
การศึกษาการลดจ านวนซัพพลายเอ่อร์ในระบบ ของ แผนก Indirect Purchasing 

กรณีศึกษา   บริษัท โรเบิร์ต บ๊อช จ ากดั 

จิดาภา  ปัตตาลาโพธิ์  รหัสนิสิต 61090129 การจัดการอุตสาหกรรมพาณิชยนาวี 
 อาจารย์ ผรณกษม   อนิทรทัต 

บทคัดย่อ 

การจดัท ารายงานการปฏิบติัสหกิจศึกษา เร่ือง การศึกษาการลดจ านวนซพัพลายเอ่อร์ในระบบ ของ 

บริษทั โรเบิร์ต บ๊อช จ ากดั ซ่ึงเป็นการวิจยัในเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) และเชิงปริมาณ 

(Quantitative Research) ในรูปแบบตารางเชิงเปรียบเทียบ โดยมีวิธีการวิจยัท่ีอยูใ่นรูปแบบของการสัมภาษณ์ 

(Interview Research)  เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลขั้นปฐมภูมิ (Primary Data) ซ่ึงในการ

ด าเนินการในคร้ังน้ีมีเป้าหมายจะตอ้งตดัซพัพลายเออร์จ านวน 12 รายออกจากระบบ และตอ้งสรรหา          

ซพัพลายเออร์รายใหม่ท่ีมีอยู่ในระบบเขา้มาสนบัสนุนรายการวสัดุทั้งหมด 267 รายการ แทนซพัพลายเออร์

รายเดิม วตัถุประสงคใ์นการศึกษาในคร้ังน้ี 1) เพื่อศึกษาระบบในองคก์ร และขั้นตอนในการด าเนินงานการ

ลดจ านวนซพัพลายเออร์ในระบบ 2) เพือ่เพิ่มประสิทธิภาพในการด าเนินงานของแผนก Indirect Purchasing 

3) เพื่อวิเคราะห์สาเหตุและปัญหาในการด าเนินงาน 4) เพื่อเสนอแนะแนวทางในการพฒันาการด าเนินงาน

การลดจ านวนซพัพลายเออร์ในระบบ เพื่อใหก้ระบวนการท างานมีประสิทธิภาพเพิ่มมากขึ้น 

 จากผลการศึกษาพบว่า สามารถลดตน้ทุน (Cost saving) ไปไดถึ้ง 18.09% รวมทั้งยงัสามารถ            

ลดจ านวนซพัพลายเออร์ในระบบไปไดถึ้ง 12 ราย โดยสรรหาซพัพลายเออร์รายใหม่จากในระบบเขา้มาแทน

ได ้ 4 ราย ซ่ึงการด าเนินการในคร้ังน้ีสามารถเพิ่มอ านาจในการต่อรองราคาได ้ อีกทั้งยงัช่วยประหยดัเวลา 

และขั้นตอนในการต่อรองอีกดว้ย 

1. บทน า  

 ผูจ้ดัท าไดป้ฏิบติัสหกิจใน บริษทั โรเบิร์ต บ๊อช จ ากดั แผนก Indirect Purchasing ซ่ึงไดรั้บหนา้ท่ีให้

ดูแลจดัซ้ือจดัหาในส่วนงานของ  Indirect Material ในกลุ่ม MRO (Maintenance Repair and Operations)  คือ

กลุ่มของวตัถุดิบหรือส่ิงของหรืออะไหล่ท่ีใชใ้นการบ ารุงรักษา ซ่อมแซม ปฏิบติัการในเคร่ืองจกัรกลต่าง ๆ 

ภายในโรงงาน เพื่อใหก้ารท างานของฝ่ายผลิตด าเนินงานไปไดอ้ยา่งราบร่ืน อาทิเช่น เคร่ืองจกัรกล อะไหล่ 

ช้ินส่วนของเคร่ืองจกัรกล สารเคมี น ้ามนั ปิโตรเคมี อุปกรณ์ป้องกนัความปลอดภยั  

โดยในกลุ่ม MRO น้ีเป็นกลุ่มวตัถุดิบท่ีมีความหลากหลายและความพิเศษเฉพาะตวัมาก   จึงท าใหมี้

จ านวนซพัพลายเออร์มากตามไปดว้ย และการท่ีมีจ านวนซพัพลายเออร์มากนั้นส่งผลใหร้ะยะเวลาในการ

ด าเนินงานในการต่อรองมากขึ้นตามไปดว้ย อีกทั้งอ านาจในการต่อรองก็อาจจะมีไม่มากพอหรือลดลง 



ดงันั้นแผนกจดัซ้ือจึงมีความตอ้งการท่ีจะลดจ านวนซพัพลายเออร์ และเน่ืองดว้ยนโยบายของทางบริษทัแมท่ี่

ตอ้งการให้แผนกจดัซ้ือในแต่ละสาขาทัว่โลกมีการจดัการไปในทิศทางเดียวกนั  

ดงันั้นผูว้ิจยัจึงเลง็เห็นว่าการด าเนินงานการลดปริมาณซพัพลายเออร์ขององคก์รมีความน่าสนใจท่ี

จะท าการศึกษาวิเคราะหส์าเหตุและปัญหาในการด าเนินงานเพือ่เพิ่มประสิทธิภาพในการด าเนินงานใน

อนาคต และผลลพัธ์ท่ีไดจ้ากการด าเนินการในคร้ังน้ีจะส่งผลดีในดา้นใดบา้งใหแ้ก่องคก์ร 

2.  แนวคิด ทฤษฎีและการทบทวนเอกสารท่ีเกีย่วข้อง  

ความหมายของการจัดซ้ือจัดหา และการจัดซ้ือจัดหาแบบลนี (Lean) 

อรุณ บริรักษ ์ (2550) กล่าวถึงการเพิ่มประสิทธิภาพใหง้านจดัซ้ือตามแนวคิดแนวคิดการผลิตแบบ

ลีน (Lean Manufacturing) โดยเรียบเรียงจากค าบรรยายของ ดร. วิทยา สุหฤทด ารง ไวว้า่ แนวคิดน้ีมีหลกัการ

มุ่งเนน้ ไปท่ีการจดัการเพิ่มประสิทธิภาพในการด าเนินงานภายในโรงงาน ซ่ึงนัน่เป็นเพียงส่วนหน่ึงของ

องคก์รแบบลีน (Lean Enterprise) ซ่ึงหากพิจารณาให้ดีแลว้จะพบวา่ตน้ทุนคร่ึงหน่ึงของการจดัซ้ือจดัหานั้น 

มากกวา่ตน้ทุนท่ีใชใ้นกระบวนการผลิตขององคก์ร ดว้ยเหตุน้ีเองแนวคิดท่ีเก่ียวกบัการจดัหาแบบลีน (Lean 

Procurement) จึงเกิดขึ้นโดยมีเป้าหมายเพื่อลดความสูญเปล่า (Waste) ทั้ง 7 ประการท่ีไม่จ าเป็นท่ีเกิดขึ้นใน

กระบวนการจดัซ้ือจดัหาทั้งภายในองคก์รเอง และระหว่างองคก์รต่อองคก์ร โดยน าเทคนิคแบบลีนและ

เทคโนโลยสีารสนเทศต่าง ๆ มาช่วยในการพฒันาเพื่อลดความสูญเปล่า ไม่วา่จะเป็นการออกแบบ

กระบวนการจดัซ้ือจดัหาท่ีไม่เหมาะสม การรอคอยท่ียาวนานเกินความจ าเป็น ในแต่ละขั้นตอนการจดัซ้ือ

จดัหาการผลิตท่ีมากเกินไป การเก็บสินคา้คงคลงัท่ีเกินความตอ้งการ การจดัส่งหรือการเคล่ือนยา้ยใบขอ

เสนอซ้ือ (Purchase Requisition: PR) หรือใบสั่งซ้ือ หรือวตัถุดิบสินคา้ต่าง ๆ ทั้งภายในองคก์รและระหวา่ง

องคก์รเกินความจ าเป็น การเกิดความผิดพลาดในแต่ละขั้นตอนของกระบวนการ เป็นตน้  

การจัดซ้ือจัดหาแบบทัว่ไป การจัดซ้ือจัดหาแบบลนี (Lean) 

1. มีจ านวนผูส่้งมอบวตัถุดิบ (Supplier) หลายราย 1. มีจ านวนผูส่้งมอบวตัถุดิบ (Supplier) นอ้ยราย

โดยแบ่งกลุ่มของผสู้่งมอบวตัถุดิบออกเป็น         

ล าดบัชั้น ตามเกณฑท่ี์ก าหนดเพื่อง่ายต่อ             

การพิจารณาหาผสู้่งมอบวตัถุดิบท่ีเหมาะสม 

2. มีขอ้จ ากดัทางดา้นความรู้ความเขา้ใจในเร่ือง   

สายธารคุณค่า (Value Stream) 

2. มีความพยายามในการสร้างสรรคเ์ครือข่ายของ

การผลิตใหมี้ความยดืหยุน่ 

3. มีความสัมพนัธ์กบัผูส่้งมอบวตัถุดิบแบบหลวมๆ 

และไม่มีขอ้ตกลงระยะยาว 

3. มีความสัมพนัธ์กบัผูส่้งมอบวตัถุดิบในเชิงลึก 

และมีขอ้ตกลงระยะยาว 



4. การเจรจาต่อรองกบัผูส่้งมอบวตัถุดิบเป็นแบบ     

ผูช้นะ-ผูแ้พ ้(Win-Lose) 

4. การรักษาผลประโยชน์ระหวา่งกนัเป็นแบบ       

ผูช้นะ-ผูช้นะ (Win-Win) 

5. มีขอ้จ ากดัทางดา้นการแลกเปลี่ยนขอ้มูลข่าวสาร

ซ่ึงกนัและกนั 

5. เป็นการส่ือสารแบบสองทาง มีส่วนร่วมใน       

การแกไ้ขปัญหาท่ีเกิดขึ้น และพฒันาเทคโนโลยี

ใหม่ร่วมกนั 

6. ผูส่้งมอบวตัถุดิบไม่ไดรั้บการตรวจสอบยนืยนั 

คุณภาพของสินคา้ 

6. ผูส่้งมอบวตัถุดิบไดรั้บการตรวจสอบยนืยนั 

คุณภาพของสินคา้ 

7. ตอ้งท าการตรวจสอบคุณภาพของสินคา้จาก            

ผูส่้งมอบวตัถุดิบก่อนเสมอ 

7. ท าการตรวจสอบคุณภาพและขอ้จากดัของสินคา้

ตั้งแต่อยูใ่นกระบวนการผลิตของผูส่้งมอบวตัถุดิบ 

8. ท าการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้โดยอิง                

ราคาของ สินคา้เป็นหลกั 

8. ท าการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้โดยอิงคุณภาพ

และราคาควบคู่กนั 

9. ผูส่้งมอบวตัถุดิบไม่ใหค้วามร่วมมือ                        

ในการแกไ้ขปัญหาหรือการปรับปรุง 

9. มีขอ้ตกลงร่วมกนัในการปรับปรุงคุณภาพ        

อยา่งต่อเน่ืองโดยการประสานร่วมมือกบั                   

ผูส่้งมอบวตัถุดิบในการปรับปรุงกระบวนการ 

การจัดการผู้ขาย(Vendor management) 
การท าขอ้ตกลงของระดบัการใหบ้ริการ (Service Level Agreement: SLA) กบัการบริหารจดัการ    

ซพัพลายเออร์ (Manage your suppliers) ซ่ึงเป็นวิธีการในการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีแนบแน่นกบั                       
ซพัพลายเออร์ (Supplier)  ผ่านทางการต่อรอง การสร้างใหเ้กิดความร่วมมือ การทบทวนผลการด าเนินงาน
และประสิทธิภาพของการบริหารจดัการ 
          จุดเร่ิมตน้ของการจดัซ้ือคือการเลือกซพัพลายเออร์ (Supplier) ท่ีมีคุณภาพสามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของเราไดอ้ยา่งเตม็ท่ี 
          วิธีการท่ีใชท้ัว่ไปเพื่อท าใหบ้ริการของซพัพลายเออร์ (Supplier) ตรงกบัความตอ้งการของธุรกิจคือ 
การท าขอ้ตกลงของระดบัการใหบ้ริการ (Service Level Agreement : SLA) ดว้ยขอ้ตกลงดงักล่าว                
ธุรกิจสามารถก าหนดเป้าหมาย และมาตรฐานการด าเนินงานท่ีเฉพาะเจาะจงร่วมกนักบัซพัพลายเออร์
(Supplier)  ซ่ึงโดยทัว่ไปมกัจะครอบคลุมความรับผิดชอบหลกัๆ ทางการคา้ระหวา่งกนั ไดแ้ก่ การบริการท่ี
จะไดรั้บและมาตรฐานการใหบ้ริการดงักล่าว ระยะเวลาของการส่งมอบ หนา้ท่ีความรับผิดชอบของแต่ละ
ฝ่าย รูปแบบการช าระเงิน การบริหารจดัการปัญหาท่ีอาจเกิดขึ้นได ้ การจ่ายค่าชดเชยกรณีเกิดการผิดพลาด
หรือไม่เป็นไปตามสัญญา การรับประกนัท่ีระบุแนวทางการแกไ้ข รวมทั้งขอ้สรุปเพื่อคล่ีคลายปมขดัแยง้และ
ขอ้เรียกร้องทางกฎหมายต่าง ๆ 
 



3. วิธีการวิจัย  
1) ก าหนดวตัถุประสงคแ์ละขอบเขตในการศึกษา 

2) รวบรวมและศึกษาแนวคดิ ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

3) รวบรวมขอ้มูลจากใน ERP system เพื่อท าการวิเคราะห์ขอ้มูล 

3.1 การเลือกตดัซพัพลายเออร์ออกจากระบบ 

โดยจะท าการเกบ็รวบรวมขอ้มูลประวติัการสั่งซ้ือในปี 2020 ตั้งแต่เดือน มกราคม 

ถึง ธนัวาคม แลว้ทางแผนกจะตอ้งตดัซพัพลายเออร์ท่ีมียอดการสั่งซ้ือท่ีต ่ากวา่2,000,000 บาท และ

ไม่ไดท้ าสัญญาหรือขอ้ตกลง (Contract / Agreement) ร่วมกนัไวอ้อกจากระบบ ซ่ึงในคร้ังน้ีมีจ านวน

ซพัพลายเออร์ทั้งหมด 12 ราย ท่ีจะตอ้งถูกตดัออกจากระบบ และมีจ านวนรายการวสัดุทั้งหมด 267 

รายการ ท่ีจะตอ้งสรรหาซพัพลายเออร์รายใหม่เขา้มาสนบัสนุนรายการวสัดุทั้ง 267 รายการน้ี โดย

ซพัพลายเออร์รายใหม่ท่ีจะเขา้มาสนบัสนุนจะตอ้งท าการคดัเลือกจากซพัพลายเออร์ท่ีมีอยูใ่นระบบ 

3.2 การสรรหาซพัพลายเออร์รายใหม่ 

โดยจะท าการเกบ็รวบรวมขอ้มูลประวติัการสั่งซ้ือในปี 2020 ตั้งแต่เดือน มกราคม 

ถึง ธนัวาคม แลว้ทางแผนกจะตอ้งท าการเลือกซพัพลายเออร์ท่ีมียอดการสั่งซ้ือท่ีสูงกวา่ 2,000,000 

บาท มาประมาณ 3-5 ราย ซ่ึงในคร้ังน้ีเลือกมา 5 ราย ท่ีเลง็เห็นวา่มีศกัยภาพ (potential) ท่ีจะสรรหา

วสัดุทั้ง 267 รายการน้ีได ้

4) สัมภาษณ์เชิงลึกกบัพนกังานในแผนก Indirect Purchasing 

ในการสัมภาษณ์ในคร้ังน้ีสรุปใจความส าคญัไดว้า่ 
“ การด าเนินการลดจ านวนซัพพลายเออร์ในระบบจะด าเนินการตามแผนของทางบริษทัแม่ก าหนด
มาตามแตก่ลยทุธ์ (strategy) ของแต่ละปี ซ่ึงจ านวนซพัพลายเออร์ท่ีจะตอ้งท าการตดัออกจากระบบ
จะขึ้นอยูก่บักลยทุธ์ (strategy) ของแต่ละปีเช่นกนั ซ่ึงอาจจะเท่ากนัหรือไม่เท่ากนัก็ได ้ซ่ึงทางบริษทั
แม่จะท าการใหจ้ านวนเป้าหมาย (target) ลงมาตามภูมิภาค แลว้จดัซ้ือ (Buyer) ในภูมิภาคนั้น ๆ 
จะตอ้งท าการประชุมและแบ่งจ านวนเป้าหมาย (target) กนัไปวา่ประเทศใดจะตอ้งมีจ านวน
เป้าหมาย (target) เท่าใด หลงัจาก จดัซ้ือ (Buyer) ไดจ้ านวนเป้าหมาย (target) แลว้ ก็จะมาท าการดึง
ขอ้มูลออกจาก ERP systemเพื่อท าการตรวจสอบขอ้มูลแลว้ท าการตดัซพัพลายเออร์ออกจากระบบ ” 

5) ศึกษานโยบายของแผนก Indirect Purchasing เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการท างานและกระบวนการ
วิเคราะห์ในขั้นตอนต่าง ๆ 

จากการศึกษานโยบายของแผนก Indirect Purchasing มีนโยบายหลกั ๆ ดงัน้ี 
“ การท าสัญญาระยะยาว ประมาณ 2 – 3 ปี กบัคู่คา้ท่ีมีความสัมพนัธ์ท่ีดีและยอดการสั่งซ้ือต่อปี
จ านวนมาก เพื่อจะประหยดัตน้ทุน (Cost Saving) และเพื่อเพิ่มอ านาจในการต่อรอง ” 



6) ศึกษากระบวนการของแผนกจดัซ้ือท่ีใชใ้นการลดจ านวนซพัพลายเอ่อร์ในระบบ 

6.1 จดัซ้ือ (Buyer) ไดรั้บแผนจากทางบริษทัแม่ 
6.2 จดัซ้ือ (Buyer) ด าเนินการดึงขอ้มูลออกมาจาก ERP system แลว้ท าการตรวจสอบขอ้มูล และ
วิเคราะห์ขอ้มูล 
6.3 ซพัพลายเออร์ท่ีมียอดการสั่งซ้ือท่ีต ่ากวา่ 2,000,000 บาทต่อปี และไม่ไดท้ าสัญญาหรือขอ้ตกลง 
(Contract / Agreement) ร่วมกนัไวจ้ะถูกตดัออกจากระบบ 
6.4 ซพัพลายเออร์ท่ีมียอดการสั่งซ้ือท่ีสูงกวา่ 2,000,000 บาทต่อปี จดัซ้ือ (Buyer) จะตอ้งด าเนินการ
คดัเลือกซพัพลายเออร์จากท่ีมีอยูใ่นระบบหลงัถูกตดั ซ่ึงจะตอ้งเป็นซพัพลายเออร์ท่ีมีศกัยภาพ 
(potential) มากพอท่ีจะมาสนบัสนุนรายการวสัดุต่อจาก ซพัพลายเออร์รายเดิมท่ีถูกตดัออกได ้ ซ่ึง
จะตอ้งเลือกซพัพลายเออร์มาอยา่งนอ้ย 2 ราย เพื่อจะเอาราคาของแต่ละรายมาเปรียบเทียบ  
6.5 ด าเนินการขอใบเสนอราคาจากซพัพลายเออร์แต่ละราย 
6.6 น าราคาของแต่ละรายมาเปรียบเทียบ (compare) ทั้งน้ีอาจจะท าการขอส่วนลด (discount) 
เพิ่มเติมจากท่ีซพัพลายเออร์เสนอราคามา หรือเสนอการท าสัญญาระยะยาวประมาณ 2 – 3 ปี กบั 
ซพัพลายเออร์ เพื่อหาซพัพลายเออร์ท่ีเสนอราคาใหไ้ดดี้ท่ีสุด 
6.7 เลือกซพัพลายเออร์ท่ีให้ราคาท่ีดีท่ีสุด 
6.8 ท าการอพัเดตราคาเขา้ระบบ โดยการใชร้ะบบ WorkON ในการอพัเดตราคาเขา้ระบบ 

7) น าขอ้มูลระหวา่งก่อนและหลงัท าการลดซพัพลายเออร์ในระบบมาวิเคราะห์แสดงผา่นตาราง 

8) ตรวจสอบกระบวนการในการท างานยอ้นกลบั  

8.1 หากพบเจอปัญหาในการท างานใหท้ าการบนัทึกไวแ้ลว้เสนอแนวทางการแกไ้ข 

8.2 หากเจอขั้นตอนท่ีซ ้าซอ้นในกระบวนการท างานใหท้ าการบนัทึกไวแ้ลว้เสนอแนวทางแกไ้ข 

9) สรุปผลการวิจยั และเสนอแนะแนวทางการแกปั้ญหา 

4. ผลการศึกษา 
 เม่ือไดรั้บใบเสนอราคากบัซัพพลายเออร์รายใหม่ทั้ง 4 ราย แลว้พบวา่มีบางรายการท่ีซพัพลายเออร์

ไม่สามารถเสนอราคาได ้เน่ืองจากขอ้จ ากดัดา้นสินคา้ท่ีทางผูผ้ลิต (maker) ของรายการวสัดุนั้นจะด าเนินการ

ขายสินคา้ใหก้บัตวัแทนจ าหน่ายเท่านั้น ซ่ึงบางรายไม่ไดเ้ป็นตวัแทนจ าหน่ายนัน่เอง 

 ผูจ้ดัท าจึงท าการเปรียบเทียบราคาในส่วนท่ีทั้ง 4 ราย สามารถเสนอราคามาไดค้รบทุกราย ซ่ึงมีอยู่ 

149 รายการ จึงไดท้ าการต่อรองเร่ืองราคากบัทั้ง 4 ราย พบวา่ ซพัพลายเออร์ WW รายน้ีเดิมไม่มีสัญญาราคา

และไดด้ าเนินการต่อรองส่วนลดแต่ไม่สามารถใหส่้วนลดได,้ ซพัพลายเออร์ XX เดิมรายน้ีไม่มีสัญญาราคา

อยูจึ่งด าเนินการขอท าสัญญาราคาเป็นระยะเวลา 3 ปี โดยเร่ิมจากปี 2021 น้ีเป็นปีแรก ซ่ึงในปีน้ีตามสัญญาจะ

ไดส่้วนลดอยูท่ี่ 2%, ซพัพลายเออร์ YY เดิมรายน้ีสัญญาราคาซ่ึงในปีน้ีตามสัญญาจะไดส่้วนลดอยูท่ี่ 7% 

และซพัพลายเออร์ ZZ เดิมรายน้ีสัญญาราคาซ่ึงในปีน้ีตามสัญญาจะไดส่้วนลดอยูท่ี่ 5% ดงัตารางดา้นล่าง 



ซัพพลายเออร์รายใหม่ 

(New Supplier) 

รวมราคาต่อหน่วย 

(Total unit price) 

ส่วนลด 

(Discount) 

รวมราคาหลังส่วนลด 

(Total discount price) 

อันดับ 

(Ranking) 

WW 2,257,666.00 0% 2,257,666.00 4 

XX 1,591,390.00 -2% 1,559,562.20 1 

YY 1,733,380.25 -7% 1,613,777.01 2 

ZZ 1,773,670.00 -5% 1,686,695.00 3 

 ดงันั้นทางผูจ้ดัท าเลง็เห็นว่า ซพัพลายเออร์ XX มีศกัยภาพ (potential) มากกวา่รายอ่ืน ๆ    คือ สามารถ

เสนอราคามาไดม้ากท่ีสุด อยู่ท่ี 203 รายการ จาก 267 รายการ อีกทั้งราคาท่ีต ่ากวา่ และ สามารถท าสัญญาราคา 

(Price Agreement Contract) ไดเ้ป็นระยะเวลา 3 ปี จึงใหซ้พัพลายเออร์ XX เป็นซพัพลายเออร์หลกัในการ

ด าเนินการลดจ านวนซพัพลายเออร์ในระบบในคร้ังน้ี โดยสามารถอา้งอิงจากทฤษฎีการจดัซ้ือจดัหาแบบลีน 

(Lean) ในส่วนของการรักษาผลประโยชน์ระหวา่งกนัเป็นแบบ ผูช้นะ-ผูช้นะ (Win-Win) และในส่วนมี

ความสัมพนัธ์กบัผูส่้งมอบวตัถุดิบในเชิงลึก และมีขอ้ตกลงระยะยาว 

และในส่วนรายการท่ีซพัพลายเออร์ XX ไม่สามารถเสนอราคามาได ้ก็จะใหซ้พัพลายเออร์รายอ่ืนท่ี

สามารถเสนอราคามาไดดี้ท่ีสุด คือราคาถูกท่ีสุดนัน่เอง ซ่ึงซพัพลายเออร์ ZZ ไดไ้ป 50 รายการ และ ซพัพลาย

เออร์ WW กบั ซพัพลายเออร์ YY ไดไ้ปรายละ 7 รายการ ดงัน้ี 

ซัพพลายเออร์

รายใหม่ 

จ านวน 

ซัพพลายเออร์

รายเก่า 

จ านวน

รายการ

วัสดุ 

ราคารายเก่า 
ราคาต่อหน่วย ของ

รายใหม่ 

ราคาหลังส่วนลด 

ของรายใหม่ 

ต้นทุนที่เพิม่ขึน้ 

หรือ ลดลง (%) 

WW 6 7       105,556.15         84,313.00           84,313.00  -20.12% 

XX 9 203    2,548,977.07     2,346,990.00      2,300,050.20  -9.77% 

YY 6 7       238,837.00        355,450.00         330,923.95  38.56% 

ZZ 7 50    4,573,074.41     3,551,830.00      3,400,554.45  -25.64% 

รวม 267    7,466,444.63     6,338,583.00      6,115,841.60  -18.09% 

5. สรุปผลการศึกษาและข้อเสนอแนะ 
ในปี 2021 น้ี สามารถท า Cost saving ไดถึ้ง 18.09% การตดัซพัพลายเออร์ออกจากระบบจ านวน      

12 ราย ด าเนินการไดส้ าเร็จตามเป้าหมาย แต่ในการสรรหาซพัพลายเออร์รายใหม่เขา้มาสนบัสนุนรายการ
แทนตามเป้าหมายคือ 1 ราย ไม่ส าเร็จ เน่ืองจากขอ้จ ากดัในดา้นตวัแทนจ าหน่าย ทั้งน้ีจึงสรรหาซพัพลายเออร์
รายใหม่เขา้มา 4 ราย โดยการคดัเลือกจากท่ีอยูใ่นระบบ ซ่ึงการด าเนินการในคร้ังน้ีสามารถเพิ่มอ านาจในการ
ต่อรองราคาได ้อีกทั้งยงัช่วยประหยดัเวลาและขั้นตอนในการต่อรอง และพบปัญหาในกระบวนการท างานท่ี
ล่าชา้นั้นอยากเสนอให้แกไ้ข คือ Man (user) ให้ตรวจสอบการกรอกขอ้มูลลงในระบบส่วนกลางใหถู้กตอ้ง
ตั้งแต่แรกของ Part Number ของวสัดุนั้น ๆ  เพือ่การท างานจะไดไ้ม่ตอ้งหยุดชะงกัรอการตรวจสอบซ ้าไปมา 


