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 Classification   Percent of SKUs  Percent of Movement 

 A  20%  80%

 B  25-30%  15%

 C  50-55%  5%

จะเกิดอะไรขึ้นเมื่อกฎ

80/20
หลาย

ท่านคงจะเคยได้ยินค�ำว่า 80/20 ซึ่งเป็นกฎทาง
เศรษฐศาสตร์ที่เรียกว่า Pareto’s law ได้กล่าวถึง

ปรากฏการณ์ที่แสดงถึงความไม่สมดุลท่ีพบเห็นในโลกของเรา กฎนี้
ถูกคิดค้นขึ้นมาจากนักเศรษฐศาสตร์ชาวอิตาลีที่มีชื่อว่า Vilfredo 
Pareto ด้วยความทีเ่ป็นนกัเศรษฐศาสตร์จึงได้น�ำตวัเลขขึน้มาจับกบั
ฐานะของคนในประเทศว่าชาวอิตาลีที่มีฐานะมั่งคั่ง 20% จะคิดเป็น 
80% ของความมั่งคั่งทั้งประเทศ กฎ 80/20 นี้เป็นที่ยอมรับกลายเป็น
แนวคิดที่น�ำไปใช้ในทุกแขนงวิชา  

แนวความคิดนี้ถูกน�ำไปประยุกต์ในเชิงธุรกิจ รายได้ขององค์ 
80% เกดิจากลกูค้า 20% หรอืยอดขายของสนิค้า 80% เกิดจากลกูค้า
เพยีง 20% ในเร่ืองของคลงัสนิค้าก็มกีารน�ำไปใช้ประโยชน์โดยเฉพาะ
การน�ำไปจัดของสินค้าเรียงตามล�ำดับความส�ำคัญแบบ ABC โดย 
จะจัดกลุ่มตามการเคลื่อนไหว (Movement) ของสินค้า โดยจากการ
จัดสินค้าตามเกณฑ์ดังกล่าว จะพบว่าสินค้าท่ีมีการเคลื่อนไหว 
(Movement) 80% คิดเป็น 20% ของสินค้าทั้งหมด จะจัดสินค้าอยู่
ในกลุม่ A เป็นสนิค้าขายดซีึง่สนิค้ากลุม่นีจ้ะจดัเรยีงไว้ทีด้่านหน้าของ
คลงัสนิค้า เพือ่สะดวกในการเคลือ่นย้ายสนิค้าและจะกลุม่สนิค้าเรยีง
ล�ำดับความส�ำคัญลดหลั่นกันไปตามการเคลื่อนไหว 

ตารางแสดงการเรียงล�ำดับกลุ่มสินค้าตามการเคลื่อนไหว

บนโลกใบนี้มีการเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอด ท�ำให้แนวความคิด
ของ Pareto ถูกมองต่างมุมโดย Chris Anderson จากบทความเรื่อง 
Long Tail แนวคิดนี้ได้มองเห็นโอกาสทางธุรกิจท่ีละเลยลูกค้าอีก 

80% ไม่น่าเชื่อว่าลูกค้ากลุ่มนี้จะท�ำรายได้ให้กับองค์กรได้มากกว่า
กลุ่มลูกค้าส�ำคัญ 20% เมื่อน�ำยอดขายทั้งหมดมารวมกัน แนวคิด 
Long Tail นี้ได้กลายเป็น แนวคิดที่ช่วยให้เห็นถึงความส�ำคัญของ
ลกูค้ามากขึน้ ตวัอย่างธรุกจิทีน่�ำแนวคดิ Long Tail นีไ้ปใช้ได้ประสบ
ความส�ำเร็จก็เห็นจะเป็นการขายหนังสือของ Amazon.com ที ่
แตกต่างกับร้านหนังสือทั่วไปเนื่องมีพื้นที่จ�ำกัด ท�ำให้ต้องเลือก
หนงัสอืทีส่ามารถขายได้เข้ามาในร้าน แต่ร้านหนงัสอื Amazon.com 
กลับไม่เป็นอย่างนั้นโดยคิดว่าในโลกไร้พรมแดนนี้มีพื้นที่อยู่อย่างไม่
จ�ำกัด หนังสือจ�ำนวนมากที่ไม่ได้ถูกคัดเลือกเข้าไปในร้าน แต่ด้วย
ต้นทนุของสนิค้าต�ำ่เนือ่งจากไม่ต้องบรหิารคลงัสนิค้า จงึสามารถเพิม่
ความหลากหลายเข้าไปในร้าน โดยการเก็บหนังสือจึงอยู่ในรูปแบบ
ของดจิติอลให้สามารถเข้ามาเลอืกซือ้ได้ ซึง่เมือ่น�ำมารวมกนัพบว่ามี
มูลค่ามากกว่าหนังสือที่ขายดีที่ได้รับความสนใจ 

แนวคดิ Long Tail นีเ้ป็นจดุเริม่ต้นให้กบัธรุกจิ E-Commerce 
ทั้งหลายที่เราพบเห็นกันอยู่ในปัจจุบัน เช่น การเข้าไปอ่านหนังสือ
ออนไลน์ การจ�ำหน่ายเพลง eMusic โดยการ download MP3 ผ่าน
ทางอินเทอร์เน็ต การจ�ำหน่ายสินค้าขายปลีกทางอินเทอร์เน็ตของ 
eBay การจ�ำหน่าย Game Online ซึ่งแนวคิดนี้อาจจะน�ำไปใช ้
กับธุรกิจอื่นๆ ได้ ช่วยให้เห็นความส�ำคัญของลูกค้าและสามารถ 
ตอบสนองความต้องการสูงสุดของลูกค้าทุกกลุ่ม
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หลายๆ ท่านคงรู้จัก หรือเคยเห็นคลังสินค้า ซึ่งตามความ
หมายของคลังสินค้าจะท�ำหน้าทีใ่นการเกบ็สนิค้าระหว่างกระบวนการ
เคลื่อนย้ายเพื่อสนับสนุนการผลิตและการกระจายสินค้า ซึ่งสินค้าที่
เก็บในคลังสินค้าสามารถแบ่งได้เป็น 2 ประเภท คือ 

1. 	 วัตถุดิบ (Raw Material) หรือชิ้นส่วน/ส่วนประกอบ 
(Parts/components)

2. 	 สินค้าส�ำเร็จรูป (Finished goods)  

จงึไม่แปลกทีจ่ะมคีวามเข้าใจว่าคลังสินค้ามหีน้าท่ีในการเกบ็
สนิค้าแต่เพยีงอย่างเดยีว คลงัสนิค้ายคุใหม่ได้ปรบัเปลีย่นหน้าทีข่อง
คลังสินค้าให้มีการให้บริการมูลค่าเพิ่ม (Value Added) (วายุภาพ, 
2548) น่ันคอื การให้บรกิารมลูค่าเพิม่ทีน่อกเหนอืไปจากกจิกรรมหลกั
ในคลัง อันเป็นการให้บริการเสริมที่จ�ำเพาะส�ำหรับลูกค้าที่แตกต่าง
กัน (Customization) การให้บริการเสริมนับวันจะยิ่งเพิ่มมากขึ้น 
ประกอบกับในสภาวการณ์ที่สภาพรอบด้านเต็มไปด้วยการแข่งขัน 
จึงท�ำให้ต้องมีการเพิ่มประสิทธิภาพของการท�ำงานด้วยการเพิ่ม
มูลค่าทางการบริการเพื่อให้มีความหลากหลายท่ีจะสามารถแข่งขัน
ได้ โดยเน้นการเพิ่มประสิทธิภาพ (Efficiency) และประสิทธิผล 
(Effectiveness) อันจะท�ำให้ธุรกิจสามารถคงอยู่ได้ เช่น

การรับประกอบเล็กๆ น้อยๆ (Light assembly) เป็นบริการ
เสรมิทีผู่ผ้ลติสนิค้าอาจต้องการให้คลังสินค้าท�ำหน้าท่ีประกอบเพยีง
เล็กน้อยก่อนส่งสินค้าออก เช่น สินค้าเครื่องใช้ไฟฟ้าจะมีการบรรจุ
ใบรบัประกนัสนิค้าลงกล่อง ในขณะทีส่นิค้าถกูส่งเข้ามายงัคลงัสนิค้า 
หรือโทรศัพท์มือถือที่เราใช้กันอยู่ ในกล่องมือถือท่ีได้มาจากร้านค้า
จะมีอุปกรณ์ทั้งแบตเตอรี่ สายชาร์ต หูฟัง การ์ดความจ�ำ

งานบรรจุภัณฑ์ (Packaging) คลังสินค้าสามารถให้บริการ
เสริมในเร่ืองของการบริการบรรจุบรรจุลงหีบห่อ เช่น การรับบรรจุ
หนังสือลงซอง เพียงแต่น�ำรายชื่อลูกค้ากับสินค้า คลังสินค้าก็จะน�ำ

สนิค้าบรรจลุงซองและตดิชือ่จ่าหน้าซอง
พัสดุ นอกจากนี้ยังมีบริการการบรรจุ
หีบห่อใหม่ (Repackaging) ในกรณีที่มี
การส่งเสริมการขาย ท�ำให้ต้องมีการ
บรรจุหีบห่อในรูปแบบของการส่งเสริม
การขาย เช่น แชมพูสระผมแถมครีม 
นวดผมขนาดพกพา 

งานติดชื่อ (Labeling) งานติด
ราคา (Price Tagging) เป็นการรับติด
ฉลากโดยอาจจะติดลงบนตัวสินค้าเอง 
หรืออยู ่บนกล่อง เช ่น กางเกงที่ เรา 
สวมใส่กนัอยูท่กุวนัก่อนน�ำไปซกัจะต้อง
ตัดป้ายที่ติดมาออกจากกางเกง

การให้บริการคัดแยก (Sorta-
tion) การคัดแยกสินค้าท�ำได้หลายรูป
แบบ เช่น การคัดแยกสินค้าประเภท
เส้ือผ้าเพือ่ส่งให้ตามร้านค้าปลกี การคดั

แยกนี้มักถูกน�ำมาใช้ร่วมกับศูนย์กระจายสินค้า เนื่องจากสินค้า
ต้องการเปลี่ยนเส้นทางขนส่ง ตัวอย่างที่เห็นได้ชัด คือ การคัดแยก
พัสดุของผู้ขนส่งต่างๆ เช่น ไปรษณีย์ไทย UPS Fedex

คงจะพอเข้าใจและมองเห็นภาพกันขึ้นมาบ้างว่ากิจกรรมที่
เกิดขึ้นในคลังสินค้านี้เกิดขึ้นอยู่ในชีวิตประจ�ำวันที่ทุกท่านน่าจะเคย
ใช้บรกิารและต่อจากนีค้ลงัสนิค้าจะไม่ได้เป็นเพยีงสถานทีเ่กบ็สนิค้า
อย่างเดียวอีกต่อไป  
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สถานที่เก็บสินค้าแต่เพียงอย่างเดียว
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คลังสินค้า
ไม่ได้เป็นแค่เพียง

Packaging

Labelling

Price Tagging




