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การสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับซัพพลายเออร์และคู่ค้าในยุคชีวิตวิถีใหม่ (New Normal) 
 Building Good Relationships with Suppliers and Partners in the New Normal Era 

 

พิเชษฐ เนตรสว่าง (Phichet Netsawang)1  
 

บทคัดย่อ 
การเจรจาต่อรองในการจัดหาและการจัดซื้อสินค้าในยุคชีวิตวิถีใหม่กับซัพพลายเออร์และคู่ค้า บริษัทหรือองค์

ธุรกิจจะต้องพิจารณาจากปัจจัยต่าง ๆ  ดังน้ี คือ ควรทราบความต้องการวัตถุดิบของลูกค้า, บริษัทหรือองค์ธุรกิจไม่ควร
เปลี่ยนแปลงซัพพลายเออร์บ่อยครั้ง ต้องมีการจัดท าสัญญาข้อตกลงการค้าอย่างชัดเจนและถูกต้อง บริษัทหรือองค์ธุรกิจ
ต้องอ่านข้อตกลงให้ละเอียด บริษัทหรือองค์ธุรกิจควรมีซัพพลายเออร์ไว้ในมืออย่างน้อย 2 บริษัท เพ่ือเป็น                 
การเตรียมพร้อมรับมือวัตถุดิบไม่พอขาย หรืออีกบริษัทให้ส่วนลดหรือสิทธิประโยชน์ที่มากกว่า และปัญหาของซัพพลาย
เออร์ที่บริษัทหรือองค์ธุรกิจต้องพบเจอ ไม่ว่าจะเป็นซัพพลายเออร์ ไม่มีของที่ต้องการ เป็นปัญหาที่ทุกธุรกิจพบเจอ
บ่อยครั้ง มีการส่งสินค้าล่าช้า ไม่ตรงตามเวลาที่ก าหนด บริการไม่ทั่วถึง ปัญหาน้ีเกิดข้ึนกับคู่ค้าซัพพลายเออร์ที่เป็นบริษัทขนาด
ใหญ่ เพราะจะมีลูกค้าจ านวนมาก ท าให้เกิดการบริการที่ไม่เท่าเทียมกัน, น าเสนอสินค้าทดแทน เพ่ือระบายของซัพพลายเออร์ 

ดังน้ัน ในการเลือกซัพพลายเออร์ที่ดี บริษัทหรือองค์ธุรกิจก่อนจะตัดสินใจเลือกร้าน ซัพพลายเออร์เป็นคู่ค้ากับ
บริษัทแล้ว ต้องพิจารณาหลาย ๆ ปัจจัย ควบคู่ไปกับวิธีการเตรียมรับมือปัญหาต่าง ๆ ที่ต้องเจอ เพ่ือท าให้บริษัทหรือ
องค์กรธุรกิจสามารถมีก าไรมากที่สุด สามารถควบคุมพนักงานได้ ไม่มีปัญหาด้านต้นทุนสูงกว่าค่าใช้จ่าย หากบริษัท
บริหารจัดการได้ดี จะท าให้ลูกค้าหรือการจ้างงานบริษัทผู้ผลิตอย่างสม่ าเสมอ 
 
ค าส าคัญ: ซัพพลายเออร์และคู่ค้า ความสัมพันธ์ที่ดี ยุคชีวิตวิถีใหม่ 
 

Abstract  
Negotiation in Procurement and purchasing in the New Normal Life Era with suppliers and 

partners.  The company or business organization must consider the following factors:  it should know 
the raw material demand of customers.  The company or business organization should not change 
suppliers frequently.  Commercial contracts must be drawn up clearly and accurately.  The company 
or business entity must read the agreement carefully. The company or business entity should have at 
least two suppliers on hand, in order to prepare for dealing with insufficient raw materials for sale or 
another company offering more discounts or benefits and supplier problems that companies or 
business organizations have to face whether it is a supplier no items needed It is a problem that every 
business encounters often.  There is a delay in the delivery, not on time service is not thorough.  This 
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is a problem with suppliers that are large companies, because there will be many customers causing 
unequal service, offering substitute products to the supplier's vent. 

Therefore, in selecting a good supplier company or business organization before deciding to 
choose a shop. The supplier is already a partner with the company. Several factors must be considered 
along with how to prepare to deal with various problems that must be encountered, to make the 
company or business organization can have the most profit, be able to control employees, and there 
is no problem of cost over expenses.  If the company manages well will make the customer or the 
employment of the manufacturer on a regular basis. 
 
Keywords: Suppliers and Partners, Good Relationships, New Normal Era 
 
วันที่รับบทความ: 21 กันยายน 2565 
วันที่แก้ไขบทความ: 9 ธันวาคม 2565 
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1. บทน ำ  
ในยุคชีวิตวิถีใหม่ การจัดหาและการจัดซื้อ 

(Procurement & Purchasing) จะเป็นเร่ืองที่ไม่เพียงพอ
ต่อการด าเนินธุรกิจอีกต่อไปแล้ว เน่ืองจากบทบาทของ
ฝ่ายจัดซื้อ จะต้องเปลี่ยนแปลงเป็นการจัดซื้ อและ        
ซัพพลายเชน (Purchasing and Supply chain: P&S) 
ซึ่งปัจจัยภายนอกน้ันส่งผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจ
อย่างมาก ไม่ ว่าจะเป็นสภาพเศรษฐกิจที่ ข้ึนหรือลง 
นับต้ังแต่ปี 2020 ทุกธุรกิจต้องเผชิญกับปัญหามากมาย 
ท าได้ก็เพียงรักษาสถานภาพคล่องทางการเงิน ส่วนในปี 
2021 ผู้ประกอบการธุรกิจ ต้องลงทุนเป็นไปอย่าง
ระมัดระวัง ลดต้นทุนโดยการปลดคนงานออก (Lay Off) 
และในปีปัจจุบันสัญญาณเศรษฐกิจที่เร่ิมดีข้ึน ถึงแม้ว่า
การเมืองในประเทศไทยจะยังไม่ น่ิง และส่งผลต่อ        
การด าเนินธุรกิจ แต่ทุกธุรกิจก็มองโลกในแง่ดี มีเหตุผล
และมองรอบด้าน ผู้ประกอบการธุรกิจได้ตัดสินใจในการ
ท าให้ต้นทุนต่ าลง จึงนับว่าเป็นเร่ืองที่ท้าทาย ในการ
ด าเนินธุรกิจอย่างมาก ซึ่งการที่จะท าได้เช่นน้ัน ฝ่าย
จัดซื้อจะต้องสร้างความเข้าใจต่อการรักษาสัมพันธภาพที่

ดีกับซัพพลายเออร์ ต่อการส่งมอบวัตถุดิบหรือส่งผ่าน
ให้แก่ลูกค้าด้วย ซึ่งบทความวิชาการน้ี จะเป็นเน้ือหา
เกี่ยวกับการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีให้กับซัพพลายเออร์
และคู่ค้ า  ในยุคชีวิตวิ ถีใหม่  โดยมี เ น้ือหาดังน้ี  คือ 
ความหมายของการจัดการซัพพลายเออร์และคู่ค้ า      
แนวทางการคัดเลือกซัพพลายเออร์ ความสัมพันธ์ระหว่าง
ธุรกิจกับซัพพลายเออร์ การบริหารจัดการซัพพลายเออร์ 
การสร้างพันธมิตรทางการค้ากับซัพพลายเออร์และคู่ค้า 
การบริหารความสัมพันธ์กับซัพพลายเออร์และคู่ ค้ า            
การพัฒนาซัพพลายเออร์และคู่ค้า การน าเทคโนโลยีมาใช้ใน
การเพ่ิมประสิทธิภาพในการจัดการซัพพลายเออร์ เพ่ือให้ทัน
ต่อสถานการณ์ปัจจุบันที่เรียกว่า “ยุคชีวิตวิถีใหม่” 
 

2. เนื้อหำ 
2.1 กำรจัดกำรซัพพลำยเออร์และคู่ค้ำ (Supplier 

Relationship Management: SRM)  
หมายถึง แนวคิดในการจัดการซัพพลายเออร์และ

คู่ค้าน้ัน เป็นการท างานร่วมกันในระยะยาวระหว่างผู้ขาย
ปัจจัยการผลิตกับองค์กรธุรกิจ ต้ังแต่การแลกเปลี่ยนข้อมูล 
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เทคโนโลยี ตลอดการพัฒนาการให้บริการร่วมกัน เพ่ือ
ก่อให้ เกิดผลประโยชน์ร่วมกันทั้งสองฝ่าย Lambert 
(2004) ได้ให้ค านิยามว่า เป็นกระบวนการในการพัฒนา
และรักษารูปแบบความสัมพันธ์กับซัพพลายเออร์ ซึ่งควร
จะมีการเจรจาเกี่ยวกับข้อตกลงการค้าและให้บริการ
อย่างชัดเจนกับทุกซัพพลายเออร์หลักทุกราย  

Appelfeller and Buchholz (2011) ที่ระบุว่า 
การจัดการซัพพลายเออร์และคู่ค้า คือ การเข้าใจนโยบาย
ในการจัดหาและกระบวนการจัดซื้อ Rouse (2005) 
กล่าวต่อไปว่าการจัดการซัพพลายเออร์และคู่ค้าน้ัน จะ
ช่วยเพ่ิมประสิทธิภาพของกระบวนการจัดหาสินค้าและ
บริการ การบริหารจัดการสินค้าคงคลัง และการจัดการ
วัตถุดิบ อย่างไรก็ตาม หากพิจารณาในธุรกิจ การจัดการ
ซัพพลายเออร์และคู่ค้าท่ีดีจะช่วยลดต้นทุนในการบริหาร
จัดการสินค้าคงคลังที่ส าคัญ น่ันคือ สินค้าท่ีต้องจัดเตรียม
ไว้ส าหรับลูกค้า และยังลดโอกาสที่จะเกิดปัญหาสินค้า
ขาดสต็อก ซึ่งจะกระทบกับประสิทธิภาพในการให้บริการ
ลูกค้าและความพึงพอใจของลูกค้าต่อไป 

ส าหรับความหมายของการจัดการกับซัพพลาย
เออร์และคู่ค้า(Supplier Relationship Management: 
SRM) ในความหมายของผู้เขียนน้ัน หมายถึง การท างาน
ร่ วมกั น ในระยะยาว ในฐานะหุ้ นส่ วน  นับ ต้ั งแ ต่              
การแลกเปลี่ยนข้อมูล เทคโนโลยี ตลอดจนการพัฒนา
หรือการออกแบบผลิตภัณฑ์สินค้าร่วมกัน เพ่ือก่อให้เกิด
ผลประโยชน์ร่วมกันทั้งสองฝ่าย อย่างไรก็ดี การจัดการ
ความสัมพันธ์กับซัพพลายเออร์ในแต่ละห่วงโซ่อุปทานจะ
มีความไม่แน่นอนเพ่ิมมากข้ึน ซึ่งฝ่ายหรือแผนกการจัดหา
จั ดซื้ อและซัพพลายเชน ( Purchasing and Supply 
chain: P & S) ขององค์กรจะต้องมีขอบเขตงานที่กว้าง
เพ่ิมมากข้ึนตามไปด้วย รวมทั้งยังจะต้องมีทักษะใน     
การบริหารความสัมพันธ์กับซัพพลายเออร์ (Supplier 
Relationship Management: SRM) เ พ่ิม ข้ึนอีก โดย
ทักษะในการบริหารความสัมพันธ์กับซัพพลายเออร์ 
สามารถแบ่งออกได้ดังต่อไปน้ี 

2.1.1 ก า รส ร้ า ง ค ว า ม ไ ว้ ว า ง ใ จ  ( Trust) 
ระหว่างกัน คือจะต้องแสดงความไว้วางใจต่อกันได้ มี
ศักด์ิศรี ให้เกียรติซึ่งกันและกันในการท าธุรกิจร่วมกัน 
ไม่ใช่เพียงแต่ต้องการหาก าไรหรือผลประโยชน์ 

2.1.2 การให้คุณค่าต่อกัน (Value to Both) 
ในการด าเนินกิจกรรมร่วมกันจะต้องมีความแม่นย าจ าได้ 
สัญญาชัดเจน ติดต่อกันอย่างสม่ าเสมอ ไม่ใช่เป็นการ
ติดต่อกันในลักษณะทวงของหรือสั่งของเท่าน้ัน แต่ควร
เป็นแบบเสมอภาค หรือไม่ใช้อ านาจเอาเปรียบกับ        
ซัพพลายเออร์และคู่ค้ามากเกินไป 

2.1.3 การคบกันระยะยาว (A Long-Turn 
Hori)  SRM ไม่ ไ ด้แปลว่า มีการประณีประณอม ใน        
การสร้างความสัมพันธ์หรือยอมทุกอย่าง แต่การคบกัน
กับซัพพลายเออร์ก็เปรียบเหมือนกับการมีคู่ครอง เพ่ือ
เลือกที่จะพิจารณาดูในแต่ละช่วงเวลาต้ังแต่เพ่ิงรู้จัก      
นัดพบ เร่ิมท างานด้วยกันอย่างใกล้ชิด  

2.1.4 การเจรจาต่อรอง โดยจะต้องเปลี่ยน
จากจุดที่บริษัทมีจุดอ่อนในเร่ืองการเจรจากับซัพพลาย
เออร์เป็นข้อได้เปรียบหรือสานสัมพันธ์ที่ดีต่อกัน เช่น มี
ยอดสั่งซื้อน้อย จะต้องเปลี่ยนเป็น คราวหน้าทางบริษัท
จะมีโครงการใหม่ รวมทั้งให้มีพันธมิตรในวงการเดียวกัน     
รวมค าสั่งกันให้เกิดอ านาจในการเจรจาต่อรอง โดยให้
บริษัทที่มีอ านาจรับเป็นคนเจรจาแทน  

2.1.5 การพัฒนาความสัมพันธ์กับซัพพลาย
เออร์ แบ่งออกเป็น 6 รูปแบบ แสดงดังภาพที่ 1 
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ภำพที ่1 รูปแบบของการพัฒนาความสัมพันธ์กับ        
ซัพพลายเออร์ 

ที่มา: (พิเชษฐ เนตรสว่าง, 2565) 
 

จากภาพที่  1 การพัฒนาความสัมพัน ธ์กับ             
ซัพพลายเออร์ แบ่งออกเป็น 6 รูปแบบ ได้แก่ 

แบบที่ 1 Spot Purchase คือ การซื้อคบกัน
เป็นคร้ังคราว ซึ่งเป็นการคัดเลือกซัพพลายเออร์ จะดูจาก
ราคาสินค้าท่ีต่ าที่สุดเป็นส าคัญ โดยจะช่วยเหลือ แนะน า
และปรับปรุงระบบการท างานเพียงเล็กน้อยเท่า น้ัน              
ซึ่งความสัมพันธ์ในลักษณะน้ี ถือว่าเป็นพ้ืนฐานโดยทั่วไป
ของการติดต่อสื่อสารระหว่างกัน เพ่ือให้ซัพพลายเออร์
เกิดการแข่งขันระหว่างซัพพลายเออร์ด้วยกัน 

แบ บ ที่  2 Regular Trading ก า ร ซื้ อ แ บ บ
สม่ าเสมอ จะเห็นได้ว่าความสัมพันธ์แบบน้ีจะต้องเปลี่ยน
ใหม่ โดยจะมีการพูดคุยกันในเร่ืองต่าง ๆ เช่น เง่ือนไขใน
การซื้อสินค้า ความต้องการด้านคุณภาพของสินค้าและ
บริการ การส่งมอบสินค้า ด้านการวิเคราะห์ต้นทุน ด้าน
การออกแบบผลิตภัณฑ์ การแลกเปลี่ยนเทคโนโลยี       
การแลกเปลี่ยนข้อมูล ฯลฯ 

แ บ บ ที่  3 Call- off Contracts ท า ง ฝ่ า ย                     
ซัพพลายเออร์เร่ิมพิถิพิถันกับฝ่ายจัดซื้อมากข้ึน เร่ิมให้
สิทธิพิเศษมากข้ึน เช่น การยืนราคาให้จนถึงสิ้นปี เป็นต้น  

แบบที่ 4 Fixed Contracts นอกจากซัพพลาย
เออร์จะก าหนดราคาเดิม จนถึง 6 เดือน ผู้ซื้อก็ต้องยืนยัน
ปริมาณท่ีจะต้องการสั่งด้วย   

แบบที่  5 Partnership เ ร่ิมท า งาน ร่ วมกั น
เสมือนเป็นหุ้นส่วนกัน ทั้ง ๆ ท่ีบริษัทก็ไม่ได้ลงทุนกับซัพ
พลายเออร์ และซัพพลายเออร์ก็ไม่ได้ลงทุนกับบริษัท แต่
ทั้งสองฝ่ายจะต้องมีสัมพันธภาพติดต่อสื่อสารกันอย่าง
ใกล้ชิด  

แบบที่ 6 Joint Ventures คือ ต่างคนต่างถือ
หุ้นซึ่งกันและกัน หมายถึงว่า บริษัทก็ถือหุ้นส่วนหน่ึงและ         
ซัพพลายเออร์ก็ถือหุ้นของบริษัทส่วนหน่ึงเช่นกัน 

อย่างไรก็ตาม หากธุรกิจสามารถน าแนวคิดของ
การจัดการความสัมพันธ์กับซัพพลายเออร์มาใช้ จน
สามารถพัฒนาก้าวผ่านไปอยู่ในรูปแบบที่ 5 หรือ 6 จะ
ก่อให้เกิดประโยชน์กันทั้งสองฝ่ายหลัก ๆ มี 4 ด้าน คือ 

(1) ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ (Product & 
Service) เกิดการพัฒนาออกแบบผลิตภัณฑ์ร่วมกัน จะ
น ามาซึ่งความสามารถในการแข่งขัน ต้นทุนการผลิตที่
ลดลง ลดระยะเวลาในการส่งมอบสินค้า คุณภาพของ
สินค้าที่ก่อให้เกิดการประหยัดร่วมกัน 

(2) ด้านการจัดการการเงินและการตลาด 
(Finance & Marketing) ท าให้การพัฒนาศักยภาพใน
การแข่งขันทั้งในส่วนของธุรกิจและซัพพลายเออร์ เน่ือง
ด้วยความโดดเด่นของผลิตภัณฑ์ที่สามารถผลิตออกมาได้
ตรงตามความต้องการของตลาด หรือการเปลี่ยนแปลง
ของเทคโนโลยี 

(3) ด้านประสิทธิผลขององค์การ (Effectiveness 
of the Organization) มีการพัฒนาความสัมพันธ์ที่ ย่ังยืน 
มาจากข้อ (1) และข้อ (2) อันเน่ืองมาจากความส าเร็จ
ของการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับซัพพลายเออร์ 

(4) ด้านทรัพยากรบุคคลและด้านการมุ่งเน้น
ลูกค้า (Human Resources & Customer Focus) โดย
ผลลัพธ์ด้านทรัพยากรบุคคลและผลลัพธ์ด้านการมุ่งเน้น
ลูกค้า เพราะว่าสิ่งส าคัญที่จะขาดไม่ได้ ก็คือ เมื่ อมี       

กำรพัฒนำ
ควำมสัมพันธ์
กับซัพพลำย

เออร์

Spot 
Purchase 

Regular 
Trading  

Call-off 
Contracts 

Partnership

Fixed 
Contracts 
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การออกแบบผลิตภัณฑ์ ร่วมกัน  การแลกเปลี่ ยน
เทคโนโลยีและข้อมูล ตลอดจนการใช้ทรัพยากรต่าง ๆ 
ร่วมกัน รวมถึงทรัพยากรบุคคลทั้งสองฝ่าย ซึ่งเป็นการ
พัฒนาศัพยภาพร่วมกัน โดยเป้าหมายของการท าธุรกิจ
ร่วมกันเพ่ือตอบสนองต่อความพึงพอใจของลูกค้า นับว่า
เป็นผลสืบเน่ืองจากการจัดการความสัมพันธ์ระหว่าง
ธุรกิจกับซัพพลายเออร์ที่ดีจึงส่งผลทางอ้อมด้วย 

กล่าวโดยสรุป การที่นักจัดซื้อจะต้องตัดสินใจ
เลือกซื้อจากซัพพลายเออร์รายเดียว (Single Supplier) 
หรือหลายราย (Multi Supplier) น้ัน ซึ่ งจะไม่มีสูตร
เฉพาะว่าจะตัดสินใจเลือกแบบใด แต่ไม่ว่าจะเป็นนโยบาย
ของบริษัทหรือดุลยพินิจของฝ่ายจัดซื้อจัดหาก็ตาม       
การรักษาสัมพันธภาพกับซัพพลายเออร์ในยุค น้ีเป็น
สิ่งจ าเป็นและส าคัญ แต่ก็ข้ึนอยู่กับเหตุผลหลายประการ
ว่าจะต้องการความคงเส้นคงวาของซัพพลายเออร์ 
คุณภาพ หรือประกันความเสี่ยง ส่วนการจะยกเลิกซื้อ
จากซัพพลายเออร์รายเดียว (Single Supplier) หรือ
หลายราย (Multi Supplier) น้ัน ควรด าเนินมาตรการ
ไกล่ เกลี่ ย ไป ถึงมาตรการ ข้ัน รุนแรง ซึ่ งผู้ เ ขียนมี
ข้อเสนอแนะคือ ควรท าบันทึกเชิญประชุมปรึกษาหารือ
หาทางออกร่วมกัน 3 ฝ่าย คือ ฝ่ายจัดซื้อ ฝ่ายที่เกี่ยวข้อง 
และซัพพลายเออร์ อธิบายช้ีแจงถึงสาเหตุและผลกระทบ
ที่เกิดข้ึน เพ่ือไม่ให้เกิดเหตุการณ์เช่นน้ีซ้ าอีก โดยมีการท า
สัญญาเป็นลายลักษณ์อักษร หากเกิดปัญหาข้ึนอีก 
จะต้องจ่ายค่าเบี้ยปรับ ลดจ านวนของที่สั่งซื้อหรือยกเลิก 
เป็นต้น ซึ่งเป็นกลยุทธ์ทางธุรกิจเพ่ือสร้างความสัมพันธ์
ระยะยาวกับซัพพลายเออร์ โดยเรียนรู้ซึ่งกันและกัน
ระหว่างผู้ซื้อและผู้ขายสินค้า ความต้องการที่แตกต่างกัน 
และตอบสนองความต้องการของผู้ค้าด้วยสินค้าหรือ
บริการที่เหมาะสมกับลูกค้าแต่ละคนมากท่ีสุด 

2.2 แ นว ท ำ งก ำ ร คั ด เ ลื อ กซัพพลำย เ ออ ร์  
(Supplier Selection)  

สิทธิชัย ฝร่ังทอง (2562) โดยทั่วไปผู้ผลิตที่มี 
ซัพพลายเออร์หลายรายมักจะไม่มีการท าสัญญาหรือสร้าง

ความสัมพันธ์ใด ๆ ระหว่างผู้ผลิตและซัพพลายเออร์ใน
ระยะยาว ข้อดีของการมีซัพพลายเออร์หลายรายคือ     
ท าให้เกิดการแข่งขันระหว่างซัพพลายเออร์ ซึ่งท าให้
ผู้ผลิตมีอ านาจในการต่อรองราคา การให้ซัพพลายเออร์
แต่ละรายต้องพยายามรักษาต้นทุน คุณภาพของการผลิต 
และการขนส่งให้อยู่ในระดับที่สามารถแข่งขันได้ จึงมักมี
การเจรจาต่อรองระหว่างผู้ผลิตและซัพพลายเออร์เพ่ือ  
ตกลงราคาร่วมกัน ซึ่งการที่จะเลือกมีซัพพลายเออร์หน่ึง
รายหรือหลายรายข้ึนอยู่กับลักษณะของธุรกิจ 

2.3 กำรตรวจสอบซัพพลำยเออร์ (Supplier 
Audit)  

มีวัตถุประสงค์เพ่ือพิจารณาความสามารถของ
ซัพพลายเออร์ในการผลิตและส่งมอบสินค้าตามท่ีต้องการ 
เน่ืองจากการตรวจสอบซัพพลายเออร์จะมีค่าใช้จ่าย
ค่อนข้างสูง โดยทั่วไปมักใช้กับซัพพลายเออร์ที่ส่งวัตถุดิบ
ชนิดส าคัญให้กับองค์กร หรือซัพพลายเออร์ผู้ท าสัญญา
ระยะยาวกับองค์กร ข้อดีก็คือ เป็นการประเมินความเสี่ยง
ของซัพพลายเออร์ ลดของเสียและกิจกรรมที่ไม่ก่อให้เกิด
คุณค่าในการสั่งซื้อ สามารถปรับปรุงปัญหาที่เกิดข้ึน
ระหว่างโซ่อุปทาน อีกท้ังเมื่อการตรวจสอบซัพพลายเออร์
เสร็จสิ้นลง จะมีการรายงานผลตรวจสอบช้ีให้เห็นถึงข้อ
ค้นพบและจุดที่ควรแก้ไข รวมถึงข้อเสนอแนะในทาง
ปฏิบัติงานในอนาคต ส าหรับการตรวจสอบซัพพลายเออร์
มักประสบปัญหา เช่น ทัศนคติของซัพพลายเออ ร์ 
กระบวนการตรวจสอบล่าช้า ทีมผู้ตรวจสอบขาดความรู้
ความเข้าใจในเร่ืองการด าเนินงานของซัพพลายเออร์ เป็น
ต้น โดยยกตัวอย่างเช่น กรณีที่ 1 ซัพพลายเออร์ของ
บริษัทไม่สามารถส่งสินค้าไ ด้ตามเวลาที่ก าหนด มี
ผลกระทบท าให้สินค้าผลิตไม่ทันตามเวลาก าหนด หรือมี
สินค้าคงคลังมีน้อยไม่เพียงพอต่อความต้องการของ
ผู้บริโภค เมื่อหาซัพพลายเออร์ที่มีสินค้าทดแทนได้ แต่ก็มี
ความแตกต่างกันด้านราคาที่สูงกว่าซัพพลายเออร์หลัก
ของบริษัท ส่งผลให้บริษัทต้องปรับราคาผลิตภัณฑ์สูงข้ึน
ลูกค้าก็จะเกิดความไม่พึงพอใจ เน่ืองจากได้มีการตกลง
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ราคาไว้เรียบร้อยแล้ว หรือลูกค้าต้องการสินค้าอย่าง
เร่งด่วน เมื่อบริษัทส่งสินค้ามาไม่ครบตามจ านวนที่
ก าหนดโดยสินค้าคงคลังไม่เพียงพอต่อความต้องการ 
ส่งผลให้ลูกค้าไม่พึงพอใจในการรอสินค้า ถึงแม้จะมีแนว
ทางแก้ไขคือ การทดแทนสินค้าของซัพพลายเออร์รายอื่น 
แต่คุณภาพจะต้องมีความใกล้เคียงกับสินค้า รวมถึง
รูปแบบที่ใกล้เคียง แต่ต้องมีความโดดเด่นที่แตกต่างกัน
ไป เพ่ือสร้างความแปลกใหม่ให้แก่ลูกค้า ซึ่งวิธีการน้ีจะ
เป็นการทดแทนในด้านสินค้าเพ่ือแก้ปัญหาในระยะสั้นที่
ไม่สามารถส่งสินค้าได้ครบถ้วนอันเน่ืองสาเหตุมาจาก  
ซัพพลายเออร์ส่งสินค้าไม่ครบ หรือสินค้าไม่สามารถผลิต
ได้ตามเวลาท่ีก าหนด กรณีที่ 2 การสต็อกสินค้าคงคลังถือ
ว่าเป็นสิ่งจ าเป็นในการตอบสนองความต้องการที่รวดเร็ว
ให้แก่ลูกค้า แต่ในทางตรงกันข้ามก็ไม่สามารถสต็อก
สินค้าคงคลังได้จ านวนคราวละมาก ๆ เน่ืองจากต้องใช้
เน้ือที่ในการเก็บสินค้าคงคลังเป็นจ านวนมากจะท าให้เกิด
ทุนจม ทั้งน้ี ความรู้ในด้านการจัดการสินค้าคงคลัง จึงมี
ความจ าเป็นเพ่ือวางแผนควบคุมในการจัดการสินค้า     
คงคลังให้เหมาะสม รวมถึงการพยากรณ์ตามฤดูกาลในแต่
ละฤดูกาล ก็ เป็นสิ่ งส าคัญ เ ช่น ช่วงปี ใหม่  วันเด็ก         
วันสงกรานต์ โรงเรียนใกล้จะปิดเทอม เป็นต้น ซึ่งในช่วง
ดังกล่าวน้ันมีความต้องการของสินค้าจะสูงมาก ดังน้ัน 
การรักษาความสัมพันธ์กับซัพพลายเออร์และลูกค้าในการ
ก าหนดกลยุทธ์โซ่อุปทานควรมีการเช่ือมโยงความสัมพันธ์
ระหว่างฝ่ายต่าง ๆ ในโซ่อุปทานได้แก่ ผู้ผลิต ซัพพลาย
เออร์ และลูกค้า ทั้งน้ีเพ่ือให้ผู้ผลิตทราบถึงความต้องการ
ของลูกค้าและน ามาผลิตเป็นสินค้าได้ตรงตามที่ลูกค้า
ต้องการโดยอาศัยความร่วมมือจากซัพพลายเออร์ในการ
ส่งป้อนวัตถุดิบที่มีคุณภาพ เพ่ือน ามาผลิตเป็นสินค้า
ตามท่ีก าหนดไว้ ในการคัดเลือกซัพพลายเออร์    ควรท า
ให้สอดคล้องกับกลยุทธ์ที่ก าหนดไว้ เช่น ธุรกิจเน้นกล
ยุทธ์ด้านต้นทุนต่ าควรพิจารณาเลือกซัพพลายเออร์ที่ท า
ให้เกิดการประหยัดต้นทุนของวัตถุดิบ ส่วนธุรกิจเน้นกล
ยุทธ์ด้านการสร้างความแตกต่างและความยืดหยุ่น          

ควรเลือกซัพพลายเออร์ ท่ีสามารถส่งมอบวัตถุดิบตาม
รูปแบบและปริมาณความต้องการสินค้าที่เปลี่ยนแปลงไป 
นอกจากน้ี ผู้ผลิตและซัพพลายเออร์ควรมีการวิจัยและ
พัฒนาสินค้าร่วมกันเพ่ือคิดค้นนวัตกรรมในการผลิตสินค้า 
ส าหรับประโยชน์ที่ไ ด้รับจากการสร้างความสัมพันธ์
กับซัพพลายเออร์ ได้แก่ การสร้างความรับผิดชอบร่วมกัน
ในคุณภาพของสินค้า ลดเวลาของลูกค้าในการตรวจรับ
สินค้า ลดต้นทุนค่าขนส่งต่อหน่วยของสินค้า เป็นต้น 

2.4 ควำมสัมพันธ์ระหว่ำงธุรกิจกับซัพพลำยเออร์  
มีผลโดยตรงต่อคุณภาพ ตารางการท างาน และ

ราคาของสินค้าหรือบริการ ดังน้ันถ้าธุรกิจมีความสัมพันธ์
แบบเกื้อหนุนกันกับซัพพลายเออร์ โดยต่างก็เป็นหุ้นส่วน
เชิงกลยุทธ์ (Strategic Partners) ที่สามารถมองเห็น
ภาพรวมความสัมพันธ์ของตนในระบบอุตสาหกรรม        
มีการแลกเปลี่ยนข้อมูลซึ่งกันและกัน มีความผูกพันใน
เชิงกลยุทธ์ระยะยาว และร่วมมือกันในการพัฒนาระบบ
การด าเนินงานให้มีประสิทธิภาพ โดยปัจจัยการเลือก     
ซัพพลายเออร์ที่เหมาะสม จะประกอบไปด้วย จ านวน     
ซัพพลายเออร์ ปัจจัยที่ เกี่ ยวข้องต่อการพิจารณา         
การเปรียบเทียบความเหมาะสมของราคาและคุณภาพ    

2.4.1 การเลือกพันธมิตรซัพพลายเออร์ ต้องมี
ความไว้วางใจซึ่งกันและกันของธุรกิจกับผู้ผลิตวัตถุดิบ 
สายผลิตภัณฑ์ของผู้ผลิตวัตถุดิบตรงกับความต้องการใน
ปัจจุบันของธุรกิจ มีระดับเทคโนโลยีอยู่ในระดับเดียวกัน
ห รือใกล้ เคี ยงกัน  เ พ่ือที่ จ ะสามารถเ ช่ือม ต่อและ
แลกเปลี่ยนข้อมูลกันได้สถานภาพและศักยภาพของธุรกิจ
มีความน่าเช่ือถือวัฒนธรรมขององค์กรทั้ งสองฝ่าย
สามารถเข้ากันได้ 

2.4.2 ก่อนการร่วมเป็นพันธมิตร จะต้องสร้าง
ความไ ว้วางใจซึ่ งกันและกันในการเปิ ด เผ ยและ
แลกเปลี่ยนข้อมูลซึ่ งกันและกัน มี เป้าหมาย (Goal) 
ร่วมกัน มีการแบ่งปันต้นทุนและประโยชน์แก่กันอย่าง
ยุติธรรม โดยมีการแบ่งขอบเขตการท างานที่ชัดเจนและมี
ระบบการวัดผลงานที่เ ด่นชัด และลดจ านวนผู้จัดส่ง
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วัตถุดิบให้เหลือจ านวนที่สามารถร่วมงานกันได้อย่าง
ใกล้ชิด และสามารถตัดสินใจเลือกซัพพลายเออร์ได้อย่าง
เหมาะสม โดยมีวิธีการข้ันตอน เทคนิคในการคัดเลือกซัพ
พลายเออร์อย่างเป็นระบบ เพ่ือให้เกิดความชัดเจน มีเหตุ
มีผลในการตัดสินใจ และเกิดความโปร่งใสในการเนิน
ธุรกิจร่วมกัน 

2.4.3 ลั ก ษ ณ ะ ที่ ดี ข อ ง คู้ ค้ า ค น ก ล า ง 
(Intermediary Characteristic) คือ การคัดสรรหรือสรร
หาถึงคุณสมบัติและความสามารถในการท าหน้าที่ของคน
กลาง รวมไปถึงท าเล ความพร้อมในด้านต่าง ๆ เช่น    
การสนับสนุนการขาย แผนการด าเนินงาน ก าลังการขาย 
คนกลางมีทั้ง ข้อดีข้อเสียและใช้เป็นสื่อกลางในการจัด
จ าหน่ายสินค้าไปยังตลาดเป้าหมาย ซึ่งมีหลักการดังน้ี  
(1) การให้บริการของคนกลาง (Service Provided by 
Middlemen) เป็นการค านึงถึงความพร้อมของคนกลาง
ที่จะสามารถสนับสนุนการขายหรือให้บริการแก่ลูกค้า 
เช่น การขนส่งสินค้า หรือการรับภาระสินค้าด้านอื่น ๆ ที่
สอดคล้องกับผลิตภัณฑ์ความสามารถของคนกลาง 
( Ability of Middlemen)  เ ป็ น ค ว า ม ส า ม า ร ถ ใ น          
การเข้าถึงตลาดเป้าหมายและความสามารถในการหา
ตลาดหรือลูกค้าเพ่ิม (2) ต้นทุนการจัดจ าหน่าย (Cost 
Requirement)  คื อก า ร พิจ า รณา ต้นทุน ในการจั ด
จ าหน่ายน ามาเปรียบเทียบต้นทุนในการใช้พนักงานขาย
ของผู้ผลิต และการใช้ช่องทางในการจัดจ าหน่ายแบบ             
อื่ น  ๆ  ด้วย  (3)  ประ เภทของคนกลาง ( Types of 
Intermediaries) คือ การเลือกประเภทของคนกลางที่จะ
เข้ามาจ าหน่ายสินค้าและผลิตภัณฑ์ รวมไปถึงการอ านวย
ความสะดวกในการตลาดจากผู้ผลิตไปยังกลุ่มผู้บริโภค 
โดยผู้ผลิตจะต้องคัดเลือกช่องทางการจัดจ าหน่ายสินค้าที่
จะเกิดประโยชน์และประสิทธิภาพสูงสุด สามารถแบ่งได้ 
2 ประเภท คือ (1) ผู้ค้าส่ง (Wholesaler) (2) ผู้ค้าปลีก 
(Retailer) 4) การบริหารจัดการซัพพลายเออร์ (Supplier 
management) ซัพพลายเออร์ คือ บุคคลหรือองค์กรที่
จัดหาสินค้าและบริการให้กับธุรกิจอื่น การค้นหาซัพ

พลายเออร์ที่ให้ราคาดี (ถูกกว่าของรายอื่น) เปรียบเสมือน
หัวใจของความส าเร็จของธุรกิจ การต่อรองกับซัพพลาย
เออร์ มักจะเกี่ยวข้องกับประเด็นหลัก ๆ อาทิ วิธีการ
ช าระเงิน ราคา (Price) และมูลค่าที่จะต้องช าระ รวมทั้ง
ความเสี่ยงที่อาจเกิดข้ึนได้จากกระบวนการต่าง ๆ 
ยกตัวอย่างเช่น การจ่ายเงินล่าช้า ความผิดพลาด ยังไม่ได้
รับสินค้าหรือได้รับช้ากว่าก าหนด เป็นต้น ซึ่งวิธีการใน
การสร้างความสัมพันธ์ที่แนบแน่นกับซัพพลายเออร์ ผ่าน
ทางการต่อรอง การสร้างให้เกิดความร่วมมือ การทบทวน
ผลการด าเนินงานและประสิทธิภาพของการบริหาร
จัดการ จุดเร่ิมต้นของการจัดซื้อคือการเลือกซัพพลาย
เออร์ ที่มีคุณภาพสามารถตอบสนองความต้องการของ
บริษัทได้อย่างเต็มที่ 
 

 

ภำพที่ 2 ประเภทของคนกลางที่เป็นซัพพลายเออร์ 
ที่มา: (พิเชษฐ เนตรสว่าง, 2565) 

 
การจะบอกว่าซัพพลายเออร์ รายใดมีคุณภาพ

หรือไม่ และมีวิธีการดูหลายวิธี และมีหน่วยงานหลายแห่ง
ที่ท าหน้าที่ รับรองคุณภาพของธุรกิจ แต่ที่นิยมใช้กัน     
ทั่วโลก และยอมรับว่าเป็นมาตรฐานที่ เ ช่ือถือได้ คือ 
องค์กรระหว่างประเทศว่าด้วยมาตรฐาน (International 
Organization for Standardization: ISO) โดยเฉพาะ
มาตรฐาน ISO 9000 กลุ่มมาตรฐานการบริหารจัดการ
เชิงคุณภาพที่ทั่วโลกรู้จัก ซึ่งครอบคลุมกระบวนการหลัก
ทั้งหมดในการด าเนินธุรกิจ ได้แก่ กระบวนการติดตาม
และควบคุมเพ่ือให้ เกิดความมั่นใจต่อประสิทธิภาพ         
มีระบบบันทึกข้อมูลที่ดี กระบวนการตรวจสอบสินค้าที่

ผู้ค้ำส่ง 
(Wholesaler)

ผู้ค้ำปลีก 
(Retailer)

ซัพพลำยเออร์
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เสียหาย พร้อมทั้งวิธีการแก้ไขถ้าจ าเป็น กระบวนการ
ตรวจสอบคุณภาพการท า งานระ ดับบุคคล  และ
กระบวนการจัดหาสิ่งอ านวยความสะดวกส าหรับปรับปรุง
ข้อผิดพลาดอย่างต่อเน่ือง นอกจากน้ี การจัดการในเร่ือง
ของคุณภาพที่ต้องดูแล้ว ความสามารถในการตอบสนอง
ต่อความต้องการของธุรกิจเป็นอีกปัจจัยหน่ึงที่ควรน ามา
พิจารณาประกอบกัน ยกตัวอย่าง ถ้าธุรกิจยึดถือความ
รวดเร็วของการบริการเป็นหัวใจหลักของการท างาน  
เร่ืองของการให้บริการด้วยต้นทุน (Cost) ที่ต่ าอาจจะ
ไม่ใช่ปัจจัยส าคัญในการเลือกซัพพลายเออร์ ก็ได้โดย
วิธีการที่ใช้ทั่วไปเพ่ือท าให้บริการของซัพพลายเออร์ ตรง
กับความต้องการของธุรกิจคือ การท าข้อตกลงของระดับ
การให้บริการ (Service Level Agreement : SLA) ด้วย
ข้อตกลงดังกล่าว ธุรกิจสามารถก าหนดเป้าหมาย และ
มาตรฐานการด าเนินงานที่เฉพาะเจาะจงร่วมกันกับ     
ซัพพลายเออร์ ซึ่ งโดยทั่วไปมักจะครอบคลุมความ
รับผิดชอบหลักๆ ทางการค้าระหว่างกัน ได้แก่  การ
บริการที่จะได้รับและมาตรฐานการให้บริการดังกล่าว 
ระยะเวลาของการส่งมอบ หน้าท่ีความรับผิดชอบของแต่
ละฝ่าย รูปแบบการช าระเงิน การบริหารจัดการปัญหาท่ี
อาจเกิดข้ึนได้ การจ่ายค่าชดเชยกรณีเกิดการผิดพลาด
หรือไม่เป็นไปตามสัญญา การรับประกันที่ระบุแนวทาง  
การแก้ไข รวมทั้งข้อสรุปเพ่ือคลี่คลายปมขัดแย้งและข้อ
เรียกร้องทางกฎหมายต่าง  ๆโดยมีวิธีการดังต่อไปน้ี  

(1) ควรจะมีการพบปะกันอย่างต่อเน่ือง เพ่ือดู
การท างานและความก้ าวห น้าในการท า งานของ                  
ซัพพลายเออร์  

(2) หาโอกาสในการพูดคุยกับผู้ที่รับผิดชอบ
และพยายามหาวิธีติดต่อที่สะดวกรวดเร็ว 

(3) ถามเกี่ยวกับแผนการท างานในการพัฒนา
หรือการขยายงาน ดูว่าจะส่งผลกระทบต่อการส่งมอบ
สินค้าและบริการหรือไม่ อย่างไร 

(4) การอ านวยความสะดวกแก่ซัพพลายเออร์ 
ในเร่ืองของการออกค าสั่งซื้อในเวลาที่เหมาะสม และมี
ความชัดเจนในเร่ืองของการช าระเงินที่ตรงต่อเวลา 

ซึ่งจะต้องพยายามท าให้ ธุรกิจมีความส าคัญ
เสมอส าหรับซัพพลายเออร์ เพ่ือที่ซัพพลายเออร์ จะได้
ท างานหนักมากข้ึนส าหรับบริษัท ซัพพลายเออร์บางราย 
อาจเสนอข้อตกลงดี ๆ ถ้าหากมีการสัญญาว่าจะใช้บริการ   
ซัพพลายเออร์ น้ีรายเดียวเท่า น้ัน แต่ วิ ธีการน้ีอาจ
ก่อให้เกิดปัญหากับธุรกิจได้ในกรณีที่ซัพพลายเออร์รายน้ี
ปิดกิจการลง อย่างไรก็ตาม การสร้างความสัมพันธ์ที่ดี
กับซัพพลายเออร์ไม่ได้หมายความว่า จะไม่เปิดใจรับ    
ซัพพลายเออร์รายอื่นที่มีข้อเสนอดี ๆ เข้ามาพิจารณาเลย 

การให้ความช่วยเหลือ เก้ือกูลแก่ซัพพลายเออร์ 
ความอยู่รอดของซัพพลายเออร์บางคร้ังส่งผลกระทบต่อ
ความเป็นความตายของธุรกิจได้เหมือนกัน โดยเฉพาะถ้า
มีซัพพลายเออร์เพียงรายเดียวที่พ่ึงได้ ดังน้ัน ธุรกิจเอง
อาจจะต้องท าในสิ่งที่คิดว่าน่าจะช่วยให้การท างานของ
ซัพพลายเออร์สะดวก รวดเร็ว และมีต้นทุน (Cost) ต่ าลง 
สิ่งที่ท าได้ ยกตัวอย่างเช่น การประสานความร่วมมือใน
การก าหนดเวลาการผลิตให้สอดคล้องกับความเป็นไปได้
ในการจัดส่งสินค้าและบริการร่วมกันคิดหาวิธีการที่จะ
ช่วยลดต้นทุนทั้งหมดจากขนาด และระยะเวลาของ     
การสั่งซื้อแต่ละคร้ัง ค านึงถึงสินค้าและบริการรายการ  
อื่น ๆ ที่ ต้องการเพ่ิมเติมส าหรับซัพพลายเออร์ จะ
สามารถจัดหามาได้ ให้ข้อมูลเกี่ยวกับการเปลี่ยนแปลง
ทางกลยุทธ์ขององค์กร หรือผลิตภัณฑ์ใหม่ของธุรกิจแก่
ซัพพลายเออร์ล่วงหน้า เพ่ือให้มีเวลาในการปรับตัว มี   
การวิเคราะห์ ทบทวนถึงประสิทธิภาพของการคาดการณ์
ยอดขาย และการวางแผนความต้องการวัตถุดิบ น าไป
แลกเปลี่ยนข้อมูลกับซัพพลายเออร์ ซึ่งบางคร้ังจะช่วยให้ธุรกิจ
มีการวางแผนและคาดการณ์ยอดขายได้แม่นย ามากข้ึน 

การใช้ระบบการสั่งซื้อที่สามารถควบคุมและ
ติดตามจากซัพพลายเออร์ได้ ซึ่งจะช่วยอ านวยความ
สะดวกต่อการควบคุมทางการเงินภายในองค์กรและยัง
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ป้องกันความเข้าใจผิดที่อาจเกิดข้ึนระหว่างกัน มีการช าระ
ค่าสินค้าและบริการอย่างสม่ าเสมอ การจ่ายเงินช้าจะท าลาย
ความสัมพันธ์ที่ดีระหว่างกัน รวมทั้งอาจท าให้ไม่ได้รับสิทธิ
พิเศษจากซัพพลายเออร์ได้ในอนาคต 

2.5 กำรสร้ำงพันธมิตรทำงกำรค้ำกับซัพพลำย
เออร์และคู่ค้ำ  

Harrison and Hoek ( 2 002 )  อ ธิ บ า ย ว่ า 
ความสัมพันธ์เชิงธุรกิจที่ปรับแต่งเฉพาะที่เกิดข้ึนจาก
ความไว้วางใจความเปิดเผย รับ รู้ความเสี่ ยงและ
ผลตอบแทนร่วมกันที่จะน ามาซึ่ งความได้เปรียบเชิง     
กลยุทธ์ส่งผลให้เกิดสมรรถนะธุรกิจที่ดีข้ึนกว่าเดิมที่ไม่
สามารถได้มาด้วยองค์กรเดียว โดยมีวัตถุประสงค์ดังน้ี  
(1) เพ่ือให้เกิดความได้เปรียบในการบูรณาการแนวด่ิง 
(vertical integration) ในขณะที่รักษาความเป็นอิสระ
ขององค์กร (2) เพ่ือใช้ข้อได้เปรียบของความเช่ียวชาญ
เฉพาะด้านน้ัน ๆ (3) เพ่ือให้เกิดการปรับปรุงระดับ      
การให้บริการ (4) เพ่ือให้เกิดการปรับปรุงประสิทธิภาพ
ของการด าเนินงาน (5) เพ่ือตอบโต้ต่อการแข่งขัน 

การคัดเลือกซัพพลายเออร์และคู่ค้า ต้อง
พิจารณาความสัมพันธ์ในอดีตหรือที่คาดว่าจะเกิดข้ึน 
ความซื่อสัตย์ (Honesty) ความเป็นไปได้ในทางการเงิน 
(Financial Viability) มีการแลกเปลี่ยนผลประโยชน์
ร่ ว ม กั น  ( Reciprocity)  ส ม ร รถนะ ที่ ป ร ะ เ มิ น ไ ด้              
การตอบสนองต่อการเปลี่ยนแปลงหรือการร้องขอ การส่ง
มอบตรงเวลา การสนับสนุนผลิตภัณฑ์หรือบริการเป็นไป
ตามเป้าหมายด้านคุณภาพ ความเหมาะสมในเร่ืองข้อมูล
สารสนเทศ ความเหมาะสมในด้านกายภาพ (ลักษณะ
ผลิตภัณฑ์วัสดุ ท าเลที่ ต้ัง ฯลฯ) เร่ืองจริยธรรมและ
คุณธรรม ประมูลแบบเปิดแต่เป็นซัพพลายเออร์ที่เลือกไว้ 
(selective tendering) ซัพพลายเออร์รายย่อย การใช้
ประมูลราคาต่ าสุด และการจัดซื้อภายในประเทศ 

Ayer and Odegaard (2017) อธิบายว่า การจัดการ
สินค้ าค งคลั ง โดยผ่ านซั พพลาย เออ ร์  ( Suppliers 
Management for Inventory: VMI) ซัพพลายเออร์จะ

เป็นผู้รับผิดชอบสินค้าคงคลังที่เก็บไว้ในสถานที่ของลูกค้า 
ซัพพลายเออร์จะคอยติดตามระดับสินค้าคงคลังและ
จัดการเติมเต็มสินค้าคงคลังเอง ความเป็นเจ้าของสินค้า
คงคลังน้ัน จะถูกถ่ายโอนให้กับลูกค้าเมื่อสินค้าคงคลังน้ัน
ถูกใช้เพ่ือที่จะให้ VMI มีประสิทธิภาพการจัดการข้อมูล
สารสนเทศเป็นเร่ืองส าคัญมาก ซัพพลายเออร์และคู่ค้าจะ
มีระบบคอมพิวเตอร์ที่เช่ือมโยงกัน โดยมากจะใช้ระบบ
แลกเปลี่ยนข้อมูลทางอิเล็กทรอนิกส์ (EDI) ระบบน้ีจะ
ช่วยให้ซัพพลายเออร์สามารถติดตามระดับสินค้าคงคลัง
ได้และสามารถส่งใบสั่งซื้อและใบแจ้งหน้ีและรายการ
สินค้าระหว่างคู่ค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

2.6 กำรบริหำรควำมสัมพันธ์กับซัพพลำยเออร์
และคู่ค้ำ  

มีข้ันตอนดังน้ี  

 

ภำพที ่3 ข้ันตอนการบริหารความสัมพันธ์ 
กับซัพพลายเออร์ 

ที่มา : (พิเชษฐ เนตรสว่าง, 2565) 
 

ข้ันตอนที่ 1 ระยะเร่ิมต้น ก าหนดความต้องการ
ในการจัดซื้อ ก าหนดคณะท างานในการประสานงานกับ  
ซัพพลายเออร์ 

ข้ันตอนที่ 2 ก าหนดซัพพลายเออร์พิจารณา
แนวทางหรือปัจจัยในการคัดเลือกคุณสมบัติ การก าหนด         
ซัพพลายเออร์ที่เป็นไปได้ 
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ข้ันตอนที่ 3 กลั่นกรองและคัดเลือก ติดต่อ     
ซัพพลายเออร์ที่คาดไว้ ประเมินซัพพลายเออร์แต่ละราย
และคัดเลือก 

ข้ันตอนที่ 4 ก าหนดความสัมพันธ์ ก าหนด
เอกสาร ก าหนดระดับความสนใจและข้อมูลที่สนใจของ
ซัพพลายเออร์ 

ข้ันตอนที่ 5 ประเมินความสัมพันธ์ที่เกิดข้ึน
ระหว่างองค์กรกับซัพพลายเออร์ความต่อเน่ืองของ
ความสัมพันธ์ในปัจจุบัน เพ่ือวางแผนขยาย เสริมสร้าง 
ลด เลิก ในความสัมพันธ์และการบริหารจัดการสัญญา 
(Contract management)  ประกอบด้วยสิ่ ง ต่ า ง  ๆ 
ดังต่อไปน้ี (1) พิจารณาข้อตกลงระหว่างบริษัทและซัพ
พลายเออร์และคู่ค้า (2) พิจารณาองค์ประกอบของ     
การจัดซื้อ เช่น ชนิด ปริมาณ บรรจุภัณฑ์ความถ่ีของการ
ส่งมอบ ความถ่ีของการช าระเงิน เง่ือนไขคุณภาพสินค้า 
ระยะเวลาของสัญญา การปรับเงินหรือมูลค่าสินค้า       
(3) การประเมินผลการด าเนินงานตามสัญญา (4) การ
เปลี่ยนแปลงเง่ือนไขในสัญญา (5) เอกสารที่จ าเป็นต่อ
การด าเนินการ อ านาจในการต่อรอง (6) ผลประโยชน์ที่
ทั้งสองฝ่ายได้รับ (mutual benefits) 

2.7 กำรพัฒนำซัพพลำยเออร์และคู่ค้ำ 
 W.C. Benton, Jr., (2009) อธิบายว่า ผู้จัดการ

แผนกห่วงโซ่อุปทาน ผู้ซื้อและตัวแทนจัดช้ือ ต่างก็
ต้องการจัดซื้อวัตถุดิบในราคาที่ต่ าที่สุดเท่าที่จะเป็นไปได้ 
โดยทั่วไปแล้วฝ่ายจัดซื้อจะท าการสั่งซื้อสินค้าหรือบริการ
โดยจะต้องมีการต่อรองราคากับซัพพลายเออร์และเลือก
ราคาท่ีซัพพลายเออร์รายที่เสนอมาในราคาท่ีต่ าท่ีสุดและ
ท าการสั่งซื้อสินค้าในการส่งมอบสินค้าฝ่ายจัดซื้อจะต้อง
ตรวจสอบว่าสินค้าที่ได้รับน้ันตรงตามจ านวนที่สั่งหรือไม่
รวมไปถึงข้อก าหนดคุณลักษณะผลิตภัณฑ์เป็นไปตามที่สั่ง
หรือไม่ และซัพพลายเออร์ส่งสินค้าให้กับบริษัทตรงตาม
เวลาที่ได้ก าหนดหรือไม่เ พ่ือที่ ว่าวัตถุดิบน้ันจะได้ไม่      
ขาดมือ ความส าเร็จของการจัดซื้อน้ันข้ึนอยู่กับท าเลที่ต้ัง    
การพัฒนาซัพพลายเออร์ การวิเคราะห์ความสามารถใน

การผลิตและการเลือกซัพพลายเออร์ รวมไปถึงการ
ท างานร่วมกันกับซัพพลายเออร์เพ่ือการปรับปรุงคุณภาพ
อย่าง ต่อ เ น่ือง การพัฒนาความสัม พัน ธ์อัน ดีของ           
ซัพพลายเออร์กับบริษัทผู้ผลิตน้ันได้มีการตกลงในเร่ือง
ความส าเร็จของการเป็นผู้ซื้อขององค์กรซึ่ งถือ เป็น
จุดส าคัญในการพัฒนาซัพพลายเออร์สิ่ งส าคัญ คือ       
การพัฒนาความใกล้ชิดด้านความสัมพันธ์กับซัพพลาย
เออร์เพ่ือที่จะร่วมมือและแลกเปลี่ยนข้อมูลในการ
ด าเนินการร่วมกันในแผนงานการผลิตและข้อมูลด้าน
เทคนิคผลิตภัณฑ์ ตัวอย่างเช่น โรงงานผู้ผลิตอาจจะ
แบ่งปันข้อมูล ตารางการผลิตสินค้าแก่ซัพพลายเออร์หลัก 
เพ่ือที่ซัพพลายเออร์จะได้ป้อนปัจจัยการผลิตได้ทันตาราง
การผลิต ในด้านของผู้ค้าปลีกน้ันอาจจะแบ่งปันข้อมูล
ข้อมูล ณ จุดขาย (Point-of-Sale) และแผนการส่งเสริม
การจัดจ าหน่ายเพ่ือที่จะช่วยให้ซัพพลายเออร์สามารถส่ง
มอบวัตถุดิบให้ทันตามแผนการตลาดที่ก าหนดไว้ อย่างไร
ก็ตามมุมมองการจัดซื้อที่มีประสิทธิภาพน้ันได้มุ่งเน้นไปที่
การเปรียบเทียบด้านราคาระหว่างซัพพลายเออร์หลาย ๆ 
รายด้วยกัน โดยบริษัทจะเลือกราคาที่ ดีที่สุด และ
ก าหนดให้ราคาน้ันเป็นราคามาตรฐานที่จะเป็นราคายืน
พ้ืนส าหรับบริษัทหรือโรงงานกับซัพพลายเออร์ในการ
จัดซื้อคร้ังต่อไป     

2.8 ก ำ ร น ำ เ ท ค โ น โ ล ยี ม ำ ใ ช้ ใ น ก ำ ร เ พิ่ ม
ประสิทธิภำพในกำรจัดกำรซัพพลำยเออร์  

การเช่ือมความสัมพันธ์ระหว่างธุรกิจกับซัพ
พลายเออร์ อาจท าได้โดยผ่านทางเทคโนโลยีที่ เป็น
อินเทอร์เน็ตความเร็วสูง เพ่ือการสร้างความร่วมมือ
ระหว่างกันในการวางแผนการด าเนินงาน การคาดการณ์ 
และการหาข้อมูลเกี่ ยวกับผู้บริโภค ท าให้สามารถ
วิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับยอดขาย การสั่งซื้อ หรือแนวโน้ม
ตลาดในสถานการณ์ปัจจุบันได้ทุกขณะ และตอบโต้ได้
อย่างรวดเร็วทันต่อการเปลี่ยนแปลง 

ธิดารัตน์ ภัทราดูลย์ (2009) อธิบายว่า การใช้
เทคโนโลยีในการท างานร่วมกันระหว่างธุรกิจและ        
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ซัพพลายเออร์ จะให้ได้ผลอย่างรวดเร็ว จ าเป็นต้องมี
เทคโนโลยีที่สลับซับซ้อนในระดับหน่ึง เช่น การวางแผน
สินค้าคงคลัง (Inventory Planning) โดยการใช้ข้อมูลที่
บันทึกไว้เกี่ยวกับสินค้ าคงคลังเพ่ือคาดการณ์ความ
ต้องการของตลาด แล้วน ามาก าหนดเป็นปริมาณและ
ระยะเวลาของการเก็บสต็อกสินค้า ระบบการประมวลผล
การวิเคราะห์ทางคอมพิวเตอร์ โดยการวิเคราะห์ยอดขาย
ในอดีต และน ามาเปรียบเทียบระหว่างซัพพลายเออร์ที่
แตกต่างกัน 

2.8.1 ระบบการวางแผนการใช้ทรัพยากร 
(Enterprise Resource Planning:ERP System) สามารถ
วางแผน และก าหนดตารางเวลาของการท าธุรกิจทั้งหมด
ได้ โดยการเช่ือมต่อค าสั่งซื้อและระบบการจัดซื้อเข้า
กับซัพพลายเออร์ ซึ่งค าสั่งซื้อจะถูกบันทึกไว้โดยอัตโนมัติ 
และซัพพลายเออร์ จะออกใบก ากับสินค้าให้โดยอัตโนมัติ
เช่นกัน ระบบน้ีค่อนข้างจะมีต้นทุนสูงในการน ามาใช้ ซึ่ง
การตรวจสอบผลการด าเนินงานของซัพพลายเออร์ ควรมี
การตรวจสอบผลการด าเนินงานของซัพพลายเออร์อย่าง
สม่ าเสมอ ซึ่งถ้ามีการท าข้อตกลงในการให้บริการว่าจะ
ท าการรักษาระดับคุณภาพการให้บ ริการแก่ลู กค้า 
( Service Level Agreements:  SLA)  จ ะ ช่ ว ย ใ ห้           
การประเมินมีกรอบการช้ีวัดที่ชัดเจนข้ึน การต้ังค าถาม
เหล่าน้ีจะช่วยให้ธุรกิจได้รับข้อตกลงที่มีความเป็นไปได้ดี
ที่สุด โดยมีสิ่งที่ต้องด าเนินงานดังต่อไปน้ี 

(1) ราคา ธุรกิจได้รับราคาที่ดีที่สุดหรือยัง  
(2) ซัพพลายเออ ร์ ไ ด้ให้ ข้อ เสนอ

ส่วนลดจ านวนมากพอหรือเง่ือนไขอื่นที่ดีพอหรือไม่ 
(3) ด้านคุณภาพ ธุรกิจมีความพึงพอใจ

กับคุณภาพของสินค้าและบริการที่ได้รับจากซัพพลาย
เออร์หรือไม่  

(4) ด้านนวัตกรรมซัพพลายเออร์ มี
การรายงานอย่างสม่ าเสมอหรือไม่เกี่ยวกับสินค้าและ
บริการใหม่ ๆ ที่อาจช่วยปรับปรุงธุรกิจให้ดีข้ึน 

(5) การส่งมอบสินค้า มีการส่งมอบ
สินค้าตรงเวลาหรือไม่ สินค้าและบริการมาถึงในสภาพที่ดี 

(6) การบริหารจัดการระบบบัญชีซัพ
พลายเออร์ มีการตอบสนองต่อการสั่งซื้อและข้อสงสัยที่
เกิดข้ึนได้เร็วมากน้อยเพียงไร 

(7) SLAs ซัพพลายเออร์ ยืนหยัดอยู่
จนกระทั่งจุดสุดท้ายของข้อตกลงที่ปรากฎใน SLAs 
หรือไม ่

ซึ่งถ้าผลการประเมินออกมาว่าซัพพลาย
เออร์ไม่ได้ท าตามข้อตกลง มักจะมีการชดเชยตามที่
ก าหนดไว้ใน SLAs ซึ่งโดยทั่วไปจะอยู่ในรูปแบบของ    
การคิดค่าบริการเป็นรายเดือน นอกจากการทบทวน   
การด าเนินงานของซัพพลายเออร์แล้ว ต้องมีการทบทวน
บทบาทของธุรกิจด้วย ตัวอย่างเช่น ความล้มเหลวใน   
การช าระเงินตรงเวลาจะไม่จูงใจให้ซัพพลายเออร์ รักษา
ระดับมาตรฐานสินค้าและบริการให้อยู่ในระดับสูงไว้อย่าง
ต่อเน่ือง 

ความต้องการที่จะสิ้นสุดความสัมพันธ์
กับซัพพลายเออร์ ต้องมีการตรวจสอบและด าเนินการ
อย่างระมัดระวัง โดยเฉพาะไม่ให้ขัดแย้งกับข้อก าหนด
หรือข้อผูกมัดที่ได้ท าไว้ในสัญญา หรือ SLA 

ดังน้ัน SLA จึงถือว่ามีบทบาทส าคัญต่อ
การท าธุรกิจร่วมกับซัพพลายเออร์ ข้อก าหนดและเง่ือน
ต่าง ๆ จะต้องจัดท า ข้ึนภายใต้การ วิเคราะห์ และ
คาดการณ์อย่างละเอียดรอบคอบเป็นอย่างดี เพ่ือไม่ให้
เกิดปัญหาที่จะส่งผลกระทบต่อทั้งสองฝ่ายได้ในภายหลัง  

2.8.2 พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-commerce) 
เป็นการท าธุรกรรมผ่านระบบอินเทอร์เน็ต ต้ังแต่การให้
ข้อมูลสินค้า การท ารายการซื้อขาย และระบบการช าระเงิน 
ความปลอดภัย 

(1) คลังข้อมูล (Data Warehousing) 
เป็นการรวบรวมฐานข้อมู ลหลายฐานจากระบบ 
ปฏิบัติการ เช่น ระบบขาย ผลิต บัญชี มาจัดท าสรุปใหม่
หรือเรียบเรียงใหม่ตามหัวข้อต่าง ๆ เพ่ือให้ผู้ใช้สามารถ
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เข้าถึงข้อมูลได้ง่าย ข้อมูลจะเก็บในลักษณะสรุป ประวัติ
การท าธุรกรรมและแนวโน้มต่าง ๆ เช่นรูปแบบทางธุรกิจ 
ยอดขาย การเติบโตทางเศรษฐกิจ 

(2) การขุดค้นข้อมูล (Data Mining 
and OLAP) เป็นเคร่ืองมือหรือซอฟต์แวร์ที่ดึงข้อมูลและ
วิเคราะห์จากข้อมูลปฏิบัติการ จากระบบฐานข้อมูล   ต่าง 
ๆ เพ่ือน ามาวิเคราะห์ทางสถิติ การหาพฤติกรรมของ      
ซัพพลายเออร์ เพ่ือให้ซัพพลายเออร์สามารถตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้าได้มากข้ึน รวมทั้งการแบ่งแยก
ตลาดเพ่ือสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับธุรกิจ 

(3) การใช้เทคโนโลยีอินเทอร์เน็ต 
(Internet Technology) เป็นการน าเทคโนโลยีมาใช้
ปรับปรุงปฏิสัมพันธ์กับผู้ค้า เช่น การใช้เว็บเทคโนโลยี 
การใ ช้  e-mail การใ ช้ระบบส่ ง ข้อความ ( Instant 
Messaging) เช่น Messenger 

(4) ระบบศูนย์การจัดการซัพพลาย
เออร์ (Call-center) การใช้ระบบ PC telephony รวมถึง 
Internet telephony ซึ่งเป็นการรวมระบบโทรศัพท์เข้า
กับระบบงานต่าง ๆ เช่น ฐานข้อมูลของลูกค้า การขาย 
การเงิน และผลิตภัณฑ์ เพ่ือตอบสนองความต้องการของ
ลูกค้าอย่างรวดเร็ว 

(5) ระบบ โทรศั พท์ มื อ ถื อ  ค วาม 
สามารถที่เพ่ิมข้ึนของโทรศัพท์มือถือ ท าให้สามารถรับส่ง
ข้ อ มู ล ไ ด้ ทั้ ง ใ น รู ป แ บ บ ข อ ง ภ า พ  เ สี ย ง  ข้ อ มู ล 
ภาพเคลื่อนไหว เน่ืองจากจ านวนผู้ใช้โทรศัพท์มือถือทั้งที่มีอยู่
และอัตราการเติบโตที่สูงข้ึนอย่างรวดเร็วท าให้โทรศัพท์มือถือ 
มีบทบาทส าคัญในการจัดการซัพพลายเออร์ 

การเลือกเทคโนโลยีที่เหมาะสมจะท าให้
ธุรกิจสามารถให้บริการดีข้ึนโดยใช้ต้นทุนที่ลดลงสามารถ
ใช้ช่องทางการติดต่อสื่อสารที่เหมาะสมกับการท าธุรกิจ 
ดังน้ันธุรกิจขนาดใหญ่ในปัจจุบันเ ร่ิมให้ความสนใจ      
การปรับปรุงระบบการจัดการซัพพลายเออร์ 

2.8.3 การติดต่อสื่อสารระหว่างซัพพลายเออร์
กับองค์กรธุรกิจ “การติดต่อสื่อสาร” หรือ ค าว่า “การสื่อ

ความ” กับซัพพลายเออร์และคู่ค้า ภาษาอังกฤษตรงกับค า
ว่า (Communication) น้ันเป็นกิจกรรมของมนุษย์ประเภท
หน่ึงที่มนุษย์ต่อมนุษย์จ าเป็นต้องใช้ในการสื่อความต่อกัน
เร่ือยมาทุกยุคทุกสมัย การให้ความหมายค าว่า การสื่อสาร
มีความหมายที่กว้างขวางครอบคลุมกิจกรรมทุกอย่างของ
มนุษย์ ดังน้ัน การให้ความหมายเกี่ยวกับการสื่อสารจึงมี
หลากหลายมากมายในภาพหรือมิ ติแตกต่างกั นไป             
กิ ติมา  สุรสนธิ (2554) กล่าวว่า “การสื่อสารไม่ ได้
หมายความถึงการถ่ายถอดสารด้วยภาษาพูดและภาษา
เขียนที่ ชัดแจ้ ง และแสดงเจตนารมณ์เท่าน้ัน แต่ยัง
หมายความถึงวิธีการที่บริษัทต้องมีการติดต่อด้วยหลายวิธี
และรูปแบบ ดังเช่น การสื่อสารด้วยภาษาท่าทางภาษา   
ลายลักษณ์อักษร กิริยาต่าง ๆ รวมทั้ง ภาษาทางวาจา เป็น
ต้น ท าให้ผู้ รับข่าวสารได้รับข้อมูลของสิ่งที่จะสื่อไปยัง
บุคคลอื่นด้วย  

2.8.4 การใช้อินเทอร์เน็ตในการสื่อสารกับ               
ซัพพลายเออร์โดยใช้ระบบ World Wide Web (WWW) 
การสร้างกลุ่มไลน์ การใช้ Facebook และอื่น ๆ เป็นการ
เข้าสู่ระบบการสื่อสารอย่างหน่ึงที่ก าลังเป็นที่นิยม ข้อมูลน้ี
จะอยู่ในรูปแบบของ Interactive Multimedia คือ สามารถ
ส่งรูปภาพ ข้อความ ภาพเคลื่อนไหว เสียงและวีดีโอ อีกทั้ง
ข้อมูลเหล่าน้ียังใช้ระบบที่เรียกว่า Hypertext กล่าวคือ จะ
มีค าส าคัญหรือรูปภาพในข้อมูลน้ันที่จะช่วยให้ท่านเข้าสู่
รายละเอียดที่ลึกและกว้างขวางย่ิงข้ึน ค าส าคัญดังกล่าวจะ
เป็นค าที่เป็นตัวหนา หรือขีดเส้นใต้ เพียงแต่ท่านเลือกกดที่
ค าตัวหนาหรือขีดเส้นใต้น้ัน ๆ ท่านก็สามารถเข้าสู่ ข้อมูล
เพ่ิมเติมได้ Uniform Resource Locator (URL) คือที่อยู่
ของข้อมูลบน WWW ซึ่งบริษัทจะหาข้อมูล บริษัทต้อง
ทราบที่อยู่ของ Homepage หรือ URL  
 

3. บทสรุป  
การสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับซัพพลายเออร์

และคู่ค้าในยุคชีวิตวิถีใหม่ (New Normal) บริษัทหรือ
องค์ธุรกิจจะต้องพิจารณาจากปัจจัยต่าง ๆ ดังน้ี คือ  
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3.1 ควรรู้ความต้องการวัตถุดิบก่อน บริษัท
หรือองค์ธุรกิจไม่ควรเปลี่ยนแปลงซัพพลายเออร์บ่อย  ๆต้องมี
การจัดท าสัญญาข้อตกลงการค้าอย่างชัดเจนและถูกต้อง  

3.2 บริษัทหรือองค์ธุรกิจต้องอ่านข้อตกลงให้
ละเอียด บริษัทหรือองค์ธุรกิจควรมีซัพพลายเออร์ไว้ในมือ
อย่างน้อย 2 บริษัท เพ่ือเป็นการเตรียมพร้อมรับมือ
วัตถุดิบหมดสต๊อก ของไม่พอขายหรืออีกบริษัทให้ส่วนลด
หรือสิทธิประโยชน์ที่มากกว่า และปัญหาของซัพพลาย
เออร์ที่บริษัทหรือองค์ธุรกิจต้องพบเจอ ไม่ว่าจะเป็นซัพ
พลายเออร์ ไม่มีของที่ต้องการ เป็นปัญหาที่ทุกธุรกิจพบ
เจอบ่อยที่สุด มีส่งของช้า ไม่ตรงตามเวลาที่ก าหนด 
บริการไม่ทั่วถึง ปัญหาน้ีเกิดข้ึนกับคู่ค้าซัพพลายเออร์เจ้า
ใหญ่ เพราะจะมีลูกค้าจ านวนมาก ท าให้เกิดการบริการที่
ไม่เท่าเทียมกัน น าเสนอสินค้าทดแทน เพ่ือระบายของ           
ซัพพลายเออร์เอง  

3.3 บริษัทหรือองค์ธุรกิจก่อนจะตัดสินใจเลือก       
ซัพพลายเออร์เป็นคู่ค้ากับบริษัทแล้ว ต้องพิจารณา  
หลาย ๆ ปัจจัย ควบคู่ไปกับวิธีการเตรียมรับมือปัญหา
ต่าง ๆ ท่ีต้องเจอ เพ่ือท าให้บริษัทหรือองค์ธุรกิจสามารถ
มีก าไรจากการด าเนินธุรกิจมากท่ีสุด และสามารถควบคุม
พนักงานได้ ไม่มีปัญหาด้านต้นทุนสูง  

ดังน้ัน ในการเลือกซัพพลายเออร์ที่ดี บริษัท
หรือองค์กรธุรกิจก่อนจะตัดสินใจเลือกซัพพลายเออร์เป็น
คู่ค้ากับบริษัทแล้ว ต้องพิจารณาหลาย ๆ ปัจจัย ควบคู่ไป
กับวิธีการเตรียมรับมือปัญหาต่าง ๆ ท่ีต้องเจอ เพ่ือท าให้
บริษัทหรือองค์กรธุรกิจสามารถมีก าไรมากที่สุด สามารถ
ควบคุมพนักงานได้ ไม่มีปัญหาด้านต้นทุนสูงกว่าค่าใช้จ่าย 
หากบริษัทบริหารจัดการได้ดี จะท าให้ลูกค้าหรือการจ้าง
งานบริษัทผู้ผลิตอย่างสม่ าเสมอ 
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