
 เมืѷอพดูถงึการจัดซืѸอจัดหา บางทา่นอาจมคีวามสบัสนวา่ “การจดัซืҟอ” กบั “การจดัหา” 
สองคํานีѸเหมอืนกนัหรอืตา่งกนัและเกีѷยวพันกนัอยา่งไร  

 การจัดซืѸอ มชีืѷอเรียกเป็นภาษาอังกฤษว่า Purchasing หมายถงึกระบวนการอันเริѷมตน้
ตั Ѹงแต่การรับรูว้่าตอ้งการจะใชข้องอะไร ตอ้งการจะไดข้องนัѸนเมืѷอไรและตอ้งการจํานวนเท่าใด 
การหาและคัดเลอืกแหลง่ขาย การตอ่รองราคาและเงืѷอนไข และการตดิตามเพืѷอใหไ้ดข้องตามทีѷ
ตอ้งการ  

 สว่นคําวา่การจัดหา มชีืѷอเรยีกเป็นภาษาอังกฤษวา่ Procurement มขีอบขา่ยการทํางาน
กวา้งขวาง ซึѷงนอกจากครอบคลมุกระบวนการจัดซืѸอไวทั้ Ѹงหมดแลว้ยังรวมไปถงึการกําหนดสเป๊ค 
การวิเคราะห์ตลาดเพืѷอการจัดซืѸอ การบริหารสัญญา การควบคุมระดับสต๊อก การบริหาร
สมัพันธภาพกบัซพัพลายเออร ์และการขายของเหลอืใชห้รอืสว่นเกนิ  

แตใ่นประเทศไทยปัจจุบนัมกีารเรยีกชืѷอสลบักนัไปมาระหวา่ง Purchasing กบั 
Procurement โดยมไิดค้ํานงึถงึบทบาทการทํางานทีѷแทจ้รงิแต่ประการใด และนยิม
เรยีกงานนีҟเป็นภาษาไทยวา่ “การจดัซืҟอจดัหา” 

ศัพทอ์กีคําหนึѷงทีѷเกีѷยวขอ้งกับการจัดซืѸอจัดหา
คอื “Supply” คํานีѸหมายถงึ ขา้วของเครืѷองใช ้สนิคา้ 
วัตถุดบิ บรรจุภัณฑ ์ชิѸนส่วน และบรกิาร ทีѷเราจัดซืѸอ
จัดหาเพืѷอเขา้มาใชใ้นกจิการ  

ในประเทศอังกฤษมีสถาบันเกีѷยวกับการ
บรหิารงานจัดซืѸอแห่งชาต ิก่อตั Ѹงเมืѷอปี ค.ศ.1932 ซึѷง

นั บ ว่ า
เ ก่ า แ ก่ เ ป็ น อั น ดั บทีѷ ส อ งข อ ง โลก รอ ง จ า ก
สหรั ฐ อ เ ม ริก า  เ ดิม สถ าบั นแห่ ง นีѸ ใ ช ช้ืѷ อ ว่ า 
Chartered Institute of Purchasing & Supply 
(CIPS) ปัจจุบันก็ไดเ้ปลีѷยนชืѷอสถาบันตนเองใหม้ี
ความหมายทีѷครอบคลุมปฏิบัติการทีѷแทจ้ริงเป็น 
Chartered Institute of Procurement & Supply 
แตย่ังใชตั้วยอ่ CIPS เหมอืนเดมิ  



 

ส่ ว นสม าคมบ ริห า ร ง าน
จั ดซืѸอแห่ งชาติป ร ะ เทศ
สหรั ฐอ เมริก า  (National 
Association of Purchasing 
Management – NAPM) ซึѷง
เป็นสมาคมจัดซืѸอทีѷเก่าแก่
ทีѷสุดของโลก ก่อตั Ѹงเมืѷอปี 
ค . ศ . 1915 ปั จ จุ บั น ก็ ไ ด ้
เปลีѷยนชืѷอสมาคมตนเองเสยี

ใหม่เพืѷอใหค้รอบคลุมปฏบัิตกิารทีѷแทจ้รงิโดยสลัดคําว่า Purchasing Management ออกไป 
เปลีѷยนเป็น Supply Management ชืѷอปัจจบัุนคอื Institute for Supply Management – ISM 

 จะเห็นว่าทั Ѹงสองสถาบันชั Ѹนนําของโลกทีѷเกีѷยวขอ้งกับการจัดซืѸอ ไดป้รับเปลีѷยนชืѷอ
สถาบันตนเองเพืѷอใหค้รอบคลมุปฏบิัตกิารทีѷแทจ้รงิของการจัดซืѸอจัดหายคุใหม ่

 อกีสองคําทีѷมกัมผีูส้งสยัวา่เหมอืนกนัหรอืตา่งกนัประการใด คอื Supplier กบั Vendor 

Supplier คอืผูส้ง่มอบ ซึѷงคนไทยเรานยิมเรยีกทับศัพทว์่า “ซัพพลายเออร”์ หมายถงึ
องคก์รทีѷเป็นผูจั้ดหาขา้วของเครืѷองใช ้สนิคา้ วัตถุดบิ บรรจุภัณฑ ์ชิѸนส่วน และบรกิาร ใหแ้ก่
องคก์รของฝ่ายจัดซืѸอ และมบีทบาทความหมายในเชงิรุกคอืชว่ยเสนอแนะขอ้คดิในการพัฒนา
ปรับปรงุและลดตน้ทนุดว้ย 

สว่น Vendor หมายถงึผูข้าย ซึѷงคนไทยก็มักนยิมเรยีกทับศัพทว์า่ “เวนเดอร”์ เป็นคําทีѷ
ใชทั้ѷวไปสําหรับผูข้าย ในอดตีใหค้วามหมายของเวนเดอรว์่าเป็นผูข้ายรายเล็ก สว่นซัพพลาย
เออรค์อืผูข้ายรายใหญ่ แต่ปัจจุบันมกีารเรยีกสลับไปมาระหว่างเวนเดอรก์ับซัพพลายเออรโ์ดย
มไิดแ้ยกแยะบทบาทหรอืความเล็กใหญแ่ตป่ระการใด 

การจัดซืѸอจัดหายคุใหมจ่ะคํานงึถงึความคุม้คา่ของการใชท้รัพยากรใหเ้กดิประสทิธภิาพ
สูงสุด และใหค้วามใส่ใจในการบรหิารสัมพันธภาพระหว่างฝ่ายจัดซืѸอกับฝ่ายซัพพลายเออร์
เพืѷอใหเ้กดิประโยชน์แกท่กุฝ่ายทีѷเกีѷยวขอ้งในซพัพลายเชน โดยมแีบบจําลองหรอืโมเดลเขา้มา
เกีѷยวขอ้งสองโมเดลคอื Supply Positioning Model และ Supplier Preferencing Model 

Supply Positioning Model อีกชืѷอหนึѷงคือ “Kraljic Portfolio Purchasing Model” 
เป็นโมเดลหรอืแบบจําลองทีѷใชว้เิคราะหส์นิคา้และบรกิารทีѷเราจัดซืѸอจัดหาเขา้มาใชใ้นกจิการ 
เพืѷอจะกําหนดยุทธศาสตรใ์นการทํางานจัดซืѸอจัดหา การคัดเลอืกซัพพลายเออร ์การจัดการ
สัมพันธภาพ เพืѷอใหบ้รรลวัุตถปุระสงคข์องบรษัิทอยา่งมปีระสทิธภิาพ โมเดลนีѸไดจ้ัดแบง่สนิคา้
และบริการออกเป็น 4 ประเภท ไดแ้ก่ Non-critical supply, Leverage supply, Bottleneck 
supply, และ Critical supply 

Non-critical supply หมายถงึ ขา้วของเครืѷองใช ้สนิคา้ วัตถดุบิ บรรจุภัณฑ ์ชิѸนสว่น 
และบรกิาร ทีѷมยีอดเงนิใชจ้่ายทั Ѹงปีค่อนขา้งตํѷา เป็นของทีѷมมีาตรฐานปกตสิามารถจัดซืѸอจัดหา
ไดทั้ѷวไปไม่ยุ่งยาก หาซัพพลายเออร์ไดง้่าย อีกทัѸงมีความสําคัญหรือผลกระทบต่อกจิการ
ค่อนขา้งตํѷามาก เราจงึไม่ควรไปเสยีเวลาพถิพีถิันในการจัดซืѸอจัดหา ของในกลุ่มนีѸมชีืѷอเรียก
หลายอย่ า ง เช่น  Routine item, Off-the-shelf item, Tactical acquisition item, Tactical 
general item 

 



Leverage supply หมายถึง 
ขา้วของเครืѷองใช ้สนิคา้ วัตถุดบิ บรรจุ
ภัณฑ ์ชิѸนส่วน และบรกิาร ทีѷไม่มคีวาม
ยุ่งยากในการจัดซืѸอจัดจา้งเพราะมี
จําหน่ายอยู่ทัѷวไป หาซัพพลายเออรไ์ด ้
ง่ายไม่ยุ่งยาก แต่เนืѷองจากของในกลุ่ม
นีѸมยีอดเงนิใชจ้่ายทั Ѹงปีค่อนขา้งสูงมาก 
ของประเภทนีѸจึงควรใส่ใจเรืѷองการ
เจรจาต่อรองเพืѷอลดตน้ทุนใหเ้ต็มทีѷ 
ของในกลุ่มนีѸมชีืѷอเรียกหลายอย่างเชน่ 
Commodity item, Standardized 
item, Tactical profit item 

Bottleneck supply หมายถงึ ขา้วของเครืѷองใช ้สนิคา้ วัตถุดบิ บรรจุภัณฑ ์ชิѸนส่วน 
และบรกิาร ทีѷมยีอดเงนิใชจ้า่ยทั Ѹงปีคอ่นขา้งตํѷา แตม่คีวามยุง่ยากในการจัดซืѸอจัดจา้ง เชน่มสีเป๊ค
พเิศษ หาซพัพลายเออรย์าก อกีทั Ѹงหากของขาดมอืก็อาจมผีลกระทบตอ่กจิการคอ่นขา้งสงู จงึ
ควรเนน้เรืѷองการมีของใชอ้ย่างต่อเนืѷองไม่สะดุดหรือขาดมือ และไม่ควรเนน้เรืѷองการเจรจา
ต่อรองเพืѷอลดตน้ทุนเพราะอาจเป็นอันตรายต่อกจิการ อกีทัѸงยอดเงนิก็ตํѷาเกนิกว่าทีѷจะไปเสีѷยง
เรืѷองการต่อรอง ของในกลุ่มนีѸมีชืѷอเรียกหลายอย่างเช่น Specialized item, Unique item, 
Strategic security items 

Critical supply หมายถงึ ขา้วของเครืѷองใช ้สนิคา้ วัตถุดบิ บรรจุภัณฑ ์ชิѸนสว่น และ
บรกิาร ทีѷมยีอดเงนิใชจ้่ายทั Ѹงปีคอ่นขา้งสงู อกีทั Ѹงมคีวามยุง่ยากในการจัดซืѸอจัดจา้ง เชน่มสีเป๊ค
พเิศษ หาผูข้ายยาก หรอือาจมผีลกระทบต่อกจิการค่อนขา้งสงู การจัดซืѸอจัดหาของประเภทนีѸ
จงึตอ้งใชค้วามระมัดระวังคอ่นขา้งสงูกวา่ประเภทอืѷน ตอ้งยดึถอื Total cost of ownership เป็น
สําคัญแทนทีѷจะไปสนใจอยูแ่ตร่าคา ของในกลุม่นีѸบางทเีรยีกกนัวา่ Strategic critical item 

 นัѷนคอืขา้วของและบรกิารสีѷประเภทของ Supply Positioning Model ทีѷนักจัดซืѸอจัดหา
ยคุใหมต่อ้งแยกแยะใหอ้อกเพืѷอใหก้ารทํางานมปีระสทิธภิาพสงูสดุ 

 อกีโมเดลหนึѷงทีѷนักจัดซืѸอจัดหายุคใหม่ตอ้งสนใจและวเิคราะหใ์หท้ะลุปรุโปร่ง เพืѷอให ้
การจัดซืѸอจัดหาเป็นไปอยา่งราบรืѷนและเกดิประโยชนส์งูสดุก็คอื Supplier Preferencing Model 

Supplier Preferencing Model อกีชืѷอหนึѷงเรียกว่า “Supplier Perception Model” 
เป็นโมเดลหรือแบบจําลองทีѷใชว้เิคราะห์ความรูส้กึของซัพพลายเออร์ทีѷมีต่อฝ่ายผูซ้ ืѸอ เขา้
ทํานองรูเ้ขารูเ้รา โมเดลนีѸไดว้เิคราะหเ์อาไวว้่าซัพพลายเออรไ์ดจั้ดแบ่งลูกคา้ของเขาไวเ้ป็น 4 
ปร ะ เภทคือ  Nuisance customer, Exploitable customer, Development customer, และ 
Core customer ซึѷงมปีระโยชน์มากสําหรับฝ่ายจัดซืѸอจัดหาในการนํามาใชว้างแผนในการเลอืก
ซพัพลายเออรแ์ละการเจรจาตอ่รอง 

Nuisance customer อี ก ชืѷ อ ห นึѷ ง คื อ 
“Marginal customer” คอืลูกคา้ทีѷมยีอดซืѸอตํѷามาก อกี
ทั Ѹงไม่มอีะไรน่าสนใจเลยสําหรับซัพพลายเออร ์ดังนัѸน
ซัพพลายเออร์จะไม่เสียเวลาหรือใหค้วามสําคัญต่อ
ลกูคา้ประเภทนีѸเลย 

Exploitable customer คอืลูกคา้รายใหญ่มี
ยอดซืѸอสูงสําหรับซัพพลายเออร์ แต่มีพฤติกรรม
บางอย่างทีѷเอาเปรียบ เชน่ จ่ายเงนิชา้ เอาแต่ได ้หรือ



เป็นลูกคา้ทีѷอยู่ไกล หรือมรีะบบการทํางานทีѷน่ารําคาญ แมซ้ัพพลายเออรจ์ะไม่สบอารมณ์ใน
พฤตกิรรมของลกูคา้ประเภทนีѸแตก่็ยังรว่มมอืคา้ขายกนัอยูเ่นืѷองจากมยีอดซืѸอสงูมาก 

Development customer เป็นลกูคา้ทีѷซพัพลายเออรอ์ยากคบคา้สมาคมดว้ยทัѸง ๆ ทีѷ
ลูกคา้รายนีѸมยีอดซืѸอตํѷามาก อาจเป็นเพราะว่าลูกคา้รายนีѸสามารถทําประโยชน์อย่างอืѷนใหไ้ด ้
เชน่ ชว่ยแนะนําลูกคา้ใหม่ใหเ้ป็นประจํา หรอืเป็นลูกคา้ทีѷมชีืѷอเสยีงดซี ึѷงซพัพลายเออรส์ามารถ
ใชเ้ป็นแหลง่อา้งองิในการทําธรุกจิได ้

Core customer เป็นลูกคา้ทีѷดพีรอ้มไปหมด ยอดซืѸอก็สูง ความน่าสนใจทุกดา้นสูง 
ซัพพลายเออรจ์งึมองว่าลูกคา้รายนีѸเป็นถุงเงนิถุงทองของเขา เป็นหมอ้ขา้วหมอ้แกงของเขา 
เป็นสว่นหนึѷงของความสําเร็จของเขา ดังนัѸนซัพพลายเออรจ์งึเอาใจลูกคา้ประเภทนีѸอย่างทีѷสดุ 
เพืѷอจะไดเ้จรญิเตบิโตรุง่เรอืงไปดว้ยกนั 

ก่อนจะจบ ผมขอสรุปว่าจากบทความฉบับนีѸทําใหท้่านเขา้ใจความหมายของคําว่า 
Purchasing, Procurement, Supply, Supplier, Vendor, Supply Positioning Model, Non-
critical supply, Leverage supply, Bottleneck supply, Critical supply, Supplier 
Preferencing Model, Nuisance customer, Exploitable customer, Development 
customer, Core customer 

ซึѷงคําเหลา่นีҟคอืวธิคีดิในการจดัซืҟอจดัหายคุใหม ่
ซึѷงเป็นสาระสําคญัมากเกีѷยวกบั “วธิกีารประหยดั
ตน้ทุนในงานจดัซืҟอจดัจา้งสมยัใหม”่  และ “วธิกีาร
เจรจาตอ่รองสําหรบังานจดัซืҟอจดัจา้งสมยัใหม”่ 
 

 
 

 


