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บทคัดยอ 
 

 งานวิจัยฉบับนี้นําเสนอการประยุกตใชกระบวนการลําดับช้ันเชิงวิเคราะห (AHP) และ
โปรแกรมคอมพิวเตอร Expert Choice สําหรับการคัดเลือกผูขายอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรของ
บริษัทผูใหบริการเครือขายคอมพิวเตอรแหงหนึ่ง ในการศึกษาคร้ังนี้ ผูท่ีมีอํานาจตัดสินใจมีจํานวน
ท้ังหมดหาราย ซ่ึงมาจากหาแผนกของบริษัทกรณีศึกษา ปจจัยสําคัญท่ีใชประกอบการตัดสินใจใน
การคัดเลือกผูขายอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรคร้ังนี้ประกอบไปดวย ปจจัยดานราคา ปจจัยดาน
บริการทาง ดานเทคนิค ปจจัยดานการจัดสง ปจจัยดานการรับประกันสินคา และปจจัยระยะเวลาใน
การจัดสง  
 เมื่อประยุกตใชแนวคิดและทฤษฎีการใชกระบวนการลําดับช้ันเชิงวิเคราะห (AHP) 
และโปรแกรมคอมพิวเตอร Expert Choice กับปญหาดังกลาวนี้พบวา ปจจัยดานราคามีคาน้ําหนัก
ความ สําคัญสูงสุดท่ี 38.78 เปอรเซ็นต สวนน้ําหนักคาความสําคัญของปจจัยดานระยะเวลาการ
จัดสง ปจจัยดานการจัดสง ปจจัยดานบริการทางดานเทคนิคและปจจัยดานการรับประกันสินคา มี
คาน้ําหนักตามลําดับดังนี้ 26.12 เปอรเซ็นต 20.18 เปอรเซ็นต 8.26 เปอรเซ็นต และ 6.66 เปอรเซ็นต 
จากผลการเปรียบเทียบคาความสําคัญพบวา ผูขายท่ีดีท่ีสุดสําหรับเครือขายอุปกรณคอมพิวเตอร คือ 
ผูขาย SU มีคาน้ําหนักอยูท่ี 37.7 เปอรเซ็นต ซ่ึงเปนผูขายท่ีไดคะแนนสูงท่ีสุด นอกจากนี้ อัตราสวน
ความสอดคลองท่ีไดคือเทากับศูนย (0) ซ่ึงนอยกวา 0.1 หรือ 10 เปอรเซ็นต ดังนั้นจึงสามารถสรุป
ไดวา การเปรียบเทียบคาคร้ังนี้มีความสอดคลองกัน 
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ABSTRACT 
 

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

 สารนิพนธฉบับนี้จะสําเร็จไมได หากผูศึกษาไมไดรับความกรุณาและชวยเหลือจาก
บุคคลหลายทานโดยเฉพาะอยางยิ่ง ผศ. ดร. ชัชพล  มงคลิก ในฐานะท่ีทานเปนอาจารยท่ีปรึกษาท่ี
คอยใหคําปรึกษาและคําแนะนําในการทําสารนิพธฉบับนี้มาตลอด ตั้งแตเร่ิมตนเรียนจนเสร็จส้ิน 
คอยติดตามงานและทวงถามความเปนไปของงานสารนิพนธรวมท้ังคอยใหคําปรึกษาท่ีมีคุณคา
ตางๆ ดวยดีมาโดยตลอด ตั้งแตเร่ิมการศึกษาท่ีมหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิตยแหงนี้ 
 ขอกราบขอบพระคุณทานอาจารย ดร.ประศาสน จันทราทิพย ประธานกรรมการการ
สอบสารนิพนธ และทานอาจารย เสรี อติภัทธะ กรรมการสอบสารนิพนธ ท่ีทานใหความกรุณาสละ
เวลาและใหคําแนะนําท่ีมีคาอยางยิ่งในระหวางการสอบสารนิพนธ 
 ขอบพระคุณทีมงานบริษัทผูใหบริการอินเตอรท่ีเปนกรณีศึกษาทุกทาน ท่ีใหความ
รวมมือเปนอยางดีในการประเมินผูขายในงานสารนิพนธคร้ังนี้ รวมท้ังใหคําแนะนําดานขอมูลท่ี
เปนประโยชนอยางยิ่งในการทําสารนิพนธฉบับนี้  
 ขอขอบคุณพี่ๆ นองๆ รวมรุนทุกทาน โดยเฉพาะ พี่วิ พี่ปลา พี่รุง พี่ไก พี่ปุย นองสม 
นองแพร สําหรับกําลังใจดีๆ ความชวยเหลือ และการติดตามสอบถามความคืบหนาของงานน้ีอยาง
ดีมาตลอด จนกระท่ังทําใหขาพเจาทําสารนิพนธฉบับนี้ไดสําเร็จไปไดดวยดี 
 สุดทายนี้ขอขอบพระคุณพอและแมท่ีใหชีวิต ความรัก การดูแลเอาใจใส มาตลอดชีวิต 
ขอบคุณเพื่อนทุกคน โดยเฉพาะ โก โบ แจม พี่กุง นัท รวมถึงพี่ๆ นองๆ ท่ีแพ็คเน็ต ท่ีใหความ
ชวยเหลือในทุกๆ ดาน รวมท้ังกําลังใจท่ีคอยการผลักดันใหผูเขียนมีวันนี้ ดังนั้นจึงขอขอบพระคุณ
ทุกทานมา ณ โอกาสนี้ดวย 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
1.1 ความสําคัญและท่ีมาของปญหา 
 การขยายตัวทางธุรกิจทุกๆประเภทในโลกปจจุบัน ทําใหเกิดการแขงขันในเชิงธุรกิจ
คอนขางสูง องคกรใดท่ีสามารถบริหารจัดการภายในองคกรไดอยางมีประสิทธิภาพ องคกรนั้นจะ
ถือไดวามีความไดเปรียบทางธุรกิจสูงตามไปดวย การจัดการโซอุปทาน หรือ Supply Chain 
Management ถือไดวาเปนแนวคิดท่ีไดรับความสนใจจากนักลงทุนและองคกรตางๆ อยางเชนท่ีคุณ
สรยุทธ วัฒนวิสุทธ์ิ ไดกลาวไวในงานสัมมนาวิชาการระดับชาติ SMEs FAIR เม่ือวันท่ี 11-27 สิงหาคม 
2543 ณ ศูนยแสดงสินคานานาชาติอิมแพคเมืองทองธานี เกี่ยวกับความสําคัญของการจัดการโซ
อุปทานไววา เม่ือในตลาดการคามีการแขงขันสูง เพราะฉะน้ัน ทานตองทํางานไดเร็ว และถูกตอง
แมนยํา และเขาถึงผูบริโภคไดมากท่ีสุด ทราบขอมูลสินคาคงคลังถูกตองท่ีสุด มีความ สามารถใน
การลดตนทุนและมีประสิทธิภาพในการลดเวลาการทํางานอยางมาก จะทําใหทานไดเปรียบคูแขง 
เม่ือพิจารณาจากขอความดังกลาว การจัดการโซอุปทานถือไดวาเปนเคร่ืองมือหลักในการทําให 
ขอความขางตนเปนจริงข้ึนมา ท้ังนี้กิจกรรมหลักสําคัญทางโซอุปทานนั้นคือ วางแผน(Plan) การ
จัดซ้ือจัดหา (Source) การผลิต (Make) และการจัดสง (Delivery) จากกิจกรรมหลักดังกลาว จะเห็น
ไดวา การจัดซ้ือจัดหาก็เปนหนึ่งในกระบวนการสําคัญของการจัดการโซอุปทานเชนกัน 
 ในกระบวนการการจัดซ้ือจัดหา การคัดเลือกผูขายถือไดวามีเปนสวนท่ีมีความสําคัญ
อยางยิ่ง หากองคกรสามารถคัดเลือกคูคาไดอยางมีประสิทธิภาพ นั่นก็จะหมายความวาองคกรจะได
สินคาท่ีดี ในราคาท่ีเหมาะสมพรอมกับบริการท่ีเยี่ยมยอด และการคัดเลือกผูขายอยางมีระบบจะทํา
ใหองคกรไดมาซ่ึงคูคาท่ีสามารถใหบริการหรือสินคาท่ีตรงกับความตองการขององคกรไดอยาง
สูงสุด 
 การหาและเลือกแหลงผูขายท่ีสามารถสนองความตองการของกิจการไดอยางเหมาะสม
เปนภารกิจสําคัญประการหนึ่งของผูบริหาร ท้ังนี้เพราะหากกิจการเลือกไดแหลงผูขายท่ีถูกตอง
เหมาะสมก็จะมีผลทําใหกิจการไดมาซ่ึงวัตถุดิบท่ีมีคุณภาพดี ปริมาณเพียงพอ ราคายุติธรรม และ
เปนราคาท่ีสามารถแขงขันกับกิจการอ่ืนได วัสดุจัดสงมาถึงกิจการอยางทันเวลา รวมท้ังบริการท่ีดี
อ่ืนๆ ของแหลงผูขาย ซ่ึงส่ิงเหลานี้ เปนวัตถุประสงคหลักในการจัดซ้ือ การเลือกแหลงผูขายท่ีดี ทําให 
การจัดซ้ือของกิจการบรรลุวัตถุประสงค ตรงขามกับการเลือกติดตอซ้ือขายจากแหลงผูขายท่ีไม
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เหมาะสม นอกจากจะทําใหกิจการไมบรรลุวัตถุประสงคแลวยังทําใหการดําเนินงานของกิจการ
ประสบปญหาอีกดวย (คณะกรรมการกลุมปรับปรุงชุดวิชาการจัดการวัสดุและการจัดซ้ือ 2543 : 6) 
 สินคาประเภทคอมพิวเตอร เปนสินคาประเภทหนึ่งท่ีไดรับความสนใจจากนักลงทุน
เปนจํานวนมาก อันเนื่องมาจากการเจริญเติบโตของโลกยุคปจจุบันและการพัฒนาอยางตอเนื่องของ
เทคโนโลยี ปจจุบันมีผูขายสินคาประเภทนี้จํานวนมากท้ังในประเทศและตางประเทศ และอุปกรณ
เครือขายคอมพิวเตอรก็เชนกัน เปนอุปกรณหนึ่งในหลายๆประเภทของสินคาประเภทคอมพิวเตอร 
จึงยอมมีการแขงขันท่ีสูงและมีผูขายจํานวนมากเชนกัน  
 งานศึกษาคร้ังนี้ ผูศึกษาไดคัดเลือกอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรท่ีถูกใชจริงในบริษัทผู
ใหบริการทางอินเตอรเน็ตรายหน่ึง ซ่ึงอุปกรณดังกลาวจะเปนอุปกรณท่ีไดรับเลือกใหเปนอุปกรณ
มาตรฐานหลักในการใหบริการแกลูกคา ไดแก อุปกรณเครือขายยี่หอ ซิสโก (Cisco) ซ่ึงอุปกรณ
เครือขายยี่หอนี้ ถือไดวาเปนยี่หอท่ีไดรับความนิยมมากที่สุดในโลกซ่ึงพิจารณาไดจากยอดขาย 
ไตรมาสท่ี 4 ประจําป 2553 ท่ีมียอดขายถึง 10.8 พันลานเหรียญสหรัฐ (www.cisco.com) จากการ
รวบรวมขอมูลพบวา สินคายี่หอนี้ มีผูขายเปนจํานวนมาก ซ่ึงแบงไดเปนท้ังท่ีไดรับใบอนุญาตขาย
อยางเปนทางการภายในประเทศไทยมีจํานวนถึง130 รายและไมมีใบอนุญาตขายอยางเปนทางการก็
มีจํานวนอยูไมนอยเชนกัน  
 ปญหาท่ีเกิดข้ึนคือบริษัทกรณีศึกษา มีการส่ังซ้ืออุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรทุก
เดือนๆ ละ 2-3 คร้ังซ่ึงการส่ังซ้ือทุกคร้ังตองการทําการเปรียบเทียบราคาใหม ซ่ึงเพื่อใหเปนไปตาม
ขอกําหนดของบริษัท ทุกคร้ังเจาหนาท่ีจัดซ้ือจําเปนตองหาผูขายรายใหมๆ เพื่อนํามาทําการ
เปรียบเทียบราคาเสมอซ่ึงการไดผูขายรายใหมไมซํ้ากันในแตละคร้ัง นอกจากจะทําใหมีปญหาใน
แยกเก็บอุปกรณเพื่อการคนหาผูขายเม่ือจําเปนตองสงสินคาซอมหรือเปล่ียนสินคา และยังทําใหเกิด
การทํางานซํ้าซอนในแตละเดือนอีกดวย นอกจากนี้กระบวนการทํางานคัดเลือกผูขายอุปกรณ
เครือขายคอมพิวเตอรของบริษัทนี้ ยังไมมีความชัดเจนในไมมีกระบวนหรือเกณฑการพิจารณา
ผูขายท่ีแนนอน  
 ดังนั้นเพื่อการไดมาซ่ึงผูขายท่ีมีประสิทธิภาพและมีการคัดเลือกอยางมีแบบแผนถูกตอง 
และหลีกเล่ียงปญหาความไมโปรงใสในการซ้ือขาย เทคนิคกระบวนการตัดสินใจลําดับช้ันเชิง
วิเคราะห (Analytic Hierarchy Process: AHP) ซ่ึงถือไดวาเปนแนวคิดท่ีไดรับความนิยมระดับโลก 
จึงถูกนํามาประยุกตใชในการคัดเลือกผูขายอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอร ซ่ึงท้ังนี้นอกจากจะทําให
เกิดการพิจารณาคัดเลือกอยางเปนข้ันตอนแลว ยังทําใหเกิดการคัดเลือกอยางโปรงใส ยุติธรรมและ
สามารถตรวจสอบไดอีกดวย 
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1.2 วัตถุประสงคของงานวิจัย 
 1. เพื่อกําหนดลําดับข้ันตอน กระบวนการและปจจัยในการคัดเลือกผูขายอุปกรณเครือขาย
คอมพิวเตอรอุปกรณมาตาราฐาน ยี่หอ Cisco ของบริษัทกรณีศึกษา 
 2. เพื่อนําเทคนิคการตัดสินใจลําดับช้ันเชิงวิเคราะห มาประยุกตใชในกระบวนการคัดเลือก
ผูขายอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรยี่หอ Cisco ของบริษัทกรณีศึกษา 
 3. เพื่อใหไดมาซ่ึงผูขายอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรยีห่อ Cisco ท่ีเหมาะสม ถูกตองตรงความ
ตองการของบริษัทกรณีศึกษา 
 
1.3 ขอบเขตการศึกษา 
  1. ศึกษาเฉพาะอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรท่ีเปนอุปกรณมาตรฐานของบริษัทกรณีศึกษา
เทานั้น ซ่ึงไดแก อุปกรณเครือขายยี่หอ Cisco จํานวน 16 รายการ 
 2. ใชเทคนิคกระบวนการตัดสินใจลําดับข้ันช้ันเชิงวิเคราะห (Analytic Hierarchy Process: 
AHP) ในการคัดเลือกผูขายอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรยี่หอ Cisco ของบริษัทกรณีศึกษา 
 3. พิจารณาผูขายอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรยี่หอ Cisco จํานวน 5 รายซ่ึงเปนผูขายท่ีไดมา
จากการคัดเลือกจากผูขายท่ีเปนทางจากตัวแทนจําหนายในประเทศไทย ผูขายท่ีเคยมีประวัติซ้ือขาย
กับบริษัทกรณีศึกษาหรือผูขายท่ีเคยนําเสนองานขายใหบริษัทจํานวน 10 ราย (จากทั้งหมดท่ัว
ประเทศท่ีเปนผูขายท่ีไดรับใบอนุญาตมากกวา 130 ราย) ผูวิจัยไดสงอีเมลขอราคาและเรียนเชิญเขา
ประกวดราคาคร้ังนี้ ซ่ึงมีเพียง 5 รายเทานั้นท่ีใหการตอบกลับมา 
 4. ขอมูลท่ีใชในการพิจารณาคัดเลือกผูขายเปนไปตามขอมูลท่ีนําเสนอในงานวิจัยนี้เทานั้น 
 5. ใชพิจารณาในการคัดเลือกผูขายอุปกรณเครือขายยี่หอ Cisco ในชวงการซ้ือขายระหวาง 
เดือน กรกฏาคม พ.ศ. 2554 ถึง กันยายน พ.ศ. 2554 เทานั้น 
 
1.4  ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 
 1. ลําดับข้ันตอน กระบวนการและปจจัยในการคัดเลือกผูขายอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอร
อุปกรณมาตรฐานของบริษัทกรณีศึกษา 
 2. ผูขายอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรยี่หอ Cisco ท่ีมีคุณภาพตามที่บริษัทกรณีศึกษาตองการ 
 3. สามารถนําทฤษฏีการตัดสินใจลําดับช้ันเชิงวิเคราะห (Analytic Hierarchy Process : AHP) 
มาประยุกตใชกับการคัดเลือกอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอร ไดอยางถูกตองและมีประสิทธิภาพ 
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1.5 วิธีดําเนินการวิจัย 
 1. คัดเลือกอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรท่ีจะนํามาใชในการคัดเลือกผูขาย 
 2. รวบรวมขอมูลผูขายอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอร 
 3. ศึกษากระบวนการจัดซ้ือจัดหาและทฤษฎีการคัดเลือกและประเมินผูขาย 
 4. กําหนดขอบเขตในการนําแนวคิดหรือทฤษฎีท่ีเกี่ยวของมาประยุกตใชในการคัดเลือกและ 
ประเมินผูขาย 
 5. กําหนดปจจัย (Criteria) ท่ีมีผลกับการคัดเลือกผูขาย 
 6. ทําการทดสอบขอมูลดวยเทคนิคกระบวนการตัดสินใจลําดับช้ันเชิงวิเคราะห (Analytic  
Hierarchy Process : AHP) 
 7. สรุปผลการทดสอบและขอเสนอแนะ 
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1.6 กําหนดการดําเนินงานวิจัย 
 

ตารางท่ี  1.1  กําหนดการดําเนินงานวิจัย  
ระยะเวลาดําเนินงาน (2554) 

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

1 
คัดเลือกอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอร
มาตรฐาน (Standard Products)   

      
  

2 
รวบรวมรายช่ือผูขายอุปกรณเครือขาย
คอมพิวเตอรที่สามารถเปนไปได  
( Potential Vendors) 

  

  

    

  

3 
ประชุมกับผูขายอุปกรณเครือขาย
คอมพิวเตอรยี่หอ Cisco เพ่ือรวบรวมขอมูลที่
ตองการเพ่ือนํามาใชประกอบการพิจารณา 

  

        

4 
เก็บรวบรวมและสรุปขอมูลที่ไดจากการ
ประชุมกับผูขาย 

        
  

5 
นําเสนอกระบวนการจัดซื้อจัดหาและทฤษฎี
การคัดเลือกและประเมินผูขายกับทีมงาน 

        
  

6 
ประชุมทีมกําหนดปจจัย (Criteria) ที่มีผล 
กับการคัดเลือกและประเมินผูขาย 

      
    

7 
ออกแบบ แบบสอบถามเพ่ือใชในการ
ตัดสินใจเลือกผูขาย 

        
  

8 
ใชแบบทดสอบขอมูลดวยเทคนิค
กระบวนการตัดสินใจลําดับช้ันเชิงวิเคราะห 
(Analytic Hierarchy Process : AHP) 

        

  

9 
สรุปผลการทําแบบสํารวจเพ่ือใหไดช่ือผูขาย
ที่ไดรับคัดเลือก 

        
  

10 ประกาศรายช่ือผูขายที่ไดรับการคัดเลือก           
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บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี และผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
 การศึกษาเพื่อการคัดเลือกผูขายอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรคร้ังนี้ มีการศึกษา
แนวทางทฤษฎีและและผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของดังตอไปนี้ 
 1.  การจัดซ้ือ 

 2.  การคัดเลือกผูขาย 
 3.  ทฤษฎีการตัดสินใจ 
     3.1 ทฤษฎีการตัดสินใจ 
     3.2 ทฤษฎีการตัดสินใจแบบพหุเกณฑ 
     3.3 ทฤษฎีการตัดสินใจโดยใชเทคนิคกระบวนการลําดับช้ันเชิงวิเคราะห 
 4. โปรแกรมคอมพิวเตอร Expert Choice  
 5. ผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
2.1 การจัดซ้ือ 
 2.1.1 การจัดซ้ือจัดหา 
  การจัดซ้ือ (Purchasing) และการจัดหา (Procurement) มักใชสลับแทนกัน และมักจะ
รวมไปถึงการบริหารพัสดุ การสงกําลังบํารุงโดยการจัดการเคล่ือนยายวัสดุ (Logistics) เปนตน ใน
ท่ีนี้ คํานิยามของการจัดซ้ือเปนดังนี้ 
  การจัดซ้ือ (หรือการจัดหา) เปนกระบวนการท่ีบริษัทตางๆ ทําสัญญากับบุคคลฝายท่ี
สามเพื่อใหไดมาซ่ึงสินคาและบริการท่ีตองการเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคของธุรกิจดวยจังหวะ เวลา
และตนทุนท่ีมีประสิทธิภาพ (อดุลย จาตุรงคกุล และพิมพเดือน จาตุรงคกุล, 2552 : 7) 
  การจัดซ้ือและการจัดหา มักจะเปนคําท่ีถูกใชวาเปนคําท่ีมีความหมายเดียวกัน การจัดหา
มีความหมายในเชิงกวางมากกวา คําวาการจัดซ้ือ ซ่ึงการจัดหาสามารถใชไดกับความตองการสินคา
หรือบริการ ในการคืนทุนหรือ การจายท่ีมีคาเทาเงินท่ีลงทุน อยางไรก็ตามการจัดหา เปนการกระทํา
ท่ีรวมไปถึงกองกําลังหรือการปลนสะดม  
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  คําวาการจัดซ้ือ (Purchasing) ถูกเลือกไวใชมากกวาเพราะเปนคําท่ีถูกใชท่ัวไป และถูก
นําไปใชในช่ือหนังสือของอังกฤษช่ือ Chartered Institute of Purchasing and Supply และของ
อเมริกาช่ือ National Association of Purchasing Agents 
  การจัดซ้ือหมายถึง กระบวนการรับผิดชอบเกี่ยวกับการซ้ือ การเชาหรือกิจกรรมอื่นๆ  
ท่ีมีผลทางกฎหมาย เกี่ยวกับ อุปกรณ วัตถุดิบ สวนประกอบ ผูขาย และบริการท่ีถูกกําหนดข้ึนเพื่อ
สนับสนุนเพื่อการใชในสายงานผลิตหรืองานขาย (Lysons, 2000 : 1) 
 2.1.2 หนาท่ีของจัดซ้ือ 
   1. ในฐานะท่ีเปนหนาท่ีหลักอยางหน่ึงในธุรกิจ การจัดซ้ือเปนหนาท่ีหลักอยางหนึ่งท่ี
ทุกองคกรทางธุรกิจพึงตองกระทําหนาท่ีนี้อยางขาดไมได มิฉะนั้นจะทําใหการดําเนินงาน
หยุดชะงัก องคกรธุรกิจทุกแหงดําเนินงานไปไดดวยดีก็เพราะมีงานบริหาร ประสานงาน และการ
สรุปรวบรวมหนาท่ีตางๆของการบริหารขององคการธุรกิจมีดังนี้ 
  1.1 สรางสรรค (Creation) เปนหนาท่ีของการออกแบบหรือผลิตส่ิงท่ีมาจาก
ความคิดข้ึนมาเพื่อขาย 
          1.2 การเงิน (Finance) การหาทุนและจัดการบันทึกขอมูลดานการเงิน 
      1.3 บุคลากร (Personnel) หนาท่ีเกี่ยวกับแรงงานสัมพันธและการจัดการทรัพยากร
มนุษย 
                   1.4 การจัดซ้ือ (Purchasing) ทําการซ้ือวัสดุ เคร่ืองมือเคร่ืองใชและบริการตางๆ 
                      1.5 การแปรสภาพ (Conversion) ทําการเปล่ียนวัสดุใหเปนสินคา 
                      1.6 การจัดจําหนาย (Distribution) ทําการขายหรือทําการตลาดสินคาท่ีผลิตได 
 2. วัสดุท่ีซ้ือมาเปนเกณฑกลางของงานดานการผลิต วัตถุประสงคหรือเปาหมายเบ่ือง
ตนของงานดานอุตสาหกรรมคือ การผลิตและการพัฒนาสินคาท่ีสามารถทํากําไรได การบรรลุถึง
เปาหมายเกิดข้ึนไดโดนการผสมผสาน 5M เขาดวยกัน นั่นคือ เคร่ืองจักร (Machines) คน (Men) 
วัสดุ (Material) เงิน (Money) และการจัดการ (Management) ในปจจุบันวัสดุเปรียบเสมือนเสน
เลือดของอุตสาหกรรม นอกจากจะอยูในชวงเวลาท่ีเหมาะสมแลว จํานวน สถานท่ีและเวลาท่ี
เหมาะสมดวย 
 3. การจัดซ้ือในฐานะท่ีเปนผูจัดการนอกหนวยผลิต วัสดุท่ีเปนสวนประกอบในตัว
สินคาสําเร็จรูปของบริษัทเกิดมาจากการปฏิบัติงานของสองหนวยงาน แหลงแรกก็คือแผนกผลิต
ของบริษัท ซ่ึงเปนหนวยงานท่ีทําการเปล่ียนสภาพวัตถุดิบใหเปนช้ินสวนท่ีประกอบเพ่ือทําสินคา
สําเร็จรูป แหลงท่ีสองก็คือฝายจัดซ้ือของบริษัท ซ่ึงทําการซ้ือวัตถุดิบ และช้ินสวนสําเร็จรูปจาก
แหลงอ่ืนเพื่อนําไปประกอบใหเปนสินคาสําเร็จรูปอีกทีหนึ่ง 
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 2.1.3 วัตถุประสงคท่ัวไปของการจัดซ้ือ 
  วัตถุประสงคของการจัดซ้ือมุงท่ีการใหบริการท่ัวไป วัตถุประสงคในลักษณะเชนนี้
อาจจะอธิบายแยกยอยออกไดเปนวัตถุประสงคของการจัดซ้ือ 10 ประการดังนี้ 
    1. เพื่อสนับสนุนการดําเนินงานของบริษัทดวยการจัดวสัดุและบริการสนองใหโดยไม
ขาดสาย เพื่อมิใหกระบวนการผลิตหยุดชะงักเนื่องจากขาดวัสดุ 
   2. ทําการซ้ือโดยไดราคาไมเกินคูแขงขันและทําการเสาะแสวงหาส่ิงท่ีมีคุณคาท่ีดีกวา
ในราคาท่ีตองจายไป 
   3. รักษาคุณภาพของวัสดุท่ีทําการซ้ือใหอยูในมาตรฐานท่ีดีพอสําหรับใชงาน 
   4. รักษาระดับความเสียหายอันเกิดแกการลงทุนในวัสดุใหนอยท่ีสุด โดยขจัดการซ้ือ
ซํ้ากัน ความสูญเสียและลาสมัยอันเนื่องมาจากการเก็บรักษาท่ีขาดประสิทธิภาพ 
   5. สรางแหลงขายสินคาท่ีนาเช่ือถือไดไวเปนแหลงสํารองในการจัดหาวัสดุ 
   6. รักษาฐานะการแขงขันใหกับบริษัท 
    7. พัฒนาใหเกิดความสัมพันธกับผูขายสินคาเพื่อขจัดปญหาตางๆ และยังทําใหการจัด 
ซ้ือส่ิงของไดในราคาและบริการท่ีดีและมีภาพลักษณท่ีดี 
    8. แสวงหาความรวมมือกับแผนกอ่ืนๆ ในบริษัท (ซ่ึงตองททําความเขาใจถึงความ
ตองการของแผนกอ่ืน เพื่อท่ีจะทําใหการสนับสนุนทางดานวัสดุไดดียิ่งข้ึน ถาเปนไปไดบางคร้ังอาจ
ตกลงซ้ือขายระหวางกัน (Reciprocity) ฯลฯ 
    9. ฝกอบรมและพัฒนาบุคลากรฝายจัดซ้ือเพื่อใหเกิดแรงจูงใจในการทํางานใหแผนก
และบริษัทจนประสบความสําเร็จ 
    10. จัดทํานโยบายและวิธีการเพือ่ใหบรรลุวัตถุประสงคตางๆท่ีกลาวมาขางตน โดยใหมี 
ตนทุนในการดําเนินการตามความเหมาะสม  
 2.1.4 บทบาทการจัดซ้ือ  
   การรับสินคาและบริการท่ีมีการนําเขามาในบริษัทโดยการซ้ือมาดวยตนทุนท่ีต่ําท่ีสุด 
ตนทุนการซ้ือหรือหามาไดท่ีต่ําท่ีสุดอาจระบุไดวาสามารถทําใหบริษัทมีตัวแกปญหาท่ีสามารถ
นําไปสูกําไรสูงสุดหรือมีตนทุนท่ีซ้ือมาอยางมีประสิทธิภาพสูงสุดในทํานองดังนี้ 
           1.  ตองหาราคาซ้ือมาใหดีท่ีสุดในเชิงพาณิชย 
   2.  มีตนทุนในการถือครองและบริหารการจัดซ้ือท่ีซอนเรนอยู 
   3.  ตนทุนทําใหคุณภาพที่แยและการจัดสงของลาชา 
   4.  ตองเสียดอกเบ้ียเพราะตองจายชําระหนี้กอนกําหนด 
   5.  ตองเสียตนทุนบํารุงรักษาและการปฏิบัติการใดๆท่ีจะเกิดตามมาภายหลัง 
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   6. มีตนทุนของการลมเหลวในการผลิต 
   7. ผลจากผูขายวัตถุดิบท่ีละเลยหนาท่ีและไมมีประสิทธิภาพท่ีตามมาภายหลัง 
   8. ตนทุนการขจัดท้ิงของท่ีใชไมได 
 2.1.5 กระบวนการจัดซ้ือ (Purchasing Process) 
  กิจกรรมตางๆ อาจจําแนกเปนงานท่ีมอบหมายใหฝายจัดซ้ือตองกระทําเปนประจํากับ
งานท่ีมอบหมายใหแผนกอ่ืนบางแผนกกระทํา กิจกรรมหรืองานตางๆ ท่ีฝายจัดซ้ือกระทํามีดังน้ี 
   1. การรับรูปญหา (Recognition of Need) การจัดซ้ือเร่ิมตนท่ีบุคคลใดบุคคลหนึ่งใน
บริษัทเร่ิมรับรูปญหาวาความตองการสิ่งใดส่ิงหนึ่งเกิดข้ึนแลว โดยท่ัวไปมักเปนบุคคลผูทําหนาท่ี
ในแผนกท่ีเปนผูใชของส่ิงนั้น เชน หัวหนางานผลิต ผูจัดการสํานักงานหรือวิศวะกรฝายบํารุงรักษา 
การตอบสนองความตองการมักจะเปนไปรูปการยายพัสดุมาจากแผนกอ่ืนหรือมีการใชพัสดุท่ีมีอยู
ในสตอก ถามีการใชพัสดุสํารองในสตอกก็จะตองส่ังมาทดแทนดังเดิม 
   2. การตีความความตองการ (Description of the Need) เม่ือรับรูปญหาแลวข้ันตอไปก็
คือใหทุกฝายเขาใจถูกตองตรงกันวาส่ิงท่ีตองการคืออะไรกันแน การตีความหมายไมถูกตองนั้นอาจ
ทําใหไมเขาใจกันเลย จนเซ็นตสัญญาหรือออกใบส่ังซ้ือไปเรียบรอยแลว บางทีก็ซ้ือไดแลวมารูวา
เกิดความผิดพลาดตอนเบิกของ ท้ังหมดน้ีเปนการยากท่ีจะสงของคืนโดยท่ีจะไมใหกระทบ 
กระเทือนตอราคา 
    3. การสรางสเปกหรือคุณลักษณะเฉพาะ (Establishing Specifications) เร่ืองแรกท่ี 
จัดซ้ือตองเขาไปเกี่ยวของคือ ตองกําหนดวา “จะซ้ืออะไร – What to buy” เร่ืองนี้ไมใชเร่ืองงายนัก 
เชน ถาบางคนตกลงใจจะซ้ือรถยนตรสักคันหนึ่งจะตองพอจารณาวาจะเอารถคันนี้ไปใชทําอะไร 
ใชบอยแคไหน เต็มใจจะซ้ือในราคาเทาใด เปนตน ถาดูเพียงเทานี้แลวยังบอกไมไดวาคนๆ นั้น
สามารถระบุไดหรือยังวาเปนรถยนตรประเภทใดเพ่ือท่ีจะทําการซ้ือท่ีดีท่ีสุด คําตอบจะไดตอเม่ือมี
การออกสเปกรถยนตคันนั้นออกมาใหอยางแนนอน ซ่ึงเราสามารถพิจารณากวางๆ ไดเปน 3 กลุม
ดังนี้ 
           3.1 ปริมาณท่ีตองการ ปริมาณมีความสําคัญเพราะเปนปจจัยในการกําหนด การ
ออกแบบสินคาและกําหนดออกมาวาจะผลิตอะไร ถาตองการสินคาเพียงหนึ่งอยาง ก็จะออกแบบ
ใหมีตนทุนนอยท่ีสุดหรืออาจทําตามแบบมาตรฐาน อยางไรก็ดีถาตองการสินคาเปนพันเปนหม่ืน
รายการก็ตองหันไปอิงกับการประหยัดอันเกิดจากการผลิตขนานใหญ (Economic of Scale) ซ่ึงจะ
ตอบสนองความตองการไดโดยการทําราคาไดดีดวย 
   3.2 ราคาท่ีตองการ การออกสเปกราคาเปนการแสดงถึงคุณคาทางเศรษฐกิจท่ีผูซ้ือ
ประสงคจะใหใชกับรายการสินคาซ่ึงเปนจาํนวนเดียวกนักับท่ีบุคคลเต็มใจจะจาย 
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     3.3 หนาท่ีท่ีตองการจะทํา สเปกท่ีออกจะเก่ียวของกับหนาท่ี (Functional Specifica-
tion) และการใชพัสดุและส่ิงท่ีคาดวาส่ิงนั้นจะทําประโยชนอะไรได ความตองการพัสดุท่ีแทจริงมี
ท้ังความตองการองคประกอบดานท่ีจะนําไปใช เชน ความงามของเส้ือผาเครื่องแบบที่สวมใส
เพื่อใหอบอุน แตเวลาจะซ้ือบางคร้ังก็มีหนาท่ีอ่ืนเขาไปเกี่ยวของดวย เชน มีการพิจารณาโอกาส
ตางๆ ท่ีจะใชสีสัน สไตล เปนตน สรุปวามักมีการตอบสนองความตองการทางอารมณไปดวย ความ
เกี่ยวของของสเปกหนาท่ีกับคุณภาพ ท้ังสองอยางมีความเกี่ยวของกันอยางใกลชิด คุณภาพมักมี
ความเขาใจผิดกันบอยๆ เชน มักสับสนกันระหวางคณภาพท่ี”ดีท่ีสุด” “สมบูรณท่ีสุด” “ดีเลิศ” “ดี
มาก” ท้ังหมดนี้ดูดีมากทีเดียว แตจริงๆแลวอาจไมมีอะไรวิเศษมากนักก็ได 
    4. การเลือกแหลงขาย (Selection of Source) งานข้ันตอไปคือการเลือกแหลงท่ีขาย
ส่ิงของท่ีมีคําขอซ้ือมา สําหรับสินคาท่ีระบุตรายี่หอหรือสินคาที่มีเจาของนิมิตสิทธ์ิ (Patented Items) 
แหลงขายอาจจะมีเพียงแหลงเดียว สินคาแหลงอ่ืนอาจจะมีแหลงขายหลายแหลง ซ่ึงในท่ีสุดเราก็
ตองเลือกเพียงแหลงเดียว เกณฑในการเลือกแหลงขายนั้นข้ึนอยูกับวาฝายจัดซ้ือเคยซ้ือสินคา
ดังกลาวอยางสมํ่าเสมอ หรือวาซ้ือเปนคร้ังคราวเทานั้น ในกรณีแรก ฝายจัดซ้ืออาจจะเปนแหลงขาย
ท่ีไดรับอนุมัติใหซ้ือไดไวแลว (Approved Source) อยูกลุมหนึ่งแลวเนื่องจากเคยมีการซ้ือมาในอดีต 
การเลือกซ้ือส่ิงของท่ีตองการจากแหลงขายที่ฝายจัดซ้ือสนใจจึงข้ึนอยูกับการพิจารณาในเร่ืองราคา 
ฝายจัดซ้ืออาจจะตองการแบงคําส่ังซ้ือไปสูแหลงขายหลายแหลงเพ่ือรักษาความนิยมจากแหลงอ่ืน
ไวเพื่อประกันความปลอดภัยหรือเพ่ือนโยบายอุดหนุนซ่ึงกันและกันและอ่ืนๆเปนตน 
    5. การสืบราคาสินคา (Ascertaining the Price) ในระหวางกระบวนการเลือกแหลงขาย 
ฝายจัดซ้ือตองทําการ สืบขาวกี่ยวกับราคาสินคาท่ีตนจะซ้ือไปดวย ราคาเปนปจจัยสําคัญตอการ
เลือกซ้ือคร้ังสุดทาย แมวาฝายจัดซ้ือบางแหงจะทําการส่ังซ้ือโดยมิไดระบุราคาสินคาก็ตาม แต
ในทางปฏิบัติแลวสวนใหญมักจะตองมีการรวมราคาเขาไวในคําส่ังซ้ือ ท้ังนี้ก็เพราะวามีการ
สมมติฐานท่ีวาราคาเปนขอตกลงท่ีจําเปนและสําคัญในสัญญาท่ีท้ังสองฝายตองผูกมัดกันทาง
กฏหมาย ส่ิงของหลายอยางเราสามารถจะหาขาวเกี่ยวกับราคาที่อัพเดทไดจากแค็ตตาล็อก รายการ
แจงราคาและตารางสวนลดของผูประกอบการอุตสาหกรรม แหลงขาวสารตางๆ เหลานี้จะตองปรับ
ใหทันสมัยอยูตลอดเวลา 
  วิธีจัดการขาวเกี่ยวกับราคาอีกวิธีหนึ่งคือการทําการเจรจาตอรองกับผูขายจนกวาจะตก
ลงราคาและเง่ือนไขอ่ืนๆ ได วิธีนี้เหมาะสําหรับสินคาท่ีผลิตตามคุณลักษณะเฉพาะ (Specifications 
หรือ สเปก) ท่ีออกโดยผูซ้ือ วิธีการตอรองราคาจะขจัดการแขงขันดานราคาอยางเดียวไดเปนอยาง
มาก นอกจากนั้นอีกวิธีการท่ีฝายจัดซ้ืออาจสามารถใชเพื่อแสวงหาขาวเกี่ยวกับราคา ก็คือ การ
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ประกวดราคา วิธีนี้มักใชในการจัดซ้ือของราชการเนื่องจากตองปฏิบัติใหเปนไปตามกฎหมาย ใน
วงการอุตสาหกรรมก็ใชวิธีนี้ดวยเชนกัน 
    6. การออกคําส่ังซ้ือ (Placing the Order) การออกคําส่ังซ้ือเปนงานหลักของฝายจัดซ้ือ 
จริงอยูท่ีผูออกคําส่ังซ้ือจริงๆ ก็คือเจาหนาท่ีธุรการ แตหัวหนาฝายจดัซ้ือจะตองเปนผูควบคุมเร่ืองนี้
อยางใกลชิด คําส่ังซ้ือทุกคร้ังควรเปนไปในรูปลายลักษณอักษร โดยมากมักจะเปนแบบฟอรมใบส่ัง
ซ้ือจากผูซ้ือมากกวาท่ีจะใหผูขายเตรียมมาให โดยปกติผูมีอํานาจเซ็นตและออกใบส่ังซ้ือเพ่ือผูกพัน
เงินคาสินคาระหวางบริษัทกับผูขาย มักมจีํานวนไมกี่คนในฝายจัดซ้ือ 
    7. การติดตามการส่ังซ้ือและเรงรัด (Follow-up of the Order and Expediting) เม่ือออก 
คําส่ังซ้ือไปเรียบรอยแลวก็มิไดหมายความวาฝายการจัดซ้ือจะไมมีความรับผิดชอบอ่ืนอีกตอไป 
ฝายการจัดซ้ือเกือบทุกแหงจะตองทําการคิดตามการส่ังซ้ือ เชน ตองดูวาใบส่ังซ้ือท่ีสงไปทาง
ไปรษณียนั้นถึงมือผูขายหรือไม เพ่ือใหแนใจวาการสงของของผูขายเปนไปตามเวลาและสถานที่ท่ี
ตองการ จําเปนจะตองมีวิธีการติดตามคําส่ังซ้ือท่ีออกไปใหแกผูขายทุกคร้ังแมวาผูขายจะผานการ
คัดเลือกจนเปนท่ีนาเช่ือถือไดก็ตาม 
 2.1.6 เทคนิคในการจัดซ้ือ 
                   1.  ลดการขนสงและการบรรจุหบีหอ (Drop shipping and special packaging) 
  2. ส่ังสินคาหลายอยางในเวลาเดียวกัน (Blanket order) 
    3. จัดซ้ือท่ีมีใบรายการนอยที่สุด (Invoice less purposing) 
    4. ส่ังสินคา และการเคล่ือนยายทุนทางอิเลคทรอนิคส (Electronic ordering and funds  
transfer) 
   5. ใชการแลกเปล่ียนขอมูลทางอิเลคทรอนิคส (Electronic data interchange: EDI) 
    6. จัดซ้ือโดยเก็บสํารองสินคาใหนอยท่ีสุด (Stockless purchasing) 
     7. จัดใหมีมาตรฐานในการจัดซ้ือ (Standardization) 
 2.1.7 กลยุทธในการจัดซ้ือ 
           1.  ผูขายจํานวนหลายราย (Many Supplies) เปนกลยุทธ ในการเลือกผูขายปจจัยการ
ผลิต โดยการตอรองราคาท่ีต่ําท่ีสุด จากหลายๆราย สวนใหญจะเปนการติดตอคร้ังแรก 
     2. ผูขายจํานวนนอยราย (Few Supplies) เปนกลยุทธ ในการติดตอผูขายปจจัยการผลิต 
เฉพาะรายท่ีไดคัดเลือกไว แลวเปนการติดตอในระยะท่ี 2 เนื่องจากทราบขอมูลของผูขายปจจัยการ
ผลิตมากอนแลว 
      3. การรวมตัวเขาดวยกัน (Integration) กลยุทธการรวมในแนวด่ิง เปนการเลือกผูขาย
ปจจัยการผลิต ท่ีจะรวมเปนพันธมิตรหรือควบรวมกิจการทางการคา หรืออาจส่ังเปนเจาประจําก็ได 
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    4. การเชิญผูขายมาเปนหุนสวน (Keiretsu Network) เปนการชวนผูขายปจจัยการผลิต 
มาเปนพันธมิตรทางการคารวมกัน เชน แลกหุนสวน แตอยาใหมากเกิน 5% 
    5. บริษัทเสมือนจริง (Virtual Companies) เปนกลยุทธโดยการใชภาพเสมือนทาง
การคา ไดแก การคาทางอิเลคทรอนิคส เชน การประมูลงานทางอิเลคทรอนิคส  (E-option) การ
พาณิชยอิเลคทรอนิคส (E-Commerce) 
    6. การเจรจาตอรอง (Negotiation)  กลยุทธในการเจรจาตอรองสามารถใชราคารากฐาน
เพื่อการตอรองไดดังนี้  
     6.1 แบบจําลองราคาโดยใชฐานจากตนทุน 
     6.2 แบบจําลองราคาโดยใชฐานจากราคาตลาด 
     6.3 การเสนอราคาจากการแขงขัน 
 
2.2 การเลือกผูขาย (Vendor Selection) 
 2.2.1 บทบาท หนาท่ี และความสําคัญของแหลงผูขาย 
  ในการดําเนินการธุรกิจ จําเปนตองมีการนําวัสดุตางๆเขามาใช เชน การนําวัตถุดิบมาใช
ในการผลิตเปนผลิตภัณฑสําเร็จรูป การนําวัสดุส้ินเปลืองมาใชในการปฏิบัติงานประจําวัน และการ
นําสินคาเพื่อมาขายตอ เปนตน แหลงท่ีจะจัดซ้ือหรือจัดหาวัสดุนั้นมีได 2 แหลงคือ 
  แหลงภายใน (Internal Source) หมายถึง การจัดซ้ือหรือการจัดหาวัสดุมาจากหนวยงาน
อ่ืนภายในกิจการเดียวกัน หรือกลาวอีกในหนึ่งคือ การผลิตวัสดุข้ึนใชเองภายในกิจการ ตัวอยางเชน 
การผลิตน้ําเกลือข้ึนใชเองในโรงพยาบาล เปนตน นอกจากนี้ การขุดเจาะหรือคนหาวัตถุดิบ
ธรรมชาติข้ึนมาใชในการดําเนินงาน เชน การขุดเจาะน้ํามันดิบเพื่อนํามากล่ัน การคนหาแรมาถลุง 
และการจัดหาและไดมาซ่ึงส่ิงของท่ีจะนํามาใชในการดําเนินงานของธุรกิจ ซ่ึงธุรกิจเปนผูลงมือทํา
เอง เชน การจับสัตวน้ํามาใชในการผลิตอาหารเอง หรือการเก็บสมุนไพรจากในปามาทํายา เหลานี้
ถือเปนการจัดซ้ือหรือจัดหาวัสดุจากแหลงภายในท้ังส้ิน 
  แหลงภายนอก (External Source) หมายถึง การจัดหาหรือการจัดซ้ือวัสดุมาจากธุรกิจ
อ่ืนๆภายนอกกิจการ ซ่ึงการไดมาของวัสดุจากแหลงภายนอกน้ี ธุรกิจจะตองมีคาใชจายเปนมูลคา
ในการแลกเปล่ียนสําหรับวัสดุท่ีตองการนํามาใชในกิจการ 
  แหลงท้ังสองดังกลาวนี้มีอิทธิพลกระทบตอผลสําเร็จของธุรกิจโดยตรง ผูบริหารธุกิจจึง
ตองทําการตัดสินใจในเองเก่ียวกับการเลือกวาจะจัดหาวัสดุจากแหลงภายในกิจการ หรือจัดซ้ือจาก
แหลงภายนอกจึงจะถูกตองเหมาะสมกวากัน 
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 2.2.2 หนาท่ีของแหลงผูขาย 
  ในฐานะท่ีเปนแหลงภายนอกของกิจการธุรกิจอ่ืนๆ แหลงผูขายหรือผูขายมีหนาท่ีท่ีพึง
ปฏิบัติตอผูซ้ือดังนี้ 
    1. มีความสามารถในการผลิตหรือจัดหาวัสดุไดอยางเพียงพอและสามารถผลิตหรือ
จัดหาวัสดุไดตามกําหนดเวลา 
    2. ใหบริการท่ีดีแกผูซ้ือโดยควรจะนําวัสดุจัดสงใหถึงมือผูซ้ืออยางรวดเร็ว ทันตอเวลา 
และตรงกับสถานท่ีท่ีตองการดวย 
    3. มีความกาวหนาในดานการดําเนินงานอยางมีประสิทธิภาพเพ่ือใหมีวัสดุท่ีใหม และ
ทันสมัยอยูเสมอ 
    4. มีความซ่ือสัตย จริงใจ และยุติธรรมตอผูซ้ือ 
    5. พยายามรักษาสัมพันธภาพอันดีกับผูซ้ือ เพื่อใหมีการซ้ือขายกันตลอดไปดวย 
 2.2.3  ความสําคัญของแหลงผูขาย 
  การหาและเลือกแหลงผูขายท่ีสามารถสนองความตองการของกิจการไดอยางหมาะสม
เปนภาระกิจท่ีสําคัญประการหน่ึงของผูบริหาร ท้ังนี้เพราะ หากกิจการไดเลือกแหลงผูขายท่ีถูกตอง
เหมาะสม ก็จะมีผลทําใหกิจการไดมาซ่ึงวัสดุท่ีมีคุณภาพดี ปริมาณเพียงพอ ราคายุติธรรม และเปน
ราคาท่ีสามารถแขงขันกับกิจการอ่ืนได วัสดุจัดสงมาถึงกิจการอยางทันเวลาและบริการที่ดีอ่ืนๆของ
แหลงผูขาย ซ่ึงส่ิงเหลานี้เปนวัตถุประสงค ตรงขามกับการเลือกติดตอซ้ือขายจากแหลงผูขายท่ีไม
เหมาะสม ซ่ึงนอกจากจะทําใหการจัดซ้ือไมบรรลุวัตถุประสงคแลวยังทําใหการดําเนินงานของ
กิจการประสบปญหาอีกดวย 
  ธุรกิจโดยท่ัวไปยอมรับวาช่ือเสียงทางการคาท่ีเกิดจากความนิยมของลูกคาท่ีมีตอกิจการ 
(Customer Goodwill) จัดเปนสินทรัพยอยางหนึ่งของกิจการ และโดยท่ัวไปมักมีการแสดงเปนมูลคา
ของทรัพยสินประเภทนี้ปรากฎอยูในงบดุลดวย แตในปจจุบันนี้ธุรกิจใหการยอมรับวาการติดตอซ้ือ
ขายวัสดุจากแหลงผูขายท่ีดี ก็ทําใหกิจการมีช่ือเสียงหรือคานิยมเพิ่มข้ึนเชนเดียวกัน เปนช่ือเสียง
หรือคานิยมดานแหลงผูขาย  (Supplier Goodwill) เพราะการติดตอกับแหลงผูขายท่ีดีจะเปน
หลักประกันวาธุรกิจจะไดวัสดุคุณภาพดี ทันเวลาและไดรับสวนลดทางการคา หรือเง่ือนไขการ
ชําระเงินท่ีเปนประโยชนตอกิจการ ช่ือเสียงและคานิยมดานแหลงผูขายท่ีกิจการติดตอซ้ือขายดวยจึง
จัดเปนสินทรัพยอยางหนึ่งของกิจการโดยจะบันทึกรวมกับช่ือเสียงหรือคานิยมทางการคาของลูกคา
เปนรายการคานิยมปรากฎในงบดุลของกิจการ 
  ฝายจัดซ้ือตองพยายามกระตุนจูงใจแหลงผูขายใหเขามามีสวนรวมในผลประโยชนซ่ึง
กันและกันระหวางผูซ้ือและแหลงผูขาย โดยฝายจัดซ้ือตองพยายามสรางเสริมความสัมพันธท่ีดีกับ
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แหลงผูขายท่ีมีการติดตอซ้ือขายกันเปนประจําสมํ่าเสมอ เพื่อแหลงผูขายจะไดเขาใจถึงลักษณะ
ความตองการวัสดุของกิจการไดอยางถูกตอง และสามารถสนองความตองการของกิจการไดอยาง
ทันทวงที ในยามที่กิจการมีความตองการวัสดุอยางฉุกเฉิน เชน ยอดขายท่ีเพิ่มข้ึนอยางมากทําใหเกิด
การขาดแคลนในวัสดุ ก็สามารถเจรจาตกลงซ้ือขายวัสดุอยางเรงดวนจากแหลงผูขายแกปญหาได 
ในขณะเดียวกันฝายจัดซ้ือตองพยายามเขาใจปญหาของแหลงผูขายดวย เพื่อจะไดชวยเหลือเม่ือยาม
ท่ีแหลงผูขายตองการ การท่ีท้ังสองฝายถอยทีถอยอาศัยกันดังนี้ จะทําใหท้ังสองฝายไดรับผลประโยชน 
รวมกันและมีผลกระทบตอกําไรจากการดําเนินงานของท้ังสองฝายดวย 
  การมีแหลงผูขายท่ีดี เปนส่ิงท่ีมีความสําคัญตอธุรกิจเปนอยางยิ่ง เพราะการมีแหลงผูขาย
ท่ีดีเปนการยืนยันไดวาธุรกิจจะไมมีปญหาในเร่ืองราวท่ีจัดซ้ือวัสดุเขามาใชในการดําเนินงาน การ
ใหการดําเนินงานเปนไปอยางตอเนี่องไมหยุดชะงัก ซ่ึงจะมีผลกระทบตอประสิทธผลของการ
ดําเนินงานของธุรกิจท้ังในปจจุบันและอนาคต ดังนั้นฝายจัดซ้ือจึงจําเปนท่ีจะตองแสวงหาแหลง
ผูขายท่ีดีและเม่ือหามาไดแลวตองพยายามกระตุนจูงใจใหความชวยเหลือและตอบแทนหากผูขาย
ใหบริการท่ีดี แตถาประเมินแลวพบวาแหลงผูขายไมปฏิบัติหนาท่ีอยางเหมาะสมก็ตองเลิกติดตอซ้ือ
ขายกันตอไป เพราะการท่ีแหลงผูขายท่ีไมดีจะเปนปญหาของการดําเนินงานของกิจการท่ีเปนผูซ้ือ
ได ธุรกิจท่ีตองแสวงหาหรือพัฒนาแหลงผูขายแหลงใหมข้ึนมาเพื่อทําการติดตอซ้ือขาย ซ่ึงจากท่ี
กลาวมานี้ จะเห็นไดวาแหลงผูขายมีความสําคัญตอธุรกิจมากและเปนส่ิงท่ีธุรกิจไมอาจหลีกเล่ียง
ความสัมพันธไปได ดังนั้นจึงจําเปนท่ีเราตองศึกษาเก่ียวกับแหลงผูขาย เพื่อจะไดเปนแนวทางใน
การพิจารณาแสวงหาและเลือกแหลงผูขายท่ีดีเม่ือมีความจําเปนเกี่ยวของตอไปในอนาคต 
 2.2.4 คุณสมบัติของแหลงผูขายท่ีดี 
  ในการพิจารณาถึงคุณสมบัติของแหลงผูขายท่ีดี เกณฑการพิจารณาข้ึนอยูกับวัตถุประสงค 
ของการจัดซ้ือเปนสําคัญ เนื่องจากวัตถุประสงคหลักของการจัดซ้ือมุงเนนการจัดซ้ือท่ีมีคุณภาพ 
ปริมาณ ราคา สถานท่ีและเวลาที่ถูกตองเหมาะสมเปนสําคัญ ดังนั้นคุณสมบัติของแหลงผูขายท่ีดีซ่ึง
จะทําใหบรรลุวัตถุประสงคในการจัดซ้ือของกิจการสามารถจําแนกออกเปนขอๆ ไดดังนี้ 
   1. ความซ่ือสัตย สุจริต และยุติธรรม 
    2. ความสามารถในการทํางานหรือใหความรวมมือกับผูซ้ือไดเปนอยางดี 
   3. มีการกําหนดราคาอยางยุติธรรม 
   4. มีกําลังการผลิตหรือความสามารถในการจัดหาวัสดุมาสนองความตองการของผูซ้ือ
ไดอยางเพียงพอและทันเวลา 
   5. มีฐานะการเงินท่ีดี 
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   6. มีนโยบายและทัศนคติท่ีจะพัฒนาวัสดุและวิธีการพัฒนาวัสดุใหมีความกาวหนาอยู
เสมอ 
 2.2.5 การเลือกแหลงผูขาย 
  ข้ันตอนการดําเนินการเลือกแหลงผูขาย มีข้ันตอนท่ีสําคัญอยู 4 ข้ันคือ 
    1. ข้ันการสํารวจเพ่ือหาแหลงผูขายท่ีเปนไปไดท้ังหมด โดยพิจารณาวามีแหลงผูขาย
ใดบาง ท่ีมีวัสดุหรือสินคาท่ีตรงกับความตองการของกิจการ 
    2. ข้ันการสืบถามเพ่ือรวบรวมขอมูลเกี่ยวกับคุณสมบัติและประโยชนของแหลงผูขาย
ท่ีนาสนใจสําหรับนํามาเปรียบเทียบและวิเคราะหหาแหลงผูขายท่ีเหมาะสมท่ีสุด 
    3. ข้ันการเจรจาและคัดเลือกแหลงผูขายท่ีเหมาะสมท่ีสุดเพ่ือจะไดดําเนินการส่ังซ้ือ
วัสดุหรือสินคาตามความตองการของกิจการ 
    4. ข้ันตอนการดําเนินงานภายหลังการเลือกแหลงผูขาย เพื่อดําเนินการซ้ือซํ้าหรือเลือก
แหลงผูขายรายใหมแทนแหลงเดิม หรือการหาแหลงผูขายรายใหมเพิ่มเติม และการพิจารณา
ชวยเหลือแหลงผูขาย 
  ข้ันตอนท้ัง 4 ข้ันตอนนี้ลวนมีความสําคัญ และเปนภารกิจท่ีฝายจัดซ้ือตองดําเนินงาน
อยางรอบคอบ แตข้ันตอนท่ีสําคัญท่ีสุดใน 4 ข้ันตอนนี้คือ ข้ันตอนของการตัดสินใจเลือกแหลง
ผูขายเพื่อใหไดมาแหลงผูขายท่ีเหมาะสมท่ีสุด เพราะสําหรับผูซ้ือแลวยอมมีความปรารถนาที่จะ
ไดรับประโยชนจากแหลงผูขายมากมาย กลาวคือ นอกจากปรารถนาใหแหลงผูขายมีฐานะทาง
การเงินท่ีดี มีความแนนอนในการสนองความตองการและสามารถรักษาระดับการแขงขันของตนไว
ไดดวย ดังนั้นการตัดสินใจเลือกแหลงผูขายจึงเปนงานหนักและยากลําบากพอสมควร ผูตัดสินใจ
เลือกตองอาศัยท้ังหลักเกณฑพื้นฐานและประสบการณสวนตัวของตนประกอบกันในการตัดสินใจ
เลือกแหลงผูขายท่ีเหมาะสมท่ีสุด 
 2.2.6 เกณฑการตัดสินใจเลือกแหลงผูขาย 
  เนื่องจากการตัดสินใจเลือกหลงผูขายเปนเร่ืองท่ีข้ึนอยูกับดุลยพินิจของผูบริหารฝาย
จัดซ้ือเปนหลัก ซ่ึงการตัดสินใจตองอาศัยขอเท็จจริงและประสบการณมาประกอบกันเพื่อการเลือก
แหลงผูขายใหไดแหลงผูขายท่ีดีท่ีสุดและเหมาะสมกับความตองการของกิจการมากท่ีสุด ขอเท็จจริง
และประสบการของผูบริหารจะถูกนํามาประมวลกันเพื่อตั้งเปนเกณฑสําหรับตัดสินใจเลือกแหลง
ผูขายโดยท่ัวไปเกณฑการตัดสินใจเลือกแหลงผูขาย จะประกอบดวยเกณฑสําคัญใน 3 ดานดวยกัน
คือ 
    1. เกณฑการตัดสินใจดานการปฏิบัติ (Performance) 
    2. เกณฑการตัดสินใจดานการบริการจัดสง (Delivery) 
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    3. เกณฑการตัดสินใจดานตนทุนหรือคาใชจายท่ีเกิดข้ึน (Cost) 
  การใหตนทุนอยูในลําดับท่ี 3 ไมไดหมายความวา ตนทุนมีความสําคัญนอยท่ีสุด แต
เนื่องจากการประมาณตนทุนจะกระทําไมไดจนกวาจะรูถึงเง่ือนไขในดานการปฏิบติและการจัดสง
กอนจึงจะทราบไดวาจะมีคาใชจายอะไรบาง และเปนจํานวนเทาใด 
  เกณฑการตัดสินใจดานการปฏิบัติของแหลงผูขาย การพิจารณาเลือกแหลงผูขายจะ
พิจารณาจากเกณฑดานการปฏิบัติของแหลงผูขายดังนี้ 
    1. คุณสมบัติดานขอกําหนดเฉพาะของผูขาย (Specification quality) หมายถึงคุณสมบัติ 
เฉพาะบางประการท่ีผูซ้ือกําหนดข้ึนเปนเกณฑเพื่อใชเลือกแหลงผูขาย เชน กําหนดวาแหลงผูขาย
ตองมีกําลังการผลิตไมนอยกวา 1 ลานหนวยตอปหรือแหลงผูขายตองใหระยะเวลาชําระเงินเกินกวา 
60 วัน เปนตน 
    2. การปฏิบัติตามคุณสมบัติดานขอกําหนดเฉพาะ (Conformance Quality) หมายถึง
การปฏิบัติของแหลงผูขายตามคุณสมบัติท่ีกิจการสนใจ เชน ในเร่ืองกําลังการผลิต ก็พิจารณาวา
ผลผลิตของแหลงผูขายท่ีผานมาแตละปเปนหนึ่งลานหนวยหรือไม หรือในดานเง่ือนไขระยะเวลา
ชําระเงิน ก็พิจารณาดูวาแหลงผูขายเรงรัดการชําระหนี้กอนถึงกําหนดหรือไม เปนตน 
    3. การบริการ (Service) หมายถึงการปฏิบัติของแหลงผูขายในอันท่ีจะเสริมสราง
สัมพันธอันดีระหวางตนกับผูซ้ือ เชน การใหบริกาดานคําแนะนําและปรึกษา การบริการติดต้ัง เปน
ตน ในเร่ืองเกณฑการตัดสินใจดานการปฏิบัติของแหลงผูขายน้ี ฝายจัดซ้ือโดยท่ัวไป จะตัดสินใจ
เลือก แหลงผูขายท่ีมีการปฏิบัติท้ังตามขอกําหนดคุณลักษณะเฉพาะ ลักษณะเสริม และการบริการที่
ตรงตามความตองการของผูซ้ือและเอ้ือประโยชนแกผูซ้ือมากท่ีสุดเปนหลัก 
    4. เกณฑการตัดสินใจดานการบริการจัดสง การจัดสงโดยเร็วต้ังแตตกลงซ้ือขายกัน
เสร็จ นับเปนประโยชนตอผูจัดซ้ือ เพราะเม่ือผูจัดซ้ือไดรับวัสดุหรือสินคามาเก็บรักษาไวในกิจการ
จะทําใหผูจัดซ้ือมีความม่ันใจในการดําเนินงานวาจะเปนไปอยางตอเนื่อง เปนผลใหมีการลดจํานวน
ส่ังวัสดุสํารองเผ่ือขาดไดมาก ผูจัดซ้ือหมดกังวลในเร่ืองวัสดุได ดังนั้นโดยท่ัวไปการตัดสินใจเลือก
แหลงผูขายก็จะเลือกแหลงผูขายท่ีมความคลองตัวในการจัดสงวัสดุหรือสินคาสูง โดยจะเลือกแหลง
ผูขายท่ีจะสามารถสงสินคาไดรวดเร็วเพราะจะทําใหผูซ้ือมีระยะเวลารอคอยลดลง การเก็บรักษา
สินคาก็ไมตองเก็บไวมาก เปนตน 
    5. เกณฑการตัดสินใจดานตนทุนหรือคาใชจายท่ีเกิดข้ึน เร่ืองตนทุนหรือคาใชจายของ
วัสดุเปนเร่ืองท่ีหาเกณฑไดยาก เพราะคุณภาพของวัสดุท่ีจะจัดซ้ือไมไดมีความสัมพันธโดยตรงกับ
ราคา กลาวคือ ผูซ้ือตองการวัสดุท่ีมีคุณภาพดีท่ีสุดเทาท่ีจะเปนไปไดตามขอกําหนดคุณลักษณะ
เฉพาะ แตไมไดหมายความวาผูซ้ือจะตองการวัสดุท่ีมีราคาสูงท่ีสุดดวย ตรงกันขาม ผูจัดซ้ือกลับ

DPU



17 

ตองการวัสดุคุณภาพดีราคาตํ่า หรือมิฉะนั้นตองเปนราคาระดับท่ัวๆ ไป ท่ีจะไมกระทบกระเทือนถึง
การแขงขันกับกิจการคูแขงอ่ืนๆ ของผูจัดซ้ือ อาจกลาวโดยสรุปไดวา ในดานของตนทุน เกณฑ
ท่ัวไปท่ีผูซ้ือใชในการตัดสินใจเลือกแหลงผูขายก็คือ ผูซื้อจะเลือกแหลงผูขายท่ีเสนอราคาประหยัด
ท่ีสุด ราคาไมสูงจนทําใหผูซ้ือเสียเปรียบในการแขงขันกับกิจการอ่ืน และราคาไมต่ําจนทําให
คุณภาพวัสดุดอยลงไป 
 
2.3 การตัดสินใจ 
 2.3.1 ทฤษฎีการตัดสินใจ  
  การตัดสินใจ คือ ขบวนการในการเลือก ทางเลือกในการปฏิบัติ เพ่ือใหบรรลุวัตถุประสงค 
ท่ีวางไว ซ่ึงในปจจุบันทุกองคกรตางก็ตองทําการตัดสินใจท้ังส้ิน โดยในการดําเนินงานภายในองคกร 
ตางก็ตองเผชิญปญหาตางๆ มากมาย ในการแกปญหาเหลานั้นตองคํานึงถึงความเปนไปได และ 
ตัวแปรตางๆ ท่ีเกี่ยวของ ซ่ึงในการแกปญหานั้นอาจมีวิธีท่ีเปนไปไดหลายทาง จึงจําเปนตองทําการ
ตัดสินใจเลือกทางเลือกในการแกปญหาท่ีเหมาะสม หรือเพ่ือใหเปนไปตามวัตถุประสงคขององคกร
ท่ีไดวางไวมากท่ีสุด 
         1. หลักการตัดสินใจ ใชกฎเกณฑมาประกอบท้ังดานพฤติกรรม (เชน เร่ืองมานุษยวิทยา 
กฎหมาย ปรัชญา จิตวิทยา) และวิทยาศาสตร (เชน คอมพิวเตอรวิเคราะห DSS เศรษฐศาสตร) 
  2. ข้ันตอนการตัดสินใจ มี 5 ข้ันตอน คือ 1) คนหาขอมูล (Intelligence Phase) ระบุและ
กําหนดปญหา 2) ออบแบบ (Design Phase) พัฒนาทางเลือกท่ีจะใชแกไขปญหา กําหนดรูปแบบ
การตัดสินใจ 3) ประเมินผลคําตอบทางเลือก (Choice Phase) เลือกทางเลือกมาใชแกปญหา เชน 
ประเมินจากสถานการณ ใชตนแบบ หรือการตัดสินใจกลุม (เชน สํารวจความคิดเห็นกลุม (Delphi 
Technique) อภิปรายกลุมแลวลงคะแนน (Nominal Group Technique) ระดมสมอง (Brainstorm) ใช
ซอฟทแวร 4) ข้ันดําเนินการ (Implementation) นําทางเลือกท่ีไดไปแกปญหา 5) ข้ันตรวจสอบ 
(Monitoring)  
  3. การตัดสินใจที่มีโครงสราง (Structure Decision) ตัดสินใจตามกระบวนการหรือ
วิธีการทางปริมาณ ลักษณะจะเปนงานประจํา ทําทุกวัน มีระบบสารสนเทศท่ีชัดเจน มีการตรวจสอบ 
ขอมูลท่ีถูกตอง ใชหลักตรรกะ มีกฎเกณฑ สวนการตัดสินใจท่ีไมมีโครงสราง (Unstructured Deci-
sion) ตัดสินในสถานการณท่ีไมคอยเกิดข้ึน ไมมีกฎเกณฑ แลวแตสถานการณ การตัดสินใจแบบกึ่ง
โครงสรางเปนการรวมทั้งสองแบบเขาดวยกัน 
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     4. รูปแบบการตัดสินใจ มี 4 แบบ คือ   
    4.1 เชิงกลยุทธ (Strategic Decision Making) เนนวัตถุประสงค การจัดทรัพยากร
และนโยบายระยะยาว 
    4.2 การควบคุมการจัดการ (Management Control) เปนการควบคุมการตรวจสอบ
ประสิทธิภาพและประสิทธิผลท่ีไดจากระบบปฏิบัติการ 
    4.3 การตัดสินใจระดับความรู (Knowledge-Level Decision Making) ประเมิน
ความคิดใหมเกี่ยวกับสินคาและบริการ 
    4.4 การควบคุมระบบปฏิบัติการ (Operational Control) กําหนดวิธีการ สราง
กฎเกณฑข้ึนมาเฉพาะงาน 
    4.5 ชนิดของคําตอบท่ีไดจากการแกไขปญหา 
                            4.5.1 แบบจําลองการหาคาท่ีเหมาะสมท่ีสุด (Optimization Model) หาคําตอบ
จากทางเลือกท่ีมี หรือวิธีการท่ีดีท่ีสุด 
                            4.5.2 แบบจําลองความพอใจ (Satisfying Model)  
                            4.5.3 วิทยาการศึกษาสํานึก (Heuristics) หาทางเลือกท่ีดีท่ีสุด ปกติ ใชรูปแบบ
การลองผิดลองถูก หรือประสบการณ 
              5. ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจแกปญหา 
                      5.1 วัตถุประสงคจํานวนมาก   
     5.2 ทางเลือกเพิ่มข้ึน   
     5.3 การแขงขันท่ีเพิ่มมากข้ึน   
     5.4 ตางประเทศ    
     5.5 ความตองการดานความคิดสรางสรรค   
     5.6 สังคมและการเมือง   
     5.7 เทคโนโลยี   
     5.8 เวลา 
  6. ระดับของการตัดสินใจภายในองคการ 
    ปกติเราสามารถแบงระดับช้ันของผูบริหาร (Management Levels) ในลักษณะเปน
ลําดับข้ัน (Hierarchy) ซ่ึงมีลักษณะเปนรูปสามเหล่ียมปรามิด (Pyramid) ตามหลักการบริหารท่ีใช
กันอยูท่ัวไป ซ่ึงสามารถประยุกตกับการจําแนกระดับของการตัดสินใจของผูบริหารภายในองคการ 
(Levels of Decision Making) ไดเปน 3 ระดับ ดังนี้ 
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 2.3.2 ทฤษฎีการตัดสินใจแบบพหุเกณฑ 
  การตัดสินใจแบบพหุเกณฑเปนสวนหนึ่งของปญหาทางดานการตัดสินใจท่ีมีแนวทาง
ในการแกปญหาหลายรูปแบบ แตจุดประสงคโดยรวมก็เพื่อการทําการเลือกเปาหมาย (Objective) ท่ี
ดีท่ีสุดในทางเลือก (Alternative) ท่ีมีขอกําหนดของการเปรียบเทียบหลักเกณฑ (Criteria) ของแตละ
ดานในแตละระดับ ซ่ึงโดยท่ัวไปแลวการท่ีเราพิจารณาคําตอบไดนั้น จะตองทําการวางเปาหมาย
ประเด็นปญหาท่ีตองการกอนแลวจึงกําหนดปจจัยในการพิจารณา แลวจากนั้นจึงทําการเลือก
กระบวนการที่จะนํามาตัดสินใจซ่ึงมีมากมายหลายรูปแบบกอนท่ีจะทําการประเมินและตัดสินใจ
เปนลําดับ กระบวนการตัดสินใจแบบพหุเกณฑโดยท่ัวไป สามารถสรุปไดดังตอไปนี้ 
          1.  วางเปาหมายประเด็นปญหา 
        2. เลือกหลักเกณฑขอกําหนดตางๆท้ังดานเชิงปริมาณและคุณภาพ 
       3.  เลือกกระบวนการที่จะนํามาตัดสินใจ 
      4. ประเมินผลกระบวนการตัดสินใจ 
        5. พิจารณาตัดสินใจผลพารามิเตอรท่ีกําหนด 
    6. สรุปผลจากการประเมิน 
        7. ตัดสินใจ 
 2.3.3 กระบวนการลําดับข้ันเชิงวิเคราะห (Analytic Hierarchy Process: AHP) 
  1. คํานิยามกระบวนการลําดับข้ันเชิงวิเคราะห 
    เปนกระบวนการท่ีใชในการ “วัดคาระดับ” ของการตัดสินใจในเร่ืองตางๆ ไดอยาง
มีประสิทธิภาพ และใหผลการตัดสินใจท่ีถูกตองตรงกับเปาหมายของการตัดสินใจไดมากท่ีสุด 
กระบวนการที่วานี้ไดรับการคิดคนเม่ือปลายทศวรรษท่ี 1970 โดยศาสตราจารย Thomas Saaty แหง
มหาวิทยาลัยเพนซิลวาเนีย เปนเทคนิคท่ีใชจัดการรวบรวมขอมูลอยางเปนระบบ และวิเคราะหหา
แนวทางเลือกท่ีเหมาะสมในปญหาการตัดสินใจที่ซับซอน โดยการสรางรูปแบบปญหาใหเปน
โครงสรางลําดับช้ันและนําขอมูลท่ีไดจากความคิดเห็นของผูตัดสินใจ มาวิเคราะหหาบทสรุปของ
แนวทางเลือกท่ีเหมาะสม เปนกระบวนการชวยในการตัดสินใจโดยอาศัยหลักการของการตัดสินใจ
แบบพหุเกณฑ วิธีทํานั้นจะตองจัดเกณฑของเปาหมายท่ีตองการศึกษาใหอยูในลักษณะเปนลําดับ
ช้ัน สวนในระดับท่ีต่ําลงมาจะเปนเกณฑ เกณฑยอย (Sub-Criteria) ตามลําดับ จนถึงทางเลือก ซ่ึงจะ
เปนระดับตํ่าสุดของการจัดลําดับข้ัน 
   AHP เปนกระบวนการตัดสินใจที่ไดรับความนิยมมากท่ีสุดในโลกการวิเคราะหจะ
ใชหลักการเปรียบเทียบเปนคูๆ (Pairwise Comparison) ของเกณฑ ซ่ึงคาความสําคัญในการเปรียบ 
เทียบจะอยูในชวงต้ังแต มีความสําคัญเทากันจนถึงมีความสําคัญมากกวาอยางยิ่ง (มีความสําคัญ
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เทากัน มีความสําคัญมากกวาพอประมาณ มีความสําคัญมากกวาอยางเดนชัด มีความสําคัญมากกวา
อยางเดนชัดมาก มีความสําคัญมากกวาอยางยิ่ง) ซ่ึงสามารถแปลงมาเปนตัวเลขระหวาง 1 ถึง 9 ผล
จากการเปรียบเทียบในแตละคูเรียบรอยแลว จะสามารถคํานวณหานํ้าหนักของแตละเกณฑออกมา
เปนตัวเลข เพื่อแสดงใหผูบริหารไดเห็นถึงความสําคัญของแตละเกณฑอยางชัดเจนการคํานวณ 
หาน้ําหนักของแตละเกณฑในเมตริกซสามารถหาคาได โดยใชวิธีคํานวณไอเกนเวคเตอร (Eigen-
vector) ของแตละเมตริกซ และเวคเตอรนี้จะถูกน้ําหนักดวยน้ําหนักของเกณฑในระดับท่ีสูงกวา 
ข้ันตอนนี้จะถูกทําซํ้าไปเร่ือยๆ จากบนลงไปลางตามโครงสรางลําดับข้ัน ในท่ีสุดจะไดทาง เลือกที่
เหมาะสมที่สุดกระบวนการลําดับช้ันเชิงวิเคราะหนี้เหมาะสมสําหรับการตัดสินใจแบบพหุเกณฑ
เนื่องจากสามารถใชกับการตัดสินใจคนเดียวและสามารถใชไดดีกับการตัดสินใจท่ีมีผูตัดสินใจเปน
กลุม ในการตัดสินใจเปนกลุมสามารถชวยอภิปรายหาวัตถุประสงครวม และทางเลือกท่ีได ในขณะ
สรางโครงสรางการตัดสินใจเปนกระบวนการท่ีใหความสําคัญในข้ันตอนการเลือก (Choice) ใน
ข้ันตอนการตัดสินใจสามารถใชงานไดดีกับปญหาท่ีมีความสลับซับซอน กระบวนการนี้มีข้ันตอน
ดําเนินการไมยุงยากสับสน และมีความยืดหยุนสูงในการปรับเปล่ียนน้ําหนักความ สําคัญหรือ
เกณฑการตัดสินใจตางๆ ไดใชงานไดท้ังปญหาท่ีประกอบดวยปจจัยท่ีตีคาเปนเงินไดและตีคาเปน
เงินไมไดการสรางปญหาใหเปนไปตามโครงสรางปญหาของกระบวนการลําดับช้ันเชิงวิเคราะหจะ
ชวยใหกลุมผูตัดสินใจไมขาดหรือลืมนึกถึงเกณฑตัดสินใจหรือวัตถุประสงค ตลอดจนทางเลือกท่ี
จําเปนในขณะการตัดสินใจ เนื่องจากส่ิงตางๆ เหลานี้มีจํานวนมาก สลับซับซอน และไมสามารถจํา
ไดหมดในขณะท่ีมีการแลกเปล่ียนความคิดเห็นซ่ึงกันและกัน 
  2. รูปแบบของกระบวนการลําดับช้ันเชิงวิเคราะห จะอยูบนหลักการพ้ืนฐานสาม
ประการของการวิเคราะหแบบตรรกศาสตร (การหาเหตุผล) ซ่ึงประกอบดวย 
   หลักการของการสรางการแยกออก (Decomposition) ของปญหาของลําดับข้ันเปน
การสรางรูปแบบของปญหาใหเปนโครงสรางลําดับช้ันท่ีมีความสัมพันธเช่ือมโยงกันระหวาง
ระดับช้ัน โดยแตละปจจัยท่ีอยูในระดับช้ันเดียวกันจะเปนอิสระตอกัน องคประกอบหลักของ
โครงสรางลําดับช้ันประกอบดวย ระดับช้ันของวัตถุประสงค ปจจัยท่ีใชเปนเกณฑการตัดสินใจและ
แนวทางเลือกตางๆ ของปญหาตามลําดับหลักการใชดุลพินิจเชิงเปรียบเทียบเปนสวนของการ
เปรียบเทียบความสําคัญของปจจัยในกระบวนการลําดับชั้นเชิงวิเคราะหผูตัดสินใจจะตองเปรียบ 
เทียบปจจัยท่ีอยูในระดับช้ันเดียวกันเปนคูๆ โดยจะคํานึงถึงความสําคัญของปจจัย ภายใตปจจัยใน
ระดับช้ันท่ีสูงกวา และประยุกตใหอยูในรูปแบบของเมตริกซรวมท้ังใชทฤษฎีไอเกนเวคเตอร 
(Eigenvector) มาชวยในการตรวจสอบความสอดคลองของขอมูลหลักการวิเคราะหความสําคัญ
กอนหลังหลังจากไดคาน้ําหนักของปจจัยตางๆ ท่ีเปนผลมาจากการเปรียบเทียบความสําคัญของ
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ปจจัยเปนคูๆ ในระดับช้ันเดียวกัน คาน้ําหนักของปจจัยในแตละระดับช้ันจะถูกวิเคราะหหาคา
น้ําหนักรวมของปจจัย โดยคํานึงถึงปจจัยในระดับท่ีเหนือกวาและการวิเคราะหจะเร่ิมตนจากระดับ
ท่ีหนึ่งซ่ึงเปนวัตถุประสงคของปญหา ลงไปสูระดับตํ่าสุดซ่ึงเปนแนวทางเลือกของปญหา 
      3. ข้ันตอนของกระบวนการ AHP มีข้ันตอนของกระบวนการดังนี้ 
        3.1 กําหนดวัตถุประสงคของปญหาท่ีจะทําการตัดสินใจ 
        3.2 กําหนดปจจัยท่ีจะใชเปนเกณฑการตัดสินใจสําหรับปญหาท่ีกําลังพิจารณาอยู 
   3.3 สรางรูปแบบของปญหาเปนโครงสรางลําดับช้ันของเกณฑหลัก เกณฑยอย  
ส่ิงท่ีตองกระทํากอนของทางเลือก และทางเลือกท่ีเกี่ยวของ 
        3.4 เปรียบเทียบหาคาความสําคัญของปจจัยภายใตวัตถุประสงคของปญหาเปนคูๆ  
 

 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 2.2  แสดงลําดับช้ัน (Hierarchy) แบบท่ัวไป 
 
ตารางท่ี 2.1  แสดงการเปรียบเทียบความสําคัญของปจจัยภายใตวัตถุประสงคของปญหา 
 

ปจจัย ปจจัย 1                ปจจัย 2  …          ปจจัย m น้ําหนัก 
ปจจัย 1 
ปจจัย 2 
….. 
….. 
ปจจัย m 

1                        a12                     a1m 
a21                        1                      a2m 
 
 
am1                       am2                      1 

w1
o 

w2
o 

 
 
wm

o 
 
 
 

เปาของปญหา (Gold) 

เกณฑ 2 Criteria เกณฑ 3 Criteria 

ทางเลือก 2 Alternatives 

เกณฑ 1Criteria 

ทางเลือก 1 Alternative 

ระดับท่ี 1 เปาของปญหา 

ระดับท่ี 2 เกณฑ 

ระดับท่ี 3 ทางเลือก 
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หมายเหตุ  
 1. aij เปนคาความสําคัญของปจจัย i เม่ือเปรียบเทียบกับปจจัย j ภายใตวัตถุประสงค
ของปญหา 

 2. aji = 1/ aij 
 3. wi

o เปนคาน้ําหนักของปจจัย i ภายใตวัตถุประสงคของปญหา 
 การเขามาของเมตริกซของการเปรียบเทียบจะแสดงถึงความสําคัญแบบสัมพันธกัน 
(ชอบมากกวาหรือความเหมาะสม) ท่ีถูกตัดสินโดยผูเช่ียวชาญ โดยปกติจะใชขนาด (Scale) จาก 1 
ถึง 9 สามารถพิจารณาไดตามตารางแสดงเกณฑมาตรฐานท่ีใชในการเปรียบเทียบความสําคัญดังนี้ 
 
ตารางท่ี 2.2  ตารางแสดงเกณฑมาตรฐานท่ีใชในการเปรียบเทียบความสําคัญ 
 
คาความสําคัญ นิยาม คําอธิบาย 

1 มีความสําคัญเทากัน ปจจัยท้ังสองท่ีกําลังพิจารณาเปรียบเทียบ  
มีความสําคัญเทาเทียมกนั 

3 มีความสําคัญมากกวา 
พอประมาณ 

ปจจัยท่ีกําลังพจิารณาเปรียบเทียบ มีความสําคัญ
มากกวาปจจยัตัวหนึ่งพอประมาณ 

5 มีความสําคัญมากกวา 
อยางเดนชดั 

ปจจัยท่ีกําลังพจิารณาเปรียบเทียบ มีความสําคัญ
มากกวาปจจยัอีกตัวหนึ่งอยางเดนชัด 

7 มีความสําคัญมากกวา 
อยางเดนชดัมาก 

ปจจัยท่ีกําลังพจิารณาเปรียบเทียบมีความสําคัญ
มากกวาปจจยัอีกตัวหนึ่งอยางเดนชัดมาก 

9 มีความสําคัญมากกวา 
อยางยิ่ง 

คาความสําคัญสูงสุดท่ีจะเปนไปได ในการ
พิจารณาเปรียบเทียบปจจยัท้ังสอง 

2, 4, 6, 8 เปนคาความสําคัญระหวาง
กลางของคาท่ีกลาวไว
ขางตน 

คาความสําคัญในการเปรียบเทียบปจจยัถูก
พิจารณาวาควรเปนคาระหวางกลางของคา 
ท่ีกลาวไวขางตน 

 
หมายเหตุ : เม่ือปจจัยหรือทางเลือกท้ังสองท่ีเปรียบเทียบกันตองการคาความสําคัญท่ีละเอียด
มากกวาคาความสําคัญมาตรฐานท่ีแสดงไวขางตน อาจนําคาความสําคัญท่ีเปน 1.1,1.2,…มาใชได 
ท้ังนี้เพื่อใหคาท่ีไดจากการเปรียบเทียบเหมาะสมยิ่งข้ึน 
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 วิเคราะหหาคาน้ําหนักของปจจัย คาดัชนีความสอดคลอง (Consistency Index, C.I.) 
และคาอัตราสวนความสอดคลอง (Consistency Ratio C.R.) ในระดับท่ีสอง โดยการใชทฤษฎีของ
ไอเกนเวคเตอร มาชวยในการวิเคราะหคาน้ําหนักของปจจัยหาไดจากการหารคาความสําคัญท่ีอยูใน
แตละแถวแนวตั้งดวยผลรวมของคาความสําคัญในแถวแนวต้ังเดียวกันของเมตริกซนั้นและคาเฉล่ีย
ในแตละแถวแนวนอนของเมตริกซท่ีไดจากผลขางตน คือ คาน้ําหนักของปจจัยในแถวนั้น สําหรับ
คาดัชนีความสอดคลอง และอัตราสวนความสอดคลองจะไดวา 

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

 โดยท่ีดัชนีเชิงสุม (Random Index; RI) ท่ีใชในแตละเมตริกซ n =1 ถึง 10 มีดังน้ี 
 
ตารางท่ี 2.3  แสดงคาเฉล่ียของดัชนีเชิงสุมในแตละเมตริกซ 
 

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

 
 อัตราความสอดตลอง (Consistency Ratio) คํานวณไดโดย  
   1. คํานวณคา Weighted Sum โดยเอาคาของทางเลือกในเมตริกซของการเปรียบเทียบ
เปนคู (Pairwise Comparison Matrix) แตละคอลัมนของแตละแถว (Row) คูณกับ Weighted Rela-
tive Priorities  
   2. นําคาท่ีไดจากขอ 1) แตละแถวหารดวย Pairwise Comparison Value ของทางเลือก
ในการตัดสินใจ 
   3. คํานวณคา max จากการเฉล่ียคาในขอ 2)  
   4. คํานวณคาดัชนีความสอดคลอง (Consistency Index, C.I.) จาก  

                    C.I. = (max - 1) / (n - 1) 
  โดยท่ีคา n = จํานวนทางเลือกในการตัดสินใจ 
        ถาคา  max = n จะทําใหคา CI = 0 ซ่ึงเปนคาท่ีดีท่ีสุด 
   5. คํานวณหาคาอัตราสวนความสอดคลอง (Consistency Ratio, C.R.) โดยใชสูตรดังนี้ 
 

CR ൌ
CI
RI
ൌ
ቀܠ܉ܕ െ ܖ

n െ 1 ቁ

RI
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 เปรียบเทียบหาคาความสําคัญของปจจัย หรือทางเลือกของระดับตอมา ภายใตปจจัยตัว
เดียวกันในระดับถัดข้ึนมากอนหนานี้และวิเคราะหหาคาน้ําหนักของปจจัยคาดัชนีความสอดคลอง 
และคาอัตราสวนความสอดคลองของขอมูลในระดับช้ันนี้ดวยวิธีแบบเดียวกับขางตน 
 วิเคราะหหาคาน้ําหนักของทางเลือกตางๆ ภายใตวัตถุประสงคของปญหา โดยการ
พิจารณาหาคาน้ําหนักรวมของปจจัยจากระดับท่ีหนึ่งลงไปสูระดับต่ําสุด ซ่ึงเปนคาน้ําหนักของ
ทางเลือก ภายใตวัตถุประสงคของปญหา ท้ังนี้คาน้ําหนักรวมของปจจัย เปนผลรวมจากผลคูณคา
น้ําหนักแตละตัวของปจจัย ภายใตปจจัยหนึ่งๆ ในระดับถัดข้ึนมาดวย คาน้ําหนักรวมของปจจัย
เดียวกันในระดับถัดข้ึนมา ตัวอยางปญหาลําดับช้ันสามระดับ แสดงไวในตารางตอไปนี้ 
 
ตารางท่ี 2.4  แสดงตัวอยางปญหาลําดับช้ันสามระดับ 
 

    
 1. ประโยชนของการนํากระบวนการลําดับช้ันเชิงวิเคราะหมาใช 
  AHP จะชวยในกระบวนการตัดสินใจโดยใหผูตัดสินใจทําการจัดระบบและประเมิน
ความสําคัญของเกณฑ (วัตถุประสงค) และคําตอบของทางเลือกในการตัดสินใจ โดยผานกระบวน 
การของการสรางการตัดสินใจในรูปแบบลําดับช้ัน จากน้ันทําการเปรียบเทียบเปนคู  ๆของวัตถุประสงค 
และทางเลือกตางๆ ทําใหสามารถพิจารณาทางเลือกท่ีดีท่ีสุดโดยในการศึกษาในคร้ังนี้ไดใชโปรแกรม 
สําเร็จรูป Expert Choice มาชวยในการตัดสินใจ  
 

เกณฑการตัดสินใจ ปจจัย 1               ปจจัย 2             ปจจัย 3 
น้ําหนักรวม 

ทางเลือก W1
o                    W2

o                  W3
o 

 
A1 

 
 

A2 
 
 

A3 
 

 
W1

f 1                  W1
f 2                W1

f 3 
 
 
W2

f 1                  W2
f 2                W2

f 3 
 
 
W3

f 1                  W3
f 2                W3

f 3 
 

3 

 Wj
o * W1

f j 
J =1 

3 

 Wj
o * W2

f j 
J =1 

M 

 Wj
o * W3

f j 
J =1 
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ภาพท่ี 2.3  แผนผังสรุปข้ันตอนกระบวนการ AHP 
 
 

ไมมีเหตุผล 

การพิจารณาองคประกอบของปญหา 

- วางกรอบของปญหาใหตรงประเด็น 

- กําหนดเกณฑการตัดสินใจทีด่ีอยางมีศิลปะ 

- แสวงหาทางเลือกอยางสรรคสรรคและดี มีประโยชนตอสวน

จัดองคประกอบของปญหาออกมาในรูปของแผนภูมิ 

ระดับช้ัน 

วินิจฉัยเปรียบเทียบองคประกอบตางๆโดยกําหนดคาของการ

เปรียบเทียบออกมาในรูปของตัวเลข 

สังเคราะหตัวเลขจากการวินจิฉัยเปรียบเทียบขององคประกอบท้ังหมด

ในแผนภูมิเพือ่ใหไดลําดับความสําคัญรวมของแตะทางเลือก 

ทดสอบวาการวินิจฉัยนั้นมีความสอดคลองกับเหตุผลหรือไม 

นําลําดับความสําคัญท่ีผานการทดสอบความสอดคลองกันของเหตุผลมา

สนับสนุนการตัดสินใจ 

มีเหตุผล 
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2.4 Expert Choice โปรแกรม 
 Expert Choice โปรแกรม หรือโปรแกรมสนับสนุนการตัดสินใจ (Decision Support 
Application Programs) เปนซอฟตแวรสําเร็จรูปเพื่อสนับสนุนการตัดสินใจของผูมีอํานาจในการ
ตัดสินใจ มีความโดดเดนในการแกไขปญหาท่ีมีหลายวัตถุประสงค (Multiple Objective Program-
ming) ซ่ึงหากเปนการตัดสินใจโดยไมใชซอฟตแวรสนับสนุน จะมีข้ันตอนในการคํานวณคอนขาง
ซับซอนและยุงยาก ในชวงแรกโปรแกรม Expert Choice ท่ีไดรับการพัฒนาข้ึนมา โดยมีวัตถุประสงค 
เพื่อสนับสนุนการตัดสินใจรายบุคคล แตในปจจุบันไดมีการปรับปรุงให Expert Choice สามารถ
สนับสนุนการตัดสินใจแบบกลุม (Group Decision Support) ไดดวยโดยใชช่ือโปรแกรมวา “Expert 
Choice 2000 2nd Edition for Group” ท้ังนี้ ไดอาศัยหลักการจัดการแบบจําลอง (Model Management 
System) ท่ีเรียกวา “Analytical Hierarchy Process (AHP)” โดยมีคุณสมบัติและขีดความสามารถ
เบ้ืองตน ดังนี้ 
       1. กําหนดวัตถุประสงคและทางเลือกในการตัดสินใจได 
       2. ประเมินวัตถุประสงคและทางเลือกในการตัดสินใจไดดวยวิธีการเปรียบเทียบทีละคู 
(Pairwise Comparison)  
       3. วิเคราะหวัตถุประสงคท่ีนําเขาสูการจัดลําดับวัตถุประสงคและทางเลือกในการ
ตัดสินใจเหลานั้นไดอยางมีประสิทธิภาพ 
       4. สามารถหาผลลัพธท่ีดีท่ีสุด ท่ีอยูภายใตขอจํากัดแหลงทรัพยากรทั้งหลายไดสามารถ
สรางรายงานการวิเคราะหความไว (Sensitivity Analysis) ได 
       5. สามารถนําเสนอรายงานผลลัพธไดท้ังในรูปแบบกราฟกและในรูปแบบเอกสาร 
       6. สามารถติตามผลการตัดสินใจเลือกวัตถุประสงคและทางเลือกของทีมงานในกลุม 
ผูตัดสินใจได 
 Expert Choice โปรแกรม หรือโปรแกรมสนับสนุนการตัดสินใจ (Decision Support 
Application Programs) เปนโปรแกรมท่ี มีลักษณะการทํางานแบบแขนงการตัดสินใจแตวางตัวอยู
ในลักษณะ Hierarchical กลาวคือ เรียงลําดับความสําคัญลงมา จึงมักนิยมเรียกวิธีการของ EC วา 
Analytical Hierarch Approach; AHP ซ่ึงมีขันตอนสําคัญเรียงลําดับกันดังนี้  
 ข้ันท่ี 1 เปนการระบุปญหา และกําหนดวัตถุประสงค (Identification Problem and 
setting objectives) 
 ข้ันท่ี 2  เปนการกําหนดเกณฑตางๆท่ีจะใชเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคนั้น (Determination 
of Criteria) 
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 ข้ันท่ี 3 เปนการกําหนดทางเลือกตาง  ๆเพื่อใหระบบชวยตัดสินใจเลือกให (Determination  
of Alternatives) 
 จากน้ันโปรแกรมจะ Implement ใหไดคําตอบในเบ้ืองตน ถาเราตองการปรับสัดสวน
ตางๆ ของ เกณฑท่ีกําหนด จะสามารถปรับเปล่ียนไดอยางคลองตัว   จึงเปนโปรแกรมท่ีมีความ
ยืดหยุนสูงและใชงานงายมากในปจจุบัน  
 

 
 
ภาพท่ี 2.4  รูปภาพแสดงหนาจอโปรแกรม Expert Choice 

 

2.5 ผลงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 เฉลิมศรี  แซล้ิม (2552) ไดทําการศึกษาเร่ืองการคัดเลือกและประเมินผูขายกรณีศึกษา
โรงงานส่ิงทอโดยใชเทคนิคกระบวนการลําดับช้ันเชิงวิเคราะห เลือกเลือกใชโปรแกรม Expert 
Choice มาประยุกตใชในการชวยสนับสนุนการตัดสินใจ โดยท่ีเนนผูขายวัตถุดิบหลัก 3 รายการซ่ึง
ทําการเก็บรวบรวมขอมูลจากการสัมภาษณผูมีอํานาจในการตัดสินใจสูงสุด จากการศึกษาพบวา
ปจจัยท่ีมีผลในการคัดเลือกและประเมินผูขายของโรงงานมีท้ังหมดหาเกณฑ ซ่ึงผลออกมาวา 
ผูตัดสินใจใหความสําคัญกับเกณฑดานคุณภาพมาเปนอันดับแรก เกณฑวันสงมอบเปนอันดับท่ีสอง 
เกณฑราคาเปนอันดันท่ีสาม เกณฑเง่ือนไขการชําระเงินมาเปนอันดับท่ีส่ีและเกณฑการบริการเปน
อันดับท่ีหา และไดมาซ่ึงผูขายท่ีตรงไปตามความตองการของผูบริหารสูงสุด 
 สุรเดช  สังเกิด (2553) ทําการศึกษาเร่ืองการตัดสินใจแบบพหุเกณฑสําหรับการจางผูให
บริการดานขนสงสินคา กรณีศึกษา บริษัทผูใหบริการดานโลจิสติกส โดยการเกณฑในการวิเคราะห
โดยใชทฤษฎีการวิเคราะหเชิงลําดับช้ัน (Analytic Hierarchy Process : AHP) และนําเอาโปรแกรม 
Expert Choice ซ่ึงเปนโปรแกรมสําเร็จรูปมาเปนเครื่องมือชวยสนับสนุนการตัดสินใจแบบ 
พหุเกณทท่ีอยูบนพื้นฐานของกระบวนการลําดับช้ันเชิงวิเคราะห ซ่ึงมีเกณฑประกอบการตัดสินใจ
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ท้ังหมด 5 เกณฑคือ ดานการบริการ ความแมนยําถูกตองในการสง การจัดสง จํานวนรถบรรทุกและ
ดานราคา ซ่ึงผลท่ีไดมานั้นคือไดมาซ่ึงผูใหบริการดานโลจิสติกส ซ่ึงไดคาน้ําหนักมากท่ีสุดท่ี0.322 
และไดคาอัตราความสอดคลองโดยรวม (overall inconsistency index = 0.07) คาท่ีไดไมเกิน 0.1 ท่ี
สอดคลองกับเกณฑท่ีกําหนดและเปนไปตามกฎเกณฑของ AHP  
 ประภาศรี สวัสดิ์อําไพรักษ (2542) ไดทําการวิจัยการเลือกทําเลที่ตั้งโรงงานท่ีเหมาะสม
สําหรับบริษัทผลิตบรรจุภัณฑ โดยมีกรณีศึกษาเปนบริษัทผลิตบรรจุภัณฑ การวิจัยนี้ไดประยุกตใช
กระบวนการลําดับช้ันเชิงวิเคราะห (Analytical Hierarchy Process: AHP) มาเปนเคร่ืองมือเพื่อชวย
วิเคราะหการตัดสินใจแบบพหุเกณฑ (Multi-Criteria Decision-Making) ผูวิจัยไดกลาวถึงกระบวน 
การลําดับช้ันเชิงวิเคราะหหรือ AHP ไววา เปนวิธีการท่ีมีความสามารถและเขาใจงายในการทําการ
ตัดสินใจท่ีใชท้ังขอมูลท่ีวัดไดและการตัดสินใจจากผูตัดสินใจ เปนกระบวนการที่ไมซับซอน เปน
เคร่ืองมือชวยในการตัดสินใจท่ีควรนํามาพิจารณาใชงาน สามารถใชตัวแปรพหุเกณฑในการตัดสิน 
ใจท่ีตองเกี่ยวของเกณฑท่ีเปนท้ังแบบรูปธรรม (Objective) และนามธรรม (Subjective) และการ
นําเอากระบวนการลําดับช้ันเชิงวิเคราะหมาใชในการตัดสินใจเลือกทําเลที่ตั้งโรงงานน้ี ไดชวยใหผู
ตัดสินใจสามารถบอกถึงความสําคัญโดยเปรียบเทียบของปจจัยตางๆ ท่ีมีผลตอการตัดสินใจ และยัง
สามารถชวยใหผูตัดสินใจบอกถึงทําเลท่ีควรจะเลือกภายใตปจจัยหนึ่งๆ โดยจะสามารถบอกวาทําเล
ใดท่ีเหมาะสมที่สุดในการต้ังโรงงานไดอยางถูกตองและเดนชัดแมวาความสําคัญของปจจัยหรือ
ความแตกตางของทางเลือกจะมีความไดเปรียบท่ีตางกันไมมาก  นอกจากนี้กระบวนการลําดับช้ัน
เชิงวิเคราะหยังชวยใหผูตัดสินใจสามารถตรวจสอบความสอดคลองของขอมูล ในการวิจัยนี้ยังได
นําเอาโปรแกรมสําเร็จรูป Expert Choice มาชวยในการตัดสินใจใหรวดเร็ว และแมนยําข้ึนดวย ซ่ึง
งานวิจัยฉบับนี้ผูวิจัยไดทําการลําดับช้ันปญหาออกเปนสามระดับคือ เปนระดับช้ันของวัตถุประสงค
ในการตัดสินใจ ในท่ีนี้ก็คือ ระดับท่ีหนึ่ง การเลือกทําเลที่ตั้งโรงงานท่ีเหมาะสมสําหรับบริษัทผลิต
บรรจุภัณฑ ระดับท่ีสอง เปนระดับช้ันของปจจัยท่ีใชในการเลือกทําเลท่ีตั้งโรงงานผลิตบรรจุภัณฑ 
ไดแก ราคาท่ีดิน คาขนสง ตนทุนการผลิต ตลาด ความพรอมของระบบสาธารณูปโภคสภาพแวดลอม 
ในการทํางาน สังคมและชุมชน และการสงเสริมและสนับสนุนจากทางราชการ และระดับท่ีสาม 
เปนทําเลที่ตั้งท่ีเปนทางเลือก อันไดแก นิคมอุตสาหกรรมบางปู นิคมอุตสาหกรรมนวนคร นิคม
อุตสาหกรรมบางปะอิน และนิคมอุตสาหกรรมไฮเทค ซ่ึงทายท่ีสุดผูวิจัยก็ไดผลออกมาซ่ึงทําเลที่
เหมาะสมแกการตั้งโรงงานท่ีสอดคลองกับเกณฑการพิจารณาดวย 
 รุจเรข สวัสดิ์อําไพรักษ (2542) ไดทําการศึกษาเร่ืองการปรับปรุงเทคนิคการกระจาย
หนาท่ีการทํางานเชิงคุณภาพโดยใชวิธีการของกระบวนการลําดับช้ันเชิงวิเคราะห ซ่ึงผูวิจัยมีเทคนิค
ในการปรับปรุงคุณภาพท่ีเรียกวา Quality Function Deployment (QFD) เปนเทคนิคท่ีถูกนําเขามา
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ชวยใหการวางแผนของผูผลิตสอดคลองตอความตองการของลูกคา ซ่ึงประกอบไปดวย ความ
ตองการของลูกคามาเปนอันดับหนึ่งและกระจายไปยังความตองการ ณ เวลาตางๆ ไมวาจะเปน 
ความตองการเชิงเทคนิค ความตองการดานการออกแบบ ลักษณะสําคัญของช้ินสวนของผลิตภัณฑ 
ลักษณะสําคัญของกระบวนการ จนกระท่ังไดแผนการดําเนินงาน คาความสําคัญของสวนตางๆจะ
มาจากการใหคะแนนของลูกคาและทีมงานซ่ึงการเก็บคะแนนแบบเดิมไมสามารถใหคาท่ีชัดเจน 
ได เนื่องมาจากความไมตรงกันของฐานการตัดสินใจ ผูวิจัยจึงคิดปรับปรุงการใหคะแนนสวนตางๆ 
โดยเลือกใช Analytical Hierarchy Process (AHP) เขามาชวย ถึงแมจะพบของเสียของการใช
เคร่ืองมือตัวนี้ แตผูวิจัยก็ยังเลือกท่ีจะใช Analytical Hierarchy Process (AHP) มาชวยในการลําดับ
ความสําคัญของสวนตางๆ เพราะวิธีนี้ทําใหมาซ่ึงขอมูลท่ีถูกตองและตรงตอความรูสึกของผู
ประเมินมากท่ีสุด 
 Nydick and Hill (1992) ไดนําเสนอการใช  การวิ เคราะห เ ชิงลําดับช้ัน  (Analytic 
Hierarchy Process : AHP) ในการนํามาประยุกตใชกับการคัดเลือกผูขาย ซ่ึงผูวิจัยไดนําเสนอ
ตัวอยางการตัดสินใจเลือกผูขายโดยการคัดเลือกปจจัยสําคัญข้ึนมา 4 เกณฑคือ คุณภาพ (Quality) 
ราคา (Price) บริการ (Service) และการจัดสง (Delivery) มาเปนเกณฑเพื่อใชในการพิจารณา 
งานวิจัยฉบับนี้เนนไปท่ีการช้ีชัดใหเห็นถึงดวามงายและความสะดวกในการใช AHP และช้ีเนนให
วา AHP สามารถใชไดกับท้ังขอมูลท่ีจับตองไดและจับตองไมได และสามารถทําใหมาสมารถทํา
การคัดเลือกผูขายไดอยางเปนข้ันตอน 
 Alanbay (2005) ทําการนําเสนอการใช การวิเคราะหเชิงลําดับช้ัน (Analytic Hierarchy 
Process: AHP) โดยใชโปรแกรม Expert Choice เปนเคร่ืองมือใชสําหรับการคัดเลือกโปรแกรม 
ERP เพื่อใหไดมาซ่ึงโปรแกรม ERPท่ีเหมาะสมและตรงกับเกณฑท่ีกําหนดมามากท่ีสุด ผูวิจัยได
ระบุไววางานวิจัยนี้โปรแกรม Expert Choice สามารถชวยลดความยุกยากซับซอนในการเปรียบ 
เทียบเกณฑตาง  ๆเพื่อการตัดสินใจเลือกโปรแกรม ERP และผูวิจัยยังนําเสนอดวยวา AHP เปนวิธีการ 
ท่ีเหมาะสมกับทุกๆ การแกไขปญหา เนื่องจากความงายในการใชงานและยังสามารถใหผลท่ี
นาเช่ือถืออีกดวย 
 Bayazit and Karpak (2005) แสดงการศึกษาเรื่องการคัดเลือกผูขายปูนขาว สําหรับ
บริษัทกอสรางแหงหนึ่งโดยใชกระบวนการวิเคราะหเชิงลําดับช้ัน (Analytic Hierarchy Process: 
AHP) เปนเคร่ืองมือในการชวยวิเคราะหและตัดสินใจ ดวยเหตุผลท่ีวาการคัดเลือกผูขายเปนปญหา
ท่ีคอนขางซับซอนและมีความสําคัญอยางหนึ่งขององคกรเพราะการตัดสินใจแบบนี้จะมีเกณฑการ
ตัดสินใจท้ังท่ีเปนจํานวนนับไดและคุณภาพท่ีไมสามารถนับออกมาเปนตัวเลขได ซ่ึงผูวิจัยเห็นวา 
AHP เปนกระบวนการท่ีสามารถลําดับคาความสําคัญของเกณฑไดอยางเปนข้ันลําดับและชัดเจน 
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ซ่ึงเปนกระบวนการท่ีเหมาะสม นอกจากนี้ Expert Choice โปรแกรม ยังเปนโปรแกรมท่ีสามารถ
ชวยวิเคราะขอมูลท่ีละเอียดออนออกมาไดอยางถูกตองและชัดเจน และยังสามารถวิเคราะหออกมา
จนไดผลท่ีมีความสําคัญท่ีสุดของการตัดสินใจ ในงานวิจัยนี้ผูวิจัยไดทําการคัดเลือกเกณฑการ
ตัดสินใจจากทั้งหมด 64 เกณฑท่ีเปนท้ังเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ และคัดเลือกเหลือเพียง 3 เกณฑ
และทําการลําดับช้ันวิเคราะหถึง 6 ข้ันจนไดทางเลือกท่ีเหมาะสมท่ีสุดออกมา 
 Verdecho Alfaro and Rodriguez-Rodriguez (2009) ทําการศึกษาการคัดเลือกผูให
บริการที่ เกี่ยวของกับการพัฒนาผลิตภัณฑตัวใหม  (Collaborative new product development: 
CNPD) ของอุตสาหกรรมรถยนตแหงหนึ่งในประเทศสเปน) ซ่ึงถือวาเปนกระบวนการท่ีสําคัญ
อันนึงของธุรกิจ กระบวนการวิเคราะหเชิงลําดับช้ัน (Analytic Hierarchy Process: AHP) เปน
เคร่ืองมือท่ีถูกเลือกนํามาใชชวยในการพิจารณาเลือกผูใหบริการของกรณีศึกษานี้ ผูวัจัยไดให
เหตุผลวา การคัดเลือกผูใหบริการดังกลาวนี้ มีความซับซอนท้ังในแงเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ 
และ AHP เปนแนวคิดท่ีมีเคร่ืองมือชวยในการจัดการปริมาณและคุณภาพใหออกมาในรูปตัวเลข ให
เห็นไดอยางชัดเจน พรอมท้ังสามารถวิเคราะหขอมูลตางๆออกมาไดอยางสมเหตุสมผลและ
สอดคลองกับความเปนไปได ท่ีสําคัญท่ีสุดกระบวนการ AHP สามารถชวยใหผูวิจัยไดมาซ่ึงผู
ใหบริการท่ีดีท่ีสุดตามท่ีคาดหวังไวดวย 
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บทที่ 3 
ระเบียบวิธีวิจัย 

 
 บทนี้จะการแสดงใหเห็นถึงรายละเอียดของบริษัทท่ีเปนกรณีศึกษา รวมท้ังกระบวนการ
ข้ันตอนตางๆ ของการทํางานวิจัย โดยเร่ิมตั้งแตการศึกษาขอมูล ซ่ึงจะประกอบดวยประชุมระดม
ความคิด (Brainstorm) กับทีมงานท่ีเกี่ยวของเพื่อใหไดมาซ่ึงหลักเกณฑท่ีจะใชเพื่อสําหรับการ
พิจารณาเลือกผูขายอุปกรณเครือขาย คอมพิวเตอร การสัมภาษณกับผูเกี่ยวของในการพิจารณาเลือก
สินคาและผูขาย และการรวบรวมขอมูลท่ีไดมาและการนํามาประยุกตใชกับทฤษฎีลําดับข้ันเชิง
วิเคราะห เพื่อใชในงานวิจัยนี้ในลําดับตอไป  
 
3.1 ขอมูท่ัวไปเก่ียวกับบริษัทกรณีศึกษา 
 3.1.1 ประวัติเกี่ยวกับบริษัทกรณีศึกษา 
 บริษัทกรณีศึกษานั้นเปนบริษัทผูใหบริการทางดานอินเตอรเน็ต (Internet Service 
Provider: ISP) รายใหญแหงภูมิภาคเอเชียแปซิฟกท่ีมีเครือขายโครงสรางใยแกวมากท่ีสุดในเอเชีย 
ซ่ึงถูกกอตั้งเม่ือเดือนมกราคมป 2551 เกิดจากการรวมตัวของสองบริษัทผูใหบริการทางดาน
อินเตอรเน็ตท่ีมีความเชี่ยวชาญและประวัติอันยาวนานกวา 20 ป และมีสาขาท่ัวโลกมากกวา 21 
ประเทศท่ัวโลกรวมทั้งประเทศไทย สํานักงานใหญตั้งอยูท่ีประเทศฮองกง การบริการเปนแบบ
ตลอดเวลา 24 ช่ัวโมงและสามารถแบงรูปแบบการบริการเปน 4 ประเภทดังนี้ 
   1. บริการทางดานอินเตอรเน็ต (Internet Service) 
   2. บริการทางดานเครือขาย (Network Service) 
   3. การบริการทางดานสารสนเทศ (IT Solution & Hosting Service) 
   4. บริการอินเทอรเน็ตคุณภาพ สําหรับ ลูกคาองคกร (Managed Service) 
 เนื่องดวยบริษัทกรณีศึกษาเปนบริษัทผูใหบริการทางดานอินเตอรเน็ต บริษัทจึงมี
อุปกรณเครือขายคอมพิวเตอร (Network Equipment) จํานวนมากใชเพื่อการบริการลูกคา ท้ังนี้
อุปกรณท้ังหมดจะถูกเรียกวา CPE ซ่ึงยอมาจาก Customer-premises equipment or customer pro-
vided equipment หมายถึงอุปกรณท่ีถูกจัดมาเพื่อบริการแกลูกคา ซ่ึงจะถูกติดต้ัง ณ บริเวณท่ีลูกคา
กําหนด 
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 อุปกรณดังกลาวเหลานี้ทางบริษัทกําหนดใหผูดูแลสตอค ท่ีอยูภายใตการดูแลของแผนก
บัญชี เปนผูควบคุมดูแลการเบิก-จายของอุปกรณท้ังหมด การกําหนดรายการอุปกรณท่ีจะใชท้ังหมด
ของบริษัทจะถูกจัดข้ึนโดยแผนกงานผลิตภัณฑ (Product Department) รวมท้ังการกําหนดจํานวนท่ี
จะซ้ือมาเก็บไวในสตอคดวย และหนาท่ีทําการเบิกและคืนอุปกรณ โดยหลักแลวจะเปนหนาท่ีของ
แผนกปฏิบัติการ (Provision Department) ซ่ึงเปนผูดําเนินงานติดต้ังอุปกรณตางๆ ใหแกลูกคา
โดยตรง 
 3.1.2 กระบวนการทํางานของบริษัท 
 กระบวนการทํางานของบริษัทกรณีศึกษาสามารถสรุปออกมาไดดังตอไปนี้ 
 

เซลลนําเสนองานแกลูกคา (Sales) 
 

ลูกคาตกลงเซ็นตสัญญาใชบริการอินเตอรเน็ต (Sign Contract) 
 

เซลลออกคํารองขอติดต้ัง (Sales Order) 
 

ทีมติดต้ังเช็คอุปกรณในสตอคและวนัท่ีติดต้ัง (Equipments and installation Booking) 
 

ทีมติดตั้งทําการติดต้ัง (Installation) 
 

บัญชีทําการเรียกเก็บเงินลูกคา (Account Collecting) 

 
ภาพท่ี 3.1  แสดงข้ันตอนกระบวนการทํางานของบริษัทกรณีศึกษา 
  
 3.1.3 แผนกจัดซ้ือและกระบวนการทํางาน 
 ฝายจัดซ้ือข้ึนตรงกับกรรมการผูจัดการแผนกบัญชี มีหนาท่ีในการจัดซ้ือจัดหาวัสดุ
อุปกรณตางๆ ท่ีใชในการบริการลูกคาภายนอก (Customer) และคําขอซ้ือตางๆ ของลูกคาภายใน
บริษัท (User)  
 ข้ันตอนการจัดซ้ือเร่ิมตนจากท่ีฝายจัดซ้ือไดรับคําขอซ้ือ (Request for quotation) 
อุปกรณตางๆ รวมถึงอุปกรณเคร่ืองใชภายในสํานักงาน จากนั้นเจาหนาท่ีจัดซ้ือจะทําการสืบคน
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ราคา (Sourcing) และจัดทํารายการเปรียบเทียบ (Comparison) เพื่อใหเปนไปตามกฏระเบียบของ
บริษัท จากนั้นสงราคาใหผูรองขอเพื่อทําการออกเอกสารขอซ้ือภายใน (Purchase Requisition) เม่ือ
เอกสารขอซ้ือไดรับการอนุมัติแลว ผูรองขอซ้ือจะนําเอกสารสงฝายจัดซ้ือเพ่ือทําการออกเอกสาร
ส่ังซ้ือ (Purchase Order) เพื่อใชในการส่ังซ้ือตอไป  
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพท่ี 3.2 แสดงข้ันตอนกระบวนการส่ังซ้ือสินคาของบริษัทตัวอยางพรอมแสดงวิธีท่ีใชและ
 เอกสารท่ีเกี่ยวของ 
 
 

เจาหนาท่ีจัดซ้ือ ไดรับคําขอซ้ือ/คําขอใบเสนอราคา  

วิธีการ: อีเมล                                                                                                                                                                                                                                                                   เอกสารท่ีเกี่ยวของ: อีเมลขอราคา 

เจาหนาท่ีจัดซ้ือ ดําเนินการสืบคนราคาและเปรียบเทียบราคา 

วิธีการ : โทรศัพทหรืออีเมล                                                                                                           เอกสารท่ีเกี่ยวของ: ใบเสนอราคา 

เจาหนาท่ีจัดซ้ือ สงใบเสนอราคาและตารางเปรียบเทียบใหแกผูขอซ้ือ 

วิธีการ: อีเมล                                                                                                                                                                                                                                                                 เอกสารท่ีเกี่ยวของ: ใบเสนอราคา 

ผูขอซ้ือทําการออกเอกสารขอซ้ือภายใน (Purchase Requisition) 

วิธีการ: ยื่นเอกสารขออนุมัติกับหวัหนาและตนสังกัด           เอกสารท่ีเกี่ยวของ: ใบเสนอราคา, ใบขอซ้ือ 

เจาหนาท่ีจัดซ้ือทําการออกใบส่ังซ้ือ (Purchase Order) และขออนุมัติซ้ือ 

วิธีการ: ยื่นเอกสารขออนุมัติกับกรรมการผูจัดการฝายบัญชี    เอกสารท่ีเกี่ยวของ: ใบส่ังซ้ือ (PO) 
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3.2 ปญหาท่ีพบ 
 เนื่องจากอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรเปนอุปกรณท่ีมีผูขายเปนจํานวนมาก มีท้ังใน
ประเทศและนอกประเทศ และเม่ือพิจารณาจากอุปกรณตัวอยางท่ีนํามาทําการศึกษาพบวามีผูขายท่ี
ไดรับการรับรองจากเจาของผลิตภัณฑ (Authorized partner) อยางเปนทางการภายในประเทศมาก
วา 130 ราย นอกจากนี้ยังมีผูขายท่ีไมไดมีการรับรองจากเจาของผลิตภัณฑประเทศไทย อยางไมเปน
ทางการอีกจํานวนมาก ราคาและบริการแตกตางกันไปตามขนาดระดับของธุรกิจของผูขายน้ันๆ ซ่ึง
ปจจุบันบริษัทกรณีศึกษามีการซ้ืออุปกรณเครือขายดังกลาวทุกเดือนและการซ้ือในแตละคร้ังตองทํา
การเปรียบเทียบราคาทุกคร้ัง เดือนละ 2-3 คร้ัง ทางฝายจัดซื้อตองการลดข้ันตอนการทํางานท่ีซํ้ากัน
นี้ในแตละเดือนลง จึงเปนท่ีมาใหเกิดกระบวนการคัดเลือกผูขายอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรเหลือ
ไตรมาสละหนึ่งคร้ัง และท่ีสําคัญท่ีสุดคือบริษัทกรณีศึกษานี้ยังไมมีกระบวนการจัดซ้ือหรือขอ 
กําหนดในการจัดซ้ืออุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรท่ีเปนระบบ 
 
3.3 วิธีการเก็บรวบรวมขอมูลและดําเนินการวิจัย 
 ข้ันตอนนี้เปนการกลาวถึงการกําหนดรายละเอียดของวิธีการสํารวจกลุมตัวอยาง 
ข้ันตอนการรวบรวมขอมูล เคร่ืองมือท่ีใชในการสํารวจและข้ันตอนการดําเนินการวิจัย โดยสามารถ
แยกออกมาตามหัวขอไดดังตอไปนี้ 
 3.3.1 ประชากร และวิธีการสุมตัวอยาง  
   การศึกษาคร้ังนี้ผูทําการศึกษาไดใชกระบวนการลําดับข้ันเชิงวิเคราะห (Analytic 
Hierarchy Process: AHP) ในการประเมินลําดับความสําคัญของเกณทปจจัยดานการคัดเลือกผูขาย
อุปกรณเครือขายคอมพิวเตอร โดยเลือกใชกับอุปกรณมาตรฐานของบริษัทกรณีศึกษา ซ่ึงอุปกรณ
มาตรฐานดังกลาวมาจากฝายผลิตภัณฑ (Product Department) ท่ีไดมีการกําหนดใหใชอุปกรณ
ดังกลาวเพื่อการบริการลูกคา ซ่ึงมีดังตอไปนี้  
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ตารางท่ี 3.1  แสดงรายการสินคามาตรฐานท้ังหมด 
 
ลําดับ รหัสสินคา คําอธิบายสินคา ประเภทสินคา 

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

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

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

Router 

4 CISCO878-K9 G.SHDSL Security Router Router 

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

Router 

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

Router 

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

Router 

 
 

 

ภาพท่ี 3.3  ภาพแสดงอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรโมเดล CISCO1841 
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ภาพท่ี 3.9  ภาพแสดงอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรโมเดล HWIC-1ADSL 

 
ภาพท่ี 3.10  ภาพแสดงอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรโมเดล HWIC-1FE 

 
ภาพท่ี 3.11  ภาพแสดงอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรโมเดล HWIC-2FE 

 
ภาพท่ี 3.12  ภาพแสดงอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรโมเดล HWIC-4ESW 

 
ภาพท่ี 3.13  ภาพแสดงอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรโมเดล WIC-1B-S/T-V3 
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 3.3.2  เคร่ืองมือท่ีใชในการศึกษา 
 วิธีการตัดสินใจแบบลําดับช้ันเชิงวิเคราะห ซ่ึงโดยหลักการแลวจะประกอบไปดวยการ
สํารวจโดยใชแบบสอบถามซ่ึงถูกกําหนดรูปแบบของการสัมภาษณใหสอดคลองกับหัวขอท่ีใช 
ในการตัดสินใจ เพื่อใหไดผลการสํารวจขอมูลท่ีตรงตามวัตถุประสงค แบบสอบถามจึงถูกแบงออก 
เปนสองสวนใหญคือ  
                  สวนท่ี  1  การเปรียบเทียบความสําคัญของเกณฑปจจัยท่ีใชในการคัดเลือก 
                  สวนท่ี  2  การเปรียบเทียบน้ําหนักความสําคัญของเกณฑหรือปจจัยของแตละทางเลือก  
 เม่ือไดผลการสัมภาษณจากแบบสอบถามแลว จะใชวิธีการวิเคราะหลําดับช้ัน AHP 
หรือ Analytic Hierarchy Process มาวิเคราะหผลในลําดับตอไป   
 3.3.3 วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 
  ในข้ันของการเก็บรวบรวมขอมูลและดําเนินงานวจิัยคร้ังนี้ ผูวิจัยไดทําการเก็บรวบรวม
ขอมูลผูขายโดยวิธีการสัมภาษณปากเปลาโดยท่ีผูสัมภาษณจะเปนฝายงานท้ังหมดท่ีเกี่ยวของกับ 
การคัดเลือกผูขายอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรซ่ึงประกอบไปดวย 1) ฝายจัดซ้ือ 2) ฝายติดต้ัง 3) 
ฝายผลิตภัณฑ 4) ฝายขาย และ 5) ฝายบัญชี แตละผูขายจะถูกถามคําถามหลักเดียวกันเพื่อนํามา
ประกอบการเปรียบเทียบเพื่อการพิจารณา 
 ในการทําการคัดเลือกผูขายอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรนี้ ทางบริษัทกรณีศึกษาได
กําหนดใหผูขายอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรตองท่ีจะเขามาประกวดราคาคร้ังนี้ มีคุณสมบัติ 
(Term of Reference: TOR) ดังตอไปนี้  
 1. ตองเปนบริษัทท่ีจดทะเบียนในประเทศไทยและประกอบธุรกิจทางดานคอม  
พิวเตอรมาไมนอยกวา 2 ป 
 2. บริษัทตองมีเงินทุนจดทะเบียนมากกวา 5,000,000 บาท 
 3. ตองไมเปนบริษัทท่ีถูกระบุช่ือหามทําการซ้ือขายกับบริษัทกรณีศึกษามากอน 
 4. บริษัทตองมีประวัติการซ้ือขายอุปกรณเครือคอมพิวเตอรกับบริษัทผูใหบริการ
ทางดานเครือขายมากอน 
 5. อุปกรณเครือขายท่ีนํามาเสนอขายตองเปนอุปกรณเครือขายท่ีผลิตจากโรงงานของ
เจาของสินคาและไดรับรองมาตรฐานจากผูผลิตแลวเทานั้น 
 6. ตองมีกําหนดชําระเงินใหกับบริษัทกรณีศึกษาตั้งแตหรือมากกวา 30 วันข้ึนไป 
 หลังจากนั้นผูวิจัยไดทําการคัดเลือกผูขายท่ีมีคุณสมบัติตรงกับความตองการ TOR ของ
บริษัทกรณีศึกษามาจํานวน 10 ราย ซ่ึงจากนั้นไดทําการสงจดหมายเรียนเชิญไปยังผูขายอุปกรณ
ดังกลาวท่ีเคยมีประวัติซ้ือขายกันมากอนจํานวน 5 รายและสงไปยังผูขายรายใหมท่ีเปนท้ังผูขายท่ี
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เปนทางการและไมเปนทางการรวม 5 ราย ซ่ึงรายช่ือผูขายใหมนี้ฝายจัดซ้ือไดเปนผูพิจารณาโดย
พิจารณาจากประวัติของผูขายท่ีเคยทําการเสนอซ้ือขายแตยังไมมีการซ้ือขายจริงเกิดข้ึนมากอน ซ่ึงมี
ผูตอบรับเขารวมการคัดเลือกนี้จํานวน 5 ราย และมีรายละเอียดเบ้ืองตนมีดังตอไปนี้ 
 
ตารางท่ี 3.2  ขอมูลเบ้ืองตนของผูขายท้ัง 5 ราย 
 

รายช่ือผูขาย รายละเอียดขอมูลเบ้ืองตน 

ผูขาย NC 

- มีสถานะเปน Silver Partner กับตัวแทนจําหนายในประเทศไทย 
- เปนบริษัทใหบริการดานไอทีระดับองคกร 
- ยังไมเคยมีประวัตซ้ือขายกับปริษัทกรณีศึกษามากอน 
- สถานท่ีเก็บสินคาอยูท่ีสํานกังาน (กรุงเทพ) 
- ระยเวลาชําระเงินคือ 30 วัน 
- สามารถใหบริการดานการตดิต้ังได 

ผูขาย AX 

- มีสถานะเปน Selected Partner กับตัวแทนจําหนายในสิงคโปร 
- เปนบริษัทใหบริการดานอุปกรณเครือขาย  
- ยังไมเคยมีประวัตซ้ือขายกับปริษัทกรณีศึกษามากอน 
- สถานท่ีเก็บสินคาอยูท่ีคลังสินคาท่ีประเทศสิงคโปร 
- ระยเวลาชําระเงินคือ 30 วัน 
- ไมมีบริการดานการติดต้ัง ตองจางบริษัทอ่ืน 

ผูขาย SU 

- ไมมีสถานะอยางเปนทางการกับตัวแทนจาํหนายหรือผูผลิต  
(Non-official Partner) 

- เปนบริษัทใหบริการดานบริการและอุปกรณเครือขายระดับองคกร 
- เคยมีประวัติซ้ือขายกับบริษทักรณีศึกษามาประมาณ 5 ป 
- สถานท่ีเก็บสินคาอยูท่ีสํานกังาน (กรุงเทพ) 
- ระยเวลาชําระเงินคือ 30 วัน 
- สามารถใหบริการดานการตดิต้ังไดเปนกรณีไป 
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ตารางท่ี 3.2  (ตอ) 
 

รายช่ือผูขาย รายละเอียดขอมูลเบ้ือตน 

ผูขาย SY 

- มีสถานะเปน Authorized Distributor กับผูตัวแทนจําหนายใน 
ประเทศไทย 

- เคยมีประวัติซ้ือขายกับบริษทักรณีศึกษามาประมาณ 3 ป 
- เปนบริษัทจําหนายอุปกรณไอทีครบวงจรรายใหญของประเทศ 
- สถานท่ีเก็บสินคาอยูท่ีคลังสินคา (กรุงเทพ) 
- ระยเวลาชําระเงินคือ 30 วัน 
- สามารถใหบริการดานการตดิต้ังไดโดยทีมงานของผูขาย 
- มีศูยนบริการตัง้อยูในหลายจงัหวัด 

ผูขาย VA 

- มีสถานะเปน Authorized Distributor กับตัวแทนจําหนายใน 
ประเทศไทย 

- เคยมีประวัติซ้ือขายกับบริษทักรณีศึกษามาประมาณ 4 ป 
- เปนบริษัทจําหนายอุปกรณไอทีครบวงจรรายใหญของประเทศ 
- สถานท่ีเก็บสินคาอยูท่ีคลังสินคา (กรุงเทพ) 
- ระยเวลาชําระเงินคือ 30 วัน 
- สามารถใหบริการดานการตดิต้ังไดโดยทีมงานของผูขาย 
- มีศูนยบริการตางจังหวดัแตนอยกวาผูขาย SY 

 
 เม่ือไดขอมูลท่ีตองการจากผูขายอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรมาครบถวนแลว ทางทีม
ทําการกําหนดปจจัยเพื่อพิจารณาในการเลือกผูขาย ซ่ึงปจจัยท่ีถูกกําหนดข้ึนเกิดจากการประชุม
ระดมความคิดของผูท่ีเกี่ยวของท้ังหาฝายและสามารถสรุปปจจัยท่ีจะพิจารณาไดดังนี้ 
   1. ราคา (Price) 
   2. การบริการทางดานเทคนิค (Technical Support) 
   3. การสงสินคา (Delivery) 
   4. การรับประกันสินคา (Warranties & Claims)  
   5. ชวงระยะเวลาการสงสินคา (Lead Time) 
 จากน้ัน รายละเอียดขอมูลตามเกณฑปจจัยท่ีใชพิจารณาผูขาย สามารถสรุปไดจากการ
เก็บขอมูลดังนี้  
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ตารางท่ี 3.3  ขอมูลทางดานราคา 
 

ผูขาย NC 501,400  บาท 

ผูขาย AX 478,900 บาท 

ผูขาย SU 480,850 บาท 

ผูขาย SY 495,000 บาท 

ผูขาย VA 492,000 บาท 
 

หมายเหตุ:  1)  เปนการเสนอราคาโดยรวมของอุปกรณท้ังหมดอยูท่ีมีอยูในรายการท้ังหมด 16                              
  รายการท่ีจํานวนรายการละ 1 หนวย 

2) ทุกผูขายตองกําหนดยืนราคา 3 เดือน 
 

ตารางท่ี 3.4  ขอมูลการบริการดานเทคนิค 
 

ผูขาย NC 

- มีเจาหนาท่ีทางดานเทคนิคท่ีมีใบประกาศนียบัตร 
- ไมมีศูนยบริการขอมูลทางโทรศัพท แตมีเจาหนาท่ีเทคนคิท่ีสามารถ

ติดตอไดทางมือถือ  
- การบริการทางโทรศัพทเปนไปตามประเภทของบริการท่ีซ้ือ 8x5  

หรือ 7x24  

ผูขาย AX 
- ไมมีเจาหนาท่ีดานเทคนิค ถาตองการตองจางบริษัทอ่ืน 
- ไมมีศูนยบริการขอมูลทางโทรศัพท 

ผูขาย SU 
- มีเจาหนาท่ีทางดานเทคนิคท่ีมีใบประกาศนียบัตร 
- ไมมีศูนยบริการขอมูลทางโทรศัพท แตสามารถติดตอเจาหนาท่ี

เทคนิคทางมือถือได 

ผูขาย SY 
- มีทีมงานทางดานเทคนิคท่ีมีใบประกาศนยีบัตร 
- มีศูนยบริการขอมูลทางโทรศัพท ตั้งแต 8.00-18.00 น 

ผูขาย VA 
- มีทีมงานทางดานเทคนิคท่ีมีใบประกาศนยีบัตร 
- มีศูนยบริการขอมูลทางโทรศัพท ตั้งแต 8.00-18.00 น 
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ตารางท่ี 3.5  ขอมูลดานการจัดสง 
 

ผูขาย NC 
- จัดสงดวยตัวผูขายเอง 
- สามารถสงสินคาตามท่ีแจงเปน Case by case ได 

ผูขาย AX 
- จัดสงดวยตัวผูขายเอง 
- สามารถสงสินคาตามท่ีแจงเปน Case by case ได 

ผูขาย SU 
- จัดสงดวยตัวผูขายเอง 
- สามารถสงสินคาตามท่ีแจงเปน Case by case ได 

ผูขาย SY 
- จัดสงโดยบริษัทรับจาง (Out Source) 
- สามารถจัดสงนอกสถานท่ี และตางจังหวัดได 

ผูขาย VA 
- จัดสงโดยบริษัทรับจาง (Out Source) 
- การจัดสงนอกเหนือจากท่ีระบุไวในสัญญาตองเสียคาใชจาย 

 
ตารางท่ี 3.6  ขอมูลดานการรับประกันสินคา 
 

ผูขาย NC 
- 90 วันรับประกันโดยผูผลิตสินคา  
- เวลาท่ีใชในการเปล่ียนสินคาข้ึนอยูกับผูผลิต 

ผูขาย AX 
- 12 เดือนรับประกันโดยผูขาย 
- ไดรับสินคาเปล่ียนภายใน 7 วัน 

ผูขาย SU 
- 12 เดือนรับประกันโดยผูขาย 
- ไดรับสินคาเปล่ียนในวันถัดไป (NBD) 

ผูขาย SY 
- 90 วันรับประกันโดยผูผลิตสินคา  
- เวลาท่ีใชในการเปล่ียนสินคาข้ึนอยูกับผูผลิต 

ผูขาย VA 
- 90 วันรับประกันโดยผูผลิตสินคา  
- เวลาท่ีใชในการเปล่ียนสินคาข้ึนอยูกับผูผลิต 
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ตารางท่ี 3.7  ขอมูลดานระยะเวลาในการจัดสง 
 

ผูขาย NC 
- การส่ังซ้ือปกติ ไดสินคาภายใน 30-45 วัน 
- การส่ังซ้ือพิเศษ (โปรเจ็ค) ไดสินคาภายใน 30-45 วัน 

ผูขาย AX 
- การส่ังซ้ือปกติ ไดสินคาภายใน 7-10 วัน 
- การส่ังซ้ือพิเศษ (โปรเจ็ค)  ไดสินคาภายใน 7-10 วัน 

ผูขาย SU 
- การส่ังซ้ือปกติ ไดสินคาภายใน 3-5 วัน 
- การส่ังซ้ือพิเศษ (โปรเจ็ค)  ไดสินคาภายใน 7-14 วัน 

ผูขาย SY 
- การส่ังซ้ือปกติ ไดสินคาภายใน 30-45 วัน 
- การส่ังซ้ือพิเศษ (โปรเจ็ค) ไดสินคาภายใน 30-45 วัน 

ผูขาย VA 
- การส่ังซ้ือปกติ ไดสินคาภายใน 30-45 วัน 
- การส่ังซ้ือพิเศษ (โปรเจ็ค) ไดสินคาภายใน 30-45 วัน 

 
 จากนั้นไดมีการนําปจจัยและทางเลือกท่ีไดท้ังหมดมาลําดับข้ันตามแบบทฤษฎีลําดับช้ัน
เชิงวิเคราะห ทําใหสามารถสรุปไดดังแผนภาพดังตอไปนี้ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 3.19  แสดงลําดับช้ันเชิงวิเคราะหของปจจัยและทางท่ีได 
 

AX NC SU VA SY 

Best Supplier of Standard Products 

Price 

 

Technical 

Support 

Warranties 

& Claims 

Delivery Lead Time 
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 จากน้ันนําขอมูลท่ีไดท้ังหมดมาประมวลผลโดยการใชโปรแกรม Expert Choice เปน
เคร่ืองมือชวยวิเคราะหในการทําวิจัยคร้ังนี้ 
 
3.4 การวิเคราะหขอมูล 
 เนื่องจากการศึกษาในคร้ังนี้มีผูตัดสินใจถึง 5 คน การใหคาน้ําหนักความสําคัญจะตอง
นําคาน้ําหนักท่ีไดมาของแตละแบบสอบถามใสในโปรแกรม Expert Choice เพื่อหาคาท่ีแทจริงของ
แตละแบบสอบถาม จากนั้นนําคาท้ังหมดท่ีไดมาหาคาเฉล่ีย (Arithmetic Mean) และนําคาน้ําหนักท่ี
ไดใสลงในเมตริกซแลวทําการเปรียบเทียบทีละคูอีคร้ัง เพ่ือใหไดมาซ่ึงลําดับความสําคัญของปจจัย
ท่ีทางทีมผูเกี่ยวของไดทําการตกลงเลือกไวในตอนตนท่ีเปนคาท่ีถูกตอง โดยการเปรียบเทียบกันที
ละคูตามเกณฑของแตละปจจัย เพื่อใหประสบผลสําเร็จของการทําข้ันตอนนี้ จึงตองเนนท่ีการ
สัมภาษณและตอบคําถามเพ่ือการเลือกผูขายอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอร ภายใตกฎเกณฑของ
ปจจัยท่ีกําหนดข้ึนมา โดยผูตัดสินใจไดโดยตรงจะเปนทีมผูเกี่ยวท้ัง 5 ฝาย คือ 1) ฝายจัดซ้ือ 2) ฝาย
ติดต้ัง 3) ฝายผลิตภัณฑ 4) ฝายขาย และ 5) ฝายบัญชี จากนั้นจึงทําการวิเคราะหผลท่ีไดรับหลังจาก
จากทําแบบสอบถามและการสัมภาษณแบบตัวตอตัว โดยการนํามาประมวลผลในโปรแกรม Expert 
choice เพื่อทําการสรุปผลออกมาในท่ีสุด 
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บทที่ 4 
ผลการศึกษา 

 
 ในบทนี้ผูศึกษาจะกลาวถึงข้ันตอนในการวิเคราะหขอมูล และผลของการวิเคราะห
ขอมูลท่ีรวบรวมไดจากผูตัดสินใจในกรณีศึกษา นําหลักการและเทคนิคของกระบวนการลําดับ 
ช้ันเชิงวิเคราะห Analytic Hierarchy Process และโปรแกรมคอมพิวเตอร Expert Choice มาเปน
เคร่ืองมือในการแกไขการตัดสินใจคัดเลือกผูขายอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรท่ีมีคุณสมบัติ
ครบถวนตามท่ีบริษัทกรณีศึกษาตองการไดอยางครบถวนและถูกตอง ขอมูลท่ีไดจะเปนขอมูลของ
น้ําหนักความสําคัญของแตละปจจัยและแตละทางเลือก ซ่ึงจะมีการเปรียบเทียบวัตถุประสงคทีละคู 
ทําใหไดมาซ่ึงขอเปรียบเทียบที่ชัดเจนและนาพอใจ ซ่ึงกอนหนาท่ีจะมาถึงกระบวนการวิเคราะห
ขอมูล ข้ันตอนสําคัญท่ีผานมาของงานศึกษามีดังตอไปนี้  
 1) กําหนดวัตถุประสงคหลักในการคัดเลือกผูขาย 
  วัตถุประสงคของกระบวนการลําดับช้ันเชิงวิเคราะหมีข้ึนเพื่อพิจารณานํ้าหนักและ
ความสําคัญของทางเลือกโดยพิจารณาปจจัยท่ีมีผลโดยตรงตอการตัดสินใจการคัดเลือกผูขาย ใน
การศึกษาคร้ังนี้ผูศึกษาไดเนนการศึกษาไปท่ีอุปกรณมาตราฐานของบริษัทกรณีศึกษาท่ีมีการซ้ือขาย
กันอยางเปนประจําและตอเนื่อง  
  ดังนั้นวัตถุประสงคหลักของการศึกษา คือ เพื่อการคัดเลือกหาผูขายท่ีดีท่ีสุดสําหรับ
อุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรของบริษัทกรณีศึกษาเทานั้น 
  2) กําหนดเกณฑหรือปจจัยท่ีมีผลตอการคัดเลือกผูขาย 
  หลังจากไดวัตถุประสงคท่ีชัดเจนแลว ผูศึกษาไดทําการเก็บขอมูลจากทีมงานผูท่ีมี
สวนเกี่ยวของในการตัดสินใจเลือกผูขายอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอร เพ่ือใหไดมาซ่ึงเกณฑหรือ
ปจจัยท่ีมีผลตอการคัดเลือกผูขายอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอร ซ่ึงประกอบไปดวย ราคา (Price) 
การบริการทางดานเทคนิค (Technical Support) การสงสินคา (Delivery) การรับประกันสินคา 
(Warranties & Claims) และชวงระยะเวลาการสงสินคา (Lead Time) ซ่ึงมาจากการประชุมระดม
ความคิดและไดรับความเห็นชอบของท้ัง 5 ฝายคือ 1) ฝายจัดซ้ือ 2) ฝายติดต้ัง 3) ฝายผลิตภัณฑ4) 
ฝายขาย และ 5) ฝายบัญชี   
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   3) กําหนดทางเลือกสําหรับการคัดเลือกและประเมินผูขายท่ีดีท่ีสุด 
  ตามกฎของบริษัท ท่ีวาการซ้ือขายท่ีมีมูลคามากกวา 12,000 บาทข้ึนไป ตองมีการ
เปรียบเทียบราคาอยางนอยจากสามผูขายข้ึนไป ท้ังนี้ผูศึกษาไดคัดเลือกผูขายท่ีท้ังเคยมีประวัติการ
ซ้ือขายกับบรฺษัทมากอนและไมมีเคยประวัติมากอน รวมทั้งส้ินจํานวน 10 รายท่ีผานขอกําหนด
เบ้ืองตน ซ่ึงมีจํานวน 5 รายท่ีตอบรับเขารวมการเสนอราคาในไตรมาสนี้ 
   4) ใชเทคนิคกระบวนการลําดับช้ันเชิงวิเคราะห Analytic Hierarchy Process และ
โปรแกรมคอมพิวเตอร Expert Choice มาชวยในการวิเคราะหการตัดสินใจการคัดเลือกและ
ประเมินผูขาย 
 ข้ันตอนนี้ผูศึกษาไดนําปจจัยท่ีไดจากการระดมความคิดของผูมีสวนในการตัดสินใจใน
การคัดเลือกและประเมินผูขายอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอร มาประยุกตใชกับเทคนิคของ
กระบวนการลําดับช้ันเชิงวิเคราะห  Analytic Hierarchy Process และนําขอมูลปอนสูโปรแกรม 
Expert Choice เพื่อคํานวณและหาผลตามวัตถุประสงคหลัก ซ่ึงมีรูปช้ันเชิงวิเคราะหดังนี้ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 4.1  แสดงข้ันตอนการวิเคราะหขอมูลตามกระบวนการลําดับช้ันเชิงวิเคราะห AHP 
 
4.1 ขั้นตอนการวิเคราะหขอมูล 
 4.1.1 เก็บขอมูลของปจจัยและเปรียบเทียบแตละปจจัยในการคัดเลือกผูขายอุปกรณเครือขาย
คอมพิวเตอรท่ีเปนกรณีศึกษา 
    4.1.1.1 เก็บขอมูลน้ําหนักของแตละปจจัย 
  4.1.1.2 เก็บขอมูลน้ําหนักของแตละทางเลือก 

วัตถุประสงค 

 

เกณฑ 

 

 

ทางเลือก AX NC SU VA SY 

Best Supplier of Standard 

Products 

Price Technical 

Support 
Warrantis 

& Claims 

Delivery Lead Time 
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 4.1.2 วิเคราะหขอมูลจากท่ีเก็บรวมรวมไดโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป Expert Choice 
  4.1.2.1 วิเคราะหหาความสําคัญของแตละปจจัย 
     การวิเคราะหหาคาความสําคัญของแตละปจจัยจากขอมูลท่ีไดจากการสัมภาษณ 
ผูตัดสินใจในบริษัทท่ีเปนกรณีศึกษา ถึงการเปรียบเทียบความสําคัญของแตละปจจัยเปนคูๆ นํามา
สรางเปนตารางเมตริกซเปรียบเทียบเปนคูๆ แลววิเคราะหหาน้ําหนักของแตละปจจัย  
  4.1.2.2 วิเคราะหหาน้ําหนักความสําคัญของแตละปจจัย 
     การวิเคราะหหาน้ําหนักความสําคัญของแตละปจจัยท่ีไดจากการสอบถาม ถึง
การเปรียบเทียบความสําคัญของแตละตัวเลือกเปนคูๆ แลววิเคราะหหาน้ําหนัก 
 4.1.3 การวิเคราะหหาผูขายอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรท่ีเหมาะสม 
   การวิเคราะหในข้ันตอนนี้จะถูกนํามาพิจารณาโดยการใชโปรแกรมคอมพิวเตอร Expert 
Choice ซ่ึงจะใหวิธีการเปรียบเทียบทีละคูในแตละปจจัย ตามแนวคิดทฤษฏี Analytic Hierarchy 
Process ซ่ึงคําตอบท่ีไดมาจะมีความชัดเจนและแมนยํา 
 
4.2 ผลการวิเคราะหขอมูลสําหรับบริษัทกรณีศึกษา 
  หลังจากท่ีจัดเก็บขอมูลจากหนวยงานท่ีเกี่ยวของและมีอํานาจตัดสินใจของบริษัท
กรณีศึกษา โดยแบบสอบถามเปรียบเทียบความสําคัญของแตละปจจัยและทางเลือกแลว ผูศึกษาได
ใชโปรแกรมสําเร็จรูป Expert Choice มาชวยวิเคราะหเพื่อหาคาน้ําหนัก รวมท้ังตรวจสอบความ
สอดคลองของขอมูลอีกดวย 
 4.2.1 การวิเคราะหหาน้ําหนักของแตละปจจัย 
   ในการเปรียบเทียบ ความสําคัญของปจจัยตางๆ ภายใตวัตถุประสงคของปญหา พบวา ผู
ตัดสินใจใหความสําคัญกับปจจัยราคาเปนอันดับแรก ปจจัยระยะเวลาในการจัดสงสินคาเปนอันดับ
สอง และใหความสําคัญกับปจจัยปจจัยการจัดสงสินคาเปนอันดับสาม สวนการบริการทางดาน
เทคนิคและการรับประกันสินคาเปนสองอันดับสุดทาย 
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ภาพท่ี 4.2  แสดงการใสคาวัตถุประสงคหลักเกณฑตางๆ และทางเลือกผูขายท้ัง 5 ราย 
 
ตารางท่ี 4.1  คาความสําคัญของแตละปจจัยท่ีแตละผูตัดสินใจใหคา 

 

ปจจัย แผนกขาย 
แผนก
ติดตั้ง 

แผนก
ผลิตภณัฑ 

แผนก
บัญชี 

แผนก
จัดซ้ือ 

คาเฉล่ีย 

ราคา  29.8  23.8  51.8  49.1  39.4  38.8 

การบริการดานเทคนิค  17.0  12.2  4.2  4.5  3.4  8.3 

การจัดสง  4.9  5.1  9.2  5.4  8.7  6.7 

การรับประกินสินคา  17.1  40.0  18.5  13.0  12.3  20.2 

ระยะเวลาในการจัดสง  31.2  18.9  16.3  28.0  36.2  26.1 
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ภาพท่ี 4.3  แสดงการใสคาความสําคัญแตละเกณฑท่ีไดจากการหาคาเฉล่ียคะแนนของผูตัดสินใจ  

 

 
 
ภาพท่ี 4.4  แสดงผลจากการวิเคราะหคาน้ําหนักความสําคัญของแตละเกณฑ 
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และเม่ือใสคา
พิจารณาจาก

อันดับ 1
อันดับ 2

อันดับ 3
อันดับ 4

อันดับ 5

ภาพท่ี 4.5  ก
 
 อ
ความถูกตอง
นําไปเปนขอ
ไมเกิน 0.1 
      4.2.2 คว
 ใ
หาความสําคั
  4.2
 
 

ระย

าเฉล่ียลงในโ
คามากท่ีสุดไ

1 ราคา 
2 ระยะเ

3 การจดั
4 การบ

5 การรับ

ราฟแสดงผล

อัตราสวนคว
 เนื่องจากคาค
อมูลท่ีใชเปนเ

วามสําคัญขอ
ในการเปรียบ
ัญของแตละท
2.2.1 คาน้ําห

ราคา, 

ยะเวลาในการจดัส
สินคา, 26.12%

โปรแกรมคอม
ไปหาคานอยที

 
เวลาในการจัด

ดสงสินคา 
ริการทางดาน

บประกันสินค

สรุปคาน้ําหน

ามสอดคลอง
ความสําคัญที่
เกณฑการตัด

งตัวเลือกในแ
บเทียบความข
ทําเลที่ตั้งภายใ
หนักของตัวเลื

 38.78%

สง

มพิวเตอร Exp
ที่สุด ไดดังนี้ 

ดสงสินคา 

นเทคนิค 

คา 

นักความสําคัญ

ง (Consistenc
ทีไ่ดจากการเป
สินปญหาได

แตละปจจัย 
ของผูขายแตล
ใตปจจัยใดๆ 
ลือกภายใตปจ

คาน้ําหนักข

pert Choice อี

 คาน้ําหนักข
 คาน้ําหนักข

 คาน้ําหนักข
 คาน้ําหนักข

 คาน้ําหนักข

ญของแตละป

y Ratio = 0.0
ปรียบเทียบเกณ
ก็ตอเม่ือเปน

ละรายท่ีเปนท
  
จจัยราคาสินค

ของปจจัย

อีกคร้ัง สามา

ของปจจัยท่ีได
ของปจจัยท่ีได

ของปจจัยท่ีได
ของปจจัยท่ีได

ของปจจัยท่ีได

ปจจัย 

0) แสดงวาผล
ณฑตางๆ ใน
อัตราสวนคว

ทางเลือก จะทํ

คา  

ก

รถสรุปคาน้ํา

ดเทากับ  38.7
ดเทากับ  26.1

ดเทากับ  20.1
ดเทากับ  8.26

ดเทากับ  6.66

ลการวิเคราะห
ระดับเดียวกนั
วามสอดคลอง

ทําการเปรียบเ

ารจัดสงสินคา, 
20.18%

การบริการท
เทคนิค, 8

การรับประกันสิ
6.66%

52 

หนักโดย

8% 
2% 

8% 
% 

% 

 

หขอมูลมี
นสามารถ
งตองมีคา

เทียบโดย

ทางดาน
.26%

สินคา, 
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ตารางท่ี 4.2  แสดงคาความสําคัญของปจจัยราคาสินคาท่ีแตละผูตัดสินใจใหคา 

 

ผูขาย 
แผนก

ผลิตภณัฑ 
แผนกขาย 

แผนก
ติดตั้ง 

แผนก
บัญชี 

แผนก
จัดซ้ือ 

คาเฉล่ีย 

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

 0.04  0.08  0.09  0.1  0.09  0 

 
 

 
 
ภาพท่ี 4.6  แสดงการใสคาความสําคัญของแตละผูขายภายใตปจจัยราคา 
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ภาพท่ี 4.7 แสดงผลจากการวิเคราะหคาน้ําหนักความสําคัญของแตละตัวเลือกภายใตปจจัยราคา 
 
 และเม่ือใสคาเฉล่ียลงในโปรแกรมคอมพิวเตอร Expert Choice อีกคร้ัง สามารถสรุปคา
น้ําหนักโดยพิจารณาจากคามากท่ีสุดไปหาคานอยท่ีสุด ไดดังนี้ 

อันดับ 1 ผูขาย AX คาน้ําหนกัท่ีไดคือ 34.76% 

อันดับ 2 ผูขาย SU คาน้ําหนกัท่ีไดคือ 33.66% 
อันดับ 3 ผูขาย VA คาน้ําหนกัท่ีไดคือ 14.92% 

อันดับ 5 ผูขาย SY คาน้ําหนกัท่ีไดคือ 11.76% 
อันดับ 4 ผูขาย NC คาน้ําหนกัท่ีไดคือ 5% 

อัตราสวนความสอดคลอง (C.R.) คือ 0 

  4.2.2.2  คาน้ําหนักขอตัวเลือกภายใตปจจัยการบริการทางดานเทคนิค 
 
 
 
 
  

DPU



55 

ตารางท่ี 4.3  แสดงคาความสําคัญของปจจัยการบริการทางดานเทคนิคท่ีแตละผูตัดสินใจใหคา 

 

ผูขาย 
แผนก

ผลิตภณัฑ 
แผนกขาย 

แผนก
ติดตั้ง 

แผนก
บัญชี 

แผนก
จัดซ้ือ 

คาเฉล่ีย 

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

 0.06  0.09  0.08  0.07  0.1  0 

 
 

 
 
ภาพท่ี 4.8  แสดงการใสคาความสําคัญของแตละผูขายภายใตปจจัยการบริการทางดานเทคนิค 
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ภาพท่ี 4.9   แสดงผลจากการวิเคราะหคาน้ําหนักความสําคัญของแตละตัวเลือกภายใตปจจัยการ                 
  บริการทางดานเทคนิค 
 
 และเม่ือใสคาเฉล่ียลงในโปรแกรมคอมพิวเตอร Expert Choice อีกคร้ัง สามารถสรุปคา
น้ําหนักโดยพิจารณาจากคามากท่ีสุดไปหาคานอยท่ีสุด ไดดังนี้ 

อันดับ 1 ผูขาย VA คาน้ําหนักท่ีไดคือ 26.7% 
อันดับ 2 ผูขาย SY คาน้ําหนักท่ีไดคือ 26.5% 

อันดับ 3 ผูขาย NC คาน้ําหนักท่ีไดคือ 20.8% 
อันดับ 5 ผูขาย SU คาน้ําหนักท่ีไดคือ 17.9% 

อันดับ 4 ผูขาย AX คาน้ําหนักท่ีไดคือ 8.2% 
 

อัตราสวนความสอดคลอง (C.R.) คือ 0 
 

 4.2.2.3  คาน้ําหนักขอตัวเลือกภายใตปจจัยการจัดสง  
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ตารางท่ี 4.4  แสดงคาความสําคัญของปจจัยการจัดสง ท่ีแตละผูตัดสินใจใหคา 
 

ผูขาย 
แผนก

ผลิตภณัฑ 
แผนกขาย 

แผนก
ติดตั้ง 

แผนก
บัญชี 

แผนก
จัดซ้ือ 

คาเฉล่ีย 

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

 0  0.09  0.09  0.1  0.07  0 

 
 

 
 
ภาพท่ี 4.10  แสดงการใสคาความสําคัญของแตละผูขายภายใตปจจัยการจัดสง 
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ภาพท่ี 4.11 แสดงการผลจากการวิเคราะหคาน้ําหนักความสําคัญของแตละตัวเลือกภายใตปจจัย
 การจัดสง 
 
 และเม่ือใสคาเฉล่ียลงในโปรแกรมคอมพิวเตอร Expert Choice อีกคร้ัง สามารถสรุปคา
น้ําหนักโดยพิจารณาจากคามากท่ีสุดไปหาคานอยท่ีสุด ไดดังนี้ 

อันดับ 1 ผูขาย SU คาน้ําหนักท่ีไดคือ 37.9% 
อันดับ 2 ผูขาย SY คาน้ําหนักท่ีไดคือ 19.3% 

อันดับ 3 ผูขาย VA คาน้ําหนักท่ีไดคือ 17.3% 
อันดับ 5 ผูขาย AX คาน้ําหนักท่ีไดคือ 16.2% 

อันดับ 4 ผูขาย NC คาน้ําหนักท่ีไดคือ 9.3% 
                               
                  อัตราสวนความสอดคลอง (C.R.) คือ 0 
 

             4.2.2.4  คาน้ําหนักขอตัวเลือกภายใตปจจัยการรับประกันสินคา 
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ตารางท่ี 4.5  แสดงคาความสําคัญของปจจัยการรับประกันสินคาท่ีแตละผูตัดสินใจใหคา 
 

ผูขาย 
แผนก

ผลิตภณัฑ 
แผนก
ขาย 

แผนก
ติดตั้ง 

แผนก
บัญชี 

แผนก
จัดซ้ือ 

คาเฉล่ีย 

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

 0.09  0.1  0.09  0.09  0.1  0 

 
 

 
 
ภาพท่ี 4.12  แสดงการใสคาความสําคัญของแตละผูขายภายใตปจจัยการรับประกันสินคา 
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ภาพท่ี 4.13  แสดงการผลจากการวิเคราะหคาน้ําหนักความสําคัญของแตละตัวเลือกภายใตปจจัย
 การรับประกันสินคา 
 
 และเม่ือใสคาเฉล่ียลงในโปรแกรมคอมพิวเตอร Expert Choice อีกคร้ัง สามารถสรุปคา
น้ําหนักโดยพิจารณาจากคามากท่ีสุดไปหาคานอยท่ีสุด ไดดังนี้ 
 

อันดับ 1 ผูขาย SU คาน้ําหนักท่ีไดคือ 48.5% 
อันดับ 2 ผูขาย SY คาน้ําหนักท่ีไดคือ 22.2% 
อันดับ 3 ผูขาย VA คาน้ําหนักท่ีไดคือ 14.1% 
อันดับ 5 ผูขาย AX คาน้ําหนักท่ีไดคือ 10.6% 
อันดับ 4 ผูขาย NC คาน้ําหนักท่ีไดคือ 4.7% 

อัตราสวนความสอดคลอง (C.R.) คือ 0 

 

 4.2.2.5 คาน้ําหนักขอตัวเลือกภายใตปจจัยระยะการจัดสงสินคา  
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ตารางท่ี 4.6  แสดงคาความสําคัญของปจจัยระยะการจัดสงสินคาท่ีแตละผูตัดสินใจใหคา 
 

ผูขาย 
แผนก

ผลิตภณัฑ 
แผนกขาย 

แผนก
ติดตั้ง 

แผนกบัญช ี
แผนก
จัดซ้ือ 

คาเฉล่ีย 

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

 0.08  0.09  0.08  0.03  0.05  0 

 
 

 
 
ภาพท่ี 4.14  แสดงการใสคาความสําคัญของแตละผูขายภายใตปจจัยการจัดสงสินคา  
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ภาพท่ี 4.15  แสดงการผลจากการวิเคราะหคาน้ําหนักความสําคัญของแตละตัวเลือกภายใตปจจัย
 การจัดสงสินคา 
  
 และเม่ือใสคาเฉล่ียลงในโปรแกรมคอมพิวเตอร Expert Choice อีกคร้ัง สามารถสรุปคา
น้ําหนักโดยพิจารณาจากคามากท่ีสุดไปหาคานอยท่ีสุด ไดดังนี้ 

อันดับ 1 ผูขาย SU คาน้ําหนักท่ีไดคือ 49.3% 
อันดับ 2 ผูขาย AX คาน้ําหนักท่ีไดคือ 18.0% 

อันดับ 3 ผูขาย VA คาน้ําหนักท่ีไดคือ 13.7% 
อันดับ 5 ผูขาย SY คาน้ําหนักท่ีไดคือ 10.3% 

อันดับ 4 ผูขาย NC คาน้ําหนักท่ีไดคือ 8.6% 

อัตราสวนความสอดคลอง (C.R.) คือ  0 
 
 4.2.3 การวิเคราะหหาผูขายอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรท่ีเหมาะสม 
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ภาพท่ี 4.16  แสดงการผลจากการวิเคราะหเปรียบเทียบน้ําหนักรวมแตละเกณฑของผูขายท้ัง 5 ราย 
 
 จากการวิเคราะหหาผูขายอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรท่ีเหมาะสม โดยโปรแกรม
สําเร็จรูป Expert Choice สามารถวิเคราะหไดจากผลรวมของผลคูณ ระหวางคาน้ําหนักของทาง 
เลือกภายใตปจจัยและน้ําหนักของปจจัยนั้น จากปจจัยระดับตํ่าสุดข้ึนมาจนถึงระดับสูงสุด จึง
สามารถสรุปคาความเหมาะสมของผูขายอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรท่ีเหมาะสมแตละรายเรียง
ตามลําดับน้ําหนักไดดังนี้ 
 

  อันดับ 1 ผูขาย SU คาน้ําหนักท่ีไดคือ 37.7% 

อันดับ 2 ผูขาย AX คาน้ําหนักท่ีไดคือ 22.8% 
อันดับ 3 ผูขาย VA คาน้ําหนักท่ีไดคือ 16.1% 

อันดับ 5 ผูขาย SY คาน้ําหนักท่ีไดคือ 15.6% 
อันดับ 4 ผูขาย NC คาน้ําหนักท่ีไดคือ 7.9% 
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ภาพท่ี 4.17  กราฟผลการวิเคราะห  
 
4.3 สรุป 
 จากผลการวิเคราะหขอมูลการตัดสินใจโดยใชเทคนิคกระบวนการลําดับช้ันเชิง
วิเคราะห (Analytic Hierarchy Process: AHP) ในกรณีศึกษานั้น ในดานปจจัย ผูตัดสินใจใหความ 
สําคัญกับปจจัยราคาเปนอันดับหนึ่ง ปจจัยระยะเวลาในการจัดสงเปนอันดับสอง และการจัดสง
สินคาเปนอันดับสาม ซ่ึงมีผลมาจากเร่ืองตนทุนสินคาท่ีทางบริษัทมีนโยบายในการลดคาใชจาย จึง
ทําใหผูตัดสินใจใหความสําคัญไปทางราคาสินคามากท่ีสุด สวนในดานการบริการทางดานเทคนิค
และการรับประกันสินคา เปนปจจัยท่ีผูตัดสินใจใหความสําคัญนอยลงมาตามลําดับ การวิเคราะหคา 
ใหผลที่นาพอใจ เพราะมีคาอัตราสวนความสอดคลอง (C.R.) คือ  0 ซ่ึงถือวาเปนคาท่ีดีท่ีสุด 
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บทที่ 5 
สรุปผลการศึกษาและขอเสนอแนะ 

 
 การศึกษาในคร้ังนี้ผูศึกษาเนนการศึกษาเร่ืองการคัดเลือกผูขายอุปกรณเครือขายของ
บริษัทผูใหบริการทางอินเตอรเน็ตกรณีศึกษาแหงหนึ่ง ซ่ึงการคัดเลือกและประเมินผูขาย ถือไดวา
เปนกระบวนการทํางานท่ีมีความสําคัญอยางยิ่งของกระบวนการจัดซ้ือ การไดมาซ่ึงผูขายท่ีมี
ประสิทธิภาพ สามารถขายสินคาใหองคกรไดอยางท่ีราคาสมเหตุสมผล มีคุณภาพและในเวลาท่ี
ถูกตอง ก็จะมีผลสงใหองคกรดังกลาวนั้นมีประสิทธิภาพเหนือคูแขงขันระดับหนึ่ง และเม่ือการ
ประเมินและคัดเลือกผูขายท่ีมีการใช เคร่ืองมือในการตัดสินใจท่ีได รับการยอมรับและมี
ประสิทธิภาพยิ่งจะชวยใหการตัดสินใจดังกลาวนี้ มีประสิทธิภาพและนาเช่ือถือยิ่งข้ึน ดังนั้นเทคนิค
ลําดับช้ันเชิงวิเคราะห AHP โดยมีโปรแกรมคอมพิวเตอร Expert Choice จึงถูกนํามาใชเปนเคร่ือง 
มือสําคัญในการวิเคราะหการตัดสินใจคร้ังนี้ เพราะวิธีและเครื่องมือดังกลาวไดรับการยอมรับจาก
หลายๆ งานวิจัย ซ่ึงสามารถเปนบทพิสูจนความมีประสิทธิภาพของแนวคิดและโปรแกรมไดเปน
อยางดี 
 
5.1 สรุปผลการศึกษา 
 งานวิจัยคร้ังนี้ผูศึกษาไดเลือกท่ีจะศึกษากับอุปกรณท่ีเปนอุปกรณมาตราฐานของบริษัท
กรณีศึกษาเทานั้น เนื่องจากเปนอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรท่ีบริษัทกรณีศึกษาน้ันมีการซ้ือขาย
เปนอยูประจําและตอเนื่องทุกเดือน เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการคัดเลือกผูขายใหไดมาซ่ึงผูขายท่ีมี
ประสิทธิภาพตรงตามความตองการขององคกร และไดมาซ่ึงข้ันตอน กระบวนการและเกณฑการ
เลือกผูขายท่ีถูกตองชัดเจน เทคนิคลําดับช้ันเชิงวิเคราะห AHP โดยมีโปรแกรมคอมพิวเตอร Expert 
Choice จึงเปนส่ิงท่ีมาชวยเพิ่มประสิทธิภาพดังกลาว 
 ผูศึกษาไดทําการเก็บขอมูลของผูขายจํานวน 5 รายซ่ึงเปนผูตอบรับเขาการเปรียบเทียบ
ราคาคร้ังนี้จากจํานวนท้ังหมด 10 ผูขายท่ีทางผูศึกษาไดเชิญไป โดยการสัมภาษณพรอมกับผูท่ีเปน
บุคคลท่ีมีอํานาจในการตัดสินใจคร้ังนี้ ซ่ึงไดแก แผนกผลิตภัณฑ แผนกติดต้ัง แผนกขาย แผนก
บัญชีและแผนกจัดซ้ือ ซ่ึงการสัมภาษณดังกลาวทําใหผูตัดสินใจไดรับขอมูลท่ีเทากันและสามารถ
นําไปใชในการตัดสินใจเลือกในลําดับตอไปได 
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 เม่ือไดขอมูลท่ีตองการจากผูขายอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรมาครบถวนแลว ทีมงาน
ทําการกําหนดปจจัยเพื่อพิจารณาในการเลือกผูขาย ซ่ึงปจจัยท่ีถูกกําหนดข้ึนเกิดจากการประชุม
ระดมความคิดของผูท่ึเกี่ยวของท้ังหาฝายและสามารถสรุปปจจัยท่ีจะพิจารณาไดดังนี้ 
   1. ราคา (Price) 
   2. การบริการทางดานเทคนิค (Technical Support) 
   3. การสงสินคา (Delivery) 
   4. การรับประกันสินคา (Warranties & Claims)  
   5. ชวงระยะเวลาการสงสินคา (Lead Time) 
 และเม่ือไดมาซ่ึงขอมูลและเกณฑการตัดสินใจที่ไดรับความเห็นชอบจากทุกสวน  
ผูศึกษาจึงไดทําการออกแบบ แบบสอบถามเพ่ือใชในการสอบถามผูตัดสินใจแบบเรียบเทียบเปน
รายคูเพื่อใหผูตัดสินใจเปรียบเทียบไดงายขึ้น จากน้ันเม่ือขอมูลท่ีไดจาการสัมภาษณจึงถูกนําไป
ประมวลในโปรแกรม คอมพิวเตอร Expert Choice เพื่อวิเคราะหตามเทคนิคลําดับช้ันเชิงวิเคราะห 
AHP  
 ผลจากการวิเคราะหทําใหทราบวาในสวนของเกณฑการตัดสินใจผูตัดสินใจตัดสินให
ในเร่ืองของราคาเปนอันดับหนึ่ง ปจจัยระยะการจัดสงสินคาเปนอันดับสอง และใหความสําคัญกับ
การจัดสงสินคาอันดับสาม สวนปจจัยการบริการทางดานเทคนิคและปจจัยการรับประกันสินคาเปน
อันดับสุดทาย ซ่ึงผลดังกลาวสอดคลองกับนโยบายของบริษัทท่ีตองการใหลดตนทุนในการใชจาย
ของส่ิงตางๆ การตัดสินใจใหราคามาเปนอันดับหนึ่งนี้ ทําใหม่ันใจไดวา เหตุผลดังกลาวมีความ
เกี่ยวเนื่องกับผลที่ไดมาอยางแนนอน 
 และจากการคํานวณและวิเคราะหหาคาความสอดคลองของเกณฑตางๆเพ่ือใหไดมาซ่ึง
ผูขายอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรท่ีดีท่ีสุดตามแนวทางและนโยบายของบริษัทกรณีศึกษา ซ่ึงผลท่ี
ไดจาการวิเคราะหสามารถสรุปไดดังนี้ 

อันดับท่ี  1 ผูขาย SU คาน้ําหนักของทางเลือกท่ีได คือ  37.7% 

อันดับท่ี  2 ผูขาย AX คาน้ําหนักของทางเลือกท่ีได คือ  22.8% 

อันดับท่ี  3 ผูขาย VA คาน้ําหนักของทางเลือกท่ีได คือ  21.90% 

อันดับท่ี  4 ผูขาย SY คาน้ําหนักของทางเลือกท่ีได คือ  15.6% 

อันดับท่ี  5 ผูขาย NC คาน้ําหนักของทางเลือกท่ีได คือ  7.9% 
 

 อัตราสวนความสอดคลอง (C.R.) คือ 0 
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        3. แบบสอบถามเปรียบเทียบทีละเกณฑคอนขางเขาใจยาก ผูทําการสอบถามตองทํา
การอธิบายใหผูตัดสินใจเขาใจแนวคิดของแบบสอบถามอยางถองแทเพื่อใหไดมาซ่ึงคําตอบท่ี
ถูกตองแมนยําท่ีสุด การนําไปใชในคร้ังตอไปผูท่ีจะทําการสอบถามสามารถปรับเปล่ียนรูปแบบท่ี
สามารถทําใหผูตัดสินใจเขาใจงายข้ึน โดยท่ียังคงรักษาแนวคิดเดิมของแบบสอบถามไว 
        4. การใชโปรแกรม คอมพิวเตอร Expert Choice เพื่อวิเคราะหตามเทคนิคลําดับช้ันเชิง
วิเคราะห AHP มีข้ันตอนคอนขางยากลําบากตอการทํางานประจําวันเพราะจะทําใหเสียเวลามาก
เกินไปและอาจมีผลทางดานธุรกิจ เพราะฉะน้ันจึงควรเลือกใชใหเหมาะสม กับประเภทหรือขนาด
ของงาน  
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บรรณานุกรม 
 

ภาษาไทย 
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แบบฟอรมการคัดเลือกและประเมินผูขาย 
หลักเกณฑท่ีใชในการพจิารณาคุณสมบัติเบ้ืองตนของผูขาย กอนข้ันตอนการตัดสินใจ 

คัดเลือกและประเมินผูขาย โดยใชโปรแกรมคอมพิวเตอรสําเร็จรูป Expert Choice 
ช่ือผูขาย.............................................................................................................................................. 
 

เกณฑการคัดเลือก ตัวอยางหัวขอในการพิจารณา Yes/No 

ราคา 1) ราคาตํ่ากวาราคา Price List 

2) ซ้ือในปริมาณ.......ไดสวนลด 

3) กําหนดยืนราคา.........วัน 

 

การบริการทางดาน

เทคนิค 

1) มี Help Desk ตลอด 24 ช่ัวโมง 

2) มีชางเทคนิค ผูเช่ียวชาญโดยเฉพาะ จํานวน .....

ราย 

 

การจัดสงสินคา 1) สามารถสงสินคาท่ีอ่ืน นอกจากบริษัทของผูซ้ือได

หรือไม 

2) มีระบบการจัดสงดวยตัวเอง 

3) มีระบบจัดสงโดยการจางบริษัทภายนอก 

 

การรับประกันสินคา 1) ระยะเวลาในการรับประกันสินคา.........วัน 

2) ระยะเวลาในการเปล่ียนสินคา ......... วัน 

 

ระยะเวลาในการจัดสง

สินคา 

1) เวลาในการสงสินคาหลังจากส่ังซ้ือ........วัน  
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แบบสอบถาม 

ประกอบสารนิพนธมหาบณัฑิต 

เร่ือง 

การประยกุตใชกระบวนการลําดับช้ันเชิงวิเคราะหสําหรับการเลือก 
ผูขายอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอร 

 
โดย นางสาววราภรณ ลมลอย 

ท่ีปรึกษาสารนิพนธ : ผศ.ดร.ชัชพล  มงคลิก 
วัตถุประสงค :  
  แบบสอบถามนี้ถูกออกแบบขึ้นเพื่อท่ีจะศึกษาเปรียบเทียบความสําคัญของเกณฑ
ในการตัดสินใจคัดเลือกและประเมินผูขายอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอร สําหรับบริษัทผูใหบริการ
ดานอินเตอรเน็ตกรณีศึกษา ขอมูลท่ีรวบรวมไดจะถูกวิเคราะห โดยอาศัยทฤษฏีและวิธีการของ
กระบวนการลําดับช้ันเชิงวิเคราะห โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป “Expert Choice” ในการวิเคราะหผล 
 

 
บัณฑิตวิทยาลัย 

สาขาวิชาการจดัการโซอุปทานแบบบูรณาการ 
มหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑติย 

 

 

 

 

 

DPU



76 

การคัดเลือกและประเมินผูขายท่ีดีท่ีสุด 

  

 

 

 

 

 

เกณฑ ทางเลือก 

ปจจัยท่ีผลกระทบตอการคัดเลือกและประเมินผูขาย

สําหรับบริษัทผูใหบริการอินเตอรเน็ตกรณศึีกษา 

Price                      : ราคา 

Technical Support  :  การบริการทางดานเทคนิค 

Delivery                :  การจัดสงสินคา  

Warranties & Claims :  การรับประกันสินคา 

Lead Time          :  ระยะเวลาในการจัดสงสินคา 

ผูขายรายท่ี 1 : NC 

ผูขายรายท่ี 2 : AX 

ผูขายรายท่ี 3 : SU 

ผูขายรายท่ี 4 : SY 

ผูขายรายท่ี 5 : VA 

 

 

 

 

AX NC SU VA SY 

Best Supplier of Standard 

Price Technical WarrantiDelivery Lead Time 

วัตถุประสงค 

 

เกณฑ 

 

ทางเลือก 
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ตารางมาตราฐานท่ีใชในการเปรียบเทียบความสําคัญ 

คาความสําคัญ นิยาม คําอธิบาย 
1 มีความสําคัญเทากัน ปจจัยท้ังสองท่ีกําลังพิจารณาเปรียบเทียบ มี

ความสําคัญเทาเทียมกนั 
3 มีความสําคัญมากกวา 

พอประมาณ 
ปจจัยท่ีกําลังพจิารณาเปรียบเทียบ มีความสําคัญ
มากกวาปจจยัตัวหนึ่งพอประมาณ 

5 มีความสําคัญมากกวา 
อยางเดนชดั 

ปจจัยท่ีกําลังพจิารณาเปรียบเทียบ มีความสําคัญ
มากกวาปจจยัอีกตัวหนึ่งอยางเดนชัด 

7 มีความสําคัญมากกวา 
อยางเดนชดัมาก 

ปจจัยท่ีกําลังพจิารณาเปรียบเทียบมีความสําคัญ
มากกวาปจจยัอีกตัวหนึ่งอยางเดนชัดมาก 

9 มีความสําคัญมากกวา 
อยางยิ่ง 

คาความสําคัญสูงสุดท่ีจะเปนไปได ในการ
พิจารณาเปรียบเทียบปจจยัท้ังสอง 

 2, 4, 6, 8 เปนคาความสําคัญ
ระหวางกลางของคาท่ี
กลาวไวขางตน 

คาความสําคัญในการเปรียบเทียบปจจยัถูก
พิจารณาวาควรเปนคาระหวางกลางของคา 
ท่ีกลาวไวขางตน 

 
บทนํา 
 คําถามในแบบสอบถามนี้จะใชการเปรียบเทียบเปนคูๆ ผูตอบแบบสอบถามจะตอง
เปรียบเทียบความสําคัญหรือความนาดึงดูดใจของเกณฑและทางเลือก โดยใชความสําคัญ
เปรียบเทียบหรือความนาดึงดูดใจดังกลาวจะถูกวัดโดยสเกลดังตารางเกณฑมาตราฐานขางตน 
 
ขอมูลของผูตอบแบบสอบถาม 
ตําแหนง................................................................ 
แผนก.................................................................... 

 ในการปรียบเทียบเกณฑ Price (ราคา) กับ Technical Support (การชวยเหลือดาน
เทคนิค) ถาทานมีความเห็นวา Price “มีความสําคัญมากกวาอยางเดนชัด” มากกวา Technical 
Support แลว คําตอบของทานจะเปน “7” ตัวอยางเชน 
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คําถาม : ทานใหความสําคัญกับ “Price” มากกวา “Technical Support” เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

 ในทางตรงกันขามสําหรับคําถามเดียวกัน ถาทานมีความเห็นวา Technical Support “มี
ความสําคัญมากกวาอยางเดนชัด” มากกวา Price คําตอบของทานจะเปน “1/7” ตัวอยางเชน 
 
คําถาม : ทานใหความสําคัญกับ “Price” มากกวา “Technical Support” เทาไหร 

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

สวนท่ี 1 :  เปรียบเทียบความสําคัญของปจจัย 

1. ทานใหคาความสําคัญกับ Price มากกวา Technical Support เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

2. ทานใหคาความสําคัญกับ Price มากกวา Delivery เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

3. ทานใหคาความสําคัญกับ Price มากกวา Warranties & Claims เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

4. ทานใหคาความสําคัญกับ Price มากกวา Lead Time เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

5. ทานใหคาความสําคัญกับ Technical Support มากกวา Delivery เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

6. ทานใหคาความสําคัญกับ Technical Support มากกวา Warranties & Claims  เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 
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7. ทานใหคาความสําคัญกับ Technical Support มากกวา Lead Time  เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

8. ทานใหคาความสําคัญกับ Delivery  มากกวา Warranties & Claims เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

9. ทานใหคาความสําคัญกับ Delivery มากกวา Lead Time เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

10. ทานใหคาความสําคัญกับ Warranties & Claims มากกวา Lead Time เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 
 

สวนท่ี 2 :  เปรียบเทียบความเหมาะสมท่ีจะคัดเลือกผูขายอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอร ภายใต
 เกณฑตางๆ 
- ความสําคัญเปรียบเทียบทางเลือกกับเกณฑ “Price” 

11. ทานชอบ ผูขาย NC มากกวา ผูขาย AX เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

12. ทานชอบ ผูขาย NC มากกวา ผูขาย SU  เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

13. ทานชอบ ผูขาย NC มากกวา ผูขาย SY เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

14. ทานชอบ ผูขาย NC มากกวา ผูขาย VA เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 
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15. ทานชอบ ผูขาย AX มากกวา ผูขาย SU เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

16. ทานชอบ ผูขาย AX มากกวา ผูขาย SY เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

17. ทานชอบ ผูขาย AX มากกวา ผูขาย VA เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

18. ทานชอบ ผูขาย SU มากกวา ผูขาย SY เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

19. ทานชอบ ผูขาย SU มากกวา ผูขาย VA เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

20. ทานชอบ ผูขาย SY มากกวา ผูขาย VA เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 
 

- ความสําคัญเปรียบเทียบทางเลือกกับเกณฑ “Technical Support” 
21. ทานชอบ ผูขาย NC มากกวา ผูขาย AX เทาไหร 

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

22. ทานชอบ ผูขาย NC มากกวา ผูขาย SU เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

23. ทานชอบ ผูขาย NC มากกวา ผูขาย SY เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

24. ทานชอบ ผูขาย NC  มากกวา ผูขาย VA เทาไหร 
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1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

25. ทานชอบ ผูขาย AX มากกวา ผูขาย SU เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

26. ทานชอบ ผูขาย AX มากกวา ผูขาย SY เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

27. ทานชอบ ผูขาย AX มากกวา ผูขาย VA เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

28. ทานชอบ ผูขาย SU มากกวา ผูขาย SY เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

29. ทานชอบ ผูขาย SU มากกวา ผูขาย VA เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

30. ทานชอบ ผูขาย SY มากกวา ผูขาย VA เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 
 

- ความสําคัญเปรียบเทียบทางเลือกกับเกณฑ “Delivery” 
31. ทานชอบ ผูขาย NC มากกวา ผูขาย AX เทาไหร 

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

32. ทานชอบ ผูขาย NC มากกวา ผูขาย SU เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 
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33. ทานชอบ ผูขาย NC มากกวา ผูขาย SY เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

34. ทานชอบ ผูขาย NC มากกวา ผูขาย VA เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

35. ทานชอบ ผูขาย AX มากกวา ผูขาย SU เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

36. ทานชอบ ผูขาย AX มากกวา ผูขาย SY เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

37. ทานชอบ ผูขาย AX มากกวา ผูขาย VA เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

38. ทานชอบ ผูขาย SU มากกวา ผูขาย SY เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

39. ทานชอบ ผูขาย SU มากกวา ผูขาย VA เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

40. ทานชอบ ผูขาย SY มากกวา ผูขาย VA เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 
 

- ความสําคัญเปรียบเทียบทางเลือกกับเกณฑ “Warranties & Claims” 
41. ทานชอบ ผูขาย NC มากกวา ผูขาย AX เทาไหร 

1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 
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42. ทานชอบ ผูขาย NC มากกวา ผูขาย SU เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

43. ทานชอบ ผูขาย NC มากกวา ผูขาย SY เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

44. ทานชอบ ผูขาย NC มากกวา ผูขาย VA เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

45. ทานชอบ ผูขาย AX มากกวา ผูขาย SU เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

46. ทานชอบ ผูขาย AX มากกวา ผูขาย SY เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

47. ทานชอบ ผูขาย AX มากกวา ผูขาย VA เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

48. ทานชอบ ผูขาย SU มากกวา ผูขาย SY เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

49. ทานชอบ ผูขาย SU มากกวา ผูขาย VA เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

50. ทานชอบ ผูขาย SY มากกวา ผูขาย VA เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/1 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 
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- ความสําคัญเปรียบเทียบทางเลือกกับเกณฑ “Lead Time” 
51. ทานชอบ ผูขาย NC มากกวา ผูขาย AX เทาไหร 

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

52. ทานชอบ ผูขาย NC มากกวา ผูขาย SU เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/1 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

53. ทานชอบ ผูขาย NC มากกวา ผูขาย SY เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/1 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

54. ทานชอบ ผูขาย NC มากกวา ผูขาย VA เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/1 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

55. ทานชอบ ผูขาย AX มากกวา ผูขาย SU เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/1 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

56. ทานชอบ ผูขาย AX มากกวา ผูขาย SY เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/1 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

57. ทานชอบ ผูขาย AX มากกวา ผูขาย VA เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/1 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

58. ทานชอบ ผูขาย SU มากกวา ผูขาย SY เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/1 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

59. ทานชอบ ผูขาย SU มากกวา ผูขาย VA เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/1 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 

60. ทานชอบ ผูขาย SY มากกวา ผูขาย VA เทาไหร 
1/9 1/8 1/7 1/6 1/5 1/4 1/3 1/1 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 
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หมายเหตุ  
 ผูศึกษาไดใชขอมูลจากแบบสอบถามของผูใหขอมูลท่ีเปนผูท่ีมีอํานาจตัดสินใจของ
บริษัทกรณีศึกษาในการวิเคราะหผลเทานั้น ซ่ึงขอมูลท่ีใหถือวามีความสําคัญและมีผลตอการ
ตัดสินใจในการคัดเลือกผูขายอุปกรณเครือขายคอมพิวเตอรของบริษัท เพราะเปนบุคคลท่ีเกี่ยวของ
กับการตัดสินใจโดยตรง พรอมท้ังสามารถเปนแนวทางใหกับการคัดเลือกผูขายของแผนกจัดซ้ือ
ตอไป จากขอมูลท่ีไดถูกนําไปสรางเปนแบบฟอรมในการคนหาผูขายท่ีมีคุณสมบัติเบ้ืองตนท่ี
เหมาะสม เพ่ือไปสูกระบวนการคัดเลือกและประเมินผูขายโดยใชโปรแกรมคอมพิวเตอรสําเร็จรูป 
Expert Choice 
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 ประวัติผูเขียน 
 
ช่ือ-นามสกุล    วราภรณ  ลมลอย 
ประวัติการศึกษา    ศิลปศาสตรบัณฑิต มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคล
     ตะวนัออก ปการศึกษา 2548 
ตําแหนงและสถานที่ทํางานปจจุบัน เจาหนาท่ีจัดหา 
     บริษัท ทาทา สตีล (ประเทศไทย) จํากัด มหาชน DPU
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