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วิชาชีพจัดซ้ือ  โลจิสติกส และซัพพลายเชน
 ผูกอต้ัง และนายกสมาคมคนแรก (พ.ศ.2531-2550) ของ

สมาคมบริหารงานจัดซ้ือและซัพพลายเชนแหงประเทศไทย

เช่ียวชาญ รัตนามหัทธนะเช่ียวชาญ รัตนามหัทธนะ
cheocharn@hotmail.com

08 1628 7855   08 1628 7855   

cheocharncheocharn

เป้าหมายของธรุกจิ คอื ...

เป้าหมายของธรุกจิ คอื ...
1. หาลกูคา้ใหม้ากขึน้
2. ปรับราคาขายใหส้งูขึน้
3. ลดตน้ทนุใหตํ้า่ลง

1+2+3

วธิเีพิม่กําไร การลดตน้ทนุ
Cost reduction

มใิชแ่ค่

ลดราคา
Price  reduction

ราคา เป็นแค่
  เร ือ่งผวิๆ

Cost Reduction

Cost Avoidance
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ลดราคา = Price reduction
ลดตน้ทนุ = Cost reduction
หลกีเลีย่งตน้ทนุ = Cost avoidance
ประหยัดตน้ทนุ = Cost saving

ในการเจรจาซื้อขายกันน้ัน.......
แมราคาจะเปนปจจยัสําคัญ      

แตก็ยังมีอกีหลายปจจยั      
ที่จะตองนาํมาพิจารณา      

ประกอบกันไปดวย      
กอนจะตดัสินใจ

ตองดู TCO / LCC เปนหลัก

TCO - Total  Cost of 
Ownership

 ราคา
 เครดิตเทอม
 MOQ (Minimum order quantity)
 คาขนสง
 อัตราภาษีศุลกากร
 ระยะเวลาการสงมอบ
 ความตรงเวลาในการสงมอบ
 คุณภาพ
 ทะยอยสง
 บริการหลังการขาย
 อื่นๆ

=?

Life
Cycle 
Cost

Life
Cycle 
Cost

LCC Life
Cycle 
Cost

Life
Cycle 
Cost ราคาเครือ่งจักร/์อปุกรณ์

 คา่จัดสง่ 
 คา่ตดิตัง้
 คา่ดแูลรักษาซอ่มแซม
 ระยะเวลารับประกนั 
 คา่ใชจ้า่ยระหวา่งใชง้าน
 ความสามารถในการ upgrade
 ราคาซาก

LCC

สงูมากยอดการใชจ้า่ย

ความเสีย่ง
และ

ผลกระทบ

สงูมาก

ตํา่มาก

Supply Positioning ModelSupply Positioning Model

สงูมากยอดการใชจ้า่ย

ความเสีย่ง
และ

ผลกระทบ

สงูมาก

ตํา่มาก

Supply Positioning ModelSupply Positioning Model

สงูมากยอดการใชจ้า่ย

ความเสีย่ง
และ

ผลกระทบ

สงูมาก

ตํา่มาก

Non-
critical

Supply Positioning ModelSupply Positioning Model Non-critical items
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สงูมากยอดการใชจ้า่ย

ความเสีย่ง
และ

ผลกระทบ

สงูมาก

ตํา่มาก

Leverage

Supply Positioning ModelSupply Positioning Model Leverage items

สงูมากยอดการใชจ้า่ย

ความเสีย่ง
และ

ผลกระทบ

สงูมาก

ตํา่มาก

Bottleneck

Supply Positioning ModelSupply Positioning Model

Bottleneck items

สงูมากยอดการใชจ้า่ย

ความเสีย่ง
และ

ผลกระทบ

สงูมาก

ตํา่มาก

Critical

Supply Positioning ModelSupply Positioning Model Critical items

สงูมากยอดการใชจ้า่ย

ความเสีย่ง
และ

ผลกระทบ

สงูมาก

ตํา่มาก

Bottleneck

Non-
critical

Critical

Leverage

Supply Positioning ModelSupply Positioning Model

สงูมากยอดการใชจ้า่ย

ความเสีย่ง
และ

ผลกระทบ

สงูมาก

ตํา่มาก

Bottleneck

Non-
critical

Critical

Leverage

Supply Positioning ModelSupply Positioning Model

สงูมากยอดการใชจ้า่ย

ความเสีย่งและ
ผลกระทบ

สงูมาก

ตํา่มาก

Bottleneck

Non-
critical

Critical

Leverage

Supply Positioning ModelSupply Positioning Model
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1. Change supplier
เปลีย่นซพัพลายเออร์

สงูตํา่

ความ
นา่สนใจ

ยอดซือ้

สงู

ในสายตาของซพัพลายเออร ์

Supplier Preferencing ModelSupplier Preferencing Model

สงูตํา่

ความ
นา่สนใจ

ยอดซือ้

สงู
Supplier Preferencing ModelSupplier Preferencing Model

ในสายตาของซพัพลายเออร ์

สงูตํา่

ความ
นา่สนใจ

ยอดซือ้

สงู

Nuisance

Supplier Preferencing ModelSupplier Preferencing Model

ในสายตาของซพัพลายเออร ์
สงูตํา่

ความ
นา่สนใจ

ยอดซือ้

สงู

Exploit

Supplier Preferencing ModelSupplier Preferencing Model

ในสายตาของซพัพลายเออร ์
สงูตํา่

ความ
นา่สนใจ

ยอดซือ้

สงู

Develop

Supplier Preferencing ModelSupplier Preferencing Model

ในสายตาของซพัพลายเออร ์

สงูตํา่

ความ
นา่สนใจ

ยอดซือ้

สงู

Core

Supplier Preferencing ModelSupplier Preferencing Model

ในสายตาของซพัพลายเออร ์
สงูตํา่

ความ
นา่สนใจ

ยอดซือ้

สงู

CoreDevelop

ExploitNuisance

Supplier Preferencing ModelSupplier Preferencing Model

ในสายตาของซพัพลายเออร ์
สงูตํา่

ความ
นา่สนใจ

ยอดซือ้

สงู

CoreDevelop

ExploitNuisance

Supplier Preferencing ModelSupplier Preferencing Model

ในสายตาของซพัพลายเออร์
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2. Increase volume
ซือ้ในจํานวนสงูขึน้

พสัดคุงคลงั
สายตาในอดตี

พสัดคุงคลงั
สายตาในอดตี

Guarantee
อุน่ใจ

พสัดคุงคลงั
สายตาในปัจจบุัน
พสัดคุงคลงั
สายตาในปัจจบุัน

Waste
กลุม้ใจ

3. Increase business with supplier
เพิม่ธรุกจิใหม้ากขึน้

4. Bundle additional products and 
services
รวบรวมเพิม่เตมิสนิคา้และบรกิาร
หลากหลายเขา้ดว้ยกนัในการซือ้
แตล่ะครัง้

5. Single source relationship
ซือ้รายเดยีวเป็นเจา้ประจํา

6. Contract terms
เปลีย่นขอ้ตกลงในการซือ้

7. Payment terms
เปลีย่นขอ้ตกลงการชําระเงนิ
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8. Payment currency
เปลีย่นสกลุเงนิใหม่

9. Economic order quantity (EOQ)
คํานวณจํานวนการซือ้ทีเ่หมาะสม
แตล่ะครัง้

2AP
IC

EOQ – Economic Order Quantity

Quantity
0 10 20 30 40 50 60

Cost

700

600

500

400

300

200

100

2AP
IC

10. Rebate agreement
ทําขอ้ตกลงสว่นลดยอ้นหลัง

11. Change the time for buying
กะเวลาการซือ้เสยีใหม่

12. Centralized purchasing
จัดซือ้แบบรวมศนูย์

13. Pooled/consortium purchasing
รวมกนัซือ้กบับรษัิทอืน่

A B C D

14. Tender/e-Auction
ประมลูแบบอเิล็กทรอนกิส์

1. Call-off contract, educate users
แนะนํา users ใหใ้ช ้Call-off 
contract
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2. Reduce invoice numbers
ลดจํานวนอนิวอยซล์ง

3. e-Procurement
ใช ้อ-ีโพรเคยีวเมน้ท ์ใหม้ากขึน้

4. Lean procurement
จัดซือ้จัดหาอยา่งลนี (ปราศจาก
ความสญูเปลา่)

5. Standardization
ใชส้เป็คมาตรฐานเดยีวกนั

6. Change the specification
ปรับสเป็คใหมใ่หส้มเหตผุลขึน้

7. Product substitution
ใชอ้ยา่งอืน่ทดแทน

8. Early purchasing involvement (EPI)
ใหฝ่้ายจัดซือ้เกีย่วขอ้งตัง้แตแ่รก

9. Early supplier involvement (ESI)
ใหซ้พัพลายเออรเ์กีย่วขอ้งตัง้แตแ่รก 

10. Consignment stock
ใชร้ะบบฝากขาย 
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11. Transportation mode review
ทบทวนความเหมาะสมของระบบ
การขนสง่

12. Service level review
ทบทวนระดับบรกิารลกูคา้

13. Optimize inventory level
ปรับระดับการเกบ็สต็อกให ้
เหมาะสม

14. Change supplier for a better 
MOQ (minimum order quantity)
หาซพัพลายเออรใ์หมท่ีม่ ีMOQ เหมาะสม

จะหลกีเลีย่ง MOQ ไดอ้ยา่งไร จะหลกีเลีย่ง MOQ ไดอ้ยา่งไร

o เจรจาตอ่รอง
o รวมกนัซือ้-แบง่กนัใช ้
o เปลีย่นซพัพลายเออร์
o เปลีย่นไปใชต้วัอืน่

1) Bargaining power
2) Leadership skill
3) Purchasing knowledge

เชีย่วชาญ รัตนามหทัธนะเชีย่วชาญ รัตนามหทัธนะ
cheocharn@hotmail.com

08 1628 7855   08 1628 7855   

cheocharncheocharn

www.AMCthailand.com

ปัญหาในการจัดซือ้ การเจรจาตอ่รอง การบรหิารสต็อก 
สอบถามและปรกึษาหารอืไดฟ้ร ีทีน่ีค่รับ
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