
บทที่ 4 
 

ผลการศึกษา 
 

การพัฒนาระบบการจัดซ้ือจัดจางแบบอิเลคทรอนิคส โดยใชทฤษฎีกระบวนการวิเคราะห
ตามลําดับช้ัน:  กรณีศึกษาโรงงานผูผลิตซอสถ่ัวเหลืองแหงหนึ่ง ผลลัพธจากการดําเนินการตาม
ขั้นตอนท่ีวางแผนไว มีดังตอไปนี ้

1) ระบบการจัดซ้ือจัดจางแบบอิเลคทรอนิคส 
2)  ทฤษฎีกระบวนการวิเคราะหตามลําดับช้ัน  
3)  การรวมบางสวนของระบบการจัดซ้ือจัดจางแบบอิเลคทรอนิคสผนวกเขากับทฤษฎี
กระบวนการวิเคราะหตามลําดับช้ัน  

 
4.1 ระบบการจัดซ้ือจัดจางแบบอิเลคทรอนิคส 

4.1.1 ผลการวิเคราะหและสรุปความตองการของผูใช 
 ผูประกอบโรงงานอุตสาหกรรมทางดานอาหารแหงหนึ่ง แบงกระบวนการท่ีสําคัญ

ออกมาเบ้ืองตน เปน 5 ขั้นตอนหลัก ท่ีใชงานการพัฒนา 
  -  การออกใบขอซ้ือ  
  -  การตรวจสอบใบขอซ้ือ 
  -  การอนุมัติใบขอซ้ือ 
  -  การออกใบเสนอราคาวัตถุดิบ 
  -  การคัดเลือกผูขายวัตถุดิบ 
  

4.1.2 ผลการวิเคราะหและออกแบบระบบดวยยูเอ็มแอล 
  หลังจากขั้นตอนการวิเคราะหความตองการของผูใชและความตองการของระบบ
ยอยนี้แลวไดมีการออกแบบระบบดวยการใชยูเอ็มแอลในรูปแบบของยูสเคสไดอะแกรม โดยเม่ือ
พิจารณาถึงความตองการของระบบท้ัง 5 ขั้นตอนแลวพบวา ผูใชระบบมี 3 ระดับ คือ  

1)  ผูท่ีตองการออกใบขอซ้ือซ่ึงก็คือฝายตางๆ ท่ีอยูในโรงงาน (Department) 
         - เพ่ิมใบขอซ้ือตามฝายของตนเองได 

2)  ฝายพิจารณาใบขอซ้ือ (Purchaser) 
       - ตรวจสอบใบขอซ้ือ 
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  - ยอมรับหรือยกเลิกใบขอซ้ือ 
3)  ผูจัดการโรงงาน (Manager) 

  - เลือกใบขอซ้ือท่ีจะอนุมัติ  
  - อนุมัติหรือยกเลิกใบขอซ้ือ 

4)  ผูขายวัตถุดิบ (Supplier)  
  - เลือกใบขอซ้ือท่ีจะเสนอราคาได 
  - เพ่ิมใบเสนอราคาตามใบขอซ้ือ 
  - ยกเลิกใบเสนอราคาได 

 
4.1.3 ผลการทํางานระบบโดยรวมในสวนติดตอกับผูใชและแสดงผล 
การพัฒนาระบบการจัดซ้ือจัดจางแบบอิเลคทรอนิคส โดยใชทฤษฎีกระบวนการวิเคราะห

ตามลําดับช้ัน : กรณีศึกษาโรงงานผูผลิตซอสถ่ัวเหลืองแหงหนึ่ง มี 5 ขั้นตอนตามมาตรฐานการ
ประกันคุณภาพกระบวนการผลิตซอฟตแวร ISO 12207 และตรงตามความตองการของผูใชงานจาก
การทดสอบการยอมรับซอฟตแวร ผลลัพธการทํางานของระบบโดยรวมไดมีการออกแบบภาพรวม
ของระบบโดยใช Context Diagram เปนตัววิเคราะหเพ่ือใหไดภาพรวมของระบบท่ีสมบูรณมากท่ีสุด 
 

 
 

รูปท่ี 4.1 แสดง Context Diagram ของระบบการจัดซ้ือจัดจางแบบอิเลคทรอนิกส 
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จากการวิเคราะห Context Diagram จะแบงระบบท่ีไดตามความตองการของระบบมี 5 
ขั้นตอนดังนี ้

สวนท่ี 1 คือ การออกใบขอซ้ือจากหนวยงานท่ีตองการซ้ือวัตถุดิบ  
สวนท่ี 2 คือ การตรวจสอบและสงเรื่องใบขอซ้ือ จากฝายจัดซ้ือ 
สวนท่ี 3 คือ การอนุมัติใบขอซ้ือ จากผูจัดการโรงาน 
สวนท่ี 4 คือ การเสนอราคาวัตถุดิบจากผูขาย 
สวนท่ี 5 คือ การคัดเลือกผูขายโดยใชทฤษฎีกระบวนการวิเคราะหตามลําดับช้ัน 

โดยจะมี Activity Diagram เพ่ือใหเห็นขบวนการระบบการจัดซ้ือจัดจางแบบอิเลคทรอนิคส โดยใช
ทฤษฎีกระบวนการวิเคราะหตามลําดับช้ัน:  กรณีศึกษาโรงงานผูผลิตซอสถ่ัวเหลืองแหงหนึ่งสมบูรณ
ดังนี้ 
 

 
 

รูปท่ี 4.2 Activity Diagram ของระบบการจัดซ้ือจัดจางแบบอิเลคทรอนิคส  
โดยใชทฤษฎีกระบวนการวิเคราะหตามลําดับช้ัน:  กรณีศึกษาโรงงานผูผลิตซอสถ่ัวเหลืองแหงหนึ่ง 
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เริ่มตนจากหนวยงานภายในโรงงานเขาสูระบบเพ่ือออกใบขอซ้ือท่ีตองการโดยกรอกขอมูล
ท่ีสําคัญพ้ืนฐาน จากนั้นเรื่องท่ีทําการขอซ้ือจะถูกสงไปยังฝายจัดซ้ือเพ่ือตรวจสอบดูวามีความจําเปน
ตอการส่ังซ้ือหรือไม หากมีความสําคัญก็จะโยนเรื่องจากฝายท่ีทําเรื่องขอซ้ือไปยังผูจัดการโรงงานอีก
ทีหนึ่ง หากเอกสารไมมีความเหมาะสมเทาท่ีควรก็จะยกเลิกใบขอซ้ือนั้นไป หลังจากท่ีฝายจัดซ้ือ
ตรวจทานใบขอซ้ือเสร็จแลวก็จะดําเนินการสงใบขอซ้ือไปใหกับผูจัดการโรงงานพิจารณาในการ
อนุมัติใบขอซ้ือนั้น หากไมสามารถอนุมัติใบขอซ้ือนั้นก็จะยกเลิกใบขอซ้ือนั้นไป เม่ือผูจัดการโรงงาน
อนุมัติใบขอซ้ือ จะทําการสงอีเมลไปสูผูขายวัตถุดิบ เม่ือผูขายวัตถุดิบไดอีเมลจะเขาเว็บไซตเพ่ือเขา
ไปดําเนินการกระบวนการออกใบเสนอราคาสินคาผานทางเว็บไซต  จากนั้นฝายจัดซ้ือจะเขาไป
ตรวจสอบการบวนการคัดเลือกผูขาย (กระบวนการวิเคราะหตามลําดับช้ัน Analytic Hierarchy 
Process) โดยเลือกใบขอซ้ือท่ีมีผูขายท่ีเสนอราคาเขามาเสนอราคา 3 ผูฝากขาย เพ่ือท่ีจะนํามาเขา
กระบวนการคัดเลือกโดยมีเปาหมายคือ วัถตุดิบตรงตามความตองการของโรงงาน และมีเกณฑในการ
คัดเลือกคือ ราคาวัตถุดิบ คุณภาพวัตถุดิบ ความตรงตอเวลา และความนาเช่ือถือ  

หลังจากขั้นตอนการวิเคราะหความตองการของผูใชและความตองการของระบบยอยนี้แลว
ไดมีการออกแบบระบบดวยการใชยูเอ็มแอลในรูปแบบของยูสเคสไดอาแกรม โดยเม่ือพิจารณาถึง
ความตองการของระบบ 

 
 

รูปท่ี 4.3 แสดงหนาจอหลักของระบบการจัดซ้ือจัดจางแบบอิเล็คทรอนิกส 
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รูปท่ี 4.4  แสดงหนาจอการปอนช่ือผูใชงานและปอนรหัสผาน 
เขาสูระบบบริหารเว็บไซตปอนช่ือผูใชงานและปอนรหัสผาน การออกใบขอซ้ือจากหนวยงานท่ี
ตองการซ้ือวัตถุดิบ เริ่มจากหนวยงานตางๆ ท่ีมีความตองการซ้ือวัตถุดิบเขาสูระบบเพ่ือทําการออกใบ
ขอซ้ือดังตอไปนี้ เริ่มจาก เขาสูระบบใส ช่ือและรหัสผาน เพ่ือทําการเขาสูระบบ หากเขาสูระบบได
นั้นตองมีการลงทะเบียนใหจาก ผูดูแลระบบอยูกอนแลว หากเขาไมไดตองขอช่ือผูใชและรหัสผาน
จากผูดูแลระบบเทานั้น เม่ือเขาสูระบบได ก็จะมีหนาดังตอไปนี ้
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รูปท่ี 4.5 แสดงหนาจอ Back Office ของระบบ 
 

เมนูท้ังหมดท่ีแสดงเปนการจัดการภายในของระบบการจัดซ้ือจัดจางแบบอิเลคทรอนิกส 
โดยท่ีแสดงเมนูท้ังหมดนี้เปนการเขาระบบโดย admin ซ่ึงจะเห็นเมนูท้ังหมดของระบบ 
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4.1.3.1 การออกใบขอซ้ือจากหนวยงานที่ตองการซ้ือวัตถุดิบ  
จะมียูสเคสไดอะแกรมดังรูปตอไปนี ้

Purchase Request

Login

Add to Master & 
Details

Update Database
Status="N"

Register

Material

<<extends>>

<<extends>>

Department

 
 

รูปท่ี 4.6 แสดง Use Case ของระบบการออกใบขอซ้ือจากหนวยงานท่ีตองการซ้ือวัตถุดิบ 
  

ซ่ึงจะแสดงวิธีการเขาสูระบบจากผูใชตามหนวยงานตางๆ ทําการเขาสูระบบโดยปอนช่ือ
ผูใชงานและรหัสผาน (ถาไมมีช่ือผูใชงานตองแจงตอผูดูและระบบกอนถึงจะเขาสูระบบได) จากนั้นก็
เลือกเมนูดานซายมือ ช่ือใบขอซ้ือสินคา / วัตถุดิบ / อ่ืนๆ จะปรากฎดังรูปภาพท่ี 4.7 

 
รูปท่ี 4.7 หนาจอทําการออกใบขอซ้ือ 
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จะเริ่มจาก ปอนช่ือผูขอซ้ือกอนวาเปนใคร แลวเรื่องท่ีขอซ้ือ มีวัถตุประสงคในการซ้ือเพ่ือ
อะไร จากนั้นเลือกช่ือสินคาท่ีตองการ ปอนจํานวนตามหนวยนับของสินคา จากนั้น กดปุมเพ่ิมขอมูล 
เพ่ือนําขอมูลท่ีเลือกดังกลาวเขาสูรายละเอียดของสินคาดานลาง ดังรูปท่ี 4.8 

 
รูปท่ี 4.8 หนาจอการเพ่ิมขอมูลเขาสูรายการ 

 
หากมีการเพ่ิมขอมูลอีกก็จะมาตอรายการท่ี 1 ถัดลงไป จากนั้นเม่ือเพ่ิมขอมูลตามท่ีตองการ

แลวก็กดปุมจัดเก็บขอมูลเพ่ือบันทึกขอมูลดังกลาว สวนปุมยกเลิกคือการลบขอมูลท่ีทํามาท้ังหมดใน
หนาจอ 
 

4.1.3.2 การตรวจสอบใบขอซ้ือ  
จากหนวยงานจัดซ้ือจัดหา จะมียูสเคสไดอะแกรมดังรูปท่ี 4.9 

 
รูปท่ี 4.9 แสดง Use Case ของการตรวจสอบใบขอซ้ือ 
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วิธีการของการตรวจสอบใบขอซ้ือดังกลาวนี้จะทําโดยฝายจัดซ้ือจัดหา โดยจะตรวจสอบ
ความถูกตองของใบขอซ้ือท่ีแตละฝายขอซ้ือผานระบบการจัดซ้ือจัดจางแบบอิเลคทรอนิกสดังรูปท่ี 
4.10  

 
รูปท่ี 4.10 แสดงหนาจอการตรวจสอบใบขอซ้ือ 

 

ฝายจัดซ้ือจัดหาตองทําการกดปุม show เพ่ือท่ีจะตรวจสอบรายละเอียดภายในของใบขอซ้ือ
ท่ีตองการ หลังจากตรวจสอบรายละเอียดใบขอซ้ือเสร็จเรียบรอยแลว ก็เช็คถูกดานหนาสุดของแถวท่ี
ตองการ เพ่ือเปนการเลือกใบขอซ้ือท่ีตองการ จากนั้นกดปุม จัดเก็บขอมูล เพ่ือทําการสงขอมูล
ดังกลาวไปไปยังขั้นตอนตอไป สวนปุมยกเลิกจะเปนเลือกท่ีจะลบใบขอซ้ือท่ีไมผานการพิจารณานั้น
ออกไปจากระบบการขอซ้ือวัตถุดิบ 
 

4.1.3.3 การอนุมัติใบขอซ้ือ  
จากหนวยงานตางๆ โดยกระบวนการนี้จะอนุมัติโดยผูจัดการโรงงาน ซ่ึงมีสิทธิใน 

การอนุมัติ หรือยกเลิกรายการดังกลาว 

 
รูปท่ี 4.11 แสดง Use Case ของการอนุมัติใบขอซ้ือ 
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วิธีการอนุมัติการตรวจสอบใบขอซ้ือ จะอนุมัติโดยผูจัดการโรงงานจะตรวจสอบความ
ถูกตองของเอกสารการขอซ้ือกอน โดยวิธีการทํางานจะเหมือนกับการตรวจสอบจากฝายจัดซ้ือจัดหา 
ดังรูปท่ี 4.12  

 
รูปท่ี 4.12 แสดงหนาจอการอนุมัติใบขอซ้ือ 

 
เม่ือกดปุม อนุมัติใบขอซ้ือ จากท่ีเลือกเช็คปุมดานหนาของแถวท่ีตองการแลว จะสงขอมูล

ไปใหผูขายวัตถุดิบผานทางอีเมล หลังจากผูขายวัตถุดิบเขาไปตรวจสอบอีเมลของตนแลว จะลิงค
ขอมูลไปยังเว็บไซตของทางโรงงานเพ่ือทําการเลือกออกใบเสนอราคาวัถตุดิบท่ีตองการดังรูปท่ี 4.16 
ซ่ึงจะเขาไปสูสวนท่ี 4 ของระบบ 
  

4.1.3.4 การออกใบเสนอราคาจากผูขายวัตถุดิบ  
เริ่มจากกระบวนการเขาสูระบบผูขายวัตถุดิบ ท่ีไดออกแบบตาม Use Case การออก 

ใบเสนอราคาจากผูขายวัตถุดิบ  

 
รูปท่ี 4.13 แสดง Use Case ของการออกใบเสนอราคาของผูขายวัตถุดิบ 
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หนาจอหลักของเว็บไซตก็จะมีการเขาสูระบบของผูขายวัตถุดิบ เพ่ือจัดการระบบผูขาย

วัตถุดิบเอง ดังกระบวนท่ีจะอธิบายดังตอไปนี ้

 
 

รูปท่ี 4.14 หนาจอการเขาสูระบบผูขาย 
 

โดยการปอนช่ือผูใชงานของผูขายวัตถุดิบ แลวใสรหัสผาน กดปุมเขาสูระบบผูขายวัตถุดิบ 
จะปรากฎหนาจอดังรูปท่ี 4.15 
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รูปท่ี 4.15 แสดงหนาจอของผูขายวัตถุ 
 

จากการเขาสูระบบของ บริษัท รวมเกษตร ภาคเหนือ ก็สามารถท่ีจะแกไขขอมูลบริษัท 
เปล่ียนรหัสผาน รวมถึงการออกใบเสนอราคาสินคา และตรวจสอบใบส่ังซ้ือสินคาได จากกระบวน
ตามความตองการของระบบ จะเปนการออกใบเสนอราคาสินคา ดังนี ้

 
รูปท่ี 4.16 แสดงถึงใบขอซ้ือท่ีมีอยูในระบบ 
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เม่ือเลือกใบขอซ้ือท่ีตองการแลวจะปรากฏดังรูปท่ี 4.17 

 
รูปท่ี 4.17 ใบเสนอราคาวัตถุดิบ 

 

ผูขายกรอกเลขท่ีใบสําคัญ วันท่ีกําหนดสงของ เครดิตของการรับเงิน และราคาท่ีจะเสนอ
ใหกับทางโรงงาน จากนั้นคลิก ปุม สงใบเสนอราคา ก็จะจบกระบวนการเสนอราคาวัตถุดิบ 
 
  4.1.3.5 การคัดเลือกผูขาย  

โดยกระบวนนี้จะนําทฤษฎีกระบวนการวิเคราะหตามลําดับช้ัน เขามาควบคุมและ 
ตัดสินใจในการวิเคราะหการคัดเลือกผูขายดัง Use Case ตอไปนี ้
 

 
 

รูปท่ี 4.18 แสดง Use Case ของการคัดเลือกผูขายโดยใชกระบวนการวิเคราะหตามลําดับช้ัน 
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เริ่มจากฝายจัดซ้ือจัดจางเขาสูระบบ แลวเลือกใบเสนอราคาท่ีตองการ ตอจากนั้นเขาสู
กระบวนการวิเคราะหตามลําดับช้ัน ซ่ึงเริ่มจาก  

1) การสรางแผนภูมิลําดับช้ัน 
- เปาหมาย 
- เกณฑ 
- ทางเลือก 

2) การใหความสําคัญของเกณฑประเมิน 
- สรางตารางเมตริกซ 
- กําหนดมาตราสวนในการวิจัย 
- คํานวณ 
- วัดคาอคต ิ

3) จัดลําดับความสําคัญของทางเลือก 
 

4.2 ทฤษฎีกระบวนการวิเคราะหตามลําดับชั้น การคัดเลือกผูขายวัตถุดิบโดยใชกระบวนการวิเคราะห
ตามลําดับชั้น 

จากขอมูลเกี่ยวกับขอรองเรียนของทางโรงงานผูผลิตซอสถ่ัวเหลืองแหงหนึ่ง ตองการ
ส่ังซ้ือวตัถุดิบจํานวนมากเพ่ือใชในการผลิต มีรานคาเขามาเสนอขายวตัถุดิบจํานวน 3 รานคือ ราน A, 
B และ C แตละรานก็มีจุดเดนท่ีแตกตางกันไป ดังนั้น เพ่ือใหสามารถตัดสินใจเลือกรานคาไดตรงตาม
ความตองการในการผลิตมากท่ีสุด ทางโรงงานจึงไดนํากระบวนการวิเคราะหตามลําดับช้ัน มาชวยใน
การตัดสินใจ โดยตั้งเกณฑในการตัดสินใจคือ ราคา คุณภาพของวัตถุดิบ ความตรงตอเวลา และความ
นาเช่ือถือของรานคา จากนั้นก็ดําเนินการตัดสินใจตามขั้นตอนดังนี ้
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1) สรางแผนภูมิลําดับชั้นหรือแบบจําลองของการตัดสินใจ 

 
รูปท่ี 4.19 แบบจําลองของการตัดสินใจ 

 
2) สรางตารางเมตริกซเปรียบเทียบเกณฑที่ใชในการตัดสินใจเปนคู โดยกําหนดมาตราสวน

ในการเปรียบเทียบดังนี้ 
ถา aij = 1/3  หมายถึง ปจจัย Ai มีความสําคัญนอยกวา Aj 
ถา aij = 1 หมายถึง ปจจัย Ai และ Aj มีความสําคัญเทากัน 
ถา aij = 3 หมายถึง ปจจัย Ai มีความสําคัญมากกวา Aj 

 
จากการกําหนดมาตราสวนดังกลาว โรงงานสามารถสรางตารางเปรียบเทียบความสําคัญ

ของเกณฑการตัดสินใจตางๆ ไดดังตารางดานลาง 
 

เกณฑ ราคา คุณภาพ ความตรงตอเวลา ความนาเช่ือถือ 
ราคา 1 1/3 1 3 
คุณภาพ 3 1 3 3 
ความตรงตอเวลา 1 1/3 1 1 
ความนาเช่ือถือ 1/3 1/3 1 1 

ผลรวมแนวตั้ง 5.33 2.00 6.00 8.00 
 

ตารางท่ี  4.1 ตารางเปรียบเทียบความสําคัญของเกณฑการตัดสินใจตาง  ๆ
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โดยคาตัวเลขตางๆ ท่ีเติมลงไปในตาราง มีความหมายดังนี ้
- แถวทแยงมุมของตารางมีคาเทากับ 1 เสมอ เนื่องจากเปนการเปรียบเทียบของเกณฑท่ี

เหมือนกันทําใหมีความสําคญัเทากัน เชน ราคาขายกับราคาขาย หรือคุณภาพวัตถุดิบกับ
คุณภาพวัตถุดิบ เปนตน 

- แถวท่ี 1 คอลัมนท่ี 2 มีคาเทากับ 1/3 หมายความวา ทางโรงงานใหความสําคัญกับราคา
ขายของวัตถุดิบ “นอยกวา” คุณภาพของวัตถุดิบ 

- แถวท่ี 1 คอลัมนท่ี 3 มีคาเทากับ 1 หมายความวา ทางโรงงานใหความสําคัญกับราคาขาย
ของวัตถุดิบ “เทากับ” การตรงตอเวลาของรานคา 

- แถวท่ี 1 คอลัมนท่ี 4 มีคาเทากับ 3 หมายความวา ทางโรงงานใหความสําคัญกับราคาขาย
ของวัตถุดิบ “มากกวา” ความนาเช่ือถือของรานคา เปนตน 

 
3) คํานวณคาน้ําหนักความสําคญัเกณฑการประเมิน  สามารถทําไดโดยการปรับ “ผลรวม”  

ของแตละคอลัมนใหเทากับ 1  จากนั้นก็คํานวณผลรวมของแตละแถว  และหารผลรวม
ดังกลาวดวย  “จํานวน”  ของเกณฑท่ีใชในการตัดสินใจ  ซ่ึงในกรณีนี้คือ 4 (ราคา,  
คุณภาพ,  ความตรงตอเวลา และความนาเช่ือถือ) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ตารางท่ี 4.2 ผลการคํานวณความสําคัญเกณฑการประเมิน 
 
 
 
 

เกณฑ ราคา คุณภาพ ความตรง
ตอเวลา 

ความนา 
เช่ือถือ 

{(ผลรวมแนวนอน)/4} 
X 100% 

ราคา 0.19 0.17 0.17 0.38 23% 
คุณภาพ 0.56 0.49 0.49 0.38 48% 
ความตรงตอเวลา 0.19 0.17 0.17 0.12 16% 
ความนาเช่ือถือ 0.06 0.17 0.17 0.12 13% 

ผลรวมแนวตั้ง 1 1 1 0.12 100% 
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 จากผลการคํานวณสรุปไดวา ทางโรงงานใหความสําคัญกับ “คุณภาพของสินคา” 
มากท่ีสุด (48.4%) รองลงมาคือ ราคาขายของสินคา  
4) นําทางเลือกที่กําหนดไวในตอนแรก ซ่ึงก็คอืราน A, B และ C มาเปรียบเทียบผานเกณฑที่

ใชในการตัดสินใจทีละเกณฑ เพ่ือจัดลําดับความสําคัญของทางเลือก ดังนี้ 
 

คุณภาพ ราน A ราน B ราน C 
ราน A 1 1.3 3 
ราน B 3 1 3 
ราน C 1/3 1.3 1 

ผลรวมแนวตั้ง 4.33 1.67 7 
ตารางท่ี 4.3 การตัดสินใจทีละเกณฑ (คุณภาพ) 

 
ปรับใหผลรวมของแตละคอลัมนเทากับ 1 และหาผลรวมแนวนอน หารดวยจํานวน

ตัวเลือกซ่ึงในกรณีนี้ คือ 3 (ราน A, ราน B, ราน C) 
 

คุณภาพ ราน A ราน B ราน C {(ผลรวมแนวนอน)/3} 
X 100% 

ราน A 0.23 0.20 0.43 29% 
ราน B 0.69 0.60 0.43 57% 
ราน C 0.08 0.20 0.14 14% 

ผลรวมแนวตั้ง 1 1 1 100% 

ตารางท่ี 4.4 ปรับผลรวมการคํานวณ 
 

จากผลการคํานวณพบวา ภายใตเกณฑการตัดสินใจเรื่อง “คุณภาพของสินคา” ราน B มา
เปนอันดับหนึ่ง (57%) ราน A มาเปนอันดับสอง (29%) และราน C มาเปนอันดับสาม (14%) จากนั้น
ทําการเปรียบเทียบในทํานองเดียวกันนี้กับเกณฑการตัดสินใจอ่ืนๆ ซ่ึงไดผลลัพธดังตอไปนี ้
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ทางเลือก 
ระดับคะแนนของแตละเกณฑการตัดสินใจ 

ราคา คุณภาพ ความตรงตอ 
เวลา 

ความนา 
เช่ือถือ 

ราน A 33% 29% 32% 43% 
ราน B 10% 57% 22% 47% 
ราน C 57% 14% 46% 10% 

ตารางท่ี 4.5 ผลการคํานวณระดับคะแนนของแตละเกณฑการตัดสินใจ 
 

จากผลการวิเคราะหเกณฑท่ีใชในการตัดสินใจท้ังหมด พบวา แตละรานมีจุดเดนแตกตาง
กันไปกลาวคือ ราน B มีจุดเดนในเรื่องคุณภาพของวัตถุดิบและความนาเช่ือถือของราน (เชน การมี
ช่ือเสียงในทางท่ีดีมายาวนาน มีความม่ันคงหรือความซ่ือสัตย เปนตน) แตในทางกลับกันก็มีราคาขาย
สูงท่ีสุดดวย ทางดานราน C มาเห็นอันดับหนึ่งในเรื่องของความตรงตอเวลาและราคาของวัตถุดิบท่ี
คอนขางถูก แตคุณภาพต่ํากวาท้ังสามราน สวนราน A มีระดับเกณฑการตัดสินใจทุกเกณฑอยูกลางๆ 
ระหวางราน B และราน C ซ่ึงขั้นตอนท่ีทางโรงงานจะดําเนินการตอไปคือ การคํานวณหาลําดับ
ความสําคัญของแตละทางเลือกในภาพรวม ดังนี ้
 

ทางเลือก ราคา  
(22%) 

คุณภาพ 
(48%) 

ความตรง 
ตอเวลา 
(16%) 

ความนา 
เช่ือถือ 
(13%) 

ลําดับ 
ความสําคัญ 

ราน A (0.33)(0.22) (0.29)(0.48) (0.32)(0.16) (0.43)(0.13) 32% 
ราน B (0.10)(0.22) (0.57)(0.48) (0.22)(0.16) (0.47)(0.13) 39% 
ราน C (0.57)(0.22) (0.14)(0.48) (0.46)(0.16) (0.10)(0.13) 28% 

ตารางท่ี 4.6 ผลลัพธจากการคํานวณดวยกระบวนการลําดับช้ันเชิงวิเคราะห 
 

ผลลัพธจากการคํานวณดวยกระบวนการวิเคราะหตามลําดับช้ัน ปรากฎวา ราน B มีความ
นาสนในใจมากท่ีสุด ตามดวยราน A และราน C ตามลําดับ ดังนั้น ทางโรงงานจึงมีเหตุผลสนับสนุน
เพียงพอท่ีจะเลือกราน B ในการส่ังซ้ือวัตถุดิบ ถึงแมวาวัตถุดิบท่ีไดจากราน B จะมีราคาสูงกวารานอ่ืน
ก็ตาม 
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4.3 การรวมบางสวนของระบบการจัดซ้ือจัดจางแบบอิเลคทรอนิคสผนวกเขากับทฤษฎีกระบวนการ
วิเคราะหตามลําดับชั้น 

ระบบการจัดซ้ือจัดจางแบบอิเลคทรอนิคส โดยใชทฤษฎีกระบวนการวิเคราะหตามลําดับ
ช้ัน:  กรณีศึกษาโรงงานผูผลิตซอสถ่ัวเหลืองแหงหนึ่ง ไดผลลัพธจากการดําเนินการดังตอไปนี้ 
เนื่องจาก AHP เปนเทคนิคท่ีชวยใหผูตัดสินใจหาวัตถุประสงคท่ีมีความสําคัญท่ีสุดหรือตัดสินใจเลือก
ทางเลือกท่ีมีอยูหลายทางได ท้ังนี้เนื่องจาก AHP เปนวิธีการวิเคราะหขอมูลท่ีเนนกระบวนการ
จัดลําดับความสําคัญใหกับวัตถุประสงค ดวยเทคนิคการเปรียบเทียบความสําคัญของแตละ
วัตถุประสงคทีละคูท่ีเรียกวา “Pairwise Comparison” ซ่ึงจะทําใหไดผลลัพธเปนท่ีนาพอใจ 

การตัดสินใจแบบหลายหลักเกณฑ เปนสวนหนึ่งของปญหาทางดานการตัดสินใจท่ีมี
แนวทางในการแกปญหาอยูหลายรูปแบบ แตละจุดประสงคโดยรวมก็เพ่ือทําการเลือกเปาหมาย 
(Objective) ท่ีดีท่ีสุดในทางเลือก (Alternative) ท่ีมีภายใตขอกําหนดของการเปรียบเทียบหลักเกณฑ 
(Criteria) แตละดานในแตละระดับ ซ่ึงวิธีท่ีสามารถนํามาแกปญหาดานการตัดสินใจนั้นมีหลายวิธีแต
ทางผูวิจัยไดเลือก วิธี AHP มาใช ดังนั้นปญหาคือจะตองทําการถวงน้ําหนักหาคาความสําคัญของแต
ละวัตถุประสงคเพ่ือใหไดคําตอบเปนกลางมากท่ีสุด เพราะการคัดเลือกในครั้งนี้ตองทํางานเปนทีม 
และบางวัตถุประสงคไมสามารถท่ีจะตีออกมาเปนคาท่ีสามาถวัดได เชนในเรื่องของความพึงพอใจ
ทางดานเทคโนโลยี ซ่ึงจะอยูในหัวขอการประเมินผลทางดานคุณภาพ เพราะแตละคนก็ตางความรูสึก 
ดังนั้นจึงนําหลักการของ AHP เขามาชวย ซ่ึงจะตองทําการถวงน้ําหนักหาคาความสําคัญตอไป โดยทํา
การหาแหลงขาย 3 รายซ่ึงเปนไปตามนโยบายของบริษัทท่ีวา ในการส่ังซ้ือ Raw Material ตองทําการ
คัดเลือกแหลงขายจาก 3 แหลงขึ้นไปซ่ึงจะเริ่มจากกระบวนเขาสูระบบ หลังจากนั้นเลือกใบเสนอราคา
ท่ีตองการซ่ึงจะแสดงดังรูปท่ี 4.20 และรูปท่ี 4.21 เปนนโยบายของทางโรงงาน ซ่ึงสามารถ
เปล่ียนแปลงนโยบายไดตามความตองการตามเกณฑท่ีจะคัดเลือกได 

 

 
 

รูปท่ี 4.20 การเลือกใบเสนอราคาจากผูขายวัตถุดิบ 
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รูปท่ี 4.21 แสดงนโยบายของทางโรงงาน (เกณฑ) 

 
จากนั้นจะเขาสูกระบวนการคัดเลือก โดยใชทฤษฎีกระบวนการวิเคราะหตามลําดับช้ัน 

ดังตอไปนี ้
 

 
รูปท่ี 4.22 แสดงรูปภาพการคัดเลือกรานคา และเกณฑการคัดเลือก (ราคาสินคา) 

 
 
 
 
 
 
 



43 
 

เลือกความสําคัญตามความเหมาะสมดังตัวอยางดังตอไปนี้  
 

 
รูปท่ี 4.23 แสดงการเลือกความสําคัญ ทางดานเกณฑของราคาสินคา 

 
ราน A มีความสําคัญนอยกวาอยางเดนชัด ราน B เนื่องจาก ราคาสินคา ท่ีเสนอมาจากผูขาย 

ราน A ราคา 28,000 บาท สวนราน B ราคา 35,000 บาท ราน A จึงมีคานอยกวาราน B  
ราน A มีความสําคัญนอยกวาพอประมาณ ราน C เนื่องจาก ราคาสินคาท่ีเสนอมาจากผูขาย 

ราน A ราคา 28,000 บาท สวน ราน C ราคา 32,000 บาท ราน A จึงมีคานอยกวาราน C  
สวน ราน B จะเสนอราคาสูงกวาราน C จึงเลือกมีความสําคัญมากกวาพอประมาณ เปนตน 

หลังจากนั้น ก็กดปุมคํานวณ เพ่ือจะแสดงการคํานวณ ในกระบวนการวิเคราะหตามลําดับช้ัน ดาน
หลังสุดจะแสดง % ท่ีคํานวณออกมาแลว ราน B จะได 63% คือเสนอราคาสูงท่ีสุด รองลงมาก็คือ ราน 
C และ ราน A ตามลําดับ  

หลังจากนั้นก็คํานวณ เกณฑ คุณภาพ เวลา และความนาเช่ือถือ สุดทายก็จะไดผลลัพธซ่ึงจะ
เปนตัวช้ีวัดในการคัดเลือกผูขายวัตถุดิบ 
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รูปท่ี 4.24 แสดงเกณฑท่ีเหลือหลังจากการเลือกความสําคัญ 

 

 
รูปท่ี 4.25 แสดงผลลัพธท่ีไดจากกระบวนการวิเคราะหตามลําดับช้ัน 
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ผลลัพธท่ีไดนํามาวิเคราะหเพ่ือท่ีจะออกใบส่ังซ้ือตอไป ซ่ึง ราน B จะมีลําดับความสําคัญ
มาเปนเปอรเซ็นอับดับ 1 แมราคาขายสินคาจะสูงกวาราน B และ C ก็ตาม 
 
4.4 สรุปผลจากการประยุกตใชวิธี Analytics Hierarchy Process (AHP)  

ในงานวิจัยการคัดเลือกผูขาย การวิเคราะหระบบจะเนนการใชวิธีการท่ีสามารถระบุปญหา 
เรียงลําดับความสําคัญของปญหา และคัดเลือกทางเลือกท่ีมีศักยภาพในการแกปญหา ดังนั้นก็จะ
สามารถทําการเลือกแหลงขายท่ีดีท่ีสุดได 

จากผลการวิจัยจะเห็นไดวาการนําวิธี AHP ชวยเพ่ิมประสิทธิภาพในการควบคุมการทํางาน
ในดานเอกสารตางๆ เชน การออกใบขอซ้ือ, การตรวจสอบใบขอซ้ือ, การยืนยันคําส่ังซ้ือจากเดิม 50% 
เปน 100%, การออกใบเสนอราคาจากผูขายวัตถุดิบ งายตอการปฏิบัติ ซ่ึงเปนผลเนื่องมาจากการ
ส่ือสารท่ีมีประสิทธิภาพและงายท่ีจะเขาใจมากขึ้นกวาการเดิม ซ่ึงทําใหสะดวกและรวดเร็วในการ
ทํางานมากขึ้น นอกจากนี้ยังสงผลใหลดตนทุนในสวนของกระบวนการนี้ได 

จากการวิจัยนี้ทําใหทราบวาในโลกของการแขงขันทุกวันนี้ท่ีกําไรมีแตลดลง ส่ิงท่ีจะตอง
ทําอยางเรงดวนคือลงลึกถึงตนทุนและคาใชจายท้ังหมดในการผลิต ตองเขาใจถึงผลกระทบและคุณคา
มหาศาลท่ีซัพพลายเออรมีตอการลดตนทุนและคาใชจาย ประสิทธิภาพในการบริหารซัพพลายเออรท่ี
สูงขึ้น เม่ือใชวิธี AHP เปนสวนหนึ่งของการคัดเลือกทําใหม่ันใจถึงผลกระทบของตนทุนและ
คาใชจายในการจัดซ้ือจัดหา การวิเคราะหวิธีนี้ เพ่ือลดตนทุนโดยรวม หรือเพ่ิมคุณคาทางดานคุณภาพ
และบริการ หรือในดานอ่ืนๆ ของซัพพลายเออร ถือเปนรากฐานสําคัญท่ีนําไปสูการไดเปรียบในเชิง
แขงขัน 


