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 กรณีศกึษาน้ี เป็นการศกึษาเพื่อคน้หาสาเหตุการเกดิสนิคา้คงคลงัส่วนเกนิ และหาแนว
ทางแก้ไขทัง้ในระยะสัน้และระยะยาว โดยทําการศึกษาเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) 
จากงานวจิยัที่เกี่ยวขอ้ง และนําสาเหตุและการจดัการสนิคา้คงคลงัส่วนเกนิที่ไดจ้ากการศกึษา
มาสรา้งแบบสมัภาษณ์ซึ่งไดต้รวจสอบความเที่ยงตรงโดยดชันีความสอดคลอ้ง (IOC) แลว้ทํา
การสมัภาษณ์ผูใ้หข้อ้มูลสําคญั (Key Informants) เพื่อใหท้ราบถงึสาเหตุการเกดิสนิคา้คงคลงั
ส่วนเกิน และวธิีการจดัการสนิค้าคงคลงัส่วนเกินขององค์กรที่ทําอยู่ในปจัจุบนั เพื่อนําเสนอ
วธิกีารใหม่ๆ เพื่อให้องค์กรสามารถดําเนินกิจการในสภาวะการแข่งขนัทางการตลาดที่สูงขึ้น 
ความต้องการของลูกคา้มกีารเปลีย่นแปลงอย่างรวดเรว็ และภาวะเศรษฐกจิถดถอย ซึ่งเป็นปจัจยั   
ทีท่ําใหเ้กดิสนิคา้คงคลงัส่วนเกนิเกดิขึน้ในโดยเฉพาะอย่างยิง่ วตัถุดบิ และสนิคา้สําเรจ็รูป ซึ่ง
ส่งผลกระทบต่อตน้ทุนโดยรวมขององคก์รเมื่อตอ้งเกบ็สนิคา้คงคลงัส่วนเกนิเป็นระยะเวลานาน 
และการใชพ้ืน้ทีจ่ดัเกบ็ไมเ่ตม็ประสทิธภิาพ 
 จากการศกึษาและคน้ควา้งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งพบว่า  สาเหตุการเกดิสนิคา้คงคลงั นัน้
มสีาเหตุได้จากหลากหลายสาเหตุ ไม่เฉพาะการเปลี่ยนแปลงความต้องการของลูกคา้ หรอืสภาวะ
เศรษฐกจิถดถอยเท่านัน้ แต่มาจาก เจา้หน้าทีจ่ดัซือ้สง่คาํส ัง่ซือ้ผดิ เจา้หน้าทีส่ ัง่ซือ้กลวัการหยุด
สายการผลติจงึสัง่ซื้อวตัถุดบิเขา้มามากๆ ฝ่ายขายพยากรณ์ความต้องการไม่แม่นยําส่งผลให้
การวางแผนวตัถุดบิผดิพลาด เป็นตน้ เมื่อนําขอ้มูลทีไ่ดศ้กึษามานําไปสรา้งเป็นแบบสมัภาษณ์
และทําการสมัภาษณ์ พบว่า การเปลี่ยนแปลงคําสัง่ซื้อจากลูกค้าเป็นสาเหตุหลกัของการเกิด
สนิคา้คงคลงัส่วนเกนิ ประกอบกบัไม่ไดก้ําหนดนโยบายในการจดัการที่ชดัเจน ขาดการตดิต่อ
ประสานงานในการแลกเปลีย่นขอ้มลูทีถู่กตอ้ง ทาํใหเ้กดิสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิ ซึง่จากการศกึษา
งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งพบว่าวธิกีารจดัการสนิคา้คงคลงัส่วนเกนินัน้ ส่วนใหญ่ทําไดโ้ดยการขายใน
หลากหลายรูปแบบ เช่น การนําสนิค้ามาแนะนําใหม่อีกรอบตามวงจรของสนิค้า การขายลด
ราคาใหก้บัพนักงาน การขายคนืผูจ้ดัส่ง หรอืการจดัขายรวมกนัเป็นชุด เพื่อลดระดบัของสนิคา้
คงคลงัส่วนเกนิลง จากทีท่ําการสมัภาษณ์พบว่าการขายเป็นวธิกีารหลกัในการลดสนิคา้คงคลงั
สว่นเกนิลงในระยะสัน้ แต่เน่ืองจากสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิมมีลูคา่สงูจงึทาํใหต้อ้งใชร้ะยะเวลานาน
ในการขออนุมตัเิพื่อทําลาย สว่นการจดัการระยะยาวผูศ้กึษานําเสนอการใช ้S&OP (Sales and 
Operation Planning) เข้ามาจดัการทัง้ระบบซึ่งมุ่งเน้นให้เกิดความสอดคล้องทัง้อุปสงค์และ
อุปทาน โดยอาศยัความร่วมมอื จากผู้บรหิาร หวัหน้างาน และระดบัปฏิบตัิการ เพื่อกําหนด
เป้าหมายขององค์กรให้เป็นไปในทศิทางเดยีวกนัทัง้หมด ซึ่งจะทําใหส้นิคา้คงคลงัส่วนเกนิไม่
เพิม่ขึน้จากปจัจุบนั และจะคอ่ยๆ ลดลงในอนาคต 
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 The objective of this study is to find the causes of excess inventory and to find 
the solutions in both short and long term. Qualitative Research was conducted by 
reviewing the literature of related research. The causes and management of excess 
inventory studied from literature reviews was used to create an in-depth interview 
questionnaires, where the contents was tested by Index of Item Objective Congruence 
(IOC). In the interviews, the selected key informant was asked to provide the causes of 
the excess inventory and how to handle excess inventory. The new solutions were 
proposed for company to be able to operate in the conditions of high competition and 
quickly-changing customer demand and the economic recession, which are the 
contributing factors to cause excess inventory, particularly for raw materials and finished 
goods. It impacts on the overall cost of the company as excess inventory is stored for a 
long time and storage area is under-utilized. 
 From the study, it is found that the excess inventory is caused by various 
reasons. Not only the changing demand of customers and recession but also the wrong 
procurement  order, planning operation,  fear of stagnant production line (causing 
extravagant material order),  and  sales forecasting inaccuracy causes material planning 
less effectively. The interview results show that the change in customer orders is the 
main cause of excess inventory. In addition, the unclear policy of management 
direction, and the lack of coordination in the exchange of accurate information also 
cause the excess inventory. Regarding the handling of excess inventory, mainly the 
reduction of excess inventory is by selling in various ways such as reintroducing the 
materials on the product cycle, discount-selling to employees, redemption to supplier 
and selling of combining kits. From the interview, it reveals that the part sale is the 
primary way to reduce excess inventory in a short term basis. However, due to high 
value of excess inventory the scrap process takes a long lead time for approval from 
management. Therefore, in the long-term management, Sales and Operation Planning 
(S&OP) is proposed to match demand and supply by the cooperation from the 
executive and operational levels. As a result, the target of the organization can be 
focused in the same direction. Finally, excess inventory will not increase from current 
situation and will gradually decrease in the future. 
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บทท่ี 1 
บทนํา 

 
สภาวะความเป็นมา แนวทางเหตผุล และปัญหา 
 ระดบัสนิค้าคงคลงั เป็นปจัจยัหน่ึงที่ใช้สําหรบัวดัผลการบรหิารจดัการขององค์กร 
ดงันัน้การจดัการสนิคา้คงคลงัทีด่จีะทาํใหส้ามารถควบคุมตน้ทุนทางตรงไดอ้ยา่งมปีระสทิธภิาพ 
ส่งผลต่อราคาขาย และกําไรขององคก์ร การควบคุมปรมิาณสนิคา้คงคลงัทีม่ปีระสทิธภิาพจงึมี
ความสาํคญัเป็นอย่างยิง่ ปจัจุบนัอุตสาหกรรมต่าง  ๆไดม้กีารประยุกต์หลกัการ TPS (Toyota Production 
System), การผลิตแบบทนัเวลาพอดี (Just in Time) มาใช้ตัง้แต่ การวางแผนการผลิต ออก
คาํสัง่ซื้อวตัถุดบิ ควบคุมการจดัส่งวตัถุดบิตัง้แต่ผูจ้ดัส่ง จนถงึการส่งมอบสนิคา้สาํเรจ็รูปใหก้บั
ลูกค้าปลายทาง ทัง้หมดน้ีมวีตัถุประสงค์ที่สําคญัประการหน่ึงคอืทําใหส้นิคา้คงคลงัในทุกกระบวนการ
เหลอืน้อยทีสุ่ด โดยไมก่ระทบต่อสายการผลติ และไมส่ญูเสยีโอกาสในการขายดว้ย ซึง่สนิคา้คงคลงั
ทีก่ล่าวน้ี ไดแ้ก่ วตัถุดบิ สนิคา้ระหว่างการผลติ และสนิคา้สาํเรจ็รปู ซึง่การทีจ่ะลดสนิคา้คงคลงั
ใหอ้ยู่ในระดบัทีเ่หมาะสมนัน้ประกอบดว้ยปจัจยัหลายประการทีต่อ้งทําการควบคุมอยา่งมรีะบบ
และมปีระสทิธภิาพ หากเกดิความผดิพลาดในขัน้ตอนใดขัน้ตอนหน่ึงกอ็าจจะส่งผลกระทบต่อ
ระดบัสนิคา้คงคลงัทัง้หมด  
 ในแต่ละองค์กร จงึพยายามหาวธิกีารในการจดัการสนิคา้คงคลงัใหเ้กดิประสทิธภิาพ
สงูสุดแต่เน่ืองจากในการบรหิารจดัการสนิคา้คงคลงันัน้ นอกเหนือจากการบรหิารจดัการแค่ใน
คลงัสนิคา้ยงัมปีจัจยัอื่นทีส่่งผลกระทบต่อระดบัสนิคา้คงคลงัไดต้ัง้แต่ การรบัความตอ้งการจาก
ลกูคา้หรอืคาํสัง่ซือ้จากลกูคา้ การวางแผนการผลติ และการดาํเนินการสัง่ซือ้วตัถุดบิซึง่หลงัจาก
ทีส่ ัง่ซือ้แลว้ ในการรบัวตัถุดบิเขา้สูค่ลงัสนิคา้ ยงัมกีระบวนการ การดาํเนินการรบัและบนัทกึเขา้
ระบบ การจดัเกบ็เขา้สูค่ลงัสนิคา้ตามพืน้ทีท่ีก่ําหนด และการจดัสง่เขา้สูส่ายการผลติ ตามลาํดบั
ซึง่ทัง้หมดเป็นปจัจยัทีส่ง่ผลต่อความถูกตอ้งของสนิคา้คงคลงั คอืมคีวามถูกต้องตรงกนัระหว่าง
วตัถุดบิทีม่อียู่จรงิในคลงัสนิคา้ ตรงกบั จํานวนสนิคา้คงคลงัทีม่อียู่ในระบบซึ่งจํานวนสนิคา้คงคลงั
ในระบบนัน้ส่งผลกระทบโดยตรงต่อการออกคําสัง่ซื้อในครัง้ถดัไปแต่ด้วยปจัจยัที่กล่าวมาขาด
การดูแลควบคุม อย่างมปีระสทิธภิาพทําใหข้อ้มูลคําสัง่ซื้อจากลูกคา้มคีวามไม่แน่นอน เปลีย่น 
แปลงอยู่ตลอดเวลา ส่งผลใหก้ารวางแผนการผลติเปลีย่นแปลงไปดว้ยเช่นกนั ทําใหก้ระทบต่อ
การสัง่ซื้อวตัถุดบิจากผูจ้ดัส่งโดยเฉพาะอย่างยิง่ การนําเขา้วตัถุดบิจากต่างประเทศ ที่ต้องทํา
การสัง่ซื้อล่วงหน้าก่อนการผลติ อย่างน้อย 2 ถงึ 3 เดอืน ดงันัน้เมื่อคําส ัง่ซื้อจากลูกคา้เปลี่ยน 
แปลงลดลง ทําให้ส่งผลกระทบต่อระดบัสนิค้าคงคลงัทนัท ีหรอืการกําหนดนโยบายในการบรหิาร
จดัการสนิคา้คงคลงัทีไ่มช่ดัเจน ทาํใหเ้มื่อเกดิปญัหาความไมถู่กตอ้งระหว่างสนิคา้คงคลงัทีม่อียู่
จรงิกบัจํานวนสนิคา้คงคลงัในระบบแตกต่างกนัทําใหต้อ้งซื้อสนิคา้คงคลงัมาเพิม่ หรอืการออก
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คาํสัง่ซื้อผดิพลาด ทําใหส้นิคา้คงคลงัทีม่อียู่ค่อยๆเพิม่ระดบัมากขึน้เรื่อยๆ จนทําใหไ้ม่สามารถ
บรหิารจดัการคลงัสนิคา้ไดด้สีง่ผลกระทบไปยงัหน่วยงานอืน่ๆ ทีเ่กีย่วขอ้งทัง้หมดในองคก์ร 
 จากขอ้มูลของ สาํนักยุทธศาสตร์และการวางแผนเศรษฐกจิมหภาค เมื่อวนัที ่18 พฤศจกิายน 
2556 โดยเฉพาะปรมิาณการจําหน่ายรถยนต์นัง่ทีป่รบัตวัลดลงรอ้ยละ 24.8 เน่ืองจากการลดลง
ของแรงส่งจากมาตรการรถยนต์คนัแรกซึ่งทําให้ปรมิาณการจําหน่ายรถยนต์นัง่ในไตรมาสน้ี
ปรบัตวัลงมาอยู่ที่ 145,801 คนั เทยีบกบัปรมิาณการจําหน่ายในไตรมาสเดยีวกนัของปี 2555 
ซึง่สงูถงึ 193,756 คนั และประกอบกบัการผลติภาคอุตสาหกรรมทีมุ่ง่เน้นการสง่ออกหดตวัอื่นๆ
อนัดบั 1 ได้แก่ เฟอร์นิเจอร์ (รอ้ยละ 19.4) อนัดบั 2 อาหารและเครื่องดื่ม (รอ้ยละ 11.2) อนัดบั 3 
ยานยนต์ (รอ้ยละ 11.0) รองลงมาคอื เครื่องหนัง (รอ้ยละ 6.6) ผลติภณัฑ์เคม ี(รอ้ยละ 2.3) สิง่ทอ 
(รอ้ยละ 1.1) ซึ่งการหดตวัของเศรษฐกจิส่งผลใหไ้ม่สามารถขายสนิค้าสําเรจ็รูปที่มอียู่ไดต้ามแผน 
ส่งผลกระทบต่อวตัถุดบิ ที่ส ัง่ซื้อเขา้มาแลว้ไม่สามารถนําไปผลติเป็นสนิคา้สําเรจ็รูปได ้และถ้า
หากการหดตวัของเศรษฐกิจยงัคงต่อเน่ืองก็จะทําให้วตัถุดิบ หรอืสนิค้าสําเรจ็รูปเสื่อมสภาพ 
หรอืตอ้งเพิม่ตน้ทุนในการจดัเกบ็ดแูลรกัษาสนิคา้คงคลงัดงักลา่ว 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
รปูที ่1 กลุม่อุตสาหกรรมและเปอรเ์ซน็ตท์ีห่ดตวัของแต่ละอุตสาหกรรม เมือ่วนัที ่18 พ.ย. 2556 
 
         ที่มา : สํานักยุทธศาสตร์และการวางแผนเศรษฐกจิมหภาค.  (2556).  ภาวะเศรษฐกิจ
ไทยไตรมาสท่ีสาม และแนวโน้มปี 2556-2557.  หน้า 84-85. 
 
 ผูศ้กึษาสนใจในกลุ่มอุตสาหกรรมยานยนต์เน่ืองจากปี พ.ศ.2555 ไดม้นีโยบายรถคนั
แรกจากรฐับาลทาํใหป้รมิาณคาํสัง่ซือ้จากลกูคา้มเีพิม่มากขึน้อยา่งรวดเรว็ ซึง่ถอืว่าเป็นคาํสัง่ซือ้
ที่ไม่ได้เกดิขึน้ตามกลไกของการแข่งขนัทางการตลาด แต่เป็นการเพิม่ขึน้จากนโยบายของรฐับาล 
ทําใหอุ้ตสาหกรรมยานยนต์ รวมทัง้ผูผ้ลติชิน้ส่วน และผูผ้ลติรถยนต์ไม่สามารถผลติรถยนต์ส่ง
มอบไดท้นัตามความต้องการของลูกคา้ ทําใหต้้องมกีารสัง่ซื้อชิ้นส่วนจํานวนมากเป็นสนิคา้คง
คลงัเพื่อใหเ้พยีงพอต่อการผลติ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ เมื่อนโยบายรถคนัแรก
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หมดเวลา ความต้องการสนิค้าก็ลดลงอย่างต่อเน่ืองส่งผลใหไ้ม่สามารถจําหน่ายสนิคา้ที่ได้ทํา
การผลติไว้แล้วได้ ส่งผลให้วตัถุดิบที่ได้ส ัง่ซื้อไว้ล่วงหน้า สนิค้าระหว่างการผลิต และสนิค้า
สาํเรจ็รปูทีร่อการสง่มอบเกดิเป็นสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิ ซึง่นโยบายรถคนัแรกเป็นเพยีงแคส่าเหตุ
หน่ึงเท่านัน้ ยงัคงมสีาเหตุต่างๆ ที่ทําให้เกิดสนิคา้คงคลงัส่วนเกนิ ซึ่งหลายองค์กรประสบกบั
ปญัหา “คา้คงคลงัสว่นเกนิ” (Excess Inventory) เป็นจาํนวนมาก ซึง่เกดิไดจ้ากหลายสาเหตุ ทาํ
ใหก้ารแกไ้ขปญัหาสนิคา้คงคลงัส่วนเกนิเป็นการแกไ้ขปญัหาเฉพาะหน้าเท่านัน้ ซึ่งยงัมสีาเหตุ
อื่นทีท่าํใหเ้กดิสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิเช่น เจา้หน้าคลงัสนิคา้นับสนิคา้คงคลงัผดิ เจา้หน้าทีจ่ดัซื้อ
ออกคําสัง่ซื้อผิด คู่แข่งนําเสนอสนิค้าใหม่ทําให้ยอดขายลดลงกะทนัหนั ระบบการสัง่ซื้อไม่
สามารถตอบสนองต่อยอดขายที่เปลี่ยนแปลงได้อย่างรวดเรว็ เป็นต้น การศึกษาน้ีผู้ศกึษาจงึ
ต้องการคน้หาสาเหตุการเกดิสนิคา้คงคลงัส่วนเกนิ เพื่อเสนอแนวทางแก้ไขสนิคา้คงคลงัส่วนเกนิ 
และเพื่อให้ผูท้ี่สนใจกรณีสนิคา้คงคลงัส่วนเกนิได้ศกึษาต่อยอดต่อไปดงันัน้ผูศ้กึษาจงึต้องการ
คน้หาสาเหตุทีท่าํใหเ้กดิสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิ เพือ่นําเสนอแนวทางแกไ้ขต่อไป 
 
วตัถปุระสงคข์องการศึกษา 
 1. ศกึษาหาสาเหตุการเกดิสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิ  
 2. ศกึษารปูแบบหรอืวธิกีารในการจดัการการจดัการสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิ 
 
ขอบเขตของการศึกษา 
 ขอบเขตของการศกึษาครัง้น้ี จะใชป้ระชากรและกลุ่มตวัอยา่งทีเ่ป็นผูเ้ชีย่วชาญ (Key 
Informants) ทํางานในอุตสาหกรรมยานยนต์ที่มีประสบการณ์เกี่ยวกบัสนิค้าคงคลงัส่วนเกิน 
โดยการอาศยัการเกบ็รวบรวมขอ้มลูดว้ยการสมัภาษณ์แบบเจาะลกึ (In-Depth Interview) 
 
ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั 
 1.  สามารถทราบถงึสาเหตุของการเกดิสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิ 
 2.  สามารถทราบถงึวธิกีารจดัการสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิ 
 3. สามารถเป็นฐานขอ้มลูสาํหรบัผูส้นใจในการศกึษาการจดัการสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิ 
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แผนงานและระยะเวลาในการดาํเนินงาน 
 
ตารางที ่1 แผนงานและระยะเวลาการดาํเนินงาน 
ลาํดบั การดาํเนินงาน มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. 
1 การศกึษาขอ้มลูเบือ้งตน้      

2 
หลกัการพื้นฐาน เอกสารและงานวจิยัที่เกี่ยวข้อง (Literature 
Review) 

     

3 วธิดีาํเนินงานสารนิพนธ ์(Research Mythology)      
4 สรุปผลการศกึษาและขอ้เสนอแนะ      

 
นิยามศพัท์เฉพาะ 
 1. สินค้าคงคลงั (Inventory) หมายถงึ วตัถุดบิ สนิคา้ระหว่างการผลติ สนิคา้สาํเรจ็รูป 
สนิคา้สาํหรบัการซ่อมบาํรุง 
 2. สินค้าคงคลงัส่วนเกิน (Excess Inventory) หมายถงึ วตัถุดบิ หรอืสนิคา้สําเรจ็รูป 
ทีไ่มส่ามารถนํามาสรา้งรายไดใ้หก้บัองคก์ร 
 3. กระบวนการวางแผนการขายและปฏิบติัการ (Sales and Operations Planning, 
S&OP) หมายถึง กระบวนการทํางานร่วมกนัระหว่างฝ่ายขายและฝ่ายปฏิบตัิการเพื่อให้การ
บรหิารจดัการสนิคา้คงคลงัมปีระสทิธภิาพมากขึน้ 
 4. หน่วยงานจดัการช้ินส่วน (Part Arrangement) หมายถงึ หน่วยงานทีท่าํหน้าที่
กาํหนดรายการชิน้สว่นหรอืวตัถุดบิลงในระบบบญัชชีิน้สว่น (Bill of Material; BOM) สาํหรบัแต่
ละผลติภณัฑ ์
 5. Sales Flow หมายถงึ การประชุมรายเดอืนระหว่างฝา่ยขายกบัฝา่ยวางแผนการผลติ
เพือ่กําหนดยอดการผลติในเดอืนถดัไป  
 6. Production Control System หมายถงึ ระบบวางควบคมุการผลติ 
 7. Weekly Order หมายถงึ การออกคาํสัง่ซือ้เป็นรายสปัดาห ์
 8. Quantity Discount หมายถงึ การซือ้ครัง้ละมากๆ เพือ่ป้องกนัการเปลีย่นแปลงราคา 
 9. Parkinson’s Law หมายถงึ งานที่ได้รบัมอบหมายจะถูกเลื่อนออกไปจนกว่าจะ
ถงึกําหนดสง่ 
 



บทท่ี  2  
หลกัการพืน้ฐาน เอกสาร และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 
 ในการศกึษาการจดัการสนิคา้คงคลงัส่วนเกนิ (Excess Inventory) ใชแ้นวทางการศกึษา
บนพืน้ฐานการจดัการสนิคา้คงคลงั (Inventory Management) 
 1. การจดัการสนิคา้คงคลงั 
 2. ประเภทสนิคา้คงคลงั 
 3. ความสาํคญัของสนิคา้คงคลงั 
 4. ตน้ทุนในระบบสนิคา้คงคลงั 
 5. สนิคา้คงคลงัสว่นเกนิ 
 6. สาเหตุการเกดิสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิ 
 7. การจดัการสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิ 
 8. กระบวนการวางแผนการขายและปฏบิตักิาร (Sales and Operations Planning; 
S&OP) 
 9. ระบบวางแผนทรพัยากรวสิาหกจิ (Enterprise Resource Planning; ERP) 
 10. งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 
 
การจดัการสินค้าคงคลงั 
 การจดัการสนิคา้คงคลงั เป็นกระบวนการดําเนินงานหน่ึงขององคก์รทีม่คีวามสาํคญั
อยา่งยิง่ โดยเฉพาะอุตสาหกรรมการผลติ เพื่อทําใหม้วีตัถุดบิเพยีงพอสาํหรบัการผลติตามแผน
ที่ได้กําหนดไว ้ทําให้สามารถส่งมอบสนิค้าให้กบัลูกค้าได้ตรงตามเวลาที่กําหนดไว้ หรอืเพิม่
ยอดขายเมื่อลกูคา้มคีวามตอ้งการเพิม่อยา่งกะทนัหนั ซึง่การบรหิารจดัการสนิคา้คงคลงัอย่างมี
ประสทิธภิาพจะสง่ผลใหอ้งคก์รสามารถบรหิารจดัการตน้ทนุการผลติไดอ้ยา่งมปีระสทิธภิาพ 
 
 ความหมายของการจดัการสนิคา้คงคลงั 
 สนิคา้คงคลงั จดัเป็นสนิทรพัยห์มุนเวยีนชนิดหน่ึงในองคก์ร ซึง่ตอ้งมไีวเ้พื่อขายหรอื 
ใช้ในการผลิต วตัถุดิบก็คือสิ่งของหรือชิ้นส่วนที่ซื้อมาเพื่อใช้ในการผลิต หรืองานระหว่าง
กระบวนการผลติอนัเป็นชิ้นงานที่อยู่ในขัน้ตอนการผลติหรอืรอคอยที่จะผลติในขัน้ตอนต่อไป
โดยทีย่งัผ่านกระบวนการผลติไม่ครบทุกขัน้ตอนหรอืวสัดุซ่อมบํารุงซึง่กค็อืชิ้นส่วนหรอือะไหล่
เครื่องจกัรที่สํารองไว้เผื่อเปลี่ยนเมื่อชิ้นส่วนเดิมเสยีหายหรอืหมดอายุการใช้งาน หรอืสนิค้า
สําเรจ็รูปซึ่งก็คอื ปจัจยัการผลติที่ผ่านทุกกระบวนการผลิตครบถ้วนพร้อมที่จะนําไปขายให้
ลกูคา้ได ้(จนัทรธ์ดิา บุญขวญั. 2554) 
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 สนิคา้คงคลงั หมายถงึ วตัถุดบิที่เก็บไวเ้พื่อใชใ้นการผลติ และในการจําหน่าย หรอื
สนิคา้สําเรจ็รูปที่มไีวเ้พื่อจําหน่าย ตลอดจนวตัถุดบิที่อยู่ในระหว่างการผลติ หรอืสนิคา้คงคลงั
หมายถึงปรมิาณสนิค้าหรอืบรกิารที่ธุรกิจมสีํารองไวเ้พื่อการใช้งาน เพื่อบรกิาร เพื่อการผลติ 
เพือ่การจดัจาํหน่ายในอนาคต (ทวศีกัดิ ์เทพพทิกัษ์. 2550) 
 การจดัการสนิคา้คงคลงั คอื การทําให้สนิคา้คงคลงัมรีูปแบบที่ถูกต้อง ในปรมิาณที่
เหมาะสม ในสถานทีท่ีเ่หมาะสม ในเวลาทีเ่หมาะสม ในตน้ทุนทีเ่หมาะสมทีสุ่ดของ เดวทิ เพยีเซคกี ้
เจ (David, Piasecki J. 2009 : 27) 
 การควบคุมสนิคา้คงคลงั เป็นกจิกรรมทีช่ว่ยในการจดัสรรความพรอ้มของสนิคา้ต่างๆ 
ใหก้บัลูกคา้ มนัคอืการประสานงานกนัระหว่างหน่วยงานจดัซื้อ การผลติและการกระจายสนิคา้
เพื่อใหบ้รรลุถงึความต้องการของการตลาด บทบาทน้ีจะประกอบไปดว้ยการอุปทานสนิคา้ที่มี
การขายอยูใ่นปจัจุบนั สนิคา้ใหม่ ของใชส้ิน้เปลอืง อะไหล่สาํรอง สนิคา้ทีเ่ก่าลา้สมยัและสิง่ของ
จาํเป็นอื่นๆ   
 กล่าวโดยสรุปจากความหมายของสนิคา้คงคลงั คอื การบรหิารจดัการสนิคา้คงคลงัให้
อยู่ในระดบัที่เหมาะสมกบัความต้องการของลูกค้าอยู่ตลอดเวลา ซึ่งส่งผลให้องค์กรมคีวาม 
สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าสูงสุดโดยมตี้นทุนในการจดัการสนิค้าคงคลงัที่ตํ่า
ทีส่ดุ 
 
ประเภทสินค้าคงคลงั 
 ประเภทของสนิคา้คงคลงั สามารถแบ่งแยกไดต้ามวตัถุประสงคข์องความตอ้งการใช้
สนิคา้คงคลงันัน้ๆ เช่น สนิคา้คงคลงัทีร่อการนําเขา้สู่กระบวนการผลติ เรยีกว่า วตัถุดบิ (Raw 
Material) ซึ่งจะต้องมกีระบวนการการควบคุมการรบัเขา้สู่คลงัสนิคา้ การจดัเกบ็และการจดัส่ง
เขา้สู่สายการผลติ หรอืวตัถุดบิที่กําลงัอยู่ในกระบวนการของสายการผลติจะเรยีกว่า สนิคา้คงคลงั
ระหว่างการผลติ (Work In Process) ซึ่งสนิค้าคงคลงัระหว่างการผลติมคีวามสําคญัคอืทําให้
การผลติเป็นไปอย่างต่อเน่ือง และสนิคา้คงคลงัทีผ่ลติสําเรจ็แลว้ เรยีกว่าสนิคา้คงคลงัสําเรจ็รูป 
(Finished Goods) ซึง่เป็นสนิคา้คงคลงัก่อนการส่งมอบใหก้บัลูกคา้ต่อไป ซึ่งการบรหิารจดัการ
สนิค้าคงคลงัในประเภทต่างๆ นัน้จะมวีธิี และกระบวนการในการจดัการแตกต่างกนัออกไป
ขึน้อยูก่บั พืน้ที ่และนโยบายในการบรหิารจดัการสนิคา้คงคลงัของแต่ละองคก์ร 
 
 ประเภทของสนิคา้คงคลงั สามารถแบง่ไดด้งัต่อไปน้ี 
 สนิค้าคงคลงัสามารถกําหนดสิ่งใดก็ตามที่ต้องดูแลจดัการภายในองค์กร รวมถึง
สิง่ของเลก็ๆ น้อยๆ เช่น ปากกาทีอ่ยู่ในตู ้ขวดน้ํา หบีห่อ อุปกรณ์สําหรบัการจดัส่ง น้ํามนัและ
อะไหล่สําหรบัซ่อมบํารุงเครื่องจกัร พื้นที่ว่างในเวป็ไซด์ ซึ่งทัง้หมดน้ีสามารถกําหนดให้เป็น
สนิค้าคงคลงัได้ แต่เราไม่สามารถที่จะจดัการสิง่เหล่าน้ีได้ทัง้หมด ดงันัน้จงึกําหนดประเภท
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สนิคา้คงคลงัที่มคีวามสําคญัหลกัๆ ดงัน้ี เดวทิ เพยีเซคกี้ เจ (David, Piasecki J. 2009 : 58-
67) 
 
 ประเภทสนิคา้คงคลงั 
 1. สนิคา้สาํเรจ็รปู (Finished Goods) 
 2. สนิคา้ทีย่งัผลติไมเ่สรจ็ (Unfinished Goods) เช่น ชิน้สว่นประกอบ ส่วนผสม วตัถุดบิ 
สว่นประกอบยอ่ย 
 3. สนิคา้สําหรบัการซ่อมบํารุง (Maintenance, Repair, and Operating, MRO) เช่น 
อะไหลส่าํหรบัการซ่อมบาํรุงเครือ่งจกัร น้ํามนัหลอ่ลืน่ สารทาํความสะอาด และอุปกรณ์สาํนกังาน  
 4. สนิคา้ระหวา่งการผลติ (Work-in-Process, WIP) 
 สนิค้าคงคลงัสามารถแบ่งเป็นประเภทต่างๆ ได้ดงัน้ี ไฮเซอร์ เจย์; และเรนเดอร์ แบรี่
(Heizer, Jay; and Render, Barry. 2011) 
 1. วตัถุดบิ (Raw Material) 
 2. สนิคา้ระหวา่งการผลติ (WIP, Work-in-Process) 
 3. สนิคา้สาํหรบัการซ่อมบาํรุง (MRO, Maintenance, Repair, and Operating) 
 4. สนิคา้สาํเรจ็รปู (Finished Goods) 
 สนิค้าคงคลงัเป็นตวัชี้วดัผลการดําเนินงานอย่างหน่ึงขององค์กร โดยแบ่งได้ดงัน้ี
(Muller, Max. 2003) 
 1. วตัถุดบิ (Raw Material) 
 2. สนิคา้สาํเรจ็รปู (Finished Goods) 
 3. สนิคา้ระหวา่งการผลติ (WIP, Work-in-Process) 
 นอกจากน้ียงัมสีนิคา้คงคลงัประเภทอื่นๆ ที่เราต้องตดัสนิจากความต้องการใช้ และ
ประโยชน์ของสนิคา้เหล่านัน้ 
 -  สนิคา้คงคลงัประเภทใชแ้ลว้หมดไป (Consumables) เช่น หลอดไฟ ซองจดหมาย 
อุปกรณ์หรอืน้ํายาทาํความสะอาด น้ํามนั กระดาษ ส ีซึง่บางครัง้สนิคา้คงคลงัประเภทน้ีจดัอยูใ่น
ประเภทวตัถุดบิกไ็ด ้
 -  สนิคา้คงคลงัประเภทบรกิารซ่อมเปลีย่นอะไหล่ (Service, Repair, Replacement, 
and Spare Items, S&R Items) จะใช้สําหรบับรกิารหลงัการขาย เพื่อทําให้แน่ใจว่าเครื่องจกัร 
หรอือุปกรณ์ทีไ่ดข้ายออกไปแลว้นัน้จะสามารถใช้งานได ้ซึ่งสนิคา้คงคลงัประเภทน้ีจะไม่มกีาร
ลา้สมยั (Obsolete) ซึ่งสนิคา้คงคลงัประเภทน้ีขึน้อยู่กบั แผนการซ่อมบํารุงหรอืการคาดการใน
การซ่อมบํารุง ซึ่งในโรงงานบางแห่งตอ้งเปิดไฟตลอด 24 ชม. ทําใหต้อ้งมกีารเกบ็หลอดไฟไว้
เพื่อการเปลี่ยนตลอดเวลา ทําให้สนิค้าคงคลงัประเภทน้ีจะไม่ล้าสมยั จนกว่าจะมีการเปลี่ยน
อุปกรณ์ไปเป็นอยา่งอื่นแทน 
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 -  สนิคา้คงคลงัระดบัปลอดภยั (Buffer, Safety Inventory) สนิคา้คงคลงัประเภทน้ี มี
ไวเ้พือ่ตอบสนองความไมแ่น่นอนของอุปสงค ์และอุปทาน 
 -  สนิค้าคงคลงัตามฤดูกาล (Anticipation Stock) สนิค้าคงคลงัประเภทน้ีจะสร้าง
ขึน้มาตามช่วงเวลา เช่น ชอ็กโกแลต จะถูกผลติจํานวนมากในช่วงวนัวาเลนไทน์ ซึ่งถา้หากไม่
ผลติเตรยีมไวก้จ็ะมไีมเ่พยีงพอสาํหรบัขายในชว่งเวลาดงักลา่ว 
 -  สนิค้าคงคลงัระหว่างการขนส่ง (Transit Inventory) สนิค้าคงคลงัประเภทน้ีมไีว้
เผื่อสําหรบัช่วงเวลาการขนส่งจากจุดหน่ึงไปยงัอีกจุดหน่ึง ซึ่งสิง่สําคญันอกจากรู้ว่าจํานวน
เท่าไหร่ทีก่ําลงัขนส่ง แต่จะตอ้งแน่ใจดว้ยว่าจาํนวนทีจ่ะแสดงในระบบสาํหรบัการควบคุมควรจะ
แสดงเมือ่ไหร่ เพราะถา้หากจาํนวนทีข่นสง่ยงัมาไมถ่งึ แต่ตวัเลขจาํนวนทีต่อ้งการแสดงทีช่ ัน้วา่ง
สนิคา้แลว้ จะเกดิความผดิพลาดขึน้ได ้ดงันัน้จงึควรกําหนดใหต้วัเลขแสดงหลงัจากสนิคา้มาถงึ
แลว้ 
 
ตารางที ่2 สรุปสนิคา้คงคลงัประเภทต่างๆ 

 Raw 
Material 

Unfinishe
d Goods 

WIP 
Finished 
Goods 

MRO 

David, Piasecki J.  O O O O 
Heizer, Jay; and  
Render, Barry 

O  O O O 

Muller, Max. O  O O  
 
 สนิค้าคงคลงั สามารถแบ่งได้ดงัน้ี วตัถุดิบ (Row Material), ชิ้นส่วนประกอบย่อย 
หรอืส่วนผสม (Unfinished Goods), ชิ้นส่วนระหว่างการผลติ WIP (Work in Process), สนิคา้
สําเรจ็รูป (Finished Goods), สนิคา้สําหรบัการซ่อมบํารุง (MRO, Maintenance, Repair, and 
Operating) 
 
ความสาํคญัของสินค้าคงคลงั 
 ในทางบญัช ีสนิคา้คงคลงั หมายถงึ สนิทรพัยห์มุนเวยีนประเภทหน่ึง ทีต่อ้งถกูบนัทกึ
ลงในงบดุลขององคก์ร ซึง่องคก์รตอ้งมไีวเ้พือ่ผลติหรอืขาย ดงันัน้จงึจาํเป็นตอ้งทาํการบรหิารให้
อยู่ในระดบัทีเ่หมาะสม ซึ่งหากมมีากเกนิไปกจ็ะทําใหเ้กดิการสญูเสยี เช่น ดอกเบี้ย (Interest) 
คา่เกบ็รกัษา (Inventory Carrying Costs) คา่เสือ่มราคา (Depreciate) แต่ถา้หากมน้ีอยเกนิไปก็
จะส่งผลต่อโอกาสในการขาย ดงันัน้การมสีนิคา้คงคลงัในระดบัทีเ่หมาะสมจะช่วยทําใหอ้งคก์ร
สามารถลดตน้ทุนในการจดัเกบ็สนิคา้คงคลงั และเพิม่โอกาสในการขายได ้
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 ประโยชน์ของสนิคา้คงคลงั (พภิพ ลลติาภรณ์. 2552) 
 1. ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ทีพ่ยากรณ์ไวใ้นแต่ละช่วงเวลาทัง้ใน และนอก
ฤดกูาล โดยธุรกจิตอ้งเกบ็สนิคา้คงคลงัไว ้
 2. รกัษาการผลติใหม้อีตัราคงทีส่มํ่าเสมอ เพื่อรกัษาระดบัการวา่จา้งแรงงาน การเดนิ
เครือ่งจกัร ฯลฯ ใหส้มํ่าเสมอได ้
 3. ทาํใหธุ้รกจิไดส้ว่นลดปรมิาณจากการจดัซือ้จาํนวนมากต่อครัง้ ป้องกนัการเปลีย่น 
แปลงราคาในอนาคต 
 4. ป้องกนัสนิคา้เผื่อขาด เมื่อเวลานํา (Lead Time) ยาวนาน และบงัเอญิไดค้าํสัง่ซื้อ
เพิม่ขึน้กะทนัหนั 
 5. เหตุการณ์จากภยัธรรมชาตทิีไ่มอ่าจควบคุมได ้เช่น น้ําทว่ม แผน่ดนิไหว เป็นตน้ 
 
 ประโยชน์ของสนิคา้คงคลงั (ไชยยศ ไชยมัน่คง; และมยขุพนัธุ ์ไชยมัน่คง. 2550) 
 1. อุปสงค ์อุปทานไมส่อดคลอ้งกนั 
 2. วสัดุมตีามฤดกูาลและอุปสงคต์ามฤดกูาล 
 3. ความไมแ่น่นอนของการขนสง่ 
 
 ประโยชน์ของสนิคา้คงคลงั (อมรศริ ิดสิสร. 2551) 
 1. เป็นการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ทีป่ระมาณการไวใ้นแต่ละช่วงเวลาทัง้
ในฤดกูาลและนอกฤดกูาลโดยธุรกจิตอ้งเกบ็สนิคา้คงคลงัไวใ้นคลงัสนิคา้ 
 2. เป็นการรกัษาการผลติใหม้อีตัราคงทีส่มํ่าเสมอเพื่อรกัษาระดบัการว่าจา้งแรงงาน
การเดนิเครื่องจกัรฯลฯใหส้มํ่าเสมอไดโ้ดยจะเกบ็สนิคา้ที่จําหน่ายไม่หมดในช่วงที่จําหน่ายไดไ้ม่ด ี
ไวจ้าํหน่ายตอนช่วงเวลาทีล่กูคา้หรอืผูบ้รโิภคมคีวามตอ้งการซึง่ในชว่งเวลานัน้อาจจะผลติไมท่นั
การจาํหน่าย 
 3. ทําให้ธุรกิจได้ส่วนลดปรมิาณ (Quantity Discount) จากการจดัซื้อสนิค้าจํานวน
มากต่อครัง้เพื่อเป็นการป้องกนัการเปลี่ยนแปลงราคาและผลกระทบจากเงนิเฟ้อเมื่อสนิคา้ใน
ทอ้งตลาดมรีาคาเพิม่สงูขึน้ 
 4. เป็นการป้องกนัของขาดมอืดว้ยสนิคา้เผื่อขาดมอืเมือ่เวลารอคอยล่าชา้หรอืบงัเอญิ
ไดค้าํส ัง่ซือ้เพิม่ขึน้อยา่งกะทนัหนั 
 5. ทาํใหก้ระบวนการผลติสามารถดําเนินการต่อเน่ืองอยา่งราบรื่นไม่มกีารหยุดชะงกั
อนัเน่ืองจากของขาดมือจนทําให้เกิดความเสียหายแก่กระบวนการผลิตซึ่งจะทําให้คนงาน
วา่งงานเครือ่งจกัรถกูปิดหรอืผลติไมท่นัคาํสัง่ซือ้ของลกูคา้ 
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 จากประโยชน์ดงักล่าวการมสีนิค้าคงคลงัจะช่วยให้องค์กรสามารถผลิตสนิค้า และ
จําหน่ายได้อย่างต่อเน่ือง ถึงแม้ว่าจะมคีวามแตกต่างของการพยากรณ์ยอดขายตามฤดูกาล 
หรอืปญัหาการขาดสนิค้าชัว่คราว แต่องค์กรยงัสามารถดําเนินกจิกรรมต่างๆ ได้ในระยะเวลา
หน่ึงดงันัน้การกําหนดระดบัของสนิคา้คงคลงัสํารอง ของวตัถุดบิ และสนิคา้สําเรจ็รูป มคีวาม 
สาํคญัอยา่งยิง่ทีจ่ะสง่ผลใหก้บัการทาํกําไรใหก้บัองคก์ร หากถอืครองสนิคา้คลงัในปรมิาณทีม่าก
เกนิไปกจ็ะสง่ผลเสยีใหเ้กดิเป็นสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิ 
 
 ผลเสยีของการมสีนิคา้คงคลงัมากเกนิไป 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

รปูที ่2 ระยะเวลาในการเกบ็สนิคา้ไวน้าน 
 
 ตน้ทุนรวม (Total Cost) จะยิง่สงูขึน้ ขณะเดยีวกนักแ็สดงใหเ้หน็ถงึกําไรต่อหน่วยที่
ลดลง (Margin, Price Less Cost) เน่ืองจาก ราคาขาย (Selling Price) ยงัคงเท่าเดมิโดย คุชาร ์
(Kuchta. 2011) 
 การถอืครองสนิคา้คงคลงัจํานวนมาก ส่งผลกระทบต่อตน้ทุนคงที่และต้นทุนผนัแปร 
เช่น ดอกเบี้ย พืน้ทีก่ารจดัเกบ็ แรงงานทีต่อ้งจดัหามาเพื่อดูแลรกัษาสนิคา้คงคลงั เป็นต้น หรอื
สนิคา้คงคลงัระหว่างการผลติ ถ้ามมีากเกนิไปจะส่งผลกระทบต่อการตอบสนองความต้องการ
ของลูกค้า เมื่อมกีารเปลี่ยนแปลงคําสัง่ซื้อจะทําให้ไม่สามรถเปลี่ยนแปลงการผลิตได้ทนัตาม
ความต้องการที่เปลี่ยนแปลงไป การมสีนิคา้คงคลงัจํานวนมากทําใหท้รพัยส์นิขององค์กรเพิม่
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มากขึน้อตัราดอกเบี้ยและเงนิกู้ยมืมาลงทุนสูงขึน้ ทําใหผ้ลตอบแทนของบรษิทัลดลงเนื่องจาก
ราคาขายสนิคา้ยงัคงเทา่เดมิ และกาํไรจะลดลงอยา่งต่อเน่ืองตามระยะเวลาทีเ่กบ็สนิคา้คงคลงัไว ้
 สนิคา้คงคลงัเป็นทรพัย์สนิสําคญั ที่แสดงให้เหน็ถึงความสามารถในการดําเนินงาน
ขององคก์ร เพราะว่ารอบของการหมุนของสนิคา้คงคลงั (Inventory Turn Over Ratio) เป็นสว่น
สาํคญัในทีแ่สดงใหเ้หน็ถงึการสรา้งรายไดใ้หก้บัเจา้ของและผูถ้อืหุน้ ยิง่จาํนวนรอบในการหมุนเวยีน
สูง ยิง่แสดงให้เห็นว่าองค์กรมคีวามสามรถในการสรา้งรายได้จากการขายได้มากตามไปดว้ย 
โดยเปรยีบเทยีบไดก้บัเงนิลงทุนในสนิคา้คงคลงัทีอ่งคก์รจ่ายไป  ซึ่งการที่รอบระยะเวลาการหมุน
ของสนิคา้คงคลงัเรว็กว่า ยอ่มแสดงใหเ้หน็ว่า องคก์รไม่ตอ้งนําเงนิลงทุนไปกบัสนิคา้คงคลงัเป็น
ระยะเวลานานซึ่งถอืว่าเป็นการลดจํานวนเงนิทุนที่ใชใ้นการจดัการสนิคา้คงคลงัถอืเป็นการลด
ตน้ทุน ซึง่หมายถงึการเพิม่ประสทิธภิาพในการบรหิารจดัการเงนิทุนและสนิทรพัยท์ีม่อียู ่และยงั
เป็นการลดภาระในการเกบ็สนิคา้ ซึง่มคีา่ใชจ่้ายในการเช่าพืน้ทีห่รอืคา่เสยีโอกาสในการใชพ้ืน้ที่
อกีดว้ย 
 
ต้นทุนในระบบสินค้าคงคลงั 
 ตน้ทุนในสนิคา้คงคลงัสามารถแบง่ไดเ้ป็น 4 ชนิด คอื 
 1. ต้นทุนในการสัง่ซื้อสนิค้า (Ordering Costs) เป็นต้นทุนที่จ่ายไปเพื่อให้ได้มาซึ่ง
วตัถุดบิ ชิ้นส่วนประกอบต่างๆ ตน้ทุนประเภทน้ีจะเกดิขึน้เมื่อมกีารสัง่ซื้อ เราสามารถคํานวณ
ต้นทุนชนิดน้ีออกมาในรูปของจํานวนเงนิต่อการสัง่ซื้อหน่ึงครัง้ และต้นทุนนี้จะกําหนดไวค้งที ่
ไม่ว่าจะมกีารสัง่ซื้อปรมิาณมากเท่าใด ตน้ทุนน้ีจะไม่แปรผนัตามปรมิาณของสนิคา้ทีส่ ัง่ซื้อ แต่
จะแปรผนัตามจํานวนครัง้ในการสัง่ซื้อ เป็นทีน่่าสงัเกตว่าการสัง่ซื้อหรอืสัง่ผลติเป็นปรมิาณครัง้
ละมากๆจะประหยดัต้นทุนชนิดน้ี ต้นทุนในการสัง่ซื้อจะเริม่ต้นจากการนําคําขอใหซ้ื้อส่งไปยงั
ฝ่ายจดัซื้อ ต่อจากนัน้ก็เป็นการรบัและการจดัเรยีงวตัถุดบิหรอืชิ้นส่วนต่างๆ ไว้ในคลงัสนิค้า 
และสิ้นสุดเมื่อชําระเงนิให้กบัผู้ขายเรยีบร้อย รายละเอยีดของงานอาจจะประกอบไปด้วยการ
จดัเตรยีมและออกคําสัง่ซื้อ การเกบ็บนัทกึหลกัฐาน การขนส่งสนิคา้ การตรวจรบัสนิคา้ การตรวจ
เอกสาร และการชําระหน้ี เป็นต้น การพจิารณาต้นทุนเหล่าน้ีจะออกมาในรูปของเงนิเดอืนและ
วสัดุสิน้เปลอืงสํานักงานต่างๆ เช่น เงนิเดอืนผูจ้ดัการฝา่ยจดัซื้อ เจา้หน้าที่จดัซื้อ ผูช่้วยเจา้หน้าที่
จดัซื้อ ผู้ติดตามงาน เสมยีน พนักงานพมิพ์ดดี เสมยีน ตรวจรบั เสมยีนบญัชเีจ้าหน้ี เป็นต้น 
สว่นวสัดุสิน้เปลอืงประกอบไปดว้ย วสัดุสิน้เปลอืงในการตรวจรบั วสัดุสิน้เปลอืงแผนกบญัช ีเป็นตน้ 
 2. ต้นทุนการสัง่ผลติ (Set Up Costs) มลีกัษณะคลา้ยกบัต้นทุนในการสัง่ซื้อบรษิทั
จะต้องจ่ายต้นทุนในการสัง่ผลิตจํานวนหน่ึงทุกครัง้ที่เริ่มสัง่ให้มีการผลิตใหม่ ต้นทุนชนิดน้ี
ประกอบดว้ยตน้ทุนในการจดัเตรยีมเอกสารเกีย่วกบัคาํสัง่งาน การอนุมตักิารผลติ และตน้ทุนใน
การสัง่ซื้อสนิคา้คงคลงับางประเภททีใ่ชใ้นการผลตินัน้ เป็นตน้ นอกจากตน้ทุนดงักล่าวแลว้ยงัมี
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ตน้ทุนค่าล่วงเวลา ค่าจา้งคนงาน การฝึกหดั การปลดพนกังานออก ตลอดจนค่าแรงในการผลติ
ขัน้ทดลองงาน 
 3. ต้นทุนในการจดัเก็บรกัษา (Holding Costs) คือต้นทุนที่เกิดจากบริษัทจดัเก็บ
สนิคา้คงคลงัไว ้ตน้ทุนประเภทน้ีจะผนัแปรโดยตรงต่อขนาดของสนิคา้คงคลงั ตน้ทุนในการจดั
ใหม้สีนิคา้คงคลงัจะคํานวณออกมาเป็นตวัเลขต่อปี และอยู่ในรูปของรอ้ยละของมูลค่าสนิคา้คง
คลงัถวัเฉลี่ย ต้นทุนประเภทน้ีประกอบด้วยค่าใช้จ่ายเกี่ยวกบัเครื่องมอืและสิง่อํานวยความ
สะดวกในการจดัให้มสีนิค้าคงคลงั ค่าขนส่ง ค่าประกนัภยั ค่าสนิค้าเสยีหาย การล้าสมยั ค่า
เสื่อม ค่าภาษี ค่าประกนั และต้นทุนในการสูญเสยีโอกาสของเงนิทุนที่จมอยู่กบัสนิคา้คงคลงั 
เป็นที่น่าสงัเกตว่ายิง่จดัให้มสีนิคา้คงคลงัอยู่ในระดบัตํ่ามากเท่าไร ยิง่ทําให้สามารถประหยดั
คา่ใชจ่้ายในการจดัใหม้สีนิคา้คงคลงัมากขึน้เทา่นัน้ 
 4. ตน้ทุนทีเ่กดิจากสนิคา้คงคลงัขาดแคลน (Shortage Costs) เมื่อไมม่สีนิคา้พอขาย
หรอืวตัถุดบิไม่เพยีงพอแก่การผลติจะเกดิคา่ใชจ้่ายอะไรบา้ง และเป็นจาํนวนเงนิเทา่ไร เป็นการ
ยากที่จะประเมนิค่าใช้จ่ายเหล่าน้ี เช่น ในกรณีที่มสีนิค้าไม่พอส่งมอบให้กบัลูกค้า ทําให้ขาด
รายไดท้ีค่วรจะไดร้บัจากการขายสนิคา้ และอาจสง่ผลกระทบต่อความน่าเชื่อถอืจากลกูคา้จนทาํ
ให้เสยีลูกค้าให้กบัคู่แข่งทางธุรกจิ ส่วนในกรณีที่วตัถุดบิไม่เพยีงพอ สายการผลติอาจจะต้อง
หยดุชะงกัถา้หากไมส่ามารถแกป้ญัหาไดท้นั  
 จากตน้ทุนทัง้ 4 นัน้ ผูบ้รหิารสามารถตดัสนิใจถงึปรมิาณการสัง่ซือ้ หรอืสัง่ผลติแต่ละ
ครัง้จะตอ้งคาํนึงถงึตน้ทุนรวมทีต่ํ่าทีส่ดุ  
 ถึงแม้ว่าหลายองค์กรจะทราบถึงเรื่องของต้นทุนของสนิค้าคงคลงัเป็นอย่างดี และ
กําหนดวธิกีารในการจดัซื้อให้ถูกต้องเหมาะสมตามหลกัการ เช่น Just-in-Time แล้วก็ยงัเกิด
สนิค้าคงคลงัส่วนเกินขึ้น ดงันัน้การศึกษาเพื่อให้ทราบถึงสาเหตุของการเกิดสนิค้าคงคลงั
สว่นเกนิ จะชว่ยใหส้ามารถหาวธิกีารป้องกนัและจดัการปญัหาสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิได ้
 
สินค้าคงคลงัส่วนเกิน 
 สนิคา้คงคลงัสว่นเกนิ (Excess Inventory) คอืทุกสิง่ทีอ่ยูน่อกเหนือจากความตอ้งการ 
ไมว่่าจะเป็น วตัถุดบิ (Raw Material), ชิน้สว่นระหวา่งการผลติ WIP (Work in Process), สนิคา้
สําเรจ็รูป (Finished Goods) ความต้องการของลูกคา้จะเป็นตวักําหนด วตัถุดบิ เพื่อผลติเป็น
สนิคา้สาํเรจ็รปู คอนนอลลี ่(Connolly. 2012) 
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รปูที ่3 ใหเ้หน็การเกดิสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิ 
 
 ที่ ม า  : Erdemir, Ugur.  (2013).  Excess Inventory and Disposal, Economic 
Retention Model.  Online. 
 
 จากรูปที่ 3 แสดงให้เห็นความต้องการเขา้มา (Demand Plans) มกีารวางแผนตาม
ปรมิาณ (Planning Parameters) และวางแผนการจดัสง่ (Supply Plans) แต่เมือ่ถงึเวลาสง่มอบ
กลบัส่งมอบได้จรงิใหก้บัลูกคา้ (Actual Delivery to Customer) น้อยกว่าความต้องการที่ไดร้บั
มาตัง้แต่แรก ทาํใหเ้กดิเป็นสนิคา้ทีย่งัไมไ่ดส้ง่มอบ หากไมไ่ดม้กีารวางแผนจดัการทีด่ ีกจ็ะทาํให้
กลายเป็น”สนิค้าคงคลงัส่วนเกินในอนาคต ซึ่งจะทําให้เกิดผลกระทบต่อระบบหมุนเวยีนทาง
การเงนิ เน่ืองจากสนิคา้คงคลงัทีเ่กบ็ไวไ้มส่ามารถนําไปผลติเป็นสนิคา้เพือ่นําออกจาํหน่ายสรา้ง
รายไดใ้หก้บัองค์กรและยงัมตีน้ทุนในการจดัเกบ็ดูแลรกัษา เพื่อใหส้นิคา้คงคลงัมคีวามสมบูรณ์
พรอ้มที่จะนําไปใช้ไดใ้นครัง้ต่อไป หรอืสนิคา้คงคลงับางประเภทมอีายุในการใชง้านหากไม่ได้
ถกูนําไปใชก้จ็ะเสือ่มสภาพและตอ้งทิง้ โดยการตดัออกจากบญัช ี
 
สาเหตกุารเกิดสินค้าคงคลงัส่วนเกิน 
 การเกินสนิค้าคงคลงัส่วนเกิน นัน้เกิดได้จากหลากหลายสาเหตุ ซึ่งจากการศึกษา
พบวา่มสีาเหตุดงัต่อไปน้ี 
 การจดัซื้อพสัดุโรงงานมคีวามซบัซอ้นมากกว่าการจดัซื้อวตัถุดบิทัว่ไป ทําใหเ้จา้หน้าที่
จดัซื้อขาดความรูเ้ฉพาะทางทําใหใ้ส่รายละเอยีดไม่ถูกตอ้งทําใหเ้กดิการสัง่ซื้อผดิพลาด (สุชาต ิ
ศุภมงคล. 2546) 
 
 สาเหตุของการเกดิ สนิคา้คงคลงัสว่นเกนิ (ปวณีา ภาณุสทิธกิร; รุจริตัน์ เธยีรธนู; และ 
อาทติา คงคารตันรกัษ์. 2554) 
 1. ลกูคา้ยกเลกิคาํสัง่ซื้อหลงัจากทีฝ่า่ยจดัซื้อไดอ้อกคําสัง่ซื้อวตัถุดบิและบรรจุภณัฑ์
ไปแลว้ 
 2. การพยากรณ์ยอดจดัซือ้วตัถุดบิไมแ่มน่ยาํ 
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 3. เจา้หน้าทีจ่ดัซือ้จดัซือ้วตัถุดบิไวเ้กนิความตอ้งการเพือ่ป้องกนัการขาดวตัถุดบิ 
 4. ฝา่ยผลติผลติสนิคา้มากกวา่แผนเพราะกลวัจะมคีาํสัง่ซือ้ดว่นเขา้มา 
 5. ระบบปฏบิตักิารไมส่ามารถสง่ต่อขอ้มลูระหวา่งแผนกได ้
 
 สาเหตุของการเกดิ สนิคา้คงคลงัสว่นเกนิ  
 เมื่อพจิารณาสาเหตุจากหลายๆ ดา้นกอ็าจจะพบสาเหตุการเกดิสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิ
ไดด้งัน้ี 
 1. ฝา่ยออกแบบไดท้ดแทนผลติภณัฑใ์หมแ่ละขายทนัทโีดยผลติภณัฑร์ุ่นเก่ายงัไม่ได้
ถกูจาํหน่ายออกไป 
 2. ฝ่ายจดัซื้อไดซ้ื้อเหมาวตัถุดบิจํานวนมากจนทําใหม้สีนิคา้คลงัส่วนเกินเมื่อความ
ตอ้งการของลกูคา้ลดลง 
 3. ระบบการสัง่ซื้อที่ล่าช้า ทําให้ต้องสัง่ครัง้ละจํานวนมาก เมื่อความต้องการของ
ลกูคา้ลดลงแต่คาํส ัง่ซือ้ไมไ่ดเ้ปลีย่นแปลงตาม 
 
 สาเหตุของการเกิด สนิค้าคงคลงัส่วนเกิน เดวทิ เพยีเซคกี้ เจ (David, Piasecki J. 
2009) 
 1. ความผดิพลาดของเจา้หน้าทีส่ ัง่ซือ้ คอืการพมิพห์รอืเขยีนคาํสัง่ซือ้ผดิ 
 2. Cycle Count หรอืคลงัสนิคา้เกดิความผดิพลาด การนับสนิคา้คงคลงัผดิ นับไดไ้ม่
ตรงกบัสนิคา้คงคลงัทีม่อียูจ่รงิ 
 3. สนิคา้ใหม ่ทีว่างแผนขายไวน้ัน้ ไมไ่ดถ้กูขายออกไปตามแผน 
 4. ยอดขายคอ่ยๆลดลง แต่ระบบการสัง่ซือ้ไมส่ามารถตอบสนองไดท้นักบัยอดขายที่
ลดลงโดยเฉพาะการสัง่ซื้อจํานวนมากๆ (Lot Size) และระยะเวลานํา ยาวนาน (Long Lead 
Time) ทาํใหเ้กดิสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิ 
 5. ยอดขายลดลงแบบกะทนัหนั 
 6. ลูกค้ารายเดยีวสัง่สนิค้าจํานวนมากและยกเลิกในภายหลงั จงึควรติดตามความต้องการ
ของลกูคา้อยา่งใกลช้ดิ 
 7. ลกูคา้รายใหญ่รายเดยีว สัง่สนิคา้จาํนวนมากในครัง้เดยีว เหตุการณ์น้ีจะทาํใหเ้กดิ
การขาดวตัถุดบิบางอย่าง แต่ผูว้างแผนต้องนําเขา้วตัถุดบิจํานวนมากสุดทา้ยจะเหลอืสนิคา้คง
คลงัสว่นเกนิ 
 8. ลูกคา้คนืสนิคา้ โดยเฉพาะกรณีทีส่ ัง่จํานวนมากๆ แต่เหตุการณ์น้ีขึน้อยู่กบันโยบาย
ของแต่ละองคก์ร ในการรบัคนืสนิคา้ 
 9. หลงกลการลดราคา ผูส้่งวตัถุดบิบางรายเสนอส่วนลดในการสัง่ซื้อปรมิาณมากๆ 
ทาํใหส้นิคา้คงคลงัของผูส้ง่วตัถุดบิ ยา้ยจากเขามาอยูท่ีอ่งคก์รของเราแทน 



 

 

15 

 สาเหตุของการเกดิ สนิคา้คงคลงัสว่นเกนิ เออเดอเมยีร ์ยเูกอร ์(Erdemir, Ugur. 2013) 
 สนิคา้คงคลงัสว่นเกนิ เมือ่เกดิขึน้จงึจะทาํการหาสาเหตุ แต่ในการบรหิารสนิคา้คงคลงั 
(Inventory Management) นัน้จําเป็นต้องทําการปรบัปรุงอย่างสมํ่าเสมอ เน่ืองจากมีหลาย
สาเหตุทีท่าํใหเ้กดิสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิอยูเ่ป็นประจาํ 
 1. การวางแผนไม่บูรณาการ (Plans Not Integrated) การวางแผนในการสัง่สนิคา้ไม่ได้
ประสานงานกนัอย่างใกลช้ดิ ไม่ไดร้บัการบูรณาการ ปญัหาทีพ่บคอืวตัถุดบิทีส่ ัง่มาผดิประเภท 
หรอืวตัถุดบิที่ตอ้งการในการผลติมไีม่เพยีงพอ ทําใหเ้มื่อเวลาผ่านไปสนิคา้ทีส่ ัง่มาผดิประเภท
ถกูโยกไปทีง่บดุลของบรษิทั ซึง่กเ็มือ่พบเจอถงึไดร้บัรูว้่ามกีารเกดิสนิคา้คงสว่นเกนิขึน้แลว้  
 การแก้ไขปญัหาน้ีสามารถทําได้โดยแต่ค่อนข้างยุ่งยาก ต้องใช้ทัง้การเปลี่ยน
พฤตกิรรมของบุคคลากร และภาวะผูนํ้าของผูบ้รหิารทีต่้องเขม้แขง็ เทคนิคทีม่ปีระสทิธภิาพใน
การแก้ปญัหาน้ีคือ เทคนิคการขายและการวางแผนการดําเนินงาน (Sales and Operation 
Planning : SOP) 
 2. การวางแผนความต้องการที่ไม่ด ี(Poor Demand Planning) การคาดการณ์ล่วงหน้า
ไม่มคีวามแม่นยํา การวางแผนความต้องการส่วนใหญ่มาจาก ความต้องการที่คาดว่าจะไดร้บั 
แต่การคาดการณ์ทีด่ทีีสุ่ดคอื ความตอ้งการทีแ่ทจ้รงิจากลกูคา้ หรอืรองลงมาคอื มคีวามตอ้งการ
จากลูกค้าที่สามารถระบุตัวตนได้ ซึ่งการตัดสินใจ เพียงแค่ ซื้อ หรือ ไม่ซื้อ นัน้ทําให้การ
วางแผนความตอ้งการกลายเป็นจุดวกิฤต 
 สําหรบัการจดัการสนิค้าคงคลงัสิง่สําคญัคอื มคีําสัง่ซื้อจากลูกค้าหรอืเป็นการเพิ่ม
ปรมิาณการคาดการณ์ ความตอ้งการทัง้หมดนัน้ไดร้บัการตรวจสอบแลว้หรอืไม่ใครควรมสี่วน
รบัผดิชอบกบัคุณภาพของ การวางแผนความต้องการ ทางออกของปญัหาการวางแผนความ
ต้องการ สามารถประยุกต์หลกัการจดัการ มาใช้ได้ โดยการกําหนด “ความผดิพลาดจากการ
คาดการณ์เป็นศูนย”์ 
 3. การสัง่จํานวนมาก (Large Lot Sizes) ความคดิที่ว่าสัง่ครัง้ละมากๆ จะไดร้าคาที่
ถูกลงนัน้ไดถู้กฝงัรากลงในแนวความคดิของระบบอุตสาหกรรม “สัง่ครัง้ละมากๆ ดกีว่า”  ผลของ
การสัง่ซื้อครัง้ละมากๆ จะไดร้บัผลกระทบเมื่อยอดขายลดลง ทําใหส้นิคา้คงคลงัจาก 4 สปัดาห ์
กลายเป็น 6 เดอืน ทางออกคอืการตรวจสอบการสัง่ซือ้ทัง้หมด ประเมนิ จาํนวนการสัง่ซือ้ขัน้ตํ่า 
และตดิตามการลดลงโดยไมต่อ้งใชต้น้ทุนเพิม่ขึน้ 
 4. ขอบเขตระยะเวลายาวนานเกนิไป (Excessive Time Fences) ขอบเขตระยะเวลา
รวมทัง้หมดยาวนาน สําหรบัรายการสนิค้าทัง้หมดที่ต้องการจะได้รบั ซึ่งเป็นส่วนหน่ึงของ 
ระยะเวลาการจดัสง่ทางออกคอืการลดระยะเวลาลงเพือ่ลดความเสีย่ง ลดระยะเวลาลง 50% และ
เริม่วดัผลกระบวนการ ในหลายสถานการณ์ พจิารณาผูจ้ดัสง่จากระยะเวลาในการจดัสง่ และให้
รางวลักบัผูจ้ดัการในการลดขอบเขตเวลาลงได ้
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 5. มรีายการและทางเลอืกมากเกินไป (Too Many Items and Options) ผู้ผลติบาง
รายค้นพบว่ามชีิ้นส่วนเพิ่มเติม มากกว่า 5,000 รายการ ที่ใช้สําหรบัการผลติ ซึ่งดูว่ามูลค่า
อาจจะไม่มากแต่ไม่เสมอไปสําหรบัระยะเวลาในการจดัส่ง เหตุการณ์น้ีเกิดขึ้นบ่อยครัง้กับ 
ชิ้นส่วนซ่อมบํารุง (Spare Parts) หลงัจากผู้วางแผนถูกตําหนิสําหรบัการที่ไม่สามารถจดัหา
ชิน้สว่นไดอ้ยูเ่ป็นประจํา พวกเขาจงึเกบ็ชิน้สว่นทุกชิน้ไวท้าํใหเ้กดิสนิคา้คงคลงัส่วนเกนิสาํหรบั
การแก้ไข รายการชิ้นส่วนและส่วนเพิม่เติมที่มากเกินไปเริม่ได้จากการทําชุดเอกสารควบคุม 
เป็นการกําหนดประเภทการตดัสนิใจ วา่อะไรควรเกบ็ไว ้หรอืว่าไมค่วรเกบ็ไว ้และทาํใหส้ามารถ
จดัหาไดใ้นเวลาทีส่ ัน้ทีสุ่ด ในการดําเนินการน้ีตอ้งใชค้วามกลา้หาญทีจ่ะเริม่ ความเชื่อมัน่ และ
ความเป็นผูนํ้า ทีจ่ะทาํใหเ้ป็นกฎในการทาํงานประจาํวนั 
 
 สาเหตุของการเกิด สนิค้าคงคลงัส่วนเกนิ เอ็ดเวดิ เอ ซิลเวอร์; และเคท เอ วิลลอจบลี
(Edward A. Silver; and Keith A. Willoughby. 1999) 
 1. ราคาขายเพิม่ขึน้ 
 2. การพยากรณ์ผดิพลาด 
 3. ลกูคา้ยกเลกิคาํสัง่ซือ้ 
 4. คูแ่ขง่แนะนําสนิคา้ใหม ่
 5. ผลติมากเกนิไป 
 6. ซือ้มากเกนิไป ป้องการสนิคา้คงคลงัขาด 
 
 สาเหตุของการเกดิ สนิคา้คงคลงัสว่นเกนิ เชสเลค อรีคิ จ ี(Cheslek, Eric G. 2004) 
 1. การออกแบบผลติภณัฑท์ีไ่มต่รงกบัความตอ้งการของตลาด 
 2. ความตอ้งการผลติภณัฑล์ดลง 
 3. การพยากรณ์ผดิพลาด 
 4. ขอ้มลูสนิคา้คงคลงัผดิพลาด 
 5. คูแ่ขง่แนะนําสนิคา้ใหม ่
 
 สาเหตุของการเกดิ สนิคา้คงคลงัสว่นเกนิ เทอเรนส เบอตนั ท ี(Terence, Burton T. 2012) 
 1. การหลีกเลี่ยง มองข้ามปญัหาสนิค้าคงคลงั โดยหวงัว่าเมื่อมีความต้องการซื้อ
ใหม่ๆ เขา้มากจ็ะทําให้สนิคา้คงคลงัลดลง แต่ไม่ได้ทําให้ปญัหาหมดไป ซึ่งเป็นการหลกีเลี่ยง
การแกไ้ขปญัหาทีแ่ทจ้รงิ 
 2. จากความหวาดกลวัของผูจ้ดัซือ้ เน่ืองจากองคก์รสว่นใหญ่มกัจะเน้นไปที ่การผลติ
อยา่งต่อเน่ืองโดยไมห่ยุดการผลติทําให ้หา้มมวีตัถุดบิขาดระหว่างการผลติ แต่ในขณะเดยีวกนั
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ก็ต้องลดระดบัวตัถุดบิคงคลงัลง ทําให้ผู้จดัซื้อให้ความสําคญักบัการทําให้มวีตัถุดบิอยู่ตลอด 
เวลา โดยการเพิม่รอบการจดัสง่พเิศษ ทาํใหต้น้ทุนการจดัสง่สงูขึน้ 
 3. การลดราคา ณ สิ้นเดือน ฝ่ายขายมกัจะขายสินค้าที่หาได้ทนัทีหรือที่มีอยู่ใน
คลงัสนิค้า ทําให้เกิดความไม่สมดุลระหว่างแผนการผลติและความต้องการ และความกดดนั
สําหรบัยอดขายระหว่างเดือน ทําให้ในช่วงสิ้นเดือนที่ต้องการเพิม่ยอดขายทําให้ลดราคาใน
ช่วงเวลาดงักล่าวทําใหลู้กคา้ เลื่อนการสัง่ซื้อออกไป เพื่อหวงัว่าจะไดร้บัราคาทีด่กีว่าในช่วงสิน้
เดอืน 
 4. การลดราคาพเิศษ เพื่อเป็นการกระตุน้ยอดขายเพยีงชัว่คราวซึง่ไมค่อ่ยไดผ้ลดนีกั
กบัสนิคา้คงคลงั แต่เป็นการทําให้ผู้บรโิภครบัรูว้่ามกีารลดราคาพเิศษเป็นเรื่องปกติทําให้เสยี
ภาพลกัษณ์ของตราสนิคา้ 
 5. การหยุดคําสัง่ซื้อชัว่คราว สถานการณ์น้ีเกดิขึน้เมื่อฝ่ายบรหิารต้องการชะลอคํา
สัง่ซื้อออกไปก่อนในช่วงเวลาใกลส้ิ้นเดอืน โดยจะตดัคําสัง่ซื้อที่ไม่จําเป็นในความคดิของฝ่าย
บรหิาร แต่ผูบ้รหิารไมรู่ถ้งึกระบวนวางแผน และการสัง่ซือ้ ทาํใหเ้พิม่ระยะเวลานํา (Lead Time) 
ของวตัถุดบิซึง่สดุทา้ยจะยิง่ทาํใหส้ถานการณ์แยล่ง 
 6. การเช่าพื้นที่เพิม่ หลายๆครัง้คลงัสนิคา้ชัว่คราวมกัจะกลายเป็นคลงัสนิคา้ถาวร 
ตามกฎของ Parkinson’s Law การเพิม่คลงัสนิคา้ตามจาํนวนของผลติภณัฑ ์โดยผูบ้รหิารมกัจะ
คดิว่าการเช่าคลงัสนิคา้นัน้ราคาถูก ซึง่เป็นความคดิทีผ่ดิ แต่กลบัเป็นการสนบัสนุนใหเ้กดิสนิคา้
คงคลงัสว่นเกนิใหม้ากขึน้ 
 7. การใช้ Outsource เป็นเรื่องปกติในการลดต้นทุน ราคาต่อหน่วย เมื่อดูจากการ
วเิคราะห์เบื้องต้น แต่หลายๆองค์กรไม่ได้ดูต้นทุนทัง้หมดที่เกดิขึน้ เช่น สนิคา้คงคลงัส่วนเกนิ 
การรบัประกนั และความสญูเปลา่ต่างๆ ทีซ่่อนอยู ่
 8. ลดราคาใหก้บัพนักงาน ถงึแมว้่าจะเป็นเรื่องทีด่สีําหรบัพนักงาน ในการซื้อสนิคา้
คงคลงัสว่นเกนิ เช่น เสือ้ผา้ อุปกรณ์ไฟฟ้า รถยนต ์สนิคา้ดแูลรา่งกาย หรอืชิน้ส่วน วตัถุดบิทีใ่ช้
ในการผลติ ซึ่งต้องไม่ลมืว่าองค์กรไม่สามรถอาศยัพนักงานในการลดสนิคา้คงคลงัส่วนเกนิได้
ตลอดไป 
 9. การขายคนืใหก้บัผูจ้ดัสง่ ผูจ้ดัสง่เองกต็อ้งการขายสนิคา้ของเขาดงันัน้ การขายคนื
ผูจ้ดัสง่จะไดเ้งนิคนืจาํนวนไมม่ากนกั 
 10. ตดัยอดบญัช ีหรอืเปลีย่นโครงสรา้ง เป็นการซ่อนปญัหาทุกอย่างไว ้ซึ่งไม่ไดท้ํา
ปญัหาให้หมดไป แต่จะเกิดปญัหาซํ้าแล้วซํ้าอกี ตราบเท่าที่ยงัไม่มกีารค้นหาสาเหตุที่แท้จรงิ 
และหาทางป้องกนัในอนาคต 
 การจดัการสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิสามารถทําไดห้ลายแนวทางเช่น การพฒันากลยุทธ ์
อาศยัการวเิคราะหธุ์รกจิ การจดัการแบบเวลาจรงิ คน้หาสาเหตุทีแ่ทจ้รงิของปญัหาสนิคา้คงคลงั
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ส่วนเกนิ บนพื้นฐานความเป็นจรงิ ซึ่งอาจจะทําใหพ้บปญัหาทีแ่ทจ้รงิ เช่น ผูนํ้าองคก์ร วฒันธรรม
องคก์ร หรอืการคาดหวงัทีส่งูเกนิความสามารถทีท่าํไดจ้รงิเพือ่นํามาเป็นผลงาน 
 
การจดัการสินค้าคงคลงัส่วนเกิน 
 การจดัการสนิคา้คงคลงัส่วนเกนิ นัน้สามารถทําไดห้ลายวธิ ีซึ่งจะทําให้เราได้พื้นที่
เพิม่มากขึน้ลดปญัหาการถอืครองสนิคา้คงคลงัจํานวนมาก เพิม่สภาพคลองทางการเงนิใหก้บั
องคก์ร จากการจดัการสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิ 
 
 วธิกีารจดัการสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิ คชุาร ์(Kuchta. 2011) 
 ซึง่วธิกีารเหล่าน้ีจะช่วยลดพืน้ทีจ่ดัเกบ็สนิคา้คงคลงัสว่นเกนิ และจดัการสนิคา้คงคลงั
สว่นเกนิอยา่งมปีระสทิธภิาพ 
 1. เปลีย่นสนิคา้คงคลงัส่วนเกนิ ใหเ้ป็นสนิคา้เพื่อนําไปขาย โดยการเปลีย่นชิ้นส่วน
บางอยา่ง แลว้นําไปผลติใหมเ่ช่นทาํสใีหม ่เปลีย่นรปูร่างใหต้รงตามความตอ้งการของลกูคา้และ
ขายโดยการใชก้ารสนบัสนุนการขาย 
 2. ขายคืนให้กบัโรงงาน โดยการลดหน้ี ส่วนใหญ่การซื้อสนิค้าสามารถคืนให้กบัโรงงาน    
ผลติได ้ถา้หากชิน้สว่นยงัใชไ้ดก้บัการผลติปจัจุบนั 
 3. แนะนําสนิคา้อกีรอบ การนําสนิคา้มาแนะนําเสนอขายใหมอ่กีรอบ เช่น ลกูดิง่โยโย ่
ฮูลาฮูป ภาพยนตรส์ําหรบัเดก็ทุกๆ 7 ปี จะนําภาพยนตรม์าแนะนําใหม่เพราะจะมเีดก็เกดิใหม่
อยูต่ลอด  
 4. ขายใหก้บัลกูคา้ทีใ่ชส้นิคา้อยู ่กรณีน้ีตอ้งทาํการตรวจสอบประวตัขิองลกูคา้ วา่ใคร
ที่ได้ซื้อสนิค้าของเราไปแล้ว แล้วจงึทําการแจ้งให้ลูกค้าทราบว่ามสีนิค้าที่พรอ้มส่ง โดยมอบ
ส่วนลดพเิศษเน่ืองจากลูกคา้ทีใ่ชส้นิคา้ของเราอยู่แลว้นัน้อาจมคีวามตอ้งการเปลีย่นสนิคา้ใหม่
ในราคาพเิศษ 
 5. ขายคนืให้กบัเจา้ของป้าย บางบรษิทัเลอืกที่จะขายคนืให้กบัเจา้ของป้ายทีต่ิดมา
กบัตวัของผลติภณัฑ ์หรอืวตัถุดบิ เน่ืองจากการผลติตอ้งใชช้ิน้ส่วนจากหลากหลายโรงงาน ซึ่ง
จะมป้ีายทีต่ดิมากบัตวัชิ้นส่วนทีใ่ชใ้นการประกอบ หรอืคู่แขง่ทีอ่าจจะตอ้งการชิน้ส่วน ส่วนเกนิ 
หรอืลา้สมยั 
 6. ส่งออกสนิค้า สนิค้าคงคลงัส่วนเกิน หรอืสนิค้าล้าสมยั ของเราอาจจะมตีลาดที่
พรอ้มจะซือ้ ซึง่อาจจะอยูท่ีใ่ดทีห่น่ึง ถา้บรษิทัของคุณไม่มหีน่วยงานส่งออก ใหห้านายหน้าหรอื
ตวัแทน เพือ่ดาํเนินการหาตลาดใหม ่และดาํเนินการขาย และจดัสง่สนิคา้ให ้
 7. เปิดขายราคาพนกังาน คุณอาจจะพบวา่พนกังานตอ้งการใชส้นิคา้ ของคุณอยูแ่ลว้ 
การให้ส่วนลดมากๆ นัน้ก็ยงัคงมกีําไรอยู่ เน่ืองจากไม่ต้องมคี่าขนส่ง พนักงานขโมยสนิคา้จะ
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ลดลง การเกบ็รกัษาพนักงานไวก้บัองคก์รจะเพิม่ขึน้ และเมื่อพนกังานกไ็ดใ้ชส้นิคา้ทีด่ ีกจ็ะเพิม่
โอกาสในการโฆษณาจากพนกังานาเพิม่ขึน้ดว้ย 
 8. เปิดคลงัสนิคา้ขายลดราคาใหก้บัผูใ้ชส้นิคา้ การทําเช่นน้ีจะทําใหเ้กดิการซือ้อย่าง
มหาศาลถา้คุณขายในราคาขายส่ง ผูบ้รโิภคจะไดเ้ปรยีบและคุณยงัคงทาํยอดขายได ้ปกตพิอคา้
จะขายใหก้บัผูบ้รโิภคโดยใชร้าคาทีส่งูกว่าราคาขายสง่ ดงันัน้การขายตรงจากโรงงานสูผู่บ้รโิภค 
เป็นโอกาสทีจ่ะใหผู้บ้รโิภคใหค้าํแนะนําหรอืขอ้คดิเหน็ทีม่ปีระโยชน์ เพือ่นํามาปรบัปรุงใหด้ขีึน้ 
 9. ขายสนิคา้ลดราคา มหีลายบรษิทัสนใจซื้อสนิคา้ ซึ่งถา้ลูกคา้สนใจดว้ย เรากส็าม
รถขายไดท้ัง้วตัถุดบิและสนิคา้สาํเรจ็รปู 
 10. ประมลูทาง Internet เช่น Ebay เพือ่เพิม่โอกาสในการขาย 
 11. ขายชิ้นส่วนเป็นอะไหล่ ในโรงงานอุตสาหกรรมมกัมกีารเปลีย่น รูปแบบชิ้นส่วน
อยู่เป็นประจํา โรงงานบางแห่งต้องการอะไหล่ไว้สําหรบัการซ่อมบํารุง แต่จะต้องทําการหา
ขอ้มลูก่อนวา่ลกูคา้ทีซ่ือ้สนิคา้ตรงกบัอะไหลท่ีเ่รามทีัง้หมดกีร่าย 
 12. จดัเป็นชุด สําหรบัการขายเป็นชุด โดยการจดัให้มสีนิค้าหลายๆ ชนิด เพื่อขาย 
ทาํใหส้ามารถลดสนิคา้ไดค้รัง้ละหลายรายการ 
 13. ใชส้นิคา้คงคลงัเป็นเหมอืนวตัถุดบิ โดยการแยกเป็นชิน้แลว้นําไปเขา้กระบวนการ
ผลติใหม ่หรอืแยกเป็นชิน้ แลว้นําไปใชก้บัการผลติรุน่ปจัจุบนั 
 14. บรจิาคใหก้บัโรงเรยีน หรอืองคก์รการกุศล ซึง่บางประเทศสามารถนําไปใชใ้นการ
ลดหยอ่นภาษไีด ้
 15. ขายเป็นเศษ (Scrap) ขายเป็นเศษ พ่อค้าบางรายยินดีเข้ามาขนเศษเหล่าน้ี
ออกไปใหเ้รา โดยเฉพาะเศษเหลก็ 
 16. Recycle ในทางการเงินอาจดูเหมือนการทิ้งสินค้าและวัตถุดิบ แต่ก็จะได้รบั
ประโยชน์ทางดา้นภาพพจน์ของบรษิทั 
 17. จดัเกบ็วสัดุลา้สมยันอกสถานที ่เป็นการสง่เสรมิใหผู้บ้รหิารรบัรูถ้งึ ตน้ทุนทีส่งูขึน้
ในการเช่าสถานทีจ่ดัเกบ็ 
 18. เก็บรวบรวมไวใ้นที่เดยีวกนั โดยจดัหาพื้นทีว่่างในคลงัแลว้นําไปรวบรวมเกบ็ไว้
จุดเดยีวทัง้หมดแต่ตอ้งทาํบญัชรีายการ และระบุตาํแหน่งใหช้ดัเจน 
 19. ทาํลายทิง้ ทาํใหเ้รว็เพือ่ลดการใชพ้ืน้ทีใ่หเ้รว็ทีส่ดุ 
 
 วธิกีารจดัการสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิ (Educational Assistance Ltd. 2003) 
 1. การขายคนืกลบัผู้จดัส่ง (Reverse Logistics) เป็นการวางแผนกระบวนการไหล
ของวตัถุดบิ ของสนิคา้คงคลงั สนิคา้สาํเรจ็รปู จากจุดทีใ่ชถ้อยกลบัไปถงึยงัผูข้าย 
 2. ขายสนิคา้คงคลงัส่วนเกนิออกไป (Sell Excess Inventory) กระบวนการนําสนิคา้
มาแนะนําใหมน่ัน้ เทา่กบัเป็นการตอ้งใชต้น้ทุนซํ้าอกีครัง้หน่ึง 
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 3. นําสินค้าคงกลบัมาใช้ใหม่ (Recycle Inventory) เป็นกระบวนการ ของการนํา
สนิคา้คงคลงัสว่นเกนิมาแยก เพือ่นํากลบัมาใชใ้หม ่
 4. บริจาค สินค้าคงคลังส่วนเกิน (Donate Inventory) เป็นการให้สินค้าคงคลัง
สว่นเกนิกบัองคก์ารทีไ่มแ่สวงหาผลกําไร 
 5. ทาํลายทิง้ (Waste) เป็นการทาํลายตามผา่นทางช่องทางปกต ิ
 การจดัการสนิคา้คงคลงัส่วนเกนิ หรอืผลติภณัฑ์ทีข่ายไม่ไดม้กัจะอยู่ในพื้นทีท่ี่เหลอื
ของหอ้งเก็บ การตดัสนิใจในการจดัการจงึเป็นสิง่จําเป็นที่ต้องรบีดําเนินการ(John P. Wilson.  
2012) 
 1. การขาย สามารถทาํไดห้ลายวธิเีช่น การขายผา่นผูจ้าํหน่ายสนิคา้ทางอนิเตอรเ์น็ต 
หรอืการ ขายสนิคา้ผา่นตวัแทนจาํหน่ายอสิระ ซึง่สนิคา้จะถกูควบคุม และตกลงเรือ่งราคาก่อนมี
การจดัสง่หลงัจากไดม้กีารตกลงขาย 
 2. ขายผ่านการประมูลเป็นวิธีที่ใช้ได้ง่าย และบ่อยเน่ืองจากเป็นการขายครัง้ละ
ปรมิาณมาก ทาํใหส้ามารถลดจาํนวนสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิไดใ้นระยะเวลาอนัสัน้ 
 3. บริจาค เป็นอีกทางเลือกหน่ึงสําหรับการลดสินค้าคงคลังส่วนเกิน ซึ่งจะได้
ประโยชน์ทางดา้นภาษ ีแต่จาํนวนเงนิทีจ่ะไดค้นืมานัน้น้อยมาก 
 สนิคา้คงคลงัทีอ่งคก์รถอืครองอยูห่ากเกนิระยะเวลา 2 ปีขึน้ไปควรถอืว่าเป็นสนิคา้คง
คลงัส่วนเกิน และควรมีการตรวจสอบสินค้าคงคลงัส่วนเกินทุกๆ 3 เดือน เพื่อให้ทราบถึง
สถานการณ์ของสนิคา้คงคลงั ซึง่สนิคา้คงคลงัสว่นเกนินัน้สามารถใชว้ธิกีารในการจดัการตอ่ไปน้ี
ได ้(QAD Inc. 2001) 
 1. วางแผนในการนํากลบัเขา้สูก่ระบวนการผลติใหม ่
 2. คนืใหก้บัผูผ้ลติเพือ่ทาํการลดหน้ี 
 3. เปิดประมลู 
 4. ขายลดราคา 
 5. บรจิาคใหก้บัองคก์รไมแ่สวงหาผลกาํไร 
 6. นําเขา้สูก่าร Recycle 
 7. ทาํลายทิง้ 
 ทางเลอืกในการจดัการสนิคา้คงคลงัส่วนเกนิ ส่วนใหญ่จะใชว้ธิกีารขายเป็นส่วนใหญ่ 
ซึ่งการขายนัน้ ยงัคงต้องคํานึงถงึ ผลกําไรสูงสุดดว้ย จงึสามารถแบ่งได้ตามระดบัการควบคุม 
ในการขายผ่านช่องทางการจําหน่ายตามระดบัของกําไร ได ้3 ระดบั โดยการลดราคาขายปลกี 
อาศยัช่องทางการขายเดมิที่มอียู่ ซึ่งจะขายออกไปไดห้ลายหลายราคา ทําใหย้งัคงรกัษาระดบั
ของกําไรที่ต้องการไวไ้ด้ โดยแบ่งออกเป็น 3 แบบย่อยๆ ดงัน้ี ซนิเซอร์ พอล (Zinszer, Paul. 
1996) 
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 1. ควบคุมระดบัสงู (High Level of Control) 
  1.1 สนิค้าที่ยงัคงมีความต้องการอยู่ (Grow Demand) การควบคุมสูง กําไรสูง 
เมื่อเปรยีบเทยีบกบัรูปแบบอื่น ตัง้แต่การควบคุมและกําไรยงัคงไม่เปลี่ยนแปลง การลดราคา
แบบน้ีทําให้เกิดการสรา้งความต้องการของสนิคา้ ซึ่งสามารถเพิม่ยอดขายได้จากการขายใน
ชอ่งทางการจาํหน่ายปกตซิึง่ผูผ้ลติสามารถควบคุมได ้
  1.2  การตัง้รา้นลดราคา (Outlet Store) การควบคุมสงู กําไรระดบัปานกลาง เป็น
ทางเลอืกหน่ึงที่โรงงานสามารถยา้ยสนิคา้คงคลงัส่วนเกนิไปได ้ในขณะที่ยงัควบคุมรา้นคา้ได ้
สนิค้าทีมคีุณภาพที่ดี แต่ราคาถูกลง ชนิดของสนิค้าที่ขาย ได้แก่ สนิค้าที่ขายได้น้อย สนิค้า
รปูแบบเก่า ราคาทีข่ายสรา้งความพอใจใหก้บัลกูคา้แต่โรงงานจะไดก้าํไรน้อยลง   
  1.3  การลดราคา(Exceptional Pricing Discounts) การควบคุมสูง กําไรระดบัตํ่า 
ใชร้าคาเป็นแรงจูงใจเช่น การใชคู้ปองลดราคา การลดราคา หรอืแถม โดยเฉพาะในกลุ่มสนิคา้
อุปโภคบรโิภค ซึ่งการซื้อจะต้องมากกว่าระดบั EOQ (Economic Order Quantity) ซึ่งจะทําให้
ลดระดบัสนิคา้คงคลงัส่วนเกนิไดด้สีําหรบัโรงงาน แต่การลดราคาแบบนี้ทําใหก้ําไรลดลงอย่าง
มาก 
 
 2. ควบคุมระดบัปานกลาง (Medium Level of Control) 
  2.1  มุ่งเน้นการขายปรมิาณมาก (Sell Exceptional Quantities) การควบคุมปาน
กลาง กําไรระดบัสงู การขายแบบนี้ยงัคงรกัษากําไรไวไ้ดโ้ดยการขายตามราคาทีก่ําหนดไวแ้ต่
แรก แต่ดว้ยการขายจํานวนที่มากกว่าปกตทิําให้รูไ้ดว้่าเป็นสนิค้าคงคลงัส่วนเกนิ ซึ่งการขาย
แบบน้ีเป็นการขายผ่านช่องทางพเิศษ เช่น รา้นคา้ปลอดภาษ ีหรอืตวัแทนจําหน่ายทีไ่ม่ไดผ้่าน
ทางช่องทางปกต ิตวัแทนจาํหน่ายจะไดร้บัอนุญาต ใหเ้ขา้ถงึสนิคา้ โดยตวัแทนจําหน่ายจะตอ้ง
ยงัคงรกัษาภาพลกัษณ์ของสนิคา้ไว ้ซึง่จะเหน็ไดใ้นกลุ่มสนิคา้ ประเภทน้ําหอม สุรา ยาสบู และ
เครื่องประดบั โดยการซือ้สนิคา้คงคลงัสว่นเกนิและทําการกระจายเขา้สูช่่องทางปกตดิว้ยราคาที่
ตํ่ากว่า ซึง่สนิคา้กลุม่น้ีจะตอ้งทาํใหม้คีวามแตกต่างจากกลุม่ของสนิคา้ทีข่ายตามปกต ิ
  2.2  ช่องทางการจําหน่ายอื่นๆ (Alternate Channels) การควบคุมปานกลาง กําไร
ระดบัปานกลาง ในกรณีน้ีสามารถสรา้งช่องทางการจาํหน่ายใหมข่ึน้ได ้โดยผูผ้ลติยงัคงสามารถ
ควบคุมได้ในระดบัปานกลาง และขายปรมิาณมาก เช่น การขายป ัม้น้ํา ผ่านทางผู้ให้บรกิาร
ตดิตัง้ระบบน้ําสําหรบัที่พกัอาศยั หรอืการขายผ่านศูนยจ์ําหน่ายสนิคา้ที่ใช้ในบา้น ซึ่งจะทําให้
กาํไรลดลงสว่นหน่ึง แต่กส็ามารถควบคุมผูจ้าํหน่ายไดใ้นระดบัหน่ึง  
  2.3  ศูนย์ลดราคา (Outlet Centers) การควบคุมปานกลาง กําไรระดบัตํ่า หลาย
อุตสาหกรรมมศีูนย์ลดราคาเป็นของตวัเอง เพื่อรองรบัการลดสนิคา้คงคลงัส่วนเกนิ เช่น กลุ่ม
บนัเทงิ แผน่ซดี ีทีม่คีวามตอ้งการต่ํา กลุ่มเสือ้ผา้ ซึง่วธิน้ีีทาํกําไรไดน้้อยแต่สามารถลดสนิคา้คง
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คลงัส่วนเกินได้มาก กําไรจะลดลงเมื่อขายผ่านช่องทางน้ี แต่ที่สําคญักว่าคือผู้ผลิตสามารถ
ควบคุมผูข้ายได ้ 
 
 3. ควบคุมระดบัตํ่า (Low Level of Control) เป็นการขายผ่านช่องทางพเิศษต่างๆ
โดยมุง่เน้นไปทีก่ารลดสนิคา้คงคลงัใหไ้ดม้ากทีส่ดุ 
  3.1 แต่งตัง้ตวัแทนจาํหน่าย (Designated Diverter) การควบคุมตํ่า กาํไรระดบัสงู 
การจดัการสนิคา้คงคลงัส่วนเกนิของสนิคา้อุปโภคบรโิภค ค่อนขา้งทําไดย้ากเน่ืองจากความไม่
แน่นอนของการพยากรณ์ความตอ้งการของลูกคา้ การแต่งตัง้ตวัแทนจาํหน่ายโดยช่องทางอื่นๆ 
ตวัแทนจําหน่ายตอ้งสามารถทําใหส้นิคา้แตกต่างกนัระหว่างสนิคา้เก่า กบัสนิคา้ใหม่ เพราะถา้
กลุ่มลูกคา้สามารถตรวจพบความแตกต่างนัน้ จะทําใหก้ลุ่มลูกคา้ไปซื้อสนิคา้ในกลุ่มทีร่าคาถูก
กว่า ทาํใหส้นิคา้ใหมข่ายไมไ่ด ้
  3.2 ศูนย์กระจายสนิค้าขนาดใหญ่ (Super Distributors) การควบคุมตํ่า กําไร
ระดบัปานกลาง ปกติศูนย์กระจายสนิค้าส่วนใหญ่จะได้รบัสทิธิพิเศษ ในเขตพื้นที่ที่มคีวาม
รบัผดิชอบ สามารถเขา้ถงึสนิคา้สว่นเกนิได ้และดว้ยการทีเ่ป็นศูนยก์ระจายสนิคา้ขนาดใหญ่ทํา
ให้สามารถขายสนิค้าได้ในราคาที่ตํ่ากว่า ช่องทางจําหน่ายปกติ ในขณะที่เป็นสนิคา้ประเภท
เดยีวกนั 
  3.3 ขายแบบกอง (Dump Product) การควบคุมตํ่า กําไรระดบัตํ่า เป็นสถานการณ์  
ทีย่ากลาํบาก เน่ืองจากถูกจาํกดัดว้ยความตอ้งการ ซึง่จะตอ้งขายผา่นช่องทางอื่น โดยหวงัว่าจะ
ไม่ส่งผลกระทบทางลบ ต่อสนิคา้คงคลงัส่วนเกนิ ซึ่งผูจ้ดัการตอ้งเลอืกระหว่างการควบคุมหรอื
กาํไร 
 
ตารางที ่3 ทางเลอืกสาํหรบัขายสนิคา้ในชอ่งทางต่างๆ 9 ชอ่งทาง 
 Level of Control 

High Medium Low 

Traditional  
Profits 

Same 1. Grow Traditional 4. Sell Exceptional 7. Designated Diverter 

Lower 
2. Outlet Stores 5. Sell to Alternate 

Channels 
8. Super Distributors 

Lowest 
3. Exceptional 
Discounts 

6. Outlet Centers 9. Dump Products 

 
         ที่ ม า  : Zinszer, Paul.  (1996).  Supply Chain Stragegies for Managing Excess 
Inventories.   Online. 
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กระบวนการวางแผนการขายและปฏิบติัการ (Sales and Operations Planning) S&OP 
 เป็นกระบวนการ การจดัการธุรกิจที่ไดพ้ฒันาขึน้ ในปี ค.ศ. 1980 (พ.ศ.2523) โดย 
Oliver Wight ซึง่ทมีผูบ้รหิารสามารถทีจ่ะเน้นการจดัแนวและการประสานในการทาํงานทัง้หมด
ขององคก์รไดอ้ยา่งต่อเน่ืองวตัถุประสงคข์องกระบวนการวางแผนการขายและปฏบิตักิาร S&OP 
คอืเพื่อให้บรรลุสมดุลที่ดีที่สุดระหว่างอุปสงค์และอุปทาน การปรบักระบวนการวางแผน ให้
ความคล่องตวั จะส่งผลใหอ้งคก์รทีด่ขี ึน้ วธิกีารทํางานร่วมกนัน้ีจะช่วยจดัเรยีงกระบวนการขาย
และปฏิบัติการไปในทิศทางเดียวกัน และทําให้ม ัน่ใจว่าความต้องการของตลาดได้รบัการ
ตอบสนองในทีส่ดุ (กฤษฎ์ ฉนัทจริพร. 2556) 
 การวางแผนการขายและการปฏิบตัิการ S&OP เป็นกระบวนการทางธุรกิจที่ควบคุม   
ดแูลโดยผูบ้รหิารระดบัสงู เพื่อใหม้ ัน่ใจว่าวตัถุประสงคข์องการผลติและบรกิารเป็นไปในทศิทาง
เดียวกนั มีประสทิธิผลและมีกําไรสูงสุด ซึ่งทุกหน่วยงานจะต้องมแีผนธุรกิจเดียวกนั ทําให้
สามารถปรบัปรุงงานดา้นการสื่อสาร การทํางานเป็นทมี และความโปรงใสในการทาํงาน ทําให้
ความสงสยั ความคลุมเครอืถูกขจดัออกไป (วราภรณ์ หตัถก.ี 2554) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

รปูที ่4 ความสมัพนัธข์องกระบวนการ S&OP 
 
 ประสทิธภิาพของความสมดุลระหว่างอุปสงค ์และอุปทาน ตอ้งอาศยัการตดัสนิใจ ใน 
3 ระดบั คอื ระดบักลยุทธ์ ระดบัปฏบิตักิาร ระดบัการส่งผ่านขอ้มูล โดยขอ้มูลที่ใชใ้นการตดัสนิใจ  
ในแต่ละระดบั ตอ้งโปรงใส่ สามารถทีจ่ะสนับสนุนการตดัสนิใจได ้(The Boston Consulting Group. 
2011) 
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รปูที ่5 ความสมัพนัธก์ารตดัสนิใจของ 3 ระดบัในองคก์ร โดยใหส้อดคลอ้งระหว่างเป้าหมายและ
วตัถุประสงคข์องธุรกจิ 

 
 เพื่อใหอ้งคก์รนําขอ้มลูทีม่ใีหผู้บ้รหิารตดัสนิใจเพือ่ประโยชน์สงูสุดโดยจะตอ้งตดัสนิใจ
ให้สอดคล้องทัง้ฝ ัง่อุปสงค์ (Demand) และอุปทาน (Supply) โดยแบ่งระดบัการตดัสนิใจ ในระดบั  
กลยุทธ ์ระดบัการปฏบิตักิาร และระดบัของการสือ่สารขอ้มลู 
 
ระบบวางแผนทรพัยากรวิสาหกิจ (Enterprise Resource Planning; ERP) 
 ระบบวางแผนทรพัยากรวสิาหกจิ (Enterprise Resource Planning; ERP) คอื ศูนยก์ลาง
การรวบรวมข้อมูล (Centralized) โดยการรวบรวมขอ้มูลจากหลายหน่วยงานในองค์กร และ
นํามาประมวลผลโดยใช้คอมพิวเตอร์ซึ่งถูกออกแบบมาให้เหมาะสมกบัแต่ละองค์กร เพื่อให้
ผู้บริหารได้ใช้ข้อมูลในการตัดสินใจและวางแผนกลยุทธ์ ด้วยข้อมูลที่ดีที่สุดสําหรบัองค์กร 
(David Olson. 2009) 
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รปูที ่6 รปูแบบความสมัพนัธก์ารทาํงานของระบบวางแผนทรพัยากรวสิาหกจิ 
 
 ทีม่า : วรีภทัร ์ตนัตเิวทยากร.  (2552).  การติดตัง้ระบบการวางแผนทรพัยากรทาง
ธรุกิจขององคก์รโดยรวม (Enterprise Resource Planning; ERP).  หน้า 78-81. 
 
 จากรูปที่ 6 แสดงใหเ้หน็ความสมัพนัธ์ของระบบวางแผนทรพัยากรวสิาหกจิ(Enterprise 
Resource Planning; ERP) ซึ่งทําให้เห็นการทํางานของระบบ ERP กับหน่วยงาน การเงนิ 
(Finance), บรหิารโครงการ (Project Management), โรงงาน (Manufacturing), บรหิารห่วงโซ
อุปทาน (Supply Chain), การบรกิาร (Service Management), การขายและการตลาด (Sales 
and Marketing), ทรพัยากรบุคคล (Human Resources) โดยระบบ ERP จะดงึขอ้มูลที่สําคญั
และจําเป็นต่อการตดัสนิใจ มาทําการประมวลผลตามเงื่อนไขหรอืขอ้กําหนดขององค์กรและ
สรุปผลให้ผู้บริหารก่อนทําการตดัสนิใจเรื่องใดเรื่องหน่ึง ซึ่งระบบ ERP น้ีจะช่วยทําให้การ
ตดัสนิใจของผูบ้รหิารมโีอกาสผดิพลาดน้อยลง ถงึแมว้่าการนําระบบ ERP เขา้มาใชใ้นองคก์รจะ
เป็นทางเลอืกหน่ึงในการนําระบบปฏบิตักิารมาใชใ้นการแก้ไขปญัหา แต่เนื่องจากราคาที่ค่อน 
ขา้งสงู และมกัจะประสบปญัหาการต่อตา้นจากพนกังานเน่ืองจากจะตอ้งเปลีย่นแปลงการทาํงาน 
โดยเฉพาะเมื่อต้องเรยีนรู้ระบบปฏิบตัิการใหม่ จึงจําเป็นต้องทําการศึกษาและเตรยีมความ
พรอ้มขององคก์รใหอ้ยูใ่นสภาวะเหมาะสมก่อนการดาํเนินการนําระบบ ERP เขา้มาใชจ้รงิ 
 
งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 ในอดตีการมสีนิคา้คงคลงัจํานวนมากถอืเป็นขอ้ไดเ้ปรยีบ แต่เมื่อมกีารเปลีย่นแปลง
กลยุทธ์การบรหิารจดัการสนิคา้คงคลงั ทําใหเ้ป็นตน้ทุนวตัถุดบิทีต่อ้งถอืครองไวถ้งึ 20%-40% 
ทาํใหห้ลายองคก์รพยายามหาวธิกีารลดสนิคา้คงคลงัลง ซึง่การกาํหนดสนิคา้คงคลงัสว่นเกนินัน้
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ไม่สามารถทําไดง้่ายเน่ืองจากแต่ละองค์กรจะมกีารกําหนดสนิคา้คงคลงัส่วนเกนิทีแ่ตกต่างกนั
ออกไปโดย โรมานอฟ อเลก็ซานเดอร ์(Romanov, Alexander. 2013) 
 สินค้าคงคลงัหรือสินค้าคงเหลือ (Inventory) เป็นสิ่งที่จําเป็นสําหรบัธุรกิจเพราะ
จดัเป็นสนิทรพัย์หมุนเวยีนรายการหน่ึงซึ่งธุรกิจพงึมไีว้เพื่อให้การผลติหรอืการขายสามารถ
ดาํเนินไปไดอ้ยา่งราบรื่นการมสีนิคา้คงคลงัมากเกนิไปอาจเป็นปญัหากบัธุรกจิทัง้ในเรื่องตน้ทุน
การเก็บรกัษาที่สูงสนิคา้เสื่อมสภาพหมดอายุล้าสมยัถูกขโมยหรอืสูญหายนอกจากน้ียงัทําให้
สญูเสยีโอกาสในการนําเงนิทีจ่มอยูก่บัสนิคา้คงคลงัน้ีไปหาประโยชน์ในดา้นอื่นๆ (คูม่อืนกัเรยีน. 
2558) 
 การควบคุมสนิค้าส่วนเกิน ในบางครัง้กิจการอาจมสีนิค้าที่เกินความต้องการ หรอื
สนิคา้ทีใ่ชไ้ม่ได ้หรอืสนิคา้ทีเ่ลกิใชแ้ลว้ เน่ืองจากการเปลีย่นแปลงกระบวนการผลติ หรอืสนิคา้
ขายไม่ออก ในกรณีเช่นน้ีจะต้องตรวจสอบการขาย การผลติและการบนัทกึบญัชเีพื่อกําหนด
ปรมิาณสนิคา้ลา้สมยั หรอืสนิคา้ส่วนเกนิและจดัทํารายงานพรอ้มทัง้คําแนะนําแก่ผูบ้รหิารหรอื
หาทางป้องกนัไมใ่หเ้กดิผลเสยีหาย (ภมรสา ทรพัยเ์พญ็ภพ. 2551) 
 การศกึษาปญัหาการจดัการสนิค้าคงคลงัประเภทอะไหล่แท้ของบรษิัทสยามนิสสนั
เชยีงใหม่ผลการศกึษาเรือ่งปญัหาการจดัการสนิคา้คงคลงัประเภทอะไหล่แทข้องบรษิทัสยามนิสสนั
เชียงใหม่จากดัพบว่าสนิค้าไม่เคลื่อนไหว (Dead stock) มาจากสาเหตุสําคญั 2 ประการ คอื 
เกดิผดิพลาดในการสัง่ซือ้อะไหลแ่ละลกูคา้มกีารสัง่ซือ้แลว้ไมม่ารบัอะไหล ่(ปกรณ์ นพรตัน์ไกรลาศ.  
2554) 
 การม ีInventory เป็นจํานวนมากนัน้ทําใหอ้งค์กรเสีย่งต่อการแบกรบักบัภาวะ Dead 
Stock คอื ถา้เป็นวตัถุดบิกจ็ะเป็นวตัถุดบิทีไ่ม่สามารถนําเอามาผลติไดอ้กี เน่ืองจากผลติภณัฑ์
ทีต่อ้งใช้วตัถุดบิน้ีนัน้ไดเ้ลกิผลติไปแลว้ เสีย่งต่อการหมดอายุ หรอืชํารุดในระหว่างการจดัเกบ็
อกีดว้ย สาํหรบัสต๊อกผลติภณัฑห์ากมมีากเกนิไป หรอืหากองคก์รจะมกีารเปลีย่นรุ่นผลติภณัฑ์
กจ็ะทาํไดย้ากเพราะยงัตอ้งทยอยขายผลติภณัฑร์ุน่เก่าทีเ่กบ็ไวใ้หห้มดก่อนกําไรขาดทุน สต๊อก
สนิคา้ทีย่งัขายไม่ออกสต๊อกวตัถุดบิทีซ่ือ้มาแต่ยงัไม่ไดใ้ชน้ัน้ ยงัไม่สามารถบนัทกึเป็นตน้ทุนได ้
ดงันัน้ งบกําไรที่ขาดทุนที่แสดงออกมานัน้จงึไม่ได้สะทอ้นถงึกระแสเงนิสดที่เป็นบวก ซึ่งหาก
พจิารณางบกระแสเงนิสดแลว้ องคก์รอาจจะมคีวามเสีย่งต่อปญัหากระแสเงนิสดตดิลบ หรอืขาด
มอืได้ ที่สําคญัที่สุดมูลค่าสต๊อกสนิคา้หรอืมูลค่าสต๊อกวตัถุดบิที่บนัทกึไว้ในบญัชอีาจจะมกีาร
ดอ้ยค่าลงได ้หากเป็น Dead Stock หรอืเป็นสต๊อกที่เคลื่อนไหวชา้ หรอืผลติภณัฑ์ขายไม่ค่อย
ได้ทําให้วตัถุดิบไม่ค่อยได้ใช้ สิง่เหล่าน้ีล้วนเป็นตวับ่อนทําลายองค์กรทัง้สิ้น(วโิรจน์ ลกัขณา
อดศิร. 2552) 
 การจดัซื้อสนิคา้คงคลงัมาให้ตรงกบัความต้องการ ปรมิาณเพยีงพอ ราคาเหมาะสม 
ทนัเวลา จะทําใหก้ารจดัการสนิคา้คงคลงัมปีระสทิธภิาพจะสง่ผลต่อระดบัการลงทุนในสนิคา้คง
คลงัตํ่าทีส่ดุ และตน้ทุนการผลติจะตํ่าลงดว้ย (กติตกิร ขจร. 2556) 
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 การจดัเกบ็สนิคา้คงคลงั ไวใ้นปรมิาณทีม่ากเพื่อไม่ใหเ้กดิการขาดแคลนสนิคา้ จะทํา
ใหบ้รษิทัตอ้งเสยีค่าใชจ้่ายมลูค่ามหาศาลเพื่อถอืครองสนิคา้คงคลงันัน้ไว ้การบรหิารจดัการทีด่ี
จะทําใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้สงูสดุดว้ยตน้ทุนทีต่ํ่าทีสุ่ด (มาล ียามาโมโท. 
2552) 
 การศกึษาปญัหาและอุปสรรคของการจดัการสนิคา้คงคลงั พบปญัหาดา้นการควบคุม
สนิคา้คงคลงั เกีย่วกบัคา่ใชจ้า่ยในการรบัสนิคา้ การสง่มอบและกระจายสนิคา้ ซึง่ปญัหาดงักลา่ว
สง่ผลกระทบต่อความไม่แน่นอนของระดบัสนิคา้คงคลงั ทําใหต้อ้งเกบ็สนิคา้คงคลงัเพิม่มากขึน้
เพือ่รองรบัความไมแ่น่นอนดงักลา่ว (กมลชนก เขยีวแกว้; และจตุพร สงัขวรรณ. 2555) 
 ในอดตีคลงัวตัถุดบิมหีน้าที่หลกัเพยีงแค่เป็นที่จดัเก็บวตัถุดบิที่ทําการสัง่ซื้อเขา้มา
เท่านัน้ แต่ปจัจุบนัทุกองคก์รประสบปญัหาตน้ทุน การลดวตัถุดบิเทา่กบัการลดตน้ทุนอยา่งหน่ึง
ทําให้องค์กรต่างๆหนัมาให้ความสําคญักบัปรมิาณสนิคา้คงคลงัที่ถือครองเพื่อทําให้องค์กรมี
กระแสเงนิสดทีค่ลอ่งตวั (นุชจร ีศรชียัพฤกษ์. 2554) 
 



บทท่ี  3 
วิธีการดาํเนินงานสารนิพนธ ์

 
 ในการศกึษาครัง้น้ี ผูศ้กึษาไดด้าํเนินการตามขัน้ตอนดงัน้ี 
 1. การกาํหนดประชากรและกลุม่ตวัอยา่ง 
 2. ขัน้ตอนวธิวีจิยั  
 3. เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั 
 4. การเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
 5. การวเิคราะหข์อ้มลู 
 
การกาํหนดประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
 จากผงัองค์กรหน่วยงานควบคุมการผลติ (Production Control) ประกอบดว้ยหน่วยงาน
สนับสนุนหลกัสองฝ่ายหลกัได้แก่ ฝ่ายแรกวางแผนการผลติ และฝ่ายจดัการชิ้นส่วน (Production 
Planning and Part Arrangement) ซึ่ งฝ่ าย จัด ก ารชิ้ น ส่ วน  (Part Arrangement) จะ เป็ น
หน่วยงานแรกทีก่ําหนดว่าชิ้นสว่นใด จะตอ้งใชก้บัผลติภณัฑท์ีก่ําหนดไวห้รอืเรยีกอกีอยา่งหน่ึง
วา่ Bill Of Material (BOM) ซึง่จะเป็นตวักําหนดรายการชิน้สว่นทีต่อ้งใชใ้นการผลติ ซึง่ฝา่ยวาง
แผนการผลติ (Production Planning) ใสข่อ้มลูปรมิาณทีต่อ้งการผลติของแต่ละผลติภณัฑต์ามที่
ฝา่ยขายไดแ้จง้มา หลงัจากนัน้ระบบการผลติจะทําการคํานวณ ความตอ้งการ (Production Requirement) 
ออกมาในระดบัของชิ้นส่วนทีจ่ะตอ้งใชส้าํหรบัการผลติในแต่ละรอบการผลติ และสง่ผลต่อไปยงั
ฝา่ยทีส่องคอื ฝา่ยควบคุมชิน้สว่น (Part Control) ซึง่เมื่อไดร้บัคาํส ัง่ในการใชช้ิน้สว่นแลว้กจ็ะทาํ
การออกคําสัง่ซื้อไปยงัต่างประเทศ และภายในประเทศเพื่อใหไ้ดช้ิ้นส่วนมาสําหรบัการผลติให้
ทนัเวลา และเพยีงพอไมข่าดสายการผลติ (Short Line) 
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รปูที ่7 แผนผงัหน่วยงานของผูใ้หส้มัภาษณ์ (Organization Chart) 
 
 การศกึษาในครัง้น้ีผูศ้กึษาเลอืกผูใ้หข้อ้มลูสาํคญั (Key Informants) และกลุ่มตวัอยา่ง
โดยการใช้การสุ่มแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเลือก ผู้จ ัดการทัว่ไป (General 
Manager) ของหน่วยงานควบคุมชิ้นส่วน (Part Control) เน่ืองจากได้รบัผลกระทบจากการ
เปลี่ยนแปลงคําสัง่ซื้อกะทนัหนัจากฝ่ายขาย เมื่อได้รบัคําสัง่ผลติ (Production Requirement) 
และทําการสัง่ซื้อชิ้นส่วนเขา้มาแลว้โดยเฉพาะชิ้นส่วนจากต่างประเทศที่มรีะยะเวลานํา (Lead 
Time)  ประมาณ 2-3 เดือน แต่เมื่อลูกค้าลดปริมาณคําสัง่ซื้อลงทําให้ชิ้นส่วนที่นําเข้าจาก
ต่างประเทศกลายเป็นสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิเมื่อระยะเวลาผา่นไป ทาํใหต้อ้งหาวธิใีนการควบคุม
และจดัการสนิคา้คงคลงัทีเ่กดิขึน้ซึง่ถอืว่าเป็นผูท้ีไ่ดร้บัผลกระทบจากการเปลีย่นแปลงคําสัง่ซื้อ
โดยตรง ทาํใหม้คีวามเขา้ใจถงึปญัหาสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิเป็นอยา่งด ี
 
ขัน้ตอนวิธีวิจยั 
 เริม่ดําเนินการศกึษาจากการสบืคน้หนังสอื งานวจิยั วรรณกรรม สิง่พมิพ์ และทาง
อนิเตอรเ์น็ท เพือ่ทาํการสรปุเน้ือหาทีเ่กีย่วขอ้งกบัหวัขอ้วจิยัปญัหาการเกดิสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิ 
และวธิกีารจดัการสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิ เพือ่นํามากาํหนดหวัขอ้คาํถามสาํหรบัการสมัภาษณ์ 
 1. การนดัหมาย โดยทาํการนัดหมายผูใ้หส้มัภาษณ์ล่วงหน้า เน่ืองจากผูใ้หส้มัภาษณ์
เป็นผูบ้รหิารระดบัสงูซึง่มเีวลาใหส้มัภาษณ์จาํกดั จงึจาํเป็นตอ้งทาํการนดัหมายก่อนเพือ่หาเวลา
ทีเ่หมาะสมในการใหส้มัภาษณ์ 
 2. จดบนัทกึหวัขอ้ประเดน็ทีส่าํคญั เมื่อทําการสมัภาษณ์ เพื่อนํามาทบทวนในการวเิคราะห์
ขอ้มูลทัง้ในประเด็นที่เห็นด้วยและไม่เห็นด้วยกบัหวัข้อคําถามที่ได้ทําการสมัภาษณ์ไป และ
สรุปผลเกีย่วกบังานวจิยัทีไ่ดศ้กึษามาเพือ่นําเสนอแนวทางแกไ้ขต่อไป 
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 3. การตรวจสอบคุณภาพของขอ้มูล ระหว่างการสมัภาษณ์ในบางหวัขอ้คําถามผูใ้ห้
สมัภาษณ์อาจไมเ่ขา้ใจคาํถามหรอืไม่เหน็ดว้ย ผูส้มัภาษณ์สามารถใหข้อ้มลูเพิม่เตมิหรอือธบิาย
รายละเอยีดในหวัขอ้คาํถาม เพือ่ใหเ้กดิความเขา้ใจตรงกนั 
 4. การยุตกิารสมัภาษณ์ ถงึแมว้่าบางหวัขอ้คําถามผูส้มัภาษณ์ไม่สามารถใหค้ําตอบ
ไดเ้น่ืองจากไม่แน่ใจในขอ้มลูทีม่แีละตอ้งใชเ้วลาตรวจสอบขอ้เทจ็จรงิซึง่อาจส่งผลต่อหน่วยงาน
ทีเ่กีย่วขอ้ง แต่เนื่องจากเวลาทีผู่ใ้หส้มัภาษณ์มจีาํกดัเพยีง 1 ชัว่โมง จงึจาํเป็นตอ้งยุตกิารสมัภาษณ์
ไวเ้พยีงเทา่น้ี 
 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 
 เครื่องมอืที่ใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล คอื การสมัภาษณ์ (Interview) เป็นการรวบ 
รวมข้อมูลโดยการใช้แบบสมัภาษณ์ และจดบันทึกในหัวข้อที่สําคญัหรือมีความเห็นที่ไม่
สอดคลอ้งกบัหวัขอ้คําถามเพื่อใหท้ราบถงึสาเหตุการเกดิสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิ และการจดัการ
สนิคา้คงคลงัสว่นเกนิ  
 ตอนที ่1 สมัภาษณ์ถงึสาเหตุการเกดิสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิ 
 ตอนที ่2 สมัภาษณ์ถงึวธิกีารจดัการสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิ  
 ตอนที ่3 ขอ้เสนอแนะอื่นๆทีเ่กีย่วขอ้งกบัสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิ 
 
 1. การสรา้งแบบสอบถามทีใ่ชใ้นการสมัภาษณ์ 
  การสมัภาษณ์ในการศึกษาครัง้น้ีผู้ศึกษาได้ดําเนินการสร้างแบบสมัภาษณ์จาก
การศกึษาทฤษฎแีละวรรณกรรมทีเ่กีย่วขอ้งมากําหนดเป็นหวัขอ้คาํถามในการสมัภาษณ์โดยจะ
ใชส้าเหตุของการเกดิสนิคา้คงคลงัส่วนเกนิ และวธิกีารจดัการสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิ เป็นหวัขอ้
คําถามในการสมัภาษณ์เพื่อเก็บรวบรวมขอ้มูลซึ่งการสมัภาษณ์น้ีผู้ถูกสมัภาษณ์สามารถให้
ขอ้มลูทีแ่ตกต่างกบัผูศ้กึษาได ้ซึง่จะเป็นประโยชน์ในการคน้หาสาเหตุของการเกดิสนิคา้คงคลงั
และวธิกีารจดัการสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิต่อไป แบบสมัภาษณ์ทีไ่ด ้อยูใ่นภาคผนวก ข. 
 
ตารางที่ 4 สาเหตุการเกดิสนิคา้คงคลงัส่วนเกนิ ซึ่งจะใชเ้ป็นหวัขอ้คําถามในการสมัภาษณ์ถงึ

สาเหตุการเกดิสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิ 
หน่วยงาน สาเหตุการเกิดสินค้าคงคลงัส่วนเกิน 

David 
J.Piasecld 

Ugur 
Erdemir 

Terence T. 
Burton 

Silver& 
Willoughby 

Eric G. 
Chealek 

Dr.Tony 
Wild 

เรือเอก 
สุชาติ 

Greener 

ผูบ้รหิาร 
หลกีเลีย่งการตรวจสอบสาเหตุ         
ไมม่นีโยบายทีช่ดัเจน         
ขาดความเขา้ใจเรื่องสนิคา้คงคลงั         

ขาย 

การขายสนิคา้ไมต่ามแผนการขาย         
ยอดขายลดลงกะทนัหนั         
ลกูคา้ยกเลกิคาํสัง่ซือ้         
ลกูคา้สัง่สนิคา้เฉพาะจาํนวนมาก         
ราคาขายสงู         
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ตารางที่ 4 สาเหตุการเกดิสนิคา้คงคลงัส่วนเกนิ ซึ่งจะใชเ้ป็นหวัขอ้คําถามในการสมัภาษณ์ถงึ
สาเหตุการเกดิสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิ (ต่อ) 

หน่วยงาน สาเหตุการเกิดสินค้าคงคลงัส่วนเกิน 
David 

J.Piasecld 
Ugur 

Erdemir 
Terence T. 

Burton 
Silver& 

Willoughby 
Eric G. 

Chealek 
Dr.Tony 

Wild 
เรือเอก 
สุชาติ 

Greener 

วางแผน 
การผลติ 

สัง่วตัถุดบิเพิม่เน่ืองจากกลวัสายการผลติหยุด         
การวางแผนการผลติไมบู่รณาการ         
วางแผนความตอ้งการล่วงหน้าไมแ่ม่นยาํ         
ระยะเวลาในการผลติจนถงึจดัสง่ยาวเกนิไป         

จดัซือ้ 
สง่คาํสัง่ซือ้ผดิพลาด         
ซือ้จาํนวนมากเนื่องจากไดล้ดราคา         

วศิวกร/ผลติ 

ลกูคา้คนืสนิคา้ทีไ่มไ่ดค้ณุภาพ         
มสีนิคา้ใหเ้ลอืกมากเกนิความจาํเป็น         
ผลติมากเกนิไป         
การออกแบบผลติภณัฑ ์         

คลงัสนิคา้ 
นบัจาํนวนสนิคา้คงคลงัผดิ         
ขอ้มลูสนิคา้คงคลงัผดิพลาด         

ระบบ 
ปฏบิตักิาร 

ระบบการสัง่ซื้อไมส่ามารถตอบสนองไดท้นักบั 
ยอดขายทีล่ดลง         

คูแ่ขง่ แนะนําผลติภณัฑใ์หม ่         

 
ตารางที่ 5 วธิีการจดัการสนิค้าคงคลงัส่วนเกินซึ่งจะใช้เป็นหวัขอ้คําถามในการสมัภาษณ์ถึง

วธิกีารจดัการสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิ 

การจดัการสินค้าคงคลงัส่วนเกิน Jack Kuchta 
Educational 

Assistance Ltd. 
John P. Wilson QAD. Inc. 

ขายคนืผูจ้ดัสง่     
นํากลบัไปขายใหม ่     
ขายลดราคาใหก้ลบัลกูคา้ทีใ่ชอ้ยูแ่ลว้     
สง่ออก     
ขายลดราคาใหก้บัพนกังาน     
เปิดขายหน้าโรงงาน     
ขายลดราคา     
เปิดประมลู     
ขายเป็นอะไหลใ่หก้บัโรงงานอุตสาหกรรม     
จดัขายเป็นชุด     
ขายเป็นเศษ (Scrap)     
คนืใหก้บัผูผ้ลติเพือ่ลดหนี้     
แปรสภาพเพือ่นําเขา้สูก่ระบวนการผลติใหม ่     
แยกชิน้ส่วนและนํากลบัไปผลติใหม ่     
บรจิาค     
Recycle     
เชา่สถานทีจ่ดัเกบ็นอกสถานที ่     
จดัเกบ็รวบรวมไวใ้นพืน้ทีเ่ฉพาะ     
ทาํลายทิง้     

 
 



 

 

32 

 2. ผู้ศึกษานําแบบสมัภาษณ์ ให้ผู้เชี่ยวชาญในเรื่องการจดัการสนิค้าคงคลงั 5 คน 
ตรวจสอบ 
  โดยใช้การคํานวณดัชนีความสอดคล้อง (IOC : Index of Item Objective Congruence)    
นําแบบสมัภาษณ์เสนออาจารยท์ี่ปรกึษา เพื่อพจิารณาใหข้อ้เสนอแนะ และแก้ไขปรบัปรุงการ
เก็บรวบรวมขอ้มูลการสมัภาษณ์ โดยนําหวัขอ้คําถามที่ไดท้ําการสรา้งขึน้เพื่อใชใ้นการสมัภาษณ์ 
เพื่อใหท้ราบถงึสาเหตุการ และการจดัการ สนิคา้คงคลงัส่วนเกนิ เพื่อนํามาวเิคราะหต่์อไป ซึ่ง
ผลของ IOC และขอ้มลูของผูเ้ชีย่วชาญอยูใ่นภาคผนวก ก. 
 
การเกบ็รวบรวมข้อมลู 
 การศกึษาครัง้น้ีเป็นการวจิยัเชงิคุณภาพ (Qualitative Research) โดยทําการศกึษา
จากปรญิญานิพนธ์วทิยานิพนธ์เอกสารงานวจิยัตําราและเอกสารทางวชิาการต่างๆ ทีเ่กี่ยวขอ้ง
กบัสนิคา้คงคลงัส่วนเกนิ สาเหตุการเกินสนิคา้คงคลงัส่วนเกิน และวธิกีารจดัการสนิคา้คงคลงั
สว่นเกนิ จากแหล่งขอ้มลูหอ้งสมุดและการสบืคน้ขอ้มลูทางอนิเตอรเ์น็ตเพือ่รวบรว่มประเดน็และ
สาเหตุสาํคญัทีท่าํใหเ้กดิสนิคา้คงคลงัส่วนเกนิ และการจดัการปญัหาสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิ เมื่อ
สรุปประเดน็สําคญัไดแ้ลว้จงึนําประเดน็สําคญัดงักล่าวมาสรา้งเป็นแบบสมัภาษณ์ เพื่อทําการ
สมัภาษณ์เก็บขอ้มูลจากประชากรตวัอย่างซึ่งตวัอย่างที่ใช้ในการศึกษาครัง้น้ี ได้แก่ บุคลากร 
(Key Informants) ที่ทํางานในอุตสาหกรรมยานยนต์ และมปีระสบการณ์เกี่ยวกบัสนิคา้คงคลงั
ส่วนเกิน โดยการอาศยัการเก็บรวบรวมขอ้มูลด้วยการสมัภาษณ์สมัภาษณ์ (Interview) และ
ขอ้มูลที่ได้นํามาวเิคราะห์ทบทวนกบัสาเหตุการเกดิสนิคา้คงคลงัส่วนเกนิทีไ่ดศ้กึษาคน้ควา้มา 
และไดท้ราบถงึการจดัการสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิ 
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เริ่มดําเนินการศึกษา

สืบค้นเอกสารข้อมูล

วิเคราะห์สรุปประเด็น

สร้างแบบสัมภาษณ์

ทําการสัมภาษณ์

วิเคราะห์ข้อมูล

สรุปผล
 

 
รปูที ่8 ขัน้ตอนการเกบ็รวบรวมขอ้มลู ของการศกึษาการจดัการสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิ 

 
การวิเคราะห์ข้อมลู 
 โดยการนําข้อมูลที่ได้จากการสมัภาษณ์ กรณีศึกษาสนิค้าคงคลงัส่วนเกินและการ
จดัการสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิ มาทาํการวเิคราะหค์วามสมัพนัธห์รอืความเชือ่มโยงของสาเหตุการ
เกดิสนิคา้คลงัส่วนเกนิเพื่อนําเสนอแนวทางการแกไ้ขปญัหาการเกดิสนิคา้คงคลงัส่วนเกนิ และ
วธิกีารจดัการสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิทีอ่งคก์รประสบอยูใ่นปจัจุบนั อาจมวีธิกีารหรอืแนวทางอื่นๆ 
ทีอ่งค์กรอาจจะทําไดใ้นอนาคต ทัง้น้ีขึน้อยู่กบันโยบายขององค์กรซึ่งจะมผีลต่อการตดัสนิใจใน
การบรหิารจดัการสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิต่อไป 
 
 
 
 
 



 

 

34 

ข้อมูลจากการสัมภาษณ์

วิเคราะห์ข้อมูล

สาเหตุการเกิด
สินค้าคงคลังส่วนเกิน

วิธีการจัดการ
สินค้าคงคลังส่วนเกิน

สรุปผลและเสนอแนวทางแก้ไข
 

 
รปูที ่9 การวเิคราะหข์อ้มลูของการศกึษาการจดัการสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิ 

 
 
 
 
 
 
 



บทท่ี  4 
บทสรปุ และข้อเสนอแนะ 

 
บทสรปุ 
 การศกึษาในครัง้น้ีเป็นการศกึษาวจิยัเชงิคุณภาพ โดยการศกึษางานวจิยัทีเ่กี่ยวขอ้ง
และไดส้รุปหวัขอ้เป็นสาเหตุการเกดิสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิ รวมไปถงึวธิกีารจดัการสนิคา้คงคลงั
สว่นเกนิ ซึง่จากการสมัภาษณ์ผูใ้หข้อ้มลูสาํคญั (Key Informants) โดยผูจ้ดัการทัว่ไป (General 
Manager) ของหน่วยงานควบคุมชิ้นส่วน (Part Control) ซึ่งคําถามที่ใชท้ําการสมัภาษณ์ไดม้า
จากการประเมนิ IOC แต่เนื่องจากการศึกษาในครัง้น้ีเป็นการศึกษาเชงิคุณภาพ จงึไม่ได้ตดั
คาํถามทีม่คี่า IOC ตํ่าหรอืใชไ้ม่ไดอ้อกจากหวัขอ้คําถามในการสมัภาษณ์เน่ืองจากผูศ้กึษาคาด
ว่าจะไดค้น้พบปญัหาอื่นๆ นอกเหนือจากทีไ่ดศ้กึษามาซึง่ในตารางที ่6 เป็นการสรุปวธิกีารสาํหรบั
การนําคําตอบจากผูส้มัภาษณ์ ทีส่อดคลอ้งและไม่สอดคลอ้งกนั ระหว่างคําถามทีค่่า IOC ทีใ่ช้
เป็นคําถามได้และใช้เป็นคําถามไม่ได้ และจะสรุปสาเหตุการเกิดสนิคา้คงคลงัส่วนเกนิที่สอด 
คลอ้งกนัระหวา่งคาํถามทีใ่ชไ้ดจ้าก IOC และคาํตอบของผูใ้หส้มัภาษณ์ในตารางที ่7 และการจดัการ
สนิคา้คงคลงัสว่นเกนิในตารางที ่8 
 
ตารางที่ 6 วธิกีารสรุปคําตอบจากผูใ้หส้มัภาษณ์ทีเ่หน็ด้วยและไม่เหน็ดว้ยกบัคําถามที่ได้จาก

การทาํ IOC 
ประเมิน IOC คาํตอบผู้ให้สมัภาษณ์ สรปุผล 

ใชไ้ด ้
เหน็ดว้ย ใชเ้ป็นสาเหตุ และการจดัการได ้

ไมเ่หน็ดว้ย 
ใชเ้ป็นสาเหตุ และการจดัการไมไ่ดต้อ้ง
ทาํการศกึษาเพิม่เตมิ 

ใชไ้มไ่ด ้
เหน็ดว้ย ตอ้งทาํการศกึษาเพิม่เตมิ 
ไมเ่หน็ดว้ย ไมใ่ช่สาเหตุและการจดัการ 

 
 จากตารางที ่6 ทาํใหส้รุปไดว้่าสาเหตุการเกดิสนิคา้คงคลงัจากการศกึษา มดีงัต่อไปนี้ 
 
สาเหตกุารเกิดสินค้าคงคลงัส่วนเกินขององคก์รท่ีได้ทาํการศึกษา 
 1. การขายสนิคา้ไมไ่ดต้ามแผนทีว่างไว ้ 
 2. ยอดขายลดลงกะทนัหนั 
 3. วางแผนความตอ้งการลว่งหน้าไมแ่มน่ยาํ 
 4. การออกแบบผลติภณัฑ ์ไมต่รงกบัความตอ้งการของลกูคา้ 



 

 

36 

 5. เจา้หน้าทีค่ลงัสนิคา้นบัจาํนวนสนิคา้คงคลงัผดิ 
 6. ขอ้มลูสนิคา้คงคลงัผดิพลาด 
 7. ระบบการสัง่ซือ้ไมส่ามารถตอบสนองไดท้นักบัยอดขายทีล่ดลง 
 8. คูแ่ขง่แนะนําผลติภณัฑใ์หม ่
 จากการศกึษาพบว่า สาเหตุการเกดิสนิคา้คงคลงัส่วนเกนิ เกดิจากผลติภณัฑ์ทีผ่ลติ
ออกมาจําหน่ายไม่สามารถตอบสนองความต้องการของลูกคา้ได้ ทําใหก้ารขายไม่เป็นไปตาม
แผนที่วางไว้ประกอบกบัสภาวะการแข่งขนัทางการตลาดสูงคู่แข่งนําผลิตภณัฑ์รุ่นใหม่ออกสู่
ตลาดอย่างต่อเน่ือง ส่งผลให้การวางแผนความต้องล่วงหน้าไม่แม่นยํา ทําให้วตัถุดิบที่ต้อง
นําเข้าจากต่างประเทศมปีรมิาณสะสมมากขึ้นในคลงัสนิค้า ระบบที่ทําการสัง่ซื้อไม่สามารถ
ตอบสนองยอดขายที่ลดลงในทนัท ีทําใหก้ารลดสนิคา้คงคลงัลงทําไดย้าก ผลกระทบที่ตามมา 
ทาํใหเ้กดิสนิคา้คงคลงัคงเหลอืและกลายเป็นสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิ เน่ืองจากระบบปฏบิตักิารไม่
สามารถเปลีย่นแปลงตามความตอ้งการของฝา่ยขายไดท้นัท ีเน่ืองจากการวางแผนการผลติเมื่อ
ไดร้บัคําสัง่ผลติจากฝ่ายขาย โดยผ่านทางการประชุม (Sales Flow) เป็นการประชุมรายเดอืน
ระหว่างฝ่ายขาย (Marketing and Sales) และฝ่ายวางแผนการผลิต (Production Planning) 
เพื่อกําหนดแผนการผลติล่วงหน้าอย่างน้อย 1 เดอืน และการพยากรณ์สูงสุด 5 เดือน เมื่อทํา
การใส่ขอ้มูลคําสัง่ผลิตสนิค้าในระบบควบคุมการผลติ (Production Control System) หรือที่
เรยีกได้ตามทีรู่จ้กัโดยทัว่ไปว่าเป็นระบบ (Material Requirement Planning) MRP ระบบจะทํา
การคํานวณปรมิาณความต้องการวตัถุดบิ และส่งต่อให้หน่วยงานควบคุมวตัถุดบิ (Part Control)   
ไดท้ําการตรวจสอบความถูกตอ้งก่อนออกคําสัง่ซื้อไปยงัต่างประเทศเป็นรายสปัดาห์ (Weekly 
Order) ที่ตอ้งสัง่ซื้อวตัถุดบิล่วงหน้าอย่างน้อย 2-3 เดอืนและผูจ้ดัส่งวตัถุดบิในประเทศ (Local 
Supplier) ได้ทําการเตรยีมความพร้อมในการจดัส่งวตัถุดิบให้ทนัตามเวลาเมื่อวตัถุดบิได้เขา้
มาถงึคลงัสนิคา้แล้ว หรอือยู่ระหว่างการขนส่ง ฝ่ายขายได้ยกเลกิคําสัง่ผลติเน่ืองจากการขาย
ไม่ได้ตามแผนที่กําหนด ส่งผลใหเ้กดิสนิคา้คงคลงัส่วนเกนิมากขึน้เมื่อเวลาผ่านไปทําใหพ้ื้นที่
จดัเกบ็ไม่เพยีงพอ ตอ้งเช่าพืน้ทีก่ารจดัเกบ็สนิคา้คงคลงัภายนอกองคก์รเพิม่ ทําใหก้ารจดัการ
สนิคา้คงคลงัมปีระสทิธภิาพลดลง สง่ผลกระทบโดยรวมกบัระดบัของสนิคา้คงคลงัโดยดรูายละเอยีด
ไดจ้ากตารางที ่7 
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ตารางที ่7 สรุปผลการสมัภาษณ์สาเหตุการเกดิสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิ 

หน่วยงาน 
สาเหตกุารเกิดสินค้าคงคลงั

ส่วนเกิน 
ผูใ้ห้ 

สมัภาษณ์ 
ความเหน็ 

ขาย 

การขายสนิค้าไม่ได้ตามแผนการ
ขาย 

เหน็ดว้ย 
เป็นปญัหาของการวางแผนการขายที่
ผู้บรหิารระดบัสูงกําหนดให้ไว้สูงเกิน
กวา่ความสามารถทีข่ายไดจ้รงิ 

ยอดขายลดลงกะทนัหนั เหน็ดว้ย 

เมื่อปี พ.ศ.2555 หลงัจากหมดระยะ 
เวลานโยบายรถคนัแรกทําใหย้อดขาย
ในปีต่อมาลดลงอย่างกะทันหนัเน่ือง 
จากนโยบายรถหา้มเปลีย่นมอื 5 ปี 

วางแผน 
การผลติ 

วางแผนความตอ้งการลว่งหน้าไม่
แมน่ยาํ 

เหน็ดว้ย 

แต่เป็นต่อเน่ืองจากการขายไม่ได้ตาม
แผน (Forecast) วางแผนยอดขายไว้
สงูเกนิความสามารถจรงิ 

วศิวกร 
การออกแบบผลติภณัฑ์ไม่ตรงกบั
ความตอ้งการของลกูคา้ 

เหน็ดว้ย 
ผลติภณัฑ์ขายไดไ้ม่ดเีท่าทีค่าดการณ์
ไว ้

คลงัสนิคา้ 

นบัจาํนวนสนิคา้คงคลงัผดิ เหน็ดว้ย 
เมื่อจาํนวนทีผ่ดิพลาดทําใหอ้อกคําสัง่
ซือ้ไมถ่กูตอ้ง 

ขอ้มลูสนิคา้คงคลงัผดิพลาด เหน็ดว้ย 
เป็นผลต่อเน่ืองมาจากการนับสนิคา้คง
คลงัผดิพลาด 

ระบบ 
ปฏบิตักิาร 

ระบบการสัง่ซื้อไม่สามารถตอบ 
สนองไดท้นักบัยอดขายทีล่ดลง 

เหน็ดว้ย 
โดยเฉพาะชิ้นส่วนนําเข้าต้องสัง่ซื้อ
ล่วงหน้า 2-3 เดอืน 

คูแ่ขง่ แนะนําผลติภณัฑใ์หม่ เหน็ดว้ย 
คู่แข่งแนะนําสนิค้าใหม่ทําใหย้อดขาย
ลดลง 

 
 จากตารางที ่7 ขอ้มลูทีผู่ใ้หส้มัภาษณ์มคีวามเหน็สอดคลอ้งกบัคําถามซึง่ถอืไดว้่าเป็น
สาเหตุของการเกดิสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิสาํหรบัการศกึษาในครัง้น้ี สว่นคาํถามทีผู่ใ้หส้มัภาษณ์มี
ความเห็นไม่สอดคล้องกันถือว่าไม่ใช่สาเหตุการเกิดสินค้าคงคลงัส่วนเกินขององค์กรที่ได้
ทําการศกึษา แต่เนื่องจาก ค่า IOC ทีไ่ดม้คี่าสงู จงึจาํเป็นตอ้งทําการศกึษาหาขอ้มูลเพิม่เตมิใน
แต่ละหวัขอ้ต่อไป 
 
 สรุปสาเหตุของการเกดิสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิจากการศกึษาในครัง้น้ี  
 1. สาเหตุหลกั เกดิจากการบรหิารจดัการระดบักลยุทธ์ ในการกําหนดเป้าหมายการ
ขายและสนิค้าคงคลงัส่วนเกินไม่เป็นไปในทิศทางเดียวกนั กล่าวคือการเป้าหมายที่ขดัแย้ง
กนัเองระหวา่งหน่วยงานในองคก์รทีม่หีน้าทีจ่ดัการสนิคา้คงคลงักบัหน่วยงานขาย จงึจาํเป็นตอ้ง
ปรบัให้เกดิความสอดคลอ้งกนั เพื่อใหไ้ด้มาซึ่งการจดัการสนิค้าคงคลงัที่มปีระสทิธภิาพสูงสุด 
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ซึ่งพนักงานของแต่ละฝา่ยจะทําหน้าที่ของตน โดยคํานึงถงึเฉพาะผลงานของหน่วยงานตนเอง
เป็นหลกั จากผลการสมัภาษณ์ทีไ่ดแ้สดงใหเ้หน็ว่ากลยุทธ์การบรหิารมุ่งเน้นการขายเป็นหลกั 
โดยไมไ่ดใ้หค้วามสาํคญักบัสนิคา้คงคลงัเท่าทีค่วร ทาํใหส้นิคา้คงคลงัรวมของบรษิทัเพิม่มากขึน้
จนกลายเป็นสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิในทีส่ดุ ดงันัน้จงึควรเปลีย่นแปลงกระบวนการและวธิกีลยุทธ์
การทํางานโดยใหค้วามสําคญัของประโยชน์สูงสุดขององคก์ร ซึ่งการเปลีย่นแปลงจะทําใหเ้หน็
ภาพแบบองค์รวมทัง้องคก์รเพื่อลดความขดัแยง้ในการทํางานของหน่วยงานวางแผนการผลติ 
หน่วยงานทีจ่ดัการสนิคา้คงคลงั และหน่วยงานขายไดต้ัง้เป้าหมายและบรรลุเป้าหมายการสรา้ง
ความพงึพอใจใหก้บัลกูคา้ โดยลดสนิคา้คงคลงัลงใหส้าํเรจ็ไปพรอ้มๆกนั 
 2.  สาเหตุรอง เกดิจากระดบัปฏบิตักิาร คอื ระบบการวางแผนการผลติและระบบการ
ออกคําสัง่ซื้อไม่สามารถตอบสนองความต้องการของฝ่ายขายได ้ในกรณีที่มกีารเปลี่ยนแปลง
คาํสัง่ผลติแบบกะทนัหนั ทําใหค้ําสัง่ซื้อทีอ่อกไปแลว้ไม่สามารถยกเลกิไดท้นัเวลา เมื่อปรมิาณ
สนิคา้คงคลงัเพิม่มากขึน้จนทําให้พื้นที่คลงัสนิคา้เต็ม เจ้าหน้าที่คลงัสนิค้าปฏิบตังิานได้อย่าง
ยากลาํบากในการจดัเกบ็และตรวจสอบจาํนวนสนิคา้คงคลงัไดถ้กูตอ้ง ทาํใหเ้จา้หน้าทีต่รวจสอบ
คาํสัง่ซือ้ขาดขอ้มลูทีถู่กตอ้งทาํใหก้ารออกคาํสัง่ซือ้เกดิความผดิพลาด 
 ในส่วนของหวัขอ้คําถามทีม่ ีIOC ค่าสูงหรอืใหใ้ชไ้ดแ้ต่ผูใ้หส้มัภาษณ์มคีวามคดิเหน็
ไมส่อดคลอ้ง หรอืหวัขอ้คาํถามทีม่ ีIOC คา่ตํ่าหรอืใชไ้มไ่ดแ้ต่ผูใ้หส้มัภาษณ์เหน็ดว้ยกบัประเดน็
คําถาม ซึ่งไม่สอดคล้องกบัคะแนน IOC จําเป็นต้องนําขอ้มูลที่ได้ไปทําการศึกษาต่อเพื่อหา
สาเหตุของความแตกต่างระหว่างคะแนน IOC กับความเห็นของผู้ให้สมัภาษณ์ เช่นหวัข้อ
คาํถามลูกคา้ยกเลกิคําสัง่ซื้อในมุมมองของผูเ้ชีย่วชาญทีใ่หค้ะแนนในการประเมนิ IOC นัน้มอง
ว่าลกูคา้คอื ฝา่ยขายทีใ่หข้อ้มูลกบัโรงงานเพื่อทําการผลติ แต่ผูใ้หส้มัภาษณ์นัน้มองว่าลูกคา้คอื
ลกูคา้ผูท้ีซ่ือ้สนิคา้สาํเรจ็รปู (User) จงึทาํใหค้ะแนน IOC มคี่าสงูแต่ผูใ้หส้มัภาษณ์มคีวามเหน็ไม่
สอดคลอ้งกนัซึ่งหากตอ้งการนําหวัขอ้น้ีไปใชใ้นการปรบัปรุงการในทํางานจําเป็นต้องทําความ
เขา้ใจใหต้รงกนัก่อนเริม่ดําเนินการต่อไป หรอืหวัขอ้คาํถามเรือ่งการผลติมากเกนิไปผูเ้ชีย่วชาญ
ใหค้ะแนน IOC มคี่าตํ่าซึง่ไม่ควรนํามาใชเ้ป็นคาํถามแต่เมือ่นํามาสมัภาษณ์ ผูใ้หส้มัภาษณ์กลบั
ให้ความเหน็ที่แตกต่างคอื ผูเ้ชี่ยวชาญมองในมุมของโรงงานที่ทําการผลติเป็นสนิค้าสําเรจ็รูป
และโรงงานไม่ไดเ้กบ็สนิคา้สําเรจ็รูปไวจ้ํานวนมากเน่ืองจากหลงัจากผลติกจ็ะทําการขายใหก้บั
ฝ่ายขายทนัทจีงึประเมนิคะแนน IOC ตํ่า แต่ผูใ้ห้สมัภาษณ์ให้ความเห็นจากการวางแผนการ
ผลิตที่สูงกว่ายอดขายสนิค้าสําเรจ็รูปให้กบัผู้ใช้จรงิ (User) ทําให้เกิดความไม่สอดคล้องกนั
ระหว่างคะแนน IOC กบัคาํตอบของผูใ้หส้มัภาษณ์ ซึง่หวัขอ้คาํถามทีค่าํตอบไมส่อดคลอ้งกนันัน้
สามารถดไูดจ้ากตารางที ่8 
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ตารางที ่8 สรุปหวัขอ้คาํถามทีค่าํตอบไมส่อดคลอ้งกบัคะแนน IOC ซึง่ควรนําไปศกึษาหาสาเหตุ
ของความแตกต่างเพือ่ปรบัปรุงในการศกึษาต่อไป 
หน่วยงาน สาเหตกุารเกิดสินค้าคงคลงัส่วนเกิน IOC สงู/ตํา่ ผูใ้ห้สมัภาษณ์ 

ผูบ้รหิาร 
หลกีเลีย่งการตรวจสอบสาเหตุ ตํ่า เหน็ดว้ยกบัคาํถาม 
ไมม่นีโยบายทีช่ดัเจน ตํ่า เหน็ดว้ยกบัคาํถาม 

ขาย 
ลกูคา้ยกเลกิคาํสัง่ซือ้ สงู ไมเ่หน็ดว้ยกบัคาํถาม 
ลกูคา้สัง่สนิคา้เฉพาะจาํนวนมาก ตํ่า เหน็ดว้ยกบัคาํถาม 
ราคาขายสงูขึน้ สงู ไมเ่หน็ดว้ยกบัคาํถาม 

วางแผนการผลติ 
การวางแผนการผลติไม่บรูณาการ สงู ไมเ่หน็ดว้ยกบัคาํถาม 
ระยะเวลาในการผลติจนถงึจดัสง่ยาวเกนิไป สงู ไมเ่หน็ดว้ยกบัคาํถาม 

วศิวกร/ผลติ 
มสีนิคา้ใหเ้ลอืกมากเกนิความจาํเป็น ตํ่า เหน็ดว้ยกบัคาํถาม 
ผลติมากเกนิไป ตํ่า เหน็ดว้ยกบัคาํถาม 

 
การจดัการสินค้าคงคลงัส่วนเกิน ขององคก์รท่ีได้ทาํการศึกษา 
 1. ขายลดราคาใหก้บัผูท้ีใ่ชอ้ยูแ่ลว้ 
 2.  สง่ออก 
 3.  ขายลดราคา 
 4.  เปิดประมลู 
 5.  ขายเป็นเศษ (Scrap) 
 6.  เช่าสถานทีจ่ดัเกบ็นอกสถานที ่
 7. จดัเกบ็รวบรวมไวใ้นพืน้ทีเ่ฉพาะ 
 จากการศึกษาพบว่าวธิกีารจดัการสนิค้าคงคลงัส่วนเกินขององค์กร ทําได้ค่อนขา้ง
จาํกดัเน่ืองจากนโยบายและรปูแบบของธุรกจิ ไมส่ามารถทาํการขายวตัถุดบิส่วนเกนิไดโ้ดยงา่ย
เน่ืองจากกระบวนการนําเขา้วตัถุดบิมกีารแยกพธิกีารศุลกากรขาเขา้ โดยแยกเป็นแบบเสยีภาษี
ปกตสิาํหรบัการผลติทีข่ายภายในประเทศ และแบบไม่เสยีภาษ ีหรอืทีเ่รยีกว่า นําเขา้โดยใชส้ทิธิ ์
สํานักงานคณะกรรมการส่งเสรมิการลงทุน (สกท.) : Board of Investment (BOI) สําหรบัการ
ผลติเพือ่สง่ออกต่างประเทศ และตอ้งทาํบญัชคีวบคุมพเิศษ ซึง่การทีจ่ะขายวตัถุดบิทีนํ่าเขา้โดย
ใชส้ทิธิ ์BOI นัน้ไม่สามารถทําได ้แต่จะทําไดโ้ดยการทาํลาย และขายเป็นเศษซากชิ้นส่วนทีไ่ม่
สามารถนํากลบัไปผลติเป็นสนิคา้สําเรจ็รูปไดอ้กี ทําให้จําเป็นต้องหาพื้นที่เก็บเฉพาะสนิคา้คง
คลงัส่วนเกินเพื่อรอเวลาในการทําลาย โดยการเช่าสถานที่จดัเก็บเพื่อรอเวลากําจดั ซึ่งการ
จดัการสนิคา้คงคลงัส่วนเกนิในองคก์รขนาดใหญ่จะตอ้งใชร้ะยะเวลาในการตรวจสอบนาน เมื่อ
ไดค้ําส ัง่อนุมตัใิหท้ําลายวตัถุดบิจงึเริม่ดําเนินการได ้ส่วนวตัถุดบิทีนํ่าเขา้โดยเสยีภาษนีัน้สามารถ
ทําการขายหรอืเปิดประมูลได้ ส่วนวธิกีารส่งออกนัน้กต็้องใช้ระยะเวลาในการดําเนินการนาน
เช่นเดยีวกนักบัวธิกีารขายอื่นๆ 
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 ดงันัน้การจดัการสนิคา้คงคลงัส่วนเกนิในปจัจุบนัถอืว่าเป็นการแก้ไขปญัหาสนิคา้คง
คลงัส่วนเกนิทีเ่กดิขึน้แลว้ ดว้ยวธิกีารขายเป็นหลกั แต่ยงัมวีธิกีารตรวจสอบระดบัสนิคา้คงคลงั
สว่นเกนิทีม่แีนวโน้มเพิม่ขึน้และแจง้ใหก้บัฝา่ยบรหิารรบัทราบเพื่อหาวธิกีารจดัการก่อนทีร่ะดบั
สนิค้าคงคลงัจะสูงขึ้นจนเป็นสนิคา้คงคลงัส่วนเกิน ซึ่งจะได้นําเสนอในส่วนขอ้เสนอแนะแนว
ทางแกไ้ขต่อไป 
 
ตารางที ่9 สรุปผลการศกึษาการจดัการสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิทีไ่ดข้อ้มลูจากผูใ้หส้มัภาษณ์ 

การจดัการสินค้า 
คงคลงัส่วนเกิน 

การจดัการ ช้ินส่วน สินค้าสาํเรจ็รปู 

ขายลดราคาใหก้ลบัลกูคา้
ทีใ่ชอ้ยูแ่ลว้ 

ม ี - 
ขายลดราคาเป็นผลิตภัณฑ์
เก่า 

สง่ออก ม ี
ขายใหก้บัโรงงานอื่นในเครื่อง
ทีย่งัใชช้ิน้สว่นได ้

นําผลิตภัณฑ์ที่ผลิตเพื่อขาย
ในประเทศเปลีย่นเป็นสง่ออก 

ขายลดราคา ม ี ลดราคาชิน้สว่น - 

เปิดประมลู ม ี - 
ใช้ในกิจกรรมพิเศษแล้วไม่
สามารถนําออกขายได ้

ขายเป็นเศษ (Scrap) ม ี
ชิ้นส่วนที่หมดอายุหรือล้า 
สมยั 

สินค้าที่เสียหายไม่สามารถ
ขายได ้

เช่าสถานที่จัดเก็บนอก
สถานที ่

ม ี เกบ็สนิคา้คงคลงัสว่นเกนิ เกบ็สนิคา้คงคลงัสาํเรจ็รปู 

จดัเกบ็รวบรวมไวใ้นพืน้ที่
เฉพาะ 

ม ี
แยกพื้นที่ชิ้นส่วนที่ไม่ได้ใช้
แลว้ 

- 

 
 จากตารางที่ 9 วธิกีารจดัการสนิคา้คงคลงัขอ้มูลที่ได้ทําการศกึษามา และไดท้ําการ
สมัภาษณ์ จากผูใ้ห้สมัภาษณ์ โดยใช้ความสมัพนัธ์ของคะแนนการประเมนิคําถาม IOC ทัง้ใน
คําถามที่ใชไ้ดแ้ละใชไ้ม่ได้ หากมคีวามเหน็สอดคลอ้งกนั จดัว่าเป็นวธิกีารจดัการสนิคา้คงคลงั
ส่วนเกิน สําหรบัคําถามที่ใช้ถามแต่ผู้ให้สมัภาษณ์มคีวามเห็นไม่สอดคล้องกนัจําเป็นต้องนํา
หวัขอ้ดงักล่าวไปศกึษาหาขอ้มลูเพิม่เตมิต่อไป 
 
ข้อเสนอแนะแนวทางแก้ไข 
 จากการศกึษาในครัง้น้ีพบสาเหตุการเกดิสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิ เขา้ใจถงึสภาพปญัหา
ขององค์กรในปจัจุบนัเมื่อนําสภาพปญัหามาวเิคราะห์สามารถหาแนวทางในการแก้ไขปญัหา
ระยะสัน้ และระยะยาว โดยนําเสนอแนวทางแก้ไขทัง้ปญัหาเฉพาะหน้าและการตรวจสอบ
ป้องกนัในระยะยาวจากวธิกีารจดัการสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิทีไ่ดท้าํการศกึษามา 
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 1. การแกไ้ขปญัหาระยะสัน้ ควรลดความผดิพลาดระดบัปฏบิตักิารทีจ่ะส่งผลกระทบ
ทาํใหเ้กดิสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิทีม่อียูใ่หล้ดลง หรอืไมท่าํใหเ้พิม่ขึน้ และขายหรอืทาํลายสนิคา้คง
คลงัสว่นเกนิออกไปใหเ้รว็ทีส่ดุ โดยอาศยัวธิกีารดงัต่อไปน้ี 
  1.1 ทําการขายสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิออกไปใหเ้รว็ทีสุ่ด โดยอาศยัวธิกีารปจัจุบนั
ทีท่าํอยูแ่ละประชุมรว่มกนัเพือ่หาชอ่งทางการลดสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิเพิม่เตมิ 
  1.2 ทาํการประชุมรว่มกบัฝา่ยวศิวกร เพื่อหาทางนําสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิกลบัมา
ใชใ้หม ่โดยการปรบัเปลีย่นลกัษะบางประการของวตัถุดบิ 
  1.3  ทําการประชุมร่วมกบัฝา่ยขาย เพื่อใหฝ้า่ยขายพยายามผลกัดนัสนิคา้คงคลงั
สว่นเกนิทีม่อียูอ่อกไปใหไ้ดม้ากทีส่ดุเชน่ การขายราคาหน้าโรงงาน  
  1.4  ทําเรื่องขออนุมตัจิากผูบ้รหิารในการทําลาย เพื่อลดยอดของสนิคา้คงคลงัลง
โดยกาํหนดปรมิาณและทาํเป็นตามรอบเวลา 
 2. การแกไ้ขปญัหาระยะยาว ควรกําหนดนโยบายในการตรวจสอบ และตดิตามระดบั
สนิคา้คงคลงั หาวธิกีารจดัการตามระยะเวลาทีเ่หมาะสมเพือ่ป้องกนัไมใ่หเ้กดิสนิคา้คงคลงัสะสม
จนกลายเป็นสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิ 
  2.1 จดัทําแผนการตรวจสอบสถานะสนิคา้คงคลงั โดยกําหนดระยะเวลาที่เหมาะสม
ในการตรวจสอบ ทัง้การจดัเกบ็วตัถุดบิและสนิคา้สาํเรจ็รปู เพือ่ป้องกนัสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิ 
  2.2 นําระบบวางแผนทรพัยากรวิสาหกิจ (Enterprise Resource Planning: ERP) 
เขา้มาใชเ้พื่อใหผู้บ้รหิารตดัสนิใจ ในการกําหนดนโยบายสนิคา้คงคลงั โดยนําเฉพาะหวัขอ้ทีส่าํคญั
มาทาํการประมวลผลเพือ่หาแนวโน้มและกําหนดทศิทางของระดบัสนิคา้คงคลงัทีเ่หมาะสม เช่น 
ยอดขายสนิคา้สาํเรจ็รปู คาํสัง่ซือ้วตัถุดบิทีไ่ดส้ ัง่ซือ้ลว่งหน้าแลว้ ราคาวตัถุดบิในระบบบญัชทีีท่าํ
การควบคุมตน้ทุน  
  2.3  เพิม่ความถีก่ารประชุม (Sales Flow) จากเดอืนละครัง้ เป็นประชุมทุก 2 สปัดาห ์
ระหว่างฝ่ายขาย (Marketing and Sales) และฝ่ายวางแผนการผลิต (Production Planning) 
เพือ่ตดิตามสถานการณ์ยอดขายทีเ่วลาปจัจุบนั เพือ่กําหนดแผนการผลติใหแ้มน่ยาํมากยิง่ขึน้ 
  2.4 กําหนดเรื่องของกรอบเวลา (Time Fence) ที่จะกําหนดไม่ให้มกีารเปลี่ยน 
แปลงอุปทานในช่วงระยะเวลาใดเวลาหนึ่ง และต้องทําความเข้าใจเพื่อตกลงร่วมกนัในแนว
ทางการปฏบิตัเิพือ่สามารถตดิตามสภาวะสนิคา้คงคลงั และหาแนวทางแกไ้ขรวมกนัเพือ่ป้องกนั
ไมใ่หเ้กดิสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิประเภทวตัถุดบิขึน้อกีในอนาคต 
  2.5 นํากระบวนการ Sales and Operations Planning (S&OP) กระบวนการ
วางแผนการขายและปฏบิตักิาร ซึง่จากการสมัภาษณ์ องคก์รยงัไมไ่ดนํ้าวธิกีาร S&OP มาใชใ้น
การแกไ้ขปญัหาใหค้รบทัง้กระบวนการ จงึทาํใหป้ญัหาสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิไมห่มดไปเน่ืองจาก
ฝา่ยขายไม่ไดใ้หค้วามสาํคญักบักระบวนการผลติ สัง่ซื้อ และการจดัเกบ็ จากการพยากรณ์ทีไ่ม่
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แมน่ยาํ ถงึแมว้่าจะมกีารประชุมตดิตามยอดขายและการวางแผนอุปสงคแ์ลว้แต่จําเป็นตอ้งเพิม่
กระบวนการต่อไปน้ีเพือ่เพิม่ประสทิธภิาพในการวางแผนอุปสงคใ์หม้คีวามแมน่ยาํมากยิง่ขึน้ 
   2.5.1 การวางแผนการขาย (Sales Revenue Planning) ทีเ่ริม่ตัง้แต่แผนการ
เปิดตวัผลติภณัฑ์ใหม่ กําหนดเป้าหมายยอดขายที่ต้องการ และมกีารติดตามประเมนิผลเป็น
ระยะเพื่อใหท้ราบถงึแนวโน้มของยอดขายเพื่อที่จะกําหนดทศิทางของอุปสงค ์ทีจ่ะเพิม่ขึน้หรอื
ลดลงในอนาคตไดใ้กลเ้คยีงกบัความเป็นจรงิมากทีส่ดุ 
   2.5.2 การจดัการอุปสงค์ (Demand Planning) รวบรวมความต้องการสนิค้า
จากฝ่ายขายซึ่งต้องอาศัยความร่วมมือจากตัวแทนจําหน่ายที่ต้องให้ตวัเลขความต้องการ
ผลติภณัฑ์กบัฝ่ายการตลาดโดยคํานึงถงึการจดัการส่งเสรมิการขายที่จะส่งผลกระทบต่อยอดขาย 
และประชุมเพือ่รบัฟงัความคดิเหน็จากหน่วยงานอื่นๆทีเ่กีย่วขอ้งทัง้หมดก่อนทาํการกาํหนดอุปสงค ์
(Demand) เพื่อส่งต่อใหก้บัหน่วยงานวางแผนอุปทาน (Supply Planning) ซึ่งขอ้มลูทีไ่ดจ้ะเป็น
ขอ้มลูทีม่คีวามสมัพนัธก์นัทัง้หมดจะทาํใหผู้บ้รหิารสามารถตดัสนิใจไดบ้นพืน้ฐานขอ้มลูทีแ่ทจ้รงิ
และขอ้มลูทีไ่ดก้เ็ป็นขอ้มลูทีท่นัสมยัตลอดเวลา 
  2.6 กําหนดการประชุมเพื่อตดิตามกรณีที่ความต้องการ (Demand) ลดลงกะทนัหนั 
เพื่อรบัทราบปญัหาวตัถุดิบที่ส ัง่ซื้อเขา้มาแล้ว ทําให้รบัรู้ถึงระดบัสนิค้าคงคลงัที่เพิ่มขึ้น และ
วางแผนการบรหิารจดัการวตัถุดบิเน่ืองจากหากมกีารเสือ่มสภาพจะไดส้ามารถหาแนวทางแกไ้ข
และป้องกนัปญัหาสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิไดต่้อไป 
 กล่าวโดยสรุปการศกึษาสาเหตุการเกดิสนิคา้คงคลงัส่วนเกนิ ในครัง้น้ีทําใหผู้ศ้กึษา
คน้พบสาเหตุการเกดิสนิคา้คงคลงัส่วนเกนิที่สําคญัเพิม่เตมิจากการสมัภาษณ์ คอืการกําหนด
ยอดขายจากความตอ้งการกําไรในปีนัน้ๆ โดยไม่ไดป้ระเมนิจากยอดขายปกตใินปีทีผ่่านมาและ
แนวโน้มยอดขายของผลติภณัฑใ์นอนาคต ทําใหฝ้า่ยขายตอ้งกําหนดยอดขายใหส้งูขึน้ตามผล
กาํไรทีถู่กคาดหวงัไว ้โดยการใสป่รมิาณความตอ้งการไปทีผ่ลติภณัฑท์ีร่าคาขายสงูเพื่อใหไ้ดผ้ล
กําไรตามที่ได้รบัคําส ัง่มา ส่งผลให้กระบวนการถดัไปคอืหน่วยงานวางแผนการผลติต้องวาง
แผนการผลติล่วงหน้าไวใ้นปรมิาณที่สูงกว่าความเป็นจรงิ แต่เมื่อไดร้บัขอ้มูลสรุปตวัเลขยอดขาย
จรงิทุกๆ สิน้เดอืน พบวา่ยอดขายทีส่ามารถทาํไดจ้รงิตํ่ากวา่แผนทีก่าํหนดไว ้จงึทาํใหม้คีาํสัง่ลด
ยอดการผลติลงเน่ืองจากระดบัของสนิค้าคงคลงัสําเรจ็รูปมีปรมิาณที่สูงกว่าที่กําหนดไว้ โดย
ไม่ไดค้ํานึงถงึวตัถุดบิทีไ่ดท้ําการสัง่ซื้อจากต่างประเทศล่วงหน้าไปแลว้ ซึ่งเมื่อคําสัง่ผลติสนิคา้
สําเร็จรูปลดลง ทําให้สินค้าคงคลงัที่เป็นวตัถุดิบมีปรมิาณสูงขึ้นและกลายเป็นสนิค้าคงคลงั
ส่วนเกนิในทีสุ่ด ส่วนในวธิกีารจดัการสนิคา้คงคลงัส่วนเกนินัน้จากการศกึษาพบว่าการทําการ
ขายออกจากพืน้ทีโ่รงงานนัน้ทําไดย้ากเน่ืองจากมขีอ้จํากดัของกระบวนการนําเขา้ทางศุลกากร
และเงื่อนไขที่ต้องปฏบิตัใิห้ถูกต้องตามมุมมองของบญัช ีซึ่งการที่จะขออนุมตัเิพื่อดําเนินการ
อย่างใดอย่างหน่ึงกับสินค้าคงคลงัส่วนเกินที่มีจํานวนเงนิหรือมูลค่าสูง จะต้องให้ผู้บริหาร
ระดบัสูงเป็นผู้อนุมตัิ ซึ่งต้องใช้ระยะเวลานานถ้าหากไม่มีการติดตามอย่างต่อเน่ืองก็จะไม่
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สามารถดาํเนินการได ้ดงันัน้จงึควรทบทวนแนวทางการกาํหนดผลกาํไรหรอืเป้าหมายของธุรกจิ
จากยอดขายตามสภาพปจัจุบันเพื่อให้องค์กรสามารถเห็นภาพของการขายที่แท้จริง และ
ตําแหน่งของสนิค้าในตลาดเพื่อกําหนดทิศทางที่ต้องการมุ่งสู่เป้าหมายได้ชดัเจนถูกต้องตาม
สภาวะการแข่งขนัที่เกิดขึ้นจรงิ อีกทัง้ยงัส่งผลต่อการบรหิารสนิค้าคงคลงัของระบบห่วงโซ่
อุปทานทัง้หมดตัง้แต่ตน้ทางจนถงึปลายทาง เพือ่ใหเ้กดิผลกําไรสงูสดุ 
 
ข้อเสนอแนะเพ่ือการศึกษา 
 จากกรณีศกึษาในครัง้น้ียงัมสีิง่ที่จําเป็นตอ้งนําไปศกึษาต่อเพื่อคน้หาสาเหตุการเกดิ
สนิคา้คงคลงัสว่นเกนิ 
 1. ควรนําสาเหตุการเกดิสนิคา้คงคลงัส่วนเกนิทีไ่ดไ้ปทําการศกึษาหาแนวทางแกไ้ข
แต่ละหวัขอ้ปญัหา 
 2. ควรนําวธิกีาร Sales and Operations Planning (S&OP) การขายและปฏบิตักิาร
ไปประยกุตใ์ชก้บัการแกไ้ขปญัหาอื่นๆนอกเหนือจากปญัหาสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิ 
 3. ควรนําวธิีการจดัการสนิค้าคงคลงัส่วนเกินที่ได้จากการศึกษา ไปทําการศึกษา
เปรยีบเทยีบกบัองคก์รอื่นเพือ่คน้หาวธิกีารจดัการสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิใหม่ๆ  เพิม่เตมิ 
 4. ควรนําคําถามที่คะแนน IOC มคี่าสูงหรอืตํ่า และคําตอบของผู้ให้สมัภาษณ์ไม่
สอดคลอ้งกบัคะแนน IOC ไปทําการศึกษาต่อเพื่อคน้หาสาเหตุการเกดิสนิค้าคงคลงัส่วนเกิน
ต่อไป 
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ภาคผนวก ก. 
การคาํนวณดชันีความสอดคล้อง (IOC) 
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ค่าเฉล่ีย IOC รวม = 0.4 
 
เกณฑใ์นการประเมิน 
 เหน็วา่สอดคลอ้งใหค้ะแนน +1 
 ไมแ่น่ใจใหค้ะแนน 0 
 เหน็วา่ไมส่อดคลอ้งใหค้ะแนน -1 
 การคาํนวณมาหาคา่ดชันีความสอดคลอ้ง (IOC) 
 

IOC  =  
N
R  

 
 IOC  หมายถงึ ดชันีความสอดคลอ้งระหว่างขอ้คาํถามกบัลกัษณะพฤตกิรรม 
 R  หมายถงึ ผลรวมของคะแนนความคดิเหน็ของผูเ้ชีย่วชาญเน้ือหาทัง้หมด 
 N   หมายถงึ จาํนวนผูเ้ชีย่วชาญ 
 
ตารางที ่10 รายชื่อผูเ้ชีย่วชาญ 

ช่ือ-นามสกลุ ตาํแหน่ง หน่วยงาน อายงุาน 
นางสมุนทา แตงมแีสง Assistant General Manager Part Control 28 ปี 
นายมานิตย ์ป่ินมณีนพรตัน์ Assistant General Manager Production Control 25 ปี 
นายวสนัต ์อมรานนัทกจิ Manager Local Part Ordering 10 ปี 
นายชยัอนนัต ์ปญัจกจิ Manager Logistics Part Supply 9 ปี 
นายโชต ิอนินะลา Assistant Manager Part Arrangement Plant 8 ปี 
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ภาคผนวก ข. 
แบบสมัภาษณ์ 
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แบบสมัภาษณ์ 
 

วธิกีารจดัการสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิ ปญัหาทีพ่บ สาเหตุ และแนวทางการแกไ้ข 
…………………………………………………………………………………………………….. 
 
ผูใ้หส้มัภาษณ์........................................................................... 
ตาํแหน่ง................................................................................... 
ผูส้มัภาษณ์............................................................................... 
วนั/เดอืน/ปี............................................................................... 
 
 แบบสมัภาษณ์ฉบบัน้ี จดัทําขึน้เพื่อสมัภาษณ์ ผูม้ปีระสบการณ์ กบัปญัหาสนิคา้คง
คลงัส่วนเกนิ เพื่อสอบถามรายละเอยีดเกี่ยวกบัปญัหาทีส่นิคา้คงคลงัส่วนเกนิทีเ่กดิขึน้ สาเหตุ 
และแนวทางการแก้ไข ซึ่งการสมัภาษณ์นี้เป็นส่วนหน่ึงของการจดัทําสารนิพนธ์ เรื่อง วธิกีาร
จดัการสนิคา้คงคลงัส่วนเกนิ ปญัหาที่พบ สาเหตุ และแนวทางการแกไ้ขสารนิพนธ์นี้ เป็นส่วน
หน่ึงของการศกึษาตามหลกัสตูรปรญิญาบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติบณัฑติวทิยาลยัสาขาวชิาการ
จดัการอุตสาหกรรม 
 การสมัภาษณ์ในครัง้น้ีผูส้มัภาษณ์ ไดท้ําการศกึษาปญัหาสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิ โดย
การศกึษาจากเอกสารทางวชิาการ เพื่อให้ทราบถึงปญัหาสนิคา้คงคลงัส่วนเกนิ ซึ่งถือว่าเป็น
ทรพัยส์นิขององค์กรและส่งผลกระทบต่อต้นทุนขององค์กร เพื่อหาวธิกีารจดัการสนิคา้คงคลงั 
และการแกไ้ขปญัหา ทีเ่กนิขึน้ 
 และผู้สมัภาษณ์รบัรองว่า ขอ้มูลต่างๆ ที่ปรากฏในแบบสมัภาษณ์น้ีจะถูกเก็บเป็น
ความลบั 
 
    นายอนุพนัธ ์วทิพนัธ ์
    นกัศกึษา ปรญิญาบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ 
    สาขาวชิาการจดัการอุตสาหกรรม 
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คาํช้ีแจงแบบสมัภาษณ์ฉบบัน้ี 
  
 สนิคา้คงคลงัส่วนเกนิ (Excess Inventory) หมายถงึ คอื วตัถุดบิ หรอืสนิคา้สําเรจ็รูป 
และสนิคา้สาํหรบัซ่อมบํารุง ใดกต็ามทีไ่ม่ไดถู้กใชเ้พื่อใหเ้กดิมูลค่ากบับรษิทัถอืว่าเป็นสนิคา้คง
คลงัส่วนเกนิ โดยนับจากเวลาตัง้แต่รบัสนิคา้คงคลงัเขา้มา จนถงึระยะเวลาที่บรษิทักําหนดซึ่ง
ขึ้นอยู่กบันโยบายของแต่ละบรษิัท ซึ่งอยากให้ผู้ให้สมัภาษณ์ ได้ตอบคําถาม ให้รายละเอียด 
และแสดงความคดิเหน็ตามหวัขอ้คาํถามดงัต่อไปน้ี 
 
ตอนท่ี 1 คาํถามเก่ียวกบัสินค้าคงคลงัส่วนเกิน 
 
1. ในองคก์รของทา่นมสีนิคา้คงคลงัสว่นเกนิหรอืไม ่
   ม ี    ไมม่ ี
 
 1.1 สาเหตุการเกดิสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิในองคก์รของท่านเกดิท่านเกนิจากสาเหตุใดบา้ง 
   การขายสนิคา้ไมไ่ดต้ามแผนการทีว่างไว ้
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 

   ยอดขายลดลงกะทนัหนั 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 

   ลกูคา้ยกเลกิคาํสัง่ซือ้ 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 

   ลกูคา้สัง่สนิคา้เฉพาะจาํนวนมากทาํใหต้อ้งสัง่ซือ้วตัถุดบิพเิศษบางชนิดและไม่
สามารถนําไปใชก้บัการผลติสนิคา้ประเภทอื่นได ้

 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
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   ราคาขายสนิคา้สงูขึน้ 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 

   ผูบ้รหิารหลกีเลีย่งการตรวจสอบสาเหตุทีแ่ทจ้รงิ 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 

   เจา้หน้าทีจ่ดัซือ้ส ัง่วตัถุดบิเพิม่เน่ืองจากกลวัสายการผลติหยุด 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 

   การวางแผนการผลติไม่บรูณาการไมส่มัพนัธก์นัระหวา่งการผลติกบัการขาย 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 

   วางแผนความตอ้งการลว่งหน้าไมแ่มน่ยาํ 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 

   ผูบ้รหิารขาดความเขา้ใจเรือ่งสนิคา้คงคลงั 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 

   ระยะเวลาในการผลติจนถงึจดัสง่ใหก้บัลกูคา้ยาวเกนิไป 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
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   เจา้หน้าทีจ่ดัซือ้สง่คาํส ัง่ซือ้ผดิพลาด 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 

   ลกูคา้คนืสนิคา้ทีไ่มไ่ดคุ้ณภาพ 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 

   มสีนิคา้ใหเ้ลอืกมากเกนิความจาํเป็น 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 

   ผลติสนิคา้ออกมามากเกนิไป 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 

   การออกแบบผลติภณัฑท์ีไ่มต่รงกบัความตอ้งการของลกูคา้ 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 

   เจา้หน้าทีจ่ดัซือ้ สัง่ซือ้จาํนวนมากเน่ืองจากไดล้ดราคา 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 

   เจา้หน้าทีค่ลงัสนิคา้นบัจาํนวนสนิคา้คงคลงัผดิ 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
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   ขอ้มลูสนิคา้คงคลงัผดิพลาด 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 

   ระบบการสัง่ซือ้ไมส่ามารถตอบสนองไดท้นักบัยอดขายทีล่ดลง 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 

   คูแ่ขง่แนะนําผลติภณัฑใ์หม ่
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 

   ผูบ้รหิารไมม่นีโยบายทีช่ดัเจนในการควบคมุสนิคา้คงคลงั 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 

 
 ความเหน็เพิม่เตมิ 
 ……………………………………………………………………………………………. 
……………………………………………………………………………………………………….. 
……………………………………………………………………………………………………….. 
……………………………………………………………………………………………………….. 
……………………………………………………………………………………………………….. 
……………………………………………………………………………………………………….. 
……………………………………………………………………………………………………….. 
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ตอนท่ี 2 คาํถามเก่ียวกบันโยบายการจดัการสินค้าคงคลงัส่วนเกิน 
 
2. ในองคก์รของทา่นมนีโยบายการจดัการสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิอยา่งไร 
   ม ี    ไมม่ ี
 
 2.1 องคก์รของทา่นมนีโยบายการจดัการสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิอยา่งไร 
   ขายคนืผูจ้ดัสง่ 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 

   นํากลบัไปขายใหม่ 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 

   ขายลดราคาใหก้ลบัลกูคา้ทีใ่ชอ้ยูแ่ลว้ 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 

   สง่ออก 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 

   ขายลดราคาใหก้บัพนกังาน 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 

   เปิดขายหน้าโรงงาน 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 



 
 

 

59

   ขายลดสนิคา้ 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 

   เปิดประมลู 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 

   ขายเป็นอะไหลใ่หก้บัโรงงานอุตสาหกรรมหรอืศนูยบ์รกิาร 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 

   จดัขายเป็นชุด 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 

   ขายเป็นเศษ (Scrap) 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 

   คนืใหก้บัผูผ้ลติเพือ่ลดหน้ี 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 

   แปรสภาพเพือ่นําเขา้สูก่ระบวนการผลติใหม ่
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
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   แยกชิน้สว่นและนํากลบัไปผลติใหม ่
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 

   บรจิาค 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 

   Recycle 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 

   เช่าสถานทีจ่ดัเกบ็นอกสถานที ่
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 

   จดัเกบ็รวบรวมไวใ้นพืน้ทเีฉพาะ 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 

   ทาํลายทิง้ 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 ___________________________________________________________ 
 

 ความเหน็เพิม่เตมิ 
 ……………………………………………………………………………………………. 
……………………………………………………………………………………………………….. 
……………………………………………………………………………………………………….. 
……………………………………………………………………………………………………….. 
……………………………………………………………………………………………………….. 
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 2.1 องค์กรของท่านได้มกีารใชว้ธิกีาร S&OP (Sales and Operations Planning) กระบวนการ
วางแผนการขายและปฏบิตักิารหรอืไม ่
 วตัถุประสงคข์องกระบวนการวางแผนการขายและปฏบิตักิาร S&OP คอืเพื่อใหบ้รรลุ
สมดุลที่ดทีี่สุดระหว่างอุปสงค์และอุปทาน การปรบักระบวนการวางแผน ใหค้วามคล่องตวั จะ
สง่ผลใหอ้งคก์รทีด่ขี ึน้ วธิกีารทํางานร่วมกนัน้ีจะช่วยจดัเรยีงกระบวนการขายและปฏบิตักิารไป
ในทิศทางเดียวกัน และทําให้มัน่ใจว่าความต้องการของตลาดได้รบัการตอบสนองในที่สุด 
(กฤษฏ ์ฉนัทจริพร. 2556) 
   ม ี    ไมม่ ี
 
 ความเหน็เพิม่เตมิ 
 ……………………………………………………………………………………………. 
……………………………………………………………………………………………………….. 
……………………………………………………………………………………………………….. 
……………………………………………………………………………………………………….. 
……………………………………………………………………………………………………….. 
 
ตอนท่ี 3 ข้อเสนอแนะอ่ืนๆ 
 ……………………………………………………………………………………………. 
……………………………………………………………………………………………………….. 
……………………………………………………………………………………………………….. 
……………………………………………………………………………………………………….. 
……………………………………………………………………………………………………….. 
 
    ขอบพระคุณสาํหรบัความรว่มมอืในการตอบแบบสมัภาษณ์ของทา่น 
 

      ผูส้มัภาษณ์ 
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บทสมัภาษณ์ 
 
 การดาํเนินการสมัภาษณ์ ในการศกึษาสาเหตุการเกดิ และวธิกีารจดัการสนิคา้คงคลงั
ส่วนเกินในครัง้น้ี แบ่งการสมัภาษณ์ออกเป็น 2 ช่วง ช่วงที่หน่ึงสมัภาษณ์ถึงสาเหตุการเกิด
สนิคา้คงคลงัสว่นเกนิ และในสว่นทีส่อง สมัภาษณ์ถงึวธิกีารแกไ้ขปญัหาสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิ 
 
วิธีการท่ีองคก์รใช้ในการจดัการสินค้าคงคลงัส่วนเกิน 
 1. ผูใ้หส้มัภาษณ์มคีวามเหน็สอดคลอ้งกบัหวัขอ้คาํถามทีไ่ดท้าํการสมัภาษณ์ 
  1.1  ผูบ้รหิาร ขาดการตรวจสอบปญัหาทีแ่ทจ้รงิเนื่องจาก เมือ่ทาํการตรวจสอบถงึ
สาเหตุที่แทจ้รงิแลว้แต่ไม่สามารถเปิดเผยไดเ้น่ืองจากกลวัว่าจะส่งผลกระทบต่อหน้าทีก่ารงาน 
ทาํใหส้าเหตุไมไ่ดถ้กูแกไ้ขอยา่งถกูตอ้ง  
  1.2  ผูบ้รหิาร เน่ืองจากการบรหิารงานแบ่งเป็น ฝา่ยโรงงานผลติ และฝา่ยขาย แต่
เมื่อฝา่ยขายไมส่ามรถขายไดต้ามแผนทีว่างไว ้ฝา่ยโรงงานกไ็มไ่ดม้นีโยบายในการตดิตามหรอื
สอบถามกลบัไปยงัฝา่ยขายอยา่งชดัเจน เพือ่หาทางออกรว่มกนัในปญัหาสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิ 
  1.3  ฝ่ายขาย ขายสนิคา้ไม่ตามแผนการขาย เน่ืองจากผูบ้รหิารระดบัสูงกําหนด
เป้าหมายการขายใหส้งูเกนิกว่าความสามารถทีข่ายไดจ้รงิ เมือ่ไมส่ามารถขายไดต้ามแผนทีว่าง
ไวจ้งึทาํการลดคาํสัง่การผลติซึง่สง่ผลกระทบทาํใหช้ิน้สว่นทีนํ่าเขา้มาจากต่างประเทศ เหลอืเป็น
สนิคา้คงคลงัสว่นเกนิ 
  1.4  ยอดขายลดลงกะทนัหนัเป็นผลกระทบจากปี พ.ศ.2555 หลงัจากหมดระยะ 
เวลานโยบายรถคนัแรกทําใหย้อดขายในปีต่อมาลดลงอย่างกะทนัหนัทําใหส้นิคา้สําเรจ็รูปเกดิ
การหยุดชะงกัเน่ืองจากนโยบายรถหา้มเปลี่ยนมอื 5 ปี ส่งผลกระทบต่อชิ้นส่วนนําเขา้ทีส่ ัง่เขา้
มาไมส่ามารถใชไ้ดท้นัเวลาทาํใหช้ิน้สว่นบางรายการเสือ่มสภาพ 
  1.5  ลกูคา้สัง่สนิคา้เฉพาะจาํนวนมากเมือ่ลกูคา้สัง่ซือ้สนิคา้เฉพาะ จะมสีาเหตุหลกั
ที่ทําให้เกิดสินค้าคงคลงัส่วนเกิน คือเน่ืองจากชิ้นส่วนบางประเภทไม่สามารถนําไปใช้กับ
ผลติภณัฑ์รุ่นอื่นได้เมื่อส ัง่ซื้อเขา้มาด้วยจํานวนคําสัง่ซื้อขัน้ตํ่าเป็นLot Size เมื่อมกีารลดยอด
คาํสัง่ผลติทาํใหค้าํสัง่ซือ้ข ัน้ตํ่า เกดิเป็นสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิ 
  1.6  วางแผนความต้องการล่วงหน้าไม่แม่นยําเป็นผลกระทบต่อเน่ืองจากขอ้ 1.3 
เน่ืองจากการขายไมไ่ดต้ามแผน (Forecast) ทีว่างแผนยอดขายไวส้งูเกนิความสามารถจรงิ 
  1.7 มสีนิค้าให้เลือกมากเกินความจําเป็นเน่ืองจากมรีุ่น (Option) ให้เลือกมาก 
ชิ้นส่วนบางรายการอาจจะใช้ได้กับผลิตภัณฑ์บางรุ่นและการสัง่ซื้อเป็น Lot Size ทําให้
จําเป็นต้องสัง่ครัง้ละมากๆเมื่อยอดขายไม่ไดต้ามแผน หรอืลูกคา้ยกเลกิคําสัง่ซื้อ จงึทําให้เกดิ
สนิคา้คงคลงัสว่นเกนิ 
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  1.8  ผลติมากเกนิไปเน่ืองจากการวางแผนล่วงหน้าไวส้งูกว่าความสามารถทีข่าย
ไดจ้รงิทาํใหต้อ้งผลติสนิคา้สาํเรจ็รปู ออกมามากเกนิไปแต่ความสามารถในการขายจรงิทาํไดต้ํ่า
กว่าการผลติ 
  1.9  การออกแบบผลติภณัฑ์ไม่ตรงกบัความต้องการของลูกค้าผลติภณัฑ์ใหม่ที่
เปิดตวัขายไดไ้ม่ดเีท่าที่คาดการณ์ไวท้ําใหช้ิ้นส่วนทีเ่ตรยีมไวไ้ม่ไดใ้ชจ้นเกดิเป็นสนิคา้คงคลงั
สว่นเกนิ 
  1.10  นับจํานวนสนิคา้คงคลงัผดิเมื่อนับจํานวนสนิคา้คงคลงัผดิพลาดทําให้ออก
คาํสัง่ซื้อไม่ถูกตอ้ง โดยชิ้นสว่นบางรายการมอียูแ่ลว้ แต่กลบัตอ้งสัง่ซื้อเพิม่เขา้มาเน่ืองจากการ
นบัของเจา้หน้าทีส่นิคา้คงคลงัผดิพลาด 
  1.11 ขอ้มูลสนิค้าคงคลงัผดิพลาดเป็นผลต่อเน่ืองมาจากการนับสนิค้าคงคลงัที่
ผดิพลาดเมือ่นําขอ้มลูทีไ่ดบ้นัทกึเขา้ระบบควบคุมการผลติ เพือ่คาํนวณคาํสัง่ซื้อรอบใหม ่คาํสัง่
ซือ้จงึไมถ่กูตอ้งทาํใหบ้างครัง้มวีตัถุดบิทีไ่มจ่าํเป็นเขา้มามากเกนิไป 
  1.12 ระบบการสัง่ซื้อไม่สามารถตอบสนองได้ทนักบัยอดขายที่ลดลง โดยเฉพาะชิ้นส่วน
นําเขา้จากต่างประเทศซึง่ตอ้งทาํการสัง่ซื้อล่วงหน้า 2-3 เดอืน เมื่อคาํสัง่ผลติลดลงกะทนัหนัทํา
ใหส้นิคา้ที่ส ัง่ซื้อแลว้และอยู่ระหว่างทาง (In Transit) ไม่สามารถยกเลกิได ้แต่ระบบจะคํานวณ
สดัสว่นในการสัง่ซือ้ใหใ้นสปัดาหถ์ดัไป ทาํใหช้ิน้สว่นทีส่ ัง่เขา้มาแลว้ตอ้งเกบ็ไวร้อคาํสัง่ผลติใหม ่
และชิน้สว่นบางประเภทจะเสือ่มสภาพเมือ่เกบ็ไวเ้ป็นระยะเวลานาน 
  1.13 คูแ่ขง่แนะนําผลติภณัฑใ์หมท่าํใหย้อดขายลดลง และสง่ผลใหส้นิคา้สาํเรจ็รปู 
ขายไมไ่ดต้ามแผน ทาํใหส้นิคา้คงคลงัสว่นเกนิประเภทสนิคา้สาํเรจ็รปู 
 
 2. ผูใ้หส้มัภาษณ์มคีวามเหน็ไมส่อดคลอ้งกบัหวัขอ้คาํถามทีไ่ดส้มัภาษณ์ 
  2.1  ผู้บรหิารขาดความเข้าใจ ผู้บรหิารสายโรงงานมคีวามเข้าใจเรื่องสนิค้าคงคลงัเป็น 
อยา่งด ีแต่ยงัขาดกระบวนการในการตดิตามและแจง้ใหก้บัฝา่ยขายเมือ่มกีารลดยอดคาํสัง่ผลติ 
  2.2  ลูกค้ายกเลกิคําสัง่ซื้อการยกเลกิคําสัง่ซื้อจากลูกคา้มเีน่ืองจากรอสนิคา้นาน
มากๆ จนรอไม่ไดซ้ึง่เหตุการณ์น้ีไมม่ผีลกระทบกบัสนิคา้คงคลงัสว่นเกนิเพราะเป็นลกูคา้รายบุคคล 
และถอืเป็นสว่นน้อย 
  2.3  หน่วยงานวางแผนการผลติสัง่วตัถุดบิเพิ่มเน่ืองจากกลวัสายการผลติหยุด
เน่ืองจากคําสัง่ซื้อใชร้ะบบในการช่วยคาํนวณและออกคําสัง่ซื้อตามแผนการผลติ ทาํใหเ้จา้หน้า
ไมม่คีวามจาํเป็นตอ้งสัง่วตัถุดบิหรอืชิน้สว่นเขา้มาเพิม่ 
  2.4  การวางแผนการผลติไม่บูรณาการเน่ืองจากวางแผนตามสภาวะการขายสนิค้า 
ไดจ้รงิ 
  2.5 ระยะเวลาในการผลติจนถงึจดัส่งยาวเกนิไปเน่ืองจากระบบการวางแผนการผลติ
ยงัสามารถรกัษาระยะเวลาในการสง่มอบไดต้ามทีก่ําหนด 
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  2.6 หน่วยงานจดัซื้อ ส่งคําส ัง่ซื้อผดิพลาด เนื่องจากคําสัง่ซื้อใชร้ะบบในการช่วย
ออกคาํสัง่ซือ้ตามแผนการผลติ จงึทาํใหก้ารออกคาํสัง่ซือ้ไมม่คีวามผดิพลาด 
  2.7 ซือ้จาํนวนมากเนื่องจากไดล้ดราคาเน่ืองจากใชร้ะบบในการกําหนดการสัง่ซื้อ
ใหพ้อดกีบัแผนการผลติทีไ่ดก้าํหนดไว ้
  2.8  ลกูคา้คนืสนิคา้ทีไ่ม่ไดคุ้ณภาพเน่ืองจากมรีะบบการรบัประกนัคุณภาพ (Quality 
Assurance) สนิคา้ทีด่แีละสามารถแกไ้ขปญัหาก่อนการสง่มอบสนิคา้ใหก้บัลกูคา้ 
 
 3. ผูใ้หส้มัภาษณ์ไมแ่น่ใจในหวัขอ้คาํถามทีไ่ดส้มัภาษณ์ 
  3.1  ราคาขายสงูขึน้เน่ืองจากราคาขายทีส่งูขึน้ผูใ้หส้มัภาษณ์ไมแ่น่ใจในขอ้น้ีจงึไม่
สามารถใหข้อ้มลูได ้จงึถอืวา่ขอ้น้ีไมส่ามารถเป็นสาเหตุการเกดิสนิคา้คงคลงัได ้
 
วิธีการท่ีองคก์รใช้ในการจดัการสินค้าคงคลงัส่วนเกิน 
 1.  ขายลดราคาใหก้ลบัลูกคา้ทีใ่ชอ้ยู่แลว้ เป็นการขายลดราคาสนิคา้สําเรจ็รูป ใหก้บั
พนักงาน และกลุ่มลูกค้าที่เคยใช้สนิค้าอยู่แล้ว เพื่อเป็นการลดสนิค้าสําเร็จรูปที่เก็บไว้เป็น
เวลานาน 
 2.  ส่งออก ส่งออกชิ้นส่วนบางรายการทีโ่รงงานอื่นในเครื่องยงัสามารถใช้ได ้และสนิคา้
สาํเรจ็รปูนําสนิคา้ทีข่ายไมไ่ดใ้นประเทศเปลีย่นเป็นทาํการสง่ออกแทนตลาดภายในประเทศ 
 3. ขายลดราคาใหก้บัพนกังาน ขายสนิคา้สาํเรจ็รปูใหก้บัพนกังาน 
 4.  ขายลดราคา เป็นการขายลดราคาชิ้นส่วนใหก้บัศูนยอ์ะไหล่ แต่จะสามารถขายได้
เป็นบางรายการเท่านัน้ 
 5.  เปิดประมลู ขายสนิคา้สาํเรจ็รปู กรณีทีใ่ชเ้ป็นสนิคา้เพือ่กจิกรรมพเิศษและไมส่ามารถ
ออกจาํหน่ายไดใ้นตลาดปกต ิ
 6.  ขายเป็นเศษ (Scrap) ชิน้สว่นทีห่มดอายุหรอืลา้สมยัไมส่ามารถนํามาใชใ้นการผลติได ้
และสนิคา้ทีเ่สยีหายไม่สามารถนําออกขายได ้เมื่อมปีรมิาณมากในระดบัหน่ึงจงึจะดําเนินการขาย
ออกไป 
 7.  บรจิาคมกีารบรจิาคทัง้ชิน้สว่นและสนิคา้สาํเรจ็รปู แต่เป็นจาํนวนไมม่าก 
 8.  เช่าสถานที่จดัเกบ็นอกสถานที่เน่ืองจากพื้นที่ภายในสถานประกอบการมจีํานวน
จาํกดั เมื่อปรมิาณสนิคา้คงคลงัเพิม่มากขึน้ จงึจําเป็นต้องหาสถานทีเ่กบ็ทัง้ชิ้นส่วน และสนิคา้
สาํเรจ็รปู 
 9. จดัเก็บรวบรวมไว้ในพื้นทเีฉพาะ ชิ้นส่วนที่ไม่สามารถใช้ได้ แยกเก็บไว้เพื่อรอ
ดาํเนินการอยา่งใดอยา่งหน่ึงต่อไป 
 10. ทําลายทิง้ชิน้ส่วนและสนิคา้สาํเรจ็รูปที ่ไม่สามารดําเนินการไดต้ามหวัขอ้ทีก่ล่าว
มาขา้งตน้แลว้จงึจะดาํเนินการทาํลายทิง้ทัง้หมด 
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วิธีการจดัการสินค้าคงคลงัส่วนเกินท่ีองคก์รไม่สามารถทาํได้ 
 1.  ขายคนืผูจ้ดัสง่ไมม่นีโยบายในการขายคนืผูจ้ดัสง่ 
 2. นํากลบัไปขายใหม่ไมส่ามารถทาํไดเ้น่ืองจากสนิคา้ลา้สมยั คู่แขง่ขนันําเสนอสนิคา้
ใหมต่ลอดเวลา 
 3. เปิดขายหน้าโรงงาน ไมม่นีโยบาย 
 4. ขายเป็นอะไหลใ่หก้บัโรงงานอุตสาหกรรมเน่ืองจากไมม่นีโยบาย 
 5. จดัขายเป็นชุดยงัไมเ่คยศกึษาความเป็นไปได ้
 6. คนืใหก้บัผูผ้ลติเพือ่ลดหน้ีเน่ืองจากรปูแบบธุรกจิไมส่ามารถทาํได ้
 7. แปรสภาพเพื่อนําเขา้สู่กระบวนการผลติใหม่เน่ืองจากกระบวนการ การผลติไม่สามารถ  
ทาํได ้
 8. แยกชิน้สว่นและนํากลบัไปผลติใหม ่เน่ืองจากกระบวนการ การผลติไมส่ามรถทาํได ้
 9. Recycle ไมม่เีครือ่งมอืในการแปรสภาพและนํากลบัมาใชใ้หม ่
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