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บทค ัดย่อ 
 

 วิทยานิพนธ์นี้เป็นการศึกษาและวิเคราะห์กระบวนการคัดเลือกผู้ขายในอุตสาหกรรมอาหาร
รวมถึงการประยุกต์ใช้เทคนิคกระบวนการวิเคราะห์ตามล าดับชั้น (Analytic Hierarchy Process: 
AHP) ในกา รตัดสินใจคัด เลื อกผู้ ขาย วัตถุ ดิบผลิตภัณฑ์อาหารของบริษัท  ที่ เป็นกรณีศึกษา                

ซ่ึงกระบวนการนี้เป็นหนึ่งในเทคนิคของกระบวนการตัดสินใจภายใต้หลายกฎเกณฑ์ (Multiple 
Criteria) โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป Expert Choice มาเป็นเครื่องมือในการวิเคราะห์ โดยเริ่มจาก

การศึกษาถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจในการประเมินเพ่ือคัดเลือกผู้ขายวัตถุดิบของ บริษัท       
ที่เป็นกรณีศึกษา ทั้งทางด้านปริมาณและทางคุณภาพ หลังจากนั้นใช้เทคนิคกระบวนการวิเคราะห์
ตามล าดับชั้น หาค่าน้ าหนักความส าคัญภายใต้ปัจจัยด้านการเสนอราคา  ด้านการส่งมอบสินค้า      

ด้านคุณภาพของสินค้า ด้านความปลอดภัยของสินค้า และด้านการบริการหลังการขาย จากนั้นหา   
ค่าน้ าหนั กความส า คัญของผู้ ขา ยวัตถุดิบ ภายใ ต้ปั จจัย ต่า ง  ๆ โดย ใช้ โปร แกรมส าเร็ จรู ป             
Expert Choice ซ่ึงหลักการนี้สามารถน าไปประยุกต์ใช้กับการจัดซ้ือสินค้าประเภทอ่ืน ๆ ต่อไปได้ 

 ในการศึกษาทดลองโดยใช้โปรแกรม Expert Choice ซ่ึงผลที่ได้จากการใส่ค่าในโปรแกรม 
พบว่าผู้ตัดสินใจให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านคุณภาพของสินค้าเป็นอันดับแรก ปัจจัยด้านการเสนอ

ราคา เป็นอันดับที่สอง ปัจจัยด้านความปลอดภัยของสินค้าเป็นอันดับที่สาม ปัจจัยด้านการบริการ
หลังการขายเป็นอันดับที่สี่ และปัจจัยด้านเวลาส่งมอบสินค้าเป็นอันดับที่ห้า เม่ือพิจารณาค่าน้ าหนัก
ความส าคัญที่ผู้ตัดสินใจให้แก่ทางเลือกแล้ว พบว่าวัตถุดิบประเภทแป้งสาลีควรพิจารณาผู้ขาย SFT 

เป็นล าดับแรก วัตถุดิบที่ให้กลิ่นควรพิจารณาผู้ขาย UPT เป็นล าดับแรก วัตถุดิบประเภทเครื่องเทศ
ควรพิจารณาผู้ขาย SGF เป็นล าดับแรก วัตถุดิบที่ให้สีควรพิจารณาผู้ขาย SEN เป็นล าดับแรก และ

วัตถุเจือปนอาหารควรพิจารณผู้ขาย FAI เป็นล าดับแรก 
 
ค  าส าค ัญ : กระบวนการวิเคราะห์ตามล าดับชั้นโปรแกรมส าเร็จรูป Expert Choice 
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ABSTRACT 

 

This Thesis is study and analysis of supplier selection processes in the food 

industry, including an application of the Analytic Hierarchy Process (AHP) technique 

for selection of Raw Material supplier in case study’s company. The Analytic 

Hierarchy Process is a decision making technique under Multiple Criteria condition by 

using Expert Choice program. The case study began with studying quantitative and 

quantitative factors in decision making on supplier selection. Then, the  Analytic 

Hierarchy Process technique was applied to find out weighted rate of various factors 

such as a price, time, quality, safety, and service. After that, use Expert Choice 

program to calculate the weighted average of such factors by Raw Material supplier. 

This principle can be applied with other products. 

 In this research study, the Expert Choice computer program is testified. The 

data result is that the priority of criteria selected by decision makers deal with quality 

of products the first, price of products as the second, security of products as the 

third, after service as the fourth, delivery on time as the fifth. The data concludes 

that supplier SFT is the best of wheat flour raw material, supplier UPT is the best of 

flavor raw material, supplier SGF is the best of spice raw material, supplier SEN is the 

best of color raw material and supplier FAI is the best of food additive. 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 ความเปน็มาและความส าคญัของปัญหา 
 ภายใต้สภาพแวดล้อมของการแข่งขันทางธุรกิจที่รุนแรงในปัจจุบัน การ น าเสนอผลิตภัณฑ์

ใหม่ออกสู่ตลาด และการส่งมอบผลิตภัณฑ์ให้กับลูกค้า ต้องท าได้ตรงเวลาที่ลูกค้าต้องการ สินค้าได้
มาตรฐาน และมีคุณภาพ อีกทั้งลูกค้ายังมีความคาดหวังที่สูงขึ้น สิ่งต่าง ๆ ที่กล่าวมานี้ถือได้ว่าเป็น 

แรงขับเคลื่อนให้บริษัทต่าง ๆ ต้องหาแนวทางในการตอบสนองความพึงพอใจของลูกค้า เพ่ือสร้าง
ความได้เปรียบทางการแข่งขัน สามารถเติบโตได้อย่างยั่งยืน ตลอดจนเป็นหลักประกันในความอยู่รอด
ของบริษัทหรือองค์กร ในช่วง 20 ปีที่ผ่านมา หลายองค์กรต่าง ๆ ได้น า เอา “หลักการบริหาร          

โซ่อุปทาน (Supply Chain Management)” มาใช้เพ่ิมประสิทธิภาพการ ด าเนินได้ผลเป็นอย่างดี   
ซ่ึงการบริหารโซ่อุปทานนั้นเป็นการรวมกิจกรรมต่าง  ๆ ต้ังแต่การจัดหาวัตถุดิบ (Raw Material)   

แล้วน ามาแปรรูปหรือผลิต (Manufacturing) ให้กลายเป็นสินค้าส าเร็จรูป (Finished Goods)    
ตามที่ต้องการและน าจัดส่งให้กับลูกค้า (Customers) (ณัฐพร สว่างวงศ์สินธิ์. 2554)  
 การประเมินผู้ขาย (Supplier) ถือได้ว่าเป็นหนึ่งกระบวนการที่มีความส า คัญในการจัดซ้ือ 

จัดหา และเป็นส่วนหนึ่งในโซ่อุปทาน ที่ มีผลกระทบโดยตรงต่อการด า เนินธุรกิจ ซ่ึงมีปัจจัยและ
ข้อจ ากัดหลายประกา รที่มีผล ต่อการประเมินผู้ขาย  ( Supplier) เนื่อ งจากต้องตัดสิ นใจด้วย          
ความเที่ยงตรง และไม่ใช้ความรู้สึกส่วนบุคคลในการประเมิน เพ่ือให้การตัดสินใจตรงเป้าหมาย    

เป็นไปอย่างมีระบบและเป็นมาตรฐาน การประเมินผู้ขาย (Supplier) เป็นการตรวจสอบผลการ
ด าเนินของผู้ขาย (Supplier) ว่าเป็นที่น่าพอใจหรือมีจุดบกพร่องใดที่ควรท าการแก้ไขปรั บปรุงเพ่ือ          

ช่วยป้ องกันความผิดพลาดและผลเสียที่อ าจเ กิดขึ้น  ซ่ึงอาจท า ให้สูญ เสียต้นทุน เวลา  และ               
ขีดความสามารถในการแข่งขัน ทั้งยังสามารถช่วยเพ่ิมประสิทธิภาพให้กับกระบวนการประเมินผู้ขาย 
(Supplier) ในระบบการจัดซ้ือในอนาคต (ณัฐพร สว่างวงศ์สินธิ์. 2554) 

 กระบวนการวิเคราะห์ตามล าดับชั้น (Analytic Hierarchy Process : AHP) เป็นหนึ่ง         
ในเครื่องมือที่น าช่วยวิเคราะห์การตัดสินใจแบบพหุเกณฑ์ (Multiple Criteria Decision ซ่ึงได้รับ

ความนิยมอย่างมากและเป็นที่ยอมรับกันในระดับสากลอย่างแพร่หล าย เป็นทฤษฎีการวัดซ่ึง          
ให้มาตรวัดประเภทอัตราส่วนจากการเปรียบเทียบคู่ (Pairwise Comparison) มาตรวัดประเภท
อัตราส่วนนี้ใช้แสดงล าดับความส าคัญของส่วนย่อย ๆ ในโครงสร้างล า ดับชั้น ( Hierarchical 

Structure) AHP ซ่ึงเลียนแบบวิธีคิดและการใช้เหตุผลของมนุษย์ ในการแยกปัญหาออกเป็นล าดับชั้น
ประโยชน์ของ AHP คือ  การที่ สามารถ ใช้ตัวแปรแบบพหุ เกณฑ์ในผู้ ตัดสิน ใจที่เก่ีย วข้องกับ         
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เกณฑ์การตัดสินใจทั้งแบบรูปธรรม (Objective) และนามธรรม (Subjective) ในการประเมิน
ทางเลือก เพ่ือให้ได้มาซ่ึงการตัดสินใจ AHP ยังสามารถแสดงวิธีการวัดและแปรผลความสอดคล้อง

(Consistency) ของการตัดสินใจ วิธีการสังเคราะห์แง่มุมอันหลากหลายของปัญหาที่ ซับซ้อนไปสู่
ผลลัพธ์ที่ เป็นหนึ่ง เดียวและวิธีกา รในกา รค้นหากรณีที่ผลลัพธ์จะเปลี่ยนแปลงถ้าข้ อมูลและ             
การตัดสินใจเปลี่ยนไป ดังนั้น กระบวนการ AHP จึงเหมาะสมที่สุดที่จะน ามาประยุกต์ใช้ใน           

การคัดเลือกผู้ขายของบริษัท A ซ่ึงต้องคัดเลือกและวิเคราะห์เพ่ือตัดสินใจหาทางเลือกที่ ดีที่สุด       
จากหลากหลายทางเลือก เพ่ือน าไปประกอบการวางแผนการผลิตและพัฒนาวัตถุดิบให้ได้ตรงตาม

ความต้องการของบริษัทหรือองค์กรให้สามารถแข่งขันกับคู่แข่งรายอ่ืน ๆ ได้ต่อไป 
 บริษัทกรณีศึกษา เป็นบริษัทผู้ผลิตสินค้าประเภท ผลิตภัณฑ์แป้งปรุงอาหาร ผลิตภัณฑ์เกล็ด
ขนมปังและอบแห้ง และผลิตภัณฑ์ปรุงอาหาร จ าหน่ายทั้งในและต่างประเทศ เปิดด าเนินการ          

มานานกว่า 30 ปี การจัดซ้ือในปัจจุบัน บริษัทได้น าระบบโปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป BME      
มาช่วยเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในขั้นตอนการด าเนินงานของแผนกจัดซ้ือแต่ ก็ยังมีปัญหาและอุปสรรค    

ทีจ่ะต้องแก้ไขให้มีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น ซ่ึงปัญหาดังกล่าวก็คือบริษัท A ยังขาดขั้นตอนที่เป็นระบบ
การประเมินผู้ขายที่เป็นมาตรฐาน ท าให้การตัดสินใจแต่ละครั้งไม่มีความแน่นอน ไม่มีตัวชี้วัดผล       
ที่วัดได้ในเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพที่มีระบบเป็นมาตรฐานเดียวกัน หากเจ้าหน้าที่จัดซ้ือเกิด

ตัดสินใจผิดพลาดหรือเกิดความล าเอียง ก็จะส่งผลให้สนับสนุนผู้ขายที่มีผลการด าเนินงานที่ไม่ดี
เท่าที่ควร      ซ่ึงอาจส่งผลต่อบริษัท A ได้ ผู้วิจัยจึงรวบรวมปัญหาทีป่ัญหาที่ผ่านมาและสรุป ดังนี้ 
 ข้อมูลปัญหาวัตถุดิบประเภทแป้งสาลีในจ านวนผู้ขาย 3 ราย พบปัญหาที่คล้ายคลึงกัน คือ  

ในผู้ขาย AGT พบปัญหาส่งมอบสินค้าล่าช้าและคุณภาพสินค้าไม่ดี ส่วนผู้ขาย SFT พบปัญหาวัตถุดิบ
มีราคาแพง และผู้ขาย TSF พบปัญหาส่งมอบสินค้าล่าช้าและบริการหลังการขายไม่ดี 

 ข้อมูลปัญหาวัตถุดิบประเภทเครื่องเทศในจ านวนผู้ขาย 3 ราย พบปัญหาที่คล้ายคลึงกัน คือ 
ในผู้ขาย KMF พบปัญหาวัตถุดิบมีราคาแพง ส่วนผูข้าย PMF พบปัญหาส่งมอบสินค้าล่าช้าและบริการ
หลังการขายไม่ดีและผู้ขาย UPT พบปัญหาคุณภาพสินค้าไม่ดี   

 ข้อมูลปัญหาวัตถุดิบที่ให้กลิ่นในจ านวนผู้ขาย 3 ราย พบปัญหาที่คล้ายคลึงกัน คือ ในผู้ขาย 
FVF พบปัญหาวัตถุดิบมีราคาแพงและไม่มีความปลอดภัยของสินค้า  ส่วนผู้ขาย MER พบปัญหา      

ไม่มีความปลอดภัยของสินค้าและผู้ขาย SGF พบปัญหาไม่มีความปลอดภัยของสินค้า 
 ข้อมูลปัญหาวัตถุดิบที่ให้สีในจ านวนผู้ขาย 3 ราย พบปัญหาที่คล้ายคลึงกัน คือ ในผู้ขาย CBC 
พบปัญหาวัตถุดิบมีราคาแพง ส่วนผู้ขาย PLP พบปัญหาส่งมอบสินค้าล่าช้าและบริการหลังการขาย   

ไม่ดีและผู้ขาย SEN พบปัญหาวัตถุดิบมีราคาแพง 
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 ข้อมูลปัญหาวัตถุเจือปนอาหารในจ านวนผู้ขาย 3 ราย พบปัญหาที่คล้ายคลึงกัน คือ ในผู้ขาย 
BJS พบปัญหาส่ งมอบสิ นค้าล่าช้ า  ส่วนผู้ ขาย DMD พบปัญหาส่งมอบสิน ค้าล่าช้า และไม่ มี           

ความปลอดภัยของสินค้าและผู้ขาย FAI พบปัญหาวัตถุดิบมีราคาแพง 
 จากข้อมูลปัญหาของบริษัท A ที่กล่าวมาข้างต้น จะเห็นได้ว่าบริษัท A ยังขาดความชัดเจน
และไม่มีกระบวนการหรือเกณฑ์การประเมินเพ่ือคัดเลือกผู้ขายอย่างเป็นมาตรฐานเดียวกัน  ดังนั้น

ผู้วิจัยซ่ึงมีหน้าที่รับผิดชอบในส่วนงานของการจัดซ้ือ จึงต้องการท าการปรับปรุงกระบวนการจัด ซ้ือ  
ให้มีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น เพ่ือให้ได้มาซ่ึงผู้ขายที่มีผลการด าเนินงานที่ดีและป้องกันปัญหาที่         

จะเกิดขึ้นภายหลัง ผู้วิจัยจึงน าเสนอแนวทางการประเมินผู้ขายเพ่ือหาวิธีช่วยให้ขั้นตอนการประเมิน
ผู้ขายของบริษัท A ให้มีเครื่องมือและวิธีการประเมินที่เป็นระบบและเป็นมาตรฐานเดียวกัน โดยการ
น ากระบวนการล าดับชั้นเชิงวิเคราะห์ (Analytical Hierarchy Process : AHP) มาประยุกต์ใช้

วิเคราะห์ปัญหาของบริษัท ซ่ึง AHP มีขั้นตอนการด าเนินงานที่ไม่ซับซ้อนมีประสิทธิภาพ และใน
ปัจจุบันได้มีการพัฒนาโปรแกรมคอมพิวเตอร์เพ่ือให้ช่วยการวิเคราะห์ตัดสินใจท าได้ง่ายและสะดวก 

โดยผู้วิจัยจะศึกษาถึงปัจจัยต่าง ๆ ที่ควรค านึงในการประเมินผู้ขายของบริษัท A เพ่ือเป็นแนวทาง
น าไปประยุกต์จัดท าระบบประเมิน Supplier ในบริษัทกรณีศึกษาต่อไป 
 

1.2 วัตถุประสงค ์ของการวิจัย 
1) เพ่ือศึกษาและวิเคราะห์กระบวนการคัดเลือกผู้ขายในอุตสาหกรรมอาหาร 
2) เพ่ือประยุกต์ใช้กระบวนการ AHP ในการประเมินเพ่ือคัดเลือกผู้ขายในอุตสาหกรรม

อาหาร 
 

1.3 ค  านิยามศ ัพท์ 
กระบวนการวิเคราะห์ตามล าดับชั้น  หมายถึง กระบวนการ  AHP(Analytical Hierarchy 

Process) ใช้ในการวิเคราะห์เพ่ือตัดสินใจเลือกทางเลือกที่ดีที่สุดในการคัดเลือกผู้ขาย ส าหรับบริษัท A  

 การประเมินผู้ขาย หมายถึง เกณฑ์ที่บริษัท A ตัดสินใจเลือกผู้ขายที่เหมาะสมที่สุดโดยใช้
กระบวนการวิเคราะห์ตามล าดับชั้น 

 ปัจจัยในการ ตัดสิน ใจคัดเลือกผู้ ขายวั ตถุดิบ หมายถึง ปั จจัยที่จ ะน ามาใช้พิจารณา              
ในการตัดสินใจคัดเลือกผู้ขายวัตถุดิบ ของบริษัท A ได้แก่ 
 1) ปัจจัยด้านการเสนอราคา หมายถึง จ านวนเงินหรือสิ่งอ่ืน ๆ ที่บริษัท A มีความจ าเป็นต้อง

จ่ายเพ่ือให้ได้วัตถุดิบมา ราคาเป็นปัจจัยที่ค่อนข้างมีความส าคัญในการประเมินเพ่ือคัดเลือกผู้ขาย
วัตถุดิบ เพราะเป็นต้นทุนส่วนหนึ่งในกระบวนการผลิต ซ่ึงส่งผลต่อการคิดค านวณราคาขายของสินค้า  
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 2) ปัจจัยด้านเวลาส่งมอบสินค้า หมายถึง ผู้ขายวัตถุดิบสามารถจัดส่งวัตถุดิบให้ กับบริษัท A 
ได้ทันเวลาที่ก าหนด ตามเวลาที่ก าหนดไว้ในใบสั่งซ้ือ (PO) อย่างสม่ าเสมอ 

 3) ปัจจัยด้านคุณภาพของสินค้า หมายถึง คุณภาพของวัตถุดิบ และความเป็นมาตรฐานตาม
ข้อมูลที่ได้ถูกก าหนดตกลงกันระหว่างบริษัท A ที่เป็นผู้ซ้ือและผู้ขายวัตถุดิบต้ังแต่แรก ในเอกสารส่วน
ของข้อมูลวัตถุดิบ  

 4) ปัจจัยด้านความปลอดภัยของสินค้า  หมายถึง สิ่ ง่ีผู้ขายวัตถุดิบต้องค านึงถึง ความ
ปลอดภัยของสินค้าที่อยู่ในระหว่างการขนส่งจนส่งถึงบริษัท A วัตถุดิบจะต้องมีความปลอดภัย ไม่

ส่งผลกระทบหรือเกิดความเสียหายต่อสินค้าด้านใน 
 5) ปัจจัยด้านการบริการหลังการขาย หมายถึง ผู้ขายวัตถุดิบให้บริการอย่างเต็มที่  ให้ข้อมูล
ครบถ้วนเพียงพอ ไม่ว่าจะก่อนหรือหลังการขาย ท าให้บริษัท A ด าเนินการเจรจาสั่งซ้ือสินค้าได้อย่าง

สะดวกรวดเร็ว อีกทั้งยังได้รับข้อมูลที่ตรงกับความต้องการอีกด้วย 
 

1.4 ขอบเขตของการวิจัย 
 ในการศึกษาครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงส ารวจ (Survey Research) โดยศึกษาการประยุกต์ใช้
กระบวนการล าดับชั้นเชิงวิเคราะห์ (Analytical Hierarchy Process : AHP) ในการคัดเลือกเพ่ือ

ประเมินผู้ขายของบริษัท A ในอุตสาหกรรมอาหาร 
 1.4.1 ขอบเขตด้านเนื้อหา 

งานวิจัยนี้ศึกษาการประยุกต์ใช้กระบวน AHP ในการคัดเลือกเพ่ือประเมินผู้ขายของ

บริษัท A ในอุตสาหกรรมอาหารภายใต้ปัจจัยด้านการเสนอราคาปัจจัยด้านเวลาส่งมอบสินค้าปัจจัย
ด้านคุณภาพของสินค้าปัจจัยด้านความปลอดภัยของสินค้า ปัจจัยด้านการบริการหลังการขาย 

(สมเกียรติ คุณล้าน. 2562) 
 1.4.2 ขอบเขตด้านประชาชนและกลุ่มตัวอย่าง 
         ประชาชนและกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาศึกษา ประกอบด้วย 

         1) ผู้เชี่ยวชาญหรือผู้ที่มีอ านาจในการตัดสินใจในกระบวนการคัดเลือกผู้ขายของบริษัท 
A จ านวน 5 ท่าน เป็นผู้ท าการประเมิน โดยคุณสมบัติของผู้ที่สามารถท าการประเมินได้ มีดังนี้ 

-  ผู้ท าการประเมินจะต้องมีหน้าที่ในการสั่งซ้ือวัตถุดิบ 
-  ผู้ท าการประเมินจะต้องมีประสบการณ์ด้านการจัดซ้ือวัตถุดิบไม่น้อยกว่า 2 ปี 

          2) ผู้ขายวัตถุดิบ 5 ประเภท ได้แก่ วัตถุดิบประเภทแป้งสาลี วัตถุดิบประเภทเครื่องเทศ 

วัตถุดิบที่ให้กลิ่น วัตถุดิบที่ให้สี วัตถุเจือปนอาหาร โดยผู้ขายที่น าพิจารณาประเมินผู้ขายในครั้งนี้  
  คัดเลือกจากผู้ขายที่มีสัดส่วนยอดขายทั้งหมด (Market Share) เป็น 15 อันดับแรก จากผู้ขาย 204 ราย 
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1.4.3 ขอบเขตด้านพื้นที่ 
พ้ืนที่ท่ีจะใช้ในการวิจัย คือ บริษัท A  

1.4.4 ขอบเขตด้านระยะเวลา  
การเก็บข้อมูลจะใช้แบบสอบถาม โดยช่วงเวลาที่ท าการศึกษาวิจัย คือ เดือน กันยายน 

2562 – มีนาคม 2563 

 
1.5 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้ร ับ 

1) ได้กระบวนการประเมินและคัดเลือกผู้ขายของบริษัท A ในอุตสาหกรรมอาหารโดยใช้
กระบวนการล าดับชั้นเชิงวิเคราะห์ ที่มีประสิทธิภาพ  

2) สามารถน าผลการวิจัยใช้เป็นข้อมูลสนับสนุนเพ่ือน าเสนอแก่ผู้บริหารในการตัดสินใจเลือก

ผู้ขายวัตถุดิบในสถานการณ์จริงได้  
3) สามารถใช้เป็นแนวทางในการพัฒนาการจัดท าระบบการประเมินผู้ขาย  (Supplier) กับ

วัตถุดิบหรือสินค้าประเภทอ่ืน ๆ กับของบริษัทกรณีศึกษา 
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บทที่ 2 
เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
 การประยุกต์ใช้กระบวนการวิเคราะห์ตามล าดับชั้น (Analytic Hierarchy Process: AHP) 
ในการประเมินเพ่ือคัดเลือกผู้ขายของบริษัท A ในอุตสาหกรรมอาหาร มีหลักการ แนวคิด ทฤษฎี และ

งานวิจัยที่เก่ียวข้อง ที่ผู้วิจัยจะน ามาใช้อ้างอิงเพ่ือเป็นข้อมูลส าหรับการวิจัย ดังนี้ 
 2.1 แนวคิดเก่ียวกับอุตสาหกรรมอาหาร 

 2.2 แนวคิดเก่ียวกับการคัดเลือกผู้ขาย 
2.3 ทฤษฎีกระบวนการจัดการจัดซ้ือจัดหา 
2.4 ทฤษฎีกระบวนการวิเคราะห์ตามล าดับช้ัน 

2.5 ผลงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
 

2.1 แนวค ิดเกี่ยวกับอุตสาหกรรมอาหาร  
 อุตสาหกรรมอาหาร (food industry) หมายถึง อุตสาหกรรมที่น าผลิตผลจากภาคเกษตร 

ได้แก่ผลิตผลจากพืช ปศุสัตว์ และ ประมง มาใช้เป็นวัตถุดิบหลักในการผลิตอาหาร โดยอาศัย
เทคโนโลยีการแปรรูปอาหารและการถนอมอาหาร ตลอดจนเทคโนโลยีเครื่องจักรอุปกรณ์ที่ใช้         

ในกระบวนการแปรรูปอาหาร ( food processing equipment) บรรจุภัณฑ์อาหาร (packaging) 
เพ่ือผลิตผลิตภัณฑ์อาหารให้ได้ปริมาณมาก ๆ มีคุณภาพสม่ าเสมอ ปลอดภัย และสะดวกต่อ          
การบริโภค หรือการน าไปใช้ในขั้นตอนต่อไป และเป็นการยืดอายุการเก็บรักษาผลิตผลจากพืช        

ปศุสัตว์ และประมง ผลิตภัณฑ์อาหารอาจผ่านกระบวนการแปรรูปขั้นต้น หรือขั้นกลาง เป็นสินค้า     
ก่ึงส าเร็จรูปหรือขั้นสุดท้ายที่เป็นผลิตภัณฑ์ส าเร็จรูป 

 อุตสาหกรรมอาหารเป็นอุตสาหกรรมล าดับแรกที่ได้รับการสนับสนุนมาต้ังแต่ประเทศไทยเริ่ม
ปร ะกาศใช้ แผนพัฒนาเศรษฐ กิจ และสั งคมแห่งชา ติ ฉบั บที่  1 ในปี พ.ศ.2504 เนื่อ งจ า ก                
เป็นอุตสาหกรรมที่ใช้เงินลงทุนน้อย ใช้วัตถุดิบภายในประเทศมาแปรรูปเพ่ือเพ่ิมมูลค่า และสามารถ

น าเอาทรัพยากรที่อุดมสมบูรณ์ของประเทศไปพัฒนาเพ่ือประโยชน์ในทางอุตสาหกรรมได้มาก ท าให้
ง่ายต่อการพัฒนาเพ่ือการลงทุน นอกจากนี้อุตสาหกรรมอาหารยังก่อให้เกิดผลเชื่อมโยงไปสู่ กิจกรรม
การผลิตอ่ืน ๆ ที่เป็นอุตสาหกรรมสนับสนุน ได้แก่ บรรจุภัณฑ์ เช่น กระป๋อง และน าไปสู่ การจ้างงาน

และรายได้ประชาชาติที่สูงขึ้น (พรศรี เหล่ารุจิสวัสด์ิ. 2553) 
2.1.1 ศ ักยภาพของอุตสาหกรรมอาหารของประเทศไทย    

  อุตสาหกรรมอาหารของประเทศไทยเป็นอุตสาหกรรม มีศักยภาพสูงในการผลิตเพ่ือ
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บริโภค ในประเทศและเพ่ือการส่งออก เนื่องจากประเทศไทยมีพ้ืนฐานด้านการผลิตทางการเกษตรที่
ม่ันคงและม่ังค่ัง ท าให้มีผลผลิตที่สามารถน ามาใช้เป็นวัตถุดิบในการแปรรูปได้อย่างหลากหลายและ

ต่อเนื่อง มีแรงงานที่มีคุณภาพจ านวนมาก มีการใช้เทคโนโลยีการผลิตที่ทันสมัย มีการ พัฒนารูปแบบ
ผลิตภัณฑ์ที่สอดคล้องกับความต้องการของตลาดมากยิ่งขึ้น นอกจากนั้นผู้ประกอบการแต่ละประเภท
อุตสาหกรรมยังมีความช าน าญในการผลิตและการใช้เทคโนโลยีที่ดีกว่าประเทศคู่แข่งอ่ืน ๆ อีกหลาย

ประเทศในภูมิภาคเดียวกัน สามารถผลิตสินค้าได้ตามความต้องการของผู้ ซ้ือได้รวดเร็วและสามารถ  
น าวัตถุดิบจากต่างประเทศมาแปรรูปให้เกิดมูลค่าเพ่ิม นอกจากนั้นผู้ประกอบการยังมีความพร้อม   

ในด้านการจัดการกระบวนการผลิตและการควบคุมคุณภาพ มีบุคลากรที่มีความรู้และประสบการณ์ 
นอกจากนั้นยังได้รับการยอมรับจากลูกค้าใน ต่างประเทศ ในเรื่องของการส่งมอบสินค้า และ       
ความรับผิดชอบต่อสินค้า รวมถึงชนิดของผลิตภัณฑ์มีความหลากหลายและมีคุณภาพเป็นที่ยอมรับ

ของตลาดต่างประเทศ 
 2.1.2 โคร งสร ้างของอุตสาหกรรมอาหาร  

    ความหลากหลายของประเภทสินค้าอาหารที่ประเทศไทยผลิตได้ในปัจจุบัน ท าให้
โครงสร้างของอุตสาหกรรมอาหารมีขนาดใหญ่และซับซ้อน โดยทั่วไปจะแบ่งโครงสร้างของ
อุตสาหกรรมอาหารตามประเภทวัตถุดิบหลัก แต่สภาอุตสาหกรรมแห่งประเทศไทยได้จัดแบ่งของกลุ่ม

อุตสาหกรรมอาหารออกเป็น 12 สาขาย่อยดังนี้ 
  1) เนื้อสัตว์และผลิตภัณฑ์ ประกอบด้วยสินค้า คือ ผลิตภัณฑ์จากเนื้อหมู เนื้อวัว 
กระบือ ไก่ เป็ด ห่าน นกทุกประเภท แพะ แกะ จระเข้ กบ เต่า ตะพาบ ไข่ รังนก และอ่ืน ๆ          

โดยสินค้าส าคัญกลุ่มนี้ ได้แก่ ไก่แช่เย็น แช่เยือกแข็ง สินค้าส าเร็จรูปจากเนื้อไก่และเนื้อหมู เช่น       
ไส้กรอก แฮม เบคอน ลูกชิ้น หมูหยอง แหนม และหมูแผ่น เป็นต้น 

  2) ผลิตภัณฑ์ประมง ประกอบด้วยสินค้า คือ ผลิตภัณฑ์จากสัตว์ น้ าจืดและน้ า เค็ม 
เช่น ปลา กุ้ง หอย ปู ปลาหมึก ก้ัง ปลิงทะเล แมงกะพรุน ฯลฯ รวมปลาปุนส าหรับมนุษย์ โดยสินค้า  
ที่ส าคัญในกลุ่มนี้ ได้แก่ อาหารทะเลแช่เยือกแข็ง ปลากระป๋อง อาหารทะเลอบแห้ง และอาหารทะเล

กระป๋อง เป็นต้น 
  3) ผักผลไม้สดและแปรรูป ประกอบด้วยสินค้า คือ ผักและผลไม้ ต่าง ๆ ทั้งในรูป   

ผลไม้สด แห้ง แช่ อ่ิม แปรรูป อ่ืน ๆ และน้ าผัก น้ าผลไม้ รวมถึง สาหร่าย หัวหอม กระเทียม     
พริกไทยสด ถั่ววอลนัท มะม่วงหิมพานต์ โดยสินค้าที่ส า คัญในกลุ่มนี้  ได้แก่ สับปะรดกระป๋อง         
น้ าสับปะรด ผักผลไม้แช่เย็น ผักผลไม้แช่เยือกแข็ง ผักผลไม้กระป๋อ ง ผักผลไม้อบแห้งแช่ อ่ิม และ    

น้ าผลไม้อ่ืน ๆ          
  4) แปูงและผลิตภัณฑ์จากแปูง ประกอบด้วยแปูง ( flour) หรือสตาร์ซ (starch)      



8 
 

ที่ได้จากเมล็ดธัญพืชและพืชหัว โดยสินค้าส าคัญในกลุ่มนี้  ได้แก่ แปูงข้าวเจ้า แปูงข้าวเหนียว         
แปูงมันส าปะหลัง เส้นหม่ี และบะหม่ีก่ึงส าเร็จรูป 

  5) เครื่อง เทศเครื่อ งปรุงรส  ประกอบ ด้วยสินค้า  คือ ก ร ะเทียม พริกไทยปุ น         
เม็ดกระวาน กานพลู อบเชย ลูกและดอกจันทร์เทศ เมล็ดผักชี ขิงขม้ิน เครื่องเทศผสม อ่ืน ๆ 
เครื่องปรุงรส เช่น น้ าปลา น้ าส้มสายชู ซอสพริก ซอสมะเขือเทศ ซีอ๊ิว เต้าเจี้ ยว กะปิ เครื่องแกง

ส าเร็จรูป ผงปรุงรส 
  6) นมและผลิ ตภัณฑ์ นม ปร ะกอบ ด้วยสิน ค้า  คือ  นมสด นมพาส เจอไร ซ์ 

(pasteurized milk) นมเปรี้ยว นมอัดเม็ด นมผง นมข้นหวาน โยเกิร์ต ครีม เนยไอศกรีม เนยแข็ง 
และผลิตภัณฑ์ที่มีนมเป็นส่วนประกอบหลัก ไม่ว่าจะเป็นนมโคหรือสัตว์อ่ืน ๆ  
  7) น้ าตาลและขนมหวาน ประกอบด้วยสินค้า คือ น้ าตาลดิบ น้ าตาลทราย ไซรัป 

น้ าตาลก้อนและอ่ืน ๆ รวมถึงน้ าผึ้ง กากน้ าตาล ลูกอม หมากฝรั่ง 
  8) เครื่องด่ืม ประกอบด้วยสินค้าส าคัญ คือ เครื่องด่ืมไม่มีแอลกอฮอล์ เช่น น้ าหวาน 

น้ ารสผลไม้ ที่วัตถุดิบมาจากน้ าผสมวัตถุแต่งกลิ่นรส น้ า เก็กฮวย น้ า ด่ืม น้ าแร่ น้ าแข็ง น้ า อัดลม 
เครื่องด่ืมเกลือแร่ เครื่องด่ืมผง นมถั่วเหลื อง โซดา และเครื่อ งด่ืมที่ มีแอลกอฮอล์ ( alcoholic 
beverage) ทุกประเภท 

  9) ชากาแฟโกโก้ประกอบด้วยสินค้า คือ เมล็ดกาแฟดิบ กาแฟค่ัว บด กาแฟ
ส าเร็จรูป กาแฟกระป๋อง ใบชาแห้ง ชาส าเร็จรูป เครื่องด่ืมชากระป๋อง เมล็ดโกโก้ โกโก้ผง เครื่องด่ืม
โกโก้ และผลิตภัณฑ์ที่คล้ายกัน รวมถึงช็อกโกแลต 

  10) น้ ามันและไขมัน ประกอบด้วยสินค้า คือ เมล็ดพืชน้ า มันต่ างๆ เช่น ปาล์ม      
ถั่วลิสง ถั่วเหลือง งา เมล็ดทานตะวัน ไขมันจากสัตว์และพืชทั้งในลักษณะดิบและผ่านกระบวนการ 

เป็นต้น 
  11) อาหารสัตว์ ประกอบด้วยสินค้า คือ มันส าปะหลังอัดเม็ด เศษมัน กากที่เหลือ 
จากการผลิตน้ ามันจากพืช เช่น กากถั่วเหลือง กากจากน้ ามันร าข้าว ปลาปุน เศษกระดูก และน้ า ค้ัน

จากสัตว์และผลิตภัณฑ์ประมง อาหารสัตว์เลี้ยง เช่น ปลากระป๋อง อาหารสุนัขและแมว อาหารสัตว์
อ่ืน ๆ ที่จัดท าเพ่ือจ าหน่ายปลีก รวมถึง ฟาง แกลบ หญ้า และพืชอาหารสัตว์อ่ืน ๆ  

  12) ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารและอ่ืน ๆ ประกอบด้วยสินค้า คือ ผลิตภัณฑ์ที่ มีลักษณะ
การบริโภคไม่เหมือนอาหารปกติ มีรูปแบบเป็นน้ า เม็ด แคปซูล มีจุดประสงค์เฉพาะเพ่ือการบริโภค 
รวมถึงอาหารอ่ืน ๆ ที่ไม่สามารถจัดเข้าในกลุ่ม 11 กลุ่มแรกได้ เช่น อาหารที่ผสมเข้าเป็นเนื้อเดียวกัน 

อาหารทางการแพทย์ อาหารส าเร็จรูปที่มีส่วนผสมของวัตถุดิบหลายชนิด 
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 2.1.3 อุตสาหกรรมอาหารปี 2561-2562 
        ปริมาณการผลิตอุตสาหกรมอาหาร 2561 ปรับตัวเพ่ิมขึ้นเม่ือเปรียบเทียบกับปี 2560      

เพ่ือรองรับผลทางการเกษตรที่เพ่ิมขึ้น อีกทั้งอุตสาหกรรมอาหารยังได้รับแรงขับเคลื่อนส าคัญจา ก 
การส่งออกที่ความต้องการบริโภคขยายตัวย่างต่อเนื่อง ประกอบกับการบริโภคในประเทศปรับตัว
เพ่ิมขึ้น จากภาพรวมเศรษฐกิจที่มีแนวโน้มดีขึ้นย่างต่อเนื่อง 

  1) ปริมาณการผลิต จ าหน่าย ส่งออกและน าเข้าอุตสาหกรรมอาหารปี 2561 
      การผลิตอาหาร ปี 2561 มีปริมาณ 40,212,383.241 ตัน ขยายตัวเพ่ิมขึ้นจาก        

ปี 2560 ร้อยละ 14.21 เพ่ือรองรับผลผลิตทางการเกษตรที่เพ่ิมขึ้น โดยเฉพาะอย่างยิ่งการผลิต 
น้ าตาลทรายดิบ น้ าตาลทรายขาว และน้ าตาลทรายบริสุทธ์ิ ด้วยผลผลิตอ้อยที่เพ่ิมขึ้นร้อยละ 40-45 
จากปีก่อน การผลิตน้ ามันปาล์มดิบ และน้ ามันปาล์มบริสุทธ์ิ ที่ผลผลิตมากกว่าปีก่อนมากรวมทั้งการ

ผลิตไก่สดแช่เย็นแช่แข็ง ไก่แปรรูป ทูน่ากระป๋องซาร์ดีน เพ่ือรองรับความต้องการบริโภคทั้งในและ
ต่างประเทศที่ขยายตัวอย่างต่อเนื่อง 

      การจ าหน่ายอาหา รในประเทศ ปี 2561 มีปริมาณ 21,546,159.471 ตัน 
ขยายตัวเพ่ิมขึ้นจากปี 2560 ร้อยละ 4.37 จากการจ าหน่ายในกลุ่มน้ าตาล น้ า มันพืช ปศุสัตว์ นม 
และ    บะหม่ีก่ึงส าเร็จรูป ตามภาพรวมเศรษฐกิจที่ก าลังซ้ือในประเทศแข็งแกร่งขึ้นต่อเนื่อง ส่งผลให้        

การจับจ่ายใช้สอยและการบริโภคเริ่มปรับตัวดีขึ้น 
      การส่งออกปี 2561 มีมูลค่า 31,447.72 ล้านเหรียญ สหรัฐฯ ขยายตัวเพ่ิมขึ้น
จากปี 2560 ร้อยละ 8.59 จากการส่งออกที่เพ่ิมขึ้นในทุกกลุ่มผลิตภัณฑ์ส าคัญ อาทิข้าว ไก่แช่แข็ง

และแช่เย็น ไก่แปรรูป ทูน่ากระป๋อง ซาร์ดีนกระป๋อง น้ าตาลทรายดิบ แปูงมันส าปะหลัง ทุเรียนสด 
และสิ่งปรุงรสอาหาร จากเศรษฐกิจประเทศคู่ค้าส าคัญ อาทิ อา เซียน จีน ญี่ปุุน และยุโรป ฟ้ืน

ตัวอย่างเข้มแข็งและต่อเนื่อง ซ่ึงช่วยหนุนความต้องการสินค้าไทยทั้งทางตรงและทางอ้อมผ่านห่วงโซ่
อุปทานการผลิต การน าเข้า ปี 2561 มีมูลค่า 14,007.78 ล้านเหรียญ สหรัฐฯ ขยายตัวเพ่ิมขึ้นจากปี 
2560 ร้อยละ 7.15 จากปริมาณการน าเข้าปลาทูน่าสด แช่เย็นแช่แข็ง เพ่ิมสูงขึ้นตามความต้องการ

ของอุตสาหกรรมทูน่ากระป๋องที่ขยายตัวในปี 2561 รวมทั้งการน าเข้ากากพืชน้ า มัน รวมถึงนมและ
ผลิตภัณฑ์นม เพ่ือรองรับการขยายตัวของอุตสาหกรรมอาหารสัตว์ อุตสาหกรรมนมและอาหารอ่ืน ๆ 

ที่ขยายตัวอย่างต่อเนื่อง (ส านักงานเศรษฐกิจอุตสาหกรรม. 2562) 
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อาทิ ไก่สดแช่เย็นแช่แข็ง น้ ามันปาล์มดิบ และกะทิ แม้ตลาดต่างประเทศขยายตัวอย่างต่อเนื่อง อาทิ 
ทูน่ากระป๋อง ซาร์ดีนกระป๋อง ไก่แปรรูป และแปูงมันส าปะหลัง 

     การจ าหน่ายอาหาร ไตรมาสที่ 1 ปี 2562 มีปริมาณ 65,738,974.71 พันตัน 
เพ่ิมขึ้นจาก  ไตรมาสที่ 4 ปี 2561 ร้อยละ 3.3 แต่ปรับตัวลดลงจากไตรมาสเดียวกันของปีก่อน ร้อย
ละ 4.9 จากการจ าหน่าย ไก่สดแช่เย็นแช่แข็ง น้ าตาลทรายดิบ และน้ า มันปาล์มดิบ เนื่องจากดัชนี

รายได้เกษตรกรลดลงร้อยละ 0.2 ส่งผลให้การจับจ่ายใช้สอยและการบริโภคชะลอตัว 
     การส่งออกไตรมาสที่ 1 ปี 2562 มีมูลค่า 7,447.2 ล้านเหรียญ ลดลงเล็กน้อยจาก

ไตรมาสที่ 4 ปี 2561 ร้อยละ 3.6 จากการส่งออกสินค้าส าคัญที่ลดลง อาทิ ข้าว ทูน่ากระป๋อง ซาร์ดีน
กระป๋อง น้ าตาลทราย สับปะรดกระป๋อง และกุ้งสดแช่เย็นแช่แข็ง เม่ือเทียบกับไตรมาสเดียวกันของ   
ปีก่อนปรับตัวลดลงเล็กน้อยร้อยละ 0.1 โดยเฉพาะตลาด สหรัฐอเมริกา แอฟริกา และอาเซียน       

จากการส่งออกที่ลดลงของสินค้าทั้งปริมาณและมูลค่า อาทิ ข้าว มันเส้น น้ าตาลทราย กุ้งสดแช่เย็น       
แช่แข็ง และสับปะรด ด้วยปัจจัยลบอย่างเศรษฐกิจโลกที่ชะลอตัว ความไม่แน่นอนของสงครามการค้า

ระหว่างสหรัฐฯ กับจีน ที่ส่งผลกระทบทั้ งทางตรงและทางอ้อมต่อประ เทศคู่ค้าที่ อ่อนแอลง      
ประกอบกับสินค้าเกษตรที่ Over Supply ในปีก่อนอย่างสับปะรดกระป๋อง และน้ าตาลทราย 
     การน าเข้าในไตรมาสที่ 1 ปี 2562 มีมูลค่า 3,592.7ล้านเหรียญสหรัฐฯ เพ่ิมขึ้น

จากไตรมาส ที่ 4 ปี 2561 ร้อยละ 1.9 เม่ือเทียบกับไตรมาสเดียวกันกับปีก่อนเพ่ิมขึ้นร้อยละ 1.0 จาก   
การน าเข้าสินค้าวัตถุดิบและก่ึง อาทิ เมล็ดพืชน้ ามัน กากพืชน้ ามัน นมและผลิตภัณฑ์นม เพ่ือรองรับ
การขยายตัวของการบริโภคที่เพ่ิมขึ้นในประเทศและต่างประเทศ 

  3) แนวโน้มอุตสาหกรรมอาหาร ไตรมาสที่ 2 ของปี 2562 
      ดัชนีการผลิตในภาพรวมอุตสาหกรรมอาหาร ไตรมาสที่ 2 ปี 2562 คาดว่าจะหด

ตัวต่อเนื่องจากไตรมาสก่อน และเม่ือเปรียบเทียบกับช่วงเดียวกันของปีก่อนหดตัวร้อยละ 3.5 ด้วย
ปัจจัยลบอย่างการปิดหีบอ้อยที่เร็วกว่าปีก่อน ส่งผลให้ดัชนีการผลิตน้ าตาลทรายดิบลดลงมาก 
ประกอบกับราคากุ้งในประเทศตกต่ า ท าให้การเพาะเลี้ยงกุ้งลดลง ส่งผลโดยต่อดัชนีการผลิตกุ้งสดแช่

เย็นแช่แข็งลดลง รวมทั้งดัชนีการผลิตสับปะรดกระป๋องที่ลดลงอย่างต่อเนื่อง ส าหรับมูลค่าการส่งออก
ภาพรวมคาดว่าจะปรับตัวกลับมาขยายตัวได้เล็กน้อยที่ร้อยละ 1.9 จากฐานที่ค่อนข้างสูงในปีก่อน 

และจากปัจจัยบวกอย่างสหภาพยุโรปจัดสรรปริมาณโควตาใหม่ และยังได้รับผลดีจากการที่จีนได้
น าเข้าไก่ไทยเพ่ิมขึ้นทดแทนการน าเข้าจากบราซิล ประกอบกับ EU ปลดล็อคใบเหลือง IUU Fishing         
หนุนภาพลักษณ์ประมงไทย ท าให้มูลค่าส่งออกสินค้าประมงกลับมาขยายตัวเป็นบวกได้ แม้ว่าจะ      

มีปัจจัยลบจากเศรษฐกิจโลกที่ชะลอตัวต่อเนื่องจากไตรมาสก่อน ค่าเงินบาทที่แข็งค่าและการกดดัน
ด้านราคาจากประเทศคู่แข่งของสินค้าส าคัญอาทิ ข้าว ซ่ึงราคา ข้าวไทยสูงกว่า คู่แข่ง (เวียดนาม)       
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จงึยังไม่มีค าสั่งซ้ือใหม่เข้ามาทั้งจากฟิลิปปินส์ที่ซ้ือข้าวครบแล้ว และจีนที่ยังไม่มีข้อสรุปการส่งมอบ
ข้าว G-to-G ที่เหลือ ผลิตภัณฑ์มันส าปะหลัง (มันเส้น) สับปะรดกระป๋อง และกุ้งสดแช่เย็นแช่แข็ง           

ที่โดนกดดันด้านราคาจากอินเดีย และยังมีปัจจัยในส่วนของสงครามการค้าระหว่างสหรัฐฯ กับจีน    
ที่ส่งผลกระทบท้ังทางตรงและทางอ้อมต่อประเทศคู่ค้าที่ อ่อนแอลง รวมถึงประเด็น Brexit ที่มี    
ความเป็นไปได้จากการที่ สหราชอาณาจักรอาจแยกตัวออกจากสหภาพยุโรปโดยไม่มีการท าข้อตกลง 

(ส านักงานเศรษฐกิจอุตสาหกรรม. 2562) 
 2.1.4 ปัจจัยเสี่ยงตอ่อตุสาหกรรมอาหาร  

         อุตสาหกรรมอาหารในปี 2562 มีปัจจัยเสี่ยง ดังนี้ 
         1) การได้รับผลกระทบจากการจัดระเบียบกา รประมงของไทยให้เป็นไปตา ม
มาตรฐานสากลเพ่ือแก้ไขปัญหา IUU Fishing1 รวมถึงปัญหาการขาดแคลนแรงงานในกิจการประมง

และผลกระทบจากการบังคับใช้กฎหมายแรงงานต่างด้าวท่ีเข้มงวด ท าให้ปริมาณสัตว์น้ าที ่   น าขึ้นท่า
เทียบเรือในภาคใต้มีทิ ศทางลดลง  ซ่ึงมีความเสี่ยงที่อาจ ส่งผลกระทบต่อปริมาณวัตถุดิบของ

ผู้ประกอบการที่ส่งออกอาหารทะเลแปรรูป 
         2) การยืดเยื้อของสงครามการค้าระหว่างสหรัฐฯ และจีน ที่ส่งผลกระทบต่อการเติบโต
ทางเศรษฐกิจทั้งสหรัฐฯ และจีน โดยส่งสัญญาณจากการที่กองทุนการเงินระหว่างประเทศ ( IMF) ได้

ปรับลดคาดการณ์การเติบโตเศรษฐกิจในปี 2562 ของสหรัฐฯ จากเดิม 2.7% เป็น 2.5% และจีน 
จากเดิม 6.4% เป็น 6.2% อาจเป็นปัจจัยบั่นทอนโอกาสที่ไทยจะขยายการส่งออกผลิตภัณฑ์อาหาร 
(เช่น อาหารแปรรูป อาหารทะเลแปรรูป ผลไม้สด ผลไม้แปรรูป เป็นต้น) ไปยังจีนและสหรัฐฯ 

         3) ความเสี่ยงจากนโยบายลงทุนพ้ืนที่เพาะปลูกและต้ังโรงงานแปรรูปมันส า ปะหลัง
ขั้นต้นในต่างประเทศของจีน ท าให้จีนมีแนวโน้มที่จะพ่ึงพาตนเองมากขึ้น และอาจส่งผลกระทบต่อ

ผู้ประกอบการไทยที่ส่งออกมันสาปะหลังแปรรูปขั้นต้น (เช่น มันเส้น) ไปยังจีน 
         4) ความเสี่ยงจากภาวะผลผลิตส่วนเกินของกุ้งขาวแวนนาไมในตลาดโลกจากผลผลิต
ส่วนเกินในอินเดียและอินโดนีเซีย ซ่ึงอาจส่งผลกระทบต่อผู้ประกอบการไทยที่ส่งออกสินค้า กุ้งสดแช่

เย็นแช่แข็งจากการที่ประเทศคู่ค้าหลักของไทยอาจหันไปน าเข้ากุ้งขาวจากอินเดียและอินโดนีเซียที่ มี
ราคาที่ต่ ากว่า 

         5) ความเสี่ยงจากการแก้ไขกฎหมายของไทยให้สามารถน าเข้าเนื้อหมูและเครื่องใน  ที่
มีสารเร่งเนื้อแดงแรคโตพามีนจากสหรัฐฯ โดยปัจจุบันหน่วยงานที่เก่ียวข้องอยู่ระหว่างด า เนินการเพ่ือ
วิเคราะห์ความเสี่ยงจากการบริโภคเนื้อหมูและเครื่องในที่มีสารเร่งเนื้อแดงตกค้าง ซ่ึงหากสามารถ

แก้ไขกฎหมายให้สามารถน าเข้าเนื้อหมูที่มีสารเร่งเนื้อแดงจากสหรัฐฯได้ส า เร็จ จะส่งผลกระทบต่อ
อุตสาหกรรมการเลี้ยงหมูของไทยเป็นอย่างมาก เนื่องจากราคาเนื้อหมูของไทยแพงกว่าเนื้อหมูของ
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สหรัฐฯ (ประชากรสหรัฐฯ ไม่ทานเครื่องในหมู เม่ือน ามาถัวเฉลี่ยจะท าให้เนื้อหมูจากสหรัฐฯ  มีราคา
ต่ ากว่าเนื้อหมูของไทย) (ศูนย์วิจัยเศรษฐกิจ ธุรกิจและเศรษฐกิจฐานราก ธนาคารออมสิน. 2562) 
 

2.2 แนวค ิดเกี่ยวกับการค ัดเลือกผู้ขาย  

 ผู้ขาย หมายถึง คนหรือองค์กรที่จัดหาสินค้าและบริการให้กับธุรกิจอ่ืน การค้นหาผู้ขายที่ให้
ราคาดี (ถูกกว่าของรายอ่ืน) เปรียบเสมือนหัวใจของความส าเร็จของธุรกิจ การต่อรองผู้ขายมักจะ

เก่ียวข้องกับประเด็นหลักๆ เช่น วิธีการช าระเงิน ราคาและมูลค่าที่จะต้องช าระ รวมทั้งความเสี่ยง    
ที่อาจเกิดขึ้นได้จากกระบวนการต่าง ๆ เช่น การจ่ายเงินล่าช้า ความผิดพลาด ยังไม่ได้รับสินค้าหรือ
ได้รับช้ากว่าก าหนด เป็นต้น 

2.2.1 การ เลือกผู้ขาย (Vendor selection) 
         การซ้ือสินค้าและบริการในแต่ละองค์การนั้น จะต้องท าการพิจารณาวิธีการเลือกผู้ขาย 

โดยมีปัจจัยที่เก่ียวข้องหลายส่วนประกอบ เช่น ความสอดคล้องกับกลยุทธ์ขององค์การ การส่งมอบ 
ความสามารถ และคุณภาพของผู้ขายการเลือกผู้ขายจะมีกระบวนการคัดเลือก 3 ขั้นตอน ได้แก่ 
         1) การประเมินผู้ขาย (Vendor evaluation) เป็นขั้นตอนแรกของการคัดเลือกผู้ขาย 

โดยเก่ียวข้องกับการค้นหาและประเมินว่า ผู้ขายแต่ละรายมีศักยภาพมากน้อยเพียงใดในขั้นตอนนี้จะ
มีการประเมิน โดยใช้เกณฑ์ต่าง ๆ เข้ามาพิจารณา เช่น  ตัวอย่าง นาย Hau lee ประธานบริษัท 

Creative Toys ในเมือง Palo Alto ต้องการประเมินผู้จัดหาวัตถุดิบในส่วนของสีที่ไม่เป็นพิษ และไม่
ท าลายสิ่งแวดล้อม เพ่ือน ามาใช้ในผลิตภัณฑ์ของเด็กเล่น เขาได้เริ่มต้นท าการวิเคราะห์ หนึ่งในผู้จัดหา
วัตถุดิบที่มีชื่อว่า Faber Paint and Dye 
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ตารางที่ 1 วิธีการตัดสินใจการประเมินผู้ขาย 

เกณฑ ์การตัดสินใจ น ้าหนัก 
คะแนน (1-5) 

(5 สูงสุด) 
น ้าหนัก x คะแนน 

วิศวกรรม / วิจัย/ นวัตกรรม .02 5 1.0 

ความสามารถของกระบวนการผลิต .15 4 0.6 
ความสามารถในการส่งมอบ .05 4 0.2 
ระบบคุณภาพ .10 2 0.2 

สถานที่ ท าเลที่ต้ัง .05 2 0.1 
เสถียรภาพทางการเงิน และการจัดการ .15 4 0.6 

ความสามารถทางด้านระบบข้อมูล .10 2 0.2 
สภาพแวดล้อม/ จริยธรรม .20 5 1.0 

รวม 1.00  3.9 

ที่มา: พัชราภรณ์ เลขยันต์. 2560 

 
2) การพัฒนาของผู้ขาย (Vendor development) ถือเป็นเป็นขั้นตอนที่สองของ         

การคัดเลือกผู้ขาย โดยผู้ ซ้ือต้องม่ันใจได้ว่าผู้ขายยอมรับในการตอบสนองต่อ ความต้องการทั้ง         

ในส่วนของคุณภาพที่ก าหนด การเปลี่ยนแปลงทางด้านวิศวกรรม การจัดตารางการท างาน และ      
การส่งมอบ ระบบการช าระเงินระหว่างองค์การ และนโยบายการจัดซ้ือจัดหาการพัฒนาของขาย    

อาจรวมถึง การฝึกอบรม การจัดการทางด้านวิศวกรรม การช่วยเหลือทางด้านการผลิตการถ่ายโอน
ข้อมูล การก าหนดนโยบายจัดซ้ือจัดหา 
  3) การเจรจาต่อรอง (Negotiations) เป็นขั้นตอนสุดท้ายในการเลือกผู้ขาย โดย  

การพัฒนารูปแบบความสัมพันธ์ได้ 3 ลักษณะ คือ 
      3.1 ตัวแบบยึดราคา ต้นทุนเป็ นหลัก ผู้จัดหาวั ตถุดิบจะ แสดงรา ยการที่ มี

รายละเอียดเก่ียวกับสินค้าให้ผู้ซ้ือพิจารณา ราคาจะขึ้นอยู่กับ ระยะเวลา และวัตถุดิบ 
      3.2 ตัวแบบยึดราคาตลาดเป็นหลัก ราคาจะถูกก าหนดโดยกลไกทางการตลาด     
ซ่ึงสามารถทราบได้จากสื่อสิ่งพิมพ์ 

      3.3 การแข่งขันประมูลราคา เม่ือผู้จัดหาวัตถุดิบไม่ต้องการเจรจาต่อรองเรื่องของ
ต้นทุน หรือไม่มีการก าหนดราคาที่สมบูรณ์แบบจากตลาด การแข่งขันประมูลราคาจึงเป็นทางเลือกที่

เหมาะสม (พัชราภรณ์ เลขยันต์. 2560) 
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2.3 ทฤษฎ ีกระบวนการจัดการจัดซ ื อจัดหา 

 การจัดซ้ือ (Purchasing) และการจัดหา (Supply) เป็น กิจกรรมหนึ่งที่ส า คัญมากอีก

กิจกรรมหนึ่งของโลจิสติกส์ (Logistics) ซ่ึงในการบริหารจัดการโซ่อุปทานก็ เล็งเห็นถึงความส าคัญที่
จะต้องมีการจัดการในการจัดซ้ือวัตถุดิบ (Purchasing Materials) และการจัดหา วัตถุดิบ (Supply 
Materials) ที่ดีมีคุณภาพเพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าที่ เปลี่ยนไปจากการเน้นที่ ราคา 

(Price) ไปเป็นคุณภาพที่ดี โดยในการจัดซ้ือ (Purchasing) และการจัดหาจะต้องมีกระบวนการเพ่ือ 
ใช้ ในการตัดสินใจเลือกวัตถุดิบ และตัดสินใจเลือกผู้จัดจ า หน่ายวัตถุดิบ (Supplier) ที่มีคุณภาพ     

ในราคาที่ยอมรับได้ และที่ส า คัญจะต้องมีระบบที่ใช้ในการตรวจสอบคุณภาพของวัตถุดิบ และ           
ตัวผู้จัดจ าหน่ายวัตถุดิบ (Supplier) ซ่ึงจะเป็นตัวที่ส่งผลท าการต้นทุน (Cost) รวมของโลจิสติกส์ 
(Logistics) ต่ าลงตรงตามวัตถุประสงค์ของการบริหารจัดการโซ่อุปทาน โดยองค์ความรู้ในเรื่องของ

การจัดซ้ือ (Purchasing) และการจัดหาเป็นการ เรียบเรียงองค์ความรู้จากแหล่งข้อมูลระบบ
สารสนเทศ และหนังสือที่มีความน่าสนใจหลาย ๆ แหล่งข้อมูล โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ืออธิบายความรู้

พ้ืนฐานส าหรับการบริหารจัดการโซ่อุปทาน (ทมนี สุขใส. 2560) 
  2.3.1  ความหมายและความส้าค ัญของการจัดซ ื อการจัดหา  
  มีผู้รู้และนักวิชาการได้ให้ความหมายและค าจ ากัดความที่เก่ียวข้องกับการจัดซ้ือไว้

มากมาย ดังนี้ 
  บุญประคอง เนียมค า ให้ความหมายของการจัดซ้ือ (Purchasing) ไว้ คือ การ
ด าเนินกิจกรรมเพ่ือให้ได้มาซ่ึงสินค้าหรือบริการ วัตถุดิบ ตลอดจนเครื่องจักร เครื่องมือ เพ่ือต้องการ

ให้บรรลุวัตถุประสงค์ของธุรกิจโดยทั่วไปในทางธุรกิจ แบ่งการจัดซ้ือ ออกเป็น 2 ประเภทใหญ่ ๆ 
ได้แก่        1.การซ้ือเพ่ือจ าหน่าย 2.การซ้ือเพ่ือใช้หรือเปลี่ยนสภาพ (บุญประคอง เนียมค า. 2554) 

  ธีทัต ตรีศิริโชติ ให้ความหมายของการจัดซ้ือ (Purchasing) ไว้ คือ 
  การจัดซ้ือ คือ กิจกรรมของผู้จัดซ้ือโดยยึดหลัก 5R'S พิจารณา เลือกซ้ือสินค้าให้ได้
คุณสมบัติที่ถูกต้อง (Right Quality) จ านวนที่ถูกต้อง (Right Quantity) เลือกซ้ือจากแหล่งที่ถูกต้อง 

(Right source) ในราคาที่ถูกต้อง (Right price) ตรงต่อความต้องการของลูกค้ามากที่สุด (Right 
Needs) โดยสามารถน าออกมาขายแล้วมีก าไร 

  การจัดซ้ือ คือ การก าหนดประมาณความต้องการใช้ของกิจการ การสรรหา การ
คัดเลือกแหล่งขายในราคาที่เหมาะสม เง่ือนไข การช าระเงินที่น่าพอใจ การจัดท าใบสั่งซ้ือ การติดตาม         
ผลการสั่งซ้ือ เพ่ือให้ได้มาซ่ึงวัสดุอุปกรณ์ในเวลาที่ก าหนดไว้  

  การจัดซ้ือ คือ ภารกิจเพ่ือให้ได้มาซ่ึงวัตถุดิบ วัสดุอุปกรณ์ เครื่องมือ เครื่องใช้ตามที่
กิจการต้องการ โดยมีคุณสมบัติที่ถูกต้อง จ านวนที่ถูกต้อง จังหวะเวลาที่ถูกต้อง ราคาที่ถูกต้อง จาก
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แหล่งขายที่ถูกต้องและจัดส่งไปยังสถานที่อย่างถูกต้องในสภาพที่พร้อมที่จะผลิต จ าหน่าย และเพ่ือใช้
งาน (ธีทัต ตรีศิริโชติ. 2557) 

 2.3.2 ความส้าค ัญของการจัดซ ื อ 
         หน้าที่ส าคัญของหน่วยงานจัดซ้ือ คือ การจัดหารสินค้าหรือวัตถุดิบให้มีพร้อมตาม        
ความต้องการของหน่วยงานต่าง ๆ อย่างประหยดัและคุ้มค่าที่สุด ซ่ึงรวมถึงการเลือกสรรผู้ขายวัตถุดิบ

ที่เหมาะสมกับการสั่งซ้ือ และ การตรวจสอบควบคุมการ ท างานของซัพพลายเออร์แต่ละรา ย          
เพ่ือตรวจสอบหาจุดที่ควรปรับปรุง  เพ่ือที่จะปรึกษากับซัพพลายเออร์รายนั้น  ๆ เพ่ือหาวิธีที่ ดี          

ที่เหมาะสมที่สุดในการแก้ปัญหาหรือพัฒนาความส าคัญของการจัดซ้ือจะส่งผลกระทบต่อ 6 ประการ 
(บุญประคอง เนียมค า. 2554) คือ 
  1) ก าไรของกิจการ 

  2) ประสิทธิภาพของการด าเนินงาน  
  3) ภาพลักษณ์ของกิจการ  

  4) การแข่งขันของการตลาด  
  5) การรับรู้ข้อมูลของกิจการ  
  6) กลยุทธ์ของกิจการและนโยบายทางสังคม 

 2.3.3 วัตถุประสงค ์ของการจัดซ ื อ (Objective of Purchasing) 
          ในการจัดซ้ือ มีวัตถุประสงค์ดังนี้ 

1) เพ่ือให้มีวัตถุดิบและวัสดุอ่ืน ๆ ในการผลิตอย่างเพียงพอ  

2) เพ่ือรักษาคุณสมบัติของวัตถุดิบที่จัดซ้ือให้ได้มาตรฐานเดียวกัน 
3) เพ่ือหลีกเลี่ยงการเสียหาย และความล้าสมัยวัตถุดิบ  

4) เพ่ือให้กิจการมีกาไร มีต้นทุนในการจัดซ้ือต่ าวัตถุดิบที่ใช้เพียงพอ หลีกเลี่ยง
ปัญหาพัสดุซ้ ากัน 
 2.3.4 หลักการจัดซ ื อ 

         1) การจัดซ้ือเบื้องต้น 
         การจัดซ้ือมีวัตถุประสงค์เพ่ือให้กิจการได้รับสินค้า วัตถุดิบ เครื่องจักรและอุปกรณ์

ต่างๆได้ ในเวลา อันสมควรและมีความถูกต้องเหมาะสมมากที่สุด การจัดซ้ืออย่างถูกต้องเหมาะสม
กระท าได้ ดังนี้ (ทมนี สุขใส. 2560) 
   1) ซ้ือให้ได้คุณภาพที่ถูกต้อง (Right Quality) 

- การก าหนดคุณภาพ  
- การจัดซ้ือ 
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- การตรวจรับวัสดุ  
   2) ซ้ือให้ได้ที่ถูกต้อง (Right Quantity) 

- การพิจารณาราคาของสินค้า  
- การพิจารณาจ านวนการซ้ือแต่ละครั้ง 
- การพิจารณาค่าใช้จ่ายในการซ้ือแต่ละครั้ง  

   3) การซ้ือจากผู้ขายที่ถูกต้อง (Right Source of Supply) 
- ปัจจัยที่ใช้ในการพิจารณาเลือกแหล่งขาย  

- ข้อมูลเก่ียวกับแหล่งขาย 
- ปัญหาเก่ียวกับการเลือกผู้ขาย 

   4) ซ้ือในราคาที่ถูกต้อง (Right Price) 

- ราคาที่มีความสัมพันธ์กับต้นทุน 
- ราคาที่เกิดจากอุปสงค์และอุปทาน (Demand and Supply 

- ราคาอันเกิดจากการแข่งขัน 
  2) การด าเนินงานในการจัดซ้ือ 
      การด าเนินงานนี้เป็นหน้าที่โดยตรงของแผนกจัดซ้ือที่จะต้องด า เนินการ โดยมี

ขั้นตอน ดังนี้ 
   1) รับรู้ถึงความต้องการ  
   2) ก าหนดรายละเอียดของวัสดุ  

   3) เลือกแหล่งขาย  
   4) ก าหนดราคา  

   5) การออกค าสั่งซ้ือ  
   6) การติดตามค าสั่งซ้ือ  
   7) การตรวจสอบการเรียกเก็บเงิน  

   8) บันทึกผลการจัดซ้ือ 
  3)  นโยบายการจัดซ้ือ 

       ฝุายจัดซ้ือต้องมีการตัดสินใจเก่ียวกับนโยบายการจัดซ้ือ ดังนี้  
   1) การผลิตเองหรือการซ้ือมา  
   2) การซ้ือจากแหล่งเดียวกันหรือหลายแหล่ง  

   3) การซ้ือจากผู้ผลิต 
   4) ใช้การเจรจาต่อรอง  



18 
 

   5) สัญญาสิ้นเปลืองระยะยาว  
   6) การซ้ือต่างตอบแทน  

   7) ส่วนลดการซ้ือ  
   8) การรวมกันซ้ือ  
   9) การซ้ือล่วงหน้า  

   10) การซ้ือตามงบประมาณ 
 2.3.5 ความร ับผิดชอบของแผนกจัดซ ื อ (Responsibility of purchasing section)  

         เม่ือองค์กรมีความจ าเป็นที่จะต้องมีการซ้ือ (Purchasing) ฝุายจัดซ้ือหรือแผนกจัดซ้ือ
จะต้องพยายามจัดซ้ือให้ดีที่สุด เพ่ือให้บรรลุเปูาหมายของการจัดซ้ือ โดยการจัดซ้ือที่ ดีที่สุด ผู้จัดซ้ือ
จะต้อง ยึดหลัก 6R’s เป็นประเด็นส าคัญ ดังนี้  

1) คุณสมบัติที่ถูกต้อง (Right Quality)  
2) ปริมาณที่ถูกต้อง (Right Quantity)  

3) ราคาที่ถูกต้อง (Right Price)  
4) ช่วงเวลาที่ถูกต้อง (Right Time) 
5) แหล่งขายที่ถูกต้อง (Right Source)  

6) การน าส่งที่ถูกต้อง (Right Place) 
2.3.6 บทบาทของการจัดซ ื อ 

         ตามแนวความคิดเก่าฝุายจัดซ้ือจะถูกมองข้ามความส าคัญไป เพราะมีความเชื่อว่างาน     

ของฝุายจัดซ้ือนั้นไม่จ าเป็นต้องใช้ความรู้ความสามารถ เพียงแต่ให้ซื้อของได้ ต่อรองราคาเก่งเท่านั้น  
ก็ถือว่าท าหน้าที่ฝุายจัดซ้ือแล้ว แต่ในปัจจุบันการจัดซ้ือเริ่มมีบทบาทและความส าคัญต่อการด า เนิน

ธุรกิจเป็นอย่างมาก เพราะงานจัดซ้ือนั้นถือว่าเป็นพ้ืนฐานของระบบการผลิต เป็นงานหลักที่สามารถ
สร้างก าไรและสร้างภาพพจน์ที่ดีให้แก่กิจการของตนเองได้เสมอ ซ่ึงฝุายจัดซ้ือจะต้องอาศัยเทคนิค 
ประสบการณ์และความรู้ความสามารถของนักจัดซ้ือ จึงจะประสบผลส าเร็จได้ 

  1) งานหลักงานหนึ่งของธุรกิจ 
      การจัดซ้ือนั้นมีหน้าที่ในการจัดหาวัตถุดิบ วัสดุอุปกรณ์เครื่องใช้ เครื่องจักร        

เพ่ือสนองความต้องการของกิจการ ซ่ึงกิจการนั้นจะประสบผลส าเร็จหรือไม่จะขึ้นอยู่ กับการจัดการ
ด้านจัดซ้ือได้อย่างมีประสิทธิภาพ และสอดคล้องกับแผนการผลิต การเงิน การจัดจ าหน่าย 
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แผนภูมทิี่ 2 ความสอดคล้องระหว่างกันของฝุายจัดซ้ือ 
 

 
 

 

 
 

 
 
 

 
 

ที่มา: ทมนี สุขใส. 2560 
 
  2) งานขั้นพ้ืนฐานของระบบการผลิต 

      การจัดซ้ือนั้นเป็นส่วนหนึ่งในการจัดหาเครื่องจักรและวัตถุดิบที่ใช้ในการผลิต 
ดังนั้นผู้ท าหน้าที่ปฏิบัติงานด้านการจัดซ้ือจึงต้องใช้ความพยายามในการจัดหาเครื่องจักรและวัตถุดิบ 
เพ่ือให้เพียงพอต่อความต้องการของผู้ใช้ ถ้าวัตถุดิบมีข้อบกพร่องอาจจะท าต้นทุนของกิจการเพ่ิมขึ้น

และ ท าให้ก าไรลดลงได้เท่า ๆ กับการมีวิธีการผลิตที่ล้าสมัย หรือมีบุคคลที่ด้อยประสิทธิภาพ หรือ
การขายที่ไม่มีประสิทธิภาพ ขณะเดียวกันเครื่องจักรก็มีความส าคัญต่อระบบการผลิตในปัจจุบัน ที่

มุ่งเน้น การผลิ ตขนาดใหญ่ ประกอบ กับควา มก้าวหน้าทา งเทคโนโลยี ซ่ึ  งท าให้เครื่อ งจักร มี
ประสิทธิภาพมากขึ้น การผลิตมีมาตรฐานและใช้เวลาการผลิตน้อยลง ท าให้เป็นการลดต้นทุนการ
ผลิต จึงจะท าให้ระบบการผลิตมีประสิทธิภาพสูงสุด 

  3) งานที่ต้องรับผิดชอบในการจัดหาของใช้ทั้งหมดขององค์การธุรกิจ 
      โดยทั่วไปการจัดหาวัตถุดิบและวัสดุอุปกรณ์จะจัดส่งมาเพ่ือใช้ในกิจการใน 2 

ลักษณะด้วยกัน คือ ส่วนหนึ่งจัดส่งไปยังแผนกผลิตโดยตรง เพ่ือใช้ในการผลิต ได้แก่ วัตถุดิบ และ   
วัสดุสิ้นเปลืองต่าง ๆ อีกส่วนหนึ่งจัดส่งไปยังแผนกจัดซ้ือเพ่ือใช้ภายในหน่วยงานในการด า เนินงาน
ได้แก่ ชิ้นส่วนประกอบ วัสดุประกอบวัสดุ สิ้นเปลืองต่าง ๆ 

  4) งานที่ช่วยสร้างก าไรให้กิจการ 

แผนการ 
จัดจ าหน่าย 

แผนการเงิน 

แผนการผลิต 

ฝุายจัดซ้ือ กิจการ 
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      การจัดซ้ือจะมีผลโดยตรงต่อต้นทุนการผลิตในบางกิจการ รายจ่ายที่เก่ียวกับ       
การผลิตส่วนใหญ่ เช่น ค่าวัตถุดิบ วัสดุอุปกรณ์ต่าง ๆ ที่ใช้ในการผลิตจะมีรายจ่ายสูงประมาณ 40% -

60% หรือมากกว่าของต้นทุนการผลิตทั้งหมด ส่วนที่เหลือจะเป็นค่าแรงงาน ค่าเสื่อมราคา            
ค่าดอกเบี้ย 
 2.3.7 บทบาทในการจัดซ ื อจัดหาในสายโซ ่แห่งค ุณค ่า 

         สายโซ่คุณค่า (value chain) คือ ชุดของความเชื่อมโยงภายนอกและภายในองค์กรที่      
เพ่ิมคุณค่าให้กับสิ นค้า เ พ่ือตอบสนองควา มต้องการของลู กค้าภายนอก เชื่ อมโยงกับส่วนต้น 

(upstream) ขององค์กร ซ่ึงก็คือ กลุ่มผู้จัดส่งวัตถุดิบ โดยมีขั้นตอนดังนี้ 
         1) จัดการคัดเลือกผู้จัดส่งและตรวจสอบ  

     2) ดูแลการปรับปรุงของผู้จัดส่งสินค้าอย่างต่อเนื่อง ทั้งทางด้านคุณภาพ ต้นทุน และ

รอบเวลา 
         3) รับข้อแนะน าและข้อเรียกร้องของผู้จัดส่งสินค้า 

 
แผนภูมทิี่ 3 ความเชื่อมโยงของการจัดซ้ือในสายโซ่คุณค่า 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
ที่มา: ทมนี สุขใส. 2560 

 
 ปฏิสัมพันธ์กับลูกค้าภายใน 

1) ท าความเข้าใจและตอบสนองข้อเรียกร้องของพวกเขา  

2) ให้ค าปรึกษาแก่พวกเขา  
3) ร่วมในทีมงานแบบประสานหน้าที่ข้ามสายงาน 

ส่วนท้าย ส่วนต้น 

ลูกค้า

ภายนอก 

ลูกค้า

ภายใน 

การจัดซ้ือ

จัดหา 

ผู้จัดส่ง

สินค้า 

องค์กร 
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 ปฏิสัมพันธ์กับลูกค้าภายนอก 
1) สอบถามความต้องการของพวกเขา  

2) เสนอข้อแนะน า 
3) จัดให้มีความเชื่อมโยงกับฐานข้อมูลของผู้จัดส่ง 

 2.3.8 การสร ้างกลยุทธ ์ในงานด้านการจัดซ ื อ  

         การสร้างกลยุทธ์ในงานด้านการจัดซ้ือ เป็นสิ่งที่ส าคัญขององค์กรธุรกิจ คือ การสร้าง
กลยุทธ์การจัดซ้ือ กลยุทธ์เหล่านี้ท าให้เกิดการ “ยกระดับ” หน้าที่ ในการจัดซ้ือให้ดีขึ้นจนถึงเป็น 

“ปฏิบัติการระดับโลก” กลยุทธ์นี้สามารถระบุภาพรวมออกมาได้ 6 ขั้นตอนตามภาพที่ 4 
 
แผนภูมทิี่ 4 ขั้นตอนของกลยุทธ์การจัดซ้ือ 

 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 
 

 
 

 
ที่มา: ปณิตา กุลสมบูรณ์สินธุ์. 2558 
 2.3.9 ฝ่ายจัดซ ื อจัดหา 

       1) หน้าที่หลักของฝุายจัดซ้ือต่อนโยบายการจัดซ้ือจัดหา 

ความมีส่วนร่วมและมีอิทธิพล 

การจัดซ้ือและวงเขตของการ 

ท าการตรวจสอบ 

การจัดหน่วยงานในฝุายจัดซ้ือ 

ความสัมพันธ์ (ภายในและภายนอก) 

ระบบต่าง ๆ 

การบรรจุบุคลากรและฝึกอบรม 
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        ฝุายจัดซ้ือมีหน้าที่ในการจัดหาสินค้าและบริการให้ตรงกับความต้องการของผู้ร้องขอ 
ซ่ึงประกอบด้วย 6R+1 หน้าที่หลักของฝุายจัดซ้ือ คือ (ทมนี สุขใส. 2560) 

การจัดซ้ือพัสดุที่ได้คุณภาพถูกต้อง (Right Quality) คุณภาพที่ดี 
 ปริมาณที่ถูกต้อง (Right Quantity)   = มีของที่ครบ 
 สถานที่ถูกต้อง (Right Place)    = ส่งของถูกที่ 

 จังหวะเวลาถูกต้อง (Right Time)    = ตรงต่อเวลา 
 ราคา (Price) ที่ถูกต้อง (Right Price)   = ราคาที่ถูก  

 แหล่งขายที่ถูกต้อง (Right Source) หรือ (Right Supplier) = จากแหล่งที่ เหมาะสม Right 
Purchaser การหาผู้ที่เหมาะสมมาท างานด้านการจัดซ้ือ (Purchasing) ซ่ึงมีพร้อมทั้งความรู้  คุณวุฒิ 
และประสบการณ์ในการจัดซ้ือ 

  2) การเจริญเติบโตของงานจัดซ้ือ  
  1) ด้านการจัดหน่วยงาน 

  การจัดหน่วยงานมีงานหลักอยู่ 3 ฝุาย ได้แก่ ฝุายขาย ฝุายผลิต และ  ฝุายการเงิน 
ส าหรับฝุายจัดซ้ือขึ้นอยู่กับแผนกผลิต กระบวนการจัดซ้ือของหน่วยงาน ประกอบด้วย 

- การวิเคราะห์การใช้วัตถุดิบของบริษัท  

- การประเมินสถานะผู้ขาย  
- การตรวจสอบวัสดุ  
- การตรวจสอบการรวมกลุ่มจัดซ้ือวัตถุดิบ  

- การตรวจสอบผู้ขายรายอ่ืนที่มีข้อเสนอดีกว่า 
  2) ด้านการแบ่งงานและบุคคลที่ท าหน้าที่ 

  การแบ่งงานและบุคคลที่ท าหน้าที่ส าหรับงานด้านการจัดซ้ือเริ่มเป็นระบบ ก็ได้มีการ
เก็บ รวบรวมข้อมูล ศึกษาการเปลี่ยนแปลงของตลาดเก่ียวกับความต้องการของผู้ ซ้ือที่ เป็นไปตาม
ฤดูกาล เพ่ือเป็นแนวทางในการจัดซ้ือ โดยเลือกซ้ือวัตถุดิบที่ มีมาตรฐา นมาใช้ และมีการพัฒนา

สัมพันธภาพอันดีกับผู้ขาย ในปัจจุบันแผนกจัดซ้ือเป็นหน่วยงานหนึ่งที่ขึ้น โดยตรงต่อผู้จัดการใหญ่ 
  3) แนวโน้มการจัดซ้ือในปัจจุบัน 

  ฝุายจัดซ้ือต้องท าความเข้าใจกับแนวโน้มที่มีอิทธิพลต่อการจัดซ้ือในด้านต่อไปนี้  
- การน าเทคโนโลยีมาใช้ในการจัดซ้ือ  
- การผลิตสินค้าเน้นที่คุณภาพ  

- การลดต้นทุนเพ่ือความได้เปรียบคู่แข่งขัน  
- การลดจ านวนแหล่งผู้ขาย  
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- ใช้การเจรจาต่อรองแทนการประมูลราคา  
- พัฒนาแหล่งจัดซ้ือจากต่างประเทศ  

- สนองความต้องการของผู้บริโภคให้มากที่สุด  
- การเปลี่ยนแปลงเชิงกลยุทธ์ทางด้านการตลาดอยู่เสมอ 

  4) งานที่เก่ียวข้องกับการจัดซ้ือ 

      นอกจากงานในหน้าที่การด าเนินการด้านการจัดซ้ือแล้ว ยังมีหน้าที่หรืองาน      
ด้านอ่ืน ๆ อีก เพ่ือช่วยในการอ านวยความสะดวก ให้สิ่งที่จัดซ้ือนั้นน ามาใช้งานได้ตามวัตถุประสงค์

งานดังกล่าว มีดังนี้ 
- การขนส่ง  
- การรับและการเก็บรักษาวัสดุ  

- การจ าหน่ายของเหลือใช้และของเสีย 
  5) หน่วยงานในการจัดซ้ือ 

      หลักของการจัดหน่วยงาน มีความส าคัญและมีความจ าเป็นอย่างยิ่ง ส่งเสริมให้
ระบบการ ท างานมีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น ประกอบด้วย 

    - มีการก าหนดค าบรรยายลักษณะงานไว้อย่างชัดเจน  

    - มีการมอบหมายหน้าที่ และอ านาจในการด าเนินการ  
    - มีรูปแบบการจัดตามความเห็นของผู้บริหาร 

  1) รูปแบบของการจัดหน่วยงาน 

    - ฝุายจัดซ้ือขึ้นตรงต่อผู้บริหารสูงสุด เทียบเท่า กับฝุายอ่ืน ๆ  
    - ฝุายจัดซ้ือจัดเป็นหน่วยงานหนึ่งของฝุายการเงิน  

    - ฝุายจัดซ้ือขึ้นตรงต่อผู้รับผิดชอบด้านการผลิต 
  2) ต าแหน่งงานของบุคคลในแผนกจัดซ้ือ 

   - ผู้อ านวยการฝุายจัดซ้ือ  

   - ผู้ช่วยผู้จัดการฝุายจัดซ้ือ  
   - ผู้ซ้ืออาวุโส 

   - ผู้ซ้ือชั้นรอง  
   - ผู้เร่งรัดงาน  
   - ผู้ประสานงานการผลิต  

  - เสมียนราคา  
  - ผู้ควบคุมวัสดุ  
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  - เสมียนทั่วไป 
   3) ความสัมพันธ์ระหว่างแผนกจัดซ้ือกับแผนกอ่ืน ๆ 

       การปฏิบัติงานของแผนกจัดซ้ือจะสัมพันธ์กับแผนกอ่ืน ๆ ดังนี้  
   - ฝุายผลิต (Production Department) แผนกผลิตจะแจ้งข้อมูลข่าวสารเก่ียวกับ   

ตารางการผลิตให้แผนกจัดซ้ือทราบ  

     - ฝุายวิศวกรรม (Engineering Department) มีหน้าที่ในการออก 
แบบและก าหนด คุณลักษณะเฉพาะของผลิตภัณฑ์ที่กิจการผลิต 

     - ฝุายขาย (Sales Department) มีหน้าที่ขายสินค้าของกิจการ  
             - ฝุายบัญชี (Accounting Department) มีหน้าที่ในการบันทึกรายการในการ 

จัดซ้ือ  

     - ฝุายควบคุมวัสดุคงคลัง ( Inventory Control Department) มีหน้าที่ เขียนใบ
ขอ ซ้ือให้ฝุายจัดซ้ือน าไปด าเนินการ 

    6) การสรรหาและคัดเลือกบุคลากรด้านการจัดซ้ือ แบ่งได้ 2 ประเภท คือ  
    - การคัดเลือกบุคลากรภายในกิจการ  
    - การคัดเลือกบุคลากรภายนอกกิจการ 

      หลังจากมีการพิจารณาบุคลากรเป็นที่เรียบร้อยแล้วให้ปฏิบัติขั้นตอนการ
คัดเลือกพนักงาน 

    - กรอกแบบฟอร์มใบสมัคร  

    - สัมภาษณ์  
    - ทดสอบ  

    - ฝึกอบรม 
 การก าหนดคุณสมบัติของบุคลากรฝุายจัดซ้ือ มีปัจจัยที่ควรน ามาพิจารณา ดังนี้  
  1) คุณสมบัติส่วนบุคคล 

  - ความซ่ือสัตย์  
  - ความรับผิดชอบ  

   - ความคิดริเริ่ม  
   - ความสามารถในการท างาน 
   - ความสามารถเชิงวิเคราะห์  

  2) ประสบการณ์ในทางธุรกิจ 
  - การก าหนดนโยบาย 
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  - การวางแผนการจัดซ้ือ 
  3) พ้ืนฐานทางการศึกษา 

             - พ้ืนฐานด้านธุรกิจ  
  - พ้ืนฐานด้านเทคนิค 

 
2.4 ทฤษฎกีระบวนการวเิคราะหต์ามลา้ดับช ั น 

 ในชีวิตประจ าวันหรือในการท างานมักมีเรื่องที่ ต้องท าให้มีกา รตัดสินใจมากมายทั้งใน       
เรื่องเล็ก ๆ ที่เป็นส่วนตัว หรือในเรื่องส าคัญ ๆ ที่เก่ียวกับการด าเนินกิจการใดกิจการหนึ่ง หรือแม้แต่
ในการบริหารงานนอกจากจะต้องมีความรู้ความสามารถในงานที่ปฏิบัติแล้ว สิ่งส าคัญประการหนึ่ง

ของผู้ปฏิบัติงาน โดยเฉพาะอย่างยิ่งหัวหน้างานหรือผู้บริหาร คือ การตัดสินใจ ( Decision Making) 
เพราะการตัดสินใจเปรียบเสมือนหัวใจของการปฏิบัติงานและบริหารงาน  ทั้งนี้ เพราะการตัดสินใจ    

จะมีอยู่ในแทบทุกขั้นตอนและทุกกระบวนการของการท างาน แต่ถ้าเรื่องที่ตัดสินใจนั้นเป็นเรื่องใหญ่ 
หมายถึงเรื่องที่ตัดสินใจแล้วผิดพลาดจะเกิดความเสียหายมาก หรือแก้ไขได้ยาก การตัดสินใจ ใน    
เรื่องใหญ่ ๆ เหล่านี้ควรต้องพิจารณาให้รอบคอบก่อนที่จะตัดสินใจลงไป ทั้งนี้ เพราะการตัดสินใจ      

ในบางเรื่องของบุคคล อาจหมายถึงชีวิตหรืออนาคตของบุคคลนั้น เช่นเดียวกันกับการตัดสินใจ       
ในบางเรื่องของผู้น าหรือผู้บริหาร อาจหมายถึงความอยู่รอดของกลุ่ม หน่วยงานหรือองค์กร (สถาบัน

เทคโนโลยีปูองกันประเทศ. 2555) 
 ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ ไม่ว่าจะเป็นในส่วนของปัจจัยในการก าหนดหรือทางเลือก 
ก็ล้วนแต่ขึ้นอยู่กับความเสี่ยงและโอกาส ด้วยเหตุนี้จึงขอนิยามความหมายของค าว่า ความเสี่ยง และ

โอกาส ดังนี้ 
 1. ความเสี่ยง หมายถึง เหตุการณ์หรือการกระท า ใด ๆ ที่อาจเกิดขึ้นภายใต้สถานการณ์       

ที่ไม่แน่นอนหรื อสถา นกา รณ์ที่ มนุษย์ ไม่ส ามา รถควบคุมได้ และจะส่งผลกระทบหรือสร้า ง            
ความเสียหาย ความล้มเหลว หรือลดโอกาสที่จะประสบความส าเร็จในการบรรลุเปูาหมายและ
วัตถุประสงค์ทั้งในระดับองค์กร ระดับหน่วยงาน และบุคคล เช่น ปริมาณน้ าฝนที่ตกในแต่ละปี 

เครื่องจักรท างานผิดพลาด ภาวะเศรษฐกิจเงินเฟูอ เป็นต้น ลักษณะดังกล่าวเป็นความเสี่ยงที่ เกิดจาก
สถานการณ์นอกบังคับ (State of Nature) 

 2. โอกาส หมายถึง ค่าที่ใช้ประเมินสถานการณ์ที่ยังไม่เกิดขึ้น โดยพิจารณาว่าเม่ือถึงเวลา  
เกิดเหตุการณ์แล้ว จะเกิดในลักษณะใด มีโอกาสที่จะเกิดมากน้อยเพียงใด เช่น โอกาสที่นาย ก.      
จะชนะเลือกต้ัง เป็นนายกองค์การบริหารส่วนต าบลบ้านช้างร้อยละ 85 หรือโอกาสที่ผลิตภัณฑ์    
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ตราสินค้า A จะมีส่วนแบ่งตลาดร้อยละ 20 เป็นต้น รวมทั้งยังสามารถสร้างโอกาสเพ่ือการตัดสินใจ   
ได้อีกด้วย 

 การก าหนดค่าความเสี่ยงและโอกาสจะสามารถด าเนินการด้วยการสร้างค่าตัวเลขขึ้นเพ่ือ   
เป็นค่าชี้วัดในการตัดสินใจได้ 2 วิธีดังต่อไปนี้ (ThailandIndustry. 2553) 
 1) วิธีการทางสถิติ เป็นการค านวณหาค่าความน่าจะเป็นด้วย 2 วิธีการดังนี้ 

   - ประมวลเหตุการณ์ล่วงหน้า (Objective) เป็นการค านวณหาค่าความน่าจะเป็นโดยใช้
ทฤษฎีเซ็ตเป็นพ้ืนฐาน เช่น การโยนเหรียญ 1 เหรียญ 1 ครั้ง พบว่าผลลัพธ์ที่ เกิดขึ้นมีทั้งหมด 2 

ผลลัพธ์ คือ หัว (H) หรือ ก้อย (T) ดังนั้น ความน่าจะเป็นที่เหรียญจะขึ้นหน้าหัวเท่ากับ 0.5 
  - ตรวจสอบเหตุการณ์ภายหลัง (Subjective) เป็นการค านวณหาค่าความน่าจะเป็นด้วยการ
ทดลองหรือการสังเกต เช่น จากการตรวจสอบผลิตภัณฑ์จ านวน 250 ชิ้น มีผลิตภัณฑ์เสียจ านวน 25 

ชิ้น ดังนั้น ความน่าจะเป็นที่มีผลิตภัณฑ์เสียเท่ากับ 0.10 
 2) วิธีเจาะจง เป็นการค านวณหาค่าความน่าจะเป็นด้วยการคาดคะเนจากผู้ มีประสบการณ์ 

ส่วนความแม่นย านั้นขึ้นอยู่กับประสบการณ์ของผู้วิเคราะห์แต่ละท่าน เช่น นักวิเคราะห์หลักทรัพย์
คาดว่าราคาหุ้นของสถาบันการเงิน A จะเพ่ิมขึ้นอีกร้อยละ 20 ตอนปลายปี ด้วยความน่าจะเป็น
เท่ากับ 0.75 

 เบื้องหลังการตัดสินใจของแต่ละบุคคลมีหลายวิธี เช่น ใช้ประสบการณ์ที่ตนเองสะสมมา     
ใช้ประโยชน์จากการเก็บข้อมูลที่เก่ียวข้องมาวิเคราะห์ ใช้วิธีการลองผิดลองถูก เป็นต้น ในการเก็บ
ข้อมูลเพ่ือน ามาพิจารณาประกอบการตัดสินใจนั้น บางคนก็เก็บข้อมูลที่ไม่มีรูปแบบ  แต่บางคนก็เก็บ

ข้อมูลเป็นรูปแบบโครงสร้าง (Structure)  ด้วยเหตุนี้จึงมีการพยายามสร้างกระบวนการวิเคราะห์
ข้อมูลประกอบการตัดสินใจ เช่น การวิจัยด า เนินงาน (Operation Research) การบริหารเชิง

วิทยาศาสตร์ (Management Science) หรือการน ากระบวนการทางคณิตศาสตร์มาประยุกต์ เพ่ือ 
กา รตัดสิน ใจ  โ ดยภา พรวมแล้ วลั กษณะกระ บวนกา ร ตัดสิน ใจที่ มีป ร ะสิ ทธิ ภ าพมี  ดั งนี้ 
(ThailandIndustry, 2553) 

- ท าความเข้าใจง่าย 
- มีความสอดคล้องกันระหว่างเหตุและผล 

- สามารถน าเอาปัจจัยประกอบการตัดสินใจทั้งรูปธรรมและนามธรรมมาพิจารณาเปรียบเทียบกันได้ 
- ใช้ได้กับการตัดสินใจที่เป็นส่วนบุคคล และกลุ่มบุคคลหรือหมู่คณะ 
- มีโครงสร้างเลียนแบบกระบวนการคิดของมนุษย์ ก่อให้เกิดการประนีประนอมและสร้างประชามติ 

 กระบวนการวิเคราะห์ตามล าดับชั้น (Analytic Hierarchy Process: AHP) เป็นเทคนิคหนึ่ง
ที่ถูกน ามาใช้ในกระบวนการตัดสินใจ ซ่ึงได้รับความนิยมอย่างมากและเป็นที่ยอมรับกันในระดับสากล
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อย่างแพร่หลาย โดยเป็นเทคนิคที่ใช้การแบ่งองค์ประกอบของปัญหาออกเป็นส่วน  ๆ ในรูปของ
แผนภูมิตามล าดับชั้น แล้วมีการให้ค่าน้ าหนักของแต่ละองค์ประกอบแล้วน ามาค านวณค่าน้ าหนัก   

เพ่ือน าไปสู่ค่าล าดับความส าคัญของแต่ละทางเลือกว่าทางเลือกใดมีค่าสูงสุดแล้วน ามาประกอบ     
การตัดสินใจ ซ่ึงมีโครงสร้างเลียนแบบกระบวนการคิดของมนุษย์ ดังนั้นเทคนิคนี้จึงเหมาะส าหรับทั้ง
การตัดสินใจที่เป็นรายบุคคลและเป็นกลุ่ม (สถาบันเทคโนโลยีปูองกันประเทศ. 2555) 

  2.4.1  กระบวนการวิเคร าะห์ตามล้าดับช ั น 
          กระบวนการวิเคราะห์ตามล าดับชั้น (Analytic Hierarchy Process: AHP) เป็นการ

น าเอาความคิด ความรู้สึกที่เป็นนามธรรมน ามาให้ค่าน้ าหนัก โดยใช้ตัวเลขแทนค่า เพ่ือให้เห็นเป็น
รูปธรรม ซ่ึงมีกระบวนการดังนี้ 
  1) การจั ดโครงสร้าง ล า ดับขั้ นของการตัดสินใจ ด้วยกร ะบวนการวิเคราะ ห์  

ตามล าดับชั้น มีโครงสร้างกระบวนการเลียนแบบความคิดของมนุษย์ ดังนั้นจึงมีการสร้างแผนภูมิเป็น
ล าดับชั้นเลียนแบบกระบวนการคิดเพ่ือตัดสินใจของมนุษย์ โดยแผนภูมิแบ่งออกเป็นหลายระดับชั้น

ขึ้นอยู่กับความซับซ้อนของปัญหา โดยระดับชั้นจะประกอบด้วยกลุ่มของเกณฑ์ต่าง ๆ ได้แก่ 
  ระดับชั้นที่ 1 เป็นชั้นบนสุดที่เป็นปัญหาหรือเปูาหมายโดยรวม จะเรียกว่า จุดโฟกัส 
ซ่ึงจะมีเพียงแค่ปัญหาหรือเปูาหมายเดียวเท่านั้น 

  ระดับชั้นที่ 2 เป็นระดับชั้นของเกณฑ์หลัก อาจมีหลายเกณฑ์ขึ้นอยู่กับว่าแผนภูมินั้ น
มีทั้งหมดก่ีระดับชั้น ถ้ามีมากกว่า 3 ระดับชั้นขึ้นไป จ านวนเกณฑ์ในระดับชั้นนี้ควรมีไม่เกิน 3 เกณฑ์ 
แต่ถ้ามีมากกว่า 3 ระดับชั้น จ านวนเกณฑ์อาจมีได้ถึง 9 เกณฑ์ 

  ระดับชั้นที่ 3 เป็นระดับชั้นของเกณฑ์รอง ส าหรับระดับชั้นชนิดนี้ จะมีจ านวนเกณฑ์
เท่าไรก็ไ ด้ขึ้นอยู่ กับ ว่าผู้ ศึกษา มีข้อมูลหรื อประสบการณ์และความรู้ควา มช า นาญมากเท่าไ ร           

เพ่ือน ามาใช้ในการก าหนดเกณฑ์ต่าง ๆ ขึ้นมา 
  ระดับชั้นที่ 4 เป็นชั้นของทางเลือก หรือหนทางแก้ปัญหาที่เหมาะสมที่สุด  ภายใต้
ปัญหาหรือเปูาหมายที่ก าหนดไว้ในระดับชั้นที่ 1 
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แผนภูมทิี่ 5 โครงสร้างล าดับชั้นของกระบวนวิธี AHP 
 

 
 
 

 
 

 
 

 
 

 
 
 

 
ที่มา: วารสารบริหารธุรกิจมหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์. 2558 

 
  2) การให้ดุลยพินิจเชิงเปรียบเทียบเพ่ือค านวณล าดับความส าคัญขั้นตอนที่ 2 นี้  
แบ่งได้เป็น 3 ขั้นตอนย่อย คือ การเปรียบเทียบคู่ (Pairwise Comparisons) การค านวณค่าน้ าหนัก 

(Weight Calculation) และการตรวจสอบความสอดคล้องของดุลยพินิจ (Consistency Check)  
(อดิศักด์ิ ธีรานุพัฒนาและชูศรี เที้ยศิริเพชร. 2554) ซ่ึงสามารถเขียนในรูปแบบทางคณิตศาสตร์ได้ดังนี้ 

 ก าหนดให้    เกณฑ์หลักในการตัดสินใจ โดยที่ i = 12n 

      เกณฑ์รองในล าดับชั้นที่จะท าการวินิจฉัย โดยที่ j = 1,2,.,n 

       ผลการเปรียบเทียบเกณฑ์ในการตัดสินใจแบบคู่  

โดยที่ i = 12n และ j = 12n การวินิจฉัยจะท าทีละคู่เกณฑ์   กับ    
 
ดังนั้น การวินิจฉัยจะท าในรูปของตารางเมตริกซ์ขนาด nxn และจะได้นิยามเมตริกซ์ 

 A = (   ) โดยที่ I = 12…n และ j  = 12…n 

วัตถุประสงค์โดยรวม 

เกณฑ์ 1 เกณฑ์ 2 

เกณฑ์ย่อย 1.1 เกณฑ์ย่อย 1.2 เกณฑ์ย่อย 1.3 เกณฑ์ย่อย 2.1 เกณฑ์ย่อย 2.2 

ทางเลือก 2 ทางเลือก 1 ทางเลือก 3 
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โดยมีกฎเกณฑ์การน าค่า จากการเปรียบเทียบทีละคู่เกณฑ์ใส่ลงในตารางเมตริกซ์ มีกฎ 2 ข้อ ได้แก่ 

 1) ถ้า   = a จะท าให้    = 1/a โดยที่ a    

 2) ถ้าเกณฑ์ในการตัดสินใจ   มีความส าคัญเท่ากับเกณฑ์ในการตัดสินใจ    จะท าให้ 

   =    = 1 เสมอ 
 

ดังนั้นตารางเมตริกซ์ A สามารถเขียนได้ดังนี้ 
 
เกณฑ์              …    เกณฑ์ 
   

  1            …         
 

  A =  1/     1       …         
 

  1/     1/     1  …         
 
                
 

  1/     1/     1/     …1     

 

ซ่ึงสามารถสรุปได้ดังนี้ 
 

เกณฑ์(C) เกณฑ์ 

      ,…C               

 

เกณฑ์ 

   1               

   1/    1           

   1/    1/    1       

            
   1/    1/    1/      1 

 
สูตรที่ใช้ในการค านวณหาจ านวนครั้งในการวินิจฉัยเปรียบเทียบ 

   N =  
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   N = จ านวนครั้งในการวินิจฉัยเปรียบเทียบ 
   N = จ านวนปัจจัยที่ถูกน ามาเปรียบเทียบเป็นคู่ ๆ 

 การวินิจฉัยเปรียบเทียบแต่ละคู่เกณฑ์ระหว่างเกณฑ์   กับ    นั้น ผู้ท าการตัดสินใจ      
ให้ค่าน้ าหนัก จะต้องทราบว่าแต่ละเกณฑ์ที่ท าการพิจารณานั้นมีความส าคัญ มีการส่งผล มีอิทธิพล 
หรือมีประโยชน์มากกว่าเกณฑ์อ่ืน  ที่น า มาเปรียบเที ยบในระดับใด ซ่ึงการเปรียบเทียบนั้ น             
ผู้ท าการพิจารณาต้องแสดงออกในรูปของความหมายที่เป็นค าพูด เช่น น้อยที่สุด น้อย ปานกลาง มาก 

มากที่สุด แล้วจึงท าการใช้ตัวเลขแทนค่า เพ่ือให้การพิจารณานั้นมีความถูกต้องแม่นย ามากขึ้น  
 ส าหรับเทคนิคกระบวนการวิเคราะห์ตามล าดับชั้น (Analysis Hierarchy Process: AHP) 

นั้น Dr. Thomas Saaty ได้มีการคิดค้นและค านวณค่าที่เหมาะสมส าหรับการใช้แทนค่าน้ าหนั กใน
การเปรียบเทียบแต่ละเกณฑ์แต่ละคู่พบว่า ตัวเลข 1 – 9 นั้นเหมาะสมกับเหตุผลและสะท้อนถึง  
ระดับที่สามารถแยกแยะความสัมพันธ์ระหว่างเกณฑ์ได้ดี โดยได้มีการอธิบายตัวเลขไว้ดังตารางที่ 2 

 
ตารางที่ 2 ความหมายของการเปรียบเทียบเป็นรายคู่ 
ระด ับค วามเข ้มข ้น 
ของค วามส้าค ัญ  

ค วามหมาย ค ้าอธ ิบาย 

1 ส าคัญเท่ากัน ท้ัง 2 เกณฑ์ส่งผลกระทบต่อวัตถุประสงค์เท่า ๆกัน 
3 ส าคัญกว่าปานกลาง ผู้วินิจฉัยให้ความคิดเห็นว่าเกณฑ์หนึ่งส าคัญอีกเกณฑ์อยู่

ในระดับปานกลาง 
5 ส าคัญกว่ามาก ผู้วินิจฉัยให้ความคิดเห็นว่าเกณฑ์หนึ่งส าคัญอีกเกณฑ์อยู่

ในระดับมาก 
7 ส าคัญกว่ามากท่ีสุด ผู้วินิจฉัยให้ความคิดเห็นว่าเกณฑ์หนึ่งส าคัญอีกเกณฑ์อยู่

ในระดับมากท่ีสุด 
9 ส าคัญกว่าสูงสุด ผู้วินิจฉัยให้ความคิดเห็นว่าเกณฑ์หนึ่งส าคัญอีกเกณฑ์อยู่

ในระดับสูงสุด 
2468 อยู่ ระ ห ว่า ง ระ ดับท่ี ไ ด้

อธิบายมาข้างต้นแล้ว 
อยู่ระหว่างระดับท่ีได้อธิบายมาข้างต้นแล้ว 

ที่มา: อดิศักด์ิ ธีรานุพัฒนาและชูศรี เที้ยศิริเพชร. 2554 
 

 1. ค านวณหาค่า  λmax เป็นค่าที่ค านวณได้จากการน าเอาผลรวมของค่าวินิจฉัยของ        
แต่ละเกณฑ์ในแต่ละแถวมาคูณด้วยผลรวมค่าเฉลี่ยในแนวนอนแต่ละแถว แล้วเอาผลคูณที่ได้         
มารวมกัน ผลลัพธ์ท่ีได้จะเท่ากับจ านวนเกณฑ์ทั้งหมดที่ถูกน ามาเปรียบเทียบ โดยถ้าการวินิจฉัย      

ในเกณฑ์นั้นมีความสอดคล้องกันอย่างสมบูรณ์ จะท าให้ค่า λmax = n 
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 2. ค านวณค่าดัชนีความสอดคล้อง (Consistency Index: C.I.) หาได้ดังสมการนี้ 
   C.I.  = (λmax − 𝑛) (𝑛−1) 

 3. เปิดตารางค่าดัชนีความสอดคล้องเชิงสุ่ม (Random Consistency Index: R.I.) โดยที่   
ค่า R.I. เป็นค่าที่ขึ้นกับขนาดของเมตริกซ์ต้ังแต่ 1 × 1 จนถึง 15 × 15 ผลของ R.I. ดังนี้ 
ค่าของดัชนีความสอดคล้องตามขนาดของเมตริกซ์ (Random Consistency Index: R.I.) 

N 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 
R.I

. 

0.0

0 

0.0

0 

0.5

8 

0.9

0 

1.1

2 

1.2

4 

1.3

2 

1.4

1 

1.4

5 

1.4

9 

1.5

1 

1.4

8 

1.5

6 

1.5

7 

1.5

9 

 
  3) การสังเคราะห์เพ่ือให้ได้ล าดับความส าคัญโดยรวม 

 วิธีการสังเคราะห์ในแบบจ าลอง AHP คล้ายกับวิธีที่ใช้ค านวณค่าความคาดหวังโดยวิธี       
ผังรูปต้นไม้การตัดสินใจ ส่วนล าดับความส าคัญเม่ือเทียบกับวัตถุประสงค์รวมจะเรียกว่าล าดับ
ความส าคัญแบบครอบคลุมซ่ึงได้จากการคูณล าดับ ความส า คัญเฉพาะที่ เข้า กับล าดับความส าคัญ  

แบบครอบคลุมของส่วนประกอบที่อยู่เหนือขึ้นไป (อดิศักด์ิ ธีรานุพัฒนาและชูศรี เที้ยศิริเพชร. 2554) 
  4) การวิเคราะห์ความอ่อนไหวของทางเลือกที่มีต่อปัจจัยในการวินิจฉัย (Sensitive 

Analysis) จะด าเนินการภายหลังจากเสร็จจากกระบวนการทั้ งหมด เป็นการพิจรณาว่าเม่ือข้อมูล     
มีการเปลี่ยนแปลงทางด้านเกณฑ์การตัดสินใจหรือปัจจัยใดปัจจัยหนึ่ง จะท าให้อันดับความส าคัญ 
ของทางเลือกมีการเปลี่ยนแปลงหรือไม่  

 2.4.2 ประโยชน์ของกระบวนการวิเคร าะห์ตามล้าดับช ั น  
   1. ความเป็นหนึ่งเดียว กระบวนการวิเคราะห์ตามล าดับชั้นเป็นกระบวนการที่ ง่าย

ต่อการเข้าใจและยืดหยุ่น 
  2. ความซับซ้อน กระบวนการวิเคราะห์ตามล าดับชั้นมีการแยกโครงสร้างที่ ซับซ้อน
ออกมาเป็นส่วน ๆ เพ่ือให้ง่ายต่อความเข้าใจ 

  3. การเชื่อมโยง กระบวนการวิเคราะห์ตามล าดับชั้นสามารถใช้กับองค์ประกอบ     
ที่มีส่วนเชื่อมโยงกัน ไม่ว่าจะเป็นในรูปแบบไหนก็ตาม 

  4. โครงสร้างที่ เป็นแผนภูมิระ ดับชั้น กระบวนการวิเคราะห์ตามล าดับชั้นเป็น
กระบวนการที่คล้ายคลึงกับความคิดของมนุษย์ ซ่ึงท าให้ง่ายต่อการใช้และเข้าใจ 
  5. การวัดผล กระบวนวิเคราะห์ตามล าดับชั้นสามารถวัดคุณสมบัติที่ เป็นนามธรรม

และมีผลของการตัดสินใจอยู่ในรูปของล าดับความส าคัญ 
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  6. ความสอดคล้อง กระบวนการวิเคราะห์ตามล าดับชั้นสามารถตรวจสอบดูว่า     
การวินิจฉัยหาล าดับความส าคัญมีเหตุผลสอดคล้องกันหรือไม่ 

  7. การสังเคราะห์ กระบวนการวิเคราะห์ตามล าดับชั้นช่วยวิเคราะห์ทางเลือก       
ในรูปของล าดับความส าคัญโดยรวม 
  8. การ ได้มาเสี ยไป  กร ะบวนกา รวิ เคราะ ห์ตา มล า ดับชั้ นพิจ ารณาถึงล าดับ

ความส าคัญเปรียบเทียบของปัจจัยต่าง ๆ ในระบบและช่วยตัดสินใจเลือกทางเลือกที่เหมาะสมที่สุด
ตรงตามเปูาหมาย 

  9. การวินิจฉัยและประชามติ กระบวนการวิเคราะห์ตามล าดับชั้นไม่เน้นเรื่อง        
การลงประชามติ แต่จะเน้นเรื่องการสังเคราะห์ข้อมูลที่มาจากการวินิจฉัยของทุก ๆ คนในกลุ่ม 
  10. กระบวนการที่ท าซ้ าได้ กระบวนการวิเคราะห์ตามล าดับชั้น  ช่วยให้ผู้ ตัดสินใจ

สามารถท าให้กรอบของปัญหาสมบูรณ์ขึ้น และเพ่ิมประสิทธิภาพของการวินิจฉัย โดยการทบทวนซ้ า
อีกได้ (ThailandIndustry. 2553) 

 2.4.3 ความส้าค ัญของการวิเคร าะห์ตามล้าดับช ั น ต่อการค ัดเลือกผู้ขาย 
         กระบวนการวิเคราะห์ตามล า ดับชั้น (Analytical Hierarchy Process: AHP) เป็น
กระบวนการที่ช่วยในการตัดสินใจทางธรรมชาติของมนุษย์ ที่สามารถน าปัจจัยทั้งที่ เชิงรูปธรรมและ

นามธรรมมาใช้พิจารณาให้เกิดการเปรียบเทียบอย่างสมเหตุสมผล  เพราะได้รับการยอมรับว่า         
ใช้แก้ปัญหาดังกล่าวได้และสามารถปรับใช้กับการตัดสินใจแบบหลายหลักเกณฑ์ได้ ใช้เป็นแนวทาง    
ในการสร้างและพัฒนาความสัมพันธ์ให้มีความใกล้ชิดกับหน่ วยธุรกิจต้นน้ า ในอนาคต ด้วยจุดเด่น

หลายประการของ AHP ท าให้ได้รับการประยุกต์ใช้กับการตัดสินใจหลายกรณี เช่น การประเมินผล 
การลงทุนการคัดเลือกโครงการ การประเมินเพ่ือเลื่อนขั้นหรือคัดเลือกบุคลากร ฯลฯ ทั้งนี้ในบริบท

ของประเทศไทย พบว่าได้มีการประ ยุกต์ใช้ AHP เพ่ือการตัดสินใจหลา ยหลักเกณฑ์ ดังเช่ น           
การประเมินผู้ส่งมอบในอุตสาหกรรมยานยนต์และอิ เล็กทรอนิกส์  คัดเลือกผู้ส่ งมอบชิ้นส่วน      
ประกอบเครื่ องจักร  เพ่ือทดแทนการน าเข้าจ ากต่า งประเทศ น าไปปรั บใช้กับการประเมิน             

การด าเนินงานของผู้ให้บริการขนส่ง ด้วยเห็น ว่าเป็นกระบวนการที่เลียนแบบกระบวนการคิด        
ของมนุษย์ จึงเหมาะต่อการน าไปเป็นเครื่องมือของการตัดสินใจ วิธีการตัดสินใจสามารถใช้เครื่องมือ

ได้หลา กหลา ย  เช่ น  Balance Scorecard SAW (Simple Additive Weighting) TOPSIS 
(Technique for Order Performance by Similarity to Ideal Solution) อีกทั้งยังเป็นวิธีการ     
ที่ถูกคิดค้นขึ้นมานานกว่า 30 ปีโดยศาสตราจารย์ Thomas Saaty เม่ือ ค.ศ. 1977 แต่ AHP ยังได้รับ

ความสนใจและถูกน ามาใช้อย่างกว้างขวาง ด้วยเหตุที่ได้รับการยอมรับว่าเป็นกระบวนการที่ช่วย   
คลายความซับซ้อนของปัญหาและสามารถแสดงค่าในเชิงนามธรรมให้เป็นรูปธรรมได้  ด้วยแผนภูมิ
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ล าดับชั้น ด้วยเหตุนี้ AHP จึงยังคงเป็นหนึ่งในกระบวนการตัดสินใจแบบหลายหลักเกณฑ์  ดังเช่น    
การประเมินและคัดเลือกซัพพลายเออร์แล้ว ยังพบว่า AHP มีแนวโน้มว่าจะถูกน าไปใช้ส าหรับ      

การประเมินและคัดเลือกซัพพลายเออร์เพ่ิมขึ้นอย่างต่อเนื่อง  
 2.4.4 ตัวอยา่งการตัดสนิใจโดยใชก้ระบวนวเิคราะห์ตามล้าดับช ั น (Analysis Hierarchy 
Process: AHP) 

         โรงงานแห่งหนึ่งต้องการสั่งซ้ือระบบเครื่องจักรเพ่ือใช้ในการผลิต มีระบบเครื่ องจักรที่
โรงงานสนใจอยู่ จ านวน 3 ระบบด้วยกัน แต่ละระบบฯ มีข้อดีข้อเด่นแตกต่างกันออกไป ดังนั้นเพ่ือให้      

การตัดสินใจเลือกระบบเครื่องจักรที่ตรงตามความต้องการมากที่สุด ทางฝุายวิเคราะห์ของโรงงาน     
จึงได้ท าเทคนิคกระบวนการวิเคราะห์ตามล าดับชั้น (Analysis Hierarchy Process: AHP) มาช่วย    
ในการตัดสินใจ โดยเม่ือทบทวนทฤษฎีและเอกสารที่เก่ียวข้องจึงต้ังเกณฑ์ในการตัดสินใจ คือ 

วัตถุประสงค์การใช้งาน ประสิทธิภาพ ราคา ความคงทน และการบริการหลังการขาย จากนั้น         
ได้ด าเนินการศึกษาตามขั้นตอน ดังนี้ (สถาบันเทคโนโลยีปูองกันประเทศ องค์การมหาชน. 2562) 

 
 1) สร้างแผนภูมิโครงสร้างล าดับขั้นของการตัดสินใจ 
 

แผนภูมทิี่ 6  ความต้องการระบบเครื่องจักรของโรงงาน 
 
 

 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
ที่มา: สถาบันเทคโนโลยีปูองกันประเทศ องค์การมหาชน. 2562 

ระบบฯ ที่ 3 ระบบฯ ที่ 2 ระบบฯ ที่ 1 

การบริการหลังการขาย ความคงทน ราคา ประสิทธิภาพ วัตถุประสงค์การใช้งาน 

ระบบเครื่องจักรตรงความ

ต้องการโรงงาน 
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2) สร้างตารางเมตริกซ์ที่ใช้แสดงการเปรียบเทียบเกณฑ์ที่ใช้ในการตัดสินใจเป็นรายคู่ 
 

ตารางที่ 3 การเปรียบเทียบเกณฑ์ที่ใช้ในการตัดสินใจเป็นรายคู่ 

เกณฑ ์ 
วัตถุประสงค ์
การ ใช ้งาน 

ประสิทธ ิภาพ ราค า ค วามค งทน 
การบรกิารหลงั

การข าย 
วัตถุประสงค์
การใช้งาน 

1 1/2 7 8 9 

ประสิทธิภาพ 2 1 4 9 8 
ราคา 1/7 1/4 1 5 4 
ความคงทน 1/8 1/9 1/5 1 2 
การบริการหลัง
การขาย 

1/9 1/8 1/4 1/2 1 

ที่มา: สถาบันเทคโนโลยีปูองกันประเทศ องค์การมหาชน. 2562 

 
 จากตารางที่ 3 โดยค่าตัวเลขต่าง ๆ ที่เติมลงในตารางจะประกอบด้วย 
 1. ในแนวเส้นทแยงมุมประกอบด้วยตัวเลข 1 เท่านั้น เนื่องจากเป็นจุดเกณฑ์แต่ละตัว

เปรียบเทียบกับตัวเอง เช่น แถวที่ 2 คอลัมน์ที่ 2 จึงมีค่าเท่ากับ 1 เป็นต้น 
 2. ส่วนพ้ืนที่ท่ีอยู่เหนือเส้นทแยงมุม (ในพ้ืนที่สีเหลืองและพ้ืนที่สีขาว) จะเป็นตัวเปรียบเทียบ

ระหว่างเกณฑ์ 2 เกณฑ์ เช่น 
 แถวที่ 2 (วัตถุประสงค์การใช้งาน) กับคอลัมน์ที่  3 (ประสิทธิภาพ) มีค่าเท่ากับ 1/2
หมายควา มว่า  ผู้ เ ชี่ยวชาญให้น้ าหนั กความส าคัญ กับวั ตถุป ระสงค์การใช้งา น “น้อยกว่า ” 

ประสิทธิภาพของระบบ 
 แถวที่ 2 (วัตถุประสงค์การใช้งาน) กับคอลัมน์ที่  4 (ราคา) มีค่าเท่ากับ 7 หมายความว่า 

ผู้เชี่ยวชาญให้น้ าหนักความส าคัญกับวัตถุประสงค์การใช้งาน “มากกว่า” ราคา 
3. การค านวณหาค่าน้ าหนักเกณฑ์วิธีการค านวณหาค่าน้ าหนักเกณฑ์ มีขั้นตอนดังนี้ 
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ตารางที่ 4 ผลรวมแต่ละคอลัมน์ของตารางเมตริกซ์ 

เ กณฑ ์ 
วัตถ ุประสงค ์
การใช ้งาน  

ประสทิธ ิภาพ ราคา ความคงทน  
การบร ิการ

หลังการขาย  

วัตถุประสงค์การ
ใช้งาน 

1 1/2 7 8 9 

ประสิทธ ิภาพ 2 1 4 9 8 
ราคา 1/7 1/4 1 5 4 
ความคงทน 1/8 1/9 1/5 1 2 

การบริการหลัง
การขาย 

1/9 1/8 1/4 1/2 1 

ผลรวมแนวตั้ง 3.38 1.99 12.45 23.5 24.0 

ที่มา: สถาบันเทคโนโลยีปูองกันประเทศ องค์การมหาชน. 2562 
 

1. รวมค่าตัวเลขการเปรียบเทียบทุกตัวท่ีอยู่ในแนวต้ังของตาราง ดังตารางที่ 4 
2. น าผลรวมที่ได้ หารด้วยตัวเลขที่ได้จากการเปรียบเทียบในแถวแนวต้ังของตนเอง 
3. ท าการบวกตัวเลขที่ได้จากการด าเนินการตามข้อ 2 ในแถวแนวนอน 

4. ท าการหารผลรวมที่ได้จากข้อ 3 ด้วยตัวเลขที่ได้จากจ านวนของเกณฑ์ที่ใช้ในการ 
ตัดสินใจ ซ่ึงมีค่าเท่ากับ 5 
 การค านวณในขั้นตอนที่ 2 เป็นการท า Normalize และค่าที่ได้จะเป็นค่า Eigenvector ดังนี้ 

 
ตารางที่ 5 การค านวณค่า Eigenvector 

เกณฑ ์ 
วัตถปุระสงค ์
การ ใช ้งาน 

ประสทิธภิาพ ราคา 
ความ
คงทน 

การ

บร ิการ
หลัง

การ
ขาย 

ผลรวม
แนวนอน 

ค ่าเฉลีย่ 
 

วัตถุประสงค ์
การ ใช ้งาน 

0.296 0.251 0.562 0.340 0.375 1.825 0.365 

ประสทิธภิาพ 0.592 0.503 0.321 0.383 0.333 2.132 0.426 

ราคา 0.041 0.126 0.080 0.213 0.167 0.627 0.125 

ความคงทน 0.038 0.055 0.016 0.043 0.083 0.236 0.047 
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ตารางที่ 5 (ต่อ) 

ที่มา: สถาบันเทคโนโลยีปูองกันประเทศ องค์การมหาชน. 2562 

 
4. การตรวจสอบความสอดคล้องกันของเหตุผล (Consistency Ratio: C.R.) 

    การตรวจสอบค่าควา มสอดคล้องกันของเห ตุผล  (Consistency Ratio: C.R.) ว่ า                 
ค่าการเปรียบเทียบเกณฑ์ของผู้เชี่ยวชาญ ซ่ึงน าไปใช้ค านวณค่า Eigenvector มีความสมเหตุสมผล
หรือไม่ โดยที่ 

    ถ้า C.R.≤  0.1แสดงว่าค่าปัจจัยมีความสอดคล้องกัน สามารถน า Eigenvector ไปใช้   
เป็นค่าน้ าหนักได้ 
    ถ้า C.R.>  0.1แสดงว่าค่าปัจจัยไม่มีความสอดคล้องกัน ต้องปรับหรือให้ค่าปัจจัยใหม่

ค านวณค่า C.R. ≤  0.1 ถึงจะน าค่า Eigenvector ไปใช้งานได้ 
    การเปรียบเทียบเกณฑ์ที่ใช้ในการัดสินใจเป็นรายคู่สามารถแสดงการค านวณหาอัตราส่วน

ความสอดคล้องของเหตุผล (Consistency Ratio: C.R.) ได้ดังนี้ 
   1) คูณเมตริกซ์ที่ได้จากการเปรียบเทียบ (เมตริกซ์ [A] ด้วยล าดับเวคเตอร์ ผลรวมแต่ละ 

คอลัมน์ของตารางเมตริกซ์แถวขวามือสุด (เวคเตอร์ [B]) จะได้เวคเตอร์ [C]) 

 
 

 
 
 

 

เกณฑ ์ 
วัตถปุระสงค ์

การ ใช ้งาน 
ประสทิธภิาพ ราคา 

ความ

คงทน 

การ
บร ิการ

หลังการ
ขาย 

ผลรวม

แนวนอน 

ค ่าเฉลีย่ 

 

การบรกิาร
หลังการ

ขาย 

0.033 0.065 0.020 0.021 0.042 0.181 0.036 

ผลรวม
แนวตั ง 

1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 5.00 1.00 
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   [A]      [B]     [B] 
 

 1 1/2 7 8 9  0.365   2.158 
 2   1 4 9 8  0.426   2.371 
 1/7 1/4 1 5 4  0.125   0.663 

 1/8 1/9 1/5 1 2  0.047   0.239 
 1/9 1/8 1/4 1/2 1  0.036   0.187 

 
 2. หารตัวเลขแต่ละตัวในเวคเตอร์ [C] ด้วยเวคเตอร์ [B] จะได้เวคเตอร์ [D] 
 

[D]  = 
                                 

                                
 

 

    = 5.91  5.56  5.29  5.07  5.16 

 3. เฉลี่ยตัวเลขในเวคเตอร์ [D] จะได้ λmax 

  λmax  = 5.91 + 5.56 + 5.29 + 5.07 + 5.16 
       5 

    = 5.39 
 4. หาค่า C.I. จากสูตร เม่ือ N = 5 จะได้ 

  C.I = λmax- n 
    (n-1) 

   = 5.39- 5 
    (5-1) 

   = 0.098 
 5.  หาค่า C.I. จากตารางที่ 2.3 เม่ือ N = 5 จะได้ R.I. = 1.12 
 6.  หาค่าอัตราส่วนความสอดคล้อง C.R. จากสูตร 

  C.I = C.I 
    R.I     
   = 0.098 

     1.12 
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   = 0.088 
สรุป C.R.  =  0.088 ซ่ึง  <0.1 ดังนั้นความสอดคล้องของการเปรียบเทียบอยู่ในค่าที่ยอมรับได้ 

 
ตารางที่ 6 เมตริกซ์การเปรียบเทียบทางเลือก (ภายใต้เกณฑ์วัตถุประสงค์การใช้งาน) 

ทางเลือก ระบบฯ ที่ 1 ระบบฯที่ 2 ระบบฯที่ 3 
ระบบฯ ที่ 1 1 1/2 2 
ระบบฯ ที่ 2 2 1 4 

ระบบฯ ที่ 3 1/2 1/4 1 
ผลรวมแนวต ั ง 3.5 1.75 7 

ที่มา: สถาบันเทคโนโลยีปูองกันประเทศ องค์การมหาชน. 2562 
 
ตารางที่ 7 ค่าความสัมพันธ์ของน้ าหนักทางเลือก (ภายใต้เกณฑ์วัตถุประสงค์การใช้งาน) 

ทางเลือก ระบบฯ ที่ 1 ระบบฯที่ 2 ระบบฯที่ 3 ผลรวม 

แนวนอน 

Eigenvector 

ระบบฯ ที่ 1 0.286 0.286 0.286 0.857 0.286 

ระบบฯ ที่ 2 0.571 0.571 0.571 1.714 0.571 

ระบบฯ ที่ 3 0.143 0.143 0.143 0.429 0.143 
ผลรวมแนวตั ง 1.000 1.000 1.000 3.000 1.000 

ที่มา: สถาบันเทคโนโลยีปูองกันประเทศ องค์การมหาชน. 2562 

 
เม่ือน าตัวเลขการเปรียบเทียบมาตรวจสอบความสอดคล้องตามวิธีการที่อธิบายไว้แล้วใน    

ข้อ 4 จะได้ผลดังนี้ 

  [A]     [B]   [C] 
 1 1/2 2  0.286   0.857 

 2 1 4 x        0.571         = 1.714 
 1/2 1/4 1  0.143   0.429 
 

  [D] =  
                     

                    
 

 

   = 3.00  3.00  3.00 
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  λmax = 3.00 + 3.00 + 3.00 = 3.00 

     3 
  C.I = 3 – 3  = 0 

    3 - 1 
  C.R. =   0  = 0< 0.1 (อัตโนมัติ) 
 และถ้าผู้เชี่ยวชาญให้ค่าน้ าหนักความสัมพันธ์ของทางเลือก ระบบฯ ที่ 1 ระบบฯ ที่ 2 และ

ระบบฯ ที่ 3 ภายใต้เกณฑ์ประสิทธิภาพ ราคา ความคงทน และการบริการหลังการขาย โดยท า      

การตรวจสอบความสอดคล้องตามวิธีการเดียวกันกับเกณฑ์วัตถุประสงค์การใช้งานแล้วอยู่ใน         

ค่าที่ยอมรับได้ โดยสมมติค่าดังตารางที่ 8 

 

ตารางที่ 8 ตัวอย่างการจัดล าดับทางเลือก 
เกณฑ ์ วัตถุประสงค ์

การ ใช ้งาน 
ประสทิธ ิภาพ ราค า ค วาม

ค งทน 
การบร ิการ
หลังการ

ข าย 

น ้าหนัก
ค วามส้าค ัญ  

ทางเลือก 
 

น ้าหนักเกณฑ ์ 0.365 0.426 0.125 0.047 0.036  
ระบบฯ ที่ 1 0.286 0.289 0.500 0.417 0.657 0.333 
ระบบฯ ที่ 2 0.571 0.314 0.249 0.313 0.219 0.396 
ระบบฯ ที่ 3 0.143 0.318 0.256 0.214 0.146 0.235 

ที่มา: สถาบันเทคโนโลยีปูองกันประเทศ องค์การมหาชน. 2562 
 

 จากตารางที่ 8 ตัวอย่างการจัดล าดับทางเลือกสามารถค านวณล าดับทางเลือกได้จาก         
ค่าผลรวมของค่าน้ าหนักเกณฑ์คูณกับค่าน้ าหนักทางเลือกภายใต้เกณฑ์นั้น  ๆ ดังนั้นน้ าหนั ก
ความส าคัญของทางเลือก ระบบฯ ที่ 1 ระบบฯ ที่ 2 และระบบฯ ที่ 3 คือ 

ระบบฯ ที่ 1  = 0.365(0.286) + 0.426(0.289) + 0.125(0.500) + 0.047(0.417) +       
   0.036(0.657)  

  = 0.333 
ระบบฯ ที่ 2  = 0.365(0.571) + 0.426(0.314) + 0.125(0.249) + 0.047(0.313) +  

   0.036(0.219)  = 0.396 

ระบบฯ ที่ 3  = 0.365(0.143) + 0.426(0.318) + 0.125(0.256) + 0.047(0.214) +  
   0.036(0.146)  = 0.235 

ทางเลือ
ก 
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 จากค่าตัวเลขที่ได้ ระบบฯ ที่ 2 จะมีค่ามากกว่า ระบบฯ ที่ 1 และระบบฯ ที่ 3 ซ่ึงระบบฯ    
ที่ค านวณแล้วตรงตามความต้องการของโรงงานเป็นอันดับที่ 1 ก็คือ ระบบฯ ที่ 2 นั่นเอง ซ่ึงสามารถ

ใช้เป็นตัวเลขที่ช่วยในการตัดสินใจส าหรับผู้บริหารต่อไป 
 สรุปได้ว่า ขั้นตอนการค านวณของเทคนิคกระบวนการวิเคราะห์ตามล าดับชั้น ( Analysis 
Hierarchy Process: AHP) จะเป็นการประมวลตัวเลขทั้งสิ้น ซ่ึงถ้าหากต้องมีการค านวณในโครงสร้าง

ที่ระดับชั้นจ านวนหลายขั้นและมีเกณฑ์จ านวนหลายเกณฑ์การค านวณด้วยลายมืออาจท าให้เกิด   
ความผิดพลาดได้ง่าย Dr.Thomas Saaty จึงได้รวบรวมผู้ เชี่ยวชาญทางด้านการเขียนโปรแกรม    

ด้วยคอมพิวเตอร์ ท าการคิดค้นซอฟแวร์ แล้วพัฒนาเป็นโปรแกรมส าเร็จ รูปสามารถใช้งานได้
สะดวกสบายและมีความแม่นย า ที่ชื่อว่า “โปรแกรม Expert Choice” (สถาบันเทคโนโลยีปูองกัน
ประเทศ องค์การมหาชน. 2562) 

 
2.5 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 2.5.1 งานวิจัยในประเทศ  
 สุรัสวดี สว่างแจ้ง (2552) ได้ท าการศึกษาเรื่อง การประยุกต์ใช้กระบวนการล าดับชั้น        
เชิงวิเคราะห์ส าหรับการประเมินด้านการจัดการโลจิสติกส์เชิงโซ่อุปทาน: กรณีศึกษาอุตสาหกรรม   

แปรรูปกุ้ง มีผลการศึกษาพบว่าเปอร์เซ็นต์ของงานล่าช้า ซ่ึงเป็นปัญหาการผลิต ท าให้มีผลกระทบต่อ
ความพึงพอใจของลูกค้าโดยตรงมีน้ าหนักความส าคัญมากที่สุด 21.375% รองลงมาได้แก่ ตัวชี้วัด  
ของกา รวางแผน (Demand Accuracy) ซ่ึงการ วางแผนเป็นองค์ปร ะกอบที่ ส า คัญที่ สุดของ           

การจัดการโลจิสติกส์เชิงโซ่อุปทานมีน้ าหนักความส าคัญรองลงมา 21.335% ส่วนเกณฑ์การประเมิน
ตัวชี้วัดด้านการจัดการโลจิสติกส์เชิงโซ่อุปทานในส่วนของสัดส่วนวัตถุดิบที่ส่งตรงเวลาครบจ านวนและ

มีคุณภาพดี (% Complete Procurement) เปอร์เซ็นต์สินค้าคงคลังต่อยอดขาย และสัดส่วนของ
จ านวนสินค้าที่ผลิตได้จริงเม่ือเทียบกับแผนการผลิต (% Plan Attainment) มีน้ าหนักความส าคัญ
เท่ากับ 21.01% 19.818% และ  16.468% ตา มล า ดับ โดยมีอัตราส่ วนความไ ม่สอดคล้อง               

ในการเปรียบเทียบโดยรวม (Overall Inconsistency Ratio) ไม่เกิน 0.1 จากเปรียบเทียบโรงงาน 3 
โรงงาน เพ่ือหาโรงงานที่เป็นต้นแบบของการจัดการโลจิสติกส์เชิงโซ่อุปทาน ได้แก่ โรงงาน A โรงงาน 

B และ โรงงาน C พบว่าโรงงาน B มีคะแนนรวม (Preference Score) มากที่สุดเท่ากับ 0.747 และ
โรงงาน C มีคะแนนรวม (Preference Score) เท่ากับ 0.134 และ โรงงาน A และมีคะแนนรวม 
(Preference Score) เท่ากับ 0.119 โดยมีอัตราส่วนความไม่สอดคล้องในการเปรียบเทียบโดยรวม 

(Overall Inconsistency Ratio) เท่ากับ 0.05 
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 เอ๊ด ดีประดิษฐ์ (2554) ได้ท าการศึกษาเรื่อง การคัดเลือกซัพพลายเออร์ทางด้านวัตถุดิบ
อาหารญี่ปุุน: กรณีศึกษาร้านฮานาบิส าหรับเกณฑ์การคัดเลือกซัพพลายเออร์ ประเภทวัตถุดิบที่     

ผลิตในประเทศ มีทั้งหมด 6 เกณฑ์ เรียงตามล าดับความส าคัญดังนี้  คือ  1.เกณฑ์ทางด้านราคา        
ได้ค่าเฉลี่ยของน้ าหนักความส าคัญ 0.351 2.คุณภาพของวัตถุดิบ ได้ค่าเฉลี่ยของน้ าหนักความส าคัญ 
0.246 3.การจั ดส่งตร งตามเวลาที่ ลูกค้า ก าหนด ได้ค่ าเฉลี่ย ของน้ าหนักความส าคัญ 0.156              

4.ความถูกต้องในการจัดส่ง ได้ค่าเฉลี่ยของน้ าหนั กความส าคัญ 0.137 5.การบริการ ได้ค่าเฉลี่ย     
ของน้ าหนักความส าคัญ 0.066 และ 6.ปริมาณการสั่งซ้ือขั้นต่ า ได้ค่าเฉลี่ยของน้ าหนักความส าคัญ 

0.044 ส าหรับผลการคัดเลือกซัพพลายเออร์ทางด้านวัตถุดิบอาหารญี่ปุุน ประเภทซัพพลายเออร์ 
วัตถุดิบที่ผลิตในประเทศซัพพลายเออร์ที่ ดีที่สุด คือ บริษัท เอฟ แอนด์ บี จ ากัด ได้ค่าเฉลี่ ย 
Preference Score 0.346 และบริษัท สยามแม็คโคร จ ากัด ได้ค่าเฉลี่ย Preference Score 0.280 

ตามล าดับ ส าหรับเกณฑ์การคัดเลือกซัพพลายเออร์ ประเภทวัตถุดิบที่น าเข้าจากประเทศญี่ปุุน คือ   
1.เกณฑ์ทางด้านราคา ได้ค่าเฉลี่ยขของน้ าหนักความส าคัญ 0.350 2.คุณภาพของวัตถุดิบ ได้ค่าเฉลี่ย

ของน้ าหนักความส าคัญ 0.241 3.การจัดส่งตรงตามเวลาที่ลูกค้าก าหนด ได้ค่าเฉลี่ยของน้ าหนัก
ความส าคัญ 0.159 4.ความถูกต้อง ในกา รจัดส่ง  ได้ค่ าเฉลี่ย ของน้ าหนักความส าคัญ 0.138               
5.การบริการ ได้ค่าเฉลี่ยของน้ าหนักความส าคัญ 0.065 และ 6.ปริมาณการสั่งซ้ือขั้นต่ า ได้ค่าเฉลี่ย

ของน้ าหนักความส าคัญ 0.043 ส าหรับผลการคัดเลือกซัพพลายเออร์ที่ ดีที่สุดในประเภทวัตถุดิบ       
ที่น าเข้าจากประเทศญี่ปุุน คือ บริษัท ฟููด โปรเจ็ค จ ากัด ซ่ึงได้ค่าเฉลี่ย Preference Score 0.394 
รองลงมา คือ บริษัท แพนฟููด จ ากัด ซ่ึงได้ค่าเฉลี่ย Preference Score 0.344 และ บริษัท ไดอะ 

จ ากัด ซ่ึงได้ค่าเฉลี่ย Preference Scor 0.262 ตามล าดับ จากการวิเคราะห์น้ าหนักความส าคัญ     
ของปัจจัย ทั้ง 6 เกณฑ์ ซ่ึงน าไปทดสอบผลในโปรแกรม Expert Choice ซ่ึงใช้แนวคิดทฤษฎี AHP 

โดยวิธีการเปรียบเทียบเป็นคู่ (Pairwise Comparison) ท าให้ได้ค่า Inconsistence Index ตามค่าที่
ก าหนด คือ ไม่เกิน 0.1 หรือ 10% ซ่ึงแสดงให้เห็นว่า ผลการวิเคราะห์มีความถูกต้องแม่นย าสูง 
หลังจากการน าแนวคิดทฤษฎีกระบวนการล าดับขั้นเชิงวิเ คราะห์ (Analytic Hierarchy Process: 

AHP) เข้ามาศึกษาการคัดเลือกซัพพลายเออร์ประเภทวัตถุดิบภายในประเทศ ท าให้ต้นทุนค่าวัตถุดิบ
ของร้านจากเดิม เฉลี่ยอยู่ที่เดือนละ 7,538.92 บาท สามารถลดต้นทุนวัตถุดิบได้ 6,703.67 บาท    

คิดเป็นเปอร์เซ็นต์ลดลงถึง 11.079%  
 ธนะรัตน์ รัตนกูล กันต์ธมน สุขกระจ่า ง นิอัสรา หัดเลาะ และอัญชลี ศรีรัตนา (2555)         
ได้ท าการศึกษาเรื่อง ปัจจัยในการตัดสินใจคัดเลือกซัพพลายเออร์ในการจัดส่งวัตถุดิบอาหารทะเล 

กรณีศึกษาร้าน ABC ผลการศึกษาพบว่า ค่าน้ าหนักความส าคัญของปัจจัยหลักเรียงล าดับจากมา ก   
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ไปหาน้อย คือ ปัจจัยด้านราคา (0.446) ผลิตภัณฑ์และคุณภาพ (0.237) สถานที่และช่องทางจัด
จ าหน่าย (0.106) และการบริการ (0.053) 

 ช่อทิพย์ ศรีสุวรรณ์ (2559) ได้ท าการศึกษาเรื่อง การใช้การวิเคราะห์แบบมีล า ดับชั้น          
ในการวิเคราะห์ปัจจัยและเลือกผู้ให้บริการโลจิสติกส์ล าดับที่ 3 ส าหรับการบริหารจัดการคลังสินค้า
อุตสาหกรรมอาหารผลการวิจัยพบว่าความปลอดภัยของอาหารมี  ความส าคัญมากที่สุดโดย              

มีค่าความส า คัญที่ร้ อยละ  54.5 ซ่ึงแตกต่างจา กอุตสา หกรรมประ เภทอ่ื นที่ปัจ จัยด้า นราคา             
มักมีความส าคัญมากที่สุดปัจจัยส าคัญล า ดับที่สองและสาม คือ ปัจจัยด้านการบริหารจัดการ

คลังสินค้า และด้านระบบ มีความส าคัญ ร้อยละ 22.6 และ 11.9 ตามล าดับ ปัจจัยที่สามมีน้ าหนัก
ความส าคัญรวมกันถึงร้อยละ 90 ท าให้ทราบถึงปัจจัยที่มีความส าคัญต่อการคัดเลือก 

 ทองสุข ภูตาเศษ (2559) ได้ท าการศึกษาเรื่อง การศึกษาปัจจัยที่ใช้ในการเลือกซ้ือวัตถุดิบ

ของร้านอาหารโดยใช้วิธีกระบวนการวิเคราะห์เชิงล าดับขั้นกรณีศึกษา: ประเภท เนื้อสด อาหารทะเล
สดผลการศึกษาพบว่า ค่าน้ าหนักความส า คัญ ด้านผลิตภัณฑ์และคุณภาพมีค่ามากที่สุด 54%        
ด้านราคา 25% ด้านการบริการ 14% และด้านสถานที่และช่องทางจัดจ าหน่าย 7% ตามล าดับ และ

ในการการวิเคราะห์น้ าหนักความส า คัญของปัจจัยย่อยทั้งหมดในทุก ๆ ด้านพบว่า ค่าน้ าหนัก
ความส า คัญมา กที่สุด 3 อันดับแรก มีดังนี้  1)ความสด ควา มสะอาด 31.32% 2)สินค้าได้รั บ          
ตรามาตรฐาน 12.42% 3)ราคาถูก และการมีเครดิตเง่ือนช าระเงิน 7% จากล า ดับความส าคัญที่ได้

จากการวิเคราะห์ครั้งนี้ จึงสรุปได้ว่า ผู้ขาย หรือ ผู้ที่ต้องการขายวัตถุดิบให้ร้านอาหารจึงควรที่เน้น
ด้านผลิตภัณฑ์และคุณภาพ โดยให้ความส าคัญเรื่องของความสดความสะอาด มากที่สุด รวมถึงปัจจัย

ในเรื่องราคา โดยที่ควรให้สินค้ามีราคาถูก และมีเครดิตเง่ือนไขช าระเงินนั่นเอง 
 2.5.2 งานวิจัยต่างประเทศ  
 Ni-Di & Ming-Xian (2010) ได้ท าการศึกษาเรื่อง การศึกษาทางเลือกและการประเมินผล

ของผู้จัดจ าหน่ายสินค้าเกษตร ตามกระบวนการ AHP มีวัตถุประสงค์การวิจัยเพ่ือศึกษาและวิเคราะห์
ปัจจัยที่ใช้ส าหรับการประเมินและกา รคัดเลือกซัพพลา ยเออร์ โดยใช้กร ะบวนการล าดับชั้ น            

เชิงวิเคราะห์ (Analytic Hierarchy Process: AHP) มาใช้ในการประเมินและคัดเลือกหาผู้จัด
จ าหน่ายสินค้าเกษตรกร ผลการศึกษาพบว่า ค่าน้ าหนักความส าคัญของปัจจัยด้านคุณภาพ มีค่ามาก
ที่สุด รองลงมาเป็นปัจจัยด้านการส่งมอบ และปัจจัยด้านบริการ ตามล าดับ 

 Agarwal & Vijayvargy (2011) ได้ท าการศึกษา เรื่องการประยุกต์ใช้การเลือกซัพพลายเออร์
ในห่วงโซ่อุปทานเพ่ือสร้างแบบต้นแบบสมมุติ: กรณีศึกษาอุตสาหกรรมกาแฟอาหารข้ามชาติ            

มีวัตถุประสงค์การวิจัย เพ่ือศึกษาและวิเคราะห์ปัจจัยที่ใช้ส าหรับการประเมินและการ คัดเลือก        
ซัพพลายเออร์ กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาคือ บริษัทที่ผ่านการคัดเลือก QPR 130 แห่ง โดยมี       
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7 ปัจจัยที่ใช้ในการการประเมินและการ คัดเลือกซัพพลายเออร์คือ ปัยจัยด้านราคา ปัจจัยการ
ให้บริการ ปัจจัยด้านคุณภาพ ปัจจัยด้านการส่งมอบสินค้า ปัจจัยด้านผู้ขาย ปัจจัยด้านความเสี่ยงผล

การศึกษา พบว่าค่าน้ าหนักความส าคัญของปัจจัยหลักเรียงล าดับจากมากไปหาน้อย คือปัจจัยด้าน
คุณภาพ (0.288) ปัจจัยด้านบริการ (0.236) ปัยจัยด้านราคา (0.143) ปัจจัยด้านความสัมพันธ์
ระหว่างผู้ซ้ือและผู้ขาย (0.136) ปัจจัยด้านผู้ขาย (0.073) ปัจจัยด้านการส่งมอบ (0.067) ปัจจัยด้าน        

ความเสี่ยง (0.055) 
 

2.6 กรอบแนวค ิดในการวิจัย 
 ในกา รศึกษาวิ จัย ครั้ งนี้ สา มา รถก า หนดกรอบแนว คิด เพ่ือให้เ กิดความชัด เจนของ
กระบวนการวิจัยการสร้างเครื่องมือ การวิเคราะห์ข้อมูล และการสรุปผลการวิจัย  โดยผู้ ศึกษาได้ใช้

แนวคิดทฤษฎี  ปัจจัยหรือเกณฑ์การตัดสิ นใจในการคัดเลือกผู้ขาย วัตถุดิบ  ได้แ ก่ ปัจจัยด้า น           
การเสนอราคา ปัจจัยด้านเวลาส่งมอบสินค้า ปัจจัยด้านคุณภาพของสินค้า ปัจจัยด้านความปลอดภัย

ของสินค้า ปัจจัย ด้านกา รบริการหลังการ ขาย  และใช้แนวคิดทฤษฎีกระบวนการวิ เคราะ ห์      
ตามล าดับชั้น (Analytic Hierarchy Process: AHP)  

 
  

เกณฑ์การตัดสินใจในการคัดเลือกผู้ขาย

วัตถุดิบ 
1. ปัจจัยด้านการเสนอราคา  
2. ปัจจัยด้านเวลาส่งมอบสินค้า  

3. ปัจจัยด้านคุณภาพของสินค้า  
4. ปัจจัยด้านความปลอดภัยของสินค้า  
5. ปัจจัยด้านการบริการหลังการขาย 

 
กระบวนการวิเคราะห์ตามล าดับชั้น 

(Analytic Hierarchy Process: AHP) 

 

การประเมินผู้ขาย 

ของบริษัท A  
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บทที่ 3 
วิธ ีด าเนินการ วิจัย 

 
 การวิจัยครั้งนี้มุ่งศึกษาเก่ียวกับการประยุกต์ใช้กระบวน AHP ในการคัดเลือกเพ่ือประเมิน
ผู้ขายของบริษัท A ในอุตสาหกรรมอาหารเป็นการวิจัยเชิงพรรณนา (Descriptive Research) โดย     

มีวัตถุประสงค์ 1) เพ่ือศึกษาและวิเคราะห์กระ2บวนการคัดเลือกผู้ขายในอุตสาหกรรมอาหาร              
2) เพ่ือประยุกต์ใช้กระบวนการ AHP ในการประเมินเพ่ือคัดเลือกผู้ขายในอุตสาหกรรมอาหาร โดย    

วิธีการศึกษาค้นคว้าและรวบรวมข้อมูลจากเอกสารที่เก่ียวข้อง และการส ารวจประชากรหรือ         
กลุ่มตัวอย่าง เพ่ือน าข้อมูลมาวิ เคราะห์เขียนสรุป และน าเสนอข้อมูลเชิงพรรณนา (Descriptive 
Research) ในแต่ละประเด็นตามวัตถุประสงค์ในการวิจัยที่ต้ังไว้ ดังนี้ 

 
3.1 ประชากรหร ือกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ ได้แก่  
 3.1 ผู้เชี่ยวชาญหรือผู้ที่มีอ านาจในการตัดสินใจในกระบวนการคัดเลือกผู้ขายของบริษัท A

จ านวน 5 ท่าน เป็นผู้ท าการประเมิน โดยคุณสมบัติของผู้ที่สามารถท าการประเมินได้ มีดังนี้ 
     ผู้ท าการประเมินจะต้องมีหน้ใมาที่ในการสั่งซ้ือวัตถุดิบ 

     ท าการประเมินจะต้องมีประสบการณ์ด้านการจัดซ้ือวัตถุดิบไม่น้อยกว่า 2 ปี 
 3.2 ผู้ขายวัตถุดิบจ านวน 5 ประเภท ได้แก่  

     วัตถุดิบประเภทแป้งสาลี  

     วัตถุดิบประเภทเครื่องเทศ  
     วัตถุดิบที่ให้กลิ่น  

                วัตถุดิบที่ให้สี  
     วัตถุเจือปนอาหาร 
     โดยมีผู้ขายวัตถุดิบที่เป็นคู่ค้ากันอยู่ทั้งหมดกว่า 204 ราย แต่ในที่นี้  ผู้วิจัยจะท าการ

คัดเลือกผู้ขายมาเพ่ือท าการประเมินผู้ขายเพียง 15 รายเท่านั้น โดยคัดเลือกจากผู้ขายที่มียอดขาย
สูงสุด 15 อันดับแรก จากผู้ขายทั้งหมด ตามตารางที ่9 
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ตารางที่ 9 ล าดับผู้ขายเรียงตามอันดับยอดขายวัตถุดิบทั้งหมด 
ล าด ับ Supplier ยอดขาย 

 วัตถุด ิบประเภทแป้งสาลี  
1 ผู้ขาย AGT  228,974,099 
2 ผู้ขาย SFT 200,800,150 

3 ผู้ขาย TSF 150,094,170 
4 ผู้ขาย CTF 95,309,196 
5 ผู้ขาย KFG 77,050,224 
 วัตถุด ิบประเภทเค ร ื่องเทศ   

6 ผู้ขาย KMF 215,995,335 
7 ผู้ขาย PMF 200,094,158 
8 ผู้ขาย UPT 168,450,099 
9 ผู้ขาย AMK 90,225,276 
10 ผู้ขาย MOF 80,025,500 
 วัตถุด ิบที่ให้กลิ่น  

11 ผู้ขาย FVF 235,520,146 

12 ผู้ขาย MER 200,500,250 
13 ผู้ขาย SGF 138,498,099 
14 ผู้ขาย PSG 95,886,027 
15 ผู้ขาย AGP 70,850,055 
 วัตถุด ิบที่ให้สี  

16 ผู้ขาย CBC 240,203,757 

17 ผู้ขาย PLP 215,027,804 
18 ผู้ขาย SEN 205,560,464 
19 ผู้ขาย TMP 92,315,748 
20 ผู้ขาย HFA 75,993,700 

 วัตถุเจือปนอาหาร   
21 ผู้ขาย BJS 225,650,408 
22 ผู้ขาย DMD 210,155,837 
23 ผู้ขาย FAI 200,497,315 
24 ผู้ขาย BDM 93,209,138 
25 ผู้ขาย SPR 65,988,757 

ที่มา: ข้อมูลจากบริษัท A 
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ข้อมูลปัญหาวัตถุดิบประเภทแป้งสาลี ในจ านวนผู้ขาย 3 ราย พบปัญหาที่คล้ายคลึงกัน คือ 
ในผู้ขาย AGT พบปัญหาส่งมอบสินค้าล่าช้าและคุณภาพสินค้าไม่ดี ส่วนผู้ขาย SFT พบปัญหาวัตถุดิบ

มีราคาแพง และผู้ขาย TSF พบปัญหาส่งมอบสินค้าล่าช้าและบริการหลังการขายไม่ดี 
 ข้อมูลปัญหาวัตถุดิบประเภทเครื่องเทศ ในจ านวนผู้ขาย 3 ราย พบปัญหาที่คล้ายคลึงกัน คือ 
ในผู้ขาย KMF พบปัญหาวัตถุดิบมีราคาแพง ส่วนผู้ขาย PMF พบปัญหาส่งมอบสินค้าล่าช้าและ 

บริการหลังการขายไม่ดี และผู้ขาย UPT พบปัญหาคุณภาพสินค้าไม่ดี 
 ข้อมูลปัญหาวัตถุดิบที่ให้กลิ่น ในจ านวนผู้ขาย 3 ราย พบปัญหาที่คล้ายคลึงกัน คือ ในผู้ขาย 

FVF พบปัญหาวัตถุดิบมีราคาแพงและไม่มีความปลอดภัยของสินค้า ผู้ขาย MER ส่วนพบปัญหา      
ไม่มีความปลอดภัยของสินค้า และผู้ขาย SGF พบปัญหาไม่มีความปลอดภัยของสินค้า 
 ข้อมูลปัญหาวัตถุดิบที่ให้สี ในจ านวนผู้ขาย 3 ราย พบปัญหาที่คล้ายคลึงกัน คือ ในผู้ขาย 

CBC พบปัญหาวัตถุดิบมีราคาแพง ส่วนผู้ขาย PLP พบปัญหาส่งมอบสินค้าล่าช้าและบริการ        
หลังการขายไม่ดี และผู้ขาย SEN พบปัญหาวัตถุดิบมีราคาแพง 

 ข้อมูลปัญหาวัตถุเจือปนอาหาร ในจ านวนผู้ขาย 3 ราย พบปัญหาที่คล้ายคลึงกัน คือ         
ในผู้ขาย BJS พบปัญหาส่งมอบสินค้าล่าช้า ส่วนผู้ขาย DMD พบปัญหาส่งมอบสินค้าล่าช้าและ        
ไม่มีความปลอดภัยของสินค้า และผู้ขาย FAI พบปัญหาวัตถุดิบมีราคาแพง 

 จากนั้นผู้วิจัยจะน ามาข้อมูลผู้ขายวัตถุดิบไปท าการประเมินผู้ขาย ซ่ึงเกณฑ์การตัดสินใจหลัก
ที่น ามาพิจารณาคัดเลือกผู้ขายวัตถุดิบที่ถูกก าหนดขึ้นเกิดจากการประชุมระดมความคิดและ      
ได้รับความเห็นชอบของทั้ง 5 ฝ่าย คือ 1) ฝ่ายจัดซ้ือ 2) ฝ่ายบริหารพ้ืนที่ 3) ฝ่ายซัพพลายเชน          

4) ฝ่ายขาย 5) ฝ่ายจัดส่ง และสามารถสรุปปัจจัยที่จะน ามาพิจารณาได้ดังนี้ 
 1) ปัจจัยด้านการเสนอราคาราคา เป็นปัจจัยที่ ค่อนข้างมีความส าคัญในการประเมิน         

เพ่ือคัดเลือกผู้ขายวัตถุดิบ เนื่องจากราคาวัตถุดิบเป็นต้นทุนส่วนหนึ่งในกระบวนการผลิต ซ่ึงส่งผลต่อ
การคิดค านวณราคาขายของสินค้า เนื่องจากปัจจุบันสถานการณ์เศรษฐกิจมีการเปลี่ยนแปลง
ตลอดเวลา ท าให้มีผลต่อการตัดสินใจสั่งซ้ือและก าลังในการซ้ือวัตถุดิบ  

 2) ปัจจัยด้านเวลาส่งมอบสินค้า หมายถึง ผู้ขายสามารถจัดส่งวัตถุดิบให้ได้ทันเวลาที่ก าหนด 
ตามเวลาที่ก าหนดไว้ในใบสั่งซ้ือ (PO) อย่างสม่ าเสมอ  

 3) ปัจจัยด้านคุณภาพของสินค้า  หมายถึง คุณภาพของวัตถุดิบ ความเป็นมาตรฐานตาม
ข้อมูลที่ได้ถูกก าหนดตกลงกันระหว่างผู้ ซ้ือและผู้ขายต้ังแต่แรก  ในเอกสารส่วนของข้อมูลวัตถุดิบ 
ดังนั้น ทุกครั้งที่ผู้ขายมีการส่งมอบสินค้า สินค้านั้นจะต้องอยู่ในเกณฑ์คุณภาพที่เป็นไปตามข้อตกลง            

มีเอกสารรับรองคุณภาพสินค้าในทุกครั้ง เพ่ือให้ผู้ ซ้ือได้ม่ันใจว่าสินค้ามีการรับรองคุณภาพ และ
คุณภาพสินค้าเป็นไปตามที่ก าหนด 
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 4) ปัจจัยด้านความปลอดภัยของสินค้า ผู้ขายต้องค านึงถึงความปลอดภัยของสินค้าที่อยู่ใน
ระหว่างการขนส่งจนส่งถึงมือผู้ซ้ือ ว่าวัตถุดิบจะต้องมีความปลอดภัย ไม่ส่งผลกระทบต่อสินค้าด้านใน 

หากในระหว่างการขนส่งเกิดอุบัติเหตุ ท าให้กล่องหรือถุงที่ใช้บรรจุสินค้า เกิดการช ารุดฉีกขาด        
ซ่ึงอาจจะส่งผลกระทบต่อวัตถุดิบที่อยู่ด้านในได้ 
 5) ปัจจัยด้านการบริการหลังการขาย ถ้าพนักงานที่ให้บริการบริการอย่างเต็มที่ ให้ข้อมูล

ครบถ้วนเพียงพอ ไม่ว่าจะก่อนหรือหลังการขาย จะส่งผลให้ผู้ซ้ือด าเนินการเจรจาสั่งซ้ือสินค้าได้อย่าง
สะดวกรวดเร็ว อีกทั้งยังได้รับข้อมูลที่ตรงกับความต้องการอีกด้วย 
 

3.2 เคร ื่องมือที่ใช ้ในการ วิจัย 

 1) เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล คือ แบบสอบถาม เก่ียวกับการประยุกต์ใช้
กระบวนการ AHP ในการประเมินเพ่ือคัดเลือกผู้ขายของบริษัท A ในอุตสาหกรรมอาหาร  โดย

แบ่งเป็น 2 ตอน ดังนี้ 
    ตอนที่ 1 เปรียบเทียบความส าคัญของปัจจัย ได้แก่ การเปรียบเทียบความส าคัญของปัจจัย     

ที่มีผลต่อการตัดสินใจคัดเลือกผู้ขายวัตถุดิบในด้านต่าง ๆ 

    ตอนที่ 2 เปรียบเทียบความเหมาะสมในการคัดเลือกผู้ขายวัตถุดิบแต่ละประเภท ได้แก่ 
วัตถุ ดิบประเภทแป้ งสา ลี  วั ตถุ ดิบประ เภท เครื่ อ ง เ ทศ วั ตถุ ดิบที่ใ ห้ กลิ่ น  วัตถุ ดิบที่ ใ ห้ สี                           

วัตถุเจือปนอาหาร ภายใต้ปัจจัยต่าง ๆ ได้แก่ ปัจจัยด้านการเสนอราคา ปัจจัยด้านเวลาส่งมอบสินค้า
ปัจจัยด้านคุณภาพของสินค้า ปัจจัยด้านความปลอดภัยของสินค้า ปัจจัยด้านการบริการหลังการขาย 
 2) กระ บวนกา ร วิ เคร า ะ ห์ตา มล า ดับชั้ น  (Analytic Hierarchy Process: AHP)                   

เป็นกระบวนการตัดสินใจที่มีประสิทธิภาพ โดยแบ่งองค์ประกอบของปัญหาออก เป็นส่วน  ๆ           
ในภาพแบบของแผนล า ดับชั้น แล้วก าหนดค่าของการวินิจฉัยเปรียบเทียบปัจจัยต่าง  ๆ และ            

น าค่าเหล่านั้นมาค านวณ เพ่ือดูว่าปัจจัยและทางเลือกใดมีค่าความส าคัญสูงสุด 
 3 ) โปรแกรม Expert Choice เป็นเครื่องมือช่วยสนับสนุนการตัดสินใจแบบพหุเกณฑ์           

ที่อยู่บนพ้ืนฐานของกระบวนการวิเคราะห์ตามล าดับชั้น เป็นวิธีการที่ มีความสามารถและเข้าใจง่าย     

ในการท าการตัดสินใจที่ใช้ทั้งข้อมูลที่วัดได้และการตัดสินใจจากผู้ตัดสินใจ 

 

3.3 ขั้นตอนในการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 1) รวบรวมข้อมูลที่เป็นปัจจัยในการตัดสินใจคัดเลือกผู้ขายวัตถุดิบ ซ่ึงจะเก็บรวบรวมข้อมูล
รายละเอียดจากพนักงานจัดซ้ือที่เก่ียวข้องเท่านั้น      
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 2) ออกแบบแบบสอบถามตามรูปแบบโครงสร้างปัญหาการคัดเลือกผู้ขายวัตถุดิบ ซ่ึงเป็นไป
ตามกระบวนการวิเคราะห์ตามล าดับชั้น 

 3) วิเคราะห์หาค่าน้ าหนักของปัจจัยในการตัดสินใจคัดเลือกผู้ขายวัตถุดิบ ดังนี้ 
     3.1 วิเคราะห์คู่น้ าหนักของปัจจัยต่าง ๆ ที่ เป็นผลมาจากการเปรียบเทีย บวิเคราะห์
ความส าคัญของปัจจัยแต่ละคู่ ในเกณฑ์ระดับชั้นเดียวกัน ค่าน้ าหนักของปัจจัยที่ได้ จะถูกวิเคราะห์

และ ประ มวลผล ด้วย โปรแกรมส าเร็ จรูป  Expert Choice ซ่ึงจะใช้ค่า เฉลี่ ยเ รขา คณิตจา ก                
การเปรียบเทียบความส าคัญของปัจจัยแต่ละคู่ จากพนักงานจัดซ้ือที่เก่ี ยวข้องแต่ละท่าน ในการหา    

ค่าน้ าหนักของแต่ละปัจจัย 
     3.2 ตรวจสอบความถูกต้องและสอดคล้องกันของข้อมูลค่าน้ าหนักของปัจจัยที่วิเคราะห์ได้
จากพนักงานจัดซ้ือที่เก่ียวข้องแต่ละท่าน รวมถึงการตรวจสอบความถูกต้องของค่าน้ าหนักเฉลี่ยว่ามี

ความถูกต้องหรือไม่ สามารถน าไปใช้ในการตัดสินใจคัดเลือกผู้ขายได้หรือไม่โดยข้อมูลทั้งหมดจะถูก
วิเคราะห์และประมวลผลด้วยโปรแกรมส าเร็วรูป Expert Choice 

     3.3 วิเคราะห์หาค่าน้ าหนักของทางเลือกที่เป็นผลมาจากการเปรียบเทียบความส าคัญของ
ระดับทางเลือกแต่ละคู่ โดยปัจจัยที่เป็นข้อมูลเชิงปริมาณ จะใช้โปรแกรมส าเร็จรูป Expert Choice 
ในการวิเคราะห์และประมวลผล หาค่าน้ าหนักของทางเลือกต่าง ๆ 
 

3.4 การวเิคราะหข์้อมูล 
 ในส่วนของปัจจัยที่จะน ามาวิเคราะห์เพ่ือตัดสินใจคัดเลือกผู้ขายนั้น ผู้วิจัยได้หาค่าน้ าหนัก
ความส าคัญของแต่ละปัจจัย แล้วพิจารณาเปรียบเทียบความส าคัญของปัจจัยเป็นคู่ ทีละ คู่จนครบ     

ทุกปัจจัย ส าหรับข้อมูลจากการตอบแบบสอบถามของผู้เชี่ยวชาญหรือผู้ที่มีอ านาจในการตัดสินใจใน
กระบวนการคัดเลือกผู้ขายของบริษัทกรณีศึกษา น ามาวิเคราะห์และประมวลผลด้วยโปรแกรม

ส าเร็จรูป Expert Choice 
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บทที่ 4 
ผลการวิจัย 

 
จากการที่ผู้วิจัยได้ท าการรวบรวมข้อมูลปัญหาที่เกิดขึ้นของแผนกจัดซ้ือในการประเมินเพ่ือ

คัดเลือกผู้ขายของบริษัท A ที่เป็นกรณีศึกษา พบว่ายังขาดขั้นตอนที่เป็นระบบการประเมินผู้ขายที่

เป็นมาตรฐาน ท าให้การตัดสินใจแต่ละครั้งไม่มีความแน่นอน ไม่มีตัวชี้วัดผลท่ีวัดได้ในเชิงปริมาณและ      
เชิงคุณภา พที่มีระบบ เป็นมาตร ฐานเดียว กัน  หากเจ้าหน้าที่จั ดซ้ือเกิดตัดสินใจผิดพลาดหรื อ           

เกิดความล าเอียง ก็จะส่งผลให้สนับสนุนผู้ขายที่มีผลการด าเนินงานที่ไม่ดีเท่าที่ควร ซ่ึงอาจส่งผลต่อ
บริษัท A ได้ ผู้วิจัยจึงได้ท าการประยุกต์ใช้กระบวนการเชิงวิเคราะห์เชิง ล า ดับชั้น (Analysis 
Hierarchy Process) ซ่ึงเป็นวิธีการวิเคราะห์ข้อมูล ที่เน้นกระบวนการจัดล า ดับความส าคัญให้กับ

วัตถุประสงค์ ด้วยเทคนิคของการเปรียบเทียบความส าคัญของแต่ละวัตถุประสงค์ที่ละ คู่ที่ เรียกว่า 
“Pairwise Comparison” เ พ่ือน า มาพัฒนาวิธี การ ประเ มินเพ่ือคัดเลือกผู้ ขายของบริ ษัท A              

ที่เหมาะสมและตอบสนองนโยบายการลดต้นทุนของบริษัท  
การวิเคราะห์ในงานวิจัยนี้มี 2 ส่วน คือ การหาค่าล าดับความส าคัญของปัจจัยและการหาค่า

ล าดับความส าคัญของผู้ขายวัตถุดิบแต่ละประเภท ได้แก่ วัตถุดิบประเภทแป้งสาลี วัตถุดิบประเภท

เครื่อ ง เทศ วั ตถุดิบที่ใ ห้ กลิ่ น  วั ตถุ ดิบที่ ใ ห้สี  วัตถุ เจื อปนอาหาร  โดยกา ร น า คะแนนที่ ไ ด้                    
จากแบบสอบถามมาท าการค านวณวิเคราะห์ค่าความส า คัญโดยใช้โปรแกรม Expert Choice          

ซ่ึงผลค านวณที่ได้มีดังต่อไปนี้ 
 

4.1 ขั้นตอนการวิเคร าะห์ข้อมูล 
      4.1.1 เก็บข้อมูลน้้าหนกัของปจัจยัและเปรยีบเทียบผู้ขายวตัถุดบิแต่ละประเภท ของ

ผู้มีส่วนเกี่ยวข้องแต่ละท่าน 
    1) เก็บข้อมูลน้ าหนักของปัจจัยต่าง ๆ จากพนักงานจัดซ้ือที่เก่ียวข้องแต่ละท่าน 

ในการหาค่าน้ าหนักของแต่ละปัจจัย 

    2) เก็บข้อมูลน้ าหนักของผู้ขายแต่ละประเภท 
      4.1.2 วิเคร าะห์ข้อมูลจากที่เก็บรวบรวมได้โดยใช ้โปรแกรมส้าเร ็จร ูป  Expert 

Choice 
    1) วิเคราะห์น้ าหนักของแต่ละปัจจัย 
         วิเคราะห์คู่น้ าหนักของปัจจัยต่าง ๆ ที่ เป็นผลมาจากการเปรียบเทียบ

วิเคราะห์ความส าคัญของปัจจัยแต่ละคู่ ในเกณฑ์ระดับชั้นเดียวกัน ค่าน้ าหนักของปัจจัยที่ไ ด้             
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จะถูกวิเคราะห์และประมวลผลด้วยโปรแกรมส าเร็จรูป Expert Choice ซ่ึงจะใช้ค่าเฉลี่ยเรขาคณิตจาก
การเปรียบเทียบความส าคัญของปัจจัยแต่ละคู่ 

 2) วิเคราะห์หาความส าคัญของผู้ขายในแต่ละประเภทปัจจัย 
         การวิเคราะห์หาความส าคัญของผู้ขายวัตถุดิบแต่ละประเภท ภายใต้ปัจจัย

ต่าง ๆ จากการตอบแบบสอบถามถึงความส าคัญของผู้ขายวัตถุดิบแต่ละประเภท เป็นคู่ ๆ แล้ว

วิเคราะห์หาน้ าหนัก 
     4.1.3 ว ิเคร าะห์หาผู้ขายที่เหมาะสม 

  ในการวิเคราะห์จะท าการหาคะแนนจากผลรวมของผลคูณของความส าคัญของ
ผู้ขายวัตถุดิบแต่ละประเภท และน้ าหนักปัจจัยนั้น ๆ จากระดับล่างสุด จนถึงระดับสูงสุดของ
โครงสร้าง ล าดับชั้นและสามารถเลือกผู้ขายวัตถุดิบที่เหมาะสมที่สุดได้จากผู้ขายวัตถุดิบที่ได้คะแนน

สูงสุด 
 

4.2 รายละเอียดของผู้ตอบแบบสอบถาม  
X1 หมายถึง ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 1  
X2 หมายถึง ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2  

X3 หมายถึง ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 3  
X4 หมายถึง ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 4  
X5 หมายถึง ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 5  

การวิจัยในครั้งนี้คัดเลือกผู้ที่จะมาท าแบบสอบถาม 5 ท่าน จากพนักงานจัดซ้ือที่เก่ียวข้อง
เท่านั้น เนื่องจากฝ่ายจัดซ้ือมีหน้าที่จดัซ้ือวัตถุดิบ และก าหนดเกณฑ์การประเมินผู้ขายเพ่ือคัดกรอง

สินค้าและบริการที่ มีคุณภาพเข้าสู่กระบวนกา รคัดเลือก จึงท าให้ทราบถึงพฤติกรรม ลักษณะ          
การท างานของผู้ขายวัตถุดิบมากที่สุด  

ตัวอย่างการตอบแบบสอบถาม 

จากแบบสอบถามที่แสดงไว้เป็นตัวอย่างข้างล่าง ผู้ตอบแบบสอบถามจะต้องพิจารณา         
ให้ค่าความส าคัญของปัจจัยเม่ือเปรียบเทียบกับปัจจัยตัวอ่ืนในแต่ละแถวของตาราง ตัวอย่างเช่น 

ในการเปรียบเทียบปัจจัย A กับ B ถ้าท่านมีความเห็นว่า A “มีความส า คัญมากกว่าอย่าง 
เด่นชัด” มากกว่า B แล้วค าตอบของท่านจะเป็น “5” ทางด้านมากกว่า 

ในการเปรียบเทียบปัจจัย A กับ C ถ้าท่านมีความเห็นว่า A “มีความส า คัญน้อยกว่าอย่าง

เด่นชัด” มากกว่า C แล้วค าตอบของท่าน จะเป็น “5” ทางด้านน้อยกว่า 
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ตารางที่ 10 ตัวอย่างการตอบแบบสอบถาม 

ปัจจัย 
ค ่ามาตรฐานของการ เปร ียบเทียบ 

ปัจจัย 
มากกว่า เท่ากัน น้อยกว่า 

A 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 B 

A 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 C 
 

4.3 ว ิธ ีการวเิคราะห์ข้อมูล 

4.3.1 การวิเคร าะห์ค ่าน้้าหนักความส้าค ัญของปัจจัย  
        หลังจากที่ได้ส่งแบบสอบถามไปยังพนักงานจัดซ้ือ  เพ่ือเก็บข้อมูลให้ได้               

ตามวัตถุประสงค์แล้ว ในการประมวลผลข้อมูลให้เกิดความรวดเร็ว แม่นย า และง่ายต่อการตัดสินใจ
จึงได้น าเครื่องมือและวิธีการช่วยสนับสนุนการตัดสินใจมาประยุกต์ใช้ โดยน าโปรแกรมส าเร็จรูป 
Expert Choice ซ่ึงเป็นระบบวิเคราะห์การตัดสินใจส าหรับผู้ตัดสินใจหลายท่าน ที่มีพ้ืนฐา นมาจาก

เทคนิคกระบวนการล าดับชั้นเชิงวิเคราะห์ โดยใช้ค่าเฉลี่ยเรขาคณิตจากข้อมูลแบบสอบถามเพ่ือใช้
ในการวิเคราะห์ข้อมูลประมวลผล และการตัดสินใจ ซ่ึงนอกจากการวิเคราะห์เพ่ือหาน้ าหนัก

ความส าคัญของแต่ละปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กันแล้ว ยังสามารถตรวจสอบความสอดคล้องของ
ข้อมูลที่จะใช้ส าหรับการตัดสินใจด้วย ผู้ ตัดสินใจจะท าการให้คะแนนโดยใช้ประสบการณ์จาก        
การท างานและแนวความคิดที่เป็นอิสระของผู้ตัดสินใจแต่ละท่าน ซ่ึงมีประสบการณ์ด้านการจัดซ้ือ

วัตถุดิบไม่ต่ ากว่า 2 ปี และผลลัพธ์ท่ีได้จะท าให้ทราบน้ าหนักความส าคัญของปัจจัยที่ใช้เป็ นเกณฑ์
การตัดสินใจ ซ่ึงกระบวนการค านวณเพ่ือหาค่าน้ าหนัก ความส าคัญนั้นอาศัยหลักคณิตศาสตร์ 
เรียกว่าไอเกนและเมตริกซ์ของไอเกนเวคเตอร์ที่จะแสดงการเปรียบเทียบปัจจัยเป็นคู่ ๆ ข้อดีของ   

วิธีนี้คือสามารถเปรียบเทียบได้ง่ายและจะท าให้ได้ผลลัพธ์ท่ีถูกต้องแม่นย า 
     นอกจ า กวิ เคร าะ ห์ เพ่ือหา น้ า หนักควา มส า คัญของปัจ จั ยแ ต่ละ ตัวที่ มี

ความสัมพันธ์กันแล้ว โปรแกรมส าเร็จรูป Expert Choice ยังสามารถตรวจสอบความสอดคล้อง
ของข้อมูล ซ่ึงวัดค่าความ สอดคล้องของข้อมูลนี้ เป็นประโยชน์ส าหรับการตรวจสอบหาความ
ผิดพลาดที่เกิดจากการป้อน ข้อมูลที่ก าลังท าการตัดสินใจเปรียบเทียบปัจจัยแต่ละชุด ซ่ึงการที่

ข้อมูลมีความสอดคล้องก็เสมือน ความคิดของผู้ตัดสินใจแต่ละท่านเป็นไปในแนวทางเดียวกัน โดย
แสดงผลอยู่ในรูปแบบอัตราส่วนความไม่สอดคล้องถ้ามีค่าประมาณ 0.1 หรือร้อยละ 10 หรือน้อย

กว่าจะถือว่าอยู่ในเกณฑ์ปกติ ที่ยอมรับได้และเป็นสิ่งจ าเป็นต่อการตัดสินใจที่แสดงถึงผลลัพธ์ที่ มี
ความเชื่อถือได้ 
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4.3.2 ให้คะแนนเพื่อเปร ียบเทียบความส้าค ัญของปัจจัยเป็นค ู่ 
        เพ่ือหาปัจจัยที่มีความส าคัญในการคัดเลือกผู้ขายวัตถุดิบดังตารางที่ 11 

 
ตารางที่ 11 ผลคะแนนการเปรียบเทียบความส าคัญของปัจจัยเป็นคู่ โดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง         
5 ท่าน จากปัจจัยที่น ามาพิจารณาทั้งหมด 5 ปัจจัย 

ผู้ตอบ
แบบสอบถาม 

รา
คา

-เว
ลา

ส่ง
มอ

บ 

รา
คา

-ค
ุณ

ภา
พส

ินค
้า 

รา
คา

-ค
วา

มป
ลอ

ดภั
ยส

ินค
้า 

รา
คา

-บ
ริก

าร
หล

ังก
าร

ขา
ย 

เว
ลา

ส่ง
มอ

บ-
คุณ

ภา
พ 

เว
ลา

ส่ง
มอ

บ-
คว

าม
ปล

อด
ภัย

สิน
ค้า

 

เว
ลา

ส่ง
มอ

บ-
บริ

กา
รห

ลัง
กา

รข
าย

 

คุณ
ภา

พส
ินค

้า-ค
วา

มป
ลอ

ดภั
ยส

ินค
้า 

คุณ
ภา

พส
ินค

้า-บ
ริก

าร
หล

ังก
าร

ขา
ย 

บริ
กา

รห
ลัง

กา
รข

าย
-ค

วา
มป

ลอ
ดภั

ยส
ินค

้า 

1 5 1 3 2 -4 -2 -3 3 5 -4 
2 4 1 3 3 -3 -3 -3 3 5 -4 
3 5 1 3 2 -3 -3 -3 3 5 -4 
4 4 1 2 3 -4 -3 -3 3 5 -4 
5 5 1 2 3 -5 -2 -3 3 5 -4 

คะแนนรวม 23 
 

5 13 13 -19 -13 -15 15 25 -20 

ผลคะแนน 
เฉล่ียคะแนน

รวม 

4.6 1 2.6 2.6 -3.8 -2.6 -3 3 5 -4 

 

ผู้วิจัยได้ท าการรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถามจ านวน 5 ชุด จากกลุ่มตัวอย่าง ได้ผลคะแนน
การเปรียบเทียบความส าคัญของปัจจัยเป็นคู่ ดังแสดงในตารางที่ 11 และได้ท าการหาคะแนนเฉลี่ย

ของการเปรียบเทียบปัจจัยเป็นคู่ ซ่ึงผลของการประมวลผลจะเห็นได้จากตารางที่ 12 ภาพที่ 7 และ
ภาพที่ 8 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 12 ผลคะแนนเฉลี่ยการเปรียบเทียบปัจจัยเป็นคู่ 

ปัจจัย 
ค ่ามาตรฐานเปร ียบเทียบ 

ปัจจัย 
มากกว่า ปานกลาง น้อยกว่า 

การเสนอราคา 4.6   เวลาส่งมอบสินค้า 
การเสนอราคา 1   คุณภาพของสินค้า 

การเสนอราคา 2.6   ความปลอดภัยของสินค้า 
การเสนอราคา 2.6   การบริการหลังการขาย 
เวลาส่งมอบสินค้า   -3.8 คุณภาพของสินค้า 
เวลาส่งมอบสินค้า   -2.6 ความปลอดภัยของสินค้า 

เวลาส่งมอบสินค้า   -3 การบริการหลังการขาย 
คุณภาพของสินค้า 3   ความปลอดภัยของสินค้า 
คุณภาพของสินค้า 5   การบริการหลังการขาย 
การบริการหลังการขาย   -4 ความปลอดภัยของสินค้า 

 
การประมวลผลในตารางที่ 12 เป็นการน าเอาคะแนนเฉลี่ยที่ได้จากตารางที่ 11 มาแสดง    

ค่ามาตรฐานของการเปรียบเทียบปัจจัยเป็นคู่ ๆ ซ่ึงผลของการเปรียบเทียบที่ได้มีดังนี้ 
ปัจจัยด้านการเสนอราคา มีความส าคัญมากกว่า ปัจจัยด้านเวลาส่งมอบสินค้า (4.6) คุณภาพ

ของสินค้า (1) ความปลอดภัยของสินค้า (2.6) และการบริการหลังการขาย (2.6) ตามล าดับ 
ปัจจัยด้านเวลาส่งมอบสินค้า มีความส าคัญน้อยกว่าปัจจัยด้านคุณภาพของสินค้า ( -3.8) 

ความปลอดภัยของสินค้า (-2.6) และการบริการหลังการขาย (-3) 

ปัจจัยด้านคุณภาพของสินค้า มีความส าคัญมากกว่าปัจจัยความปลอดภัยของสินค้า (3) และ
ปัจจัยด้านการบริการหลังการขาย (5) และปัจจัยด้านการบริการหลังการขายมี ความส าคัญน้อยกว่า

ปัจจัยด้านระเบียบวินัย (-4) 
ซ่ึงค่าโดยคะแนนเฉลี่ยเหล่านี้จะน าไปวิเคราะห์ค านวณค่าความส าคัญของข้อมูลของ          

แต่ละปัจจัยโดยใช้โปรแกม Expert Choice ต่อไป 
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ตารางที่ 13 เมตริกซ์การเปรียบเทียบความส าคัญของแต่ละปัจจัย 

ปัจจัย 
การ เสนอ

ราค า 
เวลาส่ง

มอบสินค ้า 
ค ุณภาพ

ของสินค ้า 
ค วามปลอดภัย

ของสินค ้า 
การบร ิการ

หลังการข าย 

การเสนอราคา 1 4.6 1 2.6 2.6 
เวลาส่งมอบสินค้า 1 / 4.6 1 -3.8 -2.6 -3 
คุณภาพของสินค้า 1 / 1 1 /3.8 1 3 5 
ความปลอดภัยของสินค้า 1 / 2.6 1 / -2.6 1 / 3 1 1 / -4 
การบริการหลังการขาย 1 / 2.6 1/ -3 1 / 5 1 / -4 1 

 
แสดงค่าเฉลี่ยเรขาคณิตการเปรียบเทียบน้ าหนักของแต่ละปัจจัยเป็นตารางเมตริกซ์ ซ่ึงจะ

เห็นได้จากตารางที่ 13 เพ่ือท าการวิเคราะห์ปัจจัยที่ใช้ในในการคัดเลือกเพ่ือประเมินผู้ขายของบริษัท 

A โดยวิธีการวิเคราะห์เชิงล าดับชั้น AHP 
 

แผนภูมิที่ 7 ค่าอัตราส่วนความไม่สอดคล้องของปัจจัยทั้ง 5 ข้อ โดยใช้โปรแกรม Expert Choice 

จากค่าการประมวลผลในภาพที่ 7 ผลสรุปค่าน้ าหนักของปัจจัยที่ใช้ในการคัดเลือกเพ่ือ
ประเมินผู้ขายของบริษัท A ที่ได้มาจากการวิเคราะห์ค านวณโดยโปรแกรม Expert Choice จะเห็น 
ได้ว่าค่าอัตราส่วนความไม่สอดคล้องทั้ง 5 ปัจจัย มีค่า 0.08 ซ่ึงไม่เกิน 0.1 หรือร้อยละ 10 แสดงว่า 

ข้อมูลมีความเชื่อถือได้ 
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ตารางที่ 14 ผลการวิเคราะห์อัตราความไม่สอดคล้องของปัจจัยที่ใช้ในการคัดเลือกเพ่ือประเมินผู้ขาย
ของบริษัท A 

ล้าด ับที่ ปัจจัย 
ร ้อยละของน้้าหนัก 

ค วามส้าค ัญ  
อัตราความไมส่อดคล้อง  

1 การเสนอราคา 0.309  
 

0.08 
2 เวลาส่งมอบสินค้า 0.060 
3 คุณภาพของสินค้า 0.357 
4 ความปลอดภัยของสินค้า 0.095 
5 การบริการหลังการขาย 0.178 

 

จากค่าที่แสดงในตารางที่ 14  ผลสรุปค่าน้ าหนักของปัจจัยที่ใช้ในการคัดเลือกเพ่ือประเมิน
ผู้ขายของบริษัท A ที่ได้มาจากการวิเคราะห์ค านวณโดยโปรแกรม Expert Choice จะเห็นได้ว่า       
ค่าอัตราส่วนความไม่สอดคล้องทั้ง 5 ปัจจัย มีค่า 0.08 ซ่ึงไม่เกิน 0.1 หรือร้อยละ 10 แสดงว่าข้อมูล   

มีความเชื่อถือได้ 
การประมวลผลผลหาค่าน้ าหนักของปัจจัยที่มีความส าคัญต่อการคัดเลือกเพ่ือประเมินผู้ขาย

ของบริษัท A พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน ให้ความส าคัญของปัจจัยคุณภาพของสินค้า     
(ร้อยละ 35.7) เป็นอันดับแรก การเสนอราคา (ร้อยละ 30.9) เป็นอันดับสอง การบริการหลังการขาย 
(ร้อยละ 17.8) เป็นอันดับสาม และความปลอดภัยของสินค้า (ร้อยละ 9.5) เป็น อันดับสี่ เวลาส่งมอบ

สินค้า (ร้อยละ 6.0) เป็นอันดับสุดท้าย จากผลลัพธ์ของอัตราส่วนความไม่สอดคล้องของข้อมูลที่ได้
เท่ากับ 0.08 ซ่ึงไม่เกิน 0.1 หรือร้อยละ 10 แสดงว่าข้อมูลที่ได้จากการค านวณมีความสอดคล้องกัน 

และมีความน่าเชื่อถือได้ 
4.3.3 เปร ียบเทียบความเหมาะสมในการค ัดเลือกผู้ขายวัตถุดิบ                                                                                                                                                                                                                                         
        เปรียบเทียบความเหมาะสมในการคัดเลือกผู้ขายวัตถุดิบภายใต้ปัจจัยต่าง ๆ ได้แก่  

ปัจจัยด้านการเสนอราคา ปัจจัยด้านเวลาส่งมอบสินค้า ปัจจัยด้านคุณภาพของสินค้า ปัจจัยด้านความ
ปลอดภัยของสินค้า ปัจจัยด้านการบริการหลังการขาย 
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ตารางที่ 15 เปรียบเทียบความเหมาะสมในการคัดเลือกผู้ขายวัตถุดิบ ภายใต้ปัจจัยด้านการเสนอ
ราคา 
ผู้ตอบแบบสอบถาม  

X1 X2 X3 X4 X5 
ผู้ข าย 

1 AGT 7.8 8.5 9.4 10.6 9.4 

2 SFT 4.5 5.8 6.6 6.8 6.7 
3 TSF 6.8 7.2 8.5 8.6 8.1 

4 KMF 4.1 5.5 6.2 6.2 5.9 
5 PMF 5.5 6.3 6.8 6.6 7.3 

6 UPT 10.6 9.3 8.8 8.2 8.4 
7 FVF 3.8 4.0 5.9 5.3 4.6 
8 MER 9.6 10.5 9.6 7.7 7.6 
9 SGF 9.8 9.4 8.3 6.5 8.1 
10 CBC 5.9 6.5 5.0 4.8 6.0 
11 PLP 5.2 5.0 5.8 5.8 6.0 
12 SEN 5.2 4.2 4.5 4.8 4.1 
13 BJS 11. 9.3 5.0 6.4 6.3 
14 DMD 5.7 4.9 5.5 6.3 6.4 
15 FAI 4.4 3.9 3.8 5.3 5.1 

 
จากผลการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน ในการคัดเลือกผู้ขายวัตถุดิบ ภายใต้

ปัจจัยด้านการเสนอ พบข้อมูลดังนี้  
ผู้ขายรายที่ 1 AGT พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 4 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 10.6 

ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 3 และ 5 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อย 9.4 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2  ให้     
ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 8.5 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 1 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 7.8 ตามล าดับ   

การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัยด้านการเสนอราคา ผู้ขายรายที่ 1 AGT โดยค่าน้ าน้ าหนัก

สูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 10.6 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 
ผู้ขายรายที่ 2 SFT พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 4  ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 6.8 

ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 5 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อย 6.7 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 3 ให้ค่าน้ าหนัก
สูงสุดร้อย 6.6 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 5.8 ผู้ตอบแบบสอบถาม     
ท่านที่ 1 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 4.5 ตามล าดับ   
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การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัยด้านการเสนอราคา ผู้ขายรายที่ 2 SFT  โดยค่าน้ าหนัก
สูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 6.8 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 

ผู้ขายรายที่ 3 STF พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 4 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 8.6    
ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 3 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อย 8.5 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่  5 ให้ค่าน้ าหนัก
สูงสุดร้อย 8.1 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 7.2 ผู้ตอบแบบสอบถาม    

ท่านที่ 1 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 6.8 ตามล าดับ  
การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัยด้านการเสนอราคา ผู้ขายรายที่ 3 STF  โดยค่าน้ าหนัก

สูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 8.6 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 
ผู้ขายรายที่ 4 KMF พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 4 และ 5 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 

6.2 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 5 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อย 5.9 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 ให้        

ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 5.5 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 1 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 4.1 ตามล าดับ   
การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัยด้านการเสนอราคา ผู้ขายรายที่ 4 KMF  โดยค่าน้ าหนัก

สูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 6.2 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 
ผู้ขายรายที่ 5 PMF พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 5 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 7.3 

ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 3 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อย 6.8 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 4 ให้ค่าน้ าหนัก

สูงสุดร้อย 6.6 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 6.3 ผู้ตอบแบบสอบถาม    
ท่านที่ 1 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 5.5 ตามล าดับ  

การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัยด้านการเสนอราคาผู้ขายรายที่  5 PMF  โดยค่าน้ าหนัก

สูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 7.3 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 
ผู้ขายรายที่ 6 UPT พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 1 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 10.6 

ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อย 9.3 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 3 ให้ค่าน้ าหนัก
สูงสุดร้อย 8.8 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 5 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 8.4 ผู้ตอบแบบสอบถาม    
ท่านที่ 1 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 8.2 ตามล าดับ  

การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัยด้านการเสนอราคาผู้ขายรายที่ 6 UPT โดยค่าน้ าหนัก
สูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 10.6 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 

 ผู้ขายรายที่ 7 FVF พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 3 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 5.9    
ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 4 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อย 5.3 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 5 ให้ค่าน้ าหนัก
สูงสุดร้อย 4.6 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 4 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 4.0 ผู้ตอบแบบสอบถาม   

ท่านที่ 1 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 3.8 ตามล าดับ  
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การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัยด้านการเสนอราคาผู้ขายรายที่ 7 FVF โดยค่าน้ าหนัก
สูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 5.9 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 

 ผู้ขายรายที่ 8 MER พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 10.5 
ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 และ 3 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อย 9.6 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 4 ให้     
ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อย 7.7 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 5 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 7.6  

การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัยด้านการเสนอราคาผู้ขายรายที่ 8 MER  โดยค่าน้ าหนัก
สูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 10.5 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 

ผู้ขายรายที่ 9 SCG พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 1 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 9.8 
ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อย 9.4 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 ให้ค่าน้ าหนัก
สูงสุดร้อย 8.3 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 5 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อย 8.1 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 4 

ให้   ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 6.5 
การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัยด้านการเสนอราคาผู้ขายรายที่ 9 SCG โดยค่าน้ าหนัก

สูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 9.8 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 
ผู้ขายรายที่ 10 CBC พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 6.5 

ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 5 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อย 6.0 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 1 ให้ค่าน้ าหนัก

สูงสุดร้อย 5.9 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 3 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อย 5.0 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 4 
ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 4.8 

การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัยด้านการเสนอราคาผู้ขายรายที่ 10 CBC โดยค่าน้ าหนัก

สูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 6.5 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 
ผู้ขายรายที่ 11 PLP พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 5 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 6.0 

ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 3 และ 4 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อย 5.8 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 1 ให้     
ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 5.2 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อย 5.0  

การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัยด้านการเสนอราคาผู้ขายรายที่  11 PLP โดยค่าน้ าหนัก

สูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 6.0 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 
ผู้ขายรายที่ 12 SEN พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 1 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 5.2 

ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 4 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อย 4.8 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 3 ให้ค่าน้ าหนัก
สูงสุดร้อย 4.5 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อย 4.2  ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 
5 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 4.1 

การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัยด้านการเสนอราคาผู้ขายรายที่ 12 SEN โดยค่าน้ าหนัก
สูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 5.2 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 
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ผู้ขายรายที่ 13 BJS พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 1 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 11    
ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อย 9.3 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 4 ให้ค่าน้ าหนัก

สูงสุดร้อย 6.4 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 5 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อย 6.3 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 3 
ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 5.0 

การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัยด้านการเสนอราคาผู้ขายรายที่ 13 BJS โดยค่าน้ าหนัก

สูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 11 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 
ผู้ขายรายที่ 14 DMD พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่  5 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 6.4 

ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 4 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อย 6.3 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 1 ให้ค่าน้ าหนัก
สูงสุดร้อย 5.7 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 3 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อย 5.5 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 
ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 4.9 

การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัยด้านการเสนอราคาผู้ขายรายที่ 14 DMD โดยค่าน้ าหนัก
สูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 6.4 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 

ผู้ขายรายที่ 15 FAI พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 4 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 5.3 
ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 5 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อย 5.1 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 1 ให้ค่าน้ าหนัก
สูงสุดร้อย 4.4 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อย 3.9 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 3 

ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 3.8 
การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัยด้านการเสนอราคาผู้ขายรายที่ 15 FAI โดยค่าน้ าหนัก

สูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 5.3 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 
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ตารางที่ 16 เปรียบเทียบความเหมาะสมในการคัดเลือกผู้ขายวัตถุดิบ ภายใต้ปัจจัยด้านเวลาส่งมอบ
สินค้า 

ผู้ตอบแบบสอบถาม  
X1 X2 X3 X4 X5 

ผู้ข าย 
1 AGT 4.0 4.4 9.8 6.2 4.8 

2 SFT 10.9 10.7 6.0 8.4 8.5 
3 TSF 4.2 4.6 8.1 7.7 6.7 

4 KMF 8.8 8.9 5.3 7.6 9.3 
5 PMF 4.5 5.5 6.5 5.9 6.3 

6 UPT 6.3 6.0 9.8 6.8 5.4 
7 FVF 6.6 6.3 4.2 5.8 7.0 
8 MER 6.0 6.4 8.6 6.5 7.4 
9 SGF 6.5 5.6 8.6 6.8 6.3 
10 CBC 9.4 8.8 4.9 7.8 7.5 
11 PLP 6.2 6.4 5.1 5.8 6.3 
12 SEN 6.9 7.4 4.7 6.2 6.9 
13 BJS 6.2 4.9 7.6 6.1 6.9 
14 DMD 6.7 7.0 5.3 5.7 5.6 
15 FAI 6.8 6.9 5.4 6.7 5.1 

 
 จากผลการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน ในการคัดเลือกผู้ขายวัตถุดิบ ภายใต้

ปัจจัยด้านเวลาส่งมอบสินค้าพบข้อมูล ดังนี้  
ผู้ขายรายที่ 1 AGT พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 3 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 9.8   

ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 4 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 6.2  ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 5 ให้          
ค่าน้ า หนักสู งสุดร้ อยละ 4.8 ผู้ ตอบแบบสอบถา มท่านที่ 2 ให้ค่า น้ าหนั กสูงสุ ดร้อยละ 4.4           
ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 1 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 4.0 ตามล าดับ   

การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัยด้านเวลาส่งมอบสินค้า ผู้ขายรายที่  1 AGT โดยค่า
น้ าหนักสูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 9.8 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 

ผู้ขายรายที่ 2 SFT พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 1 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 10.9 
ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 10.7 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่  3 ให้         
ค่าน้ า หนักสู งสุดร้ อยละ 8.5 ผู้ ตอบแบบสอบถา มท่านที่ 4 ให้ค่า น้ าหนั กสูงสุ ดร้อยละ 8.4            

ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 3 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 6.0 ตามล าดับ   
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การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัยด้านเวลาส่งมอบสินค้า ผู้ขายรายที่ 2 SFT โดยค่าน้ าหนัก
สูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 10.9 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 

ผู้ขายรายที่ 3 STF พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 3 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 8.1    
ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 4 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 7.7 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 5 ให้          
ค่าน้ า หนักสู งสุดร้ อยละ 6.7 ผู้ ตอบแบบสอบถา มท่านที่ 2 ให้ค่า น้ าหนั กสูงสุ ดร้อยละ 4.6           

ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 1 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 4.2 ตามล าดับ  
การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัยด้านเวลาส่งมอบสินค้า ผู้ขายรายที่ 3  STF โดยค่า

น้ าหนักสูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 8.1 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 
ผู้ขายรายที่ 4 KMF พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 5 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 9.3 

ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 8.9 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 1 ให้          

ค่าน้ า หนักสู งสุดร้ อยละ 8.8 ผู้ ตอบแบบสอบถา มท่านที่  4 ให้ค่า น้ าหนั กสูงสุ ดร้อยละ 7.6            
ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 3 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 5.3 ตามล าดับ  

การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัยด้านเวลาส่งมอบสินค้าผู้ขายรายที่ 4  KMF โดยค่า
น้ าหนักสูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 9.3 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 

ผู้ขายรายที่ 5 PMF พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 3 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 6.5 

ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 5 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 6.3 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 4 ให้           
ค่าน้ า หนักสู งสุดร้ อยละ 5.9 ผู้ ตอบแบบสอบถา มท่านที่ 2 ให้ค่า น้ าหนั กสูงสุ ดร้อย ละ 5.5            
ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 1 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 4.5 ตามล าดับ  

การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัยด้านเวลาส่งมอบสินค้า ผู้ขายรายที่ 5 PMF โดยค่า
น้ าหนักสูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 6.5 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 

ผู้ขายรายที่ 6 UPT พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 3 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 9.8      
ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 4 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 6.8 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 1 ให้           
ค่าน้ า หนักสู งสุดร้ อยละ 6.3 ผู้ ตอบแบบสอบถา มท่านที่ 2 ให้ค่า น้ าหนั กสูงสุ ดร้อยละ 6.0            

ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 5 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 5.4 ตามล าดับ  
การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัยด้านเวลาส่งมอบสินค้า ผู้ขายรายที่ 6 UPT โดยค่า

น้ าหนักสูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 9.8 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 
 ผู้ขายรายที่ 7 FVF พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 5 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 7.0  
ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 1 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 6.6 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 ให้          

ค่าน้ า หนักสู งสุดร้ อยละ 6.3 ผู้ ตอบแบบสอบถา มท่านที่ 4 ให้ค่า น้ าหนั กสูงสุ ดร้อยละ 5.8            
ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 3 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 4.2 ตามล าดับ  
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การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัยด้านเวลาส่งมอบสินค้า ผู้ขายรายที่ 7 FVF โดยค่าน้ าหนัก
สูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 7.0 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 

 ผู้ขายรายที่ 8 MER พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 3 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 8.6 
ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 5 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 7.4 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 4 ให้           
ค่าน้ า หนักสู งสุดร้ อยละ 6.5 ผู้ ตอบแบบสอบถา มท่านที่ 2 ให้ค่า น้ าหนั กสูงสุ ดร้อยละ 6.4           

ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 1 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 6.0 ตามล าดับ 
การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัยด้านเวลาส่งมอบสินค้า รายที่ 8 MER  โดยค่าน้ าหนัก

สูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 8.6 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 
ผู้ขายรายที่ 9 SCG พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่  3 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 8.6    

ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 4 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 6.8 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 1 ให้           

ค่าน้ า หนักสู งสุดร้ อยละ 6.5 ผู้ ตอบแบบสอบถา มท่านที่ 5 ให้ค่า น้ าหนั กสูงสุ ดร้อยละ 6.3            
ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 5.6 ตามล าดับ 

การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัยด้านเวลาส่งมอบสินค้า ผู้ขายรายที่ 9 SCG โดยค่า
น้ าหนักสูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 8.6 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 

ผู้ขายรายที่ 10 CBC พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 1 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 9.4 

ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 8.8 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 4 ให้           
ค่าน้ า หนักสู งสุดร้ อยละ 7.8 ผู้ ตอบแบบสอบถา มท่านที่ 5 ให้ค่า น้ าหนั กสูงสุ ดร้อยละ 7.5           
ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 3 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 4.9 ตามล าดับ 

การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัยด้าน เวลาส่งมอบสินค้า ผู้ขายรายที่ 10 CBC โดย          
ค่าน้ าหนักสูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 9.4 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 

ผู้ขายรายที่ 11 PLP พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 6.4 
ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 5 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 6.3 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 1 ให้           
ค่าน้ า หนักสู งสุดร้ อยละ 6.2 ผู้ ตอบแบบสอบถา มท่านที่ 4 ให้ค่า น้ าหนั กสูงสุ ดร้อยละ 5.8           

ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 3 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อย 5.1 ตามล าดับ 
การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัยด้าน เวลาส่งมอบสินค้า ผู้ขายรายที่ 11 PLP โดย           

ค่าน้ าหนักสูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 6.4 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 
ผู้ขายรายที่ 12 SEN พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 7.4 

ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 1 และ 5 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 6.9 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 4 ให้

ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 6.2 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 3 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 4.7 ตามล าดับ 
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การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัยด้าน เวลาส่งมอบสินค้า ผู้ขายรายที่ 12 SEN โดย           
ค่าน้ าหนักสูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 7.4 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 

ผู้ขายรายที่ 13 BJS พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 3 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 7.6 
ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 5 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 6.9 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 1 ให้           
ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 6.2 ผู้ตอบแบบสอบถามท่า นที่  4  ให้ค่ าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 6.1           

ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 4.9 ตามล าดับ 
การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัยด้าน เวลาส่งมอบสินค้า ผู้ขายรายที่ 13 BJS โดย           

ค่าน้ าหนักสูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 7.6 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 
ผู้ขายรายที่ 14 DMD พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 7.0 

ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 1 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 6.7 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 4 ให้           

ค่าน้ า หนักสู งสุดร้ อยละ 5.7 ผู้ ตอบแบบสอบถา มท่านที่ 5 ให้ค่า น้ าหนั กสูงสุ ดร้อยละ 5.6            
ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 3 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 5.3 ตามล าดับ 

การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัยด้าน เวลาส่งมอบสินค้า ผู้ขายรายที่ 14 DMD โดย          
ค่าน้ าหนักสูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 7.0 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 

ผู้ขายรายที่ 15 FAI พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 6.9 

ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 1 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 6.8 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 4 ให้           
ค่าน้ า หนักสู งสุดร้ อยละ 6.7 ผู้ ตอบแบบสอบถา มท่านที่  3 ให้ค่า น้ าหนั กสูงสุ ดร้อยละ 5.4            
ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 5 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 5.1 ตามล าดับ 

การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัยด้าน เวลาส่งมอบสินค้า ผู้ขายรายที่ 15 FAI โดยค่า
น้ าหนักสูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 6.9 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 
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ตารางที่ 17 เปรียบเทียบความเหมาะสมในการคัดเลือกผู้ขายวัตถุดิบ ภายใต้ปัจจัยด้านคุณภาพของ
สินค้า 

ผู้ตอบแบบสอบถาม  
X1 X2 X3 X4 X5 

ผู้ข าย 
1 AGT 4.1 4.2 4.1 4.3 4.2 

2 SFT 8.0 7.7 8.5 8.1 7.9 
3 TSF 4.3 4.6 4.5 4.8 5.0 

4 KMF 8.9 8.6 8.6 8.7 9.2 
5 PMF 4.4 5.1 5.4 5.2 4.5 

6 UPT 7.7 7.3 7.0 5.7 7.2 
7 FVF 6.0 6.1 6.4 5.9 6.4 
8 MER 6.0 6.5 5.9 6.0 5.7 
9 SGF 6.1 6.0 6.5 6.8 7.0 
10 CBC 10.2 9.4 9.4 9.9 9.0 
11 PLP 4.1 4.2 4.1 4.5 4.1 
12 SEN 10.4 9.9 9.9 10.2 8.8 
13 BJS 5.6 5.9 5.8 5.3 7.0 
14 DMD 3.9 4.4 3.6 4.1 4.0 
15 FAI 10.2 10.2 10.3 10.7 10.0 

 
จากผลการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน ในการคัดเลือกผู้ขายวัตถุดิบ ภายใต้

ปัจจัยด้านเวลาส่งมอบสินค้าพบข้อมูล ดังนี้  
ผู้ขายรายที่ 1 AGT พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 4 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 4.3    

ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 และ 5 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 4.2 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 1 
และ 3 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 4.1 ตามล าดับ   

การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัยด้านคุณภาพของสินค้า ผู้ขายรายที่ 1 AGT โดย           

ค่าน้ าหนักสูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 4.3 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 
ผู้ขายรายที่ 2 SFT พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 3 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 8.5   

ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 4 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 8.1 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 1 ให้          
ค่าน้ า หนักสู งสุดร้ อยละ 8.0 ผู้ ตอบแบบสอบถา มท่านที่ 5 ให้ค่า น้ าหนั กสูงสุ ดร้อย ละ 7.9           
ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 7.7 ตามล าดับ  
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การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัยด้านคุณภาพของสินค้า ผู้ขายรายที่ 2 SFT โดยค่าน้ าหนัก
สูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 8.5 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 

ผู้ขายรายที่ 3 TSF พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 5 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 5     
ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 4 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 4.8 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 ให้           
ค่าน้ า หนักสู งสุดร้ อยละ 4.6 ผู้ ตอบแบบสอบถา มท่านที่ 3 ให้ค่า น้ าหนั กสูงสุ ดร้อยละ 4.5            

ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 1 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 4.3 ตามล าดับ  
การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัยด้านคุณภาพของสินค้า ผู้ขายรายที่ 3 TSF โดยค่าน้ าหนัก

สูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 5 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 
ผู้ขายรายที่ 4 KMF พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 5 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 9.2 

ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 1 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 8.9 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 4 ให้          

ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 8.7 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 และ 3 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 8.6 
ตามล าดับ  

การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจั ยด้านคุณภาพของสินค้า ผู้ขายรายที่ 4 KMF โดย          
ค่าน้ าหนักสูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 9.2 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 

ผู้ขายรายที่ 5 PMF พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 3 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 5.4 

ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 3 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 5.2 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 ให้           
ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 5.1 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 5 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 4.5 ผู้ตอบ
แบบสอบถามท่านที่ 1 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 4.4 ตามล าดับ  

การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัยด้านคุณภาพของสินค้า ผู้ขายรายที่ 5  PMF โดยค่า
น้ าหนักสูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 5.4 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 

ผู้ขายรายที่ 6 UPT พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 1 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 7.7   
ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 7.3 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 5 ให้          
ค่าน้ าหนั กสูงสุดร้ อยละ 7.2 ผู้ ตอบแบบสอบถา มท่า นที่  3 ให้ค่า น้ าหนักสู งสุ ดร้อยละ  7               

ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 5 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 5.7 ตามล าดับ  
การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัยด้านคุณภาพของสินค้า ผู้ขายรายที่ 6 UPT โดยค่า

น้ าหนักสูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 7.7 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 
 ผู้ขายรายที่ 7 FVF พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 3 และ 5 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 
6.4 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 6.1 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 1 ให้              

ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 6.0 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 4 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 5.9 ตามล าดับ  
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การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัยด้านคุณภาพของสินค้า ผู้ขายรายที่ 7 FVF โดยค่า
น้ าหนักสูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 6.4 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 

 ผู้ขายรายที่ 8 MER พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 6.5 
ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 1 และ 3 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 6 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 3 ให้    
ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 5.9 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 5 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 5.7 ตามล าดับ 

การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัยด้านคุณภาพของสินค้า รายที่ 8 MER  โดยค่าน้ าหนัก
สูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 6.5 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 

ผู้ขายรายที่ 9 SCG พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 5 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 7.0    
ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 4 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 6.8 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 3 ให้           
ค่าน้ า หนักสู งสุดร้ อยละ 6.5 ผู้ ตอบแบบสอบถา มท่านที่ 1 ให้ค่า น้ าหนั กสูงสุ ดร้อยละ 6.1            

ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 6.0 ตามล าดับ 
การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัยด้านคุณภาพของสินค้า ผู้ ขายรายที่ 9 SCG โดยค่า

น้ าหนักสูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 7.0 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 
ผู้ขายรายที่ 10 CBC พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 1 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 10.2 

ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 4 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 9.9 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 และ 3 ให้

ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 9.4 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 5 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 9 ตามล าดับ 
การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัยด้า นคุณภาพของสินค้า ผู้ขายรายที่ 10 CBC โดย          

ค่าน้ าหนักสูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 10.2 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 

ผู้ขายรายที่ 11 PLP พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 4 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 4.5 
ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 4.2 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 1 3 และ 5 

ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 4.1 ตามล าดับ 
การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัยด้า นคุณภาพของสินค้า ผู้ขายรายที่ 11 PLP โดย          

ค่าน้ าหนักสูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 4.5 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 

ผู้ขายรายที่ 12 SEN พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 1 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 10.4 
ผูต้อบแบบสอบถามท่านที่ 4 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 10.2 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 และ 3 ให้

ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 9.9 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 5 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 8.8 ตามล าดับ 
การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัยด้า นคุณภาพของสินค้า ผู้ขายรายที่ 12 SEN โดย         

ค่าน้ าหนักสูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 10.4 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 

ผู้ขายรายที่ 13 BJS พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 5 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 7       
ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 5.9 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 3 ให้          
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ค่าน้ า หนักสู งสุดร้ อยละ 5.8 ผู้ ตอบแบบสอบถา มท่านที่ 1 ให้ค่า น้ าหนั กสูงสุ ดร้อยละ 5.6            
ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 4 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 5.3 ตามล าดับ 

การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัยด้านคุณภาพของสินค้าผู้ขายรายที่ 13 BJS โดยค่า
น้ าหนักสูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 7 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 

ผู้ขายรายที่ 14 DMD พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 4.4 

ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 4 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 4.1 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 5 ให้           
ค่าน้ า หนักสู งสุดร้ อยละ  4.0 ผู้ ตอบแบบสอบถา มท่านที่ 1 ให้ค่า น้ าหนั กสูงสุ ดร้อย ละ 3.9            

ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 3 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 3.6 ตามล าดับ 
การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ด้านคุณภาพของสินค้า ผู้ขายรายที่ 14 DMD โดยค่าน้ าหนัก

สูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 4.4 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 

ผู้ขายรายที่ 15 FAI พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 4 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 10.7 
ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 3 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 10.3 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 1 และ 2 ให้

ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 10.2 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 5 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 10 ตามล าดับ 
การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัยด้า นคุณภาพของสินค้า ผู้ขายรายที่ 15 FAI โดย           

ค่าน้ าหนักสูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 10.7 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 
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ตารางที่ 18 เปรียบเทียบความเหมาะสมในการคัดเลือกผู้ขายวัตถุดิบ ภายใต้ปัจจัยด้านความ
ปลอดภัยของสินค้า 

ผู้ตอบแบบสอบถาม  
X1 X2 X3 X4 X5 

ผู้ข าย 
1 AGT 3.8 4.2 4.0 4.2 3.9 

2 SFT 10.1 10.2 10.3 9.8 10.1 
3 TSF 3.7 3.9 4.1 4.5 4.5 

4 KMF 9.9 10.1 9.3 9.9 8.6 
5 PMF 3.9 4.2 4.7 4.1 4.4 

6 UPT 7.8 8.0 7.3 8.0 8.1 
7 FVF 5.7 5.9 5.5 6.5 5.4 
8 MER 5.4 5.6 6.2 5.5 5.5 
9 SGF 7.0 6.6 6.3 6.1 6.9 
10 CBC 7.9 7.9 7.9 7.9 7.8 
11 PLP 4.3 4.4 4.5 4.3 4.5 
12 SEN 9.2 8.7 8.7 8.9 8.9 
13 BJS 5.6 5.5 5.4 5.6 5.9 
14 DMD 6.6 6.5 6.5 6.7 6.7 
15 FAI 9.0 8.3 9.5 8.4 8.8 

 
จากผลการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน ในการคัดเลือกผู้ขายวัตถุดิบ ภายใต้

ปัจจัยด้านความปลอดภัยของสินค้า พบข้อมูล ดังนี้  
ผู้ขายรายที่ 1 AGT พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 และ 4 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 

4.2 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 3 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 4 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 5 ให้        
ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 3.9 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 1 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 3.8 ตามล าดับ   

การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัยด้านความปลอดภัยของสินค้า ผู้ขายรายที่ 1 AGT โดย    

ค่าน้ าหนักสูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 4.2 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 
ผู้ขายรายที่ 2 SFT พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 3 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ  10.3   

ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 10.2 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 1 และ 5 ให้
ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 10.1 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 4 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 9.8 ตามล าดับ  

การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัยด้านความปลอดภัยของสินค้า ผู้ขายรายที่ 2 SFT โดย     

ค่าน้ าหนักสูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 10.3 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 
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ผู้ขายรายที่ 3 STF พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 4 และ 5 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 
4.5 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 3 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 4.1 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 ให้           

ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 3.9 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 1 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 3.7 ตามล าดับ  
การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัยด้านความปลอดภัยของสินค้า ผู้ขายรายที่ 3 STF โดย     

ค่าน้ าหนักสูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 4.5 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 

ผู้ขายรายที่ 4 KMF พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 10.1 
ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 1 และ 4 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 9.9 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 3 ให้

ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 9.3 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 4 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 8.6 ตามล าดับ  
การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัยด้านความปลอดภัยของสินค้า ผู้ขายรายที่  4 KMF โดย

ค่าน้ าหนักสูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 10.1 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 

ผู้ขายรายที่ 5 PMF พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 3 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 4.7 
ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 5 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 4.4 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 ให้           

ค่าน้ า หนักสู งสุดร้ อยละ 4.2 ผู้ ตอบแบบสอบถา มท่านที่ 4 ให้ค่า น้ าหนั กสูงสุ ดร้อยละ 4.1            
ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 3.9 ตามล าดับ  

การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัยด้านความปลอดภัยของสินค้า ผู้ขายรายที่ 5 PMF โดย   

ค่าน้ าหนักสูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 4.7 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 
ผู้ขายรายที่ 6 UPT พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 5 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 8.1    

ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 และ 4 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 8 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 1 ให้   

ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 7.8 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 3 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 7.3 ตามล าดับ  
การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัยด้านความปลอดภัยของสินค้า ผู้ขายรายที่ 6 UPT โดย  

ค่าน้ าหนักสูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 8.1 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 
 ผู้ขายรายที่ 7 FVF พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 4 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 6.5    
ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 5.9 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 1 ให้          

ค่าน้ า หนักสู งสุดร้ อยละ 5.7 ผู้ ตอบแบบสอบถา มท่านที่ 3 ให้ค่า น้ าหนั กสูงสุ ดร้อยละ 5.5           
ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 5 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 5.4 ตามล าดับ  

การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัยด้านความปลอดภัยของสินค้า ผู้ขายรายที่ 7 FVF โดย   
ค่าน้ าหนักสูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 6.5 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 
 ผู้ขายรายที่ 8 MER พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 3 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 6.2 

ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 5.6 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 4 และ 5 ให้
ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 5.5 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 1 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 5.4 ตามล าดับ 
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การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัยด้านความปลอดภัยของสินค้า รายที่ 8 MER โดย         
ค่าน้ าหนักสูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 6.2 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 

ผู้ขายรายที่ 9 SCG พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 1 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 7      
ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 5 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 6.9 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 ให้          
ค่าน้ า หนักสู งสุดร้ อยละ 6.6 ผู้ ตอบแบบสอบถา มท่านที่ 3 ให้ค่า น้ าหนั กสูงสุ ดร้อยละ 6.3            

ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 4 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 6.1 ตามล าดับ 
การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัยด้านความปลอดภัยของสินค้า ผู้ขายรายที่ 9 SCG โดย   

ค่าน้ าหนักสูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 7 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 
ผู้ขายรายที่ 10 CBC พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 1 2 3 และ 4 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุด  

ร้อยละ 7.9 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 5 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 7.8 ตามล าดับ 

การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัยด้านความปลอดภัยของสินค้า ผู้ขายรายที่ 10 CBC โดย
ค่าน้ าหนักสูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 7.9 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 

ผู้ขายรายที่ 11 PLP พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 3 และ 5 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 
4.5 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 4.4 ผู้ตอบแบบสอบถามท่าน 4 และ 1 
ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 4.3 ตามล าดับ 

การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัยด้านความปลอดภัยของสินค้า ผู้ขายรายที่ 11 PLP โดย  
ค่าน้ าหนักสูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 4.5 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 

ผู้ขายรายที่ 12 SEN พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 1 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 9.2 

ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 3 และ 4 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 8.9 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 
และ 3 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 8.7 ตามล าดับ 

การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัยด้านความปลอดภัยของสินค้า ผู้ขายรายที่ 12 SEN โดย
ค่าน้ าหนักสูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 9.2 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 

ผู้ขายรายที่ 13 BJS พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 5 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 5.9  

ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 1 และ 4 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 5.6 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 4 ให้
ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 5.6 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 5.5 ตามล าดับ 

การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัยด้านความปลอดภัยของสินค้า ผู้ขายรายที่  13 BJS โดย  
ค่าน้ าหนักสูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 5.9 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 

ผู้ขายรายที่ 14 DMD พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 4 และ 5 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 

6.7 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 1 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 6.6 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 และ  3 
ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 6.5 ตามล าดับ 
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การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ด้านความปลอดภัยของสินค้า ผู้ขายรายที่ 14 DMD โดย        
ค่าน้ าหนักสูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 6.7 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 

ผู้ขายรายที่ 15 FAI พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่  3 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 9.5 
ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 1 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 9 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 5 ให้ค่าน้ าหนัก
สูงสุดร้อยละ 8.8 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 4 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 8.4 ผู้ตอบแบบสอบถาม

ท่านที่ 2 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 8.3 ตามล าดับ 
การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัยด้านความปลอดภัยของสินค้า ผู้ขายรายที่ 15 FAI โดย   

ค่าน้ าหนักสูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 9.5 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 
 
ตารางที่ 19 เปรียบเทียบความเหมาะสมในการคัดเลือกผู้ขายวัตถุดิบ ภายใต้ปัจจัยด้านบริการหลัง

การขาย 
ผู้ตอบแบบสอบถาม  

X1 X2 X3 X4 X5 
ผู้ข าย 

1 AGT 5.3 5.8 6.1 5.9 6.3 
2 SFT 5.0 5.0 5.3 5.3 5.2 

3 TSF 4.3 4.4 4.2 5.2 4.5 
4 KMF 7.0 7.1 7.0 7.3 7.7 
5 PMF 6.4 5.8 6.7 6.2 6.3 
6 UPT 6.0 6.0 6.0 6.5 6.3 
7 FVF 7.7 7.9 8.1 6.9 7.7 
8 MER 6.7 6.2 6.1 5.7 6.3 

9 SGF 5.1 5.5 6.0 5.6 5.2 
10 CBC 9.7 9.8 8.4 8.8 9.2 
11 PLP 6.0 6.1 6.5 6.8 5.6 
12 SEN 13.3 13.1 11.8 11.0 11.6 

13 BJS 4.5 5.3 5.7 5.6 6.1 
14 DMD 5.2 5.5 5.5 6.0 5.8 
15 FAI 7.8 6.7 6.5 7.1 6.3 

 
 จากผลการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน ในการคัดเลือกผู้ขายวัตถุดิบ ภายใต้
ปัจจัยด้านความปลอดภัยของสินค้า พบข้อมูล ดังนี้ 
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ผู้ขายรายที่ 1 AGT พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 5 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 6.3   
ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 3 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 6.1 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 4 ให้           

ค่าน้ าหนั กสูงสุดร้อยละ  5.9 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 ให้ค่ าน้ าหนักสูงสุดร้ อยละ 5.8            
ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 1 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 5.3 ตามล าดับ   

การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัย ด้านบริการหลังการขาย ผู้ขายรายที่ 1 AGT โดย          

ค่าน้ าหนักสูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 6.3 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 
ผู้ขายรายที่ 2 SFT พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 3 และ 4 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 

5.3 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 5 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 5.2 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 1 และ 2 
ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 5.0 ตามล าดับ  

การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัย ด้านบริการหลังการขาย ผู้ขายรายที่ 2  SFT  โดย         

ค่าน้ าหนักสูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 5.3 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 
ผู้ขายรายที่ 3 TSF พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 4 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 5.2  

ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 5 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 4.5 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 ให้           
ค่าน้ า หนักสู งสุดร้ อยละ 4.4 ผู้ ตอบแบบสอบถา มท่านที่ 1 ให้ค่า น้ าหนั กสูงสุ ดร้อยละ 4.3            
ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 3 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 4.2 ตามล าดับ  

การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัย ด้านบริการหลังการขาย ผู้ขายรายที่ 3  STF โดย          
ค่าน้ าหนักสูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 5.2 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 

ผู้ขายรายที่ 4  KMF พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 5 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 7.7 

ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่  4 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 7.3 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 ให้           
ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 7.1 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 1 และ 3 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 7 

ตามล าดับ  
การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัย ด้านบริการหลังการขาย ผู้ขายรายที่ 4  KMF โดย         

ค่าน้ าหนักสูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 7.7 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 

ผู้ขายรายที่ 5 PMF พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 3 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 6.7 
ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 1 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 6.4 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 5 ให้          

ค่าน้ า หนักสู งสุดร้ อยละ 6.3 ผู้ ตอบแบบสอบถา มท่านที่ 4 ให้ค่า น้ าหนั กสูงสุ ดร้อยละ 6.2            
ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 5.8 ตามล าดับ  

การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัย ด้านบริการหลังการขาย ผู้ขายรายที่ 5  PMF โดย          

ค่าน้ าหนักสูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 6.7 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 



73 
 

ผู้ขายรายที่ 6 UPT พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 4 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 6.5   
ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 5 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 6.3 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 1 2 และ 3 

ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 6.0 ตามล าดับ  
การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัย ด้านบริการหลังการขาย ผู้ขายรายที่ 6 UPT โดย         

ค่าน้ าหนักสูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 6.5 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 

 ผู้ขายรายที่ 7 FVF พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 3 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 8.1   
ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 7.9 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 1 และ 4 ให้

ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 7.7 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 4 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 6.9 ตามล าดับ  
การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัย ด้านบริการหลังการขาย ผู้ขายรายที่ 7 FVF โดย           

ค่าน้ าหนักสูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 8.1 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 

 ผู้ขายรายที่ 8 MER พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 1 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 6.7 
ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 5 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 6.3 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 ให้            

ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 6.2 ผู้ตอบแบบสอบถามท่า นที่  3  ให้ค่ าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 6.1           
ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 4 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 5.7 ตามล าดับ 

การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัย ด้านบริการหลังการขาย ผู้ขายรายที่ 8 MER โดย          

ค่าน้ าหนักสูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 6.7 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 
ผู้ขายรายที่ 9 SCG พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 3 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 6       

ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 4 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 5.6 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 ให้          

ค่าน้ า หนักสู งสุดร้ อยละ 5.5 ผู้ ตอบแบบสอบถา มท่านที่ 5 ให้ค่า น้ าหนั กสูงสุ ดร้อยละ 5.2           
ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 1 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 5.1 ตามล าดับ 

การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ด้านบริการหลังการขาย ผู้ขายรายที่ 9 SCG โดยค่าน้ าหนัก
สูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 6.0 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 

ผู้ขายรายที่ 10 CBC พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 9.8 

ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 9.7 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 5 ให้             
ค่าน้ า หนักสู งสุดร้ อยละ 9.2 ผู้ ตอบแบบสอบถา มท่านที่ 4 ให้ค่า น้ าหนั กสูงสุ ดร้อยละ 8.8            

ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 3 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 8.4 ตามล าดับ 
การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัย ด้านบริการหลังการขาย ผู้ขายรายที่ 10 CBC โดย         

ค่าน้ าหนักสูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 9.8 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 

ผู้ขายรายที่ 11 PLP พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 4 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 6.8 
ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 3 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 6.5 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 ให้          
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ค่าน้ า หนักสู งสุดร้ อยละ 6.1 ผู้ ตอบแบบสอบถา มท่าน ที่  1 ให้ค่า น้ าหนั กสูงสุ ดร้อยละ 6.0           
ผูต้อบแบบสอบถามท่าน 5 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 5.6  ตามล าดับ 

การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัยด้านด้านบริการหลังการขาย ผู้ขายรายที่ 11 PLP โดย      
ค่าน้ าหนักสูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 6.8 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 

ผู้ขายรายที่ 12 SEN พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 1 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 13.3 

ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 13.1 ผู้ตอบแบบสอบถามท่าน 3 ให้           
ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 11.8 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 5 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 11.6         

ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 4 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 11 ตามล าดับ 
การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัยด้านบริการหลังการขาย ผู้ขายรายที่ 12 SEN โดย         

ค่าน้ าหนักสูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 13.3 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 

ผู้ขายรายที่ 13 BJS พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 5 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 6.1  
ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 3 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 5.7 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 4 ให้          

ค่าน้ า หนักสู งสุดร้ อยละ 5.6 ผู้ ตอบแบบสอบถา มท่านที่ 2 ให้ค่า น้ าหนั กสูงสุ ดร้อยละ 5.3           
ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 1 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 4.5 ตามล าดับ 

การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัย ด้านบริการหลังการขาย ผู้ขายรายที่ 13 BJS โดย        

ค่าน้ าหนักสูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 6.1 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 
ผู้ขายรายที่ 14 DMD พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 4 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 6.0 

ผูต้อบแบบสอบถามท่านที่ 5 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 5.8 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 และ 3 ให้

ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 5.5 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 1 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 5.2 ตามล าดับ 
การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัยด้านบริการหลังการขายผู้ขายรายที่ 14 DMD โดย        

ค่าน้ าหนักสูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 6.0 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 
ผู้ขายรายที่ 15 FAI พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 1 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 7.8 

ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 4 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 7.1 ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 2 ให้          

ค่าน้ า หนักสู งสุดร้ อยละ 6.7 ผู้ ตอบแบบสอบถา มท่านที่ 3 ให้ค่า น้ าหนั กสูงสุ ดร้อยละ 6.5           
ผู้ตอบแบบสอบถามท่านที่ 5 ให้ค่าน้ าหนักสูงสุดร้อยละ 6.3 ตามล าดับ 

การค านวณค่าน้ าหนักภายใต้ปัจจัย ด้านบริการหลังการขาย ผู้ขายรายที่ 15 FAI โดย         
ค่าน้ าหนักสูงสุดอยู่ที่ร้อยละ 7.8 จากการให้คะแนนโดยผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 5 ท่าน 
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4.3.4 แสดงผลคา่น้า้หนกัของปัจจยัทีใ่ชใ้นการตัดสินใจเลอืกผู้ขายวตัถดุิบแตล่ะประเภท  
 

ตารางที่ 20 ล าดับค่าความส าคัญของปัจจัยที่ได้จากการประยุกต์ใช้ AHP ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือก
ผู้ขาย 

 
ล้าดบั 

ปัจจัย / 
ผู้ข าย 

ค ุณภาพ 
ของสินค ้า 

การ  
เสนอราค า 

ค วามปลอดภัย
ของสินค ้า 

การบรกิารหลัง
การข าย 

เวลาส่งมอบ
สินค ้า 

1 AGT 4.1 8.6 4.0 5.8 5.6 

2 SFT 8.0 5.4 10.1 5.1 9.3 
3 TSF 4.5 7.4 3.9 4.5 5.8 
4 KMF 8.8 5.0 9.8 7.2 8.1 
5 PMF 4.8 6.1 4.1 6.3 5.5 

6 UPT 7.2 9.7 7.8 6.1 6.9 
7 FVF 6.1 4.4 5.8 7.7 6.1 
8 MER 6.0 9.5 5.5 6.3 6.8 
9 SGF 6.3 9.0 6.8 5.4 6.8 
10 CBC 9.8 5.8 7.9 9.3 8.0 
11 PLP 4.2 5.4 4.4 6.1 6.0 
12 SEN 10.1 4.8 9.0 12.4 6.5 
13 BJS 5.9 9.2 5.6 5.3 6.3 

14 DMD 4.0 5.6 6.6 5.5 6.2 
15 FAI 10.2 4.3 8.8 7.0 6.3 

 
ผู้วิจัยได้ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลท าการค านวณและประมวลผล การหาค่า น้ าหนักของ 

ปัจจัยที่ มีผลต่อการตัดสินใจซ่ึงผลของกา รประมวลจะเห็นได้ใน ตารางที่ 20 เรียงล า ดับจาก            
ค่า น้ าหนักที่สูงที่สุดตามล าดับซ้ายไปขวา ซ่ึงผลของการให้ค่าน้ าหนักคะแนนจากผู้ประเมินผู้ขาย     
เข้ากับปัจจัยที่ใช้ในการการตัดสินใจคัดเลือกผู้ขายวัตถุดิบ แสดงให้เห็นว่าผู้ มีส่วนเก่ียวข้องใน         

การตัดสินใจให้ความส าคัญกับปัจจัยต่าง ๆ ตามล าดับความส าคัญ ดังนี้ ล าดับที่ 1 ปัจจัยด้านคุณภาพ
ของสินค้า ล าดับที่ 2 ปัจจัยด้านการเสนอราคา  ล าดับที่ 3 ปัจจัยด้านความปลอดภัยของสินค้า      
ล าดับที่ 4 ปัจจัยด้านการบริการหลังการขาย ล าดับที่ 5 ปัจจัยด้านเวลาส่งมอบสินค้า 
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แผนภูมิที่ 8 ผู้ขายที่ได้คะแนนสูงสุดของแต่ละปัจจัยที่มีผลต่อการคัดเลือกผู้ขาย 

 
แผนภูมทิี่ 9 ค่าคะแนนของแต่ละปัจจัยที่มีผลต่อการคัดเลือกผู้ขาย 

 
 

 ผู้วิจัยได้ท าการค านวณให้คะแนนส าหรับทุกผู้ขาย โดยพิจารณาเข้ากับวัตถุประสงค์ เพ่ือ      

หาผู้ขายที่มีผลการด าเนินงานที่ดี โดยพิจารณาจากล าดับความส าคัญของปัจจัยที่มากที่สุดตามล าดับ 
ซ่ึงผลของการประมวลจะเห็นได้ จากกราฟในภาพที่ 9 ดังนี้ คือ ปัจจัยด้านคุณภาพของสินค้า ปัจจัย
ด้านการเสนอราคา ปัจจัยด้านความปลอดภัยของสินค้า ปัจจัยด้านการบริการหลังการขาย ปัจจัย   

ด้านเวลาส่งมอบสินค้า 

0

2

4

6

8

10

12

14

AGT SFT TSF KMF PMF UPT FVF MER SGF CBC PLP SEN BJS DMD FAI

คา่น ้าหนักสูงสุดของปัจจัยทั้ งหมด 
ผูข้ายวตัถุดิบ ในอุตสหกรรม A 

การเสนอราคา เวลาส่งมอบสนิคา้ คุณภาพสนิคา้ ความปลอดภยัสนิคา้ บรกิารหลังการขาย 
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 ผลการค านวณท าให้ทราบว่าผู้ขายใดที่เหมาะสมที่สุดและสอดคล้องกับนโยบายการลดต้นทุน 
พบว่าบริษัท A ควรพิจารณา ผู้ขายวัตถุ ดิบประเภทแป้งสาลี ผู้ขายรายที่ 2 SFT เป็นล าดับที่ 1 

เนื่องจากได้คะแนนสูงสุดด้านความปลอดภัยของสินค้า ล าดับที่ 2 คือผู้ขายรายที่ 1 AGT เนื่องจาก   
ได้คะแนนสูงสุดด้านการเสนอราคา และล าดับที่ 3 ผู้ขายรายที่ 3 TSF เนื่องจากได้คะแนนสูง        
เป็นล าดับที่ 2 ในด้านการเสนอราคา 

 ผู้ขายวัตถุดิบวัตถุดิบที่ให้กลิ่น ผู้ขายรายที่ 6 UPT เป็นล าดับที่ 1 เนื่องจากได้คะแนนสูงสุด
ด้านการเสนอราคา ล าดับที่ 2 คือผู้ขายรายที่ 4 KMF เนื่องจากได้คะแนนสูงสุดด้านความปลอดภัย

ของสินค้า และล าดับที่ 3 ผู้ขายรายที่ 5 PMF เนื่องจากได้คะแนนสูงสุดเป็นล าดับที่ 2 ในด้าน        
การเสนอราคา 
 ผู้ขายวัตถุดิบประเภทเครื่องเทศ ผู้ขายรายที่ 9 SGF เป็นล าดับที่ 1 เนื่องจากได้คะแนนสูงสุด

ด้านคุณภาพของสินค้า ล าดับที่ 2 คือผู้ขายรายที่ 8 MER เนื่องจากได้คะแนนสูงสุดด้านการเสนอ
ราคา และล าดับที่ 3 ผู้ขายรายที่ 7 FVF เนื่องจากได้คะแนนสูงสุดเป็นล าดับที่ 2 ในด้านคุณภาพของ

สินค้า 
 ผู้ขายวัตถุดิบวัตถุดิบที่ให้สี ผู้ขายรายที่ 12 SEN เป็นล าดับที่ 1 เนื่องจากได้คะแนนสูงสุด   
ด้านปลอดภัยของสินค้า  ล าดับที่ 2 คือผู้ขายรายที่ 10 CBC เนื่องจากได้คะแนนสูงสุดด้านคุณภาพ

ของสินค้า และล าดับที่ 3 ผู้ขายรายที่ 11 PLP เนื่องจากได้คะแนนสูงสุดในด้านการเสนอราคา 
 ผู้ขายวัตถุดิบเจือปนอาหาร ผู้ขายรายที่ 15 FAI เป็นล าดับที่ 1 เนื่องจากได้คะแนนสูงสุด  
ด้านคุณภาพของสินค้า ล าดับที่ 2 คือผู้ขายรายที่ 13 BJS เนื่องจากได้คะแนนสูงสุดด้านการเสนอ   

ของสินค้า และล าดับที่ 3 ผู้ขายรายที่ 14 DMD เนื่องจากได้คะแนนสูงสุดในด้านความปลอดภัย     
ของสินค้า 
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บทที่ 5 

สร ุปผลการวิจัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ  

 

5.1 สร ุปผลการวจิยั 

 การศึกษางานวิจัยในครั้งนี้  ได้นําเอากระ บวนกา รลําดับชั้นเชิง วิเครา ะห์ ( Analytic 

Hierarchy Process: AHP) มา ประยุก ต์ใช้ งาน  ช่ วยทํ าให้ กา รประเมินเลื อกผู้ขา ยวัตถุดิบ                  
มีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น เนื่องจากมีการนําปัจจัยที่เก่ียวข้องมาพิจารณาร่วมกับปัจจัยด้านค่าใช้จ่าย 

ทั้งปัจจัยที่เป็นเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ และแม้ว่าแต่ละปัจจัยต่างมีความขัดแย้งกันในระ หว่าง
ปัจจัยแต่เม่ือ ใช้หลักการวิเคราะห์ของกระบวนการตัดสินใจเชิงลําดับชั้น ทําให้สามารถจัดการปัญหา
ที่มีความซับซ้อนนี้ ได้ง่ายและเป็นเหตุ เป็นผลชัดเจนยิ่งขึ้นส่งผลให้การเลือกผู้ขายวัตถุดิบ ที่ได้มี       

ความเหมาะสมกับสภาพการดําเนินงานในทุกด้าน และสอดคล้องกับคว ามต้องการที่แท้จริงของ  
บริษัท A 

 จากข้อมูลที่ได้จากการศึกษาครั้งนี้ จึงสามารถสรุปได้ว่า บริษัท A ให้ความสําคัญใน ปัจจัย
ด้านคุณภาพของสินค้า มากที่สุดเป็นอันดับ 1ปัจจัยด้านการเสนอราคา อันดับ 2 ปัจจัยด้าน        
ความปลอดภัยของสินค้า อันดับ 3 ปัจจัยด้านการบริการหลังการขายอันดับ 4 และ ปัจจัยด้านเวลา   

ส่งมอบสินค้า อันดับ 5 และในการศึกษาการประเมินและคัดเลือกผู้ขาย พบว่า ผู้ขาย (Supplier)       
ที่มีผลการดําเนินงานที่ดีที่สุดคือ ผู้ขายวัตถุดิบที่ให้สี ได้แก่ ผู้ขาย SEN และอันดับรองลงมา คือ    

ผู้ขาย CBC และอันดับที่ 3 คือ ผู้ขาย PLP เม่ือพิจารณาผู้ขายวัตถุดิบประเภทอ่ืน พบว่า ผู้ขาย
วัตถุดิบประเภทแป้งสาลีที่มีผลการดําเนินงานที่ดีที่สุดได้แก่ ผู้ขาย SFT อันดับรองลงมาคือผู้ขาย AGT 
และอันดับที่ 3 คือ ผู้ขาย TSF ผู้ขายวัตถุดิบประเภทที่ให้กลิ่นที่ มีผลการดําเนินงานที่ดีที่สุดได้แก่        

ผู้ขาย UPT อันดับรองลงมา คือผู้ขาย KMF และอันดับที่ 3 คือ ผู้ขาย PMF ผู้ขายวัตถุดิบประเภท
เครื่องเทศ ทีมี่ผลการดําเนินงานที่ดีที่สุด ได้แก่ผู้ขาย SGF อันดับรองลงมา คือผู้ขาย MER และ   

อันดับที่ 3 ผู้ขาย FVF และผู้ขายวัตถุดิบเจือปนอาหาร ทีมี่ผลการดําเนินงานที่ดีที่สุดได้แก่ ผู้ขาย FAI 
อันดับรองลงมา คือ ผู้ขาย BJS และอันดับที่ 3 ผู้ขาย DMD 
  

5.2 อภิปรายผล 

 ผู้วิจัยได้ทําการอภิปรายผลตามวัตถุประสงค์ดังนี้ 

 1. เพ่ือศึกษาและวิเคราะห์กระบวนการคัดเลือกผู้ขายในอุตสาหกรรมอาหาร 
     จากการนํากระบวนการคัดเลือกผู้ขายมาใช้ในบริษัท A พบว่า บริษัท A สามารถตัดสินใจ    
ในการคัดเลือกผู้ขายได้อย่างเป็นระบบ เนื่องจากมีความชัดเจนและมีเกณฑ์การประเมินเพ่ือคัดเลือก

ผู้ขายอย่างเป็นมาตรฐานเดียวกัน จึงส่งผลให้กระบวนการจัดซ้ือของบริษัท A มีประสิทธิภาพและ
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รวดเร็วมากยิ่งขึ้น จากการประมวลผลการวิเคราะห์คัดเลือกมากจากปัจจัยทั้ง 5 ด้าน ได้แก่ ปัจจัย
ด้านการเสนอราคา ปัจจั ยด้านเวลาส่ งมอบสินค้า ปัจจัยด้านคุณภาพของสินค้า ปัจจัยด้า น           

ความปลอดภัยของสินค้า ปัจจัยด้านการบริการหลังการขาย ทําให้ได้ผู้ขายวัตถุดิบ (Supplier) ที่มีผล
การดําเนินงานที่ดีที่สุดตามที่บริษัท A ต้องการ และช่วยลดต้นทุนการจัดซ้ือของกิจการและได้วัตถุดิบ

ที่มีคุณภาพ ทําให้มีผลิตภัณฑ์หรือสินค้าสําหรับจัดจําหน่ายให้ลูกค้าอย่างเพียงพอ  
 2. เพ่ือประยุกต์ใช้กระบวนการ AHP ในการประเมินเพ่ือคัดเลือกผู้ขายในอุตสาหกรรมอาหาร 
    จากผลการวิเคราะห์ข้อมูลการตัดสินใจโดยใช้เทคนิคกระบวนการลําดับชั้นเชิงวิเคราะห์ 

(Analytic Hierarchy Process : AHP) ในกรณีศึกษานั้น ในด้านปัจจัย ผู้ตัดสินใจให้ความสําคัญกับ
ปัจจัยด้านคุณภาพของสินค้า เป็นอันดับหนึ่ง ปัจจัยด้านการเสนอราคาเป็นอันดับสอง และปัจจัยด้าน

ความปลอดภัยของสินค้า เป็นอันดับสามปัจจัยด้านการบริการหลังการขาย เป็นอันดับสี่ และปัจจัย
เวลาส่งมอบสินค้าเป็นอันดับสุดท้าย เนื่องจากบริษัท A เป็นบริษัทผู้ผลิตสินค้าประเภท ผลิตภัณฑ์    
แป้งปรุงอาหาร ผลิตภัณฑ์เกล็ดขนมปังและอบแห้ง และผลิตภัณฑ์ปรุงอาหาร  จึงให้ความสํา คัญ       

กับการประเมินผู้ขาย (Supplier) ในด้านของคุณภาพของวัตุดิบและต้นทุนการผลิตเป็นหลัก จึงทํา ให้
ผู้ตัดสินใจให้ความสําคัญไปทางปัจจัย ด้านคุณภาพของสินค้ามากที่สุด รองลงมาเป็นปัจจัยด้าน       

การเสนอราคา และปัจจัยด้านความปลอดภัยของสินค้า ปัจจัยด้านการบริการหลังการขาย และปัจจัย
เวลาส่งมอบสินค้า เป็นปัจจัยที่ผู้ตัดสินใจให้ความสําคัญน้อยลงมาตามลําดับ ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัย
ของ ทองสุข ภูตาเศษ (2559) ที่ใช้วิธีกระบวนการลําดับชั้นเชิงวิเคราะห์  (Analytic Hierarchy 

Process : AHP) เพ่ือศึกษาปัจจัยที่ใช้ในการเลือกซ้ือวัตถุดิบของร้านอาหารกรณีศึกษา: ประเภท   
เนื้อสด อาหารทะเลสดซ่ึงผลการวิเคราะห์ค่าลํา ดับความสํา คัญของปัจจัยที่ใช้ในการคัดเลือก         
ซัพพลายเออร์เป็นไปในทิศทางเดียวกัน อันดับที่ 1ด้านผลิตภัณฑ์และคุณภาพ ร้อยละ 54 และ

รองลงมาคือปัจจัยด้านราคาร้อยละ 25 และสอดคล้องกับงานวิจัยต่างประเทศที่เก่ียวข้องกับ        
การคัดเลือกซัพพลายเออร์ในกลุ่มอุตสาหกรรมอาหาร (Agarwal & Vijayvargy (2011) และ Ni-Di & 

Ming-Xian (2010) ต่างให้ค่าน้ําหนักไปที่ปัจจัยด้านคุณภาพเป็นอันดับสูงสุด และจากการประเมิน
และคัดเลือกผู้ขายภายใต้ปัจจัยทั้ง 5 ด้าน ทําให้บริษัท A ได้ผู้ขาย (Supplier) ที่มีผลการดําเนินงาน  
ที่ดีที่สุด คือ ผู้ขายวัตถุดิบที่ให้สี ได้แก่ ผู้ขาย SEN และเม่ือพิจารณาผู้ขายวัตถุดิบประเภทอ่ืน พบว่า 

ผู้ขายวัตถุดิบประเภทแป้งสาลี   ที่มีผลการดําเนินงานที่ดีที่สุด ได้แก่ ผู้ขายราย SFT ผู้ขายวัตถุดิบ
ประเภทที่ให้กลิ่น ที่มีผลการดําเนินงานที่ดีที่สุด ได้แก่ ผู้ขาย UPT ผู้ขายวัตถุดิบประเภทเครื่องเทศ    

ที่มีผลการดําเนินงานที่ดีที่สุด ได้แก่ ผู้ขาย SGF และ ผู้ขายวัตถุดิบเจือปนอาหาร ที่ มีผลการ
ดําเนินงานที่ดีที่สุด ได้แก่ ผู้ขาย FAI 
 

 



80 
 

 

5.3 ข้อเสนอแนะ 
 5.3.1 ข้อเสนอแนะจากการวิจัย 

         1) การกําหนดปัจจัยในการคัดเลือกเพ่ือประเมินผู้ขาย ต้องกําหนดให้คลอบคลุมการ
ตัดสินใจในเรื่องนั้น ๆ ควรนําหลาย ๆ ปัจจัยที่เก่ียวข้องมาร่วมในการพิจารณาด้วย จะทํา ให้ได้ผล

ตัดสินใจ ได้ดีที่สุดและเกิดประโยชน์มากที่สุดและแต่ละปัจจัยต้องสะท้อนการเปรียบเทียบที่ได้อย่าง
แล้วต้องเสียอีกอย่าง (Trade-off) อย่างชัดเจนเพ่ือช่วยลดความลังเล  และลดคําตอบที่ไม่มีความ
สอดคล้องกัน 

         2) การออกแบบสอบถามที่จะทําให้ผู้ตัดสินใจตอบ ต้องอ่านแล้วเข้าใจง่าย และต้องมี        
การอธิบายวิธีการตอบแบบสอบถามอย่างละเอียด และแสดงถึงวิธีกระบวนการลําดับชั้นเชิงวิเคราะห์ 

พร้อมทั้งแจกแจงปัจจัยต่าง ๆ ที่ใช้เป็นโครงสร้างลําดับชั้นให้ชัดเจน เพ่ือให้ผู้ ตัดสินใจจะได้ทราบถึง
ขั้นตอนในการคัดเลือกผู้ขายที่ถูกต้องและเป็นไปในทางเดียวกัน 
 5.3.2 ข้อเสนอแนะในการวิจัยคร ั้งต่อไป 

         1) ในการเปรียบเทียบตามหลักของ AHP ในงานวิจัยนี้มาจากการพิจารณาของ
ผู้ทําวิจัยและ พนักงานในแผนกจัดซ้ือเท่านั้นซ่ึงอาจไม่ยุติธรรมเพียงพอ ดังนั้นในการวิจัยครั้งต่อไปที่มี

การนําไป ประยุกต์ใช้ในงานอ่ืน ๆ ควรต้องมีการร่วมกันให้คะแนนเปรียบเทียบของพนักงานในแผนก
อ่ืนที่มี ส่วนเก่ียวข้องในการทํางานตอบก็ได้ เพ่ือให้การจัดลําดับความสําคัญต่าง ๆ มีความถูกต้องและ 
ยุติธรรมมากขึ้น 

         2) การศึกษาครั้งต่อไป ควรมีการวิเคราะห์ปัจจัยด้านอ่ืน ๆ เช่น ปัจจัยด้านระยะทาง        
การขนส่งสินค้า ปัจจัยเก่ียวกับมาตรฐานของผู้จัดหาวัตถุดิบ ปัจจัยเก่ียวกับการแปรปรวนของราคา
วัตถุดิบ เป็นต้น ทั้งนี้ เนื่องจากในสภาพความเป็นจริง ปัจจัยเหล่านี้ เป็นปัจจัยสําคัญที่ส่งผลต่อ         

การคัดเลือกผู้ขายวัตถุดิบ 
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ภาคผนวก ก 

เอกสารร ับรองจากคณะกรรมการจร ิยธร รมการวิจัย  
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ภาคผนวก ข 

หนังสือตอบกลับการขอนุญาตเข้าด าเนินการวิจัยใบร ิษัท A 
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ภาคผนวก ค  

เอกสารขอความอนุเคร าะห์ตรวจเคร ื่องมือวิจัย  
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ภาคผนวก ง 

เคร ื่องมือที่ใช ้ในการวิจัย 

 

แบบสอบถาม 
ประกอบการท าวิทยานิพนธ ์ การจัดการมหาบัณฑ ิต  

เร ื่อง การประยุกต์ใช ้กร ะบวนการ  AHP ในการประเมินเพื่อค ัดเลือกผู้ขาย  

ของบร ิษัท A ในอุตสาหกรรมอาหาร  
 

 แบบสอบถามนี้ เป็นส่วนหนึ่ง ในการท าวิทยานิพนธ์หลักสูตร การจัดการมหาบัณฑิ ต          
(การจัดการอุตสาหกรรม)  โดยมีวัตถุประสงค์ 1.เพ่ือศึกษาและวิเคราะห์กระบวนการคัดเลือกผู้ขายใน
อุตสาหกรรมอาหาร 2.เพ่ือประยุกต์ใช้กระบวนการ AHP ในการประเมินเพ่ือคัดเลือกผู้ขายใน

อุตสาหกรรมอาหารภายใต้ปัจจัยด้านการเสนอราคา ปัจจัยด้านเวลาส่งมอบสินค้า ปัจจัยด้านคุณภาพ
ของสินค้า ปัจจัยด้านความปลอดภัยของสินค้า ปัจจัยด้านการบริการหลังการขาย เพ่ือประยุกต์ใช้    
ในการตัดสินใจคัดเลือกผู้ขายของแผนกจัดซ้ือของบริษัท  โดยแบบสอบถามฉบับนี้ มีทั้งหมด 5 หน้า 

แบ่งออกเป็น  2 ตอน ดังนี้ 
 ตอนที่ 1 เปรียบเทียบความส าคัญของปัจจัย  

 ตอนที่ 2 เปรียบเทียบความเหมาะสมในการคัดเลือกผู้ขายแต่ละประเภท ภายใต้ปัจจัยต่าง ๆ 

 ขั้นตอนในการตอบแบบสอบถาม 
 1.  อ่านและท าความเข้าใจความหมายของปัจจัยต่าง ๆ ที่ใช้เป็นเกณฑ์ในการตัดสินใจ

คัดเลือกผู้ขายวัตถุดิบ 
 2. การตอบแบบสอบถามนี้ ให้ผู้ตอบแบบสอบถามแสดงความคิดเห็นของตนเอง ในการให้

ความส าคัญของผู้ขายวัตถุดิบแต่ละราย โดยพิจารณาเปรียบเทียบผู้แทนจ าหน่ายเป็นคู่ ทีละ คู่จนครบ
ทุกราย 
 3. เพ่ือให้การตอบแบบสอบถามเป็นไปในทางเดียวกัน จึงได้ก าหนดค่ามาตรฐานที่ใช้ใน    

การเปรียบเทียบให้ความส าคัญของผู้ขายแต่ละราย รายละเอียดตามตารางด้านล่าง 
 4. ในการพิจารณาเปรียบเทียบค่าความส าคัญของปัจจัย จากตารางแบบสอบถามที่ให้มา    

ให้พิจารณาค่าความส าคัญของปัจจัยของแถวด้านซ้าย เม่ือเปรียบเทียบกับปัจจัยที่อยู่ในแถวด้านขวา
ของบรรทัดเดียวกัน 
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เกณฑ ์ ทางเลือก 

ปัจจัยที่มีผลกระทบต่อการประเมินผู้ขาย  
ด้านการเสนอราคา 
ด้านเวลาส่งมอบสินค้า 

ด้านคุณภาพของสินค้า 
ด้านความปลอดภัยของสินค้า 
ด้านการบริการหลังการขาย 

วัตถุดิบประเภทแป้งสาลี 

ผู้ขายรายที่ 1 AGT 

ผู้ขายรายที่ 2 SFT 

ผู้ขายรายที่ 3 TSF 

วัตถุดิบประเภทเคร ื่องเทศ  

ผู้ขายรายที่ 4 KMF 

ผู้ขายรายที่ 5 PMF 

ผู้ขายรายที่ 6 UPT 

วัตถุดิบที่ให้กลิ่น 

ผู้ขายรายที่ 7 FVF 

ผู้ขายรายที่ 8 MER 

ผู้ขายรายที่ 9 SGF 

วัตถุดิบที่ให้สี 

ผู้ขายรายที่ 10 CBC 

ผู้ขายรายที่ 11 PLP 

ผู้ขายรายที่ 12 SEN 

วัตถุเจือปนอาหาร  

ผู้ขายรายที่ 13 BJS 

ผู้ขายรายที่ 14 DMD 

ผู้ขายรายที่ 15 FAI 

 
 

 
 
 

 
 

 
 



92 
 

เกณฑ ์มาตรฐานทีใ่ชใ้นการเปรยีบเทียบความส าคญั 
 

ค ่าความส าค ัญ นิยาม ค  าอธ ิบาย 

1 มีความส าคัญเท่ากัน 
ปัจจัยทั้งสองที่ก าลังพิจารณาเปรียบเทียบ          

มีความส าคัญเท่าเทียมกัน 

3 
มีความส าคัญมากกว่า

พอประมาณ 
ปัจจัยที่ก าลังพิจารณาเปรียบเทียบ                  

มีความส าคัญมากกว่าปัจจัยตัวหนึ่งพอประมาณ 

5 
มีความส าคัญมากกว่า

อย่างเด่นชัด 

ปัจจัยที่ก าลังพิจารณาเปรียบเทียบ มีความส าคัญ

มากกว่าปัจจัยตัวหนึ่งอย่างเด่นชัด 

7 
มีความส าคัญมากกว่า

อย่างเด่นชัดมาก 
ปัจจัยที่ก าลังพิจารณาเปรียบเทียบ มีความส าคัญ

มากกว่าปัจจัยตัวหนึ่งอย่างเด่นชัดมาก 

9 
มีความส าคัญมากกว่า

อย่างยิ่ง 

ค่าความส าคัญสูงสุดที่เป็นไปได้ ในการพิจารณา

เปรียบเทียบปัจจัยทั้งสอง 

2, 4, 6, 8 
เป็นค่าความส าคัญ
ระหว่างกลางของค่า 

ที่กล่าวไว้ข้างต้น 

ค่าความส าคัญในการเปรียบเทียบปัจจัย           
ถูกพิจารณาว่าควรเป็นค่าระหว่างกลางของ       

ค่าที่กล่าวไว้ข้างต้น 

 

 
ตอนที่ 1 เปร ียบเทียบความส าคญัของปจัจยั 

ปัจจัย 
ค่ามาตรฐานของการเปรียบเทียบ 

ปัจจัย 
มากกว่า เท่ากัน น้อยกว่า 

A 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 B 

A 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 C 

 
 
 

 
 

 
 



93 
 

1.1 การ เปรยีบเทยีบความส าคญัของปจัจยัที่มีผลต่อการตัดสนิใจคดัเลือกผูข้ายวตัถุดบิในด้าน
ต่าง ๆ  

ปัจจัย 
ค ่ามาตรฐานของการ เปร ียบเทียบ  

ปัจจัย 
มากกว่า เท่ากนั น้อยกว่า 

การเสนอราคา  9  8  7  6  5  4  3  2  1  2  3  4  5  6  7  8  9  เวลาส่งมอบสินค้า 

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

คุณภาพของ

สินค้า 

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

ความปลอดภัย
ของสินค้า 

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

การบริการหลัง   

การขาย 

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

คุณภาพของ
สินค้า 

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

ความปลอดภัย

ของสินค้า 

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

การบริการหลัง  
การขาย 

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

ความปลอดภัย

ของสินค้า 

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

การบริการหลัง  
การขาย 

ความปลอดภัย
ของสินค้า  9  8  7  6  5  4  3  2  1  2  3  4  5  6  7  8  9  

การบริการหลัง  
การขาย 

 
ส่วนที่ 2 เปร ียบเทยีบความเหมาะสมในการคดัเลอืกผู้ขายแต่ละประเภท ภายใตป้ัจจยัตา่ง ๆ  

ผู้ขาย 
ค ่ามาตรฐานของการ เปร ียบเทียบ 

ผู้ขาย 
มากกว่า เท่ากัน น้อยกว่า 

A 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 B 

A 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 C 

B 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 C 
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2.1 วัตถุดิบประเภทแปง้สาล ี
 2.1.1 เปร ียบเทยีบความเหมาะสมในการคดัเลือกผู้ขายวัตถุดบิประเภทแปง้สาล ีภายใต้

ปัจจัยด้านการเสนอราคา 

ผู้ขาย 
ค ่ามาตรฐานของการ เปร ียบเทียบ 

ผู้ขาย 
มากกว่า เท่ากัน น้อยกว่า 

ผู้ขาย AGT 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย SFT 

ผู้ขาย AGT 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย TSF 

ผู้ขาย SFT 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย TSF 

 
 2.1.2 เปรยีบเทยีบความเหมาะสมในการคดัเลือกผู้ขายวัตถุดบิประเภทแปง้สาล ีภายใต้

ปัจจัยด้านเวลาส่งมอบสนิคา้ 

ผู้ขาย 
ค ่ามาตรฐานของการ เปร ียบเทียบ 

ผู้ขาย 
มากกว่า เท่ากัน น้อยกว่า 

ผู้ขาย AGT 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย SFT 

ผู้ขาย AGT 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย TSF 

ผู้ขาย SFT 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย TSF 

 
 2.1.3 เปรยีบเทยีบความเหมาะสมในการคดัเลือกผู้ขายวัตถุดบิประเภทแปง้สาล ีภายใต้

ปัจจัยด้านคณุภาพของสนิคา้ 

ผู้ขาย 
ค ่ามาตรฐานของการ เปร ียบเทียบ 

ผู้ขาย 
มากกว่า เท่ากัน น้อยกว่า 

ผู้ขาย AGT 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย SFT 

ผู้ขาย AGT 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย TSF 

ผู้ขาย SFT 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย TSF 
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 2.1.4 เปรยีบเทยีบความเหมาะสมในการคดัเลือกผู้ขายวัตถุดบิประเภทแปง้สาล ีภายใต้
ปัจจัยด้านความปลอดภยัของสนิคา้ 

ผู้ขาย 
ค ่ามาตรฐานของการ เปร ียบเทียบ 

ผู้ขาย 
มากกว่า เท่ากัน น้อยกว่า 

ผู้ขาย AGT 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย SFT 

ผู้ขาย AGT 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย TSF 

ผู้ขาย SFT 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย TSF 

 
 2.1.5 เปร ียบเทยีบความเหมาะสมในการคดัเลือกผู้ขายวัตถุดบิประเภทแปง้สาล ีภายใต้
ปัจจัยด้านการบรกิารหลังการขาย 

ผู้ขาย 
ค ่ามาตรฐานของการ เปร ียบเทียบ 

ผู้ขาย 
มากกว่า เท่ากัน น้อยกว่า 

ผู้ขาย AGT 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย SFT 

ผู้ขาย AGT 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย TSF 

ผู้ขาย SFT 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย TSF 

 
2.2 วัตถุดิบประเภทเคร ือ่งเทศ 
 2.2.1 เปรยีบเทยีบความเหมาะสมในการคดัเลือกผู้ขายวัตถุดบิประเภทเคร ือ่งเทศ ภายใต้

ปัจจัยด้านการเสนอราคา 

ผู้ขาย 
ค ่ามาตรฐานของการ เปร ียบเทียบ 

ผู้ขาย 
มากกว่า เท่ากนั น้อยกว่า 

ผู้ขาย KMF 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย PMF 

ผู้ขาย KMF 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย UPT 

ผู้ขาย PMF 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย UPT 
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 2.2.2 เปรยีบเทยีบความเหมาะสมในการคดัเลือกผู้ขายวัตถุดบิประเภทเคร ือ่งเทศ ภายใต้
ปัจจัยด้านเวลาส่งมอบสนิคา้ 

ผู้ขาย 
ค ่ามาตรฐานของการ เปร ียบเทียบ 

ผู้ขาย 
มากกว่า เท่ากัน น้อยกว่า 

ผู้ขาย KMF 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย PMF 

ผู้ขาย KMF 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย UPT 

ผู้ขาย PMF 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย UPT 

 
 2.2.3 เปรยีบเทยีบความเหมาะสมในการคดัเลือกผู้ขายวัตถุดบิประเภทเคร ือ่งเทศ ภายใต้
ปัจจัยด้านคณุภาพของสนิคา้ 

ผู้ขาย 
ค ่ามาตรฐานของการ เปร ียบเทียบ 

ผู้ขาย 
มากกว่า เท่ากัน น้อยกว่า 

ผู้ขาย KMF 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย PMF 

ผู้ขาย KMF 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย UPT 

ผู้ขาย PMF 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย UPT 

 
 2.2.4 เปรยีบเทยีบความเหมาะสมในการคดัเลือกผู้ขายวัตถุดบิประเภทเคร ือ่งเทศ ภายใต้
ปัจจัยด้านความปลอดภยัของสนิคา้ 

ผู้ขาย 
ค ่ามาตรฐานของการ เปร ียบเทียบ 

ผู้ขาย 
มากกว่า เท่ากัน น้อยกว่า 

ผู้ขาย KMF 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย PMF 

ผู้ขาย KMF 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย UPT 

ผู้ขาย PMF 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย UPT 
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 2.2.5 เปรยีบเทยีบความเหมาะสมในการคดัเลือกผู้ขายวัตถุดบิประเภทเคร ือ่งเทศ ภายใต้
ปัจจัยด้านการบรกิารหลังการขาย 

ผู้ขาย 
ค ่ามาตรฐานของการ เปร ียบเทียบ 

ผู้ขาย 
มากกว่า เท่ากัน น้อยกว่า 

ผู้ขาย KMF 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย PMF 

ผู้ขาย KMF 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย UPT 

ผู้ขาย PMF 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย UPT 

 
2.3 วัตถุดิบทีใ่หก้ลิน่ 
 2.3.1 เปรยีบเทยีบความเหมาะสมในการคดัเลือกผู้ขายวัตถุดบิทีใ่หก้ลิ่น ภายใต้ปจัจยั

ด้านการ เสนอราคา 

ผู้ขาย 
ค ่ามาตรฐานของการ เปร ียบเทียบ 

ผู้ขาย 
มากกว่า เท่ากัน น้อยกว่า 

ผู้ขาย FVF 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย MER 

ผู้ขาย FVF 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย SGF 

ผู้ขาย MER 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย SGF 

 
 2.3.2 เปรยีบเทยีบความเหมาะสมในการคดัเลือกผู้ขายวัตถุดบิทีใ่หก้ลิ่น ภายใต้ปจัจยั

ด้านเวลาส่งมอบสินคา้ 

ผู้ขาย 
ค ่ามาตรฐานของการ เปร ียบเทียบ 

ผู้ขาย 
มากกว่า เท่ากัน น้อยกว่า 

ผู้ขาย FVF 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย MER 

ผู้ขาย FVF 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย SGF 

ผู้ขาย MER 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย SGF 
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 2.3.3 เปรยีบเทยีบความเหมาะสมในการคดัเลือกผู้ขายวัตถุดบิทีใ่หก้ลิ่น ภายใต้ปจัจยั
ด้านค ุณภาพของสนิคา้ 

ผู้ขาย 
ค ่ามาตรฐานของการ เปร ียบเทียบ 

ผู้ขาย 
มากกว่า เท่ากัน น้อยกว่า 

ผู้ขาย FVF 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย MER 

ผู้ขาย FVF 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย SGF 

ผู้ขาย MER 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย SGF 

 
 2.3.4 เปรยีบเทยีบความเหมาะสมในการคดัเลือกผู้ขายวัตถุดบิทีใ่หก้ลิ่น ภายใต้ปจัจยั
ด้านความปลอดภยัของสินคา้ 

ผู้ขาย 
ค ่ามาตรฐานของการ เปร ียบเทียบ 

ผู้ขาย 
มากกว่า เท่ากัน น้อยกว่า 

ผู้ขาย FVF 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย MER 

ผู้ขาย FVF 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย SGF 

ผู้ขาย MER 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย SGF 

 
 2.3.5 เปรยีบเทยีบความเหมาะสมในการคดัเลือกผู้ขายวัตถุดบิทีใ่หก้ลิ่น ภายใต้ปจัจยั
ด้านการบรกิารหลังการขาย 

ผู้ขาย 
ค ่ามาตรฐานของการ เปร ียบเทียบ 

ผู้ขาย 
มากกว่า เท่ากัน น้อยกว่า 

ผู้ขาย FVF 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย MER 

ผู้ขาย FVF 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย SGF 

ผู้ขาย MER 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย SGF 
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2.4 ว ัตถุดิบทีใ่หส้ี 
 2.4.1 เปรยีบเทยีบความเหมาะสมในการคดัเลือกผู้ขายวัตถุดบิทีใ่หส้ี ภายใตป้ัจจยัดา้น

การ เสนอราคา 

ผู้ขาย 
ค ่ามาตรฐานของการ เปร ียบเทียบ 

ผู้ขาย 
มากกว่า เท่ากัน น้อยกว่า 

ผู้ขาย CBC 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย PLP 

ผู้ขาย CBC 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย SEN 

ผู้ขาย PLP 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย SEN 

 
 2.4.2 เปรยีบเทยีบความเหมาะสมในการคดัเลือกผู้ขายวัตถุดบิทีใ่หส้ี ภายใตป้ัจจยัดา้น

เวลาส่งมอบสินคา้ 

ผู้ขาย 
ค ่ามาตรฐานของการ เปร ียบเทียบ 

ผู้ขาย 
มากกว่า เท่ากัน น้อยกว่า 

ผู้ขาย CBC 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย PLP 

ผู้ขาย CBC 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย SEN 

ผู้ขาย PLP 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย SEN 

 
 2.4.3 เปรยีบเทยีบความเหมาะสมในการคดัเลือกผู้ขายวัตถุดบิทีใ่หส้ี ภายใตป้ัจจยัดา้น

ค ุณภาพของสินคา้ 

ผู้ขาย 
ค ่ามาตรฐานของการ เปร ียบเทียบ 

ผู้ขาย 
มากกว่า เท่ากัน น้อยกว่า 

ผู้ขาย CBC 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย PLP 

ผู้ขาย CBC 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย SEN 

ผู้ขาย PLP 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย SEN 
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 2.4.4 เปรยีบเทยีบความเหมาะสมในการคดัเลือกผู้ขายวัตถุดบิทีใ่หส้ี ภายใตป้ัจจยัดา้น
ความปลอดภยัของสินคา้ 

ผู้ขาย 
ค ่ามาตรฐานของการ เปร ียบเทียบ 

ผู้ขาย 
มากกว่า เท่ากัน น้อยกว่า 

ผู้ขาย CBC 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย PLP 

ผู้ขาย CBC 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย SEN 

ผู้ขาย PLP 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย SEN 

 
 2.4.5 เปรยีบเทยีบความเหมาะสมในการคดัเลือกผู้ขายวัตถุดบิทีใ่หส้ี ภายใตป้ัจจยัดา้น
การบรกิารหลงัการขาย 

ผู้ขาย 
ค ่ามาตรฐานของการ เปร ียบเทียบ 

ผู้ขาย 
มากกว่า เท่ากัน น้อยกว่า 

ผู้ขาย CBC 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย PLP 

ผู้ขาย CBC 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย SEN 

ผู้ขาย PLP 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย SEN 

 
2.5 ว ัตถุเจอืปนอาหาร 
 2.5.1 เปร ียบเทยีบความเหมาะสมในการคดัเลือกผู้ขายวัตถุเจอืปนอาหาร ภายใตป้ัจจยั

ด้านการ เสนอราคา 

ผู้ขาย 
ค ่ามาตรฐานของการ เปร ียบเทียบ 

ผู้ขาย 
มากกว่า เท่ากัน น้อยกว่า 

ผู้ขาย BJS 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย DMD 

ผู้ขาย BJS 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย FAI 

ผู้ขาย DMD 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย FAI 

 

 
 
 

 



101 
 

 2.5.2 เปรยีบเทยีบความเหมาะสมในการคดัเลือกผู้ขายวัตถุเจอืปนอาหาร ภายใตป้ัจจยั
ด้านเวลาส่งมอบสินคา้ 

ผู้ขาย 
ค ่ามาตรฐานของการ เปร ียบเทียบ 

ผู้ขาย 
มากกว่า เท่ากัน น้อยกว่า 

ผู้ขาย BJS 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย DMD 

ผู้ขาย BJS 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย FAI 

ผู้ขาย DMD 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย FAI 

 
 2.5.3 เปรยีบเทยีบความเหมาะสมในการคดัเลือกผู้ขายวัตถุเจอืปนอาหาร ภายใตป้ัจจยั
ด้านค ุณภาพของสนิคา้ 

ผู้ขาย 
ค ่ามาตรฐานของการ เปร ียบเทียบ 

ผู้ขาย 
มากกว่า เท่ากัน น้อยกว่า 

ผู้ขาย BJS 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย DMD 

ผู้ขาย BJS 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย FAI 

ผู้ขาย DMD 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย FAI 

 
 2.4.4 เปรยีบเทยีบความเหมาะสมในการคดัเลือกผู้ขายวัตถุเจอืปนอาหาร ภายใตป้ัจจยั
ด้านความปลอดภยัของสินคา้ 

ผู้ขาย 
ค ่ามาตรฐานของการ เปร ียบเทียบ 

ผู้ขาย 
มากกว่า เท่ากัน น้อยกว่า 

ผู้ขาย BJS 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย DMD 

ผู้ขาย BJS 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย FAI 

ผู้ขาย DMD 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย FAI 
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 2.4.5 เปรยีบเทยีบความเหมาะสมในการคดัเลือกผู้ขายวัตถุเจอืปนอาหาร ภายใตป้ัจจยั
ด้านการบรกิารหลังการขาย 

ผู้ขาย 
ค ่ามาตรฐานของการ เปร ียบเทียบ 

ผู้ขาย 
มากกว่า เท่ากัน น้อยกว่า 

ผู้ขาย BJS 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย DMD 

ผู้ขาย BJS 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย FAI 

ผู้ขาย DMD 9  8  7  6  5  4  3  2 1 2  3  4  5  6  7  8  9 ผู้ขาย FAI 

 
 
 

ขอขอบพระค ุณทุกท่านเป็นอย่างสูงที่ท่านกร ุณาให้ความร ่วมมือในการตอบแบบสอบถามนี้  
************************ 
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ประวัติผู้เขียน 

 

ชื่อ - นามสกุล นางสาวกฤติรัตน์ สุวรรณรัตน์ 
วัน เดือน ปีเกิด 16 พฤศจิกายน 2537 

ที่อยู่ปัจจบุัน 55/39 ถนนเทพารักษ์ ต าบลบางเมือง อ าเภอเมือง  
จังหวัดสมุทรปราการ  10270 

ประวตัิการศกึษา 

พ.ศ. 2556 - 2559 คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยหัวเฉียวเฉลิมพระเกียรติ 
  บริหารธุรกิจบัณฑิต (การจัดการโลจิสติกส์และโซ่อุปทาน) 

ต าแหน่งและสถานทีท่  างานในปัจจบุัน 
พ.ศ. 2560 - 2563 เจ้าหน้าที่วางแผนการผลิต 
  บริษัท นิวลี่ เว็ดส์ ฟู้ดส์ (ประเทศไทย) จ ากัด 

พ.ศ. 2563 - ปัจจุบัน RTD Supply Planning & Transfer Supervisor 
 บริษัท เอบี ฟู้ด แอนด์ เบฟเวอร์เรจส์ (ประเทศไทย) จ ากัด 
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