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บทคดัย่อ 
 งานวจิยัครัง้นี้ มวีตัถุประสงค์เพื่อคดัเลอืกและล าดบัความส าคญัปัจจยัทีส่่งผลต่อสมรรถนะโซ่อุปทาน
ของผูป้ระกอบการธุรกจิการท่องเทีย่วและกจิกรรมในจงัหวดัเชยีงใหม่ โดยใชก้ระบวนการตดัสนิใจแบบวเิคราะห์
ล าดับชัน้(AHP) งานวิจัยนี้  เก็บข้อมูลจากกรณีศึกษาเพื่อรวบรวมปัจจัยที่ส่งผลต่อสมรรถนะโซ่อุปทานของ
ผูป้ระกอบการธุรกจิการท่องเทีย่ว และเกบ็ขอ้มลูดุลยพนิิจทีเ่กีย่วขอ้งจากผูป้ระเมนิ และน ามาด าเนินการด้วยวธิ ี
AHP ใชค้่าเฉลีย่เรขาคณิตเพื่อรวมดุลยพนิิจของผูป้ระเมนิเขา้เป็นดุลยพนิิจของกลุ่ม กรณีศกึษาดงักล่าวแสดงให้
เห็นว่า ปัจจยัที่น าเสนอ สามารถน ามาประยุกต์ใช้เพื่อจดัล าดบัความส าคญัของปัจจยัที่ส่งผลต่อสมรรถนะโซ่
อุปทานของผูป้ระกอบการธุรกจิการท่องเทีย่วและกจิกรรมในจงัหวดัเชยีงใหม่ได ้จากผลการศกึษา พบว่า เกณฑ์
ดา้นการแลกเปลีย่นขอ้มลูเป็นคุณลกัษณะสมรรถนะทีม่คีวามส าคญัมากกว่าเกณฑ์ด้านความไวว้างใจและค ามัน่
สัญญามีความส าคัญรองลงมา และเมื่อพิจารณาเกณฑ์รองของการประเมินจากผู้มีบทบาทในโซ่อุปทาน
ผูป้ระกอบการธุรกจิท่องเทีย่วและกจิกรรมจงัหวดัเชยีงใหม่จะเหน็ไดว้่า เทคโนโลยสีนบัสนุนการแลกเปลีย่นขอ้มลู
ขา่วสารมคีวามส าคญัมากทีสุ่ด (0.24) รองลงมาคอืคุณภาพของขอ้มลู (0.23) เนื้อหาขอ้มลู (0.14) การตดิต่อสือ่สาร 
(0.09) การแบ่งปันคุณค่าร่วมกนั ความร่วมมอืกนั และขอ้ผูกมดัดา้นต่างๆ มคีวามส าคญัเท่ากนั (0.06) ความพงึ
พอใจของลูกคา้ และพฤตกิรรมการฉวยโอกาส มคีวามส าคญัเท่ากัน (0.04) การปรบัตวัเขา้กบัสภาพแวดลอ้มที่
เปลีย่นแปลงและตน้ทุนทีเ่กดิขึน้จากการยกเลกิความสมัพนัธม์คีวามส าคญัน้อยทีสุ่ด (0.02) 
ค าหลกั:  สมรรถนะโซ่อุปทาน, กระบวนการตดัสนิใจแบบวเิคราะหล์ าดบัชัน้, ผูป้ระกอบการธุรกจิการท่องเทีย่ว 
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Abstract 
 The purpose of this research is to select and determine relative factors that affect the supply chain 
performance of tourism and activity business entrepreneurs in Chiang Mai Province, by applying the Analytic 
Hierarchy Process. The pairwise comparison judgments collects data from case studies to gather factors that 
affect supply chain performance of tourism business operators and collect relevant judgments from the assessor 
and implemented by the AHP method. The decision makers are using the geometric mean to include the 
discretion of the assessor in the discretion of the group such case studies show that factors presented can be 
applied to priorities the factors that affect the supply chain performance of tourism and activity business 
entrepreneurs in Chiang Mai Province The results revealed that the Data Exchange criteria were more important 
than Trust and Commitment criteria and when considering the secondary criteria of assessment from those in 
the role supply chain tourism and activity in Chiang Mai Province can be show Information Sharing Support 
Technology is the most important (0.24), Information Quality (0.23), Information Content (0.14), Communication 
(0.09), Shared Values Cooperation and Bonds with equal importance (0.06) Customer Satisfaction and 
Opportunistic Behavior with equal importance (0.04) Adaptations to and Relationship Termination Costs are of 
the least importance (0.02) 
Keywords: Supply Chain Performance, Analytic Hierarchy Process, Tourism 

 

1. บทน ำ 
โซ่อุปทานการท่องเที่ยว เป็นการเชื่อมประสาน

การด าเนินธุรกจิของเครอืขา่ยองค์กรดา้นการท่องเทีย่ว
ทีม่สี่วนร่วมในการสรา้งสรรคก์จิกรรมและผลติภณัฑก์าร
ท่ อ ง เที่ ย วจนกระทัง่ มีการส่ งมอบบริการ ให้กับ
นักท่องเทีย่ว ซึ่งการจดัการโซ่อุปทานใหเ้ป็นอนัหนึ่งอนั
เดยีวกนัจะส่งผลดต่ีออุตสาหกรรมการท่องเทีย่วโดยรวม
เป็นอย่างมาก เนื่องจากท าใหเ้กดิการแลกเปลีย่นขอ้มลู
ระหว่างกนัและขจดัความสิ้นเปลอืงหรอืความสูญเปล่า
ต่างๆ ให้หมดไปจากโซ่อุปทาน ท าให้โ ซ่ อุปทาน
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ดขี ึ้น รวดเร็วขึ้น
ดว้ยต้นทุนทีล่ดลง การประเมนิสมรรถนะและการน าไป
ปรบัปรุงอย่างต่อเนื่องจะท าให้บรรลุเป้าหมายของการ
จดัการโซ่อุปทานผลกัดนัใหอุ้ตสาหกรรมการท่องเที่ยว
เป็นเครื่องมอืส าคญัในการพฒันาเศรษฐกิจและสงัคม
ของประเทศตามนโยบายของรัฐบาล ในช่วงปีพ.ศ. 
2557 – 2561 กลุ่ ม ธุ ร กิจ ต่ า งๆ ใน โ ซ่ อุ ปทานการ
ท่องเที่ยวเป็นกลุ่มธุรกิจที่สร้างรายได้ให้ประเทศไทย
อย่างมาก จ านวนนกัท่องเทีย่วเพิม่ขึน้อย่างต่อเนื่องจาก 
22 ลา้นคน ในปี 2555 เป็น 38 ลา้นคน ในปี 2561 ซึ่ง
จงัหวดัเชยีงใหมเ่ป็นจงัหวดัทีม่กีารเจรญิเตบิโตของการ 

 
ท่องเทีย่วอย่างต่อเนื่อง ในปี 2561 มนีักท่องเทีย่วมาก
ถึง 7,425,772 คนเติบโตจากปี 2557 ถึงร้อยละ 7.18 
ซึ่งผู้ประกอบการธุรกิจการท่องเที่ยวและกิจกรรม 
(Tourism attraction and activity) เป็นผูป้ระกอบกจิการ
ดา้นการจดัการการท่องเทีย่วทีด่งึดูดนักท่องเทีย่วไม่ว่า
จะเป็นกจิกรรมทางธรรมชาต ิกจิกรรมผจญภยั กจิกรรม
เชิงวัฒนธรรม มีบทบาทส าคัญในการเพิ่มสีสันและ
ทางเลือกที่หลากหลายให้แก่นักท่องเที่ยว (ศรีสมรกั 
อนิทุจนัทร์ยง และคณะ,2556) ในพื้นทีจ่งัหวดัเชยีงใหม่
มผีู้ประกอบการด าเนินธุรกจิท่องเที่ยวและกจิกรรมอยู่
จ านวนมากถงึ 171 แห่ง ท่ามกลางการเจรญิเตบิโตของ
อุตสาหกรรมท่องเทีย่ว สภาพการแข่งขนัทีรุ่นแรง และ
ความผนัผวนของความต้องการสูง ธุรกจิท่องเทีย่วและ
กิจกรรมในจังหวัดเชียงใหม่ก็ยังมีข้อจ ากัดในการ
พฒันาการจดัการโซ่อุปทานของธุรกจิการท่องเทีย่วและ
กิจกรรมอยู่ หลายประการทั ้งด้านการ เชื่อมโยง
แลกเปลีย่นขอ้มลูระหว่างธุรกจิ กระบวนการจดัการ และ
การตลาดทีย่งัไม่เป็นระบบ ถงึแมว้่าตลาดการท่องเที่ยว
ในจงัหวดัเชยีงใหม่จะขยายตวัเพิม่ขึน้อย่างต่อเนื่อง แต่
จากขอ้จ ากดัขา้งต้นของโซ่อุปทานธุรกจิการท่องเทีย่ว
และกิจกรรมท าให้ธุรกิจต้องเร่งพฒันาศกัยภาพการ
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แข่งข ัน ไม่เพียงแต่องค์กรใดองค์กรหนึ่งแต่พัฒนา
ศกัยภาพในรปูแบบโซ่อุปทาน ซึง่สมรรถนะโซ่อุปทานที่
ดเีป็นผลมาจากสมรรถนะทัง้โซ่อุปทานทีม่กีารถ่ายทอด
จากต้นน ้าไปยงัปลายน ้าเชื่อมโยงตัง้แต่สมรรถนะระดบั
ภายในองคก์รและสมรรถนะระดบัระหว่างองค์กร (องศา 
ศกัดิท์อง และ เตอืนใจ สมบูรณ์ววิฒัน์,2552) ในการจะ
พฒันาสมรรถนะโซ่อุปทานนัน้ ธุรกจิมคีวามจ าเป็นต้อง
เข้าใจและล าดับความส าคัญของปัจจัยที่ส่งผลต่อ
สมรรถนะดงักล่าวเพื่อเป็นแนวทางในการวดัผลและ
พฒันาสมรรถนะอย่างถูกตอ้งและใหเ้กดิประโยชน์อย่าง
สงูสุด 

กระบวนการตัดสินใจแบบวิเคราะห์ล าดับชัน้ 
(Analytic Hierarchy Process: AHP) เป็นหนึ่งในวธิกีาร
ตดัสนิใจแบบหลายหลกัเกณฑ์กระบวนการดงักล่าวจงึ
เป็นกระบวนการทีม่ปีระสทิธภิาพและมคีวามสะดวกใน
การจดัล าดบัความส าคญั และช่วยท าใหเ้กดิการตดัสนิใจ
ที่ดีในสถานการณ์ที่ต้องมกีารเลือก สามารถใช้ได้กบั
การตัดสินใจที่มีความยุ่งยากซับซ้อนโดยใช้วิธีการ
เปรยีบเทยีบคู่ และเป็นทฤษฎีทีน่ิยมใชใ้นการตดัสินใจ
อย่างแพร่หลายจนถงึปัจจุบนั 

วัตถุประสงค์ของงานวิจัยนี้ เพื่อคัดเลือกและ
จดัล าดบัความส าคญัของปัจจยัที่ส่งผลต่อสมรรถนะโซ่
อุปทานของผู้ประกอบการธุรกิจการท่องเที่ยวและ
กิจกรรมในจงัหวดัเชียงใหม่ จากการรวบรวมแนวคดิ 
ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องในการคัดเลือกและ
จัดล าดับความส าคัญปัจจัยที่ส่งผลต่อสมรรถนะโซ่
อุปทานของผู้ประกอบการธุรกิจการท่องเที่ยวและ
กิจกรรม รวมถึงการน าเสนอผลการสงัเคราะห์ข้อมูล 
ตลอดจนขอ้คน้พบทีน่่าสนใจเกีย่วกบัการรวมดุลยพนิิจ 
และหวัขอ้สุดทา้ยเป็นบทสรุปของการวเิคราะห์ 

 
2. แนวคิด ทฤษฎี และงำนวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
2.1 แนวคิดและทฤษฎี 

2.1.1 โซ่อุปทานและองค์ประกอบของโซ่อุปทาน
การท่องเทีย่ว (Tourism Supply Chain) โซ่อุปทานการ
ท่องเทีย่ว หมายถงึ ธุรกจิการท่องเทีย่วทีม่คีวามสมัพนัธ์
ระหว่างกนัรวมถึงผู้ส่งมอบ คู่ค้า คู่แข่ง ผู้จดัจ าหน่าย 

และภาครฐัเพื่อด าเนินงานให้บรรลุและเติมเต็มความ
ตอ้งการของลกูคา้ (Zhang, et al.,2009) 

องคป์ระกอบของโซ่อุปทานการท่องเทีย่ว ในส่วน
ปลายน ้ านัน้หมายถึงกลุ่มนักท่องเที่ยวที่เป็นตลาด
เป้าหมายซึ่งซื้อผลิตภัณฑ์ทางการท่องเที่ยวจากตัว
จ าหน่ายผลติภณัฑ์ทางการท่องเทีย่ว (Travel Agency) 
มบีทบาทเป็นธุรกิจค้าปลีก และประสานงานระหว่าง
นักท่องเที่ยวกับบริษัทน าเที่ยว (Tour Operator) ซึ่ง
บริษัทน าเที่ยวมบีทบาทเป็นธุรกิจค้าส่งในโซ่อุปทาน
การท่องเที่ยว ในบางกรณีบริษัทน าเที่ยวและตวัแทน
การท่องเที่ยวอาจเป็นบริษัทเดียวกัน (Zhang, et 
al.,2009) และเป็นธุรกจิทีม่อีทิธผิลต่ออุตสาหกรรมการ
ท่ อ ง เที่ ย ว โดยรวมมากที่ สุ ด  (Piboonrungroj and 
Disney, 2009) ในดา้นตน้น ้าของห่วงโซ่อุปทานหมายถงึ 
ผู้ส่ งมอบล าดับที่ 1 (Tier 1) ซึ่งส่องมอบสินค้าและ
บริการ เช่นธุรกิจโรงแรม ธุรกิจการท่องเที่ยวและ
กจิกรรม ธุรกจิร้านอาหาร ธุรกจิการขนส่งภาคพื้น ใน
ส่วนตน้น ้านัน้ยงัรวมถงึผูส้่งมอบของผูส้่งมอบ (Tier 2) 

2.1.2 โซ่อุปทานผู้ประกอบการท่องเที่ยวและ
กจิกรรม 

 ผู้ประกอบการประเภทนี้จะที่อยู่ในผู้ส่งมอบ
ล าดบัที ่1 (Tier 1) ระหว่างผูส้่งมอบ (Tier 2) และบรษิทั
น าเที่ยว (Tour Operator) มลีกัษณะกิจการที่มตี้นทุน
คงทีข่องสิง่ก่อสรา้งค่อนขา้งสูงจงึจ าเป็นต้องพึง่พาและ
แลกเปลี่ยนขอ้มูลโดยเฉพาะอย่างยิง่ขอ้มูลเกี่ยวกบัขดี
ความสามารถที่สามารถให้บริการได้ ต่อตัวแทนการ
ท่องเทีย่วเพื่อใหม้นีักท่องเทีย่วมากทีสุ่ดเท่าทีจ่ะเป็นไป
ได้ต่อหนึ่งรอบของกิจกรรม กิจการยิ่งมีขนาดใหญ่
จะต้องพึ่งพาความสัมพันธ์และแลกเปลี่ยนข้อมูลกบั
ตวัแทนการท่องเทีย่วมาก (ศรสีมรกั อนิทุจนัทร์ยง และ
คณะ,2556)  

2.1.3 ความสมัพนัธใ์นโซ่อุปทาน 
ปัจจยัทีม่ผีลต่อความไวว้างใจและค ามัน่สญัญาใน

ความสมัพนัธ์ประกอบด้วยปัจจยัทัง้สิ้น 8 ปัจจยัดงันี้
(กฤษณ์ ปัทมะโรจน์ และ ทวสีนิ ศริจินิดามยั, 2550 ,
และ Zineldin and Jonsson, 2000)  

1. การปรับตัว  เ ข้ า กับ สภาพแวดล้ อ ม  ที่
เปลีย่นแปลง (Adaptations)  
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ภาพที ่1 แสดงองคป์ระกอบและการไหลของโซ่อปุทานการทอ่งเทีย่ว ทีม่า : Zhang, et al. ,2009 

 
การปรบัปรุงสนิค้ากระบวนการผลติหรอืบริการ

และวธิกีารจดัการต่างๆ เพื่อใหส้องคลอ้งกบัผูเ้กีย่วขอ้ง
รายอื่นๆ การปรบัตัวเพื่อให้เข้ากบัปัญหา และปัจจยั
ต่างๆ ที่เกดิขึ้น อาจรวมถึงการเขา้ลงทุนใน สนิทรพัย์
ทัง้ทีจ่บัต้องไดแ้ละไม่สามารถจบัต้องไดร้่วมกนั เพื่อให้
สามารถตอบสนองต่อผูท้ีเ่กีย่วขอ้งไดด้ยีิง่ขึน้ 

2. ขอ้ผกูมดั (Bonds) 
ขอ้ผูกมดัต่างๆ นัน้เป็นเกณฑ์อีกอย่างหนึ่งที่จะ

สามารถระบุความสมัพนัธ์ระหว่างกนัไดซ้ึง่ขอ้ผูกมดัทีม่ ี
อยู่นัน้จะเป็นเครื่องป้องกนัไม่ให้ เกดิการเปลี่ยนผูข้าย
หรอืผูซ้ื้อได ้นอกเหนือจากความพงึพอใจของลกูคา้ เป็น
ขอ้ผูกมดัท าใหเ้กดิเครือ่งป้องกนัไม่ใหเ้กดิความสมัพนัธ์
ใหม่กบัองค์กรอื่นๆ ขึ้น แม้ว่าคุณภาพของสินค้าและ
บรกิารต ่ากว่าของบรษิทัอื่นๆ กต็าม 
 3. ตน้ทุนทีเ่กดิขึน้จากการยกเลกิความสมัพนัธ ์
(Relationship Termination Costs) 
 การสร้างความสมัพนัธ์ใหม่นัน้จ าเป็นต้องมกีาร
ลงทุนทัง้ความพยายาม เวลา และเงนิเป็นจ านวนมาก 
ซึ่งสิง่เหล่านี้ท าให้เกดิเครื่องป้องกนัไม่ให้ลูกค้ากระท า
การใดๆ โดยง่ายเมื่อเกิดความไม่พอใจจากการ มี
ปฏสิมัพนัธร์ะหว่างกนั 
 4. การแบ่งปันคุณค่าร่วมกนั (Shared Values) 

การแบ่งปันคุณค่าร่วมกนัก่อให้เกิดการพัฒนา
ของความ ไว้วางใจและค ามัน่สัญญา ดังนัน้เมื่อผู้ที่

เกี่ยวข้องกนัในโซ่อุปทานมกีารแบ่งปันคุณค่าร่วมกนั
พวกเขากจ็ะยดึมัน่ในความสมัพนัธร์ะหว่างกนั 

5. การตดิต่อสือ่สาร (Communication) 
การแลกเปลีย่นระหว่างกนัอย่างถูกจงัหวะทัง้แบบ

เป็นทางการและไม่เป็น ทางการ โดยทีก่ารตดิต่อสือ่สาร
ทีผ่่านมาแลว้จะเป็นสิง่ทีท่ าให้เกดิความไวว้างใจกนัขึ้น 
แต่อย่างไรกต็าม ความไว้วางใจที่มเีพิม่มากขึน้กจ็ะท า
ใหเ้กดิการสือ่สารกนัดขีึน้ดว้ย  

6. พฤติกรรมการฉวยโอกาส (Opportunistic 
Behavior) 

การหาผลประโยชน์แก่ตนเองโดย การหลอกลวง
ได้แก่ การบดิเบอืนขอ้มูลข่าวสารต่างๆ การเอาขอ้มูล 
ข่าวสารต่างๆ ไปใชเ้พื่อผลประโยชน์แก่ตนเอง และการ
ปัดความรบัผดิชอบ หรอืไม่สามารถท าตามสญัญา หรอื
ขอ้ตกลงได ้เป็นต้น ความไวว้างใจกนัในความสมัพนัธ์
ของช่องทางการกระจายสินค้านั ้น ท าให้เกิดข้อ
ได้เปรยีบ ซึ่งจะท าให้ไม่เกดิการฉวยโอกาสขึ้น ดงันัน้
เมือ่ผูท้ ีเ่กีย่วขอ้งต่างๆ เชือ่ว่าเกดิการฉวยโอกาสขึน้กจ็ะ
ท าให้ความไว้วางใจกันลดลง และไม่สามารถรักษา
ความสมัพนัธท์ีด่ต่ีอกนัไวไ้ด ้

7. ความพึงพอใจของลูกค้าความซื่อสัตย์ของ
ลูกค้าและค ามัน่สัญญา  (Satisfaction; Loyalty and 
Commitment) 
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ความพึงพอใจคือ การประเมินความสัมพันธ์
ทัง้หมดระหว่างสมาชิกที่มคีวามเกี่ยวข้องกนั 2 ฝ่าย 
ระดับประสบการณ์ ความพยายามร่วมมือกันของ
สมาชกิจะส่งผลใหเ้กดิความไวว้างใจกนัและประสทิธผิล
ที่มากขึ้น และ สามารถบรรลุเป้าหมายต่างๆ ได้ ซึ่งจะ
น าไปสู่ระดบัความพงึพอใจทีส่งูขึน้ดว้ย  

8. ความร่วมมอืกนั (Cooperation)  
ความร่วมมอืกนันัน้เป็นส่วนหนึ่งของความตัง้ใจ

ในการพัฒนา ความไว้วางใจ และค ามัน่สัญญาของ
ความสมัพนัธ ์โดยทีค่วามร่วมมอืกนันัน้ คอื สถานการณ์
ซึ่งผู้ที่เกี่ยวข้องท างานร่วมกนัเพื่อให้บรรลุเป้าหมาย
ร่วมกนั การกระท าอย่างร่วมมอืกนัเป็นอย่างดีนัน้จะ 
สนบัสนุนความไวว้างใจและค ามัน่สญัญา  

2.1.4 ทฤษฎกีระบวนการตดัสนิใจแบบวเิคราะห์
ล าดบัชัน้ 

กระบวนการตัดสินใจแบบวิเคราะห์ล าดับชัน้ 
(Analytic Hierarchy Process: AHP) เป็นหนึ่งในวธิกีาร
ตดัสนิใจแบบหลายหลกัเกณฑ์กระบวนการดงักล่าวจงึ
เป็นกระบวนการทีม่ปีระสทิธภิาพและมคีวามสะดวกใน
การจดัล าดบัความส าคญั (Saaty, 2008) และช่วยท าให้
เกิดการตัดสินใจที่ดีในสถานการณ์ที่ต้องมีการเลือก
(GhodsypourandO’Brien, 1998 ; Benyoucef et al., 
2003;) สามารถใช้ได้กบัการตดัสนิใจที่มคีวามยุ่งยาก
ซบัซอ้นโดยใชว้ธิกีารเปรยีบเทยีบคู่ (Saaty, 1990) และ
เป็นทฤษฎีที่นิยมใช้ในการตัดสินใจอย่างแพร่หลาย
จนถึงปัจจุบัน โดยวิธี AHP ประกอบด้วย 3 ข ัน้ตอน
ส าคญัดงัต่อไปนี้ (Dyer & Forman, 1992; อดศิกัดิ ์ ธรีา
นุพฒันา และชศูร ีเทีย้ศริเิพชร, 2554) 

ขัน้ที ่1 การแยกปัญหาและการสร้างล าดบัชัน้วิธ ี
AHP เริ่มต้นด้วยการแยก (Breaking Down) ปัญหาที่
ซับซ้ อน ให้อยู่ ใ นรูปของล าดับชั ้นของส่ วนย่ อย 
(Elements) ระดบัชัน้ที่สูงที่สุดคอืวตัถุประสงค์โดยรวม 
(Overall Objective) ส่วนย่อยซึ่งมีผลต่อการตัดสินใจ
เรียกว่าเกณฑ์ (Criteria) ส่วนย่อยในระดับรองลงไป
เรียกว่าเกณฑ์ย่อย (Sub-Criteria) ระดับล่างสุดของ
ล าดบัชัน้เรยีกว่าทางเลอืกของการตดัสนิใจ (Decision 
Alternatives)ส่วนย่อยในแต่ละแถวของล าดับชัน้ถูก
สมมตใิหเ้ป็นอสิระต่อกนั (Saaty, 1990) ซึ่งหมายความ

ว่าระดบัความส าคญัของเกณฑ์ทัง้หลายจะไม่ขึน้อยู่กบั
ส่วนย่อยทีอ่ยู่ต ่ากว่าเกณฑน์ัน้ ๆ ดงัภาพที ่2 

 

 
ภาพที ่2 โครงสรา้งล าดบัชัน้ของกระบวนวธิ ีAHP 

ทีม่า : Saaty, 1990 
 
ขัน้ที ่2 การใหดุ้ลยพนิิจเชงิเปรยีบเทยีบ 
เพื่อค านวณล าดับความส าคัญ แบ่งได้เป็น 3 

ข ั ้น ต อ นย่ อ ย คือ  ก า ร เ ป รี ย บ เ ทีย บคู่  ( Pairwise 
Comparisons) ก า ร ค า น วณค่ า น ้ า ห นั ก  ( Weight 
Calculation) และการตรวจสอบความสอดคลอ้งของดุลย
พนิิจ (Consistency Check) 

1. การเปรยีบเทยีบคู่ 
เพื่อหาความส าคญัเชงิเปรยีบเทยีบของส่วนย่อย

ต่าง ๆในแต่ละระดบัชัน้การเปรยีบเทยีบคู่นี้จะเป็นการ
เปรยีบเทยีบระดบัความเขม้ขน้ของอิทธพิล (Strength 
of Influence) ของคู่ส่วนย่อยเมือ่เทยีบกบัส่วนประกอบ
ในระดบัที่เหนือกว่าซึ่งอยู่ถดัขึน้ไป มาตราส่วนที่ใช้ใน
การเปรียบเทยีบคอืมาตราส่วนมูลฐาน AHP 1-9 การ
เปรยีบเทยีบคู่จะเริม่จากระดบัล่างสุด (ระดบัทางเลอืก) 
และสิ้นสุดที่ระดับที่สอง (ระดับที่หนึ่ งของเกณฑ์) 
หลงัจากที่ส่วนย่อยทัง้หมดได้ถูกเปรยีบเทยีบคู่โดยให้
มาตราส่วน 1-9 แลว้ ต่อไปจะเป็นการสรา้งเมทรกิซ์ดุลย
พนิิจหรอืเรยีกอกีอย่างหนึ่งว่าเมทรกิซ์การเปรยีบเทยีบ
คู่ ดงัแสดงในตารางที ่1 
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ตารางที ่1 มาตราส่วนทีใ่ชใ้นการเปรยีบเทยีบคอืมาตราส่วน
มลูฐาน AHP 1-9 

ระดบั
ความส าคญั 

ความหมาย 

1 มคีวามส าคญัเท่ากนั 
2 มคีวามส าคญัเท่ากนัถงึปานกลาง 
3 มคีวามส าคญัปานกลาง 

4 
มคีวามส าคญัปานกลางถงึ

ค่อนขา้งมาก 
5 มคีวามส าคญัค่อนขา้งมาก 

6 
มคีวามส าคญัค่อนขา้งมากถงึ

มากกว่า 
7 มคีวามส าคญัมากกว่า 
8 มคีวามส าคญัมากกว่าถงึมากทีสุ่ด 
9 มคีวามส าคญัมากทีสุ่ด 

ทีม่า: ปรบัปรงุจาก Saaty, 1996 
 
2. การค านวณค่าน ้าหนกั  
หลงัจากได้สร้างเมทรกิซ์การเปรยีบเทยีบคู่แล้ว 

ล าดบัต่อไปจะเป็นการใชก้ระบวนการทางคณิตศาสตร์
เพือ่ค านวณเวกเตอรล์กัษณะเฉพาะ (Eigenvector) และ
ค่าลักษณะเฉพาะที่มากที่สุด (Largest Eigenvalue) 
ของแต่ละเมทรกิซ์ เวกเตอร์ลกัษณะเฉพาะจะให้ล าดบั
ความส าคญั (ค่าน ้าหนกั) ส่วนค่าลกัษณะเฉพาะสามารถ
น ามาใช้เป็นมาตรวัดตัวหนึ่งในการตรวจสอบความ
สอดคลอ้งของดุลยพนิิจ 

3. การตรวจสอบความสอดคลอ้งของดุลยพนิิจ 
วิธี AHP สามารถวดัระดบัความสอดคล้องของ

ดุลยพินิจแต่ละชุดได้ โดยค านวณอัตราส่วนความ
สอดคลอ้ง (Consistency Ratio: C.R.) ในแต่ละเมทรกิซ์ 
อัตราส่วนความสอดคล้องหากมีค่าเท่ากับศูนย์จะ
หมายความว่าชุดของดุลยพนิิจนัน้มคีวามสอดคลอ้งกนั
อย่างสมบรูณ์ หากอตัราส่วนความสอดคลอ้งมคี่าเท่ากบั
หนึ่ง (หรอื100%) หมายความว่า ความไม่สอดคลอ้งจะ
เทียบเท่ากับดุลยพินิจที่ได้จากการสุ่ม ถ้าอัตราส่วน
ความสอดคล้องมีค่ามาก(โดยทัว่ไปค่าวิกฤตจะอยู่ที่ 
10%) แสดงว่าดุลยพนิิจนัน้ไม่น่าเชื่อถอืจากตารางที ่2 
แสดงดชันีสุ่มจากการจ าลองสถานการณ์ (Simulation) 
ช่วงทีย่อมรบัไดข้อง C.R. ขึน้อยู่กบัขนาดของเมทรกิซ์ 

เช่นถ้าเป็นเมทริกซ์ขนาด 3x3 C.R. ไม่ควรเกิน 0.05 
ถ้าเมทริกซ์ขนาด 4x4 C.R. ไม่ควรเกิน 0.08 และ
ส าหรบัเมทริกซ์มขีนาดมากกว่า 5x5 ขึ้นไป C.R. ไม่
ควร เกิน  0.1 (Saaty, 1994) ถ้าชุ ดดุ ลยพินิ จของผู้
ประเมนิค่า C.R. เกนิกว่าระดบัทีก่ าหนด ผูป้ระเมนิควร
จะตอ้งทบทวนดุลยพนิิจ (Saaty, 1994) 

 
ตารางที ่2  ดชันีสุ่ม (Random Index: R.I.) 
ขนาดของตารางเมทรกิซ์ ค่า R.I. 

1 0 
2 0 
3 0.58 
4 0.90 
5 1.12 
6 1.24 
7 1.32 
8 1.41 
9 1.45 
10 1.49 

ทีม่า: Saaty, 1990 
 

ขัน้ที ่3 การสงัเคราะหเ์พือ่ใหไ้ดล้ าดบัความส าคญั
โดยรวม 
วธิกีารสงัเคราะห์ในแบบจ าลอง AHP คล้ายกบัวธิทีี่ใช้
ค านวณค่าความคาดหวงัโดยวธิผีงัรปูตน้ไมก้ารตดัสนิใจ
โครงสร้างล าดบัความส าคญัในแต่ละระดบัชัน้จะได้มา
จากการค านวณล าดับความส าคัญแบบครอบคลุม 
(Global Priorities) ระดับความส าคัญที่ได้จากชุดของ
ดุลยพนิิจแต่ละชุดจะถูกเรยีกว่าล าดบัความส าคญัแบบ
เฉพาะที่ (Local Priorities) ซึ่งเป็นล าดบัความส าคญัที่
อ้างอิงกับส่วนประกอบที่อยู่ เหนือกว่า ส่วนล าดับ
ความส าคญัเมื่อเทียบกบัวตัถุประสงค์รวมจะเรียกว่า
ล าดับความส าคัญแบบครอบคลุม ซึ่งได้จากการคูณ
ล าดบัความส าคญัเฉพาะทีเ่ขา้กบัล าดบัความส าคญัแบบ
ครอบคลุมของส่วนประกอบทีอ่ยู่เหนือขึน้ไป 
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ภาพที ่3 สรปุขัน้ตอน กระบวนการวเิคราะหเ์ชงิ ล าดบัชัน้ 
(Analytic Hierarchy Process: AHP) 

ทีม่า : วฑิรูย ์ตนัศริคิงคล, 2542, หน้า 141 
 

2.2 เอกสำรและงำนวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
ในการศกึษาวจิยัครัง้นี้ได้มกีารทบทวนเอกสาร

งานวิจยัที่เกี่ยวข้องกบัการใช้หลกัเกณฑ์หรือปัจจยัที่
ส่งผลต่อสมรรถะโซ่การท่องเที่ยว โดยอ้างอิงมาจาก
งานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจการผลิตและธุรกิจการ
ท่องเทีย่ว ดงัต่อไปนี้  

Handfield R.B., Bechtel C. (2002) ท าการศกึษา
บทบาทความไวว้างใจและโครงสร้างของความสมัพนัธ์
ต่อการตอบสนองในโซ่อุปทานผู้วิจ ัยได้เสนอกรอบ
แนวความคดิทีว่่าการพึง่พาผูซ้ื้อ การลงทุนในบุคลากร
ร่วมกัน และความไว้วางใจส่งผลต่อสมรรถนะการ
ตอบสนองของโซ่อุปทานซึ่งในงานวจิยันี้สมรรถนะการ
ตอบสนอง คอืความรวดเรว็ของผูส้่งมอบทีต่อบสนองต่อ
ความต้องการของผู้ซื้อ (Order fulfilment cycle time)  
จากการเก็บข้อมูลของผู้จ ัดการฝ่ายจดัซื้อในอเมริกา 
และผลการวจิยัยงัพบอกีว่า ถงึแมก้รณทีีผู่ซ้ื้อไมไ่ดม้กีาร
จดัการในการควบคุมผูส้่งมอบทีด่แีต่การด าเนินงานบน
ความไว้ว างใจก็สามารถ เพิ่มประสิทธิภ าพการ
ตอบสนองในโซ่อุปทานได ้

Honggeng Zhou and W.C Benton (2 0 0 7 ) 
ท าการศึกษากระบวนการในโซ่ อุปทานและการ
แลกเปลี่ยนข้อมูล เสนอกรอบเเนวความคิดที่ว่าการ
แลกเปลี่ยนข้อมูลข่ าวสารส่ งผลในทางบวกกับ 
กระบวนการหลักของโ ซ่ อุปทาน (Supply Chain 
practice) ซึ่งประกอบด้วย กระบวนการวางแผนนแบบ
ทันเวลา (  Planning JIT) และ กระบวนการขนส่ง
(Delivery Practice)โ ดยก ร ะบวนการขนส่ ง  เ ป็ น
กระบวนการหลกัของสมรรถนะการตอบสนองโซ่อุปทาน 
ซึ่งสามารถประเมนิจาก การจดัส่งตรงเวลา (On-time 
delivery) ช่ ว ง เ ว ล าก า ร เติม เ ต็ มค า สั ง่ ซื้ อ (Order 
fulfilment cycle time) และความเชือ่ถอืไดข้องการจดัส่ง 
(Delivery reliability) โดยการเเลกเปลีย่นขอ้มลูข่าวสาร
ที่ ใช้ในการทดสอบ สมติฐานนั ้นประกอบด้วย 3 
องคป์ระกอบคอื 

1. คุณภาพของขอ้มูล (Information Quality) คือ
ระดบัของขอ้มลูทีเ่กดิการแลกเปลีย่นกนัระหว่างองคก์ร
ซึ่งขอ้มลูทีม่คีุณภาพจะต้องมคีุณลกัษณะ 9 ประการคอื 
ความแม่นย า ความพรอ้มในการใชง้าน ความเหมาะสม
กับเวลา ความเชื่อมต่อภายในและภายนอก ความ
สมบรูณ์ ความสอดคลอ้งกนั การเขา้ถงึขอ้มลูและ ความ
ทนัสมยัของขอ้มลู  

2. เนื้อหาขอ้มูล (Information Content) สามารถ
แบ่งได้ 4 ประเภทคือข้อมูลของผู้ส่งมอบ ข้อมูลของ
ธุรกจิ ขอ้มูลของลูกค้า ขอ้มูลของช่องทางการกระจาย
สนิคา้  

3. เทคโนโลยสีนับสนุนการแลกเปลีย่นขอ้มลูขา่ว
ส า  ( Information Sharing Support Technology) ซึ่ ง
เปรียบเหมอืนสะพานที่เชื่อมต่อระหว่างการแลกเป็น
ขอ้มลูขา่วสาร 

 ผลการศกึษาของงานวจิยันี้ สรุปว่า คุณภาพของ
ข้อมูล และ กระบวนการการจัดส่ง ส่งผลบวกต่อ
กระบวนการขนส่งและสมรรถนะการตอบสนองของโซ่
อุปทาน 

Nicole Tiedemann, Marcel van Birgele and 
Janjaap Semeijn (2009) ท าการศกึษาการแลกเปลี่ยน
ข้อมูลข่าวสารทัง้ภายในและภายนอกองค์กรส่งผลต่อ
การตอบสนองต่อลูกค้าในผู้ประกอบกรธุรกิจโรงแรม
ภายใตส้มมตฐิาน 2 ขอ้ ดงัต่อไปนี้ 
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1. การมุ่งเน้นตลาด (Market Orientation) มาก
ท าให้เกิดการแลกเปลี่ยนข้อมูลข่าวสารทัง้ ภายใน
องค์กรซึ่งเกิดระหว่างแผนก และ ภายนอกองค์กรซึ่ง
เกดิระหว่างผูเ้ล่นในโซ่อุปทานมากตามไปดว้ย 

2. การแลกเปลี่ยนขอ้มูลข่าวสารทัง้ภายในและ
ภายนอกมาก ท าใหเ้กดิการตอบสนองต่อลกูคา้ทีด่ขี ึน้ใน
ธุรกจิโรงแรม      ผลการศกึษาของงานวจิยันี้พบว่าการ
มุ่งเน้นตลาด (Market Orientation) ผลกัดนัให้เกดิการ
แลกเปลี่ยนขอ้มูลข่าวสารภายในองค์กรระหว่างแผนก
ต่างๆ และภายนอกองค์กร ระหว่างผูเ้ล่นในโซ่อุปทาน
ซึ่ ง  2 ปัจจัยดังกล่ าวส่ งทางบวกโดยตรงกับการ
ตอบสนองต่อลกูคา้ ของธุรกจิโรงแรม 

Pirach Piboonrungroj and Stephen M. Disnay 
(2009) ท าการศกึษาการด าเนินงานร่วมกนัโซ่อุปทาน
การท่องเทีย่ว (Supply chain collaboration) ในมติขิอง
ความไวว้างใจทีส่่งผลต่อสมรรถนะการตอบสนองของผู้
ส่งมอบตามกรอบแนวความคดิการด าเนินงานร่วมกนัใน
โซ่อุปทานจาก  3 องค์ประกอบหลกัคอืการแลกเปลี่ยน
ขอ้มูล การสร้างทมีงานร่วมกนั และการลงทุนร่วมกนั 
ก่อให้เกิดความไว้วางใจระหว่างองค์กรและน าไปสู่
สมรรถนะการตอบสนองของกจิกรรมโลจสิตกิส์  ไดแ้ก่ 
การจดัส่งตรงเวลา (Ontime delivery) และความแม่นย า
ของการพยากรณ์ และกระบวนการจดัส่ง (Accuracy 
Forecasting and Delivery.)  

การประเมนิสมรรถนะโซ่อุปทานการท่องเทีย่วที่
ผ่านมายงัไม่เป็นทีแ่พร่หลายและยงัมชี่องว่างของกรอบ
แนวความคดิที่ใช้ในประเมนิอยู่มาก งานวจิยัเกี่ยวกบั
สมรรถนะโซ่อุปทานการท่องเทีย่วทีเ่กดิขึน้มุ่งเน้นศกึษา
โซ่อุปทานธุรกจิโรงแรมเป็นหลกั ซึง่ผูป้ระกอบการธุรกจิ
การท่องเที่ยวและกิจกรรมมรีูปแบบการด าเนินธุรกิจ
คล้ายคลึงกบัธุรกิจโรงแรมเนื่องจากเป็นการลงทุนใน
สินทรัพย์ถาวรและต้องด าเนินงานเพื่อให้เกิดรายได้
สูงสุดจากสินทรพัย์นัน้ (ศรีสมรกั อินทุจนัทร์ยง และ
คณะ,2556) ดงันัน้สมรรถนะทีส่ าคญัต่อโซ่อุปทานการ
ท่องเทีย่วผูป้ระกอบการธุรกจิการท่องเทีย่วและกจิกรรม
คือ สมรรถนะด้านการตอบสนองซึ่งสอดคล้องกับ 
แนวคดิคุณภาพการบรกิารที่ว่า การตอบสนองนัน้เป็น
มิติที่ส าคัญที่สุดที่ควรให้ความส าคัญของธุรกิจภาค
บรกิาร(SERVQUAL) (Tiedemann et al.,2009) และยงั

ช่วยลดเวลาการด าเนินงานในโซ่อุปทานและทราบความ
ต้องการของลูกค้าอีกทัง้ผลกัดนัให้เกดิการพฒันาการ
ให้บริการ ด าเนินการแก้ไขปัญหาให้ลูกค้าได้อย่าง
ทัน ท่ ว ง ที  (Handfield R.B., Bechtel C., (2 0 0 2 ) , 
Tiedemann et al.,2009)) 

จากการศกึษาพบว่าระดบัการแลกเปลีย่นขอ้มลู
ข่าวสาร และความสมัพนัธ์ในรปูแบบของความไวว้างใจ
และค ามัน่สญัญา เป็นปัจจยัทีส่่งผลโดยตรงต่อสมรรถนะ
การตอบสนองของโซ่อุปทานการท่องเที่ยว เนื่องจาก
ความสัมพันธ์ที่ดีในรูปแบบของความไว้วางใจในโซ่
อุปทานจะช่วยให้ผูม้สี่วนได้ส่วนเสยีเขา้ใจถึงศกัยภาพ
และความสามารถการตอบสนองระหว่างกัน ช่วย
พฒันาการสื่อสาร การแลกเปลีย่นขอ้มลู การพยากรณ์
อีกทั ้งยัง เ ป็นหนทางไปสู่ ก ารค้าอิ เล็กทรอนิคส์  
(Handfield and Bechtel,2 0 0 2 )  ใ น ส่ ว น ข อ งก า ร
แลกเปลี่ยนข้อมูลข่าวสารนัน้ส่งผลต่อสมรรถนะการ
ตอบสนองโซ่อุปทานการท่องเทีย่วเนื่องจากท าใหท้ราบ
ความต้องการของลูกค้าและผลักดันให้เกิดการ
พฒันาการใหบ้รกิาร สามารถด าเนินการแกไ้ขปัญหาให้
ลูกค้าได้อย่างทนัท่วงที(Tiedemann  et al.,2009) ทัง้
สอง ปัจจัยข้างต้นนั ้น ได้ส่ งผล ต่อสมรรถนะการ
ตอบสนองของโซ่อุปทานในแง่ของการจดัส่งตรงเวลา 
(Ontime delivery)และช่วงเวลาการเติมเต็มค าสัง่ซื้อ 
( Order fulfilment cycle time) (Zhou แ ล ะ  Benton 
(2007),Piboonrungroj and Disney(2009), Handfield 
and Bechtel(2002), Supply Chain Concil(2012)) 

และจากการทบทวนเอกสารและงานวิจัยที่
เกี่ยวข้องผู้วิจ ัยมีแนวทางการพัฒนาการประเมิน
สมรรถนะการตอบสนองของโซ่อุปทานการท่องเที่ยว 
ซึ่งแนวความคิดที่ได้ประกอบด้วย 2 ปัจจัยหลัก คือ 
ความสมัพนัธจ์ากความไวว้างใจและค ามัน่สญัญา (Trust 
and Commitment) ซึ่งพัฒนาจากกรอบแนวความคิด
ของ กฤษณ์ ปัทมะโรจน์ และ ทวสีนิ ศริจินิดามยั (2550) 
และZineldin and Jonsson (2000) ส่วนการแลกเปลีย่น
ขอ้มูลในโซ่อุปทานพฒันาจากกรอบแนวความคิดของ 
Honggeng Zhou และ W.C Benton (2007) ซึ่ งส่ งผล
สมรรถนะการตอบสนองของโซ่อุปทานสามารถประเมนิ
ไดจ้ากรอบเวลาการเตมิเตม็ค าสัง่ซื้อ (Order fulfillment 
cycle time) และ การจดัส่งตรงเวลา (Ontime delivery) 
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อันเป็นผลมาจากความสัมพันธ์และการแลกเปลี่ยน
ข้อมูลข่าวสารที่ดี ซึ่ งสอดคล้องกับมาตรวัดของ
สมรรถนะดา้นการตอบสนองของแบบจ าลองอ้างองิการ
ด าเนินงาน (SCOR Model) 

 
 3.  วิธีด ำเนินกำรศึกษำ 
3.1 กำรเกบ็ข้อมลู 

ข้อมูลที่ต้องการเก็บรวบรวมคือดุลยพินิจเชิง
เปรยีบเทยีบคู่จากผูด้ าเนินธุรกจิในโซ่อุปทานระดบัที ่1 
อนัไดแ้ก่  

-  องคก์ร 
- ผูส้่องมอบ ประเภทรถตู้ 
- ผูส้่งมอบ ทีพ่กั 
- ผูส้่งมอบ ขายของทีร่ะลกึ 
- ลกูคา้กลุ่ม A 
- ลกูคา้กลุ่ม B 
โดยในการศึกษาวิจัยครัง้นี้ ได้แบ่งบทบาทที่

เกีย่วขอ้งในโซ่อุปทานการท่องเทีย่ว ดงัต่อไปนี้ 
องคก์ร  
องค์กรในการศึกษาวิจัยครัง้นี้ ได้แก่ธุรกิจการ

ท่องเทีย่วและกจิกรรมซปิไลน์ไฟลท์ ออฟ เดอะ กบิบอน 
จงัหวดัเชยีงใหม ่

ผูป้ระกอบการรถตู ้ 
ลกัษณะธุรกจิ เป็นธุรกจิรถบรกิารใหเ้ช่ามขีนาด 

20-30 คนัแบบเหมาคนัต่อวนั รบัและส่งนักท่องเที่ยว
จากบริเวณเมืองเชียงใหม่ ไปสถานที่ท ากิจกรรม 
ผู้ประกอบการรถตู้เป็นผูป้ระกอบการที่มกีารร่วมธุรกจิ
กนัอย่างยาวนาน และ ซปิไลน์เป็นลูกคา้รายใหญ่ซึ่งกุม
รายได ้มากกว่า 60% ของบรษิทัรถตู ้ 

 กระบวนการท างานร่วมกัน มีก าหนดรอบ
การให้บริการขัน้ต ่ าที่จะใช้งานรถตู้ และในกรณีที่มี
จ านวนนักท่องเที่ยวมาก ก็มคีวามยดืหยุ่นปรมิาณการ
ใหบ้รกิารเพิม่เตมิ โดยระดบั เจา้ของรถตูจ้ะเป็นผูจ้ดัการ
โดยตรงเพื่อจดัการรถให้เพยีงพอต่อความต้องการของ
องคก์ร 

ลกัษณะความสมัพนัธ์ มกีารปรบัเปลี่ยนรูปแบบ
การให้บรกิารและรถร่วมกนัมาอย่างยาวนาน มกีารท า
ขอ้ตกลงเชงิธุรกจิกนัปีต่อปี มคีวามสมัพนัธ์ใกล้ชดิกบั
ธุรกจิซิปไลน์ และยงัมกีารประเมนิความพึงพอใจของ

นักท่องเที่ยวที่มีต่อการเดินทาง และน าไปปรับปรุง
กระบวนการร่วมกนัอยู่เสมอ 

ธุรกจิทีพ่กั 
ลักษณะธุรกิจ เป็นกลุ่มธุรกิจโฮมสเตย์ที่ดูและ

ด้วยกลุ่มผู้น าหมู่บ้านประกอบด้วยบ้านที่เข้าร่วม
โครงการโฮมสเตย์ การรองรบัลูกค้าจะสลบักนัตามควิ 
เพือ่ใหไ้ดผ้ลตอบแทนพอๆกนั การจดัการจะเกดิจากลุ่ม
ผูน้ าหมู่บา้นเป็นผูว้างนโยบาย และมมีาตรฐานควบคุม 
ใหเ้ป็นไปตามขอ้ก าหนด 

กระบวนการท างานร่วมกนั บทบาทของซิปไลน์
กบัทีพ่กัจะเกดิขึน้เมือ่นักท่องเทีย่วมคีวามประสงค์ที่จะ
พกัโฮมสเตย์ในหมู่บ้าน ไม่มขีอ้ผูกมดัระหว่างธุรกจิใน
รปูแบบจ านวนขัน้ต ่า ทีจ่ะส่งนกัท่องเทีย่วไปพกั แต่หาก
มกีารส่งนักท่องเทีย่วจะไดร้บัค่าคอมมชิชัน่ต่อคน กลุ่ม
นักท่องเทีย่วทีจ่องผ่านธุรกจิซปิไลน์จะเป็นชาวต่างชาติ
และมีตลอดทัง้ปี ท าให้กลุ่มที่พ ักโฮมสเตย์มีรายได้
เพิ่มขึ้น ผู้รบัผิดชอบการจดัการจะติดต่อกบัแผนกรบั
จองเมือ่มกีารจองเกดิขึน้จะมกีารส่งขอ้มลูผ่านทางไลน์ 
และท าการ โทรศัพท์ เพื่ อยืนยันอีกครัง้  ข้อมูลที่
แลกเปลีย่นกนัไดแ้ก่ จ านวนลูกคา้ ชื่อ ช่วงเวลาเขา้พกั
และ ค ารอ้งขอพเิศษ หลงัจากนัน้ แผนกบญัชจีะรวบรวม
ขอ้มูลและโอนเงนิค่าที่พกัให้กบัธุรกจิทุกๆ เดอืน โดย
ไมไ่ดม้กีารแลกเปลีย่นขอ้มลูกนัมากนกั  

ลักษณะความสัมพันธ์ แผนกรับจองและนัก
อนุรกัษ์ จะมคีวามสมัพนัธ์กบัธุรกจิทีพ่กั เนื่องจากเป็น
แผนกรับจองจะเป็นผู้ติด ต่อ เพื่อจองที่พัก ให้กับ
นักท่องเที่ยวไปยงัผู้ใหญ่บ้าน และบ้าน           ที่รบั
นั กท่ อ ง เที่ ย ว  แ ล ะนั ก อ นุ รัก ษ์  ท าห น้ าที่ ส ร้ า ง
ความสัมพันธ์กบัหมู่บ้าน เข้าตรวจสอบคุณภาพการ
ให้บริการและพฒันากระบวนการและสถานที่ร่วมกับ
ชาวบา้นเพื่อใหเ้กดิประโยชน์ทัง้สองฝ่ายมุ่งเน้นการท า
ธุรกจิทีย่ ัง่ยนื 

ธุรกจิจ าหน่ายของทีร่ะลกึ 
ลกัษณะธุรกจิ เป็นธุรกจิผลติของที่ระลกึตามค า

สัง่ซื้อ ได้แก่ เสื้อยืด หมอนใบชา ผ้าโพกผม ธุรกิจ
ประเภทนี้จะไม่เพียงแต่ผลิตให้แก่ธุรกิจซิปไลน์แต่
รบัจา้งผลติใหก้บัธุรกจิทุกประเภท  

กระบวนการท างานร่วมกนั เป็นเพยีงผูซ้ื้อขายกนั
เท่านัน้มกีารท าสญัญาซื้อขาย เป็นครัง้ โดยผู้จ าหน่าย
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ของทีร่ะลกึจะถูกคดัเลอืกจาก ประเภทของของทีร่ะลกึที่
ธุรกจิต้องการ เปรยีบเทยีบราคา และคุณภาพ เมื่อได้
เจ้าที่เหมาะสม จะท าการสัง่ซื้อเป็นจ านวนมากภายใน
ครัง้เดยีว แต่จะมบีางรายที่เป็นของที่ระลกึที่ธุรกิจซิป
ไลน์จัดซื้อเพื่อเป็นส่วนประกอบของ ผลิตภัณฑ์การ
ท่องเที่ยว (ของแถม) จะท าการแจ้งปริมาณความ
ตอ้งการตลอดทัง้ปี จ่ายเงนิเป็นงวด และสัง่ผลติเป็นครัง้
จนกว่าจะหมดตามจ านวนทีต่กลงกนัไว ้ซึง่ทัง้สองธุรกจิ
ท าธุรกจิร่วมกนัเป็นระยะเวลาหนึ่งท าให ้ผูจ้ าหน่ายของ
ที่ระลึกประเภทนี้เข้าถึงลกัษณะของธุรกิจซิปไลน์ที่มี
ความผนัผวนของความต้องการสูง ในบางครัง้ อาจมี
จ านวนนักท่องเทีย่วสูงกว่าปกตทิ าใหส้นิคา้หมดเรว็ขึ้น 
มกีารสัง่ซื้อเร่งด่วน หากผลิตไม่ทนัอาจเสียโอกาสใน
การขายได้ แผนกที่ติดต่อกนัจะเป็นฝ่ายการตลาด กบั
ฝ่ายขายของ ธุรกจิผลติของทีร่ะลกึจะแลกเปลีย่นขอ้มลู
กนัเรื่องขอ้มูลเฉพาะของสนิค้าและราคาค่อนข้างมาก
ในช่วงการสัง่ผลติหลงัจากด าเนินการสัง่ซื้อเรยีบรอ้ยจะ
มกีารแลกเปลี่ยนข้อมูลจ านวนและวนัจดัส่งประมาณ
สปัดาหล์ะครัง้โดยเป็นการแลกเปลีย่นขอ้มลูกนัผ่านทาง
อีเมล์และการแชร์เอกสารออนไลน์บนระบบคลาวด์ ท า
ให้สามารถจดัการขอ้มูลสนิค้าคงคลงัเดยีวกนัหลงัจาก
นัน้จะเป็นแผนกบญัชรีะหว่าง 2 บรษิทั 

ลักษณะความสัมพันธ์ จะมีความสัมพันธ์กับ
แผนกการตลาด และแผนกบัญชี เนื่ องจากติดต่อ
ประสานงานดา้นการก าหนดรูปแบบผลติภณัฑ ์ค าสัง่ซื้อ 
และก าหนดการส่งมอบตลอดจนการพฒันาผลติภัณฑ์
ร่วมกนั  

ซปิไลน์กบัลกูคา้กลุ่ม A  
ลักษณะธุรกิจ เป็นธุรกิจตัวแทนการท่องเที่ยว

คล้ายธุรกจิค้าส่งของอุตสาหกรรม โดยการผลติภณัฑ์
ทางการท่องเที่ยวนัน่คอืกจิกรรซิปไลน์ไปประกอบกบั 
ผลติภณัฑ์อื่นๆ และขายให้กบันักท่องเที่ยวนอกจากนี้
ยงัขายต่อใหก้บั ตวัแทนการท่องเทีย่วรายเลก็ๆ ลูกคา้
ประเภทนี้มปีรมิาณไมม่ากเพยีง 20% ของลกูคา้ทัง้หมด
แต่สามารถสรา้งยอดขายมากถงึ 80% ของธุรกจิซปิไลน์  

กระบวนการท างานร่วมกนั มกีารท าสญัญากนัถึง
จ านวนลูกค้าข ัน้ต ่าเพื่อให้ได้ราคาที่ต ่าลง ท าให้ลูกค้า
กลุ่มนี้สามารถขายราคาต ่ากว่าตลาดระดับหนึ่ง และ
เนื่องจากมกีารซื้อขายกนัปรมิาณมากท าใหรู้ปแบบการ

ส่งต่อข้อมูล เป็นมาตรฐาน เละมีความถี่สูงท าให้
พนักงานรบัจองธุรกจิซิปไลน์และพนักงานของลูกคา้มี
ความช านาญและเขา้ใจถงึกระบวนการระหว่างกนัเป็น
อย่างด ีอีกทัง้สามารถยดืหยุ่นกระบวนการระหว่างวนั
เพื่ อ ใ ห้ ไ ด้ ต าม เ ป้ าหมายที่ มีร่ ว มกัน  เ ช่ น  ก า ร
เปลี่ยนแปลงขอ้มูลลูกค้า หรอืการปรบัเปลี่ยนการจอง
อย่างรวดเรว็  

แผนกที่มีการแลกเปลี่ยนข้อมูลระหว่างกันคือ 
ฝ่ายขายของ Gibbon และแผนกต่างของลูกคา้ ในลูกคา้
ที่เป็นกิจการเจ้าของคนเดียวฝ่ายขายจะแลกเปลี่ยน
ขอ้มูลแผนงาน ยอดขายและการปรบัปรุงกระบวนการ
เพื่อให้การท างานราบรื่นกบัเจ้าของทัง้ระยะยาว และ 
ระยะสัน้ ในกรณีทีเ่ป็นธุรกจิทีค่่อนขา้งใหญ่ ฝ่ายขายจะ
มกีารแลกเป็นข้อมูลให้กบัระดับผู้จ ัดการทัง้แผนงาน
ระยะยาวและระยะสัน้ เช่นเดียวกัน โดยเป็นการ
แลกเปลีย่นขอ้มลูกนัผ่านทางอเีมลเ์นื่องจากตอ้งการการ
ตกลงกนัอย่างเป็นลายลกัษณ์อกัษรและนอกจากนี้ยงัมี
การนดัประชุมและวางแผนกนั และอพัเดตขอ้มลูกนัผ่าน
ระบบคลาวด์ (Dropbox)  ในระหว่างวนั ฝ่ายขายจะมี
การและเปลีย่นขอ้มลูกบัแผนกรบัจองของลูกคา้ในกรณี
ทีม่คีวามผดิพลาด หรอืการเปลีย่นแปลงทีเ่กีย่วขอ้งกบั
เรื่องเงนิเกดิขึ้น โดยขอ้มูลที่แลกเปลีย่นกนัจะเกี่ยวกบั
ขอ้มลูค าสัง่ซื้อ และขอ้มลูการเงนิทีเ่ปลีย่นแปลงไป โดย
แลกเปลี่ยนกนั ผ่านทางโทรศพัท์ โปรแกรม Line และ
สรุปงานผ่านทางอเีมล ์

ในดา้นการรบัจองหรอืการจดัการค าสัง่ซื้อ แผนก
รบัจองของ Gibbon จะรบัการยนืยนัการจองผ่านอเีมล์
เท่านั ้นแต่ แผนกรับจองของลูกค้าจะท าการโทมา
สอบถามช่วงเวลาที่ให้บรกิารก่อนได้ และเมื่อต้องการ
ยนืยนัการจอง จะ ส่งอเีมล์มาอกีครัง้ โดย แผนกรบัจอง
ของ Gibbon จะท างานผ่านระบบคลาวด์ท าให้ข้อมูล
สามารถอพัเดตไดต้ลอดเวลา และสามารถแจง้ลูกคา้ได้
อย่างรวดเร็วหากลูกค้าติดต่อเขา้มาทางโทรศพัท์หรือ
โปรแกรม Line แต่ถ้าหากลูกคา้อเีมล์เขา้มาจองอาจท า
ใหไ้ดร้บัการตอบกลบัค่อนขา้งชา้กว่า โดยขอ้มลูการจอง
ที่แลกเปลี่ยนกนัได้แก่ จ านวนและรายละเอียด ลูกค้า
และจ านวนคูปองสมนาคุณ วันเวลาที่ต้องการท า
กจิกรรม สถานที่รบัส่ง และ ขอ้ควรระวงัในการเล่นซปิ
ไลน์ ลูกค้ากลุ่มนี้จะมีระบบการติดตามการจองของ
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ตวัเองท าใหส้ามารถสื่อสารขอ้มูลทีต่รงกนัไดอ้ย่างรวก
เร็วอีกทัง้มีระบบบัญชีที่ดี ท าให้สามารถ แก้ไขหรือ
ปรบัเปลีย่นไดอ้ย่างรวดเรว็ 

ลกัษณะความสมัพนัธ ์ลกูคา้กลุ่ม A จะมพีนกังาน
ขายคอยดูแลเป็นพเิศษทัง้ทางดา้นกระบวนการจองและ
การเงนิเพื่อให้เกดิความราบรื่นในการท างานมากทีสุ่ด 
กับพนักงานขายของธุรกิจซิปไลน์คอยให้คว าม
ช่วยเหลอืและมแีผนการตลาดต่างๆ เพื่อสนับสนุนให้
เกดิยอดขายร่วมกนั ในกรณีทีลู่กคา้กลุ่ม A ส่งลูกคา้มา
เป็นกลุ่มจ านวนมากๆ พนกังานขายจะดแูลอ านวยความ
สะดวก และปรบัเปลี่ยนกระบวนการเพื่อให้บรรลุ ซึ่ง
ความพงึพอใจของลกูคา้ 

ซปิไลน์กบัลกูคา้กลุ่ม B 
ลกัษณะธุรกจิ ธุรกจิตวัแทนการท่องเที่ยวคล้าย

ธุรกจิค้าปลกีของอุตสาหกรรม  เจ้าของด าเนินการเอง 
ขายเอง จองเอง ดูแลลูกคา้เอง และยงัเป็นระบบเงนิสด 
ลูกคา้ประเภทนี้จะเปลีย่นชือ่กจิการบ่อยจากการปิดและ
เปิดใหม ่มคีวามน่าเชือ่ถอืต ่า แต่มจี านวนมากในจงัหวดั
เชยีงใหม ่โดยแต่ละรายจะส่งนกัท่องเทีย่วมาไมบ่่อยนกั 

ลกัษณะความสมัพนัธ์ แผนกรบัจองและพนกังาน
ขายของธุรกจิซปิไลน์คอยดูแลตามเขตพื้นทีร่บัผดิชอบ 
เ ดินท า ง ไปพบ เฉลี่ ย เ ดื อนล ะ  1ค รั ้ง เพื่ อ ร ักษา
ความสมัพนัธ์ มกีารท าสญัญากนัรายปีโดยไม่ก าหนด
ลูกค้ าข ั ้นต ่ าที่ ต้ อ งส่ ง แ ต่ ให้ผลตอบแทนเ ป็นค่ า
คอมมิชชัน่ที่เท่าๆ กันในธุรกิจตัวแทนการท่องเที่ยว
ประเภทนี้ 

กระบวนการแลกเปลีย่นขอ้มูลข่าวสารจะเกดิขึน้
คล้ายกับลูกค้ากลุ่ม A แต่ มีปริมาณการแลกเปลี่ยน
ขอ้มูลที่น้อยกว่าเนื่องจากมยีอดขายไม่มาก ส่วนใหญ่
เป็น กจิการเจ้าของคนเดยีวมแีผนกรบัจองเพยีง 1 -2 
คน ติดต่อกับ Gibbon ทางโทรศัพท์เพื่อสอบถาม
ช่วงเวลาทีว่่างและส่งอเีมลย์นืยนั แต่ยงัไมม่กีารลงทุนใน
ระบบ Booking ท าใหข้อ้มลูลกูคา้ไมถู่กเกบ็เป็นสถติ ิแต่
ฝ่ายขายจะเป็นคนรวบรวมขอ้มูลและแจ้งลูกค้ากลุ่มนี้
รายเดือนเพื่อพัฒนาการขายร่วมกัน ข้อมูลอื่นๆ ที่
แลกเปลี่ยนกนัได้แก่ปริมาณนักท่องเที่ยวหรือสภาพ
ตลาดจะมกีารพดูคุยกนัเดอืนละ 1 ครัง้ 

กระบวนการท างานร่วมกนั จะมกีระบวนการไม่
ซบัซ้อนเริม่จากการโทรศพัท์สอบถามขอ้มลูวนั เวลาที่

ว่าง และขายให้นักท่องเที่ยว รบัเงนิจากนักท่องเที่ยว 
และในวนัถดัมาจะมพีนกังานจากธุรกจิซปิไลน์มารบัเงนิ
และลูกค้ากลุ่ม B จะเก็บส่วนต่างไว้ โดยการจองส่วน
ใหญ่จะล่วงหน้า ไม่เกิน 3-7 วนั และจะต้องช าระเงนิ
ก่อนวนัเกดิกจิกรรม ท าให้ความถี่ในการติดต่อสื่อสาร
กนัต ่า อีกทัง้ไม่มรีะบบการติดตามการจองหรอืวดัผล
ทางธุรกิจท าให้กระบวนการสื่อสารระหว่างกนัจะเกดิ
ผ่าน โทรศพัท์ อเีมล์ หรอืการส่งขอ้ความผ่านโซเชยีลมี
เดีล ผู้ส่งมอบ องค์กร และลูกค้าที่มีประสบการณ์
มากกว่า 3 ปีซึง่มผีูเ้กีย่วขอ้งจ านวน 11 ท่าน ทีต่รงตาม
ขอ้ก าหนด 

 
ตารางที ่3 ต าแหน่งและประสบการณ์การท างานของผู้
ประเมนิ 

บทบาทใน      
โซ่อปุทาน 

ต าแหน่ง ประสบการณ์ 

ผูส้่งมอบ ผูใ้หบ้รกิารขนส่ง (รถ
ตู)้ 

10 ปี 

ผูส้่งมอบ ผูป้ระกอบการขาย
ของทีร่ะลกึ 

7 ปี 

ผูส้่งมอบ ผูป้ระกอบการทีพ่กั 12 ปี 
องคก์ร ผูช้ว่ยผูจ้ดัการแผนก 

Call Center 
5 ปี 

องคก์ร เจา้หน้าทีแ่ผนก Call 
Center อาวุโส 

4 ปี 

องคก์ร ผูจ้ดัการฝ่ายขาย 5 ปี 
องคก์ร เจา้หน้าทีฝ่่ายขาย

อาวุโส 
3 ปี 

ลูกคา้ เจา้หน้าทีฝ่่ายขาย
บรษิทัขายทวัร ์

3 ปี 

ลูกคา้ เจา้หน้าทีฝ่่ายขาย
บรษิทัขายทวัร ์

11 ปี 

ลูกคา้ ผูป้ระกอบการ
บรษิทัขายทวัร ์

12 ปี 

ลูกคา้ ผูจ้ดัการ 
บรษิทัขายทวัร ์

7 ปี 

 
ใ นก า รศึกษ าค รั ้ง นี้  ผู้ ว ิ จ ัย ไ ด้ ส ร้ า ง ก ร อบ

แนวความคดิเกณณ์ทีใ่ชใ้นการวดัสมรรถนะโซ่อุปทาน
การท่องเที่ยว ธุรกจิการท่องเที่ยวและกจิกรรมภายใต้
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มิติของความไว้ว างใจและค ามัน่ สัญญากับการ
แลกเปลีย่นขอ้มลู (ภาพที ่4) โดยรายละเอยีดของแต่ละ
ปัจจยัหลกัและปัจจยัรองสามรถอธบิายไดด้งัต่อไปนี้ 
ปัจจยัหลกัที ่1  ความไวว้างใจและค ามัน่สญัญา (Trust 
and Commitment) ความไวว้างใจเป็นการตดัสนิใจทีจ่ะ
เชื่อมัน่ในคู่ค้า (Partner) ด้วยความคาดหวงัว่าคู่ค้าจะ
ปฏบิตัิตามขอ้ตกลงโดยทัว่ไป (Common agreement) 
ความปรารถนาอย่างมัน่คงทีจ่ะรกัษาไวซ้ึง่ความสมัพนัธ์
ทีม่คีุณค่าไว ้ซึง่มอีงคป์ระกอบเป็นปัจจยัรองคอื 

1.   ก า รปรับตัว เ ข้ า กับ สภ าพแว ดล้ อ มที่
เปลีย่นแปลง (Adaptations) 

2. ขอ้ผกูมดัต่างๆ (Bonds)  
3. ต้นทุนที่เกดิขึ้นจากการยกเลกิความสมัพนัธ์ 

(Relationship Termination Costs) 
4. การแบ่งปันคุณค่าร่วมกนั (Shared Values)  
5. การตดิต่อสือ่สาร (Communication)  
6.  พฤติกรรมการฉวยโอกาส (Opportunistic 

Behavior)  
7. ความพึงพอใจของลูกค้าความซื่อสัตย์ของ

ลูกค้าและค ามัน่สัญญา (Satisfaction; Loyalty and 
Commitment) 

8. ความร่วมมอืกนั (Cooperation) 

 ปั จจัยหลักที่  2 การแลก เปลี่ ยนข้อมูลข่ า วสาร 
(Information Sharing) ข้อมูลที่ส าคญัจะถูกล าเลียงไป
ยงัคู่คา้ของ บรษิทั ซึง่มอีงคป์ระกอบเป็นปัจจยัรองคอื 

1. คุณภาพของขอ้มลู (Information Quality) 
2. เนื้อหาขอ้มลู (Information Content) 
3. เทคโนโลยีสนับสนุนการแลกเปลี่ยนข้อมูล

ขา่วสาร (Information Sharing Support Technology) 

โดยมีเกณฑ์การชี้ว ัดคือ สมรรถนะการตอบสนองโซ่
อุปทานซึง่วดัไดจ้าก 2 องคป์ระกอบคอื  

1. ร อบ เ ว ลากา ร เติม เ ต็มค าสั ง่ ซื้ อ  (Order 
fulfilment Cycle time) โดยผู้ประกอบการที่มรีอบเวลา
การเตมิเตม็ค าสัง่ซื้อทีร่วดเรว็นัน้จะตอ้งตอบสนองต่อค า
สัง่ซื้อจดัหาบรกิารตามความตอ้งการ และส่งมอบบรกิาร 
อย่างรวดเร็ว ในกรณีที่มีการเปลี่ยนแปลงข้อมูลทัง้
รายละเอยีดและจ านวนค าสัง่ซื้อผูป้ระกอบการสามารถ
ตอบสนองต่อการเปลีย่นแปลงไดอ้ย่างรวดเรว็ 

2. การจัดส่งตรงเวลา (Ontime delivery) โดย
ผู้ประกอบการที่มกีารจดัส่งตรงเวลาจะมรีะยะเวลาใน
การตอบรบัค าสัง่ซื้อ ระยะเวลาการจดัหา ระยะเวลาการ 
เตรยีมการ ระยะเวลาเปลี่ยนแปลงผลติภณัฑ์หรอืการ
บรกิาร ตลอดจน ระยะเวลาการส่งมอบบรกิารทีส่ ัน้ 

 
ภาพที ่4 แสดงกรอบแนวความคดิเกณณ์ทีใ่ชใ้นการวดัสมรรถนะโซ่อปุทานการทอ่งเทีย่ว ธรุกจิการทอ่งเทีย่วและกจิกรรมภาย 

ใตม้ติขิองความไวว้างใจและค ามัน่สญัญากบัการแลกเปลีย่นขอ้มลู 
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ขัน้ตอนการเก็บรวบรวมขอ้มูลส าหรบัการศกึษา 
สรุปไดด้งันี้ 

ขัน้ที ่1 การแนะน าและชีแ้จงขอ้มลู 
ผู้วิจ ัยได้นัดพบกลุ่มผู้ประ เมิน เพื่อน า เสนอ

แบบจ าลอง อธิบายนิยามที่ส าคัญ ความหมายของ
มาตราส่วนมลูฐานผลทีค่าดว่าจะไดร้บัจากการวจิยัและ
ตอบขอ้ซกัถามต่าง ๆ 

ขัน้ที ่2 การเกบ็ขอ้มลูจากแบบสอบถาม 
ผู้วจิยัเก็บขอ้มูลดุลยพนิิจเชงิเปรยีบเทยีบคู่จาก

แบบสอบถามส าหรับ ให้ผู้ประ เมินตอบ การท า
แบบสอบถามเริม่จากการเปรยีบเทยีบส่วนย่อย ซึ่งอยู่
ในล าดบัต ่าทีสุ่ดของโครงสรา้งล าดบัชัน้ก่อน แลว้จงึท า
แบบสอบถามในล าดับชัน้ที่เหนือขึ้นไปตามล าดับ 
กล่าวคือ ผู้ประเมนิจะพจิารณาเปรยีบเทียบคู่ระหว่าง
กลุ่มผูป้ระเมนิซึง่ประกอบไปดว้ย ผูส้่งมอบ องคก์ร และ
ลูกค้า เปรียบเทียบกับปัจจัยรองแต่ละตัว และเมื่อผู้
ประเมินได้พิจารณาเปรียบเทียบคู่กบักลุ่มผู้ประเมนิ
ล าดบัต่อไปจงึพจิารณาเปรยีบเทยีบคู่ปัจจยัย่อยซึ่งอยู่
ในระดบัล่างสุด เทยีบกบัปัจจยัหลกัแต่ละตวัทีอ่ยู่เหนือ
ขึ้นไปในระดับที่สอง เมื่อผู้ประ เมินได้พิจ ารณา
เปรียบเทียบคู่ ปัจจัยย่อยหมดแล้ว ล าดับต่อไปจะ
พิจารณาเปรียบเทียบคู่ปัจจยัหลกัซึ่งอยู่ในระดบัชัน้ที่
สองเทียบกับเป้าหมาย  ในระดับที่หนึ่ง ซึ่งก็คือการ
ประเมนิสมถรรนะ 

ขัน้ที่ 3 การตรวจสอบความสอดคล้องของดุลย
พนิิจ 

ผูว้จิยัไดน้ าขอ้มลูดุลยพนิิจทีไ่ดจ้ากแบบสอบถาม
ไปบนัทกึลงในโปรแกรม Microsoft Excel เพือ่ตรวจสอบ 
C.R. ของผูป้ระเมนิแต่ละราย 

ขัน้ที ่4 การปรบัเปลีย่นดุลยพนิิจ 
โดยปกติค่า C.R. จะต้องไม่เกิน 0.1 (Saaty, 

1980) หากค่า C.R.ของดุลยพนิิจชุดใด ๆ เกนิกว่า 0.1 
ผู้วจิยัจะนัดพบผู้ประเมนิเพื่อทบทวนดุลยพนิิจของตน
อกีครัง้ โดยจะท าการเกบ็ขอ้มลูผ่านคอมพวิเตอร์มขีอ้ดี
คือสามารถช่วยให้ผู้ประเมนิสามารถปรบัเปลี่ยนดุลย
พินิจของตนได้ทันที หากผู้ประเมินเห็นว่าผลลัพธ์ที่
โปรแกรมแสดงออกมาไมส่อดคลอ้งกบัความเหน็ของตน 
ซึง่ผูว้จิยัจะท าการอธบิายท าความเขา้ใจอย่างละเอยีดถงึ
สมรรถนะโซ่อุปทานและปัจจยั โดยผู้ประเมนิจะต้อง

ตดัสนิใจว่าจะปรบัดุลยพนิิจในการเปรยีบเทยีบคู่ที่ท าค่า 
C.R เกินกว่า 0.1 ใหม่อีกครัง้หรือไม่ หากผู้ระเมนิไม่
ประสงค์จะเปลี่ยนดุลยพนิิจ ผู้ระเมนิสามารถขอดูดุลย
พินิจที่ไม่สอดคล้องล าดบัลองลงมาเพื่อพจิารณาปรบั
ดุลพนิิจเป็นล าดบัถดัไป  
3.2 กำรวิเครำะหข้์อมูล 

การศกึษานี้ใชโ้ปรแกรม Microsoft Excel ในการ
ค านวณตามกระบวนวิธี AHP ซึ่งกระบวนการนี้ช่วย
วเิคราะห์การจดัล าดบัความส าคญัของปัจจยัทีใ่ชใ้นการ
วัดสมรรถนะโซ่ อุปทานการท่องเที่ยว ธุรกิจการ
ท่องเทีย่วและกจิกรรม โดยการลดความซบัซอ้นใหเ้หลอื
เพียงการเปรียบเทยีบคู่ระหว่างปัจจยัหลกั ปัจจยัรอง 
แลว้สงัเคราะห์ขอ้มลูเขา้ดว้ยกนั ดุลยพนิิจรวมของกลุ่ม
ผู้ประเมนิค านวณจากวิธีค่าเฉลี่ยเรขาคณิต ผู้ว ิจยัท า
หน้าที่เป็นผูอ้ านวยความสะดวกที่ไม่เขา้ร่วมเสนอดุลย
พนิิจผลการสงัเคราะห์ที่ได้คอื ค่าน ้าหนักความส าคญั
ของปัจจัยที่ใช้ในการวัดสมรรถนะโซ่อุปทานการ
ท่องเทีย่ว ธุรกจิการท่องเทีย่วและกจิกรรมตามทีก่ าหนด
ไว ้ 

 
4.  ผลกำรศึกษำ 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลในส่วนนี้ เป็นผลจากการ
รวบรวมดุลยพนิิจของผูเ้ชีย่วชาญจ านวน 11 ราย  ทีท่ า
การวิเคราะห์จดัล าดบัความส าคญัของปัจจยัหลกัและ
ปัจจัย รอ งที่ ส่ งผล ต่ อสมรรถนะ โ ซ่ อุ ปทานขอ ง
ผูป้ระกอบการธุรกจิการท่องเทีย่วและกจิกรรมในจงัหวดั
เชยีงใหม ่ 

เมือ่พจิารณาผลการวเิคราะหด์ุลยพนิิจของกลุ่มผู้
ประเมนิโดยแยกตามบทบาทในโซ่อุปทานจะพบว่า ผูส้่ง
มอบและลูกคา้ใหค้ะแนนปัจจยัหลกัเรื่องความไวว้างใจ
และค ามัน่สญัญามคีาวามส าคญัมากกว่าการแลกเปลีย่น
ข้อมูล โดยปัจจยัความไว้วางใจและค ามัน่สญัญาผู้ส่ง
มอบใหค้ะแนนอยู่ที ่0.60 คะแนน ลูกคา้ใหค้ะแนนอยู่ที ่
0.58 คะแนน ส่วนการแลกเปลี่ยนข้อมูล ผู้ส่งมอบให้
คะแนนอยู่ที่ 0.40 คะแนน และลูกค้าให้คะแนนอยู่ที่ 
0.42 คะแนน ซึ่งแตกต่างจากผลการวิเคราะห์ของ
องค์กรที่ให้ความส าคัญกับการแลกเปลี่ยนข้อมูล
มากกว่าอยู่ที่ 0.86 คะแนน ส่วนความไว้วางใจและ
ค ามัน่สญัญา 0.14 คะแนน 
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ภาพที ่5 แสดงผลการวเิคราะหด์ุลยพนิิจของกลุ่มผูป้ระเมนิ

โดยแยกตามบทบาทในโซ่อปุทาน 
 

เมือ่วเิคราะห์บทบาทของผู้ประเมนิในปัจจยัหลกั
ด้านการแลกเปลี่ยนขอ้มูล ผู้ประเมนิในนามองค์กรให้
ความส าคัญกับปัจจัยหลักหลักด้านการแลกเปลี่ยน
ขอ้มลูมากถงึ 0.86 เนื่องจากการแลกเปลีย่นขอ้มลูส่งผล
ต่อคุณภาพการใหบ้รกิารแก่ลูกคา้ การไดร้บัขอ้มลูทีท่ีม่ ี
คุณภาพ มีเนื้อหาครบถ้วน ถูกแลกเปลี่ยนกันด้วย
เทคโนโลยีที่มีการวัดผล ประเมินผล และสามารถ
ติดตามผลได้จะท าใหก้ารเตรยีมการในการใหบ้รกิารมี
ประสทิธภิาพ อีกทัง้ผู้ประกอบการธุรกจิท่องเที่ยวและ
กจิกรรมเป็นธุรกจิทีม่ขีดีจ ากดัการใหบ้รกิารในแต่ละวนั 
ท าให้การแลกเปลี่ยนข้อมูลที่มคีุณภาพส่งผลให้มกีาร
จดัสรรทรพัยากรทีม่อียู่อย่างจ ากดัใหเ้กดิก าไรสงูสุด 

ผู้ประเมินในนามลูกค้าให้คะแนนความส าคัญ
รองลงมาที ่0.42 เนื่องจากลูกคา้ทราบถงึขอ้มลูพื้นฐาน
เช่น ปรมิาณขดีจ ากดัในการให้บรกิารในแต่ละวนัของ
องคก์ร เช่น รอบเวลาการรบัส่ง ท าใหส้ามารถตอบสนอง
ต่อค าสัง่ซื้อหรือการเปลี่ยนแปลงเบื้องต้นได้ การ
แลกเปลี่ยนขอ้มูลข่าวสารจงึเป็นส าคญัในกรณีที่มกีาร
เปลี่ยนแปลงค าสัง่ซื้อซึ่งมโีอกาสเกิดขึ้นได้ ท าให้การ
แลกเปลีย่นขอ้มลูจะต้องรวดเรว็โดยพึง่พาเทคโนโลยทีี่
เหมาะสมเพื่อตอบสนองต่อการเปลี่ยนแปลงนัน้อย่าง
รวดเรว็ 

ส่ วนผู้ประ เมิน ในนามผู้ส่ งมอบให้คะแนน
ความส าคญัน้อยทีสุ่ด 0.40 เนื่องจากบทบาทระหว่างผู้
ส่งมอบกบัองค์กรนัน้คือการส่งมอบสินค้าหรือบริการ
เพื่อเป็นส่วนหนึ่งของผลติภณัฑ์ทางการท่องเทีย่วซึ่งมี
การตกลงกันไว้ล่วงหน้า อีกทัง้การเปลี่ยนแปลงทัง้
รายละเอยีดและจ านวนของค าสัง่ซื้อสามารถเกดิขึน้ได้

น้อยครัง้ ท าให้การแลกเปลี่ยนข้อมูลที่ถูกต้องอย่าง
สม ่าเสมอจึงมีความส าคัญต่อการตอบสนองของโซ่
อุปทานไมม่าก 

ล าดบัต่อมาในปัจจยัหลกัด้านความไวว้างใจและ
ค ามัน่สญัญา ผูป้ระเมนิในนามองคก์รใหค้วามส าคญักบั
ปัจจยัหลกัหลกัดา้นดา้นความไวว้างใจและค ามัน่สญัญา
น้อยทีสุ่ดคอื 0.14 เนื่องจากในมุมมองขององค์กรความ
รวดเรว็ในการตอบสนองของโซ่อุปทาน หรอืการลดเวลา
การตอบสนองต่อค าสัง่ซื้อ นัน้เกดิจากการจดัการค าสัง่
ซื้อตามล าดบัก่อนหลงัอย่างมปีระสทิธภิาพ โดยไม่น า
ปัจจัยด้านความสัมพันธ์มาเป็นน ้ าหนักในการเลือก
ใหบ้รกิารก่อนหลงั 

ส่วนผูป้ระเมนิในนามลกูคา้ใหค้ะแนนความส าคญั
มากถงึ 0.58 เนื่องจากในมุมมองของลูกค้าการแบ่งปัน
คุณค่าร่วมกนั และการปรบัปรุงกระบวนการและการ
ปรบัปรุงผลิตภณัฑ์ร่วมกนัท าให้สามารถลดเวลาการ
ท างานและกจิกรรมที่ไม่ก่อให้เกดิมูลค่าระหว่างกนัได้ 
ส่งผลโดยตรงต่อการตอบสนองต่อกันอย่างรวดเร็ว 
นอกจากนี้ความไว้วางใจซึ่งกันและกัน เกิดจากการ
ปฏิบัติตามข้อตกลงโดยไม่เปลี่ยนแปลง ซึ่งท าให้
สามารถลดกระบวนการที่ไม่จ าเป็นออกไปจนสามารถ
ลดเวลาตอบสนองโดยรวมได ้

ส่ วนผู้ประ เมิน ในนามผู้ส่ งมอบให้คะแนน
ความส าคญัมากที่สุด 0.60 เนื่องจากบริบทและขนาด
ธุรกจิของผูส้่งมอบเมือ่เทยีบกบัผูส้่งมอบเจา้อื่นๆ ในโซ่
อุปทานเดยีวกนัผูส้่งมอบมมีลูค่าธุรกจิทีน้่อยกว่า อกีทัง้
ยังมีความน่าเชื่อถือทางธุรกิจที่น้อยกว่าจึงมีการท า
สัญญาในการให้บริการซึ่ งมีเนื้ อหาครอบคลุมถึง
ขดีจ ากดัของการตอบสนอง และระยะเวลาเปลีย่นแปลง
ขอ้มูล ท าให้มตี้นทุนในการยกเลกิความสมัพนัธ์ ระดบั
ความสมัพนัธ์ในแง่มุมนี้จึงส่งผลโดยตรงกบัสมรรถนะ
การตอบสนองในมมุมองของผูส้่งมอบ 

จากผลดงักล่าวจงึท าใหเ้มือ่สรุปผลการวเิคราะห์
ดุลยพนิิจของกลุ่มผู้ประเมนิซึ่งเป็นผู้เล่นในโซ่อุปทาน
ทัง้หมดในภาพที่ 6 ท าให้ความส าคญัปัจจยัหลกัเรื่อง
การแลกเปลี่ยนข้อมูลเป็นคุณลักษณะสมรรถนะที่มี
ความส าคญัมากกว่า (0.60) ความไว้วางใจและค ามัน่
สญัญา (0.40) 
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ภาพที ่6 สรปุผลคา่น ้ าหนกัความส าคญัของปัจจยัหลกั 

 
ในการศึกษาวิจยัครัง้นี้นอกจากจะพิจารณาค่า

น ้ าหนักความส าคัญของปัจจัยหลัก การแลกเปลี่ยน
ขอ้มลู และความไวว้างใจและค ามัน่สญัญาแลว้ ในปัจจยั
หลกัทัง้สองปัจจยั ยงัประกอบไปดว้ยปัจจยัรองต่างๆ ที่
มผีลต่อปัจจยัหลกัดงัต่อไปนี้ 

การแลกเปลีย่นขอ้มลู ประกอบไปดว้ยปัจจยัรอง 
3 ปัจจยั ได้แก่ คุณภาพของข้อมูล เนื้อหาข้อมูลและ
เทคโนโลยสีนบัสนุนการแลกเปลีย่นขอ้มลูขา่วสาร 

ความไวว้างใจและค ามัน่สญัญา ประกอบไปดว้ย
ปัจจยัรอง 10 ปัจจยั ไดแ้ก่ ค ามัน่สญัญา ความไวว้างใจ
ซึ่งกนัและกนั การปรบัตวัเขา้หากนั ขอ้ผูกมดัระหว่าง
กัน  การแบ่ง ปันคุณค่าร่ วมกัน  การติด ต่อสื่อสาร 

พฤติกรรมแสวงหาโอกาส ความพึงพอใจของลูกค้า 
ความร่วมมอืร่วมใจ ตน้ทุนจาการท าลายความสมัพนัธ์ 

ซีง่ผลการวเิคราะหปั์จจยัรอง เมือ่พจิารณาผลการ
วิเคราะห์ดุลยพินิจของกลุ่มผู้ประเมินโดยแยกตาม
บทบาทในโซ่อุปทานจะพบว่า ผู้ส่งมอบให้ความส าคญั
กับคุณภาพของข้อมูลมากที่สุด (0.17) รองลงมาคือ
เทคโนโลยีสนับสนุนการแลกเปลี่ยนข้อมูลข่าวสาร
เท่ากนักบัการติดต่อสื่อสาร (0.14) และข้อผูกมดัด้าน
ต่างๆ (0.12) ตามล าดับ องค์กรให้ความส าคัญกับ
เทคโนโลยสีนับสนุนการแลกเปลีย่นขอ้มูลข่าวสารมาก
ทีสุ่ด (0.41) รองลงมาคอืคุณภาพของขอ้มลู (0.26) และ
เนื้อหาขอ้มลูและ (0.20) ตามล าดบั ลกูคา้ใหค้วามส าคญั
กับคุณภาพของข้อมูลมากที่สุด (0.18) รองลงมาคือ
เทคโนโลยีสนับสนุนการแลกเปลี่ยนข้อมูลข่าวสาร
เท่ากันกับการแบ่งปันคุณค่าร่วมกัน (0.15) และการ
ติดต่อสื่อสาร (0.11) ตามล าดบั ส่วนปัจจยัรองอื่นๆ ผู้
ประเมนิใหค้วามส าคญัแตกต่างกนัออกไปดงัภาพที ่7 

และเมือ่สรุปผลการวเิคราะห์ดุลยพนิิจของกลุ่มผู้
ประเมนิซึ่งเป็นผู้เล่นในโซ่อุปทานทัง้หมดพบว่าปัจจยั
รองทีม่คีวามส าคญัทีผู่ป้ระเมนิใหค้วามส าคญัมากที่สุด
คอื เทคโนโลยสีนบัสนุนการแลกเปลีย่นขอ้มลูขา่วสาร

 
ภาพที ่7 แสดงค่าน ้ าหนกัความส าคญัของปัจจยัรองแบง่แยกตามบทบาทในโซ่อปุทาน
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ภาพที ่8 สรปุผลคา่น ้ าหนกัความส าคญัของปัจจยัรอง 
 
(0.24) คุณภาพของขอ้มูล (0.23) เนื้อหาขอ้มูล (0.14) 
การติดต่อสื่อสาร (0.09) การแบ่งปันคุณค่าร่วมกัน 
ความร่วมมอืกนั และขอ้ผูกมดัดา้นต่างๆ มคีวามส าคญั
เท่ากนั (0.06) ความพงึพอใจของลูกค้า และพฤตกิรรม
การฉวยโอกาส มคีวามส าคญัเท่ากนั (0.04) การปรบัตวั

เข้ากับสภาพแวดล้อมที่เปลี่ยนแปลง และต้นทุนที่
เกดิขึ้นจากการยกเลกิความสมัพนัธ์มคีวามส าคญัน้อย
ทีสุ่ด (0.02) ดงัภาพที ่8 
 

 
ตารางที ่4 ผลการค านวณค่าน ้ าหนกัความส าคญัของปัจจยัหลกั 

แบบสอบถำมชุดท่ี ควำมไว้วำงใจและค ำมัน่สญัญำ กำรแลกเปล่ียนข้อมลู 
1 0.15 0.90 
2 0.15 0.90 
3 0.10 0.90 
4 0.10 0.90 
5 0.12 0.90 
6 0.80 0.14 
7 0.50 0.50 
8 0.80 0.18 
9 0.80 0.18 

10 0.80 0.18 
11 0.12 0.89 

ค่ำเฉล่ียเรขำคณิต 0.40 0.60 
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ตารางที ่5 ผลการค านวณค่าน ้ าหนกัความส าคญัของปัจจยัรองดา้นการแลกเปลีย่นขอ้มลู 
แบบสอบถำมชุดท่ี คณุภำพของข้อมลู เน้ือหำข้อมลู เทคโนโลยีสนับสนุนกำร

แลกเปล่ียนข้อมลู
ข่ำวสำร 

 

1 0.46 0.42 0.13  
2 0.19 0.16 0.66  
3 0.33 0.26 0.41  
4 0.21 0.09 0.70  
5 0.11 0.31 0.58  
6 0.74 0.17 0.09  
7 0.66 0.28 0.07  
8 0.19 0.16 0.66  
9 0.13 0.12 0.75  
10 0.48 0.41 0.12  
11 0.66 0.16 0.19  

ผลรวม 0.38 0.23 0.39  
ค่ำเฉล่ียเรขำคณิต 0.23 0.14 0.24 0.60 

 
ตารางที ่6 ผลการค านวณค่าน ้ าหนกัความส าคญัของปัจจยัรองดา้นความไวว้างใจและค ามัน่สญัญา 
แบบสอบถามชุด

ท่ี 
ค ามัน่
สญัญา 

ความ
ไว้วางใจซ่ึง
กนัและกนั 

ข้อผกูมดั
ระหว่าง
กนั 

ค ามัน่
สญัญา 

ความ
ไว้วางใจซ่ึง
กนัและกนั 

ข้อผกูมดั
ระหว่าง
กนั 

ค ามัน่
สญัญา 

ความ
ไว้วางใจซ่ึง
กนัและกนั 

 

1 0.03 0.13 0.03 0.05 0.33 0.04 0.10 0.29  
2 0.05 0.04 0.03 0.08 0.43 0.04 0.11 0.22  
3 0.05 0.10 0.02 0.14 0.30 0.04 0.14 0.20  
4 0.03 0.10 0.04 0.27 0.10 0.32 0.05 0.10  
5 0.03 0.17 0.05 0.22 0.12 0.06 0.27 0.08  
6 0.06 0.32 0.02 0.24 0.03 0.10 0.15 0.07  
7 0.09 0.04 0.03 0.29 0.31 0.03 0.12 0.08  
8 0.05 0.03 0.03 0.27 0.29 0.04 0.14 0.16  
9 0.04 0.31 0.03 0.15 0.24 0.02 0.05 0.17  

10 0.09 0.11 0.03 0.03 0.44 0.05 0.06 0.19  
11 0.15 0.19 0.24 0.04 0.02 0.28 0.04 0.06  

ผลรวม 0.06 0.14 0.05 0.16 0.24 0.09 0.11 0.15  
ค่าเฉล่ีย
เรขาคณิต 

0.02 0.06 0.02 0.06 0.09 0.04 0.04 0.06 0.40 
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5.  สรปุผลกำรศึกษำ ข้อเสนอแนะ และข้อจ ำกดั 
5.1 สรปุผลกำรศึกษำ 

การศกึษาการคดัเลอืกการคดัเลอืกปัจจยัทีส่่งผล
ต่อสมรรถนะโซ่อุปทานของผู้ประกอบการธุรกิจการ
ท่องเที่ยวและกิจกรรมในจังหวัดเชียงใหม่โดยใช้
กระบวนการตัดสินใจแบบวิเคราะห์ล าดับชัน้ พบว่า
ปัจจัยด้านการแลกเปลี่ยนข้อมูล เป็นคุณลักษณะ
สมรรถนะทีม่คีวามส าคญัทีสุ่ด (0.60) และความไวว้างใจ
และค ามัน่สญัญามคีวามส าคญัรองลงมา (0.40)  

 และเมือ่พจิารณาปัจจยัรองของการประเมนิจาก
ผู้มบีทบาทในโซ่อุปทานผู้ประกอบการธุรกจิท่องเทีย่ว
และกิจกรรมจงัหวดัเชยีงใหม่จะเห็นได้ว่า เทคโนโลยี
สนับสนุนการแลกเปลี่ยนขอ้มูลข่าวสารมคีวามส าคญั
มากที่สุ ด (0.24) รองลงมาคือคุณภาพของข้อมูล
(0.23)เนื้อหาขอ้มลู (0.14) การตดิต่อสือ่สาร(0.09) การ 

แบ่งปันคุณค่าร่วมกนั ความร่วมมอืกนั และขอ้
ผูกมดัดา้นต่างๆ มคีวามส าคญัเท่ากนั (0.06) ความพงึ
พอใจของลูกค้าและพฤติกรรมการฉวยโอกาส มี
ค ว ามส าคัญเท่ ากัน ( 0.04)   ก ารปรับตัว เข้ากับ
สภาพแวดลอ้มที่เปลีย่นแปลง และต้นทุนทีเ่กดิขึน้จาก
การยกเลกิความสมัพนัธม์คีวามส าคญัน้อยทีสุ่ด (0.02)   

จากกรณีศกึษาจะเห็นได้ว่าการคดัเลอืกปัจจยัที่
ส่งผลต่อสมรรถนะโซ่อุปทานของผู้ประกอบการธุรกิจ
การท่องเที่ยวและกิจกรรมในจงัหวดัเชยีงใหม่ โดยใช้
กระบวนการตัดสินใจแบบวิเคราะห์ล าดับชัน้ (AHP) 
ผลลพัธ์ที่ได้คือค่าน ้าหนักของส่วนประกอบต่างๆ  ซึ่ง
ประกอบด้วยปัจจยัหลกัและปัจจยัรอง สามารถน าไป
เป็นแนวทางในการวดัผลและพฒันาสมรรถนะอย่าง
ถูกตอ้งและใหเ้กดิประโยชน์อย่างสงูสุด  
5.2 ข้อเสนอแนะ 

จากผลการศึกษาการคดัเลือกปัจจยัที่ส่งผลต่อ
สมรรถนะโซ่อุปทานของผู้ประกอบการธุรกิจการ
ท่องเที่ยวและกิจกรรมในจังหวัดเชียงใหม่โดยใช้
กระบวนการตัดสินใจแบบวิเคราะห์ล าดับชัน้ผู้ว ิจยัมี
ข้อเสนอแนะที่เป็นประโยชน์ต่อการศึกษาในอนาคต 
สรุปดงันี้ 

ในอุตสาหกรรมท่องเที่ยวและกิจกรรมการ
แลกเปลีย่นขอ้มลูขา่วสารทมีคีวามรวดเรว็เป็นสิง่จ าเป็น
และเป็นปัจจยัทีผู่เ้ล่นในโซ่อุปทานใหค้วามส าคญัอย่าง

เห็นพ้อ งต้ อ งกัน จึง เ ป็นปร ะ เด็นที่ น่ าสนใจการ
ท าการศกึษาอย่างลกึซึ้งว่ากระบวนการใดน ามาซึ่งการ
แลกเปลี่ยนข้อมูลข่าวสารที่ดีข ึ้น อีกทัง้ปัจจุบนัมีการ
แขง่ขนัในดา้นนวตักรรมความรวดเรว็ในการแลกเปลีย่น
ข้อ มู ล  ดัง นั ้น ก า รพิจ า รณา ปั จจัย ร อ งอื่ น  ๆ  ที่
นอกเหนือจากดา้นเทคโนโลยสีนับสนุนจะช่วยให้ธุรกจิ
ได้พจิารณาอย่างรอบด้านเพื่อเพิม่ขดีความสามารถใน
การแข่งขนัของผู้ประกอบการธุรกิจการท่องเที่ยวและ
กจิกรรมในจงัหวดัเชยีงใหมใ่หพ้รอ้มกบัการแขง่ขนั 

ในการคัดเลือกปัจจัยที่ส่งผลต่อสมรรถนะโซ่
อุ ปท าน ยัง ท า ใ ห้ท ร าบ ปั จ จัย ตัด สิน ใ จด้ าน อื่ น
นอกเหนือจากการแลกเปลีย่นขอ้มลู ความไวว้างใจและ
ค ามัน่สัญญาและทราบล าดับความส าคัญของปัจจัย
เหล่านัน้  

ในอนาคตเมื่อสถานการณ์ด้านการแข่งข ัน
เปลีย่นไป ธุรกจิอาจเปลีย่นกลยุทธ์ในการด าเนินการท า
ใหล้ าดบัความส าคญัของปัจจยัต่าง ๆ อาจเปลีย่นแปลง
ไป 

ผูว้จิยัจ าเป็นตอ้งอธบิายความหมายของปัจจยัแต่
ละปัจจยัและชีแ้จงวธิกีารตอบแบบสอบถาม AHP ใหแ้ก่
ผู้ประเมนิแต่ละราย หากผู้ประเมนิไม่เขา้ใจปัจจยัและ
วธิกีารใหค้ะแนนทีถู่กต้องอาจจะท าใหผ้ลลพัธ์ทีไ่ด้ขาด
ความน่าเชื่อถือ ซึ่งจะสะท้อนมาที่ค่าความสอดคล้อง
ของดุลยพนิิจที่เกนิกว่าค่ามาตรฐาน ท าให้ต้องใชเ้วลา
มากในการปรบัแกดุ้ลยพนิิจใหม่จนกว่าอตัราส่วนความ
สอดคลอ้ง จะอยู่ในระดบัยอมรบัได ้
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