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ความหมายของการจัดซื้อ

การจัดซื้อ คือ กิจกรรมของผู้จัดซื้อโดยยึดหลัก 5R’S  พิจารณาเลือกซื้อสินค้าให้
ได้คุณสมบัติที่ถูกต้อง( Right Quality ) จ านวนที่ถูกต้อง ( Right Quantity ) เลือกซื้อ
จากแหล่งที่ถูกต้อง ( Right Source) ในราคาที่ถูกต้อง( Right Price) และตรงต่อความ
ต้องการของลูกค้ามากที่สุด ( Right Needs) โดยสามารถน าออกขายแล้วมีก าไร

การจัดซื้อ คือ ภารกิจเพื่อให้ได้มาซึ่งวัตถุดิบ วัสดุอุปกรณ์ เครื่องมือ เครื่องใช้
ตามที่กิจการต้องการ โดยมีคุณสมบัติที่ถูกต้อง จ านวนถูกต้อง จังหวะเวลาที่ถูกต้อง ราคา
ที่ถูกต้อง จากแหล่งขายที่ถูกต้อง และจัดส่งไปยังสถานที่ถูกต้อง ในสภาพที่พร้อมที่จะ
ผลิต จัดจ าหน่าย และเพื่อใช้งาน
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วัตถุประสงค์ของการจัดซื้อ
อดุลย์ จาตุรงคกุล (2547) กล่าวว่า ตามความคิดสมัยด้ังเดิมนั้น วัตถุประสงค์ของ

การจัดซ้ือก็เพื่อท าการซื้อวัสดุ และบริการให้มีคุณภาพที่ถูกต้องในปริมาณที่ถูกต้องโดยมีราคาที่ถูกต้อง 
จากแหล่งขายที่ถูกต้องและในเวลาที่ถูกต้อง ในปัจจุบันวัตถุประสงค์ของการจัดซ้ือมุ่งที่การบริหารทั่วไป 
ด้วยวัตถุประสงค์ในลักษณะเช่นนี้สามารถอธิบายแยกย่อยได้ 10 ประการ คือ

1. เพื่อสนับสนุนการด าเนินงานของบริษัท ด้วยการจัดวัสดุ และบริการสนองให้โดยไม่ ขาดสาย เพื่อมิให้
กระบวนการผลิตหยุดชะงักเนื่องจากการขาดวัสดุ

2. ท าการซ้ือโดยได้ราคาไม่เกินกว่าคู่แข่งขัน และท าการเสาะแสวงหาสิ่งที่มีคุณค่าที่ดีกว่าในราคาที่ต้องจ่ายไป

3. รักษาคุณภาพของวัสดุที่ท าการซื้อให้อยู่ในมาตรฐานเพียงพอส าหรับใช้งาน

4. รักษาระดับความเสียหายอันเกิดแก่การลงทุนในวัสดุให้น้อยที่สุด โดยขจัดการซื้อซ้ ากัน ความสูญเสีย และ
ล้าสมัยอันเนื่องมาจากการเก็บรักษาที่ขาดประสิทธิภาพ
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5. สร้างแหล่งขายสินค้าที่เชื่อถือได้ไว้เป็นแหล่งส ารองในการจัดหาวัสดุ
6. รักษาฐานะการแข่งขันให้กับบริษัท
7. พัฒนาให้เกิดความสัมพันธ์กับผู้ขายสินค้าเพื่อขจัดปัญหาต่าง ๆ และยังท าให้การจัดซื้อสิ่งของได้

ในราคาและบริการที่ดี และมีภาพพจน์ที่ดี
8. แสวงหาความร่วมมือกับแผนกอื่น ๆ ในบริษัท ซึ่งก็ต้องท าความเข้าใจถึงความต้องการของแผนก

อื่นเพื่อที่จะให้การสนับสนุนทางด้านวัสดุได้ดีกว่า
9. ฝึกอบรมและพัฒนาบุคลากรฝ่ายจัดซื้อ เพื่อให้เกิดแรงจูงใจในการท างานให้แผนก และบริษัทจน

ประสบความส าเร็จ
10. จัดท านโยบายและวิธีการเพื่อให้บรรลุถึงวัตถุประสงค์ต่าง ๆ ที่กล่าวมาข้างต้น โดยให้มีต้นทุน 

(Cost) ในการด าเนินการตามความเหมาะสม

วัตถุประสงค์ของการจัดซื้อ



ความรับผิดชอบของฝ่ายจัดซื้อ

ฝ่ายจัดซื้อมีความรับผิดชอบในการสั่งซื้อสนิค้าให้ดีที่สดุดังนี้
1. คุณภาพสินค้าต้องถูกต้อง( Right Quality / Right Specifications ) 

ต้องระบุคุณสมบัติของสินคา้ทีต่้องการให้ชัดเจน ดังนี้
- บอกตรายี่ห้อสินค้าที่ต้องการให้ชัดเจน เหมาะกับวัสดุหรือสินค้าที่ไม่อาจบอกคุณ

ลักษณะเฉพาะได้
- ระบุคุณลกัษณะเฉพาะ เช่น ขนาดความกว้าง ยาว สูง , ลักษณะการผลิต
- ก าหนดคุณสมบัติตามตัวอย่าง( Master Sample)
- ก าหนดคุณสมบัติตามมาตรฐานทางการตลาด 
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2. ปริมาณสินค้าที่ถูกต้อง( Right Quantity ) 
ต้องอาศัยข้อมูลการศึกษาจากการซื้อการขายในอดีต และการคาดคะเนความต้องการของ

ผู้บริโภคในอนาคต ฤดูกาล โดยมีปัจจัยที่ควรพิจารณาในการสั่งซื้อเพ่ือจ านวนสินค้าที่ถูกต้อง ดังนี้
- ราคาและต้นทุนการผลิตสินค้า ในแต่ละหน่วยสินค้า
- ค่าใช้จ่ายในการสั่งซื้อสินค้า การออกใบสั่งซื้อ การเก็บรักษาสินค้า การเจรจาตกลงซื้อหรือ

การเสี่ยงกับวัสดุขาดมือ
- ผลกระทบที่อาจเกิดขึ้นกับวัสดุคงเหลือ 
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3. เวลาที่ถูกต้องในการได้สินค้า ( Right Time)
ในการสั่งซื้อสินค้าในเชิงปฏิบัติจะเกี่ยวกับจังหวะเวลา โดยต้องสอดคล้องกับภาวะของ

การตลาด
ซึ่งมี 3 ลักษณะ คือ

- สั่งซ้ือเมื่อสินค้าหมด
- สั่งซื้อเมื่อคาดว่าสินค้าจะมีราคาสูงขึ้น
- สั่งซื้อล่วงหน้า เป็นสั่งซื้อเกินความต้องการในปัจจุบัน แต่ไม่เกินจ านวนที่ต้องใช้จริงใน

อนาคตอันใกล้ เพ่ือไม่ต้องเสี่ยงกับการขาดแคลนสินค้า 
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4. สถานทีท่ีถู่กต้อง ( Right Place)
5. ราคาทีถู่กต้อง ( Right Price)

ไม่ได้หมายถึงราคาทีต่ า่ทีสุ่ด ต้องเป็นราคาที่ยุตธิรรม ( Fair Price) ทีผู้่ขายในเวลาน้ันได้ก าไร
พอสมควร และผู้ซ้ือจะได้ผลก าไรจากการน าไปปฏิบัติต่อเน่ืองหรือจ าหน่ายอกีต่อหน่ึง ราคายุตธิรรม
แบ่งออกเป็น 3 ลกัษณะ ดงันี้

- ราคาทีเ่กดิจากอุปสงค์ ( Demand ) อุปทาน ( Supply ) ขึน้อยู่กบัตลาด ภาวะการเมือง เป็นต้น
- ราคาทีเ่กดิจากการแข่งขัน การมผู้ีขายหลายราย
- ราคาทีค่ านวณจากต้นทุนบวกก าไรทีเ่หมาะสมเพ่ือความยุติธรรมทั้งผู้ขายและผู้ซ้ือ
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6. ผู้ขายท่ีถูกต้อง ( Right source of supply)
ในทางปฏิบัติมีความยุ่งยากที่การเลือกผู้ขายหรือแหล่งขายซึ่งขึ้นอยู่กับลักษณะการสั่งซื้อ

ข้อมูลที่เกี่ยวกับผู้ขายแต่ละรายผู้ซื้ออาจทราบได้จาก
- ประสบการณ์ที่เคยติดต่อซื้อขายกัน
- การติดต่อกับบุคคลหรือกิจการของผู้ขายเอง
- แหล่งข่าวที่เป็นเอกสารต่างๆ 
การพิจารณาคุณสมบัติผู้ขายเพ่ือท าการประเมิน
- มีวิสัยทัศน์
- มีฐานความรู้ในผลิตภัณฑ์ของตนเอง และซัพพลายเชนที่เกี่ยวข้อง
- มีความซ่ือสัตย์ จริงใจ ยุติธรรม
- มีฐานะทางการเงินเป็นอย่างไร
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การพิจารณาคุณสมบัติผู้ขายเพื่อท าการประเมิน

- มีความสามารถที่จะจัดส่งได้อย่างถูกต้อง ครบถ้วน ตรงเวลาหรือไม่

- มีการก าหนดราคาพอสมควร / ราคาเหมาะสม ยุติธรรม

- คุณสมบัติสินค้าที่ต้องการซ้ือ ความก้าวหน้าทางเทคโนโลยี กรรมวิธีในการผลิตที่ถูกต้อง

- จ านวนถูกต้อง ตามค าสั่งซื้อ

การพิจารณาเลือกซื้อหลายแหล่งหรือแหล่งเดียว จึงจะเหมาะสมและดีที่สุด ในทางปฏิบัติมักไม่
นิยมซื้อจากหลายแหล่ง ส่วนมากประมาณ 2 – 3 แหล่งเพ่ือไว้เป็นส ารอง
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หน้าที่เกี่ยวกับการจัดซื้อสินค้า ( Purchasing Roles )

บทบาทหน้าที่งานจัดซ้ือ ต้องประสานงานกับฝ่ายบัญชีการเงิน ( Finance) ฝ่ายขาย 
การตลาด

( Sale and Marketing ) ฝ่ายผลิต ( Production ) ฝ่ายกระจายสินค้า ( Distribution ) ลูกค้า
(Customers )โดยสรุปบทบาทได้ดังนี้

1. รับผิดชอบในการวางแผน เพ่ือด าเนินการจัดซื้อให้สอดคล้องกับกลยุทธ์องค์กร
2.  ประสานงานกับทุกฝ่ายเพื่อให้ได้มาซ่ึงวัสดุ สินค้าที่ต้องการ
3. รับผิดชอบในการออกใบสั่งซื้อ การรับสินค้า จนถึงการส่งสินค้าเก็บเข้าคลังสินค้า
4. รับผิดชอบในการบริหารสารสนเทศที่เกี่ยวกับงานจัดซื้อ
5. รับผิดชอบในการน าสารสนเทศมาประกอบการตัดสินใจเพื่อให้ได้ระดับสินค้าคงคลัง เวลา

น า และ การลงทุนในสินค้าคงคลัง และ งานจัดซื้อต่ าสุด
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หน้าที่เกี่ยวกับการจัดซื้อสินค้า ( Purchasing Roles )

หน้าที่ในการจัดซื้อสามารถจ าแนกได้ 3 ประเภทดังนี้

1.  หน้าที่หลัก

- เก็บและรวบรวมข่าวสารเกี่ยวกับการจัดซื้อ เช่น ราคาวัสดุ อัตราการใช้ เป็นต้น

- การค้นคว้าวิจัยตลาดเศรษฐกิจ ความเปลี่ยนแปลงของวัสดุ การวิเคราะห์วัสดุและราคาวัสดุ

- การจัดซ้ือ : ตรวจสอบค าขอหรือใบเบิกวัสดุ  วิเคราะห์ราคา การพิจารณาเลือกแบบสัญญา 
การก าหนดราคาซื้อและการน าส่ง การเจรจาต่อรอง การตรวจสอบเงื่อนไขสัญญา  การมีหนังสือ
โต้ตอบกับผู้ขาย

- การจัดการงานวัสดุ : การรักษาวัสดุคงคลังให้ต่ าสุด ปรับปรุงอัตราหมุนเวียนของสินค้าให้
เหมาะสม   
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หน้าที่ในการจัดซื้อสามารถจ าแนกได้ 3 ประเภทดังนี้
2.  หน้าที่รอง

เป็นหน้าที่ที่ได้รับมอบหมายให้ปฏิบัติในบางคราว เช่น การพิจารณาว่าจะซ้ือ เช่า หรือผลิต
สินค้าเอง

3. หน้าที่อื่นที่เกี่ยวกับการจัดซ้ือ
- การประกันภัยสินค้า
- การตรวจสอบวัสดุ
- การจ าหน่ายของเสียหรือของเหลือใช้และงานคลังวัสดุ
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การทีจ่ะทราบว่าผู้บริโภคต้องการอะไร ( What ) ต้องการเม่ือไร ( When ) ผู้บริโภคทีม่คีวามต้องการน้ัน
อยู่ทีไ่หน ( Where ) ตลอดจนปริมาณทีต้่องการ ( In What Quantities ) ในราคา ( Price ) ทีเ่ขาพอใจเป็นเร่ืองยาก
พอสมควร ส่ิงทีฝ่่ายจัดซ้ือต้องพจิารณาได้แก่
1. การเลือกสรรสินค้า ( Merchandise Assortments )

ต้องให้เหมาะสมกจิการแต่ละประเภท มหีลกั 3  ประการ คือ
- ความกว้าง ( Width )  คือ การมสิีนค้า หรือการผลติหลายชนิด ทีเ่หมาะกบัสถานทีจ่ัดจ าหน่ายแต่ละ

ประเภท
- ความลกึ ( Depth ) คือ การมสิีนค้าน้อยประเภท แต่มหีลายตรายีห้่อ หลายขนาด หลายสี หลายรุ่น 
- การมสิีนค้าทีส่ม า่เสมอ ( Consistency ) คือ การจัดหาสินค้าให้มตีลอดเวลา สามารถคาดหวงัได้ว่าจะหา

สินค้าได้จากทีใ่ด

การส ารวจความต้องการของผู้บริโภค



2. วงจรชีวิตสินค้า ( Product Life Cycle)
- ขั้นแนะน า ( Introduction ) คือ ขั้นตอนส าหรับสินค้าใหม่ที่เข้าสู่ตลาด
- ขั้นเจริญเติบโต ( Growth ) คือ สินค้ามีตัวเลขการขายที่เพ่ิมขึ้นอย่างรวดเร็ว
- ขั้นเติบโตเต็มที่ ( Maturity ) คือ สินค้าที่อยู่ในช่วงที่มีชื่อเสียงเป็นที่รู้จักเป็นที่ยอมรับ และ

เริ่มมีคู่แข่ง
- ขั้นอิ่มตัว ( Saturation ) คือ สินค้าที่อยู่ในช่วงการขายสูงสุดแล้ว มีระดับที่สม่ าเสมอติดต่อ

เป็นเวลานาน
- ขั้นถดถอย ( Decline) คือ ช่วงที่มีสินค้าตัวใหม่เข้ามาแทนที่สินค้าตัวเก่า ซึ่งอาจมี

วิวัฒนาการใหม่  มีการพัฒนาคุณภาพ
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ข้อมูลความต้องการของผู้บริโภค หรือ อุปสงค์ ( Information on Consumer Demands ) ท าให้
ผู้บริหารตัดสินใจเลือกสินค้าให้ตรงกับความต้องการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย หาได้จากแหล่งข้อมูลต่างๆ 
ดังนี้

1. ข้อมูลการขายที่ผ่านมา ( Historical Sales Data )
2. ดูจากรายการสินค้าในสต็อก ( Basic Stock List )
3. การร้องขอของลูกค้า ( Customer Requests )
4. การร้องเรียนของลูกค้า ( Customer Complaint ) เช่น ลูกค้าเข้ามาหาสินค้าที่คิดว่าน่าจะมี 

แล้วหาซื้อไม่ได้
5. การเปรียบเทียบกับคู่แข่ง ( Comparison Shopping ) เช่น รายการสินค้า  โฆษณาส่งเสริมการ

ขาย
6. แหล่งอื่น ๆ เช่น หนังสือพิมพ์ วารสาร คู่มือรายการสินค้า
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การจัดการสารสนเทศในงานจัดซื้อสินค้าและวัตถุดิบ



วิธีการบริหารการจัดซื้อ

Aj. Nipawan Poojom
LAS2206  การบริหารการจัดซื้อจัดจ้าง



วิธีการจัดซื้อของกิจการขนาดใหญ่ มีวิธีการหลายแบบที่ต้องน ามาพิจารณาว่าวิธีใดจะเหมาะสมที่สุด

1. การจัดซื้อร่วมกัน ( Cooperative Purchasing ) การรวมกันจัดตั้งหน่วยงานอิสระที่ท าหน้าที่ใน
การจัดซื้อให้สมาชิกในกลุ่ม ท าให้ได้ปริมาณการสั่งซื้อที่มากพอที่จะท าให้เกิดอ านาจต่อรองเป็นพิเศษ

2. การจัดซื้อโดยรวมศูนย์ ( Centralized Purchasing ) เป็นการรวมกันของผู้ค้าปลีกตั้งแต่ 2 แห่ง 
จัดตั้งหน่วยจัดซื้อกลาง มีคลังสินค้าเก็บสินค้ารวมกันแห่งเดียว แต่มีการเบิกจ่ายสินค้าไปยังสาขาต่างๆ 

3. การจัดซื้อโดยมีคณะกรรมการ ( Committee Purchasing) มักใช้กับกิจการที่มีสาขาซึ่ง จะมี
ศูนย์กลางการจัดซื้ออยู่แล้ว แต่จะมีคณะกรรมการร่วมในการตัดสินใจ และรับผิดชอบต่อสินค้าที่เลือกซื้อ 
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4. การจัดซื้อเพื่อการฝากขาย ( Consignment Purchasing ) เจ้าของสินค้า น าสินค้าของตนเข้าไปฝากขาย
ในห้างสรรพสินค้า ในกรณีที่ห้างสรรพสินค้าไม่มีนโยบายที่จะซื้อสินค้าตัวนั้น  ในกรณีที่ขายได้ห้างสรรพสินค้าจะเป็นผู้
เก็บเงินและหักค่าคอมมิชชั่น แล้วจ่ายเงินส่วนที่เหลือให้กับเจ้าของสินค้า

5. การจัดซื้อแบบเช่าสถานที่ขาย ( Space Leasing Purchasing ) ในลักษณะของการค้าขายสินค้าหรือ
บริการเฉพาะอย่าง ซึ่งต้องอาศัยผู้เชี่ยวชาญเฉพาะวิชาชีพเป็นผู้ด าเนินการ เช่น  ร้านขายเพชร ขายทอง  เป็นต้น

6. การจัดซื้อราคาขาดตัว ( The Fixed Price Purchasing ) ข้อดีคือสามารถก าหนดราคา และลดราคาได้
โดยไม่ต้องผูกมัดกับผู้ผลิต

7. การจัดซื้อแบบลดตามปริมาณ ( Quantity Discount Purchasing ) คือ กรณีที่สั่งซื้อไม่เต็มจ านวนที่จะ
ได้ส่วนลด แต่สามารถสะสมยอดไว้ได้ในระยะเวลาหนึ่ง
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8. การจัดซื้อแบบมีส่วนลดการค้า ( Trade Discounts Purchasing ) คือ จ านวนเงินที่หัก
จากราคาสินค้าเพื่อเป็นค่าใช้จ่ายในการค้า เช่น ผู้ค้าปลีกจะได้รับส่วนลดจากรายการที่ปรากฏใน
ใบก ากับสินค้าซ่ึงเป็นราคาขายปลีก

9. การจัดซื้อแบบมีส่วนลดการส่งเสริมการขาย ( Promotional Discounts Purchasing)
เป็นส่วนลดที่จะช่วยร้านค้าปลีกเป็นค่าโฆษณา หรือเพื่อร่วมรายการส่งเสริมการขายต่างๆ 

10. การจัดซื้อแบบมีส่วนลดตามฤดูกาล ( Seasonal Discounts Purchasing ) ใช้กับสินค้า
บางอย่างท่ีมีการขายเป็นฤดูกาล

22

วิธีการบริหารการจัดซื้อ



การเลือกแหล่งซื้อสินค้าที่เหมาะสมกับกิจการเป็นสิ่งจ าเป็น นักจัดซื้อที่ดีต้องเข้าใจ ระบบซัพพลายเชนในการ
จัดซื้อ เพราะการมีความสัมพันธ์กับผู้ขายในหลายชั้น ( Many Tiers ) เป็นสิ่งที่จะท าให้กิจการประสบ
ความส าเร็จจากการลดเวลาน าในการสั่งซื้อ 

ผู้ท าหน้าที่ขายสินค้าใน ซัพพลายเชนมีดังนี้
1. ผู้ขายปัจจัยการผลิต ( Suppliers )
2. ผู้ให้บริการตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส์ ( e-Marketplace ) 
3. ผู้ให้บริการประมูลราคา ( Auctions ) เช่น ตลาดผักผลไม้
4. การซื้อขายจากเกษตรกรโดยตรง
5. การซื้อจากผู้ผลิต ( Manufacturers ) โดยมีเหตุผล

- ต้องการราคาถูกกว่า ด้วยการซื้อปริมาณมาก เพื่อให้ได้ก าไรสูง
- เพื่อให้ได้สินค้ารุ่นใหม่มาขายอย่างรวดเร็ว
- การก าหนดคุณสมบัติพิเศษเฉพาะที่ห้างต้องการได้
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6. ศูนย์รวมผู้ผลิต ( Manufacturing Center ) มักเป็นแหล่งขายสินค้าเฉพาะอย่าง โดยมีผู้ผลิตมาเปิดร้าน
ขายส่งเอง เช่น ตลาดโบ้เบ้ 

7. ผู้ค้าส่ง ( Wholesalers ) เป็นคนกลางระหว่างผู้ผลิตกับผู้ค้าปลีก จะท าการเก็บรักษาสินค้า สต็อคสินค้า 
ขนส่ง ให้สินเชื่อ ตลอดจนรับประกันสินค้าเสียหายด้วย โดยสามารถแยกประเภทได้ดังนี้

- ผู้ค้าส่งที่ให้บริการเต็มที่ ( Full Service Wholesalers ) 
- ผู้ค้าส่งที่ให้บริการจ ากัด ( Limited – Service Wholesalers ) เช่นผู้ค้าขายส่งเงินสด หรือ ไม่

มีการบริการจัดส่งและเครดิต
- ผู้ค้าส่งประเภทผู้จัดวางสินค้าบนชั้นวางสินค้า ( Rack Jobber ) ให้บริการตั้งแต่การหาสินค้า

ให้ การจัดวางหรือจัดแสดงสินค้า และจะแวะมาจัดวางสินค้าในชั้นให้สม่ าเสมอ
8. ตลาดกลางขายส่งสินค้า ซึ่งเป็นแหล่งรวมร้านขายส่งสินค้าหลายชนิด 
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การจัดซื้อกับโลจิสติกส์



โลจิสติกส์กับการจัดซื้อจัดจ้าง
การจัดการโลจิสติกส์ 

หมายถึง กระบวนการจัดการ การเคล่ือนย้ายและจัดเกบ็จากผู้ขายวตัถุดบิไปยงัผู้บริโภครายสุดท้าย  ( The 
Chartered Institute of Logistics  and Transport )

คือ การวางต าแหน่งของทรัพยากรให้ถูกเวลา ในสถานที่ที่ถูกต้องในราคาที่เหมาะสม และในปริมาณที่
เหมาะสม ( Chartered Institute of Logistics and Transport (UK), 2005)
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โลจิสติกส์ = อุปทาน + การจัดการวัสดุ + การกระจายสินค้า

Logistics     =  Supply  +  Materials Management  +  Distribution

จากความสัมพันธ์นี้ โลจิสติกส์จะเกี่ยวข้องทั้งทาง กายภาพ และ  ข้อมูลสารสนเทศ
รวมถึงการจัดเก็บสินค้าคงคลงัตั้งแต่วัตถุดิบไปจนถึงการกระจายสินคา้ของผลติภัณฑ์
ส าเร็จรูป

ปัจจัยที่ส าคัญอีกอย่างคือ ปัจจัยของโลจิสติกส์การย้อนกลับ ( Reverse Logistics ) 
ซึ่งก็คือการไหลของผลิตภัณฑ์ที่ใช้งานแล้วและบรรจุภัณฑ(์ ที่สามารถน ากลับคืนได้ ) กลับ
ผ่านทางระบบ

โลจิสติกสก์ับการจัดซื้อจัดจ้าง
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ปัจจัยที่พิจารณาในการตัดสินใจด้านโลจิสติกส์

1. อุปสงค์และสินค้าคงคลัง ( Demand and Inventory)

2. ระดับการให้บริการ ( Service Level)

3. การใช้ประโยชน์ในสิ่งอ านวยความสะดวก ( Utilization)

4. ต้นทุนโลจิสติกส์ ( Logistics Cost)

โลจิสติกสก์ับการจัดซื้อจัดจ้าง
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ส่วนประกอบหลกัของโลจิสตกิส์
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ผู้ขายปัจจยัการผลติ โรงงาน ศูนย์กระจายสินค้า ร้านค้าปลกี ลูกค้า

การพยากรณ์
ยอดขาย

การจัดซ้ือ
การวางแผน
กรผลติ

บรรจุภัณฑ์

การขนส่งขาเข้า
การก าจัด
ของเสีย

การเคล่ือนย้าย คลงัสินค้า สินค้าคงคลงั
การขนส่ง
ขาออก

สนับสนุนอะไหล่
และการบริหาร

การวางแผน
เครือข่าย

การคืนสินค้า
จากลูกค้า

การจัดการ
ค าส่ังซ้ือ

การให้บริการ
ลูกค้า

องค์ประกอบด้านโลจิสตกิส์

โลจิสติกสก์ับการจัดซื้อจัดจ้าง



แบบจ าลองอ้างอิงการด าเนินงานซัพพลายเชน (Supply Chain Operations 
Reference Model : SCOR) 

เป็นการรวบรวมกระบวนการมาตรฐานในโซ่อุปทาน 5 ส่วน คือ การวางแผน การ
จัดหาแหล่งวัตถุดิบ สินค้าและบริการ การผลิต การจัดส่งและส่งมอบ การส่งคืนสินค้าจาก
ลูกค้า กระบวนการมาตรฐานจะถูกแบ่งในลักษณะเป็นกลุ่ม ซึ่งใช้อธิบายความสัมพันธ์
ภายในโซ่อุปทานได้ ในอุตสาหกรรมที่ต่างกันหรือเป็นอุตสาหกรรมคนละประเภทกัน ก็
สามารถที่จะเชื่อมต่อกันได้หรือสามารถแสดงความสัมพันธ์กันได้ภายใต้แบบจ าลองโซ่
อุปทาน และสามารถที่จะน าแบบจ าลองโซ่อุปทานนี้มาอธิบายและเป็นพื้นฐานในการ
พัฒนาและปรับปรุงโซ่อุปทาน
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แบบจ าลองอ้างองิการด าเนินงานซัพพลายเชน 

Supply Chain Operations Reference Model

การจัดซื้อ กับแบบจ าลองอ้างอิงการด าเนินงานซัพพลายเชน



SCOR Model ประกอบด้วยชนิดของกระบวนการ การจัดการพืน้ฐาน 5 กระบวนการคือ

1. การวางแผน (Plan)

2. การจัดหาแหล่งวตัถุดบิ สินค้าและบริการ (Source)

3. การผลติ (Make)

4. การจัดส่งและส่งมอบ (Delivery)

5. การส่งคืนสินค้าจากลูกค้า (Return)
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การจดัซือ้ กบัแบบจ าลองอา้งอิงการด าเนินงานซพัพลายเชน
1. การวางแผน 

หมายถึง”กระบวนการในการจัดสรรทรัพยากรเพ่ือให้สามารถตอบสนองความต้องการที่คาดการณ์ไว้โดยการ
วางแผนน้ันต้องสามารถท าให้เกิดความสมดุลระหว่างทรัพยากรและความต้องการโดยรวมในช่วงเวลาหน่ึงๆได้ รวมทั้ง
สามารถกระจายทรัพยากรให้เหมาะสมกบัความต้องการของแต่ละสมาชิกในโซ่อุปทานได้”

- ประเมินแหล่งจัดหาวัสดุ ( Supply )  รวมเข้าด้วยกันและจัดล าดับความส าคัญของอุปสงค์  วางแผนสินค้าคงคลัง 
ความต้องการในการกระจายสินค้า การผลิต วัสดุ และก าลังการผลิตของผลิตภัณฑ์ทั้งหมดและช่องทางกระจายสินค้าทุก
ช่องทาง การวางแผนโครงสร้างพืน้ฐาน ( Infrastructure )

- การตัดสินใจว่าจะผลติ หรือ ซ้ือ
- การก าหนดรูปแบบ ซัพพลายเชนก าลงัการผลติ และการวางแผนงานด้านทรัพยากร
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การจดัซือ้ กบัแบบจ าลองอา้งอิงการด าเนินงานซพัพลายเชน
2. การจัดซ้ือจัดหา ( Source)

ขอบเขตของกระบวนการการจัดหาวัตถุดิบ สินค้าและบริการ(Source) ครอบคลุมการจัดหาผลิตภัณฑ์ที่มกีารผลิตไว้
ล่วงหน้า (Make to Stock) ผลิตตามส่ัง (Make to Order) และ ผลิตตามการออกแบบทางวิศวกรรม ( Engineer to Order ) 
ได้แก่

- การจัดตารางการจัดส่ง, การรับ, การตรวจสอบและการเคล่ือนย้ายผลติภัณฑ์และการอนุมตัิการจ่ายเงนิให้กบัผู้จัดส่ง
วตัถุดบิ

- การบ่งช้ีและเลือกแหล่งวตัถุดบิ

- การจัดการกฎข้อบงัคบัทางธุรกจิ การประเมนิสมรรถนะของผู้จัดส่งวตัถุดบิและการเกบ็รักษาข้อมูล

- การจัดการสินค้าคงคลัง สินทรัพย์ทุน ผลิตภัณฑ์ใหม่ การสร้างโครงข่ายผู้จัดส่งวัตถุดิบ ความต้องการของการ
น าเข้า/ส่งออก และ ข้อตกลงของผู้จัดส่งวตัถุดบิ

- ใบรับรองผู้จ าหน่ายสินค้าและผลสะท้อนกลบั  คุณภาพของแหล่งจัดหา การขนส่งขาเข้า  การจ่ายเงนิแก่ผู้ขาย
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การจดัซือ้ กบัแบบจ าลองอา้งอิงการด าเนินงานซพัพลายเชน
3. การผลติ ( Make )

ขอบเขตของกระบวนการผลิต (Make) ครอบคลุมถึงการผลิตเพ่ือจัดเก็บ ผลิตตามส่ัง และผลิตตามการออกแบบทาง
วศิวกรรมประกอบด้วย

- การจัดตารางกจิกรรมการผลติ การออกแบบ ผลติและทดสอบบรรจุผลติภัณฑ์
- ผลสุดท้ายทางวศิวกรรมส าหรับผลติภัณฑ์ตามค าส่ังซ้ือ
- การจัดการเกีย่วกบักฎระเบียบของโรงงาน สมรรถนะในการผลติ
- การด าเนินงานด้านการผลิต : เบิกและรับวัสดุ ผลิตและทดสอบผลิตภัณฑ์ บรรจุหีบห่อ  การเก็บรักษา และ/ หรือ 

จ าหน่ายผลติภัณฑ์ออกไป
- การจัดการโครงสร้างพืน้ฐานการผลติ : การเปลี่ยนแปลงทางด้านวิศวกรรม สถานที่และเคร่ืองจักร สถานะการผลิต 

คุณภาพของการผลติ การจัดตารางปฏิบตัิงานในโรงงาน/ การจัดล าดบัขั้นตอนการท างาน ก าลงัการผลติในระยะส้ัน 
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การจดัซือ้ กบัแบบจ าลองอา้งอิงการด าเนินงานซพัพลายเชน
4. การจัดส่ง ( Delivery )

ขอบเขตของการส่งมอบ (Delivery ) ครอบคลุมถึง การจัดส่งผลติภัณฑ์ที่มีการผลิตไว้ล่วงหน้า, ผลิตตามค าส่ัง, 
และผลิตตามการออกแบบทางวิศวกรรม ตั้งแต่ การรับค า ส่ังซ้ือ, การจัดการคลังสินค้า, การจัดส่งรวมไปถึงการติดตั้ง 
ได้แก่

- การจัดการค าส่ังซ้ือสินค้า : การบันทึกและดูแลค าส่ังซ้ือ ฐานข้อมูลลูกค้า การรับช าระเงิน  การค้างช าระเงิน 
เป็นต้น

- การจัดการคลงัสินค้าตั้งแต่การรับ และจ่ายสินค้า : การจัดรูปแบบผลติภัณฑ์ตามลูกค้าก าหนด
- การขนส่ง และการจัดการติดตั้ง : การจัดการเส้นทาง ยานพาหนะ  การจัดจองระวางสินค้า  การส่งออก  

ตารางการติดตั้ง การประเมนิงาน
- การจัดการโครงสร้างพื้นฐานการจัดส่งสินค้า : กฏระเบียบช่องทางการจัดจ าหน่าย การจัดการสินค้าคลังที่ส่ง

มอบ การจัดการคุณภาพ
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การจดัซือ้ กบัแบบจ าลองอา้งอิงการด าเนินงานซพัพลายเชน
5. การส่งคืน ( Return )

ขอบเขตของการส่งคืนสินค้าจากลูกค้า (Return) ครอบคลุมถึงการส่งคืนของวัตถุดิบ (กลับไปยังผู้จัดส่ง) และ
การรับผลติภัณฑ์ส าเร็จรูปคืน ( จากลูกค้า) ซ่ึงประกอบด้วย

- ขั้นตอนการส่งคืนผลติภัณฑ์ทีม่ข้ีอบกพร่อง ( Return Defective Product Source )

- ขั้นตอนการคืนผลติภัณฑ์ทีใ่ช้ในการซ่อมบ ารุง ( Return MRO Product )

- ขั้นตอนการส่งคืนผลติภัณฑ์ส่วนเกนิ (Return Excess Product)
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การจดัซือ้ กบัแบบจ าลองอา้งอิงการด าเนินงานซพัพลายเชน
ระดบัการท างาน ของ SCOR Model แบ่งเป็น 4 ระดบั

ระดบัที ่1 เป็นการก าหนดขอบเขตและตั้งเป้าหมายในการปรับปรุงประสิทธิภาพของห่วงโซ่อุปทาน
ระดับที่ 2 เป็นเคร่ืองมือในการสร้างแบบจ าลองโซ่อุปทานในองค์กรของตน โดยจะท าการจับลักษณะ

สภาพแวดล้อมขององค์กรเข้ากบัแบบจ าลอง
ระดับที่ 3 การนิยามส่วนประกอบของกระบวนการต่างๆ ข้อมูลของปัจจัยขาเข้า (Input) และ ปัจจัยขาอออก 

(Output) ในแต่ละกระบวนการ มีดัชนีวัดประสิทธิภาพกระบวนการ(KPI) และวิธีการปฏิบัติงานที่ดีที่สุด (Best 
practice) เสนอไว้ 

ระดับที่ 4 เป็นกิจกรรมที่แต่ละองค์กรจะต้องก าหนดกิจกรรมย่อยในกระบวนการธุรกิจของตนเองใน
รายละเอยีดของแต่ละผลติภัณฑ์หรืออุตสาหกรรมโดยมกีารเช่ือมโยงกบัระดบัที ่3
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การจดัซือ้ กบัแบบจ าลองอา้งอิงการด าเนินงานซพัพลายเชน
SCOR Model กับงานจัดซ้ือจัดหางานจัดซ้ือจัดหา ถือเป็นกระบวนการหลักส่วนหนึ่งของ SCOR Model ก็คือ 

กระบวนการ Source ซ่ึงหน้าทีห่ลกัของหน่วยงานจัดซ้ือ
1. การจัดหาแหล่งวัตถุดิบ เกี่ยวข้องกับการรับวัตถุดิบ การตรวจสอบ การเก็บรักษา และการจ่ายวัตถุดิบเข้าสู่

กระบวนการผลติ
2. การจัดการองค์ประกอบพื้นฐานที่เกี่ยวข้อง เช่น การคัดเลือกและประเมินผู้ขาย การรับรองผู้ขายและการ

ติดต่อส่ือสารข้อมูลด าเนินงาน คุณภาพของการจัดหาแหล่งวัตถุดิบ การขนส่งวัตถุดิบขาเข้า การท าสัญญาจัดหา
วตัถุดบิ การจ่ายช าระเงนิ

นอกจากนีค้วามส าคญัของงานจัดซ้ือจัดหา ยงัเกีย่วข้องกบัการจัดการในเร่ืองต่อไปนี้
• การจัดการต้นทุนและการปรับปรุงเพ่ือให้เกดิส่วนประหยดั 
• การปรับปรุงประสิทธิภาพในการขนส่ง 
• โอกาสในการลดรอบเวลาและการพฒันาวฏัจักรผลติภัณฑ์ 
• การเข้าถึงเทคโนโลยขีองกระบวนการและผลติภัณฑ์ 
• การปรับปรุงคุณภาพ 
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การจดัซือ้ กบัแบบจ าลองอา้งอิงการด าเนินงานซพัพลายเชน

41

การก าหนดดัชนีช้ีวดัประสิทธิภาพ ( KPI )



การจดัซือ้ กบัแบบจ าลองอา้งอิงการด าเนินงานซพัพลายเชน
การจัดซ้ือใน SCOR มกีารจัดซ้ือเป็น 3  แบบ 

1. การจัดซ้ือสินค้าทีม่สีต็อกอยู่แล้ว ( Source Stocked Materials )  

2. การจัดซ้ือสินค้าทีผู้่ขายต้องท าการผลติตามค าส่ังซ้ือ ( Source Make to Stock )

ทั้ง 2 แบบมี  5   ขั้นตอน

- ก าหนดเวลาการจัดส่งผลติภัณฑ์

- การรับผลติภัณฑ์

- การทวนสอบผลติภัณฑ์

- การโอนย้ายผลติภัณฑ์

- การอนุญาตจ่ายเงนิให้กบัผู้ขาย
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การจดัซือ้ กบัแบบจ าลองอา้งอิงการด าเนินงานซพัพลายเชน
3. การพัฒนาปรับปรุงโครงสร้างพื้นฐานการจัดซ้ือ ( Source Engineer to Order Product / Source 

Infrastructures )

ม ี 7  ขั้นตอน

- ระบุแหล่งจัดซ้ือ

- การเลือกผู้ขายรายสุดท้ายและเจรจาต่อรอง

- ก าหนดเวลาการจัดส่งผลติภัณฑ์

- การรับผลติภัณฑ์

- การทวนสอบผลติภัณฑ์

- การโอนย้ายผลติภัณฑ์

- การอนุญาตจ่ายเงนิให้กบัผู้ขาย
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ต้นทุนรวมด้านการจัดการการจัดซื้อ
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โลจิสติกส์ท าให้ลดต้นทุน และเพิ่มระดับการให้บริการ ดังนั้น หน้าที่จัดซื้อส่วนมากจะมุ่งที่ต้นทุน
และราคาสินค้าที่ได้จ่ายไป

ต้นทุนไม่ได้หมายถึงราคาที่จ่ายไปเท่านั้น แม้ว่าราคาสินค้าที่จ่ายอาจจะเป็นต้นทุนส่วนที่ใหญ่
ที่สุดของต้นทุนรวม ดังนั้นต้นทุนการได้มาของสินค้ารวมจึงเป็นตัวประเมินต้นทุนรวมของการจัดซื้อ 
องค์ประกอบของต้นทุนรวมของการได้มาของสินค้า ประกอบด้วย
1. ต้นทุนคุณภาพ ( Cost Quality) เป็นต้นทุนเงินที่จ่ายเนื่องจากความบกพร่องของสินค้า การซ่อม
แก้ไขงาน ค่าบริหารเพิ่ม การแบ่งแยก การที่ลูกค้าไม่พึงพอใจ คุณภาพสินค้าที่ไม่ดี 
2. ต้นทุนการจัดส่ง ( Delivery Cost) ความไม่น่าเชื่อถือของผู้จัดส่ง ท าให้ส่งผลถึงหยุดการผลิต สินค้า
ขาดมือ การจัดหาสต็อกเพื่อความปลอดภัยล่าช้า ส่งของให้ลูกค้าล่าช้า  และมีต้นทุนในการขนส่งสูง การ
ผลิตแบบฉุกเฉินสูง
3. ต้นทุนผลงานการจัดส่ง ( Delivery Performance Cost) การเลือกวิธีการขนส่งที่ถูกต้อง เส้นทางที่
ถูกต้อง ต้องการมีการวางแผนล่วงหน้า

ต้นทุนรวมของการได้มาของสินค้า (Total Acquisition Cost : TAC )



4. ต้นทุนเวลาน า ( Lead Time Cost ) โดยทั่วไปเวลาน าที่ยาวกว่าจะท าให้ต้นทุนสูงกว่าวัตถุดิบที่เป็นของ
ตนเอง

5. ต้นทุนคลังสินค้าและการบรรจุภัณฑ์ ( Warehousing/Packing Cost ) บรรจุภัณฑ์ที่น้อยลงอาจท าให้
ประหยัดเงินได้

6. ต้นทุนสต็อกและสินค้าคงคลัง( Stock / Inventory Cost )

7. ต้นทุนในการหาผู้ขายปัจจัยการผลิตใหม่ ( New Supplier Cost ) เป็นต้นทุนในการประเมินผู้ขาย การ
เริ่มต้นสรรหา การเจรจาต่อรอง และการจัดการ

8. ต้นทุนบริหาร ( Administration Cost )  รวมถึงต้นทุนการที่เริ่มออกใบสั่งซื้อ  การจัดการเกี่ยวกับงาน
กระดาษที่จ าเป็น เงินเดือน เป็นต้น

9. ราคาสินค้า ( Products Cost ) เป็นราคาที่ตกลงกับผู้ขายปัจจัยการผลิต จะใช้พิจารณาเมื่อ
องค์ประกอบทั้ง 1 – 8  มีมูลค่าเท่ากัน
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ต้นทุนรวมของการได้มาของสินค้า (Total Acquisition Cost : TAC )



การจัดซื้อในโลจิสติกส์ จะต้องมีการก าหนดปริมาณการจัดซื้อสินค้าให้อยู่ในระดับที่ดีที่สุด โดยปริมาณการ
จัดซื้อสินค้าขึ้นอยู่กับปัจจัยต่อไปนี้

1. ระยะเวลาของการจัดซื้อสินค้า ขึ้นอยู่กับ ปริมาณการขาย  ฤดูกาล และการเก็บรักษาสินค้าคงคลัง

2. การประมาณการหรือการคาดคะเนยอดขายประจ าแต่ละงวด หรือแต่ละช่วงเวลา

3. จ านวนสินค้าคงคลังที่อยู่ในมือและจ านวนสินค้าที่ก าลังสั่งซื้อ ยึดนโยบายว่ามีสินค้าในมือน้อย ซื้อครั้งละ
ไม่มากแต่ซื้อบ่อย 

4. จ านวนสินค้าคงคลังที่เก็บไว้ในคลังสินค้าอยู่ในระดับปริมาณที่เหมาะสม

5. ระยะเวลาที่ใช้ในการเดินทางของสินค้า หรือการส่งมอบ ต้องก าหนดว่าใช้เวลากี่วัน  และ ต้องสั่งสินค้า
ล่วงหน้ากี่วัน
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การก าหนดปริมาณการจัดซื้อสินค้า


