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The purposes of this paper are to identify factors which have influences on 

selection of supplier, selling term and distribution channel for flavor substances. The 

study was divided into 2 sessions. First, a personal depth interview from 50 foodstuff 

manufacturers was conducted to find out related factors influencing on decision 

making process. Second, a Pairwise Comparison questionnaire was developed 

based on information obtained from first session. A customer satisfaction survey part 

was added into the questionnaire and disseminated to all manufacturers again . 

The findings are 1) the most important factor in selecting supplier is product 

quality followed by product price. 2) The principal factors in selecting each selling 

term are as follows: a) for FOB, there must be cheaper freight charge, cheaper 

insurance premium, and freight accessibility for required period; b) for CFR, the 

conditions are cheaper insurance premium, demand for domestic insurance, and 

buyer's policy; c) for CIF and DDP, both depend on same factors which are buyer's 

policy, buying convenience and buying condition offered · by salesperson. 3) The 

major factors in buying directly from supplier (direct shipment) are total logistics cost, 

buyer's policy, expertise in getting registration at Thai FDA, and Customs clearance 

skill. Meanwhile, the factors in buying from distributor (indirect channel) are quantity 

per order, buyer's policy, product transportation, and storage knowledge. 4) The 

customer satisfaction survey shows that the case study firm received an overall 

satisfaction score equally to their competitors except lower score in price issue. For 

the distributor, it received lower satisfaction in price and performance issues. 
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1 

บทที�  1 

บทนํา 

ความเป็นมาและความสาํคัญของปัญหา 

ประเทศไทยเป็นหนึ�งในประเทศผู้ นําในการผลิตอาหาร และเป็นผู้สง่ออกรายใหญ่ที�สดุ
ของเอเชียตะวนัออกเฉียงใต้ มีโรงงานแปรรูปอาหารกวา่ 10,000 ราย ในจํานวนนี -เป็นผู้ผลิตขนาด
เล็กกวา่ 85 % วตัถดุบิที�ใช้ในการแปรรูปอาหารสว่นใหญ่จะเป็นวตัถดุิบในประเทศที�มีราคาถกู มี
ผลผลิตปริมาณมาก และจะมีการแปรรูปขั -นต้นที�ไมใ่ช้เทคโนโลยีระดบัสงู แตส่ินค้าคณุภาพที�มี
ราคาสงูและต้องใช้เทคโนโลยีระดบัสงูสว่นใหญ่ต้องพึ�งพาการนําเข้าจากตา่งประเทศ เชน่ วตัถเุจือ
ปนอาหาร วตัถแุตง่กลิ�นรส และมีแนวโน้มการนําเข้าเพิ�มขึ -นอยา่งตอ่เนื�องในทิศทางเดียวกบัการ
ขยายตวัของการสง่ออกอาหารของไทย (สํานกังานสง่เสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม, 
2552) 

วตัถแุตง่กลิ�นรสนั -นจดัวา่เป็นวตัถเุจือปนอาหาร (Food Additives) ที�ทําให้ผู้บริโภค
สามารถรับรู้หรือจดจําได้ถึงความแตกตา่งของผลิตภณัฑ์อาหารและเครื�องดื�มได้ หรืออาจกลา่วได้
วา่วตัถแุตง่กลิ�นรสเป็นสิ�งที�แสดงถึงความเป็นเอกลกัษณ์อยา่งหนึ�งของผลิตภณัฑ์ที�นอกเหนือจาก
รูปลกัษณ์ ตราสินค้า และรสชาต ิ โดยมีรายงานว่าอตุสาหกรรมวตัถแุตง่กลิ�นรสเป็นอตุสาหกรรมที�
มีมลูคา่การซื -อขายสงูที�สดุกลุม่หนึ�งในบรรดาวตัถเุจือปนอาหารด้วยกนัตลอดระยะเวลาหลายปีที�
ผา่นมา โดยพบวา่ในปี 2008-2009 นั -นมีมลูคา่การซื -อขายสงูถึงกวา่ 20,000 ล้านเหรียญสหรัฐ (พิ
สิฏฐ์ ธรรมวิถี, 2553) ซึ�งสง่ผลให้มีผู้ประกอบการรายใหมพ่ยายามเข้าสูใ่นตลาดนี -มากขึ -น และ
ผู้ประกอบการทั -งรายเก่าและรายใหมก็่พยายามที�จะเพิ�มสว่นแบง่การตลาดของตน  

ซึ�งประเทศไทยมีสถิตกิารนําเข้าวตัถแุตง่กลิ�นรสอาหารจากหลายประเทศทั�วโลก โดยมี
ปริมาณและมลูคา่การนําเข้าจากประเทศสิงคโปร์สงูที�สดุ แสดงดงัตารางที� 1.1-1.3 
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ตารางที� 1.1 สถิตกิารนําเข้าวตัถแุตง่กลิ�นรสอาหารของประเทศไทย (HS-Code 3302.1090.000) 
ระหวา่งเดือนมกราคม-ธนัวาคม 2552  

COUNTRY Quantity CIF Value (Baht) 
SINGAPORE  3,718,351 1,536,806,589 
IRELAND  1,183,054 432,588,548 
JAPAN  287,905 388,235,852 
UNITED STATES 634,223 246,255,381 
UNITED KINGDOM  1,442,619 239,648,620 
INDONESIA  375,668 136,039,944 
GERMANY  272,243 130,260,128 
NETHERLANDS  233,545 107,137,723 
CHINA  233,215 78,247,657 
SWITZERLAND  111,592 61,543,707 
AUSTRALIA  173,338 58,130,296 
TAIWAN PROVINCE OF CHINA 60,389 47,058,190 
FRANCE  87,487 34,760,653 
MALAYSIA  123,588 31,770,593 
INDIA  162,252 31,762,421 
SPAIN  28,920 16,000,803 
HONG KONG  47,003 13,433,397 
BELGIUM  4,381 7,204,683 
AUSTRIA  39,600 5,845,046 
PHILIPPINES  15,411 5,563,053 
ITALY  6,710 3,570,133 
SWEDEN  7,965 2,766,482 
THAILAND  1,000 896,468 
BELIZE  1,600 674,413 
DENMARK  835 384,064 
CANADA  470 251,731 
NEW ZEALAND  413 246,583 
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ตารางที� 1.1 สถิตกิารนําเข้าวตัถแุตง่กลิ�นรสอาหารของประเทศไทย (HS-Code 3302.1090.000) 
ระหวา่งเดือนมกราคม-ธนัวาคม 2552 (ตอ่) 

COUNTRY Quantity CIF Value (Baht) 
KOREA,R 304 189,407 
BRAZIL  400 182,034 
ICELAND  40 173,910 
ISRAEL  221 90,134 
SLOVENIA  20 14,167 
SAUDI ARABIA  18 10,821 
TURKEY  25 10,534 
SRI LANKA  16 1,617 
MEXICO  25 723 
VIETNAM  2 350 

Grand Total 9,254,848 3,617,828,439 

ตารางที� 1.2 สถิตกิารนําเข้าวตัถแุตง่กลิ�นรสอาหารของประเทศไทย (HS-Code 3302.1090.000) 
ระหวา่งเดือนมกราคม-ธนัวาคม 2551  

COUNTRY Quantity CIF Value (Baht) 
SINGAPORE  3,891,041 1,605,119,100 
IRELAND  1,450,842 390,822,987 
UNITED STATES 860,905 321,050,555 
JAPAN  247,484 295,556,505 
UNITED KINGDOM  1,855,246 276,448,543 
GERMANY  345,664 164,272,961 
INDONESIA  371,389 145,752,290 
NETHERLANDS  286,136 139,933,091 
CHINA  224,814 69,200,411 
AUSTRALIA  156,244 50,007,834 
INDIA  165,921 48,289,503 
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ตารางที� 1.2 สถิตกิารนําเข้าวตัถแุตง่กลิ�นรสอาหารของประเทศไทย (HS-Code 3302.1090.000) 
ระหวา่งเดือนมกราคม-ธนัวาคม 2551 (ตอ่) 

COUNTRY Quantity CIF Value (Baht) 
SWITZERLAND  90,940 48,225,426 
TAIWAN PROVINCE OF CHINA 56,332 48,162,873 
FRANCE  98,007 35,556,990 
MALAYSIA  140,423 35,095,078 
PHILIPPINES  83,751 24,435,123 
HONG KONG  55,719 14,788,819 
SPAIN  15,648 8,361,177 
BELGIUM  3,441 8,149,104 
ITALY  17,022 7,972,046 
AUSTRIA  31,200 4,855,827 
DENMARK  7,499 3,678,154 
SWEDEN  11,874 2,958,720 
SWAZILAND  1,650 849,731 
BRAZIL  351 827,473 
NEW ZEALAND  1,584 798,321 
KOREA,R 840 678,338 
CANADA  337 214,828 
GEORGIA  300 193,662 
ICELAND  125 156,551 
ISRAEL  209 134,285 
BULGARIA  20 11,207 
POLAND  4 1,945 

Grand Total 10,472,962 3,752,559,458 
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ตารางที� 1.3 สถิตกิารนําเข้าวตัถแุตง่กลิ�นรสอาหารของประเทศไทย (HS-Code 3302.1090.000) 
ระหวา่งเดือนมกราคม-ธนัวาคม 2550  

COUNTRY Quantity CIF Value (Baht) 
SINGAPORE  3,312,519 1,413,290,645 
IRELAND  1,187,023 373,534,346 
UNITED KINGDOM  1,321,241 212,882,116 
UNITED STATES 415,061 193,618,835 
JAPAN  191,795 191,484,105 
INDONESIA  372,261 147,456,909 
NETHERLANDS  260,051 110,290,767 
CHINA  207,534 69,784,876 
GERMANY  115,278 60,454,929 
AUSTRALIA  222,800 58,189,201 
SWITZERLAND  67,400 49,855,682 
MALAYSIA  168,686 45,253,853 
FRANCE  97,399 33,571,171 
TAIWAN PROVINCE OF CHINA 33,135 27,400,854 
PHILIPPINES  54,366 18,621,356 
HONG KONG  64,373 16,552,815 
AUSTRIA  67,594 10,910,850 
Free Zone 29,800 10,498,000 
INDIA  60,135 8,019,599 
SPAIN  6,332 4,645,101 
BELGIUM  2,975 3,887,538 
DENMARK  4,353 3,129,338 
ITALY  7,530 3,035,415 
SWAZILAND  6,350 2,575,251 
NORWAY  3,520 1,523,884 
ARGENTINA  4,810 1,321,860 
SWEDEN  7,770 1,116,125 
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ตารางที� 1.3 สถิตกิารนําเข้าวตัถแุตง่กลิ�นรสอาหารของประเทศไทย (HS-Code 3302.1090.000) 
ระหวา่งเดือนมกราคม-ธนัวาคม 2550 (ตอ่)  

COUNTRY Quantity CIF Value (Baht) 
BRAZIL  297 981,876 
KOREA,R 730 460,115 
NEW ZEALAND  1,058 356,682 
CANADA  555 334,293 
NEPAL  8 233,883 
ISRAEL  100 60,999 
OMAN  44 15,514 
CZECH REPUBLIC  20 7,066 
OTHER COUNTRY 2 3,252 
SRI LANKA  3 481 

Grand Total 8,294,908 3,075,359,790 

ที�มา: http://www.customs.go.th 

จากความสําคญัดงักลา่วมาข้างต้น ทําให้ทางผู้ผลิตและจําหนา่ยวตัถแุตง่กลิ�นรสอาหาร
ต้องมีการปรับตวัและเพิ�มศกัยภาพการบริหารจดัการที�ดีทั -งภายนอกและภายในองค์กร ไมว่า่จะ
เป็นการพฒันาและปรับปรุงคณุภาพสินค้าและบริการ การอํานวยความสะดวกทางการค้าให้
สอดคล้องกบัความต้องการของลกูค้า เพื�อเพิ�มขีดความสามารถ สร้างโอกาสในการแขง่ขนัทาง
ธุรกิจและเกิดประโยชน์แก่บริษัทมากที�สดุ รวมถึงบริษัทกรณีศกึษาที�จะทําการศกึษาในงานวิจยันี - 

งานวิจยัฉบบันี -จะกลา่วถึงกรณีศกึษาซึ�งเป็นบริษัทในเครือ (Affiliate) ของผู้ผลิตและ
จําหนา่ยวตัถแุตง่กลิ�นรสอาหารรายหนึ�งที�มีสํานกังานใหญ่และโรงงานผลิตอยูที่�ประเทศสิงคโปร์ 
โดยทําหน้าที�เป็นสํานกังานผู้แทน (Representative Office) ในประเทศไทย  
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Thailand
Sales Office

Factory
in Singapore 

End Customer

Sea/Air Ports 
in Thailand

Distributor 
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- Forecast - Monthly Usage

Clearing by Distributor

- Issue Commercial Inv.

Clearing by End-Customer

- Issue Purchase 
Order

- Place Order

 

รปที� ู 1.1 รูปแบบธุรกิจของกรณีศกึษา 

นอกจากภาวะการแขง่ขนักนัอยา่งรุนแรงของผู้ผลิตและจําหนา่ยวตัถแุตง่กลิ�นรสอาหาร
แล้ว ภาวะการผนัผวนของราคานํ -ามนัดิบโลกบวกกบัวิกฤตเศรษฐกิจโลกในชว่งไตรมาสสดุท้ายขอ
ปี 2551 ทําให้ผู้ประกอบการผลิตอาหารซึ�งเป็นลกูค้าของกรณีศกึษาหลายรายต้องปรับโครงสร้าง
องค์กรในมาตรการตา่ง ๆ เชน่ ปรับเปลี�ยนการจดัซื -อจดัจ้าง เชน่ เปลี�ยนเงื�อนไขการค้าจาก CIF 
เป็น CFR หรือ เปลี�ยนรูปแบบการซื -อขายจากซื -อผา่นผู้จดัจําหนา่ยมาเป็นการซื -อตรงจากผู้ผลิต
แทน เพื�อลดต้นทนุการขนส่งและการบริหารงาน ช่วยให้องค์กรสามารถรักษาหรือเพิ�มระดบัรายได้
และลดร่ายจ่ายที�ไมจํ่าเป็นออกไป ดงันั -นการเสนอเทอมและรูปแบบการซื -อขายให้เหมาะสมการ
กบัความต้องการซื -อของลกูค้าจงึเป็นสิ�งที�ควรพิจารณาศกึษาอย่างยิ�ง เพื�อก่อให้เกิดประโยชน์
สงูสดุ และสามารถเข้าถึงความต้องการที�แท้จริงของลกูค้า ดงันั -นวิทยานิพนธ์ฉบบันี -จงึทําขึ -นเพื�อ
วตัถปุระสงค์ดงัตอ่ไปนี - 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1. ศกึษาปัจจยัที�มีผลตอ่การเลือกผู้ผลิตวตัถแุตง่กลิ�นรส เงื�อนไขการค้า และรูปแบบการซื -อ

ของลกูค้ากรณีศกึษาวา่ประกอบด้วยตวัแปรใดบ้าง  

2. ศกึษาความพงึพอใจของลกูค้าที�มีตอ่กรณีศกึษา คูแ่ขง่ และผู้จดัจําหนา่ยของกรณีศกึษา 
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คาํจาํกัดความที�ใช้ในการวิจัย  

1. ลกูค้าของกรณีศกึษา เป็นผู้ประกอบการผลิตอาหารและเครื�องดื�มที�มีฐานการผลิตอยูใ่น
ประเทศไทยทั -งที�เป็นของคนไทยและคนตา่งชาติ 

2. ผู้จดัจําหนา่ย เป็นบริษัทที�กรณีศกึษามอบหมายให้ทําหน้าที�ในการขออนญุาตนําเข้า
สินค้าจากอย. ดําเนินพิธีการศลุกากร บริหารและจดัเก็บสินค้าคงคลงัให้กบัลกูค้าของ
กรณีศกึษาในกรณีที�ลกูค้าไม่ต้องการหรือไมส่ามารถดําเนินการดงักลา่วเอง 

3. บริษัทคูแ่ขง่ มีการดําเนินการขออนญุาตนําเข้าสินค้าจากอย. ดําเนินพิธีการศลุกากร 
บริหารจดัเก็บสินค้าคงคลงั และสง่สินค้าให้ลกูค้าด้วยตนเอง  

4. ผู้ ที�มีอํานาจในการตดัสินใจ หมายถึง ผู้บริหารระดบัสงู ผู้จดัการฝ่ายจดัซื -อ และผู้จดัการ

ฝ่ายพฒันาผลิตภณัฑ์ของกลุ่มตวัอยา่ง รวมถึงผู้จดัการฝ่ายขายของกรณีศกึษา 

ขอบเขตของการวิจัย 

1. ดําเนินการศกึษาโดยใช้ตวัอยา่งจากบริษัทผู้ผลิตและผู้ขายวตัถแุตง่กลิ�นรสรายหนึ�ง โดย

ศกึษากลุม่ลกูค้าทั -งหมดที�สั�งซื -อสินค้าจากกรณีศกึษาด้วยการซื -อตรงจากผู้ผลิตและผา่นผู้

จดัจําหนา่ย และใช้เงื�อนไขการค้าเทอม FOB  CFR  CIF  และ  DDP  

2. กรณีศกึษามีการใช้รูปแบบการขนสง่สินค้า ทั -งทางทะเลและทางอากาศจากโรงงานที�

ประเทศสิงคโปร์มายงัประเทศไทย แตก่ารศกึษาครั -งนี -จะจํากดัเพียงการศกึษาการขนสง่

สินค้าทางทะเลเทา่นั -น  

ประโยชน์ที�คาดว่าจะได้รับ 

1. ทราบถึงปัจจยัที�มีอิทธิพลสําคญัตอ่การตดัสินใจเลือกผู้ผลิตวตัถแุตง่กลิ�นรส เงื�อนไข
การค้าเทอม FOB  CFR  CIF  และ  DDP รวมถึงรูปแบบการซื -อขายระหว่างการซื -อตรง
จากผู้ผลิต และผา่นผู้จดัจําหนา่ย 

2. สามารถนําผลการวิเคราะห์ความพงึพอใจของลกูค้าที�มีตอ่กรณีศกึษา คูแ่ขง่ และผู้จดั

จําหนา่ยกรณีศกึษา ไปใช้พฒันาและแก้ไขปรับปรุงคณุภาพสินค้าและบริการ เพื�อเพิ�ม

ประสิทธิภาพการทํางานของบริษัทกรณีศกึษา สามารถสร้างความพงึพอใจและเข้าถึง

ความต้องการที�แท้จริงของลกูค้า อนัจะสร้างความได้เปรียบเชิงแขง่ขนัทางธุรกิจ 

3. เพื�อเป็นแนวทางสําหรับบริษัทอื�น ๆ ที�มีรูปแบบการจดัตั -งบริษัทในแบบเดียวกนันี -ในการ

นําเอาองค์ความรู้ที�ได้ไปประยกุต์ใช้ให้เหมาะสมกบับริษัทของตน 



 
 

9 

วิธีดาํเนินการวิจัย 

การศกึษานี -เป็นการวิจยัแบบสืบเสาะ (Exploratory Research) ทําการรวบรวมข้อมลู
ปฐมภมูิจากกลุม่ตวัอย่างซึ�งเป็นลกูค้าของกรณีศกึษาที�ประกอบกิจการผลิตอาหารและเครื�องดื�ม 
จํานวนทั -งสิ -น 50 ราย ด้วยการสมัภาษณ์เจาะลกึ (Personal Depth Interview) ผู้ ที�มีอํานาจในการ
ตดัสินใจเลือกผู้ผลิต เงื�อนไขการค้า และรูปแบบการซื -อขาย เพื�อหาปัจจยัที�มีผลตอ่การตดัสินใจ 
ให้ได้ครอบคลมุและครบถ้วนที�สดุ แล้วจงึออกแบบสอบถามเพื�อวิเคราะห์หาลําดบัความสําคญั
ของปัจจยัทั -งหมดที�มีผลตอ่การตดัสินใจเลือกผู้ผลิต เงื�อนไขการค้า และรูปแบบการซื -อขาย ด้วย
การให้เปรียบเทียบความสําคญัของปัจจยัทีละคู ่ (Pairwise Comparison) พร้อมกนันั -นใน
แบบสอบถามยงัมีการประเมินความพงึพอใจของกลุม่ตวัอยา่งที�มีตอ่สินค้าและบริการของ
กรณีศกึษา คูแ่ขง่ และผู้จดัจําหนา่ยของกรณีศกึษา สําหรับข้อมลูทตุิยภมูิได้ทําการค้นคว้าจาก
เอกสารวิชาการ วารสาร บทความ ทฤษฎี ข้อมลูทางสถิต ิ และงานวิจยัที�เกี�ยวข้อง รวมไปถึง
ประสบการณ์การทํางานของผู้ วิจยัเอง 
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บทที�  2 

เอกสารและงานวิจัยที�เกี�ยวข้อง 

แนวคิดและทฤษฎี 

แนวคิดและทฤษฎีที�เกี�ยวข้องกบัสําหรับงานวิจยันี - สามารถแบง่ประเดน็สําคญัที�เกี�ยวข้อง
ได้เป็น 5 ประเดน็คือ 

1. ความรู้เบื -องต้นเกี�ยวกบัวตัถแุตง่กลิ�นรสอาหาร 

2. การเลือกแหลง่ขาย (Supplier Selection) 

3. อินโคเทอม 2000 (Incoterms 2000) 

4. ความหมายและความสําคญัของชอ่งทางการจดัจําหนา่ย และผู้จดัจําหนา่ย 

5. หลกัการวิเคราะห์ตามลําดบัชั -น (Analytic Hierarchy Process) 

2.1 ความร้เบื Rองต้นเกี�ยวกับู วัตถุแต่งกลิ�นรสอาหาร 

วตัถแุตง่กลิ�นรส จดัเป็นวตัถเุจือปนอาหาร1 เพื�อวตัถปุระสงค์ในการใช้ที�สําคญั ได้แก่ 

1. เพื�อทดแทนกลิ�นรสของอาหารที�สญูเสียกลิ�นรสไป อนัเนื�องมาจากกรรมวิธีในการแปรรูป  

2. เพื�อแตง่กลิ�นรสให้กบัผลิตภณัฑ์หรือวตัถดุบิที�ไมมี่กลิ�นรสหรือไมมี่กลิ�นรสตามที�ต้องการ  

3. เพื�อชว่ยเน้นกลิ�นรสของผลิตภณัฑ์ให้เดน่ชดัขึ -น  

4. เพื�อพฒันาผลิตภณัฑ์อาหารใหม ่ๆ 

5. เพื�อปิดบงักลิ�นรสที�ไมพ่งึปรารถนาในผลิตภณัฑ์อาหารและยา 

6. เพื�อปรับปรุงกลิ�นรสของผลิตภณัฑ์ให้มีระดบัมาตรฐานเดียวกนั เมื�อวตัถดุิบที�ได้มาจาก
ตา่งแหลง่หรือตา่งฤดกูาล 

___________________________ 
1 วตัถทีุ�ตามปกตมิิได้ใช้เป็นอาหารโดยตรงหรือสว่นประกอบหลกัในอาหาร ไมว่า่สารนั -น

จะมีคณุคา่ทางโภชนาการหรือไมก็่ตาม 
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วตัถแุตง่กลิ�นรส แบง่ออกเป็น 3 ชนิด (ประกาศกระทรวงสาธารณสขุ ฉบบัที� 223, 2544) 
ดงันี -  

1. วตัถแุตง่กลิ�นรสธรรมชาต ิ หมายความวา่ วตัถแุตง่กลิ�นรสที�ได้จากพืชหรือสตัว์ที�ปกติ
มนษุย์ใช้บริโภคโดยผ่านวิธีทางกายภาพ  

2. วตัถแุตง่กลิ�นรสเลียนธรรมชาต ิ หมายความวา่ วตัถแุตง่กลิ�นรสที�ได้จากการแยกวตัถทีุ�ให้
กลิ�นรสโดยวิธีทางเคมีหรือได้จากวตัถทีุ�สงัเคราะห์ขึ -น โดยวตัถทีุ�แยกหรือสงัเคราะห์ขึ -นนั -น
จะต้องมีคณุลกัษณะทางเคมีเหมือนวตัถทีุ�พบในผลิตภณัฑ์ธรรมชาตทีิ�ปกตมินษุย์ใช้
บริโภค และให้หมายความ รวมถึงวตัถแุตง่กลิ�นรสเลียนธรรมชาติที�มีวตัถแุตง่กลิ�นรส
ธรรมชาตผิสมอยูด้่วย 

3. วตัถแุตง่กลิ�นรสสงัเคราะห์ หมายความวา่ วตัถแุตง่กลิ�นรสที�ได้จากวตัถทีุ�ยงัไมเ่คยพบใน
ผลิตภณัฑ์ธรรมชาติที�ปกตมินษุย์ใช้บริโภค และให้หมายความรวมถึงวตัถแุตง่กลิ�นรส
สงัเคราะห์ที�มีวตัถแุตง่กลิ�นรสธรรมชาติ หรือวตัถแุตง่กลิ�นรสเลียนธรรมชาตผิสมอยู่ด้วย 

2.2 การเลือกแหล่งขาย (Supplier Selection) 

การเลือกผู้ขายเป็นเรื�องที�สําคญัยิ�งในกระบวนการซื -อ ฝ่ายจดัซื -อต้องทําการตดัสินใจที�จะ
ก่อให้เกิดประสิทธิภาพและประโยชน์สงูสดุแก่บริษัท อีกทั -งรักษาความร่วมมืออนัดีระหวา่งผู้ ซื -อ
และผู้ขาย การตดัสินใจเกี�ยวกบัการซื -อมีอิทธิพลโดยตรงตอ่สถานการณ์ทางการเงินของแหลง่ขาย 
นอกจากนี -ประสิทธิภาพของการเลือกแหลง่ขายกระตุ้นให้มีการแขง่ขนัเกิดขึ -นด้วย (สมุนา อยูโ่พธิ�, 
2531; อดลุย์ จาตรุงคกลุ, 2536 อ้างถึงใน ดวงกมล คุ้มนุน่, 2550: 10-19) 

2.2.1 วิธีเลือกแหล่งขาย 

 การเลือกแหลง่ขายเริ�มต้นด้วยการกําหนดผู้ ที�คาดวา่จะเป็นผู้ขายทั -งหมดแล้วคอ่ย ๆ ทํา
การตดัทอนลงจนเหลือเพียงไมกี่�ราย วิธีการคือทําการเสาะแสวงหาผู้ ที�คาดวา่จะเป็นผู้ขายแล้วก็
คดัทิ -งจนเหลือแตผู่้ ที�เราจะทําการซื -อขายด้วย สามารถอธิบายได้เป็นขั -นตอน ดงันี -คือ 

 ขั -นที� 1 เป็นการสํารวจแหล่งขายทกุแหลง่ ในขั -นตอนนี -รู้สภาพทั�วไปของสินค้าที�ต้องการ
ซื -อ แตมี่ปัญหาอยูที่�มีอะไรขายในตลาด ใครผลิตสินค้าดงักลา่วหรือใครสามารถผลิตสินค้า
ดงักลา่วได้ ใครสามารถจดัหาได้อยา่งเหมาะสมและประหยดัที�สดุ ขั -นตอนนี -เป็นการเก็บรวบรวม
ขา่วสารจากหลายแหลง่ เช่น วารสารการค้า ไดเรคทอรีทางการค้า แฟ้มปันทกึของผู้ ซื -อเองและ
จากการสมัภาษณ์พนกังานขาย เป็นต้น จากนั -นจงึสร้าง List ขึ -นมา โดยให้รายที�นา่เชื�อถือและมี
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ความสามารถในการผลิตและประสบการณ์และสถานที�ตั -งมีความสะดวกในการจดัสง่ของอยูใ่น 
List ในระยะแรกถ้าสินค้าที�ซื -อนั -นมีความต้องการเป็นประจํา ผู้ ซื -ออาจสง่คําเชิญชวนประกวดราคา
โดยใช้ List นี - ถ้าเป็นสําคญัสินค้าสําคญักวา่หรือสลบัซบัซ้อนกวา่ก็ควรให้ผา่นขั -นอื�นตอ่ไป 

ขั -นที� 2 เป็นการวิเคราะห์ข้อได้เปรียบของแหลง่ที�คาดวา่จะเป็นแหลง่ขาย เป็นการหา
ขา่วสารที�เฉพาะเจาะจงในเรื�อง 

1. เครื�องอํานวยความสะดวกในการผลิตและขีดความสามารถของผู้ขาย 

2. ความมั�นคงทางการเงิน 

3. คณุภาพสินค้า 

4. ความสามารถทางเทคนิค 

5. ความสามารถทางการผลิต 

6. นโยบายธุรกิจทั�วไป 

7. ตําแหนง่ในอตุสาหกรรม 

8. ความเจริญก้าวหน้า 

9. ความสนใจในคําสั�งซื -อของผู้ ซื -อ 

10. ทศันคตทีิ�มีตอ่ความร่วมมือกนั 

จดุมุง่หมายในขณะนี -ก็คือเพื�อหาผู้ขายที�สามารถทําการผลิตพสัดใุนคณุภาพและปริมาณ
ที�ต้องการ เป็นที�เชื�อถือได้ในเรื�องการเป็นแหลง่จดัหาพสัดตุิดตอ่กนัไปตลอดทกุสถานการณ์ 
สามารถรักษาคํามั�นสญัญาและข้อผกูพนัทางด้านบริการโดยมีราคาแขง่ขนั ในขั -นตอนนี -อาจจะมี
การเยี�ยมผู้ขายและการจดัทํา List ผู้ขายที�ได้คณุสมบตัิ (Qualified-Supplier Lists) 

 ขั -นที� 3 เป็นขั -นตอนที�มีการตอ่รองและคดัเลือก ขั -นตอนนี -นําไปสูก่ารออกคําสั�งซื -อ การ
ตดัสินใจเลือกขั -นสดุท้ายทําได้หลายวิธี รวมทั -งการประกวดราคาและการเจรจาตอ่รองราคา ไมว่า่
จะใช้วิธีใดมกัจะต้องมีการเจรจาตอ่รองราคาเสมอ และมกัจะมีการถกปัญหากบัผู้ขายที�เลือกไว้ได้
แล้ว การถกปัญหาเหล่านี -ทําให้มั�นใจได้ว่าผู้ขายเข้าใจเงื�อนไขของสญัญาเกี�ยวกบัการจดัสง่การ
หีบหอ่และการจา่ยเงินคา่พสัด ุเป็นต้น เป็นอยา่งดี 
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 ขั -นที� 4 เป็นขั -นตอนที�เกี�ยวข้องกบัการตดิตามผลเพื�อให้แนใ่จวา่ผู้ขายปฏิบตัติามเงื�อนไข
และข้อตกลงในสญัญา เชน่ จดัหาของตามคณุลกัษณะเฉพาะ สง่ของตรงตามเวลา แจ้งให้ผู้ ซื -อ
ทราบถึงการเปลี�ยนแปลงเครื�องมือเครื�องอํานวยความสะดวกของผู้ขาย เป็นต้น มีการประเมินผล
การปฏิบตังิานของผู้ขาย ข่าวสารที�ได้รับจากผู้ขายทําให้ผู้ ซื -อปรับตวัได้และพร้อมที�จะให้ธุรกิจแก่
ผู้ขายตอ่ไป 

2.2.2 ข้อพจิารณาบางประการในการเลือกแหล่งขาย 

 ขั -นตอนแรกในการเลือกแหล่งขาย คือ เตรียมการประเมินแหลง่ขายก่อนที�จะมีการตกลง
ซื -อขายกนั ประเภทของการซื -อมีความสําคญัมากในการเตรียมประเมิน แตเ่ดมิมาเราพิจารณา
ผู้ขายวา่เป็นผู้จดัหาสินค้าเท่านั -น ในปัจจบุนัเราพิจารณาวา่ผู้ขายเป็นผู้จดัหา ”หน้าที�” ให้กบัเรา 
เชน่ ผู้ผลิตดนิสอทําหน้าที�ในการหาหนทางให้เราทําหรือเขียนได้ สินค้าใดก็ตามที�เราซื -อมาทํา”
หน้าที�” เป็นผลมาจากความพยายาม 4 ประการ คือ (1) เทคนิคหรือวิศวกรรม (2) การผลิต (3) 
การเงินและ (4) การบริหาร การซื -อที�เกี�ยวข้องกบัการมีขายในเชิงพาณิชย์หรือวางบนชั -นทําให้ผู้ ซื -อ
ต้องทําการเลือกผู้ขายสินค้า ถ้าความต้องการของผู้ ซื -อเกี�ยวข้องกบัการออกแบบพิเศษหรือ
ลกัษณะการปฏิบตังิานพิเศษของสินค้า ผู้ ซื -อกําลงัเลือก”ความสามารถของผู้ขาย” 

ผู้ขายสินค้า ปัจจยัในการวิเคราะห์และประเมินผู้ขายสินค้าจํากดัอยูเ่พียง 3 ปัจจยั คือ  

1. บริการ เป็นปัจจยัสําคญัที�สดุและรวมไปถึงความสามารถและความเตม็ใจที�จะ
ตอบสนองผู้ ซื -อ มกัจะเป็นข้อได้เปรียบอย่างเดียวที�ผู้ขายคนหนึ�งจะเหนือคูแ่ขง่ได้  

2. ราคา มกัจะเป็นราคาแขง่ขนักนัเมื�อพสัดมีุคณุภาพใกล้วเคียงกนั อยา่งไรก็ดี
ผู้ขายบางรายอาจจะให้สว่นลดปริมาณได้ซึ�งก็จะทําให้มีการวิเคราะห์และ
ประเมินผู้ขาย ณ จดุนี -ด้วย 

3. คณุภาพ สินค้าวางชั -นมกัจะมีคณุภาพใกล้เคียงกนั อยา่งไรก็ดีการที�จะให้ตรงกบั
ความต้องการเฉพาะของผู้ ซื -อนั -นอาจเป็นได้กบัผู้ขายบางรายเทา่นั -น 

 การวิเคราะห์และประเมินสินค้าของผู้ขายจําเป็นต้องมีความรู้เกี�ยวกบัตลาด รวมทั -งผู้ผลิต 
และผู้จดัจําหนา่ย คณุลกัษณะเฉพาะในเชิงพาณิชย์และโครงสร้างราคา ขั -นตอนนี -จบลงด้วยการ
เลือกผู้ขาย 1-2 รายเพื�อทําการซื -อขาย 

ผู้ขายความสามารถ เป็นการซื -อที�มีความต้องการพิเศษในเรื�องการออกแบบพิเศษ หลกั
ปฏิบตังิานของสินค้า ความเชื�อถือในลกัษณะสินค้า เครื�องมีพิเศษ เวลาเตรียมการและการลงทนุ 
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เป็นต้น เหลา่นี -เราเรียกวา่ผู้ ซื -อซื -อความสามารถของผู้ขาย ผลก็คือ ผู้ขายกลายเป็นแหลง่ทรัพยากร
ภายนอก ดงันั -นสิ�งที�จะต้องทําก็คือการวิเคราะห์และประเมินผู้ขายในแง่ความสามารถทางเทคนิค 
การผลิต การเงินและการบริหาร กรณีนี -การสํารวจผู้ขายควรจะกําหนดการพฒันาทางวิศวกรรม 
การทดสอบทางวิศวกรรม วิศวกรรมการควบคมุคณุภาพ โรงงานและเครื�องมือ การบริหารวสัด ุ
ฐานะสินเชื�อ เงินทนุหมนุเวียน การควบคมุทางการบริหารในสว่นที�เกี�ยวกบัทรัพยากรมนษุย์ 
ความสามารถในการวางแผนและจดัหนว่ยงาน เป็นต้น 

2.2.3 ปัจจัยที�ต้องพจิารณาในการเลือกแหล่งขาย 

 1. ปริมาณการซื -อ ถ้าจํานวนที�ต้องการซื -อครั -งละไมม่ากสว่นมากก็มกัจะซื -อจากตวัแทน
จําหนา่ย เรื�องปริมาณแคไ่หนควรจะซื -อจากตวัแทนจําหนา่ยหรือซื -อจากผู้ผลิต โดยตรงนั -นก็ไมมี่
ความแน่นอนแล้วแตอ่ตุสาหกรรม ผู้ ซื -อจะต้องกําหนดให้ได้ว่าปริมาณที�ต้องการซื -อนั -นจะสั�งซื -อ
จากตวัแทนจําหนา่ยหรือจากผู้ผลิต จริงอยูเ่ราอาจจะอยากซื -อจากผู้ผลิต แตก็่ควรพิจารณาและ
สนบัสนนุตวัแทนจําหนา่ยที�ให้บริการดีกวา่ด้วย 

โดยปกตถ้ิาจะสั�งตรงจากผู้ผลิตก็มกัจะต้องสั�งครั -งละจํานวนมากๆ แตถ้่าการสั�งซื -อของ
ฝ่ายจดัซื -อแตล่ะครั -งไมเ่ทา่กนั การซื -อที�มีจํานวนน้อยก็ไมค่วรสั�งจากผู้ผลิต ผู้ ซื -อควรดดู้วยวา่
จํานวนที�มีการสั�งเมื�อเทียบกบัจํานวนที�มีการสั�งโดยปกติจะเป็นเชน่ใด ถ้าปกตเิคยสั�งในจํานวนที�
ผู้แทนจําหนา่ยจดัหาให้ได้ก็ควรใช้แหลง่นี -เพื�อสร้างความสมัพนัธ์ระยะยาว ในกรณีที�เป็นสาย
ผลิตภณัฑ์หลกัซึ�งมีความต้องการตอ่เนื�องกนัเป็นระยะยาวและความต้องการเป็นจํานวนมาก ผู้ ซื -อ
ก็ควรจะสร้างระดบัความต้องการวตัถดุิบไว้และก็อาจจะซื -อวตัถดุิบมาเก็บไว้ให้ได้ระดบัที�
สมเหตสุมผล พร้อมทั -งแจกจ่ายไปให้หน่วยที�ต้องการใช้  

2. การจําหน่าย (Availability) คณุสมบตัทีิ�สําคญัอยา่งหนึ�งของผู้ขายที�มีประสิทธิภาพ คือ 
ความสามารถในการหาสิ�งที�ผู้ ซื -อต้องการในจํานวนที�มากพอกบัความต้องการและบอ่ยครั -งเทา่ที�มี
ความจําเป็น ผู้ขายที�เราได้เลือกสรรให้มีสิทธิประมลูได้ควรจะเป็นรายใหญ่พอและสามารถทําตาม
คณุสมบตัดิงักล่าวได้ อีกทั -งต้องมีความสามารถเพิ�มเตมิในการจดัหาสิ�งที�ต้องการมากกวา่หรือ
น้อยกวา่ที�ความสามารถปกตพิงึทําได้ 

การพึ�งแหลง่ขายแหลง่เดียวอาจไมเ่พียงพอในชว่งที�มีความต้องการสงูเป็นการเสี�ยงมาก 
และการซื -อจากรายหนึ�งมากจนเกินไป ความมั�นคงระยะยาวจะมีน้อยลงถ้าบริษัทขึ -นอยูก่บัลกูค้า
เพียงรายเดียว โดยไมคํ่านงึถึงหลกัประกนัในการจดัหาสิ�งของมาใช้ในกิจการ บางครั -งชิ -นสว่นหรือ
วสัดอุาจจะมีการขาดตลาดระยะยาวหรือเป็นครั -งคราว การพึ�งผู้ ที�จะเข้ามาประกวดราคาที�ฐานะดี 
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เพื�อหาแหลง่จดัหาจงึเป็นเรื�องสําคญัยิ�ง แหลง่จดัหาจะต้องมีขนาดใหญ่ มีความสมัพนัธ์กนัมานาน
หรือมีสญัญาระยะยาว จะด้วยเหตผุลใดก็แล้วแตก่ารมีหลกัประกนัในความสามารถของผู้ประกวด
ราคาวา่จะเสนอวสัดใุห้ได้โดยตลอดระยะยาวที�วสัดขุาดแคลนเป็นเรื�องสําคญัยิ�ง 

 การที�ไมมี่เครื�องมือในการขนสง่ที�เหมาะสมและเชื�อถือได้บางครั -งก็เป็นปัญหาเชน่กนั 
แหลง่ขายที�อยูไ่กลอาจต้องใช้บริการพิเศษซึ�งมกัจะไมมี่ให้โดยตลอดและมกัจะแพง แหลง่ขายที�
ดีกวา่มกัจะมีทั -งเครื�องมือในการขนสง่ และทางเลือกตา่งๆเพื�อการขนสง่สิ�งของไว้ตลอดเวลา 

3. การจดัสง่พสัด ุ (Distribution) ผู้ ซื -อจะต้องแนใ่จในวิธิการปฏิบตังิานทางด้านการตลาด
อตุสาหกรรมก่อนที�จะตกลงใจทํารายชื�อผู้ประกวดราคา แม้วา่เราจะต้องปฏิบตัติามวิธีการทาง
อตุสาหกรรมก็ตาม แตก่ารจะปฏิบตัใิห้แตกตา่งไปจากแบบปกติก็เป็นที�ยอมรับกนัในสถานการณ์
ที�ไมป่กต ิ สินค้าบางอย่างผู้ผลิตขายตรงไปสูผู่้ ใช้ โดยใช้พนกังานขายของตนโดยสง่สินค้าจากคลงั
ใหญ่ หรือคลงัสินค้าท้องถิ�น บางแหง่ก็สง่จากบริษัทในเครือ สินค้าผลิตตามสั�งมกัจะขายตรง แต่
สินค้ามาตรฐานมกัจะขายผ่านบริษัทตวัแทนแยกตา่งหากจากผู้ผลิตสินค้าขายผ่านตวัแทน
จําหนา่ยอิสระอาจมีบริการสต๊อกสินค้าด้วยเชน่กนั บางทีก็มีบริการทางด้านวิศวกรรมหรือมีการ
ปฏิบตัิการเกี�ยวกบัการผลิตขั -นสดุท้าย การชว่ยเหลือจากผู้ผลิตเกี�ยวกบัปัญหาทางด้านวิศวกรรม
หรือการแก้ปัญหาอื�นที�เกิดขึ -นเป็นครั -งคราว บางครั -งเป็นสิ�งจําเป็นแม้ว่าการสั�งซื -อจะกระทําโดย
ผา่นตวัแทนจําหน่ายก็ตาม 

4. ขนาดของผู้ขาย (Size of Supplier) ผู้ เชี�ยวชาญทางด้านการจดัซื -อให้เกณฑ์ไว้ว่าขนาด
ของใบสั�งซื -อจะต้องสมัพนัธ์กบัขนาดของผู้ขายที�จะมารับคําสั�งซื -อ เชน่ ถ้าปีหนึ�งมีการซื -อ 100,000 
บาท ก็ควรจะสั�งซื -อจากบริษัทเล็ก แตถ้่าเป็นจํานวน 1,000,000 บาท หรือมากกว่านั -นก็ควรจะ
สั�งซื -อจากบริษัทขนาดใหญ่ โดยการใช้วิธีนี -ผู้ ซื -อจะกลายเป็นลกูค้า “รายสําคญั” ของผู้ขาย 
แนวความคิดนี -ยงัแนะอีกว่าถ้าเราสั�งซิ -อจํานวนน้อยแก่รายใหญ่ ใบสั�งซื -อเราจะถกูละเลยหรือ 
“หายไปในกองใบสั�งซื -อ” เชน่เดียวกนัจํานวนการสั�งซื -อที�มากจะทําให้ผู้ขายรายยอ่ยไมส่ามารถ
ให้บริการแก่เราได้ 

 5. จํานวนผู้ขาย (Number of Suppliers) เคยมีข้อถกเถียงกนัวา่ควรจะใช้ผู้ขายหนึ�งราย 
หรือสองรายหรือมากกวา่นั -น ถ้าให้ยอดซื -อทั -งหมดแก่ผู้ขายเพียงรายเดียว ณ เวลาที�สินค้าขาด
ตลาด ผู้ขายก็จะเอาใจใสเ่ป็นอยา่งดี เนื�องจากเป็นลกูค้าพิเศษของเขา นอกจากนั -นผู้ขายรายเดียว
สามารถจะให้ราคาดีที�สดุได้ เนื�องจากมียอดขายที�แนน่อนและตอ่เนื�องกนัตลอด ซึ -งก็มีข้อโต้แย้ง
วา่ถ้าบริษัทใช้ผู้ขายสองหรือสามราย เวลาสินค้าขาดตลาดบริษัทก็จะได้รับการคุ้มครอง เนื�องจาก
มีแหลง่ขายให้เลือกสว่นใหญ่แล้ว บริษัทขนาดใหญ่มกัจะซื -อครั -งละจํานวนมาก โดยได้ราคาและ
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บริการดีจากผู้ขาย 2-3 ราย แทนที�จะเสี�ยงตอ่ผู้ขายรายเดียวที�ไมส่ามารถสง่สินค้าให้ได้เนื�องจาก
คนงานสไตร์ค ไฟไหม้ นํ -าท่วม หรือเหตอืุ�น 

2.2.4 วิธีการพจิารณาประเมินแหล่งขาย 

 หลงัจากได้ชื�อแหลง่ขายทั -งหมดสมบรูณ์พอแล้ว งานขั -นตอ่ไปก็คือทําการประเมินคา่แหลง่
ขายแตล่ะราย การประเมินใช้วิธีตดัผู้ ที�ไมไ่ด้คณุภาพออกไปจนเหลือ “รายชื�อแหลง่ขาย” 
(Approved Vendor List) ที�ผู้ ซื -อต้องการจะตดิตอ่เพื�อขอให้ทําการประกวดราคาหรือตอ่รองราคา
ด้วยเกณฑ์ที�ใช้ในกระบวนการประเมินคา่ คือ ทําการเปรียบเทียบแหลง่ขายในแง่ของ
ความสามารถในการจดัคณุภาพ ปริมาณ ราคา และบริการตามผู้ ซื -อต้องการ รายชื�อจะต้อง
เหมาะสมพอที�จะชว่ยนําไปในการแขง่ขนักนัในทกุประเภทรวมทั -ง 

1. การแขง่ขนัทางด้านราคา ได้จากการกําหนดผู้ผลิตหรือผู้ จําหนา่ยที�มีต้นทนุตํ�าสดุ 

2. การแขง่ขนักนัทางด้านเทคโนโลยี ได้จากการกําหนดแหลง่ขายที�เก่งในแง่ความ
คดิเห็นดีทางด้านการวางแผนทางวิศวกรรม ออกแบบดี ใช้วสัดดีุ และมีเทคนิค
ทางการผลิตดี 

3. การแขง่ขนัทางด้านบริการ ได้จากการกําหนดแหลง่ขายที�มีความกระตือรือร้นที�
จะได้สญัญาซื -อเป็นอย่างยิ�ง และเป็นผู้ ที�จะให้คณุคา่ ”เพิ�มเตมิ” นอกเหนือจาก
คณุภาพหรือคณุคา่ตามหน้าที�ของสิ�งที�ซื -อและนอกเหนือจากราคาด้วย 

ซึ�งในแตล่ะอตุสาหกรรมหรือสินค้าก็มีปัจจยัที�ใช้การพิจารณาแตกตา่งกนัไป เชน่ สําหรับ
อตุสาหกรรมเคมี คณุภาพของสินค้าเป็นปัจจยัที�สําคญัที�สดุในการพิจารณาเลือกผู้ผลิตหรือแหลง่
ขาย โดยความนา่เชื�อถือในการสง่มอบสินค้าเป็นอนัดบัที�สอง และราคาเป็นอนัดบัที�สาม ในขณะที�
สินค้าเครื�องนุง่หม่ผู้ผลิตหรือแหลง่ขายที�สามารถทําให้ลกูค้าสามารถบวกกําไรได้มากที�สดุ (Price 
Markup) มีความสําคญัเป็นอนัดบัแรก (W.C. Benton, 2007) 
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2.3 อินโคเทอม 2000 (INCOTERMS 2000) 

2.3.1 วัตถุประสงค์และขอบเขต 

 (International Commercial Terms) เป็นข้อกําหนดการสง่มอบสินค้า ระหว่างผู้ ซื -อกบั
ผู้ขายที� Incoterms เป็นสากล ซึ�งกําหนดขึ -นโดยสภาหอการค้านานาชาต ิ (International 
Chamber of Commerce) Incoterms 2000 เป็นฉบบัที�แก้ไขเพิ�มเตมิในบางสว่นที�เป็นปัญหาอยู่
ของ Incoterms 1990 และประกาศใช้ในปี ค.ศ.2000 เพื�อให้คูค้่าแตล่ะฝ่ายทราบถึงขอบเขตความ
รับผิดชอบ ภาระหน้าที� คา่ใช้จา่ยในการขนสง่สินค้า และความเสี�ยงตอ่อบุตัภิยัในการขนสง่สินค้า
จากผู้ขายไปยงัผู้ ซื -อ ข้อกําหนดอนัเป็นสากลนี -ชว่ยให้ผู้ ซื -อและผู้ขายที�อยูใ่นประเทศที�ตา่งกนั มี
ภาษาและวฒันธรรมทางการค้าที�ตา่งกนั สามารถเข้าใจตรงกนัในเงื�อนไขการสง่มอบสินค้าได้ 
(กรมสง่เสริมการสง่ออก, 2552) 

ข้อกําหนด Incoterms 1990 ที�สภาหอการค้านานาชาตกํิาหนดขึ -นมี 13 รูปแบบ แบง่ตาม
หน้าที�ความรับผิดชอบของผู้ ซื -อขาย แสดงดงัรูปที� 2.1 สว่นข้อกําหนดที�เปลี�ยนแปลงใหมต่าม 
Incoterms 2000 ได้ระบไุว้ในหมายเหตเุฉพาะสว่นที�มีการเปลี�ยนแปลง รายละเอียดโดยยอ่ของ
ข้อกําหนดตา่ง ๆ มีดงันี - 

1. EXW (…….name Point within the place of Seller) 

ยอ่จากคําวา่ “Ex Works” เงื�อนไขการสง่มอบนี - ผู้ขายจะสิ -นสดุภาระการสง่มอบสินค้า
ตามสญัญาก็ตอ่เมื�อ ผู้ขายได้จดัให้สินค้าพร้อมสําหรับการสง่มอบ ณ สถานที�ของผู้ขายเอง โดย
ผู้ขายมิต้องรับผิดชอบในการขนสินค้าขึ -นยานพาหนะ ไมต้่องทําพิธีการสง่ออก คา่ใช้จา่ยตา่ง ๆ ใน
การขนสินค้าจากสถานที�ของผู้ขายไปยงัจดุหมายปลายทาง และความเสี�ยงภยัตา่ง ๆ เป็นของผู้ ซื -อ 

2. FCA (……..name Point within the Place of Shipment) 

 ยอ่จากคําวา่ “Free Carrier” เงื�อนไขการสง่มอบนี - ผู้ขายจะสิ -นสดุภาระการสง่มอบสินค้า
ตามสญัญาก็ตอ่เมื�อ ผู้ขายได้สง่มอบสินค้าให้กบัผู้ รับขนสง่ที�ระบโุดยผู้ ซื -อ ณ สถานที�ของผู้ รับ
ขนสง่ที�เมืองทา่ต้นทาง ผู้ขายจะต้องทําพิธีการสง่ออก รับผิดชอบคา่ใช้จา่ยในการขนสง่สินค้าและ
ความเสี�ยงภยัระหวา่งการขนสง่จากสถานที�ของผู้ขายจนกระทั�งถึงสถานที�ของผู้ รับขนสง่ ฯ สว่น
คา่ใช้จา่ยตา่ง ๆ ในการขนสินค้าและความเสี�ยงภยัตา่ง ๆ จากสถานที�ขนสง่สินค้าที�ประเทศต้น
ทาง ไปยงัจดุหมายปลายทาง เป็นของผู้ ซื -อ 
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3. FAS (…….name Port of Shipment) 

 ยอ่จากคําวา่ “Free Alongside Ship” เงื�อนไขการสง่มอบนี - ผู้ขายจะสิ -นสดุภาระการสง่
มอบสินค้าตามสญัญาก็ตอ่เมื�อ ผู้ขายได้นําสินค้าไปยงักาบเรือ ณ ทา่เรือต้นทางที�ระบไุว้ สว่น
คา่ใช้จา่ยในการนําของขึ -นเรือ คา่ใช้จา่ยในการขนสง่สินค้าความเสี�ยงภยัในการนําของขึ -นเรือและ
ระหวา่งการขนสง่ เป็นภาระของผู้ ซื -อในทนัทีที�สินค้าถกูสง่มอบไปยงักาบเรือ และผู้ ซื -อต้อง
รับผิดชอบการทําพิธีการสง่ออกด้วย 

 หมายเหต ุ:  Incoterms 2000 กําหนดให้ผู้ขายเป็นผู้ ทําพิธีการสง่ออกและรับผิดชอบ
คา่ใช้จา่ยในการทําพิธีการสง่ออก รวมทั -งการขอใบอนญุาตสง่ออกตลอดจนคา่ภาษีอากรสง่ออก 
(ถ้ามี) 

4. F.O.B. (…….name Port of Shipment) 

 ยอ่มาจากคําวา่ “Free on Board” เงื�อนไขการสง่มอบนี - ผู้ขายจะสิ -นสดุภาระการส่งมอบ
สินค้าตามสญัญาก็ตอ่เมื�อ ผู้ขายได้สง่มอบสินค้าข้ามกาบเรือขึ -นไปบนเรือสินค้า ณ ทา่เรือต้นทาง
ที�ระบไุว้ ผู้ขายเป็นผู้ รับผิดชอบการทําพิธีการสง่ออกด้วย สว่นคา่ใช้จา่ยในการขนสง่สินค้า และ
คา่ใช้จา่ยอื�น ๆ รวมทั -งความเสี�ยงภยัในการขนสง่สินค้าเป็นภาระของผู้ ซื -อในทนัทีที�ของผา่นกาบ
ระวางเรือไปแล้ว 

FOB ที�ใช้ภายในประเทศสหรัฐอเมริกา มี 2 ประเภท (Stan C. McDonald, 2009) คือ  

1. FOB Shipping Point หมายถึง ผู้ขายเป็นผู้จา่ยคา่ขนสง่สินค้าจากโกดงัสินค้า
ของตนจนถึงทา่เรือขนถ่ายสินค้าของผู้ขาย ตอ่จากนั -นผู้ ซื -อจะเป็นผู้ขนสินค้าไปเองหรือ
บริษัทรับจ้างขนสง่สินค้าไปจนถึงโกดงัของผู้ ซื -อ  

2. FOB Destination หมายถึง ผู้ขายรับผิดชอบจา่ยคา่ขนสง่จากโกดงัสินค้าของ
ตนจนถึงโรงงานของผู้ ซื -อ ดงันั -นผู้ขายจงึได้รวมคา่ขนสง่ดงักลา่วเข้าไปกบัราคาขายสินค้า
เรียบร้อยแล้ว 

5. CFR (……name Port of Destination) 

 ยอ่มาจากคําวา่ “Cost and Freight” เงื�อนไขการสง่มอบนี - ผู้ขายจะสิ -นสดุภาระการสง่
มอบสินค้าตามสญัญาก็ตอ่เมื�อ ผู้ขายได้สง่มอบสินค้าข้ามกาบเรือขึ -นไปบนเรือสินค้า ผู้ขายเป็น



 
 

19 

ผู้ รับผิดชอบในการทําพิธีการสง่ออก และจา่ยคา่ระวางขนสง่สินค้า สว่นคา่ใช้จา่ยอื�น ๆ รวมทั -ง
ความเสี�ยงภยัในการขนสง่สินค้าเป็นภาระของผู้ ซื -อในทนัทีที�ของผา่นกาบระวางเรือไปแล้ว 

6. CIF (…….name Port of Destination) 

 ยอ่มาจากคําวา่ “Cost, Insurance and Freight” เงื�อนไขการสง่มอบนี - ผู้ขายจะสิ -นสดุ
ภาระการสง่มอบสินค้าตามสญัญาก็ตอ่เมื�อ ผู้ขายได้สง่มอบสินค้าข้ามกาบเรือขึ -นไปบนเรือสินค้า 
ผู้ขายเป็นผู้ รับผิดชอบในการทําพิธีการสง่ออก จา่ยคา่ระวางเรือ และคา่ประกนัภยัขนสง่สินค้า 
เพื�อคุ้มครองความเสี�ยงภยัในการขนสง่สินค้าจนถึงมือผู้ ซื -อให้แก่ผู้ ซื -อด้วย 

7. CPT (………name Point within the Place of Destination) 

 ยอ่จากคําวา่ “Carriage Paid To” เงื�อนไขการสง่มอบนี - ผู้ขายจะสิ -นสดุภาระการสง่มอบ
สินค้าตามสญัญาก็ตอ่เมื�อ ผู้ขายได้สง่มอบสินค้าให้ผู้ รับขนสง่ที�ระบโุดยผู้ ซื -อ ณ สถานที�ของผู้ รับ
ขนสง่สินค้าที�เมืองทา่ต้นทาง ผู้ขายเป็นผู้ รับผิดชอบในการทําพิธีการสง่ออกและจ่ายคา่ระวาง
ขนสง่สินค้า สว่นคา่ใช้จา่ยอื�น ๆ รวมทั -งความเสี�ยงภยัในการขนสง่เป็นภาระของผู้ ซื -อในทนัทีที�
สินค้าถกูสง่มอบให้แก่ผู้ รับขนสง่สินค้าที�เมืองทา่ต้นทาง 

8. CIP (………name Point within the Place of Destination) 

 ยอ่จากคําวา่ “Carriage and Insurance Paid To” เงื�อนไขการสง่มอบนี - ผู้ขายจะสิ -นสดุ
ภาระการสง่มอบสินค้าตามสญัญาก็ตอ่เมื�อ ผู้ขายได้สง่มอบสินค้าให้ผู้ รับขนสง่ที�ระบโุดยผู้ ซื -อ ณ 
สถานที�ของผู้ รับขนสง่สินค้าที�เมืองทา่ต้นทาง ผู้ขายเป็นผู้ รับผิดชอบในการทําพิธีการสง่ออก จา่ย
คา่ระวางขนสง่สินค้า และคา่ประกนัภยัขนสง่สินค้า เพื�อคุ้มครองความเสี�ยงภยัในการขนสง่สินค้า
จนถึงมือผู้ ซื -อให้แก่ผู้ ซื -อด้วย 

9. DAF (………name Point within the Place of Frontier) 

 ยอ่จากคําวา่ “Delivered At Frontier” เงื�อนไขการสง่มอบนี - ผู้ขายจะสิ -นสดุภาระการส่ง
มอบสินค้าตามสญัญาก็ตอ่เมื�อ ผู้ขายได้จดัให้สินค้าพร้อมสําหรับการสง่มอบ และได้ทําพิธีการ
สง่ออก ณ พรมแดนที�ระบโุดยผู้ ซื -อ 
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10. DES (……….name Port of Destination) 

 ยอ่จากคําวา่ “Delivered Ex Ship” เงื�อนไขการสง่มอบนี - ผู้ขายจะสิ -นสดุภาระการสง่มอบ
สินค้าตามสญัญาก็ตอ่เมื�อ ผู้ขายได้จดัให้สินค้าพร้อมสง่มอบบนเรือ ณ ทา่เรือปลายทาง ดงันั -น
ผู้ขายจงึเป็นผู้ รับผิดชอบการทําพิธีการสง่ออก จา่ยคา่ระวางขนสง่สินค้า คา่ประกนัภยัขนสง่สินค้า 
และเป็นผู้ รับผิดชอบ คา่ใช้จ่ายอื�น ๆ จนกระทั�งสินค้าพร้อมสง่มอบบนเรือที�เมืองทา่ปลายทาง โดย
ผู้ ซื -อจะต้องดําเนินพิธีการนําเข้าสินค้าเอง 

11. DEQ (……….name Port of Destination) 

 ยอ่จากคําวา่ “Delivered Ex Quay” เงื�อนไขการสง่มอบนี - ผู้ขายจะสิ -นสดุภาระการสง่
มอบสินค้าตามสญัญาก็ตอ่เมื�อ ผู้ขายพร้อมสง่มอบสินค้า ณ ทา่เรือปลายทาง ดงันั -นผู้ขายจงึเป็น
ผู้ รับผิดชอบการทําพิธีการสง่ออก จา่ยคา่ระวางขนสง่สินค้า คา่ประกนัภยัขนสง่สินค้า และเป็น
ผู้ รับผิดชอบ คา่ใช้จา่ยอื�น ๆ จนกระทั�งสินค้าพร้อมสง่มอบ ณ ทา่เรือปลายทาง ผู้ขายจะต้องเป็นผู้
ดําเนินพิธีการนําเข้าสินค้าให้แก่ผู้ ซื -อด้วย เงื�อนไขการส่งมอบนี -ผู้ ซื -อจะระบใุห้ผู้ขายเป็นผู้จา่ยภาษี
นําเข้าแทนผู้ ซื -อด้วยหรือไมก็่ได้ โดยการระบตุอ่ท้ายวา่  Duty Paid หรือ Duty Unpaid สว่น
คา่ใช้จา่ยในการขนสินค้าจากทา่เรือไปยงัสถานที�ของผู้ ซื -อเป็นภาระของผู้ ซื -อ 

 หมายเหต ุ:   Incoterms 2000 กําหนดให้ผู้ ซื -อเป็นผู้ ทําพิธีการนําเข้าและรับผิดชอบ
คา่ใช้จา่ยในการทําพิธีการนําเข้า รวมทั -งการขอใบอนญุาตนําเข้าตลอดจนคา่ภาษีอากรนําเข้า 

12. DDU (……….name Point within the Place of Destination) 

 ยอ่จากคําวา่ “Delivered Duty Unpaid” เงื�อนไขการสง่มอบนี - ผู้ขายจะสิ -นสดุภาระการสง่
มอบสินค้าตามสญัญาก็ตอ่เมื�อ ผู้ขายได้จดัให้สินค้าพร้อมสง่มอบ ณ สถานที�ปลายทางของผู้ ซื -อ 
ผู้ขายจงึเป็นผู้ รับผิดชอบการทําพิธีการสง่ออก จา่ยคา่ระวางขนสง่สินค้า คา่ประกนัภยัขนสง่สินค้า 
และเป็นผู้ รับผิดชอบคา่ใช้จา่ยอื�น ๆ รวมทั -งคา่ใช้จา่ยในการนําของลงจากเรือและคา่ขนสง่สินค้า
ไปยงัสถานที�ที�ผู้ ซื -อระบไุว้ จนกระทั�งสินค้าพร้อมสง่มอบ ณ สถานที�ปลายทางของผู้ ซื -อ ผู้ขายต้อง
เป็นผู้ ดําเนินพิธีการนําเข้าสินค้าให้แก่ผู้ ซื -อด้วย แตผู่้ ซื -อต้องจา่ยคา่ภาษีนําเข้าเอง 

13. DDP (………name Point within the Place of Destination) 

 ยอ่จากคําวา่ “Delivered Duty Paid” เงื�อนไขการสง่มอบนี - ผู้ขายจะสิ -นสดุภาระการสง่
มอบสินค้าตามสญัญาก็ตอ่เมื�อ ผู้ขายได้จดัให้สินค้าพร้อมสง่มอบ ณ สถานที�ปลายทางของผู้ ซื -อ 
ซึ�งผู้ขายเป็นผู้ รับผิดชอบการทําพิธีการสง่ออก จา่ยคา่ระวางขนสง่สินค้า คา่ประกนัภยัขนสง่สินค้า 
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และเป็นผู้ รับผิดชอบ คา่ใช้จา่ยอื�น ๆ รวมทั -งคา่ใช้จา่ยในการนําของลงจากเรือและคา่ขนสง่สินค้า
ไปยงัสถานที�ที�ผู้ ซื -อระบไุว้ จนกระทั�งสินค้าพร้อมสง่มอบ ณ สถานที�ปลายทาง ผู้ขายต้องเป็นผู้
ดําเนินพิธีการนําเข้าสินค้าให้แก่ผู้ ซื -อและเป็นผู้จา่ยคา่ภาษีนําเข้าแทนผู้ ซื -อด้วย 

ตารางที� 2.1 เงื�อนไขการค้ารูปแบบตา่งๆ จําแนกตามหน้าที�ความรับผิดชอบ 
 SERVICES EXW FCA FAS FOB CFR CIF CPT CIP DAF DES DEQ DDU DDP 

Warehouse 
Storage 

Seller Seller Seller Seller Seller Seller Seller Seller Seller Seller Seller Seller Seller 

Warehouse 
Labor 

Seller Seller Seller Seller Seller Seller Seller Seller Seller Seller Seller Seller Seller 

Export 
Packing 

Seller Seller Seller Seller Seller Seller Seller Seller Seller Seller Seller Seller Seller 

Loading 
Charges 

Buyer Seller Seller Seller Seller Seller Seller Seller Seller Seller Seller Seller Seller 

Inland 
Freight 

Buyer 

Buyer

/ 

Seller 

Seller Seller Seller Seller Seller Seller Seller Seller Seller Seller Seller 

Terminal 
Charges 

Buyer Buyer Seller Seller Seller Seller Seller Seller Seller Seller Seller Seller Seller 

Forwarder's 
Fees 

Buyer Buyer Buyer Buyer Seller Seller Seller Seller Seller Seller Seller Seller Seller 

Loading On 
Vessel 

Buyer Buyer Buyer Seller Seller Seller Seller Seller Seller Seller Seller Seller Seller 

Ocean/Air 
Freight 

Buyer Buyer Buyer Buyer Seller Seller Seller Seller Seller Seller Seller Seller Seller 

Charges 
On  Arrival 
At 
Destination 

Buyer Buyer Buyer Buyer Buyer Buyer Seller Seller Buyer Buyer Seller Seller Seller 

Duty, Taxes 
& Customs 
Clearance 

Buyer Buyer Buyer Buyer Buyer Buyer Buyer Buyer Buyer Buyer Buyer Buyer Seller 

Delivery To 
Destination 

Buyer Buyer Buyer Buyer Buyer Buyer Buyer Buyer Buyer Buyer Buyer Seller Seller 

ที�มา: http://www.i-b-t.net/incoterms.html 
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2.3.2 การจัดกลุ่มของ Incoterms จาํแนกตามเงื�อนไขการส่งมอบ 

Incoterms สามารถจดักลุม่จําแนกตามเงื�อนไขการสง่มอบ ได้เป็น 4 กลุม่ด้วยกนั ดงันี - 

ตารางที� 2.2 เงื�อนไขการค้ารูปแบบตา่งๆ จําแนกตามเงื�อนไขการสง่มอบ 
Group E 
Departure 

Group F  
Main Carriage 

Unpaid 

Group C  
Main Carriage Paid 

Group D 
Delivery 

EXW… 
Ex Works 

FCA… 
Free Carrier 
FAS… 
Free Alongside Ship 
FOB… 
Free On Board 

CFR… 
Cost & Freight 
CIF… 
Cost Insurance & 
Freight 
CPT… 
Carriage Paid To 
CIP… 
Carriage & Insurance 
Paid To 

DEF… 
Delivered At Frontier 
DES… 
Delivered Ex Ship 
DEQ…  
Delivered Ex Quay 
DDU… 
Delivered Duty Unpaid 
DDP… 
Delivered Duty Paid 

ที�มา: http://www.depthai.go.th/brขอมลbrการคาและbrการสงออก/ความรเบองตนเพอการสง

ออก/ความรเบองตนในการประกอบธรกจสงออก/tabid/119/Default.aspx 
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2.3.3 ลักษณะการใช้งาน Incoterms และภาระค่าใช้จ่ายต่าง ๆ ของผ้ขายสินค้าู  

คา่ใช้จา่ยตา่ง ๆ ที�ผู้ขายสินค้าจะต้องรับผิดชอบ จะคอ่ย ๆ เพิ�มขึ -นตามภารกิจที�เพิ�มขึ -นใน
การสง่มอบสินค้า ซึ�งสามารถจําแนกตามลกัษณะการใช้งาน Incoterms ดงันี - 

ตารางที� 2.3 เงื�อนไขการค้ารูปแบบตา่งๆ จําแนกตามลกัษณะการใช้งานและภาระคา่ใช้จา่ยของ
ผู้ขาย 

ลักษณะการใช้งาน บก/เรือ/
อากาศ 

เรือ บก/เรือ/
อากาศ 

บก บก/เรือ/
อากาศ 

เงื�อนไขการส่งมอบและ
ค่าใช้จ่ายที�เพิ�มขึ Rนตามลําดับที�ผู้
ส่งออกต้องรับผิดชอบ 

ส่งมอบที�
โรงงาน
ต้นทาง 

ส่งมอบ
ที�ท่าเรือ
ต้นทาง 

ส่งมอบ ณ 
จุดรับ
สินค้าต้น
ทาง 

ส่งมอบที�
ชายแดน 

ส่งมอบที�
ปลายทาง 

1. คา่เตรียมของให้พร้อมที�โรงงาน EXW     
2. คา่ขนสินค้าจากโรงงานไปยงั
ท่าเรือ 

 FAS    

3. คา่ใช้จ่ายในการสง่มอบสินค้าขึ -น
เรือ หรือ ณ สถานที�รับสินค้าต้นทาง 

 FOB FCA   

4. คา่ระวางบรรทกุ หรือคา่ใช้จา่ย
ในการสง่มอบสินค้าที�ชายแดนของ
ผู้ซื -อ 

 CFR CPT DAF  

5. คา่ประกนัภยัขนสง่สนิค้า  CIF CIP   
6. คา่ใช้จ่ายในการสง่มอบสินค้าบน
เรือที�ท่าเรือปลายทาง 

    DES 

7. คา่ใช้จ่ายในการสง่มอบสินค้าที�
ท่าเรือปลายทาง 

    DEQ 

8. คา่ใช้จ่ายในการสง่มอบสินค้า ณ 
สถานที�ปลายทางของผู้ซื -อ 

    DDU 

9. คา่ภาษีอากรที�ประเทศปลายทาง     DDP 

ที�มา: http://www.depthai.go.th/brขอมลbrการคาและbrการสงออก/ความรเบองตนเพอการสง

ออก/ความรเบองตนในการประกอบธรกจสงออก/tabid/119/Default.aspx 
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2.4 ความหมายและความสาํคัญของช่องทางการจัดจาํหน่าย และผู้จัดจาํหน่าย 

ช่องทางการจัดจาํหน่าย (Distribution Channel) คือ เส้นทางในการนําสินค้าจาก
ผู้ผลิตไปสูมื่อของผู้บริโภคสดุท้าย หมายรวมถึง ผู้ประกอบการและกิจกรรมหลายอย่างที�ต้อง
ทํางานร่วมกนัและพึ�งพาอาศยักนัในการนําสินค้าไปอยู่ ณ จดุที�ผู้ ซื -อหาซื -อได้ง่าย ได้แก่ การจดั
สินค้า การจดัหีบหอ่ การขนสง่ การเก็บรักษา การสง่เสริมการขาย และการขาย เราเรียกผู้ ที�ทํา
หน้าที�เหลา่นี -โดยรวมว่า “คนกลาง” (Middleman) หรือ “ผู้จดัจําหน่าย” (Distributors) ชอ่ง
ทางการจดัจําหนา่ย อาจเรียกอีกชื�อหนึ�งวา่ “ชอ่งทางการตลาด” (Marketing Channel) ก็ได้ (นง
ลกัษณ์ จารุวฒัน์, 2552)  

ในตลาดสินค้าอตุสาหกรรม ชอ่งทางจดัจําหนา่ยจะมีคนกลาง ได้แก่ ตวัแทนขายของ 
ผู้ผลิต (Manufacturer’s Representatives) หรือสาขาการขาย (Sales Branches) และผู้แทน
จําหนา่ย (Industrial Distributors)  

ช่องทางการจดัจาํหน่ายสาํหรับตลาดอุตสาหกรรม 

แบบไม่มีคนกลาง  

ช่องทางที� 1 ผู้ผลติ                                                                                                    ผู้บริโภคสดุท้าย  

แบบมีคนกลาง  

ช่องทางที� 2 ผู้ผลติ                                     ผู้แทนจําหนา่ย                                          ผู้บริโภคสดุท้าย 

ช่องทางที� 3 ผู้ผลติ               ตวัแทนขายของผู้ผลติ หรือ สาขายอ่ย                               ผู้บริโภคสดุท้าย 

ช่องทางที� 4 ผู้ผลติ       ตวัแทนขายของผู้ผลติ หรือ สาขายอ่ย        ผู้แทนจําหนา่ย         ผู้บริโภคสดุท้าย 

การขายสินค้าจากผู้ผลิตไปสู่ผู้บริโภคสดุท้าย เกี�ยวข้องกบักิจกรรมหลายอย่างที�มีต้นทนุ
คา่ใช้จา่ย ถ้าผู้ผลิตมีศกัยภาพทําได้และลงมือขายตรงถึงผู้บริโภคเอง ก็อาจไมมี่ประสิทธิภาพพอ 
เพราะขาดประสบการณ์ในการขาย ไมมี่ความชํานาญในพื -นที� และพื -นที�การขายที�กว้างขวาง ทํา
ให้ต้องเสียเวลาและคา่ใช้จา่ยมากจงึจะให้บริการผู้บริโภคได้ทั�วถึง การมีชอ่งทางการจดัจําหนา่ย 
เข้ามาทําหน้าที�เป็นคนกลางรวบรวมสินค้าจากผู้ผลิต แล้วนําไปกระจายขายตอ่ให้ผู้บริโภคสดุท้าย 
จะชว่ยลดชอ่งว่างระหวา่งผู้ผลิตและผู้บริโภคสดุท้าย ทั -งในแง่เวลา สถานที� ด้าน ผู้ผลิตได้ใช้เวลา
อยา่งเตม็ที�กบัการพฒันาสินค้า และนําออกสู่ตลาดเพื�อสนองความต้องการของลกูค้าได้เร็วขึ -น 
ด้านผู้บริโภคได้รับความสะดวกรวดเร็วในการซื -อหาสินค้า นอกจากนี - ผู้ผลิตสว่นใหญ่จะผลิตและ
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ขายสินค้าเป็นหนว่ยใหญ่ ในขณะที�ผู้บริโภคสดุท้ายต้องการซื -อเพียงปริมาณน้อย ถ้าไมมี่ชอ่งทาง
การจดัจําหนา่ย ผู้ผลิตก็คงขายสินค้าไมไ่ด้  

นอกจากนี -แม้ผู้ผลิตจะสามารถนําสินค้าไปเสนอขายแก่ผู้บริโภคได้โดยตรง โดยใช้
พนกังานขายของตวัเองไมต้่องผา่นคนกลางหรือผู้จดัจําหนา่ย การตลาดแบบนี -เรียกวา่ “การตลาด
แบบตรง” (Direct Marketing) หรือ “การขายตรง” (Direct Selling) ก็ตาม แตก่ารทําตลาดแบบนี - 
อาจเหมาะกบัสินค้าบางประเภทที�ผู้ผลิตมีความชํานาญเฉพาะหรือลกูค้าต้องการบริการและ
คําแนะนําอย่างใกล้ชิด เชน่ เครื�องสําอาง เครื�องครัว เครื�องใช้ไฟฟ้าภายในบ้านที�ลกูค้าอาจ
ต้องการความสะดวกสบายในการซื -อเป็นพิเศษ คือ มีพนกังานขายมาขายถึงบ้าน บางครั -งลกูค้า  
อาจต้องการชมการสาธิต หรือทดลองใช้สินค้าก่อนตดัสินใจซื -อ ซึ�งสิ�งเหลา่นี -ผู้จดัจําหนา่ยอาจไม่
อยากทําหรือให้บริการได้ไมท่ั�วถึง แตส่ินค้าสว่นใหญ่มกัเลือกใช้ผู้จดัจําหน่ายเข้ามาเป็นคนกลาง
ในการขายสินค้า เพราะผู้จดัจําหนา่ยชว่ยอํานวยความสะดวกในการนําสินค้าไปสูมื่อผู้บริโภค
สดุท้ายทําให้ผู้บริโภคสามารถซื -อหาสินค้าได้รวดเร็วและง่ายขึ -น ประสบการณ์ด้านการขาย ความ
ชํานาญในพื -นที� ความใกล้ชิดกบัลกูค้า และขอบเขตการขายของผู้จดัจําหน่ายที�กว้างขวาง ทําให้
การให้บริการแก่ผู้บริโภคมีประสิทธิภาพยิ�งขึ -น ซึ�งตรงกบัความต้องการของผู้ผลิตที�ต้องการสร้าง
ความพงึพอใจสงูสดุแก่ลกูค้า  

ผ้จัดจาํหน่ายู  (Distributor) คือ ผู้ ที�จะสามารถสง่สินค้าและบริการที�ผลิตโดยผู้ผลิตให้ถึง
มือผู้บริโภค เป็นตวัเชื�อมระหวา่งผู้ผลิตกบัผู้บริโภคคนสดุท้ายหรือผู้ใช้เป็นผู้ ที�ถือวา่ชว่ยงาน
ผู้บริหารการตลาด ผู้จดัจําหนา่ยคือผู้ ที�ซื -อสินค้ามาเพื�อขายตอ่ จดัการเกี�ยวกบัการบริการ การ
ซอ่มแซม การสง่คืนสินค้า การเก็บรักษาสินค้า การขนสง่ (วิธาน เจริญผล, 2552) 

ในการทําหรือดําเนินธุรกิจใด ๆ โดยเฉพาะธุรกิจขนาดใหญ่ สินค้าและบริการจากผู้ผลิต 
ไมส่ามารถจะไปถึงมือผู้บริโภคได้โดยอตัโนมตัิ ผู้ผลิตจะไปเป็นผู้ขายโดยตรงให้แก่ผู้ ซื -อหรือผู้ใช้
สดุท้ายเองเพียงอย่างเดียวคงเป็นไปได้ยาก เพราะการดําเนินกิจกรรมการตลาดมีอาณาเขต
กว้างขวางออกไป มีการแบง่ตลาดออกเป็นส่วนเล็ก ๆ แตล่ะสว่นก็มีจงัหวะเวลา และสถานที�ที�
อยากซื -อแตกตา่งกนั ผู้ผลิตจะนําผลิตภณัฑ์ไปเตรียมไว้ให้พร้อมที�จะสร้างความพอใจให้แก่ผู้ ซื -อ
ตลอดเวลาและในทกุสถานที�ด้วยตนเองยอ่มเป็นไปไมไ่ด้ จงึต้องดําเนินความพยายามทกุรูปแบบที�
จะกระจายผลิตภณัฑ์ออกไปให้ทั�วถึง การเคลื�อนย้ายสินค้าจากผู้ผลิตไปยงัผู้บริโภคจงึมีผู้จดั
จําหนา่ยเข้ามาเกี�ยวข้อง การใช้ผู้จดัจําหนา่ยจะทําให้การจําหนา่ยสินค้าและบริการมี
ประสิทธิภาพมากขึ -น เพราะมีความเชี�ยวชาญมากกวา่เนื�องจากเป็นอาชีพของเขาโดยตรง ทําให้
ธุรกิจสามารถประหยดัเวลา ประหยดัต้นทนุในการขนสง่ และเป็นการกระจายสินค้าออกไปได้มาก 
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สินค้าเมื�อถึงผู้บริโภคจํานวนมาก ตวับริษัทที�ทําธุรกิจหรือผู้ผลิตเองมีสิทธิเลือกผู้จดัจําหนา่ยเอง 
อาจจะเลือกผู้จดัจําหนา่ยขั -นเดียว ถ้ายิ�งมีหลายขั -น ความหา่งระหวา่งผู้ผลิตกบัผู้บริโภคก็ยิ�งมาก 
แถมราคาก็อาจจะสงูมากเพราะผา่นคนกลางที�เป็นผู้จดัจําหนา่ยมากหลายขั -น 

ข้อดีของการมีผู้จดัจําหน่าย คือ สินค้ากระจายไปได้อยา่งกว้างขวาง ปริมาณการขาย
สินค้าของผู้ผลิตจะมากขึ -นกวา่เดมิ การจดัจําหน่ายจะมีประสิทธิภาพมากขึ -น เพราะผู้จดัจําหนา่ย
มีความเชี�ยวชาญในการทําการตลาดมาก และผู้จดัจําหนา่ยจะชว่ยรับภาระความเสี�ยงเนื�องจาก
การถือครองสินค้าแก่ผู้ผลิตทําให้ผู้ผลิตใช้ต้นทนุน้อยกว่าเดมิ 

ข้อเสียของการมีผู้จดัจําหนา่ย คือ ผู้ผลิตไมไ่ด้ใกล้ชิดกบัผู้บริโภค และการที�จะทราบถึง
ความเป็นไปเกี�ยวกบัข้อมลูทางการตลาดจงึเป็นไปได้น้อย  ราคาสินค้าจะสงูขึ -น เพราะแตล่ะขั -น
ของผู้จดัจําหนา่ย แตล่ะขั -นจะทําการบวกเพิ�มผลตอบแทนของตนเองเข้าไปในราคาสินค้า 

กลา่วโดยสรุป ช่องทางจดัจําหนา่ยและผู้จดัจําหนา่ยทําหน้าที�เพื�อให้เกิดการซื -อขายขึ -น
ตั -งแตก่ารเก็บรักษาสินค้า การกระจายสินค้า การสง่เสริมการตลาด การติดตอ่สื�อสารกบัลกูค้า 
และ การขายสินค้าแก่ผู้บริโภคสดุท้าย โดยเป็นผู้ รับผิดชอบคา่ใช้จ่ายตา่งๆ และรับภาระความ
เสี�ยงในกิจกรรมที�ตนทําขึ -นเอง สิ�งเหลา่นี -ถ้าผู้ผลิตต้องลงมือทําเองทั -งหมดหรือเพียงบางสว่นย่อม 
หมายถึงคา่ใช้จา่ยที�จะทําให้ต้นทนุสินค้าสงูขึ -น แม้จะมีศกัยภาพในการทําเองแตก่ารบริหารและ
ควบคมุงานเหลา่นี -ให้มีประสิทธิภาพต้องใช้ทั -งเงินและเวลา ซึ�งอาจทําให้ภารกิจหลกัในการผลิต
ของผู้ผลิตเสียไปหรือหยอ่นยานลง  

และการที�ผู้ผลิตตดัสินใจใช้ช่องทางการจดัจําหน่าย เทา่กบัยอมมอบอนาคตสว่นหนึ�งของ 
สินค้าของตนไว้ในมือของคนกลาง โดยหลกัการทั�วไปการตดัสินใจเลือกใครมาเป็นผู้จดัจําหนา่ย
ต้องคํานงึถึงความเตม็ใจและขีดความสามารถของผู้จดัจําหนา่ยวา่สามารถทํางานตามที�
มอบหมายได้อยา่งเตม็ที� เพื�อให้ผู้บริโภคเกิดความพงึพอใจสงูสดุ ถ้ายิ�งมีคนกลางในชอ่งทางจดั
จําหนา่ยมากขึ -นเทา่ใดก็ยิ�งมีความสลบัซบัซ้อนมากขึ -น ชอ่งทางจดัจําหนา่ยยิ�งยาวเทา่ไรก็ยิ�ง
บริหารและควบคมุยากมากขึ -นเทา่นั -น เพราะถ้าคนกลางเหลา่นั -นไมป่ฏิบตัหิน้าที�ของตนอย่าง
เตม็ที� หรือ เกี�ยงกนัทําหน้าที�ก็มีโอกาสขดัแย้งหรือแก่งแย่งผลประโยชน์กนัเอง 
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2.5 หลักการวิเคราะห์ตามลาํดับชั Rน (Analytic Hierarchy Process) 

กระบวนการวิเคราะห์ตามลําดบัชั -น (Analytic Hierarchy Process; AHP) เป็นวิธีการ
หนึ�งที�ใช้ในการวิเคราะห์เพื�อการตดัสินใจเลือกทางเลือกที�ดีที�สดุ (Best Alternatives) พฒันาขึ -น
โดย Saaty ในปี ค.ศ. 1970 เพื�อใช้เป็นเครื�องมือสําหรับผู้บริหาร โดยมีหลกัการง่ายๆ คือ แบง่
โครงสร้างของปัญหาออกเป็นชั -นๆ ชั -นแรก คือ การกําหนดเป้าหมาย (Goal) แล้วจงึกําหนดเกณฑ์ 
(Criteria) เกณฑ์ย่อย (Subcriteria) และทางเลือก (Alternatives) ตามลําดบั แล้วจงึวิเคราะห์
หาทางเลือกที�ดีที�สดุ โดยการวิเคราะห์เปรียบเทียบ (Trade Off) เกณฑ์ในการคดัเลือกทางเลือกที
ละคู ่ (Pairwise) เพื�อให้ง่ายตอ่การตดัสินใจ วา่เกณฑ์ไหนสําคญักวา่กนั โดยการให้คะแนนตาม
ความสําคญัหรือความชอบ หลงัจากให้คะแนนเพื�อจดัลําดบัความสําคญัของเกณฑ์แล้วจงึคอ่ย
พิจารณาวิเคราะห์ทางเลือกทีละคูต่ามเกณฑ์ที�กําหนดไว้ทีละเกณฑ์จนครบทกุเกณฑ์ ถ้าการให้
คะแนนความสําคญัหรือความชอบนั -นสมเหตสุมผล (Consistency) จะสามารถจดัลําดบัทางเลือก
เพื�อหาทางเลือกที�ดีที�สดุได้ ปัจจบุนั AHP เป็นวิธีหนึ�งของกระบวนการตดัสินใจแบบหลายเกณฑ์ 
(Multicriteria Decision Making) ซึ�งมีผู้นิยมใช้กนัมาก มีการพฒันาโปรแกรมคอมพิวเตอร์เพื�อ
ชว่ยให้การวิเคราะห์ตดัสินใจทําได้ง่ายและสะดวกขึ -น (วราวธุ วฒุิวณิชย์, 2546) 

ทางผู้ วิจยัเลือกใช้วิธี AHP สําหรับงานวิจยันี - เนื�องจากในการเลือกผู้ผลิต เงื�อนไขการค้า 
และรูปแบบการซื -อขายนั -นมีความยุง่ยากซบัซ้อน มีปัจจยัที�จะต้องพิจารณาหลายปัจจยั และต้อง
เลือกทางเลือกที�ดีที�สดุจากหลายทางเลือก โดยอาศยัหลกัการวิเคราะห์เปรียบเทียบทีละคู ่ ตาม
ปัจจยัที�ได้รวบรวมไว้ตามลําดบัชั -น ทําให้วิเคราะห์หาทางเลือกที�เหมาะสมได้ง่ายและมี
ประสิทธิภาพ จงึเหมาะที�จะนํามาใช้ในการคดัเลือกปัจจยัที�มีผลตอ่การเลือกผู้ผลิต เงื�อนไขการค้า 
และ รูปแบบการซื -อขายวตัถแุตง่กลิ�นรส 

นอกจากนี - AHP จะมีขั -นตอนของการตรวจสอบความสมเหตสุมผลของข้อมลูที�ได้จากการ
ตอบแบบสอบถาม อนัเนื�องมาจากในขณะให้คา่นํ -าหนกัความสําคญั  ผู้ตอบแบบสอบถามบางทา่
อาจจะไขว้เขวหรือไมแ่นใ่จได้ อาจสง่ผลให้คําตอบที�ได้มีความไมส่อดคล้องหรือไมถ่กูต้องได้ 
ดงันั -นจงึต้องมีการตรวจสอบคําตอบที�ได้วา่มีความถกูต้องหรือไม ่เพื�อให้ผลการสํารวจตรงประเด็น
ปัญหามากที�สดุ ซึ�งผู้ ทําการประเมินอาจที�จะพิจารณาตดัชดุทดสอบนั -นทิ -งได้เพื�อป้องกนั
ผลกระทบตอ่ผลการสํารวจ 
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การวิเคราะห์ตามลําดบัชั -นมีสิ�งสําคญัที�ต้องพิจารณา 3 ประการ คือ การจดัลําดบัชั -นใน
การวิเคราะห์ การหาลําดบัความสําคญั (Priority) และการวิเคราะห์ความสมเหตสุมผลของข้อมลู 
ซึ�งจะกลา่วถึงในรายละเอียดดงัตอ่ไปนี - 

2.5.1 การจัดลาํดับชั Rนในการวิเคราะห์ (Structuring the Hierarchy) 

ในการวิเคราะห์เพื�อตดัสินใจเลือกของหรือทางเลือกที�ดีที�สดุ จะแบง่การวิเคราะห์ออกเป็น
ลําดบัชั -นดงันี -คือ เป้าหมาย (Goal) เกณฑ์ (Criteria) เกณฑ์ยอ่ย (Subcriteria) และทางเลือก 
(Alternatives) โดยในแตล่ะชั -นอาจมีหลายเกณฑ์ และในแตล่ะเกณฑ์อาจมีหลายเกณฑ์ยอ่ยได้ 
ดงัแสดงในรูปที� 2.1 - 2.3  

 

รปที�ู  2.1 โครงสร้าง AHP ของการวิเคราะห์ปัจจยัที�มีผลตอ่การเลือกผู้ผลิต 
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รปที�ู  2.2 โครงสร้าง AHP ของการวิเคราะห์ปัจจยัที�มีผลตอ่การเลือกเงื�อนไขการค้า 

 

 

รปที�ู  2.3 โครงสร้าง AHP ของการวิเคราะห์ปัจจยัที�มีผลตอ่การเลือกรูปแบบการซื -อขาย 
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2.5.2 การคาํนวณหาลาํดับความสาํคัญ (Calculation of Relative Priority) 

ในแตล่ะชั -นผู้บริหารหรือผู้ เกี�ยวข้องจะเป็นผู้ ให้คะแนนความสําคญัหรือความชอบโดยการ
เปรียบเทียบเกณฑ์หรือทางเลือกทีละคู ่ (Pairwise Comparison) โดยเริ�มจากชั -นบนลงสูช่ั -นลา่ง 
โดยแบง่ระดบัความสําคญัหรือความชอบ (AHP Measurement Scale) ออกเป็น 9 ระดบั ดงั
แสดงในตารางที� 2.4 

ตารางที� 2.4 สเกลในการเปรียบเทียบความสําคญั (Pairwise Comparison Scale)  
เชิงคุณภาพ เชิงปริมาณ 

เทา่กนั (Equally Preferred ) 1 
เทา่กนัถึงปานกลาง (Equally to Moderately) 2 
ปานกลาง (Moderately Preferred) 3 
ปานกลางถึงคอ่นข้างมาก (Moderately to Strongly) 4 
คอ่นข้างมาก (Strongly Preferred)  5 
คอ่นข้างมากถึงมากกวา่ (Strongly to Very Strongly) 6 
มากกวา่ (Very Strongly Preferred) 7 
มากกวา่ถึงมากที�สดุ (Very Strongly to Extremely) 8 
มากที�สดุ (Extremely Preferred) 9 

หลงัจากที�ทราบความเห็นที�ผู้บริหารหรือผู้ เกี�ยวข้องในรูปของคะแนนความสําคญัหรือ
ความชอบจากการเปรียบเทียบของเป็นคูใ่นชั -นนั -นแล้ว จะทําการคํานวณหานํ -าหนกัความสําคญั 
(Weight) หรือลําดบัความสําคญัสมัพทัธ์ (Relative Priority) ของปัจจยัที�อยู่ในชั -นนั -น และทําการ
วิเคราะห์ในทํานองเดียวกนัทีละชั -นจากชั -นบนลงสูช่ั -นล่างจนครบทกุชั -น จะทราบคะแนน
ความสําคญัรวมของทางเลือกตามเกณฑ์ที�กําหนดไว้ได้ 

นํ -าหนกัความสําคญัของเกณฑ์หรือทางเลือกในแตล่ะชั -นจะคํานวณได้จากสมการ 

wwA maxλ=                     ………………………… (1) 

เมื�อ A  คือ  สแควร์เมตริกแสดงความเห็นของผู้บริหารหรือผู้ เชี�ยวชาญหรือ
ผู้ เกี�ยวข้องในรูปของคะแนนความสําคญัซึ�งปรับคา่ให้เป็น 1 แล้ว (Normalized) 

w คือ  Eigenvector แสดงนํ -าหนกัความสําคญัสมัพทัธ์ของปัจจยัซึ�งอยู
ในลําดบัชั -นเดียวกนั หรือกลุ่มของที�อยูภ่ายใต้ของในลําดบัชั -นที�สงูกวา่ 
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maxλ  คือ  Maximum eigenvalue 

 
A =  a11 a12 . . a1n 

          a21 a22 . . a2n  
                .        .         .        . 

          an1 an2 . . ann 

 ==

ij
ij b

a
1 คะแนนความสําคญัของปัจจยัที�เปรียบเทียบทีละคู ่มีคา่ระหวา่ง 0-1 

eAe

eA
w

kT

k

k ∞→

= lim                     ………………………… (2) 

เมื�อ  k  คือ การคํานวณครั -งที� k 

e  คือ Unit Vector 

2.5.3 การตรวจสอบความสมเหตุสมผลของข้อมลู  (Consistency) 

ความเห็นผู้บริหารหรือผู้ เกี�ยวข้องในรูปของคะแนนความสําคญั ซึ�งได้จากการเปรียบเทียบ
ของเป็นคู ่บางครั -งอาจไมส่มเหตสุมผลหรือมีข้อผิดพลาด (Error) ในการแสดงความเห็น เชน่ เมื�อ
เปรียบเทียบระหวา่ง นาย ก. และ นาย ข. ชอบนาย ก. เป็น 2 เทา่ของ นาย ข. ถ้าเปรียบเทียบ
ระหวา่ง นาย ข. กบั นาย ค. ชอบนาย ข. เป็น 3 เทา่ของ นาย ค. และเมื�อเปรียบเทียบระหวา่ง นาย 
ก. กบั นาย ค. ชอบ นาย ก. เป็น 5 เทา่ของ นาย ค. เป็นต้น ซึ�งตามหลกัของเหตผุลแล้วควรชอบ
นาย ก. เป็น 6 เทา่ของนาย ค. เป็นต้น ความไมส่มเหตสุมผลหรือข้อผิดพลาดเป็นสิ�งที�สามารถ
เกิดขึ -นได้ในการวิเคราะห์เปรียบเทียบของเป็นคู ่ จงึจําเป็นต้องมีการตรวจสอบความสมเหตสุมผล
ของข้อมลู โดยการคํานวณคา่อตัราสว่นความสอดคล้องของข้อมลู (Consistency Ratio, CR) ถ้า 
CR > 0.1 แสดงวา่ข้อมลูคะแนนความสําคญัที�ได้ไมส่มเหตสุมผล จะต้องปรับคะแนนความสําคญั
ในการเปรียบเทียบของเป็นคูใ่หมก่่อนที�จะวิเคราะห์ในลําดบัชั -นถดัไป แตถ้่าคา่ CR < 0.1  แสดง
วา่มีความถกูต้อง สามารถนําคําตอบไปใช้ได้ 

RI

CI
CR =                ………………………… (3) 

เมื�อ  CI  คือ คา่ดชันีความความสอดคล้อง (Consistency Index) 

CR  คือ คา่อตัราส่วนความสอดคล้อง (Consistency Ratio) 
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RI  คือ ดชันีความสอดคล้องของข้อมลูแบบสุม่ (Random Index) 
ขึ -นอยู่กบัขนาดของสแควร์เมตริก A ดงัตารางที� 2.5 

1

max

−

−
=

n

n
CI

λ               ………………………… (4) 

เมื�อ  n  คือ ขนาดของสแควร์เมตริก 

ตารางที� 2.5 Random Index (RI)  
n RI n RI n RI 
1 0 6 1.24 11 1.51 
2 0 7 1.32 12 1.48 
3 0.58 8 1.41 13 1.56 
4 0.90 9 1.46 14 1.57 
5 1.12 10 1.49 15 1.59 

 

เอกสารและงานวิจัยที�เกี�ยวข้อง 

กิตตพิงษ์ โพธิธรานนท์ m (2543) ได้ประยกุต์ใช้การตดัสินใจด้วยเทคนิคกระบวนการ
แบบลําดบัชั -นเชิงวิเคราะห์ (Analytic Hierarchy Process; AHP) สําหรับการเลือกพฒันา
ผลิตภณัฑ์วสัดทุนไฟที�ใช้ในอตุสาหกรรมเหล็กและปนูซีเมนต์สําหรับกรณีศกึษา เพื�อหาวา่
ผลิตภณัฑ์ใดควรได้รับการพฒันาก่อนหลงัตามลําดบัความสําคญั และจดัทําคูมื่อวิธีการใช้งาน
ระบบการตดัสินใจตามระบบมาตรฐานขององค์กร ด้วยการกําหนดปัจจยัที�ต้องพิจารณาในและ
คํานวณหารนํ -าหนกัของปัจจยัด้วยหลกัการเปรียบเทียบความสําคญัของปัจจยัที�ละคู ่(Pairwise 
Comparison) โดยคณะกรรมการพฒันาผลิตภณัฑ์ แล้วจงึทําการประมวลผลการตดัสินใจด้วย
โปรแกรมสําเร็จรูป Expert Choice พร้อมทั -งวิเคราะห์ผลการตดัสินใจเมื�อปัจจยัที�พิจารณามีนํ -าหนั
ความสําคญัเปลี�ยนไปด้วย Dynamic Sensitivity Method 

กุลกานต์ ศรนารายณ์ (2551) ศกึษาการวิเคราะห์โลจิสตกิส์การนําเข้าเหล็กเส้นแบน
ระหวา่งราคา CIF และ FOB โดยศกึษาจากบริษัทตวัอยา่งที�นําเข้าเหล็กเส้นแบนจากประเทศ
ญี�ปุ่ นเพื�อผลิตเป็นชิ -นส่วนยานยนต์ โดยใช้ข้อมลูทตุยิภมูิและปฐมภมูิจากการสอบถามผู้ปฎิบตัิ
งานนําเข้าสินค้าเพิ�มเตมิ เพื�อนํามาวิเคราะห์ด้านต้นทนุ ประกอบด้วย ต้นทนุคา่ขนส่ง ต้นทนุการ
จดัซื -อ และต้นทนุสินค้าคงคลงั ด้านเวลาในการขนสง่สินค้าและด้านคณุภาพสินค้า เนื�องจากการ
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ซื -อสินค้าในราคา CIF  นําเข้าเดือนละครั -งด้วยเรือสินค้าเทกอง ขณะที�การซื -อสินค้าในราคา FOB 
จะนําเข้าอาทิตย์ละครั -งด้วยเรือคอนเทนเนอร์ ผลการศกึษาสรุปวา่ การนําเข้าเหล็กเส้นแบนใน
ราคา FOB มีประสิทธิภาพมากกวา่ราคา CIF ทั -งด้านต้นทนุรวม ด้านเวลาในการขนส่งสินค้า และ
ด้านคณุภาพของสินค้า เพราะสามารถลดต้นทนุรวมได้ 458 บาทตอ่ตนั ลดเวลาการนําเข้าได้ 12 
วนั และลดความเสียหายของสินค้าได้ร้อยละ 87.36 

คงฤทธิ จันทริกm  (2546) ได้ทําการศกึษาเปรียบเทียบประสิทธิภาพการขนสง่แก๊สโซฮอล์
ของบริษัทตวัอย่างระหวา่งการขนสง่โดยตรงจากโรงกลั�นโดยใช้รถบรรทกุเพียงอยา่งเดียวไปยงั
สถานที�ของลกูค้า กบัการขนสง่ผา่นคลงัสาขา ซึ�งใช้การขนสง่ทางเรือมาจากโรงกลั�นมายงัคลงั
สาขาแล้วจงึขนสง่ไปยงัสถานที�ของลกูค้าด้วยรถบรรทกุ โดยประสิทธิภาพที�ใช้ในการเปรียบเทียบ
ได้แก่ 

1. คา่ขนสง่ 

2. เวลาที�ใช้ในการขนสง่ 

3. ความสามารถในการขนสง่ 

4. ความเชื�อถือได้ในด้านความตรงตอ่เวลาในการสง่มอบสินค้า 

5. ความเชื�อถือได้ในด้านคณุภาพสินค้า 

6. ความเชื�อถือได้ในด้านการสญูเสียสินค้าระหวา่งการขนส่ง 

7. ความสะดวกใช้กรณีสง่มอบสินค้าให้กบัลกูค้า 

8. ความสะดวกใช้กรณีขนย้ายสินค้าออกจากโรงกลั�น 

9. ความถี�บริการ 

ผลการศกึษาสรุปได้ว่า รูปแบบการขนสง่ผา่นคลงัสาขามีประสิทธภาพในการขนสง่สงูกวา่
ในด้านคา่ขนสง่ เวลาที�ใช้ในการขนสง่ ความสามารถในการขนสง่ ความเชื�อถือได้ในด้านความตรง
ตอ่เวลาในการสง่มอบและสญูเสียสินค้าระหวา่งการขนส่ง ความสะดวกใช้กรณีสง่มอบสินค้าให้
ลกูค้าและกรณีขนย้ายสินค้าออกจากโรงกลั�น และความถี�บริการ สว่นรูปแบบการขนสง่โดยตรง
จากโรงกลั�นมีประสิทธิภาพความเชื�อถือได้ในด้านคณุภาพสินค้าสงูกวา่ แตเ่มื�อเปรียบเทียบ
ระหวา่งต้นทนุความเสี�ยงจากปัญหาคณุภาพสินค้าและต้นทนุคา่ขนสง่แล้วพบว่า ประสิทธิภาพ
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ความเชื�อถือได้ในด้านคณุภาพสินค้าไมส่ง่ผลกระทบตอ่การตดัสินใจเลือกรูปแบบการขนสง่มาก
เพียงพอ 

จุฑาภรณ์ บรณะโอสถู  (2543) ได้ศกึษาความคิดเห็นของอาจารย์ระดบับณัฑิตศกึษา
ของคณะครุศาสตร์ จฬุาลงกรณ์มหาวิทยาลยั ในด้านความพงึพอใจในวิธีการกําหนดนํ -าหนั
ความสําคญัขององค์ประกอบในการประเมินคณุภาพวิทยานิพนธ์ของนิสิตคณะครุศาสตร์ 
จฬุาลงกรณ์มหาวิทยาลยั ด้วยวิธีคา่เฉลี�ยนํ -าหนกั และวิธี เอ เอช พี พบวา่ ผู้ทรงคณุวฒุิมีความพงึ
พอใจทั -ง 2 วิธี โดยคา่เฉลี�ยนํ -าหนกัมีวิธีการที�ง่ายและสะดวกตอ่การใช้งาน  สว่นวิธี  เอ  เอช  พี  เป็
วิธีที�ชว่ยให้คดิละเอียดรอบคอบขึ -น เหมาะกบัการประยกุต์ใช้กบัปัญหาที�มีความยุง่ยากซบัซ้อนใน
วงการศกึษา เชน่ การจดัสรรงบประมาณ การจดัซื -อจดัจ้าง การพฒันาหลกัสตูร เนื�องจากต้องใช้
การตดัสินใจที�ละเอียดรอบคอบ เพราะเป็นเรื�องที�มีความสําคญั ประกอบกบัสามารถลดข้อจํากดั
ในเรื�องของปัญหาที�มีลกัษณะเป็นระดบัลดหลั�น มีรายละเอียดปลีกย่อยเป็นจํานวนมาก อีกทั -งยงั
ชว่ยให้การลําดบัความคดิของผู้ตอบมีระเบีบมากขึ -นด้วย ซึ�งนา่จะทําให้สามารถลดข้อขดัแย้งใน
องค์กรได้เป็นอยา่งดี  

พรทพิย์ ตั Rงจิตเจริญพณิช (2548) ทําการเปรียบเทียบประสิทธิภาพรูปแบบการกระจาย
สินค้าอปุโภคบริโภคระหวา่งการขนสง่ผา่นคลงัสินค้าที�เรียกวา่ Normal Shipment กบัการขนสง่
ตรงที�เรียกวา่ Direct Shipment ของบริษัทตวัอย่างที�เป็นบริษัทข้ามชาต ิ โดยปัจจยัที�ใช้ในการ
เปรียบเทียบ ได้แก่ ต้นทนุรวมในการกระจายสินค้า ระยะเวลาในการสั�งซื -อ ความถี�บริการ ความ
สะดวกในการดําเนินงาน และความนา่เชื�อถือ พบวา่รูปแบบการกระจายสินค้าแบบการขนสง่ผา่น
คลงัสินค้ามีประสิทธิภาพสงูกวา่แบบการกระจายสินค้าตรงในปัจจยัด้านระยะเวลาในการสั�งซื -อ 
ความถี�การบริการ ความสะดวกในการดําเนินงานและความนา่เชื�อถือ  ในขณะที�การกระจาย
สินค้าแบบการขนสง่ตรงมีประสิทธิภาพสงูกวา่ในด้านต้นทนุรวมในการกระจายสินค้าเทา่นั -น 
หลงัจากนั -นผู้ศกึษาได้มีการตดิตอ่กลบัไปยงับริษัทตวัอย่างเพื�อบอกผลการศกึษาที�ได้และมีการ
สอบถามข้อมลูเพิ�มเตมิในการตดัสินใจเลือกเส้นทางการกระจายสินค้า ซึ�งทางบริษัทตวัอยา่งมี
ความพงึพอใจมากกวา่ในการเลือกเส้นทางการกระจายสินค้าแบบการขนสง่ผา่นคลงัสินค้า แม้วา่
จะมีต้นทนุสงูกวา่ เพราะปัจจยัหลกัดงันี - 

1. บริษัทมีนโยบายและหลกัการทํางานกบัลกูค้าปลายทาง โดยเน้นเรื�องความ
นา่เชื�อถือ โดยเฉพาะความตรงตอ่เวลาในการสง่มอบสินค้าเป็นสําคญั 

2. ลกูค้าปลายทางของบริษัทตวัอยา่งในมาเลเซียมีความต้องการสินค้าจากแหลง่
ผลิตมากกวา่ 1 แหง่ในการ Order แตล่ะครั -งจงึมีความสะดวกมากกวา่ที�จะสั�ง
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สินค้าจากศนูย์กระจายสินค้าในประเทศมาเลเซียที�มีสินค้าอยูแ่ล้วจากหลายๆ
แหลง่ผลิต 

3. ลกูค้าปลายทางของบริษัทตวัอยา่งในมาเลเซียต้องการความยืดหยุน่คอ่นข้างสงู
ในการเตมิเตม็สินค้าด้วยระยะเวลาการสั�งซื -อที�สั -นที�สดุ 

มนัสวีร์ โนนหัวรอ (2545) มีการประยกุต์ใช้เทคนิคการวิเคราะห์เชิงกระบวนการลําดบั
ลดหลั�น  (AHP) เพื�อประเมินตวับง่ชี -รวมมาตรฐานการศกึษาขั -นพื -นฐานของสํานกังานรับรอง
มาตรฐานและประเมินคณุภาพการศกึษา (สม.ศ.) โดยเครื�องมือที�ใช้ในงานวิจยันี - คือ 
แบบสอบถามที�พฒันาขึ -นจากการศกึษาเอกสารและงานวิจยัที�เกี�ยวข้องกบัการพฒันาตวับง่ชี - 
มาตรฐารและตวับง่ชี -ที�ใช้ในการประเมินสถานศกึษาตามแนวประกนัคณุภาพภายนอก แล้วจงึ
วิเคราะห์ข้อมลูด้วยคา่สถิตเิบื -องต้น ได้แก่ ความถี� และร้อยละ ในสว่นของข้อมลูพื -นฐาน ด้วย
โปรแกรม SPSS for Window และวิเคราะห์คา่ไอเกนเวกเตอร์หรือคา่นํ -าหนกัความสําคญัขอ
มาตรฐานและตวับง่ชี -ด้วยการคํานวณด้วยวิธี Pairwise Comparison Matrix และการคํานวณ
อตัราสว่นความสอดคล้องของข้อมลู โดยการเขียนสตูรการคํานวณลงในโปรแกรมคอมพิวเตอร์ 
Microsoft Excel   

มนัสสวาท พุกประยร ู (2548) ศกึษาปัจจยัที�มีอิทธิพลตอ่การเลือกผู้ประกอบการขนสง่
นํ -ามนัเตาของผู้วา่จ้าง  และทําการวิเคราะห์ถึงความยินดีที�จะจา่ยคา่ขนสง่เพิ�มขึ -นเพื�อแลกกบัระดั
การบริการที�ดีขึ -น โดยสรุปเป็นข้อเสนอแนะที�จะเป็นประโยชน์กบัผู้ประกอบการขนสง่นํ -ามนัเตาที�จ
พฒันารูปแบบบริการให้สอดคล้องกบัความต้องการของผู้วา่จ้าง เพื�อเป็นการสร้างโอกาสในการ
แขง่ขนัทางธุรกิจ ผู้ วิจยัได้สํารวจโดยใช้วิธี Structure Direct Interview เพื�อสอบถามความสําคญั
และความพงึพอใจที�ผู้ว่าจ้างมีตอ่แตล่ะปัจจยั ดงันี - 

1. ด้านการปฎิบตังิาน (Operation)  

2. ด้านระยะเวลาที�ใช้ในการดําเนินงาน (Time)  

3. ด้านราคา (Pricing) ประกอบไปด้วย 3 ปัจจยั 

4. ด้านความถกูต้องในการดําเนินงาน (Effectiveness)  

5. ด้านป้องกนัมิให้เกิดการทจุริต (Avoid cheat)  

6. ด้านความปลอดภยั (Safety)  
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7. ด้านการติดตอ่สื�อสารกบับริษัทวา่จ้าง (Communication)  

8. ด้านภาพลกัษณ์ (Image)  

9. ด้านบคุลากร (Human Resource)  

และนําผลที�ได้มาคดัเลือกปัจจยัที�มีความสําคญัที�จะนํามาวิเคราะห์ตอ่ด้วยเทคนิค 
Conjoint Analysis เพื�อศกึษาการตดัสินใจเลือกผู้ประกอบการ ด้วยการเปรียบเทียบข้อดีและ
ข้อด้อยในแตล่ะด้านของผู้ประกอบการขนสง่แตล่ะราย 

รัตนา บุศรานิพรรณ์ (2551) ได้ทําการศกึษาโอกาสในการเปลี�ยนแปลงเทอมการนําเข้า
ชิ -นสว่นอิเลคทรอนิกส์ จากเทอม FOB เป็น EX WORK โดยการสมัภาษณ์ผู้ ซื -อ ผู้ขายและตวัแทน
รับจดัการขนสง่สินค้า พบว่า ปัจจยัสําคญัที�มีผลตอ่การตดัสินใจเลือกรูปแบบการซื -อขายระหวา่ง
เทอม FOB และ EX WORK ในมมุมองของกลุม่ผู้ ซื -อ ผู้ขาย และตวัแทนรับจดัการขนส่ง คือ 

1. ปัจจยัด้านต้นทนุและคา่ใช้จ่ายตา่ง ๆ 

2. ปัจจยัด้านการติดตอ่ประสานงานและความสะดวก 

3. ปัจจยัด้านเวลาในการดําเนินงาน 

4. ปัจจยัด้านความเสี�ยงและความไมแ่นน่อน 

พบวา่ กลุม่ผู้ขายให้ความสําคญักบัปัจจยัด้านต้นทนุมากที�สดุ กลุม่ผู้ ซื -อก็ให้ความสําคญั
กบัปัจจยัด้านต้นทนุมากที�สดุเชน่กนั และมีความต้องการเปลี�ยนมาเป็นเทอม Ex Work เพื�อที�จะ
ลดต้นทนุคา่ขนสง่และให้ความสําคญัปัจจยัด้านความเสี�ยงด้วย ส่วนกลุม่ตวัแทนรับจดัการขนสง่
ปัจจยัด้านการติดตอ่ประสานงาน และความสะดวกมากที�สดุ  

โดยข้อดีในการตดัสินใจเลือกเทอม Ex Work คือ ราคาที�เสนอขายตํ�ากว่าคูแ่ข่ง  ผู้ ซื -
สามารถคมุการขนสง่สินค้าด้วยตวัเอง และสามารถลดต้นทนุด้านขนสง่ลงได้ อีกทั -งผู้ขายไมต้่องมี
ภาระในการจดัการการขนสง่สินค้า ส่วนข้อเสีย คือภาระหน้าที�ความรับผิดชอบของผู้ ซื -อเพิ�มมาก
ขึ -น ความเสี�ยงด้านความเสียหายหรือสญูหายเป็นภาระของผู้ ซื -อ และผู้ ซื -อต้องมีบคุลากรที�มีความ
เชี�ยวชาญ  
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สว่นปัญหาและอปุสรรคในการเลือกเทอม Ex Work คือ ความสะดวกสบายของเทอม 
FOB ของผู้ ซื -อ ภาระหน้าที�ความรับผิดชอบที�เพิ�มสงูขึ -นของผู้ ซื -อ และผู้ ซื -อต้องมีบคุลากรที�มีความรู้
ความสามารถและความเชี�ยวชาญ 

และปัจจยัที�สนบัสนนุการตดัสินใจเลือกเทอม Ex Work คือ ความเชื�อมั�นที�มีตอ่ตวัแทนรับ
จดัการขนสง่สินค้าผู้ ซื -อ ภาระหน้าที�ความรับผิดชอบที�เพิ�มสงูขึ -นของผู้ ซื -อ และผู้ ซื -อต้องมีบคุลากรที�
มีความรู้ความสามารถและความเชี�ยวชาญ ส่วนปัจจยัที�ไมส่นบัสนนุ คือนโยบายผู้ขาย 

วิศิษฎ์วธู สุวรรณพันธ์มณี (2547) ทําการศกึษาปัจจยั ข้อดี ข้อเสียที�มีผลตอ่การ
ตดัสินใจเลือกรูปแบบการขายเทอม CFR: กรณีศกึษาการสง่ออกข้าวบรรจกุระสอบ โดยการ
สมัภาษณ์เชิงลกึผู้บริหารระดบัสงูของบริษัทผู้สง่ออกข้าวตา่งประเทศชั -นนําของประเทศไทย
จํานวน 8 บริษัท ผลการวิจยัที�ได้ คือ ปัจจยัที�ผู้สง่ออกข้าวใช้เป็นเกณฑ์ในการเลือกรูปแบบการ
ขายเทอม CFR เรียงลําดบัตามสําคญั 11 ปัจจยั 

1. ความรับผิดชอบของผู้ ซื -อปลายทาง 

2. ความเสี�ยงด้านเรือ 

3. สภาวการณ์ทา่เรือปลายทาง 

4. ทิศทางนโยบายของบริษัทผู้สง่ออกข้าว 

5. ความสามารถในการบริหารจดัการเชา่เรือ 

6. ระบบธนาคารปลายทาง 

7. ความรู้ความชํานาญในการปฎิบตังิานเรือ 

8. ศกัยภาพด้านการเงินของผู้ขาย 

9. การยอมรับราคาขายสินค้าซีเอฟอาร์ 

10. ลกัษณะและระบบการขายข้าว 

11. ปริมาณการขายสินค้า 
 

จากนั -นจงึออกแบบสอบถามให้ผู้สง่ออกข้าวกระสอบประเมินระดบัความสําคญั 
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ของปัจจยัแตล่ะตวั ซึ�งใช้วิธีการเปรียบเทียบความสําคญัของตวัแปรทีละคู ่เพื�อหาลําดบั
ความสําคญัปัจจยัทั -งหมด 

Gary Davies, Jerry Fitchett and Keith Gumbrell (1988) ศกึษาการใช้เงื�อนไขการค้า
ของผู้สง่ออกซึ�งเป็นบริษัทของชาวองักฤษ ฝรั�งเศสและเยอรมนั พบวา่มีการใช้เงื�อนไขการค้าเทอม 
Ex-works และ FOB (Non-Delivered Terms) ในการสง่ออกสินค้าไปยงัทวีปยโุรปเป็นหลกั 
โดยเฉพาะสินค้าประเภทคอมพิวเตอร์ใช้เทอม Ex-works มากถึง 80% และจากการสํารวจเหตผุล
ในการเลือกใช้เงื�อนไขการค้าเทอม Ex-works และ FOB ในบริษัทผู้สง่ออกสินค้าชาวองักฤษไปยงั
ทวีปยโุรป 100 บริษัท พบวา่ 25% เป็นเงื�อนไขที�ใช้สืบเนื�องกนัมาแตด่ั -งเดมิ และ 23%เป็นเงื�อนไข
ที�ลกูค้ากําหนด สว่นผู้สง่ออกที�มีแนวโน้มจะเปลี�ยนมาใช้เงื�อนไขการค้าอื�น ๆ ที�รวมคา่ขนสง่แล้ว 
(Delivered Terms)  เชน่ CFR CIF และ DDP เป็นต้น ซึ�งผู้ขายต้องจะมีหน้าที�ความรับผิดชอบ
มากขึ -น เนื�องจากผู้สง่ออกชาวองักฤษคาดวา่จะสามารถเพิ�มยอดขายหรือยอดการสั�งซื -อได้ ซึ�งนั�น
หมายถึงผลประกอบการของบริษัทโดยรวมก็จะดีขึ -นไปด้วย เนื�องจากสามารถให้การบริการที�ดีขึ -น
แก่ลกูค้า 
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บทที�  3 

วิธีดาํเนินการวิจัย 

งานวิจยันี -เป็นการวิจยัแบบสืบเสาะ (Exploratory Research) โดยการใช้การวิจยัเชิง
สํารวจ (Survey Research Method) และใช้วิธีเก็บข้อมลูด้วยการสมัภาษณ์เจาะลกึ และ
แบบสอบถาม โดยให้กลุม่ตวัอยา่งตอบแบบสอบถามด้วยตนเอง ซึ�งผู้ วิจยัได้กําหนดแนวทางใน
การดําเนินงานวิจยัดงันี - 

ประชากร 

เนื�องจากประชากรในการศกึษาครั -งนี -มีปริมาณน้อย ผู้ วิจยัจงึไมทํ่าการสุม่ตวัอย่าง แตจ่ะ
ถือวา่ประชากรทั -งหมดเป็นกลุม่ตวัอยา่งที�ต้องการศกึษา คือ ลกูค้าของกรณีศกึษาที�มีการสั�งซื -อ
สินค้าโดยใช้เงื�อนไขการค้าเทอม FOB  CFR  CIF  และ DDP โดยมีรูปแบบการซื -อโดยตรงจาก
ผู้ผลิตและผา่นผู้จดัจําหน่าย จํานวนทั -งสิ -น 50 ราย 

เครื�องมือที�ใช้ในการวิจัย 

เครื�องมือที�ใช้ในงานวิจยัมี 2 ประเภท คือ การสมัภาษณ์เจาะลกึ และแบบสอบถาม 

การสัมภาษณ์เจาะลึก (Personal Depth Interview) ผู้ วิจยัทําการสมัภาษณ์กลุม่

ตวัอยา่งทั -ง 50 ราย โดยสมัภาษณ์ผู้ ที�มีอํานาจในการตดัสินใจเลือกผู้ผลิต เงื�อนไขการค้า และ

รูปแบบการซื -อขาย เชน่ ผู้บริหารระดบัสงู ผู้จดัการฝ่ายจดัซื -อ และผู้จดัการฝ่ายพฒันาผลิตภณัฑ์

ของกลุม่ตวัอย่าง รวมถึงผู้จดัการฝ่ายขายของกรณีศกึษา เพื�อหาปัจจยัที�มีผลตอ่การตดัสินใจให้ได้

ครอบคลมุและครบถ้วนที�สดุได้ แล้วจงึนําข้อมลูที�รวบรวมได้นั -นมาออกแบบแบบสอบถาม เพื�อ

วิเคราะห์หานํ -าหนกัความสําคญัของปัจจยัทั -งหมดที�มีผลตอ่การตดัสินใจเลือกผู้ผลิต  เงื�อนไขการค้า

และรูปแบบการซื -อขาย  

แบบสอบถาม เป็นแบบมีโครงสร้าง (Structured-Undisguised Questionnaire) 
แบง่เป็น 3 ตอน 

ตอนที� 1 ข้อมลเกี�ยวกับบริษัทของผ้ตอบแบบสอบถามู ู  

รูปแบบของคําถามมีทั -งแบบปลายปิด (Closed-response questions) และปลายเปิด 
(Open-ended questions)  

 



 
 

40 

ตอนที� 2 การประเมินหานํ Rาหนักความสาํคัญของปัจจัยที�ต้องพจิารณาในการ

ตัดสินใจเลือก 

• แบบประเมินชดุที� 1 ปัจจยัที�มีผลตอ่การเลือกผู้ผลิต 

• แบบประเมินชดุที� 2 ปัจจยัที�มีผลตอ่การเลือกเงื�อนไขการค้าเทอม FOB  CFR  
CIF และ DDP 

• แบบประเมินชดุที� 3 ปัจจยัที�มีผลตอ่การเลือกรูปแบบการซื -อตรงจากผู้ผลิตหรือ
ผา่นผู้จดัจําหนา่ย 

เป็นการประยกุต์ใช้การหานํ -าหนกัความสําคญัตามหลกัการวิเคราะห์ตามลําดบัชั -น 
(Analytic Hierachy Process; AHP) ด้วยการเปรียบเทียบปัจจยัปัจจยัตา่ง ๆ ทีละคู ่ภายใต้เกณฑ์
การตดัสินใจแตล่ะเกณฑ์ ซึ�งวิธีดงักลา่ว นางสาวมนสัวีร์ โนนหวัรอ (2545) ได้นํามาประยกุต์ใช้ใน
การทําวิจยัเรื�องการประเมินตวับง่ชี -รวมมาตรฐานการศกึษาขั -นพื -นฐาน 

โดยสตูรที�ใช้ในการหาจํานวนครั -งในการเปรียบเทียบ (วิฑรูย์ ตนัศริิมงคล, 2542) คือ 

2

2 nn −               เมื�อ  n = จํานวนปัจจยัที�ถกูนํามาพิจารณาเปรียบเทียบ 

และปัจจยัที�นํามาใช้ในการสร้างแบบประเมินทั -ง 3 ชดุ มาจากการสมัภาษณ์ผู้ มีอํานาจใน
การตดัสินใจ พร้อมทั -งค้นคว้าจากงานวิจยัที�เกี�ยวข้อง เอกสารและประสบการณ์การการทํางาน
จริงของผู้ วิจยั แล้วจงึทําการให้นํ -าหนกัความสําคญัแบง่ออกเป็น 9 ระดบั ดงันี - 

 
ระดับของความสาํคัญ    ความหมาย 

1    เทา่กนั (Equally Preferred)   
2    เทา่กนัถึงปานกลาง (Equally to Moderately)  
3    ปานกลาง (Moderately Preferred) 
4    ปานกลางถึงคอ่นข้างมาก (Moderately to Strongly) 
5    คอ่นข้างมาก (Strongly Preferred)   
6    คอ่นข้างมากถึง มากกว่า (Strongly to Very Strongly)  
7    มากกวา่ (Very Strongly Preferred)    
8    มากกวา่ถึงมากที�สดุ (Very Strongly to Extremely) 
9    มากที�สดุ (Extremely Preferred)   
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ตอนที� 3 ความพงึพอใจ และความคิดเหน็ที�มีต่อกรณีศึกษา ค่แข่งู  และผ้จัดู
จาํหน่ายของกรณีศึกษา 

ส่วนที� 1: รูปแบบของคําถามเป็นแบบปลายปิด โดยให้ผู้ตอบแบบสอบถามระบคุา่ระดบั
ความพงึพอใจออกเป็น 5 ระดบั และมีการให้คะแนนในแตล่ะระดบั ดงันี - 

พอใจมากที�สดุ  =  5 คะแนน 
พอใจมาก  =  4 คะแนน 
ปานกลาง  =  3 คะแนน 
พอใจน้อย  =  2 คะแนน 
พอใจน้อยที�สดุ   =  1 คะแนน 

ซึ�งปัจจยัที�นํามาใช้สร้งแบบสอบถามสว่นนี - เป็นการรวมปัจจยัที�มีผลตอ่การเลือกผู้ผลิต
จากแบบประเมินชดุที� 1 ตอนที� 2 เข้ากบัแบบประเมินความพงึพอใจของกรณีศกึษาใช้อยูใ่น
ปัจจบุนั และประสบการณ์การการทํางานจริงของผู้ วิจยั 

ส่วนที� 2: รูปแบบของคําถามเป็นแบบปลายเปิด ให้ผู้ตอบแบบสอบถามแสดงความ
คดิเห็นตอ่สินค้าและบริการของกรณีศกึษา คูแ่ขง่ และผู้จดัจําหนา่ยของกรณีศกึษา ปัญหาและ
อปุสรรคที�เกิดขึ -น สิ�งที�ควรปรับปรุงหรือพฒันา รวมถึงข้อเสนอแนะอื�น ๆ  

การเก็บรวบรวมข้อมลู  

3.5.1 ข้อมลปฐมภมิู ู  

การสัมภาษณ์ ผู้ วิจยัขอความร่วมมือจากกลุม่ตวัอยา่งซึ�งเป็นลกูค้าของกรณีศกึษา เพื�อ
ขอสมัภาษณ์เจาะลกึผู้ ที�มีอํานาจในการตดัสินใจ เชน่ ผู้บริหารระดบัสงู ผู้จดัการฝ่ายจดัซื -อ 
ผู้จดัการฝ่ายพฒันาผลิตภณัฑ์ของกลุม่ตวัอยา่ง และผู้จดัการฝ่ายขายของกรณีศกึษา 

แบบสอบถาม มีการสง่แบบสอบถามไปยงักลุม่ตวัอยา่งทั -งทางไปรษณีย์ และทางอีเมล์ 
เพื�อความสะดวกและความร่วมมือในการสง่คําตอบกลบัมามากยิ�งขึ -น และทําการตรวจสอบความ
สมบรูณ์ของข้อมลูเมื�อได้รับแบบสอบถามคืนผู้ วิจยั หากพบสว่นข้อมลูที�หายไปหรือไมช่ดัเจน 
ผู้ วิจยัได้โทรศพัท์ไปเพื�อขอข้อมลูเพิ�มเตมิ เพื�อนําข้อมลูที�สมบรูณ์ที�สดุมาทําการวิจยัตอ่ไป 

3.5.2 ข้อมลู ทุตยิภมิู  

ผู้ วิจยัทําการรวบรวม และวิเคราะห์จากเอกสารวิชาการ วารสาร บทความ ข้อมลูทางสถิต ิ
ทฤษฎี งานวิจยัที�เกี�ยวข้อง รวมไปถึงประสบการณ์การทํางานของผู้ วิจยัเอง 
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การวิเคราะห์ข้อมลู  

 การสัมภาษณ์ 

การวิเคราะห์ข้อมลูจากการสมัภาษณ์เป็นเชิงพรรณนาและบรรยาย แล้วจงึนําข้อมลูมา 

สรุป เรียบเรียง และคดัเลือกปัจจยัที�มีผลกระทบตอ่การตดัสินใจเลือก โดยคดัเลือกเฉพาะปัจจยัที�
มีการกลา่วถึงร่วมกนัมากที�สดุที�รวบรวมได้ทั -งจากผู้ประกอบการทกุราย ผู้จดัการฝ่ายขายของ
กรณีศกึษา และจากการทบทวนวรรณกรรมมาพิจารณา และคดัเลือกปัจจยัที�ไมมี่ความสอดคล้อง
ร่วมกนัออก จากนั -นผู้ วิจยันําข้อมลูที�สรุปได้มาออกแบบสอบถาม  

 แบบสอบถาม 

การประมวลผลข้อมลูที�ได้จากแบบสอบถามจะใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์ Microsoft Excel 
เพื�อนําเสนอและสรุปผลการวิจยัดงันี - 

1. คา่สถิตวิิเคราะห์เชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เพื�อใช้อธิบายข้อมลูทั�วไปของ
บริษัทผู้ประกอบการ โดยแสดงตารางในรูปของคา่ความถี� (Frequency) และร้อยละ 
(Percentage) และคา่ความพงึพอใจของปัจจยัตา่ง ๆ ที�มีตอ่กรณีศกึษา คูแ่ขง่ และผู้จดัจําหนา่ย
ของกรณีศกึษา สรุปผลและนําเสนอเป็นคา่คะแนนเฉลี�ย (Mean)  

และเพื�อให้การแปลความหมายของคะแนนความพงึพอใจเฉลี�ยมีความละเอียดยิ�งขึ -น จงึมี
ทําการกําหนดเป็นช่วงคะแนนโดยวิธีการแปลอตัรภาคชั -น (Class Interval)  

  ชว่งการแปลผล  =   คะแนนสงูสดุ – คะแนนตํ�าสดุ   8.0
5

15
=

−
=  

         ระดบัที�ต้องการแปลผล     

 คา่เฉลี�ยที�ได้สามารถนํามาแปลความหมายได้ดงันี - 

ระดบัคะแนนเฉลี�ย  การแปลความหมาย 
4.21– 5.00   พอใจมากที�สดุ / ดีกวา่มาก  
3.41 – 4.20   พอใจมาก / ดีกวา่  
2.61 – 3.40   ปานกลาง / พอ ๆ กนั  
1.81 – 2.60   พอใจน้อย / แยก่ว่า  
1.00 – 1.80   พอใจน้อยที�สดุ / แยก่วา่มาก 
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2. การคํานวณนํ -าหนกัความสําคญัของปัจจยัที�มีผลตอ่การเลือกผู้ผลิต  เงื�อนไขการค้า  
และรูปแบบการซื -อขายของผู้ประกอบการแตล่ะราย ด้วยการใช้ตาราง Pairwise Comparison  

Matrix ซึ�งมีขั -นตอนในการคํานวณ ดงันี -  

2.1 นําคะแนนความสําคญัที�ได้จากการพิจารณาเปรียบเทียบความสําคญัของ
ปัจจยัในแบบสอบถามใสล่งในตวัอยา่งตารางที� 3.1 โดยให้เส้นทแยงมมุทกุตวัเป็น 1 

ตารางที� 3.1 ตวัอยา่งตาราง Pairwise Comparison Matrix 

ปัจจัยย่อย 
ด้านราคาสินค้า 

ราคาที�แขง่ขนั
ได้  

เงื�อนไข 
การชําระเงิน 

ปริมาณการ
สั�งซื -อ 

 การให้สว่นลด
ตามปริมาณ

สั�งซื -อ 
ราคาที�แขง่ขนัได้  1.00    
เงื�อนไขการชําระเงิน  1.00   
ปริมาณการสั�งซื -อ   1.00  
การให้สว่นลดตามปริมาณสั�งซื -อ    1.00 

 การใส่คะแนนความสําคญัลงในตารางมี 3 แบบ คือ 
1) ถ้าปัจจยัทางด้านแนวตั -ง (Column) มีความสําคญั มากกวา่ ปัจจยัทางด้าน

แนวนอน (Row) ใสต่วัเลข 2 – 9 
2) ถ้าปัจจยัทางด้านแนวตั -ง (Column) มีความสําคญั น้อยกวา่ ปัจจยัทางด้าน 

แนวนอน (Row) ใสต่วัเลข 1/9 - 1/2 
3) ถ้าปัจจยัทางด้านแนวตั -ง (Column) มีความสําคญั เท่ากนักบั ปัจจยัทางด้าน 

แนวนอน (Row) ใสต่วัเลข 1 ทั -งแนวตั -งและแนวนอน ดงัตวัอยา่งการใส่คา่ตารางที� 3.2 

ตารางที� 3.2 ตวัอยา่งการใส่คะแนนความสําคญัลงในตาราง Pairwise Comparison Matrix 

ปัจจัยย่อย 
ด้านราคาสินค้า 

ราคาที�แขง่ขนั
ได้  

เงื�อนไข 
การชําระเงิน 

ปริมาณการ
สั�งซื -อ 

 การให้สว่นลด
ตามปริมาณ

สั�งซื -อ 
ราคาที�แขง่ขนัได้  1.00 5.00 1.00 2.00 
เงื�อนไขการชําระเงิน 1/5  1.00   
ปริมาณการสั�งซื -อ 1.00  1.00  
การให้สว่นลดตามปริมาณสั�งซื -อ 1/2   1.00 
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2.2  หาผลรวมของคา่ในแนวตั -ง ดงัตารางที� 3.3 

ตารางที� 3.3 การหาผลรวมในแนวตั -ง 

ปัจจัยย่อย 
ด้านราคาสินค้า 

ราคาที�แขง่ขนั
ได้  

เงื�อนไข 
การชําระเงิน 

ปริมาณการ
สั�งซื -อ 

 การให้สว่นลด
ตามปริมาณ

สั�งซื -อ 
ราคาที�แขง่ขนัได้  1.00 5.00 1.00 2.00 
เงื�อนไขการชําระเงิน 0.20 1.00 0.50 0.50 
ปริมาณการสั�งซื -อ 1.00 2.00 1.00 5.00 
การให้สว่นลดตามปริมาณสั�งซื -อ 0.50 2.00 0.20 1.00 

ผลรวมแนวตั Rง 2.70 10.00 2.70 8.50 

2.3 เอาผลรวมของคา่ในแนวตั -งจากตารางที� 3.3 ไปหารตวัเลขทกุตวัในแตล่ะแถว 
หาผลรวมของแตล่ะแถว แล้วจงึหาคา่เฉลี�ยของผลรวมแตล่ะแถว ซึ�งตวัเลขที�ได้ คือ คา่ 
Eigenvector หรือคา่นํ -าหนกัความสําคญัของแตล่ะปัจจยั ดงัตารางที� 3.4 

ตารางที� 3.4 การคํานวณหานํ -าหนกัความสําคญั 

ปัจจัยย่อย 
ด้านราคาสินค้า 

ราคาที� 
แขง่ขนัได้  

เงื�อนไข 
การชําระ

เงิน 

ปริมาณ 
การสั�งซื -อ 

 การให้
สว่นลดตาม

ปริมาณ
สั�งซื -อ 

ผลรวม
แนวนอน 

ค่าเฉลี�ย 
 

ราคาที�แขง่ขนัได้  
1.00/2.70  

= 0.37 
5.00/10 
= 0.50 

1.00/2.70 
= 0.37 

2.00/8.50 
= 0.24 

1.48 
1.48/4 
= 0.37 

เงื�อนไข 
การชําระเงิน 

0.20/2.70 
= 0.07 

1.00/10 
= 0.10 

0.50/2.70 
= 0.19 

0.50/8.50 
= 0.06 

0.42 
0.42/4 
= 0.10 

ปริมาณการสั�งซื -อ 
1.00/2.70 

= 0.37 
2.00/10 
= 0.20 

1.00/2.70 
= 0.37 

5.00/8.50 
= 0.58 

1.52 
1.52/4 
= 0.38 

การให้สว่นลดตาม
ปริมาณสั�งซื -อ 

0.50/2.70 
= 0.19 

2.00/10 
= 0.20 

0.20/2.70 
= 0.07 

1.00/8.50 
= 0.12 

0.58 
0.58/4 
= 0.14 

ผลรวมแนวตั Rง 1.00 1.00 1.00 1.00 4.00 1.00 

3. การตรวจสอบความสอดคล้องและถกูต้อง (Consistency Check) เนื�องจากการให้คา่
นํ -าหนกั  เกิดจากการสอบถามความคดิเห็นของผู้ตดัสินใจเองวา่ปัจจยัใดสําคญัมากกวา่ซึ�งในขณ
ให้คา่นํ -าหนกัความสําคญัอาจจะไขว้เขวหรือไมแ่นใ่จได้  อาจสง่ผลให้คําตอบที�ได้มีความไม
สอดคล้องหรือไมถ่กูต้องได้ ดงันั -นจงึต้องมีการตรวจสอบคําตอบที�ได้วา่มีความถกูต้องหรือไม ่ 
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3.1 คณูตารางที� 3.3 ด้วยคา่ Eigenvector ที�ได้จากตารางที� 3.4 และรวมคา่ที�ได้
ในแตล่ะแถว แสดงดงัตารางที� 3.5 

ตารางที� 3.5 การคํานวณอตัราสว่นความสอดคล้อง 

ปัจจัยย่อย 
ด้านราคาสินค้า 

ราคาที� 
แขง่ขนัได้  

เงื�อนไข 
การชําระเงิน 

ปริมาณ 
การสั�งซื -อ 

 การให้
สว่นลดตาม

ปริมาณสั�งซื -อ 

ผลรวม
แนวนอน 

ราคาที�แขง่ขนัได้  
1.00*0.37  

= 0.37 
5.00*0.10 

= 0.50 
1.00*0.38 

= 0.38 
2.00*0.14 

= 0.28 
1.53 

เงื�อนไขการชําระเงิน 
0.20*0.37  

= 0.07 
1.00*0.10 

= 0.10 
0.50*0.38 

= 0.19 
0.50*0.14 

= 0.07 
0.43 

ปริมาณการสั�งซื -อ 
1.00*0.37  

= 0.37 
2.00*0.10 

= 0.20 
1.00*0.38 

= 0.38 
5.00*0.14 

= 0.72 
1.67 

การให้สว่นลดตาม
ปริมาณสั�งซื -อ 

0.50*0.37  
= 0.18 

2.00*0.10 
= 0.20 

0.20*0.38 
= 0.08 

1.00*0.14 
= 0.14 

0.60 

3.2 นําผลรวมแนวนอนที�ได้จากขั -นตอนที� 3.1 หารด้วยนํ -าหนกัความสําคญั แล้ว
หาคา่เฉลี�ยของผลรวมแนวตั -ง จะได้คา่ maxλ (Maximum Eigenvalue) ดงัตารางที� 3.6 

ตารางที� 3.6 การคํานวณคา่ maxλ  
ปัจจัยย่อยด้านราคาสนิค้า  
ราคาที�แขง่ขนัได้  1.53/0.37 = 4.13 
เงื�อนไขการชําระเงิน 0.43/0.10 = 4.30 
ปริมาณการสั�งซื -อ 1.67/0.38 = 4.39 
การให้สว่นลดตามปริมาณสั�งซื -อ 0.61/0.14 = 4.35 

ผลรวมแนวตั Rง 17.17 

maxλ  17.17/4 =4.29 

3.3 คํานวณคา่ดชันีความสอดคล้อง (Consistency Index; CI)  

1

max

−

−
=

n

n
CI

λ    10.0
14

429.4
=

−

−
=   

เมื�อ  n  คือ จํานวนปัจจยัที�ใช้ในการเปรียบเทียบ ตวัอยา่งนี -มีปัจจยั
ที�ต้องพิจารณา 4 ปัจจยั ดงันั -น n = 4 
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3.4 คํานวณอตัราสว่นความสอดคล้อง (Consistency Ratio; CR) มีสตูร คือ 

RI

CI
CR =  

จากตารางที� 3.7 เนื�องจาก n = 4 ดงันั -น คา่ RI = 0.9  

1.0
90.0

09.0
===

RI

CI
CR  

 อตัราสว่นความสอดคล้อง (CR) มีคา่ 0.1 แสดงวา่ข้อมลูที�ใช้ในการตดัสินใจมีความ
สอดคล้องและสมเหตสุมผล  

แตถ้่าคา่ CR ที�ได้สงูกวา่ 0.1 แสดงวา่ข้อมลูที�ได้มาไมถ่กูต้อง จะต้องเก็บข้อมลูใหม่ 

ตารางที� 3.7 คา่ดชันีความสอดคล้องของข้อมลูแบบสุม่ (RI) 
n RI n RI n RI 
1 0 6 1.24 11 1.51 
2 0 7 1.32 12 1.48 
3 0.58 8 1.41 13 1.56 
4 0.90 9 1.46 14 1.57 
5 1.12 10 1.49 15 1.59 

 
4. ตารางไขว้ (Cross Tabulation) การแจกแจงความถี�โดยใช้ลกัษณะของข้อมลูตั -งแต ่ 2 

ลกัษณะขึ -นไปมาแจกแจงพร้อมกนั โดยตารางไขว้จะเป็นการจดัแสดงลกัษณะข้อมลูที�สนใจโดย
เรียงข้อมลูตวัแปรแรกให้เป็นกลุม่ และอาศยัตวัแปรอีกตวัหนึ�งหรือหลายตวัเป็นตวักําหนดโดย
แสดงในรูปตาราง เพื�อตรวจสอบความถี�ที�เกี�ยวข้องกบัข้อมลูในแตล่ะกลุม่หรือตวัแปรที�จําแนก 



 
 

47 

บทที�  4 

ผลการวิเคราะห์ข้อมลู  

ผลการวิเคราะห์ 

ผู้ วิจยัได้ทําการวิเคราะห์ข้อมลูที�ได้จากแบบสอบถาม และการสมัภาษณ์ ดงันี - 

ผลการวิเคราะห์แบบสอบถาม แบง่ข้อมลูออกเป็น 5 สว่น คือ 

สว่นที� 1 ข้อมลูทั�วไปของกลุ่มตวัอยา่ง 

สว่นที� 2 ปัจจยัที�มีผลตอ่การเลือกผู้ผลิต 

สว่นที� 3 ปัจจยัที�มีผลตอ่การเลือกเงื�อนไขการค้า 

สว่นที� 4 ปัจจยัที�มีผลตอ่การเลือกรูปแบบการซื -อสินค้า 

สว่นที� 5 ความพงึพอใจที�มีตอ่กรณีศกึษา คูแ่ขง่ และผู้จดัจําหนา่ยของกรณีศกึษา 

ส่วนที� 1 ข้อมลทั�วไปของกลุ่มตัวอย่างู  

 

รปที� ู 4.1 ร้อยละของกลุม่ตวัอยา่ง จําแนกตามประเภทอตุสาหกรรม 

จากรูปที� 4.1 พบวา่ กลุม่ตวัอยา่งที�ศกึษาประกอบธุรกิจประเภทเครื�องดื�มมากที�สดุ คิด
เป็นร้อยละ 30 รองลงมาเป็นผลิตภณัฑ์ขนมหวาน ลกูอม หมากฝรั�ง คิดเป็นร้อยละ 24  
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รปที� ู 4.2 ร้อยละของกลุม่ตวัอยา่ง จําแนกตามลกัษณะองค์กร 

จากรูปที� 4.2 เมื�อพิจารณาตามลกัษณะองค์กร พบว่า กลุ่มตวัอยา่งสว่นใหญ่มีคนไทยเป็น
เจ้าของ คิดเป็นร้อยละ 58 รองลงมา คือ มีคนญี�ปุ่ นเป็นเจ้าของ คิดเป็นร้อยละ 20  

 

รปที� ู 4.3 ร้อยละของกลุม่ตวัอยา่ง จําแนกตามกําลงัการผลิต 

จากรูปที� 4.3 พบวา่ กลุม่ตวัอยา่งสว่นใหญ่มีกําลงัการผลิตอยู่ที� 10,000 - 100,000 ตนัตอ่
ปีคือ ร้อยละ 42 ในขณะที�กําลงัการผลิตน้อยกวา่ 10,000 ตนัตอ่ปี คดิเป็นร้อยละ 28  
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รปที� ู 4.4 ร้อยละของกลุม่ตวัอยา่ง จําแนกตามปริมาณการใช้วตัถแุตง่กลิ�นรสอาหาร 

จากรูปที� 4.4 พบวา่ กลุม่ตวัอยา่งที�มีปริมาณการใช้วตัถแุตง่กลิ�นรสมากที�สดุอยู่ที� 100 - 
10,000 กิโลกรัมตอ่ปี คิดเป็นร้อยละ 50 รองลงมามีปริมาณการใช้ 10,001 – 1 ล้าน กิโลกรัมตอ่ปี 
คดิเป็นร้อยละ 34  

 

รปที� ู 4.5 ร้อยละของกลุม่ตวัอยา่ง จําแนกตามเงื�อนไขการค้า 

จากรูปที� 4.5 พบวา่ กลุม่ตวัอยา่งสว่นใหญ่สั�งซื -อวตัถแุตง่กลิ�นรสด้วยเงื�อนไขการค้า DDP 
คดิเป็นร้อยละ 66 โดยมีเงื�อนไขการค้า CIF เป็นอนัดบัรองลงมา คิดเป็นร้อยละ 28 
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รปที� ู 4.6 ร้อยละของกลุม่ตวัอยา่ง จําแนกตามรูปแบบการซื -อขาย 

เมื�อพิจารณาตามรูปแบบการซื -อขาย ดงัรูปที� 4.6 กลุม่ตวัอยา่งมีการซื -อวตัถแุตง่กลิ�นรส
ผา่นผู้จดัจําหนา่ยของบริษัทกรณีศกึษามากถึง ร้อยละ 62 รองลงมาจะเป็นการซื -อโดยตรงจาก
บริษัทกรณีศกึษา คิดเป็นร้อยละ 30 และใช้ทั -ง 2 รูปแบบ คดิเป็นร้อยละ 8 

ส่วนที� 2 ปัจจัยที�มีผลต่อการเลือกผ้ผลิตู  

ตารางที� 4.1 นํ -าหนกัความสําคญัของปัจจยัหลกัที�มีผลตอ่การเลือกผู้ผลิต 
ปัจจัยในการพจิารณา นํ Rาหนักความสาํคัญ 

ปัจจัยหลัก  

1. คณุภาพสินค้า  0.31 

2. ราคาสินค้า 0.26 

3. การปฎิบตังิาน 0.14 

4. การตลาด 0.10 

5. ภาพลกัษณ์บริษัท 0.10 

6. บคุลากร 0.09 
รวม 1.00 

จากตาราง 4.1 พบวา่ กลุม่ตวัอยา่งให้ความสําคญักบัปัจจยัหลกัด้านคณุภาพสินค้าเป็น
อนัดบัแรก โดยมีนํ -าหนกัความสําคญัคดิเป็นร้อยละ 31 อนัดบัที�สอง คือ ราคาสินค้า คดิเป็นร้อย
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ละ 26 และอนัดบัที�สาม คือ การปฎิบตังิาน คดิเป็นร้อยละ 14 สว่นปัจจยัที�มีนํ -าหนกัความสําคั
น้อยที�สดุ คือ ด้านบคุลากร คดิเป็นร้อยละ 9 

ตารางที� 4.2 นํ -าหนกัความสําคญัของปัจจยัย่อยด้านตา่ง ๆ ที�มีผลตอ่การเลือกผู้ผลิต 
ปัจจัยในการพจิารณา นํ Rาหนักความสาํคัญ 

ปัจจัยย่อยด้านคุณภาพสินค้า  

1. ความสมํ�าเสมอของคณุภาพ  0.50  

2. คณุลกัษณะของสินค้า 0.33 

3. ความหลากหลายของสินค้า 0.17 
รวม 1.00 

ปัจจัยย่อยด้านราคาสินค้า  
1. ราคาที�แขง่ขนัได้  0.45 

2. ปริมาณการสั�งซื -อขั -นตํ�า 0.22 

3. การให้สว่นลดตามปริมาณสั�งซื -อ 0.18 

4. เงื�อนไขการชําระเงิน 0.15 
รวม 1.00 

ปัจจัยย่อยด้านบุคลากร  
1. ความรับผิดชอบตอ่ความต้องการของลกูค้า 0.28 

2. ความรู้ความเข้าใจในตวัสินค้าที�ขาย 0.27 

3. ความรวดเร็วในการสง่มอบตวัอยา่งสินค้า 0.27 

4. ความสามารถในการนําเสนอสินค้าและให้คําแนะนําที�ดี 0.18 
รวม 1.00 

ปัจจัยย่อยด้านการปฏิบัติงาน  

1. ความสามารถในการสง่สินค้าตามกําหนดเวลา  0.45 

2. ระยะเวลาในการสง่มอบสินค้า 0.30 

3. เทคโนโลยีและการพฒันาสินค้า 0.25 
รวม 1.00 

ปัจจัยย่อยด้านการตลาด  

1. ความน่าสนใจและคณุภาพของการนําเสนอข้อมลูใหม่ ๆ 0.71 

2. ชว่งเวลาในการขอข้อมลูทางการตลาด 0.29 
รวม 1.00 



 
 

52 

ตารางที� 4.2 นํ -าหนกัความสําคญัของปัจจยัย่อยด้านตา่ง ๆ ที�มีผลตอ่การเลือกผู้ผลิต (ตอ่) 
ปัจจัยในการพจิารณา นํ Rาหนักความสาํคัญ 

ปัจจัยย่อยด้านภาพลักษณ์บริษัท  

1. ชื�อเสียงและประสบการณ์ในการทําธุรกิจ 0.53 

2. ผลการดําเนินงานที�ผา่นมา 0.47 
รวม 1.00 

จากตาราง 4.2 เมื�อพิจารณาปัจจยัย่อยด้านคณุภาพสินค้า กลุม่ตวัอยา่งให้ความสําคญั
กบัความสมํ�าเสมอของคณุภาพสินค้ามากที�สดุ  โดยมีนํ -าหนกัความส ําคญัคิดเป็นร้อยละ 50 
อนัดบัที�สอง คือ คณุลกัษณะของสินค้า คดิเป็นร้อยละ 33 สว่นความหลากหลายของสินค้ามี
ความสําคญัน้อยที�สดุ คดิเป็นร้อยละ 17 

สว่นปัจจยัย่อยด้านราคา กลุม่ตวัอยา่งให้ความสําคญัเรื�อง ราคาที�แขง่ขนัได้ เป็นอนัดบั
แรก โดยมีนํ -าหนกัความสําคญัคิดเป็นร้อยละ 45 สว่นปริมาณการสั�งซื -อ คดิเป็นร้อยละ 22 สว่น
เงื�อนไขการชําระเงินมีความสําคญัน้อยที�สดุ คดิเป็นร้อยละ 15 

สําหรับปัจจยัย่อยด้านบคุลากรนั -น กลุม่ตวัอยา่งที�ศกึษาให้ความสําคญักบัความรู้ความ
เข้าใจในตวัสินค้าที�ขายของบคุลากร ความรวดเร็วในการสง่มอบตวัอย่างสินค้า และความ
รับผิดชอบตอ่ความต้องการของลกูค้าใกล้เคียงกนั ส่วนปัจจยัที�ให้ความสําคญัน้อยที�สดุ คือ 
ความสามารถในการนําเสนอสินค้าและให้คําแนะนําที�ดี คดิเป็นร้อยละ 18 

สว่นปัจจยัย่อยด้านการปฏิบตังิาน กลุม่ตวัอย่างให้ความสําคญักบัความสามารถในการ
สง่สินค้าตามกําหนดเวลามากที�สดุ โดยมีนํ -าหนกัความสําคญัคดิเป็นร้อยละ 45 รองลงมา คือ 
ระยะเวลาในการสง่มอบสินค้า คดิเป็นร้อยละ 30 สว่นเทคโนโลยีและการพฒันาสินค้ามีนํ -าหนั
ความสําคญัน้อยที�สดุ คดิเป็นร้อยละ 25 

ปัจจยัย่อยด้านการตลาด กลุม่ตวัอย่างที�ศกึษาให้ความสําคญักบัความนา่สนใจและ
คณุภาพของการนําเสนอข้อมลูใหม ่ ๆ มากถึงร้อยละ 71 สว่นชว่งเวลาในการขอข้อมลูทาง
การตลาดมีนํ -าหนกัความสําคญัคิดเป็นร้อยละ 29 

และปัจจยัย่อยด้านภาพลกัษณ์บริษัท กลุม่ตวัอยา่งที�ศกึษาให้ความสําคญักบัปัจจยัยอ่ย
ด้านชื�อเสียงและประสบการณ์ในการทําธุรกิจ และผลการดําเนินงานที�ผา่นมาใกล้เคียงกนั คดิเป็น
ร้อยละ 53 และ 47 ตามลําดบั 
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ส่วนที� 3 ปัจจัยที�มีผลต่อการเลือกเงื�อนไขการค้า 

ตารางที� 4.3 จํานวนและร้อยละของเงื�อนไขการค้า จําแนกตามประเภทอตุสาหกรรม ลกัษณะ
องค์กร กําลงัการผลิต และปริมาณการใช้ 

เงื�อนไขการค้า ตัวแปร 
FOB CFR CIF DDP 

ประเภทอุตสาหกรรม     
1. เครื�องดื�ม  
(แอลกอฮอล์และไมมี่แอลกอฮอล์) 

0 (0%) 0 (0%) 2 (13.3%) 13 (86.7%) 

2. ผลิตภณัฑ์ขนมหวาน ลกูอม หมากฝรั�ง 0 (0%) 0 (0%) 2 (16.6%) 10 (83.4%) 
ลักษณะองค์กร     
คนไทยเป็นเจ้าของ 1 (3.4%) 1 (3.4%) 1 (3.4%) 26 (89.8%) 
คนตา่งชาตเิป็นเจ้าของ 0 (0%) 1 (4.8%) 6 (28.6%) 14 (66.6%) 
กาํลังการผลิต (ตันต่อปี)     
น้อยกวา่ 10,000-100,000 0 (0%) 2 (5.7%) 3 (8.6%) 30 (85.7%) 
100,001-มากกว่า 1 ล้าน 1 (6.7%) 0 (0%) 10 (66.7%) 4 (26.6%) 
ปริมาณการใช้ (กิโลกรัมต่อปี)     
น้อยกวา่ 100-10,000 0 (0%) 1 (3.5%) 5 (17.2%) 23 (79.3%) 
10,0001-มากกว่า 1 ล้าน 1(4.8%) 1 (4.8%) 13 (61.8%) 6 (28.6%) 

จากตาราง 4.3 พบวา่ กลุม่ตวัอยา่งที�ประกอบอตุสาหกรรมเครื�องดื�ม และผลิตภณัฑ์ขนม
หวาน ลกูอม หมากฝรั�งสว่นใหญ่ ใช้เงื�อนไขการค้า DDP คดิเป็นร้อยละ 86.7 และ 83.4 
ตามลําดบั 

กลุม่ตวัอยา่งที�มีคนไทยเป็นเจ้าของ ใช้เงื�อนไขการค้า DDP มากที�สดุ เหมือนกนักบักลุม่
ตวัอยา่งที�มีคนตา่งชาตเิป็นเจ้าของ คิดเป็นร้อยละ 89.8 และ 66.6 ตามลําดบั 

เมื�อพิจารณาตามกําลงัการผลิต จะเห็นได้วา่กลุม่ตวัอยา่งที�มีกําลงัการผลิตน้อยกวา่ 
10,000-100,000 ตนัตอ่ปี ใช้เงื�อนไขการค้า DDP เป็นสว่นใหญ่ คิดเป็นร้อยละ 85.7 แตก่ลุม่
ตวัอยา่งที�มีกําลงัการผลิต 100,001-มากกวา่ 1 ล้าน ตนัตอ่ปี ใช้เงื�อนไขการค้า CIF เป็นสว่นใหญ่ 
คดิเป็นร้อยละ 66.7 
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และกลุม่ตวัอยา่งที�มีปริมาณการใช้ น้อยกวา่ 100-10,000 กิโลกรัมตอ่ปี ส่วนใหญ่ใช้
เงื�อนไขการค้า DDP เป็นสว่นใหญ่คดิเป็นร้อยละ 79.3 แตก่ลุม่ตวัอย่างที�มีปริมาณการใช้ 
10,0001-มากกว่า 1 ล้าน ส่วนใหญ่ใช้ใช้เงื�อนไขการค้า CIF คดิเป็นร้อยละ 61.8 

ตารางที� 4.4 นํ -าหนกัความสําคญัของปัจจยัที�มีผลตอ่การเลือกเงื�อนไขการค้า 
นํ Rาหนักความสาํคัญ 

ปัจจัยในการพจิารณา 
FOB CFR CIF DDP 

1. ผู้ ซื -อหาคา่ระวางเรือได้ตํ�ากวา่ผู้ขาย 0.33 0.07 0.05 0.07 

2. ผู้ ซื -อหาคา่ประกนัภยัได้ตํ�ากวา่ผู้ขาย 0.20 0.29  0.05 0.09 

3. ความต้องการทําประกนัภยัภายในประเทศ 0.06 0.18 0.09 0.06  

4. เงื�อนไขที�ผู้ขายแนะนํา 0.02 0.09  0.14 0.15  

5. ความต้องการให้ผู้ขายทําประกนัภยัสนิค้าให้ 0.10 0.07 0.10 0.10 

6. ความสะดวกสบายของผู้ ซื -อ 0.10 0.09 0.19 0.21  

7. ความสามารถในการหาระวางในชว่งเวลาที�ต้องการ 0.15 0.09 0.11 0.10 

8. นโยบายผู้ ซื -อ 0.04 0.12 0.27 0.22 
รวม 1.00 1.00 1.00 1.00 

จากตาราง 4.4 พบวา่ กลุม่ตวัอยา่งที�เลือกใช้ FOB ให้ความสําคญักบัปัจจยัที� 1 ผู้ ซื -อหา
คา่ระวางเรือได้ตํ�ากวา่ผู้ขายมากที�สดุ มีคา่นํ -าหนกัความสําคญัคดิเป็นร้อยละ 33 อนัดบัที�สองและ
สาม คือ ผู้ ซื -อหาคา่ประกนัภยัได้ตํ�ากวา่ผู้ขาย  และความสามารถในการหาระวางในชว่งเวลาที
ต้องการ ตามลําดบั 

กลุม่ตวัอยา่งที�เลือกใช้ CFR ให้ความสําคญักบัปัจจยัที� 2 ผู้ ซื -อหาคา่ประกนัภยัได้ตํ�ากว่
ผู้ขายมากที�สดุ มีคา่นํ -าหนกัความสําคญัคดิเป็นร้อยละ 29 อนัดบัที�สอง คือ ความต้องการทํา
ประกนัภยัภายในประเทศ และอนัดบัที�สาม คือ นโยบายผู้ ซื -อ 

กลุม่ตวัอยา่งที�เลือกใช้ CIF ให้ความสําคญักบันโยบายผู้ ซื -อมากที�สดุ มีคา่นํ -าหนั
ความสําคญัคดิเป็นร้อยละ 27 อนัดบัที�สอง คือ ความสะดวกสบายของผู้ ซื -อ และอนัดบัที�สาม คือ
เงื�อนไขที�ผู้ขายแนะนํา 

กลุม่ตวัอยา่งที�เลือกใช้ DDP ให้ความสําคญักบันโยบายผู้ ซื -อเป็นอนัดบัแรก มีคา่นํ -าหนั
ความสําคญัคดิเป็นร้อยละ 22 รองลงมาคือ ความสะดวกสบายของผู้ ซื -อ และอนัดบัที�สาม คือ 
เงื�อนไขที�ผู้ขายแนะนํา  
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ส่วนที� 4 ปัจจัยที�มีผลต่อการเลือกรปแบบการซื Rอู ขาย 

ตารางที� 4.5 จํานวนและร้อยละของรูปแบบการซื -อขาย จําแนกตามประเภทอตุสาหกรรม 
ลกัษณะองค์กร กําลงัการผลิต และปริมาณการใช้ 

รปแบบการซื Rอู  ตัวแปร 
ตรงจากผ้ผลิตู  ผ่านผู้จัดจาํหน่าย 

ประเภทอุตสาหกรรม   
1. เครื�องดื�ม (แอลกอฮอล์และไมมี่แอลกอฮอล์) 2 (13.3%) 13 (86.7%) 
2. ผลิตภณัฑ์ขนมหวาน ลกูอม หมากฝรั�ง 2 (16.7%) 10 (83.3%) 
ลักษณะองค์กร   
คนไทยเป็นเจ้าของ 9 (31.0%) 20 (69.0%) 
คนตา่งชาตเิป็นเจ้าของ 9 (33.3%) 12 (52.4%) 
กาํลังการผลิต (ตันต่อปี)   
น้อยกวา่ 10,000-100,000 10 (28.6%) 25 (71.4%) 
100,001-มากกว่า 1 ล้าน 9 (60.0%)  6 (40.0%) 
ปริมาณการใช้ (กิโลกรัมต่อปี)   
น้อยกวา่ 100-10,000 11 (38.0%) 18 (62.0%)  
10,001-มากกวา่ 1 ล้าน 14 (66.7%) 7 (33.3%) 

จากตาราง 4.5 พบวา่ กลุม่ตวัอยา่งที�ประกอบอตุสาหกรรมเครื�องดื�ม และผลิตภณัฑ์ขนม
หวาน ลกูอม หมากฝรั�ง ใช้รูปแบบการซื -อสินค้าผา่นผู้จดัจําหนา่ยมากที�สดุ คิดเป็นร้อยละ 86.7 
และ 83.3 ตามลําดบั 

เมื�อพิจารณาตามลกัษณะองค์กร กลุม่ตวัอยา่งที�มีคนไทยเป็นเจ้าของใช้รูปแบบการซื -อ
ผา่นผู้จดัจําหนา่ยเป็นสว่นใหญ่เหมือนกบักลุม่ตวัอยา่งที�มีคนตา่งชาตเิป็นเจ้าของนั -นมากที�สดุ คิด
เป็นร้อยละ 69.0 และ 52.4 ตามลําดบั 

กลุม่ตวัอยา่งที�มีกําลงัการผลิตน้อยกว่า 10,000 - 100,000 ตนัตอ่ปี ใช้รูปแบบการซื -อผา่น
ผู้จดัจําหนา่ยเป็นส่วนใหญ่ คดิเป็นร้อยละ 71.4 แตก่ลุ่มตวัอยา่งที�มีกําลงัการผลิต 100,001 - 
มากกวา่ 1 ล้าน ตนัตอ่ปี ใช้รูปแบบการซื -อตรงจากผู้ผลิตเป็นสว่นใหญ่ คิดเป็นร้อยละ 60.0 
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และกลุม่ตวัอยา่งที�มีปริมาณการใช้น้อยกว่า 100 - 10,000 กิโลกรัมตอ่ปี สว่นใหญ่ใช้
รูปแบบการซื -อสินค้าผา่นผู้จดัจําหนา่ย คดิเป็นร้อยละ 62 แตก่ลุม่ตวัอย่างที�มีปริมาณการใช้ 
10,001-มากกวา่ 1 ล้าน สว่นใหญ่ใช้รูปแบบซื -อตรงจากผู้ผลิตเป็นสว่นใหญ่ คิดเป็นร้อยละ 66.7 

ตารางที� 4.6 นํ -าหนกัความสําคญัของปัจจยัที�มีผลตอ่การเลือกรูปแบบการซื -อขาย 
นํ Rาหนักความสาํคัญ 

ปัจจัยในการพจิารณา ซื Rอตรงจาก
ผ้ผลิตู  

ผ่านผ้จัดู
จาํหน่าย 

1. ลดความเสี�ยงจากอตัราแลกเปลี�ยน  0.06 0.04 

2. ปริมาณการสั�งซื -อสินค้า 0.07 0.18 

3. ต้นทนุโลจิสติกส์รวมในการนําเข้าสินค้าจนถึงโรงงาน 0.17 0.09 

4. ความชํานาญในการขออนญุาตนําเข้าจากอย. 0.12 0.08 

5. ความชํานาญในการเคลียร์สินค้า 0.12 0.09 

6. ความรู้ในการขนสง่และจดัเก็บสินค้า 0.08 0.13 

7. นโยบายผู้ ซื -อ 0.13  0.14 

8. ความพอใจที�มีตอ่ผู้จดัจําหนา่ย 0.06 0.07 

9. ใบอนญุาตนําเข้าสินค้า 0.11 0.09 

10. สกลุเงินที�ใช้ในการซื -อ 0.08 0.09 
รวม 1.00 1.00 

 จากตาราง 4.6 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งที�ซื -อตรงจากผู้ผลิต ให้ความสําคญักบัต้นทนุโลจิสติ
กส์รวมในการนําเข้าสินค้าจนถึงโรงงานเป็นอนัดบัแรก โดยมีนํ -าหนกัความสําคญัคิดเป็นร้อยล
 17 อนัดบัที�สอง คือ นโยบายผู้ ซื -อ และมีความชํานาญในการขออนญุาตนําเข้าจากอย.กบัความ
ชํานาญในการเคลียร์สินค้าเป็นอนัดบัที�สามเทา่กนั ส่วนกลุม่ตวัอย่างที�ซื -อตรงผา่นผู้จดัจําหนา่ย 
ให้ความสําคญักบัปริมาณการสั�งซื -อสินค้าเป็นอนัดบัหนึ�ง นโยบายผู้ ซื -อและความรู้ในการขนสง่
และจดัเก็บสินค้าเป็นอนัดบัที�สองและสาม ตามลําดบั 
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ส่วนที� 5 ความพงึพอใจที�มีต่อกรณีศึกษา ค่แข่ง และผ้จัดจาํหน่ายู ู  

ตารางที� 4.7 คา่เฉลี�ยความพงึพอใจในสินค้าและบริการของกรณีศกึษา คูแ่ขง่และผู้จดัจําหนา่ย 

ค่าเฉลี�ย1 
(Mean) 

ความพงึพอใจ 

กรณีศึกษา คู่แข่ง2 ผ้จัดู
จาํหน่าย3 

ด้านคุณภาพสินค้า 3.97 3.99 3.89 
1. คณุลกัษณะของสินค้า  4.00 3.93 4.00 

2. ความสมํ�าเสมอของคณุภาพสินค้า 4.00 3.86 4.00 

3. ความสมบรูณ์ของสินค้าที�ทําการจดัสง่ 4.21 4.14 4.00 

4. ความถกูต้องของจํานวนและชนิดสินค้า 4.29 4.21 4.21 

5. ความหลากหลายของสินค้า 3.29 3.79 3.21 
ด้านราคา 3.02 3.46 2.77 
1. การแขง่ขนัในด้านราคา  3.29 3.43 3.21 

2. ปริมาณการสั�งซื -อขั -นตํ�าตอ่ครั -ง  2.79 3.50 2.21 

3. การให้สว่นลดตามปริมาณการสั�งซื -อ  2.64 3.43 2.64 

4. เงื�อนไขการชําระเงิน  3.43 3.50 3.00 
ด้านบุคลากร 3.90 3.90 3.47 
1. ความรับผิดชอบและตอบสนองแบบทนัเวลาตอ่
ความต้องการลกูค้า  

4.07 4.00 3.36 

2. ความรู้ความเข้าใจในตวัสินค้าที�ขาย 3.93 3.93 3.57 

3. ความรู้ความเข้าใจในขั -นตอนการผลิตของลกูค้า        3.79 3.86 3.57 

4. การนําเสนอสินค้าและให้คําแนะนําที�ดี          3.79 3.93 3.43 

5. ความรวดเร็วในการสง่มอบตวัอยา่งสินค้า 3.93 3.79 3.43 
ด้านความสัมพันธ์กับลกค้าู  3.64 3.64 3.38 
1. ความสะดวกในการติดตอ่กบัผู้ขาย 3.79 3.86 3.36 

2. ความเอาใจใสใ่นการตอบคําถามลกูค้าด้าน
สถานะการจดัสง่สินค้า 

3.43 3.50 3.21 

3. ความรับผิดชอบตอ่ความเสียหายของสินค้า 3.71 3.57 3.57 
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ตารางที� 4.7 คา่เฉลี�ยความพงึพอใจในสินค้าและบริการของกรณีศกึษา คูแ่ขง่และผู้จดัจําหนา่ย 
(ตอ่) 

ค่าเฉลี�ย1 
(Mean) 

ความพงึพอใจ 

กรณีศึกษา ค่แข่งู 2 ผ้จัดู
จาํหน่าย3 

ด้านการปฏิบัตงิาน 3.85 3.79 3.33 
1. ความรวดเร็วในการจดัสง่เอกสาร/ใบรับรองตา่งๆ 3.64 3.79 3.21 

2. ความถกูต้องสมบรูณ์ของเอกสาร/ใบรับรองตา่งๆ 3.86 3.86 3.21 

3. ความสามารถในการสง่สินค้าตามกําหนดเวลา        4.00 3.79 3.43 

4. ความยืดหยุน่ในการจดัสง่สินค้ากรณีเร่งดว่น 3.71 3.50 3.21 

5. เทคโนโลยีและการพฒันาสินค้า 3.86 3.86 NA4 

6. ระยะเวลาในการสง่มอบสินค้า 4.00 3.86 3.36 
ด้านการตลาด 3.57 3.57 3.36 
1. คณุภาพ และความนา่สนใจของการนําเสนอ
ความคดิใหม่ ๆ 

3.70 3.86 3.50 

2. ข่วงเวลาในการขอข้อมลูทางการตลาด 3.43 3.29 3.21 
ด้านความสามารถในการจัดการข้อร้องเรียน 3.75 3.61 3.21 
1. ความรวดเร็วและถกูต้องในการจดัการ/ตอบกลบั 3.79 3.57 3.21 

2. การปรับปรุงแก้ไขตามข้อร้องเรียน 3.71 3.64 3.21 

หมายเหตุ  
1. คา่เฉลี�ย แปลความหมายได้ดงันี - 

ระดบัคะแนนเฉลี�ย  การแปลความหมาย 
4.21– 5.00   พอใจมากที�สดุ  
3.41 – 4.20   พอใจมาก  
2.61 – 3.40   ปานกลาง  
1.81 – 2.60   พอใจน้อย  
1.00 – 1.80   พอใจน้อยที�สดุ  

2. บริษัทคูแ่ขง่ มีการจดัการขอเลขสารบบจากอย. นําเข้าสินค้า บริหารและจดัเก็บสินค้า
ให้กบัลกูค้าด้วยตนเอง  
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3. ผู้จดัจําหนา่ย มีหน้าที�ติดตอ่กบัอย.เพื�อดําเนินการขอเลขสารบบ นําเข้าสินค้า บริหารและ
จดัเก็บสินค้าให้กบัลกูค้าของกรณีศกึษา 

4. NA หมายถึง ไมมี่การประเมิน 

จากตาราง 4.7 พบวา่ กลุม่ตวัอยา่งมีความพงึพอใจตอ่กรณีศกึษา คูแ่ขง่ และผู้จดั
จําหนา่ยด้านคณุภาพสินค้าในระดบัที�พอใจมาก ยกเว้นปัจจยัยอ่ยด้านความหลากหลายของ
สินค้าที�กลุม่ตวัอย่างมีความพงึพอใจในระดบัปานกลางตอ่กรณีศกึษาและผู้จดัจําหนา่ย   

สําหรับด้านราคาสินค้า กลุม่ตวัอยา่งความพงึพอใจมากตอ่คูแ่ขง่ของกรณีศกึษาในทกุ ๆ 
ปัจจยัย่อย ในขณะที�มีความพงึพอใจตอ่กรณีศกึษา และผู้จดัจําหน่ายในระดบัปานกลาง 
โดยเฉพาะปัจจยัย่อยด้านปริมาณการสั�งซื -อขั -นตํ�าตอ่ครั -ง กลุม่ตวัอยา่งมีความพงึพอใจอยูใ่นระดบั
ปานกลางตอ่กรณีศกึษา และพงึพอใจน้อยตอ่ผู้จดัจําหนา่ย และความพงึพอใจในปานกลางด้าน
การให้สว่นลดตามปริมาณการสั�งซื -อตอ่กรณีศกึษาและผ่านผู้จดัจําหนา่ย 

 ด้านบคุลากร กลุม่ตวัอยา่งมีความพงึพอใจตอ่กรณีศกึษา คูแ่ขง่ และผู้จดัจําหน่ายใน
ระดบัพอใจมาก ยกเว้นความพงึพอใจตอ่ผู้จดัจําหน่ายด้านความรับผิดชอบและตอบสนองแบบ
ทนัเวลาตอ่ความต้องการลกูค้าอยูใ่นระดบัปานกลาง  

เมื�อพิจารณาด้านความสมัพนัธ์กบัลกูค้า กลุม่ตวัอยา่งที�ศกึษามีความพงึพอใจตอ่
กรณีศกึษา คูแ่ขง่ และผู้จดัจําหนา่ยในระดบัพอใจมาก ยกเว้นความพงึพอใจตอ่ผู้จดัจําหนา่ยใน
สว่นปัจจยัย่อยด้านความสะดวกในการตดิตอ่กบัผู้ขาย และความเอาใจใสใ่นการตอบคําถาม
ลกูค้าด้านสถานะในการจดัส่งสินค้าอยูใ่นระดบัปานกลาง  

สําหรับด้านการปฏิบตังิาน กลุม่ตวัอยา่งมีความพงึพอใจตอ่กรณีศกึษาและคูแ่ข่งอยูใ่น
ระดบัพงึพอใจมากในด้านการปฏิบตังิาน แตมี่ความพงึพอใจตอ่ผู้จดัจําหนา่ยในระดบัปานกลาง 

ในด้านการตลาด กลุม่ตวัอย่างมีความพงึพอใจตอ่กรณีศกึษา คูแ่ขง่ และผู้จดัจําหน่ายใน
ระดบัพอใจมากตอ่ปัจจยัย่อยด้านนา่สนใจและคณุภาพของการนําเสนอความคดิ และในระดบั
ปานกลางตอ่ช่วงเวลาในการขอข้อมลูทางการตลาด  

และกลุม่ตวัอยา่งมีความพงึพอใจตอ่กรณีศกึษา และคูแ่ขง่ในระดบัพอใจมากตอ่ปัจจยั
ด้านความสามารถในการจดัการตอ่ข้อร้องเรียน แตมี่ความพงึพอใจในระดบัปานกลางตอ่ผู้จดั
จําหนา่ย 
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บทที�  5 

สรุปผลการวิจัย อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

สรุปและอภปิรายผลการวิจัย 

5.1 ข้อมลทั�วไปของกลุ่มตัวอย่างู  

กลุม่ตวัอยา่งที�ศกึษาสว่นใหญ่ ประกอบธุรกิจประเภทเครื�องดื�ม (แอลกอฮอล์และไมมี่
แอลกอฮอล์) มากที�สดุ คดิเป็นร้อยละ 30 รองลงมาเป็นผลิตภณัฑ์ขนมหวาน ลกูอม หมากฝรั�ง คิด
เป็นร้อยละ 24 โดยเป็นบริษัทที�จดทะเบียนภายใต้การถือหุ้นที�เป็นคนไทยล้วน คดิเป็นร้อยละ 58 
ที�เหลือเป็นบริษัทที�มีคนญี�ปุ่ นเป็นเจ้าของ บริษัทข้ามชาติ และร่วมทนุจดทะเบียนกบัคนตา่งชาติ 

เมื�อพิจารณาด้านกําลงัการผลิต กลุม่ตวัอยา่งสว่นใหญ่มีกําลงัการผลิตอยู่ที� 10,000 - 
100,000 ตนัตอ่ปี คิดเป็นร้อยละ 42 ในขณะที�กําลงัการผลิตน้อยกว่า 10,000 ตนัตอ่ปี คิดเป็นร้อย
ละ 28 และกลุม่ตวัอยา่งที�มีปริมาณการใช้วตัถแุตง่กลิ�นรสมากที�สดุอยูที่� 100 - 10,000 กิโลกรัม
ตอ่ปี คดิเป็นร้อยละ 50 รองลงมามีปริมาณการใช้ 10,001 – 1 ล้าน กิโลกรัมตอ่ปี คดิเป็นร้อยละ 
34 

เมื�อพิจารณากลุม่ตวัอยา่งส่วนใหญ่สั�งซื -อวตัถแุตง่กลิ�นรสด้วยเงื�อนไขการค้า DDP คิดเป็น
ร้อยละ 66 โดยมีเงื�อนไขการค้า CIF เป็นอนัดบัรองลงมา คดิเป็นร้อยละ 28 

และเมื�อพิจารณาตามรูปแบบการซื -อ กลุม่ตวัอยา่งมีการซื -อวตัถแุตง่กลิ�นรสผ่านผู้จดั
จําหนา่ยของบริษัทกรณีศกึษามากถึง ร้อยละ 62 รองลงมาจะเป็นการซื -อโดยตรงจากบริษัท
กรณีศกึษา คิดเป็นร้อยละ 30  

5.2 ปัจจัยที�มีผลต่อการเลือกผ้ผลิตู  

ตารางที� 5.1 สรุปลําดบัความสําคญัของปัจจยัที�มีผลตอ่การเลือกผู้ผลิต 
ลาํดับความสาํคัญของปัจจัย ปัจจัยในการพจิารณา นํ Rาหนักความสาํคัญ 

ปัจจัยหลัก   

อนัดบัที� 1 คณุภาพสินค้า 0.31 

อนัดบัที� 2 ราคาสินค้า 0.26 

อนัดบัที� 3 การปฎิบตังิาน  0.14  
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ตารางที� 5.1 สรุปลําดบัความสําคญัของปัจจยัหลกัที�มีผลตอ่การเลือกผู้ผลิต (ตอ่) 
ลาํดับความสาํคัญของปัจจัย ปัจจัยในการพจิารณา นํ Rาหนักความสาํคัญ 

ปัจจัยย่อยด้านคุณภาพ   

อนัดบัที� 1 ความสมํ�าเสมอของคณุภาพ  0.50  

อนัดบัที� 2 คณุลกัษณะของสินค้า 0.33 
ปัจจัยย่อยด้านราคาสินค้า   

อนัดบัที� 1 ราคาที�แขง่ขนัได้  0.45 

อนัดบัที� 2 ปริมาณการสั�งซื -อขั -นตํ�า  0.22 
ปัจจัยย่อยด้านการปฏิบัติงาน   

อนัดบัที� 1 ความสามารถในการสง่สินค้าตาม
กําหนดเวลา  

0.45 

อนัดบัที� 2 ระยะเวลาในการสง่มอบสินค้า 0.30 

จากตารางที� 5.1 พบวา่ ปัจจยัหลกัที�สําคญัที�สดุที�มีผลตอ่การเลือกผู้ผลิตวตัถแุตง่กลิ�นรส
ของผู้ประกอบการผลิตอาหาร คือ คณุภาพสินค้า โดยพิจารณาจากความสมํ�าเสมอของคณุภา
เป็นอนัดบัแรก เนื�องจากหากวตัถแุตง่กลิ�นรสนั -นให้กลิ�นที�ตรงตามความต้องการเป็นที�นา่พงึพอใจ 
แตมี่คณุภาพไมค่งที� เช่น ความแรงของกลิ�นที�ไมเ่ทา่กนัในแตล่ะครั -งของการผลิต (Production 
Lot) จะมีผลตอ่ขั -นตอนการผลิต และยากตอ่การควบคมุคณุภาพสินค้า (Finished Product) ของ
ลกูค้า สว่นคณุลกัษณะของสินค้าเป็นปัจจยัที�มีความสําคญัรองลงมา เพราะเทคโนโลยีของการ
พฒันาวตัถแุตง่กลิ�นรสในปัจจบุนั ตลอดจนกระบวนการผลิตของแตล่ะบริษัท ทําให้วตัถแุตง่กลิ�น
รสของแตล่ะบริษัทมีความแตกตา่งกนัไปถึงแม้วา่จะระบวุา่เป็นกลิ�นชนิดเดียวกนั 

ปัจจยัหลกัอนัดบัที� 2 คือ ราคาสินค้า ผู้ประกอบการจะคํานงึถึงราคาที�แขง่ขนัได้เป็น
อนัดบัแรก เนื�องจากมีผลโดยตรงตอ่ต้นทนุการผลิตสินค้า รองลงมาเป็นปริมาณการสั�งซื -อ กรณีที�
ผู้ประกอบการเลือกใช้วตัถแุตง่กลิ�นรสที�มีลกัษณะเฉพาะตวั หรือนําไปใช้ในสินค้าใหมที่�อยูใ่นชว่ง
ทดลองตลาด ทําให้ปริมาณการใช้น้อย หากผู้ผลิตรายใดมีข้อกําหนดด้านปริมาณการสั�งซื -อขั -นตํ�
ที�สงูเกินความต้องการใช้ของลกูค้าก็อาจไมไ่ด้รับการเลือกจากผู้ประกอบการ ซึ�งสําหรับ
กรณีศกึษาจงึกําหนดให้มีปริมาณการสั�งซื -อขั -นตํ�าในครั -งแรกอยู่ที� 20 กิโลกรัม (เทา่กบั 1 ถงั)  

และปัจจยัหลกัอนัดบัที� 3 คือ การปฎิบตังิาน ซึ�งมีความสามารถในการสง่สินค้าตาม
กําหนดเวลา (On-Time) เป็นปัจจยัย่อยอนัดบัแรก เพราะในการผลิตสินค้าของผู้ประกอบการ ฝ่าย
ผลิตจะต้องมีการเตรียมวตัถดุบิและวางแผนการผลิตไว้ล่วงหน้า อีกทั -งฝ่ายควบคมุคณุภาพ



 
 

62 

จําเป็นต้องมีการตรวจคณุภาพวตัถแุตง่กลิ�นรสก่อนการผลิต ดงันั -นหากมีการสง่สินค้าลา่ช้ากวา่
กําหนด จะต้องมีการปรับเปลี�ยนแผนการผลิตใหม ่ และอาจเกิดความเสียหายกบัวตัถดุบิที�เนา่เสีย
ง่ายอื�น ๆ ที�เตรียมไว้รอการผลิตแล้ว เชน่ นํ -าผลไม้เข้มข้น เนื -อสตัว์ ส่วนปัจจยัยอ่ยด้านระยะเวลาใ
การสง่มอบสินค้า (Lead-Time) มีสําคญัรองลงมา เพราะแผนการออกสินค้าใหมข่องฝ่าย
การตลาดหรือลกูค้าที�มาจ้างผู้ประกอบการผลิตสินค้าส่วนใหญ่จะให้ระยะเวลาในการสง่มอบ
เพียง 4 สปัดาห์ หากผู้ผลิตหรือจําหนา่ยรายใดที�สามารถสง่มอบวตัถแุตง่กลิ�นรสได้รวดเร็วกวา่ก็
จะได้เปรียบในการพิจารณาคดัเลือกมากกวา่ 

5.3 ปัจจัยที�มีผลต่อการเลือกเงื�อนไขการค้า 

เมื�อพิจารณาข้อมลูทั�วไปด้านกําลงัการผลิต พบว่า ผู้ประกอบการที�มีกําลงัการผลิตน้อย
กวา่ 10,000-100,000 ตนัตอ่ปี ใช้เงื�อนไขการค้า DDP เป็นสว่นใหญ่ คิดเป็นร้อยละ 85.7 แต่
ผู้ประกอบการที�มีกําลงัการผลิต 100,001-มากกวา่ 1 ล้าน ตนัตอ่ปี สว่นใหญ่ใช้เงื�อนไขการค้า 
CIF คดิเป็นร้อยละ 66.7 และผู้ประกอบการที�มีปริมาณการใช้วตัถแุตง่กลิ�นรส น้อยกว่า 100-
10,000 กิโลกรัมตอ่ปี สว่นใหญ่จะใช้เงื�อนไขการค้า DDP คดิเป็นร้อยละ 79.3 แตผู่้ประกอบการที�
มีปริมาณการใช้ 10,0001-มากกวา่ 1 ล้าน กิโลกรัมตอ่ปี ใช้เงื�อนไขการค้า CIF เป็นสว่นใหญ่ คิด
เป็นร้อยละ 61.8 

ตารางที� 5.2 สรุปลําดบัความสําคญัของปัจจยัที�มีผลตอ่การเลือกเงื�อนไขการค้า 

ปัจจัยในการพจิารณา ลาํดับ
ความสาํคัญ 
ของปัจจัย 

FOB CFR CIF DDP 

อนัดบัที� 1 ผู้ ซื -อหาคา่ระวาง
เรือได้ตํ�ากว่
ผู้ขาย 

ผู้ ซื -อหาคา่
ประกนัภยัได้ตํ�
กวา่ผู้ขาย 

นโยบายผู้ ซื -อ นโยบายผู้ ซื -อ 

อนัดบัที� 2 ผู้ ซื -อหาคา่
ประกนัภยัได้ตํ�
กวา่ผู้ขาย 

ความต้องการทํา
ประกนัภยั
ภายในประเทศ 

ความ
สะดวกสบายของ
ผู้ ซื -อ 

ความ
สะดวกสบายของ
ผู้ ซื -อ 

อนัดบัที� 3 ความสามารถใน
การหาระวางใน
ชว่งเวลาที�
ต้องการ 

นโยบายผู้ ซื -อ เงื�อนไขที�ผู้ขาย
แนะนํา 

เงื�อนไขที�ผู้ขาย
แนะนํา 
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จากตาราง 5.2 แสดงให้เห็นวา่ ผู้ประกอบการที�เลือกเงื�อนไข FOB เนื�องจากสามารถหา
คา่ระวางเรือและคา่ประกนัภยัได้ตํ�ากวา่ของผู้ขาย เป็นผลมาจากผู้ประกอบการมีการนําเข้า
เครื�องจกัรและวตัถดุิบอื�น ๆ เข้ามาอยูเ่ป็นประจําและปริมาณมาก ทําให้มีอํานาจในการตอ่รอง
ราคา สง่ผลให้ได้คา่ระวางและประกนัภยัที�ตํ�ากวา่ผู้ขายอยูถึ่ง 10% เมื�อเทียบจากเงินดอลลาร์
สหรัฐ และหากผู้ผลิตไมส่ามารถสง่มอบสินค้าตรงตามเวลาที�กําหนด ทําให้ผู้ประกอบการขาด
ความเชื�อมั�น (Reliability) ในสายเรือที�ผู้ขายใช้อยู่ ก็อาจสง่ผลให้หนัมาใช้สายเรือที�ตนเองเชื�อใจ
และใช้อยูเ่ป็นประจําแทน 

สว่นผู้ประกอบการที�เลือกเงื�อนไข CFR เนื�องจากสามารถหาคา่ประกนัภยัได้ตํ�ากว่าที�ผู้ขา
เสนอมา ปัจจยัรองลงมา คือ ความต้องการทําประกนัภยัภายในประเทศ เนื�องจากสามารถ
ตดิตอ่สื�อสารกนัได้ง่ายกวา่ในกรณีที�เกิดความเสียหายกบัสินค้า สะดวกและเสี�ยงน้อยกวา่ที�จะรับ
ประกนัภยัที�ผู้ขายเลือกให้ ส่วนผู้ประกอบการที�เป็นบริษัทข้ามชาตสิ่วนใหญ่ก็มีนโยบายให้ใช้
เงื�อนไข CFR เพราะทางบริษัทมีการซื -อประกนัภยัแบบ Global Deal ซึ�งจะได้ Insurance 
Premium ที�ถกูและดีกวา่ เนื�องจากครอบคลมุความเสี�ยงในทกุด้าน (All Risks) 

สําหรับผู้ประกอบการที�เลือกเงื�อนไข CIF เนื�องจากบริษัทมีนโยบายให้ซื -อโดยใช้เทอม CIF 
เพราะทางผู้ผลิตนา่จะสามารถหาคา่ระวางเรือและประกนัภยัที�มีราคาถกูกวา่ เนื�องจากสง่สินค้า
กนัอยูเ่ป็นประจํา และนา่จะมีความชํานาญในการจดัการสินค้าที�ดีกวา่ อีกทั -งยงัมีสะดวกสบาย
กวา่ เพราะเป็นเงื�อนไขที�ผู้ผลิตเป็นผู้ ดําเนินการหาระวางเรือและทําประกนัภยัสินค้าให้ และเป็น
ผู้ รับความเสี�ยงหากคา่ระวางและประกนัภยัมีราคาสงูขึ -น นอกจากนี -พนกังานขายมกัแนะนําให้
ลกูค้าซื -อเทอม CIF เนื�องจากทางบริษัทสามารถได้กําไรจากการเสนอราคานี - เพราะบริษัทจะได้
สว่นลดพิเศษจากบริษัทเรือและบริษัทประกนัภยัที�ใช้อยูเ่ป็นประจํา สะดวกในการคํานวณราคา 
ด้วยเหตทีุ�เป็นเงื�อนไขพื -นฐานที�ทางกรณีศกึษาใช้เสนอลกูค้า และวตัถแุตง่กลิ�นรสเป็นสินค้าที�มี
ราคาคอ่นข้างแพงกวา่สินค้าทั�วไป (Commodity) จงึนา่จะมีการทําประกนัภยัสินค้า เพื�อคุ้มครอง
ความเสี�ยงภยัในการขนสง่สินค้าจนถึงมือผู้ ซื -อ 

และผู้ประกอบการที�เลือกเงื�อนไข DDP เนื�องจากบริษัทมีนโยบายให้ซื -อสินค้าจากผู้ผลิต
และผู้ จําหนา่ยในประเทศเท่านั -น เนื�องจากไมมี่ทรัพยากรบคุคลที�เพียงพอในการดําเนินพิธีการ
นําเข้าสินค้าโดยเฉพาะ อีกทั -งยงัให้ความสะดวกสบายแก่ผู้ ซื -อ เนื�องจากผู้ขายเป็นผู้ รับผิดชอบ
คา่ใช้จา่ยด้านโลจิสติกส์ทั -งหมด ตั -งแตก่ารชําระคา่ขนสง่ คา่ประกนั คา่ภาษีนําเข้า การเคลียร์ด้าน
ศลุกากรในประเทศปลายทาง ตลอดจนถึงการนําสง่สินค้าให้กบัลกูค้า และหากผู้ขายพิจารณา
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แล้ววา่ผู้ประกอบการมีความต้องการใช้สินค้าที�ไมม่ากนกั หากจะให้ผู้ประกอบการไปเคลียร์สินค้า
เองอาจจะไมคุ่้มต้นทนุและคา่เสียเวลา ก็จะแนะนําให้ใช้เงื�อนไขนี - 

5.4 ปัจจัยที�มีผลต่อการเลือกรปแบบการซื Rอู ขาย 

หากพิจารณาด้านกําลงัการผลิต พบวา่ ผู้ประกอบการที�มีกําลงัการผลิตน้อยกว่า 10,000 
- 100,000 ตนัตอ่ปี ใช้รูปแบบการซื -อผ่านผู้จดัจําหนา่ยเป็นสว่นใหญ่ คดิเป็นร้อยละ 71.4 แต่
ผู้ประกอบการที�มีกําลงัการผลิต 100,001 - มากกวา่ 1 ล้าน ตนัตอ่ปี ใช้รูปแบบการซื -อตรงจาก
ผู้ผลิตเป็นสว่นใหญ่ คิดเป็นร้อยละ 60.0 

สว่นผู้ประกอบการที�มีปริมาณการใช้วตัถแุตง่กลิ�นรสน้อยกวา่ 100 - 10,000 กิโลกรัมตอ่ปี 
สว่นใหญ่ใช้รูปแบบการซื -อสินค้าผา่นผู้จดัจําหนา่ย คดิเป็นร้อยละ 62 แตผู่้ประกอบการที�มีปริมาณ
การใช้ 10,001-มากกวา่ 1 ล้าน กิโลกรัมตอ่ปี สว่นใหญ่ใช้รูปแบบซื -อตรงจากผู้ผลิตเป็นสว่นใหญ่ 
คดิเป็นร้อยละ 66.7 

ตารางที� 5.3 สรุปลําดบัความสําคญัของปัจจยัที�มีผลตอ่การเลือกรูปแบบการซื -อขาย 

ปัจจัยในการพจิารณา ลาํดับ
ความสาํคัญ
ของปัจจัย 

ซื Rอตรงจากผ้ผลิตู  ซื Rอผ่านผ้จัดจาํหน่ายู  

อนัดบัที� 1 ต้นทนุโลจิสตกิส์รวมในการนําเข้า
สินค้าจนถึงโรงงาน 

ปริมาณการสั�งซื -อสินค้า 

อนัดบัที� 2 นโยบายผู้ ซื -อ นโยบายผู้ ซื -อ 

อนัดบัที� 3 ความชํานาญในการขออนญุาตนําเข้า
จากอย. และความชํานาญในการ
เคลียร์สินค้า 

ความรู้ในการขนสง่และจดัเก็บ
สินค้า 

จากตาราง 5.3 แสดงให้เห็นวา่ ผู้ประกอบการที�ซื -อวตัถแุตง่กลิ�นรสโดยซื Rอตรงจากผ้ผลิตู

นั -น ให้ความสําคญัตอ่ต้นทนุโลจิสตกิส์รวมในการนําเข้าสินค้าจนถึงโรงงานเป็นอนัดบัแรก โดยมี
ความต้องการที�จะลดต้นทนุรวมด้านโลจิสติกส์ให้ได้มากที�สดุ สําหรับนโยบายบริษัทผู้ ซื -อ ความ
ชํานาญในการขออนญุาตนําเข้าจากอย.และความชํานาญในเคลียร์สินค้า ผู้ประกอบการบางราย
ที�มีความชํานาญอยูแ่ล้ว หรือมีแผนกที�ทําหน้าที�ขออนญุาตนําเข้าสินค้าจากอย. และเคลียร์สินค้า
จากกรมศลุกากร (Customs Clearance) เฉพาะ หรือแม้แตก่ารให้พนกังานประจําด้านอื�น ๆ เชน่ 
พนกังานบริการลกูค้า (Customer Service) พนกังานพฒันาผลิตภณัฑ์ (R&D) ทําหน้าที�นี -ควบคู่
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ไปด้วย เพราะไมต้่องการเสียคา่ใช้จา่ยในการดําเนินการให้กบัผู้จดัจําหนา่ย แตห่ากผู้ประกอบการ
พบปัญหาหรือความยุง่ยากในการขออนญุาตนําเข้าหรือดําเนินพิธีการศลุกากรสินค้าบางตวั อนั
เนื�องมาจากสว่นประกอบในตวัสินค้า ก็อาจเปลี�ยนเป็นการซื -อผา่นผู้จดัจําหนา่ย เพื�อให้ดําเนินการ
นําเข้าแทน 

และสําหรับผู้ประกอบการที�ซื -อวตัถแุตง่กลิ�นรสผ่านผ้จัดจาํหน่ายู  ให้ความสําคญักบั
ปัจจยัปริมาณการสั�งซื -อสินค้าเป็นอนัดบัแรก เพราะหากมีความต้องการใช้สินค้าไมถึ่งปริมาณการ
สั�งซื -อขั -นตํ�า (Minimum Order) หรือ ความต้องการใช้สินค้าไมส่มํ�าเสมอ  หากดําเนินการนําเข้
สินค้าเองจะไมคุ่้มต้นทนุการดําเนินงาน เนื�องจากผู้จดัจําหนา่ยสามารถรวมสินค้าของลกูค้าราย
อื�น ๆ มาในครั -งเดียวกนั อีกทั -งผู้จดัจําหนา่ยยงัทําจดัการเรื�องการจดัเก็บสินค้า (Inventory) ให้อีก
ด้วย โดยบางบริษัทจะจดัทํา Blanket Order ให้กบัผู้จดัจําหนา่ย ส่วนนโยบายบริษัทผู้ ซื -อเป็น
ปัจจยัรองลงมา เนื�องจากผู้ประกอบการบางรายมีนโยบายให้ซื -อสินค้าจากตวัแทนผู้ผลิตใน
ประเทศเท่านั -น เพราะต้องการให้ซื -อขายกนัเป็นเงินบาท ซึ�งผู้จดัจําหนา่ยสามารถให้ความสะดวก
ด้านนี -ได้ และปัจจยัด้านความรู้ในการขนสง่และจดัเก็บสินค้า มีความสําคญัเป็นอนัดบัที� 3 
เนื�องจากวตัถแุตง่กลิ�นรสเป็นสารเคมีที�มีจดุวาบไฟ (Flash Point) แตกตา่งกนัไปตามสว่นประกอบ
ของวตัถแุตง่กลิ�นชนิดนั -น ๆ ทําให้การขนสง่สินค้าต้องแยกประเภทสินค้าออกเป็น สินค้าอนัตราย 
(DG) และ สินค้าทั�วไป (NON DG) อีกทั -งการเก็บรักษาสินค้าจําเป็นต้องเก็บไว้ในหา่งไกลจาก
แสงแดด ที�อณุหภมูิ 5-25 องศาเซลเซียส และอายกุารเก็บรักษาสั -นเพียง 6 เดือนถึง 1 ปี เทา่นั -น 
ซึ�งทางผู้ประกอบการคาดวา่ ผู้จดัจําหนา่ยนา่จะมีความรู้ความชํานาญด้านการขนสง่และจดัเก็บ
สินค้ามากกวา่ผู้ ซื -อ และต้องการผลกัภาระด้านการจดัเก็บสินค้าไปยงัผู้จดัจําหนา่ย 

 

 

 

 

___________________________ 

1 Blanket Order คือ การสั�งสินค้าที�ต้องการใช้เป็นประจํา โดยรวมปริมาณที�ใช้ตลอด 6 
เดือนหรือ 1 ปีเข้าเป็นคําสั�งซื -อครั -งเดียว หลงัจากทําคําสั�งซื -อรวมเสร็จแล้วลกูค้าจะกําหนดตาราง
การสง่สินค้านั -นในปริมาณและชว่งเวลาที�ต้องการ 
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5.5 ความพงึพอใจที�มีต่อกรณีศึกษา ค่แข่ง และผ้จัดจาํหน่ายู ู  

จากปัจจยัที�มีผลตอ่การผู้ผลิต พบว่า ผู้ประกอบการให้ความสําคญักบัคณุภาพสินค้า 
ราคาของสินค้า และการปฏิบตังิานของผู้ผลิตเป็นสําคญั  
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รปู ที� 5.1 เปรียบเทียบคา่เฉลี�ยความพงึพอใจด้านคณุภาพสินค้าของกรณีศกึษา คูแ่ขง่ 
และผู้จดัจําหนา่ย 

จากรูปที� 5.1 ผู้ประกอบการมีความพงึพอใจตอ่สินค้าของกรณีศกึษา คูแ่ขง่ และผู้จดั
จําหนา่ยในระดบัที�ใกล้เคียงกนั แตผู่้ประกอบการมีความพงึพอใจในระดบัปานกลางตอ่
กรณีศกึษาและผู้จดัจําหน่ายด้านความหลากหลายของสินค้า เนื�องจากบางครั -งการสง่ตวัอยา่ง
สินค้ามีคณุลกัษณะ (Profile) ที�ไมต่รงกบัความชอบของลกูค้าคนไทยเมื�อเทียบกบัคูแ่ขง่ อีกทั -ง
ความหลากหลายของวตัถแุตง่กลิ�นรสยงัมีน้อย ยงัคงมีเอกลกัษณ์ของกรณีศกึษาอยูใ่นแทบทกุ
ตวัอยา่งสินค้า จงึดเูหมือนว่าลกัษณะของกลิ�นไมแ่ตกตา่งกนั  

4.00 3.93 4.00 4.00 4.00 3.86
4.21 4.14 4.00 4.29 4.21

3.29
3.79

3.21

4.21
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รปู ที� 5.2 เปรียบเทียบคา่เฉลี�ยความพงึพอใจด้านราคาสินค้าของกรณีศกึษา คูแ่ขง่ และผู้
จดัจําหนา่ย 

จากรูปที� 5.2 พบวา่ ในขณะที�มีความพงึพอใจตอ่กรณีศกึษา และผู้จดัจําหนา่ยในระดบั
ปานกลาง โดยเฉพาะปัจจยัยอ่ยด้านปริมาณการสั�งซื -อขั -นตํ�าตอ่ครั -ง กลุม่ตวัอยา่งมีความพงึพอใจ
อยูใ่นระดบัปานกลางตอ่กรณีศกึษา และพงึพอใจน้อยตอ่ผู้จดัจําหน่าย อีกทั -งความพงึพอใจใน
ปานกลางด้านการให้ส่วนลดตามปริมาณการสั�งซื -อตอ่กรณีศกึษาและผา่นผู้จดัจําหน่าย 

ผู้ประกอบการมีความพงึพอใจมากตอ่คูแ่ขง่ของกรณีศกึษาในทกุ ๆ ปัจจยัย่อย แตเ่มื�อ
พิจารณาปัจจยัย่อยด้านปริมาณการสั�งซื -อขั -นตํ�ามีผู้ประกอบการพงึพอใจตอ่กรณีศกึษาในระดั
ปานกลาง และมีความพงึพอใจตอ่ผู้จดัจําหนา่ยน้อย เนื�องจากกรณีศกึษามีการกําหนดปริมาณ
การสั�งซื -อขั -นตํ�าสงูกวา่คูแ่ขง่ อีกทั -งผู้ประกอบการที�ซื -อผา่นผู้จดัจําหน่ายมีความต้องการใช้สินค้าไม
มากและน้อยกวา่รายที�ซื -อโดยตรงจากกรณีศกึษา นอกจากนี -ผู้ประกอบมีความเห็นวา่วตัถแุตง่
กลิ�นรสบางชนิดมีลกัษณะเฉพาะตวัหรือนําไปใช้ในสินค้าใหมที่�อยูใ่นช่วงทดลองตลาด ทําให้มี
ปริมาณการใช้น้อย จงึติดปัญหาเรื�องปริมาณการสั�งซื -อขั -นตํ�า  ซึ�งผู้ประกอบการมีความเห็นวา่คว
มีความยืดหยุ่น และไมกํ่าหนดปริมาณการสั�งซื -อขั -นตํ�าตอ่ครั -งที�มากจนเกินไป  

และสว่นกรณีศกึษาและผา่นผู้จดัจําหนา่ยได้รับความพงึพอใจในด้านการให้สว่นลดตาม
ปริมาณการสั�งซื -อปานกลางในขณะที�คูแ่ขง่ได้พอใจมากนั -น เนื�องจากทางกรณีศกึษาไมมี่นโยบาย
เสนอราคาแบบขั -นบนัได (Step Order Price) นอกจากจะเป็นลกูค้ารายใหญ่ ๆ ที�อาจมีการ
พิจารณาเป็นราย ๆ ไปตามคําร้องขอของลกูค้า 

2.64
3.43

2.64
3.43 3.50

3.003.21 3.50

2.21

3.433.29
2.79
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รปู ที� 5.3 เปรียบเทียบคา่เฉลี�ยความพงึพอใจด้านการปฏิบตังิาน ของกรณีศกึษา คูแ่ขง่ 
และผู้จดัจําหนา่ย 

จากรูปที� 5.3 ผู้ประกอบการมีความพงึพอใจตอ่กรณีศกึษาและคูแ่ขง่อยูใ่นระดบัพงึพอใจ
มากในด้านการปฏิบตังิาน แตมี่ความพงึพอใจตอ่ผู้จดัจําหนา่ยในระดบัปานกลาง เนื�องจาก
ผู้ประกอบการที�ใช้รูปแบบการซื -อสินค้าผา่นผู้จดัจําหน่าย ต้องติดตอ่ด้านงานบริการลกูค้าผ่านผู้
จดัจําหนา่ย ซึ�งอาจทําให้เกิดความลา่ช้าในการดําเนินงานไมว่า่จะเป็นการจดัสง่เอกสาร/ใบรับรอง
ตา่ง ๆ รวมถึงการจดัสง่สินค้า เพราะในบางครั -งผู้จดัจําหนา่ยต้องการรวมรวบสินค้าให้ได้มากที�สดุ
หลายรายการในคราวเดียวกนั (Shipment Consolidation) เพื�อความสะดวกและลดต้นทนุการ
นําเข้า ทําให้ระยะเวลาในการสง่มอบลา่ช้าและไมส่ามารถตอบสนองตอ่ความต้องการลกูค้ากรณี
เร่งดว่น 

โดยภาพรวมจากผลความพงึพอใจข้างต้น กรณีศกึษามีความสามารถทางการแขง่ขนัที�
ใกล้เคียงกบัคูแ่ขง่ในทกุ ๆ ด้าน ยกเว้นในด้านราคาสินค้าที�กรณีศกึษาได้รับความพงึพอใจน้อย
กวา่ อนัเนื�องมากจากปริมาณการสั�งซื -อขั -นตํ�า  และการให้สว่นลดตามปริมาณการสั�งซื -อ  แตสํ่าหรั
ผู้จดัจําหนา่ยของกรณีศกึษามีคา่เฉลี�ยความพงึพอใจที�อยู่ในเกณฑ์ที�ไมเ่ป็นที�พงึพอใจจาก
ผู้ประกอบการมากนกั โดยเฉพาะด้านราคาและการปฏิบตังิาน ทําให้ผู้ วิจยัสนใจที�จะศกึษาความ
เป็นไปได้ในการนําเข้าสินค้าโดยการจดัจ้างจากภายนอก (Outsourcing) ใช้ตวัแทนออกของ 
(Customs Clearance Broker) แทนการดําเนินการโดยผู้จดัจําหนา่ยที�ทําอยูใ่นปัจจบุนั โดยการ
เปรียบเทียบคา่ใช้จา่ยที�เกิดขึ -นจากการดําเนินพีธีการทางศลุกากร คา่ขนสง่ และคา่เชา่คลงัสินค้า
เอกชน แสดงดงัตาราง 5.4 

 

3.79
3.21 

3.863.64
3.21 3.43

4.00 3.79 3.71
3.213.50 3.36

3.864.00 3.86 3.863.86
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ตารางที� 5.4 รายการคา่ใช้จ่ายที�เรียกเก็บโดยผู้จดัจําหน่าย และตวัแทนออกของ 
ตัวแทนออกของ รายการค่าใช้จ่าย 

(บาท/กิโลกรัม) 
ผ้จัดจาํหน่ายู  

LCL FCL 
ต้นทนุสินค้า (CIF Value) 590.00 590.00 590.00 
ภาษีนําเข้า 
(Import Duty)  

590*5% 
= 29.50 

590*5% 
= 29.50 

590*5% 
= 29.50 

คา่ดําเนินพีธีการทางศลุกากร 
(Customs Formality Charge) 

 2,500/3,750 
= 0.66 

3,500/11,250 
=0.31 

คา่ดําเนินการของเจ้าหน้าที� 
(Service Charge) 

 500/3,750 
= 0.13 

500/11,250 
= 0.04 

คา่คนงานยกสินค้า 
(Labor Charge) 

 600/3,750 
= 0.16 

1,000/11,250 
= 0.08 

คา่ขนสง่ จาก PAT-คลงัสินค้า  
(Transportation Charge) 

619.5 *15% 
= 92.92 

2,400/3,750 
= 0.64 

4,500/11,250 
= 0.40 

คา่ขนสง่ จาก คลงัสินค้า-ลกูค้า 
(Transportation Charge) 

 1,800/3,750 
= 0.48 

4,200/11,250 
= 0.37 

คา่เชา่คลงัสินค้าตอ่เดือน  0.002 x 270 
= 0.54 

0.002 x 270 
= 0.54 

กําไร  - - 

รวม 712.42 622.11 621.24 
หมายเหตุ 

1. รายการคา่ใช้จ่ายข้างต้นมาได้รับการเอื -อเฟื-อข้อมลูจากผู้แทนออกของ (Customs 
Clearance Broker) รายหนึ�งในประเทศไทย และผู้จดัจําหนา่ยของกรณีศกึษา 
ประจําเดือนกมุภาพนัธ์ 2553 โดยต้นทนุสินค้าเฉลี�ยเทา่กบั US$17.61/kg CIF BKK Sea 
และอตัราแลกเปลี�ยนเทา่กบั 33.5 บาท/US$1 

2. ภาษีนําเข้าสําหรับวตัถแุตง่กลิ�น เทา่กบั 5% CIF Value 
3. นํ -าหนกัสินค้าเฉลี�ยตอ่ปี (คํานวณจากข้อมลูของปี 2552) สําหรับการขนสง่แบบเตม็ตู้  

เทา่กบั 11,250 กิโลกรัม และแบบไมเ่ตม็ตู้  เทา่กบั 3,750 กิโลกรัม 
4. กรอบระยะเวลาดําเนินพิธีการศลุกากรขาเข้าโดยไมมี่คา่เก็บรักษาสินค้า (Storage 

Charge) และคา่ลว่งเวลา (Over Time Charge)  
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5. คา่เชา่คลงัสินค้าที�ลาดกระบงัอยูที่� 270 บาท/CBM/เดือน และวตัถแุตง่กลิ�น 1 กิโลกรัม 
เทา่กบั 0.002 CBM 

จากการเปรียบเทียบคา่ใช้จา่ยในการดําเนินการพิธีการศลุกากร การขนสง่ และการเก็บ
สินค้าคงคลงั ดงัตารางที� 5.4 จะเห็นได้วา่ ราคาสินค้าที�ดําเนินการโดยผู้จดัจําหนา่ยมีราคาสงูกวา่
การจ้างตวัแทนออกของ ทั -งการขนสง่แบบเตม็ตู้และไมเ่ตม็ตู้อยูถึ่งประมาณ 93 บาทตอ่กิโลกรัม 

อุปสรรคและปัญหาในเก็บรวบรวมข้อมลู  

1. การใช้แบบสอบถามที�ต้องมีการวิเคราะห์เปรียบเทียบปัจจยัทีละคู ่ (Pairwise 
Comparison) ทําให้ผู้ตอบต้องใช้เวลาคอ่นข้างนานในการทําความเข้าใจและตอบคําถาม 
โดยเฉพาะปัจจยัที�มีผลตอ่การเลือกเงื�อนไขการค้า และรูปแบบการซื -อมีปัจจยัทั -งหมด 8 
และ 10 ปัจจยั ตามลําดบั ซึ�งเมื�อทําการเปรียบเทียบเป็นรายคูต้่องใช้การเปรียบเทียบถึง 
28 และ 45 คู ่ ตามลําดบั เป็นผลให้แบบสอบถามบางฉบบัไมส่มบรูณ์ ผู้ วิจยัจงึต้องขอ
ข้อมลูเพิ�มเตมิทางโทรศพัท์และเข้าพบลกูค้าเพื�อขอความอนเุคราะห์ในการตอบ
แบบสอบถามด้วยตนเอง 

2. หลงัจากที�มีการตรวจสอบคา่ความสอดคล้องของข้อมลู (CR) พบวา่แบบสอบถามบางชดุ
มีคา่ CR สงูกวา่ 0.1 จงึต้องขอความร่วมมือจากผู้ตอบแบบสอบถามให้ลงนํ -าหนั
ความสําคญัใหม่อีกครั -ง เป็นผลให้การวิเคราะห์และสรุปผลลา่ช้ากวา่ที�กําหนด 

3. ผู้ประกอบการบางรายปฏิเสธการตอบในเรื�องกําลงัการผลิต ปริมาณการใช้ และมลูคา่
การสั�งซื -อวตัถแุตง่กลิ�น เนื�องจากเป็นข้อมลูที�คอ่นข้างเป็นความลบั ทําให้ผู้ วิจยัต้องเพิ�ม
และเน้นประโยค “ข้อมลูที�ได้ถือเป็นความลบัและไมนํ่าไปเผยแพร่ในลกัษณะส่วนบคุคล 
แตจ่ะนําไปวิเคราะห์และนําเสนอในลกัษณะผลรวมเพื�อประโยชน์ทางด้านวิชาการ
เทา่นั -น”  ลงในแบบสอบถามและชี -แจงเพื�อขอข้อมลูเพิ�มเตมิทางโทรศพัท์ 

ข้อเสนอแนะ 

1. ผู้ผลิตและจําหน่ายวตัถแุตง่กลิ�นรสอาหาร จําเป็นต้องให้ความสําคญักบัความสมํ�าเสม
ของคณุภาพสินค้าของตนเอง โดยเริ�มตั -งแตก่ารคดัเลือกซื -อวตัถดุิบจากแหลง่ขายหรือ
ผู้ผลิตที�มีคณุภาพมาตรฐาน มีการควบคมุคณุภาพในขั -นตอนการผลิต ตลอดจนการเลือก
ผู้ขนสง่ที�เชื�อถือได้ เพื�อรักษาสินค้าให้มีคณุภาพและมาตรฐานตามที�ลกูค้าต้องการอนัจะ
สร้างความได้เปรียบในการแขง่ขนัในธุรกิจนี -  
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2. กรณีศกึษาควรแนะนําเงื�อนไขการค้า DDP โดยซื -อผ่านผู้จดัจําหนา่ยให้กบัผู้ประกอบการ
ผลิตอาหารและเครื�องดื�มขนาดเล็กถึงขนาดกลางและมีปริมาณการใช้วตัถแุตง่กลิ�นรส
อาหารไมม่ากนกั เนื�องจากหากผู้ประกอบการจะเคลียร์สินค้าและจดัการด้านการขนสง่
เองอาจจะไมคุ่้มกบัคา่ใช้จา่ยที�ต้องเสียไปและคา่เสียเวลาของพนกังานที�ไปดําเนินการ
และเสนอให้ผู้ประกอบการขนาดใหญ่และมีปริมาณการใช้วตัถแุตง่กลิ�นรสอาหารสงู ซื -อ
ตรงจากผู้ผลิตด้วยเงื�อนไขการค้า CIF ซึ�งผู้ประกอบการจะได้ราคาสินค้าที�ถกูกวา่เพราะ
ไมต้่องการเสียคา่ใช้จ่ายในการดําเนินการเคลียร์สินค้าให้กบัผู้จดัจําหนา่ย และทาง
กรณีศกึษายงัสามารถได้กําไรจากการเสนอราคานี - เพราะบริษัทจะได้ส่วนลดพิเศษจาก
บริษัทเรือและบริษัทประกนัภยัที�ใช้อยูเ่ป็นประจํา  

3. หากกรณีศกึษาสามารถดําเนินการนําเข้าและขนสง่สินค้าให้กบัลกูค้าเองโดยตรง โดยคิด
ราคาสินค้ารวมกบัคา่บริการดงักลา่ว แล้วเสนอขายในลกัษณะเป็นแพ็กเกจ นา่จะมี
ประโยชน์ตอ่กรณีศกึษา เพราะสามารถเพิ�มประสิทธิภาพในการดําเนินงาน เนื�องจาก
สามารถติดตอ่ผ่านผู้ขายได้โดยตรง และไมต้่องเสียคา่บริการให้กบัผู้จดัจําหนา่ย ต้นทนุ
สินค้าจงึถกูลง ทําให้เจรจาตอ่รองและแขง่ขนัในด้านราคาได้มากขึ -น 

4. กรณีศกึษาควรมีการสํารวจและทําวิจยัเกี�ยวกบัความชอบของลกัษณะกลิ�นรสที�คนไทย
ชื�นชอบ เพื�อให้สามารถพฒันาสินค้าให้ตรงกบัความต้องการของลกูค้าได้มากขึ -น 
นอกจากนี -การพฒันาด้านเทคโนโลยีการผลิตเพื�อให้สามารถผลิตปริมาณสินค้าตอ่ครั -ง 
(Batch Size) ลดลงได้เทา่กบัคูแ่ขง่โดยที�ไมก่ระทบกบัต้นทนุสินค้านั -น อาจชว่ยเพิ�ม
ความสามารถในการแขง่ขนัให้กบักรณีศกึษาได้ 

5. หากกรณีศกึษายงัไมมี่ความพร้อมในการขยายการให้บริการลกูค้าด้วยตนเอง ทั -งการ
ดําเนินพิธีการนําเข้า การขนสง่และเก็บสินค้าคงคลงั กรณีศกึษาควรแจ้งให้ทางผู้จดั
จําหนา่ยปรับปรุงประสิทธิภาพในการปฏิบตังิานให้มีความรวดเร็วมากยิ�งขึ -น เนื�องจาก
ประสิทธิภาพของผู้จดัจําหน่ายมีผลตอ่ผลการดําเนินงานและภาพลกัษณ์ของกรณีศกึษา
เชน่กนั 

6. จากการสมัภาษณ์ พบวา่ผู้ประกอบหลายราย และหวัหน้าผา่ยขายของกรณีศกึษาเองยงั
ขาดความรู้ความเข้าใจอย่างถ่องแท้ในเรื�อง Incoterms ซึ�งอาจก่อให้เกิดความเข้าใจไม่
ตรงกนัในการตดิตอ่ซื -อขายและเกิดปัญหาขึ -นภายหลงัได้ เพราะไมท่ราบถึงภาระหน้าที�
ของแตล่ะฝ่ายตั -งแตต้่นจนจบกระบวนการ อีกทั -งกรณีศกึษาอาจเสียโอกาสในการขาย
หากมีลกูค้ารายใหม ่ ๆ ที�ร้องขอเงื�อนไขการค้าอื�นที�ไมคุ่้นเคยหรือไมไ่ด้ใช้อยูใ่นปัจจบุนั 
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ดงันั -น รัฐควรมีการจดัอบรมให้ความรู้ความเข้าใจในเรื�อง Incoterms พร้อมทั -งให้
คําปรึกษาและคําแนะนํากบัผู้ นําเข้าและสง่ออกให้เลือกใช้เงื�อนไขที�ถกูต้อง เพื�อให้
นําไปใช้ในการประกอบธุรกิจก่อนที�จะเกิดปัญหาจริงๆ แม้ในปัจจบุนัทางภาคเอกชนได้มี
การจดัอบรม แตผู่้ เข้าร่วมอบรมต้องเสียคา่ใช้จา่ยที�คอ่นข้างแพง  

ข้อเสนอแนะเพื�องานวิจัยในอนาคต 

1. งานวิจยันี -จํากดัเพียงการศกึษาการขนสง่สินค้าทางทะเลเทา่นั -น ซึ�งการเปรียบเทียบ
ต้นทนุโลจิสตกิส์การนําเข้าวตัถแุตง่กลิ�นรสอาหารระหวา่งทางเรือกบัทางอากาศ อีกทั -ง
การศกึษาเปรียบเทียบคา่ใช้จา่ยสําหรับการเช่าคลงัสินค้าเอกชนกบัการจดัทําคลงัสินค้า
ของตนเอง เป็นสว่นที�นา่สนใจศกึษาเพิ�มเตมิเป็นอยา่งยิ�ง แตเ่นื�องด้วยข้อจํากดัของเวลา
ในการทําวิจยัทําให้ไมส่ามารถทําการศกึษาในการวิจยัครั -งนี -ได้ 

2. วตัถปุรุงแตง่อาหาร เป็นสินค้าที�จะผลิตตามคําสั�งซื -อเท่านั -น เนื�องจากสินค้าแตล่ะตวัจะมี
คณุลกัษณะเฉพาะที�แตกตา่งกนัตามความต้องการของลกูค้า อีกทั -งมีอายกุารเก็บรักษา
เพียง 6-12 เดือน ซึ�งสง่ผลให้เกิดระยะเวลาในการสั�งซื -อนานถึง 4-6 สปัดาห์ ดงันั -น หากใน
อนาคตมีการศกึษาหารูปแบบของการพยากรณ์ความต้องการวตัถแุตง่กลิ�นรสอาหารของ
ลกูค้ากรณีศกึษา นา่จะชว่ยเพิ�มโอกาสขีดความสามารถในการแขง่ขนัทางธุรกิจให้กบั
บริษัทได้  
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แบบสอบถาม 
ปัจจัยที�มีผลต่อการเลอืกผ้ผลติ เงื�อนไขการค้า และรปแบบการซื #อขาย ู ู  

สาํหรับวตัถุแต่งกลิ�นรสอาหาร 
------------------------------------------------------------------------- 

 

คาํชี #แจง:  
 

แบบสอบถามนี �เป็นสว่นหนึ�งของการเก็บรวบรวมข้อมลูในการวิจยั เพื�อใช้ประกอบการทําวิทยานิพนธ์
ในระดบัปริญญามหาบณัฑติ หลกัสตูรการจดัการด้านโลจิสติกส์ (สหสาขาวิชา) จฬุาลงกรณ์มหาวิทยาลยั 
ข้อมลที�ได้ถอืเป็นความลับู และไม่นําไปเผยแพร่ในลักษณะส่วนบุคคล แต่จะนําไปวิเคราะห์และ
นําเสนอในลักษณะผลรวมเพื�อประโยชน์ทางด้านวชิาการเท่านั#น จึงใคร่ขอความร่วมมือจากทา่นในการ
ตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริงเพื�อเป็นประโยชน์ตอ่การวิจยั ผู้วิจยัขอกราบขอบพระคณุอยา่งสงูในความ
อนเุคราะห์ของผู้ตอบแบบสอบถาม หากทา่นมีข้อสงสยัเพิ�มเตมิหรือต้องการผลสรุปของงานวิจยันี � สามารถ
ติดตอ่ผู้วจิยั: นางสาวศนัสนีย์ ศิริธนากิจ เบอร์โทรศพัท์ 081-770-9877 

 
วัตถุประสงค์ของการทาํวิจัย: 

1. เพื�อให้ทราบถึงปัจจยัที�มีอิทธิพลตอ่การเลอืกผู้ผลติวตัถแุตง่กลิ�นรสอาหาร เงื�อนไขการค้า และ
รูปแบบการซื �อขายของผู้ประกอบการ 

2. เพื�อศกึษาความพงึพอใจและความคดิเห็นของผู้ประกอบการที�มตีอ่บริษัทสนิค้าและบริการของ
กรณีศกึษา คูแ่ขง่ และผู้จดัจําหนา่ยของกรณีศกึษา รวมถงึความต้องการและความคาดหวงั เพื�อ
เป็นแนวทางในการพฒันาและปรับปรุงสนิค้าและบริการให้สามารถสนองความต้องการและสร้าง
ความพงึพอใจสงูสดุ 
 

แบบสอบถามมีทั #งหมด 3 ตอน  
ตอนที� 1 ข้อมลูเกี�ยวกบับริษัทของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ตอนที� 2 การประเมินนํ �าหนกัความสาํคญัของปัจจยั 

• แบบประเมินชดุที� 1 ปัจจยัที�มีผลตอ่การเลอืกผู้ผลติ 

• แบบประเมินชดุที� 2 ปัจจยัที�มีผลตอ่การเลอืกเงื�อนไขการค้าเทอม FOB CFR CIF และ DDP 

• แบบประเมินชดุที� 3 ปัจจยัที�มีผลตอ่การเลอืกรูปแบบการซื �อสนิค้าโดยตรงจากผู้ผลติหรือ
ผา่นผู้จดัจําหนา่ย 

ตอนที� 3 ความพงึพอใจและความคิดเห็นที�มีตอ่กรณีศกึษา คูแ่ขง่ และผู้จดัจําหนา่ยของกรณีศกึษา 
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ตอนที� 1 ข้อมลทั�วไปเกี�ยวกบับริษัทของผ้ตอบแบบสอบถามู ู  
 

1. ชื�อบริษัท ……………………………………………………………………………………………….. 
2. ชื�อผู้ให้ข้อมลู …………………………………………………………………………………………… 

ตําแหนง่................................................................ เบอร์ติดตอ่ ................................................... 
3. ประเภทอตุสาหกรรมที�บริษัทของทา่นผลติหรือจําหนา่ย 

� อาหารแปรรูปและสาํเร็จรูป      

� เครื�องดื�ม (แอลกอฮอล์และไมม่ีแอลกอฮอล์)   

� ชา กาแฟ และผลติภณัฑ์ที�เกี�ยวข้องอื�น ๆ 

� ผลติภณัฑ์เนื �อสตัว์ สตัว์ปีก และผลติภณัฑ์ที�เกี�ยวข้องอื�น ๆ 

� ผลติภณัฑ์ประมง สตัว์นํ �า และผลติภณัฑ์ที�เกี�ยวข้องอื�น ๆ  

� ผลติภณัฑ์ขนมหวาน ลกูอม หมากฝรั�ง    

� ผลติภณัฑ์ขนมขบเคี �ยว 

� ผลติภณัฑ์ขนมอบ 

� นมและผลติภณัฑ์จากนม 

� อื�น ๆ (โปรดระบ)ุ ……………………………………………………………………………………… 
4. ลกัษณะองค์กรของทา่นเป็นแบบใด 

� บริษัทที�มีคนไทยเป็นเจ้าของ (Local Company) 

� บริษัทที�มีคนญี�ปุ่ นเป็นเจ้าของ (Japan Company) 

� บริษัทข้ามชาติ (Multinational Company) 

� อื�น ๆ (โปรดระบ)ุ ……………………………………………………………………………………… 
5. กําลงัการผลติ …………………………………………………………………………. (ตนัตอ่ปี) 
6. ปริมาณการใช้วตัถแุตง่กลิ�นรส .............................................................................. (กิโลกรัมตอ่ปี) 
7. มลูคา่การซื �อวตัถแุตง่กลิ�นรส ................................................................................ (บาทตอ่ปี) 
8. ทา่นซื �อสนิค้าจากบริษัทตวัอยา่งด้วยรูปแบบใด (หากซื �อผา่นผู้จดัจําหนา่ย ไมต้่องตอบข้อ 9) 

� ซื �อโดยตรงจากผู้ผลติ   

� ซื �อผา่นผู้จดัจําหนา่ย; ชื�อบริษัทผู้จดัจําหนา่ย ………………………………………………………  

9. บริษัทของทา่นใช้เงื�อนไขการค้าใดบ้างในการซื �อวตัถแุตง่กลิ�นรส (ตอบได้มากกวา่ 1 ข้อ) 

� FOB  � CFR  � CIF  � DDP  � อื�น ๆ 
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ตอนที� 2 การประเมินนํ #าหนักความสาํคัญต่อปัจจัย 
 

คําอธิบาย: กรุณาเปรียบเทียบนํ �าหนกัความสาํคญัของปัจจยัแตล่ะคู่  โดย Ο รอบหมายเลขที�ตรงกบัความ
คิดเห็นของทา่น โดยพิจารณาวา่ ปัจจยัแรก มีความสาํคญัมากกวา่ หรือ มคีวามสาํคญัเทา่กนักบั หรือ มี
ความสาํคญัน้อยกวา่ ปัจจยัหลงั (เลือกเพียงอย่างใดอย่างหนึ�งเท่านั#น) ซึ�งนํ �าหนกัความสาํคญัแบ่งออกเป็
 9 ระดบัดงันี � 
 

 
 

  
 
แบบประเมินชุดที� 1 ปัจจยัที�มผีลตอ่การเลอืกผู้ผลติ 
 
1. ปัจจัยย่อยด้านคุณภาพสินค้า 

ปัจจัยแรก ปัจจัยหลัง ปัจจัยแรกมีความสําคัญกว่า 
ปัจจัยหลัง 

เท่า 
กัน 

ปัจจัยหลังมีความสําคัญกว่า 
ปัจจัยแรก 

คณุลกัษณะของสนิค้า  ความสมํ�าเสมอขอ
คณุภาพ 

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

คณุลกัษณะของสนิค้า ความหลากหลายของ
สนิค้า 

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

ความสมํ�าเสมอขอ
คณุภาพ 

ความหลากหลายของ
สนิค้า 

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

 
2. ปัจจัยย่อยด้านราคาสนิค้า 

ปัจจัยแรก ปัจจัยหลัง ปัจจัยแรกมีความสําคัญกว่า 
ปัจจัยหลัง 

เท่า 
กัน 

ปัจจัยหลังมีความสําคัญกว่า 
ปัจจัยแรก 

ราคาที�แขง่ขนัได้ เงื�อนไขการชําระเงิน 9 8 7 6 5 4 3 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 

ราคาที�แขง่ขนัได้ ปริมาณการสั�งซื �อขั �นตํ�า 9 8 7 6 5 4 3 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 

ราคาที�แขง่ขนัได้ การให้สว่นลดตาม
ปริมาณสั�งซื �อ             

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

เงื�อนไขการชําระเงิน ปริมาณการสั�งซื �อ 9 8 7 6 5 4 3 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 

เงื�อนไขการชําระเงิน การให้สว่นลดตาม
ปริมาณสั�งซื �อ             

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

ปริมาณการสั�งซื �อขั �นตํ�า การให้สว่นลดตาม
ปริมาณสั�งซื �อ             

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

 
 
 
 

ระดับความสาํคัญ       
      1        2          3             4      5            6                 7       8            9  
  เท่ากัน   เท่ากันถึง   ปานกลาง   ปานกลางถึง   ค่อนข้างมาก   ค่อนข้างมาก    มากกว่า     มากกว่าถึง     มากที�สุด 
              ปานกลาง                  ค่อนข้างมาก                       ถึงมากกว่า                       มากที�สุด 
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3. ปัจจัยย่อยด้านบุคลากร 
ปัจจัยแรก ปัจจัยหลัง ปัจจัยแรกมีความสําคัญกว่า 

ปัจจัยหลัง 
เท่า 
กัน 

ปัจจัยหลังมีความสําคัญกว่า 
ปัจจัยแรก 

ความรับผิดชอบตอ่ความ
ต้องการลกูค้า 

ความรู้ความเข้าใจในตวั
สนิค้าที�ขาย 

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

ความรับผิดชอบตอ่ความ
ต้องการลกูค้า 

ความสามารถในการ
นําเสนอสนิค้าและให้
คําแนะนําที�ดี 

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

ความรับผิดชอบตอ่ความ
ต้องการลกูค้า 

ความรวดเร็วในการสง่
มอบตวัอย่างสนิค้า 

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

ความรู้ความเข้าใจในตวั
สนิค้าที�ขาย 

ความสามารถในการ
นําเสนอสนิค้าและให้
คําแนะนําที�ดี 

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

ความรู้ความเข้าใจในตวั
สนิค้าที�ขาย 

ความรวดเร็วในการสง่
มอบตวัอย่างสนิค้า 

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

ความสามารถในการ
นําเสนอสนิค้าและให้
คําแนะนําที�ดี 

ความรวดเร็วในการสง่
มอบตวัอย่างสนิค้า 

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

 
4. ปัจจัยย่อยด้านการปฎบิัติงาน 

ปัจจัยแรก ปัจจัยหลัง ปัจจัยแรกมีความสําคัญกว่า 
ปัจจัยหลัง 

เท่า 
กัน 

ปัจจัยหลังมีความสําคัญกว่า 
ปัจจัยแรก 

ระยะเวลาในการสง่มอบ
สนิค้า 

เทคโนโลยีและการ
พฒันาสนิค้า 

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

ระยะเวลาในการสง่มอบ
สนิค้า 

ความสามารถในการสง่
สนิค้าตามกําหนดเวลา 

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

เทคโนโลยีและการ
พฒันาสนิค้า 

ความสามารถในการสง่
สนิค้าตามกําหนดเวลา 

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

 
5. ปัจจัยย่อยด้านการตลาด 

ปัจจัยแรก ปัจจัยหลัง ปัจจัยแรกมีความสําคัญกว่า 
ปัจจัยหลัง 

เท่า 
กัน 

ปัจจัยหลังมีความสําคัญกว่า 
ปัจจัยแรก 

ความน่าสนใจและ
คณุภาพของการนําเสนอ
ข้อมลูใหม่ ๆ 

ข่วงเวลาในการขอข้อมลู
ทางการตลาด 

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

 
6. ปัจจัยย่อยด้านภาพลกัษณ์ของบริษัท 

ปัจจัยแรก ปัจจัยหลัง ปัจจัยแรกมีความสําคัญกว่า 
ปัจจัยหลัง 

เท่า 
กัน 

ปัจจัยหลังมีความสําคัญกว่า 
ปัจจัยแรก 

ชื�อเสียงประสบการณ์
การทําธุรกิจ 

ผลการดําเนินงานที�ผ่าน
มา 

9 8 7 6 5 4 3 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 
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7. ปัจจัยหลกั 
ปัจจัยแรก ปัจจัยหลัง ปัจจัยแรกมีความสําคัญกว่าปัจจัย

หลัง 
เท่า 
กัน 

ปัจจัยหลังมีความสําคัญกว่า 
ปัจจัยแรก 

คณุภาพสนิค้า ราคาสนิค้า 9 8 7 6 5 4 3 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 

คณุภาพสนิค้า บคุลากร 9 8 7 6 5 4 3 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 

คณุภาพสนิค้า การปฎิบตังิาน 9 8 7 6 5 4 3 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 

คณุภาพสนิค้า การตลาด 9 8 7 6 5 4 3 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 

คณุภาพสนิค้า ภาพลกัษณ์บริษัท 9 8 7 6 5 4 3 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 

ราคาสนิค้า บคุลากร 9 8 7 6 5 4 3 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 

ราคาสนิค้า การปฎิบตังิาน 9 8 7 6 5 4 3 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 

ราคาสนิค้า การตลาด 9 8 7 6 5 4 3 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 

ราคาสนิค้า ภาพลกัษณ์บริษัท 9 8 7 6 5 4 3 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 

บคุลากร การปฎิบตังิาน 9 8 7 6 5 4 3 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 

บคุลากร การตลาด 9 8 7 6 5 4 3 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 

บคุลากร ภาพลกัษณ์บริษัท 9 8 7 6 5 4 3 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 

การปฎิบตังิาน การตลาด 9 8 7 6 5 4 3 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 

การปฎิบตังิาน ภาพลกัษณ์บริษัท 9 8 7 6 5 4 3 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 

การตลาด ภาพลกัษณ์บริษัท 9 8 7 6 5 4 3 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 

 
แบบประเมินชุดที� 2 ปัจจัยที�มีผลต่อการเลอืกเงื�อนไขการค้า (หากทา่นซื �อผ่านผู้จดัจําหน่าย ไมต้่องตอบสว่นนี �) 

 
 
 
 
 

ปัจจัยแรก ปัจจัยหลัง ปัจจัยแรกมีความสําคัญกว่า 
ปัจจัยหลัง 

เท่า 
กัน 

ปัจจัยหลังมีความสําคัญกว่า 
ปัจจัยแรก 

ผู้ ซื �อหาคา่ระวางเรือได้ตํ�
กว่าผู้ขาย 

ผู้ ซื �อหาคา่ประกนัภยัได้
ตํ�ากว่าผู้ขาย 

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

ผู้ ซื �อหาคา่ระวางเรือได้ตํ�
กว่าผู้ขาย 

ความต้องการทํา
ประกนัภยั
ภายในประเทศ 

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

ผู้ ซื �อหาคา่ระวางเรือได้ตํ�
กว่าผู้ขาย 

เงื�อนไขที�ผู้ขายแนะนํา 9 8 7 6 5 4 3 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 

ผู้ ซื �อหาคา่ระวางเรือได้ตํ�
กว่าผู้ขาย 

ความต้องการให้ผู้ขาย
ทําประกนัภยัสนิค้าให้ 

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

ผู้ ซื �อหาคา่ระวางเรือได้ตํ�
กว่าผู้ขาย 

ความสะดวกสบายของผู้
ซื �อ 

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

ผู้ ซื �อหาคา่ระวางเรือได้ตํ�
กว่าผู้ขาย 

ความสามารถในการหา
ระวางในช่วงเวลาที�
ต้องการ 

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

ระดับความสาํคัญ       
      1        2          3             4      5            6                 7       8            9  
  เท่ากัน   เท่ากันถึง   ปานกลาง   ปานกลางถึง   ค่อนข้างมาก   ค่อนข้างมาก    มากกว่า     มากกว่าถึง     มากที�สุด 
              ปานกลาง                  ค่อนข้างมาก                       ถึงมากกว่า                       มากที�สุด 
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ผู้ ซื �อหาคา่ระวางเรือได้ตํ�
กว่าผู้ขาย 

นโยบายผู้ ซื �อ 9 8 7 6 5 4 3 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 

ผู้ ซื �อหาคา่ประกนัภยัได้
ตํ�ากว่าผู้ขาย 

ความต้องการทํา
ประกนัภยั
ภายในประเทศ 

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

ผู้ผู้ ซื �อหาคา่ประกนัภยัได้
ตํ�ากว่าผู้ขาย 

เงื�อนไขที�ผู้ขายแนะนํา 9 8 7 6 5 4 3 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 

ผู้ ซื �อหาคา่ประกนัภยัได้
ตํ�ากว่าผู้ขาย 

ต้องการให้ผู้ขายทํา
ประกนัภยัสนิค้าให้ 

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

ผู้ ซื �อหาคา่ประกนัภยัได้
ตํ�ากว่าผู้ขาย 

ความสะดวกสบายของผู้
ซื �อ 

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

ผู้ ซื �อหาคา่ประกนัภยัได้
ตํ�ากว่าผู้ขาย 

ความสามารถในการหา
ระวางในช่วงเวลาที�
ต้องการ 

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

ผู้ ซื �อหาคา่ประกนัภยัได้
ตํ�ากว่าผู้ขาย 

นโยบายผู้ ซื �อ 9 8 7 6 5 4 3 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 

ความต้องการทํา
ประกนัภยั
ภายในประเทศ 

เงื�อนไขที�ผู้ขายแนะนํา 9 8 7 6 5 4 3 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 

ความต้องการทํา
ประกนัภยั
ภายในประเทศ 

ความต้องการให้ผู้ขาย
ทําประกนัภยัสนิค้าให้ 

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

ความต้องการทํา
ประกนัภยั
ภายในประเทศ 

ความสะดวกสบายของผู้
ซื �อ 

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

ความต้องการทํา
ประกนัภยั
ภายในประเทศ 

ความสามารถในการหา
ระวางเรือในช่วงเวลาที�
ต้องการ 

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

ความต้องการทํา
ประกนัภยั
ภายในประเทศ 

นโยบายผู้ ซื �อ 9 8 7 6 5 4 3 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 

เงื�อนไขที�ผู้ขายแนะนํา ความต้องการให้ผู้ขาย
ทําประกนัภยัสนิค้าให้ 

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

เงื�อนไขที�ผู้ขายแนะนํา ความสะดวกสบายของผู้
ซื �อ 

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

เงื�อนไขที�ผู้ขายแนะนํา ความสามารถในการหา
ระวางในช่วงเวลาที�
ต้องการ 

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

เงื�อนไขที�ผู้ขายแนะนํา นโยบายผู้ ซื �อ 9 8 7 6 5 4 3 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 

ความต้องการให้ผู้ขาย
ทําประกนัภยัสนิค้าให้ 

ความสะดวกสบายของผู้
ซื �อ 

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

ความต้องการให้ผู้ขาย
ทําประกนัภยัสนิค้าให้ 

ความสามารถในการหา
ระวางในช่วงเวลาที�

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

ความต้องการให้ผู้ขาย
ทําประกนัภยัสนิค้าให้ 

นโยบายผู้ ซื �อ 9 8 7 6 5 4 3 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 

ความสะดวกสบายของผู้
ซื �อ 

ความสามารถในการหา
ระวางในช่วงเวลาที�
ต้องการ 

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

ความสะดวกสบายของผู้
ซื �อ 

นโยบายผู้ ซื �อ 9 8 7 6 5 4 3 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 

ความสามารถในการหา
ระวางในช่วงเวลาที�
ต้องการ 

นโยบายผู้ ซื �อ 9 8 7 6 5 4 3 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 

 
แบบประเมินชุดที� 3 ปัจจัยที�มีผลต่อการเลอืกรปแบบการซื #อสินค้าู  
 
 
 

      
ปัจจัยแรก ปัจจัยหลัง ปัจจัยแรกมีความสําคัญกว่า 

ปัจจัยหลัง 

เท่า 
กัน 

ปัจจัยหลังมีความสําคัญกว่า 
ปัจจัยแรก 

ลดความเสี�ยงจาก 
Exchange Rate 

ปริมาณการสั�งซื �อสนิค้า 9 8 7 6 5 4 3 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 

ลดความเสี�ยงจาก 
Exchange Rate 

ต้นทนุโลจิสตกิส์รวมในการ
นําเข้าสนิค้า-โรงงาน 

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

ลดความเสี�ยงจาก 
Exchange Rate 

ความชํานาญในการขอ
อนญุาตนําเข้าจากอย. 

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

ลดความเสี�ยงจาก 
Exchange Rate 

ความชํานาญในการเคลียร์
สนิค้า 

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

ความเสี�ยงจาก Exchange 
Rate 

ความรู้ในการขนสง่/จดัเก็บ
สนิค้า 

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

ลดความเสี�ยงจาก 
Exchange Rate 

นโยบายผู้ ซื �อ 9 8 7 6 5 4 3 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 

ลดความเสี�ยงจาก 
Exchange Rate 

ความพอใจที�มีตอ่ผู้จดั
จําหน่าย 

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

ลดความเสี�ยงจาก 
Exchange Rate 

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

ลดความเสี�ยงจาก 
Exchange Rate 

สกลุเงินที�ใช้ในการซื �อ 9 8 7 6 5 4 3 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 

ปริมาณการสั�งซื �อสนิค้า ต้นทนุโลจิสตกิส์รวมในการ
นําเข้าสนิค้าจนถึงโรงงาน 

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

ปริมาณการสั�งซื �อสนิค้า ความชํานาญในการขอ
อนญุาตนําเข้าจากอย. 

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

ระดับความสาํคัญ       
      1        2          3             4      5            6                 7       8            9  
  เท่ากัน   เท่ากันถึง   ปานกลาง   ปานกลางถึง   ค่อนข้างมาก   ค่อนข้างมาก    มากกว่า     มากกว่าถึง     มากที�สุด 
              ปานกลาง                  ค่อนข้างมาก                       ถึงมากกว่า                       มากที�สุด 
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ปริมาณการสั�งซื �อสนิค้า ความชํานาญในการเคลียร์
สนิค้า 

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

ปริมาณการสั�งซื �อสนิค้า ความรู้ในการขนสง่/จดัเก็บ
สนิค้า 

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

ปริมาณการสั�งซื �อสนิค้า นโยบายผู้ ซื �อ 9 8 7 6 5 4 3 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 

ปริมาณการสั�งซื �อสนิค้า ความพอใจที�มีตอ่ผู้จดั
จําหน่าย 

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

ปริมาณการสั�งซื �อสนิค้า ใบอนญุาตนําเข้าสนิค้า 9 8 7 6 5 4 3 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 

ปริมาณการสั�งซื �อสนิค้า สกลุเงินที�ใช้ในการซื �อ 9 8 7 6 5 4 3 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 

ต้นทนุโลจิสตกิส์รวมในการ
นําเข้าสนิค้าจนถึงโรงงาน 

ความชํานาญในการขอ
อนญุาตนําเข้าจากอย. 

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

ต้นทนุโลจิสตกิส์รวมในการ
นําเข้าสนิค้าจนถึงโรงงาน 

ความชํานาญในการเคลียร์
สนิค้า 

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

ต้นทนุโลจิสตกิส์รวมในการ
นําเข้าสนิค้าจนถึงโรงงาน 

ความรู้ในการขนสง่/จดัเก็บ
สนิค้า 

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

ต้นทนุโลจิสตกิส์รวมในการ
นําเข้าสนิค้าจนถึงโรงงาน 

นโยบายผู้ ซื �อ 9 8 7 6 5 4 3 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 

ต้นทนุโลจิสตกิส์รวมในการ
นําเข้าสนิค้าจนถึงโรงงาน 

ความพอใจที�มีตอ่ผู้จดั
จําหน่าย 

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

ต้นทนุโลจิสตกิส์รวมในการ
นําเข้าสนิค้าจนถึงโรงงาน 

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

ต้นทนุโลจิสตกิส์รวมในการ
นําเข้าสนิค้าจนถึงโรงงาน 

สกลุเงินที�ใช้ในการซื �อ 9 8 7 6 5 4 3 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 

ความชํานาญในการขอ
อนญุาตนําเข้าจากอย. 

ความชํานาญในการเคลียร์
สนิค้า 

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

ความชํานาญในการขอ
อนญุาตนําเข้าจากอย. 

ความรู้ในการขนสง่/จดัเก็บ
สนิค้า 

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

ความชํานาญในการขอ
อนญุาตนําเข้าจากอย. 

นโยบายผู้ ซื �อ 9 8 7 6 5 4 3 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 

ความชํานาญในการขอ
อนญุาตนําเข้าจากอย. 

ความพอใจที�มีตอ่ผู้จดั
จําหน่าย 

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

ความชํานาญในการขอ
อนญุาตนําเข้าจากอย. 

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

ความชํานาญในการขอ
อนญุาตนําเข้าจากอย. 

สกลุเงินที�ใช้ในการซื �อ 9 8 7 6 5 4 3 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 

ความชํานาญในการเคลียร์
สนิค้า 

ความรู้ความเข้าใจในการ
ขนสง่และจดัเก็บสนิค้า 

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

ความชํานาญในการเคลียร์
สนิค้า 

นโยบายผู้ ซื �อ 9 8 7 6 5 4 3 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 

ความชํานาญในการเคลียร์
สนิค้า 

ความพงึพอใจที�มีตอ่ผู้จดั
จําหน่าย 

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

ความชํานาญในการเคลียร์
สนิค้า 

ใบอนญุาตนําเข้าสนิค้า 9 8 7 6 5 4 3 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 
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ความชํานาญในการเคลียร์
สนิค้า 

สกลุเงินที�ใช้ในการซื �อ 9 8 7 6 5 4 3 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 

ความรู้ในการขนสง่/จดัเก็บ
สนิค้า 

นโยบายผู้ ซื �อ 9 8 7 6 5 4 3 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 

ความรู้ในการขนสง่/จดัเก็บ
สนิค้า 

ความพงึพอใจที�มีตอ่ผู้จดั
จําหน่าย 

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

ความรู้ในการขนสง่/จดัเก็บ
สนิค้า 

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

ความรู้ในการขนสง่/จดัเก็บ
สนิค้า 

สกลุเงินที�ใช้ในการซื �อ 9 8 7 6 5 4 3 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 

นโยบายผู้ ซื �อ ความพอใจที�มีตอ่ผู้จดั
จําหน่าย 

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

นโยบายผู้ ซื �อ ใบอนญุาตนําเข้าสนิค้า 9 8 7 6 5 4 3 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 

นโยบายผู้ ซื �อ สกลุเงินที�ใช้ในการซื �อ 9 8 7 6 5 4 3 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 

ความพอใจที�มีตอ่ผู้จดั
จําหน่าย 

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

ความพอใจที�มีตอ่ผู้จดั
จําหน่าย 

สกลุเงินที�ใช้ในการซื �อ 9 8 7 6 5 4 3 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 

ใบอนญุาตนําเข้าสนิค้า สกลุเงินที�ใช้ในการซื �อ 9 8 7 6 5 4 3 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 

 
ตอนที� 3 ความพึงพอใจที�มีต่อกรณีศึกษา ค่แข่ง และผู้ ูจัดจาํหน่ายของกรณีศึกษา (หากทา่นซื �อสินค้า
โดยตรงจากกรณีศกึษา ไมต้่องตอบในสว่นความพงึพอใจตอ่ผู้จดัจําหน่าย)  

 
 
 
สว่นที� 1 กรุณาระบคุา่ระดบัความพงึพอใจตามความคิดเห็นของทา่น  

ปัจจัย กรณีศึกษา ค่แข่งของู กรณีศึกษา ผ้จัดจําหน่ายของู
กรณีศึกษา 

1. ด้านคุณภาพสินค้า                

a. คณุลกัษณะของสนิค้า  1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 

b. ความสมํ�าเสมอของคณุภาพสนิค้า 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 

c. ความสมบรูณ์ของสนิค้าที�ทําการจดัสง่ 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 

d. ความถกูต้องของจํานวนและชนิดสนิค้า 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 

e. ความหลากหลายของสนิค้า 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 

2. ด้านราคา                

a. การแข่งขนัในด้านราคา 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 

b. ปริมาณการสั�งซื �อตอ่ครั �ง 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 

c. การให้สว่นลดตามปริมาณการสั�งซื �อ            1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 

d. เงื�อนไขการชําระเงิน               1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 

3. ด้านบุคลากร                

a. ความรับผิดชอบและตอบสนองแบบ
ทนัเวลาตอ่ความต้องการลกูค้า 

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

     ระดับ     1  2  3  4          5   
ความพึงพอใจ     น้อยที�สุด              น้อย         ปานกลาง               มาก                  มากที�สุด 
 



     
 

86 

b. ความรู้ความเข้าใจในตวัสนิค้าที�ขาย 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 

c. ความรู้ความเข้าใจในขั �นตอนการผลติของ
ลกูค้า 

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

d. การนําเสนอสนิค้าและให้คําแนะนําที�ดี 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 

e. ความรวดเร็วในการสง่มอบตวัอย่าง 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 

4. ด้านความสัมพันธ์กับลกค้าู                 

a. ความสะดวกในการตดิตอ่กบัผู้ขาย 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 

b. ความเอาใจใสใ่นการตอบคําถามลกูค้า
ด้านสถานะการจดัสง่สนิค้า 

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

c. ความรับผิดชอบตอ่ความเสียหายของ
สนิค้า 

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

5. ด้านการปฏิบัตงิาน                

a. ความรวดเร็วในการจดัสง่เอกสาร/
ใบรับรองตา่งๆ 

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

b. ความถกูต้องสมบรูณ์ของเอกสาร/
ใบรับรองตา่งๆ 

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

c. ความสามารถในการสง่สนิค้าตาม
กําหนดเวลา 

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

d. ความยืดหยุ่นในการจดัสง่สนิค้ากรณี
เร่งดว่น 

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

e. เทคโนโลยีและการพฒันาสนิค้า 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5      

f. ระยะเวลาในการสง่มอบสนิค้า 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 

6. ด้านการตลาด                

a. คณุภาพ และความน่าสนใจของการ
นําเสนอความคดิใหม่ ๆ 

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

b. ข่วงเวลาในการขอข้อมลูทางการตลาด 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 

7. ความสามารถในการจัดการข้อ
ร้องเรียน 

               

a. ความรวดเร็วและถกูต้องในการจดัการ/
ตอบกลบั 

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

b. การปรับปรุงแก้ไขตามข้อร้องเรียน 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 

 
สว่นที� 2 โปรดแสดงความคิดเห็นและข้อเสนอแนะที�ทา่นมใีนด้านตา่ง ๆ ตอ่ไปนี � 

1. ปัญหาและอปุสรรคสาํคญัที�เกิดขึ �นจากการใช้สนิค้าและบริการที�ทา่นใช้อยูใ่นปัจจบุนั 

....................................................................................................................................................

.................................................................................................................................................... 
2. ข้อคิดเห็น ข้อเสนอแนะและความคาดหวงัในอนาคต 

....................................................................................................................................................

.................................................................................................................................................... 
** ขอขอบพระคุณท่านเป็นอย่างสงที�ู เสียสละเวลาอันมีค่ายิ�งในการตอบแบบสอบถาม** 
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ประวัตผ้ิเขียนวิทยานิพนธ์ู  

 

 นางสาวศนัสนีย์ ศริิธนากิจ เกิดเมื�อวนัที� 14 มีนาคม พ.ศ. 2523 ที�กรุงเทพมหานคร สําเร็จ

การศกึษาระดบัปริญญาตรีจากคณะวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี สาขาวิชาวิทยาศาสตร์และ

เทคโนโลยีการอาหาร จากมหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์ ในปี พ.ศ. 2544 และได้เข้าศกึษาตอ่หลกัสตูร
วิทยาศาสตรมหาบณัฑิต สหสาขาวิชาการจดัการด้านโลจิสตกิส์ จฬุาลงกรณ์มหาวิทยาลยั ในปี 

พ.ศ. 2551 

 หลกัจบการศกึษาระดบัปริญญาตรีได้เข้าทํางานที�โรงแรมนารายณ์ ในตําแหนง่ QA และ 

R&D จากนั ?นได้ย้ายงานมาทําที�บริษัท กว้างไพศาล ผลิตภณัฑ์อาหาร จํากดั (มหาชน) ในตําแหน่ง 

Assistant Export Manager ปัจจบุนัทํางานที�บจก.ทาคาซาโกะอิมปอร์ตและเอ็กซ์ปอร์ต (ไทย
แลนด์) ในตําแหนง่ Flavor Sales Coordinator  
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