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ภาคผนวก



ภาคผนวก ก.
แบบประเมินความร่วมมือระหว่างผูให้บริการขนส่ง กับลูกค้า



ผอการประเมินความร่วมมือ-ผู้บริหารระดับบนของผู้เห้บริการขนส่ง

แบบประเมินความร่วมมือ 
ระหว่าง

ผู้!ห้บริการขนส่งกับลูกค้า

ภายใต้สภาวะการแข่งข ันท ี่ส ูงข ึนในปีจจ ุบ ัน ทำให้องค์กรต่างๆ ต้องมีการพัฒนาอย่าง 

ต่อเนื่อง เพ ื่อให ้สามารถแข่งข ันในธุรก ิจได้ อาทิ การลดต้นท ุน การลดความสูญเสีย การเพิ่ม 

ส ่วนแบ ่งการตลาด เป ็นต ้น ด ังน ั้นในการบริหาร Supply Chain จ ึงทำให้หลายองค์กรหันมา 

ให ้ความสนใจในสร ้างพ ันธม ิตรทางการค ้าโดยม ีผลประโยชน ์ร ่วมก ัน  เพ ื่อเพ ิ่มความแข ็งแกร่ง 

และนำไปสู่ความไต้เปรียบในการแข่งข ัน

การพ ัฒนาความร ่วมม ือระหว่างสององค ์กรจำเป ็นท ี่จะต ้องม ีการประเม ิน 2 ส ่วน เพื่อวัด 

ระด ับความร่วมม ือระหว ่างสององค ์กร ได้แก่

1) ส ่วนท ี่ 1 : ผลประโยชน ์ท ี่จะไต ้ร ับหร ือส ิ่งผล ักด ัน  (Driver) หร ือส ิ่งจ ูงใจท ี่จะนำไปส ู่ 

ความต้องการในการพัฒนาความร่วมมือ โดยผลประโยชน์ท ี่จะเก ิดขึ้นได้น ั้นต้องมาจากการพัฒนา 

ความร่วมมือเป ็นสำคัญ

2) ส ่วนท ี่ 2 : ป ้จจ ัยสน ับสน ุน  (Facilitator) แสดงถ ึงความพร ้อม / ความสามารถของ 

องค์กรในต้านต่างๆ ที่ทำให้การพ ัฒนาความร่วมมือเก ิดข ึ้น และสามารถทำให ้การเป ็นพ ันธม ิตร 

เต ิบ โตและแน ่นแฟ ้น

ทธณุาทำเคร่ืองหมาย “X” ยงในชอ่งว่างทีต่รงกบัความเหนีของทา่นมากทีล่ดู 
ส่วนท่ี 1 ะ ผอประโยชนท์ีจ่ะไต้รับหรือส่ิงผอักคนั (Driver)

หากมีการพัฒนาความร่วมมือระหว่างองค์กรของท่านคับพันธมิตรแล้ว ท่านมีความเห็น 

ว่าการพัฒนาความร่วมมือสามารถช่วยให้เกิดผลประโยชน์ดังต่อไปนี้ (ต้านล่าง) ไต้หรือไม, ลา้ไต  ้
กรุณาระบุ “ระดบัความเชือ่มัน่” ของท่านว่าการพัฒนาความร่วมมือจะช่วยทำให้เกิดผลประโยชน์ 

ได้มากน้อยเพียงไร
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1.1 Asset /Cost Efficiency
การพ ัฒ นาความร ่วมม ือสามารถช ่วยลดต ้นท ุน  (Reduce 

Cost) หรือ เพ ิ่มการใช ้ประโยชน์ของส ินทรัพย ์ (Improve Asset 

Utilization) ไต ้หรอไม ่ เช่น Distribution/Transportation Cost , 

Handling Cost , Holding Cost , Information Cost , Opportunity 

Cost, Asset Cost, Administrative and Management Expense เป็น 

ต้น

ไต  ้ ไมไต้

อ 1 □
ตา้ไต้

1 1 เชื่อมั่นน้อย (25%)

1 1 เชื่อมั่นปานกลาง

1 1 เชื่อมั่นมาก (75%)

1 1 เช ื่อมั่นมากที่ส ุด

ท ่าน ค ิดว ่าการท ี่ต ้น ท ุน ลดลงห ร ือการใช ้ประโยช น ์ข อง 

ส ินทร ัพย ์เพ ิ่มข ึ้นจะทำให ้องค ์กรของท ่านไต ้เปร ียบในการแข ่งข ัน 

และสามารถเป ็นแบบอย่างให ้ก ับองค์กรอ ื่นไต ้หรือไม ่

ไต  ้ ไมไ่ต้

□

1.2 Customer Service
การพ ัฒนาความร่วมมือสามารถช่วยเพ ิ่มความสามารถการ 

ให้บริการกับลูกค้า ไต ้หรือไม ่ เช่น การจัดส ่งส ินค ้าได ้ถ ูกต ้องและ 

ตรงเวลา , ท ราบส ถาน ะข องการข น ย ้าย  , สามารถต ิดตาม  

กระบวนการส ั่งซ ื้อ  , ลดรอบเวลา (Cycle Time) 5 ลดอัตราความ 

เสียหาย เป็นต้น

ไต  ้ ' ไมไ่ต้
□

ตา้ไต้
1 1 เชื่อมั่นน้อย 125%)

1 1 เชื่อมั่นปานกลาง 

เ แ ]  เชื่อมั่นมาก (75%)

~̂  ̂ เช ื่อมั่นมากที่ส ุด

ท่านคิดว่าการเพิ่มความสามารถการให้บริการมากขึ้นจะทำ 

ให ้อ งค ์ก รข อ งท ่าน ไ ด ้เป ร ีย บ ใ น ก า รแ ข ่งข ัน แ ล ะส า ม ารถ เป ็น  

แบบอย่างให ้ก ับองค ์กรอื่นได ้หรือไม่

ไต  ้ ไมใต้
□
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บ  Marketing Advantage

การพ ัฒ นาความร ่วมม ือสามารถช ่วยเพ ิ่มความได ้เปร ียบ 

ทางการตลาด ได ้ห ร ือไม ่ เช่น เพ ิ่มกล ุ่ม เป ้าหมายการตลาด , 

ส ่งเสร ิมการขาย ,สร ้างความได้เปร ียบด้านราคาขาย , เพ ิ่มช ่อง 

ทางการจำหน่ายสินค้า , เพิ่มความภักดี (Royalty) ของลูกค้า 

เป ็นด้น

ได  ้ ไมได้

□ □
ดา้ได้

□  เชื่อมั่นน้อย (25%) 

C Z I เชื่อมั่นปานกลาง

1-----1 เชื่อมั่นมาก (75%)

[ แ ]  เช ื่อมั่นมากที่ส ุด

ท ่านค ิดว ่าการเพ ิ่มความได ้เปร ียบทางการตลาดจะทำให ้ ได  ้ ไมไ่ด้
องค ์กรของท่านได ้เปรียบในการแข่งข ันและสามารถเป ็นแบบอย่าง 

ให ้ก ับองค์กรอื่นได ้หรือไม ่
□

1.4 Profit Stability/Growth

การพัฒนาความร่วมมือสามารถช่วยเพ ิ่มการเติบโตของผล 

กำไรห ร ือ เพ ิ่ม เสถ ียรภาพ ข องผลกำไร ได ้ห ร ือไม ่ เช่น อ ัตรา 

หมุนเวียนของกำไรสูงข ึ้น , เพิ่มปริมาณการขาย , รักษาเสถียรภาพ 

ส่วนแบ่งทางการตลาด เป็นด้น

ได  ้ ไมไ่ด้

□ □
ดา้ได้

□  เชื่อมั่นน้อย (25%)

1 1 เชื่อมั่นปานกลาง (50%)

เชื่อมั่นมาก (75%) 

เช ื่อมั่นมากที่ส ุด

ท ่านคิดว่าการเต ิบโตของผลกำไรหรือการเพ ิ่มเสถ ียรภาพ ได  ้ ไมไ่ด้
ของผลกำไรจะทำให ้องค ์กรของท ่านได ้เปร ียบในการแข ่งข ันและ 

สามารถเป็นแบบอย่างให ้ก ับองค์กรอื่นได ้หรือไม,

□□

(เฉพาะ$วจยั)

รวมคะแนนทั๋งหมดลงในช่องว่างด้านขวามือ
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ส่วนท่ี 2 ะ ฟ้จจัยสนับสนุน (Facilitator) ของการพฒันาความร่วมมือ

ถ ้าจะพ ัฒ นาความร ่วมม ือระหว ่างองค ์กรข องท ่านก ับพ ันธม ิตร เม ื่อพ ิจารณาปจจัย

สน ับสน ุนต ่างๆ ด ังต ่อไปน ี้(ด ้านล ่าง) ท่านมีความเห็นว่าอย่างไร

2.1 Corporate Compatibility

ท่านมีความเห ็นว ่าว ัฒนธรรมและธุรก ิจระหว่างองค ์กรของ □ เข้ากันไม่ได้

ท ่านก ับพ ันธมิตร สามารถท ี่จะประสานก ันหรือเข ้าก ันได ้มากน ้อย □ เข้ากับได้น้คเา

เพียงไร เช่น วัฒนธรรมของทั้งสององค์กรไม'ข ัดแย้งก ัน , บ ุคลากร 

ม ีความพร้อมในการตอบรับส ิ่งใหม ่ , ม ีเป ้าหมายและแผนกลยุทธ์ท ี่
□ เข้ากันได้ปานกลาง

สอดคล้องก ัน , ม ีความมุ่งม ั่นต ่อแนวคิดการสร้างพ ันธม ิตร , ธุรกิจมี □ เข้ากันได้มาก

ความไวต่อการปรับตัวจากสภาพเงื่อนไขที่ม ีเปลี่ยนแปลง เป็นด้น □ เข้ากันได้มากที่ส ุด

2.2 Management Philosophy and Techniques

ท ่านม ีความเห ็นว ่าปร ัชญาและเทคน ิคการบร ิหารระหว่าง □ ไม่สอดคล้อง

อ งค ์ก รข อ งท ่าน ก ับ พ ัน ธ ม ิต ร  ม ีค วาม ส อ ด ค ล ้อ งก ัน ม าก น ้อ ย □ สอดคล้องน้อย

เพียงไร เช่น โครงสร้างองค์กร , ระบบบริหารจัดการท ี่ใช ้ในองค์กร
สคดคล้คงาเาบกลาง□

(เช่น ISO 9000,TQM) , การสน ับสน ุนของผ ู้บร ิหารระด ับส ูง , 

ว ิธ ีการจูงใจที่ใช ้ในองค์กร , การให ้ความสำค ัญกับท ีมงาน , มี สอดคล้องมาก

ช ่องทางร ับความค ิดเห ็นต ่างๆ ของบ ุคลากร , การกระจายอำนาจ

และมอบอำนาจการตัดสินใจแก่พนักงานอย่างเหมาะสม
□ สอดคลองมากทีส ุด
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2.3 Mutuality

ท่านมีความเห ็นว่าท ักษะการบริหาร (Management Skills) □ Kl lin SJ111 1ด

และความสม ัครใจการบร ิหาร (Management Willing) ท ี่จำเป ็น 

สำหรับการสร้างความส ัมพ ันธ ์ระหว่างองค ์กรของท ่านก ับพ ันธม ิตร
□
□

น้อย

ปานกลาง
ม ีความพ ร ้อมมากน ้อย เพ ียงไร อาทิเช ่น การเป ิดม ุมมองเข ้าใจ

องค ์กรอ ื่น  , ความเคารพซ ึ่งก ันและก ัน  , การวางเป ้าหมายและ มาก

ความคาดหวังร่วมกัน , การใช ้ระบบสารสนเทศทางการเง ินร ่วมก ัน □ 1
มากที่สด

, การบูรณาการระบบเข้าด้วยกัน เป็นด้น

2.4 Symmetry

ท่านมีความเห็นว่ากำลังความสามารถในการดำเนินธุรก ิจ 

เช่น กำล ังการขนส ่ง กำล ังจ ัด เก ็บ  , ส ่วนแบ ่งการตลาด  

ภาพลักษณ์/ชื่อเสียงขององค์กร (Brand) ความแข็งแกร่งทางการเงิน 

เป ็นด ้น  ระห ว ่า งอ งค ์ก ร ข อ งท ่าน ก ับ พ ัน ธ ม ิต รม ีค ว าม เห ม ือ น  /

□
□

ไม'เหมือนกันเลย

เหบืคนกันบ้คย 

เหมือนกันปานกลาง□
คล้ายคลึงกันมากน้อยเพียงไร □ เหมือนกันมาก

□ เหมือนกันมากท ี่ส ุด

กธุฌาทำเคร่ืองหมาย “X” ยงในช่องว่างทีค่รงทบัความเหนีของทา่นมากทีชุ่ด

ปัจจัยเพิม่เตมิ

2.5 มีด ู่แข ่งทางธุรกิจท ี่จะทำให้ท ั้งสององค์กรมีความพยายามร่วมกัน

2.6 บ ุคคลสำคัญของทังสององค์กรมีความใกล้ช ิดกัน

2.7 มีความปรารถนาที่จะเผชิญหน้าก ับสิ่งต ่างๆ ด้วยกัน

2.8 ท ั้งสององค ์กรม ีประสบการณ ์การเป ็นพ ันธม ิตรมาก ่อนหน ้าน ี้

ใช ่ ไม ่ใช ่

□

□ □

□ □

□ □

□ อ2.9 ท ั้งสององค์กรมีล ูกค ้าช ั๋นด ีร ่วมกัน
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ข้อ(สนอแนะ

(เฉพาะผวูจยั)

รวมคะแนนทั้งหมดลงในช่องว่างด้านขวามือ
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Assessment of the Collaboration 
Between

Logistic Prcmder and Customers

Nowadays, business competition is becoming increasingly intensified. In order to 
stay competitive, organizations try to develop new strategies to help improving cost 
efficiency, increasing market share, reducing damage rate, etc. Many organizations are 
more interested to strengthen relationships with business partners to improve efficiency of 
supply chain management (SCM), in which it can lead to competitive advantage over its 
competitors.

There are two sections needed to be assessed to determine an appropriate level of business 
collaboration.

1) Section 1 : Benefits/Drivers
Drivers are the strategic factors, which result in a competitive advantage.

2) Section 2: Facilitators
Facilitators are factors that provide a supportive environment for the growth and 

maintenance of a partnership.
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Place X in the next to the appropriate answer

Section 1: Benefits or Drivers
If there is the collaboration between your organization and your alliance, do you think 

that the collaboration will benefit your organization in the below areas, or not? If ‘Yes’, 
please identify the level of your confidence.

1.1 Asset /Cost Efficiency
Do you think that the collaboration will reduce cost or 

improve Asset Utilization? For example: 
Distribution/Transportation Cost, Handling Cost, Holding Cost, 
Information Cost, Opportunity Cost, Asset Cost, Administrative 
and Management Expense, etc

Yes No

□
I f ‘Yes’

□ Somewhat negative 
(25%)

□ Somewhat positive 
(50%)

□ Very positive (75%)

□ Certain (100%)

Do you think increasing asset/cost efficiency will provide 
competitive advantage for your company?

Yes

Yes

No

No1.2 Customer Service
Do you think that the collaboration will substantially 

improve the customer service level such as Improve On-Time 
and Accuracy delivery, Improve Tracking system, Lower Cycle 
time, Improve Customer satisfaction, Reduce Goods Damage 
Rate, etc.

□
n
□

I f ‘Yes’

Somewhat negative 
f25%l
Somewhat positive 
(50%)

Very positive (75%)

Do you think improving customer service level will 
provide competitive advantage for your company?

Certain (100%)

Yes No

□  □
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1.3 Marketing Advantage
Do you think that the collaboration will lead to substantial 

marketing advantage? For example: New target market, 
Promotion, Price advantage, New distribution channel, 
Customer Royalty, etc.

Yes No 
ป ี ป ี 

I f ‘Yes’
1-----1 Somewhat negative
1-----1 (25%)
1 1 Somewhat positive 
1-----1 (50%)

1-----1 Very positive (75%)

1 1 Certain (100%)

Do you think gaining marketing advantage will provide 
competitive advantage for your company?

Yes No
□

1.4 Profit Stability/Growth
Do you think that the collaboration will result in profit 

growth or profit stability such as higher profit rate, increase in 
sale volume, market share stability, etc

Yes No
ป ี

I f ‘Yes’
1-----1 Somewhat negative
1-----1 (25%)
1 1 Somewhat positive 
1-----1 (50%)

-----  ̂ Very positive (75%)

1 1 Certain (100%)

Do you think gaining profit growth or stability will 
provide competitive advantage for your company?

Yes No

□  □
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(Researcher use only)

Place the total score in the box on the right.

Section 2: Facilitators
Facilitators are factors that provide a supportive environment for the growth and 

maintenance of a partnership. What is your opinion for each facilitator in the collaboration?

2.1 Corporate Compatibility
1 1 Very poor

In the development of collaboration between your 
organization and alliance, how smoothly do you think that two 1 1 Poor

organizations will mesh in terms of Culture and Business? For 1___ 1 Neutral

example: culture conflicts, objective and strategy compatibility, 
willingness to change, external stakeholders considered

1 1 Good

important, commitment to partnership, etc ] Very good

2.2 Management Philosophy and Techniques
1 1 Very incompatible

In your opinion, how compatibility of management 
philosophy and techniques of your organization and your 1 1 Somewhat incompatible

alliance? For example: - Organizational structure, Use of quality 1___ 1 Neutral

standard management (such as ISO 9000, TQM), Degree of top 
management support, Type of motivation used, Importance of

1 1 Somewhat compatible

teamwork, Attitudes toward personnel chumming, Degree of 
employee empowerment, etc.

] Very compatible
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2.3 Mutuality
In your opinion, do you think that your organization and 

your alliance have the skills and predisposition needed for 
mutual relationship building? Consider in terms of Management 
skilled and management willing at:

two-sided thinking and action
taking the perspective of the other company
expressing goals and sharing expectations
taking a longer term view
mutual respect
integrated system
share financial information

□
□
□
□
□

Negative

Somewhat negative 

Neutral

Somewhat positive 

Positive

2.4 Symmetry
1 1 Very differentIn your opinion, how similar between your organization
1 1 Somewhat differentand your alliance are on the following important factors that

will affect the success of the relationship: Relative size in terms 1___ 1 Neutral

of sales, Relative market share in their respective industries, 
Financial strength, Brand image / reputation, Productivity,

1 1 Somewhat similar

Technological Sophistication? j Very similar
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Place X in the next to the appropriate answer 

Additional Facilitator

2.5 Do you have shared competitors that will tend to unite your efforts?

2.6 Are the key persons in the two parties in close physical proximity 
to each other?

2.7 Is there a willingness to deal exclusively with your partner?

2.8 Do both parties have prior experience with successful partnerships?

2.9 Do both parties share a high value end user?

Yes No

□ □
□ □

อ อ
□ อ
□ □

Suggestion

(Researcher use only)

Place the total score in the box on the right.



ภาคผนวก ข.
แบบประเมินระดับองค์ประกอบของพันธมิตร
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แบบประเม ินระด ับองค ์ประกอบของพ ันธม ิตร (Partnership Com ponent Levels Assessm ent)

องค์ประกอบ (Component) คือ กิจกรรมและกระบวนการทางการบริหารท่ีสร้างข้ึนและควบคุมตลอดช่วง 

ระยะเวลาการเป็นพันธมิตร องค์ประกอบสร้างความสัมพันธ์ในการดำเนินงานและช่วยผู้บริหารสร้างประโยชน์จาก 

ความร่วมมือกัน พันธมิตรทุกฝ่ายต่างมีองค์ประกอบพ้ืนฐานท่ีคล้ายคลึงกัน แต่มีทิศทางในการนำไปปฏิบัติและการ 

จัดการท่ีแตกต่างกัน องค์ประกอบเหล่านั้น ได้แก่ การวางแผน การควบคุมการปฏิบัติงานร่วม การติดต่อส่ือสาร 

การร่วมแบ่งปีนความเส่ียงและผลประโยชน์ ความไว้วางใจและข้อตกลง วิธีการติดต่อ ทัศนวิสัยและการลงทุนทาง 

การเงิน

กร ุณ าทำเคร ื่องหมาย “ X ” องในข ่อง \̂ z \ ที่ท ่านเห ็นค้วยมากที่ธ ุ[ค  
ถูกค ้า ะ □  โพ เค ิร ่นเทรด CZI ผู้ผล ิตส ินค ้าค ุปโภคบริโภค

Partnership Com ponent ระดับ รายอะเอ ียด
1. การวางแผนร่วมก ัน  
(Joint Planning)

□

Low

มีการวางแผนร่วมกันเฉพาะกิจ (Ad-hoc) ในระดับโครงการ(Project) หรืองาน 

(Task) โดยเป็นการแบ่งปีนแผนท่ีมีอยู่แล้วของท้ังสองฝ่าย

□

Medium

มีการวางแผนร่วมกันอย่างสมํ่าเสมอ/เป็นกิจวัตร (Regularly) (อาทิ รายวัน ราย 

เดือน) ในระดับกระบวนการ (Process) โดยที่ไม่ขัดแย้งกับกลยุทธ์ของทั้งสอง 

ฝ่าย

□

High

มีการวางแผนร่วมกันที่เป็นระบบทั้งแบบเฉพาะกิจและเป็นกิจวัตร ในหลาย 

ระดับ (Multi-Level) ซึ่งรวมถึงระดับผู้บริหาร อาทิ การกำหนดวัตถุประสงค์ 

กลยุทธ์ร่วมกัน การมีส่วนร่วมในการวางแผนธุรกิจของคู่ค้า

□

Others

(ระบุ)

2. การควบค ุมการ  
ปฏ ิบ ัต ิงานร ่วมก ัน (Joint 
O perating Controls)

□

Low

- แต่ละฝ่ายมีการพัฒนาดัวชีวัดท่ีเป็นอิสระแยกจากกัน มีเพียงการนำผลลัพธ์มา 

พิจารณาร่วมกัน

- ฝ่ายหนึ่งอาจให้ข้อเสนอแนะเพื่อการเปล่ียนแปลงระบบงานของอีกฝ่ายหน่ึงได้

□

Medium

- ทั้งสองฝ่ายมีการพัฒนาดัวช้ีวัดร่วมกัน จากท้ันมอบหมายดัวช้ีวัดให้แต่ละฝ่าย 

รับผิดชอบ

- ฝ่ายหนึ่งสามารถเปลี่ยนแปลงระบบงานของอีกฝ่ายหนึ่งได้หลังจากที่ผ่านการ 

พิจารณาเห็นชอบร่วมกันแล้ว

□

High

- ทั้งสองฝ่ายมีการพัฒนาดัวชี้วัดร่วมกันและรับผิดชอบผลลัพธ์ของดัวชี้วัด 

ร่วมกัน

- ฝ่ายหน่ึงสามารถเปลี่ยนแปลงระบบงานของอีกฝ่ายหนึ่งได้โดยไม่ต้องผ่านการ 

พิจารณาเห็นชอบใดๆ

□

Others

(ระบุ)
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Partnership Com ponent ระด ับ รายละเอยต
3. การต ิคต ่อส ื่อสาร  
(Com m unications)

□

Low

- มีการติดต่อสื่อสารในเฉพาะเรื่องที่สำคัญในระดับของโครงการ (Project) หรือ 

งาน (Task) ท่ีดำเนินการร่วมกัน

- ลักษณะการสื่อสารเป็นแบบทางเดียว

- เป็นการส่ือสารเฉพาะบุคคลเท่าน้ัน

□

Medium

- มีการติดต่อส่ือสารในหลายระดับที่แสดงออกอย่างเปิดเผยและจริงใจ

- ลักษณะการสื่อสารเป็นแบบ 2 ทางแต่ยังไม่สมดุลระหว่างสองฝ่าย

- ร่วมกันแก้ไข/ปรับปรุงระบบการสื่อสารเฉพาะบุคคล

□

High

- มีการติดต่อสื่อสารครอบคลุมทุกระดับและทั้งสองฝ่ายสามารถให้คำติชมซ่ึงกัน 

และกันได้

- ลักษณะการสื่อสารเป็นแบบ 2 ทางที่สมดุลระหว่างสองฝ่าย

- ร่วมกันพัฒนาระบบการติดต่อสื่อสารที่เป็นอิเล็กทรอนิกส์หรือเอกสารร่วมกัน

□

Others

(ระบุ)

4. การแบ ่งส ่วนความเส ี่ยง  
และรางว ัส (Risk/Reward  
Sharing)

□

Low

- คู่ค้าสามารถยอมรับความสูญเสีย (Loss) ท่ีเกิดข้ึนได้น้อยมาก

- มีข้อจำกัดที่จะให้อีกฝ่ายหน่ึงได้รับผลประโยชน์

□

Medium

- คู่ค้าสามารถยอมรับความสูญเสีย (Loss) ได้

- มีความเต็มใจที่จะให้อีกฝ่ายหน่ึงได้รับผลประโยชน์

□

High

- คู่ค้าสามารถยอมรับความสูญเสีย (Loss) ได้สูง

- มีความปรารถนาท่ีจะให้อีกฝ่ายได้ประโยชน์

□

Others

(ระบุ)
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Partnership
Component

ระดับ รายละเอียด

5. ความไว ้วางไจและความ □ - ยังมีฃ้อจำกัดของความไว้วางใจท่ีจะเช่ือว่าคู,ค้ามีความช่ือสัตย์/จริงใจ/จริยธรรม

ผูกม ัดท ี่ม ีค ่อก ัน  (Trust and Low - ความผูกมัด (Commitment) ต่อการตอบสนองความต้องการ/ความสำเร็จของคู่
ร /  «  d  d c j  «ะ» 1 «ü QJ l a /Com m itm ent) ค้าจะเกดขนเฉพาะทมการต่ดตอซอขายกันเท่านน

n - คู่ค้าให้ความไว้วางใจเรามากกว่าผู้ขาย/ผู้รับเหมารายอ่ืนๆ

Medium - ความผูกมัด (Commitment) ต่อการตอบสนองความต้องการ/ความสำเร็จของคู่ 

ค้ามีระยะเวลามากข้ึน

□ - คู่ค้าให้ความไว้วางใจอย่างเห็นไค้ชัด

High - ความผูกมัด (Commitment) ต่อการตอบสนองความต้องการ/ความสำเร็จของคู่ 

ค้ามีระยะเวลานาน และครอบคลุมสายงาน/ระดับอื่นๆ ของท้ังสองฝ่าย

□

Others

(ระบุ)

6. ร ูปแบบของส ัญ ญ า □ สัญญามีระยะเวลาท่ีส้ันและเจาะจง (Specific)

(Contract Style) Low

□

Medium

สัญญามีระยะเวลาที่นานและไม่เจาะจง (General)

□ สัญญามีรูปแบบที่ง ่ายมากหรือมีลักษณะที่เป ็นเพียงการจับมือระหว่างกัน

High (Handshake) ซึ่งแสดงถึงปรัชญาหรือปณิธานของการเป็นพันธมิตรร่วมกัน 

เท่านัน

□

Others

(ระบุ)
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Partnership
Component

ระดับ รายละเอียด

7. ขอบเขต (Scope) □ - การดำเนินธุรกิจมีการติดต่อประสานงานครอบคลุมเพียง 1-2 แผนก

Low - กิจกรรมที่สัมพันธ์กันหรือดำเนินการร่วมกันเป็นกิจกรรมที่ไม,มีความสำคัญต่อ 

ความสำเร็จของคู่ค้า

□ - การดำเนินธุรกิจมีการติดต่อประสานงานครอบคลุมหลายแผนก

Medium - กิจกรรมที่สัมพันธ์กันหรือดำเนินการร่วมกันเป็นกิจกรรมที่มีความสำคัญ 

(Important Activities) ต่อความสำเร็จของคู่ค้า

□ - การดำเนินธุรกิจมีการติดต่อประสานงานครอบคลุมทุกระดับ (Level) ของพัง

High สองฝ่าย

- กิจกรรมที่สัมพันธ์กันหรือดำเนินการร่วมกันเป็นกิจกรรมวิกฤต (Critical 

Activities) ที่กระทบต่อความสำเร็จของคู่ค้า

□

Others

(ระบุ)

8. การลงต ุน  (Investm ent) □ ท้ังสองฝ่ายไม,มีการลงทุนร่วมกันหรือมีการลงทุนร่วมกัน (ด้านการเงิน) น้อย

- ด้านการเง ิน Low มาก ไม่มีการพัฒนาเทคโนโลยีร่วมกัน และในการแลกเปลี่ยนบุคลากร

- ด ้านเทคโนโลย ี ระหว่างกันยังมีข้อจำกัด

- ด ้านบ ุคลากร □ พังสองฝ่ายมีการลงทุนร่วมกันในสินทรัพย์ (ที่มีม ูลค่าน้อย) มีการพัฒนา

Medium เทคโนโลยีร่วมกันบ้าง และมีการแลกเปล่ียนบุคลากรระหว่างกัน

□ ท ั้งสองฝ ่ายม ีการลงท ุนร่วมก ันในสินทรัพย ์ (ท ี่ม ีม ูลค ่าส ูง) มีการพัฒนา

High เทคโนโลยีที่สำคัญร่วมกันอย่างสมํ่าเสมอและเฉพาะกิจ และมีส่วนร่วมใน 

คณะกรรมการบริหารของคู่ค้า

□

Others

(ระบุ)

หมายเหต ุ ะ
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นายพูนสักด เธียไพรัตน์ เก ิดว ันท ี่2 8ม ิถ ุนายนพ .ศ.2507ป ็จจ ุบ ันอาย ุ42 ป ีม ีภ ูม ิลำเนาอย ู่ 

ท ี่กร ุงเทพมหานคร จบการศ ึกษาข ั้นส ูงส ุดระด ับปริญญาโท สถาบ ันบ ัณฑ ิตบริหารธ ุรก ิจ ศศ ินทร ์ 

แห่งจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย สาขาวิชา Finance and International Business ป ีจจ ุบ ันดำรงตำแหน่ง 

เป ็นกรรมการผ ู้จ ัดการของบริษ ัท อ ีเทอร ์น ิต ี้ แกรนด ์ โลจ ิสต ิคส ์ จำกัด (มหาชน) ม ีความสนใจจึง 

เข้าศึกษาในสหสาขาวิชาการจัดการโลจิสติกส์ บัณฑิตวิทยาลัย จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย
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