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บทที 1 

 

บทนํา 

 

1.1 ความเป็นมาและความสําคัญของปัญหา 

 

1.1.1 ความเป็นมาและความสําคัญของปัญหาในสายการบิน และอุตสาหกรรมการซ่อม

บํารุงอากาศยานในประเทศไทย 

 

สถานการณ์อุตสาหกรรมการบินส่วนใหญ่มีแนวโน้มทีจะเผชิญความเสียงเพิมมาก

ขึน เนืองจาก ปัญหาวกิฤตเศรษฐกิจและการเงินของกลุ่มประเทศในเขตภูมิภาคยุโรป และความ

เสียงจากราคานาํมนัเชือเพลิงของอากาศยานทีสูงขึน แต่สถานการณ์ของอุตสาหกรรมการบนิในเขต

ภูมิภาคเอเชียกลบัมีแนวโน้มของการขยายตวัทีสูงขึน โดยสมาคมการขนส่งทางอากาศระหว่าง

ประเทศ หรือ IATA ไดค้าดการณ์วา่ อุตสาหกรรมการบินของภูมิภาคเอเชียแปซิฟิค จะมีศกัยภาพ

สูงมากกวา่ภูมิภาคอืนๆ และเป็นตวัขบัเคลือนอุตสาหกรรมการบินทวัโลกโดยความสามารถในการ

ทาํกาํไรของสายการบินในภูมิภาคเอเชียก็มีแนวโน้มทีสูงทีสุดเมือเปรียบเทียบกบัภูมิภาคอืน ตาม

ตารางที 1.1  

 

ตารางที 1.1 ตารางคาดการณ์ผลประกอบการของสายการบินแบ่งตามภูมิภาค ปี 2009-2012 

การแบ่งขอบเขต 

สายการบนิพาณิชยใ์นโลก 

กาํไรสุทธิ , พนัลา้นเหรียญสหรัฐ 

2009 2010 2011F 2012F 

พยากรณ์ส่วนกลาง วิกฤตการเงิน 

ทวัโลก -4.6 15.8 6.9 3.5 -8.3 

ภมิูภาคอเมริกาเหนือ -2.7 4.1 2.0 1.7 -1.8 

ยุโรป -4.3 1.9 1.0 -0.6 -4.4 

เอเชียแปซิฟิค 2.6 8.0 3.3 2.1 -1.1 

ตะวนัออกกลาง -0.6 0.9 0.4 0.3 -0.4 

ละติอเมริกา 0.5 0.9 0.2 0.1 -0.4 

แอฟริกา -0.1 0.1 0.2 -0.1 -0.2 
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 จากการคาดการณ์การขยายตวัของอุตสาหกรรมการบินในภูมิภาคเอเชีย ส่งผล

ทางบวกต่ออุตสาหกรรมการบินของประเทศไทย ทาํให้มีแนวโน้มในการฟืนตวัทีดีขึนหลงัจาก

ประสบปัญหาชะลอตวัในช่วงปีพ.ศ. 2552-2553 ทีผ่านมา สายการบินไทยส่วนใหญ่คาดการณ์ว่า 

ในช่วงปีพ.ศ. 2554-2555จะไดก้าํไรสุทธิเพิมมากขึนและการลงทุนในอุตสาหกรรมการบินในช่วงปี

ทีผ่านมาก็มีแนวโน้มในการขยายตวัอย่างเห็นได้ชัด เริมด้วยจากการขอจดัตงัสายการบินใหม่ 

จาํนวน 5 แห่ง ซึงไดแ้ก่ สายการบิน บิสซิเนสแอร์ เซ็นเตอร์ จาํกดั สายการบิน แฮปปีแอร์เทรเวลิ

เลอร์ จาํกดั สายการบินนครเชียงใหม่ จาํกดัและ สายการบินเลกาซีแอร์ จาํกัด (สถาบนัการบินพล

เรือน, http://www.catc.or.th, 14 มกราคม 2554)  

  

 การขยายตวัของอุตสาหกรรมการบินในประเทศไทย นอกจากเกิดขึนกบักิจการสาย

การบินแลว้อุตสาหกรรมซ่อมบาํรุงอากาศยานก็เป็นอีกหนึงธุรกิจทีมีการขยายตวัเพิมขึน เนืองด้วย

เป็นกิจกรรมทีสายการบินให้ความสําคญัโดยการซ่อมบาํรุงอากาศยานทีมีประสิทธิภาพนันจะช่วย

สร้างความเชือมนัให้กับผู้โดยสารของสายการบิน สร้างความปลอดภยัในการเดินทาง เพิ ม

ประสิทธิภาพทางการบินของเครืองบินไดอ้ย่างเตม็ที และเพิมความสามารถทางการแข่งขนัในเรือง

ของเวลาให้กบัสายการบินได ้(Kari, 2011) และดว้ยอตัราการเจริญเติบโตอยา่งรวดเร็วดงักล่าวจึงทาํ

ใหภ้าครัฐไดห้นักลบัมาพิจารณา การพฒันาอุตสาหกรรมซ่อมบาํรุงอากาศยานอย่างจริงจงั ในขณะ

ทีการลงทุนของนกัลงทุนต่างชาติในธุรกิจซ่อมบาํรุงอากาศยานก็ได้รับการตอบสนองเป็นอย่างดี 

เช่นกนั  

 

 อย่างไรก็ตาม อุตสาหกรรมซ่อมบาํรุงอากาศยานในประเทศไทย พบกับปัญหาใน

เรืองของ การซ่อมบาํรุงทีล่าช้า และตน้ทุนทีเพิมสูงขึนโดยตน้ทุนในการซ่อมบาํรุงอากาศยานของ

สายการบิน คิดเป็นสัดส่วนระหว่าง 15-20 % ของต้นทุนการดาํเนินงานทงัหมด  (Tuan, 2009)

ตน้ทุนในการซ่อมบาํรุงอากาศยานจะประกอบดว้ยตน้ทุนทีสําคญั 3 ส่วนตามการแบ่งของ IATA’s 

Maintenance Cost Task Force (http://www.iata.org, 2011) ไดแ้ก่ ตน้ทุนดา้นแรงงาน (Labor Cost) 

ต้นทุนด้านอะไหล่-วสัดุในการซ่อมบํารุง (Material Cost) และต้นทุนในการซ่อมบาํรุงโดย

หน่วยงานภายนอก (Outsourced Cost) ซึงสัดส่วนของตน้ทุนดงักล่าวแสดงไวใ้นรูปที 1.1  
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รูปที 1.1 สัดส่วนตน้ทุนของการซ่อมบาํรุงสายการบิน 

ทีมา: IATA Maintenance Cost Task Force (http://www.iata.org, 2011: 5) 

 

 จากรูปภาพดงักล่าวจะเห็นว่าอตัราส่วนของต้นทุนการซ่อมบาํรุงอากาศยานทีไม่

สามารถควบคุมไดจ้ากภายในองคก์าร อนัไดแ้ก่ ต้นทุนดา้นอะไหล่และวสัดุ และต้นทุนการซ่อม

บาํรุงโดยหน่วยงานภายนอก คิดเป็นสัดส่วนถึง 79% ดงันนัหากสายการบินสามารถหาวิธีการใน

การลดตน้ทุนดงักล่าวนนัไดก้็จะทาํใหต้น้ทุนในเรืองของการซ่อมบาํรุงลดลงตามไปด้วย ส่งผลต่อ

ศกัยภาพทางการแข่งขนั และประสิทธิภาพในการใหบ้ริการของสายการบินนนั ส่วนปัญหาในเรือง

ของการซ่อมบาํรุงล่าชา้  สุจินต ์วงษช์ู (2552) ไดท้าํการวจิยัถึงอุปสรรคในการซ่อมบาํรุงอากาศยาน

ให้มีประสิทธิภาพ โดยศึกษาจาก กองปฏิบตัิการซ่อมบาํรุง ฝ่ายช่าง บริษทัการบินไทยจาํกัด 

(มหาชน) พบว่า อุปสรรคทีสําคญัในการซ่อมบาํรุงอากาศยานไดแ้ก่ ดา้นชินส่วน และอะไหล่ทีใช้

ในการซ่อมบาํรุงอากาศยาน ทีสามารถเบิกจ่ายไดล้่าชา้ คุณสมบติัไม่ตรงกบัความตอ้งการ และการ

ขาดการแบ่งปันขอ้มูลระหวา่งหน่วยงานภายในฝ่ายช่าง ถา้สามารถแก้ปัญหาเหล่านีได้ น่าจะทาํให้

ประสิทธิภาพในการซ่อมบาํรุงดีขึน ซึงกลยทุธ์ทางการจดัซือจดัหาทีมีประสิทธิภาพ สามารถช่วย

แก้ไขปัญหาในเรืองต้นทุน  แ ละปัญหาในเรืองของระยะเวลาในการนําส่งสินค้า ให้ดี ขึน

(Everingham, et al., 2008; Tobias and Peter, 2009) 

 

1.1.2ความสําคัญของการจดัซือจัดหา 

 

การจดัซือจดัหา เป็นกลยุทธ์ในการบริหารธุรกิจทีไดรั้บความสนใจเป็นอย่างมาก

ในช่วงระยะเวลาทีผ่านมา และไดรั้บการยอมรับว่าเป็นกลยุทธ์ทีช่วยเพิมศกัยภาพทางการแข่งขนั  

(Sanchez-Rodriguez and Hemsworth, 2005: 215)และเพิมส่วนแบ่งทางการตลาด โดยเน้นการลด

ตน้ทุนใหต้าํลง ดงันนัธุรกิจขนาดใหญ่จึงมีแนวโน้มในการพฒันากลยุทธ์ในด้านดงักล่าวมากขึน 

และยังส่งเสริมให้คู่ค้าใส่ใจในเรืองของการจัดซือจัดหามากขึน (ดวงพรรณ  กริชชาญชัย 

สัดส่วนการซ่อมบํารุงของสายการบิน  

ปี ค.ศ. 2009 
แรงงาน 21% 

วสัดุ21% หนว่ยงาน

ภายนอก58% 
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ศฤงคารินทร์ , 2549: 15) การทีจะทาํให้องค์การได้รับประโยชน์จากกลยุทธ์ทางการจดัซือจดัหา

อย่างเตม็ที ประสิทธิภาพทางการจดัซือจดัหาถือเป็นปัจจยัสําคญั โดยประสิทธิภาพทางการจดัซือ 

ไม่เพียงใหค้วามสําคญักบัตน้ทุนทางการจดัซือเพียงอย่างเดียว แต่ยงัคงให้ความสําคญักับ คุณภาพ

ของสินคา้และผูจ้าํหน่าย ปริมาณและระยะเวลาในการจดัส่งสินคา้และบริการเช่นกนั (อดุลย ์จาตรุง

คกุล และพิมพ์เดือน จาตุรงคกุล, 2552: 235-236) 

 

การพฒันากลยุทธ์ทางการจดัซือให้มีประสิทธิภาพสําหรับองค์การทางธุรกิจใน

ประเทศไทยยงัคงไม่ประสบความสําเร็จเท่าทีควร โดยสภาอุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย (สอท.) 

และสํานักงานส่งเสริมวิสาหกิจแห่งประเทศไทย (สสว.) (อ้างถึงใน ชัชชาลี รักษ์ตานนท์, 

www.logisticscorner.com, 15 ธันวาคม 2555) ทีได้ทาํการประเมินรูปแบบของการจดัซือใน

ภาคอุตสาหกรรมวา่ ยงัมีรูปแบบของกิจกรรมทีมุ่งเน้นการบริการมากกว่า กิจกรรมทีเป็นกลยุทธ์

ขององคก์ารการจดัซือส่วนใหญจ่ะมุ่งเนน้ในเรืองของลดราคาสินคา้ ปริมาณและคุณภาพทีตรงตาม

ความตอ้งการ แต่ดว้ยการเปลียนแปลงทางดา้นการผลิต การเจริญเติบโตของธุรกิจ การปรับเปลียน

โครงสร้างขององค์การ ปริมาณและความหลากหลายของสินค้าทีทําการจดัซือจดัหา และการ

เปลียนแปลงทางดา้นเทคโนโลยี ปัจจยัดงักล่าวทาํให้องคก์ารคาดหวงัต่อประสิทธิภาพในการจดัซือ

จดัหามากกว่าแค่เ รืองราคา ปริมาณ และคุณภาพของสินค้าทีสั งซือ โดยปัจจยัทีมีผลต่อการลด

ตน้ทุนและเพิมประสิทธิภาพทางการจดัซือได้แก่ การพฒันาทางดา้นเทคโนโลยีทางการจดัซือ 

นโยบายการรวมอาํนาจและการกระจายอาํนาจทางการจดัซือ ประเภทของสินคา้ทีทาํการจดัซือ การ

พฒันาในเรืองของการจัดการคลงัสินค้า การตอบสนองความต้องการของลูกค้า การจัดการ

ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ แต่หนึงกิจกรรมทีกาํลงัไดรั้บความสนใจจากผูป้ระกอบการโดยเฉพาะอย่าง

ยิ งในอุตสาหกรรมการผลิต และธุรกิจค้าปลีก ได้แก่ การจดัการความสัมพนัธ์กับผู ้จาํหน่าย 

(Supplier Relationship Management: SRM) 

 

สําหรับการจดัซือจดัหา ในธุรกิจการซ่อมบาํรุงอากาศยาน พบว่า มีความแตกต่าง

กบัการจดัซือในอุตสาหกรรมการผลิต และธุรกิจคา้ปลีก เนืองจากสินคา้ทีสั งซือส่วนใหญ่เป็น

สินค้าเพือใช้ในการซ่อมบาํรุงและดาํเนินการ (Maintenance Repair and Operation: MRO) ราคา

ของชินส่วน หรืออะไหล่อากาศยานทีทําการจดัซือจดัหามีราคาทีสูง ต้องเป็นสินค้าทีได้รับ

มาตรฐานความปลอดภัยทางด้านการบินทีเป็นทียอมรับในระดับสากล (Federal Aviation 

Administration: FAA Certificate)ผูจ้าํหน่ายส่วนใหญ่เป็นผูจ้าํหน่ายจากต่างประเทศ หลายครังที

ระยะเวลาในการจดัส่งสินคา้ มีความสําคญัมากกว่า ราคา หรือตน้ทุนรวมของการสั งซือ ชิ นส่วน
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อากาศ ยานบางประเภท มีกําหนดระยะเวลาในการซ่อมบํารุงทีชัดเจน หรือมีกําหนดการ

เปลียนแปลงตามชวัโมงการใช้งานของอากาศยาน ในขณะทีชินส่วนอากาศยานบางประเภทไม่มี

กาํหนดระยะเวลาในการเปลียน หรือซ่อมบาํรุงทีแน่นอน สินคา้หลายประเภทถูกผูกขาดโดยผู ้

จาํหน่ายเพียงรายเดียว และการหาสินคา้อืนทดแทนไดท้าํได้ยากเนืองจากข้อจาํกัดในเรืองของ

มาตรฐานความปลอดภยัทางดา้นการบิน(นวทศัน์ ก้องสมุทร, 2554: 81-82)ดงันนัการบริหารงาน

จดัซือจดัหาสําหรับธุรกิจซ่อมบาํรุงอากาศยานใหมี้ประสิทธิภาพ จึงมีความแตกต่างจากการจดัซือ

สําหรับอุตสาหกรรมอืน และเป็นปัญหาทีทา้ทายใหก้บัเจา้หน้าทีจดัซือและผูที้เกียวขอ้งในคน้หากล

ยุทธ์ทางการจดัซือทีเหมาะสมมาช่วยเพิมศกัยภาพทางการจดัซือจดัหาดงักล่าวใหเ้พิมมากขึน 

 

1.1.3ความสําคัญของการจดัการความสัมพันธ์กับผู้จําหน่าย 

 

การจดัการความสัมพันธ์กับผู ้จาํหน่ายเป็นหนึงในกลยุทธ์ทางการจดัซือทีกําลงั

ไดรั้บความสนใจจากผูป้ระกอบการเป็นอย่างมากโดยการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายมุ่งเน้น

การสร้าง และรักษาความสัมพนัธ์ระหวา่งบริษทัผู ้ซือ และผูจ้าํหน่าย เพือก่อให้เกิดประโยชน์กบั

องค์การทงัสอง (Chopra and Meindl, 2004: 514-515) การจดัการความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่าย มี

วตัถุประสงคเ์พือใหเ้กิดความร่วมมือระหวา่งผูจ้าํหน่ายและผูซื้อ โดยส่งผลทาํให้เกิดประสิทธิภาพ

ในการลดตน้ทุน ลดการแกไ้ขงาน ลดกระบวนการในการจดัการสินคา้คงคลงั เพิมคุณภาพในดา้น

ผลผลิต และผลิตภณัฑ์ รวมทงัการจดัส่งทีแม่นยาํดว้ย (Udomleartprasert and Jungthirapanich, 

2006) และดว้ยวตัถุประสงค์ดงักล่าวจึงทาํให้การจดัการความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่าย ได้รับความ

สนใจจากผูป้ระกอบการมากขึน  

 

การจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายถูกพฒันามาจากการเปลียนแปลงในกลยุทธ์

ของการจดัซือจดัหา โดยมีววิฒันาการในการพฒันาเป็นลาํดบัขนัควบคู่ไปกบัการจดัซือดงันี 

ช่วงที 1 (ปี1850-1900) เป็นยุคแห่งการจดัหาวตัถุดิบโดยการจดัซือมีหน้าที

เลือกซือ รับและส่งในสิงทีตอ้งการ ในยุคนีไม่มีการพฒันาในเรืองของการจดัการความสมัพนัธ์กบัผู ้

จาํหน่าย 

ช่วงที 2 (ปี1900-1939) เป็นยุคของการจดัซือขนัพืนฐาน เน้นในการพฒันา

องค์ความรู้ให้กับบุคลากรทีทาํหน้าทีจดัซือ และมีการพฒันาในเรืองของคุณลกัษณะเฉพาะของ

สินคา้ทีตอ้งการ การพฒันาความสัมพนัธ์กบัผูข้ายไม่มีรูปแบบทีแน่นอน เนน้จดัซือจากผูจ้าํหน่ายที

สามารถตอบสนองคุณลกัษณะเฉพาะของสินคา้ไดต้รงกบัความตอ้งการ 
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ช่วงที 3 (ปี1940-1946) เป็นยุคของการจดัซือในภาวะสงคราม มีการ

พฒันาการเลือกสรรผูจ้าํหน่ายใหมี้ความเหมาะสมและสอดคล้องกบัความต้องการขององค์การ มี

การพฒันาความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายเฉพาะกลุ่มเพือผลประโยชน์เฉพาะดา้น 

ช่วงที 4 (ปี1947-1962) เป็นยคุของสงครามโลกครังที 2 ไม่มีการพฒันาทงัใน

ดา้นกลยุทธ์ทางการจดัซือ และการพฒันาความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย 

ช่วงที 5 (ปี 1962 – 1970s) เป็นยคุของการจดัซือทีเนน้การจดัการวสัดุ ในยคุนี

การจดัซือเนน้การพฒันาความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายในแบบทีมีความสัมพนัธ์ในลกัษณะช่วงแขน 

(Arm’s length relationship) 

ช่วงที 6 (ปลายปี 1970s – 1999) เป็นการจดัซือในยุคโลกาภิวตัน์ เกิดการ

เปลียนแปลงในเรืองของการประสานกิจกรรมและเชือมโยงขอ้มูลโดยใช้เทคโนโลยีสารสนเทศ

ระหวา่งผูซื้อและผูข้ายเขา้ไวด้ว้ยกนั การพฒันาความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายทีมีความใกลชิ้ดมากขึน 

เกิดการทาํงานร่วมกนัระหวา่งผูซื้อผูข้ายมากขึน 

ช่วงที 7 (ปี2000 – ปัจจุบนั) เป็นการจดัซือจดัหาภายใตก้ารจดัการโซ่อุปทาน 

โดยเน้นทีการเ ชือมโยงระบบและมีการทํางานร่วมกันระหว่างผู ้ซือ และผู ้ขาย การพัฒนา

ความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายมีการพฒันาความสัมพนัธ์ทีเปลียนจากการมองผู ้จาํหน่ายเป็นฝ่ายตรง

ขา้ม หรือเป็นเพียงองคก์ารภายนอก มาเป็นส่วนหนึงขององค์การผูซื้อ 

 

จากการพฒันาการจดัซือจดัหาในแต่ละช่วงเวลา ทาํให้เกิดรูปแบบของการจดัการ

ความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายทีแตกต่างกนั และในปัจจุบนัก็มีการนาํรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์

กบัผูจ้าํหน่ายหลายรูปแบบมาประยุกต์ใช ้จากการทบทวนวรรณกรรม พบวา่รูปแบบของการจดัการ

ความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายถูกแบ่งออกเป็น 4 รูปแบบ ไดแ้ก่ (1) การจดัการความสัมพนัธ์แบบผิว

เผิน (2)การจดัการความสัมพันธ์แบบมีส่วนร่วมเฉพาะเรือง (3) การจดัการความสัมพันธ์แบบ

ร่วมมือ (4) การจดัการความสัมพนัธ์แบบหุ้นส่วน อย่างไรก็ตามการเลือกใช้รูปแบบการจดัการ

ความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายให้ไดป้ระโยชน์ทางการจดัซือสูงสุด จะเกิดขึนก็ต่อเมือมีการประยกุต์ใช้

ใหเ้หมาะสมกบัประเภทและ มูลค่าของสินคา้ รวมถึงประเภทของผูจ้าํหน่ายทีทาํการสังซือ(Hines, 

2000)จากการแบ่งรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายดงักล่าวทาํใหเ้กิดขอ้สงสัยทีวา่การ

จดัการความสัมพนัธ์ในแต่ละรูปแบบ จะส่งผลกระทบต่อประสิทธิภาพของการจดัซือจดัหาที

เหมือน หรือแตกต่างกนัอยา่งไร 
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เพือให้เกิดประสิทธิภาพทางการจดัซือจดัหาสูงสุด การประยุกต์ใช้รูปแบบการ

จดัการความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่ายทีถูกต้องจึงเป็นสิงสําคญั การศึกษาถึงรูปแบบของการจดัการ

ความสัมพันธ์กับผู ้จําหน่ายทีเ กิดขึนและผลกระทบของการจัดการความสัมพันธ์ ทีมีต่อ

ประสิทธิภาพทางการจดัซือจึงเป็นสิ งจาํเป็น ด้วยเหตุผลดังกล่าว ผู ้วิจัยจึงให้ความสนใจใน

การศึกษาถึงรูปแบบของการจดัการความสัมพันธ์กบัผูจ้าํหน่าย และผลกระทบของการจดัการ

ความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายทีมีต่อประสิทธิภาพทางการจดัซือ โดยจาํกัดขอบเขตการศึกษาอยู่ใน

อุตสาหกรรมการซ่อมบาํรุงอากาศยาน ตามความเป็นมาและความสําคญัของปัญหาทีไดน้าํเสนอไป 

 

1.2 วัตถุประสงค์ของงานวิจัย 

 

1) เพือศึกษาถึงรูปแบบ และกิจกรรมของการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายทีเกิดขึน

รวมถึงผลกระทบจากการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายในแต่ละรูปแบบ ทีมีต่อประสิทธิภาพ

ทางการจดัซือจดัหาสําหรับองค์การในอุตสาหกรรมซ่อมบาํรุงอากาศยานในประเทศไทย 

2) เพือนาํผลการศึกษามาใชใ้นการพฒันาตวัแบบแนวคิดของการจดัการความสัมพนัธ์

กบัผู ้จาํหน่าย ทีส่งผลให้เกิดประสิทธิภาพทางการจดัซือจดัหาทีเหมาะสม สําหรับองค์การใน

อุตสาหกรรมซ่อมบาํรุงอากาศยานในประเทศไทย 

 

1.3 ขอบเขตของการวิจัย 

  

1.3.1 ขอบเขตในด้านเนือหา และวิธีการวิจัย 

 

งานวจิยันีทาํในลกัษณะของงานวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใช้

เทคนิคการวจิยัแบบเดลฟาย (Delphi Technic) และการศึกษาจาก กรณีศึกษา (Case Study) มุ่งเน้น

ในการศึกษาสิงทีมีขอบเขตทีแน่นอนโดยทาํการศึกษาเกียวกบัรูปแบบการจดัการความสมัพนัธ์กบัผู ้

จาํหน่ายและผลกระทบทีมีต่อประสิทธิภาพทางการจดัซือ ของผู ้จาํหน่ายทีได้จากการจดัการ

ความสัมพนัธ์ในแต่ละรูปแบบ ของอุตสาหกรรมซ่อมบาํรุงอากาศยานในประเทศไทย 
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1.3.2 ขอบเขตในด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 

ประชากรสําหรับการวิจยัในครังนีคือ ผู้จดัการฝ่ายจดัซือ หรือผู้มีอาํนาจในการ

ตดัสินใจเกียวกับการจดัซือ ขององค์การทีเกียวขอ้งกับธุรกิจการซ่อมบาํรุงอากาศยาน อนัไดแ้ก่ 

หน่วยงานซ่อมบาํรุงของสายการบิน และบริษทัทีดาํเนินการซ่อมบาํรุงอากาศยาน หรือชิ นส่วนของ

อากาศยาน ในประเทศไทยทีได้รับใบอนุญาตให้บริการซ่อมบาํรุงอากาศยานจากกรมการบิน

พาณิชย ์ 

 

1.3.3 ขอบเขตในด้านระยะเวลา 

 

ระยะเวลาทีใชใ้นการดาํเนินการวจิยั แบ่งเป็น ระยะเวลาในการรวบรวมข้อมูลทุติย

ภูมิ อนัไดแ้ก่ทีเป็นเอกสาร ตาํรา งานวิจยั และขอ้มูลทางสถิติ เกียวกบั อุตสาหกรรมการบินและ

อุตสาหกรรมการซ่อมบาํรุงอากาศยาน และระยะเวลาทีใช้ในการเก็บขอ้มูล ปฐมภูมิ ทีได้จากการ

สัมภาษณ์ ข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง แล้วจึงนําผลมาสร้างตวัแบบ และทดสอบจากกรณีศึกษา

ระยะเวลาในการวเิคราะห์ขอ้มูล และนาํเสนอ รวมระยะเวลาทีใช้ในงานวจิยั ระหว่างปี พ.ศ. 2553-

2556 

 

1.3.4 ขอบเขตในด้านตัวแปรทีใช้ศึกษา 

 

งานวจิยันี เป็นการศึกษาถึงรูปแบบและลกัษณะของการจดัการความสัมพนัธ์กบัผู ้

จาํหน่ายทีเป็นอยู่ และผลกระทบต่อประสิทธิภาพทางการจดัซือจดัหา โดยสามารถขอบเขตทางดา้น

ตวัแปรไดด้งันี  

1) ตัวแ ปรในด้านแ น วคิดแ ละทฤษฎีที เ กียวกับรู ปแ บ บการ จัดการ

ความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย และกิจกรรมทีเกิดขึนในแต่ละรูปแบบความสัมพนัธ์ 

2) ตัวแปรในด้านแนวคิดและทฤษฎีทีเกียวข้องกับการจดัซือ และการวดั

ประสิทธิภาพทางการจดัซือจดัหา  
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1.4 คําถามงานวจัิย 

1) รูปแบบของการจดัการความสัมพนัธ์กบัผู้จาํหน่ายสําหรับอุสาหกรรมการซ่อมบาํรุง

อากาศยานในประเทศไทย มีทงัหมดกีรูปแบบ แต่ละรูปแบบของความสัมพนัธ์มีลกัษณะเป็นเช่นไร 

และมีกิจกรรมใดประกอบอยูบ่า้ง 

2) รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายในแต่ละรูปแบบส่งผลต่อประสิทธิภาพ

ในการจดัซือจดัหาในดา้นใด และอย่างไร 

3) รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่ายทีเหมาะสมกับอุตสาหกรรมการซ่อม

บาํรุงอากาศยานมีลกัษณะเป็นอยา่งไร 

 

1.5 ผลประโยชน์ทีคาดว่าจะได้รับ  

 

ผลประโยชน์จากงานวจิยันี คือ 

1) ทาํใหท้ราบถึงรูปแบบและลกัษณะของการจดัการความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่ายที

เกิดขึนในอุตสาหกรรมซ่อมบาํรุงอากาศยานในประเทศไทย 

2) ทาํใหท้ราบถึงผลกระทบของการจดัการความสัมพนัธ์กบัผู้จาํหน่ายในรูปแบบ

ต่างๆทีมีต่อประสิทธิภาพในการจดัซือ ในอุตสาหกรรมซ่อมบาํรุงอากาศยานในประเทศไทย 

3) เป็นแนวทางในการใช้กิจกรรมการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย เพือการ

เพิมประสิทธิภาพทางการจดัซือ ในอุตสาหกรรมซ่อมบาํรุงอากาศยานของประเทศไทย  

4) นาํผลการวิจยัเพือใช้ในการออกแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผู้จาํหน่ายที

เหมาะสมกบัอุตสาหกรรมการซ่อมบาํรุงอากาศยานในประเทศไทย 

 

1.6 นิยามศัพท์ทีใช้ในงานวิจัย 

  

เพือให้เกิดความเข้าใจทีตรงกัน และตรงตามวตัถุประสงค์ของงานวิจยั ผู ้วิจยัจึงได้

กาํหนดนิยามคาํศพัท์ทีใช้ในการวิจยั จากการศึกษาทฤษฎี และการทบทวนงานวิจยัทีเกียวข้อง 

รวมถึงปรึกษาจากผูเ้ชียวชาญในเรืองทีเกียวขอ้งกบัเนือหาของงานวจิยั ความหมายของคาํศพัทที์ใช้

ในการวจิยัไดแ้ก่ 
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ผู้จําหน่าย (Supplier) หมายถึงผูจ้ดัส่งสินคา้และบริการให้กบัองค์การ โดยมีการ

แลกเปลียนผลประโยชน์ร่วมกนั (รุธิร์ พนมยงค์ และคนอืนๆ, 2550) สําหรับงานวจิยันี ผูจ้าํหน่าย 

หมายรวมถึง ผูผ้ลิตอะไหล่ ชิ นส่วนของอากาศยาน (Original Equipment Manufacturer: OEM) 

ตวัแทน หรือผู้ขายสินคา้ หรือบริการให้กับผูซื้อทีเป็น ผูใ้ห้บริการซ่อมบาํรุงอากาศยานอะไหล่ 

ชิ นส่วนของอากาศยาน (Maintenance Repair and Overhaul: MRO Organization) หรือสายการบิน 

(Airline) 

 

การจัดการความสัมพันธ์กับผู้จําหน่าย (Supplier Relationship Management: 

SRM) หมายถึงกระบวนการทีก่อใหเ้กิดความสัมพนัธ์ระหว่างผูซื้อและผูจ้าํหน่ายในฐานะหุ้นส่วน

ทีมีการทาํงานอยา่งใกลชิ้ด เพือใหเ้กิดการทาํงานร่วมกนัในระยะยาว (Tobias and Peter, 2009) 

 

ความสัมพันธ์แบบผิวเผิน หมายถึงลกัษณะความสัมพนัธ์ทีเกิดขึนเฉพาะเมือมีการ

ติดต่อซือขาย มีความสัมพนัธ์ในระยะสัน เนน้ในเรืองของราคาสินคา้ ไม่มีความร่วมมือ และมีการ

ปิดบงัขอ้มูล มีลกัษณะใกลเ้คียงกบัความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายในรูปแบบช่วงแขน (Arm’s Length) 

หรือ แบบดงัเดิม (Traditional) 

 

ความสัมพันธ์แบบมีส่วนร่วมเฉพาะเรือง หมายถึงรูปแบบลกัษณะความสัมพนัธ์

ระหว่างผูซื้อผูข้ายทียงัมีความเชือใจกันน้อย มีความสัมพนัธ์บนพืนฐานทางธุรกิจ มีการทํางาน

ร่วมกนัในระดบัหนึง เป็นความสัมพนัธ์ในระยะสัน ไม่มีข้อผูกมดั เน้นในเรืองต้นทุนทีตาํเป็น

สําคญั 

 

ความสัมพันธ์แบบร่วมมือ หมายถึงรูปแบบความสัมพนัธ์ระหวา่งผูซื้อและผูข้าย ที

มีความร่วมมือในเรืองของการวางกลยุทธ์ การวางแผนการดาํเนินงาน และการแก้ไขปัญหาร่วมกัน 

และความสัมพนัธ์ดงักล่าวเป็นความสัมพนัธ์ในระยะยาว เน้นในเรืองของการลดต้นทุน และการ

เพิมประสิทธิภาพของทงัผูซื้อและผูจ้าํหน่าย 

 

ความสัมพันธ์แบบหุ้นส่วน หมายถึงรูปแบบความสัมพนัธ์ระหวา่งผูซื้อและผูข้ายที

มีการตกลงในการทาํงานร่วมกนั เพือก่อให้เกิดการทาํงานอย่างมีประสิทธิภาพ โดยทงัผูซื้อและผู ้

จาํหน่ายจาํเป็นตอ้งมีความไวว้างใจในเรืองของการแบ่งปันขอ้มูล เนน้ในเรืองของการลดตน้ทุนทงั

ผูซื้อและผูจ้าํหน่าย มีมุมมองทีว่าอีกฝ่ายหนึงไม่ใช่เพียงคู่คา้ แต่เป็นส่วนหนึงของบริษทัตวัเอง 

มหาว
ิทยา

ลัยร
ังส

ิต

Ran
gs

it U
niv

ers
ity



 11

ประสิทธิภาพทางการจัดซือ หมายถึง ผลการดาํเนินงานทีเกิดขึนจากการจดัซือ ซึง

มีการวดัผลการดาํเนินงานใน 4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นตน้ทุนทางการจดัซือ ดา้นคุณภาพของสินค้า และ

การบริการ ดา้นจาํนวนในการนาํส่งสินคา้ และดา้นระยะเวลาและสถานทีในการนาํส่งสินคา้  
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บทที 2 

 

ทบทวนวรรณกรรม ทฤษฎ ีและงานวจิัยทีเกยีวข้อง 

 

ในประเทศไทยงานวิจ ัยทีเกียวข้องกับความสัมพันธ์ระหว่างผู ้ซือและผู ้จาํหน่าย 

ผลกระทบต่อการจดัซือ และการจดัการโซ่อุปทานเริมได้รับความสนใจมากขึน โดยงานวจิยัส่วน

ใหญ่จะศึกษาเกียวกบัลกัษณะของการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายในรูปแบบต่างๆ การวดัผล

กระทบทีเกิดจากการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายต่อประสิทธิภาพขององค์การผูซื้อโดยเน้น

ในดา้นตน้ทุนขององคก์ารและประสิทธิภาพในการผลิตสินค้า  แต่สําหรับงานวจิยันีผูวิ้จยัสนใจที

จะศึกษาถึงผลกระทบของการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายทีมีต่อ ประสิทธิภาพทางการจดัซือ

จดัหา ซึงผูท้าํวจิยัไดท้าํการศึกษารวบรวมเนือหาของทฤษฎีจากแหล่งขอ้มูลต่างๆ ไดแ้ก่ ตาํราเรียน 

วทิยานิพนธ์ บทความ สิงพิมพ ์องค์การหรือสถาบนั และจากอินเตอร์เน็ท แลว้จึงทาํการรวบรวม

เนือหาสาระทีเ กียวข้องกับเรืองทีผู ้วิจยัตอ้งการศึกษา เพือใช้เป็นแนวทางในการกาํหนดกรอบ

แนวคิดสําหรับงานวจิยัโดยเนือหาและประเดน็ทีสําคญัประกอบดว้ย 

2.1 แนวคิด ทฤษฎี กิจกรรมทางการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีทางการจดัซือ และการวดัประสิทธิภาพทางการจดัซือ 

2.3 อุตสาหกรรมการบินและการซ่อมบาํรุงอากาศยาน 

2.4 สรุปทฤษฎีทีนาํมาอธิบายความสัมพนัธ์ของตวัแปรทีใช้  

2.5 งานวจิยัทีเกียวขอ้ง  

 

2.1 แนวคิด ทฤษฎี รูปแบบ และกิจกรรมทีเกียวข้องกับการจัดการความสัมพันธ์กับผู้

จําหน่าย 

 

2.1.1 ความหมายของการจัดการความสัมพันธ์กับผู้จําหน่าย  

 

มีความสับสนวา่การจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายเป็นเพียงแค่ระบบโปรแกรม

คอมพิวเตอร์ทีนาํมาใชเ้ชือมโยงขอ้มูลระหวา่งผูซื้อและผูจ้าํหน่ายสินคา้เพือให้การดาํเนินการต่างๆ
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เป็นไปอย่างอตัโนมตัิ แต่ในความเป็นจริงแล้วการจดัการความสัมพนัธ์กับผู้จดัจาํหน่าย เป็น

กระบวนการขนัพืนฐานทีอธิบายการมีปฏิสัมพนัธ์ระหวา่งองคก์ารผูซื้อและผูจ้าํหน่าย (Burt, et al., 

2003) ความหมายของการจดัการความสัมพนัธ์ของลูกคา้คือกระบวนการทีก่อใหเ้กิดความสัมพนัธ์

ระหว่างผู ้ซือและผูจ้าํหน่ายในฐานะหุ้นส่วนทีมีการทาํงานอย่างใกล้ชิด เพือให้เกิดการทาํงาน

ร่วมกนัในระยะยาว (รุธิร์ พนมยงค ์และคนอืนๆ, 2550; Burnes, 1998; Tobias and Peter, 2009) เกิด

การปรับปรุงพัฒนาการจดัซือจ้าง และการจดัการโซ่อุปทานให้มีประสิทธิภาพ (Dyer, 2000; 

Lambert, 2008; Ravi and Menzigian, http://www.sccori.com, 25 มกราคม 2555; Eulalio, et al., 

2007; Amad, et al., 2008) แต่สําหรับ Lang และคนอืนๆ (http://www.hec.unil.ch, 2002) ให้คาํ

นิยามสําหรับการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายไว ้ละเอียดกว่าคนอืนๆ โดยไดก้าํหนดนิยามไว้

วา่ การจดัการความสัมพนัธ์กบัผูข้ายวา่เป็นการสร้างความสามารถในการทาํกําไร และรักษาระดบั

ความสัมพนัธ์ให้อยู่ยงัยืนนาน เป็นวธีิปฏิบติั ซึงตอ้งการกําหนดระเบียบหรือกฎเกณฑ์ในการทาํ

ธุรกิจ และเป็นการสร้างความเขา้ใจในการปฏิบติักบัผูจ้าํหน่าย ผูผ้ลิตสินคา้และบริการ เพือจดัการ

กบัวกิฤติความผนัผวนในการสร้างความสามารถในการทาํกาํไรของบริษทั 

 

ดงันนัจึงพอสรุปความหมายของการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายไดว้่าเป็น

กระบวนการในการ สร้าง และ รักษาความสัมพนัธ์ระหวา่งองค์การของผูซื้อ และผูจ้าํหน่าย โดย

อาศยัการทาํงานร่วมกนัอย่างใกลช้ิดในฐานะหุน้ส่วน เพือใหเ้กิดประโยชน์สูงสุดแก่องคก์าร  

  

2.1.2 แนวคิด และรูปแบบของการจัดการความสัมพันธ์กับผู้จําหน่าย  

 

มีนกัวชิาการหลายรายทีใหค้วามสนใจศึกษาในเรืองของการจดัการความสัมพนัธ์

กบัผูจ้าํหน่าย และไดมี้การแบ่งประเภทของการจดัการความสัมพนัธ์กับผูข้ายไวห้ลากหลาย ซึง

ผูว้จิยัไดน้าํมารวบรวมไวส่้วนหนึงดงันี  

 

Hines (2000) ศาสตราจารย ์ทางดา้นการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายและ การ

พฒันาผูจ้าํหน่ายจากประเทศองักฤษ ไดแ้บ่งประเภทของความสัมพนัธ์กบัผู้จาํหน่ายออกเป็น 4 

รูปแบบหลกัไดแ้ก่ 
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แบบที 1   External Accreditation  เป็นรูปแบบความสัมพนัธ์ทีผู ้ซือสินค้า 

ไม่มีส่วนร่วมในการพฒันาความสามารถของผูข้าย รูปแบบการซือ-ขายสินค้า ผูซื้อจะเน้นในด้าน

ราคาสินคา้ทีตาํทีสุดเป็นสําคญั 

แบบที 2 Reactive Problem Solvingเป็นรูปแบบความสัมพนัธ์ทีผูซื้อสินค้า มี

ส่วนร่วมในการแกปั้ญหา ให้กบัผูจ้าํหน่ายในบางเรือง โดยรูปแบบการซือ – ขายสินคา้ ผูซื้อจะเน้น

ผูจ้าํหน่ายทีมีตน้ทุนตาํเป็นสําคญั 

แบบที 3 Systematic Development Programเป็นรูปแบบความสัมพนัธ์ทีผูซื้อ

สินคา้ มีส่วนร่วมในการแกปั้ญหา ปรับปรุง ศกัยภาพของผูจ้าํหน่ายอย่างเป็นระบบ โดยมีรูปแบบ

การซือ-ขายทีเน้น ในเรืองของผลประโยชน์ร่วมกันจากการแก้ปัญหา และปรับปรุงศักยภาพ

ดงักล่าว 

แบบที 4 Network Developmentเป็นรูปแบบความสัมพนัธ์ทีผูซื้อสินค้า มีส่วน

ร่วมในการปรับปรุงความสามารรถทางการแข่งขันของผู้จาํหน่าย อย่างเป็นระบบและเต็ม

ความสามารถ เพือประโยชน์สูงสุด ของสมาชิกในห่วงโซ่อุปทาน 

 

รุธิร์ พนมยงค์ และคนอืนๆ  (2550) อ้างถึงรูปแบบของการแบ่งประเภทของผู้

จาํหน่าย ตามหลกัของสมาคมการบริหารการจดัซือแห่งชาติ (National Association of Purchasing 

Management: NAPM) ซึงไดแ้บ่งผูจ้าํหน่ายออกเป็น 4 ประเภท ตามความสัมพนัธ์ระหวา่งผูซื้อ และ

ผูจ้าํหน่าย ตามรูปที 2.1โดยผูจ้าํหน่ายในแต่ละประเภทนนั จะมีลกัษณะและรูปแบบในการจดัการ

ความสัมพนัธ์ทีแตกต่างกนั ซึงสามารถแจกแจงลกัษณะและรูปแบบความสัมพนัธ์ของผูจ้ดัจาํหน่าย

ในแต่ละรูปแบบไดด้งัต่อไปนี 

 

 

 

 

 

  

 

รูปที 2.1 ระดบัการพฒันาของผูจ้าํหน่าย 

ทีมา: Nation Association of Purchasing Management : NAPM, 1994: 47 

  

4.  ผู้จําหนา่ยทีอยู่ในฐานะหุ้นสว่น / พันธมิตร 

(Partnership Suppliers) 

3.  ผู้จําหนา่ยทีได้รับการยอมรับ 

   (Certified Suppliers) 

2.  ผู้จําหนา่ยทีอยู่ในลําดับต้น 

(Preferred Suppliers) 

1.  ผู้จําหนา่ยทีผา่นการคัดเลือก 

(Approved Suppliers) 

มหาว
ิทยา

ลัยร
ังส

ิต

Ran
gs

it U
niv

ers
ity



 15

1) ผูจ้ดัจาํหน่ายทีผ่านการคัดเลือก (Approved Suppliers) เป็นผูจ้ดัจาํหน่ายที

ผ่านกระบวนการคดัเลือกเบืองตน้ และไดรั้บการยอมรับให้อยู่ในบญัชีรายชือ ผูจ้าํหน่ายทีผ่านการ

คดัเลือก โดยผูจ้าํหน่ายทีจะไดรั้บการคดัเลือกใหอ้ยู่ในบญัชีรายชือนนั ตอ้งมีคุณสมบติั ดงัต่อไปนี 

1.1) ต้อ งจําหน่ายว ัตถุ ดิบ  หรือ สินค้า ทีตรงตามข้อ กําหนด แ ละ

คุณลกัษณะเฉพาะทีผูที้ซือตอ้งการ 

1.2) ตอ้งเสนอราคาทีตลาดยอมรับได ้ 

1.3) ต้องมีความสามารถในการส่งมอบสินคา้ และวตัถุดิบได้ตรงตาม

เวลา และจาํนวนทีกาํหนดความสัมพนัธ์ระหวา่งผูซื้อกบัผูจ้าํหน่ายในระดบันี เป็นความสัมพนัธ์ที

เน้นในเรืองของการซือขายสินคา้ เป็นสําคญั การพิจารณาเลือกผูข้ายจะดูจากต้นทุนของการซือ

สินคา้เป็นหลกั 

  

2) ผูจ้าํหน่ายในลาํดบัตน้ (Preferred Supplier)เป็นผูจ้ดัจาํหน่ายทีดาํเนินธุรกิจ

กับบริษัทอยู่แล้วโดยมีการจดัส่งสินค้าหรือวตัถุดิบให้กับบริษทัอย่างสมําเสมอและสามารถ

ตอบสนองต่อความตอ้งการของบริษทัไดอ้ยา่งดีเช่น มีการส่งมอบวตัถุดิบหรือสินคา้ทีตรงเวลาและ

ปริมาณทีตอ้งการคุณภาพของวตัถุดิบหรือสินคา้ตรงตามทีตกลงราคาของวตัถุดิบหรือสินคา้มีความ

สมเหตุสมผลนอกจากนียงัมีคุณลักษณะพิเศษบางอย่างทีเพิมเติมขึนจากผู้จาํหน่ายทีผ่านการ

คดัเลือก (Approved Suppliers) ดงันี 

2.1) ต้องสามารถตอบสนองการเปลียนแปลงขอ งผู ้ซือ ได้อย่างมี

ประสิทธิภาพ  

2.2) มีความคิดริเริมสร้างสรรค ์ในการนําเสนอรูปแบบผลิตภณัฑ์ หรือ

บริการทีจะทาํให้ลูกคา้พึงพอใจมากขึน มีการแจง้เตือนถึงปัญหาทีจะเกิดขึนให้ผูซื้อได้รับทราบ

ล่วงหนา้ และมีการวางแผนปรับปรุงแก้ไขปัญหาต่างๆมีการตรวจสอบคุณภาพของวตัถุดิบ และ

สินคา้ในระดบัมาตรฐานและสามารถออกเอกสารรับรองคุณภาพของสินคา้ได ้ตอ้งมีความมุง่มนัใน

การสร้างความสัมพนัธ์ระยะยาวกบัลูกคา้ของตวัเองความสัมพนัธ์ระหว่างผูซื้อ และผู ้จาํหน่ายใน

ระดบันี เป็นความสัมพนัธ์ทีทงัสองฝ่ายมีส่วนร่วมในการแก้ไขปัญหา เน้นผูข้ายทีมีประสิทธิภาพ

ทงัในดา้นตน้ทุน การส่งมอบ และความร่วมมือในการแกปั้ญหา 

 

3) ผูจ้าํหน่ายทีไดรั้บการยอมรับ (Certified Suppliers) เป็นผูจ้าํหน่ายทีสามารถ

ควบคุมคุณภาพของวตัถุดิบ และสินคา้ จนไดรั้บความไวว้างใจจากผูซื้อ ทีไม่ต้องเสียเวลาในการ

ตรวจสอบคุณภาพของวตัถุดิบและสินคา้ทีรับเขา้มา ไม่เกิดการส่งคืนสินคา้อนัเนืองจากคุณภาพไม่
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ผ่านตามมาตรฐานของผูซื้อ และมีความมุ่งมนัในการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ในระยะยาว เน้น

ความสัมพนัธ์  

 

4) ผูจ้าํหน่ายทีอยู่ในฐานนะหุ้นส่วน (Partnership Suppliers) เป็นผูจ้าํหน่ายที

มีปริมาณการซือขายวตัถุดิบหรือสินคา้กับผู ้ซือมากทีสุดและมีการดาํเนินงานร่วมกันในฐานะ

หุ้นส่วนทีจะได้รับประโยชน์ร่วมกนัจากการซือขายสินคา้หรือวตัถุดิบตลอดจนการแลกเปลียน

ผลประโยชน์กนัอยา่งยุติธรรมดว้ยเช่นเดียวกันนอกจากนียงัหมายรวมถึงการทาํงานในด้านอืนๆ 

ร่วมกัน เช่น การวางแผนการส่งมอบการร่วมกันพฒันาสินค้าใหม่ เป็นต้น     นอกเหนือจาก

คุณลกัษณะพิเศษทีกล่าวมาแลว้ยงัรวมถึงการเป็นผูจ้าํหน่ายทีมีความรู้ความสามารถมีความคิดริเริม

สร้างสรรคใ์นดา้นการนาํเอาเทคโนโลยมีาปรับใช้ตลอดจนการมีขอ้ตกลงร่วมกนัในดา้นของการส่ง

มอบสินค้าทีสามารถปรับเปลียนได้ตามเงือนไขหรือการเปลียนแปลงต่างๆซึงโดยทวัไปแลว้ผู ้

จาํหน่ายทีมีการดาํเนินการวจิยัและพฒันาสินคา้ร่วมกบับริษทัจะมีการลงทุนในสินคา้นนัๆ ร่วมกัน

ดว้ยทาํให้เกิดการร่วมทุนกนัทีจะพฒันาสินคา้ในอนาคตจากผลกาํไรทีเกิดขึน 

 

โดยการแบ่งประเภทของสมาคมการบริหารการจดัซือแห่งชาติ (National Association of 

Purchasing Management: NAPM) นนัมีลกัษณะใกล้เคียงกบัการแบ่งความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่าย

ตามประเภทของผลิตภณัฑ ์(Classification Matrix for Commodity) (Daniel, et al., 1998) โดยแบ่ง

ไดเ้ป็น 4 ประเภทไดแ้ก่  

 

ประเภทที 1 ความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่ายตามผลิตภัณฑ์แบบไม่เร่งด่วน (Non-

Critical Commodities) ประเภทของผลิตภณัฑแ์บบไม่เร่งด่วนจะมีมูลค่าการสั งซือตาํ ความเสียงใน

การจดัหาตาํ ผลิตภณัฑมี์ผูจ้าํหน่ายหลายราย เป็นผลิตภณัฑที์ใชเ้ป็นประจาํซึงเทคนิคการจดัซือใน

ลกัษณะดงักล่าวเนน้การลดการใชเ้วลาเพือทาํการสั งซือ หรือการนาํระบบการจดัซือแบบอตัโนมติั

มาประยุกต์ใช้ ดังนันจะเหมาะสมกับกับรูปแบบความสัมพันธ์กับผู้ขายทีผ่านการคัดเลือก 

(Approved Supplier) โดยเนน้ความสัมพนัธ์ในเรืองของความแม่นยาํในการส่งสินคา้ตามระยะเวลา

และจาํนวนทีกาํหนด 

 

ประเภทที 2 ความสัมพนัธ์กับผู ้จาํหน่ายตามผลิตภัณฑ์แบบทีมีการแข่งขัน 

(Leverage Commodities) โดยผลิตภณัฑที์มีการแข่งขนัจะเป็นผลิตภณัฑ์ทีมีมูลค่าการจดัซืออยู่ใน

ระดบัปานกลางหรือมาก มีความเสียงในการจดัซือตาํ มีผูจ้าํหน่ายหลายราย ซึงเทคนิคในการสังซือ
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สําหรับสินคา้ประเภทนีคือการเนน้การสั งซือเพือการแสวงหากาํไรให้ได้มากทีสุด เน้นราคาให้ตาํ

ทีสุด ดงันนัผลิตภณัฑ์แบบทีมีการแข่งขนั จะเหมาะกบัรูปแบบความสัมพนัธ์กับผู้ขายทีผ่านการ

คัดเลือก (Approved Supplier) หรือผู ้ขายทีอยู่ในระด ับต้น (Preferred Supplier) โดยเน้น

ความสัมพนัธ์ในเรืองของราคาสินคา้เป็นหลกั   

 

ประเภทที 3 ความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่ายตามผลิตภณัฑ์แบบคอขวด (Bottleneck 

Commodities) โดยผลิตภณัฑด์งักล่าวมีลกัษณะทีสําคญัคือ มูลค่าการสั งซือตาํ มีความเสียงในการ

จดัซือสูง มีจาํนวนผูข้ายนอ้ยราย เป็นผลิตภณัฑท์ีมีความจาํเป็นตอ้งใช้ และไม่สามารถหาผลิตภณัฑ์

อืนทดแทนได ้เทคนิคในการสั งซือสําหรับสินค้าประเภทนีเน้นทีการส่งมอบทีตรงตามกาํหนด 

ดงันนัรูปแบบความสัมพนัธ์จึงเหมาะสมกบัผูข้ายทีได้รับการยอมรับ (Certified Supplier) โดยเน้น

ความสัมพนัธ์ในเรืองการส่งมอบ และการซือขายในระยะยาว  

 

ประเภทที 4 ความสัมพันธ์กับผู ้จ ําหน่ายผลิตภัณฑ์แบบกลยุทธ์ (Strategic 

Commodities) โดยผลิตภณัฑแ์บบกลยุทธ์มีมูลค่าในการสั งซือสูง ความเสียงในการสั งซือสูง มีผู ้

จาํหน่ายน้อยราย เป็นผลิตภณัฑ์ทีมีคุณลักษณะเฉพาะ และเป็นผลิตภัณฑ์หลกัทีบริษัทตอ้งใช ้

เทคนิคในการสั งซือจะเนน้ใหเ้กิดการส่งมอบผลิตภณัฑใ์หต้รงตามจาํนวนและเวลาทีกาํหนด พร้อม

ทงัราคาทีสมเหตุและผล ดงันนัรูปแบบความสัมพนัธ์จะเหมาะสมกับผูข้ายทีอยู่ในฐานะหุ้นส่วน 

หรือพนัธมิตร (Partnership Supplier) โดยเนน้ในการสร้างความสัมพนัธ์ระยะยาวในเชิงหุน้ส่วน    

 

Lambert, et al., (1996) ได้แบ่งความสัมพนัธ์กบัผู้จาํหน่ายสินค้า ออกเป็น 4 ประเภท

เช่นเดียวกนั ไดแ้ก่ 

1) ความสัมพนัธ์กบัผู้จาํหน่ายแบบช่วงแขน (Arm’s Length) เป็นความสัมพนัธ์

ในลกัษณะของการซือขาย แบบครังต่อครัง ถึงแมว้า่ผูซื้อ และผูจ้าํหน่ายจะดาํเนินธุรกิจร่วมกนัเป็น

ระยะเวลานาน แต่ความสัมพนัธ์จะเกิดขึนก็ต่อเมือมีการซือขายสินคา้ระหวา่งกนั และจะสิ นสุดลง

เมือกระบวนการซือขายสินคา้สินสุดลง 

2) ความสัมพนัธ์แบบหุน้ส่วน-พนัธมิตร (Partnership) เป็นความสัมพนัธ์ระหวา่ง

ผูซื้อและผูจ้าํหน่ายทีมีความแน่นแฟ้นมากกวา่ความสัมพนัธ์แบบช่วงแขน โดยความสัมพนัธ์แบบ

หุน้ส่วนแบ่งออกเป็น 3 ประเภท ไดแ้ก่ 

 2.1) ความสัมพันธ์ ทีมองว่า ผู้ซือและผู ้ขายเ ป็นเพียงแค่คู่ค้า  และมี

ความสัมพันธ์บนพืนฐานของการดําเ นินธุรกิจ มีการวางแผนร่วมกันในระด ับหนึง เ ป็น
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ความสัมพนัธ์ในระยะสัน ไม่มีขอ้ผูกมดั และเป็นความสัมพนัธ์เพียงแค่ระหว่างกลุ่มบุคคล หรือ

ระหวา่งแผนก 

 2.2) ความสัมพนัธ์ทีบริษทัผู้ซือและผูจ้าํหน่ายมีการดําเนินงานร่วมกัน 

แบบบูรณาการเป็นความสัมพนัธ์ในระยะกลางถึงระยะยาว และมีหลายหน่วยงานในบริษทัเข้ามา

เกียวขอ้ง 

 2.3) ความสัมพนัธ์ทีบริษทัผู้ซือและผูจ้าํหน่าย มีการดาํเนินการแบบบรูณา

การร่วมกนัและมองวา่อีกบริษทัหนึงเป็นส่วนหนึงในบริษทัของตน ไม่ใช่เพียงคู่คา้ ความสัมพนัธ์

ประเภทนี ส่วนมากเป็นความสัมพนัธ์แบบไม่สินสุด 

 

3) ความสัมพนัธ์แบบการร่วมทุน (Join Venture) เป็นรูปแบบความสัมพนัธ์ทีทงั

บริษทัของผูซื้อ และผู้ขายมีการลงทุนในกิจการร่วมกนั หรือลงทุนในโครงการบางอย่างร่วมกัน 

โดยมีจุดมุ่งหมายเพือใหเ้กิดผลประโยชน์ร่วมกนัของทงั 2 บริษทั 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปท2ี.2 รูปแบบความสัมพนัธ์ระหวา่งผูซื้อและผูจ้าํหน่าย 

ทีมา: Lambert, Emmelhainz and Gardner, 1996: 7 

 

4) ความสัมพนัธ์แบบการ่วมทุนในลกัษณะทีสัมพนัธ์กันในแนวดิง (Vertical 

Integration) เป็นความสัมพนัธ์ทีเป็นการเพิมการเป็นเจา้ของทงัในส่วนของตน้นํา (Upstream) และ

ปลายนาํ (Down Stream) นนัคือการทีบริษทัของผูซื้อ ดาํเนินการควบรวมกิจการกบับริษทัของผูข้าย 

ความสัมพันธ์แบบช่วงแขน(Arm’s length) 

แบบที 1 แบบที 2 แบบที 3 

หุ้นส่วน - พันธมิตร 

การร่วมทุน(Joint Venture) 

การร่วมทนุทางธุรกิจในแนวดิง(Vertical Integration) 
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โดยผูซื้อเป็นผูมี้อาํนาจในการบริหารจดัการ การขยายตวัประเภทนี บางครังถูกเรียกวา่ การขยายตวั

แบบยอ้นหลงั (Backward Integration)  

 

Monczka, et al., (1991) ได ้แบ่งแยกความประเภทสัมพนัธ์ระหว่างผู้ซือ และผูจ้าํหน่าย

ตามระดบัของความไวใ้จ (Trust) ส่วน Benton (2010) แยกประเภทความสัมพนัธ์ตามมุมมองดา้น

พฤติกรรม (Behavioral Dimensions) ซึงสามารถแบ่งไดเ้ป็น 4 ระดบัไดแ้ก่ 

 

ระดบัที 1. ความสัมพนัธ์แบบดงัเดิม (Traditional) เป็นความสัมพนัธ์ระหว่างผูซื้อ

และผู้จาํหน่ายทีไม่มีความไวใ้จ มองคู่ค้าในลักษณะของคู่แ ข่ง และเป็นความสัมพันธ์แบบ

เผชิญหนา้ การซือสินคา้จะซือจากผูจ้าํหน่ายหลายราย ใชก้ารประมูล เพือให้ไดร้าคาตาํทีสุด มีการ

ทาํสัญญาซือ-ขายในระยะสัน  

 

ระดบัที 2. ความสัมพนัธ์แบบขอ้สงสัย (Suspicion) เป็นความสัมพนัธ์ระหว่างผู ้

ซือและผูจ้าํหน่าย ทีมีความไวว้างใจในระดบัตาํ ผูซื้อยงัคงซือสินค้าจากผู้ขายหลายราย เพือรักษา

ระดบัความปลอดภยั และระดบัการควบคุม ผูซื้อจะทาํการเลือกผูจ้าํหน่ายโดยดูจากผูจ้าํหน่ายทีให้

ต้นทุนทีต ําทีสุด ความสัมพนัธ์แบบนี ยงัคงมีลกัษณะความสัมพนัธ์แบบคู่แข่ง (Competitive) 

ถึงแมว้า่จะมีความสัมพนัธ์ระหวา่งผูซื้อและผูจ้าํหน่ายทีเพิมขึน 

 

ระดับที 3. ความสัมพนัธ์แบบใกล้ชิด (Closer Relationship) เป็นลกัษณะ

ความสัมพนัธ์เพือให้บรรลุจุดมุ่งหมายของทงัผู้ซือ และผู้จาํหน่าย โดยผูซื้อมีแนวคิดในการลด

จาํนวนของผูจ้าํหน่ายใหน้้อยลง แต่มีประสิทธิภาพในการทาํงานมากขึน และเน้นในเรืองของการ

ลดตน้ทุน และลดรอบระยะเวลาการขนส่ง โดยลกัษณะความสัมพนัธ์แบบนี สามารถเรียกอีกอย่าง

ไดว้า่ ความสัมพนัธ์ทีเนน้ความร่วมมือ (Cooperative) 

 

ระดับที 4. ความสัมพันธ์แบบไวว้างใจ (Total Trust) เป็นความสัมพนัธ์ใน

ลกัษณะทีผู ้ซือและผู ้จําหน่ายมีการตกลงทีจะทาํงานร่วมกัน เพือก่อให้เกิดการทาํงานอย่างมี

ประสิทธิภาพในระดบัโลก โดยทงัผูซื้อและผูจ้าํหน่ายจาํเป็นตอ้งมีความไวว้างใจในเรืองของการ

แบ่งปันข้อมูล เน้นในเรืองของการลดต้นทุนทงัผู ้ซือและผู้จาํหน่าย ความสัมพนัธ์ในรูปแบบ

ดงักล่าวสามารถเรียกไดว้า่เป็นความสัมพนัธ์ทีเนน้ ความร่วมมือแบบสอดประสาน (Collaborative)  
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Ring and Van de Ven (1992) มีความเห็นว่า ความสัมพนัธ์ระหว่างผูซื้อและผู้จาํหน่าย 

สามารถแปรเปลียนไปไดห้ลายแบบตงัแต่แบบเป็นศัตรูกนัจนถึงแบบร่วมมือกัน ความสัมพนัธ์

ระหวา่งผูซื้อกบัผูจ้าํหน่ายทีเป็นแบบเป็นศตัรูกนัจะพบในการซือขายสินคา้ทีไม่มีความสําคญัและมี

แหล่งขายสินค้าอ ยู่เป็นจาํนวนมาก หรือมีสินค้าอืนทีสามารถทดแทนกันได้ ซึงตรงข้ามกับ

ความสัมพนัธ์แบบร่วมมือกนัจะพบในการซือขายสินคา้ทีผูซื้อมีความตอ้งการมาก มีความสําคญัสูง 

และมีแหล่งขายสินคา้นนัอยู่อย่างจาํกัด ความสัมพนัธ์แบบร่วมมือกนัยงัรวมไปถึงกระบวนการ

ทาํงานทีทาํร่วมกนั และการใชเ้วลาร่วมกนั เพือก่อใหเ้กิดประโยชน์กบัทงัสองฝ่าย 

  

จะเห็นได้วา่แนวคิดและรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กับผูข้ายโดยส่วนมากแบ่ง

ออกเป็น 4 ระดบั แต่ยงัมีนกัวิชาการบางรายไดแ้บ่งรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายไว้

ในรูปแบบอืนๆ David (1990) ได ้แบ่งรูปแบบความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายออกเป็น 3 รูปแบบ ไดแ้ก่ 

รูปแบบความสัมพนัธ์แบบดงัเดิม (Transactional) ความสัมพนัธ์แบบร่วมมือ (Collaborative) และ

ความสัมพนัธ์แบบใกลชิ้ด(Alliance) ในขณะที Argyres, Achrol และ Tom (Argyres, 1996; Achrol, 

1997; and Tom and Bill, 2002) ใหค้วามเห็นวา่หลายๆ บริษทัไดพ้ฒันาการจดัการความสัมพนัธ์กบั

ผูจ้าํหน่าย โดยมีรูปแบบระหว่างแนวคิดการใช้ผูจ้าํหน่ายรายเดียว (Single-sourcing) เพือเป็นการ

สร้างความสัมพนัธ์ระยะยาวกบัผูจ้าํหน่ายทีคดัสรรมาแลว้ อีกแนวคิดหนึงทีมีอิทธิพลต่อบริษทั คือ

การสร้างหุน้ส่วนผูจ้าํหน่ายแบบหลายลาํดบัชนั (Multi-Tiered Supplier Partnership) โดยผูผ้ลิตใน

อุตสาหกรรมรถยนตข์องญปุ่ีนใหค้วามสนใจต่อการพฒันาความสามารถของผูจ้าํหน่ายวตัถุดิบรอบ

นอก เพือจะไดเ้กิดการเพิมความสามารถของธุรกิจหลกัไดม้ากขึน (Prahalad and Hamel, 1990) การ

นําส่วนงานทีไม่ใช่ ธุรกิจหลักของบริษัทออกไปให้ผู ้จ ําหน่ายภายนอก โดยตระหนักถึง

ความสามารถของผู ้จาํหน่ายดว้ย ในหลายกรณี บริษัทผู ้ซือได้พยายามสร้างความสัมพนัธ์กับผู ้

จาํหน่าย จนผูจ้าํหน่ายกลายเป็นเสมือนสาขาหนึงบริษทั ความสัมพนัธ์แบบใกล้ชิดนีถูกเรียกอย่าง

แพร่หลายว่าความสัมพันธ์แบบหุ้นส่วน (Ellram and Thomas,1995) หรือความสัมพนัธ์เชิง

พนัธมิตร(Heide and George, 1990 and Sonia, et al., 2012) 

  

2.1.3 กิจกรรมและการดําเนินการในการจัดการความสัมพนัธ์กับผู้จําหน่าย 

Lambert (2008) เสนอแนวคิดในการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย วา่ควรจะ 

ประกอบดว้ยกิจกรรมใน 4 ดา้นไดแ้ก่  

1) การพฒันาสินคา้และบริการร่วมกบัผูจ้าํหน่าย  

2) การทาํงานในเรืองของการลดตน้ทุน และการปรับปรุงดา้นบริการร่วมกนั  
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3) มีเป้าหมายในการเพิมผลกาํไร ใหก้บัทงัผูซื้อและผูข้าย  

4) นาํกระบวนการจดัซือ มาผสมผสานกบัการจดัการโซ่อุปทาน เพือให้เกิด

การเพิมสมรรถนะในทุกดา้นของผูจ้าํหน่าย  

 

ในขณะที Chopra และ Meindl (2004) นําเสนอแนวคิดทีว่า การจ ัดการ

ความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายประกอบดว้ยการดาํเนินการ 5 ดา้น ไดแ้ก่  

1) ความร่วมมือในด้านการออกแบบผลิตภัณฑ์ การแบ่งปันข้อมูลทาง

วศิวกรรม โดยมีวตัถุประสงคเ์พือทีจะลดตน้ทุนของสินคา้  

2) การสรรหา การทาํสัญญา และการประเมินผู้จาํหน่าย โดยมีหน้าทีในการ

ตรวจสอบจาํนวนเงินทีจ่ายใหผู้จ้าํหน่ายในแต่ละราย เทียบกบัผลการดาํเนินงานทีไดก้ลบัมา  

3) การเจรจาต่อรอง ซึงการต่อรองกับผูจ้าํหน่ายสามารถเกิดขึนไดใ้นหลาย

ขนัตอน เริมจากการการขอใบเสนอราคา การเจรจาต่อรองเพือระบุราคาทีจดัซือ และการต่อรอง

เรืองการส่งมอบ  

4) การจดัซือ เป็นกิจกรรมทีเกียวขอ้งกับการปฏิบติัต่อสินคา้ และผูจ้าํหน่าย 

ประกอบดว้ยกระบวนการสร้าง การจดัการและการอนุมติัใบสังซือ  

5) การประสานงานในโซ่อุปทาน เป็นการตกลงในเรืองการดาํเนินการร่วมกนั

ระหวา่งผูซื้อ และผูจ้าํหน่าย เช่นการพยากรณ์ การวางแผนการส่งมอบ การวางแผนการผลิต เพือ

ผลประโยชน์ในการปรับปรุงประสิทธิภาพของโซ่อุปทาน  

  

รุธิ พนมยงค์ และคนอืนๆ (2550) ได้พูดถึงกิจกรรมทีก่อให้เกิดความสัมพนัธ์

ระหวา่งผูซื้อ และผูจ้าํหน่ายอย่างยงัยนื วา่ประกอบไปดว้ย 6 กิจกรรมหลกั ไดแ้ก่  

1) การสร้างความไว้วางใจ และความหน้าเชือถือ โดยเน้นในเ รืองการ

แลกเปลียนขอ้มูลซึงกนัและกนั  

2) การสร้างแนวคิดในการยอมรับซึงกันและกัน โดยเน้นในเรืองของการ

ประสานงาน การยอมรับความคิดเห็นในการดาํเนินการร่วมกนั  

3) การกาํหนดกลยุทธ์ในการทาํงานร่วมกัน เป็นกิจกรรมหลกัของการสร้าง

ความสัมพนัธ์ทียงัยืน โดยมีการกาํหนดกลยทุธ์ กฎ กติกา ระเบียบ วธีิปฏิบติัทีชดัเจน ในการทาํงาน

ร่วมกนั รวมถึงการแบ่งปันทรัพยากร เพือก่อใหเ้กิดประสิทธิภาพในการดาํเนินการ และลดตน้ทุน  

4) มีการแบ่งผลประโยชน์ทีชัดเจน ด้วยการ กําหนดผลตอบแทนหรือ

ผลประโยชน์ อยา่งเป็นธรรม และตอ้งไดรั้บความเห็นชอบของทงั 2 ฝ่าย  
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5) การสร้างความเชือ หรือแนวคิดในการทาํงานทีเป็นไปในทิศทางเดียวกนั 

ระหวา่งผูซื้อและผูจ้าํหน่าย เพือให้การทาํงานเป็นไปอย่างราบรืน  

6) มีการประเมินและทบทวนผลทีไดจ้ากการจดัการความสัมพนัธ์ระหวา่งผู ้

ซือ และผูจ้าํหน่ายเพือหาทางปรับปรุงและพฒันาความสัมพนัธ์และการดาํเนินงานให้ดียิงขึน 

 

Institute for Supply Management: ISM (http://www.ism.ws, 20 December 2011) 

ไดใ้หเ้สนอหลกัปฏิบติัต่างๆ ในการสร้างความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายใหย้ืนยาว ไว ้8 ประการ ดงันี 

1) มีการแลกเปลียนขอ้มูลทีเทียงตรงและเหมาะสมกับเวลาเนืองจากบริษทัไม่

สามารถทาํงานไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพหากปราศจากขอ้มูลทีมีประโยชน์จากผูจ้าํหน่าย วธีิการรับรู้

ขอ้มูลซึงกนัและกนัอาจใช้วธีิการผ่านระบบฐานข้อมูลซึงเชือมโยงถึงกนั เช่น ระบบอินเตอร์เน็ต 

เป็นตน้ ซึงทงัสองฝ่ายสามารถเขา้ถึงขอ้มูลของกนัและกนัตามทีตอ้งการ ทาํใหไ้ดรั้บขอ้มูลทถีกูตอ้ง 

เทียงตรง  จากนนันาํขอ้มูลทีไดไ้ปใชป้ระโยชน์ เช่น  บริษทัวางแผนการสั งซือสินคา้ล่วงหน้า เมือ

เห็นวา่ระดบัสินคา้คงคลงัของผูจ้าํหน่ายลดลง เพือใหเ้พียงพอต่อความตอ้งการของบริษทัในอนาคต 

2) มีเป้าหมายเพือสามารถลดตน้ทุนไดอ้ยา่งแทจ้ริง  คงเป็นไปไม่ไดห้ากบริษทั

ตงัเป้าหมายวา่จะลดตน้ทุนลงใหไ้ด้ 20% ทงัๆ ทีราคาวตัถุดิบ , ค่าสาธารณูปโภค หรือค่าแรงต่าง

สูงขึน ดงันนั  การทาํงานร่วมกบัผูจ้าํหน่ายอย่างเข้าใจกระบวนการ ขนัตอนต่างๆ จะทาํให้บริษทั

ตงัเป้าหมายตามสถานการณ์ความเป็นจริงในปัจจุบนั 

3) หาแนวทางในการเลียงตน้ทุนอืนๆหรือขนัตอนการผลิตทีไม่จาํเป็น หากผู ้

จาํหน่ายเขา้มามีส่วนร่วมในกระบวนการผลิต ซึงมีส่วนลดการใช้วตัถุดิบ หรือแนะนาํวตัถุดิบตวัอนื

ทีมีราคาถูกกวา่ โดยไม่กระทบต่อคุณภาพสินคา้  

4) เตรียมความพร้อมในการลดหรือขจดักระบวนการทีไม่จาํเป็น  ซึงจะมีส่วน

ช่วยทงับริษทัและผูจ้าํหน่าย ในการนาํเอาของเสีย ต้นทุนหรือการสูญเปล่าทีไม่จาํเป็น ออกจาก

ระบบ 

5) เตรียมความพร้อมดว้ยการจดัใหมี้การฝึกอบรมโดยไม่คิดค่าใชจ่้าย  หากฝ่าย

หนึงฝ่ายใดมีความตอ้งการทีจะพฒันาดา้นใดดา้นหนึง อีกฝ่ายหนึงควรจะตอบสนองดว้ยการจดัให้

มีการฝึกอบรม เพือให้เกิดการพฒันาทีดียิงขึน 

6) มีความชดัเจนวา่ผูจ้าํหน่ายทีดีทีสุดยอ่มไดรั้บการคดัเลือก  ซึงเป็นผลมาจาก

หวัขอ้การฝึกอบรมเพือใหผู้จ้าํหน่ายมีการพฒันายิงขึน และเตรียมความพร้อมของตนเองเพือใหเ้ป็น

ผูจ้าํหน่ายทีดีทีสุด ซึงส่งผลใหธุ้รกิจขยายตวัมากขึนและมีกาํไรมากขึนเช่นกนั 
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7) การบรรลุข้อตกลงการจดัซือ-จดัหา  ความเสียงใดๆ จะไม่เกิดขึนหากมี

ความสัมพนัธ์ทีดีเกิดขึนระหวา่งผูซื้อและผูจ้าํหน่าย 

 8) ใหผ้ลตอบแทนทียุติธรรมกบัผูจ้าํหน่าย เมือเกิดกรณีไม่เป็นไปตามขอ้ตกลง 

หากบริษทัตอ้งการยกเลิกคาํสั งซือ หรือมีการเปลียนแปลงความตอ้งการผูซื้อไม่ควรทีจะแสดงความ

เมินเฉยหรือละเลยต่อข้อตกลงนนัๆ หรือให้ผูจ้ ําหน่ายเป็นผูรั้บภาระการแบกรับต้นทุนดงักล่าว 

บริษทัควรจ่ายในส่วนทีเป็นความผิดของบริษทั หรือทาํสัญญาซือขายฉบบัใหม่ ทีสร้างกาํไรใหม้าก

ขึนแก่ผูจ้าํหน่าย เพือชดเชยส่วนทีตอ้งเสียไป 

 

Smeltzer และ Carter (2001) ได้ระบุกิจกรรมในการจดัการความสัมพนัธ์กับผู ้

จาํหน่ายทีมีส่วนช่วยในการลดตน้ทุนการดาํเนินงานของผูซื้อ ซึงกิจกรรมดงักล่าวประกอบดว้ย 

1) การสือสาร และการแบ่งปันข้อมูลกับผู ้จาํหน่าย โดยการสือสารในทีนี

รวมถึงการสนทนาแบบเห็นหนา้ การสือสารผ่านทางโทรศพัท ์และการสือสารผ่านทางตวัอกัษร 

2) การช่วยเหลือระหว่างผูซื้อและผูจ้าํหน่าย โดยเน้นในเรืองของการปรับตวั 

การตอบสนองความตอ้งการของผูซื้อ และการพฒันาความสัมพนัธ์ระหวา่งผูซื้อและผูจ้าํหน่าย 

3) การตอบสนองในสิงทีผูซื้อตอ้งการ และการนาํเสนอสิงทีมากกวา่ เน้นใน

เรืองของคุณภาพและลกัษณะเฉพาะของสินคา้ และการนาํส่ง 

4) การจดัการต้นทุน โดยการตรวจสอบสภาพตลาด และต้นทุนรวม เพือ

หาทางลดตน้ทุนของทงัผูซื้อและผูจ้ดัจาํหน่าย 

  

ส่วน Harink (http://www.ipsera.com, 20 December 2011) ไดน้าํเสนอกิจกรรม

หลกัของการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย ซึงสามารถแบ่งได้เป็น 3 กิจกรรมหลกั ไดแ้ก่ การ

จดัการในเรืองของสัญญาการจดัซือ  การจดัอันดบัของผูจ้าํหน่าย และ การร่วมมือในการพฒันา

ผลิตภณัฑใ์หม่ ในขณะที Bryan , Rudoff และ Kim (2010) ระบุถึงกิจกรรมทีมีผลต่อประสิทธิภาพ

ในการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย อนัไดแ้ก่ การมีส่วนร่วมในการสร้างนวตักรรมใหม่ ทงัใน

เรืองของสินคา้ และการดาํเนินงาน ความไวว้างใจ การเชือมต่อระบบเทคโนโลยีสารสนเทศ และ 

การร่วมมือกับการเปลียนแปลงของเทคโนโลยี ส่วน Charles (http://www.Ascinstitue.com, 20 

December 2011) ไดท้าํการวิจยัเปรียบเทียบกิจกรรมในการจดัการความสัมพนัธ์กบัผู้จาํหน่าย กบั

ระดับความสัมพนัธ์ โดยกิจกรรมทีนํามาเปรียบเทียบนนั ประกอบดว้ย การแบ่งปันข้อมูล การ

จดัการความเสียงร่วมกนั ระดบัการไวว้างใจ การสือสารระหวา่งผูจ้าํหน่ายกับผูซื้อ การตอบสนอง

ความตอ้งการของผูซื้อ และการวางแผนในการดาํเนินงานร่วมกนั 
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2.2 แนวคิดและทฤษฎีทีเกยีวข้องกบัการจัดซือและประสิทธิภาพทางการจัดซือ  

 

2.2.1 ความหมายของการจัดซือ 

 

ได้มีผู้ใ ห้ความหมายของ คําว่าการซือไว้หลากหลาย ซึงผู ้วิจัยได้รวบรวม

ความหมายมาไวส่้วนหนึงดงันี  

  

คาํนาย อภิปรัชญาสกุล (2553: 3) ไดใ้ห้คาํนิยามเกียวกบัการจดัซือไวใ้น

หนงัสือของเขาวา่ “เป็นภารกิจเพือใหไ้ดม้าซึงวตัถุดิบ วสัดุอุปกรณ์ เครืองมือ เครืองใช้ตามทีกิจการ

ตอ้งการ โดยมีคุณสมบติัทีถูกตอ้ง จาํนวนทีถูกตอ้ง จงัหวะเวลาทีถูกตอ้ง ราคาทีถูกต้อง จากแหล่ง

ขายทีถูกตอ้ง และนาํส่งไปยงัสถานทีอย่างถูกตอ้ง ในสภาพทีพร้อมจะผลิต จดัจาํหน่าย และเพือใช้

งาน” 

  

อดุลย์ จาตุรงคกุล และพิมพ์เดือน จาตุรงคกุล (2552: 7) ไดใ้ห้นิยามของ 

การจดัซือไวว้า่ “เป็นกระบวนการทีบริษทัต่างๆทาํสัญญากบับุคคลฝ่ายทีสาม เพือให้ไดม้าซึงสินคา้

และบริการทีต้องการให้บรรลุถึงวตัถุประสงค์ของธุรกิจ ด้วยจังหวะเวลาและต้นทุนทีมี

ประสิทธิภาพ” ในขณะทีความหมายของการจดัซือ ที สุมนา อยู่โพธิ (http://www.sme.go.th, 15 

มิถุนายน 2555) ไดน้ิยามไวค้ือ “กิจกรรมทีรับผิดชอบในการประกนัว่า บรรดาพสัดุของใช้ และ

อุปกรณ์ต่างๆทีกิจการตอ้งการนนัมีพร้อมเสมอ” 

 

รุธิร์ พนมยงค์ และคนอืนๆ (2550: 24) นิยามความหมายของการจดัซือไว้

ในหนงัสือของเขาว่า “เป็นกิจกรรมทีมุ่งเน้นถึงกระบวนการทีได้มาของสินคา้และบริการ จาก

ภายนอก เพือนํามาใช้ในการสนับสนุนกิจกรรมของบริษัท ตงัแต่กระบวนการผลิตไปจนถึง

กระบวนการดา้นการตลาด” 

 

Hines (2000: 4) นิยามความหมายของ การจดัซือ ไวว่้า “to acquire the right 

quality of material, at the right time, in the right quantity, from the right source, at the right 

price.”  หรือ แปลวา่ การไดม้าซึงวตัถุทีมีคุณภาพทีถูกตอ้ง ในช่วงเวลาทีถูกตอ้ง จาํนวนทีถูกตอ้ง 

จากแหล่งขายทีถูกตอ้ง ในราคาทีถูกตอ้ง  
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จากนิยามขา้งตน้ เราสามารถสรุปไดว้า่ การจดัซือหมายถึง การดาํเนินการเพือให้ได้มา

ซึงสินค้า หรือบริการ เพือตอบสนองความต้องการขององค์การ ดว้ยคุณภาพ จาํนวน ราคา เวลา 

และแหล่งขายทีเหมาะสม  

 

2.2.2 แนวคิดเกียวกับการจัดซือ  

 

อดุลย์ จาตุรงคกุล  และ พิมพ์เดือน จาตุรงคกุล (2552) ไดก้ล่าวถึง หลกัของการ

จดัซือ วา่ประกอบดว้ย การพิจารณามาตรฐานของวสัดุทีจะตอ้งทาํการซือ การเลือกแหล่งขาย การ

พิจารณาราคา การวางแผนเกียวกบัจาํนวนพสัดุทีซือ และการจดัการพสัดุคงคลงั ซึงแนวคิดเกียวกบั

การจดัซือดงักล่าว ใกล้เคียงกบั หลกัการจดัซือของ สุมนา  อยู่โพธิ (http://www.sme.go.th, 15 

มิถุนายน 2555) ทีระบุวา่ หลกัการจดัซือทีดีตอ้งประกอบไปดว้ย หลกัแห่งความถูกตอ้ง 5 ดา้น ซึง

ไดแ้ก่ สินคา้ทีถูกตอ้ง จาํนวนทีถูกตอ้ง ราคาทีถูกตอ้ง แหล่งขายทีถูกตอ้ง และช่วงเวลาทีถูกตอ้งใน

การจดัซือ ในขณะที รุธิร์ พนมยงค์ และคนอืนๆ (2550) และ คาํนาย อภิปรัชญาสกุล (2553) ได้

นาํเสนอวา่ หลกัความถูกตอ้งในการจดัซือนนั ไม่ไดมี้แค่ 5 ดา้น แต่ มีอยูด่ว้ยกนั 6 ดา้น ซึง คาํนาย

ไดเ้พิม การจดัส่งสินคา้ ณ.สถานทีทีถูกตอ้ง เขา้ไปอีกอย่างหนึง  

  

Olsen และ Ellram (อา้งถึงใน รุธิร์ พนมยงค์ และคนอืนๆ, 2550) จดัรูปแบบของ

การจดัซือ ตามประเภทของสินคา้ ใน 4 กลุ่มไดแ้ก่  1) กลุ่มสินคา้ไม่เร่งด่วน (Non-critical items) 2) 

กลุ่มสินคา้ทีมีการแข่งขนั (Leverage items) 3) กลุ่มสินค้าแบบคอขวด (Bottleneck items) และ 4) 

กลุ่มสินคา้กลยุทธ์ (Strategic items) ตามปัจจยัดา้นมูลค่าของการจดัซือ และความเสียงในการจดัหา

สินคา้ ซึงในสินคา้แต่ละกลุ่มจะมีแนวคิด ในการจดัซือทีแตกต่างกนั สําหรับสินคา้กลุ่มที 1 ซึงเป็น

สินค้าไม่เร่งด่วน หรือ Non-critical items นนั หลกัการจดัซือจะเน้นทีการลดขนัตอน ระยะเวลา 

และตน้ทุนในการดาํเนินการจดัซือ สําหรับสินคา้กลุ่มที 2 กลุ่มสินคา้ทีมีการแข่งขนัเน้นการจดัซือ

สินคา้โดยเน้นทีราคาเป็นหลกั สินคา้กลุ่มที 3 สินคา้แบบคอขวดจะเน้นการส่งมอบทีทนัเวลา ตรง

ความตอ้งการ และ ในสินคา้กลุ่มที 4 คือสินคา้ กลยุทธ์จะเนน้การสร้างพนัธมิตร กบัผูส่้งมอบเพือ

สร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั  
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รูปที 2.3 การแบ่งประเภทของสินคา้แบบ Product Portfolio Technique  

ทีมา: Olsen and Ellram, 1997 

แนวคิดทางการจดัซือของ Olsen และ Ellram นนั มีความใกล้เคียงกบัการแบ่ง

ประเภทของการจดัซือของ ชชัชาลี รักษ์ตานนท์ชัย (http://www.logisticscorner.com, 15 ธันวาคม  

2555) ซึงแบ่งการจดัซือตามความสําคญัต่อธุรกิจ และมูลค่าของสินคา้ต่อปี โดยสามารถแบ่งไดเ้ป็น 

4 ประเภทหลัก ไดแ้ก่ การจดัซือประจาํ การจดัซือโภคภณัฑ์ การจดัซือชิ นส่วนสําคญั และการ

จดัซือชิ นส่วนยุทธศาสตร์ โดยการจดัซือประจาํจะเน้นการลดขนัตอนการจดัซือโดยใช้เทคโนโลยี

สารสนเทศเขา้มาช่วย สําหรับการจดัซือโภคภณัฑจ์ะเนน้ในเรืองกระบวนการเสนอราคา ส่วนการ

จดัซือชินส่วนสําคญัจะเน้นการเลือกผู ้ขายทีไวใ้จได ้และการซือชินส่วนยุทธศาสตร์ จะเน้นการ

สร้างพนัธมิตรทางยุทธ์ศาสตร์  

 

ยงัมีแนวคิดทางการจดัซือในมุมมองของ Monczka, et al., (1991) ทีระบุวา่ องคก์าร

โดยส่วนใหญจ่ะมีการแบ่งรูปแบบการจดัซือ แตกต่างกนัไปตามประเภทของสินคา้ โดยในหนงัสือ

ของเขาไดมี้การแบ่งประเภทของสินคา้ ออกเป็น วตัถุดิบ (Raw Materials) สินค้ากึงสําเร็จรูป และ

ส่วนประกอบ (Semi Finished Products and Component) สินคา้สําเร็จรูป (Finished Product) สินคา้

สําหรับการซ่อมบาํรุง และดาํเนินการ (Maintenance, Repair and Operation items) วสัดุทีใช้ในการ

สนบัสนุนการผลิต (Product Support Items) และ การบริการ (Service) ซึงแนวคิกทางการจดัซือ จะ

แตกต่างกนัไปในแต่ละประเภทของสินคา้ ซึงสอดคลอ้งกบั Tanner, et al., (2008) ไดแ้บ่งการจดัซือ 

ตามประเภทของสินคา้ อนัได้แก่ สินค้าทีซือมาผลิต (Direct Goods) และสินคา้ทีใช้ในการซ่อม

บาํรุง (Maintenance, Repair and Operation: MRO)  
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Perkins และ Gunasekaran (1998) ได้นําเสนอว่า การจดัซือจัดหาขอ ง

ผู ้ประกอ บการในปัจจุบันแบ่งออกเป็น การจดัซือแบบการกระจายอํานาจ (Decentralized 

Purchasing) และการจดัซือแบบรวมอาํนาจ (Centralized Purchasing) โดยปัจจยัในการเลือกใช้

รูปแบบการจดัซือดงักล่าวจะขึนอยู่กับ ประเภท ปริมาณ และความถีทีต้องการใช้สินค้านันๆ 

Benton (2010) ไดส้นบัสนุนแนวคิดดงักล่าว โดยเขา อธิบายถึงการจดัซือขององคก์ารในปัจจุบนั มี

อยู่ดว้ยกนั 2 รูปแบบ คือ การจดัซือสินคา้โดยส่วนกลาง หรือการรวมอาํนาจในการจดัซือและ การ

จดัซือโดยแผนกต่างๆ หรือการกระจายอาํนาจในการจดัซือ ซึงการจดัซือทงั 2 แบบนัน จะมีข้อดี

และขอ้เสียทีแตกต่างกนัไป โดยการจดัซือแบบกระจายอาํนาจจะไดข้อ้ดีในเรืองของความคล่องตวั 

และความรวดเร็วในการจดัซือ ส่วนการจดัซือแบบรวมอาํนาจนนัจะช่วยในเรืองของการลดต้นทุน 

เพิมอาํนาจการต่อรอง 

 

Donovan และ Maresca (1999)  ไดก้ล่าวถึงหลกัการจดัซือในปัจจุบนัวา่มีความ

แตกต่างจากในอดีต โดยในสมยัก่อนผูที้ทาํการจดัซือจะยึดหลกัของการทีจะได ้สินคา้ หรือบริการ 

นาํส่งอย่างตรงเวลา และในราคาทีเหมาะสม ซึงเป็นทีเขา้ใจวา่หมายถึง ราคาทีตาํทีสุด แต่ราคาทีตาํ

ทีสุดทีผูซื้อกาํลงัเสาะหานนั อาจเพิมภาระตน้ทุนทีมองไม่เห็นใหก้บัองค์การได ้ดงันนัการจดัซือใน

ปัจจุบนัจึงเน้นทีตน้ทุนของการสั งซือรวมไปถึงตน้ทุนอืนๆขององค์การทีเกิดขนึจากการจดัซือนนัๆ 

เช่นเดียวกบัการเปรียบเทียบหลกัการซือ แบบเดิม (Classical Purchasing) และ การซือสมัยใหม่ 

(Modern Purchasing) ในบทความของ Cannon และ William (1999) ซึงแสดงให้เห็นว่า การจดัซือ

ในแบบเดิม จะเนน้ในเรืองของการลดราคาสินคา้เพียงอย่างเดียว ในขณะที การจดัซือสมยัใหม่จะ

เน้นในเรืองของการลดต้นทุนรวม  แต่สําหรับ  Hines (2000) เขากลบัเสนอแนวคิดเรืองความ

แตกต่างระหวา่งหลกัการจดัซือในอดีตและปัจจุบนัในอีกแนวทาง โดยเขาเสนอว่า การจดัซือใน

ปัจจุบนันนั จะเนน้ในเรืองของการ เพิมมูลค่า แทนทีการลดต้นทุน  เน้นการสั งซือเพือตอบสนอง

ความต้องการของลูกค้า แทนทีตอบสนองความต้องการขอ งองค์การ และเน้นการพัฒนา

ความสัมพนัธ์กบัผูข้ายในระยะยาว มากกวา่แค่การซือขายในระยะสัน  

 

นพปฎล สุวรรณทรัพย ์(2553) ไดศึ้กษา ถึงหลกัในการจดัซือจดัหาสําหรับวสิาหกิจ

ขนาดกลางและขนาดย่อม พบว่า การจดัซือจดัหาในปัจจุบนัประกอบดว้ยปัจจยัทีต้องคาํนึงถึง 4 

ปัจจยั ไดแ้ก่ เทคโนโลยีทางการจดัซือ ประเภทของสินค้า ผลประโยชน์ของการรวม และ การ

กระจาย อาํนาจทางการจดัซือ และการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูข้ายปัจจยัการผลิต โดยแต่ละ
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องค์การควรพิจารณาความสําคญัของแต่ละปัจจยัใหเ้หมาะสมตามสภาพขององคก์าร เพือประโยชน์

ในเรืองของการลดตน้ทุนทางการจดัซือ และการเพิมประสิทธิภาพทางการแข่งขนั 

 

2.2.3 การวดัประสิทธิภาพทางการจัดซือ 

ปัจจุบันการจดัซือมีความสําคญัและไดรั้บความสนใจเพิ มมากขึน โดยในหลาย

องค์การถือวา่การจดัซือ เปรียบเสมือนกลยุทธ์หลกัทีช่วยเพิมศกัยภาพทางการแข่งขนั (Sanchez-

Rodriguez and Hemsworth, 2005) Chapman, et al., (1997) พบวา่ ค่าใชจ่้ายของการจดัซือจดัหาคิด

เป็นกวา่ 50% ของค่าใช้จ่ายทงัหมดขององค์การ และการลดค่าใชจ่้ายดงักล่าวสามารถทาํใหอ้งค์การ

มีผลกาํไรเพิมขึน แต่การลดค่าใชจ่้ายทางการจดัซือนนั จาํเป็นตอ้งอาศยัการจดัซือทีมีประสิทธิภาพ 

และการจดัซือทีมีประสิทธิภาพ ตอ้งสามารถวดัได ้ 

  

พงษธ์นา วณิชยก์อบจินดา (http://www.logistics.dpim.go.th, 8 กนัยายน 2553) ได้

กล่าวถึง ตวัชีวดัประสิทธิภาพทางการจดัซือทีดี ของ บริษัท Northern Food ในประเทศองักฤษ ซึง

ตวัชีวดัดงักล่าวประกอบไปดว้ย จาํนวนตน้ทุนทีลดลง การเปลียนแปลงดา้นราคา ต้นทุนของวสัดุ

เปรียบเทียบเป็นสัดส่วนกบัราคาสินคา้ ประสิทธิภาพด้านคุณภาพของผูข้าย จาํนวนผูข้ายทีได้รับ

การอนุมติั กระบวนการในการออกใบสั งซือ  และประสิทธิภาพในการส่งสินคา้ของผูข้าย 

 

ตารางที 2.1 KPI ทางการจดัซือ  

รายละเอยีด กระบวนการวัดผล 

การลดตน้ทุน การลดราคาสินค้าในปัจจุบนั x มูลค่างบประมาณ จากวนัเริมตน้ 

ถึงสินปีงบประมาณ 

ความผนัแปรดา้นราคาสั งซือ ความผนัแปรระหว่างราคาทีสังซือ กบังบประมาณในตน้ทุนวสัดุ 

ตามช่วงเวลา ตามโรงงาน ตามประเภทสินคา้ 

ตน้ทุนวสัดุตามร้อยละของมูลค่าขายสุทธิ ตน้ทุนวตัถุดิบ ตามร้อยละของมูลคา่ขายสุทธิทงัหมด 

คุณภาพทางสมรรถนะของผูจ้าํหน่าย จาํนวนของการจัดส่งสินคา้ทีมีตาํหนิ หรือไม่สามารถใชง้านได ้

เมือเทียบกบัปริมาณการจดัส่งทงัหมด 

จาํนวนผูจ้าํหน่ายทีไดรั้บการยอมรับ จาํนวนของผูจ้าํหน่ายทีอยู่บนรายชือผูจ้าํหน่ายทีไดรั้บการ

ยอมรับ 

กระบวนการออกใบสั งซือทีสอดคลอ้งกนั จาํนวนร้อยละของใบสั งซือทีมีความไม่สอดคลอ้งกบั

กระบวนการออกใบสั งซือ 

ประสิทธิภาพในการจดัส่งสินคา้ของผูจ้าํหน่าย ปริมาณสินคา้ทีจดัส่งอย่างสมบรูณ์ตามวนัทีตอ้งการ หารดว้ย

ปริมาณสินคา้ทีจดัส่งทงัหมด 

ทีมา: พงษธ์นา วณิชยก์อบจนิดาม,http://www.logistics.dimp.go.th, 8 กนัยายน 2553 
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อดุลย์ จาตุรงคกุล และ พิมพ์เดือน จาตุรงคกุล (2552) เสนอเกณฑ์การประเมิน

ประสิทธิภาพทางการจดัซือ ซึงประกอบดว้ย ตน้ทุนทางการจดัซือ คุณภาพของสินค้า ปริมาณของ

วสัดุ ราคาของสินคา้ เกณฑก์ารประเมินเรืองเวลาและสถานที โดยในแต่ละเกณฑก์ารประเมินจะมี

การวดัผลทีแตกต่างกนั ตามตารางที 2.2 

 

ตารางที 2.2 เกณฑก์ารประเมนิประสิทธิภาพทางการจดัซือ 

เกณฑก์ารประเมิน

ประสิทธิภาพทางการจดัซือ 

หลกัการวดัผลการประเมิน 

 

ตน้ทุนทางการจดัซือ 

 วดัผลโดยการเปรียบเทียบความสมัพนัธ์ระหวา่งค่าใชจ่้ายในการ

จดัซือ ต่อตน้ทุนในการดาํเนินงาน โดยวดัเป็นตวัเลขใหเ้ห็นวา่ 

ค่าใชจ่้ายในการจดัซือ หนึงบาทมีตน้ทุนเป็นเท่าไร 

 

คุณภาพของสินคา้ 

วดัผลจากจาํนวนสินคา้ทีปฏิเสธ เนืองจากเป็นสินคา้ทีไม่มี

คุณภาพ ฝ่ายจดัซือจาํเป็นตอ้งรับผดิชอบเนืองจากคุณภาพของ

สินคา้เป็นหนึงในประเดน็ทีสําคญัของการคดัเลือกผูข้าย 

 

ปริมาณของวสัดุ 

วดัผลจากการขาดแคลนพสัดุทีใชใ้นการผลติ เพราะปัญหาจาก

การสั งซือ และการวดัผลจากปริมาณวสัดุคงคลงัทีเกินความ

จาํเป็น การเสือมสภาพและลา้สมยัของพสัดุในคลงัสินคา้ 

 

 

ราคาสินคา้ 

ราคาสินคา้ ถอืเป็นมาตรฐานในการประเมนิประสิทธิภาพทางการ

จดัซือ โดยวดัผลจาก ราคาในการซือสินคา้ กบัราคาทีขายสินคา้

สําเร็จรูป รวมทงัการเปรียบเทียบราคาทีซือกบัราคาตลาดของ

สินคา้นนัๆ 

 

เวลาและสถานที 

วดัผลจากระยะเวลาทีใชใ้นการสั งซือ ระยะเวลาและสถานทีนาํส่ง

สินคา้ของผูข้าย ระยะเวลาทีใชใ้นการติดตาม เร่งรดัสินคา้ จากผู้

นาํส่งสินคา้ 

ทีมา:  อดุลย ์จาตุรงคกุล และพิมพเ์ดือน จาตุรงคกุล,2552: 235-236 

 

Monczka, et al., (1991) ไดน้าํเสนอว่า การวดัประสิทธิภาพของการจดัซือ นนัมีอยู่

ดว้ยกนัหลายวธีิ แต่การวดัการจดัซือทีดีทีสุดคือ การรวบรวมวธีิการวดัประสิทธิภาพของการจดัซือ

ทีหลากหลายเขา้ไวด้ว้ยกนัตามหมวดหมู่ ซึงสามารถแบ่งหมวดหมู่ของการวดัประสิทธิภาพทางการ

สั งซือออกเป็น 8 หมวด ไดแ้ก่ 
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1) การวดัประสิทธิภาพทางดา้นราคาสินคา้ ซึงจะพูดถึงการเปรียบเทียบราคา

สินคา้ทีสั งซือกบัราคาตลาด หรืองบประมาณทีไดก้าํหนดไว ้

2) การวดัประสิทธิภาพทางดา้นต้นทุนการสั งซือ วดัจากกระบวนการลด

ตน้ทุนทางการสั งซือ ซึงจะวดัไดใ้น 2 รูปแบบ คือ วดัจากการเปรียบเทียบตน้ทุนการสั งซือในอดีต 

กบัปัจจุบนั และ วดัจากตน้ทุนในปัจจุบนัทีลดลงจากทีคาดการณ์ไว ้

3) การวดัประสิทธิภาพจาก จาํนวนงานทีเจ้าหน้าทีจัดซือทํา โดยดูจาก

จาํนวนงานทีเขา้ จาํนวนงานทีกาํลงัดาํเนินการ และจาํนวนงานทีเสร็จสิน เปรียบเทียบจาํนวน กบั

ระยะเวลาในการดาํเนินงาน เพือหาประสิทธิภาพทางการทาํงานของเจา้หน้าทีจดัซือ 

4) การวดัประสิทธิภาพจากงบประมาณทางการสั งซือ ในหัวข้อนี จะวดัจาก

ยอดเงินทีใชจ่้ายในส่วนของการจดัซือ เมือเปรียบเทียบกบังบประมาณทีไดรั้บ 

5) วดัประสิทธิภาพจาก สถานะของวสัดุ โดยระยะเวลาในการรับวสัดุที

สั งซือ จาํนวนวสัดุทียงัคงคา้งการส่งจากผูข้าย การติดตาม และการควบคุม 

6) วดัจากประสิทธิภาพของผูข้าย เนืองจากกระบวนการคดัเลือกและควบคุม

ผูข้าย เป็นหนา้ทีโดยตรงของเจา้หนา้ทีจดัซือ จึงจาํเป็นตอ้งรวมการวดัประสิทธิภาพของผข้าย อยู่

ในการวดัผลการดาํเนินงานของการจดัซือดว้ยเช่นกนั โดยการวดัประสิทธิภาพของผูข้ายนนั ดูจาก 

คุณภาพของผูข้าย ราคาสินคา้ และระยะเวลาในการนาํส่งสินคา้  

7) การวดัประสิทธิภาพในด้าน ข้อบังคบั สังคม และสิงแวดล้อม ซึงจะ

ตรวจสอบในเรืองของนโยบายในการจดัซือ และการปฏิบติั ว่าถูกต้องตามระเบียบขอ้บงัคบั และ

สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค์ขององค์การในเรืองของสังคมและสิงแวดลอ้มหรือไม่ 

8) การวดัประสิทธิภาพในดา้น การวางแผนและการวจิยัทางการจดัซือ โดย

วดัจากความแม่นยาํในการวางแผนการจดัซือสินค้า ระยะเวลาในการนําส่ง กับจาํนวนและเวลาที

ตอ้งการใชจ้ริง และจาํนวนงานวจิยัทีเป็นประโยชน์ต่อองคก์าร  

 

The National Association of Purchasing Agents (NAPA) (อา้งถึงใน สุมนา อยูโ่พธิ

, http://www.sme.go.th, 15 มิถุนายน 2555) ไดร้ะบุหลกัการประเมิน ประสิทธิภาพทางการจดัซือไว้

ว่า สามารถแบ่งหลกัเกณฑ์การประเมินออกเป็น 2 รูปแบบหลกั ไดแ้ก่ 1) การประเมินในดา้น

กิจกรรมการสั งซือ ซึงประกอบดว้ย การวดัความพึงพอใจในการประสานทาํงานของฝ่ายจดัซือกบั

แผนกอืนๆ การเก็บขอ้มูลในการสั งซือ ความสัมพนัธ์กบัผู้ขาย และ ระดบัพสัดุคงคลงักับปริมาณ

การสั งซือ 2) การประเมินในดา้นของตน้ทุน โดยจะวดัผลเกียวกบั ราคาสินคา้ ตน้ทุน การวิเคราะห์

มูลค่าสินคา้ กบัราคาทีจ่ายจริง ตน้ทุนในการหาผลิตภณัฑท์ดแทน และตน้ทุนในการหาแหล่งขาย 
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Weele (2005) ไดแ้บ่งดชันีทีใช้วดั และการประเมินกิจกรรมทางการจดัซือจดัจา้งอ

อกเป็น 4 ดา้น ได้แก่ ดา้นราคาและต้นทุน ดา้นผลิตภณัฑ์และคุณภาพ ด้านโลจิสติกส์ และด้าน

โครงสร้างองคก์าร โดยมีการวดัและประเมินใน 2  รูปแบบหลกั ไดแ้ก่ การประเมินประสิทธิผล

ทางการจดัซือ ซึงรวมถึง การประเมินในเรืองของ ตน้ทุนและราคาของการจดัซือวตัถุดิบ ผลิตภณัฑ์

และคุณภาพของผลิตภณัฑที์จดัซือ และประเมินในส่วนของการดาํเนินงานดา้นโลจิสติกส์ สําหรับ

สินค้าทีสั งซือ และ การประเมินประสิทธิภาพทางการจดัซือ ซึงเป็นการประเมินในเรืองของ

โครงสร้าง อนัไดแ้ก่ บุคลากร การบริหาร การดาํเนินการ และระบบขอ้มูลข่าวสาร  

  

ไอเอ็ม บุคส์ (2550) ไดร้ะบุดชันีในการประเมินประสิทธิภาพทางการจดัซือไวใ้น 

หนงัสือ กลยทุธ์ทางการจดัซือ ไว ้5 ดา้น ไดแ้ก่ (1) ดา้นคุณภาพ ทาํการประเมินโดยการตรวจสอบ

จาํนวนของสินค้าทีไม่ผ่านตามมาตรฐาน หรือตามข้อกาํหนดทีตอ้งการ (2) ดา้นปริมาณ ทาํการ

ประเมินโดย ตรวจสอบจากจาํนวนสินคา้ทีไดรั้บมอบ จาํนวนสินคา้ทีมีอยู่ในคลงั และจากจาํนวน

สินคา้ทีไดรั้บไม่ตรงตามกาํหนดเวลา (3) ดา้นเวลา ประเมินโดยการตรวจสอบระยะเวลาทีใช้ในการ

สั งซือสินคา้ โดยเริมตงัแต่ตอนสั งซือจนถึง เวลาทีรับสินค้า ว่าสามารถนําส่งได้ทนัความต้องการ

หรือไม่  (3) ดา้นราคา จะทาํการประเมินในเรืองของส่วนต่างราคา กับตน้ทุนมาตรฐาน ราคาทีซือ

กบัราคากลาง และ ส่วนต่างของราคาขณะใช้งาน และราคาทีซือ  และ (4) ดา้นกิจกรรมในการ

จดัซือ ประเมินจาก ค่าใช้จ่ายของฝ่ายจดัซือ จาํนวนพนกังาน อตัราผลสําเร็จ จาํนวนครังของการ

สั งซือทีผิดพลาด  ซึงการประเมินดงักล่าวใกลเ้คียงกบั หลกัแห่งความถูกตอ้ง 5 ดา้นของการจดัซือ   

  

2.3 แนวคิดทีเกยีวข้องกบัอุตสาหกรรมการบนิ และซ่อมบาํรุงอากาศยานในประเทศไทย 

 

2.3.1 ประวัติและความเป็นมาของอุตสาหกรรมการบิน และซ่อมบํารุงอากาศยานใน

ประเทศไทย 

 

ประวติัศาสตร์การบินของไทยเริมต้นในสมยัรัชกาลที 6 โดยในวนัที 6 กนัยายน 

2454 มีนกับินชาวเบลเยียมชือ วลัเดน เบอร์น (Vanden Born) นาํเครืองบินรุ่นออร์วิลลไ์รท์ (Orwille 

Wright) มาทาํการสาธิตบินถวายใหท้อดพระเนตร และใหป้ระชาชนในกรุงเทพฯ ไดช้ม เมือทาํการ

สาธิตบินไดท้รงซือเครืองบินไวเ้พือเป็นประโยชน์ทางการศึกษาซึงถือเป็นวนัเริมตน้ของการบินใน

ประเทศไทย การบินในประเทศไทยได้รับการพฒันาอย่างต่อเนือง โดยมีการก่อตังแผนกการบิน

ทหาร และดาํเนินการก่อสร้างสนามบินดอนเมืองเพือใช้เป็นสนามบินในกิจการทหาร ในปีพ .ศ. 
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2457 ประวติัศาสตร์ของอุตสาหกรรมการบินของประเทศไทยเริมตน้เมือมีการแยกการบินพลเรือน

ออกจากการบินทหารและในปี พ.ศ. 2490 มีการจดัตงับริษทั เดินอากาศไทยจาํกดัขึนมาอีก 10 ปี

ต่อมา บริษทั เดินอากาศไทย จาํกดัไดร่้วมกบั บริษทัการบินสแกนดิเนเวยี จาํกดั จดัตงั บริษทัการ

บินไทย จาํกดั เพือทาํการบินระหว่างประเทศ หลงัจากนนั อุตสาหกรรมการบินของไทยก็มีการ

พฒันาอย่างต่อเนืองทงัในเรืองของสนามบิน อากาศยาน ธุรกิจสายการบิน และธุรกิจอืนๆที

เกียวขอ้ง (กรมการขนส่งทางอากาศ, http://www.aviation.go.th, 23 พฤศจิกายน 2553) 

  

ในปัจจุบนั อุตสาหกรรมการบินในประเทศไทยเติบโตขึนมากเมือเทียบกบัในอดีต

อนัเป็นผลมาจากการการยา้ยบทบาทและความสําคญัของอุตสาหกรรมการบินจากภูมิภาคยุโรป

มายงัภูมิภาคเอเชียแปซิฟิค โดยอุตสาหกรรมการบินในประเทศไทย มีแนวโน้มในการฟืนตวัทีดขึีน

หลงัจากประสบปัญหาชะลอตวัในช่วงปีพ.ศ. 2552-2553 ทีผ่านมา โดยสายการบินไทยคาดการว่า 

ในช่วงปีพ.ศ. 2554 จะไดก้าํไรสุทธิประมาณ 8 พนัลา้นบาท ในขณะทีสายการบินกรุงเทพสามารถ

ทาํรายไดเ้พิมขึนเป็น 8.5 พนัล้านบาทในสิ นปี 2553 สายการบินไทยแอร์เอเชีย คาดการว่าจะมี

รายไดอ้ยู่ที 10,000 ลา้นบาท จากการดาํเนินการในปี 2554 และสายการบินนกแอร์สามารถทาํกาํไร

ไดป้ระมาณ 500 ลา้นบาทสําหรับผลการดาํเนินงานในปี พ.ศ. 2553 ในส่วนของสายการบินโอเรียน

ไทย นนัยงัไม่สามารถสรุปขอ้มูลกาํไรขาด-ทุนในปีทีผ่านมาได ้นอกเหนือจากผลประกอบการของ

สายการบินทีกล่าวไปแลว้ขา้งตน้การลงทุนในอุตสาหกรรมการบินในช่วงปีทีผ่านมาก็มีแนวโน้ม

ในการขยายตวัอยา่งเห็นไดช้ัด เริมดว้ยจากการขอจดัตงัสายการบินใหม่ จาํนวน 5 แห่ง ซึงได้แก่ 

สายการบิน บิสซิเนส แอร์ เซ็นเตอร์ จาํกดั สายการบิน แฮปปีแอร์ เทรเวิลเลอร์ จาํกดั สายการบิน

นค รเ ชี ย งใหม่  จ ํากัดแ ละ  ส าย กา รบิ นเ ลก าซี แ อ ร์  จําก ัด   (ส ถา บันกา รบิ นพ ล เ รือ น , 

http://www.cat.or.th, 14 มกราคม 2554)  

 

การขยายตวัของอุตสาหกรรมการบินในประเทศไทย นอกจากเกิดขึนกบักิจการสาย

การบินแลว้ อุตสาหกรรมซ่อมบาํรุงอากาศยานก็เป็นอีกหนึงธุรกิจทีมีการขยายตวัเพิมขึน เนืองดว้ย

เป็นกิจกรรมทีสายการบินให้ความสําคญัโดยการซ่อมบาํรุงอากาศยานทีมีประสิทธิภาพนันจะช่วย

สร้างความเชือมนัให้กับผู้โดยสารของสายการบิน สร้างความปลอดภยัในการเดินทาง เพิ ม

ประสิทธิภาพทางการบินของเครืองบินไดอ้ย่างเตม็ที และเพิมความสามารถทางการแข่งขนัในเรือง

ของเวลาให้กบัสายการบินได ้(Kari, 2011) และดว้ยอตัราการเจริญเติบโตอยา่งรวดเร็วดงักล่าวจึงทาํ

ให้ภาครัฐได้หนักลบัมาพิจารณา การพฒันาอุตสาหกรรมซ่อมบาํรุงอากาศยานอย่างจริงจงั โดย
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บริษทัท่าอากาศยานไทย จาํกดั (มหาชน) หรือ ทอท. ไดท้าํการศึกษาการพฒันาในเชิงพาณิชย์ของ

ท่าอากาศยานดอนเมืองใน กลุ่มกิจกรรม ทีเกียวขอ้งกบัการซ่อมบาํรุงอากาศยาน ไดแ้ก่ 

 

1) โครงการซ่อมบาํรุงแลนดิ งเกียร์ (Landing Gear) ของอากาศยานลาํตวัแคบ 

2) โครงการบริหารจดัการอะไหล่อากาศยานในภูมิภาค 

3) โครงการศูนยซ่์อมบาํรุงอากาศยานขนาดกลางและขนาดเล็กในขณะทีการ

ลงทุนของนกัลงทุนต่างชาติในธุรกิจซ่อมบาํรุงอากาศยานก็ไดรั้บการตอบสนองเป็นอยา่งดี เช่นกนั 

โดย 

 3.1) EADS Revima ซึงมีแผนการลงทุนกบัไทยในการก่อตงัศูนยซ่์อม

บาํรุงแลนดิงเกียร์ 

 3.2)ไพรมสั อินเตอร์ เนชนัแนล วางแผนการสร้างโรงงานผลิตชินส่วน

เครืองบินในนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร  

 3.3) บริษทัยูโรคอปเตอร์ เซาท์ อีส เอเชีย มีโครงการจดัตงัศูนย์ซ่อม

เฮลิคอปเตอร์ 

 3.4) บริษทั เบสท ์โอเชียน แอร์พาร์ค มีโครงการทีจะก่อสร้าง โรงเรียน

การบิน ศูนยซ่์อมอากาศยาน และโรงงานประกอบและจาํหน่ายอากาศยานขนาดเบา ซึง

คาดวา่จะแลว้เสร็จในสิ นปี 2555 

 

นอกเหนือจากโครงการดา้นการลงทุนก่อสร้างดงักล่าว ทาง ทอท. ได้เตรียมเสนอ

ในเรืองของการจดัทาํเขตปลอดภาษี (FreeTrade Zone) ภายในท่าอากาศยานดอนเมืองโดยจะยกเลิก

การเก็บภาษีนาํเขา้ของอากาศยาน เพือใหท่้าอากาศยานดอนเมืองเป็นศูนย์กลางอะไหล่อากาศยาน

สําหรับซ่อมบาํรุงของสายการบินต่างๆ ในภูมิภาค และเตรียมเสนอปรับปรุงกฎระเบียบในเรืองของ

สัดส่วนการลงทุน โดยเลง็เห็นวา่กฎระเบียบเดิมทีตอ้งมีคนไทยถือหุน้ไม่ตาํกวา่ 51 % นนัส่งผลทาํ

ให้นักลงทุนต่างชาติไม่กล้าเข้ามาลงทุนในประเทศไทย และยงัขดัต่อแนวทางการรวมกลุ่ม

ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (ASEAN Economic Community : AEC) (สถาบนัการบินพลเรือน, 

http://www.cat.or.th, 20 มกราคม 2556) 
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2.3.2 แนวคิดทีเกียวกับการซ่อมบํารุงอากาศยาน 

  

อุตสาหกรรมการซ่อมบาํรุงอากาศยาน เริมต้นพร้อมกบัอุตสาหกรรมการบิน โดย

เริมตน้ในกิจการทหารแลว้จึงขยายตวัออกมาสู่กิจการทางดา้นการบินพลเรือน โดยเป็นหน่วยงาน

สนบัสนุนในธุรกิจสายการบิน มีหนา้ทีใหบ้ริการซ่อมบาํรุงอากาศยาน ซ่อมเครืองยนตอ์ปุกรณ์ และ

บริพนัธ์อากาศยาน ใหก้บัสายการบินตน้สังกดั และหน่วยงานภายนอก (อดิศกัดิ นีละไพจิตร, 2549) 

การซ่อมบาํรุงอากาศยานถือเป็นหนึงในกิจกรรมหลกัของการให้บริการของสายการบิน โดยการ

ซ่อมบาํรุงทีมีประสิทธิภาพช่วย ลดตน้ทุน และเพิมศักยภาพทางการแข่งขนัให้กบัสายการบินได ้

ในทางตรงกันขา้ม หากการซ่อมบาํรุงอากาศยานเป็นไปอย่างไม่มีประสิทธิภาพ ก็สามารถสร้าง

ปัญหาทีเกียวขอ้งกบัตน้ทุนทีสูงขึน และการขาดประสิทธิภาพทางการแข่งขนัใหก้บัสายการบินได้

เช่นกนั  

  

ภานุวชัร์ เปียมศรี (http://www.dae.mi.th, 9 พฤษภาคม 2555) อธิบายถึงหลกัในการ

ซ่อมบาํรุงอากาศยานวา่ประกอบไปดว้ยหลกัสากล 4 ประการ ไดแ้ก่  

1) หลกัของความยดืหยุน่ (Flexible) เนน้ในการซ่อมบาํรุงอากาศยานไดห้ลาย

รูปแบบ หลายประเภท มีการสลบัหนา้ที และกาํลงัไดต้ามสมควร  

2) หลกัความคล่องตวั (Mobility) เป็นการตอบสนองความตอ้งการซ่อมบาํรุง

นอกโรงจดัเก็บอากาศยาน หรือ ณ. สถานทีอืนๆทีไม่ใช่ฐานในการปฏิบตัิงาน 

3) หลกัความประหยดั (Economic) เน้นทีตน้ทุนในการซ่อมบาํรุงทงัในเรือง

แรงงานและวสัดุอุปกรณ์ทีมีความจาํเป็นตอ้งใชใ้นการซ่อมบาํรุงอากาศยาน  

4) หลกัการควบคุม (Controlling) เนน้การควบคุมการซ่อมบาํรุงอากาศยานให้

ได้ตามมาตรฐานทีกําหนดไว้ ทงัการควบคุมในเรืองความสามารถของช่างซ่อมอากาศยาน 

เครืองมือ และวสัดุอุปกรณ์ อะไหล่ และชิ นส่วนทีนาํมาใช้ ตอ้งมีคุณภาพ 

 

โดยหลกัการทงั 4 ขอ้ ถือเป็นหลกัสากลของการซ่อมบาํรุงอากาศยาน และถูกนาํไป

ประยุกต์ใช้ทงัฝ่ายของการบินทหาร และการบินพลเรือน ซึงใกลเ้คียงกบัการแบ่งหลกัการซ่อม

บาํรุงอากาศยานของ Raju และคนอืนๆ (2012) ซึงแบ่งหลกัการซ่อมบาํรุงอากาศยานออกเป็น (1) 

หลกัแห่งประสิทธิภาพในการดาํเนินการ (Operation Performance) ซึงเน้นในเรืองของระยะเวลา 

และตน้ทุนในการซ่อมบาํรุง (2) หลกัแห่งความสามารถในการบริการ (Serviceability) เนน้ในเรือง

ของความสามารถในการซ่อมบาํรุงเครืองบินหลากหลายรุ่นหลายสถานที(3) หลกัแห่งการควบคุม 
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และการบนัทึก (Control and Record) เนน้ในเรืองของคุณภาพของการซ่อมบาํรุง และวสัดุ อะไหล่ 

ชิ นส่วนอากาศยานทีใชใ้นการซ่อมบาํรุง จะตอ้งมีการบนัทึกให้ถูกตอ้งตามหลกัการซ่อมอากาศยาน

สากลและ (4) หลกัแห่งความสะดวก (Comfort condition) เน้นสภาพแวดลอ้มในการปฏิบติังานที

สะดวกต่อการซ่อมบาํรุง และผูซ่้อมบาํรุง 

 

การซ่อมบาํรุงอากาศยานมีการแบ่งรูปแบบการซ่อมบาํรุงไวห้ลากหลายรูปแบบ แต่

การแบ่งโดยส่วนใหญ่ จะแบ่งตามปริมาณของงานในการซ่อมบาํรุง ซึง อนุชา จาํปาทิพยพ์งศ์ (2552) 

ไดมี้การแบ่งระดบังานของการซ่อมบาํรุงอากาศยานไว ้ออกเป็น 3 ระดบั ไดแ้ก่ การซ่อมบาํรุงอากาศ

ยานในลาดจอด การซ่อมเบาอากาศยาน และการซ่อมหนกัอากาศยาน โดยการซ่อมบาํรุงอากาศยาน

ในลาดจอด และการซ่อมเบาอากาศยาน เป็นการซ่อมบาํรุงทีใชร้ะยะเวลาทีสัน มีการใชเ้ครืองมือและ

อุปกรณ์เพียงเล็กนอ้ย แต่สําหรับการซ่อมหนักอากาศยาน เป็นการซ่อมบาํรุงทีใช้ระยะเวลาทียาว 

และมีการใช้เครืองมือ อุปกรณ์ในการซ่อมบาํรุงมากกวา่ในขณะที อดิศกัดิ นีละไพจิตร (2549) แบ่ง

การซ่อมบาํรุงออกเป็นเพียง 2 ระดบั ไดแ้ก่ การซ่อมบาํรุงเบา (Line Maintenance) และ การซ่อมบาํรุง

หนกั (Heavy Maintenance) ซึงมีความแตกต่างในเรืองของระยะเวลา และสถานทีในการซ่อมบาํรุง 

ในขณะที มงคล ยงรักเกียรติ และสรรธิชยั จงธรรมจินดา (2553) ไดแ้บ่งการซ่อมบาํรุงไวต้ามสถานที

ในการซ่อมบาํรุง ไดแ้ก่ การซ่อมบาํรุงทีตวัอากาศยาน (On Equipment Method) และการซ่อมบาํรุง

นอกตวัอากาศยาน (Off Equipment Method) และ การแบ่งรูปแบบการซ่อมบาํรุงอากาศยาน ตาม

แผนงานในการซ่อมบาํรุง ซึงสามารถแบ่งไดเ้ป็น 3 รูปแบบ ไดแ้ก่ การตรวจซ่อมตามกาํหนดเวลา 

(Scheduled Inspection) การตรวจซ่อมนอกกาํหนดเวลา (Unscheduled Inspection) และการตรวจ/

ดดัแปลง/แก้ไข ตามขอ้บงัคบัขององคก์ารการบินพลเรือนสากล  

 

ถึงแมว้า่จะมีการแบ่งการซ่อมบาํรุงอากาศยานตามปัจจยัต่างๆดงัทีไดก้ล่าวไปแล้ว

ด้านบนนัน แต่การดําเนินการซ่อมบํารุงอากาศยานในทุกรูปแบบนันมีความซับซ้อน และ

จาํเ ป็นต้องดาํเนินการซ่อมแซมตามขนัตอน หรือตามแผนทีถูกกําหนดขึน เช่น การพ่นสีลําต ัว

อากาศยานภายนอก ไม่สามารถทาํได้ถา้ยงัไม่มีการปรับพืนผิวอากาศยานให้เป็นทีเรียบร้อย และ

การปรับพืนผิวอากาศยานไม่สามารถทาํไดห้ากงานซ่อมแซมผิวโลหะดา้นนอกยงัไม่เสร็จสิ น (อดิ

ศกัดิ นีละไพจิตร, 2549) จะเห็นไดว่้าถา้งานซ่อมบาํรุงอากาศยานในลาํดบัตน้มีระยะเวลาในการ

ดาํเนินการทีล่าช้าออกไป จะส่งผลกระทบต่องานซ่อมบาํรุงในลาํดบัอืนๆต่อมาอย่างเป็นลูกโซ่ 

ส่งผลใหก้ารซ่อมบาํรุงใชร้ะยะเวลานาน และไม่มีประสิทธิภาพ สุจินต์ วงษ์ชู (2552) ไดท้าํการวิจยั

ถึงอุปสรรคในการซ่อมบาํรุงอากาศยานใหมี้ประสิทธิภาพ โดยศึกษาจาก กองปฏิบติัการซ่อมบาํรุง 
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ฝ่ายช่าง บริษทัการบินไทยจาํกัด (มหาชน) พบว่า อุปสรรคทีสําคญัในการซ่อมบาํรุงอากาศยาน

ได้แก่ ด้านชิ นส่วน และอะไหล่ทีใช้ในการซ่อมบาํรุงอากาศยาน ทีสามารถเบิกจ่ายได้ล่าช้า 

คุณสมบติัไม่ตรงกบัความตอ้งการ และการขาดการแบ่งปันขอ้มูลระหวา่งหน่วยงานภายในฝ่ายช่าง 

ซึงถา้สามารถแกปั้ญหาเหล่านีได ้น่าจะทาํใหป้ระสิทธิภาพในการซ่อมบาํรุงดีขึน 

 

2.3.3 แนวคิดทางการจัดซือ ชินส่วน และอะไหล่อากาศยาน  

 

การจดัซือ ชิ นส่วน และอะไหล่อากาศยาน มีความแตกต่างจากการจดัซือสิ นค้า

สําหรับอุตสาหกรรมอืน อนัเนืองมาจากกฎ ระเบียบ และข้อบงัคบัขององค์การการบินพลเรือน

ระหวา่งประเทศ (International Civil Aviation Organization: ICAO) โดยมีขอ้แตกต่างหลกัไดแ้ก่  

1) ชินส่วน และอะไหล่อากาศยาน ทีจะทาํการจดัซือจาํเป็นตอ้งมีใบประกาศ

รับรองคุณภาพ ความปลอดภยัของผลิตภัณฑ์ จากองค์การทีเกียวข้องกบัความปลอดภยัในการ

เดินอากาศในระดบัสากล (Federal Aviation Administration: FAA) เป็นหลกัประกันคุณภาพของ

สินคา้ 

2) การแบ่งแยกประเภทของ ชิ นส่วน และอะไหล่อากาศยาน สามารถแบ่งได้

ตาม ความสามารถในการนาํกลบัมาใช้ใหม่ และ ความเร่งด่วนของความตอ้งการสินคา้ โดยการแบ่ง

ตามความสามารถในการนาํกลับมาใช้ใหม่ จะแบ่ง ชินส่วน และอะไหล่อากาศยานออกเป็น 2 

ประเภท ได้แก่ สินค้า ทีใช้แล้วหมดไป (Consumable Parts) และสินคา้ทีสามารถซ่อมแซมได ้

(Repairable Parts) ส่วนการแบ่งสินคา้ตามความเร่งด่วนของความต้องการสินคา้ จะแบ่งชิ นส่วน 

และอะไหล่อากาศยานออกเป็น 4 ประเภท ได้แก่ไดแ้ก่  สินค้าทีใช้เป็นประจาํ (Routine Products) 

เป็นสินคา้ทีมีความเร่งด่วนในการใช้สินคา้ตาํ สินคา้เร่งด่วน (Critical Product) เป็นสินคา้ทีมีความ

เร่งด่วนในการใช้สินคา้ ระดบัปานกลาง สินคา้ทีอยู่ในรายการ MEL (Minimum Equipment List) 

เป็นสินคา้ทีมีความตอ้งการอย่างเร่งด่วน และสินคา้ AOG (Aircraft On Ground) เป็นสินคา้ทีมี

ความต้องการเร่งด่วนทีสุด โดยส่วนใหญ่กาํหนดให้สินคา้มีตอบสนองความต้องการภายใน 24 

ชวัโมง โดยการแบ่งประเภทสินคา้ทงั 2 รูปแบบจะส่งผลกระทบต่อกลยุทธ์ทางการจดัซือจดัหา 

3) ผูผ้ลิต ผูจ้าํหน่าย และผู้ให้บริการซ่อมบาํรุง ชิ นส่วน และอะไหล่อากาศ

ยาน ทีจะใหบ้ริการแก่สายการบินสัญชาติไทย จาํเป็นตอ้งไดรั้บใบรับรองให้เป็น ผูผ้ลิต ผูจ้าํหน่าย 

หรือ ผูใ้หบ้ริการซ่อมบาํรุงอากาศยาน จากกรมการบินพลเรือน ประเทศไทย หรือ จากสํานกังาน

บริหารการบินแห่งชาติ (Federal Aviation Administration: FAA) ของสหรัฐอเมริกาซึงเป็นองค์การ

ทีเกียวขอ้งกบัความปลอดภยัในการเดินอากาศในระดบัสากล ทาํใหจ้าํนวน ผูผ้ลิต ผูจ้าํหน่าย และผู ้
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ใหบ้ริการซ่อมบาํรุง ชิ นส่วน และอะไหล่อากาศยานทีอยูใ่นอุตสาหกรรมนีมีจาํนวนนอ้ย เมือเทียบ

กบัอุตสาหกรรมอืน 

4) ระเบียบขอ้บงัคบัเพิมเติมทีเกียวข้องกับความปลอดภยั เป็นข้อกําหนด

เกียวกบัการซ่อมบาํรุง อากาศยาน ชิ นส่วน หรืออะไหล่อากาศยาน ทีกรมการบินพลเรือน และ

องค์การการบินระหวา่งประเทศ กาํหนดขึนเพิมเติม เมือพบปัญหาอนัอาจเกิดจากความผิดพลาดใน

ขนัตอนการผลิตอากาศยาน หรือเกิดจากเหตุสุดวสิัยอืนๆ โดยการกาํหนดเพิมเติมในเรืองดังกล่าว

ส่งผลกระทบโดยตรงในเรืองของการวางแผนจดัการสินค้าคงคลัง และการจดัซือ  (นวทศัน์        

กอ้งสมุทร, 2554) 

 

จากความแตกต่างดังกล่าวทาํให้ การจดัซือจดัหา ชินส่วน และอะไหล่อากาศยาน 

สําหรับอุตสาหกรรมซ่อ มบํา รุงอากาศยาน มีความแตกต่างกับการจัด ซือจัดหาสินค้าใน

อุตสาหกรรมอืน การวางแผนและการพยากรณ์ความตอ้งการชิ นส่วน และอะไหล่อากาศยานทีตอ้ง

ทาํการจดัซือทาํไดไ้ม่สมบูรณ์ เนืองจากปัจจยัจากการซ่อมบาํรุงอากาศยานนอกกาํหนดเวลา และ

ระเบียบขอ้บงัคบัเพิมเติมทีเกียวกบัความปลอดภยั ในขณะทีตน้ทุนของ ชิ นส่วน และอะไหล่อากาศ

ยานส่วนมากมีมูลค่าสูง มีความจาํเป็นต้องเน้นในเรืองของคุณภาพ และมาตรฐานความปลอดภยั 

ของสินคา้ทีทาํการจดัซือ ซึงปัจจยัต่างๆขา้งตน้ เป็นเรืองทีทา้ทายความสามารถของเจา้หนา้ทีจดัซือ

จดัหา ในอุตสาหกรรมซ่อมบาํรุงอากาศยานดงักล่าว 

 

2.4 สรุปกรอบทฤษฎีทีนํามาอธิบายความสัมพนัธ์ของตัวแปรทีใช้  

  

กรอบทางทฤษฎีเปรียบเสมือนแบบแผนแนวคิดทีจะนาํไปสู่ความสัมพนัธ์ของปัจจยั

ต่างๆทีนําไปใช้ในการทดสอบสมมติฐานเพือใช้ในการวดัผล และตอบคาํถามงานวิจยั (องอาจ 

นยัพฒัน์, 2551) ในงานวจิยัฉบบันีผู้วจิยัไดก้าํหนดตวัแปรทีใชใ้นงานวจิยันีเป็น 3 กลุ่มไดแ้ก่ 

 

1) กลุ่มปัจจยัทีใช้ในการเลือกใชรู้ปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย 

2) กลุ่มประเภทของระดบัการจดัการความสัมพนัธ์ และกิจกรรมทีเกียวขอ้ง  

3) กลุ่มประสิทธิภาพ และผลประโยชน์ 
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2.4.1 ตัวแปรกลุ่ม ปัจจัยทีใช้ในการเลือกรูปแบบการจัดการความสัมพันธ์กับผู้จําหน่าย 

  

รูปแบบของการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายมีการแบ่งออกเป็นหลายรูปแบบ 

ซึงแต่ละรูปแบบมีลกัษณะทีแตกต่างกนั และส่งผลต่อประสิทธิภาพทางการจดัซือทีแตกต่างกนัดว้ย 

(Hines, 2000) ดงันันการเลือกใช้รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผู ้จาํหน่ายทีเหมาะสมกับ

สถานการณ์ จึงเป็นสิงสําคญั ผลของการวเิคราะห์สาระจากเอกสาร บทความ และงานวจิยั สามารถ

สรุปปัจจยัทีมีส่วนเกียวขอ้งในการตดัสินใจ เลือกใชรู้ปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย

ไดอ้อกเป็น 3 ปัจจยัหลกัดงัต่อไปนี  

 

1) ปัจจัยเกียวกับสินค้า  

สินค้าทีทาํการจดัซือมีผลกระทบโดยตรงต่อการเลือกใช้รูปแบบการ

จดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย รุธิร์ พนมยงค์ และคนอืนๆ (2550), Linda (1994), Hines (2000) 

รวมถึง Burt และคนอืนๆ (2003)  นาํเสนอว่า มูลค่าของสินคา้ทีทาํการสั งซือ และคุณลกัษณะเฉพาะ

ของสินค้า เป็นปัจจยัทีสําค ัญในการกําหนดรูปแบบการจดัการความสัมพันธ์ก ับผู ้จําหน่าย 

เช่นเดียวกบั Ring และ Van de ven (1992) ทีใชป้ระเภทของสินคา้ และมูลค่าของสินคา้ทีจดัซือ เป็น

ตวัแปรหลกัในการเลือกประเภทของความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่าย โดยพวกเขาระบุวา่ สินคา้ทีเป็น

สินค้าเชิงกลยุทธ์ มีมูลค่าทางการจัดซือสูง เป็นวตัถุดิบหลกัทีใช้ในการผลิต มีความเหมาะสม

สําหรับรูปแบบความสัมพันธ์แบบรวมมือ ในขณะทีสินค้าทั วไปทีมีมูลค่าทางการจดัซือตํา จะ

เหมาะกบัรูปความสัมพนัธ์แบบคู่กดัซึงใกลเ้คียงกบั Daniel และคนอืนๆ (1998) และ Benton (2010) 

แบ่งรูปแบบของการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายตามปัจจยัทีเกียวกบัสินค้า โดยเน้นการแบ่ง

ตามมูลค่าของสินคา้ทีทาํการจดัซือ และปริมาณผูจ้าํหน่ายทีจาํหน่ายสินคา้นนัๆ พวกเขามีความเชือ

วา่ การแบ่งมูลคา้ของสินคา้ทีทาํการจดัซือ และการพิจารณาจาํนวนผูจ้าํหน่ายสินคา้ทีมีอยู่ จะช่วย

แยกประเภทของสินคา้ทีสามารถตอบสนองต่อรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายในแต่

ละรูปแบบไดอ้ย่างเหมาะสม ในขณะที Prahalad และ Hamel (1990) ใชก้ารแบ่งประเภทของสินค้า 

เป็นตัวแบ่งรูปแบบการจดัการความสัมพันธ์กับผู้จาํหน่าย โดยให้จะใช้รูปแบบการจัดการ

ความสัมพนัธ์กับผู ้จาํหน่ายแบบร่วมมือ เฉพาะกับสินค้าทีเป็นสินค้าหลกัของการผลิต (Core 

Products) ในขณะทีสินคา้ทีไม่ใช่สินค้าหลกั จะถูกใช้กับรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กับผู ้

จาํหน่ายในรูปแบบอืน 
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2) ปัจจัยเกียวกับนโยบายทางการจัดซือ 

นโยบายทางการจดัซือเป็นอีกหนึงปัจจยัทีมีผลต่อการเลือกรูปแบบการ

จดัการความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่าย นโยบายทางการจดัซือทีแตกต่าง จะเหมาะสมกบัรูปแบบการ

จดัการความสัมพนัธ์ทีแตกต่างกนั นกัวชิาการ และนกัวจิยั หลายราย นาํเสนอนโยบายจดัซือทีเน้น

จาํนวนผูจ้าํหน่าย เป็นนโยบายหลกัทีมีผลกระทบต่อการเลือกรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผู ้

จาํหน่าย  โดยแบ่งเป็นนโยบายทางการจดัซือจากผูจ้าํหน่ายรายเดียว (Single Source Purchasing) จะ

เหมาะสมกบัการประยกุตใ์ชก้ารจดัการความสัมพนัธ์ระยะยาวทีเน้นการพฒันาผู้จาํหน่ายหรือเป็น

ความสัมพนัธ์แบบร่วมมือ ส่วนนโยบายทางการจดัซือแบบผู้จาํหน่ายหลายราย (Multiple Source 

Purchasing) จะเน้นในเรืองของการแข่งขนัด้านราคาสินค้าระหว่างผู ้จาํหน่าย จึงเหมาะสมกับ

รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์แบบผิวเผิน (Argyres, 1996; Daniel, et al., 1998; Perkins and 

Gunasekaran, 1998; Hines, 2000; Tom and Bill, 2002; Burt, 2003; Benton, 2010)  

 

ในขณะทีนโยบายทางดา้นตน้ทุนทางการจดัซือ จะเนน้ตน้ทุนในเรืองของ

ราคาสินคา้ ตน้ทุนค่าขนส่ง และตน้ทุนค่าเก็บรักษา มีผลต่อรูปแบบความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่ายที

แตกต่างกันอย่างเห็นได้ช ัด นโยบายทีเน้นในเรืองตน้ทุนราคาสินค้า จะเหมาะกบั รูปแบบการ

จดัการความสัมพนัธ์แบบผิวเผิน และมีส่วนร่วม ในขณะที นโยบายในเรืองของตน้ทุนทางดา้นการ

จดัซือ – การขนส่ง และต้นทุนการเก็บรักษาจะเน้นรูปแบบของการจดัการความสัมพนัธ์ก ับผู ้

จาํหน่ายแบบมีความร่วมมือ และหุ้นส่วน (Achrol,  1997; Perkins and Gunasekaran, 1998)

นอกเหนือจากนโยบายทางการจดัซือดา้นต้นทุน Achrol (1997) ยงันําเสนอถึงนโยบายทางด้าน

ระยะเวลาในการจดัซือวา่มีผลต่อการพิจารณาเลือกรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่าย 

ทงัในเรืองของระยะเวลาทีตอ้งการสินคา้ของผูซื้อ และระยะเวลาในการจดัส่งสินคา้ของผูจ้าํหน่าย 

และจากการวเิคราะห์สาระ พบว่านโยบายทางการจดัซือ รูปแบบสุดทา้ย ได้แก่ นโยบายทางการ

จดัซือทีช่วยเพิมมูลค่าของสินคา้ จากงานวจิยัของ Perkins และ Gunasekaran (1998) พบวา่ นโยบาย

ดงักล่าวเหมาะสมกบัรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบร่วมมือ หรือหุน้ส่วน  

 

3) ปัจจัยทีเกียวกับระดับความร่วมมือของผู้จําหน่าย 

ปัจจยัทีเกียวกับระดบัความร่วมมือของผู้จาํหน่าย ประกอบดว้ย ปัจจยัที

เกียวขอ้งกบั กิจกรรมทีดาํเนินการร่วมกนัระหว่างผูซื้อและผูข้าย รุธิร์ พนมยงค ์และคนอืนๆ (2550) 

อธิบายในหนังสือของเขาเกียวกับปัจจยัดงักล่าวว่า การทีผูซื้อและผู ้ขายมีกิจกรรมทีดาํเนินการ

ร่วมกนัในปริมาณทีมาก มกัจะพบว่ารูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่ายจะเป็นแบบ
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ร่วมมือ หรือหุน้ส่วน ในขณะที ถา้กิจกรรมทีดาํเนินการร่วมกันมีปริมาณทีน้อย หรือจาํกัดเฉพาะ

เรือง จะเหมาะกับรูปแบบการจดัการความสัมพันธ์กบัผู ้จาํหน่ายแบบ ผิวเผิน หรือ มีส่วนร่วม 

ใกล้เคียงกับ งานวิจยัของ Linda (1994), Hines (2000) และ Burt (2003) ทีระบุว่า ระดบัของการ

ดาํเนินงานร่วมกนัส่งผลต่อการเลือกใชรู้ปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย โดยถา้ระดบั

ของการดาํเนินงานร่วมกันมีมาก รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์จะเป็นแบบใกลชิ้ด ในขณะที

ระดบัของการดาํเนินงานร่วมกนัมีนอ้ย รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่ายจะมีลกัษณะ

แบบช่วงแขน หรือไม่ใกลชิ้ด  

 

ปัจจยัทีเกียวกบัระดบัความร่วมมือของผูจ้าํหน่าย ทีสําคญัอีกหนึงอย่างคือ 

ปัจจยัดา้นการแลกเปลียนขอ้มูล หรือการแบ่งปันขอ้มูล ระหวา่งผูซื้อและผูข้าย  รุธิร์ พนมยงค ์และ

คนอืนๆ (2550) และ Linda (1994) ใหค้วามคิดเห็นทีคล้ายกันวา่ รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์

กบัผูจ้าํหน่ายทีมีความร่วมมือมาก การแลกเปลียนขอ้มูลของผูซื้อ และผูจ้าํหน่าย จะมีปริมาณทีมาก 

มีการแลกเปลียนขอ้มูลทีหลากหลาย ครอบคลุมทงัในดา้นการจดัซือ การผลิต และการจดัการสินคา้

คงคลงั ในขณะทีรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์แบบผิวเผิน จะมีการแลกเปลียนขอ้มูลเฉพาะเรือง

ทีทาํการจดัซือเพียงเท่านนั สําหรับปัจจยัสุดทา้ยทีเกียวขอ้งกบัระดบัความร่วมมือของผูจ้าํหน่าย คือ 

ระดบัความไวว้างใจของผู ้ซือ และผูข้าย รุธิร์ พนมยงค์ และคนอืนๆ (2550) Sonia และคนอืนๆ 

(2012) Monczka (1991) และ Benton (2010) ระบุไปในทิศทางเดียวกนัว่า ความไวว้างใจระหว่างผู้

ซือ-ผูจ้าํหน่ายทีมีมาก สามารถใช้กับทุกรูปแบบของการจดัการความสัมพนัธ์ของผู้จาํหน่าย แต่

ระดบัความไวว้างใจระหว่างผู้ซือ – ผู้จาํหน่ายทีมีน้อย หรือไม่มีความไวว้างใจเลย จะเหมาะกับ

รูปแบบของการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบผิวเผิน หรือความสัมพนัธ์แบบไม่ใกลชิ้ด  

 

จากขอ้มูลทีได้จากการทบทวนวรรณกรรมดา้นบน สามารถสรุปปัจจยัทีมีผลตอ่การ

เลือกใชรู้ปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย ไดต้ามตารางที 2.2  
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ตารางที 2.3 ปัจจยัทีมีผลกระทบต่อการเลือกใชรู้ปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย 

 

ปัจจยัทีมีผลกระทบ รายละเอียด ชือผูว้จิยั /นกัวชิาการ 

สินคา้ทีทาํการสั งซือ มูลค่าของสินคา้ 

 

รุธิร์ พนมยงค ์และคน

อืน ,ๆ 2550; Linda, 

1994; Ring & Van de 

van, 1992; Daniel, et al., 

1998; Hines, 2000; 

Joseph and Ralph, 2000; 

Burt, 2003; Benton, 

2010  

ความยากง่ายในการจดัหา 

 

คุณลกัษณะเฉพาะของสินคา้ 

 

ประเภทของสินคา้ 

 

นโยบายทางการจดัซือ นโยบายเกียวกบัจาํนวนแหล่งขายทีจดัซือ 

 

Prahalad and Hamel, 

1990; Argyres, 1996; 

Achrol, 1997; Daniel, et 

al., 1998; Perkins and 

Gunasekaran,1998;  

Hines, 2000; O’Toodle 

and Donaldson, 2002; 

Burt, 2003; Benton, 

2010 

นโยบายทีเกียวกบัตน้ทุนทางการจดัซือ 

 

นโยบายทีเกียวกับระยะเวลาในสัญญาซือ

ขาย 

 

นโยบายทีเกียวกบัการเพิมมูลค่าของสินคา้ 

 

ระดบัความร่วมมือ กิจกรรมทีดาํเนินการร่วมกนั (มาก-นอ้ย) 

 

Hines, 2000; 

Monczka, et al., 2002;  

Burt, 2003; Benton 

2010; Sonia, et al., 2012. 

การแลกเปลียนขอ้มูล (เปิดเผย – ปิดบงั) 

 

ระดบัความไวว้างใจ (มาก-นอ้ย) 
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2.4.2 กลุ่มประเภทของการจัดการความสัมพันธ์กับผู้จําหน่าย  

  

ในการทบทวนวรรณกรรมพบวา่การจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายสามารถแบ่ง

ไดเ้ป็น 4 ระดบัไดแ้ก่  

 

1)ความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายระดบัผิวเผินเป็นลกัษณะความสัมพนัธ์ทีเกิดขึน

เฉพาะเมือมีการติดต่อซือขาย มีความสัมพนัธ์ในระยะสัน เน้นในเรืองของราคาสินค้า ไม่มีความ

ร่วมมือ และมีการปิดบงัขอ้มูล โดยความสัมพนัธ์ในระดบันีมีลกัษณะใกลเ้คียงกบัความสัมพนัธ์กบั

ผูจ้าํหน่ายในรูปแบบช่วงแขน (Arm’s Length) หรือ แบบดงัเดิม (Traditional) (รุธิร์ พนมยงค์ และ

คนอืนๆ, 2550; Monczka, et al., 1991; Lambert, et al., 1996; Hines, 2000)  

 

2)ความสัมพนัธ์กับผู ้จาํหน่ายในระดบัมีส่วนร่วม  เป็นความสัมพนัธ์ทีผูซื้อ

และผูจ้าํหน่ายมีส่วนร่วมในการดาํเนินงาน และการแก้ไขปัญหาร่วมกัน แต่เป็นความร่วมมือใน

เรืองทีเฉพาะเจาะจง และมีช่วงระยะเวลากาํหนด เนน้ในเรืองของต้นทุนและความสามารถในการ

ส่งมอบ ความสัมพนัธ์ในระดบันีมีลกัษณะใกล้เคียงกบัความสัมพนัธ์ในรูปแบบการช่วยเหลือใน

การแก้ปัญหา(Reactive Problem Solving), รูปแบบความสัมพนัธ์แบบมีข้อสงสัย (Suspicion) หรือ

รูปแบบความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายในระดบัตน้ (Preferred Supplier) (รุธิร์ พนมยงค์ และคนอืนๆ, 

2550; Hines, 2000; Monczka, et al., 2002) 

 

3)ความสัมพัน ธ์กับผู ้จ ําหน่าย ในระดับมีความร่วมมือ  เ ป็นลักษ ณ ะ

ความสัมพนัธ์ทีผูซื้อและผูจ้ําหน่าย มีความร่วมมือในเรืองของการวางกลยุทธ์ การวางแผนการ

ดาํเนินงาน และการแกไ้ขปัญหาร่วมกนั และความสัมพนัธ์ดงักล่าวเป็นความสัมพนัธ์ในระยะยาว 

เนน้ในเรืองของการลดตน้ทุน และการเพิมประสิทธิภาพของทงัผูซื้อและผู ้จาํหน่าย ความสัมพนัธ์

ในร ะดับนีมีลักษ ณ ะใกล้เ คี ยงกับ  ความสัมพันธ์แ บบหุ้นส่ วน -พันธมิตร (Partnership) , 

ความสัมพนัธ์แบบใกลชิ้ด (Closer Relationship), ความสัมพนัธ์เชิงกระบวนการพฒันา(Systematic 

Development Program) หรือความสัมพนัธ์แบบร่วมมือ (Collaboration) (รุธิร์ พนมยงค์ และคน

อืนๆ, 2550; Lambert, et al., 1996; Hines, 2000; Burt, 2003)  

 

4)ความสัมพันธ์กับผู ้จําหน่ายในระ ดับการเป็นหุ้นส่วน เ ป็นลักษณ ะ

ความสัมพนัธ์ของผูซื้อและผูจ้าํหน่ายทีเกิดขึนอย่างใกลชิ้ด และไม่มีกาํหนดเวลาสิ นสุด ผูซื้อผูข้าย 

มหาว
ิทยา

ลัยร
ังส

ิต

Ran
gs

it U
niv

ers
ity



 43

มีความร่วมมือในการดาํเนินงานร่วมกนั ตงัแต่การออกแบบผลิตภณัฑ์ การวางกลยุทธ์ การแก้ไข

ปัญหา รวมถึงการร่วมทุน โดยมีเป้าหมายในการลดตน้ทุน และเพิมประสิทธิภาพของผู้ซือและผู ้

จาํหน่าย ความสัมพนัธ์ในระดบันีมีลกัษณะใกลเ้คียงกบั ความสัมพนัธ์แบบไวว้างใจ (Total Trust), 

ความสัมพนัธ์แบบการขยายตวัแนวดิง (Vertical Integration), ความสัมพนัธ์แบบร่วมทุน (Joint 

Venture) หรือความสัมพนัธ์แบบการขยายตวัยอ้นหลงั (Backward Integration) (รุธิร์ พนมยงค ์และ

คนอืนๆ, 2550; Heide and John, 1990 ; Monczka, et al, 1991; Ellram and Thomas, 1995; Lambert, 

et al., 1996; Sonia, 2012) 

  

2.4.3 กลุ่มประสิทธิภาพทางการจัดซือ  

    

จากการทบทวนวรรณกรรม พบว่าประสิทธิภาพทางการจดัซือสามารถแยกตัวชีวดั

ไดเ้ป็น 4 กลุ่ม ประกอบด้วย ตวัชีวดัด้านต้นทุน ตวัชีวดัด้านคุณภาพ ตวัชีวดัดา้นจาํนวน และ

ตวัชีวดัในดา้นการส่งมอบ โดยในตวัชีวดัในแต่ละดา้น มีรายละเอียดดงัต่อไปนี  

 

1) ดา้นตน้ทุน วดัประสิทธิภาพทางการจดัซือจากราคาสินคา้ทีตาํลงอนัเกิด

จากการเจรจาต่อรอง และจากการแข่งขันของผู้จาํหน่าย (ไอเอ็มบุ๊ค , 2551; สุมนา อยู่โพธิ , 

http://www.sme.go.th, 15 มิถุนายน 2555; Monczka, et al., 1991; Weele, 2005) วดัประสิทธิภาพ

จากตน้ทุนทีตาํลงจากความร่วมมือในการดาํเนินกิจกรรมกับผูจ้าํหน่าย (อดุลย์ จาตุรงคกุล และ 

พิมพ์เดือน จาตุรงคกุล, 2552; Walee, 2005 ) และการวดัประสิทธิภาพจากการลดขนัตอนในการ

ทาํงานของผูซื้อ (ไอเอ็ม บุคส์, 2550; อดุลย์ จาตุรงคกุล และพิมพ์เดือน จาตุรงคกุล, 2552; สุมนา   

อยู่โพธิ, http://www.sme.go.th, 15 มิถุนายน 2555; Monczka, et al., 1991)  

 

2) ดา้นคุณภาพ วดัประสิทธิภาพทางการจดัซือจากจาํนวนครังของสินคา้ที

นาํส่งไม่ตรงตามการสังซือ ไม่ไดคุ้ณภาพตามมาตรฐานหรือจาํนวนครังทีสินค้าถูกตีกลบัเนืองจาก

ปัญหาทางคุณภาพ (ไอเอ็ม บุคส์,2550; อดุลย์ จาตุรงคกุล และพิมพ์เดือน จาตุรงคกุล , 2552; 

Monczka, et al., 1991; Weele, 2005) วดัประสิทธิภาพทางการจดัซือจากระดบัการปฏิบติังานทีตรง

ตามมาตรฐานของผูซื้อ (พงษ์ธนา วณิชยก์อบจินดา, http://www.logistics.idpm.go.th, 8 กนัยายน 

2553; Monczka, et al., 1991; Weele, 2005) 
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3) ดา้นปริมาณ วดัประสิทธิภาพทางการจดัซือจากจาํนวนครังทีนาํส่งสินค้า

ไม่ตรงตามจาํนวนทีสั งซือ และจาํนวนสินคา้ทีไดรั้บไม่ทนัตามกาํหนดเวลา (ไอเอ็ม บุคส์, 2550; 

พงษ์ธนา วณิชยก์อบจินดา, http://www.logistics.idpm.go.th, 8 กนัยายน 2553; อดุลย์ จาตุรงคกุล 

และพิมพเ์ดือน จาตุรงคกุล, 2552; Monczka, et al., 1991; Weele, 2005) วดัผลจากปริมาณสินคา้คง

คลงัที ขาด-เกิน อนัมีผลมาจากการจดัซือทีผิดพลาด (ไอเอ็ม บุคส์, 2550; อดุลย์ จาตุรงคกุล และ

พิมพ์เดือน จาตุรงคกุล, 2552; สุมนา อยู่โพธิ, http://www.sme.go.th, 15 มิถุนายน 2555; Monczka 

et al., 2002)  

4) ดา้นการจดัส่ง วดัประสิทธิภาพทางการจดัซือจากระยะเวลาในการจดัส่ง ความ

เทียงตรงในเรืองของระยะเวลา และสถานทีในการจดัส่งตามทีสัญญา  (ไอเอ็ม บุคส์, 2550; อดุลย ์จาตุรง

คกุล และพิมพเ์ดือน จาตุรงคกุล, 2552; พงษ์ธนา วณิชยก์อบจินดา, http://www.logistics.idpm.go.th, 8 

กนัยายน 2553; Monczka et.,al, 1991)  

 

จากการวเิคราะห์สาระของข้อมูลทุติยภูมิ ในเรืองของการจดัการความสัมพนัธ์กับผู ้

จาํหน่าย และเรืองของประสิทธิภาพทางการจดัซือ สามารถแยกตวัแปรทีเกียวข้องเพือใช้เป็น

ฐานขอ้มูลในการสัมภาษณ์เชิงลึก เป็น 4 กลุ่ม ไดแ้ก่ 

 

กลุ่มรูปแบบของการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย ประกอบไปดว้ย 

 1) การจดัการความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่ายแบบผิวเผิน 

 2) การจดัการความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่ายแบบมีส่วนร่วม 

 3) การจดัการความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่ายแบบร่วมมือ 

 4) การจดัการความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่ายแบบหุ้นส่วน 

กลุ่มปัจจยัทีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผู ้

จาํหน่าย 

 1) สินคา้ทีทาํการสั งซือ 

 2) นโยบายทางการจดัซือ 

 3) ระดบัความร่วมมือระหว่างผูซื้อ และผูจ้าํหน่าย 

กลุ่มกิจกรรมในการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย 

1) กิจกรรมทีเกียวขอ้งกบัความร่วมมือของผูซื้อ และผูจ้าํหน่าย 

2) กิจกรรมทีเกียวขอ้งกบัความไวว้างใจ ระหวา่งผูซื้อ และผูจ้าํหน่าย 

3) กิจกรรมการจดัซือทีเนน้ตน้ทุน-ราคา 
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4) กิจกรรมทีเกียวขอ้งกบัการแลกเปลียนขอ้มูลระหว่างผูซื้อ และผูจ้าํหน่าย 

5) การกาํหนดระยะเวลาของสัญญาจดัซือจดัจา้งทีทาํกบัผูจ้าํหน่าย 

6) กิจกรรมทีเกียวขอ้งกบัการพฒันาผูจ้าํหน่าย 

กลุ่มประสิทธิภาพทางการจดัซือ 

 1) ประสิทธิภาพทางดา้นตน้ทุน 

 2) ประสิทธิภาพทางดา้นคุณภาพ 

 3) ประสิทธิภาพทางดา้นปริมาณ 

 4) ประสิทธิภาพทางดา้นการจดัส่ง 

โดยตวัแปรทงั 4 กลุ่มจะถูกนาํไปใชเ้ป็นฐานขอ้มูลในการสร้างขอ้คาํถามสําหรับ

การสัมภาษณ์เชิงลึกกบักลุ่มตวัอยา่งต่อไป 

 

2.5 งานวิจัยทีเกียวข้อง 

 

จากการทบทวนงานวิจัยทีเกียวข้องปรากฏว่า งานวิจยัทีเกียวข้องกับการจัดการ

ความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่าย โดยตรง ในช่วง 10 ปีทีผ่านมามีจาํนวนไม่มาก ผูว้ิจยัจึงทาํการศึกษา

งานวจิยัทีเกียวกบัความสัมพนัธ์ระหว่างผู้ซือและผูข้าย (Buyer and Supplier Relationship) และ

งานวจิยัทีเกียวกบัความสัมพนัธ์ในโซ่อุปทาน (Supply Chain Relationship) เพิมเติม โดยงานวจิยั

ดงักล่าวสามารถแยกออกได้เป็น 3 ประเด็น ได้แก่งานวิจยัทีศึกษาประเภทของการจดัการ

ความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย ภายใตส้ถานการณ์ทีแตกต่างกนั ประเด็นที 2 เป็นงานวิจยัทีศึกษาถึง

ผลกระทบของการจดัการความสัมพนัธ์ในรูปแบบต่างๆ ทีมีต่อปัจจยัทีสนใจและ ประเด็นที 3 คือ

ปัจจยัทีสนใจ และผลกระทบต่อความสัมพนัธ์ระหวา่งผูซื้อและผูข้าย 

 

 2.5.1 งานวจิัยทีเกียวศึกษาถึงประเภทของการจัดการความสัมพันธ์กับผู้จําหน่าย 

 

Shao Junyang และคนอืนๆ (2008) ทาํการศึกษาถึงภาพรวมของการจดัการ

ความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบผสมผสาน เนืองจากงานวิจยัหลากหลายทีพบเจอ เป็นการศึกษา

แบบเฉพาะเจาะจงในขอบเขตของปัญหาเฉพาะอย่าง โดยมีระเบียบวธีิวจิยัทีแบ่งไดเ้ป็น (1) การ

ทบทวนวรรณกรรมทีเกียวกบั การจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายโดยรวม (2)สร้างกรอบแนวคิด

ทีเกียวข้องกบั การจดัการความสัมพนัธ์ก ับผู้จาํหน่ายแบบผสมผสาน (3)ทาํการทดสอบโดยใช้

กรณีศึกษาควบคู่กับการสํารวจภาคสนาม ผลการศึกษา คาดหวงัว่างานวิจยัฉบบันีสร้างกรอบ
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แนวคิดทีนํามาใช้ปรับปรุงประสิทธิภาพ และประสิทธิผลของการจดัการความสัมพนัธ์กับผู้

จาํหน่าย เพราะวา่หนา้ทีต่างๆของการจดัการความสัมพนัธ์กบัผู้จาํหน่ายนนัมีความสัมพนัธ์ซึงกนั

และกนั และกรอบแนวคิดดงักล่าวสามารถนาํไปประยุกต์ใช้ไดจ้ากการพิสูจน์ผ่านทางกรณีศึกษา 

ขอ้จาํกดัของงานวจิยัในครังนีคือ ไม่มีขอ้มูลทีเพียงพอทีจะใช้ในการทาํตารางประเมินขององค์การ

ซึงจะนาํมาใชใ้นการประเมินประสิทธิภาพของผูจ้าํหน่าย การนาํไปปฏิบติั ช่วยใหผู้มี้ส่วนเกียวขอ้ง

กบัการจดัซือ พิจารณาลกัษณะของการจดัการความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่ายในช่วงเวลา ก่อน และ

ในขณะทีนาํการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายไปใช้ คุณค่าทีไดรั้บ งานวิจยันีให้ความรู้ และ

แสดงบทบาทของระบบ SRM แบบองค์รวม และแนะนาํถึงประเด็นทีสําคญัให้กับผู ้จดัการฝ่าย

จดัซือ 

 

Beverly และคนอืนๆ (2008) ไดน้าํเสนอตวัแบบเชิงพรรณนา ซึงจะบอกวา่เมือไรที

ลูกคา้และผูจ้าํหน่ายจะเลือกความสัมพนัธ์แบบใกลชิ้ด พวกเขาออกแบบการแลกเปลียนขอ้มูล และ

การตดัสินใจในการดาํเนินการเพือให้เกิดความสัมพนัธ์อย่างใกลช้ิด ระหวา่งผูซื้อและผูข้าย อยา่งไร 

และมีปัจจยัอะไรทีเป็นอุปสรรคในการสร้างความสัมพนัธ์ระหว่างผู ้ซือและผู้ขายอย่างใกลชิ้ด 

งานวจิยันีไดน้าํเสนอตวัแบบ 3 ตวัแบบไดแ้ก่ ความสมัพนัธ์แบบ ซือมา-ขายไป ความสัมพนัธ์แบบ

ร่วมมือ และกระบวนการทีใช้ในการจดัการความสัมพนัธ์ทงั 2 แบบ การวิจยัทาํโดยการสัมภาษณ์

เชิงลึกผูที้เกียวขอ้งกับการจดัการความสัมพนัธ์ระหว่างผู้ซือและผูข้าย โดยไดข้อ้สรุปวา่ ผู ้ผลิต

สินคา้ จาํเป็นตอ้งคิดถึงภาพรวมของโซ่อุปทานและเขา้ใจถึงความสัมพนัธ์ของสมาชิกในโซ่อปุทาน 

และเขา้ใจในความสัมพนัธ์แบบร่วมมือระหวา่งผูซื้อ และ ผูข้าย โดยแนะนาํวา่ความสัมพนัธ์ในโซ่

อุปทานทีสับสน และใช้ไม่เหมาะสมกับกลุ่มสมาชิกนนัอาจทาํให้ประสิทธิภาพของการของการ

ดาํเนินการลดลง กลยทุธ์ทางธุรกิจทีสําคญัต่อผูผ้ลิตสินคา้ คือ การผลิตตามความตอ้งการของลูกคา้ 

(Customization Production) โดยจาํเป็นต้องอาศัยความสัมพนัธ์ระหว่างผู้ซือ และผูข้ายทีมีการ

ประสานงานกันอย่างดี ทงั ผู้ผลิตอุปกรณ์ตงัตน้, ผู ้ผลิต และประกอบอุปกรณ์และ ผู้จาํหน่าย

อุปกรณ์และชิ นส่วน การศึกษาวิจยัเพิมเติมในอนาคต ควรศึกษาความสัมพันธ์ขององค์การทีมี

มากกวา่ 2 องค์การโดยทาํการศึกษาวา่ ความสัมพนัธ์แบบประสานงาน (Collaborate Relationship) 

ขององคก์าร 2 องค์การ จะส่งผลต่อองค์การอืนในโซ่อุปทานอย่างไร  

 

Sabine และคนอืนๆ (2006) ทาํการพฒันากรอบแนวคิดของการจดัการความสัมพนัธ์

กบัผูจ้าํหน่าย ไม่ใช่เพียงแค่นาํเสนอในเรืองของมุมมองดา้นความสัมพนัธ์ระหว่างผูซื้อและผู ้ขาย แต่

กรอบแนวคิดนีจะนําเสนอถึงหลักฐาน ส่วนประกอบ และการนําไปประยุกต์ใช้ ของการจดัการ
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ความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย โดยศึกษาจากการทบทวนวรรณกรรมในเอกสารทีเกียวขอ้งกับการจดัการ

ความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่าย และ จากการปรับประยุกต์ ในความเข้าใจเกียวกับเรืองของการจดัการ

ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ ซึงกรอบแนวคิดของการจดัการความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่ายจะแบ่งออกเป็น 3 

ช่วง ได้แก่ 1) ช่วงก่อนการสร้างความสัมพนัธ์ 2) ช่วงเริมการจดัการความสัมพนัธ์ และ 3) ช่วง

ความสัมพนัธ์ลดลง 

 

O’ Toole และ Donaldson (2002) ไดท้าํการการทบทวนรูปแบบความสัมพนัธ์

ระหวา่งผูซื้อและผูข้าย และนาํเสนอรูปแบบความสัมพนัธ์ระหวา่งผูซื้อและผูข้ายทีเหมาะสมกบัการ

จดัการโซ่อุปทาน โดยโครงสร้างการจดัการความสัมพนัธ์ระหวา่งผู ้ซือและผู ้ขายในโซ่อุปทาน

สามารถแบ่งได้เป็น 6 รูปแบบตาม อ ํานาจในโซ่อุปทานและระดบัของความร่วมมือ ได้แก่ 

ความสัมพนัธ์แบบช่วงแขนทีผูซื้อมีอาํนาจ (Buyer Dominate Arm’s Length)  ความสัมพนัธ์แบบ

ช่วงแขน (Arm’s Length) ความสัมพนัธ์แบบช่วงแขนทีผูข้ายมีอาํนาจ (Supplier Dominate Arm’s 

Length) ความสัมพนัธ์แบบร่วมมือทีผูซื้อมีอาํนาจ (Buyer Dominate Collaboration) ความสัมพนัธ์

แบบร่วมมือ (Collaboration) และ ความสัมพนัธ์แบบร่วมมือทีผู้ซือมีอาํนาจ (Supplier Dominate 

Collaboration) 

 

Jai (1999) ศึกษาความสัมพนัธ์ผู ้ซือและผูข้าย ของ 4 โรงงานประกอบรถยนต์ใน

ญีปุ่น โดยทาํการศึกษาบนพืนฐานของ ความสัมพนัธ์ทางการตลาด การทบทวนวรรณกรรมที

เกียวกบัความเชือใจระหว่างองค์การ การจดัการผูจ้าํหน่ายทีแบ่งตามประเภทของผู้จาํหน่ายของ

บริษทัต่างๆ รายได ้จาํนวนพนกังาน ผลกาํไรของผูซื้อและผูจ้าํหน่าย และระดบัของสินทรัพย์ของ

โรงงานประกอบรถยนตใ์นสถานประกอบการของผูจ้าํหน่าย จากการศึกษาพบวา่ โรงงานประกอบ

รถยนต์ทงั 4 แห่ง มีการเข้าถึงนโยบายของผู้จาํหน่ายในเรืองทีหลากหลายและลึกกว่าปกติ และ

พบวา่การศึกษาเปรียบเทียบโรงงานประกอบรถยนตข์องญีปุ่ น แบบทีละโรงงาน (Individual) จะได้

รายละเอียดในการจดัการความสัมพนัธ์ระหวา่งผูซื้อและผูข้ายมากกวา่การศึกษาโดยภาพรวม 

 

Mayer (1998) นาํเสนอรูปแบบของความสัมพนัธ์ระหว่างผู้ซือและผู้ขาย ในกลุ่ม

อุตสาหกรรมไฮเทค โดยเนน้ในเรืองของ รูปแบบของความสัมพนัธ์ระหวา่งผูซื้อและผูข้าย  ตน้ทุน

ของผูซื้อและผู้ขาย การจดัการความเสียงในความสัมพนัธ์ระหวา่งผู ้ซือและผู้ขาย โดยผู ้วิจยัทาํ

นาํเสนองานวจิยัในรูปแบบของ 3 ความเรียงโดยเก็บขอ้มูลในอุตสาหกรรมเทคโนโลยีสารสนเทศ 

อุตสาหกรรมดา้นเทคโนโลยีชีวภาพ และกลุ่มอุตสาหกรรม ซอฟตแ์วร์โดยผลการวจิยัสรุปไดว้า่ ใน
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กลุ่มของอุตสาหกรรมเทคโนโลยีสารสนเทศ ความสัมพนัธ์ระหวา่งผูซื้อและผู้เป็นความสัมพนัธ์

แบบทีผูจ้าํหน่ายตอ้งมีส่วนร่วมในการพฒันาผลิตภณัฑ์ทีผลิตโดยผูซื้อ ในส่วนของอุตสาหกรรม

ดา้นเทคโนโลยีชีวภาพ การจดัการความสัมพนัธ์ระหวา่งผูซื้อและผู้ขายมีปัจจยัทีสําคญัคือคุณภาพ

ของสินคา้และคุณภาพของผูจ้าํหน่าย ส่วนอุตสาหกรรมซอฟต์แวร์ความสัมพนัธ์ระหวา่งผูซื้อและผู้

จาํหน่ายจะเนน้ในการพฒันาสัญญาระยะยาว 

 

David (1990) ศึกษารูปแบบของการจดัการความสัมพนัธ์ระหว่างผู้ซือและผู้ขาย

ภายใตก้ารดาํเนินงานของบริษทั นิสสัน มอเตอร์ ประเทศองักฤษ โดยศึกษาถึงกระบวนการในการ

พฒันาความสัมพนัธ์ระหวา่งผูซื้อ (โรงงานประกอบรถยนต)์ และผูข้าย (ผูจ้าํหน่ายชิ นส่วนรถยนต)์ 

โดยกระบวนการในการพฒันาความสัมพนัธ์ที บริษทันิสสันพฒันาขึนมา เน้นในเรืองของการ

จดัการคุณภาพของสินคา้ และกิจกรรมทีเกิดขึนจากผูจ้าํหน่าย โดย พิจารณาในเรืองของ คุณภาพ 

ตน้ทุน และการระยะเวลาขนส่งเป็นสําคญั ผลการวจิยัพบวา่ การจดัการความสัมพนัธ์ระหวา่งผูซื้อ

และผูข้ายทีมีประสิทธิภาพนนั ส่งผลต่อการจดัการคุณภาพโดยรวม และถือเป็นกิจกรรมสําคญัทีจะ

ทาํใหก้ารจดัการคุณภาพโดยรวมประสบความสําเร็จ 

 

2.5.2 งานวจิัยทีศึกษาถึงผลกระทบของการจัดการความสัมพันธ์ในรูปแบบต่างๆ ทีมีต่อ

ปัจจัยทีสนใจ 

 

Sonia และคนอืนๆ (2012) ศึกษาถึงกลยุทธ์ทางการจดัการความสัมพนัธ์ก ับผู ้

จาํหน่ายทีก่อใหเ้กิดคุณค่าสําหรับประสิทธิภาพทางการตลาด การวิจยัในครังนีทาํขึนบนพืนฐาน

ของการทบทวนวรรณกรรมทีเกียวขอ้งกบั การจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย ทาํการศึกษากับ

กลุ่มตวัอย่างจาํนวน 180 ตวัอย่างจาก องค์การภาคธุรกิจ ในบราซิล และสหรัฐอเมริกา โดย

ผลการวจิยัให้ข้อสรุปว่า การจดัการความสัมพนัธ์ในระยะยาวกบัผู ้จาํหน่ายจาํนวนน้อยราย เป็น

รูปแบบของการจดัการความสัมพนัธ์กับผู ้จาํหน่ายทีดีทีสุด และส่งผลให้เกิดประโยชน์ทางการ

ประสิทธิภาพทางการตลาดมากกวา่ความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายในรูปแบบทีเป็นศตัรูต่อกนั 

 

Bryan และคนอืนๆ (2010) ศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งผูซื้อผูข้าย ทีมีต่อค่าใช้จ่าย

ทางการตลาด และการเปลียนแปลงดา้นราคาขาย วา่มีผลกระทบต่อการความต้องการสินคา้ลาํดบั

สุดทา้ยทีเปลียนแปลงไปอย่างไร งานวจิยัไดมี้การวางแนวคิดเกียวกบัความสัมพนัธ์ระหว่างผู ้ซือ

และผู ้ขายไว ้2 รูปแบบ ได้แก่ ความสัมพนัธ์ระหว่างผู้ซือและผู ้ขายแบบไม่มีความร่วมมือ และ
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ความสัมพนัธ์ระหวา่งผูซื้อและผู้ขายแบบทีมีความร่วมมือ โดยผลการวิจยัสรุปวา่ ความตอ้งการ

สินค้าในลาํดบัสุดทา้ยจะมีความอ่อนไหวต่อ ราคาขายและการส่งเสริมการขาย   โดยแนวคิด

ความสัมพนัธ์แบบไม่มีความร่วมมือ จะใช้แนวคิดทางการซือตามแบบจาํลองของStackelberg ใน

ส่วนของความสัมพนัธ์แบบทีมีความร่วมมือ การนาํรูปแบบการสังซือทีแบ่งประเภทสินคา้แบบ 

พาเรโตม้าใชจ้ะมีประสิทธิภาพ  

 

Tobias และ Peter (2009) ทาํการศึกษารูปแบบของการจดัการความสัมพนัธ์ในธุรกิจ

สุขภาพ โดยศึกษาจากกลุ่มตวัอย่างของโรงพยาบาลชนันาํในสวิตเซอร์แลนด์ ได้ขอ้สรุปว่า การ

ประยุกต์ใชรู้ปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย กบัธุรกิจสุขภาพ นนัประสบความสําเร็จ

เป็นอย่างดี แต่มีรายงานแสดงให้เห็นวา่ การจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายของสถานพยาบาลที

มีระบบ เทคโนโลยีสารสนเทศทีดี สามารถช่วยลดต้นทุนในการจดัหาสินค้าได้อย่างยงัยืน 

นอกจากนนัการพฒันาในเรืองของกระบวนการจดัซือ ยงัช่วยเพิมคุณภาพและประสิทธิภาพให้กบั

กระบวนการจดัซือ  

 

Amad และคนอืนๆ (2008) ศึกษาถึงผลกระทบของการจดัการความสัมพนัธ์ระหวา่ง

ผูซื้อและผูข้าย ทีมีต่อนโยบายทางดา้นการเงินและการลงทุนของผูจ้าํหน่าย (เนน้ในเรืองการลงทุน 

กระแสเงินสด และการถือครองเงินสด) ผลการวจิยัพบวา่ ยิงความสัมพนัธ์ระหวา่งผูซื้อและผู ้ขาย

แนบแน่นมากเท่าไร จะส่งผลใหค้วามอ่อนไหวในเรืองการลงทุน และกระแสเงินสดมีน้อยลง แต่

ทาํใหก้ารถือครองเงินสดของผูจ้าํหน่ายเพิมขึนตามไปดว้ย ความสัมพนัธ์ทีแน่นแฟ้นไมมี่ผลกระทบ

ต่อการลงทุนในภาพรวมของธุรกิจ แต่ส่งผลให้เกิดการลงทุนเฉพาะด้านของผูจ้าํหน่ายมากขึน 

นอกจากนียงัพบวา่ การจดัการความสัมพนัธ์ระหวา่งผูซื้อและผูข้ายส่งผลใหเ้กิดการลดความขดัแยง้

ในเรืองของการลงทุนทีมีผลกระทบต่อการตดัสินใจในการลงทุนของผูจ้าํหน่าย 

 

Richard และ Arun (2009) วิเคราะห์อิทธิพลของความสัมพนัธ์ระหว่างผู ้ซือและ

ผูข้าย ทีมีต่อประสิทธิภาพการบริการ การวิจยัทาํโดยการสํารวจกลุ่มตวัอย่าง 53 บริษทัทีเกียวกับ

การขนส่งทางทะเล โดยบริษัทดงักล่าวจะให้บริการในกลุ่มอุตสาหกรรม 2 กลุ่ม ได้แก่ กลุ่ม

อุตสาหกรรมอาหาร และกลุ่มอุตสาหกรรมเครืองจกัรกล โดยผลการวจิยัแสดงใหเ้ห็นวา่ การจดัการ

ความสัมพนัธ์ระหวา่งผูซื้อและผูข้าย (การแลกเปลียนขอ้มูล ความเชือใจ และปฏิสัมพนัธ์) มีผลต่อ

ตวัชีวดัด้านประสิทธิภาพการบริการ (ระยะเวลาการจดัส่ง ความสามารถในการไวว้างใจ และ

ตน้ทุน)  
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Heide และคนอืนๆ (1990) ศึกษารูปแบบความสัมพนัธ์ก ับผู ้จาํหน่าย (Supplier 

Relationship Orientation) โดยนาํวฒันธรรมองค์การมาเป็นตวัช่วยแสดงรูปแบบความสัมพนัธ์ใน

การจดัหาใหช้ดัเจนมากขึน โดยประเมินจาก การคาดคะเน มูลค่า  การดาํเนินงาน และพฤติกรรม 

และนาํเครืองมือการวดัประสิทธิภาพความสัมพนัธ์ในการจดัหามาประยุกต์ใช้ ข้อมูลถูกเก็บจาก

ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซือใน 5 กลุ่มอุตสาหกรรม ในองักฤษ ส่งแบบสอบถามจาํนวน 750 ชุด และได้

กลับมา 120 ชุด ผลการวิจยัแสดงให้เ ห็นว่า วฒันธรรมองค์การ ( การคาดคะเน มูลค่า การ

ดาํเนินงาน พฤติกรรม) เป็นปัจจยัสําคญัทีทาํใหก้ารสร้างรูปแบบความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายประสบ

ความสําเร็จ 

 

Corsten และ Kumar (2005) ไดท้าํการศึกษาเชิงประจกัษ์ ว่าผูจ้าํหน่าย ของผูข้ายปลีก

รายใหญ่ จะได้ประโยชน์จากการนํา ระบบการตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคอย่างมี

ประสิทธิภาพ (Efficient Consumer Response: ECR) ภายใตค้วามสัมพนัธ์เชิงพนัธมิตร ระหว่างผู ้

ซือและผูข้าย ไปประยกุตใ์ชห้รือไม่ ซึงผลการศึกษาพบวา่ การทีผูจ้าํหน่ายนาํ การตอบสนองความ

ต้องการของผู ้บริโภคอย่างมีประสิทธิภาพ มาประยุกต์ใช้ จะก่อ ให้เกิดผลเชิงบวก แ ละ

ความสามารถในการพฒันา และยงัสามารถสร้างความรับรู้ในความไม่เท่าเทียมกันของผู้จาํหน่าย

สินค้า โดยภาพรวมพบว่า สิงทีมีผลกระทบต่อผลการวิจยั ไดแ้ก่ ขนาดของผูจ้าํหน่าย ตราสินคา้ 

ของผูจ้าํหน่าย 

 

Wang (2007) ศึกษาและแนะนาํรูปแบบความสัมพนัธ์ระหวา่งผูซื้อและผู ้ขาย ทีมี

ผลกระทบต่อต้นทุนรวม ระยะเวลาในการสั งซือและ การเปลียนแปลง โดยนํารูปแบบของ

ความสัมพนัธ์ระหวา่งผู ้ซือและผู ้ขาย ทําการศึกษาทดลองกับผู ้จาํหน่ายผลิตภณัฑ์ให้กบัผูผ้ลิต

แผงวงจรในไตห้วนั ซึงผลการวิจยัสรุปได้วา่ การจดัการความสัมพนัธ์กบัผู้จาํหน่ายทีเหมาะสม

ส่งผลให้ต้นทุนรวมขององค์การ ระยะเวลาในการจัดซือ ลดลง และประสิทธิภาพในการ

เปลียนแปลงทาํไดเ้ร็วขึน  

 

Kenneth และคนอืนๆ (2003) เปรียบเทียบความสัมพนัธ์ระหว่างโรงงานผูผ้ลิต กบัผู้

จาํหน่ายสินคา้ และโรงงานผู้ผลิต กับผูใ้ห้บริการวา่ส่งผลต่อการสร้างคุณค่าต่อผู ้บริโภคหรือไม่ 

โดยวดัผลจากประสิทธิภาพและประสิทธิผลของโซ่อุปทาน (วดัจาก ตน้ทุน และเป้าหมายร่วมกนั) 

รวมถึงการพิจารณาวา่ เทคโนโลยีสารสนเทศ มีผลกระทบต่อความสัมพนัธ์ระหว่างโรงงานผู้ผลิต

และผูจ้าํหน่าย กบัประสิทธิภาพในการดาํเนินการ ผลการวจิยัพบวา่ การพฒันาระดบัความสัมพนัธ์
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ทีเพิมขึนระหวา่งโรงงานผูผ้ลิต และผูจ้าํหน่าย ทงัในส่วนของสินคา้ และบริการส่งผลกระทบให้

ประสิทธิภาพ และประสิทธิผลของโซ่อุปทานดีขึน สําหรับในส่วนของเทคโนโลยีสารสนเทศ 

ผลการวิจยัแสดงให้เห็นว่า ในความสัมพนัธ์ระหว่างโรงงานผู้ผลิตและผู ้จาํหน่ายสินค้านัน 

เทคโนโลยีสารสนเทศทีอยู่ในระดับตาํไม่ส่งผลอย่างเห็นไดช้ดัต่อการสร้างคุณค่าต่อผูบ้ริโภค 

(เนืองจากผูจ้าํหน่ายสินคา้สามารถเก็บสินคา้ทีจาํหน่ายในปริมาณทีเพิมขึนได)้ แต่ในความสัมพนัธ์

ระหว่างโรงงานกับผูใ้ห้บริการนัน เทคโนโลยีสารสนเทศ ถือเป็นปัจจยัหลกัทีมีผลต่อการสร้าง

คุณค่าใหก้บัลูกคา้ของโซ่อุปทาน 

 

Joseph และ Christian (2001)พฒันาแบบแนวคิดเพือใช้ในการอธิบายว่า ความสัมพนัธ์

ระหว่างผูซื้อและผู ้ขายมีผลกระทบต่อตน้ทุนได้อย่างไร โดยแบบแนวคิดไดอ้้างถึงต้นทุนต่างๆที

เกิดขึนมีความสัมพนัธ์กบั ความสัมพนัธ์ของผูซื้อและผูข้าย ในดา้นพฤติกรรม และ ความคาดหวงัใน

การสั งซือสินคา้ในครังต่อไปกบัผูข้ายรายเดิม แบบแนวคิดไดถ้กูทดสอบ กบับริษทักวา่ 500 บริษทั ใน

อเมริกา และเยอรมนั ผลการทดสอบออกมาวา่ ความถีในการติดต่อสือสาร ความแตกต่างในรูปแบบ

ของ supplier accommodation คุณภาพของผลิตภณัฑ์ สภาพทางภูมิศาสตร์ทีเกียวขอ้งกบัสถานทีตงั 

ระหว่างผูซื้อและผูข้าย ช่วยลดตน้ทุนในองคก์ารของผูซื้อ นอกเหนือจากนนั ผูซื้อ (ลูกคา้) มีแนวโน้ม

ทีจะเพิมการซือสินคา้มากขึนกบัผูข้ายทีเพิมคุณค่าใหก้บัพวกเขาโดยการลดตน้ทุน 

 

Linda (1994) ศึกษาถึงประเภทของความสัมพนัธ์ของผูซื้อ และผูข้าย แบบ ช่วงแขน 

(Arm’s length) และแบบร่วมมือ (Collaboration) ว่ามีผลกระทบต่อประสิทธิภาพทางการจดัซือ

หรือไม่อย่างไร ศึกษาแบบการจดัซือว่ามีผลต่อการเลือกประเภทความสัมพนัธ์ระหว่างเจา้หน้าที

จดัซือหรือไม่ และโครงสร้างขององค์การมีผลกระทบต่อประสิทธิภาพทางการจดัซือในแง่ของ

ปัจจยัทีมีส่วนเกียวข้องในการจดัการความสัมพนัธ์ระหว่างผู ้ซือและผูข้ายหรือไม่ ผูว้ิจยัใช้การ

สํารวจ เป็นเครืองมือในการเก็บขอ้มูลของกลุ่มอุตสาหกรรมการผลิตอาหาร และกลุ่มอุตสาหกรรม

อิเล็กทรอนิกส์ ซึงผลการวิจยัสรุปไดว่้า ประเภทของสินค้า มีผลกระทบต่อการตดัสินใจเลือก

ประเภทของความสัมพนัธ์ และความสัมพนัธ์ของผูซื้อและผูข้ายแบบร่วมมือส่งผลใหป้ระสิทธิภาพ

ทางการจดัซือมีมากกวา่ความสัมพนัธ์ระหวา่งผูซื้อและผูข้ายแบบช่วงแขน และโครงสร้างองคก์ารมี

ผลกระทบต่อประสิทธิภาพทางการจดัซือในแง่ของปัจจยัทีมีส่วนเกียวข้องทางการจ ัดการ

ความสัมพนัธ์ 
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2.5.3 ปัจจัยทีสนใจ และผลกระทบต่อความสัมพันธ์ระหว่างผู้ซือและผู้ขาย 

 

Bryan และคนอืนๆ (2010) นาํเสนอกรอบแนวคิดในงานวิจยัทีเกียวข้องกบั แนว

ทางการสร้างนวตักรรมขององค์การ ความเชือใจ ความก้าวหน้าทางเทคโนโลยีสารสนเทศ และ

ความไม่แน่นอนด้านเทคโนโลยี เป็นตวักําหนดการเรียนรู้ความสัมพนัธ์ของผู ้จาํหน่าย  และมี

วฒันธรรมทางการสือสารเป็นสือกลาง ผู ้วิจยัเก็บตวัอย่าง 246 ตวัอย่างจากผู ้จาํหน่ายสินค้า

อิเลก็ทรอนิกส์ ทีมีความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ทีเป็นผูผ้ลิตอุปกรณ์ตงัตน้ ในต่างประเทศ โดยผลการวจิยั

สรุปว่า แนวทางการสร้างนวตักรรมขององค์การ ความเชือใจ ความก้าวหน้าทางเทคโนโลยี

สารสนเทศ ความไม่แน่นอนดา้นเทคโนโลย ีมีผลกระทบต่อการเรียนรู้ความสัมพนัธ์ของผูจ้าํหน่าย

ในดา้นบวก และวฒันธรรมทางการสือสารระหวา่งผูซื้อและผูข้ายมีผลกระทบต่อ แนวทางการสร้าง

นวตักรรม และความไม่แน่นอนในดา้นเทคโนโลยีของผูจ้าํหน่าย 

 

Azmawani และ David (2009) สํารวจถึงรูปแบบของการทาํธุรกรรมผ่านทาง

เทคโนโลยี มีผลกระทบในความสัมพันธ์ทางเทคโนโลยีของผู้ซือแ ละผู ้ขายอย่างไร และ

ความสัมพนัธ์ทางเทคโนโลยทีีต่างกนั จะส่งผลกระทบต่อประสิทธิภาพในการดาํเนินการเหมือน

หรือต่างกนัอย่างไร การศึกษาวจิยันีทาํโดยการเก็บขอ้มูลจากโรงงานในประเทศมาเลเซียจาํนวน 

147 โรงงาน เพือใชใ้นการทดสอบสมมติฐานหลายขอ้ โดยสมมติฐานทีตงัขึนมา ได้มากจากการ

ทบทวนวรรณกรรมทีเกียวข้อ งกับ เทคโนโลยี ต้นทุนในการประสานงาน และการจดัการ

ความสัมพนัธ์ระหวา่งผูซื้อและผู้ขาย จากการวจิยัไดผ้ลสรุปว่า ระดบัของเทคโนโลยีทีซับซ้อน 

เฉพาะทาง และมีความไม่แน่นอนสูง จะส่งผลให้องค์การของผู้ซือเลือกทีจะมีความสัมพนัธ์อย่าง

ใกลชิ้ดทางเทคโนโลยกีบัผูจ้าํหน่าย และบริษทัทีมีความสัมพนัธ์อย่างใกล้ชิดทางเทคโนโลยีกับผู ้

จาํหน่าย จะก่อใหเ้กิดผลทางดา้นประสิทธิภาพในการดาํเนินการดีกว่า บริษทัทีไม่มีความสัมพนัธ์

อย่างใกลชิ้ด 

 

Richard และ Arun (2009) ศึกษาถึงกลยทุธ์การไหลของขอ้มูลระหว่างผูซื้อและผูข้าย 

ภายใตค้วามสัมพนัธ์ในโลจิสติกส์และโซ่อุปทาน และผลกระทบต่อประสิทธิภาพของผู ้ซือและ

ผูข้าย งานวิจยัชิ นนีเก็บขอ้มูลจาก 91 องค์การทีมีความสัมพนัธ์ทางการซือ-ขาย และแลกเปลียน

ขอ้มูลดา้นโลจิสติกส์ โดยผลการวจิยั สรุปไดว้า่ กลยุทธ์ในการไหลของขอ้มูลทางดา้นโลจิสติกส์ 

ส่งผลกระทบโดยตรงในเชิงบวกกบั ความสัมพนัธ์ และประสิทธิภาพของผูซื้อและผูข้าย โดยทงัผู ้
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ซือและผูข้ายไดป้ระโยชน์ในเรืองของการเงิน การจดัการสินทรัพย์ทีดีขึน ต้นทุนทีลดลง และ

ประสิทธิภาพในการผลิตทีดีขึน  

 

2.5.4 งานวจิัยทีเกียวข้องกับอุตสาหกรรมซ่อมบํารุงอากาศยาน 

 

งานวจิยัทีเกียวขอ้งกับอุตสาหกรรมซ่อมบาํรุงอากาศยาน ส่วนใหญ่เป็นงานวิจยัที

ศึกษาถึง ประสิทธิภาพในการซ่อมบาํรุง โดยสามารถแยกงานการศึกษาออกเป็น 4 กลุ่มหลกั ไดแ้ก่ 

การศึกษาในเรืองตน้ทุนของการซ่อมบาํรุงอากาศยาน การศึกษาในเรืองของสินค้าคงคลงัในการ

ซ่อมบาํรุงอากาศยาน การศึกษาในเรืองของปัจจยัอืนๆทีมีผลกระทบต่อประสิทธิภาพในการซ่อม

บาํรุงอากาศยานและการศึกษาเรืองการจดัการโซ่อุปทานในอุตสาหกรรมซ่อมบาํรุงอากาศยาน 

 

Tuan (2009) ได้ทําการศึกษาถึงการซ่อมบาํรุงอากาศยานแบบโบอิ ง 717 ว่ามี

ผลกระทบต่อตน้ทุนการบินโดยรวม และมีผลกระทบต่อตน้ทุนการซ่อมบาํรุงโดยรวมอย่างไร ผล

การศึกษาพบวา่ การซ่อมบาํรุงอากาศยานทีตรงตามกาํหนดเวลา และมีการบนัทึกขอ้มูลในการซ่อม

บาํรุงอยา่งถูกตอ้งนนั จะทาํใหต้น้ทุนการบินโดยรวมของสายการบินลดลง การวางแผนในเรืองของ

การจดัหาอะไหล่ และชิ นส่วนอากาศยาน อย่างมีประสิทธิภาพ มีผลต่อประสิทธิภาพในการซ่อม

บาํรุงอากาศยาน และทาํให้ตน้ทุนการซ่อมบาํรุงลดลง ในขณะที Francisco (2011) ทาํการศึกษาใน

ทิศทางทีตรงกนัขา้ม เขาศึกษาถึงรูปแบบของการดาํเนินการทางดา้นการบิน (Flight Operation) วา่มี

ผลกระทบต่อตน้ทุนในการซ่อมบาํรุงอยา่งไร ผลการศึกษาพบว่า จาํนวนของเครืองบิน และจาํนวน

ของชวัโมงบิน มีผลกระทบโดยตรงต่อ ตน้ทุนการซ่อมบาํรุงอากาศยาน ผลการศึกษาของ Francisco 

มีความใกลเ้คียงกบั ผลการศึกษาของ Gilster (1969) ทีระบุวา่ ตน้ทุนของการซ่อมบาํรุงอากาศยาน 

มีความสัมพนัธ์กบั จาํนวนชวัโมงทีทาํการบิน อายขุองอากาศยาน รุ่นและเทคโนโลยีทีอยูใ่นอากาศ

ยาน และจาํนวนอากาศยานในฝูงบินนนัๆ นอกเหนือจากนี Gilster ยงัระบุถึงตน้ทุนในการซ่อม

บาํรุงอากาศยาน ว่าประกอบไปดว้ย ตน้ทุนดา้นแรงงาน และ ต้นทุนด้านชิ นส่วน และอะไหล่

อากาศยาน เป็นหลกั 

 

Ghobbar และ Friend (1996) ทาํการศึกษาเชิงเปรียบเทียบ รูปแบบของการเติมเต็ม

สินคา้คงคลงั ในแบบ การใช้จุดสั งซือใหม่ (Re-Order Point: ROP) และ การวางแผนความตอ้งการ

วสัดุ (Material Requirement Planning: MRP) กบัผลกระทบทีมีต่อประสิทธิภาพในการซ่อมบาํรุง

อากาศยาน และการจดัการสินค้าคงคลงั สําหรับหน่วยงานซ่อมบาํรุงของสายการบิน และหน่วย
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ซ่อมบาํรุงอากาศยานภายนอก โดยผลการศึกษาพบว่า การประยุกต์ใช้ การวางแผนความต้องการ

วสัดุจะส่งผลใหป้ระสิทธิภาพในการซ่อมบาํรุงดีขึน โดยเฉพาะในเรืองของระยะเวลาในการซ่อม

บาํรุงลดปัญหาในเรืองของการขาดแคลนสินคา้คงคลงั และปรับปรุงประสิทธิภาพในการจดัส่ง

สินคา้ให้ดี ในขณะที อดิศกัดิ นีละไพจติร (2549) ทาํการศึกษาเรืองของปัจจยัทีมีผลกระทบต่อความ

ล่าช้าของการซ่อมบาํรุงอากาศยาน ของแผนกบริการพสัดุอากาศยานฝ่ายช่างการบินไทย โดยมี

ปัจจยัทีเป็นขอ้จาํก ัดสําคญัในการให้บริการพสัดุ ได้แก่ จาํนวนผู้ให้บริการไม่เพียงพอ ความไม่

รวดเร็วในการขนส่งพสัดุจากผูจ้าํหน่ายมายงั คลงัเก็บพสัดุ และปัญหาในเรืองความแม่นยาํในการ

รับและจ่ายพสัดุ    

 

Hamad และคนอืนๆ (2007) ทาํการศึกษาถึงปัจจยัทีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชจ้าก

ซ่อมบาํรุงอากาศยานจากหน่วยงานภายนอกองคก์าร โดยทาํการศึกษาจาก ผูป้ระกอบการสายการ

บินจากประเทศในกลุ่มยุโรป ผลการศึกษาพบวา่ การซ่อมบาํรุงทีเร่งด่วน (Critical Maintenance) 

กบัการซ่อมบาํรุงในลานจอดอากาศยาน (Line Maintenance) เหมาะสมกับการซ่อมบาํรุงโดย

หน่วยงานภายในองค์การ มากกวา่ การใชบ้ริการจากหน่วยงานภายนอกองคก์ารในขณะทีการซ่อม

บาํรุงเครืองยนตอ์ากาศยาน และการซ่อมแซมอะไหล่และชินส่วนอากาศยานอืนๆ เหมาะสมกบัการ

ซ่อมบาํรุงโดยหน่วยงานภายนอก โดยการแบ่งแยกการซ่อมบาํรุงอากาศยานในลกัษณะนี จะช่วย

เพิมประสิทธิภาพในการซ่อมบาํรุงอากาศยานใหดี้ยิงขึน Amy และ Cynthia (2003) ศึกษาถึงการใช้

การพัฒนาตารางจัดเวลา เข้าทํางาน เ พือช่วย ในการพัฒนาการซ่อมบํารุงอากาศยานให้มี

ประสิทธิภาพมากขึน ในงานวิจยัดังกล่าว ผู ้วิจัยได้นําเสนอระบบโปรแกรมทีช่วยกาํหนดงาน

ก่อนหลงั ลาํดบัความสําคญัของงานทีจะทาํ และเชือมโยงกบัระบบการวางแผนจดัตารางเวลา

ทาํงาน ใหก้บับุคลากรทีเกียวขอ้ง ผลการศึกษาพบว่า ประสิทธิภาพในการซ่อมบาํรุงอากาศยานดี

ขึน Raju และคนอืนๆ (2012) ศึกษาถึง ปัจจยัในการวดัประสิทธิภาพของการซ่อมบาํรุงอากาศยาน 

โดยผลการศึกษาระบุว่า ปัจจยัทีใช้วดัประสิทธิภาพในการซ่อมบาํรุงอากาศยานประกอบไปดว้ย 

ปัจจยัด้านเวลา ปัจจยัดา้นสภาพแวดล้อม จาํนวนครังของปัญหาทีพบจากการซ่อมบาํรุงทีไม่มี

ประสิทธิภาพ ความสมบูรณ์ของการซ่อมบาํรุง การไดม้าซึงชินส่วน และอะไหล่อากาศยานภายใน

เวลาทีกาํหนด   

 

ในขณะทีงานวจิยัทางดา้นการจดัการโซ่อุปทาน กบัการซ่อมบาํรุงอากาศยานนนั จะ

เนน้ไปที การจดัการความสัมพนัธ์ระหวา่งกิจกรรมภายในโซ่อุปทาน กบัประสิทธิภาพทีเกิดขึนกบั

การซ่อมบาํรุงอากาศยาน วจิิตรา พรรคพล และปรารถนา ปุณณกิติเกษม (2552) ศึกษาถึงกิจกรรม
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ในโซ่อุปทานทีมีผลต่อการดาํเนินการของสายการบิน โดยใช้การศึกษาจากกรณีศึกษา ของบริษทั 

สิงคโปร์ แอร์ไลน์ จาํกดั ผลการศึกษาแสดงใหเ้ห็น ถึงความร่วมมือระหวา่งหน่วยงานในโซ่อุปทาน

ของ สิงค์โปร์ แอร์ไลน์ ส่งผลกระทบทางบวกต่อ การดาํเนินการทางดา้นการบิน การซ่อมบาํรุง 

การตลาด และการบริหาร ในส่วนของการซ่อมบาํรุงอากาศยาน พบวา่ความร่วมมือระหว่าง ผูผ้ลิต

อากาศยาน และผูจ้าํหน่ายชินส่วนอากาศยาน กบัหน่วยงานซ่อมบาํรุง ส่งผลให้เกิดความคุ้มค่าจาก

การต่อรองราคา การแลกเปลียนความรู้ในเรืองการซ่อมบาํรุงอากาศยาน การจดัการปัญหาร่วมกัน

ในเรืองสินค้าคงคลงั และอืนๆ ในขณะทีงานวจิยัของ Everingham และคนอืนๆ (2008) นาํเสนอ

การประยุกต์ใช้การจดัการโซ่อุปทาน เพือช่วยในการปรับปรุงประสิทธิภาพของศูนยซ่์อมบาํรุง

อากาศยาน ของ US Coast Guard ผลการศึกษา พบว่า ความร่วมมือและการแลกเปลียนขอ้มูลในโซ่

อุปทาน ช่วยลดปริมาณสินคา้คงคลงั ได ้20 – 70 เปอร์เซ็นต์ ตามประเภทของสินคา้ ช่วยลดต้นทุน

ในการบริหารจดัการศูนยซ่์อมบาํรุงอากาศยาน และเพิมประสิทธิภาพของระบบการตดัสินใจให้ดี

ขึน  

 

จากการทบทวนงานวจิยัทีเกียวขอ้ง พบว่า งานวจิยัทีเกียวข้องกับการศึกษารูปแบบ

การจดัการความสัมพนัธ์ก ับผูจ้าํหน่าย นาํเสนอถึงลกัษณะ รูปแบบ และกิจกรรมของการจดัการ

ความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่ายในรูปแบบต่างๆ ขนัตอนในการพฒันาความสัมพนัธ์ และรูปแบบ

ความสัมพันธ์ในลักษณะเฉพาะ ผลของการศึกษางานวิจ ัยทีกล่าวมาแล้วนันสามารถนํามา

ประยุกต์ใช้ในการแบ่งรูปแบบ ลกัษณะ และกิจกรรมของต ัวแปรทีเกียวข้องกับการจัดการ

ความสัมพนัธ์ในการศึกษาวิจยัครังนีได้ สําหรับวิจยัทีเกียวข้องกับผลกระทบของการจดัการ

ความสัมพันธ์ในรูปแบบต่างๆทีมีต่อปัจจัยทีสนใจ สามารถใช้ผลการวิจยัเหล่านันมาทําการ

เปรียบเทียบ เพือหาความเหมือนและความแตกต่างกบัการศึกษาวจิยัครังนี  ผลของงานวิจยัในกลุ่ม

ของปัจจยัทีมีผลกระทบต่อการจดัการความสัมพนัธ์กบัผู้จาํหน่าย ถูกนาํมาใช้ในการเปรียบเทียบ

และกําหนดเป็นตวัแปรทีเกียวข้องกบัปัจจยัในการเลือกรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กับผู ้

จาํหน่ายของอุตสาหกรรมซ่อมบาํรุงอากาศยาน ในขณะทีงานวิจยัทีเกียวกับการซ่อมบาํรุงอากาศ

ยาน แสดงให้เห็นว่า ประสิทธิภาพของการซ่อมบาํรุงอากาศยาน เกียวขอ้งกับการนาํส่งชินส่วน 

และอะไหล่ของอากาศยานทีมีประสิทธิภาพ นนัหมายรวมถึงการจดัซือจดัหาทีมีประสิทธิภาพด้วย 

และดว้ยความร่วมมือระหวา่งผูซื้อ ผูข้าย หรือองค์การในโซ่อุปทาน เป็นปัจจยัทีช่วยส่งเสริมใหก้าร

นาํส่งสินคา้ และการจดัซือจดัหาเป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพมากขึน  
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บทที 3 

 

ระเบยีบวิธีการวิจัย  

 

 

การศึกษาวจิยัเรือง รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์ก ับผู้จาํหน่าย กับผลกระทบต่อ

ประสิทธิภาพทางการจดัซือ ในอุตสาหกรรมซ่อมบาํรุงอากาศยานในประเทศไทย  มีระเบียบวธีิวจิยั

ทีจะใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูลเพือหาคาํตอบสําหรับคาํถามงานวจิยั โดยการสร้างแผนการวจิยัจะ

คาํนึงถึงรูปแบบ วตัถุประสงค ์กรอบเวลา และสภาพแวดลอ้มทีเกียวข้องกบังานวิจยั โดยผูวิ้จยัได้

กาํหนดระเบียบวธีิวจิยั ออกเป็น 6 ส่วน ไดแ้ก่ 

 

3.1 สถานทีและแหล่งขอ้มูลทีใช้ในการศึกษา 

3.2 บทบาทในการทาํวจิยั 

3.3 กลุ่มตวัอย่างทีใชใ้นการศึกษา 

3.4 เครืองมือทีใชใ้นการเก็บขอ้มูล 

3.5 ขนัตอนในการดาํเนินงาน 

3.6 วิธีการวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงคุณภาพ 

 

3.1 สถานทีและแหล่งข้อมูลทีใช้ในการศึกษา  

 

3.1.1สถานทีทีใช้ในการศึกษา หรือสนามวจิยั (Field Research) ของงานวิจยันีได้แก่ 

หน่วยงานซ่อมบาํรุงอากาศยานของสายการบิน หรือสถานประกอบการทีให้บริการซ่อมบํารุง

อากาศยาน ชิ นส่วน และอะไหล่อากาศยาน ทีตงัอยู่ในประเทศไทย โดยการเลือกสนามวจิยัดงักล่าว

มีพืนฐานจากความรู้ความคุน้เคยและความสามารถในการเขา้ถึงขอ้มูลของผูว้จิยั 
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3.1.2 แหล่งขอ้มูลทีใชใ้นการศึกษาถูกแบ่งออกเป็น 3 กลุ่มตามวธีิการวจิยั ไดแ้ก่ 1) กลุ่ม

ทีศึกษาโดยวธีิการวเิคราะห์เนือหา (Content Analysis) 2) กลุ่มทีศึกษาโดยใช้วธีิเดลฟาย (Delphi 

Method) และ 3) กลุ่มทีศึกษาโดยกรณีศึกษา (Case Study)  

   

 1) กลุ่มทีศึกษาโดยวิธีการวิเคราะห์เนือหา (Content Analysis) เป็นการ

รวบรวมข้อมูลจากหนังสือ ตํารา และเอกสารทางวิชาการ วิทยานิพนธ์  ดุษฎีนิพนธ์ รวมทัง

ผลงานวจิยัทีเกียวขอ้งข่าว บทความ ทีมีการเผยแพร่ผ่านหนังสือพิมพ์ และนิตยสารทวัไปรวมทงั

ขอ้มูลจากกรมการบินพลเรือน และขอ้มูลจากเวบ็ไซดต์่างๆ ทีเกียวขอ้งกบัการจดัการความสัมพนัธ์

กบัผูจ้าํหน่าย การจดัซือจดัหา อุตสาหกรรมซ่อมบาํรุงอากาศยาน และสายการบิน 

 

 2) กลุ่มทีศึกษาโดยใช้วธีิเดลฟาย (Delphi Method) เป็นการรวบรวมข้อมูล

และขอ้เท็จจริงทีไดจ้ากการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview)โดยใช้คาํถามแบบปลายเปิด และ

เป็นการสัมภาษณ์แบบกึงมีโครงสร้าง (Semi Structured Interview) ในรอบการเก็บขอ้มูลรอบที 1 

และใช้การสัมภาษณ์แบบโครงสร้าง (Structured Interview) ร่วมกบัแบบสอบถามแบบมาตราส่วน

ประเมินค่า (Rating Scale) ในรอบการเก็บขอ้มูลครังที 2 โดยทงั 2 ครัง เป็นการเก็บขอ้มูลแบบมีการ

วางแผนการไวล้่วงหนา้ (องอาจ นยัพฒัน์, 2551) ทาํการเก็บขอ้มูลกบัผูเ้ชียวชาญ 2 กลุ่ม ไดแ้ก่  

 

กลุ่มทีหนึง ผู้จดัการฝ่ายจดัซือ หรือผูมี้อาํนาจในการตดัสินใจเกียวกบั

การจดัซือ ของหน่วยงานซ่อมบาํรุงของสายการบิน ซึงผูถู้กสัมภาษณ์จะตอ้งเป็นผูท้ีมีส่วนเกียวขอ้ง

ในการกาํหนดประเภทของการจดัซือ และรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย เพือให้ได้

คาํตอบในประเดน็เกียวกบั ประเภทของการจดัซือ รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่าย 

และผลกระทบของรูปแบบการจดัซือทีมีต่อประสิทธิภาพทางการจดัหา  

  

กลุ่มทีสอง ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซือ หรือผูมี้อาํนาจในการตดัสินใจเกียวกับ

การจดัซือ ของบริษทัทีดาํเนินการซ่อมบาํรุงอากาศยาน หรือชินส่วนของอากาศยาน ซึงผู ้ถูก

สัมภาษณ์จะต้องเป็นผู ้ทีมีส่วนเกียวขอ้งในการกาํหนดประเภทของการจดัซือ และรูปแบบการ

จดัการความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่าย เพือให้ได้คาํตอบในประเด็นเกียวกบั ประเภทของการจดัซือ 

รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กับผู้จาํหน่าย และผลกระทบของรูปแบบการจดัซือทีมีต่อ

ประสิทธิภาพทางการจดัหา   
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 3) กลุ่มทีศึกษาโดยกรณีศึกษา(Case Study)เป็นการรวบรวมข้อมูลและ

ขอ้เทจ็จริงทีไดจ้าก เอกสาร รายงาน การสัมภาษณ์ และการสังเกตการณ์โดยทาํการศึกษาในลกัษณะ

การศึกษาก่อนและหลัง (Yin, 2003) ในกิจกรรมทีเกียวข้องกับการจัดซือและการจดัการ

ความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่าย จากสายการบิน หรือบริษทัทีดาํเนินการซ่อมบาํรุงอากาศยาน หรือ

ชินส่วนอากาศยานทีถูกคดัเลือก จาํนวน 1 องค์กร 

 

3.2 บทบาทในการทําวจิัย  

 

บทบาทในการทาํวจิยัทีเหมาะสมของนกัวจิยั เป็นสิงทีสําคญัทีจะช่วยให้ผู ้วจิยัสามารถ

เขา้ถึงขอ้มูลไดง่้าย และไดข้อ้มูลทีแม่นยาํมากขึน (เบญจา ยอดกําเนิด-แอ็ตติกส์ และ กาญจนา ตงั

ชลทิพย,์ 2552) ในงานวจิยันี ผูวิ้จยัไดส้วมบทบาทในการลงสนามวจิยั ในรูปแบบของ บทบาทแบบ

คนนอก ซึงเป็นลกัษณะทีนกัวิจยัไม่นาํตวัเองเขา้ไปมีส่วนร่วมในกิจกรรมใดๆ ของกลุ่มตวัอย่าง 

นอกเหนือจากสัมภาษณ์ พูดคุย และการสังเกตกิจกรรมทีเกิดขึนในสนามวจิยั     

 

3.3 ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

 

ประชากรของงานวจิยันี แบ่งออกไดเ้ป็น 2 ประเภทกิจการไดแ้ก่ (1) สายการบินสัญชาติ

ไทยทีได้รับใบอนุญาตจดทะเบียน และยงัคงเปิดให้บริการในประเทศไทย (2) บริษทัทีได้รับ

ใบอนุญาตจดทะเบียนให้บริการซ่อมบาํรุงอากาศยานและอะไหล่-ชิ นส่วนอากาศยานทียงัคงเปิด

ใหบ้ริการและตงักิจการอยู่ในประเทศไทย โดยจาํนวนประชากร ณ. เดือน กุมภาพนัธ์ พ.ศ. 2555 มี

จาํนวนรวมทงัหมด 48 ราย ตามตารางที 3.1 

 

ตารางที 3.1 จาํนวนผูไ้ดร้ับใบอนุญาตจดทะเบียนใหบ้ริการการบิน และให้บริการซ่อมบาํรุง

อากาศยาน และอะไหล-่ชินส่วนอากาศยาน 

ประเภทกิจการ จาํนวนสถานประกอบการ 

สายการบิน 11 

บริษทัทีใหบ้ริการซ่อมบาํรุง 37 

รวม 48 

ทีมา: สถาบนัการบินพลเรือน (http://www.catc.or.th, 20 มกราคม 2556) 
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สําหรับการวจิยัโดยวิธีเดลฟายไม่มีวิธีการกําหนดจาํนวนกลุ่มตวัอย่างทีใช้ในการเก็บ

ขอ้มูลทีแน่นอน แต่โธมสั แมคคิลแลน (อา้งถึงใน เกษม บุญอ่อน, 2522) ได้เสนอผลงานวิจยั

เกียวกบั จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งไวว่้า การเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างตงัแต่ 17 คนขึนไป จะทาํอตัรา

การลดลงของความคลาดเคลือนจะมีน้อยมาก ในงานวจิยันี ผูว้จิยัทาํการเก็บขอ้มูลจาก ผูจ้ดัการฝ่าย

จดัซือหรือผูที้ไดรั้บมอบหมายในตาํแหน่งทีเกียวขอ้ง โดยทาํการสุ่มตวัอย่าง 20 ราย ซึงถือว่าเป็น

จาํนวนขนัตาํทีตอ้งการในการเพือใหไ้ดผ้ลความเชือมนั 90-95 เปอร์เซ็นต์ (Abbie and John, 1992) 

การสุ่มตวัอยา่งใชว้ธีิการสุ่มแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เพือหาบริษทัทีเหมาะสมจะมาเป็น

กลุ่มตวัอย่างในแต่ละประเภทของกิจการทีตรงตามวตัถุประสงค์ของงานวจิยั เพือนาํมาใช้ในการ

สัมภาษณ์เชิงลึก โดยกลุ่มตวัอย่างสามารถแบ่งไดด้งันี  

 

1) ผู้จดัการฝ่ายจดัซือ หรือผูมี้อํานาจในการตดัสินใจเกียวกับการจดัซือ ของ

หน่วยงานซ่อมบาํรุงของสายการบิน จาํนวน 5 สายการบิน สายการบินละ 2 คน รวมเป็น 10 คน 

2) ผู้จดัการฝ่ายจดัซือ หรือผูมี้อํานาจในการตดัสินใจเกียวกับการจดัซือ ของ

บริษทัทีดาํเนินการซ่อมบาํรุงอากาศยาน หรือชิ นส่วนของอากาศยาน จาํนวน 5 บริษทั บริษทัละ 2 

คน รวมเป็น 10 คน   

  

สําหรับการวจิยัแบบกรณีศึกษา ผูวิ้จยัเลือกศึกษารูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผู้

จาํหน่าย และผลกระทบต่อประสิทธิภาพในการจดัซือจดัจา้ง จากกลุ่มตวัอย่าง จาํนวน 1 บริษทั โดย

ใชก้ารสุ่มแบบเจาะจง เพือทาํการศึกษาเชิงลึก จากเอกสาร รายงาน การสัมภาษณ์ และการสังเกต 

กิจกรรมทีเกียวขอ้งกบัการจดัซือและการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย  

 

3.4 เครืองมือทีใช้ในการเก็บข้อมูล  

  

เครืองมือทีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลในงานวจิยันี แบ่งออกเป็น 4 ส่วนไดแ้ก่ 

 

3.4.1 การศึกษาวจิยัจากเอกสาร (Documentary Research) เป็นเครืองมือทีใชใ้นการ

เก็บขอ้มูลทุติยภูมิ โดยไดข้อ้มูลจากการศึกษา คน้ควา้หรืออา้งอิงจากเอกสารทางวิชาการ บทความ 

งานวจิยั ตาํรา วารสารทางวชิาการ ทีเกียวขอ้งกบัรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายการ

จดัซือ อุตสาหกรรมซ่อมบาํรุงอากาศยาน และสายการบิน เพือสร้างกรอบแนวคาํถามในการเก็บ

ขอ้มูลดว้ยเทคนิคแบบเดลฟาย  
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3.4.2 การสังเกต (Observation) โดยการสังเกตเพืองานวิจัยเชิงคุณภาพนัน มี

วตัถุประสงคเ์พือใชใ้นการเก็บขอ้มูล ปฐมภูมิ มีลกัษณะการสังเกตอย่างเป็นระบบ ในสิงทีสนใจ 

เพือดู ฟัง รับรู้สภาพความจริงทีเกิดขึนตามธรรมชาติ โดยมีการกาํหนดศูนย์กลางแห่งการสังเกต 

ออกเป็น 6 ส่วน (นิศา ชูโต, 2551) ไดแ้ก่ 

1) การกระทาํ (Act) เป็นการสังเกตพฤติกรรมของบุคคลในสนามงานวิจยัทีมี

ความเกียวขอ้งกบัประเภทของการจดัซือ และรูปแบบของการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย  

2) กิจกรรม (Activities) สังเกตการณ์กิจกรรมทีเกิดขึนจากการดาํเนินงานของ

องค์การทีเกียวข้องกับประเภทของการจดัซือ และรูปแบบของการจดัการความสัมพนัธ์กับผู้

จาํหน่าย  

3) การให้ความหมาย (Meaning) การให้ความหมายของการกระทํา หรือ

กิจกรรมทีเกิดขึนในองคก์ารทีผูว้จิยัทาํการสังเกตโดยจะนิยามความหมายจากคาํพูดของบุคคลทีอยู่

ในสนามงานวจิยั และจากประสบการณ์ของผูว้จิยั  

4) การมีส่วนร่วม (Participation) เป็นการสังเกตระดบัการมีส่วนร่วมของผู้

จาํหน่าย และองคก์ารของผูซื้อ  

5) ความสัมพนัธ์ (Relationship) เป็นการสังเกตความสัมพนัธ์ของกิจกรรม การ

กระทาํ และตวัแปรทีสนใจ ทีมีการเชือมโยงในลกัษณะต่างๆ  

6) สถานที (Settings) หมายถึงรูปแบบของทุกสิงทีอยูใ่นสถานที หรือแหล่งที

ทาํการศึกษา  

 

3.4.3 การสัมภาษณ์เชิงลึก  (In-depth Interview) เป็นเครืองมือทีนิยมในการ

ดาํเนินการวจิยัเชิงคุณภาพ ผูว้จิยัเลือกใช้การสัมภาษณ์เชิงลึกในการเก็บขอ้มูลแบบเดลฟายเทคนิค

ในรอบที 1 และ ใช้ร่วมกบัแบบสอบถามมาตราส่วนประมาณค่า ในการเก็บขอ้มูลรอบที 2 โดยการ

สัมภาษณ์เชิงลึกทงั 2 ครัง ใช้วิธีการสัมภาษณ์ในรูปแบบทีไม่เป็นทางการเพือให้ได้ข้อมูลที

ใกล้เคียงกับความเป็นจริงมากทีสุด มีการกําหนดแนวคาํถามเพือใช้ในการสัมภาษณ์เพือหา

ขอ้เทจ็จริงของความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรต่างๆ และเป็นการหาขอ้เทจ็จริงเชิงลึกของเหตุการณ์ที

สนใจศึกษา โดยใช้ขอ้มูลจากกรอบแนวคิดงานวจิยัซึงประกอบไปดว้ยขอ้มูลทีเกียวขอ้กบั 

 

1) รูปแบบและลกัษณะของการจดัการความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่ายทีเกิดขึนใน

องค์การ 

2) ปัจจยัทีมีผลต่อการเลือกใชรู้ปแบบความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย 
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3) กิจกรรมสําหรับรูปแบบของการจดัการความสัมพนัธ์ทีใชจ้ริงในองคก์าร 

4) ผลกร ะทบจากรูปแบบการจัดการความสัมพันธ์กับผู้จาํหน่ายทีมีต่อ

ประสิทธิภาพทางการจดัซือ 

5) ปัญหาและขอ้จาํกดัสําหรับการประยุกตใ์ช้การจดัการสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย 

6) รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์ก ับผูจ้าํหน่ายทีเหมาะสมกับอุตสาหกรรม

ซ่อมบาํรุงอากาศยาน 

 

3.4.4 แบบสอบถามชนิดมาตราประมาณค่า (Rating Scale) ใช้ในการเก็บขอ้มูล

สําหรับเทคนิคแบบเดลฟาย รอบที 2 โดยแบบสอบถามดงักล่าว ไดม้าจากการวเิคราะห์คาํตอบทีได้

จากการเก็บขอ้มูลสําหรับเทคนิคแบบเดลฟายรอบแรกโดยการสัมภาษณ์เชิงลึกผูเ้ชียวชาญจาํนวน 

20 ท่าน แบบสอบถามชนิดมาตราประมาณค่า จะถูกนาํกลบัไปสอบถามผูเ้ชียวชาญ เพือเป็นการ

ยืนย ันแนวความคิด และความสอดคล้อ งทางความคิดของผู ้เ ชียวชาญ  คําตอบทีได้จาก

แบบสอบถามมาตราประมาณค่าแต่ละขอ้จะถูกนาํมาหาค่ามธัยฐาน (Median) ค่าพิสัยระหวา่งควอ

ไทล ์(Interquartile Range) และพิจารณาค่าพิสัยระหวา่ง ควอไทล ์กล่าวคือ ถา้ค่าพิสัยระหว่างควอ

ไทลแ์คบแสดงวา่ คาํตอบทีวเิคราะห์ไดน้นัมีความคิดเห็นของผู ้เชียวชาญทีสอดคลอ้งกนั แต่ถ้าค่า

พิสัยระหว่างควอไทล์กวา้ง (มีค่ามาก) แสดงว่า คาํตอนทีวิเคราะห์ได้นันมีความคิดเห็นของ

ผูเ้ชียวชาญไม่สอดคลอ้งกนั (ต่างกนั) จาํเป็นตอ้งสร้างแบบสอบถามใหม่เป็นแบบสอบถามรอบที 3 

โดยมีขอ้ความเดียวกบัแบบสอบถามรอบที 2 แล้วส่งกลบัไปยงัผูเ้ชียวชาญ ผู้บริหารกลุ่มเดิม ได้

ยืนยนัคาํตอบเดิมหรือเปลียนแปลงคาํตอบใหม่ 

 

ขอ้คาํถามทีใช้ในการเก็บขอ้มูลโดยการสัมภาษณ์ และแบบสอบถามแบบมาตรา

ส่วนประมาณค่า จะถูกนาํมาให้ผูเ้ชียวชาญจาํนวน 5 ท่านทาํการพิจารณาขอ้คาํถาม ว่าครอบคลุม

วตัถุประสงค์ และคาํถามของงานวจิยัหรือไม่ พร้อมทงัทาํการตรวจสอบความเทียงตรงของตวั

คาํถามทีใช้ในการสัมภาษณ์นาํข้อคาํถามทีไดรั้บการตรวจสอบและปรับปรุงไปทาํการประเมิน

ความเขา้ใจในคาํถามของผูถู้กสัมภาษณ์ โดยการทดลองสัมภาษณ์กบับุคคลทีมีลกัษณะใกลเ้คียงกบั

กลุ่มตวัอย่างแต่ไม่ใช่กลุ่มตวัอย่าง จาํนวน 5 ราย สําหรับ ขอ้คาํถามในการสัมภาษณ์ และ จาํนวน 

20 ราย สําหรับแบบสอบถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า  แลว้จึงนาํมาปรับปรุงใหส้มบูรณ์ ก่อนที

จะนําไปใช้ในการสัมภาษณ์จริง โดยรายชือของผู้เ ชียวชาญ ทีพิจารณาแนวคาํถาม มีรายชือ

ดงัต่อไปนี  
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1) รศ.ดร.ดวงตา สราญรมย ์ ผูอ้าํนวยการสํานกัมาตรฐานและการ

จดัการคุณภาพ  

 มหาวิทยาลยัราชภฏัวไลยอลงกรณ์ในพระ

บรมราชูปถมัภ ์

2) ผศ.ดร. ธีร์ธนิกษ ์ศิริโวหาร คณบดีบณัฑิตวิทยาลยั 

มหาวิทยาลยัราชภฏัวไลยอลงกรณ์ในพระ

บรมราชูปถมัภ ์

3) ดร. ศิริอร เศรษฐมานิต อาจารยป์ระจาํภาควิชาพาณิชยศาสตร์ 

 จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั 

4) ดร.ณกมล จนัทร์สม หวัหนา้หลกัสูตรการจดัการมหาบณัฑิต 

 มหาวิทยาลยัรังสิต 

5) คุณกนัตินนัท์ ลิขิตสกุล ผูช่้วยผูจ้ดัการฝ่ายจดัซือ และโซ่อุปทาน 

 บริษทั Aircraft Transparencies Repair 

ประเทศไทย  

 

3.5 ขนัตอนในการทําวิจัย  

 

3.5.1. ศึกษาและวิเคราะห์ขอ้มูลทุติยภูมิทีเกียวกบั รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผู้

จําหน่าย กลยุทธ์  รูปแบบ และประสิทธิภาพทางการจดัซือ เหตุการณ์ การเปลียนแปลงใน

อุตสาหกรรมการบิน และการซ่อมบาํรุงอากาศยาน จาก เอกสาร รายงาน ตํารา บทความ และ

งานวจิยัทีเกียวขอ้ง เพือสร้างกรอบแนวคาํถามสําหรับการสัมภาษณ์เชิงลึก 

 

3.5.2. ศึกษาและวิเคราะห์ขอ้มูลปฐมภูมิทีเกียวกบั รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผู ้

จาํหน่าย ปัจจยัทีมีผลกระทบต่อการเลือกรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย ผลกระทบ

ต่อประสิทธิภาพทางการจดัซือ โดยใช้เทคนิคแบบเดลฟาย ซึงเทคแบบนิคเดลฟายไดรั้บการพฒันา

โดยบริษทั RAND Corporation ในปี ค.ศ. 1950 และไดรั้บการยอมรับอยา่งแพร่หลายวา่เป็นการวจิยั

ทีใหผ้ลการวจิยัทีน่าเชือถือ และสามารถนาํไปใชใ้นการตดัสินใจไดดี้ โดยเทคนิคการวิจยัแบบเดล

ฟาย  เป็นวธีิสํารวจความเห็นจากผูเ้ชียวชาญในเรืองทีตอ้งการจะศึกษา เพือใหไ้ดค้าํตอบทีน่าเชือถอื

มากทีสุด โดยให้ผู ้เชียวชาญ ตอบคาํถามทีมีล ักษณะเดียวกันหลายครัง เป็นวิธีการวินิจฉัยหรือ

ตดัสินใจปัญหาต่างๆ อยา่งเป็นระบบ โดยไม่มีการเผชิญหนา้กนัโดยตรงของกลุ่มผูเ้ชียวชาญ ทาํให้
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ผู ้เชียวชาญแต่ละคนสามารถแสดงความคิด เห็นของตนเองได้อย่างอิสระเต็มที นอกจากนี

ผูเ้ชียวชาญยงัมีโอกาสกลนักรองความคิดเห็นของตนอย่างรอบคอบทาํให้ได้ข้อมูลทีน่าเชือถือ 

(เกษม บุญอ่อน,2522)  เทคนิคแบบเดลฟายสําหรับงานวจิยันี จะทาํการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งที

เป็นผูเ้ชียวชาญจาํนวน 20 คนโดยแบ่งการเก็บขอ้มูลอย่างนอ้ย 2 รอบโดยมีรายละเอียดดงันี  

 

1) การเก็บขอ้มูลรอบที 1 โดยใช้วธีิการสัมภาษณ์เชิงลึกผูว้จิยัเขา้ไปสัมภาษณ์กลุ่ม

ตวัอย่างทีเป็นผูเ้ชียวชาญ ไดแ้ก่ผูจ้ดัการ และผูที้รับผิดชอบการจดัซือของหน่วยงานทีเกียวข้องกบั

การซ่อมบาํรุงอากาศยานในประเทศไทย จาํนวน 10 องค์การ องค์การละ 2 คน โดยใช้คาํถาม

ปลายเปิด (Open – End Questions) ในการสัมภาษณ์ และเป็นการสัมภาษณ์แบบกึงโครงสร้าง 

(Semi Structure Interview) เพือใหไ้ดข้อ้มูลทีตรงกบัความเป็นจริง มากทีสุด ขอ้มูลทีไดจ้ะถูกนาํมา

วเิคราะห์ เนือหา (Content Analysis) โดยการจดัระเบียบขอ้มูล และกําหนดรหสั สําหรับประเด็น

สําคญัทีตอ้งการจะศึกษา เพือทาํการจดักลุ่มประเดน็สําคญัของขอ้มูลทีไดจ้ากการสัมภาษณ์ต่อไป 

 

2) การเก็บขอ้มูลรอบที 2 เป็นการนาํคาํตอบทีวเิคราะห์จากการสัมภาษณ์รอบแรก

มา สร้างเป็นแบบสอบถามชนิดมาตราประมาณค่า ใช้ระดบัแบบวดั Likert Scale เพือยืนยนัความ

คิดเห็นของกลุ่มตวัอย่างวา่มีความเหมือนหรือแตกต่างจากเดิมอย่างไร ขอ้มูลทีไดจ้ากการเก็บขอ้มลู

รอบที 2 จะถูกนาํมาหาค่ามธัยฐาน (Median) และ ค่าพิสัยระหว่างควอไทล์ (Interquartile Range)

โดยถา้ค่าพิสัยระหวา่งควอไทลแ์คบแสดงวา่ คาํตอบทีวเิคราะห์ไดน้นัมีความคิดเห็นของผูเ้ชียวชาญ

ทีสอดคลอ้งกนั แต่ถา้ค่าพิสัยระหวา่งควอไทลก์วา้ง (มีค่ามาก) แสดงวา่ คาํตอบทีวิเคราะห์ไดน้ันมี

ความคิดเห็นของผู้เชียวชาญไม่สอดคลอ้งกนั (ต่างกนั) จาํเป็นตอ้งสร้างแบบสอบถามใหม่เป็น

แบบสอบถามรอบที 3 โดยมีขอ้ความเดียวกบัแบบสอบถามรอบที 2 แล้วส่งกลบัไปยงัผูเ้ชียวชาญ 

ผูบ้ริหารกลุ่มเดิม ไดย้ืนยนัคาํตอบเดิมหรือเปลียนแปลงคาํตอบใหม่ซึงถา้ผูว้ิจยัไดข้้อมูลทีเพียงพอ

สามารถสรุปผลการวจิยัไดเ้ลย โดยผลการวจิยัจะถูกสังเคราะห์เป็นประเด็นต่างๆเพือสรุปผลตาม

วตัถุประสงคที์ตอ้งการศึกษา ตอบคาํถามงานวจิยั และยืนยนักรอบแนวคิด  

 

ทงันีจาํนวนรอบทีเหมาะสมในการเก็บขอ้มูลโดยใชเ้ทคนิคเดลฟาย สามารถดาํเนินการ

ไดห้ลายรอบจนกวา่จะไดค้าํตอบทีสอดคลอ้งกบัสมาชิกในกลุ่ม จาํนวนรอบทีเหมาะสมของเทคนิค

เดลฟาย ขึนอยู่กบัการทีไดข้อ้สรุปทีมีฉันทามติ โดยปกติการรวบรวมข้อมูลโดยใช้เทคนิคเดลฟาย

อย่างนอ้ยทีสุดควรใช ้2 รอบแต่ไม่ควรเกิน 4 รอบ (ไชยยศ เรืองสุวรรณ, 2533) 
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สําหรับการเก็บขอ้มูลในรอบที 2 โดยเทคนิคเดลฟายนนั ไดมี้การใช้สถิติทีเกียวขอ้ง 

โดยเกียวกบัการวดัแนวโน้มเขา้สู่ส่วนกลาง ได้แก่ ค่ามธัยฐาน (Median) และการวดัการกระจาย 

ไดแ้ก่ ค่าพิสัยระหวา่งควอไทล ์(Interquartile Range) ซึงมีรายละเอียดต่อไปนี  

 

ค่ามธัยฐาน (Median)    

แบบสอบถามทีใช้ในการเก็บข้อมูล เป็นแบบมาตราประมาณค่า 5 สเกล ซึงให้

นาํหนกัคะแนนดงันี  

5 หมายถึง  เห็นดว้ยมากทีสุด 

4 หมายถึง  เห็นดว้ยมาก 

3  หมายถึง  เห็นดว้ยปานกลาง 

2 หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ย 

1 หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ยทีสุด  

 

  และเกณฑที์ใชใ้นการพิจารณาคาํตอบกาํหนดเกณฑด์งันี 

ค่ามธัยฐาน (Median) ระหวา่ง  

 4.50-5.00  แสดงวา่  ขอ้ความนนัผูเ้ชียวชาญเห็นดว้ยในระดบัมากทีสุด 

 3.50-4.49 แสดงวา่  ขอ้ความนนัผูเ้ชียวชาญเห็นดว้ยในระดบัมาก 

 2.50-3.49 แสดงวา่  ขอ้ความนนัผูเ้ชียวชาญเห็นดว้ยในระดบัปานกลาง 

 1.50-2.49 แสดงวา่  ขอ้ความนนัผูเ้ชียวชาญเห็นดว้ยในระดบัน้อย 

 1.00-1.49 แสดงวา่  ขอ้ความนนัผูเ้ชียวชาญเห็นดว้ยในระดบัทีนอ้ยทีสุด 

 

การพิจารณ าข้อความเพือนําไปใช้ในการศึ กษาถึงผลกระทบของการจัดการ

ความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย ต่อประสิทธิภาพทางการจดัซือจดัหา จะใชข้อ้ความทีมีค่ามธัยฐานตงัแต่ 

3.50 ขึนไป 

 

ค่าพิสัยระหวา่งควอไทล ์(Interquartile Range) 

คาํนวณหาค่าความแตกต่างระหว่างควอไทล์ที 1 กบั ควอไทล์ที 3 แปล

ความหมายตามเกณฑที์กาํหนดไวด้งันี 

ค่าพิสัยควอไทล์ เป็นการพิจารณาความสอดคล้องกันของความ

คิดเห็นของผูเ้ชียวชาญ โดยกาํหนดเกณฑค์่าความสอดคลอ้ง ดงันีค่าพิสัยระหวา่งควอไทล์ ระหวา่ง 
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0.00 – 0.50   แสดงวา่ ความคิดเห็นของผูเ้ชียวชาญมีความสอดคลอ้งกนัสูงมาก 

0.51 – 1.00   แสดงวา่ ความคิดเห็นของผูเ้ชียวชาญมีความสอดคลอ้งกนัสูง 

1.01 – 1.99   แสดงวา่ ความคิดเห็นของผูเ้ชียวชาญมีความสอดคลอ้งปานกลาง 

2.00 – 2.99   แสดงวา่ ความคิดเห็นของผูเ้ชียวชาญมีความสอดคลอ้งกนัตาํ 

สูงกวา่ 3แสดงวา่ ความคิดเห็นของผูเ้ชียวชาญไม่มีความสอดคลอ้งกนั 

 

การพิจารณาข้อความเพือนําไปกําหนดเป็นองค์ประกอบจะใช้

ขอ้ความทีมีค่าพิสัยระหวา่งควอไทล์ ตงัแต่ 1.50 ลงมา ซึงถือว่าขอ้ความนนัมีความสอดคลอ้งกนัสูง

  

3) ตรวจขอ้มูลและกรอบแนวคิดทีได้จากการสังเคราะห์การสัมภาษณ์ทงั 2 ครัง 

โดยใช้กรณีศึกษา ซึงเป็นการเก็บขอ้มูลทีมุ่งเนน้ในการหาสาเหตุ และผลทีเกิดขึน หรือกระบวนการ 

ทีเกิดขึนภายใตส้ภาวะแวดลอ้มทีเป็นจริงทางธุรกิจ (Yin, 2003) วิธีการเก็บขอ้มูลเชิงกรณีศึกษา มี

วตัถุประสงค์สําหรับการวิจยั หลายประการ แต่ในการศึกษานี ผูว้ิจยัเลือกใช้การเก็บข้อมูลเชิง

กรณีศึกษา สําหรับเป็นตวัอย่าง หรือเป็นตวัแทนของกรณีทีสนใจ (Instrumental Case) และเป็น

การศึกษาแบบ กรณีศึกษาเดียว (Single - Case Study) โดยทาํการศึกษาเบืองลึกในเรืองของการ

จดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย และประสิทธิภาพทางการจดัซือ ของบริษทัทีถูกคดัเลือก จาํนวน 

1 บริษทัเพือเป็นการทดสอบความเทียงตรง (Validity) ของขอ้มูลทีไดจ้ากการวิจยัดว้ยเทคนิคแบบ

เดลฟาย 

 

3.6 วิธีการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ 

 

สําหรับงานวจิยัเชิงคุณภาพนนั การวิเคราะห์ข้อมูล ไม่ไดท้าํเฉพาะหลงัจากการเก็บ

ขอ้มูลเป็นทีเรียบร้อยแลว้ แต่ยงัคงทาํในขนัตอนระหว่างการเก็บข้อมูลดว้ยเช่นกัน ซึงผูเ้ชียวชาญ

บางท่านอาจเรียกวา่เป็นขนัตอนการเตรียมวิเคราะห์ขอ้มูล(เบญจา ยอดกําเนิด-แอ็ตติกส์ และ

กาญจนาตงัชลทิพย,์ 2552) ในงานวจิยัฉบบันี ผูวิ้จยัทาํการวิเคราะห์ขอ้มูลทงัระหว่างเก็บขอ้มูล และ

หลงัจากการเก็บขอ้มูลทีสมบูรณ์ 
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3.6.1 การวเิคราะห์ข้อมูลระหว่างการเก็บข้อมูล  

 

การวเิคราะห์ขอ้มูลระหวา่งการเก็บขอ้มูล ทาํเพือให้ไดส้ารสนเทศเบืองต้นสําหรับ

นาํไปพิจารณาตดัสินใจในการวางแผนดาํเนินงานและปฏิบติังานการเก็บขอ้มูลในระยะต่อไปการ

วเิคราะห์ขอ้มูลระหวา่งเก็บขอ้มูล ประกอบดว้ย  

 

1) การบนัทึกและตรวจบนัทึกข้อมูล เป็นกระบวนการตรวจสอบว่าขอ้มูลมี

ลกัษณะเป็นอย่างไร มีความซําซ้อนหรือมีปริมาณข้อมูลทีมากเกินความจาํเป็นทีใช้ในการตอบ

คาํถามงานวจิยัหรือไม่ และมีความจาํเป็นทีจะตอ้งลดทอนขนาดหรือปริมาณขอ้มูลหรือไม่  

 

2) การลงรหสัขอ้มูล เป็นกระบวนการแยกย่อยขอ้มูลใหอ้ยูใ่นรูปของแนวคิด 

เปรียบเสมือนเป็นการติดป้ายชือใหก้บัขอ้มูล เพือใหผู้ว้จิยัทราบวา่ขอ้ความไหนเกียวข้องกบัอะไร 

เพือความในการจดัหมวดหมู่ และค้นหาขอ้มูลเมือต้องการวเิคราะห์ โดยการลงรหสัขอ้มูล ผู้วิจยั

แบ่งการลงรหสัออกเป็น 3 กลุ่ม ไดแ้ก่ การลงรหสัเปิด (Open Coding) เป็นการแบ่งกลุ่มขอ้มูลตาม

หวัขอ้หรือประเด็นทีสรุปได ้การลงรหสัตามแนวคิดทีสัมพนัธ์กนั (Axial/Theoretical Coding) เป็น

การเชือมโยงกลุ่มของขอ้มูลทีมีความสัมพนัธ์กนั เพือหาคาํอธิบายถึงแบบแผนความสัมพนัธ์นนัๆ 

และการลงรหสัแบบคดัสรร (Selective Coding) เป็นการลงรหสัเพือหาแก่นสําคญัของข้อมูล ทีจาํ

นาํมาเชือมโยงกบั ขอ้มูลอืนๆทีเกียวขอ้ง  

 

3) การใหค้วามหมาย เป็นกระบวนการทีเกิดขึนหลงัจากข้อมูลมีการคดัแยก

ออกเป็นหมวดหมู่ การใหค้วามหมายจะถูกใช้เพือจาํกัด ความหมายของขอ้มูลให้อยู่ในขอบเขตที

แคบลง สามารถนาํขอ้มูลดงักล่าวมาทาํการเชือมโยงความสัมพนัธ์เพือทีจะใช้ในการอธิบายผลที

เกิดขึนได ้ถือเป็นรูปแบบของการอนุมานแบบหนึง 

 

 3.6.2 การวเิคราะห์ข้อมูลหลังจากเก็บข้อมูลทีสมบูรณ์ 

 

 การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงคุณภาพเปรียบเสมือนการนาํชิ นส่วนของภาพทีอยู่กระจาย

กระจายมาประกอบต่อกันเป็นภาพใหญ่ เ ป็นการสร้างข้อ สรุปจากข้อมูล เพือใช้อธิบ าย

ความสัมพนัธ์ และตอบคาํถามงานวิจยั ในงานวิจยันี ผู ้วิจยัไดใ้ช้วิธีการวิเคราะห์เชิงคุณภาพ 2 
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รูปแบบ ตามการอา้งอิงของ แน่งนอ้ย ยา่นวารี (http://www.thaiblogonline.com, 14 ธนัวาคม 2554) 

ไดแ้ก่ 

 

1) การวิเคราะห์สาระ (Content Analysis) เป็นการวิเคราะห์ทีต้องการจบั

ประเดน็ ใจความ ของเนือหา ของสิงทีจดบนัทึก และเอกสารทีคน้ควา้ โดยเนน้ทีวตัถุประสงค์ของ

การวิจยั กรอบทฤษฎีทีกาํหนด และไม่มีการใส่อคติทางความคิดลงไป   

 

2) การวิเคราะห์ข้อมูลแบบสร้างขอ้สรุปแบบบรรยาย (Analytic Induction) 

เป็นการวเิคราะห์ขอ้มูลทีไดจ้ากการสังเกต สัมภาษณ์ และจดบนัทึก โดยในงานวจิยันีจะใช้รูปแบบ

การวิเคราะห์ 2 รูปแบบ ไดแ้ก่ การวเิคราะห์โดยการจาํแนกชนิดขอ้มูล (Typological Analysis) แบบ

ใช้ทฤษฎี และการวิเคราะห์โดยการเปรียบเทียบข้อมูล (Constant Comparison) เพืออธิบายถึง

พฤติกรรมของการดาํเนินกิจกรรมทีเกียวกบัประเภทของการจดัซือ การจดัการความสัมพนัธ์กับผู ้

จาํหน่าย และผลกระทบต่อประสิทธิภาพทางการจดัซือ   

 

นอกเหนือจากรูปแบบการวิเคราะห์ขอ้มูลดงัทีไดก้ล่าวไปแล้วนนั ผูว้ิจยัจะนาํระบบ

โปรแกรมคอมพิวเตอร์เขา้มามีส่วนช่วยในการวเิคราะห์ขอ้มูล โดยผูว้ิจยัใช้ โปรแกรมประมวลคาํ 

(Word Processing Program)  และ โปรแกรมเอ็กซ์เซล (Excel program) เข้ามาช่วยในการ คดัลอก 

แยกแยะ และจดัรวมกลุ่มคาํ รวมถึงการนาํเสนอรูปแบบข้อมูลและการเก็บฐานข้อมูลเพือความ

สะดวกในการตรวจสอบ และคน้หา 
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บทที 4 

 

ผลการวจิัย 

 

 

จากการศึกษาข้อมูลทุติยภูมิ การเก็บข้อมูลจากกลุ่มตวัอย่างโดยใช้วิธีเดลฟาย และ

การศึกษาจากกรณีศึกษา เกียวกบั รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่าย กบัผลกระทบต่อ

ประสิทธิภาพทางการจดัซือ ในอุตสาหกรรมซ่อมบาํรุงอากาศยานในประเทศไทย ผลของการวจิยั

ถูกนาํเสนอตามวธีิวจิยั ซึงแบ่งไดเ้ป็น 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ 

4.1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลจากการเก็บข้อมูลกบักลุ่มตวัอยา่งดว้ยเดลฟายเทคนิค 

4.1.1 ขอ้มูลทีไดจ้ากการเก็บขอ้มูลรอบที 1 (การสัมภาษณ์แบบกึงโครงสร้าง) 

4.1.2 ขอ้มูลทีไดจ้ากการเก็บขอ้มูลรอบที 2 (การสัมภาษณ์และแบบสอบถาม) 

4.2 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลจากการศึกษาจากกรณีศึกษา 

 

4.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากการเก็บข้อมูลกับกลุ่มตัวอย่างด้วยเดลฟายเทคนิค 

 

งานวจิยัในส่วนนี ผูว้จิยัใช้เทคนิคการวจิยัแบบเดลฟาย ซึงเป็นการเก็บขอ้มูลจากกลุ่ม

ตวัอย่าง โดยทาํการเก็บขอ้มูลอย่างน้อย 2 รอบ จนไดข้อ้มูลทีสอดคลอ้งกนั ขอ้มูลทีไดจ้ะถูกทาํการ

วเิคราะห์และนาํเสนอในรูปแบบของการสร้างขอ้สรุปแบบบรรยาย โดยมีรายละเอียดดงันี  

 

4.1.1 ข้อมูลทีได้จากการเก็บข้อมูลรอบที 1 (การสัมภาษณ์แบบกึงโครงสร้าง) 

 

ขอ้มูลทีไดจ้ากการสัมภาษณ์รอบที 1 ถูกนาํมาวิเคราะห์ และนาํเสนอตามกลุ่มตวั

แปรทีทาํการศึกษา อนัไดแ้ก่ (1) ตวัแปรทางดา้นรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่าย (2) 

ตวัแปรทางดา้นปัจจยัทีมีผลต่อการเลือกรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย (3) ตวัแปรที

เกียวกบักิจกรรมทีเกิดขึนในการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายในแต่ละรูปแบบ และ (4) ตวัแปร

ทีเกียวกบัผลกระทบของการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย ต่อประสิทธิภาพทางการจดัซือ  
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1) ตวัแปรทางดา้นรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่าย   

ขอ้มูลในเรืองของรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัประสิทธิภาพ

ทางการจดัซือจดัหา ได้จากการสัมภาษณ์ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซือ หรือผู้มีอาํนาจตดัสินใจเกียวกับการ

จดัซือ ขององคก์ารทีเกียวขอ้งกบัธุรกิจการซ่อมบาํรุงอากาศยาน จาก 10 หน่วยงาน หน่วยงานละ 2 

ท่าน โดย ผู้ถูกสัมภาษณ์ส่วนใหญ่นาํเสนอว่ารูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กับผู้จาํหน่ายที

หน่วยงานของตนเองใช้ มีอยู ่2 รูปแบบหลกั ไดแ้ก่ รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผู้จาํหน่าย

ในลกัษณะผิวเผิน  และการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบร่วมมือ มีเพียงแค่ หน่วยงานซ่อม

บาํรุงของสายการบินไทย ทีระบุว่า มีการจดัการความสัมพนัธ์กับผู ้จาํหน่ายแบบหุ้นส่วน กับ

หน่วยงานภายในอืนๆของบริษทัการบินไทย เพิมเติมขึนมา ปริมาณของผูจ้าํหน่ายทีมีการจดัการ

ความสัมพนัธ์แบบผิวเผิน มีปริมาณมากกว่า ผูจ้าํหน่ายทีมีความสัมพนัธ์แบบร่วมมืออย่างเห็นไดช้ดั 

แต่มูลค่าทางการจดัซือสินคา้กลบัมีลกัษณะตรงกนัขา้ม โดยผูจ้าํหน่ายทีมีความสัมพนัธ์แบบร่วมมอื 

จะมีมูลค่าในการสั งซือสินคา้มากกวา่ ผูจ้าํหน่ายทีมีความสัมพนัธ์แบบผิวเผิน 

 

2) ตัวแ ปรทางด้านปัจจัยทีมีผ ลต่อการเลือกใช้รูปแ บบการจัดการ

ความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่าย ขอ้มูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึกผูเ้ชียวชาญ พบว่าปัจจยัทีมีผลต่อการ

เลือกใช้รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย สามารถแบ่งไดเ้ป็น 4 กลุ่มหลกั ไดแ้ก่  

(1) ปัจจยัประเภทของสินคา้ทีทาํการสั งซือ  

(2) ปัจจยัประเภทของผูจ้าํหน่าย  

(3) ปัจจยัทางดา้นนโยบายทางการสั งซือ  

(4) ปัจจยัทางดา้นระดบัความร่วมมือของผูจ้าํหน่าย  

โดยผูเ้ชียวชาญ ใหค้วามคิดเห็นวา่ ปัจจยัทางดา้นประเภทของผูจ้าํหน่าย ถือ

เป็นปัจจยัทีมีผลต่อการเลือกใชรู้ปแบบของการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย มากทีสุด ในขณะ

ทีปัจจยัด้านประเภทของสินค้าทีทาํการสั งซือ ปัจจยัดา้นระดบัความร่วมมือของผู ้จาํหน่าย และ 

ปัจจยัทางดา้นนโยบายทางการสั งซือ มีระดบัความสําคญัทีใกลเ้คียงกนั อย่างไรก็ดี เมือพิจารณาใน

รายละเอียดจากการสัมภาษณ์ของแต่ละปัจจยั พบวา่ ผูเ้ชียวชาญระบุถึงรายละเอียดของแต่ละปัจจยั

ในลกัษณะทีใกลเ้ดียวกนั ซึงสามารถแสดงไดต้ามตารางแจกแจงความถี ตามรายละเอียดในตารางที 

4.1  
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ตารางที 4.1  ตารางแสดงความถีในประเด็นทีเกียวขอ้งกับปัจจยัทีมีผลกระทบต่อการเลือกใช้

รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย 

 

ปัจจยัทีมีผลตอ่การเลือกใช้

รูปแบบการจดัการ

ความสมัพนัธ ์

คาํสาํคญั จาํนวน

คน 

ร้อยละ 

ประเภทของสินคา้ทีสังซือ 1) สินคา้ทีแบ่งตามความสาํคญัต่ออากาศยาน 

2) สินคา้ทีแบ่งตามความสามารถในการซ่อมแซม 

3) สินคา้ทีแบ่งตามจาํนวนผูจ้าํหน่าย 

4) สินคา้ทีแบ่งตามมูลค่า / ราคา 

5) สินคา้ทีแบ่งตามประเภทของผูจ้าํหน่าย 

18 

12 

20 

20 

18 

90 

60 

100 

100 

90 

ประเภทของผูจ้าํหน่าย 1) ผู ้จ ําหน่ายทีแบ่งตามระยะเวลาในการดําเนิน

ธุรกิจ 

2) ผูจ้าํหน่ายทีแบ่งตามการอา้งอิงของบริษัทผลิต

อากาศยาน 

3) ผูจ้าํหน่ายทีแบ่งตามมูลค่าทางการซือ-ขาย 

4) ผูจ้าํหน่ายทีแบ่งตามคะแนนการประเมิน 

20 

 

18 

 

20 

20 

100 

 

90 

 

100 

100 

นโยบายทางการจดัซือ 1) นโยบายทีเนน้ ราคา / ตน้ทุน 

2) นโยบายทีเนน้จาํนวนผูจ้าํหน่าย 

3) นโยบายทีเนน้ระยะเวลาในสญัญาซือ-ขาย 

4) นโยบายทีแบ่งตามการเจรจา 

16 

16 

18 

18 

80 

80 

90 

90 

ระดบัความร่วมมือของผู้

จาํหน่าย 

1) ระดบัความร่วมมือตามวตัถุประสงค ์

2) ระดบัความร่วมมือตามระยะเวลา 

3) ระดบัความร่วมมือตามปริมาณขอ้มูลที

แลกเปลียน 

16 

18 

20 

80 

90 

100 

 

เมือพิจารณารายละเอียดในแต่ละปัจจยั พบว่าผูเ้ชียวชาญส่วนใหญ่ให้ความสําคญักบั

ปัจจยัประเภทของสินคา้ทีสั งซือในเกือบทุกดา้น ยกเวน้ในเรืองของประเภทของสินคา้ทีแบ่งตาม

ความสามารถในการซ่อมแซม ผู ้เชียวชาญส่วนใหญ่อธิบายเพิมเติมวา่ การแบ่งของสินค้าตาม

ความสามารถในการซ่อมแซม สามารถแบ่งไดเ้ป็น 2 ประเภท ได้แก่ Consumable Product เป็น

สินค้าทีไม่สามารถซ่อมแซมได้ และ Repairable Product เป็นสินค้าทีสามารถซ่อมแซมและนํา

กลบัมาใชใ้หม่ได ้แต่สินคา้ทงั 2 รูปแบบ มีการใชรู้ปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย ทงั

ในแบบผิวเผิน และแบบร่วมมือ ในขณะทีปัจจยัในดา้นประเภทของสินคา้ทีแบ่งตามมูลค่าทางการ
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จัดซือ และการแบ่งประเภทของสินค้าตามจํานวนผู ้จาํหน่ายทีมี เ ป็นปัจจยัทีผู ้เ ชียวชาญให้

ความสําคญัมากทีสุด โดยสินค้าทีมีมูลค่าทางการจดัซือสูง หรือสินคา้ทีมีผูจ้าํหน่ายน้อยราย จะ

เหมาะสมกบัความสัมพนัธ์แบบร่วมมือ สําหรับสินคา้ทีมีมูลค่าตาํ หรือสินค้าทีมีผูจ้าํหน่ายมากราย 

จะเหมาะสมกบัความสัมพนัธ์แบบผิวเผิน สําหรับการแบ่งประเภทของสินค้าตามความสําคญัต่อ

อากาศยาน มีความสําคญัต่อการเลือกรูปแบบการจดัการความสําคญัของผูจ้าํหน่ายในระดบัมาก 

โดยสินคา้ทีมีความสําคญัต่ออากาศยานมาก จะเหมาะสมกบัรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์แบบ

ร่วมมือ ในขณะทีสินค้าทีมีความสําคัญต่ออากาศยานน้อย จะเหมาะกับรูปแบบการจัดการ

ความสัมพนัธ์แบบผิวเผิน ซึงมีความใกลเ้คียงกับการแบ่งประเภทของสินค้าตามประเภทของผู ้

จาํหน่าย โดยทาํการแบ่งออกเป็น 2 รูปแบบไดแ้ก่ สินคา้ทีจาํหน่ายโดยผู้ผลิตโดยตรง และสินค้าที

จาํหน่ายโดยตวัแทนจาํหน่าย ผูเ้ชียวชาญส่วนใหญ่ใหค้วามสําคญักบัผูจ้าํหน่ายทีเป็นผูผ้ลิตโดยตรง 

และเลือกใช้การจดัการความสัมพนัธ์กับผู ้จาํหน่ายแบบร่วมมือ ในขณะทีสินคา้ทีจาํหน่ายโดย

ตวัแทนจาํหน่าย จะถูกใชก้บัการจดัการความสัมพนัธ์แบบผิวเผิน  

 

ปัจจยัทีเกียวกับประเภทของผูจ้าํหน่าย เป็นปัจจยัทีมีผลกระทบต่อการเลือกใช้รูปแบบ

การจดัการความสัมพนัธ์โดยตรง เมือพิจารณารายละเอียดของประเภทของผูจ้าํหน่าย พบวา่ประเภท

ของผูจ้าํหน่ายทีแบ่งตามระยะเวลาในการดาํเนินธุรกิจร่วมกนั ประเภทของผูจ้าํหน่ายทีแบ่งตาม

มูลค่าทางการซือ-ขาย และการแบ่งประเภทของผูจ้าํหน่ายตามคะแนนการประเมิน มีความสําคญัใน

ระดบัมากทีสุด โดยผูจ้าํหน่ายทีมีระยะเวลาในการดาํเนินธุรกิจร่วมกนัในระยะเวลานาน ผู้จาํหน่าย

ทีมีมูลค่าทางการซือ-ขายสูง และผูจ้าํหน่ายทีไดค้ะแนนประเมินสูง จะเหมาะกบัรูปแบบการจดัการ

ความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่ายแบบร่วมมือ ในขณะทีกบัประเภทของผู้จาํหน่ายทีมีระยะเวลาในการ

ดาํเนินธุรกิจร่วมกันไม่นาน ผู้จาํหน่ายทีมีมูลค่าทางการซือ-ขายสินค้าตํา และผู ้จาํหน่ายทีได้รับ

คะแนนการประเมินในระดบัมาตรฐาน จะเหมาะสมกับรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กับผู ้

จาํหน่ายแบบผิวเผิน สําหรับการแบ่งประเภทของผูจ้าํหน่ายตามการอา้งอิงของบริษทัผูผ้ลิตอากาศ

ยาน (Supplier List) มีระดบัความสําคญัมาก โดยผูจ้าํหน่ายทีมีรายชืออา้งอิงของบริษทัผูผ้ลิตอากาศ

ยาน จะมีความเหมาะสมกับรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กับผู้จาํหน่ายแบบร่วมมือ และผู ้

จําหน่ายทีไม่ได้อยู่ในรายชืออ้างอิงของบริษัทผู ้ผลิตอากาศยาน เหมาะสมกับการจัดการ

ความสัมพนัธ์แบบผิวเผิน 

 

สําหรับปัจจยัทางดา้นนโยบายทางการจดัซือ พบว่านโยบายทางการจดัซือมีผลต่อการ

เลือกใช้รูปแบบของการจดัการความสัมพันธ์กับผู้จาํหน่ายในระดับสูง โดยผู ้เ ชียวชาญให้
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ความสําคญักบันโยบายในเรืองของรูปแบบการเจรจาต่อรอง และ นโยบายทีเกียวกบัระยะเวลาใน

การทาํสัญญาซือ-ขาย มากทีสุด โดยการเจรจาต่อรองแบบดงัเดิม (Win – Lose) และ การทาํสัญญา

ซือ-ขายในระยะสัน หรือการซือ-ขายแบบครังต่อครัง เหมาะสมกบัการจดัการความสัมพนัธ์ก ับผู้

จาํหน่ายแบบผิวเผิน ในขณะทีการเจรจาต่อรองแบบบูรณาการ (Win - Win) และการทาํสัญญาซือ-

ขายในระยะยาว จะเหมาะกับรูปแบบการจัดการความสัมพันธ์แ บบร่วมมือ และหุ้นส่วน  

ผูเ้ชียวชาญใหค้วามสําคญักบันโยบายทางการจดัซือทีเนน้จาํนวนผูจ้าํหน่าย และนโยบาย ทางด้าน

ราคา/ ตน้ทุน ในระดบัรองลงมา โดยการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบร่วมมือ จะใช้กบั

นโยบายทางการจดัซือทีเนน้ผูจ้าํหน่ายนอ้ยราย และเนน้ตน้ทุนทางการจดัซือ มากกวา่ ราคาขายของ

สินคา้ ในขณะทีการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบผิวเผิน จะเหมาะสมกบัการจดัซือทีเน้น

จาํนวนผูจ้าํหน่ายมากราย เพือตอบสนองการจดัซือทีเนน้ราคาสินค้าเป็นสําคญั อย่างไรก็ตาม ยงัมี

ผูเ้ชียวชาญบางท่านโตแ้ยง้วา่ การจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายในทุกรูปแบบควรมุ่งเน้นการ

สร้างตน้ทุนรวมทางการจดัซือทีตาํ ไม่ใช่มุ่งเนน้การลดราคาขายของสินคา้เพียงอย่างเดียว 

 

ปัจจยัทางด้านระดับความร่วมมือของผูจ้าํหน่าย ผูเ้ชียวชาญให้ความสําคัญกบัระดับ

ความร่วมมือในเรืองของการแลกเปลียนขอ้มูลมากทีสุด ระยะเวลาทีเกิดความร่วมมือระหวา่งผู ้ซือ-

ผูจ้าํหน่ายเป็นอนัดบัทีสอง และระดบัความร่วมมือของผูซื้อ และผูจ้าํหน่ายทีแบ่งตามวตัถุประสงค์ 

มีความสําคญัเป็นอนัดบัทีสาม โดยรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์แบบร่วมมือ จะเน้นระดบัของ

ความร่วมมือในระดบัสูงกวา่ การจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบผิวเผิน  

 

3) ตวัแปรด้านกิจกรรมทีเกิดขึนในการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย 

จาก การสัมภาษ ณ์ในส่วนของกิจกรรมทีเ กิดขึนในการจัดการ

ความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย พบวา่ ผูถู้กสัมภาษณ์ในแต่ละกลุ่ม ระบุกิจกรรมทีเกิดขึนในการจดัการ

ความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายทีหลากหลาย แต่เมือทาํการลงรหสั และจดักลุ่มคาํทีไดจ้ากการสมัภาษณ ์

ผูว้จิยัสามารถสรุปกลุ่มของกิจกรรมทีเกิดขึนได ้เป็น 3 กลุ่มหลกั ไดแ้ก่  

(1) กิจกรรมทีเกียวขอ้งกบัการจดัซือ  

(2) กิจกรรมในการแลกเปลียนขอ้มูล  

(3) กิจกรรมอืนๆทีเกียวขอ้ง 

โดยแบ่งรายละเอียดของกิจกรรมทงั 3 กลุ่ม ไดต้ามรูปแบบของการ

จดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายตามตารางที 4.2 และ 4.3 ดงัต่อไปนี  
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ตารางที 4.2  ตารางแสดงกิจกรรมทีเกิดขึนในการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบผิวเผิน 

 

กิจกรรมหลกั คาํสาํคญั จาํนวนคน ร้อยละ 

กิจกรรมทีเกียวขอ้งกบั

การจดัซือ 

1) การประกวด – การเปรียบเทียบราคา 

2) การจดัซือจากแหล่งขายหลายแหลง่ 

3) การเจรจาต่อรอง แบบ Win - Lose 

4) ขนัตอนการออกคาํสังซือ หลายขนัตอน 

5) การทาํสญัญาซือ-ขายระยะสัน (ครังต่อครัง) 

6) สงัซือในปริมาณทีนอ้ย แตส่ั งซือบ่อย 

20 

18 

18 

18 

18 

14 

100 

90 

90 

90 

90 

70 

กิจกรรมในการ

แลกเปลียนขอ้มลู 

1) การแลกเปลียนขอ้มูลอยูใ่นขอบเขตทีจาํกดั 

2) ความถีในการแลกเปลียนขอ้มูลน้อย 

3) ระดบัของการเปิดเผยขอ้มลูนอ้ย 

20 

20 

20 

100 

100 

100 

กิจกรรมอืนๆทีเกียวขอ้ง 1) การตรวจสอบคณุภาพ และปริมาณของสินคา้ที

จดัส่ง 

2) การปฎิเสธการรับ และการส่งคืนสินคา้ 

3) การใชศ้กัยภาพของผูจ้าํหน่าย 

16 

 

12 

8 

80 

 

60 

40 

 

จากตารางที 4.2 แสดงให้เห็นถึงระดบัความสําคญัของกิจกรรมทีเกิดขึนในรูปแบบการ

จดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบผิวเผิน โดยกิจกรรมทีเกียวข้องกบัการจดัซือทีผูเ้ชียวชาญ

ทงัหมดระบุถึง เป็นกิจกรรมในการเลือกแหล่งขายโดยใช้วธีิการประกวดราคา และเปรียบเทียบ

ราคา ในขณะทีกิจกรรมทางการจดัซือทีเกียวกบัจาํนวนผูจ้าํหน่าย ระยะเวลาในการทาํสัญญาซือขาย

ระยะเวลาและขนัตอนในการออกคาํสังซือ และกิจกรรมในการเจรจาต่อรอง ไดรั้บความสําคญัใน

อนัดบัรองลงมา กิจกรรมทางการจดัซือทีผูเ้ชียวชาญระบุถึงนอ้ยทีสุดไดแ้ก่ การจดัซือทีเนน้ปริมาณ

สั งซือทีน้อย แต่มีความถีในการสั งซือบ่อย ผู ้เ ชียวชาญส่วนใหญ่ระบุเ พิมเติมว่า การจดัการ

ความสัมพนัธ์กับผู ้จาํหน่ายแบบผิวเผิน มุ่งเน้นการแข่งขนัทางด้านราคา และการจดัส่งของผู ้

จาํหน่าย กิจกรรมการจดัซือส่วนใหญ่จาํเป็นตอ้งเกียวพนักบัการติดต่อผูจ้าํหน่ายหลายราย ทาํให้ใช้

ระยะเวลาในการออกคาํสังซือทียาวนาน กิจกรรมทีเกียวขอ้งกบัการแลกเปลียนขอ้มูล เป็นกิจกรรม

ทีผู้เชียวชาญให้ความสําคญัในระดบัสูงทงักบัการจดัการความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่ายแบบผิวเผิน 

และร่วมมือ แต่แตกต่างกนัในรายละเอียดของการแลกเปลียนข้อมูล สําหรับรูปแบบการจดัการ

ความสัมพนัธ์แบบผิวเผิน ขอ้มูลทีไดม้าแสดงใหเ้ห็นว่า จะเกิดการแลกเปลียนขอ้มูลจาํกดัอยู่เฉพาะ

เรือง และช่วงเวลาทีทาํการซือ-ขายสินคา้ ความถีในการแลกเปลียนขอ้มูลระหวา่งผูซื้อ และผูข้ายตาํ 

และยงัมีการปิดบงัขอ้มูลทีสําคญัของทงัผูซื้อ และผูข้าย ผูเ้ชียวชาญจากหน่วยงานซ่อมบาํรุงของสาย
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การบินไทย และการบินกรุงเทพ ระบุวา่ การแลกเปลียนข้อมูล ระหว่างผู้ซือ และผู ้จาํหน่าย จะมี

ปริมาณมากหรือนอ้ย ขึนอยู่กบัความเชือใจ หรือความสัมพนัธ์ระหวา่งผูซื้อ และผูข้าย  

 

ในส่วนของกิจกรรมอืนๆทีเกียวขอ้ง จากการสัมภาษณ์เชิงลึก ผูเ้ชียวชาญส่วนใหญ่ระบุ

ถึงกิจกรรมการตรวจสอบสินค้าทีจดัส่ง ทงัในเรืองของคุณภาพและปริมาณ ถึงแมว่้าอะไหล่และ

ชิ นส่วนอากาศยานส่วนใหญ่ผูจ้าํหน่ายจะแนบเอกสารรับรองคุณภาพของอะไหล่และชิ นส่วน

อากาศยานตามมาตรฐานสากล แต่ผูซื้อยงัคงตอ้งตรวจสอบในเรืองของ รหสัสินคา้ และหลายเลข

ประจาํตวัอะไหล่ และชิ นส่วนอากาศยาน วา่ตรงตามเอกสารอา้งอิงหรือไม่ และตรวจสอบ รุ่นของ

สินคา้วา่สอดคลอ้งกบัอากาศยานหรือไม่  ในขณะทีกิจกรรมเรืองของการปฏิเสธการรับสินคา้ และ

ส่งคืนสินค้า เป็นกิจกรรมทีผู ้เชียวชาญทีอยู่ในหน่วยงานซ่อมบาํรุงอากาศยาน ของสายการบิน

กล่าวถึง โดยผูเ้ชียวชาญให้ความคิดเห็นทีใกลเ้คียงกนัว่า การจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบ

ผิวเผิน และการจดัซือสินค้ากับผู ้จาํหน่ายรายใหม่ทียงัไม่มีการเรียนรู้ซึงกันและกัน ทาํให้เกิด

ขอ้ผิดพลาดในเรืองของการนําส่งสินค้า และตอ้งมีการปฏิเสธการรับ และการส่งคืนบ่อยครัง 

อย่างไรก็ดี สําหรับผูเ้ชียวชาญในบริษทัทีให้บริการซ่อมบาํรุงอะไหล่ และชิ นส่วนอากาศยาน กลบั

ไม่ใหค้วามสําคญักบักิจกรรมดงักล่าวเท่าไร และกิจกรรมสุดทา้ยทีผูเ้ชียวชาญระบุวา่เป็นกิจกรรมที

เกิดขึนในการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบผิวเผิน ไดแ้ก่การใช้ศกัยภาพของผูจ้าํหน่าย ซึง

เป็นกิจกรรมทีผูเ้ ชียวชาญระบุถึงน้อยทีสุด โดยผู้เชียวชาญส่วนใหญ่ระบุว่า สินค้าทีสั งซือกบัผู ้

จาํหน่ายแบบผิวเผิน จะเป็นสินค้าทีมีคุณลักษณะทีเป็นมาตรฐาน จึงไม่มีความจาํเป็นทีต้องใช้

ความสามารถ หรือศกัยภาพของผูจ้าํหน่ายทีมากนกั เพียงแค่จาํเป็นตอ้งมีการตรวจสอบในเรืองของ

คุณภาพทางด้านการผลิต หรือการซ่อมบาํรุงอะไหล่ และชินส่วนอากาศยานของผูจ้าํหน่าย โดย

คุณภาพดงักล่าวจาํเป็นตอ้งไดม้าตรฐานของกรมการบินพลเรือน ประเทศไทย ให้เป็นแหล่งผลิต 

จาํหน่าย และซ่อมบาํรุง อะไหล่ และชิ นส่วนอากาศยาน  
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ตารางที 4.3  ตารางแสดงกิจกรรมทีเกิดขึนในการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบร่วมมือ 

 

กิจกรรมหลกั คาํสาํคญั จาํนวนคน ร้อยละ 

กิจกรรมทีเกียวขอ้ง

กบัการจดัซือ 

1) การทาํสญัญาซือ-ขายระยะยาว 

2) การจดัซือจากผูจ้าํหน่ายรายเดียว 

3) การลดขนัตอนทางการจดัซือ 

4) การเจรจาต่อรองแบบ Win-Win 

5) การวางแผนการจดัซือร่วมกบัผูจ้าํหน่าย 

6) การลดตน้ทุนรวมทางการจดัซือ 

20 

20 

20 

18 

15 

15 

100 

100 

100 

80 

75 

75 

กิจกรรมในการ

แลกเปลียนขอ้มลู 

1) การแลกเปลียนขอ้มูลเชิงลึก 

2) การแลกเปลียนขอ้มูลหลายดา้น 

3) ให้อาํนาจผูจ้าํหน่ายในการเขา้ถึงขอ้มูลของผูซื้อ  

4) ความถีในการแลกเปลียนขอ้มูลระหวา่งผูซื้อ และ

ผูข้ายมาก 

20 

20 

18 

 

18 

100 

100 

90 

 

90 

กิจกรรมอืนๆที

เกียวขอ้ง 

1) กิจกรรมในการปรับปรุงคณุภาพสินคา้ร่วมกบัผู ้

จาํหน่าย  

2) การสุ่มตรวจความถูกตอ้งของสินคา้ 

3) การบริหารจดัการสินคา้คงคลงัโดยผูจ้าํหน่าย 

4) การใชศ้กัยภาพของผูจ้าํหน่าย 

18 

 

10 

12 

18 

90 

 

50 

60 

90 

 

สําหรับกิจกรรมทีเกิดขึนในการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบร่วมมือ ซึงแสดง

ไวใ้นตารางที 4.3 ผูเ้ชียวชาญให้ความสําคญักบั กิจกรรมทางการจดัซือทีเกียวกับ การทาํสัญญาซือ

ขายในระยะยาว การจดัซือจากผูจ้าํหน่ายรายเดียว และการลดขนัตอนในการจดัซือในระดบัสูง โดย

ผูเ้ชียวชาญให้ความคิดเห็นวา่ กิจกรรมทงั 3 กิจกรรม เป็นกิจกรรมทีจาํเป็นต้องมีในการจดัการ

ความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่ายแบบร่วมมือ และให้ความสําคญักบักิจกรรมทีเกียวขอ้งกบัการเจรจา

ต่อรองทีมุ่งเนน้ผลประโยชน์ร่วมกนั เป็นลาํดบัถดัมา และให้ความสําคญักับกิจกรรมการวางแผน

ทางการจดัซือร่วมกบัผูจ้าํหน่าย และกิจกรรมทีเนน้การลดตน้ทุนทางการจดัซือ ในระดบัตาํสุด  ใน

ส่วนของกิจกรรมทีเกียวขอ้งกบัการแลกเปลียนขอ้มูล ผูเ้ชียวชาญใหค้วามสําคญักบัการแลกเปลียน

ขอ้มูลในเชิงลึก การแลกเปลียนขอ้มูลดา้นอืนๆนอกเหนือจากการซือ-ขาย และการแบ่งปันขอ้มูลที

สําคญันอกเหนือจากการซือ-ขาย ในระดบัสูง และให้ความสําคญักบั การให้อาํนาจกบัผู้จาํหน่าย

เพือเขา้ถึงขอ้มูลของผูซื้อ และการเพิมการติดต่อสือสารระหวา่งผูซื้อและผู้ขายทีมากขึน ในระดบั

รองลงมา ผูเ้ชียวชาญบางคนใหค้วามคิดเห็นวา่ ถึงแมก้ารแลกเปลียน และแบ่งปันข้อมูลระหว่างผู้
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ซือ และผู้ขายเป็นสิงจาํเป็นสําหรับการจดัการความสัมพนัธ์กับผู้จาํหน่ายแบบร่วมมือ แต่ผูซื้อ

จาํเป็นตอ้งพิจารณาขอ้มูลทีใชใ้นการแลกเปลียน และแบ่งปันวา่จะไม่ส่งผลกระทบต่อภาพลกัษณ์ 

การบริหารจดัการ และความสามารถทางการแข่งขนัขององคก์าร  

  

ในส่วนของกิจกรรมอืนๆทีเกียวขอ้ง สําหรับการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบ

ร่วมมือ ผูเ้ชียวชาญมีการประยุกต์ใช ้กิจกรรมทีเกียวขอ้งกบัการใชศ้กัยภาพของผูจ้าํหน่าย โดยเน้น

ไปทีดา้นเทคโนโลยี และความรู้  และใชกิ้จกรรมทีเกียวขอ้งกบัปรับปรุงคุณภาพร่วมกับผูจ้าํหน่าย

ในระดบัทีสูง โดยเฉพาะอย่างยิงสําหรับสินค้าทีมีความสําคญัต่ออากาศยานสูง จาํเป็นต้องมีการ

ตรวจสอบในเรืองของคุณภาพของสินคา้ อยา่งใกลชิ้ด เนืองจากมีผลต่อการรับประกนัของตวัเครือง

บิน และมีความเสียงต่อการเกิดอุบติัเหตุ อย่างไรก็ดีขอ้มูลจากการสัมภาษณ์พบว่า ผูเ้ ชียวชาญมี

กิจกรรมในเรืองของการตรวจสอบคุณภาพของสินคา้ และการใหผู้จ้าํหน่ายดูแลสินคา้คงคลงัแทนผู้

ซือ ในระดบัตาํ เนืองจากผูจ้าํหน่ายทีมีความสัมพนัธ์ในระดบัร่วมมือ จาํเป็นตอ้งมีมาตรฐานในเรือง

ของคุณภาพสินคา้ และการจดัส่งในระดบัสูง จึงทาํใหผู้ซื้อไม่จาํเป็นตอ้งเสียเวลาในการตรวจสอบ

สินคา้อีก สําหรับกิจกรรมการใหผู้จ้าํหน่ายดูแลสินคา้คงคลงัแทนผูซื้อนนั ผูเ้ชียวชาญจากหน่วยงาน

ซ่อมบาํรุงของสายการบินอธิบายว่า ผูจ้าํหน่ายทีมีความสัมพนัธ์แบบร่วมมือ ส่วนใหญ่จะเป็นผู ้

จาํหน่ายทีอยูใ่นต่างประเทศ จาํหน่ายสินคา้ทีมีความสําคญัต่ออากาศยานสูง การนาํส่งสินค้าอย่าง

รวดเร็วถือจึงสิงสําคญั แต่การขนส่งสินคา้ในกรณีเร่งด่วนจากต่างประเทศทาํใหเ้กิดค่าขนส่งทีสูง ผู้

ซือจึงเลือกใหผู้จ้าํหน่ายวางสินคา้ไวค้ลงัสินคา้ของผูซื้อ แทนทีจะเก็บไว ้ณ.สถานทีของผูจ้าํหน่าย 

 

4) ตวัแปรด้านผลกระทบของการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายทีมีต่อ 

ประสิทธิภาพทางการจดัซือ 

ผลกระ ทบขอ งการจัดการค วามสัมพันธ์กับผู ้จ ําหน่ายที มี ต่อ

ประสิทธิภาพทางการจดัซือ  ผู้เชียวชาญส่วนใหญ่ให้ข้อมูลว่า การจดัการความสัมพนัธ์กับผู้

จาํหน่ายจะส่งผลกระทบต่อประสิทธิภาพทางการจดัซือใน 4  ดา้นไดแ้ก่  (1) ตน้ทุนทางการจดัซือ 

(2) ดา้นปริมาณสินคา้ (3) ดา้นระยะเวลาในการนาํส่ง และ (4) ประสิทธิภาพของผูจ้าํหน่าย  ซึงผลที

ไดมี้ความใกลเ้คียงกบัการวดัประสิทธิภาพทางการจดัซือทีได้จากการทบทวนวรรณกรรมแต่จะ

แตกต่างในเรืองของ คุณภาพของสินคา้ ผูถู้กสัมภาษณ์ส่วนใหญ่ให้ขอ้มูลทีสอดคลอ้งกนัวา่ รูปแบบ

การจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายไม่ส่งผลถึงคุณภาพของสินคา้มากนกั เนืองจากสินคา้ทีสั งซือ 

จาํเป็นตอ้งไดคุ้ณภาพตามมาตรฐานการบินสากล ขอ้มูลในส่วนของประสิทธิภาพทางการจดัซือ
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และผลกระทบทีเกิดจากการจดัการความสัมพนัธ์กับผู ้จาํหน่ายทงั 2 รูปแบบจะถูกนาํเสนอใน

รูปแบบของตารางทีมีรายละเอียดตามตารางที 4.4 

 

ตารางที 4.4  ผลกระทบของการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายทีมีต่อประสิทธิภาพทางการจดัซือ 

 

ประสิทธิภาพ 

ทางการจดัซือ 

คาํสําคญั จาํนวนคน ร้อยละ 

ตน้ทุนทางการจดัซือ 1) ผลกระทบต่อราคาสินคา้ 

2) ผลกระทบต่อค่าขนส่ง 

3) ผลกระทบต่อตน้ทุนค่าเก็บรักษา 

4) ผลกระทบต่อตน้ทุนทางธุรการ 

20 

18 

14 

20 

100 

90 

70 

100 

ปริมาณสินคา้ 1) ผลกระทบต่อความถูกตอ้งของปริมาณสินคา้ที

จดัส่ง 

2) ผลกระทบต่อการจดัการสินคา้คงคลงั  

20 

18 

100 

90 

ระยะเวลาในการนาํส่ง 1)  ผลกระทบต่อระยะเวลาในการจดัส่ง 

2) ผลกระทบต่อประสิทธิภาพการจดัส่งแบบเร่งด่วน 

20 

16 

100 

80 

ป ระ สิ ท ธิภ าพ ข อ งผู้

จาํหน่าย 

1) ผลกระทบต่อการตอบสนองความตอ้งการของผู้

จดัซือ 

2) ผลกระทบต่อการตอบสนองการเปลียนแปลงของผู้

จดัซือ 

3) ผลกระทบต่อคะแนนประเมินประสิทธิภาพ 

18 

 

 

20 

20 

90 

 

 

100 

100 

 

ในตารางที 4.4 แสดงใหเ้ห็นถึงผลกระทบต่อประสิทธิภาพทางการจดัซือของการจดัการ

ความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่าย โดยผลกระทบในด้านตน้ทุนทาง ผูเ้ชียวชาญให้ความคิดเห็นว่าการ

จดัการความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่าย มีผลกระทบต่อต้นทุนราคาสินคา้ และตน้ทุนทางธุรการ ใน

ระดบัสูง ส่งผลกระทบต่อตน้ทุนค่าขนส่งในระดบัรองลงมา และส่งผลต่อตน้ทุนค่าเก็บรักษาสินคา้

นอ้ยทีสุด จากการสัมภาษณ์เพิมเติม ผูเ้ชียวชาญส่วนใหญ่ยืนยนั กิจกรรมทางการจดัซือทีเกิดขึนใน

การจดัการความสัมพนัธ์กับผู ้จาํหน่ายแบบผิวเผิน ส่งผลทาํให้ตน้ทุนราคาสินคา้ตาํลง แต่ทาํให้

ตน้ทุนธุรการทางการจดัซือ และต้นทุนค่าขนส่งสินคา้สูงขึน ในขณะทีต้นทุนสินค้าคงคลงัจะ

เปลียนแปลงไม่แน่นอนตามระยะเวลาทีตอ้งการใช้สินคา้ และปริมาณสินคา้ทีทาํการสังซือ จึงไม่

สามารถสรุปผลกระทบในเรืองตน้ทุนสินค้าคงคลงัไดอ้ย่างเด่นชัด ในขณะที รูปแบบการจดัการ

ความสัมพนัธ์แบบร่วมมือ ส่งผลทาํให้ต้นทุนราคาสินค้าสูงขึน เนืองจากไม่มีกิจกรรมในการ
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เปรียบเทียบราคา และสินคา้หลายประเภท มีผูจ้าํหน่ายเพียงรายเดียว ทาํใหเ้กิดการผูกขาดดา้นราคา 

ในขณะทีทาํให้ตน้ทุนทางการขนส่งสินค้า และต้นทุนทางธุรการทางการจดัซือถูกลง ในขณะที

ผูเ้ชียวชาญบางส่วนระบุวา่ การจดัการความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่ายแบบร่วมมือ ส่งผลทาํให้ตน้ทุน

การถือครองสินคา้สูงขึน จากการทีผูจ้าํหน่ายให้ผูซื้อทาํการสํารองอะไหล่และชิ นส่วนอากาศยานที

สําคญัไวใ้นคลงัสินคา้ของผูซื้อเอง โดยจะเสียค่าใชจ่้ายเมือผูซื้อนาํอะไหล่ หรือชินส่วนอากาศยาน

นนัไปใช ้สําหรับผลในดา้นปริมาณสินคา้ 

 

ในส่วนของผลกระทบทางดา้นปริมาณสินคา้ผูเ้ชียวชาญมีความคิดเห็นทีสอดคล้องกนั

วา่รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่ายทีแตกต่างกนั ส่งผลกระทบในด้านความถูกตอ้ง

ของปริมาณสินคา้ทีจดัส่ง และความถูกตอ้งในการบริหารสินคา้คงคลงัแตกต่างกนั โดยรูปแบบการ

จดัการความสัมพันธ์กับผูจ้าํหน่ายแบบผิวเผิน จะมีความถูกต้องในปริมาณสินคา้ทีจดัส่ง และ

ความถูกตอ้งในเรืองของการบริหารสินคา้คงคลังทีตาํกว่า การจดัการความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่าย

แบบร่วมมือ เนืองจากขอ้จาํกดัในเรืองของการแลกเปลียน และแบ่งปันข้อมูลระหว่างผู้ซือ และ

ผูข้าย รวมถึงการขาดความสามารถในการตอบสนองต่อการเปลียนแปลงความตอ้งการของผูซื้อ ทาํ

ใหค้วามถูกตอ้งในเรืองของปริมาณสินคา้ทีจดัส่งมีนอ้ย และเป็นสาเหตุให้การบริหาจดัการสินคา้

คงคลงัมีประสิทธิภาพน้อยลง ขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ พบวา่ ปริมาณสินคา้คงคลงัทีมีไม่เพียงพอ

ต่อความต้องการยังคงเป็นปัญหาหลกัสําหรับ การจดัซือภายใต้การจดัการความสัมพนัธ์กับผู ้

จาํหน่ายแบบผิวเผินนี  

  

ผลกระทบของการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายทีมีต่อประสิทธิภาพทางการจดัซือ

จัดหาในด้านระยะเวลาในการขนส่ง ผู ้เชียวชาญให้ความคิดเห็นว่า รูปแบบของการจัดการ

ความสัมพนัธ์กับผู ้จาํหน่าย ส่งผลทาํให้ระยะเวลาในการนําส่งสินค้าในระดบัสูง และมีผลต่อ

กระทบต่อการจดัส่งทีตรงตามเวลาทีตอ้งการในระดบัรองลงมา โดยผูจ้าํหน่ายทีมีความสัมพนัธ์กบั

แบบผิวเผิน ส่วนใหญ่จะใชร้ะยะเวลาในการนําส่งสินค้าทียาวนานกวา่ และมีข้อผิดพลาดในเรือง

ของการส่งสินคา้ไม่ตรงตามกาํหนดเวลาทีสัญญาไว ้โดยเฉพาะการจดัส่งแบบเร่งด่วน สาเหตุเป็น

เพราะกิจกรรมทางดา้นการแบ่งปันขอ้มูล และความร่วมมือระหวา่งผูซื้อและผูข้ายทีจาํกดั ทาํใหก้าร

ตอบสนองต่อการใหบ้ริการในดา้นการขนส่งสินคา้ของผูจ้าํหน่าย ไม่มีประสิทธิภาพเท่าทีควร    

 

ในส่วนของผลกระทบในดา้นประสิทธิภาพของผู ้จาํหน่าย ผู้เชียวชาญส่วนใหญ่เห็น

สอดคลอ้งกนัวา่ รูปแบบของการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย มีผลกระทบต่อ ประสิทธิภาพ
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ของผูจ้าํหน่ายทุกดา้น โดยผูเ้ชียนชาญส่วนใหญ่ ให้ความคิดเห็นว่า การจดัการความสัมพนัธ์กับผู ้

จาํหน่ายแบบร่วมมือ ช่วยเพิมประสิทธิภาพในด้านการตอบสนองความต้องการของผู้ซือให้ดีขึน 

ซึงจะส่งผลทาํใหผู้จ้าํหน่ายมีคะแนนในการประเมินประสิทธิภาพสูงขึน อย่างไรก็ดี ผูเ้ชียวชาญของ

บริษทัแอร์บอร์น ซัพพอร์ต จาํกัด ให้ความคิดเห็นในเรืองประสิทธิภาพในการตอบสนองความ

ตอ้งการของผูจ้าํหน่ายไวแ้ตกต่าง โดยระบุวา่ รูปแบบของการจดัการความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่ายที

แตกต่างกัน ไม่ส่งผลต่อประสิทธิภาพทางการตอบสนองความต้องการของบริษทั แตกต่างกัน 

ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซือ ยงัระบุเพิมเติมดว้ยวา่ นโยบายทางการจดัซือโดยเนน้ผูจ้าํหน่ายหลายราย ในการ

จดัการความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่ายแบบผิวเผิน จะช่วยกดดนัให้ผู้จาํหน่ายตระหนกัถึงการแข่งขนั 

และพฒันาในเรืองของการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ใหด้ียงิขึน  

 

จากการเก็บข้อมูลรอบแรก โดยวิธีการสัมภาษณ์แบบกึงโครงสร้าง สามารถสกัด

ลกัษณะสําคญั ตามตวัแปรทีตอ้งการศึกษา โดยตวัแปรด้านปัจจยัทีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้

รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผู ้จาํหน่าย จะประกอบด้วย ปัจจยัประเภทของสินค้า ปัจจยั

ประเภทของผูจ้าํหน่าย ปัจจยันโยบายทางการจดัซือ และระดบัความร่วมมือของผู ้จาํหน่าย ในขณะ

ทีตัวแปรด้านกิจกรรมทีเกิดขึนในการจดัการความสัมพนัธ์กับผู้จาํหน่าย จะประกอบไปด้วย

กิจกรรมทีสําคญั 3 กลุ่มกิจกรรม ไดแ้ก่ กิจกรรมทีเกียวขอ้งกบัการจดัซือ กิจกรรมทีเกียวกับการ

แลกเปลียนขอ้มูล และกิจกรรมอืนๆทีเกียวขอ้ง สําหรับตวัแปรดา้นผลกระทบต่อประสิทธิภาพ

ทางการจดัซือ  ผู ้เ ชียวชาญมีการระบุถึง รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กับผู ้จาํหน่าย ว่ามี

ผลกระทบต่อประสิทธิภาพทางการจดัซือใน 4 ดา้นไดแ้ก่ ดา้นตน้ทุนทางการจดัซือ ด้านปริมาณ

สินค้า ด้านระยะเวลาในการนําส่ง และด้านประสิทธิของผู้จาํหน่าย ตัวแปรทีสกัดได้ตามการ

สัมภาษณ์แบบกึงโครงสร้าง จะถูกนาํไปใช้ในการเก็บข้อมูลรอบที 2 เพือยืนยนัความสําคญัของ

กลุ่มตวัแปร และความสอดคลอ้งทางดา้นความคิดเห็นของกลุ่มผูเ้ชียวชาญ   

 

4.1.2 ข้อมูลทีได้จากการเก็บข้อมูลรอบที 2 (การสัมภาษณ์และแบบสอบถาม) 

 

ผลทีได้จากการเก็บข้อมูลในรอบแรก ถูกนํามาสร้างเป็นขอ้คาํถามทีใช้ในการ

สัมภาษณ์แบบโครงสร้าง และแบบสอบถาม แบบมาตราส่วนประเมินค่า เพือใช้ในการเก็บขอ้มูล

กบัผูเ้ชียวชาญในกลุ่มเดิม 20 ท่าน โดยผลการเก็บขอ้มูลจะถูกนาํเสนอตามตารางที 4.5 – 4.9 
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ตารางที 4.5   ค่ามธัยฐาน และค่าพิสัยระหว่างควอไทล์ของปัจจยัทีมีผลกระทบต่อการเลือกใช้

รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย 

 

ปัจจยัทีมีผลตอ่การตดัสินใจเลือกรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผู ้

จาํหน่าย 

การให้ความสาํคญัในแตล่ะตวัแปร 

Med IQR 

1 ปัจจยัประเภทของสินคา้   

 ประเภทของสินคา้ทีแบ่งตามความสําคญัต่ออากาศยาน 4 1 

 ประเภทของสินคา้ทีแบ่งตามความสามารถในการซ่อมแซม 2.5* 1 

 ประเภทของสินคา้ทีแบ่งตามจาํนวนผูจ้าํหน่าย 5 1 

 ประเภทของสินคา้ทีแบ่งตามมูลคา่ / ราคา 5 1 

 ประเภทของสินคา้ทีแบ่งตามประเภทของผูจ้าํหน่าย 4 1 

2 ประเภทของผูจ้าํหน่าย   

 ประเภทของผูจ้าํหน่ายทีแบ่งตามระยะเวลาดาํเนินธุรกิจร่วมกนั 5 1 

 ประเภทของผูจ้าํหน่ายตามรายชือทีอา้งอิงของผูผ้ลิตอากาศยาน 4 1 

 ประเภทของผูจ้าํหน่ายทีแบ่งตามมลูค่าทางการซือ-ขาย 5 1 

 ประเภทของผูจ้าํหน่ายทีแบ่งตามคะแนนการประเมิน 5 1 

3 นโยบายทางการจดัซือ   

 นโยบายทางการจดัซือทีเนน้ ราคาสินคา้ / ตน้ทนุรวม 4 1 

 นโยบายทางการจดัซือทีเนน้จาํนวนผูจ้าํหน่าย  5 1 

 นโยบายทางการจดัซือทีเนน้ระยะเวลาในการทาํสญัญาซือ-ขาย 4 1 

 นโยบายทางการจดัซือทีเนน้รูปแบบการเจรจา 4 1 

4 ระดบัความร่วมมือของผูจ้าํหน่าย   

 การแบ่งระดบัความร่วมมือตามวตัถปุระสงค ์ 3.5 1 

 การแบ่งระดบัความร่วมมือตามระยะเวลา 4.5 1 

 การแบ่งระดบัความร่วมมือตามการแลกเปลียนขอ้มลู 5 1 

(หมายเหตุ * หมายถึงขอ้มูลทีผูเ้ชียวชาญไม่ใหค้วามสําคญั) 

 

จากตารางแสดงความสําคัญของปัจจัยทีมีผลต่อการเลือกใช้รูปแบบการจัดการ

ความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายดา้นบนแสดงใหเ้ห็นวา่ ผูเ้ชียวชาญให้ความสําคญักับปัจจยัเกือบทุกตวั 

ยกเวน้ปัจจยัในเรืองของประเภทของสินคา้ทีแบ่งตามความสามารถในการซ่อมแซม ผู ้เชียวชาญ

ส่วนใหญ่อธิบายเพิมเติมวา่ การแบ่งของสินคา้ตามความสามารถในการซ่อมแซม สามารถแบ่งได้

เป็น 2 ประเภท ไดแ้ก่ Consumable Product เป็นสินค้าทีไม่สามารถซ่อมแซมได้  และ Repairable 
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Product เป็นสินค้าทีสามารถซ่อมแซมและนาํกลบัมาใช้ใหม่ได้ แต่สินค้าทงั 2 รูปแบบ มีการใช้

รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย ทงัในแบบผิวเผิน และแบบร่วมมือ ในขณะทีปัจจยั

ในด้านประเภทของสินค้าทีแบ่งตามมูลค่าทางการจดัซือ และการแบ่งประเภทของสินคา้ตาม

จาํนวนผูจ้าํหน่ายทีมี เป็นปัจจยัทีผูเ้ชียวชาญให้ความสําคญัมากทีสุด โดยสินค้าทีมีมูลค่าทางการ

จดัซือสูง หรือสินคา้ทีมีผูจ้าํหน่ายนอ้ยราย จะเหมาะสมกบัความสัมพนัธ์แบบร่วมมือ สําหรับสินคา้

ทีมีมูลค่าตาํ หรือสินคา้ทีมีผูจ้าํหน่ายมากราย จะเหมาะสมกบัความสัมพนัธ์แบบผิวเผิน สําหรับการ

แบ่งประเภทของสินคา้ตามความสําคญัต่ออากาศยาน มีความสําคญัต่อการเลือกรูปแบบการจดัการ

ความสําคญัของผูจ้าํหน่ายในระดบัมาก โดยสินค้าทีมีความสําคญัต่ออากาศยานมาก จะเหมาะสม

กบัรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์แบบร่วมมือ ในขณะทีสินคา้ทีมีความสําคญัต่ออากาศยานน้อย 

จะเหมาะกบัรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์แบบผิวเผิน ซึงมีความใกล้เคียงกบัการแบ่งประเภท

ของสินคา้ตามประเภทของผูจ้าํหน่าย โดยทาํการแบ่งออกเป็น 2 รูปแบบไดแ้ก่ สินคา้ทีจาํหน่ายโดย

ผูผ้ลิตโดยตรง และสินคา้ทีจาํหน่ายโดยตวัแทนจาํหน่าย ผูเ้ชียวชาญส่วนใหญ่ให้ความสําคญักับผู ้

จาํหน่ายทีเป็นผู ้ผลิตโดยตรง และเลือกใช้การจดัการความสัมพันธ์กับผู้จาํหน่ายแบบร่วมมือ 

ในขณะทีสินคา้ทีจาํหน่ายโดยผูจ้าํหน่าย จะถูกใช้กบัการจดัการความสัมพนัธ์แบบผิวเผิน 

 

ปัจจยัทีเกียวกับประเภทของผูจ้าํหน่าย เป็นปัจจยัทีมีผลกระทบต่อการเลือกใช้รูปแบบ

การจดัการความสัมพนัธ์โดยตรง เมือพิจารณารายละเอียดของประเภทของผูจ้าํหน่าย พบวา่ประเภท

ของผูจ้าํหน่ายทีแบ่งตามระยะเวลาในการดาํเนินธุรกิจร่วมกนั ประเภทของผูจ้าํหน่ายทีแบ่งตาม

มูลค่าทางการซือ-ขาย และการแบ่งประเภทของผูจ้าํหน่ายตามคะแนนการประเมิน มีความสําคญัใน

ระดบัมากทีสุด โดยผูจ้าํหน่ายทีมีระยะเวลาในการดาํเนินธุรกิจร่วมกนัในระยะเวลานาน ผู้จาํหน่าย

ทีมีมูลค่าทางการซือ-ขายสูง และผูจ้าํหน่ายทีไดค้ะแนนประเมินสูง จะเหมาะกบัรูปแบบการจดัการ

ความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่ายแบบร่วมมือ ในขณะทีกบัประเภทของผู้จาํหน่ายทีมีระยะเวลาในการ

ดาํเนินธุรกิจร่วมกันไม่นาน ผู้จาํหน่ายทีมีมูลค่าทางการซือ-ขายสินค้าตํา และผู ้จาํหน่ายทีได้รับ

คะแนนการประเมินในระดบัมาตรฐาน จะเหมาะสมกับรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กับผู ้

จาํหน่ายแบบผิวเผิน สําหรับการแบ่งประเภทของผูจ้าํหน่ายตามการอา้งอิงของบริษทัผูผ้ลิตอากาศ

ยาน (Supplier List) มีระดบัความสําคญัมาก โดยผูจ้าํหน่ายทีมีรายชืออา้งอิงของบริษทัผูผ้ลิตอากาศ

ยาน จะมีความเหมาะสมกับรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กับผู้จาํหน่ายแบบร่วมมือ และผู ้

จําหน่ายทีไม่ได้อยู่ในรายชืออ้างอิงของบริษัทผู ้ผลิตอากาศยาน เหมาะสมกับการจัดการ

ความสัมพนัธ์แบบผิวเผิน 
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สําหรับปัจจยัทางดา้นนโยบายทางการจดัซือ พบว่านโยบายทางการจดัซือมีผลต่อการ

เลือกใช้รูปแบบของการจดัการความสัมพันธ์กับผู้จาํหน่ายในระดับสูง โดยผู ้เ ชียวชาญให้

ความสําคญักบันโยบายทีเนน้จาํนวนผูจ้าํหน่าย มากทีสุด และให้ความสําคญักบันโยบาย ทางดา้น

ราคา ระยะเวลาในการทาํสัญญาซือ-ขาย และรูปแบบการเจรจา เป็นลาํดบัรองลงมา ในขณะที ปัจจยั

ทางดา้นระดบัความร่วมมือของผูจ้าํหน่าย ผูเ้ชียวชาญใหค้วามสําคญักบัระดบัความร่วมมือในเรือง

ของการแลกเปลียนขอ้มูลมากทีสุด ระยะเวลาทีเกิดความร่วมมือระหวา่งผูซื้อ-ผูจ้าํหน่ายเป็นอนัดบั

ทีสอง และระดบัความร่วมมือของผูซื้อ และผูจ้าํหน่ายทีแบ่งตามวตัถุประสงค์ มีความสําคญัเป็น

อนัดบัทีสาม 

 

ตารางที 4.6   ค่ามธัยฐาน และค่าพิสัยระหวา่งควอไทลข์องกิจกรรมทีเกิดขึนในรูปแบบการจดัการ

ความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบผิวเผิน 

 

กิจกรรมทีเกิดขึนในรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบ

ผิวเผิน 

การให้ความสาํคญัในแตล่ะตวัแปร 

Med IQR 

1 กิจกรรมในการจดัซือ   

 การทาํสญัญาซือ-ขาย ระยะสนั 4 1 

 การเจรจาต่อรองทีมุ่งผล ความไดเ้ปรียบ – เสียเปรียบ 4 1 

 การเปรียบเทียบราคา ระยะเวลาในการจดัส่ง เพือเลือกแหล่งขาย  5 1 

 ขนัตอนในการออกคาํสงัซือ ใชร้ะยะเวลานาน 3.5 1 

 ซือในปริมาณทีนอ้ย แต่มีการออกคาํสงัซือบ่อย 3* 1 

 การจดัซือจากผูจ้าํหน่ายหลายราย 4.5 1 

2 กิจกรรมในการแลกเปลียนขอ้มลู   

 ทาํการแลกเปลียนขอ้มลูเฉพาะเวลาทีตอ้งจดัซือสินคา้ 5 1 

 ทาํการแลกเปลียนขอ้มลู เฉพาะเรืองทีตอ้งจดัซือสินคา้ 5 1 

 ความถีในการติดตอ่สือสารระหวา่งผูซื้อ-ผูจ้าํหน่าย ตาํ 4.5 1 

 มีการปิดบงัขอ้มลูทีสําคญั 4.5 1 

3 กิจกรรมอืนๆทีเกียวขอ้ง   

 ความจาํเป็นในการตรวจเช็คคุณภาพ และปริมาณสินคา้ทีจดัส่ง 4.5 1 

 การปฏิเสธการรับสินคา้ทีจดัส่ง 3.5 1 

 การใชศ้กัยภาพของผูจ้าํหน่ายทางดา้นเทคโนโลยี และความรู้ 2* 1 

 (หมายเหตุ * หมายถึงขอ้มูลทีผูเ้ชียวชาญไม่ใหค้วามสําคญั) 
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จากตารางที 4.6 แสดงให้เห็นถึงระดบัความสําคญัของกิจกรรมทีเกิดขึนในรูปแบบการ

จดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบผิวเผิน โดยกิจกรรมทีเกียวขอ้งกบัการจดัซือทีผูเ้ชียวชาญให้

ความสําคัญมากทีสุด เป็นกิจกรรมในการเลือกแหล่งขายโดยใช้วิธีการประกวดราคา และ

เปรียบเทียบราคา ในขณะทีกิจกรรมทางการจดัซือทีเกียวกบัจาํนวนผู ้จาํหน่าย ระยะเวลาในการทาํ

สัญญาซือขาย และกิจกรรมในการเจรจาต่อรอง ได้รับความสําคัญในอนัดบัรองลงมา กิจกรรม

ทางการจดัซือทีผูเ้ชียวชาญไม่ให้ความสําคญัไดแ้ก่ การจดัซือทีเน้นปริมาณสั งซือทีนอ้ย แต่มีความถี

ในการสั งซือบ่อย ผูเ้ชียวชาญส่วนใหญ่ระบุเพิมเติมวา่ การจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบ

ผิวเผิน มุ่งเน้นการแข่งขนัทางดา้นราคา และการจดัส่งของผูจ้าํหน่าย กิจกรรมการจดัซือส่วนใหญ่

จาํเป็นต้องเกียวพนักับการติดต่อผู ้จาํหน่ายหลายราย ทาํให้ใช้ระยะเวลาในการออกคําสั งซือที

ยาวนาน 

 

กิจกรรมทีเกียวขอ้งกบัการแลกเปลียนขอ้มูล เป็นกิจกรรมทีผู้เชียวชาญให้ความสําคญั

ในระดบัสูงทงักบัการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบผิวเผิน และร่วมมือ แต่แตกต่างกันใน

รายละเอียดของการแลกเปลียนขอ้มูล สําหรับรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์แบบผิวเผิน ขอ้มูลที

ไดม้าแสดงใหเ้ห็นวา่ จะเกิดการแลกเปลียนขอ้มูลจาํกดัอยู่เฉพาะเรือง และช่วงเวลาทีทาํการซือ-ขาย

สินคา้ ความถีในการแลกเปลียนขอ้มูลระหวา่งผูซื้อ และผูข้ายตาํ และยงัมีการปิดบงัขอ้มูลทีสําคญั

ของทงัผูซื้อ และผูข้าย ในส่วนของกิจกรรมอืนๆทีเกิดขึนในการจดัการความสัมพนัธ์กบัผู้จาํหน่าย

แบบผิวเผิน ผูเ้ชียวชาญส่วนใหญ่ใหค้วามสําคญักบักิจกรรม ในเรืองของการตรวจเช็คคุณภาพและ

ปริมาณสินค้าทีจดัส่ง รวมถึงการปฏิเสธการรับสินค้า ในกรณีทีสินคา้ทีจดัส่งมีปัญหา แต่ไม่ให้

ความสําคญักบักิจกรรมในเรืองของการใช้ศักยภาพของผูจ้าํหน่ายในเรืองของเทคโนโลยี และ

ความรู้  
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ตารางที 4.7 ค่ามธัยฐาน และค่าพิสัยระหว่างควอไทล์ของกิจกรรมทีเกิดขึนในรูปแบบการจดัการ

ความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบร่วมมือ 

 

กิจกรรมทีเกิดขึนในรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย

แบบร่วมมือ 

การให้ความสาํคญัในแตล่ะตวัแปร 

Med IQR 

1 กิจกรรมในการจดัซือ   

 การทาํสญัญาซือ-ขาย ระยะยาว 4.5 1 

 การเจรจาต่อรองทีมุ่งสร้างผลประโยชน์ร่วมกนั 4 1 

 การจดัซือทีเนน้ตน้ทุนทางการจดัซือทีตาํ 3.5 1 

 การวางแผนการจดัซือร่วมกบัผูจ้าํหน่าย 4 1 

 ใชร้ะยะเวลา และขนัตอนในการออกคาํสังซือนอ้ย 4.5 1 

 การจดัซือจากผูจ้าํหน่ายรายเดียว 4.5 1 

2 กิจกรรมในการแลกเปลียนขอ้มลู   

 ทาํการแลกเปลียนขอ้มูลในเชิงลึก 4.5 1 

 ให้อาํนาจกบัผูจ้าํหน่ายในการเขา้ถึงขอ้มูลของผูซื้อ 4 1 

 ความถีในการติดตอ่สือสารระหวา่งผูซื้อ และผูจ้ําหน่ายสูง 4 1 

 มีการแลกเปลียนขอ้มลูดา้นอืนๆนอกเหนือจากการซือ-ขาย 4.5 1 

 มีการแบ่งปันขอ้มูลทีสาํคญัระหวา่งผูซื้อ-ผูข้าย 4.5 1 

3 กิจกรรมอืนๆทีเกียวขอ้ง   

 มีกิจกรรมในการปรับปรุงคุณภาพของสินคา้ ร่วมกบัผูจ้าํหน่าย 3.5 1 

 การสุ่มตรวจสอบความถกูตอ้งในการจดัส่งสินคา้ 2.5* 1 

 การให้ผูจ้าํหน่ายดูแลสินคา้คงคลงัแทนผูซื้อ (VMI) 3* 1 

 การใชศ้กัยภาพของผูจ้าํหน่ายทางดา้นเทคโนโลยี และความรู้ 4.5 1 

(หมายเหตุ * หมายถึงขอ้มูลทีผูเ้ชียวชาญไม่ใหค้วามสําคญั) 

 

สําหรับกิจกรรมทีเกิดขึนในการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบร่วมมือ ซึงแสดง

ไวใ้นตารางที 4.7  ผูเ้ชียวชาญให้ความสําคญักบั กิจกรรมทางการจดัซือทีเกียวกบั การทาํสัญญาซือ

ขายในระยะยาว การจดัซือจากผูจ้าํหน่ายรายเดียว และการลดขนัตอนในการจดัซือ ในระดบัสูง โดย

ผูเ้ชียวชาญให้ความคิดเห็นวา่ กิจกรรมทงั 3 กิจกรรม เป็นกิจกรรมทีจาํเป็นต้องมีในการจดัการ

ความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่ายแบบร่วมมือ และให้ความสําคญักบักิจกรรมทีเกียวขอ้งกบัการเจรจา

ต่อรองทีมุ่งเน้นผลประโยชน์ร่วมกนั และการวางแผนทางการจดัซือร่วมกบัผู ้จาํหน่าย ในลาํดบั

รองลงมา ในขณะทีกิจกรรมทีเนน้ตน้ทุนทางการจดัซือ ผูเ้ชียวชาญใหค้วามสําคญันอ้ยทีสุด ในส่วน
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ของกิจกรรมทีเกียวขอ้งกบัการแลกเปลียนข้อมูล ผูเ้ชียวชาญให้ความสําคญักับการแลกเปลียน

ขอ้มูลในเชิงลึก การแลกเปลียนขอ้มูลดา้นอืนๆนอกเหนือจากการซือ-ขาย และการแบ่งปันขอ้มูลที

สําคญันอกเหนือจากการซือ-ขาย ในระดบัสูง และให้ความสําคญักบั การให้อาํนาจกบัผู้จาํหน่าย

เพือเขา้ถึงขอ้มูลของผูซื้อ และการเพิมการติดต่อสือสารระหวา่งผูซื้อและผู้ขายทีมากขึน ในระดบั

รองลงมา ผูเ้ชียวชาญบางคนใหค้วามคิดเห็นวา่ ถึงแมก้ารแลกเปลียน และแบ่งปันข้อมูลระหว่างผู้

ซือ และผู้ขายเป็นสิงจาํเป็นสําหรับการจดัการความสัมพนัธ์กับผู้จาํหน่ายแบบร่วมมือ แต่ผูซื้อ

จาํเป็นตอ้งพิจารณาขอ้มูลทีใชใ้นการแลกเปลียน และแบ่งปันวา่จะไม่ส่งผลกระทบต่อภาพลกัษณ์ 

การบริหารจดัการ และความสามารถทางการแข่งขนัขององคก์าร 

 

ในส่วนของกิจกรรมอืนๆทีเกียวข้องกบัการจดัการความสัมพนัธ์กับผู ้จาํหน่ายแบบ

ร่วมมือ ผูเ้ชียวชาญใหค้วามสําคญักบั กิจกรรมทีเกียวขอ้งกบัการใชศ้กัยภาพของผูจ้าํหน่ายทางดา้น

เทคโนโลยี และความรู้ ในระดบัสูง และให้ความสําคญักบักิจกรรมทีเกียวขอ้งกบัการปรับปรุง

คุณภาพร่วมกบัผูจ้าํหน่ายในระดบัรองลงมา อยา่งไรก็ดีขอ้มูลจากแบบสอบถาม และการสัมภาษณ์

พบวา่ ผูเ้ชียวชาญให้ความสําคญักบั กิจกรรมการตรวจสอบคุณภาพของสินคา้ และการใหผู้จ้าํหน่าย

ดูแลสินค้าคงคลงัแทนผู้ซือ ในระดับตํา เนืองจากผู้จาํหน่ายทีมีความสัมพนัธ์ในระดบัร่วมมือ 

จําเป็นต้องมีมาตรฐานในเ รืองของคุณภาพสินค้า และการจดัส่งในระดบัสูง จึงทาํให้ผู ้ซือไม่

จาํเป็นตอ้งเสียเวลาในการตรวจสอบสินคา้อีก สําหรับกิจกรรมการให้ผูจ้าํหน่ายดูแลสินค้าคงคลงั

แทนผู ้ซือนัน ผู้เชียวชาญจากหน่วยงานซ่อมบํารุงขอ งสายการบินอธิบายว่า ผู ้จําหน่ายทีมี

ความสัมพนัธ์แบบร่วมมือ ส่วนใหญ่จะเป็นผู้จ ําหน่ายทีอยู่ในต่างประเทศ จาํหน่ายสินค้าทีมี

ความสําคญัต่ออากาศยานสูง การนาํส่งสินค้าอย่างรวดเร็วถือจึงสิงสําคญั แต่การขนส่งสินค้าใน

กรณีเร่งด่วนจากต่างประเทศทาํให้เกิดค่าขนส่งทีสูง ผู ้ซือจึงเลือกให้ผู ้จําหน่ายวางสินค้าไ ว้

คลงัสินคา้ของผูซื้อ แทนทีจะเก็บไว ้ณ.สถานทีของผูจ้าํหน่าย  
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ตารางที 4.8   ค่ามธัยฐาน และค่าพิสัยระหวา่งควอไทลข์องผลกระทบของการจดัการความสัมพนัธ์

กบัผูจ้าํหน่ายแบบผิวเผินทีมีต่อประสิทธิภาพทางการจดัซือจดัหา 

 

ผลกระทบของการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบผิวเผินทีมีต่อ

ประสิทธิภาพทางการจัดซือจดัหา 

การให้ความคิดเห็นในแต่ละตวัแปร 

Med IQR 

1 ผลกระทบดา้นตน้ทุน   

 ทาํให้ตน้ทุนราคาขายสินคา้ตาํ 5 1 

 ทาํให้ตน้ทุนราคาสินคา้สูง 2.5* 1 

 ทาํให้ตน้ทุนการขนส่งสินคา้ตาํ 2* 1 

 ทาํให้ตน้ทุนการขนส่งสินคา้สูง  4 1 

 ทาํให้ตน้ทุนการเก็บรักษาสินคา้คงคลงัตาํ 3* 1 

 ทาํให้ตน้ทุนการเก็บรักษาสินคา้คงคลงัสูง 3* 1 

 ทาํให้ตน้ทุนธุรการทางการจดัซือตาํ 2* 1 

 ทาํให้ตน้ทุนธุรการทางการจดัซือสูง 4 1 

2 ผลกระทบดา้นปริมาณสินคา้   

 ความถูกตอ้งของปริมาณสินคา้ทีจัดส่งนอ้ย 4 1 

 ความถูกตอ้งของปริมาณสินคา้ทีจัดส่งมาก 3* 1 

 ประสิทธิภาพในการบริหารปริมาณสินคา้คงคลงัตาํ 3.5 1 

 ประสิทธิภาพในการบริหารปริมาณสินคา้คงคลงัสูง 2.5* 1 

3 ผลกระทบดา้นระยะเวลาในการนาํส่ง   

 - ระยะเวลาในการนาํส่งสินคา้นาน 4.5 1 

 -ระยะเวลาในการนาํส่งสินคา้สนั 3* 1 

 - ความสามารถในการตอบสนองต่อการจดัส่งแบบเร่งด่วนตาํ 4.5 1 

 - ความสามารถในการตอบสนองต่อการจดัส่งแบบเร่งด่วนสูง 2.5* 1 

4 ผลกระทบดา้นประสิทธิภาพของผูจ้ําหน่าย   

 - ความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของผูซื้อตาํ 3.5 1 

 - ความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของผูซื้อสูง 2.5* 1 

 - ความสามารถในการตอบสนองการเปลียนแปลงของผูซื้อตาํ 3.5 1 

 - ความสามารถในการตอบสนองการเปลียนแปลงของผูซื้อสูง 2.5* 1 

 - คะแนนประเมินของผูจ้าํหน่ายตาํ 4 1 

 - คะแนนประเมินของผูจ้าํหน่ายสูง 1* 1 

(หมายเหตุ * หมายถึงขอ้มูลทีผูเ้ชียวชาญไม่ใหค้วามสําคญั) 

มหาว
ิทยา

ลัยร
ังส

ิต

Ran
gs

it U
niv

ers
ity



87 

ผลกระทบทีมีต่อประสิทธิภาพทางการจดัซือ แบ่งแยกตามรูปแบบของการจดัการ

ความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่าย ในตารางที 4.8 แสดงให้เห็นถึงผลกระทบต่อประสิทธิภาพทางการ

จดัซือของการจดัการความสัมพนัธ์กับผู ้จาํหน่ายแบบผิวเผิน โดยผลกระทบในด้านตน้ทุนทาง 

ผูเ้ชียวชาญใหค้วามคิดเห็นวา่รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์แบบผิวเผินทาํให้ตน้ทุนราคาสินคา้

ตาํลง แต่ทาํให้ตน้ทุนค่าขนส่งและต้นทุนด้านธุรการทางการจดัซือสูงขึน และผูเ้ชียวชาญยงัให้

ความคิดเห็นวา่ รูปแบบของการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายดงักล่าวไม่ส่งผลกระทบทีแน่ชดั

ต่อตน้ทุนสินคา้คงคลงั จากการสัมภาษณ์เพิมเติม ผูเ้ชียวชาญส่วนใหญ่ยืนยนั กิจกรรมทางการ

จดัซือทีเกิดขึนในการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบผิวเผิน ส่งผลทาํให้ต้นทุนราคาสินค้า

ตาํลง แต่ทาํให้ตน้ทุนธุรการทางการจดัซือ และตน้ทุนค่าขนส่งสินคา้สูงขึน ในขณะทีตน้ทุนสินค้า

คงคลงัจะเปลียนแปลงไม่แน่นอนตามระยะเวลาทีตอ้งการใช้สินค้า และปริมาณสินคา้ทีทาํการ

สั งซือ จึงไม่สามารถสรุปผลกระทบในเรืองต้นทุนสินค้าคงคลงัได้อย่างเด่นชัด ในส่วนของ

ผลกระทบทางดา้นปริมาณสินคา้ ผูเ้ชียวชาญมีความคิดเห็นทีสอดคลอ้งกนัวา่ส่งผลกระทบในด้าน

ความถูกตอ้งของปริมาณสินคา้ทีจดัส่ง และความถูกตอ้งในการบริหารสินคา้คงคลงัน้อย เนืองจาก

ขอ้จาํกัดในเรืองของการแลกเปลียน และแบ่งปันขอ้มูลระหว่างผูซื้อ และผู้ขาย รวมถึงการขาด

ความสามารถในการตอบสนองต่อการเปลียนแปลงความตอ้งการของผูซื้อ ทาํให้ความถูกตอ้งใน

เรืองของปริมาณสินค้าทีจัดส่งมีน้อย และเป็นสาเหตุให้การบริหาจัดการสินค้าคงคลังมี

ประสิทธิภาพนอ้ยลง ขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ พบวา่ ปริมาณสินคา้คงคลงัทีมีไม่เพียงพอต่อความ

ตอ้งการยงัคงเป็นปัญหาหลกัสําหรับ การจดัซือภายใตก้ารจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบผิว

เผินนี  

 

ผลกระทบของการจดัการความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่ายแบบผิวเผินทีมีต่อประสิทธิภาพ

ทางการจดัซือจดัหาในดา้นระยะเวลาในการขนส่ง ผูเ้ชียวชาญให้ความคิดเห็นว่า รูปแบบของการ

จดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย ส่งผลทาํให้ระยะเวลาในการนาํส่งสินคา้ไม่ตรงตามกาํหนดเวลา

ทีสัญญาไว ้ระยะเวลาในการขนส่งสินคา้ ยาวนาน สําหรับการตอบสนองต่อการการจดัส่งแบบ

เร่งด่วน การจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบผิวเผิน ไม่สามารถตอบสนองต่อการจดัส่งแบบ

เร่งด่วนไดดี้ และผลกระทบของรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์แบบผิวเผินทีมีต่อประสิทธิภาพ

ทางการจดัซือในด้านประสิทธิภาพของผู ้จาํหน่าย ผู ้เชียวชาญให้ความเห็นว่า ผู ้จาํหน่ายทีมี

ความสัมพนัธ์แบบผิวเผินส่วนใหญ่ ไม่สามารถตอบสนองความความตอ้งการ และการเปลยีนแปลง

ความตอ้งการของผูซื้อไดดี้ ทาํใหไ้ดค้ะแนนคะแนนประเมินอยูใ่นระดบัตาํ จึงไม่ไดพ้ฒันาใหเ้ป็นผู้

จาํหน่ายทีมีความสัมพนัธ์แบบร่วมมือ  
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ตารางที 4.9  ค่ามธัยฐาน และค่าพิสัยระหวา่งควอไทลข์องกระทบของการจดัการความสัมพนัธ์กบัผู ้

จาํหน่ายแบบร่วมมือทีมีต่อประสิทธิภาพทางการจดัซือจดัหา 

 

ผลกระทบของการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบร่วมมือทีมีต่อ

ประสิทธิภาพทางการจัดซือจดัหา 

การให้ความสาํคญัในแตล่ะตวัแปร 

Med IQR 

1 ผลกระทบดา้นตน้ทุน   

 ทาํให้ตน้ทุนราคาขายสินคา้ตาํ 3* 1 

 ทาํให้ตน้ทุนราคาสินคา้สูง 4 1 

 ทาํให้ตน้ทุนการขนส่งสินคา้ตาํ 5 1 

 ทาํให้ตน้ทุนการขนส่งสินคา้สูง  2.5* 1 

 ทาํให้ตน้ทุนการเก็บรักษาสินคา้คงคลงัตาํ 3* 1 

 ทาํให้ตน้ทุนการเก็บรักษาสินคา้คงคลงัสูง 3.5 1 

 ทาํให้ตน้ทุนธุรการทางการจดัซือตาํ 5 1 

 ทาํให้ตน้ทุนธุรการทางการจดัซือสูง 2* 1 

2 ผลกระทบดา้นปริมาณสินคา้   

 ความถูกตอ้งของปริมาณสินคา้ทีจัดส่งนอ้ย 2* 1 

 ความถูกตอ้งของปริมาณสินคา้ทีจัดส่งมาก 4 1 

 ประสิทธิภาพในการบริหารปริมาณสินคา้คงคลงัตาํ 2* 1 

 ประสิทธิภาพในการบริหารปริมาณสินคา้คงคลงัสูง 4 1 

3 ผลกระทบดา้นระยะเวลาในการนาํส่ง   

 ระยะเวลาในการนําส่งสินคา้นาน 2.5* 1 

 ระยะเวลาในการนาํส่งสินคา้สนั 4.5 1 

 ความสามารถในการตอบสนองต่อการจดัส่งแบบเร่งด่วนตาํ 2* 1 

 ความสามารถในการตอบสนองต่อการจดัส่งแบบเร่งด่วนสูง 4.5 1 

4 ผลกระทบดา้นประสิทธิภาพของผูจ้ําหน่าย   

 ความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของผูซื้อตาํ 2.5* 1 

 ความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของผูซื้อสูง 4.5 1 

 ความสามารถในการตอบสนองการเปลียนแปลงของผูซื้อตาํ 2.5* 1 

 ความสามารถในการตอบสนองการเปลียนแปลงของผูซื้อสูง 4.5 1 

 คะแนนประเมินของผูจ้าํหน่ายตาํ 2* 1 

 คะแนนประเมินของผูจ้าํหน่ายสูง 5 1 

(หมายเหตุ * หมายถึงขอ้มูลทีผูเ้ชียวชาญไม่ใหค้วามสําคญั) 
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ผลกระทบทีมีต่อประสิทธิภาพทางการจดัซือของการจดัการความสัมพนัธ์แบบร่วมมือ 

แสดงใหเ้ห็นในตารางที 4.9 โดย ในส่วนของผลกระทบทางดา้นตน้ทุน ผูเ้ชียวชาญใหค้วามคิดเห็น

วา่ รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์แบบร่วมมือ ส่งผลทาํใหต้น้ทุนราคาสินคา้สูงขึน เนืองจากไม่มี

กิจกรรมในการเปรียบเทียบราคา และสินคา้หลายประเภท มีผูจ้าํหน่ายเพียงรายเดียว ทาํให้เกิดการ

ผูกขาดดา้นราคา ในขณะทีทาํใหต้น้ทุนทางการขนส่งสินคา้ และตน้ทุนทางธุรการทางการจดัซือถกู

ลง ในขณะทีผูเ้ชียวชาญบางส่วนระบุวา่ การจดัการความสัมพนัธ์กับผู้จาํหน่ายแบบร่วมมือ ส่งผล

ทาํใหต้น้ทุนการถือครองสินคา้สูงขึน จากการทีผูจ้าํหน่ายใหผู้ซื้อทาํการสํารองอะไหล่และชิ นส่วน

อากาศยานทีสําคญัไวใ้นคลงัสินค้าของผู ้ซือเอง โดยจะเสียค่าใช้จ่ายเมือผู้ซือนําอะไหล่ หรือ

ชิ นส่วนอากาศยานนันไปใช้ สําหรับผลในด้านปริมาณสินค้า จากข้อมูลของผู้เชียวชาญพบว่า 

รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบร่วมมือช่วยทาํใหค้วามถูกตอ้งของปริมาณสินคา้

ทีจดัส่งมีความแม่นยาํมากขึน และพฒันาในเรืองของการบริหารปริมาณสินคา้คงคลงัให้มีความ

ถูกตอ้งมากขึน ในส่วนของผลกระทบทางดา้นระยะเวลาในการนาํส่งสินคา้ ผู ้เชียวชาญให้ความ

คิดเห็นวา่รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์แบบร่วมมือ ช่วยให้ผูจ้าํหน่ายสามารถนาํส่งสินคา้ไดเ้ร็ว 

และตรงตามเวลาทีตอ้งการ รวมถึงสามารถตอบสนองความตอ้งการการจดัส่งแบบเร่งด่วนไดอ้ย่าง

มีประสิทธิภาพ ข้อมูลจากการสัมภาษณ์เพิมเติมทาํให้ทราบวา่ กิจกรรมในการแลกเปลียนและ

แบ่งปันขอ้มูลระหวา่งผูซื้อและผูจ้าํหน่าย ช่วยทาํให้การวางแผนในการจดัส่งสินคา้ของผูจ้าํหน่ายมี

ประสิทธิภาพมากขึน ทงัในเรืองของเวลา และปริมาณ รวมถึงการตอบสนองความตอ้งการในเรือง

ของการจดัส่งอยา่งเร่งด่วน สําหรับผลกระทบในดา้นประสิทธิภาพของผู ้จาํหน่าย ผูเ้ชียวชาญให้

ความคิดเห็นเป็นไปในทิศทางเดียวกันว่า ด้วยความร่วมมือในการวางแผนการจัดซือ การ

แลกเปลียนและแบ่งปันข้อมูล ระหว่างผู้ซือผู้ขาย ในการจดัการความสัมพนัธ์กบัผู ้จาํหน่ายแบบ

ร่วมมือ มีส่วนช่วยให้ผู ้จาํหน่ายสามารถตอบสนองความต้องการ และตอบสนองต่อการ

เปลียนแปลงความตอ้งการของผูซื้อไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ในขณะทีการจดัการความสัมพนัธ์กบัผู ้

จาํหน่ายแบบร่วมมือ จะเกิดขึนกบัผูจ้าํหน่ายทีไดร้ับคะแนนประเมินประสิทธิภาพของผูจ้าํหน่ายใน

ระดบัสูงเท่านนั 

 

จากการวเิคราะห์ข้อมูลทีไดจ้ากการเก็บขอ้มูลตามเทคนิคแบบเดลฟายในรอบที 2 ขอ้มลู

ดงักล่าวสามารถนาํมาสร้างตวัแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย และผลกระทบทีเกิดขึน

ต่อประสิทธิภาพทางการจดัซือ ไดต้ามรูป ที 4.1 
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จากกรอบแนวคิดการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายในอุตสาหกรรมซ่อมบาํรุงอากาศ

ยานในรูปที 4.1 มีการแบ่งประเภทของตวัแปรตามการศึกษาและเก็บขอ้มูลด้วยเดลฟายเทคนิค ซึง

แบ่งตัวแปรออกเป็น 3 กลุ่ม ไดแ้ก่ ตวัแปรทางดา้นปัจจยัทีมีผลกระทบต่อการตดัสินใจเลือกใช้

รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย ตวัแปรทางดา้นรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กับผู้

จาํหน่าย และตวัแปรผลกระทบต่อประสิทธิภาพทางการจดัซือ โดยรายละเอียดของตวัแปรทงั 3 กลุ่ม 

สังเคราะห์มาจากขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ และจากแบบสอบถามมาตราส่วนประมาณค่า โดยมี

รายละเอียดแบ่งตามกลุ่มตวัแปรดงันี   

 

1) กลุ่มตัวแ ปรด้านปัจจัยทีมีผ ลต่อการเลือกประยุกต์ใช้รูปแบบการจดัการ

ความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย 

กลุ่มตัวแปรด้านปัจจยัทีมีผลต่อการเลือกประยุกต์ใช้รูปแบบการจดัการ

ความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย แบ่งเป็น ปัจจยัประเภทของสินคา้ ปัจจยัประเภทของผูจ้าํหน่าย ปัจจยัดา้น

นโยบายทางการจดัซือ และปัจจยัด้านระดบัความร่วมมือของผู้จาํหน่าย ซึงในแต่ละปัจจยั มี

รายละเอียดแตกต่างกนัตามความคิดเห็นและการให้ความสําคญัของผูเ้ชียวชาญทีถูกสัมภาษณ์และทาํ

แบบสอบถาม  

 

2) กลุ่มตวัแปรดา้นการจดัการความสัมพนัธ์กบัผู้จาํหน่าย 

จากการเก็บข้อมูลโดยใช้เดลฟายเทคนิค สามารถสรุปได้ว่า การจดัการ

ความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย ทีมีอยูใ่นอุตสาหกรรมซ่อมบาํรุงอากาศยานในประเทศไทย แบ่งไดเ้ป็น 2 

รูปแบบหลกั ไดแ้ก่ รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบผิวเผิน และรูปแบบการจดัการ

ความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบร่วมมือ การจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายทงั 2 รูปแบบมีกิจกรรม

ในการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย ทีผูเ้ชียวชาญใหค้วามสําคัญใน 3 กลุ่มกิจกรรม ไดแ้ก่ กลุ่ม

กิจกรรมในการจดัซือ กลุ่มกิจกรรมในการแลกเปลียนขอ้มูล และกลุ่มกิจกรรมอืนๆทีเกียวขอ้ง  

 

3) กลุ่มตวัแปรดา้นประสิทธิภาพทางการจดัซือ   

ขอ้มูลทีได้จากเดลฟายเทคนิค ยืนยนัถึงการวดัประสิทธิภาพของทางการ

จดัซือของอุตสาหกรรมซ่อมบาํรุงอากาศยานในประเทศไทยว่า มีการวดัประสิทธิภาพใน 4 ดา้น 

ได้แก่ ด้านต้นทุนทางการจดัซือ ด้านปริมาณสินค้า ด้านระยะเวลาในการนําส่งสินค้า และด้าน

ประสิทธิภาพของผูจ้าํหน่าย โดยผูเ้ชียวชาญไดร้ะบุถึงผลกระทบของการจดัการความสัมพนัธ์กับผู้

จาํหน่ายทีมีต่อประสิทธิภาพทางการจดัซือ โดยการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบผิวเผิน ทาํ
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ใหต้น้ทุนราคาขายของสินคา้ลดลง แต่ตน้ทุนดา้นการขนส่งและงานธุรการสูงขึน ในขณะทีรูปแบบ

การจดัการความสัมพนัธ์กับผู้จาํหน่ายแบบร่วมมือ ส่งผลให้ต้นทุนค่าขนส่ง และตน้ทุนทางด้าน

ธุรการตาํลง ในขณะที ทาํใหต้น้ทุนราคาขาย และตน้ทุนการเก็บสินคา้คงคลงัสูงขึน  

 

สําหรับผลกระทบต่อประสิทธิภาพทางการจดัซือในดา้นปริมาณสินคา้ รูปแบบการจดัการ

ความสัมพนัธ์กับผู้จาํหน่ายแบบร่วมมือ ช่วยเพิมความถูกต้องของปริมาณสินค้าทีจดัส่ง และเพิม

ประสิทธิภาพในการจดัการสินคา้คงคลังได้ดีกว่า รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์แบบผิวเผิน 

ผลกระทบต่อประสิทธิภาพในดา้นปริมาณสินคา้ทีผูเ้ชียวชาญระบุ มีความใกลเ้คียงกบั ผลกระทบใน

ดา้นระยะเวลาในการนาํส่งสินคา้ และประสิทธิภาพของผูจ้าํหน่าย โดยการจดัการความสัมพนัธ์กับผู้

จาํหน่ายแบบร่วมมือ ช่วยใหก้ารนาํส่งสินคา้ใช้ระยะเวลาทีน้อยกว่า และสามารถตอบสนองต่อความ

ตอ้งการจดัส่งแบบเร่งด่วนได้ดีกว่า การจดัการความสัมพนัธ์กับผู ้จาํหน่ายแบบผิวเผิน และเมือ

พิจารณาในเรืองของประสิทธิภาพของผูจ้าํหน่าย พบวา่ ผูจ้าํหน่ายทีมีรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์

แบบร่วมมือ จะมีประสิทธิภาพ ในดา้นการตอบสนองต่อความตอ้งการของผู้ซือ และการตอบสนอง

ต่อการเปลียนแปลง รวมถึง มีคะแนนในการประเมินประสิทธิภาพทีสูงกวา่ ผูจ้าํหน่ายทีมีรูปแบบการ

จดัการความสัมพนัธ์แบบผิวเผิน  

  

กรอบแนวคิดในการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายดงักล่าวจะถูกนาํไปทดสอบความ

เทียงตรงโดยใช้การศึกษาจากกรณีศึกษา เพือยืนยนัผลกระทบของการจดัการความสัมพนัธ์กบัผู ้

จาํหน่ายทีมีต่อประสิทธิภาพทางการจดัซือต่อไป 

 

4.2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทีได้จากการศึกษาผ่านกรณศึีกษา 

 

การศึกษาผ่านกรณีศึกษา ทาํการเก็บขอ้มูลโดยใชก้ารสัมภาษณ์ การสังเกต และการศึกษา

เอกสารทีเกียวข้อง จากหน่วยงานจดัซือ แผนกซ่อมบาํรุงอากาศยาน สายการบินกรุงเทพ จาํกัด มี

วตัถุประสงค์ในการยืนยนัตัวแบบการจดัการความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่าย และผลกระทบทีมีต่อ

ประสิทธิภาพทางการจดัซือทีไดจ้ากการเก็บขอ้มูลโดยใช้เทคนิคการวิจยัแบบเดลฟาย ทาํการศึกษา

เปรียบเทียบผลกระทบของการประยกุตใ์ชรู้ปแบบจดัการความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่ายแบบผิวเผิน และ

การใชรู้ปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบร่วมมือ ทีมีต่อประสิทธิภาพทางการจดัซือ 

กบับริษทั XYZ Air จาํกดั (ชือสมมติ) ทีเป็นผูจ้าํหน่ายอะไหล่ และชิ นส่วนอากาศยานให้กบัแผนก

ซ่อมบาํรุงสายการบินกรุงเทพ ขอ้มูลทีไดถู้กนาํเสนอในลกัษณะบรรยายตามหวัขอ้ดงัต่อไปนี 
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4.2.1 ขอ้มูลเบืองตน้ การจดัซือชิ นส่วนและอะไหล่อากาศยาน ของแผนกซ่อมบาํรุง

อากาศยาน สายการบินกรุงเทพ  

4.2.2 กิจกรรมในการจดัการความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่าย และการวดัประสิทธิภาพ

ทางการจดัซือ ของหน่วยงานจดัซือ แผนกซ่อมบาํรุงอากาศยาน สายการบินกรุงเทพ 

4.2.3 ผลการเปรียบเทียบผลกระทบทีมีต่อประสิทธิภาพทางการจดัซือจากรูปแบบ

การจดัการความสัมพนัธ์ทงั 2 รูปแบบ 

 

4.2.1 ข้อมูลเบืองต้น การจัดซือชินส่วน และอะไหล่อากาศยาน ของแผนกซ่อมบํารุง

อากาศยาน สายการบินกรุงเทพ จํากัด 

 

หน่วยงานจดัซือ แผนกซ่อมบาํรุงอากาศยาน สายการบินกรุงเทพ รับผิดชอบการ

จดัซือ จดัหา อะไหล่ - ชิ นส่วนอากาศยาน และสินค้าอืนๆเพือการซ่อมบาํรุงอากาศยานและอุปกรณ์

สนบัสนุนภาคพืนดิน สําหรับอากาศยานประเภท ATR72-500, Airbus A319 และ Airbus A320  โดย

มีการแบ่งหน้าทีของพนกังานจดัซือ ออกเป็น 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ (1) หน้าทีในการจดัซือ และจดัหา ผู ้

จาํหน่าย อะไหล่ และชิ นส่วนอากาศยาน (2) หน้าทีในการจดัจ้าง และจดัหา ผู้ให้บริการซ่อมบาํรุง 

อะไหล่ และชิ นส่วนอากาศยาน ซึงทงัผูจ้าํหน่าย และผู ้ให้บริการซ่อมบาํรุงส่วนใหญ่ เป็นผูจ้าํหน่าย 

และผูใ้หบ้ริการทีอยู่ต่างประเทศ มีจาํนวนผูจ้าํหน่ายทงัหมดตามรายชือของทีไดจ้ดัทําอยู่ที 232 ราย 

เป็นผูจ้าํหน่ายในประเทศ จาํนวน 43 ราย และเป็นผู้จาํหน่ายต่างประเทศ จาํนวน 189 ราย อย่างไรก็

ตาม ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซือ ใหข้อ้มูลวา่ จาํนวนผูจ้าํหน่ายทีทาํการติดต่อซือขายในปัจจุบนั มีปริมาณอยู่

เพียง 120 ราย โดยประมาณ  

  

ขอ้มูลจากการสัมภาษณ์พบวา่ มีการประยกุตใ์ชรู้ปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผู้

จาํหน่ายในการจดัซืออะไหล่ และชิ นส่วนอากาศยาน 2 รูปแบบหลกั ได้แก่ รูปแบบการจดัการ

ความสัมพนัธ์กับผู ้จาํหน่าย แบบผิวเผิน และรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กับผู ้จาํหน่ายแบบ

ร่วมมือ โดยมีจาํนวนผูจ้าํหน่ายทีมีความสัมพนัธ์แบบผิวเผิน อยู่ที 80-90 ราย ในขณะที ผูจ้าํหน่ายทีมี

ความสัมพนัธ์แบบร่วมมือ มีจาํนวนอยู่ที 20 – 30 ราย โดยประมาณ (จาํนวนผู้จาํหน่ายทีมี

ความสัมพนัธ์แต่ละรูปแบบผนัแปรตามคะแนนการประเมิน และปัจจยัทีเกียวขอ้ง) ปัจจยัทีหน่วยงาน

จดัซือเลือกประยุกต์ใชรู้ปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผู ้จาํหน่ายได้แก่ (1) มูลค่าทางการจดัซือ 

(2) ระยะเวลาทีเคยติดต่อซือขายกบัผูจ้าํหน่าย (3) คะแนนการประเมิน (4) รายชือตามการอ้างอิงของ

บริษทัผู้ผลิตอากาศยาน (5) วตัถุประสงค์และความร่วมมือ โดยผูจ้าํหน่ายทงั 2 รูปแบบจะมีการ
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ประเมินระดบัความสัมพนัธ์ ในทุก 3 ปี เพือพิจารณาปรับเปลียนรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์ให้

เหมาะสมกบัปัจจยั และสถานการณ์ ทีเกียวขอ้ง 

  

ในงานวจิยัฉบบันี ผูวิ้จยัทาํการศึกษาเฉพาะ รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์ของผู้

จาํหน่าย บริษทั XYZ Air จาํก ัดทีหน่วยงานจดัซือ สายการบินกรุงเทพ ทาํการเปลียนแปลงรูปแบบ

การจดัการความสัมพันธ์ จากความสัมพนัธ์แบบผิวเผิน สู่รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์แบบ

ร่วมมือ โดยศึกษาถึงกิจกรรมทีมีอยู่ในขอบเขตของตวัแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายทีได้

จากการเก็บขอ้มูลโดยใช้เทคนิคแบบเดลฟาย และเปรียบเทียบผลกระทบของการจดัการความสมัพนัธ์

ในแต่ละรูปแบบทีมีต่อ ประสิทธิภาพทางการจดัซือจดัหา ในช่วงปี พ.ศ. 2555 และ ปี พ.ศ. 2556  

  

บริษทั XYZ Air จาํกัด เป็นบริษทัผู้แทนจาํหน่ายอะไหล่ และชิ นส่วนอากาศยาน 

สําหรับอากาศยาน ประเภท ATR, Airbus และ Boeing มีสํานกังานใหญอ่ยูที่ ประเทศเดนมาร์ก และมี

สํานกังานขายอยู่ อีก 6 สาขา ทวัโลก หน่วยงานจดัซือ แผนกซ่อมบาํรุงทาํการสั งซือ อะไหล่ และ

ชิ นส่วนอากาศยาน จากบริษทั XYZ Air สํานกังานทีประเทศ สิงคโปร์ มีระยะเวลาในการติดต่อซือ

ขายกนัมา 6 ปี สินคา้ส่วนใหญ่ทีจดัซือเป็นสินคา้ประเภททีใชแ้ลว้หมดไป ไม่สามารถซ่อมแซม หรือ

นาํกลบัมาใชใ้หม่ได้ เช่น แหวนสกรู, สกรู, ไส้กรอง, หวัเทียน, แหวนยาง, สายไฟ, เข็มขดัรัดสายไฟ, 

แผ่นยาง และฝายางเป็นตน้ บริษทั XYZ Air จาํกัด ไดร้ับการประเมินประสิทธิภาพในระดบัมาตรฐาน 

และด้วยทาํเลทีตงัทีไม่ไกลจากประเทศไทย จึงทาํให้ได้เปรียบทางดา้นการจดัส่ง ทังในเรืองของ

ระยะเวลา และตน้ทุน ดงันนัหน่วยงานจดัซือ จึงทาํการจดัซือสินคา้ในปริมาณ และมูลค่าเพิมมากขึน

ทุกปี ผู้จดัการฝ่ายจดัซือจึงทาํการปรับรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายเป็นแบบ ร่วมมือ 

แทนทีรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผู้จาํหน่ายแบบผิวเผิน ซึงรายละเอียดของรูปแบบการ

จดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย กิจกรรมทีเกิดขึน และผลกระทบต่อประสิทธิภาพทางการจดัซือ 

ของการจดัการความสัมพนัธ์ทงั 2 รูปแบบ ถูกนาํเสนอในส่วนต่อไป 

 

4.2.2 กิจกรรมในการจัดการความสัมพันธ์กับผู้จําหน่าย และการวดัประสิทธิภาพทางการ

จัดซือ   

 

หน่วย งานจัดซือ แผนกซ่อมบํารุง  สายการบินกรุงเทพ เลือกใช้การจัดการ

ความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบผิวเผิน สําหรับสินคา้ทีมีความสําคญัต่ออากาศยานตาํ โดยส่วนใหญ่

เป็นสินคา้ทีมีผูจ้าํหน่ายหลายราย และเป็นสินค้าทีมีมูลค่าทางการจดัซือตาํ ถึงปานกลาง เลือกใช้
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ความสัมพนัธ์แบบผิวเผินกบัผูจ้าํหน่ายทีมีการซือ-ขายเป็นครังแรก หรือมีระยะเวลาในการติดต่อซือ

ขาย ไม่นานนกั ถ้าเป็นผูจ้าํหน่าย หรือซ่อมบาํรุงสินคา้ทีใชก้บัอากาศยาน จาํเป็นตอ้งมีเอกสารรับรอง

การขายของหน่วยงานทางดา้นการบินของประเทศสหรัฐอเมริกา หรือยุโรป แต่ไม่จาํเป็นตอ้งมีรายชือ

ตามการอ้างอิงของบริษทัผู้ผลิตอากาศยาน  และเป็นผูจ้าํหน่ายทีมีคะแนนการประเมินในระดบั

มาตรฐาน และจะเลือกใช้ความสัมพนัธ์แบบร่วมมือสําหรับสินคา้ทีมีความสําคญัต่ออากาศยานใน

ระดบัสูง เป็นสินคา้ทีมีผูจ้าํหน่ายน้อยราย หรือเป็นสินคา้ทีมีผูจ้าํหน่ายรายเดียว เป็นสินคา้ทีมีมูลค่า

ทางการจดัซือสูง ผูจ้าํหน่ายทีถูกประยุกต์ใชรู้ปแบบการจดัการความสัมพนัธ์แบบร่วมมือ ต้องเป็นผู้

จาํหน่ายทีได้รับคะแนนการประเมินในระดบัสูง และมีระยะเวลาในการติดต่อซือ-ขายมาในช่วง

ระยะเวลาหนึง (ตงัแต่ 3 ปีขึนไป) จาํเป็นตอ้งเป็นผูจ้าํหน่ายทีมีรายชืออ้างอิงจากบริษทัผู้ผลิตอากาศ

ยาน เนืองจากเหตุผลในดา้นของการรับประกนัของตวัอากาศยาน   

  

สําหรับ บริษทั XYZ Air จาํกัด หน่วยงานจดัซือไดป้ระยุกต์ใช้รูปแบบการจดัการ

ความสัมพนัธ์แบบผิวเผิน ในช่วงเวลาตงัแต่ ปี พ.ศ. 2550 –2555 และพิจารณาปรับรูปแบบการจดัการ

ความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายให้เป็นแบบร่วมมือ ในปี พ.ศ. 2556 เนืองจากมูลค่าทางการจดัซือทีสูงขึน 

และมาตรฐานการดาํเนินการทีสูงขึน ขอ้มูลจากการสัมภาษณ์และการสังเกต รวมถงึขอ้มูลจากเอกสาร

ทีเกียวขอ้ง แสดงให้เห็นถึงกิจกรรมทีเกิดขึนในการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบผิวเผิน ที

เกิดขึนกบั บริษทั XYZ Air จาํกัด ซึงสามารถสรุปได้เป็น 3 กลุ่มกิจกรรม ไดแ้ก่ กลุ่มกิจกรรมที

เกียวกบัการจดัซือ กลุ่มกิจกรรมทีเกียวกับการแลกเปลียนขอ้มูล และกลุ่มกิจกรรมอืนๆ ในขณะที

กิจกรรมของการจดัการความสัมพนัธ์กบัผู ้จาํหน่ายแบบร่วมมือจะประยุกต์ใช้กิจกรรมตามตวัแบบ

การจดัการความสัมพันธ์กับผู ้จาํหน่าย ทีได้จากการเก็บข้อมูลโดยใช้เทคนิคแบบเดลฟาย โดย

รายละเอียดของกิจกรรมในการจดัการความสัมพนัธ์ทงั 2 รูปแบบ แสดงไวใ้นตารางที 4.10 และ 4.11 
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ตารางที 4.10 กิจกรรมทีเกิดขึนในการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบผิวเผิน 

 

ประเภทของกิจกรรม กิจกรรมทีกระทาํ 

กิจกรรมทางการจดัซือ 1) ทาํการเปรียบเทียบราคาสินคา้ และระยะเวลาในการจดัส่งก่อนทาํการสังซือ 

2) ทาํการจดัซือแบบครังต่อครัง ไมมี่การทาํสญัญาซือ-ขายระยะยาว 

3) สงัซือสินคา้ชนิดเดียวกนั จากผูจ้าํหน่ายหลายราย  

4) ใชก้ลยทุธ์การสร้างสงครามราคา  

5) หาแหล่งขายรายใหม ่

กิจกรรมการแลกเปลียน

ขอ้มูล ระหวา่งผูซื้อ และ

ผูข้าย 

1) จาํกดัการแลกเปลียนขอ้มูลเฉพาะเรืองทีทาํการสงัซือ 

2) ปิดบงัขอ้มลู โดยเฉพาะขอ้จาํกดั หรือปัญหาในเรืองของความตอ้งการทีเร่งดว่น 

3) การติดตอ่สือสาร ไม่บ่อย เกิดขึนเฉพาะเมือตอ้งการซือสินคา้เท่านนั 

4) ไมใ่ห้สิทธิผูจ้าํหน่ายในการเขา้ถึงฐานขอ้มูลของบริษทั 

5) ไมไ่ดรั้บขอ้มูลข่าวสารอืนๆจากผูจ้าํหน่าย เช่น การมีสินคา้ทดแทน 

กิจกรรมอืนๆทีเกียวขอ้ง 1) มีการตรวจเช็คจาํนวน สภาพสินคา้ และเอกสารทีเกียวขอ้งทุกครังทีไดรั้บสินคา้

จากผูจ้าํหน่าย รวมถึงการปฏิเสธการรับ กรณีทีเกิดการผิดพลาดในการจดัส่ง 

 

กิจกรรมทางการจดัซือทีเกิดขึนสําหรับการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบผิวเผิน 

ทีสําคญัทีผูจ้ดัการฝ่ายจดัซือใหค้วามสําคญัมากทีสุดคือการเปรียบเทียบราคาสินค้าก่อนทาํการสั งซือ 

สําหรับการสั งซือในแต่ละครังโดยเจา้หน้าทีจดัซือจาํเป็นต้องพิจารณาราคา และระยะเวลาในการ

จดัส่งจากผูจ้าํหน่ายอย่างน้อย 3 ราย เพือหาผู ้จาํหน่ายทีให้ราคาสินคา้และระยะเวลาในการจดัส่งที

เหมาะสมทีสุด การจดัซือโดยส่วนใหญ่เป็นการทาํสัญญาทางการจดัซือในระยะสัน เพือสร้างการ

แข่งขนัทางดา้นราคา และทาํการพิจารณาหาผูจ้าํหน่ายรายใหม่ เพือเป็นทางเลือก และเป็นแหล่งขาย

สํารอง ในส่วนของกิจกรรมในการแลกเปลียนขอ้มูลระหว่างผูซื้อ และผูข้าย เจา้หนา้ทีจดัซือแจง้วา่ มี

การปิดบงัขอ้มูล หรือมีการแลกเปลียนขอ้มูลทีจาํกดั เพือต้องการสร้างความไดเ้ปรียบทางการเจรจา

ต่อรอง มีการติดต่อสือสาร และการดาํเนินกิจกรรมร่วมกนั แบบครังต่อครัง ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซือระบุ

เพิมเติมวา่ การขาดการแลกเปลียนขอ้มูลระหว่างผูซื้อ และผู้ขายทีมากพอ ทาํให้ไม่ทราบถึง สินคา้

ทดแทนทีสามารถใช้ทดแทนสินค้าทีต้องการได้ ยงัมีกิจกรรมอืนๆทีเกียวข้องกับการจดัการ

ความสัมพนัธ์แบบผิวเผินหลายกิจกรรม แต่กิจกรรมทีหน่วยงานจดัซือใหค้วามสําคญัในระดบัสูง คือ

กิจกรรมในการตรวจรับสินค้า จาํเป็นตอ้งตรวจเช็คจาํนวน สภาพสินค้า และเอกสารทีเกียวข้องทุก

ครังทีผูจ้าํหน่ายนาํส่งสินคา้ เพือเก็บบนัทึกขอ้มูลดงักล่าว ไปใชใ้นการประเมินผูจ้าํหน่ายตอนปลายปี    
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ตารางที 4.11 กิจกรรมทีเกิดขึนในการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบร่วมมือ 

 

ประเภทของกิจกรรม กิจกรรมทีกระทาํ 

กิจกรรมทางการจดัซือ 1) การทาํสญัญาสังซือระยะยาว  

2) การจดัซือทีเนน้ตน้ทุนรวม มากกวา่การพิจารณาราคา 

3) การวางแผนการจดัซือ และกิจกรรมอืนๆร่วมกบัผูจ้าํหน่าย 

4) การจดัซือจากแหล่งขายแหล่งเดียว 

5) การลดรอบระยะเวลาในการจดัซือ 

6) เน้นการเจรจาต่อรองทีเอือประโยชน์ทงัผูซื้อ และผูข้าย 

กิจกรรมการแลกเปลียน

ขอ้มูล ระหวา่งผูซื้อ และ

ผูข้าย 

1) มีการแลกเปลียนขอ้มลูในเชิงลึก ในหลายดา้น 

2) ให้สิทธิผูจ้าํหน่ายในการเขา้ถึงฐานขอ้มูลของบริษทั เช่น ปริมาณสินคา้คงคลงั 

3) มีความถีในการสือสารสูง  

4) มีการแบ่งปันขอ้มูลทีสาํคญั เช่นขอ้มลูเชิงเทคนิค ปัญหาทีเกิดกบัอากาศยาน 

กิจกรรมอืนๆทีเกียวขอ้ง 1) มีการปรับปรุงประสิทธิภาพของอะไหลแ่ละชิ นส่วนอากาศยานร่วมกบัผูจ้าํหน่าย 

2) มีการใชศ้กัยภาพของผูจ้าํหน่ายในดา้นเทคโนโลยี และความรู้ 

 

สําหรับกิจกรรมทีเกิดขึนในการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบร่วมมือ ใชกิ้จกรรม

ทีเกิดขึนตามตัวแบบการจดัการความสัมพันธ์กับผู ้จาํหน่ายทีได้จากการเก็บข้อมูลแบบเดลฟาย 

ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซือเลือกใช้การทาํสัญญาซือ-ขายระยะยาว แทนการจดัซือแบบครังต่อครัง โดย

เจา้หนา้ทีจดัซือจะทาํการตรวจสอบรายการอะไหล่ และชิ นส่วนอากาศยานทีผูจ้าํหน่าย XYZ Air ทาํ

การจาํหน่าย และแจง้ปริมาณความตอ้งการโดยเฉลียต่อปี ใหผู้จ้าํหน่ายไดรั้บทราบ เพือให้ผูจ้าํหน่าย

ทาํการเสนอราคา และทําสัญญาสั งซือระยะยาว โดยทาํสัญญาการจัดซืออะไหล่ และชิ นส่วนตาม

รายการทีกาํหนด เป็นระยะเวลา 1 ปี การทาํสัญญาจดัซือดงักล่าว ทาํให้เจา้หน้าทีจดัซือ สามารถออก

ใบสั งซือได้ ในเวลาทีรวดเร็วขึนเนืองจากไม่ต้องทาํการเปรียบเทียบราคาจากผู้จาํหน่ายรายอืนๆ 

ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซือทาํการวางแผนการจดัซือทงัในเรืองของประเภทของสินคา้ และปริมาณทีตอ้งการ 

ร่วมกบัผู ้จาํหน่าย XYZ Air โดยมีการแบ่งปันขอ้มูลในเรืองของรอบ และระยะเวลาการซ่อมบาํรุง

อากาศยาน พร้อมทงัใหสิ้ทธิผูจ้าํหน่าย XYZ Air ในการเขา้ถึงขอ้มูลสินคา้คงคลงัในระบบการจดัการ

คลงัสินคา้ของ แผนกซ่อมบาํรุง สายการบินกรุงเทพ  มีการสือสารและแลกเปลียนข้อมูลทางดา้น

เทคนิค ระหวา่งผู ้จาํหน่าย หน่วยงานจดัซือ และหน่วยงานซ่อมบาํรุง ของสายการบินกรุงเทพ เพือ

กาํหนดมาตรฐานของสินคา้ทดแทน และการแลกเปลียนขอ้มูลในเรืองของการปรับปรุงอะไหล่ และ

ชิ นส่วนอากาศยาน ตามทีบริษทัผูผ้ลิตอากาศยานแนะนํา และกาํหนด 
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สําหรับประสิทธิภาพทางการจดัซือทีเกิดขึนกบัการซืออะไหล่และชิ นส่วนอากาศยาน กบั 

บริษทั XYZ Air จาํกดั ผูว้จิยัพิจารณาการวดัประสิทธิภาพทางการจดัซือ ใน 4 ดา้น ตามตวัแบบการ

จดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย ตามตวัแบบทีไดจ้ากการเก็บขอ้มูลโดยใช้เทคนิคแบบเดลฟาย ซึง

ประกอบไปดว้ย ต้นทุนทางการจดัซือ ปริมาณสินคา้ ระยะเวลาในการนาํส่ง และ ประสิทธิภาพของผู ้

จาํหน่าย ซึงการวดัประสิทธิภาพจะมีองคป์ระกอบทีเป็นตวัชีวดัประสิทธิภาพ ตามตารางที 4.12  

 

ตารางที 4.12 องค์ประกอบตวัชีวดั และรายละเอียดในการวดัประสิทธิภาพ 

 

องค์ประกอบตวัชีวดัประสิทธิภาพ รายละเอียดในการวดัประสิทธิภาพ 

องคป์ระกอบดา้นตน้ทุนทางการจดัซือ  

1) ต้นทุนราคาสินคา้ วดัผลจากราคาสินคา้ และมูลค่าทางการจดัซือโดยรวม 

2) ต้นทุนค่าขนส่งสินคา้  วดัผลจากปริมาณการขนส่ง ทงัการขนส่งแบบธรรมดา และ

การขนส่งแบบเร่งด่วน 

3) ต้นทุนทางธุรการ วดัผลจากปริมาณและระยะเวลาในการออกใบสั งซือ 

4) ต้นทุนทางการเกบ็รักษา วดัผลจากมูลค่าสินคา้คงเหลอืต่อปี 

องคป์ระกอบดา้นปริมาณสินคา้  

1) ความถูกตอ้งของปริมาณสินคา้ทีจดัส่ง วดัผลจากความถูกต้องของปริมาณสินคา้ทีจดัส่ง 

2) ความแม่นยาํในการบริหารสินคา้คงคลงั วดัผลจากจาํนวนครังทีตอ้งทาํการสั งซือแบบเร่งด่วน  

วดัผลจากปริมาณสินคา้คงคลงัทีไม่มีการเคลอืนไหว 

องคป์ระกอบดา้นเวลาในการจดัส่งสินคา้  

1) ระยะเวลาในการนาํส่งสินคา้ วดัผลจากระยะเวลาในการนาํส่งสินคา้  

2) ความสามารถในการจดัส่งสินคา้แบบ

เร่งด่วน 

วดัผลจากระยะเวลาในการจดัส่งสินคา้แบบเร่งด่วน 

องค์ประกอบด้านประสิท ธิภาพของผู ้

จาํหน่าย 

 

1) ความสามารถในการตอบสนองความ

ตอ้งการ 

วดัผลจากคะแนนการประเมินในด้านการตอบสนองความ

ตอ้งการ 

2) ความสามารถในการตอบสนองการ

เปลยีนแปลง 

วดัผลจากคะแนนการประเมินในด้านการตอบสนองการ

เปลียนแปลง 

3) คะแนนการประเมินของผูจ้าํหน่าย วดัผลจากคะแนนประเมินโดยรวม 
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4.2.3 ผลการเปรียบเทียบผลกระทบทีมีต่อประสิทธิภาพทางการจัดซือจากรูปแบบการ

จัดการความสัมพันธ์กับผู้จําหน่ายทัง 2 รูปแบบ 

 

การเปรียบเทียบประสิทธิภาพทางการจดัซือทีเกิดขึนจากการจดัการความสัมพนัธ์กบั

ผูจ้าํหน่ายทงั 2 รูปแบบแยกตามตวัชีวดัไดต้ามรายละเอียดดงัต่อไปนี  

 

1) ประสิทธิภาพดา้นตน้ทุนทางการจดัซือ 

การวดัประสิทธิภาพทางด้านตน้ทุนทางการจดัซือ ทาํการวดัประสิทธิภาพ

ทางดา้นตน้ทุนใน 4 ดา้นไดแ้ก่ ตน้ทุนดา้นราคาสินคา้ ต้นทุนด้านการขนส่ง งานธุรการ และตน้ทุน

ดา้นการเก็บรักษา ขอ้มูลเกียวกบัตน้ทุนด้านราคาสินคา้ ทีได้จากการสัมภาษณ์ และศึกษาเอกสารที

เกียวข้อง พบว่า ในการจดัการความสัมพนัธ์กับผู ้จาํหน่ายแบบผิวเผิน เจา้หน้าทีจดัซือจะทาํการ

เปรียบเทียบราคาสินค้าจากผู ้จาํหน่าย อย่างน้อย 3 รายก่อนทาํการจดัซือ ทาํให้เจ้าหน้าทีจดัซือ 

สามารถตรวจสอบราคา และคดัเลือกผูจ้าํหน่ายทีให้ราคาสินคา้ทีตาํทีสุดได ้นอกเหนือจากนี การทาํ

สัญญาซือ-ขาย แบบครังต่อครัง ทาํให้ผูซื้อมีสิทธิในการเปลียนใจไปสังซือสินค้ากบัผูจ้าํหน่ายทีให้

ราคาตาํกวา่ไดง่้ายกวา่ ในส่วนของ บริษทั XYZ Air จาํกดั เจา้หน้าทีจดัซือพบวา่ ราคาสินคา้ส่วนใหญ่

ทีบริษทั XYZ Air เสนอ มีราคาทีใกลเ้คียงกบั ผูจ้าํหน่ายรายอืนๆ ยกเวน้ ราคาของสินคา้ประเภท ตวั

กรอง (Filter) ต่างๆ ทีจะมีราคาตาํกวา่ผูจ้าํหน่ายรายอืนๆ ขอ้มูลจากรายงานสรุปมูลค่าทางการจดัซือ 

ในรอบปี 2555 แสดงให้เห็นว่า แผนกซ่อมบาํรุงมีการสั งซือ อะไหล่ และชิ นส่วนอากาศยานจาก 

บริษทั XYZ Air จาํนวน 36 ใบสังซือ มีมูลค่าโดยรวมเท่ากบั 107,899.27 เหรียญสหรัฐแบ่งเป็น การ

สั งซือแบบไม่เร่งด่วน (Routine-Purchasing) จาํนวน  23 ใบสั งซือ มูลค่า 74,015.65 เหรียญสหรัฐ และ

เป็นการจดัซือแบบเร่งด่วน (Critical – Purchasing) จาํนวน 13 ใบสั งซือ มูลค่า 33,883.62 เหรียญ

สหรัฐ 

 

ในขณะทีต้นทุนด้านราคาสินค้าสําหรับการจัดการความสัมพันธ์กับผู้

จาํหน่ายแบบร่วมมือ ขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ และศึกษาเอกสารทีเกียวขอ้งพบวา่ การจดัซืออะไหล่

และชิ นส่วนอากาศยานจากผู ้จาํหน่ายรายเดียว และการทาํสัญญาทางการจดัซือในระยะยาว ทาํให้

ตน้ทุนราคาสินคา้บางตวัสูงขึน และการไม่ไดเ้ปรียบเทียบราคาจากผูจ้าํหน่ายรายอืน ทาํใหเ้สียโอกาส

ในการไดสิ้นค้าในราคาทีตาํลง อย่างไรก็ดีผูจ้ดัการฝ่ายจดัซือใหข้อ้มูลเพิมว่า ถึงแมก้ารทาํสญัญาระยะ

ยาวทาํใหข้าดการแข่งขนัดา้นราคาจากผูข้ายรายอืนๆ แต่การทาํสัญญาการซือขายในราคาทีคงทีช่วย

ลดความผนัผวน และความเสียงทางด้านราคาของสินคา้บางชนิดได ้ทีสําคญัทาํใหต้น้ทุนรวมทางการ
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จดัซือลดลง ขอ้มูลจากรายงานสรุปมูลค่าทางการจดัซือในรอบปี 2556 แสดงให้เห็นว่า แผนกซ่อม

บาํรุงมีการสั งซือ อะไหล่ และชิ นส่วนอากาศยานจาก บริษทั XYZ Air จาํนวน 44 ใบสั งซือ มีมูลค่า

โดยรวมเท่ากบั 176,778.46 เหรียญสหรัฐแบ่งเป็น การสังซือแบบไม่เร่งด่วนจาํนวน 38 ใบสังซือ 

มูลค่า 144,273.48 เหรียญสหรัฐ และเป็นการจดัซือแบบเร่งด่วน จาํนวน 6 ใบสั งซือ มูลค่า 32,504.98 

เหรียญสหรัฐโดยรายละเอียดด้านการเปลียนแปลงของราคาสินค้า ในปี พ.ศ. 2555 และ พ.ศ. 2556 

ขอ้มูลโดยละเอียดแสดงเพิมเติมในภาคผนวก 

 

ในส่วนของตน้ทุนการจดัส่งสินคา้ จากการเก็บขอ้มูลโดยภาพรวมพบวา่ การ

จดัซือสินคา้กบับริษทั XYZ Air มีข้อไดเ้ปรียบในเรืองของต้นทุนการขนส่ง เนืองจาก บริษทั XYZ 

Air มีทีตงัอยู่ในประเทศสิงคโปร์ ซึงมีระยะทางทีใกลก้ว่า เมือเทียบกบัผู ้จาํหน่ายรายอืนๆทีจาํหน่าย

สินค้าประเภทเดียวกนั อย่างไรก็ดี จากข้อมูลทางการจดัซือพบว่า บริษทั XYZ Air จะทาํการคิด

ค่าบริการเพิมเติม สําหรับการสั งซือแบบเร่งด่วน โดยคิดค่าบริการจดัส่งสินคา้อย่างเร่งด่วน (NIV 

Charge) ที 170 เหรียญสหรัฐ หรือประมาณ 5,100 บาท ต่อหนึงคาํสั งซือ นอกเหนือจาก ค่าใช้จ่ายใน

การขนส่งสินคา้ทีคิดโดยผูใ้หบ้ริการจดัส่งสินคา้ โดยการจดัซือสินคา้แบบไม่เร่งด่วน จะมีตน้ทุนการ

ขนส่งทีตาํกวา่ การจดัซือสินคา้แบบเร่งด่วน ค่าใช้จ่ายโดยเฉลียในการจดัส่งสินคา้แบบไม่เร่งด่วน 

เท่ากบั 2,500 บาท ต่อ การขนส่งสินคา้ในแต่ละครัง และนาํหนกัโดยเฉลียของการขนส่งสินคา้ไม่เกิน 

60 กิโลกรัม  ในขณะทีค่าใช้จ่ายในการขนส่งสินคา้แบบเร่งด่วน จะมีค่าใชจ่้ายเฉลียในการขนส่ง อยู่ที 

4,800 บาท ต่อ การขนส่งในแต่ละครัง และนาํหนกัโดยเฉลียของการขนส่งสินคา้ ไม่เกิน 60 กิโลกรัม 

ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซือให้ขอ้มูลเพิมเติมวา่ ทางหน่วยงานจดัซือ ใช้บริษทั คูเน่ แอนด์ เนเกิล ประเทศไทย 

ดาํเนินการในการขนส่งอะไหล่ และชินส่วนอากาศยาน ใหก้บับริษทั โดยการคิดค่าขนส่งจะขึนอยู่กบั

ปัจจยั 2 ประการ ไดแ้ก่ ขนาดและนาํหนกับรรทุก และความเร่งด่วนในการขนส่ง ซึงความเร่งด่วนใน

การจดัส่งสินค้าจะแบ่งเป็น 3 ประเภทตามลกัษณะของการจดัซือ ไดแ้ก่ (1) การจดัส่งแบบไม่เร่งด่วน 

(Routine) เป็นการจดัส่งสําหรับการซือสินค้าเพือเติมเต็มสินคา้ในสต็อก มีระยะเวลาในการจดัส่ง

สินค้า ประมาณ 1-2 สัปดาห์ (2) การจดัส่งแบบเร่งด่วน (Critical) เป็นการจดัส่งสินคา้สําหรับการ

สังซือ เพือนาํมาใชใ้นการซ่อมบาํรุงแต่เป็นอะไหล่ และชินส่วนอากาศยานทีมีความจาํเป็นต่ออากาศ

ยานตาํ มีระยะเวลาในการจดัส่ง 3-7 วนั (3) การจดัส่งทีตอ้งการสินคา้ภายใน 24 ชวัโมง เป็นการจดัส่ง

สําหรับการจดัซือแบบ AOG (Aircraft on ground: AOG) เพือนาํอะไหล่และชินส่วนอากาศยานมาใช้

ในการซ่อมบาํรุงอากาศยาน อะไหล่และชิ นส่วนอากาศยานนนัเป็นอะไหล่ทีมีความสําคญัต่ออากาศ

ยานสูง มีระยะเวลาในการจดัส่ง 24-48 ชวัโมง  
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เมือเปรียบเทียบรูปแบบการจดัซือระหว่าง การประยุกต์ใช้การจดัการ

ความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่ายแบบผิวเผิน และการประยุกต์ใช้รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผู้

จาํหน่ายแบบร่วมมือ พบวา่ ปริมาณการสังซือและนาํส่งสินคา้แบบเร่งด่วน มีปริมาณลดลงถึง 7 คาํสัง

ซือ ทาํใหค้่าบริการจดัส่งสินค้าอยา่งเร่งด่วน (NIV-CHARGE) ลดลงไป 1,990 เหรียญ นอกเหนือจาก

นนัขอ้มูลตน้ทุนค่าขนส่งระบุวา่ ในรอบปีพ.ศ. 2555 ตน้ทุนการจดัส่งสินคา้จากผูจ้าํหน่าย XYZ Air 

อยู่ที 119,900 บาท แบ่งเป็น ค่าขนส่งสําหรับการจดัซือแบบธรรมดา 57,500 บาท และค่าขนส่ง

สําหรับการจดัซือแบบเร่งด่วน 62,400 บาท สําหรับตน้ทุนค่าขนส่งในรอบปีพ.ศ. 2556 พบว่าตน้ทุน

การจดัส่งสินค้าโดยรวมอยู่ที 123,800 บาท แบ่งเป็น ค่าขนส่งสําหรับการจดัซือแบบธรรมดา 95,000 

บาท และค่าขนส่งสําหรับการจดัซือแบบเร่งด่วน 28,800 บาท ตามลาํดบั จากข้อมูลดงักล่าวแสดงให้

เห็นวา่การจดัการความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่ายแบบร่วมมือ แม้จะทาํให้ปริมาณการจดัการขนส่งเพิม

มากขึน แต่มูลค่าต้นทุนการขนส่งโดยรวมตาํลง เนืองจากปริมาณการขนส่งสินค้าแบบเ ร่งด่วนมี

ปริมาณลดลง ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซือให้ข้อมูลเพิมเติมว่า การจดัการความสัมพนัธ์กับผู ้จาํหน่ายแบบ

ร่วมมือ ทาํให้เกิดความร่วมมือของผูจ้าํหน่าย XYZ Air ในการใหว้างอะไหล่ และชิ นส่วนอากาศยาน 

ทีมีความสําคญัต่ออากาศยานสูง ในคลงัสินคา้ของแผนกซ่อมบาํรุง สายการบินกรุงเทพ โดยยงัไม่ตอ้ง

ทาํการสังซือ สินค้าคงคลงัในรูปแบบดงักล่าวจะถูกเรียกวา่ สินคา้ส่งมอบล่วงหน้า (Consignment 

Stock) การดาํเนินการดงักล่าวช่วยลดปริมาณการจดัส่งสินคา้แบบเร่งด่วนไดอ้ย่างเด่นชดั  

  

ตน้ทุนทางการจดัซือในส่วนของตน้ทุนดา้นธุรการ ไม่มีข้อมูลทีเป็นจาํนวน

เงินแสดงให้เห็นเด่นชัด แต่จากการสัมภาษณ์เจา้หน้าทีจดัซือ พบว่า การจดัการความสัมพนัธ์กับผู้

จาํหน่ายแบบผิวเผิน มีกิจกรรมในการเปรียบเทียบแหล่งขาย ซึงทาํให้เกิดการใช้เวลาในการออกคาํ

สั งซือทีนาน ระยะเวลาในการออกใบสั งซือสําหรับผู้จาํหน่ายทีมีความสัมพนัธ์แบบผิวเผิน มี

ระยะเวลาเฉลียอยู่ที 3 วนัทาํการ ทาํให้ใบสั งซือทีรอการอนุมติัมีปริมาณคงคา้งมาก ในขณะทีการ

จดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย เน้นกิจกรรมในการทาํสัญญาซือ-ขายระยะยาว ไม่จาํเป็นตอ้งทาํ

การเปรียบเทียบราคากบัผูจ้าํหน่ายรายอืน ทาํใหส้ามารถออกใบสั งซือสินค้าไดภ้ายใน 1 วนั สําหรับ

ปริมาณการออกใบสังซือ ไม่พบความแตกต่างในเรืองปริมาณใบสังซือทีออกให้กบั ผูจ้าํหน่าย XYZ 

Air ระหวา่งรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบผิวเผิน และความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย

แบบร่วมมือ  สําหรับตน้ทุนทางการเก็บรักษา ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซืออธิบายวา่ หน่วยงานจดัซือไม่มีการ

บนัทึกต้นทุนในการเก็บรักษาทีแน่ชัด แต่จะรับข้อมูลจากแผนกบญัชีของสายการบิน ทีกําหนด 

ตน้ทุนในการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั อยู่ที 2% ของมูลค่าอะไหล่และชิ นส่วนอากาศยานคงเหลือใน

รอบ 1 ปี เมือทาํการเปรียบเทียบระหว่างรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายพบวา่ การเก็บ
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รักษาสินค้าส่งมอบล่วงหน้า (Consignment Stock) ทีเกิดจากรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กับผู ้

จาํหน่ายแบบร่วมมือ ทาํให้มีปริมาณของสินคา้คงคลงัทีคงเหลือในรอบ  1 ปี มีปริมาณเพิมมากขึน 

รายละเอียดการเปรียบเทียบตน้ทุนรวมทางการจดัซือ แสดงไวใ้นตารางที 4.13 

 

ตารางที 4.13 ตารางเปรียบเทียบประสิทธิภาพทางการจดัซือดา้นตน้ทุนทางการจดัซือ 

 

ประสิทธิภาพดา้นตน้ทุนการจดัซือ การวดัผลประสิทธิภาพหลงัจากประยกุตใ์ชรู้ปแบบการ

จดัการความสัมพนัธ์แบบร่วมมือ 

1) ตน้ทุนราคาสินคา้  ตน้ทุนดา้นราคาสินคา้ส่วนใหญ่คงที และมีบางส่วนทีมี

ราคาสูงเมอืเทียบกบัการสั งซือจากผูจ้าํหน่ายรายอืน 

2) ตน้ทุนการจดัส่ง แมใ้นภาพรวมจะพบว่าตน้ทุนในการจดัส่งสินคา้จะเพิม

สูงขึน แต่เมอืเทียบตน้ทุนเฉลียต่อคาํสั งซือ แลว้พบวา่ 

ตน้ทุนการขนส่งสินคา้เฉลีย ลดลง 820 บาท ต่อคาํสั งซือ 

หรือคิดเป็น 23% 

3) ตน้ทุนธุรการทางการจดัซือ ไม่มีการบนัทึกตน้ทุนทางดา้นธุรการเป็นตวัเลขทแีน่ชดั 

แต่พิจารณาจากระยะเวลาในการออกคาํสังซือ โดย

ระยะเวลาทีใชใ้นการออกคาํสั งซือโดยเฉลีย ลดลงจากเดิม 

3 วนัทาํการ เหลือเพียง 1 วนัทาํการ  

4) ตน้ทุนการเก็บรักษาสินคา้ ตน้ทุนการเก็บรกัษาสินคา้ คิดเป็น 2% จากมูลค่าของสินคา้

คงเหลอืในรอบ 1 ปี โดยมีตน้ทุนในการเก็บรักษาทีเพิมขนึ 

925 เหรียญสหรัฐ หรือประมาณ 28,000 บาทคิดเป็น 90% 

 

2) ประสิทธิภาพดา้นปริมาณสินคา้ 

ประสิทธิภาพทางการจดัซือดา้นปริมาณสินค้า ทาํการวดัประสิทธิภาพใน 2 

กลุ่ม ไดแ้ก่ วดัประสิทธิภาพในดา้นความถูกต้องของปริมาณสินคา้ทีจดัส่งจากผูจ้าํหน่าย และวดั

ประสิทธิภาพจากการจดัการปริมาณสินคา้คงคลงั ของผูซื้อ ขอ้มูลจากรายงานการจดัซือกบัผูจ้าํหน่าย 

XYZ Air แสดงให้เห็นถึงปริมาณสินคา้ทีจดัซือ สําหรับการจดัซือ ในช่วงปี พ.ศ. 2555 มีจาํนวน

ทงัสิน 36 รายการ มีการจดัส่งสินคา้ทีมีปริมาณตรงกบัทีสังซือ จาํนวน 33 รายการ และมีรายการ

สินคา้ 3 รายการทีผูจ้าํหน่ายจดัส่งสินคา้ไม่สามารถส่งสินคา้ไดค้รบตามปริมาณทีกาํหนด คิดเป็น 9 % 

ในขณะทีการจดัซือในช่วงปี พ.ศ. 2556 มีใบสั งซือสินค้าทงัสิ น 42 รายการ ผู้จาํหน่ายสามารถจดัส่ง
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สินค้าได้ในปริมาณทีถูกต้อง ทงั 42 รายการ ผู้จดัการฝ่ายจดัซือ อธิบายเพิมเติมวา่ การแลกเปลียน

ขอ้มูล และการให้สิทธิผูจ้าํหน่ายในการเขา้ถึงขอ้มูลสินคา้คงคลงั ทาํให้ผูจ้าํหน่ายสามารถคาํนวณ

ระยะเวลา ในการจดัเตรียมอะไหล่และชินส่วนอากาศยานเพือการนาํส่งไดอ้ย่างเหมาะสม สําหรบัการ

วดัประสิทธิภาพจากการจดัการปริมาณสินคา้คงคลงั ทาํการวดัประสิทธิภาพใน 2 รูปแบบ ไดแ้ก่ การ

วดัประสิทธิภาพจากจาํนวนการสั งซือแบบเร่งด่วน และปริมาณสินค้าคงคลงัทีไม่มีการเคลือนไหว 

ขอ้มูลจากการสัมภาษณ์เจา้หนา้ทีจดัซือพบว่า การจดัซือแบบเร่งด่วน จะเกิดขึนเมือปริมาณอะไหล่ 

และชิ นส่วนอากาศยาน ทีคงเหลือในคลงัสินคา้ น้อยกวา่ทีกาํหนด หรือมีไม่เพียงพอต่อความตอ้งการ 

ณ. ขณะนนั เมือนาํขอ้มูลทางการจดัซือทีเกิดขึนในรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายทงั 2 

รูปแบบมาเปรียบเทียบกนั พบว่า การจดัการความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่ายแบบร่วมมือ ให้ผูซื้อและผู ้

จาํหน่ายร่วมกนัวางแผนทางการจดัซือ การให้อาํนาจผูจ้าํหน่ายเขา้ถึงขอ้มูลสินคา้คงคลงัของผู ้ซือ 

และการวางสินคา้สํารองไวใ้นคลงัสินคา้ของผูซื้อ ทาํให้การจดัซืออะไหล่และชิ นส่วนอากาศยาน

แบบเร่งด่วนมีปริมาณลดลง สําหรับการประเมินปริมาณสินค้าคงคลงัทีไม่มีการเคลือนไหว (Dead 

Stock) จากการศึกษาขอ้มูลสินคา้คงคลงั ไม่พบสินคา้ทีไม่มีการเคลือนไหว ทีเป็นสินคา้ทีสั งซือจากผู ้

จาํหน่าย XYZ Air จากการจดัการกบัผูจ้าํหน่ายทงั 2 รูปแบบ 

  

3) ประสิทธิภาพในดา้นเวลาในการจดัส่ง  

ประสิทธิภาพทางการจดัซือในดา้นการจดัส่งสินค้า ทาํการวดัประสิทธิภาพ

ใน 2 ดา้น ไดแ้ก่ (1) ระยะเวลาในการนาํส่งสินคา้ พิจารณาระยะเวลานบัจากวนัทีไดร้ับเอกสารขอซือ 

(สําหรับอะไหล่ และชิ นส่วนอากาศยานทีไม่มีสินคา้คงคลงั) หรือนบัจากวนัทีออกใบสั งซือ (สําหรับ

อะไหล่ และชินส่วนอากาศยาน ทีจดัซือเพือเติมเตม็ระดบัสินคา้คงคลงั) จนถึงวนัทีไดร้ับการส่งมอบ

สินคา้จากผูจ้าํหน่าย (2) ระยะเวลาในการจดัหาสินคา้แบบเร่งด่วน ทาํการวดัประสิทธิภาพจากจาํนวน

วนัทีใชใ้นการจดัหาและนาํส่งสินคา้ทีตอ้งการแบบเร่งด่วน โดยพิจารณาจากวนัทีไดร้ับเอกสารขอซือ 

จนถึงวนัทีไดร้ับการส่งมอบสินคา้ ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซือใหข้อ้มูลวา่รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบั

ผูจ้าํหน่าย มีผลกระทบต่อประสิทธิภาพในการจดัส่งโดยตรง ตามรายละเอียดทีแสดงไวใ้นตารางที 

4.14  
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ตารางที 4.14 ตารางเปรียบเทียบประสิทธิภาพดา้นการจดัส่งสินคา้ 

 

ประสิทธิภาพในดา้นเวลาในการจดัส่ง การจดัการผูจ้าํหน่ายแบบ 

ผิวเผนิ 

การจดัการผูจ้าํหน่ายแบบ

ร่วมมือ 

นอ้ยทีสุด มาก

ทีสุด 

เฉลยี นอ้ย

ทีสุด 

มาก

ทีสุด 

เฉลยี 

ระยะเวลาในการจัดส่งสินค้าแบบไม่

เร่งด่วน 

5 74 26 0 12 6.2 

ระยะเวลาในการจดัส่งสินคา้แบบเร่งด่วน 3 11 8.5 2 7 5.2 

 

จากตารางที 4.14 แสดงใหเ้ห็นว่า การจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบร่วมมือทาํให้

ระยะเวลาในการนําส่งสินคา้ลดลง ทงัการจดัส่งสินค้าสําหรับการจดัซือแบบไม่เร่งด่วน และการ

จดัส่งสินคา้สําหรับการจดัซือแบบเร่งด่วน ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซือให้ขอ้มูลเพิมเติมวา่ การทาํสัญญาซือ-

ขายระยะยาว และกิจกรรมในการติดต่อสือสารและแลกเปลียนขอ้มูล ของการจดัการความสมัพนัธ์กบั

ผูจ้าํหน่ายแบบร่วมมือ เป็นหวัใจสําคญัทีทาํให ้ระยะเวลาในการจดัส่งสินคา้ทาํไดมี้ประสิทธิภาพมาก

ขึน การทาํการจดัส่งสินคา้ล่วงหน้า (Consignment Stock) ช่วยลดการจดัซือแบบเร่งด่วน และทาํให้

การสั งซือสินคา้แบบไม่เร่งด่วนในบางคาํสั งซือ มีระยะเวลาการนาํส่งเป็น ศูนย์ อย่างไรก็ตาม ยงัคง

พบปัญหา ในเรืองการจดัส่งทีล่าชา้อยูบ่า้งโดยเฉพาะอย่างยิง สําหรับอะไหล่ และชิ นส่วนอากาศยาน

ทีไม่เคยทาํการซือ-ขายมาก่อน การพฒันาการเรียนรู้ระหว่างผูซื้อ และผูจ้าํหน่าย จึงเป็นสิงทีตอ้งมี

อย่างต่อเนืองต่อไป  

 

4) ประสิทธิภาพของผูจ้าํหน่าย 

การวดัประสิทธิภาพของผูจ้าํหน่าย ทาํโดยหน่วยงานจดัซือ เป็นการวดัโดย

ใชเ้กณฑ์การประเมินผลการดาํเนินงานใน 8 ดา้น ได้แก่ (1) เอกสารรับรองคุณภาพของอะไหล่และ

ชิ นส่วนอากาศยาน (2) การใหเ้ครดิต (3) การนาํส่งสินคา้ทีตรงเวลา (4) การใหข้อ้มูลของอะไหล่และ

ชิ นส่วนอากาศยาน (5) การตอบสนองต่อเวลาในการจดัส่ง และการเปลียนแปลง (6) การตอบสนอง

ของผูจ้าํหน่ายในเรืองของราคา และการสั งซือ (7) การตอบสนองต่อความตอ้งการลูกคา้ และ (8) การ

ตอบสนองต่อการสั งซืออย่างเร่งด่วน แต่เกณฑ์การประเมินทีใช้สําหรับการตรวจสอบประสิทธิภาพ

ทางการจดัซือทีเกิดจากการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย จะใช้เพียงแค่ (1) การนาํส่งสินค้าทีตรงเวลา  

(2) การใหข้อ้มูลของอะไหล่และชินส่วนอากาศยาน (3) การตอบสนองในเรืองเวลาในการจดัส่ง และ
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การเปลียนแปลง (4) การตอบสนองในเรืองของราคา และการสั งซือ (5) การตอบสนองความตอ้งการ

ของลูกค้า และ (6) การตอบสนองต่อการสั งซืออย่างเร่งด่วน เพือใช้ประเมินประสิทธิภาพของผู้

จาํหน่ายในเรืองของการตอบสนองความตอ้งการ และการตอบสนองต่อการเปลียนแปลง ผูจ้ดัการฝ่าย

จดัซือให้ขอ้มูลเพิมเติมวา่ คะแนนการประเมินในเรืองของเอกสารรับรองคุณภาพของผูจ้าํหน่าย และ

การให้เครดิต ไม่ถูกนํามาพิจารณา เพราะไม่มีความแตกต่างในเรืองดังกล่าว สําหรับการจดัการ

ความสัมพนัธ์กับผู ้จาํหน่ายทงั 2 รูปแบบ จากการเปรียบเทียบคะแนนการประเมินของผูจ้าํหน่าย  

XYZ Air แสดงใหเ้ห็นวา่ ในช่วงทีผูจ้าํหน่ายมีรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์แบบผิวเผิน ผูจ้าํหน่าย

ไดค้ะแนนประเมินประสิทธิภาพ นอ้ยกวา่ ในช่วงทีผูจ้าํหน่ายมีรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์แบบ

ร่วมมือ ในเกือบทุกดา้น รายละเอียดของคะแนนการประเมิน ถูกนาํเสนอในตารางที 4.15  

 

ตารางที 4.15 คะแนนการประเมินประสิทธิภาพของผูจ้าํหน่าย  

 

ประสิทธิภาพของผูจ้าํหน่าย คะแนนการประเมิน 

ความสัมพนัธ์ 

แบบผิวเผิน 

ความสัมพนัธ์แบบ

ร่วมมือ 

1) ประสิทธิภาพในการนาํส่งสินคา้ตรงเวลา 2 4 

2) การใหข้อ้มูลของอะไหล่และชิ นส่วนอากาศยาน 3 3 

3) การตอบสนองการจดัส่งและการเปลียนแปลง 3 4 

4) การตอบสนองในเรืองราคาและคาํสังซือ 3 4 

5) การตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ 3 4 

6) การตอบสนองต่อการสั งซือแบบเร่งด่วน 2 4 

คะแนนการประเมินโดยรวม 16 23 

   

จากขอ้มูลการศึกษาจากกรณีศึกษาขา้งตน้ เมือนําผลของขอ้มูลมาเปรียบเทียบกับกบัตวั

แบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายทีไดจ้ากกรณีศึกษา พบวา่มีความสอดคลอ้งกนั โดยเฉพาะ

อย่างยงิในเรืองของประสิทธิภาพทางการจดัซือทีเกิดขึนจากการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย 

โดยการจดัการความสัมพนัธ์กบัผู้จาํหน่ายแบบร่วมมือ จะช่วยเพิมประสิทธิภาพทางการจดัซือใน

เกือบทุกดา้น ยกเวน้ประสิทธิภาพในเรืองของตน้ทุนราคาสินคา้ และต้นทุนการเก็บรักษาสินค้าคง

คลงั ทีมีมูลค่าตน้ทุนทีสูง ในขณะทีรูปแบบการจดัการความสมัพนัธ์กบัลูกคา้แบบผิวเผิน จะช่วยเพิม

ประสิทธิภาพทางการจดัซือในเรืองของ ตน้ทุนราคาสินคา้เพียงอย่างเดียว 
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บทที 5 

 

สรุปผลการวิจัย อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

การศึกษาวจิยัเรือง การจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย กบัผลกระทบต่อประสิทธิภาพ

ทางการจดัซือในอุตสาหกรรมซ่อมบาํรุงอากาศยาน ในครังนี เป็นงานวจิยัเชิงคุณภาพ ทาํการเก็บ

ขอ้มูลโดยใช้เดลฟายเทคนิค และการศึกษาทางกรณีศึกษา โดยมีวตัถุประสงค์เพือ (1) ศึกษาถึง

รูปแบบ และกิจกรรมของการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย ทีเกิดขึน รวมถึงผลกระทบทีมีต่อ

ประสิทธิภาพทางการจดัซือจดัหา ในอุตสาหกรรมซ่อมบาํรุงอากาศยานในประเทศไทย (2) เพือ

พฒันาตวัแบบแนวคิดการจดัการความสัมพนัธ์กบัผู ้จาํหน่าย ทีส่งผลให้เกิดประสิทธิภาพทางการ

จดัซือจดัหาทีเหมาะสม สําหรับองคก์ารในอุตสาหกรรมซ่อมบาํรุงอากาศยานในประเทศไทย  

สําหรับบทสรุปของการวจิยัฉบบันี ผู้วิจยักาํหนดการนาํเสนอตาม การสรุปผลการวิจยั 

การอภิปรายผล และขอ้เสนอแนะซึงมี  รายละเอียดตามหวัขอ้ดงัต่อไปนี 

5.1 สรุปผลการวจิยั 

5.2 การอภิปรายผล 

5.3 ขอ้เสนอแนะ 

 

5.1 สรุปผลการวิจัย  

 

การสรุปผลการวจิยั ผูว้จิยัแบ่งหวัขอ้การนาํเสนอออกเป็น 3 หวัขอ้ ไดแ้ก่ (1) การศึกษาถึง

รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย และผลกระทบทีมีต่อประสิทธิภาพทางการจดัซือ โดย

ใช้เทคนิคการเก็บข้อมูลแบบเดลฟาย (2) การศึกษาถึงการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย และ

ผลกระทบทีมีต่อประสิทธิภาพทางการจดัซือ โดยใช้การเก็บขอ้มูลจากกรณีศึกษา (3) การพฒันาตวั

แบบแนวคิดการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย ทีส่งผลใหเ้กิดประสิทธิภาพทางการจดัซือจดัหาที

เหมาะสม สําหรับองค์การในอุตสาหกรรมซ่อมบาํรุงอากาศยานในประเทศไทย โดยทงั 3 หวัขอ้ มี

รายละเอียดดงัต่อไปนี 
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5.1.1 การศึกษาถึงรูปแบบการจัดการความสัมพันธ์กับผู้จําหน่าย และผลกระทบทีมีต่อ

ประสิทธิภาพทางการจัดซือ โดยใช้เทคนิคการเก็บข้อมูลแบบเดลฟาย  

 

งานวจิยัฉบบันี เป็นงานวจิยัเชิงคุณภาพ ผูว้จิยัเลือกใช้เทคนิคการเก็บขอ้มูลแบบเดล

ฟาย โดยการใช้วธีิการสัมภาษณ์แบบกึงโครงสร้าง สําหรับการเก็บขอ้มูลในรอบแรก เพือเป็นการ

สกดัตวัแปรของการจดัการความสัมพนัธ์กบัผู ้จาํหน่าย ประสิทธิภาพของการจดัซือ และผลกระทบ

ของการจดัการความสัมพันธ์กับผู ้จาํหน่าย และการสัมภาษณ์แบบโครงสร้าง ควบคู่กับการใช้

แบบสอบถามแบบมาตราส่วนประเมินค่า ในการเก็บขอ้มูลรอบที 2 เพือยนืยนัขอ้มูลทีไดจ้ากการเก็บ

ขอ้มูลรอบแรกการเก็บขอ้มูลทงั 2 รอบทาํการเก็บขอ้มูลจากผูเ้ชียวชาญ ทีเป็นผูจ้ดัการฝ่ายจดัซือ และ

เจา้หนา้ทีจดัซือ ของหน่วยงานจดัซือ แผนกซ่อมบาํรุง สายการบินในประเทศไทย จาํนวน 5 สายการ

บิน สายการบินละ 2 คน และจากบริษทัทีดาํเนินการซ่อมบาํรุงอากาศยาน หรือชิ นส่วนของอากาศ

ยาน ในประเทศไทย จาํนวน 5 บริษทั บริษทัละ 2 คน รวมจาํนวนผูเ้ชียวชาญทีถูกเก็บรวบรวมขอ้มูล

ทงัสิน 20 คน ผลของการเก็บขอ้มูลทงั 2 รอบ มีรายละเอียดต่อดงันี 

 

การเก็บขอ้มูลแบบเดลฟายทาํการเก็บกบัผูเ้ชียวชาญทางด้านการจดัซือ อะไหล่ 

และชิ นส่วนอากาศยานจาํนวน 20 ท่าน เพือทาํการรวบรวม แนวคิด ทศันคติ และกิจกรรมทีมีการ

ดาํเนินการ ในขอบเขตของการจดัการความสัมพนัธ์กบัผู ้จาํหน่าย และผลกระทบทีเกิดขึนทางการ

จดัซือจดัหาในอุตสาหกรรมซ่อมบาํรุงอากาศยาน ในประเทศไทย โดยผลของการเก็บขอ้มูลทงั 2 รอบ 

สามารถสรุปไดต้ามหวัขอ้ตวัแปรทีศึกษา 4 หวัขอ้ ไดแ้ก่ (1) ขอ้มูลดา้นการจดัการความสัมพนัธ์กับผู ้

จาํหน่าย (2) ขอ้มูลดา้นปัจจยัทีมีผลต่อการเลือกใชรู้ปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่าย (3) 

ขอ้มูลเกียวกบักิจกรรมในการจดัการความสัมพนัธ์กบัผู้จาํหน่าย และ (4) ขอ้มูลเกียวกับผลกระทบ

ของการจดัการความสัมพนัธ์กับผู้จาํหน่ายทีมีต่อประสิทธิภาพทางการจดัซือ โดยแต่ละขอ้มูลมี

รายละเอียดดงัต่อไปนี  

 

1) ขอ้มูลดา้นการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย   

จากการสัมภาษณ์ผูเ้ชียวชาญดา้นการจดัซืออะไหล่ และชินส่วนอากาศ

ยาน ทงัในหน่วยงานซ่อมบาํรุงอากาศยาน ของสายการบิน และบริษทัทีดาํเนินการซ่อมบาํรุงอากาศ

ยาน อะไหล่และชิ นส่วนอากาศยาน ในประเทศไทย พบว่ารูปแบบการจดัการความสมัพนัธ์กับผู ้

จาํหน่าย ทีผูเ้ชียวชาญใชอ้ยูใ่นปัจจุบนัสามารถสรุปไดเ้ป็น 2 รูปแบบ ไดแ้ก่ การจดัการความสัมพนัธ์

กบัผูจ้าํหน่ายแบบผิวเผิน และการจดัการความสัมพนัธ์กบัผู ้จาํหน่ายแบบร่วมมือ โดยปริมาณของผู้
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จาํหน่ายทีมีความสัมพนัธ์แบบผิวเผิน มีปริมาณมากกว่าผูจ้าํหน่ายทีมีความสัมพนัธ์แบบร่วมมือ 

ในขณะที ผูจ้าํหน่ายทีมีความสัมพนัธ์แบบร่วมมือ จะมีมูลค่าทางการจดัซือทีสูงกกวา่ ผูจ้าํหน่ายทีมี

ความสัมพนัธ์แบบผิวเผิน  

 

2) ข้อมูลด้านปัจจยัทีมีผลกระทบต่อการเลือกใช้รูปแบบการจดัการ

ความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย  

ขอ้มูลทีได้จากการเก็บข้อมูลทงั 2 รอบ พบว่าผู ้เชียวชาญส่วนใหญ่มี

การพิจารณาปัจจยัทีใชใ้นการเลือกรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายทีใกลเ้คียงกนั โดยมี

การแบ่งปัจจยัไวเ้ป็น 4 กลุ่ม ไดแ้ก่ (1) ปัจจยัประเภทของสินคา้ทีทาํการสั งซือ (2) ปัจจยัประเภทของ

ผูจ้าํหน่าย (3) ปัจจยัดา้นนโยบายทางการจดัซือ (4) ปัจจยัดา้นระดบัความร่วมมือของผู ้จาํหน่าย เมือ

พิจารณาในรายละเอียดของแต่ละปัจจยั พบวา่ในปัจจยัประเภทสินคา้ทีทาํการสั งซือ ผูเ้ชียวชาญมีการ

แยกประเภทของสินคา้ออกตามลกัษณะการแบ่งทีกล่าวถึง ไดแ้ก่ ประเภทของสินคา้ทีแบ่งตามระดบั

ความสําคญัของอากาศยาน ประเภทของสินคา้ทีแบ่งตามความสามารถในการซ่อมแซม ประเภทของ

สินคา้ทีแบ่งตามจาํนวนผูจ้าํหน่าย ประเภทของสินคา้ทีแบ่งตามมูลค่า / ราคา และประเภทของสินคา้ที

แบ่งตามประเภทของผูจ้าํหน่าย โดยผูเ้ชียวชาญส่วนใหญ่ใหค้วามสําคญัในการแบ่งสินคา้ในเกือบทุก

รูปแบบ ยกเวน้ การแบ่งประเภทของสินคา้ตามความสามารถในการซ่อมแซม ผูเ้ชียวชาญหลายท่าน

ใหค้วามคิดเห็นว่า การจดัการความสัมพนัธ์กับผู้จาํหน่ายทงั 2 รูปแบบ ใช้กับ อะไหล่และชินส่วน

อากาศยานทงัทีสามารถซ่อมแซม เพือนาํกลบัมาใชใ้หม่ได ้และทีไม่สามารถซ่อมแซมได ้ 

 

ในส่วนของปัจจยัดา้นประเภทของผูจ้าํหน่าย ผู ้เชียวชาญเกือบทงัหมด 

ระบุว่า ประเภทของผู ้จําหน่ายมีความสําคัญต่อการเลือกประยุกต์ใช้รูปแบบของการจัดการ

ความสัมพนัธ์กับผู ้จาํหน่าย โดยผู ้เชียวชาญระบุถึงประเภทของผู ้จาํหน่ายตามรูปแบบการแบ่ง

ดงัต่อไปนี ไดแ้ก่ ผูจ้าํหน่ายทีแบ่งตามระยะเวลาในการดาํเนินธุรกิจ ผูจ้าํหน่ายทีแบ่งตามการอ้างอิง

ของบริษทัผูผ้ลิตอากาศยาน ผูจ้าํหน่ายทีแบ่งตามมูลค่าทางการจดัซือ และผูจ้าํหน่ายทีแบ่งตามระดบั

คะแนนการประเมิน สําหรับปัจจยัทางดา้นนโยบายทางการจดัซือ ผูเ้ชียวชาญไดร้ะบุถึงนโยบาย

ทางการจดัซือทีมีผลต่อการเลือกใช้รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย โดยแบ่งเป็น 4 ดา้น

ได้แก่ นโยบายทางการจดัซือทีเน้นราคา / ตน้ทุน นโยบายทางการจดัซือทีเน้นจาํนวนผู ้จาํหน่าย 

นโยบายทางการจดัซือทีเน้นระยะเวลาในการทาํสัญญาซือ-ขาย และนโยบายทางการจดัซือทีเน้น

รูปแบบการเจรจา สําหรับปัจจยัดา้นระดบัความร่วมมือกบัผูจ้าํหน่าย เป็นปัจจยัทีผูเ้ชียวชาญเห็นวา่ มี

ผลกระทบโดยตรงกบัการเลือกใช้รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผู้จาํหน่าย เมือสอบถามใน
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รายละเอียดผูเ้ชียวชาญส่วนใหญ่ ระบุว่าความร่วมมือระหวา่งผู้ซือ และผูจ้าํหน่ายว่าสามารถแบ่งได้

เป็น 3 กลุ่ม ไดแ้ก่ ความร่วมมือตามวตัถุประสงค์ ความร่วมมือตามระยะเวลา และความร่วมมือตาม

ปริมาณการแลกเปลียนขอ้มูล  

 

3) ขอ้มูลเกียวกบักิจกรรมในการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย  

จากการเก็บขอ้มูลผูเ้ชียวชาญทงั 20 ท่าน ในเรืองของกิจกรรมทีเกิดขึน

ในการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย สามารถสรุปกิจกรรมไดอ้อกเป็น 3 กลุ่ม ไดแ้ก่ (1) กิจกรรม

ทีเกียวขอ้งกบัการจดัซือ (2) กิจกรรมในการแลกเปลียนขอ้มูล และ (3) กิจกรรมอืนๆทีเกียวขอ้ง โดย

กิจกรรมทงั 3 กลุ่มมีรายละเอียดของกิจกรรมแตกต่างกนัตามรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์ ตาม

ตารางที 5.1  

 

ตารางที5.1  รายละเอียดกิจกรรมทีเกิดขึนในการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย 

 

การจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย 

แบบผวิเผนิ 

การจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย 

แบบร่วมมือ 

กจิกรรมหลกั รายละเอียด กจิกรรมหลกั รายละเอียด 

กจิกรรมทีเกยีวขอ้งกบัการ

จดัซือ 

1) การประกวด เปรียบเทียบ

ราคา 

2) การจดัซือจากแหล่งขาย

หลายแหล่ง 

3) การเจรจาต่อรองทีเน้น

ความไดเ้ปรียบ เสียเปรียบ 

4) ขนัตอนการสงัซือหลาย

ขนัตอน 

5) การซือ-ขายระยะสนั 

กจิกรรมทีเกยีวขอ้งกบัการ

จดัซือ 

1) การทาํสญัญาซือ-ขายระยะ

ยาว 

2) การจดัซือจากผูจ้าํหน่ายราย

เดียว 

3) การลดขนัตอนการสังซือ 

4) การเจรจาต่อรองแบบ 

ผลประโยชน์ร่วมกนั 

5) การวางแผนการจดัซือ

ร่วมกบัผูจ้าํหน่าย 

6) การลดตน้ทุนรวมทางการ

จัดซือ 

กจิกรรมในการแลกเปลียน

ขอ้มลู 

1) การแลกเปลียนขอ้มลู

เฉพาะเรือง เฉพาะเวลา 

2) ความถีในการแลกเปลียน

ขอ้มลูน้อย 

3) มีการปิดบงัข้อมูล 

กจิกรรมในการแลกเปลียน

ขอ้มลู 

1) การแลกเปลียนขอ้มลูเชิงลึก 

2) การแลกเปลียนขอ้มลูหลาย

ดา้น 

3) ให้อาํนาจผูจ้าํหน่ายในการ

เขา้ถึงขอ้มลู 

4) มีความถีในการแลกเปลียน

ขอ้มลูสูง 

5) มีการแบง่ปันขอ้มูลสาํคญั

ระหวา่งผ ูซื้อ – ผูข้าย 
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ตารางที5.1 รายละเอียดกิจกรรมทีเกิดขึนในการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย (ต่อ) 

 

การจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย 

แบบผวิเผนิ 

การจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย 

แบบร่วมมือ 

กจิกรรมหลกั รายละเอียด กจิกรรมหลกั รายละเอียด 

กจิกรรมอืนๆทีเกยีวขอ้ง 1) การตรวจสอบคุณภาพและ

ปริมาณสินคา้ทีจดัส่ง 

2) การปฏิเสธการรับ และการ

ส่งคืนสินคา้ 

กจิกรรมอืนๆทีเกยีวขอ้ง 1) กจิกรรมในการปรับปรุง

คุณภาพสินคา้ร่วมกบัผู้

จาํหน่าย 

2) การใชศ้กัยภาพของผู้

จาํหน่าย 

 

4) ขอ้มูลเกียวกบัผลกระทบของการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายทีมี

ต่อประสิทธิภาพทางการจดัซือ  

จากการเก็บขอ้มูล ผูเ้ชียวชาญส่วนใหญ่ให้ข้อมูลในทิศทางเดียวกนัวา่ 

การจดัการความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่ายส่งผลกระทบต่อประสิทธิภาพทางการจดัซือใน 4 ดา้น ได้แก่ 

(1) ดา้นต้นทุนทางการจดัซือ (2) ดา้นปริมาณสินคา้ (3) ดา้นระยะเวลาในการนาํส่ง และ (4) ดา้น

ประสิทธิภาพของผู ้จาํหน่าย โดยเมือพิจารณารายละเอียดเป็นรายไดพ้บว่า ในดา้นต้นทุนทางการ

จดัซือ ผูเ้ชียวชาญทงัหมด ใหค้วามคิดเห็นทีสอดคล้องกนัว่า การจดัการความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่าย

ส่งผลกระทบโดยตรงต่อ ราคาสินคา้ และ ตน้ทุนดา้นธุรการ โดยการจดัการความสัมพนัธ์แบบผิวเผิน 

มีส่วนช่วยทาํให้ต้นทุนราคาสินค้าลดตาํลง แต่ทาํให้ต้นทุนทางด้านธุรการสูงขึน ซึงตรงข้ามกับ

รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์แบบร่วมมือ ทีไม่ช่วยลดตน้ทุนราคาสินคา้ แต่ส่งผลต่อการลดตน้ทุน

ธุรการทางการจดัซือไดอ้ย่างเด่นชดั ในขณะทีผลกระทบต่อประสิทธิภาพในด้านตน้ทุนการขนส่ง 

และการเก็บรักษา ผู้เชียวชาญให้ความสําคญัในระดับรองลงมาลดหลั นกันไป โดยการจดัการ

ความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบผิวเผิน จะส่งผลทาํใหต้้นทุนการขนส่งสินคา้เพิมสูงกว่า การจดัการ

ความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบร่วมมือ แต่ไม่มีผลกระทบอย่างเด่นชดักบัตน้ทุนการจดัการเก็บรักษา

สินค้าคงคลงั ในขณะทีการจดัการความสัมพนัธ์กบัผู้จาํหน่ายแบบร่วมมือ ส่งผลทาํให้ตน้ทุนการ

จดัการสินคา้คงคลงัเพิมสูงขึน  

 

การจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายจะส่งผลกระทบต่อประสิทธิภาพ

ดา้นปริมาณสินคา้ ใน 2 หวัขอ้หลกั ไดแ้ก่ ผลกระทบต่อปริมาณสินคา้ทีจดัส่ง และ ผลกระทบต่อการ

จดัการสินคา้คงคลงั ผูเ้ชียวชาญทงัหมด ระบุไปในแนวทางเดียวกนัว่า การจดัการความสัมพนัธ์กับผู ้

จาํหน่ายแบบผิวเผิน จะส่งผลใหป้ริมาณการจดัส่งสินคา้ และการควบคุมสินคา้คงคลงั มีประสิทธิภาพ
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ตาํกวา่การประยุกต์ใชรู้ปแบบการจดัการความสัมพนัธ์แบบร่วมมือ  ซึงมีความใกลเ้คียงกับขอ้มูลใน

ส่วนของผลกระทบทีมีต่อประสิทธิภาพทางการจดัซือในดา้นระยะเวลาการนาํส่งสินคา้ โดยวดัผลจาก

จาํนวนวนัทีใช้ในการจดัส่งสินคา้ และความสามารถในการตอบสนองการจดัส่งสินค้าตามเวลาที

ตอ้งการ โดยผูเ้ชียวชาญทงัหมด ยนืยนัวา่รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผู้จาํหน่ายแบบร่วมมือ 

จะมีระยะเวลาในการจดัส่งสินคา้ทีสันกว่า และสามารถตอบสนองต่อการจดัส่งสินคา้ตามเวลาที

ตอ้งการไดดี้กวา่ ผูจ้าํหน่ายทีมีความสัมพนัธ์แบบผิวเผิน โดยเฉพาะอย่างยิงสําหรับการจดัซือสินคา้

แบบเร่งด่วน  

 

ผลกระทบต่อประสิทธิภาพทางการจดัซือด้านประสิทธิภาพของผู ้

จาํหน่าย ผูเ้ชียวชาญใหก้ารพิจารณาประสิทธิภาพของผูจ้าํหน่ายใน 3 ดา้น ได้แก่ ดา้นการตอบสนอง

ความต้องการของลูกค้า ด้านการตอบสนองต่อการเปลียนแปลง และในดา้นคะแนนประเมินทีผู ้

จาํหน่ายไดรั้บ ผู้เชียวชาญให้ความคิดเห็นเป็นไปในทิศทางเดียวกนัว่า ผู ้จาํหน่ายทีมีรูปแบบการ

จดัการความสัมพนัธ์กบัแบบร่วมมือ สามารถตอบสนองความต้องการของลูกคา้ และการตอบสนอง

ต่อการเปลียนแปลง ได้ดีกว่า ผู ้จาํหน่ายทีมีความสัมพนัธ์แบบผิวเผิน ซึงไม่แตกต่างกับการวดั

ประสิทธิภาพของผูจ้าํหน่ายในดา้นคะแนนประเมิน ผูเ้ ชียวชาญระบุวา่ ผูจ้าํหน่ายทีมีรูปแบบการ

จดัการความสัมพนัธ์แบบร่วมมือ มกัจะมีคะแนนการประเมินทีสูงกว่าผูจ้าํหน่ายทีมีความสัมพันธ์

แบบผิวเผิน ดว้ยสาเหตุจากกิจกรรมทีเกิดขึนในการจดัการความสัมพนัธ์แบบร่วมมือ ทาํให้ผูจ้าํหน่าย

สามารถตอบสนองต่อความตอ้งความตอ้งการของผูซื้อไดดี้ และมีประสิทธิภาพมากกวา่  

 

5.1.2 การศึกษาถึงรูปแบบการจัดการความสัมพันธ์กับผู้จําหน่าย และผลกระทบทีมีต่อ

ประสิทธิภาพทางการจัดซือ โดยใช้กรณีศึกษา 

 

การศึกษาผ่านกรณีศึกษา ทาํการเก็บขอ้มูลโดยการสัมภาษณ์ การสังเกต และการศึกษา

จากเอกสารทีเกียวขอ้ง จากหน่วยงานจดัซือ แผนกซ่อมบาํรุงอากาศยาน สายการบินกรุงเทพ ทีทาํการ

ประยุกต์ใชรู้ปแบบ การจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบผิวเผิน และการจดัการความสัมพนัธ์

กบัผูจ้าํหน่ายแบบร่วมมือ กับผู้จาํหน่ายอะไหล่ และชิ นส่วนอากาศยาน XYZ Air การศึกษาผ่าน

กรณีศึกษา มีวตัถุประสงคเ์พือยืนยนั รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย กิจกรรมทีเกิดขึน 

และผลกระทบต่อประสิทธิภาพทางการจดัซือทีไดเ้กิดจากการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายทีได้

จากการเก็บขอ้มูลแบบเดลฟาย โดยผลทีได ้จะแบ่งออกเป็น 2 ส่วนไดแ้ก่ (1) รูปแบบและกิจกรรมใน
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การจดัการความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่าย (2) ผลกระทบของการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายทีมีต่อ

ประสิทธิภาพทางการจดัซือ  

  

1) รูปแบบและกิจกรรมในการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย 

หน่วยงานจดัซือ แผนกซ่อมบํารุงอากาศยาน สายการบินกรุงเทพ มีการ

ประยุกต์ใช้รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผู้จาํหน่าย 2 รูปแบบ ได้แก่ รูปแบบการจดัการ

ความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่ายแบบผิวเผิน และรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กับผู้จาํหน่ายแบบ

ร่วมมือ โดยเลือกประยุกตใ์ช้รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบผิวเผิน กบัสินค้าทีมี

ความสําคญัต่ออากาศยานตาํ เป็นสินคา้ทีมีผูจ้าํหน่ายนอ้ยราย มีมูลค่าทางการจดัซือตาํถึงปานกลาง ใช้

กบัผูจ้าํหน่ายทีทาํการติดต่อซือ-ขายเป็นครังแรก หรือมีระยะเวลาในการติดต่อ ซือขายไม่นานนกั มี

คะแนนการประเมินในระดบัมาตรฐาน สําหรับรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์แบบร่วมมือจะใช้กบั

สินคา้ทีมีความสําคญัต่ออากาศยานสูง สินคา้ทีมีผูจ้าํหน่ายนอ้ยราย หรือสินคา้ทีมีผูจ้าํหน่ายเพียงราย

เดียว และเป็นสินค้าทีมีมูลค่าทางการจดัซือสูง ผู ้จําหน่ายทีถูกประยุกต์ใช้รูปแบบการจดัการ

ความสัมพนัธ์แบบร่วมมือ จะตอ้งเป็นผูจ้าํหน่ายทีไดค้ะแนนการประเมินสูง มีการติดต่อซือ-ขาย มา

ในระยะเวลาพอประมาณ และตอ้งเป็นผูจ้าํหน่ายทีไดรั้บการอา้งอิงจากผูผ้ลิตอากาศยาน 

 

หน่วยงานจดัซือ ฝ่ายซ่อมบาํรุงอากาศยาน สายการบินกรุงเทพ ทาํการ

ประยุกต์ใชรู้ปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบผิวเผิน กบัผูจ้าํหน่าย XYZ Air ในช่วง

ปี พ.ศ. 2550 - 2555 และทาํการประยุกต์ใช้การจดัการความสัมพนัธ์กบัผู้จาํหน่ายแบบร่วมมือ ในปี 

พ.ศ. 2556 การประยุกต์ใช้การจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบผิวเผิน ประกอบดว้ยกิจกรรมใน 

3 กลุ่ม ไดแ้ก่ (1) กลุ่มกิจกรรมในการจดัซือ ซึงรวมถึง การเปรียบเทียบราคา และระยะเวลาในการ

ขนส่งจากผูจ้าํหน่าย ก่อนทาํการสั งซือ การจดัซือแบบครังต่อครัง การจดัซือจากผู้จาํหน่ายหลายราย 

การสร้างสงครามราคา และการหาแหล่งขายรายใหม่ (2) กลุ่มกิจกรรมการแลกเปลียนขอ้มูลระหวา่งผู ้

ซือ และผูข้าย ประกอบดว้ย การแลกเปลียนขอ้มูลเฉพาะเรืองทีทาํการจดัซือ การปิดบงัขอ้มูลทางดา้น

ความตอ้งการสินคา้ การสือสารเฉพาะเรือง และเฉพาะช่วงเวลา จาํกัดสิทธิในการเขา้ถึงข้อมูลของผู้

จาํหน่าย และมีการแบ่งปันขอ้มูลระหวา่งผูซื้อ และผูข้ายในระดบัตาํ (3) กลุ่มกิจกรรมอืนๆทีเกียวขอ้ง 

ไดแ้ก่ การตรวจเช็คสภาพสินคา้ จาํนวน และเอกสารทีเกียวขอ้ง ทุกครังทีรับสินคา้จากผูจ้าํหน่าย และ

การปฎิเสธ การรับสินคา้ ทีเกิดการผิดพลาดในการจดัส่ง  
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สําหรับการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบร่วมมือ มีการประยุกต์ใช้

กิจกรรมตามขอ้มูลทีไดจ้ากการเก็บขอ้มูลแบบเดลฟาย โดย กิจกรรมทีเกียวขอ้งกบัการจดัซือ ผูซื้อจะ

ใช้การจดัซือระยะยาว แทนการจดัซือ แบบครังต่อครัง เน้นการพิจารณาตน้ทุนรวมทางการจดัซือ 

แทนทีการพิจารณาราคาขายของสินคา้เพียงอยา่งเดียว มีการวางแผนทางการจดัซือร่วมกับผูจ้าํหน่าย 

และเน้นการเจรจาต่อรองทีเอือประโยชน์ของทงัผู้ซือ และผู ้ขาย สําหรับกลุ่มกิจกรรมในการ

แลกเปลียนขอ้มูล ผูซื้อ และผู้จาํหน่าย มีการแลกเปลียน และแบ่งปันขอ้มูลในหลายมิติ ทงัในดา้น

ความต้องการสินค้า ข้อมูลสินค้าคงคลงั การวางแผนการซ่อมบาํรุง และความต้องการสินค้าแบบ

เร่งด่วน มีการให้สิทธิผู ้จาํหน่ายในการเข้าถึงฐานข้อมูลของผู ้ซือ  และมีการสือสารบ่อยมากขึน 

ในขณะที กลุ่มกิจกรรมอืนๆทีเกียวขอ้ง มีการปรับปรุงประสิทธิภาพของอะไหล่ และชิ นส่วนอากาศ

ยานร่วมกบัผูจ้าํหน่าย และมีการใช้ศกัยภาพทางดา้นความรู้ และเทคโนโลยี ในการวางแผนซ่อมบาํรุง

อะไหล่ ชินส่วนอากาศยาน การจดัการสินคา้คงคลงั และการวางแผนการสั งซือสินคา้  

 

2) ผลกระทบของการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายทีมีต่อประสิทธิภาพ 

ทางการจดัซือ  

การศึกษาผลกระทบของการจัดการความสัมพันธ์กับผู้จ ําหน่าย ต่อ

ประสิทธิภาพทางการจดัซือ อะไหล่และชิ นส่วนอากาศยาน จากผู ้จ ําหน่าย XYZ Air จํากัด 

ทาํการศึกษาถึงผลการวดัประสิทธิภาพทางการจดัซือ ในปี พ.ศ. 2555 ซึงมีการประยุกต์ใชรู้ปแบบการ

จดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบผิวเผิน และผลการวดัประสิทธิภาพทางการจดัซือ ในปี พ.ศ. 

2556 ซึงมีการประยุกต์ใชรู้ปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผู ้จาํหน่ายแบบร่วมมือ โดยผลการเก็บ

ขอ้มูลแยกตามการวดัประสิทธิภาพทางการจดัซือ ซึงมีรายละเอียดดงันี 

 

การวดัประสิทธิภาพทางด้านตน้ทุนการจดัซือ ทาํการเปรียบเทียบต้นทุน

การจดัซือ 4 ดา้น ได้แก่ ตน้ทุนราคาสินค้า ต้นทุนการจดัส่ง ต้นทุนทางธุรการทางการจดัซือ และ

ต้นทุนการเก็บรักษาสินค้า  เมือทําการพิจารณาเปรียบเทียบเป็นรายด้าน พบว่า การจัดการ

ความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบผิวเผิน ทีเกิดขึนกบัผูจ้าํหน่าย XYZ Air  มีกิจกรรมในการเปรียบเทียบ

ราคาสินคา้ทุกครังก่อนทาํการจดัซือ ทาํใหผู้ซื้อมีโอกาสในการตดัสินใจเลือกซือสินคา้จากผูจ้าํหน่าย

ทีใหร้าคาขายตาํทีสุด ในขณะทีการจดัการความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่ายแบบร่วมมือ จะทาํสัญญาสั งซือ

สินคา้ในระยะยาว (อย่างตาํ 1 ปี) และทาํการเปรียบเทียบราคาสินคา้เฉพาะก่อนการทาํสัญญาสั งซือ 

และจะใช้ราคาสินคา้ดงักล่าวตลอดช่วงการทําสัญญา ทาํให้ขาดการเปรียบเทียบราคาสินค้ากับผู้

จาํหน่ายรายอืน นอกเหนือจากนัน การจดัการความสัมพนัธ์กบัผู้จาํหน่ายแบบร่วมมือ มุ่งเน้นการ
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สั งซือสินคา้จากผูจ้าํหน่ายนอ้ยราย ทาํใหผู้ซื้อตดัสินใจซืออะไหล่ และชิ นส่วนอากาศยานบางรายการ

จากผูจ้าํหน่าย XYZ Air แทนทีผูจ้าํหน่ายรายอืนทีใหร้าคาขายทีตาํกวา่ 

 

ในส่วนของตน้ทุนการจดัส่งสินค้า ขอ้มูลจากการศึกษา พบวา่ ต้นทุนการ

จดัส่งสินคา้มีความสัมพนัธ์กบัประเภทของการจดัซือ โดยการจดัซือแบบเร่งด่วน จะมีตน้ทุนในการ

ขนส่งสินค้าทีสูงกว่าการจดัซือแบบไม่เร่งด่วน สําหรับการเปรียบเทียบ ประเภทของการจดัซือ 

อะไหล่ และชิ นส่วนอากาศยาน จาก ผู้จาํหน่าย XYZ Air ทีเกิดขึนในปี พ.ศ. 2555 ทีใช้รูปแบบการ

จดัการความสัมพนัธ์แบบผิวเผิน และในปี พ.ศ. 2556 ทีใช้รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์แบบ

ร่วมมือ พบว่า การจดัซือในช่วงทีมีรูปแบบความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่ายแบบร่วมมือ มีรูปแบบการ

จดัซือแบบเร่งด่วนลดลง 7 คาํสั งซือ ซึงสอดคล้องกบัตวัเลขตน้ทุนค่าขนส่งสินค้าแบบเร่งด่วน ที

พบวา่ ในปี พ.ศ. 2556 มีตน้ทุนการขนส่งสินคา้แบบเร่งด่วนลดลงอย่างเห็นไดช้ดั สําหรับตน้ทุนดา้น

ธุรการ แมไ้ม่มีตัวเลขยืนยนัในเรืองดงักล่าว แต่จากเก็บขอ้มูลจากการสัมภาษณ์พบว่า รูปแบบการ

จดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบร่วมมือ มีส่วนช่วยทาํใหร้ะยะเวลาในการออกคาํสั งซือสันลง 

แต่ไม่พบความแตกต่างในเรืองของปริมาณใบสั งซือทีออก ให้กบั ผูจ้าํหน่าย XYZ Air ระหว่าง

รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผู้จาํหน่ายแบบผิวเผิน และความสัมพนัธ์กับผู้จาํหน่ายแบบ

ร่วมมือ ซึงใกลเ้คียงกับการพิจารณาตน้ทุนทางการเก็บรักษาสินคา้ ทีไม่มีการระบุตน้ทุนดงักล่าวเป็น

จาํนวนเงินไวอ้ย่างชัดเจน แต่จะพิจารณาจากปริมาณสินค้าคงคลังคงเหลือในแต่ละรอบปี  โดย

กิจกรรมในการใหผู้ซื้อไดน้าํอะไหล่ และชินส่วนอากาศยานทีสําคญัมาเก็บรักษาใน คลงัสินคา้ของผู ้

ซือโดยไม่ต้องมีการออกคาํสั งซือ (Consignment Stock) ของการจดัการความสัมพนัธ์กบัผู้จาํหน่าย

แบบร่วมมือ ทาํให้ปริมาณสินคา้คงคลงัคงเหลือในช่วงเวลาสินปี สูงขึน  

 

ผลกระทบต่อประสิทธิภาพในดา้นปริมาณสินคา้ แบ่งการวดัประสิทธิภาพ

ในดา้นนีออกเป็น 2 กลุ่มไดแ้ก่ วดัประสิทธิภาพในดา้นความถูกตอ้งของปริมาณสินค้าทีจดัส่งจากผู้

จาํหน่าย และวดัประสิทธิภาพจากการจดัการปริมาณสินคา้คงคลงัของผูซื้อ จากการเปรียบเทียบขอ้มลู

ในส่วนนี ในทงั 2 รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผู ้จาํหน่ายทีเกิดขึนกบั ผูจ้าํหน่าย XYZ Air 

พบวา่ ในช่วงปี พ.ศ. 2555 มีจาํนวนทงัสิ น 36 รายการ มีการจดัส่งสินคา้ทีมีปริมาณตรงกบัทีสั งซือ 

จาํนวน 33 รายการ และมีรายการสินคา้ 3 รายการทีผูจ้าํหน่ายจดัส่งสินคา้ไม่สามารถส่งสินคา้ไดค้รบ

ตามปริมาณทีกาํหนด ในขณะทีการจดัซือในช่วงปี พ.ศ. 2556 มีใบสั งซือสินค้าทงัสิน 42 รายการ ผู้

จาํหน่ายสามารถจดัส่งสินคา้ไดใ้นปริมาณทีถูกตอ้ง ทงั 42 รายการ สําหรับการวดัประสิทธิภาพจาก

การจดัการปริมาณสินคา้คงคลงั พบว่า รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบร่วมมือ ช่วย

มหาว
ิทยา

ลัยร
ังส

ิต

Ran
gs

it U
niv

ers
ity



 115

ให้เกิดการบริหารสินค้าคงคลังทีมีประสิทธิภาพมากขึน ทาํให้ปริมาณความต้องการสินค้าแบบ

เร่งด่วนลดลง  

 

ประสิทธิภาพทางการจดัซือในดา้นการจดัส่งสินคา้ ทาํการวดัประสิทธิภาพ

ในเรืองระยะเวลาในการนาํส่งสินคา้ของผูจ้าํหน่าย และระยะเวลาในการจดัส่งสินคา้อยา่งเร่งด่วน เมือ

ทําการศึกษาเปรียบเทียบรูปแบบการจัดการความสัมพันธ์ทัง 2 รูปแบบ พบว่า การจัดการ

ความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบร่วมมือทาํใหร้ะยะเวลาในการนาํส่งสินค้าลดลง ทงัการจดัส่งสินคา้

สําหรับการจดัซือแบบไม่เร่งด่วน และการจดัส่งสินค้าสําหรับการจดัซือแบบเร่งด่วน สําหรับ

ประสิทธิภาพทางการจดัซือในดา้นประสิทธิภาพของผู ้จาํหน่าย หน่วยงานจดัซือ แผนกซ่อมบาํรุง

อากาศยาน สายการบินกรุงเทพ ระบุเกณฑก์ารประเมินประสิทธิภาพของผู้จาํหน่ายใน 6 ดา้น ได้แก่ 

ดา้นการนําส่งสินค้าทีตรงเวลา  ด้านการให้ข้อมูลของอะไหล่และชิ นส่วนอากาศยาน ด้านการ

ตอบสนองในเรืองเวลาในการจดัส่ง และการเปลียนแปลง ดา้นการตอบสนองในเรืองของราคา และ

การสังซือ ดา้นการตอบสนองความตอ้งการของลูกค้า และ ด้านการตอบสนองต่อการสั งซืออย่าง

เร่งด่วน และผลการเปรียบเทียบประสิทธิภาพของผู ้จาํหน่ายทงั 6 ดา้น จากการจดัการความสัมพนัธ์

กบัผูจ้าํหน่ายทงั 2 รูปแบบ พบวา่ ในช่วงที ผูจ้าํหน่าย XYZ Air มีรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์ก ับ

ผูจ้าํหน่ายแบบร่วมมือ จะไดค้ะแนนการประเมินประสิทธิภาพทีดีกว่า โดยไดค้ะแนนการประเมินโดย

รวมอยู่ที 24 คะแนน ในขณะทีช่วงของการมีรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผู้จาํหน่ายแบบผิว

เผิน ผู้จาํหน่าย XYZ Air มีคะแนนการประเมินอยู่ที 16 คะแนน  

 

5.1.3 การพัฒนาตัวแบบแนวคิดการจัดการความสัมพันธ์กับผู้จําหน่าย ทีเหมาะสมสําหรับ

องค์การในอุตสาหกรรมซ่อมบํารุงอากาศยานในประเทศไทย 

 

การศึกษาโดยใชเ้ทคนิคแบบเดลฟาย และการศึกษาจากกรณีศึกษา ทาํการเก็บข้อมูล

และการศึกษาตามตวัแปรทีไดจ้ากการทบทวนวรรณกรรม ซึงไดแ้ก่ ตวัแปรดา้นปัจจยัทีมีผลกระทบ

ต่อการตดัสินใจเลือกรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่าย ตวัแปรด้านรูปแบบการจดัการ

ความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่าย และกิจกรรมทีเกิดขึนในแต่ละกิจกรรม และตวัแปรดา้นผลกระทบต่อ

ประสิทธิภาพทางการจดัซือ การศึกษาดว้นเทคนิคทงั 2 ใหผ้ลการศึกษาในลกัษณะทีใกลเ้คียงกนั โดย

พบว่า อุตสาหกรรมซ่อมบาํรุงอากาศยานในประเทศไทย มีรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กับผู้

จาํหน่าย 2 รูปแบบ ไดแ้ก่ รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบผิวเผิน และรูปแบบการ

จดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบร่วมมือ โดยกิจกรรมทีสําคญัสําหรับการจดัการความสัมพันธ์
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กบัผูจ้าํหน่ายแบบผิวเผินในอุตสาหกรรมซ่อมบาํรุงอากาศยาน ประกอบดว้ย (1) กิจกรรมทางดา้นการ

จดัซือ ไดแ้ก่ การทาํสัญญาซือ-ขายระยะสัน การเจรจาต่อรองทีเน้นความไดเ้ปรียบ การเปรียบเทียบ

ราคาและระยะเวลาในการจดัส่ง ขนัตอนและระยะเวลาในการออกคาํสังซือทีนาน และการจดัซือจาก

ผูจ้าํหน่ายหลายราย (2) กิจกรรมการแลกเปลียนขอ้มูล ไดแ้ก่ การแลกเปลียนข้อมูลเฉพาะเรืองที

เกียวขอ้งกบัการจดัซือ การแลกเปลียนขอ้มูลเฉพาะช่วงเวลาทีทาํการจดัซือ ความถีในการแลกเปลียน

ขอ้มูลตาํ มีการปิดบงัขอ้มูล (3) กิจกรรมอืนๆทีเกียวขอ้ง ประกอบไปดว้ย การตรวจสอบคุณภาพและ

ปริมาณสินคา้ทีจดัส่ง การปฏิเสธและการส่งคืนสินคา้ 

 

สําหรับกิจกรรมทีเกิดขึนในรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กับผู ้จําหน่ายแบบ

ร่วมมือ ประกอบดว้ย (1) กิจกรรมทางดา้นการจดัซือ ไดแ้ก่ การทาํสัญญาซือขายแบบระยะยาว การ

เจรจาต่อรองทีเน้นผลประโยชน์ร่วมกนั การจดัซือทีเน้นการลดต้นทุนรวม การวางแผนการจดัซือ

ร่วมกบัผู้จาํหน่าย ระยะเวลาและขนัตอนในการออกคาํสั งซือทีรวดเร็ว การจดัซือจากผูจ้าํหน่ายราย

เดียว (2) กิจกรรมการแลกเปลียนขอ้มูล ไดแ้ก่ การแลกเปลียนขอ้มูลในเชิงลึก และหลากหลาย มีการ

แบ่งปันข้อมูลทีสําคัญ และมีความถีในการแลกเปลียนข้อมูลสูง (3) กิจกรรมอืนๆทีเ กียวข้อง 

ประกอบดว้ย การปรับปรุงประสิทธิภาพของสินคา้และบริการร่วมกบัผูจ้าํหน่าย การใช้ศกัยภาพของผู ้

จาํหน่ายในเรืองของเทคโนโลยี และความรู้   

 

ในส่วนของผลกระทบของการจดัการความสัมพนัธ์กบัผู ้จาํหน่ายทงั 2 รูปแบบ ต่อ

ประสิทธิภาพทางการจดัซือนนั มีการประเมินผลกระทบตามตวัชีวดัประสิทธิภาพทางการจดัซือ 4 

ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นตน้ทุนทางการจดัซือ ดา้นปริมาณสินคา้  ดา้นระยะเวลาในการนาํส่งสินค้า และดา้น

ประสิทธิภาพของผูจ้าํหน่าย ประสิทธิภาพทางการจดัซือสําหรับอุตสาหกรรมซ่อมบาํรุงอากาศยาน มี

ความแตกต่างจากการทบทวนวรรณกรรม ตรงที ผูเ้ชียวชาญส่วนใหญ่ไม่ให้ความสําคญักับคุณภาพ

ของสินคา้ แต่จะใหค้วามสําคญักบัคุณภาพของผูจ้าํหน่ายแทน จากการวเิคราะห์ขอ้มูลแสดงให้เห็นวา่ 

รูปแบบของการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายทีแตกต่างกนัส่งผลกระทบต่อประสิทธิภาพทางการ

จดัซือแตกต่างกนัอยา่งเห็นไดช้ัด  โดยการจดัการความสัมพนัธ์กบัผู้จาํหน่ายแบบผิวเผินช่วยทาํให้

ตน้ทุนดา้นราคาสินคา้ถูกลง แต่ส่งผลทาํใหต้น้ทุนการขนส่ง และการดาํเนินการจดัซือสูงขึน ทาํให้

เกิดปัญหาในเรืองของการจดัการสินคา้คงคลงั และปัญหาทางการขนส่งในเรืองปริมาณและระยะเวลา 

สําหรับประสิทธิภาพในเรืองของการตอบสนองความต้องการ และการตอบสนองการเปลียนแปลง

ของผูซื้อจากผูจ้าํหน่ายทีมีรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์แบบผิวเผินพบว่า ไม่สามารถตอบสนอง
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ความความต้องการการจดัส่งอย่างเร่งด่วนได้อย่างมีประสิทธิภาพ และผู้จ ําหน่ายทีมีรูปแบบ

ความสัมพนัธ์แบบนีเป็นผูจ้าํหน่ายทีไดร้ับคะแนนการประเมินอยูใ่นระดบัมาตรฐานเท่านนั  

 

ในขณะทีรูปแบบและกิจกรรมของการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบร่วมมือ 

มีส่วนช่วยใหต้น้ทุนในเรืองของการขนส่ง และการดาํเนินการจดัซือลดลง แต่ส่งผลทาํใหต้น้ทุนราคา

สินคา้และตน้ทุนการจดัการสินคา้คงคลงัสูงขึน จากขอ้มูลพบว่า อุตสาหกรรมซ่อมบาํรุงอากาศยาน

ส่วนใหญ่ จะใหผู้จ้าํหน่ายทีมีความสัมพนัธ์แบบร่วมมือ นาํสินคา้มาเก็บไวที้คลงัสินค้าของผูซื้อ ซึง

ถูกเรียกวา่ การเก็บรักษาสินคา้ทีจดัส่งล่วงหนา้  หรือ Consignment Stock เพือให้ผูซื้อมีอะไหล่ และ

ชิ นส่วนอากาศยานทีสําคญัไวเ้ปลียนเมือเกิดเหตุฉุกเฉิน ถึงแมก้ารกระทาํดงักล่าวเป็นการเพิมตน้ทุน

ในการจดัการสินคงคลงั แต่ผูเ้ชียวชาญ ส่วนใหญ่ยินดีทีจะแบกภาระนี แทนทีการขาดแคลนสินคา้ 

การจดัการความสัมพนัธ์แบบร่วมมือ ยงัช่วยเพิมคุณภาพของผูจ้าํหน่ายใหต้รงกบัความต้องการของผู้

ซือ ลดความผิดพลาดในเรืองของการจดัส่งสินคา้ และการจดัการสินคา้คงคลงั รวมถึงการลดรอบ

ระยะเวลาในการขนส่งสินคา้ ให้สันลง และลดความผิดพลาดให้น้อยลงด้วย รวมถึงการตอบสนอง

ความตอ้งการและการตอบสนองต่อการเปลียนแปลงขอ้ผูซื้อทีมีประสิทธิภาพ 
 จากผลสรุปขอ้มูลจากการศึกษาดา้นบน พบว่า รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผู ้

จาํหน่ายแบบร่วมมือ ช่วยเพิมประสิทธิภาพในการจดัซือเกือบทุกดา้น ยกเวน้เรืองของตน้ทุนการเก็บ

รักษาสินคา้คงคลงั และตน้ทุนราคาสินคา้ ในขณะทีรูปแบบทางการความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่ายแบบ

ผิวเผินจะช่วยลดตน้ทุนด้านราคาสินคา้เพียงแค่ด้านเดียว โดยขอ้มูลดงักล่าวสามารถนาํมาสร้างตวั

แบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายทีเหมาะสมสําหรับองค์การในอุตสาหกรรมซ่อมบาํรุง

อากาศยานในประเทศไทย ตามรูปที 5.1 
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รูปที 5.1 ตวัแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย สําหรับองคก์ารในอุตสาหกรรมซ่อมบาํรุง

อากาศยานในประเทศไทย 

 

5.2 การอภปิรายผล 

  

การศึกษาเรือง การจดัการความสัมพันธ์กับผู ้จาํหน่าย กับผลกระทบต่อประสิทธิภาพ

ทางการจดัซือในอุตสาหกรรมซ่อมบาํรุงอากาศยาน สามารถอภิปรายผลการศึกษาได้ตามหัวข้อ

ดงัต่อไปนี  
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1) ปัจจยัทีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชรู้ปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย 

2) รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผู้จาํหน่าย และกิจกรรมทีเกิดขึน 

3) ผลกระทบทีมีต่อประสิทธิภาพทางการจดัซือ 

4) ตวัแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย 

 

5.2.1 ปัจจัยทีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้รูปแบบการจัดการความสัมพันธ์กับผู้จําหน่าย 

 

การจดัการความสัมพันธ์ก ับผู ้จาํหน่ายมีอยู่หลายรูปแบบ และรูปแบบการจดัการ

ความสัมพนัธ์กับผู ้จาํหน่ายทีแตกต่างกัน ส่งผลต่อประสิทธิภาพทางการจดัซือทีแตกต่างกัน การ

ประยุกต์ใช้รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผู ้จาํหน่ายทีเหมาะสมกบัสถานการณ์ จะทาํให้เกิด

ประสิทธิภาพทางการจดัซือทีมีประสิทธิภาพ จากการศึกษา และเก็บข้อมูล ทงัโดยวธีิเดลฟาย และ

กรณีศึกษา แสดงใหเ้ห็นถึงปัจจยัทีองคก์ารในอุตสาหกรรมซ่อมบาํรุงอากาศยานใช้พิจารณาในการ

ตดัสินใจเลือก รูปแบบการจดัการความสัมพันธ์กับผู ้จาํหน่าย ได้แก่ ปัจจยัเกียวกับสินค้า ปัจจยั

ประเภทของผูจ้าํหน่าย ปัจจยัทางดา้นนโยบายทางการจดัซือ และปัจจยัดา้นระดบัความร่วมมือของผู ้

จาํหน่าย โดยปัจจยัส่วนใหญ่สอดคล้องกบั การศึกษาของ David (1990), Hines (2000) และ Benton 

(2010) ทีระบุวา่ปัจจยัทีเกียวกบัสินคา้ นโยบายทางการจดัซือ และระดบัความร่วมมือของผู้จาํหน่าย 

เป็นปัจจยัหลกัทีใชใ้นการตดัสินใจประยกุตใ์ชรู้ปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย อย่างไร

ก็ตามจากการศึกษาและเก็บขอ้มูลทีเกิดขึนจริงในอุตสาหกรรมซ่อมบาํรุงอากาศยานพบว่า ผูจ้ดัการ

ฝ่ายจดัซือระบุถึงปัจจยั ประเภทของผูจ้าํหน่ายเพิมเติมขึนมา เนืองจากอะไหล่และชิ นส่วนอากาศยาน

ทีสําคญับางประเภท จาํเป็นตอ้งซือจากผูจ้าํหน่ายทีมีรายชืออา้งอิงจากบริษทัผูผ้ลิตอากาศยาน ด้วย

เหตุผลเรืองของการรับประกัน  

 

เมือพิจารณารายละเอียดของปัจจยัต่างๆ พบวา่ ขอ้มูลจากการแบ่งปัจจยัเกียวกับสินค้า

ทีจดัซือ มีความสอดคลอ้งกนักบั ขอ้มูลทีได้จากการทบทวนวรรณกรรมของ Ring และ Van de ven 

(1992)   นนัคือมีการแบ่งสินคา้ออกตาม ประเภทของสินคา้ และมูลค่าทางการจดัซือเป็นหลกั และยงั

มีการแบ่งประเภทของสินคา้ตามจาํนวนผูจ้าํหน่ายสินคา้ทีมีอยู ่ซึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Daniel, 

และคนอืนๆ (1998) และ Benton (2010) แต่ขอ้มูลทีไดเ้พิมเติมขึนมาจากงานวจิยั คือการแบ่งรูปแบบ

การจดัการความสัมพันธ์กับผูจ้าํหน่ายตาม ระดับความสําคัญทีมีต่ออากาศยาน โดยอะไหล่ และ

ชิ นส่วนอากาศยานทีมีความสําคญัมาก จะเหมาะสมกบัการจดัซือกบัผูจ้าํหน่ายทีมีความสัมพนัธ์แบบ

ร่วมมือ สําหรับอะไหล่ ชิ นส่วนอากาศยานทีมีระดบัความสําคญัต่ออากาศยาน้อย จะเหมาะสมกับ
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รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผู ้จาํหน่ายแบบผิวเผิน สําหรับปัจจยัดา้นประเภทของผู ้จาํหน่าย 

เป็นปัจจยัเพิมเติมทีองค์การทีเกียวขอ้งกบัการซ่อมบาํรุงอะไหล่และชิ นส่วนอากาศยาน นาํมาใช้

พิจารณาตดัสินใจเลือกใชรู้ปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผู้จาํหน่าย นอกเหนือจากตวัแปรทีได้

จากการทบทวนวรรณกรรม โดยการแบ่งประเภทของผูจ้าํหน่ายจาํทาํการแบ่งตาม ระยะเวลาทีได้มี

การติดต่อ ซือ-ขาย แบ่งตามมูลค่าทางการจดัซือ แบ่งตามคะแนนการประเมิน และแบ่งตามรายชือ

อา้งอิงของบริษทัผูผ้ลิตอากาศยาน  

 

นโยบายทางการจดัซือขององคก์ารทีเกียวขอ้งกบัธุรกิจการซ่อมบาํรุงอากาศยานใชเ้ป็น

ปัจจยัในการตดัสินใจเลือกรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผู ้จาํหน่าย ประกอบไปด้วย นโยบาย

ทางการจดัซือทีแบ่งตามตน้ทุน นโยบายทางการจดัซือทีแบ่งตามจาํนวนผู้จาํหน่าย นโยบายทางการ

จดัซือทีแบ่งตามระยะเวลาการทาํสัญญาซือ-ขาย และนโยบายทางการจดัซือทีแบ่งตามรูปแบบการ

เจรจาต่อรอง โดยนโยบายทางการจดัซือดงักล่าวมีความสอดคลอ้งกับ งานวิจยัของ  Achrol (1997), 

Hines (2000), Burt (2003) และ Benton (2010) ยกเวน้ นโยบายทางการจดัซือทีแบ่งตามรูปแบบการ

เจรจาต่อรอง ทีมีความสอดคลอ้งกับแนวคิดของ Perkins และ Gunasekaran (1998) ทีเน้นเรืองของ

การสร้างมูลค่าทางการจดัซือ โดยเนน้การเจรจาต่อรองแบบประสานประโยชน์ให้เกิดขึนทงั 2 ฝ่าย 

ซึงเหมาะกบัรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบร่วมมือ ในส่วนของปัจจยัดา้นระดบั

ความร่วมมือของผูจ้าํหน่าย ขอ้มูลทีได้พบว่า องค์การทีเกียวข้องกบัธุรกิจซ่อมบาํรุงอากาศยาน จะ

พิจารณาระดบัความร่วมมือ ในเรืองของวตัถุประสงคข์องความร่วมมือ ระยะเวลาทีเกิดความร่วมมือ

ระหวา่งผูซื้อและผูข้าย และระดบัของการแลกเปลียนขอ้มูล ซึงมีความไม่สอดคล้องกบัการทบทวน

วรรณกรรม ทีจะพิจารณาในส่วนของปริมาณกิจกรรมทีดาํเนินการร่วมกนั และ ระดบัความไวว้างใจ

ระหวา่งผูซื้อ – ผูข้าย  

 

5.2.2 รูปแบบการจัดการความสัมพันธ์กับผู้จําหน่าย และกิจกรรมทีเกิดขึน 

  

การจดัการความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่าย เป็นกลยุทธ์ทีได้รับความสนใจเพิมมากขึน มี

การแบ่งรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแตกต่างกันไปตาม รูปแบบของอุตสาหกรรม 

รูปแบบการจดัซือ และการนาํเสนอของนกัวชิาการ แต่จากการทบทวนวรรณกรรมพบวา่ มีการแบ่ง

รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายออกเป็น 4 รูปแบบหลกั ไดแ้ก่ (1) รูปแบบการจดัการ

ความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบผิวเผิน (2) รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผู้จาํหน่ายแบบมีส่วน

ร่วม (3) รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผู ้จาํหน่ายแบบร่วมมือ และ (4) รูปแบบการจดัการ
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ความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบหุ้นส่วน แต่ขอ้มูลทีไดจ้ากการวจิยั พบวา่ การจดัการความสัมพนัธ์กบั

ผูจ้าํหน่ายในอุตสาหกรรมซ่อมบาํรุงอากาศยาน มีการประยุกต์ใช้รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์ 2 

รูปแบบ ได้แก่ รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบผิวเผิน และรูปแบบการจดัการ

ความสัมพนัธ์กับผู ้จาํหน่ายแบบร่วมมือ โดยกิจกรรมทีเกิดขึนในการจดัการความสัมพนัธ์กับผู ้

จาํหน่ายทงั 2 รูปแบบนนัสามารถแบ่งกลุ่มของกิจกรรมไดเ้ป็น 3 กลุ่มหลกั ไดแ้ก่ กลุ่มกิจกรรมที

เกียวกบัการจดัซือ ซึงมีความสอดคลอ้งกบั แนวคิดของ Chopra และ Meindl (2004), Harink (2007) 

และ แนวคิดของ Lambert (2001) ทีเน้นกิจกรรมทางการจดัซือเป็นกิจกรรมหลกัในการจดัการ

ความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย  

  

กลุ่มกิจกรรมที 2 เป็นกลุ่มกิจกรรมทีเกียวกบัการแลกเปลียนขอ้มูล ทาํการพิจารณาใน

เรืองของ ขอบเขตในการแลกเปลียนขอ้มูล ความถีในการสือสาร และการแบ่งปัน หรือปิดบงัข้อมูล 

ซึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ รุธิ พนมยงค์ และคนอืนๆ (2550), Charles (2004), Institute for Supply 

Management: ISM (2008) และ Joseph และ Christian (2001) ทีให้ความสําคญักบักิจกรรมในการ

แลกเปลียน และแบ่งปันขอ้มูล รวมถึงการสือสารระหว่างผูซื้อและผูข้าย สําหรับกลุ่มกิจกรรมกลุม่ที 3 

เป็นกิจกรรมกลุ่มอืนๆทีเกียวขอ้ง อนัไดแ้ก่ ความร่วมมือในการดาํเนินการระหว่างผู ้ซือ  และผู้ขาย 

การใชศ้กัยภาพของผูจ้าํหน่าย ซึงมีความสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ  Bryan , Rudoff และ Kim (2010) 

ทีระบุวา่ กิจกรรมในการจดัการความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่าย จาํเป็นตอ้งมีความร่วมมือในการดาํเนิน

กิจกรรมต่างๆร่วมกัน กิจกรรมตรวจเช็คคุณภาพของสินค้า เป็นกิจกรรมทีได้เพิมเ ติมขึนมาจาก

งานวจิยั ผูเ้ชียวชาญ ทีเป็นผูจ้ดัการและเจา้หนา้ทีจดัซือระบุวา่ การตรวจเช็คคุณภาพและปริมาณสินคา้

ทีจดัส่งยงัคงจาํเป็นอยู่สําหรับการจดัการความสัมพนัธ์กบัผู้จาํหน่าย โดยเฉพาะอย่างยิง การจดัการ

ความสัมพนัธ์กับผู้จาํหน่ายแบบผิวเผิน เนืองจากกิจกรรมดงักล่าวเป็นส่วนหนึงของการประเมิน

ประสิทธิภาพของผูจ้าํหน่าย  

 

5.2.3 ผลกระทบทีมีต่อประสิทธิภาพทางการจัดซือ  

  

ในงานวจิยัฉบบันีผูว้จิยัทาํการวดัประสิทธิภาพทางการจดัซือจากแนวคิดทีไดจ้ากการ

ทบทวนวรรณกรรม โดยการวดัประสิทธิภาพทางการจดัซือ ทาํการวดัตามตวัชีวดั 4 ดา้น ได้แก่ ดา้น

ตน้ทุนทางการจดัซือ ดา้นปริมาณสินคา้ ดา้นระยะเวลาในการนาํส่งสินคา้ และดา้นประสิทธิภาพของ

ผูจ้าํหน่าย ผลทีได ้แบ่งตามรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย ขอ้มูลจากการศึกษาพบว่า 

เมือพิจารณาเปรียบเทียบผลกระทบของการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายทงั 2 แบบ ทีมีต่อตน้ทุน
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รวมทางการจดัซือ จะพบวา่ รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบร่วมมือ ช่วยลดตน้ทุน

รวมทางการจดัซือ ได้ดีกว่า การจดัการความสัมพนัธ์กับผู้จาํหน่ายแบบผิวเผิน ซึงสอดคล้องกับ

งานวจิยัของ Linda (1994),  Joseph และ Christian (2001), Wang (2007),  Tobias และ Peter (2009) ที

ระบุวา่ รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์ทีแน่นแฟ้น ช่วยเพิมประสิทธิภาพทางดา้นตน้ทุนทางการ

จดัซือไดดี้กวา่ การจดัการความสัมพนัธ์แบบไม่แน่นแฟ้น 

  

อย่างไรก็ตาม เมือพิจารณาแยกตามรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์ก ับผู้จาํหน่าย  

การจดัการความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่ายแบบผิวเผิน ส่งผลกระทบต่อประสิทธิภาพทางการจดัซือใน

ดา้นตน้ทุนราคาสินคา้ กิจกรรมในการเปรียบเทียบราคา และการจดัซือจากผูจ้าํหน่ายหลายราย ช่วยให้

เกิดการสร้างสงครามราคา ทาํให้ผูซื้อสามารถเลือกซืออะไหล่ และชินส่วนอากาศยานจากผูจ้าํหน่ายที

ใหร้าคาทีตาํทีสุดได ้ในขณะทีการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบร่วมมือ ไม่ช่วยทาํให้ต้นทุน

ทางดา้นราคาสินค้าลดลง โดยการเก็บขอ้มูลจากกรณีศึกษาพบว่า กิจกรรมในการทาํสัญญาจดัซือ

ระยะยาว ทาํใหผู้ซื้อไม่มีโอกาสในการเปรียบเทียบราคาสินคา้กบัผูจ้าํหน่ายรายอืน ทาํให้ขาดโอกาส

ในการสร้างการแข่งขนัดา้นราคา และไม่สามารถสั งซือสินคา้จากผู้จาํหน่ายรายอืนทีมีราคาตาํกวา่ ซึง

มีความแตกต่างจากการทบทวนวรรณกรรม ทีระบุวา่ กิจกรรมในการทาํสัญญาการจดัซือระยะยาว จะ

เพิมปริมาณทางการจดัซือ และเพิมอาํนาจทางการต่อรองให้กับผู้ซือทาํให้สามารถต่อรองให้ราคา

สินคา้ตาํลงได ้(ทาํใหต้น้ทุนในเรืองของการขนส่งสินคา้ และตน้ทุนงานธุรการทางการจดัซือลดลง 

แต่กิจกรรมการเก็บรักษาสินคา้ทีจดัส่งล่วงหน้า หรือ Consignment Stock ทีเกิดขึนในการจดัการ

ความสัมพนัธ์แบบร่วมมือ ส่งผลทาํให้ปริมาณสินคา้คงคลงัคงเหลือ มีปริมาณมากขึน ส่งผลใหต้น้ทุน

ในการเก็บรักษาสินคา้คงคลงัสูงขึน โดยผลกระทบของตน้ทุนสินค้าคงคลงัทีเกิดจากการจดัการ

ความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบร่วมมือดงักล่าว มีลกัษณะทีแตกต่างและไม่สอดคลอ้งกบัการทบทวน

วรรณกรรม และงานวจิยัทีเกียวขอ้ง  

 

สําหรับด้านผลกระทบต่อประสิทธิภาพทางการจดัซือในด้านปริมาณสินค้า ด้าน

ระยะเวลาในการนาํส่งสินคา้ และดา้นประสิทธิภาพของผูจ้าํหน่าย ผลการศึกษามีความสอดคล้องกบั

งานวจิยัอืนๆทีไดจ้ากการทบทวนวรรณกรรม โดยเมือมองภาพรวมของประสิทธิภาพทางการจดัซือ

ทงั 3 ดา้น พบว่า รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผู ้จาํหน่ายแบบร่วมมือ ส่งผลกระทบให้เกิด

ประสิทธิภาพทางการจดัซือ ทงั 3 ดา้น ไดด้ีกวา่ รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบผิว

เผินอย่างเด่นชัด  
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5.2.4 ตัวแบบการจัดการความสัมพันธ์กับผู้จําหน่าย 

 

ตวัแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย ในรูปที 5.1 ไดม้าจากการสังเคราะห์

ขอ้มูลทีไดจ้ากเดลฟายเทคนิค และยืนยนัความเทียงของผลการสังเคราะห์ขอ้มูลโดยใชก้ารเก็บขอ้มูล

จากกรณีศึกษา ตัวแบบการจดัการความสัมพันธ์กับผู้จาํหน่ายทีได้ จึงเป็นต ัวแบบการจดัการ

ความสัมพนัธ์กับผู ้จาํหน่ายทีเหมาะสมสําหรับอุตสาหกรรมซ่อมบํารุงอากาศยาน เมือพิจารณา

รายละเอียดของตวัแบบดงักล่าวจะพบว่า ประกอบไปด้วย องค์ประกอบทีมีความเกียวเนืองกัน 4 

องค์ประกอบหลกั ไดแ้ก่ (1) ปัจจยัทีใชสํ้าหรับการประยุกต์ใช้รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์  (2) 

กิจกรรมทางการจดัซือ (3) กิจกรรมทางการแลกเปลียนข้อมูล และ (4) กิจกรรมอืนๆ โดยหน่วยงาน

จดัซือในอุตสาหกรรมซ่อมบาํรุงอากาศยาน จาํเป็นตอ้งพิจารณา และคดัเลือกปัจจยัต่างๆทีเหมาะสม

กบัรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์ อนัไดแ้ก่ ปัจจยัทีเกียวขอ้งกบัประเภทของสินคา้ และปัจจยัที

เกียวขอ้งกบัประเภทของผูจ้าํหน่าย โดยจะทาํการพิจารณาสินคา้ทีมีมูลค่าทางการสังซือสูง เป็นสินคา้

ทีมีผูจ้าํหน่ายนอ้ยราย และเป็นสินคา้ทีมีความสําคญัสูง ซึงมีความสอดคล้องกบัข้อมูลทีไดจ้ากการ

ทบทวนวรรณกรรม สําหรับปัจจยัเกียวกบัประเภทของผูจ้าํหน่าย ตวัแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบั

ผูจ้าํหน่าย จะพิจารณาผูจ้าํหน่ายทีมีการติดต่อซือ-ขายมาในช่วงระยะเวลาหนึง เป็นผู ้จาํหน่ายทีมี

คะแนนการประเมินในระดบัสูง และตอ้งเป็นผู ้จาํหน่ายทีมีรายชือตามการอ้างอิงของบริษทัผู้ผลิต

อากาศยาน ปัจจยัการพิจารณาประเภทของผูจ้าํหน่ายทงั 3 ดา้น ไม่มีอยู่ในการทบทวนวรรณกรรม แต่

เป็นปัจจยัทีไดม้าจากการศึกษาวจิยัในครังนี  

  

สําหรับกิจกรรมในการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายทีเหมาะสมกับอุตสาหกรรม

ซ่อมบาํรุงอากาศยาน มีการแบ่งกลุ่มกิจกรรมออกเป็น 3 กลุ่มกิจกรรมไดแ้ก่ กิจกรรมทางการจดัซือ 

กิจกรรมทางการแลกเปลียนขอ้มูล และกิจกรรมอืนๆทีเกียวขอ้ง เมือพิจารณาในรายละเอียดของแต่ละ

กลุ่มกิจกรรม พบวา่ กิจกรรมส่วนใหญ่มีความสอดคลอ้งกบัข้อมูลทีได้จากการทบทวนวรรณกรรม 

และงานวจิยัทีเกียวขอ้ง เช่น กิจกรรมในการวางแผนการจดัซือ และการปรับปรุงประสิทธิภาพร่วมกบั

ผูจ้าํหน่าย จะมีความใกลเ้คียงกับกิจกรรมทางความร่วมมือระหว่างผูซื้อ และผู้ขาย (รุธิร์ พนมยงค ์

และคนอืนๆ, 2550; Hines, 2000; Burt, 2010) และกิจกรรมทางการแลกเปลียนขอ้มูลระหวา่งผูซื้อ 

และผู ้ขาย ทีสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Burt (2010) และ Sonia (2012)   ผลกระทบจากการดาํเนิน

กิจกรรมในการจดัการความสัมพนัธ์ดงักล่าว ทาํใหเ้กิดประสิทธิภาพทางการจดัซือในดา้นดา้นตน้ทุน

ค่าขนส่ง ตน้ทุนธุรการ ปริมาณสินค้าทีจดัส่ง การบริหารสินคา้คงคลงั ประสิทธิภาพทางด้านการ

จดัส่ง และการตอบสนองความต้องการ ซึงมีความสอดคลอ้งกบังานวิจยั และการทบทวนวรรณกรรม 
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แต่ผลการวิจยั แสดงใหเ้ห็นว่า รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายในลกัษณะนี ไม่ส่งผล

ต่อประสิทธิภาพทางดา้นต้นทุนราคาสินค้า และต้นทุนทางการจดัการสินคา้คงคลงั ซึงขดัแยง้กับ

ขอ้มูลทีไดจ้ากการทบทวนวรรณกรรมอยา่งเด่นชดั   

 

5.3 ข้อเสนอแนะ 

  

การศึกษาเรือง การจดัการความสัมพันธ์กับผู ้จาํหน่าย กับผลกระทบต่อประสิทธิภาพ

ทางการจดัซือในอุตสาหกรรมซ่อมบาํรุงอากาศยาน มีขอ้เสนอแนะ ใน 2 ส่วน ไดแ้ก่ (1) ขอ้เสนอแนะ 

ผู ้จ ัดการฝ่ายจัดซือ พนักงานจัดซือ หรือผู ้ทีมีส่วนเกียวข้องทางการจัดซือ และการจัดการ

ความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย ในอุตสาหกรรมซ่อมบาํรุงอากาศยานในประเทศไทย (2) ขอ้เสนอแนะ

เกียวกบัการทาํวจิยัครังต่อไป โดยขอ้เสนอแนะทงั 2 ส่วน มีรายละเอียดดงัต่อไปนี  

 

 5.3.1 ข้อเสนอแนะผู้จัดการฝ่ายจัดซือ พนักงานจัดซือ หรือผู้ทีมีส่วนเกียวข้องทางการ

จัดซือ และการจัดการความสัมพันธ์กับผู้ จําหน่าย ในอุตสาหกรรมซ่อมบํารุงอากาศยานในประเทศ

ไทย 

 

 เป็นทียอมรับวา่ การจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายเป็นหนึงในกลยุทธ์ทีช่วยเพิม

ประสิทธิภาพทางการจดัซือ ให้ในหลายอุตสาหกรรม งานวิจยัฉบบันี เป็นการศึกษาถึงรูปแบบการ

จดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย และผลกระทบทีมีต่อประสิทธิภาพทางการจดัซือในอุตสาหกรรม

ซ่อมบาํรุงอากาศยาน ซึงผลการวิจยั สามารถนาํมาใช้เป็นขอ้เสนอแนะให้กบัผู ้จดัการฝ่ายจดัซือ 

พนกังานจดัซือ หรือผูที้สนใจ สําหรับการประยุกต์ใช้รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผู้จาํหน่าย

เหมาะสม เพือใหเ้กิดประสิทธิภาพทางการจดัซือ และเป็นประโยชน์สําหรับองค์การในอุตสาหกรรม

ซ่อมบาํรุงอากาศยาน โดยมีรายละเอียดของขอ้เสนอแนะดงัต่อไปนี  

 

1) การพิจารณาปัจจยัทีจาํเป็นในการประยุกต์ใช้รูปแบบการจดัการความ 

สัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย  

2) การประยุกต์ใช้กิจกรรมในการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย 

3) ขอ้จาํกดัและขอ้ควรพิจารณา 
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 1) การพิจารณาปัจจยัทีจาํเป็นในการประยกุตใ์ชรู้ปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผู ้

จาํหน่าย 

ถึงแมว้า่ ผลของการวจิยันี ยืนยนัวา่รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย

แบบร่วมมือ ส่งผลใหเ้กิดประสิทธิภาพทางการจดัซือทีดีกวา่ รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กับผิว

เผิน และถูกนาํมาสร้างเป็นตวัแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายทีเหมาะสมกบัอุตสาหกรรม

ซ่อมบาํรุงอากาศยาน แต่การประยุกต์ใช้รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่ายดังกล่าว 

จาํเป็นต้องพิจารณาปัจจัยทีเป็นองค์ประกอบรอบด้าน เพือให้การประยุกต์ใช้รูปแบบการจดัการ

ความสัมพนัธ์ดงักล่าวเกิดประสิทธิภาพสูงสุด โดยปัจจยัทีตอ้งนาํมาพิจารณาไดแ้ก่ (1) ปัจจยัประเภท

ของสินคา้ ซึงสินคา้ทีเหมาะสมกบักับการจดัการความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่ายแบบร่วมมือ ควรเป็น

สินคา้ทีมีความสําคญัต่ออากาศยานสูง มีมูลค่าทางการจดัซือสูง และเป็นสินคา้ทีมีผูจ้าํหน่ายน้อยราย 

(2) ปัจจยัประเภทของผูจ้าํหน่าย การจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบร่วมมือ จาํเป็นตอ้งอาศัย

ความร่วมมือ และศักยภาพของผู้จาํหน่ายในระดบัสูง ดงันัน การเลือกผู ้จาํหน่ายทีเหมาะสม เพือ

ประยุกต์ใช้การจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบร่วมมือ จึงเป็นสิงทีกระทาํ ประเภทของผู้

จาํหน่ายทีเหมาะสม ไดแ้ก่ ผูจ้าํหน่ายทีมีประสิทธิภาพในการดาํเนินการ และไดค้ะแนนประเมินใน

ระดบัดี ผูจ้าํหน่ายทีมีระยะเวลาในการติดต่อซือ-ขายมาซกัช่วงเวลาหนึง ผูจ้าํหน่ายทีมีรายชือตามการ

อา้งอิงของบริษทัผูผ้ลิตอากาศยาน  

 

 2) การประยกุตใ์ชก้ิจกรรมในการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย 

 การจดัการความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่ายทีเหมาะสมในอุตสาหกรรมซ่อมบาํรุง

อากาศยาน นอกเหนือจากการพิจารณาปัจจยัทีมีความเหมาะสมแล้ว องค์ประกอบสําคญัทีจะทาํให้

การประยุกต์ใช้รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผู้จาํหน่ายมีประสิทธิภาพ ไดแ้ก่กิจกรรมทีเกิดขึน 

โดยผลการวจิยั ระบุถึงกิจกรรมทีสําคญัในการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายใน  3 กลุ่มกิจกรรม 

ไดแ้ก่ (1) กลุ่มกิจกรรมทางการจดัซือ ผูซื้อ จาํเป็นตอ้งประยุกต์ใช้การทาํสัญญาซือ-ขายระยะยาว 

สําหรับสินคา้ทีมีมูลค่าทางการสั งซือสูง และมีความต้องการใช้อย่างต่อเนือง การจดัซือจาํเป็นตอ้ง

คาํนึงถึงตน้ทุนรวมทางการจดัซือ ไม่ใชค้าํนึงแค่การเปรียบเทียบราคา และระยะเวลาในการจดัส่ง ทาํ

การเจรจาต่อรองทีเนน้ผลประโยชน์ร่วมกนัระหว่างผูซื้อ และผู ้ขาย รวมถึงการให้ผู ้จาํหน่าย มีส่วน

ร่วมในการวางแผนการจดัซือ (2) กิจกรรมในการแลกเปลียนขอ้มูล ผู้ซือและผูข้าย จาํเป็นต้องมีการ

แลกเปลียนขอ้มูลในเชิงลึก และหลากหลาย โดยเฉพาะขอ้มูลด้านความตอ้งการสินคา้ และความ

จาํเป็น รวมถึงข้อมูลในการวางแผนซ่อมบํารุงอากาศยาน อะไหล่ และชินส่วนอากาศยาน มีการ

แบ่งปันข้อมูล และมีการให้สิทธิทังผู ้ซือ และผู ้จําหน่ายในการเข้าถึงฐานข้อมูลทีจาํเป็น เช่น 
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ฐานข้อมูลดา้นสินค้าคงคลงั และฐานขอ้มูลเชิงเทคนิค มีความถีในการติดต่อสือสารสูง (3) กลุ่ม

กิจกรรมอืนๆทีเกียวขอ้ง ไดแ้ก่ การดาํเนินการปรับปรุงคุณภาพของสินค้าร่วมกบัผูจ้าํหน่าย การใช้

ศกัยภาพทางดา้นความรู้ และเทคนิคจากผูจ้าํหน่าย เพือปรับปรุงประสิทธิภาพในการดาํเนินงานของผู้

ซือ อย่างไรก็ดี การทีจะดาํเนินกิจกรรมทงั 3 กลุ่มไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ ผูซื้อ และผูจ้าํหน่าย ควรมี

การพฒันาระดบัความไวว้างใจซึงกันและกัน เพือให้การดาํเนินในกิจกรรมดงักล่าวเป็นไปอย่างมี

ประสิทธิภาพ 

 

 3) ขอ้จาํกดัและขอ้ควรพิจารณา 

 ผลการวจิยัแสดงให้เห็นวา่ รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่ายที

เหมาะสม ช่วยเพิมประสิทธิภาพทางการจดัซือให้กบัหน่วยงานจดัซือในอุตสาหกรรมซ่อมบาํรุง

อากาศยาน อย่างไรก็ดี การศึกษาดงักล่าวยงัคงมีขอ้จาํกดั และขอ้ควรพิจารณาทีจะตอ้งแนะนาํให้กบั

ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซือ พนกังานจดัซือ หรือผูที้เกียวขอ้งในการจดัซือ และการจดัการความสัมพนัธ์กับผู้

จาํหน่าย โดยงานวิจยัฉบบันี อาจมีข้อจาํกัดในเรืองของปริมาณข้อมูล และเวลาในการดาํเนินการ

จดัเก็บทีไม่มากเพียงพอในการศึกษาถึงผลกระทบในภาพกวา้ง แต่เป็นการนําเสนอขอ้มูลทีไดจ้าก

งานวจิยัเฉพาะกลุ่ม ดงันนัผลทีไดจ้ากการประยุกต์ใช้รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผู้จาํหน่าย 

กบักลุ่มอุตสาหกรรมอืนๆ หรือองคก์ารทีมีลกัษณะแตกต่างจาก กรณีศึกษา อาจให้ผลไม่ตรงกบัการ

นาํเสนอในงานวจิยั  

  

การประยุกต์ใช้รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กับผู ้จาํหน่ายให้เกิดประสิทธิภาพ ผู ้ที

ตอ้งการประยกุตใ์ชรู้ปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายในลกัษณะดงักล่าวจะตอ้งมีความ

เชือวา่รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย จะส่งผลต่อประสิทธิภาพทางการจดัซือ และเป็น

ประโยชน์ต่อองคก์ารของผูซื้อ และผูข้าย ผูที้ทาํการจดัซือจะต้องมีการปรับเปลียนทศันะคติในเรือง

ของการดาํเนินธุรกรรมทางการจดัซือ อนัไดแ้ก่ การปรับทศันะคติในเรืองของความไวว้างใจ และ

ความร่วมมือระหวา่งผูซื้อและผูข้าย รวมถึงการปรับเปลียนรูปแบบทางการเจรจาต่อรองจากการเจรจา

ต่อรองแบบ ชนะ – แพ ้มาสู่การเจรจาต่อรองในรูปแบบ ประสานประโยชน์ร่วมกัน ผูซื้อหรือผู ้ที

ตอ้งการประยกุตใ์ชรู้ปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายลกัษณะดงักล่าวจาํเป็นตอ้งพิจารณา 

อาํนาจทางการต่อรอง ความแตกต่างทางดา้นภาษาและวฒันธรรม และนโยบายทางการบริหาร ของ

ทงัองค์การผู ้ซือ และผู ้ขาย เพือหาแนวทางทีเป็นลักษณะเฉพาะในการประยุกต์ใช้การจดัการ

ความสัมพนัธ์กับผู ้จาํหน่ายทีเหมาะสม เพือก่อให้เกิดประโยชน์สูงสุดต่อทงัองค์การผู ้ซือ และผู ้

จาํหน่าย   
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 5.3.2 ข้อเสนอแนะในการทําวิจัยครังต่อไป  

จากผลการศึ กษาวิจัยครังนี ผู ้วิจัยสามารถนําข้อมูลทีได้มาเป็นแนวทางในการ

ศึกษาวจิยัครังต่อไปดงัรายละเอียด ดงันี 

1) ตวัแบบการจดัการความสัมพนัธ์กับผูจ้าํหน่ายทีเหมาะสมในอุตสาหกรรม

ซ่อมบาํรุงอากาศยานถูกพฒันามาจากการการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มประชากรมีขนาดเลก็ เลอืกใชก้ารวจิยั

เชิงคุณภาพเพือให้ได้ข ้อมูลเชิงลึก อาจมีความคลาดเคลือนของผลการวิจยัเกิดขึนไดเ้มือจาํนวน

ประชากรเพิมมากขึน แนะนาํให้ทาํการศึกษาเพิมเติมโดยใช้วิธีวิจยัเชิงปริมาณ เพือทาํการศึกษาใน

รายละเอียดของกิจกรรมทางการจดัการความสัมพันธ์กบัผูจ้าํหน่ายตามตวัแบบ ว่าส่งผลกระทบต่อ

ประสิทธิภาพทางการจดัซือในแต่ละดา้น เหมือนหรือแตกต่างกนัอยา่งไร   

2) การวิจัยครังต่อไปควรทําการศึกษาเปรียบเทียบ  รูปแบบการจ ัดการ

ความสัมพนัธ์ และผลกระทบต่อประสิทธิภาพทางการจดัซือ ตามความแตกต่างระหว่าง กลุ่ม

ประชากรทีเป็นหน่วยงานจดัซือ แผนกซ่อมบาํรุงของสายการบิน และหน่วยงานจดัซือของบริษทัที

ใหบ้ริการซ่อมบาํรุง อากาศยาน อะไหล่ และชิ นส่วนอากาศยานวา่มีลกัษณะเหมือน หรือแตกต่างกนั

อย่างไร 

3) การวิจยัครังต่อไปควรนาํตวัแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย ใน

อุตสาหกรรมซ่อมบาํรุงอากาศยาน ไปศึกษาถึงผลกระทบในด้านอืนๆนอกเหนือจาก ประสิทธิภาพ

ทางการจดัซือ  
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ภาคผนวก  ก 

คําถามสําหรับการสัมภาษณ์เชิงลึก 
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แนวคําถามสําหรับการสัมภาษณ์เชิงลึก 

(สําหรับผู้จําหน่ายวสัดุ อะไหล่ ชินส่วนอากาศยาน) 

 

ตอนที 1 ข้อมูลเกียวกับผู้ให้สัมภาษณ์ และองค์กรข้อมูลเกยีวกับผู้ให้สัมภาษณ์ 

 

1) ชือ-นามสกุล ................................................................ ตาํแหน่ง .................................................. 

ฝ่าย ............................................................. แผนก ......................................................................... 

ระยะเวลาในการทาํงานกบัองคก์ร ....................................... เบอร์โทรศพัท์ ................................... 

E-Mail Address: ............................................................................................................................. 

 

2) จาํนวนครังทีสัมภาษณ์ ......................... วนัทีสัมภาษณ์ .................................เวลา......................... 

    สถานทีสัมภาษณ์ ............................................................................................................................ 

 

ข้อมูลเกียวกับองค์กรผู้ให้สัมภาษณ์  

 

3) ชือองคก์ร ............................................................... ประเภทกิจการ ............................................. 

 

4)ทีอยู ่............................................................................................................................................. 

 

ตอนที 2 ข้อมูลเกียวกับการจัดการความสัมพันธ์กับผู้จําหน่าย  

 

1) องค์กรของท่านมีการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายหรือไม่ (ถา้มี) มีการจดัการความสัมพนัธ์

กบัผูจ้าํหน่ายในรูปแบบใดบา้ง แตล่ะรูปแบบมลีกัษณะเป็นอย่างไร 

 

2) จาํนวนของผูจ้าํหน่าย ทีองค์กรมีความสัมพนัธ์ในแต่ละรูปแบบมีจาํนวนเท่าไร  

 

3) มูลค่าทางการจดัซือสินคา้ หรือ บริการ ทีองคก์รทาํการจดัซือกบัผูจ้าํหน่ายทีมีความสัมพนัธ์ใน

แต่ละรูปแบบเป็นอย่างไร  
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4) ปัจจยัทีส่งผลต่อการเลือกรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายในรูปแบบต่างๆ มี

อะไรบา้ง (อย่างไร) 

 

5) กิจกรรมทีเกิดขึนในการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายในแต่ละรูปแบบมีอะไรบา้ง (อย่างไร) 

 

6) ระดบัความไวว้างใจระหวา่งผูซื้อและผูข้ายในรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์แบบต่างๆ อยู่ใน

ระดบัใด แต่ละรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์ มีระดบัความไวว้างใจมากนอ้ยอย่างไร 

 

7) รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์ กบัผูจ้าํหน่าย แต่ละรูปแบบ ส่งผลกระทบต่อประสิทธิภาพ

ทางการจดัการโซ่อุปทานหรือไม่ (ถา้มีผลกระทบ) ส่งผลกระทบในดา้นใด อย่างไร  

 

8) ท่านคิดวา่รูปแบบการจดัการความสมัพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายในลกัษณะใด เหมาะสมกบัอุตสาหกรรม

การซ่อมบาํรุงอากาศยานในประเทศไทย เพราะอะไร และจะช่วยส่งเสริมอุตสาหกรรมการซ่อม

บาํรุงอากาศยานในดา้นใดบา้ง 

 

9) ท่านคิดวา่ ในปัจจุบนั การพฒันาในเรืองการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายในอุตสาหกรรม

การบินมีความเหมาะสมแลว้หรือไม่ ต้องมีการพฒันาดา้นใดบา้ง และ มีอุปสรรคใดในการ

พฒันา 

 

10) ท่านมีขอ้เสนอแนะอืนๆสําหรับ เรืองของการพฒันาการจดัซือ การจดัการโซ่อุปทาน และการ

จดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายในอุตสาหกรรมการซ่อมบาํรุงอากาศยาน เพิมเติมหรือไม่ (ถา้

มี) สิงนนัคืออะไร 

 

.............................................................................................................................................................

. 
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แบบสอบถาม 
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แบบสอบถามเพอืงานวิจัย 

 เรือง การจดัการความสัมพันธ์กับผู้จําหน่าย กับประสิทธิภาพทางการจัดซือ 

กรณีศึกษา: อุตสาหกรรมซ่อมบํารุงอากาศยานในประเทศไทย 

 

คําชีแจงแบบสอบถามชุดนีเป็นแบบสอบถามเพือใช้ประกอบการวจิยัในการทาํดุษฎีนิพนธ์ ผูวิ้จยั

ใคร่ขอความร่วมมือจากท่านตอบคาํถามในแบบสอบถามตามความเป็นจริง  คาํตอบทุกขอ้ถือวา่

เป็นสิทธิเฉพาะบุคคลของผูต้อบ ผูว้จิยัขอรับรองวา่การตอบของท่านจะไดรั้บการเก็บรักษาไวเ้ป็น

ความลบั และจะนาํคาํตอบทีไดม้าเพือใชใ้นการวเิคราะห์ทางสถิติในการวิจยัเท่านนั 

 

1. แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 5 ตอน ดงันี  

ตอนที 1  ขอ้มูลทวัไปเกียวกบัองค์กร และผูต้อบแบบสอบถาม 

ตอนที 2  ขอ้มูลเกียวกบัประเภทของการจดัซือ และความเหมาะสมกบัรูปแบบการ

จดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย 

ตอนที 3  ข้อมูลเกียวกับรูปแบบการจดัการความสัมพันธ์กับผู ้จําหน่าย และ

กิจกรรมทีเกิดขึน 

ตอนที 4 ผลกระทบของการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายทีมีต่อประสิทธิภาพ

ทางการจดัซือ 

ตอนที 5ขอ้เสนอแนะอืนๆ 

 

2. ค่าระดับคะแนนในการตอบแบบสอบถาม  

5   หมายถึง    มากทีสุด 

   4   หมายถึง  มาก 

   3   หมายถึง  ปานกลาง 

   2   หมายถึง  นอ้ย 

   1   หมายถึง  นอ้ยทีสุด 

    

 

 

แบบสอบถามเลขที 
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ตอนที 1 ขอ้มลูทวัไปเกียวกบัองคก์ร และผูต้อบแบบสอบถาม 

คําชีแจงกรุณาใส่เครืองหมาย  ลงใน  ใหต้รงกบัสภาพความเป็นจริงกบัองคก์รของท่าน 

 

1. องค์กรทีท่านสังกดัอยู่ ดาํเนินธุรกิจภายใตป้ระเภทกิจการใด 

 กิจการสายการบิน 

   กิจการผูใ้ห้บริการซ่อมบาํรุง ชิ นส่วน อะไหล่ และอากาศยาน 

 

2. ตาํแหน่งของท่านในปัจจุบนั 

 ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซือ     ผูจ้ดัการฝ่ายซ่อมบาํรุง 

 ผูจ้ดัการฝ่ายควบคุมสินค้าคงคลงั 

 อนืๆ_____________________ 

 

3. องค์กรของท่านมีการประยกุตใ์ชรู้ปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบใดบา้ง  

(ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

 การจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบผิวเผิน 

  การจดัการความสัมพนัธก์บัผูจ้าํหน่ายแบบมส่ีวนร่วม 

 การจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบร่วมมือ   

การจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบร่วมทุน 
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ตอนที 2 ขอ้มลูเกียวกบัปัจจยัทีมีผลกระทบต่อการเลือกใชรู้ปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผู้

จาํหน่าย 

คําชีแจง กรุณาใส่เครืองหมาย  ลงในระดบัความสําคญั ทีตรงกบัความคิดเห็นของท่าน 

 

ปัจจยัทีมผีลต่อการตัดสินใจเลอืกรูปแบบการจัดการความสัมพนัธ์กบัผู้

จําหน่าย 

ระดับความสําคัญในแต่ละตัวแปร 

5 4 3 2 1 

1 ปัจจยัประเภทของสินค้า      

 ประเภทของสินคา้ทีแบ่งตามความสาํคญัต่ออากาศยาน      

 ประเภทของสินคา้ทีแบ่งตามความสามารถในการซ่อมแซม      

 ประเภทของสินคา้ทีแบ่งตามจาํนวนผูจ้าํหน่าย      

 ประเภทของสินคา้ทีแบ่งตามมูลค่า / ราคา      

 ประเภทของสินคา้ทีแบ่งตามประเภทของผ ูจ้าํหน่าย      

2 ประเภทของผู้จําหน่าย      

 ประเภทของผูจ้าํหน่ายทีแบ่งตามระยะเวลาดาํเนินธุรกจิร่วมกนั      

 ประเภทของผูจ้าํหน่ายตามรายชือทีอา้งอิงของผูผ้ลิตอากาศยาน      

 ประเภทของผูจ้าํหน่ายทีแบ่งตามมูลค่าทางการซือ-ขาย      

 ประเภทของผูจ้าํหน่ายทีแบ่งตามคะแนนการประเมิน      

3 นโยบายทางการจัดซือ      

 นโยบายทางการจดัซือทีเนน้ ราคาสินคา้ / ตน้ทุนรวม      

 นโยบายทางการจดัซือทีเนน้ผูจ้าํหน่าย รายเดียว / หลายราย      

 นโยบายทางการจดัซือทีเนน้ระยะเวลาในการทาํสญัญาซือ-ขาย      

 นโยบายทางการจดัซือทีเนน้รูปแบบการเจรจา      

4 ระดับความร่วมมอืของผู้จําหน่าย      

 การแบ่งระดบัความร่วมมือตามวตัถุประสงค ์      

 การแบ่งระดบัความร่วมมือตามระยะเวลา      

 การแบ่งระดบัความร่วมมือตามการแลกเปลียนขอ้มูล      
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ตอนที 3 ขอ้มลูเกียวกบัรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายและกิจกรรมทเีกิดขึน 

คําชีแจง กรุณาใส่เครืองหมาย  ลงในระดบัความสําคญั ทีตรงกบัความคิดเห็นของท่าน 

 

กจิกรรมทีเกดิขึนในรูปแบบการจัดการความสัมพันธ์กับผู้จําหน่ายแบบผิว

เผนิ 
ระดับความสําคัญในแต่ละตัวแปร 

5 4 3 2 1 

1 กจิกรรมในการจัดซือ      

 - การทาํสัญญาซือ-ขาย ระยะสัน      

 - การเจรจาต่อรองทีมุ่งผล ความไดเ้ปรียบ – เสียเปรียบ      

 - การประกวดราคา หรือการเปรียบเทียบราคา และระยะเวลาจัดส่ง 

เพือเลือกแหล่งขาย  

     

 - การสังซือในปริมาณทีน้อยแต่สงัซือบอ่ย      

 - ระยะเวลา และขนัตอนในการออกคาํสังซือนาน      

2 กจิกรรมในการแลกเปลยีนข้อมูล      

 - ทาํการแลกเปลียนข้อมูลเฉพาะเวลาทตีอ้งจดัซือสินคา้      

 - ทาํการแลกเปลียนข้อมูล เฉพาะเรืองทีตอ้งจดัซือสินคา้      

 - ความถีในการติดต่อสือสารระหว่างผูซื้อ-ผูจ้าํหน่าย ตาํ      

 - มีการปิดบงัขอ้มูลทีสาํคญั      

3 กจิกรรมอนืๆทเีกยีวข้อง      

 - ความถีในการตรวจเช็คคุณภาพ และปริมาณสินคา้ทจีดัส่ง      

 - ความถีในการปฏิเสธการรับสินคา้      

 - การใชศ้กัยภาพของผูจ้าํหน่ายทางดา้นเทคโนโลยี และความรู้      
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คําชีแจง กรุณาใส่เครืองหมาย  ลงในระดบัความสําคญั ทีตรงกบัความคิดเห็นของท่าน 

 

กิจกรรมทีเกิดขึนในรูปแบบการจัดการความสัมพันธ์กับผู้จําหน่ายแบบ

ร่วมมอื 

ระดับความสําคัญในแต่ละตัวแปร 

5 4 3 2 1 

1 กจิกรรมในการจัดซือ      

 - การทาํสัญญาซือ-ขาย ระยะยาว      

 - การเจรจาต่อรองทีมุ่งสร้างผลประโยชน์ร่วมกนั      

 - การจดัซือทีเน้นตน้ทุนทางการจดัซือทีตาํ      

 - การวางแผนการจดัซือร่วมกบัผูจ้าํหน่าย      

 - ใชร้ะยะเวลา และขนัตอนในการออกคาํสั งซือน้อย      

2 กจิกรรมในการแลกเปลยีนข้อมูล      

 - ทาํการแลกเปลียนขอ้มูลในเชิงลึก      

 - ใหอ้าํนาจกบัผูจ้าํหน่ายในการเขา้ถึงขอ้มูลของผูซื้อ      

 - ความถีในการติดต่อสือสารระหว่างผูซื้อ และผ ูจ้าํหน่ายสูง      

 - มีการแลกเปลียนขอ้มูลดา้นอืนๆนอกเหนือจากการซือ-ขาย      

 - มีการแบ่งปันขอ้มลูทีสาํคญัระหว่างผูซื้อ-ผูข้าย      

3 กจิกรรมอืนๆทเีกยีวข้อง      

 - มีกจิกรรมในการตรวจสอบคุณภาพของสินคา้ ร่วมกบัผ ูจ้าํหน่าย      

 - การสุ่มตรวจสอบความถูกตอ้งในการจดัส่งสินคา้      

 - การให้ผูจ้าํหน่ายดูแลสินคา้คงคลงัแทนผูซื้อ (VMI)      

 - การใชศ้กัยภาพของผูจ้าํหน่ายทางด้านเทคโนโลยี และความรู้      
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ตอนที 4 ขอ้มลูเกียวกบัรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายและผลกระทบทีเกิดกบั

ประสิทธิภาพทางการจดัซือจดัหา 

คําชีแจง กรุณาใส่เครืองหมาย  ลงในระดบัความสําคญั ทีตรงกบัความคิดเห็นของท่าน 

ผลก ระทบของก ารจัดการความสั มพันธ์กับผู้จําหน่าย แบบผิวเผินทีมีต่อ

ประสิทธิภาพทางการจัดซือจัดหา 
ระดับความสําคัญในแต่ละตัวแปร 

5 4 3 2 1 

1 ผลกระทบด้านต้นทุน      

 - ตน้ทุนราคาขายของสินคา้ตาํ      

 - ตน้ทุนราคาขายของสินคา้สูง      

 - ตน้ทุนการขนส่งสินคา้ตาํ      

 - ตน้ทุนการขนส่งสินคา้สูง      

 - ตน้ทุนการเกบ็รักษาสินคา้คงคลังตาํ      

 - ตน้ทุนการเกบ็รักษาสินคา้คงคลังสูง       

 - ตน้ทุนธุรการทางการจดัซือตาํ      

 - ตน้ทุนธุรการทางการจดัซือสูง      

2 ผลกระทบด้านปริมาณสินค้า      

 - ความถูกตอ้งของปริมาณสินค้าทีจดัส่งน้อย      

 - ความถูกตอ้งของปริมาณสินค้าทีจดัส่งมาก      

 - ประสิทธิภาพในการบริหารสินค้าคงคลงัตาํ      

 - ประสิทธิภาพในการบริหารสินค้าคงคลงัสูง      

3 ผลกระทบด้านระยะเวลาในการนาํส่ง      

 - ใชร้ะยะเวลาในการนาํส่งสินคา้นาน      

 - ใชร้ะยะเวลาในการนาํส่งสินคา้สัน      

 - ความสามารถในการตอบสนองต่อการจดัส่งแบบเร่งด่วนตาํ      

 - ความสามารถในการตอบสนองต่อการจดัส่งแบบเร่งด่วนสูง      

4 ผลกระทบด้านประสิทธิภาพของผู้จําหน่าย      

 - ความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของผูซื้อตาํ      

 - ความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของผูซื้อสูง      

 - ความสามารถในการตอบสนองต่อการเปลียนแปลงของผูซื้อตาํ      

 - ความสามารถในการตอบสนองต่อการเปลียนแปลงของผูซื้อสูง      

 - คะแนนประเมินของผูจ้าํหน่ายตาํ      

 - คะแนนประเมินของผูจ้าํหน่ายสูง      
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คําชีแจง กรุณาใส่เครืองหมาย  ลงในระดบัความสําคญั ทีตรงกบัความคิดเห็นของท่าน 

 

ผลกระทบของการจัดการความสัมพันธ์กับ ผู้จําหน่าย แบบผิวเผินทีมีต่อ

ประสิทธิภาพทางการจัดซือจัดหา 
ระดับความสําคัญในแต่ละตัวแปร 

5 4 3 2 1 

1 ผลกระทบด้านต้นทุน      

 - ตน้ทุนราคาขายของสินค้าตาํ      

 - ตน้ทุนราคาขายของสินค้าสูง      

 - ตน้ทุนการขนส่งสินค้าตาํ      

 - ตน้ทุนการขนส่งสินค้าสูง      

 - ตน้ทุนการเกบ็รักษาสินคา้คงคลงัตาํ      

 - ตน้ทุนการเกบ็รักษาสินคา้คงคลงัสูง       

 - ตน้ทุนธุรการทางการจดัซือตาํ      

 - ตน้ทุนธุรการทางการจดัซือสูง      

2 ผลกระทบด้านปริมาณสินค้า      

 - ความถูกตอ้งของปริมาณสินคา้ทีจดัส่งน้อย      

 - ความถูกตอ้งของปริมาณสินคา้ทีจดัส่งมาก      

 - ประสิทธิภาพในการบริหารสินคา้คงคลงัตาํ      

 - ประสิทธิภาพในการบริหารสินคา้คงคลงัสูง      

3 ผลกระทบด้านระยะเวลาในการนาํส่ง      

 - ใช้ระยะเวลาในการนาํส่งสินคา้นาน      

 - ใช้ระยะเวลาในการนาํส่งสินคา้สัน      

 - ความสามารถในการตอบสนองต่อการจดัส่งแบบเร่งด่วนตาํ      

 - ความสามารถในการตอบสนองต่อการจดัส่งแบบเร่งด่วนสูง      

4 ผลกระทบด้านประสิทธิภาพของผู้จําหน่าย      

 - ความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของผูซื้อตาํ      

 - ความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของผูซื้อสูง      

 - ความสามารถในการตอบสนองต่อการเปลียนแปลงของผูซื้อตาํ      

 - ความสามารถในการตอบสนองต่อการเปลียนแปลงของผูซื้อสูง      

 - คะแนนประเมินของผูจ้าํหน่ายตาํ      

 - คะแนนประเมินของผูจ้าํหน่ายสูง      
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ตอนที 5 ขอ้เสนอแนะอืนๆ 

………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………. 

………………………………………………………………………………………………………

………......................................................................................................................................…… 

 

 

ขอขอบพระคุณในการตอบแบบสอบถามอยา่งสูง 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

มหาว
ิทยา

ลัยร
ังส

ิต

Ran
gs

it U
niv

ers
ity



151 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก  ค 

กลุ่มตวัอย่าง 
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รายชือกลุ่มตัวอย่าง และวนัเวลาในการเก็บข้อมลู 

หน่วยงานซ่อมบํารุงสายการบิน 5 สายการบิน  

 

1. บริษัท การบินกรุงเทพ จํากัด  

เก็บขอ้มูลรอบที 1  วนัที 17 สิงหาคม 2555  

เก็บขอ้มูลรอบที 2 วนัที 22 มีนาคม 2556 

 

2.  บริษัท การบินไทย จํากัด มหาชน  

เก็บขอ้มูลรอบที 1  วนัที 30 สิงหาคม 2555  

เก็บขอ้มูลรอบที 2 วนัที 28 มีนาคม 2556 

 

3. บริษัท โอเรียนท์ไทยแอร์ไลน์ จํากัด 

เก็บขอ้มูลรอบที 1  วนัที 28 กนัยายน 2555  

เก็บขอ้มูลรอบที 2 วนัที 6 เมษายน 2556 

 

4.  บริษัท สายการบินนกแอร์ จํากัด มหาชน  

เก็บขอ้มูลรอบที 1  วนัที 15 ตุลาคม 2555  

เก็บขอ้มูลรอบที 2 วนัที 28 เมษายน 2556 

 

5. บริษัท ไทยแอร์เอเชีย จํากัด มหาชน (18 ตุลาคม 2555)  

เก็บขอ้มูลรอบที 1  วนัที 18 ตุลาคม 2555  

เก็บขอ้มูลรอบที 2 วนัที 2 พฤษภาคม 2556 
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รายชือกลุ่มตัวอย่าง และวนัเวลาในการเก็บข้อมลู 

บริษัททีให้บริการซ่อมบํารุงอากาศยาน ชินส่วน และอะไหล่อากาศยาน  5 บริษทั  

 

1. บริษัท อุตสาหกรรมการบินไทย จํากัด  

เก็บขอ้มูลรอบที 1 วนัที 12 พฤศจิกายน 2555 

เก็บขอ้มูลรอบที 2 วนัที 26 มีนาคม 2556  

 

2. Triumph Aviation Service Asia, Ltd.  

เก็บขอ้มูลรอบที 1  วนัที 30 พฤศจิกายน 2555 

เก็บขอ้มูลรอบที 2 วนัที 30 มีนาคม 2556 

 

3. บริษัท แอร์บอร์นซัพพอร์ต จํากัด 

เก็บขอ้มูลรอบที 1  วนัที 11 มกราคม 2556 

เก็บขอ้มูลรอบที 2 วนัที 4 เมษายน 2556 

 

4.  บริษัท แอร์โรเทคนิค เอวิเอชัน เซอร์วสิ (ประเทศไทย) จํากัด 

เก็บขอ้มูลรอบที 1  วนัที 18 มกราคม 2556 

เก็บขอ้มูลรอบที 2 วนัที 2 เมษายน 2556 

 

5. บริษัท ครอมัลลอย (ประเทศไทย) จํากัด  (28 มกราคม 2556) 

เก็บขอ้มูลรอบที 1  วนัที 28 มกราคม 2556 

เก็บขอ้มูลรอบที 2 วนัที 10 เมษายน 2556 
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ภาคผนวก ง 

ข้อมูลทางการจัดซือ และผลการประเมินผู้จําหน่าย จากองค์กร กรณศึีกษา 
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ข้อมูลสรุปการสังซืออะไหล่และชินส่วนอากาศยาน จากผู้จําหน่าย XYZ Air ในรอบปี 2012  

(พ.ศ. 2555) และ ปี 2013 (พ.ศ. 2556) 
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ข้อมูลสรุปการสังซืออะไหล่และชินส่วนอากาศยาน จากผู้จําหน่าย XYZ Air จํากัด ในรอบปี 2012 

(พ.ศ. 2555) 
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ข้อมูลสรุปการสังซืออะไหล่และชินส่วนอากาศยาน จากผู้จําหน่าย XYZ Air จํากัด ในรอบปี 2013 

(พ.ศ. 2556) 
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ประวตัิผู้วิจยั 

 

ชือ นพปฎล  สุวรรณทรัพย ์

วนั เดือน ปีเกิด 14 สิงหาคม 2518 

สถานทีเกิด ปทุมธานี  ไทย 

ประวติัการศึกษา มหาวิทยาลยัรังสิต 

  ปริญญาดุษฎีบณัฑิต, 2557 

 University of Wollongong 

  Master of Science, 2546 

 มหาวิทยาลยับูรพา 

  ปริญญาบริหารธุรกิจบณัฑิต, 2540 

ทุนการศึกษา  ทุนการศึกษาบคุลากร  

ทีอยูปั่จจุบนั 84/73 หมู่ 5 ต.บางพูน อ.เมือง จ.ปทุมธานี 12000 

สถานทีทาํงาน คณะบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยัรังสิต 

ตาํแหน่งปัจจุบนั  อาจารยป์ระจาํสาขาวชิาการจดัการโลจสิติกส์ 
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ภาคผนวก 
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ภาคผนวก  ก 

คําถามสําหรับการสัมภาษณ์เชิงลึก 
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แนวคําถามสําหรับการสัมภาษณ์เชิงลึก 

(สําหรับผู้จําหน่ายวสัดุ อะไหล่ ชินส่วนอากาศยาน) 

 

ตอนที 1 ข้อมูลเกียวกับผู้ให้สัมภาษณ์ และองค์กรข้อมูลเกยีวกับผู้ให้สัมภาษณ์ 

 

1) ชือ-นามสกุล ................................................................ ตาํแหน่ง .................................................. 

ฝ่าย ............................................................. แผนก ......................................................................... 

ระยะเวลาในการทาํงานกบัองคก์ร ....................................... เบอร์โทรศพัท์ ................................... 

E-Mail Address: ............................................................................................................................. 

 

2) จาํนวนครังทีสัมภาษณ์ ......................... วนัทีสัมภาษณ์ .................................เวลา......................... 

    สถานทีสัมภาษณ์ ............................................................................................................................ 

 

ข้อมูลเกียวกับองค์กรผู้ให้สัมภาษณ์  

 

3) ชือองคก์ร ............................................................... ประเภทกิจการ ............................................. 

 

4)ทีอยู ่............................................................................................................................................. 

 

ตอนที 2 ข้อมูลเกียวกับการจัดการความสัมพันธ์กับผู้จําหน่าย  

 

1) องค์กรของท่านมีการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายหรือไม่ (ถา้มี) มีการจดัการความสัมพนัธ์

กบัผูจ้าํหน่ายในรูปแบบใดบา้ง แตล่ะรูปแบบมลีกัษณะเป็นอย่างไร 

 

2) จาํนวนของผูจ้าํหน่าย ทีองค์กรมีความสัมพนัธ์ในแต่ละรูปแบบมีจาํนวนเท่าไร  

 

3) มูลค่าทางการจดัซือสินคา้ หรือ บริการ ทีองคก์รทาํการจดัซือกบัผูจ้าํหน่ายทีมีความสัมพนัธ์ใน

แต่ละรูปแบบเป็นอย่างไร  
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4) ปัจจยัทีส่งผลต่อการเลือกรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายในรูปแบบต่างๆ มี

อะไรบา้ง (อย่างไร) 

 

5) กิจกรรมทีเกิดขึนในการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายในแต่ละรูปแบบมีอะไรบา้ง (อย่างไร) 

 

6) ระดบัความไวว้างใจระหวา่งผูซื้อและผูข้ายในรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์แบบต่างๆ อยู่ใน

ระดบัใด แต่ละรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์ มีระดบัความไวว้างใจมากนอ้ยอย่างไร 

 

7) รูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์ กบัผูจ้าํหน่าย แต่ละรูปแบบ ส่งผลกระทบต่อประสิทธิภาพ

ทางการจดัการโซ่อุปทานหรือไม่ (ถา้มีผลกระทบ) ส่งผลกระทบในดา้นใด อย่างไร  

 

8) ท่านคิดวา่รูปแบบการจดัการความสมัพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายในลกัษณะใด เหมาะสมกบัอุตสาหกรรม

การซ่อมบาํรุงอากาศยานในประเทศไทย เพราะอะไร และจะช่วยส่งเสริมอุตสาหกรรมการซ่อม

บาํรุงอากาศยานในดา้นใดบา้ง 

 

9) ท่านคิดวา่ ในปัจจุบนั การพฒันาในเรืองการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายในอุตสาหกรรม

การบินมีความเหมาะสมแลว้หรือไม่ ต้องมีการพฒันาดา้นใดบา้ง และ มีอุปสรรคใดในการ

พฒันา 

 

10) ท่านมีขอ้เสนอแนะอืนๆสําหรับ เรืองของการพฒันาการจดัซือ การจดัการโซ่อุปทาน และการ

จดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายในอุตสาหกรรมการซ่อมบาํรุงอากาศยาน เพิมเติมหรือไม่ (ถา้

มี) สิงนนัคืออะไร 

 

.............................................................................................................................................................

. 
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ภาคผนวก  ข 

แบบสอบถาม 
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แบบสอบถามเพอืงานวิจัย 

 เรือง การจดัการความสัมพันธ์กับผู้จําหน่าย กับประสิทธิภาพทางการจัดซือ 

กรณีศึกษา: อุตสาหกรรมซ่อมบํารุงอากาศยานในประเทศไทย 

 

คําชีแจงแบบสอบถามชุดนีเป็นแบบสอบถามเพือใช้ประกอบการวจิยัในการทาํดุษฎีนิพนธ์ ผูวิ้จยั

ใคร่ขอความร่วมมือจากท่านตอบคาํถามในแบบสอบถามตามความเป็นจริง  คาํตอบทุกขอ้ถือวา่

เป็นสิทธิเฉพาะบุคคลของผูต้อบ ผูว้จิยัขอรับรองวา่การตอบของท่านจะไดรั้บการเก็บรักษาไวเ้ป็น

ความลบั และจะนาํคาํตอบทีไดม้าเพือใชใ้นการวเิคราะห์ทางสถิติในการวิจยัเท่านนั 

 

1. แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 5 ตอน ดงันี  

ตอนที 1  ขอ้มูลทวัไปเกียวกบัองค์กร และผูต้อบแบบสอบถาม 

ตอนที 2  ขอ้มูลเกียวกบัประเภทของการจดัซือ และความเหมาะสมกบัรูปแบบการ

จดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่าย 

ตอนที 3  ข้อมูลเกียวกับรูปแบบการจดัการความสัมพันธ์กับผู ้จําหน่าย และ

กิจกรรมทีเกิดขึน 

ตอนที 4 ผลกระทบของการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายทีมีต่อประสิทธิภาพ

ทางการจดัซือ 

ตอนที 5ขอ้เสนอแนะอืนๆ 

 

2. ค่าระดับคะแนนในการตอบแบบสอบถาม  

5   หมายถึง    มากทีสุด 

   4   หมายถึง  มาก 

   3   หมายถึง  ปานกลาง 

   2   หมายถึง  นอ้ย 

   1   หมายถึง  นอ้ยทีสุด 

    

 

 

แบบสอบถามเลขที 
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ตอนที 1 ขอ้มลูทวัไปเกียวกบัองคก์ร และผูต้อบแบบสอบถาม 

คําชีแจงกรุณาใส่เครืองหมาย  ลงใน  ใหต้รงกบัสภาพความเป็นจริงกบัองคก์รของท่าน 

 

1. องค์กรทีท่านสังกดัอยู่ ดาํเนินธุรกิจภายใตป้ระเภทกิจการใด 

 กิจการสายการบิน 

   กิจการผูใ้ห้บริการซ่อมบาํรุง ชิ นส่วน อะไหล่ และอากาศยาน 

 

2. ตาํแหน่งของท่านในปัจจุบนั 

 ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซือ     ผูจ้ดัการฝ่ายซ่อมบาํรุง 

 ผูจ้ดัการฝ่ายควบคุมสินค้าคงคลงั 

 อนืๆ_____________________ 

 

3. องค์กรของท่านมีการประยกุตใ์ชรู้ปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบใดบา้ง  

(ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

 การจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบผิวเผิน 

  การจดัการความสัมพนัธก์บัผูจ้าํหน่ายแบบมส่ีวนร่วม 

 การจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบร่วมมือ   

การจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายแบบร่วมทุน 
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ตอนที 2 ขอ้มลูเกียวกบัปัจจยัทีมีผลกระทบต่อการเลือกใชรู้ปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผู้

จาํหน่าย 

คําชีแจง กรุณาใส่เครืองหมาย  ลงในระดบัความสําคญั ทีตรงกบัความคิดเห็นของท่าน 

 

ปัจจยัทีมผีลต่อการตัดสินใจเลอืกรูปแบบการจัดการความสัมพนัธ์กบัผู้

จําหน่าย 

ระดับความสําคัญในแต่ละตัวแปร 

5 4 3 2 1 

1 ปัจจยัประเภทของสินค้า      

 ประเภทของสินคา้ทีแบ่งตามความสาํคญัต่ออากาศยาน      

 ประเภทของสินคา้ทีแบ่งตามความสามารถในการซ่อมแซม      

 ประเภทของสินคา้ทีแบ่งตามจาํนวนผูจ้าํหน่าย      

 ประเภทของสินคา้ทีแบ่งตามมูลค่า / ราคา      

 ประเภทของสินคา้ทีแบ่งตามประเภทของผ ูจ้าํหน่าย      

2 ประเภทของผู้จําหน่าย      

 ประเภทของผูจ้าํหน่ายทีแบ่งตามระยะเวลาดาํเนินธุรกจิร่วมกนั      

 ประเภทของผูจ้าํหน่ายตามรายชือทีอา้งอิงของผูผ้ลิตอากาศยาน      

 ประเภทของผูจ้าํหน่ายทีแบ่งตามมูลค่าทางการซือ-ขาย      

 ประเภทของผูจ้าํหน่ายทีแบ่งตามคะแนนการประเมิน      

3 นโยบายทางการจัดซือ      

 นโยบายทางการจดัซือทีเนน้ ราคาสินคา้ / ตน้ทุนรวม      

 นโยบายทางการจดัซือทีเนน้ผูจ้าํหน่าย รายเดียว / หลายราย      

 นโยบายทางการจดัซือทีเนน้ระยะเวลาในการทาํสญัญาซือ-ขาย      

 นโยบายทางการจดัซือทีเนน้รูปแบบการเจรจา      

4 ระดับความร่วมมอืของผู้จําหน่าย      

 การแบ่งระดบัความร่วมมือตามวตัถุประสงค ์      

 การแบ่งระดบัความร่วมมือตามระยะเวลา      

 การแบ่งระดบัความร่วมมือตามการแลกเปลียนขอ้มูล      
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ตอนที 3 ขอ้มลูเกียวกบัรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายและกิจกรรมทเีกิดขึน 

คําชีแจง กรุณาใส่เครืองหมาย  ลงในระดบัความสําคญั ทีตรงกบัความคิดเห็นของท่าน 

 

กจิกรรมทีเกดิขึนในรูปแบบการจัดการความสัมพันธ์กับผู้จําหน่ายแบบผิว

เผนิ 
ระดับความสําคัญในแต่ละตัวแปร 

5 4 3 2 1 

1 กจิกรรมในการจัดซือ      

 - การทาํสัญญาซือ-ขาย ระยะสัน      

 - การเจรจาต่อรองทีมุ่งผล ความไดเ้ปรียบ – เสียเปรียบ      

 - การประกวดราคา หรือการเปรียบเทียบราคา และระยะเวลาจัดส่ง 

เพือเลือกแหล่งขาย  

     

 - การสังซือในปริมาณทีน้อยแต่สงัซือบอ่ย      

 - ระยะเวลา และขนัตอนในการออกคาํสังซือนาน      

2 กจิกรรมในการแลกเปลยีนข้อมูล      

 - ทาํการแลกเปลียนข้อมูลเฉพาะเวลาทตีอ้งจดัซือสินคา้      

 - ทาํการแลกเปลียนข้อมูล เฉพาะเรืองทีตอ้งจดัซือสินคา้      

 - ความถีในการติดต่อสือสารระหว่างผูซื้อ-ผูจ้าํหน่าย ตาํ      

 - มีการปิดบงัขอ้มูลทีสาํคญั      

3 กจิกรรมอนืๆทเีกยีวข้อง      

 - ความถีในการตรวจเช็คคุณภาพ และปริมาณสินคา้ทจีดัส่ง      

 - ความถีในการปฏิเสธการรับสินคา้      

 - การใชศ้กัยภาพของผูจ้าํหน่ายทางดา้นเทคโนโลยี และความรู้      
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คําชีแจง กรุณาใส่เครืองหมาย  ลงในระดบัความสําคญั ทีตรงกบัความคิดเห็นของท่าน 

 

กิจกรรมทีเกิดขึนในรูปแบบการจัดการความสัมพันธ์กับผู้จําหน่ายแบบ

ร่วมมอื 

ระดับความสําคัญในแต่ละตัวแปร 

5 4 3 2 1 

1 กจิกรรมในการจัดซือ      

 - การทาํสัญญาซือ-ขาย ระยะยาว      

 - การเจรจาต่อรองทีมุ่งสร้างผลประโยชน์ร่วมกนั      

 - การจดัซือทีเน้นตน้ทุนทางการจดัซือทีตาํ      

 - การวางแผนการจดัซือร่วมกบัผูจ้าํหน่าย      

 - ใชร้ะยะเวลา และขนัตอนในการออกคาํสั งซือน้อย      

2 กจิกรรมในการแลกเปลยีนข้อมูล      

 - ทาํการแลกเปลียนขอ้มูลในเชิงลึก      

 - ใหอ้าํนาจกบัผูจ้าํหน่ายในการเขา้ถึงขอ้มูลของผูซื้อ      

 - ความถีในการติดต่อสือสารระหว่างผูซื้อ และผ ูจ้าํหน่ายสูง      

 - มีการแลกเปลียนขอ้มูลดา้นอืนๆนอกเหนือจากการซือ-ขาย      

 - มีการแบ่งปันขอ้มลูทีสาํคญัระหว่างผูซื้อ-ผูข้าย      

3 กจิกรรมอืนๆทเีกยีวข้อง      

 - มีกจิกรรมในการตรวจสอบคุณภาพของสินคา้ ร่วมกบัผ ูจ้าํหน่าย      

 - การสุ่มตรวจสอบความถูกตอ้งในการจดัส่งสินคา้      

 - การให้ผูจ้าํหน่ายดูแลสินคา้คงคลงัแทนผูซื้อ (VMI)      

 - การใชศ้กัยภาพของผูจ้าํหน่ายทางด้านเทคโนโลยี และความรู้      
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ตอนที 4 ขอ้มลูเกียวกบัรูปแบบการจดัการความสัมพนัธ์กบัผูจ้าํหน่ายและผลกระทบทีเกิดกบั

ประสิทธิภาพทางการจดัซือจดัหา 

คําชีแจง กรุณาใส่เครืองหมาย  ลงในระดบัความสําคญั ทีตรงกบัความคิดเห็นของท่าน 

ผลก ระทบของก ารจัดการความสั มพันธ์กับผู้จําหน่าย แบบผิวเผินทีมีต่อ

ประสิทธิภาพทางการจัดซือจัดหา 
ระดับความสําคัญในแต่ละตัวแปร 

5 4 3 2 1 

1 ผลกระทบด้านต้นทุน      

 - ตน้ทุนราคาขายของสินคา้ตาํ      

 - ตน้ทุนราคาขายของสินคา้สูง      

 - ตน้ทุนการขนส่งสินคา้ตาํ      

 - ตน้ทุนการขนส่งสินคา้สูง      

 - ตน้ทุนการเกบ็รักษาสินคา้คงคลังตาํ      

 - ตน้ทุนการเกบ็รักษาสินคา้คงคลังสูง       

 - ตน้ทุนธุรการทางการจดัซือตาํ      

 - ตน้ทุนธุรการทางการจดัซือสูง      

2 ผลกระทบด้านปริมาณสินค้า      

 - ความถูกตอ้งของปริมาณสินค้าทีจดัส่งน้อย      

 - ความถูกตอ้งของปริมาณสินค้าทีจดัส่งมาก      

 - ประสิทธิภาพในการบริหารสินค้าคงคลงัตาํ      

 - ประสิทธิภาพในการบริหารสินค้าคงคลงัสูง      

3 ผลกระทบด้านระยะเวลาในการนาํส่ง      

 - ใชร้ะยะเวลาในการนาํส่งสินคา้นาน      

 - ใชร้ะยะเวลาในการนาํส่งสินคา้สัน      

 - ความสามารถในการตอบสนองต่อการจดัส่งแบบเร่งด่วนตาํ      

 - ความสามารถในการตอบสนองต่อการจดัส่งแบบเร่งด่วนสูง      

4 ผลกระทบด้านประสิทธิภาพของผู้จําหน่าย      

 - ความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของผูซื้อตาํ      

 - ความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของผูซื้อสูง      

 - ความสามารถในการตอบสนองต่อการเปลียนแปลงของผูซื้อตาํ      

 - ความสามารถในการตอบสนองต่อการเปลียนแปลงของผูซื้อสูง      

 - คะแนนประเมินของผูจ้าํหน่ายตาํ      

 - คะแนนประเมินของผูจ้าํหน่ายสูง      
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คําชีแจง กรุณาใส่เครืองหมาย  ลงในระดบัความสําคญั ทีตรงกบัความคิดเห็นของท่าน 

 

ผลกระทบของการจัดการความสัมพันธ์กับ ผู้จําหน่าย แบบผิวเผินทีมีต่อ

ประสิทธิภาพทางการจัดซือจัดหา 
ระดับความสําคัญในแต่ละตัวแปร 

5 4 3 2 1 

1 ผลกระทบด้านต้นทุน      

 - ตน้ทุนราคาขายของสินค้าตาํ      

 - ตน้ทุนราคาขายของสินค้าสูง      

 - ตน้ทุนการขนส่งสินค้าตาํ      

 - ตน้ทุนการขนส่งสินค้าสูง      

 - ตน้ทุนการเกบ็รักษาสินคา้คงคลงัตาํ      

 - ตน้ทุนการเกบ็รักษาสินคา้คงคลงัสูง       

 - ตน้ทุนธุรการทางการจดัซือตาํ      

 - ตน้ทุนธุรการทางการจดัซือสูง      

2 ผลกระทบด้านปริมาณสินค้า      

 - ความถูกตอ้งของปริมาณสินคา้ทีจดัส่งน้อย      

 - ความถูกตอ้งของปริมาณสินคา้ทีจดัส่งมาก      

 - ประสิทธิภาพในการบริหารสินคา้คงคลงัตาํ      

 - ประสิทธิภาพในการบริหารสินคา้คงคลงัสูง      

3 ผลกระทบด้านระยะเวลาในการนาํส่ง      

 - ใช้ระยะเวลาในการนาํส่งสินคา้นาน      

 - ใช้ระยะเวลาในการนาํส่งสินคา้สัน      

 - ความสามารถในการตอบสนองต่อการจดัส่งแบบเร่งด่วนตาํ      

 - ความสามารถในการตอบสนองต่อการจดัส่งแบบเร่งด่วนสูง      

4 ผลกระทบด้านประสิทธิภาพของผู้จําหน่าย      

 - ความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของผูซื้อตาํ      

 - ความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของผูซื้อสูง      

 - ความสามารถในการตอบสนองต่อการเปลียนแปลงของผูซื้อตาํ      

 - ความสามารถในการตอบสนองต่อการเปลียนแปลงของผูซื้อสูง      

 - คะแนนประเมินของผูจ้าํหน่ายตาํ      

 - คะแนนประเมินของผูจ้าํหน่ายสูง      
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ตอนที 5 ขอ้เสนอแนะอืนๆ 

………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………. 

………………………………………………………………………………………………………

………......................................................................................................................................…… 

 

 

ขอขอบพระคุณในการตอบแบบสอบถามอยา่งสูง 
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ภาคผนวก  ค 

กลุ่มตวัอย่าง 
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รายชือกลุ่มตัวอย่าง และวนัเวลาในการเก็บข้อมลู 

หน่วยงานซ่อมบํารุงสายการบิน 5 สายการบิน  

 

1. บริษัท การบินกรุงเทพ จํากัด  

เก็บขอ้มูลรอบที 1  วนัที 17 สิงหาคม 2555  

เก็บขอ้มูลรอบที 2 วนัที 22 มีนาคม 2556 

 

2.  บริษัท การบินไทย จํากัด มหาชน  

เก็บขอ้มูลรอบที 1  วนัที 30 สิงหาคม 2555  

เก็บขอ้มูลรอบที 2 วนัที 28 มีนาคม 2556 

 

3. บริษัท โอเรียนท์ไทยแอร์ไลน์ จํากัด 

เก็บขอ้มูลรอบที 1  วนัที 28 กนัยายน 2555  

เก็บขอ้มูลรอบที 2 วนัที 6 เมษายน 2556 

 

4.  บริษัท สายการบินนกแอร์ จํากัด มหาชน  

เก็บขอ้มูลรอบที 1  วนัที 15 ตุลาคม 2555  

เก็บขอ้มูลรอบที 2 วนัที 28 เมษายน 2556 

 

5. บริษัท ไทยแอร์เอเชีย จํากัด มหาชน (18 ตุลาคม 2555)  

เก็บขอ้มูลรอบที 1  วนัที 18 ตุลาคม 2555  

เก็บขอ้มูลรอบที 2 วนัที 2 พฤษภาคม 2556 
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รายชือกลุ่มตัวอย่าง และวนัเวลาในการเก็บข้อมลู 

บริษัททีให้บริการซ่อมบํารุงอากาศยาน ชินส่วน และอะไหล่อากาศยาน  5 บริษทั  

 

1. บริษัท อุตสาหกรรมการบินไทย จํากัด  

เก็บขอ้มูลรอบที 1 วนัที 12 พฤศจิกายน 2555 

เก็บขอ้มูลรอบที 2 วนัที 26 มีนาคม 2556  

 

2. Triumph Aviation Service Asia, Ltd.  

เก็บขอ้มูลรอบที 1  วนัที 30 พฤศจิกายน 2555 

เก็บขอ้มูลรอบที 2 วนัที 30 มีนาคม 2556 

 

3. บริษัท แอร์บอร์นซัพพอร์ต จํากัด 

เก็บขอ้มูลรอบที 1  วนัที 11 มกราคม 2556 

เก็บขอ้มูลรอบที 2 วนัที 4 เมษายน 2556 

 

4.  บริษัท แอร์โรเทคนิค เอวิเอชัน เซอร์วสิ (ประเทศไทย) จํากัด 

เก็บขอ้มูลรอบที 1  วนัที 18 มกราคม 2556 

เก็บขอ้มูลรอบที 2 วนัที 2 เมษายน 2556 

 

5. บริษัท ครอมัลลอย (ประเทศไทย) จํากัด  (28 มกราคม 2556) 

เก็บขอ้มูลรอบที 1  วนัที 28 มกราคม 2556 

เก็บขอ้มูลรอบที 2 วนัที 10 เมษายน 2556 
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ภาคผนวก ง 

ข้อมูลทางการจัดซือ และผลการประเมินผู้จําหน่าย จากองค์กร กรณศึีกษา 
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ข้อมูลสรุปการสังซืออะไหล่และชินส่วนอากาศยาน จากผู้จําหน่าย XYZ Air ในรอบปี 2012  

(พ.ศ. 2555) และ ปี 2013 (พ.ศ. 2556) 

 

มหาว
ิทยา

ลัยร
ังส

ิต

Ran
gs

it U
niv

ers
ity



156 

ข้อมูลสรุปการสังซืออะไหล่และชินส่วนอากาศยาน จากผู้จําหน่าย XYZ Air จํากัด ในรอบปี 2012 

(พ.ศ. 2555) 
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ข้อมูลสรุปการสังซืออะไหล่และชินส่วนอากาศยาน จากผู้จําหน่าย XYZ Air จํากัด ในรอบปี 2013 

(พ.ศ. 2556) 
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ประวตัิผู้วิจยั 

 

ชือ นพปฎล  สุวรรณทรัพย ์

วนั เดือน ปีเกิด 14 สิงหาคม 2518 

สถานทีเกิด ปทุมธานี  ไทย 

ประวติัการศึกษา มหาวิทยาลยัรังสิต 

  ปริญญาดุษฎีบณัฑิต, 2557 

 University of Wollongong 

  Master of Science, 2546 

 มหาวิทยาลยับูรพา 

  ปริญญาบริหารธุรกิจบณัฑิต, 2540 

ทุนการศึกษา  ทุนการศึกษาบคุลากร  

ทีอยูปั่จจุบนั 84/73 หมู่ 5 ต.บางพูน อ.เมือง จ.ปทุมธานี 12000 

สถานทีทาํงาน คณะบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยัรังสิต 

ตาํแหน่งปัจจุบนั  อาจารยป์ระจาํสาขาวชิาการจดัการโลจสิติกส์ 
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