
สัปดาหท่ี 11 การบรหิารขอตกลงและความสัมพันธ
กบัซัพพลายเออร (ตอ)

• การจัดการซัพพลายเออร

• ความสัมพันธของผูซื้อ และซัพพลายเออร
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การจัดการซัพพลายเออร

 เปนอีกมุมหนึ่งที่มีความสําคัญมากในการจัดหา “เราควรจะมี
ซัพพลายเออรกี่ราย” “เราจะประเมินสมรรถนะของพวกเขา
อยางไร” และ “เราควรจะผลิตหรือควรจะซ้ือสวนประกอบ
ชิ้นนี้” คําถามทุกขอลวนเปนคําถามสําคัญที่ตองหาคําตอบถา
จะใหยุทธศาสตรของการจัดหามีประโยชนตอธุรกิจ



การบริหารความสัมพันธกบัซัพพลายเออร

 ข้ันตอนที่ 1  ระยะเร่ิมตน กาํหนดความตองการในการจัดซ้ือ และกําหนดคณะทํางาน

 ข้ันตอนที่ 2 กําหนดซัพพลายเออร พิจารณาแนวทาง/ปจจัยในการคัดเลือก กําหนดซัพ
พลาย เออรที่เปนไปได

 ข้ันตอนที่ 3 กล่ันกรองและคดัเลือก ติดตอซัพพลายเออรที่คาดไว ประเมินซัพพลายเออร
แตละรายและคัดเลือก

 ข้ันตอนที่ 4 กําหนดความสัมพันธ กําหนดเอกสาร กําหนดระดับความสนใจ และขอมูลที่
สนใจ

 ข้ันตอนที่ 5 ประเมินความสัมพันธ ความตอเนื่องของความสัมพันธในปจจุบัน ขยาย/
เสรมิสราง/ลด/เลิก ความสัมพนัธ



การบริหารสัญญา
1. ขอตกลงระหวางบริษัทและคูคา (ซัพพลายเออร)

2. องคประกอบของการจัดซื้อ : ชนิด ปริมาณ บรรจุภัณฑ ความถ่ีของ
การสงมอบ ความถ่ีของการชําระเงิน เง่ือนไขคุณภาพสินคา 
ระยะเวลาของสัญญา การปรับเงินหรือมูลคาสินคา ฯลฯ

3. การประเมินผลการดําเนินงานตามสญัญา

4. การเปล่ียนแปลงเง่ือนไขในสัญญา

5. เอกสารที่จําเปนตอการดําเนินการ อํานาจในการตอรอง

6. ผลประโยชนที่ทั้งสองฝายไดรับ



การสรางพันธมิตร

1. เพื่อใหมีขอไดเปรียบในการบูรณาการแนวด่ิง (Vertical 
integration) ในขณะที่รักษาความเปนอิสระขององคกร

2. เพื่อใชขอไดเปรียบของความเชี่ยวชาญเฉพาะดานนั้นๆ

3. เพื่อใหเกิดการปรับปรุงระดับการใหบริการ

4. เพื่อปรับปรุงประสิทธิภาพของการดําเนินงาน

5. เพื่อตอบโตตอการแขงขัน



การรกัษาความสัมพันธกับผูขายวัตถุดิบ

1. ชําระเงินตรงเวลา

2. ใหขอมูลที่เปนจริง เพื่อความนาเชื่อถือ

3. ไมยกเลิกคําส่ังซ้ือบอยๆ โดยไมมีเหตุอันควร

4. ไมบีบค้ันผูขายเกี่ยวกับราคาหรือสวนลดจนเกินไป

5. ใหคําแนะนําที่เปนประโยชนตอผูขาย เพ่ือนําไปพัฒนา
วัตถุดิบไดตรงกับ ความตองการของบริษัท



ความสัมพันธของผูซื้อและซัพพลายเออร

 การสรางพันธมิตร (Partner) คือ ความสัมพันธเชิงธุรกิจที่
ปรับแตงเฉพาะ ที่เกิดขึ้นจากความไววางใจ ความเปดเผย รับรู 
ความเส่ียงและผลตอบแทนรวมกัน ที่จะนํามาซึ่งความไดเปรียบ
เชิงกลยุทธ สงผลใหเกิดสมรรถนะธุรกิจที่ดีขึ้นกวาเดิม ที่ไม
สามารถไดมาดวยองคกรเดียว



เหตุใดจึงตองมีพนัธมิตร

1. เพื่อใหมีขอไดเปรียบในการบูรณาการแนวด่ิง (Vertical 
Integration) ในขณะที่รักษาความเปนอิสระขององคกร

2. เพื่อใชขอไดเปรียบของความเชี่ยวชาญเฉพาะดานนั้นๆ

3. เพื่อใหเกิดการปรับปรุงระดับการใหบริการ

4. เพื่อปรับปรุงประสิทธิภาพของการดําเนินงาน

5. เพื่อตอบโตตอการแขงขัน



ส่ิงจําเปนสําหรับพันธมิตรคูคาที่จะประสบการ
ความสําเร็จ

1. วัฒนธรรมองคกรที่เขากันได

2. มีระดับความเชื่อมั่นตอกันและกันสูงมากอยูแลว

3. มีระบบคอมพิวเตอรที่เขากันไดเพื่อจะชวยเหลือในการ
แบงปนขอมูลทางอิเล็กทรอนิกส

4. ทั้งสองฝายมีความมั่นคงทางการเงินดี

5. ทัศนคติที่ดีที่พรอมจะสํารวจขอดีของการเปนพันธมิตรคู
คากัน



การบริหารจัดการซัพพลายเออร จํานวนที่เหมาะสม 
การพัฒนาซัพพลายเออร

1. ซพัพลายเออรจะเปนผูใด

2. จะมีซัพพลายเออรกี่ราย

3. จะจัดการซัพพลายเออรอยางไร – แบบคูแขง
หรือแบบพันธมิตรคูคา



Q & A
Thank you
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