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บทคัดย่อ
	 การขยายตัวของธุรกิจค้าปลีกในปัจจุบันส่งผลให้เกิดการแข่งขันอย่างรุนแรง โดยเฉพาะในเรื่อง 

ของการสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า หนึ่งในการสร้างพึงพอใจที่ส�ำคัญ คือ การมีสินค้าเพียงพอและ 

พร้อมจ�ำหน่ายแก่ลูกค้า ซึ่งในปัจจุบันมีการขาดสินค้าโดยมีสาเหตุส่วนหน่ึงมาจากผู ้ส่งมอบ บทความน้ี 

มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาถึงการจ�ำแนกผู้ส่งมอบออกเป็นกลุ ่มตามระดับของคุณสมบัติที่มีอยู ่ในปัจจุบัน  

และศึกษาปัญหาในการส่งสินค้าของผู้ส่งมอบในธุรกิจค้าปลีก ของบริษัทกรณีศึกษาซ่ึงเป็นธุรกิจค้าปลีก 

ข้ามชาติชาติในรูปแบบ Discount store เพื่อก�ำหนดแนวทางในการพัฒนาผู้ส่งมอบ ในการศึกษาน้ีผู้วิจัย 

ได้ศึกษาข้อมูลเก่ียวกับคุณสมบัติ ข้อก�ำหนด อุปสรรคและประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับจากการพัฒนาผู้ส่งมอบ 

ในผู้ส่งมอบประเภทสินค้าอุปโภคบริโภค จากนั้นจึงน�ำข้อมูลมาจัดกลุ่มด้วยเครื่องมือ K-Mean Cluster  

Analysis เพื่อจัดกลุ่มของผู้ส่งมอบที่มีระดับของคุณสมบัติใกล้เคียงกันไว้ด้วยกัน พบว่าจ�ำนวนกลุ่มของ 

ผู้ส่งมอบที่เหมาะสมคือ 2 กลุ่ม ซึ่งกลุ่มที่ 1 นั้นจะมีระดับของคุณสมบัติที่ต�่ำกว่ากลุ่มที่ 2 ทุกประการ จาก

นั้นจึงก�ำหนดแนวทางในพัฒนาผู้ส่งมอบให้เหมาะสมตามปัญหาและความต้องการของทั้งสองฝ่าย ซ่ึงพบว่า 

ปัญหาส�ำคัญที่ควรมีการพัฒนาคือการแบ่งปันข้อมูลซึ่งกันและกัน ซึ่งจะน�ำไปสู ่การพัฒนาความสัมพันธ ์

เพื่อความร่วมมือในระยะยาว เช่น การน�ำระบบการบริหารสินค้าคงคลังด้วยผู้ส่งมอบ (Vendor Managed  

Inventory : VMI) มาประยุกต์ใช้เพื่อเพ่ิมระดับของสินค้าเพื่อจ�ำหน่ายแก่ลูกค้าและลดปัญหาทางด้าน 

ข้อมูลการสั่งซื้อที่ไม่แน่นอน 
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บทน�ำ
	 จากการคาดการณ์การเตบิโตของร้านค้าปลกี

ในประเทศไทยถึงการขยายตัวที่จะเพิ่มขึ้น 6-8% ใน

ปี 2556 และจากที่การค้าปลีกได้มีการเติบโตมากถึง 

3 เท่าในช่วงเวลา 18 ปีที่ผ่านมา [1, 2] แสดงให้เห็น

ว่าร้านค้าปลีกเป็นหนึ่งทางเลือกที่ส�ำคัญในการซื้อ

สินค้าอุปโภคบริโภคของผู้บริโภคในปัจจุบัน หน้าที่

หลักของร้านค้าปลีก คือ การอ�ำนวยความสะดวกแก่

ผู้บริโภคที่ต้องการซื้อสินค้าที่หลากหลายแต่ปริมาณ

สินค้าต�่ำ โดยเฉพาะร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ในประเภท 

Hypermarket ที่มีสินค้าหลากหลายประเภทไว้คอย

ตอบสนองความต้องการของลกูค้า อ�ำนวยความสะดวก

แก่ลกูค้าตามรปูแบบการด�ำรงชวีติทีเ่ร่งรบีโดยกลยทุธ์

ที่ลูกค้าสามารถซื้อสินค้าที่หลากหลายได้ในสถานที่

เดียว (One- Stop-Shopping) การที่ผู้บริโภคมี

การซื้อสินค้าที่มากขึ้น ส่งผลให้ร้านค้าปลีกขนาดใหญ่

มีการเติบโตและแข่งขันกันอย่างต่อเนื่อง ท�ำให้การ

แข่งขันในยุคปัจจุบันจึงไม่ใช่เพียงเร่ืองของราคาที่ถูก

เพียงเท่านั้น เนื่องจากแต่ละร้านค้าสามารถก�ำหนด

ราคาให้ได้ในระดับที่ใกล้เคียงกัน แต่สิ่งที่จะสร้าง

ความแตกต่างคือความสามารถในการแข่งขันทางด้าน

การบริการ ซ่ึงรวมถึงการมีสินค้าที่เพียงพอต่อความ

ต้องการของผู้บริโภค เนื่องจากการเข้ามาใช้บริการ

ในการซ้ือสินค้าของผู้บริโภคน้ันในแต่ละวันมีปริมาณ

ที่ไม่เท่ากันและไม่สามารถที่จะพยากรณ์อย่างแม่นย�ำ

ได้ ท�ำให้ทางร้านค้าต้องส�ำรองสนิค้าไว้จ�ำนวนหนึง่เพือ่

เตรียมความพร้อมในการขายให้แก่ลูกค้า แต่หากทาง

ร้านมีปริมาณสินค้าที่ไม่เหมาะสม เช่น มีสินค้าน้อย

ไปก็จะก่อให้เกิดต้นทุนในการสูญเสียโอกาสทางการ

ขายได้ ซึ่งจากการส�ำรวจของ Thomas et al [3] ได้

แสดงให้เห็นถึงพฤติกรรมของลูกค้าเมื่อไม่พบสินค้า

ที่พวกเขาต้องการซ้ือ พบว่าลูกค้าส่วนใหญ่กว่า 31% 

ABSTRACT
	 The growing of retail business has been very competitive so customer satisfaction  

is a key success factor. Products availability can satisfy customers because they can fulfill 

their shopping list once they left the store. However, one cause of low products availability 

comes from suppliers’ performance. This research aims to classify suppliers according to  

their characteristics and study about issues of product delivery in retail supply chain. The  

study deploys case method using one multinational retailer who operates discount store  

worldwide as a case study company to identify supplier development plan. The suppliers’  

characteristic, criteria, obstacles and benefits from supplier development are analyzed. After the 

analysis, K-Mean cluster analysis will be used to classify suppliers in order to putting similar 

characteristics together. The result found out that there are two capable groups of supplier 

which group 1 has better qualification than group 2 for all dimensions. After that, the supplier 

development is developed to match with requirements for both retailer and its suppliers. The 

key issue is information sharing which is the foundation for relationship development. One 

tool, Vendor Managed Inventory (VMI), will be used to increase products availability and solve 

the issue of purchasing information inaccuracy.

ค�ำส�ำคัญ : การพัฒนาผู้ส่งมอบ การจัดกลุ่ม

Key Words : Supplier development, Cluster analysis
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จะเลือกไปซื้อสินค้าที่ร้านอื่น ซึ่งนอกจากจะสูญเสีย

ยอดขายส�ำหรับสินค้านั้นๆ แล้ว ยังมีโอกาสที่ทางร้าน 

จะสูญเสียยอดขายจากสินค้าชนิดอื่นด้วย เพราะ 

ผู ้บริโภคกว่า 42% จะมีการซื้อสินค้าเพิ่มเติมจาก 

ทีไ่ด้วางแผนไว้ว่าจะซือ้ [4] และลกูค้าอาจมพีฤตกิรรม

การบอกต่อแบบปากต่อปาก (Words of Mouth) 

ซึ่งอาจก่อให้เกิดผลเสียแก่ทางร้านค้าได้ถ้าลูกค้า

นั้นมีความรู้สึกท่ีไม่ดีต่อร้านค้าและบอกต่อกระจาย

ไปยังบุคคลอื่น ดังนั้น ร ้านค้าปลีกจึงควรมีการ

จัดการให้มีสินค้าอย่างเหมาะสมเพื่อตอบสนองลูกค้า 

อย่างพอเพียง 

	 บริษัทกรณีศึกษาเป็นร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ 

มีส่วนเป็นทางการตลาดเป็นอันดับ 1 ในร้านค้า 

ประเภท Discount store ของประเทศไทย มีจ�ำนวน

สาขามากกว่า 118 สาขา รองรับความต้องการและ

ก�ำลังซื้อที่มากขึ้นของผู้บริโภคในปัจจุบัน และเพื่อ 

การบรกิารท่ีมปีระสทิธภิาพทางร้านค้าปลกีย่อมจ�ำเป็น

ต้องมีสินค้าหลายรายการสินค้า (Stock Keeping 

Unit : SKUs) และต้องมีสินค้าในปริมาณที ่

เหมาะสม เพือ่ตอบสนองต่อความต้องการของผูบ้รโิภค 

ที่หลากหลาย แต่การมีสินค้าในปริมาณที่เหมาะสม

นั้นไม่สามารถที่จะท�ำได้เพียงแค่จากการก�ำหนด 

ระดับการสั่งซื้อที่เหมาะสมเพียงอย่างเดียว เนื่องจาก

ยังมีอีกสาเหตุหน่ึงที่ท�ำให้ระดับสินค้าของทางบริษัท

กรณีศึกษา อยู ่ในระดับที่ก�ำหนดไม่ได้ อาทิ ผู้ส่ง

มอบที่ไม่สามารถส่งมอบสินค้าได้ตรงตามเวลาหรือ 

ปริมาณที่ก�ำหนด ดังนั้น จึงควรมีการร่วมมือกัน 

ในการด�ำเนินงานระหว่างทางผู ้ส ่งมอบและทาง 

บริษัทกรณีศึกษา เพื่อเพิ่มระดับของความสามารถ 

ในการ มีสินค ้ า เ พ่ื อตอบสนองต ่ อ ลูกค ้ า ให ้มี

ประสิท ธิภาพที่มากขึ้น  ลดการสูญเสียทั้ งของ 

ทั้งทางบริษัทกรณีศึกษา และทางผู้ส่งมอบ ซึ่งจาก 

การส�ำรวจของ Thomas et al [3] ยังได้กล่าวไว้อีก

ว่าเมื่อผู้บริโภคไม่พบสินค้าที่เขาต้องการ 26% จะซื้อ

สินค้ายี่ห้ออื่นเพื่อทดแทนซึ่งจะส่งผลกระทบต่อทาง

ผู้ส่งมอบ แต่จะไม่ส่งผลกระทบต่อทางร้านค้า 19% 

ซื้อสินค้ายี่ห้อเดิมแต่จะเปล่ียน SKUs ซึ่งอาจส่งผล 

กระทบได้ต่อทั้งร้านค้าและทางผู้ส่งมอบถ้าผู้บริโภค

ซื้อสินค้าที่ราคาต�่ำกว่าสินค้าที่ เขาต้องการ และ 

9% จะไม่ซื้อสินค้านั้นๆ ซึ่งส่งผลกระทบต่อทั้งทาง 

ร ้านค้าและทางผู ้ส ่งมอบ และจากแนวทางของ  

Shrimali [5] ได้กล่าวว่าแนวทางในกรณีที่ทาง 

ผู้ส่งมอบไม่สามารถปฏิบัติได้ตามที่บริษัทก�ำหนดน้ัน

มีอยู่ 3 วิธี คือ 1) เปลี่ยนแปลงบริษัท 2) เพิ่มจ�ำนวน 

ผู้ส่งมอบ 3) พัฒนาผู้ส่งมอบ 

	 เนื่องจากความต้องการของผู ้บริโภคและ

ความภักดีในตราสินค้า (Brand Loyalty) ท�ำให้

สินค้าที่ได้จ�ำหน่ายน้ันเป็นสินค้าที่ไม่สามารถทดแทน

ได้ ทางบริษัทกรณีศึกษา จึงไม่สามารถที่จะท�ำการ

ยกเลิกการจ�ำหน่าย เปลี่ยนแปลง หรือเพิ่มจ�ำนวน 

ผู้ส่งมอบได้ ดังนั้น เพื่อให้เกิดสร้างความพึงพอใจ

สูงสุดให้กับลูกค้าและลดผลกระทบจากการที่สินค้า 

มีไม่เพียงพอต่อความต้องการของลูกค้า จึงควร 

มีการจัดการทางด้านความสัมพันธ์ที่ดีระหว่างทาง

บริษัทกรณีศึกษา และผู้ส่งมอบ พัฒนาผู้ส่งมอบให้

สามารถผลิตและส่งสินค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ

ด้วยต้นทุนที่เหมาะสม ทางฝ่ายร้านค้าปลีกก็สามารถ

มีสินค้าที่เพียงพอ ลูกค้ามีความพึงพอใจในการซื้อ

สินค้าที่มากขึ้น 

วรรณกรรมและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง
	 1) K-mean Cluster Analysis

	 Cluster Analysis คือ เครื่องมือในการ 

แบ่งตัวแปรออกเป็นกลุ่ม ตั้งแต่ 2 กลุ่มขึ้นไป โดยที่ 

Case ในแต่ละกลุ ่มจะมีลักษณะที่เหมือนกันหรือ 

คล้ายกัน และ Case ที่อยู ่ต่างกลุ่มก็จะมีลักษณะ 

ที่ต่างกัน แต่ละ Case น้ันจะสามารถอยู่ได้เพียง 

กลุ่มใดกลุ่มหน่ึงเท่าน้ัน ส�ำหรับเทคนิค K-Means 

Analysis จะมีการเลือก Case เพื่อจัดเข้ากลุ่มโดย

การเลือก Case ที่มีค่าห่างจากค่าระยะกลางของกลุ่ม 

น้อยที่สุดเข้าไว้ร่วมกัน จากนั้นจึงค�ำนวณค่ากลาง

ของกลุ่มใหม่จนกระทั่งค่ากลางของกลุ่มไม่มีกลาง

เปลี่ยนแปลงหรือครบรอบจ�ำนวนการค�ำนวณที ่

ก�ำหนดไว้ [6] 
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	 การก�ำหนดจ�ำนวนกลุ ่ม (K) ที่เพิ่มขึ้น 

จะส่งผลให้สมาชิกในแต่ละกลุ่มเกิดการเปลี่ยนแปลง 

[7] การเลือกจ�ำนวนของกลุ่มที่เหมาะสมพิจารณา 

ได้จากค่า Average Silhouette Width ซึ่งเป็น 

ตัวชี้วัดว่าแต่ละ Case นั้นได้ถูกจัดวางไว้ถูกกลุ่ม 
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	 2) การพัฒนาผู้ส่งมอบ 

	 การพัฒนาผู ้ส ่งมอบเป็นการจัดการทาง
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การให้ความสนับสนุนของผู้บริหาร และผลประโยชน์
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ความสนใจของผู ้บริหารระดับสูง ความไม่เข้าใจ 

โครงสร้างขององค์กรที่ไม่เหมาะสม และขาดความ 

ร่วมมือจากทางผู้มีส่วนร่วม [13]

	 ดังน้ัน ก่อนการด�ำเนินการพัฒนาผู้ส่งมอบ 

จึงควรน�ำ  Cluster analysis ท�ำการแบ่งประเภท 

กลุ่มของผู้ส่งมอบ เน่ืองจากในการด�ำเนินงานทาง

พัฒนาความสัมพันธ์นั้นจะต้องมีข ้อจ�ำกัดต่างๆ 

ไม่ว่าจะเป็นในเรื่องของบุคลากร เงินทุน หรือเวลา 

จึงควรแบ่งผู้ส่งมอบออกเป็นกลุ่มๆ เสียก่อน เพื่อ

พิจารณาถึงล�ำดับความส�ำคัญในการพัฒนา เช่น  

พัฒนาผู้ส่งมอบที่มีปัญหาในเรื่องของประสิทธิภาพ 

ในการด�ำเนินงานสูงสุดก่อน เป็นต้น 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง
	 งานวิจัยนี้ได้ก�ำหนดขอบเขตของประชากร

เป็นกลุ่มของผู้ส่งมอบสินค้าในประเภทสินค้าอุปโภค

บริโภค ที่เกิดปัญหาสินค้าหมดไม่เพียงพอต่อการ

จ�ำหน่าย (Out Of Stock) ในช่วงเวลา มกราคม 

– เมษายน 2555 ในการค�ำนวนหาขนาดของกลุ่ม

ประชากรได้ใช้สูตรของ Yamane [14]

                        

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 งานวิจัยนี้ได้ก าหนดขอบเขตของประชากรเป็นกลุ่มของผู้ส่งมอบสินค้าในประเภทสินค้าอุปโภคบริโภค ที่
เกิดปัญหาสินค้าหมดไม่เพียงพอต่อการจ าหน่าย (Out Of Stock) ในช่วงเวลา มกราคม – เมษายน 2555 ในการค านวนหา
ขนาดของกลุ่มประชากรได้ใช้สูตรของ Yamane [14] 

   
      

n = ขนาดตัวอย่างที่ค านวณได้ 
N = จ านวนประชากรที่ทราบค่า 
e = ค่าความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับได้ 

     
             

 
 ดังนั้น จะต้องใช้ขนาดของกลุ่มตัวอย่างทั้งสิ้น 250 ราย คือ ผู้ส่งมอบในสินค้าประเภทอุปโภคบริโภค 250 ราย
แรกที่ก่อให้เกิดความสูญเสียทางด้านก าไรที่เกิดจากการขาดรายได้จากการที่สินค้าเกิดการ Out Of Stock 
 
เครื่องมือและวิธีการวิจัย 
 แบบสอบถามที่ได้ใช้ในการวิจัยได้พัฒนาขึ้นจากทฤษฏี แนวคิดและงานวิจัยต่างๆที่เกี่ยวข้องกับการจัดการ
ความสัมพันธ์กับผู้ส่งมอบ โดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 4 ส่วน คือ  

1) ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  
2) ความสัมพันธ์ของบริษัทผู้ส่งมอบที่มีต่อทางบริษัทกรณีศึกษา 
3) สภาพแวดล้อมปัจจุบันต่อการพัฒนาสู่การจัดการความสัมพันธ์กับผู้ขาย  
4) คุณลักษณะที่ต้องการและข้อเสนอแนะเพิ่มเติม  

 แบบสอบถามที่ใช้ในการวิจัยได้ผ่านการตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถาม (Index of Consistency : IOC) 
โดยผู้เช่ียวชาญ 3 ท่าน และมีค่าความตรงเชิงเนื้อหาเท่ากับ 1 
 
การแปรผล 
 ส าหรับแบบสอบถามในส่วนของสภาพแวดล้อมปัจจุบันต่อการพัฒนาสู่การจัดการความสัมพันธ์กับผู้ขาย
ประกอบด้วย ด้านนโยบาย ด้านเทคโนโลยี ด้านข้อมูล ด้านคุณภาพ ด้านสินค้าคงคลัง ด้านบุคลากร และด้านความ
ร่วมมือ และความเช่ือใจ ได้มีการแปลผลโดยการจัดล าดับ 5 ระดับ คือ มาก มากที่สุด ปานกลาง น้อย และน้อยที่สุด 
ดังนี้ 
 ค่าคะแนนเฉลี่ย 4.51 – 5.00 หมายถึง มีคุณสมบัติมากที่สุด 
 ค่าคะแนนเฉลี่ย 3.51 – 4.50 หมายถึง มีคุณสมบัติมาก 
 ค่าคะแนนเฉลี่ย 2.51 – 3.50 หมายถึง มีคุณสมบัติปานกลาง 
 ค่าคะแนนเฉลี่ย 1.51 – 2.50 หมายถึง มคีุณสมบัติน้อย 
 ค่าคะแนนเฉลี่ย 1.00 – 1.50 หมายถึง มีคุณสมบัติน้อยที่สุด 
 

	 n = ขนาดตัวอย่างที่ค�ำนวณได้
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	 e = ค่าความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับได้
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ร่วมมือ และความเช่ือใจ ได้มีการแปลผลโดยการจัดล าดับ 5 ระดับ คือ มาก มากที่สุด ปานกลาง น้อย และน้อยที่สุด 
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	 ดงันัน้ จะต้องใช้ขนาดของกลุม่ตวัอย่างทัง้สิน้ 

250 ราย คอื ผูส่้งมอบในสนิค้าประเภทอปุโภคบรโิภค 

250 รายแรกที่ก่อให้เกิดความสูญเสียทางด้านก�ำไรที่

เกิดจากการขาดรายได้จากการที่สินค้าเกิดการ Out 

of Stock

เครื่องมือและวิธีการวิจัย
	 แบบสอบถามที่ได้ใช้ในการวิจัยได้พัฒนา

ขึ้นจากทฤษฏี แนวคิดและงานวิจัยต่างๆที่เก่ียวข้อง
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กับการจัดการความสัมพันธ์กับผู้ส่งมอบ โดยแบ่ง

แบบสอบถามออกเป็น 4 ส่วน คือ 

	 1) ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

	 2) ความสัมพันธ์ของบริษัทผู้ส่งมอบที่มีต่อ

ทางบริษัทกรณีศึกษา

	 3) สภาพแวดล้อมปัจจุบันต่อการพัฒนา 

สู่การจัดการความสัมพันธ์กับผู้ขาย 

	 4) คุณลักษณะที่ต้องการและข้อเสนอแนะ

เพิ่มเติม 

	 แบบสอบถามที่ใช้ในการวิจัยได้ผ่านการ 

ตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถาม (Index of 

Consistency : IOC) โดยผู ้เชี่ยวชาญ 3 ท่าน  

และมีค่าความตรงเชิงเนื้อหาเท่ากับ 1

การแปรผล
	 ส�ำหรับแบบสอบถามในส่วนของสภาพ

แวดล้อมปัจจุบันต่อการพัฒนาสู่การจัดการความ

สัมพันธ์กับผู้ขายประกอบด้วย ด้านนโยบาย ด้าน

เทคโนโลยี ด้านข้อมูล ด้านคุณภาพ ด้านสินค้าคงคลัง 

ด้านบุคลากร และด้านความร่วมมือ และความเชื่อใจ 

ได้มีการแปลผลโดยการจัดล�ำดับ 5 ระดับ คือ มาก 

มากที่สุด ปานกลาง น้อย และน้อยที่สุด ดังนี้

	 ค่าคะแนนเฉล่ีย 4.51 – 5.00 หมายถึง  

มีคุณสมบัติมากที่สุด

	 ค่าคะแนนเฉล่ีย 3.51 – 4.50 หมายถึง  

มีคุณสมบัติมาก

	 ค่าคะแนนเฉล่ีย 2.51 – 3.50 หมายถึง  

มีคุณสมบัติปานกลาง

	 ค่าคะแนนเฉล่ีย 1.51 – 2.50 หมายถึง  

มีคุณสมบัติน้อย

	 ค่าคะแนนเฉล่ีย 1.00 – 1.50 หมายถึง  

มีคุณสมบัติน้อยที่สุด

สถิติที่ใช้ในการวิจัย
	 การวิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถามและ

ก�ำหนดกลุ่มของผู้ส่งมอบด้วย K-Means Cluster 

Analysis โดยโปรแกรม IBM SPSS Statistics 

20 และ IBM SPSS Modeler 14.2 เพื่อจัดกลุ่มผู้ส่ง

มอบทีม่คีณุสมบติัในด้านด้านนโยบาย ด้านเทคโนโลยี  

ด ้ านข ้อมูล  ด ้ านคุณภาพ ด ้ านสินค ้ าคงคลั ง  

ด้านบุคลากร และด้านความร่วมมือ และความเชื่อใจ 

ที่ใกล้เคียงกันไว้ในกลุ ่มเดียวกัน โดยหาจ�ำนวน 

กลุ่มที่เหมาะสมที่สุดจากค่า Average Silhouette 

Width ที่เข้าใกล้ 1 มากที่สุด 

ผลและอภิปรายการวิจัย
	 จากผลการศึกษาพบว่าผู ้ส ่งมอบที่ตอบ

แบบสอบถามมีจ�ำนวนทั้งสิ้น 119 ราย ปัญหาที่บริษัท

ผู้ส่งมอบประสบอันดับหนึ่ง คือ ความไม่แน่นอนใน

การสั่งซื้อสินค้า 31% อันดับสอง คือ ต้นทุนของสินค้า

คงคลงัทีส่งู 28.6% อันดับสาม คอื ข้อมลูการพยากรณ์

ที่ขาดความแม่นย�ำ  24.6% ซ่ึงสอดคล้องกับสาเหตุ 

ในการขาดส่งสินค้าแก่ทางบริษัทกรณีศึกษา บริษัท

จ�ำนวน 29.7% ขาดส่งเน่ืองจากข้อมูลการสั่งซ้ือ 

ที่ไม่แน่นอน นอกจากนี้บริษัทส่วนใหญ่กว่า 84.9% 

มีความสนใจในการสร้างความสัมพันธ์ระยะยาว 

ร่วมกับทางบริษัทกรณีศึกษา ส�ำหรับอุปสรรคในการ

สร้างความสัมพันธ์ระยะยาวน้ันผู้ส่งมอบได้ระบุว่า 

เ กิดจากขาดงบประมาณในการลงทุนทางด ้าน

เทคโนโลยี 30.2% อันดับสอง คือ ขาดความพร้อม

ทางด้านบุคลากรที่มีความรู ้ความสามารถทางด้าน 

การจัดการความสัมพันธ์กับผู้ส่งมอบ (Supplier 

Relationship Management: SRM) 23% อันดับ

สาม คือ ไม่สามารถเปลี่ยนแปลงนโยบายในการ 

ด�ำเนินงานได้ 16.1% ส�ำหรับประโยชน์ที่ผู้ส่งมอบ 

คาดว่าจะได้รับจากการสร้างความสัมพันธ์ คือ เพิ่ม

ความสามารถในการแข่งขัน 16.4% อันดับสอง คือ 

ลดต้นทุนในการด�ำเนินงาน 15% อันดับสาม คือ  

การเพิม่ความรวดเรว็ในการด�ำเนินงานคดิเป็น 14.5% 

ดังตารางที่ 1

	 การก�ำหนดกระบวนการพัฒนาผู้ส่งมอบ

	 1) การระบุถึงป ัญหาที่ต ้องการแก ้ไข  

(Identify Critical Commodities)
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	 ในการด�ำเนินงานนั้นได้มีการก�ำหนดระดับ 

Availability อยู่ที่ 98% นั้น คือ การที่ลูกค้าเข้า

มาซื้อของ 100 คน 98 คนต้องได้สินค้าที่ต้องการ  

ท�ำให้ต้องมีการจัดเก็บสินค้าเพื่อให้เพียงพอต่อการ

ขาย แต่ในการด�ำเนินงานนั้นพบว่าสินค้าในกลุ ่ม

อุปโภคบริโภคมีระดับของ Availability ไม่ถึง 98%  

จึงควรพัฒนาระดับของการมีสินค้าเพื่อตอบสนอง

ความต้องการของลูกค้า โดยการพัฒนาผู ้ส่งมอบ 

เพือ่เป็นการสร้างความสมัพนัธ์และร่วมกนัแก้ไขปัญหา

	 2) การก�ำหนดถึงผู้ส่งมอบที่จะต้องพัฒนา 

(Identify Critical Suppliers)

	 จากการเก็บข้อมูลโดยการส่งแบบสอบถาม

เพื่อวิเคราะห์ถึงคุณสมบัติของผู้ส่งมอบปัจุบันจาก 

ผู้ส่งมอบในกลุ่มของสินค้าอุปโภคบริโภคและได้ผล

การตอบกลับมาทั้งส้ิน 119 ราย เมื่อได้ท�ำทดลอง

ก�ำหนดกลุ่มของผู้ส่งมอบด้วยเทคนิค K-Means 

Cluster Analysisโดยแบ่งออกเป็น 2, 3, 4 และ5 

กลุ่มด้วยโปรแกรม IBM SPSS Modeler 14.2  

จะได้ค่า Average Silhouette Width เท่ากับ 0.3, 

0.1, 0.1, 0.1 ตามล�ำดับ ดังภาพที่ 1 จึงก�ำหนดให้

ขนาดกลุ่มของผู้ส่งมอบที่ 2 กลุ ่มมีขนาดที่เหมาะ

สมที่สุด เนื่องจากมีความสอดคล้องกันของสมาชิก 

ภายในกลุ ่มมากที่สุดที่ 0.3 โดยในกลุ ่มที่ 1 นั้น 

จะมีสมาชิกจ�ำนวน 21 รายคิดเป็น 17.6% และ 

กลุ ่มที่ 2 มีสมาชิก 98 รายคิดเป็น 82.4% เมื่อ 

พิจารณาถึงค ่ า เฉลี่ ยของตัวแปรที่ ใช ้แบ ่งกลุ ่ม  

จากตารางที่ 2 พบว่ากลุ ่มที่ 1 นั้นจะมีค่าเฉลี่ยที ่

ต�่ำกว่ากลุ่มที่ 2 ในทุกด้านดังต่อไปนี้

	 ด้านนโยบาย ผู้ส่งมอบในกลุ่มที่ 2 มีระดับ

ของคุณสมบัติในด้านนโยบายอยู ่ในระดับที่มาก

ในทุกปัจจัย แตกต่างจากผู้ส่งมอบในกลุ่มที่ 1 ที่มี

ระดับของคุณสมบัติในเรื่องของนโยบายส่วนใหญ่ใน 

ระดับปานกลาง ทั้งในเรื่องของการสนับสนุนทางด้าน 

โลจิสติกส์ การสร้างความสัมพันธ์ระยะยาวกับบริษัท

อื่นเพื่อพัฒนาธุรกิจร่วมกัน การสนับสนุน อย่าง

จริงจังในการสร้างความสัมพันธ์ระยะยาวจากผู้บริการ 

ระดับสูง การมีนโยบายที่พร้อมในการด�ำเนินงาน 

สร้างความสัมพันธ์ มีเพียงนโยบายลดต้นทุนที่ม ี

ระดับมากเช่นเดียวกับผู้ส่งมอบในกลุ่มที่ 2 นอกจาก

นี้ผู ้ส ่งมอบในกลุ ่มที่  1 ยังมีระดับของนโยบาย 

ในส่วนการจัดสรรงบประมาณเพื่อการด�ำเนินงาน 

ทางด้านความสัมพันธ์อยู ่ในระดับน้อย ส่งผลให ้

ค่าเฉลี่ยทางด้านนโยบายของผู้ส่งมอบกลุ่มที่ 1 น้ัน

อยู่ในระดับปานกลาง 2.98 ต�่ำกว่าผู้ส่งมอบกลุ่มที่ 2  

ที่ได้ค่าเฉลี่ย 4.01 ซึ่งอยู่ในระดับมาก

	 ด้านเทคโนโลยี พบว่าผู้ส่งมอบในกลุ่มที่ 1 

มีคุณสมบัติอยู่ในระดับปานกลางในทุกปัจจัย ไม่ว่า

จะเป็นเร่ืองของการน�ำระบบเทคโนโลยีมาใช้ในการ

วางแผน ด�ำเนินงาน ปรับปรุง เพิ่มและประสิทธิภาพ

ในการด�ำเนนิงาน ความพร้อมในการพฒันาเทคโนโลยี

เพื่อใช้ร่วมกับทางบริษัทกรณีศึกษา ความปลอดภัย 

ทางด้านการเก็บรักษาข ้อมูล การใช ้เทคโนโลย ี

ในการติดต่อสื่อสาร และบุคลากรมีความเช่ียวชาญ 

ด้านเทคโนโลย ีขณะทีผู่ส่้งมอบในกลุม่ที ่2 มคีณุสมบติั

ในระดับมากในทุกปัจจัย ส่งผลให้ค่าเฉลี่ยของระดับ

คณุสมบติัของผูส่้งมอบในกลุม่ที ่2 ซ่ึงมค่ีาเฉลีย่ที ่4.12 

อยู่ในระดับมากสูงกว่าผู้ส่งมอบในกลุ่มที่ 1 ที่อยู่ใน

ระดับปานกลาง ซึ่งมีค่าเฉลี่ยเพียง 3.01

	 ด้านข้อมูล พบว่าผู ้ส ่งมอบในกลุ ่มที่ 2 

มีระดับคุณสมบัติทางด้านข้อมูลอยู ่ในระดับมาก 

ทุกปัจจัยทั้งในส่วนของความพร้อมในการเปิดเผย

ข้อมูล การเชื่อมโยงข้อมูล และการน�ำข้อมูลที่ได้ไป

ใช้ในการวางแผน วัดผล และปรับปรุงกระบวนการ

ด�ำเนินงาน ซ่ึงสูงกว ่าผู ้ส ่งมอบในกลุ ่มที่  1 ที่ม ี

ระดับของคุณสมบั ติทางด ้านข ้อมูลเพียงระดับ 

ปานกลางในทุกปัจจัย ส่งผลให้ค่าเฉลี่ยของคุณสมบัติ

ด้านข้อมูลของผู้ส่งมอบกลุ่มที่ 2 สูงกว่าผู ้ส่งมอบ 

กลุ ่มที่  1 โดยผู ้ส ่งมอบในกลุ ่มที่  2 นั้นมีระดับ 

ของค่าเฉลี่ยทางด้านคุณสมบัติในระดับมาก อยู ่ที ่

4.08 ขณะที่ทางด้านผู้ส่งมอบในกลุ่มที่ 1 มีระดับของ 

ค่าเฉลี่ยทางด้านคุณสมบัติอยู่ที่ 2.97 อยู่ในระดับ 

ปานกลาง
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	 ด ้านคุณภาพ ผู ้ส ่งมอบในกลุ ่มที่  1 มี

ระดับของคุณสมบัติในปัจจัยในส่วนการพัฒนาเข้าสู่

มาตรฐานสากล การที่มีการปรับปรุงการด�ำเนินงาน

อย่างสม�่ำเสมอ การที่สามารถส่งสินค้าได้ตรงตาม

เวลา ปรมิาณ และคณุภาพตามทีท่าง บรษิทักรณศีกึษา 

ก�ำหนด การที่สามารถแจ้งแก่ทางบริษัทกรณีศึกษา  

ได้ทันทีเมื่อเกิดปัญหา ความสามารถในการรับผิด

ชอบต่อปัญหาที่เกิด และการที่สินค้าของผู้ส่งมอบมี 

คุณภาพจนลูกค้าสามารถที่จะละเว้นการตรวจรับ

สนิค้าได้ทีอ่ยูใ่นระดบัมาก แตเ่นื่องจากมคีณุสมบตัใิน 

เรื่องของการยอมรับจากลูกค้าด้านความสามารถ 

ในการจัดการโซ่อุปทาน การมีการวัดระดับ KPI  

เพื่อวัดและประเมินผลการด�ำเนินงานอย่างจริงจัง  

และความสามารถในการตอบสนองต ่อความ

เปลี่ ยนแปลงในค� ำสั่ งซื้ อของลูกค ้ าอย ่ างทันที  

ระดับปานกลาง ส่งผลให้ผู ้ส่งมอบในกลุ ่มที่ 1 มี 

ระดับเฉลี่ยของคุณสมบัติที่ต�่ำกว่าผู้ส่งมอบในกลุ่มที ่

2 ถึงแม้ว่าผู้ส่งมอบในกลุ่มที่ 1 มีระดับของค่าเฉลี่ย 

อยู่ที่ 3.63 ซึ่งอยู่ในระดับมาก เช่นเดียวกับผู้ส่งมอบ 

ในกลุ่มที่ 2 ที่มีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.13

	 ด้านสินค้าคงคลัง พบว่าผู้ส่งมอบในกลุ่ม 

ที่ 1 นั้นมีคุณสมบัติในเรื่องของสินค้าคงคลังใน 

ส่วนของการมีนโยบายลดต้นทุนทางด้านสินค้าคงคลัง 

และการมีการจัดเก็บสินค้าคงคลังเพื่อรองรับความ

แปรปรวนในความต้องการของลูกค้าที่อยู ่ในระดับ

มาก และมีคุณสมบัติในปัจจัยในเรื่องของการมี 

นโยบายผลิตป้องกันการขาดสต๊อก และการจัดเก็บ

วัตถุดิบส�ำรองเพ่ือป้องกันความผันผวนทางด้านราคา

ในระดับปานกลาง ส่งผลให้มีค่าเฉลี่ยของคุณสมบัติ

ด้านสินค้าคงคลังเพียง 3.42 ซึ่งอยู่ในระดับปานกลาง 

ต�่ำกว่าผู้ส่งมอบในกลุ่มที่ 2 ที่มีระดับของคุณสมบัติ 

อยู่ในระดับมากทุกปัจจัย จึงมีค่าเฉล่ียของคุณสมบัติ

ด้านสินค้าคงคลังอยู่ในระดับมากที่ 4.20 

	 ด้านบุคลากร พบว่าผู้ส่งมอบในกลุ่มที่ 1 มี

คุณสมบัติอยู่ในระดับปานกลางทุกปัจจัยทั้งในส่วน

ของการส่งเสริมการพัฒนาความรู้ของพนักงาน การมี

พนักงานที่มีความรู้ทางด้าน SRM เป็นอย่างดี และ

พนักงานสามารถด�ำเนินงานในทีมงานข้ามสายงาน

ได้ ยกเว้นในส่วนของการที่พนักงานสามารถรักษา

ความลับได้ที่มีระดับมาก ท�ำให้มีค่าเฉลี่ยทางด้าน

บุคลากรอยู ่ที่ 3.20 ซึ่งอยู ่ในระดับปานกลาง ใน 

ขณะที่ผู้ส่งมอบในกลุ่มที่ 2 นั้นมีระดับคุณสมบัติที่

มากในทุกปัจจัยยกเว้นในเร่ืองของ การมีพนักงาน 

ที่มีความรู้ความสามารถทางด้าน SRM เป็นอย่างดี 

ที่มีระดับของคุณสมบั ติที่ ระดับปานกลาง จึงม ี

ค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมากที่ 3.84

	 ด้านความร่วมมือและความเชื่อใจ ผู้ส่งมอบ

ในกลุ่มที่ 1 มีระดับปานกลางในส่วนของ ความเชื่อใจ

ใน บรษิทักรณศีกึษา ในการรกัษาความลบั การจดัสรร

ทรัพยากรอย่างเต็มที่ และการเปลี่ยนแปลงนโยบาย

เพื่อความสอดคล้อง การที่ทางผู้ส่งมอบมีความเข้าใจ

ถึงปัจจัยในกาท�ำงานร่วมกัน ความพร้อมในการ

เปลีย่นแปลงทางด้านนโยบาย การก�ำหนดวตัถปุระสงค์ 

กระบวนการพัฒนา SRM ของทางผู ้ส ่ งมอบ  

ความพร้อมในการรับความเสี่ยงร่วมกัน และความ

พร้อมในการดูแล จัดการ สินค้าคงคลังของทางบริษัท

กรณีศึกษา   มีเพียงในเรื่องของการที่สามารถปฏิบัติ

ตามข้อบังคับหรือสัญญาที่ท�ำร่วมกันอย่างเคร่งครัด

ได้ และการมีความพร้อมในการร่วมงานกับองค์กร

ภายนอก ที่อยู่ในระดับมาก แต่ผู้ส่งมอบกลุ่มที่ 2 นั้น

มรีะดบัมากในทกุปัจจยัยกเว้นในเรือ่งของ ความเชือ่ใจ

ในส่วนของการเชื่อว่าทางบริษัทกรณีศึกษา จะจัดสรร

ทรพัยากรเพือ่พฒันา SRM อย่างเตม็ทีเ่ท่านัน้ทีอ่ยูใ่น

ระดับปานกลาง ส่งผลให้ผู้ส่งมอบกลุ่มที่ 2 มีค่าเฉลี่ย

ของคุณสมบัติทางด้านความร่วมมือและความเชื่อใจ 

อยู่ที่ 3.91 อยู่ในระดับมาก ซ่ึงสูงกว่าผู้ส่งมอบใน 

กลุ่มที่ 1 ที่มีค่าเฉลี่ยที่ 3.30 ซึ่งอยู่ในระดับปานกลาง

	 ส�ำหรับผู ้ส่งมอบในกลุ ่มที่ 1 นั้นพบว่าม ี

ความสนใจการสร้างความสัมพันธ์กับทางบริษัท

กรณีศึกษา ทั้งสิ้น 17 ราย และไม่สนใจในการสร้าง 

ความสัมพันธ์ 4 ราย ดังน้ันควรพัฒนาผู ้ส่งมอบ 

ในกลุ่มที่ 1 ที่มีความสนใจในการสร้างความสัมพันธ์

ร ่วมกับทางบริษัทกรณีศึกษา โดยพัฒนาในด้าน 

ของข้อมูล นโยบาย เทคโนโลยี บุคลากร ความร่วมมือ
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และความเชื่อใจ และสินค้าคงคลัง ให้มีประสิทธิภาพ

ที่ดียิ่งขึ้น 

	 3) จัดสร้างทีมงานข้ามสายงาน (Form 

Cross Functional team)

	 ในการจัดตั้งทีมงานข้ามสายงานนั้นมีเป้า

หมายในการด�ำเนินงานคือการพัฒนาระดับของการ

มีสินค้าเพื่อตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้า 

ที่ดีขึ้น ซึ่งการระบุถึงหน่วยงานที่เกี่ยวข้องของทาง

บริษัทกรณีศึกษา โดยคัดเลือกจากบุคลากรท้ัง 

จากทางฝ่าย Supply Chain Central ที่เกี่ยวกับ 

การสัง่ซือ้สนิค้าในประเภทอปุโภคบรโิภค บคุลากรจาก

ทางด้านคลังสินค้า และบุคลากรทางด้านสารสนเทศ 

เป็นต้น ส�ำหรับทางด้านผู้ส่งมอบควรมีบุคลากร 

จากฝ่ายผลิต ฝ่ายคลังสินค้า ฝ่ายสารสนเทศ เป็นต้น 

และก�ำหนดระยะเวลาในการด�ำเนินงานซึ่งเป็นการ

ด�ำเนินงานพัฒนากลยุทธ์ในระยะยาว เพื่อพัฒนา 

ผู ้ส่งมอบให้มีประสิทธิภาพที่เพิ่มขึ้น โดยเริ่มจาก 

การพัฒนาในเรื่องของการแบ่งปันข้อมูลร่วมกัน 

	 4) การสื่อสารกับทางผู ้บริหารระดับสูง

ของทางผู้ส่งมอบ (Meet With Suppliers Top  

Management)

	 เนื่องจากในการพัฒนาผู้ส่งมอบนั้น การ

สนับสนุนจากทางผู ้บริหารถือเป ็นส ่วนที่ส�ำคัญ  

ซึ่งทางทีมงานข้ามสายงานของทางบริษัทกรณีศึกษา 

นั้นจะต้องสื่อสารกับทางผู้บริหารของทางผู้ส่งมอบ

เพื่อให้เกิดความร่วมมือไปสู่การพัฒนาเพื่อก่อให้เกิด

ประโยชน์ร่วมกัน จากการวิเคราะห์แบบสอบถามนั้น

พบว่าทางบริษัทของผู้ส่งมอบส่วนใหญ่ไม่ได้ประสบ

ปัญหาในการสนับสนุนจากทางผู ้บริหารระดับสูง  

มีการให้การสนับสนุนจากทางผู้บริการเป็นอย่างด ี

ในการด�ำเนินงานเพื่อพัฒนาผู ้ส ่งมอบดังตาราง

ที่ 3 แต่มีอุปสรรคในการขาดงบประมาณในการ

สนับสนุนการลงทุนทางด้านเทคโนโลยีเป็นอันดับที่ 1 

66.7% รองลงมาเป็นในเรื่องของการขาดความพร้อม 

ทางด้านบุคลากร 53.3% และอันดับที่ 3 คือ เรื่อง 

ของการปรบัเปลีย่นนโยบายบางประการในการด�ำเนนิ

งาน 46.7% ดังนั้นในการด�ำเนินงานเพ่ือพัฒนา 

ผู ้ส ่งมอบจึงจ�ำเป ็นต้องมีการท�ำความเข ้าใจกับ 

ผู ้บริหารในระดับสูงของทางผู ้ส่งมอบ เพื่อให้เข้า 

เกิดความเข้าใจและตระหนักถึงผลประโยชน์ร่วมกัน 

ในการพัฒนาผู้ส่งมอบ

	 5) ระบุโครงการหลักในการพัฒนาผู้ส่งมอบ 

(Identify Key Projects)

	 โครงการหลักที่ควรท�ำการาพัฒนาควร

เริ่มจากการพัฒนาทางด้านการแบ่งข้อมูลร่วมกัน  

เนื่องจากเป็นปัญหาหลักที่ก่อให้เกิดการขาดส่งสินค้า 

ซึ่งการใช้ข ้อมูลร ่วมกันจะสามารถตอบสนองต่อ 

ความต้องการของผู้ส่งมอบที่ต้องการได้รับจากการ

พัฒนาโดยผู้ส่งมอบในกลุ่มที่ 1 นั้นมีความต้องการ 

ที่จะลดต้นทุนการด�ำเนินงานและเพิ่มความสามารถ

ในการแข่งขันมากเป็นอันดับที่ 1 ที่ 76.5% รอง

ลงมาเป็นลดข้อผิดพลาดทางด้านสินค้าคงคลัง  

เพิ่มความรวดเร็วในการด�ำเนินงาน และมีการบริการ 

ที่ดีขึ้น 58.8% อันดับที่  3 คือลดข ้อผิดพลาด 

ในการผลิต 52.9% ดังตารางที่ 4

	 6) ก�ำหนดรายละเอียดข้อตกลง (Define 

Details of Agreement)

	 ในการก�ำหนดนีอ้าจจะก�ำหนดเป็นดชันวีดัผล

การด�ำเนินงาน (Key Performance Indicator: 

KPI) เช่น ร้อยละของต้นทุนที่ลดลง จ�ำนวนเวลาที่

ลดลง เป็นต้น และยังต้องมีการก�ำหนดหน้าที่และ

ขอบเขตความรับผิดชอบในการด�ำเนินงาน โดยจาก

ปัญหาที่ทางผู้ส่งมอบประสบน้ันพบว่าเป็นปัญหาทาง

ด้านต้นทุนของสินคาคงคลังที่สูง ซ่ึงทาง บริษัทกรณี

ศึกษา อาจน�ำแนวทางในการแก้ไข เช่น มีการประยุกต์

ใช้ในระบบ VMI มาใช้ เพื่อให้ทางผู้ส่งมอบได้บริหาร

จัดการคลังสินค้าด้วยตนเอง โดยจะต้องมีการแบ่งปัน

ข้อมูลระหว่างทางบริษัทกรณีศึกษา เช่น ข้อมูลของ

ยอดขายที่แท้จริง เพื่อให้ผู้ส่งมอบสามารถน�ำไปใช้

ในการพยากรณ์ และการวางแผนการผลิตสินค้าได ้

อย่างแม่นย�ำมากขึ้น เพื่อให้มีสินค้าที่เพียงพอต่อ 

การตอบสนองต่อความต้องการที่แท้จริงของลูกค้า

	 7) การตดิตามผลการด�ำเนนิงานและการปรบั

กลยทุธ์ (Monitor Status and Modify Strategies) 
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	 ติดตามและควบคุมผลการด�ำเนินงานใน

การพัฒนา เพื่อให้แน่ใจได้ว่าจะสามารถบรรลุถึง

วัตถุประสงค์ที่ต้องการจากการพัฒนาผู้ส่งมอบ เพิ่ม

ระดับของการมีสินค้าเพื่อการตอบสนองต่อลูกค้าได้

ตามที่ก�ำหนดไว้ และทางผู้ส่งมอบสามารถที่จะลด

ปัญหาในเรื่องของข้อมูลการส่ังซื้อที่ไม่แน่นอนลงได้ 

นอกจากการพัฒนาทางด้าน VMI แล้ว ผู้ส่งมอบและ

ทาง บริษัทกรณีศึกษา อาจพัฒนาไปสู่การร่วมมือกัน

พัฒนาการวางแผนพยากรณ์ร่วมกันและการเติมเต็ม 

(Collaborative Planning, Forecasting and 

Replenishment: CPFR) เข้ามาช่วยในการพัฒนา

ระหว่างกัน เพื่อร่วมกันในการวางแผน การพยากรณ์

และการเติมเต็มสินค้าได้ ท�ำให้มีการแบ่งปันข้อมูล

ต่างๆรวมกัน ช่วยลดจ�ำนวนสินค้าคงคลัง และเพิ่ม

ระดับของการสินค้าเพื่อตอบสนองต่อลูกค้าได้ดียิ่งขึ้น 

สร้างความสัมพันธ์ตลอดทั้งโซ่อุปทาน เป็นต้น 

สรุปผลการวิจัย
	 ในการพัฒนาผู้ส่งมอบนั้นมีข้อจ�ำกัดทาง

ด้านทรัพยากรที่จ�ำเป็นต้องพิจารณา จึงควรคัด

เลือกผู้ส่งมอบเพื่อพัฒนาในบางรายที่ส�ำคัญเท่านั้น  

ซึ่งการจัดกลุ่มผู้ส่งมอบจะช่วยให้สามารถแบ่งผู้ส่ง

มอบที่อยู่ในระดับความสามารถเดียวกันเข้าไว้ด้วยกัน 

เพื่อให ้ง ่ายต ่อวิ เคราะห ์ถึงป ัญหา และก�ำหนด 

แนวทางในการพัฒนาได้ ในการศึกษาคร้ังนี้พบว่า 

ผู้ส่งมอบได้ถูกจัดออกเป็น 2 กลุ่มด้วยวิธี K-Mean 

Analysis ซึ่งผู ้ส ่งมอบกลุ่มที่ 2 นั้นมีระดับของ 

ความคุณสมบัติทั้ งในด ้านนโยบาย เทคโนโลยี  

คุณภาพ บุคลากร ข้อมูล สินค้าคงคลัง ความร่วมมือ 

และความเชื่อใจที่ดี อยู ่ในระดับมาก-มากที่สุด  

แต่ส�ำหรับผู ้ส ่งมอบในกลุ ่มที่ 1 นั้นมีระดับของ

คุณสมบัติในระดับน้อย – ปานกลาง จึงควรพัฒนา 

ผู ้ส ่งมอบในกลุ ่มที่  1 เพื่อให้มีประสิทธิภาพใน

การด�ำเนินงานที่ดีขึ้น ซึ่งเมื่อได้วิเคราะห์ถึงปัญหา 

และอุปสรรคในการพัฒนาของทั้งสองฝ ่ายแล ้ว 

พบว่า สาเหตุที่ส�ำคัญที่ท�ำให้ทางผู ้ส่งไม่สามารถ 

ส่งสินค้าได้ คือ ข้อมูลในการสั่งซ้ือที่ไม่แน่นอน  

และอุปสรรคในการพัฒนาคือการขาดงบประมาณ 

ในการลงทุนทางด้านเทคโนโลยี ซ่ึงหากจะต้อง 

พัฒนาจึ งควรมีการจัด ต้ังทีมงานข ้ ามสายงาน

เพื่อก�ำหนดกระบวนการในการท�ำงาน และการท�ำ 

ความเข้าใจกับทางผู้บริหารระดับสูงของทั้งสองฝ่าย

ให้เล็งเห็นถึงผลประโยชน์ที่จะได้รับร่วมกันจาก

การพัฒนาตามรูปแบบที่ทุกฝ่ายได้รับผลประโยชน์  

(Win-Win Situation) ซึ่งทางฝ่ายบริษัทกรณ ี

ศึกษา จะได้มีสินค้าเพื่อตอบสนองความต้องการของ

ลูกค้าที่เพิ่มขึ้น และทางฝ่ายผู้ส่งมอบจะได้ลดปัญหา

ในเรื่องของข้อมูลการสั่งซื้อที่ไม่แน่นอน โดยอาจ 

มีการประยุกต์ใช้แนวทางการการจัดการสินค้าคงคลัง

ด้วยวิธี เช ่น VMI เป็นหนึ่งในทางเลือกในการ 

พัฒนาผู้ส่งมอบ

	 ส�ำหรับแนวทางการพัฒนาผู ้ส ่ งมอบนี้

สามารถน�ำไปประยุกต์ใช้ในธุรกิจค้าปลีกอื่นๆ ที่ 

มุ ่งเน้นในเรื่องของการมีสินค้าที่เพียงพอต่อความ

ต้องการ ซึ่งจะแตกต่างจากภาคการผลิต ที่เน้นใน 

เรื่องของกระบวนการในการผลิตเป็นหลัก [15]  

ดังนั้น หากเป็นภาคการผลิตจึงควรปรับเปลี่ยน 

ปัจจัยที่ใช ้ในการพิจารณาเพื่อจัดกลุ ่มผู ้ส ่งมอบ  

โดยอาจมุ่งเน้นไปที่เร่ืองของคุณภาพและระยะเวลา 

ในการส่งมอบวัตถุดิบ ตามหลักการเพิ่มประสิทธิภาพ

องค์ประกอบการเพิ่มผลผลิต (QCDSMEE) ของ

สถาบันเพิ่มผลผลิตแห่งชาติ [16] เพื่อให้กระบวนการ

ผลิตสามารถด�ำเนินไปได้อย่างราบรื่น มีสินค้าที่

มีคุณภาพ ลดปัญหาในเรื่องของการเกิดของเสีย  

ระยะเวลาในการรอคอย และเพิ่มประสิทธิภาพใน

การผลิต ซ่ึงนอกจากพัฒนาผู้ส่งมอบภายนอกแล้ว  

ส�ำหรับการผลิตนั้นการพัฒนาผู ้ส ่งมอบภายในก็

เป็นเรื่องที่ส�ำคัญ โดยทุกหน่วยงานท�ำงานภายใต้

ความเข้าใจซึ่งกันและกันมองหน่วยงานอื่นๆ เป็น

ลูกค้าภายใน เพื่อลดความขัดแย้ง ข้อผิดพลาด และ 

เพิ่มประสิทธิภาพในการด�ำเนินงาน [17, 18]
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ตารางที่ 1   ขอมูลทั่วไปของผูสงมอบ 119 รายในปจจุบัน 
คุณลักษณะ จํานวน รอยละ อันดับที่ 
ปญหาของบริษัทที่ประสบ    

ตนทุนของสินคาคงคลังที่สูง 85 28.6 2 
อัตราการหมุนเวียนของสินคาคงคลังที่ต่ํา 23 7.7 4 
ความไมแนนอนในการส่ังซ้ือสินคา 92 31 1 
ขอมูลการพยากรณที่ขาดความแมนยํา 73 24.6 3 
ระยะเวลานําที่นาน 4 1.3 6 
ขาดระบบเทคโนโลยีสารสนเทศ 20 6.7 5 

    
สาเหตุในการขาดสงสินคาแกทางบริษัทกรณีศึกษา    

การพยากรณที่ผิดพลาด 61 20.6 2 
กําลังการผลิตที่เต็ม 34 11.5 4 
ปญหาจากทางผูขายวัตถุดิบ 61 20.6 2 
ขอมูลการส่ังซ้ือที่ไมแนนอน 88 29.7 1 
ไมทราบความตองการที่แทจริงของลูกคาคนสุดทาย 52 17.6 3 

    
อุปสรรคในการพัฒนาความสัมพันธกับทางบริษัทกรณีศึกษา    

ขาดการสนับสนุนจากผูบริหาร 8 2.6 7 
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ขาดงบประมาณในการลงทุนทางดานเทคโนโลยี 92 30.2 1 
ขาดคุณสมบัติทางดานความสามารถของบุคลากร 70 23 2 
ไมสามารถทําการเปล่ียนแปลงนโยบายการดําเนินงานได 49 16.1 3 
ไมเห็นผลประโยชนที่ชัดเจนรวมกัน 31 10.2 5 
ขาดความไววางใจในคูคา 39 12.8 4 
การใชงานทางดานเทคโนโลยีมีความยุงยาก 16 5.2 6 

    
ประโยชนที่ทางบริษัทผูสงมอบคาดวาจะไดรับ    

สามารถลดตนทุนในการดําเนินงาน 79 15 2 
เพ่ิมความสามารถในการแขงขันในตลาด 86 16.4 1 
ลดขอผิดพลาดในการดําเนินงานผลิต 62 11.8 5 
ลดขอผิดพลาดทางดานสินคาคงคลัง 65 12.4 4 
เพ่ิมความรวดเร็วในการดําเนินงาน 76 14.5 3 
ลดจํานวนพนักงาน 7 1.3 9 
    

ประโยชนที่ทางบริษัทผูสงมอบคาดวาจะไดรับ    
ลดระยะเวลา Lead time 33 6.3 8 
มีการบริการที่ดีข้ึน 60 11.4 6 
เพ่ิมความสามารถในการทํากําไร 57 10.9 7 

 
ตารางที่ 2   ระดับของผูสงมอบในกลุมที่ 1 และ 2 
คุณสมบัติ กลุมท่ี 1 กลุมที่ 2 

นโยบาย 2.98 4.01 
เทคโนโลยี 3.01 4.12 
ขอมูล 2.97 4.08 
คุณภาพ 3.63 4.13 
สินคาคงคลัง 3.42 4.20 
บุคลากร 3.20 3.84 
ความรวมมือและความเชื่อใจ 3.30 3.91 

 
 
 
 
 

ขาดงบประมาณในการลงทุนทางด้านเทคโนโลยี 92 30.2 1 
ขาดคุณสมบัติทางด้านความสามารถของบุคลากร 70 23 2 
ไม่สามารถท าการเปลี่ยนแปลงนโยบายการด าเนินงานได้ 49 16.1 3 
ไม่เห็นผลประโยชน์ที่ชัดเจนร่วมกัน 31 10.2 5 
ขาดความไว้วางใจในคู่ค้า 39 12.8 4 
การใช้งานทางด้านเทคโนโลยีมีความยุ่งยาก 16 5.2 6 

    
ประโยชน์ที่ทางบริษัทผู้ส่งมอบคาดว่าจะได้รับ    

สามารถลดต้นทุนในการด าเนินงาน 79 15 2 
เพิ่มความสามารถในการแข่งขันในตลาด 86 16.4 1 
ลดข้อผิดพลาดในการด าเนินงานผลิต 62 11.8 5 
ลดข้อผิดพลาดทางด้านสินค้าคงคลัง 65 12.4 4 
เพิ่มความรวดเร็วในการด าเนินงาน 76 14.5 3 
ลดจ านวนพนักงาน 7 1.3 9 
    

ประโยชน์ที่ทางบริษัทผู้ส่งมอบคาดว่าจะได้รับ    
ลดระยะเวลา Lead time 33 6.3 8 
มีการบริการที่ดีขึ้น 60 11.4 6 
เพิ่มความสามารถในการท าก าไร 57 10.9 7 

 
ตารางท่ี 2   ระดับของผู้ส่งมอบในกลุ่มที่ 1 และ 2 
คุณสมบัติ กลุ่มที่ 1 กลุ่มที่ 2 

นโยบาย 2.98 4.01 
เทคโนโลยี 3.01 4.12 
ข้อมูล 2.97 4.08 
คุณภาพ 3.63 4.13 
สินค้าคงคลัง 3.42 4.20 
บุคลากร 3.20 3.84 
ความร่วมมือและความเชื่อใจ 3.30 3.91 
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ตารางท่ี 1   ข้อมูลทั่วไปของผู้ส่งมอบ 119 รายในปจัจุบัน 
คุณลักษณะ จ านวน ร้อยละ อันดับที ่
ปัญหาของบริษัทท่ีประสบ    

ต้นทุนของสินค้าคงคลังที่สูง 85 28.6 2 
อัตราการหมุนเวียนของสินค้าคงคลังที่ต่ า 23 7.7 4 
ความไม่แน่นอนในการส่ังซื้อสินค้า 92 31 1 
ข้อมูลการพยากรณ์ที่ขาดความแม่นย า 73 24.6 3 
ระยะเวลาน าที่นาน 4 1.3 6 
ขาดระบบเทคโนโลยีสารสนเทศ 20 6.7 5 

    
สาเหตุในการขาดส่งสินค้าแก่ทางบริษัทกรณีศึกษา    

การพยากรณ์ที่ผิดพลาด 61 20.6 2 
ก าลังการผลิตที่เต็ม 34 11.5 4 
ปัญหาจากทางผู้ขายวัตถุดิบ 61 20.6 2 
ข้อมูลการส่ังซื้อที่ไม่แน่นอน 88 29.7 1 
ไม่ทราบความต้องการที่แท้จริงของลูกค้าคนสุดท้าย 52 17.6 3 

    
อุปสรรคในการพัฒนาความสัมพันธ์กับทางบริษัทกรณีศึกษา    

ขาดการสนับสนุนจากผู้บริหาร 8 2.6 7 
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ตารางที่ 3	 อุปสรรคในการสร้างความสัมพันธ์ระยะยาวของผู้ส่งมอบในกลุ่มที่ 1 ที่มีความสนใจในการสร้าง 

ความสัมพันธ์ระยะยาว
ตารางท่ี 3   อุปสรรคในการสร้างความสัมพันธ์ระยะยาวของผู้ส่งมอบในกลุ่มที่ 1 ที่มีความสนใจในการสร้าง

ความสัมพันธ์ระยะยาว 
อุปสรรคในการสร้างความสัมพันธ์ระยะยาว จ านวน ร้อยละ 

ขาดการสนับสนุนจากผู้บรหิาร 1 6.7 
ขาดงบประมาณ 10 66.7 
ขาดความพร้อมด้านบุคลากร 8 53.3 
ไม่สามารถเปลี่ยนแปลงนโยบาย 7 46.7 
ไม่เห็นผลประโยชน์ร่วมกัน 5 33.3 
ขาดความไว้ใจ 6 40.0 
เทคโนโลยีมีความยุ่งยาก 3 20.0 

 
ตารางท่ี 4   ผลที่คาดหวังจากการพัฒนาความสัมพันธ์ระยะยาวของผู้ส่งมอบในกลุ่มที่ 1 ที่มีความสนใจในการสร้าง

ความสัมพันธ์ในระยะยาวผลทีค่าดหวังจากการพัฒนา 
ความสัมพันธ์ระยะยาว จ านวน ร้อยละ 

ลดต้นทนุการด าเนินงาน 13 76.5 
เพื่มความสามารถในการแข่งขนั 13 76.5 
ลดข้อผดิพลาดในการผลิต 9 52.9 
ลดข้อผดิพลาดสินค้าคงคลัง 10 58.8 
เพิ่มความเร็วในการท างาน 10 58.8 
ลดระยะเวลา LT 6 35.3 
บริการดีขึ้น 10 58.8 
เพิ่มความสามารถในการท าก าไร 9 52.9 

 
 
 
 

ตารางท่ี 3   อุปสรรคในการสร้างความสัมพันธ์ระยะยาวของผู้ส่งมอบในกลุ่มที่ 1 ที่มีความสนใจในการสร้าง
ความสัมพันธ์ระยะยาว 

อุปสรรคในการสร้างความสัมพันธ์ระยะยาว จ านวน ร้อยละ 
ขาดการสนับสนุนจากผู้บรหิาร 1 6.7 
ขาดงบประมาณ 10 66.7 
ขาดความพร้อมด้านบุคลากร 8 53.3 
ไม่สามารถเปลี่ยนแปลงนโยบาย 7 46.7 
ไม่เห็นผลประโยชน์ร่วมกัน 5 33.3 
ขาดความไว้ใจ 6 40.0 
เทคโนโลยีมีความยุ่งยาก 3 20.0 

 
ตารางท่ี 4   ผลที่คาดหวังจากการพัฒนาความสัมพันธ์ระยะยาวของผู้ส่งมอบในกลุ่มที่ 1 ที่มีความสนใจในการสร้าง

ความสัมพันธ์ในระยะยาวผลทีค่าดหวังจากการพัฒนา 
ความสัมพันธ์ระยะยาว จ านวน ร้อยละ 

ลดต้นทนุการด าเนินงาน 13 76.5 
เพื่มความสามารถในการแข่งขนั 13 76.5 
ลดข้อผดิพลาดในการผลิต 9 52.9 
ลดข้อผดิพลาดสินค้าคงคลัง 10 58.8 
เพิ่มความเร็วในการท างาน 10 58.8 
ลดระยะเวลา LT 6 35.3 
บริการดีขึ้น 10 58.8 
เพิ่มความสามารถในการท าก าไร 9 52.9 

 
 
 
 

ตารางที่ 4	 ผลที่คาดหวังจากการพัฒนาความสัมพันธ์ระยะยาวของผู้ส่งมอบในกลุ่มที่ 1 ที่มีความสนใจในการ

สร้างความสัมพันธ์ในระยะยาวผลที่คาดหวังจากการพัฒนา
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ภาพที่ 4 ค่า Average Silhouette Width กรณีการแบ่งกลุ่ม 2,3,4 และ 5 กลุ่ม 

 
 
 
 
 

ภาพที่ 4 ค่า Average Silhouette Width กรณีการแบ่งกลุ่ม 2,3,4 และ 5 กลุ่ม


