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บทคัดยอ 
 

 การศึกษามีวัตถุประสงคเพื่อศึกษากระบวนการจัดซื้อในอุตสาหกรรมเครื่องกําเนิดไอน้ํา 

วิเคราะหปญหากระบวนการจัดซ้ือและนําแนวคิดไคเซ็นมาประยุกตใชปรับปรุงประสิทธิภาพเพ่ือเพ่ิม

อํานาจตอรองกับผูจําหนาย กลุมตัวอยาง ไดแก ผูปฏิบัติงานจัดซ้ือในอุตสาหกรรมเครื่องกําเนิดไอน้ํา 

จํานวน 43 คน โดยใชการสัมภาษณและแบบสอบถาม สถิติท่ีใชคือการถดถอยเชิงพหุ 

จากการศึกษาพบวา กระบวนการจัดซ้ือเริ่มตั้งแตรับเอกสารใบขอซ้ือจนถึงข้ันตอนการจัดสง

สนิคา ปญหาท่ีเกิดข้ึนคือ การจัดหารานคาเพ่ือเปรียบเทียบราคาไมทัน ความตองการสินคามีนอยทําให

ไมสามารถตอรองกับผูจําหนายได รายละเอียดสินคาท่ีระบุในเอกสารไมครบถวน ผูขอซ้ือไมวางแผน 

การสั่งซ้ือทําใหสั่งซ้ือสินคาเรงดวน ปญหาจากผูขอซ้ือระบุสินคาไมครบ ไมสามารถรวมความตองการ

สินคาจึงตองเปดขอซ้ือสินคานั้น ปญหาจากผูขายไมสามารถลดราคาไดเพราะสินคามีนอย ผูขายมี

หลายรายตองเทียบราคาทุกครั้ง ไมยึดผูขายรายเดียว จึงแกไขปญหาโดยการนําเทคนิคไคเซ็นมาจัดเรียง

กระบวนการจัดซื้อใหมและติดตามผล ผลการศึกษาเปนประโยชนอยางมากตออุตสาหกรรม

เครื่องกําเนิดไอน้ํา 
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ABSTRACT 
 

 This study aimed to study the purchasing process in the steam generator 

industry, analyze the problems that can be a guideline for improving efficiency. 

Apply Kaizen concept to optimize the purchasing process to increase bargaining 

power with suppliers. The sample groups are 43  purchasing workers in generator 

industry using interviews and questionnaires. It is a tool for collecting information. 

By interviewing key informants and studying information from documents related  

the purchasing process multiple regression. 

The research result founded that the procurement process starts from the documents  

the final delivery. The problem occurs at the time of the purchase order. The quantity 

of product requirements is very low, which makes it impossible to negotiate with 

suppliers. The details specified in the document are inaccurate. In addition, buyers 

do not plan orders, resulting in frequent individual orders. In addition, they can't meet 

the quantity of demand, which leads to their need to buy more products. The problem 

is that the seller can't lower the price because of the small quantity of products. 

Many suppliers. Before every order, there is no single supplier. Kaizen concept applied 

to the arrangement and follow-up of new procurement process. This research will 

help the water generator industry. 

 

Keywords:  Purchasing Process Efficiency, Kaizen Concept, Bargaining power with the supplier 
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บทท่ี 1  

บทนํา 

 

1.1 ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

อุตสาหกรรมเครื่องกําเนิดไอน้ํา จากการท่ีรัฐบาลมีนโยบายสงเสริมใหมีการใชพลังงานทดแทน

ในประเทศเพิ่มมากข้ึน รวมท้ังเพ่ิมประสิทธิภาพการใชพลังงาน โดยลดสัดสวนการใชพลังงาน

ตอผลิตภัณฑมวลรวม Energy Intensity พบวาในชวง 5 เดือนแรกของป 2563 ประเทศไทยมีการใช

พลังงานทดแทน 5,695 พันตันเทียบเทาน้ํามันดิบลดลงรอยละ 2.0 จากชวงเดียวกันของปกอน 

สวนสัดสวนการใชพลังงานตอผลิตภัณฑมวลรวม มีแนวโนมลดลงอยางตอเนื่องเม่ือเปรียบเทียบกับ

ป 2553 ซ่ึงเปนปฐานท่ีเริ่มดําเนินการตามแผนอนุรักษพลังงาน 20 ป (พ.ศ. 2554 – 2573) และ

แผนอนุรักษพลังงาน พ.ศ. 2558 – 2579 สามารถสรุปใหเห็นถึงขอดีและขอเสีย นําเอาไปประมาณ

คาใชจายและปริมาณท่ีจะตองใชสําหรับเชื้อเพลิงแตละชนิด พ.ศ. 2533 แนวทางการปฏิบัติท่ีจะตองใช

สําหรับเชื้อเพลิงแตละชนิด ในกรณีท่ีการติดตั้งหมอไอน้ําและหลังติดตั้งตองมีการตรวจสอบหมอน้ํา 

ทดสอบความปลอดภัยภายหลังการติดตั้งและตรวจความปลอดภัยทุกปของหมอน้ําท่ีใชของเหลวเปน

สื่อนําความรอนใหเปนไปตามมาตรฐานความปลอดภัย โดยถูกตองตามหลักวิศวกรรม พรอมจัดทํา

รายงานผลการตรวจทดสอบตามแบบท่ีกรมโรงงานอุตสาหกรรมประกาศกําหนดไว หากตรวจสอบพบวา 

หมอน้ําท่ีใชของเหลวเปนสื่อนําความรอนไมเปนไปตามมาตรฐานท่ีกําหนด หรือไมปลอดภัยตอการใชงาน 

ตองแจงผูประกอบกิจการโรงงานและกรมโรงงานอุตสาหกรรมทราบทันที (กระทรวงอุตสาหกรรม. 2552) 

ปจจุบัน ผูประกอบการจะตองคนหาแนวทางการปรับปรุงเพ่ือท่ีจะใหธุรกิจของตนนั้นสามารถ

แขงขันไดอยูตลอดเวลา การปรับปรุงประสิทธิภาพกระบวนการจัดซ้ือท่ีมีความซับซอนเปนปจจัยสําคัญ

ในการผลักดันใหผูบริหารตองสรางกลยุทธิ์ในการบริหารตนทุน ดานการเจรจาตอรองเพ่ือใหไดตนทุนต่ํา

อยูเสมอ ดวยรูปแบบของไคเซ็นจึงถูกนํามาให เนื่องจากสามารถทําไดงายลดตนทุนในกระบวนการจัดซ้ือ 

ไคเซ็นเปนเทคนิคที่ชวยลดข้ันตอนในการทํางานการปรับเปลี่ยนกระบวนการจัดซ้ือใหม ที่สามารถ

เพ่ิมอํานาจผูจําหนาย เพื่อใหผูปฏิบัติติงานสามารถทํางานไดอยางรวดเร็ว การใชเทคนิคไคเซ็นนั้น

เขาชวยในการแกไขปญหาใหประสบความสําเร็จ และหากอุตสาหกรรมเครื่องกําเนิดไอน้ํา ไดนําไคเซ็น

ไปปฏิบัติอยางตอเนื่องจะสงผลใหมีคุณภาพ ประสิทธิภาพ อํานาจในการทํางานเพิ่มขึ้น สงผลให

อุตสาหกรรมมีศักยภาพสามารถแขงขันไดในสภาพแวดลอมของการแขงขันปจจุบัน เครื่องผลิตไอน้ํานี้

จําเปนอยางมากในกิจการโรงงานและกิจการอุตสาหกรรมนิยมใชเครื่องผลิตไอน้ําในการผลิตพลังงาน 

การผลิตพลังงานไอน้ําหากบอยเลอรมีขนาดใหญมาก ควรใชแกสเปนเชื้อเพลิงในการผลิตพลังงานใน

เครื่องผลิตไอน้ํา อุตสาหกรรมที่มีการนําเครื่องผลิตไอน้ําไปประยุกตใช ไดแก อุตสาหกรรมอาหาร

แปรรูปอาหาร กระบวนการฆาเชื้อ การอบแหง อุตสาหกรรมเครื่องดื่มตมน้ํารอน กลั่นแอลกอฮอล 
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ฆาเชื้อโรค อุตสาหกรรมยาและเคมีผสมสารเคมี ผสมยา และอบแหงยาเม็ด อุตสาหกรรมรถยนตทําสี 

อบสี อุตสาหกรรมสิ่งทอ กระบวนการอบ ฟอก ยอม อุตสาหกรรมกระดาษตมเยื่อกระดาษ อบแหง

กาว และขึ้นรูป อุตสาหกรรมโรงไฟฟาผลิตพลังงานไฟฟา อุตสาหกรรมปโตรเคมีและโรงกลั่นใชใน

กระบวนการกลั่นแยก และผลิตไฟฟา  

การจัดซ้ือในอุตสาหกรรมเครื่องกําเนิดไอน้ํา มีปญหาและกระบวนการจัดซ้ือท่ีซับซอน ทําให

พนักงานตองมีการทํางานซํ้าหลายครั้ง ไมเกิดผลประโยชนในการทํางาน การจัดซ้ือท่ีไมมีการวางแผนงาน 

ทําใหเกิดการสั่งซื้อเรงดวนหลายครั้ง ปริมาณของสินคาที่ไมเหมาะสมกับการสั่งซื้อสินคา อํานาจใน

การเจรจากับผูจําหนายไมสงผลตอการสั่งซื้อ (ชัชชาลี รักษตานนท. 2553) การจัดซื้อไดพัฒนาเปน

กลยุทธและเปนตัววัดประสิทธิภาพทางการเงินที่สําคัญ การจัดซื้อมีผลกระทบโดยตรงตอตนทุน

ในการจัดซ้ือแบบรวมศูนย เกิดจากการบริหารแบบหนวยงานกลาง ไดแก บริษัทหนึ่งอาจจะมีโครงการ

ท่ีตองดําเนินการอยูท้ังหมด 5 โครงการ แตจะมีหนวยงานในการจัดซ้ือวัตถุดิบอยูเพียงหนึ่งหนวยงาน 

ซ่ึงหนวยงานจัดซ้ือนี้จะประกอบดวยผูเชี่ยวชาญดานการจัดซ้ือโดยเฉพาะศึกษาความตองการหาแหลงซ้ือ

และคัดเลือกผูสงมอบ เจรจาตอรองราคา และกําหนดเงื่อนไขใหตรงกับความตองการ รวมไปถึง

ติดตามการจัดสงสินคาเพ่ือใหไดรับสินคาตรงเวลา และติดตามการชําระเงินคาสินคาตรงกับระยะเวลา

จายเงินดวย การจัดซื้อในหนวยงานนี้จะทราบถึงความเคลื่อนไหวของราคาของวัตถุดิบ ประเภท 

จากแหลงวัตถุดิบท่ัวทุกมุมโลกเปนอยางดี รวมถึงข้ันตอนการจัดซ้ือ วิธีการจัดซ้ือท่ีประหยัด การเจรจา

ตอรองเปนสวนหนึ่งของการจัดซื้อ เปนการสรางปฏิสัมพันธระหวางทั้งสองฝาย เพื่อใหเกิดขอตกลง

รวมกัน (ภานุมาศ ฉัตรพิทักษโชค. 2554)  

ดังนั้นผูวิจัยไดเล็งเห็นถึงปญหา เรื่อง ไดทําการศึกษา การปรับปรุงประสิทธิภาพกระบวนการ

จัดซ้ือในอุตสาหกรรมเครื่องกําเนิดไอน้ํา โดยใชแนวคิดไคเซ็นเพ่ือเพ่ิมอํานาจตอรองกับผูจําหนาย 

ศึกษากระบวนการจัดซ้ือในอุตสาหกรรมเครื่องกําเนิดไอน้ํา เพ่ือวิเคราะหปญหากระบวนการจัดซ้ือ   

มีการนําแนวคิดไคเซ็นมาประยุกตใชในการปรับปรุงประสิทธิภาพจัดซื้อเพื่อเพิ่มอํานาจตอรองกับ     

ผูจําหนายของอุตสาหกรรมเครื่องกําเนิดไอน้ําตอไป 

 

1.2 วัตถุประสงคของการวิจัย 

 1. เพ่ือศึกษากระบวนการจัดซ้ือในอุตสาหกรรมเครื่องกําเนิดไอน้ํา 

2. วิเคราะหปญหากระบวนการจัดซ้ือท่ีสามารถเปนแนวทางในการปรับปรุงประสิทธิภาพ 

3. นําแนวคิดไคเซ็นมาประยุกตใชในการปรับปรุงประสิทธิภาพกระบวนการจัดซ้ือเพ่ือเพ่ิม

อํานาจตอรองกับผูจําหนาย 
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1.3 คําถามของการวิจัย  

1. กระบวนการจัดซ้ือเดิมในอุตสาหกรรมเครื่องกําเนิดไอน้ําเปนอยางไร  

2. ปญหากระบวนการจัดซ้ือท่ีสามารถเพ่ิมประสิทธิภาพคืออะไร  

3. จะนําแนวคิดไคเซ็นมาประยุกตใชในการเพิ่มประสิทธิภาพกระบวนการจัดซื้อเพื่อเพ่ิม

อํานาจตอรองกับผูจําหนายไดอยางไร 

 

1.4 ขอบเขตของการวิจัย 

1. ขอบเขตดานทฤษฎี ศึกษารูปแบบกระบวนการจัดซื้อโดยการนําแนวคิดของไคเซ็นมา

ประยุกตใชในการวิเคราะหปญหา 

2. ขอบเขตดานประชากรและกลุมตัวอยาง ผูปฏิบัติงานในสวนงานจัดซ้ือ ของบริษัทผลิต

เครื่องกําเนิดไอน้ําจํานวน 23 บริษัท (กรมพัฒนาธุรกิจการคา. 2563) จํานวน 43 คน 

3. ขอบเขตดานเวลา ท่ีใชเปนการเก็บรวบรวมขอมูล ในชวงเดือน พฤศจิกายน 2563 -ธันวาคม 2563   

 

1.5 คํานิยามศัพทเฉพาะ  

1. กระบวนการจัดซื้อเครื่องกําเนิดไอน้ํา หมายถึง การดําเนินงานของบริษัทที่จดทะเบียน

อุตสาหกรรมเครื่องกําเนิดไอน้ํา ในข้ันตอนจัดซ้ือตั้งแตจุดเริ่มตนจนถึงจุดสิ้นสุดของกระบวนการ 

2. ประสิทธิภาพการสั่งซ้ือเครื่องกําเนิดไอน้ํา หมายถึง ความสามารถของพนักงานบริษัทในดาน

การจัดหาวัสดุ อุปกรณ ท่ีเก่ียวเนื่องกับอุตสาหกรรมเครื่องกําเนิดไอน้ํา ผูจัดจําหนาย โดยประกอบดวย 

ดานอํานาจการตอรองกับผูจําหนาย 

3. แนวความคิดไคเซ็น หมายถึง การปรับปรุงกระบวนการจัดซ้ือในอุตสาหกรรมเครื่องกําเนิด

ไอน้ํา เพ่ือสรางมูลคาจํานวนในการตอรองกับผูแทนจําหนายของพนักงานบริษัท เพ่ือปรับปรุงกระบวนการ

ทํางานท่ีดีขึ้นโดยใช 5W 1H เครื่องมือที่จะนํามาใชในการคนหาปญหาดวยการถามคําถาม เพื่อหา

สาเหตุจากปญหาดวยหลัก E C R S ปจจัยการปรับปรุงประสิทธิภาพ ประกอบดวย 1) การมีสวนรวม

ของพนักงาน 2) การหาแนวทางใหมเพ่ือปรับปรุงวิธีการทํางาน 3) สภาพแวดลอมในการทํางานดีข้ึน 

4. อํานาจตอรอง หมายถึง ความสามารถของพนักงานบริษัทในดานการเจรจาตอรองดาน

วัตถุดิบ อุปกรณ เปรียบเทียบราคา สินคา การจัดสงไดตรงตามความตองการ ราคาเหมาะสมกับ

มาตรฐานการใชงานของอุตสาหกรรมเครื่องกําเนิดไอน้ํา 

5. ผูจําหนาย หมายถึง ผูจําหนายหรือผูขาย วัตถุดิบ อุปกรณที่เกี่ยวเนื่องกับการผลิตของ

อุตสาหกรรมเครื่องกําเนิดไอน้ําใหกับบริษัท 

6. อุตสาหกรรมเครื่องกําเนิดไอน้ํา หมายถึง บริษัทท่ีจดทะเบียนประเภทผลิตเครื่องกําเนิดไอน้ํา

เทานั้น 
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1.6 ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ   

1. มีความรูความเขาใจข้ันตอนในกระบวนการจัดซ้ือในอุตสาหกรรมเครื่องกําเนิดไอน้ํา 

2. ทราบถึงปญหากระบวนการจัดซ้ือท่ีนําไปสูแนวทางการปรับปรุงประสิทธิภาพ 

3. ทําใหเปนแนวทางในการปรับปรุงประสิทธิภาพกระบวนการจัดซ้ือโดยใชแนวคิดไคเซ็น 

 

1.7 สมมติฐานการวิจัย 

การปรับปรุงประสิทธิภาพกระบวนการจัดซ้ือในอุตสาหกรรมเครื่องกําเนิดไอน้ําโดยใชแนวคิด 

ไคเซ็นเพ่ือเพ่ิมอํานาจตอรองกับผูจําหนาย ผูวิจัยไดนําแนวคิดมากําหนดสมมติฐานการวิจัยดังนี้ 

1. ปจจัยดานการมีสวนรวมของพนักงานตางกัน มีผลตอการเพ่ิมอํานาจตอรองกับผูจําหนาย 

แตกตางกัน 

2. ปจจัยดานการหาแนวทางใหมเพ่ือปรับปรุงวิธีการทํางานตางกัน มีผลตอการเพ่ิมอํานาจ

ตอรองกับผูจําหนายแตกตางกัน 

3. ปจจัยดานสภาพแวดลอมในการทํางานดีข้ึนตางกัน มีผลตอการเพ่ิมอํานาจตอรองกับผูจําหนาย 

แตกตางกัน 
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บทท่ี 2 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 

การศึกษาครั้งนี้ไดทําการศึกษาถึงแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของกับตัวแปรของ

การศึกษา ซ่ึงผูวิจัยไดทําการวิจัยการปรับปรุงประสิทธิภาพกระบวนจัดซ้ือในอุตสาหกรรมเครื่องกําเนิด

ไอน้ํา โดยใชแนวคิดไคเซ็นเพ่ือเพ่ิมอํานาจตอรองกับผูจําหนาย ไดทําการสืบคนจากเอกสารทางวิชาการ

และงานวิจัยจากแหลงตาง ๆ มีดังนี้ 

2.1 ทฤษฎีกระบวนจัดซ้ือจัดหา 

2.2 ทฤษฎีไคเซ็น 

2.3 แนวคิดการเพ่ิมประสิทธิภาพ 

2.4 แนวคิดการเจรจาตอรอง 

2.5 อุตสาหกรรมเครื่องกําเนิดไอน้ํา 

2.6 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

2.7 กรอบแนวคิดการวิจัย 

 

2.1 ทฤษฎีกระบวนจดัซ้ือจัดหา 

2.1.1 กระบวนการจัดซ้ือจัดหา (Purchasing Management) 

 การจัดซ้ือ (Purchasing) หมายถึง การจัดซ้ือจัดหาแหลงวัตถุดิบ อุปกรณ เครื่องจักร 

เครื่องมือ ที่มีสวนประกอบสําคัญในการผลิต รวมไปถึงการบริการเพื่อเพิ่มความสะดวกสบาย

ในการผลิตมากข้ึน สามารถจัดหาไดในระยะเวลาท่ีเหมาะสมหรือตรงกับความตองการหลัก การจัดซ้ือ

สามารถแบงเปน 5 ประการ ไดแก  

 1) ซ้ือใหไดคุณภาพท่ีถูกตอง (Right Quality) 

 1.1) การกําหนดคุณภาพ 

 1.2) การจัดซ้ือ 

 1.3) การตรวจรับวัสดุ 

 2) ซ้ือใหไดจํานวนท่ีถูกตอง (Right Quantity)     

 2.1) การพิจารณาราคาของสินคา 

 2.2) การพิจารณาจํานวนการซ้ือแตละครั้ง 

 2.3) การพิจารณาคาใชจายในการซ้ือแตละครั้ง 

 2.4) การพิจารณาสินคาประเภทการซ้ือแตละครั้ง 

 2.5) การพิจารณาความรู การนําความรูประสบการณท่ีมีมาใชการจัดหา 
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 3) การซ้ือจากผูขายหรือแหลงขายท่ีถูกตอง (Right Source of Supply)  

 3.1) ปจจัยท่ีใชในการพิจารณาเลือกแหลงขาย 

 3.2) ขอมูลเก่ียวกับแหลงขาย 

 3.3) ปญหาเก่ียวกับการเลือกผูขาย 

 4) ซ้ือในราคาท่ีถูกตอง (Right Price)    

 4.1) ราคาท่ีมีความสัมพันธกับตนทุน 

 4.2) ราคาท่ีเกิดจากอุปสงคและอุปทาน    

 4.3) ราคาอันเกิดจากการแขงขัน 

 5) ซ้ือในจังหวะเวลาท่ีถูกตอง (Right Time)  

 5.1) ซ้ือเม่ือวัสดุหมด 

 5.2) ซ้ือลวงหนา 

 5.3) ซ้ือเม่ือคาดวาราคาจะสูงข้ึน 

 ดังนั้นกระบวนการจัดซ้ือจัดหา จึงมีความสําคัญตอการบริการใหลูกคาทางดานโลจิสติกส 

นอกจากนี้ ตนทุนการจัดซ้ือหรือตนทุนจัดหาวัตถุดิบ อุปกรณและสิ่งของ เพ่ือนําไปใชในกระบวนการผลิต 

ตนทุนท่ีมีมูลคาสูงของสินคาหรือบริการจําเปนตองการควบคุมและเปรียบราคา ดังนั้นหนาท่ีของจัดซ้ือ

จึงสําคัญตอองคกรและตองมีกระบวนการจัดซ้ือท่ีมีประสิทธิภาพ 

 หลักสําคัญของการจัดซื้อคือ การดําเนินการจัดหาจากแหลงที่เหมาะสม มีการจัดสง

ตรงตามเวลาในปริมาณท่ีเหมาะสม จัดหาสินคาหรือวัตถุดิบใหมีพรอมตามความตองการของหนวยงาน

ตาง ๆ อยางประหยัดและคุมคาท่ีสุด ซ่ึงรวมถึงการเลือกสรรผูขายวัตถุดิบท่ีเหมาะสม การสั่งซ้ือ และ

การตรวจสอบควบคุมการทํางานของซัพพลายเออรแตละรายเพ่ือตรวจสอบหาจุดท่ีควรปรับปรุงหาวิธี

ท่ีดีเหมาะสมท่ีสุดในการแกปญหาหรือพัฒนา 

 หนาท่ีสําคัญของหนวยงานจัดซ้ือ คือ จัดหาสินคาหรือวัตถุดิบใหมีพรอมตามความตองการ

ของหนวยงานอยางประหยัดและคุมคาท่ีสุด ซ่ึงรวมถึงการเลือกสรรผูขายวัตถุดิบท่ีเหมาะสม การสั่งซ้ือ 

และการตรวจสอบควบคุมการทํางาน กําหนดขอบเขตในการรวบรวมองคความรูดังตอไปนี้ 

 ความหมายและความสําคัญของการจัดซ้ือ การจัดหา (Importance of Purchasing, 

Supply) 

 Arjan J. Van Weele (2005) ใหความหมายของการจัดซ้ือไว คือ การบริหารจัดการ

แหลงทรัพยากรภายนอกขององคกร ซ่ึงไดแก  

 1) สินคา คือสินคาตองการสั่งซ้ือ 

 2) งานบริการ งานบริการซอมแซม ปรับปรุงระบบตาง ๆ 

 3) ความสามารถ สามารถในการจัดหาสินคาตางแหลง 
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 มีความสําคัญในการดูแลรักษาไวเพ่ือนํามาประยุกตในการบริหารจัดการกิจกรรมหลัก 

(Primary Activities) และกิจกรรมสนับสนุน (Support Activities) เพ่ือใหเกิดประโยชนสูงสุด 

 Michiel R. Leenders (2006) กลาววาบางสถาบันไดใหคํานิยามของการจัดซื้อ 

(Purchasing) วาเปนกระบวนในการซื้อ โดยศึกษาความตองการ หาแหลงซื้อและคัดเลือกผูสงมอบ 

เจรจาตอรองราคา และกําหนดเงื่อนไขใหตรงกับความตองการเพื่อใหเกิดประโยชนสูงสุดของแตละ

กิจกรรมใหมีความเหมาะสมและสมบูรณแบบใหเปนไปตามการเจรจาตอรองราคา  

 ข้ันตอนมาตรฐานในกระบวนการจัดหา ประกอบดวย 

 1) การรับรูความตองการท่ีจะนําสินคาไปใช 

 2) การเปลี่ยนความตองการใชสินคาไปเปนเง่ือนไขสําหรับการจัดหาสินคา 

 3) การแสวงหาผูสงมอบท่ีมีศักยภาพท่ีดีหรือเหมาะสมกับความตองการ 

 4) การเลือกแหลงสินคาท่ีเหมาะสม 

 5) การจัดทําขอตกลงเง่ือนไขตามใบสั่งซ้ือหรือขอสัญญาซ้ือขาย 

 6) การสงมอบสินคาหรือการบริการ 

 7) การชําระคาสินคาหรือการบริการใหกับผูสงมอบ 

 หนาท่ีความรับผิดชอบของการจัดซ้ือ ประกอบดวย 

 1) การตรวจสอบสินคา (Inspection)  

 2) การรับมอบสินคา (Receiving)  

 3) การจัดเก็บสินคา (Storage)  

 4) การขนยายสินคา (Material Handling)  

 5) การจัดทําตาราง (Scheduling)  

 6) การจัดสงสินคาท้ังขาเขาและออก (Inbound and Outbound Traffic) 

 7) การทําลายสินคาท้ิง (Disposal)  

 แตการจัดซ้ือยังมีหนาท่ีความรับผิดชอบท่ีเก่ียวเนื่องกับโซอุปทานอีกดวย เชน การเขาไป

มีสวนรวมเก่ียวของการทํางานกับลูกคา และลูกคาของลูกคาอีกที รวมไปถึงผูสงมอบสินคา  

 อดุลย จาตุรงคกุล (2547) กลาววา ตามความคิดสมัยดั้งเดิมนั้น การจัดซ้ือคือการซ้ือวัสดุ 

และการบริการใหมีคุณภาพที่ถูกตองในปริมาณที่ตองการโดยมีการเปรียบเทียบเอาราคาที่ต่ําท่ีสุด 

จากแหลงขายท่ีถูกตองและในเวลาท่ีเหมาะสมหรือถูกตอง ในปจจุบันวัตถุประสงคของการจัดซ้ือมุงท่ี

การบริหารท่ัวไป สามารถแบงลักษณะอธิบายแยกยอยได 10 ประการ คือ 

    1) เพ่ือสนับสนุนการดําเนินงานของบริษัท ดวยการจัดวัสดุและบริการสนองใหโดย

ไมขาดสาย เพ่ือมิใหกระบวนการผลิตหยุดชะงักเนื่องจากการขาดวัสดุ 
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 2) การซ้ือสินคาท่ีมีราคาไมแพงไปกวาเจาอ่ืน และมีการคนหาราคาท่ีมีราคาถูกเพ่ือให

เกิดผลประโยชนกวาคูแขงขัน การเปรียบเทียบราคากอนการตัดสินใจซ้ือสินคาเหมาะสม 

     3) มีการรักษามาตรฐานของสินคาใหคงมาตรฐานเดิมไว 

       4) รักษามาตรฐานของระดับความเสียหายที่เกิดจากการลงทุนในวัสดุใหนอยที่สุด

โดยไมใหเกิดการซ้ือผิด ลดความสูญเสีย และความไมทันสมัย จากการเก็บรักษาสินคาท่ีขาดประสิทธิภาพ

เพ่ือลดการเกิดความสูญเสียหรือเสียหายในการจัดเก็บสินคาคงคลังใหมีประสิทธิภาพ 

      5) สรางเก็บสํารองแหลงขายสินคาท่ีเชื่อถือไดในการจัดหาวัสดุ 

     6) รักษาฐานะการแขงขันใหกับบริษัท 

      7) พัฒนาใหเกิดความสัมพันธกับผูขายสินคาเพ่ือขจัดปญหาตาง ๆ  และยังทําใหการจัดซ้ือ 

สิ่งของไดในราคาและบริการท่ีดี และมีภาพพจนท่ีดี 

 วัตถุประสงคท้ังหมดนี้ สามารถนําไปประยุกตไดกับทุกอุตสาหกรรม เอาไปปรับใชตาม

ความเหมาะสม เชน อุตสาหกรรมผลิตรถยนต โรงพยาบาล เครื่องจักร การแปรรูปตาง ๆ และประเภทอ่ืน 

อีกมากมายไมใชแคการผลิตหรือนําไปขายตออยางเดียว 

 อรุณ บริรักษ (2550) ความหมายของการจัดซ้ือจัดหา (Procurement) โดยเรียบเรียง

จากคําบรรยายของ ดร.วิทยา สุหฤทดํารง ไวคือ กระบวนการท่ีบริษัทหรือองคกรท่ีตกลงทําการซ้ือขาย

เพ่ือใหไดมาซ่ึงสินคาหรือบริการท่ีตองการเพ่ือใหบรรลุถึงวัตถุประสงคของธุรกิจอยางมีจังหวะเวลา

และมีตนทุนที่เหมาะสม โดยมีเปาหมายเพื่อใหไดสินคาหรือบริการที่มีคุณภาพปริมาณที่ถูกตอง

ตรงตามเวลาท่ีตองการในราคาท่ีเหมาะสมจากแหลงขายท่ีมีความนาเชื่อถือ 

 หลักการแนวคิดแบบลีน หัวใจหลักเนนท่ีการคนหาปญหาขจัดความสูญเปลาในทุกข้ันตอน 

และความตองการท่ีแทจริงของกลุมเปาหมาย ระบบการดําเนินงานท่ีไมมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล 

เชน งานท่ีตองแกไข ผลิตสินคาท่ีไมไดคุณภาพ ทําใหตองมาเสียเวลาในการแกไข เสียทรัพยากรท้ังวัสดุ 

แรงงาน ตามมา ทําใหตองเสียเวลาและจึงเปนที่มาของแนวคิดแบบลีน ซึ่งเปนการมุงเมนการสราง

คุณคา และขจัดความสูญเปลา 

 อรุณ บริรักษ (2550) การจัดหาจัดซ้ือแบบลีน เปนแนวคิดหรือหลักการในการขจัดกับ

ความสูญเปลาท่ีเกิดขึ้นในกระบวนการจัดซื้อทั้งภายในและภายนอกหรือระหวางองคกร โดยการนํา

เทคนิคมาเปนเครื่องมือในการแกไข เขามาชวยในการพัฒนาเพื่อลดความสูญเปลาไมวาจะเปน

การออกแบบกระบวนการจัดซ้ือจัดหาท่ีไมเหมาะสม การรอคอยท่ีรอนานถาอาจเกิดข้ึนในแตละข้ันตอน

ของการจัดซื้อจัดหา เชน การนําสงใบขอซื้อ PR ใบสั่งซื้อ PO ที่ยาวเกินไป การจัดเก็บสินคาไวใน

คลังสินคาที่มากเกินไป หรือการจัดการกับวัตถุดิบสินคาตาง ๆ ภายในองคและระหวางองคกรเกิน

ความจําเปน ทําใหเกิดความผิดพลาดตามมาในกระบวนการจัดซ้ือจัดหา เปนตน 
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 การนําแนวคิดแบบลีนมาประยุกตใช ประกอบดวย 

 1) การระบุคุณคา (Focus on Value) การระบุคุณคาในทุกกิจกรรมที่เกิดขึ้นของ

กระบวนการจัดซ้ือจัดหา แตละกิจกรรมมีคุณคาอะไรบาง ตรงตามความตองการของลูกคาหรือไมหรือ

ตอบสนองการทํางานในจุดใดบาง ในการระบุคุณคาเปนทําใหเห็นถึงมุมมองของลูกคา (Customer’s 

Perspective) ทําใหลูกคามองเห็นมุมมองความตองการท่ีชัดเจนกวาเดิมในทุกกิจกรรมการทํางาน 

 2) การวิเคราะหแสดงผังงานสายธารคุณคา (Analyze the Value Stream) เปน

การแสดงกิจกรรมทั้งหมดที่เกิดขึ้นในกระบวนการจัดซื้อจัดหาดวยแผนผังหรือแผนภาพการทํางาน

ตั้งแตการเริ่มแสดงความตองการจองผูขอซ้ือในการจดัทําเอกสารใบขอซ้ือเขาท่ีพนักงานจัดซ้ือเพ่ือให

จัดซ้ือไดทําการจัดหาแหลงสินคา เทียบราคา ประเมินการจัดสงสินคาใหมีการสงมอบทันเวลาท่ีกําหนด

จนกระบวนการสุดทายท่ีผูขอซ้ือไดทําการรับสินคาเรียบรอยแลว ผังสายธารคุณคาจะแสดงใหเห็นถึง

การไหลของขอมูล และกิจกรรมตาง ๆ ท่ีเกิดข้ึนในกระบวนการจัดซ้ือทําใหรูถึงจุดท่ีทําใหเกิดคุณคา 

และไมเกิดคุณคา ทําใหสามารถมองเห็นความสูญเปลาท่ีเกิดข้ึนในกระบวนการ ซ่ึงทําใหข้ันตอนตาง ๆ 

ท่ีมีความสูญเปลาถูกกําจัดออกไป ทําใหเกิดประโยชนกับทุกกิจกรรม  

 3) การลดหรือกําจัดความสูญเปลา ประกอบดวยหลักการทั้ง 7 ประการ กําจัด

ความสูญเปลาท่ีเกิดข้ึนในกิจกรรมของกระบวนการจัดซ้ือ โดยนําเอา 7 Waste มาจากแนวความคิด 

ในการบริหารการจัดการแบบลีน Lean Manufacturing ท่ีมีลักษณะคลายกัน มาเปนความสูญเปลา

ท่ีเกิดข้ึนในกระบวนการจัดซ้ือ การกําจัดความสูญเปลาออกไปโดยนําเทคนิคของลีนมาประยุกตใชใน

การกําจัด 

 4) สรางการรวมมือกันทางธุรกิจในการจัดซ้ือจัดหา (Build effective collaborative 

supplier relationships) เพื่อเอื้อประโยชนแกองคกรและผูจัดหาวัตถุดิบ โดยประสานงานรวมกัน 

ผานระบบการจัดซื้อจัดหาแบบอิเล็กทรอนิกสเปนพื้นฐาน รวมไปถึงการสรางความไววางใจ 

ใหความชวยเหลือซึ่งกันและกัน (Trust and Friendly) ในการแลกเปลี่ยนขอมูลที่เปนประโยชน

รวมกัน มีการประสานงานกับผูขายเพ่ือเกิดสิ่งท่ีเปนประโยชนรวมกันกับการบริหารงานรวมกัน 

 5) ลดข้ันตอนท่ียุงยากเก่ียวกับการจัดการหรือการบริหารลง (Reduce Administrative 

Tasks) เปนข้ันตอนท่ีไมเกิดใหเกิดประโยชนตอกระบวนการทํางานเปนการตัดสิ่งท่ียุงยากออกไปเพ่ือ

ทําใหมีการบริหารงานท่ีลงตัวและไมซับซอนจนเกินไป เกิดประสิทธิภาพการทํางาน 

 6) การทําใหข้ันตอนท้ังหมดท่ีสรางคุณคา การไหล สําหรับผลิตภัณฑและขอมูล กําจัด

ความสูญเปลาหรือคอขวดในสวนของการบริหารหรือของฝายบริหาร (Eliminate Bottlenecks in 

Administration) เชน การเห็นดวย การอนุญาต (Approvals) การไตถาม สอบถาม การสืบสวน 

(Status Inquiries) ท่ีไมจําเปนออกไป การบริหารขอมูลสินคาและการบริการของสินคา 
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 7) ทําใหเกิดการดึงคุณคาจากกิจกรรมของลูกคา (Establish Pull from the Customer) 

หนาท่ีของจัดซ้ือจะไมมี ถาไมมีการขอสั่งซ้ือจากผูขอซ้ือหรือฝายอ่ืน จะไมมีกระบวนการจัดซ้ือเกิดข้ึน 

ถาไมมีความตองการของสินคา วัตถุดิบในการสั่งซ้ือท่ีเหมาะสมคุมคาตอการสั่งซ้ือ การจัดซ้ือท่ีควบคุม

โดยกระบวนการอัตโนมัติโดยการรวมของโปรแกรมจัดซ้ือท่ีเชื่อมโยงกับคลังสินคา 

 8) การสรางคุณคาและกําจัดความสูญเปลาอยางตอเนื่อง (Improve Continuously 

for Perfection) พัฒนาปรับปรุงกระบวนการจัดซื้อจัดหาแบบลีนอยางตอเนื่อง รวมถึงสราง

ความรวมมือกันทางธุรกิจในการจัดซ้ือจัดหาระหวางองคกร เพ่ือทําใหมิตรภาพการรวมงานท่ีดีตอกัน 

 จากการนําแนวคิดแบบลีนเขามาใชในกระบวนการการจัดซ้ือจัดหาจะชวยลดและขจัด

ข้ันตอน กระบวนการที่ไมกอใหเกิดมูลคา หรือความสูญเปลา ที่เกิดขึ้นใหหมดไป ซึ่งสงผลให

การดําเนินงานในกระบวนการมีประสิทธิภาพมากข้ึน ชวยลดตนทุนคาใชจายตาง ๆ สามารถตอบสนอง

ความตองการของลูกคาท้ังในและนอกองคกรไดอยางมีประสิทธิภาพ 

2.1.2 วัตถุประสงคการจัดซ้ือจัดหา (Purchasing objectives) 

 อดุลย จาตุรงคกุล (2547) กลาววา แนวคิดสมัยดั้งเดิมมีวัตถุประสงคการจัดซ้ือก็เพ่ือ

ทําการจัดซ้ือวัสดุ และการบริการใหมีคุณภาพท่ีถูกตองในปริมาณและมีราคาท่ีถูกตอง จากแหลงขาย

และในเวลาท่ีถูกตอง ในปจจุบันวัตถุประสงคของการจัดซ้ือมุงเนนไปท่ีการบริหารท่ัวไป ดวยเปาหมาย

ในลักษณะเชนนี้สามารถอธิบายแยกยอยได 10 ประการ คือ 

 1) เพ่ือดําเนินงานการสนับสนุนของบริษัท ดวยวิธีการจัดการวัสดุ และบริการสนอง

ความตองการโดยไมใหบกพรองเพ่ือไมใหกระบวนการผลิตหยุดชะงักเนื่องจากขาดวัสดุท่ีใชในการผลิต 

จัดซ้ือเปนตอบสนองความตองของการผลิตรวมไปถึงมาตรฐานของผลิตภัณฑของบริษัท 

 2) ทําการซ้ือโดยมีการเปรียบเทียบราคาท่ีไดมาไมเกินไปกวาคูแขงขันและทําการแสวงหา

ราคาท่ีดีกวาในราคาท่ีตองจาย การเทียบราคาท่ีถูกท่ีสุดและมีคุณภาพการใชงานสินคาท่ีดี 

 3) การดูแลและการควบคุมคุณภาพของวัสดุในการสั่งซื้อใหอยูในระดับมาตรฐานท่ีดี

เพียงพอตอการใชงาน ไมมีการสั่งซ้ือมากเกินไปเปนการนําตนทุนไปจมอยูกับสินคา 

 4) การดูแลระดับความเสียหายท่ีเกิดจากการการลงทุนในวัสดุใหนอยท่ีสุดโดยกําจัด

การสั่งซื้อซํ้า เพื่อลดความสูญเสีย และลาสมัย ที่เกิดจากการเก็บดูแลรักษาที่ขาดประสิทธิภาพใน

การจัดเก็บ มีการลงทุนนําเทคโนโลยีมาใชประยุกตในระบบใหมีความทันสมัยเหมาะสมกับการใชงาน 

 5) สรางหรือการจัดหาแหลงขายสินคาท่ีเชื่อถือไดไวเปนแหลงสาํรองในการจัดหาได

วัสดุเพ่ือปกปองไมใหเกิดความผิดพลาด ปองกันความผิดพลาดในการสั่งซ้ือสินคาใหทันใชงาน 

 6) รักษาความสมดุลในการแขงขันใหกับองคกร การรักษาความเปนมาตรฐานหลักท่ีดี

ใหกับองคกรในการเพ่ิมขีดความแขงขันทางศักยภาพการทํางานใหถูกตองถูกวิธี 
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 7) การพัฒนาทําใหเกิดความสัมพันธกับผูจําหนายสินคาเพื่อกําจัดปญหาตาง ๆ และ

ทําใหการจัดซ้ือวัสดุ อุปกรณไดราคา การบริการ และมีภาพลักษณท่ีดี เพ่ือตอบสนองความตองการ 

 8) สรางความสัมพันธความรวมมือกับบริษัทคูคา 

 9) ฝกอบรมและพัฒนาบุคลากรฝายจัดซ้ือเพ่ือเพ่ิมความสามารถ 

                  10) จัดทํานโยบายและวิธีการปรับปรุงเพ่ือใหสําเร็จถึงเปาหมาย   

         วัตถุประสงคท้ังหมดท่ีไดกลาวมานี้ สามารถนําไปปฏิบัติติไดกับการจัดซ้ือในอุตสาหกรรม

ทุกประเภท และยังสามารถนําไปใชกับอุตสาหกรรมการผลิต องคกรขนาดใหญและเล็ก มหาวิทยาลัย 

โรงพยาบาลเอกชนหรือรัฐบาล และประเภทท่ีไมมีการซ้ือเพ่ือนําไปขายตอไดอีกดวย 

 นอกจากนี้ Robert Monczka (2005) สามารถแบงวัตถุประสงคของการจัดซื้อของ

หนวยงานการจัดซ้ือระดับโลก World Class และมีรายการท่ีตางไปจากวัตถุประสงคการจัดซ้ือแบบเดิม 

มีหลักในการตองการซ้ือสินคา การบริการ ในการไดรับสินคาท่ีตรงกับความตองการ โดยมีการกําหนด

ไวดังนี้ 

 1) การสนับสนุนความตองการในการปฏิบัติงาน  

 2) การบริหารจัดเรียงกระบวนการจัดซื้อใหมใหมีประสิทธิภาพและการมีประสทิธิผล

สามารถตอบสนองในการทํางานของพนักงานใหมีศักยภาพในการทํางานท่ีดีตอองคกร 

 3) คัดเลือก พัฒนา และดูแลไวในแหลงของสินคา  

 4) เสริมสรางสัมพันธภาพระหวางหนวยงานและการสรางความสัมพันธกับผูจําหนาย

หรือมีการสามัคคีกับผูคาท่ีเปนกลุมธุรกิจเดียวกัน การจับมือรวมกันในการสรางความสัมพันธท่ีดี 

 5) รองรับวัตถุประสงคและเปาหมายขององคกร มีการเครงคัดการปฏิบัติงานใหเปน

เปาหมายขององคกร และบรรลุตามเปาหมายขององคท่ีมีการกําหนดไวใหสําเร็จไปดวยดี 

 6) การพัฒนาระบบจัดซื้อเชิงกลยุทธเพื่อสงเสริมบริษัท เพื่อใหเกิดความไดเปรียบ 

ในการจัดซ้ือ จัดซ้ือมีหนาท่ีในการบริหารการจัดหาวัสดุเปนหลักและวัสดุท่ีสําคัญในกระบวนการผลิต 

Function of purchasing and procurement policies จัดซ้ือจะตองหาวัสดุ อุปกรณท่ีเปนวัตถุดิบ

ในการผลิตใหกับผูขอซ้ือหรือ USER โดยมี (อดุลย จาตุรงคกุล. 2547) 

 องคประกอบสําคัญคือ 6R+1 เปนงานหลักของจัดซ้ือ ประกอบดวย 

 1) การจัดซ้ือพัสดุท่ีมีคุณภาพถูกตอง (Right Quality) = มีคุณภาพท่ีดี 

 2) ปริมาณท่ีถูกตอง (Right Quantity)  = มีจํานวนของท่ีตองการครบ 

 3) สถานท่ีถูกตอง (Right Place)  = จัดสงของถูกท่ี 

 4) ระยะเวลาถูกตอง (Right Time) = ตรงตอระยะเวลาท่ีตองการ 

 5) ราคา (Price) ท่ีมีการเสนอราคา = ราคาต่ํากวา 

 6) แหลงจําหนายท่ีถูกตอง (Right Source) = จัดหาแหลงขายท่ีเหมาะสม 
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 7) Right Purchaser การจัดหาผูที่มีความรูมาทํางานดานการจัดซื้อ (Purchasing) 

ประกอบดวยการมีพรอมท้ังประสบการณ วุฒิการศึกษา และความเหมาะสมในการจัดซ้ือ 

2.1.3 เกณฑการตัดสินใจในการจัดซ้ือ (Criteria in Purchasing Decisions) 

 วัตถุประสงคของสวนนี้คือการกําหนดเกณฑมาตรฐานท่ีใชตามท่ีคณะกรรมการไดทํา       

การตรวจสอบเง่ือนไขขอสัญญาการตัดสินใจเก่ียวกับสัญญาท่ีจัดทําข้ึน อีกท้ังเกณฑเหลานี้อาจแตกตางกัน

ระหวางบริษัท แตตองมีการกําหนดเปนสวนหนึ่งของแผนการจัดการจัดซ้ือจัดจางตลอดไป 

          เกณฑสําหรับการคัดเลือกและการไดรับรางวัลของสัญญาการจัดซ้ือภายใตโครงการนี้

จะข้ึนอยูกับเกณฑการตัดสินใจสามารถสรุปไดดังตอไปนี้ 

 1) ความสามารถของผูขายเพ่ือใหมีการบริการครบวงจร 

 2) คุณภาพสินคา 

 3) คาใชจายท่ีเหมาะสม 

 4) วันท่ีสงมอบท่ีตองการรับ 

 5) การเปรียบเทียบราคาเม่ือเทียบกับผูขายในการจัดหา 

 6) ประสิทธิภาพ 

       เกณฑเหลานี้จะมีการวัดตามที่คณะกรรมการทบทวนสัญญา หรือผูจัดการโครงการ 

ตัดสินใจเลือกสิ่งท่ีดีที่สุด ทําใหขึ้นอยูกับเงื่อนไขทั้งหมดเปนทรัพยากรที่มีอยูในองคกร การที่จะทํา

การจัดซ้ือจัดหาสินคาหรือวัตถุดิบประเภทใดประเภทหนึ่งนั้น กลยุทธหนึ่งในการสรางความไดเปรียบ

คือการพัฒนาผูสงมอบและการสรางรูปแบบของการพัฒนาผูสงมอบใหสอดคลองกันและมีหลายรูปแบบ

ในการทํางานท่ีดีและถูกตองตรงความสามารถท่ีสอดคลองกันในรูปแบบของการทํางาน   

 รุธิร พนมยงค และคณะ (2550) ไดกลาวอางถึง การแบงประเภทของผูสงมอบ

โดยสมาคมการบริหารการจัดซื้อแหงชาติ NAPM การแบงผูสงมอบออกเปน 4 ประเภทหลัก 

ตามความสัมพันธระหวางผูสงมอบกับธุรกิจ ในการรวมกันหรือการทําสัญญาของธุรกิจรวมกัน ไดดังนี้ 

 1) ผูสงมอบที่ผานการคัดเลือก เปนผูสงมอบที่ผานกระบวนการคัดเลือกของธุรกิจ

ในเบื้องตน และไดรับการยอมรับใหอยูในรายชื่อของผูสงมอบของวัตถุดิบนั้น ของธุรกิจหรือเรียกวา 

บัญชีรายชื่อ ผูสงมอบที่ผานการคัดเลือก AVL ผูสงมอบจะตองมีรายชื่ออยูในระบบของธุรกิจไดนั้น 

จะตองมีคุณสมบัติเฉพาะและคุณสมบัติท่ีกําหนดของบริษัท ดังนี้ 

 1.1) วัตถุดิบหรือสินคาของผูสงมอบมีลักษณะตรงตามขอกําหนด 

 1.2) ราคาท่ีผูสงมอบนําเสนอเปนราคาท่ียอมรับไดในตลาด 

 1.3) ผูสงมอบมีความสามารถท่ีจะสงมอบสินคาหรือวัตถุดิบไดตรงตามเวลา 

 2) ผูสงมอบท่ีอยูในประเภทนี้จะตองเปนผูสงมอบที่มีความมานะพยายามท่ีจะพัฒนา 

การสรางความสัมพันธใหอยูในระยะยาวกับบริษัท การทําธุรกิจรวมกันในระยะยาว 
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 2.1) ผูสงมอบท่ีไดรับการยอมรับ (Certified Suppliers) เปนผูสงมอบท่ีมีมาตรฐาน

คุณภาพของบริษัทได เปนผูสงมอบท่ีทํางานไดตรงมาตรฐานของบริษัทเปนผลดีตอองคกร 

 3) ผูสงมอบท่ีอยูในฐานะหุนสวน (Partnership Suppliers) เปนผูสงมอบท่ีมีปริมาณ

การซ้ือขายสินคากับบริษัท หรือมีการจดทะเบียนสัญญาจางในการทําธุรกิจรวมกัน 

 3.1) วัตถุดิบหรือสินคาของผูสงมอบมีลักษณะตรงตามขอกําหนด 

 3.2) ราคา ผูสงมอบนําเสนอเปนราคาต่ําท่ียอมรับไดในตลาดราคาไมสูงมาก 

 3.3) ผูสงมอบมีความสามารถท่ีจะสงมอบสินคาหรือวัตถุดิบไดตรงตามเวลา 

 4) ผูสงมอบในลําดับตน (Preferred Suppliers) เปนผูสงมอบท่ีทํางานรวมกับบริษัท

อยูแลว โดยมีการจัดสงสินคาหรือวัตถุดิบ อุปกรณ ใหกับทางบริษัทอยูตลอดเวลาและสามารถ

ตอบสนองตอความตองการของบริษัทไดอยางดี เชน มีการสงมอบวัตถุดิบหรือสินคาท่ีตรงเวลาและ

ปริมาณที่ตองการ คุณภาพของวัตถุดิบหรือสินคาตรงตามที่ตกลง ราคาของวัตถุดิบหรือสินคามี                 

ความสมเหตุสมผล มีการจัดลําดับการทํางานท่ีมีประสิทธิภาพตอการทํางานตรงตอเวลา 

 4.1) เม่ือองคกรมีการเปลี่ยนแปลงขอตกลงของการสงมอบสินคาหรือวัตถุดิบ เชน 

จํานวนการสั่งซ้ือ ระยะเวลากําหนดสงมอบ คุณสมบัติลักษณะของสินคาหรือวัตถุดิบ เปนตน ผูสมอบ

สามารถเปลี่ยนแปลงขอมูลรายละเอียดในเง่ือนไขดังกลาวได 

 4.2) ตองเปนผูสงมอบท่ีมีความคิดนอกกรอบแตกตางจากผูสงมอบรายอ่ืน สามารถ

นําเสนอสินคาหรือผลิตภัณฑและการบริการที่จะทําใหทองตลาดและลูกคาเห็นความแตกตางและมี

ความพึงพอใจมากข้ึน การนําเสนอผลงานท่ีมีคุณภาพใหลูกคาเกิดความตองการในตัวสินคา 

 4.3) ปญหาเก่ียวกับการสงมอบสินคาหรือวัสดุ และขาดบุคลากรท่ีมีความรู

ความสามารถดานการสงมอบอยางแทจริง ปญหาการขาดความสามารถในการจัดสงมอบสินคาอาจจะ

มีความสลับซับซอนมาก บางบริษัทอาจขาดเงินทุนท่ีเพียงพอในการเพ่ิมขีดความสามารถในการบริหาร

จัดการอยางมีประสิทธิภาพ เชน การลงทุนในระบบ Software GPS เปนตน รวมไปถึงประสิทธิภาพ

การดําเนินการท่ีไมสามารถแขงขันกับบริษัทตางชาติได เนื่องจากตนทุนท่ีสูงมากเกินไป   

2.1.4 การจัดการผูขาย (Vendor management) 

 การคัดเลือกผูขายปจจัยการผลิต การใหคะแนนสามารถประเมินไดโดยการประเมิน

ผูขายดังนี้ ประเมินประสิทธิภาพผูขาย ปจจัยการผลิต การจัดซ้ือเชิงการแขงขัน การมีสต็อกและ

การลงทุนในสต็อกสินคา คุณภาพของผูขายและการประสานงาน มีการพัฒนาผูขาย การเจรจาตอรอง 

ราคาจากฐานตนทุน ราคาตามฐานตลาด ประมูลราคาเพ่ือใชในการแขงขัน  

 การจัดซ้ือโครงการเก่ียวของกับกระบวนการท่ีเปนระบบในการระบุและจัดหาผานการซ้ือ

หรือการไดรับบริการโครงการที่จําเปน สินคาหรือผลลัพธจากผูขายภายนอกท่ีจะดําเนินงาน มันเปน

หนาท่ีของผูจัดการโครงการ อยางไรก็ตามบางองคกรเลือกท่ีจะเลือกบุคคลอ่ืนนอกเหนือจากผูจัดการ
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โครงการเพื่อทําหนาที่เหลานี้ อุตสาหกรรมการจัดการโครงการมีหกกระบวนการที่ไดรับการยอมรับ

อยางกวางขวางวาเปนสวนสําคัญในการบริหาร การจัดซ้ือโครงการ การวางแผนสัญญา การขอคําตอบ

จากผูขาย และการเลือกผูขาย เปนกระบวนการสามข้ันตอนถัดไปท่ีอาจเสร็จสมบูรณ ในการวางแผน

สัญญาจําเปนตองอธิบายรายละเอียดเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือบริการที่ขอ ขอเอกสารขอเสนอและ     

การเสนอราคาเพ่ือหลีกเลี่ยงปญหา เม่ือขอคําตอบจากผูขายและขอเสนอผูขายเฉพาะจะถูกระบุและ

วางไวในรายชื่อผูขายท่ีผานการรับรอง ผูขายท่ีผานการคัดเลือกจะไดรับการพิจารณาวามีคุณสมบัติ

ตามความสามารถในการจัดหาสินคาหรือบริการโดยพิจารณาถึงขอจํากัดของโครงการ ความสนใจใน

การจัดหาสินคาหรือบริการและความสมเหตุสมผลของการเสนอราคา เม่ือมีการกําหนดผูขายในอนาคต

ขอเสนอของผูขายท่ีไดรับการคัดเลือกจะถูกประเมินเพ่ือกําหนดผูขายท่ีดีท่ีสุดในการสงมอบสนิคาหรือ

บริการ หลังจากเลือกผูขายแลวจะมีการเจรจาสัญญา การทําขอตกลงของระดับการใหบริการ SLA 

(Service Level Agreement) กับการบริหารจัดการกับผูจัดหา (Manage your suppliers) เพ่ือเปน

การทําขอตกลงใหเกิดความเหมาะสมเกิดข้ึน 

     ผูจัดหา คือ บุคคลหรือนิติบุคคลที่สงเสริมหรือแลกเปลี่ยนสินคาหรือบริการเพื่อเงิน

หรือการชําระรูปแบบอื่น สินคาบริการขององคการนั้น เชน โรงงานผลิตบอยเลอรตองซ้ือเหล็ก ทอ   

เปนตน การไดวัตถุดิบท่ีมีคุณภาพตามความตองการ ราคาถูก และจัดสงตามเวลาท่ีตองการ หากบริษัท

ไดวัตถุดิบท่ีดีกวา ถูกกวา ไดตามปริมาณท่ีตองการก็ไดเปรียบทางการแขงขัน 

 วิธีการในการสรางความสัมพันธท่ีแนบแนนกับผูจัดหาผานทางการตอรอง การสรางให

เกิดความรวมมือ การทบทวนผลการดําเนินงานและประสิทธิภาพของการบริหารจัดการ เรารวมมอื

อยางใกลชิดกับผูจัดหาของเรา การรักษามาตรฐานท่ีสูงในดานคุณภาพ ประสิทธิภาพ ความรับผิดชอบ

และความยั่งยืน เปนรวมมือกันระหวางผูขายและผูซ้ือในการรับผิดชอบรวมกัน 

 การรับรองมาตรฐานโดย ISO แสดงใหเห็นถึงศักยภาพขององคกรท่ีไดรับการตรวจสอบ

โดยมีบุคคลท่ีสามท่ีมีอิสระ (Certification Body) การรับรองท่ีจะนําผลประโยชนทางธุรกิจกาวไปสู

ตลาดท่ีกวางขึ้น โดยการชวยองคกรที่โดดเดนจากกลุมธุรกิจเดียวกัน สามารถเปดประตูสูตลาดใหม

ในขณะท่ีชวยรักษาสิ่งเดิมท่ีมีอยู ISO ชวยจัดระเบียบและจัดการองคกรโดยองคกรจะไดรับการตรวจ

ประเมินเปนประจําทุกปเพื่อใหมั่นใจวาองคกรยังคงมีความมุงมั่นในการพัฒนาอยางตอเนื่อง ISO 

มาตรฐานสากลไดใหขอกําหนดท่ีไดรับการยอมรับท่ัวโลกสําหรับผลิตภัณฑและบริการ และสงผลกระทบ

ตอทุกคนทุกท่ีมาตรฐานทําใหม่ันใจวาธุรกิจดําเนินงานไดอยางปลอดภัยมีประสิทธิภาพรวมกัน 

    นอกจากเรื่องของมาตรฐานคุณภาพของสินคาท่ีตองดูแลว ความสามารถในการตอบสนอง

ความตองการของบริษัทเปนอีกประการหนึ่งสําคัญท่ีควรนํามาพิจารณารวมกัน ยกตัวอยาง ถาบริษัท

ยึดหลักการบริการท่ีรวดเร็วเปนหัวใจสําคัญหลักของสรางความพอใจในการทํางาน หลักท่ีทุกคนนิยม

ใชคือราคาตนทุนท่ีต่ํากวาประการอ่ืน อาจจะไมใชองคประกอบท่ีสําคัญในการเลือกผูขายก็ได ผลิตภัณฑ
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หรือบริการท่ีมีคุณภาพสูงแกลูกคา มาตรฐานสามารถนํามาใชไดอยางมีประสิทธิภาพโดยธุรกิจใน

อุตสาหกรรมท่ีแตกตางกันจากการเกษตรจนถึงเพ่ือการดูแลสุขภาพ 

          ทางจัดซ้ือหรือจัดหา การวางแผนการทํางานรวมกันผูขายหรือผูจัดหาดวย เชน การรอ

ของท่ีตองเวลาในกระบวนการผลิต การวาจางลวงหนาท่ีจะใชบริการ การวาจางสงของในสถานท่ีของ

ลูกคา เครื่องจักรท่ียอมรับ และผูขายตองรับผิดชอบในการติดตอ แสวงหาลูกคา เสนอขาย กระตุนให

ลูกคาเกิดความตั้งใจและตัดสินใจซ้ือ การมองหาลูกคากลุมใหมเพ่ือกระตุนแรงจูงของลูกคา 

 ขอแนะนําการวางแผนการทํางานคือ 

 1) ประสานความรวมมือในการกําหนดเวลาการผลิตใหสอดคลองกับความเปนไปไดใน

การจัดสงสินคาและบริการไดรับสินคาท่ีทันเวลาท่ีกําหนดในการทํางาน 

 2) รวมกันคิดหาวิธีการท่ีจะชวยลดตนทุนท้ังหมดจากขนาด และระยะเวลาของการสั่งซ้ือ

แตละครั้ง การวางแผนการสั่งซ้ือท่ีควบคุมตนทุนในการสั่งซ้ือสินคาใหมีประสิทธิภาพ 

 3) คํานึงถึงสินคาและบริการรายการอ่ืนท่ีตองการเพ่ิมเติม สําหรับผูจัดหาจะสามารถ

จัดหาไดคํานึงมาตรฐานในการทํางานการจัดสงสินคาท่ีรวดเร็วถูกตองทันเวลา 

 4) ใหขอมูลเกี่ยวกับการเปลี่ยนแปลงทางกลยุทธขององคกร หรือผลิตภัณฑใหมของ

ธุรกิจแกผูจัดหาลวงหนา เพ่ือใหมีเวลาในการปรับตัวการทํางานในระบบใหมท่ีดีข้ึนกวาเดิม 

 5) วิเคราะห ทบทวนถึงประสิทธิภาพของการคาดการณยอดขาย และการวางแผน        

ความตองการวัตถุดิบ นําไปแลกเปลี่ยนขอมูลกับผูจัดหา ซ่ึงบางครั้งจะชวยใหธุรกิจสามารถมีการวางแผน

และคาดการณยอดขายไดแมนยํามากข้ึน การพยากรณความตองการลวงหนา 

 6) ใชระบบการสั่งซื้อที่สามารถควบคุมและติดตามจากผูจัดหาได ซึ่งจะชวยอํานวย

สามารถท่ีสะดวกตอการควบคุมทางการเงินภายในองคกรและยังปองกันความเขาใจผิดท่ีอาจเกิดข้ึน

ระหวางกันการปองกันการทุจริตของการทํางานภายในองคกรท่ีมีการปองกันฐานความผิด 

 7) มีการชําระคาสินคาและบริการท่ีดีอยางสมํ่าเสมอ การจายเงินชาจะทําลายความมี

ความสัมพันธท่ีดีระหวางกัน รวมท้ังอาจทําใหไมไดรับสิทธิพิเศษจากผูจัดจําหนายไดในอนาคต 

 ความอยูรอดของผูจัดจําหนาย บางครั้งสงผลกระทบตอความอยูรอดของบริษัท ความม่ันคง

ของบริษัทได โดยเฉพาะถามีผูขายหรือผูจัดจําหนายเพียงรายเดียวที่สามารถชวยเหลือกันได ดังนั้น 

บริษัทอาจจะตองลงมือทําในสิ่งท่ีคิดวานาจะชวยเหลือใหการทํางานของผูขายหรือผูจัดจําหนาย  

 การบริหารจัดการตนทุน ประกอบดวย 

 1) ประสานงานขอความรวมมือในการชวยเหลือการกําหนดเวลาการผลิตใหไดตรงกับ

ความเปนไปไดในการจัดสงสินคาใหตรงกําหนดและการบริการ 

 2) รวมกันระดมความคิดหาวิธีการจะชวยลดตนทุนทั้งหมดตั้งแตกระบวนการทํางาน

รวมไปถึงระยะเวลาของการสั่งซ้ือแตละครั้ง 
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 3) ตระหนักถึงสินคาและการบริการที่ดีในสวนประเภทอื่นที่ตองการเพิ่มเติมสําหรับ

ผูขายหรือผูจัดจําหนายรองรับในความสามารถในการจัดหามาได 

 4) สงมอบขอมูลเกี่ยวกับการเปลี่ยนแปลงทางนโยบาย กลยุทธของทางองคกร หรือ

ผลิตภัณฑใหมของบริษัทใหทางผูจัดจําหนายทราบลวงหนาเพ่ือใหมีเวลาในการปรับตัว 

 5) การวิเคราะหและพิจารณาถึงประสิทธิภาพของการพยากรณของยอดขายสวนตอ    

การวางแผนความตองการสินคา วัสดุ นําไปแลกเปลี่ยนขอมูลความรูกับผูขายหรือผูจัดจําหนาย  

บางครั้งอาจจะทําใหบริษัทสามารถปรับแผนการวางแผนและการพยากรณยอดขายไดอยางแมนยํา

ยิ่งข้ึน เปนการวางแผนระบบการทํางานใหเปนระเบียบ 

 6) นําระบบการสั่งซ้ือท่ีสามารถติดตามการควบคุมจากผูจัดจําหนายหรือผูขายได ซ่ึงจะ

ชวยตอบสนองการอํานวยความสะดวกแกการควบคุมทางการเงินภายในบริษัทและยังชวยปองกัน      

การทําใหเกิดความเขาใจผิดท่ีอาจเกิดข้ึนระหวางกัน 

 7) การชําระคาวัตถุดิบสินคาสําเร็จรูปหรือสินคาที่เกี่ยวเนื่องกับการผลิตและบริการ                    

อยางเสมอตนเสมอปลาย การจายเงินท่ีลาชาจะทําลายมิตรภาพท่ีดีระหวางกัน มีผลตองานอ่ืน ทําให

ไมไดรับขอเสนอพิเศษจากผูขายหรือผูจัดจําหนายไดในอนาคต 

 2.1.5 การใชเทคโนโลยีในการเพ่ิมประสิทธิภาพในการจดัการผูขาย (Vendor Management) 

 เปนการนําเอาเทคโนโลยีสารสนเทศมาประยุกตใชในระบบการทํางาน การเชื่อม

ความสัมพันธระหวางธุรกิจกับผูจัดจําหนาย อาจทําไดโดยผานทางเทคโนโลยีที่เปนอินเตอรเน็ต

ความเร็วสูง เพื่อการสรางความรวมมือระหวางกันในการวางแผนการดําเนินงาน การคาดการณ 

และการหาขอมูลเกี่ยวกับผูบริโภค ทําใหสามารถวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับยอดขาย การสั่งซ้ือ 

หรือแนวโนมตลาดในสถานการณปจจุบันไดทุกขณะ และตอบโตไดอยางรวดเร็วทันตอการเปลี่ยนแปลง  

 การใชเทคโนโลยีในการทํางานรวมกันระหวางธุรกิจและผูจัดจําหนายจะใหไดผลอยาง

รวดเร็ว ทันตอเหตุการณ จําเปนตองมีเทคโนโลยีท่ีสลับซับซอนในระดับหนึ่ง ประกอบดวย  

 1) การวางแผนสินคาคงคลัง (Inventory Planning) โดยการเก็บขอมูลที่บันทึกไว

เก่ียวกับสินคาคงคลังเพื่อพยากรณความตองการของลูกคาหรือตลาด แลวนํามากําหนดเปนปริมาณ

จํานวนตัวเลขท่ีคาดการณและระยะเวลาของการจัดเก็บสต็อกสินคา 

 2) ระบบการแสดงผลการวิเคราะหขอมูลทางคอมพิวเตอร โดยการวิเคราะหขอมูลจาก 

ยอดขายในอดีต แลวสามารถนํามาเปรียบเทียบระหวางยอดขายปจจุบันของผูขายหรือผูจัดจําหนาย 

ท่ีแตกตางกัน การคํานวณยอดกําไรตนทุนโดยโปรแกรมทางคอมพิวเตอร 

 3) ระบบการวางแผนการใชทรัพยากร (Enterprise Resource Planning : ERP System) 

สามารถวางแผนและกําหนดตารางเวลาของการทําธุรกิจท้ังหมดได โดยการเชื่อมตอคําสั่งซ้ือและระบบ

การจัดซื้อเขากับผูจัดจําหนาย ซึ่งคําสั่งซื้อจะถูกบันทึกไวโดยอัตโนมัติ และผูจัดจําหนายจะออก
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ใบกํากับสินคาใหโดยอัตโนมัติเชนกัน อยางไรก็ตาม ระบบนี้คอนขางจะมีตนทุนสูงในการนํามาใช 

แตระบบมีความควบคุมเชื่อมโยงกันในทุกแผนก 

 การติดตามตรวจสอบผลการดําเนินงานของผูขาย หรือผูจัดหนาย และผูจัดจําหนายควรมี

การติดตามการตรวจสอบผลปฏิบัติงานของผูจัดจําหนาย หรือผูขาย อยางเสมอ ซ่ึงถามีการเก็บขอมูล

แบบ SLA จะชวยใหการประเมินมีระดับคะแนนการชี้วัดท่ีชัดเจนข้ึน ชวยในการตั้งคําถามเหลานี้จะ

ชวยใหบริษัทไดรับขอเสนอท่ีมีความเปนไปไดท่ีสุด และการตอบสนองท่ีรวดเร็ว 

 การประเมินผลตัวชี้วัด ประกอบดวย 

 1) ราคา บริษัทตองมีเปรียบเทียบราคาเพ่ือไดราคาท่ีดีท่ีสุด ผูขาย ผูจัดจําหนายหรือ 

ผูจัดจําหนาย ไดใหขอเสนอสวนลดเทาไรมากพอกับจํานวนท่ีตองเสียไหมหรือเง่ือนไขอ่ืนท่ีดีกวานี้ 

 2) คุณภาพ บริษัทมีความพึงพอใจกับคุณภาพของสินคาและการจัดสง บริการท่ีไดรับ

จากผูจัดจําหนายหรือผูขายหรือไม เพ่ือทําใหเกิดผลลัพธตอลูกคา 

 3) นวัตกรรม ผูขายหรือผูจัดจําหนายมีการรายงานผลความคืนหนาตลอดเวลา

หรือไมเกี่ยวกับผลิตภัณฑ สินคาและการบริการใหม ๆ ที่สามารถชวยทําใหบริษัทมีความกาวหนา

การทํางานดีข้ึนได การนําเสนอหรือออกแบบสิ่งใหมท่ีไมเหมือนกับสินคาขององคกรอ่ืน 

 4) การสงมอบสินคา มีการสงมอบสินคาตรงกําหนดหรือไม สินคาที่ถูกจัดสงมาไดรับ

ความชํารุดเสียหายหรือไม เปนการสงมอบสินคาท่ีตรงตอเวลา 

 5) การบริหารจัดการระบบบัญชี  ผูจัดจําหนาย หรือผูขาย มีการตอบรับตอการสั่งซ้ือ

และเกิดขอผิดพลาดมากนอยเพียงใด การยอมรับสิ่งท่ีผิดพลาด 

 6) SLAs ผูจัดจําหนาย ยังคงอยูในรายชื่อผูขายท่ีปรากฏใน SLAs หรือไม 

 หากถาผลการประเมินออกมาวาผูจัดจําหนายหรือผูขายแตละเดือน หรือแตละป

ออกมาวาผูขายไมสามารถดําเนินการที่กําหนดไวในขอสัญญา สามารถเรียกรองใหมีชดเชยตามท่ี

กําหนดไวใน SLA โดยสวนมากจะอยูในรูปแบบของการคิดคาปรับหรือคาบริการเปนรายเดือนหรือ

รายวัน นอกจากการติดตามความคืบหนาของการดําเนินงานของผูจัดจําหนายหรือผูขายแลว

อาจจําเปนตองติดตามความคืบหนาในสวนของตนเองดวย ยกตัวอยางเชน ไมสามารถชําระเงินใหได

ตรงเวลาท่ีกําหนด 

 นอกจากทําใหผูขายหรือผูจัดจําหนายไมเกิดผลในการทํางานและตองมีการรักษาสมดุล

มาตรฐานสินคาและบริการใหอยูในระดับสูงไวอยางตอเนื่อง อยางไรก็ตามหากผูจัดจําหนายมี

ความสัมพันธที่อยากจะสิ้นสุดกัน ไมวาดวยสาเหตุใดก็ตาม อาจเปนเรื่องที่ใหญของบริษัท ตองมี     

การตรวจสอบความละเอียดในการดําเนินการอยางรอบคอบ โดยเฉพาะไมใหเกิดความโตแยงกับ

ขอกําหนดหรือขอผูกมัดท่ีไดทําไวในเง่ือนไขสัญญา  
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           ดังนั้น ขอสัญญาหรือเง่ือนไข SLA มีความสําคัญตอบริษัทรวมกับผูจัดจําหนายหรือผูขาย

ขอกําหนดและเง่ือนไขจะตองจัดทําข้ึนภายใตการคิดวิเคราะหและคาดคะเนอยางละเอียด รอบคอบ

เปนอยางดี เพ่ือไมใหเกิดผลเสียท่ีจะกระทบตอท้ังสองฝาย 

2.1.6 การวัดประสิทธิภาพสําหรับกิจกรรมการจัดซ้ือ   

 Arjan J and Van Weele (2005) ไดกลาววา หลักการบริหารของผูบริหารองคกร

เปนสิ่งท่ีสําคัญในการตอบสนองดานอิทธิพลในการทํางานดานจัดซื้อที่สามารถประเมินเปนตัวชี้วัด 

ซ่ึงมุมมองเชิงการบริหารนั้นสามารถแบงออกเปนดังนี้ 

 1) ดานกิจกรรมการปฏิบัติงานและการจัดการอํานวยการในสวนนี้จะทําการกําหนด

ตัวชี้วัดการประเมินการปฏิบัติงานจัดซ้ือ เชน  

 1.1) ใบสั่งซ้ือท่ีคงคางในระบบ  

 1.2) ระยะเวลาในจัดหาสินคาการทํางานดานจัดซ้ือ   

 1.3) จํานวนใบสั่งซ้ือท่ีมีการสั่งพิมพออกแลว จํานวนของใบขอซ้ือท่ีทําการสงใหผูขาย

จัดทําใบเสนอราคาเพ่ือยืนยันการสั่งซ้ือจากผูขาย 

 1.4) เอกสารใบขอซ้ือหรือเอกสารประกอบเพ่ิมเติม เชน ใบเสนอราคาท่ีรับรูปภาพ 

ประกอบท่ีมีไวในระบบกระบวนการของจัดซ้ือ เปนตน 

 2) ดานกิจกรรมการคา สําหรับกิจกรรมเสริมสวนนี้ผูบริหารจะนึกถึงความสามารถ 

ในดานศักยภาพที่ชวยทําใหเกิดการประหยัดที่เกิดจากการจัดซื้อ เปาหมายในเรื่องของราคาสินคา 

และการลดตนทุนใหมากท่ีสุด เกิดจากขอตกลงท่ีไดจากฝายจัดซ้ือ ซ่ึงการจัดซ้ือควรดําเนินการในรูปแบบ

ท่ีมีการแขงขันโดยใชการประกวดราคาจัดซ้ือสินคาเพ่ือใหไดราคาสินคาท่ีดีท่ีสุด สําหรับขอมูลท่ีจะ

รายงานใหผูบริหารทราบไดแก  

 2.1) รายงานแสดงมูลคาท่ีสามารถประหยัดไดจากการจัดซ้ือสินคา 

 2.2) รายงานแสดงจํานวนใบเสนอราคาท่ีไดรับแลว  

 2.3) รายงานความผันผวนของราคาสินคา  

 3) การเปนสวนหนึ่งของบรูณาการดานโลจิสติกส ผูบริหารไดรับความสําคัญการจัดซ้ือ

สินคาท่ีมีราคาต่ําสุด เพ่ือทําใหตนทุนงานเกิดการประหยัดมากท่ีสุด อาจทําใหไดรับสินคาท่ีมีคุณภาพ

ต่ํากวามาตรฐาน มีการจัดสงที่ไมทันกําหนด ดังนั้น ควรตั้งเปาหมายที่มีการกําหนดตัวชี้วัด จึงถูก

กําหนดมาใหมีการปรับปรุงสินคาประกอบดวย 

 3.1) การลดเวลาในข้ันตอน การรวมข้ันตอนเขาดวยกัน 

 3.2) การปรับปรุงกระบวนการอยางตอเนื่อง 

 4) ดานยุทธศาสตรทางธุรกิจ (Strategic Business Area) การจัดซื้อนั้นมีบทบาทท่ี

สําคัญมากตอการตัดสินใจเปนกิจกรรมหลัก (Core Business) และการเพิ่มขีดความสามารถใน
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การสงเสริมใหองคกรมีความสามารถในการแขงขันได ยังสามารถชวยในการตัดสินใจในรูปแบบการผลิต

วาถาเกิดบริษัทมีการผลิตสินคาเองจะคุมคากวาไหม หรือซ้ือสินคาวัสดุอุปกรณจากผูขาย อันไหนเกิด

ความคุมคามากกวากัน สินคาบางอยางตองสั่งซ้ือจากตางประเทศตองตัดสินใจในการเลือกการขนสง

เพ่ือใหคุมกับราคาตนทุนในการระบุตัวชี้วัด 

 4.1) วัดจากจํานวนของผูขาย (การกําหนดวัดจากจํานวนผูขายท่ีลดลง)  

 4.2) จํานวนผูขายหรือผูจัดจําหนาย  

 4.3) คูสัญญาท่ีเปนผูขายรายใหม (ผูขายตางประเทศ)  

 4.4) ผลประกอบการหรือสวนลดท่ีเกิดจาก 

 

2.2 ทฤษฎีไคเซ็น 

 Dr. Masaaki Imai เปนผูกอตั้ง Kaizen Institute ในประเทศสวิตเซอรแลนด ในป 1985 

Dr. Shigeo Shingo ค.ศ. 1961-1964 ไดพัฒนา Poka Yoke และ SMED และ Dr. Taichi Ohno   

ค.ศ. 1940 ไดพัฒนา Kanban System ระบบคัมบังเปนสวนหนึ่งของ Just in time หนังสือท่ีเขียน

โดย Masaaki Imai กุญแจสําเร็จในการแขงขันของประเทศญ่ีปุน ใน ค.ศ. 1986 Kaizen, วิธีตนทุนตํ่า

เพ่ือการบริหารจัดการใน ค.ศ. 1997 Gemba kaizen, ใน ค.ศ. 2010  Kaizen กุญแจสําเร็จใน

การแขงขันของประเทศญ่ีปุน รุนท่ี 2 และใน ค.ศ. 2012 Gemba kaizen แนวทางกลยุทธการปรับปรุง

อยางตอเนื่องฉบับท่ี 2  

หลังสงครามโลกครั้งท่ีสองสิ้นสุดลงหลายอุตสาหกรรมไดถูกกําหนดแนวคิดโดยผูนําทางธุรกิจ

ระดับโลก หรือเรียกวา “Leading World Power” และไดมีการปรับเปลี่ยนครั้งใหญในชวงปลายทศวรรษ 

1970 เปนตนมา มีการเปลี่ยนความคิดจากผูนําสําคัญอยางอเมริกามาเปนประเทศทางแถบเอเชีย เชน 

ญี่ปุน โดยเริ่มตนจากอุตสาหกรรมรถยนตและตามดวยอุตสาหกรรมอื่นที่สําคัญ เชน อิเล็กทรอนิกส 

เหล็ก เปนตน ความหมายคือผูผลิตทางเอเชียไดมีการพัฒนาประสิทธิภาพดานความสามารถการแขงขัน

ในดานตนทุนและคุณภาพยิ่งข้ึน จึงทําใหหลายอุตสาหกรรมท่ีมีการนําแนวคิดนี้มาใชมีความสามารถ

เปนผูนําระดับของโลกท่ีนําผลจากการมุงดําเนินกิจกรรมปรับปรุงอยางตอเนื่อง ท่ีมีการพัฒนากวา 50 ป 

โดยผูนําอุตสาหกรรมผลิตรถยนตอยางโตโยตา และเอามาใชรักษาประสิทธิภาพในความไดเปรียบ

ทางการแขนขันจากการดําเนินงานนํามาเปนกลยุทธ โดยมีหลักวาไมจําเปนท่ีตองเนนการลงทุนทาง

เครื่องจักรใหมหรือสินทรัพย ไคเซ็นเปนการขจัดความสูญเปลา กิจกรรมการบริหารงานเชิงคุณภาพ 

มีตนกําเนิดมาจากประเทศญี่ปุน และแพรหลายหรือไดรับความนิยมไปในตางประเทศอยางกวางขวาง 

โดยเฉพาะวงการอุตสาหกรรมและโรงงานของญี่ปุนไดมีการขยายตัวและพัฒนาไปยังประเทศอ่ืน 

ยังดําเนินการสงผูชํานาญดานงานแตละสวนไปฝกอบรมพนักงานในทองถ่ิน การบริหารการจัดการมี

ประสิทธิผล โดยมุงปรับปรุงดังนี ้
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1. การมีสวนรวมของพนักงานทุกคน        

2. แสวงหาแนวทางใหมเพ่ือปรับปรุง วิธีการทํางาน        

 3. สภาพแวดลอมในการทํางานใหดีข้ึนอยูเสมอ   

 แนวคิดที่ทําใชในการบริหารการจัดการมีประสิทธิผลโดยมุงปรับปรุงวิธีการสวนรวมของ

พนักงานทุกคน บุคลากรทุกระดับ รวมกันแสวงหาแนวทางใหม ๆ เพ่ือปรับปรุงวิธีการทํางานใหดีข้ึน

ไปเรื่อย ๆ อยางตอเนื่อง ทั้งฝายบริหารและฝายปฏิบัติเกิดจากการบริหารที่ประสบปญหาที่เกิดข้ึน

ในระหวางทศวรรษท่ี 1980 และทศวรรษท่ี 1990  

โดยเฉพาะในป ค.ศ. 1980 ซ่ึงไดมีการทําวิจัยท่ีสถาบันเทคโนโลยีแมสซาชูเซท (MIT) ประเทศ

สหรัฐอเมริกาเปนตนฉบับในการทําวิจัยทําใหอุตสาหกรรมญี่ปุนมีความมั่นคง อันนับเปนจุดเริ่มตน   

ท่ีทําใหไคเซ็นกลายเปนท่ีรูจักและเปนคําท่ีสามารถสื่อสารกันไดท่ัวโลก 

ความหมายของไคเซ็น 

 การปรับปรุงอยางตอเนื่องหรือเปนท่ีรูจักกันในนาม “ไคเซ็น” เปนศัพทภาษาญี่ปุน มาจากคําวา 

ไค (Kai) หมายถึงการเปลี่ยนแปลง และคําวา “เซ็น (Zen)” หมายถึง ดี รวม 2 คําแลวหมายถึง

การเปลี่ยนแปลงใหดีข้ึน วัฒนา พัฒนพงศ (2543) กลาววา “ไคเซ็น” ไมใชเปนแคเพียงหลักการ

บริหารจัดการในธุรกิจเทานั้น แตยังเปนวัฒนธรรมของการดํารงชีวิตความเปนอยูของชาวญี่ปุ น

ท่ีสืบตอกันมา ยึดหลักการมาปฏิบัติดําเนินชีวิตอยางจริงจัง 

คําวา ไคเซ็น (Kaizen) มีผูเชี่ยวชาญไดใหความหมายไวมากมายสามารถสรุปไดดังตอไปนี้ 

 อัมพิกา ไกรฤทธิ์ (2534) กลาววา ไคเซ็น แปลวา การปรับปรุง จะมีการแกไขปรับปรุงอยู

ตลอดเวลา และเปนหนาท่ีหลักท่ีทุกคนตองชวยกัน ตั้งแตผูบริหารระดับสูง ระดับหัวหนา และพนักงาน 

 นิพนธ บัวแกว (2547) กลาววา ไคเซ็น เปนภาษาญี่ปุนที่มีความหมายถึงวิธีการปรับปรุง

อยางตอเนื่องและเสมอไป เนื่องจาก ไค แปลไดวาเปนการเปลี่ยนแปลง และ เซ็น หมายถึง ดี โดย    

ไคเซ็นเปนแนวความคิดของการปรับปรุงอยางตอเนื่องท่ีเนนการมีสวนรวมของทุกคนเปนหลัก และยึดหลัก

ในเรื่องจํานวนของงานท่ีทําการปรับปรุงมากกวาผลลัพธท่ีไดจากการปรับปรุง  

           สมบัติ นพรัก (2549) กลาววา ซอมใหดีขึ้น ฟงดูแลวมีความหมายคลาย ๆ กัน แตตางกัน 

อยางมาก ปกติแลวการซอมบํารุงมักจะใชคําวา Hozen แปลวา การบํารุงรักษาดวยไมคอยใชคําวา

Shuzen มากนัก แตในท่ีนี้ตองการเปนการเปรียบเทียบคําภาษาญ่ีปุนคําวา zen นั้นมีความหมายวา 

ดี ดีข้ึน เหมือนกัน จึงตางกันเฉพาะคําหนาวา Shu ซึ่งแปลวา ซอมแซม กับ Kai แปลวา ปรับปรุง 

โดยคําวา Kai นี้ เมื่อรวมกับคําวา Kaku เปน Kaikaku แปลวา ปฏิรูป ดังนั้น คําวา ไคเซ็น จึงมี

ความหมายวาการปรับปรุงใหดีขึ้นในเชิงปฏิรูปอีกดวย Shuzen มักจะบํารุงรักษาเชิงปองกัน คือ 

การบํารุงรักษาเพ่ือไมใหเกิดความขัดของ ซ่ึงก็เหมือนกับการไคเซ็นนั่นเอง "ปรัชญาคนญ่ีปุน" มาใช 
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 สุรศักดิ์ สุทองวัน (2549) กลาวไววา ไคเซ็น คือ การปรับปรุงการดําเนินใหบริษัทมีการพัฒนา

อยางตอเนื่องและคิดคนนวัตกรรมแบบใหมข้ึน และทันตอการเปลี่ยนแปลงแตยุคสมัยอยูตลอดเวลา 

ซ่ึงมีองคประกอบท่ีสําคัญคือ 

 1. การมีจิตสํานึกตามหลักไคเซ็น และมีความคิดในการปรับปรุงเชิงนวัตกรรม 

2. การสรางระบบในงานและโครงสรางที่ชวยเหลือกัน การลดใหเกิดการลดตนทุนสวนของ

กระบวนการทํางานลดคาใชจาย ประกอบดวย 

 2.1 Cost reduction การลดตนทุนใหต่ําลงในการทํางาน 

 2.2 eliminate ลดความสูญเปลาดวยแนวคิด Muda Mura Muri 

 2.3 Just in Time การผลิตแบบทันเวลาพอดีหรือ เรียกวา JIT 

 2.4 Customer Service การบริการลูกคา หรือเรียกวา CS 

 2.5 Jidoka การควบคุมโดยอัตโนมัติ อาจเปนสงสัญญาญเกิดขอผิดพลาด 

 2.6 Practical Problem Solving การแกไขเพ่ือทําใหเกิดความสําเร็จ  

3. การสงเสริมใหเกิดองคความคิดเพ่ือทําใหเกิดการเรียนรูสิ่งใหม โดยใชหลักการท่ีทําใหเกิด

แนวความคิดและหลักการ Share idea, learning from mistake, standardized and yokoten 

แนวคิดดานการสงเสริมการเรียนรูสิ่งใหมใหกับพนักงานในองคกร  

อัมพิกา ไกรฤทธิ์ (2534) กลาวถึง ไค เซ็น โดยมุงเนนท่ีการมีสวนรวมของพนักงานทุกคน คือ

เทคนิคของการปรับปรุงวิธีการทํางานของตนเองเพ่ือใหงานนั้นบรรลุเปาหมายไดสบายกวาเดิม 

เหมาะสําหรับทุกขนาดของทุกวิสาหกิจ ไมวาจะเปนบริษัทภาคเอกชนก็มีการนําเทคนิคไคเซ็นมาใช

อยางมากมายเพ่ือใหประสบความสําเร็จในเชิงธุรกิจ  

กิจกรรมพ้ืนฐานของเครื่องมือการบริหารจัดการ ประกอบดวย  

 1. 5ส   คือ การแยกระหวางของท่ีจําเปนตองใชกับของ ท่ีไมจําเปนตองใชท้ิงไป  

 2. QCC คือ การควบคุมคุณภาพดวยกิจกรรมกลุมการควบคุมคุณภาพ  

 3. TPM คือ การบํารุงรักษาทวีผลท่ีทุกคนมีสวนรวม 

 4. TQM คือ เปนระบบบริหารคุณภาพท่ีมุงเนนการใหความสําคัญสูงสุดตอลูกคา  

 พรรณทิพา ถาวรเลิศรัตน (2551) กลาววา ข้ันตอนของการทําไคเซ็นสวนใหญเริ่มตนมาจาก

การทํากิจกรรม 5 ส. การแยกสิ่งจําเปนและไมจําเปน ไคเซ็นถือกําเนิดและเติบโตที่ประเทศญี่ปุน 

และเผยแพรเขาสูประเทศไทยมานานพอสมควรแลว แนวคิดนี้ไดรับการตอบรับจากภาพอุตสาหกรรมไทย

ในฐานะเครื่องมือชวยในการบริหารใหประสบผลสําเร็จอยางยั่งยืน จากการลดความสูญเสียท่ีเกิดข้ึน

และทําใหเกิดการสรางสรรคใหม ๆ  

จากความหมายท้ังหมดสามารถสรุปใจความไดวา ไคเซ็น เปนศัพทภาษาญ่ีปุน มีความหมายวา

การปรับปรุง (Improvement) หลักการท่ีมุงเนนการปรับปรุงอยางตอเนื่องโดยเริ่มตนจากตัวเราทุกคน
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ในบริษัทตองรวมมือกันในการแกไขขจัดความสูญเปลาและปญหาท่ีเกิดข้ึนโดยนําแนวคิดไคเซ็นมาใช

ใหตรงกับเปาหมายแนวคิด ข้ันตอนการทํางานตาง ๆ เราสามารถตัดลดอะไรท่ีไมจําเปนออกไดบาง 

เผื่อใหการบริการเกิดความรวดเร็วหรือแมแตการเสนอแนะเพื่อลดการใชทรัพยากรของหนวยงาน

อาจจะเปนเรื่องเล็กนอย  

วัตถุประสงคของไคเซ็นและกิจกรรมไคเซ็น คืองานมีประสิทธิภาพ และความไมตึงเครียดใน

การทํางาน การพัฒนาความสามารถไคเซ็น การดําเนินตามหลักไคเซ็นใหเปนประจําทุกวัน การพัฒนา

คุณภาพสินคา ชวยกันลดตนทุน เพ่ิมระดับความปลอดภัยในการทํางาน สงเสริมประสิทธิภาพการทํางาน

ของโครงสรางองคกรใหเกิดความเขมแข็ง เปนการเรียงผลประโยชนท่ีจะไดรับมากมาย และเม่ือตรวจสอบ

ขอกําหนดของระบบไคเซ็น บริษัทจํานวนมากจะพบวามีบางสวนที่สําคัญมากคือ ทุกอยางตองมี

ความถูกตอง ไมทําใหเกิดขอผิดพลาด   

 บูรณศักดิ์ มาดหมาย และเจริญ รักขสวัสดิ์ (2553) กลาววาในการปรับปรุงประสิทธิภาพ

กระบวนการตอเนื่องอาจไมจําเปนท่ีตองใชใหมีกลยุทธเครื่องมือหรือเทคนิคพิเศษ เพียงแคใชจิตใตสํานึก 

ของพนักงานทุกคนในบริษัทตั้งแตระดับสูงจนถึงระดับลางในการตรวจสอบผลงานของพนักงานดวย

ตนเอง และตั้งใจทํางานใหดียิ่งขึ้น หัวใจหลักที่สําคัญแนวคิดไคเซ็นอยูที่การเปลี่ยนแปลงท่ีดีข้ึน

สําหรับทุกคน หลักการปฏิบัติ Kaizen ท่ีดีคือการสรางประโยชนใหกับทุกคน ไมวาจะเปนเจาของบริษัท 

พนกังาน หรือแมแตลูกคา Kaizen คือการพัฒนาเล็กนอย อยางตอเนื่อง หมายความวา Kaizen จะนิยม

การปฏิบัติเล็กนอยท่ีสามารถทําไดทุกวันมากกวาการทําอะไรนานนานที และ Kaizen ก็คือการลงทุน

เล็กนอยในตอนแรกแตไดผลตอบแทนเยอะในระยะยาว 

2.2.1 แนวคิดประสิทธิภาพ (Efficiency)  
 ประสิทธิภาพสวนมากกลาวถึง เวลา ตนทุน แรงงาน หรือคุณคาท่ีเก่ียวของกับสิ่งท่ีไดมา

ใหเกิดความตองการท่ีมีผล 

 จรูญ พรหมสุข (2538) สรุปความหมายไววา ความสําเร็จท่ีเกิดข้ึนจากการดําเนินงาน

เกิดจากการใชทรัพยากรใหเกิดประโยชนสูงสุด  

 สุธี พนาวร (2551) ความคิดเห็นเหมือนกันวาเปนเรื่องของการสรางผลผลิตใหไดมูลคา

สูงจากปจจัยนําเขาท่ีไมไดผล พูดถึงผลวาเปนไปตามท่ีตองการหรือไม ของเสียท่ีเกิดข้ึนนอยท่ีสุดีหรือไม  

 พรรณทิพา ถาวรเลิศรัตน (2551) กลาวไววา ในกระบวนการผลิตมีการนําเสนอ

การปรับปรุงประสิทธิภาพใหสูงข้ึนได 5 วิธีคือ  

 1) อัตราสวนการเพ่ิมข้ึนของผลผลิตท่ีไดรับ มากกวาการเพ่ิมของปจจัยการผลิต  

 2) การเพ่ิมข้ึนของผลผลิตท่ีไดรับ และปจจัยการผลิตลดลง  

 3) การเพ่ิมข้ึนของผลผลิตท่ีไดรับ แตปจจัยการผลิตคงท่ี  
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 4) ผลผลิตท่ีไดรับคงท่ีแตปจจัยการผลิตลดลง  

 5) อัตราสวนการลดลงของผลผลิตท่ีไดรับนอยกวา การลดลงของปจจัยการผลิต 

 แนวทางการปรับปรุงเพ่ิมประสิทธิภาพการผลิตมีหลากหลายวิธี ประกอบดวย 

 1) เพ่ิมประสิทธิภาพโดยการพัฒนาดานบุคลากร การฝกอบรม การปรับปรุงในการทํางาน 

สภาพแวดลอม จัดหาวัสดุอุปกรณ เครื่องจักร เครื่องมือ ท่ีใชเพ่ืออํานวยความสะดวกในการปฏิบัติงาน 

ในกระบวนการผลิตเพ่ือไดผลรับท่ีดีในการตอบสนองความตองการ 

 2) เพ่ิมประสิทธิภาพดานเทคโนโลยีสารสนเทศ มาชวยในการเก็บสรางสรรคขอมูลมี

ประสิทธิภาพในการทํางาน การสรางสรรคขอมูลท่ีเปนประโยชน 

 3) เพ่ิมประสิทธิภาพดานการปรับปรุงการจัดการบริหาร เชน การวางแผนการขาย

การวางแผนการผลิต การวางแผนการจัดซ้ือ การแผนดานคุณภาพ การควบคุมวัสดุคงคลัง  

2.2.2 แนวคิดระบบบริหารงานคุณภาพ (Quality Management Systems)  

 การจดัระบบบริหารงานคุณภาพ ISO 9000 มีหลักการ 8 ประการ  

 1) หลักการบริหารองคกรท่ีเนนลูกคาเปนสําคัญ (Customer - Focused Organization) 

เปนการเนนท่ีลูกคาเปนหลักสําคัญ การมองลูกคาเปนหลัก 

 2) หลักการบริหารดวยความเปนผูนํา (Leadership)   

 3) หลักการมีสวนรวมของบุคลากร (Involvement of People)  

 4) หลักการดําเนินงานอยางเปนกระบวนการ(Process Approach)  

 5) หลักการบริหารงานอยางเปนระบบ (System Approach to Management)  

 6) หลักการปรับปรุงงานอยางตอเนื่อง (Continual Improvement) 

 7) หลักการใชขอเท็จจริงเปนพ้ืนฐานในการตัดสินใจ (Factual Approach to Decision 

Making) การตัดสินใจบนความถูกตองของขอมูลหลักฐานท่ีมีการประกอบ 

 8) หลักการสรางสัมพันธภาพกับผูสงมอบที่อยูบนพื้นฐานของผลประโยชนที่เสมอภาค 

(Mutually Beneficial Supplier Relationships) การรวมมือกันกับผูขาย 

2.2.3 แนวคิดเกี่ยวกับความสูญเปลา  

 การแนวคิดของระบบการผลิตแบบบริษัทรถยนตของ Toyota Production System

มาใชคนหาสาเหตุของความสูญเสียหรือความสูญเปลามี 7 ประการ  

 1) การผลิตมากเกินพอดี (Over Production) ทําผลิตโดยที่ไมมีการสั่งซื้อลวงหนา

และไมมีลูกคาที่สั่งสินคาไวลวงหนาเปนเวลานาน เพื่อใหเกิดตนทุนตอหนวยตํ่าที่สุดในแตละครั้ง      

ทําใหการผลิตขาดความยืดหยุน  

 2) การรอคอย (Waiting / Delay) การรอที่สินคาหรืออุปกรณ รอวัตถุดิบ ชิ้นสวน

และชนิดมีเครื่องมือรอในการสั่งของ หรือเครื่องจักรเกิดความชํารุดตองรอซอมทําใหหยุดการผลิต 
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การเคลื่อนยายเครื่องมือท่ีไมจําเปน (Unnecessary Transport or Conveyance) และการเคลื่อนยาย 

ท่ีใชระยะทางไกล ไมมีความจําเปน เชน การวางผังโรงงานอยูตําแหนงที่ไกลจากบริษัททําใหยากตอ

การเดินทาง ไมสะดวกแกเดินทางไปมา 

 3) การผลิตที่ใชขั้นตอนที่มากเกินความจําเปนหรือใชวิธีการดําเนินงานที่ไมถูกตอง 

(Over Processing or Incorrect Processing) ข้ันตอนการทํางานท่ีไมไดเก่ียวของกับสินคา ผลิตภัณฑ  

และทําใหเกิดคุณภาพเสียตามมา เชน ขณะรอเครื่องจักรซอมควรทํางานไปพรอมกันในการตรวจสอบ

เครื่องจักรไมใหเสียเวลา 

 4) พัสดุคงคลังที่มากเกินไป (Excess Inventory) ผลิตมากเกินความจําเปน สินคา

สําเร็จรูปเก็บไวในคงคลังมากเกินความจําเปน 

 5) การเคลื่อนไหวโดยไมจําเปน (Unnecessary Movement) ดานพฤติกรรม     

การทํางานท่ีทําใหเกิดความลาชาในการทํางาน หรือการเคลื่อนไหวไมเหมาะสม 

 6) ขอบกพรองของชิ้นสวน (Defects) การผลิตที่มีขอผิดพลาดความบกพรองตอง

แกไขใหมหรือผลิตใหมตองทําใหมีการสูญเสียจากการผลิตเกิดข้ึน 

2.2.4 เครื่องมือไคเซ็น  

 เครื่องมือท่ีใชในการปรับปรุงการทํางานของไคเซ็นประกอบดวยเครื่องมือมากมาย เชน 

กิจกรรม 5ส, QCC, TQM, PDCA เปนตน   

 1) 5W1H เครื่องมือท่ีจะนํามาใชในการคนหาปญหาดวยการถามคําถาม เพ่ือหาสาเหตุ

จากปญหาในกระบวนการทํางาน แลวนํามาคนหาแนวทางการปรับปรุงใหกระบวนการทํางานดียิ่งข้ึน

ซ่ึง 5W1H ประกอบดวย (พนิดา หวานเพ็ชร. 2555) ดังนี้    

 1.1) What เปนการตั้งคําถามเพ่ือใหทราบถึงจุดประสงคของการทํางาน แนวคิดท่ี

เปนกรอบในการตั้งคําถาม ไดแก จะทําอะไร ทําอยางอ่ืนไดหรือไม 

 1.2) When เปนการตั้งคําถามเพ่ือใหทราบถึงเวลาในการทํางานท่ีเหมาะสม แนวคิดท่ี

เปนกรอบในการตั้งคําถาม ไดแก ทําเม่ือไร ทําไมตองทําตอนนั้น ทําเวลาอ่ืนไดหรือไม 

 1.3) Where เปนการตั้งคําถามเพ่ือใหทราบวาสถานท่ีทํางานมีความเหมาะสม และเหตุใด

ตองทําตอนนั้น แนวคิดท่ีเปนกรอบในการตั้งคําถาม ไดแก ทําท่ีไหน ทําไมตองทําท่ีนั่น  

 1.4) Who เปนการตั้งคําถามเพื่อถามหาวาใครเปนคนทํา เปนคนอื่นแทนไดไหม

เพ่ือรวบรวมกรอบแนวความคิด แลวนํามาตั้งหาคําถาม 

 1.5) Why เปนการตั้งคําถามเพ่ือทบทวนวาความคิดนั้นถูกตองหรือไมเพ่ือหาสาเหตุ

ท่ีตองทํา ทําไมตองทําอยางนั้นถูกตองไหม 

 1.6) How เปนการตั้งคําถามเพ่ือทําใหทราบวาวิธีการท่ีเหมาะสมกับงานและแนวคิด

ท่ีเปนกรอบในการตั้งคําถาม ไดแก ทําอยางไร ทําไมตองทําอยางนั้น ทําวิธีอ่ืนไดหรือไม 
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 2) ECRS เปนเครื่องมือที่จะนํามาใชในการคนหาแนวทางการปรับปรุงใหดีขึ้นจากใน

การระดมสมองคนหาปญหา โดยการกําจัดสวนที่ไมจําเปนออก ดวยการรวมหรือเรียงลําดับ

กระบวนการทํางานใหม เพ่ือลดระยะเวลาการทํางานลง รวมถึงการปรับกระบวนการทําเรียบงาย 

สะดวกตอการปฏิบัติ เพ่ือลดขอผิดพลาดในการปฏิบัติงานลง ไมเสียเวลาในการแกไขงาน (พนิดา 

หวานเพ็ชร. 2555) หลักการของ ECRS มีองคประกอบดังนี้   

 2.1) E = Eliminate หมายถึง การกําจัดกิจกรรมท่ีไมจําเปนออกเปนการตัดข้ันตอน

การทํางานท่ีไมจําเปน หรือทําใหลาชา ซํ้าซอนกันออกไป 

 2.2) C = Combine หมายถึง การรวมข้ันตอนการทํางานเขาไวดวยกัน โดยพิจารณาวา

จะสามารถรวมข้ันตอนใดไดบาง เพ่ือใหข้ันตอนการทํางานลดลง 

 2.3) R = Rearrange หมายถึง การจัดลําดับงานใหมใหเหมาะสม 

 2.4) S = Simplify หมายถึง ปรับปรุงวิธีการทํางาน หรือสรางอุปกรณทํางานไดงายข้ึน 

การปรับปรุงข้ันตอนการทํางานใหม เรียงลําดับใหมการทํางาน 

 นอกจากนี้หลังจากท่ีใชเครื่องมือ 5W1H มาวิเคราะหหาสาเหตุแลว อาจพิจารณานํา

หลักการของ ECRS มาใช เพ่ือหาแนวทางในการปรับปรุงการทํางาน 

 

ภาพท่ี 1 เครื่องมือ 5W1H เพ่ือคนหา ECRS 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

ท่ีมา: พนิดา หวานเพ็ชร (2555) 

 

2.2.5 เครื่องมือคุณภาพ 7 ชนิด (7 QC Tools)  

 เครื่องมือคุณภาพ 7 ชนิดท่ีใชในการศึกษาสภาพของปญหา เลือกปญหา สํารวจสภาพ

ปจจุบันของปญหา เพ่ือนํามาซ่ึงการแกไขและจัดทํามาตรฐานและควบคุมติดตามผลอยางตอเนื่อง 

 

วิเคราะหดวยปญหา 5W1H 

 What ทําอะไร มีวิธีอ่ืนไหม 

 When ทําอะไร ทําเวลาอ่ืนไดไหม 

 Where ทําท่ีไหน ทําท่ีอ่ืนไดไหม 

 Who ใครทําเปลี่ยน คนอ่ืนทําไดไหม 

 How มีวิธีการอยางไร เปลี่ยนไดไหม 

 Why ถามซํ้าหาเหตุผล ไมทําไดไหม 

 

ใช ECRS หากระบวนการปรับปรุง

ระบบงาน 

 E ตัดสวนท่ีไมจําเปนออก 

 C รวมกระบวนการเขาดวยกัน 

 R จัดระดับใหมใหเหมาะ 

 S ชวยใหทํางานไดงายข้ึน 
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 เครื่องมือวัดคุณภาพ ประกอบดวย  

 1) แผนผังพาเรโต (Pareto Diagram) เปนแผนภูมิที่ใชแสดงความสัมพันธระหวาง

สาเหตุของความบกพรองกับปริมาณความสูญเสียที่เกิดขึ้น ใชเมื่อตองการกําหนดสาเหตุที่สําคัญ

แยกออกมาจากสาเหตุอ่ืน ๆ บงชี้วาหัวขอใดเปนปญหามากท่ีสุด  

 2) แผนตรวจสอบ (Check Sheet) แบบฟอรมท่ีมีการออกแบบไวสําหรับบันทึกขอมูล

ไดงาย สะดวก ไมยุงยาก มีวัตถุประสงคชัดเจน เพื่อใชในการควบคุมและติดตามผลการดําเนินการ

เพ่ือการตรวจสอบ และวิเคราะหหาสาเหตุของความไมสอดคลอง  

 3) แผนผังแสดงเหตุและผล (Cause & Effect Diagram) เปนแผนภูมิแสดงความสัมพันธ

ระหวางปจจัยตาง ๆ ท่ีเปนสาเหตุและปญหาท่ีแสดงเปนผลจากเหตุนั้น อาจเขียนออกมาในลักษณะ

เปนการสรางผังกางปลา เรียงลําดับความสําคัญ และเรงดวนของปญหา ตัดสาเหตุท่ีไมเก่ียวของออกไป

และกําหนดคิดหาวิธีการแกไขปญหา ติดตามผลลัพธที่สามารถวัดผลได เปนตัวเลขที่สามารถวัดผล

ของขอมูลไดอยางเปนทางการ 

 4) กราฟ (Graph) เปนแผนภูมิแสดงตัวเลขขอมูลสถิติที่นํามาใชใหเขาใจไดงายและ

รวดเร็ว เชน กราฟแทง กราฟ เสน กราฟวงกลมหรือกราฟใยแมงมุม  

 5) ฮิสโตแกรม (Histogram) เปนแผนภูมิลักษณะเปนกราฟแทงแบบเฉพาะแกนตั้ง

เปนตัวเลขแสดงความถ่ีแกนนอน เปนขอมูลของสิ่งท่ีเราสนใจ เรียงลําดับจากนอย ใชดูความแปรปรวน 

 6) แผนผังการกระจาย (Scatter Diagram) เปนแผนภูมิแสดงคาขอมูลท่ีมีความสัมพันธกัน

ของ 2 ตัวแปรวามีแนวโนมไปในทิศทางใด หาความสัมพันธท่ีแทจริง โดยตัวแปร X เปนตัวแปรอิสระ

หรือคาที่ปรับเปลี่ยนไป ตัวแปร Y เปนตัวแปรตาม ผลที่เกิดในแตละคาเปลี่ยนไปตามตัวแปร X 

ความสัมพันธของตัวแปรเปนการบอกผลในทิศทางของการทํางาน 

 7) แผนภูมิควบคุม (Control Chart) คือแผนภูมิท่ีเขียนขอบเขตท่ียอมรับได นําไปเปน 

แนวทางควบคุมกระบวนการโดยการติดตามและตรวจจับขอมูลท่ีอยูนอกขอบเขต 

2.2.6 คุณลักษณะของกิจกรรมไคเซน            

 กิจกรรมไคเซนคือการใหความสนใจตอการดําเนินงาน จากนิยามของคําวา ไคเซน คือ

การมุงปรับปรุงแบบคอยเปนคอยไปอยางตอเนื่อง คุณลักษณะของกิจกรรมไคเซนจะมีรูปแบบ

ความสามารถประกอบดวย (แสงระวี แซเฮา. 2552)  

 1) มุงดําเนินการในชวงระยะเวลาอันสั้น (Short-term) โดยท่ัวไปเหตุการณของไคเซน

จะใชชวงระยะเวลาตั้งแตเริ่มตนจนสิ้นสุดประมาณ 3-10  

      2) มุงการทํางานเปนทีม (Team-oriented) โดยมีการรวมมือและประสานงานระหวาง 

ทีมงานขามสายงาน ประกอบดวยผูเก่ียวของจากฝายงานตาง ๆ ตลอดจนทีมงานปรับปรุงกระบวนการ
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และหัวหนางานท่ีเก่ียวของ เพ่ือรวมศึกษาปญหาท่ีเกิดข้ึนในกระบวนการทํางานและการรวมเสนอแนะ

แนวทางปรับปรุง  

 3) การมุงจุดเนน (Highly Focused) เม่ือไดมีการระบุจําแนกปญหาจากผลลัพธในชวง 

ศึกษากระบวนการแลว ทางทีมงานก็จะดําเนินการดวยการจัดทําเอกสาร การวิเคราะห และปรับปรุง 

ดวยแนวทางแกปญหา  

 4) มุงเนนการปฏิบัติการ (Action-oriented) โดยใหความสนใจตอการเปลี่ยนแปลง 

กระบวนการท่ีตองดําเนินการปรับปรุงและดําเนินการทันท่ีเม่ือไดสรุปแนวทางแกไขปญหาหรือไดรับ

อนุมัติใหดําเนินการ 

 5) สามารถทวนสอบดวยมาตรวัด (Verifiable Metrics) โดยท่ัวไปการปรับปรุงของ 

กระบวนการจะตองสามารถวัดผลและตรวจสอบผลลัพธดวยมาตร  

 6) การจัดทําซํ้า (Repetitive) ในการจัดการดําเนินกิจกรรม Kaizen Events จะตองมี

การปรับปรุงตอเนื่องตามแนวทางการปรับปรุงและขอบเขตที่กําหนดไว เพื่อใหเกิดการพัฒนาอยาง

ยั่งยืน โดยไดรับความรวมมือจากทีมงานและบุคลากรทุกคน เพ่ือใหไดผลประโยชนท่ีมีคุณคามากท่ีสุด

รวมถึงผลงานของบุคลากรทุกคนในองคกร เพื่อใหมีการปรับปรุงในหนาที่การงานอยูตลอดเวลา

สรางผลงานเพื่อสามารถปรับปรุงนโยบายเปาหมายหลักที่สําคัญขององคกร ชวยใหผลของทุกคน

ประสบความสําเร็จในขอบเขตท่ีตั้งเปาหมายไว 

 2.2.7 หลักการทําไคเซน 

 1) ความคิดสรางสรรค เปนประโยชนมากสําหรับการแกไขปญหา บางครั้งหากวาเรา

แกไขปญหาโดยใชหลักเหตุผลธรรมดาซ่ึงเปนการแกไขปญหาแบบตรง ๆ แลวหนทางแกไขอาจจะมี

ราคาแพงไมคุมคาและอาจจะไมไดผลก็เปนได 

 2) ใชหลัก “เลิก-ลด-เปลี่ยน” การทําไคเซนเพ่ือปรับปรุงงานวิธีหนึ่งคือใชหลักการ 

“เลิก-ลด-เปลี่ยน” ดังตอไปนี้   

 ก) การเลิก หมายถึง การวิเคราะหวาข้ันตอนการทํางาน หรือสิ่งท่ีเปนอยูบางอยางนั้น

สามารถท่ีจะตัดออกไปไดหรือไมโดยพิจารณาจากความจําเปน  

 ข) การลด หมายถึง การพิจารณาวาในการทํางานมีกิจกรรมใดท่ีตองกระทําซํ้ากันไปมา

หากวาเราไมสามารถยกเลิกกิจกรรมนั้นออกไดก็ตองพยายามลดจํานวนครั้งในการกระทําเพื่อจะได

ไมตองทํางานแบบซํ้า ๆ กันโดยท่ีไมเกิดประโยชนอันใด  

 ค) การเปลี่ยน หากวาเราพิจารณาแลววาไมสามารถเลิกและลดกิจกรรมใดไดแลว

เราก็อาจจะเปลี่ยนแปลงไดโดยการเปลี่ยนวิธีการทํางาน เปลี่ยนวัสดุ เปลี่ยนทิศทาง หรือเปลี่ยน

องคประกอบ เปนตน 
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 2.2.8 ประโยชนของการทําไคเซ็น  

 วิทยา ตันสุวรรณนนท  (2550) กลาววา ไคเซ็นสนับสนุนคําวาการทํางานตลอดไป

เปนการเปลี่ยนไปสูวิธีกวางใหเหมะสมในการทํางานการลด เพ่ิม ดังนี้ 

 1) การเพ่ิมข้ันตอนการทํางานเพ่ือใหมีประสิทธิภาพความสะสวกสบายในการทํางาน 

 2) การลดข้ันตอนเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพสบายมากท่ีสุดคือพนักงานมีการทํางานงาย  

 การท่ีเราเอาไคเซ็นมาปรับใช คนท่ีลําบากก็คือตัวเราเองถาไมทําไคเซ็นใหกับงานของ

ตนเองก็ไมมีใครสามารถจะทําใหได สิ่งท่ีทําดวยความไมอยากทําไมอาจเปนไคเซ็นไปได ระบบไคเซ็น

จะเปนไปไดเม่ือผูทําเห็นวาการทําไคเซ็นนี้เปนประโยชนตอตนเองและทําไปดวยความเติมใจ  

2.2.9 บทบาทของผูบริหารตอความสําเร็จของไคเซ็น   

 บทบาทของผูบริหารในการนําหลักการไคเซ็นมาใชในองคกรใหประสบผลสําเร็จนั้น 

(สุรศักดิ์ สุทองวัน. 2548) มีดังนี้    

 1) เปนผูนําและริเริ่มการเปลี่ยนแปลงดวยไคเซ็น  

 2) เปนประธานในการนําเสนอผลงานความคิดของพนักงานในองคกรโดยตองมีเวทีให

นําเสนอผลงาน เชน การจัดประกวดความคิด (Idea Contest)  

 3) นําเสนอรางวัลและใหคํารับรอง เพ่ือใหเกิดการยอมรับ (Recognition) 

 4) มีการติดตามการดําเนินการอยางสมํ่าเสมอโดยใชหลัก Visualization Board  

 กลาวไววา ไคเซ็น (Kaizen) คือการปรับปรุงการดําเนินธุรกิจอยางตอเนื่องและผลักดัน

ของนวัตกรรมใหม และวิวัฒนาการอยูตลอดเวลา ซ่ึงมีองคประกอบท่ีสําคัญคือ  

 1) การมีจิตสํานึกในการไคเซ็นและมีความคิดในเชิงนวัตกรรม  

 2) การสรางระบบงานและโครงสรางท่ีเก้ือกูลกันมีการลดตนทุนและการสูญเสียตาง ๆ

ไดแก Cost reduction, eliminate MURI-MURA-MUDA, JIT (Just in Time), CS (Customer 

Service) in next process, Jidoka, PPS (Practical Problem Solving)  

 3) การสงเสริมใหเกิดองคกรแหงการเรียนรู แนวทาง Share idea, learning from 

mistake, standardized, yokoten (ถายโอนความรู) 

 องคประกอบโดยใชแนวความคิดไคเซ็นท่ีจะประสบความสําเร็จตองมีหลักและสิ่งพ้ืนฐาน

คือการมีรูความสามารถในความคิดอยูตลอดเวลา เราจะสามารถทําใหดีขึ้น จะตองทําใหองคกรเกิด

การลดตนทุน ลดความสูญเปลา การลดการสูญเสียตาง ๆ มีระบบการผลิตแบบทันเวลาพอดี (Just in 

Time) และตรงตอเวลา และตองสรางความพึงพอใจใหแกลูกคาทั้งที่เปนลูกคาประเภทผูใชบริการ 

ข้ันสุดทาย (end-user) ซ่ึงหมายถึงประชาชนหรือผูรับบริการภายนอก และลูกคาในกระบวนการคือ

ผูท่ีรับงานตอจากองคกร 
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 ตนทุนท่ีสามารถระบุและตรวจสอบการใชงานไดอยางงายดาย สวนตนทุนโดยตรงเปน

ตนทุนตองใชโดยตรงท่ีเก่ียวของกับการผลิตซ่ึงงานจะไมเกิดหรือไมเสร็จตามท่ีเจาของธุรกิจตองการ

หากไมมีคาใชจายเหลานี้ ตัวอยางเชน ตนทุนวัตถุดิบ ตนทุนการกอสราง และตนทุนแรงงานทางตรง

เชน คาแรงคนงานผูจัดการ และบริการท่ีปรึกษา 

           ตนทุนท่ีไมสามารถตรวจสอบผลประโยชนและระบุไดอยางงายดายหากไมไดใชคาใชจาย

เหลานี้ โครงการสามารถทํางานและดําเนินการตอไปไดตามความตองการและความตองการของ

เจาของธุรกิจ ตัวอยางคือตนทุนคาไฟฟา คาโทรศัพท และคาน้ํา การบริหารโรงงาน คาใชจายของ

แผนกโครงการ หัวหนาคนงาน และหัวหนาฝายตนทุนการผลิต คารักษาความปลอดภัย คาเสื่อม

ราคาเครื่องจักร และคาเชาสํานักงาน ประกอบดวย 

 1) กําหนดพันธกิจ โดยมีการระบุพันธกิจของการดําเนินโครงการไวในเอกสารอยาง

ชัดเจน ประกอบดวยเปาหมายหรือสิ่งท่ีคาดหวังของทีมงาน ขอบเขตของการดําเนินกิจกรรม ปรับปรุง 

งบประมาณ และตารางเวลา  

 2) การคัดเลือกทีมงาน โดยท่ัวไปทีมงานจะประกอบดวยสมาชิกประมาณ 6-8 คน ท่ีมี

ทักษะความรูที่สามารถบรรลุตามพันธกิจ รวมทั้งผูปฏิบัติงานในพื้นที่เปาหมาย (Target Area) 

ของการปรับปรุงเพ่ือใหเกิดความรวมมือระหวางกันในการกําหนดแนวทางปรับปรุงเพ่ือขจัดความสูญเปลา 

โดยมีการกําหนดบทบาทความรับผิดชอบของทีมงานแตละคนไวอยางชัดเจน 

 3) การสนับสนุนจากผูบริหารอยางตอเนื่อง และการแตงตั้งที่ปรึกษาใหกับทีมงาน 

(Team Advisor) เพ่ือรวมสนับสนุนใหการดําเนินโครงการประสบความสําเร็จ 

 4) การเตรียมการลวงหนา โดยมีการจัดเก็บขอมูลที่มีความสําคัญและเกี่ยวเนื่องกับ

กระบวนการท่ีดําเนินในปจจุบันไวลวงหนาเพ่ือเปนการประหยัดเวลาสําหรับดําเนินโครงการ 

 5) กําหนดชวงเวลาสําหรับดําเนินกิจกรรม โดยระบุชวงเวลาท่ีสะดวกและมีความเหมาะสม

ใหผูเก่ียวของมีสวนรวมดําเนินโครงการอยางตอเนื่อง หรืออาจใชชวงเวลาหลังการเลิกงาน รวมท้ังให

การฝกอบรมในดานเทคนิคและแนวทางดําเนินโครงการอยางมีประสิทธิผล 

 แนวทางและข้ันตอนในการปรับปรุงแบบไคเซ็น ใชหลักการไคเซ็นหรือการปรับปรุงนี้ 

ชํานาญ รัตนากร (2533) วิธีการเชิงระบบเปนการปรับปรุงโดยนําไคเซ็นมาใชอยางชํานาญการ 

ประกอบดวย 

 1) กําหนดหัวขอแกไขปญหา 

 2) วิเคราะหหาปญหา 

 3) วิเคราะหหาสาเหตุ 

 4) กําหนดวิธีการแกไข สิ่งท่ีตองระบุคือ ทําอะไร ทําอยางไร ทําเม่ือไร 

 5) ใครเปนคนทํา และทําอยางไร 
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 6) ลงมือดําเนินการ 

 7) ตรวจดูผล และผลกระทบตาง ๆ และการรักษาสภาพที่แกไขแลวโดยการกําหนด

มาตรฐานการทํางาน ตรวจสอบผลของสภาพการทํางาน โดยสามารถแกไขไดอยางถูกตองและวิธีการ 

 กิจกรรมไคเซ็นจะดําเนินตามแนวทางวงจรคุณภาพของเดมม่ิง (PDCA) มีดังนี้ 

 1) P-Plan ข้ันตอนการวางแผน การศึกษาหาขอมูลของระบบการทํางาน เชน รอบเวลา 

เวลาการหยุดเครื่อง เวลาการตั้งเครื่อง อัตราการเกิดของเสีย เปนตน โดยมีการดําเนินกิจกรรม

กลุมยอย เพ่ือระดมสมองแสดงความคิดเห็นรวมกันพัฒนาแนวทางสําหรับแกปญหาในเชิงลึก ดังนั้น

ผลลัพธในชวงของการวางแผนจะมีการเสนอวิธีการทํางานหรือกระบวนการใหมแทนแนวทางเดิมโดย

สมาชิกของกลุม การนําเสนอการทํางานใหมเพ่ือใหดียิ่งข้ึน 

 2) D-Do ในชวงนี้ของจะมีการนําผลลัพธหรือแนวทางในชวงของการวางแผนมาใช

ดําเนินการสําหรับภายในชวงเวลาอันสั้นโดยมีผลกระทบตอเวลาทํางานนอยที่สุด ซึ่งอาจใชเวลา

หลังเลิกงานหรือชวงของวันหยุด การวางแผนในระยะท่ีสั้นเพ่ือทํางานนอยลง 

 3) C-Check โดยใชมาตรวัดที่จัดทําขึ้นสําหรับติดตามวัดผลการดําเนินกิจกรรมตาม

วิธีการใหม เพื่อเปรียบวัดประสิทธิผลกับแนวทางเดิม หากผลลัพธจากแนวทางใหมไมสามารถบรรลุ

ตามเปาหมาย ทางทีมงานอาจพิจารณาแนวทางเดิมหรือดําเนินการคนหาแนวทางปรับปรุงตอไป 

 4) A-Act การนําเอาขอมูลท่ีไดรับรวมกันสรุปออกมา และมีการคิดวางแผนรวมกับระดับ

ผูบริหารเพ่ือทางออก และไดแนวทางในการปรับปรุงจะมุงคนหาสาเหตุตนตอของความสูญเปลาและ

ใชความคิดสรางสรรคเพ่ือขจัดความสูญเปลา โดยมีการทํางานรวมกับทีมงานขามสายงานอยางตอเนื่อง

ในชวงเวลา 3-10 วัน และมีการติดตามผลลัพธหรือความเปลี่ยนแปลงท่ีเกิดข้ึนภายใน 30 วัน หลังจาก

ดําเนินกิจกรรมการปรับปรุงรวมท้ังมีการจัดทํามาตรฐานกระบวนการ  

 ทัศนคติท่ีพึงประสงคตอความสําเร็จของไคเซ็น 

          นิพนธ บัวแกว (2547) ไดเสนอเกี่ยวกับทัศนคติที่พึงประสงค อันเปนทัศนคติท่ีพึง

สรางข้ึนสําหรับการทําไคเซ็นใหประสบความสําเร็จ  

           สุรศักดิ์ สุทองวัน (2548) บทบาทของผูบริหารในการนําหลักการไคเซ็นมาใชในองคกร

ใหประสบผลสําเร็จนั้น มีดังนี้  

 1) เปนผูนําและริเริ่มการเปลี่ยนแปลงดวยไคเซ็น 

 2) เปนประธานในการนําเสนอผลงานความคิดของพนักงาน 

 3) นําเสนอรางวัลและใหคํารับรองเพ่ือใหเกิดการยอมรับ (Recognition) 

 4) มีการติดตามการดําเนินการอยางสมํ่าเสมอโดยใชหลัก Visualization Board เชน 

Visual Board ตาง ๆ อยางไรก็ตาม สิ่งท่ีผูบริหารควรคํานึงถึงในการนําไคเซ็นมาใชในองคกร กลาวได

ในสวนของผูบริหารควรนึกถึง ประกอบดวยประการดังนี้ 
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 4.1) ไคเซ็นเปนวัฒนธรรมองคกรอยางหนึ่ง จะตองใชเวลาในการเปลี่ยนแปลง 

 4.2) ไคเซ็นเปนเหมือนหลักปญญาในการใชชีวิต การดํารงมาเปนแนวทางในสวน       

การปรับปรุงการทํางานในแตละวัน 

 4.3) ไคเซ็นจะตองทําใหการทํางานงายขึ้นและลดตนทุน ทําใหระบบการทํางาน

งายข้ึนและเกิดประโยชน หากระบบไมเกิดผลถือวาไมเปนไคเซ็น 

 นอกเหนือไปจากบทบาทของผูบริหารแลว ความสําเร็จในการนําไคเซ็นมาใชนั้นมีประเด็น

ท่ีตองพิจารณาประกอบ กลาวคือเนื่องจากไคเซ็นเปนหลักการบริหารหรือการปฏิบัติงานสูความสําเร็จ

ขององคการดังท่ีไดกลาวมาแลว ดังนั้น การใชไคเซ็นโดยใชกิจกรรมคุณภาพ  

 แนวคิดพ้ืนฐานของญี่ปุนเจาของตนคิดดวย เชน การใชแนวคิดเก่ียวกับการบริหารจัดการ

ของผูบริหารนั้น ในการบริหารจัดการของญี่ปุนไดแบงการจัดการออกเปน 2 สวน คือ  

 1) การดํารงรักษาไว ซ่ึงหมายถึงการรักษาระดับมาตรฐานดวยการฝกอบรม หรือการปฏบิัติ

ตามกฎเกณฑของหนวยงาน  

 2) การปรับปรุง ซึ่งหมายถึงการปรับปรุงมาตรฐาน โดยในการดํารงรักษาไวของสวน 

ฝายบริหารจะตองกําหนดนโยบาย กฎเกณฑ มาตรฐาน   

 การฝกอบรม หรือใหทบทวน และปรับปรุงมาตรฐานเสียใหม และการใชบทบาทของ

อยางท่ีผูบริหารหรือผูจัดการกระตุนใหเกิดการปรับปรุงกระบวนการทํางาน โดยบทบาทหนาท่ี 

2 บทบาทหลัก คือ การนิเทศหรือกระตุนใหบุคลากรเกิดการปรับปรุงกระบวนการทํางาน และการควบคุม

ใหบุคลากรปฏิบัติงานใหบังเกิดผลตามมาตรฐานท่ีกําหนด 

           ความแตกตางของ 2 บทบาทเห็นไดชัดเจนจากการใชกิจกรรม QCC คือ การควบคุม

คุณภาพดวยกิจกรรมกลุมการควบคุมคุณภาพบริษัทญี่ปุนเพื่อใชในการบริหารงานดานวัตถุดิบหรือ

เพ่ือการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของคนใหรูจักทํางานอยางเปนระบบระเบียบเปนทีม และเปนวิทยาศาสตร 

แตในหนวยงานตาง ๆ ในประเทศไทยนํากิจกรรมนี้มาใชเพ่ือหวังผลงาน รวมท้ังใชตามกระแสการใช

ในหนวยงานโดยท่ัวไปของไทยจึงลมเหลว เปนตน 

2.2.10 แนวคิดเกี่ยวกับระบบการทํางาน  

 จิณหระพีร พุมสงวน (2556) กลาววา การควบคุมระบบการทํางานภายใน คือ

กระบวนการปฏิบัติงานท่ีถูกกําหนดรวมกันโดยผูบริหารตลอดจนพนักงานขององคกรทุกระดับชั้นวา

วิธีการหรือการปฏิบัติงานตามท่ีกําหนดไวจะทําใหบรรลุตามท่ีตองการ 

 ระบบการควบคุมการทํางานภายใน ประกอบดวยนโยบายและวิธีปฏิบัติงานท่ีกําหนดข้ึน

ในองคกร เพ่ือใหความม่ันใจวาจะบรรลุวัตถุประสงคและเปาหมายปญหาในกระบวนการในเรื่องดังนี้    
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 1) ดานการดําเนินงาน โดยมีการกําหนดเปาหมายในการทํางานและในการบริหารทําให

เกิดประสิทธิภาพในการทํางานมากยิ่งขึ้น มีการกําหนดหลักการไวเพื่อลดความสูญหายท่ีอาจเกิดข้ึน 

กับองคกร เพ่ือนํามาแกไขใหเกิดการปรับปรุง 

 2) ดานทางการเงิน ตัวเลขตนทุนและกําไร ขอมูลประกอบการพิจารณาตัดสินใจทาง

ธุรกิจของผูบริหาร เจาหนี้ผูถือหุน และผูลงทุนท่ัวไป 

 3) ดานนโยบายและขอบังคับ มีขอบังคับระเบียบท่ีเก่ียวของกับการนโยบายในเรื่อง

ทางการปฏิบัติงาน ใหพนักงานปฏิบัติอยางเครงครัด เพ่ือปองกันมิใหเกิดผลเสียหายใด ๆ 

 บางครั้งในการจัดการสามารถแยกแยะวัตถุประสงคไดชัดเจน แตบางกรณีก็มีวัตถุประสงค

ท่ีเก่ียวของกัน ดังนั้น จึงเปนหนาท่ีของผูบริหารท่ีจะตองตัดสินใจวาจะกําหนดมาตรการการควบคุม

ภายในเพ่ือวัตถุประสงคอะไร ตองการเนนชัดวาเพ่ือวัตถุประสงคใดวัตถุประสงคหนึ่งเพียงอยางเดียว

หรือตองการจัดใหมีระบบการควบคุมภายใน 

 วัตถุประสงคท่ีสัมพันธกับการทํางาน โดยประกอบดวย 12 หลักการ 

 1) สภาพแวดลอมของการควบคุม กลาวคือ บรรยากาศของการควบคุมภายในซ่ึงปจจัย

หลายปจจัยท่ีนํามาพิจารณารวมกันสงผลใหเกิดความมีประสิทธิผลของมาตรการหรือวิธีการควบคุม

ในองคกร หรือทําใหมาตรการและวิธีการควบคุมที่ดีขึ้น โดยสงเสริมใหทุกคนในองคกรตระหนักถึง

ความจําเปนของระบบการควบคุมภายในและเนนการสรางบรรยากาศโดยผูบริหารระดับสูงเพ่ือใหคน

ขององคกรเกิดจิตสํานึกท่ีดีในการปฏิบัติตามความรับผิดชอบ ท้ังนี้สภาพแวดลอมมีปจจัยท่ีแสดงให

เห็นถึงสภาพแวดลอมของการควบคุมประกอบดวย 

 2) ความซื่อสัตยและจริยธรรม กลาวคือ ผูบริหารควรจัดทําขอกําหนดดานจริยธรรม

เปนแนวทางการปฏิบัติหรือมีมาตรฐานการปฏิบัติงาน โดยปจจัยนี้ผูศึกษาเห็นวาปจจุบันองคการ

จัดทํา Code of Conduct หรือหลักในการปฏิบัติงานท่ีเปรียบเสมือนกฎระเบียบขององคกร ดังนั้น

หากมีการแทรกขอกําหนดดานจริยธรรมอันเปนแนวทางท่ีควรปฏิบัติลงไปก็จะทําใหเกิดความสมบูรณ

ในการนํามาใชในทางปฏิบัติมากข้ึน สวนในดานของผูบริหารก็จะตองปฏิบัติตนใหเปนแบบอยางท่ีดี

อยางสมํ่าเสมอ และลดวิธีการหรือแรงจูงใจท่ีรุนแรง เชน การไมกดดันใหพนักงานตองปฏิบัติงานตาม

เปาหมายท่ีสูงเกินจริง 

 3) ความรูทักษะ กลาวคือ ความสามารถเชิงแขงขันซึ่งองคกรควรมีการกําหนดระดับ

ความรูและความสามารถท่ีจําเปนสําหรับการปฏิบัติงานแตละอยาง ตองกําหนดออกมาเปนขอกําหนด

ดานพ้ืนความรูทางการศึกษาและประสบการณในการปฏิบัติงานโดยผลสําเร็จในการประเมิน 

องคประกอบดานนี้สามารถพ ิจารณาได จากการจ ัด ทํา เอกสารกําหนดล ักษณะงาน (Job 

Description) เพ่ือใหเปนเกณฑในการพิจารณาบรรจุพนักงานใหเหมาะสมกับหนาท่ีและความ

รับผิดชอบตอหนาท่ีของสวนบุคคลในการทํางาน   
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 4) คณะกรรมการบริษัทหรือคณะกรรมการตรวจสอบ กลาวคือ ในฝายทางบริหาร

ระดับสูงเปนผูมีบทบาทสําคัญในการสรางบรรยากาศการควบคุมของกิจการ คณะกรรมการบริษัทเปน

เสมือนตัวแทนผูถือหุนท่ีจะแตงต้ังฝายบริหารระดับสูงและกํากับดูแลการปฏิบัติงานใหบรรลุผลประโยชน 

สูงสุดขององคกร คณะกรรมการตรวจสอบเปนสวนหนึ่งของคณะกรรมการบริษัทที่ทําหนาที่สงเสริม

บรรยากาศของการควบคุม และการตรวจสอบทั้งภายในและการสอบบัญชีใหเปนไปอยางอิสระจาก

ฝายบริหาร รวมท้ังความรูประสบการณในการปฏิบัติงาน การตั้งคําถามท่ีตรงประเด็นและลึกซ้ึงเก่ียวกับ

งานของฝายบริหาร และติดตามวิเคราะหคําตอบที่ไดความถี่และการมีเวลาในการปฏิบัติหนาที่และ

ประชุมกับผูบริหารฝายการเงินบัญชี ตรวจสอบภายใน และผูสอบบัญชี ความเพียงพอและทันสมัยของ

สารสนเทศที่จัดใหคณะกรรมการบริษัทและคณะกรรมการตรวจสอบที่ติดตามการบรรลุผลของ

แผนกลยุทธ เปาหมายของฝายบริหารฐานะการเงิน ผลการดําเนินงาน และปฏิบัติตามสัญญาท่ีสําคัญ 

ความเพียงพอและทันกาลของสารสนเทศท่ีคณะกรรมการบริษัทและคณะกรรมการตรวจสอบมีเก่ียวกับ

ขอมูลพิเศษ เชน คารายจายในการเดินทางของผูบริหาร รายงานการสืบสวนจากสถาบันกํากับดูแล 

การจายเงินท่ีผิดกฎหมาย เปนตน เพ่ือใหงานทางดานการตรวจสอบไดตอบสนองตรงความตองการ 

 5) ปรัชญาและรูปแบบการทํางานของผูบริหาร กลาวคือ องคประกอบนี้เปนสิ่งใหม

ของการบริหาร ซ่ึงบางครั้งปรัชญาและสไตลการทํางานผูบริหารถูกละท้ิงความสนใจไมเขาใจอยางลึกซ้ึง  

การทําความเขาใจแนวโนมทางความคิดขององคประกอบนี้ เชน เปนผูบริหารที่กลาเสี่ยงหรือชอบ

ความระมัดระวังความถ่ีในการติดตามงานระหวางผูบริหารระดับสูงกับระดับปฏิบัติการ ทัศนคติของ

ผูบริหารที่มีตอการเลือกนโยบายบัญชี ความระมัดระวังในการกําหนดประมาณการทางบัญชี         

การเปดเผยขอมูล และการไมแสดงขอมูลที่เปนเท็จ รวมทั้งการสงเสริมสนับสนุนในงานบัญชี         

การพัฒนาความรูของฝายบัญชีเหลานี้ลวนเปนสิ่งท่ีทําใหสามารถทราบทิศทางองคกรไดวาจะถูกวาง

อยูในจุดใดหรือมีความเสี่ยงอยางไรบาง 

 6) โครงสรางการจัดองคกร กลาวคือ โครงสรางองคกรท่ีไดรับการจัดไวดียอมเปนพ้ืนฐาน

ท่ีดีตอความสําคัญท่ีทําใหการควบคุมกํากับการปฏิบัติงานไดอยางรวดเร็ว ถูกตอง และมีประสิทธิภาพ

สามารถวางแผนงานไดเปนอยางดีเชื่อมตอจากนโยบายลงไปสูระดับปฏิบัติการไดเปนอยางดีเยี่ยม

ซ่ึงสามารถทําโดยการจัดโครงสรางองคกรใหเหมาะสมกับลักษณะของธุรกิจนั้น การสงตอหนาท่ีโดย

มอบอํานาจและความรับผิดชอบ (Assignment of Authority and Responsibility) หมายถึง 

การสงตอหนาท่ีอํานาจใหกับผูปฏิบัติงานในระดับปฏิบัติการควรจะตองมีการกําหนด  

การประเมินดานโครงสรางการจัดองคกร ตองพิจารณาดังนี้  

 6.1) ความชัดเจนในการทํางาน โดยสามารถระบุอํานาจการอนุมัติผูปฏิบัติการตาม

หนาท่ีรับผิดชอบและในการปฏิบัติงานใหไดตามวัตถุประสงค  



34 

 6.2) ความเหมาะสมของมาตรฐานการควบคุมและวิธีการควบคุมท่ีเก่ียวของรวมท้ัง

เอกสารท่ีระบุลักษณะหนาท่ีในตําแหนงงาน 

 6.3) ความเหมาะสมของจํานวนพนักงาน ซ่ึงจะตองมีความรูและทักษะท่ีเหมาะสม

กับปริมาณงานและความซับซอนของกิจกรรม รวมท้ังระบบงานท่ีเก่ียวของ 

 7) นโยบายและวิธีบริหารงานดานบุคลากรบุคคล กลาวคือ ในการบริหารองคกรมีปจจยั

หลายอยางท่ีเปนสิ่งสําคัญมากแกองคกรไมวาจะเปนระบบบริหารเทคโนโลยี สิ่งเหลานี้ลวนเปนสิ่งท่ี

องคกรจะตองพัฒนาตามยุคสมัยใหทัน แตอยางไรก็ตาม สิ่งท่ีสําคัญท่ีสุดขององคกรท่ีจะขาดไมไดก็คือ

ทรัพยากรมนุษยเพราะทรัพยากรมนุษยท่ีดีเปนปจจัยท่ีทําใหองคกรบรรลุเปาหมายอยางแทจริง ดังนั้น 

ฝายบริหารควรกําหนดนโยบายและวิธีบริหารงานดานทรัพยากรบุคคล เชน การวาจาง การคัดเลือก

บุคลากร และเมื่อไดบุคลากรที่เหมาะสมแลวก็ตองมีนโยบายในการจูงใจและพัฒนาใหมีความรู

ความสามารถท่ีทันสมัยตามทันเทคโนโลยีเปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา การประเมินองคประกอบ เชน 

นโยบายและวิธีปฏิบัติในสวนท่ีเก่ียวกับการคัดเลือก การฝกอบรม การเลื่อนตําแหนง และการจาย

ผลตอบแทน ความเหมาะสมของวิธีการท่ีใชเม่ือพบความประพฤติท่ีแตกตางจากนโยบาย  

 8) การตรวจสอบภายใน กลาวคือ การตรวจสอบภายในถือเปนสวนหนึ่งท่ีสําคัญตอ

การควบคุมภายในและเปนเครื่องมือท่ีใชทางการบริหารท่ีทําใหสภาพแวดลอมตอการควบคุมมีคุณภาพ   

ผูตรวจสอบภายในตองไดในเรื่องของความมีอิสระเพียงพอท่ีจะรายงานผลการตรวจสอบและประเมินผล

ใหแกผูบริหาร และผูรับผิดชอบการปฏิบัติงานท่ีไดรับการตรวจสอบและประเมินผล ท้ังนี้ผูตรวจสอบ

ภายในควรไดรับการสนับสนุนอยางเหมาะสมจากผูบริหาร 

 9) การประเมินความเสี่ยง เปนเครื่องมือใชในการบริหารอยางท่ีผูบริหารนิยมใชในปจจุบัน

เนื่องจากปจจุบันนี้คอนขางท่ีจะเปนยุคการคาท่ีมีการแขงขันอยางเสรีซ่ึงมีคูแขงมากมายท่ีกําลังตอสู

กับองคกร ดังนั้น ความเสี่ยงจึงเปนเรื่องท่ีหลีกเลี่ยงไมไดซ่ึงการประเมินความเสี่ยงนี้เปนกระบวนการ

ท่ีทําใหกิจการขององคกรทราบถึงความเสี่ยงท่ีกําลังจะเผชิญลวงหนาไดเม่ือทราบถึงความเสี่ยงแลวก็

สามารถท่ีจะบริหารความเสี่ยงเพ่ือเปลี่ยนวิกฤติใหเปนโอกาส และเพ่ือลดผลกระทบความเสียหายท่ี

จะเกิดขึ้นไดเนื่องจากเปนการคายุคการแขงขันเสรีที่มีความเสี่ยงสูงและตองเตรียมความพรอมใน   

ทุกสภาวการณ การประเมินความเสี่ยงจะทําใหฝายบริหารไดทราบถึงปจจัยเสี่ยงท่ีสงผลกระทบตอ

การบรรลุตามเปาหมายขององคการอยางเพียงพอและเหมาะสม  

 ปจจัยท่ีมีสงผลกระทบตอความเสี่ยงสามารถแบงไดดังนี้ 

 9.1) ปจจัยเสี่ยงระดับกิจการอาจเกิดจากปจจัยเสี่ยงตาง ๆ ท้ังภายนอกและภายใน

กิจการ โดยปจจัยเสี่ยงภายนอกเปนปจจัยที่เกิดจากภายนอกที่กิจการควบคุมไมไดซึ่งผูบริหารตอง

ติดตามศึกษาเพื่อหาวิธีปฏิบัติในการเปลี่ยนวิกฤตใหเปนโอกาสหรือลดผลเสียหายที่จะเกิดขึ้น

สวนปจจัยเสี่ยงภายในเปนปจจัยที่เกิดจากภายในองคกรที่ผูบริหารสามารถจัดการไดซึ่งสามารถ
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ยกตัวอยางของปจจัยภายนอก เชน การเปลี่ยนแปลงในเรื่องของทางเทคโนโลยี ความมุงหวังในเรื่อง

ความตองการของลูกคาที่มีตอสินคาหรือบริการ กฎหมายและขอกําหนดตาง ๆ ของภาครัฐและ

ตัวอยางของปจจัยภายใน เชน ความซื่อสัตยกับความตรงไปตรงมาและคุณธรรมบนจริยธรรมของ

ผูบริหาร ความสลับซับซอนของการปฏิบัติงาน ขวัญและกําลังใจของพนักงานในการปฏิบัติงาน

ขนาดของหนวยงานโดยหนวยงานใหญยอมมีโอกาสผิดพลาดสูงกวาหนวยงานเล็ก 

 9.2) ปจจัยเสี่ยงระดับกิจกรรมเปนปจจัยเสี่ยงท่ีอาจเกิดในหนวยงาน สาขา แผนงาน 

โครงการ เชน การจัดหาการตลาด เปนตน หลังจากระบุปจจัยเสี่ยงแลว ขั้นตอมาที่สําคัญก็คือ  

การวิเคราะหและจัดระดับความเสี่ยง หากปจจัยเสี่ยงใดสามารถคํานวณจํานวนท่ีอาจเกิดข้ึนไดโดยตรง

ในทางปริมาณ เชน การใชสูตรคํานวณจํานวนคาความเสียหาย ก็ใหประเมินและจัดระดับความเสี่ยง 

ไปตามความสําคัญของจํานวนท่ีสามารถคํานวณได หากการวิเคราะหและจัดระดับความเสี่ยงโดยใช

สูตรคํานวณเปนไปไดยากอาจตองใชวิธีการใหคะแนนเชิงเปรียบเทียบแทน เชน การใหระดับ 1-3      

โดย 1 = ไมพอใจ 2 = ปานกลาง และ3 = พอใจ เปนตน หลังจากนั้นผูบริหารควรกําหนดหลักการ

วิธีการจัดการบริหารความเสี่ยง และตัดสินใจที่เกี่ยวของกับกิจกรรมควบคุมภายในที่จําเปนเพ่ือลด

หรือบรรเทาความเสี่ยงเหลานี้และเพื่อใหบรรลุผลสําเร็จตามวัตถุประสงคของดานประสิทธิภาพ 

สงผลตอประสิทธิผลของการดําเนินงานในทางดานการเงินและการดําเนินงานนี้เปนที่นาเชื่อถือ 

และการปฏิบัติที่เปนไปตามกฎหมาย และระเบียบขอบังคับ ผูบริหารระดับสวนงานหรือผูประเมิน

ควรจะตองเนนการใหความสําคัญเกี่ยวกับกระบวนการบริหารในการกําหนดวัตถุประสงค การระบุ

ความเสี่ยง การวิเคราะหความเสี่ยง และการบริหารความเสี่ยง ในชวงของการเปลี่ยนแปลงและ

บางเรื่องมีลักษณะเปนนามธรรมซึ่งตองใชดุลยพินิจ แตเรื่องเหลานี้มีความสําคัญในการใชประเมิน

ความเสี่ยงวาเหมาะสมเพียงพอหรือไมซ่ึงการบริหาร 

 วิธีการตอบสนองความเสี่ยง สรุปไดดังนี้    

 9.2.1) การหลีกเลี่ยงความเสี่ยง (Risk Avoidance) หมายถึง การเลิก หรือ

หลีกเลี่ยงการกระทําท่ีสามารถทําใหเกิดอันตรายจากความเสี่ยงเหลานั้น เชน การทํางานขององคกรท่ี

ไมมีความรู ความถนัด อาจหลีกเลี่ยงโดยการไมกระทําเองหรือการจางบุคคลภายนอกเขามาทําให 

 9.2.2) การลดความเสี่ยง (Risk Reduction) หมายถึง การลดความเสี่ยงท่ี

อาจจะเกิดข้ึน หรือการลดความเสียหาย หรือการลดท้ังสองดานพรอมกัน การลดความเสี่ยงท่ีสําคัญ

คือการจัดระบบการควบคุมเพ่ือปองกัน หรือคนพบความเสี่ยงเฉพาะวัตถุประสงคนั้นอยางเหมาะสม    

ทันกาลมากข้ึน รวมถึงการกําหนดแผนสํารองในกรณีมีเหตุการณฉุกเฉิน 

 9.2.3) การแบงความเสี่ยง (Risk Sharing) หมายถึง การลดความนาจะเกิด

ท่ีเกิดจากความเสี่ยงหรือการลดความเสียหาย โดยการแบงการมอบหมาย การหาผูรับผิดชอบรวมใน

ความเสี่ยงในแตละงาน เชน การจัดประกันภัย 
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 9.2.4) การยอมรับความเสี่ยง (Risk Acceptance) หมายถึง การท่ีไมไดทําการ 

อะไรเพ่ิมเติม กรณีนี้ใชกับความเสี่ยงท่ีมีสาระสําคัญนอย อาจเกิดข้ึนกับสถานการณนั้นนอย หรือตนทุน

ในการบริหารงานมีโอกาสไดรับความเสี่ยงสูงกวาผลประโยชนท่ีไดรับ 

 10) กิจกรรมการควบคุม (Control Activities) หมายถึง วิธีการกระทําที่สงเสริม

และสนับสนุนการปฏิบัติงานใหเปนไปตามกรอบของนโยบาย วิธีปฏิบัติงาน และคําสั่งตาง ๆ ที่ทาง

ฝายบริหารกําหนดซ่ึงจะตองเปนการกระทําท่ีถูกตองและในกรอบเวลา  

 กิจกรรมการควบคุมภายในสามารถจัดแบงออกไดดังตอไปนี้ 

 10.1) การควบคุมแบบปองกันเปนวิธีการหนึ่งสําหรับการควบคุมที่กําหนดข้ึนเพ่ือ

ยับยั้งปองกันมิใหเกิดความเสี่ยงและขอผิดพลาดตั้งแตแรก 

 10.2) การควบคุมแบบคนพบ เปนอีกหนึ่งวิธีการหนึ่งซ่ึงจะคอยกําหนดการควบคุม

ท่ีกําหนดข้ึน เพ่ือทําการคนพบขอผิดพลาดท่ีเกิดข้ึนมาแลว  

 11) ขอมูลสารสนเทศและการสื่อสารขององคกร (Information and Communication) 

สารสนเทศและการสื่อสารนี้ถือเปนองคประกอบสําคัญตอการควบคุมภายในยุคปจจุบัน ซึ่งนับไดวา

เปนยุคของขอมูลขาวสาร และถาขอมูลขาวสารมีความทันสมัยจะทําใหองคกรรับรูขอมูลไดทันทวงที

มีความไดเปรียบทางดานธุรกิจ และสามารถเพิ่มประสิทธิภาพใหกับการบริหารองคกรไดดีอีกดวย

แตอยางไรก็ตาม ความถูกตองแมนยําของขาวสารก็ถือวาเปนสิ่งสําคัญยิ่งไมแพกัน ดังนั้น ควรให

ผูปฏิบัติงานท่ีเก่ียวของไดเขาถึงหรือรับทราบขอมูลท่ีเก่ียวของผานเครื่องมือตาง ๆ ท่ีนํามาใชในดาน

ธุรกิจใหเกิดประสิทธิผล โดยสามารถแบงไดดังนี้    

 ขอมูลสารสนเทศ (Information) เปนสิ่งจําเปนตอองคกรซ่ึงขอมูลนั้นมีความจําเปน 

มากสําหรับการปฏิบัติงานของพนักงานท้ังผูบริหารและผูปฏิบัติงานทุกระดับเลย โดยผูบริหารตองใช

ขอมูลประกอบการพิจารณาสั่งการ สวนปฏิบัติงานมักใชขอมูลสารสนเทศเปนเครื่องชี้นําทิศทาง 

การปฏิบัติหนาท่ีขอมูลสารสนเทศท่ีดีท่ีควรจดใหมีในทุก ๆ ขอมูลสารสนเทศขององคกรควรมีลักษณะ

ดังนี้    

 11.1) ความเหมาะสมของขอมูลเนื้อหาการใช สามารถหมายถึงสารสนเทศมีเนื้อหา

สาระท่ีจําเปนตอการตัดสินใจของผูใช 

 11.2) ความถูกตองสมบูรณ หมายถึง ขอมูลสารสนเทศที่จะสามารถสะทอนผล

ตามความจําเปนและใหขอมูลท่ีเปนจริงและมีรายละเอียดท่ีจําเปนครบถวน 

 11.3) ความเปนปจจุบัน หมายถึง การใหตัวเลขและขอเท็จจริงลาสุดท่ีเปนปจจุบัน

สามารถใชเปนขอมูลท่ีเชื่อถือไดสําหรับประกอบสนับสนุนการตัดสินใจไดทันเวลา 
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 11.4) สะดวกในการเขาถึง หมายถึง การท่ีขอมูลนั้นมีเนื้อหาท่ีแตกตางกันในเรื่อง

ของความยากงายสําหรับผูที่มีอํานาจหนาที่ที่เกี่ยวของ และมีระบบควบคุมรักษาความปลอดภัย 

ปองกันไมใหสงผลกระทบตอองคกร 

 ผูท่ีไมมีสวนเก่ียวของไมสามารถเขาถึงขอมูลสารสนเทศท่ีมีความสําคัญหรือขอมูลท่ี

เปนความลับได ในการจัดใหมีสารสนเทศท่ีดีเปนหนาท่ีของผูบริหารท่ีจะจัดหาบุคลากรท่ีมีความรู

ความสามารถ และประสบการณทางวิชาชีพ รวมท้ังการจัดหาเครื่องมีเครื่องใชเทคโนโลยีและระบบงาน

ท่ีดีและประสบการณทางวิชาชีพ รวมท้ังการจัดหาเครื่องมือเครื่องใชเทคโนโลยีและระบบงานท่ีดี

เพ่ือใหมีการปฏิบัติตามระบบงานที่กําหนดไวอยางสมํ่าเสมอและควบคุมการปฏิบัติใหเปนไปตาม

ระเบียบท่ีกําหนดโดยอยางเครงครัด 

 การสื่อสาร (Communication) การสื่อสารที่มีประสิทธิภาพนั้น หมายถึง การจัด 

ระบบการสื่อสารใหขอมูลสงไปถึงผูที่ควรไดรับ และระบบการสื่อสารที่ดีนั้นจะตองประกอบดวย

ท้ังระบบการสื่อสารกันภายในองคกรหรือการสื่อสารที่เกิดขึ้นภายในองคกรเดียวกัน ซึ่งควรจัดให

รูปแบบการสื่อสาร 

 12. การติดตามและประเมินผล (Monitoring and Evaluation) การควบคุมภายใน

ขององคกรจะสมบูรณไมไดหากขาดการติดตามและประเมินผล เพราะเปนองคประกอบสําคัญท่ีจะทําให

ผูบริหารม่ันใจไดวามาตรการการจัดการและระบบการควบคุมภายในใหมีประสิทธิผลและไดรับ

การสงเสริมใหมีการปรับปรุงใหเกิดในเรื่องความทันสมัยอยูตลอดเวลา 

 

2.3 แนวคิดการเพ่ิมประสิทธิภาพ 

 แนวคิดเก่ียวกับประสิทธิภาพ สามารถมองได 2 แงมุมมอง คือ เม่ือมองในเชิงมุมมองของทาง 

ธุรกิจ ประสิทธิภาพ หมายถึง ความสัมพันธระหวางปจจัยนําเขา (Input) กับผลผลิต (Output) ท่ีไดรับ 

หากการใชวัตถุดิบท่ีเปนปจจัยนําเขาในการผลิตท่ีนอยและระบบใหผลผลิตมีมูลคาสูงกวามูลคาของ

วัตถุดิบต้ังตนบวกกับคาดําเนินการโดยท่ีมูลคาของผลผลิตยิ่งสูงกวาการลงทุนมากเทาใดยอมแสดงถึง

ประสิทธิภาพท่ีสูงของการผลิตนั้นแตถามองในอีกแงหนึ่งในเชิงของการปฏิบัติงาน  

 ประสิทธิภาพ หมายถึง ความสามารถในการทํางานใหเกิดผลหรือบรรลุเปาหมายไดรูปแบบ 

ประหยัดตนทุน เสร็จทันเวลา ทําใหบริษัทหรือองคกรไดผลกําไรท่ีดีในการบริหารงาน 

      ปจจัยของประสิทธิภาพประกอบดวย  

1. คาใชจาย การทํางานอยางมีประสิทธิภาพคือการคุมคาใชจายใหอยูภายในงบประมาณท่ี

ประเมินไว หากเราสามารถประหยัดไดมากกวาก็คือทํางานอยางมีประสิทธิภาพมากกวา  

          2. เวลา หมายถึง การทํางานใหสําเร็จภายในเวลาที่กําหนดไว ยิ่งทํางานใหเสร็จเร็วก็ยิ่งมี

ประสิทธิภาพมากข้ึน คุณภาพงานท่ีทําตองมี 
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3. คุณภาพตามท่ีกําหนดไว หากทํางานเสร็จ คาใชจายนอย แตตัวงานออกมามีคุณภาพต่าํ

ก็ไมถือวาเปนการทํางานอยางมีประสิทธิภาพ  

Millet, J. D. (1954) ไดใหทรรศนะเก่ียวกับประสิทธิภาพ หมายถึง ผลการปฏิบัติงานท่ีกอใหเกิด

ความพึงพอใจแกมวลมนุษย และไดรับผลกําไรจากการปฏิบัติงานนั้น ความพึงพอใจในการบริการ

ใหกับประชาชน โดยพิจารณาจาก 

1. การใหบริการอยางเทาทียม (Equitable Service)  

2. การใหบริการอยางรวดเร็วและทันเวลา (Timely Service)  

3. การใหบริการอยางเพียงพอ (Ample Service)  

4. การใหบริการอยางกาวหนา (Progression Service)  

ทิพาวสี เมฆสวรรค (2538) กลาววา ดานคาใชจายหรือตนทุนของการผลิต ดานการบริหาร 

มีการนําเทคโนโลยีมาใชท่ีสะดวกกวาเดิม ดานผลผลิตและผลลัพธการทํางานทันเวลาท่ีกําหนด การนํา

สารสนเทศมาประยุกตใชเพ่ือใหไดประสิทธิภาพการทํางานมากยิ่งข้ึน 

           วิทยา ดานธํารงกูล (2546) ไดกลาวถึงประสิทธิภาพ หมายถึง ความสามารถในการใชทรัพยากร 

ท่ีมีอยูอยางคุมคาเพ่ือการบรรลุเปาหมาย ประสิทธิภาพจึงมักถูกวัดในรูปแบบของตนทุนหรือจํานวน 

ทรัพยากรท่ีใชไปเม่ือเทียบกับผลงานหรือผูผลิตท่ีได เชน ตนทุน แรงงาน เวลา ท่ีใชอัตราผลตอบแทน 

จากการลงทุน 

           กันตยา เพ่ิมผล (2541) ไดกลาวถึงการพัฒนาประสิทธิภาพการทํางานวาเปนการปรับปรุง 

แกไข การวางแผนท่ีดีตองมาพรอมกับการประเมินความสามารถของตัวเอง เพราะถาคุณวางตารางวา

งานไหนจะใชเวลาเทาไหร แตไมสามารถทํางานใหเสร็จภายในเวลาได สิ่งที่ตามมาคือความเครียดท่ี

อาจจะสะสมขึ้นเรื่อย ยิ่งคิดถึงงานที่ทําไมเปนไปตามตารางเวลา ก็ยิ่งเปนการกดดันและไมพอใจใน

ตัวเองมากข้ึน สิ่งท่ีตองรูเพ่ือการวางเวลาใหเหมาะสมมากข้ึน  

ประเด็นหลักคนแตละคนมีขีดจํากัดและขอจํากัดในการทํางานไมเหมือนกัน และบางคนอาจ

ทํางานดึกแลวตื่นมาไมมึนได แตหลาย ๆ คนก็มักจะเบลอจากการทํางานลวงเวลา จนทําใหไมสดใสใน

วันตอไป คิดอะไรไมคอยออก สงผลใหสมองและพลังงานลดลงจนทํางานไดมีประสิทธิภาพลดลง   

การรูลิมิตท่ีเหมาะสมจึงจําเปน  

ผลลัพธท่ีไดมีคุณภาพและปริมาณสูงท่ีสุด การพัฒนาประสิทธิภาพในการทํางานจึงโฟกัสไปท่ี 

การทํางานใหเร็วข้ึน มีความเชี่ยวชาญมากข้ึน ทําใหเกิดความพึงพอใจมากข้ึน ซ่ึงในความเปนจริงแลว 

งานท่ีแตกตางกันก็มีขอจํากัดตางกัน โดยเฉพาะเรื่องเวลา เชน พนักงานออฟฟศท่ีมีชวงเวลาทํางาน

ตายตัว สิ่งสําคัญจึงเปนการปรับวิธีการทํางานของตัวเองและเรียนรูเพ่ือใหมีประสิทธิภาพสูงสุด  

ดังนั้นความหมายของคําวาประสิทธิภาพในการปฏิบัติงาน หมายถึง ความสามารถของแตละท่ี

มีความพยายามมานะเต็มท่ีในการทํางานตอหนาท่ีของตนเอง ทําตามกฎระเบียบท่ีถูกตอง ทําหนาท่ีของ
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ตนเองใหดีท่ีสุด สรุปไดวาประสิทธิภาพในการทํางานข้ึนอยูท่ีคนมีความขยัน อดทนตอหนาท่ี การงาน

ยอมเสียสละเวลาเพ่ือบริษัทได มีการพัฒนาหนาท่ีการทํางานอยูเสมอ มีความรับผิดชอบ และชวยเหลอืกัน

ภายในแผนกใหมีประสิทธิภาพมากข้ึน 

2.3.1 แนวคิดเกี่ยวกับประสิทธิภาพการทํางาน 

           การท่ีจะเกิดประสิทธิภาพการทํางานนั้นตองมีองคประกอบ 2 สวนหลัก คือ ผูท่ีทํางาน

กับโครงสรางการทํางาน สําหรับในเรื่องของคนทํางานจะตองมีแนวคิดการปฏิบัติตัวในการทํางานและ

การพัฒนาตนเองอยูเสมอ (สมพิศ สุขแสน. 2556) 

            องคประกอบของคนทํางานท่ีมีประสิทธิภาพควรมีลักษณะดังนี้   

 1) ความฉับไว หมายถึง การใชเวลาไดอยางดีท่ีสุด รวดเร็ว ไมทํางานลาชา นั่นคือคนท่ีมี

ประสิทธิภาพ ควรทํางานใหเสร็จตามกําหนดเวลา หรืองานบริการผูรับบริการยอมตองการความรวดเร็ว 

ดังนั้นผูใหบริการจะตองสรางวัฒนธรรมการใหบริการแบบเบ็ดเสร็จจุดเดียว  

 2) ความถูกตองแมนยํา หมายถึง การผิดพลาดในงานนอย มีความแมนยําในกฎระเบียบ

ขอมูล ตัวเลข หรือสถิติตาง ๆ ไมเลินเลอจนทําใหเกิดความเสียหายแกองคกร 

 3) ความรูหมายถึง การมีองคความรูในงานดีรูจักศึกษาหาความรูในเรื่องงานที่ทําอยู

ตลอดที่ตลอดเวลา คนที่มีประสิทธิภาพควรแสวงหาความรูอยูตลอดเวลา ทั้งการเรียนรูดวยตนเอง  

องคกรผูอ่ืน อินเทอรเน็ต เปนตน และสามารถนําความรูนั้นมาปรับปรุงการทํางานใหดีข้ึน 

 4) ประสบการณ หมายถึง การรอบรูหรือรอบดาน จากการไดเห็น ไดสัมผัส ไดลงมือ

ปฏิบัติบอย ๆ มิใชมีความรูดานวิชาการแตเพียงอยางเดียว การเปนผูมีประสบการณในการทํางานสูง

จะทํางานผิดพลาดนอย สมควรท่ีองคกรจะตองรักษาบุคคลเหลานี้ใหอยูกับองคกรใหนานท่ีสุดเพราะ

คนเหลานี้จะทําใหองคกรพัฒนาไดเร็ว 

 5) ความคิดสรางสรรค หมายถึง คิดระบบการใหบริการท่ีลดข้ันตอน การประเมินผล

การปฏิบัติงานแบบใหม การบริหารงานแบบเชิงรุก เปนตน คนท่ีมีประสิทธิภาพจึงเปนคนท่ีชอบคิด

หรือเกงคิดหรือมองไปขางหนาตลอดเวลา ไมใชคนที่ชอบทํางานตามคําสั่ง และจะตองไมทํางาน

ประจําวันเหมือนกับหุนยนต 

 ประสิทธิภาพควรมีความสุขในการทํางาน และมีการพัฒนาการทํางานที่ดี และควรมี

เทคนิคในการทํางานรวมดวย งานจึงจะมีประสิทธิภาพ ดังนี้    

 1) ตั้งเปาหมายในการทํางาน กอนที่จะเริ่มตนในการทํางานทุกครั้งตองตั้งเปาหมาย

ในการทํางานลวงหนา ใหพิจารณาทางเลือกและอุปสรรคมีอะไรบางท่ีจะทําใหเปาหมายท่ีไวนั้นสําเร็จ

ดวยดี และวิเคราะหถึงผลลัพธท่ีจะตามมา อะไรท่ีจะเขามาขัดขวาง สรางปญหา คุณลองถามตัวเอง

ดวยเหตุผลเหลานี้เพ่ือใหแนใจ 

 



40 

 2) บริหารเวลา การบริหารเวลาใหเปนจะชวยลดความไมเปนระเบียบในชีวิต และเพ่ิม

ความสุขและความสําเร็จใหแกตนเองและการทํางาน โดยเฉพาะภาคธุรกิจเรื่องเวลาเปนสิ่งสําคัญ 

 3) การเพ่ิมความมั่นใจในการทํางานใหตนเอง ปจจุบันมีคนจํานวนไมนอยที่ขาด

ความเชื่อมั่นในตนเองหรือขาดความมั่นใจในการทํางาน ไมกลาแสดงออกในทางที่ถูกที่ควร ดูถูก

ความสามารถของตนเอง คิดวามีปมดอย ไมเกงเหมือนคนอ่ืน และคิดวาหมดหวังท่ีจะสามารถประสบ     

ความสําเร็จในชีวิต 

 4) มีความรวมมือรวมใจในการทํางานเปนทีมหรือการสรางที่การทํางานี้เปนทีมให

เขมแข็งเพราะทีมงานนี้เปนกุญแจสําคัญแหงความสําเร็จและความลมเหลวในการทํางาน ไดผูนําตอง

เปนผูท่ีมีความสามารถ มีการยอมรับซ่ึงกันและกัน มีความไววางใจกัน มีความรักในทีมงาน รวมมือ

รวมใจในการทํางานอยางจริงจังจริงใจ ขจัดปญหาความขัดแยงระหวางบุคคลในทีมงาน แบงผลประโยชน

รวมกันอยางยุติธรรม มีการติดตอประสานงานท่ีดีระหวางกัน และการสรางบรรยากาศ 

 5) ตองมีคุณธรรมในการทํางาน คือ มีความสุภาพ มีการซื่อสัตยตอหนาที่ของตนเอง 

มีน้ําใจชวยเหลือเพ่ือนรวมงานดวยกัน แลกเปลี่ยนความรู มีความโปรงใส 

 6) ฝกเปนคนท่ีชอบกระทําหรือลงมือปฏิบัติมากกวาพูด 

 7) กระตุนเตือนตัวเองหรือสรางแรงจูงใจภายในใหอยากทํางานตลอดเวลาตอโดยไมตอง 

ใหใครบังคับ มีศรัทธาในงานและองคกรท่ีทํางานอยู 

 8) ปรับทัศนคติและคานิยมท่ีไมเหมาะสมเสียใหม เชน การทํางานนี้เปนเลน และ

การเกรงใจอยางไรเหตุผล ตลอดจนนิสัยท่ีไมพึงประสงคตาง ๆ 

 9) สรางมนุษยสัมพันธในการทํางาน เชน รูจักชวยเหลือเก้ือกูลกัน การยิ้มแยมแจมใส

ตอกัน ใหอภัยกัน รูจักเอาใจเขามาใสใจเรา โดยปกติคนสวนใหญเต็มใจและยินดีท่ีจะผูกมิตรไมตรีแกกัน

ความสัมพันธในองคกรจะเปนเสมือนโซทองคลองใจซ่ึงกันและกัน และจะชวยผลักดันใหงานบรรลุผล

สําเร็จไดตามท่ีมุงหมายไว 

 แนวคิดเกี่ยวกับประสิทธิภาพ Becker Selwyn and Neuhauser Ducan (1975) 

ไดเสนอตัวแบบจําลองเกี่ยวกับประสิทธิภาพขององคกร โดยกลาววา ประสิทธิภาพขององคกร

นอกจากจะพิจารณาถึงทรัพยากร เชน คน เงิน วัสดุอุปกรณ ที่เปนปจจัยนําเขา และผลผลิตของ

องคกร คือ การบรรลุเปาหมายแลวองคกรในฐานะท่ีเปนองคกรในระบบเปด ยังมีปจจัยประกอบอีก

ซ่ึงสามารถสรุปได ดังนี้   

 1) หากสภาพแวดลอมในการทํางานขององคกรมีความซับซอนต่ํา (Low Task 

Environment Complexity) หรือความแนนอน มีการกําหนดระเบียบปฏิบัติในการทํางานขององคกร

อยางละเอียดถ่ีถวนแนชัดจะนําไปสูความมีประสิทธิภาพขององคกรมากกวาองคกรท่ีมีสภาพแวดลอม

ในการทํางานยุงยากซับซอนสูง (High-task Environment Complexity)  
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 2) กําหนดระเบียบท่ีเปนมาตรฐานใหทุกคนมองเห็นและปฏิบัติตามได 

 3) มีผลงานท่ีสามารถมองเห็นไดเปนรูปเปนราง 

 4) การพัฒนาและเลือกปฏิบัติ และทรัพยากรท่ีเปนประโยชนตอการบรรลุเปาหมายได 

ฉะนั้นโครงสรางของงาน ระเบียบปฏิบัติ ผลการปฏิบัติจึงมีอิทธิพลตอประสิทธิภาพในการปฏิบัติงาน 

สงผลตอประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน 

 Katz, D. and Kahn, R. L. (1978) ซ่ึงเปนนักทฤษฎีท่ีศึกษาองคกรในระบบเปด Open 

System ไดศึกษาเรื่องของปจจัยท่ีมีความสําคัญตอประสิทธิภาพ การประเมินผลการทํางานจะทําให

ทุกคนในบริษัทรูถึงศักยภาพของตัวเองและรูถึงประสิทธิภาพของบริษัทดวย หากไมมีการประเมินผล

การทํางานเราอาจไมรูวาความสามารถของแตละคนนั้นเปนอยางไร แตเมื่อเห็นผลแลวก็จะยิ่งชวย

กระตุนการพัฒนาศักยภาพใหสูงยิ่งข้ึนตอไปไดดวย หากมีผลการประเมินทุกคนสามารถรูถึงศักยภาพ

ในการทํางานและประสิทธิผลมากยิ่งข้ึนท่ีสามารถนํามาปรับปรุงประสิทธผิลใหดีข้ึนตอตนเองและบริษัท 

 Herzberg F., Mausner B. (1959) ไดนําเอาการบริหารงานแบบวิทยาศาสตรและ

ความสัมพันธระหวางงานผูปฏิบัติงานมาศึกษารวมกันเพ่ือใหไดปจจัยสําคัญท่ีจะทําใหบุคคลปฏิบัติงาน

ไดอยางสบายใจมีประสิทธิภาพ เขาไดศึกษาวิจัยถึงทัศนคติของบุคคลท่ีพอใจในการทํางานและไมพอใจ

ในการทํางาน พบวา บุคคลพอใจในการทํางานเนนประกอบดวยปจจัย ดังนี้   

 1) การท่ีสามารถทํางานไดบรรลุผลสําเร็จ  

 2) การท่ีไดรับการยกยองนับถือเม่ือทํางานเสร็จ  

 3) ลักษณะเนื้อหาของงานั้นนี้เปนสิ่งท่ีนาสนใจ  

 4) การท่ีไดมีความรับผิดชอบมากข้ึน  

 5) ความกาวหนาในการทํางาน  

 6) การท่ีไดมีโอกาสพัฒนาความรูและความสามารถในการทํางาน   

 Zaleanik et al. (1958) ไดกลาววา การท่ีผูทํางานจะไดผลตอบสนองดีหรือไมข้ึนอยูกับ

องคกร ไดแก  

 1) รายไดหรือคาตอบแทน 

 2) ความปลอดภัยในการทํางาน  

 3) สภาพแวดลอมในการทํางาน  

 4) ตําแหนงหนาท่ีการทํางาน 

 5) การประพฤติตามกฎระเบียน  

 6) มีความยุติธรรม ไมเอาเปรียบกัน  

 7) การทํางานมีหลักฐาน มีความเชื่อถือได  

 8) ลักษณะของการทํางานควรแจงขอมูลใหทราบท่ัวกัน  
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   9) งานเสร็จทันเวลาท่ีกําหนด   

 10) ผลลัพธหรือผลงานไดตามมาตรฐาน  

 11) มีการวางแผนมาตรฐานการทํางานไว  

 12) มีขอกํานดในการทํางานใหตรงมาตรฐานท่ีกําหนดไว 

 13) ใหรางวัล ของขวัญแกพนักงาน    

 Woodcock, M. (1989) ไดกลาววา การทํางานท่ีมีประสิทธิภาพ ไดแก 8 ดาน ดังนี้   

 1) ความสมดุลในบทบาทการทํางานจะผสมผสานและทักษะตอความรูความสามารถท่ี

แตกตางกันของบุคคลและใชความแตกตางดําเนินบทบาทของแตละงานไดอยางเหมาะสมตาม

สถานการณที่แตกตางกัน การรักษาความสมดุลควรมีหลักสําคัญในการทํางาน แตละบุคคลจะมี

ความคิดความสามารถ จุดเดนของแตละบุคคลข้ึนอยูท่ีความรูหรือประสบการณท่ีมีอยูในปจจุบันและ

อนาคต 

 2) วัตถุประสงคเปาหมายที่ชัดเจนและสอดคลองกันกับการทํางานที่มีเปาหมายและ

วัตถุประสงคท่ีชัดเจนเพ่ือใหรูจุดประสงคของการทํางานเพ่ือใหเกิดผลท่ีดีตามมา 

 3) การเปดเผยและเผชิญ คือบรรยากาศในการทํางานเปนทีมเปนไปอยางเปดเผย

สมาชิกสามารถท่ีจะแสดงความรูสึกความคิดเห็นของตนตอการทํางาน ไดมีการสื่อสารโดยตรงหันหนา  

มารวมกันแกไขปญหาสรางความเขาใจกัน รวมชวยกันแกไขใหผานไปไดดวยดี 

 4) ความรวมมือและขัดแยง (Co-operation and Conflict) คือสมาชิกในทีมให

ความรวมมือกันทํางานพรอมท่ีจะชวยเหลือสนับสนนุชวยเสริมสรางทักษะความรูความสามารถใหแกกัน 

รวมท้ังการสนับสนุนแลกเปลี่ยนขอมูลขาวสารท่ีเอ้ือประโยชนตอการทํางาน มีการใชความขัดแยง 

ในทางสรางสรรคเพ่ือรวมมือกันแกไขปญหา ขจัดความขัดแยงออกจากกัน 

 5) วิธีการปฏิบัติงานชัดเจน (Sound Procedures) คือการทํางานของทีมท่ีมีการประชุม 

ปรึกษาหารือและหาแนวทางปฏิบัติรวมกัน การตัดสินใจจะใชขอมูลและความเห็นในสวนของสมาชิก 

การปรึกษาทําความเขาใจในการตัดสินใจใหเกิดผลประโยชนในการทํางาน 

 6) ภาวะผูนําท่ีเหมาะสม (Appropriate Leadership) การทํางานในทีมจะตองมีผูนํา

ท่ีมีความสามารถและความเหมาะสมในสถานการณนั้น ๆ โดยสมาชิกทุกคนสามารถท่ีจะเปนผูนําทีมได 

ข้ึนอยูกับสถานการณนั้น การทํางานเปนทีมตองมีความสามารถและเหมาสม 

 7) ทบทวนการทํางานอยางสมํ่าเสมอ (Regular Review) คือการติดตามผลการปฏิบัติงาน

ของทีมอยางสมํ่าเสมอวามีปญหาใดท่ีจะตองรวมกันปรับปรุงแกไข  

 8) การพัฒนาบุคลากร (Individual Development) คือการพัฒนาทักษะความรูท่ีมี

ในสวนความสามารถของสมาชิกทีม ใหโอกาสสมาชิกไดใชทักษะความรูความสามารถท่ีมีในสวนของ

การทํางานอยางเต็มท่ี ใชทักษะความรูท่ีมีในการทํางานของแตละบุคคล 
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 รัตติกรณ  จงวิศาล (2543) ไดเสนอแนวคิด การทํางานรวมกันท่ีมีประสิทธิผล วา

ปจจัยใดท่ีมีความสําคัญ หัวหนาจะตองมีหนาท่ีรับผิดชอบ ดังตอไปนี้ 

 1) จัดวางแผนใหพนักงานทําท่ีเหมาะสมกับงาน 

 2) ทําใหความคาดหวังชัดเจน  

 3) กระตุนผูรวมทีมโดยผลักดันมอบหมายสอนชวยเหลือและตอบคําถาม  

 4) มองใหเห็นภาพใหมหรือมีวิสัยทัศนท่ีใหมและชัดเจน  

 5) มีการวางแผนท่ีดี  

 6) นําพนักงานใหมเขาไปในทีมเพ่ือทําใหเกิดวิธีการหรือภาพใหม ๆ ท่ีสดชื่น  

 7) ใหการกระตุนจูงใจและมุงม่ัน  

 นอกจากนี้สมาชิกในทีมท่ีมีประสิทธิภาพจําเปนตองมีทักษะมนุษยสัมพันธดังตอไปนี้  

 1) รูจักหนาท่ีของตนเอง  

 2) สามัคคีการทํางานรวมกัน 

 3) สนับสนุนสมาชิกในทีมโดยการกระตุนและสนับสนุน  

 4) แบงปนยกยองชมเชย  

 5) เม่ือความขัดแยงเกิดข้ึนยอมรับและเปลี่ยนใหเปนประสบการณทางบวก  

 ดังนั้นการสรางทีมงานท่ีมีประสิทธิผลจึงจําตองอาศัยความรวมมือในการทํางานของ 

ท้ังสองฝายคือผูนําทีมที่ตองมีภาวะผูนําที่ดีและสมาชิกในทีมที่จะตองมีคุณลักษณะที่สําคัญ เชน  

ทักษะดานมนุษยสัมพันธและความรับผิดชอบ เปนตน   

 Peterson and Plowman (1953) ไดใหแนวคิดสวนประกอบของประสิทธิภาพ

ประกอบ มาตรฐาน เวลา คาใชจาย ลงทุนนอยและไดผลกําไรมากที่สุด ประสิทธิภาพในมิติของ

คาใชจาย หรือตนทุนการผลิต ไดแก การใชทรัพยากรดานการเงิน คน วัสดุ เทคโนโลยี ท่ีมีอยูอยาง

ประหยัด คุมคา และเกิดการสูญเสียนอยท่ีสุด ไมใหสงผลกระทบตอการทํางานหรือระบบการทํางาน  

 การบริหารทรัพยากรจัดสรรทรัพยากร (Provision of Resource) ทรัพยากรท่ีใชใน

การผลิต การบริการในการบริหารทรัพยากรสามรถแบงได 2 ประเภทคือ   

 1) ทรัพยากรบุคคลหรือทรพัยากรมนษุย หมายถึง บุคคลท่ีปฏิบัติงานในองคกรทุกคน 

 2) ทรัพยากรดานเทคโนโลยี เครื่องจักร อุปกรณสํานักงาน หรือสิ่งอํานวยสะดวก 

 การจัดสรรทรัพยากร หมายถึง การจัดหา จัดมอบ หรือจัดแบงทรัพยากรใหกับหนวยงาน

ตาง ๆ เพ่ือใหหนวยงานหรือบุคลากรไดใชทรัพยากรท่ีเหมาะสมเพ่ือการดําเนินงานสูเปาหมายของ

องคกร การจัดสรรทรัพยากรมีความสําคัญตอระบบการบริหารงานคุณภาพดวยสาเหตุสําคัญ 2 ประการ

คือ สาเหตุ 1 ทรพัยากร เปนตนทุนการผลิต การบริการ สาเหตุ 2 ทรัพยากรเปนจุดเริ่มตนของคุณภาพ
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การจัดสรรทรัพยากรเพื่อใหการดําเนินงาน บริหารงานคุณภาพ บรรลุเปาหมาย และวัตถุประสงค

คุณภาพจะตองคํานึงถึงหลักการสําคัญ ตอไปนี้  

 1) ความตองการใชทรัพยากรตองจัดสรรจํานวน ขนาด คุณภาพ และคุณลักษณะของ 

ทรัพยากรใหเหมาะสมตรงกับความตองการของหนวยงานในการสรางผลงานคุณภาพ ดังนั้นการจัดสรร

จึงตองมีหลักเกณฑพิจารณาอยางรอบคอบ ประกอบดวย 

 1.1) มีขอมูลจากหนวยงานแสดงความตองการถึงจํานวน ขนาด คุณภาพ  

 1.2) ฝายจัดสรรทรัพยากรก็ตองวิเคราะหสถานการณความตองการของทรัพยากร

วาเปนขอมูลความตองการท่ีถูกตองและเหมาะสมจึงอนุมัติ  

 1.3 ฝายจัดหาทรัพยากรก็ตองมีแผนการจัดหาท่ีมีประสิทธิภาพ  

 2) ระยะเวลาของการใชทรัพยากรหรือการจัดหามีความเหมาะสม  

 3) การเพ่ิมปริมาณคุณภาพหรือประสิทธิภาพของทรัพยากรเพื่อใชในกระบวนการ

ปรับปรุงงานอยางตอเนื่อง ฝายจัดสรรทรัพยากรตองพิจารณาอยางรอบคอบถึงวิธีการจัดหาใหได 

ทรัพยากรคุณภาพสูงตนทุนต่ํา การบริหารตนทุนใหอยูในระบบใหมากท่ีสุด 

 4) มีการวางแผนจัดสรรทรัพยากรท้ังระยะยาวตามแผนการขยายงานและแผนระยะสั้น 

หรือแผนกลยุทธเพ่ือใหเกิดประโยชนสูงสุดโดยใชตนทุนต่ําท่ีสุดดวย  

 5) การจัดทําแผนงบประมาณตองมีความสอดคลองกับแผนการจัดสรรทรัพยากรที่ดี

เพ่ือใหการจัดสรรทรัพยากรดําเนินการไดไมเกิดปญหาขาดูแคลนงบประมาณ 

 6) การจัดสรรทรัพยากรตองคํานึงถึงผลกระทบที่เกิดขึ้นทั้งภายในองคกรและภายใน

ภายนอก คือสิ่งแวดลอมซ่ึงมีกฎหมายสิ่งแวดลอมควบคุมอยู แลวการจัดทรัพยากรตองนํากฎหมายท่ี

เก่ียวของมาพิจารณาดวยเพ่ือประกอบกับผลกระทบในสวนของการทํางาน  

 การจัดสรรบุคคลใหอยูในตําแหนงหนึ่งท่ีเหมาะสมเพ่ือใหบุคคลทํางานอยางมีประสิทธิภาพ 

คุณสมบัติของบุคคลวาตรงกับตําแหนงหนาท่ีการงานหรือไม นอกจากจะพิจารณาจากตําแหนงหนาท่ี

อ่ืนแลวการจัดการงานบุคคลตองจัดทํารายละเอียดขอมูลของหนาที่การงานและความรับผิดชอบ 

ประสิทธิภาพการจัดสรรบุคคลขึ้นอยูกับรายละเอียดของลักษณะงาน การจัดการงานบุคคลจะ

ประกอบดวยแผนงานสําคัญ 5 แผนคือ  

 1) แผนอัตรากําลัง  

 2) แผนการจางประจําป  

 3) แผนการฝกอบรม  

 4) แผนบริหารคาตอบแทน  

 5) แผนแรงงานสัมพันธ 
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 การพิจารณาบุคคลเพ่ือคัดเลือกเขาสูตําแหนงหนาท่ีการงานตามรายละเอียดของ Job 

Descriptions ตองพิจารณาองคประกอบหลัก 4 ขอตอไปนี้  

 1) พ้ืนฐานการศึกษา ระดับการศึกษาสาขาวิชาที่เรียนตรงกับหนาที่การงาน หรือสิ่งท่ี

พ้ืนฐานการพัฒนา/ ฝกอบรมใหมีความสามารถในการทํางานในหนาท่ี  

 2) การผานการฝกอบรม บุคคลท่ีเคยผานการฝกอบรมหลักสูตรระยะสนที่เปนผลท่ีดี 

ประโยชนกับหนาท่ียอมทําใหองคกรไดประโยชนมากข้ึน เชน หลักสูตรความปลอดภัยในการทํางาน 

หลักสูตรความเปนผูนํา การศึกษาตอในระดับท่ีสูงกวาพนักงานคนอ่ืน เปนตน  

 3) ความสามารถในเชิงปฏิบัติการหรือทักษะ เชน ความสามารถใชระบบสารสนเทศ

คอมพิวเตอรไดก่ีโปรแกรม ขับรถประเภทใด พิมพคอมพิวเตอรไดนาทีละก่ีคําหรือพูดภาษา 

 4) ประสบการณการทํางานที่เคยผานมากอน เชน เคยปฏิบัติงานเปนพนักงานดูแล 

ความปลอดภัยในโรงงานฝกงานกับฝายซอมบํารุงมาแลว 2 เดือน   

2.3.2 แนวคิดเกี่ยวกับปจจัยท่ีสงผลตอประสิทธิภาพในการปฏิบัติงาน 

 ติน ปรัชญพฤทธิ์  และไกรยุทธ ธีรตยาคีนนท (2537) กลาววา หลักการท่ีมีผลกระทบ

ตอประสิทธิภาพในการทํางานจนถึงสภาพแวดลอมในสถานท่ีทํางาน 

 สมยศ นาวีการ (2529) กลาวถึง แนวความคิดของปเตอร ปจจัยท่ีอิทธิพลตอประสิทธิภาพ

ในการทํางานขององคการวามีดังตอไปนี้ คือ  

 1) กลยุทธ การกําหนดกลยุทธท่ีเก่ียวของและเก่ียวโยงกับการทํางานท่ีสามารถอธิบาย

ไดวา จุดแข็ง จุดออน ภายในขององคกร โอกาส และอุปสรรคภายนอกองคกร  

 2) โครงสราง การกําหนดโครงสรางผังขององคกรท่ีมีความเหมะสมในการทํางานท่ีเพ่ิม

ประสิทธิภาพข้ึนไป และเพ่ิมประสิทธิผลควบคูกันไปใหไดดีท่ีสุด 

 3) ระบบ (Systems) ระบบขององคการ ระบบดานเทคโนโลยี ระบบการทํางาน

ชวยทําใหงานมีประสิทธิภาพสงผลใหบรรลุเปาหมายท่ีกําหนด  

 4) แบบ (Styles) หลักการของผูบริหารท่ีสามารถชวยใหบรรลุเปาหมายองคกร 

 5) บุคลากร (Staff) พนักงานในองคกร หรือผูรวมงานท้ังภายนอกและในองคกร 

 6) ความสามารถ (Skill) ความสามารถของบุคคลภายในองคกร ทักษะความรู 

 7) คานิยม (Shared values) คานิยมรวม ความตองการท่ีคลายกันของคนภายในองคการ 

ความชอบท่ีเหมือนกัน หรือความตองการท่ีคลายกัน 

 ติน ปรัชญพฤทธิ์ และไกรยุทธ ธีรตยาคีนนท (2537) มองใหเห็นถึงปจจัยท่ีสงผลกระทบ

ตอการทํางานหรือผลงานและประสิทธิภาพของการบริหารงานและการทํางาน ประกอบดวย 

32 ประการ คือ  
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 1) การพัฒนาเทคโนโลยีสารสนเทศและวัตถุดิบสินคา  

 2) ผลงานของผูทํางาน การมีผลงานท่ีโดดเดนกวาพนักงานคนอ่ืน 

 3) ความสามารถของผูทํางาน เชน ความสามารถดานของภาษา  

 4) ความรู การศึกษา ประสบการณ การฝกอบรม และความสนใจเพ่ิมเติม การเสริม 

ทักษะในตัวของผูทํางาน การศึกษาภาษาเพ่ิมเติมท่ีทําใหตนเองตางจากคนอ่ืนในดานความสามารถ 

 5) ทักษะซ่ึงรวมถึงท้ังความถนัดของบุคคลและบุคลิกภาพ ไหวพริบการทํางาน  

 6) การจูงใจ แรงจูงใจในการทํางานของผูทํางาน 

 7) สภาพการทํางาน หมายถึง การวางผังงาน ตําแหนงงาน แสงสวาง อุณหภูมิใน

หองทํางาน การระบายอากาศ ระยะในการหยุดพักรอน การลากิจ ลาปวย 

 8) ความตองการของพนักงานท่ีมีความตองการท่ีแตกตางกันไป 

 9) กิจกรรมที่มีทั้งภายในและภายนอกขององคกรที่มีการจัดกิจกรรมเสริมสราง

ความสัมพันธกับพนักงานทุกเพศ เพ่ือการรวมสนุกทํากิจกรรมท่ีดีรวมกัน 

 10) สภาพชีวิตความเปนอยูของพนักงานแตละบุคคล รวมถึงตําแหนงหนาท่ีในการทํางาน

สภาพแวดลอมความเปนอยูของแตละบุคคล การพักอาศัย 

 11) สภาพทางสังคม  

 12) องคการท่ีเปนทางการ  

 13) โครงสรางองคการ  

 14) บรรยากาศของภาวะผูนํา  

 15) ประสิทธิภาพขององคการ  

 16. นโยบายของการบริหารงานบุคคล ซึ่งรวมถึงเนื้อหาของงาน การบรรจุแตงตั้งของ  

การคัดเลือก บุคลากร ระดับเงินเดือน คาจาง การบํารุงขวัญ การประเมิน และวัดผลงานฝกอบรม  

 17) การสื่อขอความ  

 18) สภาพแวดลอมท่ีเฉพาะเจาะจงของงานและเวลา  

 19) องคการท่ีไมเปนทางการ  

 20) ขนาดขององคการ  

 21) ความเหนียวแนนของกลุมและองคการ  

 22) วัตถุประสงคหรือนโยบายขององคการ  

 23) ผูนําองคการ  

 24) ความสัมพันธกับผูบังคับบัญชา  

 25) ทักษะในการวางแผนและความรูทางดานเทคนิค  

 26) ประเภทของภาวะผูนํา  
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 27) การบริหารงานแบบยถากรรม (Laissez-faire)  

 28) การควบคุมงานอยางใกลชิดีหรือแบบเผด็จการโดยการเนนงาน  

 29) การควบคุมงานแบบประชาธิปไตยโดยเนนจติใจของคนงานี้เปนหลัก  

 30) การมีสวนรวมความรวมมือของพนักงาน  

 31) ผลลัพธ ตั้งขอ 1 จนถึง ขอ 31 รวมเขาดวยกัน 

 32) สหภาพแรงงานผลประโยชนท่ีสามารถไดรับจากองคกรได 

 สวนประกอบเหลานี้คือแรงบันดาลท่ีจะทําใหเกิดแรงจูงใจในการทํางาน องคประกอบ

ของความสัมพันธกับเพื่อนรวมงาน ผลกระทบและปจจัยเหลานี้มีผลอยางที่เกิดใหความสําเร็จใน

การทํางาน และสิ่งแวดลอมรอบขางในการทํางานที่ดีขึ้นอยูเสมอเพื่อใหบรรลุผลที่มีคาดคะเนหรือ

กําหนด 

 ติน ปรัชญพฤทธิ์ และไกรยุทธ ธีรตยาคีนนท (2537) กลาววา การทํางานของพนักงาน

ท่ีมีประสิทธิภาพจะตองรวมไปถึงการทํางานรวมกัน การมีทัศนคติ ความคิดท่ีเขากันได ดังนี้ 

 1) การผิดนัดหมายกําหนดการ การผิดคําพูด 

 2) คนหาทัศนคติการทํางาน ความสามารถท่ีตนเองมี  

 3) มีความคิดท่ีเปนหมายในการทํางาน  

 4) พักผอนใหเพียงพอ ตรงตอเวลา 

 5) ใหความสําคัญในเรื่องความสะอาดท้ังภายนอกและภายใน  

 6) รูจักปฏิเสธ เรื่องท่ีสมควรทํา  

 7) ใหความสําคัญในการทํางาน ท่ีสามารถเพ่ิมความรูใหแกตัวเราเองได  

 8) รูจักใชเวลาวางใหเปนประโยชน  

 9) การตัดสินใจอยางเด็ดขาด ไมกลัวท่ีจะทํา  

 สถิต คําลาเลี้ยง (2544) ไดกลาวถึงปจจัยท่ีจะกอใหเกิดประสิทธิภาพในการปฏิบัติงาน

วาประกอบดวยปจจัยหลัก 3 ปจจัย ดวยกันคือ  

 1) ปจจัยสวนบุคคล ไดแก  

 1.1) เพศ  

 1.2) สมาชิกในครอบครัว  

 1.3) อายุ  

 1.4) ระยะเวลาในการปฏิบัติงาน  

 1.5) ความรู  

 1.6) ระดับการศึกษา  

 1.7) บุคลิกภาพ  
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 2) ปจจัยท่ีไดรับมาจากงาน ไดแก  

 2.1) ประเภทหรือแบบของงาน 

 2.2) ความเชียวชาญ ดานทักษะ  

 2.3) ตําแหนงดานอาชีพ  

 2.4) ขอมูลทางภูมิศาสตร   

 2.5) ความกาวของธุรกิจ  

 3) ปจจัยท่ีควบคุมไดโดยฝายบริหาร  

 3.1) อนาคต ความม่ันคง  

 3.2) เงินเดือน ผลตอบแทน 

 3.3) สวัสดิการของพนักงาน  

 3.4) การเลือกข้ันตําแหนงในหนาท่ีการงาน  

 3.5) สภาพแวดลอมในสถานท่ีทํางาน  

 3.6) เพ่ือนรวมงาน  

 3.7) ความรับผิดชอบตอหนาท่ีท่ีตนไดรับมอบหมาย  

 3.8) การบริหารจัดการ 

 สมพงษ เกษมสิน (2519) ไดกลาวถึงปจจัยหลักท่ีมีอิทธิพลอํานาจตอหนาท่ีการทํางาน 

และตอพฤติกรรมของแตละสวนบุคคล ไดแก  

 1) กิจกรรมในกระบวนการทํางาน  

 2) การรับมือกับเหตุการณตาง ๆ 

 3) ความตองการมากนอยเพียงใด  

 4) กลุมท่ียึดหลักตาม  

 5) เพศท่ีแตกตางกัน 

 6) ภูมิบานเกิด วัฒนธรรม  

 7) ระดับการศึกษา  

 8) ประสบการณการทํางาน  

 9 ระยะเวลาในการปฏิบัติงาน   

 คฑาวุธ พรหมาย (2545) ไดกลาววา การทํางานของแตละสวนบุคคลแบงออกได ดังนี้  

 1) คุณลักษณะเฉพาะสวนบุคคล  

 2) ระดับความพยายามในการทํางาน จะเกิดข้ึนจากการมีแรงจูงใจ ในการทํางาน ไดแก 

ความรูสึก ความสนใจ ความตั้งใจ ความตองการทําใหเกิดแรงผลักดันอารมณ เพราะวาคนท่ีมีแรงจูงใจ
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ในการทํางานสูงจะมีความพยายามที่จะมอบกายใหแกการทํางานและกําลังใจใหแตงานมากกวาผูท่ี

แรงจูงใจในการทํางานต่ํา เราควรมีแรงจูงใจในการทํางานอยูตลอดเวลาการทํางาน 
 3) แรงสนับสนุนจากองคกรหรือหนวยงาน (Organization Support) ซ่ึงไดแก คาตอบแทน 

ความยุติธรรม การติดตอสื่อสาร และวิธีการที่จะมอบหมายงานมีผลตอกําลังใจ ผูปฏิบัติงาน 

เปนการสนับสนุนการทํางานของพนักงาน การมอบของขวัญแกพนักงาน 

 การสื่อสารท่ีเกิดข้ึนในองคกรจะมีประสิทธิภาพไดนั้นข้ึนอยูกับปจจัยหลายอยาง แตท่ี

สําคัญก็คือเรื่องของคุณธรรม ความจริงใจ ความปรารถนาดี และความมีน้ําใจตอกัน การสื่อสารท่ีเกิดข้ึน

ในองคกรจะพบวามีปญหาและอุปสรรคเกิดข้ึนตามมาดวยหลายประการ เชน การรับรูขอมูลขาวสาร

เดียวกันแตตีความไปแตกตางกันทําใหผูรับแตละคนมีความเขาใจผิดไมตรงกัน การสงขาวสารตางกัน 

 การไดรับขาวสารท่ีผิดพลาดอาจทําใหขอมูลท่ีไดเปลี่ยนแปลงไป มีการรับรูท่ีผิด ดังนั้น

สามารถแกไขปญหาอุปสรรคดังกลาวหรือการปรับปรุงการสื่อสารในองคกรใหเกิดประสิทธิภาพท่ีดี

ไดนั้น จะตองมีการพัฒนาบุคคลท่ีเก่ียวของกับการสื่อสารในหลาย ๆ ดาน เชน การต้ังใจฟงหรือเปน

ผูฟงท่ีดี ชวยทําใหเรามีสติการรับรูขอมูลที่ถูกตองมากยิ่งขึ้น การถามคําถามหลังนําเสนอเสร็จทําให

เราทราบถึงขอมูลนั้นยิ่งข้ึนและเปนการพัฒนาความรูใหม การสงสัยทําใหเราไดรับความรูเพ่ิมยิ่งข้ึน

สําหรับแนวคิดในเรื่องโครงสรางการทํางานท่ีประสิทธิภาพนั้นมีหลักคิดคือ 

 1) ประเมิน ตรวจสอบขอดี และขอเสีย การแกไขรักษา 

 2) สรางความสัมพันธและการมีสวนรวมของทุกคนท่ีเก่ียวของใหทุกฝายสื่อสารกัน 

 3) รูจักการใชเครื่องมือในการสื่อสารตาง ๆ เพ่ือนํามาใชใหเปนประโยชน   

 4) ปรับปรุงการสื่อสารในสวนท่ีเปนหนาท่ีของตนเอง สํารวจอยูเสมอวาผูรับสารติดตอ 

สื่อสารในขอบเขตความรับผิดชอบของเรานั้น การใหมีความรูเขาใจการสื่อความของเรา ตรงตามท่ีเรา

ไดตั้งใจไวหรือไม มีประสิทธิผลเพียงใด สามารถชวยปรับปรุงการสื่อสารภายในองคกรใหมีประสิทธิภาพ

เพ่ิมข้ึน ชวยเหลือกันของท้ังสองฝายท่ีดีข้ึน 

 โครงสรางเปาหมายแลวก็นํามาวิเคราะหวาแตละเปาหมายนั้นตองการทรัพยากรและ

หลักท่ีสําคัญ กระบวนการอะไรบางเพ่ือใหบรรลุเปาหมาย ไมวาจะเปน เงิน คน กระบวนการเทคโนโลยี

เม่ือไดแนวทางในการทํางานใหบรรลุเปาหมายแลวก็มาออกแบบการจัดวางโดยคํานึงถึงองคประกอบหลัก 

คือคนและระบบท่ีสําคัญในระบบของการทํางานท่ีดี ไดแก 

 1) การจัดโครงสรางท่ีเนนระบบหรือวิธีการทํางาน (Rational Organizing)  

 2) การจัดระเบียบท่ีเนนเรื่องคน หรือโครงสรางความรวมใจ (Natural Organizing) 

 ดานระบบ คียสําคัญคือการสื่อสารท่ีชัดเจน และดานคนคียสําคัญคือความสัมพันธตาม  

การออกแบบโครงสรางองคกรท่ีมีประสิทธิภาพ พิจารณาไดจากการมีระดับของความสัมพันธท่ีดี และมี

กระบวนการประมวลผลขอมูลขาวสารท่ีรวดเร็ว ซ่ึงจะสอดคลองกับเรื่องการบริหารผลการปรียบเทียบ
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ราคาสินคาท่ีต่ําสุด เปนการเปดโอการใหผูขายหรือผูจําหนายไดทําเสนอราคาท้ังสินคาในประเทศและ

ตางประเทศ เพื่อใหมีทางเลือกในการคัดเลือกราคา คุณสมบัติสินคารวมไปถึงสินคาที่มีการสั่งจาก

ตางประเทศ (ไชยยศ ไชยม่ันคง และมยุรพันธุ ไชยม่ันคง. 2550) 

 กลยุทธการจัดซ้ือแบบหุนสวน (Partnership Purchasing Strategy) มีความมุงหมาย 

เพ่ือใหบรรลุความรวมมือกันในการตอบสนองความตองการของลูกคา การสรางความรวมมือรวมกัน

ในการจัดหรือการรวมหุนบริษัท เพ่ือทําใหเกิดความสามารถในการแขงขันเพ่ิมข้ึน การฝกอบรม

และอื่น ๆ ซึ่งแสดงถึงความตั้งใจที่จะสรางความสัมพันธระยะยาว ตนทุนของสินคาคงคลัง 

การจัดเก็บสินคาไวในเวลานานทําใหตนทุนเพ่ิมมากข้ึนตองมีการวางแผนการหมุนเวียนสั่งซ้ือสินคาท่ี

เหมะสมในการบริหาร 

 

2.4 แนวคิดการเจรจาตอรอง 

 การเจรจาตอรอง (Negotiation) เปนการใชอํานาจจากการตอรองอยางเปนทางการ เพ่ือให

ผลประโยชน หรือทําใหเห็นวาถาไมยอมรับขอเสนอจากฝายเรา เราจะตองมีการใชกลยุทธ โดยผลโยชน

รายอ่ืนเขามาชวย เปนตน อยางไรก็ตามกลยุทธเชนนี้ถาหากสรางแรงกดดันตอคูเจรจามากก็อาจพบ

ทางตันของการเจรจาและฝายคูเจรจา การใหความหมายของการเจรจาตอรองจํากัดความไวหลายทาน

ดวยกัน การจํากัดความของการเจรจาตอรอง ดังนี้    

สมหวัง วิทยาปญญานนท (2546) การเจรจาตอรอง หมายถึง การหาขอตกลงรวมกันระหวาง 

2 ฝาย ข้ึนไป โดยใชสันติวิธเีนนไปท่ีการแลกเปลี่ยนผลประโยชน และลดเง่ือนไขกันบางประการจนหา

ขอยุติปญหาและขอขัดแยงได  

  สมชาย ภคภาสนวิวัฒน (2545) การเจรจาตอรอง หมายถึง กระบวนการแกไขปญหา หรือ

ความขัดแยงระหวางผูท่ีเก่ียวของมากกวา 2 ฝายข้ึนไป โดยวัตถุประสงคของผูเขารวมเจรจาตอรองนั้น 

ตองการท่ีจะหาขอสรุปท่ีเปนท่ียอมรับของทุกฝาย  

สันทัด ศะศิวณิช (2551) กลาววาการเจรจาตอรอง คือกระบวนการท่ีบุคคลตั้งแตสองฝายข้ึนไป 

ดําเนินการแลกเปลี่ยนขอเสนอ-สนองในเรื่องที่ตางฝายตางมีผลประโยชนไดเสียซึ่งกันและกัน 

แลวตางก็หาขอลดหยอนในเง่ือนไขของขอตกลงและเรียกรองระหวางกันใหเกิดผลประโยชนรวมกัน

มากที่สุด และสูญเสียรวมกันนอยที่สุด เพื่อหาขอยุติที่ทุกฝายยอมรับกันได โดยใชการโนมนาว 

การประนีประนอม อะลุมอลวย ในลักษณะท่ีตางฝายตางตอบแทนกัน เพ่ือนําไปสูขอตกลงโดยไมใช

พละกําลังรุนแรงบีบบังคับกัน การใชคําพูดท่ีไมดีและไมเปนประโยชนตอกัน   

สาเหตุของการเจรจาตอรอง คือการตองการอยากไดบางสิ่งบางอยางท่ีฝายหนึ่งนั้นมี เม่ืออีกฝาย 

ตองการอะไรบางอยางจากอีกฝายนั้นพึงมี ทั้ง 2 ฝายตองมีการแลกเปลี่ยนขอมูลการทําการตกลง

ขอกฎระเบียบรวม การขัดแยงที่เกิดจากการเจรจาเกิดจากการที่ทั้ง 2 ฝายมีการเจรจาที่ไมสามารถ
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ตกลงกันได ทําใหท้ังคูเห็นแกประโยชนรวมกันจึงเกิดการเจรจาขันแยงข้ึน เพ่ือทําขอเสนอ สิทธิ รวมถึง

ตองมีกรเจรจากอนทุนครั้งในการเริ่มทําสัญญา 

ประเภทของการเจรจาตอรองแบงออกเปน 2 ประเภท ดังนี้    

  1. การเจรจาตอรองแบบแบงสันปนสวน (Distributive Negotiation) ไพโรจน บาลัน (2551) 

กลาววาการเจรจาตอรองทุกฝายเจรจากันเพ่ือใหไดผลประโยชน ในการเจรจายอมมีผูเสียผลประโยชน

และไดรับประโยชน โดยเสียมากหรือเสียนอยข้ึนท่ีการเจรจาตกลงกัน การเจรจานี้เปนตองรูแพรูชนะ 

ไมมีการยอมใคร ไมสามารถท่ีจะแบงสวนกันได เปนการเจรจาท่ีดุเดือดทุกเปาหมายและแนวทางหลัก

เชน ดานตนทุน ใครแพก็เปนฝายเสียผลโยชน ฝายไหนชนะก็เปนไดผลประโยชน ฝายไหนแพก็ตอง

ยอมเสียผลประโยชนใหฝายท่ีชนะอยางเปนไปตามผลลัพธท่ีเกิดข้ึน  

2. การเจรจาตอรองแบบแบบบรูณาการ (Integrative Negotiation) หมายถึง การเจรจา

ตอรองในกรณีท่ีหลายฝายใหความรวมมือเพ่ือใหเกิดประโยชนใหเปนขอตกลง ซ่ึงจะเปนการเจรจาตอรอง

ท่ีมีลักษณะเปนการสรางสรรค อีกท้ังคูเจรจาตางฝายตางแสวงหาขอตกลงท่ีจะทําใหทุกฝายท่ีรวมเจรจา

ไดรับประโยชนรวมกัน การเจรจาในลักษณะนี้เปนการเจรจาที่จะสรางความเปนมิตรกับคูเจรจา 

เปนเจรจาท่ีชวยกันดังพ่ีนองไดผลประโยชนรวมกัน 

การเจรจาตอรอง (Negotiation) การเจรจาตอรองที่มีตั้งแตสองคนซ่ึงอาจเปนวัตถุสิ่งของ

หรือบริการก็ได โดยทุกฝายที่เกี่ยวของพยายามหาขอยุติที่ยอมรับรวมกัน มีคําศัพท 2 คําที่พบวา 

ใชแทนกันอยูเสมอ คือ คําวา การเจรจาตอรอง (Negotiation) และการตอรอง (Bargaining)   

      หลักการพ้ืนฐานการรับรูการเจรจาตอรองท่ีมีประสิทธิภาพ ประกอบดวย  

1. การสรางทางเลือกท่ีดีท่ีสุดหากไมมีขอตกลง (Best Alternative to A Negotiation) หมายถึง

การสรางโอกาสในการเลือกขอตกลงในการเจรจาหากไมสามารถสําเร็จ ผูเจรจาจะมีทางเลือกท่ีจะลม

การเจรจาหากขอตกลงท่ีไดรับไมเปนขอเสนอท่ีดี ดังนั้นจึงจําเปนตองรูทางเลือกต่ําสุดและทางเลือกท่ี

ดีท่ีสุดกอนท่ีจะเริ่มเจรจาตอรองทุกครั้ง มิฉะนั้นจะไมรูเลยวาขอตกลงนั้นสมเหตุสมผลหรือไมหรือควร

จะยกเลิกเม่ือใด   

2. การสรางและรับรูราคาการตัดใจ (Reservation Price) หรือเรียกอีกชื่อหนึ่งวาการเดินหนี 

(Walk-away Price) หมายถึง จดุท่ีมีความพึงพอใจนอยท่ีสุดท่ีจะทําขอตกลงหรือการตั้งราคาการตัดใจ

ท่ีจะยกเลิกการเจรจาตอรองนั้น ดังนั้นการกําหนดราคาตัดใจ รูราคาการตัดใจในท่ีดี การเจรจาตอรอง

ท่ีทําอยู ตัวแปรอิสระอะไรบางท่ีมีผลตอราคาการตัดใจ สิ่งใดท่ียอมสูญเสียในการเจรจาตอรองกอนท่ี

จะยกเลิกการเจรจาตอรอง   

3. การกําหนดขอบเขตของการเจรจาตอรอง (ZOPA: Zone of Possible Agreement) 

หมายถึง การตั้งขอบเขตหรือชวงท่ีท้ังสองฝายสามารถทําขอตกลงท่ีท้ังคูพอใจได หรือสามารถอธิบาย

ไดอีกแบบหนึ่งวาเปนกลุมของขอตกลงท่ีสามารถทําใหท้ังสองฝายพึงพอใจได ดังนั้นแตละฝายจะมี
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ราคาตัดใจและก็ตอรองราคาภายในขอบเขตของ ZOPA การทําเชนนั้นจะทําใหแตละฝายไดราคาท่ีดี 

การรูราคาการตัดใจของฝายตรงขามจะชวยใหเกิดผลดีกับอีกฝายหนึ่ง  

4. การสรางคุณคาโดยการแลกเปลี่ยน (Value Create Through Trades) หลักการนี้สอนไววา

ฝายท่ีทําการเจรจาตอรองสามารถปรบัปรุงจุดยืนของตน โดยการแลกเปลี่ยนคุณคาท่ีตนเองมีการสราง

คุณคาโดยการแลกเปลี่ยนนั้น ดังนั้นสิ่งที่มีคาสูงสําหรับคนอื่นแตมีคุณคานอยสําหรับคุณ อาจจะมี

ไมมากนัก แตบางครั้งสิ่งเหลานี้ก็มีอยูจริง หากลองคิดและคนหาดูนั่นคือการสรางคุณคา เพียงตองม่ันใจ

ใหไดวาหากคุณใหอะไรที่มีคุณคาไป คุณก็ควรจะขออะไรบางอยางกลับมาดวยเปนการแลกเปลี่ยน

ขอมูลความรู (กอบมา. 2553) 

ข้ันตอนของการเจรจาตอรอง    

กลาวไววาการเจรจาตอรองแตละครั้งไมมีสูตรการเจาจรท่ีสําเร็จตายตัว ยอมมีความแตกตาง 

แมแตคนเดียวกันก็ตาม ถาเวลา สภาพแวดลอม เปลี่ยนการเจรจาก็จะเปลี่ยนแปลง ดังนั้นจึงตองมี 

การเตรียมการศึกษาขอมูลเก่ียวกับคูเจรจากําหนดเปนข้ันตอนของการเจรจาได 3 ข้ันตอน ดังนี้    

1. ข้ันตอนกอนการเจรจา จุดมุงหมายของการเจรจา ใหคูเจรจาเกิดความเขาใจและยอม

ขอเสนอเพ่ือปกปองผลประโยชนของตนไวใหไดมากท่ีสุด เราตองทําการรวบรวมเอกสารหลักฐานท่ีใช

ในการประกอบการเจรจาตอรอง และที่สําคัญตองศึกษาผูที่จะมาเจรจากับเราวาประวัติการทํางาน

หรือลักษณะคลายของเขาเปนอยางไร ในการเจอกันครั้งแรกควรสรางความประทับใจกันต้ังแตครั้งแรกท่ีพบ 

จะทําใหการเจรจาตอรองภายหลังสามารถดําเนินการไปไดดวยดี ควรเตรียมขอมูลท่ีใชในการเจรจา

หรือขอเสนอท่ีมีเตรียมความพรอมเพ่ือทําใหเกิดความยอมรับซ่ึงกันและกัน 

2. ข้ันตอนระหวางการเจรจา ถาเปนครั้งแรกที่เจรจาควรสรางความประทับใจ ตรงตอเวลา 

ข้ันตอนสําคัญมากในการทําสัญญารวมกัน การนําเสนอขอมูลตองชัดเจน แมนยํา และตรงประเด็น 

และควรสื่อสารกันไปในทิศทางเดียวกัน ไมเอนเอียงเขาขางตนเองเพียงฝายเดียว ควรมีทักษะใน

การโนมนาวใจทําใหเกิดแรงจูงใจ ควรมีการคาดการณ การถามถึงปญหาท่ีเราสามารถชวยแกไขได 

การยื่นขอเสนอท่ีดีเพ่ือใหไดเปรียบเชิงจิตวิทยา 

3. ข้ันตอนหลังการเจรจา การไดขอตกลงอยางเปนทางการซ่ึงจะตองดําเนินการในรายละเอียด

และจัดทําข้ันตอนสูการปฏิบัติตอไป เชน ขอตกลงระหวางนายจางกับลูกจาง ขอตกลงการเชาทรัพยสิน 

ขอตกลงการซ้ืออสังหาริมทรัพย บานจัดสรร ขอตกลงการวาจางผูบริหารระดับสูงของบริษัท เปนตน 

ในแทบทุกกรณีการจบการเจรจาตอรองดวยการยกมือไหวอําลาทํานองเดียวกับการจับมือลาของชาติ

ตะวันตก เปนการแสดงทาทางกริยามารยาทหลังจบการเจรจาท่ีดีตอกัน เปนการใหความเพราะผูเจรจา

ฝายตรงขามหลังจบบทสนทนา 
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2.4.1 การใชแนวทางจิตวิทยาในการเจรจาตอรอง 

 สมชาย ภคภาสนวิวัฒน (2554) ศึกษาแนวทางจิตวิทยาวาเปนแนวทาง แนวความคิด

ท่ีสามารถชวยเพ่ิมประสิทธิภาพได โดยตองการกําหนดกลยุทธในภาคคิดวิเคราะหเพ่ือใหสําเร็จตาม

เปาหมายท่ีตั้งไว ในสวนของการเจรจาทางจิตวิทยาตองมีการรวบรวมหาขอมูลลวงหนาในการโนมนาว

จิตใจ จําเปนจะตองวิเคราะหคูเจรจาตามหลักการทางจิตวิทยา ดังนี้ .  

 1) นิสัย (Nature)  

 2) อารมณและเหตุผล (Emotional and Rational Side)   

 3) สถานภาพ (Status)  

 4) บทบาท (Roles)  

 การใชแนวทางจิตวิทยาในการเจรจาตอรองเปนแนวทางในการใชหลักจิตวิทยาพูดจา

ใหเกิดความเชื่อ ในแนวทางดังกลาวเจรจาจะตองพยายามทําความเขาใจในเรื่องจิตวิทยา ซ่ึงหมายถึง

นิสัยใจคอของคูเจรจา สถานภาพทางดานอารมณของคูเจรจา หรือสถานภาพในดานตําแหนงหนึ่งท่ี

จะมีผลตอการแสดงออกถึงตอผูท่ีไดรับการเจรจาขอมูล 

 แนวความคิดและทาที่ที่เกี่ยวของกับเรื่องของการเจรจา ตลอดจนการทําความเขาใจ

บทบาทมีความสําคัญที่จะทําใหเราสามารถกําหนดกลยุทธเพื่อใหสอดคลองกับสถานภาพทางดาน

จิตวิทยาการเจราจาดานนี้เปนจัดฉากทําใหเห็นคาตัวแปรการทําเกิดข้ึน  

 จิตวิทยาในการสรางความไดเปรียบเสียเปรียบในการเจรจานี้เปนสวนหนึ่งของสิ่งท่ี

เรียกวาเอกลักษณในการเจรจา การเจรจาอาจจะใชเง่ือนเวลาในการสรางความไดเปรียบในเชิงจิตวิทยา 

บอยครั้งคูเจรจาอาจจะพยายามพูดคุยใหนานท่ีสุดเทาท่ีจะนานไดจนถึงรอบดึกก็นําเอาเรื่องท่ีตองการ

มาเจรจากันใหม คูเจรจาท่ีไมมีความอดทนพอถึงจุดหนึ่งก็เริ่มเบื่อหนาย และอยากใหจบลงเร็วและ

ตรงนี้เองท่ีเปนชัยชนะของคูเจรจา ซ่ึงเปนการอาศัยความเขาใจแงจิตวิทยาท่ีสรางความออนแอใหฝาย

ตรงขาม การใชแงจิตวิทยาการควบคุมจิตใจ 

 เทคนิคในการเจรจาตอรองท่ีอาศัยจิตวิทยานั้นในบางครั้งจะเริ่มมีการใชกระบวนการ

ทางดานจิตวิทยากอนจะมีการเจรจาตอรองดวยซํ้า ในการเจรจาตอรอง การเสนอราคาใหกับลูกคา

หามบอกราคาแรกเพ่ือท่ีลูกคาสามารถทํางานตอรองและทางเรามีกําไรท่ีไมต่ํากวาตนทุนสินคา การเจรจา

คุณมีโอการชนะหากเราสามารถตอรองไดสามารถตอรองเพ่ือจบบทสนาไดเลย 

2.4.2 แนวทางทฤษฎีเกม (Game Theory Approach)  

 เชี่ยวชาญ รัตนามหทัธนะ (2559) กลาวไววา เปนแนวทางในการเจรจา มีการนําเครื่องมือ

ท่ีใชในการเจรจาตอรอง สามารถแยกการวิเคราะหและพยากรณพฤติกรรมของคูเจรจา ในเหตุการณ

โลกยุคสงครามเย็นมีการแบงระบบการเมืองออกเปน 2 ดาน หรือทางวิชาเศรษฐศาสตรทฤษฎีเกม 

ไดมีการนําเอาเครื่องมือในการศึกษาพฤติกรรมกลยุทธ สามารถนํามาวิเคราะหคาดการณได ตั้งอยูบน
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สมมุติฐานวาคูเจรจานั้นจะมีความรูความสามารถเทากันไหมและมีขอมูลมากเทากันไหมเพื่อสราง

ความไดเปรียบ ทําใหการเจรจาไปในทิศทางท่ีกําหนด 

 ทฤษฎเีกมไดถูกนํามาใชกันในการเจรจาตอรองใหเกิดประสิทธิภาพสูงข้ึน เปนการจัด 

เตรียมรับขอมูลท่ีไดในการตอรอง เปนการวิเคราะหใหเกิดประสิทธิภาพ ทฤษฎีเกม (Game Theory) 

จําแนกออกเปน 3 ลักษณะ ดังนี้    

 1) เกมศูนย (Zero Sum Game) พ้ืนฐานในการเจรจานั้น ถาหากมีผูไดและผูเสียทําให 

การเจรจาไมสําเร็จหรือเกิดการยอดรับข้ึนอยูท่ีการต้ังสมมติฐาน เปนการสรางความไดเปรียบในการแขง 

ตรงขามอาจจะขอมูลท่ีมากวาเรา เปนการใหบุคคลมีสวนไดสวนเสียในการเจรจาเกิดข้ึน อํานาจตอรอง

สามารถบังคับอีกฝายหนึ่งไดเทานั้น เชน บริษัท aaa manufacturing และบริษัท bbb parts company 

กําลังเจรจาตอรองกัน เพื่อให bbb parts company ขายชิ้นสวนอุปกรณเครื่องใชไฟฟาจํานวน 

50,000 ชิ้น ภายในระยะเวลา 3 เดือน ผูจัดการฝายจัดซื้อของ aaa มีเปาหมายในการตกลงราคาท่ี

ต่ําท่ีสุด ดังนั้น พนักงานฝายจัดซ้ือจึงพยายามซ้ือใหไดในราคา 45.25 บาทตอชิ้น สวนทางผูจัดการ

ฝายขายของ bbb parts company ก็พยายามที่จะขายใหไดในราคาท่ีสูงท่ีสุด เขาจึงเรียกรองราคา 

47.25 บาทตอชิ้น ท้ังสองฝายไมเต็มใจท่ีจะพูดคุยกันเรื่องอ่ืนเลย นอกจากเรื่องราคาเพียงอยางเดียว 

ทายท่ีสุดแลว aaa manufacturing ก็ไดราคาท่ีตองการเนื่องจากสามารถซ้ือสินคาประเภทนี้จากผูขาย

รายอ่ืนได ดังนั้นฝายผูขาย bbb parts company ยอมขายในราคา 45.25 บาทตอชิ้น  

 2) เกมลบ (Negative Sum Game) การเจรจาใดก็ตามท่ีสงผลกระทบซ่ึงจะทําใหคูเจรจา 

เสียผลประโยชน การเจรจาดังกลาวนั้นจะไมมีวันไปสูขอยุติ เพราะวาขอยุติทีเกิดข้ึนนั้นจะสงผลในแงลบ

ตอทุกฝาย ๆ ดังนั้นทุกฝายจึงตองพยายามหาทางเจรจาตอกันไมใหนําไปสูเกมลบ ตัวอยางเชน บริษัท

เอกับบริษัทบีมีการเจรจาราคาสินคาตางฝายตางมีราคาในใจ สุดทายไดราคามาอยูท่ีนอยท่ีสุดท่ีทุกคน

ตั้งไวทําใหการเจรจาเกิดผลเสียจึงมีการเจรจาแบบเกมบวกเกิดข้ึน 

 3) เกมบวก (Positive Sum Game)  เกมบวก คือการเจรจาที่ทุกฝายทุกคนจะตอง

ประสบความสําเร็จและไดผลประโยชน เชน บริษัทท้ังสองฝายมีการทําราคาจะซ้ือขายกันโดยบริษัท

ใหราคาอยูท่ี 5 0บาท ซ่ึงเปนราคาท่ีอีกฝายสามารถรับได มีสั่งผลิตท้ังหมด 1 หม่ืนชิ้น ระยะ 1 เดือน 

ทําใหบริษัทท้ังสองฝายตองซื้อขายรวมกันเพราะตางฝายไดกําไรที่พอใจทั้งสองฝาย และทําใหทั้งมี

ผลประโยชนรวมกันละสามารถเจรจาตอรองกันไดสําเร็จท้ังสองฝาย  

2.4.3 ทฤษฎี H.M.L. ในการเจรจาตอรอง 

 สมชาย ภคภาสนวิวัฒน (2554) อธิบายวาการเจรจาตอรองบนพ้ืนฐานของทฤษฎีเกม 

(Game Theory) ในการเจรจานั้นคูเจรจาแตละฝายจะตองมีการกําหนดเปาหมายในการเจรจาเอาไว 

เปาหมายในการเจรจานั้นมี 3 ระดับ 
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ภาพท่ี 2  ลักษณะในการเจรจาตอรอง ทฤษฎี H.M.L. 

Ideal Position                                                     Limit Position 

 

 

 

H= High                           M= Medium                        L= Low 

ท่ีมา: สมชาย ภคภาสนววิัฒน (2554)  

 

 แนวทางในการเจรจาตอรอง การบรรลุสูเปาหมายสูงสุดของคูเจรจาซ่ึงถือตรงตาม

เปาหมาย (Ideal Position) หมายความวาการท่ีเจรจาตอรองไดสมบูรณ 100 เปอรเซ็นต การท่ีท้ังถึง

เปาหมายท่ีสําคัญไมวาจะเปนการตกลงทําสัญญา  

 บางครั้งบางคูเจรจาก็ไมสามารถสําเร็จได แตตองทําใหมากกวาเดิม หรือเรียกวาระดับ 

กลาง (Medium) หรือตัวยอ M บางกรณีไมประสบผลสําเร็จถึงเปาหมายเลยเรียกวา Bottom Line  

การท่ีคูเจรจาอยางนอย 50 เปอรเซ็นต เราเรียกวาระดับท่ีเปนขอบเขตจํากัด (Limit Position) หรือ

เปนระดับตํ่าสุดที่ตองไดหรือยอวา L (Low) ต่ํากวาระดับนี้ การเจรจาถาไมสามารถจบสนทนาได 

เพราะหมายถึงวาทําใหเกิดผลเสียประโยชนมากเกินที่จะรับได การที่จะเกินขอบเขตเจรจา

หรือขอจํากัดในการเจรจานั้นอาจหมายถึงขอจํากัดในเรื่องของอํานาจทําใหการเจรจาไมประสบ

ความสําเร็จ 

 

ภาพท่ี 3 การเจรจาท่ีไมประสบผลสําเร็จ 

     H=High                          L=Low       L=Low                          H=High   

    A                                         B 

ท่ีมา: สมชาย ภคภาสนววิัฒน (2554)  
 

 ในการกําหนด H.M.L. หรือเปาหมายในการเจรจาของคูเจรจาไวลวงหนาทั้งสําหรับ

ตัวเองและคูเจรจาจะเปนประโยชนในแงทวา จะรูวาการเจรจาจะไปบรรลุท่ีจุดไหน และการเจรจาจะ

มีสวนความสําเร็จไดหรือไมในกรณีที่คูเจรจานั้นไมสามารถพบจุดรวมที่จะเปนขอยุติในการเจรจา 

กลาวคือการเรียกรองของฝายหนึ่งเกินขอจํากัดที่จะรับไดของอีกฝาย กรณีนี้จะไมเกิดจุดรวมใน 

การเจรจาข้ึน การเจรจาจะไมมีทางประสบความสําเร็จไดดังภาพขางตน 
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 กรณีท่ีการเจรจาท่ีไมเปนผลสําเร็จหรือไมสามารถหาขอยุติการเจรจาได การเรียกรอง

ของฝายหนึ่งเกินขอจํากัดท่ีจะไดรับของอีกฝายหนึ่ง จึงทําใหเสนเปาหมายของแตละฝายไมตรงกัน

และไมเปนผลสําเร็จ เชน บริษัทเอต้ังราคาขายสินคาไวท่ี 50 บาท เปนราคาสูงสุด H สามารถตอรอง

ลงไดแค 45 บาทต่ําสุด แตบริษัทบีตั้งราคาซ้ือไวท่ี 40 บาท ต่ําสุด เพ่ือจะนําไปขายตอในราคา 45 บาท 

ทําใหท้ังสองฝายมีการเจรจาท่ีไมสําเร็จตางฝายตางเสียประโยชน 

 แนวทางของทฤษฎีเกมนั้นจะทําใหผูเจรจาตอรองรูถึงระบบในการเตรียมตัวและเขาใจ

ถึงการคาดคะเนการตั้งสมมตติฐานบนขอมูล การทํางานใหเกิดความสําเร็จตรงตามเปาหมายของอีกฝาย 

การจะเขาใจถึงอีกฝายตองรูถึงจิตวิทยา การทําใหอีกฝายสนใจเพ่ือใหท้ัง 2 ฝายสามารถตกลงกันได 

ควรมีการคาดคะเนความตองการเตรียมตัว เอกสารความพรอม ทุกฝายจะตองมีเตรียมเอกสารประกอบ 

การเจรจาเพื่อเปนหลักฐานหรือขอมูลในการทําใหฝายของตนเองชนะการเจรจาได ทั้งคูจะตองทํา

ความเขาใจและเจรจาไมไปเปนเชิงทะเลาะกันแตเปนเจรจาเพ่ือผลประโยชนของท้ังสองฝาย 

 องคประกอบในการเจรจาตอรองบนพ้ืนฐานของทฤษฎีเกมยอมตองตั้งอยูบนสมมติฐาน

ของสิ่งท่ีเรียกวา การคาดคะเนไดลวงหนา การเจรจาไปดวยตอรองไปดวยเงื่อนไขกอนการเจรจา 

Pre-condition เปนการประเมินกอนการเจรจาทุกครั้ง เพ่ืออีกฝายขอมูลท่ีเก่ียวกับตัวเราเพ่ือใหเกิด

สิ่งท่ีเรียกวา Predictability เพ่ือไมใหคูเจรจาประเมินตัวเราต่ํา เปนการบอกถึงสามารถหรือตําแหนง 

เพ่ือใหการเจรจาเปนไปไดดวยไมเกิดความลมเหลว 

 โดยสรุปแลวการเจรจาตอรองบนกรอบแนวของทฤษฎีเกม จึงหมายถึง การเจรจาแบบ

สิ่งท่ีสามารถจับตองไดเปนรูปธรรมในการเจรจาคือการเจรจาแบบการคาดคะเนไวลวง หลังจากมี        

การเจรจากันเกิดข้ึนตองจุดสนใจใหมากท่ีสุด นําสิ่งท่ีคาดคะเนมาใชใหเกิดความสนใจ ทฤษฎีเกมสามารถ 

ตอบสอนงการเจรจาแบบจิตวิทยาไดเปนอยางดี  

 การเจรจาตอรองนั้นอาจจะแยกออกเปน 3 ประเภทหลัก ไดแก  

 1) การเจรจาตอรองในทางการทูต  

 เนื้อหาสาระในการเจรจานั้นยอมถูกกําหนดดวยขอเท็จจริงท่ีวาการเจรจาดังกลาวนั้น 

มีความเปนทางการอยางมากและเปนเรื่องท่ีเก่ียวของกับผลประโยชนของประเทศชาติ ลักษณะของ

การเจรจาจึงมีความเขมขน หมายถึงวา การเจรจาเนื้อหาตองแนนมากที่สุด ทั้งนี้เนื้อหาและสิ่งท่ี

เก่ียวของนั้นถือวาเปนผลประโยชนแหงชาติที่ทูตเขาไปเจรจานั้นตองใหความสําคัญและปองกัน

ใหมากท่ีสุดโดยการเจรจาแบบเกมสามารถตอสนองไดดีท่ีสุด 

 2) การเจรจาตอรองในทางการคา 

 มีความหลากหลายข้ึนอยูกับวาเปนการเจรจาของบริษัท หรือเปนการเจรจาระหวาง 

ผูซ้ือกับผูขาย มักเปนการเจรจาอยางอะลุมอลวย อาจเพราะลักษณะการเจรจานั้นตองมีฝายหนึ่งท่ีมี

อํานาจตอรองมากกวาอีกฝาย เชน ผูซ้ือและผูขาย ผูขายมักจะมีความเกรงใจผูซ้ือ และอยากไดผลงาน
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เพราะฉะนั้นความพยายามในการขายใหไดเปนสวนหนึ่งขององคประกอบแหงความเสียเปรียบใน

การเจรจาใหไดมาทางการคา 

 3. การเจรจาตอรองในทางอุตสาหกรรม  

 สวนใหญเปนการเจรจาระหวางลูกจางกับนายจางในประเด็นขอพิพาทแรงงานของ  

การเจรจาในรูปของโรงงานถือมีความนากลัวอยางมากถือเปนโรงงานท่ีใชในการผลิต หากการผลิต

หยุดนิ่งสื่อถึงตนทุนที่ใชในการบริหารไมใชแคตนสินคารวมไปถึงเงินเดือนของพนักงาน การเจรจา

ระหวางลูกจางกับนายจางดุเดือดในขอของแรงงานทําใหทุกอยางตึงเครียด พิพาทแรงงานนั้นอาจ

หมายถึงผลประโยชนท่ีลูกจางระดับลางตองไดรับ การเจรจาเหลานี้ตองมีเหตุและผลไมใจรอน ในสวน

การพูด การท่ีตองยอมรักษาผลประโยชน ทําความเขาใจถึงประเด็นปญหาท่ีแนและสามารถวิเคราะห

ออกมาเพ่ือจุดท่ีควรปรับปรุงเพ่ือใหขอยุติท่ีสามารถพอใจไดกับทุกฝาย 

 สมชาย ภคภาสนวิวัฒน (2554) ไดเห็นถึงความสําเร็จในการพูดคุยเจรจา มีท้ังการคํานึงถึง

เนื้อหาท่ีสาระ ถาเปนรูปแบบท่ีกาวราวก็จะทําใหคูเจรจาเกิดความไมพอใจได ประมวลสรุปการเจรจา

ไกลเกลี่ยแบบมีหลักการไดเปน 6 หลักการ ท่ีจะนําไปสูความพึงพอใจรวมกันของคูกรณี คือการพูดคุย

กับคนอยางนุมนวลแตจัดการกับปญหาอยางจริงจัง มนุษยมีอารมณ ความรูสึกนึกคิด มีจิตใจ มีอารมณ

โกรธ เกลียด แตกตางกันไปแตทุกคนก็มีความรูสึก และตองการใหคนอ่ืนปฏิบัติตอตนเองอยางตองใช

วิธีนุมนวลกับคน และแกปญหาเรื่องของการแกปญหาดวยความสุภาพ สวนการประนีประนอมก็คือ

การผอนหนักใหเปนเบาใหแกกันหรือปรองดองกัน ดังนั้นทักษะการตอรองเพ่ือการประนีประนอมจึง

หมายถึงทักษะที่ลดความรุนแรงหรือผอนหนักใหเปนเบา สรางความปรองดองใหเกิดขึ้นกับหลาย

คูกรณีท้ังหลาย  

 คูเจรจาอาจสามารถบรรลุผลขอตกลงกันไดในดานเนื้อหาสาระ เชน บรรลุขอตกลงท่ี

จะใหมีสวนลดทางการคา 15% แตเม่ืออีกฝายหนึ่งพูดโพลงข้ึนมาในทํานองวาไมควรตองเสียเวลากับ

สิ่งท่ีสําคัญมากนัก ก็จะทําใหคูเจรจาโมโหและการเจรจาก็ตองลมเหลวไป ในกิจกรรมเลนแปงสามารถ

บอกถึงปญหาท่ีมีแกตัวบุคคล สื่อถึงความรักความนุนนวลการถนอม การท่ีเราเอามือไปปาดหนาดวย

ความรุนแรงนั้นหมายถึงการไมชอบกัน การที่มีการปาดหนาอยางนุมนวลถือวามีการดูแลถนอมกัน

สามารถแตออกมาในความหมายของการลงมือระดับของแรง 

 กลาวโดยสรุปคือสามารถแกปญหาหรือหาของเจอ ดวยการใชวิธีการท่ีนุมนวลในการเอา 

มือลงไปในแปงเปรียบเทียบเหมือนไดกับการใชวิธีการพูดคุยท่ีนุมนวลกับคนหรือลูกคา ในขณะท่ีการหา

เหรียญเจอ เปรียบไดคือการนําเอาขอมูลที่หามาไดคัดกรองความถูกตอง แมนยํา สรุปความสําคัญ 

เพ่ือใหเอาชนะกับปญหาไดหรือสามารถจัดการปญหาไดไมมากก็นอยเพ่ือใหไดลุลวงเปาหมายท่ีกําหนด

และสิ่งท่ีคาดหวังไว 
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2.4.3 แนวคิดการเจรจาแบบมุงแพมุงชนะ 

 การเจรจาแบบมุงผลแพชนะเปนวิธีการที่เราใชในชีวิตประจําวันมากท่ีสุดและใชเปน

สวนในการทั่วไปในสถานการณตาง ๆ ประเด็นสําคัญคือ ใครจะเปนผูไดรับผลประโยชนสูงสุดใน

การเจรจา เชน การแบงมรดกท่ีมีอยูอยางจํากัด หรือเปรียบไดกับการแขงขันชักเยอ ท่ีแตละฝายตาง

ตองการดึงเชือกใหใกลตนเองมากท่ีสุด การเจรจาแบบนี้อาจเรียกไดวาเปน การตอรอง (Bargaining)  

 อธิบายการตอรองวา เปนการเจรจาท่ีอีกฝายมีเรียกรองกันแบบตองรูแพรูชนะ เปนการทํา

ขอตกลงรวมกัน ทุกคนตางอยากไดผลประโยชนท่ีมากกวาฝายตรงขาม มีการนําทักษะ การพูดตาง ๆ

มาใชจึงเปนทักษะสําคัญที่ผูประกอบการทุกคนควรมี ดังนั้นจึงพยายามทําใหตนเองไดผลประโยชน

มากท่ีสุดและทําใหอีกฝายเสียประโยชน เพราะฉะนั้นทุกการเจรจาท้ังสองฝายจะตองทําความเขาใจ

ถึงความเสียผลประโยชนและไดผลประโยชนหรือเสอมภาคท้ังสองฝาย 

 นอกจากนี้สามารถเนนวาการเจรจาแบบมุงผลแพชนะจะปกปดขอมูลฝายเราและเก็บ

ขอมูลฝายตรงขาม ดวยการพูดใหนอยท่ีสุดเทาท่ีจะเปนไปได โดยเปรียบเทียบวาความเงียบนั้นเปนสิ่ง

มีคาเหมือนทองคําท่ีใชในการตอบคําถามและเนนการตั้งคําถามกลับแทนเพ่ือใหตนเองไดประโยชน 

 การปดการเจรจามีกลวิธีมากมายท่ีใชในการปดการเจรจา ดังนี้ 

 1) เสนอแนะทางเลือก โดยไมไดเสนอเพียงวิธีเดียว แตมีทางเลือกตาง ๆ ท่ีเราเสนอไป 

สองสามทางเลือกหรือมากกวานั้น โดยเฉพาะเม่ือไมสามารถตัดสินใจเลือกได วิธีการนี้ก็จะคลายกับ

การสรางทางเลือกใหไดมากท่ีสุดในการเจรจาแบบเนนความรวมมือ 

 2) ทําการทักวาปดการเจรจา Sales ขายของใชวิธีการนี้บอย ภายหลังจากท่ีไดรับทราบ

ถึงความตองการและจุดยืนของผูซ้ือ เซลลก็จะถามชื่อ ท่ีอยู กอนท่ีจะไปสูประเด็นราคารุนโดยท่ีไมได

ถามผูซ้ือวาตองการซ้ือหรือไม ราวกับวาผูซ้ือตอบตกลงวาจะซ้ือแลว 

 3) แบงครึ่งหรือหารสองมักจะใชกันบอย ๆ เชน เราไดพูดคุยกันมาพอสมควรแลว  

และขอเสนอมีความใกลเคียงกันมาก จึงเสนอแบงครึ่งหรือหารสอง กรณีแบงครึ่งจะเปนประโยชนมาก

ถาเริ่มตนการเจรจาที่เปนธรรมกับทั้งสองฝาย แตถาอีกฝายเริ่มตนเจรจาที่ขอเสนอสุดโตง เชน 

เสนอราคาท่ีสูงเกินจากความเปนจริง 10 เทา ก็จะเปนเทคนิคแบบแข็งกระดาง (Hardball) ดังจะได

กลาวตอไป 

 4) ขอเสนอแบบขีดเสนตาย จะมีเสนตายท่ีดวน ๆ ใหคูเจรจาตองตัดสินใจทันทีทันใด  

ในการทําสัญญาม่ันมีการระบุระยะเวลาท่ีชัดเจนในการทําใหเสร็จภายเวลาท่ีกําหนด ไมสําเร็จตาม

ระยะเวลาตองมีการปรับคาปรับเปนรายเดือนหรือรายวัน เปนการยื่นขอเสนอแบบเด็ดขาดหามผิดสัญญา

ไมเชนตองโดนปรับเปนตัวเงิน หรือการรับสมัครงานใหเวลาสมัครงานเพียงหนึ่งวันทําการปดรับสมัคร 

หลังจากนั้นคนอื่นหมดสิทธิ ขอเสนอแบบขีดเสนตายเปนอํานาจการตอรองที่ขึ้นอยูกับฝายใชใน

การตัดสินใจท่ีจะเลือกทําหรือไม 
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 5) ใชของแถมมาลอ เปนการใหเพ่ิมข้ึน ถาคุณเห็นดวยกับขอตกลง ยกตัวอยางในการซ้ือ

ในบานเจาของจะแถมผามาน โคมไฟใหถาทําขอตกลงซ้ือขายกัน การแถมของแถมเปนสิ่งท่ีพึงระวังวา

สินคาท่ีขายนั้นมีคุณภาพดีหรือไม ไมเชนนั้นเราอาจไดของแถม แตไมไดของท่ีมีคุณภาพ 

 

2.5 อุตสาหกรรมเครื่องกําเนิดไอน้ํา 

ระบบไอน้ําเปนระบบผลิตพลังงานความรอนหมอน้ํา (Boiler) นับเปนอุปกรณสําคัญชิ้นหนึ่ง

ของกระบวนการผลิตในอุตสาหกรรมท่ีจําเปนตองใชไอน้ํา น้ํารอน ลมรอน หรือความรอนในลักษณะ

ตาง ๆ หมอน้ําสมัยใหมนิยมใชเชื้อเพลิงท่ีงายท่ีสะดวกตอการใช ซ่ึงก็คือ น้ํามันเตา น้ํามันดีเซล LPG 

และคาดวาในอนาคตอาจจะมีการนํากาซธรรมชาติมาใชดวย  

โดยสวนมากนิยมใชกันในอุตสาหกรรมการผลติ โรงพยาบาล โรงแรม อุตสาหกรรมอาหาร 

เครื่องดื่ม การผลิตรถยนต ระบบไอน้ําตองใชเชื้อเพลิงในการผลิตไอน้ําสูงทําใหกอมลภาวะตอสิ่งแวดลอม  

2.5.1 กฎหมายท่ีเกี่ยวของหมอไอน้ํา  

 กฎกระทรวงกรมโรงงานอุตสาหกรรม กระทรวงอุตสาหกรรม ใหคํานิยามไว ดังนี้  

หมอไอน้ํา (boiler) ทางกฎหมาย กรมโรงงานไดใหหมายความวา 

 1) ภาชนะแบบปดสําหรับบรรจุน้ําที่มีปริมาณความจุเกิน 2 ลิตรขึ้นไป และเมื่อไดรับ

ความรอนจากปฏิกิริยาการรวมตัวของเชื้อเพลิงหรือแหลงพลังงานความรอนอ่ืน น้ําจะเปลี่ยนสถานะ

กลายเปนไอน้ําภายใตความดัน มากกวา 1.5 เทาของความดันบรรยากาศท่ีระดับน้ําทะเล 

 2) ภาชนะแบบปดสําหรับบรรจุน้ําจะใชในการผลิตน้ํารอนท่ีมีพ้ืนท่ีผิวรับความรอนตั้งแต 

8 ตารางเมตร ข้ึนไป 

 สํานักงานมาตรฐานผลิตภัณฑอุตสาหกรรม ไดเรียกวา หมอไอน้ํา (boiler) กรมพัฒนา

พลงังานทดแทนและอนุรักษพลังงาน กระทรวงพลังงาน เรียกวา หมอไอน้ํา (Steam boiler) 

พระราชบัญญัติวิศวกร พ.ศ. 2542 ขอบังคับสภาวิศวกร ใชคําวา “เครื่องกําเนิดไอน้ํา (Steam 

generator)” ในคูมือนี้ขอใชคําวา เครื่องกําเนิดไอน้ํา กฎหมายท่ีเก่ียวของไดแก  

 ก) กรมโรงงานอุตสาหกรรมประกาศวาดวยเรื่องหลักเกณฑและวิธีการใหความเห็นชอบ

ในการตรวจสอบกลาวในหลักการภายในหมอไอน้ําทุกระยะเวลาที่เกินกวา 1 ป แตตองไมเกิน 5 ป 

ตอการตรวจสอบตอหนึ่งครั้งใน พ.ศ. 2555  

 ข) ประกาศกระทรวงอุตสาหกรรม มีการกําหนดเรื่องคุณสมบัติน้ําสําหรับหมอไอน้ํา 

ใน พ.ศ. 2549 ลงวันท่ี 31 ต.ค. 2549  

 ค) กระทรวงอุตสาหกรรมไดมีการประกาศ เรื่องมาตรการความปลอดภัยเกี่ยวกับ

หมอไอน้ําและหมอตมท่ีใชของเหลวเปนตัวกลางนําความรอน ในป พ.ศ. 2549 ลงวันท่ี 31 ต.ค. 2549 
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 ง) กฎกระทรวงอุตสาหกรรมกําหนดมาตรการเรื่องกําหนดมาตรการความปลอดภัย

เก่ียวกับหมอไอน้ําหมอตมที่ใชของเหลวเปนสื่อนําความรอนและภาชนะแรงดันในโรงงาน เริ่มป

พ.ศ. 2549 ลงวันท่ี 30 พ.ค. 2549  

 จ) ประกาศกระทรวงอุตสาหกรรมกําหนดหลักการเรื่องอุปกรณความปลอดภัยสําหรับ

หมอไอน้ําและหมอตมท่ีใชของเหลวเปนสื่อนําความรอนใน พ.ศ. 2549 และจัดลงวันท่ี 31 ต.ค. 2549  

 ฉ) ประกาศกระทรวงอุตสาหกรรม เรื่องหลักเกณฑการตรวจทดสอบความปลอดภัย

หมอไอน้ําหรือหมอตมท่ีใชของเหลวเปนสื่อนําความรอนท่ีมีความดันตางจากบรรยากาศ พ.ศ. 2548  

 ช) ประกาศกระทรวงอุตสาหกรรม เรื่องกําหนดคาปริมาณเขมาควันท่ีเจือปนในอากาศ

ท่ีระบายออกจากปลองของหมอไอน้ําของโรงงาน พ.ศ. 2549  

 ซ) กฎกระทรวงกําหนดมาตรฐานในการบริหารและการจัดการดานความปลอดภยั 

อาชีวอนามัย และสภาพแวดลอมในการทํางานเก่ียวกับเครื่องจักร ปนจั่น และหมอไอน้ํา พ.ศ. 2552 

 ฌ) กฎหมายอ่ืนท่ีเก่ียวของ เชน สิ่งแวดลอม อาชีวอนามัย เปนตน  

 ญ) มาตรฐานวิชาชีพ ระบบหมอไอน้ําสภาวิศวกร 

2.5.2 หมอไอน้ํา 

 หมอไอน้ําเปนอุปกรณสําคัญหลักในระบบไอน้ํา ซ่ึงมีหนาท่ีในการผลิตไอน้ําเพ่ือจาย

ไปยังกระบวนการผลิตภายในโรงงานและกิจกรรมตาง ๆ ภายในอาคาร 

 1) ประเภทของหมอไอน้ํา หมอไอน้ํามีอยูดวยกันหลายชนิดและหลายลักษณะ 

อยางไรก็ตาม อาจจําแนกไดเปน 2 กลุมใหญ ๆ คือ  

 1.1) หมอไอน้ําชนิดทอน้ํา (Water-tube Boiler) หมอไอน้ําชนิดนี้น้ําจะถูกบรรจุ

และไหลอยูในทอโดยเปลวไฟหรือกาซรอนจะเคลื่อนท่ีอยูโดยรอบทอ  

 1.2) หมอไอน้ําชนิดทอไฟ การนําเอากาซความรอนจากการเผาไหมของถูกสงผาน

เขาภายในทอเหล็กจํานวนมาก อยูตามแนวยาวของหมอไอน้ํา ภายนอกของทอไฟมีน้ําอยูโดยรอบ 

ความรอนจากการเผาไหมจะทําใหน้ําท่ีอยูรอบนอกทอไฟและหองเผาไหมรอนและเดือดเปลี่ยนสภาพ

เปนไอน้ําตลอดทอการใชงาน 

 หมอไอน้ําชนิดทอไฟสามารถผลิตไอน้ําใหไดความดันตามตองการชากวาหมอไอน้ํา

แบบทอน้ํา ในกรณีท่ีภาระของไอน้ําเปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลาเราควรใชหมอไอน้ําแบบทอน้ําเพราะ

จะสามารถผลิตไอน้ําไดทันตอความตองการไดอยางรวดเร็วกวาหมอไอน้ําแบบทอไฟ สําหรับหมอไอน้ํา

แบบทอไฟความรอนท่ีเกิดจากการเผาไหมของเชื้อเพลิงในหองเผาไหมถูกสงผานเขาภายในทอเหล็ก

ซ่ึงมีจํานวนมาก ประกอบอยูตามยาวของหมอไอน้ํา ภายนอกของทอไฟมีน้ําอยูโดยรอบ ความรอน

จากการเผาไหม สําหรับหมอไอน้ําขนาดเล็กมักจะมีจํานวนกลับเพียง 2 กลับ ขณะท่ีสวนหมอไอน้ํา

ขนาดใหญจะมี 3 หรือ 4 กลับ 
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2.5.3 การปรับปรุงประสิทธิภาพหมอไอน้ํา  

  หมอไอน้ําโดยทั่วไปมีประสิทธิภาพ 70-80% หมายความวาพลังงานความรอนจาก 

เชื้อเพลิง 100 สวนสามารถใหความรอนกับน้ําได 70-80 สวนเทานั้น พลังงานสวนท่ีเหลือจะสูญเสีย 

ไปกับกาซรอนท่ีปลอยท้ิงทางปลอง ผานพ้ืนผิวของหมอไอน้ํา และน้ําท่ีตองระบายท้ิงเปนระยะของท่ี

สามารถเพ่ิมประสิทธิภาพ การนําเอาพลังงานเหลานี้มาใชประโยชนกับอุตสาหกรรมเพ่ือเพ่ิมผลผลิต 

การผลิตของแตละอุตสาหกรรมจะนําเอาไปใชที่แตกตางกันและมีขนาดหมอไอน้ําตางกันขึ้นอยูท่ี

อุตสาหกรรม แนวทางและวิธีการปรับปรุงเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพของหมอไอน้ํา ประกอบดวย 

 1) การปรับตั้งอัตราสวนอากาศปอนตอเชื้อเพลิง  

 2) การควบคุมน้ําระบาย  

 3) การปรับสภาพน้ําปอน  

 4) การลดการสูญเสียความรอนทางปลองไอเสีย 

 5) เครื่องประหยัดเชื้อเพลิงหรือเครื่องอุนน้ําเลี้ยง  

 6) มาตรการบํารุงรักษา 

 2.5.4 การปรับปรุงประสิทธิภาพระบบสงจายไอน้ํา   

 ระบบสงจายไอน้ําทําหนาท่ีสงไอน้ําท่ีผลิตไดไปยังผูใชปลายทาง ภายในทอของระบบ

สงจายจะมีการควบแนนของไอน้ําซ่ึงเกิดข้ึนอยางหลีกเลี่ยงไมได จากการเย็นตัวลงของไอน้ําในทอเรา 

จําเปนตองดึงไอน้ําท่ีควบแนนเหลานี้ออกจากระบบทอ ณ ตําแหนงใดตําแหนงหนึ่ง เพ่ือท่ีจะดึงไอน้ํา

ควบแนนเหลานี้ออกมา เราจะติดตั้งอุปกรณดักไอน้ํา (Steam Trap) ท้ังในสวนของระบบสงจายไอน้ํา  

และสวนของผูใชไอน้ําปลายทางขอมูลชนิดและลักษณะการใชงานของอุปกรณดักไอน้ําสามารถคนหา

ไดจากเอกสารผูผลิตอุปกรณไดโดยตรง ประกอบดวย 

 1) การติดตั้งฉนวนกันความรอน  

 2) การตรวจสอบกับดักไอน้ํา  

 3) การตรวจสอบระบบทอสงจายไอน้ํา  

 4) การใชวาลวอยางถูกตอง 

2.5.5 การปรับปรุงประสิทธิภาพระบบคอนเดนเสท  

 ไอน้ําเปนพลังงานท่ีมีประโยชนอยางยิ่ง อยางไรก็ตามปริมาณความรอนท่ีมีอยูในไอน้ํา

ท่ีอุปกรณไอน้ําท่ัวไปนํามาใชงานจะมีเพียงความรอนแฝงของการควบแนนเทานั้น สวนความรอนสัมผัส 

คือความรอนท่ีมีอยูในน้ําควบแนนมักจะถูกปลอยท้ิงไปในบรรยากาศ 

 หากเราสามารถนําความรอนในน้ําควบแนนกลับมาใชประโยชนไดท้ังหมดแลว อัตราสวน 

ของความรอนที่นํากลับมาใชตอความรอนทั้งหมดในไอน้ําอาจจะมีคาสูงถึง 20-30% นอกจากนั้น 

ยิ่งความดันสูงข้ึนเทาใดอัตราสวนนี้ยิ่งสูงข้ึนเทานั้น ดังนั้นจึงตองพยายามเทาท่ีจะทําไดท่ีจะไมปลอย
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น้ําควบแนนทิ้งไปในบรรยากาศ แตควรนํากลับมาใชในสภาวะความดันสูง ประกอบดวย การใช

คอนเดนเสท และการนําไอน้ําแฟลชกลับมาใช 

 

2.6 งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 ปรีชา วรารัตนไชย (2555) ศึกษาเรื่อง ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือจากซัพพลายเออร

ของบริษัท กรณีศึกษาอุตสาหกรรมรถยนตของประเทศไทย มีวัตถุประสงคเพ่ือ 1) เพ่ือคนหาลําดับ

ความสําคัญของปจจัย 8 ประการท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือจากซัพพลายเออรของบริษัท 2) เพ่ือสํารวจ

ปจจัย 8 ประการท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือจากซัพพลายเออรของบริษัท และ 3) เพ่ือวิเคราะห

การตัดสินใจซ้ือท่ีมีอิทธิพลตอผลประกอบการของบริษัท เครื่องมือท่ีใชในการวิจัยเปนแบบสอบถาม 

กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย ไดแก ผูจัดการหรือเจาหนาท่ีฝายจัดซ้ือของบริษัทประกอบรถยนตและ

ผลิตชิ้นสวนรถยนตในประเทศไทย จํานวน 520 ตัวอยาง วิเคราะหขอมูลโดยใชโปรแกรมคอมพิวเตอร

สถิติท่ีใชในการวิจัย ไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เปรียบเทียบคาเฉลี่ย t-test 

และการวิเคราะหความถดถอยเชิงพหุ ผลการวิจัยสรุปไดวาลําดับความสําคัญของปจจัยท้ัง 8 ประการ

พบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ เรียงตามความสําคัญ คือ 1) ปจจัยดานความสัมพันธระหวาง  

ผูซ้ือและผูขาย 2) ปจจัยดานสินคา 3) ปจจัยดานผูขาย 4) ปจจัยดานบุคคล 5) ปจจัยดานสภาพแวดลอม 

6) ปจจัยดานกลุม 7) ปจจัยดานองคการ และ 8) ปจจัยดานกระบวนการ ตามลําดับ ผลการวิเคราะห

ความถดถอยเชิงพหุ ผลการวิจัยพบวา ปจจัย 4 ประการคือ 1) ปจจัย ดานสินคา 2) ปจจัยดานผูขาย 

3) ปจจัยดานความสัมพันธระหวางผูซื้อและผูขาย และ 4) ปจจัยดานสภาพแวดลอม มีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจซ้ืออยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับความเชื่อม่ัน 0.05 การตัดสินใจซ้ือมีอิทธิพลตอผล

ประกอบการของบริษัท ผลการวิเคราะหความถดถอยเชิงพหุ เม่ือพิจารณาในภาพรวม พบวา การตัดสินใจ

ใน 4 ประการคือ มีอิทธิพลตอผลประกอบการอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับความเชื่อม่ัน 0.05 

 วชิรญา ทองเลิศ (2559) ศึกษาเรื่อง แนวทางในการเจรจาตอรองการปรับราคาข้ึน-ลงของ

ราคาวัตถุดิบในอุตสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาแนวทางในการเจรจาตอรอง

ปรับราคาขึ้น-ลงของราคาวัตถุดิบในอุตสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส เพื่อนําไปสูความเทาเทียมกันใน

ทุกภาคอุตสาหกรรม ผูวิจัยไดทําการรวบรวมขอมูลตาง ๆ จากผูท่ีมีประสบการณตรง จากบริษัทผูผลิต

จํานวน 10 คน และบริษัทผูซ้ือจํานวน 5 คน ท่ีมีหนาท่ีรับผิดชอบโดยตรงในการปรับราคาข้ึน-ลงของ

ราคาวัตถุดิบ วิเคราะหขอมูลท่ัวไปของคูคา สภาพแวดลอมทางการตลาด และขอคิดเห็นอ่ืน ๆ 

ท่ีมีผลกระทบตอการเจรจาตอรองการปรับราคาข้ึน-ลงของราคาวัตถุดิบ เพ่ือหาแนวทางใน

การเจรจาตอรอง ปรับราคาข้ึน-ลง และเพ่ือใหนําสูความเทาเทียมกันระหวางคูเจรจาท้ังสองฝาย 

ผลการวิจัยพบวาการเจรจาตอรองปรับราคาขึ้น-ลงของราคาวัตถุดิบยังไมมีความชัดเจนและโปรงใส 

เกิดความไมเทาเทียมกันในการปรับราคาข้ึน-ลง  
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สมภาร วรรณรถ (2560) ศึกษาเรื่อง การเพ่ิมประสิทธิภาพการทํางานโดยใชแนวคิดไคเซ็น 

กรณีศึกษา วาย เอส ภัณฑ จํากัด วัตถุประสงคเพื่อศึกษาการเพิ่มประสิทธิภาพการทํางานโดยใช

แนวคิดไคเซ็น กลุมตัวอยางเปนพนักงานระดับปฏิบัติการ 334 คน วิธีการวิจัยเชิงปริมาณ วิเคราะห

สถิติเชิงพรรณนา ไดแก คาสถิติ รอยละ คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมาน ไดแก 

Independent Sample, t-test, One Way ANOVA, LSD และวิเคราะหความสัมพันธของตัวแปร

ดวยสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน ผลการวิจัยพบวา ประเด็นท่ีควรปรับปรุงคือควรใหทุกคน 

ท่ีมีสวนเก่ียวของมีสวนรวมในการเสนอแนะในดานการวางแผนเชิงนโยบาย กําหนดเปาหมาย ในสวน

ผูบริหารควรใหความสําคัญกับกิจกรรมไคเซ็นอยางจริงจัง โดยสนับสนุนสิ่งอํานวยความสะดวก 

สงเสริมการทํางานเปนทีม ถาทําไดที่กลาวมาทําใหพนักงานมีความภูมิใจ มีความกระตือรือรนตอ

การทํางาน นอกจากเปนการปองกันพฤติกรรมที่ไมดีตอองคการอีกดวย คําสําคัญ การเพิ่ม

ประสิทธิภาพการทํางานโดยใชแนวคิดไคเซ็น 

พรหมภัสสร ปุญญบาล และวรินทร วงษมณี (2560) ศึกษาเรื่อง การเพ่ิมประสิทธภิาพ 

กระบวนการจัดซ้ือเพ่ือเพ่ิมอํานาจการตอรองกับซัพพลายเออร กรณีศึกษา บริษัท ABC เนชั่นแนล 

(ประเทศไทย) มีวัตถุประสงคเพ่ือจัดกลุมซัพพลายเออรสินคาพรีเม่ียมใหเหมาะสมกับชนิดสินคาและ

ปริมาณการสั่งซ้ือเพื่อลดขั้นตอนการจัดซื้อจัดหาสินคาพรีเมี่ยม ในการสั่งสินคาซํ้า ๆ บอย ๆ เพ่ือให

ทราบความตองการประมาณการในการใชสินคาลวงหนา เพ่ือกําหนดแนวทางในการจัดซ้ือ และลด 

ความผิดพลาดในการจัดซ้ือสินคาพรีเม่ียม โดยการนําเครื่องมือ ABC Analysis มาใชในการจัดกลุม

ซัพพลายเออร ตามปริมาณการสั่งซื้อสินคา ตั้งแตเดือนมกราคา 2557 ถึง เดือนธันวาคม โดยแบง

ออกเปน 4 ดาน คือ ดานคุณภาพ ดานการสงมอบ ดานราคาสินคา และดานนวัตกรรม และมีการจัดทํา

แผนการดําเนินงานทั้งป ผลการวิจัยพบวา เมื่อทราบขอมูลปริมาณและความตองการใชสินคาแลว 

นําขอมูลมาจัดทําขอตกลงดานราคา (Price Agreement) จัดซ้ือสามารถนําปริมาณความตองการใช

สินคาท้ังป มาเจรจาตอรองกับทางซัพพลาย เออร โดยตอรองราคาเปนยอดรวมท้ังป และเรื่องการทยอย

สงมอบสราง Mat Code เหลือแต Mat Code สินคาสําคัญและลดจํานวน Mat Code สินคาของ

ระบบ SAP จาก 500 Mat Code  เหลือ 300 Mat Code 

 นพปฎล สุวรรณทรัพย และมณฑลี ศาสนนนัทน (2557) ศึกษาเรื่อง การเพ่ิมประสิทธิภาพ

ทางการจัดซ้ือดวยการจัดการความสัมพันธกับผูจําหนาย กรณีศึกษา อุตสาหกรรมซอมบํารุงอากาศยาน

ในประเทศไทย วัตถุประสงคเพ่ือศึกษารูปแบบการจัดการความสัมพันธกับผูจําหนาย และผลกระทบ

ตอประสิทธิภาพทางการจัดซ้ือสําหรับอุตสาหกรรมซอมบํารุงอากาศยานในประเทศไทย เพ่ือนําไปใช

เปนแนวทางในการสรางกรอบแนวคิดดานการจัดการความสัมพันธกับผูจําหนายท่ีเหมาะสม ผูวิจัยทํา

การเก็บขอมูลโดยใชเทคนิคแบบเดลฟายกับผูเชี่ยวชาญทางดานการจัดซื้อจากองคกรที่เกี่ยวของกับ

การซอมบํารุงอากาศยาน จํานวน 10 องคกร องคกรละ 2 ทาน ผลการวิจัยพบวา การจัดการความสัมพันธ 
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กับผูจําหนายในอุตสาหกรรมซอมบํารุงอากาศยานมี 2 รูปแบบหลัก ไดแก การจัดการความสัมพันธ

และการจัดการความสัมพันธแบบรวมมือโดยการจัดการความสัมพันธกับผูจําหนาย จะเหมาะสมกับ

สินคาท่ีมีความสําคัญตออากาศยานนอย มีจําหนายท่ัวไป เปนสินคาท่ีใชแลวหมดไป (Consumable 

Parts) ความสัมพันธดังกลาวจะชวยเพิ่มประสิทธิภาพทางการจัดซื้อในเรื่องของตนทุน ราคาสินคา

เปนหลัก ในขณะที่การจัดการความสัมพันธแบบรวมมือจะเหมาะสมกับสินคาที่มีความสําคัญตอ

อากาศยานสูง (First Priority Parts) มีมูลคาสูง และสวนใหญเปนสินคาท่ีซอมบํารุงได (Repairable 

Parts) โดยความสัมพันธในรูปแบบดังกลาวชวยเพิ่มประสิทธิภาพทางการจัดซื้อในเรื่องของตนทุน

การขนสงสินคา และตนทุนในการสั่งซ้ือ เพ่ิมประสิทธิภาพในเรื่องการตอบสนองการสั่งซ้ือ ประสิทธิภาพ

ทางการขนสง และเพ่ิมประสิทธิภาพดานคุณภาพของสินคาและผูจําหนาย     

กฤษณ หงสวิจิตร และวิชญานัน รัตนวิบูลยสม (2559) ศึกษาเรื่อง ความสามารถของงานจัดซ้ือ 

ตอความสัมพันธของผูซื้อกับผูสงมอบในอุตสาหกรรมชิ้นสวนยานยนต วัตถุประสงคการศึกษา คือ 

1) เพื่อทําการศึกษาปจจัยในเรื่องความสัมพันธระหวางผูซื้อ 2) เพื่อทําการศึกษาผลกระทบจาก

ความสัมพันธระหวางผูซื้อ โดยการเก็บขอมูลจากผูบริหารงานจัดซื้อในธุรกิจผลิตชิ้นสวนยานยนต

ลําดับท่ี 1 ในประเทศไทยจํานวน 242 บริษัท เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลการวิจัยครั้งนี้ 

เปนเครื่องมือสําหรับการวิจัยเชิงปริมาณ ไดแก แบบสอบถามโดยใชการวิเคราะหองคประกอบเชิง

ยืนยัน (confirmation Factor Analysis : CFA) และการวิเคราะหโมเดลสมการโครงสราง ผลการวิจัย

พบวาปจจัยเรื่องความสัมพันธอันประกอบดวยความเชื่อใจ ความมุงมั่น การสื่อสาร ความรวมมือ 

การปรับตัว และบรรยากาศมีความสัมพันธเปนองคประกอบเดียวกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ในสวน

การศึกษาผลกระทบปจจัยดานความสัมพันธระหวางผูซ้ือกับผูสงมอบท่ีมีตอความสามารถของงานจัดซ้ือ

พบวาปจจัยดานความสัมพันธระหวางผูซื้อกับผูสงมอบมีความสัมพันธเชิงบวกกับความสามารถของ

งานจัดซ้ืออยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 

สุวรี คลองงานทะเล (2558) ศึกษาเรื่อง การเพ่ิมประสิทธิภาพการทํางานโดยใชแนวคิดไคเซ็น 

มีวัตถุประสงคเพ่ือวิเคราะหกระบวนการทํางาน เพ่ิมประสิทธิภาพการทํางาน ของแผนกจัดซ้ือโดยใช

แนวคิดไคเซ็น มุงเนนใหพนักงานจํานวน 2 คนท่ีมีอยูสามารถรองรับงานท่ีเพ่ิมข้ึนจากการเพ่ิมโรงงานผลิต

ท่ี 4 ผลการวิจัยเพ่ิมประสิทธิภาพการทํางานของแผนกจัดซ้ือใหสามารถรองรับงาน และจํานวนปริมาณ

เอกสารจัดซ้ือท่ีเพ่ิมข้ึน โดยใชเวลาในการทํางานกระบวนการเฉลี่ยตอ 1 รายการตอพนักงาน 1 คน

ลดลง กอนการปรับปรุงสั่งซ้ือปกติใชเวลา 11 ข้ันตอน เฉลี่ยรวม 96.36 นาที หลังจากการปรับปรุงใช

เฉลี่ยรวม 56.36 นาที และกอนการปรับปรุงแบบเรงดวนใชเวลาทํางาน 11 ข้ันตอนใชเวลา 43.11 นาที 

หลังปรับปรุงใชเวลา 32 นาที ผลการวิจัยพบวา การปรับปรุงกระบวนการจัดซ้ือสามารถทําใหข้ันตอน

การทํางานลดลงสงผลใหกอนปรับปรุงเดือนสิงหาคม 2557 วันทํางาน 25 วัน แผนกใชวันทํางานจริง 

35 วัน หลังปรับปรุงเดือนตุลาคม 2557 วันทํางาน 26 วัน แผนกใชวันทํางานจริงเพียง 23 วัน  
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Luis F. Alarcón and Rodrigo Rivas (1999) ศึกษาเรื่อง การประเมินและปรับปรุง

กระบวนการจัดซ้ือจัดจาง อุตสาหกรรมกอสราง มีวัตถุประสงคเพ่ือการพัฒนาวิธีการในการวินิจฉัย

และประเมินกระบวนการจัดหาสําหรับโครงการลงทุนและการปรับปรุงอยางตอเนื่องกับโครงการท่ีเลือก 

การทบทวนวรรณกรรมของการดําเนินไปพรอมกับการศึกษากรณีการสํารวจและการสัมภาษณ

ผูเชี่ยวชาญท่ีเก่ียวของในพ้ืนท่ีนี้ เปนผลใหมีการเสนอและทดสอบวิธีการวินิจฉัยและการปรับปรุงใน

โครงการท่ีเลือก ผลการวิจัยพบวาปญหาหลักของการจัดซ้ือจัดจางเก่ียวของกับการจัดสงตามกําหนดเวลา

และการขาดคุณภาพท่ีระบุไวสําหรับโครงการ เพ่ือปองกันสถานการณนี้ มักจําเปนตองอุทิศทรัพยากร

ท่ีสําคัญ เงิน บุคลากร เวลา เพ่ือตรวจสอบและควบคุมกระบวนการ เม่ือนําวิธีการนี้ไปใชในบางโครงการ

พบวาแหลงท่ีมาหลักของของเสีย ไดแก วิศวกรรมตัวระบบซัพพลายเออรและนโยบาย ตรวจพบศักยภาพ

ในการปรับปรุง หากเทคโนโลยีที่ทันสมัย เชน ไปรษณียอิเล็กทรอนิกส EDI (Electronic Data 

Interchange) บารโคดและระบบอื่น ๆ ถูกนําไปใชในกระบวนการจัดซื้อ เทคโนโลยีเหลานี้สามารถ

ชวยกําจัดตนตอของของเสียหลายประเภทท่ีตรวจพบคําสาํคัญโครงสรางแบบลีน การจัดหาตัวบงชี้

ประสิทธิภาพการปรับปรุงกระบวนการ 

 

2.7 กรอบแนวคิดการวิจัย 

ผูวิจัยไดทําการศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ โดยไดนําแนวคิดและทฤษฎีไคเซ็น 

Masaaki Imai (1985) มาประยุกตใชเปนกรอบแนวคิดในการวิจัย ดังนี้  

 

ภาพท่ี 4  กรอบแนวคิดการวิจัย 

                 ตัวแปรอิสระ           ตัวแปรตาม 

                            

 

 

 

 

 

 

  

 

 

1. 5W1H วิเคราะหปญหา  

    What, When, Where, Who, How, Why 

2. ECRS กระบวนการปรับปรุง 

การเพ่ิมอํานาจตอรองกับผูจําหนาย 

1. ปจจัยการปรับปรุงประสิทธิภาพกระบวนการจดัซื้อ 

(1) การมสีวนรวมของพนักงาน        

(2) การหาแนวทางใหมเพ่ือปรบัปรุงวิธีการทํางาน        

(3) สภาพแวดลอมในการทํางานดข้ึีน  

แนวคิดไคเซ็น 
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บทท่ี 3 

ระเบียบวิธีการวิจัย 

 

 การวิจัยการปรับปรุงประสิทธิภาพกระบวนจัดซ้ือในอุตสาหกรรมเครื่องกําเนิดไอน้ํา โดยใช

แนวคิดไคเซ็นเพื่อเพิ่มอํานาจตอรองกับผูจําหนายนี้เปนรูปแบบการศึกษาและไดมีการพัฒนา ไดมี

วัตถุประสงคเพ่ือศึกษากระบวนการจัดซ้ือในการจัดซ้ือในอุตสาหกรรมเครื่องกําเนิดไอน้ํา ศึกษาปญหา

ท่ีมีอยูของระบบเพ่ือนํามาวิเคราะหกระบวนการจัดซ้ือเพ่ือท่ีสามารถปรับปรุงประสิทธิภาพ มีอํานาจ

ในการเจรจาตอการสั่งซื้อกับผูจําหนายได โดยมีการนําแนวคิดไคเซ็นมาประยุกตใชในการเพ่ิม

ประสิทธิภาพจัดซื้อ แนวทางการดําเนินการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยผูวิจัยใชการสัมภาษณเชิงลึก       

การสอบถามขอมูลเปนเครื่องมือสําคัญในการเก็บขอมูล ผูศึกษามีวิธีดําเนินการศึกษาดังนี้ 

 3.1 ประชากรและกลุมตัวอยาง 

 3.2 เครื่องมือท่ีใชเก็บขอมูล 

 3.3 การทดสอบความแมนตรงและความเชื่อถือไดของเครื่องมือ 

 3.4 การเก็บรวบรวมขอมูล 

3.5 การวิเคราะหขอมูล 

 

3.1 ประชากรและกลุมตัวอยาง  

ดําเนินการโดยการเลือกประชากรท่ีใชในการศึกษาโดยเลือกตัวอยางแบบเจาะจงเฉพาะในสวน

ของพนักงานฝายจัดซ้ือ ประกอบดวย 

1. ประชากรท่ีใชในการศึกษาเปนผูปฏิบัติงานในสวนงานจัดซื้อของบริษัทผลิตเครื่องกําเนิด

ไอน้ําจํานวน 23 บริษัท (กรมพัฒนาธุรกิจการคา. 2563)  

2. กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาเปนผูปฏิบัติงานในสวนงานจัดซ้ือ 

 2.1 คุณลักษณะของกลุมตัวอยาง ประกอบดวย 

 2.1.1 ตองจดทะเบียนประเภทผลิตเครื่องกําเนิดไอน้ําเทานั้น 

 2.1.2 มีทุนจดทะเบียนตั้งแต 1 แสนบาทข้ึนไป 

 2.2 วิธีการเลือกกลุมตัวอยาง 

 2.2.1 กําหนดรายชื่อบริษัทกลุมเปาหมายจํานวน 23 บริษัท 

 2.2.2 จําแนกจํานวนของพนักงานท่ีปฏิบัติงานแผนกจัดซ้ือของแตละบริษัทวามีก่ีคน

ขนาดของกลุมตัวอยาง  
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ผูวิจัยไดใชประชากรคือ บริษัทผลิตเครื่องกําเนิดไอน้ํา จํานวน 23 บริษัท เปนกลุมตัวอยาง

ท้ังหมด โดยคุณลักษณะของกลุมตัวอยางโดยเลือกศึกษาเฉพาะพนักงานระดับปฏิบัติงานดานการจัดซ้ือ

เทานั้น ประกอบดวย  

1. กลุมบริษัทท่ีใชกลุมตัวอยางเปนตัวแทน 1 คน จํานวน 11 บริษัท 

2. กลุมบริษัทท่ีใชกลุมตัวอยางเปนตัวแทน 2 คน จํานวน 9 บริษัท 

3. กลุมบริษัทท่ีใชกลุมตัวอยางเปนตัวแทน 4 คน จํานวน 2 บริษัท 

4. กลุมบริษัทท่ีใชกลุมตัวอยางเปนตัวแทน 6 คน จํานวน 1 บริษัท  

ดังนั้นจึงไดกลุมตัวอยางจํานวนรวม 43 คน ท่ีเปนพนักงานฝายจัดซ้ือจากจํานวนบริษัทท่ีผลิต

เครื่องกําเนิดไอน้ําจํานวน 23 บริษัท 

กลุมตัวอยางสําหรับการศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพ การสุมตัวอยางแบบไมทราบความนาจะเปน  

(Nonprobability Sampling) ใชการเลือกกลุมตัวอยางแบบเจาะจง โดยผูวิจัยไดกําหนดเกณฑ

การคัดเลือกและดําเนินการ ดังนี้ 

1. ตองจดทะเบียนประเภทผลิตเครื่องกําเนิดไอน้ําเทานั้น 

2. มีทุนจดทะเบียนตั้งแต 1 แสนบาทข้ึนไป  

ผูวิจัยไดกําหนดจํานวนกลุมตัวอยางโดยสัมภาษณท้ังหมด 23 บริษัท 

 

3.2 เครื่องมือท่ีใชเก็บขอมูล  

3.2.1 สรางแบบสัมภาษณในการเก็บขอมูลเชิงคุณภาพ  

 โดยใชการสัมภาษณแบบมีโครงสราง (Structured Interview) ซ่ึงมีการกําหนดคําถาม

ในการสัมภาษณไวลวงหนา การตั้งคําถามในแบบสัมภาษณเกี่ยวกับการปรับปรุงประสิทธิภาพ

กระบวนการจัดซ้ือประกอบดวย 

 ตอนท่ี 1 สอบถามเก่ียวกับบริษัทของทานมีการนําแนวคิดไคเซ็นกิจกรรมใดบางมาปรับใช

ในการทํางาน  

 ตอนท่ี 2 คําถามเก่ียวกับการใหขอเสนอแนะเพ่ิมเติมในการแกไขปญหากระบวนการจัดซ้ือ 

เพ่ือท่ีจะชวยใหเกิดการพัฒนาดียิ่งขึ้น ประกอบดวย คําอธิบายกระบวนการจัดซื้อของหนวยงาน

ข้ันตอนหลักท่ีสําคัญ ปญหาในกระบวนการจัดซ้ือ ขอคิดเห็นเสนอแนะเก่ียวกับการแกปญหา 

 จากนั้นนําแบบสัมภาษณ โดยผูศึกษาสัมภาษณเก่ียวกับกระบวนการจัดซ้ือ ปจจุบันวา       

มีวิธีการปฏิบัติติงานอยางไร มีขอบกพรองปญหาในการทํางานสวนไหนบาง ทําการวิเคราะหนําแนวคิด

ไคเซ็นมาใชหาแนวทางในการปรับปรุงกระบวนการจัดซ้ือ โดยคําถามประกอบดวยประเด็นหลัก คือ 

กระบวนการจัดซ้ือของบริษัท ปญหาท่ีเกิดข้ึนในกระบวนการจัดซ้ือปจจุบัน ขอเสนอแนะการแกไข

ปญหา ซ่ึงมีรายละเอียดดังนี้ 
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 1) ศึกษากระบวนการจัดซ้ือของบริษัท 

 2) เขียนผังแสดงกระบวนงานจัดซ้ือ Work Process กอนการปรับปรุง 

 3) วิเคราะหปญหาและสาเหตุที่สงผลตอปญหาการกระบวนการจัดซื้อที่เปนสาเหตุ

สําคัญหลักเพ่ือนํามากําหนดแนวทางการปรับปรุง 

 4) ใช 5W1H เพ่ือวิเคราะหคนหารากของปญหาของกระบวนการจัดซ้ือ 

 5) ใชหลัก E C R S ตามแนวคิดไคเซ็นเพื่อหาแนวทางการปรับปรุงการเปลี่ยนแปลง

ดวยขจัดสวนท่ีไมจําเปนออก การรวมกระบวนการทํางานเขาดวยกัน การจัดลําดับกระบวนการทํางาน 

การทําข้ันตอนใหงายข้ึนตอการตอรองกับผูขาย 

 6) จัดเรียงกระบวนการหลังการปรับปรุง 

                  7) Check List เพ่ือประเมินผลใหพนักงานจัดซ้ือทราบและเกิดการยอมรับในการปรับปรุง

กระบวนการจัดซ้ือ 

3.2.2 แบบสอบถาม (Questionnaire) 

 จากนั้นผูวิจัยไดนําขอมูลท่ีไดมาจากการสัมภาษณโดยวิเคราะห ผลการวิเคราะหออกมา

ในรูปแบบของแบบสอบถาม รวมถึงการศึกษาเอกสาร เปนการวิจัยประเภทหนึ่งในการวิจัยเชิงบรรยาย 

ซ่ึงเปนการวิจัยที่มุงคนหาขอเท็จจริงโดยศึกษาจากทฤษฎี แนวคิด นํามาสรางเปนแบบสอบถาม    

การศึกษาวิจัยเชิงสํารวจโดยเปนแบบสอบถาม แบงออกเปน 3 ตอน คือ 

 ตอนท่ี 1 สอบถามเกี่ยวกับขอมูลทั่วไปของผูตอบแบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ ระดับ

การศึกษา ตําแหนงงาน ประสบการณทํางาน ระยะเวลาเวลาในการปฏิบัติงาน  

 ตอนท่ี 2 แนวทางการปรับปรุงประสิทธิภาพกระบวนการจัดซ้ือมีความสัมพันธกับการเพ่ิม

อํานาจตอรองกับผูจําหนายประกอบดวย 

 การมีสวนรวมของพนักงาน          จํานวน 10 ขอ 

 การหาแนวทางใหมเพ่ือปรับปรุงวิธีการทํางาน        จํานวน 10 ขอ 

 สภาพแวดลอมในการทํางานดีข้ึน   จํานวน 10 ขอ 

 ตอนท่ี 3 ขอคิดเห็นและเสนอแนะเก่ียวกับปญหาในกระบวนการจัดซ้ือ  

 โดยผูตอบแบบสอบถามสามารถเลือกไดเพียงคําตอบเดียว มีลักษณะแบบสอบถามเปน

ขอคําถาม แบงออกเปน 5 ระดับ ไดแก ลักษณะคําถามเปนแบบ Likert Scale ใชมาตราสวนประเมินคา 

โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาค แบงออกแบง 5 ระดับ มีเกณฑการกําหนดคะแนนดังนี้ 

 5 หมายถึง  มากท่ีสุด 

 4 หมายถึง  มาก 

 3 หมายถึง  ปานกลาง 

 2 หมายถึง  นอย 

 1 หมายถึง  นอยท่ีสุด 
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 เกณฑการแบงระดับคะแนนของแบบสอบถาม จะมีการนําคะแนนของแบบสอบถาม

แตละขอมาแจกแจงความถ่ีและหาคาคะแนน จากนั้นจึงแบงระดับคะแนนนี้เปน 5 ระดับ โดยคํานวณ

จากสูตร ดังนี้  

 ชวงกวางของอันตรภาคชั้น = คะแนนสูงสุด-คะแนนต่ําสุด 

                                                         จํานวนชั้นท่ีตองการ 

 เม่ือแทนคาในสูตรจะไดเกณฑแปลผลตามชวงคะแนน ซ่ึงคะแนนต่ําสุดในแตละขอ 

เทากับ 1 คะแนน และคะแนนสูงสุดในแตละขอ เทากับ 5 คะแนน 

 ชวงกวางของอันตรภาคชั้น = 5 - 1 

                                                        5  

                                                   = 0.80 

 ผูวิจัยไดคํานวณความกวางของอันตรภาคชั้นตามสูตรคํานวณดังกลาวมาแลวไดคา

คะแนนเฉลี่ยของมีระดับการเพิ่มอํานาจตอรองกับผูจําหนาย โดยมีเกณฑการแปลความหมายของ

คะแนนเฉลี่ยในแบบสอบถาม ไดแก 

 คะแนนเฉลี่ย 4.21 - 5.00  หมายถึง ระดับการเพ่ิมอํานาจตอรองกับผูจําหนายมากท่ีสุด 

 คะแนนเฉลี่ย 3.41 - 4.20  หมายถึง ระดับการเพ่ิมอํานาจตอรองกับผูจําหนายมาก 

 คะแนนเฉลี่ย 2.61 - 3.40  หมายถึง ระดับการเพ่ิมอํานาจตอรองกับผูจําหนายปานกลาง 

 คะแนนเฉลี่ย 1.81 - 2.60  หมายถึง ระดับการเพ่ิมอํานาจตอรองกับผูจําหนายนอย 

 คะแนนเฉลี่ย 1.00 - 1.80  หมายถึง ระดับการเพ่ิมอํานาจตอรองกับผูจําหนายนอยท่ีสุด 

  

3.3 การทดสอบความแมนตรงและความเช่ือถือไดของเครื่องมือ 

เม่ือสรางแบบสอบถาม พรอมนําเสนอที่ปรึกษาเพื่อแกไข แนะนํา แบบสอบถามที่ปรับปรุง

แกไขแลว จากนั้นผูวิจัยไดนําแบบสอบถามดังกลาวไปทดสอบกับผูประเมินซ่ึงเปนผูเชี่ยวชาญ จํานวน 

3 ทาน เพ่ือตรวจสอบความเท่ียงตรงของเนื้อหา (Content Validity) และนํามาหาคาดัชนีความสอดคลอง 

IOC จากสูตร (Rovinelli R.J. and Hambleton R.K. 1997) 

 เห็นวาสอดคลอง  ใหคะแนน    +1 

 ไมแนใจ  ใหคะแนน       0 

 เห็นวาไมสอดคลอง  ใหคะแนน      - 

เพ่ือพิจารณาตรวจสอบความเที่ยงตรงตามเนื้อหา (Content Validity) จากแบบวัดปจจัย 

ปรับปรุงประสิทธิภาพกระบวนการจัดซ้ือ แบบสอบถาม จํานวน 30 ขอ แบบสัมภาษณ จํานวน 5 ขอ 

รวมท้ังหมด 35 ขอ หลังจากผูเชี่ยวชาญท้ัง 3 ทานไดตรวจสอบสอบความเท่ียงตรงของเนื้อหาครอบคลุม

คําถามทุกขอแลว ผูวิจัยไดนําคําถามดังกลาวมาประเมินหาคาดัชนีความสอดคลองระหวางขอคําถาม 



70 

และวัตถุประสงค IOC ของแบบสอบถามแตละขอจนครบท้ัง 35 ขอ แลวเลือกเฉพาะคําถามท่ีมีคา 

IOC มากกวาหรือเทากับ 0.5 

เม่ือผูเชี่ยวชาญไดทําการประเมินแลว จะนํามาเปรียบกับเกณฑมาตรฐานความเท่ียงตรง 

โดยประเมินผลดัชนี IOC ของแบบจําลองดัชนีวัดผลสําเร็จกับจัดประสงค ดังนี้ 

 คาเฉลี่ย 0.80-1.00 ความสอดคลองของแบบจําลองดัชนีวัดผลสําเร็จอยูในเกณฑดีมาก 

 คาเฉลี่ย 0.70-0.79 ความสอดคลองของแบบจําลองดัชนีวัดผลสําเร็จอยูในเกณฑดี 

 คาเฉลี่ย 0.50-0.69 ความสอดคลองของแบบจําลองดัชนีวัดผลสาํเร็จอยูในเกณฑยอมรับ 

 คาเฉลี่ย 0.00-0.49 ความสอดคลองของแบบจําลองดัชนีวัดผลสําเร็จอยูในเกณฑต่ํา 

โดยผลการทดสอบความเท่ียงตรงตามเนื้อหาของขอคําถาม 35 ขอ มีคาระหวาง 0.84 อยูใน

เกณฑ ดีมาก  

ข้ันตอนการสรางเครื่องมือวิจัย ผูวิจัยดําเนินการตามลําดับข้ันตอนดังนี้ 

 1. รางเครื่องมือท่ีใชในการวิจัย ไดแก แบบสอบถามและแบบสัมภาษณ 

 2. มีหนังสือขอความอนุเคราะหผูเชี่ยวชาญตรวจเครื่องมือวิจัย จํานวน 3 ทาน 

 3. นําเครื่องมือท่ีไดรับการตรวจแกแลวรางฉบับจริง 

 4. ใชเครื่องมือท่ีแกไขแลว ทดสอบกับบุคคลท่ีไมใชกลุมตัวอยาง จํานวน 15 คน  

 5. ปรับปรุงแบบสอบถาม 

 6. นําแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแกไขแลวเก็บขอมูลจากตัวอยางท่ีศึกษา 

ความเชื่อถือไดของเครื่องมือในการศึกษาครั้งนื้ ไดมีการทดสอบความตรง (Validity) และ

ความเท่ียง (Reliability) ดังนี้     

1. ความตรง (Validity) ผูวิจัยนําแบบสอบถามท่ีไดจากการทบทวนวรรณกรรมใหผูเชี่ยวชาญ

จํานวน 3 ทาน พิจารณาและตรวจสอบความตรงตามเนื้อหา (Content Validity) ดวยวิธีการหาคา

ดัชนีความสอดคลอง (Index of Item-Object Congruence : IOC) และความเหมาะสมของภาษาท่ีใช 

(Wording) เพ่ือนําไปปรับปรุงแกไขกอนนําไปสูแบบสอบถามในการเก็บขอมูลจริงโดยคําถามแตละขอ 

ตองมีคา IOC ไมต่ํากวา 0.5  

 2. ความเที่ยง (Reliability) ผูวิจัยไดนําแบบสอบถามที่สรางขึ้นมาและปรับปรุงแกไข

ตามคําแนะนําของผูเชี่ยวชาญไปทําการทดสอบ (Try Out) จํานวน 15 รายกับกลุมประชากรท่ีมีคุณสมบัติ

ใกลเคียงกับกลุมตัวอยาง งานวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยไดตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือโดยการนําไปทดลอง

ใชกับพนักงานจัดซ้ืออุตสาหกรรมเครื่องกําเนิดไอน้ํา จํานวน 15 ราย กอนนําไปใชเก็บขอมูลจริงจาก

พนักงานจัดซื้อของบริษัทที่จดทะเบียนประเภทผลิตเครื่องกําเนิดไอน้ําตามเปาหมาย เพื่อหาคา

ความเชื่อมโยงของเครื่องมือ โดยวิธีการหาคาสัมประสิทธิ์อัลฟา (Alfa Coefficient) 
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3.4 การเก็บรวบรวมขอมูล  

การศึกษาเรื่อง การปรับปรุงประสิทธิภาพกระบวนการจัดซ้ือในอุตสาหกรรมเครื่องกําเนิดไอน้ํา

โดยนําแนวคิดไคเซ็นเพ่ือเพ่ิมอํานาจตอรองกับผูแทนจําหนาย การศึกษาวิจัยเชิงพรรณนา (Descriptive 

Research) จะดําเนินการเก็บรวบรวมจากแหลงขอมูลโดยแบงออกเปน 2 สวนคือ ขอมูลปฐมภูมิ 

และขอมูลทุติยภูมิ โดยมีรายละเอียดตอไปนี้   

 1. ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนการศึกษาท่ีเก่ียวกับขอมูลท่ีรวบรวมจากการวิจัยท่ี

ใชวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ กระบวนการ ข้ันตอนการปฏิบัติงานจัดซ้ือ ปญหาเบื้องตน โดยวิเคราะห

สอบถามจากพนักงานแผนกจัดซ้ือท่ีปฏิบัติงาน เปนการสัมภาษณเชิงลึก เพ่ือใชในการคนหาปญหาท่ี

เกิดจากการะบวนการจัดซื้อ ซึ่งมีการขอความรวมมือกับพนักงานจัดซื้อโดยสัมภาษณและใหขอมูล

เก่ียวกับระบวนการจัดซ้ือ 

2. ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) โดยในการวิจัยครั้งนี้ไดศึกษาขอมูลจากการสัมภาษณ 

จากนั้นผูวิจัยไดนําขอมูลมาวิเคราะหแลวแสดงผลการวิเคราะหออกมาในรูปแบบของแบบสอบถาม 

โดยศึกษาขอมูลทางเอกสารวิชาการ บทความทางวิชาการจากเว็บไซต ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

เพ่ือนําขอมูลจากการวิเคราะหมาอางอิงการดําเนินการศึกษาท่ีจะนําขอมูลมาอางอิงใหผลการศึกษามี

ความนาเชื่อถือยิ่งข้ึน  

การวิจัยครั้งนี้ศึกษาเฉพาะพนักงานจัดซ้ือท่ีอยูในบริษัทอุตสาหกรรมเครื่องกําเนิดไอน้ํา 

ตั้งแตเดือนตุลาคม 2563 - มีนาคม 2564 

 

3.5 การวิเคราะหขอมูล  

การศึกษาวิเคราะหขอมูลเชิงคุณภาพ ใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เปนสถิติ

ท่ีใชโดยนําขอมูลท่ีรวบรวมไดมาวิเคราะหหาคาสถิติ ซ่ึงประกอบไปดวย 

1. สถิติเชิงพรรณนา ซ่ึงไดแก รอยละ คาเฉลี่ย คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ใชวิเคราะหปจจัย

ขอมูลลักษณะท่ัวไปสวนบุคคล ขอมูลเก่ียวกับปจจัยท่ีมีผลตอระดับการเพ่ิมอํานาจตอรองกับผูจําหนาย 

2. สถิติท่ีใชทดสอบความเชื่อม่ันของแบบสอบถาม ผูวิจัยไดนําแบบสอบถามท่ีสรางข้ึนมา  

ใชสําหรับการศึกษาวิจัยไปทําการตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถาม โดยหาความเชื่อม่ัน (Reliability) 

3. สถิติเชิงอางอิง เปนการวิเคราะหการเปรียบเทียบ และวิเคราะหความสัมพันธระหวางขอมูล

ท่ีเก่ียวของกับตัวแปรท่ีศึกษา คือ การวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรตัวเดียวกับตัวแปรหลายตัว 

ซ่ึงในท่ีนี้คือตัวแปรตาม (Dependent Variable) หนึ่งตัวแปรกับตัวแปรอิสระ (Independent Variable) 

ตั้งแต 2 ตัวแปรข้ึนไปใชการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression) 
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บทท่ี 4 

ผลการวิจัย 

 

การศึกษาวิจัย เรื่องการปรับปรุงประสิทธิภาพกระบวนการจัดซ้ือในอุตสาหกรรมเครื่องกําเนิด

ไอน้ํา โดยใชแนวคิดไคเซ็นเพื่อเพิ่มอํานาจตอรองกับผูจําหนาย วัตถุประสงคของการวิจัยเพื่อศึกษา

กระบวนการจัดซื้อในอุตสาหกรรมเครื่องกําเนิดไอน้ํา วิเคราะหปญหากระบวนการจัดซ้ือท่ีสามารถ

เปนแนวทางในการปรับปรุงประสิทธิภาพ นําแนวคิดไคเซ็นมาประยุกตใชในการปรับปรุงประสิทธิภาพ

กระบวนการจัดซ้ือเพ่ือเพ่ิมอํานาจตอรองกับผูจําหนาย โดยผลการวิเคราะหขอมูลสามารถจําแนกออก 

ไดตามวัตถุประสงคของการวิจัย ดังนี้ 

วัตถุประสงคขอท่ี 1 เพ่ือศึกษากระบวนการจัดซ้ือในอุตสาหกรรมเครื่องกําเนิดไอน้ํา 

 4.1 กระบวนการจัดซ้ือ   

วัตถุประสงคขอท่ี 2 วิเคราะหปญหากระบวนการจัดซ้ือท่ีสามารถเปนแนวทางในการปรับปรงุประสิทธิภาพ   

4.2 วิเคราะหปญหาและสาเหตุท่ีสงผลตอปญหากระบวนการจัดซ้ือ   

วัตถุประสงคขอท่ี 3 นําแนวคิดไคเซ็นมาประยุกตใชในการปรับปรุงประสิทธิภาพกระบวนการจัดซ้ือ

เพ่ือเพ่ิมอํานาจตอรองกับผูจําหนาย 

4.3 การนําแนวคิดไคเซ็นมาปรับปรุงประสิทธิภาพกระบวนการจัดซ้ือ 

4.4 การประเมินแนวทางการกระบวนการจัดซ้ือหลังปรับปรุง 

4.5 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม  

4.6 ปจจัยการปรับปรุงประสิทธิภาพกระบวนการจัดซ้ือท่ีมีผลตอการเพ่ิมอํานาจตอรองกับ

ผูจําหนาย 

 4.7 การทดสอบสมมติฐาน 
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วัตถุประสงคขอท่ี 1 เพ่ือศึกษากระบวนการจัดซ้ือในอุตสาหกรรมเครื่องกําเนิดไอน้ํา 

  

4.1 กระบวนการจัดซ้ือ  

 

ตารางท่ี 1  กระบวนกอนการปรับปรุง 
 

หนวยงาน 

ผูขอซ้ือ แผนกจัดซ้ือ 
ผูจัดการแผนก

จัดซ้ือ 
ผูอนุมัติ PO ผูขาย(Supplier) 

  

 

 

 

 

 

 

 

   

 

ไมอนุมัติ 

อนุมัติ 

อนุมัติ 
ไมอนุมัติ 

ไมถูกตอง 
ถูกตอง 

อนุมัติ 
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จากตารางท่ี 1 พบวากระบวนกอนการปรับปรุงสามารถอธิบายไดดังนี้  

1. ผูขอซ้ือพิมพใบขอซ้ือ (PR) พรอมแนบรายละเอียดของสินคาท่ีตองการ (สวนมากใบขอซ้ือ

ไมมีการแยกหมวดหมูและความตองการมีจํานวนนอย) 

2. พนักงานจัดซ้ือตรวจสอบรายละเอียดในใบ PR ถาเห็นวาครบถวนสมบูรณใหดําเนินการใน

ข้ันตอนตอไป ถาไมเรียบรอยใหสง PR คืนใหผูขอซ้ือเพ่ือแกไข 

3. พนักงานจัดซ้ือทําการคัดเลือกผูขายท่ีมีอยู และดําเนินการสอบราคาโดยการเปรียบเทียบ

ราคา 3 ราย 

4. พนักงานจัดซื้อตรวจสอบผูขาย รายละเอียดสินคาใหตรงที่ระบุมาในใบขอซื้อ ถาถูกตอง

สรุปเลือกผูขาย ถาไมถูกใหสงเอกสารสอบถามผูขาย 

5. พนักงานจัดซ้ือจัดทําใบสั่งซ้ือ (PO) และพิมพในระบบฐานขอมูลและสงใหผูจัดการแผนก

จัดซ้ือทําการตรวจสอบ และสงใหผูอนุมัติทําการอนุมัติ 

6. ผูมีอํานาจแตละหนวยงานอนุมัติ PO ทําการอนุมัติ PO แลวสงกลับใหแผนกจัดซ้ือ กรณีท่ี

ไมอนุมัติใหสงใบ PO คืนใหแผนกจัดซ้ือไปแกไขใหม 

7.พนักงานจัดซ้ือสงใบ PO ใหผูขาย จัดเก็บสําเนา 1 ชุดไวท่ีแผนกจัดซ้ือ และสงสําเนาไปยัง

หนวยงานตาง ๆ ดังนี้ 1) ฝายการเงิน 2) ฝายบัญชี 3) ผูขอซ้ือ 

8. ผูขายเม่ือไดรับใบ PO แลวควรแจงวันสงของและลงนามในชองผูขายสงกลับใหแผนกจัดซ้ือ

และจัดสงสินคาตามท่ีระบุไวใน PO 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



75 

วัตถุประสงคขอท่ี 2 วิเคราะหปญหากระบวนการจัดซ้ือท่ีสามารถเปนแนวทางในการปรับปรงุประสิทธิภาพ  

  

4.2 วิเคราะหปญหาและสาเหตุท่ีสงผลตอปญหากระบวนการจัดซ้ือ   

การนําแนวคิดไคเซ็นมาประยุกตใชในการปรับปรุงประสิทธิภาพกระบวนการจัดซื้อเพื่อเพ่ิม

อํานาจตอรองกับผูจําหนาย 5W1H มาวิเคราะหเพ่ือคนปญหาท่ีเกิดข้ึนในแตละกระบวนการจัดซ้ือ 

 

ตารางท่ี 2  ผลการวิเคราะห 5W1H 

ลําดับ What When Where Who Why How 

1 รับเอกสาร 

ใบ PR และ

เอกสารแนบ

มาแตละ

หนวยงาน 

เม่ือแตละ

หนวยงาน

ตองการส่ังซ้ือ

สินคา 

หนวยงาน 

ของฝายจัดซ้ือ 

ผูขอซ้ือของ 

แตละหนวยงาน 

ตรวจสอบ

รายละเอียด 

ใบขอซ้ือ 

นําใบขอซ้ือมา

ตรวจสอบ 

รายละเอียด 

ของสินคาให

ครบถวน 

2 คนหาผูขาย เม่ือใบขอซ้ือ

มาถึงแผนก

จัดซ้ือ 

จัดหารานคา ผูขายทํา 

การเสนอราคา 

เพ่ือใหไดสินคา

และการบริการ

ในการผลิต 

สงเอกสาร

สอบถามราคา

ผาน Mail/Line 

3 เปรียบเทียบ

ราคา 

เม่ือไดราคา

ครบ 3 ราย 

ขึ้นไป 

สํารวจรานคา

และราคา 

จัดซ้ือตอรอง

ราคากับผูขาย 

เพ่ือใหไดตนทุน

ตํ่าลง 

เลือกรานคาท่ีมี

ราคาถูกจัดสง

ของไดทันกําหนด 

4 จัดพิมพใบ 

ส่ังซ้ือ PO  

เม่ือไดรับใบ

เสนอราคา 

ครบ 3 ราย 

หนวยงาน 

ของฝายจัดซ้ือ 

ฝายจัดซ้ือ

พิมพเอกสาร

ใบ PO 

เพ่ือบันทึกขอมูล กรอกขอมูลเลขท่ี

ใบส่ังซ้ือ วันท่ี 

รายละเอียด 

สินคา ราคา วันท่ี

ตองการของใหครบ  

5 สงเอกสาร 

ใบส่ังซ้ือ PO 

ใหผูมีอํานาจ

อนุมัติ 

เม่ือจัดซ้ือไดทํา

การตรวจสอบ

รายละเอียด 

สงเอกสารไปยัง

แตละหนวยงาน 

เม่ือผูมีอํานาจ

อนุมัติใบส่ังซ้ือ

แลว 

เพ่ือใหผูขาย

ไดรับทราบ

ใบส่ังซ้ือ 

สงใบส่ังซ้ือให

ผูขายผานทาง

Mail/Line 

6 ติดตามผูขาย เม่ือไดเอกสาร

ตอบกลับการ

ส่ังซ้ือ 

สอบถาม 

การจัดสงสินคา 

จัดซ้ือ 

หรือผูขอซ้ือ 

เพ่ือติดตามให

ผูขายสงทัน

กําหนด 

ติดตามผาน

Mail/Line 

 

จากตารางท่ี 2 พบวา หลังจากนําคําถาม 5W1H มาหาเหตุผลท่ีตองทําในแตละกระบวนการ

จัดซ้ือ นําไปสูการวิเคราะหปญหาจากกระบวนการจัดซ้ือโดยใชวิธี ECRS ในการหากระบวนการปรับปรุง

และสรางกระบวนการใหม โดยปญหาที่นํามาปรับปรุงการทํางาน ผูขอซื้อนําเปดเอกสารใบขอซ้ือ 
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ไมรอใหไดปริมาณสินคามาก ๆ ในการสั่งซื้อสินคาประเภทเดียวกัน สงผลใหแผนกจัดซื้อตองออก

ใบสั่งซ้ือครั้งละหลาย ๆ ครั้งในสินคาเดิม สาเหตุคือผูขอซ้ือไมไดมีการวางแผนการสั่งซ้ือลวงหนาทําให

ตองการของดวน ทําใหเสียเวลาและไมสามารถนําจํานวนสินคาไปตอรองราคากับผูจําหนายได  

 

ตารางท่ี 3  การจัดกลุมโดยใชวิธี ECRS 

 

กระบวนการ กิจกรรม แนวทางการแกปญหา E 

(Eliminate) 

C 

(Combine) 

S  

(Simplify) 

1. ผูขอซื้อ

ตรวจสอบ

ปริมาณ 

ความตองการ 

ซื้อสินคา 

1.1 ตรวจสอบ

ปริมาณสินคาคงเหลือ  

 

เสนอใหจัดซื้อสามารถมองเห็น

จํานวนความตองการซือ้รูปแบบ

อิเล็กทรอนิกสซึง่สามารถนําไป

ตอรองกับผูจําหนายได  

   

1.2 ระบุจํานวน

สินคาท่ีตองการสั่งซื้อ 

เสนอใหมีการแยกประเภท

สินคาออกเปนหมวดหมูของ

ใบขอซื้อ 

  

 

2. การขอ

เอกสาร 

ใบเสนอราคา 

(Quotation) 

2.1 สงรายละเอียด

สินคาเพ่ือขอใบ

เสนอราคา 3 ราย 

เสนอใหใชผูจําหนายรายเดียว

เพ่ือเพ่ิมอํานาจการเจรจา

ตอรองราคา 
  

 

2.2 รอผูขายสง 

ใบเสนอราคา 

เสนอใหใชราคาหลักหรือ

ราคากลางสามารถลดเวลา

ไดมากของเวลาท้ังหมด  
  

 

 

2.3 ตรวจสอบ 

ใบเสนอราคาและ

เปรียบเทียบราคา 

 

  

 

2.4 จัดพิมพใบเสนอ

ราคาทางโปรแกรม

สําเรจ็รูปหรือ 

Microsoft Office 

 

  

 

2.5 พิมพเอกสาร

ใบสั่งซื้อ 

 
  

 

2.6 แนบเอกสาร 

ใบเสนอราคา/เทียบ

ราคาหรือรายละเอียด

ตาง ๆ 
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ตารางท่ี 3  (ตอ) 

 

จากตารางท่ี 3 พบวา แนวทางการปรับปรุงกระบวนการจัดซ้ือสามารถอธิบายไดดังนี้ 

1. E = Eliminate การตัดข้ันตอนการทํางานท่ีไมจําเปนในกระบวนการออกไป ประเด็นท่ี

จะปรับปรุงแกไข พิจารณาทบทวนกระบวนการทํางานท่ีไมจําเปนตัดท้ิงไปเพ่ือไมใหเกิดความสิ้นเปลือง

เวลาในการปฏิบัติงาน 

 1.1 กอนการปรับปรุง  

 การขอเอกสารใบเสนอราคา 3 ราย รอผูขายสงใบราคา รอผูมีอํานาจสั่งอนุมัติเอกสาร

ใบขอซ้ือ ผูมีอํานาจอนุมัติสั่งซ้ือลงนาม รอผูมีอํานาจอนุมัติสั่งซ้ือ  

 1.2 หลังการปรับปรุง 

 ใหใชราคาหลักหรือราคากลางเพ่ือลดเวลาในการสั่งซ้ือ ใหใชผูจําหนายรายเดียวหรือ

รายเดิมเพ่ือเพ่ิมอํานาจการเจรจาตอรองราคา ลดกระบวนการดวยการกําจัดกิจกรรมนี้ออกโดยการลด

ข้ันตอนการลงนามอนุมัติจากผูมีอํานาจใหเหลือเพียง 1 ทาน เพ่ือใหระยะเวลาในการดําเนินงานลดลง 

2. C = Combine การรวมข้ันตอนการทํางานเขาดวยกัน เพ่ือประหยัดเวลาหรือแรงงานใน

การทํางาน ประเด็นท่ีจะปรับปรุงแกไข ถามีการรวมเอากระบวนการปฏิบัติงานบางข้ันตอนท่ีแยกอยู

มารวมเขาดวยกันจะเปนอยางไร  

กระบวนการ กิจกรรม แนวทางการแกปญหา E 

(Eliminate) 

C 

(Combine) 

S  

(Simplify) 

 2.7 รอผูจัดการจัดซื้อ 

อนุมัต ิ

ลดปญหากระบวนการดวย

การกําจัดกิจกรรมน้ีออกโดย

การลดข้ันตอนการลงนาม

อนุมัติจากผูมีอํานาจใหเหลือ

เพียง 1 ทาน เพ่ือใหระยะเวลา

ในการดําเนินงานลดลง 

 

 

 

2.8 รอผูมีอํานาจ

อนุมัติในเอกสาร 

2.9 สงเอกสาร PO 

ใหผูขายเพ่ือยืนยัน

สั่งซื้อ 

 

  

 

2.10 เจาหนาท่ีจดัซื้อ

จัดเก็บเอกสาร 

 
  

 

3. การสงมอบ

สินคาไปยัง 

ผูขอซื้อ 

3.1 รอผูขายสงสินคา     

3.2 รับสินคา      

3.3 ตรวจสอบสินคา      
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 2.1 กอนการปรับปรุง 

 ผูขอซ้ือไมมีการตรวจสอบปริมาณความตองการซ้ือสินคา ไมมีการวางแผน ทําใหมี

การเปดการขอซ้ือ สั่งซ้ือมาในจํานวนท่ีนอยและไมมีการแยกประเภทสินคาในเอกสารขอซ้ือ 1 ใบ 

และทําใหตองมีการออกใบสั่งซ้ือหลายใบและหลายรานคา 

 2.2 หลังการปรับปรุง 

 แยกประเภทสินคาออกเปนหมวดหมูของใบขอซ้ือมีการวางแผนลวงหนา 

3. S = Simplify ทําใหงานงายข้ึน ปรับปรุงวิธีการทํางานหรือสรางอุปกรณชวย ประเด็นท่ี

จะปรับปรุงแกไขเปนการพัฒนาเครื่องมือในการปฏิบัติงานใหมีความสะดวกสบายมากยิ่งข้ึน โดยเอา

โปรแกรมจากคอมพิวเตอรเขามาชวยดําเนินการ 

 3.1 กอนการปรับปรุง 

 ผูขอซ้ือไมทราบจํานวนท่ีตองการซ้ือเพราะมีเพียงเอกสารการผลิตจากลูกคาหรือการใช

แบบฟอรมของบริษัท 

 3.2 หลังการปรับปรุง 

 ใชโปรแกรม Excel หรือโปรแกรมสําเร็จรูปในการเขียนขอมูลเพื่อใหทราบถึงหลัก  

ความตองการของผูขอซื้อ จัดซื้อสามารถมองเห็นจํานวนความตองการซื้อ รูปแบบอิเล็กทรอนิกส

ซ่ึงสามารถนําไปตอรองกับผูจําหนายได 

4. R= Rearrange การจัดลําดับงานใหม หลังจากที่ไดทําการวิเคราะห ทําใหตองกําจัด

กระบวนการท่ีไมสําคัญออก และรวมกระบวนการเพ่ือไมเสียเวลา และยังสามารถจัดลําดับงานใหมให

เกิดความรวดเร็วมากข้ึน  

 4.1 กอนปรับปรุง 

 จากการวิเคราะห พบวากระบวนการท่ีสูญเปลาคือ รอผูมีอํานาจสั่งขออนุมัติเอกสาร 

ใบขอ รอผูมีอํานาจอนุมัติสั่งซ้ืออนุมัติ รอผูขายสงใบราคา  

 4.2 หลังการปรับปรุง 

 จากนั้นจึงไดทําการวิเคราะหเพ่ือหาสาเหตุหลักของปญหาโดยการสัมภาษณจากฝาย

ผูปฏิบัติงานจัดซ้ือท่ีเก่ียวของกับกระบวนการจัดซ้ือ เพ่ือสรางแผนผังและวิเคราะหปญหาตาง ๆ พบวา

สาเหตุหลักของปญหาใชเวลาในการดําเนินการจัดซ้ือนาน คือ มีกิจกรรมเยอะเกินความจําเปน และมี

กระบวนการทํางานท่ีซํ้าซอน จากนั้นนําสาเหตุของปญหาท่ีไดไปดําเนินการแกไขโดยการใชแนวคิด ECRS 
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วัตถุประสงคขอท่ี 3 นําแนวคิดไคเซ็นมาประยุกตใชในการปรับปรุงประสิทธิภาพกระบวนการจัดซ้ือ

เพ่ือเพ่ิมอํานาจตอรองกับผูจําหนาย  

 

4.3 การนําแนวคิดไคเซ็นมาปรับปรุงประสิทธิภาพกระบวนการจัดซ้ือ 

 

ตารางท่ี 4  กระบวนการจัดซ้ือหลังการปรับปรงุ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

แผนกจัดซ้ือ 
  

ผูอนุมัติ PO 

 

  
ฐานขอมูล 

  
ผูขาย 

  

  

 
ทบทวนเอกสาร 

สนับสนุนPR 

สราง PO 

  

สัง่ซือ้ 

    

  

  PO Copy 

via email or line 
  

สงPOใหผูม ี

อํานาจอนุมัต ิ

สง PO 
Yes 

ขออนุมตัิPO 

      

  
กระบวนการ 

คัดเลือกผูขาย 
  

Vendor   

  

ฐานขอมูล 

ผูขาย   

ขอเอกสาร 

เพ่ิมเตมิ 

No   

  

เปรียบเทียบ 

ราคา 

ฐานขอมูล 

ราคากลาง 

  

เตรียมใบเสนอ 

ราคาเพ่ือจัดซื้อ 

 ใบเสนอราคา, spec 

และเอกสารอ่ืน  
No   

Yes   

จัดหาราคา 

Yes   

  

ขอใบเสนอราคา 



80 

จากตารางท่ี 4 พบวากระบวนการจัดซ้ือหลังการปรับปรุง สามารถอธิบายไดดังนี้ 

1. ตรวจสอบเอกสารในการขอซ้ือ  

 1.1 ใบขอซ้ือตองมีการแยกหมวดหมูและมีการรวมจํานวนความตองการท้ังหมด  

 1.2 ถาใบขอซ้ือเปนสินคา ท่ีเคยเปดอยูแลวสามารถใชราคากลางเปด PO ไดเลย 

 1.3 การสั่งซ้ือสินคาจากผูขายรายเดิมทําใหมีอํานาจในการตอรองมากกวารายใหม 

 1.4 ถาใบขอซ้ือเปนสินคา ท่ียังไมเคยเปดตองขอใบเสนอราคาเพ่ือคัดเลือกผูขาย 

2. สรางเอกสารใบ PO 

 2.1 เปด PO ในโปรแกรม  

3. สงเอกสาร PO เพ่ือรออนุมัติ 

 3.1 ผูมีอํานาจอนุมัติเพียงคนเดียว 

4. รับเอกสาร PO  

 4.1 คัดแยกเอกสาร สงเอกสาร PO สงใหรานคา 

สรุปแนวคิดไคเซ็น ในการศึกษาวิธีการและข้ันตอนของกระบวนการจัดซ้ือจัดหารูปแบบปจจุบัน

และรูปแบบใหมจะเห็นไดวาข้ันตอนการทํางานลดลงอยางเห็นไดชัดเจน ตัดสวนท่ีไมจําเปนออกหรือ

รวมกระบวนการเขาดวยกัน จัดระดับใหมใหเหมาะสม ชวยใหกระบวนการมีการทํางานไดงายข้ึน 

ดวยการเปลี่ยนวิธีการทํางาน ซ่ึงจะสามารถชวยใหทํางานไดอยางรวดเร็วข้ึน อีกท้ังชวยใหจัดประหยัด 

เวลาอีกดวย 

 

4.4 การประเมินแนวทางกระบวนการจัดซ้ือหลังปรับปรุง  

ผูวิจัยไดดําเนินการตรวจประเมินแนวทางกระบวนการจัดซ้ือภายหลังปรับปรุง โดยใช

แบบประเมินใหกับผูท่ีมีสวนเก่ียวของโดยตรงกับการจัดซ้ือ จํานวน 4 คน เพ่ือพิจารณาผลท่ีไดจาก

การศึกษาในดานการปรับปรุงการทํางานดานจัดซ้ือท่ีสามารถเพ่ิมอํานาจตอรองกับผูจัดจําหนาย  

 

ตารางท่ี 5  แบบประเมินผลความคิดเห็นกระบวนการจัดซ้ือหลังการปรับปรุง 

ลําดับ 

กระบวนการจัดซื้อที่ปรับปรุง 

มีผลตอการเพิ่มอํานาจ 

การตอรองกับผูจัดจําหนาย 

ความคิดเห็นของผูตรวจแบบประเมิน 

คนที่ 1 คนที่ 2 คนที่ 3 คนที่ 4 

ใช ไมใช ใช ไมใช ใช ไมใช ใช ไมใช 

1 ลดข้ันตอนการทาํงานลง �  �  �  �  

2 ใชราคากลางจัดหาสนิคาไดรวดเร็ว  � �  �  �  

3 

 

ลดระยะเวลาในการขอใบเสนอราคา

จากผูขาย 

�  �  �  �  
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ตารางท่ี 5  (ตอ) 

ลําดับ 

กระบวนการจัดซื้อที่ปรับปรุง 

มีผลตอการเพิ่มอํานาจ 

การตอรองกับผูจัดจําหนาย 

ความคิดเห็นของผูตรวจแบบประเมิน 

คนที่ 1 คนที่ 2 คนที่ 3 คนที่ 4 

ใช ไมใช ใช ไมใช ใช ไมใช ใช ไมใช 

4 

 

ใบขอซื้อที่มีจํานวนสินคามาก

ชวยเพิ่มการตอรองราคา 

�   � �  �  

5 

 

ใบขอซื้อตองมีการแยกประเภท

สินคา 

�  �  �   � 

6 

 

ลดจํานวนผูมีอํานาจอนุมัติเหลอื

เพียงทานเดียว 

�  �  �  �  

7 

 

สั่งซื้อสินคากับผูขายรายเดิมมี

อํานาจตอรองมากกวารายใหม 

�  �  �  �  

8 

 

จัดเรียงลําดับข้ันตอนการทาํงาน

งายกวาเดิม 

 � �  �  �  

9 

 

ผูขายไดจาํนวนยอดมากทาํให

จัดซื้อไดสวนลดเยอะ 

�  �  �   � 

10 

 

 

 

การแยกประเภทสินคาและมี

จํานวนการสั่งซื้อมาก ชวยลด

ตนทุนสินคาไดมากกวาการสั่งซือ้

ทีละคร้ังนอย ๆ 

�  �   � �  

 

จากตารางท่ี 5 พบวาผูใหคะแนนผลการประเมินเห็นวา การนําแนวคิดไคเซ็นมาประยุกตใช

ในการปรับปรุงประสิทธิภาพกระบวนการจัดซ้ือเพ่ือเพ่ิมอํานาจตอรองกับผูจําหนาย ผลจากการประเมิน

การปรับปรุงกระบวนการจัดซ้ือทําใหข้ันตอนการทํางานลดลง และพนักงานจัดซ้ือมีการจัดหาราคาได

อยางรวดเร็ว และมีปริมาณจํานวนสินคามากในการเพิ่มอํานาจการตอรองราคากับผูจําหนายยิ่งข้ึน 

หากมีความรวมมือท่ีดีระหวางผูขอซ้ือและพนักงานจัดซ้ือ มีการแลกเปลี่ยนขอมูล ปริมาณการใชเวลา

ท่ีตองการใชจะทําใหลดปริมาณการสั่งซ้ือสินคาเกินความจําเปนไมตองสั่งซ้ือวัสดุซํ้า ๆ บอย ๆ 
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4.5 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม  

ผูวิจัยไดทําการวิเคราะหขอมูลท่ัวไปของกลุมตัวอยางท่ีตอบแบบสอบถาม ประกอบดวย เพศ 

อายุ ระดับการศึกษา ตําแหนงงาน ประสบการณทํางานดานจัดซ้ือ และระยะเวลาในการปฏิบัติงาน

จัดซ้ือท่ีหนวยงานปจจุบันวิเคราะหขอมูลโดยใชจํานวนและรอยละ  

 

ตารางท่ี 6  จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามเพศ 

เพศ จํานวน (คน) รอยละ 

1. ชาย 16 37.20 

2. หญิง 27 62.80 

รวม 43             100.00 
 

จากตารางท่ี 6 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 27 คน คิดเปนรอยละ 

62.80 และรองลงมาเปนเพศชาย จํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 37.20 

  

ตารางท่ี 7  จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามอายุ 

อายุ จํานวน รอยละ 

1. 20-25 ป 12 27.90 

2. 26-30 ป 17 39.50 

3. 31-35 ป 7 16.30 

4. 36 ปข้ึนไป 7 16.30 

รวม 43             100.00 
 

จากตารางท่ี 7 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุ 26-30 ป จํานวน 17 คน คิดเปน

รอยละ 39.50 รองลงมามีอายุ 20-25 ป จํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 27.90 นอยท่ีสุดอายุ 31-35 ป 

และอายุ 36 ปข้ึนไป จํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 16.30  

 

ตารางท่ี 8  จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามระดับการศึกษา 

ระดับการศึกษา จํานวน รอยละ 

1. ต่ํากวาปริญญาตรี  3  7.00 

2. ปริญญาตร ี 40 93.00 

รวม 43             100.00 
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จากตารางท่ี 8 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตรี จํานวน 40 คน 

คิดเปนรอยละ 93.00 รองลงมามีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 7.00   

 

ตารางท่ี 9  จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามตําแหนงงาน 

ตําแหนงงาน จํานวน รอยละ 

1. Analyst Outbound   1 2.30 

2. จัดซ้ือจัดหา   4 9.30 

3. เจาหนาท่ีจัดซ้ือ 28               65.10 

4. ธุรการจัดซ้ือ   5               11.60 

5. ผูชวยหวัหนาจัดซ้ือ   1  2.30 

6. วิศกรจัดซ้ือ   2  4.70 

7. แอดมินจัดซ้ือ   1  2.30 

8. ผูจัดการจัดซ้ือ   1  2.30 

รวม 43             100.00 
 

จากตารางท่ี 9 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีตําแหนงงานเจาหนาท่ีจัดซ้ือ จํานวน 28 คน 

คิดเปนรอยละ 65.10 รองลงมาธุรการจัดซ้ือ จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 11.60 และนอยท่ีสุด Analyst 

Outbound, ผูชวยหัวหนาจัดซ้ือ, แอดมินจัดซ้ือ และผูจัดการจัดซ้ือ จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 2.30 

 

ตารางท่ี 10  จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามประสบการณทํางานดานจัดซ้ือ 

ประสบการณทํางานดานจัดซ้ือ จํานวน รอยละ 

1. ต่ํากวา 1 – 3 ป 23 53.50 

2. ระหวาง 4 - 6 ป 10 23.20 

3. ระหวาง 7 - 9 ป   1   2.30 

4. ระหวาง 10 ป ข้ึนไป   9 20.90 

รวม 43             100.00 

 

จากตารางท่ี 10 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีประสบการณทํางานดานจัดซ้ือตํ่ากวา 

1 – 3 ป จํานวน 23 คน คิดเปนรอยละ 53.50 รองลงมามีประสบการณทํางานดานจัดซ้ือระหวาง 4 - 6 ป 

จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 23.20 และนอยท่ีสุดมีประสบการณทํางานดานจัดซ้ือระหวาง 7 - 9 ป 

จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 2.30   
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ตารางท่ี 11  จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามระยะเวลาในการปฏิบัติงานจัดซ้ือ

ท่ีหนวยงานปจจุบัน 

ระยะเวลาในการปฏิบัติงานจัดซ้ือท่ีหนวยงานปจจุบัน จํานวน รอยละ 

1. ต่ํากวา 1 – 3 ป  27   62.70 

2. ระหวาง 4 - 6 ป   8   18.70 

3. ระหวาง 7 - 10 ป ข้ึนไป   8   18.60 

รวม          43 100.00 

 

จากตารางท่ี 11 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีระยะเวลาในการปฏิบัติงานจัดซ้ือต่ํากวา 

1 – 3 ป จํานวน 27 คน คิดเปนรอยละ 62.7 รองลงมามีระยะเวลาในการปฏิบัติงานจัดซื้อระหวาง 

4 - 6 ป จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 18.7 และนอยท่ีสุดมีระยะเวลาในการปฏิบัติงานจัดซ้ือระหวาง 

7 - 10 ป ข้ึนไป จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 18.6 

 

4.6 ปจจัยการปรับปรุงประสิทธิภาพกระบวนการจัดซ้ือ 

 

ตารางท่ี 12  คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ปจจัยการปรับปรุงประสิทธิภาพกระบวนการจัดซ้ือ 

ท่ีมีผลตอระดับการเพ่ิมอํานาจตอรองกับผูจําหนาย 

ปจจัยการปรับปรุงประสิทธิภาพ 

กระบวนการจัดซ้ือ 
𝐗𝐗� S.D. 

ระดับการเพ่ิม

อํานาจตอรอง 

กับผูจําหนาย 

1. ดานการมีสวนรวมของพนักงาน 2.73 1.08 ปานกลาง 

2. ดานการหาแนวทางใหมเพ่ือปรับปรุงวิธีการทํางาน 2.71 0.95 ปานกลาง 

3. ดานสภาพแวดลอมในการทํางานดีข้ึน 2.78 0.82 ปานกลาง 

รวม 2.74 0.92 ปานกลาง 

  

จากตารางที่ 12 พบวาปจจัยการปรับปรุงประสิทธิภาพกระบวนการจัดซื้อที่มีผลตอระดับ

การเพ่ิมอํานาจตอรองกับผูจําหนายในภาพรวมอยูในระดับปานกลาง (𝐗𝐗� =2.74) เม่ือพิจารณาเปน

รายขอพบวามากท่ีสุดคือ ดานสภาพแวดลอมในการทํางานดีข้ึน (𝐗𝐗� =2.78) รองลงมาคือ ดานการมี

สวนรวมของพนักงาน (𝐗𝐗� =2.73) และนอยท่ีสุดคือ ดานการหาแนวทางใหมเพ่ือปรับปรุงวิธีการทํางาน 

(𝐗𝐗�=2.71)  
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ตารางท่ี 13  คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ปจจัยการปรับปรุงประสิทธิภาพกระบวนการจัดซ้ือ 

ท่ีมีผลตอการเพ่ิมอํานาจตอรองกับผูจําหนายดานการมีสวนรวมของพนักงาน 

ดานการมีสวนรวมของพนักงาน 𝐗𝐗� S.D. 

ระดับการเพ่ิม

อํานาจตอรอง

กับผูจําหนาย 

1. ทานมีสวนรวมการกําหนดนโยบายและวัตถุประสงคของ

แผนกจัดซ้ือในบริษัทตนเอง 

2.86 1.13 ปานกลาง 

2. ทานมีสวนรวมการสรางระบบจัดซ้ือใหมีกระบวนการ

ปรับปรุงงานอยางตอเนื่อง 

2.84 1.17 ปานกลาง 

 

3. ทุกครั้งท่ีมีการปรับปรุง หัวหนาจะใหทานมีสวนเก่ียวของ

ในการแสดงความคิดเห็นเสมอ 

2.70 1.23 ปานกลาง 

4. ทานมีอํานาจการตัดสินใจในการตอรองกับผูจําหนาย 2.60 1.28 นอย 

5. เม่ือบริษัทมีผลกําไรเพ่ิมข้ึนจากการตอรองกับผูจําหนาย

ทานไดรับเงินแบงปน 

2.56 1.24 นอย 

6. ทานมีสวนรวมในการตอรองราคากับผูจําหนาย 2.77 1.11 ปานกลาง 

7. ทานมีสวนรวมในการคัดเลือกผูจําหนายสินคาวาควรเลือก

ซ้ือสินคาจากเจาไหน 

2.77 1.19 ปานกลาง 

8. ทานมีสวนรวมในการประเมินราคาผูจําหนายแตละเจาวา

เจาไหนมีราคาท่ีถูกสุด 

2.70 1.28 ปานกลาง 

9. ทานมีสวนรวมในการประเมินผูขายในแตละเดือนหรือป

เพ่ือประเมินคะแนน 

2.77 1.23 ปานกลาง 

10. ทานมีสวนรวมในการเจรจากับผูขายในดานราคาสินคา 2.74 1.22 ปานกลาง 

รวม 2.73 1.07 ปานกลาง 

  

จากตารางที่ 13 พบวาปจจัยการปรับปรุงประสิทธิภาพกระบวนการจัดซื้อที่มีผลตอระดับ

การเพ่ิมอํานาจตอรองกับผูจําหนายดานการมีสวนรวมของพนักงานในภาพรวมอยูในระดับปานกลาง 

(𝐗𝐗�=2.73) เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวามากท่ีสุดคือ ทานมีสวนรวมการกําหนดนโยบายและวัตถุประสงค

ของแผนกจัดซ้ือในบริษัทตนเอง  (𝐗𝐗�=2.86) รองลงมาคือ ทานมีสวนรวมการสรางระบบจัดซ้ือใหมี

กระบวนการปรับปรุงงานอยางตอเนื่อง (𝐗𝐗�=2.84) และนอยท่ีสุดคือ เม่ือบริษัทมีผลกําไรเพ่ิมข้ึนจาก

การตอรองกับผูจําหนายทานไดรับเงินแบงปน (𝐗𝐗�=2.56)  
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ตารางท่ี 14  คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ปจจัยการปรับปรุงประสทิธิภาพกระบวนการจัดซ้ือ

ท่ีมีผลการเพ่ิมอํานาจตอรองกับผูจําหนายดานการหาแนวทางใหมเพ่ือปรับปรุงวิธีการทํางาน        

ดานการหาแนวทางใหมเพ่ือปรับปรุงวิธีการทํางาน 𝐗𝐗� S.D. 

ระดับการเพ่ิม

อํานาจตอรอง

กับผูจําหนาย 

1. ทานพอใจกับกระบวนการทํางานจัดซ้ือของบริษัทตนเอง 2.79 0.94 ปานกลาง 

2. ทานตองการปรับเปลี่ยนกระบวนการจัดซ้ือใหดีข้ึนกวาเดิม 2.72 1.12 ปานกลาง 

3. การปรับปรุงกระบวนการทํางานอยางมีประสิทธิภาพ  

โดยมุงเนนท่ีการมีสวนรวม 

2.72 1.08 ปานกลาง 

4. กระบวนการทํางานท่ีกําลังดําเนินการอยูในปจจุบันนี้

สามารถทําใหเกิดกลยุทธ 

2.81 0.98 ปานกลาง 

5. การลดข้ันตอนการทํางานลง เชน ข้ันตอนกิจกรรมงาน 

การเก็บขอมูลมีผลกระทบตอกระบวนการ 

2.70 1.06 ปานกลาง 

6. ถามีการปรับเปลี่ยนเสนทางกระบวนการทํางานปจจุบนั

จะชวยใหกระบวนการทํางานเร็วข้ึน 

2.67 1.09 ปานกลาง 

 

7. ถามีการเพ่ิมข้ันตอนการทํางานจะชวยเพ่ิมประสิทธิภาพ 

เชน ลดตนทุนโดยรวม 

2.70 1.15 ปานกลาง 

8. เม่ือมีการปรับปรุงกระบวนการทํางานจะมีสรุปผลงานให

ทานทราบทุกครั้ง 

2.74 1.03 ปานกลาง 

9. สินคาท่ีมีความผันผวนดานราคา จัดซ้ือไมสามารถควบคุม

การสั่งซ้ือได 

2.60 1.00 ปานกลาง 

10. การพัฒนาซัพพลายเออร และการบริหารความสัมพันธ 

ความรวมมือระหวางองคกรมีความสําคัญตอรูปแบบการแขงขัน

ทางพันธมิตร 

2.67 1.09 

 

ปานกลาง 

รวม 2.71 0.95 ปานกลาง 
 

จากตารางที่ 14 พบวาปจจัยการปรับปรุงประสิทธิภาพกระบวนการจัดซื้อที่มีผลตอระดับ

การเพ่ิมอํานาจตอรองกับผูจําหนายดานการหาแนวทางใหมเพ่ือปรับปรุงวิธีการทํางานในภาพรวมอยูใน

ระดับปานกลาง (𝐗𝐗�=2.71) เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวามากท่ีสุดคือ กระบวนการทํางานท่ีกําลัง

ดําเนินการอยูในปจจุบันนี้สามารถทําใหเกิดกลยุทธ (𝐗𝐗�=2.81) รองลงมาคือ ทานพอใจกับกระบวนการ

ทํางานจัดซื้อของบริษัทตนเอง (𝐗𝐗�=2.79) และนอยที่สุดคือ สินคาที่มีความผันผวนดานราคา จัดซื้อ

ไมสามารถควบคุมการสั่งซ้ือได (𝐗𝐗�=2.60)  
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ตารางท่ี 15  คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ปจจัยการปรับปรุงประสิทธิภาพกระบวนการจัดซ้ือ

ท่ีมีผลตอการเพ่ิมอํานาจตอรองกับผูจําหนายดานสภาพแวดลอมในการทํางานดีข้ึน 

ดานสภาพแวดลอมในการทํางานดีข้ึน 𝐗𝐗� S.D. 

ระดับการเพ่ิม

อํานาจตอรอง 

กับผูจําหนาย 

1. ปริมาณสินคาท่ีมีจํานวนมากตอการสั่งซ้ือทําใหจัดซ้ือมี

อํานาจการเจรจา 

2.91 0.95 ปานกลาง 

2. หากการขอซ้ือท่ีจําแนกหมวดหมูสินคามาชวยใหจัดซ้ือ

ทํางานไดงาย 

2.77 1.07 ปานกลาง 

3. การจัดซ้ือกับจําหนายรายเดียวแบบผูกขาดชวยทําให 

การจัดซ้ืองายข้ึน 

2.77 0.95 ปานกลาง 

4. หากมีการวางแผนการสั่งซ้ือสินคาลวงหนาทําใหมีระยะเวลา

ในการจัดหา 

2.77 0.97 ปานกลาง 

5. การสั่งซ้ือแบบเรงดวนทําใหจัดซ้ือไมสามารถเทียบเปรียบ

ราคาผูจําหนายรายอ่ืน 

2.77 0.78 ปานกลาง 

6. สนับสนุนการพัฒนาทักษะสวนบุคคล 2.77 1.00 ปานกลาง 

7. มีการประเมินทางเลือก การเปรียบเทียบคุณสมบัติ ราคา 

กอนท่ีจะตัดสินใจเลือกผูจัดจําหนาย 

2.91 0.92 ปานกลาง 

8. การอางอํานาจใหความเห็นชอบโดยการอางวาตนเองไมมี

อํานาจการตัดสินใจ 

2.72 1.03 ปานกลาง 

9. การจัดกิจกรรมรวมกับผูจําหนายชวยการสรางความสัมพันธ

มิตรภาพท่ีดี 

2.74 0.90 ปานกลาง 

10. มีการกระตุนใหผูบริหารเขาถึงพนักงานมากข้ึนเพ่ือขอ

คําปรึกษาในการทํางาน 

2.65 0.87 ปานกลาง 

รวม 2.78 0.82 ปานกลาง 
  

จากตารางท่ี 15 พบวาปจจัยการปรับปรุงประสิทธิภาพกระบวนการจัดซ้ือท่ีมีผลตอระดับการเพ่ิม

อํานาจตอรองกับผูจําหนายดานสภาพแวดลอมในการทํางานดีขึ้นในภาพรวมอยูในระดับปานกลาง 

(𝐗𝐗�=2.78) เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวามากท่ีสุดคือ ปริมาณสินคาท่ีมีจํานวนมากตอการสั่งซ้ือทําให

จัดซ้ือมีอํานาจการเจรจาและมีการประเมินทางเลือก การเปรียบเทียบคุณสมบัติ ราคา กอนที่จะ

ตัดสินใจเลือกผูจัดจําหนาย (𝐗𝐗�=2.91) รองลงมาคือ หากการขอซ้ือท่ีจําแนกหมวดหมูสินคามาชวยให
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จัดซ้ือทํางานไดงาย, การจัดซื้อกับจําหนายรายเดียวแบบผูกขาดชวยทําใหการจัดซื้องายขึ้น, หากมี

การวางแผนการสั่งซ้ือสินคาลวงหนาทําใหมีระยะเวลาในการจัดหา, การสั่งซ้ือแบบเรงดวนทําใหจัดซ้ือ

ไมสามารถเทียบเปรียบราคาผูจําหนายรายอ่ืน และสนับสนุนการพัฒนาทักษะสวนบุคคล (𝐗𝐗�=2.77) 

และนอยท่ีสุดคือ มีการกระตุนใหผูบริหารเขาถึงพนักงานมากข้ึนเพ่ือขอคําปรึกษาในการทํางาน (𝐗𝐗�=2.65) 

  

4.7 การทดสอบสมมติฐาน 

การวิเคราะหขอมูลเพื่อการทดสอบสมมติฐาน โดยใชการวิเคราะหสมการถดถอยเชิงเสน 

(Linear Regression) ในรูปแบบของการวิเคราะหความถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression 

Analysis) ถึงปจจัยการปรับปรุงประสิทธิภาพกระบวนการจัดซ้ือท่ีสงผลตอการเพ่ิมอํานาจตอรองกับ

ผูจําหนาย 

 

ตารางท่ี 16  ผลการวิเคราะหความถดถอยเชิงพหุ ปจจัยการปรับปรุงประสิทธิภาพกระบวนการจัดซ้ือ 

ท่ีมีผลตอการเพ่ิมอํานาจตอรองกับผูจําหนาย  

ปจจัย 
เพ่ิมอํานาจตอรองกับผูจําหนาย 

B ß t Sig. 

ดานการมีสวนรวมของพนักงาน 0.481 0.968 4.906 0.000* 

ดานการหาแนวทางใหมเพ่ือปรับปรุงวิธีการทํางาน 0.210 0.971 2.056 0.046* 

ดานสภาพแวดลอมในการทํางานดีข้ึน -1.197 0.951 -1.272 0.211 

Note: = 1.000, A= 1.000, F= 0.000, *p< 0.05 

  

จากตารางท่ี 16 พบวาผลการวิเคราะหความถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis) 

ตัวแปรอิสระ พบวาปจจัยดานการมีสวนรวมของพนักงาน ปจจัยดานการหาแนวทางใหมเพ่ือปรับปรุง 

วิธีการทํางาน สงผลตอการเพ่ิมอํานาจตอรองกับผูจําหนาย อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  

เม่ือพิจารณาน้ําหนักของผลกระทบของตัวแปรอิสระที่มีผลตอการเพิ่มอํานาจตอรองกับ      

ผูจําหนาย พบวาดานการหาแนวทางใหมเพื่อปรับปรุงวิธีการทํางาน (ß=0.971) มีผลตอการเพ่ิม

อํานาจตอรองกับผูจําหนายมากที่สุด รองลงมาไดแกดานการมีสวนรวมของพนักงาน (ß =0.968) 

และนอยท่ีสุดคือ ดานสภาพแวดลอมในการทํางานดีข้ึน (ß =0.951)  

สัมประสิทธิ์การกําหนด (= 1.000) แสดงใหเห็นวาปจจัยดานการมีสวนรวมของพนักงาน 

ดานการหาแนวทางใหมเพ่ือปรบัปรุงวิธีการทํางาน และดานสภาพแวดลอมในการทํางานดีข้ึนมีผลตอ

การเพ่ิมอํานาจตอรองกับผูจําหนาย คิดเปนรอยละ 100  
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จากผลการทดสอบคาทางสถิติของคาสัมประสิทธิ์ของตัวแปรอิสระ (Independent) 4 ปจจัย 

ไดแก ดานการมีสวนรวมของพนักงาน (X1) ดานการหาแนวทางใหมเพ่ือปรับปรุงวิธีการทํางาน (X2) 

ท่ีสงผลตอการเพิ่มอํานาจตอรองกับผูจําหนาย (Ý) สามารถเขียนใหอยูในรูปสมการเชิงเสนตรงท่ีได

จากการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 เพื่อทํานายการปรับปรุงประสิทธิภาพ

กระบวนการจัดซ้ือท่ีมีผลตอการเพ่ิมอํานาจตอรองกับผูจําหนาย ไดดังนี้  

Ý = 1.737 + 0.481X1 + 0.210X2 

จากสมการเชิงเสนตรงดังกลาว จะเห็นวาคาสัมประสิทธิ ์(B) ของดานการมีสวนรวมของพนักงาน 

เทากับ 0.481 ดานการหาแนวทางใหมเพื่อปรับปรุงวิธีการทํางานเทากับ 0.210 ซึ่งมีคาสัมประสิทธิ์

เปนบวก ถือวามีความสัมพันธกับการปรับปรุงประสิทธิภาพกระบวนการจัดซ้ือท่ีมีผลตอการเพ่ิมอํานาจ

ตอรองกับผูจําหนายในทิศทางเดียวกัน 

 

ตารางท่ี 17  สรุปผลการทดสอบสมมติฐานปจจัยการปรับปรุงประสิทธิภาพกระบวนการจัดซ้ือมีผลตอ

การเพ่ิมอํานาจตอรองกับผูจําหนาย 

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 1: ปจจัยดานการมีสวนรวมของพนักงานมีผลตอการเพ่ิม

อํานาจตอรองกับผูจําหนาย 

ยอมรับสมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 2: ปจจัยดานการหาแนวทางใหมเพ่ือปรับปรุงวิธกีารทํางาน 

มีผลตอการเพ่ิมอํานาจตอรองกับผูจําหนาย 

ยอมรับสมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 3: ปจจัยดานสภาพแวดลอมในการทํางานดีข้ึนมีผลตอ 

การเพ่ิมอํานาจตอรองกับผูจําหนาย 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

 

จากตารางท่ี 17 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานไดวา  

สมมติฐานท่ี 1 ปจจัยดานการมีสวนรวมของพนักงาน มีผลตอการเพ่ิมอํานาจตอรองกับผูจําหนาย

สอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว 

สมมติฐานท่ี 2 ปจจัยดานการหาแนวทางใหมเพ่ือปรับปรุงวิธีการทํางาน มีผลตอการเพ่ิมอํานาจ

ตอรองกับผูจําหนาย สอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว 

สมมติฐานท่ี 3 ปจจัยดานสภาพแวดลอมในการทํางานดีข้ึน มีผลตอการเพ่ิมอํานาจตอรองกับ

ผูจําหนาย ปฏิเสธสมมติฐานท่ีตั้งไว 
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บทท่ี 5 

สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 

งานวิจัยครั้งนี้เปนการศึกษา เรื่องการปรับปรุงประสิทธิภาพกระบวนการจัดซ้ือในอุตสาหกรรม

เครื่องกําเนิดไอน้ําโดยใชแนวคิดไคเซ็นเพื่อเพิ่มอํานาจตอรองกับผูจําหนาย โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือ

ศึกษากระบวนการจัดซื้อในอุตสาหกรรมเครื่องกําเนิดไอน้ํา วิเคราะหปญหากระบวนการจัดซ้ือท่ี

สามารถเปนแนวทางในการปรับปรุงประสิทธิภาพ นําแนวคิดไคเซ็นมาประยุกตใชในการปรับปรุง

ประสิทธิภาพกระบวนการจัดซ้ือเพ่ือเพ่ิมอํานาจตอรองกับผูจําหนาย มีบทสรุปสามารถอธิบายไดดังนี้ 

 

5.1 สรุปผลการวิจัย 

5.1.1 กระบวนการจัดซ้ือในอุตสาหกรรมเครื่องกําเนิดไอน้ํา 

 การศึกษาปญหาที่มีอยูของกระบวนการจัดซื้อในอุตสาหกรรมเครื่องกําเนิดไอน้ํา 

เพ่ือนํามาวิเคราะหกระบวนการใหมเพ่ือเพ่ิมอํานาจการตอรองกับผูจําหนาย ข้ันตอนในการจัดซ้ือจัดหา

ประกอบดวย การรับเอกสารใบขอซ้ือ การตรวจสอบขอมูลความถูกตอง การจัดหาสินคา เปรียบเทียบราคา 

ผูขาย 3 ราย เลือกผูจําหนาย ออกใบสั่งซื้อ ขอผูมีอํานาจแตละหนวยงานอนุมัติ จัดสงใบสั่งซื้อให

รานคา จากนั้นติดตามการสงมอบสินคาใหตรงกําหนดความตองการ เปนการสิ้นสุดกระบวนการ

จัดซ้ือหา 

5.1.2 วิเคราะหปญหากระบวนการจัดซ้ือ 

 จากการวิเคราะหขอมูลดวยการสัมภาษณและสังเกตการทํางานในอุตสาหกรรม

เครื่องกําเนิดไอน้ําพบวาปญหาท่ีเกิดข้ึนในกระบวนการจัดซ้ือ ดังนี้ 

 1) ปญหาท่ีเกิดจากกระบวนการจัดซื้อ ไดแก การจัดหารานคาเพื่อเปรียบเทียบราคา

ไมทัน จํานวนความตองการสินคามีนอยทําใหไมสามารถตอรองกับผูจําหนายได รายละเอียดสินคาท่ี

ระบุในเอกสารไมถูกตองครบถวน และผูขอซ้ือไมมีการวางแผนการสั่งซ้ือ ทําใหมีการสั่งซ้ือสินคาดวน

บอยครั้ง และบางครั้งอาจมีการสั่งซ้ือสินคาในราคาท่ีแพงกวาปกติ  

 2) ปญหาท่ีเกิดจากผูขอซ้ือ ไดแก ผูขอซ้ือระบุสินคาไมครบ และไมสามารถรวมจํานวน

ความตองการสินคาได ทําใหตองมีการเปดขอซ้ือสินคานั้นอยูเรื่อย ๆ 

 3) ปญหาท่ีเกิดจากผูขาย ไดแก ผูขายไมสามารถลดราคาไดเนื่องจากสินคามีจํานวนนอย 

ผูขายมีหลายราย ทําใหตองเทียบราคาทุกครั้งกอนสั่งซ้ือ ไมมีการยึดจํานวนผูขายรายเดียว 

5.1.3 การนําแนวคิดไคเซ็นมาประยุกตใชในการปรับปรุงประสิทธิภาพกระบวนการจัดซ้ือ 

 1) เครื่องมือ 5W 1H เพ่ือการวิเคราะหปญหาท่ีเกิดข้ึนในแตละกระบวนการของจัดซ้ือ

หาสาเหตุของปญหา โดยใหพนักงานมีสวนรวมในการทราบถึงปญหา และวิเคราะหปญหา กระบวนการ
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ทํางาน ไดเขาใจถึงข้ันตอนการทํางานมากข้ึนวาแตละข้ันตอนนั้นทําอะไร ทําเม่ือไร เหตุใดจึงตองทํา 

และตองทําอยางไรบาง เพ่ือคนหาปญหาและแนวทางการปรับปรุงกระบวนการจัดซ้ือ จากนั้นผูวิจัย

นําระบบคําถาม 5W 1H มาหาเหตุผลของงานท่ีตองทําใหแตละข้ันตอนแลว เพ่ือวิเคราะหและคนหา

ปญหาของกระบวนการจัดซ้ือ 
 2) นําเครื่องมือ ECRS นํามาใชหาแนวทางในการปรับปรุงการกระบวนการทํางาน               

โดยพิจารณาหาแนวทางแกไขกระบวนการทํางาน หลังจากใช ECRS หาแนวทางในการปรับปรุงแลว 

จัดหารูปแบบตัดกระบวนการสวนที่ไมจําเปนออกหรือรวมกระบวนการเขาดวยกัน ทําใหงายข้ึน 

นํามาจัดเรียงกระบวนการใหม 

5.1.4 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบสอบถาม 

 สรุปผลการศึกษาขอมูลท่ัวไป พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ

อยูระหวาง 26-30 ป มีระดับการศึกษาปริญญาตรี มีตําแหนงงาน เจาหนาท่ีจัดซ้ือ ประสบการณทํางาน

ดานจัดซ้ือ 2 ป และมีระยะเวลาในการปฏิบัติงานจัดซ้ือท่ีหนวยงานปจจุบัน 2 และ 3 ป 

5.1.5 ขอมูลเกี่ยวกับแนวทางการปรับปรุงประสิทธิภาพกระบวนการจัดซ้ือมีความสัมพันธ

กับการเพ่ิมอํานาจตอรองกับผูจําหนาย 

 สรุปผลการศึกษา พบวาปจจัยการปรับปรุงประสิทธิภาพกระบวนการจัดซ้ือท่ีมีผลตอ

ระดับการเพ่ิมอํานาจตอรองกับผูจําหนายในระดับปานกลาง เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวามากท่ีสุดคือ 

ดานสภาพแวดลอมในการทํางานดีข้ึน รองลงมาคือ ดานการมีสวนรวมของพนักงาน และนอยท่ีสุดคือ 

ดานการหาแนวทางใหมเพ่ือปรับปรุงวิธีการทํางาน ตามลําดับ 

 1) ปจจัยการปรับปรุงประสิทธิภาพกระบวนการจัดซ้ือท่ีมีผลตอการเพ่ิมอํานาจตอรอง

กับผูจําหนายดานการมีสวนรวมของพนักงาน 

  สรุปผลการศึกษา พบวาปจจัยการปรับปรุงประสิทธิภาพกระบวนการจัดซ้ือท่ีมีผล

ตอระดับการเพ่ิมอํานาจตอรองกับผูจําหนายดานการมีสวนรวมของพนักงานอยูในระดับปานกลาง 

เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวามากท่ีสุดคือ ทานมีสวนรวมการกําหนดนโยบายและวัตถุประสงคของ

แผนกจัดซ้ือในบริษัทตนเอง รองลงมาคือ ทานมีสวนรวมการสรางระบบจัดซ้ือใหมีกระบวนการปรับปรุง

งานอยางตอเนื่อง และนอยท่ีสุดคือ เม่ือบริษัทมีผลกําไรเพ่ิมข้ึนจากการตอรองกับผูจําหนายทานไดรับ

เงินแบงปน ตามลําดับ 

 2) ปจจัยการปรับปรุงประสิทธิภาพกระบวนการจัดซื้อที่มีผลการเพิ่มอํานาจตอรอง

กับผูจําหนายดานการหาแนวทางใหมเพ่ือปรับปรุงวิธีการทํางาน  

 สรุปผลการศึกษา พบวาปจจัยการปรับปรุงประสิทธิภาพกระบวนการจัดซ้ือท่ีมีผล

ตอระดับการเพ่ิมอํานาจตอรองกับผูจําหนายดานการหาแนวทางใหมเพ่ือปรับปรุงวิธีการทํางานอยูใน

ระดับปานกลาง เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวามากท่ีสุดคือ กระบวนการทํางานท่ีกําลังดําเนินการอยู
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ในปจจุบันนี้สามารถทําใหเกิดกลยุทธ รองลงมาคือ ทานพอใจกับกระบวนการทํางานจัดซ้ือของบริษัท

ตนเอง และนอยท่ีสุดคือ สินคาท่ีมีความผันผวนดานราคาจัดซ้ือไมสามารถควบคุมการสั่งซ้ือได ตามลําดับ  

 3) ปจจัยการปรับปรุงประสิทธิภาพกระบวนการจัดซ้ือท่ีมีผลตอการเพ่ิมอํานาจตอรอง

กับผูจําหนายดานสภาพแวดลอมในการทํางานดีข้ึน 

   สรุปผลการศึกษา พบวาปจจัยการปรับปรุงประสิทธิภาพกระบวนการจัดซ้ือท่ีมีผล

ตอระดับการเพ่ิมอํานาจตอรองกับผูจําหนายดานสภาพแวดลอมในการทํางานดีข้ึนอยูในระดับปานกลาง 

เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวามากที่สุดคือ ปริมาณสินคาที่มีจํานวนมากตอการสั่งซ้ือทําใหจัดซ้ือมี

อํานาจการเจรจา และมีการประเมินทางเลือก การเปรียบเทียบคุณสมบัติ ราคา กอนท่ีจะตัดสินใจ

เลือกผูจัดจําหนาย รองลงมาคือ หากการขอซ้ือท่ีจําแนกหมวดหมูสินคามาชวยใหจัดซ้ือทํางานไดงาย

การจัดซ้ือกับจําหนายรายเดียวแบบผูกขาดชวยทําใหการจัดซ้ืองายข้ึน หากมีการวางแผนการสั่งซ้ือ

สินคาลวงหนาทําใหมีระยะเวลาในการจัดหา การสั่งซื้อแบบเรงดวน ทําใหจัดซื้อไมสามารถเทียบ

เปรียบราคาผูจําหนายรายอ่ืน และสนับสนุนการพัฒนาทักษะสวนบุคคล และนอยท่ีสุดคือ มีการกระตุน

ใหผูบริหารเขาถึงพนักงานมากข้ึนเพ่ือขอคําปรึกษาในการทํางาน ตามลําดับ  

  

5.2 การอภิปรายผล  

ปจจัยดานการมีสวนรวมของพนักงานมีผลตอการเพ่ิมอํานาจตอรองกับผูจําหนาย พบวายอมรับ

สมมติการศึกษาท่ีตั้งไว ท้ังนี้เปนเพราะพนักงานไมมีสวนรวมการกําหนดนโยบายและวัตถุประสงคของ

แผนกจัดซ้ือในบริษัท ในการสรางระบบจัดซ้ือใหมีกระบวนการปรับปรุงงานอยางตอเนื่อง ซ่ึงสอดคลอง

กับผลการวิจัยของ สมภาร วรรณรถ (2560) ศึกษาเรื่องการเพ่ิมประสิทธิภาพการทํางานโดยใชแนวคิด

ไคเซ็น ผลการวิจัยพบวาดานการมีสวนรวมของพนักงาน ดานการหาแนวทางใหมเพ่ือปรับปรุงวิธีการ

ทํางาน ดานสภาพแวดลอมในการทํางานดีขึ้น มีผลตอการเพิ่มประสิทธิภาพโดยใชแนวคิดไคเซ็น

ปจจัยดานการหาแนวทางใหมเพ่ือปรับปรุงวิธีการทํางานมีผลตอการเพ่ิมอํานาจตอรองกับผูจําหนาย 

ยอมรับสมมติการศึกษาท่ีตั้งไวท้ังนี้เปนเพราะกระบวนการทํางานท่ีกําลังดําเนินการอยูในปจจุบันนี้

สามารถทําใหเกิดกลยุทธ และมีความพึงพอใจกับกระบวนการในดานการหาแนวทางใหมเพ่ือปรับปรุง 

วิธีการทํางาน ซึ่งสอดคลองกับแนวความคิดของ บูรณะศักดิ์ มาดหมาย (2553) ในเรื่องไคเซ็น

ตองมีสวนรวมของพนักงานทุกคนพรอมทั้งแสวงหาแนวทางใหม ๆ เพื่อปรับปรุงวิธีการทํางานและ

สภาพแวดลอมในการทํางานใหดีข้ึนอยูเสมอ ซ่ึงหัวใจสําคัญของไคเซ็น (Kaizen) คือการปรุงปรุงอยาง

ตอเนื่องไมมีท่ีสิ้นสุด (continuous Improvement) โดยจุดมุงหมายคือ รวดเร็ว ประหยัด ปลอดภัย 

สบาย และสนุก 
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 ปจจัยดานสภาพแวดลอมในการทํางานดีขึ้น ไมมีผลตอการเพิ่มอํานาจตอรองกับผูจําหนาย 

ไมยอมรับสมมติการศึกษาท่ีตั้งไว ท้ังนี้เปนเพราะปริมาณสนิคาท่ีมีจํานวนมากตอการสั่งซ้ือทําใหจัดซ้ือ

มีอํานาจการเจรจา และมีการเปรียบเทียบคุณสมบัติ ราคา กอนท่ีจะตัดสินใจเลือกผูจัดจําหนาย ไมได

มีตอสภาพแวดลอมในการทํางานท่ีมีอยูในระดับปานกลาง ซ่ึงผลการวิจัยไมสอดคลองกับผลการวิจัย 

สุวรี คลองงานทะเล (2558) ศึกษาเรื่อง การเพ่ิมประสิทธิภาพการทํางานโดยใชแนวคิดไคเซ็น 

มีวัตถุประสงคเพ่ือวิเคราะหกระบวนการทํางาน เพ่ิมประสิทธิภาพการทํางานของแผนกจัดซ้ือ โดยใช

แนวคิดไคเซ็น พบวาการปรับปรุงกระบวนการจัดซ้ือสามารถทําใหข้ันตอนการทํางานลดลง 

 จากการวิจัยแสดงใหเห็นแนวทางการปรับปรุงประสิทธิภาพกระบวนการจัดซ้ือในอุตสาหกรรม

เครื่องกําเนิดไอน้ําโดยใชแนวคิดไคเซ็นเพื่อเพิ่มอํานาจตอรองกับผูจําหนาย เพื่อศึกษากระบวนการ

จัดซ้ือในอุตสาหกรรมเครื่องกําเนิดไอน้ํา วิเคราะหปญหากระบวนการจัดซ้ือท่ีสามารถเปนแนวทางใน

การปรับปรุงประสิทธิภาพ นําแนวคิดไคเซ็นมาประยุกตใชในการปรับปรุงประสิทธิภาพกระบวนการ

จัดซ้ือเพ่ือเพ่ิมอํานาจตอรองกับผูจําหนาย ไคเซ็นเปนอีกหนึ่งแนวคิดที่นํามาใชในการบริหารจัดการ

โดยมีเปาหมายท่ีความรวมมือของพนักงานทุกคนรวมกันหาแนวทางใหม ๆ เพ่ือปรับปรุงวิธีการทํางาน

และสภาพแวดลอมในการทํางานใหดีข้ึนอยูเสมอ หัวใจสําคัญของไคเซ็นอยูท่ีตองมีการปรับปรุงอยาง

ตอเนื่องไมมีที่สิ้นสุด โดยเครื่องมือที่นํามาใชในการปรับปรุงของ ไคเซ็น ไดแก 5W 1H และ ECRS 

ซ่ึงเครื่องมือ 5W 1H ใชเพื่อคนหาสาเหตุของปญหาที่เกิดขึ้นในกระบวนการ และใชเครื่องมือ ECRS  

เพ่ือปรับปรุงกระบวนการทํางานดวยการตัดข้ันตอนกระบวนการทํางานท่ีไมจําเปนออก การรวมหรือ

เรียงลําดับข้ันตอนการทํางานใหมเพ่ือลดระยะเวลาการทํางานลง รวมถึงเปนการปรับกระบวนการ

ทํางานใหเรียบงาย สะดวกตอการปฏิบัติงาน 

 ไดนําแนวคิดในการหาแนวทางการปรับปรุงประสิทธิภาพกระบวนการอยางตอเนื่อง Masaaki 

Imai (1985) ไดกลาววาการปรับปรุงอาจไมจําเปนตองใชเทคนิคพิเศษใด ๆ เพียงแตใชสามัญสํานึก

ของพนักงานทุกคนในองคการตั้งแตระดับบนจนถึงระดับลางในการตรวจสอบงานของตนเอง และตั้งใจ

ปฏิบัติงานใหดียิ่งข้ึนกวาเดิมปกติในแตละวันโดยมีหลักการดังตอไปนี้ ดานการมีสวนรวมของพนักงาน

ทุกคน ดานแสวงหาแนวทางใหม ๆ เพ่ือปรับปรุงวิธีการทํางาน ดานสภาพแวดลอมในการทํางานใหดี

ข้ึนอยูเสมอ ซึ่งหัวใจสําคัญของไคเซ็น (Kaizen) ก็คือการปรับปรุงงานอยางตอเนื่องไมมีท่ีสิ้นสุด

(Continuous Improvement) โดยจุดมุงหมายของไคเซ็นคือรวดเร็ว ประหยัด ปลอดภัย สบาย และสนุก 

ซ่ึงเปนการวางแผนงานท่ีจะเพ่ิมประสิทธิภาพงาน คุณภาพของงาน ความปลอดภัย ความสะดวก 

ในสถานที่ทํางาน โดยการนําเอาทรัพยากรมาใชงานอยางมีประสิทธิภาพ จากแนวความคิดใน

การดําเนินการของไคเซ็น (Kaizen) จึงเปนแนวคิดที่จะชวยรักษามาตรฐานที่มีอยูเดิม (Maintain) 

และปรับปรุงงานใหดียิ่งข้ึน (Improvement) 
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5.3 ขอเสนอแนะ  

จากการศึกษาวิจัย เรื่องการปรับปรุงประสิทธิภาพกระบวนการจัดซื้อในอุตสาหกรรม

เครื่องกําเนิดไอน้ําโดยใชแนวคิดไคเซ็นเพ่ือเพ่ิมอํานาจตอรองกับผูจําหนาย พบวาดานการมีสวนรวม

ของพนักงาน ดานการหาแนวทางใหมเพื่อปรับปรุงวิธีการทํางาน ดานสภาพแวดลอมในการทํางาน

ดีขึ้นของผูตอบแบบสอบถามอยูในระดับปานกลาง ผูวิจัยพบประเด็นที่ตองมีการปรับปรุงเพิ่มเติม

ดังตอไปนี้ 

5.3.1 ขอเสนอแนะท่ีไดจากการศึกษา 

 1) กระบวนการจัดซื้อ เปนกระบวนที่สําคัญของหวงโซอุปทาน ดังนั้นทุกฝายควรมี

ความรวมมือเก่ียวของกับฝายจัดซ้ือในการวางระบบจัดซ้ือและปรับปรุงกระบวนการเพ่ือใหมีการจัดหา

สินคาไดงายยิ่งข้ึนและชวยทําใหมีตนทุนต่ําลง โดยท่ีทุกฝายตองมีการวางแผนความตองการท่ีแมนยํา

เพ่ือมีจํานวนสินคามากไปเจรจาตอรองกับผูจําหนาย เพื่อเปนการปองกันปญหาในอนาคตไมใหเกิด

ความผิดพลาด 

 2) ดานการมีสวนรวมของพนักงาน ควรรับฟงความคิดเห็นของพนักงานในสวนของ

การกําหนดนโยบายและวัตถุประสงคของแผนกจัดซื้อในบริษัทเพื่อใหงานมีความทาทาย ทุกครั้งท่ีมี

การปรับปรุงควรมีการยอมรับขอเสนอแนะจากตัวผูปฏิบัติงานเพื่อแกไขไดตรงจุด และควรชี้แจงให

พนักงานทราบผลหลังจากการปรับปรุงเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการทํางาน 

 3) ดานการหาแนวทางใหมเพ่ือปรับปรุงวิธีการทํางาน กระบวนการจัดซ้ือท่ีมีความซับซอน

จนเกินไป ผูบริหารควรมีกิจกรรมสงเสริมการทํางานเปนทีม การประชุมเก่ียวกับการปรับเปลี่ยนเสนทาง

กระบวนการทํางานปจจุบันจะชวยใหกระบวนการทํางานเร็วข้ึน การยอมรับความผิดพลาด แลวนําไป

แกไขปรับปรุงพัฒนาอยางตอเนื่อง 

 4) ดานสภาพแวดลอมในการทํางานดีข้ึน ผูบริหารมีสวนสําคัญในการสนับสนุนสงเสริม

การปฏิบัติงานของพนักงาน โดยใหการชวยเหลือในสิ่งอํานวยความสะดวก รวมถึงอํานาจในการตัดสินใจ 

การแสดงความคิดเห็นของพนักงาน พรอมท้ังสรางแรงจูงใจในการทํางาน มีการกระตุนใหผูบริหาร

เขาถึงพนักงานมากข้ึน เพ่ือขอคําปรึกษาในการทํางานหรือการเสนอแนวคิดใหม 

 5.3.2 ขอเสนอแนะในการศึกษาครั้งตอไป 

 1) ศึกษาปจจัยที่มีผลตอดานสภาพแวดลอมในการทํางานดีขึ้นโดยนําแนวคิดหรือ

กิจกรรมอ่ืนมาปรับปรุง เนื่องจากผูวิจัยคนพบวาดานสภาพแวดลอมในการทํางานท่ีดีข้ึนไมไดสงผลตอ

การเพ่ิมการเจรจาตอรองกับผูจําหนาย 

 2) ศึกษากระบวนการจัดซ้ือในอุตสาหกรรมอ่ืน เพ่ือตอบสนองความตองการของบริษัท

ไดอยางถูกตอง และทําใหทราบถึงการลดตนทุนในการผลิตของบริษัท 
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2. ผูชวยศาสตราจารย ดร.ชุตริะ  ระบอบ 
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ภาคผนวก ค 

แบบสอบถาม 

 

การปรับปรุงประสิทธิภาพกระบวนการจัดซ้ือในอุตสาหกรรมเครื่องกําเนิดไอน้ํา  

โดยใชแนวคิดไคเซ็นเพ่ือเพ่ิมอํานาจตอรองกับผูจําหนาย 

 

คําช้ีแจง 1. แบบสอบถามนี้เปนสวนหนึ่งของการวิจัยโดยมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษากระบวนการจัดซ้ือ

ในอุตสาหกรรมเครื่องกําเนิดไอน้ําและวิเคราะหปญหากระบวนการจัดซ้ือท่ีสามารถเพ่ิมประสิทธิภาพ

การสั่งซ้ือเพ่ือนําแนวคิดไคเซ็นมาประยุกตใชในการเพ่ิมประสิทธิภาพจัดซ้ือเพ่ือเพ่ิมอํานาจตอรองกับ

ผูจําหนาย 

 2. แบบสอบถามแบงออกเปน 3 ตอน ประกอบดวย 

ตอนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

ตอนท่ี 2 ปจจัยการปรับปรุงประสิทธิภาพกระบวนการจัดซ้ือท่ีมีผลตอระดับการเพ่ิม

อํานาจตอรองกับผูจําหนาย 

ตอนท่ี 3 ขอคิดเห็นและเสนอแนะเก่ียวกับปญหาในกระบวนการจัดซ้ือ 

ตอนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

คําช้ีแจง โปรดทําเครื่องหมาย   ลงในชอง (   ) ตามความเปนจริงของทาน 

1. เพศ         

(   )  1. ชาย         (   ) 2. หญิง 

2. อายุ     

(   ) 1. 20-25 ป   (   ) 2. 26-30 ป   

(   ) 3. 31-35 ป   (   ) 4. 36 ปข้ึนไป 

3. ระดับการศึกษา    

(   )  1. ต่ํากวาปริญญาตรี (   ) 2. ปริญญาตรี    

(   )  3. สูงกวาปริญญาตรี 

4. ตําแหนงงาน.............................. 

5. ประสบการณทํางานดานจัดซ้ือ...........ป...............เดือน   

6. ระยะเวลาในการปฏิบัติงานจัดซ้ือท่ีหนวยงานปจจุบัน...............ป...............เดือน  
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ตอนท่ี 2 ปจจัยการปรับปรุงประสิทธิภาพกระบวนการจัดซ้ือมีท่ีมีผลตอระดับการเพ่ิมอํานาจตอรอง

กับผูจําหนาย 

คําช้ีแจง  โปรดเขียนเครื่องหมาย ลงในชอง  �  ท่ีตรงกับความเปนจริงของทาน 

ปจจัยการปรับปรุงประสิทธิภาพ 

กระบวนการจัดซ้ือ 
ระดับการเพ่ิมอํานาจตอรองกับผูจําหนาย 

มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย นอยท่ีสุด 

1. ดานการมีสวนรวมของพนักงาน 

1. ทานมีสวนรวมการกําหนดนโยบายและ

วัตถุประสงคของแผนกจัดซื้อในบริษัท

ตนเอง 

     

2. ทานมีสวนรวมการสรางระบบจดัซื้อใหมี

กระบวนการปรับปรุงงานอยางตอเน่ือง  

     

3. ทุกครั้งท่ีมีการปรับปรุง หัวหนาจะใหทาน

มีสวนเก่ียวของในการแสดงความคิดเห็นเสมอ 

เนนการใหทุกคนมสีวนรวม 

     

4. ทานมีอํานาจการตดัสินใจในการตอรอง

กับผูจําหนาย 

     

5. เมือ่บริษัทมีผลกําไรเพ่ิมข้ึนจากการตอรอง

กับผูจําหนาย ทานไดรับเงินแบงปนพิเศษ

ทุกป 

     

6. ทานมีสวนรวมในการตอรองราคากับ 

ผูจําหนาย 

     

7. ทานมีสวนรวมในการคัดเลือกผูจําหนาย

สินคาวาควรเลือกซื้อสินคาจากเจาไหน 

     

8. ทานมีสวนรวมในการประเมินราคา 

ผูจําหนายแตละเจาวาเจาไหนมีราคาท่ีถูกสุด 

     

9. ทานมสีวนรวมในการประเมินผูขายในแตละ

เดือนหรือปเพ่ือประเมินคะแนนดานราคา 

คุณภาพสินคา การจัดสง 

     

10. ทานมีสวนรวมในการเจรจากับผูขายใน

ดานราคาสินคา 

     

2. ดานการหาแนวทางใหมเพ่ือปรับปรุงวิธีการทํางาน        

1. ทานพอใจกับกระบวนการทํางานจัดซื้อ

ของบริษัทตนเอง 
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ปจจัยการปรับปรุงประสิทธิภาพ 

กระบวนการจัดซ้ือ 
ระดับการเพ่ิมอํานาจตอรองกับผูจําหนาย 

มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย นอยท่ีสุด 

2. ทานตองการปรับเปลี่ยนกระบวนการ

จัดซื้อใหดีข้ึนกวาเดิม 

     

3. การปรับปรุงกระบวนการทํางานอยางมี

ประสิทธิภาพ โดยมุงเนนท่ีการมสีวนรวม

ของพนักงานทุกคน 

     

4. กระบวนการทํางานท่ีกําลังดาํเนินการ

อยูในปจจุบันน้ีสามารถทําใหเกิดกลยุทธ

และพันธกิจขององคกรสัมฤทธ์ิผล 

     

5. การลดข้ันตอนการทํางานลง เชน ข้ันตอน

กิจกรรมงาน การเก็บขอมูล การตรวจสอบ 

มีผลกระทบตอกระบวนการถัดไปมากนอย

เพียงใด 

     

6. ถามีการปรับเปลี่ยนเสนทางกระบวนการ

ทํางานปจจุบันจะชวยใหกระบวนการทํางาน

เร็วข้ึน 

     

7. ถามีการเพ่ิมข้ันตอนการทํางานจะชวยเพ่ิม

ประสิทธิภาพ เชน ลดตนทุนโดยรวม 

     

8. เมื่อมีการปรับปรุงกระบวนการทํางานจะ

มีสรุปผลงานใหทานทราบทุกครั้ง 

     

9. สินคาท่ีมีความผันผวนดานราคา จัดซื้อ

ไมสามารถควบคุมการสั่งซื้อได 

     

10. การพัฒนาซัพพลายเออรและการบริหาร

ความสัมพันธ ความรวมมือระหวางองคกร 

มีความสําคัญตอรูปแบบการแขงขันทาง

พันธมิตร 

     

3 ดานสภาพแวดลอมในการทํางานดีขึ้น 

1. ปริมาณสินคาท่ีมีจาํนวนมากตอการสั่งซื้อ 

ทําใหจัดซื้อมีอํานาจการเจรจากับผูจําหนาย

ไดราคาถูกลด 

     

2. หากการขอซื้อท่ีจําแนกหมวดหมูสินคา

มาชวยใหจัดซื้อทํางานไดงายและมีอํานาจ

การเจรจาตอรองยิ่งข้ึน 
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ปจจัยการปรับปรุงประสิทธิภาพ 

กระบวนการจัดซ้ือ 
ระดับการเพ่ิมอํานาจตอรองกับผูจําหนาย 

มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย นอยท่ีสุด 

3. การจัดซื้อกับจําหนายรายเดียวแบบผูกขาด

ชวยทําใหการจัดซื้องายข้ึน 

     

4. หากมีการวางแผนการสั่งซื้อสินคาลวงหนา 

ทําใหมีระยะเวลาในการจัดหา 

     

5. การสั่งซื้อแบบเรงดวนทําใหจัดซื้อ 

ไมสามารถเทียบเปรียบราคาผูจําหนาย

รายอ่ืนและไมสามารถตอรองได 

     

6. สนับสนุนการพัฒนาทักษะสวนบุคคล      

7. มกีารประเมินทางเลือก การเปรียบเทียบ

คุณสมบัติ ราคา กอนที่จะตัดสินใจเลือก

ผูจัดจําหนาย 

     

8. การอางอํานาจใหความเห็นชอบโดย

การอางวาตนเองไมมีอํานาจการตัดสินใจ 

ข้ึนอยูท่ีหัวหนาเห็นชอบทําใหพนักงาน

จัดซื้อไมมีอํานาจ 

     

9. การจัดกิจกรรมรวมกับผูจําหนายชวย

การสรางความสัมพันธมิตรภาพท่ีดี 

     

10. มีการกระตุนใหผูบริหารเขาถึงพนักงาน

มากข้ึน เพ่ือขอคําปรึกษาในการทํางานหรอื

การเสนอแนวคิดใหม 

     

 

ตอนท่ี 3 ขอคิดเห็นและเสนอแนะเกี่ยวกับปญหาในกระบวนการจัดซ้ือ

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

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

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

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

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

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

................................................................................................................................................................ 
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แบบสัมภาษณ 

 

การปรับปรุงประสิทธิภาพกระบวนจัดซ้ือในอุตสาหกรรมเครื่องกําเนิดไอน้ํา  

โดยใชแนวคิดไคเซ็นเพ่ือเพ่ิมอํานาจตอรองกับผูจําหนาย 

ตอนท่ี 1 คําช้ีแจง โปรดเขียนเครื่องหมาย  ลงในชอง (   ) ท่ีตรงกับความเปนจริง 

1. บริษัทของทานมีการนําแนวคิดไคเซ็น กิจกรรมใดบางมาปรับใชในการทํางานไดแก  

(   ) 1. 5 ส.   

(   ) 2. Just in Time   

(   ) 3. วงจร PDCA   

(   ) 4. Basic Industrial Engineering หรือวิศวกรรมอุตสาหการข้ันพ้ืนฐาน 

(   ) 5. Problem Solving Method กระบวนการแกปญหา 

(   ) 6. Kiken Yochi Training (KYT) การฝกอบรมเพ่ือเฝาระวังความปลอดภัย 

(   ) 7. Suggestion Scheme ระบบขอเสนอแนะ 

(   ) 8. Quality Control Circles (QCC) กลุมควบคุมคุณภาพ 

(   ) 9. Total Productive Maintenance (TPM) การบํารุงรักษาทวีผลท่ีทุกคนมีสวนรวม 

(   ) 10. Total Quality Management (TQM) การบริหารคุณภาพโดยรวม 

(   ) 11. อ่ืน ๆ.................................................. 

2. (   ) 1. บริษัทของทานไมมีการนําแนวคิดไคเซ็นมาปรับใชในการทํางาน  
 

ตอนท่ี 2 คําช้ีแจง โปรดใหขอเสนอแนะเพ่ิมเติมในการแกไขปญหากระบวนการจัดซ้ือ เพ่ือท่ีจะชวย

ใหเกิดการพัฒนาดียิ่งข้ึน 

 1. ขอใหทานเขียนกระบวนการจัดซื้อของหนวยงานทานโดยสังเขป จากจุดเริ่มตนจนถึง

จุดสิ้นสุดของกระบวนการ (อธิบายข้ันตอนเปนขอ) 

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

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

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

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

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

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

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

................................................................................................................................................................ 
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2. ทานคิดวากระบวนการจัดซ้ือมีข้ันตอนหลักท่ีสําคัญอะไรบาง และข้ันตอนใดในกระบวนการ

จัดซ้ือท่ีมีปญหามากท่ีสุด (อธิบายข้ันตอนเปนขอ) 

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

3. ทานมีขอเสนอแนะในการแกไขปญหาดังกลาวอยางไร 

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

................................................................................................................................................................ 
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ภาคผนวก ง 

คาความเท่ียงของแบบสอบถาม 

 

แสดงผลการหาคา IOC สําหรับคาความเท่ียงของแบบสอบถามเรื่อง การปรับปรุงประสิทธิภาพ

กระบวนการจัดซ้ือในอุตสาหกรรมเครื่องกําเนิดไอน้ํา โดยใชแนวคิดไคเซ็นเพ่ือเพ่ิมอํานาจตอรองกับ

ผูจําหนาย 

แนวทางการปรับปรุงประสิทธิภาพกระบวนการจัดซ้ือมีความสัมพันธกับการเพ่ิมอํานาจตอรอง

กับผูจําหนาย 

ขอ ขอคําถาม 

ผลการพิจารณาของ
ผูเช่ียวชาญ รวม IOC สรุปผล 

คนท่ี 1 คนท่ี 2 คนท่ี 3 

การมีสวนรวมของพนักงาน 

1 ทานมีสวนรวมการกําหนดนโยบาย

และวัตถุประสงคของแผนกจัดซ้ือ

ในบริษัทตนเอง 

+1 +1 +1 3 1 ใชได 

2 ทานมีสวนรวมการสรางระบบจัดซ้ือ

ใหมีกระบวนการปรับปรุงงาน

อยางตอเนื่อง  

0 +1 +1 2 0.6 ใชได 

3 ทุกครั้งท่ีมีการปรับปรุง หัวหนาจะ

ใหทานมีสวนเก่ียวของในการแสดง

ความคิดเห็นเสมอ เนนการให

ทุกคนมีสวนรวม 

+1 0 +1 2 0.6 ใชได 

4 ทานมีอํานาจการตัดสินใจใน

การตอรองกับผูจําหนาย 
+1 +1 +1 3 1 ใชได 

5 เม่ือบริษัทมีผลกําไรเพ่ิมข้ึนจาก

การตอรองกับผูจําหนาย ทานไดรับ

เงินแบงปนพิเศษทุกป 

+1 0 +1 2 0.6 ใชได 

6 ทานมีสวนรวมในการตอรองราคา

กับผูจําหนาย 
+1 +1 +1 3 1 ใชได 

7 ทานมีสวนรวมในการคัดเลือก 

ผูจําหนายสินคาวาควรเลือกซ้ือ

สินคาจากเจาไหน 

+1 +1 0 2 0.6 ใชได 
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ขอ ขอคําถาม 

ผลการพิจารณาของ

ผูเช่ียวชาญ รวม IOC สรุปผล 
คนท่ี 1 คนท่ี 2 คนท่ี 3 

8 ทานมีสวนรวมในการประเมินราคา

ผูจําหนายแตละเจาวาเจาไหนมี

ราคาท่ีถูกสุด 

+1 +1 +1 3 1 ใชได 

9 ทานมีสวนรวมในการประเมิน

ผูขายในแตละเดือนหรือปเพ่ือ

ประเมินคะแนนดานราคา 

คุณภาพสินคา การจัดสง 

+1 +1 +1 3 1 ใชได 

10 ทานมีสวนรวมในการเจรจากับ

ผูขายในดานราคาสินคา 
+1 0 +1 2 0.6 ใชได 

การหาแนวทางใหมเพ่ือปรับปรุงวิธีการทํางาน        

1 ทานพอใจกับกระบวนการทํางาน

จัดซ้ือของบริษัทตนเอง 
+1 +1 +1 3 1 ใชได 

2 ทานตองการปรับเปลี่ยนกระบวนการ

จัดซ้ือใหดีข้ึนกวาเดิม 
+1 +1 +1 3 1 ใชได 

3 การปรับปรุงกระบวนการทํางาน

อยางมีประสิทธิภาพโดยมุงเนนท่ี

การมีสวนรวมของพนักงานทุกคน 

+1 +1 0 2 0.6 ใชได 

4 กระบวนการทํางานท่ีกําลัง

ดําเนินการอยูในปจจุบันนี้

สามารถทําใหเกิดกลยุทธและ

พันธกิจขององคกรสัมฤทธิ์ผล 

+1 0 +1 2 0.6 ใชได 

5 การลดข้ันตอนการทํางานลง เชน 

ข้ันตอนกิจกรรมงาน การเก็บ

ขอมูล การตรวจสอบ มีผลกระทบ

ตอกระบวนการถัดไปมากนอย

เพียงใด 

0 +1 +1 2 0.6 ใชได 

6 

 

ถามีการปรับเปลี่ยนเสนทาง

กระบวนการทํางานปจจุบันจะ

ชวยใหกระบวนการทํางานเร็วข้ึน 

+1 0 +1 2 0.6 ใชได 

 



111 

ขอ ขอคําถาม 

ผลการพิจารณาของ

ผูเช่ียวชาญ รวม IOC สรุปผล 

คนท่ี 1 คนท่ี 2 คนท่ี 3 

7 ถามีการเพ่ิมข้ันตอนการทํางาน 

จะชวยเพ่ิมประสิทธิภาพ เชน 

ลดตนทุนโดยรวม 

+1 +1 +1 3 1 ใชได 

8 เม่ือมีการปรับปรงุกระบวนการ

ทํางานจะมีสรุปผลงานใหทาน

ทราบทุกครั้ง 

+1 +1 +1 3 1 ใชได 

9 สินคาท่ีมีความผันผวนดานราคา 

จัดซ้ือไมสามารถควบคุมการสั่งซ้ือได 
+1 +1 +1 3 1 ใชได 

10 การพัฒนาซัพพลายเออร 

และการบริหารความสัมพันธ  

ความรวมมือระหวางองคกรมี

ความสําคัญตอรูปแบบการแขงขัน

ทางพันธมิตร 

+1 0 +1 2 0.6 ใชได 

สภาพแวดลอมในการทํางานดีข้ึน 

1 ปริมาณสินคาท่ีมีจํานวนมากตอ

การสั่งซ้ือ ทําใหจัดซ้ือมีอํานาจ

การเจรจากับผูจําหนายไดราคา

ถูกลด 

0 +1 +1 2 0.6 ใชได 

2 หากการขอซ้ือท่ีจําแนกหมวดหมู

สินคามาชวยใหจัดซ้ือทํางานไดงาย 

และมีอํานาจการเจรจาตอรองยิ่งข้ึน 

+1 0 +1 2 0.6 ใชได 

3 การจัดซ้ือกับจําหนายรายเดียว

แบบผูกขาดชวยทําใหการจัดซ้ือ

งายข้ึน 

+1 +1 +1 3 1 ใชได 

4 หากมีการวางแผนการสั่งซ้ือสินคา

ลวงหนาทําใหมีระยะเวลาใน

การจัดหา 

+1 +1 +1 3 1 ใชได 
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ขอ ขอคําถาม 

ผลการพิจารณาของ

ผูเช่ียวชาญ รวม IOC สรุปผล 

คนท่ี 1 คนท่ี 2 คนท่ี 3 

5 การสั่งซ้ือแบบเรงดวนทําใหจัดซ้ือ

ไมสามารถเทียบเปรียบราคา

ผูจําหนายรายอ่ืนและไมสามารถ

ตอรองได 

+1 +1 0 2 0.6 ใชได 

6 สนับสนุนการพัฒนาทักษะ

สวนบุคคล 
+1 +1 +1 3 1 ใชได 

7 มีการประเมินทางเลือก  

การเปรียบเทียบคุณสมบัติ  

ราคา กอนท่ีจะตัดสินใจเลือก 

ผูจัดจําหนาย 

+1 +1 +1 3 1 ใชได 

8 การอางอํานาจใหความเห็นชอบ 

โดยการอางวาตนเอง ไมมีอํานาจ

การตัดสินใจ ข้ึนอยูท่ีหัวหนา

เห็นชอบ ทําใหพนักงานจัดซ้ือ 

ไมมีอํานาจ 

0 +1 +1 2 0.6 ใชได 

9 การจัดกิจกรรมรวมกับผูจําหนาย

ชวยการสรางความสัมพันธ

มิตรภาพท่ีดี 

+1 +1 +1 3 1 ใชได 

10 มีการกระตุนใหผูบริหารเขาถึง

พนักงานมากข้ึนเพ่ือขอคําปรึกษา

ในการทํางานหรือการเสนอ

แนวคิดใหม 

+1 +1 +1 3 1 ใชได 
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แบบสัมภาษณ 

 

การปรับปรุงประสิทธิภาพกระบวนจัดซ้ือในอุตสาหกรรมเครื่องกําเนิดไอน้ํา  

โดยใชแนวคิดไคเซ็นเพ่ือเพ่ิมอํานาจตอรองกับผูจําหนาย 

ขอ ขอคําถาม 

ผลการพิจารณาของ

ผูเช่ียวชาญ รวม IOC สรุปผล 

คนท่ี 1 คนท่ี 2 คนท่ี 3 

1 บริษัทของทานมีการนําแนวคิดไคเซ็น 

กิจกรรมใดบางมาปรับใชในการทํางาน 

ไดแก  

1) 5 ส.   

2) Just in Time   

3) วงจร PDCA   

4) Basic Industrial Engineering 

หรือวิศวกรรมอุตสาหการข้ันพ้ืนฐาน 

5) Problem Solving Method 

กระบวนการแกปญหา 

6) Kiken Yochi Training (KYT) 

การฝกอบรมเพ่ือเฝาระวังความปลอดภัย 

7) Suggestion Scheme ระบบ

ขอเสนอแนะ 

8) Quality Control Circles (QCC) 

กลุมควบคุมคุณภาพ 

9) Total Productive Maintenance 

(TPM) การบํารุงรักษาทวีผลท่ีทุกคน

มีสวนรวม 

10) Total Quality Management 

(TQM) การบริหารคุณภาพโดยรวม 

11) อ่ืน ๆ ................................................ 

+1 +1 +1 3 1 ใชได 
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ขอ ขอคําถาม 

ผลการพิจารณาของ

ผูเช่ียวชาญ รวม IOC สรุปผล 

คนท่ี 1 คนท่ี 2 คนท่ี 3 

2 1) บริษัทของทานไมมีการนําแนวคิด

ไคเซ็นมาปรับใชในการทํางาน 
+1 +1 +1 3 1 ใชได 

3 ขอใหทานเขียนกระบวนการจัดซ้ือ

ของหนวยงานทานโดยสังเขปจาก

จุดเริ่มตนจนถึงจุดสิ้นสุดของ

กระบวนการ (อธบิายข้ันตอนเปนขอ) 

+1 +1 +1 3 1 ใชได 

4 ทานคิดวากระบวนการจัดซื้อมี

ข้ันตอนหลักท่ีสําคัญอะไรบาง  

และข้ันตอนใดในกระบวนการ

จัดซ้ือท่ีมีปญหามากท่ีสุด (อธิบาย

ข้ันตอนเปนขอ) 

+1 +1 +1 3 1 ใชได 

5 ทานมีขอเสนอแนะในการแกไข

ปญหาดังกลาวอยางไร 
+1 +1 +1 3 1 ใชได 
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ประวัติผูเขียน 

 

ช่ือ – สกุล  นางสาวสุวิมล  จีนบางชาง  

วัน เดือน ปเกิด  24 กรกฎาคม 2539 

ท่ีอยูปจจุบัน 4/2 ออนนุช 66 แยก19 ถนนออนนุช เขตประเวศ แขวงประเวศ 

กรุงเทพมหานคร 10250 

ประวัติการศึกษา 

พ.ศ. 2558  คณะบริหารธุรกิจ  มหาลัยหัวเฉียวเฉลิมพระเกียรติ 

   บริหารธุรกิจบัณฑิต (การจัดการโลจิสติกสและหวงโซอุปทาน) 

ตําแหนงและสถานท่ีทํางานในปจจุบัน 

พ.ศ. 2562 – ปจจุบัน พนักงานจัดซ้ือ   

บริษัท เจตาแบค จํากัด (มหาชน) 
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