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This study is a case study that aims to examine readiness of current suppliers 

and how readiness of suppliers are in the same or different with different performance 

for using as a guideline of supplier management.  Sample of this study is suppliers who 

have been trading with the case study firm since January to May in 2013, these 

suppliers have carried out their business for 46 cases in Thailand and 5 cases in 

China.  The sample size was totally 51 suppliers and they were classified into 3 groups 

based on the supplier evaluation by firm.  Information was collected by questionnaires 

and telephone interviews, it was analyzed by Microsoft Excel to calculate the mean, 

standard deviation and statistical analysis of variance (ANOVA). 

Results of the study were showed that 43 suppliers or 84.3% responded the 

survey (41 Thai suppliers and 2 Chinese suppliers).  Most suppliers were found ready 

to improve their product quality, transportation, cost, service, and they were also shown 

a positive attitude towards the development of customer service competency.          

The statistical analysis was conducted by comparing the variability between suppliers  

in each group, it was found that readiness of development in product quality, 

transportation, cost, service and their attitude towards the development in each of those 

groups was not significant different in 95 percent confident level. 
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บทท่ี 1  

บทนํา 

 

ความเป็นมาและความสาํคญัของปัญหา 

ปจัจบุนัภาคอุตสาหกรรมมกีารแขง่ขนักนัสงูทาํใหบ้รษิทัต้องมกีารปรบัตวัโดยการสรา้ง

ความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนัและเสรมิความไดเ้ปรยีบนัน้อย่างสมํ่าเสมอ หลายๆ กลยุทธถ์ูก

นํามาใชเ้พื่อกระตุน้ยอดขายและเพิม่ราคาขาย ในระยะหลงัการลดต้นทุนเป็นสิง่ทีม่บีทบาทสําคญั

เป็นลําดบัแรกที่ส่งผลโดยตรงต่อการเพิม่ผลกําไร หลายบรษิทัหนัมาสนใจการลดต้นทุนโดยใช้

กลยทุธต่์างๆ ไมว่่าจะเป็นการผลติแบบทนัเวลาพอด ีการควบคุมสนิคา้คงคลงั การควบคุมระบบ

ห่วงโซ่อุปทาน  ในอุตสาหกรรมการผลิตกระบวนการแรกจะเริม่ต้นจากการจดัซื้อวตัถุดิบ  

หลายบรษิทัหนักลบัมามองตัง้แต่ตวัวตัถุดบิและมองไปยงัซพัพลายเออร ์ก่อให้เกดิระบบการ

คดัเลอืกและประเมนิซพัพลายเออร์เพื่อให้ได้ซพัพลายเออร์ที่มปีระสทิธภิาพสามารถส่งมอบ

วตัถุดบิได้ตรงตามความคาดหวงัของบรษิัท ตลอดจนการพฒันาซพัพลายเออร์เพื่อต่อยอด

ความไดเ้ปรยีบในการแข่งขนัและเสรมิความร่วมมอืระหว่างบรษิทักไ็ดร้บัความสนใจและนํามา

ปฏบิตัใินหลายๆ บรษิทั   

ในการพฒันาซพัพลายเออรน์ัน้ ความร่วมมอืของซพัพลายเออรถ์อืเป็นปจัจยัสําคญั  

ทีจ่ะทาํใหก้ารพฒันาประสบความสาํเรจ็ การประเมนิความพรอ้มและความร่วมมอืของซพัพลายเออร ์  

จงึเป็นสิง่ทีค่วรทําเพื่อคดัเลอืกซพัพลายเออรใ์นการพฒันา การศกึษาความแตกต่างและความ

พรอ้มของซพัพลายเออรแ์ต่ละกลุ่มที่มต่ีอการพฒันาซพัพลายเออรจ์ะทําให้เหน็ถงึความสนใจ

และการใหค้วามรว่มมอืในการพฒันารว่มกบับรษิทัและความตอ้งการการสนับสนุนในการพฒันา

เบือ้งตน้ของซพัพลายเออร ์ 

 

วตัถปุระสงคข์องการศึกษา 

ในการศกึษาครัง้น้ีผูศ้กึษาไดต้ัง้ความมุง่หมายไวด้งัน้ี 

1. ศกึษาความพรอ้มของซพัพลายเออรแ์ต่ละกลุ่มทีม่ต่ีอการพฒันาความสามารถใน

การใหบ้รกิารลกูคา้ 

2. นําเสนอขอ้เสนอแนะเพื่อใหบ้รษิทัตวัอย่างสามารถนําผลทีไ่ดไ้ปประยุกต์ใชใ้นการ

บรหิารจดัการซพัพลายเออร ์

 

ขอบเขตของการศึกษา 

ศกึษาความพรอ้มของผูผ้ลติและผูจ้าํหน่ายสนิคา้ทีเ่ป็นซพัพลายเออรข์องบรษิทักรณ ี

ศกึษาซึง่ทาํธุรกจิขายส่งเครือ่งเชื่อมไฟฟ้า และอุปกรณ์ทีเ่กี่ยวขอ้ง ทัง้หมดจาํนวน 51 ราย ตัง้แต่ 
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เดอืนมกราคม ถงึ พฤษภาคม พ.ศ. 2556 ซึ่งเป็นซพัพลายเออรท์ี่มกีารตดิต่อซื้อขายทัง้หมด

จรงิในปจัจบุนั แบ่งเป็น 2 ประเภท ตามสถานทีต่ ัง้ และขนาดของซพัพลายเออร ์

1.  ซพัพลายเออรใ์นประเทศไทยจาํนวน 46 ราย ทําการศกึษาเกบ็ขอ้มลูเชงิปรมิาณ 

ซึง่ส่วนใหญ่ซพัพลายเออรใ์นประเทศไทยจะเป็นผูป้ระกอบการขนาดกลางและย่อม 0 Tอ้างองิจาก 0 T

กฎกระทรวงอุตสาหกรรมกําหนดจาํนวนการจา้งงานและมลูค่าสนิทรพัยถ์าวรของวสิาหกจิขนาด

กลางและขนาดย่อม พ .ศ. 2545 เกณฑท์ีใ่ช้ในการจําแนกกจิการว่าจะเป็นวสิาหกจิขนาดกลาง

หรอืขนาดยอ่ม คอื มลูค่าชัน้สงูของสนิทรพัยถ์าวร0 T 0Tและจาํนวนการจา้งงานดงัตารางที ่1 

 

ตารางที ่1 เกณฑใ์นการจาํแนกกจิการวสิาหกจิขนาดกลางและขนาดยอ่ม 

กลุ่ม วิสาหกิจขนาดย่อม วิสาหกิจขนาดกลาง 

เกณฑ ์ การจา้งงาน มลูค่าสนิทรพัยถ์าวร การจา้งงาน มลูค่าสนิทรพัยถ์าวร 

กจิการผลติ < 50 คน < 50 ลา้นบาท 50-200 คน เกนิ 50-200 ลา้นบาท 

กจิการคา้ส่ง < 25 คน < 50 ลา้นบาท 26-50 คน เกนิ 50-100 ลา้นบาท 

กจิการคา้ปลกี < 15 คน < 30 ลา้นบาท 16-30 คน เกนิ 30-60 ลา้นบาท 

         

2.  ซพัพลายเออรใ์นประเทศจนีจาํนวน 5 ราย ทําการศกึษาเกบ็ขอ้มลูเชงิคุณภาพ ซึง่  

ซพัพลายเออรม์จีาํนวนน้อยรายและถอืเป็นบรษิทัขนาดใหญ่ทีม่กีารดาํเนินการซือ้ขายขา้มชาต ิ

Uตวัแปรทีศ่กึษา 

1) ตวัแปรอสิระ ไดแ้ก่ 

1.1) ความพรอ้มในการพฒันาดา้นคุณภาพของสนิคา้ 

1.2) ความพรอ้มในการพฒันาดา้นการขนส่ง 

1.3) ความพรอ้มในการพฒันาดา้นตน้ทุน 

1.4) ความพรอ้มในการพฒันาดา้นการบรกิาร 

1.5) ความพรอ้มดา้นทศันคตใินการพฒันา 

2) ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ 

ระดบัการใหบ้รกิารของซพัพลายเออร ์จากการประเมนิโดยบรษิทักรณศีกึษา 

Uสมมตฐิานของการศกึษา 

HR0 R: ความพรอ้มของซพัพลายเออรแ์ต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั (µRAR=µRBR=µRCR) 

HR1 R: ความพรอ้มของซพัพลายเออรแ์ตกต่างกนัอย่างน้อย 1 กลุ่ม   

เมือ่  µRAR =  ความพรอ้มในการพฒันาการบรกิารลกูคา้ของซพัพลายเออรก์ลุ่ม A 

      µRBR =  ความพรอ้มในการพฒันาการบรกิารลกูคา้ของซพัพลายเออรก์ลุ่ม B 

       µRC R=  ความพรอ้มในการพฒันาการบรกิารลกูคา้ของซพัพลายเออรก์ลุ่ม C 
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กรอบงานในการศกึษา 

ในการศึกษาถึงความพร้อมในการพัฒนาความสามารถในการบริการลูกค้าของ      

ซพัพลายเออร ์ผูศ้กึษาไดท้ําการศกึษาความพรอ้มในการพฒันาทัง้หมด 5 ดา้น โดยศกึษาว่า

ความพรอ้มในการพฒันาส่งผลต่อระดบัการใหบ้รกิารของซพัพลายเออรอ์ยา่งไร ดงัรปูที ่1 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รปูที ่1 กรอบงานในการศกึษา 

 

ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั 

1. ทราบถงึความพรอ้มของซพัพลายเออรแ์ต่ละกลุ่มทีม่ต่ีอการพฒันาซพัพลายเออร ์

2. สามารถนําผลของการศึกษาไปเป็นข้อมูลอ้างอิงเพื่อเป็นแนวทางให้บริษัท

กรณศีกึษานําไปประยกุตใ์ชเ้พื่อการจดัการซพัพลายเออร ์

 

นิยามศพัทเ์ฉพาะ 

1. ความพร้อม (Readiness) หมายถึง การเตรยีมการ โดยแบ่งออกเป็น ความ

พรอ้มทีแ่สดงออก เช่น การวางแผน การจดัสรรงบประมาณ และความพรอ้มทีไ่ม่แสดงออก เช่น 

การใหค้วามสนใจ การใหค้วามสาํคญั เป็นตน้ 

2. ความสามารถ (Competency) หมายถงึ คุณลกัษณะทีแ่สดงออกในการปฏบิตังิาน

ที่ทําให้การปฏิบตัิงานประสบความสําเรจ็ ซึ่งในที่น้ี หมายถึง การให้บรกิารลูกค้า โดยจะ

ประเมนิจากผลการดาํเนินงาน 

3. ลกูค้า (Customer) หมายถงึ ผูท้ีซ่ ือ้สนิคา้หรอืบรกิารจากผูอ้ื่น 

4. ซพัพลายเออร ์(Supplier) หมายถงึ ผูท้ีข่ายสนิคา้หรอืบรกิารใหแ้ก่ผูอ้ื่น ซึง่ในทีน้ี่   

จะใชแ้ทนทัง้ ผูข้ายสนิคา้ ผูส้่งมอบ และผูจ้าํหน่ายวตัถุดบิ โดยในการศกึษาน้ีซพัพลายเออรจ์ะ

ถูกแบ่งออกเป็น 3 กลุ่ม ตามการประเมนิผลการดําเนินงานโดยผูบ้รหิารและฝ่ายจดัซือ้ของบรษิทั

กรณศีกึษา 

ความพรอ้มในการพฒันาดา้นคุณภาพ 

ความพรอ้มในการพฒันาดา้นการขนส่ง 

ความพรอ้มในการพฒันาดา้นตน้ทุน 

ความพรอ้มในการพฒันาดา้นการบรกิาร 

ความพรอ้มดา้นทศันคตใินการพฒันา 

ระดบัการใหบ้รกิารของ

ซพัพลายเออร ์
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5. ทศันคติ (Attitude) หมายถงึ ความรูส้กึและความคดิเหน็ทีม่ต่ีอสิง่ใดสิง่หน่ึง หรอื

แนวโน้มทีจ่ะทาํใหเ้กดิพฤตกิรรมทางใดทางหน่ึง  

6. สินค้าเชิงกลยุทธ์ (Strategic Product) หมายถงึ สนิคา้ทีเ่ป็นสนิคา้หลกัของบรษิทั 

ยอดขายของสนิค้าประเภทน้ีจะส่งผลโดยตรงต่อผลกําไรของบรษิัท และเป็นสนิค้าที่สามารถ

เพิม่มลูค่าไดม้าก 

7. ศกัยภาพ (Potentiality) หมายถงึ ความสามารถแฝงหรอืความสามารถทีซ่่อนอยู่

ภายในซึง่สามารถทีจ่ะพฒันาไปถงึขดีสงูสุดไดห้ากไดร้บัการส่งเสรมิทีเ่หมาะสม 

 

แผนงานและระยะเวลาในการดาํเนินงาน 

 

ตารางที ่2 แผนงานและระยะเวลาในการดาํเนินงาน 

 
 



บทท่ี 2 

หลกัการพืน้ฐาน  เอกสาร และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 

ในการศกึษาครัง้น้ี ผู้ศกึษาไดศ้กึษาหลกัการ เอกสารและงานวจิยัทีเ่กี่ยวขอ้ง และได้

นําเสนอตามหวัขอ้ต่อไปน้ี 

1. การจดัการซพัพลายเชน 

2. บทบาทของซพัพลายเออร ์

3. การคดัเลอืกและการประเมนิซพัพลายเออร ์

4. การพฒันาซพัพลายเออร ์

5. งานวจิยัทีเ่กี่ยวขอ้งอื่นๆ 

 

การจดัการซพัพลายเชน 

ความหมายของการจดัการซพัพลายเชน 

การจดัการซพัพลายเชน หมายถงึ กระบวนการบูรณาการ ประสานงาน และควบคุม

การเคลื่อนย้ายสนิค้าคงคลงัทัง้ของวตัถุดบิ และสนิค้าสําเรจ็รูป และสารสนเทศที่เกี่ยวขอ้งใน

กระบวนการจากซพัพลายเออรผ์่านบรษิทัไปยงัผู้บรโิภค เพื่อใหเ้ป็นไปตามความต้องการของ

ผูบ้รโิภค (ทวศีกัดิ ์เทพพทิกัษ์.  2552) 

 

ขอบเขตของการจดัการซพัพลายเชน 

การจดัการซพัพลายเชนมขีอบเขตการจดัการเป็น 3 ระดบั ดงัน้ี 

1.  ระดบักลยุทธ์ เป็นระดบัที่กําหนดนโยบายของบรษิทั มกีารวางแผนทศิทางธุรกิจ  

ทีช่ดัเจน มกีารวดัผลงานดว้ยประสทิธภิาพของการดาํเนินงาน 

2.  ระดบัยทุธวธิ ีเป็นระดบัทีอ่งคก์รวางแผนตามโครงสรา้งทีก่ําหนดในแผนกลยทุธ ์

3.  ระดบัปฏบิตักิาร เป็นการนําซพัพลายเชนมาใช้ในระดบัปฏบิตักิารของแต่ละฝ่าย

ของบรษิทัเพื่อใหส้อดคลอ้งกบัยทุธวธิ ีการวดัผลงานในระดบัน้ีจะวดัโดยใชป้ระสทิธภิาพ 

 

บทบาทของซพัพลายเออร ์

ความหมายของซพัพลายเออร ์

ซพัพลายเออร ์หมายถงึ คนหรอืองคก์รที่จดัหาสนิค้าและบรกิารให้กบัธุรกจิอื่น โดย 

ซพัพลายเออรท์ีด่จีะตอ้งมคีุณสมบตัใินการจดัหาสิง่ต่างๆ ดงัน้ี (W.C. Benton.  2007) 

- ผลติภณัฑ,์ กระบวนการผลติ, เทคโนโลย ีและความรูเ้พื่อสนับสนุนการทํางานของ

ลกูคา้ 
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- ขอ้มลูเกีย่วกบัแนวโน้มล่าสุดของวตัถุดบิ กระบวนการ และการออกแบบ 

- ขอ้มูลเกี่ยวกบัตลาดของวตัถุดบิ เช่น การขาดแคลน การเพิม่ขึน้ของต้นทุน และ

สถานการณ์ทางการเมอืงทีเ่กีย่วขอ้ง 

- ความสามารถทีจ่ะเขา้ใจและเสนอสิง่ทีน่อกเหนือจากความตอ้งการของลกูคา้ 

- ความไดเ้ปรยีบทางดา้นราคาเน่ืองจากการสัง่ใหไ้ดป้รมิาณ 

 

ความสมัพนัธแ์ละระดบัความสมัพนัธร์ะหว่างผูจ้ดัหาและผูซ้ือ้ 

เบอรน์ารด์ เบอรเ์นส ; และ แบรรี ่เดล (ศริวิรรณ ไชยสูรยกานต์.  2549  ; อ้างองิจาก 

Bernard, Burnes ; and Barrie, Dale.  1998) ทีใ่หค้ําจาํกดัความของความสมัพนัธก์บัผูจ้ดัหา 

ไวว้่า “การจดัการความสมัพนัธก์บัซพัพลายเออร ์(Supplier Relationship Management : SRM) คอื 

จุดทีลู่กค้าและซพัพลายเออรพ์ฒันาความสมัพนัธก์นัอย่างใกลช้ดิและเป็นการทํางานร่วมกนัใน

ระยะยาวในฐานะพนัธมติร”  

อาร ์ไอ แวน ฮอก ์; เอ ฮารร์สินั ; และ เอม็ ครสิโตเฟอร ์ไดส้รุปรปูแบบความสมัพนัธ์

ในโซ่อุปทานจากแนวคิดของ มาร์ธา ซี คูเปอร์ ; และ จอห์น ที การ์ดเนอร์ ว่ามีตัง้แต่

ความสมัพนัธท์ีเ่วน้ระยะห่าง (Arm's Length) ซึง่เป็นความสมัพนัธใ์นลกัษณะทีเ่กดิขึน้โดยราคา

เป็นปจัจยัหลกัในการตดัสนิใจสัง่ซื้อ จนถงึความสมัพนัธ์ในลกัษณะการบูรณาการในแนวดิง่ (Full 

Vertical Integration) ซึง่หมายถงึการทีลู่กคา้และซพัพลายเออรม์เีจา้ของเดยีวกนั หรอืเป็นบรษิทั

ทีอ่ยู่ในเครอืเดยีวกนัทําใหม้คีวามสมัพนัธก์นัอย่างแนบแน่น (ธนัญญา วสุศร ีและ ; ดวงพรรณ 

กรชิชาญชยั  ศฤงคารนิทร ์.  2550 ; อ้างองิจาก R.I. Van, Hoek ; A. Harrison  ; and M. 

Christopher.  2001 ; Martha, C. Cooper ; and John, T. Gardner.  1993) 

 

 
 

รปูที ่2 แบบความสมัพนัธร์ะหว่างผูซ้ือ้และซพัพลายเออร ์

 

ที่มา : ธนัญญา วสุศร ี และ ; ดวงพรรณ กรชิชาญชยั  ศฤงคารนิทร์ .  (2550).       

การจดัการโซ่อปุทาน กรณีศึกษาปฏิบติัการจากภาคธรุกิจ.  หน้า 84. 
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จากรปูที ่2 และ 3 แสดงระดบัของความสมัพนัธใ์นโซ่อุปทาน ความสมัพนัธท์ีเ่วน้ระยะห่าง 

(Arm's Length) มสีเีขม้ที่น้อยที่สุดไปจนถงึลกัษณะการบูรณาการในแนวดิง่ (Full Vertical 

Integration) โดยระดบัของความสมัพนัธแ์ต่ละรปูแบบจะมปีจัจยัทีเ่ป็นแรงผลกัดนัในการพฒันา

ทีแ่ตกต่างกนั กล่าวคอื หากระดบัของความสมัพนัธร์ะหว่างลูกคา้และซพัพลายเออรม์มีากกจ็ะ

ยิง่มแีรงในการผลกัดนัเพื่อพฒันามากยิง่ขึน้ ซึง่ในแต่ละองค์กรความสมัพนัธร์ะหว่างลูกค้าและ 

ซพัพลายเออรจ์ะมหีลายรปูแบบแตกต่างกนัไป การบรหิารจดัการกบัซพัพลายเออรค์วรจะมกีาร

ดาํเนินการทีแ่ตกต่างกนัไปตามลาํดบัความสาํคญัของซพัพลายเออร ์ซึง่จะช่วยใหอ้งคก์รสามารถ

บรหิารการจดัซือ้ไดอ้ยา่งมปีระสทิธภิาพ  

 

 
 

รปูที ่3 กลุ่มความสมัพนัธ ์ 

 

ที่มา : ธนัญญา วสุศร ี และ ; ดวงพรรณ กรชิชาญชยั  ศฤงคารนิทร์ .  (2550).       

การจดัการโซ่อปุทาน กรณีศึกษาปฏิบติัการจากภาคธรุกิจ.  หน้า 85. 

 

รูปแบบความความสมัพนัธ์ของซพัพลายเออร์แต่ละกลุ่มจะมลีกัษณะและระยะเวลา  

ในการพฒันาความสมัพนัธท์ีแ่ตกต่างกนั ดงัสรปุไดต้ามตารางที ่3 

 

ตารางที ่3 คุณลกัษณะของรปูแบบความสมัพนัธแ์ต่ละระดบั 
กลุ่มของ

ความสมัพนัธ์ 
กิจกรรม 

ขอบเขตเวลาใน

การปฏิบติั 
ขอบเขตของกิจกรรม 

Cooperation 
ซพัพลายเออรว์ตัถุดบิจาํนวนน้อยสญัญา

ซือ้ขายระยะยาว 
ระยะสัน้ หน่วยงานหน่วยเดยีว 

Coordination 
มกีารเชื่อมโยงสารสนเทศมกีาร

แลกเปลีย่นทางขอ้มลูทางอเิลก็ทรอนิคส ์
ระยะยาว หน่วยงานหลายหน่วยงาน 

Collaboration 
มกีารรวมโซ่อุปทานมกีารวางแผนรว่มกนั

มกีารแบ่งปนัเทคโนโลย ี

ระยะยาวและไมม่ี

กําหนด 

ธรุกจิสามารถมองเหน็กนั

และกนัเหมอืนเป็นของ

ตนเอง 

 

ที่มา : ธนัญญา วสุศร ี และ ; ดวงพรรณ กรชิชาญชยั  ศฤงคารนิทร์ .  (2550).       

การจดัการโซ่อปุทาน กรณีศึกษาปฏิบติัการจากภาคธรุกิจ.  หน้า 85. 
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จากตารางที ่3 แสดงใหเ้หน็ว่าการใหค้วามร่วมมอืในระดบั Cooperation จะเน้นการ

จดัซื้อกบัซพัพลายเออร์จํานวนน้อยราย โดยจะมกีารทําสญัญาซื้อขายในระยะยาว ซึ่งความ 

สมัพนัธ์ระดบัน้ีจะเป็นการดําเนินงานระหว่างหน่วยงานจดัซือ้ของผูซ้ื้อกบัซพัพลายเออร ์ซึ่งใช้

ระยะเวลาสัน้ในการพฒันาความสมัพนัธแ์บบ Cooperation ใหส้ําเรจ็ผล แต่ความสมัพนัธแ์บบ 

Coordination เป็นความสมัพนัธท์ีจ่ะต้องใชร้ะยะเวลายาวในการพฒันาความสมัพนัธใ์หป้ระสบ

ผลสําเรจ็เน่ืองจากจะต้องมกีารเชื่อมโยงระบบสารสนเทศรวมทัง้การแลกเปลี่ยนข้อมูลทาง

อเิลก็ทรอนิคสร์ะหว่างบรษิทัในหลายๆ หน่วยงาน และสําหรบัความสมัพนัธแ์บบ Collaboration 

เป็นความสมัพนัธท์ีจ่ะตอ้งใชร้ะยะเวลายาวในการพฒันาใหป้ระสบผลสาํเรจ็และต้องมกีารพฒันา

ต่อไปเรือ่ยๆ ไม่มกีําหนด เน่ืองจากต้องมกีารวางแผนการดําเนินงานร่วมกนั การแบ่งปนัเทคโนโลย ี

ทาํใหซ้พัพลายเออรแ์ละผูซ้ือ้สามารถมองเหน็ซึง่กนัและกนัเหมอืนกบัเป็นบรษิทัของตนเอง 

รุธริ ์พนมยงค ์ ; และคณะ (2550) ไดก้ล่าวอ้างถงึ การแบ่งกลุ่มของซพัพลายเออร ์

โดยสมาคมการบรหิารการจดัซือ้แห่งชาต ิ(Nation Association of Purchasing Management : 

NAPM) ซึง่แบ่งซพัพลายเออรอ์อกเป็น 4 กลุ่มหลกัๆ ตามความสมัพนัธร์ะหว่างซพัพลายเออร์

กบับรษิทัผูซ้ือ้ได ้ดงัน้ี 
 

 
 

2 Tรปูที ่4 2Tระดบัของซพัพลายเออร ์

 

ที่มา : รุธริ์ พนมยงค์  ; และคณะ .  (2550).  การจดัหาและการบริหาร

ความสมัพนัธก์บัผูส่้งมอบในโซ่อปุทาน.  หน้า 65. 
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1. 2 Tซพัพลายเออรท์ีผ่่านการคดัเลอืก  (Approved Suppliers) 2Tเป็นซพัพลายเออรท์ีผ่่าน

กระบวนการคดัเลอืกของธุรกจิในเบือ้งต้น และไดร้บัการยอมรบัใหอ้ยู่ในรายชื่อของซพัพลายเออร์

ของวตัถุดบินัน้ๆ ของธุรกจิ หรอืเรยีกว่า บญัชรีายชื่อซพัพลายเออรท์ีผ่่านการคดัเลอืก (Approve 

Vendor List : AVL) ซึง่ซพัพลายเออรท์ีจ่ะอยู่ในรายชื่อของธุรกจิไดน้ัน้ จาํเป็นอย่างยิง่ทีจ่ะต้องมี

คุณสมบตัเิฉพาะ ดงัน้ี 

- วตัถุดบิหรอืสนิคา้ของซพัพลายเออรม์ลีกัษณะตรงตามขอ้กําหนดและคุณสมบตัิ

ทีก่ําหนดไวข้องบรษิทั 

- ราคาทีซ่พัพลายเออรนํ์าเสนอเป็นราคาทีย่อมรบัไดใ้นตลาด 

- ซพัพลายเออรม์คีวามสามารถทีจ่ะส่งมอบสนิคา้หรอืวตัถุดบิไดต้รงตามเวลาและ

ปรมิาณทีต่อ้งการ 

2. 2 Tซพัพลายเออรใ์นลําดบัต้น  (Preferred Suppliers) 2Tเป็นซพัพลายเออรท์ี่ดําเนิน

ธุรกิจกับบริษัทอยู่แล้ว โดยมีการจดัส่งสินค้าหรือวัตถุดิบให้กับบริษัทอย่างสมํ่าเสมอและ

สามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของบรษิทัไดอ้ย่างด ีเช่น มกีารส่งมอบวตัถุดบิหรอืสนิคา้ที่

ตรงเวลาและปรมิาณที่ต้องการ คุณภาพของวตัถุดิบหรอืสินค้าตรงตามที่ตกลง ราคาของ

วตัถุดบิหรอืสนิคา้มคีวามสมเหตุสมผล นอกจากน้ี ยงัมคีุณลกัษณะพเิศษบางอย่างทีเ่พิม่เตมิขึน้

จากซพัพลายเออรท์ีผ่่านการคดัเลอืก (Approved Suppliers) ดงัน้ี 

- เมื่อบรษิทัมกีารปรบัเปลี่ยนเงื่อนไขการส่งมอบวตัถุดบิหรอืสนิค้า เช่น ปรมิาณ

การสัง่ซื้อ ระยะเวลาในการส่งมอบ คุณสมบตัขิองวตัถุดบิหรอืสนิค้า เป็นต้น ซพัพลายเออร ์    

กส็ามารถตอบสนองต่อการเปลีย่นแปลงในเงือ่นไขดงักล่าวไดอ้ยา่งด ี

- ตอ้งเป็นซพัพลายเออรท์ีม่คีวามคดิรเิริม่สรา้งสรรค ์สามารถนําเสนอรปูแบบของ

ผลติภณัฑห์รอืบรกิารทีจ่ะทาํใหต้ลาดและลกูคา้มคีวามพงึพอใจยิง่ขึน้ 

- หากเกดิปญัหาเกี่ยวกบัเรื่องการส่งมอบสนิค้าหรอืวตัถุดบิ ซพัพลายเออรท์ี่อยู ่

ในกลุ่มน้ีจะมกีารแจ้งเตือนบรษิัทที่เป็นลูกค้าของตนล่วงหน้าถึงปญัหาที่จะเกิดขึ้น เพื่อที่ว่า 

บรษิทันัน้ๆ จะไดม้กีารวางแผนปรบัปรงุการผลติ รวมถงึแผนการรองรบัดา้นอื่นๆ  

- ซพัพลายเออรท์ีอ่ยูใ่นกลุ่มน้ีจะมหีอ้งทดลอง เพื่อทดสอบและตรวจสอบคุณภาพ

ของวตัถุดบิหรอืสนิคา้ก่อนทีจ่ะทําการส่งมอบใหก้บัลูกคา้ของตน อกีทัง้ยงัต้องสามารถออกเอกสาร

การรบัรองคุณภาพสนิคา้หรอืวตัถุดบิใหก้บัลกูคา้ไดอ้กีดว้ย 

- ซพัพลายเออรท์ีอ่ยู่ในกลุ่มน้ีจะต้องเป็นซพัพลายเออรท์ีม่คีวามมุ่งมัน่ทีจ่ะพฒันา

ความสมัพนัธใ์นระยะยาวกบับรษิทัทีเ่ป็นลกูคา้ของตน 

3. 2 Tซพัพลายเออรท์ีไ่ด้รบัการยอมรบั (Certified Suppliers) 2T เป็นซพัพลายเออรท์ี่มี

ระบบควบคุมคุณภาพสินค้า/วตัถุดบิที่สามารถทดแทนระบบการควบคุมคุณภาพของบรษิัท
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ผู้ประกอบการได้ ทําให้สนิค้าหรอืวตัถุดบิที่ส่งมาจากซพัพลายเออรไ์ม่จําเป็นต้องตรวจสอบ  

เมือ่มกีารส่งมอบสนิคา้ (Incoming Quality Control Inspection) ตวัอยา่งเช่น 

- ในกรณีของการที่ซพัพลายเออรส์่งสนิค้าหรอืวตัถุดบิไปยงัศูนยก์ระจายสนิค้า

ของธุรกจิคา้ปลกีรายหน่ึง ธุรกจิคา้ปลกีรายน้ี กไ็ม่จาํเป็นต้องสุ่มตรวจสอบคุณภาพของสนิค้า

หรอืวตัถุดบิทีส่่งเขา้มา แต่สามารถส่งสนิคา้หรอืวตัถุดบิดงักล่าวขา้งต้น ตรงเขา้สู่รา้นคา้ปลกี

รายยอ่ยไดท้นัท ี

- ในกรณีของวตัถุดบิที่ใช้ในการผลติก็เช่นเดยีวกนั เมื่อซพัพลายเออร์ส่งมอบ

วตัถุดบิไปยงัลกูคา้ ลกูคา้ทีเ่ป็นผูป้ระกอบการกส็ามารถทีจ่ะส่งวตัถุดบิเขา้สู่กระบวนการผลติได้

เลย โดยไมจ่าํเป็นตอ้งสุ่มตรวจสอบคุณภาพของวตัถุดบิอกีครัง้หน่ึง 

ลกัษณะเช่นน้ี แสดงถงึความไวว้างใจในระบบการตรวจสอบคุณภาพทีบ่รษิทัมใีหแ้ก่

ซพัพลายเออรท์ีอ่ยูใ่นกลุ่มน้ี โดยปกตแิลว้ บรษิทัจะมกีารตรวจสอบระบบต่างๆ ของซพัพลายเออร์

กลุ่มทีไ่ดร้บัการยอมรบั อาทเิช่น ระบบการตรวจรบัวตัถุดบิของซพัพลายเออร ์ ระบบการผลติ

สนิคา้หรอืวตัถุดบิของซพัพลายเออร ์ ระบบการตรวจสอบสนิค้าก่อนมกีารส่งมอบสนิค้าใหแ้ก่

ลูกคา้ เป็นต้น โดยระบบการตรวจสอบก่อนทีจ่ะส่งมอบสนิคา้ใหแ้ก่ลูกคา้ของซพัพลายเออรแ์ต่

ละรายนัน้ โดยส่วนใหญ่แลว้จะมลีกัษณะทีค่ลา้ยคลงึกบัการตรวจสอบคุณภาพของวตัถุดบิของ

ลกูคา้เมือ่ซพัพลายเออรไ์ดส้่งมอบวตัถุดบิหรอืสนิคา้ชนิดนัน้ๆ ซพัพลายเออรท์ีม่รีะบบการทํางาน

ทีท่ําใหบ้รษิทัผูป้ระกอบการซึง่เป็นลูกคา้เกดิความไวว้างใจในแง่ของคุณภาพ ไม่มขีอ้ผดิพลาด

ทีท่าํใหต้อ้งมกีารส่งคนืสนิคา้หรอืวตัถุดบิ จะเป็นซพัพลายเออรท์ีส่ามารถพฒันาใหม้คีวามสมัพนัธ์

ในระยะยาวกบับรษิทัผูป้ระกอบการได ้         

4. ซพัพลายเออรท์ีอ่ยู่ในฐานะพนัธมติร (Partnership Suppliers) เป็นซพัพลายเออร ์

ทีม่ปีรมิาณการซือ้ขายวตัถุดบิหรอืสนิคา้กบับรษิทัมากทีสุ่ด และมกีารดําเนินงานร่วมกนัในฐานะ

พนัธมติรทีจ่ะไดร้บัประโยชน์รว่มกนัจากการซือ้ขายสนิคา้หรอืวตัถุดบิ ตลอดจนการแลกเปลีย่น

ผลประโยชน์กนัอย่างยุตธิรรมดว้ยเช่นเดยีวกนั นอกจากน้ี ยงัหมายรวมถงึการทํางานในดา้นอื่นๆ 

ร่วมกนั เช่น การวางแผนการส่งมอบ การร่วมกนัพฒันาสนิคา้ใหม่ เป็นต้น  นอกเหนือจาก

คุณลกัษณะทีก่ล่าวมา ความรูค้วามสามารถ ความคดิรเิริม่สรา้งสรรคใ์นดา้นการนําเอาเทคโนโลยี

มาปรบัใช้น้ีของซพัพลายเออรต์ลอดจนการมขี้อตกลงร่วมกนัในด้านของการ ส่งมอบสนิค้าที่

สามารถปรบัเปลีย่นไดต้ามเงื่อนไขหรอืการเปลีย่นแปลงต่างๆ รวมทัง้มกีารดําเนินการวจิยัและ

พฒันาสนิค้าร่วมกนักบับรษิัทหรอืมกีารลงทุนในสนิค้านัน้ๆ ร่วมกนั ก็เป็นคุณสมบตัขิอง      

ซพัพลายเออรท์ีอ่ยูใ่นฐานะพนัธมติรทางธุรกจิของผูป้ระกอบการ 

เอ เจ วาน วลี (A.J. Van, Weele.  2010) กล่าวว่า ซพัพลายเออรจ์ะจดัสรรทรพัยากรที่

ดทีีสุ่ดทัง้บุคลากร เทคโนโลย ีความคดิใหก้บัลูกคา้ที่ดทีีสุ่ด ดงันัน้จงึเป็นสิง่สําคญัทีผู่ซ้ ือ้ควรจะ

วางตําแหน่งของบรษิทัใหเ้ป็นลูกคา้ที่ถูกเลอืกสําหรบัตลาดของซพัพลายเออร ์ซึ่งการจะเป็นคู่

คา้ทีน่่าดงึดดูใจนัน้มวีธิกีารดงัน้ี 
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1.  ให้ขอ้มูลที่สะท้อนผลการดําเนินงานของซพัพลายเออร์ที่ชดัเจนและซื่อสตัย์ โดย

รายงานผลการดําเนินงานต้องไดร้บัการสื่อสารและปรกึษากบัซพัพลายเออรเ์พื่อทีซ่พัพลายเออร์

จะสามารถพฒันาไดต้รงตามตวัชีว้ดั 

2.  ตรวจสอบความพึงพอใจของซัพพลายเออร์ที่มีต่อความสัมพันธ์กับบริษัท

กรณีศึกษาโดยอาจใช้แบบสํารวจความพึงพอใจและให้ซพัพลายเออร์เสนอความคิดในการ

พฒันาธุรกจิและความสมัพนัธ์ระหว่างคู่ค้า ซึ่งบรษิทักรณีศกึษาควรจะรบัฟงัและปรบัปรุงตาม

คําแนะนํา เน่ืองจากความร่วมมอืระหว่างซพัพลายเออรแ์ละผูซ้ือ้จะมปีระสทิธภิาพไดต้้องอาศยั

ความพยายามจากทัง้สองฝา่ย 

 

การคดัเลือกและประเมินซพัพลายเออร ์

ขัน้ตอนในการประเมนิและคดัเลอืกซพัพลายเออร ์ 

1.  ทราบถงึสาเหตุของการคดัเลอืกซพัพลายเออร ์ 

ขัน้ตอนแรกในการคดัเลอืกคอืเหตุผลของการคดัเลอืก เช่น การคดัเลอืกเพื่อรองรบั

ความต้องการในอนาคต การขยายกําลังการผลิต การต้องการลดต้นทุน หรือการพัฒนา

ผลติภณัฑใ์หม ่ในกรณผีลติภณัฑใ์หม ่ฝา่ยวจิยัและพฒันาจะต้องระบุความต้องการเบือ้งต้นของ

ผลิตภณัฑ์ เช่น วตัถุดิบ กระบวนการผลิต และการบรกิาร เพื่อเป็นจุดเริม่ต้นในการค้นหา    

ซพัพลายเออร ์

2.  ระบุคุณสมบตัซิพัพลายเออรท์ีต่อ้งการ 

สิง่สําคญัในการประเมนิซพัพลายเออรค์อืการเขา้ใจความต้องการที่สําคญัของลูกค้า 

ทัง้ภายในและภายนอก โดยอาจจะแตกต่างกนัในผลติภณัฑแ์ต่ละชนิด และถงึแมว้่าคุณสมบตั ิ 

ทีต่อ้งการจะแตกต่างกนัไปแต่มกัจะเกีย่วขอ้งกบัดา้นคุณภาพ ตน้ทุน และการขนส่ง 

3.  กําหนดกลยทุธใ์นการเลอืกซพัพลายเออร ์

การตัดสินใจเพื่อกําหนดกลยุทธ์ในการซื้อนัน้มีหลายประการ เช่น การซื้อจาก      

ซพัพลายเออรร์ายเดยีวหรอืหลายราย การทําสญัญาซื้อขายระยะสัน้หรอืระยะยาว การเลอืก 

ซพัพลายเออรใ์นประเทศหรอืต่างประเทศ เป็นตน้ 

4.  คน้หาซพัพลายเออรท์ีม่ปีระสทิธภิาพ 

การรวบรวมรายชื่อซพัพลายเออร์ที่ตรงกับความต้องการสามารถหาข้อมูลได้จาก

หลายแหล่งเช่น การคดัเลอืกจากซพัพลายเออรท์ีใ่ชบ้รกิารอยูใ่นปจัจบุนั การสมัภาษณ์พนักงาน

ขายของบรษิทัใหม่ๆ การค้นหาขอ้มูลจากฐานขอ้มูลซพัพลายเออรข์องบรษิทั  ประสบการณ์ 

แคตตาล๊อกและวารสารทางการคา้ ไดเรคทอรทีางการคา้ งานแสดงสนิคา้ คําแนะนําจากสมาคม

ต่างๆ และอนิเทอรเ์น็ต เป็นตน้ 
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5.  จาํกดัวงซพัพลายเออร ์

สามารถทําไดโ้ดยการประเมนิจาก การวเิคราะหค์วามเสีย่งทางการเงนิ การวเิคราะห์

จากผลการปฏิบตัิงานที่ผ่านมา และข้อมูลทัว่ไป ซึ่งได้รบัจากซพัพลายเออร์ เช่น คุณภาพ 

เทคโนโลย ีส่วนแบ่งการตลาด โครงสรา้งต้นทุน โดยอาจจดัทําเป็นแบบสอบถามขอ้มลูเบือ้งต้น

ใหซ้พัพลายเออร ์(Presurvey Questionnaires)    

6.  ประเมนิซพัพลายเออร ์

การประเมินซัพพลายเออร์สามารถเก็บข้อมูลจากแหล่งต่างๆ เช่น จากข้อมูลที ่     

ซพัพลายเออร์ส่งมาให้ การเยี่ยมชมซัพพลายเออร์โดยหลายฝ่ายที่เกี่ยวข้อง การเลือกใช ้    

ซพัพลายเออรท์ีพ่งึพอใจ และการขอขอ้มลูจากภายนอกและองคก์รกลาง เช่น กรมการคา้  

7.  คดัเลอืกและบรรลุขอ้ตกลง 

หลงัจากการคดัเลอืกจบลงและไดซ้พัพลายเออรท์ีต่รงตามความต้องการแลว้ ระหว่าง

ผูซ้ือ้และซพัพลายเออรจ์ะต้องตกลงในรายละเอยีดและต่อรองทางด้านการคา้ก่อนจะลงนามใน

สญัญาซือ้ขาย 

 

วธิกีารประเมนิซพัพลายเออร ์

โรเบริต์ บ ีแฮนฟิลด ์(Robert, B. Handfield.  2009) แบ่งวธิกีารประเมนิและคดัเลอืก

ซพัพลายเออรอ์อกเป็น 2 กลุ่มใหญ่ๆ ดงัน้ี 

1.  การประเมนิจากกระบวนการ เช่น การเยีย่มชมสถานทีป่ฏบิตังิานของซพัพลายเออร ์

กําลงัการผลติ การไหลของกระบวนการ การรบัรองจากองคก์รต่างๆ เป็นตน้ 

2.  การประเมนิจากผลการปฏบิตังิาน เป็นการวดัผลจากผลการปฏบิตังิานจรงิ ซึง่แบ่ง

ออกเป็น 3 วธิ ีดงัน้ี 

2.1  Categorical Method  เป็นการประเมนิโดยให้เกรด เช่น เป็นที่น่าพอใจ   

ปานกลาง และไมเ่ป็นทีน่่าพอใจ ตามตวัชีว้ดัผลการปฏบิตังิาน โดยวธิน้ีีเป็นวธิทีีม่ขีอ้ด ีคอื เป็น

วธิทีี่ทําได้ง่ายและใช้งบประมาณตํ่า แต่มขีอ้เสยี คอื การให้เกรดจะขึน้อยู่กบัผู้ตดัสนิและไม่มี

ขอ้มลูสนบัสนุน 

2.2  Cost-Ratio Method เป็นวธิกีารประเมนิโดยการวเิคราะห์ต้นทุนมาตรฐาน 

โดยการแปลงต้นทุนและค่าใช้จ่ายด้านคุณภาพ การขนส่งและการบรกิารเป็นต้นทุน ซึ่งมขีอ้ด ี

คือ เป็นการคํานวณเกี่ยวกับต้นทุน แต่มีข้อเสีย คือ มีความยุ่งยาก ใช้งบประมาณสูงใน       

การประเมนิ อกีทัง้ยงัไมส่ามารถประเมนิถงึปจัจยัอื่นๆ ได ้

2.3  Linear Average เป็นการประเมนิที่นิยมใช้กนัอย่างแพร่หลาย เน่ืองจาก

สามารถประเมนิผลการปฏบิตังิานโดยรวมไดด้ ีสามารถกําหนดตวัชีว้ดัไดอ้ย่างยดืหยุ่น มขีอ้มลู

สนบัสนุนทีน่่าเชื่อถอื และใชง้บประมาณไมส่งู โดยวธิกีารแบ่งออกเป็น 4 ขัน้ตอน 
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2.3.1  กําหนดตวัชีว้ดัและค่าน้ําหนกัของแต่ละปจัจยั ซึง่ขึน้อยู่กบัผูป้ระกอบการ

ใหค้วามสําคญัต่อซพัพลายเออรใ์นเรื่องใด เช่น คุณภาพ 0.50 ราคา 0.35 และการขนส่ง 0.15 

เป็นตน้ โดยผลรวมของค่าน้ําหนักจะต้องเท่ากบั 1 ในขัน้ตอนน้ีจะถูกกําหนดโดยระดบัผูบ้รหิาร

หรอืเจา้ของกจิการ 

2.3.2 ใหค้ะแนนจากผลการปฏบิตังิาน 

2.3.3 คณูคะแนนทีไ่ดก้บัค่าน้ําหนกั 

2.3.4 รวมผลลพัธข์องแต่ละตวัชีว้ดั  

 

ขอ้พจิารณาอื่นๆ ในการประเมนิซพัพลายเออร ์

1.  ความสามารถในการบรหิารจดัการ 

2.  ความสามารถของพนกังาน 

3.  โครงสรา้งตน้ทุน 

4.  การจดักานดา้นคุณภาพโดยรวม ระบบ และปรชัญา 

5.  ความสามารถของกระบวนการผลติและเทคโนโลย ี

6.  ขอ้ตกลงดา้นสิง่แวดลอ้ม 

7.  ความมัน่คงดา้นการเงนิ 

8.  ระบบการวางแผนและการควบคุมการผลติ 

9.  การซือ้ขายอเิลก็ทรอนิกส ์

10.  กลยทุธใ์นการคดัเลอืกซพัพลายเออร ์

11.  ศกัยภาพในการสรา้งความสมัพนัธร์ะยะยาว 

 

การพฒันาแบบสํารวจเพื่อประเมนิและคดัเลอืกซพัพลายเออร ์

ขัน้ตอนในการสร้างแบบสํารวจและประเมินซัพพลายเออร์สามารถแบ่งออกเป็น       

7 ขัน้ตอน ดงัน้ี 

1.  ระบุหวัขอ้ในการประเมนิซพัพลายเออร ์

2.  ใหน้ํ้าหนกัแต่ละหวัขอ้ในการประเมนิ 

3.  ระบุหวัขอ้ยอ่ยและใหน้ํ้าหนักในแต่ละขอ้ 

4.  กําหนดระบบการใหค้ะแนน 

5.  ประเมนิซพัพลายเออรโ์ดยตรง 

6.  ทบทวนผลการประเมนิและคดัเลอืกซพัพลายเออร ์

7.  ประเมนิและพฒันาซพัพลายเออรอ์ยา่งสมํ่าเสมอ 
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การพฒันาซพัพลายเออร ์

ความหมายของการพฒันาซพัพลายเออร ์

ความหมายของการพัฒนาซัพพลายเออร์นัน้ ได้มีผู้ให้คําจํากัดความไว้มากมาย      

ดงัตวัอยา่ง 

การพัฒนาซัพพลายเออร์ หมายถึง กิจกรรมใดๆ ที่ผู้ซื้อกระทําเพื่อพัฒนา             

ซพัพลายเออรท์ัง้ด้านศกัยภาพและกําลงัการผลติ เพื่อตอบสนองความต้องการทัง้ระยะสัน้และ

ระยะยาวของวตัถุดบิการพฒันาซพัพลายเออรน์ัน้ ต้องการลงทุนจากฝ่ายการเงนิและฝ่ายจดัการ

ทรพัยากรมนุษย์ รวมถึงกิจกรรมหลายระดบั เช่น การฝึกฝนบุคลากรของซพัพลายเออร ์     

การลงทุนในการดําเ นินงานของซัพพลายเออร์ และการประเมินความสามารถของ              

ซพัพลายเออร ์(R.B. Handfield ; et al.  2000) 

การพฒันาซพัพลายเออร ์หมายถงึ กระบวนการทีฝ่่ายจดัซือ้ช่วยเหลอื ดา้นการเงนิ 

เทคโนโลย ี หรอืความช่วยเหลอือื่น เช่น ความรู ้ เพื่อทีจ่ะทําใหซ้พัพลายเออรม์คีวามสามารถ

เพยีงพอทีจ่ะส่งมอบสนิคา้หรอืบรกิารไดต้ามทีค่าดหวงั 

 

รปูแบบของการพฒันาซพัพลายเออร ์

ไฮน์ ; และคณะ (Hines ; et al.  2000) ไดแ้บ่งรปูแบบการพฒันาความสมัพนัธก์บั 

ซพัพลายเออรอ์อกเป็น  4 รปูแบบ ดงัน้ี 

แบบที ่1 External Accreditation เป็นรูปแบบที่บรษิทัจะเขา้ไปช่วยซพัพลายเออร์

ปรบัปรงุความสามารถในการแขง่ขนัของซพัพลายเออรเ์พยีงเลก็น้อย โดยการคดัเลอืกซพัพลายเออร์

จะดจูากราคาสนิคา้ทีต่ํ่าทีสุ่ดเป็นสาํคญั  

แบบที ่2 Reactive Problem-Solving เป็นรูปแบบทีบ่รษิทัเตม็ใจทีจ่ะช่วยแก้ปญัหา

ให้กบัซพัพลายเออร์ในปญัหาเฉพาะเรื่องซึ่งซพัพลายเออร์จะถูกเลอืกจากการเป็นผู้ผลติที่มี

ตน้ทุนตํ่า  

แบบที ่3 Systematic Development Program เป็นรูปแบบที่บรษิัทเข้าไปช่วย      

ซพัพลายเออรใ์นการปรบัปรุงหรอืเพิม่ความสามารถในการแข่งขนัอย่างเป็นระบบ มกีารวางแผน 

จดัตัง้ทมีพฒันา วเิคราะห์ปญัหา เข้าไปดําเนินการร่วมกบัซพัพลายเออร์ โดยหวงัว่าเมื่อซพั

พลายเออรไ์ดร้บัประโยชน์จากการพฒันา บรษิทักจ็ะไดป้ระโยชน์จากการพฒันานัน้ดว้ย 

แบบที ่4 Network Development เป็นรูปแบบที่บรษิทัเขา้ไปช่วยซพัพลายเออรใ์น

การปรบัปรุงหรอืเพิม่ความสามารถในการแข่งขนัอย่างเป็นระบบและเตม็ความสามารถ เพื่อให้

เกดิผลประโยชน์ทัว่ทัง้ห่วงโซ่อุปทาน 
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กระบวนการในการพฒันาซพัพลายเออร ์

การแบ่งขัน้ตอนในการพฒันาของ มองคซ์คา อาร ์เอม็ ; ปีเตอรส์นั เค เจ ; และ   

แฮนฟิลด ์อาร ์บ ีซึง่แบ่งออกเป็น 12 ขัน้ตอน ดงัน้ี (รุธริ ์พนมยงค ์; และคณะ.  2550 ; อ้างองิ

จาก Monczka, R.M. ; Peterson, K.J. ; and Handfield, R.B.  1998) 

 

ขัน้ตอนที ่1 การนิยามความตอ้งการของธุรกจิ 

ขัน้ตอนที ่2 การสรา้งหน่วยงานสนบัสนุนและทมีงานขา้มสายงาน 

ขัน้ตอนที ่3 การระบุถงึสนิคา้หลกัทีต่อ้งมกีารพฒันา 

ขัน้ตอนที ่4 การระบุถงึซพัพลายเออรห์ลกัทีค่วรมกีารพฒันา 

ขัน้ตอนที ่5 ขอ้กําหนดในการคดัเลอืกซพัพลายเออร ์

ขัน้ตอนที ่6 การสื่อสารกบัคณะผูบ้รหิารระดบัสงู 

ขัน้ตอนที ่7 การประเมนิเพื่อใหเ้กดิการปรบัปรงุ 

ขัน้ตอนที ่8 การตรวจสอบกลุ่มของซพัพลายเออร ์

ขัน้ตอนที ่9 การนิยามปจัจยัหลกัและเป้าหมายของการลดตน้ทุน 

ขัน้ตอนที ่10 การสรา้งขอ้ตกลงและใชท้รพัยากรรว่มกนั 

ขัน้ตอนที ่11 การประเมนิสถานะของโครงการ 

ขัน้ตอนที ่12 การวางแผนการพฒันาซพัพลายเออรแ์ละขอ้กําหนด  

 

เชอรี ่อาร ์กอรด์อน (Sherry, R. Gordon. 2008) แบ่งกระบวนการในการพฒันา    

ซพัพลายเออรอ์อกเป็น 6 ขัน้ตอน ดงัน้ี 
 

 
 

2รปูที ่5 กระบวนการพฒันาของซพัพลายเออร ์

 

ทีม่า : Sherry, R. Gordon. (2008).  Supplier Evaluation and Performance 

Excellence : A Guide to Meaningful Metrics and Successful Results.  p.212. 

 

1.  คน้หาความแตกต่างของผลปฏบิตังิานกบัสิง่ทีค่าดหวงั ทมีพฒันาจะต้องระบุหวัขอ้

ทีจ่ะทําการปรบัปรุงเน่ืองจากการปรบัปรุงปญัหาทีม่คีวามสําคญัจะส่งผลกระทบไดม้ากกว่าและ
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ตอ้งเขา้ใจถงึขอบเขตในการพฒันาและผลทีค่าดหวงัโดยระบุสิง่ทีต่้องการเพื่อปรบัปรุงให ้ผลการ

ปฏบิตังิานเป็นไปตามเป้าหมาย เช่น สาเหตุรากเหงา้ของปญัหา วธิกีารปรบัปรุง ประโยชน์ทีจ่ะ

ไดร้บัทรพัยากรทีจ่าํเป็น เป็นตน้ 

2.  ประเมนิความพรอ้มของซพัพลายเออร ์ โครงการทีม่ผีลกระทบมากต่อซพัพลายเออร์

ตอ้งมกีารจดัการความเปลีย่นแปลงดงันัน้บรษิทัต้องการมปีระเมนิความพรอ้มของซพัพลายเออร์

ก่อนทีจ่ะเกดิการเปลีย่นแปลงขึน้ นอกจากน้ีควรมกีารจดัวางระดบัตามศกัยภาพ การมทีศันคต ิ

และคุณค่าทีส่อดคลอ้งกนัระหว่างบรษิทัและซพัพลายเออร ์โดยมขีอ้พจิารณา ดงัน้ี 

- ทศันคตขิองซพัพลายเออรท์ีม่ต่ีอการเปลีย่นแปลง 

- วฒันธรรมองคก์รของซพัพลายเออร ์

- ประสบการณ์ในการจดัการกบัการเปลีย่นแปลงของซพัพลายเออร ์

- ทรพัยากรของซพัพลายเออรท์ีส่ามารถนํามาใช ้

- ระดบัความสามารถของพนกังานภายในองคก์รของซพัพลายเออร ์

- ระบบการดาํเนินงานของซพัพลายเออรแ์ละความตอ้งการในการเปลีย่นแปลง  

3.  ทาํขอ้ตกลงกบัซพัพลายเออร ์ เมือ่ไดซ้พัพลายเออรท์ีพ่รอ้มเขา้ร่วมการพฒันาแลว้

บรษิทัตอ้งทาํขอ้ตกลงกบัซพัพลายเออร ์จากนัน้บรษิทัและซพัพลายเออรจ์ะจดัตัง้ทมีพฒันาโดย

มบุีคลากรจากทัง้ 2 ฝ่าย การออกแบบโปรแกรมในการพฒันาและการดําเนินงานทางซพัพลายเออร์

จะตอ้งมสี่วนรว่มดว้ย อกีทัง้ในขัน้ตอนน้ีจะเกดิการแลกเปลีย่นองคค์วามรู ้

4.  สรา้งแผนงานในการพฒันาแผนในการพฒันาต้องเกดิจากการประสานความรูข้อง

ทัง้ซพัพลายเออรแ์ละบรษิทัทีเ่ขา้ไปพฒันา โดยควรจะเริม่พฒันาจากส่วนทีส่ําคญัทีสุ่ดและสามารถ

เหน็ผลได้ชดัเจนเพื่อเป็นสิง่ตอกยํ้าความสําเรจ็ของการพฒันา การวางกลยุทธ์ที่สอดคลอ้งกบั

วฒันธรรมองค์กรและทรพัยากรของซพัพลายเออรท์ําให้ซพัพลายเออรส์ามารถทําตามได้จรงิ 

ทมีควรจะจดัเรยีงลําดบักจิกรรมลงในแบบฟอร์มที่มรีายละเอยีดระบุวนัที่ บุคคลทีร่บัผดิชอบ 

และควรจะมรีะดบัผลการทาํงานในปจัจบุนัและเป้าหมายดว้ย 

5.  ดําเนินการพฒันาตามแผน วธิกีารที่จะทําให้การพฒันาสําเรจ็คอืการคอยยํ้าเตอืน

ซพัพลายเออรอ์ยู่เสมอเพื่อให้ตระหนักว่าเป้าหมายนัน้ไม่ใช่การเปลี่ยนแปลงทีจ่ะเกดิขึน้ได้ใน

เวลาอนัรวดเรว็ จะตอ้งทาํการพฒันาอยา่งสมํ่าเสมอและต่อเน่ือง  

6.  ถ่ายโอนความรับผิดชอบให้กับซัพพลายเออร์ การพัฒนาด้วยความร่วมมือน้ี      

ใชเ้พื่อพสิจูน์ความสําเรจ็ของโครงการ เมื่อพบว่าซพัพลายเออรน์ัน้มคีวามพรอ้มและการพฒันา

นัน้ใหผ้ลตอบแทนในระยะยาวการพฒันาจะถูกขยายใหค้รอบคลุมในส่วนอื่นเพิม่ขึน้ 
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ผลทีไ่ดร้บัจากการพฒันาซพัพลายเออร ์       

รุธริ ์พนมยงค ์ ; และคณะ (2550) ไดแ้บ่งประโยชน์ที่บรษิทัจะไดร้บัจากการพฒันา   

ซพัพลายเออรอ์อกเป็น 5 หวัขอ้ ดงัน้ี 

1.  ประหยดัค่าใชจ้า่ยในการตรวจสอบ  สนิคา้หรอืวตัถุดบิทีซ่พัพลายเออรส์่งเขา้มายงั

บรษิทั โดยปกตแิลว้ เมือ่ซพัพลายเออรม์กีารส่งสนิคา้หรอืวตัถุดบิเขา้มายงับรษิทั บรษิทัจะต้อง

ดําเนินการตรวจสอบคุณภาพของสนิคา้ หรอืวตัถุดบินัน้ๆ เสยีก่อน เพื่อตรวจสอบว่า สนิคา้ใน

ครัง้นัน้ๆ มคีุณสมบตัแิละขอ้กําหนดตรงตามที่ตกลงกนัหรอืไม่  ในปจัจุบนัน้ีบรษิทัส่วนใหญ่

นิยมทีจ่ะสัง่สนิคา้หรอืวตัถุดบิในปรมิาณทีน้่อย แต่ความถี่ในการสัง่สนิคา้สูง ทําใหต้้นทุนในการ

ตรวจสอบคุณภาพของสนิคา้หรอืวตัถุดบิทีซ่พัพลายเออรส์่งเขา้มา มมีลูค่าทีค่่อนขา้งสูง ดงันัน้ 

เพื่อเป็นการลดต้นทุนดงักล่าว บรษิทัจงึมแีนวโน้มที่จะพฒันาซพัพลายเออรก์ลุ่มที่ผ่านการ

คดัเลอืก ใหม้าเป็นซพัพลายเออรก์ลุ่มทีไ่ดร้บัการยอมรบัจากบรษิทั สรุปเปรยีบเทยีบกลุ่มของ

ซพัพลายเออรก์บัการตรวจเชค็คุณภาพของสนิคา้หรอืวตัถุดบิทีส่่งเขา้มายงับรษิทัไดด้งัน้ี 

 

ตารางที ่4 การตรวจสอบคุณภาพของสนิคา้/วตัถุดบิจากซพัพลายเออรก์ลุ่มต่างๆ 

กลุ่มของซพัพลายเออร ์ การตรวจเชค็คณุภาพของสินค้าหรือวตัถดิุบ 

ซพัพลายเออรท์ีผ่่านการคดัเลอืก ตรวจสอบสนิคา้หรอืวตัถุดบิทุกลอ็ต 

ซพัพลายเออรใ์นลําดบัตน้ สุ่มตรวจสอบสนิคา้หรอืวตัถุดบิเป็นบางลอ็ต 

ซพัพลายเออรท์ีไ่ดร้บัการยอมรบั ไมม่กีารตรวจเชค็ 

 

2.  ลดระยะเวลาการส่งมอบ (Lead Time Reduction) ทําใหม้กีารผลติสนิคา้ไดร้วดเรว็ขึน้ 

กรณีทีส่ามารถสงัเกตเหน็ไดอ้ย่างชดัเจน คอื กรณีของสนิคา้กลุ่มยา อาหาร เครื่องดื่ม และ

เครื่องสําอาง ทีจ่าํเป็นต้องมกีารตรวจสอบสารปนเป้ือน โดยใชเ้วลาประมาณ 1-5 วนั ซึง่หากมี

การนําเอาแนวคดิการพฒันาซพัพลายเออรม์าปรบัใชก้บัอุตสาหกรรมกลุ่มน้ี สิง่ทีจ่ะเหน็ผลได้

อยา่งชดัเจน คอื เวลาในการส่งมอบทีล่ดลง อนัเน่ืองมาจากบรษิทัไม่ต้องเสยีเวลาในการตรวจสอบ

คุณภาพของสนิคา้หรอืวตัถุดบิ ดงันัน้หากมกีารพฒันาซพัพลายเออรใ์หอ้ยู่ในกลุ่มน้ีเป็นจาํนวนมาก 

กจ็ะยิง่ก่อประโยชน์ใหแ้ก่บรษิทั โดยเฉพาะอย่างยิง่ทําใหบ้รษิทัสามารถตอบสนองต่อความต้องการ

ของตลาดไดอ้ยา่งรวดเรว็ยิง่ขึน้ 

3.  ก่อใหเ้กดิความเขา้ใจระหว่างบรษิทักบัซพัพลายเออรย์ิง่ขึน้ การพฒันาซพัพลายเออร์

จนนําไปสู่การเป็นพนัธมติรกนันัน้ จะก่อใหเ้กดิการแลกเปลีย่นขอ้มลูต่างๆ รว่มกนั เกดิความไว้

เน้ือเชื่อใจซึง่กนัและกนั ทราบจุดแขง็และจดุอ่อน พรอ้มทัง้ก่อใหเ้กดิความรว่มมอืทีจ่ะช่วยกนั

แกไ้ขจดุอ่อนนัน้ๆ รว่มกนัในลกัษณะของการวางแผนและการนําไปใชร้ว่มกนั 
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4.  ก่อให้เกิดการพฒันาและปรบัปรุงอย่างต่อเน่ือง (Continuous Improvement)    

การทีบ่รษิทัพฒันาความสมัพนัธก์บัซพัพลายเออรท์ีเ่ลอืกสรรแลว้ จะก่อใหเ้กดิการปรบัปรุงและ

พฒันาเชงิลกึ โดยเฉพาะด้านการทํางานร่วมกนัแลกเปลี่ยนประสบการณ์และความชํานาญ

เฉพาะทาง รวมทัง้การใชเ้ทคโนโลยทีีเ่หมาะสม ดงัเช่นกรณีของการผลติเครื่องสําอาง กล่าวคอื 

บรษิทัผูผ้ลติเครือ่งสาํอางซึง่ตดิต่อกบัซพัพลายเออรท์ีผ่ลติหรอืนําเขา้สารเพิม่ความขาวใหแ้ก่ผวิ 

ซพัพลายเออรจ์ะทราบในเชงิลกึถงึคุณสมบตัแิละผลขา้งเคยีง สูตรทางเคมต่ีางๆ ของสารเพิม่

ความขาวเหล่านัน้ จงึจะสามารถแนะนําใหแ้ก่ทางบรษิทัได ้ โดยปกตแิลว้ซพัพลายเออรม์กัจะ

เป็นผู้เชี่ยวชาญในสนิค้านัน้ๆ ดงันัน้ซพัพลายเออร์ส่วนใหญ่มกัจะนําเทคโนโลยใีหม่ๆ มา

นําเสนอแก่ทัง้ฝ่ายวจิยัและพฒันาสนิคา้ และฝ่ายจดัหาวตัถุดบิของบรษิทัถงึนวตักรรมเหล่าน้ี 

ถา้บรษิทัมคีวามสมัพนัธท์ีด่กีบัซพัพลายเออรก์จ็ะสามารถรบัทราบขอ้มลูก่อนคู่แข่ง และเกดิการ

พฒันาอยา่งต่อเน่ือง 

5.  ช่วยใหบ้รษิทับรรลุวตัถุประสงค์ของบรษิทัได้ง่ายและเรว็ขึน้ การที่บรษิทัพฒันา

ร่วมกันกับซพัพลายเออร์ถึงระดบัต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นซพัพลายเออร์ที่ได้รบัการคดัเลือก        

ซพัพลายเออรใ์นลําดบัต้น ซพัพลายเออรท์ีไ่ดร้บัการยอมรบั หรอืซพัพลายเออรท์ีเ่ป็นลกัษณะ

ของพนัธมติรกต็าม ทําใหบ้รษิทัมฐีานขอ้มลูในดา้นของซพัพลายเออรแ์ละมเีครอืข่ายทีด่ ีเมื่อมี

การพฒันาร่วมกนัระหว่างบรษิทักบัซพัพลายเออรค์ุณภาพของวตัถุดบิและบรรจุภณัฑก์จ็ะดขีึน้

เรือ่ยๆ ส่งผลใหคุ้ณภาพของสนิคา้ของบรษิทัดขีึน้ตามไปดว้ย และมคีุณลกัษณะและรปูแบบเป็น

ทีน่่าพอใจของตลาดและผูบ้รโิภคไดม้ากขึน้ บรษิทักจ็ะเตบิโตโดยมฐีานทีแ่ขง็แกร่ง ซึง่สามารถ

แสดงแนวคดิของโซ่อุปทานที่เน้นความต้องการของตลาดผู้บรโิภคเป็นหลกั ตามแผนภาพ

ต่อไปน้ี 

 

 
 

รปูที ่6 ตวัอยา่งระบบโซ่อุปทาน 

 

ที่มา : รุธริ์ พนมยงค์ ; และคณะ.  (2550).  การจดัหาและการบริหาร

ความสมัพนัธก์บัผูส่้งมอบในโซ่อปุทาน.  หน้า 160. 
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จากภาพจะเหน็ไดว้่าไม่เพยีงแต่ผูค้า้ปลกี ผูค้า้ส่ง และผูผ้ลติทีห่าขอ้มลูจากตลาดเพื่อ

วเิคราะหถ์งึอุปสงคภ์ายนอก (External Demand) ในตลาดและผูบ้รโิภคแลว้ ปจัจุบนัน้ีซพัพลายเออร์

ยงัพยายามวเิคราะหถ์งึแนวโน้มในตลาดและผูบ้รโิภคว่าต้องการอะไร เพราะซพัพลายเออรต์้อง

ใช้เวลาในการผลติหรอืสงัเคราะห์วตัถุดบิซึ่งแนวคดิปจัจุบนัน้ีให้ความสําคญัแก่ซพัพลายเออร์

มากเพราะเชื่อมัน่ว่าการกระทําและบรกิารของซพัพลายเออร์มาจากความต้องการของตลาด

ผูบ้รโิภค  ยกตวัอยา่งเช่น สารทีท่าํใหผ้วิหน้าขาว ดงัทีเ่คยไดก้ล่าวมาแลว้ซพัพลายเออรไ์ดเ้ป็น

ผูท้ี่นําเสนอสารที่วเิคราะห์ สงัเคราะห์และผลติเสรจ็แล้ว เสนอต่อบรษิทัผู้ผลติในการพฒันา

สนิคา้ใหม่ๆ  ไมเ่พยีงแต่อุตสาหกรรมยา อาหาร และเครือ่งสาํอางเท่านัน้ทีม่กัจะใชค้วามคดิรเิริม่

จากซพัพลายเออรม์าพฒันาสนิคา้ใหมร่ว่มกนั ในอุตสาหกรรมอื่นๆ เช่น เครื่องใชไ้ฟฟ้า รถยนต์

กม็ซีพัพลายเออรเ์ขา้รว่มดว้ยในการพฒันาสนิคา้ใหม ่โดยใหซ้พัพลายเออรท์ีเ่ลอืกสรรแลว้อยู่ใน

ทมีการพฒันาสนิคา้ใหม ่     

ศริวิรรณ ไชยสูรยกานต ์ (2549) ใหแ้นวคดิว่าผลลพัธข์องการพฒันาซพัพลายเออร ์ 

ไม่เพยีงเป็นผลในด้านการดําเนินงานเท่านัน้ หากแต่ยงัส่งผลกระทบไปยงัผลลพัธใ์นดา้นอื่นๆ 

ดงัน้ี 

1.  ผลลพัธ์ด้านผลติภณัฑ์และบรกิาร หากบรษิัทสามารถพฒันาความสมัพนัธ์กับ    

ซพัพลายเออรไ์ดด้ขี ึน้ สิง่ทีเ่กดิขึน้ตามมาอย่างชดัเจน คอื การพฒันาหรอืออกแบบผลติภณัฑ์

รว่มกนั ในอนัทีจ่ะนํามาซึง่ความสามารถในการแข่งขนั ต้นทุนการผลติทีล่ดลง ระยะเวลาในการ

ส่งมอบสนิค้าหรอืแม้กระทัง่คุณภาพของสนิค้า ล้วนแล้วแต่ส่งผลในทางบวกต่อบรษิัทและ     

ซพัพลายเออร ์ 

2.  ผลลพัธด์า้นการเงนิและการตลาด การพฒันาศกัยภาพในการแข่งขนัทัง้ในส่วนของ

บรษิทัและซพัพลายเออรล์้วนส่งผลในด้านการเงนิและการตลาดของทัง้สองธุรกจิ เน่ืองด้วย

ความโดดเด่นของผลติภณัฑท์ีส่ามารถผลติออกมาไดต้รงตามความต้องการของตลาด หรอืการ

เปลีย่นแปลงของเทคโนโลย ีลว้นแสดงออกมาในรปูของผลลพัธท์างดา้นการเงนิและการตลาด  

3.  ผลลพัธด์า้นประสทิธผิลขององคก์าร เมื่อมกีารพฒันาความสมัพนัธใ์หก้้าวไกลขึน้ 

ผลลพัธด์า้นประสทิธผิลขององคก์ารคงจะเป็นอกีประเดน็ทีส่ามารถเหน็ไดอ้ย่างชดัเจนถงึความ 

สาํเรจ็ของการสรา้งความสมัพนัธท์ีด่กีบัซพัพลายเออร ์อนัมลีกัษณะทีค่ลา้ยคลงึกบัผลลพัธด์า้น

การเงนิและการตลาด  

4.  ผลลพัธด์า้นทรพัยากรบุคคลและผลลพัธด์า้นการมุ่งเน้นลูกคา้ เมื่อมกีารออกแบบ

ผลติภณัฑร์ว่มกนั การแลกเปลีย่นเทคโนโลยแีละขอ้มลู ตลอดจนการใชท้รพัยากรต่างๆ ร่วมกนั 

ซึ่งรวมถงึทรพัยากรบุคคลด้วยนัน้ ล้วนทําเพื่อตอบสนองต่อความพงึพอใจของลูกค้าทัง้สิ้น 

แมว้่าผลลพัธ์ทัง้สองด้านน้ีจะมไิด้แสดงให้เหน็อย่างเด่นชดั แต่บรษิทัก็สามารถสมัผสัได้ถึง

ผลลพัธท์ีเ่กดิขึน้โดยออ้มน้ีเช่นเดยีวกนั  
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งานวิจยัท่ีเก่ียวข้องอ่ืนๆ 

วาเลรี ่เจ สตวิแลนด ์(Valerie, J. Stueland.  2004) ไดศ้กึษาเกี่ยวกบัการสรา้งและ

ปรบัปรงุการประเมนิซพัพลายเออร ์โดยแบ่งการศกึษาเป็น 4 หวัขอ้ ดงัน้ี 

1.  ตวัแปรและขอ้พจิารณา  

คุณภาพ  การขนส่ง ต้นทุนรวม และการบรกิารไดถู้กนํามาเป็นตวัชีว้ดับ่อยครัง้ และ

ตัวแปรจะต้องนิยามไว้อย่างชัดเจน ควรหลีกเลี่ยงตัวชี้ว ัดหรือคําที่อาจทําให้เกิดความไม่

ยุติธรรมในการประเมนิเช่น ทศันคติ ความคุ้นเคย นวตักรรม ประสทิธภิาพ ความสมํ่าเสมอ 

ความสาํคญั และขอ้ตกลง เป็นตน้ 

2.  การถ่วงน้ําหนกั   

การถ่วงน้ําหนักจะต้องทําใหเ้กดิความชดัเจนมากทีสุ่ดเพื่อให้ซพัพลายเออรน์ัน้ทราบ

ถงึสิง่ที่บรษิทัต้องการและเป้าหมายของการประเมนิ และไม่จําเป็นที่คุณภาพ การขนส่ง และ

ต้นทุนควรจะมีค่าน้ําหนักมากที่สุด การถ่วงน้ําหนักนั ้นควรจะขึ้นอยู่กับชนิดของสินค้า, 

ภาคอุตสาหกรรม และปจัจยัอื่นๆ  

3.  การกําหนดสเกล  

การกําหนดการใหค้ะแนนแบบ Likert Rating Scale นัน้ ไดถู้กนํามาใชใ้นสรา้งแบบ

ประเมนิ และส่วนมากนิยมใชจ้าํนวนตวัเลอืกทีเ่ป็นเลขคีม่ากกว่าเลขคู่ซึง่ทําใหเ้กดิค่าตรงกลาง

ขึน้ หากเป็นกรณตีวัชีว้ดัทีไ่มส่ามารถวดัเชงิตวัเลขไดเ้ป็นธรรมดาทีอ่าจจะเกดิการเลอืกค่ากลาง

เมือ่ไมแ่น่ใจในคาํตอบ ซึง่อาจทาํใหผ้ลการประเมนินัน้คลาดเคลื่อนจากความเป็นจรงิ 

4.  ความสะดวกและประสทิธภิาพในการประเมนิ  

โดยตัง้สมมตฐิานว่าบรษิทัผู้ประเมนินัน้มขีอ้มูลทัง้หมดของซพัพลายเอร ์พบว่า แบบ 

สอบถามควรใชเ้วลาในการประเมนิไม่เกนิ 1 ชัว่โมง ซึง่ใชเ้วลาประมาณ 5 นาทต่ีอการประเมนิ 

1 หน้า ดงันัน้แบบประเมนิควรจะมไีม่เกนิ 12 หน้า และแบบประเมนิควรแนบคําแนะนําการใช้

แบบประเมนิเพื่อใหผู้ป้ระเมนิสามารถเขา้ใจไดด้ขี ึน้ 

เพรเฮนสก ีซ ี; และ ดบับลวิ ซ ีเบนตนั (Prahinski, C. ; and W.C. Benton.  2004) 

ศกึษาเกีย่วกบัผลของการสื่อสารในกระบวนการประเมนิซพัพลายเออรต่์อการปฏบิตังิานของซพั

พลายเออรใ์นบรษิทัยานยนต์ในอเมรกิา พบว่าผลการศกึษาแตกต่างจากงานวจิยัอื่นๆ โดยการ

รบัรู้ของซัพพลายเออร์ในการสื่อสารของบริษัทคู่ค้านัน้ไม่มีผลโดยตรงต่อการปฏิบัติงาน 

โดยเฉพาะอยา่งยิง่การสื่อสารในการประเมนิซพัพลายเออรน์ัน้ไม่ไดท้ําใหก้ารปฏบิตังิานของซพั

พลายเออรด์ขี ึน้ถงึแมว้่าจะมกีารทาํขอ้ตกลงแลว้กต็าม  ทัง้น้ีบรษิทัผูซ้ือ้ยงัมอีทิธพิลต่อซพัพลาย

เออรโ์ดยซพัพลายเออรน์ัน้จะมคีวามพยายามใหก้ารบรรลุขอ้ตกลงนัน้ นอกจากน้ีผลการศกึษา

ยงัระบุว่า การทีบ่รษิทัผูซ้ือ้มกีารสื่อสารรว่มกบัซพัพลายเออรจ์ะส่งผลดต่ีอความสมัพนัธร์ะหว่าง

คู่คา้ 
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 ลาสนั เดอ บวั ; เอวา ลาโพ ; และ พฮีนัชนีา โมลาคล ี(Luitzen, De Boer ; Eva, 

Labro ; Pierangela, Morlacchi.  2001) ไดร้วบรวมวธิกีารทีช่่วยในการคดัเลอืกซพัพลายเออร ์

โดยได้ศึกษาเกี่ยวกบัองค์ประกอบในการตดัสนิใจตัง้แต่เริม่จนสิ้นสุดกระบวนการคดัเลอืกซพั

พลายเออร ์โดยสรุปได้ว่า วธิกีารคดัเลอืกแบบต่างๆนัน้ไม่สามารถใช้แทนกนัได ้แต่บางวธินีัน้

สามารถประยุกต์ใช้ได้ โดยที่จะต้องเลือกใช้ตามสถานการณ์หรอืข้อมูลที่ม ีเช่น จํานวนซพั

พลายเออร์ของบรษิัท ความพร้อมของข้อมูลย้อนหลงั ความสําคญัในการซื้อสินค้า การวาง

ขัน้ตอนและองคก์รในกระบวนการคดัเลอืกซพัพลายเออร ์

วรพล ธนารกัษ์สกุล ; และ บุษบา พฤกษาพนัธุร์ตัน์ (Worapon, Thanaraksakul ; 

and Busaba, Phruksaphanrat.  2009, March 18-20) ศกึษาเกี่ยวกบัการประเมนิซพัพลาย

เออรด์ว้ยการลงคะแนนในมุมมองดา้น CSR พบว่า 90 เปอรเ์ซน็ต์ของขอ้พจิารณานัน้เกี่ยวกบั

คุณภาพ การขนส่งและต้นทุน โดยทีข่อ้พจิารณาทีนิ่ยมใชน้ัน้ไดแ้ก่ คุณภาพ การขนส่ง ต้นทุน 

กําลงัการผลิตและทรพัยากรในการผลิต การสนับสนุนทางด้านเทคโนโลยี และปจัจยัด้าน

การเงนิ ในขณะทีค่วามยดืหยุน่ และการแบ่งผลประโยชน์รว่มกนันัน้ไดร้บัความสนใจมากขึน้ ใน

การจดักลุ่มจากอนัดบัตวัชีว้ดันัน้พบว่า กลุ่มทีม่อีนัดบัสูงนัน้จะมากจากมุมมองดา้นกระบวนการ

ภายในธุรกจิ กลุ่มอนัดบักลางจะเกี่ยวข้องกบัหลายด้านเช่น มุมมองด้านกระบวนการภายใน

ธุรกจิ มมุมองดา้นการเงนิ มมุมองของลกูคา้ มมุองในการเรยีนรูแ้ละการเตบิโต ส่วนมุมมองดา้น 

CSR นัน้อยูอ่นัดบัตํ่าทัง้ๆ ทีม่คีวามสาํคญัในองคก์ร 

เจฟฟร ีเอช ไดเยอร ์; ดอง ซุง ชู ; และ วูจนิ ชู (Jeffrey, H. Dyer ; Dong, Sung 

Cho ; and Wujin Chu.  1996) ไดเ้สนอแนวคดิในการจดัการความสมัพนัธก์บัซพัพลายเออร์

จากการวจิยัเปรยีบเทยีบการจดัการซพัพลายเออรข์องบรษิทัในประเทศสหรฐัอเมรกิา เกาหลี

และญีปุ่น่ ซึง่ไดแ้บ่งความสมัพนัธอ์อกเป็น 2 รปูแบบ ดงัน้ี 

1.  ความสมัพนัธแ์บบเวน้ระยะห่างอย่างยนืยาว (Durable Arms-Length Relationships) 

ซึ่งการคดัเลอืกซพัพลายเออร์ในกลุ่มน้ีจะดูจากราคาสนิค้าที่ตํ่ าที่สุด ลกัษณะซพัพลายเออร ์    

ทีค่วรจะอยูใ่นกลุ่มน้ี คอื เป็นซพัพลายเออรส์นิคา้ทัว่ไปและไมเ่กีย่วขอ้งกบัสนิคา้อื่น มรีะดบัการ

พึง่พาอาศยัระหว่างซพัพลายเออรแ์ละผูซ้ือ้ตํ่า และความสามารถในการเพิม่มลูค่าไดต้ํ่า สําหรบั 

ซพัพลายเออรก์ลุ่มน้ีควรจะมกีารจดัการโดยมกีารประสานงานกนัเฉพาะการซือ้ขาย แลกเปลีย่น

ขอ้มลูและใหค้วามช่วยเหลอืเฉพาะเรื่อง ทําการเปรยีบเทยีบราคากบัซพัพลายเออรร์ายอื่นเพื่อ

ยงัคงรกัษาสภาพการแข่งขนัด้านราคาแต่ใช้วธิกีารทําสญัญาหรอืขอ้ตกลงระยะยาวเพื่อรกัษา

ความสมัพนัธ์ในระยะยาว เช่น คดัเลือกซพัพลายเออร์จากการเปรยีบเทยีบราคาและจดัทํา

ขอ้ตกลงรายปีกบัซพัพลายเออร ์2 ราย แลว้จดัสรรปรมิาณสัง่ซือ้ตามการพยากรณ์หรอืผลการ

ดําเนินงานแทนที่จะทําการเปรยีบเทยีบราคาทุกๆ ครัง้ที่มกีารซื้อขาย ซึ่งจะช่วยลดต้นทุนการ

ดาํเนินงานในการจดัซือ้ได ้



22 
 

2.  ความสมัพนัธแ์บบพนัธมติรทางธุรกจิ (Strategic Partnerships) ลกัษณะซพัพลายเออร์

ทีจ่ดัอยู่ในกลุ่มน้ี คอื ซพัพลายเออรส์นิคา้ทีม่คีวามเฉพาะเจาะจงและมคีวามเกี่ยวขอ้งกบัสนิค้า

อื่น มีระดับการพึ่งพาอาศัยระหว่างซัพพลายเออร์และผู้ซื้อสูง กล่าวคือ ความสําเร็จของ       

ซพัพลายเออรจ์ะส่งผลต่อความสาํเรจ็ของผูซ้ือ้ และความสามารถในการเพิม่มลูค่าไดสู้ง สําหรบั 

ซพัพลายเออรก์ลุ่มน้ีควรจะมกีารจดัการโดยการประสานงานกนัในหลายๆ ดา้น สื่อสารแลกเปลีย่น

องค์ความรู้และขอ้มูลที่เป็นประโยชน์อย่างสมํ่าเสมอ ให้ความช่วยเหลอือย่างเท่าที่เป็นไปได ้

และทาํการคดัเลอืกซพัพลายเออรโ์ดยดจูากผลการดาํเนินงานเป็นหลกั 

จากการรวบรวมขอ้มลู พบว่า หวัขอ้ในการพจิารณาคดัเลอืกและประเมนิซพัพลายเออร์

นัน้มผีู้วจิยัและผู้เขยีนหลายท่านเสนอไว้อย่างหลากหลาย ดงัตารางที่ 5 ซึ่งผู้ศึกษาทําการ

คดัเลอืกมาจาํนวน 4 หวัขอ้ทีม่คีวามสําคญัและสอดคลอ้งกบัธุรกจิของบรษิทักรณีศกึษา ไดแ้ก่ 

คุณภาพ การขนส่ง ตน้ทุน และการบรกิาร เพื่อนําไปเสนอแนะและปรกึษากบับรษิทักรณีศกึษา

ในการระบุหวัขอ้ทีจ่ะใชใ้นการประเมนิซพัพลายเออรต่์อไป 

 

ตารางที ่5 สรปุหวัขอ้ทีใ่ชใ้นการประเมนิซพัพลายเออรจ์ากหลกัการ เอกสาร และงานวจิยั 

หวัข้อ 

ผูแ้ต่ง 

Valerie, J. 

Stueland 

Worapon, 

Thanaraksakul ; 

and Busaba, 

Phruksaphanrat. 

Robert, B. 

Handfield 

A.J. Van, 

Weele 

W.C. 

Benton 

ไชยยศ  

ไชยมัน่คง 

คุณภาพ       

การขนส่ง       

ตน้ทุน       

การบรกิาร       

กาํลงัการผลติ       

เทคโนโลย ี       

การเงนิ       

การบรหิาร       

สิง่แวดลอ้ม       

อื่นๆ       
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ตารางที ่6 สรปุความสมัพนัธก์บัซพัพลายเออรจ์ากหลกัการ เอกสาร และงานวจิยั 

ผูแ้ต่ง 
จาํนวน

กลุ่ม 

ระดบัความสมัพนัธ์ 

        น้อย                                                                                                                   มาก 

Martha, C. 

Cooper ; 

and John, 

T. Gardner 

6  กลุ่ม 
Arm’s 

Length 

Typical Small 

Account 

Relationship 

National 

Accounting 

Selling 

Strategic 

Alliances 

Joint 

Ventures 

Full Vertical 

Integration 

R.I. Van, 

Hoek ; A. 

Harrison ; 

and M. 

Christopher. 

6  กลุ่ม 
Arm’s 

Length 
Cooperative Coordinated Collaborative 

Joint 

Venture 

Vertical 

Integration 

รุธริ ์ 

พนมยงค ์ 

; และคณะ 

4  กลุ่ม 
Approved 

Supplier 

Preferred 

Supplier 

Certified 

Supplier 
Partnership 

  

Jeffrey, H. 

Dyer  

; et al. 

2  กลุ่ม 

Durable 

Arms- 

Length  
  

Strategic 

Partnerships   

 

จากตารางที ่6 สามารถสรุปความสมัพนัธ์ย่อยได้เป็น 6 กลุ่มย่อย และ 3 กลุ่มใหญ่ 

ได้แก่ ความสมัพนัธ์แบบห่างๆ (Arm’s Length) ที่มกีารประสานงานกบัซพัพลายเออรเ์ฉพาะ

การซื้อขาย ความสมัพนัธ์แบบพนัธมติร (Partnership) ที่มกีารร่วมมอืกบัซพัพลายเออรใ์น

หลายๆ ดา้น โดยแบ่งออกเป็น 3 ระดบัยอ่ยตามความรว่มมอื และความสมัพนัธแ์บบร่วมกจิการ 

ทีม่กีารรว่มทุน บรหิารจดัการเป็นบรษิทัในเครอื หรอืควบรวมกจิการ 

 

  



บทท่ี 3 

วิธีการดาํเนินงานสารนิพนธ ์

 

ในการศกึษาครัง้น้ี ผูศ้กึษาไดด้าํเนินการตามขัน้ตอนดงัน้ี 

1.  การกําหนดประชากรและการสุ่มตวัอยา่ง 

2.  การสรา้งเครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการศกึษา 

3.  การเกบ็รวบรวมขอ้มลู 

4.  การวเิคราะหข์อ้มลู 

5.  สรปุผล และใหข้อ้เสนอแนะ 

 

การกาํหนดประชากรและการสุ่มตวัอย่าง 

 Uประชากร 

ในการศึกษาครัง้น้ี  ประชากร หมายถึง ผู้จําหน่ายสินค้าให้แก่บรษิัทกรณีศึกษาที่

ดําเนินการอยู่ในประเทศไทยและประเทศจนี ตัง้แต่ เดอืน มกราคม ถงึ พฤษภาคม พ.ศ. 2556 

มจีํานวนทัง้สิ้น 51 ราย เน่ืองจากถอืว่าเป็นซพัพลายเออรท์ี่มกีารใหบ้รกิารอยู่ในปจัจุบนัและ

สามารถประเมนิผลการดาํเนินงานได ้

Uกลุ่มตวัอยา่ง 

ในการศกึษาครัง้น้ี  กลุ่มตวัอย่าง หมายถงึ ผู้จาํหน่ายสนิค้าให้แก่บรษิทักรณีศกึษาที่

ดําเนินการอยู่ในประเทศไทยและประเทศจนี ตัง้แต่ เดอืน มกราคม ถงึ พฤษภาคม พ.ศ.  2556 

เน่ืองจากประชากรมจีาํนวนน้อยจงึทําการศกึษาประชากรทัง้หมด ดงันัน้จาํนวนกลุ่มตวัอย่างจงึ

เท่ากบัจาํนวนประชากร 51 ราย แบ่งเป็นซพัพลายเออรใ์นประเทศไทยจาํนวน 46 ราย และ  

ซพัพลายเออรใ์นประเทศจนี จาํนวน 5 ราย 

Uการแบ่งกลุ่มของประชากร 

ในการแบ่งกลุ่มของซพัพลายเออร์ ผู้ศึกษาได้จดัทําแบบประเมนิซพัพลายเออร์ขึ้น

ตามลาํดบัขัน้ตอนดงัน้ี 

1.  กําหนดจุดมุ่งหมายของการจดัทําแบบประเมนิ คือ ใช้เพื่อประเมนิศกัยภาพ ณ 

ปจัจบุนัของซพัพลายเออร ์

2.  ศกึษาทฤษฏ ีเอกสาร และงานวจิยัที่เกี่ยวขอ้ง เพื่อนําขอ้มูลที่ไดม้ากําหนดหวัขอ้ 

ทีเ่ป็นตวัชีว้ดัผลการดําเนินงานของซพัพลายเออร ์และใชอ้้างองิรปูแบบของการประเมนิ โดย

จากบทที ่2 หวัขอ้ทีผู่ศ้กึษาเลอืกใชใ้นการประเมนิจากตารางที ่5 คอื คุณภาพ การขนส่ง ต้นทุน 

และการบรกิาร เมื่อนําไปปรกึษากับผู้บรหิารของบรษิัทกรณีศึกษา ผู้บรหิารได้เสนอหวัข้อ 

ระยะเวลาการชาํระเงนิ เพิม่เตมิเน่ืองจากเหน็ว่ามคีวามสาํคญัต่อธุรกจิคา้ส่ง 
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3.  สมัภาษณ์ผู้บรหิารของบรษิัทกรณีศกึษา เพื่อกําหนดค่าน้ําหนักตามความสําคญั

ของหวัขอ้ประเมนิแต่ละหวัขอ้ ตามกลุ่มสนิคา้ทีท่าํการซือ้ 

4.  สรา้งแบบประเมนิซพัพลายเออรโ์ดยการใหค้ะแนนแบ่งเป็น 3 ระดบั ซึง่นิยามของ

แต่ละระดบัคะแนนแตกต่างกนัไปตามหวัขอ้ ซึง่มหีวัขอ้ในการประเมนิทัง้หมด 5 หวัขอ้ ดงัน้ี 

4.1  คุณภาพสนิคา้ 

ตวัชีว้ดัในการประเมนิผลการดาํเนินงานดา้นคุณภาพสนิคา้ของซพัพลายเออร ์คอื 

สดัส่วนของเสยี ซึง่สามารถคาํนวณจากสตูร 

 

สดัส่วนของเสยี (%)               =      Uปรมิาณคาํสัง่ซือ้ทีม่ปีญัหา x 100 

                                                     ปรมิาณคาํสัง่ซือ้ทัง้หมด 

 

โดยมเีกณฑก์ารประเมนิ ดงัน้ี 

สดัส่วนของเสยีมคี่าระหว่าง 0-1.00 %     ระดบัคะแนน 3 

สดัส่วนของเสยีมคี่าระหว่าง 1.01-3 %      ระดบัคะแนน 2 

สดัส่วนของเสยีมคี่ามากกว่า 3 %         ระดบัคะแนน 1 

 

4.2  การขนส่ง 

ตัวชี้ว ัดในการประเมินผลการดําเนินงานด้านการขนส่งของซัพพลายเออร ์

แบ่งเป็น 2 ส่วน คอื สดัส่วนทีส่่งตรงเวลา และสดัส่วนทีส่่งครบตามจาํนวน ซึง่สามารถคํานวณ

ไดจ้ากสตูร 
 
สดัส่วนทีส่่งตรงเวลา (%)         =        Uจาํนวนครัง้ทีส่่งตรงเวลา x 100 

                                               จาํนวนครัง้ทีส่่งทัง้หมด 

 

สดัส่วนทีส่่งครบจาํนวน (%)     =     Uจาํนวนครัง้ทีส่่งครบตามจาํนวน x 100 

                                                      จาํนวนครัง้ทีส่่งทัง้หมด 

 

โดยมเีกณฑก์ารประเมนิ  ดงัน้ี 

สดัส่วนทีส่่งครบหรอืตรงเวลา      95-100 %           ระดบัคะแนน  3 

สดัส่วนทีส่่งครบหรอืตรงเวลา      80 - 94 %           ระดบัคะแนน  2 

สดัส่วนทีส่่งครบหรอืตรงเวลาน้อยกว่า  80 %         ระดบัคะแนน  1 
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4.3  ราคาและตน้ทุน 

ตวัชี้วดัในการประเมนิผลการดําเนินงานด้านราคาและต้นทุน คอื ราคาขายเมื่อ

เทยีบกบัราคาตลาดหรอืซพัพลายเออรร์ายอื่น ซึง่มเีกณฑก์ารประเมนิดงัน้ี 

 

ราคาตํ่ากว่าราคาตลาดหรอืซพัพลายเออรร์ายอื่น                ระดบัคะแนน  3 

ราคาเท่ากบัราคาตลาดหรอืซพัพลายเออรร์ายอื่น                ระดบัคะแนน  2 

ราคาสงูกว่าราคาตลาดหรอืซพัพลายเออรร์ายอื่น                      ระดบัคะแนน  1 

 

4.4  การบรกิาร 

ตัวชี้ว ัดในการประเมินผลการดําเนินงานด้านการบริการของซัพพลายเออร ์

แบ่งเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

 

ความรวดเรว็ในการตดิต่อและประสานงาน ซึง่มเีกณฑก์ารประเมนิดงัน้ี 

ใชเ้วลาในการตดิต่อและประสานงานไมเ่กนิ 1 วนั     ระดบัคะแนน  3 

ใชเ้วลาในการตดิต่อและประสานงาน 2-3 วนั ระดบัคะแนน  2 

ใชเ้วลาในการตดิต่อและประสานงานมากกว่า 3 วนั ระดบัคะแนน  1 

 

ความสามารถในการใหข้อ้มลูของสนิคา้  ซึง่มเีกณฑก์ารประเมนิดงัน้ี 

สามารถใหข้อ้มลูทัว่ไปและขอ้มลูเชงิเทคนิค ระดบัคะแนน  3 

สามารถใหข้อ้มลูทัว่ไป  ระดบัคะแนน  2 

สามารถใหข้อ้มลูไดอ้ย่างจาํกดัหรอืไมใ่หข้อ้มลู  ระดบัคะแนน  1 

 

บรกิารหลงัการขาย ซึง่มเีกณฑก์ารประเมนิดงัน้ี 

เมือ่มสีนิคา้ชํารดุสามารถเปลีย่นหรอืแกไ้ขไดท้ัง้หมด ระดบัคะแนน  3 

เมือ่มสีนิคา้ชํารดุสามารถเปลีย่นหรอืแกไ้ขไดบ้างส่วน  ระดบัคะแนน  2 

เมือ่มสีนิคา้ชํารดุไมส่ามารถเปลีย่นหรอืแกไ้ขได ้       ระดบัคะแนน  1 

 

4.5  ระยะเวลาในการชาํระเงนิ  

ตัวชี้ว ัดในการประเมินผลการดําเนินงานด้านระยะเวลาในการชําระเงิน คือ 

จาํนวนวนัทีใ่หเ้ครดติการคา้ และรปูแบบในการชาํระเงนิ ซึง่มเีกณฑก์ารประเมนิ ดงัน้ี 
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ใหเ้ครดติการคา้มากกว่า 30 วนั ระดบัคะแนน  3 

ใหเ้ครดติการคา้เท่ากบั 30 วนั ระดบัคะแนน 2 

ใหเ้ครดติการคา้น้อยกว่า 30 วนัหรอื ชาํระเงนิสด ระดบัคะแนน  1 

 

5.  ส่งมอบแบบฟอรม์การประเมนิในภาคผนวก ค. เพื่อใหร้องกรรมการผู้จดัการเป็น  

ผู้ประเมินซัพพลายเออร์ในประเทศจีนและหัวหน้าแผนกจดัซื้อของบริษัทกรณีศึกษาเป็น         

ผูป้ระเมนิซพัพลายเออรใ์นประเทศไทย  

6.  วเิคราะห์ขอ้มลูจากการประเมนิ และแบ่งซพัพลายเออรอ์อกเป็น 3 กลุ่ม ตามผล

คะแนนทีไ่ดจ้ากการประเมนิ และเกณฑก์ารแบ่งกลุ่มทีไ่ดป้รกึษากบับรษิทักรณศีกึษา ดงัน้ี 

 

กลุ่ม A คอื ซพัพลายเออรท์ีไ่ดร้บัการประเมนิอยูใ่นระดบัคะแนน ตัง้แต่ 270 ถงึ 300 

กลุ่ม B คอื ซพัพลายเออรท์ีไ่ดร้บัการประเมนิอยูใ่นระดบัคะแนน ตัง้แต่ 230 ถงึ 269 

กลุ่ม C คอื ซพัพลายเออรท์ีไ่ดร้บัการประเมนิอยูใ่นระดบัคะแนน ตัง้แต่    0 ถงึ 229 

 

การสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษา 

 ในขัน้ตอนการสรา้งเครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการศกึษาผูศ้กึษาไดใ้ชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) 

เป็นเครือ่งมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู โดยไดจ้ดัทาํแบบสอบถาม ตามลาํดบัขัน้ตอน ดงัน้ี 

1.  กําหนดจุดมุ่งหมายของการศึกษาเกี่ยวกบัความพร้อมของซพัพลายเออร์ต่อการ

พฒันาความสามารถในการใหบ้รกิารลกูคา้ 

2.  ศกึษาทฤษฏ ีเอกสาร และงานวจิยัที่เกี่ยวขอ้ง เพื่อนําขอ้มูลที่ไดม้ากําหนดหวัขอ้ 

ทีเ่ป็นตวัชีว้ดัความพรอ้มและใชอ้า้งองิรปูแบบของการประเมนิ 

3.  สรา้งแบบสอบถามความพรอ้มของซพัพลายเออรโ์ดยแบ่งออกเป็น 2 ส่วน 

ส่วนที ่1 สอบถามเกี่ยวกับข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ ชื่อ

บรษิทัซพัพลายเออร ์ชื่อผูป้ระเมนิ ตําแหน่งงานของผู้ประเมนิ วนัที่ประเมนิ และขอ้มูลในการ

ตดิต่อกลบั โดยเป็นคาํถามปลายเปิดทัง้หมด 

ส่วนที ่2 คําถามเกี่ยวกบัการปรบัปรุงองค์กรในด้านต่างๆ และทศันคตต่ิอการ

พฒันาองคก์ร โดยแบ่งการใหค้ะแนนตาม Likert Scale แบ่งเป็น 3 ระดบั ซึง่นิยามของแต่ละ

ระดบัคะแนนแตกต่างกนัไปตามหวัขอ้ ซึ่งมหีวัข้อในการประเมนิทัง้หมด 8 หวัขอ้ รวมเป็น

จาํนวนทัง้สิน้ 24 ขอ้ ดงัน้ี 

3.1 ขอ้มลูทัว่ไป จาํนวน 2 ขอ้ 

3.2 คุณภาพ จาํนวน 3 ขอ้ 

3.3 การขนส่ง จาํนวน 3 ขอ้ 

3.4 ราคาและตน้ทุน จาํนวน 3 ขอ้ 
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3.5 การบรกิาร จาํนวน 5 ขอ้ 

3.6 บุคลากรและความสมัพนัธใ์นองคก์ร จาํนวน 4 ขอ้ 

3.7 ความสมัพนัธก์บัลกูคา้  จาํนวน 2 ขอ้ 

3.8 ทศันคตใินการพฒันาองคก์ร จาํนวน 2 ขอ้ 

4.  ทําการทดลองแบบสอบถาม (Pilot Test) โดยทดสอบกบัซพัพลายเออรจ์าํนวน 10 

ราย คดิเป็น 20 เปอรเ์ซน็ตข์องประชากร ใชร้ะยะเวลา 2 สปัดาห ์ จากการทดสอบ พบว่า ไดร้บั

การตอบกลบัแบบสอบถามในจาํนวนน้อย ทาํใหผู้ศ้กึษาสามารถวเิคราะหแ์บบสอบถามได ้ดงัน้ี 

4.1 รปูแบบของแบบสอบถามมคีวามซบัซอ้นมากเกนิไป เน่ืองจากต้องใชร้่วมกบั

คาํแนะนําเกณฑก์ารประเมนิ  

4.2 การตอบคําถามจําเป็นต้องใช้ข้อมูลในอดตีจนถึงปจัจุบนัประกอบ ทําให ้   

ซพัพลายเออรท์ีไ่มม่กีารเกบ็ขอ้มลูทีด่ ีไมส่ามารถดงึขอ้มลูเพื่อตอบคาํถามได ้

4.3 ระดบัของคําถาม ไม่เหมาะสมกบัระดบัของผู้ตอบแบบสอบถามในประเทศ

ไทย ซึง่ส่วนมากเป็นบรษิทัขนาดเลก็ หรอืหา้งหุน้ส่วนจาํกดั 

5.  ปรบัปรุงแบบสอบถามสําหรบัซพัพลายเออรใ์นประเทศไทย โดยลดจาํนวนคําถาม

รวบรวมประเดน็สําคญั และแก้ไขใหค้ําถามสามารถทําความเขา้ใจไดง้่ายขึน้ อกีทัง้เป็นคําถาม

เชงิปจัจุบนัและอนาคต ทําให้ผู้ตอบแบบสอบถามไม่จําเป็นต้องอ้างองิขอ้มูลในอดตี โดยแบ่ง

การใหค้ะแนนแบบ Likert Scale แบ่งเป็น 3 ระดบั คอื มาก ปานกลาง และน้อย เพื่อยกเลกิการ

ใช้คําแนะนําเกณฑใ์นการประเมนิซึ่งมหีวัขอ้ในการประเมนิทัง้หมด 5 หวัขอ้ รวมเป็นจํานวน

ทัง้สิน้ 11 ขอ้ ดงัน้ี 

5.1 คุณภาพ จาํนวน 2 ขอ้ 

5.2 การขนส่ง จาํนวน 2 ขอ้ 

5.3 ราคาและตน้ทุน จาํนวน 2 ขอ้ 

5.4 การบรกิาร จาํนวน 3 ขอ้ 

5.5 ทศันคตใินการพฒันาองคก์ร    จาํนวน 2 ขอ้ 

 

Uเกณฑใ์นการวเิคราะหค์ะแนน  

จากแบบสอบถามความพรอ้มในการพฒันาของซพัพลายเออร์ ประกอบด้วยคําถาม  

ทีอ่ยูใ่นรปูประโยคบอกเล่าเชงิบวก ซึง่กําหนดให ้

 

                ระดบัความเหน็                คะแนน   
              มาก  3 

   ปานกลาง  2 

   น้อย  1 
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ในการวเิคราะห์ข้อมูล ผู้ศึกษาได้นําคะแนนที่ได้จากการแปรข้อมูลเป็นเชงิปรมิาณ

ด้วยการกําหนดระดบัความเห็นดงักล่าวเพื่อใช้แปลความหมายเป็นค่าเฉลี่ยโดยใช้สูตรการ

คาํนวนอนัตรภาคชัน้  

 

   อนัตรภาคชัน้        =       Uคะแนนสงูสุด – คะแนนตํ่าสุด 

                                              จาํนวนชัน้ 

                           =       U3 – 1 

                                         3 

                              =       0.67 

 

จากการคํานวณจดัแบ่งอันตรภาคทําให้ได้เกณฑ์คะแนนเฉลี่ยเพื่อใช้ประเมนิผล

แบบสอบถามดงัน้ี 

          คะแนนเฉลีย่                     ระดบัความพรอ้ม 

                            1.00 – 1.66                              น้อย 

          1.67 – 2.32 ปานกลาง 

          2.33 – 3.00 มาก 

 

การทดสอบเคร่ืองมือการศึกษา 

 ในการศึกษาครัง้น้ีผู้ศึกษาได้ทดสอบความเที่ยงตรง (Validity) และความเชื่อมัน่ 

(Reliability) ของเครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการศกึษาดงัน้ี 

 Uความเทีย่งตรง (Validity) 

 ผูศ้กึษาไดนํ้าแบบสอบถามทีส่รา้งขึน้ใหอ้าจารยท์ีป่รกึษาพจิารณาและตรวจสอบความ

เทีย่งตรงตามเน้ือหา (Content Validity) และความเหมาะสมของภาษา (Wording) และนําไป

ปรบัปรงุแกไ้ขก่อนนําไปใชเ้กบ็ขอ้มลูจรงิ 

 Uความเชื่อมัน่ (Reliability) 

 ผูศ้กึษาได้นําแบบสอบถามที่ปรบัปรุงแล้วไปทดสอบ (Pilot Test) โดยทดสอบกบั  

ซพัพลายเออรจ์าํนวน 10 ราย เพื่อตรวจสอบว่าคําถามนัน้สามารถสื่อความหมายไดต้รงตาม

ความต้องการตลอดจนมคีวามเหมาะสม และความยากง่ายเพยีงใด จากนัน้จงึนํามาทดสอบ

ความเชื่อมัน่ด้วยวธิขีองครอนบาค (Cronbach’ Alpha) โดยใช้เกณฑย์อมรบัทีเ่สนอไวโ้ดย 

(Cronbach, Lee J.  1970) สําหรบัการศกึษาเชงิสํารวจให้ยอมรบัค่าสมัประสทิธิแ์อลฟาที่

มากกว่าหรอืเท่ากบั 0.7  
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α = �
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 เมือ่   α         เป็นสมัประสทิธิแ์อลฟาของครอนบาค 

           K         เป็นจาํนวนขอ้ในแบบสอบถาม 

                           Si2    เป็นความแปรปรวนของขอ้หรอืองคป์ระกอบที ่i 

                            Sx2   เป็นความแปรปรวนของคะแนนรวม 

  

ทําการคํานวณผลจากการทดสอบตามสูตรโดยแทนค่าจํานวนข้อ 11 ขอ้จะได้ค่า

สมัประสทิธิด์งัน้ี 

 

α = �
11

11 − 1
� �1 −

4
15.8

� 
    

     α  =  0.822 

 

 เน่ืองจากค่าสมัประสทิธิแ์อลฟาที่ได้มคี่ามากกว่า 0.7 ทําให้แบบสอบถามเกี่ยวกบั

ความพรอ้มทัง้ 11 ขอ้นัน้มคีวามน่าเชื่อถอื 

 

การเกบ็รวบรวมข้อมลู 

Uขอ้มลูปฐมภมู ิ

การเกบ็ขอ้มลูปฐมภมู ิแบ่งตามชนิดของขอ้มลูออกเป็น 2 ประเภท ดงัน้ี 

1.  ขอ้มลูเชงิปรมิาณ 

ผูศ้กึษาได้เก็บรวบรวมขอ้มูลโดยการส่งโทรสารแบบสอบถาม ร่วมกบัการสมัภาษณ์

ทางโทรศพัท์กบัซพัพลายเออรข์องบรษิทักรณีศกึษาที่ดําเนินการอยู่ในประเทศไทย ที่บรษิัท

กรณีศกึษามกีารซือ้สนิคา้ระหว่างเดอืน มกราคม ถงึ พฤษภาคม พ.ศ.  2556 จํานวน 46 ราย 

โดยใช้แบบสอบถามภาษาไทยจํานวน 11 ขอ้ จากนัน้นํามาแปลผล จดัหมวดหมู่ สรุปคะแนน 

และแปรความหมายต่อไป ใชร้ะยะเวลาในการเกบ็รวบรวมขอ้มลูทัง้สิน้ประมาณ 30 วนั 

2.  ขอ้มลูเชงิคุณภาพ 

ผูศ้กึษาไดร้บัความอนุเคราะหจ์ากรองกรรมการผูจ้ดัการของบรษิทักรณีศกึษาเป็นผูส้่ง

จดหมายอเิลก็ทรอนิกสแ์บบสอบถามไปยงัซพัพลายเออรท์ีด่ําเนินการอยู่ในประเทศจนี ทีบ่รษิทั

กรณีศกึษามกีารซือ้สนิค้าระหว่างเดอืน มกราคม ถงึ พฤษภาคม พ.ศ.  2556 จํานวน 5 ราย 
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โดยใช้แบบสอบถามภาษาอังกฤษจํานวน 24 ข้อที่มรีายละเอียดที่ครอบคลุม 8 หวัข้อซึ่ง

มากกว่าแบบสอบถามภาษาไทย ใชร้ะยะเวลาในการเกบ็รวบรวมขอ้มลูทัง้สิน้ประมาณ 30 วนั 

ขอ้มลูทุตยิภมู ิ

ผูศ้กึษาได้ทําการศกึษาค้นคว้าจากทฤษฎ ีตํารา งานวจิยัที่เกี่ยวขอ้ง และขอ้มูลจาก

บริษัทกรณีศึกษาทัง้ข้อมูลของบรษิัทกรณีศึกษา และข้อมูลของซพัพลายเออร์เพื่อใช้เป็น

แนวทางในการศกึษาครัง้น้ี 
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ขัน้ตอนในการศึกษา 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รปูที ่7 ขัน้ตอนในการศกึษา     

กําหนดประชากรและกลุ่มตวัอยา่งในการศกึษา 

จาํแนกกลุ่มของประชากร 

สรา้งแบบสอบถาม 

ทดสอบแบบสอบถาม 

ปรบัปรงุแบบสอบถาม 

กระจายแบบสอบถาม 

ส่งแบบสอบถามทาง

โทรสาร 

สมัภาษณ์ 

ทางโทรศพัท ์

ส่งจดหมายอเิลก็ทรอนิกส์

ใหก้บัผูป้ระกอบการในจนี 

รวบรวมขอ้มลูจากแบบสอบถาม 

ลงขอ้มลูใน Microsoft Excel 

ตรวจสอบและคดักรองแบบสอบถาม 

ประมวลผลและสรปุขอ้มลู 
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การวิเคราะหข้์อมลู 

 เมื่อทําการรวบรวมแบบสอบถามเรียบร้อยแล้ว จะทําการประมวลผลข้อมูลโดย

โปรแกรม Microsoft Excel เพื่อคาํนวณค่าทางสถติต่ิางๆ โดยใชส้ถติเิชงิพรรณนา (Descriptive 

Statistic) เพื่อแจกแจงความถี่ (Frequency) แสดงค่ารอ้ยละ (Percentage) ซึง่การวเิคราะห์

ข้อมูลจะทําการแจกแจงตามกลุ่มของซพัพลายเออร์ที่ได้จากการประเมนิผลการดําเนินงาน 

แบ่งเป็นกลุ่ม A B และ C ซึ่งเป็นตวัแปรต้นที่มลีกัษณะเป็นตวัแปรแบ่งพวก (Categorical 

Variable) ในทีน้ี่แบ่งออกเป็น 3 กลุ่ม และการศกึษาตอ้งการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่ความพรอ้มใน

การพฒันาดา้นต่างๆ ของซพัพลายเออร ์(µ) ซึง่เป็นตวัแปรตามเชงิปรมิาณ ดงันัน้ ผูศ้กึษาจงึได้

เลอืกใชว้เิคราะหเ์ปรยีบเทยีบความแปรปรวน (Analysis of Variance  : ANOVA) เน่ืองจากเป็น

การศกึษาเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่ตัง้แต่ 2 ค่าขึน้ไป (ศริชิยั กาญจนวาส.ี  2550 ; ระพนิทร ์โพธิศ์ร.ี 

2551) 

 

Uการวเิคราะหค์วามแปรปรวน (Analysis of Variance : ANOVA) 

สถานการณ์ของการใช ้ANOVA 

1.  ตอ้งการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่ของประชากรมากกว่า 2 กลุ่ม โดยใชส้ถติทิดสอบเอฟ 

(F Statistic) 

2.  มกัมตีวัแปรทดลอง ตวัแปรจดักลุ่มทีจ่ดัว่าเป็นสาเหตุ  (หรอื การจดักระทํากบักลุ่ม

ตวัอยา่งเพื่อสงัเกตผล Treatment (ตวัแปรตาม)  

ANOVA จะจาํแนกความผนัแปรของตวัแปรตามออกเป็น 2 ส่วน ส่วนแรกเป็นความ

ผนัแปรระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุ่มกบัส่วนที่สองเป็นความผนัแปรภายในกลุ่ม การเปรยีบเทยีบ

ความผนัแปรของทัง้ 2 แหล่ง ทาํใหไ้ดค้่าสถติ ิF สาํหรบัทดสอบความแตกต่างระหว่างกลุ่มดงัน้ี 

 

   F    =     Uความแปรปรวนของประชากรอนัเน่ืองมาจากความแตกต่างระหว่างกลุ่ม 

              ความแปรปรวนของประชากรอนัเน่ืองมาจากความแตกต่างภายในกลุ่ม 

 

Uขัน้ตอนการวเิคราะหค์วามแปรปรวน 

1.  ตัง้สมมตฐิานทางสถติ ิ

HR0 R: ความพรอ้มของซพัพลายเออรแ์ต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั (µRAR=µRBR=µRCR) 

HR1 R: ความพรอ้มของซพัพลายเออรแ์ต่ละกลุ่มแตกต่างกนัอยา่งน้อย 1 คู ่ 

2.  เลอืกสถติสิาํหรบัการทดสอบ F-Test 

3.  กําหนดระดบันยัสําคญัและบรเิวณวกิฤต : ระดบันยัสําคญัที ่0.05 (α=0.05) 
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4.  คาํนวณค่าสถติทิดสอบและตดัสนิใจ 

 

F =  U MS(B) 

  MS(W) 

 

เมือ่    MS(B)        = ความแปรปรวนระหว่างกลุ่ม (Between Group) 

MS(W) = ความแปรปรวนภายในกลุ่ม  (Within Group) 

 

การตดัสนิใจปฏเิสธหรอืยอมรบัสมมตฐิาน HR0 

ถา้  F > F Critical การทดสอบใหผ้ลแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัจงึ Reject HR0 

ถา้  F < F Critical การทดสอบใหผ้ลแตกต่างอยา่งไม่มนียัสาํคญัจงึ Accept HR0 

5.  แปลความหมาย 

สรปุผลการทดสอบและแปลความหมายสําหรบันําผลไปใชป้ระโยชน์ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

บทท่ี 4 

สรปุ อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

การศึกษาเรื่องความพร้อมของซพัพลายเออร์ในการพฒันาความสามารถในการ

ใหบ้รกิารลกูคา้ สามารถสรปุผลการศกึษาเป็น 5 ส่วน ดงัน้ี 

1.  สรปุผลการแบ่งกลุ่มซพัพลายเออรต์ามผลการดําเนินงานในปจัจบุนั 

2.  สรปุผลตามขอ้มลูจากแบบสอบถามซพัพลายเออรใ์นประเทศไทย และประเทศจนี 

3.  ผลการวเิคราะหข์อ้มลูความพรอ้มเปรยีบเทยีบซพัพลายเออรใ์นแต่ละกลุ่ม 

4.  ผลการวเิคราะหข์อ้มลูความพรอ้มซพัพลายเออรใ์นประเทศจนี 

5.  อภปิรายผลการศกึษาและขอ้เสนอแนะ 

 

สรปุผลการแบ่งกลุ่มซพัพลายเออรต์ามผลการดาํเนินงานในปัจจบุนั 

 จากการประเมนิผลการดําเนินงานของซพัพลายเออรใ์นประเทศไทยทัง้ 5 ดา้น ตาม

แบบสอบถามในภาคผนวก ค. โดยหวัหน้าฝ่ายจดัซื้อ ทัง้หมด 46 รายสามารถแบ่งกลุ่มของ  

ซพัพลายเออรไ์ดเ้ป็น 3 กลุ่ม ดงัน้ี 

 

ตารางที ่7 ผลการแบ่งกลุ่มซพัพลายเออรใ์นประเทศไทย 

กลุ่ม ระดบัคะแนน 
จาํนวนซพัพลายเออร ์

(ราย) 
ร้อยละของจาํนวนซพัพลายเออร ์

A 270-300 16 34.78 

B 230-269 16 34.78 

C 0-229 14 30.44 

รวม 46 100 

 

โดย    กลุ่ม A   หมายถงึ ซพัพลายเออรท์ีม่ผีลการดําเนินงานเป็นทีน่่าพอใจ 

 กลุ่ม B   หมายถงึ ซพัพลายเออรท์ีม่ผีลการดําเนินงานค่อนขา้งน่าพอใจ 

 กลุ่ม C   หมายถงึ ซพัพลายเออรท์ีม่ผีลการดําเนินงานพอปานกลางถงึพอใช ้ 

 

จากตารางที ่7 พบว่า จาํนวนซพัพลายเออรใ์นกลุ่ม A เท่ากบั กลุ่ม B คอื จาํนวน 16 

ราย คดิเป็นรอ้ยละ 34.78 และกลุ่ม C จาํนวน 14 ราย คดิเป็นรอ้ยละ 30.44   
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จากการประเมนิผลการดําเนินงานของซพัพลายเออรใ์นประเทศจนีทัง้ 5 ดา้นทัง้หมด 

5 ราย สามารถแบ่งกลุ่มของซพัพลายเออรไ์ดเ้ป็น 3 กลุ่มดงัน้ี 
 

ตารางที ่8 สรปุผลการประเมนิของซพัพลายเออรใ์นประเทศจนี 

กลุ่ม ระดบัคะแนน จาํนวนซพัพลายเออร ์(ราย) ร้อยละ 

A 270-300 1 20.00 

B 230-269 1 20.00 

C 0-229 3 60.00 

รวม 5 100 

 

สรปุผลข้อมลูจากแบบสอบถามผูป้ระกอบการในประเทศไทย 

 

ตารางที ่9 ผลการตอบกลบัแบบสอบถามของซพัพลายเออรใ์นประเทศไทย 

กลุ่ม 
จาํนวนซพัพลายเออร์

ระหว่าง ม.ค.-พ.ค. 56  (ราย) 

จาํนวนผูต้อบแบบสอบถาม 

(ราย) 

รอ้ยละของผูต้อบ

แบบสอบถาม 

A 16 11 68.75 

B 16 12 75.00 

C 14 8 57.14 

รวม 46 31 67.39 

 

 จากตารางที ่9 พบว่า ในระหว่างเดอืนมกราคมถงึพฤษภาคม ปี พ.ศ. 2556 มกีารซือ้

สนิคา้จากซพัพลายเออรท์ัง้สิน้ 46 ราย และมผีูต้อบแบบสอบถาม 31 ราย คดิเป็นรอ้ยละ 67.39 

ของซพัพลายเออรท์ัง้หมด โดยแบ่งเป็นซพัพลายเออรก์ลุ่ม A จาํนวน 11 ราย คดิเป็นรอ้ยละ 

68.75 ซพัพลายเออรก์ลุ่ม B จาํนวน 12 ราย คดิเป็นรอ้ยละ 75.00 และซพัพลายเออรก์ลุ่ม C 

จาํนวน 8 ราย คดิเป็นรอ้ยละ 57.14 
 

ตารางที ่10 สรปุความพรอ้มในการพฒันาดา้นคุณภาพสนิคา้ของซพัพลายเออรใ์นประเทศไทย 

การพฒันาด้านคณุภาพสินค้า 
ค่าเฉล่ีย/S.D. 

กลุ่ม A 

ค่าเฉล่ีย/S.D. 

กลุ่ม B 

ค่าเฉล่ีย/S.D. 

กลุ่ม C 

เหน็ความสาํคญัและมุง่ม ัน่ทีจ่ะพฒันา 2.818/0.405 2.917/0.289 3.000/0.000 

มคีวามพรอ้มในการปรบัปรงุคุณภาพสนิคา้ 2.727/0.467 2.667/0.492 2.875/0.354 

รวมความพรอ้มดา้นคณุภาพ 2.773/0.344 2.782/0.334 2.938/0.177 

 

จากตารางที ่10 พบว่า ค่าเฉลีย่ของซพัพลายเออรท์ีอ่ยูใ่นกลุ่ม A เหน็ความสําคญัและ

มุ่งมัน่ทีจ่ะปรบัปรุงดา้นคุณภาพสนิคา้เท่ากบั 2.818 ซึง่หมายถงึ มคีวามสนใจทีจ่ะพฒันาดา้น
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คุณภาพสนิค้ามาก และค่าเฉลี่ยของความพร้อมในการปรบัปรุงเท่ากบั 2.727 ซึ่งหมายถึง       

มคีวามพรอ้มในการปรบัปรุงดา้นคุณภาพสนิคา้มาก เมื่อนํามาเฉลีย่แลว้ พบว่า ซพัพลายเออร์

ในกลุ่ม A นัน้มคีวามพรอ้มด้านคุณภาพสนิคา้มาก ค่าเฉลีย่ของซพัพลายเออรท์ีอ่ยู่ในกลุ่ม B 

เหน็ความสาํคญัและมุง่มัน่ทีจ่ะปรบัปรงุดา้นคุณภาพสนิคา้เท่ากบั 2.917 ซึง่หมายถงึมสีนใจทีจ่ะ

พัฒนาด้านคุณภาพสินค้ามาก และค่าเฉลี่ยของความพร้อมในการปรบัปรุงเท่ากับ 2.667       

ซึ่งหมายถึงมคีวามพรอ้มในการปรบัปรุงด้านคุณภาพสนิค้ามาก เมื่อนํามาเฉลี่ยแล้ว พบว่า   

ซพัพลายเออรใ์นกลุ่ม B นัน้ มคีวามพรอ้มด้านคุณภาพสนิค้ามาก พบว่า ค่าเฉลี่ยของ         

ซพัพลายเออรท์ีอ่ยู่ในกลุ่ม C เหน็ความสําคญัและมุ่งมัน่ทีจ่ะปรบัปรุงดา้นคุณภาพสนิคา้เท่ากบั 

3.0 ซึ่งหมายถงึมสีนใจที่จะพฒันาดา้นคุณภาพสนิค้ามาก และค่าเฉลี่ยของความพรอ้มในการ

ปรบัปรุงเท่ากบั 2.875 ซึ่งหมายถงึมคีวามพรอ้มในการปรบัปรุงด้านคุณภาพสนิค้ามาก เมื่อ

นํามาเฉลีย่แลว้ พบว่า ซพัพลายเออรใ์นกลุ่ม C นัน้ มคีวามพรอ้มดา้นคุณภาพสนิคา้มาก 

 

ตารางที ่11 สรปุความพรอ้มในการพฒันาดา้นการขนส่งของซพัพลายเออรใ์นประเทศไทย 

การพฒันาด้านการขนส่ง 
ค่าเฉล่ีย/S.D. 

กลุ่ม A 

ค่าเฉล่ีย/S.D. 

กลุ่ม B 

ค่าเฉล่ีย/S.D. 

กลุ่ม C 

เหน็ความสาํคญัและมุง่ม ัน่ทีจ่ะเพิม่ประสทิธภิาพ   

ในการจดัสง่ 
2.636/0.674 2.833/0.389 2.750/0.463 

มแีผนทีจ่ะเพิม่ประสทิธภิาพในการจดัสง่ 2.000/0.775 2.500/0.522 2.625/0.518 

รวมความพรอ้มดา้นการขนสง่ 2.318/0.603 2.667/0.389 2.688/0.372 

 

จากตารางที ่11 พบว่า ค่าเฉลีย่ของซพัพลายเออรท์ีอ่ยูใ่นกลุ่ม A เหน็ความสําคญัและ

มุง่มัน่ทีจ่ะปรบัปรงุดา้นการขนส่งเท่ากบั 2.636 ซึง่หมายถงึเหน็ความสําคญัในการเพิม่ประสทิธภิาพ

ในการจดัส่งมาก และค่าเฉลีย่ของความพรอ้มในการเพิม่ประสทิธภิาพในการขนส่งเท่ากบั 2.00 

ซึง่หมายถงึ มคีวามพรอ้มในเพิม่ประสทิธภิาพในการการขนส่งปานกลาง เมื่อนํามาเฉลีย่แล้ว

พบว่า ซพัพลายเออรใ์นกลุ่ม A นัน้ มคีวามพรอ้มดา้นการขนส่งปานกลาง ค่าเฉลีย่ของ        

ซพัพลายเออร์ที่อยู่ในกลุ่ม B เหน็ความสําคญัและมุ่งมัน่ที่จะปรบัปรุงด้านการขนส่งเท่ากบั 

2.833 ซึ่งหมายถงึเหน็ความสําคญัในการเพิม่ประสทิธภิาพในการจดัส่งมาก และค่าเฉลี่ยของ

ความพรอ้มในการเพิม่ประสทิธภิาพในการขนส่งเท่ากบั 2.500 ซึง่หมายถงึ มคีวามพรอ้มในเพิม่

ประสทิธภิาพในการการขนส่งมาก เมื่อนํามาเฉลีย่แลว้ พบว่า ซพัพลายเออรใ์นกลุ่ม B นัน้ มี

ความพรอ้มดา้นการขนส่งมาก ค่าเฉลีย่ของซพัพลายเออรท์ีอ่ยู่ในกลุ่ม C เหน็ความสําคญัและ

มุ่งมัน่ที่จะปรับปรุงด้านการขนส่งเท่ากับ 2.750 ซึ่งหมายถึงเห็นความสําคัญในการเพิ่ม

ประสทิธภิาพในการจดัส่งมาก และค่าเฉลีย่ของความพรอ้มในการเพิม่ประสทิธภิาพในการขนส่ง

เท่ากบั 2.625 ซึ่งหมายถงึ มคีวามพรอ้มในเพิม่ประสทิธภิาพในการการขนส่งมาก เมื่อนํามา

เฉลีย่แลว้ พบว่า ซพัพลายเออรใ์นกลุ่ม C นัน้ มคีวามพรอ้มดา้นการขนส่งมาก 
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ตารางที ่12 สรปุความพรอ้มในการพฒันาดา้นการราคาของซพัพลายเออรใ์นประเทศไทย 

การพฒันาด้านราคาและต้นทุน 
ค่าเฉล่ีย/S.D. 

กลุ่ม A 

ค่าเฉล่ีย/S.D. 

กลุ่ม B 

ค่าเฉล่ีย/S.D. 

กลุ่ม C 

เหน็ความสาํคญัและมคีวามพยายามในการลดต้นทุน 2.364/0.505 2.250/0.754 2.625/0.518 

มกีารดําเนินการลดต้นทุน 2.091/0.701 1.750/0.866 1.875/0.835 

รวมความพรอ้มดา้นราคา 2.227/0.467 2.000/0.707 2.250/0.535 

 

จากตารางที ่12 พบว่า ค่าเฉลีย่ของซพัพลายเออรท์ีอ่ยูใ่นกลุ่ม A เหน็ความสําคญัและ

มคีวามพยายามในการลดต้นทุนเท่ากบั 2.364 ซึ่งหมายถงึมคีวามสนใจมาก และค่าเฉลี่ยของ

ความพรอ้มในการดําเนินการลดต้นทุนเท่ากบั 2.091 ซึง่หมายถงึมคีวามพรอ้มในการดําเนินการ

ปานกลาง เมื่อนํามาเฉลี่ยแล้ว พบว่า ซพัพลายเออรใ์นกลุ่ม A นัน้ มคีวามพรอ้มด้านราคา      

ปานกลาง ค่าเฉลีย่ของซพัพลายเออรท์ีอ่ยูใ่นกลุ่ม B เหน็ความสําคญัและมคีวามพยายามในการ

ลดต้นทุนเท่ากบั 2.250 ซึง่หมายถงึมคีวามสนใจปานกลาง และค่าเฉลีย่ของความพรอ้มในการ

ดําเนินการลดต้นทุนเท่ากบั1.750 ซึ่งหมายถึงมคีวามพรอ้มในการดําเนินการปานกลาง เมื่อ

นํามาเฉลีย่แลว้ พบว่า ซพัพลายเออรใ์นกลุ่ม B นัน้ มคีวามพรอ้มดา้นราคาปานกลาง ค่าเฉลีย่

ของซพัพลายเออรท์ีอ่ยู่ในกลุ่ม C เหน็ความสําคญัและมคีวามพยายามในการลดต้นทุนเท่ากบั 

2.625 ซึ่งหมายถงึมคีวามสนใจมาก และค่าเฉลี่ยของความพร้อมในการดําเนินการลดต้นทุน

เท่ากบั1.875 ซึง่หมายถงึมคีวามพรอ้มในการดําเนินการปานกลาง เมื่อนํามาเฉลีย่แลว้ พบว่า

ซพัพลายเออรใ์นกลุ่ม C นัน้ มคีวามพรอ้มดา้นราคาปานกลาง 

 

ตารางที ่13 สรปุความพรอ้มในการพฒันาดา้นการบรกิารของซพัพลายเออรใ์นประเทศไทย 

การพฒันาด้านการบริการ 
ค่าเฉล่ีย/S.D. 

กลุ่ม A 

ค่าเฉล่ีย/S.D. 

กลุ่ม B 

ค่าเฉล่ีย/S.D. 

กลุ่ม C 

รบัฟงัและยนิดทีีจ่ะปรบัปรงุตามคําแนะนําของลูกคา้ 2.636/0.505 2.667/0.651 2.625/0.744 

ยนิดทีีจ่ะใหค้าํแนะนําและเปิดเผยขอ้มลูแก่ลูกคา้ 2.455/0.688 2.250/0.754 2.375/0.744 

ยนิดทีีจ่ะสนบัสนุนการพฒันาผลติภณัฑใ์หมข่องลูกคา้ 2.364/0.505 2.583/0.515 2.625/0.518 

รวมความพรอ้มดา้นการบรกิาร 2.485/0.376 2.500/0.503 2.542/0.562 

 

จากตารางที ่13 พบว่า ค่าเฉลีย่ของซพัพลายเออรท์ีอ่ยู่ในกลุ่ม A รบัฟงัและยนิดทีีจ่ะ

ปรบัปรุงตามคําแนะนําของลูกค้าเท่ากบั 2.636 ซึ่งหมายถึงยนิดทีี่จะรบัฟงัมาก เช่นเดยีวกบั

ค่าเฉลีย่ของซพัพลายเออรท์ีย่นิดทีี่จะให้คําแนะนําและเปิดเผยขอ้มลูแก่ลูกค้าซึ่งเท่ากบั 2.455 

ซึง่หมายถงึยนิดทีีจ่ะเปิดเผยขอ้มลูมาก และค่าเฉลีย่ในการยนิดทีีจ่ะสนับสนุนการพฒันาผลติภณัฑ์

ใหมเ่ท่ากบั 2.485 ซึง่หมายถงึยนิดทีีจ่ะสนับสนุนการพฒันาผลติภณัฑใ์หม่มาก เมื่อนํามาเฉลีย่แลว้

พบว่าซพัพลายเออรใ์นกลุ่ม A นัน้ มคีวามพรอ้มดา้นการบรกิารมาก ค่าเฉลีย่ของซพัพลายเออร์
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ทีอ่ยู่ในกลุ่ม B รบัฟงัและยนิดทีีจ่ะปรบัปรุงตามคําแนะนําของลูกคา้เท่ากบั 2.667 ซึง่หมายถงึ

ยนิดทีี่จะรบัฟงัมาก เช่นเดยีวค่าเฉลี่ยของซพัพลายเออร์ที่ยนิดทีี่จะให้คําแนะนําและเปิดเผย

ขอ้มูลแก่ลูกค้าซึ่งเท่ากบั 2.250 ซึง่หมายถงึยนิดทีี่จะเปิดเผยขอ้มลูปานกลาง และค่าเฉลี่ยใน

การยนิดทีี่จะสนับสนุนการพฒันาผลติภณัฑใ์หม่เท่ากบั 2.583 ซึ่งหมายถงึยนิดทีี่จะสนับสนุน

การพฒันาผลติภณัฑใ์หม่มาก เมื่อนํามาเฉลีย่แลว้ พบว่า ซพัพลายเออรใ์นกลุ่ม B นัน้ มคีวาม

พรอ้มดา้นการบรกิารมาก ค่าเฉลีย่ของซพัพลายเออรท์ีอ่ยู่ในกลุ่ม C รบัฟงัและยนิดทีีจ่ะปรบัปรุง

ตามคําแนะนําของลูกค้าเท่ากบั 2.625 ซึ่งหมายถงึยนิดทีี่จะรบัฟงัมาก เช่นเดยีวค่าเฉลี่ยของ 

ซพัพลายเออรท์ีย่นิดทีีจ่ะใหค้ําแนะนําและเปิดเผยขอ้มลูแก่ลูกคา้ซึง่เท่ากบั 2.375 ซึง่หมายถงึ

ยนิดทีี่จะเปิดเผยข้อมูลมาก และค่าเฉลี่ยในการยนิดทีี่จะสนับสนุนการพฒันาผลติภณัฑ์ใหม่

เท่ากบั 2.625 ซึง่หมายถงึยนิดทีีจ่ะสนับสนุนการพฒันาผลติภณัฑใ์หม่มาก เมื่อนํามาเฉลีย่แลว้

พบว่า ซพัพลายเออรใ์นกลุ่ม C นัน้ มคีวามพรอ้มดา้นการบรกิารมาก 

 

ตารางที ่14 สรปุความพรอ้มดา้นทศันคตใินการพฒันาองคก์รของซพัพลายเออรใ์นประเทศไทย 

ทศันคติในการพฒันาองคก์ร 
ค่าเฉล่ีย/S.D. 

กลุ่ม A 

ค่าเฉล่ีย/S.D. 

กลุ่ม B 

ค่าเฉล่ีย/S.D. 

กลุ่ม C 

สนใจและยนิดทีีจ่ะลงทุนเพื่อพฒันาบรษิทั 2.364/0.505 2.500/0.522 2.500/0.535 

เชื่อวา่การพฒันาร่วมกบัลูกคา้จะเกดิประโยชน์ 2.545/0.522 2.750/0.622 2.625/0.625 

รวมความพรอ้มดา้นทศันคตใินการพฒันา 2.455/0.472 2.625/0.483 2.563/0.417 

 

จากตารางที ่14 พบว่า ค่าเฉลี่ยของซพัพลายเออรท์ี่อยู่ในกลุ่ม A มคีวามเหน็สนใจ

และยนิดทีีจ่ะลงทุนเพื่อพฒันาบรษิทัเท่ากบั 2.364 ซึง่หมายถงึสนใจทีจ่ะลงทุนมาก และค่าเฉลีย่

ของความเชื่อว่าการพฒันาร่วมกบัลูกค้าจะเกดิประโยชน์เท่ากบั 2.545 ซึ่งหมายถงึเชื่อว่าการ

พฒันาร่วมกบัซพัพลายเออรจ์ะเกดิประโยชน์มาก เมื่อนํามาเฉลีย่แลว้ พบว่า ซพัพลายเออรใ์น

กลุ่ม A นัน้ มคีวามพรอ้มดา้นทศันคตใินการพฒันามาก ค่าเฉลีย่ของซพัพลายเออรท์ีอ่ยู่ในกลุ่ม 

B เหน็สนใจและยนิดทีีจ่ะลงทุนเพื่อพฒันาบรษิทัเท่ากบั 2.500 ซึง่หมายถงึสนใจทีจ่ะลงทุนมาก 

และค่าเฉลีย่ของความเชื่อว่าการพฒันาร่วมกบัลูกคา้จะเกดิประโยชน์เท่ากบั 2.750 ซึง่หมายถงึ

เชื่อว่าการพฒันาร่วมกบัซพัพลายเออร์จะเกิดประโยชน์มาก เมื่อนํามาเฉลี่ยแล้ว พบว่า        

ซพัพลายเออร์ในกลุ่ม B นัน้ มคีวามพรอ้มด้านทศันคติในการพฒันามาก ค่าเฉลี่ยของ          

ซพัพลายเออรท์ีอ่ยู่ในกลุ่ม C เหน็สนใจและยนิดทีีจ่ะลงทุนเพื่อพฒันาบรษิทัเท่ากบั 2.500 ซึ่ง

หมายถึงสนใจที่จะลงทุนมาก และค่าเฉลี่ยของความเชื่อว่าการพัฒนาร่วมกับลูกค้าจะเกิด

ประโยชน์เท่ากบั 2.625 ซึ่งหมายถงึเชื่อว่าการพฒันาร่วมกบัซพัพลายเออรจ์ะเกดิประโยชน์มาก 

เมื่อนํามาเฉลีย่แลว้ พบว่า ซพัพลายเออรใ์นกลุ่ม C นัน้ มคีวามพรอ้มดา้นทศันคตใินการพฒันา

มาก 
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ผลการวิเคราะหข้์อมลูความพร้อมซพัพลายเออรใ์นประเทศไทยในแต่ละกลุ่ม 

เมือ่นําผลทีไ่ดจ้ากแบบสอบถามมาวเิคราะหค์วามแปรปรวน (Analysis of Variance : 

ANOVA) ดว้ย Microsoft Excel โดยจาํแนกตามความพรอ้มในแต่ละดา้น เพื่อทดสอบสมมตฐิาน 

โดยที ่

H0 : ความพรอ้มของซพัพลายเออรแ์ต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั 

H1 : ความพรอ้มของซพัพลายเออรแ์ต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 

 

โดยจะสามารถปฏเิสธ H0 ไดต่้อเมื่อ F มคี่ามากกว่า F Critical สําหรบักลุ่มตวัอย่างน้ี

มอีงศาอสิระ (Degree of Freedom) เท่ากบั 2 และ 28 เมื่อนําไปเปิดตารางจะไดค้่า F Critical 

= 3.340 จะไดผ้ลสรปุดงัต่อไปน้ี 

 

ตารางที ่15 ผลการวเิคราะหค์วามพรอ้มดา้นคุณภาพสนิคา้ 

Source of Variation SS Df MS F P-Value F Crit 

Between Groups 0.144 2 0.072 0.769 0.473 3.340 

Within Groups 2.630 28 0.094    

Total 2.774 30     

 

 จากตารางที ่15 เน่ืองจาก F < Fα 2,28  การทดสอบมคีวามแตกต่างอย่างไม่มี

นยัสาํคญั ทาํใหไ้มส่ามารถปฏเิสธ H0    

แสดงว่า ผลรวมการประเมนิความพรอ้มดา้นการปรบัปรงุคุณภาพสนิคา้จากซพัพลายเออร์

ทัง้ 3 กลุ่ม ไมม่คีวามแตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัสาํคญั 0.05 

 

ตารางที ่16 ผลการวเิคราะหค์วามพรอ้มดา้นการขนส่ง 

Source of Variation SS Df MS F P-Value F Crit 

Between Groups 0.906 2 0.453 2.022 0.151 3.340 

Within Groups 6.272 28 0.224    

Total 7.177 30     

 

 จากตารางที ่16 เน่ืองจาก  F < Fα 2,28  การทดสอบมคีวามแตกต่างอย่างไม่มนีัยสําคญั 

ทาํใหไ้มส่ามารถปฏเิสธ H0 

แสดงว่า ผลรวมการประเมนิความพรอ้มดา้นการขนส่งจากซพัพลายเออรท์ัง้ 3 กลุ่ม 

ไมม่คีวามแตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัสาํคญั 0.05 
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ตารางที ่17 ผลการวเิคราะหค์วามพรอ้มดา้นราคาและตน้ทุน 

Source of Variation SS Df MS F P-Value F Crit 

Between Groups 0.415 2 0.207 0.600 0.556 3.340 

Within Groups 9.682 28 0.346    

Total 10.097 30     

 

 จากตารางที ่17 เน่ืองจาก  F < Fα 2,28  การทดสอบมคีวามแตกต่างอย่างไม่มนีัยสําคญั 

ทาํใหไ้มส่ามารถปฏเิสธ H0 

แสดงว่า ผลรวมการประเมนิความพรอ้มดา้นราคาและต้นทุนจากซพัพลายเออรท์ัง้ 3 

กลุ่ม ไมม่คีวามแตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัสาํคญั 0.05 

 

ตารางที ่18 ผลการวเิคราะหค์วามพรอ้มดา้นการบรกิาร 

Source of Variation SS Df MS F P-Value F Crit 

Between Groups 0.016 2 0.008 0.034 0.967 3.340 

Within Groups 6.400 28 0.229    

Total 6.416 30     

  

จากตารางที ่18 เน่ืองจาก F < Fα 2,28  การทดสอบมคีวามแตกต่างอย่างไม่มี

นยัสาํคญั ทาํใหไ้มส่ามารถปฏเิสธ H0 

แสดงว่า ผลรวมการประเมนิความพรอ้มดา้นการบรกิารจากซพัพลายเออรท์ัง้ 3 กลุ่ม 

ไมม่คีวามแตกต่างกนั ทีท่ีร่ะดบันยัสาํคญั 0.05 

 

ตารางที ่19 ผลการวเิคราะหค์วามพรอ้มดา้นทศันคตใินการพฒันา 

Source of Variation SS df MS F P-Value F Crit 

Between Groups 0.169 2 0.084 0.394 0.678 3.340 

Within Groups 6.009 28 0.215    

Total 6.177 30     

 

 จากตารางที ่19 เน่ืองจาก F < Fα 2,28  การทดสอบมคีวามแตกต่างอย่างไม่มี

นยัสาํคญั ทาํใหไ้มส่ามารถปฏเิสธ H0 

แสดงว่า ผลรวมการประเมนิความพรอ้มดา้นทศันคตใินการพฒันาจากซพัพลายเออร์

ทัง้ 3 กลุ่ม ไมม่คีวามแตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัสาํคญั 0.05 

 



42 
 

ตารางที ่20 ผลการวเิคราะหค์วามพรอ้มโดยรวม 

Source of Variation SS df MS F P-Value F Crit 

Between Groups 0.086 2 0.043 0.536 0.591 3.340 

Within Groups 2.253 28 0.080    

Total 2.340 30     

 

 จากตารางที ่20 เน่ืองจาก F < Fα 2,28  การทดสอบมคีวามแตกต่างอย่างไม่มี

นยัสาํคญั ทาํใหไ้มส่ามารถปฏเิสธ H0 

แสดงว่า ผลรวมการประเมนิความพรอ้มโดยรวมจากซพัพลายเออรท์ัง้ 3 กลุ่ม ไม่มี

ความแตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัสาํคญั 0.05 

 

ผลการวิเคราะหข้์อมลูซพัพลายเออรใ์นประเทศจีน 

 จากการส่งแบบสอบถามผ่านทางจดหมายอิเล็กทรอนิกส์ไปยงัผู้ประกอบการใน

ประเทศจนี จาํนวน 5 ราย ไดร้บัการตอบกลบัจาํนวน 2 ราย ซึง่ทัง้ 2 รายถูกจดัอยู่ในกลุ่ม C 

คดิเป็นรอ้ยละ 40 ของจาํนวนทัง้หมด 

 

ตารางที ่21 สรปุความพรอ้มในการพฒันาในดา้นต่างๆ ของซพัพลายเออรใ์นประเทศจนี 

ความพรอ้มในการพฒันา 
ค่าเฉล่ีย 

ซพัพลายเออรจี์น 1 

ค่าเฉล่ีย 

ซพัพลายเออรจี์น 2 

การจดัการองคก์ร 3 3 

คุณภาพสนิคา้ 3 3 

การขนสง่ 3 3 

ราคาและตน้ทุน 3 1 

การบรกิาร 3 3 

การจดัการทรพัยากรบุคคล 2.75 3 

การพฒันาผลติภณัฑใ์หม ่ 3 3 

ทศันคต ิ 2.5 3 

 

จากตารางที ่21 ถงึแมซ้พัพลายเออรจ์ะไดร้บัการประเมนิใหอ้ยูใ่นกลุ่ม C เช่นเดยีวกนั

แต่ผู้ศกึษาเห็นว่าควรพจิารณาซพัพลายเออร์แบบเฉพาะรายเน่ืองจากมผีู้ตอบแบบสอบถาม

จาํนวนน้อยและซพัพลายเออรใ์นประเทศจนีถอืเป็นซพัพลายเออรส์นิค้าหลกัทีม่ยีอดการซือ้สูง

ประมาณรอ้ยละ 50 ของยอดซือ้ทัง้หมด ซึง่พบว่า ซพัพลายเออรท์ัง้ 2 ราย มแีนวโน้มใกลเ้คยีง

กนั โดยรายที ่1 มคีวามพรอ้มในการพฒันาทุกๆ ดา้นมาก แต่มทีศันคตใินการพฒันาปานกลาง 

และรายที ่2 มคีวามพรอ้มในการพฒันาทุกๆ ดา้นมาก ยกเวน้ความพรอ้มในดา้นตน้ทุนทีน้่อย 
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อภิปรายผลการศึกษา ข้อจาํกดั และข้อเสนอแนะ 

จากการวเิคราะหผ์ลดว้ยโปรแกรม Microsoft Excel โดยใชก้ารวเิคราะหค์วามแปรปรวน 

(ANOVA) เป็นเครือ่งมอืในการทดสอบสมมตฐิานเกี่ยวกบัความพรอ้มของซพัพลายเออรใ์นการ

พฒันาของซพัพลายเออร์ทัง้ 3 กลุ่ม พบว่า ความพร้อมในการพฒันาความสามารถในการ

ให้บรกิารลูกค้าในแต่ละด้านและโดยรวมของซพัพลายเออร์ทัง้ 3 กลุ่ม ในประเทศไทยไม่

แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญั โดยทัง้ 3 กลุ่มมคี่าเฉลีย่โดยรวมเท่ากนั ซึง่หมายถงึซพัพลายเออร์

ส่วนใหญ่มคีวามพรอ้มในการพฒันาความสามารถในการใหบ้รกิารอยา่งมาก 

จากผลการวเิคราะหท์างผูศ้กึษาไดท้าํการศกึษาเพิม่เตมิเพื่อหาตวัแปรทีอ่าจมผีลกระทบ

รวมถงึความเป็นไปไดอ้ื่นๆ โดยขอนํามาสรปุผลดงัต่อไปน้ี 

1. ในส่วนของการประเมนิซพัพลายเออรโ์ดยบรษิทักรณีศกึษา ไดใ้หค้วามสําคญัใน

ดา้นของราคามากสําหรบัสนิคา้ทุกๆกลุ่มโดยมคี่าน้ําหนักอยู่ระหว่าง 0.40-0.50 เน่ืองจากลกัษณะ

ธุรกจิของบรษิทักรณีศกึษาเป็นธุรกจิค้าส่ง ราคาของต้นทุนจงึเป็นตวัแปรสําคญัในการกําหนด

ผลกําไร ซึง่มผีลทาํใหซ้พัพลายเออรท์ีต่ ัง้ราคาสูงกว่าราคาตลาดและราคาของซพัพลายเออรอ์ื่น

มโีอกาสจะถูกจดัอยู่ในกลุ่ม C สูง และจากการสํารวจจากซพัพลายเออรใ์นกลุ่ม C ทัง้หมด 14 ราย 

มซีพัพลายเออรจ์าํนวน 9 รายทีถู่กประเมนิว่าสนิคา้มรีาคาสูง คดิเป็น 64.29 เปอรเ์ซน็ต์ของ 

ซพัพลายเออรใ์นกลุ่ม C  

2. ในการประเมนิความพร้อมด้วยตนเองของซพัพลายเออร์อาจมอีีกหลายปจัจยัที่

ส่งผล กระทบต่อการศกึษาซึ่งทําให้ความพรอ้มของซพัพลายเออรท์ัง้ 3 กลุ่มไม่แตกต่างกนั 

ยกตวัอยา่ง เช่น 

2.1 ซพัพลายเออรส์่วนใหญ่จากทัง้ 3 กลุ่ม มลีกัษณะเป็นธุรกจิขนาดย่อมซึง่หมายถงึ

ธุรกจิขนาดเล็กและขนาดกลาง โดยมวีฏัจกัรของกิจการอยู่ในช่วงตัง้แต่เริม่ก่อตัง้สร้างความ

มัน่คงให้กบักิจการไปจนถึงขยายกิจการ ซึ่งทําให้ผู้ประกอบการมคีวามสนใจและมุ่งมัน่ที่จะ

พฒันาตนเองอยา่งมาก 

2.2 ภายในกลุ่มของผู้ประกอบการที่เป็นธุรกิจขนาดย่อมมีการแบ่งกลุ่ม ตาม

รูปแบบของธุรกิจขนาดย่อมเป็น ธุรกจิเจา้ของคนเดยีว ห้างหุ้นส่วน คณะบุคคล บรษิทัจํากดั 

และยงัสามารถแบ่งตามวธิกีารประกอบธุรกจิไดเ้ป็นธุรกจิทีก่่อตัง้ขึน้ใหม่ ธุรกจิทีซ่ือ้ต่อจากผูอ้ื่น 

ธุรกิจครอบครัว และธุรกิจการรับสิทธิทางการค้า ซึ่งทําให้ลักษณะการดําเนินงานและ       

ความพร้อมในการพัฒนาของซัพพลายเออร์แตกต่างกันไปตามรูปแบบธุรกิจ (กตัญ� ู    

หริญัญสมบรูณ์.  2552) 

2.3 แนวทางในการบรหิารงานของบรษิทัขนาดย่อมมกัจะกําหนดโดยเจา้ของกจิการ

เพยีงคนเดยีวหรอืกลุ่มเลก็ๆ กลุ่มเดยีว ทําใหแ้นวทางในการพฒันาตนเองของซพัพลายเออรม์ี

ความเป็นเอกเทศสงู กล่าวคอื มคีวามเป็นไปไดท้ีซ่พัพลายเออรท์ีอ่ยูใ่นกลุ่มเดยีวกนั ซึง่หมายถงึ

มผีลการดําเนินงานใกล้เคยีงกนัอาจมคีวามพรอ้มในการพฒันาความสามารถในการให้บรกิาร
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แตกต่างกนัตามวสิยัทศัน์ และกลยุทธ์ของผู้บรหิาร และวฒันธรรมองค์กรของซพัพลายเออร์

นัน้ๆ 

3. การพฒันาดา้นคุณภาพสนิคา้ถอืเป็นดา้นทีซ่พัพลายเออรทุ์กรายเหน็ว่ามคีวามสําคญั

และมแีผนในการพฒันาดว้ยกนัทัง้สิน้ เน่ืองจากคุณภาพนัน้เป็นปจัจยัแห่งความสําเรจ็ทีบ่่งบอก

ถงึความสามารถในการแขง่ขนั ความอยูร่อดขององคก์ร และความยัง่ยนืขององคก์ร ส่วนในการ

พฒันาด้านอื่นๆ ซพัพลายเออรส์่วนมากก็ให้ความสําคญัเช่นกนั ไม่ว่าจะเป็นการขนส่ง ต้นทุน 

หรอืการบรกิารกถ็อืเป็นหวัใจในการบรหิารงานและเป็นตวัชีว้ดัความสามารถทีส่ําคญัขององคก์ร 

แต่ซพัพลายเออรบ์างรายยงัไมม่แีผนงานในการพฒันาทีแ่น่นอนโดยเฉพาะการพฒันาดา้นราคา

และตน้ทุน ซึง่มซีพัพลายเออรจ์าํนวนมากทีย่งัไมม่แีนวทางในการลดตน้ทุน 

4. ในการจดัการซพัพลายเออรค์วรทําการแบ่งซพัพลายเออรอ์อกเป็น 2 กลุ่ม ตาม

ลกัษณะความสมัพนัธด์งัต่อไปน้ี (Jeffrey, H. Dyer ; Dong, Sung Cho ; and Wujin Chu.  

1996) 

5. การให้ความสนับสนุนในการพฒันาสําหรบัซพัพลายเออรท์ี่มผีลการดําเนินงานใน

ปจัจุบนัแตกต่างกนัทัง้ 3 กลุ่ม ซึง่แบ่งเป็น กลุ่ม A B และ C นัน้ บรษิทักรณีศกึษาควรจะมี

วธิีการบรหิารจดัการซพัพลายเออร์เพื่อให้ซพัพลายเออร์สามารถขึ้นไปอยู่ระดบัที่ดขี ึ้นซึ่งที่

แตกต่างกนัตามกลุ่ม ดงัน้ี1996 

5.1 สําหรบักลุ่ม A ซึ่งทางบรษิัทกรณีศึกษาถือว่าซพัพลายเออร์ในกลุ่มน้ี 

สามารถตอบสนองความต้องการของบรษิัทกรณีศึกษาได้เป็นอย่างด ีควรจะมกีารแจ้งให้ทาง    

ซพัพลายเออรใ์นกลุ่มน้ีทราบเพื่อเป็นกําลงัใจและให้ซพัพลายเออร์รกัษามาตรฐานที่ดต่ีอไป   

ซพัพลายเออรใ์นกลุ่มน้ีถอืเป็นซพัพลายเออรท์ีม่คีวามน่าเชื่อถอืสามารถพึ่งพาได้ในยามวกิฤต 

เช่น เมื่อต้องการสนิค้าด่วน ดงันัน้จงึต้องรกัษาความสมัพนัธ์กบัซพัพลายเออร์ในกลุ่มน้ีให้ด ี

โดยการซือ้สนิคา้อยา่งต่อเน่ืองสมํ่าเสมอ แลกเปลีย่นขอ้มลูและใหค้วามช่วยเหลอืเท่าทีส่ามารถ

ทําได้ สร้างความไว้เน้ือเชื่อใจ เพื่อให้ซพัพลายเออร์และบรษิัทกรณีศึกษาจะได้เติบโตอย่าง

แขง็แกรง่ไปพรอ้มๆ กนั 

5.2 สําหรบักลุ่ม B ซึ่งทางบรษิัทกรณีศึกษาถือว่าซพัพลายเออร์ในกลุ่มน้ี 

สามารถตอบสนองความต้องการของบรษิทักรณีศกึษาได้ค่อนขา้งดแีละมกีารซื้อขายกนัอย่าง

สมํ่ าเสมอ ควรจะมีการรายงานผลการประเมินเพื่อให้ทางซัพพลายเออร์ทราบถึงจุดที ่         

ซพัพลายเออรย์งัต้องปรบัปรุง และให้ข้อมูลที่เป็นประโยชน์ในการปรบัปรุงแก่ซพัพลายเออร ์

เช่น เมื่อมคีําร้องเรยีนเรื่องคุณภาพจากลูกค้าก็ส่งคําร้องเรยีนต่อไปยงัซพัพลายเออร์สินค้า

โดยตรงซึง่จะทําให้ ซพัพลายเออรไ์ด้ทราบประเดน็ปญัหาต่างๆ จากลูกค้าที่เป็นผู้ใช้งานจรงิ

และสามารถแก้ปญัหาและพฒันาไดต้รงจุด เมื่อซพัพลายเออรท์ราบความต้องการทีแ่ทจ้รงิของ

บรษิทักรณีศกึษา ซพัพลายเออรก์ม็โีอกาสที่จะพฒันาตนเองเพื่อทีจ่ะพฒันาขึน้ไปอยู่ในกลุ่ม A 

ได ้
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5.3 สาํหรบักลุ่ม C ซึง่ทางบรษิทักรณศีกึษาถอืว่าซพัพลายเออรใ์นกลุ่มน้ีสามารถ

ตอบสนองความต้องการของบรษิทัได้ปานกลางถงึพอใช้ เมื่อสํารวจขอ้มูลของซพัพลายเออร ์ 

ในกลุ่มน้ี พบว่าจากซพัพลายเออร ์14 ราย มซีพัพลายเออรท์ีเ่ป็นซพัพลายเออรร์ายใหม่ทีเ่พิง่

เริม่ตดิต่อซือ้ขายน้อยกว่า 2 ปีจาํนวน 3 ราย และส่วนมากบรษิทักรณีศกึษามกีารซือ้ขายกบั 

ซพัพลายเออร์ในกลุ่มน้ีปรมิาณน้อยและความถี่ตํ่า สําหรบัซพัพลายเออรใ์นกลุ่มน้ีจําเป็นต้อง

สรา้งแรงจูงใจในการปรบัปรุงเพื่อยกระดบัใหซ้พัพลายเออรข์ึน้ไปอยู่ในกลุ่ม B โดยเฉพาะอย่างยิง่

ดา้นราคาเน่ืองจากสนิคา้ของซพัพลายเออรใ์นกลุ่มน้ีมรีาคาสูงเมื่อเทยีบกบัราคาตลาด จงึควรมี

การสรา้งแรงจงูใจโดยการเพิม่การสัง่ซือ้หรอืเพิม่ยอดซือ้ภายใต้เงื่อนไขทีต่กลงร่วมกนัเพื่อเพิม่

ความสามารถในการต่อรองทัง้ราคา ส่วนลดปรมิาณและขอ้เสนออื่น ทัง้น้ีสนิคา้ทีจ่ะทําการแบ่ง

ยอดซือ้ใหก้บัซพัพลายเออรก์ลุ่ม C ต้องมกีารพยากรณ์ความต้องการล่วงหน้าและไม่ใช่สนิคา้ที่

มคีวามจาํเป็นต้องใชเ้ร่งด่วน นอกจากน้ี พบว่าสนิคา้บางชนิดทีซ่ือ้ไม่ใช่สนิคา้หลกัทีซ่พัพลายเออร์

มกีารทําตลาดหรอืส่งเสรมิการขาย แต่เป็นสินค้าที่ซพัพลายเออร์มไีว้เพื่อสนับสนุนการขาย

สนิคา้หลกั ทําใหส้นิคา้ทีซ่ือ้มรีาคาสูง จงึเหน็ควรมกีารปรบัเปลีย่นซพัพลายเออรโ์ดยอาจมกีาร

สลบัสนิคา้ทีซ่ือ้กบัซพัพลายเออรร์ายอื่น การซือ้สนิคา้ทีเ่ป็นสนิคา้หลกัของซพัพลายเออรจ์ะทํา

ให้ได้รบัสนิค้าที่คุณภาพด ีราคาถูกและมโีอกาสได้รบัส่วนลด อกีทัง้ยงัมแีนวโน้มจะได้รบัการ

บรกิารที่ดเีน่ืองจากซพัพลายเออรจ์ะถอืว่าบรษิทักรณีศกึษาเป็นกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่มคีวาม 

สําคญัต่อผลกําไรของซพัพลายเออร์อย่างมาก ซึ่งสอดคล้องกบั เอ เจ วาน วลี (A.J. Van, 

Weele.  2010) ซึง่กล่าวว่า ซพัพลายเออรจ์ะจดัสรรทรพัยากรทีด่ทีีสุ่ดทัง้บุคลากร เทคโนโลย ี

ความคดิใหก้บัลกูคา้ทีด่ทีีสุ่ด  

6. ซพัพลายเออรใ์นประเทศจนีซึง่เป็นบรษิทัขนาดใหญ่และประกอบธุรกจิซือ้ขาย ขา้มชาต ิ

โดยภาพรวมมคีวามพรอ้มในการพฒันาความสามารถในการใหบ้รกิารลูกคา้อย่างมาก แต่ความ

พรอ้มมคีวามแตกต่างกนัโดยเฉพาะเจาะจงในแต่ละซพัพลายเออร ์และเน่ืองจากผลติภณัฑท์ีซ่ือ้

จากผูป้ระกอบการในจนีนัน้ ถอืเป็นสนิคา้เชงิกลยทุธ ์ดงันัน้บรษิทักรณีศกึษาควรพจิารณาความ

พร้อมของซพัพลายเออรใ์นประเทศจนีแต่ละรายอย่างละเอียด เพื่อสร้างและพฒันาคู่ค้าด้วย

ความสมัพนัธใ์นรปูแบบของพนัธมติรทางธุรกจิ 

7. บรษิัทกรณีศกึษาจะต้องมกีารประเมนิผลการปฏบิตัิงานของซพัพลายเออรอ์ย่าง

สมํ่าเสมออย่างน้อยทุกๆ 6 เดอืน เพื่อทีจ่ะสามารถวดัความเปลีย่นแปลงที่ซพัพลายเออรไ์ด้มี

การปรบัปรงุการดาํเนินงานและรายงานผลการปฏบิตังิานใหซ้พัพลายเออรท์ราบ 

8. เน่ืองจากในปจัจุบนับรษิทักรณีศกึษามซีพัพลายเออรจ์ํานวนน้อยเมื่อเทยีบกบัราย

สนิคา้ทีท่ําการซือ้ โดยสนิคา้บางรายการไดท้ําการซือ้จากซพัพลายเออรเ์พยีงรายเดยีว ทําให้มี

ความเสี่ยงที่จะมปีญัหาสนิค้าขาดไม่สามารถตอบสนองต่อลูกค้าได้อย่างรวดเรว็ในกรณีที่เกิด

ปญัหากับซพัพลายเออร์ปจัจุบนัและไม่สามารถหาซพัพลายเออร์รายใหม่ได้อย่างทนัท่วงท ี

ดงันัน้ บรษิทักรณีศกึษาควรจะมองหาซพัพลายเออรร์ายใหม่ๆ เพื่อเพิม่ฐานซพัพลายเออรใ์น
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การส่งมอบสนิค้าให้แก่บรษิัทกรณีศึกษา ทัง้น้ีต้องทําการประเมนิตามขัน้ตอนเพื่อคดัเลือก

เฉพาะซพัพลายเออรท์ีส่ามารถตอบสนองต่อความต้องการของบรษิทักรณีศกึษาได้ตามเกณฑ ์

ทีก่ําหนด 

 

ขอ้จาํกดัในการศกึษา 

ในการศกึษาครัง้น้ีมขีอ้จาํกดัต่างๆ มากมาย โดยมขีอ้จาํกดัทีส่าํคญั 2 ขอ้ ดงัน้ี   

1.  บรษิทักรณีศกึษามซีพัพลายเออรจ์าํนวนน้อย และไม่หลากหลาย โดยซพัพลายเออร์

ในประเทศไทยส่วนใหญ่จะเป็นผู้ประกอบการระดบัย่อม และผู้ประกอบการในประเทศจนีเป็น

ผูป้ระกอบการรายใหญ่ทีม่กีารดาํเนินธุรกจิขา้มชาต ิ

2.  จํานวนซพัพลายเออร์ที่ให้ความร่วมมอืในการตอบแบบสอบถามมน้ีอย ผู้ศึกษา

ตอ้งตดิตามความคบืหน้าของการตอบแบบสอบถามอย่างใกลช้ดิ และต้องมกีารตดิต่อซํ้าเพื่อขอ

ความรว่มมอืหลายครัง้ ทาํใหใ้ชเ้วลาในการเกบ็รวบรวมขอ้มลูนานกว่าทีว่างแผนไว ้ 

 

ขอ้เสนอแนะในการต่อยอดการศกึษา 

 จากการศึกษาความพร้อมในการพัฒนาซัพพลายเออร์ของบริษัทกรณีศึกษานัน้         

ผูศ้กึษาขอเสนอขอ้เสนอแนะดงัต่อไปน้ี 

1.  ควรทําการศกึษาในบรษิทัขนาดกลางถงึขนาดใหญ่ซึง่มซีพัพลายเออรห์ลากหลาย

กลุ่มและหลายระดบั เพื่อสามารถเปรยีบเทยีบความแตกต่างของซพัพลายเออรไ์ดช้ดัเจนมากขึน้ 

และเพื่อใหม้กีารทดสอบสมมตฐิานในหลายระดบัธุรกจิ 

2.  หวัขอ้ทีใ่ชใ้นการประเมนิความพรอ้มควรจะกําหนดจากระดบัขององคก์รทีถู่กประเมนิ 

หากเป็นองคก์รทีม่ขีนาดค่อนขา้งใหญ่ควรจะมกีารประเมนิดา้นอื่นๆ ร่วมดว้ย เช่น ขนาดของ

องค์กร วฒันธรรมองค์กร ความสามารถในการสื่อสารภายในองค์กร ความสมัพนัธ์ระหว่าง

พนกังานในองคก์ร และเป้าหมายธุรกจิขององคก์ร เป็นตน้ 

 

 

 

 

 

 



47 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

บรรณานุกรม  



48 
 

บรรณานุกรม 

 

กตัญ�ู หิร ัญญสมบูรณ์.  (2552).  การจัดการธุรกิจขนาดย่อม Small Business 

Management.  พมิพค์รัง้ที ่8.  กรงุเทพฯ : เทก็ซ ์แอนด ์เจอรน์ลั พบัลเิคชัน่.  

กลัยา วานิชยบ์ญัชา.  (2553).  สถิติสาํหรบังานวิจยั.  พมิพค์รัง้ที ่5.  กรุงเทพฯ : สํานักพมิพ์

แห่งจฬุาลงกรณ์มหาวทิยาลยั. 

ไชยยศ ไชยมัน่คง.  (2554).  กลยุทธ์โลจิสติกสแ์ละซพัพลายเชนเพ่ือแข่งขนัในตลาดโลก 

Logistics and Supply Chain Strategy : Competing in the Global Market.    

กรงุเทพฯ : ดวงกมลสมยั. 

ฐาปนา บุญหล้า.  (2548).  การจดัการซพัพลายเชนสําหรบัธุรกิจค้าปลีก.  กรุงเทพฯ : 

สมาคมส่งเสรมิเทคโนโลย ี(ไทย-ญีปุ่น่). 

ณรงค ์โพธิพ์ฤกษานันท์.  (2551).  ระเบียบวิธีวิจยั.  พมิพ์ครัง้ที่ 5.  กรุงเทพฯ : เอ็กซเปอร์

เน็ท. 

ณฐักจิ แสงประดบั.  (2544).  คู่มือการบริหารเวลาตามมาตรา ISO 9001 : 2000.        

พมิพค์รัง้ที ่2.  กรงุเทพฯ : สมาคมส่งเสรมิเทคโนโลย ี(ไทย-ญีปุ่น่). 

ทวศีกัดิ ์เทพพทิกัษ์.  (2552).  การจดัการโลจิสติกส์และซพัพลายเชน Logistics and 

Supply Chain Management.  พมิพค์รัง้ที ่2.  กรงุเทพฯ : เอก็ซเปอรเ์น็ท. 

ธนัญญา วสุศร ี และ ; ดวงพรรณ กรชิชาญชยั ศฤงคารนิทร.์  (2550). การจดัการโซ่อปุทาน 

กรณีศึกษาปฏิบติัการจากภาคธรุกิจ.  กรงุเทพฯ : โลจสิตกิสบุ์ค. 

ธนิต โสรตัน์.  (2550).  การประยุกต์ใช้โลจิสติกสแ์ละโซ่อุปทาน.  กรุงเทพฯ : ประชุมทอง 

พริน้ติง้ กรุป๊. 

ภทัรกร พลพนาธรรม.  (2548).  การบริหารการค้าปลีกและการค้าส่ง.  กรุงเทพฯ : 

มหาวทิยาลยัราชภฏัสวนสุนนัทา. 

ระพนิทร ์โพธิศ์ร.ี  (2551).  สถิติเพ่ือการวิจยั.  พมิพค์รัง้ที ่2.  กรุงเทพฯ : สํานักพมิพแ์ห่ง

จฬุาลงกรณ์มหาวทิยาลยั. 

รธุริ ์พนมยงค ์; และคณะ.  (2550).  การจดัหาและการบริหารความสมัพนัธ์กบัผู้ส่งมอบใน

โซ่อปุทาน.  กรงุเทพฯ : โลจสิตกิสบุ์ค. 

ลว้น สายยศ ; และ องัคณา สายยศ.  (2538).  เทคนิคการวิจยัทางการศึกษา.  พมิพค์รัง้ที ่5.  

กรงุเทพฯ : สุวรียิาสน์. 

ศริชิยั กาญจนวาส.ี  (2550).  สถิติประยุกต์สาํหรบัการวิจยั.  พมิพ์ครัง้ที่ 5.  กรุงเทพฯ : 

สาํนกัพมิพแ์ห่งจฬุาลงกรณ์มหาวทิยาลยั. 



49 
 

ศริชิยั พงษ์วชิยั.  (2552).  การวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติด้วยคอมพิวเตอร.์  พมิพค์รัง้ที ่20.  

กรงุเทพฯ : สาํนกัพมิพแ์ห่งจฬุาลงกรณ์มหาวทิยาลยั. 

ศริวิรรณ ไชยสูรยกานต.์  (2549).  Supplier Relationship Management กบัผลลพัธท์ีอ่งคก์าร

มคิวรมองขา้ม.  Business Result.  63 : 1-4. 

สรชยั พศิาลบุตร ; เสาวรส ใหญ่สว่าง ; และ ปรชีา อศัวเดชานุกร.  (2552).  การสร้างและ

ประมวลผลข้อมลูจากแบบสอบถาม.  พมิพค์รัง้ที ่3.  กรงุเทพฯ : วทิยพฒัน์. 

สุวฒันา จารุมลิินท ; และคณะ.  (2550).  การจดัหาและการบริหารความสมัพนัธ์กบั        

ซัพพลายเออร์ในโซ่อุปทาน (Sourcing and Supplier Relationship 

Management).  กรงุเทพฯ : ไอทแีอล เทรด มเีดยี. 

อดุลย ์จาตุรงคกุล.  (2547).  การจดัซ้ือ.  กรงุเทพฯ : มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร.์ 

 

A.J. Van, Weele.  (2010).  Purchasing and Supply Chain Management : Analysis, 

Strategy, Planning and Practice.  5th ed.  Australia : Cengage Learning. 

Bernard, Burnes ; and Barrie, Dale.  (1998).  Working in Partnership : Best Practice 

in Customer-Supplier Relations.  Hampshire : Gower Publishing Limited.  

C. John, Langley.  (2009).  Managing Supply Chain : A Logistics Approach.  8th ed. 

Australia : South-Western Cengage Learning. 

Chopra, Sunil ; and Meindl, Peter.  (2003).  Supply Chain Management.  2th ed.  

London : Pearson Education. 

Cronbach, Lee J.  (1970).  Essentials of Psychological Testing.  3rd ed.  New York : 

Harper and Row. 

Donald, J. Bowersox ; David, J. Closs ; and M. Bixby, Cooper.  (2010).  Supply Chain 

Logistics Management.  3th ed.  Boston : McGraw-Hill. 

Hines ; et al.  (2000).  Value Stream Management : Strategy and Excellence in the 

Supply Chain.  New York : Prentice Hall. 

Jeffrey, H. Dyer ; Dong, Sung Cho ; and Wujin Chu.  (1996).  Strategic Supplier 

Segmentation : A Model for Managing Suppliers in the 21st Century.  

Cambridge : International Motor Vehicle Program, Massachusetts Institute of 

Technology. 

Joel, D. Wisner.  (2009).  Principles of Supply Chain Management : A Balanced 

Approach.  2nd ed.  Australia : South-Western Cengage learning. 



50 
 

Luitzen, De Boer ; Eva, Labro ; Pierangela, Morlacchi.  (2001).  A Review of Methods 

Supporting Supplier Selection.  European Journal of Purchasing and Supply 

Management.  7(2) : 75-89. 

Martha, C. Cooper ; and John, T. Gardner.  (1993).  Building Good Business 

Relationships : More than Just Partnering or Strategic Alliances.  

International Journal of Physical Distribution and Logistics Management. 

23(6) : 14-26. 

Monczka, R.M. ; Peterson, K.J. ; and Handfield, R.B.  (1998).  Success Factors in 

Strategic Supplier Alliances : The Buying Company Perspective.  Decision 

Sciences.  29(3) : 553–573. 

Prahinski, C. ; and W.C. Benton.  (2004).  Supplier Evaluations : Communication 

Strategies to Improve Supplier Performance.  Journal of Operations 

Management.  22(1) : 39-62. 

R.B. Handfield ; et al.  (2000).  Avoid the Pitfalls in Supplier Development.  Sloan 

Management Review.  41(2) : 37-49. 

R.I. Van, Hoek ; A. Harrison ; and M. Christopher.  (2001).  Measuring Agile 

Capabilities in the Supply Chain.  International Journal of Operations and 

Production Management.  21(1/2) : 126–147. 

Robert, B. Handfield.  (2006).  Supply Market Intelligence : A Managerial Handbook 

for Building Sourcing Strategies.  New York : Auerbach Publications. 

-----------.  (2009).  Sourcing and Supply Chain Management.  4th ed.  Australia : 

South-Western Cengage Learning. 

Sherry, R. Gordon.  (2008).  Supplier Evaluation and Performance Excellence : A 

Guide to Meaningful Metrics and Successful Results.  Fort Lauderdale :    

J. Ross Publishing. 

Valerie, J. Stueland.  (2004).  Supplier Evaluation : Best Practices and Creating      

or Improving Your Own Evaluation.  (89th Annual International Supply 

Management Conference).  Philadelphia : Institute for Supply Management.  

W.C. Benton.  (2007).  Purchasing and Supply Management.  New York : McGraw-

Hill. 

 



51 
 

Worapon, Thanaraksakul ; and Busaba, Phruksaphanrat.  (2009, March 18-20).  

Supplier Evaluation Framework Based on Balanced Scorecard with 

Integrated Corporate Social Responsibility Perspective.  Hong Kong : 

International MultiConference of Engineers and Computer Scientists. 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก 
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ภาคผนวก ก. 

แบบสอบถามฉบบัท่ี 1 สาํหรบัผูป้ระกอบการในประเทศไทย 
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แบบสอบถามข้อมลูเก่ียวกบัความพร้อมในการพฒันา 

ความสามารถในการให้บริการของผูข้าย 

 

 

คาํช้ีแจง 

1. แบบสอบถามชุดน้ีจดัทาํขึน้เพื่อสาํรวจขอ้มลูผูข้ายสนิคา้ใหแ้ก่บรษิทัจาํหน่ายเครือ่ง

เชื่อมและอุปกรณ์ ซึง่เป็นบรษิทักรณศีกึษาในการทําสารนิพนธ ์เรือ่ง การศกึษาความ

พรอ้มของซพัพลายเออรท์ีม่ต่ีอการพฒันาความสามารถใน 

2. การใหบ้รกิารลกูคา้  

3. เอกสารชุดน้ีประกอบไปดว้ย 3 ส่วน คอื คาํชีแ้จง แบบประเมนิ และคาํแนะนําเกณฑ์

การประเมนิ 

4. ขอ้มลูทีไ่ดจ้ากแบบสอบถามจะนํามาซึง่ประโยชน์รว่มกนัโดยจะช่วยใหผู้ข้ายทราบถงึ

ความตอ้งการของบรษิทักรณศีกึษา และช่วยพฒันาความสมัพนัธร์ะหว่างคู่คา้  

5. ผูจ้ดัทําใครข่อความรว่มมอืในการตอบแบบสอบถามชุดน้ีตามความเป็นจรงิและ

ครบถว้น เพื่อใหส้ามารถนําขอ้มลูไปใชป้ระโยชน์ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 

6. ขอความกรณุาส่งแบบสอบถามกลบัมาที ่

 

นางสาวชุติมณฑน์   สืบค้า    ผูจ้ดัทาํ 

โทรศพัท ์: 08 5906 6957     โทรสาร :  0 2944 4899 

e-Mail : Chutimon045@gmail.com 

 

 

 

 

 

ขอขอบพระคณุอย่างสงูท่ีท่านกรณุาสละเวลาตอบแบบสอบถามฉบบัน้ี 



55 
 

ชื่อผู้ขาย           : วันที่ :

ชื่อผู้ประเมิน    : ตําแหน่ง :

โทรศัพท์          :                                          โทรสาร : Email :

มาก ปานกลาง น้อย

1. คุณภาพ

    1.1 บริษัทเห็นความสําคัญและมุ่งมั่นที่จะปรับปรุงคุณภาพสินค้า

    1.2  บริษัทมีความพร้อมที่จะปรับปรุงคุณภาพสินค้า (ระบุในหมายเหต)ุ

2. การขนส่ง

    2.1 บริษัทเห็นความสําคัญและมุ่งมั่นที่จะเพิ่มประสิทธิภาพในการจัดส่ง

    2.2 บริษัทมีแผนที่จะเพิ่มประสิทธิภาพในการจัดส่ง (ระบุในหมายเหต)ุ

3. ราคา

    3.1 บริษัทเห็นความสําคัญและมีความพยายามในการลดต้นทุนอย่างต่อเนื่อง

    3.2 บริษัทมีการดําเนินการลดต้นทุนกี่เรื่องหรือยังไม่มี (ระบุในหมายเหต)ุ

4. การบริการ

     4.1 บริษัทรับฟังและยินดีที่จะปรับปรุงตามคําแนะนําของลูกค้า

     4.2 บริษัทยินดีที่จะให้คําแนะนําและเปิดเผยข้อมูลของบริษัทที่เป็นประโยชน์แก่ลูกค้า

     4.3 บริษัทยินดีที่จะสนับสนุนการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ของลูกค้า

5. ทัศนคติในการพัฒนาองค์กร

      5.1 บริษัทสนใจและยินดีที่จะลงทุนเพื่อพัฒนาบริษัท

      5.2 บริษัทเชื่อว่าการพัฒนาร่วมกับลูกค้าจะเกิดประโยชน์

ลงชื่อ .......................................... ผู้ประเมิน

คะแนนรวม

แบบประเมินความพร้อมในการพัฒนาความสามารถในการให้บริการของผู้ขาย

รายการประเมิน
ระดับคะแนน

หมายเหตุ
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ภาคผนวก ข. 

แบบสอบถามฉบบัท่ี 2 สาํหรบัผูป้ระกอบการในประเทศจีน 
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Survey Questionnaire on 

“Supplier Readiness for Customer Service Development” 

 
 

About the Questionnaire 
7. Objective of this questionnaire is to survey suppliers of Welding machine and 

equipment retailer that is readiness for customer service development.  

8. There are two parts of the Questionnaire : 1) Questionnaire , 2) Evaluation 

Guides. 

9.  The main point of this questionnaire will be benefitted to the suppliers to know 

which key points of service performances that should be improved for making a 

good relationship with their customer.  

10. Please complete your information based on the truth which would be useful for 

both vender and buyer.   

11. Please submit questionnaire to : 

 

Ms. Chutimon Suebka 

Tel. : (+66) 8 5906 6957     Fax. :  (+66) 2944 4899 

e-Mail: Chutimon045@gmail.com 
 

 

 

 
Thank you for your kind cooperation. 
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Supplier name           : Date :

Evaluator    : Position :

Tel.          :                                          Fax. : Email :

3 2 1

1. General information

    1.1 Which stage  is  your business in?

    1.2 Do your company have vision and policy, and have announced to employee?

2. Quality

    2.1 Please estimate your defect proportion

    2.2 Do you have quality management system?

    2.3 Do you interested to improve product quality?

3. Delivery

    3.1 Please estimate your On time delivery proportion

    3.2 Please estimate your match quantity proportion

    3.3 Do you interested to improve delivery effeciency?

4. Price

    4.1 How do you place your product price positioning?

    4.2 Do you interested to cost down?

    4.3 Do you interested to extend credit period? Or give some discount?

5. Service

     5.1 How good is your customer communication and channel of contact ?

     5.3 How fast response to customer?

     5.4 Can broken procduct be changed or fixed?

     5.5 Do you interested to support new product development?

6. Human mannagement and Relationship

     6.1 Which skills your employee do training?

     6.2 How do you communicate to emplyee?

     6.3 Which way that you receive opinion from employee?

     6.4 Do your company has some building relationship activity?

7. Customer relationship

     7.1 How far can you response to customer suggestion?

     7.2 How much do you  give some advice and useful information to customer?

8. Atitude of development

      8.1 Are you ready for project investment?

      8.2 Do you believe in benefit from develop with customer?

Note  Please use evaluation guide to score

Survey questionnaire : Supplier readiness for customer service development

Topic
Level

     5.2 How deep product detail you can inform customer?

Total score
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3 2 1

1. General information

Growth and Expand Introduction Long term, Less change

all empolyee know company vision only management know company vision no vision

2. Quality

Defect proportion 0-1 % Defect proportion 2-5 % Defect proportion 5%

Reliable quality management system Developing quality management system No system

Quality development is  in action plan Plan to develop in the future Interested to develop

3. Delivery

On time delivery 100-95% On time delivery 94-80% On time delivery less than 80%

Match quantity 100-95% Match quantity 94-80% Match quantity less than 80%

Plan to develop delivery Interested to develop delivery  Don't interested to develop delivery

4. Price

Lower than market price Equal to market price Higher than market price

Plan to cost down Interested to cost down Don't interested to cost down

Credit more than 30 day Equal to 30 day Less than 30 day or cash

5. Service

All time contact and various channel of 

communication

Working time contact and various 

channel to communication

Difficult to contact and few channel of 

communication

able to give product technical information able to give product general information able to give limited product information

Response within 1 day Response with in couple days Response within more than 3 days

Fast reponse to change product able to fix or change product not able to fix and change product

Support part and document for new 

product development

Support document for new product 

development

Not interested to support new product 

development

6. Company relationship

Trainning advance or development skill Trainning basic or  working skill No employee training

Communication from management to 

empolyee and have notice board

Communication from leader to employee 

and have notice board

Communication from leader to employee 

but not have notice board

Open idea activity such as opinion box , 

idea competition

Occasionally idea activity such as 

meeting

Interest in employee opinion but no 

activity 

Always have activities as  

CSR , Company trip

Occasional have activities  as

Holiday party
No relationship building activity

7. Customer relationship

Follow to customer suggestion and 

protect repeatable problem

Plan to follow customer suggestion , 

problem tend to less

Listen to customer suggestion but 

cannot follow now.

Give all information to customer if have 

some conversation

Give some information to customer if 

have some conversation
Unable to give information

8. Atitude

Ready to investment Plan to investment in future No plan to investment

Believe that will gain much benefit Believe that will gain some benefit Believe that will gain less benefit

2.1

Evaluation Guide

Topic
Level

1.1

1.2

5.4

2.2

2.3

3.1

3.2

3.3

4.1

4.2

4.3

5.1

5.2

5.3

7.2

8.1

8.2

5.5

6.1

6.2

6.3

6.4

7.1
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ภาคผนวก ค. 

แบบประเมินผลการดาํเนินงานของซพัพลายเออร ์โดยบริษทักรณีศึกษา 
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