
การจัดการโซอุ่ปทานในธุรกิจสหกรณ ์
 

จุฑาทิพย์  ภัทราวาท1 
 

 ระบบเศรษฐกิจที่เป็นอยู่ในปัจจุบัน ที่เป็นยุคเศรษฐกิจใหม่ (New Economy) มีความซับซ้อน 
และเช่ือมโยงกันมากขึ้น ทั้งน้ีเน่ืองมาจากนโยบายการค้าเสรีตามพันธกรณีขององค์การการค้าโลก (WTO) 
ตลอดจนการรวมกลุ่มการค้าในภูมิภาคต่างๆ ของโลกได้ทวีสูงขึ้นเป็นลําดับ กอปรกับความก้าวหน้าของ
เทคโนโลยีสมัยใหม่ ที่นํามาใช้ในการผลิต การตลาด การบริการ และการสื่อสารโทรคมนาคม ทําให้การแข่งขัน
ทางการค้าทวีความรุนแรงมากขึ้นเป็นลําดับ  
 แรงกดดัน จากภาวการณ์แข่งขันดังกล่าวผลักดันให้ธุรกิจต่างๆ หันมาให้ความสําคัญในเรื่องการ
จัดการโซ่อุปทาน มาใช้เป็นกลยุทธ์เพ่ือเพ่ิมศักยภาพ ในการแข่งขันและการบรรลุเป้าหมายของธุรกิจอย่างย่ังยืน 
 กรอบคิดการจัดการโซ่อุปทานที่นํามาใช้ในที่น้ีจะเป็นไปตามกรอบคิดของ Donald J. Bowersox 
David J. Class และ M. Bixby Cooper, 2007 ซึ่งได้กล่าวถึง ความหมายของการจัดการโซ่อุปทานแบบ
บูรณาการ (Integrated supply chain) ซึ่งเป็นลักษณะของการเช่ือมโยงพันธมิตรทางธุรกิจเข้าสู่รูปแบบของ
ความร่วมมือของธุรกิจต่างๆ ภายใต้โซ่อุปทาน บริบทดังกล่าวจะก่อเกิดเป็นโครงสร้างของโมเดลการจัดการ
ธุรกิจของโซ่อุปทานซึ่งเป็นผลลัพธ์เชิงกลยุทธ์ความร่วมมือ (Cooperative Strategy) ที่จะส่งผลต่อศักยภาพ
การแข่งขันของธุรกิจ เพ่ือการนําผลิตภัณฑ์และบริการจากผู้ผลิตสู่ผู้บริโภค  
 คุณค่าที่เกิดจากการผนึกกําลังระหว่างพันธมิตรธุรกิจ (Strategic Partners) ภายใต้โซ่อุปทาน
ดังกล่าว จะประกอบไปด้วย ความร่วมมือกันในเรื่อง ข้อมูลข่าวสาร ผลิตภัณฑ์ บริการ การเงินและนวัตกรรม/
ความรู้ โดยพันธมิตรธุรกิจจะร่วมมือกันในการดําเนินกิจกรรม จากกระบวนการในระดับต้นนํ้า กลางนํ้า สู่ปลายนํ้า 
เพ่ือลําเลียงผลิตภัณฑ์และบริการพร้อมๆ กับการสร้างคุณค่าและมูลค่าเพ่ิมให้กับผลิตภัณฑ์และบริการไปด้วยใน
ตัว ด้วยวิธีน้ี คล้ายว่าเป็นกระบวนการร่วมมือกัน ภายใต้โซ่อุปทาน (Supply chain collaboration) รูปที่ 1  
 

 

รูปที่ 1  โมเดลของการบูรณาการโซ่อุปทาน (The Integrate Supply Chain Framework) 
 อ้างจาก Donald J. Bowersay and other, Supply Chain Logistic Management, (Mc Graw Hill, International Edition 2007) P.6 

                                                            
1
 รองศาสตราจารย์ ระดับ 9 และผู้อํานวยการสถาบันวิชาการด้านสหกรณ์ คณะเศรษฐศาสตร์ มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ 

เอกสารประกอบการบรรยายในการฝึกอบรมภาคีเครือข่ายคุณค่าข้าวหอมมะลิสหกรณ์ไทย วันที่ 13 มีนาคม 2556 ณ สหกรณ์การเกษตรเกษตรวิสัย จํากัด จ.ร้อยเอ็ด 
 



  2 

 กระบวนการจัดการความสัมพันธ์ระหว่างพันธมิตรธุรกิจเพ่ือการสร้างความสามารถในการทํา
ธุรกิจและการแข่งขันจะประกอบไปด้วย การสร้างเครือข่ายอุปทานในระดับการผลิต การสร้างพันธมิตรธุรกิจ
สําหรับกิจกรรมการจัดหาปัจจัยการผลิต การผลิตและกระบวนการโลจิสต์ติก ซึ่งจะก่อให้เกิดผลดีในการลด
ต้นทุนการผลิต การมีระบบข้อมูลข่าวสารเพ่ือการวางแผนการผลิต การบริหารจัดการร่วมกันระหว่างพันธมิตร
ธุรกิจที่นําความสามารถของแต่ละกิจการมาวางแผนร่วมกันโดยพิจารณาเร่ืองประโยชน์เปรียบเทียบ 
(Comparative Advantage) ในระดับของกิจกรรมปลายนํ้า จะเป็นเรื่องของการสร้างเครือข่ายกระจายสินค้า
ในระหว่างพันธมิตรธุรกิจเพ่ือการกระจายผลผลิตผ่านช่องทางการตลาดต่างๆ ไปสู่ตลาดเป้าหมายตามแผน
ธุรกิจที่กําหนดร่วมกัน 
 โมเดลของการบูรณาการโซ่อุปทานในลักษณะเช่นน้ีเป็นเรื่องของการจัดการธุรกิจที่มองเป้าหมายใน
ระยะยาว โดยผู้นําระดับสูงของพันธมิตรธุรกิจที่จะร่วมมือกันจําเป็นต้องปรับทิศทางของธุรกิจจากที่มุ่งเน้นเรื่อง
ของหน้าที่ (Function) ในโครงสร้างการบริหารจัดการขององค์กรให้ความสําคัญกับกระบวนการทํางานร่วมกัน
ในลักษณะของการเพ่ิมประสิทธิภาพ การลดต้นทุนซึ่งจะต้องให้ความสําคัญกับการวิเคราะห์ต้นทุนรวม (Total 
Cost Analysis) การออกแบบกระบวนการทํางานร่วมกัน (Process Engineering) และการคํานวณต้นทุนจาก
ฐานกิจกรรม (Activity-Based Costing: ABC) เป็นสําคัญ 
  
โมเดลธุรกิจ : กลยุทธ์สําคัญในการขับเคลื่อนยุทธศาสตร์การพัฒนาการสหกรณ์ 
  

 ในฐานขององค์การธุรกิจฐานสังคม สหกรณ์ต้องดําเนินงานอย่างมีประสิทธิภาพและมี
ประสิทธิผล เพ่ือการนําประโยชน์สู่สมาชิกและชุมชน อย่างไรก็ตามภายใต้สภาพการแข่งขันในปัจจุบัน 
สหกรณ์จําเป็นต้องนํานวัตกรรมใหม่ๆ มาประยุกต์ในการดําเนินธุรกิจเพ่ือสร้างความเข้มแข็งเป็นปึกแผ่นในการ
ดําเนินธุรกิจและเพ่ิมศักยภาพในการแข่งขันและการดํารงอยู่ได้ของธุรกิจ 
 ในช่วงเวลาของแผนพัฒนาการสหกรณ์ ฉบับที่ 2 ได้มีการกําหนดยุทธศาสตร์การพัฒนาการ
สหกรณ์ ที่มุ่งเน้นในประเด็นยุทธศาสตร์การเช่ือมโยงธุรกิจภายใต้โซ่อุปทาน ซึ่งหากผู้ที่เก่ียวข้องกับการ
พัฒนาการสหกรณ์ ให้ความสนใจและเข้าถึงกระบวนการเชิงยุทธศาสตร์ที่กําหนดไว้อย่างจริงจัง ก็จะเห็นได้ว่า 
ยุทธศาสตร์ทั้ง 5 ประการน้ัน ได้ถูกออกแบบในลักษณะของการบูรณาการการพัฒนาต้ังแต่ศักยภาพศักยภาพ
และความพร้อมบุคลากร ความสามารถขององค์กร และการเช่ือมโยงเครือข่ายภายใต้โซ่อุปทาน โดยคาดหวังว่า
องคาพยพในการขับเคลื่อนระบบธุรกิจระบบธุรกิจสหกรณ์จะสามารถเพิ่มพลังการขับเคลื่อนจากภายในสู่
ภายนอก และผลลัพธ์ที่เกิดขึ้นต้องก่อให้เกิดประโยชน์ต่อสมาชิกและชุมชนอย่างแท้จริง 
 เพ่ือสร้างความเข้าใจในประเด็นยุทธศาสตร์ การจัดการโซ่อุปทานในธุรกิจสหกรณ์ ในที่น้ีจะได้
กล่าวถึงโมเดลธุรกิจสหกรณ์แบบด้ังเดิมที่ดําเนินการอยู่ และในโมเดลธุรกิจสหกรณ์ที่ถูกออกแบบตามประเด็น
ยุทธศาสตร์ภายใต้แผนพัฒนาการสหกรณ์ ฉบับที่ 2 ที่มีเป้าหมายไปสู่การสร้าง “ระบบสหกรณ์ที่มีคุณค่าเพ่ือ
การนํามาสู่สังคมอยู่เย็นเป็นสุข” 
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โมเดลธุรกิจสหกรณ์แบบด้ังเดิม 
 

1. กรณีธุรกิจจัดหาและจําหน่ายสินค้า 
 

 
2. กรณีธุรกิจรวบรวมผลผลิต 
 

 
 
3. กรณีธุรกิจแปรรูป 

 
 
 ในโมเดลธุรกิจแบบด้ังเดิมน้ัน ส่วนใหญ่สหกรณ์จะทําหน้าที่เสมือนเป็นตัวกลางในการทําหน้าที่
รวบรวม จัดหาจําหน่าย หรือแปรรูปและจําหน่าย โดยมักจะมีธุรกิจคู่ค้าซึ่งเป็นเจ้าประจํา หรือมาในรูป
โครงการสนับสนุนจากภาครัฐ ดังน้ัน จึงทําให้สหกรณ์มีหน้าที่ไม่แตกต่างไปจากคนกลาง หรือ ตัวละครหน่ึงใน
โซ่อุปทาน ซึ่งก่อให้เกิดคุณค่า หรือสร้างมูลค่าเพ่ิมได้ไม่มากนัก เพราะมีบทบาทจํากัด จะอยู่ในระดับต้นนํ้า 
(กรณีธุรกิจรวบรวมผลผลิต) ส่วนกรณีของธุรกิจแปรรูปสหกรณ์จะมีบทบาทอยู่ในธุรกิจต้นนํ้าและกลางนํ้า
ภายใต้ซุอุปทาน สําหรับธุรกิจจําหน่ายสินค้า สหกรณ์ก็ดูเหมือนจะไม่แตกต่างไปจากการทําหน้าที่ในฐานะ
ธุรกิจค้าปลีก ที่จัดหาสินค้ามาจําหน่ายแก่สมาชิกเพียงเท่าน้ัน 
 
แนวคิดสําหรับโมเดลธุรกิจแนวใหม่ : การบริหารจัดกหารโซ่อุปทานธุรกิจสหกรณ์ 
 
 โอกาสและทางเลือกของสหกรณ์ภายใต้กระแสโลกาภิวัฒน์ ที่มีการแข่งขัน ซึ่งแม้ว่าจะก่อให้เกิด
ข้อจํากัดสําหรับธุรกิจสหกรณ์มากมาย หากแต่โอกาสท่ีมีอยู่ก็คือการประยุกต์ใช้นวัตกรรมที่จะนํามาใช้ในการ
ขจัดข้อจํากัดและสร้างพลังในเชิงสร้างสรรค์ร่วมกับภาคีพันธมิตรที่มีแผนธุรกิจและเป้าหมายร่วมกัน ดังรูป 
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เกษตรกร
สมาชิก สหกรณ

ภาคี
พันธมิตรี

สหกรณ
ภาคี

ดานธุรกิจ
ภาคี

พันธมิตร สหกรณ

ภาคี
พันธมิตร
ดานวิชาการ

เปาหมายรวม - แผนธุรกิจ

การผลิต

ระดับตนน้ํา

การรวบรววม-แปรรูป-จําหนาย

ระดับกลางน้ํา

การกระจายสินคาและใหบริการ

ระดับปลายน้ํา

ผูบริโภค
ในประเทศ

ผูบริโภค
ตางประเทศ

ภาคี
พันธมิตร
ดานวิชาการ

 
 
 จากรูป แสดงให้เห็นความเช่ือมโยงในการดําเนินธุรกิจของสหกรณ์ ต้ังแต่ระดับต้นนํ้า กลางนํ้า 
และปลายนํ้า โดยกิจกรรมในระดับต้นนํ้า ได้แก่ กิจกรรมด้านการส่งเสริมการผลิตแก่เกษตรกรสมาชิก ซึ่ง
สหกรณ์ควรจะได้เช่ือมโยงธุรกิจกัน ภาคีพันธมิตร ทั้งที่เป็นผู้ประกอบธุรกิจด้านปัจจัยการผลิต และสถาบัน/
หน่วยงาน ที่ทําหน้าที่ในการส่งเสริมเทคโนโลยีการผลิต 
 

 
การจัดการอบรมท่ีแปลงนา 

 
สหกรณ์จําหน่ายเมล็ดพันธ์ุให้แก่สมาชิก 

  
 กิจกรรมในระดับกลางน้ํา ได้แก่ การรวบรวมผลผลิต การแปรรูป และการจําหน่าย สหกรณ์
สามารถสร้างพันธมิตรธุรกิจ หรือสร้างภาคีด้านวิชาการท่ีจะมาช่วยสนับสนุนส่งเสริมด้านนวัตกรรม/เทคโนโลยี 
เพ่ือการลดต้นทุนและเพ่ิมประสิทธิภาพการทําเป็นธุรกิจ 
 
 
 

 
การส่งเสริม HACCP 

 
การขนส่งจําหน่าย 

 

กิจกรรม 
ในระดับต้นนํ้า 

กิจกรรมใน
ระดับกลางน้ํา 
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 กิจกรรมในระดับปลายนํ้า ได้แก่ การกระจายสินค้าและการให้บริการ สหกรณ์สร้างภาคีพันธมิตร
ในการสร้างแบรนด์สินค้า หรือการเปิดช่องทางการตลาดใหม่ เพ่ือการเข้าถึงผู้บริโภคท้ังในและต่างประเทศ 
 

 
Outlet Farmer Shop ร้านค้าปลีก 

 
บริษัท ทีวีบูรพา เป็นภาคีพันธมิตรช่วยเปิดตลาดข้าว 

 

 
 
 ยุทธศาสตร์การเช่ือมโยงเครือข่ายภายใต้โซ่อุปทานดังกล่าว จะบรรจุเป้าหมายร่วม ดังน้ันต้องมี
องค์ประกอบที่สําคัญ 3 ประการ ได้แก่ 
 1. ภาคีพันธมิตรต้องมีความเข้าใจอย่างชัดเจนในเป้าหมายร่วม 
 2. มีแผนธุรกิจที่จะให้ทุกฝ่ายได้ประโยชน์ร่วมกัน 
 3. ต้องเกิดจากการมีส่วนร่วมในการออกแบบธุรกิจท้องถิ่น เพ่ือประโยชน์ทั้ง 2 ฝ่าย 
 ด้วยการดําเนินการดังกล่าว น่าจะเป็นยุทธศาสตร์สําคัญที่จะช่วยยกระดับความสามารถของ
ธุรกิจสหกรณ์ให้เข้มแข็งเป็นปึกแผ่นได้อย่างที่คาดหวัง โอกาสต่อไปจะได้หยิบยกเอาตัวแบบธุรกิจสหกรณ์ที่
ประสบความสําเร็จในการจัดการโซ่อุปทาน ศิลปะในการเช่ือมโยงเครือข่ายภายใต้โซ่อุปทานมาเล่าสู่กันฟัง 
 
ปัจจัยที่ส่งผลต่อความสําเรจ็ของการจัดการโซ่อุปทานธุรกิจ 

1. กําหนดทิศทางเชิงยุทธศาสตร์ (Strategic Direction) 
2. มีเป้าหมายธุรกิจที่ชัดเจน (Business Goal Management) 
3. ต้องมีการจัดการอย่างจริงจังและต่อเน่ือง (Performance Measurement) 
4. การบูรณาการโซ่อุปทานไปในทิศทางเดียวกัน (Integrated Supply Chain) 
5. การสร้างทีมและการสื่อสารในองค์กร (Team Work Communication) 
6. ทําให้องค์กรเป็นเลิศ (Best Practice Organization) 
7. ฝ่ายจัดการ/ผู้บริหารองค์กรต้องมุ่งมั่นจริงจัง (100% Pay Attention) 

 
ปัจจัยที่เป็นอุปสรรคของการสร้างพันธมิตรในโซ่อุปทาน 

1. ขาดความเช่ือมั่นไว้วางใจ 
2. ขาดมาตรฐานที่เป็นเอกภาพเดียวกัน 
3. ขาดความร่วมมือในภาคีเครือข่าย 
4. ผลประโยชน์ขัดแย้งกันในระดับบุคคลและองค์กร 

กิจกรรม 
ในระดับปลายนํ้า 


