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ABSTRACT 

 
 The main objectives of this study are to investigate the situation in the supply chain 
collaboration and management among suppliers and customers from the viewpoint of manufacturers 
in the automotive industry and to find the impact of collaboration with supplier and customer on the 
manufacturer’s business performance. Survey questionnaire is developed for collecting data 
involving objectives, critical success factors and obstacles in collaborating with supplier and 
customer. Respondent also asked to rate the important level of suppliers and customers participating 
in manufacturer’s operations.  
 From statically analysis of 178 returns, the study shows that the main objective in 
collaborating with suppliers and customers is to increase profit while the most important critical 
success factors is trust among the business partners and the main obstacle rated to misunderstanding 
in supply chain collaboration concept. On the other hand, data interchange ranked as the most 
importance business activity required the participation of suppliers and customers.  
 Beside this, the study also indicates that the manufacturer ranked the higher importance 
level in collaborating with customers than collaborating with suppliers. Even though this study 
focused on the specific group; automotive industry only, at least this study would bring a benefit for 
others related to the automotive industry and other industries in building and managing 
collaboration with their supply chain effectively. 

 
Keywords : Supply Chain Management, Supplier Collaboration Management, Customer Collaboration 

Management 
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บทที ่1 
บทน ำ 

 

1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ  
 อุตสาหกรรมการผลิตชิ้นส่วนยานยนต์เป็นอุตสาหกรรมมีความส าคัญต่อการพัฒนาเศรษฐกิจ
ของประเทศไทยทั้งในด้านการผลิต การตลาด การจ้างงาน การพัฒนาเทคโนโลยี อีกทั้งยังมีความ
เชื่อมโยงต่อการพัฒนาอุตสาหกรรมอื่นอีกหลายประเภท อาทิเช่น อุตสาหกรรมเหล็ก       
อุตสาหกรรมยาง  อุตสาหกรรมพลาสติก เป็นต้น ในด้านการลงทุนประเทศไทยถือเป็นศูนย์รวมของ
ผู้ผลิตยานยนต์ทั่วโลก และเป็นฐานการผลิตรถยนต์ปิกอัพและรถจักรยานยนต์อันดับต้นของโลก[1] 
ส่วนด้านการส่งออกอุตสาหกรรมการผลิตชิ้นส่วนยานยนต์สามารถสร้างมูลค่าการส่งออกเป็น   
อันดับ 2 รองจากอุตสาหกรรมเครื่องคอมพิวเตอร ์อุปกรณ์และส่วนประกอบคอมพิวเตอร์ รายละเอียด           
ดังตารางที่ 1.1     
 
 ตารางท่ี 1.1 สินค้าส่งออกส าคัญ 6 รายการของไทย ปี 2549 – 2553 (หน่วย : ล้านบาท) [2] 

 
เนื่องจากสถานการณ์อุตสาหกรรมการผลิตชิ้นส่วนยานยนต์ปัจจุบันมีแนวโน้มในการแข่งขัน   

เพิ่มมากขึ้น หลังจากการประกาศยกเลิกนโยบายการบังคับใช้ชิ้นส่วนยานยนต์ภายในประเทศ         
เมื่อปี พ.ศ. 2543  ตามพันธกรณีภายใต้ข้อตกลงขององค์กรการค้าโลกและการด าเนินการในโครงการ
ความร่วมมือ  ตามกรอบความร่วมมือระหว่างประเทศที่เกี่ยวข้องกับอุตสาหกรรมการผลิตชิ้นส่วน
ยานยนต์ โดยเฉพาะข้อตกลงเขตการค้าเสรีที่ประเทศไทยได้ท าไว้กับประเทศต่างๆ เช่น ข้อตกลงเขต
การค้าเสรีอาเซียน  ที่ประเทศสมาชิกอาเซียนจะด าเนินการปรับลดภาษีน าเข้าสินค้าในกลุ่มยานยนต์
และชิ้นส่วนแก่ประเทศสมาชิกในอาเซียน ให้เหลือร้อยละ 0 - 5 ในปี พ.ศ. 2546 [3] ประกอบกับ
สภาพเศรษฐกิจในช่วงนี้มีทิศทางและแนวโน้มที่ถดถอยมากขึ้น  เป็นผลท าให้ความต้องการใน
ตลาดโลก    มีแนวโน้มลดลงอย่างต่อเนื่อง โดยเฉพาะในตลาดส่งออกหลักของไทย คือ สหรัฐฯ 

รำยกำร 2549 2550 2551 2552 2553 
1. เครื่องคอมพิวเตอร์ อุปกรณ์ 565,806 597,059 605,313 545,468 596,674 
2. อุตสาหกรรมการผลิตชิ้นส่วนยานยนต์ 362,374 447,109 513,154 378,349 561,106 
3. แผงวงจรไฟฟ้า 267,598 290,349 237,972 219,509 255,321 
4.  ยางพารา 205,483 194,338 223,628 152,799 249,262 
5. เม็ดพลาสติก 171,394 179,511 181,158 151,978 200,324 
6. เหล็ก เหล็กกล้าและผลิตภัณฑ์ 134,035 157,685 176,877 169,054 182,464 
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สหภาพยุโรป และ ญี่ปุ่นที่เศรษฐกิจมีทิศทางและแนวโน้มที่ถดถอยมากขึ้น  รวมทั้งผู้ซื้อใน
ต่างประเทศที่ยังมี   สินค้าคงเหลือ  ชะลอการสั่งซื้อหรือหยุดการสั่งซื้อชั่วคราวเพื่อรอดูสถานการณ์
และลดจ านวนสินค้าคงคลัง มีการต่อรองเพื่อ ขอลดราคา รวมทั้งมีการยกเลิกค าสั่งซื้อบางส่วนในช่วง
ต้นปี 2552 เช่น ในช่วงเดือนมกราคมถึงมิถุนายนในปี 2552 ยอดการส่งออกรถยนต์ลดลง 35.30% เมื่อ
เทียบกับช่วงเดียวกันในปี 2551 และยอดการขายในประเทศก็ลดลงเหมือนกัน 
  

 
 

รูปที ่1.1  ยอดการผลิต  ยอดขายในประเทศ และยอดการส่งออกรถยนต์ 
ในช่วงปี พ.ศ.  2551 ถึง  ปี พ.ศ.2553 [4] 

 
จากสาเหตุดังกล่าวจึงส่งผลกระทบต่อผู้ผลิตชิ้นส่วนยานยนต์ในประเทศอย่างหลีกเลี่ยง

ไม่ได้   ดังนั้นจึงตองมีการปรับตัวเพื่อสรางประสิทธิภาพในการตอบสนองตอความตองการของ
ลูกคาในเรื่องคุณภาพของสินคา (Quality of product) ความยืดหยุน (Flexibility) และความรวดเร็วใน
การสงมอบและให้บริการ (Fast delivery and service) เพื่อลดต้นทุนโดยรวมของระบบ   ซึ่งเป็น
กิจกรรมที่ เกิดขึ้นภายในการจัดการโซ่อุปทานของแตละหนวยธุรกิจ การจัดการโซ่อุปทาน        
(Supply chain management) เป็นกิจกรรมหรือองคประกอบทั้งหมดที่ประกอบดวยการไหลของสินคา  
ขอมูลและการเงินที่ผ านกระบวนการวางแผนการผลิต การผลิต  การควบคุม สินค้าคงคลัง                
การเคลือ่นยายการจัดสงและการกระจายสินคาส าเร็จรูปไปยังผบูริโภคล าดับสุดท้าย [5]  ดังรูปที ่1.2 
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รูปที ่1.2 องค์ประกอบของระบบโซ่อุปทาน [6] 

 
การจัดการโซ่อุปทานที่มีประสิทธิภาพควรจะน าไปสูการตอบสนองตอความตองการของ

ลูกค้าภายใตการใช้ต้นทุนอย่างมีประสิทธิภาพ จากการศึกษาของสมาคมการจัดการธุรกิจแห่ง
ประเทศไทยพบว่าสภาพอุตสาหกรรมที่เกี่ยวเนื่องกับอุตสาหกรรมการผลิตชิ้นส่วนยานยนต์        
ในประเทศไทยส่วนใหญ่ยังขาดการเชื่อมโยงจากอุตสาหกรรมต้นน้ า  (Upstream) จนถึงปลายน้ า 
(Downstream)  ทั้งนี้เกิดจากความไม่เพียงพอของวัตถุดิบต่อเนื่องมาจากอุตสาหกรรมผลิตเหล็ก  
อะลูมิเนียม เป็นต้น  ดังนั้นวิธีการแก้ปัญหาดังกล่าวข้างต้น วิธีหนึ่งสามารถกระท าได้โดย มี          
การด าเนินงานร่วมกันระหว่างกิจกรรมหรือองค์กรของผู้ส่งมอบ  ผูผลิต  ตัวแทนจ าหน่าย  ตลอดจน
ลูกคา  โดยบริหารจัดการในเรื่องของข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับการด าเนินงานขององค์กรและคู่ค้าอย่าง       
มีประสิทธิภาพและประสิทธิผล ขจัดความล่าช้าในการด าเนินการ รวมถึงการขจัดปัญหาใน            
การส่งมอบสินค้าและบริการ[7]  จากแนวคิดและหลักการการจัดการโซ่อุปทาน  จะเห็นได้ว่า
กระบวนการในการจัดการโซ่อุปทาน การประยุกต์ใช้การจัดการโซ่อุปทานในธุรกิจ รวมถึงการ
จัดการความสมดุลระหว่างต้นทุนและราคาตลอดโซ่อุปทานนั้น ปัจจัยที่ควรให้ความส าคัญมากปัจจัย
หนึ่งก็คือ ปัจจัย  การสร้างความร่วมมือระหว่างผู้ส่งมอบและลูกค้าซึ่งเป็นตัวแปรหลักที่ส่งผลกระทบ
ทางด้านต้นทุนและความสามารถในการตอบสนองผู้บริโภค [6] เช่น บริษัทโตโยต้า (TOYOTA) และ 
Dell  ที่ให้ความส าคัญกับการสร้างและรักษาความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและลูกค้า เพื่อการส่งมอบที่
ตรงเวลาและความน่าเชื่อถือทางคุณภาพให้กับลูกค้าด้วยการคัดเลือกคู่ค้าหรือผู้ส่งมอบและท า
ข้อตกลงระยะยาว  โดยพิจารณาจากประวัติผู้ส่งมอบที่สามารถส่งมอบสินค้าที่มีคุณภาพสอดคล้อง
ตามข้อก าหนดและส่งมอบได้ตรงตามเวลา [8] ซึ่งการสร้างความร่วมมือดังกล่าวท าให้เกิดการจัดซื้อ
วัตถุดิบในราคาเหมาะสม คุณภาพสูง และส่งมอบตรงเวลา ส่งผลให้เกิดการลดความสูญเปล่าในการ
จัดซื้อคราวละมาก ๆ เพื่อขอส่วนลดพิเศษ ด้วยเหตุนี้ข้อตกลงที่สร้างความร่วมมือระยะยาวกับ           
ผู้ส่งมอบได้ส่งผลให้เกิดประโยชน์ทั้งฝ่ายผู้ส่งมอบและลูกค้าด้วยความเป็นคู่ค้ากับองค์กร [9]         
จากตัวอย่างข้างต้นจะเห็นว่าการจัดการโซ่อุปทานที่ดีนั้นควรให้ความส าคัญของการจัดการความ
ร่วมมือในเครือข่าย  การจัดการความน่าเชื่อถือ และ การรวมพลังทางธุรกิจ ระหว่างผู้ผลิตกับผู้ส่งมอบ

การจ่ายเงิน 
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 ผลิตภัณฑ์ 
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และผู้ผลิตกับลูกค้า กลยุทธ์หนึ่งที่ใช้ในการบริหารจัดการผู้ส่งมอบและลูกค้าในโซ่อุปทานได้อย่างมี
ประสิทธิภาพคือการจัดการความร่วมมือกับผู้ส่งมอบ และการจัดการความร่วมมือกับลูกค้า 
[10,11]การจัดการความร่วมมือในโซ่อุปทานถือเป็นหัวใจของความส าเร็จที่ส าคัญที่สุดหาก             
ไม่สามารถพัฒนาตรงจุดนี้ได้ก็ยากที่จะไปพัฒนาในส่วนอื่นๆ และน าไปสู่การล้มเหลวของโซ่อุปทาน  
ดังที่ Coyle et al.(2007) ท่ีกล่าวไว้ว่าความร่วมมือระหว่างพันธมิตรเป็นองค์ประกอบที่ส าคัญของ
ความส าเร็จในการบริหารจัดการโซ่อุปทานและน าไปสู่เป้าหมายสูงสุดของการจัดการโซ่อุปทานคือ
การบริหารทุกองค์กรตลอดทั้งโซ่อุปทานเปรียบดั่งว่าเป็นเพียงองค์กรเดียว  [12]และ Lau  et al.(2000) 

ท่ีกล่าวไว้ว่าในการแข่งขันทางธุรกิจในปัจจุบันการบริหารแบบโดดเดี่ยวโดยไม่ค านึงถึง ผู้ส่งมอบ     
ผู้ร่วมธุรกิจหรือแม้แต่คู่แข่งขันจะท าให้การจัดการและการอยู่รอดในธุรกิจนั้นเป็นไปได้ยาก [13] 

การจัดการความร่วมมือกับผู้ส่งมอบ(Supplier Collaboration Management) เป็นการพัฒนา
ความร่วมมือกันอย่างใกล้ชิดและในระยะยาวร่วมกันแบบพันธมิตรโดยความร่วมมือจะเกิดขึ้น
ระหว่างสองบริษัทหรือมากกว่าซึ่งเห็นชอบที่จะท างานร่วมกันเพื่อมุ่งสู่การด าเนินงานที่ยั่งยืน   เช่น    
มีการแลกเปลี่ยนข้อมูล ผลประโยชน์ร่วมกัน  การประเมินและทบทวนการท างานร่วมกันอย่าง
สม่ าเสมอเพื่อสร้างความยั่งยืนในการด าเนินงาน   การลงทุน  เป็นต้น[10] และการด าเนินงาน
ร่วมมือกับผู้ส่งมอบสามารถสร้างให้เกิดความมีประสิทธิภาพในเรื่อง  การลดต้นทุน การแก้ไข
งาน  ลดต้นทุนการผลิตต่อหน่วย ลดกระบวนการในงานวัสดุคงคลังและการเคลื่อนย้ายวัตถุดิบ
และเพื่อเพิ่มมูลค่าทางผลิตภัณฑ์รวมไปจนถึงการจัดส่งสินค้าเพื่อออกจ าหน่าย  ทั้งหมดเหล่านี้
เป็นผลประโยชน์อันเกิดจากการจัดส่งจากผู้ส่งมอบ [6] ในขณะที่การจัดการความร่วมมือกับลูกค้า
เป็นการปฏิบัติต่อลูกค้าหรืออุตสาหกรรมปลายทาง ซึ่งอาจจะเป็นผู้บริโภคหรือคนกลางในช่องทาง
การจัดจ าหน่าย (ธุรกิจค้าส่ง ธุรกิจค้าปลีก) ซึ่งเป็นลูกค้าของผู้ผลิตอีกทอดหนึ่งในแต่ละรายอย่าง
ต่อเนื่อง ซึ่งการจัดการความร่วมมือกับลูกค้า เป็นการพัฒนาความสัมพันธ์กันอย่างใกล้ชิดและ              
ในระยะยาวร่วมกันแบบพันธมิตร เช่นกันโดยมีการท างานร่วมกันทั้งในส่วนการวางแผน                 
การพยากรณ์ความต้องการ    การออกแบบผลิตภัณฑ์ และยังร่วมถึงการแลกเปลี่ยนข้อมูล เป็นต้น[11]  
ผลของการจัดความร่วมมืออันดีกับลูกค้าจะช่วยส่งผลให้องค์กรเพิ่มรายได้ ลดค่าใช้จ่ายต่างๆ 
โดยเฉพาะเรื่องค่าใช้จ่ายในการแสวงหาลูกค้าและเพิ่มความพึงพอใจของลูกค้าโดยการสร้าง
กระบวนการท างานและพัฒนาผลิตภัณฑ์ตามความต้องการของลูกค้า [6] 

จากการศึกษางานวิจัยที่ผ่านมาของประเทศไทยพบว่างานวิจัยนั้น  มีการศึกษาเกี่ยวกับการ
จัดการความร่วมมือกับผู้ส่งมอบในอุตสาหกรรมต่างๆของประเทศไทย เช่น ภริดา (2550)                
ได้ท าการศึกษาการจัดการความสัมพันธ์ผู้จัดจ าหน่ายในโซ่อุปทานสอดประสานของโรงงานประกอบ
เครื่องรับโทรทัศน์[14]  นันทภรณ์ (2548) ได้ท าการศึกษาการพัฒนาผู้ส่งมอบเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพ
การบริหารโซ่อุปทาน กรณีศึกษาโรงงานผลิตเครื่องจักรกลการเกษตร[15]  มุนินทร์ (2550)               
ได้ท าการศึกษาการศึกษาปัจจัยส าคัญแห่งความส าเร็จในการจัดการโซ่อุปทาน ในอุตสาหกรรมค้า
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ปลีก [16] นพรัตน์ (2542) ได้ท าการศึกษาการพัฒนาระบบการประเมินคุณภาพผู้ส่งมอบส าหรับ
โรงงานผลิตฮาร์ดดิสก์ไดรฟ์ [17] ส่วนการจัดการความร่วมมือกับลูกค้า  จะเน้นไปแนวการศึกษา
ความพึงพอใจของลูกค้าในการให้บริการเท่านั้นเช่น เกียรติสุภัค (2550) ได้ท าการศึกษากลยุทธ์       
การสื่อสารเพื่อการบริหารงานลูกค้าสัมพันธ์ของ บริษัท ยูนิลีเวอร์ไทย จ ากัด [18] สรรเสริญ (2547) 
ได้ท าการศึกษาการปรับปรุงคุณภาพงานบริการบ ารุงรักษาโดยใช้กระบวนการบริหารลูกค้าสัมพันธ์ 
[19] ฉัตรชัย (2548) ได้ท าการศึกษาความพึงพอใจของลูกค้าในการบริหารลูกค้าสัมพันธ์ของ
ศูนย์บริการลูกค้า  สาขาแจ้งวัฒนะ  บริษัท ทีโอที จ าจัด (มหาชน) [20] สินธุ์ฟ้า (2547) ได้ท าการศึกษา
ปัจจัยที่มีผลต่อความพึ่งพอใจของลูกค้าในการบริหารลูกค้าสมัพันธ์ ของบริษัท ตัวแทนออกของในท่า
อากาศยานกรุงเทพ [21] ซึ่งจะเห็นได้ว่างานวิจัยที่กล่าวมานั้นจะท าการศึกษาเพียงด้านใดด้านหนึ่ง
เพียงด้านเดียวเท่านั้น  ซึ่งยังขาดการเชื่อมโยงระหว่างสองด้าน  ดังนั้นเพื่อการศึกษาและการพัฒนา
แบบองค์รวม จึงควรมีการศึกษาของทั้งสองด้านคือทั้งในส่วนของผู้ส่งมอบและลูกค้าโดยเฉพาะ
อุตสาหกรรมการผลิตชิ้นส่วนยานยนต์เพื่อเพิ่มความสามารถในการแข่งขันให้กับอุตสาหกรรมยาน
ยนต์ของประเทศไทย   เพราะผลการวิจัยอาจจะเป็นแนวคิดให้กับผู้ผลิตชิ้นส่วนยานยนต์สามารถ
พิจารณาสถานะภาพการจัดการความร่วมมือในการด าเนินทางธุรกิจของตนเองร่วมกันกับผู้ส่งมอบ
และร่วมกับลูกค้าในปัจจุบันและท าการปรับปรุงการจัดการความร่วมมือเพื่อให้สามารถแข่งขันได้ใน
ระดับโลกท่ามกลางสภาวะเศรษฐกิจที่ซบเซาในปัจจุบัน ด้วยเหตุผลข้างต้นผู้วิจัยจึงเกิดแนวคิดที่จะ
ท าการศึกษาและส ารวจถึงสถานการณ์การจัดการความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและการจัดการความ
ร่วมมือกับลูกค้าของอุตสาหกรรมการผลิตชิ้นส่วนยานยนต์ของประเทศไทยในปัจจุบัน และเพื่อ
น าเสนอแนวทางที่จะพัฒนากิจกรรมดังกล่าวในอนาคต  

 

1.2 วัตถุประสงค์ ของกำรวจิัย  
1.2.1 เพื่อศึกษาสถานการณ์การด าเนินกิจกรรมร่วมกันกับผู้ส่งมอบและร่วมกับลูกค้าของ

ผูผ้ลิตในอุตสาหกรรมการผลิตชิ้นส่วนยานยนต์ 
1.2.2 เพื่อศึกษาความแตกต่างของสภาพทั่วไปของสถานประกอบการที่มี ต่อการจัดการความ

ความร่วมมือกันกับผู้ส่งมอบและร่วมกับลูกค้าของผู้ผลิตในอุตสาหกรรมการผลิตชิ้นส่วนยานยนต์ 
1.2.3 เพื่อหาความสัมพันธ์ระหว่างกิจกรรมที่ด าเนินงานร่วมกับผู้ส่งมอบและร่วมกับลูกค้า       

ท่ีมีผลต่อประสิทธิภาพในการด าเนินงานขององค์กรผูผ้ลิตในอุตสาหกรรมการผลิตชิ้นส่วนยานยนต์ 
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1.3 กรอบแนวคิดในกำรศึกษำ 
จากการน าแนวคิดด้านการจัดการร่วมมือกับผู้ส่งมอบและการจัดการความร่วมมือกับลูกค้าใน

โซ่อุปทานของผู้ผลิต จากการรวบรวมของบทความ และงานวิจัยต่างๆ ที่เกี่ยวข้องกับการศึกษาครั้งนี้ 
มาก าหนดเป็นสมมุติฐานการศึกษาเพื่อให้เข้าใจถึงภาพรวมของปัจจัยที่เป็นตัวแปรในการก าหนด
ระดับประสิทธิผลของการจัดการความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและการจัดการความร่วมมือกับลูกค้าใน
โซ่อุปทานของผู้ผลิต  จึงก าหนดกรอบแนวคิดการศึกษาครั้งนี้แสดงรายละเอียดดังรูปที ่1.3 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 
 
 
 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 

 
รูปที ่1.3 กรอบแนวความคดิในการศึกษา[12, 25,26,27,28,29,30,31,32,33,34,35,36,37] 

กำรจัดกำรควำมร่วมมือกับผู้ส่งมอบ 

   2.ปัจจัยที่สนับสนุนในกำรสร้ำงควำมร่วมมือ 
2.1 การแบ่งปันความเสี่ยง    
2.2 การพบปะกันและประชุมร่วมกัน  

1. วัตถุประสงค์ในกำรสร้ำงควำมร่วมมือ 
1.1 เพิ่มส่วนแบ่งการตลาด  
1.2 ปรับปรุงการให้บริการลูกค้า   

3. อุปสรรค/ปัญหำในกำรสร้ำงควำมร่วมมือ 
3.1 ขาดความเข้าใจในแนวคิด   
3.2 ขาดการสนับสนุนจากผู้บริหาร

ระดับสูง 4. กิจกรรมที่ร่วมมือกันด ำเนินกำร 

4.1 การควบคุมคุณภาพ   
4.2 การแลกเปลี่ยนข้อมูล   

การจัดการความร่วมมือ 
ในโซ่อุปทานของผู้ผลิต 

ประสิทธิผลของผูผ้ลิต 

- ก าไรเพิ่มขึ้น  
-  ต้นทุนของวัตถุดิบลดลง  
- ความพึงพอใจของลูกคาเพิ่มขึ้น  
- การปฏิเสธผลิตภัณฑ์ลดลง 
- ระบบคุณภาพในการผลิต 
- ส่วนแบ่งทางการตลาดเพิ่มขึ้น 

- ของเสียลดลง 
- ความสัมพันธกับผูรวมธุรกิจดีขึ้น 

- การตอบสนองความต้องการ
ของลูกค้าให้ดีขึ้น 

 
 

กำรจัดกำรควำมร่วมมือกับลูกคำ้ 

  2.ปัจจัยที่สนับสนุนในกำรสร้ำงควำมร่วมมือ 
ควำมสัมพันธ์ 

 

2.1 การแบ่งปันต้นทุนและประโยชน์ 
2.2 ข้อตกลงในการท าสัญญา 

 

1. วัตถุประสงค์ในกำรสร้ำงควำมร่วมมือ 
 1.1 ปรับปรุงคุณภาพของสินค้า 

1.2 พัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่  

3. อุปสรรค/ปัญหำในกำรสร้ำงควำมร่วมมือ 
3.1 ขาดความไว้วางใจซึ่งกันและกัน   
3.2 ขาดความเข้าใจในแนวคิด   

4. กิจกรรมที่ร่วมมือกันด ำเนินกำร 

 4.1 การออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ 
4.2 การควบคุมสินค้าคงคลัง 

ตัวแปรต้น 

ตัวแปรตาม 
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1.4  สมมุติฐำนของกำรศึกษำ 

การศึกษาเบื้องต้นพบว่า  ผู้ผลิตชิ้นส่วนยานยนต์ในต่างประเทศมีการใช้กลยุทธ์การจัดการ
ความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและการจัดการความร่วมมือกับลูกค้า และประสบผลส าเร็จในด้านต่างๆ
[6,23] เช่น สามารถเพิ่มยอดขาย [24] ลดต้นทุนสินค้าคงคลัง[25] เป็นต้น ดังนั้นจึงมีความเป็นไปได้  
ที่กลุ่มผู้ผลิตชิ้นส่วนยานยนต์ในประเทศไทยจะเป็นไปในทิศทางเดียวกันกับผู้ผลิตในต่างประเทศ 
ส าหรับงานวิจัยนี้ ได้ก าหนดสมมติฐานของการวิจัยไว้  6  ประเด็นหลัก คือ  

สมมติฐานการวิจัยที่ 1 สภาพทั่วไปของสถานประกอบการที่แตกต่างกันมีผลต่อการก าหนด
วัตถุประสงค์ในการสร้างความร่วมมือเพื่อการด าเนินกิจกรรมร่วมกับผู้ส่งมอบและร่วมกับลูกค้า  

สมมติฐานการวิจัยที่ 2 สภาพทั่วไปของสถานประกอบการที่แตกต่างกันมีผลต่อปัจจัย             
ที่สนับสนุนเพื่อสร้างความส าเร็จในการด าเนินกิจกรรมร่วมกับผู้ส่งมอบและร่วมกับลูกค้า 

สมมติฐานการวิจัยที่ 3 สภาพทั่วไปของสถานประกอบการที่แตกต่างกันมีผลต่ออุปสรรคและ
ปัญหาในการด าเนินกิจกรรมร่วมกับผู้ส่งมอบและร่วมกับลูกค้า 

สมมติฐานการวิจัยที่ 4 สภาพทั่วไปของสถานประกอบการที่แตกต่างกันมีผลต่อการด าเนิน
กิจกรรมร่วมกับผู้ส่งมอบ  

สมมติฐานการวิจัยที่ 5 สภาพทั่วไปของสถานประกอบการที่แตกต่างกันมีผลต่อการด าเนิน
กิจกรรมร่วมกับลูกค้า  

สมมติฐานการวิจัยที่ 6 การจัดการความร่วมมือในการด าเนินกิจกรรมของผู้ผลิตร่วมกันกับ      
ผู้ส่งมอบและร่วมกับลูกค้าส่งผลต่อประสิทธิภาพในการด าเนินงานขององค์กรผู้ผลิต 

 

1.5 ขอบเขตของกำรศึกษำ  
1.5.1 กลุ่มธุรกิจที่ใช้ในการท าวิจัยครั้งนี้ คือ บริษัทที่ด าเนินธุรกิจในอุตสาหกรรมการผลิต

ชิ้นส่วนยานยนต์ ตามรายชื่อของสถิติสะสมจ านวนโรงงานที่ได้รับอนุญาตให้ประกอบกิจการ ตาม 
พ.ร.บ.โรงงาน พ.ศ.2535 

1.5.2 ผูที่ตอบแบบสอบถามในการวิจัยครั้งนี้ จะเปนผูที่มีประสบการณท างานและมีส่วนเกี่ยวข้อง
กับการบริหารงานด้านการจัดการโซอุปทานในอุตสาหกรรมการผลิตชิ้นส่วนยานยนต์ 

1.5.3 ท าการศึกษาการด าเนินการของผู้ผลิตในการจัดการความร่วมมือในการด าเนินกิจกรรม
ทางธุรกิจร่วมกันกับผู้ส่งมอบและร่วมกับลูกค้าในอุตสาหกรรมการผลิตชิ้นส่วนยานยนต์ 

1.5.4 ท าการวิเคราะห์ถึงความแตกต่างของสภาพทั่วไปของสถานประกอบการ  4  ด้านคือ    
(1) ตามขนาดอุตสาหกรรม (2) ตามระยะเวลาในการด าเนินกิจการ (3) ตามเวลาในการท าสัญญากับผู้
ส่งมอบ และ (4) ตามเวลาในการท าสัญญากับลูกค้าที่มีต่อการจัดการความร่วมมือในการด าเนิน
กิจกรรมทางธุรกิจร่วมกันกับผู้ส่งมอบและร่วมกับลูกค้าของผู้ผลิตในอุตสาหกรรมการผลิตชิ้นส่วน
ยานยนต์ 
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1.5.5 ท าการเก็บข้อมูลเฉพาะผู้ผลิตชิ้นส่วนยานยนต์ที่อยู่ในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล 

 

1.6 ขั้นตอนกำรศึกษำ 
1.6.1 ท าการรวบรวมข้อมูล และศึกษาผลงานการวิจัยที่ เกี่ยวของกับการจัดการโซอุปทาน     

การด าเนินกิจกรรมในโซอุปทาน ความร่วมมือของคู่ค้าธุรกิจ และการจัดการความร่วมมือกับ ผู้ส่ง
มอบและการจัดการความร่วมมือกับลูกค้า 

1.6.2 ออกแบบและสรางแบบสอบถาม (Questionnaire) เกี่ยวกับการส ารวจสถานการณ์การ     
ให้ความร่วมมือของผู้ส่งมอบและของลูกค้าในการด าเนินงานของผู้ผลิตในอุตสาหกรรมการผลิต
ชิ้นส่วนยานยนต์และตัวชี้วัดผลของการจัดการความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและการจัดการความร่วมมือ
กับลูกค้าที่มีผลต่อประสิทธิภาพการท างานขององค์กร 

1.6.3 น าแบบสอบถามที่สร้างขึ้นเสนออาจารย์ที่ปรึกษาวิทยานิพนธ์เพื่อพิจารณาความถูกต้อง  
และครอบคลุมเนื้อหาของการวิจัย แล้วน ามาปรับปรุงแก้ไขและน าเสนออาจารย์ที่ปรึกษาวิทยานิพนธ์
อีกครั้ง เพื่อตรวจสอบความสมบูรณ์ 

1.6.4 น าแบบสอบถามเสนอต่อผู้เชี่ยวชาญเพื่อตรวจสอบความถูกต้องและครอบคลุมเนื้อหา
ของการวิจัยแล้วปรับปรุงแกไ้ขและน าเสนออาจารย์ที่ปรึกษาวิทยานิพนธ์พิจารณาก่อนการเก็บข้อมูล 

1.6.5 จัดสงแบบสอบถามไปยังกลุมตัวอยาง โดยจัดสงไปใหอุตสาหกรรมการผลิตชิ้นส่วน   
ยานยนต์  อ้างอิงตามรายชื่อของสถิติสะสมจ านวนโรงงานที่ได้รับอนุญาตให้ประกอบกิจการ ตาม 
พ.ร.บ.โรงงาน พ.ศ. 2535 

1.6.6 ติดตามผลการส ารวจจากกลุมตัวอยางและรวบรวมแบบสอบถาม(Questionnaire)  
1.6.7 วิเคราะห์ข้อมูลการจัดการความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและการจัดการความร่วมมือกับ

ลูกค้าที่ไดจ้ากแบบสอบถามโดยใชโปรแกรมส าเร็จรูป SPSS for Windows Version 17 
1.6.8 ทบทวนข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถามและผลจากการวิเคราะห์การจัดการความร่วมมือกับ    

ผู้ส่งมอบและการจัดการความร่วมมือกับลูกค้าในแตละปจจัยที่เกิดขึ้นจากการด าเนินงานในองคกร       
โดยวิธีการสัมภาษณแบบเชิงลึกกับกลุ่มอุตสาหกรรมยานยนต์การผลิตชิ้นส่วนยานยนต์ 

1.6.9 สรุปผลการด าเนินการวิจัย ขอจ ากัดของการด าเนินการวิจัย และขอเสนอแนะในการท า
การวิจัยในอนาคต 
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1.7 ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ 
1.7.1 ทราบถึงปัจจัยที่ส าคัญต่อการจัดการความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและการจัดการความ

ร่วมมือกับลูกค้า 
1.7.2 ทราบถึงความสัมพันธ์ของการจัดการความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและการจัดการความ

ร่วมมือกับลูกค้าที่ส่งผลต่อประสิทธิภาพทางการผลิต 
1.7.3 เป็นแนวทางในการจัดการความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและการจัดการความร่วมมือกับ   

ลูกค้าในอุตสาหกรรมการผลิตชิ้นส่วนยานยนต์ 



 

 

บทที่ 2 
ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
 การวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาค้นคว้า และรวบรวมเนื้อหาทฤษฎีที่เกี่ยวข้องจากต าราเรียน
วิทยานิพนธ์  และบทความ ซึ่งสามารถแบ่งเนื้อหาที่เกียวกับงานวิจัยได้ดังนี้ 

2.1  การจัดการโซอุปทาน 
2.2  การจัดการความร่วมมือกับผู้ส่งมอบ  
2.3  การจัดการความร่วมมือกับลูกค้า  
2.4  การวัดประสิทธิภาพของระบบโซอุปทาน 
2.5  การประเมินการจัดการโซอุปทานดวยการประเมินผลเชงิดุลยภาพ (Balanced Scorecard) 
2.6  งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 

2.1 การจัดการโซอุปทาน 
การจัดการโซอุปทาน (Supply Chain Management) มีค านิยามตางๆ หมาย รวมถึงความหมาย

ดังนี้  
David และ Edith (2000) กลาวไววาการจัดการโซ่อุปทานเปนการจัดการรวมกันระหว่าง         

ผูส่งมอบ (Supplier) ผูผลิต (Manufacturing) การจัดการเกี่ยวกับคลังสินคา (Warehouses)  และ      
การจัดเก็บ  (Stores)  โดยใชวิธีการอยางมีประสิทธิภาพเพื่อใหเกิดการผลิต  และการกระจายอยางถูก 
ตองในปริมาณ (Right Quantities) ถูกตองในสถานที่ (Right Locations) และถูกตองในเวลา (Right 
Time) โดยใช้ตนทุนรวมทั้งระบบใหต่ าที่สุดในขณะที่จะตองมีคุณภาพ ในการใหบริการที่เปนที่พึง
พอใจกับลูกคา [38] 

อรุณ (2544) กลาวไววา การจัดการโซ่อุปทาน เป็นการบริหารการท างานร่วมกันระหว่างกิจการ
ที่อยู่ในสายการผลิตตลอดสายตั้งแต่ต้นกระบวนการผลิตไปจนจบกระบวนการที่ผู้บริโภค  โดยการ
แบ่งปันข่าวสารข้อมูลที่จ าเป็น และใช้ทรัพยากรที่มีอยู่อย่างจ ากัดร่วมกัน เพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์
ในการลดต้นทุนให้ต่ าที่สุดและตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้สูงสูด  ผลที่ได้รับจะท าให้     
ผู้ประกอบการตลอดสายตลอดสายสามารถใช้ประโยชน์จากทรัพยากรของตนได้อย่างมีประสิทธิภาพ
มากขึ้น ได้รับการตอบแทนจากการด าเนินงานดีขึ้นสามารถแข่งขันในตลาดได้ดีขึ้นน่าจะเป็นการมอง
ที่ใกล้เคียงกับความหมายที่แท้จริงมากกว่า [39] 

ดวงพรรณ (2543) กลาวไววา การจัดการโซ่อุปทาน เป็นแนวคิดเชิงกลยุทธ์ที่ทุก ๆ ธุรกิจก าลัง
ให้ความสนใจ เน้นถึงหลักการความร่วมมือทั้งการวางแผนและการจัดการ  โดยมีเป้าหมายและ
ผลประโยชน์ร่วมกัน และท าให้เกิดประสิทธิภาพในการท างาน [40] 
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Chopra และ Mcindl   (2004) ได้กล่าวไว้ว่า การจัดการโซ่อุปทานเป็นการจัดการของการไหล
ทางด้านต่างๆ เช่น ด้านข้อมูล ด้านการสั่งซื้อ เป็นต้น ที่เกิดขึ้นในขั้นตอนต่างๆ ของโซ่อุปทานเพื่อ
สร้างให้เกิดผลก าไรสูงสุดให้กับโซ่อุปทานโดยรวมมากที่สุด และโซ่อุปานแบ่งตามกระบวนการ     
ในระดับมหภาค  (Supply Chain Macro Processes)  แยกออกเป็น 3 ส่วนคือ [41] 

1.  การจัดการความร่วมมือกับผู้ส่งมอบ (Supplier Collaboration Management ) 
2.  การจัดการโซอุ่ปทานภายใน (Internal Supply Chain Management) 
3.  การจัดการความร่วมมือกับลูกค้า (Customer Collaboration Management ) 
Chin et al., (2004)  กล่าวว่า การจัดการโซ่อุทานเป็นการจัดการการผลิตโดยค านึงถึงการไหล

ของวัสดุและการแลกเปลี่ยนข้อมูล ตั้งแต่วัตถุดิบจนกระทั่งกลายเป็นผลิตภัณฑ์และน าส่งให้กับลูกค้า 
ในโซ่อุปทานนี้อาจประกอบไปด้วยองค์กรหลายองค์กร แต่เป็นการท างานภายใต้วัตถุประสงค์
โดยรวม เดียวกัน ส าหรับการแข่งขันทางธุรกิจปัจจุบันการบริหารแบบไม่ค านึงถึงผู้ส่งมอบ , ผู้ร่วม
ธุรกิจหรือ แม้แต่คู่แข่งขัน จะท าให้การจัดการและการอยู่รอดในธุรกิจเป็นไปได้ยาก  การจัดการ       
โซ่อุปทาน(Supply Chain Management, SCM) จึงเน้นถึงหลักการความร่วมมือทั้งการวางแผนและ
การจัดการโดยไม่มีการแบ่งแยกองค์กร สมาชิกในโซ่อุปทานมีเป้าหมายและผลประโยชน์ร่วมกัน    
แต่จ าเป็นต้องค านึงถึงหลักการและเทคนิคต่างๆ ที่น ามาใช้ด้วยเช่นกัน [42] 

จากค านิยามเบื้องต้น สามารถสรุปความหมายของ การจัดการโซ่อุปทาน คือ การจัดการ        
โซ่อุปทานไม่ได้ครอบคลุมเฉพาะหน่วยงานต่างๆ ภายในองค์กรเท่านั้น แต่ที่ส าคัญจะสร้าง
ความสัมพันธ์เชื่อมต่อกับองค์กรอื่น ๆ อย่างมีประสิทธิภาพ เช่น ผู้จัดหาวัตถุดิบ /สินค้า (Suppliers) 
บริษัทผู้ผลิต (Manufacturers) บริษัทผู้จ าหน่าย (Distributors) รวมถึงลูกค้าของบริษัท (Customer)      
จึงเป็นการเชื่อมโยงกระบวนการด าเนินธุรกิจทุกขั้นตอนที่เกี่ยวข้องด้วยกันเป็นห่วงโซ่หรือเครือข่าย
ให้เกิดการประสานงานกันอย่างต่อเนื่อง ทั้งนี้เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการผลิตสินค้า /บริการ สร้าง
ความพึงพอใจแก่ลูกค้า แต่ละหน่วยงานจึงมีความเกี่ยวเนื่องกันเหมือนห่วงโซ่  แต่การจัดการ            
โซ่อุปทาน จะต้องมีสมาชิกคนใดคนหนึ่งของโซ่อุปทานเป็นจุดศูนย์กลางของการบริหาร โดยสมาชิก
คนอื่นๆ จะกลายเป็นส่วนหนึ่งของบริษัทนั้นๆ แต่กว่าจะสามารถบรรลุแนวคิดดังกล่าวได้การจัดการ
โซ่อุปทานจะต้องผ่านขั้นตอนวิวัฒนาการในส่วนของการจัดการพันธมิตรให้ได้ก่อนซึ่งจะบรรลุ
วัตถุประสงค์นี้จ าเป็นที่จะต้องท าความเข้าใจในเรื่องบทบาทของการจัดการโซ่อุปทานในแง่มุมของ
การจัดการกิจกรรมร่วมกันของสมาชิกในโซ่อุปทาน โดยพิจารณาว่ามีกิจกรรมใดบ้างที่สมาชิกจะ
สามารถบริหารงานร่วมกันให้เกิดความสอดคล้องประสานและกลมกลืน เพื่อสนับสนุนให้การจัดการ
โซ่อุปทานโดยรวมประสบความส าเร็จ   หากเปรียบโซ่อุปทานเป็นเครื่องยนต์เครื่องหนึ่ง บริษัทแต่ละ
บริษัทที่เป็นสมาชิกในโซ่อุปทานเดียวกัน ก็เปรียบเสมือนฟันเฟืองหรือชิ้นส่วนภายในเครื่องยนต์
นั้นๆ ชิ้นส่วนทุกชิ้นประกอบกันเป็นเครื่องยนต์ต้องท างานร่วมกันได้อย่างราบรื่น สอดคล้อง
กลมกลืน และเป็นไปในทิศทางเดียวกัน เพื่อให้ เครื่องยนต์นั้นสามารถท างานได้อย่างเต็ม
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ประสิทธิภาพในการตอบสนองผู้บริโภคคนสุดท้าย หากชิ้นส่วนใดชิ้นส่วนหนึ่งท างานบกพร่องหรือ
ถึงแม้ว่าทุกชิ้นส่วนจะสามารถท างานของตนเองได้เป็นอย่างดี แต่ขาดการประสานงานที่ดีต่อกัน 
เครื่องยนต์หรือโซ่อุปทานนั้นๆก็ไม่สามารถบรรลุวัตถุประสงค์ในการบริหารที่ ก าหนดไว้ได้      
ดังนั้นการจัดการโซ่อุปทานจะไม่สามารถเกิดขึ้นได้เลย หากปราศจากความเป็นหุ้นส่วนหรือความ
เป็นพันธมิตร (Partnership) ระหว่างบริษัทที่ร่วมอยู่ในโซ่อุปทานเดียวกัน  เนื่องจากสมาชิกทุกคน
จะต้องวางแผนและปรับลักษณะการปฏิบัติการภายในบริษัทของตนให้สอดคล้องกับแผนและลักษณะ 
การปฏิบัติของสมาชิกอื่นๆ เพื่อท าให้การท างานโดยร่วมของทั้งระบบเป็นไปอย่างราบรื่น สอดคล้อง
และเป็นไปในทิศทางเดียวกัน ซึ่งจะส่งผลให้การด าเนินงานของแต่ละสมาชิก สามารถเป็นได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ[10] 

2.1.1 ประเภทของกิจกรรมในการจัดการโซ่อุปทาน 
 การจัดการโซ่อุปทานนั้นครอบคลุมงานหลากหลายประเภทซึ่ง Johnson และ Pyke จึงได้
รวบรวมประเภทของกิจกรรมในโซ่อุปทานและสร้างเป็นตัวแบบที่ประกอบด้วยองค์ประกอบย่อยๆ
จ านวน 12 องค์ประกอบ ดังนี้ [43] 
 

 
 

รูปที ่2.1 องค์ประกอบของการจัดการโซอุ่ปทาน   
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1) สถานที่ตั้ง (Location) เป็นหลักการในการพิจารณาในการเลือกสถานที่ตั้งของโรงงานและ
สถานที่จัดเก็บสินค้า ซึ่งมีปัจจัยที่เกี่ยวข้องทั้งที่เป็นปัจจัยที่นับได้และนับไม่ได้ การตัดสินใจจึงต้อง
พิจารณาถึงโครงสร้างของโซ่อุปทานโดยรวม  การจัดการขนส่ง  กฏหมายที่เกี่ยวข้อง ฯลฯ 

2) การจัดการขนส่งสินค้าและลอจิสติกส์ (Transportation and Logistics) การจัดการขนส่ง
สินค้า รวมถึง การจัดการเส้นทางที่ดีที่สุด  การจัดการยานพาหนะ และ การจัดการคลังสินค้า 

3) การจัดการสินค้าคงคลังและการพยากรณ์ความต้องการ (Inventory and Forecasting)          
การจัดการสินค้าคงคลังและการพยากรณ์ความต้องการของสินค้าซ่ึงถือเป็นเรื่องที่มีความส าคัญ 

4) การจัดการทางตลาดและช่องทางการจัดจ าหน่าย (Marketing and Channel Restructuring)   
การจัดการช่องทางการจัดจ าหน่ายซึ่งมักกล่าวถึงรูปแบบการสร้างความสัมพันธ์และความร่วมมือกัน
ในการสร้างโอกาสทางด้านการตลาด เพื่อน าสินค้าและบริการสู่ลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

5) การจัดหาวัตถุดิบและจัดการผู้ส่งมอบ (Sourcing and Supplier Management) การจัดหา
สินค้าและบริการรวมถึงการควบคุมดูแลผู้ขายให้รักษาประสิทธิภาพในด้านต่างๆเช่นการผลิต   การ
จัดส่ง  

6) การประยุกต์ใช้เทคโนโลยีสารสนเทศ (Information and Electronic Mediated Environment) 
การประยุกต์ใช้เทคโนโลยีสารสนเทศ ถือเป็นหัวข้อที่ได้รับความส าคัญในการศึกษาด้านการจัดการ
โซ่อุปทาน เพราะสามารถน าไปใช้เพื่อลดการเก็บสินค้าคงคลัง  แบ่งปันและสื่อสารข้อมูลระหว่างคู่ค้า 

7) การพัฒนาผลิตภัณฑ์และออกแบบผลิตภัณฑ์ใหม่ (Product Design and Product 
Development) การพัฒนาผลิตภัณฑ์ครอบคลุมถึงการออกแบบผลิตภัณฑ์ใหม่  การน าไปผลิตเชิง
พาณิชย์ และ การพัฒนาแผนงานในการแนะน าผลิตภัณฑ์ใหม่แก่ลูกค้า 

8) การบริการหลักการค้าทั้งในแง่ของการรับประกัน (Service and After Sales Support) การ
บริการหลักการค้าทั้งในแง่ของการรับประกัน  การซ่อมบ ารุง การให้ข้อมูลผลิตภัณฑ์มีส่วนช่วยให้
องค์กรสามารถรักษาฐานลูกค้าของตน 

9) การส่งสินค้าเพื่อการรักษาสิ่งแวดล้อม (Reverse Logistics and Green issues) การส่งสินค้า
กลับเป็นการจัดการน าสินค้ากลับคืนจากลูกค้าเพื่อน าไปซ่อม  น าไปใช้อีกครั้ง  น าไปปรับปรุงสภาพ 
และน าไปก าจัด ซึ่งปัจจุบันมีการให้ความส าคัญต่อประเด็นด้านสิ่งแวดล้อมควบคู่ไปกับการน าสินค้า
กลับเป็นอย่างมาก 

10) การจ้างผู้รับจ้างภายนอกและการเป็นพันธมิตรทางธุรกิจ (Outsourcing and Strategic 
Alliances) เป็นการตัดสินใจในแง่ของการสั่งซื้อว่าองค์กรควรจะด าเนินกิจกรรมใดๆบ้างด้วยตนเอง  
และกิจกรรมใดบ้างควรให้ผู้ประกอบการที่มีความช านาญมากกว่าเป็นผู้ด าเนินการ  ซึ่งมีส่วนช่วยลด
การลงทุนของบริษัทได้อย่างดี ซึ่งรวมถึงการสร้างความสัมพันธ์เชิงกลยุทธ์กับผู้ให้บริการด้วย 
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11) การวัดประสิทธิภาพและการให้ผลตอบแทน (Metrics and Incentives) การวัดประสิทธิภาพ
มักถูกใช้ควบคู่กับการให้ผลตอบแทน เช่น บริษัทมีการวัดประสิทธิภาพผู้จ าหน่ายแต่ละราย
ผลตอบแทนในแง่ต่างๆเช่นการสั่งซื้อสินค้ามากขึ้นจึงมีส่วนที่ช่วยให้ผู้จ าหน่ายมีแรงจูงใจใน  การ
รักษาระดับการบริการ 

12) การสร้างเครือข่ายทั่วโลก (Global Issues) เป็นหัวข้อที่เกี่ยวข้องกับการศึกษาถึงสภาพของ
การด าเนินธุรกิจและการลงทุนในประเทศต่างๆ ซึ่งอาจครอบคลุมถึงสมาชิกจ านวนมากในโซ่อุปทาน 

2.1.2  การจัดการโซ่อุปทานภายใน  (Internal Supply Chain Management  : ISCM) 
 การจัดการโซ่อุปทานภายใน(Internal Supply Chain Management, ISCM) หรือการ

จัดการโซ่อุปทานตามรูปแบบของ SCOR (Supply Chain Operation Reference Model –SCOR 
Model) มองการจัดการออกเป็น 5 ส่วนคือ เริ่มต้นตั้งแต่ขั้นตอนการวางแผน (Plan) การสรรหา 
(Source) การผลิต (Make)  การส่งมอบ (Delivery)  และการส่งกลับ (Return)  [44] ตามรูปท่ี 2 .2   

 

 

 
 

 

รูปที ่2.2 การจัดการโซ่อุปทานภายใน (Internal Supply Chain Management, ISCM)  
 

 โซ่อุปทานช่วงที่ 1 คือ การวางแผน มีรายละเอียดดั้งนี้ 
1.1 จัดการทรัพยากรของบริษัทให้สอดคล้องกับความต้องการของลูกค้า 
1.2 วางแผนและสื่อสารแผนการปรับปรุงโซ่อุปทานสู่ทุกระดับขององค์กร 
1.3 ควบคุมกฏระเบียบในการประกอบธุรกิจ วัดประสิทธิภาพของโซ่อุปทานโดยรวม 

เก็บข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าคงคลัง  ทรัพยากรในการผลิต  ทรัพยากรในการจัดการขนส่ง การวางแผน
ควบคุมและการด าเนินการให้สอดคล้องกับกฎหมายที่เกี่ยวข้อง 

1.4 วางแผนการจัดการโซ่อุปทานให้เหมาะสมกับระดับเงินทุนหมุนเวียนในองค์กร 

 โซ่อุปทานช่วงที่ 2 คือ การสรรหา มีรายละเอียดดั้งนี้ 
2.1 วางแผนการจัดส่งวัตถุดิบ  รับสินค้า  ตรวจสอบสินค้า  เคลื่อนย้าย สินค้าสู่

สถานที่เก็บหรือสายการผลิต  ท าการช าระเงินให้กับผู้ขาย 
2.2 ท าการคัดเลือกผู้จ าหน่ายที่มีคุณภาพ 

การวางแผน  (Plan)

การส่งมอบ (Deliver)

การส่งกลับ(Return)

การผลิต (Make)การสรรหา (Source)

การส่งกลับ(Return)
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2.3 ประเมินผลการปฏบิัติงานของผู้จ าหน่ายรวมถึงการดูแลฐานข้อมูลดังกล่าว 
2.4 ดูแลสินค้าคงคลัง  

 โซ่อุปทานช่วงที่ 3 คือ การผลิต มีรายละเอียดดั้งนี ้
3.1 วางแผนการผลิต, ผลิตสินค้า, ตรวจสอบคุณภาพ และ จัดส่งสินค้า 
3.2 ดูแลรักษาอุปกรณ์และเครื่องจักรที่ใช้ในการผลิต 
3.3 ดูแลระบบการตรวจสอบคุณภาพ 

 โซ่อุปทานช่วงที่ 4 คือ การส่งมอบ ที่ว่าด้วยเรื่อง 
4.1 จัดการค าสั่งซ้ือ 
4.2 จัดการคลังสินค้านับจากรับสินค้าจนถึงหยิบสินค้าเพื่อจัดส่ง 
4.3 ออกเอกสารที่เกี่ยวข้องกับการจัดส่งสินค้า 

 โซ่อุปทานช่วงที่ 5 คือ การส่งกลับ เป็นการดูแลและจัดการการส่งสินค้าประเภทต่างๆ 
กลับเพื่อรอการด าเนินการสินค้ารวมถึงสินค้าที่มีปัญหาด้านคุณภาพ สินค้าเพื่อการซ่อมบ ารุง สินค้าที่
ได้จัดส่งไว้เกิน รวมถึงการตรวจสอบสภาพของสินค้า  อนุมัติการจัดส่งกลับ การจัดการขนส่งสินค้า
กลับ  การปฏิบัติตามกฏระเบียบที่เกี่ยวข้อง การเคลื่อนย้ายสินค้า และ การจัดการท าลายสินค้า         
เป็นต้น [45] 

2.1.3  กระบวนการส าคัญทางธุรกิจในมุมมองของการจัดการโซ่อุปทาน 

 Douglas และ Lambert  (1998)  ได้ระบุกระบวนการส าคัญทางธุรกิจ  ในมุมมองของการ
จัดการโซ่อุปทานไว้ทั้งสิ้น 8 กิจกรรม ได้แก่  

          1)  การจัดการความร่วมมือกับลูกค้า  (Customer Collaboration)  ท่ีเกี่ยวข้องกับกิจกรรม
พัฒนาเพื่อสนองตอบความต้องการให้กับลูกค้าแต่ละกลุ่ม  ซึ่งให้ค่าตอบแทนกับบริษัทใหม่ไม่เท่ากัน
รวมถึงการสร้างความภักดีให้เกิดขึ้นกับลูกค้า 

         2)  การให้บริการลูกค้า (Customer  Service  Management )  ต้องสามารถตอบสนองและ
ส่งมอบสินค้า / บริการให้แก่ลูกค้าได้ในระดับที่ก่อให้เกิดความพึงพอใจ  ดังเช่น การให้บริการหลัง
การขาย 

         3)  การบริหารอุปสงค์ (Demand Management) เพื่อให้เกิดความสมดุลระหว่างความ
ต้องการของลูกค้ากับความสามารถของบริษัท     อันจะไม่ก่อให้เกิดปัญหาความขาดแคลน   หรือ
ส่วนเกินของจ านวนสินค้า 

         4)  การตอบสนองค าสั่งซื้อจากลูกค้า (Customer  Order Fulfillment) โดยใช้ดัชนีชี้วัด
ความส าเร็จ (KPI) เป็นมาตรวัดส าหรับการติดตามอัตราความส าเร็จ 

         5)  การจัดการการไหลในสายการผลิต (Manufacturing Flow Management)  กระบวนการ
ผลิตจะต้องยืดหยุ่นเพียงพอต่อการตอบสนองการเปลี่ยนแปลงของอุปสงค์ตลาด 
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         6)  การจัดการความร่วมมือกับผู้ส่งมอบ  (Supplier Collaboration)  ด้วยการพัฒนาความ
ร่วมมือในระยะยาวกับคู่ค้า (Long Term Partnership) 

         7)  การพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product  Development) โดยลูกค้าและผู้ส่งมอบจะต้องมีส่วน
ร่วมในกระบวนการพัฒนาผลิตภัณฑ์ 

         8)  การส่งคืนสินค้า (Returns) จัดว่าเป็นกระบวนการที่สนับสนุนความสามารถในการ
แข่งขัน ที่ยั่งยืน  

           
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

        
 

รูปที ่2.3 แสดงกรอบแนวคิดทางด้านการจัดการโซ่อุปทาน 

โลจิสติกส์ 

การตลาด จัดซื้อ 

การผลิต การเงิน 

วิจัยและ
พัฒนา 

การไหลข้อสินค้า 

การส่งคืนสินค้า(Returns) 

การจัดการความร่วมมือกับผู้ส่งมอบ  (Supplier Collaboration) 

การจัดการความร่วมมือกับลูกค้า  ( Customer Collaboration) 
 

การให้บริการลูกค้า (Customer Service Management) 

การบริหารอุปสงค์ (Demand Management) 

การตอบสนองค าสั่งซื้อจากลูกค้า (Customer Order Fulfillment) 

การบริการการไหลในสายการผลิต (Manufacturing Flow Management) 

การพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product Development) 

การไหลของขอ้มูล 

ลูกค้า  ลูกค้าคนสุดท้าย ผู้ส่งมอบล าดับที1่ ผู้ส่งมอบล าดับที2่ 

ผู้ผลิต 
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 ดังนั้นวัตถุประสงค์ของการจัดการโซ่อุปทาน จึงมุ่งเน้นไปที่ความมีประสิทธิภาพจากการ
ด าเนินงานและประสิทธิผลทางด้านต้นทุน (Cost Effective) ซึ่งต้องมีการจัดการกิจกรรมในหลายมิติ 
(Multi-dimensional Management) ดังเช่น 

1) การประสานกิจกรรมภายในฝ่ายงาน (Intra-functional Activities)  
2) การประสานกิจกรรมระหว่างฝ่ายงาน (Inter-functional Activities)  
3) การประสานกิจกรรมระหว่างบริษัทภายในโซ่อุปทาน (Inter- organizational )     

 จากรูปที่ 2.3  สามารถอธิบายได้ว่า โดยทั่วไปบริษัทจะให้ความส าคัญต่อกิจกรรมต่างๆ ท่ีเป็น
กิจกรรมภายในของบริษัทตนเท่านั้น อาทิ การจัดหา การผลิต การวิจัยและพัฒนา  การเงิน การตลาด 
หรือแม้แต่กระทั่งกิจกรรมโลจิสติกส์  แต่ส าหรับมุมมองของการจัดการโซ่อุปทานแล้วกลับมองในมุม
ที่แตกต่างกัน โดยการจัดการโซ่อุปทานจะมองกิจกรรมต่างๆ ในลักษณะแนวนอน คือ  การที่จะเกิด
กิจกรรมต่างๆ ได้นั้น จะต้องมีการด าเนินการร่วมกันตั้งแต่ต้นน้ าคือ  ผู้ส่งมอบ  ไปจนถึงปลายน้ า คือ 
ผู้บริโภคคนสุดท้าย ตลอดทั้งโซ่อุปทาน และทุกๆ บริษัทไม่ว่าจะเป็นผู้ผลิต หรือลูกค้าจะต้องมีการ
แลกเปลี่ยนข้อมูลระหว่างกันด้วย [46] 

 

2.2 การจัดการความร่วมมือกับผู้ส่งมอบ  
ในช่วง 2 ทศวรรษที่ผ่านมาหลายองค์กรมีความพยายามที่จะสร้างพันธมิตรทางธุรกิจกับ           

ผู้ส่งมอบ โดยแนวคิดในการสร้างความร่วมมือกับผู้ส่งมอบนี้ได้รับความสนใจอย่างมากในปี 1980 
เมื่อบริษัทแห่งหนึ่งในประเทศญี่ปุ่นได้มีการสร้างความร่วมมือที่ใกล้ชิดกับผู้ส่งมอบ ซึ่งจากการ
ด าเนินการพบว่าความร่วมมือที่ใกล้ชิดกับผู้ส่งมอบนี้เป็นองค์ประกอบที่ส าคัญที่จะน าไปสู่คุณภาพ
ของวัตถุดิบ การส่งมอบที่รวดเร็ว และการปรับปรุงอย่างต่อเนื่อง จากนั้นมีหลายบริษัทที่น ากลยุทธ์   
ในการสร้างความร่วมมือกับผู้ส่งมอบไปใช้ เช่น บริษทั Xerox, Honeywell, Polaroid  เป็นต้น [47] 

Burnes (1998)ได้ให้ค าจ ากัดความของความร่วมมือกับผู้ส่งมอบ (Supplier Collaboration) คือ 
การที่ลูกค้าและผู้ส่งมอบมีการพัฒนาความร่วมมือกันอย่างใกล้ชิดและในระยะยาวร่วมกันแบบ
พันธมิตร (Partnership) โดยมีวัตถุประสงค์เพือ่ให้ได้มาซึ่งผลประโยชน์ทางการค้าอย่างดีที่สุด [48] 

Tennyson (2000) กล่าวว่า “ความร่วมมือกับผู้ส่งมอบเป็นความร่วมมือระหว่างสองบริษัทหรือ
มากกว่าซึ่งเห็นชอบที่จะท างานร่วมกันเพื่อมุ่งสู่การด าเนินงานที่ยั่งยืนการท าธุรกิจลักษณะนี้ต้องมีการ
แลกเปลี่ยนความเสี่ยงและผลประโยชน์ร่วมกัน รวมทั้งควรมีการประเมินและทบทวนการท างาน
ร่วมกันอย่างสม่ าเสมอเพื่อสร้างความยั่งยืนในการด าเนินงาน” ซึ่งความร่วมมือภายในองค์กรนั้น 
หมายถึง การเชื่อมโยงของการไหลของวัสดุข้อมูลและข้อมูลทางการเงินระหว่างฝ่ายส่วนความ
ร่วมมือภายนอกองค์กรหมายถึงการรวมกันของคู่พันธมิตรภายนอก เช่น ผู้จัดการวัตถุดิบลูกค้า และ
ส่วนของโลจิติกส ์[49] 
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Gelderman (2000)  กล่าวว่าความร่วมมือของผู้ส่งมอบเป็นสิ่งที่มีความส าคัญกับองค์กรเป็น
อย่างมากเนื่องจากผู้ส่งมอบมีผลโดยตรงกับสถานะทางการเงินและความสามารถในการสร้างผลก าไร
ของบริษัทผู้ซื้อ  และผู้ส่งมอบยังมีอิทธิพลต่อต้นทุนในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่  ปริมาณสินค้าคง
คลัง ตารางการผลิต และก าหนดการในการส่งมอบสินค้า องค์กรโดยส่วนใหญ่มักจะมีการติดต่อซื้อ
ขายสินค้าและบริการกับผู้ส่งมอบจ านวนมากหลากหลาย ซึ่งแนวทางในการจัดการความร่วมมือของ 
ผูส้่งมอบแต่ละรายย่อมแตกต่างกันโดยในการบริหารการจัดซื้อจัดหาอย่างมีประสิทธิภาพนั้นจะต้องมี
การก าหนดกลยุทธ์ให้เหมาะสมกับผู้ส่งมอบ [50] 

Hine (2000) ได้แบ่งรูปแบบของการพัฒนาความร่วมมือกับผู้ส่งมอบออกเป็น 4 รูปแบบหลัก คือ  
แบบที่ 1 External Accreditation เป็นรูปแบบที่ผู้ผลิตจะเข้าไปช่วยปรับปรุงความสามารถใน

การแข่งขันของผู้ส่งมอบ “ เพียงเล็กน้อย ” เท่านั้น โดยการคัดเลือกผู้ส่งมอบจะดูจากราคาสินค้าที่ต่ า
ที่สุดเป็นส าคัญ  

แบบที่ 2 Reactive Problem-Solving เป็นรูปแบบที่ผู้ผลิตเต็มใจที่จะช่วยแก้ปัญหาให้กับผู้ส่ง
มอบใน “ประเด็นเฉพาะ” ซึ่งผู้ส่งมอบเหล่านี้จะถูกเลือกจากการเป็นผู้ผลิตที่มีต้นทุนต่ า  

แบบที่ 3 Systematic Development Program เป็นรูปแบบที่ผู้ผลิตเข้าไปช่วยผู้ส่งมอบในการ
ปรับปรุงความสามารถในการแข่งขัน “อย่างเป็นระบบ” เพื่อให้ได้ผลประโยชน์ร่วมกันจากการ
ปรับปรุงน้ี  

แบบที่ 4 Network Development เป็นรูปแบบที่ผู้ผลิตเข้าไปช่วยผู้ส่งมอบในการปรับปรุง
ความสามารถในการแข่งขัน “อย่างเป็นระบบและเต็มความสามารถ” เพื่อให้เกิดผลประโยชน์ทั่วทั้ง
ห่วงโซ่อุปทาน [51] 

Lambert (2001) ได้กล่าวไว้ว่าการสร้างความร่วมมือกับผู้ส่งมอบ แบ่งออกเป็นดั้งนี้ 
1) ข้อตกลงด้านสินค้าและบริการจะได้รับการพัฒนาและจัดการกับผู้ส่งมอบหลักๆและใน

ส่วนที่ไม่ได้เป็นผู้ส่งมอบเจ้าหลักๆ  
2) ทีมงานจะท างานกับผู้ส่งมอบเพื่อที่จะรักษาต้นทุนและปรับปรุงด้านการบริการ 
3) เป้าหมายคือการปรับปรุงผลก าไรของทั้งสองส่วน คือส่วนของบริษัทตนเองและส่วน

ของ ผู้จัดจ าหน่าย 
4) การด าเนินการค าสั่งซื้อเป็นการรวมตัวกับกระบวนการอุปทานที่จะปรับปรุงผลผลิตให้

ได้ดีและสมรรถนะในทุกๆด้านของผู้ส่งมอบ [6] 
Chopra (2004) ได้กล่าวไว้ว่าการสร้างความร่วมมือกับผู้ส่งมอบเป็นการมุ่งเน้นที่ต้นน้ า 

(Upstream) ของการท าปฎิสัมพันธ์กับผู้ส่งมอบของบริษัทและก าหนดกระบวนการหลักๆ ของการ
สร้างความร่วมมือกับผู้ส่งมอบแยกออกส่วนๆ 5 ส่วนได้แก่ การสอดประสานด้านการออกแบบ    
สรรหา ต่อรองซ้ือ และการสอดประสานโซ่อุปทาน ดั้งมีรายละเอียดของแต่ส่วนดั้งนี้ 
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1) การสอดประสานด้านการออกแบบ ที่มีเป้าหมายของกระบวนการนี้เพื่อที่จะปรับปรุง
การออกแบบของผลิตภัณฑ์โดยผ่านทางการให้ความคิดเห็นกับผู้ส่งมอบ และกิจกรรมความร่วมมือ
กันอีกด้านหนึ่งคือ เป็นการแบ่งปันข้อมูลเปลี่ยนแปลงทางวิศวกรรม  ระหว่างผู้ผลิตกับผู้ส่งมอบ การ
มีความร่วมมือที่ดีต่อกันจะส่งผลให้สามารถลดต้นทุนได้เพราะต้นทุนของสินค้า 80 เปอร์เซ็นต์มาจาก
การตัดสินใจขั้นตอนในการออกแบบ 

2) การสรรหา ที่เป็นกระบวนการสรรหาเพื่อคัดเลือกผู้ส่งมอบ การจัดการสัญญาต่างๆ 
และการประเมินผู้ส่งมอบ  เป้าหมายหลักของกระบวนการนี้ คือ เพื่อวิเคราะห์จ านวนเงินที่บริษัทต้อง
จ่ายให้กับผู้ส่งมอบในแต่ละรายและการประเมินผู้จัดหาจะดูที่หลักใหญ่ๆ ในด้านของเวลาน า (Lead 
Time) ความเชื่อถือได้ คุณภาพ และราคา 

3) การเจรจาต่อรอง เป็นการต่อรองกับผู้ส่งมอบที่เกิดขึ้นได้ในหลายครั้งตอน โดยเริ่มการ
การร้องขอใบเสนอราคาเป้าหมายหลักของกระบวนการนี้ เพื่อต่อรองให้ได้มาซึ่งสัญญาที่ได้
ประสิทธิภาพที่ได้แก่การระบุราคา และการส่งมอบท่ีตรงกับความต้องการของบริษัท 

4) การซื้อ ได้แก่กระบวนการซื้อที่เป็นขั้นการปฏิบัติการต่อสินค้า/วัตถุดิบจากผู้ส่งมอบ         
ที่ประกอบไปด้วยกระบวนการสร้าง การจัดการ และการอนุมัติใบสั่งซ้ือ 

5) การสอดประสานโซ่อุปทาน เป็นข้อตกลงระหว่างกันเมื่อมีการออกข้อตกลงโซ่อุปทาน
ร่วมกันระหว่างบริษัทกับผู้ส่งมอบแล้ว สมรรถนะโซ่อุปทานจะสามารถปรับปรุงได้จากความร่วมมือ
ทางด้านการพยากรณ์ จ านวนการส่งมอบแผนการผลิต และระดับของจ านวนสินค้าคงคลัง [52] 

จากค านิยามเบื้องต้นสามารถสรุปไว้ได้การจัดการความร่วมมือกับผู้ส่งมอบการพัฒนา
ความสัมพันธ์กันอย่างใกล้ชิดและในระยะยาวร่วมกันแบบพันธมิตรโดยมีความร่วมมือระหว่างสอง
บริษัทหรือมากกว่าซึ่งเห็นชอบที่จะท างานร่วมกันเพื่อมุ่งสู่การด าเนินงานที่ยั่งยืน และความร่วมมือกับ
ผู้ส่งมอบสามารถสร้างให้เกิดความมีประสิทธิภาพในเรื่อง  การลดต้นทุน การปรับแก้งาน  ลดต้นทุน
การผลิตต่อหน่วย ลดกระบวนการในงานวัสดุคงคลังและการเคลื่อนย้ายวัตถุดิบและเพื่อเพิ่มมูลค่าทาง
ผลิตภัณฑ์รวมไปจนถึงการจัดส่งสินค้าเพื่อออกจ าหน่าย  ทั้งหมดเหล่านี้เกิดจากการที่เกิดความแม่นย า
ด้านการจัดส่งจากผู้ส่งมอบ 
 อย่างไรก็ตามจากการศึกษาฐานวิจัยที่เกี่ยวข้องตั้งแต่ปี 1998 ถึงปัจจุบันพบว่ากิจกรรม             
ที่มีความจ าเป็นที่จะให้ผู้ส่งมอบเข้ามามีส่วนร่วมในการด าเนินงานขององค์กรนั้นมีหลายรูปแบบ      
จึงสามารถสรุปได้ดังตารางท่ี 2.1 
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1.        การออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ 14

2.        การพยากรณ์ความต้องการ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ 13

3.        การแลกเปลีย่นข้อมูล √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ 20

4.        การวางแผนและพัฒนากระบวนการผลิต √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ 10

5.        การควบคุมคุณภาพ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ 13

6.        การแก้ไขปัญหา √ √ √ √ √ √ √ √ 8

7.        การถ่ายทอดเทคโนโลยี √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ 12

8.        การบริหารสินค้าคงคลัง √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ 11

9.        การส่งมอบผลิตภัณฑ์ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ 11

10.     การฝึกอบรม √ √ √ √ √ 5

11.     การให้บริการลูกค้า √ √ √ √ √ √ √ √ √ 9

12.     การวางแผนการลงทุน √ √ √ √ √ √ 5

                                             ผู้แต่ง

            กิจกรรม

 
หมายเหต ุ:  เครื่องหมาย หมายถึงบทความที่ได้มีศึกษาและกล่าวถึงกิจกรรมที่ผู้ส่งมอบเข้ามามีส่วนร่วมในการด าเนินงานของผูผ้ลิต 

ตารางท่ี 2.1 กิจกรรมที่ผู้ส่งมอบเข้ามามีส่วนร่วมในการด าเนินงานของผู้ผลิต 
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 ความส าคัญของผู้ส่งมอบส่งผลกระทบต่อการเพิ่มมูลค่าอัตราผลตอบแทนต่อเงินทุน 
(Economic Value Added . EVA) ดังนั้นความร่วมมือกับผูส้่งมอบจะส่งผลอย่างมีนัยส าคัญต่อผลก าไร
ของบริษัทตามที่ Lamben และ Pohlen (2001)  ได้ท าการศึกษาดังรูปที่ 2.4  จะเห็นได้ว่าจากอิทธิพล
ของผู้ส่งมอบในทุกกระบวนการในท้ายที่สุดแล้วจะมีต้นทุนเข้ามาเกี่ยวข้องด้วยเสมอและแน่นอนว่า
จะมีส่วนให้เกิดผลก าไรหรือท าให้เกิดการขาดทุนได้เช่นเดียวกันถ้ามีการจัดการผู้ส่งมอบอย่างไม่มี
ประสิทธิภาพ 
 

 
รูปที ่2.4 อิทธิพลของการจัดการความร่วมมือกับผู้ส่งมอบส่งผลต่อการเพิ่มมูลค่าอัตราผลตอบแทนต่อ

เงินทุน [6] 

อิทธิพลของการจัดการความร่วมมอืผูส้่งมอบ  

Economic 
Value 
Added 

 
 

Inventory 
ลดวัสดุคงคลังทีเ่ป็นสินค้าซื้อเข้า 1 

ลดงานระหว่างท า(WIP) 2 
ลดสินค้าส าเร็จรูป 3 

Current  
Assets 

Other   
 Current 
Assets 

Fixed  
Assets 

Capital Charge 

Total 
Assets 

Cost of 
Capital 

% 

Sales 

Gross 
 Margin  

Profit from 
Operation 

Net Profit 

Taxes 

Cost of 
Goods Sold 

ปรับปรุงกระบวนการผลิต 1 
ลดต้นทุนของวัตถดุิบทางตรง 2 

ปรับปรุงการเพิ่มผลผลิตของบริษัท 3 

ปรับปรุงคุณภาพของสินค้า 1 
ปรับปรุงอัตราการเติมเต็ม 2 

Total 
Expenses 

x

x 

_ 

+

_

x

x 

+

_

x

x 

=

x

x 
_ 

_ 

_ 

เพิ่มการเพิ่มผลผลิต 1 
ลดค่าขนส่งและต้นทุนการจัดเก็บ/แรงงาน 2 

การท าอย่างดีที่สุดด้านท าเลที่ตั้งและเครือข่าย 3 
ลดต้นทุนการจัดการการสั่งซื้อ 4 

ลดต้นทุนระบบข้อมูล 5 
ลดต้นทุนทรัพยากรมนุษย์/ปรับปรุงประสิทธิภาพ 6 

ลดต้นทุนค่าโสหุ้ย/การจัดการ/บริการ 7 

                                   ปรับปรุงการใช้ทรัพย์สิน  1 
 ปรับปรุงการวางแผนลงทุนและท าให้เหมาะสม 2 
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2.3 การจัดการความร่วมมือกับลูกค้า  
 การจัดการความร่วมมือกับลูกค้าที่มีมาตั้งแตทศวรรษที่ 1980  ประเทศสหรัฐอเมริกาธุรกิจใน
ประเทศไทยเริ่มมีการน าแนวคิดนี้มาใช้  ทั้งนี้เนื่องจากสภาพเศรษฐกิจในปจจุบันที่มีบรรยากาศ              
การแขงขันสูงขึ้น  การขายสินคา ชนิดเดิมใหแกลูกคากลมุเดิมตอเนื่องในชวงระยะเวลาหนึ่ง   โดยไมตอง
พึ่งกลยุทธราคานั้นจะท าไดยากยิ่งขึ้น    หรือการจูงใจใหลูกคาในอดีตที่หันไปซื้อสินคาจากบริษัทอื่น
แลวใหกลับมาซื้อสินคากับบริษัทอีกก็เกิดขึ้นไดยากเชนเดียวกัน ครั้นจะหันไปเจาะกลุมลูกคาใหมๆ   
ก็ดูจะยากยิ่งกวาหลายเทาโดยรวมแลว การขายสินคาในยุคการแขงขันทางธุรกิจสูง จึงจ าเปนตองตั้งอยู
บนพื้นฐานของการสรางสัมพันธภาพอันมั่นคงแนนแฟนระหว่างผูขายกับผูซื้อตามแนวคิดการจัดการ
ความร่วมมือนั่นเอง [76] 
           การจัดการความร่วมมือเป็นการบริหารปฏิสัมพันธ์ระหว่างบริษัทกับคู่ค้าที่เป็นลูกค้า โดย
ประสิทธิภาพและประสิทธิพลของการจัดการโซ่อุปทานอยู่ที่การจัดความสมดุลในการพึ่งพาระหว่าง
หน่วยงานธุรกิจในโซ่อุปทานในส่วนที่เกี่ยวข้องกับอุปสงค์และอุปทานการจัดการความร่วมมือที่มี
ประสิทธิภาพจะต้องพัฒนาไปสู่วัฒนธรรมองค์กรมากกว่าการสร้างความร่วมมือในลักษณะที่เป็น
บุคคล การจัดการความร่วมมือไม่ใช่แค่เป็นลูกค้าที่ดี (Good Customer) แต่ต้องพัฒนาไปสู่ระดับที่เป็น
พันธมิตรที่ดีที่มีความยุติธรรมทางธุรกิจต่อกัน[77] รวมถึงความไว้วางใจ เป็นปัจจัยที่ช่วยให้
ความสัมพันธ์ของพันธมิตรแนบแน่นขึ้นตามระดับความไว้วางใจที่มีต่อกัน  ซึ่งจะส่งผลให้การสร้าง
ความร่วมมือระหว่างพันธมิตรประสบความส าเร็จขึ้น ช่วยให้เกิดความได้เปรียบทางการแข่งขัน     
การจัดการความร่วมมือแบบองค์รวมจากภายในสู่ภายนอกและจากภายนอกสู่ภายใน  ตั้งแต่พนักงาน
ภายในสู่คู่ค้าให้เกิดความร่วมมือในการสร้างคุณค่าใหม่สู่ลูกค้าอย่างต่อเนื่อง รวมทั้งร่วมมือลดต้นทุน
ที่ไร้คุณค่ากับลูกค้าออกไป ช่วยสร้างความเชี่ยวชาญใหม่ให้ธุรกิจจนเกิดมูลค่าแปลกใหม่สู่ลูกค้าคน
สุดท้าย การสร้างความไว้วางใจให้เกิดในระดับที่สูงจะช่วยให้พันธมิตรธุรกิจเชื่อใจช่วยเราท างานมาก
ขึ้นโดยใช้ทักษะ ความเชี่ยวชาญพิเศษ โดยมีการเอื้อเฟื้อช่วยเหลือซึ่งกันและกัน มีการประสานงาน
สื่อสาร แลกเปลี่ยนข้อมูลที่เป็นประโยชน์ต่อกัน เพื่อเป็นข้อมูลที่ใช้ในการตัดสินใจวางแผนการ
ท างาน การพยากรณ์ความต้อง  การตั้งราคา การพัฒนาสินค้า เพื่อตอบสนองความต้องการให้กับลูกค้า
ได้อย่างถูกต้องทันเวลา รวมทั้งผู้จัดหาวัตถุดิบและผู้ที่มีส่วนเกี่ยวข้องในห่วงโซ่อุปทาน เพื่อให้
สามารถลดระยะเวลารอคอยและวางแผนการท างานได้ถูกต้องแม่นย าขึ้น [78] ดังนั้นการจัดการความ
ร่วมมือกับลูกค้า เป็นการกระท าต่อลูกค้าหรืออุตสาหกรรมปลายทาง ซึ่งอาจจะเป็นผู้บริโภคหรือคน
กลางในช่องทางการจัดจ าหน่าย   (ธุรกิจค้าส่ง ธุรกิจค้าปลีก) ซึ่งเป็นลูกค้าของผู้ผลิตอีกทอดหนึ่งใน
แต่ละรายอย่างต่อเนื่อง ซึ่งการจัดการความร่วมมือกับลูกค้า เป็นการพัฒนาความสัมพันธ์กันอย่าง
ใกล้ชิดและในระยะยาวร่วมกันแบบพันธมิตรโดยมีการท างานร่วมกันรายละเอียดดังตารางที่ 2.2  
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1.        การออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ 15
2.        การพยากรณ์ความต้องการ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ 11
3.        การแลกเปลีย่นข้อมูล √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ 17
4.        การวางแผนและพัฒนากระบวนการผลิต √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ 12
5.        การควบคุมคุณภาพ √ √ √ √ √ √ √ √ √ 9
6.        การแก้ไขปัญหา √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ 10
7.        การถ่ายทอดเทคโนโลยี √ √ √ √ √ √ √ √ √ 9
8.        การบริหารสินค้าคงคลัง √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ 12
9.        การส่งมอบผลิตภัณฑ์ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ √ 11
10.     การฝึกอบรม √ √ √ √ 4
11.     การให้บริการลูกค้า √ √ √ √ √ √ √ 7
12.     การวางแผนการลงทุน √ √ √ √ 4

                                                          ผู้แต่ง

                    กิจกรรม

 
หมายเหตุ :  เครือ่งหมาย หมายถึงบทความที่ได้มีศึกษาและกล่าวถึงกิจกรรมที่ลูกค้าเข้ามามีส่วนร่วมในการด าเนินงานของผู้ผลิต 
 

ตารางท่ี 2.2 กิจกรรมที่ลูกค้าเข้ามามีส่วนร่วมในการด าเนินงานของผูผ้ลิต 
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 จากการศึกษาของความส าคัญของ Lamben และ Pohlen (2001) พบว่าความสัมพันธ์กับลูกค้า
สามารถส่งผลกระทบกระเทือนต่อการเพิ่มมูลค่าอัตราผลตอบแทนต่อเงินทุน (Economic Value 
Added . EVA)  ดังนั้นรูปที ่2.5  
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

รูปที่ 2.5 อิทธิพลของการจัดการความร่วมมือกับลูกค้าส่งผลต่อการเพิ่มมูลค่าอัตราผลตอบแทนต่อ
เงินทุน [6] 

 

2.4 การวัดประสิทธิภาพของระบบของโซอุปทาน 
การจัดการโซอุปทานอยางมีประสิทธิภาพ จ าเปนที่จะตองประเมินวัดประสิทธิภาพใน           

โซอุปทานนั้น   การวัดประสิทธิภาพภายในโซอุปทานที่ดี นั้น   ตองค านึงวาโซอุปทานนั้นคือระบบ
เดียวกัน การวัดการประเมินผลควรจะเปนภาพรวมของระบบทั้งหมดของโซอุปทาน  มิใชการวัดการ

อิทธิพลของการจัดการความร่วมมอืกับลูกค้า 

Economic 
Value 
Added 

 
 

Inventory 
การวางแผนความต้องการดีขึ้น 

ลดสินค้าคงคลัง 
Make to order 

Current  
Assets 

Other   
 Current 
Assets 

Fixed  
Assets 

Capital Charge 

Total 
Assets 

Cost of 
Capital 

% 

Sales 

Gross 
 Margin  

Profit from 
Operation 

Net Profit 

Taxes 

Cost of 
Goods Sold 

เพิ่มผลผลิต  

ยอดขายผลิตภัณฑส์ูงขึ้น  
ส่วนแบ่งของลูกค้าเพิ่มขึ้น  

Total 
Expenses 

x

x 

_ 

+

_

x

x 

+

_

x

x 

=

x

x 
_ 

_ 

_ 
ลดต้นทุนในกระบวนการสั่งซื้อ 

ลดการให้บริการลูกค้า 
ประสิทธิภาพเพิ่มขึน้  

ค่าใช้จ่ายในการด าเนินธุรกิจลดลง 
 เพิ่มประสิทธิภาพในการใช้จ่ายเงิน 

 ต้นทุนทรัพยากรมนุษย์ลดลง 
 ลดระยะเวลาในการบริหารจัดการ 

เพิ่มประสิทธิภาพในการช าระหนี้ 

การพัฒนาผลิตภัณฑ์เพิ่มขึ้น 

ปรับปรุงการวางแผนลงทุนและท าให้เหมาะสม 
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ประเมินโดยแบงเปนหนวยงาน   นอกจากนี้ปญหาที่เกิดขึ้นสวนมากในการวัดประเมินผลมักจะ        
มุงแนนที่การวัดไปที่การเงิน โดยไมไดค านึงถึงประสิทธิภาพที่ไมใชตัวเงิน เชน ปริมาณงานภายใน
กระบวนการผลิต (Work   in process level), ปริมาณสินคาคงคลัง (Inventory level)   เปนตน            
ซึ่งจะเปนตัวชี้วัดดังกล่าวสะทอนใหเห็นกระบวนการท างานในวันตอวัน (Day-to-day  operation)  
ภายในระบบการท างานได เหมาะสมกวา [80] Trienekens (2000) กลาวไววาการวัดผลการปฏิบัติงาน 
(Performance measures) เพื่อใหเราไดเขาใจอยางถองแทในกระบวนการของอุปทาน (Supply chain 
process) และใหเปนทิศทางหรือแนวทางในการแกไขและปรับปรุงการจัดการโซอุปทานมีความเขาใจ
ในเรื่องของปริมาณความตองการ (Demand)  ที่เกิดขึ้นในกระบวนการโซอุปทาน (Supply  chain 
process)   ไดใชผลการวัดการปฏบัติงานเรื่องการควบคุมตนทุนที่เกิดขึ้น (Cost control) [81]  และได
ใชผลการวัดการปฏิบัติงานในเรื่องของการเปนตัวก าหนดระดับการใหบริการของลูกคา ( Level of 
customer services)  ซึ่งในการวัดประเมินในโซ่อุปทานนี้สามารถแบ่งได้ใหญ่ๆเป็น 5 ข้อดังนี ้

1)  การวางแผน (Plan) ตัวที่สามารถวัดประสิทธิภาพของการวางแผนในโซ่อุปทานได้ คือ 
- เวลาในการแผนและเวลาวางแผนระหว่างหน่วยงาน คือ การวัดในส่วนของการวางแผน

เกี่ยวกับค าสั่งซ้ือของลูกค้าและกิจกรรมท้ังหมดที่เกี่ยวข้องกับความต้องการของลูกค้าหรือหน่วยงานที่
ค าส่ังของลูกค้าต้องผ่านเข้าไป เช่น เวลารอระหว่างหน่วยงาน 

- ความสามารถในการปรับแผนได้เร็วแค่ไหน 
- เวลาน า (Lead Time) คือ การวัดเวลาทั้งหมดที่ลูกค้ารอจนได้รับผลิตภัณฑ์ 
- ความน่าเชื่อถือได้ของเวลาน า (Reliability) 
- เวลารอไม่เปลี่ยนแปลง (Consistency) คือ การเวลาในการรอคอยต้องไม่เปลี่ยนแปลงไป

จากเดิมมากนัก 
2)  ผู้ส่งมอบ (Supplier) ตัวที่สามารถวัดประสิทธิภาพของผู้ส่งมอบในโซ่อุปทานได้ คือ 

- คุณภาพของวัตถุดิบและความสามรถของผู้ส่งมอบ (Quality and Capability of Supplier) 
- ความน่าเชื่อถือได ้(Reliability) 
- ความเร็วในการตอบสนอง (Quick Response) 
- ความสามารถในการให้ความร่วมมือ (Co-ordination) 
- ความสามารถในการแก้ปัญหา (Solving Capability) 

3) การผลิต (Production) ตัวที่สามารถวัดประสิทธิภาพของระบบการผลิตโดยทั่วไป คือ 
การวัดเรื่องต้นทุน (Cost) คุณภาพ (Quality) ความเร็ว ( Speed) ความน่าเชื่อถือได้ 

(Reliability) และความยืดหยุ่นได้ (Flexibility) และนอกจากนี้ตัวที่สามารถวัดประสิทธิภาพในการ
ผลิตในโซ่อุปทานได้คือ 

- เวลาน าในการผลิต (Lead Time) 
- เวลาตอบสนองต่อเทคนิคในการปรับตาราง (Effectiveness of Scheduling Technique) 
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การวัดเทคนิคของการจัดตารางการผลิตนี้ มิใช่แค่การจัดตารางการผลิตใน Shop Floor 
เท่านั้น หากแต่ครอบคลุมไปทั้ง Supply Chain เช่น การจัดตารางการซื้อ การปรับแผนการผลิต หรือ
การจัดตารางการจัดส่งผลิตภัณฑ์อีกด้วย 

- เวลาการปรับตารางการด าเนินงาน (Rescheduling Time) 
- ระดับงานระหว่างผลิต (Work in Process, WIP) 
- ก าลังการผลิตและเปอร์เซ็นต์ (Capacity Utilization) คือการพิจารณาใช้ก าลังการผลิตใน

ระบบโดยมุ่งเน้นถึงผลกระทบต่อความสามารถในการตอบสนองต่อลูกค้าการวัดการใช้ก าลังการผลิต
นี้จะขึ้นอยู่กับกลยุทธ์ของอุตสาหกรรมและความสามารถในส่วนอื่นๆ  และจะสะท้อนในการวัดการ
ใช้ก าลังการผลิตนี้ คือ ความเหมาะสมในการใช้ก าลังการผลิต ไม่จ าเป็นว่าต้องใช้ก าลังการผลิตมากจึง
จะเกิดผลดีกับระบบ หากแต่ต้องพิจารณาความต้องการของลูกค้าเป็นส าคัญ 

4) การส่งมอบ (Delivery) ตัวที่สามารถวัดประสิทธิภาพในการส่งมอบโดยทั่วไป คือ 
- ตรงเวลา (On Time Delivery) เป็นตัววัดความตรงเวลาของการจัดส่ง ทั้งนี้ต้องค านึงถึง

ความเร็วของเครื่องมือ (Vehicle Speed), ความน่าเชื่อถือได้ของพนักงานขับรถ (Driver Reliability),
ความถี่ในการส่งมอบ (Frequency of Delivery) และสถานที่ตั้งคลังสินค้า (Location of Depots) 
ความสามารถในการส่งมอบ (Delivery performance) จะวัดคุณภาพด้านการจัดส่ง เช่น  ความรวดเร็ว
ต่อการเปลี่ยนแปลงของข้อมูลข่าวสาร (Speed of Information Exchanged), คุณภาพของข้อมูล
ข่าวสาร (Quality of Information) 

- ความพอใจของลูกค้า (Customer Satisfaction) เป็นการวัดความพึงพอใจของลูกค้าต่อการ
จัดส่ง เช่นการส่งมอบที่ไม่ผิดพลาดเสียหาย (Number of Faultless Notes Invoices), ความยืดหยุ่นของ
ระบบการส่งมอบ (Flexibility of Delivery System) ให้ตรงตามความต้องการของลูกค้า 

- ต้นทุนการกระจายสินค้า (Distribution Cost) เช่น ค่าขนส่ง เป็นต้น  
5) ลูกค้า (Customer) การวัดประเมินต่างๆ ในโซ่อุทานนี้จ าเป็นต้องโยงไปสู่ความพอใจของ

ลูกค้าเป็นส าคัญ ต้องค านึงว่าลูกค้าต้องได้รับข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าที่สั่งอยู่ตลอดเวลา  หรือปัญหาที่
อาจจะเกิดขึ้นตัวที่สามารถวัดประสิทธิภาพเพื่อให้เกิดความพึงพอใจของลูกค้าได้ คือ 

- เวลาในการตอบสนอง 
- ความสามารถขององค์กรในการตอบสนอง 
- ความสามารถขององค์กรต่อความคาดหวังของลูกค้า 
 

 2.5 การประเมินการจัดการโซอุปทานดวยการประเมินผลเชิงดุลยภาพ  
  การใชการประเมินผลเชิงดุลยภาพ (Balance Scorecard) ในการประเมินวัดประสิทธิภาพของ
องคกรที่น าเสนอโดย Kaplan และ Norton การจัดการที่ไมไดมุง พิจารณาตัวชี้วัดดานการเงินเพียง     
ดานเดียว แตยังมองไปถึงตัวชี้วัดที่ไมใชการเงินดวย ดังนั้นเมื่อพิจารณาตัววัดประเมินการจัดการ            
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โซอุปทาน ไดท าการแบงตัวชี้วัดในกิจกรรมการจัดการโซอุปทานผานมุมมองทั้งสี่ดานของการ
ประเมินผลเชิงดุลยภาพ (Balanced scorecard) คือ [83] 

1. การวัดประเมินในดานการเงิน (Financial performance measures)    
2. การวัดประเมินดานลูกคา (Customer performance measures)  
3. การวัดประเมินดานกระบวนการภายใน (Internal process performance measures)  
4. การวัดประเมินดานการเรียนรูและการพัฒนา (Learning & Growth performance measures) 

รายละเอียดดังตารางท่ี 2.3 
 
ตารางท่ี 2.3 การจัดการโซอุปทานผานมุมมองทั้งส่ีดานของการประเมินผลเชิงดุลยภาพ 
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1.1 เพ่ิมผลตอบแทนจากการลงทุน √ √ √ √ √ √ √ 7

1.2 เพ่ิมความสามารถในการทํากําไร √ √ √ √ √ √ √ √ 8

1.3  เพ่ิมส่วนแบ่งตลาด √ √ √ √ √ √ √ 7

1.4 เพ่ิมสภาพคล่องของกระแสเงินเข้า-ออก √ √ √ √ √ 5

1.5 ลดต้นทุนของวัตถุดิบทางตรง √ √ 2

1.6 ลดต้นทุนโลจิสติกส์ √ √ √ 3

2.1 เพ่ิมความนาเชื่อถือในการสงมอบ √ √ √ √ √ √ 6

2.2 เพ่ิมการตอบสนองความต้องการของลูกค้า √ √ √ √ √ 5

2.3 เพ่ิมความพึงพอใจของลูกคา √ √ √ √ √ √ √ 7

2.4 เพ่ิมประสิทธิภาพสงมอบใหต้รงเวลา √ √ √ √ √ √ √ √ 8

2.5 เพ่ิมความเชื่อมั่นและคุณภาพของผลิตภัณฑ์ √ √ √ √ √ 5

2.6 ลดการปฏิเสธผลิตภัณฑ์จากลูกค้า √ √ √ √ √ 5

                                                          ผู้แต่ง

                      หัวขอ้

BSC
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หมายเหตุ :  เครื่องหมาย หมายถึงบทความที่ได้มีศึกษาและกล่าวถึงตัวชี้วัดประสิทธิภาพการด าเนินงาน 
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ตารางท่ี 2.3 การจัดการโซอุปทานผานมุมมองทั้งส่ีดานของการประเมินผลเชิงดุลยภาพ (ต่อ) 
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3.1 เพ่ิมความถูกตองในการพยากรณความต้องการ √ √ √ 3

3.2 เวลาในการนําผลิตภัณฑสูตลาดดีขึ้น √ √ √ √ √ √ 6

3.3 ลดรอบเวลาการผลิตลง √ √ √ √ √ 5

3.4 ของเสียลดลง √ √ √ √ √ √ 6

3.5  ลดปริมาณงานระหว่างทํางาน √ √ √ √ 4

3.6  ลดปริมาณสินค้าสําเร็จรูป √ √ √ √ √ √ √ 7

4.1 ระดับความสัมพันธกับผูสงมอบดีขึ้น √ √ √ 3

4.2 ระดับความสัมพันธกับลูกค้าดีขึ้น √ √ √ √ √ 5

4.3 การพัฒนาเทคโนโลยีเพ่ิมขึ้น √ √ √ √ 4

4.4 ประสิทธิภาพของพนักงานเพ่ิมขึ้น √ √ √ √ 4

4.5 กระบวนการในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่เร็ว √ √ √ √ √ 5

                                                          ผู้แต่ง
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หมายเหตุ :  เครื่องหมาย หมายถึงบทความที่ได้มีศึกษาและกล่าวถึงตัวชี้วัดประสิทธิภาพการด าเนินงาน 

 

2.6 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 George  และ Fitzgerald ( 2000) ได้ท าการส ารวจความร่วมมือและการจัดการห่วงโซ่อุปทาน
ในโครงสร้างอุตสาหกรรมของประเทศอังกฤษ จากการส ารวจความร่วมมือระหว่างอุตสาหกรรม
ผู้ผลิตกับผู้ส่งมอบและลูกค้าพบว่าผู้ส่งมอบและลูกค้ามีความร่วมมือในด้านการวางแผนการผลิต การ
พัฒนากระบวนการผลิต  การร่วมระบบข้อมูลเข้าร่วมกัน ซึ่งอยู่ในระดับสูงและจากความร่วมมือ
ดังกล่าวท าให้ผู้ผลิตมีความสัมพันธ์ที่ดีกับผู้ส่งมอบและลูกค้าเป็นผลท าให้คุณภาพการบริการดีขึ้น 
ต้นทุนในการผลิตลดลง และได้รับการช่วยเหลือด้านการเงินจากคู่ค้าร่วมถึงสามารถควบคุมสินค้าคง
คลังได้ [23] 
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Talavera (2008) ได้ท าการส ารวจความร่วมมือในห่วงโซ่อุปทานในอุตสาหกรรมการผลิตของ
ประเทศฟิลิปปินส์ ซึ่งศึกษาความรวมมือของผู้ผลิตกับผู้ส่งมอบและลูกค้าในด้านการพยากรณ์ความ
ต้องการ การวางแผนการผลิตและวัตถุดิบ การแลกเปลี่ยนข้อมูล จากการส ารวจพบว่าผู้ผลิตมีระดับ
ความร่วมมือกับลูกค้ามากกว่าผู้ส่งมอบและผลจากความร่วมมือดั้งกล่าวท าให้ผู้ผลิตสามารถลดต้นทุน
การผลิตได้และระบบสารสนเทศมีการพัฒนาดีขึ้นร่วมถึงความแม่นย่ าในการพยากรณ์เพิ่มขึ้น   [70]       

Groves และ Valsamakis (2008) ได้ท าการศึกษาการสร้างความสัมพันธ์ของผู้ผลิตกับผู้ส่งมอบ
และลูกค้าในอุตสาหกรรมอิเล็กเทรอนิกส์  ในประเทศอังกฤษโดยได้ท าการศึกษาการสร้าง
ความสัมพันธ์ในเรื่องการท างานร่วมกัน การวางแผน การแลกเปลี่ยนข้อมูลเช่น การพยากรณ์ความ
ต้องการ ระดับสินค้าคงคลัง เป็นต้น จากการส ารวจพบว่ามีระดับความสัมพันธ์อยู่ในระดับปานกลาง
และจากผลการสร้างความสัมพันธ์ของผู้ผลิตท าให้ผู้ผลิตสามารถลดการปฏิเสธผลิตภัณฑ์จากลูกค้า 
ต้นทุนการผลิตลดลงระดับสินค้าคงคลังลดลงและสามารถผลิตสินค้าตรงตามกลุ่มลูกค้า [53]       

สมหญิง (2542) ได้ท าการศึกษาการสร้างความสัมพันธ์ในด้านลูกโซ่การป้อนชิ้นส่วนและ
วัตถุดิบในอุตสาหกรรมยานยนต์ โดยได้ท าการส ารวจความร่วมมือทางด้านการติดต่อสื่อสาร การท า
กิจกรรมร่วมกันและการประชุมร่วมกัน ซึ่งมีระดับความร่วมมืออยู่ในระดับปานกลาง ซึ่งผลจากการ
สร้างความสัมพันธ์ ดังกล่าวท าให้ผู้ผลิตสามารถปรับปรุงผลิตภัณฑ์และพัฒนากระบวนการผลิต
เพิ่มขึ้น เพิ่มผลผลิตและลดต้นทุนอย่างต่อเนื่อง ร่วมถึงผู้ประกอบการยังมีความไว้ว่างใจกันและกัน
มากกว่าเดิม [99]       

ช่อทิพย์  (2550) ท าการศึกษาศักยภาพของผู้ประกอบการขนส่งสินค้าไทยในการประสานความ
ร่วมมือกันเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการแข่งขัน ผลจากการส ารวจพบว่าศักยภาพความพร้อมในการ
ประสานงานความร่วมมือของผู้ประกอบการขนส่งสินค้าไทยอยู่ในระดับปานกลาง ซึ่งปัจจัยที่ส่งผล
ความร่วมมือคือ ความเชื่อถือไว้ว่างใจ เทคโนโลยี วัฒนธรรมองค์กร และการให้การสนับสนุนจาก
ผู้บริหาร แต่เมื่อพิจารณาในแต่ละปัจจัยในเชิงลึกพบว่าปัจจัยด้านความเชื่อถือไว้ว่างใจนั้นมีความ
พร้อมในการเก็บรักษาความลับข้อมูลด้านการค้าของคู่ค้าสูงสุด [100] 



บทที ่3 
วิธีด ำเนินกำรวิจัย 

 
การวิจัยนี้เป็นการศึกษาการด าเนินการของผู้ผลิตชิ้นส่วนยานยนต์ในการจัดการความร่วมมือ

กับผู้ส่งมอบและการจัดการความร่วมมือกับลูกค้าในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล              
ผู้วิจัย   ใช้วิธีการวิจัยเชิงส ารวจ (Survey Research) โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือเก็บข้อมูล การ
ออกแบบสอบถามข้อมูลที่ได้จากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎีจากเอกสารทางวิชาการในแหล่งต่างๆ       
ที่เกี่ยวข้องกับการจัดการความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและกับลูกค้าถูกน ามาประมวลเข้าด้วยกัน โดย
ขั้นตอนการด าเนินการวิจัยแสดงดังรูปที่ 3.1  

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

รูปที ่3.1 ขั้นตอนการศึกษาวิจัย 

ประชากรและการเลือก
ตั
ว
อ
ย่
า
ง 

 

- กรมอตุสาหกรรมพื้นฐาน 
- สมาคมผูผ้ลิตชิน้ส่วนยานยนต ์
- กรมส่งเสริมอตุสาหกรรม 

 

- เปิดการคา้เสร ี
- สภาพเศรษฐกิจที่ถดถอย 
- มีการแขง่ขันเพิ่มมาก 
- ลูกค้าขอลดราคา   
- ขาดการเชื่อมโยงในโซ่อุปทาน 

  
 - การจัดการห่วงโซ่อุปทาน 

- กิจกรรมภายในโซ่อุปทาน 
- การสร้างความรว่มมือในโซ่อุปทาน 
- การจัดการความร่วมมอืกบัลูกค้า 
- การจัดการความร่วมมอืกบัผู้สง่มอบ 

   
 ขาดการเช่ือมโยงในโซ่อุปทาน 
 

ก าหนดปัญหาและขอบเขต ของ
ปัญหา 

การทบทวนเอกสารและงานวิจัยท่ี
เกี่ยวข้อง 

 

การต้ังสมมุติฐาน 

การก าหนดตัวแปร 

การออกแบบการวิจัย 
การก าหนดตัวแปร 
การต้ังสมมุติฐาน 

ออกแบบและสร้าง
แบบสอบถาม 

 

-  รวบรวมข้อมูลจากการศึกษา 
-  สร้างแบบสอบถาม 
-  เสนอตอ่อาจารย์ทีป่รึกษา 
-  ท าการปรบัปรงุแก้ไข 
 

การเก็บรวบรวมข้อมูล 

- จัดท าแบบสอบถามตามกลุ่มตัวอย่าง 
- ส่งแบบสอบถาม 
- ติดตามผล 
- รวบรวมแบบสอบถาม 
- ตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถาม 

การวิเคราะห์ข้อมูล 
 

  สถิติพรรณนาได้แก ่ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉลีย่       
. สถิติอ้างองิได้แก ่ การวิเคราะห์สหสัมพันธ ์
 การวิเคราะห์ความแปรปรวน 

 

การแปลผล 
 

อธิบายความหมายของค่าที่ได้จากการ
วิเคราะห์ขอ้มูล 

 

ตรวจสอบผล 
 

- ทบทวนผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
- เสนอต่ออาจารยท์ี่ปรกึษาและผูเ้ชี่ยวชาญ 
- ท าการปรบัปรงุแกไ้ข 

 

สรุป 
 

- สรุปผลการวเิคราะห์ขอ้มูล 

- เสนอแนะแนวทาง 

http://www.dpim.go.th/
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3.1 ประชำกรและกลุ่มตวัอย่ำง 
 งานวิจัยได้ก าหนดประชากรและกลุ่มตัวอย่าง เป็นดังนี ้

 3.1.1 ประชำกรที่ใช้ในกำรวิจัยใช้ในกำรวิจัยครั้งนี้  
 คือ กลุ่มผู้ผลิตชิ้นส่วนยานยนต์ตามรายชื่อของสถิติสะสมจ านวนโรงงานที่ได้รับ

อนุญาตให้ประกอบกิจการ ตาม พ.ร.บ.โรงงาน พ.ศ.2535 จ าแนกตามประเภทรายจ าพวก ณ สิ้น
ปี 2551 จ านวนทั้งสิ้น 50,432 รายโดยมี กลุ่มอุตสาหกรรมยานยนต์และชิ้นส่วนจ านวน 2,150 รายชื่อ 
[101]     

      3.1.2 กลุ่มตัวอย่ำง  
 เนื่องจากการวิจัยครั้งนี้เป็นการศึกษาเชิงส ารวจ  (Exploratory Study) ดังนั้นการก าหนด
ขนาดกลุ่มตัวอย่างจะท าจากการค านวณขนาดตัวอย่างขั้นต่ าเพื่อให้ได้ตัวแทนที่สามารถให้ข้อมูล
เกี่ยวกับประชากรที่เชื่อถือได้ ซึ่งค านวณโดยสูตรของ Taro Yamane โดยมีการก าหนดค่าความเชื่อมั่น
ของกลุ่มตัวอย่างในการศึกษาครั้งนี้ให้มีค่าเท่ากับร้อยละ 90 ซึ่งหมายความว่ายอมให้มีความ
คลาดเคลื่อนของกลุ่มตัวอย่างร้อยละ 10 [102] ดังนั้น สูตรที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ  
 

สูตร 

n   =   
21 e

                                                                       (3.1) 

 
โดย  n  หมายถึง  ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 

N  หมายถึง ขนาดของประชากรที่ใช้ในการวิจัย 
e  หมายถึง ค่าเปอร์เซ็นต์ความคลาดเคล่ือนจากการสุ่มตัวอย่าง 

ค านวณหากลุ่มตัวอย่างที่เหมาะสมในการศึกษาได้ผลดังนี ้
 

 n   =   
   210.0150,21

150,2


 

 

n   =   95.55 
 

    ผลการวิเคราะห์แสดงให้เห็นว่าขนาดของกลุ่มตัวอย่างที่จะท าการศึกษาครั้งนี้กลุ่มตัวอย่าง   
ควรไม่น้อยกว่า 96 กลุ่มตัวอย่าง ที่ระดับความเชื่อมั่น 90% ค่าความคลาดเคลื่อน ±10  

ในการวิจัยครั้งนี้ท าการสุ่มตัวอย่างใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) 
ด้วยวิธีการจับสลาก (Lottery Method) แบบไม่แทนที่คือ การน าสลากแบบเดียวกันมีหลายเลขก ากับ
ตามหน่วยย่อยของประชากร ตั้งแต่หมายเลข 1 ถึง N แล้วท าการสุ่มจับสลากขึ้นมาทีละใบ จนครบ
ตามขนาดกลุม่ตัวอย่างที่ต้องการ [103] รายละเอียดดังรูปที่ 3.2 
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รูปที ่3.2 วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบง่ายโดยการจับสลาก 

 

3.2 เครื่องมือที่ใช้ในกำรวิจัย 
 ผู้วิจัยได้ก าหนดลักษณะเครื่องมือในการวิจัยและการสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย ดังนี้ 
 3.2.1 ลักษณะของแบบสอบถำมถูกแบ่งออกเป็น 8 ส่วนดงันี้ (แสดงดังภาคผนวก ก) 

ส่วนที่ 1 เป็นค าถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของผู้กรอกแบบสอบถาม ลักษณะแบบสอบถาม
เป็นแบบตรวจสอบรายการ (Checklist) ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา พื้นฐานการศึกษา    
ต าแหน่งงานในปัจจุบัน   เป็นต้น 

ส่วนที่ 2 เป็นค าถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของสถานประกอบการ ลักษณะแบบสอบถาม
เป็นแบบตรวจสอบรายการ (Checklist) ประกอบด้วย   ขนาดอุตสาหกรรม ระยะเวลาในการด าเนิน
ธุรกิจ   ระยะเวลาเฉลี่ยในการท าสัญญากับผู้ส่งมอบ ระยะเวลาเฉลี่ยในการท าสัญญากับลูกค้า เป็นต้น 

ส่วนที่ 3 เป็นค าถามเกี่ยวกับวัตถุประสงค์ในการสร้างความร่วมมือของผู้ผลิตร่วมกันกับ         
ผู้ส่งมอบและร่วมกับลูกค้า จ านวน 17 ข้อ เช่น ปรับปรุงการใหบ้ริการลูกค้า ปรับปรุงการเพ่ิมผลผลิต
ของบริษัท ปรับปรุงกระบวนการผลิต   ปรับปรุงคุณภาพของสินค้า  ปรับปรุงการวางแผนลงทุนและ
ด าเนินงาน   พัฒนาด้านการจัดส่งมอบสินค้า   พัฒนาความสามารถในการปรับเปลี่ยนการให้บริการ    
เป็นต้น 

ส่วนที่ 4 เป็นค าถามเกี่ยวกับปัจจัยที่สนับสนุนในการสร้างความร่วมมือของผู้ผลิต
ร่วมกันกับ ผู้ส่งมอบและร่วมกับลูกค้า จ านวน 10 ข้อ เช่น มีความไว้วางใจซึ่งกันและกัน การ
แลกเปลี่ยนข้อมูลซึ่งกันและกัน  การวางแผนการควบคุมกระบวนการท างานร่วมกัน  การลงทุน     
เป็นต้น 
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ส่วนที่ 5 เป็นค าถามเกี่ยวกับอุปสรรค/ปัญหาในการสร้างความร่วมมือของผู้ผลิตร่วมกัน
กับผู้ส่งมอบและร่วมกับลูกค้า จ านวน 8 ข้อ เช่น ขาดการสนับสนุนจากผู้บริหารระดับสูง ขาดความ
เข้าใจในแนวคิด  ไม่ได้รับการสนับสนุนและความร่วมมือจากพันธมิตร ความไม่ชัดเจนในการ
ก าหนดกลยุทธ์    เป็นต้น 

ส่วนที่ 6 เป็นค าถามเกี่ยวกับระดับความส าคัญของความร่วมมือของผู้ส่งมอบในการ
ด าเนินกิจกรรมขององค์กรผู้ผลิต จ านวน 12 กิจกรรม เช่น การออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่             
การพยากรณ์ความต้องการ    การแลกเปลี่ยนข้อมูล  การวางแผนและพัฒนากระบวนการผลิต และ   
การแก้ไขปัญหา   เป็นต้น 

ส่วนที่ 7  เป็นค าถามเกี่ยวกับระดับความส าคัญของความร่วมมือของลูกค้าในการด าเนิน
กิจกรรมขององค์กรผู้ผลิตจ านวน 12 กิจกรรม เช่น  การออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่            
การพยากรณ์ความต้องการของลูกค้า   การแลกเปลี่ยนข้อมูล  การวางแผนการผลิต  การควบคุ ม
คุณภาพ   เป็นต้น 

ส่วนที่ 8 เป็นค าถามเกี่ยวกับดัชนีชี้วัดประสิทธิภาพในการสร้างความร่วมมือของผู้ผลิต
ร่วมกันกับผู้ส่งมอบและร่วมกับลูกค้า  จากมุมมอง 4  ด้านคือ (1) มุมมองทางด้านการเงิน (Financial 
Perspective) (2) มุมมองทางด้านลูกค้า (Customer Perspective) (3) มุมมองทางด้านกระบวนการภายใน 
(Internal Process Perspective) และ (4) มุมมองด้านการเรียนรู้และพัฒนา (Learning  and Growth  
Perspective)  

ข้อค าถามในส่วนที่ 3 ถึงส่วนที่ 8 เป็นจะเก็บข้อมูลความคิดเห็นของผู้ให้ข้อมูลด้านการ
จัดการความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและร่วมกับลูกค้าของผู้ผลิตชิ้นส่วนยานยนต์ในด้านต่างๆ โดยข้อ
ค าถามทั้งหมด   ที่ใช้เป็นลักษณะเชิงบวก และใช้แบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) โดย
ก าหนดระดับคะแนนไว้ 5 ระดับคือ [102] 

ระดับความคดิเห็นมากที่สดุ     ก าหนดให ้  5   คะแนน 
ระดับความคดิเห็นมาก   ก าหนดให ้  4   คะแนน 
ระดับความคดิเห็นปานกลาง  ก าหนดให ้  3   คะแนน 
ระดับความคดิเห็นน้อย   ก าหนดให ้  2   คะแนน 
ระดับความคดิเห็นน้อยที่สุด   ก าหนดให ้  1   คะแนน 
 

 3.2.2 กำรสร้ำงเครื่องมือท่ีใช้ในกำรวิจัย 
เครื่องมือที่ใช้ในการรวบรวมข้อมูลในการวิจัยครั้งนี้ เป็นแบบสอบถาม(Questionnaire)     

โดยมีขั้นตอนในการสร้างแบบสอบถาม [103] ดังรูปท่ี 3.3 
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รูปที่ 3.3 ขั้นตอนในการสร้างแบบสอบถาม  

 

ศึกษาและรวบรวมข้อมูลเพื่อน ามา 
ก าหนดโครงสร้างของข้อค าถาม 

- การจัดการห่วงโซ่อุปทาน 
- กิจกรรมภายในโซ่อุปทาน 
- การสร้างความรว่มมือในโซ่อุปทาน 
- การจัดการความร่วมมอืกบัลูกค้า 
- การจัดการความร่วมมอืกบัผู้สง่มอบ 

 

ก าหนดโครงสร้างของแบบสอบถาม 
และส าเนาภาษาของข้อค าถาม 

- ข้อมูลทั่วไปของผูก้รอกแบบสอบถาม    
- ข้อมูลทั่วไปของสถานประกอบการ   
- วัตถุประสงคก์ารจดัการความร่วมมือ 
- อุปสรรคในการสรา้งความร่วมมือ 
- ปัจจัยที่สนบัสนุนในการสร้างความร่วมมอื 
- กิจกรรมที่ผู้สง่มอบเขา้มามีสว่นรว่ม 
- กิจกรรมที่ลูกค้าเข้ามามีส่วนรว่ม   
- การวดัประสิทธภิาพในการสร้างความ

ร่วมมือ 
-  

เสนอที่ปรึกษา ปรับปรุงและแก้ไข 

ผ่าน 

ไม่ผ่าน 

หาคุณภาพของ 
แบบสอบถาม 

ค านวณหาความนา่เช่ือถือ 
(Reliability) ด้วยวิธีหา การหาความ
น่าเช่ือถือของแอลฟาของครอนบาช
(Cronbach is Alpha) 

ปรับปรุงและแก้ไข 

      ผ่าน 

ไม่ผ่าน 

 

เสนอผู้เชี่ยวชาญ 
เสนอผู้เชี่ยวชาญจ านวน 4 ท่าน 
เพื่อตรวจสอบความเที่ยงตรง 
(Validity) โดยใช้สตูร IOC 

ปรับปรุงและแก้ไข 

ผ่าน 

ไม่ผ่าน 

ทดลองใช้แบบสอบถามกับ
กลุ่มตัวอย่าง 

 

น าแบบสอบถามไปทดลองใช้     
(Try-out) กับกลุ่มตวัอย่าง เสนอที่ปรึกษา 

จัดท าแบบสอบถาม 
ฉบับสมบูรณ์ 

เสนอที่ปรึกษา 
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 งานวิจัยนี้เป็นงานวิจัยที่ใช้เครื่องมือวัดเป็นแบบสอบถาม  ดังนั้นเพื่อให้งานวิจัยนี้มี
คุณภาพ   ในการเก็บข้อมูลจ าเป็นต้องมีความเที่ยงตรง (Validity) และความน่าเชื่อถือ (Reliability) 
รายละเอียดดังนี้ 

1) น าแบบสอบถามที่สร้างขึ้นเสนออาจารย์ที่ปรึกษาวิทยานิพนธ์  เพื่อพิจารณาความ
ถูกต้อง และครอบคลุมเนื้อหา แล้วน ามาปรับปรุงแก้ไขตามค าแนะน าของอาจารย์ที่ปรึกษา
วิทยานิพนธ์ แล้วเสนอต่ออาจารย์ที่ปรึกษาวิทยานิพนธ์อีกครั้ง เพื่อตรวจสอบความสมบูรณ์ของ
แบบสอบถาม 

 2) น าแบบสอบถามที่ผ่านการตรวจสอบจากอาจารย์ที่ปรึกษาวิทยานิพนธ์  เสนอต่อ
ผู้เชี่ยวชาญ จ านวน 4 ท่าน (แสดงดังภาคผนวก ก) เพื่อตรวจสอบความเที่ยงตรง (Validity) ความ
ถูกต้องและครอบคลุมเนื้อหาของการวิจัย โดยใช้วิธีการวิเคราะห์ดัชนีความสอดคล้องระหว่างค าถาม
รายข้อกับจุดประสงค์หรือพฤติกรรมที่ต้องการวัด โดยใช้สูตร IOC (Index of Item – Objective 
Congruence) [104] ดังสมการท่ี 3.2  

 
สูตร 

n

R
IOC


                                                                (3.2) 

 
 

 เมื่อ               IOC  หมายถึง ดัชนีความสอดคล้องระหว่างค าถามรายข้อกับจุดประสงค์ 
      R   หมายถึง ผลรวมคะแนนของผู้เชี่ยวชาญทุกคน 
             n   หมายถึง จ านวนผูเ้ชี่ยวชาญ 
 

เกณฑ์ในการคะแนนเป็นดังนี้ 
ให้คะแนน    +1     ถ้าแน่ใจว่าค าถามวัดจุดประสงค์นัน้ 
ให้คะแนน    0      ถ้าไม่แน่ใจว่าค าถามวัดจุดประสงค์นั้นหรือไม่ 
ให้คะแนน  -1       ถ้าแน่ใจว่าค าถามไมว่ัดจดุประสงคน์ั้น 
3) ผลจากการวิเคราะห์ดัชนีความสอดคล้องระหว่างค าถามรายข้อกับจุดประสงค์หรือ

พฤติกรรมที่ต้องการวัด โดยใช้สูตร IOC (Index of Item – Objective Congruence) พบว่าเกณฑ์การ
คัดเลือกค าถามรายข้อจากผู้เชี่ยวชาญพบว่าค่า IOCทั้งหมด 82 ข้อมีค่ามากกว่า 0.50 ทุกข้อ (แสดงดัง
ภาคผนวก ก) แปลว่าค าถามทุกข้อสามารถวัดจุดประสงค์ที่ต้องการวัดและสามารถน าไปใช้ได้ น า
แบบสอบถามที่ผ่านการวิเคราะห์ดัชนีความสอดคล้อง (IOC) ระหว่างค าถามรายข้อกับจุดประสงค์
หรือพฤติกรรมที่ต้องการวัดจากผู้เชี่ยวชาญ เสนอต่ออาจารย์ที่ปรึกษาวิทยานิพนธ์อีกครั้งเพื่อ
ตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถาม 
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4) น าแบบสอบถามไปทดลองใช้ (Try-out)ส่งทางไปรษณีย์ตามที่อยู่ของแต่ละสถาน
ประกอบการ พร้อมแนบซองเปล่าระบุชื่อ-ที่อยู่ของผู้วิจัย ติดแสตมป์ไปพร้อมเพื่ออ านวยความสะดวก
ให้แก่สถานประกอบการในการตอบกลับ  โดยส่งไปจ านวน 30 ชุด โดยแบ่งออกดังนี้  เป็น
อุตสาหกรรมขนาดเล็กจ านวน 10 ชุด  อุตสาหกรรมขนาดกลางจ านวน 10 ชุด  และอุตสาหกรรม
ขนาดใหญ่จ านวน 10 ชุด  เพื่อหาความน่าเชื่อถือ (Reliability) โดยวิธีวัดความสอดคล้องภายในเป็น
วิธีการหาความน่าเชื่อถือของเครื่องมือแบบวัดครั้งเดียว โดยใช้เครื่องมือท าการเก็บข้อมูลเพียงครั้ง
เดียว   แล้วน าข้อมูลที่ได้มาท าการวิเคราะห์เพื่อหาความน่าเชื่อถือ ซึ่งใช้การหาความน่าเชื่อถือด้วยวิธี

หาการหาความน่าเชื่อถือของแอลฟ่าของครอนบาช (Cronbach’s Alpha) [105] 
 

สูตร   
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r                                                         (3.3) 

 

เมื่อ  r  หมายถึง สัมประสิทธิแ์อลฟ่าหรือความสอดคล้องภายในแบบแอลฟา่ 
  k  หมายถึง จ านวนข้อค าถาม 

   2

iS  หมายถึง ความแปรปรวนของคะแนนแต่และข้อ 
   2

tS  หมายถึง ความแปรปรวนของคะแนนรวม 
เกณฑ์ในการคะแนนของการทดสอบความน่าเชื่อถือเป็นดังนี ้

ให้คะแนน  5   คือ พึงพอใจมาก    
ให้คะแนน  4   คือ พึงพอใจ    
ให้คะแนน  3   คือ พึงพอใจปานกลาง    
ให้คะแนน  2   คือ ไม่พึงพอใจปานกลาง     
ให้คะแนน  1   คือ ไม่พึงพอใจมาก 
ถ้าค่าความเชื่อมั่นมีค่ามากคือจะมีค่าใกล้  1 แสดงว่าเครื่องมือนั้นหรือแบบสอบถามชุด

นั้นมีค่าความเชื่อมั่นที่สูงแต่ถ้าค่าความเชื่อมั่นมีค่าที่ได้น้อยกว่าหรือใกล้ค่า 0 แสดงว่าเครื่องมือนั้น
หรือแบบสอบถามชุดนั้นมีค่าความเชื่อมั่นที่ต่ า ส าหรับค่าความเชื่อมั่นหรือค่าสัมประสิทธิ์แอลฟ่ามี
เกณฑ์การตัดสินใจดังนี้ [106] 
 ค่า  สัมประสิทธิแ์อลฟ่า อยู่ระหว่าง 0.9-1.00 แสดงว่าข้อมูลมีความเหมาะสมดีมาก 

ค่า สัมประสิทธิแ์อลฟ่า อยู่ระหว่าง 0.80-0.89 แสดงว่าข้อมูลมีความเหมาะสมด ี
ค่า สัมประสิทธิแ์อลฟ่า อยู่ระหว่าง 0.70-0.79 แสดงว่าข้อมูลมีความเหมาะสมปานกลาง 
ค่า สัมประสิทธิแ์อลฟ่า อยู่ระหว่าง 0.60-0.69 แสดงว่าข้อมูลมีความเหมาะสมน้อย 
ค่า สัมประสิทธิแ์อลฟ่า อยู่ระหว่าง 0.50-0.59 แสดงว่าข้อมูลมีความเหมาะสมน้อยมาก 
ค่า สัมประสิทธิแ์อลฟ่า อยู่ระหว่าง 0.00-0.50 แสดงว่าข้อมูลไม่มีความเหมาะสม  
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 จากการตรวจสอบค่าความเชื่อมั่น(Reliability) ของแบบสอบถามที่กลับมาจากการ
ทดลองใช้ (Try-out) จ านวน 28 ชุด โดยผู้วิจัยได้ใช้โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS for Windows Version 
17 ในการค านวณสัมประสิทธิ์แอลฟ่าของครอนบาช ปรากฏค่าความเชื่อมั่น(Reliability) ของ
แบบสอบถามซึ่งวิเคราะห์โดยการหาค่าสัมประสิทธิ์แอลฟ่า (Coefficient Alphas) ตามวิธีการ
ของครอนบาช (Cronbach) เป็นรายด้านและทั้งฉบับ โดยได้ค่าความเชื่อมั่นระหว่าง 0.808 - 0.858 
และค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถามทั้งฉบับเท่ากับ 0.943  แสดงว่าข้อมูลมีความเหมาะสมดีของ
ค าถามที่มีความสอดคล้องและมีความสัมพันธ์ไปในทิศทางเดียวกัน และค่าที่ได้อยู่ในระดับที่ยอมรับ
แบบสอบถามได้ดังนั้นแบบสอบถามชุดนี้สามารถน าไปใช้เก็บข้อมูลส าหรับด าเนินงานวิจัยจริงได้ 
รายละเอียดดังตารางที่ 3.1 
 
ตารางท่ี 3.1 ผลการวิเคราะห์สัมประสิทธิ์แอฟ่าของครอนบาช  

ตัวแปรในกำรจัดกำรควำมร่วมมือ 
จ ำนวนข้อ
ค ำถำม 

ค่ำสัมประสิทธิ์ 
แอลฟ่ำของครอนบำช 

ส่วนที ่1 วัตถุประสงค์ในการสร้างความร่วมมือ 17 0.808 
ส่วนที ่2 ปัจจัยที่สนับสนนุในการสร้างความร่วมมือ 10 0.820 
ส่วนที ่3 อุปสรรคและปัญหาในการสร้างความร่วมมือ 8 0.812 
ส่วนที ่4 กิจกรรมที่ผู้ส่งมอบเข้ามามีส่วนร่วมกับผู้ผลิต 12 0.816 
ส่วนที ่5 กิจกรรมที่ลูกค้าเข้ามามีส่วนร่วมกับผู้ผลิต 12 0.858 
ส่วนที ่6 ดัชนีชีว้ัดประสิทธิภาพในการสร้างความร่วมมือ 23 0.815 

ภาพรวม 82 0.943 

 
5) ปรับปรุงแก้ไขแบบสอบถามตามข้อคิดเห็นของผู้เชี่ยวชาญ และอาจารย์ที่ปรึกษา

วิทยานิพนธ์อีกครั้ง ก่อนน าแบบสอบถามฉบับสมบูรณ์ไปใช้จริงในกลุ่มตัวอย่างที่ท าการศึกษา 
 

3.3 กำรเก็บรวบรวมข้อมูล 
 ผู้วิจัยได้ด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูล โดยส่งแบบสอบถามให้กับกลุ่มตัวอย่างซึ่งเป็นกลุ่ม
อุตสาหกรรมยานยนต์และชิ้นส่วนในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลโดยมีขั้นตอนการเก็บ
รวบรวมข้อมูลมีดั้งนี้ 

3.3.1 รวบรวมรายชื่อสถานประกอบการในกลุ่มอุตสาหกรรมการผลิตชิ้นส่วนยานยนต์ใน     
เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลจากรายชื่อของสถิติสะสมจ านวนโรงงานที่ได้รับอนุญาตให้
ประกอบกิจการ ตาม พ.ร.บ.โรงงาน พ.ศ.2535 จ าแนกตามประเภทรายจ าพวก ณ สิ้นปี 2551 จ านวน
ทั้งหมด 475 แห่ง 
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 3.3.2 ส่งแบบสอบถามทั้งหมด 475 ชุด ทั้งนี้เพื่อให้ครอบคลุมกับจ านวนกลุ่มตัวอย่างต้องเก็บ
ไม่น้อยกว่า 96 ตัวอย่าง และยังเป็นการป้องกันการตอบกลับไม่ตรงตามเป้าหมายและปัญหาความไม่
สมบูรณ์ของข้อมูล แบบสอบถามทั้ง 475 ชุดถูกส่งทางไปรษณีย์ตามที่อยู่ของแต่ละสถาน
ประกอบการ พร้อมแนบซองเปล่าระบุชื่อ-ที่อยู่ของผู้วิจัย ติดแสตมป์ไปพร้อมเพื่ออ านวยความสะดวก
ให้แก่สถานประกอบการในการตอบกลับและส่งทางอีเมล ระยะเวลาตั้งแต่ช่วงเดือนตุลาคม 2552 ถึง 
เดือนธันวาคม 2552  
 3.3.3 ตรวจสอบความถูกต้องของแบบสอบถามที่ได้รับกลับมาและน าไปวิเคราะห์ข้อมูลทาง
สถิติด้วยคอมพิวเตอร์ โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS for Windows Version 17 
 3.3.4 สัมภาษณ์กับอุตสาหกรรมกลุ่มตัวอย่างที่ท าการศึกษา โดยประสานขอความร่วมมือกับ
บุคลากรและผู้บริหารของบริษัท โดยชี้แจงวัตถุประสงค์ เนื้อหา และส่งผลการวิจัยให้กลุ่มตัวอย่าง
ท าการศึกษาก่อนที่ท าการสัมภาษณ์ จ านวน 4 กลุ่มตัวอย่าง (แสดงดังภาคผนวก ก) โดยผู้วิจัยใช้
รูปแบบของข้อค าถามจากแบบสอบถามในการสัมภาษณ์ การสัมภาษณ์ใช้เวลาในการสัมภาษณ์
ประมาณท่านละ 1 - 2 ชั่วโมง ผู้วิจัยด าเนินการสัมภาษณ์ตามวัน เวลา และสถานที่ที่นัดหมาย พร้อม
จดบันทึกขณะด าเนินการสัมภาษณ์แต่ละท่าน  
   

3.4 สถิติที่ใชใ้นกำรวิเครำะห์ข้อมูล 
การวิเคราะห์ข้อมูลที่รวบรวมได้จากแบบสอบถามด้วยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูปดังนี้ 
ส่วนที่ 1และส่วนที่ 2 เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามและข้อมูลเกี่ยวกับ

ธุรกิจโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) โดยน าข้อมูลที่รวบรวมได้มาวิเคราะห์หาค่า
ทางสถิติซ่ึงประกอบด้วย การแจกแจงความถี่ (Frequency) และร้อยละ (Percentage) 

ส่วนที่ 3 ถึงส่วนที่ 8 เป็นการวิเคราะห์ระดับความคิดเห็นของผู้ผลิตชิ้นส่วนยานยนต์ในการ
บริหารความสัมพันธ์กับผู้ส่งมอบและลูกค้า   ข้อมูลที่ได้น ามาวิเคราะห์โดยการแจกแจงสถิติเชิง
พรรณนา (Descriptive Statistics) ได้แก่ ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Arithmetic Mean)                
การทดสอบสมมติฐานด้วยเทคนิคการวิเคราะห์ความแปรปรวน (Analysis of Variance: ANOVA) 
และค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ (Correlation Coefficient) เป็นต้น โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS 
for Windows Version 17 ในการประมวลผล 

3.4.1. สถิติเชิงพรรณนำ (Descriptive Statistic Analysis) 
ร้อยละ (Percentage) เป็นสถิติพื้นฐานใช้กับข้อมูลที่มีระดับการวัดแบบนามบัญญัติซึ่งมี

ลักษณะของการแจงนับเป็นความถี่ [107] 
 

สูตร         





100                                                                   (3.4) 
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เมื่อ    P   หมายถึง ค่าร้อยละ 
  A  หมายถึง จ านวนที่ต้องการเปรียบเทยีบ 
  N  หมายถึง จ านวนทั้งหมดของข้อมูล 

 

ค่ำเฉลี่ย (Arithmetic Mean) เป็นค่าที่ได้จากผลรวมของข้อมูลหารด้วยจ านวนข้อมูลซึ่ง
ข้อมูลจะมีระดับการวัดแบบอันตรภาคหรือแบบอัตราส่วน ซึ่งการหาค่าเฉลี่ยจะมีลักษณะส าคัญ ได้แก่  
 

สูตร            
n

n

i

i




 1                                                    (3.5) 

 

เมื่อ       หมายถึง  คา่เฉลี่ยตัวอย่าง 
 i  หมายถึง  ค่าของข้อมูลหน่วยที่ i 
  n     หมายถึง  จ านวนตัวอย่าง 

 เกณฑ์ในการแปลความหมายค่าเฉลี่ย ดังนี้ 
คะแนนเฉลี่ย  1.00 – 1.49       แปลความว่า    มีความส าคัญระดับน้อยทีสุ่ด 

  คะแนนเฉลี่ย  1.50 – 2.49       แปลความว่า    มีความส าคัญระดับน้อย 
คะแนนเฉลี่ย  2.50 – 3.49       แปลความว่า    มีความส าคัญระดับปานกลาง 
คะแนนเฉลี่ย  3.50 – 4.49       แปลความว่า    มีความส าคัญระดับมาก 
คะแนนเฉลี่ย  4.50 – 5.00       แปลความว่า    มีความส าคัญระดับมากที่สุด 

 3.4.2 สถิติอ้ำงอิง (Inference Statistics)  
กำรวิเครำะห์ควำมแปรปรวน (Analysis of Variance: ANOVA) เป็นวิธีการทดสอบ

ความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของตัวแปรอิสระที่มีค่าย่อยมากกว่า 2 ค่าขึ้น โดยน าไปวิเคราะห์กับตัว
แปรตามที่มีระดับการวัดตัวแปรเป็นระดับมาตรอันตรภาค  (Interval Scale) หรือมาตราส่วน(Ratio 
Scale) การวิเคราะห์ความแปรปรวนนั้นจะเป็นการทดสอบค่าความแปรปรวนของค่าเฉลี่ยด้วย F-test 
ซึ่งมีสูตรที่ใช้ในการค านวณ ดังนี้[108] 
 

 
w

b

MS

MS
F         (3.6) 

 
โดย   F     หมายถึง   ความแปรปรวนของค่าเฉล่ีย 
  MSb หมายถึง   ผลรวมก าลัง 2 เฉลี่ยระหว่างกลุ่ม 
  MSw หมายถึง   ผลรวมก าลัง 2 เฉลี่ยภายในกลุ่ม 
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ผลของการวิเคราะห์ความแปรปรวน ใช้สมมตุิฐานการวิจัย ดังตัวอย่างต่อไปนี้ 
H0: ค่าเฉล่ียของตัวแปรของแต่ละขนาดอุตสาหกรรมไม่แตกต่างกัน 
H1: มีอย่างน้อย 2 ขนาดอุตสาหกรรมที่ค่าเฉล่ียของตัวแปรแตกต่างกัน  

โดยถ้าระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ค านวณได้ใน ANOVA Table มีค่า Sig. ที่ค านวณได้มี
ค่ามากกว่าหรือเท่ากับระดับนัยส าคัญทางสถิติ ที่ก าหนดคือ 0.05 จะยอมรับสมมุติฐาน H0 และปฏิเสธ 
H1 แต่ถ้าค่า Sig. ที่ค านวณได้น้อยกว่าระดับนัยส าคัญทางสถิติ (α) ที่ก าหนดคือ 0.05 จะปฏิเสธ
สมมุติฐาน H0 และท าการยอมรับสมมุติฐาน H1 ซึ่งกรณีนี้จะต้องท าการทดสอบค่าเพิ่มเติม โดยใช้ 
Independent-Samples t Test ณ ระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ95 เพื่อวิเคราะห์
ความแตกต่างของค่าเฉลี่ยกลุ่มตัวอย่าง 2 กลุ่ม  

กำรตั้งสมมุติฐำนส ำหรับงำนวิจัยนี้คือ 
สมมติฐานการวิจัยที่ 1 สภาพทั่วไปของสถานประกอบการที่แตกต่างกันมีผลต่อการ

ก าหนดวัตถุประสงค์ในการสร้างความร่วมมือเพื่อการด าเนินกิจกรรมร่วมกับผู้ส่งมอบและร่วมกับ
ลูกค้า โดยต้ังสมมติฐานดังนี้ 

H0: สภาพทั่วไปของสถานประกอบการที่แตกต่างกันไม่มีผลต่อการก าหนดวัตถุประสงค์
ในการสร้างความร่วมมือ 

H1: สภาพทั่วไปของสถานประกอบการที่แตกต่างกันมีผลต่อการก าหนดวัตถุประสงค์ใน
การสร้างความร่วมมือ 

 
ตารางท่ี 3.2 การก าหนดสมมติฐานของวัตถุประสงค์ตามสภาพทั่วไปของสถานประกอบการ 

ปัจจัย สมมุติฐำน 

ขนาด
อุตสาหกรรม 

H0a :  วัตถุประสงค์ในการสร้างความร่วมมือของแต่ละขนาดอุตสาหกรรมไม่แตกต่างกัน 
H1a :  วัตถุประสงค์ในการสร้างความร่วมมือของแต่ละขนาดอุตสาหกรรมแตกต่างกัน 

ระยะเวลาใน
การด าเนิน
กิจการ 

H0b :  วัตถุประสงค์ในการสร้างความร่วมมือของแต่ละระยะเวลาในการด าเนินกิจการไม่แตกต่าง
กัน 

H1b :  วัตถุประสงค์ในการสร้างความร่วมมือของแต่ละระยะเวลาในการด าเนินกิจการแตกต่างกัน 
การท าสัญญา
กับผู้ส่งมอบ 

H0c :  วัตถุประสงค์ในการสร้างความร่วมมือของแต่ละการท าสัญญากับผู้ส่งมอบไม่แตกต่างกัน 
H1c :  วัตถุประสงค์ในการสร้างความร่วมมือของแต่ละการท าสัญญากับผู้ส่งมอบแตกต่างกัน 

การท าสัญญา
กับลูกค้า 

H0d :  วัตถุประสงค์ในการสร้างความร่วมมือของแต่ละการท าสัญญากับลูกค้าไมแ่ตกต่างกัน 
H1d :  วัตถุประสงค์ในการสร้างความร่วมมือของแต่ละการท าสัญญากับลูกค้าแตกต่างกัน 

 
สมมติฐานการวิจัยที่ 2 สภาพทั่วไปของสถานประกอบการที่แตกต่างกันมีผลต่อปัจจัยที่

สนับสนุนเพื่อสร้างความส าเร็จในการด าเนินกิจกรรมร่วมกับผู้ส่งมอบและร่วมกับลูกค้า  โดย
ต้ังสมมติฐานดังนี้ 
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H0: สภาพทั่วไปของสถานประกอบการที่แตกต่างกันไม่มีผลต่อปัจจัยที่สนับสนุนเพื่อ
สร้างความส าเร็จในการด าเนินกิจกรรมร่วมกับผู้ส่งมอบและร่วมกับลูกค้า 

H1: สภาพทั่วไปของสถานประกอบการที่แตกต่างกันมีผลต่อปัจจัยที่สนับสนุนเพื่อสร้าง
ความส าเร็จในการด าเนินกิจกรรมร่วมกับผู้ส่งมอบและร่วมกับลูกค้า 

 
ตารางท่ี 3.3 การก าหนดสมมติฐานของปัจจัยที่สนับสนุนตามสภาพทั่วไปของสถานประกอบการ 

ปัจจัย สมมุติฐำน 

ขนาด
อุตสาหกรรม 

H0a :  ปัจจัยที่สนบัสนุนในการสร้างความร่วมมือของแต่ละขนาดอุตสาหกรรมไม่แตกต่างกัน 
H1a :  ปัจจัยที่สนบัสนุนในการสร้างความร่วมมือของแต่ละขนาดอุตสาหกรรมแตกต่างกัน 

ระยะเวลาใน
การด าเนิน
กิจการ 

H0b :  ปัจจัยที่สนับสนนุในการสร้างความร่วมมือของแต่ละระยะเวลาในการด าเนินกิจการไม่
แตกต่างกัน 

H1b :  ปัจจัยที่สนับสนนุในการสร้างความร่วมมือของแต่ละระยะเวลาในการด าเนินกิจการ
แตกต่างกัน 

การท าสัญญา
กับผู้ส่งมอบ 

H0c : ปัจจัยที่สนับสนนุในการสร้างความร่วมมือของแต่ละการท าสัญญากับผู้ส่งมอบไม่แตกต่าง
กัน 

H1c :  ปัจจัยที่สนบัสนุนในการสร้างความร่วมมือของแต่ละการท าสัญญากับผู้ส่งมอบแตกต่างกัน 
การท าสัญญา
กับลูกค้า 

H0d :  ปัจจัยที่สนับสนนุในการสร้างความร่วมมือของแต่ละการท าสัญญากับลูกค้าไมแ่ตกต่างกัน 
H1d :  ปัจจัยที่สนับสนนุในการสร้างความร่วมมือของแต่ละการท าสัญญากับลูกค้าแตกต่างกัน 

 
สมมติฐานการวิจัยที่ 3 สภาพทั่วไปของสถานประกอบการที่แตกต่างกันมีผลต่ออุปสรรค

และปัญหาในการด าเนินกิจกรรมร่วมกับผู้ส่งมอบและร่วมกับลูกค้าโดยต้ังสมมติฐานดังนี้ 
H0: สภาพทั่วไปของสถานประกอบการที่แตกต่างกันไม่มีผลต่ออุปสรรคและปัญหาใน

การด าเนินกิจกรรมร่วมกับผู้ส่งมอบและร่วมกับลูกค้า 
H1: สภาพทั่วไปของสถานประกอบการที่แตกต่างกันมีผลต่ออุปสรรคและปัญหาในการ

ด าเนิน กิจกรรมร่วมกับผู้ส่งมอบและร่วมกับลูกค้า 
 

ตารางท่ี 3.4 การก าหนดสมมติฐานของอุปสรรคและปัญหาตามสภาพทั่วไปของสถานประกอบการ 
ปัจจัย สมมุติฐำน 

ขนาด
อุตสาหกรรม 

H0a :  อุปสรรคและปัญหาในการสร้างความร่วมมือของแต่ละขนาดอุตสาหกรรมไม่แตกต่างกัน 
H1a :  อุปสรรคและปัญหาในการสร้างความร่วมมือของแต่ละขนาดอุตสาหกรรมแตกต่างกัน 

ระยะเวลาใน
การด าเนิน
กิจการ 

H0b :  อุปสรรคและปัญหาในการสร้างความร่วมมือของแต่ละระยะเวลาในการด าเนินกิจการไม่
แตกต่างกัน 

H1b :  อุปสรรคและปัญหาในการสร้างความร่วมมือของแต่ละระยะเวลาในการด าเนินกิจการ
แตกต่างกัน 
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ตารางท่ี 3.4 การก าหนดสมมติฐานอุปสรรคและปัญหาตามสภาพทั่วไปของสถานประกอบการ(ต่อ) 
ปัจจัย สมมุติฐำน 

การท าสัญญา
กับผู้ส่งมอบ 

H0c :  อุปสรรคและปัญหาในการสร้างความร่วมมือของแต่ละการท าสัญญากับผู้ส่งมอบไม่
แตกต่างกัน 

H1c : อุปสรรคและปัญหาในการสร้างความร่วมมือของแต่ละการท าสัญญากับผู้ส่งมอบแตกต่างกัน 
การท าสัญญา
กับลูกค้า 

H0d :  อุปสรรคและปัญหาในการสร้างความร่วมมือของแต่ละการท าสัญญากับลูกค้าไมแ่ตกต่างกัน 
H1d :  อุปสรรคและปัญหาในการสร้างความร่วมมือของแต่ละการท าสัญญากับลูกค้าแตกต่างกัน 

 
สมมติฐานการวิจัยที่ 4 สภาพทั่วไปของสถานประกอบการที่แตกต่างกันมีผลต่อการ

ด าเนินกิจกรรมร่วมกับผู้ส่งมอบ โดยต้ังสมมติฐานดังนี้ 
H0: สภาพทั่วไปของสถานประกอบการที่แตกต่างกันไม่มีผลต่อการด าเนินกิจกรรม

ร่วมกับผู้ส่งมอบ 
H1: สภาพทั่วไปของสถานประกอบการที่แตกต่างกันมีผลต่อการด าเนินกิจกรรมร่วมกับ       

ผู้ส่งมอบ 
 

ตารางที่ 3.5 การก าหนดสมมติฐานการด าเนินกิจกรรมร่วมกับผู้ส่งมอบตามสภาพทั่วไปของสถาน
ประกอบการ 

ปัจจัย สมมุติฐำน 

ขนาด
อุตสาหกรรม 

H0a :  การด าเนินกิจกรรมร่วมกับผู้ส่งมอบของแต่ละขนาดอุตสาหกรรมไม่แตกต่างกัน 
H1a :  การด าเนินกิจกรรมร่วมกับผู้ส่งมอบของแต่ละขนาดอุตสาหกรรมแตกต่างกัน 

ระยะเวลาใน
การด าเนิน
กิจการ 

  H0b :  การด าเนินกิจกรรมร่วมกับผู้ส่งมอบของแต่ละระยะเวลาในการด าเนินกิจการไม่แตกต่าง  
กัน 

H1b :  การด าเนินกิจกรรมร่วมกับผู้ส่งมอบของแต่ละระยะเวลาในการด าเนินกิจการแตกต่างกัน 
การท าสัญญา
กับผู้ส่งมอบ 

H0c :  การด าเนินกิจกรรมร่วมกับผู้ส่งมอบของแต่ละการท าสัญญากับผู้ส่งมอบไม่แตกต่างกัน 
H1c :  การด าเนินกิจกรรมร่วมกับผู้ส่งมอบของแต่ละการท าสัญญากับผู้ส่งมอบแตกต่างกัน 

 

สมมติฐานการวิจัยที่ 5 สภาพทั่วไปของสถานประกอบการที่แตกต่างกันมีผลต่อการ
ด าเนินกิจกรรมร่วมกับลูกค้า โดยต้ังสมมุติฐานดังนี้ 

H0: สภาพทั่วไปของสถานประกอบการที่แตกต่างกันไม่มีผลต่อด าเนินกิจกรรมร่วมกับ 
ลูกค้า 

H1 : สภาพทั่วไปของสถานประกอบการที่แตกต่างกันมีผลต่อการด าเนินกิจกรรมร่วมกับ
ลูกค้า 
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ตารางที่ 3.6 การก าหนดสมมติฐานการด าเนินกิจกรรมร่วมกับลูกค้าตามสภาพทั่วไปของสถาน
ประกอบการ 

ปัจจัย สมมุติฐำน 

ขนาด
อุตสาหกรรม 

H0a :  การด าเนินกิจกรรมร่วมกับลูกค้าของแต่ละขนาดอุตสาหกรรมไม่แตกต่างกัน 
H1a :  การด าเนินกิจกรรมร่วมกับลูกคา้ของแต่ละขนาดอุตสาหกรรมแตกต่างกัน 

ระยะเวลาในการ
ด าเนินกิจการ 

H0b :  การด าเนินกิจกรรมร่วมกับลูกค้าของแต่ละระยะเวลาในการด าเนินกิจการไม่แตกต่างกัน 
H1b :  การด าเนินกิจกรรมร่วมกับลูกค้าของแต่ละระยะเวลาในการด าเนินกิจการแตกต่างกัน 

การท าสัญญา
กับลูกค้า 

H0c :  การด าเนินกิจกรรมร่วมกับลูกค้าของแต่ละการท าสัญญากับลูกค้าไมแ่ตกต่างกัน 
H1c :  การด าเนินกิจกรรมร่วมกับลูกค้าของแต่ละการท าสัญญากับลูกค้าแตกต่างกัน 

  

สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ (Correlation Coefficient) เป็นการวิเคราะห์ความสัมพันธ์
ระหว่างตัวแปรอิสระ (Independent Variables) กับตัวแปรตาม (Dependent Variables) ว่ามี
ความสัมพันธ์กันหรือไม่และสัมพันธ์กันอย่างไร ความสัมพันธ์อาจจะเป็นไปในทิศทางเดียวกัน หรือ
ทิศทางตรงกันข้ามก็ได้ สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ (Correlation Coefficient) จะมีค่าอยู่ระหว่าง -1 ถึง 1 
ค่าสูงสุดมีค่าเป็น 1 ซึ่งตีความหมายได้ว่าตัวแปรนั้นมีความสัมพันธ์กันอย่างมากที่สุด และถ้าค่า
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์มีค่าเป็น 0 แสดงได้ว่าตัวแปรนั้นไม่มีความสัมพันธ์กันเลยหาค่าได้จากสูตร
ต่อไปนี้ [109] 

  

   2222 

 






yynxxn

yxxyn
rxy                    (3.7)

   

โดย   xyr   หมายถึง   ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร x กับ y 
  x    หมายถึง   ผลรวมของค่าตัวแปร X 

y   หมายถึง   ผลรวมของค่าตัวแปร Y 
xy  หมายถึง   ผลรวมของผลคูณระหว่างค่าตวัแปร X และ Y 

2x  หมายถึง   ผลรวมก าลังสองของค่า ตัวแปร X 
2y   หมายถึง   ผลรวมก าลังสองของคค่าตัวแปร Y 

  n   หมายถึง   จ านวนคู่ของตวัแปร หรือจ านวนสมาชิกในกลุ่ม 
ส าหรับการพิจารณาค่าสัมประสิทธ์สหสัมพันธ์ โดยทัว่ไปอาจใช้เกณฑ์ดังนี ้
ค่าสัมประสิทธ์สหสัมพันธ์ อยู่ในช่วง  0.90-1.00 หมายความว่ามีความสัมพันธ์ระดับสูงมาก 
ค่าสัมประสิทธ์สหสัมพันธ์ อยู่ในช่วง  0.70 - 0.90 หมายความว่ามีความสัมพันธ์ระดับสูง 
ค่าสัมประสิทธ์สหสัมพันธ์ อยู่ในช่วง 0.50-0.70 หมายความว่ามีความสัมพันธ์ระดับปานกลาง 
ค่าสัมประสิทธ์สหสัมพันธ์  อยู่ในช่วง  0.30-0.50 หมายความว่ามีความสัมพันธ์ระดับต่ า 
ค่าสัมประสิทธ์สหสัมพันธ์  อยู่ในช่วง  0.00-0.30 หมายความว่ามีความสัมพันธ์ระดับต่ ามาก 
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บทที่ 4  
ผลการวิจัย 

 
จากการส่งแบบสอบถามไปยังอุตสาหกรรมผลิตชิ้นส่วนยานยนต์กลุ่มตัวอย่างเพื่อเก็บข้อมูล

ตั้งแต่ช่วงเดือนตุลาคม 2552 ถึง เดือนธันวาคม 2552 เป็นระยะเวลา 3 เดือน แบบสอบถามที่ได้รับ
กลับมาจ านวน 206 ชุด ในจ านวนนี้มีแบบสอบถามที่ตอบไม่สมบูรณ์จ านวน 28 ชุด ดังนั้นจึงเหลือ
แบบสอบถามที่สมบูรณ์และถูกน ามาวิเคราะห์ข้อมูลจ านวน 178 ชุด คิดเป็นร้อยละ 37.63 ของ
แบบสอบถามที่ส่งไปทั้งหมด  475 ชุด  จ านวนแบบสอบถามที่สมบูรณ์มีจ านวนมากพอเมื่อเทียบกับ
จ านวนแบบสอบถามที่ต้องการคือต้องไม่น้อยกว่า 96 ตัวอย่าง ที่ระดับความเชื่อมั่นที่ 90% ดังนั้นจึง
สามารถน าไปวิเคราะห์ได้ ซึ่งผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากการศึกษาการด าเนินการของผู้ผลิตชิ้นส่วน
ยานยนต์ในการจัดการความร่วมมือกับผู้ส่งมอบ และลูกค้า  แบ่งการวิเคราะห์และน าเสนอข้อมูล
ออกเป็น 10 ส่วน  ดังต่อไปนี้ 

4.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไป 
4.1.1 ข้อมูลสถานภาพโดยทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
4.1.2 ข้อมูลสถานภาพโดยทั่วไปของสถานประกอบการ 

4.2 ผลการวิเคราะห์วัตถุประสงค์ในการสร้างความร่วมมือ  
4.2.1 ผลการทดสอบสมมติฐานด้วยวิธี One-Way ANOVA ตามขนาดอุตสาหกรรม 
4.2.2 ผลการทดสอบสมมติฐานด้วยวิธี One-Way ANOVA ตามระยะเวลาในการด าเนินกิจการ 
4.2.3 ผลการทดสอบสมมติฐานด้วยวิธี One-Way ANOVA ตามเวลาในการท าสัญญากับ   

ผู้ส่งมอบ 
4.2.4 ผลการทดสอบสมมติฐานด้วยวิธี One-Way ANOVA ตามเวลาในการท าสัญญากับลูกค้า 

4.3 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยที่สนับสนุนในการสร้างความร่วมมือ 
4.3.1 ผลการทดสอบสมมติฐานด้วยวิธี One-Way ANOVA ตามขนาดอุตสาหกรรม 
4.3.2 ผลการทดสอบสมมติฐานด้วยวิธี One-Way ANOVA ตามระยะเวลาในการด าเนินกิจการ 
4.3.3 ผลการทดสอบสมมติฐานด้วยวิธี One-Way ANOVA ตามเวลาในการท าสัญญากับผู้ส่งมอบ 
4.3.4 ผลการทดสอบสมมติฐานด้วยวิธี One-Way ANOVA ตามเวลาในการท าสัญญากับลูกค้า 

4.4 ผลการวิเคราะห์อุปสรรคและปัญหาในการสร้างความร่วมมือ 
4.4.1 ผลการทดสอบสมมติฐานด้วยวิธี One-Way ANOVA ตามขนาดอุตสาหกรรม 
4.4.2 ผลการทดสอบสมมติฐานด้วยวิธี One-Way ANOVA ตามระยะเวลาในการด าเนินกิจการ 
4.4.3 ผลการทดสอบสมมติฐานด้วยวิธี One-Way ANOVA ตามเวลาในการท าสัญญากับ  

ผู้ส่งมอบ 
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4.4.4 ผลการทดสอบสมมติฐานด้วยวิธี One-Way ANOVA ตามเวลาในการท าสัญญากับลูกค้า 
4.5 ผลการวิเคราะห์กิจกรรมที่ผู้ส่งมอบเข้ามามีส่วนร่วมในการด าเนินงานของผู้ผลิต 

4.5.1 ผลการทดสอบสมมติฐานด้วยวิธี One-Way ANOVA ตามขนาดอุตสาหกรรม 
4.5.2 ผลการทดสอบสมมติฐานด้วยวิธี One-Way ANOVA ตามระยะเวลาในการด าเนินกิจการ 
4.5.3 ผลการทดสอบสมมติฐานด้วยวิธี One-Way ANOVA ตามเวลาในการท าสัญญากับผู้

ส่งมอบ 
4.6 ผลการวิเคราะห์กิจกรรมที่ลูกค้าเข้ามามีส่วนร่วมในการด าเนินงานของผู้ผลิต 

4.6.1 ผลการทดสอบสมมติฐานด้วยวิธี One-Way ANOVA ตามขนาดอุตสาหกรรม 
4.6.2 ผลการทดสอบสมมติฐานด้วยวิธี One-Way ANOVA ตามระยะเวลาในการด าเนินกิจการ 
4.6.3 ผลการทดสอบสมมติฐานด้วยวิธี One-Way ANOVA ตามเวลาในการท าสัญญากับลูกค้า 

4.7 ผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบกิจกรรมของผู้ผลิตที่ร่วมด าเนินงานร่วมกับผู้ส่งมอบและ
กับลูกค้า 

4.8 ผลการวิเคราะห์ระดับความส าคัญดัชนีชี้วัดประสิทธิภาพการด าเนินงานขององค์กรหลัง     
มีการจัดการความร่วมมือร่วมกันกับผู้ส่งมอบและร่วมกับลูกค้า 

4.9 ผลการวิเคราะห์สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ (Correlation Coefficient) ความสัมพันธ์ระหว่าง
ระดับความส าคัญของกิจกรรมระหว่างผู้ผลิตกับผู้ส่งมอบ และลูกค้ากับดัชนีชี้วัดประสิทธิภาพการ
ด าเนินงานขององค์กร 

4.10 สรุปผลโดยรวมของการสัมภาษณ์แบบเชิงลึกของอุตสาหกรรมตัวอย่างจ านวน 4 บริษัท 
 

4.1 การวิเคราะห์ข้อมูลทัว่ไป 
4.1.1 ข้อมูลสถานภาพโดยทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ผลจากการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับสถานภาพทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด
พบว่า  ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชายจ านวน 171 คน คิดเป็นร้อยละ 96.07 และส่วนใหญ่
มีอายุอยู่ในช่วงระหว่าง 31 – 40 ปี จ านวน 109  คน หรือคิดเป็นร้อยละ 61.24  ส าหรับต าแหน่งงาน
ส่วนใหญ่มีต าแหน่งเป็นผู้จัดการฝ่ายโรงงานและการผลิต จ านวน 67 บริษัท หรือคิดเป็นร้อยละ 37.64 
ตามด้วยต าแหน่งผู้จัดการฝ่ายควบคุมคุณภาพ (ร้อยละ17.98) ผู้จัดการฝ่ายวิศวกรรมและวิจัยและ
พัฒนา (ร้อยละ16.29) ผู้จัดการฝ่ายจัดซื้อ (ร้อยละ 14.61) และต าแหน่งผู้จัดการฝ่ายอื่นๆ อีกร้อยละ 
13.48  ทั้งนี้มากกว่าร้อยละ 50 มีประสบการณ์การท างานตั้งแต่ 11 ปีข้ึนไป รายละเอียดดังตารางที่ 4.1 
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ตารางท่ี 4.1 ข้อมูลสถานภาพโดยทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน ร้อยละ 

เพศ ชาย  171 96.07 
หญิง 7 3.93 

 รวม 178 100 
อาย ุ น้อยกว่า 30 ปี 19 10.67 

31 - 40 ปี 109 61.24 
41 - 50 ปี 49 27.53 
มากกว่า 50 ปี 1 0.56 

 รวม 178 100 

ต าแหน่งงานในปัจจุบัน 
 

ผู้จัดการฝ่ายจัดซื้อจัดหา 26 14.61 
ผู้จัดการฝ่ายโรงงาน/ผลิต 67 37.64 
ผู้จัดการฝ่ายประกัน/ควบคุมคุณภาพ  32 17.98 
ผู้จัดการฝ่ายวิศวกรรม/วิจัยและพัฒนา 29 16.29 
อื่นๆ ประกอบไปด้วย 24 13.48 
    - ผู้จัดการอาวุโส 4  
    - ผู้จัดการทั่วไป 3  

- ผู้จัดการฝ่ายบริหารและจัดการ 3  
- ผู้จัดการฝ่ายผลิตภัณฑ์ 6  
- ผู้ช่วยผู้จัดการโรงงาน   3  
- ผู้ช่วยผู้จัดการฝ่ายคุณภาพ 3  
- หัวหน้าแผนกวางแผนการผลิต 2  

รวม 178 100 
ประสบการณ์การท างาน น้อยกว่า 5 ปี 8 4.49 

5 – 10 ปี 75 42.13 
11 – 15 ปี 75 42.13 
มากกว่า 15 ปี 20 11.24 
รวม 178 100 

 
4.1.2 ข้อมูลสถานภาพโดยทั่วไปของสถานประกอบการ 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลของสถานประกอบการ ส่วนใหญ่จัดอยู่ในอุตสาหกรรมขนาดใหญ่ 
(จ านวนพนักงานมากกว่า 200 คน) จ านวน 121  บริษัท คิดเป็นร้อยละ 67.98  มีระยะเวลาด าเนิน
กิจการมากกว่า 10  ปีขึ้นไป จ านวน 146 บริษัท คิดเป็นร้อยละ 82.02 ด้านระยะเวลาในการท าสัญญา
กับระหว่างผู้ผลิตกับผู้ส่งมอบและระยะเวลาในการท าสัญญากับระหว่างผู้ผลิตกับลูกค้า พบว่า
ระยะเวลาในการท าสัญญากับผู้ส่งมอบส่วนใหญ่เป็นแบบ   1-2  ปี หรือระยะสั้น  คิดเป็นร้อยละ 47.75 
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รองลงมาเป็นแบบ 3 - 5 ปีหรือระยะกลาง คิดเป็นร้อยละ 38.20 และเพียงร้อยละ 14.04 ที่เป็นการท า
สัญญามากกว่า 5 ปีหรือระยะยาว ซึ่งในทางตรงกันข้ามผลการศึกษาด้านระยะเวลาในการท าสัญญากับ
ระหว่างผู้ผลิตกับลูกค้านั้น ร้อยละ 53.37 ส่วนใหญ่มีระยะเวลาในการท าสัญญากับลูกค้าเป็นแบบ
มากกว่า 5 ปีหรือระยะยาว รองลงมาจะเป็นการท าสัญญาแบบ 3 - 5 ปี (ร้อยละ 35.96) และเป็นการท า
สัญญาแบบ 1 – 2 ปี (ร้อยละ 10.67) รายละเอียดดังตารางที่ 4.2  

 
ตารางท่ี 4.2 ข้อมูลสถานภาพโดยทัว่ไปของสถานประกอบการ 

ข้อมูลทั่วไปของสถานประกอบการ จ านวน ร้อยละ 

ขนาดอุตสาหกรรม ขนาดเล็ก  (พนักงานน้อยกว่า 50 คน) 24 13.48 
 ขนาดกลาง (พนักงาน 50  - 200 คน) 33 18.54 
 ขนาดใหญ่ (พนักงานมากกว่า 200 คน) 121 67.98 
 รวม 178 100 
ระยะเวลาในการด าเนินธุรกิจ น้อยกว่า 5 ปี 6 3.37 
 6 - 10 ปี 26 14.61 
 11 - 20 ปี 108 60.67 
 มากกว่า 20 ปี 38 21.35 
 รวม 178 100 
ระยะเวลาในการท าสัญญากับผู้ส่งมอบ 1-2  ปี  85 47.75 
 3-5  ปี 68 38.20 

ระยะเวลาในการท าสัญญากับผู้ส่งมอบ มากกว่า 5 ปี 25 14.04 

 รวม 178 100 

ระยะเวลาในการท าสัญญากับลูกค้า 1-2  ปี 19 10.67 

 3-5  ปี 64 35.96 

 มากกว่า 5 ปี 95 53.37 

 รวม 178 100 

 

4.2 การวิเคราะห์วัตถุประสงค์ในการสร้างความร่วมมือของผู้ผลิตร่วมกันกับผู้ส่งมอบ
และร่วมกับลูกค้า  

ผลการวิเคราะห์แสดงค่าระดับความส าคัญเฉลี่ยของวัตถุประสงค์ในการสร้างความร่วมมือของ
ผู้ผลิตร่วมกันกับผู้ส่งมอบและร่วมกับลูกค้า จ านวน 17 ข้อ โดยเรียงล าดับความส าคัญจากระดับ
ความส าคัญเฉล่ียมากไปหาน้อย ผลการวิเคราะห์แสดงดังตารางที่ 4.3 
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ตารางท่ี 4.3 วัตถุประสงค์ในการสร้างความร่วมมือของผู้ผลิตร่วมกันกับผู้ส่งมอบและร่วมกับลูกค้า  
วัตถุประสงค์ในการสร้างความร่วมมือของผู้ผลิต 

ร่วมกันกับผู้ส่งมอบและร่วมกบัลูกค้า 
ระดับความ 
ส าคัญเฉลี่ย 

แปลความ 

1. เพิ่มผลก าไร  4.36  ความส าคัญระดับมาก 
2. เพิ่มส่วนแบ่งการตลาด  4.33  ความส าคัญระดับมาก 
3. ปรับปรุงคุณภาพของสินค้า  4.27  ความส าคัญระดับมาก 
4. ปรับปรุงการเพ่ิมผลผลิตของบริษัท  4.26  ความส าคัญระดับมาก 
5. ปรับปรุงการให้บริการลูกค้า  4.25  ความส าคัญระดับมาก 
6. ลดต้นทุนด าเนินการ  4.20  ความส าคัญระดับมาก 
7. ลดความเสี่ยงในการด าเนินงาน  4.16  ความส าคัญระดับมาก 
8. ลดสินค้าคงคลัง  4.10  ความส าคัญระดับมาก 
9. พัฒนาความสามารถในการปรับเปลี่ยนการให้บริการ  4.05  ความส าคัญระดับมาก 
10. พัฒนาด้านการจัดส่งมอบสินค้า  4.04  ความส าคัญระดับมาก 
11. เพิ่มความเที่ยงตรงในการพยากรณ์ความต้องการ 3.95  ความส าคัญระดับมาก 
12. ปรับปรุงกระบวนการผลิต  3.93  ความส าคัญระดับมาก 
13. เพิ่มความเชื่อมั่นในการประกันคุณภาพ  3.91  ความส าคัญระดับมาก 
14. ปรับปรุงการวางแผนลงทุนและด าเนนิงาน  3.85  ความส าคัญระดับมาก 
15. พัฒนาเทคโนโลยี  3.75  ความส าคัญระดับมาก 
16. พัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่  3.59  ความส าคัญระดับมาก 
17. ลดต้นทุนโลจิสติกส์ (ค่าขนส่ง, จัดเก็บ,แรงงาน) 3.56  ความส าคัญระดับมาก 

 

 จากตารางที่ 4.3 พบว่าให้ค่าระดับความส าคัญเฉลี่ยของวัตถุประสงค์ในการสร้างความร่วมมือ
ร่วมกันกับผู้ส่งมอบและร่วมกับลูกค้าทั้งหมดมีค่าระดับความส าคัญเฉลี่ยอยู่ในระดับมากโดยมีค่า
ระดับความส าคัญเฉลี่ยตั้งแต่ 3.56 ถึง 4.36 โดยให้ระดับความส าคัญของวัตถุประสงค์ หลัก 5 ล าดับ
คือ (1) เพื่อเพิ่มผลก าไรมีค่าระดับความส าคัญเฉลี่ย 4.36  (2) เพื่อเพิ่มส่วนแบ่งการตลาดมีค่าระดับ
ความส าคัญเฉลี่ย 4.33 (3) เพื่อปรับปรุงคุณภาพของสินค้ามีค่าระดับความส าคัญเฉลี่ย 4.27                 
(4) เพื่อปรับปรุงการเพิ่มผลผลิตของบริษัทมีค่าระดับความส าคัญเฉลี่ย 4.26 และ (5) เพื่อปรับปรุงการ
ให้บริการลูกค้ามีค่าระดับความส าคัญเฉลี่ย 4.25 ตามล าดับ ในขณะเดียวกันผู้ผลิตให้มีค่าระดับ
ความส าคัญวัตถุประสงค์ด้านการลดต้นทุนโลจิสติกส์ (ค่าขนส่ง, จัดเก็บ, แรงงาน) อยู่ในล าดับ
สุดท้าย การวิเคราะห์ถึงความแตกต่างของสภาพทั่วไปของสถานประกอบการ 4 ด้านคือ (1) ตามขนาด
อุตสาหกรรม (2) ตามระยะเวลาในการด าเนินกิจการ (3) ตามเวลาในการท าสัญญากับ ผู้ส่งมอบ และ 
(4) ตามเวลาในการท าสัญญากับลูกค้าที่มีต่อการสร้างความร่วมมือของผู้ผลิตร่วมกันกับผู้ส่งมอบ
และร่วมกับลูกค้าด้วยใช้เทคนิค One-way ANOVA เพื่อทดสอบถึงความแตกต่างของวัตถุประสงค์
ในการสร้างความร่วมมือของผู้ผลิตร่วมกันกับผู้ส่งมอบและร่วมกับลูกค้าสามารถสรุปได้ดงันี้ 
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4.2.1 ตามขนาดอุตสาหกรรม ซึ่งสามารถแบ่งขนาดอุตสาหกรรมตามจ านวนพนักงาน            
ได้เป็น 3 ประเภทคือ ขนาดเล็กมีจ านวนพนักงานไม่เกิน 50 คน ขนาดกลางมีจ านวนพนักงาน           
50 - 200 คน และ ขนาดใหญ่มีจ านวนพนักงานมากกว่า 200 คน  พบว่าการให้ระดับความส าคัญเฉลี่ย
ของวัตถุประสงค์ในการสร้างความร่วมมือของผู้ผลิตร่วมกันกับผู้ส่งมอบและร่วมกับลูกค้าเมื่อ
พิจารณาแยกตามขนาดอุตสาหกรรมแล้ว   ส่วนใหญ่ทั้ง 3 ขนาดอุตสาหกรรมให้ค่าระดับความส าคัญ
เฉลี่ยไม่มีความแตกต่างกัน มีเพียง 2 ข้อที่มีความแตกต่างกันที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 คือ         
(1) เพื่อเพิ่มความเที่ยงตรงในการพยากรณ์ พบว่าอุตสาหกรรมขนาดเล็กและขนาดกลางให้ค่าระดับ
ความส าคัญเฉลี่ย 4.04 และ4.33 ตามล าดับซึ่งมากกว่าอุตสาหกรรมขนาดใหญ่ให้ค่าระดับความส าคัญ
เฉลี่ย 3.83 (2) เพื่อลดความเสี่ยงในการด าเนินงานพบว่าอุตสาหกรรมขนาดเล็กและขนาดใหญ่ให้ค่า
ระดับความส าคัญเฉลี่ย 4.33 และ4.25ตามล าดับซึ่งมากกว่าอุตสาหกรรมขนาดกลางที่ให้ค่าระดับ
ความส าคัญเฉล่ีย 3.70  รายละเอียดดังตารางที่  4.4 
 

 ตารางท่ี 4.4 การเปรียบเทียบวัตถุประสงค์ในการสร้างความร่วมมือตามขนาดอุตสาหกรรม   
                                                        ขนาดอุตสาหกรรม 

 
วัตถุประสงค์ในการสร้างความร่วมมือ 

ระดับความส าคัญเฉลี่ย 

Sig. ขนาดเล็ก ขนาดกลาง ขนาดใหญ่ 

n = 24 n = 33 n = 121 
1. เพิ่มผลก าไร  4.46 1 4.42 2 4.32 2 0.607 
2. เพิ่มส่วนแบ่งการตลาด  4.38 2 4.30 6 4.33 1 0.930 
3. ปรับปรุงคุณภาพของสินค้า  4.17 6 4.55 1 4.21 6 0.141 
4. ปรับปรุงการเพ่ิมผลผลิตของบริษัท  4.20 5 4.18 8 4.29 3 0.746 
5. ปรับปรุงคุณภาพของสินค้า  4.17 6 4.55 1 4.21 6 0.141 
6. ลดต้นทุนด าเนินการ  4.17 6 4.36 3 4.17 7 0.405 
7. ลดความเสี่ยงในการด าเนินงาน  4.33 3 3.70 14 4.25 4 0.003* 
8. ลดสินค้าคงคลัง  4.05 8 4.09 10 4.11 8 0.927 
9. พัฒนาความสามารถในการปรับเปลี่ยนการให้บริการ  3.92 10 4.12 10 4.05 9 0.601 
10. พัฒนาด้านการจัดส่งมอบสินค้า  3.92 10 4.21 7 4.02 10 0.504 
11. เพิ่มความเที่ยงตรงในการพยากรณ์ความต้องการ 4.04 9 4.33 4 3.83 14 0.038* 
12. ปรับปรุงกระบวนการผลิต  3.88 12 4.15 9 3.88 12 0.359 
13. เพิ่มความเชื่อมั่นในการประกันคุณภาพ  3.79 13 3.88 13 3.94 11 0.789 
14. ปรับปรุงการวางแผนลงทุนและด าเนนิงาน  3.67 16 3.97 12 3.86 13 0.562 
15. พัฒนาเทคโนโลยี  3.75 14 3.70 14 3.77 15 0.918 
16. พัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่  3.63 17 3.61 16 3.58 17 0.976 
17. ลดต้นทุนโลจิสติกส์ (ค่าขนส่ง, จัดเก็บ,แรงงาน) 3.71 15 3.36 17 3.59 16 0.436 

 หมายเหตุ ค่า Sig. หมายถึง ค่า  = 0.05 และตัวเลขที่เป็นตัวยก แสดงล าดับความส าคัญเรียงตามค่าคะแนนเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย 
* แสดงว่ามีความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 
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4.2.2 ตามระยะเวลาในการด าเนินกิจการ ซึ่งแบ่งได้เป็น 4 ประเภทคือ (1) เวลาในการด าเนิน
กิจการน้อยกว่า 5 ปี  (2) เวลาในการด าเนินกิจการอยู่ในช่วง 6 – 10 ปี  (3) เวลาในการด าเนินกิจการอยู่
ในช่วง 11 – 20 ปี  (4) เวลาในการด าเนินกิจการมากกว่า 20 ปี   พบว่าการให้ระดับความส าคัญเฉลี่ย
ของวัตถุประสงค์ในการสร้างความร่วมมือในการด าเนินกิจกรรมทางธุรกิจร่วมกันกับผู้ส่งมอบและ
ร่วมกับลูกค้าของผู้ผลิตเมื่อพิจารณาตามระยะเวลาในการด าเนินกิจการในแต่ละข้อไม่มีความแตกต่าง
กัน ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 รายละเอียดดังตารางที่  4.5 
 
ตารางท่ี 4.5 การเปรียบเทียบวัตถุประสงค์ในการสร้างความร่วมมือตามระยะเวลาในการด าเนินกิจการ 

  หมายเหตุ ค่า Sig. หมายถึง ค่า  = 0.05 และตัวเลขที่เป็นตัวยก แสดงล าดับความส าคัญเรียงตามค่าคะแนนเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย 
* แสดงว่ามีความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 
 

4.2.3  ตามระยะเวลาในการท าสัญญากับผู้ส่งมอบ ซึ่งแบ่งออกเป็น3 ประเภทได้คือ  สัญญา
ระยะสั้นลักษณะการท าสัญญาจะท ากับคู่สัญญาโดยมีระยะเวลา 1-2 ปี  และสัญญาระยะกลางลักษณะ
การท าสัญญาจะท ากับคู่สัญญาโดยมีระยะเวลามากกว่า 3 ปีแต่ไม่เกิน 5 ปี  กับสัญญาระยะยาวลักษณะ

ระยะเวลาในการด าเนินกิจการ 
 

วัตถุประสงค์ในการสร้างความร่วมมือ 

ระดับความส าคัญเฉลี่ย 

Sig. <   5 ปี 6 - 10 ปี 11 - 20ปี >  20 ปี 

n =6 n =26  n =108 n =38 
1. เพิ่มผลก าไร 4.33 7 4.27 4 4.31 2 4.58 1 0.222 
2. เพิ่มส่วนแบ่งการตลาด 4.33 7 4.35 1 4.33 1 4.32 5 0.999 
3. ปรับปรุงคุณภาพของสินค้า 4.67 2 4.08 11 4.21 4 4.47 2 0.201 
4. ปรับปรุงการเพ่ิมผลผลิตของบริษัท 4.67 2 4.27 4 4.19 5 4.39 3 0.300 
5. ปรับปรุงการให้บริการลูกค้า 4.83 1 4.27 4 4.25 3 4.13 8 0.437 
6. ลดต้นทุนด าเนินการ 4.33 7 4.35 1 4.11 6 4.34 4 0.270 
7. ลดความเสี่ยงในการด าเนินงาน 4.00 5 4.19 8 4.11 6 4.29 6 0.713 
8. ลดสินค้าคงคลัง 3.83 12 4.15 10 4.10 8 4.08 10 0.828 
9. พัฒนาความสามารถในการปรับเปลี่ยนการให้บริการ 4.00 5 3.96 12 4.04 9 4.13 8 0.841 
10. พัฒนาด้านการจัดส่งมอบสินค้า 3.67 13 4.35 1 3.98 10 4.05 11 0.313 
11. เพิ่มความเที่ยงตรงในการพยากรณ์ 4.50 10 3.73 15 3.90 12 4.16 7 0.196 
12. ปรับปรุงกระบวนการผลิต 3.67 13 4.19 8 3.86 13 4.00 12 0.383 
13. เพิ่มความเชื่อมั่นในการประกันคุณภาพ 4.67 2 3.81 14 3.91 11 3.87 12 0.302 
14. ปรับปรุงการวางแผนลงทุนและด าเนินงาน 4.50 10 3.96 12 3.74 15 4.00 12 0.212 
15. พัฒนาเทคโนโลยี 3.50 16 3.85 13 3.75 14 3.74 14 0.852 
16. พัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ 3.67 13 3.69 16 3.51 17 3.74 14 0.641 
17. ลดต้นทุนโลจิสติกส์ (ค่าขนส่ง, จัดเก็บ,แรงงาน) 3.50 16 3.50 17 3.56 16 3.61 17 0.982 
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การท าสัญญาจะท ากับคู่สัญญาโดยมีระยะเวลามากกว่า 5 ปี  พบว่าการให้ระดับความส าคัญเฉลี่ยของ
วัตถุประสงค์ในการสร้างความร่วมมือของผู้ผลิตร่วมกันกับผู้ส่งมอบและร่วมกับลูกค้าเมื่อพิจารณา
แยกตามระยะเวลาในการท าสัญญาผู้ส่งมอบแล้ว ส่วนใหญ่ทั้ง 3 ระยะเวลาในการท าสัญญาผู้ส่งมอบ
ให้ค่าระดับความส าคัญเฉลี่ยไม่มีความแตกต่างกัน มีเพียง 2 ข้อที่มีความแตกต่างกันที่ระดับนัยส าคัญ
ทาง สถิติ 0.05 คือ (1) เพื่อปรับปรุงกระบวนการผลิต พบว่าการท าสัญญากับผู้ส่งมอบในระยะสั้นและ
ระยะยาว ให้ค่าระดับความส าคัญเฉลี่ยระดับ 4.09 และ 4.20 ตามล าดับ  ซึ่งมากกว่าการท าสัญญาระยะ
กลาง ที่ให้ค่าระดับความส าคัญเฉลี่ย 3.63  (2) เพื่อเพิ่มความเที่ยงตรงในการพยากรณ์พบว่าการท า
สัญญากับผู้ส่งมอบในระยะกลาง ให้ค่าระดับความส าคัญเฉลี่ย 4.15 ซึ่งมากกว่าการท าสัญญากับ        
ผู้ส่งมอบในระยะสั้นที่ให้ค่าระดับความส าคัญเฉล่ีย 3.74 รายละเอียดดังตารางที ่4.6 

 
ตารางที่ 4.6 การเปรียบเทียบวัตถุประสงค์ในการสร้างความร่วมมือตามระยะเวลาในการท าสัญญา       

ผู้ส่งมอบ 
                                     ระยะเวลาในการท าสัญญากับผู้ส่งมอบ 

 
วัตถุประสงค์ในการสร้างความร่วมมือ 

ระดับความส าคัญเฉลี่ย 

Sig. ระยะสั้น ระยะกลาง ระยะยาว 

n =85 n =68 n =25 
1. เพิ่มผลก าไร  4.29 2 4.44 1 4.36 2 0.470 
2. เพิ่มส่วนแบ่งการตลาด  4.33 1 4.37 2 4.24 6 0.741 
3. ปรับปรุงคุณภาพของสินค้า  4.21 4 4.26 5 4.44 1 0.547 
4. ปรับปรุงการเพ่ิมผลผลิตของบริษัท  4.21 4 4.29 4 4.32 3 0.747 
5. ปรับปรุงการให้บริการลูกค้า  4.15 7 4.34 3 4.32 3 0.466 
6. ลดต้นทุนด าเนินการ  4.26 3 4.13 9 4.20 7 0.597 
7. ลดความเสี่ยงในการด าเนินงาน  4.21 4 4.18 7 3.92 14 0.340 
8. ลดสินค้าคงคลัง  3.96 12 4.26 5 4.08 12 0.050 
9. พัฒนาความสามารถในการปรับเปลี่ยนการให้บริการ  4.01 10 4.04 10 4.16 9 0.693 
10. พัฒนาด้านการจัดส่งมอบสินค้า  4.09 8 4.00 11 3.96 13 0.778 
11. เพิ่มความเที่ยงตรงในการพยากรณ์ 3.74 15 4.15 8 4.12 11 0.035* 
12. ปรับปรุงกระบวนการผลิต  4.09 8 3.63 14 4.20 7 0.004* 
13. เพิ่มความเชื่อมั่นในการประกันคุณภาพ  3.98 11 3.74 16 4.16 9 0.143 
14. ปรับปรุงการวางแผนลงทุนและด าเนนิงาน  3.81 13 3.74 16 4.32 3 0.052 
15. การพัฒนาเทคโนโลยี  3.75 14 3.88 12 3.40 17 0.063 
16. พัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่  3.47 17 3.79 13 3.44 16 0.118 
17. ลดต้นทุนโลจิสติกส์ (ค่าขนส่ง, จัดเก็บ,แรงงาน) 3.49 16 3.63 14 3.60 15 0.715 

หมายเหตุ ค่า Sig. หมายถึง ค่า  = 0.05 และตัวเลขที่เป็นตัวยก แสดงล าดับความส าคัญเรียงตามค่าคะแนนเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย 
* แสดงว่ามีความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 



 52 

4.2.4 ตามระยะเวลาในการท าสัญญากับลูกค้า  ซึ่งแบ่งออกเป็น 3 ประเภทได้คือ  สัญญาระยะ
สั้นลักษณะการท าสัญญาจะท ากับคู่สัญญาโดยมีระยะเวลา 1-2 ปี  และสัญญาระยะกลางลักษณะการ
ท าสัญญาจะท ากับคู่สัญญาโดยมีระยะเวลามากกว่า 3 ปีแต่ไม่เกิน 5 ปี  กับสัญญาระยะยาวลักษณะการ
ท าสัญญาจะท ากับคู่สัญญาโดยมีระยะเวลามากกว่า 5 ปี ผลการวิเคราะห์แสดงดังตารางที ่4.7 
 
ตารางที่ 4.7 การเปรียบเทียบวัตถุประสงค์ในการสร้างความร่วมมือตามระยะเวลาในการท าสัญญา

ลูกค้า 
                                       ระยะเวลาในการท าสัญญากับลูกค้า 

 
วัตถุประสงค์ในการสร้างความร่วมมือ 

ระดับความส าคัญเฉลี่ย 

Sig. ระยะสั้น ระยะกลาง ระยะยาว 

n =19 n =64 n =95 
1. เพิ่มผลก าไร  4.42 3 4.53 1 4.23 2 0.067 
2. เพิ่มส่วนแบ่งการตลาด  4.53 2 4.42 2 4.23 2 0.108 
3. ปรับปรุงคุณภาพของสินค้า  4.00 9 4.30 5 4.29 1 0.411 
4. ปรับปรุงการเพ่ิมผลผลิตของบริษัท  4.21 6 4.31 3 4.23 2 0.788 
5. ปรับปรุงการให้บริการลูกค้า  4.21 6 4.30 5 4.22 5 0.878 
6. ลดต้นทุนด าเนินการ  4.42 3 4.31 3  4.08 9 0.074 
7. ลดความเสี่ยงในการด าเนินงาน  4.58 1 4.06 8 4.146 0.076 
8. ลดสินค้าคงคลัง  4.21 6 4.06 8 4.09 7 0.758 
9. พัฒนาความสามารถในการปรับเปลี่ยนการให้บริการ  4.00 9 3.98 12 4.09 7 0.645 
10. พัฒนาด้านการจัดส่งมอบสินค้า  4.26 5 4.08 7 3.97 10 0.476 
11. เพิ่มความเที่ยงตรงในการพยากรณ์ 3.89 13 4.08 5 3.87 12 0.461 
12. ปรับปรุงกระบวนการผลิต  3.89 13 4.02 10 3.88 11 0.696 
13. เพิ่มความเชื่อมั่นในการประกันคุณภาพ  3.95 12 4.02 10 3.83 13 0.529 
14. ปรับปรุงการวางแผนลงทุนและด าเนนิงาน  3.74 16 3.97 13 3.80 14 0.539 
15. พัฒนาเทคโนโลยี  4.00 9 3.80 14 3.67 15 0.299 
16. พัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่  3.79 15 3.45 17 3.64 16 0.361 
17. ลดต้นทุนโลจิสติกส์ (ค่าขนส่ง, จัดเก็บ,แรงงาน) 3.53 17 3.58 15 3.56 17 0.982 

หมายเหตุ ค่า Sig. หมายถึง ค่า  = 0.05 และตัวเลขที่เป็นตัวยก แสดงล าดับความส าคัญเรียงตามค่าคะแนนเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย 
* แสดงว่ามีความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 

 
จากตารางที่ 4.7 พบว่าการให้ระดับความส าคัญเฉล่ียของวัตถุประสงค์ในการสร้างความร่วมมือ

ในการด าเนินกิจกรรมทางธุรกิจร่วมกันกับผู้ส่งมอบและร่วมกับลูกค้าของผู้ผลิตเมื่อพิจารณา
ระยะเวลาในการท าสัญญากับลูกค้าในแต่ละข้อไม่มีความแตกต่างกัน ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05  
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4.3 การวิเคราะห์ปัจจัยที่สนับสนุนในการสร้างความร่วมมือของผู้ผลิตร่วมกันกับผู้ส่ง
มอบและร่วมกับลูกค้า  

ผลการวิเคราะห์แสดงค่าระดับความส าคัญเฉลี่ยของปัจจัยที่สนับสนุนในการสร้างความร่วมมือ
ของผู้ผลิตร่วมกันกับผู้ส่งมอบและร่วมกับลูกค้า 10 ข้อโดยเรียงล าดับความส าคัญจากระดับ
ความส าคัญเฉล่ียมากไปหาน้อย ผลการวิเคราะห์แสดงดังตารางที่ 4.8 

 
ตารางท่ี 4.8 ปัจจัยที่สนับสนนุในการสร้างความร่วมมือของผู้ผลิตร่วมกันกับผู้ส่งมอบและร่วมกับ    

ลูกค้า 
ปัจจัยที่สนับสนุนในการสร้างความร่วมมือของผู้ผลิต 

ร่วมกันกับผู้ส่งมอบและร่วมกบัลูกค้า 
ระดับความ 
ส าคัญเฉลี่ย 

แปลความ 

1. มีความไว้วางใจซึ่งกันและกัน 4.37  ความส าคัญระดับมาก 
2. การแลกเปลี่ยนข้อมูลซึ่งกันและกัน 4.28  ความส าคัญระดับมาก 
3. ข้อตกลงในการท าสัญญา 4.20  ความส าคัญระดับมาก 
4. การพบปะกันและประชุมร่วมกัน 4.10  ความส าคัญระดับมาก 
5. การวางแผนการท างานร่วมกัน 3.85  ความส าคัญระดับมาก 
6. การตัดสินใจร่วมกัน 3.63  ความส าคัญระดับมาก 
7. การแบ่งปันความเสี่ยง 3.38  ความส าคัญระดับปานกลาง 
8. การถ่ายทอดเทคโนโลยี 3.26  ความส าคัญระดับปานกลาง 
9. เป้าหมายร่วมกัน และแบ่งปันต้นทุน 3.17  ความส าคัญระดับปานกลาง 
10. การลงทุน 2.79  ความส าคัญระดับปานกลาง 

 
 จากตารางที่ 4.8 พบว่าให้ค่าระดับความส าคัญเฉลี่ยของปัจจัยที่สนับสนุนในการสร้างความ
ร่วมมือร่วมกันกับผู้ส่งมอบและร่วมกับลูกค้ามี 6 ข้อที่มีค่าระดับความส าคัญเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก
คือ(1) ความไว้วางใจซึ่งกันและกันมีค่าระดับความส าคัญเฉลี่ย 4.37 (2) การแลกเปลี่ยนข้อมูลซึ่งกัน
และกันมีค่าระดับความส าคัญเฉลี่ย 4.28  (3) ข้อตกลงในการท าสัญญามีค่าระดับความส าคัญเฉลี่ย 
4.20 (4) การพบปะกันและประชุมร่วมกันมีค่าระดับความส าคัญเฉลี่ย 4.10 (5) การวางแผนการท างาน
ร่วมกันมีค่าระดับความส าคัญเฉลี่ย 3.85 และ(6) การตัดสินใจร่วมกันมีค่าระดับความส าคัญเฉลี่ย 3.63 
ตามล าดับ ส่วนอีก 4 ข้อมีค่าระดับความส าคัญเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลางคือ (1) การแบ่งปันความ
เสี่ยงมีค่าระดับความส าคัญเฉลี่ย 3.38 (2) การถ่ายทอดเทคโนโลยีมีค่าระดับความส าคัญเฉลี่ย 3.26    
(3)  เป้าหมายร่วมกัน และแบ่งปันต้นทุนมีค่าระดับความส าคัญเฉลี่ย 3.17 และ (4) การลงทุนมีค่า
ระดับความส าคัญเฉลี่ย 2.79 ตามล าดับ การวิเคราะห์ถึงความแตกต่างของสภาพทั่วไปของสถาน
ประกอบการ  4 ด้านคือ (1) ตามขนาดอุตสาหกรรม (2) ตามระยะเวลาในการด าเนินกิจการ              
(3) ตามเวลาในการท าสัญญากับผู้ส่งมอบ  และ (4) ตามเวลาในการท าสัญญากับลูกค้าที่มีต่อการสร้าง
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ความร่วมมือของผู้ผลิตร่วมกันกับผู้ส่งมอบและร่วมกับลูกค้าด้วยใช้เทคนิค One-way ANOVA    
เพื่อทดสอบถึงความแตกต่างของปัจจัยที่สนับสนุนในการสร้างความร่วมมือของผู้ผลิตร่วมกันกับ    
ผู้ส่งมอบและร่วมกับลูกค้าสามารถสรุปได้ดังนี้ 
 4.3.1 ตามขนาดอุตสาหกรรม ซึ่งสามารถแบ่งขนาดอุตสาหกรรมตามจ านวนพนักงานได้     
เป็น 3 ประเภทคือ อุตสาหกรรมขนาดเล็กมีจ านวนพนักงานไม่เกิน 50 คน อุตสาหกรรมขนาดกลางมี
จ านวนพนักงาน 50 - 200 คน และ อุตสาหกรรมขนาดใหญ่มีจ านวนพนักงานมากกว่า 200 คน  
 
ตารางท่ี 4.9 การเปรียบเทียบปัจจัยที่สนับสนุนในการสร้างความร่วมมือตามขนาดอุตสาหกรรม 

                                                        ขนาดอุตสาหกรรม 
 
ปัจจัยที่สนับสนุนในการสร้างความร่วมมือ 

ระดับความส าคัญเฉลี่ย 

Sig. ขนาดเล็ก ขนาดกลาง ขนาดใหญ่ 

n = 24 n = 33 n = 121 
1. มีความไว้วางใจซึ่งกันและกัน 4.50 1 4.42 1 4.33 1 0.417 
2. การแลกเปลี่ยนข้อมูลซึ่งกันและกัน 4.29 2 4.30 2 4.27 2 0.967 
3. ข้อตกลงในการท าสัญญา 4.00 5 4.27 3 4.22 3 0.343 
4. การพบปะกันและประชุมร่วมกัน 4.08 3 4.03 4 4.12 4 0.834 

5. การแลกเปลี่ยนข้อมูลซึ่งกันและกัน 4.29 2 4.30 2 4.27 2 0.967 
6. การตัดสินใจร่วมกัน 3.54 7 3.82 6 3.60 6 0.427 
7. การแบ่งปันความเสี่ยง 3.17 9 3.21 8 3.47 7 0.172 
8. การถ่ายทอดเทคโนโลยี 3.58 6 3.18 9 3.22 8 0.311 
9. เป้าหมายร่วมกัน และแบ่งปันต้นทุน 3.29 8 3.33 7 3.10 9 0.530 
10. การลงทุน 2.67 10 2.88 10 2.79 10 0.835 

หมายเหตุ ค่า Sig. หมายถึง ค่า  = 0.05 และตัวเลขที่เป็นตัวยก แสดงล าดับความส าคัญเรียงตามค่าคะแนนเฉลีย่จากมากไปหาน้อย 
* แสดงว่ามีความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 

 

จากตารางที่ 4.9 พบว่าการให้ระดับความส าคัญเฉลี่ยของปัจจัยสนับสนุนในการสร้างความ
ร่วมมือในการด าเนินกิจกรรมทางธุรกิจร่วมกันกับผู้ส่งมอบเละร่วมกับลูกค้าของผู้ผลิตเมื่อพิจารณา
แยกตามขนาดอุตสาหกรรม ในแต่ละข้อไม่มีความแตกต่างกัน ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05  

4.3.2 ตามระยะเวลาในการด าเนินกิจการ ซึ่งแบ่งได้เป็น 4 ประเภทคือ (1) เวลาในการด าเนิน
กิจการน้อยกว่า 5 ปี (2) เวลาในการด าเนินกิจการอยู่ในช่วง 6 – 10 ปี   (3) เวลาในการด าเนินกิจการอยู่
ในช่วง 11 – 20 ปี  (4) เวลาในการด าเนินกิจการมากกว่า 20 ปี ผลการวิเคราะห์แสดงดังตารางท่ี  4.10 
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ตารางที่ 4.10 การเปรียบเทียบปัจจัยสนับสนุนในการสร้างความร่วมมือตามระยะเวลาการด าเนิน
กิจการ 

ระยะเวลาในการด าเนินกิจการ 
 

ปัจจัยที่สนับสนุนในการสร้างความร่วมมือ 

ระดับความส าคัญเฉลี่ย 

Sig. <   5 ปี 6 - 10 ปี 11 - 20 ปี >  20 ปี 

n =6 n =26 n =108 n =38 
1. มีความไว้วางใจซึ่งกันและกัน 4.50 1 4.27 2 4.44 1 4.24 2 0.284 
2. การแลกเปลี่ยนข้อมูลซึ่งกันและกัน 4.17 2 4.35 1 4.29 2 4.24 2 0.881 
3. ข้อตกลงในการท าสัญญา 3.67 3 4.19 3 4.17 3 4.39 1 0.118 
4. การพบปะกันและประชุมร่วมกัน 3.67 3 4.00 4 4.12 4 4.18 4 0.454 
5. การวางแผนการท างานร่วมกัน 3.50 6 4.00 4 3.79 5 4.00 5 0.244 
6. การตัดสินใจร่วมกัน 3.67 3 3.85 6 3.58 6 3.61 6 0.644 
7. การแบ่งปันความเสี่ยง 3.17 9 3.42 7 3.31 7 3.58 7 0.450 
8. การถ่ายทอดเทคโนโลยี 3.50 6 3.12 9 3.30 8 3.24 9 0.838 
9. เป้าหมายร่วมกัน และแบ่งปันต้นทุน 3.33 5 3.19 8 3.10 9 3.32 8 0.797 
10. การลงทุน 3.00 10 2.58 10 2.75 10 3.03 10 0.539 

หมายเหตุ ค่า Sig. หมายถึง ค่า  = 0.05 และตัวเลขที่เป็นตัวยก แสดงล าดับความส าคัญเรียงตามค่าคะแนนเฉลีย่จากมากไปหาน้อย 
* แสดงว่ามีความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 

 
จากตารางที่ 4.10 พบว่าการให้ระดับความส าคัญเฉลี่ยของปัจจัยสนับสนุนในการสร้างความ

ร่วมมือในการด าเนินกิจกรรมทางธุรกิจร่วมกันกับผู้ส่งมอบเละร่วมกับลูกค้าของผู้ผลิตเมื่อพิจารณา
แยกตามระยะเวลาการด าเนินกิจการในแต่ละข้อไม่มีความแตกต่างกัน ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05  

4.3.3  ตามระยะเวลาในการท าสัญญากับผู้ส่งมอบ ซึ่งแบ่งออกเป็น3 ประเภทได้คือ  สัญญา
ระยะสั้นลักษณะการท าสัญญาจะท ากับคู่สัญญาโดยมีระยะเวลา 1-2 ปี  และสัญญาระยะกลางลักษณะ
การท าสัญญาจะท ากับคู่สัญญาโดยมีระยะเวลามากกว่า 3 ปีแต่ไม่เกิน 5 ปี  กับสัญญาระยะยาวลักษณะ
การท าสัญญาจะท ากับคู่สัญญาโดยมีระยะเวลามากกว่า 5 ปี ผลการวิเคราะห์แสดงดังตารางที่ 4.11 
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ตารางที่ 4.11 การเปรียบเทียบปัจจัยที่สนับสนุนในการสร้างความร่วมมือตามระยะเวลาในการท า                    
สัญญาผู้ส่งมอบ 

                            ระยะเวลาในการท าสัญญากับผู้ส่งมอบ 
 
ปัจจัยที่สนับสนุนในการสร้างความร่วมมือ 

ระดับความส าคัญเฉลี่ย 

Sig. ระยะสั้น ระยะกลาง ระยะยาว 

n =85 n =68 n =25 
1. มีความไว้วางใจซึ่งกันและกัน 4.39 1 4.41 1 4.20 3 0.333 
2. การแลกเปลี่ยนข้อมูลซึ่งกันและกัน 4.27 2 4.28 2 4.32 1 0.942 
3. ข้อตกลงในการท าสัญญา 4.15 3 4.25 3 4.24 2 0.703 
4. การพบปะกันและประชุมร่วมกัน 4.08 4 4.19 4 3.92 4 0.339 
5. การวางแผนการท างานร่วมกัน 3.75 5 4.00 5 3.80 5 0.147 
6. การตัดสินใจร่วมกัน 3.66 6 3.60 6 3.60 6 0.923 
7. การแบ่งปันความเสี่ยง 3.29 8 3.46 7 3.48 7 0.481 
8. การถา่ยทอดเทคโนโลยี 3.38 7 3.31 8 2.76 9 0.045* 
9. เป้าหมายร่วมกัน และแบ่งปันต้นทุน 3.08 9 3.26 9 3.20 8 0.643 
10. การลงทุน 2.67 10 3.03 10 2.56 10 0.153 

หมายเหตุ ค่า Sig. หมายถึง ค่า  = 0.05 และตัวเลขที่เป็นตัวยก แสดงล าดับความส าคัญเรียงตามค่าคะแนนเฉลีย่จากมากไปหาน้อย 
* แสดงว่ามีความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 

 
 จากตารางที่ 4.11 พบว่าการให้ระดับความส าคัญเฉลี่ยของปัจจัยสนับสนุนในการสร้างความ
ร่วมมือของผู้ผลิตร่วมกันกับผู้ส่งมอบและร่วมกับลูกค้าเมื่อพิจารณาแยกตามตามระยะเวลาในการ
ท าสัญญาผู้ส่งมอบแล้ว ส่วนใหญ่ทั้ง 3 ระยะเวลาในการท าสัญญากับผู้ส่งมอบ ให้ค่าระดับ
ความส าคัญเฉลี่ยไม่มีความแตกต่างกัน มีเพียง 1 ข้อที่มีความแตกต่างกันที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 
0.05 คือ  การถ่ายทอดเทคโนโลยี พบว่าการท าสัญญากับผู้ส่งมอบในระยะสั้นให้ค่าระดับความส าคัญ
เฉลี่ยระดับ 3.38 ซึ่งมากกว่าการท าสัญญาระยะยาวที่ให้ค่าระดับความส าคัญเฉลี่ย 2.76    

4.3.4 ตามระยะเวลาในการท าสัญญากับลูกค้า ซึ่งแบ่งออกเป็น 3 ประเภทได้คือ สัญญาระยะสั้น
ลักษณะการท าสัญญาจะท ากับคู่สัญญาโดยมีระยะเวลา 1-2 ปี  และสัญญาระยะกลางลักษณะการท า
สัญญาจะท ากับคู่สัญญาโดยมีระยะเวลามากกว่า 3 ปีแต่ไม่เกิน 5 ปี  กับสัญญาระยะยาวลักษณะการท า
สัญญาจะท ากับคู่สัญญาโดยมีระยะเวลามากกว่า 5 ปี  พบว่าการให้ระดับความส าคัญเฉลี่ยของปัจจัยที่
สนับสนุนในการสร้างความร่วมมือในการด าเนินกิจกรรมทางธุรกิจร่วมกันกับผู้ส่งมอบและร่วมกับ
ลูกค้าของผู้ผลิตเมื่อพิจารณาตามระยะเวลาในการท าสัญญากับลูกค้าในแต่ละข้อไม่มีความแตกต่างกัน 
ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 รายละเอียดดังตารางท่ี 4.12 
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ตารางที่ 4.12 การเปรียบเทียบปัจจัยที่สนับสนุนในการสร้างความร่วมมือตามระยะเวลาในการท า
สัญญากับลูกค้า 

ระยะเวลาในการท าสัญญากับผู้ลูกค้า 
 
ปัจจัยที่สนับสนุนในการสร้างความร่วมมือ 

ระดับความส าคัญเฉลี่ย 

Sig. ระยะสั้น ระยะกลาง ระยะยาว 

n =19 n =64 n =95 
1. มีความไว้วางใจซึ่งกันและกัน 4.42 1 4.41 1 4.34 1 0.741 
2. การแลกเปลี่ยนข้อมูลซึ่งกันและกัน 4.37 2 4.28 2 4.26 2 0.803 
3. ข้อตกลงในการท าสัญญา 4.16 4 4.20 3 4.21 3 0.962 
4. การพบปะกันและประชุมร่วมกัน 4.21 3 4.06 4 4.11 4 0.780 
5. การวางแผนการท างานร่วมกัน 3.84 5 3.94 5 3.80 5 0.561 
6. การตัดสินใจร่วมกัน 3.63 6 3.63 6 3.63 6 0.999 
7. การแบ่งปันความเสี่ยง 3.37 7 3.48 7 3.32 7 0.533 
8. การถ่ายทอดเทคโนโลยี 3.32 8 3.41 8 3.16 8 0.375 
9. เป้าหมายร่วมกัน และแบ่งปันต้นทุน 3.05 9 3.27 9 3.13 9 0.702 
10. การลงทุน 2.89 10 2.89 10 2.71 10 0.641 

หมายเหตุ ค่า Sig. หมายถึง ค่า  = 0.05 และตัวเลขที่เป็นตัวยก แสดงล าดับความส าคัญเรียงตามค่าคะแนนเฉลีย่จากมากไปหาน้อย 
* แสดงว่ามีความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 

 

4.4 การวิเคราะห์อุปสรรคและปัญหาในการสร้างความร่วมมือของผู้ผลิตร่วมกันกับผู้ส่ง
มอบและร่วมกับลูกค้า  

ผลการวิเคราะห์แสดงค่าระดับความส าคัญเฉลี่ยของอุปสรรคและปัญหาในการสร้างความ
ร่วมมือของผู้ผลิตร่วมกันกับผู้ส่งมอบและร่วมกับลูกค้าทั้ง 8 ข้อ พบว่าให้ค่าระดับความส าคัญเฉลี่ย
ของอุปสรรคและปัญหาในการสร้างความร่วมมือร่วมกันกับผู้ส่งมอบและร่วมกับลูกค้ามี 6 ข้อที่มี
ค่าระดับความส าคัญเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลางคือ(1) ขาดความเข้าใจในแนวคิด มีค่าระดับ
ความส าคัญเฉลี่ย 3.21 (2) ความไม่ชัดเจนในการก าหนดกลยุทธ์มีค่าระดับความส าคัญเฉลี่ย  3.07 (3) 
ขาดความเหมาะสมในการใช้ระบบ IT มีค่าระดับความส าคัญเฉลี่ย 2.92 (4) ม่ได้รับการสนับสนุนและ
ความร่วมมือจากพันธมิตรมีค่าระดับความส าคัญเฉล่ีย 2.88  (5)ช่องทางการติดต่อส่ือสารบกพร่องมีค่า
ระดับความส าคัญเฉลี่ย 2.79 และ (6)ขาดความเชื่อมั่น/ความไว้วางใจซึ่งกันและกัน มีค่าระดับ
ความส าคัญเฉลี่ย 2.72 ตามล าดับ ส่วนอีก 2 ข้อมีค่าระดับความส าคัญเฉลี่ยอยู่ในระดับน้อยคือ  (1) 
ขาดการสนับสนุนจากผู้บริหารระดับสูง มีค่าระดับความส าคัญเฉลี่ย 2.48  และ (2) ผู้ประกอบการยัง
ไม่เห็นถึงประโยชน์มีค่าระดับความส าคัญเฉลี่ย 2.43 โดยเรียงล าดับความส าคัญจากระดับความส าคัญ
เฉลี่ยมากไปหาน้อย ผลการวิเคราะห์แสดงดังตารางที่ 4.13 
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ตารางที่ 4.13 อุปสรรคและปัญหาในการสร้างความร่วมมือของผู้ผลิตร่วมกันกับผู้ส่งมอบและ
ร่วมกับลูกค้า  

อุปสรรคและปัญหาในการสร้างความร่วมมือของผู้ผลิต 
ร่วมกันกับผู้ส่งมอบและร่วมกบัลูกค้า 

ระดับความ 
ส าคัญเฉลี่ย 

แปลความ 

1. ขาดความเข้าใจในแนวคิด  3.21  ความส าคัญระดับปานกลาง 
2. ความไม่ชัดเจนในการก าหนดกลยุทธ์ 3.07  ความส าคัญระดับปานกลาง 
3. ขาดความเหมาะสมในการใช้ระบบ IT  2.92  ความส าคัญระดับปานกลาง 
4. ไม่ได้รับการสนับสนุนและความร่วมมือจากพันธมิตร   2.88  ความส าคัญระดับปานกลาง 
5. ช่องทางการติดต่อสื่อสารบกพร่อง   2.76  ความส าคัญระดับปานกลาง 
6. ขาดความเชื่อมั่น/ความไว้วางใจซึ่งกันและกัน   2.72  ความส าคัญระดับปานกลาง 
7. ขาดการสนับสนุนจากผู้บริหารระดับสูง  2.48  ความส าคัญระดับน้อย 
8. ผู้ประกอบการยังไม่เห็นถึงประโยชน์ 2.43  ความส าคัญระดับน้อย 

   
  การวิเคราะห์ถึงความแตกต่างของสภาพทั่วไปของสถานประกอบการ 4  ด้านคือ (1) ตามขนาด
อุตสาหกรรม (2) ตามระยะเวลาในการด าเนินกิจการ (3) ตามเวลาในการท าสัญญากับผู้ส่งมอบ และ 
(4) ตามเวลาในการท าสัญญากับลูกค้าที่มีต่อการสร้างความร่วมมือของผู้ผลิตร่วมกันกับผู้ส่งมอบ
และร่วมกับลูกค้าด้วยใช้เทคนิค One-way ANOVA เพื่อทดสอบถึงความแตกต่างของวัตถุประสงค์
ในการสร้างความร่วมมือของผู้ผลิตร่วมกันกับผู้ส่งมอบและร่วมกับลูกค้าสามารถสรุปได้ดงันี้ 

4.4.1 ตามขนาดอุตสาหกรรม ซึ่งสามารถแบ่งขนาดอุตสาหกรรมตามจ านวนพนักงานได้    
เป็น 3 ประเภทคือ อุตสาหกรรมขนาดเล็กมีจ านวนพนักงานไม่เกิน 50 คน อุตสาหกรรมขนาดกลางมี
จ านวนพนักงาน 50 - 200 คน และ อุตสาหกรรมขนาดใหญ่มีจ านวนพนักงานมากกว่า 200 คน พบว่า
การให้ระดับความส าคัญเฉล่ียของอุปสรรคและปัญหาในการสร้างความร่วมมือในการด าเนินกิจกรรม
ทางธุรกิจร่วมกันกับผู้ส่งมอบเละร่วมกับลูกค้าของผู้ผลิตเมื่อพิจารณาแยกตามตามขนาดอุตสาหกรรม
ในแต่ละข้อไม่มีความแตกต่างกัน ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 รายละเอียดดังตารางท่ี 4.14 

 
ตารางท่ี 4.14 การเปรียบเทยีบอุปสรรคและปัญหาในการสร้างความร่วมมือตามขนาดอุตสาหกรรม 

                                                        ขนาดอุตสาหกรรม 
 

อุปสรรคและปัญหาในการสร้างความร่วมมือ 

ระดับความส าคัญเฉลี่ย 

Sig. ขนาดเล็ก ขนาดเล็ก ขนาดเล็ก 

n = 24 n = 24 n = 24 
1. ขาดความเข้าใจในแนวคิด  3.42 1 2.97 2 3.23 1 0.305 
2. ความไม่ชัดเจนในการก าหนดกลยุทธ์ 3.21 2 2.97 2 3.07 2 0.691 
3. ขาดความเหมาะสมในการใช้ระบบ IT  2.75 3 2.85 4 2.98 3 0.590 

หมายถึง ค่า  = 0.05 และตัวเลขที่เป็นตัวยก แสดงล าดับความส าคัญเรียงตามค่าคะแนนเฉลีย่จากมากไปหาน้อย 
* แสดงว่ามีความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 
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ตารางท่ี 4.14 การเปรียบเทยีบอุปสรรคในการสร้างความร่วมมือตามขนาดอุตสาหกรรม (ต่อ) 
                                                        ขนาดอุตสาหกรรม 

 
อุปสรรคและปัญหาในการสร้างความร่วมมือ 

ระดับความส าคัญเฉลี่ย 

Sig. ขนาดเล็ก ขนาดเล็ก ขนาดเล็ก 

n = 24 n = 24 n = 24 
4. ไม่ได้รับการสนับสนุนและความร่วมมือจากพันธมิตร   2.54 6 3.06 1 2.89 4 0.118 
5. ช่องทางการติดต่อสื่อสารบกพร่อง   2.63 5 2.82 5 2.77 6 0.692 
6. ขาดความเชื่อมั่น/ความไว้วางใจซึ่งกันและกัน   2.54 6 2.58 6 2.79 5 0.393 
7. ขาดการสนับสนุนจากผู้บริหารระดับสูง  2.46 8 2.42 7 2.50 7 0.898 
8. ผู้ประกอบการยังไม่เห็นถึงประโยชน์ 2.67 4 2.33 8 2.40 8 0.464 

หมายถึง ค่า  = 0.05 และตัวเลขที่เป็นตัวยก แสดงล าดับความส าคัญเรียงตามค่าคะแนนเฉลีย่จากมากไปหาน้อย 
* แสดงว่ามีความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 

 
4.4.2 ตามระยะเวลาในการด าเนินกิจการ ซึ่งแบ่งได้เป็น 4 ประเภทคือ (1) เวลาในการด าเนิน

กิจการน้อยกว่า 5 ปี (2) เวลาในการด าเนินกิจการอยู่ในช่วง 6 – 10 ปี (3) เวลาในการด าเนินกิจการอยู่
ในช่วง 11 – 20 ปี  (4) เวลาในการด าเนินกิจการมากกว่า 20 ปี ผลการวิเคราะห์แสดงดังตารางที่ 4.15 

 
ตารางที่ 4.15 การเปรียบเทียบอุปสรรคและปัญหาในการสร้างความร่วมมือตามระยะเวลาในการ

ด าเนินกิจการ 
ระยะเวลาในการด าเนินกิจการ 

 
อุปสรรคและปัญหาในการสร้างความร่วมมือ 

ระดับความส าคัญเฉลี่ย 

Sig. <   5 ปี 6 - 10 ปี 11 - 20 ปี >  20 ปี 

n =6 n =26 n =108 n =38 
1. ขาดความเข้าใจในแนวคิด  2.67 5 3.35 1 3.26 1 3.05 2 0.432 
2. ความไม่ชัดเจนในการก าหนดกลยุทธ์ 3.33 1 3.15 2 3.07 2 2.97 3 0.829 
3. ขาดความเหมาะสมในการใช้ระบบ IT  3.00 2 2.88 5 2.92 3 2.95 4 0.994 
4. ไม่ได้รับการสนับสนุนและความร่วมมือจากพันธมิตร   2.33 8 2.92 4 2.81 4 3.11 1 0.196 
5. ช่องทางการติดต่อสื่อสารบกพร่อง   3.00 2 3.04 3 2.61 6 2.95 4 0.042* 
6. ขาดความเชื่อมั่น/ความไว้วางใจซึ่งกันและกัน   2.83 4 2.69 6 2.72 5 2.71 6 0.993 
7. ขาดการสนับสนุนจากผู้บริหารระดับสูง  2.50 6 2.42 8 2.49 7 2.47 8 0.985 
8. ผู้ประกอบการยังไม่เห็นถึงประโยชน์ 2.50 6 2.50 7 2.35 8 2.58 7 0.689 

หมายเหตุ ค่า Sig. หมายถึง ค่า  = 0.05 และตัวเลขที่เป็นตัวยก แสดงล าดับความส าคัญเรียงตามค่าคะแนนเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย 
* แสดงว่ามีความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 
 

 จากตารางที่ 4.15 พบว่าการให้ระดับความส าคัญเฉลี่ยของอุปสรรคในการสร้างความร่วมมือ
ของผู้ผลิตร่วมกันกับผู้ส่งมอบและร่วมกับลูกค้าเมื่อพิจารณาแยกตามระยะเวลาในการด าเนินกิจการ
ส่วนใหญ่ทั้ง 4 ตามระยะเวลาในการด าเนินกิจการ ให้ค่าระดับความส าคัญเฉลี่ยไม่มีความแตกต่างกัน 
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มีเพียง 1 ข้อที่มีความแตกต่างกันที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 คือ  ช่องทางการติดต่อสื่อสาร
บกพร่อง พบว่าช่วงระยะเวลาในการด าเนินกิจการ 6 – 10 ปี ให้ค่าระดับความส าคัญเฉลี่ย 3.04  ซึ่ง
มากกว่าช่วงระยะเวลาในการด าเนินกิจการ 11– 20 ปี ที่ให้ค่าระดับความส าคัญเฉลี่ย 2.61    
 4.4.3  ตามระยะเวลาในการท าสัญญากับผู้ส่งมอบ ซึ่งแบ่งออกเป็น3 ประเภทได้คือ  สัญญา
ระยะสั้นลักษณะการท าสัญญาจะท ากับคู่สัญญาโดยมีระยะเวลา 1-2 ปี  และสัญญาระยะกลางลักษณะ
การท าสัญญาจะท ากับคู่สัญญาโดยมีระยะเวลามากกว่า 3 ปีแต่ไม่เกิน 5 ปี  กับสัญญาระยะยาวลักษณะ
การท าสัญญาจะท ากับคู่สัญญาโดยมีระยะเวลามากกว่า 5 ปี  ผลการวิเคราะห์แสดงดังตารางที่ 4.16 

 
ตารางท่ี 4.16 การเปรียบเทยีบอุปสรรคและปัญหาในการสร้างความร่วมมือกับผู้ส่งมอบตามระยะเวลา

ในการท าสัญญากับผู้ส่งมอบ 

                                  ระยะเวลาในการท าสัญญากับผู้ส่งมอบ 
 

อุปสรรคและปัญหาในการสร้างความร่วมมือ 

ระดับความส าคัญเฉลี่ย 
Sig. 

 
ระยะสั้น ระยะกลาง ระยะยาว 

n =85 n =68 n =25 
1. ขาดความเข้าใจในแนวคิด  3.22 1 3.12 2 3.40 1 0.552 
2. ความไม่ชัดเจนในการก าหนดกลยุทธ์ 3.00 2 3.13 1 3.16 2 0.663 
3. ขาดความเหมาะสมในการใช้ระบบ IT  2.94 3 2.85 4 3.04 3 0.740 
4. ไม่ได้รับการสนับสนุนและความร่วมมือจากพันธมิตร   2.85 5 2.93 3 2.84 6 0.859 
5. ช่องทางการติดต่อสื่อสารบกพร่อง   2.86 4 2.57 6 2.92 4 0.077 
6. ขาดความเชื่อมั่น/ความไว้วางใจซึ่งกันและกัน   2.68 6 2.71 5 2.88 5 0.710 
7. ขาดการสนับสนุนจากผู้บริหารระดับสูง  2.58 7 2.41 7 2.32 8 0.266 
8. ผู้ประกอบการยังไม่เห็นถึงประโยชน์ 2.48 8 2.38 8 2.36 7 0.798 

หมายเหตุ ค่า Sig. หมายถึง ค่า  = 0.05 และตัวเลขที่เป็นตัวยก แสดงล าดับความส าคัญเรียงตามค่าคะแนนเฉลีย่จากมากไปหาน้อย 
* แสดงว่ามีความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 

 
จากตารางที่ 4.16 พบว่าการให้ระดับความส าคัญเฉลี่ยของอุปสรรคและปัญหาในการสร้าง

ความร่วมมือในการด าเนินกิจกรรมทางธุรกิจร่วมกันกับผู้ส่งมอบและร่วมกับลูกค้าของผู้ผลิตเมื่อ   
พิจารณาแยกตามระยะเวลาในการท าสัญญากับผู้ส่งมอบในแต่ละข้อไม่มีความแตกต่างกัน ที่ระดับ
นัยส าคัญทางสถิติ 0.05  

4.4.4  ตามระยะเวลาในการท าสัญญากับลูกค้า ซึ่งแบ่งออกเป็น 3 ประเภทได้คือ สัญญาระยะ
สั้นลักษณะการท าสัญญาจะท ากับคู่สัญญาโดยมีระยะเวลา 1-2 ปี  และสัญญาระยะกลางลักษณะการ
ท าสัญญาจะท ากับคู่สัญญาโดยมีระยะเวลามากกว่า 3 ปีแต่ไม่เกิน 5 ปี  กับสัญญาระยะยาวลักษณะการ
ท าสัญญาจะท ากับคู่สัญญาโดยมีระยะเวลามากกว่า 5 ปี ผลการวิเคราะห์แสดงดังตารางที ่4.17 
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ตารางท่ี 4.17 การเปรียบเทยีบอุปสรรคและปัญหาในการสร้างความร่วมมือกับลูกคา้ตามระยะเวลาใน
การท าสัญญาลูกค้า 

ระยะเวลาในการท าสัญญากับลูกค้า 
 

อุปสรรคและปัญหาในการสร้างความร่วมมือ 

ระดับความส าคัญเฉลี่ย 
Sig. 

 
 ระยะสั้น ระยะกลาง ระยะยาว 

n =19 n = 64 n =95 
1. ขาดความเข้าใจในแนวคิด  3.11 1 3.11 2 3.29 1 0.543 
2. ความไม่ชัดเจนในการก าหนดกลยุทธ์ 2.74 4 3.23 1 3.03 2 0.154 
3. ขาดความเหมาะสมในการใช้ระบบ IT  2.84 2 3.05 3 2.85 4 0.509 
4. ไม่ได้รับการสนับสนุนและความร่วมมือจากพันธมิตร   2.84 2 2.75 6 2.97 3 0.360 
5. ช่องทางการติดต่อสื่อสารบกพร่อง   2.68 5 2.77 5 2.77 5 0.925 
6. ขาดความเชื่อมั่น/ความไว้วางใจซึ่งกันและกัน   2.42 7 2.78 4 2.74 6 0.418 
7. ขาดการสนับสนุนจากผู้บริหารระดับสูง  2.47 6 2.55 7 2.43 7 0.682 
8. ผู้ประกอบการยังไม่เห็นถึงประโยชน์ 2.37 8 2.55 7 2.36 8 0.528 

หมายเหตุ ค่า Sig. หมายถึง ค่า  = 0.05 และตัวเลขที่เป็นตัวยก แสดงล าดับความส าคัญเรียงตามค่าคะแนนเฉลีย่จากมากไปหาน้อย 
* แสดงว่ามีความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 

 
จากตารางที่ 4.17 พบว่าการให้ระดับความส าคัญเฉลี่ยของอุปสรรคและปัญหาในการสร้าง

ความร่วมมือในการด าเนินกิจกรรมทางธุรกิจร่วมกันกับผู้ส่งมอบและร่วมกับลูกค้าของผู้ผลิตเมื่อ    
พิจารณาตามระยะเวลาในการท าสัญญากับลูกค้าในแต่ละข้อไม่มีความแตกต่างกัน ที่ระดับนัยส าคัญ
ทางสถิติ 0.05  

 

4.5 การวิเคราะห์กิจกรรมที่ผู้ส่งมอบเข้ามามีส่วนร่วมในการด าเนินงานของผู้ผลิต 
ผลการวิเคราะห์แสดงค่าระดับความส าคัญเฉลี่ยของกิจกรรมที่ผู้ส่งมอบเข้ามามีส่วนร่วมในการ

ด าเนินงานของผู้ผลิตจ านวน  12  ข้อ พบว่าให้ค่าระดับความส าคัญเฉล่ียของกิจกรรมที่ผู้ส่งมอบเข้ามา
มีส่วนร่วมในการด าเนินงานของผู้ผลิตมีค่าระดับความส าคัญเฉลี่ย 3 ระดับ คือค่าระดับความส าคัญ
เฉลี่ยระดับมาก มี 3  กิจกรรมคือ (1) การแลกเปลี่ยนข้อมูลมีค่าระดับความส าคัญเฉลี่ย 3.62  (2) การ
แก้ไขปัญหา มีค่าระดับความส าคัญเฉลี่ย  3.52 (3) การบริหารสินค้าคงคลัง มีค่าระดับความส าคัญ
เฉลี่ย 3.51 ตามล าดับ และค่าระดับความส าคัญเฉลี่ยระดับปานกลางมี 3 กิจกรรมคือ       (1) การ
ควบคุมคุณภาพมีค่าระดับความส าคัญเฉลี่ย 2.76  (2) การวางแผนและพัฒนากระบวนการผลิต มีค่า
ระดับความส าคัญเฉลี่ย  2.75 (3) การพยากรณ์ความต้องการมีค่าระดับความส าคัญเฉลี่ย  2.58 
ตามล าดับ ส่วนที่หรืออีก 6 กิจกรรมมีค่าระดับความส าคัญเฉลี่ยระดับอยู่ในระดับน้อยคือ                
(1) การฝึกอบรมมีค่าระดับความส าคัญเฉลี่ย 2.45  (2) การส่งมอบผลิตภัณฑ์ มีค่าระดับความส าคัญ
เฉลี่ย  2.40  (3) การถ่ายทอดเทคโนโลยี มีค่าระดับความส าคัญเฉลี่ย 2.38 (4) การออกแบบและพัฒนา
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ผลิตภัณฑ์ใหม่มีค่าระดับความส าคัญเฉลี่ย 2.33 (5) การให้บริการลูกค้า มีค่าระดับความส าคัญเฉลี่ย 
2.31 (6) การวางแผนการลงทุนมีค่าระดับความส าคัญเฉลี่ย 2.28 ตามล าดับ โดยเรียงล าดับความส าคัญ
จากระดับความส าคัญเฉลี่ยมากไปหาน้อย รายละเอียดดังตารางท่ี 4.18 

 
ตารางท่ี 4.18 กิจกรรมที่ผู้ส่งมอบเข้ามามีส่วนร่วมในการด าเนินงานของผู้ผลิต 

กิจกรรมที่ผู้ส่งมอบเข้ามามีส่วนร่วมใน 
การด าเนินงานของผู้ผลิต 

ระดับความ 
ส าคัญเฉลี่ย 

แปลความ 

1. การแลกเปลี่ยนข้อมูล  3.62  ความส าคัญระดับมาก 
2. การแก้ไขปัญหา  3.52  ความส าคัญระดับมาก 
3. การบริหารสินค้าคงคลัง   3.51  ความส าคัญระดับมาก 
4. การควบคุมคุณภาพ 2.76  ความส าคัญระดับปานกลาง 
5. การวางแผนและพัฒนากระบวนการผลิต  2.75  ความส าคัญระดับปานกลาง 
6. การพยากรณ์ความต้องการ 2.58  ความส าคัญระดับปานกลาง 
7. การฝึกอบรม   2.45  ความส าคัญระดับน้อย 
8. การส่งมอบผลิตภัณฑ์   2.40  ความส าคัญระดับน้อย 
9. การถ่ายทอดเทคโนโลยี   2.38  ความส าคัญระดับน้อย 
10. การออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ 2.33  ความส าคัญระดับน้อย 
11. การใหบ้ริการลูกค้า    2.31  ความส าคัญระดับน้อย 
12. การวางแผนการลงทุน    2.28  ความส าคัญระดับน้อย 

ระดับความส าคัญเฉลี่ยโดยรวม 2.74 ความส าคัญระดับปานกลาง 

 
  การวิเคราะห์ถึงความแตกต่างของสภาพทั่วไปของสถานประกอบการ  3 ด้านคือ (1) ตาม
ขนาดอุตสาหกรรม (2) ตามระยะเวลาในการด าเนินกิจการ (3) ตามเวลาในการท าสัญญากับผู้ส่งมอบที่
มีต่อการสร้างความร่วมมือในการด าเนินกิจกรรมทางธุรกิจร่วมกันกับผู้ส่งมอบของผู้ผลิตด้วยใช้
เทคนิค One-way ANOVA เพื่อทดสอบถึงความแตกต่างสามารถสรุปได้ดังนี้ 

4.5.1 ตามขนาดอุตสาหกรรม ซึ่งสามารถแบ่งขนาดอุตสาหกรรมตามจ านวนพนักงานได้      
เป็น 3 ประเภทคือ อุตสาหกรรมขนาดเล็กมีจ านวนพนักงานไม่เกิน 50 คน อุตสาหกรรมขนาดกลางมี
จ านวนพนักงาน 50 - 200 คน และ อุตสาหกรรมขนาดใหญ่มีจ านวนพนักงานมากกว่า 200 คน         
ผลการวิเคราะห์แสดงดังตารางที่ 4.19 
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ตารางท่ี 4.19 การเปรียบเทยีบกิจกรรมที่ผูส้่งมอบเข้ามามีส่วนร่วมตามขนาดอุตสาหกรรม 
                                                        ขนาดอุตสาหกรรม 

 
กิจกรรมที่ผู้ส่งมอบเข้ามามีส่วนร่วมกับผู้ผลิต 

ระดับความส าคัญเฉลี่ย 
Sig. 

 
ขนาดเล็ก ขนาดกลาง ขนาดใหญ่ 

n = 24 n = 33 n = 121 
1. การแลกเปลี่ยนข้อมูล  3.83 1 3.64 2 3.57 1 0.430 
2. การแก้ไขปัญหา  3.58 2 3.82 1 3.43 3 0.191 
3. การบริหารสินค้าคงคลัง   3.33 3 3.58 3 3.53 2 0.653 
4. การควบคุมคุณภาพ 2.75 5 2.79 4 2.76 4 0.992 
5. การวางแผนและพัฒนากระบวนการผลิต  2.88 4 2.67 6 2.75 5 0.763 
6. การพยากรณ์ความต้องการ 2.63 6 2.70 5 2.54 6 0.676 
7. การฝึกอบรม   2.38 8 2.61 8 2.42 8 0.607 
8. การส่งมอบผลิตภัณฑ์   2.33 9 2.30 11 2.45 7 0.708 
9. การถ่ายทอดเทคโนโลยี   2.29 10 2.61 7 2.32 10 0.350 
10. การออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ 2.42 7 2.39 10 2.30 12 0.779 
11. การให้บริการลูกค้า    2.21 11 2.42 9 2.31 11 0.606 
12. การวางแผนการลงทุน    2.04 12 2.24 12 2.33 9 0.251 

หมายเหตุ ค่า Sig. หมายถึง ค่า  = 0.05 และตัวเลขที่เป็นตัวยก แสดงล าดับความส าคัญเรียงตามค่าคะแนนเฉลีย่จากมากไปหาน้อย 
* แสดงว่ามีความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 

 
 จากตารางที่ 4.19 พบว่าการให้ระดับความส าคัญเฉลี่ยของกิจกรรมที่ผู้ส่งมอบเข้ามามีส่วน
ร่วมกับผู้ผลิตเมื่อพิจารณาตามขนาดอุตสาหกรรมในแต่ละข้อไม่มีความแตกต่างกัน ที่ระดับนัยส าคัญ
ทางสถิติ 0.05  

4.5.2 ตามระยะเวลาในการด าเนินกิจการ ซึ่งแบ่งได้เป็น 4 ประเภทคือ (1) เวลาในการด าเนิน
กิจการน้อยกว่า 5 ปี  (2) เวลาในการด าเนินกิจการอยู่ในช่วง 6 – 10 ปี  (3) เวลาในการด าเนินกิจการอยู่
ในช่วง 11 – 20 ปี  (4) เวลาในการด าเนินกิจการมากกว่า 20 ปี พบว่าการให้ระดับความส าคัญเฉลี่ย
ของกิจกรรมที่ผู้ส่งมอบเข้ามามีส่วนร่วมกับผู้ผลิตเมื่อพิจารณาแยกตามขนาดอุตสาหกรรมส่วนใหญ่       
ทั้ง 3 ขนาดอุตสาหกรรมให้ค่าระดับความส าคัญเฉลี่ยไม่มีความแตกต่างกัน มีเพียง 1 ข้อที่มีความ
แตกต่างกันที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 คือ การแลกเปลี่ยนข้อมูล พบว่าช่วงระยะเวลาในการ
ด าเนินกิจการ น้อยกว่า 5 ปี ให้ค่าระดับความส าคัญเฉลี่ยระดับ 4.50 ซึ่งมากกว่าช่วงระยะเวลาในการ
ด าเนินกิจการ 6 – 10 ปี ที่ให้ค่าระดับความส าคัญเฉลี่ย 3.35 รายละเอียดดังตารางที่ 4.20 
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ตารางท่ี 4.20 การเปรียบเทยีบกิจกรรมที่ผูส้่งมอบเข้ามามีส่วนร่วมตามระยะเวลาในการด าเนินกิจการ 
ระยะเวลาในการด าเนินกิจการ 

 
กิจกรรมที่ผู้ส่งมอบเข้ามามีส่วนร่วม 

ระดับความส าคัญเฉลี่ย 

Sig. <   5 ปี 6 - 10 ปี 11 - 20 ปี >  20 ปี 

n =6 n =26 n =108 n =38 
1. การแลกเปลี่ยนข้อมูล  4.50 1 3.35 2 3.59 1 3.74 1 0.032* 
2. การแก้ไขปัญหา  4.33 2 3.38 1 3.52 3 3.50 3 0.300 
3. การบริหารสินค้าคงคลัง   3.33 3 3.08 3 3.56 2 3.71 2 0.098 
4. การควบคุมคุณภาพ 3.17 4 2.96 4 2.63 6 2.95 5 0.327 
5. การวางแผนและพัฒนากระบวนการผลิต  2.67 6 2.54 5 2.72 4 3.00 4 0.347 
6. การพยากรณ์ความต้องการ 2.33 11 2.15 9 2.64 5 2.74 6 0.070 
7. การฝึกอบรม   3.17 4 2.19 8 2.42 8 2.61 7 0.127 
8. การส่งมอบผลิตภัณฑ์   2.67 8 2.12 10 2.46 7 2.39 10 0.384 
9. การถ่ายทอดเทคโนโลยี   1.67 12 2.35 6 2.45 9 2.29 11 0.277 
10. การออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ 2.67 6 1.96 12 2.32 12 2.55 8 0.072 
11. การให้บริการลูกค้า    2.50 10 2.27 7 2.35 10 2.18 12 0.680 
12. การวางแผนการลงทุน    2.60 9 2.12 10 2.23 11 2.45 9 0.194 

หมายเหตุ ค่า Sig. หมายถึง ค่า  = 0.05 และตัวเลขที่เป็นตัวยก แสดงล าดับความส าคัญเรียงตามค่าคะแนนเฉลีย่จากมากไปหาน้อย 
* แสดงว่ามีความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 

 
4.5.3  ตามระยะเวลาในการท าสัญญากับผู้ส่งมอบ ซึ่งแบ่งออกเป็น3 ประเภทได้คือ  สัญญา

ระยะสั้นลักษณะการท าสัญญาจะท ากับคู่สัญญาโดยมีระยะเวลา 1-2 ปี  และสัญญาระยะกลางลักษณะ
การท าสัญญาจะท ากับคู่สัญญาโดยมีระยะเวลามากกว่า 3 ปีแต่ไม่เกิน 5 ปี  กับสัญญาระยะยาวลักษณะ
การท าสัญญาจะท ากับคู่สัญญาโดยมีระยะเวลามากกว่า 5 ปี  ผลการวิเคราะห์แสดงดังตารางที่ 4.21 
 
ตารางที่ 4.21 การเปรียบเทียบกิจกรรมที่ผู้ส่งมอบเข้ามามีส่วนร่วมตามระยะเวลาในการท าสัญญา        

ผู้ส่งมอบ 

                               ระยะเวลาในการท าสัญญากับผู้ส่งมอบ 
 

กิจกรรมที่ผู้สง่มอบเข้ามามีส่วนร่วม 

ระดับความส าคัญเฉลี่ย 

Sig. 
 

ระยะสั้น 
ระยะ
กลาง 

ระยะ
ยาว 

n =85 n =68 n =25 
1. การแลกเปลี่ยนข้อมูล  3.68 1 3.47 3 3.80 1 0.200 
2. การแก้ไขปัญหา  3.56 2 3.49 2 3.48 3 0.888 
3. การบริหารสินค้าคงคลัง   3.49 3 3.50 1 3.60 2 0.900 

หมายเหตุ ค่า Sig. หมายถึง ค่า  = 0.05 และตัวเลขที่เป็นตัวยก แสดงล าดับความส าคัญเรียงตามค่าคะแนนเฉลีย่จากมากไปหาน้อย 
* แสดงว่ามีความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 
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ตารางที่ 4.21 การเปรียบเทียบกิจกรรมที่ผู้ส่งมอบเข้ามามีส่วนร่วมตามระยะเวลาในการท าสัญญา        
ผูส้่งมอบ (ต่อ) 

                               ระยะเวลาในการท าสัญญากับผู้ส่งมอบ 
 

กิจกรรมที่ผู้ส่งมอบเข้ามามีส่วนร่วม 

ระดับความส าคัญเฉลี่ย 

Sig. 
 

ระยะสั้น 
ระยะ
กลาง 

ระยะ
ยาว 

n =85 n =68 n =25 
4. การควบคุมคุณภาพ 3.02 4 2.42 6 2.64 5 0.022* 
5. การวางแผนกระบวนการผลิต  2.80 5 2.66 4 2.84 4 0.654 
6. การพยากรณ์ความต้องการ 2.64 6 2.50 5 2.60 6 0.682 
7. การฝึกอบรม   2.48 8 2.40 7 2.50 8 0.865 
8. การส่งมอบผลิตภัณฑ์   2.46 9 2.32 10 2.48 9 0.594 
9. การถ่ายทอดเทคโนโลยี   2.52 7 2.31 11 2.08 12 0.129 
10. การออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ 2.36 10 2.29 12 2.28 11 0.896 
11. การให้บริการลูกค้า    2.26 11 2.34 9 2.40 10 0.709 
12. การวางแผนการลงทุน    2.14 12 2.35 8 2.52 7 0.061 

หมายเหตุ ค่า Sig. หมายถึง ค่า  = 0.05 และตัวเลขที่เป็นตัวยก แสดงล าดับความส าคัญเรียงตามค่าคะแนนเฉลีย่จากมากไปหาน้อย 
* แสดงว่ามีความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 

 
 จากตารางที่ 4.21 พบว่าการให้ระดับความส าคัญเฉลี่ยของกิจกรรมที่ผู้ส่งมอบเข้ามามีส่วน
ร่วมกับผู้ผลิตเมื่อพิจารณาแยกตามระยะเวลาในการท าสัญญา ผู้ส่งมอบส่วนใหญ่ทั้ง 3 ตามระยะเวลา
ในการท าสัญญาผู้ส่งมอบให้ค่าระดับความส าคัญเฉลี่ยไม่มีความแตกต่างกัน มีเพียง 1 ข้อที่มีความ
แตกต่างกันที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 คือ การควบคุมคุณภาพ พบว่าการท าสัญญาระยะสั้นกับผู้
ส่งมอบให้ค่าระดับความส าคัญเฉลี่ยระดับ 3.02 ซึ่งมากกว่าการท าสัญญาระยะสั้นกลางท่ีให้ค่าระดับ
ความส าคัญเฉล่ีย 2.42  รายละเอียดดังตารางท่ี 4.21 
 

4.6 การวิเคราะห์กิจกรรมที่ลูกค้าเข้ามามีส่วนร่วมในการด าเนินงานของผู้ผลิต 
ผลการวิเคราะห์แสดงค่าระดับความส าคัญเฉลี่ยของกิจกรรมที่ลูกค้าเข้ามามีส่วนร่วมในการ

ด าเนินงานของผู้ผลิตจ านวน 12 ข้อ พบว่าให้ค่าระดับความส าคัญเฉลี่ยของกิจกรรมที่ลูกค้าเข้ามา       
มีส่วนร่วมในการด าเนินงานของผู้ผลิตมีค่าระดับความส าคัญเฉลี่ยอยู่ในระดับมากโดยมีค่าระดับ
ความส าคัญเฉลี่ยตั้งแต่ 3.64 ถึง 4.24 โดยให้ระดับความส าคัญของวัตถุประสงค์หลัก 5 ล าดับคือ       
(1) การแลกเปลี่ยนข้อมูลมีค่าระดับความส าคัญเฉลี่ย 4.24 (2) การส่งมอบผลิตภัณฑ์มีค่าระดับ
ความส าคัญเฉลี่ย 4.19 (3) การบริหารสินค้าคงคลังมีค่าระดับความส าคัญเฉลี่ย 3.99  (4) การออกแบบ
และพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่มีค่าระดับความส าคัญเฉลี่ย 4.89 และ (5) การแก้ไขปัญหา มีค่าระดับ
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ความส าคัญเฉล่ีย 4.80 ตามล าดับ มีเพียง 3 กิจกรรที่มีค่าระดับความส าคัญเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง
คือ (1) การถ่ายทอดเทคโนโลยี มีค่าระดับความส าคัญเฉลี่ย 3.16  (2) การฝึกอบรมมีค่าระดับ
ความส าคัญเฉลี่ย 2.92 (3) การวางแผนการลงทุนมีค่าระดับความส าคัญเฉลี่ย 2.90  โดยเรียงล าดับ
ความส าคัญจากระดับความส าคัญเฉลี่ยมากไปหาน้อย รายระเอียดดังตารางที่ 4.22 

 
ตารางท่ี 4.22 กิจกรรมทีลู่กค้าเข้ามามีส่วนร่วมในการด าเนินงานของผู้ผลิต 

กิจกรรมที่ลูกค้าเข้ามามีส่วนร่วมในการด าเนินงานของผู้ผลิต 
ระดับความ 
ส าคัญเฉลี่ย 

แปลความ 

1. การแลกเปลี่ยนข้อมูล  4.24  ความส าคัญระดับมาก 
2. การส่งมอบผลิตภัณฑ์   4.19  ความส าคัญระดับมาก 
3. การบริหารสินค้าคงคลัง   3.99  ความส าคัญระดับมาก 
4. การออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ 3.89  ความส าคัญระดับมาก 
5. การแก้ไขปัญหา  3.80  ความส าคัญระดับมาก 
6. การพยากรณ์ความต้องการ 3.77  ความส าคัญระดับมาก 
7. การควบคุมคุณภาพ 3.69  ความส าคัญระดับมาก 
8. การวางแผนและพัฒนากระบวนการผลิต 3.65  ความส าคัญระดับมาก 
9. การให้บริการลูกค้า    3.64  ความส าคัญระดับมาก 
10. การถ่ายทอดเทคโนโลยี   3.16  ความส าคัญระดับปานกลาง 
11. การฝึกอบรม   2.92  ความส าคัญระดับปานกลาง 
12. การวางแผนการลงทุน    2.90  ความส าคัญระดับปานกลาง 

ระดับความส าคัญเฉลี่ยโดยรวม 3.65 ความส าคัญระดับมาก 

 
 การวิเคราะห์ถึงความแตกต่างของสภาพทั่วไปของสถานประกอบการ 3 ด้านคือ (1) ตามขนาด
อุตสาหกรรม (2) ตามระยะเวลาในการด าเนินกิจการ (3) ตามเวลาในการท าสัญญากับลูกค้าที่มีต่อการ
สร้างความร่วมมือในการด าเนินกิจกรรมทางธุรกิจร่วมกันกับผู้ส่งมอบของผู้ผลิตด้วยใช้เทคนิค One-
way ANOVA เพื่อทดสอบถึงความแตกต่างสามารถสรุปได้ดังนี้ 

4.6.1 ตามขนาดอุตสาหกรรม ซึ่งสามารถแบ่งขนาดอุตสาหกรรมตามจ านวนพนักงานได้     
เป็น 3 ประเภทคือ อุตสาหกรรมขนาดเล็กมีจ านวนพนักงานไม่เกิน 50 คน อุตสาหกรรมขนาดกลางมี
จ านวนพนักงาน 50 - 200 คน และ อุตสาหกรรมขนาดใหญ่มีจ านวนพนักงานมากกว่า 200 คน พบว่า
การให้ระดับความส าคัญเฉลี่ยของกิจกรรมที่ลูกค้าเข้ามามีส่วนร่วมกับผู้ผลิตเมื่อพิจารณาตามขนาด
อุตสาหกรรมในแต่ละข้อไม่มีความแตกต่างกัน ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 รายละเอียดดัง     
ตารางท่ี 4.23 
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ตารางท่ี 4.23 การเปรียบเทยีบกิจกรรมที่ลูกค้าเข้ามามีส่วนร่วมตามขนาดอุตสาหกรรม 
                                                        ขนาดอุตสาหกรรม 

 
กิจกรรมที่ลูกค้าเข้ามามีส่วนร่วม 

ระดับความส าคัญเฉลี่ย 
Sig. 

 
ขนาดเล็ก ขนาดกลาง  ขนาดใหญ่ 

n = 24 n = 33 n = 121 
1. การแลกเปลี่ยนข้อมูล  4.08 2 4.27 1 4.26 1 0.588 
2. การส่งมอบผลิตภัณฑ์   4.33 1 4.00 2 4.21 2 0.450 
3. การบริหารสินค้าคงคลัง   4.08 2 4.00 2 3.97 3 0.707 
4. การออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ 4.00 5 3.88 4 3.88 4 0.383 
5. การแก้ไขปัญหา  3.83 7 3.76 7 3.80 5 0.971 
6. การพยากรณ์ความต้องการ 3.92 6 3.79 6 3.74 6 0.616 
7. การควบคุมคุณภาพ 4.04 3 3.76 7 3.60 8 0.144 
8. การวางแผนกระบวนการผลิต  3.75 9 3.61 9 3.64 7 0.862 
9. การให้บริการลูกค้า    3.83 7 3.82 5 3.55 9 0.394 
10. การถ่ายทอดเทคโนโลยี   3.38 12 2.88 10 3.20 10 0.239 
11. การฝึกอบรม   3.13 10 2.88 10 2.89 11 0.771 

12. การวางแผนการลงทุน    3.21 11 2.76 12 2.88 12 0.232 
หมายเหตุ ค่า Sig. หมายถึง ค่า  = 0.05 และตัวเลขที่เป็นตัวยก แสดงล าดับความส าคัญเรียงตามค่าคะแนนเฉลีย่จากมากไปหาน้อย 
* แสดงว่ามีความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 
 

4.6.2 ตามระยะเวลาในการด าเนินกิจการ ซึ่งแบ่งได้เป็น 4 ประเภทคือ (1) เวลาในการด าเนิน
กิจการน้อยกว่า 5 ปี  (2) เวลาในการด าเนินกิจการอยู่ในช่วง 6 – 10 ปี  (3) เวลาในการด าเนินกิจการอยู่
ในช่วง 11 – 20 ปี   (4) เวลาในการด าเนินกิจการมากกว่า 20 ปี พบว่าการให้ระดับความส าคัญเฉลี่ย
ของกิจกรรมที่ลูกค้าเข้ามามีส่วนร่วมกับผู้ผลิตเมื่อพิจารณาตามระยะเวลาในการด าเนินกิจการในแต่
ละข้อไม่มีความแตกต่างกัน ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 รายละเอียดตารางท่ี 4.24 

 
ตารางท่ี 4.24 การเปรียบเทยีบกิจกรรมที่ลูกค้าเข้ามามีส่วนร่วมตามระยะเวลาในการด าเนินกิจการ 

ระยะเวลาในการด าเนินกิจการ 
 
กิจกรรมที่ลูกค้าเข้ามามีส่วนร่วม 

ระดับความส าคัญเฉลี่ย 

Sig. <   5 ปี 6 - 10 ปี 11 - 20 ปี >  20 ปี 

n =6 n =26 n =108 n =38 
1. การแลกเปลี่ยนข้อมูล  3.83 7 4.35 1 4.25 1 4.18 2 0.514 
2. การส่งมอบผลิตภัณฑ์   4.33 2 4.23 2 4.16 2 4.21 1 0.965 
3. การบริหารสินค้าคงคลัง   4.00 3 3.88 4 4.01 3 4.00 4 0.842 
4. การออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ 3.83 7 3.92 3 3.93 4 3.79 7 0.326 

หมายเหตุ ค่า Sig. หมายถึง ค่า  = 0.05 และตัวเลขที่เป็นตัวยก แสดงล าดับความส าคัญเรียงตามค่าคะแนนเฉลีย่จากมากไปหาน้อย 
* แสดงว่ามีความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 
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ตารางท่ี 4.24 การเปรียบเทยีบกิจกรรมที่ลูกค้าเข้ามามีส่วนร่วมตามระยะเวลาในการด าเนินกิจการ(ต่อ) 
ระยะเวลาในการด าเนินกิจการ 

 
กิจกรรมที่ลูกค้าเข้ามามีส่วนร่วม 

ระดับความส าคัญเฉลี่ย 

Sig. <   5 ปี 6 - 10 ปี 11 - 20 ปี >  20 ปี 

n =6 n =26 n =108 n =38 
5. การแก้ไขปัญหา  3.67 9 3.46 7 3.79 5 4.08 3 0.234 
6. การพยากรณ์ความต้องการ 4.00 3 3.50 6 3.76 6 3.95 5 0.173 
7. การควบคุมคุณภาพ 4.00 3 3.42 8 3.69 7 3.82 6 0.407 
8. การวางแผนกระบวนการผลิต  4.00 3 3.38 9 3.68 8 3.71 8 0.439 
9. การให้บริการลูกค้า    4.50 1 3.58 5 3.59 9 3.68 9 0.365 
10. การถ่ายทอดเทคโนโลยี   2.67 10 2.73 11 3.22 10 3.37 10 0.105 
11. การฝึกอบรม   2.17 12 2.96 10 2.93 11 3.00 12 0.644 
12. การวางแผนการลงทุน    2.67 10 2.65 12 2.92 12 3.05 11 0.437 

หมายเหตุ ค่า Sig. หมายถึง ค่า  = 0.05 และตัวเลขที่เป็นตัวยก แสดงล าดับความส าคัญเรียงตามค่าคะแนนเฉลีย่จากมากไปหาน้อย 
* แสดงว่ามีความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 

 
4.6.3  ตามระยะเวลาในการท าสัญญากับลูกค้า ซึ่งแบ่งออกเป็น 3 ประเภทได้คือ  สัญญาระยะ

สั้นลักษณะการท าสัญญาจะท ากับคู่สัญญาโดยมีระยะเวลา 1-2 ปี  และสัญญาระยะกลางลักษณะการ
ท าสัญญาจะท ากับคู่สัญญาโดยมีระยะเวลามากกว่า 3 ปีแต่ไม่เกิน 5 ปี  กับสัญญาระยะยาวลักษณะการ
ท าสัญญาจะท ากับคู่สัญญาโดยมีระยะเวลามากกว่า 5 ปี ผลการวิเคราะห์แสดงดังตารางที ่4.25 
 
ตารางท่ี 4.25 การเปรียบเทียบกิจกรรมทีลู่กค้าเข้ามามีส่วนร่วมตามเวลาในการท าสัญญากับลูกค้า 

                              ระยะเวลาในการท าสัญญากับผู้ลูกค้า 
 

กิจกรรมที่ลูกค้าเข้ามามีส่วนร่วม 

ระดับความส าคัญเฉลี่ย 
Sig. 

 
ระยะสั้น ระยะกลาง ระยะยาว 

n =19 n =64 n =95 
1. การแลกเปลี่ยนข้อมูล  4.21 1 4.25 1 4.23 1 0.979 
2. การส่งมอบผลิตภัณฑ์   4.21 1 4.17 2 4.19 2 0.988 
3. การบริหารสินค้าคงคลัง   3.89 2 4.06 3 3.96 3 0.467 
4. การออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ 3.84 5 3.88 4 3.92 4 0.697 
5. การแก้ไขปญัหา  3.63 8 3.72 8 3.88 5 0.564 
6. การพยากรณ์ความต้องการ 3.74 7 3.86 6 3.72 6 0.557 
7. การควบคุมคุณภาพ 3.89 2 3.86 5 3.54 9 0.096 
8. การวางแผนกระบวนการผลิต  3.79 6 3.73 7 3.57 8 0.492 

หมายเหตุ ค่า Sig. หมายถึง ค่า  = 0.05 และตัวเลขที่เป็นตัวยก แสดงล าดับความส าคัญเรียงตามค่าคะแนนเฉลีย่จากมากไปหาน้อย 
* แสดงว่ามีความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 
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ตารางท่ี 4.25 การเปรียบเทียบกิจกรรมทีลู่กค้าเข้ามามีส่วนร่วมเวลาในการท าสัญญากับลูกค้า (ต่อ) 
                              ระยะเวลาในการท าสัญญากับผู้ลูกค้า 

 
กิจกรรมที่ลูกค้าเข้ามามีส่วนร่วม 

ระดับความส าคัญเฉลี่ย 
Sig. 

 
ระยะสั้น ระยะกลาง ระยะยาว 

n =19 n =64 n =95 
9. การให้บริการลูกค้า    3.58 9 3.66 9 3.64 7 0.972 
10. การถ่ายทอดเทคโนโลยี   3.16 10 3.14 10 3.18 10 0.980 
11. การฝึกอบรม   2.89 11 2.70 12 3.07 11 0.303 
12. การวางแผนการลงทุน    2.89 11 2.91 11 2.89 12 0.997 

หมายเหตุ ค่า Sig. หมายถึง ค่า  = 0.05 และตัวเลขที่เป็นตัวยก แสดงล าดับความส าคัญเรียงตามค่าคะแนนเฉลีย่จากมากไปหาน้อย 
* แสดงว่ามีความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 

 
จากตารางที่ 4.25 พบว่าส่วนใหญ่การให้ระดับความส าคัญเฉลี่ยของกิจกรรมที่ลูกค้าเข้ามามี

ส่วนร่วมกับผู้ผลิตแยกตามระยะเวลาในการท าสัญญากับลูกค้าในแต่ละข้อไม่มีความแตกต่างกันท่ี
ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05  

 

4.7 การเปรียบเทียบการด าเนินกิจกรรมท่ีผู้ผลิตท าร่วมกันกับผู้ส่งมอบและร่วมกับลูกคา้ 
เนื่องจากผู้ผลิตมีการท ากิจกรรมร่วมกับผู้ส่งมอบและร่วมกับลูกค้าใน 12 กิจกรรมที่เหมือนกัน

จึงได้มีการเปรียบเทียบระดับความส าคัญเฉลี่ยใน 12 กิจกรรม (ข้อมูลจากตารางที่4.18 และ 4.23)      
ผลการเปรียบเทียบดังรูปที่ 4.1  

 

 
 

รูปที่ 4.1 การเปรียบเทียบกิจกรรมท่ีผู้ผลิตมีการท ากิจกรรมร่วมกับผู้ส่งมอบและลูกค้า 

กลุ่มที ่1 กลุ่มที ่4 
กลุ่มที ่3 

กลุ่มที ่3 
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จากรูปที่ 4.1 สามารถอธิบายกิจกรรมที่ผู้ส่งมอบและลูกค้าเข้ามามีส่วนร่วมในการด าเนินงาน
ของผู้ผลิตใน 12 กิจกรรมได้เป็น 4 กลุ่มคือ 

กลุ่มที่ 1 คือกิจกรรมที่ลูกค้าและผู้ส่งมอบเข้ามามีส่วนร่วมในการด าเนินงานของผู้ผลิตที่มีค่า
ระดับความส าคัญเฉลี่ยอยู่ในระดับมากโดยมีค่าระดับความส าคัญเฉลี่ยตั้งแต่ 3.65 ถึง 4.24 คือ  
กิจกรรมการแลกเปลี่ยนข้อมูล  การบริหารสินค้าคงคลัง  และ การแก้ไขปัญหา   

กลุ่มที่ 2 คือกิจกรรมที่ลูกค้าเข้ามามีส่วนร่วมในการด าเนินงานของผู้ผลิตที่มีค่าระดับ
ความส าคัญเฉล่ียอยู่ในระดับมาก(ระดับความส าคัญเฉลี่ย 3.65 ถึง 3.77) แต่ร่วมกับผู้ส่งมอบในระดับ
ความส าคัญเฉลี่ยปานกลาง (ระดับความส าคัญเฉลี่ย 2.58 ถึง 2.76) คือ การวางแผนและพัฒนา
กระบวนการผลิต การพยากรณ์ความต้องการและการควบคุมคุณภาพ 

กลุ่มที่ 3 คือกิจกรรมที่ลูกค้าเข้ามามีส่วนร่วมในการด าเนินงานของผู้ผลิตที่มีค่าระดับ
ความส าคัญเฉล่ียอยู่ในระดับมาก(ระดับความส าคัญเฉลี่ย 3.64 ถึง 4.19) แต่ร่วมกับผู้ส่งมอบในระดับ
ความส าคัญเฉล่ียน้อย (ระดับความส าคัญเฉลี่ย 2.31 ถึง 2.40) คือ การส่งมอบผลิตภัณฑ์   การออกแบบ
และพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่  การให้บริการลกูค้า    

กลุ่มที่ 4 คือกิจกรรมที่ลูกค้าเข้ามามีส่วนร่วมในการด าเนินงานของผู้ผลิตที่มีค่าระดับ
ความส าคัญเฉล่ียอยู่ในระดับปานกลาง(ระดับความส าคัญเฉลี่ย 2.90 ถึง 3.16) แต่ร่วมกับผู้ส่งมอบใน
ระดับความส าคัญเฉลี่ยน้อย (ระดับความส าคัญเฉลี่ย 2.28 ถึง 2.45) คือ การถ่ายทอดเทคโนโลยี    การ
ฝึกอบรม  และการวางแผนการลงทุน    

แต่เมื่อท าการวิเคราะห์ค่าระดับความส าคัญเฉลี่ยโดยรวมของทั้ง 12 กิจกรรม พบว่าผู้ผลิตมีการ
ท ากิจกรรมกับผู้ส่งมอบที่ค่าระดับความส าคัญเฉลี่ย 2.74 ในขณะที่ผู้ผลิตมีการท ากิจกรรมกับลูกค้าที่
ค่าระดับความส าคัญเฉลี่ย 3.65 แสดงว่าผู้ผลิตให้ความส าคัญในการท ากิจกรรมกับลูกค้ามากกว่า        
ผู้ส่งมอบ รายละเอียดดังรูปที่ 4.1  
  

4.8 การวิเคราะห์ระดับความส าคัญดัชนีชี้วัดประสิทธิภาพการด าเนินงานขององค์กรหลัง    
มีการจัดการความร่วมมอืร่วมกันกับผู้ส่งมอบและร่วมกับลูกค้า 

การวิเคราะห์ค่าเฉลี่ยของระดับความส าคัญตามดัชนีชี้วัดประสิทธิภาพการด าเนินงานของ
องค์กรหลังมีการจัดการความร่วมมือร่วมกันกับผู้ส่งมอบและร่วมกับลูกค้าโดยแบ่งตามหลักการ
ประเมินผลเชิงดุลยภาพ (Balanced Scorecard) ทั้ง 4 มุมมอง คือ มุมมองด้านการเงิน (Financial 
Perspective) มุมมองด้านลูกค้า (Customer Perspective) มุมมองด้านกระบวนการภายใน (Internal 
Process Perspective) และ มุมมองด้านการเรียนรู้และพัฒนา (Learning and Growth Perspective)      
ผลการวิเคราะห์ดังตารางที ่4.26 
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ตารางท่ี 4.26 ค่าเฉล่ียของระดับความส าคัญตามดัชนีชี้วัดประสิทธิภาพการด าเนินงานขององค์กรหลัง         
มีการจัดการความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและลูกค้าตามหลักการประเมินผลเชิงดุลยภาพ 

ดัชนีชี้วัดประสิทธิภาพการด าเนินงานขององค์กรหลังมีการ
จัดการความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและลูกค้า 

ระดับความ 
ส าคัญเฉลี่ย 

แปลความ 

1. มุมมองด้านการเงิน (Financial Perspective)  3.38 ความส าคัญระดับปานกลาง 
1.1 เพิ่มผลตอบแทนจากการลงทุน  3.49 3 ความส าคัญระดับปานกลาง 
1.2 เพิ่มความสามารถในการท าก าไร  3.50 2 ความส าคัญระดับมาก 
1.3  เพิ่มส่วนแบ่งตลาด  3.51 1 ความส าคัญระดับมาก 
1.4 เพิ่มสภาพคล่องของกระแสเงินเข้า-ออก   3.29 5 ความส าคัญระดับปานกลาง 
1.5 ลดต้นทุนของวัตถุดิบทางตรง  3.32 4 ความส าคัญระดับปานกลาง 
1.6 ลดต้นทุนโลจิสติกส์  3.17 6 ความส าคัญระดับปานกลาง 
           2. มุมมองด้านลูกค้า (Customer Perspective) 3.36 ความส าคัญระดับปานกลาง 
2.1 เพิ่มความนาเชื่อถือในการสงมอบ 3.44 3 ความส าคัญระดับปานกลาง 
2.2  เพิ่มเวลาในการตอบสนองความต้องการของลูกค้าให้ดีขึ้น  3.34 4 ความส าคัญระดับปานกลาง 
2.3 เพิ่มความพึงพอใจของลูกคา  3.50 1 ความส าคัญระดับมาก 
2.4 เพิ่มประสิทธิภาพสงมอบให้ตรงเวลา  3.29 5 ความส าคัญระดับปานกลาง 
2.5 เพิ่มความเชื่อมั่นและคุณภาพของผลิตภัณฑ์  3.49 2 ความส าคัญระดับปานกลาง 
2.6  ลดการปฏิเสธผลิตภัณฑ์จากลูกค้า   3.25 6 ความส าคัญระดับปานกลาง 

3. มุมมองด้านกระบวนการภายใน 
 (Internal Process Perspective)  

3.37 ความส าคัญระดับปานกลาง 

3.1 เพิ่มความถูกตองในการพยากรณ์ความต้องการ 3.50 1 ความส าคัญระดับมาก 
3.2 เวลาในการน าผลิตภัณฑสูตลาดดีขึ้น  3.47 2 ความส าคัญระดับปานกลาง 
3.3 ลดรอบเวลาการผลิตลง  3.41 3 ความส าคัญระดับปานกลาง 
3.4 ของเสียลดลง  3.21 6 ความส าคัญระดับปานกลาง 
3.5 ลดปริมาณงานระหว่างท างาน  3.28 5 ความส าคัญระดับปานกลาง 
3.6 ลดปริมาณสินค้าส าเร็จรูป  3.32 4 ความส าคัญระดับปานกลาง 

4.  มุมมองด้านการเรียนรู้และพัฒนา  
 (Learning and Growth Perspective) 

3.33 ความส าคัญระดับปานกลาง 

4.1 ระดับความสัมพันธกับผสูงมอบดีขึ้น  3.39 2 ความส าคัญระดับปานกลาง 
4.2 ระดบัความสัมพันธกับลูกค้าดีขึ้น  3.64 1 ความส าคัญระดับมาก 
4.3 การพัฒนาเทคโนโลยีเพิ่มขึ้น  3.29 3 ความส าคัญระดับปานกลาง 
4.4 ประสิทธิภาพของพนักงานเพิ่มขึ้น 3.21 4 ความส าคัญระดับปานกลาง 
4.5 กระบวนการในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่เร็ว  3.16 5 ความส าคัญระดับปานกลาง 

หมายเหตุ ตัวเลขที่เป็นตัวยก แสดงล าดับความส าคัญเรียงตามค่าคะแนนเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย 



 72 

จากตารางที่ 4.26  พบว่าประสิทธิภาพการด าเนินงานขององค์กรหลังมีการสร้างความร่วมมือ
กับผู้ส่งมอบและลูกค้าโดยแยกตาม 4 มุมมองตามหลักการประเมินผลเชิงดุลยภาพ (Balanced 
Scorecard) สรุปได้ดังนี้ 

การวัดประสิทธิภาพการด าเนินงานขององค์กรมุมมองด้านการเงิน (Financial Perspective) 
หลังมีการสร้างความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและลูกค้าพบว่าใน 3 ล าดับแรกคือ ล าดับที่ 1เพิ่มส่วนแบ่ง
ตลาดมีค่าระดับความส าคัญเฉล่ีย 3.51 ล าดับที่ 2 พิ่มความสามารถในการท าก าไรค่าระดับความส าคัญ
เฉลี่ย 3.50  และ ล าดับที่ 3 เพิ่มผลตอบแทนจากการลงทุนที่ค่าระดับความส าคัญเฉลี่ย 3.49    
ตามล าดับ 

การวัดประสิทธิภาพการด าเนินงานขององค์กรมุมมองด้านลูกค้า (Customer Perspective)   
หลังมีการสร้างความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและลูกค้าพบว่าใน 3 ล าดับแรกคือ ล าดับที่ 1 เพิ่มความพึง
พอใจของลูกคาที่ค่าระดับความส าคัญเฉลี่ย 3.50 ล าดับที่ 2 เพิ่มความเชื่อมั่นและคุณภาพของ
ผลิตภัณฑ์ที่ค่าระดับความส าคัญเฉลี่ย 3.49  และล าดับที่ 3 เพิ่มความนาเชื่อถือในการสงมอบที่ค่า
ระดับความส าคัญเฉลี่ย 3.44  ตามล าดับ  

การวัดประสิทธิภาพการด าเนินงานขององค์กร มุมมองด้านกระบวนการภายใน (Internal 
Process Perspective) เมื่อมีหลังมีการสร้างความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและลูกค้าพบว่าใน 3 ล าดับแรก
คือ ล าดับที่1 เพิ่มความถูกตองในการพยากรณความต้องการที่ค่าระดับความส าคัญเฉลี่ย 3.50        
ล าดับที ่2 เวลาในการน าผลิตภัณฑสูตลาดดีขึ้นที่ค่าระดับความส าคัญเฉลี่ย 3.47 และล าดับที ่3 ลดรอบ
เวลาการผลิตลง ท่ีค่าระดับความส าคัญเฉล่ีย 3.41 ตามล าดับ 

การวัดประสิทธิภาพการด าเนินงานขององค์กรมุมมองด้านการเรียนรู้และพัฒนา (Learning and 
Growth Perspective) หลังมีการสร้างความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและลูกค้าพบว่าใน 3 ล าดับแรก คือ  
ล าดับที่ 1 ระดับความสัมพันธกับลูกค้าดีขึ้นที่ค่าระดับความส าคัญเฉลี่ย 3.64    ล าดับที่ 2 ระดับความ
สัมพันธกับผูสงมอบดีขึ้นที่ค่าระดับความส าคัญเฉลี่ย 3.39 และล าดับที่ 3 การพัฒนาเทคโนโลยี
เพิ่มขึ้นที่ค่าระดับความส าคัญเฉลี่ย 3.29 ตามล าดับ 
 

4.9 การวิเคราะห์สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ (Correlation Coefficient) ความสัมพันธ์
ระหว่างระดับความส าคัญของกิจกรรมระหว่างผู้ผลิตกับผู้ส่งมอบ และลูกค้ากับดัชนีชี้วัด
ประสิทธิภาพการด าเนินงานขององค์กร 
 การวิเคราะห์สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ (Correlation Coefficient) ความสัมพันธ์ระหว่างระดับ
ความส าคัญของการท ากิจกรรมร่วมกันระหว่างผู้ผลิตกับผู้ส่งมอบและลูกค้า  โดยวัดกับดัชนีชี้วัด
ประสิทธิภาพการด าเนินงานขององค์กรโดยพิจารณาตามหลักการประเมินผลเชิงดุลยภาพ (Balanced 
Scorecard) ทั้ง 4 มุมมอง คือ มุมมองด้านการเงิน มุมมองด้านลูกค้า มุมมองด้านกระบวนการภายใน  
และ มุมมองด้านการเรียนรู้และพัฒนา โดยท าการวิเคราะห์สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เปียร์สันของดัชนี
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ชี้วัดประสิทธิภาพการด าเนินงานหลังการท ากิจกรรมร่วมกัน โดยพิจารณาความสัมพันธ์ระหว่าง
ความส าคัญของกิจกรรมกับดัชนีชี้วัดประสิทธิภาพ ด้วยนัยส าคัญที่ค่า p < 0.05 ซึ่งการพิจารณา
ความสัมพันธ์นี้จะอ้างอิงจากเกณฑ์ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ที่มีค่ามากสุดโดยเข้าใกล้ 1 หมายถึงมี
ความสัมพันธ์มาก ในขณะที่ค่าน้อยสุดเข้าใกล้ -1 หมายถึงมีความสัมพันธ์น้อยรายละเอียดดังตารางที่ 
4.27 และตารางที่ 4.28 
 
ตารางท่ี 4.27 แสดงค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธข์องกิจกรรมที่ผู้ผลิตท าร่วมกับผู้ส่งมอบกับดัชนีชี้วดั

ประสิทธิภาพการด าเนนิงานขององค์กร 
                                            สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์  
 
กิจกรรมที่ผู้ส่งมอบเข้ามามีส่วนร่วม 

การประเมินผลเชิงดุลยภาพ(Balanced Scorecard) 

ด้านการเงิน ด้านลูกค้า 
ด้านกระบวน 
การภายใน 

ด้านการเรียนรู้ 
และพัฒนา 

1. การออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ 0.201* 0.448* 0.699* 0.455* 
2. การพยากรณ์ความต้องการ 0.163 0.673* 0.251* 0.122 
3. การแลกเปลี่ยนข้อมูล  0.568* 0.554* 0.152 0.180 
4. การวางแผนและพัฒนากระบวนการผลิต  0.300* 0.293* 0.552* 0.322* 
5. การควบคุมคุณภาพ 0.283* 0.288* 0.435* 0.275* 
6. การแก้ไขปัญหา  0.208* 0.163 0.168 0.510* 
7. การถ่ายทอดเทคโนโลยี   0.111 0.196 0.050 0.568* 
8. การบริหารสินค้าคงคลัง   0.114 0.049 0.113 0.123 
9. การส่งมอบผลิตภัณฑ์   0.466* 0.510* 0.359* 0.366* 
10. การฝึกอบรม   0.106 0.366* 0.160 0.131 
11. การให้บริการลูกค้า    0.181 0.483* 0.256* 0.168 
12. การวางแผนการลงทุน    0.190 0.181 0.278* 0.321* 

* ความสัมพันธ์มีนยัส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 
จากตารางที่ 4.27 พบว่าระดับความสัมพันธ์ของการท ากิจกรรมร่วมกับผู้ส่งมอบกับดัชนีชี้วัด

ประสิทธิภาพการด าเนินงานขององค์กรหลังการท ากิจกรรมร่วมกับผู้ส่งมอบรายละเอียดดังนี้  
มุมมองด้านการเงิน พบว่า กิจกรรมที่ผู้ผลิตท าร่วมกับผู้ส่งมอบที่มีความสัมพันธ์ทางบวกกับ

ประสิทธิภาพการด าเนินงานขององค์กรในมุมมองด้านการเงินหลังการท ากิจกรรมร่วมกันโดยมี
ความสัมพันธ์ที่มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05 คือ การแลกเปลี่ยนข้อมูลท่ีมีค่าสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ์เท่ากับ 0.568 ซึ่งมีความสัมพันธ์ทางบวกในระดับปานกลาง ส่วนการส่งมอบผลิตภัณฑ์   
การวางแผนและพัฒนากระบวนการผลิต มีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เท่ากับ 0.466 และ 0.300           
มีความสัมพันธ์ทางบวกในระดับต่ า และส่วนที่เหลืออีก 3 ข้อ คือ การควบคุมคุณภาพ การแก้ไข
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ปัญหา การออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ มีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เท่ากับ 0.283 , 0.208 และ 
0.201 ตามล าดับ ซึง่มีความสัมพันธ์ทางบวกในระดับต่ ามาก 

มุมมองด้านลูกค้า พบว่า กิจกรรมที่ผู้ผลิตท าร่วมกับผู้ส่งมอบที่มีความสัมพันธ์ทางบวกกับ
ประสิทธิภาพการด าเนินงานขององค์กรในมุมมองด้านลูกค้าหลังการท ากิจกรรมร่วมกันโดยมี
ความสัมพันธ์ที่มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05 คือ การพยากรณ์ความต้องการ การแลกเปลี่ยน
ข้อมูล  และการส่งมอบผลิตภัณฑ์  ที่มีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เท่ากับ 0.673 , 0.554 และ0.510 
ตามล าดับ ซึ่งมีความสัมพันธท์างบวกในระดับปานกลาง  ส่วนการออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่  
การให้บริการลูกค้า  การฝึกอบรม  มีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เท่ากับ 0.483 , 0.448 และ 0.366 
ตามล าดับ มีความสัมพันธ์ทางบวกในระดับต่ า และส่วนที่เหลืออีก 2 ข้อ คือ การวางแผนกระบวนการ
ผลิต และการควบคุมคุณภาพ มีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เท่ากับ 0.293 และ0.288 ซึ่งมีความสัมพันธ์
ทางบวกในระดับต่ ามาก 

มุมมองด้านกระบวนการภายใน พบว่า กิจกรรมที่ผู้ผลิตท าร่วมกับผู้ส่งมอบที่มีความสัมพันธ์
ทางบวกกับประสิทธิภาพการด าเนินงานขององค์กรในมุมมองด้านกระบวนการภายในหลังการท า
กิจกรรมร่วมกันโดยมีความสัมพันธ์ที่มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 คือ การออกแบบและพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ใหม่ การวางแผนกระบวนการผลิต ที่มีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เท่ากับ 0.699และ 0.552 
ตามล าดับ ซึ่งมีความสัมพันธ์ทางบวกในระดับปานกลาง ส่วนการควบคุมคุณภาพ การส่งมอบ
ผลิตภัณฑ์  มีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เท่ากับ 0.435 และ 0.359 มีความสัมพันธ์ทางบวกในระดับต่ า
และส่วนที่เหลืออีก 3 ข้อ คือ การวางแผนการลงทุน   การให้บริการลูกค้า  และการพยากรณ์ความ
ต้องการ มีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เท่ากับ 0.278 ,0.256 และ0.251 ตามล าดับ ซึ่งมีความสัมพันธ์
ทางบวกในระดับต่ ามาก 

มุมมองด้านการเรียนรู้และพัฒนา พบว่า กิจกรรมที่ผู้ผลิตท าร่วมกับผู้ส่งมอบที่มีความสัมพันธ์
ทางบวกกับประสิทธิภาพการด าเนินงานขององค์กรในมุมมองด้านการเรียนรู้และพัฒนา หลังการท า
กิจกรรมร่วมกันโดยมีความสัมพันธ์ที่มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 คือ การถ่ายทอดเทคโนโลยี  
และการแก้ไขปัญหา ที่มีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เท่ากับ 0.586 และ0.510 ตามล าดับ ซึ่งมี
ความสัมพันธ์ทางบวกในระดับปานกลาง  ส่วนการออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่  การส่งมอบ
ผลิตภัณฑ์  การวางแผนกระบวนการผลิต การวางแผนการลงทุน มีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เท่ากับ 
0.455 , 0.366 และ0.321 ตามล าดับ มีความสัมพันธ์ทางบวกในระดับต่ า และส่วนที่เหลือคือ การ
ควบคุมคุณภาพ  มีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เท่ากับ  0.275 ซึ่งมีความสัมพันธ์ทางบวกในระดับต่ า
มาก 
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ตารางที่ 4.28 แสดงค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ของกิจกรรมที่ผู้ผลิตท าร่วมกับลูกค้ากับดัชนีชี้วัด
ประสิทธิภาพการด าเนินงานขององค์กร 

                                           สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ 
 
กิจกรรมทีลู่กค้าเข้ามามีส่วนร่วม 

การประเมินผลเชิงดุลยภาพ (Balanced Scorecard) 

ด้านการเงิน ด้านลูกค้า 
ด้านกระบวน 
การภายใน 

ด้านการเรียนรู้
และพัฒนา 

1. การออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ 0.163 0.173 0.544* 0.594* 
2. การพยากรณ์ความต้องการ 0.147 0.423* 0.152 0.180 
3. การแลกเปลี่ยนข้อมูล  0.647* 0.593* 0.225* 0.322* 
4. การวางแผนและพัฒนากระบวนการผลิต  0.502* 0.188 0.235* 0.111 
5. การควบคุมคุณภาพ 0.208* 0.623* 0.055 0.212* 
6. การแก้ไขปัญหา  0.275* 0.190 0.442* 0.528* 
7. การถ่ายทอดเทคโนโลยี   0.114 0.049 0.122 0.328* 
8. การบริหารสินค้าคงคลัง   0.466* 0.310* 0.359* 0.166 
9. การส่งมอบผลิตภัณฑ์   0.304* 0.524* 0.260* 0. 290* 
10. การฝึกอบรม   0.125 0.176 0.331* 0.156 
11. การให้บริการลูกค้า    0.318* 0.502* 0.138 0.275* 
12. การวางแผนการลงทุน    0.166 0.190 0.181 0.190 

* ความสัมพันธ์มีนยัส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 
จากตารางที่ 4.28 พบว่าระดับความสัมพันธ์ของการท ากิจกรรมร่วมกับลูกค้ากับดัชนีชี้วัด

ประสิทธิภาพการด าเนินงานขององค์กรหลังการท ากิจกรรมร่วมกับลูกค้ารายละเอียดดังนี้  
มุมมองด้านการเงิน พบว่า กิจกรรมที่ผู้ผลิตท าร่วมกับลูกค้าที่มีความสัมพันธ์ทางบวกกับ

ประสิทธิภาพการด าเนินงานขององค์กรในมุมมองด้านการเงินหลังการท ากิจกรรมร่วมกันโดยมี
ความสัมพันธ์ที่มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 คือ การแลกเปลี่ยนข้อมูล การวางแผนและพัฒนา
กระบวนการผลิต ที่มีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เท่ากับ 0.647 และ 0.502 ตามล าดับ ซึ่งมี
ความสัมพันธ์ทางบวกในระดับปานกลาง  ส่วนการบริหารสินค้าคงคลัง  การให้บริการลูกค้า   การส่ง
มอบผลิตภัณฑ์  มีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เท่ากับ 0.466 , 0.318 และ 0.304 ตามล าดับมี
ความสัมพันธ์ทางบวกในระดับต่ า และส่วนที่เหลืออีก 2 ข้อคือ การแก้ไขปัญหา และการควบคุม
คุณภาพ มีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ 0.275 และ0.208 ตามล าดับซึ่งมีความสัมพันธ์ทางบวกในระดับ
ต่ ามาก 

มุมมองด้านลูกค้า  พบว่า กิจกรรมที่ผู้ผลิตท าร่วมกับลูกค้าที่มีความสัมพันธ์ทางบวกกับ
ประสิทธิภาพการด าเนินงานขององค์กรในมุมมองด้านลูกค้ าหลังการท ากิจกรรมร่วมกันโดยมี
ความสัมพันธ์ที่มีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 คือ การควบคุมคุณภาพ  การแลกเปลี่ยนข้อมูล  การส่งมอบ
ผลิตภัณฑ์  และ การให้บริการลูกค้า   ที่มีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เท่ากับ 0.623 , 0.593,0.524 และ
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0.502 ตามล าดับ ซึ่งมีความสัมพันธ์ทางบวกในระดับปานกลาง ส่วนการพยากรณ์ความต้องการ การ
บริหารสินค้าคงคลัง  มีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เท่ากับ 0.423 และ 0.310 ตามล าดับ ซึ่งมี
ความสัมพันธ์กันในระดับต่ า  

มุมมองด้านกระบวนการภายใน พบว่า กิจกรรมที่ผู้ผลิตท าร่วมกับลูกค้าที่มีความสัมพันธ์
ทางบวกกับประสิทธิภาพการด าเนินงานขององค์กรในมุมมองด้านกระบวนการภายในหลังการท า
กิจกรรมร่วมกันโดยมีความสัมพันธ์ที่มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ0.05 คือ การออกแบบและพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ใหม่ การส่งมอบผลิตภัณฑ์ การวางแผนกระบวนการผลิต และ การแลกเปลี่ยนข้อมูล ที่มีค่า
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เท่ากับ 0.544 ซึ่งมีความสัมพันธ์ทางบวกในระดับปานกลาง ส่วนการแก้ไข
ปัญหา การบริหารสินค้าคงคลัง การฝึกอบรม  มีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เท่ากับ 0.442 , 0.359 และ 
0.311 ตามล าดับ มีความสัมพันธ์ทางบวกในระดับต่ า และส่วนที่เหลืออีก 3 ข้อคือ การส่งมอบ
ผลิตภัณฑ์ การวางแผนกระบวนการผลิต  และ การแลกเปลี่ยนข้อมูล มีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์
เท่ากับ 0.260 , 0.235 และ 0.225 ตามล าดับ ซึ่งมีความสัมพันธ์ทางบวกในระดับต่ ามาก 

มุมมองด้านการเรียนรู้และพัฒนา พบว่า กิจกรรมที่ผู้ผลิตท าร่วมกับลูกค้าที่มีความสัมพันธ์
ทางบวกกับประสิทธิภาพการด าเนินงานขององค์กรในมุมมองด้านการเรียนรู้และพัฒนา หลังการท า
กิจกรรมร่วมกันโดยมีความสัมพันธ์ที่มีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 คือ การออกแบบและพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ใหม่  และ การแก้ไขปัญหา ที่มีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เท่ากับ 0.594 และ0.528 
ตามล าดับ ซึ่งมีความสัมพันธ์ทางบวกในระดับปานกลาง ส่วนการแลกเปลี่ยนข้อมูล การถ่ายทอด
เทคโนโลยี  มีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เท่ากับ 0.322 และ 0.328 มีความสัมพันธ์ทางบวกในระดับต่ า
และส่วนที่เหลืออีก 3 ข้อคือ การส่งมอบผลิตภัณฑ์  การให้บริการลูกค้า    และ  การควบคุมคุณภาพ มี
ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เท่ากับ 0.290 , 0.275 และ0.212 ตามล าดับ ซึ่งมีความสัมพันธ์กันในระดับ
ต่ ามาก 

 

4.10 สรุปผลโดยรวมของการสัมภาษณ์กับอุตสาหกรรมตัวอย่าง 
การวิจัยนี้ ได้มีการสัมภาษณ์กับกลุ่มอุตสาหกรรมยานยนต์การผลิตชิ้นส่วน โดยสัมภาษณ์กับ

ตัวแทนของบริษัทกลุ่มตัวอย่างโดยมีต าแหน่งเป็น ผู้จัดการฝ่ายวิศวกรรม  ผู้ช่วยผู้จัดการโรงงาน   
ผู้จัดการฝ่ายบริหารและจัดการ และผู้จัดการฝ่ายผลิต ของอุตสาหกรรมการผลิตชิ้นส่วนยานยนต์ 
จ านวน 4 บริษัท ซึ่งใช้เวลาในการสัมภาษณ์ท่านละ 1 - 2 ชั่วโมง โดยผู้ถูกสัมภาษณ์ส่วนใหญ่มี
ประสบการณ์ในการท างานมากกว่า 15 ปี ในสถานประกอบการขนาดเล็ก ขนาดกลาง และขนาดใหญ่ 
รายละเอียดดังนี้ 
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4.10.1 วัตถุประสงค์ในการสร้างความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและลูกค้า 
จากการสัมภาษณ์กับบริษัทกลุ่มตัวอย่างพบว่าแต่ละองค์กรมีวัตถุประสงค์ในการสร้าง

ความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและร่วมกับลูกค้าคือ เพิ่มผลก าไร  เพิ่มส่วนแบ่งการตลาด  ปรับปรุงคุณภาพ
ของสินค้า  ลดต้นทุนด าเนินการ  และปรับปรุงการเพิ่มผลผลิตของบริษัท  ซึ่งมีความสอดคล้องกันกับ
ผลการวิจัย   

4.10.2 ปัจจัยที่สนับสนุนในการสร้างความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและลูกค้า 
จากการสัมภาษณ์กับบริษัทกลุ่มตัวอย่างพบว่าแต่ละองค์กรมีปัจจัยสนับสนุนในการ

สร้างความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและร่วมกับลูกค้าโดย 5 ล าดับแรกคือ มีความไว้วางใจซึ่งกันและกัน  
การแลกเปลี่ยนข้อมูลซึ่งกันและกัน ข้อตกลงในการท าสัญญา   การพบปะกันและประชุมร่วมกัน และ
การวางแผนการท างานร่วมกัน ซึ่งมีความสอดคล้องกันกับผลการวิเคราะห์จากแบบสอบถามเพื่อการ
วิจัย  และเมื่อพิจารณาจากการสัมภาษณ์กับบริษัทกลุ่มตัวอย่างพบว่าความไว้วางใจซึ่งกันและกันมา
เป็นอันดับแรก เพราะเมื่อทั้งสองฝ่ายมีความไว้วางใจกันแล้วก็จะมีการแลกเปลี่ยนข้อมูลและมีประชุม
ร่วมกันในเรื่องของการท าสัญญาร่วมกันจนไปถึงการวางแผนการท างานร่วมกัน 

4.10.3 อุปสรรคและปัญหาในการสร้างความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและลูกค้า 
จากการสัมภาษณ์กับบริษัทกลุ่มตัวอย่างพบว่าแต่ละองค์กรมีอุปสรรคและปัญหา  ใน

การสร้างความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและร่วมกับลูกค้าคือ ไม่ได้รับความร่วมมือจากพันธมิตร   ขาด
ความเข้าใจในแนวคิด ความไม่ชัดเจนในการก าหนดกลยุทธ์ และช่องทางการติดต่อสื่อสารบกพร่อง 
ซึ่งมีความสอดคล้องกันกับผลการวิเคราะห์จากแบบสอบถามเพื่อการวิจัย  และเมื่อพิจารณาจากการ
สัมภาษณ์กับบริษัทกลุ่มตัวอย่างแล้วจะพบว่าการไม่ได้รับความร่วมมือจากพันธมิตรมาเปน็อนัดับแรก
เพราะว่าผู้ส่งมอบและลูกค้ามองว่าการสร้างความร่วมมือกบัผู้ผลิตจะท าให้ความลับของตนเองรั่วไหล 
และท าไห้เสียเปรียบทางการค้าจากแนวคิดดังกล่าวก็สามารถสรุปได้ว่าผู้ส่งมอบและลูกค้ายังไม่เข้าใจ
ในแนวคิดและประโยชน์ที่จะได้รับจากการสร้างความร่วมมือ 

4.10.4 กิจกรรมท่ีผู้ส่งมอบเข้ามามีส่วนร่วมในการด าเนินงาน  
จากการสัมภาษณ์กับบริษัทกลุ่มตัวอย่างพบว่ากิจกรรมที่ผู้ส่งมอบเข้ามามีส่วนร่วมใน

การด าเนินงานของผู้ผลิตใน คือ การแลกเปลี่ยนข้อมูล  การพยากรณ์ความต้องการ การแก้ไขปัญหา   
การบริหารสินค้าคงคลัง  และการควบคุมซึ่งมีความสอดคล้องกันกับผลการวิเคราะห์จาก
แบบสอบถามเพื่อการวิจัย   และเมื่อพิจารณาจากการสัมภาษณ์กับบริษัทกลุ่มตัวอย่างแล้วจะพบว่าการ
แลกเปลี่ยนข้อมูลมาเป็นอันดับแรก โดยเฉพาะข้อมูลเรื่องวัตถุดิบเพราะว่าผู้ส่งมอบเป็นผู้จ่ายวัตถุดิบ
ให้กับผู้ผลิตดังนั้นจึงต้องมีการแลกเปล่ียนข้อมูลกันตลอดเวลา 
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4.10.5 กิจกรรมท่ีลูกค้าเข้ามามีส่วนร่วมในการด าเนินงานของผู้ผลิต 
จากการสัมภาษณ์กับบริษัทกลุ่มตัวอย่างพบว่ากิจกรรมที่ลูกค้าเข้ามามีส่วนร่วมในการ

ด าเนินงานของผู้ผลิตกคือ การแลกเปลี่ยนข้อมูล  การบริหารสินค้าคงคลัง   การส่งมอบผลิตภัณฑ์   
การแก้ไขปัญหา และการออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่  ซึ่งมีความสอดคล้องกันกับผลการ
วิเคราะห์จากแบบสอบถามเพื่อการวิจัย และเมื่อพิจารณาจากการสัมภาษณ์กับบริษัทกลุ่มตัวอย่างแล้ว
จะพบว่าการแลกเปลี่ยนข้อมูลมาเป็นอันดับแรก โดยเฉพาะข้อมูลเรื่องการส่งมอบผลิตภัณฑ์ และ
ระดับสินค้าคงคลังเพราะว่าผู้ผลิตต้องส่งสินค้าให้กับลูกค้าตรงตามเวลาที่ต้องการและการออกแบบ
ผลิตภัณฑ์ต้องตรงกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมายดังนั้นผู้ผลิตต้องมีการปรับตัวตลอดเวลาเพื่อความต้องการ
ของลูกค้ารวมถึงการควบคุมสินค้าคงคลังในปริมาณที่สมดุลกับการผลิต 

4.10.6 ดัชนีชี้วัดประสิทธิภาพการด าเนินงานหลังมีการจัดการความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและ
ลูกค้า 

จากการสัมภาษณ์โดยส่วนใหญ่แล้วประสิทธิภาพภายหลังการจัดการความร่วมมือกับผู้
ส่งมอบและลูกค้าขององค์กรในทิศทางที่ดีขึ้น โดยแบ่งตามหลักการ Balanced Scorecard ทั้ง 4 
มุมมอง ได้ดังนี้  มุมมองด้านการเงิน (Financial Perspective) พบว่า ความสามารถในการท าก าไร
เพิ่มขึ้นและส่วนแบบทางการตลาดเพิ่มขึ้น รวมถึง ต้นทุนของวัตถุดิบทางตรงลดลง มุมมองด้านลูกค้า 
(Customer Perspective) พบว่า ลูกค้ามีความพึงพอใจในผลิตภัณฑ์เพิ่มขึ้น  และความเชื่อมั่นใน
คุณภาพของผลิตภัณฑ์เพิ่ม มุมมองด้านกระบวนการภายใน (Internal Process Perspective) พบว่า 
ความถูกตองในการพยากรณ์ความต้องการเพิ่มขึ้น   เวลาในการน าผลิตภัณฑสูตลาดดีขึ้น และรอบ
เวลาการผลิตลงลด มุมมองด้านการเรียนรู้และพัฒนา (Learning and Growth Perspective) พบว่า 
ระดับความสัมพันธกับลูกค้าและผูส่งมอบดีขึ้น  

4.10.7 สรุปข้อเสนอแนะและข้อคิดเห็นอื่นๆ จากการสัมภาษณ์ 
จากการสัมภาษณ์กับกลุ่มตัวอย่างในอุตสาหกรรมการผลิตชิ้นส่วนยานยนต์ จ านวน 4 

บริษัทโดยสามารถสรุปข้อเสนอแนะและข้อคิดเห็นจากการสัมภาษณ์สามารถสรุปได้ดังนี้ 
1) กิจกรรมที่ท าร่วมกับผู้ส่งมอบและลูกค้ากับประสิทธิภาพการด าเนินงานขององค์กร 
 ก. การแลกเปลี่ยนข้อมูล บริษัทที่มีการแลกเปลี่ยนข้อมูลระหว่างลูกค้าในด้าน

ระดับสินค้าคงคลัง ช่วยส่งผลท าให้บริษัทผู้ผลิตสามารถควบคุมและลดปริมาณสินค้าคงคลังได้
ประมาณร้อยละ 20 และในขณะเดียวกันบริษัทก็ได้ท าการแลกเปลี่ยนข้อมูลระดับวัตถุดิบในการผลิต
กับผู้ส่งมอบซึ่งส่งผลให้องค์กรสามารถควบคุมวัตถุดิบในการผลิต  จากการท ากิจกรรมดังกล่าว
สามารถท าให้องค์กรลดต้นทุนในการจัดเก็บสินค้าลงคงได้ประมาณร้อยละ 25 

 ข. กิจกรรมการออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่องค์กรได้มีการท าร่วมกับ
ลูกค้ามากกว่าผู้ส่งมอบและผลจากการออกแบบผลิตภัณฑ์ใหม่กับลูกท าให้องค์กรน าผลิตภัณฑ สู
ตลาดดีขึ้นกว่าเดิม 
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 ค. กิจกรรมการควบคุมคุณภาพองค์กรมีการท ากับลูกค้าโดยมีการแก้ไขปัญหา
และช่วยกันวิเคราะห์ปัญหาเรื่องคุณภาพของสินค้าหลังจากมีการแก้ไขปัญหาเรื่องคุณภาพแล้วท าให้
องค์กรมีของเสียลดลงจากการผลิตลดลงและลูกค้ามีความเชื่อมั่นในเรื่องของคุณภาพของผลิตภัณฑ์ 

2) ข้อเสนอแนะ 
 จากการท างานร่วมกับลูกค้าและผู้ส่งมอบพบว่าลูกค้ามีการปิดบังข้อมูลบ้างอย่าง

เพราะกลัวจะเสียเปรียบทางการค้าดังนั้นองค์กรต้องท าความเข้าใจกับลูกค้าว่าข้อมูลบ้างอย่างไม่ต้อง
ปกปิดเพราะจะได้ประโยชน์ทั้งสองฝ่ายในส่วนของผู้ส่งมอบนั้นผู้ส่งมอบมีการปรับเปลี่ยนราคา
วัตถุดิบหลายครั้งดังนั้นองกรณ์ควรท าสัญญาในเรื่องของราคาการซื้อวัตถุดิบกับผู้ส่งมอบก่อนที่จะท า
ธุรกิจร่วมกัน ในการท างานร่วมกับผู้ส่งมอบและลูกค้าพบปํญหาเรื่องขาดความเชื่อมั่นและไว้วางใจ
ซึ่งกันและกันเป็นปัญหาหลักในการท างานร่วมกันดังนั้นต้องหาวิธีการแก้ไขปัญหานี้  

4.10.8 สรุปข้อเสนอแนะและความคิดเห็นอื่นๆ จากแบบสอบถาม 
จากแบบสอบถามที่ได้รับกลับมา หลายองค์กรให้ข้อเสนอแนะและความคิดเห็น

เกี่ยวกับการจัดการความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและลูกค้าโดยสามารถสรุปได้ดังนี้  
ส่วนที่ 1 วัตถุประสงค์ในการสร้างความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและลูกค้า  พบว่า 

วัตถุประสงค์ในการสร้างความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและลูกค้าเพื่อพัฒนาความสัมพันธ์ที่ดีกับผู้ส่งมอบ
และลูกค้ามากขึ้นกว่าเดิม เพื่อผลิตสินค้าตรงตามกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย สามารถส่งมอบสินค้าได้
ทันเวลาตามความต้องการของลูกค้า ซึ่งเป็นช่องทางการเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาดและก าไรให้กับ
องค์กร 

ส่วนที่ 2 ปัจจัยที่ท าให้การสร้างความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและลูกค้าแล้วประสบ
ผลส าเร็จคือต้องได้รับการสนับสนุนจากผู้บริหารระดับสูงทั้งฝ่ายผู้ส่งมอบและลูกค้า และภาครัฐควร
มีการจัดฝึกอบรมบริษัทเพื่อจะได้เห็นผลประโยชน์ที่จะได้รับจากการสร้างความร่วมมือกับผู้ส่งมอบ
และลูกค้า  

ส่วนที่ 3 ปัจจัยที่ท าให้การสร้างความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและลูกค้า แล้วไม่ประสบ
ผลส าเร็จ คือ การสร้างความร่วมมือในอุตสาหกรรมยานยนต์ในประเทศไทยส่วนใหญ่ไม่ได้รับความ
ร่วมมือจากคู่ค้ามากเท่าไรเพราะคู่ค้าคิดว่าตนเองจะเสียเปรียบทางการค้า 
 

 



บทที่ 5 
สรุปผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
การวิจัยในครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงส ารวจ (Survey Research) โดยมีวัตถุประสงค์หลักเพื่อศึกษา

สถานการณ์การจัดการความร่วมมือในการด าเนินกิจรรมทางธุรกิจของผู้ผลิตร่วมกันกับผู้ส่งมอบและ
ร่วมกับลูกค้าในอุตสาหกรรมการผลิตชิ้นส่วนยานยนต์  และยังศึกษาถึงความแตกต่างของสภาพทั่วไป
ของสถานประกอบการที่มีผลการจัดการความความร่วมมือ รวมถึงหาความสัมพันธ์ระหว่างกิจกรรม
ที่ด าเนินงานร่วมกับผู้ส่งมอบและร่วมกับลูกค้าที่มีผลต่อประสิทธิภาพในการด าเนินงานขององค์กร
ตามหลักการประเมินผลเชิงดุลยภาพ (Balanced Scorecard, BSC) คือ มุมมองด้านการเงิน (Financial 
Perspective) มุมมองด้านลูกค้า (Customer Perspective) มุมมองด้านกระบวนการภายใน (Internal 
Process Perspective) และ มุมมองด้านการเรียนรู้และพัฒนา (Learning and Growth Perspective) จาก
การส่งแบบสอบถามทั้งหมด 475 ชุด ได้รับกลับจ านวน 178 ชุด คิดเป็นร้อยละ 37.63 แล้วน ามา
วิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติด้วยโปรแกรมส าเร็จรูป SPSS for Windows   Version 17 โดยการหาค่าร้อย
ละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) การวิเคราะห์ความแปรปรวน (Analysis of Variance: ANOVA) และ
การวิเคราะห์สัมประสทิธิ์สหสัมพันธ์ (Correlation Coefficient)  

 

5.1 สรุปผลการศึกษา 
จากการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ด ารงต าแหน่งผู้จัดการฝ่ายโรงงานและ    

การผลิต จ านวน 67 บริษัท คิดเป็นร้อยละ 37.64  และร้อยละ 53.37 มีประสบการณ์การท างานตั้งแต่ 
11 ปีขึ้นไปทั้งนี้จากจ านวนแบบสอบถามทั้งหมด 178 บริษัท ร้อยละ 67.98 เป็นบริษัทท่ีอยู่ใน
อุตสาหกรรมขนาดใหญ่ (จ านวน 121 บริษัท) และร้อยละ 82.02 ท่ีมีระยะเวลาด าเนินกิจการมากกว่า 
10 ปีขึ้นไป (จ านวน 146 บริษัท) 

จากผลการวิเคราะห์ทางสถิติสามารถสรุปเป็นประเด็นหลัก ๆได้ดังต่อไปนี้ 
5.1.1 วัตถุประสงค์ในการสร้างความร่วมมือ  พบว่าผู้ผลิตส่วนใหญ่ให้ระดับความส าคัญในการ

ก าหนดวัตถุประสงค์ของการสร้างความร่วมมือระหว่างผู้ส่งมอบและระหว่างลูกค้าใน 5 ด้านหลักๆ  
โดยเรียงล าดับความส าคัญจากมากไปหาน้อย ดังนี้คือ (1) การเพิ่มผลก าไร (2) การเพิ่มส่วนแบ่ง
การตลาด ตามด้วย (3) การปรับปรุงคุณภาพของสินค้า (4) การปรับปรุงการเพิ่มผลผลิตของบริษัท 
และ(5)การปรับปรุงการให้บริการลูกค้า และจากการวิเคราะห์ความแตกต่างของสภาพทั่วไปของ
สถานประกอบการที่แตกต่างกันท้ัง 4 ด้านที่มีผลต่อการก าหนดวัตถุประสงค์ในการสร้างความร่วมมือ
เพื่อการด าเนินกิจกรรมร่วมกับผู้ส่งมอบและร่วมกับลูกค้า ผลการวิเคราะห์ด้วยเทคนิค One-Way 
ANOVA พบมี 2 ด้านของสภาพทั่วไปของสถานประกอบการที่มีผลต่อวัตถุประสงค์ในการสร้าง
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ความร่วมมือที่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 คือ 1) ขนาดอุตสาหกรรมมีผลต่อการ
ก าหนดวัตถุประสงค์ในการสร้างความร่วมมือที่แตกต่างกัน ซึ่งจะพบความแตกต่างในด้านการเพิ่ม
ความเที่ยงตรงในการพยากรณ์และด้านการลดความเสี่ยงในการด าเนินงาน 2) ระยะเวลาในการท า
สัญญากับผู้ส่งมอบมีผลต่อการก าหนดวัตถุประสงค์ในการสร้างความร่วมมือที่แตกต่างกัน ซึ่งจะพบ
ความแตกต่างในด้านการปรับปรุงกระบวนการผลิตและด้านการเพิ่มความเที่ยงตรงในการพยากรณ์ 
รายละเอียดดังตารางที่ 5.1 
 
ตารางท่ี 5.1 แสดงบทสรุปการทดสอบสมมุติฐานของวัตถุประสงค์ในการสร้างความร่วมมือที่มีผลต่อ

สภาพทั่วไปของสถานประกอบการ 
สมมุติฐาน ผลการทดสอบทางสถิติ 

H0a :  วัตถุประสงค์ในการสร้างความร่วมมือของแต่
ละขนาดอุตสาหกรรมไม่แตกต่างกัน 

 ปฎิเสธ H0a คือ ขนาดอุตสาหกรรมมีผลต่อการก าหนด
วัตถุประสงค์ในการสร้างความร่วมมือ 

H0b :  วัตถุประสงค์ในการสร้างความร่วมมือของแต่
ละระยะเวลาในการด าเนินกิจการไม่แตกต่างกัน 

ยอมรับ H0b คือ ระยะเวลาในการด าเนินกิจการไม่มีผลต่อ
การก าหนดวัตถุประสงค์ในการสร้างความร่วมมือ 

H0c :  วัตถุประสงค์ในการสร้างความร่วมมือของแต่
ละการท าสัญญากับผู้ส่งมอบไม่แตกต่างกัน 

ปฎิเสธ H0c คือ เวลาการท าสัญญากับผู้ส่งมอบมีผลต่อ
การก าหนดวัตถุประสงค์ในการสร้างความร่วมมือ 

H0d :  วัตถุประสงค์ในการสร้างความร่วมมือของแต่
ละการท าสัญญากับลูกค้าไม่แตกต่างกัน 

ยอมรับ H0dคือ เวลาการท าสัญญากับลูกค้าไม่มีผลต่อการ
ก าหนดวัตถุประสงค์ในการสร้างความร่วมมือ 

 
5.1.2 ปัจจัยที่สนับสนุนเพื่อสร้างความส าเร็จในการด าเนินกิจกรรมร่วมกับผู้ส่งมอบและ

ร่วมกับลูกค้า  พบว่าผู้ผลิตส่วนใหญ่ให้ระดับความส าคัญของปัจจัยที่สนับสนุนเพื่อสร้างความส าเร็จ
ในการด าเนินกิจกรรมร่วมกับผู้ส่งมอบและร่วมกับลูกค้าใน 5 ด้านหลักๆ โดยเรียงล าดับ
ความส าคัญจากมากไปหาน้อย ดังนี้คือ (1) ความไว้วางใจซึ่งกันและกัน (2) การแลกเปลี่ยนข้อมูลซึ่ง
กันและกันตามด้วย (3) ข้อตกลงในการท าสัญญา (4) การพบปะกันและประชุมร่วมกัน และ(5) การ
วางแผนการท างานร่วมกัน และจากการวิเคราะห์ความแตกต่างของสภาพทั่วไปของสถาน
ประกอบการที่แตกต่างกันทั้ง 4 ด้านที่มีผลต่อปัจจัยที่สนับสนุนเพื่อสร้างความส าเร็จในการด าเนิน
กิจกรรมร่วมกับผู้ส่งมอบและร่วมกับลูกค้าผลการวิเคราะห์ด้วยเทคนิค One-Way ANOVA พบมี 1 
ด้านของสภาพทั่วไปของสถานประกอบการที่มีผลต่อปัจจัยที่สนับสนุนในการสร้างความร่วมมือที่
แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 คือ ระยะเวลาในการท าสัญญากับผู้ส่งมอบมีผลต่อ
ปัจจัยที่สนับสนุนในการสร้างความร่วมมือที่แตกต่างกัน ซึ่งจะพบความแตกต่างในด้านการถ่ายทอด
เทคโนโลยี รายละเอียดดังตารางที่ 5.2 

 



 

 82 

ตารางที่ 5.2 แสดงบทสรุปการทดสอบสมมุติฐานของปัจจัยที่สนับสนุนในการสร้างความร่วมมือที่มี
ผลต่อสภาพทั่วไปของสถานประกอบการ 

สมมุติฐาน ผลการทดสอบทางสถิติ 
H0a :  ปัจจัยที่สนับสนุนในการสร้างความร่วมมือของ
แต่ละขนาดอุตสาหกรรมไม่แตกต่างกัน 

 ยอมรับ H0a คือ ขนาดอุตสาหกรรมไม่มีผลต่อปัจจัย
ที่สนับสนุนในการสร้างความร่วมมือ 

H0b :  ปัจจัยที่สนับสนุนในการสร้างความร่วมมือของ
แต่ละระยะเวลาในการด าเนินกิจการไม่แตกต่างกัน 

ยอมรับ H0b คือ ระยะเวลาในการด าเนินกิจการไม่มี
ผลต่อปัจจัยที่สนับสนนุในการสร้างความร่วมมือ 

H0c :  ปัจจัยที่สนับสนุนในการสร้างความร่วมมือของ
แต่ละการท าสัญญากับผู้ส่งมอบไม่แตกต่างกัน 

ปฎิเสธ H0c คือ เวลาการท าสัญญากับผู้ส่งมอบไม่มี
ผลต่อปัจจัยที่สนับสนนุในการสร้างความร่วมมือ 

H0d :  ปัจจัยที่สนับสนุนในการสร้างความร่วมมือของ
แต่ละการท าสัญญากับลูกค้าไม่แตกต่างกัน 

ยอมรับ H0d คือ เวลาการท าสัญญากับลูกค้าไม่มีผล
ต่อปัจจัยที่สนับสนนุในการสร้างความร่วมมือ 

 
5.1.3 อุปสรรคและปัญหาเพื่อสร้างความส าเร็จในการด าเนินกิจกรรมร่วมกับผู้ส่งมอบและ

ร่วมกับลูกค้า  พบว่าผู้ผลิตส่วนใหญ่ให้ระดับความส าคัญเกี่ยวกับอุปสรรคและปัญหาเพื่อสร้าง
ความส าเร็จในการด าเนินกิจกรรมร่วมกับผู้ส่งมอบและร่วมกับลูกค้า ใน 5 ด้านหลักๆ โดย
เรียงล าดับความส าคัญจากมากไปหาน้อย ดังนี้คือ (1) ขาดความเข้าใจในแนวคิด   (2) ความไม่ชัดเจน
ในการก าหนดกลยุทธ์ตามด้วย (3) ขาดความเหมาะสมในการใช้ระบบ IT (4) ไม่ได้รับการสนับสนุน
และความร่วมมือจากพันธมิตร และ (5)ช่องทางการติดต่อสื่อสารบกพร่อง  และจากการวิเคราะห์
ความแตกต่างของสภาพทั่วไปของสถานประกอบการที่แตกต่างกันทั้ง 4 ด้านที่มีผลต่ออุปสรรคและ
ปัญหาเพื่อสร้างความส าเร็จในการด าเนินกิจกรรมร่วมกับผู้ส่งมอบและร่วมกับลูกค้า   ผลการ
วิเคราะห์ด้วยเทคนิค One-Way ANOVA พบมเีพียง 1 ด้านของสภาพทั่วไปของสถานประกอบการที่มี
ผลต่ออุปสรรคและปัญหาเพื่อสร้างความส าเร็จในการด าเนินกิจกรรมร่วมกับผู้ส่งมอบและร่วมกับ
ลูกค้าที่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 คือ ระยะเวลาในการด าเนินกิจการมีผลต่อ
อุปสรรคและปัญหาเพื่อสร้างความส าเร็จในการด าเนินกิจกรรมร่วมกับผู้ส่งมอบและร่วมกับลูกค้า
ที่แตกต่างกัน ซึ่งจะพบความแตกต่างในด้านช่องทางการติดต่อสื่อสารบกพร่อง  รายละเอียด             
ดังตารางที่ 5.3 
 

ตารางท่ี 5.3 แสดงบทสรุปการทดสอบสมมุติฐานของต่ออุปสรรคและปัญหาในการสร้างความร่วมมือ
ที่มีผลต่อสภาพทั่วไปของสถานประกอบการ 

สมมุติฐาน ผลการทดสอบทางสถิติ 
H0a : อุปสรรคและปัญหาในการสร้างความร่วมมือของ
แต่ละขนาดอุตสาหกรรมไม่แตกต่างกัน 

 ยอมรับ  H0a คือ  ขนาดอุตสาหกรรมไม่มีผลต่อ
อุปสรรคและปัญหาในการสร้างความร่วมมือ 

H0b : อุปสรรคและปัญหาในการสร้างความร่วมมือของ
แต่ละระยะเวลาในการด าเนินกิจการไม่แตกต่างกัน 

 ปฎิเสธ H0b คือ ระยะเวลาในการด าเนินกิจการมีผลต่อ
อุปสรรคและปัญหาในการสร้างความร่วมมือ 
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ตารางท่ี 5.3 แสดงบทสรุปการทดสอบสมมุติฐานของต่ออุปสรรคและปัญหาในการสร้างความร่วมมือ
ที่มีผลต่อสภาพทั่วไปของสถานประกอบการ (ต่อ) 

สมมุติฐาน ผลการทดสอบทางสถิติ 
H0c :  อุปสรรคและปัญหาในการสร้างความร่วมมือของ
แต่ละการท าสัญญากับผู้ส่งมอบไม่แตกต่างกัน 

ยอมรับ H0c คือ เวลาการท าสัญญากับผู้ส่งมอบไม่มีผล 
ต่ออุปสรรคและปัญหาในการสร้างความร่วมมือ 

H0d :  อุปสรรคและปัญหาในการสร้างความร่วมมือของ
แต่ละการท าสัญญากับลูกค้าไม่แตกต่างกัน 

ยอมรับ H0d คือ เวลาการท าสัญญากับผู้ลูกค้าไม่มีผล 
ต่ออุปสรรคและปัญหาในการสร้างความร่วมมือ 

 
5.1.4 กิจกรรมที่ผู้ส่งมอบเข้ามามีส่วนร่วมในการด าเนินงานของผู้ผลิตพบว่าผู้ผลิตส่วนใหญ่ให้

ระดับความส าคัญใน 5 กิจกรรมหลัก ๆโดยเรียงล าดับความส าคัญจากมากไปหาน้อย ดังนี้คือ (1) การ
แลกเปลี่ยนข้อมูล (2) การแก้ไขปัญหา ตามด้วย (3) การบริหารสินค้าคงคลัง  (4) การควบคุมคุณภาพ 
และ(5) การวางแผนและพัฒนากระบวนการผลิต และจากการวิเคราะห์ความแตกต่างของสภาพทั่วไป
ของสถานประกอบการที่แตกต่างกันทั้ง 4 ด้านที่มีผลต่อการกิจกรรมที่ผู้ส่งมอบเข้ามามีส่วนร่วมใน
การด าเนินงานของผู้ผลิตผลการวิเคราะห์ด้วยเทคนิค One-Way ANOVA พบมี 2 ด้านของสภาพ
ทั่วไปของสถานประกอบการที่มีผลต่อกิจกรรมที่ผู้ส่งมอบเข้ามามีส่วนร่วมในการด าเนินงานของ
ผู้ผลิตที่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 คือ 1) ระยะเวลาในการด าเนินกิจการมีผล
ต่อกิจกรรมที่ผู้ส่งมอบเข้ามามีส่วนร่วมในการด าเนินงานของผู้ผลิตที่แตกต่างกัน ซึ่งจะพบความ
แตกต่างในกิจกรรมการแลกเปลี่ยนข้อมูล 2) ระยะเวลาในการท าสัญญากับผู้ส่งมอบมีผลต่อการ
กิจกรรมที่ผู้ส่งมอบเข้ามามีส่วนร่วมในการด าเนินงานของผู้ผลิตที่แตกต่างกัน ซึ่งจะพบความแตกต่าง
ในการควบคุมคุณภาพ   รายละเอียดดังตารางที่ 5.4 

 

ตารางที่ 5.4 แสดงบทสรุปการทดสอบสมมติฐานของกิจกรรมร่วมกับผู้ส่งมอบมีผลต่อสภาพทั่วไป
ของสถานประกอบการ 

สมมุติฐาน ผลการทดสอบทางสถิติ 
H0a :  การด าเนินกิจกรรมร่วมกับผู้ส่งมอบของแต่ละ
ขนาดอุตสาหกรรมไม่แตกต่างกัน 

 ยอมรับ H0a คือ ขนาดอุตสาหกรรมไม่มีผลต่อการด าเนิน
กิจกรรมร่วมกับผู้ส่งมอบ 

H0b :  การด าเนินกิจกรรมร่วมกับผู้ส่งมอบของแต่ละ
ระยะเวลาในการด าเนินกิจการไม่แตกต่าง  กัน 

 ปฎิเสธ H0b คือ ระยะเวลาในการด าเนินกิจการมีผลการ
ด าเนินกิจกรรมร่วมกับผู้ส่งมอบ 

H0c :  การด าเนินกิจกรรมร่วมกับผู้ส่งมอบของแต่ละ
การท าสัญญากับผู้ส่งมอบไม่แตกต่างกัน 

 ปฎิเสธ H0c คือ เวลาการท าสัญญากับผู้ส่งมอบมีผลการ
ด าเนินกิจกรรมร่วมกับผู้ส่งมอบ 
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5.1.5 กิจกรรมที่ลูกค้าเข้ามามีส่วนร่วมในการด าเนินงานของผู้ผลิตพบว่าผู้ผลิตส่วนใหญ่ให้
ระดับความส าคัญใน 5 กิจกรรมหลัก ๆโดยเรียงล าดับความส าคัญจากมากไปหาน้อย ดังนี้ คือ            
(1) การแลกเปลี่ยนข้อมูล (2) การส่งมอบผลิตภัณฑ์ ตามด้วย (3) การบริหารสินค้าคงคลัง  (4) การ
ออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่  และ(5)การแก้ไขปัญหา และจากการวิเคราะห์ความแตกต่างของ
สภาพทั่วไปของสถานประกอบการที่แตกต่างกันทั้ง 4 ด้านที่มีผลต่อการกิจกรรมที่ลูกค้าเข้ามามีส่วน
ร่วมในการด าเนินงานของผู้ผลิตผลการวิเคราะห์ด้วยเทคนิค    One-Way ANOVA พบสภาพทั่วไป
ของสถานประกอบการทั้ง 4 ด้านไม่มีผลต่อกิจกรรมที่ลูกค้าเข้ามามีส่วนร่วมในการด าเนินงานของ
ผู้ผลิตอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 รายละเอียดดังตารางที่ 5.5 

 

ตารางที่ 5.5 แสดงบทสรุปการทดสอบสมมติฐานของกิจกรรมร่วมกับลูกค้าเข้ามีผลต่อสภาพทั่วไป
ของสถานประกอบการ 

สมมุติฐาน ผลการทดสอบทางสถิติ 
H0a :  การด าเนินกิจกรรมร่วมกับลูกค้าของแต่ละ
ขนาดอุตสาหกรรมไม่แตกต่างกัน 

 ยอมรับ H0a คือ ขนาดอุตสาหกรรมไม่มีผลต่อการด าเนิน
กิจกรรมร่วมกับลูกค้า 

H0b :  การด าเนินกิจกรรมร่วมกับลูกค้าของแต่ละ
ระยะเวลาในการด าเนินกิจการไม่แตกต่าง กัน 

ยอมรับ H0a คือ ระยะเวลาในการด าเนินกิจการไม่มีผลต่อ
การด าเนินกิจกรรมร่วมกับลูกค้า 

H0c :  การด าเนินกิจกรรมร่วมกับลูกค้าของแต่ละการ
ท าสัญญากับลูกค้าไม่แตกต่างกัน 

ยอมรับ H0a คือ การท าสัญญากับลูกค้าไม่มีผลต่อการ
ด าเนินกิจกรรมร่วมกับลูกค้า 

 

5.1.6 การจัดการความร่วมมือในการด าเนินกิจกรรมของผู้ผลิตร่วมกันกับผู้ส่งมอบและร่วมกับ
ลูกค้าส่งผลต่อประสิทธิภาพการด าเนินงานขององค์กรผู้ผลิตตามหลักการประเมินผลเชิงดุลยภาพ 
(Balanced Scorecard) ท้ัง 4 ด้านคือ 1) มุมมองด้านการเงนิ พบว่าผู้ผลิตส่วนใหญ่ให้ระดับความส าคัญ
มากที่สุดต่อการเพิ่มขึ้นของส่วนแบ่งตลาด 2) มุมมองด้านลูกค้า พบว่าผู้ผลิตส่วนใหญ่ให้ระดับ
ความส าคัญมากที่สุดต่อการสร้างความพึงพอใจของลูกค้าเพิ่มขึ้น 3) มุมมองด้านกระบวนการภายใน 
พบว่าผู้ผลิตส่วนใหญ่ให้ระดับความส าคัญมากที่สุดต่อความถูกต้องในการพยากรณ์ความต้องการ
เพิ่มขึ้น 4) มุมมองด้านการเรียนรู้และพัฒนา พบว่าผู้ผลิตส่วนใหญ่ให้ระดับความส าคัญมากที่สุดต่อ
การพัฒนาระดับความสัมพันธก์ับลูกค้าดีขึ้น 

5.1.7 การวิเคราะห์สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ระหว่างระดับความส าคัญของกิจกรรมที่ผู้ผลิต
ด าเนินงานร่วมกับผู้ส่งมอบและกิจกรรมที่ผู้ผลิตด าเนินงานร่วมกับลูกค้าที่มีต่อกับดัชนีชี้วัด
ประสิทธิภาพการด าเนินงานขององค์กรเมื่อมีการจัดการความร่วมมือในการด าเนินกิจกรรมร่วมกันที่
มีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์มากที่สุดในแต่ละมุมมอง 

มุมมองด้านการเงิน พบว่าที่กิจกรรมแลกเปลี่ยนข้อมูลมีความสัมพันธ์ทางบวกกับ
มุมมองด้านการเงิน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งมีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์มากที่สุด
ทั้งกิจกรรมที่ผู้ผลิตท าร่วมกับผู้ส่งมอบและกิจกรรมที่ผู้ผลิตท าร่วมกับลูกค้าซึ่งมีค่าสัมประสิทธิ์
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สหสัมพันธ์เท่ากับ 0.568 และ 0.647 ตามล าดับ นั้นแสดงว่าการแลกเปลี่ยนข้อมูลกับผู้ส่งมอบและ
ลูกค้าท าให้องค์กรผู้ผลิตมีก าไรและส่วนแบบทางการตลาดเพิ่มขึ้น 

มุมมองด้านลูกค้า พบว่ากิจกรรมการพยากรณ์ความต้องการ  เป็นกิจกรรมที่ มี
ความสัมพันธ์กับประสิทธิภาพมากที่สุดส าหรับกิจกรรมที่ผู้ผลิตท าร่วมกับผู้ส่งมอบ โดยมี
ความสัมพันธ์ทางบวกและมีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เท่ากับ 0.673 อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 ส่วนกิจกรรมที่มีความสัมพันธ์กับประสิทธิภาพมากที่สุดส าหรับกิจกรรมท่ีผู้ผลิตท าร่วมกับลูกค้า
คือ กิจกรรมการควบคุมคุณภาพ โดยมีความสัมพันธ์ทางบวกและมีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เท่ากับ 
0.623 อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 นั้นแสดงว่าการท ากิจกรรมการพยากรณ์ความต้องการ
ร่วมกับผู้ส่งมอบและการท ากิจกรรมการควบคุมคุณภาพร่วมกับลูกค้าท าให้องค์กรผู้ผลิตมีการ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าให้ดีขึ้น และความเชื่อมั่นในเรื่องคุณภาพของผลิตภัณฑ์ดีขึ้น 

มุมมองด้านกระบวนการภายใน พบว่ากิจกรรมที่ผู้ผลิตท าร่วมกับผู้ส่งมอบและลูกค้าที่มี
ความสัมพันธ์กับประสิทธิภาพมากที่สุดคือ การออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่  โดยมี
ความสัมพันธ์ทางบวกอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และมีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เท่ากับ 
0.699 และ0.544 ตามล าดับ นั้นแสดงว่าการออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ร่วมกับผู้ส่งมอบและ
ลูกค้าท าให้องค์กรผู้ผลิตมีเวลาในการน าผลิตภัณฑสูตลาดดีขึ้นและความถูกตองในการพยากรณ์ความ
ต้องการเพิ่มขึ้น 

มุมมองด้านการเรียนรู้และพัฒนา พบว่ากิจกรรมที่มีความสัมพันธ์กับประสิทธิภาพมาก
ที่สุดส าหรับกิจกรรมท่ีผู้ผลิตท าร่วมกับผู้ส่งมอบ คือ กิจกรรมการถ่ายทอดเทคโนโลยี มีความสัมพันธ์
ทางบวก และมีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เท่ากับ 0.568 ส าหรับกิจกรรมที่ผู้ผลิตท าร่วมกับลูกค้าคือ 
กิจกรรมการออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่  มีความสัมพันธ์ทางบวกและมีค่าสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ์เท่ากับ 0.594 อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 นั้นแสดงว่าการท ากิจกรรมการ
ถ่ายทอดเทคโนโลยี ร่วมกับผู้ส่งมอบและกิจกรรมการออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ร่วมกับ
ลูกค้าท าให้องค์กรผู้ผลิตมกีารพัฒนาเทคโนโลยีเพิ่มขึ้น และระดับความสัมพันธกับลูกค้าดีขึ้น 

5.1.8 ผลการสัมภาษณ์กับบริษัทกลุ่มตัวอย่างพบว่า ผลการสัมภาษณ์โดยรวมแล้วมีความ
สอดคล้องกันกับผลการวิเคราะห์จากแบบสอบถามเพื่อการวิจัย โดยมีการจัดการความร่วมมือในการ
ด าเนินกิจรรมทางธุรกิจของผู้ผลิตร่วมกันกับผู้ส่งมอบและร่วมกับลูกค้า  ซึ่งวัตถุประสงค์ในการสร้าง
ความร่วมมือ คือ การเพิ่มผลก าไรและเพิ่มส่วนแบ่งการตลาด โดยมีปัจจัยสนับสนุนในการสร้างความ
ร่วมมือคือ ความไว้วางใจและการแลกเปลี่ยนข้อมูลซึ่งกันและกัน ส่วนอุปสรรคและปัญหาในการ
สร้างความร่วมมือคือ ไม่ได้รับความร่วมมือจากพันธมิตร และขาดความเข้าใจในแนวคิด ในขณะที่
กิจกรรมที่ผู้ส่งมอบเข้ามามีส่วนร่วมในการด าเนินงานของผู้ผลิตคือการแลกเปลี่ยนข้อมูล   และการ
พยากรณ์ความต้องการ โดยที่กิจกรรมที่ลูกค้าเข้ามามีส่วนร่วมในการด าเนินงานของผู้ผลิตคือการ
แลกเปลี่ยนข้อมูล  และการบริหารสินค้าคงคลัง  และในส่วนประสิทธิภาพภายหลังการจัดการความ
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ร่วมมือกับผู้ส่งมอบและลูกค้าขององค์กรในทิศทางที่ดีขึ้นในเรื่อง ความสามารถในการท าก าไร ส่วน
แบ่งตลาด ความถูกตองในการพยากรณ์ความต้องการ  และระดับความสัมพันธกับลูกค้าดีขึ้น 

 

5.2 อภิปรายผลการศึกษา 
 ประเด็นส าคัญที่ได้จากการศึกษาในเรื่องนี้ ได้น ามาสรุปโดยมีการน าเอกสารและงานวิจัย         
ที่เกี่ยวข้องมาอ้างอิงสนับสนุน ดังนี้ 

5.2.1 วัตถุประสงค์ในการสร้างความร่วมมือ พบว่าองค์กรส่วนใหญ่มีวัตถุประสงค์ของการ
สร้างความร่วมมือธ์เพื่อเพิ่มผลก าไร เพิ่มส่วนแบ่งการตลาด   ซึ่งสอดคล้องกับการสัมภาษณ์แบบเชิง
ลึกกับอุตสาหกรรมตัวอย่าง  และเป็นไปในทิศทางเดียวกันกับงานวิจัยของ   George and Fitzgerald 
(2000) ที่ส ารวจความร่วมมือและการจัดการในห่วงโซ่อุปทานของอุตสากรรมการผลิตในประเทศ
อังกฤษพบว่าวัตถุประสงค์ในการสร้างความร่วมมือ ก็เพื่อเพิ่มผลก าไร และ เพิ่มส่วนแบ่งการตลาด
[23] เช่นเดียวกับ Spens (2009) ที่ได้ส ารวจความร่วมมือในโซ่อุปทานของอุตสาหกรรมในประเทศ
ฟินแลนด์   [110] 

5.2.2 ปัจจัยที่สนับสนุนการสร้างความร่วมมือ พบว่าส่วนใหญ่มีปัจจัยที่สนับสนุนการสร้าง
ความร่วมมือนั้นคือความไว้วางใจซึ่งกันและกัน ซึ่งสอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์แบบเชิงลึกกับ
อุตสาหกรรมตัวอย่าง และสอดคล้องผลการศึกษาของ Corsten and Felde  (2005) ที่ได้ท าการศึกษา
ความร่วมมือของอุตสากรรมการผลิตในประเทศสวีต พบว่าปัจจัยที่สนับสนุนในการสร้างความ
ร่วมมือ คือ ความไว้วางใจซึ่งกันและกันเป็นสิ่งที่ส าคัญในการท างานร่วมกัน [56]   

5.2.3 อุปสรรคและปัญหาในการสร้างความร่วมมือ พบว่าผู้ผลิตเห็นว่าอุปสรรคและปัญหาใน
การสร้างความร่วมมือคือ ขาดความเข้าใจในแนวคิด ซึ่งสอดคล้องกับการสัมภาษณ์แบบเชิงลึกกับ
อุตสาหกรรมตัวอย่างและเป็นไปในทิศทางเดียวกันกับงานวิจัยของ George and Fitzgerald (2000) ท่ี
ส ารวจความร่วมมือและการจัดการในห่วงโซ่อุปทานของอุตสากรรมการผลิตในประเทศอังกฤษพบว่า
อุปสรรคและปัญหาในการสร้างความร่วมมือ คือ การขาดความเข้าใจในแนวคิด [23] 

5.2.4 กิจกรรมที่ผู้ส่งมอบเข้ามามีส่วนร่วมในการด าเนินงานของผู้ผลิต พบว่า  กิจกรรมการ
แลกเปลี่ยนข้อมูลมาเป็น อันดับแรกซึ่งสอดคล้องกับการสัมภาษณ์แบบเชิงลึกกับอุตสาหกรรม
ตัวอย่าง และงานวิจัยของ  Groves and Valsamakis (1998) ที่ได้ท าการส ารวจการสร้างความสัมพันธ์
ของผู้ผลิตกับผู้ส่งมอบและลูกค้าในอุตสาหกรรมการผลิตในประเทศอังกฤษ  พบว่าผู้ส่งมอบกับ
ผู้ผลิตมีการท ากิจกรรมรวมกันมากที่สุดในเรื่องของการแลกเปลี่ยนข้อมูล ระดับสินค้าคงคลัง 
ผลิตภัณฑ์  และการพยากรณ์ความต้องการ[53] ส่วนกิจกรรมการวางแผนและพัฒนากระบวนการผลิต
มีค่าระดับความส าคัญเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ Talavera (2008) ได้ท า
การส ารวจความร่วมมือในห่วงโซ่อุปทานในอุตสาหกรรมการผลิตของประเทศฟิลิปปินส์ พบว่า
ผู้ผลิตมีการท ากิจกรรมร่วมกับผู้ส่งมอบมากที่สุดคือการวางแผนและพัฒนากระบวนการผลิต [70]   
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5.2.5 กิจกรรมที่ลูกค้าเข้ามามีส่วนร่วมในการด าเนินงานของผู้ผลิต พบว่า  กิจกรรมการ
แลกเปลี่ยนข้อมูล สอดคล้องกับการสัมภาษณ์แบบเชิงลึกกับอุตสาหกรรมตัวอย่าง และสอดคล้องกับ  
Nakano (2008) ) ที่ได้ท าศึกษาการสร้างความร่วมมือในห่วงโซ่อุปทานในอุตสาหกรรมการผลิตใน
ประเทศญี่ปุ่น  พบว่าลูกค้ากับผู้ผลิตมีการท ากิจกรรมรวมกันมากที่สุดในเรื่องของการแลกเปลี่ยน
ข้อมูล การพยากรณ์ความต้องการและการวางแผนการผลิต [69]  เช่นเดียวกับงานวิจัยของ Vereecke 
and  Muylle (2006) ที่ท าการศึกษาการสร้างความร่วมมือของกลุ่มอุตสาหกรรมการผลิตในทวีปยุโรป 
[59] 

5.2.6 ผลจากเปรียบเทียบ 12 กิจกรรมที่ผู้ผลิตท าร่วมกันกับผู้ส่งมอบและร่วมกับลูกค้า         
พบว่าส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับลูกค้าเข้ามามีส่วนร่วมมากกว่าผู้ส่งมอบ   เช่นเดียวกับงานวิจัยของ 
Talavera (2008) ได้ท าการส ารวจความร่วมมือในห่วงโซ่อุปทานในอุตสาหกรรมการผลิตของประเทศ
ฟิลิปปินส์ พบว่าผู้ผลิตมีระดับความร่วมมือกับลูกค้ามากกว่าผู้ส่งมอบ [70] เช่นเดียวกับงานวิจัยของ 
Prajogo (2004)ที่ได้ท าการศึกษาการสร้างความร่วมมืออุตสาหกรรมการผลิตในประเทศออสเตรเลีย
[111] แต่แตกต่างจากการศึกษาของ Law (2009) ได้ท าการศึกษาการสร้างความสัมพันธ์ของผู้ผลิตกับ
ผู้ส่งมอบและลูกค้าในห่วงโซ่อุปทานอุตสาหกรรมการผลิตประเทศไต้หวันพบว่าผู้ผลิตมีความร่วมมือ
กับผู้ส่งมอบมากกว่าลูกค้า [112] รายละเอียดดังตารางที่ 5.6 

 
ตารางท่ี 5.6 ค่าเฉล่ียของกิจกรรมที่ผู้ส่งมอบและลูกค้าเข้ามามีส่วนร่วมในอุตสาหกรรมการผลิต 

หัวข้อ 
จ านวน
กลุ่ม

ตัวอย่าง 

ท าการ
วิจัยปี 

ลูกคา้เข้ามามีส่วนร่วม ผู้ส่งมอบเข้ามามีส่วนร่วม 

ระดับความ 
ส าคัญเฉลี่ย 

แปลความ 
ระดับความ 
ส าคัญเฉลี่ย 

แปลความ 

1. ประเทศไทย  178 2010 3.65  ระดับมาก 2.74   ระดับปานกลาง 
2. ประเทศฟิลิปปินส์  [70] 79 2008 2.00  ระดับน้อย 1.90 ระดับน้อย 
3. ประเทศออสเตรเลีย [111] 194 2004 3.92  ระดับมาก 3.76 ระดับมาก 
4. ประเทศไต้หวันบ [112] 102 2009 3.45  ระดับปานกลาง 3.76 ระดับมาก 

 
5.1.7 ประสิทธิภาพการด าเนินงานขององค์กรหลังมีการจัดการความร่วมมือร่วมกันกับ             

ผู้ส่งมอบและร่วมกับลูกค้าพบว่าองค์กรมีส่วนแบ่งทางการตลาดและก าไรเพิ่มขึ้น ความพึงพอใจของ
ลูกค้าเพิ่มขึ้น และความสามารถในการพยากรณ์ความต้องเพิ่มขึ้น รวมถึงระดับความสัมพันธ์กับลูกค้า
ก็ดีขึ้น ซึ่งทั้งหมดนี้สอดคล้องกับงานวิจัยของ Spens (2009) ที่ได้ส ารวจความร่วมมือในโซ่อุปทาน
ของอุตสาหกรรมการผลิตในประเทศฟินแลนด์  พบว่าหลังมีการจัดการความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและ
ร่วมกับลูกค้าองค์กร มีส่วนแบ่งทางการตลาด  ก าไรและความพึงพอใจของลูกค้าเพิ่มขึ้น [110] 
เช่นเดียวกับงานวิจัยของ Groves and Valsamakis (1998) ที่ได้ท าการส ารวจการสร้างความสัมพันธ์
ของผู้ผลิตกับผู้ส่งมอบและลูกค้าในอุตสาหกรรมการผลิตของประเทศอังกฤษ  พบว่าหลังมีการจัดการ
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ความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและร่วมกับลูกค้าพบว่าองกรณ์ มีส่วนแบ่งทางการตลาดและก าไรเพิ่มขึ้น 
ความพึงพอใจของลูกค้าเพิ่มขึ้น ความสามารถในการพยากรณ์ความต้องเพิ่มขึ้น รวมถึงระดับ
ความสัมพันธ์กับลูกค้าก็ดีขึ้น [53] 

 

5.3 ข้อเสนอแนะ 
5.3.1 ข้อเสนอแนะทั่วไป 

 ผลการศึกษาแสดงให้เห็นว่าการที่องค์กรได้มีการจัดการความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและ
ร่วมกับลูกค้านั้นส่งผลให้ประสิทธิภาพการด าเนินงานขององค์กรมีแนวโน้มที่ดีขึ้น ทั้งในเรื่องของ 
ความสามารถในการท าก าไรและส่วนแบ่งทางการตลาตรวมถึงการน าผลิตภัณฑสูตลาด ถึงแม้ว่าจะ
ประสบกับปัญหาและอุปสรรคในการสร้างความร่วมมือบ้าง แต่หากสามารถหาวิธีการแก้ปัญหาได้
ตรงจุดนี้ได้ ก็จะท าให้องค์กรสามารถด าเนินการจัดการความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและร่วมกับลูกค้าได้
อย่างมีประสิทธิผลและประสิทธิภาพ เป็นไปอย่างต่อเนื่อง ซ่ึงข้อเสนอแนะทั่วไป 
 1) ในการจัดการความร่วมมือกับผู้ส่งมอบ องค์กรควรให้ระดับความส าคัญของการท า
กิจกรรมร่วมกับผู้ส่งมอบมากขึ้น เนื่องจากการด าเนินงานร่วมมือกับผู้ส่งมอบสามารถสร้างให้เกิด
ความมีประสิทธิภาพในเรื่องการลดต้นทุน การแก้ไขงาน ลดต้นทุนการผลิตต่อหน่วย ลด
กระบวนการในงานวัสดุคงคลังและการเคลื่อนย้ายวัตถุดิบและเพื่อเพิ่มมูลค่าทางผลิตภัณฑ์รวม
ไปจนถึงการจัดส่งสินค้าเพื่อออกจ าหน่าย ทั้งหมดเหล่านี้เป็นผลประโยชน์อันเกิดจากการจัดส่ง
จากผู้ส่งมอบ [6] 
 2) การแก้ไขปัญหาและอุปสรรคในการจัดการความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและร่วมกับ
ลูกค้า องค์กรต้องพยายามท าความเข้าใจกับคู่ค้าว่าการท างานร่วมกันส่งผลต่อดีต่อตนเองและคู่ค้า
อย่างไร เพราะผลจาการศึกษาก็แสดงให้เห็นว่าประสิทธิภาพการด าเนินงานขององค์กรมีแนวโน้มที่ดี
ขึ้น ดังจะเห็นได้จากผลการศึกษาที่ผู้วิจัยได้น าเสนอไปแล้วถึงประโยชน์ของผู้ผลิตในอุตสาหการการ
ผลิตชี้นส่วนยานยนต์ ดังนั้น เพื่อให้อุตสาหกรรมการผลิตชี้นส่วนยานยนต์ ของไทยสามารถแข่งขัน
ในเวทีระดับโลกได้ ทุกองค์กรควรมีความร่วมมือกันเพื่อให้เกิดประโยชน์อย่างสูงสุด 

5.3.2 ข้อเสนอแนะในการศึกษาครั้งต่อไป 
1) ควรท าการศึกษาเพิ่มในอุตสาหกรรมการผลิตอื่น  เช่น  อุ ตสาหกรรมไฟฟ้า   

อุตสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส์ และอุตสาหกรรมอาหาร เป็นต้นเพื่อให้ได้ข้อมูลที่หลากหลายและ
ครอบคลุมมากขึ้น  

2) ควรศึกษาเชิงลึกถึงผลการด าเนินงานร่วมกับผู้ส่งมอบและลูกค้าที่ส่งผลต่อ
ประสิทธิภาพการด าเนินงานจากบริษัทกรณีศึกษา 

3) ควรศึกษาถึงแนวทางในการแก้ไขปัญหาและอุปสรรคในการจัดการความร่วมมือ  
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แบบสอบถามฉบับที่.................................. 
 

แบบสอบถามเพื่อการวิจัย 
การศึกษาการจัดการความร่วมมือระหว่างผู้ผลิตกับผู้ส่งมอบและลูกค้าในห่วงโซ่อุปทานของอุตสาหกรรมยานยนต์ 
 

ผู้วิจัย                          นายนุกุล   ศรีเมืองแก้ว 
นักศึกษาปริญญาโท                              คณะวิศวกรรมศาสตร์  ภาควิชาวิศวกรรมอุตสาหกรรม 
                                                              มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี 
ค าชี้แจง 
 แบบสอบถามชุดนี้จัดท าขึ้น เพื่อรวบรวมข้อมูลส าหรับการวิจัยเรื่อง “การศึกษาการจัดการความร่วมมือ
ระหว่างผู้ผลิตกับผู้ส่งมอบและลูกค้าในห่วงโซ่อุปทานของอุตสาหกรรมยานยนต์ ” โดยการวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์       
เพื่อศึกษาการจัดการความร่วมมือระหว่างผู้ผลิตกับผู้ส่งมอบและลูกค้า ขององค์กรในอุตสาหกรรมการผลิตชิ้นส่วน
ยานยนต์  ซึ่งผลจากการศึกษา จะน ามาเป็นข้อมูลในการวิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อการจัดการความร่วมมือระหว่าง
ผู้ผลิตกับผู้ส่งมอบและลูกค้า  เพื่อเป็นแนวทางในการปรับปรุงการการจัดการความร่วมมือในอุตสาหกรรม           
การผลิตชิ้นส่วนยานยนต์   ซึ่งเป็นพื้นฐานของการน ากลยุทธ์การจัดการโซ่อุปทานมาใช้ในการจัดการองค์กร         
และน าไปสู่ความเชื่อมโยงขององค์กรต่าง ๆ ที่อยู่ภายใต้โซ่อุปทานเดียวกันเพื่อน าไปใช้ปรับปรุงองค์กร                
ให้มีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น  
            ดังน้ันจึงขอความร่วมมือของท่านในการตอบแบบสอบถามฉบับนี้ตามความเป็นจริงทุกประการ ข้อมูลที่ท่าน
ตอบจะถูกเก็บเป็นความลับ และจะไม่ส่งผลกระทบใดๆต่อท่านและหน่วยงานของท่านแต่อย่างใด เนื่องจากข้อมูลที่
น าเสนอในผลงานวิจัยจะน าเสนอในภาพรวมมิได้เสนอเป็นรายบุคคลและจะใช้ข้อมูลเพื่อประโยชน์ในการวิจัย
เท่านั้น 
 

1. แบบสอบถามข้อมูลชุดนี้ แบ่งออกเป็น 9 ส่วน ดั้งน้ี 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ประกอบการธุรกิจการผลิตในกลุ่มอุตสาหกรรมยานยนต์ 
ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับการธุรกิจการผลิต 

ส่วนที่ 3 วัตถุประสงค์ในการสร้างความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและร่วมกับลูกค้า  
ส่วนที่ 4 ปัจจัยที่สนับสนนุการในการสร้างความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและร่วมกับลูกค้า  
ส่วนที่ 5 อุปสรรคและปัญหาในการสร้างความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและร่วมกับลูกค้า  

ส่วนที่ 6 กิจกรรมที่ผู้ส่งมอบเข้ามามีส่วนร่วมในการด าเนินงาน 
ส่วนที่ 7 กิจกรรมทีลู่กค้าเข้ามามีส่วนร่วมในการด าเนินงาน 
ส่วนที่ 8 วัดประสิทธิภาพในการสร้างความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและลูกค้าตามมุมมองของแต่ละมุมมองของการ

ประเมินผลเชิงดุลยภาพ (Balance Scorecard)     
 

3. ขอความกรุณาอย่างยิ่งถ้าท่านได้โปรดส่งแบบสอบถามกลับคืนมาทางไปรษณีย์ตามซองเอกสารที่ได้แนบ
ไว้ภายใน 30 วัน  หลังจากท่านได้รับแบบสอบถามนี้ ผู้วิจัยใคร่ขอขอบพระคุณล่วงหน้ามา ณ โอกาสนี้  

 

4.  หากท่านมีปัญหาหรือข้อสงสัยประการใดเกี่ยวกับแบบสอบถามชุดนี้โปรดติดต่อข้าพเจ้า นายนุกุล         
ศรีเมืองแก้ว  โทรศัพท์   083-0093077 หรือ E-mail:nukoon_@hotmail.com  
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ค าแนะน า : กรุณาใส่เครื่องหมาย    ลงใน � ที่ตรงกับความเป็นจริงเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ประกอบการธุรกิจการผลิตในกลุ่มอุตสาหกรรมการผลิตชิ้นส่วนยานยนต์ 
1. เพศ 

� ชาย           � หญิง 
 

2. อาย ุ
� น้อยกว่า 30 ปี          � 31 - 40 ปี 
� 41 - 50 ปี           � มากกว่า 50 ปี 

 
 

3. ต าแหน่งงานในปัจจุบัน 
� ผู้จัดการฝ่ายจัดซื้อจัดหา        � ผู้จัดการฝ่ายโรงงาน/ผลิต 
� ผู้จัดการฝ่ายประกัน/ควบคุมคุณภาพ        � ผู้จัดการฝ่ายวิศวกรรม/วิจัยและพัฒนา  
� อื่นๆโปรดระบุ……………………………… 

 

4. ประสบการณ์ท างาน 
� น้อยกว่า 5 ปี         � 5 – 10 ปี 
� 11 – 15 ปี          � มากกว่า 15 ปี 

 
ส่วนท่ี 2 ข้อมูลเกี่ยวกับการธุรกิจการผลิตชิ้นส่วนยานยนต์ 
 

1. ระยะเวลาในการด าเนินธุรกิจ 
� น้อยกว่า 5 ป ี          � 6 – 10 ปี    
� 11 – 20 ปี            � มากกว่า 25 ปี   
    

2. จ านวนพนักงาน 
� น้อยกว่า 50 คน          � 50 – 200 คน 
� มากกว่า 200 คน  

3. ระยะเวลาเฉลี่ยในการท าสัญญากับผู้ส่งมอบ 
 � 1-2 ปี          �3-5 ปี    
 � มากกว่า 5 ปี              � อื่นๆ ระบุ……………………… 
 

4. ระยะเวลาเฉลี่ยในการท าสัญญากับลูกค้า 
 � 1-2 ปี          � 3-5 ปี    
 � มากกว่า 5 ปี              � อื่นๆ ระบุ……………………… 
 

5. ลักษณะของการผลิต 
        � ผลิตเพื่อสต๊อก (Make – To – Stock)       � ผลิตตามการสั่งท า (Make – To – Order) 
        � ประกอบตามการสั่งท า (Assemble – To – Order)      � ประกอบเพื่อสต๊อก (Assemble – To – Stock) 
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ส่วนที่ 3 วัตถุประสงค์ในการสร้างความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและร่วมกับลูกค้า 
โปรดระบุวัตถุประสงค์ในการสร้างความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและลูกค้าในองค์กรของท่านโดยท า

เครื่องหมาย ()    ลงใน  ช่องที่มีระดับความส าคัญถูกต้องตรงกับแนวคิดของท่านตามความเป็นจริง                       
(5 = มากสุด,  4 = มาก ,3=ปานกลาง, 2=น้อย,  1=น้อยสุด) 

 

ข้อความ 
ระดับความส าคัญ 

5 4 3 2 1           ไม่มี 
1. ปรับปรุงการให้บริการลูกค้า        
2. ปรับปรุงการเพ่ิมผลผลิตของบริษัท        
3. ปรับปรุงกระบวนการผลิต        
4. ปรับปรุงคุณภาพของสินค้า        
5. ปรับปรุงการวางแผนลงทุนและด าเนนิงาน        
6. พัฒนาด้านการจัดส่งมอบสินค้า        
7. พัฒนาความสามารถในการปรับเปลี่ยนการให้บริการ        
8. พัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่        
9. พัฒนาเทคโนโลยี        
10. เพิ่มความเชื่อมั่นในการประกันคุณภาพ        
11. เพิ่มผลก าไร        
12. เพิ่มส่วนแบ่งการตลาด        
13. ลดต้นทุนโลจิสติกส์ (ค่าขนส่ง, จัดเก็บ,แรงงาน)       
14. ลดต้นทุนด าเนินการ        
15. เพิ่มความเที่ยงตรงในการพยากรณ์       
16. ลดสินค้าคงคลัง        
17. ลดความเสี่ยงในการด าเนินงาน        
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ส่วนที่ 4 ปัจจัยที่สนับสนุนในการเสริมสร้างความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและลูกค้า   
โปรดระบุปัจจัยที่สนับสนุนในการเสริมสร้างความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและลูกค้า ในองค์กรของท่านโดยท า

เครื่องหมาย () ลงใน ช่องที่มีระดับความส าคัญถูกต้องตรงกับแนวคิดของท่านตามความเป็นจริง (5 = มากสุด,     
4 =มาก, 3 =ปานกลาง,2 =น้อย ,1=น้อยสุด) 

 

ข้อความ 
ระดับความส าคัญ 

5 4 3 2 1    ไม่มี 
1.  มีความไว้วางใจซึ่งกันและกัน       
2. การแลกเปลี่ยนข้อมูลซึ่งกันและกัน       
3. การวางแผนการท างานร่วมกัน       
4. การลงทุน       

5. เป้าหมายร่วมกัน และแบ่งปันต้นทุน       
6. การถ่ายทอดเทคโนโลยี       
7. การแบ่งปันความเสี่ยง       
8. การพบปะกันและประชุมร่วมกัน       
9. การตัดสินใจร่วมกัน       
10. ข้อตกลงในการท าสัญญา       

 
 
ส่วนที่ 5 อุปสรรค/ปัญหาในการสร้างความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและลูกค้า   

 โปรดระบุอุปสรรค/ปัญหาในการสร้างความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและลูกค้าในองค์กรของท่านโดยท า
เครื่องหมาย ()     ลงใน   ช่องที่มีระดับความส าคัญถูกต้องตรงกับแนวคิดของท่านตามความเป็นจริง (5 = มากสุด
,4 =มาก,3 =ปานกลาง,2 =น้อย ,  1=น้อยสุด) 

 

ข้อความ 
ระดับความส าคัญ 

5 4 3 2 1  ไม่มี 
1. ขาดการสนับสนุนจากผู้บริหารระดับสูง        
2. ขาดความเข้าใจในแนวคิด        
3. ไม่ได้รับการสนับสนุนและความร่วมมือจากพันธมิตร         
4. ความไม่ชัดเจนในการก าหนดกลยุทธ์       
5. ขาดความเหมาะสมในการใช้ระบบ IT        
6. ขาดความเชื่อมั่น/ความไว้วางใจซึ่งกันและกัน         
7. ช่องทางการติดต่อสื่อสารบกพร่อง         
8. ผู้ประกอบการยังไม่เห็นถึงประโยชน์       
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ส่วนที่ 6 กิจกรรมที่ผู้ส่งมอบเข้ามามีส่วนร่วม 
โปรดระบุกิจกรรมที่ผู้ส่งมอบเข้ามามีส่วนร่วมในองค์กรของท่านโดยท าเครื่องหมาย () ลงในช่องที่มี

ระดบัความถูกต้องตรงกับองค์กรตามความเป็นจริง (5 = มากสุด,4 = มาก,3 = ปานกลาง,2 = น้อย ,1=น้อยสุด) 

ข้อความ 
ระดับความส าคัญ 

5 4 3 2 1  ไม่มี 
1. การออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่       
2. การพยากรณ์ความต้องการ       
3. การแลกเปลี่ยนข้อมูล        
4. การวางแผนและพัฒนากระบวนการผลิต        
5. การควบคุมคุณภาพ       
6. การแก้ไขปัญหา        
7. การถ่ายทอดเทคโนโลยี         
8. การบริหารสินค้าคงคลัง         
9. การส่งมอบผลิตภัณฑ์         
10. การฝึกอบรม         
11. การให้บริการลูกค้า          
12. การวางแผนการลงทุน          

 
ส่วนที่ 7 กิจกรรมที่ลูกค้าเข้ามามีส่วนร่วม 

โปรดระบุกิจกรรมที่ลูกค้าเข้ามามีส่วนร่วมในองค์กรของท่านโดยท าเครื่องหมาย () ลงในช่องที่มีระดับ
ความถูกต้องตรงกับองค์กรของท่านตามความเป็นจริง ( 5 = มากสุด,4 = มาก,3 = ปานกลาง,2 = น้อย ,1=น้อยสุด) 

ข้อความ 
ระดับความส าคัญ 

5 4 3 2 1 ไม่มี 
1. การออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่       
2. การพยากรณ์ความต้องการ       
3. การแลกเปลี่ยนข้อมูล        
4. การวางแผนและพัฒนากระบวนการผลิต        
5. การควบคุมคุณภาพ       
6. การแก้ไขปัญหา        
7. การถ่ายทอดเทคโนโลยี         
8. การบริหารสินค้าคงคลัง         
9. การส่งมอบผลิตภัณฑ์         
10. การฝึกอบรม         
11. การให้บริการลูกค้า          
12. การวางแผนการลงทุน          
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ส่วนที่ 8 วัดประสิทธิภาพในการสร้างความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและลูกค้า   
โปรดระบุระดับความส าคัญในการจัดการความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและลูกค้าที่ส่งผลต่อประสิทธิภาพของ

องค์กรของท่านตามมุมมองของแต่ละมุมมองของการประเมินผลเชิงดุลยภาพ (Balance Scorecard) โดยท า
เครื่องหมาย () ลงในช่องที่มีระดับความส าคัญถูกต้องตรงกับแนวคิดของท่านตามความเป็นจริง ( 5 = มากสุด,4 = 
มาก,3 = ปานกลาง,2 =น้อย ,1=น้อยสุด ) 
 

ข้อความ 
ระดับความส าคัญ 

5 4 3 2 1 ไม่มี 

1. มุมมองทางด้านการเงิน ( Financial Perspective ) 
1.1 เพิ่มผลตอบแทนจากการลงทุน        
1.2 เพิ่มความสามารถในการท าก าไร        
1.3 เพิ่มส่วนแบ่งตลาด       
1.4 เพิ่มสภาพคล่องของกระแสเงินเข้า-ออก         
1.5 ลดต้นทุนของวัตถุดิบทางตรง        
1.6 ลดต้นทุนโลจิสติกส์        

2. มุมมองทางด้านลูกค้า ( Customer Perspective) 

2.1 เพิ่มความนาเชื่อถือในการสงมอบ       
2.2  เพิ่มเวลาในการตอบสนองความต้องการของลูกค้าให้ดีขึ้น        
2.3 เพิ่มความพึงพอใจของลูกคา        
2.4 เพิ่มประสิทธิภาพสงมอบให้ตรงเวลา        
2.5 เพิ่มความเชื่อมั่นและคุณภาพของผลิตภัณฑ์        
2.6  ลดการปฏิเสธผลิตภัณฑ์จากลูกค้า         

3. มุมมองทางด้านกระบวนการภายใน(Internal Process Perspective ) 

3.1 เพิ่มความถูกตองในการพยากรณ์ความต้องการ       
3.2 เวลาในการน าผลิตภัณฑสูตลาดดีขึ้น        
3.3 ลดรอบเวลาการผลิตลง        
3.4 ของเสียลดลง        
3.5 ลดปริมาณงานระหว่างท างาน        
3.6 ลดปริมาณสินค้าส าเร็จรูป        

4. มุมมองด้านการเรียนรู้และพัฒนา ( Learning  and  Growth  Perspective) 
4.1 ระดับความสัมพันธกับผสูงมอบดีขึ้น        
4.2 ระดับความสัมพันธกับลูกค้าดีขึ้น        
4.3 การพัฒนาเทคโนโลยีเพิ่มขึ้น        
4.4 ประสิทธิภาพของพนักงานเพิ่มขึ้น       
4.5 กระบวนการในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่เร็ว        
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แบบสัมภาษณ ์
การศึกษาการจัดการความรว่มมือระหว่างผู้ผลิตกับผู้สง่มอบและลูกค้าในห่วงโซ่อุปทานของ

อุตสาหกรรมยานยนต ์
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
ข้อมูลท่ัวไปของผู้สัมภาษณ์ 

นาย หนึ่ง 
อายุ 51 ปี 
ต าแหนง่งานผู้จัดการฝ่ายวิศวกรรม 
ประสบการณ์ท างาน 23 ปี 

ข้อมูลท่ัวไปของสถานประกอบการ           
 บริษัทได้ด าเนินกิจการมาแล้ว 30 ปี ลักษณะผู้ถือหุ้นเป็นสัญชาติไทย 80 % และต่างชาติ 20 % 
เป็นอุตสาหกรรมขนาดใหญ่ (มีการจ้างงานตั้งแต่ 200 คนขึ้นไป) โดยบริษัทได้ท างานผลิตผลิตภัณฑ์ 
จ าพวก โครงเบาะและโครงช่วงล่างรถยนต์ด้วยการปั้มขึ้นรูปและประกอบก่อนส่งให้อุตสาหกรรม
ประกอบรถยนต์ของญี่ปุ่น    
วัตถุประสงค์ของท่านในการสร้างความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและลูกค้าเพื่ออะไร 
           บริษัทมีวัตถุประสงค์ในการสร้างความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและลูกค้าเพื่อเพิ่มก าไร ปรับปรุง
คุณภาพของสินค้า เพิ่มส่วนแบ่งการตลาด   ปรับปรุงการเพิ่มผลผลิตของบริษัท  และลดต้นทุน
ด าเนินการ  
ปัจจัยสนับสนุนของท่านในการสร้างความร่วมมือกับผู้ส่งมอบ และลูกค้า มีอะไรบ้าง 

บริษัทมีปัจจัยที่สนับสนุนในการสร้างความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและลูกค้า คือ มีความ
ไว้วางใจซึ่งกันและกัน  การแลกเปลี่ยนข้อมูลซึ่งกันและกัน  ข้อตกลงในการท าสัญญา การวางแผน
การท างานร่วมกันและการพบปะกันและประชุมร่วมกัน 
อุปสรรคและปัญหาของท่านในการสร้างความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและลูกค้ามีอะไรบ้าง 
 บริษัทมีอุปสรรคและปัญหาในการสร้างความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและลูกค้าคือขาดความ
เข้าใจในแนวคิด ไม่ได้รับความร่วมมือจากพันธมิตร   ความไม่ชัดเจนในการก าหนดกลยุทธ์ ขาด
ความเหมาะสมในการใช้ระบบ IT และช่องทางการติดต่อส่ือสารบกพร่อง   
 กิจกรรมท่ีผู้ส่งมอบเข้ามามีส่วนร่วมกับท่านมีอะไรบ้าง 
       บริษัทมีการท ากิจกรรมร่วมกับผู้ส่งมอบในกิจกรรม  การแลกเปลี่ยนข้อมูล  การแก้ไขปัญหา  
การบริหารสินค้าคงคลัง  การพยากรณ์ความต้องการ และการควบคุมคุณภาพ 
กิจกรรมท่ีลูกค้าเข้ามามีส่วนร่วมกับท่านมีอะไรบ้าง 
 บริษัทมีการท ากิจกรรมร่วมกับลูกค้าในกิจกรรม การแลกเปลี่ยนข้อมูล  การบริหารสินค้าคง
คลัง  การส่งมอบผลิตภัณฑ์    การออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ และการแก้ไขปัญหา  
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ประสิทธิภาพภายหลังมีการจัดการความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและลูกค้าส่งผลกระทบต่อองค์กรใน
ทิศทางที่ดีขึ้นหรือต่ าลงอย่างไร? 
 ประสิทธิภาพขององค์กรภายหลังมีการจัดการความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและลูกค้าส่ง
ผลกระทบต่อประสิทธิภาพด้านการเงินพบว่า  ความสามารถในการท าก าไรเพิ่มขึ้น  ส่วนแบ่งตลาด
เพิ่มขึ้น  ผลตอบแทนจากการลงทุนเพิ่มขึ้น ลดต้นทุนของวัตถุดิบทางตรง ลดต้นทุนโลจิสติกส์และ
สภาพคล่องของกระแสเงินเข้า-ออกเพิ่มขึ้น  ผลกระทบต่อประสิทธิภาพด้านลูกค้า พบว่า ความเชื่อมั่น
และคุณภาพของผลิตภัณฑ์เพิ่มขึ้น ความพึงพอใจของลูกคาเพิ่มขึ้น ความนาเชื่อถือในการสงมอบ
เพิ่มขึ้น การตอบสนองความต้องการของลูกค้าให้ดีขึ้นประสิทธิภาพสงมอบให้ตรงเวลาเพิ่มขึ้น  การ
ปฏิเสธผลิตภัณฑ์จากลูกค้าลดลง ผลกระทบต่อประสิทธิภาพด้านกระบวนการภายในพบว่าความถูกต
องในการพยากรณ์ความต้องการดีขึ้น เวลาในการน าผลิตภัณฑสูตลาดดีขึ้น รอบเวลาการผลิตลดลง 
ปริมาณสินค้าส าเร็จรูปลดลง ของเสียลดลง ปริมาณงานระหว่างท างานลดลง ผลกระทบต่อ
ประสิทธิภาพด้านมุมมองด้านการเรียนรู้ และการพัฒนาพบว่า ระดับความสัมพันธกับลูกค้าดีขึ้น 
ระดับความสัมพันธกับผสูงมอบดีขึ้น การพัฒนาเทคโนโลยีเพิ่มขึ้น ประสิทธิภาพของพนักงานเพิ่มขึ้น 
กระบวนการในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่เร็ว 
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แบบสัมภาษณ ์
การศึกษาการจัดการความรว่มมือระหว่างผู้ผลิตกับผู้สง่มอบและลูกค้าในห่วงโซ่อุปทานของ

อุตสาหกรรมยานยนต ์
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
ข้อมูลท่ัวไปของผู้สัมภาษณ์ 

นาย สอง 
อายุ 42 ปี 
ต าแหน่งงานผู้ช่วยผู้จัดการโรงงาน   
ประสบการณ์ท างาน 17 ปี 

ข้อมูลท่ัวไปของสถานประกอบการ             
บริษัทได้ด าเนินกิจการมาแล้ว  15 ปี ลักษณะผู้ถือหุ้นเป็นสัญชาติไทย  100 % เป็น

อุตสาหกรรมขนาดเล็ก (มีการจ้างงานน้อยกว่า 50 คน) โดยบริษัทได้ท างานผลิตผลิตภัณฑ์ จ าพวก 
สลักเกลียวและแป้นเกลียวด้วยการขึ้นรูปร้อนและขึ้นรูปเย็นส่งให้อุตสาหกรรมประกอบรถยนต์ของ
ญี่ปุ่น 
วัตถุประสงค์ของท่านในการสร้างความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและลูกค้าเพื่ออะไร 
         บริษัทมีวัตถุประสงค์ในการสร้างความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและลูกค้าเพื่อเพิ่มก าไร  เพิ่มส่วน
แบ่งการตลาด  ลดต้นทุนด าเนินการ  ปรับปรุงคุณภาพของสินค้า และ ปรับปรุงการเพิ่มผลผลิตของ
บริษัท   
ปัจจัยสนับสนุนของท่านในการสร้างความร่วมมือกับผู้ส่งมอบ และลูกค้า มีอะไรบ้าง 

บริษัทมีปัจจัยที่สนับสนุนในการสร้างความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและลูกค้า คือ การแลกเปลี่ยน
ข้อมูลซึ่งกันและกัน  มีความไว้วางใจซึ่งกันและกัน การพบปะกันและประชุมร่วมกัน ข้อตกลงในการ
ท าสัญญา และ การวางแผนการท างานร่วมกัน 
อุปสรรคและปัญหาของท่านในการสร้างความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและลูกค้ามีอะไรบ้าง 
 บริษัทมีอุปสรรคและปัญหาในการสร้างความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและลูกค้าคือ ไม่ได้รับความ
ร่วมมือจากพันธมิตร   ขาดความเข้าใจในแนวคิด  ช่องทางการติดต่อสื่อสารบกพร่อง  ความไม่ชัดเจน
ในการก าหนดกลยุทธ์ และขาดความเหมาะสมในการใช้ระบบ IT  
 กิจกรรมท่ีผู้ส่งมอบเข้ามามีส่วนร่วมกับท่านมีอะไรบ้าง 
       บริษัทมีการท ากิจกรรมร่วมกับผู้ส่งมอบในกิจกรรม  การพยากรณ์ความต้องการ การ
แลกเปลี่ยนข้อมูล การควบคุมคุณภาพ  การแก้ไขปัญหา และ การบริหารสินค้าคงคลัง  
กิจกรรมท่ีลูกค้าเข้ามามีส่วนร่วมกับท่านมีอะไรบ้าง 
 บริษัทมีการท ากิจกรรมร่วมกับลูกค้าในกิจกรรม การส่งมอบผลิตภัณฑ์   การแลกเปลี่ยนข้อมูล 
การแก้ไขปัญหา  การออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ และ การบริหารสินค้าคงคลัง  
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ประสิทธิภาพภายหลังมีการจัดการความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและลูกค้าส่งผลกระทบต่อองค์กรใน
ทิศทางที่ดีขึ้นหรือต่ าลงอย่างไร? 
 ประสิทธิภาพขององค์กรภายหลังมีการจัดการความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและลูกค้าส่ง
ผลกระทบต่อประสิทธิภาพด้านการเงินพบว่า เพิ่มความสามารถในการท าก าไรเพิ่มขึ้น ส่วนแบ่งตลาด
เพิ่มขึ้น ผลตอบแทนจากการลงทุนเพิ่มขึ้น สภาพคล่องของกระแสเงินเข้า-ออกเพิ่มขึ้น ต้นทุนของ
วัตถุดิบทางตรงลดลง และ ต้นทุนโลจิสติกส์ลดลง ผลกระทบต่อประสิทธิภาพด้านลูกค้า พบว่าความ
พึงพอใจของลูกค้าเพิ่มขึ้น ประสิทธิภาพสงมอบให้ตรงเวลาเพิ่มขึ้น  ความเชื่อมั่นและคุณภาพของ
ผลิตภัณฑ์เพิ่มขึ้น การตอบสนองความต้องการของลูกค้าให้ดีขึ้น   ความนาเชื่อถือในการสงมอบ
เพิ่มขึ้นและการปฏิเสธผลิตภัณฑ์จากลูกค้าลดลงผลกระทบต่อประสิทธิภาพด้านกระบวนการภายใน
พบว่า ความถูกตองในการพยากรณ์ความต้องการเพิ่มขึ้น  รอบเวลาการผลิตลดลง เวลาในการน าผลิต
ภัณฑสูตลาดดีขึ้น  ปริมาณสินค้าส าเร็จรูปลดลง   ปริมาณงานระหว่างท างานลดลงและของเสียลดลง 
 ผลกระทบต่อประสิทธิภาพด้านมุมมองด้านการเรียนรู้ และการพัฒนาพบว่า ระดับความสัมพันธกับผู
สงมอบดีขึ้น ระดับความสัมพันธกับลูกค้าดีขึ้น  ประสิทธิภาพของพนักงานเพิ่มขึน้ การพัฒนา
เทคโนโลยีเพิ่มขึ้น และกระบวนการในการพัฒนาผลิตภณัฑ์ใหม่เร็ว 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 111 

แบบสัมภาษณ ์
การศึกษาการจัดการความรว่มมือระหว่างผู้ผลิตกับผู้สง่มอบและลูกค้าในห่วงโซ่อุปทานของ

อุตสาหกรรมยานยนต ์
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
ข้อมูลท่ัวไปของผู้สัมภาษณ์ 

นาย สาม  
อายุ 47 ปี 
ต าแหน่งงานผูจ้ัดการฝ่ายบรหิารและจัดการ 
ประสบการณ์ท างาน18 ปี 

ข้อมูลท่ัวไปของสถานประกอบการ             
 บริษัทได้ด าเนินกิจการมาแล้ว 15 ปี ลักษณะผู้ถือหุ้นเป็นสัญชาติไทย 100 % และ เป็น
อุตสาหกรรมขนาดกลาง (มีการจ้างงานตั้งแต่ 50 คน) โดยบริษัทได้ท างานผลิตชิ้นส่วนรถยนต์ 
ประเทศ Die Cast และ Mould  โดยผลิตชิ้นส่วนรถยนต์และจักรยานยนต์ให้อุตสาหกรรมประกอบ
รถยนต์ของญี่ปุน่    
วัตถุประสงค์ของท่านในการสร้างความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและลูกค้าเพื่ออะไร 
           บริษัทมีวัตถุประสงค์ในการสร้างความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและลูกค้าเพื่อเพิ่มส่วนแบ่ง
การตลาด  เพิ่มผลก าไร  ปรับปรุงคุณภาพของสินค้า ปรับปรุงการเพ่ิมผลผลิตของบริษัท   
และลดตน้ทุนด าเนินการ   
ปัจจัยสนับสนุนของท่านในการสร้างความร่วมมือกับผู้ส่งมอบ และลูกค้า มีอะไรบ้าง 

บริษัทมีปัจจัยที่สนับสนุนในการสร้างความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและลูกค้า คือ  มีความ
ไว้วางใจซึ่งกันและกัน การแลกเปลี่ยนข้อมูลซึ่งกันและกัน ข้อตกลงในการท าสัญญา  การพบปะกัน
และประชุมร่วมกัน และ การวางแผนการท างานร่วมกัน 
อุปสรรคและปัญหาของท่านในการสร้างความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและลูกค้ามีอะไรบ้าง 
 บริษัทมีอุปสรรคและปัญหาในการสร้างความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและลูกค้าคือ ไม่ได้รับ
ความร่วมมือจากพันธมิตร   ขาดความเข้าใจในแนวคิด  ความไม่ชัดเจนในการก าหนดกลยุทธ์ ขาด
ความเหมาะสมในการใช้ระบบ IT และช่องทางการติดต่อส่ือสารบกพร่อง   
 กิจกรรมท่ีผู้ส่งมอบเข้ามามีส่วนร่วมกับท่านมีอะไรบ้าง 
       บริษัทมีการท ากิจกรรมร่วมกับผู้ส่งมอบในกิจกรรม  การพยากรณ์ความต้องการ การบริหาร
สินค้าคงคลัง การแลกเปลี่ยนขอ้มูล  การแก้ไขปัญหา และ การควบคุมคุณภาพ  
กิจกรรมท่ีลูกค้าเข้ามามีส่วนร่วมกับท่านมีอะไรบ้าง 
 บริษัทมีการท ากิจกรรมร่วมกับลูกค้าในกิจกรรม  การแลกเปลี่ยนข้อมูล การบริหารสินค้าคง
คลัง  การส่งมอบผลิตภัณฑ์  การออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ และ การแก้ไขปัญหา  
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ประสิทธิภาพภายหลังมีการจัดการความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและลูกค้าส่งผลกระทบต่อองค์กรใน
ทิศทางที่ดีขึ้นหรือต่ าลงอย่างไร? 
 ประสิทธิภาพขององค์กรภายหลังมีการจัดการความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและลูกค้าส่ง
ผลกระทบต่อประสิทธิภาพด้านการเงินพบว่า ส่วนแบ่งตลาดเพิ่มขึ้น เพิ่มความสามารถในการท าก าไร
เพิ่มขึ้น ผลตอบแทนจากการลงทุนเพิ่มขึ้น ต้นทุนโลจิสติกส์ลดลง ต้นทุนของวัตถุดิบทางตรงลดลง 
และสภาพคล่องของกระแสเงินเข้า-ออกเพิ่มขึ้น ผลกระทบต่อประสิทธิภาพด้านลูกค้า พบว่าความพึง
พอใจของลูกค้าเพิ่มขึ้น การตอบสนองความต้องการของลูกค้าให้ดีขึ้น  ความเชื่อมั่นและคุณภาพของ
ผลิตภัณฑ์เพิ่มขึ้น ความนาเชื่อถือในการสงมอบเพิ่มขึ้น ประสิทธิภาพสงมอบให้ตรงเวลาเพิ่มขึ้น และ 
การปฏิเสธผลิตภัณฑ์จากลูกค้าลดลง ผลกระทบต่อประสิทธิภาพด้านกระบวนการภายในพบว่า เวลา
ในการน าผลิตภัณฑสูตลาดดีขึ้น  ความถูกตองในการพยากรณ์ความต้องการเพิ่มขึ้น ของเสียลดลง  
รอบเวลาการผลิตลดลง  ปริมาณงานระหว่างท างานลดลงและ ปริมาณสินค้าส าเร็จรูปลดลง  
ผลกระทบต่อประสิทธิภาพด้านมุมมองด้านการเรียนรู้ และการพัฒนาพบว่า ระดับความสัมพันธกับ
ลูกค้าดีขึ้น  ระดับความสัมพันธกับผูสงมอบดีขึ้น กระบวนการในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่เร็ว  
ประสิทธิภาพของพนักงานเพิ่มขึ้นและการพัฒนาเทคโนโลยีเพิ่มขึ้น  
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แบบสัมภาษณ ์
การศึกษาการจัดการความรว่มมือระหว่างผู้ผลิตกับผู้สง่มอบและลูกค้าในห่วงโซ่อุปทานของ

อุตสาหกรรมยานยนต ์
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
ข้อมูลท่ัวไปของผู้สัมภาษณ ์

นาย สี ่
อายุ 50 ปี 
ต าแหน่งงานผูจ้ัดการฝ่ายผลติ 
ประสบการณ์ท างาน25 ปี 

ข้อมูลท่ัวไปของสถานประกอบการ             
 บริษัทได้ด าเนินกิจการมาแล้ว 39 ปี ผู้ถือหุ้นเป็นสัญชาติไทย 70 % และต่างชาติ 30 % เป็น
อุตสาหกรรมขนาดใหญ่ (มีการจ้างงานตั้งแต่ 200 คน) โดยบริษัทได้ท างานผลิต พวงมาลัย และหัว
เกียร์รถยนต์ทุกประเทศส่งให้อุตสาหกรรมประกอบรถยนต์ของญี่ปุ่น   ปัจจุบันมาตรฐานที่ได้รับการ
รับรอง คือ ISO 9001:2000, ISO/TS16949 และ ISO 14001  
วัตถุประสงค์ของท่านในการสร้างความรว่มมือกับผู้ส่งมอบและลูกค้าเพื่ออะไร 
           บริษัทมีวัตถุประสงค์ในการสร้างความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและลูกค้าเพื่อ  เพิ่มผลก าไร  เพิ่ม
ส่วนแบ่งการตลาด ปรับปรุงคุณภาพของสินค้า ลดต้นทนุด าเนินการ  และ ปรับปรุงการเพิ่มผลผลิต
ของบริษัท   
ปัจจัยสนับสนนุของท่านในการสร้างความร่วมมือกับผู้ส่งมอบ และลูกค้า มีอะไรบ้าง 

บริษัทมีปัจจัยที่สนับสนุนในการสร้างความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและลูกค้า คือ  มีความ
ไว้วางใจซึ่งกันและกัน การแลกเปลี่ยนข้อมูลซึ่งกันและกัน การวางแผนการท างานร่วมกัน การพบปะ
กันและประชุมร่วมกัน และ ข้อตกลงในการท าสัญญา   
อุปสรรคและปัญหาของท่านในการสร้างความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและลูกค้ามีอะไรบ้าง 
 บริษัทมีอุปสรรคและปัญหาในการสร้างความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและลูกค้าคือ ความไม่
ชัดเจนในการก าหนดกลยุทธ์ ไม่ได้รับความร่วมมือจากพันธมติร   ขาดความเข้าใจในแนวคิด  ขาด
ความเหมาะสมในการใช้ระบบ IT และช่องทางการติดตอ่สื่อสารบกพร่อง   
 กิจกรรมท่ีผู้ส่งมอบเข้ามามีส่วนร่วมกับท่านมีอะไรบ้าง 
       บริษัทมีการท ากิจกรรมร่วมกับผู้ส่งมอบในกิจกรรม  การแลกเปลี่ยนขอ้มูล  การแก้ไขปัญหา 
การควบคุมคณุภาพ การพยากรณ์ความต้องการ และ การบริหารสินค้าคงคลัง  
กิจกรรมท่ีลูกค้าเข้ามามีส่วนร่วมกับท่านมีอะไรบ้าง 
 บริษัทมีการท ากิจกรรมร่วมกับลูกค้าในกิจกรรม  การแลกเปลี่ยนข้อมูล การส่งมอบ
ผลิตภัณฑ์  การบริหารสินค้าคงคลัง  การแก้ไขปัญหา และ การออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่  
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ประสิทธิภาพภายหลังมีการจัดการความรว่มมือกับผู้ส่งมอบและลูกค้าส่งผลกระทบต่อองค์กรใน
ทิศทางที่ดีขึ้นหรือต่ าลงอย่างไร? 
 ประสิทธิภาพขององค์กรภายหลังมีการจัดการความร่วมมือกับผู้ส่งมอบและลูกค้าส่งผลกระทบ
ต่อประสิทธิภาพด้านการเงินพบว่าส่วนแบ่งตลาดเพิ่มขึ้นเพิ่มความสามารถในการท าก าไรเพิ่มขึ้น 
ผลตอบแทนจากการลงทุนเพิ่มขึ้น สภาพคล่องของกระแสเงินเข้า-ออกเพิ่มขึ้น ต้นทุนของวัตถุดิบ
ทางตรงลดลงและต้นทุนโลจิสติกส์ลดลง ผลกระทบต่อประสิทธิภาพด้านลูกค้า พบว่า การตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้าให้ดีขึ้น ความพึงพอใจของลูกค้าเพิ่มขึ้น ความเชื่อมั่นและคุณภาพของ
ผลิตภัณฑ์เพิ่มขึ้น ความนาเชื่อถือในการสงมอบเพิ่มขึ้น การตอบสนองความต้องการของลูกค้าให้ดี
ขึ้น และการปฏิเสธผลิตภัณฑ์จากลูกค้าลดลง  ผลกระทบต่อประสิทธิภาพด้านกระบวนการภายใน
พบว่าความถูกตองในการพยากรณ์ความต้องการเพิ่มขึ้น ปริมาณงานระหว่างท างานลดลง ปริมาณ
สินค้าส าเร็จรูปลดลง   เวลาในการน าผลิตภัณฑสูตลาดดีขึ้น  รอบเวลาการผลิตลดลง  และของเสีย
ลดลง  ผลกระทบต่อประสิทธิภาพด้านมุมมองด้านการเรียนรู้ และการพัฒนาพบว่า  ระดับความ
สัมพันธกับลูกค้าดีขึ้น   ระดับความสัมพันธกับผูสงมอบดีขึ้น การพัฒนาเทคโนโลยีเพิ่มขึ้น  
ประสิทธิภาพของพนักงานเพิ่มขึ้น และกระบวนการในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่เร็ว  
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รายนามผู้เชี่ยวชาญตรวจสอบแบบสอบถามเพื่อประกอบวิทยานิพนธ์ 
การศึกษาการจัดการความรว่มมือระหว่างผู้ผลิตกับผู้สง่มอบและลูกค้าในห่วงโซ่อุปทานของ

อุตสาหกรรมยานยนต ์
____________________________________________________________________________________________ 
 

1. ผศ.ศรีไร จารุภิญโญ   
  ปริญญาตรี วิทยาศาสตรบณัฑิต คณิตศาสตร์ 
    มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีพระจอมเกล้าธนบุรี 
  ปริญญาโท วิศวกรรมศาสตรมหาบัณฑิต วิศวกรรมอุตสาหการ  
    จุฬาลงกรณ์ มหาวิทยาลัย 

ต าแหน่ง  อาจารย์ประจ า คณะวิศวกรรมศาสตร์ 
    มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี จ.ปทุมธานี  
2. ผศ.สุรตัน์  ตรัยวนพงศ ์
  ปริญญาตรี วิศวกรรมศาสตรบัณฑิต วิศวกรรมอุตสาหการ 
    มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีพระจอมเกล้าธนบุรี 
  ปริญญาโท วิศวกรรมศาสตรมหาบัณฑิต วิศวกรรมอุตสาหการ  
    จุฬาลงกรณ์ มหาวิทยาลัย 

 ต าแหน่ง  อาจารย์ประจ า คณะวิศวกรรมศาสตร์ 
    มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี จ.ปทุมธานี  

 
3. คุณ เอกสิทธ ิ  สุวรรณศร ี  

ปริญญาตรี วิศวกรรมศาสตรบัณฑิต วิศวกรรมอุตสาหการการผลิต 
  มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีพระจอมเกล้าพระนครเหนือ 

  ปริญญาโท วิศวกรรมศาสตรมหาบัณฑิต วิศวกรรมอุตสาหการ  
    จุฬาลงกรณ์ มหาวิทยาลัย 

ต าแหน่ง  1. อาจารย์พิเศษ  คณะวิศวกรรมศาสตร ์ มหาวิทยาลัยปทมุธานี  
    2.ที่ปรึกษาการเพิ่มผลผลิต บริษัท ทองริมอิเล็ก เวอร์จ ากัด 
4. ดร.กนกอร หัสโรค์   

ปริญญาตรี   วิศวกรรมศาสตรบัณฑิต วิศวกรรมเคมี   
 มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีสุรนารี  

ปริญญาโท   วิศวกรรมศาสตรมหาบัณฑิต วิศวกรรมเคมี 
 มหาวิทยาลัยขอนแก่น  
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ปริญญาเอก   บัณฑิตร่วมด้านพลังงานและสิ่งแวดล้อม  สาขาเทคโนโลยี
สิ่งแวดล้อม  มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีพระจอมเกล้าธนบุรี 

ต าแหน่ง  อาจารย์ประจ า คณะวิศวกรรมศาสตร์ 
   มหาวิทยาลัยอสิเทิร์นเอเชีย จ.ปทุมธานี 
      
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 117 

 ผลการวิเคราะห์ดัชนีความสอดคล้องค าถามรายข้อของผู้เชี่ยวชาญจ านวน 4  ท่าน 
เกณฑ์ในการคะแนนเป็นดังนี้ 

ให้คะแนน    +1     ถ้าแน่ใจว่าค าถามวดัจุดประสงค์นัน้ 
ให้คะแนน    0      ถ้าไม่แน่ใจว่าค าถามวัดจุดประสงค์นั้นหรือไม่ 
ให้คะแนน  -1       ถ้าแน่ใจว่าค าถามไมว่ัดจดุประสงคน์ั้น 
 

 ผลจากการวิเคราะห์ดัชนีความสอดคล้องระหว่างค าถามรายข้อกับจุดประสงค์หรือพฤติกรรม
ท่ีต้องการวัด พบว่าเกณฑ์การคัดเลือกค าถามรายข้อจากผู้เชี่ยวชาญพบว่าค่า IOCทั้งหมด 82 ข้อมีค่า
มากกว่า 0.50 ทุกข้อรายละเอียดดังนี ้
 

หัวข้อการประเมิน 
ผู้เชี่ยวชาญ ผลดัชนีความ

สอดคล้อง 
(IOC) 

ท่ี 1 ท่ี 2 ท่ี 3 ท่ี 4 

วัตถุประสงค์ในการสร้างความร่วมมือ      
1. ปรับปรุงการให้บริการลูกค้า 1 1 1 1 1 
2. ปรับปรุงการเพิ่มผลผลิตของบริษัท 1 0 1 1 0.75 
3. ปรับปรุงกระบวนการผลิต 1 0 1 1 0.75 
4. ปรับปรุงคุณภาพของสินค้า 1 1 1 1 1 
5. ปรับปรุงการวางแผนลงทุนและด าเนนิงาน 1 1 1 1 1 
6. พัฒนาด้านการจัดส่งมอบสินค้า 1 1 1 1 1 
7. พัฒนาความสามารถในการปรับเปลี่ยนการให้บริการ 1 1 1 1 1 
8. พัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ 1 -1 1 1 0.5 
9. การพัฒนาเทคโนโลยี 1 -1 1 1 0.5 
10. เพิ่มความเชื่อมั่นในการประกันคุณภาพ 1 1 1 1 1 
11. เพิ่มผลก าไร 1 -1 1 1 0.5 
12. เพิ่มส่วนแบ่งการตลาด 1 1 1 1 1 
13. ลดต้นทุนโลจิสติกส์ 1 -1 1 1 0.5 
14. ลดต้นทุนด าเนินการ 1 -1 1 1 0.5 
15. เพิ่มความเที่ยงตรงในการพยากรณ์ 1 -1 1 1 0.5 
16. ลดสินค้าคงคลัง 1 1 1 1 1 
17. ลดความเสี่ยงในการด าเนินงาน 1 -1 1 1 0.5 

ปัจจัยที่สนับสนุนในการสร้างความร่วมมือ      
1. มีความไว้วางใจซึ่งกันและกัน 1 -1 1 1 0.5 
2. การแลกเปลี่ยนข้อมูลซึ่งกันและกัน 1 -1 1 1 0.5 
3. การวางแผนการท างานร่วมกัน 1 1 0 1 0.75 
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หัวข้อการประเมิน 
ผู้เชี่ยวชาญ ผลดัชนีความ

สอดคล้อง 
(IOC) 

ท่ี 1 ท่ี 2 ท่ี 3 ท่ี 4 

ปัจจัยที่สนับสนุนในการสร้างความร่วมมือ      
4. การลงทุน 1 1 1 0 0.75 
5. เป้าหมายร่วมกัน และแบ่งปันต้นทุน 1 1 1 1 1 
6. การถ่ายทอดเทคโนโลยี 1 1 -1 1 0.5 
7. การแบ่งปันความเสี่ยง 1 1 1 1 1 
8. การพบปะกันและประชุมร่วมกัน 1 1 1 1 1 
9. การตัดสินใจร่วมกัน 1 -1 1 1 0.5 
10. ข้อตกลงในการท าสัญญา 1 -1 1 1 0.5 

อุปสรรคและปัญหาในการสร้างความร่วมมือ      
1. ขาดการสนับสนุนจากผู้บริหารระดับสูง  1 1 1 1 1 
2. ขาดความเข้าใจในแนวคิด  1 1 1 1 1 
3. ไม่ได้รับการสนับสนุนและความร่วมมือจากพันธมิตร   1 1 1 1 1 
4. ความไม่ชัดเจนในการก าหนดกลยุทธ์ 1 -1 1 1 0.5 
5. ขาดความเหมาะสมในการใช้ระบบ IT  1 -1 1 1 0.5 
6. ขาดความเชื่อมั่น/ความไว้วางใจซึ่งกันและกัน   1 -1 1 1 0.5 
7. ช่องทางการติดต่อสื่อสารบกพร่อง   1 1 1 1 1 
8. ผู้ประกอบการยังไม่เห็นถึงประโยชน์ 1 1 1 1 1 

กิจกรรมที่ผู้ส่งมอบเข้ามามีส่วนร่วมกับผู้ผลิต      
1. การออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ 1 1 1 1 1 
2. การพยากรณ์ความต้องการ 1 1 1 1 1 
3. การแลกเปลี่ยนข้อมูล  1 1 1 1 1 
4. การวางแผนและพัฒนากระบวนการผลิต  1 1 1 1 1 
5. การควบคุมคุณภาพ 1 0 1 1 0.75 
6. การแก้ไขปัญหา  1 1 1 1 1 
7. การถ่ายทอดเทคโนโลยี   1 1 1 1 1 
8. การบริหารสินค้าคงคลัง   1 -1 1 1 0.5 
9. การส่งมอบผลิตภัณฑ์   1 1 1 1 1 
10. การฝึกอบรม   1 1 1 1 1 
11. การให้บริการลูกค้า    1 1 1 1 1 
12. การวางแผนการลงทุน    1 1 1 1 1 

กิจกรรมที่ลูกค้าเข้ามามีส่วนร่วมกับผู้ผลิต      
1. การออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ 1 0 1 1 0.75 
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หัวข้อการประเมิน 
ผู้เชี่ยวชาญ ผลดัชนีความ

สอดคล้อง 
(IOC) 

ท่ี 1 ท่ี 2 ท่ี 3 ท่ี 4 

กิจกรรมที่ลูกค้าเข้ามามีส่วนร่วมกับผู้ผลิต      
2. การพยากรณ์ความต้องการ 1 1 1 1 1 
3. การแลกเปลี่ยนข้อมูล  1 0 1 1 0.75 
4. การวางแผนและพัฒนากระบวนการผลิต  1 1 1 1 1 
5. การควบคุมคุณภาพ 1 0 1 1 0.75 
6. การแก้ไขปัญหา  1 1 1 1 1 
7. การถ่ายทอดเทคโนโลยี   1 0 1 1 0.75 
8. การบริหารสินค้าคงคลัง   1 1 1 1 1 
9. การส่งมอบผลิตภัณฑ์   1 -1 1 1 0.5 
10. การฝึกอบรม   1 1 0 1 0.75 
11. การให้บริการลูกค้า    -1 1 1 1 0.5 
12. การวางแผนการลงทุน    1 1 0 1 0.75 

การวัดประสิทธิภาพในการสร้างความร่วมมือกับผู้ส่งมอบ
และลูกค้า        

1. มุมมองทางด้านการเงิน       
1.1 เพิ่มผลตอบแทนจากการลงทุน  1 0 1 1 0.75 
1.2 เพิ่มความสามารถในการท าก าไร  1 1 1 1 1 
1.3  เพิ่มส่วนแบ่งตลาด  1 0 1 1 0.75 
1.4 เพิ่มสภาพคล่องของกระแสเงินเข้า-ออก   1 1 1 1 1 
1.5 ลดต้นทุนของวัตถุดิบทางตรง  1 0 1 1 0.75 
1.6 ลดต้นทุนโลจิสติกส์  1 1 1 1 1 

2. มุมมองทางด้านลูกค้า       
2.1 เพิ่มความนาเชื่อถือในการสงมอบ 1 0 1 1 0.75 
2.2  เพิ่มเวลาในการตอบสนองความต้องการดีขึ้น  1 1 1 1 1 
2.3 เพิ่มความพึงพอใจของลูกคา  1 1 1 1 1 
2.4 เพิ่มประสิทธิภาพสงมอบให้ตรงเวลา  1 1 1 1 1 
2.5 เพิ่มความเชื่อมั่นและคุณภาพของผลิตภัณฑ์  1 1 1 1 1 
2.6  ลดการปฏิเสธผลิตภัณฑ์จากลูกค้า   1 1 1 1 1 

3. มุมมองทางด้านกระบวนการภายใน       
3.1 เพิ่มความถูกตองในการพยากรณ์ความต้องการ 1 -1 1 1 0.5 
3.2 เวลาในการน าผลิตภัณฑสูตลาดดีขึ้น  1 1 1 1 1 
3.3 ลดรอบเวลาการผลิตลง  1 -1 1 1 0.5 
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หัวข้อการประเมิน 
ผู้เชี่ยวชาญ ผลดัชนีความ

สอดคล้อง 
(IOC) 

ท่ี 1 ท่ี 2 ท่ี 3 ท่ี 4 

3. มุมมองทางด้านกระบวนการภายใน       
3.4 ของเสียลดลง  1 0 1 1 0.75 
3.5 ลดปริมาณงานระหว่างท างาน  1 1 1 1 1 
3.6 ลดปริมาณสินค้าส าเร็จรูป  1 1 1 0 0.75 

4. มุมมองด้านการเรียนรู้และพัฒนา       
4.1 ระดับความสัมพันธกับผสูงมอบดีขึ้น  1 1 -1 1 0.5 
4.2 ระดับความสัมพันธกับลูกค้าดีขึ้น  1 1 1 0 0.75 
4.3 การพัฒนาเทคโนโลยีเพิ่มขึ้น  1 0 1 1 0.75 
4.4 ประสิทธิภาพของพนักงานเพิ่มขึ้น 1 1 1 1 1 
4.5 กระบวนการในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่เร็ว  1 1 1 1 1 

 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ข 
ข้อเสนอแนะและความคิดเห็นเห็นอื่นๆ จากแบบสอบถาม 
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ตอนที่ 9 ข้อเสนอแนะและความคิดเห็นอื่นๆ 
1. การสร้างความร่วมมือในอุตสาหกรรมยานยนต์ในประเทศไทยส่วนใหญ่เป็นความร่วมมีอ

แบบชั่วคราวและถ้าได้สิ่งที่ต้องการจากคู่ค้าก็จะหยุดความร่วมมือนั้นไป 
2. การท างานร่วมกันท าให้องค์กรไม่ขาดทุน 
3. จากประสบการณ์ในการท างานกับบริษัทต่างชาติหลายบริษัท พบว่าบริษัทที่ด าเนินงาน

โดยชาวญี่ปุ่นจะให้ความส าคัญในการท างานร่วมกับผู้ส่งมอบและลูกค้ามากกว่าบริษัทที่ด าเนินงาน
โดยชาวไทย 

4. การท างานร่วมกันเป็นความคิดที่ดีแต่เวลาท าจริงจะพบว่าไม่ได้รับความร่วมมือเท่าไร 
5. การท างานร่วมกับผู้ส่งมอบและลูกค้าถ้าต้องมีความร่วมมือในระยะยาวต้องได้รับการ

สนับสนุนจากผู้บริหารระดับสูงทั้งผู้ส่งมอบและลูกค้าเพราะถ้าไม่ได้รับการสนับสนุนก็จะมีความ
ร่วมมือในระยะสั้นๆ 

6. การท าธุรกิจความพึงพอใจของลูกค้ามาเป็นอันดับหนึ่ง 
7. การท างานร่วมกับผู้ส่งมอบจากประสบการท างาน 17 ปี ที่ท างานร่วมกับผู้ส่งมอบพบว่า

อุปสรรคและปัญหาในการท างานร่วมกับผู้ส่งมอบคือ การติดต่อสื่อสารบกพร่อง เพราะระบบการ
ติดต่อสื่อสารเป็นคนละระบบเวลาติดต่อสื่อสารกันแต่ละครั้งต้องมีการทวนข้อมูลทุกครั้งเพื่อยื่นยัน
ข้อมูล 

8. การท างานในอุตสาหกรรมการผลิตจ าเป็นต้องมีความร่วมมือกับคู่ค้า 
9. แบบสอบถามนี้เป็นแบบสอบถามที่ดี เข้าใจง่าย สามารถน าไปวัดประสิทธิภาพการ

ด าเนินงานขององกรณ์ เพราะองค์กรยังไม่เคยวัดประสิทธิภาพการด าเนินงานขององกรณ์ 
10. การท างานร่วมกับลูกค้ามากเท่าไรก็ท าให้องค์กรก าไรมากเท่านั้น 
11. ส่วนมากบริษัทท างานร่วมกับลูกค้าทั้งในเรื่องของ การประชุมร่วมกัน การแลกเปลี่ยน

ข้อมูลระดับสินค้าคงคลังทั้งสองฝ่ายเพื่อน ามาค านวณการผลิตของบริษัท 
12. บริษัทได้มีการวางแผนการผลิตกับผู้ส่งมอบท าให้บริษัทไม่ต้องซื้อวัตถุดิบมาเป็นจ านวน

มาก  
13. การร่วมมือกับคู่ค้าขององค์กรจะต้องขึ้นอยู่กับว่าวัตถุประสงค์ขององค์กรกับคู่ค้าเป็นไป

ในทิศทางเดียวกันหรือไม่ถ้าเป็นไปคนละแนวทางคงไม่มีความร่วมมือเกิดขึ้น 
14. ควรมีการจัดฝึกอบรมเรื่องนี้ให้กับบริษัทเพื่อจะได้เห็นประโยชน์จากการท างานร่วมกัน 
15. บริษัทได้มีการท างานร่วมกับลูกค้าแต่ไม่ได้รับความร่วมมือจากลูกค้าเท่าไรเพราะลูกค้า

กลัวเสียเปรียบทางการค้า 
16. การแลกเปลี่ยนข้อมูลระดับสินค้าคงคลังกับลูกค้าท าให้บริษัทสามารถลดระดับสินค้าคง

คลังได้ประมาณ 20เปอร์เซ็น 
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17. แบบสอบถามได้ให้แนวทางในการน าไปปรับปรุงองค์กรเพราะองค์กรยังไม่มีการท างาน
ร่วมกับผู้ส่งมอบ   

18. ผู้บริหารของบริษทไม่มีแนวคิดในการท างานร่วมกับคู่ค้าเวลางานมีปัญหาหรือผลิตแล้ว
ไม่ได้คุณภาพก็ถูกลูกค่าปรับค่าเสียหาย 

19. มีการท างานร่วมกับลูกค้าในเรื่องคุณภาพของสินค้าท าให้สามารถแก้ไขปัญหารเรื่อง
คุณภาพของสินค้าได ้

20. ท าให้องกรณ์มีความสัมพันธืกับลูกค้ามากขึ้นกว่าเดิมเพราะมีการท างานร่วมกันท าใด้
ประสิทธิภาพในการด าเนินงานขององค์กรดีขึ้น 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ค 
ผลงานตีพิมพ์เผยแพร่ 
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