
LOGO

บทที ่5 การพฒันาผู้จ าหน่ายและส่งมอบ

Aj. Nipawan Poojom
LAS2206  การบริหารการจัดซื้อจัดจ้าง



2

การพฒันาผู้ส่งมอบ

CONTENT
1. แบบจ าลองในการจัดหา

2. การวเิคราะห์ผู้จ าหน่าย

3. ประเภทผู้ส่งมอบ

4. ความส าคญัของการพฒันาผู้ส่งมอบ

5. การพฒันาผู้ส่งมอบ 12 ขั้นตอน



3

ความส าคัญของผลติภัณฑ์สินค้าที่จัดซ้ือ

• มูลค่าโดยรวมของผลติภัณฑ์สินค้าทีจ่ัดซ้ือจัดหา

• ผลกระทบทีม่ต่ีอคุณภาพของผลติภัณฑ์สินค้า / บริการขององค์กรธุรกจิ

• ผลกระทบทีม่ต่ีอการเตบิโตขององค์กรธุรกจิ

• ผลกระทบทีม่ต่ีอปัจจัยเชิงคุณภาพ ( เช่น ความปลอดภัย ส่ิงแวดล้อม เป็นต้น )

ความซับซ้อนของตลาดผู้จัดจ าหน่าย

• ความยาก ง่าย ในการจัดซ้ือจัดหา

• จ านวนของผู้จัดจ าหน่ายทีม่อียู่ในตลาด

• ระดบัความเส่ียงของระยะเวลาในการส่งมอบ

• โอกาสที่จะใช้สินค้าอ่ืนทดแทนได้

• โอกาสทีสิ่นค้าจะหมดอายุ ความเส่ียงในการถือครอง

แบบจ าลองกลยุทธ์ในการจัดหา
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แบบจ าลองกลยุทธ์ในการจัดหา

การบริหารจัดการในเชิงวัตถุดิบ

ประเภทของผลิตภณัฑ์ที่มีลกัษณะ
เป็นสนิค้าโภคภัณฑ์(Commodity) ด้วย
วิธีเพิ่มอ านาจการต่อรองเพื่อให้ได้ต้นทุน
ที่ต่ าที่สุด

การบริการจัดการในเชิงการจัดซื้อ

ประเภทของผลิตภัณฑ์ที่มีระดับ
ความส าคัญต่ าควรได้รับการดูแลเอาใจ
ใส่เพียงเล็กน้อย ด้วยกระบวนการสั่งซื้อ
โดยระบบการจัดซื้อที่เป็นไปโดยอัตโนมัติ

การบริหารจัดการในเชิงซัพพลาย

ประเภทของผลิตภณัฑ์ที่มีระดับ
ความส าคัญสูงและค่อนข้างซับซ้อนควร
ที่จะบริหารด้วยการเข้ารว่มเป็นหุน้ส่วน
ทางธุรกิจกัน

การบริหารจัดการในเชิงการจัดหา

ประเภทของผลิตภณัฑ์ที่มีระดับ
ความส าคัญต่ าควรถกูบรหิารจัดการด้วย
วิธีการท าสญัญาซื้อ – ขายระยะยาวกับ
ผู้จัดจ าหน่าย

ระดับ
ความ
ซับซ้อน
ของตลาด
ผู้จัด
จ าหน่าย

ระดับความส าคัญของผลิตภัณฑ์
สินค้าที่จัดซื้อจัดหา

สูง

ต่ า

สูงต่ า

แบบจ าลองในการจัดหาเชิงกลยุทธ์

ความส าคญัของผลติภัณฑ์สินค้าทีจ่ดัซ้ือ

• มูลค่าโดยรวมของผลติภัณฑ์สินค้าทีจ่ดัซ้ือจดัหา

• ผลกระทบทีม่ต่ีอคุณภาพของผลติภัณฑ์สินค้า / 
บริการขององค์กรธุรกจิ

• ผลกระทบทีม่ต่ีอการเตบิโตขององค์กรธุรกจิ

• ผลกระทบทีม่ต่ีอปัจจยัเชิงคุณภาพ ( เช่น ความ
ปลอดภัย ส่ิงแวดล้อม เป็นต้น )

ความซับซ้อนของตลาดผู้จดัจ าหน่าย

• ความยาก ง่าย ในการจดัซ้ือจดัหา

• จ านวนของผู้จดัจ าหน่ายทีม่อียู่ในตลาด

• ระดบัความเส่ียงของระยะเวลาในการส่งมอบ

• โอกาสทีจ่ะใช้สินค้าอ่ืนทดแทนได้

• โอกาสทีสิ่นค้าจะหมดอายุ ความเส่ียงในการถือ
ครอง
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แบบจ าลองกลยุทธ์ในการจัดหา

ระดับความ
ซับซ้อนของ
ตลาดผู้จัด
จ าหน่าย

ระดับความส าคญัของผลติภัณฑ์
สินค้าทีจ่ัดซ้ือจัดหา

สูง

ต ่า

สูงต ่า

แนวทางเลือกของกระบวนการจัดหา

จัด
จ้า
งภ

าย
นอ

ก

จัดซ้ืออสิระในแต่ละส่วนภายในองค์กร

จัดหาในตลาดซ้ือขายทนัที

จัดซ้ือจัดหาเชิงประกวดราคา
กา
รจ
ัดต

ั้งก
ล ุ่ม

ใน
กา
ร

จัด
ซื้อ

ร่ว
มก

นั

กา
รค

วบ
รว
มก

จิก
รร
มใ
น

แน
วด

ิ่งแ
บบ

ย้อ
นก

ลบั
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ต้นทุนโดยรวมเผยให้เห็นต้นทุนโดยรวมทั้งหมดทีเ่กดิขึน้จากการจัดซ้ือจัดหา
ผลติภัณฑ์สินค้าและบริการต่างๆ ต้นทุนโดยรวมของการจัดซ้ือจัดหาได้จากการ
ประเมนิต้นทุนทุกประเภททีเ่กดิขึน้กบัผลติภัณฑ์สินค้าและบริการน้ันๆ ตลอดอายุการ
ใช้งาน ทั้งในทางตรงและทางอ้อม 

การค านวณหาต้นทุนโดยรวมของการจัดซ้ือจัดหาจะช่วยให้องค์กรผู้จัดหามี
ข้อมูลทีล่ะเอยีดมากพอทีจ่ัดพจิารณาตดัสินใจในการคดัเลือกกลุ่มผู้จัดจ าหน่าย

ต้นทุนโดยรวมของการจัดซ้ือจัดหา
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ต้นทุนโดยรวมของการจัดซ้ือจัดหา

ต้นทุนขาย ต้นทุนจากการใช้งาน ต้นทุนในการบริหารจัดการและด าเนินการ

 ต้นทุนในการผลติเบ้ืองต้น

 การให้ส่วนลดตามเง่ือนไข

 ต้นทุนส่วนเพิม่อนัเน่ืองมาจากปริมาณ
การจัดหา

 การป้องกนัความเส่ียง ( hedging )

 รูปแบบของอรรถประโยชน์และส่ิงจูงใจ

 นโยบายการไม่รับคืนสินค้า

 ผลประโยชน์ทีไ่ด้รับร่วมกนั

 ลกัษณะเฉพาะของผลติภัณฑ์

 รูปแบบของผลติภัณฑ์

 ความแปรเปลีย่นไปของตัวลูกค้าในตัว
ผลติภัณฑ์

 ต้นทุนในการติดตั้ง

 การปรับปรุงให้สอดคล้องกบัสายการผลติ

 ต้นทุนในการจัดเกบ็ผลติภัณฑ์ทีไ่ม่ใช้แล้ว

 การใช้งานในรูปแบบอ่ืนๆ ทีเ่พิม่ขึน้มา

 การสามารถน าไปประกอบกบัผลติภัณฑ์
อ่ืนๆ ได้

 การมอีายุการใช้งานทีย่าวนานขึน้

 ค่าใช้จ่ายในการก าจัดซาก

 การขนส่ง

 การน ากลบัมาใช้ใหม่

 การวางแผนในเร่ืองของวตัถุดิบ

 การรับมอบผลติภัณฑ์

 การรายงานผลการใช้

 การล้าสมยัของสินค้าคงคลงั

 การขายเป็นเงินเช่ือ

 การอยู่ในสภาพพร้อมใช้งานเม่ือส่งมอบ

 กระบวนการส่ังซ้ือ

 บัตรแจ้งรายการส่ังซ้ือ

 การเกบ็รวบรวมใบแจ้งหนีเ้พ่ือรอการ
ช าระเงิน 

 การไม่ให้ผลติภัณฑ์สินค้าขาดมือ

 กระบวนการส่ังซ้ือด้วยระบบ
อเิลก็ทรอนิกส์ / อนิเตอร์เน็ต

 คุณภาพของผลติภัณฑ์สินค้า

ต้นทุนโดยรวมในการจัดซ้ือจัดหา
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การค้นหาผู้จัดจ าหน่ายทีเ่หมาะสมน้ันเป็นกระบวนการที่ต้องด าเนินการอย่าง
ต่อเน่ือง  เน่ืองจากว่า 

1.  มผู้ีจัดจ าหน่ายรายใหม่เข้ามาในตลาดอุตสาหกรรมอยู่เสมอ

2. ส่งผลให้ข้อมูลอนัเกีย่วเน่ืองกบัผู้จัดจ าหน่ายในแต่ละรายน้ันมีความส าคญั

3.  และมผีลในการตดัสินใจเลือกประยุกต์ใช้รูปแบบของการจัดหา และการเจรจา
ต่อรองที่เหมาะสม

การวเิคราะห์ผู้จัดจ าหน่าย
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การคดักรองผู้จัดจ าหน่ายน้ัน 

1. ต้องแจ้งความจ านงในการขอข้อมูล ( Request for Information : RFI ) ไป
ยงัผู้จัดจ าหน่ายทีม่แีนวโน้มทั้งหมด

2. ผู้จัดหาสร้างบัญชีรายช่ือผู้จัดจ าหน่ายที่อยู่ในข่ายทีจ่ะพจิารณา ( Short list) 

ข้อมูลทีข่อรวมถึง :  ข้อมูลทัว่ไปของบริษัทผู้จัดจ าหน่าย  สายการผลติ  ระดบัการ
ให้บริการ  ศักยภาพในการผลติ  การควบคุมคุณภาพผลติภัณฑ์สินค้า เป็นต้น

การวเิคราะห์ผู้จัดจ าหน่าย
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การวเิคราะห์ผู้จัดจ าหน่าย

ระบุรายชื่อผู้จัดจ าหน่าย
ที่มีโอกาสเป็นไปได้ทั้งหมด

เก็บรวบรวมข้อมูล
ผู้จัดจ าหน่ายในแต่ละราย

คัดกรองผู้จัดจ าหน่าย
ที่ไม่ผ่านเกณฑ์ออก

บัญชีรายชื่อผู้จัดจ าหน่าย
ที่จะต้องถูกน ามาวิเคราะห์ในเชิงลึก

แนวทางในการพฒันาบัญชีรายช่ือผู้จัดจ าหน่ายส าหรับการน ามาวเิคราะห์ในเชิงลกึ
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การวเิคราะห์ผู้จัดจ าหน่าย

ใบบันทกึคะแนนของผู้จัดจ าหน่าย

ช่ือผู้จัดจ าหน่าย : 

เกณฑ์การพจิารณา คะแนน ดชันีน า้หนัก คะแนนหลงัถ่วงน า้หนัก

ศักยภาพในการผลติ

ระยะเวลาในการผลติ

คุณภาพของผลติภัณฑ์

การให้บริการ

ต้นทุนโดยรวม

ระยะเวลาในการส่งมอบ

90

80

70

100

90

90

10%

10%

20%

10%

30%

20%

9

8

14

10

27

18

ใบบันทกึคะแนนส าหรับการท าบัญชีรายช่ือผู้จัดจ าหน่าย
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การวเิคราะห์เชิงลกึสามารถถูกวเิคราะห์ออกเป็น 3  ลกัษณะด้วยกนั

1. ศักยภาพของผู้จัดจ าหน่าย ( Supplier Capability )

2. ต้นทุนโดยรวมของผู้จ าหน่าย ( Supplier Cost Analysis )

3. ความสามารถในการท าก าไรของบริษัทผู้จัดจ าหน่าย  ( Profitability ) 

การวเิคราะห์ผู้จัดจ าหน่าย



13

1. ศักยภาพของผู้จัดจ าหน่าย ( Supplier Capability )
ความรู้ความเข้าใจในศักยภาพผู้จัดจ าหน่ายจะเป็นข้อมูลพืน้ฐานทีจ่ะน าไปสู่

ผลลพัธ์ทีเ่ป็นประโยชน์กนัทั้งสองฝ่าย

• การวเิคราะห์ขนาดและส่วนแบ่งตลาดของผู้จัดจ าหน่าย : จะท าให้เข้าใจถึง
สถานภาพของผู้จัดจ าหน่ายรายน้ันในตลาด ( Market presence)  ผู้จัด
จ าหน่ายทีเ่ป็นผู้น าในตลาดมกัจะมต้ีนทุนในการผลติที่ต ่ากว่าผู้จ าหน่ายราย
อ่ืนๆ 

• ทศิทางในกลยุทธ์ของผู้จัดจ าหน่ายน้ันสอดคล้องกบัวัตถุประสงค์ขององค์กร
ผู้จัดหาหรือไม่ ถ้าเป็นจะเพิม่โอกาสส าหรับการน าไปสู่ผลลพัธ์แบบได้
ประโยชน์ด้วยกนัทั้งสองฝ่าย

การวเิคราะห์ผู้จัดจ าหน่าย
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• องค์กรผู้จัดหาจะต้องทราบระดบัความส าคญัของตนเองในเชิงธุรกจิทีม่ีต่อผู้
จัดจ าหน่าย เพ่ือท าให้เข้าใจถึงสถานภาพและศักยภาพของตนเองภายในกลุ่ม
ลูกค้าทั้งหมดของผู้จัดจ าหน่าย

• การวเิคราะห์ลกัษณะการใช้เทคโนโลยขีองผู้จัดจ าหน่ายในแต่ละรายจะท าให้
ทราบถึงขีดความสามารถในการแข่งขันของผู้จัดจ าหน่ายรายน้ันทั้งในระยะ
ส้ันและระยะยาว

ความส าคญัของเทคโนโลยอีาจแตกต่างกนัไปตามประเภทของอุตสาหกรรม 
ดงัน้ันในการวเิคราะห์จะต้องรู้ขอบเขตของเทคโนโลยทีั้งหมดทีม่ใีช้อยู่ในอุตสาหกรรม
น้ัน

การวเิคราะห์ผู้จัดจ าหน่าย
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• การทีจ่ะท าให้ผู้จัดจ าหน่ายทีผ่่านการคดักรองน้ันมีคุณภาพอย่างแท้จริง ผู้
จัดหาควรทีจ่ะท าการวเิคราะห์ในคุณภาพของผลติภัณฑ์และการให้บริการ
ของผู้จัดจ าหน่ายในแต่ละราย

การวเิคราะห์เป็นไปในลกัษณะของการ
จดัอนัดบัหรือการรับรู้และสัมผสัได้

การวเิคราะห์ผู้จัดจ าหน่าย
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2. ต้นทุนโดยรวมของผู้จ าหน่าย ( Supplier Cost Analysis )
ข้อมูลด้านต้นทุนสามารถทีจ่ะช่วยให้องค์กรผู้จัดหาร่วมกบัผู้จัดจ าหน่าย

ด าเนินการลดต้นทุนโดยรวมลงได้ และสามารถแบ่งเป็นผลประโยชน์ในส่วนที่
ประหยดัลงได้

• การวเิคราะห์ถึงปัจจัยส าคญัในการขับเคล่ือนต้นทุนโดยรวมของผู้จัดจ าหน่าย
ช่วยให้องค์กรผู้จัดหาเข้าใจในต้นทุนโดยรวมของผู้จัดจ าหน่าย ( จะเป็น
ประโยชน์มากเม่ือมผู้ีจัดจ าหน่ายให้เลือกใช้มาก และมคีวามส าคญัในการ
ประกวดราคาแข่งขันกนั )

การวเิคราะห์ผู้จัดจ าหน่าย
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การวเิคราะห์ผู้จัดจ าหน่าย

ตารางวเิคราะห์ความส าคญัในเชิงธุรกจิขององค์กรผู้จัดหาทีม่ต่ีอผู้จัดจ าหน่าย

ปีปัจจุบัน อดีตในปีทีผ่่านมา

2554 2553 2552 2551

ยอดขายโดยรวมของผู้จัดจ าหน่าย

ยอดซ้ือขององค์กรผู้จัดหาจากผู้จ าหน่าย

% ของยอดซ้ือขององค์กรผู้จัดหา เทยีบกบัยอดขายรวมของผู้จัดจ าหน่าย

การเติบโตโดยเฉลีย่ของ

- ยอดขายโดยรวมของผู้จัดจ าหน่ายในช่วงปี 2551 - 2553

- ยอดซ้ือขององค์กรผู้จัดหาจากผู้จัดจ าหน่ายรายนีใ้นช่วงปี 2551 - 2553

ยอดซ้ือจากลูกค้าส าคญัรายอ่ืนๆ 
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การวเิคราะห์ผู้จัดจ าหน่าย

ปัจจยั ล าดบัความส าคญั
ผลการด าเนินงานของผู้จดัจ าหน่าย

ก ข ค

1. ระยะเวลาในการส่งมอบส าหรับรายการส่ังซ้ือด่วน

2. การตรงต่อเวลาในการส่งมอบ

3. อตัราของเสียต่อ 1000 ช้ินที่พบ ณ. จุดตรวจ

4. อตัราของเสียที่พบในโรงงาน (ระหว่างการผลติ )

5. ความร่วมมือกนัในการพฒันาผลติภณัฑ์ใหม่ๆ

6. ความยืดหยุ่นต่อการปรับเปลีย่นในปริมาณการส่ังซ้ือ

7. ความถูกต้องเที่ยงตรงในการส่งมอบตามใบส่ังซ้ือ

8. คุณภาพและการตอบสนองที่ทันต่อเวลา

9. อ่ืน ……………………………………………………

ตารางวเิคราะห์ในระดบัคุณภาพของผลติภัณฑ์และการให้บริการของผู้จัดจ าหน่าย
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การวเิคราะห์ผู้จัดจ าหน่าย

องค์ประกอบของต้นทุน ส่ิงทีน่่าจะเป็นปัจจัยขบัเคล่ือนต้นทุน
1. วตัถุดบิ

• วสัดุสินค้าโภคภณัฑ์

• วสัดุพเิศษเฉพาะทาง

• วสัดุที่มีขนาดใหญ่และกนิเน้ือที่

• วสัดุที่เน้นแฟช่ัน

2. แรงงานโดยตรง

• ปริมาณในการจดัซ้ือแต่ละคร้ัง
• รูปลกัษณ์ ปริมาณ และลกัษณะการใช้งาน
• ต้นทุนในการขนส่งและจดัเกบ็
• ความล้าสมัย
• รูปแบบการจดัวางผงัโรงงาน
• ระดบัของการใช้ระบบอตัโนมัติ
• สหภาพแรงงาน
• สิทธิประโยชน์ / บ านาญของพนักงาน

• ประสิทธิภาพของเคร่ืองจกัร / เวลาที่สูญเสียไปกบัการหยุดซ่อม
• การฝึกอบรม / ทักษะ
• อตัราค่าจ้างท้องถิน่

ปัจจัยในการขับเคล่ือนต้นทุนโดยรวมของผู้จัดจ าหน่าย
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การวเิคราะห์ผู้จัดจ าหน่าย

องค์ประกอบของต้นทุน ส่ิงทีน่่าจะเป็นปัจจัยขบัเคล่ือนต้นทุน
3. สาธารณูปโภค

4. ค่าเส่ือมราคา / ค่าใช้จ่ายเกีย่วกบัเคร่ืองจกัร

• อตัราค่าสาธารณูปโภคท้องถิน่
• แหล่งพลงังานทางเลือก
• อตัราการใช้ก าลงัการผลติให้เกดิประโยชน์ / ประสิทธิภาพการผลติ
• ผงัแบบของโรงงาน

• อายุของเคร่ืองจกัร
• ขดีความสามารถของเคร่ืองจกัร
• ระดบัของการใช้ระบบอตัโนมัติ
• เงนิลงทุนเร่ิมต้น
• ปริมาณการผลติ / อตัราการใช้ก าลงัการผลติให้เกดิประโยชน์

ปัจจัยในการขับเคล่ือนต้นทุนโดยรวมของผู้จัดจ าหน่าย
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การวเิคราะห์ผู้จัดจ าหน่าย

องค์ประกอบของต้นทุน ส่ิงทีน่่าจะเป็นปัจจัยขบัเคล่ือนต้นทุน
5. เงนิเดือนพนักงาน

6. ค่าจ้างทั่วไป

• จ านวนพนักงาน
• ปริมาณการผลติ / ประสิทธิภาพการผลติ
• อตัราค่าจ้างท้องถิน่
• การน าคอมพวิเตอร์มาใช้

• ปรัชญาในการด าเนินงานขององค์กร
( คล่องตวั ทันต่อเหตุการณ์ เช่ืองช้า )

• การวจิยัและพฒันา
• แนวทางในการจดัจ าหน่ายสินค้า

ปัจจัยในการขับเคล่ือนต้นทุนโดยรวมของผู้จัดจ าหน่าย
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• การวเิคราะห์เส้นโค้งแห่งประสบการณ์ ( Experience Curve) : หลกัการ
พืน้ฐานคือ ต้นทุนในการผลติผลติภัณฑ์ควรที่ลดลง ในขณะทีผู้่จัดจ าหน่าย
น้ันมปีระสบการณ์เพิม่มากขึน้ส าหรับการผลติ

• การเปรียบเทยีบต้นทุนในการผลติสามารถน ามาใช้ในการประเมนิราคาซ้ือ
ขายผลติภัณฑ์ในปัจจุบัน

• องค์กรผู้จัดหาสามารถได้รับผลประโยชน์จากความเข้าใจเกีย่วกบัปัจจัยส าคญั
ในการขับเคล่ือนต้นทุนในกระบวนการผลติซ่ึงน าไปสู่การลดลงของต้นทุน
โดยรวมตามขนาดการผลติ ( Production Scale ) : ผู้จัดหาควรทีจ่ะจัดซ้ือ
จัดหาในปริมาณทีส่อดคล้องกบัขนาดการผลติที่เหมาะสม

การวเิคราะห์ผู้จัดจ าหน่าย
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การวเิคราะห์ผู้จัดจ าหน่าย

หน่วยการสะสม
Accumulated units

ราคาต่อหน่วย
Unit Cost

เส้นโค้งแห่งประสบการณ์ ( Experience Curve)
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3. ความสามารถในการท าก าไรของบริษัทผู้จัดจ าหน่าย ( Profitability ) : 
การเข้าใจในสถานะการเงนิของผู้จัดจ าหน่ายจะท าให้ผู้จัดหาสามารถพจิารณาได้ว่า
การลดราคาน้ันมีความเป็นไปได้หรือไม่ 

• การวเิคราะห์อตัราส่วนทางการเงนิสามารถถูกน ามาประยุกต์ใช้เพ่ือทีจ่ะได้
เข้าใจถึงจุดแข็งและจุดด้อยทางการเงนิของผู้จ าหน่าย  เหมาะสมอย่างยิง่
ส าหรับการตรวจสอบเบื้องต้นอนัเกีย่วกบั 

• ความสามารถในการท าก าไร
• สภาพคล่องทางการเงนิ
• สัดส่วนของการใช้เงนิกู้ยืมเม่ือเทยีบกบัส่วนของเจ้าของอตัราผลตอบแทนจากการใช้
สินทรัพย์ถาวร

• อตัราผลตอบแทนในส่วนของผู้ถือหุ้น

การวเิคราะห์ผู้จัดจ าหน่าย
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• ต้องทราบถึงส่วนต่างก าไรที่ผู้จัดจ าหน่ายได้รับแต่ละรายการซ้ือขายน้ัน เพ่ือ
เป็นการหลกีเลีย่งในการจ่ายค่าสินค้าในระดบัราคาทีสู่งเกนิกว่าปกติใน
ท้องตลาด 

ผู้จัดหาจะต้องพจิารณาถึงผู้จัดจ าหน่ายได้รับส่วนต่างก าไรจากธุรกจิของตน
มากกว่าธุรกจิของคู่แข่งรายอ่ืนๆ หรือไม่

ปัจจัยในการขับเคล่ือนต้นทุนบางประการช่วยให้ผู้จัดจ าหน่ายมส่ีวนต่างก าไรที่
เพิม่ขึน้มากรวมถึง  การซ้ือในปริมาณมากๆพอที่จะท าให้เกดิการประหยัดเน่ืองมาจาก
ขนาดของกรผลติ 

การวเิคราะห์ผู้จัดจ าหน่าย
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• การวเิคราะห์กระแสเงนิสด ( Cash flow analysis ) ของผู้จัดจ าหน่ายจะเป็น
ตวัก าหนดลกัษณะทางการเงนิของผู้จัดจ าหน่าย โดยวเิคราะห์ได้เป็น 2 
ลกัษณะคือ

1. กระแสเงนิสดทีไ่ด้จากกจิกรรมการด าเนินงาน ( Operating Cash Flow ) : เป็น
ตัววดัความสามารถของผู้จัดจ าหน่ายในการสร้างกระแสเงนิสดจากการด าเนินธุรกจิในแต่
ละรอบบญัชี

2. กระแสเงนิสดทีไ่ด้จากกจิกรรมการจัดหาเงนิ ( Finance Cash Flow ) : บ่งบอก
ถึงแหล่งทีม่าของเงนิทุนส าหรับการด าเนินธุรกจิ รวมถึงธุรกรรมทีเ่กีย่วข้องกบัหนีสิ้น
ระยะยาว เช่น การออกจ าหน่ายหุ้นกู้  เป็นต้น

การวเิคราะห์ผู้จัดจ าหน่าย



27

การวเิคราะห์ผู้จัดจ าหน่าย

การวเิคราะห์ ผู้จัดจ าหน่าย ก ผู้จัดจ าหน่าย ข ผู้จัดจ าหน่าย ค

ศักยภาพทีส่ าคญั

- ขนาดและส่วนแบ่งทางการตลาด

- กลยุทธ์

- ความส าคญัในธุรกรรมขององค์กรผู้จัดหา

- เทคโนโลยี

- คุณภาพและการให้บริการ

ต้นทุนโดยรวม

- องค์ประกอบของต้นทุน

- เส้นโค้งแห่งประสอบการณ์

- ปัจจัยในการขบัเคล่ือนต้นทุน

- ขนาดของการผลติ

- สภานภาพทางด้านต้นทุนในเชิงเปรียบเทยีบ

ความสามารถในการท าก าไร

- การวเิคราะห์อตัราส่วนทางการเงิน

- ความสามารถในการท าก าไรจากธุรกรรมขององค์กรผู้จัดหา

- กระแสเงินสดโดยรวม
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การวเิคราะห์ผู้จัดจ าหน่าย

ผู้จัดจ าหน่าย ก ผู้จัดจ าหน่าย ข ผู้จัดจ าหน่าย ค

กระแสเงินสดจากกจิกรรมการด าเนินงาน

+ ก าไรจากการด าเนินงานก่อนหักภาษี

+ ค่าใช้จ่ายทีม่ใิช่อยู่ในรูปของเงินสด

- การเพิม่ขึน้ของเงินทุนหมุนเวยีน

- ภาษจ่ีาย

เงินสดสุทธิจากกจิกรรมการด าเนินงาน

กระแสเงินสดจากกจิกรรมการจัดหาเงิน

+ หนีสิ้นในระยะยาวทีเ่พิม่ขึน้

- หนีสิ้นในระยะยาวทีไ่ด้รับการช าระ

+ มูลค่าหุ้นทุนทีอ่อกจ าหน่ายเพิม่เติม

- มูลค่าหุ้นทุนทีซ้ื่อคืน
+  การจ าหน่ายเงินลงทุนในสินทรัพย์ทีไ่ม่เกีย่วข้องกบัการด าเนินงานของกจิการ

- เงินลงทุนในสินทรัพย์ทีไ่ม่เกีย่วข้องกบัการด าเนินงานของกจิการ

+ / - รายการพเิศษทีเ่กดิขึน้เพยีงคร้ังเดียว

กระแสเงินสดสุทธิจากกจิกรรมการจัดหาเงิน

กระแสเงินสดสุทธิของบริษทั
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การแบ่งประเภทของผู้ส่งมอบตามความสัมพนัธ์ระหว่างผู้ส่งมอบกบัธุรกจิ (โดย
สมาคมการบริหารการจัดซ้ือแห่งชาต ิ: Nation Association of Purchasing 
Management : NAPM )

• ผู้ส่งมอบทีผ่่านการคดัเลือก (Approved Supplier)

• ผู้ส่งมอบในล าดบัต้น (Preferred Supplier)

• ผู้ส่งมอบทีไ่ด้รับการยอมรับ (Certied Supplier)

• ผู้ส่งมอบทีอ่ยู่ในฐานะหุ้นส่วน (Partner Supplier)

ประเภทผู้ส่งมอบ
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เป็นผู้ส่งมอบทีผ่่านกระบวนการการคดัเลือกของธุรกจิในเบ้ืองต้น และได้รับการ
ยอมรับให้อยู่ในรายช่ือของผู้ส่งมอบของสินค้า หรือวตัถุดบิน้ัน ๆ ของธุรกจิ หรือ
เรียกว่า บัญชีรายช่ือผู้ส่งมอบที่ผ่านการคดัเลือก (Approve Vendor List /AVL) ซ่ึงผู้ส่ง
มอบต้องมคุีณสมบัตเิฉพาะดงันี้

 วตัถุดบิมลีกัษณะตรงตามข้อก าหนด และคุณสมบัตทิีก่ าหนดไว้ของบริษัท

 ราคาทีผู้่ส่งมอบน าเสนอเป็นราคาทีย่อมรับได้ในตลาด

 สามารถส่งมอบสินค้าได้ตรงตามเวลา และปริมาณทีต้่องการ

ผู้ส่งมอบทีผ่่านการคดัเลือก
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เป็นผู้ส่งมอบทีด่ าเนินธุรกจิกบับริษัทอยู่แล้ว โดยมกีารจัดส่งสินค้าให้กบับริษัท
อย่างสม า่เสมอ และสามารถตอบสนองต่อความต้องการของบริษัทได้อย่างด ีเช่น

 การส่งมอบวตัถุดบิทีต่รงเวลา และปริมาณทีต้่องการ

 คุณภาพของวตัถุดบิตรงตามที่ตกลง

 ราคาของวตัถุดบิมคีวามสมเหตุสมผล

ผู้ส่งมอบในระดบัต้น( Preferred Supplier )
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คุณลกัษณะพเิศษผู้ส่งมอบในระดบัต้น

 เม่ือบริษัทมกีารปรับเปลีย่นเง่ือนไขการส่งมอบวัตถุดบิ ผู้ส่งมอบกส็ามารถ
ตอบสนองต่อการเปลีย่นแปลงในเง่ือนไขดงักล่าวได้อย่างดี

 มคีวามคดิริเร่ิมสร้างสรรค์ สามารถน าเสนอรูปแบบผลติภัณฑ์ทีจ่ะท าให้ตลาด และ
ลูกค้าพงึพอใจยิง่ขึน้

 หากเกดิปัญหาเร่ืองการส่งมอบวัตถุดบิ ผู้ส่งมอบจะมกีารแจ้งเตือนบริษัทที่เป็น
ลูกค้าของตนล่วงหน้าถึงปัญหาทีจ่ะเกดิขึน้ เพ่ือจะได้มกีารวางแผนปรับปรุงการ
ผลติ รวมถึงแผนรองรับในด้านอ่ืน ๆ

คุณลกัษณะผู้ส่งมอบในระดบัต้น
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คุณลกัษณะพเิศษผู้ส่งมอบในระดบัต้น

 ต้องมห้ีองทดลอง เพ่ือทดสอบและตรวจสอบคุณภาพของวัตถุดบิก่อนทีจ่ะท าการ
ส่งมอบให้กบัลูกค้าของตน อกีทั้งต้องสามารถออกเอกสารการรับรองคุณภาพ
สินค้าหรือวตัถุดบิให้กบัลูกค้าได้อกีด้วย

 เป็นผู้ส่งมอบทีม่คีวามมุ่งมัน่ทีจ่ะพฒันาความสัมพนัธ์ในระยะยาวกบับริษัททีเ่ป็น
ลูกค้าของตน

คุณลกัษณะผู้ส่งมอบในล าดบัต้น
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เป็นผู้ส่งมอบทีม่รีะบบคุณภาพทีส่ามารถทดแทนระบบการควบคุมคุณภาพของ
บริษัทได้ ท าให้สินค้าหรือวตัถุดบิทีส่่งมาไม่จ าเป็นต้องมีการตรวจสอบสินค้าหรือ
วตัถุดบิทีรั่บเข้ามาก (Incoming Quality Control  Inspection) เช่น

 กรณีส่งสินค้าไปยงัศูนย์กระจายสินค้าธุรกจิค้าปลกีแห่งหน่ึง ธุรกจิรายนีไ้ม่
ต้องตรวจเช็ค แต่สามารถส่งสินค้าตรงเข้าสู่ร้านค้าปลกีรายย่อยได้ทนัที

 กรณีการส่งวตัถุดบิไปยงัโรงงาน ลูกค้ากส็ามารถทีจ่ะส่งวัตถุดบิเข้าสู่
กระบวนการผลติได้เลย โดยไม่จ าเป็นต้องสุ่มตรวจเช็คคุณภาพ

ผู้ส่งมอบทีไ่ด้รับการยอมรับ ( Certied Supplier)
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เป็นผู้ส่งมอบทีม่ปีริมาณการซ้ือขายวัตถุดบิหรือสินค้ากบับริษัทมากทีสุ่ด และมี
การด าเนินงานร่วมกนัในฐานะหุ้นส่วนทีจ่ะได้รับประโยชน์กนัอย่างยุตธิรรมด้วย
เช่นเดยีวกนั คุณลกัษณะของผู้ส่งมอบที่อยู่ในฐานะหุ้นส่วน เช่น

 มีความคิดริเร่ิมสร้างสรรค์ในการน าเอาเทคโนโลยมีาปรับใช้

 สามารถปรับเปลีย่นเง่ือนไขการส่งมอบได้

 มีการด าเนินการวิจัยและพฒันาสินค้าร่วมกบับริษัท

 มกีารลงทุนร่วมกนัทีจ่ะพฒันาสินค้าในอนาคตจากผลก าไรทีเ่กดิขึน้

ผู้ส่งมอบทีอ่ยู่ในฐานะหุ้นส่วน ( Partner  Supplier ) 
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 ประหยดัค่าใช้จ่ายในการตรวจสอบสินค้า

 ลดระยะเวลาการส่งมอบ ( Lead Time Reduction ) 

 ก่อให้เกดิความเข้าใจระหว่างธุรกจิกบัผู้ส่งมอบยิง่ขึน้

 ก่อให้เกดิการพฒันา และปรับปรุงอย่างต่อเน่ือง ( Continuous Improvement ) 

 ช่วยให้บริษัทบรรลุวตัถุประสงค์ได้ง่ายขึน้

ความส าคญัของการพฒันาผู้ส่งมอบ
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ขั้นตอนที่ 1 การนิยามความต้องการของธุรกจิ

ขั้นตอนที ่2 การสร้างหน่วยงานสนับสนุน และทมีงานข้ามสายงาน

ขั้นตอนที่ 3 การระบุถึงสินค้าทีต้่องมกีารพฒันา

ขันตอนที ่4 การระบุถึงผู้ส่งมอบหลกัที่ควรมีการพฒันา

ขั้นตอนที่ 5 ข้อก าหนดในการคดัเลือกผู้ส่งมอบ

ขั้นตอนที่ 6 การส่ือสารกบัคณะผู้บริหารระดบัสูง

การปรับใช้แนวคดิการพฒันาผู้ส่งมอบ 12  ขั้นตอน
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ขั้นตอนที่ 7     การประเมนิเพ่ือให้เกดิการปรับปรุง

ขั้นตอนที ่8     การตรวจเช็คประเภทของผู้ส่งมอบ

ขั้นตอนที่ 9     การนิยามปัจจัยหลกัและเป้าหมายของการลดต้นทุน

ขั้นตอนที่ 10   การสร้างข้อตกลง และการใช้ทรัพยากรร่วมกนั

ขั้นตอนที่ 11   การประเมินสถานะของโครงการ

ขั้นตอนที่ 12   การวางแผนการพฒันาผู้ส่งมอบและข้อก าหนด

(ทีม่า : ประยุกต์จาก Purchasing and supply chain management, 3rd edition, Robert Monczka, Robert Trent, Robert Handfield, p.177-
180, 285-288)

การปรับใช้แนวคดิการพฒันาผู้ส่งมอบ 12  ขั้นตอน
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การก าหนดเป้าหมายของบริษัทน้ัน มวีตัถุประสงค์หลกั 4 เร่ือง คือ

• ต้นทุน (Cost) การลดต้นทุนอนัเน่ืองมาจากการท างานร่วมกนั

• คุณภาพ (Quality) ควรมกีารพฒันาทีด่ขีึน้ทั้งคุณภาพของสินค้า และระบบ
คุณภาพของผู้ส่งมอบ เพ่ือก่อให้เกดิความมัน่ใจว่าสินค้าจากผู้ส่งมอบมี
คุณภาพดทุีกลอ็ตของการส่งมอบ

• การส่งมอบ (Delivery) ต้องมีลกัษณะเฉพาะคือส่งมอบสินค้าตามวนัและเวลา
ทีต้่องการ  ส่งมอบสินค้าได้ตรงตามจ านวนที่ส่ังไป

• เทคนิคและนวตักรรม (Technical and Innovative) เพ่ือช่วยพฒันาส่วนของ
สินค้าที่ตดิตลาดแล้ว (Existing Products) และสินค้าใหม่ของบริษัท (New 
Product)

ขั้นตอนที่ 1  นิยามความต้องการของธุรกจิ
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หน้าทีข่อง “ทมีงานพฒันาผู้ส่งมอบข้ามสายงาน ( Cross-Functional Supplier 
Development Team)” ประกอบด้วย

1. การวางแผนการท างานโดยละเอยีด เพ่ือให้เกดิความร่วมมือกบัผู้ส่งมอบ

2.  การจัดท านโยบาย และกระบวนการพฒันาผู้ส่งมอบ

3.  การตดิตามผลการด าเนินงาน และการปรับปรุงแก้ไข

4. การตดิต่อ และส่ือสารทั้งภายในบริษัท และผู้ส่งมอบเพ่ือยกระดบัความสัมพนัธ์

ขั้นตอนที่ 2 การสร้างหน่วยงานสนับสนุน และทมีงานพฒันาผู้ส่งมอบข้ามสายงาน
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 ท าให้เข้าใจปัญหา และวธีิการแก้ไขปัญหาได้ดกีว่าการท างานเฉพาะหน้าที่ของ
ตนเพยีงอย่างเดยีว

 การขอความร่วมมือแต่ละแผนกง่ายขึน้
 ท าให้เกดิความคดิเห็นในเร่ืองเดยีวกนัในหลายแง่มุม เพราะทมีงานประกอบด้วย

บุคคลทีม่คีวามเช่ียวชาญในแต่ละส่วน
 การท างานเร็วขึน้ เพราะมีการท างานร่วมกนั และแบ่งแยกหน้าที่กนัได้อย่าง

ชัดเจน

ประโยชน์ของทมีงานพฒันาผู้ส่งมอบข้ามสายงาน
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เป็นขั้นตอนทีบ่ริษัทต้องเลือกสินค้า หรือวตัถุดบิทีจ่ าเป็นส าหรับบริษัท
เท่าน้ัน ทีจ่ะน าแนวคดิการพฒันาผู้ส่งมอบมาปรับใช้ ซ่ึงต้องเป็นสินค้าที่มีการ
ส่ังซ้ือมากกว่าร้อยละ 70 – 80 ของค่าใช้จ่ายในการจัดซ้ือทั้งหมด โดยการน า
หลกัการวเิคราะห์พาเรโต (Pareto Analysis) มาจ าแนกประเภทของสินค้า

ขั้นตอนที่ 3 การระบุถึงสินค้าหลกัทีต้่องมีการพฒันา
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Pareto Analysis

ประเภท ร้อยละจ านวน
ทีส่ั่งซ้ือทั้งหมด

ร้อยละของมูลค่า
ทีส่ั่งซ้ือทั้งหมด

ชนิด A
ชนิด B
ชนิด C

10 – 20
30 – 50
40 – 70

70 – 80
10 – 20
10 – 20



44

เป็นขั้นตอนการคดัเลือกผู้ส่งมอบทีด่ทีีสุ่ด โดยการใช้การวดัประสิทธิภาพใน
การท างานของแต่ละผู้ส่งมอบทีด่ าเนินงานอยู่กบับริษัท ซ่ึงมกีารวัดค่า 4 มิติ
ด้วยกนัคือ

 ระยะเวลาการส่งมอบ

 คุณภาพของสินค้า และวตัถุดบิ

 ราคา การปรับตวัให้ต้นทุนลดลง

 การให้บริการ

ขั้นตอนที่ 4  การระบุถึงผู้ส่งมอบหลกัที่ควรมีการพฒันา
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เม่ือผ่านขั้นตอนที ่4 บริษัทจะน ารายช่ือผู้ส่งมอบที่อยู่ในกลุ่มทีจ่ะพฒันามา
วเิคราะห์ร่วม โดยเลือกว่าผู้ส่งมอบแต่ละรายจะพฒันาความสัมพนัธ์ระดบัใด ซ่ึงผู้ส่ง
มอบทีไ่ด้รับคดัเลือกควรมคุีณสมบัตดิังนี้

 เป็นผู้ส่งมอบล าดบัต้นของบริษัท โดยมปีระวตัผิลงานรองรับ

 การประเมินมผีลคะแนนมากกว่า 85% ต่อเน่ือง 6 เดือน

 มรีะบบคุณภาพทีด่ตีามหลกัเกณฑ์ทีก่ าหนด

 มคุีณสมบัตอ่ืิน ๆ ตามทีบ่ริษัทก าหนด เช่น GMP (Good 
Manufacturing Practice)

ขั้นตอนที่ 5 การระบุข้อก าหนดในการคดัเลือกผู้ส่งมอบ
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ขั้นตอนการท าข้อก าหนดของการคดัเลือกผู้ส่งมอบ

 การเปรียบเทยีบระบบตรวจสอบเพ่ือการยอมรับ

 การสุ่มตรวจ

 การยืนยนั

 การแบ่งระดบัของผู้ส่งมอบ

 การยอมรับ
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 การวางแผนเชิงกลยุทธ์ (Strategic Alignment) เพ่ือให้มกีลยุทธ์ในแนวเดยีวกนัทั้ง
ในเร่ืองธุรกจิ คุณภาพ และเทคโนโลยี

 การวดัผลในลกัษณะทีเ่ป็นรูปธรรม คือ วดัผลเป็นตวัเลขทีเ่ช่ือถือได้ และระบบการ
ตดิตามผลการท างานต่าง ๆ ของผู้ส่งมอบ

 การส่ือสารกนัอย่างมืออาชีพ สร้างความสัมพนัธ์ ทศันคติทีเ่ป็นบวก การส่ือสารที่
สร้างสรรค์ หรือการพฒันาให้เกดิความไว้วางใจ และความเช่ือมั่นระหว่างบริษัท

ขั้นตอนที่ 6  การส่ือสารกบัคณะผู้บริหารระดบัสูง
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ขั้นตอนที่ 7 การประเมนิเพ่ือให้เกดิการปรับปรุง

ในขั้นตอนนีจ้ะมีการพจิารณาในแง่ความสัมพนัธ์ในระยะยาวด้วยว่า มีความ
เป็นไปได้ทีจ่ะสานสัมพนัธ์กนัหรือไม่ ผู้ส่งมอบเตม็ใจทีจ่ะพฒันาความสัมพนัธ์กบับริษัท
ไปถึงขั้นทีเ่ป็นหุ้นส่วนกนัหรือไม่ มกีารเปิดเผยและแลกเปลีย่นข้อมูลกนัได้พอสมควร
หรือไม่ ผู้ส่งมอบสามารถเกบ็ความลบัได้ดหีรือไม่ เป็นต้น
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ขั้นตอนที่ 7 การประเมนิเพ่ือให้เกดิการปรับปรุง

บริษัทควรพฒันาหัวข้อในการตรวจและประเมินขึน้มา โดยส่วนใหญ่เรียกว่า “การ
ทบทวนคุณภาพของผู้ส่งมอบ (Vendor / supplier Quality Review)” โดยการให้คะแนน
ในแต่ละข้อจ าแนกได้เป็น 3 ระดบั คือ

1. ยอมรับได้

2. ยอมรับไม่ได้ แต่ผู้ส่งมอบน่าจะมคีวามสามารถทีจ่ะปรับปรุงได้ในอนาคต

3. ยอมรับไม่ได้
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ขั้นตอนที่ 8 การตรวจเช็คประเภทของผู้ส่งมอบ

ในขั้นตอนนีท้มีงานข้ามสายงานจะต้องท าเอกสารเพ่ือขออนุมตัขิึน้มาให้บริษัท
ทั้ง 2 ฝ่ายลงนาม คือ เอกสารข้อตกลงการเป็นผู้ส่งมอบทีไ่ด้รับการยอมรับของบริษัท 
และ Document of Re-Certification ซ่ึงโดยปกตแิล้วผู้ส่งมอบทีไ่ด้รับการยอมรับจะอยู่
ในสถานะนีไ้ด้ 2 ปี หลงัจากน้ันต้องถูกคดัเลือกใหม่ แต่อาจมปีระเดน็เพิม่เติมขึน้มา คือ

 การตรวจสอบโดยละเอยีดมากขึน้ โดยเฉพาะเร่ืองทีเ่คยประสบปัญหา

 การทบทวนเป้าหมายขององค์กรร่วมกนั

 การตั้งเป้าหมายการปรับปรุงองค์กรร่วมกนัเพิม่เตมิ
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 ประเดน็ปัญหาในปัจจุบันและความต้องการ โดยต้องระบุข้อเสนอแนะ และแนวทาง 
แก้ปัญหาร่วมกนั พร้อมทั้งตกลงกนัในวธีิการวัดผลและความถี่ของการวดัผล

 การตกลงท าโครงการทีเ่พิม่คุณค่าให้กบัทั้ง 2 บริษัท

 การตกลงกนัในเร่ืองอ่ืน ๆ ทีจ่ะพฒันาความสัมพนัธ์ให้ยัง่ยืน

ขั้นตอนที ่9 การนิยามปัจจัยหลกัและเป้าหมายของการลดต้นทุน
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เม่ือเสร็จส้ินขั้นตอนที ่9 ทมีงานข้ามสายงานทั้งสองฝ่ายจะต้องมาประชุมและหา
ข้อตกลงร่วมกนัในแผนปฏิบัติการอย่างละเอยีด โดยจะต้องระบุส่ิงต่าง ๆ ต่อไปนี ้คือ

 กจิกรรมในแต่ละโครงการ

 ผู้รับผดิชอบกจิกรรมต่าง ๆ ในโครงการ

 ระยะเวลาด าเนินการ

 ระบุในแผนการปฏิบัติงานว่ากจิกรรมใดสามารถท าร่วมกนัได้ในเวลาเดยีวกนั

 ระบุดชันีวดัผลของแต่ละกจิกรรม

 ระบุดชันีวดัผลของแต่ละโครงการ

 ระบุวนัท่ีท่ีจะติดตามผล

 ระบุช่ือเจ้าของโครงการ

ขั้นตอนที ่10 การสร้างข้อตกลงและใช้ทรัพยากรร่วมกนั
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เป็นขั้นตอนในการตดิตามผลการด าเนินโครงการ และมกีารประชุมเป็นระยะ ๆ 
และหากว่ากจิกรรมใดเกดิปัญหาล่าช้า ต้องร่วมมือกนัแก้ไข ระบุสาเหตุ โดยต้องลง
บันทกึแผนการปฏิบัติงานทีแ่ก้ไขทุกฉบับ พร้อมทั้งระบุว่าเป็นฉบับทีเ่ท่าไหร่ของการ
แก้ไขน้ัน เพ่ือง่ายแก่การตรวจสอบ

ขั้นตอนที ่11 การประเมินสถานะของโครงการ
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เป็นขั้นตอนในการวางแผนการพฒันา ซ่ึงบริหารโดยใช้แนวทางการพฒันาผู้ส่ง
มอบระหว่างบริษัทผู้ซ้ือและบริษัทผู้ขายน้ัน ควรมกีารจัดประชุมใหญ่ระหว่างบริษัท 
คือ

 การประเมนิอย่างต่อเน่ือง ซ่ึงเป็นการประชุมส้ัน ๆ ให้กบัผู้บริหารทั้ง 2
บริษัททราบผลสรุปการด าเนินโครงการ

 Annual Review หรือการประเมนิประจ าปี พร้อมเสนอแนะโครงการทีเ่ป็น
ประโยชน์ของทั้ง 2 บริษัททีค่วรจะท าในปีถัดไปและในระยะยาว

ขั้นตอนที่ 12 การวางแผนการพฒันาผู้ส่งมอบและข้อก าหนด
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