็นสาเหตุให้
การส่งมอบบรกิารไม่ประสบความส าเรจ็ ซึง่แสดงช่องว่าง 5 ประการ ดงันี้ (ศริวิรรณ เสรรีตัน์ ; 
และคณะ.  2552 : 342 ; อ้างองิจาก Berry, L. L ; Zeithaml, V. A ; and Parasuraman, A.  
1985 : 41) 

 

 
 

รปูที ่7 โมเดลคุณภาพของบรกิาร 

ค าบอกเล่าปากตอ่ปาก
(Word of Mouth 
Communication)

ความต้องการส่วนบุคคล
(Personal Need)

ประสบการณ์ในอดตี
(Past Experience)

บรกิารท ีค่าดหวงั
(Expected Service)

บรกิารท ีร่บัรู้ (ท ีไ่ด้รบั)
(Perceived Service)

การให้บรกิาร
(ท ัง้ก่อนและหลงัการบรกิาร)

[Service Delivery (Includingpre
and Post-Contacts)]

แปลการรบัรู้นัน้ให้เป็นข้อก าหนด
และมาตรฐานต่างๆ ของบรกิาร

(Translation of Perceptions Into
Service Quality Specifications)

การจดัการการรบัรู้ถงึ
ความคาดหวงัของผู้รบับรกิาร
(Management Perceptions of

Consumer Expectations)

การตดิต่อสือ่สารไปสู่ผู้รบับรกิาร
(External Communications 

to Consumers)

หมายถงึ มผีลต่อ
หมายถงึ การเกดิช่องว่าง

ช่องว่างท ี ่4

ช่องว่างท ี ่1

ช่องว่างท ี ่3

ช่องว่างท ี ่2

ผู้ให้บรกิาร

ช่องว่างท ี ่5
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2.1 ช่องว่างระหว่างความคาดหวงัของผู้บริโภคกับการรบัรู้ในการจดัการของ
ผูบ้รโิภค (Gap Between Consumer Expectation and Management Perception) เกดิจาก
การที่ฝ่ายจดัการไม่สามารถสร้างการรบัรู้ในสิ่งที่ลูกค้าคาดหวงัไว้ได้ท าให้เกิดช่องว่างน้ีขึ้น 
ตวัอย่างเช่น ผูบ้รหิารของโรงพยาบาลคดิว่าคนไขต้้องการอาหารทีด่ ีแต่ลูกคา้จะให้ความสนใจ
ในการบรกิารทีด่จีากพยาบาล 

2.2 ช่องว่างระหว่างความคาดหวงัของผู้บริโภคกับการรับรู้ในการจดัการของ
ผูบ้รโิภค (Gap Between Management Perception and Service-Quality Specifications) 
ฝ่ายจดัการอาจจะแก้ไขความต้องการของลูกค้าทีร่บัรู ้แต่ไม่ไดก้ าหนดมาตรฐานการท างานไว ้
ตัวอย่างเช่น ผู้บรหิารโรงพยาบาลบอกมให้พยาบาลให้บริการคนไข้อย่างรวดเร็วแต่ไ ม่ได้
ก าหนดระยะเวลาไว ้

2.3 ช่องว่างระหว่างลกัษณะคุณภาพการให้บรกิารและการส่งมอบบรกิาร (Gap 
Between Service-Quality Specifications and Service Delivery) พนักงานที่ไม่มี
ความสามารถหรอืไม่ไดร้บัการฝึกอบรมจะไม่สามารถท างานใหส้อดคลอ้งกบัมาตรฐานไดจ้งึท า
ใหเ้กดิความขดัแยง้กบัมาตรฐาน 

2.4 ช่องว่างระหว่างการส่งมอบบริการและการติดต่อสื่อสารภายนอก (Gap 
Between Service Delivery and External Communications) ความคาดหวงัของผูบ้รโิภคไดร้บั
ผลกระทบจากการโฆษณาของบรษิทั 

2.5 ช่องว่างระหว่างบรกิารทีร่บัรูแ้ละบรกิารทีค่าดหวงั (Gap Between Perceived 
Service and Expected Service) ช่องว่างนี้เกดิขึน้เมื่อผูบ้รโิภคไดว้ดัการท างานของบรษิทัแลว้
พบว่าไมเ่ป็นไปตามทีไ่ดค้าดหวงัไว ้

 
คุณภาพการใหบ้รกิาร (Service Quality) มลีกัษณะ 10 ประการ (ศริวิรรณ เสรรีตัน์ ;

และคณะ.  2552 : 343) 
1. การเขา้ถงึลูกค้า (Access) การบรกิารที่ให้กบัลูกค้าต้องอ านวยความสะดวกใน

ดา้นเวลาและสถานทีแ่ก่ลกูคา้ 
2. การตดิต่อสื่อสาร (Communication) สามารถอธบิายอย่างถูกต้อง โดยใชภ้าษาที่

เขา้ใจงา่ย 
3. ความสามารถ (Competence) บุคลากรที่ให้บรกิารต้องมคีวามช านาญ และมี

ความรูค้วามสามารถในงาน 
4. ความสุภาพ (Courtesy) บุคลากรต้องมีมนุษยสัมพันธ์เป็นกันเองและมี

วจิารณญาณ 
5. ความน่าเชื่อถอื (Credibility) บรษิทัและบุคลากรต้องสามารถสรา้งความเชื่อมัน่

และความไวว้างใจในบรกิาร โดยเสนอบรกิารทีด่ทีีสุ่ดใหแ้ก่ลกูคา้ 
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6. ความไว้วางใจ (Reliability) การบรกิารที่ให้กบัลูกค้าต้องมคีวามสม ่าเสมอและ
ถูกตอ้ง 

7. การตอบสนองลูกคา้ (Responsiveness) พนักงานจะต้องใหบ้รกิารและแก้ปญัหา
ใหแ้ก่ลกูคา้ไดอ้ยา่งรวดเรว็ตามทีล่กูคา้ตอ้งการ 

8. ความปลอดภยั (Security) บรกิารทีต่้องปราศจากอนัตราย ความเสีย่ง และปญัหา
ต่างๆ 

9. การสร้างบรกิารให้เป็นที่รู้จกั (Tangible) จะท าให้ลูกค้าสามารถคาดคะเนถึง
คุณภาพ บรกิารดงักล่าวได ้

10. การเขา้ใจและรูจ้กัลูกคา้ (Understanding/Knowing Customer) พนักงานต้อง
พยายามเข้าใจความต้องการของลูกค้าและให้ความสนใจในการตอบสนองความต้องการ
ดงักล่าว 

 
ปจัจยัก าหนดคุณภาพการใหบ้รกิาร  (Service Quality หรอื Servqual)   
จากลกัษณะของคุณภาพการให้บรกิาร 10 ประการข้างต้น สามารถน ามาสรุปเป็น

ปจัจยัก าหนดคุณภาพการใหบ้รกิารได ้5 ประการดงันี้ (ศริวิรรณ เสรรีตัน์ ; และคณะ.  2552 : 
344) 

1. ความน่าเชื่อถอื (Reliability) เป็นความสามารถที่จะด าเนินการให้บรกิารตามที่
สญัญาไวอ้ยา่งมคีุณภาพและถูกตอ้งแมน่ย า 

2. การตอบสนองอย่างรวดเรว็ (Responsiveness) เป็นความเต็มใจที่จะช่วยและ
ใหบ้รกิารแก่ผูใ้ชบ้รกิารหรอืลกูคา้อยา่งทนัท่วงท ี

3. ความมัน่ใจได้ (Assurance) เป็นการแสดงถึงความรู้และมนุษยสมัพนัธ์ของผู้
ใหบ้รกิารทีท่ าใหผู้ใ้ชบ้รกิารมคีวามเชื่อมัน่ในบรกิารทีไ่ดร้บั 

4. การเขา้ถงึจติใจ (Empathy) เป็นการดแูลเอาใจใส่ทีผู่ใ้หบ้รกิารมต่ีอผูใ้ชบ้รกิาร 
5. ลกัษณะทางกายภาพ (Tangibles) เป็นลกัษณะทีป่รากฏใหเ้หน็หรอืสิง่ที่สามารถ

จบัตอ้งได ้เช่น วสัดุ อุปกรณ์ เครือ่งมอื อาคารสถานที ่บุคคล 
 
องคป์ระกอบของความส าเรจ็ในการใหบ้รกิารม ี7 ประการ (ศริวิรรณ เสรรีตัน์ ; และ

คณะ.  2552 : 344 ; อา้งองิจาก Kotler, Philip ; and Keller, K. Lane.  2006) 
1. ความพงึพอใจของผู้รบับรกิาร (Satisfaction) การใหบ้รกิารทีด่ตี้องมเีป้าหมายที่

ผู้รบับรกิารหรอืลูกค้าเป็นหลกั โดยผู้ให้บรกิารจะต้องถอืเป็นหน้าที่โดยตรงที่จะต้องพยายาม
กระท าอย่างใดอย่างหนึ่งให้ผู้รบับริการเกิดความพึงพอใจมากที่สุดเท่าที่จะท าได้ เพราะ
ผูร้บับรกิารจะมจีดุมุง่หมายในการมารบับรกิารและคาดหวงัใหม้กีารตอบสนองความตอ้งการนัน้ 
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2. ความคาดหวงัของผูร้บับรกิาร (Expectation) ผูใ้หบ้รกิารจ าเป็นต้องรบัรูแ้ละเรยีนรู้
เกี่ยวกบัความคาดหวงัพืน้ฐาน ตลอดจนส ารวจความคาดหวงัเฉพาะของผูร้บับรกิาร เพื่อสนอง
บรกิารทีต่รงกบัความคาดหวงัซึง่จะท าใหผู้ร้บับรกิารเกดิความพงึพอใจ 

3. ความพรอ้มในการให้บรกิาร (Readiness) ประสทิธภิาพของการใหบ้รกิารขึน้อยู่
กบัความพรอ้มทีจ่ะใหบ้รกิารในสิง่ทีผู่ร้บับรกิารตอ้งการ ภายในเวลาและรปูแบบทีต่อ้งการ 

4. ความมคีุณค่าของการบรกิาร (Values) คุณภาพของการใหบ้รกิารทีต่รงไปตรงมา 
ไม่เอาเปรียบลูกค้ารวมทัง้ความพยายามที่จะท าให้ลูกค้าชอบและพอใจกับบริกา รที่ได้รบั     
ยอ่มแสดงถงึคุณค่าของการบรกิารทีคุ่ม้ค่าส าหรบัผูร้บับรกิาร การใหบ้รกิารมลีกัษณะและวธิกีาร
ทีแ่ตกต่างกนั ดงันัน้ คุณค่าของการใหบ้รกิารจงึขึน้อยูก่บัสิง่ทีผู่ร้บับรกิารไดร้บัและรูส้กึพงึพอใจ 

5. ความสนใจต่อการใหบ้รกิาร (Interest) การใหค้วามสนใจอย่างจรงิจงัต่อลูกคา้ทุก
ระดบัอยา่งเท่าเทยีมกนันบัเป็นสิง่ทีส่ าคญัทีสุ่ด เพราะลูกคา้ทุกคนต่างกต็้องการไดร้บับรกิารทีด่ี
ดว้ยกนัทัง้สิน้ 

6. ความสุภาพในการให้บรกิาร (Courtesy) การต้อนรบัและให้บรกิารลูกค้าด้วย
ใบหน้าทีย่ ิม้แยม้ แจม่ใสและท่าททีีสุ่ภาพอ่อนโยนของผูใ้หบ้รกิาร แสดงถงึความมอีธัยาศยัดแีละ
บรรยากาศของการให้บรกิารที่เป็นมติร อบอุ่นและเป็นกนัเอง ซึ่งจะส่งผลให้ผู้รบับริการเกิด
ความพงึพอใจต่อบรกิารทีไ่ดร้บั 

7. ความมปีระสทิธภิาพในการใหบ้รกิาร (Efficiency) ความส าเรจ็ของการใหบ้รกิาร
ขึน้อยู่กบัความเป็นระบบทีม่ขี ัน้ตอนในการให้บรกิารทีช่ดัเจน เนื่องจากการใหบ้รกิารเป็นงานที่
เกีย่วขอ้งระหว่างบุคคลกบับุคคลซึง่การก าหนดปรชัญา และการพฒันากลยุทธใ์นการใหบ้รกิาร
เพื่อใหก้ารบรกิารทีม่คีุณภาพสม ่าเสมอ ยอ่มแสดงใหเ้หน็ถงึประสทิธภิาพของการใหบ้รกิาร 

 
การบริหารการให้บริการเสริมในการขายผลิตภณัฑ ์

บรกิารเสรมิในการขายผลติภณัฑ ์(Product Support Services) ไดแ้ก่ ธุรกจิทีข่าย
อุปกรณ์ เครือ่งมอื เครือ่งจกัรต่างๆ เช่น รถแทรกเตอร ์รถยนต์ คอมพวิเตอร ์เครื่องปรบัอากาศ 
เป็นตน้ การใหบ้รกิารเป็นสิง่ส าคญัในการต่อสูก้บัคู่แขง่ขนั ในทีน่ี้จะแยกพจิารณาเป็น 2 กรณ ี

1. กลยุทธก์ารเสนอการบรกิารก่อนการขาย (Pre-Sales Service Strategy) ผูผ้ลติ
เครื่องมอืต่างๆ จะต้องออกแบบเครื่องมอืและบรกิารเพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้า
เป้าหมาย เช่น ผู้ผลิตคอมพิวเตอร์จะต้องค านึงถึงประสิทธิภาพการท างานของเครื่อง
คอมพวิเตอร ์และการให้บรกิารแนะน าวิธกีารใช้และการตดิตัง้ เป็นต้น จากการส ารวจความ
ต้องการของลูกค้าเกี่ยวกบัเครื่องมอืที่ใช้ส าหรบัอุตสาหกรรม พบว่า มบีรกิารที่ต้องการเรยีง
ตามล าดบัความส าคญั ดงันี้ 1) ความเชื่อถือในการขนส่ง 2) การแจ้งราคาบรกิารที่รวดเร็ว      
3) การใหค้ าแนะน าดา้นเทคนิค 4) การใหส้่วนลด 5) การบรกิารหลงัการขาย 6) การเสนอขาย 
7) ความสะดวกในการตดิต่อ 8) การรบัประกนัสนิคา้ 9) การมเีครอืข่ายที่ครอบคลุมของผู้ผลติ 



25 
 

 

10) การให้บรกิารการออกแบบสนิค้า 11) การให้สนิเชื่อ 12) การทดสอบการใชง้าน ซึง่ล าดบั
ความส าคญัของบรกิารทีล่กูคา้ก าหนดนัน้ ท าใหผู้ผ้ลติรูว้่าเขาจะต้องมบีรกิารดงักล่าวอย่างน้อย
เท่าใด หรอืมากกว่าคู่แขง่ขนัในเรือ่งใดบา้งเพื่อใหล้กูคา้พงึพอใจ 

นอกจากนี้การวจิยัยงัช่วยให้ธุรกจิสามารถพจิารณาตดัสนิใจในส่วนประสมของการ
ใหบ้รกิาร (Service Mix) ทีด่ทีีสุ่ดส าหรบัสนิคา้ทีเ่สนอขาย ในกรณีทีเ่ป็นสนิคา้ประเภทเครื่องมอื
ทีม่รีาคาแพง ผูผ้ลติจะต้องเสนอบรกิารในประเดน็ต่อไปนี้ คอื 1) บรกิารดา้นสถาปตัยกรรม คอื
การใหบ้รกิารในการออกแบบเฉพาะสถานทีท่ีต่ ัง้เครือ่งมอื 2) บรกิารดา้นตดิตัง้ คอืการใหบ้รกิาร
ตดิตัง้เครือ่งมอื 3) บรกิารฝึกอบรม คอืการใหบ้รกิารดา้นฝึกอบรมแก่บุคลากรทีเ่กี่ยวขอ้งกบัการ
ใชเ้ครือ่งมอื 4) บรกิารดแูลรกัษาและซ่อมแซมเครือ่งมอื 5) บรกิารดา้นการเงนิ 

2. กลยุทธก์ารเสนอบรกิารหลงัการขาย (Postsale Service Strategy) ผูผ้ลติสนิคา้
ประเภทเครื่องมอืต้องพจิารณาว่าจะมบีรกิารหลงัการขายอะไรบ้างที่จะเสนอให้กบัลูกค้า เช่น 
บรกิารดแูลรกัษาและซ่อมแซม บรกิารฝึกอบรมและอื่นๆ โดยผูผ้ลติมทีางเลอืกปฏบิตัไิด ้3 ทาง  

2.1 ผู้ผลติเป็นผู้ให้บรกิาร ในกรณีที่เป็นบรกิารเกี่ยวกบัดูแลรกัษาและซ่อมแซม 
ผู้ผลิตมกัจะเลือกด าเนินการเองเพราะเขาเป็นผู้ใกล้ชิดกับสินค้าและทราบปญัหาต่างๆ ด ี
นอกจากนี้ยงัสิ้นเปลอืงค่าใช้จ่ายในการฝึกอบรมบุคคลที่เขา้มาท างานแทน ตลอดจนผู้ผลติยงั
สรา้งก าไรจากธุรกจิการให้บรกิารและจ าหน่ายอะไหล่ได ้ถ้าเขาเป็นผู้จ าหน่ายอะไหล่แต่เพยีง  
ผูเ้ดยีว เพราะเขาสามารถตัง้ราคาอะไหล่ไดสู้ง แต่โดยทัว่ไปผูผ้ลติอุปกรณ์จ านวนมาก มกัจะตัง้
ราคาอะไหล่ไวต้ ่า เพื่อใหส้ามารถขายสนิคา้ได้และได้ก าไรสูงจากการใหบ้รกิารแทน ส าหรบัใน
กรณทีีเ่ป็นลกูคา้รายใหญ่ผูผ้ลติมกัจะรบัผดิชอบดแูลรกัษาและซ่อมแซมเครือ่งมอืเอง 

2.2 ผู้ผลิตก าหนดให้ผู้จดัจ าหน่ายและผู้ขายเป็นผู้บรหิาร ในกรณีที่ก าหนดให้     
ผูจ้ดัจ าหน่ายเป็นผูใ้หบ้รกิารลูกคา้เองนัน้เป็นเพราะผูจ้ดัจ าหน่ายมสีถานทีท่ีอ่ยู่ใกลช้ดิกบัลูกคา้
มากกว่า และสามารถใหบ้รกิารไดร้วดเรว็กว่า โดยผูผ้ลติจะมกี าไรจากการขายอะไหล่ ส่วนการ
ใหบ้รกิารเป็นหน้าทีข่องผูจ้ดัจ าหน่าย 

2.3 ผู้ผลิตก าหนดบุคคลที่สามเป็นผู้ให้บริการ ในกรณีที่บุคคลที่สามเป็ น           
ผูใ้หบ้รกิาร พบมากในธุรกจิรถยนต์มากกว่า 40 เปอรเ์ซน็ต์ เพราะมตี้นทุนในการด าเนินงานที่
ต ่ากว่า และสามารถใหบ้รกิารไดร้วดเรว็กว่าผูผ้ลติ 

 
การบริหารความสมัพนัธก์บัลกูค้า (Customer Relation Management : CRM) 

ความหมายของการบรหิารความสมัพนัธก์บัลกูคา้ 
หมายถงึ การสรา้งและรกัษาความสมัพนัธอ์ย่างต่อเนื่องในระยะเวลายาวนานกบักลุ่ม

ลูกค้าเป้าหมาย เพื่อที่จะท าให้ลูกค้าเกิดความพอใจและความจงรกัภกัดกีบัธุรกิจให้นานที่สุด
จนกว่าธุรกจิหรอืลกูคา้จะสญูไป และลดตน้ทุนการแสวงหาลกูคา้รายใหม่ 
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ขัน้ตอนของการสรา้งความสมัพนัธ ์ 
ในการด าเนินการของการสร้างความสมัพนัธ์ สามารถท าได้เป็น 4 ขัน้ตอน ดงันี้   

(ชยัสมพล ชาวประเสรฐิ.  2550 : 122 ; อ้างองิจาก Anderson, Kristin ; and Kerr, Carol.  
2002) 

1. การสรา้งความสมัพนัธ ์
การสรา้งความสมัพนัธ์เป็นขัน้ตอนแรกทีทุ่กธุรกจิจะต้องเริม่จากขัน้นี้ก่อน การสรา้ง

ความสมัพนัธ์เป็นการลงทุนระยะยาวทัง้ในด้านของเงนิทุนและเวลาที่ต้องใช้ โดยเฉพาะธุรกจิ
บรกิารที่ต้องการสรา้งตราสนิค้าให้เป็นที่รูจ้กั ดงันัน้หากเปรยีบการสรา้งความสมัพนัธ์กบัการ
ปลกูตน้ไมแ้ลว้ ช่วงนี้จงึเป็นช่วงของการปลกูความสมัพนัธใ์หเ้กดิการหยัง่รากลกึลงในจติใจของ
ลูกค้า ซึ่งช่วงเวลาของการปลูกความสมัพนัธ์จงึต้องใช้เวลานานในการรอให้เกดเป็นต้นขึน้มา
วธิกีารสรา้งความสมัพนัธอ์าจจะท าไดห้ลายวธิ ีไดแ้ก่ การทีพ่นักงานขายแนะน าบรกิารใหลู้กคา้
รบัทราบข้อมูลต่างๆ ที่จุดขาย กระตุ้นความสนใจ รวมทัง้ความสามารถของบริการในการ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ นอกจากนี้ อาจจะมบีตัรทดลองใชบ้รกิารแจกให ้รวมทัง้อาจ
มกีารใหล้กูคา้กรอกแบบสอบถามเพื่อเกบ็ประวตัใินการตดิตามและสรา้งความสมัพนัธต่์อไป 

2. การรกัษาความสมัพนัธ ์
การรกัษาความสมัพนัธ์เป็นขัน้ตอนที่จะต้องเกดิภายหลงัจากการสรา้งความสมัพนัธ์

แล้ว กล่าวคือ หากไม่มกีารสร้างความสมัพนัธ์ก็จะไม่มกีารรกัษาความสมัพนัธ์ การรกัษา
ความสมัพนัธเ์ป็นเรื่องทีท่ าไดง้่ายกว่าการสรา้งความสมัพนัธ ์เนื่องจากการรกัษาความสมัพนัธ์
เป็นเหมอืนการรดน ้าพรวนดนิหลงัจากปลกูความสมัพนัธ ์แต่มกัพบว่า ธุรกจิมกัสูญเสยีลูกคา้ไม่
สามารถรกัษาความสมัพนัธไ์ด ้

3. การขยายความสมัพนัธ ์
การขยายความสมัพนัธเ์ป็นขัน้ตอนของการหมัน่ดูแลความสมัพนัธน์ัน้ไวใ้หแ้นบแน่น 

ให้ผลดิอกออกผลตลอดไป กล่าวคอื ภายหลงัจากความสมัพนัธ์ระหว่างธุรกิจและผู้รบับรกิาร
เกิดขึ้นแล้วซึ่งเปรยีบเหมอืนต้นไม้ยนืต้นที่ได้หยัง่รากแก้วแล้ว การขยายความสมัพนัธ์จึง
เปรยีบเสมอืนกับการบ ารุงให้ต้นไม้นัน้มคีวามสมบูรณ์เกิดดอกออกผล ซึ่งผู้ปลูกก็จะได้รบั
รายได้และก าไรที่เกิดจากดอกผลหรอืความสมัพนัธ์ที่งอกเงยนัน้ ส่วนลูกค้าก็จะได้รบัความ
พอใจจากการเหน็ดอกเหน็ผลนัน่เอง 

4. การแพรค่วามสมัพนัธ ์
การแพร่ความสมัพนัธ์เป็นขัน้ตอนที่ท าได้ไม่ยากนัก โดยธรรมชาต ิดอกและผลของ

ต้นไม้จะกระจายไปยงับรเิวณใกล้เคียงและบรเิวณห่างไกลได้ด้วยแมลงต่างๆ หรือจากลม
ความสมัพนัธ์กเ็ช่นกนั หากลูกคา้มคีวามประทบัใจในบรกิารแลว้ ลูกคา้กจ็ะน าความประทบัใจ
เหล่านัน้บอกต่อไปยงับุคคลใกลช้ดิ ธุรกจิทีส่ามารถแพร่ความสมัพนัธไ์ด ้ธุรกจินัน้ย่อมมจี านวน
ลกูคา้ทีเ่พิม่ขึน้ไดต้ลอดไป โดยมจิ าเป็นตอ้งแสวงหาลกูคา้ใหมอ่กีต่อไป 
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 ความสมัพนัธเ์ป็นดงัเช่นต้นไมท้ีย่่อมมวีนัลม้หายไปจากโลกไดแ้ละมีวนัเหีย่วเฉา ถ้า
หากไม่ไดร้บัการบ ารุงรกัษาหรอืดูแลเป็นอย่างด ีอย่างไรก็ตาม ต้นไมห้รอืความสมัพนัธ์อาจจะ
คงอยู่ตลอดไป หากผูป้ลูกหรอืธุรกจิพยายามทีจ่ะสรา้ง รกัษา ขยาย และแพร่ความสมัพนัธน์ัน้
ออกไปความสมัพนัธด์งักล่าว 

 

 
 

รปูที ่8 ล าดบัขัน้ความสมัพนัธ ์
 

ทีม่า : ชยัสมพล ชาวประเสรฐิ.  (2550 ; อ้างองิจาก Anderson, Kristin ; and Kerr, 
Carol.  2002).  การบริหารความสมัพนัธก์บัลกูค้า.  หน้า 122. 

 
หลกัของการสรา้งความสมัพนัธ ์
หวัใจส าคญัของการสรา้งความสมัพนัธ์ คอื การจดัการทางดา้นการตลาดกบัลูกคา้ใน

แต่ละรายหรอืแต่ละกลุ่มใหแ้ตกต่างกนั เนื่องจากลูกค้าทีแ่ตกต่างกนัย่อมสรา้งก าไรที่แตกต่าง
กนัให้กจิการ ดงันัน้ ธุรกจิทีช่าญฉลาดย่อมต้องคดัเลอืกลูกคา้เฉพาะบางรายและบางกลุ่มที่ท า
ก าไรใหก้จิการ โดยเฉพาะกลุ่มทีส่รา้งก าไรในระยะยาว 

 
ลกูคา้ทีค่วรสรา้งความสมัพนัธด์ว้ย 
ลูกค้าของแต่ละธุรกจิมเีป็นจ านวนมากและธุรกจิมงีบประมาณอยู่อย่างจ ากดั ดงันัน้

การสรา้งความสมัพนัธไ์มส่ามารถสรา้งไดก้บัลกูคา้ทุกราย ซึง่อธบิายหลกัในการด าเนินการดงันี้ 
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1. ลกูคา้ท าก าไร 
ลูกค้าท าก าไรเป็นกลุ่มที่ธุรกจิควรสรา้งก าไรมากที่สุด กลุ่มนี้อาจจะเป็นกลุ่มคนรวย

(High Net Worth) เป็นกลุ่มทีม่จี านวนไม่มากนักแต่สรา้งก าไรใหก้จิการสูง ซึง่อาจจะใชบ้รกิาร
บ่อย อาจจะใชบ้รกิารไมบ่่อยนกัแต่การใชบ้รกิารในแต่ละครัง้มมีลูค่าสูง หรอืเป็นกลุ่มทีม่อีทิธพิล
ต่อการประชาสัมพันธ์แนะน าลูกค้าให้ได้ เช่น กลุ่มนักธุรกิจที่มีชื่อเสียง กลุ่มอาจารย์
มหาวทิยาลยั 

2. ลกูคา้ทีไ่มท่ าก าไร 
ลกูคา้ทีไ่มท่ าก าไร ในทีน่ี้ตอ้งแยกเป็น 2 กรณ ี

2.1 ลกูคา้ทีไ่มท่ าก าไร แต่มรีายไดสู้ง ธุรกจิจะต้องพยายามสรา้งความต้องการใน
การใชบ้รกิารใหเ้กดิขึน้กบัลูกคา้กลุ่มนี้ เนื่องจากการทีลู่กคา้กลุ่มนี้ไม่ท าก าไรใหก้จิการ แต่มไิด้
หมายความว่าลกูคา้ดงักล่าวจะไมม่คีวามสามารถในการจบัจ่าย ในปจัจุบนัลูกคา้เหล่าน้ีอาจเป็น
ลกูคา้ของคู่แขง่อยูก่ไ็ด ้

2.2 ลูกค้าที่ไม่ท าก าไรและมรีายได้ต ่า กรณีนี้ธุรกจิจะต้องจดัล าดบัความส าคญั
ของลูกค้ากลุ่มนี้ไว้ท้าย แต่อย่างไรก็ตาม การสร้างความสมัพนัธ์ด้วยค าแนะน า การยิ้มแย้ม
แจ่มใสด้วยไมตรจีติ เป็นสิง่ที่ควรกระท าแทนการใช้วตัถุสิง่ของ ซึ่งในอนาคตหากพบว่าลูกค้า
กลุ่มนี้มีความสามารถในการใช้บริการมากขึ้น เนื่องจากรายได้มากขึ้น อ าจจะต้องมีการ
เปลีย่นแปลงวธิกีารสรา้งความสมัพนัธด์ว้ยวตัถุสิง่ของมากขึน้ 

นกัการตลาดจะตอ้งคอยตดิตามลกูคา้ทุกกลุ่มขา้งต้นอย่างใกลช้ดิว่า หลงัจากไดส้รา้ง
ความสมัพนัธท์ีด่แีลว้มลีูกคา้กลุ่มใดบา้งทีม่าใชบ้รกิารมากขึน้ ธุรกจิจะต้องสรา้งความสมัพนัธท์ี่
ดขี ึน้ไปและสม ่าเสมอ ลูกค้าบางกลุ่มที่ไม่ได้มาใช้บรกิารมากขึ้น อาจจะต้องติดตามหาสาเหตุ
ดว้ยการสอบถามลกูคา้โดยตรงเพื่อจะไดห้าทางปรบัปรงุแกไ้ขต่อไป 

  
หลกัในการด าเนินการดา้นการบรหิารความสมัพนัธก์บัลกูคา้ 
หลกัในการด าเนินการดา้นการบรหิารความสมัพนัธก์บัลกูคา้ ประกอบดว้ย (ชยัสมพล 

ชาวประเสรฐิ.  2550 : 131) 
1. ก าหนดกลุ่มลกูคา้เป้าหมายและกลุ่มทีต่อ้งการสรา้งความสมัพนัธอ์ยา่งชดัเจน 
ต้องศกึษากลุ่มลูกคา้เป้าหมายของธุรกจิอย่างละเอยีด ต้องทราบว่าลูกค้าของบรษิทั

เป็นใครถงึแมว้่าหลายบรษิทัอาจจะกล่าวว่าไดก้ าหนดกลุ่มเป้าหมายไวแ้ลว้ แต่ในความจรงิ การ
ก าหนดอาจจะไมช่ดัเจนนกัหรอืกวา้งเกนิไป ดงันัน้บรษิทัต้องก าหนดกลุ่มเป้าหมายอย่างชดัเจน 
ซึง่ถอืเป็นจดุเริม่ตน้ในการท าใหก้ารบรหิารความสมัพนัธก์บัลกูคา้ประสบความส าเรจ็ 

หลังจากที่ได้ด าเนินการตามขัน้ตอนข้างต้นแล้ว บริษัทจะต้องเลือกกลุ่มลูกค้าที่
ต้องการจะสรา้งความสมัพนัธ์ด้วย ซึ่งต้องเป็นกลุ่มที่สรา้งก าไรหรอืมโีอกาสที่จะสรา้งก าไรใน
อนาคต ในขัน้ตอนนี้เป็นการด าเนินการทีย่าก เนื่องจากจะต้องอาศยัประสบการณ์ในการเลอืก 
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เพราะถ้าหากเลอืกกลุ่มลูกคา้ไม่เหมาะสมจะท าให้เสยีเวลาและเสยีทรพัยากรต่างๆ ไป และใน
ทีสุ่ดจะไมส่ามารถสรา้งความสมัพนัธท์ีด่ไีด ้

2. การศกึษาพฤตกิรรมและความตอ้งการของกลุ่มลกูคา้ทีต่อ้งการสรา้งความสมัพนัธ์ 
บรษิทัต้องศกึษาความต้องการ พฤตกิรรม และประวตักิารตดิต่อของลูกค้ากบับรษิทั 

รวมทัง้การตอบสนองของบรษิัทต่อลูกค้าด้วย เช่น ลูกค้ามาติดต่อบรษิัทด้วยเรื่องอะไรบ้าง    
มาติดต่อเมื่อไร ความถี่ในการตดิต่อ ลูกค้าได้ใช้บรกิารอะไรบ้าง บรษิัทได้มกีารตดิต่อลูกค้า
กลบัไปล่าสุดเมือ่ไร 

ในการตดิตามพฤตกิรรมและความต้องการของลูกค้า จะต้องตดิตามลูกคา้ทุกรายทัง้
ลูกค้าที่ท าก าไรและไม่ท าก าไร แมว้่าในปจัจุบนั จะมลีูกค้าบางรายหรอืบางกลุ่มที่บรษิทัยงัไม่
ตอ้งการจะสรา้งความสมัพนัธด์ว้ย แต่ลกูคา้มคีวามต้องการและพฤตกิรรมทีเ่ปลีย่นแปลง ดงันัน้
ในอนาคตบรษิัทอาจจะเลอืกลูกค้ากลุ่มที่ไม่ท าก าไรในปจัจุบนั แต่ท าก าไรในอนาคตมาสร้าง
ความสมัพนัธด์ว้ย 

3. การสรา้งปฏสิมัพนัธก์บัลกูคา้ 
ในขัน้น้ี ธุรกจิจะตอ้งสรา้งสมัพนัธก์บัลูกคา้ ไม่ว่าจะดว้ยการใชส้ิง่ของ การสรา้งความ

ประทบัใจในทุกครัง้ของการตดิต่อ การส่งขอ้มลูขา่วสารต่างๆ การโทรศพัทส์อบถามความพอใจ
ในการใชบ้รกิาร เพื่อใหล้กูคา้รูส้กึผกูพนักบักจิการ ในขณะเดยีว จะตอ้งเกบ็ขอ้มลูการตดิต่อของ
ลกูคา้ไวทุ้กครัง้เพื่อใหท้ราบพฤตกิรรม 

4. การน าเสนอบรกิารทีต่อบสนองลกูคา้อยา่งแทจ้รงิ 
หลงัจากที่ทราบพฤติกรรมที่ชัดเจนของลูกค้าและได้สร้างความสมัพนัธ์จนธุรกิจ

สามารถนัง่อยู่ในใจลูกค้าแล้ว ผู้บริหารจะต้องเสนอบริการใหม่ที่ได้ปรบัปรุงไปตามความ
ต้องการของลูกค้าเพื่อให้ลูกค้าเห็นว่าบรกิารนัน้มคีุณค่า นอกจากนี้ หากเป็นไปได้ควรเสนอ
บรกิารทีต่อบสนองความตอ้งการของลกูคา้แต่ละรายใหแ้ตกต่างกนัใหไ้ดต้ามความตอ้งการจรงิ 

5. การตดิตามและประเมนิผล 
หลังจากนัน้ ผู้บรหิารจะต้องติดตามและประเมินผลการสร้างความสัมพันธ์อย่าง

ต่อเนื่องเพื่อหาแนวทางการแก้ไข เสนอบรกิารที่ตรงใจลูกค้ามากขึ้น วเิคราะห์วเิคราะห์หา
สาเหตุหากมกีารสญูเสยีลกูคา้หรอืลกูคา้ไมม่าตดิต่อกบัธุรกจิเป็นเวลานาน 

 
แนวทางการวินิจฉัยด้านการผลิต 

 ในการวินิจฉัยด้านการผลิต (Production Diagnosis) ในการวินิจฉัยสถาน
ประกอบการด้านการผลติ สามารถจ าแนกหวัขอ้ในการวนิิจฉัยออกเป็นหวัขอ้ย่อย ดงัต่อไปนี้
(ทาเคช ิคานาซาวา ; และรงัสรรค ์เลศิในสตัย.์  2552 : 36-71) 

1. ระบบบรหิารโรงงาน โรงงานที่ท าหน้าที่การผลตินัน้จะด าเนินการผลติโดยเน้นที ่  
Q (คุณภาพ) D (การส่งมอบ) C (ตน้ทุน) 
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2. แผนการผลติ คอื แผนงานทีเ่ป็นรปูเป็นร่างทีเ่ป็นพืน้ฐานของกจิกรรมการผลติ ซึง่
มขีอบขา่ยกวา้งขวาง ทีร่วมเอาการจดัหาวตัถุดบิหรอืการจดัจา้งท าภายนอกเพื่อใหเ้หมาะสมกบั
กิจกรรมการผลิต โดยการวินิจฉัยนัน้จะต้องตรวจสอบ ทบทวนแผนของบรษิัทด้วยมุมมอง       
ทีก่วา้ง 

3. การควบคุมกระบวนการผลติ (Process Control) ในการวนิิจฉัยโรงงานนัน้ เรื่องที่
มกัจะถูกยกขึน้มาเป็นประเดน็ส าคญั คอื ปญัหาการส่งมอบล่าชา้ทีเ่กดิขึน้บ่อยๆ ซึง่นักวนิิจฉัย
จะต้องท าการค้นหาสาเหตุของการส่งมอบล่าช้า ตรวจสอบความแตกต่างของก าหนดการของ
โรงงานกบัผลประกอบการ รวมทัง้การตรวจสอบปญัหาต่างๆ ของแต่ละกระบวนการด้วย ใน
การวนิิจฉยัส่วนนี้มหีวัขอ้ในการตรวจสอบทีส่ าคญั คอื 

3.1 รบัรูส้ภาพทีแ่ทจ้รงิของการส่งมอบทีล่่าชา้ 
3.2 แผนงาน ก าหนดการผลติ (Production Schedule) 
3.3 การควบคุมความคบืหน้าของงาน 
3.4 วธิกีารส่งมอบสนิคา้ใหก้บัผูส้ ัง่ 

4. การควบคุมการท างาน (Work Control) การสรา้งประในการท างานนัน้ถงึแมว้่าจะ
เป็นการด าเนินการที่ไม่น่าตื่นเต้นก็ตาม แต่เป็นหลกัการพื้นฐานที่ของกิจกรรมการผลติ ภูมิ
ปญัญาของการสร้างประสิทธิภาพนัน้ เป็นสิ่งส าคญั นักวินิจฉัยมกีารเรยีนรู้การศึกษาความ
เคลื่อนไหว (Work Study) หรอืการศกึษาเวลา (Time Study) เพยีงแค่เหน็สภาพการณ์ของการ
ท างาน กพ็อทีจ่ะค้นพบจุดที่ไม่เหมาะสมหรอืค้นพบวธิกีารที่จะท าใหม้ปีระสทิธภิาพเพิม่สูงขึน้
ได้ ในการวนิิจฉัยนัน้ การวเิคราะหป์ระสทิธภิาพการท างานนัน้เป็นสิง่ส าคญั รวมถงึหนทางใน
การท าไคเซน (Kaizen) 

5. การคบคุมคุณภาพ (Quality Control) ในการควบคุมคุณภาพนัน้ จะต้องมดีา้นของ
การสรา้งระบบประกนัคุณภาพ (Quality Assurance System) เพื่อการน าเสนอผลติภณัฑท์ีม่ ี
คุณภาพทีด่ใีหก้บัลกูคา้ 

6. การบรหิารการจดัซือ้และการจา้งงานภายนอก ในต้นทุนของโรงงานนัน้ค่าวตัถุดบิ 
ค่าจา้งท างานภายนอกมกัมอีตัราส่วนทีส่งู จงึถอืว่าเป็นหวัขอ้ทีส่ าคญัของบรษิทั 

7. การบรหิารอุปกรณ์เครื่องจกัร ในบรษิทัทีม่กีารผลติโดยอุปกรณ์เครื่องจกัรจ านวน
มากนัน้ กจ็ะมสีภาพที่แทจ้รงิว่า เครื่องจกัรเป็นผู้ท าการผลติผลติภณัฑ ์ดงันัน้สภาพการณ์การ
ท างานของเครื่องจกัร จงึเป็นปจัจยัส าคญัในการสรา้งผลก าไรให้กบับรษิทัว่าจะได้มากหรอืได้
น้อย การบรหิารอุปกรณ์เครื่องจกัรไม่เพียงแต่พยายามหลีกเลี่ยงการเสีย (Failure) ของ
เครือ่งจกัร เท่านัน้แต่จะต้องเน้นการด าเนินการจากมุมมองทีว่่า ท าอย่างไรจงึจะท าใหอ้ตัราการ
ท างานของเครือ่งจกัรสงูขึน้ หรอืปรบัปรงุใหก้ารท างานของเครือ่งจกัรมปีระสทิธภิาพสงูขึน้ดว้ย 

8. การควบคุมตน้ทุนการผลติ การควบคุมต้นทุนการผลติในโรงงานนัน้ ไม่เพยีงแต่มี
ส่วนส าคญัในเรื่องการรบัรู้เรื่องต้นทุนเท่านัน้ แต่ยงัมสี่วนที่ส าคญัมากกว่า ส าหรบัการเป็น
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มาตรฐานในการลดต้นทุน ในกจิกรรมไคเซนในโรงงานนัน้ กจ็ะมตีวัเลขทีเ่ป็นเป้าหมายจ านวน
มากทีไ่ดร้บัการเปลีย่นแปลงใหเ้ป็นตน้ทุน ในขณะเดยีวกนัผลลพัธข์องกจิกรรมไคเซนกไ็ดม้กีาร
แปรเปลี่ยนเป็นต้นทุนเช่นกนั ในการวนิิจฉัยนัน้ จะต้องมกีารชี้แนะให้เข้าใจความหมายของ
ค่าใช้จ่ายที่ประกอบการเป็นต้นทุน รวมทัง้แนวคดิเกี่ยวกบัค่าใช้จ่าย นอกจากนี้ยงัต้องให้การ
สนบัสนุนแนะน าใหก้บับรษิทัทีร่บัการวนิิจฉยัมคีวามเขา้ใจไดอ้ยา่งงา่ยกว่า 

  
แนวทางในการเพ่ิมประสิทธิภาพการผลิตและการจดัสมดลุสายการผลิต 

ทฤษฎทีีเ่กีย่วขอ้ง 
1. การจดัการสมดุลสายการผลติ (Production Line Balancing) มคีวามส าคญัส าหรบั

อุตสาหกรรมโดยเฉพาะกบักระบวนการผลติเป็นแบบผลติคราวละมากๆ (Mass Production) 
ซึง่สนิคา้ทีผ่ลติมรีปูแบบมาตรฐานทีไ่มต่อ้งเปลีย่นวธิกีารท างานบ่อยๆ การมอบหมายงานใหก้บั
พนกังานไดอ้ยา่งเหมาะสมยอ่มส่งผลใหม้อีตัราการผลติทีสู่งขึน้และพนักงานท างานในปรมิาณที่
เท่าเทียมกัน อย่างไรก็ตามจากแนวโน้มของอุตสาหกรรมที่ต้องผลิตสินค้าให้หลากหลาย
ประเภทยิง่ขึ้นภายในระยะเวลาที่จ ากัด ท าให้การจดัสมดุลงานในกระบวนการผลิตมคีวาม 
จ าเป็นมากยิง่ขึน้ เนื่องจากกาปรบัเปลี่ยนรุ่นการผลติย่อมต้องมกีารปรบัเปลี่ยนวธิกีารท างาน 
การมอบหมายงาน และอื่นๆ ซึ่งอาจส่งผลต่อประสทิธภิาพของกระบวนการผลติโดยรวม โดย
ปญัหาดา้นการจดัสมดุล (Balancing) แบ่งไดเ้ป็น 3 ประเภท ตามลกัษณะของสายการผลติของ
ผลติภณัฑท์ีท่ าการประกอบ ดงันี้ (บรรหาญ ลลิา.  2553 : 55-71) 

1.1 สายการประกอบผลติภณัฑเ์ดยีว (Single Model Assembly Line) เป็นสาย
การประกอบทีผ่ลติภณัฑป์ระเภทเดยีว ความซบัซ้อนของการจดัสมดุลจงึขึน้อยู่กบัจ านวนและ
ล าดบัของงานยอ่ย ตลอดจนขอ้จ ากดัของทรพัยากรการผลติเท่านัน้ 

1.2 สายการประกอบผลติภณัฑผ์สม (Mix Models Assembly Line) เป็นสาย  
การประกอบทีผ่ลติภณัฑห์ลายชนิดใน Sequence หนึ่งๆ โดยผลติภณัฑช์นิดต่างๆ ทีผ่ลติจะอยู่
ในกลุ่ม (Family) ความแตกต่างจะมาจาก Options ปลกีย่อยเท่านัน้ ดงันัน้รวยละเอยีดหรอื
วธิกีารท างานซึง่ไม่แตกต่างกนัมาก และไม่เสยีเวลาในการ Setup หรอืถ้าต้อง Setup กจ็ะใช้
เวลาน้อยจนไมส่่งผลกระทบต่อประสทิธภิาพของสายการประกอบ 

1.3 สายการประกอบหลายผลติภณัฑ ์(Multi-Model Assembly Line) เป็นสาย
การประกอบทีผ่ลติภณัฑ์หลายชนิด โดยแต่ละชนิดมคีวามแตกต่างกนัมากและต้องเสยีเวลาใน
การ Setup เพื่อเปลี่ยนรุ่นการประกอบผลติภณัฑ ์ดงันัน้จงึต้องก าหนดขนาดลอ็ตการผลติต่อ
การ Setup หนึ่งครัง้ เพื่อใหไ้ดป้รมิาณการผลติทีเ่หมาะสมกบัทัง้ต้นทุนการ Setup ทีเ่สยีไปและ
ปริมาณความต้องการของผลิตภัณฑ์ อย่างไรก็ตามผลิตภณัฑ์ในกรณีนี้  ยงัคงต้องมีความ
คล้ายคลึงกันในด้านการใช้เครื่องจักร เครื่องมือ อุปกรณ์ชนิดเดียวกัน การลงทุนติดตัง้
เครื่องจกัร และการซื้ออุปกรณ์หลายชุดอาจไม่คุม้ทุน การจดัสมดุลพจิารณาจากเป้าหมายการ
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ผลิตรายละเอียดขัน้ตอนการท างานแยกจามผลิตภณัฑ์แต่ละประเภท โดยอาจก าหนดให้มี
จ านวนสถานีงานคงที ่เพื่อหลกีเลีย่งการเสยีเวลาจาก Setup 

 โดยทัว่ไปแลว้การพจิารณาจดัสมดุลจะม ี2 แนวทาง แนวทางแรก คอื ก าหนดเวลาที่
งานทัง้โครงการต้องส าเรจ็ลุล่วง ใหห้าว่าจ านวนทรพัยากร (Resource) อย่างน้อยที่ต้องมเีป็น
เท่าไร หรอืแนวทางที่สอง คอื เมื่อก าหนดจ านวนทรพัยากรที่มอีย่างจ ากดั ให้หาว่าเวลาอย่าง
น้อยทีต่อ้งการในด าเนินการเป็นเท่าไร ในกรณแีรกมวีธิกีารโดยทัว่ไปดงัต่อไปนี้ 

 ขัน้ตอนที ่1 : ประเมนิความตอ้งการทรพัยากรมากทีสุ่ดของกจิกรรมแต่ละกจิกรรมใน
โครงการ 

 ขัน้ตอนที ่2 : ใชก้ระบวนการจดังาน (Allocation Procedures) ในการมอบหมายงาน
ทีม่ใีห้กบัทรพัยากรทีม่อียู่ และประเมนิเวลาที่งานเสรจ็ โดยถ้าเวลาทีง่านเสรจ็นัน้น้อยกว่าหรอื
เท่ากบัเวลาทีก่ าหนด แสดงว่าการจดัสมดุลยอมรบัไดแ้ลว้ ถ้าเวลาทีง่านเสรจ็นัน้มากกว่าเวลาที่
ก าหนด ใหท้ าตามขัน้ตอนที ่3 

 ขัน้ตอนที ่3 : เพิม่จ านวนทรพัยากรอกีหนึ่งหน่วยแลว้ท าตามขัน้ตอนที ่2 ท าเช่นนัน้
ไปจนกระทัง่เวลาทีโ่ครงการส าเรจ็เป็นไปตามเป้าหมายทีต่อ้งการ 

 ในขณะที่กรณีที่สอง ไม่มทีางเลอืกมากนัก เพราะจ านวนหน่วยของทรพัยากรทีม่อียู่
อย่างจ ากดั ผู้รบัผดิชอบต้องจดัสมดุลของงานหรอืกจิกรรมใหก้บัทรพัยากรที่มอียู่ให้เหมาะสม
แล้วจงึประเมนิเวลาทีต่้องการเป็นอย่างน้อย ซึ่งการมอบหมายงานที่ต้องระมดัระวงัเป็นพเิศษ
ไดแ้ก่ งานทีเ่ป็นงานวกิฤต (Critical Tasks) บนเสน้ทางวกิฤต (Critical Path) ของโครงการ 

 ดงันัน้ จงึกล่าวสรุปเกี่ยวกับหลกัการของการจดัสมดุลสายการผลิต ได้ว่า การจดั
สมดุลสายการผลติเกี่ยวขอ้งกบักระบวนการผลติทีม่กีารผลติผลติภณัฑเ์ป็นจ านวนมาก (Mass 
Production) เช่น สายการประกอบที่งานหรอืกจิกรรมในการประกอบต้องมกีารจดัแบ่งให้กบั
พนกังานหรอืสถานีงานอยา่งเหมาะสม เพื่อใหป้รมิาณงานของพนักงานแต่ละคน หรอืของแต่ละ
สถานีงานมคีวามสมดุลกนัมากที่สุด ในขณะที่คุณภาพของงานตามข้อก าหนดยงัคงได้รบัการ
ตอบสนอง กล่าวคือ มีระดับคุณภาพที่ยอมรับได้ การจัดสมดุลสายการผลิตมีลักษณะ
เช่นเดยีวกบัการจดัสมดุลทัว่ไป กล่าวคอื แบ่งไดเ้ป็น 2 ลกัษณะเช่นกนั คอื 

 ลกัษณะที่ 1 : ก าหนดจ านวนงานหรอืสถานีงาน ให้จดัสมดุลสายการผลติหรอืจดั
ปรมิาณงานใหก้บัพนกังานหรอืสถานีงานใหม้รีอบการผลติ (Cycle Time) น้อยทีสุ่ด ซึง่หมายถงึ 
การมอีตัราการผลติ (Production Rate) สงูสุดนัน่เอง 

1. ลกัษณะที่ 2 : ก าหนดรอบเวลาการผลติได้แล้วให้หาจ านวนหนักงาน หรอืสถานี
งานอยา่งน้อยทีต่อ้งการ เพื่อทีจ่ะท างานไดต้ามรอบเวลาทีก่ าหนด เมื่อทราบเวลาของแต่ละงาน
ย่อย ความสัมพันธ์ก่อนหลังของงานย่อย และข้อจ ากัดด้านความสามารถของเครื่องจกัร 
อุปกรณ์ พืน้ทีเ่กบ็ เป็นตน้ 
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2. การจดัสายการผลติให้สมดุล (Line Balancing) วตัถุประสงค์หลกัของการจดั
สายการผลติใหส้มดุลกค็อื การใชท้รพัยากรดา้นแรงงานและการลงทุนสิง่อ านวยความสะดวกให้
น้อยลงหรือที่ความคุ้มค่ามากที่สุดซึ่งมักน าเอาไปใช้กับสายการผลิตที่ท างานด้วยมือที่มี      
การจดัเรยีงวตัถุดบิเป็นล าดบัไปจ านวนแรงงานรวมทัง้หมดที่ต้องท าในสายการผลิตจะต้อง
น ามาแบ่งและก าหนดเป็นงานย่อยป้อนเขา้กบัสถานีท างานตามล าดบังานที่เป็นไปได้ภายใน
รอบเวลาทีย่อมรบัได ้(Acceptable Cycle Time) หารอบเวลา (Cycle Time) ในสายการผลติ 
หากรอบเวลามคีวามแตกต่างกนัในแต่ละสถานีท างาน สถานีท างานทีม่รีอบเวลาการท างานมาก
ทีสุ่ดจะเป็นสถานีคอขวด ท าให้สายการผลติไหลไปอย่างไม่ราบรื่น การจดัสายการผลติจงึต้อง
ลดรอบเวลาลง โดยพยายามจดัแบ่งงานให้ย่อยลงและจดัแบ่งงานบางส่วนไปเข้ากับสถานี
ท างานอื่นที่ใช้รอบเวลาท างานน้อยกว่า ท าให้สถานีท างานทุกสถานีในสายการผลติมคีวาม
สมดุล มกีารใชง้านเตม็ทีร่อบเวลาการท างานกจ็ะสัน้และเรว็ทีสุ่ด ขัน้ตอนการจดัสายการผลติให้
สมดุลมดีงันี้ (ชยัยศ สนัตวิงษ์.  2546) 

 ขัน้ตอนที ่1 : ระบุงานทัง้หมดทีต่อ้งท าออกมา 
 ขัน้ตอนที ่2 : ระบุเวลาทีต่อ้งใชใ้นการท างานแต่ละชิน้ 
 ขัน้ตอนที ่3 : ระบุความสมัพนัธก่์อนหลงัของงานแต่ละงานทีต่อ้งท า 
 ขัน้ตอนที ่4 : ระบุรอบเวลาการผลติทีต่อ้งการ โดย 

    
       
  
 
 

ขัน้ตอนที่ 5 : หาจ านวนสถานีท างานที่น้อยที่สุดที่ต้องการภายใต้ขอ้จ ากดัของรอบ
เวลาการผลติ 

 
 
 
 
 
 ขัน้ตอนที ่6 : เลอืกกฎการจดัสรรงานเขา้กบัสถานีงาน ขึน้อยูก่บัโครงสรา้งของปญัหา

โดยทัว่ไปใช้กฎการจดัสรรงานที่มงีานตามมากที่สุด หรอืงานที่ใช้เวลามากที่สุดเข้าไปท างาน
ก่อน 

 ขัน้ตอนที่ 7 : จดัสรรงานเขา้กบัสถานีท างานแรกจนกระทัง่ผลรวมของเวลางานที่ใช้
ไปเท่ากบัรอบเวลาการผลติ หรอืจนไม่สามารถจดัสรรงานเข้ากบัสถานีท างานนัน้ได้อีกต่อไป 

รอบเวลาการผลติ    =     เวลาทีใ่ชใ้นการผลติต่อวนั 
                ปรมิาณผลผลติทีต่อ้งการต่อวนั 
 

 

จ านวนสถานีงาน    =   ผลรวมของเวลาทีใ่ชไ้ปในงาน 
                         รอบเวลาการผลติ 
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เนื่องจากมขี้อจ ากดัเวลาไม่พอ หรอืข้อจ ากัดล าดบังานที่ท าก็จะตัง้สถานีงานขึ้นมาใหม่และ
จดัสรรงานซ ้าเขา้กบัสถานีท างานใหมเ่ช่นนัน้เรือ่ยไปจนกว่ามกีารจดัสรรงานไปจนหมด 

  
ขัน้ตอนที ่8 : 
 
 
 
  
  
ขัน้ตอนที่ 9 : หากประสทิธภิาพสายการผลติที่ได้ไม่น่าพอใจก็ลองปรบัความสมดุล

ของสายการผลติ โดยใชก้ฎการจดัสรรอื่นต่อไป 
นอกเหนือจากขัน้ตอนดงักล่าวข้างต้นยงัมเีวลาที่ควรพจิารณาเพิม่เติมส าหรบับาง

กรณ ีคอื Throughput Time ทีม่คีวามหมายทีว่่าเวลาทัง้หมดทีช่ิน้ส่วนเริม่ผลติไปจนเสรจ็สิน้ซึง่
รวมเวลาต่างๆ เขา้ดว้ยกนั คอื เวลาสถานีงานเวลาเตรยีมงานเวลาเคลื่อนยา้ยชิน้ส่วนและเวลา
รอคอย (วรพจน์ ยนตรพนัธ.์  2550 : 13) 

3. ก าลงัการผลติ (Capacity) คอื อตัราผลการผลติทีส่ามารถผลติได้โดยหน่วยการ
ผลติทีอ่าจเป็นเครื่องจกัร กระบวนการ คน หรอืสิง่อ านวยความสะดวก เช่น สถานที ่โดยแสดง
ถงึจ านวนผลผลติทีผ่ลติไดต่้อหน่วยของเวลา ระบบการผลติทีมุ่ง่กระบวนการบรกิารอาจก าหนด
ก าลงัการผลติเป็นจ านวนเตยีงในธุรกจิโรงพยาบาล หรอืจ านวนทีน่ัง่ในรา้นอาหารระบบการผลติ
ทีมุ่ง่ผลติภณัฑอ์าจก าหนดก าลงัการผลติเป็นตนัโลหะต่อกะเวลาท างาน การวดัก าลงัการผลติจงึ
อาจมหีลายแนวทางแตกต่างกนัไป โดยการวดัก าลงัการผลติกระท าไดห้ลายแนวทาง ดงันี้ 

3.1 วดัก าลงัการผลติทีอ่ตัราผลผลติทีไ่ดร้บั (Output Rate Capacity) ใชก้บักรณี
การผลิตผลิตภณัฑ์ชนิดเดียว หรอืไม่กี่ชนิดที่มคีวามคล้ายคลึงกัน หน่วยก าลงัการผลิตมกั
ก าหนดเป็นอตัราผลผลติต่อหน่วยเวลา เช่น จ านวนรถยนตต่์อเดอืน ปรมิาณตนัถ่านหนิต่อวนั 

3.2 การวดัผลผลติเป็นหน่วยรวม (Aggregate Unit of Capacity)ใชก้บักรณีการ
ผลติผลติภณัฑห์ลากหลายชนิด โดยแปลงอตัราผลผลติของผลติภณัฑช์นิดต่างๆ รวมไปสู่หน่วย
มาตรฐานเดยีวกนั เช่น ผกัผลไมก้ระป๋อง วดัเป็นตนัต่อชัว่โมง 

3.3 วดัก าลงัการผลติทีอ่ตัราปจัจยัเขา้ (Input Rate Capacity) ใชก้บักรณีงาน
บรกิารทีไ่มส่ามารถวดัอตัราผลผลติทีไ่ดร้บั (Output) ได ้เช่น จ านวนเตยีงในธุรกจิโรงพยาบาล 

3.4 วดัเป็นเปอร์เซ็นต์การใช้ประโยชน์จากก าลงัการผลติโดยวดัความสมัพนัธ์
ระหว่างผลผลติทีไ่ด้กบัปจัจยัเขา้ ตวัอย่าง ทีน่ัง่ของสายการบนิทีม่กีารเดนิทางจรงิต่อเดอืนหาร
ดว้ยก าลงัการผลติที่นัง่ของสายการบนิที่มอียู่รวมต่อเดอืน เช่น ก าลงัการผลติของสายการบนิ
ในช่วงนอกฤดกูาลท่องเทีย่วอยูท่ีร่ะดบั 50 เปอรเ์ซน็ต ์

 ประสทิธภิาพสายการผลติ     =            ผลรวมเวลาของงานทีใ่ชไ้ป 
                             (จ านวนสถานีงานทีใ่ช ้ ×  รอบเวลาการผลติ) 
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 ก าลงัการผลติที่ออกแบบไว้ (Designed Capacity) คอื อตัราสูงสุดทีก่ระบวนการ
สามารถผลิตได้อย่างต่อเนื่องภายใต้ภาพในอุดมคติ ซึ่งในทางปฏิบตัิเป็นไปได้ยาก เพราะ
เครื่องจกัรอาจช ารุดเสียหาย พนักงานเหนื่อยล้าจนเกิดการสูญเสียในการผลิต ต้นทุนไม่มี
ประสทิธผิล 

 ก าลงัการผลติทีม่ปีระสทิธผิล (Effective Capacity) คอื อตัราการาผลติทีส่ามารถผลติ
ได้ภายใต้สภาพปกติที่มกีารค านึงถึงเวลาที่ต้องใช้ไปกับเรื่องการบ ารุงรกัษา การฝึกอบรม
พนกังาน การก าหนดตารางการผลติ และช่วงเวลาการหยดุพกั 

 ความสามารถใชป้ระโยชน์จากก าลงัการผลติ (Capacity Utilization) เป็นอตัราส่วน
ระหว่างผลผลติจรงิกบัก าลงัผลติทีอ่อกแบบไว ้อตัราส่วนนี้มคีวามส าคญัโดยแทจ้รงิเพราะแสดง
ถงึก าลงัความสามารถในการผลติทีม่อียูจ่รงิ  

  
 
  
 
 

ประสทิธภิาพก าลงัการผลติ (Capacity Efficiency) เป็นอตัราส่วนระหว่างผลผลติที่
แทจ้รงิกบักบัก าลงัการผลติทีม่ปีระสทิธผิล อตัราส่วนน้ีแสดงผลผลติจรงิในสดัส่วนของอตัราการ
ผลติสามารถบรรลุไดใ้นสภาพปกต ิ

   
 
 
 
 
4. การวเิคราะหก์ารไหลของวสัดุ ในการผลติย่อมมกีารไหลเกดิขึน้มากบ้างน้อยบา้ง 

มกีารไหลของวสัดุ ชิ้นส่วน ผลติภณัฑ์ การไหลของเครื่องขนถ่ายล าเลยีงวสัดุ การไหลของ
เครื่องจกัร/อุปกรณ์ และคน การไหลของสิง่ของต่างๆ เหล่านี้ย่อมเกิดขึ้นเมื่อมกีารผลติหรอื  
การบรกิารเกดิขึน้ ถา้ไม่มกีารไหลเกดิขึน้ในโรงงานหรอืหน่วยงานแลว้ การผลติหรอืการบรกิาร
ก็จะย่อมเกิดขึ้นไม่ได้ แต่การไหลมากเกนิจ าเป็นไม่ก่อให้เกิดประโยชน์ และการไหลที่ตดิขดั
หรอืไมค่ล่องตวักเ็ป็นปญัหาอกีเช่นกนั การออกแบบผงัโรงงานจงึต้องออกแบบแลว้ใหม้กีารไหล
เท่าทีจ่ าเป็น และไม่เกดิการตดิขดัขึน้ เพราะจะท าใหต้้นทุนสูงขึน้จากการล าเลยีง และเสยีเวลา
รอคอยเนื่องจากไม่สามารถไหลอย่างต่อเนื่องไปได้ ท าให้ต้นทุนการผลติสูงขึน้ และท าให้เกดิ
การสบัสนในการท างานได้ การไหลที่ต่อเนื่องของวสัดุ /สิง่ของในโรงงานเป็นสิง่ที่ต้องการให้
เกดิขึน้ เพื่อใหเ้ปลีย่นแปลง หรอืแปรสภาพวตัถุดบิใหเ้ป็นสนิคา้ หรอืการบรกิาร จะไดใ้ชเ้วลาที่

Capacity Utilixation    =      Actual Output 
                      Designed Capacity 
 

 

Capacity Efficiency      =      Actual Output 
                       Effective Capacity 
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น้อยที่สุด การไหลของสิง่ของในโรงงานจะต่อเนื่อง และสม ่าเสมอไดก้็ต่อเมื่ออตัราความเรว็ใน
การท างานของหน่วยงานทีท่ างานก่อนหน้าหลงัมีความสมัพนัธก์นัหรอืมคีวามส าคญัมากยิง่ขึน้ 
เมื่อมกีารออกแบบผงัโรงงานแบบผลิตภณัฑ์ (Product Layout) เพื่อให้มกีารผลิตแบบ
สายการผลติ (Line Production) โดยเป้าหมายในการวเิคราะหก์ารไหลของวสัดุ กเ็พื่อ 

4.1 ลดระยะทางในการล าเลยีงหรอืขนส่ง 
4.2 ลดการล าเลยีงยอ้นกลบัไปกลบัมา 
4.3 ลดการล าเลยีงทีต่ดักนั 
4.4 ก าจดัขัน้ตอนการผลติทีไ่มจ่ าเป็นออก 
4.5 รวมขัน้ตอนการผลติทีเ่ป็นไปได ้
4.6 ลดขัน้ตอนการผลติ 
4.7 ลดเวลาการใชใ้นการผลติ 
4.8 ลดตน้ทุนการผลติ 

 ก่อนทีจ่ะมกีารวเิคราะหก์ารไหล จะตอ้งมกีารเลอืกกระบวนการผลติและล าดบัขัน้ตอน
การผลติ เพื่อที่จะได้ผลติชนิดและจ านวนผลิตภณัฑ์ตามต้องการในเวลาที่เหมาะสมที่สุดได ้
ล าดับขัน้ตอนการผลิตจะเป็นข้อมูลพื้นฐานหลกัที่ใช้ในการวิเคราะห์การไหล จะต้องมีการ
พจิารณาใหถ้ีถ่ว้น และรอบคอบเสยีก่อนว่า ขัน้ตอนการผลติทีอ่อกแบบไวน้ัน้ถูกต้อง และดทีีสุ่ด
แลว้ ถ้าเหน็ว่าน่าจะมกีารปรบัปรุงการผลติใหด้ขีึน้ได ้กค็วรทีจ่ะรบีด าเนินการปรบัปรุงเสยีก่อน 
ก่อนทีจ่ะน าขอ้มลูมาวเิคราะหก์ารไหล ในการปรบัปรงุขัน้ตอนการผลติอาจใชห้ลกัแนวคดิในการ
ปรบัปรุงการท างานของ แอลเลน เอช โมเจนเสน ด้วยการตัง้ค าถาม และตอบเพื่อหาค าตอบ
ของการปรบัปรุงให้ดขีึน้ที่เป็นไปได้ หรอืที่เรยีกแนวคดินี้ว่า เทคนิค ECRS ความหมาย คอื 
การขจดัหรอืก าจดัทิง้ (Elimination) การรวม (Combination) การสลบัหรอืเปลีย่นล าดบัขัน้ตอน 
(Rearrangement) การปรบัปรุงในรายละเอยีดหรอืท าให้งานง่ายขึน้ (Simplification) (ชยันนท ์
ศรสีุภนิานนท.์  2552 : 87-103) 

5. ความสญูเปล่า คอื กจิกรรมใดๆ ทีเ่พิม่ต้นทุนหรอืเวลาแต่ไม่เพิม่คุณค่า โดยตัง้แต่
วธิกีารผลติแบบลนีไดร้บัการพฒันาขึน้ กไ็ดว้ธิกีารจ าแนกชนิดของคามสูญเปล่าจ านวนหนึ่งได้
บงัเกดิขึน้ แนวความคดิเกีย่วกบัความสญูเปล่าแบบหน่ึง คอื การบรรลุถงึสภาวะทีก่ าลงัการผลติ 
และปรมิาณการผลติมปีรมิาณเท่าๆ กนั หรอืสมดุลกนั แนวความคดิเกี่ยวกบัความสูญเปล่าใน
โรงงานอีกแบบหนึ่งก็คือ  การมุ่งเน้นไปที่บรเิวณซึ่งอาจจะมีความสูญเปล่าเกิดขึ้น ได้แก่     
5M-Man (คน) Material (วสัดุ) Machine (เครื่องจกัร) Method (วิธีการ) Management      
(การจดัการ) บวกกบั Q (Quality : คุณภาพ) และ S (Safety : ความปลอดภยั) และแนวคดิ
เกีย่วกบัความสญูเปล่าในโรงงานแบบทีส่าม กค็อื การมุ่งเน้นไปทีก่ารไหลของสนิคา้ในการผลติ 
ซึ่งการไหลของสนิค้าในโรงงานส่วนใหญ่จรงิๆ แล้วมเีพยีง 4 อย่างเท่านัน้ คอื การเก็บรกัษา 
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การล าเลยีง การด าเนินการผลติ และการตรวจสอบ โดยชนิดของความสูญเปล่าแบบทีรู่จ้กักนัด ี
คอื ความสญูเปล่า 7 ประการ (วทิยา สุหฤทด ารง ; และ ยพุา กลอนกลาง.  2549 : 41-66) 

5.1 การผลติมากเกนิไป (Over Production) หมายถงึ การผลติสิง่ทีไ่ม่จ าเป็นใน
เวลาที่ไม่จ าเป็น และในปริมาณที่ไม่จ าเป็น ซึ้งจะเกิดขึ้นเมื่อมกีารผลิตชิ้นงานที่ยงัไม่ได้มี    
การสัง่ซือ้มา 

5.2 สนิคา้คงคลงั (Inventory) หมายถงึ สนิคา้ใดๆ ทีถู่กกกัเกบ็ไวเ้ป็นระยะเวลาที่
ยาวนาน ขา้งในหรอืข้างนอกโรงาน ซึ่งประกอบไปด้วยวตัถุดบิ ชิ้นส่วนระหว่างกระบวนการ
ผลติ ชิน้ส่วนประกอบ และสนิคา้ส าเรจ็รปู 

5.3 การล าเลยีง (Conveyance) หมายถงึ การขนส่งหรอืการโยกยา้ยวสัดุ ชิน้ส่วน 
ชิ้นส่วนประกอบ หรอื สินค้าส าเร็จรูป จากสถานที่หนึ่งไปยงัอีกสถานที่ที่หนึ่งด้วยเหตุผล     
บางประการ ส าหรบัการขนยา้ยวสัดุ (Material Handling) เป็นส่วนหนึ่งของการล าเลยีง 

5.4 ขอ้บกพร่อง (Defect Waste) หมายถงึ คามสูญเปล่าที่เกดิขึ้นจากการมี
ขอ้บกพร่อง ประกอบไปด้วย ชิ้นงานมขี้อบกพร่อง ค่าใช้จ่ายในการตรวจสอบหาจุดบกพร่อง 
การตอบกลบัค าเรยีกรอ้งของลกูคา้ และการซ่อมแซม 

5.5 ความสูญเปล่าทีเ่กดิจากกระบวนการ (Processing Waste) หมายถงึ ความ
สูญเปล่าทีเ่กดิจากการด าเนินการผลติ โดยมหีารปฏบิตักิาร และกระบวนการต่างๆ ทีอ่าจไม่ใช่
สิง่จ าเป็น 

5.6 ความสูญเปล่าที่เกิดจากการปฏบิตักิาร (Operation Waste) ความหมาย
คล้ายกบัความสูญเปล่าที่เกิดจากการด าเนินการผลติ แต่จะไปสมัพนัธ์กบัการเคลื่อนที่ซึ่งไม่
ต่อเนื่องกนัของตวัพนักงานมากกว่า ซึ่งความสูญเปล่าที่เกดิจากการปฏบิตักิาร หมายถงึ การ
เคลื่อนไหวที่ไม่ได้จ าเป็นต่อการด าเนินงานอย่างแท้จรงิ หรอืมนัคอืการช้าหรอืเรว็เกนิไปหรอื
มากเกนิไป หรอืงุม่งา่มเกนิไป 

5.7 เวลาว่างงาน (Idle Time) หมายถงึ ทัง้การรอคอยของมนุษย ์และเครื่องจกัร
ความจ าเป็นของการรอคอยอาจมสีาเหตุมาจากหลายๆ สิง่ รวมถงึ ความล่าช้าจากการขนยา้ย 
เครือ่งจกัรเกดิขดัขอ้ง หรอืพนกังานบางคนท างานเรว็เกนิไปหรอืชา้เกนิไป 

6. การลดความสญูเปล่าดว้ยเทคนิค ECRS ความสญูเปล่า (Waste) หรอื Muda ลว้น
แต่มคีวามหมายเดยีวกนั หมายถงึ สิง่ทีเ่กดิขึน้แต่ไม่ท าใหเ้กดิมลูค่าเพิม่แก่สนิคา้ ซึง่ความสูญ
เปล่ามอียู ่7 ประการดว้ยกนั คอื การผลติมากเกนิไป (Over Production) การรอคอย (Waiting) 
การเคลื่อนย้ายที่ไม่จ าเป็น (Transporting) การท างานที่ไม่เกิดประโยชน์ (Inappropriate 
Processing) การเกบ็สนิคา้ทีม่ากเกนิไป (Unnecessary Inventory) การเคลื่อนที่/เคลื่อนยา้ยที่
ไม่จ าเป็น (Unnecessary Motion) และของเสยี (Defect) โดยความสูญเปล่าทัง้ 7 ประการนี้ 
เป็นสิง่ที่ไม่มคีวามจ าเป็น และไม่ได้ก่อประโยชน์ใหแ้ก่บรษิทั ดงันัน้ทุกบรษิทัควรจะท าการลด
ความสูญเปล่าเหล่านี้ลง การลดความสูญเปล่านอกจากจะเป็นการปรบัปรุงการผลิต และ
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สามารถเพิม่ผลผลติแลว้ ยงัเป็นการลดต้นทุนทีเ่กดิในบรษิทัอกีด้วยซึง่ ECRS เป็นหลกัการที่
ประกอบด้วย การก าจดั (Eliminate) การรวมกนั (Combine) การจดัใหม่ (Rearrange) และ  
การท าใหง้า่ย (Simplify) ซึง่เป็นหลกัการง่ายๆ ทีส่ามารถใชใ้นการเริม่ต้นลดความสูญเปล่าหรอื 
Muda ลงได้เป็นอย่างดี ซึ่งในองค์กรธุรกิจทัว่ไปจะสามารถแบ่งรูปแบบของกระบวนการ
หน่วยงานออกได้เป็น 2 ส่วนใหญ่ๆ คอื ส่วนของงานโรงงาน และส่วนของงานสนับสนุน ทัง้     
2 ส่วนน้ีสามารถก่อใหเ้กดิความสญูเปล่าได ้โดยเฉพาะส่วนของงานโรงงาน คอื ส่วนทีเ่กี่ยวขอ้ง
โดยตรงกบัการผลติสนิคา้ของบรษิทั การลดความสูญเปล่าในการผลติเป็นสิง่จ าเป็นและควรให้
ความส าคญัเป็นอย่างมมาก เพราะความสูญเปล่าที่เกิดขึ้นจะหมายถึงต้นทุนของสนิค้าที่เพิม่
สูงขึ้น หากสามารถลดความสูญเปล่าลงได้ก็จะส่งผลให้ประหยดัต้นทุนการผลิตลงด้วยผลที่
ตามมากค็อืมคีวามสามารถในการแข่งขนักบัคู่แข่งสูงขึน้โดยแนวทางการลด Muda ลงสามารถ
ท าไดโ้ดยใชห้ลกัการ ECRS 

เทคนิค ECRS 
1. การก าจดั (Eliminate) หมายถงึ การพจิารณาการท างานปจัจุบนัและการก าจดั

ความสญูเปล่าทัง้ 7 ทีพ่บในการผลติออกไป คอื การผลติมากเกนิไป การรอคอย การเคลื่อนที่/ 
เคลื่ อนย้ายที่ไม่จ า เ ป็น การท างานที่ไม่ เกิดประโยชน์ การเก็บสินค้าที่มากเกินไป               
การเคลื่อนยา้ยทีไ่มจ่ าเป็น และของเสยี 

2. การรวมกนั (Combine) สามารถลดการท างานทีไ่ม่จ าเป็นลงได ้โดยการพจิารณา
ว่าสามารถรวมขัน้ตอนการท างานใหล้ดลงได้หรอืไม่ เช่น จากเดมิเคยท า 5 ขัน้ตอน ก็รวมบาง
ขัน้ตอนเขา้ดว้ยกนั ท าใหข้ ัน้ตอนทีต่้องท าลดลงจากเดมิ การผลติกจ็ะสามารถท าไดเ้รว็ขึน้ และ
ลดการเคลื่อนทีร่ะหว่างขัน้ตอนลงอกีด้วย เพราะถ้ามกีารรวมขัน้ตอนกนั การเคลื่อนที่ระหว่าง
ขัน้ตอนกล็ดลง 

3. การจดัใหม่ (Rearrange) คอื การจดัขัน้ตอนการผลติใหม่เพื่อใหล้ดการเคลื่อนทีท่ี่
ไม่จ าเป็น หรอืการรอคอย ในกระบวนการผลิต หากท าการสลบัขัน้ตอนที่ 2 กับ 3 โดยท า
ขัน้ตอนที ่3 ก่อน 2 จะท าใหร้ะยะทางการเคลื่อนทีล่ดลง เป็นตน้ 

4. การท าใหง้่าย (Simplify) หมายถงึ การปรบัปรุงการท างานใหง้่าย และสะดวกขึน้ 
โดยอาจจะออกแบบจิก๊ (Jig) หรอื Fixture เชา้ช่วยในการท างานเพื่อใหก้ารท างานสะดวกและ
แม่นย ามากขึ้น ซึ่งสามารถลดของเสยีลงได้ จงึเป็นการลดการเคลื่ อนที่ที่ไม่จ าเป็น และลด    
การท างานทีไ่มจ่ าเป็น 

5. โปรแกรมส าเรจ็รปูเอก็เซล (Excel) เพื่อช่วยลดในการจดัการ และน าเสนอขอ้มลูใน
รปูแบบตาราง และแผนภมูต่ิางๆ โดยในการศกึษานี้มกีารน าแผนภูมแิบบ แผนภูมแิท่ง แผนภูมิ
เสน้ แผนภมูวิงกลม และแผนภมูพิาเรโต้ 
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การส ารวจงานวิจยัและเอกสารท่ีเก่ียวข้อง 
 การส ารวจและทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวข้องกับการศึกษานี้ เป็นแหล่งข้อมูลใน

การศกึษาทีส่ าคญัเพื่อเป็นแนวทางในการศกึษา ซึง่สามารถรวบรวมวรรณกรรมไดด้งันี้ 
 ดลฤด ีสมยัมงคล (2553) ไดท้ าการศกึษาถงึปจัจยัการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้

เครื่องมือวัดทางอุตสาหกรรมของผู้ประกอบการยานยนต์และชิ้นส่วน โดยมีการสรุปผล
การศกึษาคน้ควา้ไดว้่า การตดัสนิสนิใจซือ้มคีวามสมัพนัธก์บัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดใน
ระดบัปานกลางกลาง และควรให้ความส าคญักบัปจัจยัส่วนบุคคลทางด้านอายุและต าแหน่ง
หน้าทีก่ารงาน เพื่อพฒันาระดบัของการตดัสนิใจซือ้ใหม้ากขึน้ ในขณะเดยีวกนั แนวทางในการ
ท ากลยทุธก์ารตลาดในอนาคตควรมกีารเน้นส่วนประสมทางการตลาด การสรา้งความน่าเชื่อถอื
ด้านผลติภณัฑ์ การขายโดยพนักงานขายและด้านการบรกิารหลงัการขายอย่างต่อเนื่องเพื่อ
รกัษาฐานลกูคา้ในระยะยาว และสรา้งความไดเ้ปรยีบในการแขง่ขนัทางธุรกจิ 

 ศริประภา ไพรนิทร ์(2552) ไดท้ าการศกึษาถงึกระบวนการตดัสนิใจซือ้ยางรถยนต์นัง่
ส่วนบุคคลของผู้บริโภคในอ าเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม่ โดยใช้แนวความคิดและทฤษฎี
การศกึษากระบวนการตดัสนิซือ้ โดยการตระหนกัถงึความตอ้งการการคน้หาขอ้มลู การประเมนิ
ทางเลอืกก่อนการซือ้การซือ้การอุปโภคบรโิภคการประเมนิทางเลอืกหลงัการซือ้การจดัการกบั
สิง่เหลอืใช้ ผลสรุปจากการศกึษาพบว่า จากกระบวนการตดัสนิใจซื้อ 7 ขัน้ตอนนัน้ ผู้ซื้อยาง
รถยนตใ์หค้วามส าคญัมากทีสุ่ดต่อขัน้ตอนการประเมนิทางเลอืกก่อนการซือ้ 

 ณัฐกาต์ วรีานันต์ (2550) ได้ท าการศกึษาการพฒันาประสทิธภิาพการผลติโดยการ
จดัสมดุลสายการผลติกรณีศึกษา : โรงงานผลติตู้แช่เครื่องดื่ม โดยโรงงานกรณีศกึษาประสบ
ปญัหาการผลติไม่เป็นไปตามแผนการผลติ สาเหตุส่วนใหญ่เกิดจากเรื่องการจดัขัน้ตอนการ
ท างานโดยไม่มกีารศกึษาเวลามาตรฐานในแต่ละขัน้ตอนที่เหมาะสม จนท าให้เกดิการรอคอย
งานระหว่างกระบวนการกลายเป็นคอขวดขึน้ ดัง้นัน้ ในงานวจิยันี้ผูว้จิยัไดห้าเวลารอบการผลติ
และจดัท าเวลามาตรฐาน จนสามารถก าหนดสถานีการท างานใหม่และจดังานลงสถานีงานดว้ย
วธิกีลิบรดิจแ์ละเวสเตอร ์จนสามารถเพิม่ประสทิธภิาพการผลติได้จาก 50.10 เปอรเ์ซน็ต์ เป็น 
78.91 เปอรเ์ซน็ต ์

 สมเกียรติ จงประสทิธ์พร (2549) ได้ท าการศกึษาการลดเวลาการจบัยดึชิ้นงานกดั
ของเครื่องกดั CNC ก่อนเพราะการท างานแบบเก่าท าใหสู้ญเสยีเวลาทีไ่ม่เกดิงานจ านวนมาก
การปรบัปรุงโดยการพฒันาจิก๊และฟิกซ์เจอรร์ะบบโมดูลารม์าใชแ้ทนการจบัยดึชิน้งานกดัแบบ
เก่า ซึง่ท าให้เกดิประสทิธภิาพการท างานมากขึน้ โดยสามารถลดเวลาในการปรบัตัง้ลง และท า
การเปรยีบเทยีบค่าใชจ้่ายในการปรบัตัง้ชิน้งานกดัว่ามคี่าใชล้ดลงจากการจบัยดึแบบเดมิ ซึง่ใน
การศึกษาครัง้นี้ เป็นการปรับปรุงประสิทธิภาพการผลิตโดยใช้เทคโนโลยีและวิธีการทาง
วศิวกรรมเขา้มาพฒันาอยา่งมนียัส าคญั 
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 ธราธร กูลภทัรนิรนัดร์ (2549) ได้ท าการศกึษาการเพิม่ผลผลติโดยวธิกีารจดัสมดุล
สายการ ผลติเพื่อลดปญัหาการสมัผสัสภาพอนัตรายของพนักงานในโรงงานอุตสาหกรรม โดย
มุ่งเน้นการศกึษาถงึวธิกีารทางการจดัการโดยการปรบัตารางการท างานในแต่ละคาบเวลาโดย
ให้คนงานที่ได้รบัภาระเสยีงทีม่ากในคาบเวลาก่อนหน้านัน้ท างานในสถานทีท่ี่มภีาระเสยีงน้อย
ในคาบเวลาถดัไปซึง่จะท าใหส้ภาพอนัตรายทีพ่นกังานไดร้บัมคีวามรนุแรงลดลง 

 สุธรรม ศิวาวุธ (2544) ได้ท าการศึกษาการเพิ่มผลผลิตโดยการลดเวลาปรบัตัง้
เครื่องจกัรในสายการผลิตชิ้นส่วนยานยนต์ โดยท าการศึกษาถึงเวลาศูนย์เสียที่เกิดขึ้นใน
กระบวนการ แล้วบ่งชี้ถึงเวลาศูนย์เสียที่มากที่สุดคือเวลาในการปรบัตัง้เครื่องจกัร โดยใช้
แผนภูมพิาเรโตเพื่อจดัเรยีงปญัหาและสาเหตุที่ท าให้เกดิเวลาศูนยเ์สยี แล้วท าการแก้ปญัหา 
โดยจากการแกป้ญัหาท าใหส้ามารถลดเวลาในการปรบัตัง้เครือ่งจกัรไดถ้งึ 38.65 เปอรเ์ซน็ต ์  



บทท่ี 3 

วิธีการด าเนินงานสารนิพนธ ์
 

การศกึษาเรื่อง “ความสมัพนัธร์ะหว่างการขายโดยการวนิิจฉัยกระบวนการผลติของ
ลูกค้ากับยอดขายเครื่องมือตัดแต่งขึ้นรูปโลหะของโรงงาน ” เป็นการศึกษาที่มุ่งเน้นถึง
กระบวนการในการขายโดยการประยุกต์ใช้เทคนิคการวินิจฉัยด้านการผลิตมาเป็นตัวเพิ่ม
ศกัยภาพในงานขายและสรา้งคุณค่าใหก้บัลกูคา้อย่างเป็นรปูธรรม โดยมปีระชากร กลุ่มตวัอย่าง
และสมมตฐิาน ดงันี้ 
 
ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

ประชากร คอื กลุ่มผูผ้ลติทีใ่ชเ้ครือ่งมอืตดัแต่งขึน้รปูโลหะของโรงงาน อาทเิช่น ผูผ้ลติ
ชิ้นส่วนยานยนต์ ผู้ผลติแม่พมิพ์ ชิ้นส่วนอเิล็กทรอนิกส์ ในนิคมอุตสาหกรรมต่างๆ เช่น นิคม
อุตสาหกรรมลาดกระบงั อมตะนคร โรจนะ เป็นตน้ 

 
กลุ่มตวัอย่าง 

การศกึษานี้เป็นการศกึษากึ่งทดลอง โดยผู้ศกึษาท าการคดัเลอืกกลุ่มตวัอย่างจ านวน 
2 บรษิทั โดยใช้กรอบของการเป็นลูกค้าท าก าไรให้กบับรษิทัผู้ศกึษา และเป็นลูกค้าที่ต้องการ
ขยายความสัมพันธ์และแพร่ความสัมพันธ์ให้แนบแน่นยิ่งขึ้น โดยอาศัยหลักและแนวคิด          
ที่ส าคญัของตลาดอุตสาหกรรม คอื การบรหิารความสมัพนัธ์กบัลูกค้า (Customer Relation 
Management) ประกอบกบัการเลอืกลูกคา้ทีม่แีนวโน้มในการเพิม่ก าลงัการผลติทีสู่งขึน้ เป็น
ลูกค้าที่ท าก าไรให้กับบริษัทผู้ศึกษาและเป็นลูกค้าที่ต้องการขยายความสัมพันธ์  โดยใน
การศกึษาครัง้นี้จะเลอืกกลุ่มตวัอย่างใน 2 ประเภทอุตสาหกรรม โดยเลอืกอุตสาหกรรมละ 1 
บรษิทั 1 สายการผลติ เพื่อท าการศกึษากระบวนการขาย ดงันี้  
 



42 

 

 
 

รปูที ่9 ล าดบัขัน้ความสมัพนัธ ์
 

ทีม่า : ชยัสมพล ชาวประเสรฐิ.  (2550 ; อ้างองิจาก Anderson, Kristin ; and Kerr, 
Carol.  2002).  การบริหารความสมัพนัธก์บัลกูค้า.  หน้า 122. 

 
1. อุตสาหกรรมยานยนต์ - บรษิทัแห่งหนึ่งที่ผลติรถปิกอพั โดยเลอืกสายการผลติ 

เสือ้สบูเครือ่งยนตม์าท าการศกึษา  
ขอ้มลูเพิม่เตมิของบรษิทัลูกคา้ทีท่ าการศกึษาเป็นบรษิทัทีผ่ลติเครื่องยนต์รถปิกอพัที่

ก่อตัง้มายาวนานกว่า 40 ปี โดยมแีนวโน้มของปรมิาณการผลติเครื่องยนต์ที่สูงขึน้ ซึ่งปรมิาณ
การผลติในปี 2554 เฉลีย่ 13,650 คนัต่อเดอืน และในปี 2555 มปีรมิาณทีเ่พิม่ขึน้ในอตัรารอ้ยละ 
48 หรอืกว่า 20,200 คนัต่อเดอืนเป็นบรษิทัทีร่่วมทุนกบัประเทศญี่ปุ่นและมกี าลงัในการซือ้ทีสู่ง
โดยบรษิทัของผูศ้กึษามคีวามสมัพนัธใ์นการตดิต่อซือ้ขายยาวนานกว่า 20 ปี และมสี่วนแบ่ง
การตลาดค่อนข้างคงที่และเป็นยอดเป็นไปตามแนวโน้มของปรมิาณการผลิตดงันัน้เพื่อการ
ขยายและแพรค่วามสมัพนัธใ์หแ้นบแน่นมากยิง่ขึน้ประกอบกบัเป็นลูกคา้ทีท่ าก าไรใหก้บับรษิทัฯ 
และเพื่อเป็นการป้องกนัการเขา้แทรกแซงของสนิคา้คู่แข่งผูศ้กึษาจงึเลง็เหน็ถงึความส าคญัน้ีใน
การศกึษาเพื่อเพิม่ศกัยภาพในกระบวนการขายใหม้ากขึน้ต่อไป 

2. อุตสาหกรรมแอร์คอมเพลสเซอร์ - บรษิัทแห่งหนึ่งที่ผลติแอร์บ้าน โดยเลอืก
สายการผลติเพลาขอ้เหวีย่งของคอมเพลสเซอรม์าท าการศกึษา 

ขอ้มลูเพิม่เตมิของบรษิทัลูกคา้ทีท่ าการศกึษา เป็นบรษิทัทีผ่ลติแอรค์อมเพลสเซอรท์ี่
ก่อตัง้มายาวนานกว่า 30 ปี โดยมแีนวโน้มของปรมิาณการผลติทีสู่งขึน้และเป็นสนิคา้ทีผ่ลติตาม
ฤดูการ ซึง่ปรมิาณการผลติคอมเพสลเซอรใ์นปี 2554 เฉลีย่ 40,000 เครื่องต่อเดอืน และในปี 
2555 มปีรมิาณที่เพิม่ขึน้ในอตัรารอ้ยละ 25 หรอืกว่า 45,000 เครื่องต่อเดอืน เป็นบรษิทัที่   

ขนาดความสมัพนัธ์

การสรา้งความสมัพนัธ์ การรกัษาความสมัพนัธ์ การขยายความสมัพนัธ์ การแพรค่วามสมัพนัธ์
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ร่วมทุนกบัประเทศญี่ปุ่นและมกี าลงัในการซือ้ทีสู่ง โดยบรษิทัของผูศ้กึษามคีวามสมัพนัธใ์นการ
ตดิต่อซือ้ขายยาวนานกว่า15 ปี แต่การเตบิโตของยอดขายไม่ไดด้มีากนักเทยีบกบัปรมิาณการ
ผลติของลูกค้าที่เพิม่ขึน้ ดงันัน้เพื่อการขยายความสมัพนัธ์และเพิม่ส่วนแบ่งทางการตลาดให้
มากยิง่ขึน้ ผูศ้กึษาจงึเลง็เหน็ถงึความส าคญันี้ในการศกึษาเพื่อเพิม่ประสทิธภิาพในกระบวนการ
ขายใหม้ากขึน้ต่อไป 

 
สมมติฐาน 

1. การขายโดยการวนิิจฉัยกระบวนการผลติของลูกค้า เป็นการพฒันาประสทิธภิาพ
การใหบ้รกิารก่อนการขายจะท าใหย้อดขายเครื่องมอืตดัแต่งขึน้รปูโลหะเพิม่ขึน้ในสายการผลติ
เสือ้สบู 

2. การขายโดยการวนิิจฉัยกระบวนการผลติของลูกค้า เป็นการพฒันาประสทิธภิาพ
การใหบ้รกิารก่อนการขายจะท าใหย้อดขายเครื่องมอืตดัแต่งขึน้รปูโลหะเพิม่ขึน้ในสายการผลติ
เพลาขอ้เหวีย่งของแอรค์อมเพลสเซอร ์
 
ข้อมลูเก่ียวกบับริษทัผูศึ้กษา 

เป็นบรษิัทผู้ผลติและจดัจ าหน่ายเครื่องมอืตดัแต่งขึ้นรูปโลหะหรอืเรยีกว่า Cutting 
Tools ในภาษาทางเทคนิค โดยเป็นบรษิทัร่วมทุนกบัประเทศญี่ปุ่นภายใต้การส่งเสรมิการลงทุน
จาก BOI (Board of Investment) ซึง่ก่อตัง้มาเป็นเวลากว่า 19 ปี และไดร้บัการรบัรองมาตรฐาน
การผลติ ISO9001 : 2008 จากสถาบนั JQA (Japan Quality Assurance) และ ISO14001 : 
2008 จากสถาบนัเดยีวกนั โดยวตัถุดบิส่วนใหญ่น าเขา้มาจากบรษิทัแม่ทีป่ระเทศญี่ปุ่นซึง่เป็น
การกะรนัตถีงึคุณภาพและมาตรฐานเดยีวกนั โดยมลีกัษณะกระบวนการขายดงันี้ 
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กระบวนการขาย ณ ปัจจบุนั 
 

   
รปูที ่10 กระบวนการขาย ณ ปจัจุบนั 

 
กระบวนการขาย ณ ปจัจุบนั เริม่ต้นจากการน าเสนอผลติภณัฑ์ให้กบัผู้มอี านาจใน

การตดัสนิใจซือ้ อาทเิช่น ผูใ้ชง้าน แผนกจดัซือ้ หรอืผูจ้ดัการโรงงาน เป็นต้น ซึง่ในส่วนใหญ่จะ
พจิารณาและสอบถามจากฝ่ายจดัซือ้ และพจิารณาจากใบค าขอการสัง่ซือ้ (Purchase Request 
: PR) โดยสงัเกตจากชื่อแผนกต้นสงักดัและชื่อผู้ส ัง่ จากนัน้ออกใบเสนอราคาให้กบัลูกค้าผู้มี
อ านาจตัดสินใจซื้อ ในกรณีที่ลูกค้าสนใจลูกค้าจะออกใบสัง่ซื้อ จากนัน้จะด าเนินการส่งมอบ
สนิค้าใหก้บัลูกคา้ โดยจะมกีารตรวจสอบประสทิธภิาพและความพงึพอใจหลงัลูกค้าไดน้ าไปใช้
งาน แต่ในกรณทีีล่กูคา้ไมส่นใจบรษิทัผูศ้กึษาจะท าการสอบถามถงึเหตุผลหลกัในการเสยีโอกาส

ไมไ่ดย้อดขาย

ไม่มแีนวโน้มท าก าไร

มแีนวโน้มท าก าไรได้

                  ยอดขาย

ยอดขาย

น าเสนอผลติภณัฑใ์ห้กบั

ลกูคา้

ออกใบเสนอราคาให้กบัลกูคา้
น าสนิคา้ตวัอย่างเพือ่ท า

การทดสอบประสทิธภิาพ

รบัค าสัง่ซือ้

สง่มอบสนิคา้
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นัน้ๆ แลว้ท าการประมวลผล โดยพจิารณาจากแนวโน้มในการท าก าไรได ้ถ้าในกรณีมแีนวโน้ม
ท าก าไรสูง บรษิทัผูศ้กึษาจะด าเนินการเตรยีมเครื่องมอืเพื่อท าการทดสอบถงึประสทิธภิาพการ
ใช้งานเทยีบกบัปจัจุบนั โดยจะท าการสอบถามลูกค้าและขออนุญาตในการน าสนิค้าไปทดสอบ 
โดยจะท าการวดัผลเปรยีบเทยีบประสทิธภิาพก่อนและหลงัการใช้งาน ถ้าในกรณีลูกคา้ทดสอบ
ประสทิธภิาพแลว้ไม่สมัฤทธิผ์ลจะกลบัไปขัน้ตอนแรกเพื่อหาโอกาสในการน าเสนอสนิคา้ตวัอื่น
ใหม ่ส่วนในกรณีทีลู่กคา้ทดสอบประสทิธภิาพแลว้สมัฤทธิผ์ลกจ็ะมาซึง่ยอดขายแลว้ด าเนินการ
ในขัน้ตอนรบัค าสัง่ซือ้ต่อไป 

จากกระบวนการดงักล่าวข้างต้น ในบางครัง้จะเกิดความไม่พึงพอใจขึ้นกับลูกค้า 
เนื่องจากเป็นกระบวนการทีมุ่่งเน้นในการขายมากเกนิไป ซึ่งในกรณีของกระบวนการที่ท าการ
ทดสอบเครื่องมอืแล้วไม่ได้ตามประสทิธภิาพที่คาดหวงั ลูกค้าก็จะไม่ได้ร ับรู้ถึงคุณค่าในการ
บรกิารที่เพิม่ขึ้นประกอบกบัยงัท าให้ลูกค้าเสยีเวลาในการท างาน และสิง่ที่ส าคญัในส่วนของ
ภาพลกัษณ์ของบรษิทัผูศ้กึษายงัมแีนวโน้มทีแ่ย่ลงดว้ย ดงันัน้ผูศ้กึษาจงึน าหลกัการและทฤษฎี
ทีไ่ดศ้กึษาและกล่าวมาแล้วในบทที่ 2 มาประยุกต์ใช้เพื่อปรบัปรุงกระบวนการขายใหม่โดยเพิม่
ขัน้ตอนของกระบวนการวนิิจฉัยการผลติของลูกค้าให้กบัลูกค้ารบัรูถ้งึคุณค่าของการให้บรกิาร
ก่อนการขายที่มากขึน้ (Pre-Sale Service Strategy) ซึ่งจะกล่าวในขัน้ตอนการในการศกึษา
ต่อไป 

จากประชากรและกลุ่มตวัอย่างขา้งต้น จะเริม่การศกึษาโดยการน าเสนอกระบวนการ
ในการขายโดยการวนิิจฉัยกระบวนการผลติใหก้บักลุ่มลูกคา้ตวัอย่าง โดยก าหนดสายการผลติ
เป้าหมายรว่มกนั รวมถงึสภาพปญัหาในการผลติ ณ ปจัจบุนั ซึง่จะสรปุเป็นขัน้ตอนในการศกึษา
ดงันี้ 
 
กระบวนการและขัน้ตอนในการศึกษา 

ในกระบวนการศกึษาการขายโดยการวนิิจฉยักระบวนการผลติของลกูคา้ในครัง้นี้ จะมี
ตวัทดสอบทีส่ าคญั คอื การเพิม่ความสามารถในกระบวนการผลติ (Takt Time) ใหก้บัลูกคา้ได้
อย่างน้อย 10 เปอร์เซ็นต์ หลงัจากท าการวนิิจฉัยกระบวนการผลิตของลูกค้าแล้วท าการ
แก้ปญัหาโดยใช้เครื่องมอืตดัแต่งขึน้รูปโลหะของบรษิทัผู้ศกึษา ซึ่งพจิารณาในส่วนของต้นทุน
เครือ่งตดัแต่งขึน้รปูโลหะไม่สูงขึน้เกนิกว่า 10 เปอรเ์ซน็ต์ จากต้นทุน ณ ปจัจุบนั ทัง้นี้ขึน้อยู่กบั
ความต้องการของลูกคา้ในแต่ละราย จากนัน้น าผลทีไ่ดจ้ากตวัทดสอบนัน้น าเสนอกบัลูกคา้เพื่อ
การเพิม่ยอดขายเครือ่งมอืฯของบรษิทัผูศ้กึษาต่อไป โดยจะมขีัน้ตอนในการศกึษาดงันี้ 
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ไมไ่ดย้อดขาย

ไม่มแีนวโน้มท าก าไร

มแีนวโน้มท าก าไรได้

                  ยอดขาย

ยอดขาย

น าเสนอผลติภณัฑใ์ห้กบั

ลกูคา้

ออกใบเสนอราคาให้กบัลกูคา้
น าสนิคา้ตวัอย่างเพือ่ท า

การทดสอบประสทิธภิาพ

รบัค าสัง่ซือ้

สง่มอบสนิคา้

ขัน้ตอนในการศึกษา 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รปูที ่11 กระบวนการขายทีท่ าการเปลีย่นแปลงส าหรบัการศกึษา 

ประชมุกบัลกูคา้เป้าหมายเพื่อ

น าเสนอการบรกิารและก าหนด

ขอ้ตกลง พรอ้มกรอบและ

เป้าหมายทีต่อ้งการร่วมกนั 

วนิจิฉัยกระบวนการผลติและหา

ขอ้มลูสภาพปญัหาปจัจุบนัใน

กระบวนการผลติ เพือ่ดูความเป็นไป

ไดเ้ทยีบกบัเป้าหมาย 

น าขอ้มลูปจัจุบนัมาวเิคราะหเ์พือ่หา

สาเหตุและตัง้สมมตฐิานการแกไ้ข

ปญัหา พรอ้มน าเสนอลูกคา้ 

พสิจูน์สมมตฐิาน โดยท าการทดลอง

จากหน้างานจรงิ  เพือ่วดัประสทิธผิล

เปรยีบเทยีบ 

ส่งมอบสนิคา้ 

ไมส่มัฤทธิผ์ล 

สมัฤทธิผ์ล 
ท าการตรวจสอบยอดขายของ

โรงงานผูผ้ลติเครือ่งมอืตดัแต่ง

ขึน้รปูโลหะเปรยีบเทยีบเป็น

รายเดอืน 

ออกใบเสนอราคาใหก้บัลกูคา้ 

รบัค าสัง่ซือ้ 

ภาพแสดงกระบวนการขายโดยการวนิิจฉยั ภาพแสดงกระบวนการขาย ณ ปจัจบุนั 

1 

2 

3 

4 

5 
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ขัน้ตอนที ่1 : ก าหนดขอ้ตกลง พรอ้มกรอบและเป้าหมายทีต่อ้งการรว่มกนั 

เป็นขัน้ตอนในการน าเสนอการให้บรกิารก่อนการขายสินค้า โดยการท าข้อตกลง
รว่มกนัระหว่างลูกคา้กบัโรงงานผูผ้ลติเครื่องมอืตดัแต่งขึน้รปูโลหะโดยการก าหนดสายการผลติ
เป้าหมายและกรอบระยะเวลาในการท างาน โดยมุ่งเน้นในเรื่องการเพิม่ประสทิธภิาพการผลติ
และลดต้นทุนในการผลติขึน้อยู่กบัความต้องการของลูกคา้  เป็นขัน้ตอนแรกโดยพยายามใช้
ทฤษฎีการบรหิารความสมัพนัธ์กบัลูกค้า (Customer Relation Management) ซึ่งเป็นส่วน
ส าคญัในตลาดอุตสาหกรรมหรอืแนวธุรกจิแบบ B2B 

 
ขัน้ตอนที ่2 : วนิิจฉัยกระบวนการผลติและหาขอ้มูลสภาพปญัหาปจัจุบนัในกระบวน 

การผลติ 

เป็นขัน้ตอนในการตรวจสอบสภาพปจัจุบนัในสายการผลติ โดยพจิารณาเริม่ต้นจาก
แผนการผลติ ศึกษากระบวนการและขัน้ตอนในการผลติ หาเวลามาตรฐานในแต่ละขัน้ตอน 
ตรวจสอบสภาพการใช้งานของเครื่องมอืตดัแต่งขึน้รูปโลหะ ความสามารถในการผลติรวมถึง
พจิารณาต้นทุนของเครื่องมอืตดัแต่งขึน้รปูโลหะ ณ ปจัจุบนัทีใ่ช ้ เป็นขัน้ตอนทีส่รา้งคุณค่า
และความแตกต่างทางด้านบรกิาร โดยเพิม่เติมโดยใช้แนวคดิการให้บรกิารก่อนการขาย โดย
อาศยัหลกัการทางดา้นการวนิิจฉยักระบวนการผลติมาเป็นการบรกิาร 

 
ขัน้ตอนที ่3 : น าขอ้มลูปจัจุบนัมาวเิคราะหเ์พื่อหาสาเหตุและตัง้สมมตฐิานการแก้ไข

ปญัหา 

เป็นขัน้ตอนในการวเิคราะหเ์พื่อหาสาเหตุของปญัหา โดยใชท้ฤษฎทีางดา้นวศิวกรรม
อุตสาหการมาช่วยในการหาสาเหตุและเก็บรวบรวมข้อมูล โดยพิจารณาจากการจดัสมดุล
สายการผลิตเพื่อหากระบวนการที่เป็นคอขวด และใช้ความรู้เชิงวิศวกรรมเฉพาะทางด้าน
เครื่องจกัรและเครื่องมอืตดัแต่งขึน้รูปโลหะเพื่อวเิคราะห์หาสาเหตุของปญัหาทางด้านเทคนิค 
จากนัน้น าปญัหาต่างๆมารวบรวมแล้วท าการตัง้สมมติฐานการแก้ปญัหา แล้วน าเสนอให้กบั
ลกูคา้ทราบถงึปญัหาและแนวทางแกป้ญัหานัน้ๆ พรอ้มน าเสนอเครือ่งมอืตดัแต่งขึน้รปูโลหะของ
โรงงานทีส่ามารถแก้ปญัหาและก่อใหเ้กดิประโยชน์สูงสุดกบักระบวนการผลติของลูกคา้ โดยให้
ลกูพจิารณาตดัสนิใจซือ้ในขัน้ตอนนี้  เป็นการมุ่งเน้นใหลู้กคา้รบัรูถ้งึคุณค่าของการใหบ้รกิาร 
และเพื่อใหง้า่ยต่อการตดัสนิใจซือ้ของผูม้อี านาจในการซือ้ ซึ่งจะอาศยัการหลกัการทางดา้นการ
วนิิจฉยัการผลติ ประกอบกบัการสรา้งคุณค่าการรบัรูข้องลกูคา้ 
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ขัน้ตอนที ่4 : พสิจูน์สมมตฐิาน โดยท าการทดลองจากหน้างานจรงิเพื่อวดัประสทิธผิล
เปรยีบเทยีบ 

เป็นขัน้ตอนการน าสมมตฐิานในการแก้ปญัหาจากขัน้ตอนขา้งต้น มาท าการทดสอบ
และแก้ปญัหาอย่างเป็นรูปธรรม โดยท าการเก็บขอ้มูลเปรยีบเทยีบประสทิธภิาพก่อนและหลงั
การแกป้ญัหาในแต่ละจุดเพื่อทราบถงึผลส าเรจ็ในแต่ละขัน้ตอน  เป็นการใชห้ลกัการทางดา้น 
IE เทคนิค ในการเกบ็และวเิคราะหจ์ากหน้างานจรงิ เพื่อหาแนวทางการแกไ้ขปญัหา 

 
ขัน้ตอนที ่5 : ท าการตรวจสอบยอดขายของโรงงานผลติเครื่องมอืตดัแต่งขึน้รปูโลหะ

เปรยีบเทยีบเป็นรายเดอืน 

เป็นขัน้ตอนที่ตรวจสอบยอดขายของโรงงานเพื่อพจิารณาถึงความสมัพนัธ์ระหว่าง
การวนิิจฉัยการผลติของลูกค้าและยอดขายของโรงงานเครื่องมอืตดัแต่งขึ้นรูปโลหะที่เพิม่ขึ้น  
 
การพิจารณาตวัแปรในการศึกษา 

ในการศกึษาในครัง้นี้เป็นรปูแบบการวจิยัเชงิทดลอง (Experimentation) จะเป็นการ
พจิารณาดว้ยหลกัเหตุและผล โดยพจิารณาถงึตวัแปรต่างๆ ดงัต่อไปนี้ 

1. ตวัแปรอสิระ (Independent Variable) จะเป็นการใหบ้รกิารก่อนการขายโดยใช้
กระบวนการวนิิจฉัยการผลติของลูกคา้เป็นตวัแปรทีท่ าใหเ้กดิการเปลี่ยนแปลงแล้วจะถูกวดัผล
และท าการเปรยีบเทยีบ ในเรือ่งความสามารถในการผลติและการควบคุมตน้ทุนของเครื่องมอืตดั
แต่งขึน้รปูโลหะของลกูคา้ ทัง้ก่อนและหลงัการทดลอง โดยสิง่ทีต่อ้งควบคุมเพื่อไม่ใหเ้กดิตวัแปร
แทรกซอ้นทีส่ าคญัคอื การเปลีย่นแปลงประเภทของวสัดุในการผลติ ความเสยีหายของอุปกรณ์
จบัยดึชิน้งาน และพนกังานทีม่สี่วนเกีย่วขอ้งในกระบวนการผลติ โดยจะมกีารควบคุมตามล าดบั
ดงันี้ 

1.1 การเปลี่ยนแปลงประเภทของวสัดุในการผลติ จะด าเนินการทดสอบโดยใช้
วสัดุชิน้งาน lot.การผลติเดยีวกนั หรอืตรวจสอบตามใบทดสอบวตัถุดบิมาตรฐานว่าอยู่ในช่วงใน
การควบคุมหรอืไม่ 

1.2 ความเสยีหายของอุปกรณ์จบัยดึชิน้งาน จะด าเนินการตรวจสอบแรงดนัในการ
จบัยดึชิน้งานก่อนว่ามคี่าเท่ากนัหรอืไม ่และตรวจสอบสภาพความสมบรณ์ูของอุปกรณ์จบัยดึ 

1.3 พนกังานในสายการผลติ จะมกีารควบคุมโดยพจิารณาจากความช านาญการที่
ใกลเ้คยีงกนัโดยเปรยีบในแผนผงั Skill Matrix 

2. ตวัแปรตาม (Dependent Variable) จะเป็นส่วนของยอดขายเครื่องมอืของบรษิทั 
ผูศ้กึษาทีต่้องวดัผลก่อนและหลงัการใหบ้รกิารก่อนการขายโดยใชก้ระบวนการวนิิจฉัยการผลติ
ของลกูคา้ โดยสิง่ทีต่อ้งท าการควบคุมเพื่อไมใ่หเ้กดิตวัแปรแทรกซอ้นทีส่ าคญัคอื การวดัผลจาก
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ยอดขายโดยรวมของทัง้โรงงานลกูคา้ท าใหไ้มส่ามารถวดัผลไดจ้รงิ ปรมิาณการผลติของลูกคา้ที่
ไมเ่ท่ากนั และการเขา้แทรกแซงของคู่แข่งในขณะท าการทดลอง โดยจะมกีารควบคุมตามล าดบั
ดงันี้ 

2.1 การวัดผลจากยอดขาย จะวัดผลจากปริมาณการซื้อเครื่องมือเฉพาะใน
สายการผลตินัน้โดยท าเป็นอตัราส่วนเปรยีบเทยีบกบัปรมิาณการผลติของลูกคา้ในช่วงก่อนการ
ทดลองและหลงัการทดลองและหา้มท าการเปลีย่นแปลงราคาขายของเครื่องมอืใดๆ ตลอดการ
ทดสอบเพื่อการแสดงผลทีช่ดัเจน 

2.2 ปรมิาณการผลติของลูกค้า เป็นสิง่ทคีวบคุมยาก ดงันัน้การวดัผลจะแสดง
ยอดขายเป็นสดัส่วนเทยีบกบัปรมิาณการผลติของลกูคา้และพจิารณาถงึการเปลีย่นแปลง 

2.3 การเข้าแทรกแซงของคู่แข่ง จะควบคุมโดยการเจรจากับลูกค้าในการ
เปลีย่นแปลงเครือ่งมอืว่าควรมกีารพจิารณารว่มกนัก่อนด าเนินการ 

3. หน่วยทดสอบ ในการศกึษาจะพจิารณาบุคคลากรทีม่สี่วนเกี่ยวขอ้งในการตดัสนิใจ
ซื้อ และบุคคลากรในการผลติ โดยการควบคุมจะด าเนินการตัง้แต่ขัน้ตอนแรกในการน าเสนอ
การใหบ้รกิารก่อนการขาย โดยจะรวบรวมบุคลากรทีม่สี่วนเกี่ยวขอ้งมาลงความเหน็ร่วมกนัก่อน
ใหบ้รกิาร 

จากขัน้ตอนในการศกึษาและตวัแปร ดงักล่าวผูศ้กึษาจะมกีารเกบ็รวบรวมขอ้มลูทีเ่ป็น
รปูธรรม เพื่อสรา้งการรบัรูถ้งึคุณค่าของลูกค้าทีไ่ด้รบัจากการบรกิาร โดยจะออกแบบเครื่องมอื
ส าหรบับนัทกึและเกบ็ขอ้มลู ดงันี้ 
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เครื่องมือส าหรบับนัทึกและเกบ็ข้อมลูในงานศึกษา 
1. Process Flow Sheet เป็นเอกสารส าหรบัแสดงสถานีการท างานและกระบวนการ

ในแต่ละสถานีของสายการผลติ 
 

 
 
  
   
 
 
 
 
 
 
 

รปูที ่12 เครือ่งมอืในการบนัทกึกระบวนการ 
 

2. Time Study Chart เป็นตารางส าหรบัการบนัทกึเวลามาตรฐานในการผลติในแต่
ละสถานีเพื่อน ามาพจิารณาการจดัสมดุลของสายการผลติ 
 
ตารางที ่2 เครือ่งมอืในการบนัทกึเวลามาตรฐาน 

Process Flow Sheet

Note

(sec/pc)
Page No.

(THB/pc) (pcs/hr) (sec/pc) (sec/pc)

Cost/Unit Productivity Cutting Time Tool Setting Time Total Time 

Part Model

Part Name Material No. Revision Record Date

รวม

จ ำนวนครัง้

T

R

T

R

T

R

T

R

T

R

T

R

T

R

T

R

T

R

T

R

หมายเหตุ เคร่ืองจกัรที่ศกึษา

ชิน้งานที่ศกึษา

ผู้ จบัเวลา ผู้ปฏบิตัิงาน

วันที-่เวลาที่ศกึษา ช่ือกระบวนการ

สภาพอากาศ อณุหภมิูห้อง ช่ือผลิตภณัฑ์

TIME STUDY CHART (Report Type)

7 81 2 3 4 Rating เวลำสุทธิสูงสุด

10

งำน เฉล่ีย

4

5

6

7

8

1

3

9 10

9

ต ่ำสุด5 6

2
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Line improvement : 

: Update :

: 

: 

: 

Process cost・Process cycle time analysis
Speed Revolution feedrate feedrate Table feed D.O.C.

v N f1 f2 F ｄ
(m/min) (rpm) (mm/rev.) (mm/tooth) (mm/min) (mm) (mm) (sec) (sec) (sec) (sec) （pcs） (time) (%) （B/pc） （B/pc） (%) （B/unit）

0

0

0

0

Total 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

0

0

0

0

0

0

0

0

0

0

0

Total 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

0

0

Total 0.00 0.00 0.00 0.00
0.00

Cutting 
time

Sumitomo Electric Hardmetal Manufacturing (Thailand) LTD.　Application Engineer Ti-TEC 

Product Name

Work Material

Model

Machine No.

S.No. Machine T.No
Process 

Name
Tool No. Grade P.No

Tool 

dia.  

No. of 

teeth 

(Z)

Cutting 
length

Cutting 

length 

（km）

Air cut 
time

Handle 
time

Cycle 
time

Tool 
life

No.of 
regrind

Tool life 

regrind
Total cutting 

length （Km）

Unit 
price

Regrind 
price

Margin
Tool 
cost Remark

Total Cost (B/unit)

3. Process Cost and Process Cycle Time Analysis เป็นตารางในการวเิคราะห์
ขอ้มลูเชงิเทคนิค โดยเป็นการน าโปรแกรมของเครือ่งจกัรมาวเิคราะหเ์วลาในการเคลื่อนทีใ่นการ
ตดังาน (แปรรูปชิ้นงาน) เพื่อเปรยีบเทยีบกบัเวลามาตรฐานในแต่ละกระบวนการผลติ รวมถงึ
ขอ้มูลทางด้านต้นทุนที่เกดิขึ้นของเครื่องมอืตดัแต่งขึน้รูปโลหะสมัพนัธ์กบัอายุการใช้งานของ
เครือ่งมอืนัน้ๆ แสดงเป็นจ านวนเงนิต่อหนึ่งชิน้งาน 
 
ตารางที ่3 เครือ่งมอืในการศกึษาเวลาการท างานของเครือ่งจกัรและการบนัทกึตน้ทุน 
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Customer Name
Process :

N(rpm)

V(m/min)

ｆ(mm/t)

Ｆ(mm/min)

Depth of cut(mm)

Autual Cutting Time (Sec)

Cycle Time (Sec)

Adjustable

Tool life (unit/corner)

Work Picture Recommend

Insert Wear

Comment

OP-No. Current use Kaizen
Cutter No.

①

②

①

②

Drawing No.

Insert No.

Drawing No.

C
u

ttin
g

 C
o

n
d

itio
n

Grade

② ②

C/T
→

Result

4. Cutting Tools Comparison Chart เป็นตารางส าหรบัเกบ็ขอ้มลูเงื่อนไขของการ
ตัดงาน รวมถึงลักษณะความเสียหายของเครื่องมือตัดแต่งขึ้นรูปโลหะที่เกิดขึ้นในแต่ละ
กระบวนการผลติ และแสดงแนวทางในการแก้ปญัหาและประโยชน์ที่ลูกคา้จะไดร้บัหลงัจาการ
แกป้ญัหานัน้ๆ ในแต่ละกระบวนการ 
 
ตารางที ่4 เครือ่งมอืในการเกบ็ขอ้มลูเครือ่งมอืตดัแต่งขึน้รปูโลหะและแนวทางการแกป้ญัหา 
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  LINE : 144.62 Sec./Pcs. REPORTED CHECKED

  PART NO : 144.62 Sec./Pcs.

  D / M / Y : Sec./Pcs.

BEFORE IDEA AFTER  

NO. NO. NO. NO.

SYM. SYM. SYM. SYM.

1 การยกชิน้งานของพนกังานเพ่ือเข้าสายการผลิต 15 1 การยกชิน้งานของพนกังานเพ่ือเข้าสายการผลิต 15
2 เวลาผลติงานของเครือ่จักรทีน่านทีส่ดุ 133 2 เวลาผลติงานของเครือ่จักรทีน่านทีส่ดุ 123
3 น าชิน้งานออกจากสายการผลิตโดยพนกังาน 7 3 น าชิน้งานออกจากสายการผลิตโดยพนกังาน 7

TOTAL 155 145

(SEC.) (SEC.)

TOTAL TOTAL TOTAL

ELEMENT
TIME

ELEMENT

Before IDEA
TIME

ELEMENT
TIME

ELEMENT
TIME

(SEC.) (SEC.)

Cylinder block

YAMAZUMI CHART
TT.  : APPROVED

CT.  :
Nathawut Kiatisak

10-Jul-12 ΣCT  :

15 15

133
123

7

7

0
10
20
30
40
50
60
70
80
90

100
110
120
130
140
150
160
170

5. Yamazumi chart เป็นกราฟแสดงสมดุลของสายการผลติ เพื่อแสดงประสทิธภิาพ
การผลติของลกูคา้ก่อนและหลงัการแกไ้ขปญัหา โดยวดัเทยีบกบั Takt Time 
 

 
รปูที ่13 เครือ่งมอืแสดงสมดุลสายการผลติ 

 
การเกบ็รวบรวมข้อมลู 

ในการเกบ็รวบรวมขอ้มลูจะเริม่จากการเกบ็รวบรวมขอ้มลูสภาพปจัจุบนักระบวนการ
ผลติของสายการผลติในกลุ่มตวัอย่างลูกคา้เป้าหมายและแสดงยอดขายเครื่องมอืตดัแต่งขึน้รูป
โลหะใน 3 เดอืนก่อนหน้าทีจ่ะท าการศกึษา โดยใชเ้ครื่องมอืในการวจิยัต่างๆ ขา้งต้นเป็นตวั
บนัทกึข้อมูลเพื่อให้ง่ายต่อความเข้าใจและน ามาใช้ในการวเิคราะห์เพื่อหาแนวทางการแก้ไข 
โดยจะด าเนินการเกบ็รวบรวมขอ้มลูแยกออกเป็น 2 สายการผลติตามกลุ่มลกูคา้ทีก่ าหนดดงันี้ 

1. สายการผลติเสือ้สบูเครือ่งยนตร์ถปิกอพั 
สภาพปจัจบุนักระบวนการผลติ 
ในสายการผลติเสื้อสูบเครื่องยนต์ ณ ปจัจุบนัก่อนท าการศกึษา มแีผนการผลติเป็น

รายเดอืน ดงัตารางดงัต่อไปนี้ 
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ตารางที ่5 แผนการผลติและผลปรมิาณการผลติทีท่ าได ้
Apr-12 May-12 Jun-12 Jul-12 Aug-12 Sep-12 Oct-12

แผนการผลติเสื้อสูบ (ต่อเดอืน) 19,500 21,500 22,000 23,000 23,000 23,000 23,000

ปรมิาณการผลติที่ได ้(ต่อเดอืน) 19,000 19,500 20,000 21,500 22,800 22,500 22,800

ปรมิาณการผลติรถปิกอพัในประเทศ (ต่อเดอืน) 28,703 39,830 40,531 39,162 40,751 41,715 46,082
 

   
ซึง่เวลาในการท างานแต่ละเดอืน มวีนัท างานเฉลี่ย 25 วนั โดยในแต่ละวนัมชีัว่โมง

การท างานคอื 21 ชัว่โมง รวมชัว่โมงการท างานล่วงเวลา โดยสายการผลติเสือ้สูบจะแบ่งเป็น 2 
สายการผลติที่เหมอืนกนั มจี านวนสถานีในการผลติชิน้งานทัง้หมด 10 สถานี และใชส้ายพาน
อัตโนมตัิในการล าเลียงชิ้นงานเข้าเครื่องจกัร มพีนักงานในการควบคุมแต่ละสายการผลิต      
อยู่ 2 คนต่อ 1 สายการผลติ โดยพนักงานมหีน้าทีห่ลกัในการใส่ชิน้งานในต้นกระบวนการสุ่ม
ตรวจสอบขนาดชิ้นงานพรอ้มลงบนัทกึการตรวจสอบ และเปลี่ยนเครื่องมอืตดัแต่งขึน้รูปโลหะ
เมือ่ครบอายกุารใชง้าน เมือ่พจิารณาแผนการผลติในแต่ละเดอืนของปี 2555 พบว่า มแีนวโน้มที่
สงูขึน้ตามตลาด แต่ในส่วนของผลผลติยงัไมเ่ป็นไปตามเป้าหมายทีต่้องการ เหตุผลส่วนใหญ่มา
จากความสามารถในการผลติทีไ่ม่ดเีท่าทีค่วร ดงันัน้เพื่อให้ไดผ้ลบรรลุตามเป้าหมายลูกค้าจงึมี
ความตอ้งการทีจ่ะเพิม่ความสามารถในการผลติใหม้ากขึน้ 
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Process Flow Sheet
Note

1/1

(sec/pc)

Tool Cost/Unit Productivity Cutting Time Non Cutting Time Total Time 
Page No.

(THB/pc) (pcs/hr) (sec/pc) (sec/pc)

OP-100 กระบวนการ

ควา้นกระบอกสบู

OP-90 กระบวนการ

ปาดอะเอยีดดา้นบน

OP-80 กระบวนการปาด

ละเอยีดหนา้แปลนเพลา

ขอ้เหวีย่ง

OP-70 กระบวนการเจาะรู
OP-60 กระบวนการปาด

จดุยดึเครือ่งดา้นขา้ง

OP-10 กระบวนการปาด

หนา้หยาบดา้นลา่ง,ร่อง

OP-20 กระบวนการปาด

หนา้ละเอยีดดา้นลา่ง

OP-30 กระบวนการปาด

หนา้ละเอยีดร่อง

OP-40 กระบวนการปาด

ดา้นขา้งอ่างน ้ามันเครือ่ง

OP-50 กระบวนการปาด

หยาบหนา้แปลนเพลาขอ้

เหวีย่ง

Part Model : Cylinder block

FC250 15 Aug'12

Part Name : Cylinder block Material No. Revision Record Date

①②

กระบวนการผลติเสือ้สบูเครื่องยนต์ 
 

 
 
 

 

 
รปูที ่14 แผนผงัการผลติ ณ ปจัจุบนัของสายการผลติเสือ้สบู 

 
2. สายการผลติเพลาขอ้เหวีย่งของแอรค์อมเพลสเซอร์ 

 สภาพปจัจบุนักระบวนการผลติ 
เพลาข้อเหวี่ยงเป็นชิ้นส่วนที่มีหน้าที่ในการหมุนเพื่อบงัคบัลูกสูบให้เคลื่อนที่เป็น

จงัหวะ ในการอดัน ้ามนัเพื่อให้แอรค์อมเพลสเซอรท์ างาน ซึ่งถอืว่าเป็นชิ้นส่วนทีม่คีวามส าคญั 
โดยกระบวนการผลติ ณ ปจัจุบนั จะใช้เครื่องจกัรอตัโนมตัทิี่ควบคุมด้วยคอมพวิเตอรท์ าการ
ผลติชิน้งาน โดยใหพ้นักงานมกีารใส่งานเขา้กบัอุปกรณ์จบัยดึชิน้งานแลว้กดปุ่มเพื่อเริม่ท างาน 
ซึ่งกระบวนการผลติจะแบ่งเป็น 2 สถานี โดยสถานีแรกมเีครื่องจกัรอยู่ 2 เครื่อง ท างาน
กระบวนการเดยีวกนัผลติชิน้งานไดเ้ครื่องละ 1 ชิน้ จากนัน้ส่งไปสถานีที ่2 ทีม่เีครื่องจกัรอยู่ 1 
เครื่อง แต่ผลติงานไดค้รัง้ละ 2 ชิน้ โดยสายการผลติ ณ ปจัจุบนั มพีนักงานควบคุมกะละ 2 คน 
มวีนัท างานเฉลีย่ 25 วนัต่อเดอืน ชัว่โมงการท างานเท่ากบั 21 ชัว่โมงต่อวนั ในปี 2555 ปรมิาณ
การผลติชิน้งานไดอ้ยู่ทีป่ระมาณ 45,000 ชิน้ต่อเดอืน แต่ในปี 2556 มแีผนการผลติมากขึน้กว่า 
2 เท่า อยู่ทีป่ระมาณการผลติ 90,000 ชิน้ต่อเดอืน โดยลูกคา้ไดม้แีผนการลงทุนซือ้เครื่องจกัร
ใหม่เพื่อเพิม่ความสามารถในการผลติให้ได้ตามแผนในอนาคต โดยในการศกึษาครัง้นี้ลูกค้า
ตอ้งการผูช้่วยในการวนิิจฉยัในการผลติเพื่อการลงทุนทีคุ่ ้มค่ามากทีสุ่ด 
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Process Flow Sheet

Note

กระบวนการที ่1 : กัดรอ่ง

กระบวนการที ่2 : เจาะรนู ้ามัน 1

กระบวนการที ่1 : เจาะรลูกึ กระบวนการที ่3 : เจาะรนู ้ามัน 2

 

กระบวนการที ่2 : เจาะรตูาม

กระบวนการที ่3 : ลบคมปากรู

OP-10-1 ; กระบวนการเจาะ

ตามแนวแกนของชิน้งาน

OP-10-2 ; กระบวนการเจาะ

ตามแนวแกนของชิน้งาน

OP-20 ; กระบวนการเจาะ

ตามแนวรัศมขีองชิน้งาน

Total Time 
Page No.

(THB/pc) (pcs/hr) (sec/pc) (sec/pc) (sec/pc)

Cost/Unit Productivity Cutting Time Tool Setting Time 

SNB130, SNB172 HB 175-240

Part Model Hardness

Crank Shaft FCD700 15 Jun'12

Part Name Material No. Revision Record Date

กระบวนการผลติเพลาขอ้เหวีย่ง 
    

 

 

 

 

 

 

 
รปูที ่15 แผนผงัการผลติ ณ ปจัจุบนัของสายการผลติเพลาขอ้เหวีย่ง 

 
จากขอ้มลูสภาพปจัจบุนัของสายการผลติขา้งตน้ จะเหน็ถงึความตอ้งการของลูกคา้คอื

ตอ้งการเพิม่ความสามารถในการผลติ ซึง่ในบทที ่4 จะแสดงการวนิิจฉัยและการวเิคราะหข์อ้มลู
เชิงลึกในการผลิตเพื่อหาแนวทางในการแก้ไขปญัหาที่เกิดขึ้น และแสดงความสมัพนัธ์ของ
ยอดขายทีไ่ดร้บัมาจากการใหบ้รกิารก่อนการขายดว้ยการวนิิจฉยัการผลติต่อไป 
 
การวดัผล 

ในการศกึษาครัง้นี้จะมกีารวดัผลทางดา้นยอดขายเครื่องมอืฯของบรษิทัผูศ้กึษา ซึง่จะ
พจิารณาจากยอดขายของเครื่องมอืฯในส่วนของสายการผลติที่ท าการวนิิจฉัยนัน้โดยแสดงผล
เป็นรายเดือนเทียบกับปริมาณการผลิตของลูกค้า และแสดงให้เห็นยอดขายก่อนและหลัง
ใหบ้รกิาร 3 เดอืน 
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บทท่ี 4 
การวิเคราะหแ์ละผลการศึกษา 

 
จากขัน้ตอนการด าเนินการท าสารนิพนธ์ที่กล่าวมาแล้วในบทที่ 3 ซึ่งอธิบายถึง

ขัน้ตอนการศึกษาเบื้องต้นเพื่อให้ทราบถึงกรอบในการศึกษาและการควบคุมตัวแปรใน
การศกึษา ส าหรบัในบทนี้ ผูศ้กึษาจะแสดงถงึรายละเอยีดในการเกบ็ขอ้มลูเพื่อน ามาวเิคราะหถ์งึ
ความสัมพันธ์ของยอดขายเครื่องมอืตัดแต่งขึ้นรูปโลหะของโรงงานผู้ศึกษากับการวินิจฉัย
กระบวนการผลติของลูกคา้ และการรบัรูคุ้ณค่าของลูกคา้ทีไ่ดร้บัจากการใหบ้รกิารก่อนการขาย 
โดยจะเริม่จากการวนิิจฉัยกระบวนการผลติในสายการผลติที่ได้ตกลงร่วมกนัของลูกค้ากบัผู้
ศกึษาเพื่อแสดงถงึขอ้บกพรอ่งในกระบวนการผลติ จากนัน้จะแสดงแนวทางในการแก้ไขเพื่อลด
ขอ้บกพร่องนัน้และน าเสนอให้ลูกคา้รบัรูถ้งึคุณค่าทีไ่ดจ้ากการแก้ปญัหา และในส่วนสุดทา้ยจะ
เป็นการแสดงความสมัพนัธข์องยอดขายเครื่องมอืตดัแต่งขึน้รปูโลหะของโรงงานผูศ้กึษาทีไ่ดร้บั 
โดยจะท าการแยกศกึษาใน 2 สายการผลติเพื่อแสดงใหเ้หน็ถงึแนวทางทีช่ดัเจนมากยิง่ขึน้ โดย 
2 สายการผลติดงักล่าวนัน้ คอื สายการผลติเสือ้สูบเครื่องยนต์ และสายการผลติเพลาขอ้เหวีย่ง
ของแอรค์อมเพลสเซอร ์
 
การวิเคราะหข้์อมลูและผลการศึกษา 

1. การวนิิจฉยักระบวนการผลติในสายการผลติเสือ้สบูเครือ่งยนต์ 
ในสายการผลติเสือ้สูบเครื่องยนต์ มรีปูแบบในการผลติแบบ Mass Production ที่มี

การส่งต่อชิ้นงานระหว่างสถานีด้วยสายพานล าเลยีงอตัโนมตั ิสายการผลติมสีถานีการท างาน
ทัง้หมด 10 สถานี การผลติเริม่ตน้จากการยกวตัถุดบิจากพืน้ทีว่างวตัถุดบิหน้าสายการผลติโดย
พนักงานใช้เครนในการยกเพื่อป้อนชิ้นงานเข้าไปในสถานีเริม่ต้น จากนัน้ก็จะใช้เครื่องจกัร
อตัโนมตั ิCNC ในการผลติชิน้งานอย่างต่อเนื่องใน 10 สถานี และหลงัจากนัน้เมื่อผลติเสรจ็กจ็ะ
มพีนักงานอีกหนึ่งคนน าชิ้นงานออกจากสายการผลิตเพื่อไปเก็บในพื้นที่วางงานก่อนส่งไป
ประกอบกบัชิ้นส่วนถดัไป โดยใน 1 วนัจะแบ่งการท างานออกเป็น 2 กะ กะละ 8 ชัว่โมง และมี
การท างานล่วงเวลาอีกกะละ 2.5 ชัว่โมง รวมเป็นเวลาท างานทัง้หมด 21 ชัว่โมง และในหนึ่ง
เดือนจะมวีนัท างานเฉลี่ยอยู่ที่ 25 วนั ซึ่งจากวนัและชัว่โมงการท างานดงักล่าวจะมกีารวาง
แผนการผลติจากหน่วยงานวางแผน ซึง่จะมรีปูแบบในการวางแผนผลติเป็นรายเดอืนตามความ
ตอ้งการของผูบ้รโิภค 
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ตารางที ่6 แผนการผลติและผลการผลติเสือ้สบูทีไ่ดใ้นแต่ละเดอืน     
  Apr-12 May-12 Jun-12 Jul-12 

แผนการผลติเสือ้สบู (ต่อเดอืน) 19,500 21,500 22,000 23,000 

ปรมิาณการผลติทีไ่ด ้(ต่อเดอืน) 19,000 19,500 20,000 21,500 

% การบรรลุเป้าหมาย 97% 91% 91% 93% 

       
การวนิิจฉยัแผนการผลติเทยีบกบัเป้าหมาย 

 ในการศกึษาครัง้นี้ได้ท าการศกึษาขอ้มูลในเดอืนกรกฎาคม พบว่า ผลส าเรจ็ของการ
บรรลุเป้าหมายในการผลติใน 3 เดอืนก่อนท าการศกึษาไม่บรรลุตามเป้าหมายเท่าที่ควร โดยมี
อตัราเฉลีย่อยู่ที ่รอ้ยละ 93 ซึง่เป็นผลกระทบไปยงัผู้บรโิภคโดยตรง ดงันัน้ในการพจิารณาเพื่อ
ความครอบคลุมถงึแผนในการผลติ ผูศ้กึษาท าการตรวจสอบเวลามาตรฐานในแต่ละกระบวนการ
ผลติดงันี้ 
 
ตารางที ่7 ผลการศกึษาเวลามาตรฐานในการจบัเวลากระบวนการผลติเสือ้สบู 

 
 

จากการศกึษาเวลามาตรฐานพบว่ารอบเวลาของการผลติงานต่อหนึ่งชิน้ประกอบดว้ย
การน างานเขา้ การตดัแต่งชิน้งานโดยเครือ่งจกัร และการน าชิน้งานออกจากสายการผลติ โดยมี

รวม

จ ำนวนครัง้

การยกชิน้งานของพนกังานเพ่ือเข้าสายการผลิต T 15.71 15.55 14.79 14.59 15.25 15.51 14.48 14.46 14.89 14.95 15.71 14.46 10 15.02 98 15.32

R 15.71 15.55 14.79 14.59 15.25 15.51 14.48 14.46 14.89 14.95 15.71 14.46

OP-10 กระบวนการปาดหน้าหยาบด้านล่าง,ร่อง T 121.21 121.15 121.19 120.47 120.59 120.88 121.02 121.1 121.18 121.11 121.21 120.47 10 120.99 100 120.99

R 136.92 136.7 135.98 135.06 135.84 136.39 135.5 135.56 136.07 136.06 136.92 134.93

OP-20 กระบวนการปาดหน้าละเอียดด้านล่าง T 126.66 126.79 127.15 127.23 127.02 126.84 126.78 127.08 127.13 127.17 127.23 126.66 10 126.98 100 126.98

R 263.58 263.49 263.13 262.29 262.86 263.23 262.28 262.64 263.2 263.23 264.15 261.59

OP-30 กระบวนการปาดหน้าละเอียดร่อง T 122.2 122.13 122.15 122.18 122.02 121.98 121.83 121.92 121.98 121.94 122.2 121.83 10 122.03 100 122.03

R 385.78 385.62 385.28 384.47 384.88 385.21 384.11 384.56 385.18 385.17 386.35 383.42

OP-40 กระบวนการปาดด้านข้างอา่งน า้มนัเคร่ือง T 124.18 124.02 124.08 124.12 123.88 123.87 124.03 123.98 123.92 124.08 124.18 123.87 10 124.02 100 124.02

R 509.96 509.64 509.36 508.59 508.76 509.08 508.14 508.54 509.1 509.25 510.53 507.29

OP-50 กระบวนการปาดหยาบหน้าแปลนเพลาข้อเหวี่ยง T 127.19 127.09 127.02 126.98 126.94 126.88 127.08 127.05 127.04 126.99 127.19 126.88 10 127.02 100 127.02

R 637.15 636.73 636.38 635.57 635.7 635.96 635.22 635.59 636.14 636.24 637.72 634.17

OP-60 กระบวนการปาดจดุยึดเคร่ืองด้านข้าง T 133.16 133.12 132.95 132.97 132.86 133.14 133.16 133.18 133.02 132.92 133.16 132.86 10 133.05 100 133.05

R 770.31 769.85 769.33 768.54 768.56 769.1 768.38 768.77 769.16 769.16 770.88 767.03

OP-70 กระบวนการเจาะรู T 133.19 133,08 133.15 132.84 132.96 132.93 132.98 133.1 133.11 133.02 133.19 132.84 10 133.03 100 133.03

R 903.5 902.73 902.48 901.38 901.52 902.03 901.36 901.87 902.27 902.18 904.07 899.87

OP-80 กระบวนการปาดละเอียดหน้าแปลนเพลาข้อเหวี่ยง T 121.02 121.13 121.08 121.05 121.11 120.95 120.97 120.99 120.89 121.09 121.13 120.89 10 121.03 100 121.03

R 1024.52 1023.86 1023.56 1022.43 1022.63 1022.98 1022.33 1022.86 1023.16 1023.27 1025.2 1020.76

OP-90 กระบวนการปาดอะเอียดด้านบน T 121.11 121.02 121.04 120.96 120.89 120.95 120.98 121.1 121.04 121.08 121.11 120.89 10 121.01 100 121.01

R 1145.63 1144.88 1144.6 1143.39 1143.52 1143.93 1143.31 1143.96 1144.2 1144.35 1146.31 1141.65

OP-100 กระบวนการคว้านกระบอกสบู T 130.08 130.12 129.95 129.98 129.91 130.11 130.07 130.02 130.09 129.98 130.11 129.95 10 130.03 100 130.03

R 1275.71 1275 1274.55 1273.37 1273.43 1274.04 1273.38 1273.98 1274.29 1274.33 1276.42 1271.6

น าชิน้งานออกจากสายการผลิตโดยพนกังาน T 7.02 6.95 6.79 7.25 7.18 6.99 6.89 6.92 7.08 7.01 7.25 6.79 10 7.01 98 7.15

R 1282.73 1281.95 1281.34 1280.62 1280.61 1281.03 1280.27 1280.9 1281.37 1281.34 1283.67 1278.39

หมายเหตุ เคร่ืองจกัรที่ศกึษา CNC MACHINE

ชิน้งานที่ศกึษา Cylinder Block

ผู้ จบัเวลา เกียรติศกัดิ์ ผู้ ปฏบิตัิงาน นาย ก

วันที-่เวลาที่ศกึษา 10-ก.ค.-55 ช่ือกระบวนการ ผลิตเสือ้สบู

สภาพอากาศ อณุหภมิูห้อง 38 องศา ช่ือผลิตภณัฑ์ Cylinder Block
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ผลรวมของเวลาทีม่ากทีสุ่ดเท่ากบั 155 วนิาทต่ีอชิน้ เมื่อพจิารณาใน 2 สายการผลติแลว้จะได้
ชิน้งานออกมา 2 ชิน้ใน 155 วนิาท ีท าเป็นค่าเฉลีย่เท่ากบั 77.5 วนิาทต่ีอชิน้ และเมื่อพจิารณา
รอบการผลติจากการค านวณจากแผนความตอ้งการของลกูคา้ในเดอืนกรกฎาคม พบว่า 

 
               รอบเวลาการผลติ =    เวลาทีใ่ชใ้นการผลติต่อวนั  

 ปรมิาณผลผลติทีต่อ้งการต่อวนั 
=    21 (ชัว่โมง) x 60 (นาท)ี x 60 (วนิาท)ี 

                 (23,000 ( ชิน้) /25 (วนั)) 
  =  82.17 วนิาทต่ีอชิน้ 

 
จากการพิจารณาแสดงให้เห็นว่าการวางแผนการผลิตมีการพิจารณาตาม เวลา

มาตรฐานของกระบวนการผลติ ณ ปจัจุบนั แต่เมื่อพจิารณาถึงผลผลติที่ได้ในแต่ละเดอืนไม่
บรรลุเป้าหมายตามแผนการผลติ ดงันัน้ ผู้ศกึษาไดพ้จิารณาเพิม่เตมิเกี่ยวกบัประสิทธภิาพใน
กระบวนการผลติจากวนัท างาน ชัว่โมงการท างาน พบว่า ความสามารถในการผลติงานในหนึ่ง
เดอืนเท่ากบั การค านวณ 
 

ความสามารถในการผลติมากทีสุ่ด = 25 (วนั) x 21 (ชัว่โมง) x 60 (นาท)ี x 60 (วนิาท)ี
                  77.5 (วนิาทต่ีอชิน้)  
                               = 24,387 ชิน้ต่อเดอืน (975 ชิน้ต่อวนั)  

 
จากการค านวณดงักล่าวจะแสดงถงึประสทิธภิาพการผลติที ่100 เปอรเ์ซน็ต์ แต่ใน

เดือนกรกฎาคมที่ท าการศึกษาพบว่าผลิตได้เพียง 21,500 ชิ้น ดังนัน้เมื่อพิจารณาถึง
ประสทิธภิาพ ณ ปจัจบุนัเท่ากบั 

 
           ประสทิธภิาพการผลติ  =   21,500 x 100 

          24,387 
   =   88%  
 

ดงันัน้ แสดงว่า เครื่องจกัรในสายการผลติมกีารหยุดผลติชิน้งานรอ้ยละ 12 ของเวลา
ท างานทัง้หมด ซึง่มคี่าเท่ากบั 151.2 นาทใีนหนึ่งวนัท างาน ซึง่เวลาทีสู่ญเสยีส่วนใหญ่เกดิจาก 
เวลาในการเปลี่ยนทูล (เครื่องมอืตดัแต่งขึน้รูปโลหะ) การตรวจสอบชิน้งานของฝ่ายตรวจสอบ
คุณภาพ และอื่นๆ 
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ตารางที ่8 เวลาสญูเสยีทีเ่กดิขึน้ในแต่ละวนั 
  ความถ่ี (ครัง้ต่อวนั) เวลา (นาทีต่อครัง้) รวมเวลาสญูเสีย (นาทีต่อวนั) 

การตรวจสอบชิน้งาน 5 20 100 

เวลาเปลีย่นทลู 9 5 25 

อื่นๆ     26 

  151 
หมายเหตุ : เวลาในการเปลีย่นทลูทีค่วามถี ่9 ครัง้ จะเป็นเวลาเดยีวกนักบัการตรวจสอบชิน้งาน 4 ครัง้ ดงันัน้
ผลรวมเวลาในการสญูเสยีในการเปลีย่นทลูคอื 5 ครัง้ เท่ากบั 25 นาทต่ีอวนั 
 

ซึ่งจากการพิจารณาในเรื่องเวลาที่สูญเสียของการตรวจสอบชิ้นงานนัน้เป็นสิ่ง
จ าเป็นตอ้งเกดิขึน้เน่ืองจากเป็นการรบัรองคุณภาพของโรงงาน ดงันัน้การแก้ปญัหานัน้ขึน้อยู่กบั
การพจิารณาของโรงงานผูผ้ลติ และส าหรบัการเปลีย่นทลูหรอืเครื่องมอืตดัแต่งขึน้รปูโลหะนัน้จะ
มวีธิกีารลดเวลาในการเปลีย่นไดโ้ดยเพิม่อายุการใชง้านของเครื่องมอืฯนัน้ๆ และเมื่อพจิารณาที่
จะเพิ่มความสามารถในการผลิตนัน้เราสามารถพิจารณาในการปรบัปรุงในเรื่องของเวลา
มาตรฐานในการผลติได้เช่น ดัง้นัน้ผู้ศกึษาได้พจิารณาเกี่ยวกบัเวลาในการผลติให้เป็นไปตาม
แผนการผลติโดยพจิารณาการลดเวลามาตรฐานในสายการผลติ ดงันี้ 

เมื่อพจิารณาถงึประสทิธภิาพการผลติทีเ่ท่าเดมิ ณ ปจัจุบนัคอื 88 เปอรเ์ซน็ต์ ดงันัน้
การทีจ่ะบรรลุเป้าหมายในการผลติใหไ้ดต้าม Takt Time ทีลู่กคา้ต้องการนัน้จะต้องมกีารเปลีย่น
เวลามาตรฐานในการผลติหรอืรอบเวลาการผลติ ดงันี้ 

 
การค านวณ ; จากประสทิธภิาพในการผลติ  =  88%  

         รอบเวลาการผลติ =  เวลาทีใ่ชใ้นการผลติต่อวนั x 0.88 
  ปรมิาณผลผลติทีต่อ้งการต่อวนั 

=  21 (ชัว่โมง) x 60 (นาท)ี x 60 (วนิาท)ี x 0.88 
   (23,000 (ชิน้) /25 (วนั))  

=  72.31 วนิาทต่ีอชิน้ x 2 สายการผลติ 
=  144.62 วนิาทต่ีอชิน้ 

 
ดงันัน้ จากสภาพปจัจบุนัทีม่รีอบเวลาการผลติ = 155 วนิาท ี
ถา้ตอ้งการใหล้ดเหลอื 144.62 วนิาท ีจะตอ้งลดเวลาในการผลติงาน  
 = 155 - 144.62 = 10.38 วนิาท ี
จากการศกึษาด้านเวลาขา้งต้นจะเหน็ได้ว่าเวลาการผลติชิ้นงาน 1 ชิ้น จะแสดงได้

ดงันี้ 
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  LINE : 144.62 Sec./Pcs. REPORTED CHECKED

  PART NO : 144.62 Sec./Pcs.

  D / M / Y : Sec./Pcs.

BEFORE IDEA AFTER  

NO. NO. NO. NO.

SYM. SYM. SYM. SYM.

1 การยกชิน้งานของพนกังานเพ่ือเข้าสายการผลิต 15 1 การยกชิน้งานของพนกังานเพ่ือเข้าสายการผลิต 15
2 เวลาผลติงานของเครือ่จักรทีน่านทีส่ดุ 133 2 เวลาผลติงานของเครือ่จักรทีน่านทีส่ดุ 123
3 น าชิน้งานออกจากสายการผลิตโดยพนกังาน 7 3 น าชิน้งานออกจากสายการผลิตโดยพนกังาน 7

TOTAL 155 145

Cylinder block

YAMAZUMI CHART
TT.  : APPROVED

CT.  :
Nathawut Kiatisak
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รปูที ่16 สดัส่วนของเวลาทีใ่ชใ้นการผลติงานแต่ละชิน้ 

 
ในการผลติชิน้งานหนึ่งชิน้จะประกอบไปดว้ยเวลาของคนเท่ากบั 22 วนิาทแีละเวลา

ของเครื่องจกัรเท่ากบั 133 วนิาท ีซึ่งถ้าจะต้องการลดเวลาลง 10.38 วนิาท ีควรจะพจิารณา
ปรบัปรงุเวลาของเครือ่งจกัรจะด าเนินการไดง้า่ยและมปีระสทิธภิาพมากขึน้ 

การศึกษาเวลาการท างานของเครื่องจกัร ผู้ศึกษาได้ท าการพจิารณาโดยใช้ความรู้
ทางดา้นวศิวกรรมเกี่ยวกบัการอ่านโปรแกรม CNC และน ามาลงในตารางเฉพาะทีไ่ดอ้อกแบบ
ไวส้ าหรบัการบนัทกึเพื่อบ่งชีถ้งึรายละเอยีดและกระบวนการท างานของเครื่องจกัร เวลาในการ
ท างานอยา่งละเอยีด (แสดงในตารางที ่9) และจากการศกึษาจะสามารถสรุปเวลาของเครื่องจกัร
ไดด้งัรปูที ่17 
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Process Flow Sheet
Note

1/1

(sec/pc)

Tool Cost/Unit Productivity Cutting Time Non Cutting Time Total Time 
Page No.

(THB/pc) (pcs/hr) (sec/pc) (sec/pc)

OP-100 กระบวนการ

ควา้นกระบอกสบู

OP-90 กระบวนการ

ปาดอะเอยีดดา้นบน

OP-80 กระบวนการปาด

ละเอยีดหนา้แปลนเพลา

ขอ้เหวีย่ง

OP-70 กระบวนการเจาะรู
OP-60 กระบวนการปาด

จดุยดึเครือ่งดา้นขา้ง

C.T. =130 sec C.T. =121 sec C.T. =121 sec C.T. =133 sec C.T. =133 sec

OP-10 กระบวนการปาด

หนา้หยาบดา้นลา่ง,ร่อง

OP-20 กระบวนการปาด

หนา้ละเอยีดดา้นลา่ง

OP-30 กระบวนการปาด

หนา้ละเอยีดร่อง

OP-40 กระบวนการปาด

ดา้นขา้งอ่างน ้ามันเครือ่ง

OP-50 กระบวนการปาด

หยาบหนา้แปลนเพลาขอ้

เหวีย่ง

C.T. =121 sec C.T. =127 sec C.T. =122 sec C.T. =124 sec C.T. =127 sec

Part Model : Cylinder block

FC250 15 Aug'12

Part Name : Cylinder block Material No. Revision Record Date

①②

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

รปูที ่17 เวลาของเครือ่งจกัรในแต่ละสถานีท างานและเป้าหมาย 
 

จากกราฟแสดงถึงเวลาของเครื่องจกัรในการขึ้นรูปชิ้นงาน ซึ่งเมื่อพิจารณาทัง้ 10 
สถานีแล้ว พบว่า ม ี6 สถานีที่ต้องท าการปรบัปรุงเพื่อให้เป็นการจดัสมดุลสายการผลติตามที่
ตอ้งการดงักล่าวขา้งตน้ คอื 123 วนิาท ี 

 

 
 

 

 

 
รปูที ่18 กระบวนการและเวลาของเครือ่งจกัรในแต่ละสถานี 

 
 

123 sec. 
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Speed Revolution feedrate feedrate Table feed D.O.C.

v N f1 f2 F ｄ

(m/min) (rpm) (mm/rev.) (mm/刃) (mm/min) (mm) (mm) (sec) (sec) (sec) (sec) （pcs） （THB） （B/unit）

T1 Lower face A A310

①

Milling 355.0 36 117 105 5.860 0.163 615 545.00 0.00 53.14 400 4 216 7.41 0.1037 41.49

T2 BRG.Cap face B A310

①

Milling 129.0 16 146 360 2.560 0.160 922 530.00 0.00 34.51 600 4 326 7.36 0.0839 50.35

Total 1075.00 87.65 33.55 0.00 121.20 14.77①

Milling 177 450 1.700 0.142 765 618.00 0.00 48.47 0.1428
②

Milling 177 450 1.700 0.142 765 618.00 0.00 48.47 0.1428

Total 1236.00 96.94 30.06 0.00 127.00 18.29

T1
B/CAP Semi 

finish
D A310

①

Milling 129.0 16 182 450 3.778 0.236 1700 523.30 0.00 18.47 600 4 126 19.05 0.0561 33.69

T2 B/CAP finish E A310

①

Milling 131.6 16 186 450 1.667 0.104 750 578.00 0.00 46.24 500 4 332 6.02 0.1434 71.70

T3 B/CAP finish F

①

Boach 132.0 100 187 450 8.889 0.089 4000 625.00 0.00 9.38 500 4 332 6.02 0.0292 14.58

Total 1726.30 74.08 47.92 0.00 122.00 31.10①

Milling 220 500 1.300 0.144 650 495.00 0.00 45.69 0.1675②

return 220 500 1.300 0.144 650 1.00 0.00 0.09 0.0000①

Drill 6.8 53 2500 0.180 0.090 450 22.00 6.80 2.93 0.0026②

Drill 6.8 53 2500 0.180 0.090 450 22.00 6.80 2.93 0.0026③

Drill 6.8 53 2500 0.180 0.090 450 22.00 6.80 2.93 0.0026④

Drill 6.8 53 2500 0.180 0.090 450 22.00 6.80 2.93 0.0026①

Punching 25.0 45 573 0.499 0.125 286 10.50 0.00 2.20 0.0017②

Horizontal Feed 25.0 45 573 0.250 0.062 143 31.00 0.00 13.01 0.0098③

Punching 25.0 45 573 0.499 0.125 286 10.50 0.00 2.20 0.0017④

Horizontal Feed 25.0 45 573 0.250 0.062 143 34.00 0.00 14.27 0.0107

Total 670.00 89.20 34.80 0.00 124.00 10.85

J A330

①

Drill 15.3 2 53 1100 0.200 0.100 220 51.50 0.00 14.05 500 1 3000 0.17 0.0123 6.17

K A330

①

Drill 6.0 2 60 3190 0.120 0.060 383 22.05 0.00 3.45 1000 1 2500 0.40 0.0035 3.46

L A310

①

E/M 63.0 9 99 500 0.864 0.096 432 235.98 0.00 32.78 500 4 242 8.26 0.0541 27.03
①

Drill 54 1600 0.220 0.110 352 31.00 10.80 5.28 0.0048②

Drill 54 1600 0.220 0.110 352 31.00 10.80 5.28 0.0048①

Tapping 15 396 1.250 0.625 495 22.20 0.00 2.69 0.0007②

Return 0 396 1.250 0.625 495 22.20 0.00 2.69 0.0007

Total 415.93 66.22 60.78 0.00 127.00 9.22①

Milling 220 1000 0.600 0.120 600 34.00 0.00 3.40 0.0125

Milling 220 1000 0.600 0.120 600 25.00 0.00 2.50 0.0092②

Milling 220 1000 0.475 0.095 475 74.50 0.00 9.41 0.0345③

Milling 220 1000 0.475 0.095 475 30.00 0.00 3.79 0.0139④

Milling 220 1000 0.475 0.095 475 47.07 0.00 5.95 0.0218

Milling 220 1000 0.475 0.095 475 7.50 0.00 0.95 0.0035

Milling 220 1000 0.475 0.095 475 22.32 0.00 2.82 0.0103

Milling 220 1000 0.475 0.095 475 10.50 0.00 1.33 0.0049

Milling 220 1000 0.475 0.095 475 1.10 0.00 0.14 0.0005⑤

Milling 220 1000 0.475 0.095 475 29.00 0.00 3.66 0.0134⑥

Milling 220 1000 0.475 0.095 475 36.00 0.00 4.55 0.0167⑦

Milling 220 1000 0.475 0.095 475 96.80 0.00 12.23 0.0448

Milling 220 1000 0.475 0.095 475 4.00 0.00 0.51 0.0019

Milling 220 1000 0.475 0.095 475 1.10 0.00 0.14 0.0005⑧

Milling 220 1000 0.475 0.095 475 28.00 0.00 3.54 0.0130⑨

Milling 220 1000 0.475 0.095 475 42.00 0.00 5.31 0.0194⑩

Milling 220 1000 0.475 0.095 475 52.70 0.00 6.66 0.0244⑪

Milling 220 1000 0.475 0.095 475 45.00 0.00 5.68 0.0208⑫

Milling 220 1000 0.475 0.095 475 35.20 0.00 4.45 0.0163⑬

Milling 220 1000 0.475 0.095 475 36.00 0.00 4.55 0.0167⑭

Milling 220 1000 0.475 0.095 475 31.00 0.00 3.92 0.0144⑮

Milling 220 1000 0.475 0.095 475 75.00 0.00 9.47 0.0347⑯

Milling 220 1000 0.475 0.095 475 32.50 0.00 4.11 0.0150

Total 796.29 99.03 33.97 0.00 133.00 6.38

T1
Head bolt 

holes
W HSS Drill 9.5 2 19 630 0.100 0.050 63 43.5 41.43 1000 1 2349 2.349 0.0130

X HSS Drill 11.5 2 18 500 0.128 0.064 64 14.0 1000 1 2547 2.547 0.0040

Y HSS Drill 13.5 2 21 500 0.128 0.064 64 14.0 1000 1 7551 7.551 0.0046

Z1 HSS Drill 11 2 18.318 530 0.2075 0.1038 110 20.0 1000 1 3375 3.375 0.0033

Z2 HSS Drill 7 2 17.595 800 0.1375 0.0688 110 20.0 1000 1 2601 2.601 0.0032

T4
Upper 

water holes
Z3 HSS Drill 8 2 20.109 800 0.1375 0.0688 110 60.0 22.73 1000 1 2862 2.862 0.0110

T5
Head bolt 

tapping
Z4 HSS Tap 11 2 7.9493 230 1.5 0.75 345 66.0 11.48 1000 1 2200 2.2 0.0015

Z6 HSS Drill 4 2 12.568 1000 0.1 0.05 100 32.5 1000 1 1172.8 1.1728 0.0041

Z7 HSS Drill 6.8 2 17.092 800 0.125 0.0625 100 32.5 1000 1 942.4 0.9424 0.0056

Z8 HSS Drill 14 2 17.595 400 0.25 0.125 100 32.5 1000 1 1383.4 1.3834 0.0057

Z9 HSS Drill 5 2 15.71 1000 0.12 0.06 120 33.0 1000 1 1383.4 1.3834 0.0043

Z10 HSS Drill 6 2 18.852 1000 0.12 0.06 120 33.0 1000 1 719 0.719 0.0052

Z11 HSS Drill 6.8 2 17.092 800 0.15 0.075 120 33.0 1000 1 939 0.939 0.0047

Total 1281.30 122.50 10.50 0.00 133.00 6.54①

Drill 55 3200 0.140 0.070 448 10.50 0.00 1.41 0.0013②

Drill 55 3200 0.140 0.070 448 10.50 0.00 1.41 0.0013①

Reamer 30 1600 0.150 0.075 240 9.00 0.00 2.25 0.0011②

Reamer 30 1600 0.150 0.075 240 9.00 0.00 2.25 0.0011①

Drill 53 2500 0.200 0.100 500 21.00 6.80 2.52 0.0022②

Drill 53 2500 0.200 0.100 500 21.00 6.80 2.52 0.0022③

Drill 53 2500 0.200 0.100 500 21.00 6.80 2.52 0.0022①

Tapping 25 1000 1.250 0.625 1250 18.00 0.00 0.86 0.0004

return 25 1000 1.250 0.625 1250 18.00 0.00 0.86 0.0004②

Tapping 25 1000 1.250 0.625 1250 18.00 0.00 0.86 0.0004

return 25 1000 1.250 0.625 1250 18.00 0.00 0.86 0.0004③

Tapping 25 1000 1.250 0.625 1250 18.00 0.00 0.86 0.0004

return 25 1000 1.250 0.625 1250 18.00 0.00 0.86 0.0004

Retainer 

face Milling
T ACZ310

①

Milling 70.0 6 154 700 0.929 0.155 650 225.58 0.00 20.82 500 4 417 1.25 0.0534 26.72

Total 435.58 40.88 68.12 12.00 121.00 14.20

OP90 M9 T1
Upper face 

finish
U ACZ310

①

Milling 250.0 14 247 315 1.854 0.132 584 720.00 0.00 73.97 500 4 175 11.43

Short cutting time but 

waiting workpiece time 

too long

0.3051 152.53

Total 720.00 73.97 35.03 12.00 121.00 11.43①

Boring 405 1350 0.367 0.367 495 183.00 0.00 22.18 0.1496

Boring 405 1350 0.054 0.054 73 3.90 0.00 3.21 0.0216

Horizontal feed 405 1350 0.054 0.054 73 2.01 0.00 1.65 0.0111

Horizontal feed 405 1350 0.054 0.054 73 6.19 0.00 5.09 0.0343

Dwell 405 1350 0.000 0.000 0 0.00 0.00 0.50 0.0034

Dwell 405 1350 0.000 0.000 0 0.00 0.00 0.50 0.0034

Horizontal feed 405 1350 0.359 0.359 485 174.00 0.00 21.53 0.1452

Dwell 405 1350 0.000 0.000 0 0.00 0.00 0.20 0.0013②

 Boring 405 1350 0.367 0.367 495 183.00 0.00 22.18 0.1496

Dwell 405 1350 0.054 0.054 73 3.90 0.00 3.21 0.0216

Horizontal feed 405 1350 0.054 0.054 73 2.01 0.00 1.65 0.0111

Horizontal feed 405 1350 0.054 0.054 73 6.19 0.00 5.09 0.0343

Dwell 405 1350 0.000 0.000 0 0.00 0.00 0.50 0.0034

Dwell 405 1350 0.000 0.000 0 0.00 0.00 0.50 0.0034

Horizontal feed 405 1350 0.359 0.359 485 174.00 0.00 21.53 0.1452

Dwell 405 1350 0.000 0.000 0 0.00 0.00 0.20 0.0013

Total 738.20 109.72 20.28 0.00 130.00 0.12

OP70 M7

T6
Oil jet drill 

holes
12.00

T7
Oil jet drill 

holes
10.83

T3
Upper 

warter holes
10.91

0.0190

0.12

Chamfering used CBN 

insert  TL.1000 pcs/C

111.00

0.0216
T2

Head bolt 

dowel holes
13.13

HC2 

(Ceramic

)

95.4 1 150 4 4855

1 2500 2.50

Short cutting time but 

waiting workpiece time 

too long

2.17

OP100 M10 T1
Bore semi 

finish
V

2750 2.75 6.73

Tapping S 8.0 2 1000

Step drill R 6.8 2 1000 1

1000 1 2700 2.70 2.26

1 2500 5.00 1.30

Reamer Q 6.0 2

108.90

OP80 M8 T1

Step drill P 5.5 2 500

70.0 5 300 4 188 6.383

1 2500 0.20 0.67

OP60 M6 T1
Right face 

machining
O A310

500 1 2700 0.19 4.78

N A310 12.0 2 500

11.88

OP50 M5 T1
Retainer 

face Milling

Short cutting time but 

waiting workpiece time 

too long （Should 

Kaizen before process）M A310 10.8 2

2.61

T2
Both Side 

Milling
I A330 4 500 4 250 8.00

25.12

T2 Drill H A330 2 250 1 2500 0.1

140.0 9 150 4 218 2.75

OP40 M4

T1 Right face G A330

175 18.29
Goal Mill 　         Dwg 

No. ：23002574
228.44

OP30 M3

C A310 125.0 12.0 800 4

OP10 M1

OP20 M2 T1
Lower face 

finish

No. 

of 

corner

Tool 

price

Cost/ 

Unit Remark

Cutting 

length 

（km）

Total 

cutting 

length 

（Km）

Cutting 

length

Cutting 

time

Air cut 

time

Handle 

time

Machine 

time
Tool life

S.No. Machine T.No
Process 

Name
Tool No. Grade P.No Tool dia.  

No. of 

teeth 

(Z)

ตารางที ่9 การวเิคราะหเ์วลาของเครือ่งจกัรและตน้ทุนของเครือ่งมอืตดัแต่งขึน้รปูโลหะ 

 
จากกราฟและตารางขา้งต้น พบว่าม ี6 สถานีทีต่้องท าการแก้ปญัหาในกระบวนการ

ขึน้รูปชิ้นงานโดยเครื่องจกัรซึ่งผู้ศึกษาได้ใช้ความรู้ทางด้านวศิวกรรมเฉพาะทางประกอบกบั
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หลกัการของ ECRS ในการวเิคราะหเ์พื่อหาแนวทางการปรบัปรุงงาน โดยใชต้ารางในการเกบ็
รวบรวมขอ้มลูพรอ้มระบุแนวทางแกไ้ขดงัตวัอยา่งดา้นล่างน้ี 

 
ตารางที่ 10 ตัวอย่างตารางการเก็บข้อมูลสภาพปญัหาและแนวทางการแก้ไขในแต่ละ

กระบวนการ 

 

CYLINDER BLOCK Line　
Process : Finish Mill Lower Face กระบวนการปาดหนา้ละเอยีดดา้นลา่ง

N(rpm)

V(m/min)

ｆ(mm/t)

Ｆ(mm/min)

Depth of cut(mm)

Autual Cutting Time 

(Sec)

Cycle Time (Sec)

Adjustable

 Tool life (unit/corner)

Work Picture 提案事項 Recommend

Insert Wear

Comment

②
新材質Ｋ２４６Ｌ９による工具寿命改善。

Improve tool life by change new grade K246L9

Insert : SNMN436

③
新仕上げ用カッターＧＦＶV型を提案

Change New Finish Milling Cutter GFV type

Cycle time
１２７．０ → 106.51

Result

800 800

①
送りをｆを上げる。

Increase feed rate

C
u

ttin
g C

o
n

d
itio

n

450 450

177 177

0.142 0.18

765 970

0.5 0.5

96.94 76.45 (▲20.49)

127.0 106.51 (▲20.49)

N :adjustable , F :adjustable

Grade ACZ3 K246

OP-20 Current use Kaizen

Cutter No.  (φ125 Z=14(R:12 , W:2)) (φ125 Z=16(R:12 , W:4))

②

①
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แนวทางการแกป้ญัหา 
สถานี OP-20 : เป็นสถานีที่ต้องท าการปาดด้านล่างของชิ้นงานแล้วต้องการความ

เรยีบผวิที่ดเีพื่อน าไปประกอบกบัชิ้นส่วนอื่น ดงันัน้ จากความรูเ้ชงิวศิวกรรม พบว่า ปจัจยัที่มี
ผลต่อความเรยีบผวิชิน้งาน คอื การปรบัตัง้ความสูงของเมด็มดีในแต่ละฟนัในการกดังาน ซึง่ถ้า
ปรบัตัง้ได้ไม่ดี คอื ความสูงของแต่ละฟนัในการกดังานไม่เท่ากนัจะเกดิผลกระทบต่ออายุการ  
ใชง้านและความเรยีบผวิการสกึหรอทีเ่กดิขึน้บนคมตดัของเมด็มดี ถ้าเกดิการสกึหรอไดง้่ายกจ็ะ
ส่งผลกบัชิ้นงานโดยตรงและอตัราในการป้อนชิ้นงานของเครื่องจกัร ถ้าใหม้คี่ามากขึน้จะท าให้
เวลาในการผลติน้อยลงแต่จะส่งผลกระทบกบัผวิชิน้งาน ดงันัน้ ผูศ้กึษาใชห้ลกัการวเิคราะหน์ี้ไป
เพื่อออกแบบเครื่องมอืตดัแต่งขึน้รูปโลหะแบบใหม่โดยมจีุดเด่น คอื สามารถใช้อตัราป้อนที่สูง
ท าให้เวลาในการผลติสัน้ลง แต่สามารถควบคุมความเรยีบผวิได้ด ีพร้อมการปรบัตัง้ความสูง
ของฟนักัดแต่ละฟนัได้ง่ายขึ้นโดยไม่ต้องใช้ผู้ช านาญการมากนักเพื่อเป็นการง่ายและลด
ขอ้ผดิพลาดที่จะเกดิขึน้ ประกอบกบัการเลอืกเกรดเมด็มดีทีม่คีวามเหมาะสมมากว่าเดมิท าให้
อายุการใช้งานไดม้ากขึน้ ซึง่เมื่อท าการทดสอบประสทิธภิาพโดยการแก้ไขดงักล่าวแลว้ พบว่า
สามารถลดเวลาในการผลติจาก 127 วนิาท ีเหลอืเพยีง 107 วนิาท ีโดยมอีายุการใชง้านของเมด็
มดีเท่าเดมิ  

สถานี OP-40 : เป็นสถานีที่ต้องการปาดด้านข้างของชิ้นงานเช่นกันแต่ไม่ได้เน้น
ความเรียบผิวมากนัก ผู้ศึกษาได้ท าการตรวจสอบความเร็วรอบของเครื่องจกัรแล้วพบว่า
เครื่องจกัรยงัท างานได้ไม่เตม็ประสทิธภิาพและยงัใชเ้งื่อนไขการตดังานที่ไม่เหมาะสม ดงันัน้ผู้
ศกึษาไดท้ าการเปลีย่นแปลงความเรว็รอบใหม้ากขึน้ 15 เปอรเ์ซน็ต์ เพื่อการใชง้านไดอ้ย่างเตม็
ประสทิธภิาพ และท าการเปลีย่นแปลงเกรดของเมด็มดีทีเ่หมาะสมมากขึน้ ซึง่เมื่อท าการทดสอบ
ประสทิธภิาพดงักล่าวแลว้พบว่า สามารถลดเวลาในการผลติลงจาก 124 วนิาท ีเหลอืเพยีง 118 
วนิาท ีและอายกุารใชง้านเท่าเดมิ 

สถานี OP-70 : เป็นสถานีที่ต้องการเจาะรชูิน้งานเพื่อไปประกอบกบัชิน้ส่วนอื่นๆ ซึง่
มจี านวนรูค่อนข้างมากจนท าให้เกิดเป็นกระบวนการคอขวด ผู้ศึกษาได้ท าการตรวจสอบ
ความเรว็รอบของเครื่องจกัรแล้ว พบว่า เครื่องจกัรยงัท างานได้ไม่เต็มประสทิธภิาพและยงัใช้
เงื่อนไขการตดังานที่ไม่เหมาะสม เนื่องจากดอกสว่านที่ใช้เป็นเหล็กแขง็พเิศษ (HSS) ที่มี
ข้อจ ากดัในการใช้กับความเร็วรอบได้น้อย ผู้ศึกษาจงึท าการเปลี่ยนดอกสว่านเป็นคาร์ไบด์
เพื่อให้ใช้ได้ในรอบที่สูงขึ้นและท าให้เครื่องจกัรใช้งานได้เต็มประสิทธิภาพ จนท าให้เวลา      
การผลติลดลงเหลอื 120 วนิาท ีเป็นตน้ 

ซึ่งจากการทดสอบตามแนวทางการแก้ปญัหาทัง้หมด พบว่า เวลาท างานของ
เครือ่งจกัรสามารถลดเวลาไดด้งักราฟดา้นล่างน้ี 
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รปูที ่19 เวลาของเครือ่งจกัรในแต่ละสถานีท างานเปรยีบเทยีบก่อนและหลงัการท างาน 
 

จากการศึกษาการท างานของเครื่องจกัรและการให้แนวทางการแก้ปญัหาโดยการ
ทดสอบประสทิธภิาพเครื่องมอืตดัแต่งขึน้รูปโลหะพบว่าลูกค้าสามารถลดเวลาการท างานของ
เครือ่งจกัรลงจากเดมิ 133 วนิาทเีป็น 120 นาทลีดลง 13 วนิาทหีรอืคดิเป็นรอ้ยละ 9.7 จากเวลา
เดมิ ท าใหเ้วลาในการผลติลดลงเหลอื 142 วนิาท ีซึง่สามารถท าไดเ้รว็กว่า Takt Time (ความ
ต้องการของลูกค้า) ที่เป็นเป้าหมายเดิม 144.62 วินาที ซึ่งจากแนวคิดการแก้ไขเวลาของ
เครื่องจกัรนัน้ท าใหเ้กดิการเปลีย่นแปลงทีม่ากและมคีวามเสถยีรมากกว่าการเปลี่ยนแปลงการ
ท างานของคนทีม่สีดัส่วนของเวลาการท างานไมม่ากนกั 

คุณค่าที่ลูกคา้ไดร้บัส าหรบัการบรกิารก่อนการขายในครัง้นี้  คอื เวลาในการผลติที่
รวดเร็วขึ้นประกอบกับแนวทางในการแก้ปญัหาโดยการวินิจฉัยการผลิต พร้อมการได้รบั
เทคโนโลยใีหม่ๆ  ของเครือ่งมอืตดัแต่งขึน้รปูโลหะดว้ย  

 
ตารางที ่11 ผลผลติเสือ้สบูทีไ่ดโ้ดยเปรยีบเทยีบก่อนและหลงัการปรบัปรงุ 

Apr-12 May-12 Jun-12 Jul-12 Aug-12 Sep-12 Oct-12

แผนการผลติเสือ้สบู (ต่อเดอืน) 19,500 21,500 22,000 23,000 23,000 23,000 23,000

ปรมิาณการผลติทีไ่ด ้(ต่อเดอืน) 19,000 19,500 20,000 21,500 22,800 22,500 22,800

% การบรรลเุป้าหมาย 97% 91% 91% 93% 99% 98% 99%

ก่อนการปรบัปรงุ หลงัการปรบัปรงุ

 
 
 

ปัจจบุนั : M.T. 133 sec 

M.T. Target 123  
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จากการติดตามผลหลังการแก้ปญัหาท าให้ลูกค้ามีความสามารถในการผลิตที่
ใกลเ้คยีงกบัเป้าหมายมากขึน้อยูท่ีร่อ้ยละ 99 จากเป้าหมาย 

 
การพจิารณาความสมัพนัธข์องกระบวนการขายโดยการวนิิจฉัยกระบวนการผลติของ

ลกูคา้กบัยอดขายเครือ่งมอืฯ ของโรงงานผูศ้กึษา  
จากบทที ่3 ไดก้ล่าวถงึสมมตฐิานที ่1 ทีว่่า “การขายโดยการวนิิจฉัยกระบวนการผลติ

ของลกูคา้ เป็นการพฒันาประสทิธภิาพการใหบ้รกิารก่อนการขายจะท าใหย้อดขายเครื่องมอืตดั
แต่งขึน้รูปโลหะเพิม่ขึน้ในสายการผลติเสื้อสูบ” นัน้ ผู้ศกึษาจะท าการวเิคราะห์ขอ้มูลโดยการ
ตรวจสอบยอดขาย 3 เดอืนก่อนหน้าท าการปรบัปรุงและ 3 เดอืนหลงัท าการปรบัปรุง พร้อม
แสดงความมนีัยส าคญัของสมมตฐิานโดยใช้โปรแกรม SPSS ในการเปรยีบเทยีบขอ้มูลของ
ยอดขายก่อนและหลงัปรบัปรงุดงันี้ 
 

การเปรยีบเทยีบยอดขาย 
 
ตารางที ่12 ผลติเสือ้สบู ยอดขายทลูทีไ่ดโ้ดยเปรยีบเทยีบก่อนและหลงัการปรบัปรงุ 

Apr-12 May-12 Jun-12 Jul-12 Aug-12 Sep-12 Oct-12

ปรมิาณการผลติที่ได ้(ต่อเดอืน) 19,000 19,500 20,000 21,500 22,800 22,500 22,800

ยอดขายทูล ไลน์เสื้อสูบ (ต่อเดอืน) 133,505 66,450 117,810 136,796 267,557 292,139 423,685

สดัส่วนยอดขายไลน์เสื้อสูบต่อผลติ 7.03 3.41 5.89 6.36 11.73 12.98 18.58

ก่อนการปรบัปรงุ หลงัการปรบัปรงุ

 
จากตารางในการเก็บข้อมูลของยอดขายจะพิจารณาถึงยอดการผลิตของลูกค้า 

เนื่องจากปรมิาณการใชเ้ครือ่งมอืตดัแต่งขึน้รปูโลหะขึน้อยู่กบัการผลติทีเ่กดิขึน้ โดยในตารางจะ
ระบุทัง้ปรมิาณการผลติ ยอดขาย และสดัส่วนของยอดขายต่อปรมิาณการผลติ จะเหน็ได้ว่ามี
ยอดขายก่อนการปรบัปรุงเฉลีย่อยู่ที ่113,640 บาทต่อเดอืนและมสีดัส่วนยอดขายต่อยอดการ
ผลติเฉลี่ยที่ 5.67 และเมื่อเปรยีบเทยีบกบัยอดขายหลงัปรบัปรุงเฉลี่ยอยู่ที่ 327,794 บาทต่อ
เดอืนและมสีดัส่วนยอดขายต่อยอดการผลติเฉลี่ยที ่14.43 แสดงว่า มยีอดขายทีเ่พิม่ขึน้รอ้ยละ
88 และมสีดัส่วนยอดขายต่อยอดการผลติเฉลีย่เพิม่ขึน้รอ้ยละ 54 ซึง่จะเหน็ไดว้่าการบรกิารก่อน
การขายครัง้นี้มปีระสทิธผิลในยอดขายทีเ่พิม่ขึน้ 

อีกนัยหนึ่งผู้ศึกษาท าการทดสอบความมนีัยส าคญัด้วยหลกัการทางสถิติในวธิกีาร 
Pair Sample Statistic หรอืการทดสอบความแตกต่างทางสถติ ิT-Test พบว่า 
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ตารางที ่13 Pair Sample Statistic 
Group Statistics 

Time N Mean Std. Deviation Std. Error Mean 
Sales Amount Before 4.00 113,640.25 32,532.57 16,266.28 

After 3.00 327,793.67 83,948.97 48,467.96 
Sale/Part Before 4.00 5.68 1.58 0.79 

After 3.00 14.40 3.70 2.14 
 

จากตาราง Paired Samples Statistics ตวัแปรตวัแรก คอื Before ค่าเฉลีย่ คอื 
113,640 ขนาดตวัอย่าง คอื 4 ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน คอื 32,532.57 และความคลาดเคลื่อน
มาตรฐานของค่าเฉลีย่คอื 16,266.28 ส าหรบัตวัแปร After (หลงัการใหบ้รกิาร) ค่าเฉลีย่ คอื 
327,793.67 ขนาดตวัอย่าง คอื 3 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน คอื 83,948.97 และความคลาด
เคลื่อนมาตรฐานของค่าเฉลีย่ คอื 48,467.96 

 
ตารางที ่14 Independent Sample Test 

Mean Std. Error

Difference  Difference

Lower Upper

Sales Amount Equal Variances Assumed 5.01 0.08 -4.77 5.00 0.01 -214,153.42 44,886.85 -329,538.73 -98,768.10

Equal Variances Not Assumed -4.19 2.46 0.04 -214,153.42 51,124.70 -399,317.88 -28,988.96

Sale/Part Equal Variances Assumed 3.79 0.11 -4.32 5.00 0.01 -8.73 2.02 -13.92 -3.53

Equal Variances Not Assumed -3.83 2.55 0.04 -8.73 2.28 -16.76 -0.69

 Equality of Variances

Independent Samples Test

Levene's Test for
t-test for Equality of Means

of the Difference

95% Confidence Interval 

F Sig. t df Sig.(2-tailed)

 
จากตารางพบว่า Sig. (2-tailed) มคี่าเท่ากบั 0.04 ซึง่น้อยกว่า 0.05 ดงันัน้ จงึสรุปว่า

ค่าเฉลีย่ยอดขายหลงัจากการใหบ้รกิารก่อนการขายโดยการวนิิจฉัยกระบวนการผลติของลูกคา้
ท าให้ยอดขายของบรษิทัผู้ศกึษาเพิม่ขึน้มากกว่ากว่าค่าเฉลีย่ก่อนการให้บรกิารแบบนี้ ทีร่ะดบั
นยัส าคญั 0.05 

ส าหรบัในการศกึษาครัง้นี้ ผูศ้กึษาไดท้ าการทดสอบกระบวนการขายโดยการวนิิจฉัย
อีกหนึ่งสายการผลิตเพื่อตรวจสอบและสร้างความเชื่อมัน่ในแนวคิดของการให้บรกิารก่อน     
การขายในครัง้นี้ โดยจะท าการวนิิจฉยักระบวนการผลติเพลาขอ้เหวีย่งของแอรค์อมเพลสเซอร์ 
 

2. การวนิิจฉยักระบวนการผลติในสายการผลติเพลาขอ้เหวีย่ง 
สายการผลิตเพลาข้อเหวี่ยงของแอร์คอมเพลสเซอร์เป็นการผลิตแบบ Mass 

Production โดยใชเ้ครื่องจกัรอตัโนมตัทิีค่วบคุมด้วยคอมพวิเตอร ์(CNC) ท าการผลติชิ้นงาน 
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โดยใช้การใส่ชิ้นงานเข้ากบัอุปกรณ์จบัยดึชิ้นงานในเครื่องจกัรด้วยคนแล้วกดปุ่มเพื่อเริม่ให้
เครื่องจกัรท างาน ซึ่งมลีกัษณะเป็นการผลติแบบไม่ต่อเนื่อง (Discontinuous) และมกีารรอ
ชิน้งานระหว่างการผลติจะมุ่งพจิารณาในการปรบัปรุง Throughput Time แทนการพจิารณา 
Cycle Time โดยกระบวนการผลติจะแบ่งเป็น 2 สถานี โดยสถานีแรกมเีครื่องจกัรอยู่ 2 เครื่อง 
ท างานกระบวนการเดยีวกนัผลติชิน้งานไดเ้ครือ่งละ 1 ชิน้ จากนัน้ส่งไปสถานีที ่1 ทีม่เีครื่องจกัร
อยู่ 1 เครื่อง แต่ผลติงานไดค้รัง้ละ 2 ชิ้น โดยสายการผลติ ณ ปจัจุบนั มพีนักงานควบคุมกะละ 
2 คน มวีนัท างานเฉลี่ย 25 วนัต่อเดอืน ชัว่โมงการท างานเท่ากบั 21 ชัว่โมงต่อวนั ในปี 2555 
ปรมิาณการผลติชิน้งานไดอ้ยู่ทีป่ระมาณ 45,000 ชิน้ต่อเดอืนแต่ในปี 2556 มแีผนการผลติมาก
ขึ้นกว่า 2 เท่า อยู่ที่ประมาณการผลติ 90,000 ชิ้นต่อเดือน โดยลูกค้าได้มแีผนการลงทุนซื้อ
เครือ่งจกัรใหมเ่พื่อเพิม่ความสามารถในการผลติใหไ้ดต้ามแผนในอนาคตโดยในการศกึษาครัง้นี้
ลูกคา้ต้องการผูช้่วยในการวนิิจฉัยในการผลติเพื่อออกแบบสายการผลติใหใ้ชก้ารลงทุนทีคุ่ม้ค่า
มากทีสุ่ด 

การวนิิจฉัยกระบวนการผลติเพลาขอ้เหวีย่ง ลกัษณะการวางแผนการผลติมลีกัษณะ
การควบคุมเป็นรายเดอืนและรายวนั จากการตรวจสอบแผนการผลติทีผ่่านมาใน 3 เดอืนก่อน
หน้ามลีกัษณะตามตารางที ่15 

 
ตารางที ่15 แผนการผลติรายเดอืนและเป้าหมาย 

หวัข้อ Mar'12 Apr'12 May'12 

แผนการผลติ Compressor (ต่อเดอืน) 45,000 36,000 45,000 

ปรมิาณการผลติทีไ่ด ้(ต่อเดอืน) 44,500 36,000 45,200 

% การบรรลุเป้าหมาย 98.9% 100.0% 100.4% 

เฉลีย่เวลาการท างาน (วนั) 25 20 25 

เป้าหมายผลติรายวนั 1,800 1,800 1,800 

ยอดการผลติรายวนั 1,780 1,800 1,808 

 
จากตารางแผนการผลติรายเดอืนขา้งต้น พบว่า ผลการผลติในแต่ละเดอืนบรรลุตาม

เป้าหมายทีก่ าหนดโดยแผนการผลติในแต่ละวนัจะอยู่ที ่1,800 ชิน้/วนั ซึง่เมื่อพจิารณาในเดอืน
พฤษภาคมผลติได้มากที่สุดจะอยู่ที่ 45,200 ชิ้น ดงันัน้จากความต้องการของลูกค้าที่ว่าจะมี
แผนการลงทุนขยายการผลติเป็น 90,000 ชิน้ต่อเดอืน พบว่า ถ้ายงัเป็นการผลติแบบเดมิลูกคา้
จ าเป็นต้องซื้อเครื่องจกัรเพิม่อกี 1 สายการผลติหรอืเท่ากับ 3 เครื่อง จากขอ้มูลที่กล่าวมา
ขา้งต้น และเมื่อตรวจสอบการสัง่ซือ้เครื่องจกัรของลูกคา้แลว้พบว่าลูกคา้มกีารสัง่ซือ้เครื่องจกัร
ไปแล้ว 1 เครื่องตัง้แต่เดอืนกุมภาพนัธ์ เนื่องจากลูกค้าเกรงว่าเครื่องจะเขา้มาผลติเพื่อขยาย
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สายการผลติไม่ทนัการณ์ ด้วยเหตุผลที่ว่าเมื่อปลายปีก่อนมเีหตุการณ์น ้าท่วมที่ท าให้บรษิัท
หลายๆ บรษิทัมกีารสัง่ซือ้เครือ่งจกัรใหมพ่รอ้มๆ กนั แลว้จะท าใหเ้ครือ่งจกัรทีส่ ัง่นัน้เขา้มาล่าชา้
และเมื่อตรวจสอบเวลาส่งมอบของเครื่องจกัรนัน้พบว่ามกีารเปลี่ยนแปลงเวลาส่งมอบจรงิจาก
ก าหนดเวลาส่งมอบปกติ 3 เดอืนเป็น 6 เดอืน ดงันัน้แผนที่เครื่องจกัรจะเข้ามาคอืเดอืน
กรกฎาคม และจากการตรวจสอบดงักล่าวท าใหผู้ศ้กึษาเลง็เหน็ถงึการใชป้ระโยชน์กบัสิง่ทีม่แีละ
สิ่งที่จะเข้ามานั ้น จึงได้เริ่มท าการศึกษาเวลามาตรฐานในการผลิตเพื่อการบ่งชี้ถึงขีด
ความสามารถสูงสุดที่สายการผลติ ณ ปจัจุบนัจะท าได้ โดยเริม่ต้นจากการศกึษากระบวนการ
ดงันี้ 

 
Note

กระบวนการที ่ 1 : กัดรอ่ง

กระบวนการที ่ 2 : เจาะรนู ้ามัน 1

กระบวนการที ่ 1 : เจาะรลูกึ กระบวนการที ่ 3 : เจาะรนู ้ามัน 2

 

กระบวนการที ่ 2 : เจาะรตูาม

กระบวนการที ่ 3 : ลบคมปากรู

15 May'12

Part Name Material No. Revision Record Date

Crank Shaft FCD700

Part Model Hardness

SNB172 HB 175-240

Page No.
Tool Setting Time Total Time 

(sec/pc)

Cost/Unit Productivity Cutting Time 

OP-10-1 ; กระบวนการเจาะ

ตามแนวแกนของชิน้งาน

OP-20 ; กระบวนการเจาะตาม

แนวรัศมขีองชิน้งาน

OP-10-2 ; กระบวนการเจาะ

ตามแนวแกนของชิน้งาน

(sec/pc)(THB/pc) (pcs/hr) (sec/pc)

  
รปูที ่20 กระบวนการผลติเพลาขอ้เหวีย่งก่อนท าการแกไ้ข 

 
ในสายการผลตินี้มพีนักงานคอยใส่ชิน้งาน น างานออกและกดปุ่มเริม่ท างานอยู่ 2 คน 

โดยพนักงานคนที ่1 มหีน้าทีดู่แลเครื่องจกัรในสถานี OP-10 ทีม่อียู่ 2 เครื่องผลติงานไดท้ลีะ 1 
ชิน้ต่อเครือ่ง และพนกังานคนที ่2 มหีน้าทีด่แูลเครือ่งจกัรในสถานีที ่2  ทีม่อียู่ 1 เครื่องผลติงาน
ไดท้ลีะ 2 ชิน้ ดงันัน้ในการศกึษาเรือ่งเวลาจะท าการจบัเวลาตามขัน้ตอนดงันี้ ตารางที่ 16 
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ตารางที ่16 ผลการศกึษาเวลามาตรฐานในการจบัเวลากระบวนการผลติเพลาขอ้เหวีย่ง 

 
 

จากการศกึษาเวลามาตรฐาน พบว่า Through Put Time ของการผลติงานต่อหนึ่งชิน้
เท่ากบั 36.86 วนิาท ี โดยเวลาทีม่ากทีสุ่ดอยู่ในสถานี OP-10 เมื่อพจิารณาถงึความสามารถใน
การผลติจากการพจิารณาเวลาท างานทัง้หมดจะมคี่าเท่ากบั 

 
ความสามารถในการผลติ =   เวลาในการท างานต่อวนั 
   Throughput Time (Sec.) 
 =     21 (ชัว่โมง) x 60 (นาท)ี x 60 (วนิาท)ี 
    36.86(วนิาท)ี 
 =   2,051 ชิน้ต่อวนั 
 
เมือ่พจิารณาถงึยอดการผลติทีไ่ดม้ากทีสุ่ด ณ ปจัจบุนัคอื 1,808 ชิน้ (ตารางที ่15) ใน

เดอืนพฤษภาคม ดงันัน้ถา้พจิารณาความสามารถในการผลติ ณ ปจัจุบนัเทยีบกบัความสามารถ
ในการผลติจากการศกึษา Throughput Time จะมคี่าเท่ากบั 

 
 
 
 

รวม

จ ำนวนครัง้

พนกังานหยิบชิน้งานออกจากเคร่ืองจกัรที่ 1 ; OP-10-1 T 2.98 3.03 2.92 3.02 3.05 2.95 3.02 2.98 3.08 3.02 3.08 2.92 10 3.005 99% 3.04

แล้วน าชิน้งานไปวางให้สถานีที่ 2 R 2.98 3.03 2.92 3.02 3.05 2.95 3.02 2.98 3.08 3.02 3.08 2.92

หยิบชิน้งานใหมใ่ส่เข้าไปในเคร่ืองจกัรที่ 1แล้วกดปุ่ มเร่ิมท างาน T 5.08 5.02 5.05 4.92 4.95 4.98 4.96 4.99 5.03 5.01 5.08 4.92 10 4.999 98% 5.10

R 8.06 8.05 7.97 7.94 8 7.93 7.98 7.97 8.11 8.03 8.16 7.84

OP-10-1 เคร่ืองจกัรท างาน T 53.98 53.98 53.98 53.98 53.98 53.98 53.98 53.98 53.98 53.98 53.98 53.98 10 53.98 100% 53.98

R 62.04 62.03 61.95 61.92 61.98 61.91 61.96 61.95 62.09 62.01 62.14 61.82

พนกังานหยิบชิน้งานออกจากเคร่ืองจกัรที่ 2 ; OP-10-2 T 2.96 2.94 3.02 3.05 2.92 2.91 3.04 3 3.02 2.99 3.05 2.91 10 2.985 99% 3.02

แล้วน าชิน้งานไปวางให้สถานีที่ 2 R 65 64.97 64.97 64.97 64.9 64.82 65 64.95 65.11 65 65.19 64.73

หยิบชิน้งานใหมใ่ส่เข้าไปในเคร่ืองจกัรที่ 2แล้วกดปุ่ มเร่ิมท างาน T 5.01 5.03 5.05 4.98 4.93 4.99 4.95 5.03 5.01 5.05 5.05 4.93 10 5.003 99% 5.05

R 70.01 70 70.02 69.95 69.83 69.81 69.95 69.98 70.12 70.05 70.24 69.66

เวลารอเคร่ืองจกัรท างานเสร็จ T 2 2.13 1.95 1.98 2.02 2.08 1.95 1.98 2.02 2.04 2.13 1.95 10 2.015 99% 2.04

R 72.01 72.13 71.97 71.93 71.85 71.89 71.9 71.96 72.14 72.09 72.37 71.61

กลบัไปหยิบชิน้งานที่เคร่ืองจกัรที่ 1 T 1.52 1.58 1.55 1.47 1.49 1.45 1.47 1.49 1.48 1.52 1.58 1.45 10 1.502 99% 1.52

R 73.53 73.71 73.52 73.4 73.34 73.34 73.37 73.45 73.62 73.61 73.95 73.06

Through put time (sec) OP-10 73.53 73.71 73.52 73.4 73.34 73.34 73.37 73.45 73.62 73.61 73.95 73.06 10 73.489 99% 73.74

พนกังานหยิบชิน้งานออกจากเคร่ืองจกัรที่ 3 ; OP-20 T 2.97 3.03 2.91 3.02 3.05 2.95 2.96 2.96 3.08 3.02 3.08 2.91 10 2.995 98% 3.06

และน าชิน้งานไปวางในกล่อง R 2.97 3.03 2.91 3.02 3.05 2.95 2.96 2.96 3.08 3.02 3.08 2.91

หยิบชิน้งานใหมใ่ส่เข้าไปในเคร่ืองจกัรที่ 3แล้วกดปุ่ มเร่ิมท างาน T 3.99 4.15 4.02 3.93 3.91 3.98 4.08 4.06 4.13 3.92 4.15 3.91 10 4.017 99% 4.06

R 6.96 7.18 6.93 6.95 6.96 6.93 7.04 7.02 7.21 6.94 7.23 6.82

OP-20 เวลาเคร่ืองจกัรท างาน T 55.6 55.6 55.6 55.6 55.6 55.6 55.6 55.6 55.6 55.6 55.6 55.6 10 55.6 100% 55.60

R 62.56 62.78 62.53 62.55 62.56 62.53 62.64 62.62 62.81 62.54 62.83 62.42

กลบัไปหยิบชิน้งานที่เคร่ืองจกัรที่ 3 T 1.54 1.56 1.55 1.48 1.49 1.45 1.47 1.53 1.48 1.52 1.56 1.45 10 1.507 99% 1.52

R 64.1 64.34 64.08 64.03 64.05 63.98 64.11 64.15 64.29 64.06 64.39 63.87

Through put time (sec) OP-20 64.1 64.34 64.08 64.03 64.05 63.98 64.11 64.15 64.29 64.06 64.39 63.87 10 64.119 99% 64.24

หมายเหตุ เคร่ืองจกัรที่ศกึษา CNC MACHINE

ชิน้งานที่ศกึษา Crank Shaft

ผู้ จบัเวลา เกียรติศกัดิ์ ผู้ ปฏบิตัิงาน นาย ก

วันที-่เวลาที่ศกึษา 1-พ.ค.-55 ช่ือกระบวนการ ผลิตเพลาข้อเหวี่ยง

สภาพอากาศ อณุหภมิูห้อง 38 องศา ช่ือผลิตภณัฑ์ Air compressor

6

7

1

2

3

4

เวลำสุทธิ

1

2

3

4

5

9 10 สูงสุด ต ่ำสุด เฉล่ีย Rating

TIME STUDY CHART (Report Type)

งำน 1 2 3 4 5 6 7 8
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ความสามารถในการผลติ  =           ยอดการผลติทีไ่ด ้x 100% 
 ความสามารถในการผลติจาก Throughput Time ทีศ่กึษา 

 =    (1,808 x 100%) 
   2,051   
 = 88%  

   
ซึง่แสดงใหเ้หน็ว่า ณ ปจัจุบนัมเีวลาทีสู่ญเสยีอยู่ในการกระบวนการที ่12 เปอรเ์ซน็ต์ 

ซึง่ในส่วนน้ีจะน าไปพจิารณาในการออกแบบและการแกป้ญัหาของกระบวนการต่อไป 
จากความต้องการของลูกค้าที่กล่าวมาข้างต้นว่าจะมแีผนการขยายการผลติเป็น 2 

เท่าจากเดิมคือจาก 45,000 ชิ้นต่อเดือน ขยายเป็น 90,000 ชิ้นต่อเดือน และมีการลงทุน
เครือ่งจกัรเพิม่ไปแลว้ 1 เครือ่ง ดัง้นัน้เมือ่พจิารณาถงึความตอ้งการดงักล่าว พบว่า 

 
จากความสามารถในการผลติ =    88%  

 Throughput Time ทีต่อ้งการ =  เวลาทีใ่ชใ้นการผลติต่อวนั x 0.88  
      ปรมิาณผลผลติทีต่อ้งการต่อวนั 

 =    21 (ชัว่โมง) x 60 (นาท)ี x 60 (วนิาท)ี x 0.88
    (90,000 ชิน้)/25(วนั)) 

 =   18.48 วนิาทต่ีอชิน้ 
 
แต่เมือ่ลองพจิารณาจาก Throughput Time ทีไ่ด ้ณ ปจัจบุนัอยู่ที ่36.86 วนิาท ีดงันัน้

เมื่อเปรยีบเทยีบกบัความต้องการแลว้ พบว่า ต้องผลติใหเ้รว็ขึน้กว่า 2 เท่า และเมื่อพจิารณา
จากรปูที ่21 
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  LINE : 36.96 Sec./2Pcs. REPORTED CHECKED

  PART NO : 73.75 Sec./2Pcs.

  D / M / Y : Sec./Pcs.

BEFORE IDEA AFTER  

NO. NO. NO. NO.

SYM. SYM. SYM. SYM.

1 พนักงานหยบิชิน้งานออกจากเคร่ืองจกัรที่ 1 ; OP-10-1 3.04 1 พนักงานหยบิชิน้งานออกจากเคร่ืองจกัรที่ 3 ; OP-20 3.06

2 หยบิชิน้งานใหม่ใสเ่ข้าไปในเคร่ืองจกัรที่ 1แล้วกดปุ่ มเร่ิมท างาน 5.1 2 หยบิชิน้งานใหม่ใสเ่ข้าไปในเคร่ืองจกัรที่ 3แล้วกดปุ่ มเร่ิมท างาน 4.06

3 OP-10-1 เคร่ืองจกัรท างาน 53.98 3 OP-20 เวลาเคร่ืองจกัรท างาน 55.6

4 พนักงานหยบิชิน้งานออกจากเคร่ืองจกัรที่ 2 ; OP-10-2 3.02 4 กลบัไปหยบิชิน้งานที่เคร่ืองจกัรที่ 3 1.52

5 หยบิชิน้งานใหม่ใสเ่ข้าไปในเคร่ืองจกัรที่ 2แล้วกดปุ่ มเร่ิมท างาน 5.05

6 เวลารอเคร่ืองจกัรท างานเสร็จ 2.04

7 กลบัไปหยบิชิน้งานที่เคร่ืองจกัรที่ 1 1.52

TOTAL 73.75 64.24

Crank Shaft

YAMAZUMI CHART
TT.  : APPROVED

SN… CT.  :
Nathawut Kiatisak

15/5/2012 ΣCT  :

ELEMENT
TIME

ELEMENT
TIME

(SEC.) (SEC.)

OP-10 OP-20
TIME

(SEC.) (SEC.)

TOTAL TOTAL TOTAL

ELEMENT
TIME

ELEMENT
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รปูที ่21 สดัส่วนของเวลาทีใ่ชใ้นการผลติงานครัง้ละ 2 ชิน้ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

TT target = 36.96 sec/ 2 pcs 
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Speed Revolution feedrate feedrate Table feed D.O.C.

v N f1 f2 F ｄ
(m/min) (rpm) (mm/rev.) (mm/tooth) (mm/min) (mm) (mm) (sec) (sec) (sec) (sec) （pcs） (time) (%) （B/pc） （B/pc） （B/unit）①

Drill 80 3033 0.049 0.025 150 9.00 0.00 3.60 0.0048②

Drill 80 3033 0.080 0.040 242 89.00 0.00 22.07 0.0294①

Drill 100 4899 0.100 0.050 489 8.00 0.00 0.98 0.0016②

Drill 100 4899 0.100 0.050 489 11.50 0.00 1.41 0.0024

T03
Chamfer 

Drill
D15x20x90L

①

C hamfer 15.0 1 115 2440 0.200 0.200 488 0.80 0.00 1.00 10000 8 100 3930.0 50.0 0.05 0.0002 1.89

Total 118.30 29.06 24.92 0.00 53.98 1.92①

Endmill 175 5580 0.050 0.025 280 0.80 0.00 0.34 0.0005
②

Endmill 175 5580 0.036 0.018 200 9.50 0.00 5.70 0.0083
③

Endmill 175 5580 0.050 0.025 280 1.80 0.00 0.77 0.0011
④

Endmill 175 5580 0.036 0.018 200 12.85 0.00 7.71 0.0113
⑤

Endmill 175 5580 0.050 0.025 280 2.60 0.00 1.11 0.0016
⑥

Endmill 175 5580 0.036 0.018 200 20.59 0.00 12.35 0.0180
⑦

Endmill 175 5580 0.050 0.025 280 2.40 0.00 1.03 0.0015
⑧

Endmill 175 5580 0.036 0.018 200 12.40 0.00 7.44 0.0109①

Drill 45 6000 0.087 0.043 520 9.20 0.00 2.12 0.0008②

Drill 45 6000 0.087 0.043 520 9.20 0.00 2.12 0.0008

T06 Drill D3.2x24x4x54

①

Drill 3.2 2 60 6000 0.087 0.043 520 7.89 0.00 1.82 300 8 100 1285.0 50.0 0.63 0.0009 0.27

Total 89.22 42.53 13.07 0.00 55.60 1.37
3.29

Cutting 
timeS.No. Machine T.No

Process 

Name
Tool No. Grade P.No

Tool 

dia.  

No. of 

teeth 

(Z)

Cutting 
length

Cutting 

length 

（km）

Air cut 
time

Handle 
time

Cycle 
time

Tool 
life

No.of 
regrind

Tool life 
regrind

34.24

Total 

cutting 

length （Km）

OP10

T01 Drill
D8.4x10x10x170 

OIL HOLE TIAIN
8.4 2 1000 8

Unit 
price

Regrind 
price

Tool 
cost Remark

100 9910.0 50.0 1.15

0.72T05 Drill D6.5x48xD8x95L 6.5 2 1200

1118.63

4.79

OP20

T04 Endmill
D.6x45DEGREE 
x D.10 x 60

10.0 2 21000 8

8 100 7300.0 50.0

100 1330.0 50.0 0.01

0.48

Total Cost (B/unit)

8 100 1552.0 50.0 0.73T05 Drill FS-GDS2.4x3x48 2.4 2 300

จากรูปที ่21 แสดงให้เหน็ว่าถ้าต้องการที่จะปรบัปรุงปญัหาเราควรจะมุ่งเน้นแก้ปญัหาที่สถานีที ่1 และสิง่ที่ควรพจิารณามากเป็นพเิศษ คอื 
เวลาการท างานของเครือ่งจกัรทีใ่ชเ้วลาค่อนขา้งนานอยูท่ี ่53.98 วนิาทต่ีอชิน้ ดงันัน้ ผูศ้กึษาจะพจิารณาจากกระบวนการท างานของเครื่องจกัรของสถานี 
OP-10 โดยละเอยีดและหาแนวทางการแกไ้ขดงันี้ 

 
ตารางที ่17 การวเิคราะหเ์วลาการท างานของเครือ่งจกัรและตน้ทุนของเครือ่งมอืตดัแต่งขึน้รปูโลหะของสายการผลเิพลาขอ้เหวีย่ง 
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เจาะรูลกึ, 25.67 

เจาะรูตาม, 2.39 ลบคมปากรู, 1.00 

เวลาเครือ่งจักรไม่

เจาะงาน, 24.92 

0% 20% 40% 60% 80% 100% 

เวลา 

(วนิาท)ี 

เจาะรูลกึ เจาะรูตาม ลบคมปากรู เวลาเครือ่งจักรไมเ่จาะงาน 

จากตารางที ่17 พบว่า กระบวนการท างานของสถานีที ่OP-10 มกีระบวนการท างาน
อยู ่3 กระบวนการ คอื กระบวนการเจาะรลูกึ เจาะรตูาม และลบคมปากร ูโดยมเีวลาการท างาน
ดงัรปูที ่21 

 

 
รปูที ่22 สดัส่วนเวลาในแต่ละกระบวนการในสถานี OP-10 

 
จากรูปดังกล่าวแสดงให้เห็นว่า เวลาของกระบวนการเจาะรูลึกรวมกับเวลาที่

เครื่องจกัรไม่เจาะงานมอีตัราส่วนเกนิร้อยละ 90 ของเวลาเครื่องจกัรท างานทัง้หมดดงันัน้จะ
มุ่งเน้นและแก้ปญัหาตรงจุดน้ีเป็นส าคบั และเมื่อพจิารณาถึงกระบวนการเจาะรูลึกพบว่าใช้
ลกัษณะการเจาะแบบ เจาะแลว้ยกขึน้เพื่อคายเศษโลหะเป็นระยๆ จนกระทัง่ถงึก้นรเูพื่อเป็นการ
ป้องกนัดอกสว่านหกั ซึง่ลกัษณะการเจาะแบบน้ีจะใชเ้วลาค่อนขา้งนาน ซึง่ในการแก้ปญัหาแบบ
น้ีโดยทัว่ไปจะเน้นถงึจ านวนครัง้ในการยกดอกสว่านเพื่อคายเศษใหน้้อยทีสุ่ด แต่ ณ ปจัจุบนัใช้
การเจาะลงไปที่ 6 มิลลิเมตรแล้วยกขึ้น 1 ครัง้ โดยความลึกของรูที่ต้องการนัน้อยู่ที่ 98 
มลิลเิมตร ซึง่จากการค านวณจ าเป็นตอ้งมกีารยกดอกสว่านเพื่อคายเศษขึน้ลงถงึ 16 รอบ ท าให้
เสยีเวลาค่อนขา้งมาก ประกอบกบัการใชอ้ตัราการป้อนทีน้่อยท าใหเ้ศษโลหะคอ้นขา้งบางท าให้
เศษโลหะไมค่่อยหกัเกดิปญัหาการพนัของเศษตดิทีด่อกสว่าน 
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รปูที ่23 แผนภาพจ าลองลกัษณะการเจาะงาน ณ ปจัจบุนั 
 

จากการศกึษาลกัษณะของกระบวนการดงักล่าวต้องท าการแก้ปญัหาในกระบวนการ
เจาะรูชิ้นงาน ซึ่งผู้ศึกษาได้ใช้ความรู้ทางด้านวศิวกรรมเฉพาะทางประกอบกบัหลกัการของ 
ECRS ในการวเิคราะหเ์พื่อหาแนวทางการปรบัปรุงงาน โดยใชต้ารางในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู
พรอ้มระบุแนวทางแกไ้ขตามตารางที ่18 
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ตารางที ่18 การเกบ็ขอ้มลูสภาพปญัหาและแนวทางการแกไ้ขในกระบวนการในสถานี OP-10 

 
 
แนวทางการแกป้ญัหา 
จากลกัษณะปญัหาที่เกิดขึน้ได้ท าการออกแบบดอกสว่านใหม่เพื่อให้มคีวามง่ายต่อ

การคายเศษโลหะ และตดัเวลาสญูเปล่าทีเ่กดิจากการยกขึน้ลงของดอกสว่านทิง้ไป และเลอืกใช้
อัตราการป้อนดอกสว่านที่มากขึ้นเพื่อให้ได้ลกัษณะของเศษที่หนาแล้วหกัได้ง่าย และเพิ่ม
กระบวนการเจาะน าเข้าไปอีกหนึ่งกระบวนการเนื่องจากการเจาะรูลกึควรท ารูน าก่อนเพราะ
อาจจะท าให้ดอกสว่านเกิดการเลื้อยงอได้ และจากการทดลองแก้ไขปญัหาดงักล่าวพบว่า
สามารถลดเวลาของเครื่องในสถานี OP-10 ไดจ้าก 53.98 วนิาทต่ีอชิน้ เหลอืเพยีง 26.2 วนิาที
ต่อชิ้น คดิเป็นรอ้ยละ 51.4 ของเวลาเดมิ ดงันัน้จากผลการทดลองนี้ผู้ศึกษาได้ท าการเปลี่ยน
เวลาของเครือ่งจกัรใหมต่ามรปูที ่24 
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รปูที ่24 สดัส่วนเวลาในแต่ละกระบวนการของเครือ่งในสถานี OP-10 

 
และเมื่อพจิารณาในส่วนของการจดัสมดุลสายการผลติจากของเดมิ ทีเ่ครื่องในสถานี 

OP-10 มเีครื่องจกัรอยู่ 2 เครื่อง ม ีThroughput Time ในการผลติเท่ากบั 73.8 วนิาทต่ีอ 2 ชิน้ 
โดยมเีวลาเครื่องจกัรเท่ากบั 53.98 วนิาท ีที่เหลอืเป็นเวลาหยบิชิ้นงานเขา้ออกและรองานอกี 
19.82 วนิาท ีและจากการแกป้ญัหาเวลาของเครือ่งจกัรสามารถลดลงเหลอื 26.2 วนิาท ีซึง่ลดลง
เกนิกว่าครึง่ หมายความว่าถ้าใชเ้วลาหยบิงานเขา้ออกเท่าเดมิแต่เปลีย่นตวัจบัชิ้นงานจากเดมิ
ผลติไดเ้ครื่องละ 1 ชิ้นเป็น 2 ชิน้ โดยใช้เวลาเครื่องจกัรเท่ากบั 52.4 วนิาท ี(26.2 วนิาท ีx       
2 ชิน้) และเมือ่น าไปรวมกบัเวลาหยบิชิน้งานเขา้ออกและรองานจะมคี่าเท่ากบั 72.22 วนิาท ีซึง่
สามารถผลติงานได้เพิม่ขึน้จากเดมิ 2 ชิ้น เป็น 4 ชิน้แทนจากเครื่องจกัรทีม่อียู่เดมิ และจาก
สถานี OP-20 เดมิม ีThroughput Time ในการผลติเท่ากบั 64.24 วนิาทต่ีอ 2 ชิ้น ก็ใช้
เครื่องจกัรใหม่ที่ก าลงัจะเข้ามาเพิม่เข้าไปในสถานีนี้อีก 1 เครื่องที่ท างานเหมอืนกนั ก็จะ
สามารถผลติงานในเวลาเท่าเดมิแต่ได้งานออกมาครัง้ละ 4 ชิ้น และท าการเปลี่ยนหน้าที่การ
ท างานของพนกังานจากเดมิท างาน 1 คนต่อ 1 สถานีใหเ้ป็นการท างานแบบเดยีวกนัทัง้สองคน
แต่ดคูนละ 2 สถานี โดยพนกังาน 1 คนกจ็ะหยบิงานเขา้ออกทัง้สถานี OP-10 และ OP-20 ใน 1 
สาย และพนักงานคนที ่2 กจ็ะดูอกีสายการผลติ ซึง่กจ็ะแก้ไขเวลารองาน ท าให้เวลาในสถานี 
OP-10 ลดลงเหลอื 62.02 วนิาท ี(หกัเวลารอเครือ่งจกัรท างาน และเวลาสญูเปล่าทีต่อ้งยอ้นกลบั
ไปหยบิชิ้นงาน) ดงันัน้จะพจิารณาการจดัสมดุลสายการผลติเพื่อใหไ้ดต้ามเป้าหมายของลูกค้า
ในอนาคต ตามรปูที ่25 

 
 
 

59.98 Sec 
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BEFORE

Work input 1 pc.

Work output 2 pcs.

OP-10-1 : 
Throughput Time = 73.8

OP-10-2 : 
Throughput Time = 73.8

OP-20 : 
Throughput Time = 64.24

Work input 1 pc.

 

AFTER

Work input 2 pcs. Work output 2 pcs.
OP-10-1 : 
Throughput Time = 62.02

OP-20 : 
Throughput Time = 64.24

Work output 2 pcs.
OP-10-1 : 
Throughput Time = 62.02

OP-20 : 
Throughput Time = 64.24

Work input 2 pcs.

 
รปูที ่25 แนวทางการปรบัปรงุสายการผลติ 

 
จากรปูขา้งต้นจะพจิารณาไดว้่าหลงัการปรบปรุง จะได ้Throughput Time การผลติที ่

64.24 วนิาที แต่ได้งานออกมา 4 ชิ้น ถ้าค านวณต่อชิ้น จะมเีวลาเท่ากบั 16.06 วนิาท ีเมื่อ
พจิารณาเวลาการท างานและชัว่โมงการท างานเท่าเดมิจะไดย้อดการผลติเท่ากบั 

 
ยอดการผลติ  =  21 (ชัว่โมง) x 60 (นาท)ี x 60 (วนิาท)ี x 25 (วนั) x 0.88 
     16.06 วนิาทต่ีอชิน้ 
  =  103,558 ชิน้ต่อเดอืน  
  
ซึง่มากกว่าแผนการผลติของลูกค้าที่ตัง้เป้าหมายไว้ จากการวนิิจฉัยและหาแนวทาง

ในการปรบัปรุงในครัง้นี้ ท าให้ลูกค้ารบัรู้ถึงคุณค่าจากการรบับรกิารก่อนการขาย โดยเฉพาะ
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อยา่งยิง่การลดตน้ทุนในการลงทุนไปอย่างมากจากทีจ่ะต้องซือ้เครื่องจกัรเพิม่ 3 เครื่องหรอืเพิม่
อกี 1 สายการผลติ แต่ลดการลงทุนเป็นการซื้อเครื่องจกัรเพยีง 1 เครื่องและลงทุนอุปกรณ์จบั
ยดึชิน้งานจาก 1 ชิน้เป็น 2 ชิน้ จ านวน 2 ชุดเท่านัน้  

จากข้อมูลในสายการผลิตเพลาข้อเหวี่ยงทัง้หมด ผู้ศึกษาได้ท าการพิจารณาถึง
ประสทิธภิาพงานขายทีเ่พิม่ขึน้โดยพจิารณาจากยอดขายเครื่องมอืตดัแต่งขึน้รูปโลหะทีเ่พิม่ขึน้
ในสายการผลติเพลาขอ้เหวีย่ง 

 
การพจิารณาความสมัพนัธข์องกระบวนการขายโดยการวนิิจฉัยกระบวนการผลติของ

ลกูคา้กบัยอดขายเครือ่งมอืฯของโรงงานผูศ้กึษา  
จากบทที ่3 ไดก้ล่าวถงึสมมตฐิานที ่2 ทีว่่า “การขายโดยการวนิิจฉัยกระบวนการผลติ

ของลกูคา้ เป็นการพฒันาประสทิธภิาพการใหบ้รกิารก่อนการขายจะท าใหย้อดขายเครื่องมอืตดั
แต่งขึน้รปูโลหะเพิม่ขึน้ในสายการผลติเพลาขอ้เหวีย่ง” นัน้ ผูศ้กึษาจะท าการวเิคราะหข์อ้มลูโดย
การตรวจสอบยอดขาย 3 เดอืนก่อนหน้าท าการปรบัปรงุและ 3 เดอืนหลงัท าการปรบัปรุง พรอ้ม
แสดงความมนีัยส าคัญของสมมติฐานโดยใช้หลกัการทางสถิติในการเปรยีบเทยีบข้อมูลของ
ยอดขายก่อนและหลงัปรบัปรงุดงันี้ 

 
การเปรยีบเทยีบยอดขาย 

 
ตารางที ่19 ผลผลติเพลาขอ้เหวีย่ง ยอดขายทลูทีไ่ดโ้ดยเปรยีบเทยีบก่อนและหลงัการปรบัปรงุ 

Mar'12 Apr'12 May'12 Jun'12 Jul'12 Aug'12

ปรมิาณการผลติทีไ่ด ้(ต่อเดอืน) 44,500 36,000 45,200 50,750 50,800 50,500

ยอดขายทูลต่อเดอืนรายเพลาขอ้เหวีย่ง 31,850 28,900 32,250 162,760 104,610 166,290

สดัสว่นยอดขายต่อผลติ 0.72 0.80 0.71 3.21 2.06 3.29

ก่อนการปรบัปรงุ หลงัการปรบัปรงุ
หวัข้อ

 
จากตารางการเปรยีบเทยีบขา้งต้น พบว่า ลูกคา้มปีรมิาณการผลติทีเ่พิม่ขึน้ จากก่อน

การปรบัปรุงเฉลีย่อยู่ที ่41,900 ชิน้ต่อเดอืน และหลงัปรบัปรุงอยู่ที ่50,683 ชิน้ต่อเดอืน มอีตัรา
เพิม่ขึน้รอ้ยละ 21 และเมื่อพจิารณาถงึยอดขายก็มมีูลค่าเพิม่ขึน้ จากเดมิเฉลี่ยที่ 31,000 บาท
ต่อเดอืน เป็น 144,553 บาทต่อเดอืน มอีตัราที่เพิม่ขึน้ 366 เปอรเ์ซน็ต์ ซึ่งจะเหน็ได้ว่าการ
บรกิารก่อนการขายครัง้นี้มปีระสทิธผิลในยอดขายทีเ่พิม่ขึน้มาก 
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อกีนยัหน่ึง ผูศ้กึษาท าการทดสอบความมนีัยส าคญัดว้ยหลกัการทางสถติ ิโดยวธิกีาร 
Pair Sample Statistic หรอืการทดสอบความแตกต่างทางสถติ ิT-test พบว่า 
 
ตารางที ่20 Pair Sample Statistic 

Group Statistics 
Time N Mean Std. Deviation Std. Error Mean 

Sales Amount Before 3 31,000.00 1,829.62 1,056.33 
After 3 144,553.33 34,636.94 19,997.65 

Sale/Part Before 3 0.74 0.05 0.03 
After 3 2.85 0.69 0.40 

 
จากตาราง Paired Samples Statistics ตวัแปรตวัแรก คอื Before ค่าเฉลีย่ยอดขาย

คอื 31,000 ขนาดตวัอย่าง คอื 3 ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน คอื 1,829.62 และความคลาดเคลื่อน
มาตรฐานของค่าเฉลีย่ คอื 1,056.33 ส าหรบัตวัแปร After (หลงัการใหบ้รกิาร) ค่าเฉลี่ย คอื 
144,553.33 ขนาดตวัอย่าง คอื 3 ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน คอื 34,636.94 และความคลาด
เคลื่อนมาตรฐานของค่าเฉลีย่ 19,997.65 

 
ตารางที ่21 Independent Sample Test 

 
 

และจากตาราง พบว่า Sig. (2-tailed) มคี่าเท่ากบั 0.03 ซึง่น้อยกว่า 0.05 ดงันัน้จงึ
สรปุว่าค่าเฉลีย่ยอดขายหลงัจากการใหบ้รกิารก่อนการขายโดยการวนิิจฉัยกระบวนการผลติของ
ลูกค้าท าให้ยอดขายของบรษิทัผูศ้กึษาเพิม่ขึน้มากกว่ากว่าค่าเฉลี่ยก่อนการใหบ้รกิารแบบนี้ ที่
ระดบันยัส าคญั 0.05 

จากการศกึษาทัง้สองสายการผลติในกลุ่มตวัอย่างขา้งต้น ท าใหเ้หน็ถงึความสมัพนัธ์
ระหว่างการวนิิจฉัยกระบวนการผลติของลูกค้ากบัยอดขายเครื่องมอืตดัแต่งขึ้นรูปโลหะของ
โรงงาน และจากการตรวจสอบสมมตฐิานถงึการเพิม่ยอดขายจากวธิกีารใหบ้รกิารก่อนการขาย
ดงักล่าว ท าใหย้อดขายเพิม่ขึน้ทัง้สองกรณี 



บทท่ี 5 
บทสรปุและข้อเสนอแนะ 

 
การศกึษาค้นควา้อสิระฉบบันี้มวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างการขาย

โดยการวนิิจฉัยกระบวนการผลติของลูกคา้กบัยอดขายเครื่องมอืตดัแต่งขึน้รปูโลหะของโรงงาน
ผู้ศึกษาโดยมีกลุ่มตัวอย่างในสองประเภทอุตสาหกรรมคืออุตสาหกรรมยานยนต์และ
อุตสาหกรรมแอรค์อมเพลสเซอร ์ซึ่งเป็นบรษิทัที่มกี าลงัซื้อและสามารถท าก าไรให้กบัโรงงาน   
ผูศ้กึษา จ านวน 2 บรษิทั เครื่องมอืที่ใช้ในการศกึษา คอื ใบบนัทกึการไหลของกระบวนการ 
ตารางบนัทึกเวลามาตรฐาน ตารางการวิเคราะห์ของข้อมูลด้านต้นทุนและเวลาในการผลิต 
ตารางเปรยีบเทยีบเครือ่งมอืและแนวทางการปรบัปรงุ และแผนภาพการสมดุลสายการผลติ เพื่อ
ใช้ในการวนิิจฉัยกระบวนการผลติและเป็นแนวทางในการปรบัปรุงเปรยีบเทยีบก่อนและหลงั  
การแกป้ญัหา เพื่อใหไ้ดม้าซึง่สมมตฐิานในเรือ่งยอดขายทีเ่พิม่ขึน้ 
 
วตัถปุระสงคใ์นการท าสารนิพนธ์ 

1. เพื่อการศึกษาความสมัพนัธ์ระหว่างการวนิิจฉัยกระบวนการผลติของลูกค้าและ
การเพิม่ยอดขายของโรงงานผลติเครือ่งมอืตดัแต่งขึน้รปูโลหะ 

2. เพื่อศกึษาการใชห้ลกัคดิของการวนิิจฉยัดา้นการผลติไปศกึษาปญัหาของลกูคา้ 
3. เพื่อศกึษาวธิกีารขายโดยการเปรยีบเทยีบประสทิธภิาพของเครือ่งมอืตดัแต่งขึน้รปู

โลหะของบรษิทัฯเทยีบกบัสภาพปจัจบุนั 
 
ขอบเขตของการท าสารนิพนธ ์

น าหลักการด้านการวินิจฉัยกระบวนการผลิตและวิธีการ  IE เทคนิคมาศึกษา
กระบวนการท างาน และศึกษาเวลามาตรฐานในโรงงานที่มีสายการผลิตกระบอกสูบของ
เครื่องยนต์รถกระบะ พร้อมกับใช้หลกัการ ECRS ร่วมกบัการท าสมดุลสายการผลิต เพื่อ
ก าหนดเป็นงานมาตรฐาน และก าจดัความสญูเปล่าทีเ่กดิขึน้ในกระบวนการผลติ เพื่อใหไ้ดม้าซึง่
ยอดขายเครื่องมอืตดัแต่งขึน้รูปโลหะที่เพิม่ขึน้โดยเปรยีบเทยีบก่อนและหลงัการวเิคราะห์และ
แกไ้ข จากการใชเ้ครือ่งมอืตดัแต่งขึน้รปูโลหะของบรษิทัซึง่จะน าไปสู่การซือ้และใชเ้ครื่องมอืของ
บรษิทั 
 
ขัน้ตอนการด าเนินงาน 

1. ส ารวจสภาพปจัจบุนัและปญัหาในกระบวนการท างานของลกูคา้ 
2. ท าขอ้ตกลงเพื่อก าหนดขอบเขตเป้าหมายและระยะเวลาในการแกป้ญัหากบัลกูคา้ 
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3. รวบรวมขอ้มลูของกระบวนการท างานดว้ยการจบัเวลา และบนัทกึในแบบฟอรม์ 
4. วเิคราะหข์อ้มลูดว้ยโครงสรา้งกจิกรรมในระบบการท างานดว้ยหลกัการ IE เทคนิค 

(การพจิารณา Takt Time และการสมดุลสายการผลติ) 
5. คน้หาสาเหตุ และแนวทางแกไ้ขปรบัปรงุ 
6. ท าการปรบัปรงุประสทิธภิาพการท างานโดยใชเ้ครือ่งมอืของบรษิทัผูศ้กึษา 
7. ตรวจสอบประสทิธภิาพและตน้ทุนทีไ่ดเ้ปรยีบเทยีบระหว่างก่อนและหลงัปรบัปรงุ 
8. ตรวจสอบผลของยอดขายทีเ่พิม่ขึน้ และขอ้เสนอแนะเพิม่เตมิ 
 

กรอบแนวคิดในการการศึกษา  

 
 

 

 

 

 

 

 

รปูที ่25 กรอบแนวคดิในการศกึษา 
 
สมมติฐาน 

1. การขายโดยการวนิิจฉยักระบวนการผลติของลกูคา้ เป็นการพฒันาประสทิธภิาพ
การใหบ้รกิารก่อนการขายจะท าใหย้อดขายเครือ่งมอืตดัแต่งขึน้รปูโลหะเพิม่ขึน้ในสายการผลติ
เสือ้สบู 

2. การขายโดยการวนิิจฉยักระบวนการผลติของลกูคา้ เป็นการพฒันาประสทิธภิาพ
การใหบ้รกิารก่อนการขายจะท าใหย้อดขายเครือ่งมอืตดัแต่งขึน้รปูโลหะเพิม่ขึน้ในสายการผลติ
เพลาขอ้เหวีย่งของแอรค์อมเพลสเซอร ์
 

การเพิม่ยอดขายเครือ่งมอืตดัแต่ง

ขึน้รปูโลหะของบรษิทัผูศ้กึษา 

Customer Service Before Sales 

Industrial Marketing Theory

พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ 

การสรา้งคุณค่าใหก้บัลกูคา้ 

Shindan and IE Method 

Productivity analysis 

Line Balancing 

Cost Analysis 
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การวดัผล 
ในการศกึษาครัง้นี้จะมกีารวดัผลทางดา้นยอดขายเครื่องมอืฯ ของบรษิทัผูศ้กึษา ซึ่ง

จะพจิารณาจากยอดขายของเครือ่งมอืฯในส่วนของสายการผลติทีท่ าการวนิิจฉัยนัน้โดยแสดงผล
เป็นรายเดือนเทียบกับปริมาณการผลิตของลูกค้า และแสดงให้เห็นยอดขายก่อนและหลัง
ใหบ้รกิาร 3 เดอืน 
 
สรปุผลการวิเคราะห ์

จากผลการศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างการขายโดยการวนิิจฉัยกระบวนการผลติของ
ลกูคา้กบัยอดขายเครือ่งมอืตดัแต่งขึน้รปูโลหะของโรงงานในครัง้นี้ เป็นการเพิม่ประสทิธภิาพใน
การให้บรกิารก่อนขายโดยท าการตรวจสอบข้อบกพร่องจากหน้างานจรงิของลูกค้าและท าให้
ลูกค้าตระหนักถึงการแก้ปญัหาดงักล่าว จากนัน้ท าการแก้ไขและตรวจสอบผลที่ได้ พร้อม
น าเสนอใหก้บัลกูคา้เพื่อใหล้กูคา้ตดัสนิใจซือ้อยา่งเป็นรปูธรรม โดยผลทีไ่ดจ้ากสมมตฐิานคอืการ
เพิม่ยอดขายเครื่องมอืตดัแต่งขึน้รูปโลหะของโรงงานจากเดมิอย่างมนีัยส าคญั และการศกึษา
ครัง้นี้มุ่งเน้นถงึการเพิม่ประสทิธภิาพของเครื่องมอืตดัแต่งขึน้รูปโลหะโดยใชเ้ทคโนโลยเีฉพาะ
ทางแล้วท าให้เวลาของเครื่องจกัรในการผลติลดลงในจุดที่เป็นปญัหาคอขวดของกระบวนการ 
แล้วท าใหส้มดุลสายการผลติดขีึน้ประกอบกบัเวลาการผลติได้ตามความต้องการของลูกค้า ซึ่ง
เป็นการใชท้รพัยากรทีม่อีย่างคุม้ค่ามากทีสุ่ด ซึง่ส่งผลใหม้คีวามสมัพนัธท์ีด่กีบัลูกคา้ต่อไป และ
ท าการสรุปรวบรวมผลที่ได้จากการศึกษาในครัง้นี้ทัง้สองสายการผลติของลูกค้า โดยใช้เวลา
ศกึษาทัง้หมด 6 เดอืน 
 
ตารางที ่22 การเปรยีบเทยีบยอดขายก่อน-หลงั การปรบัปรงุกระบวนการขาย 

สายการผลิต 
ยอดขายเฉล่ีย (บาท) 

เปรียบเทียบ 
ก่อนการปรบัปรงุ หลงัการปรบัปรงุ 

เสือ้สบู 113,640 327,794 188% 

เพลาขอ้เหวีย่ง 31,000 144,553 366% 

ผลรวม 144,640 472,347 227% 

 
การอภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 

การศกึษาในครัง้นี้เป็นการพฒันาด้านกระบวนการขายที่มุ่งตอบสนองความต้องการ
ของลูกค้าอย่างแท้จรงิ โดยเน้นการศึกษาและเข้าถึงปญัหาจากหน้างานจรงิของลูกค้า และ
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ก าหนดแนวทางการแก้ไขปรบัปรุงโดยสรา้งการรบัรูคุ้ณค่าของลูกคา้กบัการใหบ้รกิารเพื่อขยาย
ความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้าที่ส าคัญ ซึ่งมีส่วนสอดคล้องกับหลักในการด าเนินการบริหาร
ความสมัพนัธข์องลูกคา้ (ชยัสมพล ชาวประเสรฐิ.  2550 ; อ้างองิจาก Anderson, Kristin ; and 
Kerr, Carol.  2002) ทีไ่ดก้ล่าวไวว้่า “จะตอ้งเสนอบรกิารใหม่ทีไ่ดป้รบัปรุงไปตามความต้องการ 
ของลูกค้าเพื่อให้ลูกค้าเห็นว่าบรกิารนัน้มคีุณค่า นอกจากนี้ หากเป็นไปได้ควรเสนอบรกิารที่
ตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้แต่ละรายใหแ้ตกต่างกนัใหไ้ดต้ามความต้องการจรงิ” โดยการ
เขา้ถงึความต้องการจรงิๆ ของลูกคา้นัน้ ผู้ศกึษาได้ใชก้ารเขา้ถงึหน้างานจรงิของกระบวนการ
ผลติของลกูคา้เพื่อหาปญัหาทีเ่ป็นปจัจยัหลกัทีท่ าใหเ้กดิปญัหาในกระบวนการผลติทีต่้องท าการ
แก้ไขปรบัปรุง ซึ่งสอดคล้องกบัหลกัการการวนิิจฉัยด้านการผลติ (Production Diagnosis) 
(ทาเคช ิคานาซาวา ; และรงัสรรค์ เลศิในสตัย์. 2552 : 36-71) และการเลอืกลูกค้าที่จะ
ท าการศกึษาในการใหบ้รกิารนัน้กเ็ป็นการมุ่งเน้นถงึลูกคา้ทีม่คีวามสมัพนัธท์ีย่าวนานและมกีาร
ขยายกจิการในปจัจุบนัและอนาคตซึ่งสอดคล้องกบัหลกัการการบรหิารความสมัพนัธก์บัลูกค้า 
(Customer Relation Management : CRM) และหลกัการสรา้งความสมัพนัธ์ (ชยัสมพล     
ชาวประเสรฐิ.  2550 ; อ้างองิจาก Anderson, Kristin ; and Kerr, Carol.  2002) ทีพ่จิารณาถงึ
ลกูคา้ทีค่วรจะสรา้งความสมัพนัธแ์ละขยายความสมัพนัธโ์ดยมุง่เน้นลกูคา้ทีท่ าก าไรใหก้บัองคก์ร 
จากสิง่ทีก่ล่าวมาขา้งต้นนี้ท าใหเ้กดิการตรวจสอบถงึวตัถุประสงค์,กรอบแนวคดิและสมมตฐิาน
ของการเพิม่ยอดขายเครื่องมอืตดัแต่งขึน้รูปโลหะใน 2 สายการผลติที่ได้ผลบรรลุตามความ
คาดหวงั  
 
ข้อเสนอแนะ 

จากผลในการศกึษาครัง้นี้เป็นการศกึษาที่มุ่งเน้นการให้บรกิารก่อนการขายด้วยการ
วนิิจฉัยกระบวนการผลติและมุ่งเน้นการปรบัปรุงในเรื่องการลดเวลาของเครื่องจกัรในการผลติ
ของลกูคา้ ดงันัน้มสีิง่ทีจ่ าเป็นทีค่วรพจิารณาดงัต่อไปนี้ 

1. ทมีงานขายตอ้งมคีวามรูแ้ละมทีกัษะในเรือ่งกระบวนการวนิิจฉยัการผลติ เนื่องจาก
เป็นกระบวนการส าคัญที่ต้องหาจุดบกพร่องหรือมีปญัหาในกระบวนการของลูกค้า ซึ่งใน
การศึกษาครัง้นี้จะเป็นการบ่งชี้ถึงกระบวนการที่เป็นคอขวดแล้วส่งผลถึงผลผลติที่ไม่ได้ตาม
เป้าหมายโดยใช้การศกึษาเรื่องเวลามาตรฐานเป็นกระบวนการส าคญัในการพจิารณาและบ่งชี้
เพื่อหาแนวทางการแก้ไข จนกระทัง่ท าให้ลูกค้ารับรู้ถึงคุณค่าที่ได้ร ับหลังจากปรับปรุง
กระบวนการ 

2. จากการศึกษามุ่งเน้นการแก้ปญัหาเวลาการท างานของเครื่องจกัรในการผลิต 
ดังนัน้ทีมงานควรมีความรู้เฉพาะทางเกี่ยวกับเครื่องจกัรและเครื่องมือตัดแต่งที่ จะท าการ
ปรบัปรงุแกไ้ขปญัหา 
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3. ทมีงานขายต้องเขา้ใจในกระบวนการการให้บรกิารอย่างชดัเจน ซึ่งในการศกึษา
ครัง้นี้จะพจิารณาตัง้แต่กระบวนการเลอืกลูกค้าที่จะให้บรกิารเพื่อเพิม่ความสมัพนัธ์และต้อง
น าเสนอถงึกระบวนการในการใหบ้รกิารกบัลูกคา้เพื่อใหลู้กค้าตดัสนิใจในการรบับรกิารของเรา
โดยมุ่งเน้นถงึผลประโยชน์ทีจ่ะไดร้บัร่วมกนั จากนัน้ใหลู้กคา้เลอืกสายการผลติเป้าหมายตามที่
ต้องการในการปรบัปรุงเพื่อจะไดด้ าเนินการวนิิจฉัยกระบวนการผลติและท าการแก้ไขปรบัปรุ ง 
จนกะทัง่การตรวจสอบผลการไดม้าซึง่ยอดขายทีเ่พิม่ขึน้ 

4. ระยะเวลาในการเก็บข้อมูลในสายการผลิตของลูกค้าจนกระทัง่ท าการแก้ไข
ปรบัปรุงเสรจ็ไม่ควรนานเกนิ 3 เดอืน เนื่องจากจะมกีารเพิม่ตวัแปรแทรกซอ้นในเรื่องของการ
เปลีย่นรุ่นการผลติของลูกค้าเอง หรอือาจเกดิความล่าช้าจนท าให้ลูกค้าเกดิการรอคอยที่ไม่พงึ
ประสงค ์

5. กลุ่มตวัอย่างในสายการผลิตอื่นๆ ที่จะท าการศึกษามขี้อควรระวงัในเรื่องความ
ต่อเนื่องของแผนการผลติในสายการผลติหรอืผลติภณัฑน์ัน้ๆ ต้องมแีผนการผลติทีย่าวนานเพื่อ
ความคุม้ค่ากบัการใหบ้รกิารก่อนการขาย เนื่องจากจะมผีลกระทบกบัสมมตฐิานในเรื่องของการ
เพิม่ยอดขาย เช่นถ้าท าการวนิิจฉัยกระบวนการผลติแลว้เกดิการเปลีย่นแผนหรอืเปลีย่นรุ่นของ
ผลติภณัฑข์องลกูคา้เกดิขึน้ จะท าใหไ้มส่ามารถเพิม่ยอดขายเครือ่งมอืของโรงงานได ้เป็นตน้ 

6. ปจัจยัส าคญัที่จะท าให้ประสบความส าเรจ็หรอืไม่นัน้ขึน้อยู่กบัความต้องการของ
ลูกค้าที่มมีากเกินก าลงัความสามารถของเครื่องมอื เครื่องจกัร คน และอุปกรณ์ที่เกี่ยวข้อง
หรือไม่ ประกอบกับการตรวจสอบและการเก็บข้อมูลของผู้ศึกษาต้องมคีวามต่อเนื่องและ
สม ่าเสมอดว้ย 

 
ข้อเสนอแนะส าหรบัการศึกษาครัง้ต่อไป 

1. ในการศกึษาครัง้นี้เป็นการศกึษากบักลุ่มลูกคา้ทีม่คีวามสมัพนัธค์่อนขา้งยาวนาน
และเป็นการบริหารด้านความสัมพันธ์ในขัน้การขยายความสัมพันธ์ให้มากขึ้น ซึ่งในการ
ใหบ้รกิารก่อนการขายในลกัษณะนี้ ควรท าการศกึษาเพิม่เตมิกบัลูกคา้รายใหม่ทีม่กี าลงัซือ้และ
เป็นการบรหิารดา้นความสมัพนัธใ์นขัน้การสรา้งความสมัพนัธ ์

2. ในการศกึษาครัง้นี้มุง่เน้นในการเพิม่ความสามารถในการผลติเพื่อผลผลติทีม่ากขึน้
เนื่องจากเป็นความต้องการของลูกค้าทัง้สองราย แต่ความต้องการของลูกค้านัน้ยงัมสี่วนของ
การลดตน้ทุนใหก้บักระบวนการผลติอกีส่วนทีเ่ป็นประเดน็ส าคญั ซึง่กจ็ะมบีทบาทในการรบัรูถ้งึ
คุณค่าของการใหบ้รกิารเช่นกนั 
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ตารางที ่23 การปรบัปรงุงานเสือ้สบู OP-10 

 
 
 
 
 
 
 

Process : กระบวนการปาดหนา้หยาบดา้นลา่ง,รอ่ง

N(rpm)

V(m/min)

ｆ(mm/t)

Ｆ(mm/min)

Depth of Cut (mm)

Autual Cutting Time (Sec)

Cycle Time (Sec)

Adjustable

 Tool Life (unit/corner)

Work Picture Recommend

Insert Wear

Insert No. : SNC43MW Insert No. : SPGN120412
Grade : ACZ310 Grade : ACZ310

Cutting Edge Damaged (X30)

Comment

Cycle Time
121.2 → 117

Result

Improve Tool Life by Change New Grade ACK200

N : Unadjustable , F : Adjustable

②

N : Unadjustable , F : Adjustable

②

400 600

①
送りをｆを上げる。

Increase Feed Rate

②
新材質ＡＣＫ２００による工具寿命改善。

53.14 34.51 50.86 (▲2.28) 32.45 (▲2.96)

121.2 116.85 (▲4.35)

980

3 2 3 2

C
u

tt
in

g 
C

o
n

d
it

io
n

105 360 105 360

117 146 117 146

0.16 0.16 0.17 0.17

615 922 643

OP-10 Current Use Kaizen

①

②

①

②

①

②
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ตารางที ่24 การปรบัปรงุงานเสือ้สบู OP-20 

 
 
 
 
 
 

Process : กระบวนการปาดหนา้ละเอยีดดา้นลา่ง

N(rpm)

V(m/min)

ｆ(mm/t)

Ｆ(mm/min)

Depth of Cut(mm)

Autual Cutting Time 

(Sec)

Cycle Time (Sec)

Adjustable

 Tool Life (unit/corner)

Work Picture 提案事項 Recommend

Insert Wear

Comment

②
新材質Ｋ２４６Ｌ９による工具寿命改善。

Improve Tool Life by Change New Grade K246L9

Insert : SNMN436

③
新仕上げ用カッターＧＦＶV型を提案

Change New Finish Milling Cutter GFV Type

Cycle time
１２７．０ → 106.51

Result

127.0 106.51 (▲20.49)

800 800

①
送りをｆを上げる。

Increase Feed Rate

970

0.5 0.5

96.94 76.45 (▲20.49)

N : Adjustable , F : Adjustable

Grade ACZ3 K246

N : Adjustable , F : Adjustable

C
u

tt
in

g 
C

o
n

d
it

io
n

450 450

177 177

0.142 0.18

765

OP-20 Current Use Kaizen

Cutter No.  (φ125 Z=14(R:12 , W:2)) (φ125 Z=16(R:12 , W:4))

②

①
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ตารางที ่25 การปรบัปรงุงานเสือ้สบู OP-30 

 
 
 
 
 
 
 

Process : กระบวนการปาดหนา้ละเอยีดรอ่ง

N(rpm)

V(m/min)

ｆ(mm/t)

Ｆ(mm/min)

Depth of Cut (mm)

Autual Cutting Time (Sec)

Cycle Time (Sec)

Adjustable

 Tool Life (unit/corner)

Work Picture 提案事項 Recommend

Insert Wear

Insert No. :  SPMN120412 Insert No. :  SPGN431
Grade : ACZ310 Grade : ACZ310

Cutting Edge Damaged (X50) Cutting Edge Damaged (X100)

Comment

Cycle Time
１２２．０ → 116.34

Result

Improve Tool Life by Change New Grade ACK200

N : Adjustable , F : Adjustable

②

N : Adjustable , F : Adjustable

②

600 500

①
周速Ｖ、送りをｆを上げる。

Increase Spindle Speed and Feed Rate

②
新材質ＡＣＫ２００による工具寿命改善。

18.47 46.24 15.70 (▲2.77) 43.35 (▲2.89)

122 116.34 (▲5.66)

800

C
u

tt
in

g 
C

o
n

d
it

io
n

450 450 500 500

182 186 203 207

0.236 0.1 0.25 0.1

1700 750 2000 ②

OP-30 Current Use Kaizen

①

②

①

2 Ｐａｓｓ
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ตารางที ่26 การปรบัปรงุงานเสือ้สบู OP-40 

 
 
 
 
 
 
 

Process : กระบวนการปาดดา้นขา้งอา่งน ้ามันเครือ่ง

N(rpm)

V(m/min)

ｆ(mm/t)

Ｆ(mm/min)

Depth of Cut (mm)

Autual Cutting Time (Sec)

Cycle Time (Sec)

Adjustable

 Tool Life (unit/corner)

Work Picture 提案事項 Recommend

Insert Wear

Insert No. : SEMT13T3AGSN-G
Grade : ACZ330

Cutting Edge Damaged (X50)

Comment

Cycle Time
１２４．０ → 117.9

Result

①
周速Ｖを上げる。

Increase Spindle Speed

②
新材質ＡＣＫ２００による工具寿命改善。

Improve Tool lLife by Change New Grade ACK200

150 500

N : Adjustable , F : Adjustable

②

N : Adjustable , F : Adjustable

②

45.78 31.68 39.68 (▲2.77) 31.68

124 117.9 (▲6.10)

143

C
u

tt
in

g 
C

o
n

d
it

io
n

500 573 570 573

220 45 251 45

0.144 0.06 0.146 0.06

650 143 750 ②

OP-40 Current Use Kaizen

①

②

①
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ตารางที ่27 การปรบัปรงุงานเสือ้สบู OP-50 

 
 
 
 
 
 
 

Process :  กระบวนการปาดหยาบหนา้แปลนเพลาขอ้เหวีย่ง

N(rpm)

V(m/min)

ｆ(mm/t)

Ｆ(mm/min)

Depth of Cut (mm)

Autual Cutting Time (Sec)

Cycle Time (Sec)

Adjustable

 Tool Life (unit/corner)

Work Picture Recommend

Insert Wear

Insert No. : APET103504PDER-F
Grade : ACZ310

Cutting Edge Damaged (X50)

Comment

Cycle Time
１２７．０ → 118.8

Result

②
新カッターWEX型を提案

Change New Cutter WEX Type

③
M級チップを使用しコスト低減を図る

Cost Improvement by Use M Class Insert

N : Adjustable , F : Adjustable

500 500

①
周速Ｖを上げる。

Increase Spindle Speed

C
u

tt
in

g 
C

o
n

d
it

io
n

500 750

99 148

0.096 0.096

432 576

3 3

32.78 24.58 (▲8.2)

127 118.8 (▲8.2)

N : Adjustable , F : Adjustable

OP-50 Current Use Kaizen
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ตารางที ่28 การปรบัปรงุงานเสือ้สบู OP-60 

 
 
 
 
 
 
 

Process : Right face Milling กระบวนการปาดจดุยดึเครือ่งดา้นขา้ง

N(rpm)

V(m/min)

ｆ(mm/t)

Ｆ(mm/min)

Depth of Cut (mm)

Autual Cutting Time (Sec)

Cycle Time (Sec)

Adjustable

 Tool Life (unit/corner)

Work Picture Recommend

Insert Wear

Insert No. : SPGN120412
Grade : ACZ310

Cutting Edge Damaged (X50)

Comment

Cycle Time
１３３．０ → 116.49

Result

①
周速Ｖを上げる。

Increase Spindle Speed at Step 1

②
カッターの刃数をアップする。

Increase One More Tooth of Cutter

133 116.49 (▲16.51)

N : Adjustable , F : Adjustable

St
ep

 ②

300

570

3 3 3

99.03 82.53 (▲16.5)

C
u

tt
in

g 
C

o
n

d
it

io
n

1000 1200 1000

220 264 220

0.095 0.095 0.095

475 570

OP-60 Current Use Kaizen

St
ep

 ①

St
ep

 ②
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ตารางที ่29 การปรบัปรงุงานเสือ้สบู OP-80 

 
 
 
 
 
 
 

Process : ปาดหนา้ละเอยีด

N(rpm)

V(m/min)

ｆ(mm/t)

Ｆ(mm/min)

Depth of Cut (mm)

Autual Cutting Time (Sec)

Cycle Time (Sec)

Adjustable

 Tool Life (unit/corner)

Work Picture Recommend

Insert Wear

Cutting Edge Damaged (X50)

Comment

Cycle Time
１２１．０ → 118.98

Result

①
周速Ｖを上げる。

Increase Spindle Speed

②
新材質ＡＣＫ２００による工具寿命改善。

Improve Tool Life by Change New Grade ACK200

500

C
u

tt
in

g 
C

o
n

d
it

io
n

700 800

154 176

0.15 0.15

650 720

2 2

20.82 18.8 (▲2.02)

121 118.98 (▲2.02)

N : Adjustable , F : Adjustable

OP-80 Current Use Kaizen
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ตารางที ่30 การปรบัปรงุงานเสือ้สบู OP-90 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

Process : Finish Mill - Up Face 

N(rpm)

V(m/min)

ｆ(mm/t)

Ｆ(mm/min)

Depth of Cut (mm)

Cutting Time (min.)

Target Cutting Time     

(min.)

Adjustable

Tool Life (unit/corner)

Work Picture 提案事項 Recommend

Insert Wear

Cutting Edge Damaged (X50) Cutting Edge Damaged (X20)

Comment

③
新仕上げ用カッターＧＦＶV型を提案

Change New Finish Milling Cutter GFV Type

Cycle Time
１２１．０ → 117.85

Result

②
新材質ＡＣＫ２００による工具寿命改善。

Improve Tool Life by Change New Grade ACK200

②
新材質Ｋ２４６Ｌ９による工具寿命改善。

Improve Tool Life by Change New Grade K246L9

500

①
送りをｆを上げる。

Increase Feed Rate

121 117.85 (▲3.15) 97.85 (▲23.15)

N : Adjustable , F : Adjustable

850

1 1 1

73.97 70.82 (▲3.15) 50.82 (▲23.15)

C
u

tt
in

g 
C

o
n

d
it

io
n

315 330 279

247 259 219

0.132 0.132 0.203

584 610

OP-90 Current Use Kaizen

St
ep

 ①

St
ep

 ②



101 

 

ตารางที ่31 การปรบัปรงุงานเสือ้สบู OP-100 

 
 
 
 

 
  

Process : Finish Bore กระบวนการควา้นกระบอกสบู

N(rpm)

V(m/min)

ｆ(mm/t)

Ｆ(mm/min)

Depth of Cut (mm)

Autual Cutting Time (Sec)

Cycle Time (Sec)

Adjustable

 Tool Life (unit/corner)

Work Picture 提案事項 Recommend

Insert Wear

Comment

Cycle Time
１３０．０ → 119.36

Result

①
周速Ｖを上げる。(CBNチップ)

Increase Spindle Speed
C

h
am

fe
r 

③

回転数可・送り可               

  N : Adjustable , F : 

Adjustable

Fi
n

is
h

 ②

C
h

am
fe

r 
③

150 150 1000

405 405 404 450                                                                                                                 

C
h

am
fe

r 
③

0.359

495 485 495 550 538

C
u

tt
in

g 
C

o
n

d
it

io
n

1350 1350 1350 1500 1500

0.37 0.359 0.37 0.37

109.72 99.08 (▲10.64)

130 119.36 (▲10.64)

回転数可・送り可               

  N : Adjustable , F : 

Adjustable

Fi
n

is
h

 ②
回転数可・送り可               

  N : Adjustable , F : 

Adjustable

C
h

am
fe

r 
③

OP-100 Current Use Kaizen

Sa
m

i F
in

is
h

 ①

Fi
n

is
h

 ②

Sa
m

i F
in

is
h

 ①

Fi
n

is
h

 ②
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ภาคผนวก ข.  
การแก้ไขปรบัปรงุงานสายการผลิตเพลาข้อเหว่ียง 
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ตารางที ่32 การแกไ้ขปรบัปรงุงานสายการผลติเพลาขอ้เหวีย่ง 

 
 
 

N(rpm)

V(m/min)

ｆ(mm/t)

Ｆ(mm/min)

Depth of Cut (mm)

Autual Cutting Time (Sec)

Cycle Time (Sec)

Adjustable

Tool Life (unit/pcs)

Work Picture Recommend

Insert Wear

Comment

เกดิการแตกบิน่ทีป่ลายดอก
สวา่นเนื่องจากมลีกัษณะการ
เจาะแบบยกขึน้ลง ท าใหเ้กดิ
การกระแทกตลอดเวลา

1) เพ่ิมดอกสว่านเจาะน า

2) เปล่ียนดอกสว่านท่ีมีร่องคายเศษให้คายเศษแบบพิเศษ

3) เพ่ิมอตัราการป้อนเพ่ือให้เศษหนาแล้วท าให้เศษหกัง่ายขึ้น

4) เปล่ียนโปรแกรมเคร่ืองจกัรให้เป็นการเจาะโดยไม่ต้องยกดอกสว่าน

Cycle Time
53.98 → 26.2

Result

4

N :adjustable , F :adjustable

1000 1200 10000 6000 2000 6000 10000

N : Adjustable , F : Adjustable

2

N : Adjustable , F : Adjustable

3

N : Adjustable , F : Adjustable N : Adjustable , F : Adjustable

2

N : Adjustable , F : Adjustable

3

C
u

tt
in

g 
C

o
n

d
it

io
n

Drawing No.

3.9

0.2

0.8 23.1 75.75 12.02

0.15

1.020

98 19.5

539 229

0.08 0.1 0.2 0.25 0.25

38.27 5.16 3.01 2.69 8.790

ACX70 ACX70ACX70

1525

100 115 55 55 55 77

3033 4899 2440 2060 2067 2693

OP10 Current Use Kaizen

Multi Drill Multi Drill Chamfer

4

Tool No.

1

Grade

242 489 488 515 517

26.2

Chamfer DIA 16

Tool Name Multi Drill Multi Drill Multi Drill

CARBIDE DRILL DIA. 8.4

OIL HOLE

2

DRILL OIL HOLE 

D6.5

3

TIALN TIALN

80

DIA 6.5CHAMFER DRILL D15

1

DIA 8.5

2

DIA 8.47

3

TIALN ACX70

Multi Drill

1.340

N : Adjustable , F : Adjustable

53.98
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