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บทนํา

1.1 ท่ีมาและความสําคัญ
กระบวนการลําดับชั้นเชิงวิเคราะห (Analytical Hierarchy Process : AHP) เปนหน่ึงใน

เคร่ืองมือเพื่อชวยวิ เคราะหการตัดสินใจแบบพหุเกณฑ (Multiple Criteria Decision Making)
ประโยชนของกระบวนการลําดับชั้นเชิงวิเคราะห คือสามารถใชตัวแปรแบบพหุเกณฑในการ
ตัดสินใจที่ผู ตัดสินใจตองเกี่ยวของกับเกณฑการตัดสินใจทั้งแบบรูปธรรม (Objective) และ
นามธรรม (Subjective) ในการประเมินทางเลือกเพื่อใหไดมาซึ่งการตัดสินใจ

กระบวนการลําดับชั้นเชิงวิเคราะห เปนกระบวนการที่ไมสลับซับซอนซึ่งถูกออกแบบ
มาเพื่อวิเคราะหปญหาที่ซับซอน และยังสามารถแสดงถึงลําดับความสําคัญของเกณฑและทางเลือก
ซึ่งไดมาจากการเปรียบเทียบเปนคูๆ (Pairwise Relative Comparisons) แทนที่การใหคะแนนเปน
ตัวเลขตามความพอใจซึ่งมีความยากกวา

นอกจากน้ีกระบวนการลําดับชั้นเชิงวิเคราะห ยังสามารถแสดงวิธีการวัดและแปลผล
ความสอดคลอง (Consistency) ของการตัดสินใจ แสดงวิธีการสังเคราะหแงมุมอันหลากหลายของ
ปญหาที่ซับซอนไปสูผลลัพธที่เปนหน่ึงเดียว และแสดงวิธีการในการคนหากรณีที่ผลลัพธจะ
เปลี่ยนแปลงถาขอมูลและการตัดสินใจเปลี่ยนไป

การนําเอากระบวนการลําดับชั้นเชิงวิเคราะห มาชวยในการวิเคราะหปญหาการตัดสินใจ
ในการเลือกผูขาย ผูรับจาง หรือการตัดสินใจในงานดานตางๆ ไดรับความนิยมอยางแพรหลาย ทั้งน้ี
เพราะกระบวนการลําดับชั้นเชิงวิเคราะห เปนวิธีการที่มีประสิทธิภาพ มีขั้นตอนการดําเนินการที่ไม
ซับซอนและเขาใจไดงาย

การคัดเลือกผูขายและผูรับจางโดยเฉพาะวัตถุหลักที่ใชในการผลิตจะมีผลตอตนทุน
ราคา คุณภาพ กระบวนการผลิต ตนทุนคาเสียโอกาส และเวลาสงมอบสินคาใหกับลูกคาของบริษัท
ซึ่งจะมีผลโดยตรงตอความสามารถในการแขงขันของบริษัท

ดังน้ัน บริษัทสุรินทรออมยาเคมิคอล (ประเทศไทย) จํากัด จึงจําเปนตองหาวิธีการ
คัดเลือกผูขายวัตถุหลักที่ใชในการผลิตและผูรับจางเพื่อสนองตอความตองการของลูกคาไดทันเวลา

ดวยเหตุผลดังกลาวการเลือกผูขายวัตถุหลักที่ใชในการผลิตและผูรับจางจะทําใหบริษัท
มีความไดเปรียบในการแขงขันเหนือคูแขง แตการพิจารณาเลือกผูขายวัตถุหลักที่ใชในการผลิตและ
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ผูรับจางจะตองคํานึงถึงปจจัยหลายประการเพราะผูขายหรือผูรับจางแตละรายก็สนองตอบตอความ
ตองของบริษัทไดไมเหมือนกัน ดังน้ันการเลือกผูขายวัตถุหลักที่ใชในการผลิตที่ดีที่สุด หรือผูรับ
จางจึงไมใชเร่ืองงาย และถาเลือกผูขายไมถูกตองมีผลทําให

1. ขาดวัตถุหลักในการผลิต
2. เกิดความลาชาในการสงมอบสินคาใหลูกคาเน่ืองจากวัตถุหลักไมไดคุณภาพ หรือ

งานลาชา เน่ืองจากผูรับเหมาขาดประสิทธิภาพ
3. สูญเสียโอกาสในการแสวงหารายได
ผูศึกษาเปนผูรับผิดชอบในการคัดเลือกผูขาย และผูรับจางของบริษัทสุรินทรออมยา เค

มิคอล (ประเทศไทย) จํากัดโดยตรงพบวา
1. ในการคัดเลือกผูขายลูกบดเซรามิกผิดพลาดในป 2553 มีผลทําใหบริษัทฯ มีตนทุน

ในการผลิตเพิ่มขึ้นประมาณ 3 ลานบาท
2. การคัดเลือกผูรับจางในการสรางโรงงานสวนขยายของบริษัทฯ โดยวิธีการประมูล

งานทางอิเลคโทรนิค (Electronic Bidding) ซึ่งใชราคาตํ่าสุดเปนเกณฑในการคัดเลือกผูรับเหมาทํา
ใหไดผูรับเหมาที่คุณภาพไมดีมีผลทําใหงานลาชาออกไปประมาณ 3 เดือน ซึ่งคิดเปนมูลคาคาเสีย
โอกาสเน่ืองจากงานกอสรางลาชา 50% ของกําลังการผลิตของเคร่ืองจักร 13,000 ตันตอเดือน หรือ
19,500 ตันราคาตันละ 1,000 บาทเปนเงินประมาณ 19.5 ลานบาท

1.2 วัตถุประสงคของการวิจัย
เพื่อเสนอการนําเอากระบวนการลําดับชั้นเชิงวิเคราะห มาชวยในการวิเคราะหปญหา

การตัดสินใจในการเลือกผูขายวัตถุหลักที่ใชในการผลิต และผูรับจาง

1.3 ขอบเขตการวิจัย
การศึกษาน้ีมีขึ้นเพื่อคนหาเคร่ืองมือที่ดีในการคัดเลือกผูขายวัตถุหลักที่ใชในการผลิต

และผูรับจางของบริษัทสุรินทรออมยาเคมิคอล (ประเทศไทย) จํากัด โดยการศึกษาน้ีไดเลือกใช
โปรแกรมคอมพิวเตอรกระบวนการลําดับชั้นเชิงวิเคราะห ชื่อ Expert Choice มาใชในการคัดเลือก
ผูขายวัตถุหลักที่ใชในการผลิตและผูรับจาง ผลของการวิจัยน้ีจะถูกนําเสนอแกผูบริหารและอาจ
ไมไดเปนการตัดสินใจขั้นสุดทายเพื่อนําไปใชงานจริง
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1.4 ข้ันตอนในการดําเนินการวิจัย
การดําเนินการวิจัยมีขั้นตอนดังน้ี

1. ศึกษาทฤษฎี เทคนิค และงานวิจัยตางๆ ที่เกี่ยวของกับกระบวนการลําดับชั้นเชิงวิเคราะห
2. ศึกษากระบวนการจัดซื้อจัดหาของบริษัทกรณีศึกษา วิเคราะหและกําหนดเกณฑตางๆ ใน

การตัดสินใจ ใหความสําคัญของเกณฑโดยใชกระบวนการลําดับชั้นเชิงวิเคราะห ซึ่งประกอบดวย
ราคาที่เสนอ ประสบการณทํางานกับบริษัท จํานวนเงินที่เคยทํางานกับบริษัท ทุนจดทะเบียน
ระยะเวลาทํางานที่เสนอ และความชํานาญพิเศษ

3. วิเคราะหทางเลือกตางๆ ในการตัดสินใจ ซึ่งคือผูรับจางที่เสนอราคาทั้ง 4ราย คือหางหุนสวน
จํากัดอารวันคอนสตร้ัคชั่น บริษัทเฟบบรูอะริเอ็นจิเนียร่ิง จํากัด บริษัทยูทีดี จํากัด และหางหุนสวน
จํากัดจีเอ็มซีกอสรางและบํารุงรักษา

4. รวบรวมขอมูลที่จะใชเปนเกณฑในการตัดสินใจจากทางเลือกตางๆ
5. พัฒนารูปแบบโครงสรางของปญหาในการตัดสินใจโดยสรางแผนภูมิลําดับชั้นการตัดสินใจ

หรือ AHP Model เพื่อตัดสินใจโดยใชโปรแกรม Expert Choice
6. วิเคราะหเปรียบเทียบขอมูลตามเกณฑและทางเลือกโดยใชเทคนิคกระบวนการลําดับชั้นเชิง

วิเคราะห เร่ิมตนดวยการเปรียบเทียบใหนํ้าหนักความสําคัญของเกณฑ (Weighted) กอน หลังจาก
น้ันนําทางเลือกมาเปรียบเทียบเพื่อใหคะแนนความชอบ (Preference Score) ตามเกณฑที่กําหนด

7. สรุปผลการศึกษาและขอเสนอแนะ

1.5 ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ
ในการศึกษาคร้ังมีประโยชนที่คาดวาจะไดรับจากศึกษาดังน้ี

1. ไดรูถึงปจจัยที่มีผลกระทบตอการคัดเลือกผูขายวัตถุหลักที่ใชในการผลิตและผูรับจางของ
บริษัท

2. มีรูปแบบที่เหมาะสมในการคัดเลือกผูขายวัตถุหลักที่ใชในการผลิต และผูรับจาง
3. ใชเปนขอมูลสนับสนุนเพื่อนําเสนอแกผูบริหารในการตัดสินใจคัดเลือกผูขายวัตถุหลักที่ใช

ในการผลิต และผูรับจางในสถานการณจริงได
4. ตนทุนในการผลิตลดลง
5. สามารถนําผลของการศึกษาเปนขอมูลสนับสนุนเพื่อนําเสนอผูบริหารในการตัดสินใจ

คัดเลือกผูขายและผูรับจาง
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6. สามารถชี้แจงใหผูขายหรือผูรับจางที่ไมไดรับการคัดเลือกทราบถึงสาเหตุหรือเหตุผลที่
ไมไดรับการคัดเลือกได

7. มีความโปรงใสในการการคัดเลือกผูขายวัตถุหลักที่ใชในการผลิตและผูรับจาง

1.6 แผนการดําเนินการ

ขั้นตอนในการดําเนินการวิจัย
ป พ.ศ. 2554

ก. ค. ส. ค. ก. ย. ต. ค. พ. ย. ธ. ค.
1. ศึกษาทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของ

2. ศึกษากระบวนการคัดเลือกผูขายและ
ผูรับจาง

3. ศึกษาเกี่ยวกับเกณฑในการคัดเลือก
ผูขายและผูรับจาง

4. ประยุกตใชโปรแกรม Expert Choice
ในการคัดเลือกผูขายและผูรับจาง

5. สรุปผลการดําเนินงาน

ภาพที่ 1.1 แสดงขั้นตอนการดําเนินการศึกษา


