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บทคดัยอ่ 
ซัพพลายเออร์เป็นหน่ึงในปัจจยัส าคญัในการบริหารจดัการห่วงโซ่อุปทาน การศึกษาปัญหาของ    

การเลือกซพัพลายเออร์จึงเป็นประเด็นท่ีน่าสนใจศึกษาเพื่อท่ีสามารถช่วยลดตน้ทุนในกรรมวิธีการผลิตเลนส์แว่นตา
และลดความเส่ียงขององค์กร เน่ืองจากท่ีผ่านมาค่าใช้จ่ายในกระบวนการผลิตของบริษทัอยู่ในระดบัสูง ท่ีมาจาก
ค่าใชจ้่ายของวสัดุในการผลิต และค่าซ่อมบ ารุงของเคร่ืองจกัรในการผลิต  โดยการศึกษาน้ีตระหนกัถึงการด าเนิน
ธุรกิจในปัจจุบนัท่ีมีการแข่งขนัสูงในเร่ืองตน้ทนุ คุณภาพ และเวลา การศึกษางานวิจยัในคร้ังน้ีจะศึกษาถึงปัญหาและ
วิธีในการคัดเลือกซัพพลายเออร์ซ่ึงประกอบไปด้วยการวิเคราะห์ Porter's five forces เพื่อประเมินและวิเคราะห์
สภาพแวดลอ้มภายนอกธุรกิจขององค์กร การน าเคร่ืองมือมาแกไ้ขปัญหาดว้ยการใช้เทคนิคกระบวนการล าดับชั้น        
เชิงวิเคราะห์ (Analytical Hierarchy Process) โดยน าผูมี้ประสบการณ์และผูเ้ช่ียวชาญท่ีมีส่วนเก่ียวกบัในการท างานและ
ดูแลจดัการงานทางดา้นน้ีท่ีอยู่ภายในองค์กรเขา้สู่กระบวนการตดัสินใจ รวมทั้งมีการวางแผนการบริหารความเส่ียง       
ท่ีจะเกิดขึ้นจากการน าแผนไป ปฏิบติัก่อนการตดัสินใจเลือกซพัพลายเออร์มาเป็นบญัชีผูค้า้หรือท าการคา้ร่วมกนั 

งานวิจยัน้ีไดใ้ชวิ้ธีวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ดว้ยวิธีการสัมภาษณ์แบบเชิงลึก (In-depth 
Interview) กับพนักงานภายในบริษทัรวมทั้งส้ิน 14 ท่าน โดยน าเสนอผลวิจัยในลกัษณะพรรณนา (Descriptive 
Research) เพื่อศึกษาการปรับใชก้ลยทุธ์ดา้นผูน้ าตลาดเฉพาะ (Focus Strategy)  ในการเลือกซัพพลายเออร์ เพื่อสร้าง
จุดยืนเฉพาะในตลาดให้แข็งแรงควบคู่ไปกบัการให้ความส าคญัในดา้นน ากลยุทธ์ เพื่อไปปฏิบติั (Implementation 
Strategy)  
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บทที ่1 
บทน า 

1.1 ที่มาและความส าคัญของปัญหา 
ในปัจจุบนัเศรษฐกิจในประเทศจนถึงในระดบัโลกไดมี้การพฒันาอย่างรวดเร็วและการ

แข่งกนั รวมถึงการคา้ขายระหว่างประเทศก็มีสูงขึ้น โดยแต่ละองคก์รในแต่ละประเทศตอ้งคน้ควา้หา
โอกาสในยคุสมยัแห่งการแข่งขนัโดยแสวงหาวิธีต่างๆในการพฒันาบริษทัพร้อมๆ               กบัสภาพ
เศรษฐกิจในประเทศ เพื่อมุ่งสู่การเป็นมหาอ านาจของเศรษฐกิจโลก โดยธุรกิจอุตสาหกรรมการผลิต
เลนส์แว่นตาเป็นอุตสาหกรรมท่ีมีการเติบโตตามภาคเศรษฐกิจ เน่ืองจากเป็นอุตสาหกรรมท่ีมี
ความส าคญัและความจ าเป็นต่อคุณภาพและการใชชี้วิตภายในชีวิตประจ าวนัของทุกคน  

โดยก าลงัการซ้ือของตลาดจะมีโอกาสจะลดลงมากหรือน้อยจะเป็นไปตามกลไกของ
เศรษฐกิจกบัสังคมท่ีมีการเปล่ียนแปลง โดยหน่ึงสาเหตุท่ีมีผลต่ออุตสาหกรรมจะสามารถแบ่งได้
ดงัน้ี ระดบัของมาตรฐานคุณภาพชีวิตทางสังคมรวมถึงระดบัทางการศึกษาของประชากรในประเทศ
นั้นๆส่งผลกระทบต่อการบริโภคและการเจริญเติบโตในตลาดอุตสาหกรรมผลิตเลนส์แว่นตา หาก
ประเทศท่ีมีการพฒันาทางการศึกษาของประชาชนให้อยู่ในระดบัท่ีดีขึ้น            จะส่งผลให้มูลค่า
ของตลาดอุตสาหกรรมผลิตเลนส์แว่นตาในประเทศนั้นมีแนวโนม้ท่ีจะสูงตามไปดว้ย โดยประชากร
โลกมีอัตราท่ีจะเกิดปัญหาทางด้านสายมากขึ้นอย่างมาก เน่ืองจากเทคโนโลยีในและสังคมใน
ปัจจุบนัมีการพฒันาอย่างรวดเร็ว ท าให้ระยะเวลาท่ีประชากรใช้สายตาผ่านทาง ทีวี  คอมพิวเตอร์ 
โทรศพัทมื์อถือ และ แท็บเล็ต สูงขึ้น โดยจากการคน้ควา้งานวิจยัพบว่า ภายในปี ค.ศ. 2050 คนคร่ึง
โลกจะสายตาสั้นด้วยพฤติกรรมของมนุษยท่ี์เปล่ียนแปลงไปเขา้สู่ยุคดิจิตอล ออกขา้งนอกบ้าน
น้อยลง จดจ่อกับโทรศัพท์มากขึ้ นอีกทั้ งการแข่งขันของระบบการศึกษาท่ีเพิ่มมากขึ้ นทุกวัน            
โดยประชากร 1,406 ลา้นคนมีสายตาสั้น (คิดเป็น 22.9% ของประชากรโลก) และ 163 ลา้นคน ท่ีมี
สายสั้ นในระดับสูง (คิดเป็น 2.7% ของประชากรโลก) โดยในปี ค.ศ. 2050 คาดการณ์ว่าจะมี
ประชากรท่ีมีสายตาสั้ น 4,758 ล้านคน คิดเป็น (49.8% ของประชากรโลก) และสายตาสั้ น                     
ในระดบัสูง 938 ลา้นคน (คิดเป็น 9.8% ของประชากรโลก) 
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ภาพท่ี 1.1 กราฟแสดงประมาณการประชากรโลกท่ีจะมีสายตาสั้น ปี ค.ศ. 2000 ถึง ปี ค.ศ. 2050 
ท่ีมา: Global Prevalence of Myopia and High Myopia and Temporal Trends from 2000 through 2050 
(Holden and Fricke ,2016) 
 

ในช่วงปี 2019 ท่ีผ่านมา จากโรคระบาดโควิด-19 ท าให้หลายองค์กรในประเทศ                         
ตั้งมาตรการ Work From Home เพื่อป้องกันการกระจายของโควิด-19 ท าให้ความต้องการของเลนส์
แว่นตาสูงขึ้น เน่ืองจากคนใช้เวลากบัหน้าจอมากขึ้น ท าให้ทางโรงงานตอ้งเพิ่มอตัราการผลิตโดยการ
เพิ่มชั่วโมงการท างานและเพิ่มเคร่ืองจกัรโดยการคัดเลือกซัพพลายเออร์เป็นหน่ึงในภาระส าคัญของ
ระบบงานบริหารซัพพลายเชน โดยมักจะพิจารณาปัจจัยซ่ึงให้ผลตอบแทนทางด้านเศรษฐกิจ เช่น                
ดา้นราคา ดา้นคุณภาพ ดา้นการส่งมอบเป็นเกณฑ์ส าคญัหลกัในการคดักรองเลือกซัพพลายเออร์ด้วย
ปัจจุบนัสถานการณ์โรคระบาด มีการลดลงแต่ยงัคงมีอยู่ ส่งผลให้องค์กรไม่สามารถพบเจอหรือนั่ง
ประชุมกับทางซัพพลายเออร์ได้ตามปกติ ท าให้การซ้ือขายวตัถุดิบต่างๆมีความยากมากขึ้น และเจอ
ปัญหาเช่นสินคา้ไม่ตรงสเปค  สินคา้ไม่ไดคุ้ณภาพ ปัญหาการจดัส่งล่าชา้ เป็นตน้ จึงอาจจะท าให้องค์กร
เกิดความเส่ียงของการผลิต ท าใหไ้ม่สามารถผลิตเลนส์ส่งออกใหลู้กคา้ไดท้นัตามความตอ้งการ 

การซ้ือหรือจ ้างผูป้ระกอบการจากขา้งนอก (Outsourcing) หรือการค ัดเล ือก          
ซัพพลายเออร์เป็นหน่ึงในปัจจยัหลกัของเกือบทุกสายงาน เน่ืองจากการจัดซ้ือจัดจ้างมีหน้าที่
หามาให้ได้ซ่ึงวตัถุดิบ ชิ้นส่วน และวสัดุอุปกรณ์ส าหรับใช้ในกรรมวิธีการผลิตสินค้าส าหรับ
งานวิจยัน้ีจะวิเคราะห์ปัญหาด้วย Porter’s five forces (Porter, 2008) และ กระบวนการล าดับ
ชั้นเชิงวิเคราะห์ (Analysis Hierarchy Process: AHP) (Saaty, 1970) การวิเคราะห์ปัญหาการ
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เลือกซัพพลายเออร์ด้วยวิธีเหล่าน้ีจะท าให้สามารถมองเห็นภาพของปัญหาชัดเจนมากขึ้นและ
ลดความเส่ียงที่จะเกิดการผลิตเลนส์ไม่ทนัของฝ่ายผลิต และสนับสนุนการวางแผนทางด้าน
กลยุทธ์ของแผนกซัพพลายเชน 

1.2 วัตถุประสงค์ของงานวิจยั 
  1.2.1 เพื่อหากลยทุธ์ท่ีเหมาะสมในการคดัเลือกซพัพลายเออร์ 
  1.2.2 เพื่อศึกษาการประเมินซพัพลายเออร์ดว้ยกระบวนการล าดบัชั้นเชิงวิเคราะห์ 

1.3 ขอบเขตการศึกษา 
การศึกษากลยทุธ์ในการคดัเลือกซพัพลายเออร์ในอุตสาหกรรมแว่นตา ผูจ้ดัท าไดใ้ชว้ิธี

วิจยัแบบเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ดว้ยการสัมภาษณ์แบบเชิงลึก (In-depth interview) โดย
ใช้ระเวลา 30 นาที ต่อหน่ึงการสัมภาษณ์ และน าเสนอผลวิจยัในลกัษณะพรรณนา (Descriptive 
Research) 
            1.3.1 ขอบเขตด้านประชากร 
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยัน้ีประกอบไปดว้ย พนักงานแผนกซ่อมบ ารุงรักษา 5 ท่าน, 
พนักงานแผนกจดัซ้ือ 4 ท่าน, พนักงานแผนกผลิต 3 ท่าน และ พนักงานแผนกกระบวนการผลิต         
2 ท่าน รวมทั้งส้ิน 14 ท่าน 
             

1.3.2 ขอบเขตด้านเน้ือหา 
 ศึกษาแนวทางในการเลือกการกลยุทธ์เพื่อท่ีจะน ามาใช้วิเคราะห์เพื่อคดัเลือกซัพพลาย
เขา้สู่บญัชีคู่คา้ของบริษทั 
              

1.3.3 ขอบเขตด้านเวลา 
 ช่วงเวลาการวิจยั ระหว่างเดือนตุลาคม ถึง พฤษภาคม และระยะเวลาในการรวบรวม
ขอ้มูลจากกลุ่มเป้าหมายตั้งแต่เดือนมกราคม ถึง กุมภาพนัธ์ พ.ศ. 2566 
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1.4 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ  
ผลลพัธ์งานวิจยัและการวิเคราะหข์อ้มูลท่ีมี ท าใหท้ราบถึงมุมมองการคดัเลือกซพัพลาย

เออร์ของผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งในดา้นการใชห้รือซ้ืออะไหล่ในกรรมวิธีผลิต และทราบถึงวิธีการคดัเลือก
ซพัพลายเออร์ท่ีมีประสิทธิภาพเพื่อใหเ้กิดประโยชน์กบัองคก์รมากท่ีสุด 

1.5 บริษัท ไทยออพติคอลกรุ๊ป จ ากดั (มหาชน) 
บริษทั ไทยออพติคอลกรุ๊ป จ ากดั (มหาชน) ช่ือย่อ TOG เดิมใช้ช่ือว่า บริษทัไทยโปลี

เมอร์เลนส์ จ ากดั ก่อตั้งวนัท่ี 8 มีนาคม 2534 โดยกลุ่มตระกูลประจกัษธ์รรม โดยบริษทัท าธุรกิจการ
ผลิตเลนส์สายตาพลาสติก โดยท่ีกลุ่มตระกูลประจกัษธ์รรม มีธุรกิจเดิมคือผลิตเลนส์สายตากระจกท่ี
ด าเนินธุรกิจในนาม บริษทัอุตสาหกรรมแว่นตาไทย จ ากัด ช่ือย่อ TOC ท่ีก่อตั้งมานานกว่า  50 ปี 
บริษทั TOG มีการจ าหน่ายเลนส์ทั้งภายในและต่างประเทศ ทั้งผลิตแม่แบบแก้วและเลนส์สายตา
กระจก รวมถึงเลนส์สั่งฝนพิเศษ (Rx Lenses) เน่ืองจาก TOG ผลิตเลนส์ส่งออกไปทัว่โลก และมีตลาด
ส่งออกหลกัอยูท่ี่ในทวีปยุโรป และอเมริกา โดยมีการบริหารความเส่ียง คือการเนน้การเพิ่มกลุ่มลูกคา้
ใหม่ในทวีปเอเชีย และออสเตรเลีย โดยในปี 2557 TOG มีเป้าหมายเพิ่มสัดส่วนทางธุรกิจ จากทวีป
เอเชีย และออสเตรเลีย นิวซีแลนด์ ขึ้นไปถึง 50% จากยอดขายทั้งหมด โดยใชก้ลยุทธ์จดัตั้งห้องแล็บ
เพื่อผลิตเลนส์ชนิดพิเศษเพิ่ม  

ปัจจุบนั TOG มีทุนจดทะเบียน จ านวน 457 ลา้นบาท มีการเรียกช าระแลว้ 474.32 ลา้นบาท 
ยงัคงคา้งช าระอีก 0.682 ลา้นบาท ท่ีเป็นค่าหุ้นซ่ึงไม่มีการใชสิ้ทธิของใบส าคญัแสดงสิทธิในการซ้ือหุน้
สามญัของบริษทั จาก ESOP ท่ีเสนอขายใหก้บัพนกังาน 

สินค้าของบริษัท แบ่งเป็น 4 กลุ่ม ดังนี ้
1) เลนส์สายตาพลาสติก (Organic Lenses) ซ่ึงแบ่งออกเป็น 4 กลุ่มยอ่ย ตามประเภท 

ของวตัถุดิบในการผลิต ดงัน้ี 
1.1)  เลนส์พลาสติกธรรมดา (CR-39) 
1.2)  เลนส์เปล่ียนสี (Photochromic Lenses) 
1.3)  เลนส์บางพิเศษ (High Index Lenses) 
1.4)  เลนส์กนัแรงกระแทกสูง (High Impact Resistant Lenses) 

2)  เลนส์สายตากระจก (Mineral Lenses) 
 3)  เลนส์สั่งฝนพิเศษ (Prescription Lenses หรือ Rx Lenses) 
 4)  สินคา้และบริการอ่ืนๆ 
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สรุปผลติภัณฑ์ของบริษัท และบริษัทย่อย 
ตารางท่ี 1.1 สรุปผลิตภณัฑข์องบริษทัไทยออพติคอลกรุ๊ป จ ากดั (มหาชน) และบริษทั อุตสาหกรรม
แวน่ตาไทย จ ากดั 

 

บริษัท 
บมจ.ไทยออพติคอลกรุ๊ป 

(บริษัทหลัก) 
บจก.อุตสาหกรรมแว่นตาไทย 

(บริษัทย่อย) 

1 เลนส์พลาสติกธรรมดา เลนส์พลาสติกธรรมดา 
2 เลนส์เปล่ียนสี เลนส์สายตากระจก 
3 เลนส์บางพิเศษ เลนส์ส่ังฝนพิเศษ 
4 เลนส์กนัแรงกระแทกสูง แม่แบบแกว้ 
5 บริการเคลือบเคมี บริการเคลือบเคมี 

ท่ีมา: กลุ่มผลิตภณัฑ ์บริษทั ไทยออพติคอล กรุ๊ป จ ากดั (มหาชน)  (2566) 
พันธกิจ: เป็นผูผ้ลิตเลนส์อิสระชั้นน าท่ีเติบโตอย่างย ัง่ยืน ไดรั้บการยอมรับในระดบัโลกวา่

มีการให้บริการท่ีเป็นเลิศอย่างสม ่าเสมอ คู่คา้ไดรั้บความสะดวกสบายในการท าธุรกิจร่วมกนั และ
เป็นผูจ้  าหน่ายเลนส์ส าเร็จรูปในราคาคุม้ค่าสูงสุด อีกทั้งเป็นผูผ้ลิตเลนส์เฉพาะบุคคลอย่างครบวงจร 
ใหบ้ริการตรงเวลาทุกคร้ัง 

ค่านิยมองค์กร: ท่ี TOG  เรา รังสรรคม์ุมมองท่ีดีกวา่  
ผลกระกอบการ 

 
ภาพท่ี 1.2 กราฟแสดงผลก าไรสุทธิของบริษทัไทยออพติคอลกรุ๊ป ระหวา่ง ปี 2561 ถึง ปี 2565 
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ภาพท่ี 1.3 กราฟแสดงอตัราก าไรสุทธิของ ไทยออพติคอลกรุ๊ป ระหวา่ง ปี 2561 ถึง ปี 2565 
จากรูปท่ี1.1 และ 1.2 แสดงใหเ้ห็นวา่ในปี 2565 เทียบกบั ปี 2561 มีก าไรสุทธิเพิ่มขึ้น ถึง  154.74  
ลา้น เทียบเป็นอตัราก าไรสุทธิเพิ่มขึ้นถึง   6.53%  
ท่ีมา: รายงานประจ าปี บริษทั ไทยออพติคอล กรุ๊ป จ ากดั (มหาชน)  (2566) 

1.6 รายละเอยีดของปัญหา 
ปัญหาผลกระทบจากเคร่ืองจกัร มีการช ารุดและหยุดโดยฉุกเฉิน (Breakdown) แลว้ใช้

เวลานานในการกูน้ าเคร่ืองจกัรให้กลบัมาเดินเคร่ืองไดอี้กคร้ังใชเ้วลานาน โดยมีผลกระทบในการผลิต 
โดยคิดเป็นค่าเสียโอกาสประมาณ 10,500 บาท ต่อชัว่โมง โดยค านวณจากเคร่ืองจกัรหลกัท่ีมีก าลงัผลิต
ของเลนส์ CR-39 ได ้1500 แผ่นต่อชัว่โมง ซ่ึงเกิดจากการท่ีอะไหล่ไม่มีคุณภาพ และใชเ้วลานานกว่าท่ี
อะไหล่จะส่งมาถึงท่ีโรงงาน และขอ้ผิดพลาดท่ีมาจากตวัซัพพลายเออร์เอง และ สถานการณ์โลก อาทิ
เช่นสงครามและโรคระบาด ท าให้เกิดค่าเสียโอกาสในการผลิต และมีค่าซ่อมบ ารุงสูงมากขึ้น รวมถึง
การผลิตท่ีมีตน้ทุนสูงขึ้นท่ีมาจากการเกิดของเสียมีมากขึ้นในกรรมวิธีการผลิต 

 ในปัจจุบนับริษทัไม่ไดมี้การคดัเลือกซัพพลายเออร์อย่างเป็นระบบหรือมีเกณฑก์ารเลือกท่ี
ชดัเจน จึงส่งผลทั้งทางตรงและทางออ้ม ท าให้บริษทัไม่ไดผ้ลประกอบการเท่าท่ีควร เพราะไม่มี
ตวัเลือกผูค้า้ท่ีหลากหลาย ท าใหร้าคาวสัดุ และ อุปกรณ์ใชใ้นการดูแลเคร่ืองจกัรค่อนขา้งสูงกวา่ปกติ
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บทที ่2 
แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัที่เกีย่วข้อง 

 
 

การศึกษาวิจยัเร่ือง “กลยุทธ์การเลือกซัพพลายเออร์ด้านพสัดุคงคลงัอะไหล่และวสัดุ
ส้ินเปลือง” ศึกษาเพื่อการหาวิธีเลือกคู่คา้จากการวิเคราะห์ปัญหา เพื่อช่วยในการลดตน้ทุนขององคก์ร
ทั้งดา้นวตัถุดิบหลกัในการผลิตเลนส์และอะไหล่ในการซ่อมบ ารุงเคร่ืองจกัรใน โดยใชก้ารวิเคราะห์
ด้วย Porter’s five forces และ กระบวนการล าดับชั้นเชิงวิเคราะห์ (AHP) โดยการวิเคราะห์ด้วย
เคร่ืองมือเหล่าน่ีจะช่วยใหส้ามารถมองเห็นปัญหาไดก้วา้งมากขึ้นท่ีเกิดจากการคดัเลือกซัพพลายเออร์ 
และสนับสนุนแผนกซ่อมบ ารุงรักษาให้สามารถวางกลยุทธ์ในการบ ารุงรักษาเชิงป้องกันไดอ้ย่างมี
ประสิทธิภาพ และ แผนกซัพพลายเชน สามารถวางกลยุทธ์ในการตดัสินใจเพื่อให้ลดปัญหาท่ีอาจ
เกิดขึ้น โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เกีย่วข้องกบัการจัดการเชิงกลยุทธ์ 
2.1.1 Porter's five forces 

2.1.1.1 ทฤษฎี Porter's five forces 
Porter’s five forces เป็นเคร่ืองมือใช ้วิเคราะห์การแข่งขนัทางการตลาดภายใน

อุตสาหกรรม โดยมีวิเคราะห์แรงกดดนัของภายนอกองค์กรทั้งหมด 5 ประการ (Porter, 2008) 
เป็นส่วนส าคญัท่ีจะส่งผลต่อสถานการณ์ของการแข่งขนัทางธุรกิจ โดยเพื่อให้รับรู้ว่าธุรกิจไดรั้บ
ผลกระทบอะไรบา้ง ดงัน้ี 

1) Bargaining Power: วิเคราะห์เพื่อให้ทราบถึงปัจจยัส าคญัท่ีท าให้ลูกคา้มีอ านาจ
ต่อรองมากนอ้ยเพียงใดต่อองคก์รโดยถา้มีการแข่งขนัในทางธุรกิจสูง ส่งผลให้ผูบ้ริโภคมีโอกาสท่ี
จะสามารถต่อรองได้สูงตาม ผูบ้ริโภคมีทางเลือกมากขึ้น อาจจะส่งผลกระทบในดา้นการตั้งราคา 
และรายไดข้องบริษทั 

2)  Power of Suppliers: วิเคราะห์เก่ียวกบัทางดา้นคู่คา้ท่ีเป็นตวัแทนจ าหน่ายสินคา้
และบริการให้แก่องค์กร โดยการวิเคราะห์การพึ่งพาขององค์กรท่ีมีต่อ ซัพพลายเออร์ ถา้ธุรกิจมี
ตวัเลือกในการซ้ือท่ีนอ้ย จะท าให้ผูค้า้มีอ านาจในการเจรจาในดา้นราคามาก ท าให้เกิดความเส่ียงกบั
ทางธุรกิจ เพราะถา้ผูผ้ลิตรายนั้น         ไม่สามารถส่งวตัถุดิบหรืออะไหล่ได ้จะส่งผลเสียโดยตรงต่อ
องคก์รได ้
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3)  Threat of New Entrants: วิเคราะห์วา่ในธุรกิจขององคก์รจะมีผูป้ระกอบการราย
ใหม่สามารถเร่ิมธุรกิจแบบเดียวกนัไดห้รือไม่ ถา้ธุรกิจขององคก์ร คู่แข่งกนัรายใหม่สามารถเขา้มา
ท าไดง้่าย ก็อาจจะส่งผลใหเ้กิดคู่แข่งมากขึ้น และองคก์รจะเกิดความเส่ียงมากขึ้น จากการเขา้มาของ
ผูป้ระกอบการใหม่ๆ 

4) Industry Rivalry: วิเคราะหค์ู่แข่งขนัขององคก์รท่ีอยูใ่นกลุ่มอุตสาหกรรมเดียวกนั 
โดยวิเคราะห์ทั้งคู่แข่งภายในและภายนอกประเทศ โดยวิเคราะห์ส่วนแบ่งทางการตลาดว่าเรากับ
คู่แข่งอยูใ่นระดบัไหน จ านวนพนกังาน ก าลงัการผลิตรวมถึงกลยทุธ์ของคู่แข่งท่ีใช ้

5) Threat of Substitutes: วิเคราะห์ว่าบริการและสินค้ามีความเส่ียงท่ีจะมีสินค้า
ทดแทนขององคก์รมากน้อยเพียงใด ถา้ยิ่งมีสินคา้ทดแทนมาก โอกาสสร้างรายไดโ้ดยการจ าหน่าย
สินคา้และบริการลดลง รวมถึงส่วนแบ่งการตลาดขององคก์รมีโอกาสท่ีจะลดลงในอนาคต 

2.1.1.2 การวิเคราะห ์Porter’s five forces 
1) อ านาจการต่อรองของผูบ้ริโภค (Bargaining Power) 
ธุรกิจอุตสาหกรรมผลิตเลนส์แว่นตาภายในประเทศในปัจจุบนัมีอยู่ 3 บริษทั ใหญ่ คือ 

บมจ.ไทยออพติคอลกรุ๊ป, บจก.โฮยาเลนซ์ไทยแลนด์ และ บจก.เอสซีลอร์ เน่ืองจากบริษทัท่ีผลิต
เลนส์มีไม่เยอะ ท าให้ตัวเลือกของผูบ้ริโภคมีไม่หลากหลายส่งผลให้อ านาจในการต่อรองของ
ผูบ้ริโภคต ่า 

2) อ านาจต่อรองจากคู่คา้ (Power of Suppliers) 
บริษทัมีเคร่ืองจกัรมากกวา่ 200 ชนิดท าใหต้อ้งสั่งซ้ือพาร์ทจ านวนมากท่ีหลากหลายแต่

เน่ืองจากอะไหล่แต่ละอนัไม่ใช่อะไหล่ท่ีหายากจึงมีจ านวนคู่คา้ท่ีหลากหลายท่ีเป็นตวัเลือกในการ
ซ้ือของบริษทัแต่มีความต่างของระยะเวลาการจดัส่งสินคา้ส่งผลให้อ านาจในการต่อรองของคู่คา้อยู่
ในระดบัปานกลาง 

3) ภยัคุกคามจากคู่แข่งหนา้ใหม่ (Threat of New Entrants) 
การผลิตเลนส์ตอ้งใช้ทกัษะความรู้เฉพาะแลว้ใช้การลงทุนดา้นการผลิตและตอ้งการ

พื้นท่ีและเงินทุนสูง จึงท าให้คู่แข่งหน้าใหม่ยากต่อการท่ีจะเขา้มาในธุรกิจการผลิตเลนส์แว่นตา
ส่งผลใหก้ารคุกคามต ่า 

4) การแข่งขนัจากคู่แข่งท่ีมีอยูใ่นอุตสาหกรรมเดียวกนั (Industry Rivalry) 
ธุรกิจอุตสาหกรรมผลิตเลนส์แว่นตาภายในประเทศในปัจจุบนัมีอยู่ 3 บริษทั ใหญ่ คือ 

บมจ.ไทยออพติคอลกรุ๊ป, บจก.โฮยาเลนส์ไทยแลนด์ และ บจก.เอสซีลอร์ ถึงคู่แข่งในกลุ่มสายงาน
เดียวกนัจะมีไม่เยอะ แต่พบว่า บจก.โฮยาเลนส์ไทยแลนด์ และ บจก.เอสซีลอร์ มีอตัราก าไรสุทธิสูง
กวา่ บมจ.ไทยออพติคอลกรุ๊ปมาก ส่งผลให้ภายในธุรกิจสายงานเดียวกนัมีการแข่งขนัอยูใ่นระดบัต ่า 



9 

 

 

 
 

ตารางท่ี 2.1 สัดส่วนก าไรสุทธิเปรียบเทียบระหวา่ง บมจ.ไทยออพติคอลกรุ๊ป, บจก.โฮยาเลนส์ไทย
แลนด ์และ บจก.เอสซีลอร์ ปี 2019 ถึง 2021 

5) การคุกคามจากสินคา้หรือการบริการทดแทน (Threat of Substitutes) 
ปัจจุบนัสินคา้ทดแทนการใชแ้ว่นตามีค่อนขา้งมาก อาทิเช่น คอนแทกตเ์ลนส์ การท า         

เลสิก และการผ่าตดั ท าให้เกิดความเส่ียงในการลดอตัราการใช้แว่น ส่งผลให้ความตอ้งการเลนส์
น้อยลง แต่ราคาสินคา้ทดแทนยงัอยู่ในระดบัสูงอยู่ และมีผลขา้งเคียงในการใช้งาน  ส่งผลให้การ
คุกคามจากสินคา้หรือการบริการทดแทนยงัมีผลกระทบอยูใ่นระดบัต ่า 

2.1.1.3 สรุปผลจากการวิเคราะห ์Porter’s five forces 
การแข่งขนัในกลุ่มธุรกิจเดียวกันและการเปล่ียนไปใช้สินคา้ทดแทนอยู่ในเกณฑ์สูง 

ทางบริษทัจึงตอ้งมุ่งไปท่ีดา้นคุณภาพของสินคา้ ราคาท่ีเป็นมิตรกบัลูกคา้ และการจดัส่งให้ตรงต่อ
เวลา ควรหาผูค้า้รายใหม่ๆท่ีจะสนบัสนุนการลดตน้ทุนส่วนการผลิตลง และวางแผนกลยทุธ์ท่ีจะท า
ใหลู้กคา้รายใหม่ๆเขา้มา 
 

2.1.2 กระบวนการล าดับช้ันเชิงวิเคราะห์ (Analysis Hierarchy Process: AHP) 
2.1.2.1 ทฤษฎี กระบวนการล าดบัชั้นเชิงวิเคราะห์ (Analysis Hierarchy 

Process AHP) 
กระบวนการล าดบัชั้นเชิงวิเคราะหค์ือเคร่ืองมือท่ีใชช่้วยวิเคราะห์เพื่อหาการหาทางเลือก

ท่ีควรเลือกท่ีสุด (Saaty, 1970) ซ่ึงเป็นวิธีการท่ีเป็นท่ียอมรับอย่างแพร่หลายส าหรับการแกปั้ญหาท่ีมี
ความซับซ้อนให้ด าเนินการง่ายขึ้ น โดยแยกองค์ประกอบของปัจจัยในด้านต่างๆและก าหนด
ความส าคญัในแต่ละปัจจยั เพื่อเทียบในแต่ละเกณฑ์ของปัญหาในแต่ละล าดบัชั้นโดยน าขอ้มูลท่ีได้
จากผูถู้กสัมภาษณ์มาวิเคราะห์สรุปแนวทางเลือกท่ีเหมาะสมท่ีสุดเพื่อก าหนดค่าวินิจฉัย เพื่อเทียบหา
ล าดับของความส าคญัแต่ละปัจจยัและตดัสินใจว่าปัจจยัทางเลือกใดจะมีแนวโน้มท่ีมีความส าคัญ
สูงสุด เพื่อหาทางเลือกท่ีเหมาะสมกบัปัญหา โดยจุดเด่นของกระบวนการล าดับชั้นเชิงวิเคราะห์ มี

2019 2020 2021

บมจ.ไทยออพติคอลกรุ๊ป 132.13    68.78       310.12    170.34    
บจก.โฮยาเลนส์ไทยแลนด์ 1,144.00 1,255.00 1,645.00 1,348.00 
บจก.เอสซีลอร์ 1,076.00 85.00       1,463.00 874.67    

ปี
ก ำไรสุทธิ (ล้ำนบำท) เฉลี่ย 3 ปี
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ความน่าเช่ือถือกว่าวิธีอ่ืนๆ เน่ืองจากใชว้ิธีการเปรียบเทียบเชิงคู่ในการเปรียบเทียบตดัสินใจในแต่ละ
เกณฑ ์มีความแม่นย  าสูงในการให้ค่าน ้ าหนกัต่อเกณฑก์ารตดัสินใจ สามารถลดความโนม้เอียงในการ
ให้อัตราส่วนตัวเลข และสามารถวดัความไม่สอดคล้องของข้อมูล และยงัใช้อย่างแพร่หลายใน
ปัจจุบนั ขั้นตอนล าดบัชั้นเชิงวิเคราะห ์สามารถสรุปไดต้ามแผนภูมิขั้นตอนของ Liu (2013)  

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 2.1 แสดงแผนภูมิขั้นตอนกระบวนการล าดบัชั้นเชิงวิเคราะห์ 
ท่ีมา : Assessing the impact of hydroelectric project construction on the ecological integrity of the 
Nuozhadu Nature Reserve, southwest China (Liu, 2013)  
 

2.1.3 กลยุทธ์การเลือกแบบเอกพนัธ์ (Homogeneous Sampling) 
การเลือกแบบเอกพนัธ์ (Homogeneous Sampling) คือการเลือกกลุ่ม

ตวัอยา่งท่ีตอ้งมีการตดัสินใจในการเลือกท่ีมีภูมิหลงั ลกัษณะธุรกิจ หรือประสบการณ์ท่ีคลา้ยกนั
หรืออยูใ่นหมวดเดียวกนั เพื่อท่ีจะสามารถอธิบายลกัษณะเฉพาะในเชิงลึก และสามารถขจดัความ
แตกต่างของขอ้มูลได ้รวมถึงมีโอกาสท่ีจะลดค่าความคลาดเคล่ือนลงได้ 
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2.2 แนวคิดทฤษฎีที่เกีย่วข้องกบักลยุทธ์ขององค์กร 
ปัจจัยในการท ากลยุทธ์เพื่อให้ได้เปรียบในการแข่งขันระหว่างอุตสาหกรรม ท่ีมี

ผลกระทบต่อรายรับและการเติบโตขององค์กร การวางแผนการใช้ทรัพยากรท่ีมีอยู่เพื่อให้เป็นไป
ตามเป้าประสงค ์โดยอุตสาหกรรมส่วนใหญ่ไดป้ระโยชน์จากแนวปฏิบติัในการจดัการเชิงกลยุทธ์ 
หน้าท่ีของจัดซ้ือส่วนใหญ่เป็นการสนับสนุนโลจิสติกส์ขาเข้า (Inbound Logistics) และมีความ
จ าเป็นต่อการสร้างมูลค่า (Porter, 2008) ต่อองค์กร จากงานวิจยัของ Leenders and Fearon (1998) 
ระบุว่า บริษทัท่ีผลิตสินคา้ทัว่ไปจะมีค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ีย 55% ของรายได ้ให้กบัวสัดุท่ีซ้ือเพื่อใช้ใน
กรรมวิธีผลิตโดยกลยทุธ์ขององคก์รท่ีผูจ้ดัท างานวิจยัใหค้วามสนใจในงานวิจยัเล่มน้ี ประกอบดว้ย 

 
 2.2.1 Functional Strategy คือกลยุทธ์ท่ีครอบคลุมของแผนกต่างๆในองค์กร เพื่อ

พฒันาการท างานภายในองค์กร ทั้งในดา้นความเร็วในการผลิต ดา้นประสิทธิภาพของสินคา้ และ
การบริหารจดัการตน้ทุน ทางบริษทัจ าเป็นตอ้งน ากลยทุธ์ของ Functional Strategy ไปประยุกตป์รับ
ใชก้บัเป้าหมายและทิศทางของบริษทั โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 

2.2.1.1 กิจกรรมหลกั (Primary Activities) 
 1) กลยุทธ์การผลติและการด าเนินงาน (Product and Operation Strategy) ในปัจจุบนั

ของเสียในกระบวนการผลิตมีจ านวนมาก การน ากลยุทธ์เขา้มาประยุกตใ์ชด้ว้ยการวิเคราะห์ช่วยจะ
ลดปริมาณการสูญเสียท่ีไร้ประโยชน์ท่ีเกิดขึ้นในทุกขั้นตอนของการท างาน ตั้งแต่การผลิต การ
ตรวจเช็ค การจดัส่งวตัถุดิบ โดยจากงานวิจยัของ Drucker and Maciariello (1973) ระบุว่าตามหลกั 
4M ซ่ึงประกอบไปด้วย Material , Man, Machine และ Method โดย 4 ส่วนน้ีเป็นองค์ประกอบท่ี
ส าคญัท่ีสุดในกรรมวิธีการผลิต เน่ืองจากเป็นเร่ืองประสิทธิภาพในการผลิต ท่ีตอ้งบริหารจดัการให้
ได้คุณภาพประสิทธิภาพสูงท่ีสุด และจะสามารถช่วยลดต้นในกรรมวิธีการผลิตลง รวมถึงเพิ่ม
ผลผลิตใหก้บับริษทัดว้ยเช่นกนั  

 2) กลยุทธ์การจัดการโลจิสติกส์ (Logistics Strategy) การจดัเตรียมวตัถุดิบ หรือการ
เก็บวตัถุดิบ ท่ีเขา้สู่กรรมวิธีผลิต จะตอ้งมีการรักษาอุณหภูมิอยา่งเคร่งครัด เน่ืองจากสารเคมีบางชนิด
ท่ีใช้ในกระบวนการผลิตมีการเกิดปฏิกิริยากับการเปล่ียนแปลงของอุณหภูมิซ่ึงอาจจะท าให้
เกิดปฏิกิริยาและระเบิดได้ จึงตอ้งมีการวางแผนให้ทันเวลา และสร้างความสัมพนัธ์กับคู่ค้าเพื่อ
ก าหนดขั้นตอนในการปฏิบติังานและกฏการมีส่วนร่วมอยา่งชดัเจน 

 3)  กลยุทธ์การตลาดและขาย (Marketing and Sales Strategy)  บริษัทมุ่ งให้กับ
ความส าคญักบัความหลากหลายและความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์(Product Difference) และก าหนด
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กลยุทธ์เพื่อการส่งเสริมการตลาดแบบผลกัสินคา้ออกไปหาลูกค้า (Push Marketing)           เพื่อ
ส่ือสารใหลู้กคา้รับรู้มากขึ้นวา่แวน่ตาท่ีลูกคา้ใชอ้ยูใ่นปัจจุบนัคือเลนส์ท่ีผลิตจากบริษทัอะไร 

 
 

2.2.1.2 กิจกรรมรอง (Primary Activities) 
1) กลยุทธ์จัดซ้ือ (Procurement Strategy) โดยปกติซัพพลายเออร์ของบริษัทจะมี

ตวัเลือกเพียงหน่ึงหรือสองเจา้ส าหรับในกลุ่มสินคา้หรือบริการชนิดเดียวกนั ซ่ึงมีโอกาสท่ีบริษทัจะ
เกิดผลกระทบจากผูจ้ัดหา เช่น จากการท่ีซัพพลายเออร์เลิกกิจการหรือการท่ีขึ้นราคาแบบก้าว
กระโดดเน่ืองจากผกูขาดกบับริษทั เพื่อขจดัความเส่ียงและลดค่าใชจ่้ายในการผลิต บริษทัควรท่ีจะมี
การสร้างแหล่งซ้ือของสินคา้และวสัดุเพิ่มเติมและท าการกระจายการจดัซ้ือ เพื่อเพิ่มปัจจยัในการ
เจรจากบัซพัพลายเออร์ โดยงานวิจยัของ Leenders (2006) ไดก้ล่าวไวว้า่ วิธีการจดัซ้ือ เป็นการเรียนรู้
ถึงความต้องการ ค้นหาสถานท่ีจัดหาสินค้าและคัดกรองซัพพลายเออร์ การเจรจา การก าหนด
เง่ือนไขต่างๆ รวมไปถึงการจดัส่งสินคา้ท่ีตรงต่อเวลา โดยมี 9 ขั้นตอน ดงัน้ี 

  1)  Recognition of Need การเขา้ใจความตอ้งการการใชสิ้นคา้และบริการ
  

                2)  Description of Need แปลความตอ้งการให้เป็นรายละเอียดของการ
จดัซ้ือสินคา้  

 3)  Analysis of Possible Source of Supply คือการวิเคราะห์เพื่อท่ีจะหา
แหล่งจดัหาสินคา้และบริการ 

 4)   Supplier Selection and Determination of Terms คือการคัดเลือก
ซพัพลายเออร์ รวมถึงพิจารณาเง่ือนไขจดัซ้ือ 

 5 )  Preparation and Placement of the Purchase Order คื อ ก า ร
เตรียมการค าสั่งซ้ือและส่งใหก้บัซพัพลายเออร์ท่ีไดรั้บเลือก 

 6)  Follow-up and Expediting of The Order ติดตามสถานะสั่งซ้ือและ
เร่งกระบวนการจดัส่งของซพัพลายเออร์ 

 7)  Receipt and Inspection of Goods การรับและตรวจสินคา้หรือบริการ 
 8)  Invoice Clearing and Payment การตรวจสอบใบส่งสินค้าและ

กระบวนการการช าระเงิน 
 9)  Maintenance of Records and Relationships การเก็บบันทึกข้อมูล

จดัซ้ือ และการรักษาความสัมพนัธ์ระหวา่งบริษทักบัคู่คา้ 
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2) กลยุทธ์ทรัพยากรมนุษย์ (Human Resource Strategy) ในปัจจุบนัทางบริษทัได้
ท าการจา้งพนกังานจากภายนอกมากกวา่คร่ึงหน่ึงของพนกังานทั้งหมดภายในบริษทัท าให้เกิดปัญหา
ในการผลิตเลนส์ เน่ืองจากพนักงานเปล่ียนบ่อย ดังนั้น บริษทัควรน าระบบการจดัการทรัพยากร
บุคคลเชิงกลยทุธ์มาใช ้โดยการก าหนดมาตรฐานทางความรู้ และ ทกัษะ ในการปฏิบติังานใหช้ดัเจน 
โดยให้ได้พนักงานท่ีสามารถท างานท่ีได้คุณภาพสูงสุด และท าการประเมินประสิทธิภาพของ
บุคลากร 4 ด้าน คือ ความสามารถ , ความรู้, ทักษะ และการเรียนรู้อย่าง เป็นระบบ เพื่อเพิ่ม
ประสิทธิภาพในการผลิตและลดความล่าชา้ในการผลิต 

 
 2.2.2 Porter’s Generic Strategy เป็นกลยุทธ์ท่ีอยู่ในระดบับริษทั (Business Strategy) 

เพื่อสร้างและเพิ่มขีดจ ากดัในการแข่งขนัของอุตสาหกรรม การใชก้ลยุทธ์น้ีจะขึ้นอยูก่บั 2 ปัจจยั คือ 
ดา้นตน้ทุน และ ดา้นการตลาด ซ่ึงน าไปประยุกตป์รับใชไ้ดก้บัทุกกลุ่มอุตสาหกรรม (Porter, 1998) 
โดยจะแบ่งออกเป็น 3 กลยทุธ์ ดงัน้ี 

 1) Cost Leadership ซ่ึงเป็นกลยุทธ์ท่ีมุ่งไปท่ีโครงสร้างโดยรวมของการลงทุน
รวมถึงใชท้รัพยากรท่ีมีอยู่ให้คุม้ค่า เพื่อท่ีจะคุมรายจ่ายในการผลิตให้ต ่าท่ีสุดได ้เม่ือบริษทัสามารถ
ควบคุมตน้ทุนการผลิตไดก้็จะท าให้ก าหนดราคาได้ดีกว่าคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกนัได ้โดยถา้
ตอ้งการท่ีจะให้กลยุทธ์น้ีสัมฤทธิผลมากท่ีสุด ทางบริษทัเองตอ้งมีกลุ่มลูกคา้เป็นจ านวนมาก (Mass 
Market) 

  2) Differentiation Strategy คือกลยทุธ์ท่ีมุ่งในการสร้างความแตกต่างเป็นหลกัทั้ง
ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการใหมี้ความโดดเด่นและเป็นเอกลกัษณ์มากกวา่คู่แข่ง หรือเพิ่มศกัยภาพของ
ผลิตภณัฑ ์ความแตกต่างจากคู่แข่งท าให้ภาพลกัษณ์ของบริษทัดีกว่า และสามารถสร้างคุณค่าใหก้บั
สินค้า ส่งผลให้มีเอกลักษณ์ประจ าแบรนด์ ซ่ึงจะท าให้ก่อเกิดความมั่นใจในตราสินค้า (Brand 
Loyalty) ของกลุ่มลูกคา้ 

  3) Focus Strategy เป็นกลยุทธ์ท่ีเน้นกลุ่มลูกค้าเฉพาะ เพื่อจ ากัดขอบเขตการ
ด าเนินงาน เพื่อโฟกสักลุ่มลูกคา้ให้มากกว่าคู่แข่งในอุตสาหกรรม โดยสามารถมุ่งเน้นได้ทั้งเร่ือง
ตน้ทุน (Cost Focus) ท่ีต ่าท่ีสุดในตลาดนั้น หรือมุ่งเน้นไปท่ีความแตกต่าง (Differentiation Focus) 
ของผลิตภณัฑ ์
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2.3 วรรณกรรมที่เกีย่วข้องกบัทฤษฎี  
งานวิจัยของ Van den Bogaert and Van Jaarsveld (2022) ได้ศึกษาการ รับ รู้และลด

ผลกระทบของความแตกต่างของผูค้า้ และการปรับขีดจ ากดัของสินคา้คงคลงัให้เหมาะกบัประเภท
ของซัพพลายเออร์อาจน าไปสู่การลดตน้ทุน 4–6% โดยไม่ลดคุณภาพการบริการ เม่ือเทียบกบัวิธี
เปรียบเทียบท่ีไม่ไดค้  านึงถึงประเภทของซพัพลายเออร์ 

งานวิจยัของ วนันิมิต ค าปัญญา และ ตรีทศ เหล่าศิริหงส์ทอง (2557) ได้ศึกษาและ
พบว่าปัจจยัการเลือกซัพพลายเออร์ตอ้งพิจารณาปัจจยัซ่ึงให้ผลตอบแทนทางด้านเศรษฐกิจ เช่น 
ราคา คุณภาพ การส่งมอบ เป็นเกณฑ์ส าคญัส าหรับการตดัสินใจการประเมินและคดัเลือกซัพพลาย
เออร์ และจากท่ีการบริหารซัพพลายเชนแบบยัง่ยนืไดเ้ขา้มามีบทบาทต่อการด าเนินธุรกิจในปัจจุบนั
มากขึ้น การพิจารณาปัจจยัเลือกซัพพลายเออร์มุ่งเน้นผลตอบแทนด้านเศรษฐกิจเพียงด้านเดียว         
ไม่เพียงพอ ตอ้งค านึงถึงผลตอบแทนและดา้นส่ิงแวดลอ้มพร้อมดา้นสังคมไปพร้อมๆกนั 

 งานวิจยัของ Naveen Jain and A. R. Singh (2020) ไดศึ้กษาและพบว่าเพื่อให้เกิดความ
ยัง่ยืนในห่วงโซ่อุปทาน ซัพพลายเออร์ควรท่ีมีแนวทางปฏิบติัดา้นความยัง่ยืนจะสามารถสนับสนุน
ช่วยอุตสาหกรรมในการสร้างความยัง่ยืนในห่วงโซ่อุปทานได ้ดงันั้นการเลือกและจ าแนกเกณฑ์
ความยั่งยืนจึงเป็นเร่ืองส าคัญ จึงจ าเป็นต้องจ าแนกเกณฑ์ความยัง่ยืนออกเป็นประเภทต่างๆ             
ตามความส าคญั ทั้งมิติทางสังคม และ ส่ิงแวดลอ้ม ควบคู่ไปกบั มิติดา้นเศรษฐกิจ  

 งานวิจัยของ Vijayakumar, Rahim, Ahmi and Rahman (2019) ได้ศึกษาและพบว่า            
กลยทุธ์ท่ีเหมาะสมในการก าหนดเกณฑก์ารคดัเลือกผูค้า้คือส่ิงส าคญั เพื่อใหก้ารด าเนินงานของห่วง
โซ่อุปทานเป็นไปอย่างราบร่ืนโดยความสัมพนัธ์ระยะยาวท่ีดีกบัซัพพลายเออร์จะเป็นประโยชน์ต่อ
การด าเนินงานของทั้งผูซ้ื้อและของซพัพลายเออร์ 

 งานวิจยัของ Huang and Keskar (2007) ไดศึ้กษาและเห็นว่าในตอนน้ีบริษทัต่างๆเร่ิม
หันมาใชว้ิธีการจา้งจากบุคคลท่ีสามมากขึ้น ส่งผลให้การเลือกผูค้า้จึงเป็นการตดัสินใจเชิงกลยุทธ์ท่ี
ส าคญั  การคิดในเชิงกลยุทธ์จะไม่สามารถให้วิธีแกปั้ญหาเชิงปริมาณได ้และวิธีการแกปั้ญหาดว้ย
คณิตศาสตร์และจะไม่มีความหมายหากไม่สอดคลอ้งกับกลยุทธ์ของบริษทั ดงันั้น ตอ้งคิดเชิงกล
ยุทธ์เขา้กบัการเพิ่มคุณภาพเชิงปริมาณ เพื่อตดัสินใจและมีสมรรถภาพในการเลือกผูค้า้ โดยค านึงถึง
ประเภทสินคา้ และประเภทผูค้า้ โดยจะตดัสินใจเลือกผูค้า้ท่ีดีท่ีสุด จะขึ้นอยู่กบัชุดเมทริกซ์ท่ีเลือก 
เพื่อใหบ้รรลุและสอดคลอ้งกบักลยทุธ์โมเดลทางธุรกิจและกลยทุธ์ห่วงโซ่อุปทานของบริษทั 

งานวิจยัของ Saaty (2004) ไดศึ้กษาถึงกระบวนการตดัสินใจท่ีมีเกณฑม์กัมีความส าคญั
ท่ีแตกต่างกนัไป และทางเลือกของการตดัสินใจก็จะแตกต่างไปตามความชอบของตวัเราในแต่ละ
เกณฑ ์โดยถา้มีปัญหาท่ีตอ้งตดัสินใจ เคร่ืองมือท่ีจะช่วยในการแนะน าการตดัสินใจแบบหลายเกณฑ์ 
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ท าไดโ้ดยใช ้Analytic Hierarchy Process (AHP) และการอภิปรายเก่ียวกบัการตดัสินใจของตวับุคคล
และกลุ่มทั้งท่ีเป็นอิสระจากเกณฑจ์ากทางเลือกต่างๆ  

งานวิจยัของ Yeung, Selen, Zhang and Huo (2009) ไดศึ้กษาถึงการบูรณาห่วงโซ่อุปทาน
ในปัจจุบันถือเป็นแนวทางท่ีส าคัญในการสร้างและรักษาความได้เปรียบในการแข่งขันและ
ความสัมพนัธ์ระหวา่งความเช่ือใจและอ านาจการต่อรองของซพัพลายเออร์ 

งานวิจยัของ พรเทพ จ้ินบวั และ สุรสิทธ์ิ (2565) ได้ศึกษาเก่ียวกับการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้จากซพัพลายเออร์ของบริษทัญ่ีปุ่ นในภาคตะวนัออกและภาคกลาง ดว้ยวิธีวิเคราะห์การถดถอย
เชิงเส้นแบบพหุ และวิเคราะห์ความแปรปรวน ว่าปัจจยัดา้นอายุงาน ดา้นต าแหน่งงาน มี อิทธิพลใน
การตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้กบัซพัพลายเออร์ 

งานวิจยัของ ประไพพิมพ์ สุธีวสินนนท์ และ ประสพชัย พสุนนท์ (2559) ได้ศึกษา
เก่ียวกบัการก าหนดขนาดตวัอย่างท่ีเหมาะสมในการวิจยัเชิงคุณภาพ การเลือกตวัอย่างในงานวิจยั
เป็นวิธีท่ีผสมผสานทั้งศาสตร์และศิลป์ของผูวิ้จยั จะมีความยืดหยุ่นสูง หากไม่มีการเลือกตวัอย่างท่ี
ชดัเจนอาจจะส่งผลให้ผลวิจยัเกิดความคลาดเคล่ือนได ้โดยการเลือกตวัอยา่งแบบเอกพนัธ์จะช่วยให้
วิเคราะห์ขอ้มูลไดง้่ายขึ้น 

งานวิจัยของ Borges de Araújo, Hazin Alencar, and Coelho Viana (2015) ได้ศึกษาว่าการ
เลือกซัพพลายเออร์คือการตดัสินใจท่ีส าคัญมากเพื่อตอบสนองถึงความตอ้งการของบริษทั โดย
คุณภาพของซัพพลายเออร์ท่ีเลือกนั้น ขึ้นอยู่กบัวิธีและกระบวนการคดัเลือก ดงันั้นจึงตอ้งใช้วิธีท่ีมี
โครงสร้างเพื่อคดัเลือกซพัพลายเออร์ท่ีตอบสนองความตอ้งการขององคก์รอยา่งเพียงพอ  

2.4 ประโยชน์ของงานวิจยัในเชิงวิชาการและเชิงปฏิบัติการ 
การศึกษางานวิจยัเร่ือง “กลยุทธ์การเลือกซัพพลายเออร์ด้านพสัดุคงคลงัอะไหล่และ

วสัดุส้ินเปลือง” เป็นงานวิจยัท่ีน ามาต่อยอดกบัอุตสาหกรรมท่ีเก่ียวขอ้งอุตสาหกรรมการผลิต โดย
งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเลือกซัพพลายเออร์ ซ่ึงน าสู่ภาคการปฏิบติัในดา้นกลยุทธ์ของธุรกิจ เพื่อ
สร้างประโยชน์สูงสุดให้กบับริษทั โดยงานวิจยัฉบบัน้ีน าองค์ความรู้และแนวคิดต่างๆมาน าเสนอ 
รวมถึงการน าทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งท่ีสนบัสนุนกลยทุธ์การคดัเลือกซพัพลายเออร์ทั้งทางตรงและทางออ้ม 
มาอธิบายเพื่อสะทอ้นถึงความส าคญัของวิธีการเลือกผูค้า้
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บทที ่3 
ระเบียบวิธีวิจัย 

 
 

การศึกษาวิจัยเร่ือง “กลยุทธ์การเลือกซัพพลายเออร์ด้านพสัดุคงคลังอะไหล่และวสัดุ
ส้ินเปลือง” เป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) วิจยัเร่ืองน้ีศึกษาเพื่อก าหนดกลยุทธ์ในการ
คดัเลือกซัพพลายเออร์เขา้สู่บญัชีคู่คา้และเลือกซัพพลายเออร์ในการท าการคา้ระหว่างกนั ในกรณีท่ีมี
ตวัเลือกมากกว่าหน่ึงเจา้ โดยรวบรวมขอ้มูลผ่านการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) กบัพนักงาน
ระดับหัวหน้างานและระดับปฏิบัติการของบริษัท และน าข้อมูล ท่ีได้มาวิเคราะห์ด้วยเคร่ืองมือ
กระบวนการล าดบัชั้นเชิงวิเคราะห ์(Analysis Hierarchy Process) โดยผูวิ้จยัก าหนดวิธีด าเนินการวิจยั ดงัน้ี 

3.1 การก าหนดเกณฑ์ส าหรับการตัดสินใจ 
การวิจยัน้ีเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ รูปแบบของกรณีศึกษาเกี่ยวกบัการเก็บรวบรวม

ขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลปฐมภูมิคือ ขอ้มูลที่เกี่ยวขอ้งกบัความเส่ียง การบริหารความเส่ียงในซัพ
พลายเชน ปัจจยัในการคดัเลือกซัพพลายเออร์ โดยการสัมภาษณ์และแลกเปลี่ยนความรู้ความ
เขา้ใจในกระบวนการการผลิต เพื่อให้ไดค้วามเห็นดา้นความเส่ียงของการคดัเลือกซัพพลายเออร์
ที่จะเกิดขึ้นต่อกระบวนการซัพพลายเชนภายในและภายนอกองค์กร โดยเปิดโอกาสให้ผู ้
สัมภาษณ์ร่วมแสดงความเห็นอย่างอิสระในการสัมภาษณ์เพื่อจะไดใ้ห้ขอ้มูลและความคิดเห็น
กลบัมา โดยมุ่งที่จะรวบรวมการพิจารณาการตดัสินใจและสร้างความเป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกนัใน
เร่ืองที่เกี่ยวกบัความเป็นไปไดใ้นอนาคต ตั้งแต่กระบวนการวางแผนจนถึงกระบวนการส่งมอบ
สินคา้ รวมถึงปัจจยัภายนอกที่เป็นความเส่ียงในกระบวนการท างานของกรณีศึกษา ซ่ึงผูว้ิจยัได้
เลือกผูเ้ชี่ยวชาญในสาขาที่แตกต่างแต่มีความส าคญัต่อการตดัสินใจประเมินและคดัเลือกซัพ
พลายเออร์เพื่อความน่าเช่ือถือและความครบถว้นสมบูรณ์ของขอ้มูล 

3.2 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
ผูวิ้จยัไดค้ดัเลือกผูเ้ขา้ร่วมวิจยั/กลุ่มตวัอย่างของงานวิจยัฉบบัน้ีเป็นการเลือกโดยวิธีการ

เลือกแบบสะดวก (Convenience Sampling) ซ่ึงเลือกสัมภาษณ์พนกังานแผนกซ่อมบ ารุงรักษา 5 ท่าน แผนก
จดัซ้ือ 4 ท่าน แผนกผลิต 3 ท่าน และ แผนกกระบวนการผลิต 2 ท่าน รวมทั้งส้ิน 14 ท่าน โดยกลุ่มตวัอยา่ง
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ท่ีกล่าวมาขา้งตน้ เป็นกลุ่มท่ีมีความส าคญัในการขบัเคล่ือนองค์กรในการบริหารด้านด าเนินงานของ
องคก์ร ตั้งแต่กระบวนการวางแผนการผลิต การจดัหาวตัถุดิบ การผลิต การบ ารุงรักษา รวมถึงการบรรจุ
ผลิตภณัฑ ์

3.3 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย 
ใชว้ิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) โดยสัมภาษณ์ 1 ท่าน ต่อ 1 การสัมภาษณ์ 

ใช้เวลาในการสัมภาษณ์ 30 นาที ด้วยค าถามท่ีไม่มีโครงสร้างแน่นอน (Unstructured Interview) และ
ค าถามปลายเปิด (Open-ended Question) เพื่อประยุกต์ใช้เพื่อเพิ่มความน่าเช่ือถือของขอ้มูล โดยจะแบ่ง
หวัขอ้การ สัมภาษณ์ออกเป็น ดงัน้ี 

 
3.3.1 ชุดค าถามท่ีใช้ในการสัมภาษณ์  

ส่วนท่ี1: ค าถามเกีย่วกบัข้อมูลทางด้านประชากรศาสตร์ 
- เพศ 
- อาย ุ
- ต าแหน่งและหน่วยงานท่ีสังกดั 
- จ านวนอายงุาน 

ส่วนท่ี2: ค าถามท่ีไม่มีโครงสร้างแน่นอนเกีย่วกบัเกณฑ์การประเมินซัพพลายเออร์ดังนี้ 
                           1) ปัจจัยด้านความน่าเช่ือถือของซัพพลายเออร์ 

- ซพัพลายเออร์ท่ีมีเอกสารรับรองดา้นต่างๆ อาทิเช่น ISO มีผลต่อการคดัเลือกใหเ้ป็น 
Vendor List ของบริษทัมากนอ้ยเพียงใด และ เพราะอะไร 

- ทุนจดทะเบียนของซพัพลายเออร์มีผลต่อการคดัเลือกใหเ้ป็น Vendor List ของบริษทั 
มากนอ้ยเพียงใด และ เพราะอะไร 

- งบการเงินยอ้นหลงัของซพัพลายเออร์ผลต่อการคดัเลือกให้เป็น Vendor List ของ 
บริษทัมากนอ้ยเพียงใด และ เพราะอะไร 

- ความมัน่คงทางการเงินของซพัพลายเออร์ผลต่อการคดัเลือกให้เป็น Vendor List ของ 
บริษทัมากนอ้ยเพียงใด และ เพราะอะไร 
 

- โปรเจค reference ของซพัพลายเออร์ผลต่อการคดัเลือกใหเ้ป็น Vendor List ของบริษทั 
มากนอ้ยเพียงใด และ เพราะอะไร 
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                           2) ปัจจัยด้านความราคาและการช าระเงินของซัพพลายเออร์ 
- ซพัพลายเออร์ท่ีมีการก าหนดเครดิตเทอมท่ีมีระยะเวลานาน มีผลต่อการคดัเลือกใหเ้ป็น  

Vendor List ของบริษทัมากนอ้ยเพียงใด  และ เพราะอะไร 
- ราคาของสินคา้หรือบริการ มีผลต่อการคดัเลือกใหเ้ป็น Vendor List ของบริษทัมาก 

นอ้ยเพียงใด และ เพราะอะไร 
                           3) ปัจจัยด้านก าลงัการผลติและทรัพยากรของซัพพลายเออร์  

- ปริมาณสินคา้ท่ีทางซพัพลายเออร์สต๊อกไว ้มีผลต่อการคดัเลือกใหเ้ป็น Vendor List ของ 
บริษทัมากนอ้ยเพียงใด และ เพราะอะไร 

- ความหลากหลายของสินคา้ท่ีซพัพลายเออร์มี มีผลต่อการคดัเลือกใหเ้ป็น Vendor List ของ 
บริษทัมากนอ้ยเพียงใด และ เพราะอะไร 
                           4) ปัจจัยด้านการจัดส่งสินค้าของซัพพลายเออร์ 

- Lead time มีผลต่อการคดัเลือกใหเ้ป็น Vendor List ของบริษทัมากนอ้ยเพียงใด และ เพราะ 
อะไร 

- ความสมบูรณ์ของการบรรจุแพค็สินคา้และความเสียหายของบรรจุภณัฑ ์มีผลต่อกาคดัเลือก 
ใหเ้ป็น Vendor List ของบริษทัมากนอ้ยเพียงใด และ เพราะอะไร 
                           5) ปัจจัยด้านความรู้ด้านผลติภัณฑ์ของซัพพลายเออร์ 

- การสามารถในการใหค้วามรู้และค าแนะน าของสินคา้หรือบริการมีผลต่อการคดัเลือกให้ 
เป็น Vendor List ของบริษทัมากนอ้ยเพียงใด และ เพราะอะไร 

- ความสามารถในการใหค้  าแนะน าขอ้มูลสินคา้ท่ีสามารถเทียบสเปคได ้มีผลต่อการคดัเลือก 
ใหเ้ป็น Vendor List ของบริษทัมากนอ้ยเพียงใด และ เพราะอะไร 

ส่วนท่ี3 : ค าถามปลายเปิดเกีย่วกบัเกณฑ์การประเมินซัพพลายเออร์ดังนี้ 
 1) ประเด็นท่ีเก่ียวขอ้งท่ีนอกเหนือจากจากปัจจยัท่ีไดส้อบถามในช่วงของส่วนท่ี2  

ท่านมีปัจจยัอะไรบา้งในการสนบัสนุนเหตุผลในการคดัเลือกซัพพลายเออร์เขา้สู่บญัชีคู่คา้ หรือท า
การซ้ือขายกบัซพัพลายเออร์เจา้น้ี 

 
 
 

3.3.2 เคร่ืองมือกระบวนการล าดับช้ันเชิงวิเคราะห์ ( Analytic Hierarchy Process ) 
กระบวนการล าดับชั้นเชิงวิเคราะห์เป็นกระบวนการท่ีเลียนแบบการตัดสินใจทาง

ธรรมชาติของมนุษย ์สามารถใชใ้นการตดัสินใจทั้งระดบับุคคลและกลุ่ม (Group Brain Strom)โดย



19 

 

ปัญหา 

เกณฑท่ี์ 3 

 
เกณฑท่ี์ 2 

 
เกณฑท่ี์ 1 

ทางเลือกท่ี 1 ทางเลือกท่ี 2 
 

ทางเลือกท่ี 3 
 

จะสามารถแบ่งองคป์ระกอบของกระบวนการแกไ้ขปัญหาท่ีเป็นรูปธรรมและนามธรรมออกจากกนั
เป็นส่วนๆ ต่อจากนั้นจะมีการจดัรูปแบบใหม่ให้อยู่ในรูปของแผนภูมิท่ีเป็นล าดบัชั้น โดยแผนภูมิมี
การแบ่งออกเป็นหลายล าดบัชั้น โดยจะขึ้นอยู่กบัความซับซ้อนของปัญหาหรือเป้าหมายท่ีเลือกมา 
โดยล าดบัชั้นท่ีอยู่บนสุดคือเป้าหมายหรือปัญหาซ่ึงจะมีแค่ปัจจยัเดียว ต่อมาล าดบัชั้นท่ี 2 อาจจะมี
เกณฑ ์โดยขึ้นอยู่กบัว่าในแผนภูมิท่ีสร้างขึ้นมามีจ านวนทั้งหมดก่ีชั้น และตั้งแต่ล าดบัชั้นท่ี 3 ลงมา
จะมีจ านวนทางเลือกเท่าไหร่ก็ไดข้ึ้นอยู่กบัขอ้มูล ประสบการณ์ หรือความช านาญในการก าหนด
ขึ้นมา และท่ีส าคญั ทางเลือกท่ีถูกก าหนดขึ้นมาท่ีอยู่ในล าดบัเดียวกนัจะตอ้งมีความส าคญัเท่าเทียม
เหมือนกนั หากมีความส าคญัท่ีแตกต่างกนัไปควรมีการแยกเอาทางเลือกท่ีมีความส าคญันอ้ยกว่าลง
ไปไวใ้นล าดบัชั้นท่ีอยูถ่ดัลงไปอีก 

1) การสร้างแผนภูมิล าดับช้ัน จะท าโดยการจดัเกณฑข์องเป้าหมายท่ีตอ้งการศึกษาให้
อยู่ในรูปลกัษณะเป็นล าดบัชั้น โดยในระดบัท่ีต ่าลงมา จะเป็นเกณฑ์ย่อยลงมาตามล าดบั จนไปถึง
ระดบัท่ี 3 ท่ีเป็นทางเลือก ซ่ึงจะเป็น ระดบัท่ีต ่าท่ีสุดของการจดัล าดบัชั้น 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 
 

ภาพท่ี 3.1 โครงสร้างของแผนภูมิกระบวนการล าดบัชั้นเชิงวิเคราะห์ 
ในส่วนงานวิจยัน้ีกระบวนการล าดบัชั้นเชิงวิเคราะห์ (Analytical Hierarchy Process, 

AHP) จะถูกน ามาใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการน าประสบการณ์ของส่วนบุคคลผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งในการ
ท างานและดูแลงานทางดา้นน้ีเขา้มาสู่กระบวนการการตดัสินใจเพื่อประเมิน         ซัพพลายเออร์
ก่อนท่ีจะตดัสินใจเลือกซ้ือ หรือขึ้นบญัชีคู่คา้ โดยจะเร่ิมจากการเปรียบเทียบความส าคญัของปัจจยั

ระดบัท่ี 1 

ระดบัท่ี 2 

ระดบัท่ี 3 
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การคดัเลือกซัพพลายเออร์แต่ละปัจจยัเพื่อหาน ้ าหนัก จากนั้นประเมินตามปัจจยัเส่ียงเพื่อหาล าดบั
ความส าคญัเพื่อน าไปสู่การตดัสินใจ และน าค่าท่ีค  านวณไดไ้ปใชใ้นตวัแบบการตดัสินใจต่อไปโดย
การใชต้ารางเมทริกซ์ 

 2) การสร้างเมทริกซ์ความสัมพนัธ์ เกณฑ์การคัดเลือกแบบเปรียบเทียบทีละคู่  
จะตอ้งก าหนดให้ความส าคญัของแต่ละค่าน ้ าหนกัของเกณฑก์ารตดัสินใจแต่ละระดบัความส าคญั 
เพื่อท่ีจะให้แสดงถึงความเท่าเทียมกนัโดยจ าเป็นตอ้งมีการเปรียบเทียบเกณฑ์ทั้งหมด n x (n-1)/2 
และหลงัจากท่ีมีการเปรียบเทียบเกณฑก์ารตดัสินใจทั้งหมดกบัคะแนนแลว้ การเปรียบเทียบเมท
ริกซ์ดงัสมการท่ี (1) จะถูกสร้างขึ้น เมทริกซ์น้ีประกอบดว้ย n แถวและ n คอลมัน์ (nxn matrix) เม่ือ 
n คือจ านวนของเกณฑก์ารคดัเลือก โดยการหาค่าน ้ าหนกัความส าคญัท่ีใชเ้กณฑก์ารพิจารณา และ 
aij คือ ผลการเปรียบเทียบความส าคญั ของเกณฑก์ารคดัเลือก ii และ jj เมทริกซ์เปรียบเทียบ แบบคู่  

 

 
ภาพท่ี 3.2 โครงสร้างของเมทริกซ์ท่ีใชแ้สดงการเปรียบเทียบรายคู่ 
 
ตารางท่ี 3.1 ตารางเมทริกซ์แสดงการเปรียบเทียบรายคู่ 

Matrix A1 A2 A3 … AN 
A1 1.00 A12 A13 … A1N 
A2 1/A12 1.00 A23 … A2N 
A3 1/A13 1/A23 1.00 … A3N 

…
 

…
 

…
 

…
 

… …
 

AN 1/A1N 1/A2N 1/A3N … 1.00 
เม่ือ N = จ านวนปัจจยัท่ีน ามาเปรียบเทียบ 

การเปรียบเทียบรายคู่นั้น เม่ือจะตดัสินใจให้ค่าน ้ าหนักจะตอ้งทราบถึงเกณฑ์แต่ละ
เกณฑ์ท่ีก าหนดเพื่อท าการพิจารณาว่าเกณฑ์ไหนมีความส าคัญ หรือ อิทธิพลมากกว่าเกณฑ์อ่ืนๆ            
โดยมาเปรียบเทียบระหว่างเกณฑ์กันเอง จากเคร่ืองมือกระบวนการเชิง วิเคราะห์เชิงล าดับชั้ น 
(Analytical Hierarchy Process: AHP) จะสามารถค านวณหาค่าท่ีเหมาะสมในการใช้แทนค่าน ้ าหนัก
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ในการเปรียบเทียบเกณฑแ์ต่ละคู่ไดโ้ดย ก าหนดตวัเลข 1-9 ให้เหมาะสมกบัเหตุและผลให้สะทอ้นถึง
ระดบัท่ีสามารถแยกแยะความส าคญัระหวา่งเกณฑด์งัตารางท่ี 2 
ตารางท่ี 3.2 แสดงความหมายของระดบัการเปรียบเทียบเป็นรายคู่ 

เชิงปริมาณ ความหมายเชิงคุณภาพ 

1 เท่ากนั (Equally Preferred) 
2 เท่ากนัถึงปานกลาง (Equally to Moderately) 
3 กวา่ปานกลาง (Moderately Preferred) 
4 ปานกลางถึงค่อนขา้งมาก (Moderately to Strongly) 
5 ค่อนขา้งมาก (Strongly Preferred) 
6 ค่อนขา้งมากถึง มากกวา่ (Strongly to Very Strongly) 
7 มากกวา่ (Very Strongly Preferred) 
8 มากกวา่ถึงมากท่ีสุด (Very Strongly to Extremely) 
9 มากท่ีสุด (Extremely Preferred) 

                       
     3) การหาค่าเฉลี่ยถ่วงน ้าหนัก (Weighted Average) คือการให้ค่าน ้ าหนักของแต่ละ
ขอ้มูล โดยน ้าหนกัของแต่ละขอ้มูลจะสะทอ้นถึงความส าคญัของแต่ละเกณฑท่ี์น ามาค านวณ โดยจะ
น าค่าน ้ าหนักท่ีได้จากการวิเคราะห์ข้อมูลจากการสัมภาษณ์ผูต้อบแบบสัมภาษณ์ทั้ง 14 ท่าน มา
วิเคราะหต์ามล าดบัชั้นแต่ละระดบัจากชั้นบนลงสู่ชั้นล่างจนครบทุกชั้น โดยวิธีการค านวณมีขั้นตอน
ดงัน้ี 

      1) เปรียบเทียบเกณฑแ์ต่ละคู่ในรูปของตารางเมทริกซ์ โดยเปรียบเทียบทุกเกณฑใ์น
ทั้งแนวนอนและแนวตั้ง 

      2) ค านวณหาค่าเฉล่ียความส าคญั  (Eigen Vector) ของเมทริกซ์ในแต่ละแถว ดว้ย
การนอร์มลัไลเซชนั (Normalization) 

      3) ค านวณหาความส าคญัของระดบัชั้นรองลงมา โดยสมการท่ีใชใ้นการค านวณหา
ค่าเฉล่ียถ่วงน ้าหนกัของแต่ละเกณฑมี์ดงัน้ี 
   Aw = λmaxW 
  เม่ือ A = สแควร์เมทริกซ์ระดับความ
คิดเห็นของผูใ้หส้ัมภาษณ์ในรูปแบบของคะแนนความส าคญัเชิงปริมาณของเกณฑ์ 
   W = ค่ า เฉ ล่ียความส าคัญ  (Eigen 
Vector) แสดงน ้าหนกัความส าคญัสัมพทัธ์ของในล าดบัชั้นเดียวกนั 
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   λmax = ค่ า สู ง สุ ด ข อ ง ค่ า ไ อ แ ก น 
(Maximum Eigenvalue) 

      4) ตรวจสอบความสอดคลอ้งกนัของเหตุและผล (Consistency Ratio: C.R) เป็นการ
ตรวจสอบผลของการเปรียบเทียบวา่มีความสอดคลอ้งกนัของเหตุผลหรือไม่ โดยตรวจสอบดว้ยการ
หาค่าดัชนีความสอดคลอ้ง (Consistency Index: C.I) และดัชนีความสอดคลอ้งของข้อมูลเชิงสุ่ม 
(Random Consistency Index: R.I) ของเหตุและผลดงัน้ี  

      5) ค านวณหาค่า λmax  จากการน าผลรวมของค่าวินิจฉัยของแต่ละเกณฑ์ในแต่ละ
แถว มาคูณดว้ยผลรวมค่าเฉล่ียในแนวนอนแต่ละแถว และน าผลท่ีไดม้ารวมกนั โดยผลลพัธ์ท่ีไดจ้ะ
เท่ากบัจ านวนของเกณฑท์ั้งหมดท่ีถูกน ามาเปรียบเทียบ 

                 6) ค  านวณหาค่าดชันีวดัความสอดคลอ้ง (Consistency Index: C.I) ไดด้งั
สมการต่อไปน้ี 

   C.I = 
(𝜆𝑚𝑎𝑥−𝑛)

(𝑛−1)  

  เม่ือ C.I = ดัชนีความสอดคล้องท่ีวดัจาก
ความแปรปรวนของ λmax 

   N = จ านวนของเกณฑ์ท่ีน ามาใช้
เปรียบเทียบ 

      3.3.2.3.4.3 ค่าดชันีความสอดคลอ้งของขอ้มูลเชิงสุ่มเป็น
ค่าท่ีขึ้นกบัขนาดของเมทริกซ์ตั้งแต่ขนาด 1x1 จนถึง 15x15 โดยสามารถดูค่าดชันีความสอดคลอ้ง
ของขอ้มูลเชิงสุ่มไดต้ามตารางท่ี3 
ตารางท่ี 3.3 ค่าดชันีความสอดคลอ้งของขอ้มูลเชิงสุ่มตามขนาดเมทริกซ์  

 
 
           เม่ือ N = จ านวนปัจจยัหรือจ านวนเกณฑท่ี์น ามาเปรียบเทียบ  

      7) ค านวณค่าความสอดคลอ้งกนัของเหตุผล (Consistency Ratio: C.R) สามารถท า
การค านวณไดโ้ดยเปรียบเทียบระหว่าง ดชันีวดัความสอดคลอ้ง (Consistency Index: C.I) ท่ีค  านวณ
ได้จากตารางของเมทริกซ์ กับ ดัชนีความสอดคล้องเชิงสุ่ม (Random Consistency Index: R.I) ท่ี
อา้งอิงค่าจากตารางท่ี 3 โดยดูจากจ านวนปัจจยัท่ีน ามาเปรียบเทียบ ซ่ึงสามารถน ามาเขียนเป็นสมการ
ไดด้งัน้ี 

    C.R = 
𝐶.𝐼

𝑅.𝐼
 

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

R.I 0.00 0.00 0.58 0.9 1.12 1.24 1.32 1.41 1.45 1.49 1.51 1.48 1.56 1.57 1.59
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โดยเม่ือท าการค านวณหาค่าความสอดคลอ้งกันของเหตุผลแลว้ค่าท่ีออกมามีค่าน้อย
กว่าหรือเท่ากบั 0.10 หมายความว่าค่านั้นมีความสอดคลอ้งกนัและสามารถน าไปใช้ได ้แต่ถา้ค่ามี
มากกว่า 0.10 ขึ้นไป ถือว่าเป็นค่าท่ียอมรับไม่ได ้จะตอ้งท าการทบทวนการให้ค่าเฉล่ียถ่วงน ้ าหนัก
ใหม่ จนกวา่ค่าจะอยูใ่นเกณฑท่ี์สามารถยอมรับได้
 

บทที ่4 
ผลการวิจัย 

 
 

จากการท่ีผูวิ้จยัไดท้ าการรวบรวมขอ้มูลปัญหาท่ีเกิดขึ้นในแต่ละแผนกต่างๆเก่ียวกบั
การประเมินคดัเลือกผูข้ายของบริษทัผลิตเลนส์แว่นตา พบว่าขั้นตอนในการคดัเลือกยงัขาดการ
ประเมินท่ีเป็นระบบท่ีเป็นมาตรฐาน ท าให้การคดัเลือกและตดัสินใจมีความท่ีไม่แน่นอน และไม่มี
ตวัช้ีวดัไดใ้นเชิงคุณภาพและเชิงปริมาณ ผูวิ้จยัจึงไดท้ าการประยุกตใ์ชก้ระบวนการเชิงวิเคราะห์เชิง
ล าดบัชั้น (Analytical Hierarchy Process, AHP) โดยเป็นวิธีการวิเคราะห์ขอ้มูล ท่ีเน้นกระบวนการ 
การจดัล าดบัของความส าคญัให้กบัวตัถุประสงคท่ี์มีหลายตวัเลือกท่ีตอ้งการ การวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อ
ท าการเปรียบเทียบความส าคญัของแต่ละวตัถุประสงค ์

โดยการวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาหาวิธีการคดัเลือกซพัพลายเออร์ท่ีเหมาะสม โดยเลือก
กลุ่มตวัอย่างท่ีมีประสบการณ์คลายคลึงกนัเพื่อช่วยลดความผนัแปรของขอ้มูล (ประไพพิมพ ์สุธีว
สินนนท ์และ ประสพชยั พสุนนท,์ 2559) ใชข้อ้มูลของพนกังานท่ีท างานท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งกบัการใช้
บริการ, สินคา้ หรือการเลือกซพัพลายเออร์ เพื่อใหส้ามารถด าเนินงานได ้โดยใชข้อ้มูลท่ีเก็บจากกลุ่ม
ตวัอย่าง ซ่ึงมีการวิเคราะห์ ตามวตัถุประสงค์ท่ีก าหนด คือ เพื่อศึกษาประเภทขอ้มูลท่ีนักวิเคราะห์
เลือกใชใ้น การพยากรณ์ และใหค้วามเห็นต่อการคดัเลือกซพัพลายเออร์ โดยผูศึ้กษางานวิจยัคดัเลือก
ผูส้ัมภาษณ์ตาม เพศ, อายุ,อายุการท างาน และ  แผนกท่ีท างานอยู่ ในปัจจุบนั โดยมีการแบ่งการ 
วิเคราะหข์อ้มูลดงัน้ี 
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4.1 ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง  

4.1.1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ให้สัมภาษณ์ 
มีผูร่้วมสัมภาษณ์ทั้งหมดจ านวน 14 ท่านดงัน้ี 

ผูต้อบแบบสัมภาษณ์ท่านท่ี 1 แผนกซ่อมบ ารุง ต าแหน่ง ผูจ้ดัการซ่อมบ ารุง 
ผูต้อบแบบสัมภาษณ์ท่านท่ี 2 แผนกซ่อมบ ารุง ต าแหน่ง วิศวกรซ่อมบ ารุง 
ผูต้อบแบบสัมภาษณ์ท่านท่ี 3 แผนกซ่อมบ ารุง ต าแหน่ง วิศวกรซ่อมบ ารุง 
ผูต้อบแบบสัมภาษณ์ท่านท่ี 4 แผนกซ่อมบ ารุง ต าแหน่ง วิศวกรซ่อมบ ารุง 
ผูต้อบแบบสัมภาษณ์ท่านท่ี 5 แผนกซ่อมบ ารุง ต าแหน่ง วิศวกรซ่อมบ ารุง 
ผูต้อบแบบสัมภาษณ์ท่านท่ี 6 แผนกจดัซ้ือ ต าแหน่ง ผูจ้ดัการจดัซ้ือฝ่ายกลยทุธ ์
ผูต้อบแบบสัมภาษณ์ท่านท่ี 7 แผนกจดัซ้ือ ต าแหน่ง วิศวกรจดัซ้ือ 
ผูต้อบแบบสัมภาษณ์ท่านท่ี 8 แผนกจดัซ้ือ ต าแหน่ง พนกังานจดัซ้ือภายในประเทศ 
ผูต้อบแบบสัมภาษณ์ท่านท่ี 9 แผนกจดัซ้ือ ต าแหน่ง พนกังานจดัซ้ือต่างประเทศ 
ผูต้อบแบบสัมภาษณ์ท่านท่ี 10 แผนกผลิต ต าแหน่ง ผูจ้ดัการฝ่ายผลิต 
ผูต้อบแบบสัมภาษณ์ท่านท่ี 11 แผนกผลิต ต าแหน่ง วิศวกรฝ่ายผลิต 
ผูต้อบแบบสัมภาษณ์ท่านท่ี 12 แผนกผลิต ต าแหน่ง วิศวกรฝ่ายผลิต 
ผูต้อบแบบสัมภาษณ์ท่านท่ี 13 แผนกกระบวนการผลิต ต าแหน่ง วิศวกรโครงการ 
ผูต้อบแบบสัมภาษณ์ท่านท่ี 14 แผนกกระบวนการผลิต ต าแหน่ง วิศวกรโครงการ 
 

ผู้ให้สัมภาษณ์ เพศ อายุ (ปี) แผนกท่ีท างาน อายุงาน (ปี) 

EMP01 ชาย 45 แผนกซ่อมบ ารุงรักษา 22 

EMP02 ชาย 36 แผนกซ่อมบ ารุงรักษา 13 

EMP03 ชาย 31 แผนกซ่อมบ ารุงรักษา 8 

EMP04 ชาย 28 แผนกซ่อมบ ารุงรักษา 5 

EMP05 ชาย 27 แผนกซ่อมบ ารุงรักษา 5 

EMP06 ชาย 39 แผนกจดัซ้ือ 16 

EMP07 หญิง 30 แผนกจดัซ้ือ 6 

EMP08 หญิง 33 แผนกจดัซ้ือ 10 
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EMP09 หญิง 26 แผนกจดัซ้ือ 3 

EMP10 ชาย 33 แผนกผลิต 11 

EMP11 ชาย 32 แผนกผลิต 9 

EMP12 ชาย 30 แผนกผลิต 6 

EMP13 หญิง 33 แผนกกระบวนการผลิต 10 

EMP14 ชาย 31 แผนกกระบวนการผลิต 8 

 
4.1.2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพื้นฐานของงานวิจัยในด้านต่างๆดังนี ้
1 เพศของกลุ่มตวัอยา่ง 
2 อายขุองกลุ่มตวัอยา่ง 
3 อายงุานของกลุ่มตวัอยา่ง 
4 แผนกท่ีท างานของกลุ่มตวัอยา่ง 

ตารางท่ี 4.1 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งโดยจ าแนกตามเพศ 
เพศ   จ านวน   ร้อยละ   
ชาย     10   71.43   
หญิง     4   28.57   
รวม   14   100   

 
จากตารางท่ี 4.1 กลุ่มตวัอยา่งในส่วนใหญ่จะเป็นเพศชาย โดยคิดเป็นร้อยละ 71.43 และ เพศหญิง คิด
เป็นร้อยละ 28.57 ตามล าดบั 
ตารางท่ี 4.2 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งโดยจ าแนกตามอายุ 

อายุ    จ านวน   ร้อยละ   
20 - 25 ปี     1   7.14   
26 - 31 ปี     3   21.43   
32 - 37 ปี     4   28.57   
38 - 43 ปี     3   21.43   
44 - 49 ปี     2   14.29   
50 ปีขึ้นไป     1   7.14   
รวม   14   100   
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จากตารางท่ี 4.2 กลุ่มตวัอยา่งในส่วนใหญ่จะอยูท่ี่ช่วงอายุระหว่าง 32-37 ปี โดยคิดเป็น

ร้อยละ 28.57 รองลงมาในล าดบัท่ีสอง อายุ 26-31ปี และ 38-43 ปี คิดเป็นร้อยละ 21.43 ตามล าดบั 
รองลงมาในล าดบัท่ีสาม อาย ุ38-43 ปี คิดเป็นร้อยละ 14.29 รองลงมาในล าดบัท่ีส่ี อาย ุ20-25 ปี และ 
50 ปีขึ้นไป คิดเป็นร้อยละ 7.14 ตามล าดบั  
 
 
 
ตารางท่ี 4.3 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งโดยจ าแนกตามแผนกงาน 

แผนกงาน   จ านวน   ร้อยละ    
แผนกจดัซ้ือ   4   28.57   
แผนกซ่อมบ ารุงรักษา   5   35.71   
แผนกผลิต     3   21.43   
แผนกกระบวนการผลิต   2   14.29   
รวม   14           100    

 
จากตารางท่ี 4.3 กลุ่มตวัอย่างในส่วนใหญ่จะท างานอยู่ในแผนกซ่อมบ ารุง โดยคิดเป็น

ร้อยละ 35.71 รองลงมาในล าดบัท่ีสองท างานอยู่ในแผนกจดัซ้ือ คิดเป็นร้อยละ 28.57 รองลงมาใน
ล าดบัท่ีสามท างานอยู่ในแผนกผลิต คิดเป็นร้อยละ 21.43 รองลงมาในล าดบัท่ีส่ี ท างานอยู่ในแผนก
กระบวนการผลิต คิดเป็นร้อยละ 14.29 ตามล าดบั  
ตารางท่ี 4.4 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งโดยจ าแนกตามอายงุาน 

อายุงาน   จ านวน   ร้อยละ    
1 - 5 ปี     3   21.43   
6 - 10 ปี     7   50   
11 - 15 ปี     2   14.29   
16 - 20 ปี     1   7.14   
21 ปีขึ้นไป     1   7.14   
รวม   14           100    
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จากตารางท่ี 4.4 กลุ่มตวัอย่างในส่วนใหญ่อายุงานจะอยู่ท่ี 6-10 ปี โดยคิดเป็นร้อยละ 
50 รองลงมาในล าดบัท่ีสอง อายงุาน 1-5 ปี คิดเป็นร้อยละ 21.43 ตามล าดบั รองลงมาในล าดบัท่ีสาม 
อายุงาน 11-15 ปี คิดเป็นร้อยละ 14.29 รองลงมาในอ าดบัท่ีส่ี อายุงาน 16-20 ปี และ 21 ปีขึ้นไป คิด
เป็นร้อยละ 7.14 ตามล าดบั  
 

4.2 หลกัเกณฑ์ในการตัดสินใจเลือกซัพพลายเออร์  
ทางผูจ้ัดท าวิจัยได้ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลและใช้ประสบการณ์การท างานด้าน

วิศวกรรมท่ีผ่านมาท่ีมีความเก่ียวข้องกับการประสานงานกับซัพพลายเออร์หรือและใช้บริการ           
ซัพพลายเออร์ทั้งในประเทศและต่างประเทศมา เพื่อก าหนดหลักเกณฑ์ท่ีมีความส าคัญต่อการ
คดัเลือกซพัพลายเออร์ทั้งหมด 5 เกณฑด์งัน้ี 
  

4.2.1 เกณฑ์การประเมินด้านความน่าเช่ือถือของซัพพลายเออร์  
ในปัจจุบนับริษทัท่ีด าเนินงานในดา้นให้บริการรับเหมาก่อสร้างหรือด าเนินธุรกิจซ้ือ

มา-ขายไป (Trading) มีอตัรามากขึ้น ท าให้มีตวัเลือกมากมายหลากหลาย ในขณะเดียวกันก็จะมี
บริษทัท่ีเสนองานหรือสินคา้ท่ีราคาต ่ากวา่ราคากลาง (Cost Appraisal) อยา่งมากจนเกินความเป็นจริง 
หรือมีการประมูลงานท่ีมีค่าสูงกว่าทุนจดทะเบียนของบริษทัหลายเท่าตวั จึงมีความเส่ียงท่ีบริการ
หรือสินคา้นั้น อาจจะไดรั้บมาอย่างผิดกฎหมายหรือไม่มีอยู่จริง ดว้ยเหตุน้ี ทางผูจ้ดัท าวิจยัจึงมองวา่ 
ปัจจยัในการประเมินความน่าเช่ือเป็นหน่ึงในปัจจยัท่ีมีความส าคญัในการเลือกซพัพลายเออร์ 
  

4.2.2 เกณฑ์การประเมินด้านราคาและการช าระเงินของซัพพลายเออร์  
การท่ีบริษทัสามารถจดัซ้ือจดัหาสินคา้หรือบริการท่ีมีราคาถูกมากเท่าใด หมายความว่า

ค่าใชจ่้ายในการผลิตจะยิ่งนอ้ยลงเท่านั้น ส่งผลให้บริษทัลดค่าใชจ่้ายในการด าเนินกิจกรรมทางการ
ผลิตได ้และน าเงินส่วนต่างไปพฒันาในกิจกรรมอ่ืน เพื่อให้ไดม้าซ่ึงผลิตภณัฑ์ท่ีดี มีคุณภาพตาม
ความตอ้งการของลูกคา้มากขึ้น และในส่วนเครดิตเทอม (Credit Terms) ท่ีซัพพลายเออร์สามารถ
ก าหนดให้บริษทัได ้จะขึ้นอยู่กบัดา้นสภาวะเศรษฐกิจและความสัมพนัธุ์ระหว่างซัพพลายเออร์และ
ตวับริษทั ดว้ยเหตุน้ี ทางผูจ้ดัท าวิจยัจึงมองว่า ปัจจยัในการประเมินดา้นราคาและการช าระเงินของ
ซพัพลายเออร์เป็นหน่ึงในปัจจยัท่ีมีความส าคญัในการเลือกซพัพลายเออร์ 
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4.2.3 เกณฑ์การประเมินด้านก าลงัการผลติและทรัพยากรของซัพพลายเออร์               
ในปัจจุบนัอุตสาหกรรม ธุรกิจการผลิตสินคา้ทัว่ไป ปริมาณและความรวดเร็วในการ

ผลิตเป็นหน่ึงในปัจจยัท่ีส าคญัต่อการเติบโตของอุตสาหกรรม การท่ีซัพพลายเออร์มีความพร้อมใน
การสนบัสนุนทรัพยากรท่ีใชใ้นการผลิต หรือสินคา้ต่างๆ เพื่อให้การผลิตของบริษทัไม่ติดขดั เป็น
หน่ึงในปัจจยัท่ีมีความส าคญัในการเลือกซพัพลายเออร์ 
  
 

4.2.4 เกณฑ์การประเมินด้านการจัดส่งสินค้าของซัพพลายเออร์  
ระยะเวลาในการส่งมอบสินคา้เป็นส่ิงส าคญัมากในอุตสาหกรรมการผลิต เน่ืองจากถา้

ซัพพลายเออร์ไม่สามารถส่งสินค้าให้บริษัทได้ทันหรือใช้เวลานานในการจัดส่ง จะส่งผลถึง
กระบวนการผลิตท่ีมีความล่าช้ามากขึ้น หรืออาจจะไม่สามารถผลิตสินคา้และส่งมอบไดท้ันตาม
ก าหนดการณ์ของลูกคา้ การท่ีจะลดปัจจยัเส่ียงในส่วนน้ี ทางผูจ้ดัท าวิจยัจึงมองวา่ ปัจจยัในการจดัส่ง
สินคา้เป็นหน่ึงในปัจจยัท่ีมีความส าคญัในการเลือกซพัพลายเออร์ 
  

4.2.5 เกณฑ์การประเมินด้านความรู้ด้านผลติภัณฑ์ของซัพพลายเออร์                                   
ในอุตสาหกรรมการผลิตท่ีมีเคร่ืองจกัรและวสัดุท่ีหลากหลาย การท่ีซัพพลายเออร์

สามารถตกผลึกถึงสินคา้หรือบริการท่ีท าอยู ่จะสามารถช่วยซพัพอร์ทในดา้นเวลาและประสิทธิภาพ
ของบริษทัไดร้วมถึงสามารถลดตน้ทุนให้กบับริษทัได ้ถา้ซัพพลายเออร์สามารถแนะน าถึงสินคา้
เทียบท่ีมีราคาถูกกว่าและระยะเวลาในการจดัหารวดเร็วกว่าด้วยเหตุน้ี ทางผูจ้ดัท าวิจยัจึงมองว่า 
ปัจจยัดา้นความรู้ผลิตภณัฑข์องซพัพลายเออร์เป็นหน่ึงในปัจจยัท่ีมีความส าคญัในการเลือกซพัพลาย
เออร์ 
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4.3 การคัดเลือกซัพพลายเออร์  
ขอ้มูลจากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่างของพนักงานตวัอย่างของโรงงานอุตสาหกรรม

ผลิตเลนส์แวน่ตาท่ีมีความส าคญัและความจ าเป็นต่อการเลือกใชบ้ริการหรือสินคา้จากซพัพลายเออร์
ไดแ้สดงความคิดเห็นของเกณฑก์ารคดัเลือกแต่ละเกณฑ ์โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

 
4.3.1 เกณฑ์การประเมินด้านความน่าเช่ือถือของซัพพลายเออร์ 

 ผูส้ัมภาษณ์ส่วนใหญ่มองไปในทิศทางเดียวกันว่าปัจจยัด้านความน่าเช่ือถือของซัพ
พลายเออร์ เป็นปัจจยัหลกัต่อการคดัเลือกซัพพลายเออร์ เน่ืองจากดว้ยนโยบายของบริษทัต่างๆท่ี
ก าหนดไว ้เช่น ซัพพลายเออร์จะท่ีจะรับงานโครงการ หรือการท าสัญญาการจ าหน่ายอะไหล่ส ารอง
รายปี ต้องมีทุนจดทะเบียนมากกว่ามูลค่าของงานนั้นๆ หรือหลายๆโครงการจ าเป็นท่ีจะต้องมี
เอกสารรับรองมาตรฐาน ISO 

          “… ควรเลือกซัพพลายเออร์ท่ีมีความน่าเช่ือถือไวก่้อน เพราะถา้เวลาเกิดปัญหาต่างๆ
จากซัพพลายเออร์ เช่น ท างานไม่ดี ไม่ได ้คุณภาพ หรือแย่ท่ีสุดคือโกงและทิ้งงาน คนท่ีเลือกซัพ
พลายเออร์น้ีเขา้มาจะซวย…” (EMP01/ชาย/45 ปี/แผนกซ่อมบ ารุงรักษา/อายุงาน 22 ปี) 
                         “… ตอ้งท าตามนโยบายของบริษทัเป็นหลกั ด้วยเหตุน้ี เร่ืองทุนจดทะเบียน หรือ
เอกสารรับรองต่างๆจึงเป็นส่ิงส าคญัต่อความน่าเช่ือถือของซัพพลายเออร์ และเป็นเหตุผลหลกัๆใน
การคดัเลือกเขา้ทะเบียนผูข้าย (Vendor List)…” (EMP07/หญิง/30 ปี/แผนกจัดซ้ือ/อายุงาน 6 ปี) 
                         “…ความน่าเช่ือถือเป็นส่ิงส าคญัมาก ยิ่งเป็นผูค้า้ท่ียงัไม่เคยมีการซ้ือขายกนัมาก่อน 
ความน่าเช่ือถือเป็นส่ิงแรกท่ีเราควรเช็คและตรวจสอบ เพราะการโกงเกิดขึ้นทุกวนั แลว้ถา้เป็นสินคา้
ท่ีราคาสูงเราไม่มีก าลงัพอท่ีจะชดใช้ให้กับองค์กรถา้เกิดเหตุขึ้น …” (EMP06/ชาย/39 ปี/แผนก
จัดซ้ือ/อายุงาน 16 ปี) 
  “…โรงงานเรามีมาตรฐาน ISO เช่น ISO 9001 , ISO 14001 และ ISO 13485 ซ่ึง
หมายความว่าผลิตภณัฑข์องเราผลิตโดยมีมาตรฐานระดบัโลก ดว้ยเหตุน้ี เพื่อเพิ่มความมัน่ใจให้ลูกคา้ 
เคร่ืองจกัรหรืออะไหล่รวมถึงวตัถุดิบต่างๆ ท่ีประกอบให้เปิดกระบวนการผลิต ก็ควรจะมีมาตรฐาน
เช่นกนั เพราะเหตุน้ี ผมจึงมองว่า ผมให้ความส าคญักับซัพพลายเออร์ท่ีมีมาตรฐานต่างๆ มารองรับ
มากกวา่ซพัพลายเออร์ท่ีไม่มี...” (EMP10/ชาย/33 ปี/แผนกผลติ/อายุงาน 11 ปี) 

 
4.3.2 เกณฑ์การประเมินด้านราคาและการช าระเงินของซัพพลายเออร์ 

 ผูส้ัมภาษณ์ส่วนใหญ่มองว่าราคาของสินคา้หรือบริการต่างๆ เป็นปัจจยัและเหตุผล
หลกัในการเลือกซพัพลายเออร์ เน่ืองจาก เม่ือเราไดสิ้นคา้หรือบริการมาในราคาถูก จะท าใหส้ามารถ
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ช่วยบริษทัลดตน้ทุนได ้รวมถึงไดก้ าไรมากขึ้นส าหรับงานโครงการต่างๆ แต่ในส่วนการช าระเงินจะ
มีเพียงผูส้ัมภาษณ์ท่ีท างานด้านจดัซ้ือเท่านั้นท่ีมองว่าส าคญัและเป็นเหตุผลในการเลือกซัพพลาย
เออร์ 
                  “...เลือกซัพพลายเออร์จากราคาถูกท่ีสุดอยู่แลว้ เพราะสินคา้คุณภาพก็ไม่ต่างกนัมาก...”
(EMP10/ชาย/30 ปี/แผนกผลติ/อายุงาน 6 ปี) 
                  “…เรามองเร่ืองราคาเป็นหลกั แต่ถา้ราคาต่างกนัไม่มาก เราตอ้งค านึงเครดิตเทอมท่ีซัพ
พลายเออร์เสนอมาให้เรา เน่ืองจาก ยิ่งซัพพลายเออร์ให้เครดิตเทอมมากเท่าใด บริษทัก็สามารถใช้
สินคา้หรือบริการนั้นๆเพื่อท าก าไรให้บริษทัได้โดยไม่ตอ้งรีบหาเงินมาจ่าย ซ่ึงท าให้การเงินของ
บริษทัคล่องตวัมากขึ้น แต่ถา้ราคาต่างกนัมาก สุดทา้ยเราก็ตอ้งมองกลบัไปดูท่ีซัพพลายเออร์ท่ีให้
ราคาท่ีถูกท่ีสุดอยูดี่...” (EMP06/ชาย/39 ปี/แผนกจัดซ้ือ/อายุงาน 16 ปี) 

 
4.3.3 เกณฑ์การประเมินด้านก าลงัการผลติและทรัพยากรของซัพพลายเออร์ 

 ผูส้ัมภาษณ์ส่วนใหญ่มองว่าก าลงัการผลิตและทรัพยกรของซัพพลายเออร์ไม่ได้เป็น
ปัจจยัหลกัในการคดัเลือกซัพพลายเออร์ เน่ืองจากสินคา้ท่ีตอ้งใช้งานเป็นสินคา้ท่ีสามารถหาได้
ทัว่ไปในตลาด และไม่จ าเป็นตอ้งใชจ้ านวนมาก 
  “…สินคา้สามารถหาซ้ือไดจ้ากหลายๆซพัพลายเออร์ จึงไม่ไดต้อ้งการซัพพลายเออร์ท่ี
สามารถผลิตสินคา้ไดเ้ยอะ...” (EMP08/หญิง/33 ปี/แผนกจัดซ้ือ/อายุงาน 10 ปี) 
  “…ในแต่ละโครงการท่ีท า จะมีการท า BOM หรือ Bill of Material อยู่แล้ว จึงไม่
ตอ้งการสินคา้ท่ีหลากหลาย หรือจ านวนมากจนเกินความจ าเป็น ตอ้งการใช้แค่จ านวนตาม BOM 
เท่านั้ น  จึงไม่ได้เป็นปัจจัยส าคัญในการเลือกซัพพลายเออร์... ” (EMP13/หญิง/33 ปี/แผนก
กระบวนการผลติ/อายุงาน 10 ปี) 
  “…ในโรงงานมีแต่เคร่ืองจกัรเก่าๆ ท่ีหาอะไหล่ไดย้าก จึงไม่จ าเป็นตอ้งการซัพพลาย
เออร์ท่ีมีสินคา้หลากหลาย แต่ตอ้งการซัพพลายเออร์ท่ีสามารถหาของเก่าๆหรือของชนิดเดิมท่ีเลิก
ผลิตแลว้...” (EMP01/ชาย/45 ปี/แผนกซ่อมบ ารุงรักษา/อายุงาน 22 ปี) 

 
4.3.4 เกณฑ์การประเมินด้านการจัดส่งสินค้าของซัพพลายเออร์ 
ผูส้ัมภาษณ์ทุกคนมองว่าการจดัส่งสินคา้เป็นปัจจยัหลกัในการเลือกซัพพลายเออร์ 

เน่ืองจากปัญหาของความล่าชา้ในการจดัส่ง หรือ ปัญหาสินคา้เสียหายจากการแพค็สินคา้ ส่งผลต่อ
การด าเนินงานของบริษทัเป็นอยา่งมาก 
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  “...ระยะเวลาในการส่งสินคา้ส าคญัมากถึงมากท่ีสุด เพราะเม่ือเกิดเหตุการณ์เคร่ืองจกัร
พงั ทุกวินาทีท่ีเคร่ืองจกัรหยดุ คือเงินท่ีบริษทัเสียไป ดว้ยเหตุน้ี เราควรเลือก ซพัพลายเออร์ท่ีสามารถ
จดัส่งสินคา้ให้เราได้เร็วท่ีสุด ถึงแมจ้ะมีราคาท่ีแพงกว่าก็ตาม...” (EMP05/ชาย/27 ปี/แผนกซ่อม
บ ารุงรักษา/อายุงาน5 ปี) 
  “…คนท่ีท างานหน้างานตอ้งการสินคา้มาเร็วท่ีสุด เน่ืองจากเคร่ืองจกัรตอ้งเดินเคร่ือง
ตลอดเวลา ถา้ของมาชา้ และท าให้เคร่ืองหยุดนาน จะถือว่าเป็นความลม้เหลวของแผนกจดัซ้ือดว้ย 
รวมถึงบริษทัจะสูญเสียรายไดใ้นส่วนน้ีไป...” (EMP07/หญิง/30 ปี/แผนกจัดซ้ือ/อายุงาน 6 ปี) 

             “...การสั่งซ้ือหรือจดัหาสินคา้ใหไ้ดใ้นระยะเวลาท่ีแผนกๆต่างๆเปิดใบขอซ้ือมานั้น 
เป็นหนา้ท่ีและงานหลกัของทีมจดัซ้ืออยู่แลว้ ดว้ยเหตุน้ี เราจึงคดัเลือก ซัพพลายเออร์ท่ีสามารถซัพ
พอร์ทเราได้รวดเร็วและถูกต้องท่ีสุดให้เป็นตวัเลือกล าดับแรกๆ...” (EMP09/หญิง/26 ปี/แผนก
จัดซ้ือ/อายุงาน 3 ปี) 

            “ถา้เคร่ืองจกัรเสียเรารอไม่ได ้ถึงแมร้าคาจะแพงกว่า ก็ตอ้งเลือกซัพพลายเออร์เจา้ท่ี
เอาสินคา้มาให้เราไดเ้ร็วท่ีสุด เพราะถา้ของมาส่งชา้ ทีมฝ่ายผลิตไม่สามารถผลิตไดต้ามแผน ตอ้งท า
การตัดยอดการผลิต ส่งผลต่อให้แผนกวางแผน ต้องวางแผนใหม่ และรวมถึง แผนกขายหรือ
ผูบ้ริหาร ตอ้งไปแกต้วักบัลูกคา้ ซ่ึงจะส่งผลเสียต่อภาพลกัษณ์องค์กรและความน่าเช่ือถืออย่างมาก 
เพื่อแลกกบัสินคา้ท่ีราคาแพงกวา่ไม่ก่ีบาท ดว้ยเหตุน้ี เราจึงตอ้งเลือกซพัพลายเออร์ท่ีหาของมาให้เรา
ไดเ้ร็วท่ีสุดเขา้ Vendor list และให้ความส าคญักบัซัพพลายเออร์น้ีเป็นเจา้แรกเม่ือฝ่ายผลิตตอ้งการ
สินคา้ต่างๆ”  (EMP11/ชาย/32 ปี/แผนกผลติ/อายุงาน 9 ปี) 

 
4.3.5 เกณฑ์การประเมินด้านความรู้ด้านผลติภัณฑ์ของซัพพลายเออร์ 

 ความเห็นของผูส้ัมภาษณ์ค่อนขา้งแตกออกเป็นสองฝ่าย โดยแผนกจดัซ้ือและฝ่ายผลิต
มีความเห็นว่าความรู้ของซัพพลายเออร์เป็นปัจจยัหลกัในการคดัเลือกให้เป็น Vendor list  แต่แผนก
ซ่อมบ ารุง แผนกโครงการ และซพัพลายเออร์มองวา่ไม่ไดมี้ความส าคญัต่อการคดัเลือก 
  “…เน่ืองจากโดยส่วนตวัไม่ค่อยมีความรู้ทางดา้นวิศวกรรมมาก จึงจ าเป็นตอ้งให้ซัพ
พลายเออร์ช่วยแนะน าหลายๆอย่าง แต่ถา้ซัพพลายเออร์ไม่มีความรู้ จะท าให้กระบวนการจดัซ้ือ
ท างานไดย้ากมากขึ้น...” (EMP09/หญิง/26 ปี/แผนกจัดซ้ือ/อายุงาน 3 ปี) 
  “...แผนกซ่อมบ ารุงท างานอยู่หนา้งานและตอ้งรู้เร่ืองเคร่ืองจกัรดีกวา่ ซัพพลายเออร์อยูแ่ลว้ 
จึงไม่มีความจ าเป็นหรือใหค้วามส าคญักบัการท่ีซพัพลายเออร์ตอ้งมีความรู้เยอะ...” 
(EMP01/ชาย/45 ปี/แผนกซ่อมบ ารุงรักษา/อายุงาน 22 ปี) 
  “…ซพัพลายเออร์เป็นคนขายสินคา้ ก็ควรตอ้งมีความรู้ หรือรู้จกัสินคา้นั้นๆดี...” 
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(EMP12/ชาย/30 ปี/แผนกผลติ/อายุงาน 6 ปี) 
  “…ถา้สเปคของสินคา้เหมือนๆกนัซัพพลายเออร์สามารถเสนอของท่ีดีกว่าในราคาท่ี
เท่ากนัหรือถูกกวา่ ก็เป็นตวัพิจารณาท่ีน่าสนใจ…” 
(EMP13/หญิง/33 ปี/แผนกกระบวนการผลติ/อายุงาน 10 ปี) 

4.4 วิเคราะห์ข้อมูล 
 หลงัจากท่ีไดข้อ้มูลจากการสัมภาษณ์มาทั้งหมดครบ 14 ท่าน ทางผูเ้ขียนวิจยัก็ได้น า
ขอ้มูลท่ีไดม้าก าหนดหาค่า ค่าเฉล่ียถ่วงน ้ าหนกั (Weighted Average) ของแต่ละปัจจยั เพื่อน าขอ้มูล
ไปวิเคราะหด์ว้ยวิธีกระบวนการล าดบัชั้นเชิงวิเคราะห์ในล าดบัถดัไป ดงัน้ี 
  

4.4.1 ตารางเมทริกซ์แสดงค่าเฉลีย่ถ่วงน ้าหนักของปัจจัยในการเลือกซัพพลายเออร์ 
 
ตารางท่ี 4.5 ตารางเมทริกซ์แสดงค่าเฉล่ียถ่วงน ้าหนกัของปัจจยัในการเลือกซพัพลายเออร์ 

 
 ในส่วนค่าเฉล่ียถ่วงน ้ าหนักในพื้นหลงัสีขาวคือค่าน ้ าหนกัท่ีทางผูส้ัมภาษณ์ส่วนใหญ่
ให้คะแนนความส าคญัจากคะแนน 1 ถึง 9 ในส่วนค่าเฉล่ียถ่วงน ้ าหนกัพื้นหลงัสีเทาคือค่าน ้ าหนกัท่ี
จะมีค่าเท่ากบั 1 เสมอ เน่ืองจากเป็นจุดเกณฑท่ี์แต่ละปัจจยัเปรียบเทียบตวัเอง และ ในส่วนค่าเฉล่ีย
น ้ าหนักพื้นหลงัสีเหลืองจะเป็นส่วนกลบัของคะแนนค่าเฉล่ียถ่วงน ้ าหนักท่ีได้จากข้อมูลท่ีทางผู ้
สัมภาษณ์ไดใ้หม้า 
  

4.4.2 การท านอร์มัลไลเมทริกซ์ (Normalized Matrix) แสดงค่าเฉลี่ยถ่วงน ้าหนักของ
ปัจจัยในการเลือกซัพพลายเออร์ 
 
ตารางท่ี 4.6 ตารางแสดงนอร์มลัไลเมทริกซ์ของค่าเฉล่ียถ่วงน ้าหนกัของปัจจยัในการเลือกซพัพลายเออร์ 

 

Matrix
ความน่าเชือ่ถอื

ของซพัพลายเออร์

ราคาและการช าระเงนิ

ของซพัพลายเออร์

ก าลงัการผลติและ

ทรัพยากร

ของซพัพลายเออร์

การจัดสง่สนิคา้

ของซพัพลายเออร์

ความรูด้า้นผลติภัณฑ์

ของซพัพลายเออร์

ความน่าเชือ่ถอืของซพัพลายเออร์ 1.00                   0.13                   6.00                   5.00                   5.00                   

ราคาและการช าระเงนิของซพัพลายเออร์ 8.00                   1.00                   9.00                   7.00                   6.00                   

ก าลงัการผลติและทรัพยากรของซพัพลายเออร์ 0.17                   0.11                   1.00                   0.14                   0.17                   

การจัดสง่สนิคา้ของซพัพลายเออร์ 0.20                   0.14                   7.00                   1.00                   7.00                   

ความรูด้า้นผลติภัณฑข์องซพัพลายเออร์ 0.20                   0.17                   6.00                   0.14                   1.00                   

Matrix
ความน่าเชือ่ถอื

ของซพัพลายเออร์

ราคาและการช าระเงนิ

ของซพัพลายเออร์

ก าลงัการผลติ

และทรัพยากร

ของซพัพลายเออร์

การจัดสง่สนิคา้

ของซพัพลายเออร์

ความรูด้า้นผลติภัณฑ์

ของซพัพลายเออร์

ความน่าเชือ่ถอืของซพัพลายเออร์ 0.10               0.08                   0.21               0.38               0.26                  0.21      21%

ราคาและการช าระเงนิของซพัพลายเออร์ 0.84               0.65                   0.31               0.53               0.31                  0.53      53%

ก าลงัการผลติและทรัพยากรของซพัพลายเออร์ 0.02               0.07                   0.03               0.01               0.01                  0.03      3%

การจัดสง่สนิคา้ของซพัพลายเออร์ 0.02               0.09                   0.24               0.08               0.37                  0.16      16%

ความรูด้า้นผลติภัณฑข์องซพัพลายเออร์ 0.02               0.11                   0.21               0.01               0.05                  0.08      8%

คา่เฉลีย่

ถ่วงน ้าหนัก
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 หลงัจากการท าการปรับช่วงขอ้มูลโดยวิธีนอร์มลัไลเซชนัแลว้ จะเห็นไดว้า่ค่าเฉล่ียถ่วง
น ้ าหนักของปัจจยัดา้นราคาและการช าระเงินของซัพพลายเออร์คิดเป็นร้อยละ 53 ปัจจยัดา้นความ
น่าเช่ือถือของซัพพลายเออร์คิดเป็นร้อยละ 21 ปัจจยัดา้นการจดัส่งสินคา้ของซัพพลายเออร์คิดเป็น
ร้อยละ 16 ปัจจยัดา้นความรู้ดา้นผลิตภณัฑข์องซัพพลายเออร์คิดเป็นร้อยละ 8 และ ปัจจยัดา้นก าลงั
การผลิตและทรัพยากรของซพัพลายเออร์คิดเป็นร้อยละ 3 ตามล าดบั 
 

4.4.3 อตัราส่วนความสอดคล้องกนัของเหตุผล ( Consistency Ration : C.R) 
           

4.4.3.1 การค านวณหาค่า λmax  
            จากสูตร C.I = (λmax-N)/(N-1)  

C.I คือ ค่าดชันีวดัความสอดคลอ้ง 
λmax คือ ค่าไอเกน้ (Eigenvalue) 
N คือ จ านวนปัจจยัทั้งหมดท่ีน ามาวิเคราะหต์ดัสินใจ 

โดยสามารถหาค่า λmax จากการผลรวมวินิจฉัยของแต่ละปัจจัยในแนวตั้งคูณกับ
ค่าเฉล่ียในแนวนอนแต่ละแถวไดด้งัน้ี 

 
 

4.4.3.2 การค านวณหาค่า C.I 
         จากสูตร (λmax-N)/(N-1) N คือจ านวนปัจจยัทั้งหมดท่ีน าเขา้มาวิเคราะห์
เพื่อตดัสินใจ เม่ือน าค่ามาแทนตวัแปรทั้งหมดจะสามารถหาค่า CI ไดด้งัน้ี 

C.I = (λmax-N)/(N-1)  
C.I = (5.35-5)/(5-1) = 0.09 
∴ ค่า C.I = 0.09 

4.4.3.3 การค านวณหาค่า C.R 
จากสูตร C.R = C.I/R.I  

C.R คือ ค่าสัดส่วนความสอดคลอ้งกนัของเหตุผล 
C.I คือ ค่าดชันีวดัความสอดคลอ้ง 

ความน่าเชือ่ถอืของซพัพลายเออร์ 1.64               7.95                   

ราคาและการช าระเงนิของซพัพลายเออร์ 3.55               6.73                   

ก าลงัการผลติและทรัพยากรของซพัพลายเออร์ 0.14               5.03                   

การจัดสง่สนิคา้ของซพัพลายเออร์ 0.48               2.99                   

ความรูด้า้นผลติภัณฑข์องซพัพลายเออร์ 0.32               4.06                   

λmax 5.35                   
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R.I คือ ค่าดชันีความสอดคลอ้งเชิงสุ่ม 
โดยสามารถเช็คค่าดชันีความสอดคลอ้งเชิงสุ่ม R.I (Random Consistency) ไดด้งัน้ี 

 
 
เม่ือน าค่ามาแทนตวัแปรทั้งหมดจะสามารถหาค่า C.R ไดด้งัน้ี 

C.R = C.I/R.I 
C.R = 0.09/1.12 
C.R = 0.08 
∴ ค่า C.R = 0.08 

จากผลการค านวณไดค้่า C.R 0.08 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.10 หรือ 10% ท าให้ค่าเฉล่ียถ่วงน ้ าหนักท่ีใช้
สามารถยอมรับได ้
 

4.4.3.4 การจดัล าดบัทางเลือก 
การจดัล าดบัทางเลือกทางผูจ้ดัท างานวิจยัไดน้ าซพัพลายเออร์ 3 รายท่ีเคย

ท าการธุรกรรมทางการค้ากับทางองค์กรจริงมาพิจารณา โดยก าหนดเป็น S01, S02 และ S03 
ตามล าดบั โดยท าการเปรียบเทียบซพัพลายเออร์ดว้ยแต่ละปัจจยั ดงัน้ี 

 
ตารางท่ี 4.7 การเปรียบเทียบน ้าหนกัความส าคญัของปัจจยัดา้นความน่าเช่ือถือของซพัพลายเออร์ 

 

 
 จากตารางแสดงค่าเปรียบเทียบความส าคญัดา้นความน่าเช่ือของซพัพลายเออร์ จะเห็น
ไดว้า่ S02 มีค่าร้อยละ 52 S03 มีค่าร้อยละ 26 และ S01 มีค่าร้อยละ 22 ตามล าดบั 
 

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

ความน่าเช่ือถือของซพัพลายเออร์ S01 S02 S03
S01 1.00 0.71 0.83 
S02 1.40 1.00 7.00 
S03 1.20 0.86 1.00 

3.60 2.57 8.83 
ความน่าเชือ่ถอืของซพัพลายเออร์ S01 S02 S03 ผลรวม คา่ความส าคญั รอ้ยละ

S01 0.28      0.28      0.09      0.65      0.22          22%

S02 0.39      0.39      0.79      1.57      0.52          52%

S03 0.33      0.33      0.11      0.78      0.26          26%
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ตารางท่ี 4.8 การเปรียบเทียบน ้ าหนกัความส าคญัของปัจจยัดา้นราคาและการช าระเงินของซพัพลายเออร์ 

 

 
จากตารางแสดงค่าเปรียบเทียบความส าคญัดา้นราคาและการช าระเงินของซัพพลาย

เออร์ จะเห็นได้ว่า S02 มีค่าร้อยละ 70 S03 มีค่าร้อยละ 18 และ S01 มีค่าร้อยละ 12 ตามล าดับ 
 
ตารางท่ี 4.9 การเปรียบเทียบน ้ าหนกัความส าคญัของปัจจยัดา้นก าลงัการผลิตและทรัพยากรของซพั
พลายเออร์ 

 

 
จากตารางแสดงค่าเปรียบเทียบความส าคญัดา้นราคาและการช าระเงินของซัพพลาย

เออร์ จะเห็นไดว้า่ S01 มีค่าร้อยละ 67 S03 มีค่าร้อยละ 21 และ S02 มีค่าร้อยละ 12 ตามล าดบั 
 
 
 
 
 
 
 

ราคาและการช าระเงินของซพัพลายเออร์ S01 S02 S03
S01 1.00   0.25   0.40   
S02 4.00   1.00   8.00   
S03 2.50   0.13   1.00   

7.50   1.38   9.40   
ราคาและการช าระเงนิของซพัพลายเออร์ S01 S02 S03 ผลรวม คา่ความส าคญั รอ้ยละ

S01 0.13      0.18      0.04      0.36      0.12          12%

S02 0.53      0.73      0.85      2.11      0.70          70%

S03 0.33      0.09      0.11      0.53      0.18          18%

ก าลงัการผลิตและทรัพยากรของซพัพลายเออร์ S01 S02 S03
S01 1.00   7.00   7.00   
S02 0.43   1.00   0.60   
S03 0.71   1.67   1.00   

2.14   9.67   8.60   
ก าลงัการผลติและทรัพยากรของซพัพลายเออร์ S01 S02 S03 ผลรวม คา่ความส าคญั รอ้ยละ

S01 0.47      0.72      0.81      2.00      0.67          67%

S02 0.20      0.10      0.07      0.37      0.12          12%

S03 0.33      0.17      0.12      0.62      0.21          21%
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ตารางท่ี 4.10 การเปรียบเทียบน ้าหนกัความส าคญัของปัจจยัดา้นการจดัส่งสินคา้ของซพัพลายเออร์ 

 

 
จากตารางแสดงค่าเปรียบเทียบความส าคญัดา้นการจดัส่งสินคา้ของซัพพลายเออร์ จะ

เห็นไดว้า่ S01 มีค่าร้อยละ 63 S02 มีค่าร้อยละ 32 และ S03 มีค่าร้อยละ 5 ตามล าดบั 
 

ตารางท่ี 4.11 การเปรียบเทียบน ้ าหนกัความส าคญัของปัจจยัดา้นความรู้ดา้นผลิตภณัฑข์องซพัพลาย
เออร์ 

 

 
 

จากตารางแสดงค่าเปรียบเทียบความส าคญัด้านความรู้ด้านผลิตภณัฑ์ของซัพพลายเออร์         
จะเห็นไดว้า่ S03 มีค่าร้อยละ 47 S02 มีค่าร้อยละ 37 และ S01 มีค่าร้อยละ 16 ตามล าดบั 

 
 
 
 
 
 

การจดัส่งสินคา้ของซพัพลายเออร์ S01 S02 S03
S01 1.00   7.00   8.00   
S02 0.86   1.00   6.00   
S03 0.13   0.17   1.00   

1.98   8.17   15.00 
การจัดสง่สนิคา้ของซพัพลายเออร์ S01 S02 S03 ผลรวม คา่ความส าคญั รอ้ยละ

S01 0.50      0.86      0.53      1.89      0.63          63%

S02 0.43      0.12      0.40      0.95      0.32          32%

S03 0.06      0.02      0.07      0.15      0.05          5%

ความรู้ดา้นผลิตภณัฑข์องซพัพลายเออร์ S01 S02 S03
S01 1.00   0.43   0.33   
S02 2.33   1.00   0.78   
S03 3.00   1.29   1.00   

6.33   2.71   2.11   
ความรูด้า้นผลติภัณฑข์องซพัพลายเออร์ S01 S02 S03 ผลรวม คา่ความส าคญั รอ้ยละ

S01 0.16      0.16 0.16 0.47      0.16          16%

S02 0.37      0.37 0.37 1.11      0.37          37%

S03 0.47      0.47 0.47 1.42      0.47          47%
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ตารางท่ี 4.12 สรุปการเปรียบเทียบน ้ าหนกัความส าคญัของแต่ละปัจจยัของแต่ละซพัลายเออร์ 
 

 
 
 จากตารางการสรุปการเปรียบเทียบน ้ าหนักความส าคัญ จะเห็นได้ว่า S02 มีค่า
ความส าคญัร้อยละ 57 S01 มีค่าความส าคญัร้อยละ 24 และ S03 มีค่าความส าคญัร้อยละ 20 ตามล าดบั 
 ค่าท่ีไดท้ าให้ไดผ้ลลพัธ์ตามวตัถุประสงค ์การตดัสินใจเลือกซัพพลายเออร์จากซัพพลาย
เออร์ท่ีอยู่ในตวัเลือกทั้งหมด 3 เจ้า และสามารถสรุปได้ว่า ซัพพลายเออร์ S02 เป็นซัพพลายเออร์ท่ีมี
คุณสมบติัตรงความต้องการขององค์กรมากท่ีสุด และซัพพลายเออร์ S01 ตรงกับความต้องการของ
องคก์รเป็นล าดบัรองลงมา และ ซพัพลายเออร์ S03 ตรงกบัความตอ้งการขององคก์รนอ้ยท่ีสุด  

4.5 สรุปผลการวิเคราะห์ 
 ผลลัพธ์ท่ีได้จากการน ากระบวนการล าดับชั้นเชิงวิเคราะห์ (Analytical Hierarchy 
Process : AHP) โดยการใชป้ระสบการณ์ของผูจ้ดัท าวิจยัก าหนดปัจจยัในการคดัเลือก และใชค้วามรู้
และประสบการณ์จากผูต้อบแบบสัมภาษณ์มาก าหนดค่าเฉล่ียถ่วงน ้ าหนกั (Weighted Average) เพื่อ
ตดัสินใจเลือกซพัพลายเออร์ท่ีมีคุณสมบติัท่ีตรงกบัความตอ้งการขององคก์รมากท่ีสุด ผลการทดลอง
ท่ีได ้ไดใ้ห้ค่าเฉล่ียถ่วงน ้ าหนกักบั 1. ปัจจยัดา้นราคาและการช าระเงินของซัพพลายเออร์อยู่ท่ี 53% 
2. ปัจจยัดา้นความน่าเช่ือถือของซัพพลายเออร์อยู่ท่ี 21% 3. ปัจจยัดา้นการจดัส่งสินคา้ของซัพพลาย
เออร์อยูท่ี่ 16% 4. ปัจจยัดา้นความรู้ดา้นผลิตภณัฑข์องซพัพลายเออร์อยูท่ี่ 8% และ 5. ปัจจยัดา้นก าลงั
การผลิตและทรัพยากรของซพัพลายเออร์อยูท่ี่ 3%ดงันั้น จากปัจจยัทั้ง 5 ท่ีมีการวิเคราะห์และค านวณ
ออกมาแล้วของกลุ่มซัพพลายเออร์ท่ีมีกลุ่มธุรกิจเดียวกันผลลัพธ์ปรากฏว่าซัพพลายเออร์ท่ีมี
คุณสมบติัตรงกบัความตอ้งการขององคก์รมากท่ีสุด คือ ซพัพลายเออร์ S02 

                                   
                          ปัจจยั

ทางเลือก

ความน่าเช่ือถือ
ของซพัพลาย
เออร์

ราคาและ
การช าระเงิน
ของซพัพลาย
เออร์

ก าลงัการ
ผลิตและ
ทรัพยากร
ของซพั
พลายเออร์

การจดัส่ง
สินคา้
ของซพั

พลายเออร์

ความรู้ดา้น
ผลิตภณัฑ์

ของซพัพลาย
เออร์

คา่
ความส าคญั

ร้อยละ

ค่ำเฉลี่ยถ่วงน ำ้หนัก                0.21              0.53          0.03          0.16              0.08 - -

S01 0.22               0.12             0.67        0.63        0.16             0.24          0.24  

S02 0.52               0.70             0.12        0.32        0.37             0.57          0.57  

S03 0.26               0.18             0.21        0.05        0.47             0.20          0.20  
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บทที ่5 

สรุป อภิปรายผลการศึกษา และข้อเสนอแนะ 
 
 

การศึกษางานวิจัยเร่ือง “กลยุทธ์การเลือกซัพพลายเออร์ด้านพสัดุคงคลังอะไหล่วสัดุ
ส้ินเปลืองและงานโครงการของอุตสาหกรรมเลนส์แว่นตาท่ีจงัหวดันนทบุรี” เป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ 
(Qualitative Research) โดยท าการเก็บขอ้มูลผ่านวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) โดยท าการ
สัมภาษณ์พนกังานระดบัหัวหนา้งานและระดบัปฏิบติัการของบริษทัผลิตเลนส์แว่นตาท่ีจงัหวดันนทบุรี 
รวมทั้งส้ิน 14 ท่าน เพื่อศึกษาวิธีการวิเคราะห์ขอ้มูลของการตดัสินใจคดัเลือกซัพพลายเออร์เขา้มาเป็น
บญัชีผูค้า้ขององค์กรและตดัสินใจเลือกซัพพลายเออร์ท่ีมีอยู่แลว้ในบญัชีผูค้า้ และน าขอ้มูลดงักล่าวมา
สรุป อภิปรายผล และน ามาวิเคราะห์เพื่อจดัท าขอ้เสนอแนะทางดา้นกลยทุธ์ 

5.1 สรุปผลการวิจัย และอภิปรายผล 
การศึกษางานวิจยัในคร้ังน้ี ผูจ้ดัท าวิจยัได้น าเอากระบวนการล าดับชั้นเชิงวิเคราะห์            

(Analytical Hierarchy Process: AHP) มาประยุกต์ใช้ เพื่อท าให้การประเมินการคดัเลือกซัพพลาย
เออร์มีประสิทธิภาพท่ีมากยิง่ขึ้น ของโรงงานผลิตเลนส์แว่นตา เน่ืองจากมีการน าปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งมา
พิจารณาร่วมกบับุคลากรท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัการใช้สินคา้และบริการของซัพพลายเออร์ เพื่อเป็น
การศึกษาการจดัล าดบัความส าคญัในกการคดัเลือกซัพพลายเออร์ดา้นอะไหล่และวสัดุส้ินเปลือง 
เพื่อเป็นแนวทางในการเลือกซัพพลายเออร์ท่ีผ่านกระบวนการ การวิเคราะห์ถึงปัจจยัส าคญัต่างๆ
ก่อนท่ีเร่ิมตดัสินใจ เพื่อใหอ้งคก์รไดรั้บประโยชน์สูงสุด 

ซ่ึงกระบวนการล าดับชั้นเชิงวิเคราะห์เป็นกระบวนการตัดสินใจท่ีมีประสิทธิภาพ 
น่าเช่ือถือ และง่ายต่อการมาประยุกต์ใช้ โดยการคดัเลือกปัจจยัและเหตุผลท่ีส าคญัมา และท าการ
กรองขอ้มูลดว้ยผูเ้ช่ียวชาญท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัการประเมินคดัเลือกซัพพลายเออร์และประเมิน
น ้ าหนกัของแต่ละหัวขอ้มา หลงัจากนั้นใชเ้คร่ืองมือล าดบัชั้นเชิงวิเคราะห์เพื่อประเมินหาซัพพลาย
เออร์ท่ีเหมาะสมท่ีสุดเขา้สู่กระบวนการขึ้นทะเบียนคู่คา้ (Vendor List) และน าสู่กระบวนการจดัซ้ือ
จดัจา้งในล าดบัถดัไป  
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5.1.1 การสรุปและอภิปรายผลสภาพแวดล้อมของอุตสาหกรรมผลิตเลนส์แว่นตาด้วย
การวิเคราะห์แรงผลกัดันทั้ง 5 (Porter’s five forces) 

1) อ านาจการต่อรองของผู้บริโภค (Bargaining Power): ธุรกิจแว่นตาในปัจจุบนัมีการ
เติบโตขึ้นอย่างมาก หลงัจากการเกิดโรคระบาดโควิด-19 ส่งผลให้ผูค้นท างานท่ีบา้นและใช้เวลาอยู่
หนา้จอคอมมากขึ้น โดยในภาพรวมธุรกิจไตรมาส 1/2565 มีการเติบโตอย่างต่อเน่ืองจากช่วงเดียวกนั
กบัปีก่อน สอดคลอ้งกบัอุตสาหกรรมเลนส์แว่นตาท่ีมีค าสั่งซ้ือจากลูกคา้รายใหม่และจากลูกคา้รายเดิม
เพิ่มขึ้น สัดส่วนมากกว่า 95% โดยบริษทัผลิตเลนส์แว่นตาในปัจจุบนัมีอยู ่3 บริษทั ใหญ่ คือ บมจ.ไทย
ออพติคอลกรุ๊ป, บจก.โฮยาเลนส์ไทยแลนด์ และ บจก.เอสซีลอร์ โดยความต้องการเลนส์แว่นของ
บริษทัจดัจ าหน่ายแว่นตามีจ านวนมากกว่าบริษทัผลิตเลนส์แว่นตา ส่งผลให้ตวัเลือกของผูบ้ริโภคมีไม่
มากท าใหอ้ านาจในการต่อรองของผูบ้ริโภคอยูใ่นระดบัท่ีต ่า 

2) อ านาจต่อรองจากคู่ค้า (Power of Suppliers): การผลิตเลนส์แว่นตา ตอ้งใชก้ระบวนการ 
การผลิตพิเศษโดยเฉพาะ รวมถึงเคร่ืองจกัรท่ีใชใ้นกระบวนการผลิตเช่นกนั จากเหตุการณ์ท่ีผ่านมาในปี 
2022 ทั้งโรคระบาดโควิด-19 และ สงครามรัสเซีย-ยเูครน ส่งผลใหเ้กิดการขึ้นราคาอยา่งมาก ทั้งวตัถุดิบใน
การผลิตและอุปกรณ์บ ารุงรักษาเคร่ืองจักร ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ Van den Bogaert and Van 
Jaarsveld (2022) ท่ีกล่าววา่เม่ือเกิดสถานการณ์ท่ีไม่ปกติ หากความสัมพนัธุ์ของบริษทัและซพัพลายเออร์มี
ความสัมพนัธ์ท่ีดีจะส่งผลให้มีการช่วยเหลือและสนบัสนุนกนั แต่หากความเนน้แต่การคา้ทางธุรกิจอยา่ง
เดียว เม่ือเกิดสถานการณ์ท่ีไม่ปกติ จะส่งผลใหอ้ านาจต่อรองจากคู่คา้อยูใ่นระดบัท่ีสูงมากยิง่ขึ้น 

นอกจากน้ีจากการสัมภาษณ์เชิงลึกพบวา่อ านาจต่อรองจากซพัพลายเออร์เม่ือยิง่มีอ านาจมาก
ก็จะยิ่งมีผลต่อความสัมพนัธ์ในแง่ท่ีไม่ดีในระยะยาวระหว่างซัพพลายเออร์และตวับริษทัเอง แต่จาก
งานวิจยัของ Yeung, Selen, Zhang and Huo (2009) ได้กล่าวไวว้่า อ านาจในการต่อรองสูงของซัพพลาย
เออร์ไม่จ าเป็นตอ้งท าให้พฤติกรรมและความสัมพนัธ์หรือผลกระทบแยล่ง 

3) การคุกคามของผู้ประกอบการรายใหม่ (Threat of New Entrants): ธุรกิจผลิตเลนส์
แว่นตาเป็นธุรกิจท่ีตอ้งใช้ความรู้เฉพาะเป็นอย่างมากทั้งด้านกระบวนการผลิต เน่ืองจากเลนส์ชนิดท่ี
แตกต่างกนั กระบวนการผลิตก็แตกต่างกนั และเป็นธุรกิจท่ีตอ้งใชเ้งินในการลงทุนสูงทั้งค่าวตัถุดิบและ
เคร่ืองจกัรท่ีใชผ้ลิต ส่งผลใหก้ารคุกคามของผูป้ระกอบการรายใหม่อยูใ่นระดบัท่ีต ่า 

4) การแข่งขันของคู่แข่งในธุรกจิสายงานเดียวกนั (Industry Rivalry): ในปัจจุบนัธุรกิจดา้น
การผลิตเลนส์แว่นตามีอยู่ 3 บริษทั ใหญ่ คือ บมจ.ไทยออพติคอลกรุ๊ป, บจก.โฮยาเลนส์ไทยแลนด์ และ 
บจก.เอสซีลอร์ โดยคู่แข่งในกลุ่มสายงานธุรกิจผลิตเลนส์แบบเดียวกนัจะมีไม่มากในไทย แต่พบว่า บจก.
โฮยาเลนส์ไทยแลนด ์และ บจก.เอสซีลอร์ มีอตัราก าไรสุทธิสูงกวา่ บมจ.ไทยออพติคอลกรุ๊ปมาก ส่งผลให้
การแข่งขนัของคู่แข่งในธุรกิจสายงานเดียวกนัอยูใ่นระดบัสูง 
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5) การคุกคามจากสินค้าหรือการบริการทดแทน (Threat of Substitutes): ในปัจจุบัน
ความกา้วหนา้ดา้นเทคโนโลยีและทางการแพทยเ์ติบโตอย่างมาก ท าให้เกิดวิธีการแกไ้ขสายตาท่ีผิดปกติ
ได้หลายวิธีอาทิเช่น การใส่คอนแทกต์เลนส์ การท าเลสิก แต่อย่างไรก็ตามจากอตัราก าไรสุทธิท่ีและ
จ านวนการสั่งซ้ือในปี 2021 เทียบ 2022 มีอตัราท่ีมากขึ้น ท าใหส้ามารถวิเคราะหไ์ดว้า่แวน่ตายงัเป็นสินคา้
ท่ีเป็นความตอ้งการของลูกคา้มากกวา่สินคา้ทดแทน ส่งผลใหก้ารคุกคามจากสินคา้หรือบริการทดแทนอยู่
ในระดบัต ่า  

5.1.2 การสรุปและอภิปรายผลสภาพแวดล้อมของอุตสาหกรรมผลิตเลนส์แว่นตาด้วย
การใช้เคร่ืองมือกระบวนการล าดับช้ันเชิงวิเคราะห์ (Analysis Hierarchy Process: AHP) 

การศึกษาปัจจยัการคดัเลือกซัพพลายเออร์ดา้นพสัดุคงคลงัอะไหล่ และวสัดุส้ินเปลือง 
โดยใชล้ าดบัชั้นเชิงวิเคราะห ์(Analysis Hierarchy Process: AHP) มีความตอ้งการท่ีจะศึกษาการเลือก
ปัจจัยท่ีเหมาะสมในการคัดเลือกซัพพลายเออร์ และจัดล าดับความส าคัญของกลุ่มปัจจัยในการ
คดัเลือกซัพพลายเออร์ โดยค านึงถึงปัจจยัหลกัทั้งหมด 5 ด้าน คือ 1.เกณฑ์การประเมินด้านความ
น่าเช่ือถือของซัพพลายเออร์ 2.เกณฑ์การประเมินดา้นราคาและการช าระเงินของซัพพลายเออร์ 3.
เกณฑก์ารประเมินดา้นก าลงัการผลิตและทรัพยากรของซัพพลายเออร์ 4.เกณฑก์ารประเมินดา้นการ
จดัส่งสินคา้ของซัพพลายเออร์ และ 5.เกณฑ์การประเมินดา้นความรู้ของซัพพลายเออร์ จากการใช้
กระบวนการล าดบัชั้นเชิงวิเคราะห์ (Analysis Hierarchy Process: AHP) ดว้ยการตอบแบบสัมภาษณ์
ของผูเ้ช่ียวชาญทั้งหมด 14 ท่าน ไดผ้ลสรุปว่าทางผูต้อบแบบสัมภาษณ์ได้แสดงความคิดเห็นไปใน
ทิศทางเดียวกนัในส่วนเกณฑ์ปัจจยัการคดัเลือกซัพพลายเออร์ปัจจยัการประเมินดา้นราคาและการ
ช าระเงินของซัพพลายเออร์เป็นปัจจยัท่ีส าคญัท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ วนันิมิต ค าปัญญา 
และ ตรีทศ เหล่าศิริหงส์ทอง (2557) ท่ีกล่าวว่า การคดัเลือกซัพพลายเออร์โดยทัว่ไป มกัค านึงถึง
ผลตอบแทนดา้นเศรษฐกิจเป็นเกณฑห์ลกั ซ่ึงสามารถช่วยสนบัสนุนแนวคิดในการก าหนดเกณฑก์าร
คดัเลือกซัพพลายเออร์และช่วยให้กระบวนการวิเคราะห์น ้ าหนกัของปัจจยัดงักล่าวมีความน่าเช่ือถือ 
และการคดัเลือกซัพพลายเออร์อย่างเป็นระบบมากขึ้น โดยจะเห็นว่าค่าเฉล่ียถ่วงน ้ าหนักของแต่ละ
ปัจจยัหลกัท่ีผ่านการวิเคราะห์ขอ้มูลจากผูเ้ช่ียวชาญทั้งหมด 14 ท่าน ท่ีมีผลต่อการคดัเลือกซัพพลาย
เออร์เป็นไปดงัน้ี 1. เกณฑก์ารประเมินดา้นราคาและการช าระเงินของซัพพลายเออร์ 53% 2. .เกณฑ์
การประเมินดา้นความน่าเช่ือถือของซัพพลายเออร์ 21% 3.เกณฑก์ารประเมินดา้นการจดัส่งสินคา้ของ
ซพัพลายเออร์ 16%  4.เกณฑก์ารประเมินดา้นความรู้ดา้นผลิตภณัฑข์องซพัพลายเออร์ 8%  และ เกณฑ์
หลกัท่ีส าคญันอ้ยท่ีสุดคือ 5. เกณฑก์ารประเมินดา้นก าลงัการผลิตและทรัพยากรของ ซัพพลายเออร์ 
3% ตามล าดบั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Maria, Lucian and Joana (2015) ท่ีกล่าววา่ การตดัสินใจเลือก
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ซพัพลายเออร์ท่ีมีคุณภาพ ตอ้งตอบสนองตามวตัถุประสงคค์วามตอ้งการของบริษทั ซ่ึงจากการศึกษาคร้ัง
น้ีจะช่วยเป็นแนวทางใหก้บัการคดัเลือกซพัพลายเออร์ ใหไ้ดป้ระสิทธิภาพท่ีดีท่ีสุด และไดป้ระโยชน์
กบัองคก์รมากท่ีสุด รวมถึงเป็นท่ีพึงพอใจต่อผูใ้ชง้าน 

กิจกรรมทางด้านการคดัเลือกซัพพลายเออร์ เป็นหัวใจหลกัอย่างหน่ึงในการช่วยขบัเคล่ือน
องค์กร โดยจากการวิเคราะห์ดว้ยเคร่ืองมือการวิเคราะห์แรงผลกัดนัทั้ง 5 (Porter’s five forces) จะเห็นไดว้่าใน
ส่วน อ านาจต่อรองจากซัพพลายเออร์ (Power of Supplier) เป็นหน่ึงในสภาพแวดล้อมหลกัท่ีท าให้องค์กร
แข่งขนักบับริษทัอ่ืนไดย้ากขึ้น ดว้ยเหตุน้ี จากการใช้วิธี ล าดบัชั้นเชิงวิเคราะห์ (Analysis Hierarchy Process: 
AHP)  เพื่อคดัเลือกซัพพลายเออร์ท่ีดีท่ีสุดและตรงกบัความตอ้งการขององค์กรมากท่ีสุด จะส่งผลให้องคก์ร
สามารถบริหารดา้นตน้ทุนไดม้ากขึ้น รวมถึงลดค่าใชจ่้ายในการผลิต และ และลดอตัราการเสียและค่าใชจ่้ายใน
การซ่อมบ ารุงของเคร่ืองจกัร 

5.1.3 การสรุปและอภิปรายผลกลยุทธ์ก่อนการใช้เคร่ืองมือกระบวนการล าดับช้ันเชิง
วิเคราะห์ (Analysis Hierarchy Process) 
 กลยทุธ์หลกัของโรงงานอุตสาหกรรมผลิตเลนส์แวน่ตาส่วนใหญ่เป็นกลยทุธ์ดา้นราคา 
(Cost Leadership) ท่ีเน้นการควบคุมค่าใช้จ่ายในกระบวนการผลิตเป็นหลกั เน่ืองจากเวลาลูกค้า
ตอ้งการเลนส์เพื่อไปผลิตเป็นแว่นตา จะตอ้งการเลนส์เป็นจ านวนมาก จึงท าใหก้ารควบคุมค่าใช้จ่าย
และลดตน้ทุนในการผลิตเพื่อให้สินคา้ท่ีผลิตมีราคาต ่ากว่าคู่แข่งเพื่อจูงใจลูกคา้ให้ซ้ือเลนส์กบัทาง
บริษทั โดยการลดตน้ทุนการผลิตเป็นปัจจยัหลกัในการสร้างความไดเ้ปรียบ และเม่ือลงมาในระดบั
กลยุทธ์ระดบัปฏิบติัการ (Functional Strategy) จะเห็นไดว้่ากลยุทธ์ดา้นจดัซ้ือจดัจา้ง (Procurement 
Strategy) ซ่ึงมุ่งเน้นไปท่ีการพฒันาศกัยภาพของกระบวนการจดัหาแหล่งซ้ือวสัดุในกระบวนการ
ผลิตท่ีหลากหลายมากขึ้นหลากหลายเพื่อท่ีจะจดัการความเส่ียงในการจดัหา (Supply Risk) และการ
ลดตน้ทุน (Cost Reduction) เพื่อให้ตรงกับกลยุทธ์หลกัของทางบริษทั จากงานวิจยัของ Van  den 
Bogaert and  Van Jaarsveld (2022) ซ่ึงพบว่าการเลือกซัพพลายเออร์ท่ีเหมาะสมเป็นส่ิงส าคญัท่ีสุด
ในการบริหารจดัการห่วงโซ่อุปทานและขอบเขตในการจดัซ้ือท่ีหลาก ท าให้เกณฑก์ารคดัเลือกซัพ
พลายเออร์มีหลากหลายมากขึ้น เพื่อให้การด าเนินงานดา้นห่วงโซ่อุปทานเป็นไปอยา่งราบร่ืน ความ
สัมพนัธุ์ท่ีดีกบัซพัพลายเออร์ในระยะยาวจะเป็นประโยชน์ต่อบริษทัและส่งผลให้การบริหารจดัการ
ตน้ทุนมีประสิทธิภาพมากขึ้น 
 นอกจากน้ี จากการสัมภาษณ์เชิงลึกพบว่ายอดการผลิตเลนส์ของบริษทัเพิ่มมากอย่าง
ต่อเน่ืองในทุกๆปี แมใ้นช่วงสถานการณ์โควิด-19 ท่ีมีปัญหาเร่ืองแรงงานไม่พอก็ตาม โดยในส่วน
ของ In-bound จะเนน้การบริหารจดัการวตัถุดิบท่ีมีอยู่แลว้ของบริษทัให้คุม้ค่ามากท่ีสุด รวมถึงการ
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เพิ่มชัว่โมงการผลิตจาก 12 ชัว่โมงเป็น 24 ชัว่โมง แต่พบว่ายอดการผลิตก็ยงัไม่ไดต้ามเป้าหมายท่ี
วางไว ้เน่ืองจากการเสียของเคร่ืองจกัร (Breakdown) และใชเ้วลานานในการรออะไหล่เพื่อมาซ่อม
เคร่ืองจกัร ทั้งน้ี อ านาจต่อรองจากคู่คา้ (Power of Suppliers) ก็ยงัอยู่ในระดบัสูง เน่ืองจากตวัเลือก
ของประเภทซัพพลายเออร์ในการซ้ือวตัถุดิบในกระบวนการผลิตของบริษทัยงัมีไม่หลากหลาย 
รวมถึงประเภทซพัพลายเออร์ซ้ือมาขายไปส าหรับอะไหล่เคร่ืองจกัร 

5.1.4 การสรุปและอภิปรายผลอิทธิพลทางปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ต่อการคัดเลือก
ซัพพลายเออร์ 
 จากการเลือกกลุ่มตวัอย่างแบบเอกพนัธ์โดยการสัมภาษณ์พนักงานทั้ง 14 ท่าน ท่ีมี
ต าแหน่งงานท่ีต่างกนัและอายุงานท่ีต่างกนัพบว่าความเห็นในส่วนใหญ่ไปในทิศทางเดียวกนั คือให้
ความส าคญัในปัจจยัดา้นราคามากท่ีสุด และใหค้วามส าคญัในปัจจยัดา้นก าลงัการผลิตนอ้ยท่ีสุดโดย
จากผลลพัธ์ดงักล่าวพบว่า ผลลพัธ์ท่ีไดไ้ม่สอดคลอ้งกบั งานวิจยัของ พรเทพ จ้ินบวั และ สุรสิทธ์ิ 
อุดมธนวงศ ์(2565) ท่ีกล่าววา่อายงุานท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ โดยพนกังานท่ีมีอายงุาน
ระหว่าง 2-5 ปี มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือจากซัพพลายเออร์มากกว่าพนกังานท่ีมี
อายงุาน 5-10 ปี ซ่ึงเป็นช่วงท่ีมีประสบการณ์ในระดบัปานกลาง 

5.2 ข้อเสนอแนะทางกลยุทธ์ 
ผูจ้ดัท าวิจยัศึกษาเร่ือง “กลยุทธ์การเลือกซัพพลายเออร์ดา้นพสัดุคงคลงัอะไหล่และ

วสัดุส้ินเปลืองของอุตสาหกรรมเลนส์แว่นตาท่ีจงัหวดันนทบุรี” โดยไดส้ัมภาษณ์เชิงลึกกบัพนกังาน
ระดบัหวัหนา้งานและระดบัปฏิบติัการของบริษทัผลิตเลนส์แว่นตาท่ีจงัหวดันนทบุรี เพื่อสร้างความ
เขา้ใจถึงจุดแขง็ จุดอ่อน โอกาส และความเส่ียงขององคก์ร รวมถึงปัจจยัสภาพแวดลอ้มภายนอกของ
องคก์ร ประกอบกบัค าแนะน าจากผูเ้ช่ียวชาญ หนงัสือวิชาการ บทความ งานวิจยัและวรรณกรรมท่ี
เก่ียวขอ้งกบัอุตสาหกรรมผลิตเลนส์แวน่ตา โดยเม่ือท าการวิเคราะหข์อ้มูลต่างๆ ทางผูจ้ดัท าวิจยั ไดมี้
ขอ้เสนอแนะเชิงกลยทุธ์ ดงัน้ี 

5.2.1 การประเมินซัพพลายเออร์ 
1) การประเมินเลือกซัพพลายเออร์ก่อนใชบ้ริการ (Pre-Evaluation) เป็นการตรวจสอบ

ความพร้อมของซัพพลายเออร์ก่อนท่ีจะเร่ิมท าธุรกิจการคา้กนั ผูรั้บผิดชอบในการประเมินจะเป็น
แผนกจดัซ้ือ โดยใช้วิธีจากคดัเลือกจากงานวิจยัน้ี เพื่อลดความเส่ียงขององคก์รทั้งในดา้นการผลิต 
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และในดา้นการบริหารขององคก์ร เน่ืองจากในอดีตพบว่าซัพพลายเออร์ท่ีมีอยู่ขององคก์รท่ีผ่านมา
การคดัเลือกมีความหละหลวมเน่ืองจากคดัเลือกโดยดูทุนจดทะเบียนของซัพพลายเออร์เท่านั้น ซ่ึง
ส่งผลใหง้านซ่อมแซมรวมถึงอะไหล่ท่ีใชไ้ม่ไดป้ระสิทธิภาพ ท าใหก้ระบวนการผลิตติดขดัส่งผลให้
องค์กรเสียหายเป็นอย่างมาก รวมถึงท าให้ผลิตสินค้าตามค าสั่งซ้ือของลูกค้าไม่ทันส่งผลให้
ภาพลกัษณ์ขององคเ์สียหาย 

2) การประเมินเลือกซพัพลายเออร์หลงัใชบ้ริการ (Post-Evaluation) เป็นการตรวจสอบ
ซัพพลายเออร์หลงัจากใชบ้ริการแลว้ โดยท าเพื่อเป็นการตรวจเช็คสองชั้นเก่ียวกบัซัพพลายเออร์ว่า
ประสิทธิภาพ การบริการ ความตรงต่อเวลาของซัพพลายเออร์เป็นอย่างไร ผูรั้บผิดชอบในการ
ประเมินจะเป็นแผนกจดัซ้ือ และแผนกท่ีเป็นคนสั่งซ้ือหรือสั่งใช้บริการในการประเมิน โดยใชก้าร
ประเมินแบบกฎเกณฑ์แบบวิเคราะห์ (Analytic rubrics) เพื่อบรรยายคุณภาพของผลการปฏิบติังาน
ของซพัพลายเออร์ 
ตารางท่ี 5.1 แสดงการประเมินซพัพลายเออร์หลงัใชบ้ริการดว้ยวิธีประเมินแบบกฎเกณฑแ์บบ
วิเคราะห ์(Analytic Rubrics) 

 

 

5.2.2  กลยุทธ์ด้านการพฒันาประสิทธิภาพด้านระบบเทคโนโลยีสารสนเทศ 
 จากการศึกษาพบว่าการท าธุรกรรมเก่ียวกับซัพพลายเออร์ผ่านระบบซอฟต์แวร์และ
ระบบท่ีใชใ้นการวางแผนจดัการห่วงโซ่อุปทาน การผลิต การบริการ การเงิน และกระบวนการอ่ืนๆ 
ขององคก์ร (Enterprise Resource Planning) ยงัมีขอ้จ ากดัและไม่คล่องตวั โดยในปัจจุบนัองค์กรได้
ใช้โปรแกรม SAP ในการท างานอยู่แลว้ ควรมีการพฒันาระบบเพิ่มเติมไวใ้ห้สามารถประเมินซัพ
พลายเออร์ไดบ้นโปรแกรม SAP และการติดตามขอ้มูลต่างๆของซัพพลายเออร์ เพื่อท าให้ทุกคนใน
องคก์รสามารถช่วยกนัตรวจสอบถึงความโปร่งใสและเพื่อความรวดเร็วในการท างาน 

5.2.3  ควรให้ความส าคัญกบั Implementation strategy  
 ในปัจจุบันทางองค์กรมุ่งเน้นไปท่ี Cost Leadership strategy และ Customer Centric 
strategy แต่หลงัจากท่ีไดรั้บการพฒันาดา้นการคดัเลือกซพัพลายเออร์ ท าใหส้ามารถลดค่าใชจ่้ายของ

ระดบัคะแนน
ดี

(3 คะแนน)

พอใช ้

(2 คะแนน)

ปรับปรงุ

(1 คะแนน)

1.ความสามารถในการท างาน/คณุภาพสนิคา้ สามารถท างานไดต้ามขอ้ก าหนดเป็นอยา่งดี
สามารถท างานไดต้ามขอ้ก าหนด 

แตย่ังมขีอ้ผดิพลาด
ไมส่ามารถท างานไดต้ามขอ้ก าหนด

2.ความตรงตอ่เวลา มาท างาน/จัดสง่สนิคา้ไดต้ามวนัทีต่กลงไว ้
มาท างาน/จัดสง่สนิคา้ชา้กวา่ทีต่กลงไว ้

แตย่ังอยูใ่นวนัเดยีวกนั
มาท างาน/จัดสง่สนิคา้ลา่ไมเ่ป็นไปตามทีต่กลง

3.การสือ่สารและตดิตามงาน สามารถตดิตอ่สือ่สารไดต้ลอด
สามารถตดิตอ่สือ่สารไดเ้ฉพาะ

เวลาท างานเทา่นัน้
ไมส่ามารถตดิตอ่และสือ่สารได ้
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องค์กรได้อย่างมากในด้านต้นทุนการผลิต และความเสียหายของเค ร่ืองจักรหรือระบบ
สาธารณูปโภคลดลง ซ่ึงยงัคงสอดคลอ้งกบักลยุทธ์การควบคุมตน้ทุนให้ต ่าท่ีสุด (Cost Leadership) 
ขององค์กรอยู่  เพื่อท่ีองค์กรจะไดป้ระโยชน์สูงสุด ทางองค์กรควรเน้นไปท่ีกลยุทธ์การพฒันาการ
ผลิตมากขึ้น เน่ืองจากจะส่งผลใหก้ าลงัการผลิต ความรวดเร็ว และคุณภาพในการผลิตขององคก์รจะ
มีมากขึ้น  ซ่ึงจะส่งผลใหร้ายไดข้ององคก์รมีจ านวนมากขึ้น เน่ืองจากในปัจจุบนั ขอ้จ ากดัขององคก์ร
อยู่ท่ีปริมาณการผลิตและระยะเวลาการผลิตท าให้ไม่สามารถท าการผลิตไดต้ามความตอ้งการของ
ตลาดในปัจจุบนัไดเ้ต็มท่ี  เน่ืองจากสาเหตุมาจากราคาวตัถุดิบท่ีมีราคาแพงมากขึ้น อตัราการช ารุด
ของเคร่ืองจกัรและหยดุท างานของระบบสาธารณูปโภค เม่ือทางองคก์รสามารถแกไ้ขในจุดน้ีไดแ้ลว้ 
การพฒันาและใหค้วามส าคญักบักลยทุธ์ฝ่ายปฏิบติัการถือเป็นเร่ืองท่ีส าคญัท าอยา่งมาก 

5.2.4  กลยุทธ์การเลือกแบบเอกพนัธ์ (Homogeneous Sampling) 
 จากการศึกษาพบว่าการคดัเลือกซัพพลายเออร์ท่ีอยู่ในกลุ่มอุตสาหกรรมเดียวกนัหรือ
ใกลเ้คียงกนัจะท าให้คดัเลือกซัพพลายเออร์มีประสิทธิภาพและความแม่นย  ามากกว่า ดงันั้น ควรใช้
กลยทุธ์ในการใชเ้กณฑก์ารเลือกแบบเอกพนัธ์ (Homogeneous Sampling) เน่ืองจากวิธีการน้ีจะเลือก
ท่ีลกัษณะหรือวตัถุประสงค์คลา้ยคลึงกนั โดยวิธีน้ีจะช่วยลดความแตกต่างของขอ้มูล และช่วยให้
การวิเคราะห์มีความแม่นย  าและสามารถวิเคราะห์ข้อมูลได้ง่ายมากขึ้ น และง่ายต่อการน ามา
เปรียบเทียบ  
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5.3 ข้อจ ากดัของงานวิจัยและข้อเสนอในการศึกษาคร้ังต่อไป 
1. งานวิจยัในคร้ังน้ีได้มีการสัมภาษณ์พนักงานขององค์ทั้งหมด 4 แผนก 14 ท่าน             

ซ่ึงเป็นจ านวนไม่ถึง 1% ของพนกังานทั้งหมดขององคก์ร  ดว้ยเหตุน้ีอาจจะท าไม่สามารถวิเคราะห์
ปัจจยัหลกัในการคดัเลือกซพัพลายเออร์ไดห้ลากหลายหรือครบถว้น และการใหค้่าเฉล่ียถ่วงน ้ าหนกั
ของกระบวนการกระบวนการล าดบัชั้นเชิงวิเคราะห์ (AHP) อาจมีความคลาดเคล่ือนได ้

2. งานวิจยัในคร้ังน้ีไดก้ าหนดเกณฑใ์นมิติทางเศรษฐกิจเพียงอยา่งเดียว ดว้ยเหตุน้ีการ
วิเคราะห์อาจจะไม่ครบถว้นทุกมิติ ซ่ึงทางผูเ้ขียนงานวิจยัแนะน าใหเ้พิ่มเกณฑใ์นมิติดา้นส่ิงแวดลอ้ม 
และดา้นมิติสังคมไปดว้ย  เพื่อใหง้านวิจยัมีความครอบคลุมทุกมิติมากยิง่ขึ้น 

3. ขอ้เสนอแนะในการท าศึกษาคร้ังต่อไป ควรเลือกกลยทุธ์ในการต่อรองกบัซพัพลาย
เออร์เขา้มาเป็นปัจจยัในการศึกษาด้วย เน่ืองจากเง่ือนไขต่างๆ อาทิ เช่น ราคา , ระยะเวลาจดัส่ง           
และ เครดิตเทอม ท่ีซพัพลายเออร์เสนอมาให ้มีโอกาสเปล่ียนแปลงไปตามการเจรจาต่อรอง ในส่วน
ของการพฒันากระบวนการล าดบัชั้นเชิงวิเคราะห์ (Analytical Hierarchy Process: AHP) จะส่งผลถึง
ประสิทธิภาพและความน่าเช่ือถือของเคร่ืองมือน้ีใหม้ากขึ้น โดยทางผูศึ้กษางานวิจยั แนะน าใหใ้ชก้ล
ยุทธ์ ZOPA (Zone of Possible Agreement) หรือโซนท่ีการเจรจาหรือขอ้ตกลงต่างๆของทั้งสองฝ่าย
จะมีโอกาสขึ้นได ้ เพื่อให้ขอ้ตกลงของการเจรจาต่อรองขององค์และซัพพลายเออร์เป็นท่ีพอใจทั้ง
สองฝ่าย และจะส่งผลต่อความสัมพนัธ์ท่ีดีในระยะยาว 

 
ภาพท่ี 5.1 แผนภาพแสดง Zone of Possible Agreement หรือ ZOPA
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