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บทคัดยอ 
 งานวิจัยนี้เปนการพัฒนา Portfolio Model ในการจัดกลุมวัตถุดิบและผูสงมอบของบริษัทผูผลิตอาหาร
ประเภทเครื่องปรุงรส เพ่ือกําหนดกลยุทธและจัดทําแผนปฏิบัติงาน (action plan) ในการบริหารจัดการกลุม
วัตถุดิบและผูสงมอบอยางเหมาะสม   กรณีศึกษาน้ีไดทําการเลือกวัตถุดิบมาจํานวน 6 รายการ ซึ่งเปน
วัตถุดิบกลุม A B และ C ท่ีไดจากการแบงกลุมวัตถุดิบดวยวิธี ABC (ABC Analysis) เพ่ือนํามาเปนตนแบบ
ในการจัดกลุมโดยใช Portfolio Model ท่ีพัฒนาขึ้นซึ่งมีมุมมองในการจัดกลุม 2 มิติ คือ ความยากในการ
บริหารการจัดซื้อและผลกระทบที่เกิดจากการจัดซื้อ  โดยปจจัยตางๆ ท่ีใชในการประเมินคาในแตละมิติและคา
ถวงน้ําหนักของแตละปจจัยไดมาจากการระดมความคิดของกลุมผูเชี่ยวชาญในบริษัทกรณีศึกษารวมถึงการ
ประยุกตใชกระบวนการลําดับชั้นเชิงวิเคราะห (The Analytic Hierarchy Process : AHP)  ผลการจัดกลุม
ตามรูปแบบของ Portfolio Model สามารถแบงวัตถุดิบออกไดเปน 4 กลุม คือ Non-critical, Leverage,  
Bottleneck และ Strategic โดยวัตถุดิบและผูสงมอบแตละกลุมมีกลยุทธและแผนปฏิบัติงานในการบริหาร
จัดการท่ีแตกตางกัน  ดังนั้นการคนควาอิสระน้ีสรุปไดวา Portfolio Model  ท่ีพัฒนาขึ้นเปนเคร่ืองมือท่ีมี
ประสิทธิภาพในการจัดกลุมวัตถุดิบและผูสงมอบเพ่ือการบริหารจัดการอยางเหมาะสม  สงผลใหการบริหาร
การจัดซ้ือมีประสิทธิภาพมากขึ้นและสามารถตอบสนองตอความตองการของลูกคาไดรวดเร็วขึ้น อันจะนํามา
ซึ่งการเพ่ิมระดับความสามารถในการแขงขันซึ่งสงผลตอความอยูรอดของธุรกิจในสภาวการณปจจุบัน   
 
คําสําคัญ: การจัดกลุมวัตถุดิบและผูสงมอบ; กลยุทธในการบริหารจัดการวัตถุดิบและผูสงมอบ; Portfolio 
Model 
 
1. ท่ีมาและความสําคัญ 
 จากสภาวะการแขงขันทางธุรกิจในปจจุบันท่ีความตองการของลูกคามีการเปล่ียนแปลงอยางรวดเร็ว 
ผูประกอบการจะตองบริหารและดําเนินงานเพื่อตอบสนองตอความเปล่ียนแปลงตางๆ ท่ีเกิดขึ้นไดตลอดเวลา  
ซึ่งการบริหารจัดการโซอุปทานเขามามีบทบาทสําคัญท่ีทุกองคกรไมสามารถมองขามได เนื่องจากการบริหาร
จัดการโซอุปทานอยางมีประสิทธิภาพจะชวยใหผูบริโภคหรือลูกคาขั้นสุดทายไดรับสินคาหรือบริการตรงตาม
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 ความตองการดวยความรวดเร็ว สรางความพึงพอใจใหกับลูกคา ภายใตตนทุนที่เหมาะสม โดยการท่ีจะประสบ
ความสําเร็จในการบริหารจัดการโซอุปทานไดนั้นองคประกอบท่ีสําคัญอยางหนึ่งคือการบริหารผูสงมอบ ซึ่งผู
สงมอบแตละรายมีระดับความสําคัญไมเทากัน  เนื่องจากความถ่ีของความตองการ, ปริมาณความตองการ, 
มูลคาของวัสดุ และสภาพการณทางการตลาดของวัสดุนั้นมีความแตกตางกัน ในการบริหารผูสงมอบจึงควรที่
จะตองแตกตางกันไปตามลําดับความสําคัญ โดยการกําหนดรูปแบบความสัมพันธระหวางผูซื้อและผูสงมอบ
และเลือกใชกลยุทธในการบริหารผูสงมอบแตละกลุมอยางเหมาะสม อันจะนํามาซึ่งความสามารถในการ
แขงขนัและการดําเนินงานท่ีดีในองคกร (ธนัญญา วสุศรี, 2550)    
 
2. ทฤษฏีและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 2.1. การบริหารการจัดการโซอุปทาน (Supply Chain Management) 
 การจัดการโซอุปทาน (Supply Chain Management) คือ การจัดการความสัมพันธตั้งแตปลายน้ําขึ้น
ไปยังตนน้ํา โดยมีการบริหารจัดการความสัมพันธท่ีดีระหวางผูสงมอบ ผูผลิต และลูกคา   มีความรวมมือกัน
ระหวางองคกร การแลกเปลี่ยนขอมูลระหวางกัน เพ่ือใหเกิดเปนเครือขายท่ีประสานงานกันอยางตอเนื่อง อัน
จะนํามาซึ่งประสิทธิภาพและประสิทธิผลทั้งในเชิงตนทุนและระยะเวลาการสงมอบ สงผลใหเกิดการตอบสนอง 
ท่ีรวดเร็วและความพึงพอใจสูงสุดของลูกคาและความไดเปรียบทางดานการแขงขันไดในระยะยาว 
 2.2. การสรางความสัมพันธกับผูสงมอบ (Supplier Relationship Management: SRM) 
 ความสัมพันธของผูสงมอบเปนส่ิงท่ีมีความสําคัญกับองคกรเปนอยางมากเนื่องจากผูสงมอบมีผลโดย 
ตรงกับสถานะทางการเงินและความสามารถในการสรางผลกําไรของบริษัทผูซื้อและยังมีอิทธิพลตอตนทุนใน
การพัฒนาผลิตภัณฑใหม  ปริมาณสินคาคงคลัง ตารางการผลิต และกําหนดการในการสงมอบสินคา องคกร
โดยสวนใหญมักจะมีการติดตอซ้ือขายสินคาและบริการกับผูสงมอบจํานวนมากหลากหลายซึ่งแนวทางในการ
บริหารความสัมพันธของผูสงมอบแตละรายยอมแตกตางกันโดยในการบริหารการจัดซื้อจัดหาอยางมี
ประสิทธิภาพนั้นจะตองมีการกําหนดกลยุทธใหเหมาะสมกับผูสงมอบ (Gelderman, 2000) โดยความสัมพันธ
ของผูสงมอบแตละประเภทจะมีลักษณะและระยะเวลาในการพัฒนาความสัมพันธท่ีแตกตางกัน ดังตารางท่ี 1   

 
ตารางที่ 1: แสดงคุณลักษณะของรูปแบบความสัมพันธแตละระดับ 

ประเภทของ
ความสัมพันธ 

กิจกรรม ขอบเขตเวลา 
ในการปฏิบัติ 

ขอบเขตของกิจกรรม 

Cooperation ผูสงมอบวัตถุดิบจํานวนนอย 
สัญญาซื้อขายระยะยาว 

ระยะส้ัน หนวยงานหนวยเดียว 

Coordination มีการเชื่อมโยงสารสนเทศ 
มีการแลกเปล่ียนทางขอมูลทาง
อิเล็กทรอนิคส 

ระยะยาว หนวยงานหลายหนวยงาน 

Collaboration มีการรวมโซอุปทาน 
มีการวางแผนรวมกัน 
มีการแบงปนเทคโนโลยี 

ระยะยาวและ 
ไมมีกําหนด 

ธุรกิจสามารถมองเห็นกันและกัน
เหมือนเปนของตนเอง 
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  2.3. เทคนิคการใช Portfolio Model  
 แนวคิดพ้ืนฐานของ Portfolio Model คือการวิเคราะหปญหาท่ีมีความซับซอน โดยการแบงกลุมวัตถุ
หรือเปาหมายที่ตองการศึกษาโดยมองใน 2 มิติ  และกําหนดกลยุทธในการบริหารจัดการในแตละกลุมวัตถุ
หรือเปาหมายนั้น จากแนวคิดพ้ืนฐานดังกลาว Portfolio Model จึงถูกนํามาใชเปนเคร่ืองมือในการบริหาร
จัดการในดานการตลาดและการจัดซ้ืออยางแพรหลาย  ในป 1983  Portfolio Model ถูกพัฒนาข้ึนในการ
บริหารความสัมพันธระหวางผูซื้อและผูสงมอบ โดยการแบงกลุมผูสงมอบบนพื้นฐานของอํานาจในการซื้อ 
จากนั้นมีทฤษฎีตางๆ ท่ีประยุกตใชและพัฒนา Portfolio Model มาใชในการจัดกลุมวัสดุและผูสงมอบอีก
มากมาย ซึ่งสรุปไดวา  Portfolio Model เปนเคร่ืองมือท่ีใชในการจัดกลุมวัสดุหรือผูสงมอบโดยมีปจจัยในการ
พิจารณาแตกตางกันไปตามลักษณะของธุรกิจโดยจะแบงวัสดุหรือผูสงมอบ  โดยสามารถแบงวัสดุและผูสง
มอบออกไดเปน 4 กลุม ไดแก Non-critical items, Leverage items, Bottleneck items และ Strategic items 
 2.4. กลยุทธในการบริหารวัตถุดิบและผูสงมอบ 
 จากทฤษฎีการจัดกลุมโดยใช Portfolio Modelsท่ีใชในการจัดกลุมวัตถุดิบและผูสงมอบ ซึ่งคุณลักษณะ
ของวัตถุดิบและผูสงมอบแตละกลุมจะแตกตางกัน ดังนั้นแนวคิดท่ีใชในการบริหารวัตถุดิบและผูสงมอบแตละ
กลุมก็จะแตกตางกันตามไปดวย โดย Weele (2005) และ Ellram, et al. (1997) ไดเสนอแนวคิด ดังนี้ 

 2.4.1. กลุม Non-critical items 
 แนวคิดหลักในการบริหารการจัดซ้ือกลุมนี้ คือ การทํางานอยางเปนมาตรฐานลดความยุงยาก

ของขั้นตอนการจัดซ้ือเพ่ือลดตนทุนในดานการบริหารการจัดซื้อใหนอยท่ีสุด  ผูซื้อควรลดจํานวนผูสงมอบลง
ใหเหลือนอยท่ีสุดหรือเพียงรายเดียว โดยการบริหารความสัมพันธของผูสงมอบกลุมนี้ใหเปนไปใระดับพ้ืนฐาน  

2.4.2. กลุม Leverage items 
แนวคิดหลักในการบริหารการจัดซื้อกลุมนี้ คือ การใหความสําคัญในดานราคาโดยจะเปดใหมี

การแขงขันดานราคาระหวางผูสงมอบกันอยางเต็มท่ีหรืออาจใชวิธีการจัดประมูล  ซึ่งการบริหารความสัมพันธ
ของผูสงมอบกลุมนี้ควรมีการสรางความสัมพันธท่ีดีกับผูสงมอบ โดยอาจมีการจัดทําสัญญาการซื้อขายกัน   

2.4.3. กลุม Bottleneck  items 
 แนวคิดหลักในการบริหารการจัดซื้อกลุมนี้ คือ ผูซื้อตองพยายามทําใหวัตถุดิบกลุมนี้มีความ

เปนมาตรฐานมากขึ้นหรือลดความจําเพาะเจาะจงลงโดยการพัฒนาผลิตภัณฑเพ่ือหาวัตถุดิบทดแทน  และใน
การบริหารความสัมพันธของผูสงมอบกลุมนี้อาจเปนไปไดยากเนื่องจากมูลคาการส่ังซ้ือนอยทําใหไมมีความ
ดึงดูดใจผูสงมอบในการพัฒนาความสัมพันธกับบริษัทผูซื้อ  

2.4.4. กลุม Strategic items 
 แนวคิดหลักในการบริหารการจัดซื้อกลุมนี้ คือ ใชจุดแข็งของบริษัทในการชักนําผูสงมอบเขา

มามีความสัมพันธอยางใกลชิดเพ่ือใหผูสงมอบไดมั่นใจถึงการสงมอบวัตถุดิบในระยะยาว  
 
 2.5. งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 Ellram และ Olsen (1997) ไดเสนองานวิจัยเรื่อง A Portfolio Approach to Supplier  Relationships  
ผูวิจัยไดทําการศึกษาแนวทางการบริหารจัดการความสัมพันธของผูสงมอบโดยใช Portfolio Model ผูวิจัยได
พัฒนา Portfolio Model ขึ้นเพ่ือใชในการจัดกลุมผูสงมอบ โดยมีมิติท่ีใชในการพิจารณา 2 มิติ คือ ความยาก
ในการบริหารการจัดซื้อ  และ กลยุทธสําคัญท่ีใชในการจัดกลุม ซึ่งพบวา Portfolio Model เปนเคร่ืองมือท่ีมี
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 ประสิทธิภาพอยางหนึ่งในการบริหารความสัมพันธของผูสงมอบ โดยสามารถวิเคราะหถึงระดับความสัมพันธ
ของผูสงมอบแตละกลุมเพ่ือกําหนดกลยุทธในการบริหารจัดการไดอยางเหมาะสม 
 Roos และ Rydman (2005) ไดเสนองานวิจัยเรื่อง Portfolio Model Supporting Development of 
Purchhasing Strategies ซึ่งผูวิจัยไดพัฒนา Portfolio Model ขึ้นเพ่ือใชในการจัดกลุมวัตถุดิบมีการแบงกลุม
สินคาหรือวัตถุดิบโดยใช Portfolio Model ท่ีพัฒนาขึ้น โดยมีมิติท่ีใชในการพิจารณา 2 มิติ คือ มิติดานความ
เส่ียงในการจัดหา และมิติดานความสําคัญของการจัดซื้อ ซึ่งมีปจจัยในการพิจารณาในแตละมิติท่ีคอนขาง
ซับซอนมีท้ังปจจัยหลักและปจจัยรอง  โดยผลที่ไดจากการจัดกลุมวัตถุดิบผูวิจัยไดนําไปใชในการพัฒนากล
ยุทธในการจัดซื้อเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการบริหารการจัดซื้อ 
  
3. วิธีการวิจัย 
 เร่ิมจากการพัฒนา Portfolio Model ท่ีเหมาะสมกับลักษณะธุรกิจของบริษัทกรณีศึกษาและทําการจัด
กลุมวัตถุดิบและผูสงมอบตามรูปแบบของ Portfolio Model ท่ีถูกพัฒนาขึ้น     จากนั้นกําหนดกลยุทธในการ
บริหารจัดการวัตถุดิบและผูสงมอบแตละกลุม รวมถึงกําหนดรูปแบบความสัมพันธของผูสงมอบแตละประเภท
อยางเหมาะสม 
  3.1. การพัฒนา Portfolio Model   
 3.1.1. การกําหนดมิติและปจจัยในการพิจารณา 
 ผูวิจัยจึงไดพัฒนา Portfolio Model ขึ้นใหมโดยประยุกตมาจากแนวคิดของ Ellram และ Olsen 
(1997) และ Roos และ Rydman (2005) รวมถึงทฤษฎีตางๆ มาใชในการจัดกลุมวัตถุดิบและผูสงมอบของ
บริษัทกรณีศึกษา   โดยกําหนดมิติในการพิจารณา 2 มิติ คือ ความยากในการบริหารการจัดซื้อ (Difficulty of  
managing the purchase) และ ผลกระทบจากการจัดซื้อ (Purchasing’s Impact Results) ซึ่งไดปรับเปล่ียน
ปจจัยตางๆ ท่ีใชในการพิจารณาในแตละมิติใหสอดคลองกับธุรกิจของบริษัทกรณีศึกษา  
 3.1.2. การหาคาถวงน้ําหนักของปจจัยโดยใชกระบวนการลําดับชั้นเชิงวิเคราะห (The Analytic 
Hierarchy Process : AHP)  
 ทําการหาคาความสําคัญของแตละปจจัยของท้ัง 2 มิติ โดยการประยุกตใชวิธีกระบวนการ
ลําดับชั้นเชิงในการหาคาถวงน้ําหนักของปจจัยหลักและปจจัยรองในแตละมิติ 
 3.2. การจัดกลุมวัตถุดิบและผูสงมอบโดยใช Portfolio Model 
 ทําการเลือกวัตถุดิบจํานวน 6 รายการ ไดแก น้ําปลาไรสารกันบูด อลูมิเนียมฟอยด น้ําตาลทราย แปง
มันสําปะหลังดัดแปลง เครื่องเทศ A และผักชีราก มาเปนตนแบบในการจัดกลุมวัตถุดิบและผูสงมอบตาม 
Portfolio Model ท่ีออกแบบขึ้น จากนั้นทําการประเมินคาของวัตถุดิบในแตละปจจัยโดยใชวิธีการระดมสมอง
จากผูเชี่ยวชาญท้ังหมด  ดังนั้นผลท่ีไดจากการประเมินจะเปนผลสรุปจากกลุมผูเชี่ยวชาญเพียงคาเดียว   ซึ่ง
ผลการประเมินที่ไดจะถูกกําหนดตําแหนงใน Portfolio Model ท่ีพัฒนาขึ้น   เมื่อไดผลการจัดกลุมวัตถุดิบแลว
จัดหารายชื่อผูสงมอบของวัตถุดบิแตละรายการเพ่ือจัดกลุมผูสงมอบตามรูปแบบของ Portfolio Model  
 3.3. กําหนดกลยุทธในการบริหารจัดการกลุมวัตถุดิบและผูสงมอบ 
 เมื่อไดผลการจัดกลุมวัตถุดิบและผูสงมอบตามรูปแบบ  Portfolio Model นําเสนอกลยุทธในการบริหาร
จัดการวัตถุดิบและผูสงมอบแตละกลุม   จากนั้นเชื่อมโยงกลยุทธในการบริหารจัดการวัตถุดิบและผูสงมอบกับ
รูปแบบของการพัฒนาความสัมพันธกับผูสงมอบอันจะนําไปสูการเพ่ิมประสิทธิภาพในการบริหารการจัดซื้อ 
  

302



การประชุมเชิงวิชาการประจําปดานการจัดการโซอุปทานและโลจิสติกส ครั้งท่ี 8 
 

 4. ผลการวิจัย  
 4.1. รูปแบบของ Portfolio Model  
 ผลการพัฒนา  Portfolio Model จะไดรูปแบบของ Portfolio Model      ท่ีใชในการจัดกลุมวัตถุดิบและ
ผูสงมอบของบริษัทกรณีศึกษาตามรูปท่ี 1 ซึ่งปจจัยท่ีใชในการประเมินคาในแตละมิติและคาถวงน้ําหนักของ
แตละปจจัย มีรายละเอียดดังตารางที่ 2 
 

 
 

รูปท่ี 1: แสดง Portfolio Model ท่ีพัฒนาขึ้นของบริษัทกรณีศึกษา 
 

ตารางที่ 2: แสดงคาถวงน้ําหนักของปจจัยท่ีใชประเมินคาตาม Portfolio Model ท่ีพัฒนาขึ้น 

มิติดาน ปจจัยหลัก 
คาถวง 

นํ้าหนัก 
ปจจัยรอง 

คาถวง

นํ้าหนัก 

(A1)  อายุการจัดเก็บ  0.14 

(A2)  ความจําเพาะเจาะจงของวัตถุดิบ  0.26 

(A3)  การใหความสําคัญดานความปลอดภัย         0.46 

 (A) คุณลักษณะ 

 ของผลิตภัณฑ 

0.4 

(A4)  ระยะเวลานํา  0.14 

(B1)  จํานวนผูสงมอบที่มีความสามารถในการจัดหา 0.43 

(B2)  เทคโนโลยีที่ใชในการผลิตวัตถุดิบ 0.14 

(B) คุณลักษณะของ

ตลาดหรือแหลง

วัตถุดิบ   

0.4 

(B3)  สภาวะการแขงขันในตลาด 0.43 

(C1)  ผลผลิตตามฤดูกาล      0.59 

(C2)  ความผันผวนของราคาวัตถุดิบ  0.33 

ความยากใน 

การบริหาร 

การจัดซ้ือ  

 

(Difficulty of  

managing the 

purchase) 

(C) คุณลักษณะของ

ส่ิงแวดลอม 

0.2 

(C3)  ส่ิงที่คาดการณไมได 0.08 

(D) ผลกระทบดาน

ความสามารถของ

บริษัท 

0.5 (D1)  การจัดซ้ือน้ันสงผลกระทบตอความสามารถหลักของ

บริษัท    

1.0 

(E1)  ตนทุนในการส่ังซ้ือ  0.17 

ผลกระทบจาก

การจัดซ้ือ  

 

(Purchasing’s 

Impact Results) 

(E) ผลกระทบดาน

การเงิน 

0.5 

(E2)  กําไรที่เกิดจากการส่ังซ้ือน้ัน 0.83 
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  4.2. ผลการจัดกลุมวัตถุดิบและผูสงมอบโดยใช Portfolio Model 
 4.2.1. ผลการจัดกลุมวัตถุดิบ 
   ผลการประเมินวัตถุดิบแตละรายการตามเกณฑการประเมินของ Portfolio Model ท่ีพัฒนาขึ้น 
สามารถแบงวัตถุดิบออกเปน 4 กลุม ดังรูปท่ี 2  
 

 
 

รูปท่ี 2 :  แสดงผลการจัดกลุมวัตถุดิบตามรูปแบบ Portfolio Model 
   
  4.2.2. ผลการจัดกลุมผูสงมอบ  

 จากผลการจัดกลุมวัตถุดิบแตละรายการนําชื่อผูสงมอบหลักและผูสงมอบระดับรองมากําหนดลง
ใน Portfolio Model ตามตําแหนงเดียวกับวัตถุดิบท่ีผูสงมอบเปนผูจัดหา   ซึ่งแสดงผลไดดังรูปท่ี 3 

 

 
 

รูปท่ี 3 : แสดงการจัดกลุมผูสงมอบตามรูปแบบ Portfolio Model 
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  4.3. กลยุทธท่ีใชในการบริหารจัดการกลุมวัตถุดิบและผูสงมอบ 
 การกําหนดกลยุทธเพ่ือบริหารจัดการกลุมวัตถุดิบและผูสงมอบ ไดประยุกตใชจากแนวคิดของ รุธิร 
พนมยงค และคณะ (2550) , ธนัญญา วสุศรี (2550) ,  Ellram et al. (1997) และ Weele (2005)  ดังนี้  

 4.3.1. กลุม Non-critical  
 น้ําปลาไรสารกันบูดเปนตัวแทนของวัตถุดิบกลุม Non-critical  มีผูสงมอบหลัก ไดแก  N-043 

วัตถุดิบกลุมนี้เปนวัตถุดิบท่ีมีความยากในการบริหารการจัดซื้อและผลกระทบที่เกิดจากการจัดซื้อตํ่า   ดังนั้น
ปจจัยหลักท่ีใชการตัดสินใจในการส่ังซื้อวัตถุดิบท่ีอยูในกลุมนี้ก็คือราคา โดยแนวคิดหลักในการบริหารการ
จัดซ้ือวัตถุดิบกลุมนี้ คือ การลดเวลาและตนทุนในการจัดซื้อจัดหาหรือใชเวลาในกระบวนการจัดซื้อจัดหาให
นอยท่ีสุด  ผูซื้อควรลดจํานวนผูสงมอบลงใหเหลือนอยท่ีสุดหรือเพียงรายเดียว  ซึ่งกลยุทธท่ีจะทําใหบริษัท
สามารถบรรลุเปาหมายตามแนวคิดในการบริหารการจัดซื้อของวัตถุดิบกลุมนี้ ไดแก 

1) ลดขั้นตอนในกระบวนการจัดซ้ือหรือเปล่ียนวิธีการทํางาน (re-engineering) โดยการทําขั้นตอน
การจัดซื้อใหงายและรวดเร็วขึ้น โดยการส่ังซื้อผานทางจดหมายอิเล็กทรอนิกส (e-mail) ทดแทนการส่ังซื้อโดย
ใชระบบเอกสารซ่ึงใชอยูในปจจุบัน 

2) การจัดหาและคัดเลือกผูสงมอบท่ีมีศักยภาพเพื่อพัฒนาใหเปนผูสงมอบระดับตนคือผูสงมอบท่ีมีการ
จัดสงสินคาหรือวัตถุดิบใหกับบริษัทอยางสม่ําเสมอและสามารถตอบสนองตอความตองการของบริษัทไดอยาง
ดี  จากนั้นทําการซื้อกับผูสงมอบเพียงรายเดียวเพื่อเพ่ิมอํานาจในการตอรองราคา ประกอบกับเปนวัตถุดิบ
กลุมท่ีมีความยากในการจัดซื้อและผลกระทบที่เกิดจากการจัดซื้อตํ่า หากผูสงมอบหลักเกิดปญหาดานการสง
มอบก็สามารถหาผูสงมอบทดแทนไดไมยากและไมสงผลตอบริษัทมาก  

3) ทําสัญญาซื้อขายระยะยาวโดยมีกําหนดระยะเวลา 3 ป ซึ่งครอบคลุมจํานวนสินคาและบริการให
มากที่สุดเทาท่ีจะเปนไปได เพ่ือใหผูสงมอบมั่นใจในปริมาณการส่ังซื้อวัตถุดิบและจะไดกําหนดราคาของ
วัตถุดิบใหต่ําลงได   

4) การลดระดับการจัดเก็บวัตถุดิบคงคลังเพ่ือลดตนทุนสินคาคงคลังเนื่องจากเปนวัตถุดิบท่ีสามารถหา
ซื้อไดงายและสงผลกระทบในการจัดซื้อตํ่า   
 

 4.3.2. กลุม Leverage 
 อลูมิเนียมฟอยดเปนตัวแทนของวัตถุดิบกลุม Leverage มีผูสงมอบหลัก ไดแก W-021  และผู

สงมอบระดับรอง ไดแก U-042 โดยวัตถุดิบกลุมนี้เปนวัตถุดิบท่ีมีความยากในการบริหารการจัดซื้อต่ําแต
ผลกระทบที่เกิดจากการจัดซื้อสูงอันเกิดจากอลูมิเนียมฟอยดเปนวัตถุดิบหลักท่ีใชเปนวัสดุหีบหอของสินคา
เกือบทุกรายการที่เปนความสามารถหลักและสรางผลกําไรสูงใหกับบริษัททําใหมีตนทุนในการส่ังซื้อสูง ดังนั้น
การลดลงของราคาวัตถุดิบสามารถสงผลใหตนทุนการจัดซื้อโดยรวมของบริษัทผูซื้อลดลงอยางมีนัยสําคัญ  
แนวคิดหลักในการบริหารการจัดซื้อกลุมนี้ คือ การใหความสําคัญในดานราคา โดยจะเปดใหมีการแขงขันดาน
ราคาระหวางผูสงมอบกันอยางเต็มท่ีหรืออาจใชวิธีการจัดประมูล    ซ่ึงกลยุทธท่ีจะทําใหบริษัทสามารถบรรลุ
เปาหมายตามแนวคิดในการบริหารการจัดซื้อของวัตถุดิบกลุมนี้ ไดแก 

1) สรางสภาวะการแขงขันโดยการนําระบบโควตาการส่ังซื้อมาใชในการกําหนดปริมาณการส่ังซื้อของ
ผูสงมอบแตละราย   ซึ่งสัดสวนในการใหโควตากับผูสงมอบจะใชราคาเปนเกณฑ   หากผูสงมอบรายใดเสนอ
ราคาท่ีต่ําท่ีสุดก็จะไดโควตามากท่ีสุดและลดหล่ันกันไปตามระดับราคาท่ีเสนอ โดยจัดใหมีการยื่นซองประกวด 
ราคาทางอิเล็กทรอนิกส  (E-Bidding) ทุกครั้งท่ีจะเริ่มทําสัญญาใหม 
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 2) ทําสัญญาซื้อขายระยะกลางกับผูสงมอบโดยมีระยะเวลาของสัญญา 1 ป       เพ่ือเปดโอกาสในการ
ประกวดราคาทางอิเล็กทรอนิกส (E-bidding) ครั้งใหมเมื่อครบกําหนดของสัญญา 

3)  เชื่อมโยงเทคโนโลยีสารสนเทศและแลกเปลี่ยนขอมูลทางอิเล็กทรอนิกส (Electronic Data 
Interchange : EDI) ระหวางบริษัทผูซื้อกับผูสงมอบท่ีถูกเลือกจํานวน 2 ราย คือผูสงมอบ W-021 และ U-042 

4) นําระบบการบริหารจัดการสินคาคงคลังโดยผูสงมอบ (Vendor Managed Inventory / VMI) มาใช
ในการบริหารจัดการวัตถุดิบคงคลัง   ซึ่งจะทําใหสามารถลดระยะเวลานํา (Lead time) และลดปริมาณสินคา
คงคลัง และปองกันการขาดแคลนวัตถุดิบเนื่องจากผูสงมอบจะมองเห็นระดับวัตถุดิบคงคลังและอัตราการใช
วัตถุดิบของผูซื้อ ทําใหสามารถเตรียมความพรอมในการจัดหาไดทันตามความตองการใชของผูซื้อ  

 
 4.3.3. กลุม Bottleneck 

 เคร่ืองเทศ A และ ผักชีราก เปนตัวแทนของวัตถุดิบกลุม Bottleneck  โดยเครื่องเทศ A มีผูสง
มอบหลัก ไดแก K-026 และผูสงมอบระดับรอง ไดแก U-034 สําหรับผักชีรากมีผูสงมอบหลัก ไดแก R-036   
วัตถุดิบกลุมนี้เปนวัตถุดิบท่ีมีความยากในการบริหารการจัดซื้อสูง แตผลกระทบที่เกิดจากการจัดซื้อต่ํา  
วัตถุดิบสวนใหญท่ีอยูในกลุม Bottleneck  เปนวัตถุดิบท่ีมีความจําเพาะเจาะจงคอนขางสูง จํานวนผูสงมอบท่ี
มีความสามารถในการจัดหามีนอยและแทบไมมีผูสงมอบรายอื่นสามารถผลิตหรือบริการทดแทนไดประกอบ
กับมูลคาในการซื้อตํ่าสงผลใหผูซื้อมีอํานาจในการตอรองเพียงเล็กเล็กนอย  ดังนั้นแนวคิดในการบริหารการ
จัดซื้อวัตถุดิบกลุมนี้บริษัทผูซื้อควรลดความพ่ึงพากับผูสงมอบท่ีมีอยู โดยรวมกับทีมออกแบบผลิตภัณฑใหม
เพ่ือใหแนใจวา Bottleneck จะไมเกิดขึ้น   และการสรรหาผูสงมอบรายใหมเพ่ิมเติมเพ่ือเปนผูสงมอบสํารอง
กรณีท่ีผูสงมอบหลักเกิดปญหาหรือไมสามารถสงมอบวัตถุดิบใหได  แตดวยขอจํากัดดานความจําเพาะเจาะจง
ดานวัตถุดิบของสินคาเครื่องปรุงรสท่ีสูงมากทําใหไมสามารถหาสินคาทดแทนได สงผลใหแนวคิดในการท่ีจะ
ลดความพ่ึงพาของผูสงมอบเปนไปไดยาก ดังนั้นแนวคิดอีกประการที่สามารถนํามาใชในการจัดซ้ือจัดหา
สินคาหรือวัตถุดิบประเภทน้ี ก็คือการสงมอบสินคาหรือวัตถุดิบท่ีมีคุณสมบัติพิเศษเหลาน้ันจะตองไมมีปญหา
หรือท่ีเรียกวา การสงมอบที่มั่นคง (safe supply) ซึ่งกลยุทธท่ีจะทําใหบริษัทสามารถบรรลุเปาหมายตาม
แนวคิดในการบริหารการจัดซื้อของวัตถุดิบกลุมนี้ ไดแก 

1) ปรับตัวเองใหเปนลูกคาท่ีดีของผูสงมอบ กลาวคือ บริษัทผูซื้อควรมีการปรับตัวใหมีความคลองตัว 
และยืดหยุนสูงสามารถปรับระบบการจัดซื้อ การวางแผนการผลิตและแผนงานอื่น ๆ ใหสอดคลองกับผูสงมอบ
ได  รวมถึงจัดทําแผนประมาณการใชสินคาหรือวัตถุดิบใหผูสงมอบไดทราบ 

2) การทําสัญญาซื้อขายระยะยาวโดยมีระยะเวลาของสัญญา 3 ป เพ่ือแสดงใหผูสงมอบมีความเชื่อมั่น
ในการเปนพันธมิตรท่ีดีทางธุรกิจตอกันและใหความรวมมือในการวางแผนและแบงปนเทคโนโลยีซึ่งกันและกัน 

3) พัฒนาความสัมพันธท่ีดีกับผูสงมอบโดยการวางแผนรวมกันและแบงปนความรูเทคโนโลยีซึ่งกัน
และกัน อันเนื่องจากวัตถุดิบกลุม Bottleneck เปนสินคาท่ีมีปริมาณการใชนอยทําใหไมมีแรงจูงใจใหผูสงมอบ
เห็นความสําคัญในการพัฒนาความสัมพันธรวมกัน ดังนั้นผูซื้อควรมีการใหความรูหรือแบงปนเทคโนโลยีเทาท่ี
สามารถทําไดใหกับผูสงมอบ เพ่ือเปนการโนมนาวและใหผูสงมอบเห็นถึงประโยชนของการทําธุรกิจหรือการ
พัฒนาสัมพันธภาพที่ดีตอกัน 

4) สําหรับการวางแผนในการพัฒนาผลิตภัณฑใหมของบริษัทน้ัน บริษัทควรมีการปรึกษาหารือกับ
หนวยผลิตผูสงมอบรายสําคัญ ๆ เพ่ือหลีกเล่ียงวัตถุดิบท่ีมีความจําเพาะเจาะจงสูง โดยขอความรวมมือจากผู
สงมอบในการแนะนําการออกแบบตามลักษณะของวัตถุดิบท่ีผูสงมอบมีเปนแบบมาตรฐานอยูแลว 
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 5) จัดหาและคัดเลือกผูสงมอบรายใหมอยางตอเนื่องโดยมุงไปท่ีการเสาะหาผูสงมอบรายใดบางท่ีมี
ความสามารถทางดานเทคโนโลยีท่ีใกลเคียงกันกับผูสงมอบรายปจจุบันหรือไม เพ่ือเปนทางเลือกในกรณีท่ีผู
สงมอบหลักเกิดปญหา 
 

 4.3.4. กลุม Strategic 
 น้ําตาลทรายและแปงมันสําปะหลังดัดแปลงซึ่งเปนตัวแทนของวัตถุดิบกลุม Strategic โดย

น้ําตาลทราย มีผูสงมอบหลัก ไดแก C-035 และผูสงมอบระดับรอง ไดแก T-159  สําหรับแปงมันสําปะหลัง
ดัดแปลงมีผูสงมอบหลัก ไดแก W-015   วัตถุดิบกลุมนี้เปนวัตถุดิบท่ีมีความยากในการบริหารการจัดซ้ือและ
ผลกระทบที่เกิดจากการจัดซื้อสูง โดยเปนวัตถุดิบท่ีมีตนทุนการส่ังซื้อสูงทําใหบริษัทผูซื้อมีอํานาจในการ
ตอรองสูง แตในขณะเดียวกันจํานวนผูสงมอบท่ีสามารถจัดสงไดมีนอยรายและไมสามารถเปล่ียนผูขายไดงาย
เนื่องจากมีตนทุนในการเปล่ียนแปลงผูสงมอบและความเส่ียงที่จะสงผลกระทบตอคุณภาพสินคาสูง อยางไรก็
ตามก็ยังตองมีการเสาะหาผูสงมอบใหมอยูเรื่อยๆ เพ่ือเปนแผนสํารองสําหรับการจัดซื้อวัตถุดิบในอนาคตหรือ
ในกรณีท่ีผูสงมอบหลักเกิดปญหาในการสงมอบเพราะเปนสินคากลุมท่ีสงผลกระทบตอองคกรสูง  ดังนั้น
แนวคิดหลักในการบริหารการจัดซื้อกลุมนี้คือการใชจุดแข็งของบริษัทในการชักนําผูสงมอบใหเขามามี
ความสัมพันธอยางใกลชิดเพ่ือใหผูสงมอบไดมั่นใจถึงการสงมอบวัตถุดิบในระยะยาวและเพื่อสรางความ
ไดเปรียบในการแขงขันทางธุรกิจกับคูแขงซึ่งมีความหมายมากกวาการไดเปรียบทางดานราคา อีกท้ังยัง
ตองการการพัฒนาสินคาใหมรวมกันและออกสูตลาดไดกอนคูแขง ตลอดจนการพัฒนารวมกันเพ่ือใหสินคามี
คุณภาพที่ดีเหนือคูแขงและความพยายามรวมกันในทุกๆ ทางท่ีจะสรางมูลคาเพ่ิมใหแกสินคาหรือบริการ 
เพ่ือใหผูบริโภคมีความพึงพอใจสูงสุด ซึ่งกลยุทธท่ีจะทําใหบริษัทสามารถบรรลุเปาหมายตามแนวคิดในการ
บริหารการจัดซื้อของวัตถุดิบกลุมนี้ ไดแก   

1) จัดหาคัดเลือกผูสงมอบที่มีศักยภาพเพ่ือระบุชื่อลงในบัญชีรายชื่อผูสงมอบท่ีไดรับการยอมรับ 
(Approved Vendor  List /AVL)  พัฒนาใหเปนผูสงมอบท่ีไดรับการยอมรับ คือผูสงมอบท่ีมีระบบคุณภาพที่
สามารถทดแทนระบบการควบคุมคุณภาพของบริษัทได ทําใหสินคาหรือวัตถุดิบทีสงมาจากผูสงมอบไม
จําเปนตองมีการตรวจสอบสินคาหรือวัตถุดิบท่ีรับเขามา   

2) ทําการวางแผนรวมกันและถายทอดเทคโนโลยีซึ่งกันและกัน  เพ่ือนําไปพัฒนาการผลิตของตนเอง 
ทําใหเกิดการพัฒนารวมกันโดยพัฒนาใหเปนผูสงมอบที่อยูในฐานะหุนสวน คือผูสงมอบท่ีมีปริมาณการซื้อ
ขายวัตถุดิบหรือสินคากับบริษัทมากท่ีสุดและมีการดําเนินงานรวมกันในฐานะหุนสวนท่ีจะไดรับประโยชน
รวมกันจากการซื้อขายสินคาหรือวัตถุดิบ ตลอดจนการแลกเปลี่ยนผลประโยชนกันอยางยุติธรรม 

3) ทําสัญญาแบบระยะยาวกับผูสงมอบหลักท่ีมีศักยภาพจํานวน 1- 2 รายโดยมีระยะเวลาสัญญา 3 ป  
4) เชื่อมโยงเทคโนโลยีสารสนเทศและแลกเปล่ียนขอมูลทางอิเล็กทรอนิคสระหวางผูซื้อกับผูสงมอบ  
5) นําระบบการบริหารจัดการสินคาคงคลังโดยผูสงมอบเชนเดียวกับวัตถุดิบกลุม Leverage  

 
 4.4. การพัฒนารูปแบบความสัมพันธของกลุมผูสงมอบ 
 จากกลยุทธในการบริหารจัดการวัตถุดิบและผูสงมอบ สามารถเชื่อมโยงถึงรูปแบบของการพัฒนา
ความสัมพันธกับผูสงมอบ  ดังแสดงในตารางที่ 3 
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 ตารางที่ 3: แสดงการเชื่อมโยงรูปแบบความสัมพันธกับกลุมผูสงมอบ 
รูปแบบของความสัมพันธ กลุมผูสงมอบ รายการวัตถุดิบ รายชื่อผูสงมอบ 

Cooperation Non-critical น้ําปลาไรสารกันบูด N-043  
Coordination Leverage อลูมิเนียมฟอยด W-021 และ U-042 

น้ําตาลทราย C-035 และ T-159 
Collaboration Strategic 

แปงมันสําปะหลังดัดแปลง W 015 
เครื่องเทศ A K-026 และ U-034 

Cooperation  & Collaboration Bottleneck 
ผักชีราก R-036 

 
 4.4.1 รูปแบบ Cooperation 
 รูปแบบความสัมพันธแบบ Cooperation จะเนนการจัดซื้อกับผูสงมอบจํานวนนอยราย โดยจะมี

การทําสัญญาซื้อขายในระยะยาว ซึ่งความสัมพันธระดับนี้จะเปนเพียงการดําเนินงานระหวางหนวยงานจัดซื้อ
ของผูซื้อกับผูสงมอบ ทําใหระยะเวลาที่ใชในการสรางความสัมพันธใหสําเร็จผลจะใชระยะเวลาส้ัน จะเห็นวา
รูปแบบความสัมพันธแบบ Cooperation จะเชื่อมโยงไดกับผูสงมอบกลุม Non-critical ไดแก N-043 ซึ่งมีเพียง
รายเดียว   ดังนั้นในการพัฒนาความสัมพันธกับผูสงมอบ N-043   จะเนนท่ีการทําสัญญาซื้อขายในระยะยาว
ซึ่งจะสงผลใหจํานวนครั้งในการเจรจาตอรองลดลง การลดลงของราคาวัตถุดิบเนื่องจากผูสงมอบมีความ
เชื่อมั่นเรื่องของปริมาณการส่ังซื้อวัตถุดิบในระยะยาวรวมถึงการลดข้ันตอนและระยะเวลาในการจัดซ้ือและสง
มอบวัตถุดิบ   

 
 4.4.2 รูปแบบ Coordination 

 รูปแบบความสัมพันธแบบ Coordination เปนความสัมพันธท่ีจะตองใชระยะเวลายาวในการ
พัฒนาความสัมพันธใหประสบผลสําเร็จเนื่องจากจะตองมีการเชื่อมโยงระบบสารสนเทศรวมทั้งการแลกเปล่ียน
ขอมูลทางอิเล็กทรอนิคส (Electronic Data Interchange: EDI) ระหวางบริษัทในหลาย ๆ หนวยงาน จะเห็นวา
รูปแบบความสัมพันธแบบ Coordination จะเชื่อมโยงไดกับผูสงมอบกลุม Leverage ไดแก ผูสงมอบ W-021 
และ U-042 ดังนั้นในการพัฒนาความสัมพันธกับผูสงมอบจะเนนเรื่องการเชื่อมโยงระบบสารสนเทศและการ
แลกเปล่ียนขอมูลทางอิเล็กทรอนิคสเพ่ือผลประโยชนรวมกันในระยะยาวถึงแมวาจะตองมีการลงทุนในครั้งแรก 

 
 4.4.3 รูปแบบ Collaboration 

 ความสัมพันธแบบ Collaboration เปนความสัมพันธท่ีจะตองใชระยะเวลายาวในการพัฒนาให
ประสบผลสําเร็จและตองมีการพัฒนาตอไปเร่ือยๆ ไมมีกําหนด เนื่องจากตองมีการวางแผนการดําเนินงาน
รวมกัน การแบงปนเทคโนโลยี ทําใหบริษัทผูสงมอบและผูซื้อสามารถมองเห็นซึ่งกันและกันเหมือนกับเปน
บริษัทของตนเอง จะเห็นวารูปแบบความสัมพันธแบบ Collaboration จะเชื่อมโยงไดกับผูสงมอบกลุม 
Strategic ไดแก ผูสงมอบ C-035   T-159 และ W-015  ดังนั้นจะตองมีการพัฒนาความสัมพันธของผูสงมอบ
กลุมนี้อยางใกลชิดเพราะจะสามารถชวยใหการสํารองวัตถุดิบของทั้งผูสงมอบและผูซื้อลดลงรวมท้ังการ
นําไปสูการพัฒนารวมกันภายใตวัตถุประสงคเดียวกัน   
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  4.4.4 รูปแบบ Cooperation   & Collaboration 
 ความสัมพันธแบบ Cooperation & Collaboration เปนความสัมพันธท่ีประยุกตมาจากรูปแบบ
ความสัมพันธแบบ Cooperation และแบบ Collaboration จะเชื่อมโยงไดกับผูสงมอบกลุม Bottleneck ไดแก 
ผูสงมอบ K-026 U-034 และ R-036 โดยท่ัวไปแลวการพัฒนาความสัมพันธกับผูสงมอบกลุม Bottleneck เปน
เรื่องที่ไมไดรับความนิยมทํา  แตจะเนนกลยุทธในการหลีกเล่ียงการใชวัตถุดิบกลุม Bottleneck แทน โดยการ
ปรับเปล่ียนสูตรการผลิตหรือหาสินคาทดแทนวัตถุดิบกลุมนี้  แตดวยขอจํากัดของบริษัทกรณีศึกษาน้ีท่ีไม
สามารถปรับเปล่ียนสูตรและหาสินคาทดแทนวัตถุดิบกลุมนี้ไดเนื่องจากเปนขอกําหนดและขอตกลงของลูกคา  
ดังนั้นการพัฒนาความสัมพันธกับผูสงมอบกลุมนี้จึงยังมีความจําเปน  โดยผูวิจัยเห็นวารูปแบบความสัมพันธท่ี
นํามาใชกับผูสงมอบกลุม Bottleneck ควรเปนการประยุกตมาจากความสัมพันธท่ีใชในการบริหารจัดการผูสง
มอบกลุม Non-critical และ Strategic เนื่องจากคุณลักษณะของวัตถุดิบกลุม Bottleneck มีสวนท่ีเหมือนกับ
วัตถุดิบท้ัง 2 กลุม คือ กลุม Bottleneck เปนวัตถุดิบท่ีมีคาในมิติของผลกระทบดานการจัดซื้อตํ่าเชนเดียวกับ
วัตถุดิบกลุม Non-critical ในขณะเดียวกันก็เปนวัตถุดิบท่ีมีความยากในการบริหารการจัดซื้อเชนเดียวกับ
วัตถุดิบกลุม Strategic  ดังนั้นรูปแบบความสัมพันธท่ีถูกนํามาประยุกตใชในการบริหารจัดการผูสงมอบกลุม 
Bottleneck คือ รูปแบบ Cooperation และ Collaboration  โดยจะมีการจัดทําสัญญาซื้อขายระยะยาว  การ
วางแผนและการแบงปนความรูและเทคโนโลยีซึ่งกันและกัน  ถึงแมวาอาจประสบปญหาดานความรวมมือจาก
ผูสงมอบในกรณีท่ีมูลคาในการส่ังซื้อของผูซื้อมีคานอยเมื่อเทียบกับยอดขายท้ังหมดของบริษัทผูสงมอบหรือผู
ซื้อจัดเปนลูกคารายเล็กของผูสงมอบทําใหขาดแรงจูงใจในการพัฒนาความสัมพันธ  อยางไรก็ตามผูซื้อควรมี
ความพยายามในการสรางความสัมพันธท่ีดีกับผูสงมอบใหไดจํานวนมากท่ีสุดโดยการชี้ใหเห็นถึงผลประโยชน
ท่ีผูสงมอบจะไดรับ เชน การแลกเปลี่ยนความรูและเทคโนโลยีรวมกันทําใหผูสงมอบสามารถนําไปใชในการ
พัฒนาธุรกิจของตนเองกับลูกคารายอื่นๆในตลาดได  เปนตน 
 
5.  สรุปผลการวิจัย 
 งานวิจัยนี้ไดทําการพัฒนา Portfolio Model ขึ้นโดยมีมุมมองใน 2 มิติ คือ ความยากในการบริหารการ
จัดซื้อและผลกระทบที่เกิดจากการจัดซื้อ ซึ่งปจจัยตางๆ ท่ีใชในการประเมินคาในแตละมิติและคาถวงน้ําหนัก
ของแตละปจจัยไดมาจากการระดมความคิดของกลุมผูเชี่ยวชาญภายในบริษัทกรณีศึกษา ทําให Portfolio 
Model นี้ถูกพัฒนาข้ึนภายใตแนวคิดและประสบการณของผูเชี่ยวชาญโดยมองจากสภาวการณตั้งแตในอดีต
ถึงปจจุบันรวมถึงแนวโนมในอนาคต และมุมมองเหลานี้ยังถูกจํากัดดวยนโยบายหลักและวิสัยทัศนของ
ผูบริหารระดับสูงอีกดวย  ดังนั้นอาจกลาวไดวา Portfolio Model ท่ีพัฒนาขึ้นนี้เหมาะสําหรับใชในการจัดกลุม
วัตถุดิบและผูสงมอบของบริษัทกรณีศึกษานี้เทาน้ัน หากจะประยุกตใช Portfolio Model ในองคกรหรือธุรกิจ
อื่นจะตองมีการพิจารณาปรับเปล่ียนปจจัยท่ีใชประเมินผลและคาถวงน้ําหนักของแตละปจจัยใหเหมาะสมกับ
ลักษณะธุรกิจหรือวิสัยทัศนและนโยบายของแตละองคกร จึงจะทําใหการจัดกลุมวัตถุดิบและผูสงมอบมี
ประสิทธิภาพเพ่ือสามารถบรรลุเปาหมายในการบริหารจัดการ 
  ผลงานวิจัยนี้แสดงใหเห็นวาการกําหนดกลยุทธท่ีใชในการบริหารวัตถุดิบและผูสงมอบแตละกลุมนั้น
ตองขึ้นอยูกับคุณลักษณะดานตางๆ ของวัตถุดิบ ซึ่งสงผลตอความยากในการบริหารการจัดซื้อและผลกระทบ
ท่ีเกิดจากการจัดซื้อในระดับท่ีแตกตางกัน ดังนั้นกลยุทธท่ีใชในการบริหารจึงตองแตกตางกันในแตละกลุม
วัตถุดิบและผูสงมอบ โดยจะเห็นวาการบริหารจัดการวัตถุดิบแตละชนิดอาจจะตองใชกลยุทธหลายอยาง
รวมกันเพ่ือใหสามารถบรรลุเปาหมายได และถึงแมวาจะเปนวัตถุดิบในกลุมเดียวกันก็อาจตองใชกลยุทธใน
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การประชุมเชิงวิชาการประจําปดานการจัดการโซอุปทานและโลจิสติกส ครั้งท่ี 8 
 

 การบริหารจัดการที่แตกตางกันท้ังนี้ขึ้นอยูกับขอจํากัดหรือคุณลักษณะดานตางๆของวัตถุดิบชนิดน้ันดวย   
รวมถึงการนํากลยุทธในการบริหารจัดการตางๆไปใชในองคกรหรือธุรกิจตางๆจะตองพิจารณาถึงความเปนไป
ไดในการนําไปใชดวยวาเหมาะสมกับองคกรหรือลักษณะธุรกิจนั้นๆ หรือไม  ซึ่งอาจกลาวไดวากลยุทธท่ีทําให
องคกรหนึ่งบรรลุเปาหมายไดไมไดหมายความวาจะใชไดผลกับองคกรอื่นเสมอไป นอกจากนี้การพัฒนา
ความสัมพันธกับผูสงมอบอยางเหมาะสมจะนําไปสูประสิทธิภาพในการบริหารผูสงมอบ  ซึ่งความสัมพันธท่ีดี
ของผูสงมอบเปนองคประกอบที่สําคัญของความสําเร็จในการบริหารผูสงมอบและนําไปสูเปาหมายทั้งในระดับ
องคกรและระดับโซอุปทาน แตอยางไรก็ตามการพัฒนาความสัมพันธกับผูสงมอบตองไดรับความรวมมือของผู
สงมอบดวยจึงจะประสบความสําเร็จได ส่ิงท่ีจําเปนมากท่ีสุดอยางหน่ึงก็คือความไววางใจกันระหวางสมาชิกใน
โซอุปทานดังนั้นการชี้แจงใหผูสงมอบเห็นถึงประโยชนท่ีผูสงมอบจะไดรับจากการพัฒนาความสัมพันธตอกัน
จึงเปนส่ิงท่ีบริษัทผูซื้อควรดําเนินการหรือเรียกวา เปนการดําเนินกลยุทธแบบไดรับผลประโยชนรวมกัน
นั่นเองและส่ิงท่ีสําคัญมากอีกอยางหน่ึงคือการแสดงความจริงใจในการพัฒนาความสัมพันธรวมกัน  
  สรุปไดวา Portfolio Model เปนเคร่ืองมือท่ีมีประสิทธิภาพในการจัดกลุมผูสงมอบ เพ่ือกําหนดกลยุทธ
ในการบริหารจัดการวัตถุดิบและผูสงมอบแตละกลุมอยางเหมาะสม  รวมถึงการพัฒนาระดับความสัมพันธกับ
ผูสงมอบ  ทําใหเกิดการเพ่ิมประสิทธิภาพในการบริหารการจัดซื้อขององคกร   ในเรื่องของตนทุนการจัดซื้อท่ี
ลดลง การจัดสงท่ีถูกตองท้ังในแงของเวลาและปริมาณ   และคุณภาพของวัตถุดิบตรงตามขอกําหนดของผูซื้อ   
ลวนแลวแตเกิดจากการบริหารจัดการวัตถุดิบและผูสงมอบอยางเหมาะสมตามกลยุทธท่ีไดวางไว  ไมวาจะ
เปนระยะเวลาในการส่ังซื้อ (ordering cycle time) ท่ีลดลง ของวัตถุดิบกลุม Non-critical   การลดตนทุนการ
จัดซื้อของวัตถุดิบกลุม Leverage   การสงมอบวัตถุดิบท่ีตรงตามขอกําหนดของวัตถุดิบกลุม Bottleneck   
และการวางแผนและถายทอดเทคโนโลยีรวมกันของวัตถุดิบกลุม Strategic   รวมถึงการพัฒนาความสัมพันธ
กับผูสงมอบอยางเหมาะสม สงผลทําใหเกิดการตอบสนองตอความตองการของลูกคาท่ีรวดเร็วขึ้น   การลดลง
ของตนทุนการจัดซื้อโดยรวม และความสามารถในการแขงขันท่ีสูงขึ้น อันจะสงผลตอความอยูรอดของธุรกิจ
ในสภาวการณปจจุบัน  
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