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บทคัดยอ 
 

 งานวิจัยฉบับนี้นําเสนอการประยุกตใชกระบวนการลําดับช้ันเชิงวิเคราะห (AHP) และ
โปรแกรมคอมพิวเตอร Expert Choice สําหรับการคัดเลือกผูขายอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรของ
บริษัทผูใหบริการเครือขายคอมพิวเตอรแหงหนึ่ง ในการศึกษาคร้ังนี้ ผูท่ีมีอํานาจตัดสินใจมีจํานวน
ท้ังหมดหาราย ซ่ึงมาจากหาแผนกของบริษัทกรณีศึกษา ปจจัยสําคัญท่ีใชประกอบการตัดสินใจใน
การคัดเลือกผูขายอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรคร้ังนี้ประกอบไปดวย ปจจัยดานราคา ปจจัยดาน
บริการทาง ดานเทคนิค ปจจัยดานการจัดสง ปจจัยดานการรับประกันสินคา และปจจัยระยะเวลาใน
การจัดสง  
 เมื่อประยุกตใชแนวคิดและทฤษฎีการใชกระบวนการลําดับช้ันเชิงวิเคราะห (AHP) 
และโปรแกรมคอมพิวเตอร Expert Choice กับปญหาดังกลาวนี้พบวา ปจจัยดานราคามีคาน้ําหนัก
ความ สําคัญสูงสุดท่ี 38.78 เปอรเซ็นต สวนน้ําหนักคาความสําคัญของปจจัยดานระยะเวลาการ
จัดสง ปจจัยดานการจัดสง ปจจัยดานบริการทางดานเทคนิคและปจจัยดานการรับประกันสินคา มี
คาน้ําหนักตามลําดับดังนี้ 26.12 เปอรเซ็นต 20.18 เปอรเซ็นต 8.26 เปอรเซ็นต และ 6.66 เปอรเซ็นต 
จากผลการเปรียบเทียบคาความสําคัญพบวา ผูขายท่ีดีท่ีสุดสําหรับเครือขายอุปกรณคอมพิวเตอร คือ 
ผูขาย SU มีคาน้ําหนักอยูท่ี 37.7 เปอรเซ็นต ซ่ึงเปนผูขายท่ีไดคะแนนสูงท่ีสุด นอกจากนี้ อัตราสวน
ความสอดคลองท่ีไดคือเทากับศูนย (0) ซ่ึงนอยกวา 0.1 หรือ 10 เปอรเซ็นต ดังนั้นจึงสามารถสรุป
ไดวา การเปรียบเทียบคาคร้ังนี้มีความสอดคลองกัน 
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ABSTRACT 
 

 This research applies Analytic Hierarchy Process (AHP) and Expert Choice software 
for computer network supplier selection of an internet service provider. In this case, there are five 
authorized persons from five departments of the internet service provider. Price, Technical 
Support, Delivery, Warrantee and Lead Time are taken into account as the important criteria in 
computer network supplier selection problem. 
 According to the comparison using the AHP method and Expert Choice software, it is 
found that Price is the most important criteria with 38.78 % Weight. The weight of the criteria 
which are Lead Time, Delivery, Technical support and Warrantee are 26.12 %, 20.18%, 8.26 % 
and 6.66%, respectively.  From the comparison results, best computer network supplier is “SU” 
with the 37.7% highest preference score. Moreover, the Consistency Ratio (CR) is 0.0 which is 
less than 0.1 or 10%. Therefore, it can be concluded that the comparison is consistent.  
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กิตติกรรมประกาศ 
 

 สารนิพนธฉบับนี้จะสําเร็จไมได หากผูศึกษาไมไดรับความกรุณาและชวยเหลือจาก
บุคคลหลายทานโดยเฉพาะอยางยิ่ง ผศ. ดร. ชัชพล  มงคลิก ในฐานะท่ีทานเปนอาจารยท่ีปรึกษาท่ี
คอยใหคําปรึกษาและคําแนะนําในการทําสารนิพธฉบับนี้มาตลอด ตั้งแตเร่ิมตนเรียนจนเสร็จส้ิน 
คอยติดตามงานและทวงถามความเปนไปของงานสารนิพนธรวมท้ังคอยใหคําปรึกษาท่ีมีคุณคา
ตางๆ ดวยดีมาโดยตลอด ตั้งแตเร่ิมการศึกษาท่ีมหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิตยแหงนี้ 
 ขอกราบขอบพระคุณทานอาจารย ดร.ประศาสน จันทราทิพย ประธานกรรมการการ
สอบสารนิพนธ และทานอาจารย เสรี อติภัทธะ กรรมการสอบสารนิพนธ ท่ีทานใหความกรุณาสละ
เวลาและใหคําแนะนําท่ีมีคาอยางยิ่งในระหวางการสอบสารนิพนธ 
 ขอบพระคุณทีมงานบริษัทผูใหบริการอินเตอรท่ีเปนกรณีศึกษาทุกทาน ท่ีใหความ
รวมมือเปนอยางดีในการประเมินผูขายในงานสารนิพนธคร้ังนี้ รวมท้ังใหคําแนะนําดานขอมูลท่ี
เปนประโยชนอยางยิ่งในการทําสารนิพนธฉบับนี้  
 ขอขอบคุณพี่ๆ นองๆ รวมรุนทุกทาน โดยเฉพาะ พี่วิ พี่ปลา พี่รุง พี่ไก พี่ปุย นองสม 
นองแพร สําหรับกําลังใจดีๆ ความชวยเหลือ และการติดตามสอบถามความคืบหนาของงานน้ีอยาง
ดีมาตลอด จนกระท่ังทําใหขาพเจาทําสารนิพนธฉบับนี้ไดสําเร็จไปไดดวยดี 
 สุดทายนี้ขอขอบพระคุณพอและแมท่ีใหชีวิต ความรัก การดูแลเอาใจใส มาตลอดชีวิต 
ขอบคุณเพื่อนทุกคน โดยเฉพาะ โก โบ แจม พี่กุง นัท รวมถึงพี่ๆ นองๆ ท่ีแพ็คเน็ต ท่ีใหความ
ชวยเหลือในทุกๆ ดาน รวมท้ังกําลังใจท่ีคอยการผลักดันใหผูเขียนมีวันนี้ ดังนั้นจึงขอขอบพระคุณ
ทุกทานมา ณ โอกาสนี้ดวย 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
1.1 ความสําคัญและท่ีมาของปญหา 
 การขยายตัวทางธุรกิจทุกๆประเภทในโลกปจจุบัน ทําใหเกิดการแขงขันในเชิงธุรกิจ
คอนขางสูง องคกรใดท่ีสามารถบริหารจัดการภายในองคกรไดอยางมีประสิทธิภาพ องคกรนั้นจะ
ถือไดวามีความไดเปรียบทางธุรกิจสูงตามไปดวย การจัดการโซอุปทาน หรือ Supply Chain 
Management ถือไดวาเปนแนวคิดท่ีไดรับความสนใจจากนักลงทุนและองคกรตางๆ อยางเชนท่ีคุณ
สรยุทธ วัฒนวิสุทธ์ิ ไดกลาวไวในงานสัมมนาวิชาการระดับชาติ SMEs FAIR เม่ือวันท่ี 11-27 สิงหาคม 
2543 ณ ศูนยแสดงสินคานานาชาติอิมแพคเมืองทองธานี เกี่ยวกับความสําคัญของการจัดการโซ
อุปทานไววา เม่ือในตลาดการคามีการแขงขันสูง เพราะฉะน้ัน ทานตองทํางานไดเร็ว และถูกตอง
แมนยํา และเขาถึงผูบริโภคไดมากท่ีสุด ทราบขอมูลสินคาคงคลังถูกตองท่ีสุด มีความ สามารถใน
การลดตนทุนและมีประสิทธิภาพในการลดเวลาการทํางานอยางมาก จะทําใหทานไดเปรียบคูแขง 
เม่ือพิจารณาจากขอความดังกลาว การจัดการโซอุปทานถือไดวาเปนเคร่ืองมือหลักในการทําให 
ขอความขางตนเปนจริงข้ึนมา ท้ังนี้กิจกรรมหลักสําคัญทางโซอุปทานนั้นคือ วางแผน(Plan) การ
จัดซ้ือจัดหา (Source) การผลิต (Make) และการจัดสง (Delivery) จากกิจกรรมหลักดังกลาว จะเห็น
ไดวา การจัดซ้ือจัดหาก็เปนหนึ่งในกระบวนการสําคัญของการจัดการโซอุปทานเชนกัน 
 ในกระบวนการการจัดซ้ือจัดหา การคัดเลือกผูขายถือไดวามีเปนสวนท่ีมีความสําคัญ
อยางยิ่ง หากองคกรสามารถคัดเลือกคูคาไดอยางมีประสิทธิภาพ นั่นก็จะหมายความวาองคกรจะได
สินคาท่ีดี ในราคาท่ีเหมาะสมพรอมกับบริการท่ีเยี่ยมยอด และการคัดเลือกผูขายอยางมีระบบจะทํา
ใหองคกรไดมาซ่ึงคูคาท่ีสามารถใหบริการหรือสินคาท่ีตรงกับความตองการขององคกรไดอยาง
สูงสุด 
 การหาและเลือกแหลงผูขายท่ีสามารถสนองความตองการของกิจการไดอยางเหมาะสม
เปนภารกิจสําคัญประการหนึ่งของผูบริหาร ท้ังนี้เพราะหากกิจการเลือกไดแหลงผูขายท่ีถูกตอง
เหมาะสมก็จะมีผลทําใหกิจการไดมาซ่ึงวัตถุดิบท่ีมีคุณภาพดี ปริมาณเพียงพอ ราคายุติธรรม และ
เปนราคาท่ีสามารถแขงขันกับกิจการอ่ืนได วัสดุจัดสงมาถึงกิจการอยางทันเวลา รวมท้ังบริการท่ีดี
อ่ืนๆ ของแหลงผูขาย ซ่ึงส่ิงเหลานี้ เปนวัตถุประสงคหลักในการจัดซ้ือ การเลือกแหลงผูขายท่ีดี ทําให 
การจัดซ้ือของกิจการบรรลุวัตถุประสงค ตรงขามกับการเลือกติดตอซ้ือขายจากแหลงผูขายท่ีไม

DPU



2 

เหมาะสม นอกจากจะทําใหกิจการไมบรรลุวัตถุประสงคแลวยังทําใหการดําเนินงานของกิจการ
ประสบปญหาอีกดวย (คณะกรรมการกลุมปรับปรุงชุดวิชาการจัดการวัสดุและการจัดซ้ือ 2543 : 6) 
 สินคาประเภทคอมพิวเตอร เปนสินคาประเภทหนึ่งท่ีไดรับความสนใจจากนักลงทุน
เปนจํานวนมาก อันเนื่องมาจากการเจริญเติบโตของโลกยุคปจจุบันและการพัฒนาอยางตอเนื่องของ
เทคโนโลยี ปจจุบันมีผูขายสินคาประเภทนี้จํานวนมากท้ังในประเทศและตางประเทศ และอุปกรณ
เครือขายคอมพิวเตอรก็เชนกัน เปนอุปกรณหนึ่งในหลายๆประเภทของสินคาประเภทคอมพิวเตอร 
จึงยอมมีการแขงขันท่ีสูงและมีผูขายจํานวนมากเชนกัน  
 งานศึกษาคร้ังนี้ ผูศึกษาไดคัดเลือกอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรท่ีถูกใชจริงในบริษัทผู
ใหบริการทางอินเตอรเน็ตรายหน่ึง ซ่ึงอุปกรณดังกลาวจะเปนอุปกรณท่ีไดรับเลือกใหเปนอุปกรณ
มาตรฐานหลักในการใหบริการแกลูกคา ไดแก อุปกรณเครือขายยี่หอ ซิสโก (Cisco) ซ่ึงอุปกรณ
เครือขายยี่หอนี้ ถือไดวาเปนยี่หอท่ีไดรับความนิยมมากที่สุดในโลกซ่ึงพิจารณาไดจากยอดขาย 
ไตรมาสท่ี 4 ประจําป 2553 ท่ีมียอดขายถึง 10.8 พันลานเหรียญสหรัฐ (www.cisco.com) จากการ
รวบรวมขอมูลพบวา สินคายี่หอนี้ มีผูขายเปนจํานวนมาก ซ่ึงแบงไดเปนท้ังท่ีไดรับใบอนุญาตขาย
อยางเปนทางการภายในประเทศไทยมีจํานวนถึง130 รายและไมมีใบอนุญาตขายอยางเปนทางการก็
มีจํานวนอยูไมนอยเชนกัน  
 ปญหาท่ีเกิดข้ึนคือบริษัทกรณีศึกษา มีการส่ังซ้ืออุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรทุก
เดือนๆ ละ 2-3 คร้ังซ่ึงการส่ังซ้ือทุกคร้ังตองการทําการเปรียบเทียบราคาใหม ซ่ึงเพื่อใหเปนไปตาม
ขอกําหนดของบริษัท ทุกคร้ังเจาหนาท่ีจัดซ้ือจําเปนตองหาผูขายรายใหมๆ เพื่อนํามาทําการ
เปรียบเทียบราคาเสมอซ่ึงการไดผูขายรายใหมไมซํ้ากันในแตละคร้ัง นอกจากจะทําใหมีปญหาใน
แยกเก็บอุปกรณเพื่อการคนหาผูขายเม่ือจําเปนตองสงสินคาซอมหรือเปล่ียนสินคา และยังทําใหเกิด
การทํางานซํ้าซอนในแตละเดือนอีกดวย นอกจากนี้กระบวนการทํางานคัดเลือกผูขายอุปกรณ
เครือขายคอมพิวเตอรของบริษัทนี้ ยังไมมีความชัดเจนในไมมีกระบวนหรือเกณฑการพิจารณา
ผูขายท่ีแนนอน  
 ดังนั้นเพื่อการไดมาซ่ึงผูขายท่ีมีประสิทธิภาพและมีการคัดเลือกอยางมีแบบแผนถูกตอง 
และหลีกเล่ียงปญหาความไมโปรงใสในการซ้ือขาย เทคนิคกระบวนการตัดสินใจลําดับช้ันเชิง
วิเคราะห (Analytic Hierarchy Process: AHP) ซ่ึงถือไดวาเปนแนวคิดท่ีไดรับความนิยมระดับโลก 
จึงถูกนํามาประยุกตใชในการคัดเลือกผูขายอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอร ซ่ึงท้ังนี้นอกจากจะทําให
เกิดการพิจารณาคัดเลือกอยางเปนข้ันตอนแลว ยังทําใหเกิดการคัดเลือกอยางโปรงใส ยุติธรรมและ
สามารถตรวจสอบไดอีกดวย 
 

DPU



3 

1.2 วัตถุประสงคของงานวิจัย 
 1. เพื่อกําหนดลําดับข้ันตอน กระบวนการและปจจัยในการคัดเลือกผูขายอุปกรณเครือขาย
คอมพิวเตอรอุปกรณมาตาราฐาน ยี่หอ Cisco ของบริษัทกรณีศึกษา 
 2. เพื่อนําเทคนิคการตัดสินใจลําดับช้ันเชิงวิเคราะห มาประยุกตใชในกระบวนการคัดเลือก
ผูขายอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรยี่หอ Cisco ของบริษัทกรณีศึกษา 
 3. เพื่อใหไดมาซ่ึงผูขายอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรยีห่อ Cisco ท่ีเหมาะสม ถูกตองตรงความ
ตองการของบริษัทกรณีศึกษา 
 
1.3 ขอบเขตการศึกษา 
  1. ศึกษาเฉพาะอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรท่ีเปนอุปกรณมาตรฐานของบริษัทกรณีศึกษา
เทานั้น ซ่ึงไดแก อุปกรณเครือขายยี่หอ Cisco จํานวน 16 รายการ 
 2. ใชเทคนิคกระบวนการตัดสินใจลําดับข้ันช้ันเชิงวิเคราะห (Analytic Hierarchy Process: 
AHP) ในการคัดเลือกผูขายอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรยี่หอ Cisco ของบริษัทกรณีศึกษา 
 3. พิจารณาผูขายอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรยี่หอ Cisco จํานวน 5 รายซ่ึงเปนผูขายท่ีไดมา
จากการคัดเลือกจากผูขายท่ีเปนทางจากตัวแทนจําหนายในประเทศไทย ผูขายท่ีเคยมีประวัติซ้ือขาย
กับบริษัทกรณีศึกษาหรือผูขายท่ีเคยนําเสนองานขายใหบริษัทจํานวน 10 ราย (จากทั้งหมดท่ัว
ประเทศท่ีเปนผูขายท่ีไดรับใบอนุญาตมากกวา 130 ราย) ผูวิจัยไดสงอีเมลขอราคาและเรียนเชิญเขา
ประกวดราคาคร้ังนี้ ซ่ึงมีเพียง 5 รายเทานั้นท่ีใหการตอบกลับมา 
 4. ขอมูลท่ีใชในการพิจารณาคัดเลือกผูขายเปนไปตามขอมูลท่ีนําเสนอในงานวิจัยนี้เทานั้น 
 5. ใชพิจารณาในการคัดเลือกผูขายอุปกรณเครือขายยี่หอ Cisco ในชวงการซ้ือขายระหวาง 
เดือน กรกฏาคม พ.ศ. 2554 ถึง กันยายน พ.ศ. 2554 เทานั้น 
 
1.4  ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 
 1. ลําดับข้ันตอน กระบวนการและปจจัยในการคัดเลือกผูขายอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอร
อุปกรณมาตรฐานของบริษัทกรณีศึกษา 
 2. ผูขายอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรยี่หอ Cisco ท่ีมีคุณภาพตามที่บริษัทกรณีศึกษาตองการ 
 3. สามารถนําทฤษฏีการตัดสินใจลําดับช้ันเชิงวิเคราะห (Analytic Hierarchy Process : AHP) 
มาประยุกตใชกับการคัดเลือกอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอร ไดอยางถูกตองและมีประสิทธิภาพ 
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1.5 วิธีดําเนินการวิจัย 
 1. คัดเลือกอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรท่ีจะนํามาใชในการคัดเลือกผูขาย 
 2. รวบรวมขอมูลผูขายอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอร 
 3. ศึกษากระบวนการจัดซ้ือจัดหาและทฤษฎีการคัดเลือกและประเมินผูขาย 
 4. กําหนดขอบเขตในการนําแนวคิดหรือทฤษฎีท่ีเกี่ยวของมาประยุกตใชในการคัดเลือกและ 
ประเมินผูขาย 
 5. กําหนดปจจัย (Criteria) ท่ีมีผลกับการคัดเลือกผูขาย 
 6. ทําการทดสอบขอมูลดวยเทคนิคกระบวนการตัดสินใจลําดับช้ันเชิงวิเคราะห (Analytic  
Hierarchy Process : AHP) 
 7. สรุปผลการทดสอบและขอเสนอแนะ 
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1.6 กําหนดการดําเนินงานวิจัย 
 

ตารางท่ี  1.1  กําหนดการดําเนินงานวิจัย  
ระยะเวลาดําเนินงาน (2554) 

ลําดับท่ี รายละเอียดการดําเนินงาน มี.ค. เม.ย พ.ค. มิ.ย. ก.ค. 

1 
คัดเลือกอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอร
มาตรฐาน (Standard Products)   

      
  

2 
รวบรวมรายช่ือผูขายอุปกรณเครือขาย
คอมพิวเตอรที่สามารถเปนไปได  
( Potential Vendors) 

  

  

    

  

3 
ประชุมกับผูขายอุปกรณเครือขาย
คอมพิวเตอรยี่หอ Cisco เพ่ือรวบรวมขอมูลที่
ตองการเพ่ือนํามาใชประกอบการพิจารณา 

  

        

4 
เก็บรวบรวมและสรุปขอมูลที่ไดจากการ
ประชุมกับผูขาย 

        
  

5 
นําเสนอกระบวนการจัดซื้อจัดหาและทฤษฎี
การคัดเลือกและประเมินผูขายกับทีมงาน 

        
  

6 
ประชุมทีมกําหนดปจจัย (Criteria) ที่มีผล 
กับการคัดเลือกและประเมินผูขาย 

      
    

7 
ออกแบบ แบบสอบถามเพ่ือใชในการ
ตัดสินใจเลือกผูขาย 

        
  

8 
ใชแบบทดสอบขอมูลดวยเทคนิค
กระบวนการตัดสินใจลําดับช้ันเชิงวิเคราะห 
(Analytic Hierarchy Process : AHP) 

        

  

9 
สรุปผลการทําแบบสํารวจเพ่ือใหไดช่ือผูขาย
ที่ไดรับคัดเลือก 

        
  

10 ประกาศรายช่ือผูขายที่ไดรับการคัดเลือก           
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บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี และผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
 การศึกษาเพื่อการคัดเลือกผูขายอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรคร้ังนี้ มีการศึกษา
แนวทางทฤษฎีและและผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของดังตอไปนี้ 
 1.  การจัดซ้ือ 

 2.  การคัดเลือกผูขาย 
 3.  ทฤษฎีการตัดสินใจ 
     3.1 ทฤษฎีการตัดสินใจ 
     3.2 ทฤษฎีการตัดสินใจแบบพหุเกณฑ 
     3.3 ทฤษฎีการตัดสินใจโดยใชเทคนิคกระบวนการลําดับช้ันเชิงวิเคราะห 
 4. โปรแกรมคอมพิวเตอร Expert Choice  
 5. ผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
2.1 การจัดซ้ือ 
 2.1.1 การจัดซ้ือจัดหา 
  การจัดซ้ือ (Purchasing) และการจัดหา (Procurement) มักใชสลับแทนกัน และมักจะ
รวมไปถึงการบริหารพัสดุ การสงกําลังบํารุงโดยการจัดการเคล่ือนยายวัสดุ (Logistics) เปนตน ใน
ท่ีนี้ คํานิยามของการจัดซ้ือเปนดังนี้ 
  การจัดซ้ือ (หรือการจัดหา) เปนกระบวนการท่ีบริษัทตางๆ ทําสัญญากับบุคคลฝายท่ี
สามเพื่อใหไดมาซ่ึงสินคาและบริการท่ีตองการเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคของธุรกิจดวยจังหวะ เวลา
และตนทุนท่ีมีประสิทธิภาพ (อดุลย จาตุรงคกุล และพิมพเดือน จาตุรงคกุล, 2552 : 7) 
  การจัดซ้ือและการจัดหา มักจะเปนคําท่ีถูกใชวาเปนคําท่ีมีความหมายเดียวกัน การจัดหา
มีความหมายในเชิงกวางมากกวา คําวาการจัดซ้ือ ซ่ึงการจัดหาสามารถใชไดกับความตองการสินคา
หรือบริการ ในการคืนทุนหรือ การจายท่ีมีคาเทาเงินท่ีลงทุน อยางไรก็ตามการจัดหา เปนการกระทํา
ท่ีรวมไปถึงกองกําลังหรือการปลนสะดม  
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  คําวาการจัดซ้ือ (Purchasing) ถูกเลือกไวใชมากกวาเพราะเปนคําท่ีถูกใชท่ัวไป และถูก
นําไปใชในช่ือหนังสือของอังกฤษช่ือ Chartered Institute of Purchasing and Supply และของ
อเมริกาช่ือ National Association of Purchasing Agents 
  การจัดซ้ือหมายถึง กระบวนการรับผิดชอบเกี่ยวกับการซ้ือ การเชาหรือกิจกรรมอื่นๆ  
ท่ีมีผลทางกฎหมาย เกี่ยวกับ อุปกรณ วัตถุดิบ สวนประกอบ ผูขาย และบริการท่ีถูกกําหนดข้ึนเพื่อ
สนับสนุนเพื่อการใชในสายงานผลิตหรืองานขาย (Lysons, 2000 : 1) 
 2.1.2 หนาท่ีของจัดซ้ือ 
   1. ในฐานะท่ีเปนหนาท่ีหลักอยางหน่ึงในธุรกิจ การจัดซ้ือเปนหนาท่ีหลักอยางหนึ่งท่ี
ทุกองคกรทางธุรกิจพึงตองกระทําหนาท่ีนี้อยางขาดไมได มิฉะนั้นจะทําใหการดําเนินงาน
หยุดชะงัก องคกรธุรกิจทุกแหงดําเนินงานไปไดดวยดีก็เพราะมีงานบริหาร ประสานงาน และการ
สรุปรวบรวมหนาท่ีตางๆของการบริหารขององคการธุรกิจมีดังนี้ 
  1.1 สรางสรรค (Creation) เปนหนาท่ีของการออกแบบหรือผลิตส่ิงท่ีมาจาก
ความคิดข้ึนมาเพื่อขาย 
          1.2 การเงิน (Finance) การหาทุนและจัดการบันทึกขอมูลดานการเงิน 
      1.3 บุคลากร (Personnel) หนาท่ีเกี่ยวกับแรงงานสัมพันธและการจัดการทรัพยากร
มนุษย 
                   1.4 การจัดซ้ือ (Purchasing) ทําการซ้ือวัสดุ เคร่ืองมือเคร่ืองใชและบริการตางๆ 
                      1.5 การแปรสภาพ (Conversion) ทําการเปล่ียนวัสดุใหเปนสินคา 
                      1.6 การจัดจําหนาย (Distribution) ทําการขายหรือทําการตลาดสินคาท่ีผลิตได 
 2. วัสดุท่ีซ้ือมาเปนเกณฑกลางของงานดานการผลิต วัตถุประสงคหรือเปาหมายเบ่ือง
ตนของงานดานอุตสาหกรรมคือ การผลิตและการพัฒนาสินคาท่ีสามารถทํากําไรได การบรรลุถึง
เปาหมายเกิดข้ึนไดโดนการผสมผสาน 5M เขาดวยกัน นั่นคือ เคร่ืองจักร (Machines) คน (Men) 
วัสดุ (Material) เงิน (Money) และการจัดการ (Management) ในปจจุบันวัสดุเปรียบเสมือนเสน
เลือดของอุตสาหกรรม นอกจากจะอยูในชวงเวลาท่ีเหมาะสมแลว จํานวน สถานท่ีและเวลาท่ี
เหมาะสมดวย 
 3. การจัดซ้ือในฐานะท่ีเปนผูจัดการนอกหนวยผลิต วัสดุท่ีเปนสวนประกอบในตัว
สินคาสําเร็จรูปของบริษัทเกิดมาจากการปฏิบัติงานของสองหนวยงาน แหลงแรกก็คือแผนกผลิต
ของบริษัท ซ่ึงเปนหนวยงานท่ีทําการเปล่ียนสภาพวัตถุดิบใหเปนช้ินสวนท่ีประกอบเพ่ือทําสินคา
สําเร็จรูป แหลงท่ีสองก็คือฝายจัดซ้ือของบริษัท ซ่ึงทําการซ้ือวัตถุดิบ และช้ินสวนสําเร็จรูปจาก
แหลงอ่ืนเพื่อนําไปประกอบใหเปนสินคาสําเร็จรูปอีกทีหนึ่ง 
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 2.1.3 วัตถุประสงคท่ัวไปของการจัดซ้ือ 
  วัตถุประสงคของการจัดซ้ือมุงท่ีการใหบริการท่ัวไป วัตถุประสงคในลักษณะเชนนี้
อาจจะอธิบายแยกยอยออกไดเปนวัตถุประสงคของการจัดซ้ือ 10 ประการดังนี้ 
    1. เพื่อสนับสนุนการดําเนินงานของบริษัทดวยการจัดวสัดุและบริการสนองใหโดยไม
ขาดสาย เพื่อมิใหกระบวนการผลิตหยุดชะงักเนื่องจากขาดวัสดุ 
   2. ทําการซ้ือโดยไดราคาไมเกินคูแขงขันและทําการเสาะแสวงหาส่ิงท่ีมีคุณคาท่ีดีกวา
ในราคาท่ีตองจายไป 
   3. รักษาคุณภาพของวัสดุท่ีทําการซ้ือใหอยูในมาตรฐานท่ีดีพอสําหรับใชงาน 
   4. รักษาระดับความเสียหายอันเกิดแกการลงทุนในวัสดุใหนอยท่ีสุด โดยขจัดการซ้ือ
ซํ้ากัน ความสูญเสียและลาสมัยอันเนื่องมาจากการเก็บรักษาท่ีขาดประสิทธิภาพ 
   5. สรางแหลงขายสินคาท่ีนาเช่ือถือไดไวเปนแหลงสํารองในการจัดหาวัสดุ 
   6. รักษาฐานะการแขงขันใหกับบริษัท 
    7. พัฒนาใหเกิดความสัมพันธกับผูขายสินคาเพื่อขจัดปญหาตางๆ และยังทําใหการจัด 
ซ้ือส่ิงของไดในราคาและบริการท่ีดีและมีภาพลักษณท่ีดี 
    8. แสวงหาความรวมมือกับแผนกอ่ืนๆ ในบริษัท (ซ่ึงตองททําความเขาใจถึงความ
ตองการของแผนกอ่ืน เพื่อท่ีจะทําใหการสนับสนุนทางดานวัสดุไดดียิ่งข้ึน ถาเปนไปไดบางคร้ังอาจ
ตกลงซ้ือขายระหวางกัน (Reciprocity) ฯลฯ 
    9. ฝกอบรมและพัฒนาบุคลากรฝายจัดซ้ือเพื่อใหเกิดแรงจูงใจในการทํางานใหแผนก
และบริษัทจนประสบความสําเร็จ 
    10. จัดทํานโยบายและวิธีการเพือ่ใหบรรลุวัตถุประสงคตางๆท่ีกลาวมาขางตน โดยใหมี 
ตนทุนในการดําเนินการตามความเหมาะสม  
 2.1.4 บทบาทการจัดซ้ือ  
   การรับสินคาและบริการท่ีมีการนําเขามาในบริษัทโดยการซ้ือมาดวยตนทุนท่ีต่ําท่ีสุด 
ตนทุนการซ้ือหรือหามาไดท่ีต่ําท่ีสุดอาจระบุไดวาสามารถทําใหบริษัทมีตัวแกปญหาท่ีสามารถ
นําไปสูกําไรสูงสุดหรือมีตนทุนท่ีซ้ือมาอยางมีประสิทธิภาพสูงสุดในทํานองดังนี้ 
           1.  ตองหาราคาซ้ือมาใหดีท่ีสุดในเชิงพาณิชย 
   2.  มีตนทุนในการถือครองและบริหารการจัดซ้ือท่ีซอนเรนอยู 
   3.  ตนทุนทําใหคุณภาพที่แยและการจัดสงของลาชา 
   4.  ตองเสียดอกเบ้ียเพราะตองจายชําระหนี้กอนกําหนด 
   5.  ตองเสียตนทุนบํารุงรักษาและการปฏิบัติการใดๆท่ีจะเกิดตามมาภายหลัง 
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   6. มีตนทุนของการลมเหลวในการผลิต 
   7. ผลจากผูขายวัตถุดิบท่ีละเลยหนาท่ีและไมมีประสิทธิภาพท่ีตามมาภายหลัง 
   8. ตนทุนการขจัดท้ิงของท่ีใชไมได 
 2.1.5 กระบวนการจัดซ้ือ (Purchasing Process) 
  กิจกรรมตางๆ อาจจําแนกเปนงานท่ีมอบหมายใหฝายจัดซ้ือตองกระทําเปนประจํากับ
งานท่ีมอบหมายใหแผนกอ่ืนบางแผนกกระทํา กิจกรรมหรืองานตางๆ ท่ีฝายจัดซ้ือกระทํามีดังน้ี 
   1. การรับรูปญหา (Recognition of Need) การจัดซ้ือเร่ิมตนท่ีบุคคลใดบุคคลหนึ่งใน
บริษัทเร่ิมรับรูปญหาวาความตองการสิ่งใดส่ิงหนึ่งเกิดข้ึนแลว โดยท่ัวไปมักเปนบุคคลผูทําหนาท่ี
ในแผนกท่ีเปนผูใชของส่ิงนั้น เชน หัวหนางานผลิต ผูจัดการสํานักงานหรือวิศวะกรฝายบํารุงรักษา 
การตอบสนองความตองการมักจะเปนไปรูปการยายพัสดุมาจากแผนกอ่ืนหรือมีการใชพัสดุท่ีมีอยู
ในสตอก ถามีการใชพัสดุสํารองในสตอกก็จะตองส่ังมาทดแทนดังเดิม 
   2. การตีความความตองการ (Description of the Need) เม่ือรับรูปญหาแลวข้ันตอไปก็
คือใหทุกฝายเขาใจถูกตองตรงกันวาส่ิงท่ีตองการคืออะไรกันแน การตีความหมายไมถูกตองนั้นอาจ
ทําใหไมเขาใจกันเลย จนเซ็นตสัญญาหรือออกใบส่ังซ้ือไปเรียบรอยแลว บางทีก็ซ้ือไดแลวมารูวา
เกิดความผิดพลาดตอนเบิกของ ท้ังหมดน้ีเปนการยากท่ีจะสงของคืนโดยท่ีจะไมใหกระทบ 
กระเทือนตอราคา 
    3. การสรางสเปกหรือคุณลักษณะเฉพาะ (Establishing Specifications) เร่ืองแรกท่ี 
จัดซ้ือตองเขาไปเกี่ยวของคือ ตองกําหนดวา “จะซ้ืออะไร – What to buy” เร่ืองนี้ไมใชเร่ืองงายนัก 
เชน ถาบางคนตกลงใจจะซ้ือรถยนตรสักคันหนึ่งจะตองพอจารณาวาจะเอารถคันนี้ไปใชทําอะไร 
ใชบอยแคไหน เต็มใจจะซ้ือในราคาเทาใด เปนตน ถาดูเพียงเทานี้แลวยังบอกไมไดวาคนๆ นั้น
สามารถระบุไดหรือยังวาเปนรถยนตรประเภทใดเพ่ือท่ีจะทําการซ้ือท่ีดีท่ีสุด คําตอบจะไดตอเม่ือมี
การออกสเปกรถยนตคันนั้นออกมาใหอยางแนนอน ซ่ึงเราสามารถพิจารณากวางๆ ไดเปน 3 กลุม
ดังนี้ 
           3.1 ปริมาณท่ีตองการ ปริมาณมีความสําคัญเพราะเปนปจจัยในการกําหนด การ
ออกแบบสินคาและกําหนดออกมาวาจะผลิตอะไร ถาตองการสินคาเพียงหนึ่งอยาง ก็จะออกแบบ
ใหมีตนทุนนอยท่ีสุดหรืออาจทําตามแบบมาตรฐาน อยางไรก็ดีถาตองการสินคาเปนพันเปนหม่ืน
รายการก็ตองหันไปอิงกับการประหยัดอันเกิดจากการผลิตขนานใหญ (Economic of Scale) ซ่ึงจะ
ตอบสนองความตองการไดโดยการทําราคาไดดีดวย 
   3.2 ราคาท่ีตองการ การออกสเปกราคาเปนการแสดงถึงคุณคาทางเศรษฐกิจท่ีผูซ้ือ
ประสงคจะใหใชกับรายการสินคาซ่ึงเปนจาํนวนเดียวกนักับท่ีบุคคลเต็มใจจะจาย 
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     3.3 หนาท่ีท่ีตองการจะทํา สเปกท่ีออกจะเก่ียวของกับหนาท่ี (Functional Specifica-
tion) และการใชพัสดุและส่ิงท่ีคาดวาส่ิงนั้นจะทําประโยชนอะไรได ความตองการพัสดุท่ีแทจริงมี
ท้ังความตองการองคประกอบดานท่ีจะนําไปใช เชน ความงามของเส้ือผาเครื่องแบบที่สวมใส
เพื่อใหอบอุน แตเวลาจะซ้ือบางคร้ังก็มีหนาท่ีอ่ืนเขาไปเกี่ยวของดวย เชน มีการพิจารณาโอกาส
ตางๆ ท่ีจะใชสีสัน สไตล เปนตน สรุปวามักมีการตอบสนองความตองการทางอารมณไปดวย ความ
เกี่ยวของของสเปกหนาท่ีกับคุณภาพ ท้ังสองอยางมีความเกี่ยวของกันอยางใกลชิด คุณภาพมักมี
ความเขาใจผิดกันบอยๆ เชน มักสับสนกันระหวางคณภาพท่ี”ดีท่ีสุด” “สมบูรณท่ีสุด” “ดีเลิศ” “ดี
มาก” ท้ังหมดนี้ดูดีมากทีเดียว แตจริงๆแลวอาจไมมีอะไรวิเศษมากนักก็ได 
    4. การเลือกแหลงขาย (Selection of Source) งานข้ันตอไปคือการเลือกแหลงท่ีขาย
ส่ิงของท่ีมีคําขอซ้ือมา สําหรับสินคาท่ีระบุตรายี่หอหรือสินคาที่มีเจาของนิมิตสิทธ์ิ (Patented Items) 
แหลงขายอาจจะมีเพียงแหลงเดียว สินคาแหลงอ่ืนอาจจะมีแหลงขายหลายแหลง ซ่ึงในท่ีสุดเราก็
ตองเลือกเพียงแหลงเดียว เกณฑในการเลือกแหลงขายนั้นข้ึนอยูกับวาฝายจัดซ้ือเคยซ้ือสินคา
ดังกลาวอยางสมํ่าเสมอ หรือวาซ้ือเปนคร้ังคราวเทานั้น ในกรณีแรก ฝายจัดซ้ืออาจจะเปนแหลงขาย
ท่ีไดรับอนุมัติใหซ้ือไดไวแลว (Approved Source) อยูกลุมหนึ่งแลวเนื่องจากเคยมีการซ้ือมาในอดีต 
การเลือกซ้ือส่ิงของท่ีตองการจากแหลงขายที่ฝายจัดซ้ือสนใจจึงข้ึนอยูกับการพิจารณาในเร่ืองราคา 
ฝายจัดซ้ืออาจจะตองการแบงคําส่ังซ้ือไปสูแหลงขายหลายแหลงเพ่ือรักษาความนิยมจากแหลงอ่ืน
ไวเพื่อประกันความปลอดภัยหรือเพ่ือนโยบายอุดหนุนซ่ึงกันและกันและอ่ืนๆเปนตน 
    5. การสืบราคาสินคา (Ascertaining the Price) ในระหวางกระบวนการเลือกแหลงขาย 
ฝายจัดซ้ือตองทําการ สืบขาวกี่ยวกับราคาสินคาท่ีตนจะซ้ือไปดวย ราคาเปนปจจัยสําคัญตอการ
เลือกซ้ือคร้ังสุดทาย แมวาฝายจัดซ้ือบางแหงจะทําการส่ังซ้ือโดยมิไดระบุราคาสินคาก็ตาม แต
ในทางปฏิบัติแลวสวนใหญมักจะตองมีการรวมราคาเขาไวในคําส่ังซ้ือ ท้ังนี้ก็เพราะวามีการ
สมมติฐานท่ีวาราคาเปนขอตกลงท่ีจําเปนและสําคัญในสัญญาท่ีท้ังสองฝายตองผูกมัดกันทาง
กฏหมาย ส่ิงของหลายอยางเราสามารถจะหาขาวเกี่ยวกับราคาที่อัพเดทไดจากแค็ตตาล็อก รายการ
แจงราคาและตารางสวนลดของผูประกอบการอุตสาหกรรม แหลงขาวสารตางๆ เหลานี้จะตองปรับ
ใหทันสมัยอยูตลอดเวลา 
  วิธีจัดการขาวเกี่ยวกับราคาอีกวิธีหนึ่งคือการทําการเจรจาตอรองกับผูขายจนกวาจะตก
ลงราคาและเง่ือนไขอ่ืนๆ ได วิธีนี้เหมาะสําหรับสินคาท่ีผลิตตามคุณลักษณะเฉพาะ (Specifications 
หรือ สเปก) ท่ีออกโดยผูซ้ือ วิธีการตอรองราคาจะขจัดการแขงขันดานราคาอยางเดียวไดเปนอยาง
มาก นอกจากนั้นอีกวิธีการท่ีฝายจัดซ้ืออาจสามารถใชเพื่อแสวงหาขาวเกี่ยวกับราคา ก็คือ การ
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ประกวดราคา วิธีนี้มักใชในการจัดซ้ือของราชการเนื่องจากตองปฏิบัติใหเปนไปตามกฎหมาย ใน
วงการอุตสาหกรรมก็ใชวิธีนี้ดวยเชนกัน 
    6. การออกคําส่ังซ้ือ (Placing the Order) การออกคําส่ังซ้ือเปนงานหลักของฝายจัดซ้ือ 
จริงอยูท่ีผูออกคําส่ังซ้ือจริงๆ ก็คือเจาหนาท่ีธุรการ แตหัวหนาฝายจดัซ้ือจะตองเปนผูควบคุมเร่ืองนี้
อยางใกลชิด คําส่ังซ้ือทุกคร้ังควรเปนไปในรูปลายลักษณอักษร โดยมากมักจะเปนแบบฟอรมใบส่ัง
ซ้ือจากผูซ้ือมากกวาท่ีจะใหผูขายเตรียมมาให โดยปกติผูมีอํานาจเซ็นตและออกใบส่ังซ้ือเพ่ือผูกพัน
เงินคาสินคาระหวางบริษัทกับผูขาย มักมจีํานวนไมกี่คนในฝายจัดซ้ือ 
    7. การติดตามการส่ังซ้ือและเรงรัด (Follow-up of the Order and Expediting) เม่ือออก 
คําส่ังซ้ือไปเรียบรอยแลวก็มิไดหมายความวาฝายการจัดซ้ือจะไมมีความรับผิดชอบอ่ืนอีกตอไป 
ฝายการจัดซ้ือเกือบทุกแหงจะตองทําการคิดตามการส่ังซ้ือ เชน ตองดูวาใบส่ังซ้ือท่ีสงไปทาง
ไปรษณียนั้นถึงมือผูขายหรือไม เพ่ือใหแนใจวาการสงของของผูขายเปนไปตามเวลาและสถานที่ท่ี
ตองการ จําเปนจะตองมีวิธีการติดตามคําส่ังซ้ือท่ีออกไปใหแกผูขายทุกคร้ังแมวาผูขายจะผานการ
คัดเลือกจนเปนท่ีนาเช่ือถือไดก็ตาม 
 2.1.6 เทคนิคในการจัดซ้ือ 
                   1.  ลดการขนสงและการบรรจุหบีหอ (Drop shipping and special packaging) 
  2. ส่ังสินคาหลายอยางในเวลาเดียวกัน (Blanket order) 
    3. จัดซ้ือท่ีมีใบรายการนอยที่สุด (Invoice less purposing) 
    4. ส่ังสินคา และการเคล่ือนยายทุนทางอิเลคทรอนิคส (Electronic ordering and funds  
transfer) 
   5. ใชการแลกเปล่ียนขอมูลทางอิเลคทรอนิคส (Electronic data interchange: EDI) 
    6. จัดซ้ือโดยเก็บสํารองสินคาใหนอยท่ีสุด (Stockless purchasing) 
     7. จัดใหมีมาตรฐานในการจัดซ้ือ (Standardization) 
 2.1.7 กลยุทธในการจัดซ้ือ 
           1.  ผูขายจํานวนหลายราย (Many Supplies) เปนกลยุทธ ในการเลือกผูขายปจจัยการ
ผลิต โดยการตอรองราคาท่ีต่ําท่ีสุด จากหลายๆราย สวนใหญจะเปนการติดตอคร้ังแรก 
     2. ผูขายจํานวนนอยราย (Few Supplies) เปนกลยุทธ ในการติดตอผูขายปจจัยการผลิต 
เฉพาะรายท่ีไดคัดเลือกไว แลวเปนการติดตอในระยะท่ี 2 เนื่องจากทราบขอมูลของผูขายปจจัยการ
ผลิตมากอนแลว 
      3. การรวมตัวเขาดวยกัน (Integration) กลยุทธการรวมในแนวด่ิง เปนการเลือกผูขาย
ปจจัยการผลิต ท่ีจะรวมเปนพันธมิตรหรือควบรวมกิจการทางการคา หรืออาจส่ังเปนเจาประจําก็ได 
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    4. การเชิญผูขายมาเปนหุนสวน (Keiretsu Network) เปนการชวนผูขายปจจัยการผลิต 
มาเปนพันธมิตรทางการคารวมกัน เชน แลกหุนสวน แตอยาใหมากเกิน 5% 
    5. บริษัทเสมือนจริง (Virtual Companies) เปนกลยุทธโดยการใชภาพเสมือนทาง
การคา ไดแก การคาทางอิเลคทรอนิคส เชน การประมูลงานทางอิเลคทรอนิคส  (E-option) การ
พาณิชยอิเลคทรอนิคส (E-Commerce) 
    6. การเจรจาตอรอง (Negotiation)  กลยุทธในการเจรจาตอรองสามารถใชราคารากฐาน
เพื่อการตอรองไดดังนี้  
     6.1 แบบจําลองราคาโดยใชฐานจากตนทุน 
     6.2 แบบจําลองราคาโดยใชฐานจากราคาตลาด 
     6.3 การเสนอราคาจากการแขงขัน 
 
2.2 การเลือกผูขาย (Vendor Selection) 
 2.2.1 บทบาท หนาท่ี และความสําคัญของแหลงผูขาย 
  ในการดําเนินการธุรกิจ จําเปนตองมีการนําวัสดุตางๆเขามาใช เชน การนําวัตถุดิบมาใช
ในการผลิตเปนผลิตภัณฑสําเร็จรูป การนําวัสดุส้ินเปลืองมาใชในการปฏิบัติงานประจําวัน และการ
นําสินคาเพื่อมาขายตอ เปนตน แหลงท่ีจะจัดซ้ือหรือจัดหาวัสดุนั้นมีได 2 แหลงคือ 
  แหลงภายใน (Internal Source) หมายถึง การจัดซ้ือหรือการจัดหาวัสดุมาจากหนวยงาน
อ่ืนภายในกิจการเดียวกัน หรือกลาวอีกในหนึ่งคือ การผลิตวัสดุข้ึนใชเองภายในกิจการ ตัวอยางเชน 
การผลิตน้ําเกลือข้ึนใชเองในโรงพยาบาล เปนตน นอกจากนี้ การขุดเจาะหรือคนหาวัตถุดิบ
ธรรมชาติข้ึนมาใชในการดําเนินงาน เชน การขุดเจาะน้ํามันดิบเพื่อนํามากล่ัน การคนหาแรมาถลุง 
และการจัดหาและไดมาซ่ึงส่ิงของท่ีจะนํามาใชในการดําเนินงานของธุรกิจ ซ่ึงธุรกิจเปนผูลงมือทํา
เอง เชน การจับสัตวน้ํามาใชในการผลิตอาหารเอง หรือการเก็บสมุนไพรจากในปามาทํายา เหลานี้
ถือเปนการจัดซ้ือหรือจัดหาวัสดุจากแหลงภายในท้ังส้ิน 
  แหลงภายนอก (External Source) หมายถึง การจัดหาหรือการจัดซ้ือวัสดุมาจากธุรกิจ
อ่ืนๆภายนอกกิจการ ซ่ึงการไดมาของวัสดุจากแหลงภายนอกน้ี ธุรกิจจะตองมีคาใชจายเปนมูลคา
ในการแลกเปล่ียนสําหรับวัสดุท่ีตองการนํามาใชในกิจการ 
  แหลงท้ังสองดังกลาวนี้มีอิทธิพลกระทบตอผลสําเร็จของธุรกิจโดยตรง ผูบริหารธุกิจจึง
ตองทําการตัดสินใจในเองเก่ียวกับการเลือกวาจะจัดหาวัสดุจากแหลงภายในกิจการ หรือจัดซ้ือจาก
แหลงภายนอกจึงจะถูกตองเหมาะสมกวากัน 
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 2.2.2 หนาท่ีของแหลงผูขาย 
  ในฐานะท่ีเปนแหลงภายนอกของกิจการธุรกิจอ่ืนๆ แหลงผูขายหรือผูขายมีหนาท่ีท่ีพึง
ปฏิบัติตอผูซ้ือดังนี้ 
    1. มีความสามารถในการผลิตหรือจัดหาวัสดุไดอยางเพียงพอและสามารถผลิตหรือ
จัดหาวัสดุไดตามกําหนดเวลา 
    2. ใหบริการท่ีดีแกผูซ้ือโดยควรจะนําวัสดุจัดสงใหถึงมือผูซ้ืออยางรวดเร็ว ทันตอเวลา 
และตรงกับสถานท่ีท่ีตองการดวย 
    3. มีความกาวหนาในดานการดําเนินงานอยางมีประสิทธิภาพเพ่ือใหมีวัสดุท่ีใหม และ
ทันสมัยอยูเสมอ 
    4. มีความซ่ือสัตย จริงใจ และยุติธรรมตอผูซ้ือ 
    5. พยายามรักษาสัมพันธภาพอันดีกับผูซ้ือ เพื่อใหมีการซ้ือขายกันตลอดไปดวย 
 2.2.3  ความสําคัญของแหลงผูขาย 
  การหาและเลือกแหลงผูขายท่ีสามารถสนองความตองการของกิจการไดอยางหมาะสม
เปนภาระกิจท่ีสําคัญประการหน่ึงของผูบริหาร ท้ังนี้เพราะ หากกิจการไดเลือกแหลงผูขายท่ีถูกตอง
เหมาะสม ก็จะมีผลทําใหกิจการไดมาซ่ึงวัสดุท่ีมีคุณภาพดี ปริมาณเพียงพอ ราคายุติธรรม และเปน
ราคาท่ีสามารถแขงขันกับกิจการอ่ืนได วัสดุจัดสงมาถึงกิจการอยางทันเวลาและบริการที่ดีอ่ืนๆของ
แหลงผูขาย ซ่ึงส่ิงเหลานี้เปนวัตถุประสงค ตรงขามกับการเลือกติดตอซ้ือขายจากแหลงผูขายท่ีไม
เหมาะสม ซ่ึงนอกจากจะทําใหการจัดซ้ือไมบรรลุวัตถุประสงคแลวยังทําใหการดําเนินงานของ
กิจการประสบปญหาอีกดวย 
  ธุรกิจโดยท่ัวไปยอมรับวาช่ือเสียงทางการคาท่ีเกิดจากความนิยมของลูกคาท่ีมีตอกิจการ 
(Customer Goodwill) จัดเปนสินทรัพยอยางหนึ่งของกิจการ และโดยท่ัวไปมักมีการแสดงเปนมูลคา
ของทรัพยสินประเภทนี้ปรากฎอยูในงบดุลดวย แตในปจจุบันนี้ธุรกิจใหการยอมรับวาการติดตอซ้ือ
ขายวัสดุจากแหลงผูขายท่ีดี ก็ทําใหกิจการมีช่ือเสียงหรือคานิยมเพิ่มข้ึนเชนเดียวกัน เปนช่ือเสียง
หรือคานิยมดานแหลงผูขาย  (Supplier Goodwill) เพราะการติดตอกับแหลงผูขายท่ีดีจะเปน
หลักประกันวาธุรกิจจะไดวัสดุคุณภาพดี ทันเวลาและไดรับสวนลดทางการคา หรือเง่ือนไขการ
ชําระเงินท่ีเปนประโยชนตอกิจการ ช่ือเสียงและคานิยมดานแหลงผูขายท่ีกิจการติดตอซ้ือขายดวยจึง
จัดเปนสินทรัพยอยางหนึ่งของกิจการโดยจะบันทึกรวมกับช่ือเสียงหรือคานิยมทางการคาของลูกคา
เปนรายการคานิยมปรากฎในงบดุลของกิจการ 
  ฝายจัดซ้ือตองพยายามกระตุนจูงใจแหลงผูขายใหเขามามีสวนรวมในผลประโยชนซ่ึง
กันและกันระหวางผูซ้ือและแหลงผูขาย โดยฝายจัดซ้ือตองพยายามสรางเสริมความสัมพันธท่ีดีกับ
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แหลงผูขายท่ีมีการติดตอซ้ือขายกันเปนประจําสมํ่าเสมอ เพื่อแหลงผูขายจะไดเขาใจถึงลักษณะ
ความตองการวัสดุของกิจการไดอยางถูกตอง และสามารถสนองความตองการของกิจการไดอยาง
ทันทวงที ในยามที่กิจการมีความตองการวัสดุอยางฉุกเฉิน เชน ยอดขายท่ีเพิ่มข้ึนอยางมากทําใหเกิด
การขาดแคลนในวัสดุ ก็สามารถเจรจาตกลงซ้ือขายวัสดุอยางเรงดวนจากแหลงผูขายแกปญหาได 
ในขณะเดียวกันฝายจัดซ้ือตองพยายามเขาใจปญหาของแหลงผูขายดวย เพื่อจะไดชวยเหลือเม่ือยาม
ท่ีแหลงผูขายตองการ การท่ีท้ังสองฝายถอยทีถอยอาศัยกันดังนี้ จะทําใหท้ังสองฝายไดรับผลประโยชน 
รวมกันและมีผลกระทบตอกําไรจากการดําเนินงานของท้ังสองฝายดวย 
  การมีแหลงผูขายท่ีดี เปนส่ิงท่ีมีความสําคัญตอธุรกิจเปนอยางยิ่ง เพราะการมีแหลงผูขาย
ท่ีดีเปนการยืนยันไดวาธุรกิจจะไมมีปญหาในเร่ืองราวท่ีจัดซ้ือวัสดุเขามาใชในการดําเนินงาน การ
ใหการดําเนินงานเปนไปอยางตอเนี่องไมหยุดชะงัก ซ่ึงจะมีผลกระทบตอประสิทธผลของการ
ดําเนินงานของธุรกิจท้ังในปจจุบันและอนาคต ดังนั้นฝายจัดซ้ือจึงจําเปนท่ีจะตองแสวงหาแหลง
ผูขายท่ีดีและเม่ือหามาไดแลวตองพยายามกระตุนจูงใจใหความชวยเหลือและตอบแทนหากผูขาย
ใหบริการท่ีดี แตถาประเมินแลวพบวาแหลงผูขายไมปฏิบัติหนาท่ีอยางเหมาะสมก็ตองเลิกติดตอซ้ือ
ขายกันตอไป เพราะการท่ีแหลงผูขายท่ีไมดีจะเปนปญหาของการดําเนินงานของกิจการท่ีเปนผูซ้ือ
ได ธุรกิจท่ีตองแสวงหาหรือพัฒนาแหลงผูขายแหลงใหมข้ึนมาเพื่อทําการติดตอซ้ือขาย ซ่ึงจากท่ี
กลาวมานี้ จะเห็นไดวาแหลงผูขายมีความสําคัญตอธุรกิจมากและเปนส่ิงท่ีธุรกิจไมอาจหลีกเล่ียง
ความสัมพันธไปได ดังนั้นจึงจําเปนท่ีเราตองศึกษาเก่ียวกับแหลงผูขาย เพื่อจะไดเปนแนวทางใน
การพิจารณาแสวงหาและเลือกแหลงผูขายท่ีดีเม่ือมีความจําเปนเกี่ยวของตอไปในอนาคต 
 2.2.4 คุณสมบัติของแหลงผูขายท่ีดี 
  ในการพิจารณาถึงคุณสมบัติของแหลงผูขายท่ีดี เกณฑการพิจารณาข้ึนอยูกับวัตถุประสงค 
ของการจัดซ้ือเปนสําคัญ เนื่องจากวัตถุประสงคหลักของการจัดซ้ือมุงเนนการจัดซ้ือท่ีมีคุณภาพ 
ปริมาณ ราคา สถานท่ีและเวลาที่ถูกตองเหมาะสมเปนสําคัญ ดังนั้นคุณสมบัติของแหลงผูขายท่ีดีซ่ึง
จะทําใหบรรลุวัตถุประสงคในการจัดซ้ือของกิจการสามารถจําแนกออกเปนขอๆ ไดดังนี้ 
   1. ความซ่ือสัตย สุจริต และยุติธรรม 
    2. ความสามารถในการทํางานหรือใหความรวมมือกับผูซ้ือไดเปนอยางดี 
   3. มีการกําหนดราคาอยางยุติธรรม 
   4. มีกําลังการผลิตหรือความสามารถในการจัดหาวัสดุมาสนองความตองการของผูซ้ือ
ไดอยางเพียงพอและทันเวลา 
   5. มีฐานะการเงินท่ีดี 

DPU



15 

   6. มีนโยบายและทัศนคติท่ีจะพัฒนาวัสดุและวิธีการพัฒนาวัสดุใหมีความกาวหนาอยู
เสมอ 
 2.2.5 การเลือกแหลงผูขาย 
  ข้ันตอนการดําเนินการเลือกแหลงผูขาย มีข้ันตอนท่ีสําคัญอยู 4 ข้ันคือ 
    1. ข้ันการสํารวจเพ่ือหาแหลงผูขายท่ีเปนไปไดท้ังหมด โดยพิจารณาวามีแหลงผูขาย
ใดบาง ท่ีมีวัสดุหรือสินคาท่ีตรงกับความตองการของกิจการ 
    2. ข้ันการสืบถามเพ่ือรวบรวมขอมูลเกี่ยวกับคุณสมบัติและประโยชนของแหลงผูขาย
ท่ีนาสนใจสําหรับนํามาเปรียบเทียบและวิเคราะหหาแหลงผูขายท่ีเหมาะสมท่ีสุด 
    3. ข้ันการเจรจาและคัดเลือกแหลงผูขายท่ีเหมาะสมท่ีสุดเพ่ือจะไดดําเนินการส่ังซ้ือ
วัสดุหรือสินคาตามความตองการของกิจการ 
    4. ข้ันตอนการดําเนินงานภายหลังการเลือกแหลงผูขาย เพื่อดําเนินการซ้ือซํ้าหรือเลือก
แหลงผูขายรายใหมแทนแหลงเดิม หรือการหาแหลงผูขายรายใหมเพิ่มเติม และการพิจารณา
ชวยเหลือแหลงผูขาย 
  ข้ันตอนท้ัง 4 ข้ันตอนนี้ลวนมีความสําคัญ และเปนภารกิจท่ีฝายจัดซ้ือตองดําเนินงาน
อยางรอบคอบ แตข้ันตอนท่ีสําคัญท่ีสุดใน 4 ข้ันตอนนี้คือ ข้ันตอนของการตัดสินใจเลือกแหลง
ผูขายเพื่อใหไดมาแหลงผูขายท่ีเหมาะสมท่ีสุด เพราะสําหรับผูซ้ือแลวยอมมีความปรารถนาที่จะ
ไดรับประโยชนจากแหลงผูขายมากมาย กลาวคือ นอกจากปรารถนาใหแหลงผูขายมีฐานะทาง
การเงินท่ีดี มีความแนนอนในการสนองความตองการและสามารถรักษาระดับการแขงขันของตนไว
ไดดวย ดังนั้นการตัดสินใจเลือกแหลงผูขายจึงเปนงานหนักและยากลําบากพอสมควร ผูตัดสินใจ
เลือกตองอาศัยท้ังหลักเกณฑพื้นฐานและประสบการณสวนตัวของตนประกอบกันในการตัดสินใจ
เลือกแหลงผูขายท่ีเหมาะสมท่ีสุด 
 2.2.6 เกณฑการตัดสินใจเลือกแหลงผูขาย 
  เนื่องจากการตัดสินใจเลือกหลงผูขายเปนเร่ืองท่ีข้ึนอยูกับดุลยพินิจของผูบริหารฝาย
จัดซ้ือเปนหลัก ซ่ึงการตัดสินใจตองอาศัยขอเท็จจริงและประสบการณมาประกอบกันเพื่อการเลือก
แหลงผูขายใหไดแหลงผูขายท่ีดีท่ีสุดและเหมาะสมกับความตองการของกิจการมากท่ีสุด ขอเท็จจริง
และประสบการของผูบริหารจะถูกนํามาประมวลกันเพื่อตั้งเปนเกณฑสําหรับตัดสินใจเลือกแหลง
ผูขายโดยท่ัวไปเกณฑการตัดสินใจเลือกแหลงผูขาย จะประกอบดวยเกณฑสําคัญใน 3 ดานดวยกัน
คือ 
    1. เกณฑการตัดสินใจดานการปฏิบัติ (Performance) 
    2. เกณฑการตัดสินใจดานการบริการจัดสง (Delivery) 
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    3. เกณฑการตัดสินใจดานตนทุนหรือคาใชจายท่ีเกิดข้ึน (Cost) 
  การใหตนทุนอยูในลําดับท่ี 3 ไมไดหมายความวา ตนทุนมีความสําคัญนอยท่ีสุด แต
เนื่องจากการประมาณตนทุนจะกระทําไมไดจนกวาจะรูถึงเง่ือนไขในดานการปฏิบติและการจัดสง
กอนจึงจะทราบไดวาจะมีคาใชจายอะไรบาง และเปนจํานวนเทาใด 
  เกณฑการตัดสินใจดานการปฏิบัติของแหลงผูขาย การพิจารณาเลือกแหลงผูขายจะ
พิจารณาจากเกณฑดานการปฏิบัติของแหลงผูขายดังนี้ 
    1. คุณสมบัติดานขอกําหนดเฉพาะของผูขาย (Specification quality) หมายถึงคุณสมบัติ 
เฉพาะบางประการท่ีผูซ้ือกําหนดข้ึนเปนเกณฑเพื่อใชเลือกแหลงผูขาย เชน กําหนดวาแหลงผูขาย
ตองมีกําลังการผลิตไมนอยกวา 1 ลานหนวยตอปหรือแหลงผูขายตองใหระยะเวลาชําระเงินเกินกวา 
60 วัน เปนตน 
    2. การปฏิบัติตามคุณสมบัติดานขอกําหนดเฉพาะ (Conformance Quality) หมายถึง
การปฏิบัติของแหลงผูขายตามคุณสมบัติท่ีกิจการสนใจ เชน ในเร่ืองกําลังการผลิต ก็พิจารณาวา
ผลผลิตของแหลงผูขายท่ีผานมาแตละปเปนหนึ่งลานหนวยหรือไม หรือในดานเง่ือนไขระยะเวลา
ชําระเงิน ก็พิจารณาดูวาแหลงผูขายเรงรัดการชําระหนี้กอนถึงกําหนดหรือไม เปนตน 
    3. การบริการ (Service) หมายถึงการปฏิบัติของแหลงผูขายในอันท่ีจะเสริมสราง
สัมพันธอันดีระหวางตนกับผูซ้ือ เชน การใหบริกาดานคําแนะนําและปรึกษา การบริการติดต้ัง เปน
ตน ในเร่ืองเกณฑการตัดสินใจดานการปฏิบัติของแหลงผูขายน้ี ฝายจัดซ้ือโดยท่ัวไป จะตัดสินใจ
เลือก แหลงผูขายท่ีมีการปฏิบัติท้ังตามขอกําหนดคุณลักษณะเฉพาะ ลักษณะเสริม และการบริการที่
ตรงตามความตองการของผูซ้ือและเอ้ือประโยชนแกผูซ้ือมากท่ีสุดเปนหลัก 
    4. เกณฑการตัดสินใจดานการบริการจัดสง การจัดสงโดยเร็วต้ังแตตกลงซ้ือขายกัน
เสร็จ นับเปนประโยชนตอผูจัดซ้ือ เพราะเม่ือผูจัดซ้ือไดรับวัสดุหรือสินคามาเก็บรักษาไวในกิจการ
จะทําใหผูจัดซ้ือมีความม่ันใจในการดําเนินงานวาจะเปนไปอยางตอเนื่อง เปนผลใหมีการลดจํานวน
ส่ังวัสดุสํารองเผ่ือขาดไดมาก ผูจัดซ้ือหมดกังวลในเร่ืองวัสดุได ดังนั้นโดยท่ัวไปการตัดสินใจเลือก
แหลงผูขายก็จะเลือกแหลงผูขายท่ีมความคลองตัวในการจัดสงวัสดุหรือสินคาสูง โดยจะเลือกแหลง
ผูขายท่ีจะสามารถสงสินคาไดรวดเร็วเพราะจะทําใหผูซ้ือมีระยะเวลารอคอยลดลง การเก็บรักษา
สินคาก็ไมตองเก็บไวมาก เปนตน 
    5. เกณฑการตัดสินใจดานตนทุนหรือคาใชจายท่ีเกิดข้ึน เร่ืองตนทุนหรือคาใชจายของ
วัสดุเปนเร่ืองท่ีหาเกณฑไดยาก เพราะคุณภาพของวัสดุท่ีจะจัดซ้ือไมไดมีความสัมพันธโดยตรงกับ
ราคา กลาวคือ ผูซ้ือตองการวัสดุท่ีมีคุณภาพดีท่ีสุดเทาท่ีจะเปนไปไดตามขอกําหนดคุณลักษณะ
เฉพาะ แตไมไดหมายความวาผูซ้ือจะตองการวัสดุท่ีมีราคาสูงท่ีสุดดวย ตรงกันขาม ผูจัดซ้ือกลับ

DPU



17 

ตองการวัสดุคุณภาพดีราคาตํ่า หรือมิฉะนั้นตองเปนราคาระดับท่ัวๆ ไป ท่ีจะไมกระทบกระเทือนถึง
การแขงขันกับกิจการคูแขงอ่ืนๆ ของผูจัดซ้ือ อาจกลาวโดยสรุปไดวา ในดานของตนทุน เกณฑ
ท่ัวไปท่ีผูซ้ือใชในการตัดสินใจเลือกแหลงผูขายก็คือ ผูซื้อจะเลือกแหลงผูขายท่ีเสนอราคาประหยัด
ท่ีสุด ราคาไมสูงจนทําใหผูซ้ือเสียเปรียบในการแขงขันกับกิจการอ่ืน และราคาไมต่ําจนทําให
คุณภาพวัสดุดอยลงไป 
 
2.3 การตัดสินใจ 
 2.3.1 ทฤษฎีการตัดสินใจ  
  การตัดสินใจ คือ ขบวนการในการเลือก ทางเลือกในการปฏิบัติ เพ่ือใหบรรลุวัตถุประสงค 
ท่ีวางไว ซ่ึงในปจจุบันทุกองคกรตางก็ตองทําการตัดสินใจท้ังส้ิน โดยในการดําเนินงานภายในองคกร 
ตางก็ตองเผชิญปญหาตางๆ มากมาย ในการแกปญหาเหลานั้นตองคํานึงถึงความเปนไปได และ 
ตัวแปรตางๆ ท่ีเกี่ยวของ ซ่ึงในการแกปญหานั้นอาจมีวิธีท่ีเปนไปไดหลายทาง จึงจําเปนตองทําการ
ตัดสินใจเลือกทางเลือกในการแกปญหาท่ีเหมาะสม หรือเพ่ือใหเปนไปตามวัตถุประสงคขององคกร
ท่ีไดวางไวมากท่ีสุด 
         1. หลักการตัดสินใจ ใชกฎเกณฑมาประกอบท้ังดานพฤติกรรม (เชน เร่ืองมานุษยวิทยา 
กฎหมาย ปรัชญา จิตวิทยา) และวิทยาศาสตร (เชน คอมพิวเตอรวิเคราะห DSS เศรษฐศาสตร) 
  2. ข้ันตอนการตัดสินใจ มี 5 ข้ันตอน คือ 1) คนหาขอมูล (Intelligence Phase) ระบุและ
กําหนดปญหา 2) ออบแบบ (Design Phase) พัฒนาทางเลือกท่ีจะใชแกไขปญหา กําหนดรูปแบบ
การตัดสินใจ 3) ประเมินผลคําตอบทางเลือก (Choice Phase) เลือกทางเลือกมาใชแกปญหา เชน 
ประเมินจากสถานการณ ใชตนแบบ หรือการตัดสินใจกลุม (เชน สํารวจความคิดเห็นกลุม (Delphi 
Technique) อภิปรายกลุมแลวลงคะแนน (Nominal Group Technique) ระดมสมอง (Brainstorm) ใช
ซอฟทแวร 4) ข้ันดําเนินการ (Implementation) นําทางเลือกท่ีไดไปแกปญหา 5) ข้ันตรวจสอบ 
(Monitoring)  
  3. การตัดสินใจที่มีโครงสราง (Structure Decision) ตัดสินใจตามกระบวนการหรือ
วิธีการทางปริมาณ ลักษณะจะเปนงานประจํา ทําทุกวัน มีระบบสารสนเทศท่ีชัดเจน มีการตรวจสอบ 
ขอมูลท่ีถูกตอง ใชหลักตรรกะ มีกฎเกณฑ สวนการตัดสินใจท่ีไมมีโครงสราง (Unstructured Deci-
sion) ตัดสินในสถานการณท่ีไมคอยเกิดข้ึน ไมมีกฎเกณฑ แลวแตสถานการณ การตัดสินใจแบบกึ่ง
โครงสรางเปนการรวมทั้งสองแบบเขาดวยกัน 
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     4. รูปแบบการตัดสินใจ มี 4 แบบ คือ   
    4.1 เชิงกลยุทธ (Strategic Decision Making) เนนวัตถุประสงค การจัดทรัพยากร
และนโยบายระยะยาว 
    4.2 การควบคุมการจัดการ (Management Control) เปนการควบคุมการตรวจสอบ
ประสิทธิภาพและประสิทธิผลท่ีไดจากระบบปฏิบัติการ 
    4.3 การตัดสินใจระดับความรู (Knowledge-Level Decision Making) ประเมิน
ความคิดใหมเกี่ยวกับสินคาและบริการ 
    4.4 การควบคุมระบบปฏิบัติการ (Operational Control) กําหนดวิธีการ สราง
กฎเกณฑข้ึนมาเฉพาะงาน 
    4.5 ชนิดของคําตอบท่ีไดจากการแกไขปญหา 
                            4.5.1 แบบจําลองการหาคาท่ีเหมาะสมท่ีสุด (Optimization Model) หาคําตอบ
จากทางเลือกท่ีมี หรือวิธีการท่ีดีท่ีสุด 
                            4.5.2 แบบจําลองความพอใจ (Satisfying Model)  
                            4.5.3 วิทยาการศึกษาสํานึก (Heuristics) หาทางเลือกท่ีดีท่ีสุด ปกติ ใชรูปแบบ
การลองผิดลองถูก หรือประสบการณ 
              5. ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจแกปญหา 
                      5.1 วัตถุประสงคจํานวนมาก   
     5.2 ทางเลือกเพิ่มข้ึน   
     5.3 การแขงขันท่ีเพิ่มมากข้ึน   
     5.4 ตางประเทศ    
     5.5 ความตองการดานความคิดสรางสรรค   
     5.6 สังคมและการเมือง   
     5.7 เทคโนโลยี   
     5.8 เวลา 
  6. ระดับของการตัดสินใจภายในองคการ 
    ปกติเราสามารถแบงระดับช้ันของผูบริหาร (Management Levels) ในลักษณะเปน
ลําดับข้ัน (Hierarchy) ซ่ึงมีลักษณะเปนรูปสามเหล่ียมปรามิด (Pyramid) ตามหลักการบริหารท่ีใช
กันอยูท่ัวไป ซ่ึงสามารถประยุกตกับการจําแนกระดับของการตัดสินใจของผูบริหารภายในองคการ 
(Levels of Decision Making) ไดเปน 3 ระดับ ดังนี้ 
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 2.3.2 ทฤษฎีการตัดสินใจแบบพหุเกณฑ 
  การตัดสินใจแบบพหุเกณฑเปนสวนหนึ่งของปญหาทางดานการตัดสินใจท่ีมีแนวทาง
ในการแกปญหาหลายรูปแบบ แตจุดประสงคโดยรวมก็เพื่อการทําการเลือกเปาหมาย (Objective) ท่ี
ดีท่ีสุดในทางเลือก (Alternative) ท่ีมีขอกําหนดของการเปรียบเทียบหลักเกณฑ (Criteria) ของแตละ
ดานในแตละระดับ ซ่ึงโดยท่ัวไปแลวการท่ีเราพิจารณาคําตอบไดนั้น จะตองทําการวางเปาหมาย
ประเด็นปญหาท่ีตองการกอนแลวจึงกําหนดปจจัยในการพิจารณา แลวจากนั้นจึงทําการเลือก
กระบวนการที่จะนํามาตัดสินใจซ่ึงมีมากมายหลายรูปแบบกอนท่ีจะทําการประเมินและตัดสินใจ
เปนลําดับ กระบวนการตัดสินใจแบบพหุเกณฑโดยท่ัวไป สามารถสรุปไดดังตอไปนี้ 
          1.  วางเปาหมายประเด็นปญหา 
        2. เลือกหลักเกณฑขอกําหนดตางๆท้ังดานเชิงปริมาณและคุณภาพ 
       3.  เลือกกระบวนการที่จะนํามาตัดสินใจ 
      4. ประเมินผลกระบวนการตัดสินใจ 
        5. พิจารณาตัดสินใจผลพารามิเตอรท่ีกําหนด 
    6. สรุปผลจากการประเมิน 
        7. ตัดสินใจ 
 2.3.3 กระบวนการลําดับข้ันเชิงวิเคราะห (Analytic Hierarchy Process: AHP) 
  1. คํานิยามกระบวนการลําดับข้ันเชิงวิเคราะห 
    เปนกระบวนการท่ีใชในการ “วัดคาระดับ” ของการตัดสินใจในเร่ืองตางๆ ไดอยาง
มีประสิทธิภาพ และใหผลการตัดสินใจท่ีถูกตองตรงกับเปาหมายของการตัดสินใจไดมากท่ีสุด 
กระบวนการที่วานี้ไดรับการคิดคนเม่ือปลายทศวรรษท่ี 1970 โดยศาสตราจารย Thomas Saaty แหง
มหาวิทยาลัยเพนซิลวาเนีย เปนเทคนิคท่ีใชจัดการรวบรวมขอมูลอยางเปนระบบ และวิเคราะหหา
แนวทางเลือกท่ีเหมาะสมในปญหาการตัดสินใจที่ซับซอน โดยการสรางรูปแบบปญหาใหเปน
โครงสรางลําดับช้ันและนําขอมูลท่ีไดจากความคิดเห็นของผูตัดสินใจ มาวิเคราะหหาบทสรุปของ
แนวทางเลือกท่ีเหมาะสม เปนกระบวนการชวยในการตัดสินใจโดยอาศัยหลักการของการตัดสินใจ
แบบพหุเกณฑ วิธีทํานั้นจะตองจัดเกณฑของเปาหมายท่ีตองการศึกษาใหอยูในลักษณะเปนลําดับ
ช้ัน สวนในระดับท่ีต่ําลงมาจะเปนเกณฑ เกณฑยอย (Sub-Criteria) ตามลําดับ จนถึงทางเลือก ซ่ึงจะ
เปนระดับตํ่าสุดของการจัดลําดับข้ัน 
   AHP เปนกระบวนการตัดสินใจที่ไดรับความนิยมมากท่ีสุดในโลกการวิเคราะหจะ
ใชหลักการเปรียบเทียบเปนคูๆ (Pairwise Comparison) ของเกณฑ ซ่ึงคาความสําคัญในการเปรียบ 
เทียบจะอยูในชวงต้ังแต มีความสําคัญเทากันจนถึงมีความสําคัญมากกวาอยางยิ่ง (มีความสําคัญ
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เทากัน มีความสําคัญมากกวาพอประมาณ มีความสําคัญมากกวาอยางเดนชัด มีความสําคัญมากกวา
อยางเดนชัดมาก มีความสําคัญมากกวาอยางยิ่ง) ซ่ึงสามารถแปลงมาเปนตัวเลขระหวาง 1 ถึง 9 ผล
จากการเปรียบเทียบในแตละคูเรียบรอยแลว จะสามารถคํานวณหานํ้าหนักของแตละเกณฑออกมา
เปนตัวเลข เพื่อแสดงใหผูบริหารไดเห็นถึงความสําคัญของแตละเกณฑอยางชัดเจนการคํานวณ 
หาน้ําหนักของแตละเกณฑในเมตริกซสามารถหาคาได โดยใชวิธีคํานวณไอเกนเวคเตอร (Eigen-
vector) ของแตละเมตริกซ และเวคเตอรนี้จะถูกน้ําหนักดวยน้ําหนักของเกณฑในระดับท่ีสูงกวา 
ข้ันตอนนี้จะถูกทําซํ้าไปเร่ือยๆ จากบนลงไปลางตามโครงสรางลําดับข้ัน ในท่ีสุดจะไดทาง เลือกที่
เหมาะสมที่สุดกระบวนการลําดับช้ันเชิงวิเคราะหนี้เหมาะสมสําหรับการตัดสินใจแบบพหุเกณฑ
เนื่องจากสามารถใชกับการตัดสินใจคนเดียวและสามารถใชไดดีกับการตัดสินใจท่ีมีผูตัดสินใจเปน
กลุม ในการตัดสินใจเปนกลุมสามารถชวยอภิปรายหาวัตถุประสงครวม และทางเลือกท่ีได ในขณะ
สรางโครงสรางการตัดสินใจเปนกระบวนการท่ีใหความสําคัญในข้ันตอนการเลือก (Choice) ใน
ข้ันตอนการตัดสินใจสามารถใชงานไดดีกับปญหาท่ีมีความสลับซับซอน กระบวนการนี้มีข้ันตอน
ดําเนินการไมยุงยากสับสน และมีความยืดหยุนสูงในการปรับเปล่ียนน้ําหนักความ สําคัญหรือ
เกณฑการตัดสินใจตางๆ ไดใชงานไดท้ังปญหาท่ีประกอบดวยปจจัยท่ีตีคาเปนเงินไดและตีคาเปน
เงินไมไดการสรางปญหาใหเปนไปตามโครงสรางปญหาของกระบวนการลําดับช้ันเชิงวิเคราะหจะ
ชวยใหกลุมผูตัดสินใจไมขาดหรือลืมนึกถึงเกณฑตัดสินใจหรือวัตถุประสงค ตลอดจนทางเลือกท่ี
จําเปนในขณะการตัดสินใจ เนื่องจากส่ิงตางๆ เหลานี้มีจํานวนมาก สลับซับซอน และไมสามารถจํา
ไดหมดในขณะท่ีมีการแลกเปล่ียนความคิดเห็นซ่ึงกันและกัน 
  2. รูปแบบของกระบวนการลําดับช้ันเชิงวิเคราะห จะอยูบนหลักการพ้ืนฐานสาม
ประการของการวิเคราะหแบบตรรกศาสตร (การหาเหตุผล) ซ่ึงประกอบดวย 
   หลักการของการสรางการแยกออก (Decomposition) ของปญหาของลําดับข้ันเปน
การสรางรูปแบบของปญหาใหเปนโครงสรางลําดับช้ันท่ีมีความสัมพันธเช่ือมโยงกันระหวาง
ระดับช้ัน โดยแตละปจจัยท่ีอยูในระดับช้ันเดียวกันจะเปนอิสระตอกัน องคประกอบหลักของ
โครงสรางลําดับช้ันประกอบดวย ระดับช้ันของวัตถุประสงค ปจจัยท่ีใชเปนเกณฑการตัดสินใจและ
แนวทางเลือกตางๆ ของปญหาตามลําดับหลักการใชดุลพินิจเชิงเปรียบเทียบเปนสวนของการ
เปรียบเทียบความสําคัญของปจจัยในกระบวนการลําดับชั้นเชิงวิเคราะหผูตัดสินใจจะตองเปรียบ 
เทียบปจจัยท่ีอยูในระดับช้ันเดียวกันเปนคูๆ โดยจะคํานึงถึงความสําคัญของปจจัย ภายใตปจจัยใน
ระดับช้ันท่ีสูงกวา และประยุกตใหอยูในรูปแบบของเมตริกซรวมท้ังใชทฤษฎีไอเกนเวคเตอร 
(Eigenvector) มาชวยในการตรวจสอบความสอดคลองของขอมูลหลักการวิเคราะหความสําคัญ
กอนหลังหลังจากไดคาน้ําหนักของปจจัยตางๆ ท่ีเปนผลมาจากการเปรียบเทียบความสําคัญของ
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ปจจัยเปนคูๆ ในระดับช้ันเดียวกัน คาน้ําหนักของปจจัยในแตละระดับช้ันจะถูกวิเคราะหหาคา
น้ําหนักรวมของปจจัย โดยคํานึงถึงปจจัยในระดับท่ีเหนือกวาและการวิเคราะหจะเร่ิมตนจากระดับ
ท่ีหนึ่งซ่ึงเปนวัตถุประสงคของปญหา ลงไปสูระดับตํ่าสุดซ่ึงเปนแนวทางเลือกของปญหา 
      3. ข้ันตอนของกระบวนการ AHP มีข้ันตอนของกระบวนการดังนี้ 
        3.1 กําหนดวัตถุประสงคของปญหาท่ีจะทําการตัดสินใจ 
        3.2 กําหนดปจจัยท่ีจะใชเปนเกณฑการตัดสินใจสําหรับปญหาท่ีกําลังพิจารณาอยู 
   3.3 สรางรูปแบบของปญหาเปนโครงสรางลําดับช้ันของเกณฑหลัก เกณฑยอย  
ส่ิงท่ีตองกระทํากอนของทางเลือก และทางเลือกท่ีเกี่ยวของ 
        3.4 เปรียบเทียบหาคาความสําคัญของปจจัยภายใตวัตถุประสงคของปญหาเปนคูๆ  
 

 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 2.2  แสดงลําดับช้ัน (Hierarchy) แบบท่ัวไป 
 
ตารางท่ี 2.1  แสดงการเปรียบเทียบความสําคัญของปจจัยภายใตวัตถุประสงคของปญหา 
 

ปจจัย ปจจัย 1                ปจจัย 2  …          ปจจัย m น้ําหนัก 
ปจจัย 1 
ปจจัย 2 
….. 
….. 
ปจจัย m 

1                        a12                     a1m 
a21                        1                      a2m 
 
 
am1                       am2                      1 

w1
o 

w2
o 

 
 
wm

o 
 
 
 

เปาของปญหา (Gold) 

เกณฑ 2 Criteria เกณฑ 3 Criteria 

ทางเลือก 2 Alternatives 

เกณฑ 1Criteria 

ทางเลือก 1 Alternative 

ระดับท่ี 1 เปาของปญหา 

ระดับท่ี 2 เกณฑ 

ระดับท่ี 3 ทางเลือก 
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หมายเหตุ  
 1. aij เปนคาความสําคัญของปจจัย i เม่ือเปรียบเทียบกับปจจัย j ภายใตวัตถุประสงค
ของปญหา 

 2. aji = 1/ aij 
 3. wi

o เปนคาน้ําหนักของปจจัย i ภายใตวัตถุประสงคของปญหา 
 การเขามาของเมตริกซของการเปรียบเทียบจะแสดงถึงความสําคัญแบบสัมพันธกัน 
(ชอบมากกวาหรือความเหมาะสม) ท่ีถูกตัดสินโดยผูเช่ียวชาญ โดยปกติจะใชขนาด (Scale) จาก 1 
ถึง 9 สามารถพิจารณาไดตามตารางแสดงเกณฑมาตรฐานท่ีใชในการเปรียบเทียบความสําคัญดังนี้ 
 
ตารางท่ี 2.2  ตารางแสดงเกณฑมาตรฐานท่ีใชในการเปรียบเทียบความสําคัญ 
 
คาความสําคัญ นิยาม คําอธิบาย 

1 มีความสําคัญเทากัน ปจจัยท้ังสองท่ีกําลังพิจารณาเปรียบเทียบ  
มีความสําคัญเทาเทียมกนั 

3 มีความสําคัญมากกวา 
พอประมาณ 

ปจจัยท่ีกําลังพจิารณาเปรียบเทียบ มีความสําคัญ
มากกวาปจจยัตัวหนึ่งพอประมาณ 

5 มีความสําคัญมากกวา 
อยางเดนชดั 

ปจจัยท่ีกําลังพจิารณาเปรียบเทียบ มีความสําคัญ
มากกวาปจจยัอีกตัวหนึ่งอยางเดนชัด 

7 มีความสําคัญมากกวา 
อยางเดนชดัมาก 

ปจจัยท่ีกําลังพจิารณาเปรียบเทียบมีความสําคัญ
มากกวาปจจยัอีกตัวหนึ่งอยางเดนชัดมาก 

9 มีความสําคัญมากกวา 
อยางยิ่ง 

คาความสําคัญสูงสุดท่ีจะเปนไปได ในการ
พิจารณาเปรียบเทียบปจจยัท้ังสอง 

2, 4, 6, 8 เปนคาความสําคัญระหวาง
กลางของคาท่ีกลาวไว
ขางตน 

คาความสําคัญในการเปรียบเทียบปจจยัถูก
พิจารณาวาควรเปนคาระหวางกลางของคา 
ท่ีกลาวไวขางตน 

 
หมายเหตุ : เม่ือปจจัยหรือทางเลือกท้ังสองท่ีเปรียบเทียบกันตองการคาความสําคัญท่ีละเอียด
มากกวาคาความสําคัญมาตรฐานท่ีแสดงไวขางตน อาจนําคาความสําคัญท่ีเปน 1.1,1.2,…มาใชได 
ท้ังนี้เพื่อใหคาท่ีไดจากการเปรียบเทียบเหมาะสมยิ่งข้ึน 
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 วิเคราะหหาคาน้ําหนักของปจจัย คาดัชนีความสอดคลอง (Consistency Index, C.I.) 
และคาอัตราสวนความสอดคลอง (Consistency Ratio C.R.) ในระดับท่ีสอง โดยการใชทฤษฎีของ
ไอเกนเวคเตอร มาชวยในการวิเคราะหคาน้ําหนักของปจจัยหาไดจากการหารคาความสําคัญท่ีอยูใน
แตละแถวแนวตั้งดวยผลรวมของคาความสําคัญในแถวแนวต้ังเดียวกันของเมตริกซนั้นและคาเฉล่ีย
ในแตละแถวแนวนอนของเมตริกซท่ีไดจากผลขางตน คือ คาน้ําหนักของปจจัยในแถวนั้น สําหรับ
คาดัชนีความสอดคลอง และอัตราสวนความสอดคลองจะไดวา 

C.I.  =  (max - 1) / (n - 1) 
C.R. =  C.I. / R.I. 

 โดยท่ีดัชนีเชิงสุม (Random Index; RI) ท่ีใชในแตละเมตริกซ n =1 ถึง 10 มีดังน้ี 
 
ตารางท่ี 2.3  แสดงคาเฉล่ียของดัชนีเชิงสุมในแตละเมตริกซ 
 

n 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
R.I 0.00 0.00 0.58 0.90 1.12 1.24 1.32 1.41 1.45 1.49 

 
 อัตราความสอดตลอง (Consistency Ratio) คํานวณไดโดย  
   1. คํานวณคา Weighted Sum โดยเอาคาของทางเลือกในเมตริกซของการเปรียบเทียบ
เปนคู (Pairwise Comparison Matrix) แตละคอลัมนของแตละแถว (Row) คูณกับ Weighted Rela-
tive Priorities  
   2. นําคาท่ีไดจากขอ 1) แตละแถวหารดวย Pairwise Comparison Value ของทางเลือก
ในการตัดสินใจ 
   3. คํานวณคา max จากการเฉล่ียคาในขอ 2)  
   4. คํานวณคาดัชนีความสอดคลอง (Consistency Index, C.I.) จาก  

                    C.I. = (max - 1) / (n - 1) 
  โดยท่ีคา n = จํานวนทางเลือกในการตัดสินใจ 
        ถาคา  max = n จะทําใหคา CI = 0 ซ่ึงเปนคาท่ีดีท่ีสุด 
   5. คํานวณหาคาอัตราสวนความสอดคลอง (Consistency Ratio, C.R.) โดยใชสูตรดังนี้ 
 

CR ൌ
CI
RI
ൌ
ቀܠ܉ܕ െ ܖ

n െ 1 ቁ

RI
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 เปรียบเทียบหาคาความสําคัญของปจจัย หรือทางเลือกของระดับตอมา ภายใตปจจัยตัว
เดียวกันในระดับถัดข้ึนมากอนหนานี้และวิเคราะหหาคาน้ําหนักของปจจัยคาดัชนีความสอดคลอง 
และคาอัตราสวนความสอดคลองของขอมูลในระดับช้ันนี้ดวยวิธีแบบเดียวกับขางตน 
 วิเคราะหหาคาน้ําหนักของทางเลือกตางๆ ภายใตวัตถุประสงคของปญหา โดยการ
พิจารณาหาคาน้ําหนักรวมของปจจัยจากระดับท่ีหนึ่งลงไปสูระดับต่ําสุด ซ่ึงเปนคาน้ําหนักของ
ทางเลือก ภายใตวัตถุประสงคของปญหา ท้ังนี้คาน้ําหนักรวมของปจจัย เปนผลรวมจากผลคูณคา
น้ําหนักแตละตัวของปจจัย ภายใตปจจัยหนึ่งๆ ในระดับถัดข้ึนมาดวย คาน้ําหนักรวมของปจจัย
เดียวกันในระดับถัดข้ึนมา ตัวอยางปญหาลําดับช้ันสามระดับ แสดงไวในตารางตอไปนี้ 
 
ตารางท่ี 2.4  แสดงตัวอยางปญหาลําดับช้ันสามระดับ 
 

    
 1. ประโยชนของการนํากระบวนการลําดับช้ันเชิงวิเคราะหมาใช 
  AHP จะชวยในกระบวนการตัดสินใจโดยใหผูตัดสินใจทําการจัดระบบและประเมิน
ความสําคัญของเกณฑ (วัตถุประสงค) และคําตอบของทางเลือกในการตัดสินใจ โดยผานกระบวน 
การของการสรางการตัดสินใจในรูปแบบลําดับช้ัน จากน้ันทําการเปรียบเทียบเปนคู  ๆของวัตถุประสงค 
และทางเลือกตางๆ ทําใหสามารถพิจารณาทางเลือกท่ีดีท่ีสุดโดยในการศึกษาในคร้ังนี้ไดใชโปรแกรม 
สําเร็จรูป Expert Choice มาชวยในการตัดสินใจ  
 

เกณฑการตัดสินใจ ปจจัย 1               ปจจัย 2             ปจจัย 3 
น้ําหนักรวม 

ทางเลือก W1
o                    W2

o                  W3
o 

 
A1 

 
 

A2 
 
 

A3 
 

 
W1

f 1                  W1
f 2                W1

f 3 
 
 
W2

f 1                  W2
f 2                W2

f 3 
 
 
W3

f 1                  W3
f 2                W3

f 3 
 

3 

 Wj
o * W1

f j 
J =1 

3 

 Wj
o * W2

f j 
J =1 

M 

 Wj
o * W3

f j 
J =1 
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ภาพท่ี 2.3  แผนผังสรุปข้ันตอนกระบวนการ AHP 
 
 

ไมมีเหตุผล 

การพิจารณาองคประกอบของปญหา 

- วางกรอบของปญหาใหตรงประเด็น 

- กําหนดเกณฑการตัดสินใจทีด่ีอยางมีศิลปะ 

- แสวงหาทางเลือกอยางสรรคสรรคและดี มีประโยชนตอสวน

จัดองคประกอบของปญหาออกมาในรูปของแผนภูมิ 

ระดับช้ัน 

วินิจฉัยเปรียบเทียบองคประกอบตางๆโดยกําหนดคาของการ

เปรียบเทียบออกมาในรูปของตัวเลข 

สังเคราะหตัวเลขจากการวินจิฉัยเปรียบเทียบขององคประกอบท้ังหมด

ในแผนภูมิเพือ่ใหไดลําดับความสําคัญรวมของแตะทางเลือก 

ทดสอบวาการวินิจฉัยนั้นมีความสอดคลองกับเหตุผลหรือไม 

นําลําดับความสําคัญท่ีผานการทดสอบความสอดคลองกันของเหตุผลมา

สนับสนุนการตัดสินใจ 

มีเหตุผล 

DPU



27 

2.4 Expert Choice โปรแกรม 
 Expert Choice โปรแกรม หรือโปรแกรมสนับสนุนการตัดสินใจ (Decision Support 
Application Programs) เปนซอฟตแวรสําเร็จรูปเพื่อสนับสนุนการตัดสินใจของผูมีอํานาจในการ
ตัดสินใจ มีความโดดเดนในการแกไขปญหาท่ีมีหลายวัตถุประสงค (Multiple Objective Program-
ming) ซ่ึงหากเปนการตัดสินใจโดยไมใชซอฟตแวรสนับสนุน จะมีข้ันตอนในการคํานวณคอนขาง
ซับซอนและยุงยาก ในชวงแรกโปรแกรม Expert Choice ท่ีไดรับการพัฒนาข้ึนมา โดยมีวัตถุประสงค 
เพื่อสนับสนุนการตัดสินใจรายบุคคล แตในปจจุบันไดมีการปรับปรุงให Expert Choice สามารถ
สนับสนุนการตัดสินใจแบบกลุม (Group Decision Support) ไดดวยโดยใชช่ือโปรแกรมวา “Expert 
Choice 2000 2nd Edition for Group” ท้ังนี้ ไดอาศัยหลักการจัดการแบบจําลอง (Model Management 
System) ท่ีเรียกวา “Analytical Hierarchy Process (AHP)” โดยมีคุณสมบัติและขีดความสามารถ
เบ้ืองตน ดังนี้ 
       1. กําหนดวัตถุประสงคและทางเลือกในการตัดสินใจได 
       2. ประเมินวัตถุประสงคและทางเลือกในการตัดสินใจไดดวยวิธีการเปรียบเทียบทีละคู 
(Pairwise Comparison)  
       3. วิเคราะหวัตถุประสงคท่ีนําเขาสูการจัดลําดับวัตถุประสงคและทางเลือกในการ
ตัดสินใจเหลานั้นไดอยางมีประสิทธิภาพ 
       4. สามารถหาผลลัพธท่ีดีท่ีสุด ท่ีอยูภายใตขอจํากัดแหลงทรัพยากรทั้งหลายไดสามารถ
สรางรายงานการวิเคราะหความไว (Sensitivity Analysis) ได 
       5. สามารถนําเสนอรายงานผลลัพธไดท้ังในรูปแบบกราฟกและในรูปแบบเอกสาร 
       6. สามารถติตามผลการตัดสินใจเลือกวัตถุประสงคและทางเลือกของทีมงานในกลุม 
ผูตัดสินใจได 
 Expert Choice โปรแกรม หรือโปรแกรมสนับสนุนการตัดสินใจ (Decision Support 
Application Programs) เปนโปรแกรมท่ี มีลักษณะการทํางานแบบแขนงการตัดสินใจแตวางตัวอยู
ในลักษณะ Hierarchical กลาวคือ เรียงลําดับความสําคัญลงมา จึงมักนิยมเรียกวิธีการของ EC วา 
Analytical Hierarch Approach; AHP ซ่ึงมีขันตอนสําคัญเรียงลําดับกันดังนี้  
 ข้ันท่ี 1 เปนการระบุปญหา และกําหนดวัตถุประสงค (Identification Problem and 
setting objectives) 
 ข้ันท่ี 2  เปนการกําหนดเกณฑตางๆท่ีจะใชเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคนั้น (Determination 
of Criteria) 
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 ข้ันท่ี 3 เปนการกําหนดทางเลือกตาง  ๆเพื่อใหระบบชวยตัดสินใจเลือกให (Determination  
of Alternatives) 
 จากน้ันโปรแกรมจะ Implement ใหไดคําตอบในเบ้ืองตน ถาเราตองการปรับสัดสวน
ตางๆ ของ เกณฑท่ีกําหนด จะสามารถปรับเปล่ียนไดอยางคลองตัว   จึงเปนโปรแกรมท่ีมีความ
ยืดหยุนสูงและใชงานงายมากในปจจุบัน  
 

 
 
ภาพท่ี 2.4  รูปภาพแสดงหนาจอโปรแกรม Expert Choice 

 

2.5 ผลงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 เฉลิมศรี  แซล้ิม (2552) ไดทําการศึกษาเร่ืองการคัดเลือกและประเมินผูขายกรณีศึกษา
โรงงานส่ิงทอโดยใชเทคนิคกระบวนการลําดับช้ันเชิงวิเคราะห เลือกเลือกใชโปรแกรม Expert 
Choice มาประยุกตใชในการชวยสนับสนุนการตัดสินใจ โดยท่ีเนนผูขายวัตถุดิบหลัก 3 รายการซ่ึง
ทําการเก็บรวบรวมขอมูลจากการสัมภาษณผูมีอํานาจในการตัดสินใจสูงสุด จากการศึกษาพบวา
ปจจัยท่ีมีผลในการคัดเลือกและประเมินผูขายของโรงงานมีท้ังหมดหาเกณฑ ซ่ึงผลออกมาวา 
ผูตัดสินใจใหความสําคัญกับเกณฑดานคุณภาพมาเปนอันดับแรก เกณฑวันสงมอบเปนอันดับท่ีสอง 
เกณฑราคาเปนอันดันท่ีสาม เกณฑเง่ือนไขการชําระเงินมาเปนอันดับท่ีส่ีและเกณฑการบริการเปน
อันดับท่ีหา และไดมาซ่ึงผูขายท่ีตรงไปตามความตองการของผูบริหารสูงสุด 
 สุรเดช  สังเกิด (2553) ทําการศึกษาเร่ืองการตัดสินใจแบบพหุเกณฑสําหรับการจางผูให
บริการดานขนสงสินคา กรณีศึกษา บริษัทผูใหบริการดานโลจิสติกส โดยการเกณฑในการวิเคราะห
โดยใชทฤษฎีการวิเคราะหเชิงลําดับช้ัน (Analytic Hierarchy Process : AHP) และนําเอาโปรแกรม 
Expert Choice ซ่ึงเปนโปรแกรมสําเร็จรูปมาเปนเครื่องมือชวยสนับสนุนการตัดสินใจแบบ 
พหุเกณทท่ีอยูบนพื้นฐานของกระบวนการลําดับช้ันเชิงวิเคราะห ซ่ึงมีเกณฑประกอบการตัดสินใจ
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ท้ังหมด 5 เกณฑคือ ดานการบริการ ความแมนยําถูกตองในการสง การจัดสง จํานวนรถบรรทุกและ
ดานราคา ซ่ึงผลท่ีไดมานั้นคือไดมาซ่ึงผูใหบริการดานโลจิสติกส ซ่ึงไดคาน้ําหนักมากท่ีสุดท่ี0.322 
และไดคาอัตราความสอดคลองโดยรวม (overall inconsistency index = 0.07) คาท่ีไดไมเกิน 0.1 ท่ี
สอดคลองกับเกณฑท่ีกําหนดและเปนไปตามกฎเกณฑของ AHP  
 ประภาศรี สวัสดิ์อําไพรักษ (2542) ไดทําการวิจัยการเลือกทําเลที่ตั้งโรงงานท่ีเหมาะสม
สําหรับบริษัทผลิตบรรจุภัณฑ โดยมีกรณีศึกษาเปนบริษัทผลิตบรรจุภัณฑ การวิจัยนี้ไดประยุกตใช
กระบวนการลําดับช้ันเชิงวิเคราะห (Analytical Hierarchy Process: AHP) มาเปนเคร่ืองมือเพื่อชวย
วิเคราะหการตัดสินใจแบบพหุเกณฑ (Multi-Criteria Decision-Making) ผูวิจัยไดกลาวถึงกระบวน 
การลําดับช้ันเชิงวิเคราะหหรือ AHP ไววา เปนวิธีการท่ีมีความสามารถและเขาใจงายในการทําการ
ตัดสินใจท่ีใชท้ังขอมูลท่ีวัดไดและการตัดสินใจจากผูตัดสินใจ เปนกระบวนการที่ไมซับซอน เปน
เคร่ืองมือชวยในการตัดสินใจท่ีควรนํามาพิจารณาใชงาน สามารถใชตัวแปรพหุเกณฑในการตัดสิน 
ใจท่ีตองเกี่ยวของเกณฑท่ีเปนท้ังแบบรูปธรรม (Objective) และนามธรรม (Subjective) และการ
นําเอากระบวนการลําดับช้ันเชิงวิเคราะหมาใชในการตัดสินใจเลือกทําเลที่ตั้งโรงงานน้ี ไดชวยใหผู
ตัดสินใจสามารถบอกถึงความสําคัญโดยเปรียบเทียบของปจจัยตางๆ ท่ีมีผลตอการตัดสินใจ และยัง
สามารถชวยใหผูตัดสินใจบอกถึงทําเลท่ีควรจะเลือกภายใตปจจัยหนึ่งๆ โดยจะสามารถบอกวาทําเล
ใดท่ีเหมาะสมที่สุดในการต้ังโรงงานไดอยางถูกตองและเดนชัดแมวาความสําคัญของปจจัยหรือ
ความแตกตางของทางเลือกจะมีความไดเปรียบท่ีตางกันไมมาก  นอกจากนี้กระบวนการลําดับช้ัน
เชิงวิเคราะหยังชวยใหผูตัดสินใจสามารถตรวจสอบความสอดคลองของขอมูล ในการวิจัยนี้ยังได
นําเอาโปรแกรมสําเร็จรูป Expert Choice มาชวยในการตัดสินใจใหรวดเร็ว และแมนยําข้ึนดวย ซ่ึง
งานวิจัยฉบับนี้ผูวิจัยไดทําการลําดับช้ันปญหาออกเปนสามระดับคือ เปนระดับช้ันของวัตถุประสงค
ในการตัดสินใจ ในท่ีนี้ก็คือ ระดับท่ีหนึ่ง การเลือกทําเลที่ตั้งโรงงานท่ีเหมาะสมสําหรับบริษัทผลิต
บรรจุภัณฑ ระดับท่ีสอง เปนระดับช้ันของปจจัยท่ีใชในการเลือกทําเลท่ีตั้งโรงงานผลิตบรรจุภัณฑ 
ไดแก ราคาท่ีดิน คาขนสง ตนทุนการผลิต ตลาด ความพรอมของระบบสาธารณูปโภคสภาพแวดลอม 
ในการทํางาน สังคมและชุมชน และการสงเสริมและสนับสนุนจากทางราชการ และระดับท่ีสาม 
เปนทําเลที่ตั้งท่ีเปนทางเลือก อันไดแก นิคมอุตสาหกรรมบางปู นิคมอุตสาหกรรมนวนคร นิคม
อุตสาหกรรมบางปะอิน และนิคมอุตสาหกรรมไฮเทค ซ่ึงทายท่ีสุดผูวิจัยก็ไดผลออกมาซ่ึงทําเลที่
เหมาะสมแกการตั้งโรงงานท่ีสอดคลองกับเกณฑการพิจารณาดวย 
 รุจเรข สวัสดิ์อําไพรักษ (2542) ไดทําการศึกษาเร่ืองการปรับปรุงเทคนิคการกระจาย
หนาท่ีการทํางานเชิงคุณภาพโดยใชวิธีการของกระบวนการลําดับช้ันเชิงวิเคราะห ซ่ึงผูวิจัยมีเทคนิค
ในการปรับปรุงคุณภาพท่ีเรียกวา Quality Function Deployment (QFD) เปนเทคนิคท่ีถูกนําเขามา
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ชวยใหการวางแผนของผูผลิตสอดคลองตอความตองการของลูกคา ซ่ึงประกอบไปดวย ความ
ตองการของลูกคามาเปนอันดับหนึ่งและกระจายไปยังความตองการ ณ เวลาตางๆ ไมวาจะเปน 
ความตองการเชิงเทคนิค ความตองการดานการออกแบบ ลักษณะสําคัญของช้ินสวนของผลิตภัณฑ 
ลักษณะสําคัญของกระบวนการ จนกระท่ังไดแผนการดําเนินงาน คาความสําคัญของสวนตางๆจะ
มาจากการใหคะแนนของลูกคาและทีมงานซ่ึงการเก็บคะแนนแบบเดิมไมสามารถใหคาท่ีชัดเจน 
ได เนื่องมาจากความไมตรงกันของฐานการตัดสินใจ ผูวิจัยจึงคิดปรับปรุงการใหคะแนนสวนตางๆ 
โดยเลือกใช Analytical Hierarchy Process (AHP) เขามาชวย ถึงแมจะพบของเสียของการใช
เคร่ืองมือตัวนี้ แตผูวิจัยก็ยังเลือกท่ีจะใช Analytical Hierarchy Process (AHP) มาชวยในการลําดับ
ความสําคัญของสวนตางๆ เพราะวิธีนี้ทําใหมาซ่ึงขอมูลท่ีถูกตองและตรงตอความรูสึกของผู
ประเมินมากท่ีสุด 
 Nydick and Hill (1992) ไดนําเสนอการใช  การวิ เคราะห เ ชิงลําดับช้ัน  (Analytic 
Hierarchy Process : AHP) ในการนํามาประยุกตใชกับการคัดเลือกผูขาย ซ่ึงผูวิจัยไดนําเสนอ
ตัวอยางการตัดสินใจเลือกผูขายโดยการคัดเลือกปจจัยสําคัญข้ึนมา 4 เกณฑคือ คุณภาพ (Quality) 
ราคา (Price) บริการ (Service) และการจัดสง (Delivery) มาเปนเกณฑเพื่อใชในการพิจารณา 
งานวิจัยฉบับนี้เนนไปท่ีการช้ีชัดใหเห็นถึงดวามงายและความสะดวกในการใช AHP และช้ีเนนให
วา AHP สามารถใชไดกับท้ังขอมูลท่ีจับตองไดและจับตองไมได และสามารถทําใหมาสมารถทํา
การคัดเลือกผูขายไดอยางเปนข้ันตอน 
 Alanbay (2005) ทําการนําเสนอการใช การวิเคราะหเชิงลําดับช้ัน (Analytic Hierarchy 
Process: AHP) โดยใชโปรแกรม Expert Choice เปนเคร่ืองมือใชสําหรับการคัดเลือกโปรแกรม 
ERP เพื่อใหไดมาซ่ึงโปรแกรม ERPท่ีเหมาะสมและตรงกับเกณฑท่ีกําหนดมามากท่ีสุด ผูวิจัยได
ระบุไววางานวิจัยนี้โปรแกรม Expert Choice สามารถชวยลดความยุกยากซับซอนในการเปรียบ 
เทียบเกณฑตาง  ๆเพื่อการตัดสินใจเลือกโปรแกรม ERP และผูวิจัยยังนําเสนอดวยวา AHP เปนวิธีการ 
ท่ีเหมาะสมกับทุกๆ การแกไขปญหา เนื่องจากความงายในการใชงานและยังสามารถใหผลท่ี
นาเช่ือถืออีกดวย 
 Bayazit and Karpak (2005) แสดงการศึกษาเรื่องการคัดเลือกผูขายปูนขาว สําหรับ
บริษัทกอสรางแหงหนึ่งโดยใชกระบวนการวิเคราะหเชิงลําดับช้ัน (Analytic Hierarchy Process: 
AHP) เปนเคร่ืองมือในการชวยวิเคราะหและตัดสินใจ ดวยเหตุผลท่ีวาการคัดเลือกผูขายเปนปญหา
ท่ีคอนขางซับซอนและมีความสําคัญอยางหนึ่งขององคกรเพราะการตัดสินใจแบบนี้จะมีเกณฑการ
ตัดสินใจท้ังท่ีเปนจํานวนนับไดและคุณภาพท่ีไมสามารถนับออกมาเปนตัวเลขได ซ่ึงผูวิจัยเห็นวา 
AHP เปนกระบวนการท่ีสามารถลําดับคาความสําคัญของเกณฑไดอยางเปนข้ันลําดับและชัดเจน 
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ซ่ึงเปนกระบวนการท่ีเหมาะสม นอกจากนี้ Expert Choice โปรแกรม ยังเปนโปรแกรมท่ีสามารถ
ชวยวิเคราะขอมูลท่ีละเอียดออนออกมาไดอยางถูกตองและชัดเจน และยังสามารถวิเคราะหออกมา
จนไดผลท่ีมีความสําคัญท่ีสุดของการตัดสินใจ ในงานวิจัยนี้ผูวิจัยไดทําการคัดเลือกเกณฑการ
ตัดสินใจจากทั้งหมด 64 เกณฑท่ีเปนท้ังเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ และคัดเลือกเหลือเพียง 3 เกณฑ
และทําการลําดับช้ันวิเคราะหถึง 6 ข้ันจนไดทางเลือกท่ีเหมาะสมท่ีสุดออกมา 
 Verdecho Alfaro and Rodriguez-Rodriguez (2009) ทําการศึกษาการคัดเลือกผูให
บริการที่ เกี่ยวของกับการพัฒนาผลิตภัณฑตัวใหม  (Collaborative new product development: 
CNPD) ของอุตสาหกรรมรถยนตแหงหนึ่งในประเทศสเปน) ซ่ึงถือวาเปนกระบวนการท่ีสําคัญ
อันนึงของธุรกิจ กระบวนการวิเคราะหเชิงลําดับช้ัน (Analytic Hierarchy Process: AHP) เปน
เคร่ืองมือท่ีถูกเลือกนํามาใชชวยในการพิจารณาเลือกผูใหบริการของกรณีศึกษานี้ ผูวัจัยไดให
เหตุผลวา การคัดเลือกผูใหบริการดังกลาวนี้ มีความซับซอนท้ังในแงเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ 
และ AHP เปนแนวคิดท่ีมีเคร่ืองมือชวยในการจัดการปริมาณและคุณภาพใหออกมาในรูปตัวเลข ให
เห็นไดอยางชัดเจน พรอมท้ังสามารถวิเคราะหขอมูลตางๆออกมาไดอยางสมเหตุสมผลและ
สอดคลองกับความเปนไปได ท่ีสําคัญท่ีสุดกระบวนการ AHP สามารถชวยใหผูวิจัยไดมาซ่ึงผู
ใหบริการท่ีดีท่ีสุดตามท่ีคาดหวังไวดวย 
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บทที่ 3 
ระเบียบวิธีวิจัย 

 
 บทนี้จะการแสดงใหเห็นถึงรายละเอียดของบริษัทท่ีเปนกรณีศึกษา รวมท้ังกระบวนการ
ข้ันตอนตางๆ ของการทํางานวิจัย โดยเร่ิมตั้งแตการศึกษาขอมูล ซ่ึงจะประกอบดวยประชุมระดม
ความคิด (Brainstorm) กับทีมงานท่ีเกี่ยวของเพื่อใหไดมาซ่ึงหลักเกณฑท่ีจะใชเพื่อสําหรับการ
พิจารณาเลือกผูขายอุปกรณเครือขาย คอมพิวเตอร การสัมภาษณกับผูเกี่ยวของในการพิจารณาเลือก
สินคาและผูขาย และการรวบรวมขอมูลท่ีไดมาและการนํามาประยุกตใชกับทฤษฎีลําดับข้ันเชิง
วิเคราะห เพื่อใชในงานวิจัยนี้ในลําดับตอไป  
 
3.1 ขอมูท่ัวไปเก่ียวกับบริษัทกรณีศึกษา 
 3.1.1 ประวัติเกี่ยวกับบริษัทกรณีศึกษา 
 บริษัทกรณีศึกษานั้นเปนบริษัทผูใหบริการทางดานอินเตอรเน็ต (Internet Service 
Provider: ISP) รายใหญแหงภูมิภาคเอเชียแปซิฟกท่ีมีเครือขายโครงสรางใยแกวมากท่ีสุดในเอเชีย 
ซ่ึงถูกกอตั้งเม่ือเดือนมกราคมป 2551 เกิดจากการรวมตัวของสองบริษัทผูใหบริการทางดาน
อินเตอรเน็ตท่ีมีความเชี่ยวชาญและประวัติอันยาวนานกวา 20 ป และมีสาขาท่ัวโลกมากกวา 21 
ประเทศท่ัวโลกรวมทั้งประเทศไทย สํานักงานใหญตั้งอยูท่ีประเทศฮองกง การบริการเปนแบบ
ตลอดเวลา 24 ช่ัวโมงและสามารถแบงรูปแบบการบริการเปน 4 ประเภทดังนี้ 
   1. บริการทางดานอินเตอรเน็ต (Internet Service) 
   2. บริการทางดานเครือขาย (Network Service) 
   3. การบริการทางดานสารสนเทศ (IT Solution & Hosting Service) 
   4. บริการอินเทอรเน็ตคุณภาพ สําหรับ ลูกคาองคกร (Managed Service) 
 เนื่องดวยบริษัทกรณีศึกษาเปนบริษัทผูใหบริการทางดานอินเตอรเน็ต บริษัทจึงมี
อุปกรณเครือขายคอมพิวเตอร (Network Equipment) จํานวนมากใชเพื่อการบริการลูกคา ท้ังนี้
อุปกรณท้ังหมดจะถูกเรียกวา CPE ซ่ึงยอมาจาก Customer-premises equipment or customer pro-
vided equipment หมายถึงอุปกรณท่ีถูกจัดมาเพื่อบริการแกลูกคา ซ่ึงจะถูกติดต้ัง ณ บริเวณท่ีลูกคา
กําหนด 

DPU



33 

 อุปกรณดังกลาวเหลานี้ทางบริษัทกําหนดใหผูดูแลสตอค ท่ีอยูภายใตการดูแลของแผนก
บัญชี เปนผูควบคุมดูแลการเบิก-จายของอุปกรณท้ังหมด การกําหนดรายการอุปกรณท่ีจะใชท้ังหมด
ของบริษัทจะถูกจัดข้ึนโดยแผนกงานผลิตภัณฑ (Product Department) รวมท้ังการกําหนดจํานวนท่ี
จะซ้ือมาเก็บไวในสตอคดวย และหนาท่ีทําการเบิกและคืนอุปกรณ โดยหลักแลวจะเปนหนาท่ีของ
แผนกปฏิบัติการ (Provision Department) ซ่ึงเปนผูดําเนินงานติดต้ังอุปกรณตางๆ ใหแกลูกคา
โดยตรง 
 3.1.2 กระบวนการทํางานของบริษัท 
 กระบวนการทํางานของบริษัทกรณีศึกษาสามารถสรุปออกมาไดดังตอไปนี้ 
 

เซลลนําเสนองานแกลูกคา (Sales) 
 

ลูกคาตกลงเซ็นตสัญญาใชบริการอินเตอรเน็ต (Sign Contract) 
 

เซลลออกคํารองขอติดต้ัง (Sales Order) 
 

ทีมติดต้ังเช็คอุปกรณในสตอคและวนัท่ีติดต้ัง (Equipments and installation Booking) 
 

ทีมติดตั้งทําการติดต้ัง (Installation) 
 

บัญชีทําการเรียกเก็บเงินลูกคา (Account Collecting) 

 
ภาพท่ี 3.1  แสดงข้ันตอนกระบวนการทํางานของบริษัทกรณีศึกษา 
  
 3.1.3 แผนกจัดซ้ือและกระบวนการทํางาน 
 ฝายจัดซ้ือข้ึนตรงกับกรรมการผูจัดการแผนกบัญชี มีหนาท่ีในการจัดซ้ือจัดหาวัสดุ
อุปกรณตางๆ ท่ีใชในการบริการลูกคาภายนอก (Customer) และคําขอซ้ือตางๆ ของลูกคาภายใน
บริษัท (User)  
 ข้ันตอนการจัดซ้ือเร่ิมตนจากท่ีฝายจัดซ้ือไดรับคําขอซ้ือ (Request for quotation) 
อุปกรณตางๆ รวมถึงอุปกรณเคร่ืองใชภายในสํานักงาน จากนั้นเจาหนาท่ีจัดซ้ือจะทําการสืบคน
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ราคา (Sourcing) และจัดทํารายการเปรียบเทียบ (Comparison) เพื่อใหเปนไปตามกฏระเบียบของ
บริษัท จากนั้นสงราคาใหผูรองขอเพื่อทําการออกเอกสารขอซ้ือภายใน (Purchase Requisition) เม่ือ
เอกสารขอซ้ือไดรับการอนุมัติแลว ผูรองขอซ้ือจะนําเอกสารสงฝายจัดซ้ือเพ่ือทําการออกเอกสาร
ส่ังซ้ือ (Purchase Order) เพื่อใชในการส่ังซ้ือตอไป  
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพท่ี 3.2 แสดงข้ันตอนกระบวนการส่ังซ้ือสินคาของบริษัทตัวอยางพรอมแสดงวิธีท่ีใชและ
 เอกสารท่ีเกี่ยวของ 
 
 

เจาหนาท่ีจัดซ้ือ ไดรับคําขอซ้ือ/คําขอใบเสนอราคา  

วิธีการ: อีเมล                                                                                                                                                                                                                                                                   เอกสารท่ีเกี่ยวของ: อีเมลขอราคา 

เจาหนาท่ีจัดซ้ือ ดําเนินการสืบคนราคาและเปรียบเทียบราคา 

วิธีการ : โทรศัพทหรืออีเมล                                                                                                           เอกสารท่ีเกี่ยวของ: ใบเสนอราคา 

เจาหนาท่ีจัดซ้ือ สงใบเสนอราคาและตารางเปรียบเทียบใหแกผูขอซ้ือ 

วิธีการ: อีเมล                                                                                                                                                                                                                                                                 เอกสารท่ีเกี่ยวของ: ใบเสนอราคา 

ผูขอซ้ือทําการออกเอกสารขอซ้ือภายใน (Purchase Requisition) 

วิธีการ: ยื่นเอกสารขออนุมัติกับหวัหนาและตนสังกัด           เอกสารท่ีเกี่ยวของ: ใบเสนอราคา, ใบขอซ้ือ 

เจาหนาท่ีจัดซ้ือทําการออกใบส่ังซ้ือ (Purchase Order) และขออนุมัติซ้ือ 

วิธีการ: ยื่นเอกสารขออนุมัติกับกรรมการผูจัดการฝายบัญชี    เอกสารท่ีเกี่ยวของ: ใบส่ังซ้ือ (PO) 
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3.2 ปญหาท่ีพบ 
 เนื่องจากอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรเปนอุปกรณท่ีมีผูขายเปนจํานวนมาก มีท้ังใน
ประเทศและนอกประเทศ และเม่ือพิจารณาจากอุปกรณตัวอยางท่ีนํามาทําการศึกษาพบวามีผูขายท่ี
ไดรับการรับรองจากเจาของผลิตภัณฑ (Authorized partner) อยางเปนทางการภายในประเทศมาก
วา 130 ราย นอกจากนี้ยังมีผูขายท่ีไมไดมีการรับรองจากเจาของผลิตภัณฑประเทศไทย อยางไมเปน
ทางการอีกจํานวนมาก ราคาและบริการแตกตางกันไปตามขนาดระดับของธุรกิจของผูขายน้ันๆ ซ่ึง
ปจจุบันบริษัทกรณีศึกษามีการซ้ืออุปกรณเครือขายดังกลาวทุกเดือนและการซ้ือในแตละคร้ังตองทํา
การเปรียบเทียบราคาทุกคร้ัง เดือนละ 2-3 คร้ัง ทางฝายจัดซื้อตองการลดข้ันตอนการทํางานท่ีซํ้ากัน
นี้ในแตละเดือนลง จึงเปนท่ีมาใหเกิดกระบวนการคัดเลือกผูขายอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรเหลือ
ไตรมาสละหนึ่งคร้ัง และท่ีสําคัญท่ีสุดคือบริษัทกรณีศึกษานี้ยังไมมีกระบวนการจัดซ้ือหรือขอ 
กําหนดในการจัดซ้ืออุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรท่ีเปนระบบ 
 
3.3 วิธีการเก็บรวบรวมขอมูลและดําเนินการวิจัย 
 ข้ันตอนนี้เปนการกลาวถึงการกําหนดรายละเอียดของวิธีการสํารวจกลุมตัวอยาง 
ข้ันตอนการรวบรวมขอมูล เคร่ืองมือท่ีใชในการสํารวจและข้ันตอนการดําเนินการวิจัย โดยสามารถ
แยกออกมาตามหัวขอไดดังตอไปนี้ 
 3.3.1 ประชากร และวิธีการสุมตัวอยาง  
   การศึกษาคร้ังนี้ผูทําการศึกษาไดใชกระบวนการลําดับข้ันเชิงวิเคราะห (Analytic 
Hierarchy Process: AHP) ในการประเมินลําดับความสําคัญของเกณทปจจัยดานการคัดเลือกผูขาย
อุปกรณเครือขายคอมพิวเตอร โดยเลือกใชกับอุปกรณมาตรฐานของบริษัทกรณีศึกษา ซ่ึงอุปกรณ
มาตรฐานดังกลาวมาจากฝายผลิตภัณฑ (Product Department) ท่ีไดมีการกําหนดใหใชอุปกรณ
ดังกลาวเพื่อการบริการลูกคา ซ่ึงมีดังตอไปนี้  
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ตารางท่ี 3.1  แสดงรายการสินคามาตรฐานท้ังหมด 
 
ลําดับ รหัสสินคา คําอธิบายสินคา ประเภทสินคา 

1 CISCO1841 Modular Router w/2xFE, 2 WAN slots, 64 FL/256 DR Router 

2 CISCO857W-G-E-K9 ADSL SOHO Security Router with 802.11g Router 

3 CISCO2811 2811 w/ AC PWR, 2FE,4HWICs,2PVDMs, 
1NME,2AIMS,IPBASE,128F/512D 

Router 

4 CISCO878-K9 G.SHDSL Security Router Router 

5 HWIC-1T 1-Port Serial WAN Interface Card Interface Card 

6 HWIC-2T 2-Port Serial WAN Interface Card Interface Card 

7 HWIC-1ADSL 1-port ADSLoPOTS HWIC Interface Card 

8 HWIC-1FE 1-port 10/100 Routed Port HWIC Interface Card 

9 HWIC-2FE Two 10/100 routed port HWIC Interface Card 

10 HWIC-4ESW Four port 10/100 Ethernet switch interface card Interface Card 

11 WIC-1B-S/T-V3 1-Port ISDN WAN Interface Card (dial and leased line) Interface Card 

12 CAB-SS-V35MT V.35 Cable, DTE Male to Smart Serial, 10 Feet Cable 

13 CAB-V35MT V.35 Cable, DTE, Male, 10 Feet Cable 

14 CISCO1941/K9 Cisco 1941 w/2 GE,2 EHWIC slots,256MB CF,512MB 
DRAM,IP Base 

Router 

15 CISCO2911/K9 Cisco 2911 w/3 GE,4 EHWIC,2 DSP,1 SM,256MB CF, 
512MB DRAM,IPB 

Router 

16 CISCO3925/K9 Cisco 3925 w/SPE100(3GE,4EHWIC,4DSP,2SM, 
256MBCF,1GBDRAM,IPB) 

Router 

 
 

 

ภาพท่ี 3.3  ภาพแสดงอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรโมเดล CISCO1841 
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ภาพท่ี 3.4  ภ

ภาพท่ี 3.5  ภ

ภาพท่ี 3.6  ภ

ภาพท่ี 3.7  ภ

ภาพท่ี 3.8  ภ

าพแสดงอุปก

าพแสดงอุปก

าพแสดงอุปก

าพแสดงอุปก

าพแสดงอุปก

กรณเครือขาย

กรณเครือขาย

กรณเครือขาย

กรณเครือขาย

กรณเครือขาย

คอมพิวเตอร

คอมพิวเตอร

คอมพิวเตอร

คอมพิวเตอร

คอมพิวเตอร

โมเดล CISC

โมเดล CISC

โมเดล CISC

โมเดล HWIC

โมเดล HWIC

 
O857W-G-E

O2811 

 
O878-K9 

 
C-1T 

 
C-2T 

E-K9 
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ภาพท่ี 3.9  ภาพแสดงอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรโมเดล HWIC-1ADSL 

 
ภาพท่ี 3.10  ภาพแสดงอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรโมเดล HWIC-1FE 

 
ภาพท่ี 3.11  ภาพแสดงอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรโมเดล HWIC-2FE 

 
ภาพท่ี 3.12  ภาพแสดงอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรโมเดล HWIC-4ESW 

 
ภาพท่ี 3.13  ภาพแสดงอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรโมเดล WIC-1B-S/T-V3 
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ภาพท่ี 3.18  ภ

ภาพแสดงอุป
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ภาพแสดงอุป

ปกรณเครือขา

ปกรณเครือขา

ปกรณเครือขา

ปกรณเครือขา

ปกรณเครือขา

ยคอมพิวเตอ

ยคอมพิวเตอ

ยคอมพิวเตอ

ยคอมพิวเตอ

ยคอมพิวเตอ

รโมเดล CAB

รโมเดล CAB

รโมเดล CISC

รโมเดล CISC

รโมเดล CISC

 
B-SS-V35MT

B-V35MT 

 
CO1941/K9 

CO2911/K9 

CO3925/K9 

T 
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 3.3.2  เคร่ืองมือท่ีใชในการศึกษา 
 วิธีการตัดสินใจแบบลําดับช้ันเชิงวิเคราะห ซ่ึงโดยหลักการแลวจะประกอบไปดวยการ
สํารวจโดยใชแบบสอบถามซ่ึงถูกกําหนดรูปแบบของการสัมภาษณใหสอดคลองกับหัวขอท่ีใช 
ในการตัดสินใจ เพื่อใหไดผลการสํารวจขอมูลท่ีตรงตามวัตถุประสงค แบบสอบถามจึงถูกแบงออก 
เปนสองสวนใหญคือ  
                  สวนท่ี  1  การเปรียบเทียบความสําคัญของเกณฑปจจัยท่ีใชในการคัดเลือก 
                  สวนท่ี  2  การเปรียบเทียบน้ําหนักความสําคัญของเกณฑหรือปจจัยของแตละทางเลือก  
 เม่ือไดผลการสัมภาษณจากแบบสอบถามแลว จะใชวิธีการวิเคราะหลําดับช้ัน AHP 
หรือ Analytic Hierarchy Process มาวิเคราะหผลในลําดับตอไป   
 3.3.3 วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 
  ในข้ันของการเก็บรวบรวมขอมูลและดําเนินงานวจิัยคร้ังนี้ ผูวิจัยไดทําการเก็บรวบรวม
ขอมูลผูขายโดยวิธีการสัมภาษณปากเปลาโดยท่ีผูสัมภาษณจะเปนฝายงานท้ังหมดท่ีเกี่ยวของกับ 
การคัดเลือกผูขายอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรซ่ึงประกอบไปดวย 1) ฝายจัดซ้ือ 2) ฝายติดต้ัง 3) 
ฝายผลิตภัณฑ 4) ฝายขาย และ 5) ฝายบัญชี แตละผูขายจะถูกถามคําถามหลักเดียวกันเพื่อนํามา
ประกอบการเปรียบเทียบเพื่อการพิจารณา 
 ในการทําการคัดเลือกผูขายอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรนี้ ทางบริษัทกรณีศึกษาได
กําหนดใหผูขายอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรตองท่ีจะเขามาประกวดราคาคร้ังนี้ มีคุณสมบัติ 
(Term of Reference: TOR) ดังตอไปนี้  
 1. ตองเปนบริษัทท่ีจดทะเบียนในประเทศไทยและประกอบธุรกิจทางดานคอม  
พิวเตอรมาไมนอยกวา 2 ป 
 2. บริษัทตองมีเงินทุนจดทะเบียนมากกวา 5,000,000 บาท 
 3. ตองไมเปนบริษัทท่ีถูกระบุช่ือหามทําการซ้ือขายกับบริษัทกรณีศึกษามากอน 
 4. บริษัทตองมีประวัติการซ้ือขายอุปกรณเครือคอมพิวเตอรกับบริษัทผูใหบริการ
ทางดานเครือขายมากอน 
 5. อุปกรณเครือขายท่ีนํามาเสนอขายตองเปนอุปกรณเครือขายท่ีผลิตจากโรงงานของ
เจาของสินคาและไดรับรองมาตรฐานจากผูผลิตแลวเทานั้น 
 6. ตองมีกําหนดชําระเงินใหกับบริษัทกรณีศึกษาตั้งแตหรือมากกวา 30 วันข้ึนไป 
 หลังจากนั้นผูวิจัยไดทําการคัดเลือกผูขายท่ีมีคุณสมบัติตรงกับความตองการ TOR ของ
บริษัทกรณีศึกษามาจํานวน 10 ราย ซ่ึงจากนั้นไดทําการสงจดหมายเรียนเชิญไปยังผูขายอุปกรณ
ดังกลาวท่ีเคยมีประวัติซ้ือขายกันมากอนจํานวน 5 รายและสงไปยังผูขายรายใหมท่ีเปนท้ังผูขายท่ี
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เปนทางการและไมเปนทางการรวม 5 ราย ซ่ึงรายช่ือผูขายใหมนี้ฝายจัดซ้ือไดเปนผูพิจารณาโดย
พิจารณาจากประวัติของผูขายท่ีเคยทําการเสนอซ้ือขายแตยังไมมีการซ้ือขายจริงเกิดข้ึนมากอน ซ่ึงมี
ผูตอบรับเขารวมการคัดเลือกนี้จํานวน 5 ราย และมีรายละเอียดเบ้ืองตนมีดังตอไปนี้ 
 
ตารางท่ี 3.2  ขอมูลเบ้ืองตนของผูขายท้ัง 5 ราย 
 

รายช่ือผูขาย รายละเอียดขอมูลเบ้ืองตน 

ผูขาย NC 

- มีสถานะเปน Silver Partner กับตัวแทนจําหนายในประเทศไทย 
- เปนบริษัทใหบริการดานไอทีระดับองคกร 
- ยังไมเคยมีประวัตซ้ือขายกับปริษัทกรณีศึกษามากอน 
- สถานท่ีเก็บสินคาอยูท่ีสํานกังาน (กรุงเทพ) 
- ระยเวลาชําระเงินคือ 30 วัน 
- สามารถใหบริการดานการตดิต้ังได 

ผูขาย AX 

- มีสถานะเปน Selected Partner กับตัวแทนจําหนายในสิงคโปร 
- เปนบริษัทใหบริการดานอุปกรณเครือขาย  
- ยังไมเคยมีประวัตซ้ือขายกับปริษัทกรณีศึกษามากอน 
- สถานท่ีเก็บสินคาอยูท่ีคลังสินคาท่ีประเทศสิงคโปร 
- ระยเวลาชําระเงินคือ 30 วัน 
- ไมมีบริการดานการติดต้ัง ตองจางบริษัทอ่ืน 

ผูขาย SU 

- ไมมีสถานะอยางเปนทางการกับตัวแทนจาํหนายหรือผูผลิต  
(Non-official Partner) 

- เปนบริษัทใหบริการดานบริการและอุปกรณเครือขายระดับองคกร 
- เคยมีประวัติซ้ือขายกับบริษทักรณีศึกษามาประมาณ 5 ป 
- สถานท่ีเก็บสินคาอยูท่ีสํานกังาน (กรุงเทพ) 
- ระยเวลาชําระเงินคือ 30 วัน 
- สามารถใหบริการดานการตดิต้ังไดเปนกรณีไป 
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ตารางท่ี 3.2  (ตอ) 
 

รายช่ือผูขาย รายละเอียดขอมูลเบ้ือตน 

ผูขาย SY 

- มีสถานะเปน Authorized Distributor กับผูตัวแทนจําหนายใน 
ประเทศไทย 

- เคยมีประวัติซ้ือขายกับบริษทักรณีศึกษามาประมาณ 3 ป 
- เปนบริษัทจําหนายอุปกรณไอทีครบวงจรรายใหญของประเทศ 
- สถานท่ีเก็บสินคาอยูท่ีคลังสินคา (กรุงเทพ) 
- ระยเวลาชําระเงินคือ 30 วัน 
- สามารถใหบริการดานการตดิต้ังไดโดยทีมงานของผูขาย 
- มีศูยนบริการตัง้อยูในหลายจงัหวัด 

ผูขาย VA 

- มีสถานะเปน Authorized Distributor กับตัวแทนจําหนายใน 
ประเทศไทย 

- เคยมีประวัติซ้ือขายกับบริษทักรณีศึกษามาประมาณ 4 ป 
- เปนบริษัทจําหนายอุปกรณไอทีครบวงจรรายใหญของประเทศ 
- สถานท่ีเก็บสินคาอยูท่ีคลังสินคา (กรุงเทพ) 
- ระยเวลาชําระเงินคือ 30 วัน 
- สามารถใหบริการดานการตดิต้ังไดโดยทีมงานของผูขาย 
- มีศูนยบริการตางจังหวดัแตนอยกวาผูขาย SY 

 
 เม่ือไดขอมูลท่ีตองการจากผูขายอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรมาครบถวนแลว ทางทีม
ทําการกําหนดปจจัยเพื่อพิจารณาในการเลือกผูขาย ซ่ึงปจจัยท่ีถูกกําหนดข้ึนเกิดจากการประชุม
ระดมความคิดของผูท่ีเกี่ยวของท้ังหาฝายและสามารถสรุปปจจัยท่ีจะพิจารณาไดดังนี้ 
   1. ราคา (Price) 
   2. การบริการทางดานเทคนิค (Technical Support) 
   3. การสงสินคา (Delivery) 
   4. การรับประกันสินคา (Warranties & Claims)  
   5. ชวงระยะเวลาการสงสินคา (Lead Time) 
 จากน้ัน รายละเอียดขอมูลตามเกณฑปจจัยท่ีใชพิจารณาผูขาย สามารถสรุปไดจากการ
เก็บขอมูลดังนี้  
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ตารางท่ี 3.3  ขอมูลทางดานราคา 
 

ผูขาย NC 501,400  บาท 

ผูขาย AX 478,900 บาท 

ผูขาย SU 480,850 บาท 

ผูขาย SY 495,000 บาท 

ผูขาย VA 492,000 บาท 
 

หมายเหตุ:  1)  เปนการเสนอราคาโดยรวมของอุปกรณท้ังหมดอยูท่ีมีอยูในรายการท้ังหมด 16                              
  รายการท่ีจํานวนรายการละ 1 หนวย 

2) ทุกผูขายตองกําหนดยืนราคา 3 เดือน 
 

ตารางท่ี 3.4  ขอมูลการบริการดานเทคนิค 
 

ผูขาย NC 

- มีเจาหนาท่ีทางดานเทคนิคท่ีมีใบประกาศนียบัตร 
- ไมมีศูนยบริการขอมูลทางโทรศัพท แตมีเจาหนาท่ีเทคนคิท่ีสามารถ

ติดตอไดทางมือถือ  
- การบริการทางโทรศัพทเปนไปตามประเภทของบริการท่ีซ้ือ 8x5  

หรือ 7x24  

ผูขาย AX 
- ไมมีเจาหนาท่ีดานเทคนิค ถาตองการตองจางบริษัทอ่ืน 
- ไมมีศูนยบริการขอมูลทางโทรศัพท 

ผูขาย SU 
- มีเจาหนาท่ีทางดานเทคนิคท่ีมีใบประกาศนียบัตร 
- ไมมีศูนยบริการขอมูลทางโทรศัพท แตสามารถติดตอเจาหนาท่ี

เทคนิคทางมือถือได 

ผูขาย SY 
- มีทีมงานทางดานเทคนิคท่ีมีใบประกาศนยีบัตร 
- มีศูนยบริการขอมูลทางโทรศัพท ตั้งแต 8.00-18.00 น 

ผูขาย VA 
- มีทีมงานทางดานเทคนิคท่ีมีใบประกาศนยีบัตร 
- มีศูนยบริการขอมูลทางโทรศัพท ตั้งแต 8.00-18.00 น 
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ตารางท่ี 3.5  ขอมูลดานการจัดสง 
 

ผูขาย NC 
- จัดสงดวยตัวผูขายเอง 
- สามารถสงสินคาตามท่ีแจงเปน Case by case ได 

ผูขาย AX 
- จัดสงดวยตัวผูขายเอง 
- สามารถสงสินคาตามท่ีแจงเปน Case by case ได 

ผูขาย SU 
- จัดสงดวยตัวผูขายเอง 
- สามารถสงสินคาตามท่ีแจงเปน Case by case ได 

ผูขาย SY 
- จัดสงโดยบริษัทรับจาง (Out Source) 
- สามารถจัดสงนอกสถานท่ี และตางจังหวัดได 

ผูขาย VA 
- จัดสงโดยบริษัทรับจาง (Out Source) 
- การจัดสงนอกเหนือจากท่ีระบุไวในสัญญาตองเสียคาใชจาย 

 
ตารางท่ี 3.6  ขอมูลดานการรับประกันสินคา 
 

ผูขาย NC 
- 90 วันรับประกันโดยผูผลิตสินคา  
- เวลาท่ีใชในการเปล่ียนสินคาข้ึนอยูกับผูผลิต 

ผูขาย AX 
- 12 เดือนรับประกันโดยผูขาย 
- ไดรับสินคาเปล่ียนภายใน 7 วัน 

ผูขาย SU 
- 12 เดือนรับประกันโดยผูขาย 
- ไดรับสินคาเปล่ียนในวันถัดไป (NBD) 

ผูขาย SY 
- 90 วันรับประกันโดยผูผลิตสินคา  
- เวลาท่ีใชในการเปล่ียนสินคาข้ึนอยูกับผูผลิต 

ผูขาย VA 
- 90 วันรับประกันโดยผูผลิตสินคา  
- เวลาท่ีใชในการเปล่ียนสินคาข้ึนอยูกับผูผลิต 
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ตารางท่ี 3.7  ขอมูลดานระยะเวลาในการจัดสง 
 

ผูขาย NC 
- การส่ังซ้ือปกติ ไดสินคาภายใน 30-45 วัน 
- การส่ังซ้ือพิเศษ (โปรเจ็ค) ไดสินคาภายใน 30-45 วัน 

ผูขาย AX 
- การส่ังซ้ือปกติ ไดสินคาภายใน 7-10 วัน 
- การส่ังซ้ือพิเศษ (โปรเจ็ค)  ไดสินคาภายใน 7-10 วัน 

ผูขาย SU 
- การส่ังซ้ือปกติ ไดสินคาภายใน 3-5 วัน 
- การส่ังซ้ือพิเศษ (โปรเจ็ค)  ไดสินคาภายใน 7-14 วัน 

ผูขาย SY 
- การส่ังซ้ือปกติ ไดสินคาภายใน 30-45 วัน 
- การส่ังซ้ือพิเศษ (โปรเจ็ค) ไดสินคาภายใน 30-45 วัน 

ผูขาย VA 
- การส่ังซ้ือปกติ ไดสินคาภายใน 30-45 วัน 
- การส่ังซ้ือพิเศษ (โปรเจ็ค) ไดสินคาภายใน 30-45 วัน 

 
 จากนั้นไดมีการนําปจจัยและทางเลือกท่ีไดท้ังหมดมาลําดับข้ันตามแบบทฤษฎีลําดับช้ัน
เชิงวิเคราะห ทําใหสามารถสรุปไดดังแผนภาพดังตอไปนี้ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 3.19  แสดงลําดับช้ันเชิงวิเคราะหของปจจัยและทางท่ีได 
 

AX NC SU VA SY 

Best Supplier of Standard Products 

Price 

 

Technical 

Support 

Warranties 

& Claims 

Delivery Lead Time 
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 จากน้ันนําขอมูลท่ีไดท้ังหมดมาประมวลผลโดยการใชโปรแกรม Expert Choice เปน
เคร่ืองมือชวยวิเคราะหในการทําวิจัยคร้ังนี้ 
 
3.4 การวิเคราะหขอมูล 
 เนื่องจากการศึกษาในคร้ังนี้มีผูตัดสินใจถึง 5 คน การใหคาน้ําหนักความสําคัญจะตอง
นําคาน้ําหนักท่ีไดมาของแตละแบบสอบถามใสในโปรแกรม Expert Choice เพื่อหาคาท่ีแทจริงของ
แตละแบบสอบถาม จากนั้นนําคาท้ังหมดท่ีไดมาหาคาเฉล่ีย (Arithmetic Mean) และนําคาน้ําหนักท่ี
ไดใสลงในเมตริกซแลวทําการเปรียบเทียบทีละคูอีคร้ัง เพ่ือใหไดมาซ่ึงลําดับความสําคัญของปจจัย
ท่ีทางทีมผูเกี่ยวของไดทําการตกลงเลือกไวในตอนตนท่ีเปนคาท่ีถูกตอง โดยการเปรียบเทียบกันที
ละคูตามเกณฑของแตละปจจัย เพื่อใหประสบผลสําเร็จของการทําข้ันตอนนี้ จึงตองเนนท่ีการ
สัมภาษณและตอบคําถามเพ่ือการเลือกผูขายอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอร ภายใตกฎเกณฑของ
ปจจัยท่ีกําหนดข้ึนมา โดยผูตัดสินใจไดโดยตรงจะเปนทีมผูเกี่ยวท้ัง 5 ฝาย คือ 1) ฝายจัดซ้ือ 2) ฝาย
ติดต้ัง 3) ฝายผลิตภัณฑ 4) ฝายขาย และ 5) ฝายบัญชี จากนั้นจึงทําการวิเคราะหผลท่ีไดรับหลังจาก
จากทําแบบสอบถามและการสัมภาษณแบบตัวตอตัว โดยการนํามาประมวลผลในโปรแกรม Expert 
choice เพื่อทําการสรุปผลออกมาในท่ีสุด 
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บทที่ 4 
ผลการศึกษา 

 
 ในบทนี้ผูศึกษาจะกลาวถึงข้ันตอนในการวิเคราะหขอมูล และผลของการวิเคราะห
ขอมูลท่ีรวบรวมไดจากผูตัดสินใจในกรณีศึกษา นําหลักการและเทคนิคของกระบวนการลําดับ 
ช้ันเชิงวิเคราะห Analytic Hierarchy Process และโปรแกรมคอมพิวเตอร Expert Choice มาเปน
เคร่ืองมือในการแกไขการตัดสินใจคัดเลือกผูขายอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรท่ีมีคุณสมบัติ
ครบถวนตามท่ีบริษัทกรณีศึกษาตองการไดอยางครบถวนและถูกตอง ขอมูลท่ีไดจะเปนขอมูลของ
น้ําหนักความสําคัญของแตละปจจัยและแตละทางเลือก ซ่ึงจะมีการเปรียบเทียบวัตถุประสงคทีละคู 
ทําใหไดมาซ่ึงขอเปรียบเทียบที่ชัดเจนและนาพอใจ ซ่ึงกอนหนาท่ีจะมาถึงกระบวนการวิเคราะห
ขอมูล ข้ันตอนสําคัญท่ีผานมาของงานศึกษามีดังตอไปนี้  
 1) กําหนดวัตถุประสงคหลักในการคัดเลือกผูขาย 
  วัตถุประสงคของกระบวนการลําดับช้ันเชิงวิเคราะหมีข้ึนเพื่อพิจารณานํ้าหนักและ
ความสําคัญของทางเลือกโดยพิจารณาปจจัยท่ีมีผลโดยตรงตอการตัดสินใจการคัดเลือกผูขาย ใน
การศึกษาคร้ังนี้ผูศึกษาไดเนนการศึกษาไปท่ีอุปกรณมาตราฐานของบริษัทกรณีศึกษาท่ีมีการซ้ือขาย
กันอยางเปนประจําและตอเนื่อง  
  ดังนั้นวัตถุประสงคหลักของการศึกษา คือ เพื่อการคัดเลือกหาผูขายท่ีดีท่ีสุดสําหรับ
อุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรของบริษัทกรณีศึกษาเทานั้น 
  2) กําหนดเกณฑหรือปจจัยท่ีมีผลตอการคัดเลือกผูขาย 
  หลังจากไดวัตถุประสงคท่ีชัดเจนแลว ผูศึกษาไดทําการเก็บขอมูลจากทีมงานผูท่ีมี
สวนเกี่ยวของในการตัดสินใจเลือกผูขายอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอร เพ่ือใหไดมาซ่ึงเกณฑหรือ
ปจจัยท่ีมีผลตอการคัดเลือกผูขายอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอร ซ่ึงประกอบไปดวย ราคา (Price) 
การบริการทางดานเทคนิค (Technical Support) การสงสินคา (Delivery) การรับประกันสินคา 
(Warranties & Claims) และชวงระยะเวลาการสงสินคา (Lead Time) ซ่ึงมาจากการประชุมระดม
ความคิดและไดรับความเห็นชอบของท้ัง 5 ฝายคือ 1) ฝายจัดซ้ือ 2) ฝายติดต้ัง 3) ฝายผลิตภัณฑ4) 
ฝายขาย และ 5) ฝายบัญชี   
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   3) กําหนดทางเลือกสําหรับการคัดเลือกและประเมินผูขายท่ีดีท่ีสุด 
  ตามกฎของบริษัท ท่ีวาการซ้ือขายท่ีมีมูลคามากกวา 12,000 บาทข้ึนไป ตองมีการ
เปรียบเทียบราคาอยางนอยจากสามผูขายข้ึนไป ท้ังนี้ผูศึกษาไดคัดเลือกผูขายท่ีท้ังเคยมีประวัติการ
ซ้ือขายกับบรฺษัทมากอนและไมมีเคยประวัติมากอน รวมทั้งส้ินจํานวน 10 รายท่ีผานขอกําหนด
เบ้ืองตน ซ่ึงมีจํานวน 5 รายท่ีตอบรับเขารวมการเสนอราคาในไตรมาสนี้ 
   4) ใชเทคนิคกระบวนการลําดับช้ันเชิงวิเคราะห Analytic Hierarchy Process และ
โปรแกรมคอมพิวเตอร Expert Choice มาชวยในการวิเคราะหการตัดสินใจการคัดเลือกและ
ประเมินผูขาย 
 ข้ันตอนนี้ผูศึกษาไดนําปจจัยท่ีไดจากการระดมความคิดของผูมีสวนในการตัดสินใจใน
การคัดเลือกและประเมินผูขายอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอร มาประยุกตใชกับเทคนิคของ
กระบวนการลําดับช้ันเชิงวิเคราะห  Analytic Hierarchy Process และนําขอมูลปอนสูโปรแกรม 
Expert Choice เพื่อคํานวณและหาผลตามวัตถุประสงคหลัก ซ่ึงมีรูปช้ันเชิงวิเคราะหดังนี้ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 4.1  แสดงข้ันตอนการวิเคราะหขอมูลตามกระบวนการลําดับช้ันเชิงวิเคราะห AHP 
 
4.1 ขั้นตอนการวิเคราะหขอมูล 
 4.1.1 เก็บขอมูลของปจจัยและเปรียบเทียบแตละปจจัยในการคัดเลือกผูขายอุปกรณเครือขาย
คอมพิวเตอรท่ีเปนกรณีศึกษา 
    4.1.1.1 เก็บขอมูลน้ําหนักของแตละปจจัย 
  4.1.1.2 เก็บขอมูลน้ําหนักของแตละทางเลือก 

วัตถุประสงค 

 

เกณฑ 

 

 

ทางเลือก AX NC SU VA SY 

Best Supplier of Standard 

Products 

Price Technical 

Support 
Warrantis 

& Claims 

Delivery Lead Time 

DPU



49 

 4.1.2 วิเคราะหขอมูลจากท่ีเก็บรวมรวมไดโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป Expert Choice 
  4.1.2.1 วิเคราะหหาความสําคัญของแตละปจจัย 
     การวิเคราะหหาคาความสําคัญของแตละปจจัยจากขอมูลท่ีไดจากการสัมภาษณ 
ผูตัดสินใจในบริษัทท่ีเปนกรณีศึกษา ถึงการเปรียบเทียบความสําคัญของแตละปจจัยเปนคูๆ นํามา
สรางเปนตารางเมตริกซเปรียบเทียบเปนคูๆ แลววิเคราะหหาน้ําหนักของแตละปจจัย  
  4.1.2.2 วิเคราะหหาน้ําหนักความสําคัญของแตละปจจัย 
     การวิเคราะหหาน้ําหนักความสําคัญของแตละปจจัยท่ีไดจากการสอบถาม ถึง
การเปรียบเทียบความสําคัญของแตละตัวเลือกเปนคูๆ แลววิเคราะหหาน้ําหนัก 
 4.1.3 การวิเคราะหหาผูขายอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรท่ีเหมาะสม 
   การวิเคราะหในข้ันตอนนี้จะถูกนํามาพิจารณาโดยการใชโปรแกรมคอมพิวเตอร Expert 
Choice ซ่ึงจะใหวิธีการเปรียบเทียบทีละคูในแตละปจจัย ตามแนวคิดทฤษฏี Analytic Hierarchy 
Process ซ่ึงคําตอบท่ีไดมาจะมีความชัดเจนและแมนยํา 
 
4.2 ผลการวิเคราะหขอมูลสําหรับบริษัทกรณีศึกษา 
  หลังจากท่ีจัดเก็บขอมูลจากหนวยงานท่ีเกี่ยวของและมีอํานาจตัดสินใจของบริษัท
กรณีศึกษา โดยแบบสอบถามเปรียบเทียบความสําคัญของแตละปจจัยและทางเลือกแลว ผูศึกษาได
ใชโปรแกรมสําเร็จรูป Expert Choice มาชวยวิเคราะหเพื่อหาคาน้ําหนัก รวมท้ังตรวจสอบความ
สอดคลองของขอมูลอีกดวย 
 4.2.1 การวิเคราะหหาน้ําหนักของแตละปจจัย 
   ในการเปรียบเทียบ ความสําคัญของปจจัยตางๆ ภายใตวัตถุประสงคของปญหา พบวา ผู
ตัดสินใจใหความสําคัญกับปจจัยราคาเปนอันดับแรก ปจจัยระยะเวลาในการจัดสงสินคาเปนอันดับ
สอง และใหความสําคัญกับปจจัยปจจัยการจัดสงสินคาเปนอันดับสาม สวนการบริการทางดาน
เทคนิคและการรับประกันสินคาเปนสองอันดับสุดทาย 
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ภาพท่ี 4.2  แสดงการใสคาวัตถุประสงคหลักเกณฑตางๆ และทางเลือกผูขายท้ัง 5 ราย 
 
ตารางท่ี 4.1  คาความสําคัญของแตละปจจัยท่ีแตละผูตัดสินใจใหคา 

 

ปจจัย แผนกขาย 
แผนก
ติดตั้ง 

แผนก
ผลิตภณัฑ 

แผนก
บัญชี 

แผนก
จัดซ้ือ 

คาเฉล่ีย 

ราคา  29.8  23.8  51.8  49.1  39.4  38.8 

การบริการดานเทคนิค  17.0  12.2  4.2  4.5  3.4  8.3 

การจัดสง  4.9  5.1  9.2  5.4  8.7  6.7 

การรับประกินสินคา  17.1  40.0  18.5  13.0  12.3  20.2 

ระยะเวลาในการจัดสง  31.2  18.9  16.3  28.0  36.2  26.1 
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ภาพท่ี 4.3  แสดงการใสคาความสําคัญแตละเกณฑท่ีไดจากการหาคาเฉล่ียคะแนนของผูตัดสินใจ  

 

 
 
ภาพท่ี 4.4  แสดงผลจากการวิเคราะหคาน้ําหนักความสําคัญของแตละเกณฑ 
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และเม่ือใสคา
พิจารณาจาก

อันดับ 1
อันดับ 2

อันดับ 3
อันดับ 4

อันดับ 5

ภาพท่ี 4.5  ก
 
 อ
ความถูกตอง
นําไปเปนขอ
ไมเกิน 0.1 
      4.2.2 คว
 ใ
หาความสําคั
  4.2
 
 

ระย
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ตารางท่ี 4.2  แสดงคาความสําคัญของปจจัยราคาสินคาท่ีแตละผูตัดสินใจใหคา 

 

ผูขาย 
แผนก

ผลิตภณัฑ 
แผนกขาย 

แผนก
ติดตั้ง 

แผนก
บัญชี 

แผนก
จัดซ้ือ 

คาเฉล่ีย 

NC  8.2  4  4  4.5  4.7  5.08 
AX  13.8  49.4  43.3  21.9  45.4  34.76 
SU  20.2  27.8  33.6  58.5  28.2  33.66 
SY  21.8  8.9  9  9.8  9.3  11.76 
VA  36.1  9.8  10.2  6.1  12.4  14.92 
อัตราสวนความ
สอดคลอง (C.R.) 

 0.04  0.08  0.09  0.1  0.09  0 

 
 

 
 
ภาพท่ี 4.6  แสดงการใสคาความสําคัญของแตละผูขายภายใตปจจัยราคา 
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ภาพท่ี 4.7 แสดงผลจากการวิเคราะหคาน้ําหนักความสําคัญของแตละตัวเลือกภายใตปจจัยราคา 
 
 และเม่ือใสคาเฉล่ียลงในโปรแกรมคอมพิวเตอร Expert Choice อีกคร้ัง สามารถสรุปคา
น้ําหนักโดยพิจารณาจากคามากท่ีสุดไปหาคานอยท่ีสุด ไดดังนี้ 

อันดับ 1 ผูขาย AX คาน้ําหนกัท่ีไดคือ 34.76% 

อันดับ 2 ผูขาย SU คาน้ําหนกัท่ีไดคือ 33.66% 
อันดับ 3 ผูขาย VA คาน้ําหนกัท่ีไดคือ 14.92% 

อันดับ 5 ผูขาย SY คาน้ําหนกัท่ีไดคือ 11.76% 
อันดับ 4 ผูขาย NC คาน้ําหนกัท่ีไดคือ 5% 

อัตราสวนความสอดคลอง (C.R.) คือ 0 

  4.2.2.2  คาน้ําหนักขอตัวเลือกภายใตปจจัยการบริการทางดานเทคนิค 
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ตารางท่ี 4.3  แสดงคาความสําคัญของปจจัยการบริการทางดานเทคนิคท่ีแตละผูตัดสินใจใหคา 

 

ผูขาย 
แผนก

ผลิตภณัฑ 
แผนกขาย 

แผนก
ติดตั้ง 

แผนก
บัญชี 

แผนก
จัดซ้ือ 

คาเฉล่ีย 

NC  8.8  10.1  6  43.9  35  20.76 
AX  11.3  14  4.6  4.2  6.9  8.2 
SU  33.6  23.1  11.9  8.9  11.9  17.88 
SY  21  18.5  45.6  21.5  25.8  26.48 
VA  25.2  34.2  32  21.5  20.6  26.7 
อัตราสวนความ
สอดคลอง (C.R.) 

 0.06  0.09  0.08  0.07  0.1  0 

 
 

 
 
ภาพท่ี 4.8  แสดงการใสคาความสําคัญของแตละผูขายภายใตปจจัยการบริการทางดานเทคนิค 
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ภาพท่ี 4.9   แสดงผลจากการวิเคราะหคาน้ําหนักความสําคัญของแตละตัวเลือกภายใตปจจัยการ                 
  บริการทางดานเทคนิค 
 
 และเม่ือใสคาเฉล่ียลงในโปรแกรมคอมพิวเตอร Expert Choice อีกคร้ัง สามารถสรุปคา
น้ําหนักโดยพิจารณาจากคามากท่ีสุดไปหาคานอยท่ีสุด ไดดังนี้ 

อันดับ 1 ผูขาย VA คาน้ําหนักท่ีไดคือ 26.7% 
อันดับ 2 ผูขาย SY คาน้ําหนักท่ีไดคือ 26.5% 

อันดับ 3 ผูขาย NC คาน้ําหนักท่ีไดคือ 20.8% 
อันดับ 5 ผูขาย SU คาน้ําหนักท่ีไดคือ 17.9% 

อันดับ 4 ผูขาย AX คาน้ําหนักท่ีไดคือ 8.2% 
 

อัตราสวนความสอดคลอง (C.R.) คือ 0 
 

 4.2.2.3  คาน้ําหนักขอตัวเลือกภายใตปจจัยการจัดสง  
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ตารางท่ี 4.4  แสดงคาความสําคัญของปจจัยการจัดสง ท่ีแตละผูตัดสินใจใหคา 
 

ผูขาย 
แผนก

ผลิตภณัฑ 
แผนกขาย 

แผนก
ติดตั้ง 

แผนก
บัญชี 

แผนก
จัดซ้ือ 

คาเฉล่ีย 

NC  20  10.1  4.3  5.1  7  9.3 
AX  20  14  23.7  9.2  13.9  16.16 
SU  20  23.1  51.8  49.2  45.4  37.9 
SY  20  18.5  10.5  19.6  28.1  19.34 
VA  20  34.2  9.6  16.9  5.6  17.26 
อัตราสวนความ
สอดคลอง (C.R.) 

 0  0.09  0.09  0.1  0.07  0 

 
 

 
 
ภาพท่ี 4.10  แสดงการใสคาความสําคัญของแตละผูขายภายใตปจจัยการจัดสง 
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ภาพท่ี 4.11 แสดงการผลจากการวิเคราะหคาน้ําหนักความสําคัญของแตละตัวเลือกภายใตปจจัย
 การจัดสง 
 
 และเม่ือใสคาเฉล่ียลงในโปรแกรมคอมพิวเตอร Expert Choice อีกคร้ัง สามารถสรุปคา
น้ําหนักโดยพิจารณาจากคามากท่ีสุดไปหาคานอยท่ีสุด ไดดังนี้ 

อันดับ 1 ผูขาย SU คาน้ําหนักท่ีไดคือ 37.9% 
อันดับ 2 ผูขาย SY คาน้ําหนักท่ีไดคือ 19.3% 

อันดับ 3 ผูขาย VA คาน้ําหนักท่ีไดคือ 17.3% 
อันดับ 5 ผูขาย AX คาน้ําหนักท่ีไดคือ 16.2% 

อันดับ 4 ผูขาย NC คาน้ําหนักท่ีไดคือ 9.3% 
                               
                  อัตราสวนความสอดคลอง (C.R.) คือ 0 
 

             4.2.2.4  คาน้ําหนักขอตัวเลือกภายใตปจจัยการรับประกันสินคา 
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ตารางท่ี 4.5  แสดงคาความสําคัญของปจจัยการรับประกันสินคาท่ีแตละผูตัดสินใจใหคา 
 

ผูขาย 
แผนก

ผลิตภณัฑ 
แผนก
ขาย 

แผนก
ติดตั้ง 

แผนก
บัญชี 

แผนก
จัดซ้ือ 

คาเฉล่ีย 

NC  3.9  3.8  4.6  3.7  7.4  4.68 
AX  9.8  23.9  5  8.3  5.5  10.5 
SU  58  54  16  62.9  51.4  48.46 
SY  15.3  10.6  48.1  12.1  25  22.22 
VA  13.1  7.6  26.3  13  10.7  14.14 
อัตราสวนความ
สอดคลอง (C.R.) 

 0.09  0.1  0.09  0.09  0.1  0 

 
 

 
 
ภาพท่ี 4.12  แสดงการใสคาความสําคัญของแตละผูขายภายใตปจจัยการรับประกันสินคา 
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ภาพท่ี 4.13  แสดงการผลจากการวิเคราะหคาน้ําหนักความสําคัญของแตละตัวเลือกภายใตปจจัย
 การรับประกันสินคา 
 
 และเม่ือใสคาเฉล่ียลงในโปรแกรมคอมพิวเตอร Expert Choice อีกคร้ัง สามารถสรุปคา
น้ําหนักโดยพิจารณาจากคามากท่ีสุดไปหาคานอยท่ีสุด ไดดังนี้ 
 

อันดับ 1 ผูขาย SU คาน้ําหนักท่ีไดคือ 48.5% 
อันดับ 2 ผูขาย SY คาน้ําหนักท่ีไดคือ 22.2% 
อันดับ 3 ผูขาย VA คาน้ําหนักท่ีไดคือ 14.1% 
อันดับ 5 ผูขาย AX คาน้ําหนักท่ีไดคือ 10.6% 
อันดับ 4 ผูขาย NC คาน้ําหนักท่ีไดคือ 4.7% 

อัตราสวนความสอดคลอง (C.R.) คือ 0 

 

 4.2.2.5 คาน้ําหนักขอตัวเลือกภายใตปจจัยระยะการจัดสงสินคา  
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ตารางท่ี 4.6  แสดงคาความสําคัญของปจจัยระยะการจัดสงสินคาท่ีแตละผูตัดสินใจใหคา 
 

ผูขาย 
แผนก

ผลิตภณัฑ 
แผนกขาย 

แผนก
ติดตั้ง 

แผนกบัญช ี
แผนก
จัดซ้ือ 

คาเฉล่ีย 

NC  4  3.6  4.2  26.4  4.7  8.58 
AX  17.7  19.8  17.1  7.4  28.1  18.02 
SU  57.1  55.2  59.1  30.5  44.6  49.3 
SY  9.8  12  9.7  6.6  13.6  10.34 
VA  11.4  9.4  9.8  29.1  9  13.74 
อัตราสวนความ
สอดคลอง (C.R.) 

 0.08  0.09  0.08  0.03  0.05  0 

 
 

 
 
ภาพท่ี 4.14  แสดงการใสคาความสําคัญของแตละผูขายภายใตปจจัยการจัดสงสินคา  
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ภาพท่ี 4.15  แสดงการผลจากการวิเคราะหคาน้ําหนักความสําคัญของแตละตัวเลือกภายใตปจจัย
 การจัดสงสินคา 
  
 และเม่ือใสคาเฉล่ียลงในโปรแกรมคอมพิวเตอร Expert Choice อีกคร้ัง สามารถสรุปคา
น้ําหนักโดยพิจารณาจากคามากท่ีสุดไปหาคานอยท่ีสุด ไดดังนี้ 

อันดับ 1 ผูขาย SU คาน้ําหนักท่ีไดคือ 49.3% 
อันดับ 2 ผูขาย AX คาน้ําหนักท่ีไดคือ 18.0% 

อันดับ 3 ผูขาย VA คาน้ําหนักท่ีไดคือ 13.7% 
อันดับ 5 ผูขาย SY คาน้ําหนักท่ีไดคือ 10.3% 

อันดับ 4 ผูขาย NC คาน้ําหนักท่ีไดคือ 8.6% 

อัตราสวนความสอดคลอง (C.R.) คือ  0 
 
 4.2.3 การวิเคราะหหาผูขายอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรท่ีเหมาะสม 
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ภาพท่ี 4.16  แสดงการผลจากการวิเคราะหเปรียบเทียบน้ําหนักรวมแตละเกณฑของผูขายท้ัง 5 ราย 
 
 จากการวิเคราะหหาผูขายอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรท่ีเหมาะสม โดยโปรแกรม
สําเร็จรูป Expert Choice สามารถวิเคราะหไดจากผลรวมของผลคูณ ระหวางคาน้ําหนักของทาง 
เลือกภายใตปจจัยและน้ําหนักของปจจัยนั้น จากปจจัยระดับตํ่าสุดข้ึนมาจนถึงระดับสูงสุด จึง
สามารถสรุปคาความเหมาะสมของผูขายอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรท่ีเหมาะสมแตละรายเรียง
ตามลําดับน้ําหนักไดดังนี้ 
 

  อันดับ 1 ผูขาย SU คาน้ําหนักท่ีไดคือ 37.7% 

อันดับ 2 ผูขาย AX คาน้ําหนักท่ีไดคือ 22.8% 
อันดับ 3 ผูขาย VA คาน้ําหนักท่ีไดคือ 16.1% 

อันดับ 5 ผูขาย SY คาน้ําหนักท่ีไดคือ 15.6% 
อันดับ 4 ผูขาย NC คาน้ําหนักท่ีไดคือ 7.9% 
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ภาพท่ี 4.17  กราฟผลการวิเคราะห  
 
4.3 สรุป 
 จากผลการวิเคราะหขอมูลการตัดสินใจโดยใชเทคนิคกระบวนการลําดับช้ันเชิง
วิเคราะห (Analytic Hierarchy Process: AHP) ในกรณีศึกษานั้น ในดานปจจัย ผูตัดสินใจใหความ 
สําคัญกับปจจัยราคาเปนอันดับหนึ่ง ปจจัยระยะเวลาในการจัดสงเปนอันดับสอง และการจัดสง
สินคาเปนอันดับสาม ซ่ึงมีผลมาจากเร่ืองตนทุนสินคาท่ีทางบริษัทมีนโยบายในการลดคาใชจาย จึง
ทําใหผูตัดสินใจใหความสําคัญไปทางราคาสินคามากท่ีสุด สวนในดานการบริการทางดานเทคนิค
และการรับประกันสินคา เปนปจจัยท่ีผูตัดสินใจใหความสําคัญนอยลงมาตามลําดับ การวิเคราะหคา 
ใหผลที่นาพอใจ เพราะมีคาอัตราสวนความสอดคลอง (C.R.) คือ  0 ซ่ึงถือวาเปนคาท่ีดีท่ีสุด 
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บทที่ 5 
สรุปผลการศึกษาและขอเสนอแนะ 

 
 การศึกษาในคร้ังนี้ผูศึกษาเนนการศึกษาเร่ืองการคัดเลือกผูขายอุปกรณเครือขายของ
บริษัทผูใหบริการทางอินเตอรเน็ตกรณีศึกษาแหงหนึ่ง ซ่ึงการคัดเลือกและประเมินผูขาย ถือไดวา
เปนกระบวนการทํางานท่ีมีความสําคัญอยางยิ่งของกระบวนการจัดซ้ือ การไดมาซ่ึงผูขายท่ีมี
ประสิทธิภาพ สามารถขายสินคาใหองคกรไดอยางท่ีราคาสมเหตุสมผล มีคุณภาพและในเวลาท่ี
ถูกตอง ก็จะมีผลสงใหองคกรดังกลาวนั้นมีประสิทธิภาพเหนือคูแขงขันระดับหนึ่ง และเม่ือการ
ประเมินและคัดเลือกผูขายท่ีมีการใช เคร่ืองมือในการตัดสินใจท่ีได รับการยอมรับและมี
ประสิทธิภาพยิ่งจะชวยใหการตัดสินใจดังกลาวนี้ มีประสิทธิภาพและนาเช่ือถือยิ่งข้ึน ดังนั้นเทคนิค
ลําดับช้ันเชิงวิเคราะห AHP โดยมีโปรแกรมคอมพิวเตอร Expert Choice จึงถูกนํามาใชเปนเคร่ือง 
มือสําคัญในการวิเคราะหการตัดสินใจคร้ังนี้ เพราะวิธีและเครื่องมือดังกลาวไดรับการยอมรับจาก
หลายๆ งานวิจัย ซ่ึงสามารถเปนบทพิสูจนความมีประสิทธิภาพของแนวคิดและโปรแกรมไดเปน
อยางดี 
 
5.1 สรุปผลการศึกษา 
 งานวิจัยคร้ังนี้ผูศึกษาไดเลือกท่ีจะศึกษากับอุปกรณท่ีเปนอุปกรณมาตราฐานของบริษัท
กรณีศึกษาเทานั้น เนื่องจากเปนอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรท่ีบริษัทกรณีศึกษาน้ันมีการซ้ือขาย
เปนอยูประจําและตอเนื่องทุกเดือน เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการคัดเลือกผูขายใหไดมาซ่ึงผูขายท่ีมี
ประสิทธิภาพตรงตามความตองการขององคกร และไดมาซ่ึงข้ันตอน กระบวนการและเกณฑการ
เลือกผูขายท่ีถูกตองชัดเจน เทคนิคลําดับช้ันเชิงวิเคราะห AHP โดยมีโปรแกรมคอมพิวเตอร Expert 
Choice จึงเปนส่ิงท่ีมาชวยเพิ่มประสิทธิภาพดังกลาว 
 ผูศึกษาไดทําการเก็บขอมูลของผูขายจํานวน 5 รายซ่ึงเปนผูตอบรับเขาการเปรียบเทียบ
ราคาคร้ังนี้จากจํานวนท้ังหมด 10 ผูขายท่ีทางผูศึกษาไดเชิญไป โดยการสัมภาษณพรอมกับผูท่ีเปน
บุคคลท่ีมีอํานาจในการตัดสินใจคร้ังนี้ ซ่ึงไดแก แผนกผลิตภัณฑ แผนกติดต้ัง แผนกขาย แผนก
บัญชีและแผนกจัดซ้ือ ซ่ึงการสัมภาษณดังกลาวทําใหผูตัดสินใจไดรับขอมูลท่ีเทากันและสามารถ
นําไปใชในการตัดสินใจเลือกในลําดับตอไปได 
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 เม่ือไดขอมูลท่ีตองการจากผูขายอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรมาครบถวนแลว ทีมงาน
ทําการกําหนดปจจัยเพื่อพิจารณาในการเลือกผูขาย ซ่ึงปจจัยท่ีถูกกําหนดข้ึนเกิดจากการประชุม
ระดมความคิดของผูท่ึเกี่ยวของท้ังหาฝายและสามารถสรุปปจจัยท่ีจะพิจารณาไดดังนี้ 
   1. ราคา (Price) 
   2. การบริการทางดานเทคนิค (Technical Support) 
   3. การสงสินคา (Delivery) 
   4. การรับประกันสินคา (Warranties & Claims)  
   5. ชวงระยะเวลาการสงสินคา (Lead Time) 
 และเม่ือไดมาซ่ึงขอมูลและเกณฑการตัดสินใจที่ไดรับความเห็นชอบจากทุกสวน  
ผูศึกษาจึงไดทําการออกแบบ แบบสอบถามเพ่ือใชในการสอบถามผูตัดสินใจแบบเรียบเทียบเปน
รายคูเพื่อใหผูตัดสินใจเปรียบเทียบไดงายขึ้น จากน้ันเม่ือขอมูลท่ีไดจาการสัมภาษณจึงถูกนําไป
ประมวลในโปรแกรม คอมพิวเตอร Expert Choice เพื่อวิเคราะหตามเทคนิคลําดับช้ันเชิงวิเคราะห 
AHP  
 ผลจากการวิเคราะหทําใหทราบวาในสวนของเกณฑการตัดสินใจผูตัดสินใจตัดสินให
ในเร่ืองของราคาเปนอันดับหนึ่ง ปจจัยระยะการจัดสงสินคาเปนอันดับสอง และใหความสําคัญกับ
การจัดสงสินคาอันดับสาม สวนปจจัยการบริการทางดานเทคนิคและปจจัยการรับประกันสินคาเปน
อันดับสุดทาย ซ่ึงผลดังกลาวสอดคลองกับนโยบายของบริษัทท่ีตองการใหลดตนทุนในการใชจาย
ของส่ิงตางๆ การตัดสินใจใหราคามาเปนอันดับหนึ่งนี้ ทําใหม่ันใจไดวา เหตุผลดังกลาวมีความ
เกี่ยวเนื่องกับผลที่ไดมาอยางแนนอน 
 และจากการคํานวณและวิเคราะหหาคาความสอดคลองของเกณฑตางๆเพ่ือใหไดมาซ่ึง
ผูขายอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรท่ีดีท่ีสุดตามแนวทางและนโยบายของบริษัทกรณีศึกษา ซ่ึงผลท่ี
ไดจาการวิเคราะหสามารถสรุปไดดังนี้ 

อันดับท่ี  1 ผูขาย SU คาน้ําหนักของทางเลือกท่ีได คือ  37.7% 

อันดับท่ี  2 ผูขาย AX คาน้ําหนักของทางเลือกท่ีได คือ  22.8% 

อันดับท่ี  3 ผูขาย VA คาน้ําหนักของทางเลือกท่ีได คือ  21.90% 

อันดับท่ี  4 ผูขาย SY คาน้ําหนักของทางเลือกท่ีได คือ  15.6% 

อันดับท่ี  5 ผูขาย NC คาน้ําหนักของทางเลือกท่ีได คือ  7.9% 
 

 อัตราสวนความสอดคลอง (C.R.) คือ 0 
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        3. แบบสอบถามเปรียบเทียบทีละเกณฑคอนขางเขาใจยาก ผูทําการสอบถามตองทํา
การอธิบายใหผูตัดสินใจเขาใจแนวคิดของแบบสอบถามอยางถองแทเพื่อใหไดมาซ่ึงคําตอบท่ี
ถูกตองแมนยําท่ีสุด การนําไปใชในคร้ังตอไปผูท่ีจะทําการสอบถามสามารถปรับเปล่ียนรูปแบบท่ี
สามารถทําใหผูตัดสินใจเขาใจงายข้ึน โดยท่ียังคงรักษาแนวคิดเดิมของแบบสอบถามไว 
        4. การใชโปรแกรม คอมพิวเตอร Expert Choice เพื่อวิเคราะหตามเทคนิคลําดับช้ันเชิง
วิเคราะห AHP มีข้ันตอนคอนขางยากลําบากตอการทํางานประจําวันเพราะจะทําใหเสียเวลามาก
เกินไปและอาจมีผลทางดานธุรกิจ เพราะฉะน้ันจึงควรเลือกใชใหเหมาะสม กับประเภทหรือขนาด
ของงาน  
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แบบฟอรมและขอมลูแบบสอบถามเพ่ือทําการสัมภาษณ 
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แบบฟอรมการคัดเลือกและประเมินผูขาย 
หลักเกณฑท่ีใชในการพจิารณาคุณสมบัติเบ้ืองตนของผูขาย กอนข้ันตอนการตัดสินใจ 

คัดเลือกและประเมินผูขาย โดยใชโปรแกรมคอมพิวเตอรสําเร็จรูป Expert Choice 
ช่ือผูขาย.............................................................................................................................................. 
 

เกณฑการคัดเลือก ตัวอยางหัวขอในการพิจารณา Yes/No 

ราคา 1) ราคาตํ่ากวาราคา Price List 

2) ซ้ือในปริมาณ.......ไดสวนลด 

3) กําหนดยืนราคา.........วัน 

 

การบริการทางดาน

เทคนิค 

1) มี Help Desk ตลอด 24 ช่ัวโมง 

2) มีชางเทคนิค ผูเช่ียวชาญโดยเฉพาะ จํานวน .....

ราย 

 

การจัดสงสินคา 1) สามารถสงสินคาท่ีอ่ืน นอกจากบริษัทของผูซ้ือได

หรือไม 

2) มีระบบการจัดสงดวยตัวเอง 

3) มีระบบจัดสงโดยการจางบริษัทภายนอก 

 

การรับประกันสินคา 1) ระยะเวลาในการรับประกันสินคา.........วัน 

2) ระยะเวลาในการเปล่ียนสินคา ......... วัน 

 

ระยะเวลาในการจัดสง

สินคา 

1) เวลาในการสงสินคาหลังจากส่ังซ้ือ........วัน  
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แบบสอบถาม 

ประกอบสารนิพนธมหาบณัฑิต 

เร่ือง 

การประยกุตใชกระบวนการลําดับช้ันเชิงวิเคราะหสําหรับการเลือก 
ผูขายอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอร 

 
โดย นางสาววราภรณ ลมลอย 

ท่ีปรึกษาสารนิพนธ : ผศ.ดร.ชัชพล  มงคลิก 
วัตถุประสงค :  
  แบบสอบถามนี้ถูกออกแบบขึ้นเพื่อท่ีจะศึกษาเปรียบเทียบความสําคัญของเกณฑ
ในการตัดสินใจคัดเลือกและประเมินผูขายอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอร สําหรับบริษัทผูใหบริการ
ดานอินเตอรเน็ตกรณีศึกษา ขอมูลท่ีรวบรวมไดจะถูกวิเคราะห โดยอาศัยทฤษฏีและวิธีการของ
กระบวนการลําดับช้ันเชิงวิเคราะห โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป “Expert Choice” ในการวิเคราะหผล 
 

 
บัณฑิตวิทยาลัย 

สาขาวิชาการจดัการโซอุปทานแบบบูรณาการ 
มหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑติย 
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การคัดเลือกและประเมินผูขายท่ีดีท่ีสุด 

  

 

 

 

 

 

เกณฑ ทางเลือก 

ปจจัยท่ีผลกระทบตอการคัดเลือกและประเมินผูขาย

สําหรับบริษัทผูใหบริการอินเตอรเน็ตกรณศึีกษา 

Price                      : ราคา 

Technical Support  :  การบริการทางดานเทคนิค 

Delivery                :  การจัดสงสินคา  

Warranties & Claims :  การรับประกันสินคา 

Lead Time          :  ระยะเวลาในการจัดสงสินคา 

ผูขายรายท่ี 1 : NC 

ผูขายรายท่ี 2 : AX 

ผูขายรายท่ี 3 : SU 

ผูขายรายท่ี 4 : SY 

ผูขายรายท่ี 5 : VA 

 

 

 

 

AX NC SU VA SY 

Best Supplier of Standard 

Price Technical WarrantiDelivery Lead Time 

วัตถุประสงค 

 

เกณฑ 

 

ทางเลือก 
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ตารางมาตราฐานท่ีใชในการเปรียบเทียบความสําคัญ 

คาความสําคัญ นิยาม คําอธิบาย 
1 มีความสําคัญเทากัน ปจจัยท้ังสองท่ีกําลังพิจารณาเปรียบเทียบ มี

ความสําคัญเทาเทียมกนั 
3 มีความสําคัญมากกวา 

พอประมาณ 
ปจจัยท่ีกําลังพจิารณาเปรียบเทียบ มีความสําคัญ
มากกวาปจจยัตัวหนึ่งพอประมาณ 

5 มีความสําคัญมากกวา 
อยางเดนชดั 

ปจจัยท่ีกําลังพจิารณาเปรียบเทียบ มีความสําคัญ
มากกวาปจจยัอีกตัวหนึ่งอยางเดนชัด 

7 มีความสําคัญมากกวา 
อยางเดนชดัมาก 

ปจจัยท่ีกําลังพจิารณาเปรียบเทียบมีความสําคัญ
มากกวาปจจยัอีกตัวหนึ่งอยางเดนชัดมาก 

9 มีความสําคัญมากกวา 
อยางยิ่ง 

คาความสําคัญสูงสุดท่ีจะเปนไปได ในการ
พิจารณาเปรียบเทียบปจจยัท้ังสอง 

 2, 4, 6, 8 เปนคาความสําคัญ
ระหวางกลางของคาท่ี
กลาวไวขางตน 

คาความสําคัญในการเปรียบเทียบปจจยัถูก
พิจารณาวาควรเปนคาระหวางกลางของคา 
ท่ีกลาวไวขางตน 

 
บทนํา 
 คําถามในแบบสอบถามนี้จะใชการเปรียบเทียบเปนคูๆ ผูตอบแบบสอบถามจะตอง
เปรียบเทียบความสําคัญหรือความนาดึงดูดใจของเกณฑและทางเลือก โดยใชความสําคัญ
เปรียบเทียบหรือความนาดึงดูดใจดังกลาวจะถูกวัดโดยสเกลดังตารางเกณฑมาตราฐานขางตน 
 
ขอมูลของผูตอบแบบสอบถาม 
ตําแหนง................................................................ 
แผนก.................................................................... 

 ในการปรียบเทียบเกณฑ Price (ราคา) กับ Technical Support (การชวยเหลือดาน
เทคนิค) ถาทานมีความเห็นวา Price “มีความสําคัญมากกวาอยางเดนชัด” มากกวา Technical 
Support แลว คําตอบของทานจะเปน “7” ตัวอยางเชน 
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คําถาม : ทานใหความสําคัญกับ “Price” มากกวา “Technical Support” เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

 ในทางตรงกันขามสําหรับคําถามเดียวกัน ถาทานมีความเห็นวา Technical Support “มี
ความสําคัญมากกวาอยางเดนชัด” มากกวา Price คําตอบของทานจะเปน “1/7” ตัวอยางเชน 
 
คําถาม : ทานใหความสําคัญกับ “Price” มากกวา “Technical Support” เทาไหร 

1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

สวนท่ี 1 :  เปรียบเทียบความสําคัญของปจจัย 

1. ทานใหคาความสําคัญกับ Price มากกวา Technical Support เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

2. ทานใหคาความสําคัญกับ Price มากกวา Delivery เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

3. ทานใหคาความสําคัญกับ Price มากกวา Warranties & Claims เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

4. ทานใหคาความสําคัญกับ Price มากกวา Lead Time เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

5. ทานใหคาความสําคัญกับ Technical Support มากกวา Delivery เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

6. ทานใหคาความสําคัญกับ Technical Support มากกวา Warranties & Claims  เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

DPU



79 

7. ทานใหคาความสําคัญกับ Technical Support มากกวา Lead Time  เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

8. ทานใหคาความสําคัญกับ Delivery  มากกวา Warranties & Claims เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

9. ทานใหคาความสําคัญกับ Delivery มากกวา Lead Time เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

10. ทานใหคาความสําคัญกับ Warranties & Claims มากกวา Lead Time เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 
 

สวนท่ี 2 :  เปรียบเทียบความเหมาะสมท่ีจะคัดเลือกผูขายอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอร ภายใต
 เกณฑตางๆ 
- ความสําคัญเปรียบเทียบทางเลือกกับเกณฑ “Price” 

11. ทานชอบ ผูขาย NC มากกวา ผูขาย AX เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

12. ทานชอบ ผูขาย NC มากกวา ผูขาย SU  เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

13. ทานชอบ ผูขาย NC มากกวา ผูขาย SY เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

14. ทานชอบ ผูขาย NC มากกวา ผูขาย VA เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 
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15. ทานชอบ ผูขาย AX มากกวา ผูขาย SU เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

16. ทานชอบ ผูขาย AX มากกวา ผูขาย SY เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

17. ทานชอบ ผูขาย AX มากกวา ผูขาย VA เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

18. ทานชอบ ผูขาย SU มากกวา ผูขาย SY เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

19. ทานชอบ ผูขาย SU มากกวา ผูขาย VA เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

20. ทานชอบ ผูขาย SY มากกวา ผูขาย VA เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 
 

- ความสําคัญเปรียบเทียบทางเลือกกับเกณฑ “Technical Support” 
21. ทานชอบ ผูขาย NC มากกวา ผูขาย AX เทาไหร 

1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

22. ทานชอบ ผูขาย NC มากกวา ผูขาย SU เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

23. ทานชอบ ผูขาย NC มากกวา ผูขาย SY เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

24. ทานชอบ ผูขาย NC  มากกวา ผูขาย VA เทาไหร 
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1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

25. ทานชอบ ผูขาย AX มากกวา ผูขาย SU เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

26. ทานชอบ ผูขาย AX มากกวา ผูขาย SY เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

27. ทานชอบ ผูขาย AX มากกวา ผูขาย VA เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

28. ทานชอบ ผูขาย SU มากกวา ผูขาย SY เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

29. ทานชอบ ผูขาย SU มากกวา ผูขาย VA เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

30. ทานชอบ ผูขาย SY มากกวา ผูขาย VA เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 
 

- ความสําคัญเปรียบเทียบทางเลือกกับเกณฑ “Delivery” 
31. ทานชอบ ผูขาย NC มากกวา ผูขาย AX เทาไหร 

1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

32. ทานชอบ ผูขาย NC มากกวา ผูขาย SU เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 
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33. ทานชอบ ผูขาย NC มากกวา ผูขาย SY เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

34. ทานชอบ ผูขาย NC มากกวา ผูขาย VA เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

35. ทานชอบ ผูขาย AX มากกวา ผูขาย SU เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

36. ทานชอบ ผูขาย AX มากกวา ผูขาย SY เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

37. ทานชอบ ผูขาย AX มากกวา ผูขาย VA เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

38. ทานชอบ ผูขาย SU มากกวา ผูขาย SY เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

39. ทานชอบ ผูขาย SU มากกวา ผูขาย VA เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

40. ทานชอบ ผูขาย SY มากกวา ผูขาย VA เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 
 

- ความสําคัญเปรียบเทียบทางเลือกกับเกณฑ “Warranties & Claims” 
41. ทานชอบ ผูขาย NC มากกวา ผูขาย AX เทาไหร 

1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 
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42. ทานชอบ ผูขาย NC มากกวา ผูขาย SU เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

43. ทานชอบ ผูขาย NC มากกวา ผูขาย SY เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

44. ทานชอบ ผูขาย NC มากกวา ผูขาย VA เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

45. ทานชอบ ผูขาย AX มากกวา ผูขาย SU เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

46. ทานชอบ ผูขาย AX มากกวา ผูขาย SY เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

47. ทานชอบ ผูขาย AX มากกวา ผูขาย VA เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

48. ทานชอบ ผูขาย SU มากกวา ผูขาย SY เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

49. ทานชอบ ผูขาย SU มากกวา ผูขาย VA เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

50. ทานชอบ ผูขาย SY มากกวา ผูขาย VA เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/1 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 
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- ความสําคัญเปรียบเทียบทางเลือกกับเกณฑ “Lead Time” 
51. ทานชอบ ผูขาย NC มากกวา ผูขาย AX เทาไหร 

1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/1 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

52. ทานชอบ ผูขาย NC มากกวา ผูขาย SU เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/1 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

53. ทานชอบ ผูขาย NC มากกวา ผูขาย SY เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/1 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

54. ทานชอบ ผูขาย NC มากกวา ผูขาย VA เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/1 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

55. ทานชอบ ผูขาย AX มากกวา ผูขาย SU เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/1 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

56. ทานชอบ ผูขาย AX มากกวา ผูขาย SY เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/1 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

57. ทานชอบ ผูขาย AX มากกวา ผูขาย VA เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/1 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

58. ทานชอบ ผูขาย SU มากกวา ผูขาย SY เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/1 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

59. ทานชอบ ผูขาย SU มากกวา ผูขาย VA เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/1 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

60. ทานชอบ ผูขาย SY มากกวา ผูขาย VA เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/1 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 
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หมายเหตุ  
 ผูศึกษาไดใชขอมูลจากแบบสอบถามของผูใหขอมูลท่ีเปนผูท่ีมีอํานาจตัดสินใจของ
บริษัทกรณีศึกษาในการวิเคราะหผลเทานั้น ซ่ึงขอมูลท่ีใหถือวามีความสําคัญและมีผลตอการ
ตัดสินใจในการคัดเลือกผูขายอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรของบริษัท เพราะเปนบุคคลท่ีเกี่ยวของ
กับการตัดสินใจโดยตรง พรอมท้ังสามารถเปนแนวทางใหกับการคัดเลือกผูขายของแผนกจัดซ้ือ
ตอไป จากขอมูลท่ีไดถูกนําไปสรางเปนแบบฟอรมในการคนหาผูขายท่ีมีคุณสมบัติเบ้ืองตนท่ี
เหมาะสม เพ่ือไปสูกระบวนการคัดเลือกและประเมินผูขายโดยใชโปรแกรมคอมพิวเตอรสําเร็จรูป 
Expert Choice 
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 ประวัติผูเขียน 
 
ช่ือ-นามสกุล    วราภรณ  ลมลอย 
ประวัติการศึกษา    ศิลปศาสตรบัณฑิต มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคล
     ตะวนัออก ปการศึกษา 2548 
ตําแหนงและสถานที่ทํางานปจจุบัน เจาหนาท่ีจัดหา 
     บริษัท ทาทา สตีล (ประเทศไทย) จํากัด มหาชน DPU
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