
ว. วิทย. เทคโน. หัวเฉียวเฉลิมพระเกียรติ 101ปีที่ 5 ฉบับที่ 1 มกราคม - มิถุนายน  2562

บทคัดย่อ
งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อท่ีจะจัดล�ำดับความส�ำคัญของปัจจัยในการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันโดย

ใชกระบวนการโครงข่ายเชิงวิเคราะห์แบบฟัซซี่ (Fuzzy Analytic Network Process: FANP) โดยผู้ประกอบการผลิตภัณฑ์

ชมุชนและท้องถิน่ จ�ำนวน 5 ราย ถกูคดัเลอืกมาเพือ่ประเมนิความส�ำคญัของปัจจยัในการสร้างความได้เปรยีบในการแข่งขนั

ซึ่งประกอบด้วย 5 ปัจจัยหลัก และ 21 ปัจจัยรองด้วยการเปรียบเทียบเป็นรายคู่ ผลการวิจัยพบว่าปัจจัยย่อยที่ผู้ประกอบ

การผลิตภัณฑ์ชุมชนและท้องถิ่นให้ความส�ำคัญ 5 อันดับแรก ได้แก่ 1) มีกลุ่มเป้าหมายที่ชัดเจน 2) มีราคาที่เหมาะสม 3) 

มีจ�ำนวนพนักงานที่เพียงพอเหมาะสม 4) ส่งสินค้าได้ตามเวลาที่ตกลงกับลูกค้า และ 5) มีผลิตภัณฑ์หรือบริการที่แตกต่าง

จากคู่แข่ง ตามล�ำดับ

ค�ำส�ำคัญ: การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน ผู้ประกอบการผลิตภัณฑ์ชุมชนและท้องถิ่น กระบวนการโครงข่ายเชิง

วิเคราะห์แบบฟัซซี่ 

การจัดล�ำดับปัจจัยในการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของผู้ประกอบการ

ผลิตภัณฑ์ชุมชนและท้องถิ่นด้วยกระบวนการโครงข่ายเชิงวิเคราะห์แบบฟัซซี่

Prioritization of competitive advantage factors of community 

enterprise using analytical network process
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ผู้ประกอบการผลิตภัณฑ์ชุมชนและท้องถิ่นมีส่วน

ส�ำคัญที่จะช่วยเสริมสร้างความเข้มแข็งให้กับชุมชน สร้าง

รายได้ให้แก่ผู้ผลิตและผู้จ�ำหน่าย อย่างไรก็ตามผู้ประกอบ

การดังกล่าวยังมีปัญหาที่ส�ำคัญในหลายด้าน เช่น ผลิตภัณฑ์

ไม่มีความแตกต่างจากคู่แข่งขัน ยังไม่ได้มาตรฐาน และไม่มี

สัญลักษณ์ติดผลิตภัณฑ์ เป็นต้น [2] ปัญหาต่างๆ ดังกล่าวมี

ทั้งผลทางตรงและทางอ้อมกับผลส�ำเร็จของโครงการ

หนึง่ต�ำบลหนึง่ผลติภณัฑ์ซึง่ถอืว่าเป็นปัญหาในด้านการสร้าง

ความได้เปรียบในการแข่งขนัของประเทศ โดยการสร้างความ

ได้เปรียบทางการแข่งขันนั้นมีเป้าหมายที่จะท�ำให้ธุรกิจ

สามารถได้ก�ำไรได้อย่างยั่งยืนและเหนือกว่าคู่แข่งขัน [3] จึง

เป็นภารกิจที่ส�ำคัญต่อการด�ำเนินธุรกิจในระยะยาว ดังนั้น

หากผูป้ระกอบการสามารถก�ำหนด กลยทุธ์การสร้างความได้

เปรียบทางการแข่งขันที่ชัดเจนแล้วก็จะช่วยสร้างความ

แตกต่างและสร้างความได้เปรยีบทีเ่หนอืคูแ่ข่งได้ ซ่ึงจะท�ำให้

ธรุกจิสามารถด�ำเนนิการให้เป็นไปตามเป้าหมายและสามารถ

ตอบสนองความต้องการของตลาดที่มีการเปล่ียนแปลงได้

อย่างต่อเนื่อง [4] 

ปัจจัยที่ส�ำคัญในการน�ำมาก�ำหนดกลยุทธ์ในการ

สร้างความได้เปรยีบในการแข่งขนัของธรุกจินัน้มหีลายปัจจยั

ด้วยกันและอาจมีความส�ำคัญต่างกันไปตามประเภทของ

ธุรกิจ ดังน้ันงานวิจัยจึงมีวัตถุประสงค์ที่จะจัดล�ำดับความ

ส�ำคัญของปัจจัยในการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน

Abstract
This research aims to prioritize factors affecting competitive advantage using Fuzzy Analytical 

Network Process (FANP). Five OTOP Enterprises were selected for evaluating factors affecting competitive 

advantage which comprised of 5 main factors and 21 sub-factors via making pair-wise comparison. The 

results of the study revealed that five factors which these OTOP enterprises had ranked to be important 

were 1) having specific target customers, 2) having suitable price, 3) having suitable number of employees, 

4) ability in sending products to customers on time, and5 ) having differentiate feature from competitors, 

respectively.
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บทน�ำ

ความได้เปรียบทางการแข่งขัน (competitive 

advantage) เป็นความสามารถที่องค์การด�ำเนินธุรกิจของ

ตนได้ดีกว่าองค์การอื่นหรือท�ำก�ำไรได้สูงกว่ามาตรฐานของ

อุตสาหกรรมโดยสามารถสร้างให้เกิดคุณค่าให้กับองค์กร

มากกว่าคู่แข่งขัน โดยมีการปรับใช้กลยุทธ์ทางการแข่งขันที่

เหมาะสมเพื่อให้เกิดผลการด�ำเนินงานที่เหนือกว่าคู่แข่งขัน 

ซึ่งจะไปสู ่การเป็นผู ้น�ำทางการตลาดท�ำให้องค์กรอื่นไม่

สามารถลอกเลียนแบบได้หรือไม่สามารถท�ำได้ทัดเทียมเท่า 

[1] 

ภาย ใต ้ สภาวการณ ์ ของ โลก ในป ั จจุ บั นที่

เปลีย่นแปลงอย่างรวดเรว็และกระแสของโลกาภวิตัน์รวมทัง้

ความก้าวหน้าในด้านข้อมลูข่าวสารและเทคโนโลยที�ำให้เกดิ

ความรวดเร็วในการด�ำเนินธุรกิจ ผู้ประกอบการต่างๆ โดย

เฉพาะผู ้ประกอบการผลิตภัณฑ์ชุมชนและท้องถ่ินและ

วสิาหกิจชมุชนต้องเผชิญกบัความท้าทายและอปุสรรคทีเ่พ่ิม

ขึน้ทัง้จากปัจจยัภายในประเทศ การด�ำเนนินโยบายของภาค

รฐั รวมทัง้ปัจจัยภายนอกประเทศทีม่คีวามรนุแรงเพิม่ขึน้ เกดิ

การแข่งขันอย่างเสรีในทุกด้านท้ังด้านการค้า การลงทุน 

บริการ การเคลื่อนย้ายแรงงานและเงินลงทุน ส่งผลให้เกิด

การแข่งขันที่เพิ่มสูงขึ้นอย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้ การปรับตัวเข้า

กับภัยคุกคามในด้านต่างๆ จะเป็นปัจจัยส�ำคัญที่ท�ำให้ธุรกิจ

สามารถที่จะแข่งขันในตลาดโลกได้ 
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ของผู ้ประกอบการผลิตภัณฑ์ชุมชนและท้องถิ่นโดยใช้

กระบวนการโครงขายเชิงวิเคราะห์แบบฟัซซี่ (Fuzzy 

Analytic Network Process: FANP) [5-7] ซึ่งเป็นวิธีการ

ตัดสินใจแบบหลายหลักเกณฑ์ (Multi-criteria Decision 

Making) สามารถน�ำมาใช้จัดการกับความสัมพันธของ

อิทธิพลขององคประกอบต่างๆ ท่ีมีผลต่อกันท้ังภายในกลุม 

ขององคประกอบ (clusters) และระหว่างองค์ประกอบ 

(elements) ซ่ึงผลที่ได้จากการศึกษาครั้งนี้จะท�ำให้ผู ้ที่

เกีย่วข้องทราบถงึปัจจยัอนัดับต้นๆ ทีผู่ป้ระกอบการให้ความ

ส�ำคัญในการสร้างความสามารถในการแข่งขันในธุรกิจของ

ตน เพื่อที่จะน�ำไปใช้เป็นแนวทางในการก�ำหนดกลยุทธ์

ส�ำหรับส่งเสริมผูป้ระกอบการผลติภัณฑ์ชมุชนและท้องถ่ินให้

สอดคล้องกบัสถานการณ์ปัจจุบนั ซึง่จะช่วยเสรมิสร้างความ

เข้มแข็งให้กับชุมชนรวมท้ังสร้างรายได้ให้แก่ผู ้ผลิตและ

ผู้จ�ำหน่าย สร้างธุรกิจให้เจริญเติบโตมีความได้เปรียบในการ

แข่งขันอย่างยั่งยืนต่อไป

ความได้เปรียบทางการแข่งขัน (Competitive 

Advantage) หมายถึงความสามารถขององค์กรจากการน�ำ

กลยุทธ์การสร้างมูลค่าเพิ่มไปใช้ในการด�ำเนินธุรกิจโดย

การน�ำเสนอคุณค่าแก่ลูกค้าอย่างสม�่ำเสมอสามารถท�ำก�ำไร

ได้สูงกว่า มีผลประกอบการที่สูงกว่าและเกิดคุณค่าที่มากก

ว่าคู่แข่ง [1] เป็นความสามารถพิเศษที่คู่แข่งขันไม่สามารถ

เลยีนแบบได้หรืออาจจะต้องใช้เวลาในการปรบัตวัมากในการ

ที่จะเลียนแบบความสามารถได้

ศิริวรรณ และคณะ [8] กล่าวว่าเพื่อความอยู่รอด

และความส�ำเร็จแล้วองค์กรจ�ำเป็นต้องสร้างข้อได้เปรียบใน

การแข่งขันโดยการผลิตสินค้าหรือให้บริการท่ีมีคุณค่าเพื่อ

ตอบสนองความต้องการของลูกค้า โดย Porter [9] ได้กล่าว

ไว้ว่าองค์กรจะต้องสร้างความแตกต่างจากคูแ่ข่งขนัใน 3 ด้าน 

ได้แก่ การขายสินค้าและให้บริการที่ดีกว่า (Differentiate) 

การขายสินค้าที่ถูกกว่า (Cost Leadership) และตอบสนอง

ต่อลูกค้าได้รวดเร็วกว่าคู่แข่งขัน (Quick Response) การ

ขายสินค้าหรือให้บริการที่แตกต่างนั้น หมายถึง สินค้าและ

บรกิารทีพ่เิศษไปจากสนิค้าและบรกิารขององค์กรอืน่ไม่ทาง

ใดก็ทางหนึ่งซึ่งจะท�ำให้ผู้ซื้ออยากใช้สินค้านั้นและยินดีที่จะ

จ่ายเงินซื้อสินค้าเหล่านั้นในราคาที่สูงกว่าสินค้าอื่น ส�ำหรับ

การขายสินค้าที่ถูกกว่าจะต้องผลิตด้วยต้นทุนต�่ำกว่าเพื่อ

สร้างความผูน้�ำด้านต้นทนุ โดยจะต้องสามารถตอบสนองต่อ

ลูกค้าได้เร็วกว่าหรือมีความสามารถในการตอบสนองได้

อย่างรวดเร็ว พัชสิรี [10] กล่าวว่าการจัดการเพื่อเพิ่มความ

ได้เปรยีบทางการแข่งขนัเพือ่ให้กิจการสามารถเอาชนะคูแ่ข่ง

และอยู่รอดได้นั้นองค์กรต้องสร้างความได้เปรียบทางการ

แข่งขันให้เหนือกว่าคู่แข่ง ซ่ึงหมายความว่าองค์กรจะต้อง

สร้างสรรค์สิง่ทีม่คุีณค่าให้กับลกูค้าได้ดกีว่าคู่แข่งขันประกอบ

ด้วย 4 องค์ประกอบ ได้แก่ 1) ความได้เปรียบในเรื่องต้นทุน 

(Cost Competitiveness) ธรุกจิใดทีส่ามารถน�ำเสนอสนิค้า

ดีในราคาที่ต�่ำจะมีความได้เปรียบทางการแข่งขันมากกว่า

ด้วยการใช้ทรัพยากรให้เกิดประโยชน์มากที่สุดและเกิดของ

เสียหรือความเสียหายน้อย 2) คุณภาพ (Quality) ปัจจุบัน

การควบคุมคุณภาพจะเป็นแนวทางป้องกันเพื่อไม่ให้ความ

เสยีหายหรอืของเสยีเกิดขึน้โดยการใช้แนวคดิของการพฒันา

อย่างต่อเนือ่ง (Continuous Improvement) ในทกุด้านของ

การด�ำเนินงาน 3) นวัตกรรม (Innovation) เป็นการคิดสิ่ง

ใหม่ๆ ขึ้นมาโดยไม่ใช่เพียงสินค้าหรือบริการใหม่เท่านั้นแต่

ยังรวมถึงกระบวนการใหม่ในการท�ำงานเพื่อสร้างความ

แตกต่างให้เกิดขึ้นในธุรกิจ และ 4) ความรวดเร็ว (Speed) 

องค์กรใดที่ด�ำเนินการได้รวดเร็วกว่าย่อมเป็นผู้ได้เปรียบใน

การแข่งขันมากกว่า ดังนั้นจึงสรุปได้ว่าความได้เปรียบ

ทางการแข่งขัน หมายถึงการที่องค์กรมีความสามารถที่

แตกต่างจากผู้อ่ืนโดยมีการปรับใช้กลยุทธ์ทางการแข่งขันที่

เหมาะสมแก่องค์กรเพือ่ให้เกิดผลการด�ำเนนิงานทีเ่หนอืกว่า

คู่แข่งขัน ซึ่งจะไปสู่การเป็นผู้น�ำทางการตลาดท�ำให้องค์กร

อื่นไม่สามารถลอกเลียนแบบได้หรือไม่สามารถท�ำได้

ทัดเทียมเท่า

จากการทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวข้องพบว่า

ปัจจัยที่ส่งผลต่อการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันนั้น

ประกอบด้วยปัจจยัหลายปัจจยัและแต่ละปัจจยัก็จะมปัีจจยั

ย่อยประกอบด้วย ส�ำหรับการศึกษาน้ีผู้วิจัยได้น�ำปัจจัยที่

เกี่ยวข้องที่ได้จากการศึกษาของ วลัยลักษณ์ และ วริยา [11] 

ซึ่งได้ศึกษาถึง “การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันอย่าง
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วลัยลักษณ์ และ วริยา [11] ได้ท�ำการศึกษาถึง

ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน

อย่างยั่งยืนในโซ่อุปทานของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด

ย่อมในการเข้าสู่ตลาดประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน รวมท้ัง

ศึกษาถึงอุปสรรคของผู้ประกอบการในการสร้างความได้

เปรยีบในการแข่งขนัอย่างยัง่ยนื ด�ำเนนิการเกบ็ข้อมลูโดยใช้

แบบสอบถามจากกลุม่ตวัอย่างผูป้ระกอบการวสิาหกจิขนาด

กลางและขนาดย่อมในประเทศไทยจ�ำนวน 460 ราย และ

วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้ทั้งสถิติพรรณนา ได้แก่ ค่าร้อยละ 

ค่าเฉลีย่เลขคณติ ค่าส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน ค่าความโด่งและ

ความเบ้ และสถติอินมุานด้วยการวเิคราะห์สมการโครงสร้าง 

(Structural Equation Modeling: SEM) ผลการวิจัยพบว่า

มปัีจจยัหลกั 5 ปัจจยัทีผู่ป้ระกอบการพจิารณาให้ความส�ำคัญ 

ได้แก่ การเป็นผู้น�ำด้านต้นทุน การตอบสนองอย่างรวดเร็ว 

การส่งมอบทีเ่ชือ่ถอืได้ การมุง่ตลาดเฉพาะส่วน และการสร้าง

ความแตกต่าง โดยปัจจัยหลักเหล่านั้นประกอบด้วยปัจจัย

ยัง่ยนืในโซ่อปุทานวสิาหกจิขนาดกลางและขนาดย่อมในการ

เข้าสูต่ลาดประชาคมเศรษฐกจิอาเซยีน” โดยได้จ�ำแนกปัจจยั

หลักออกเป็น 5 ปัจจัย ได้แก่ การเป็นผู้น�ำด้านต้นทุน การ

ตอบสนองอย่างรวดเรว็ การส่งมอบท่ีเชือ่ถอืได้ การมุง่ตลาด

เฉพาะส่วน และการสร้างความแตกต่าง ซึ่งปัจจัยหลักทั้ง 5 

นั้นประกอบด้วยปัจจัยย่อยท่ีส�ำคัญรวม 21 ปัจจัยด้วยกัน

แสดงดังภาพที่ 1 ดังน้ันในงานวิจัยน้ีจะน�ำกระบวนการ

โครงขายเชิงวิเคราะห์แบบฟัซซี่มาประยุกต์ใช้เพื่อจัดล�ำดับ

ความส�ำคัญของปัจจัยต่างๆ ที่ผู ้ประกอบการผลิตภัณฑ์

ชุมชนและท้องถ่ินให้ความส�ำคัญในการสร้างความได้เปรยีบ

ในการแข่งขันในธุรกิจของตน 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ปจจัยในการสรางความไดเปรียบในการแขงขันของผูประกอบการผลิตภัณฑชุมชนและ

ตนทุน 

 (C) 

การตอบสนองอยาง

รวดเร็ว (R) 

การสงมอบท่ีเช่ือถือได 

(D) 

 

การมุงตลาดเฉพาะสวน 

(F) 

 

ความแตกตาง 

(DI) 

• ราคาที่เหมาะสม  

• ราคาตํ่ากวาคูแขง 

• ผลิตสินคาอยางมี

ประสิทธิภาพ 

     เมื่อเทียบกับคูแขง 

• มีตนทุนการผลิตที่

แขงขันได 

• ใชทรัพยากรอยาง

คุมคา  

 

• ความตอเน่ืองและรวดเร็ว 

• ตามเวลาที่นัดหมายและ

เกิดความผิดพลาดนอยที่สุด 

• มีจํานวนพนักงานที่เพยีงพอ  

และเหมาะสม 

• นําสินคาสูตลาดไดอยาง

รวดเร็ว 

• มีการจัดอบรมความรูใน

ดานตางๆ  อยางตอเน่ือง 

 

• ตอบสนองความ

ตองการที่เปลีย่นแปลง

ของลูกคาอยางรวดเร็ว 

• สงสินคาไดตามเวลาที่

ตกลงกับลูกคา 

• สามารถสงมอบสินคา

ที่เช่ือถือได 

 

• มีกลุมเปาหมายที่ชัดเจน 

• ตอบสนองความตองการ

ของลูกคากลุมเปาหมาย

เฉพาะไดดี 

• มุงเนนลูกคาเฉพาะกลุม 

• มีความสมัพันธที่ดีและ

ใกลชิดกับลูกคา  

• มีผลิตภณัฑหรอื

บริการที่แตกตางจาก

คูแขง 

•  มีผลิตภณัฑหรอื

บริการมากกวาคูแขง 

• นําเสนอนวัตกรรม 

• มีรูปลักษณทีแ่ตกตาง

จากคูแขง  

 

ภาพที่ 1 องค์ประกอบของความได้เปรียบในการแข่งขัน [11]

ย่อยรวม 21 ปัจจัย ผลการทดสอบสมมุติฐานพบว่าตัวแบบ

ที่พัฒนาขึ้นมีความสอดคล้องกับข้อมูลเชิงประจักษ์ โดย

ปัจจยัภายนอกองค์กรมอีทิธพิลทางตรงเชงิบวกต่อการสร้าง

ความได้เปรยีบในการแข่งขนัอย่างยัง่ยนืโดยมค่ีาสมัประสทิธิ์

อิทธิพลเท่ากับ 0.824 นอกจากนั้นยังพบว่าปัจจัยภายนอก

ยังมีอิทธิพลทางอ้อมต่อการสร้างความได้เปรียบในการ

แข่งขันอย่างยั่งยืนผ ่านปัจจัยภายในองค์กรโดยมีค ่า

สัมประสิทธิ์อิทธิพลเท่ากับ 0.856 

ณภัทร และคณะ [12] ได้ท�ำการศึกษาถึงความได้

เปรียบทางการแข่งขนัด้วยการจดัการตลาดเชิงกลยทุธ์ในยคุ

เศรษฐกิจแห่งการเปล่ียนแปลงของธุรกิจหน่ึงต�ำบลหน่ึง

ผลิตภัณฑ์ในจังหวัดเชียงราย โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษา

ผลกระทบของการจัดการตลาดเชิงกลยุทธ์ในยุคเศรษฐกิจ

แห่งการเปลี่ยนแปลงที่มีต่อความได้เปรียบทางการแข่งขัน

ของธุรกิจหน่ึงต�ำบลหน่ึงผลิตภัณฑ์ในจังหวัดเชียงราย 

ตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผู้ประกอบการธุรกิจหนึ่ง
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ต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์จ�ำนวน 288 ราย เครื่องมือท่ีใช้คือ

แบบสอบถาม สถิติที่ใช้วิเคราะห์ ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย 

ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน การวเิคราะห์สหสมัพนัธ์แบบพห ุผล

การศึกษาพบว่าการจัดการตลาดเชิงกลยุทธ์ท้ัง 4 ด้าน

เรยีงตามล�ำดับจากมากไปหาน้อย ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์ ด้าน

การจัดจ�ำหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านราคา 

มีผลกระทบทางบวกต่อความได้เปรียบทางการแข่งขันใน

เศรษฐกิจยุคแห่งการเปล่ียนแปลงของธุรกิจหนึ่งต�ำบลหนึ่ง

ผลิตภัณฑ์ในจังหวัดเชียงราย 

สรวิศ [13] ได้ท�ำการศึกษาถึงความได้เปรียบใน

การแข่งขันและความสามารถของผู้ประกอบการต่อความ

ส�ำเร็จทางการตลาดธรุกิจการท่องเทีย่วของประเทศไทย โดย

มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาความได้เปรียบทางในแข่งขันและ

ความสามารถของผูป้ระกอบการมผีลต่อความส�ำเรจ็ทางการ

ตลาดธุรกิจท่องเที่ยวของประเทศไทย ประชากรที่ใช้ในการ

วิจัยคือผู ้ประกอบการธุรกิจท่องเท่ียวท่ีจดทะเบียนเป็น

นิติบุคคลในประเทศไทยจ�ำนวน 4,516 องค์กร โดยสุ่ม

ตัวอย่างได้ขนาดตัวอย่าง 356 องค์กร เครื่องมือที่ใช้ในการ

เกบ็รวบรวมข้อมลูคอืแบบสอบถาม วเิคราะห์ข้อมลูด้วยการ

แจกแจงความถี ่ร้อยละ ค่าเฉลีย่ ค่าความเบีย่งเบนมาตรฐาน 

และทดสอบสมมติฐานด้วยวิธีการวิเคราะห์เส้นทาง (Path 

Analysis) ผลการวิจัยพบว่าผู้ประกอบการส่วนใหญ่เป็น

ผู้ประกอบการที่เป็นห้างหุ้นส่วนจ�ำกัดท่ีมีทุนจดทะเบียนสูง

กว่า 5,000,000 บาท มีระยะเวลาในการด�ำเนินธุรกิจอยู่

ระหว่าง 5-10 ปี มีพนักงานมากกว่า 15 คน กลุ่มลูกค้าหลัก

เป็นชาวต่างชาติ ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่าความ

สามารถของผู้ประกอบการมีอิทธิพลทางตรงต่อความส�ำเร็จ

ทางการตลาดท่องเที่ยวของประเทศไทยเท่ากับ 0.336 และ

ทางอ้อมโดยผ่านความได้เปรียบทางการแข่งขัน ส่วนความ

ได้เปรียบทางการแข่งขันส่งผลทางตรงต่อความส�ำเร็จ

ทางการตลาดธุรกิจการท่องเที่ยวของประเทศไทยเท่ากับ 

0.237 และความสามารถของผู้ประกอบการส่งผลความได้

เปรียบทางการแข่งขันเท่ากับ 0.873

วิธีด�ำเนินงานวิจัย

1. คัดเลือกผู้ประกอบการผลิตภัณฑ์ชุมชนและ

ท้องถิ่นทั้ง 5 ประเภท ได้แก่ 1) อาหาร 2) เครื่องดื่ม 3) ผ้า

และเครื่องแต่งกาย 4) ของใช้/ของตกแต่ง/ของที่ระลึก และ 

5) สมนุไพรทีไ่ม่ใช่อาหาร โดยเลอืกตวัแทนประเภทละ 1 ราย 

รวมทัง้สิน้ 5 ราย เพือ่เป็นตวัแทนของกรณศีกึษาในงานวิจยันี้

2. ผู้ประกอบการแต่ละรายประเมินค่าน�้ำหนัก

ความส�ำคัญของปัจจัยต่างๆ โดยใช้การเปรียบเทียบรายคู่ 

(Pair-wise Comparison) ระหว่างแต่ละปัจจัยหลักและ

แต่ละปัจจัยย่อย [6] ด้วยระดบัความส�ำคญัตัง้แต่ 1 (หมายถงึ 

ปัจจัยทั้ง 2 ปัจจัยที่น�ำมาเปรียบเทียบมีความส�ำคัญเท่ากัน) 

ถึง 9 (หมายถึง ปัจจัยแรกมีความส�ำคัญมากกว่าปัจจัยที่น�ำ

มาเปรยีบเทยีบในระดบัมากทีส่ดุ) จากนัน้น�ำค่าทีไ่ด้มาแปลง

ค่าสเกลน�้ำหนักความส�ำคัญเป็นตัวเลขแบบฟัซซ่ี ดังแสดง

ตารางที่ 1 
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ตารางที่ 1 ค่าสเกลน�้ำหนักความส�ำคัญแบบฟัซซี่

ระดับความส�ำคัญ Triangular Fuzzy Scale Triangular Fuzzy Reciprocal Scale

1 (1, 1, 1) (1, 1, 1)

2 (1,2,3) (1/3,1/2,1)

3 (2,3,4) (1/4,1/3,1/2)

4 (3,4,5) (1/5,1/4,1/3)

5 (4,5,6) (1/6,1/5,1/4)

6 (5,6,7) (1/7,1/6,1/5)

7 (6,7,8) (1/8,1/7,1/6)

8 (7,8,9) (1/9,1/8,1/7)

9 (9,9,9) (1/9,1/9,1/9)

3. น�ำผลที่ได้จากผู้ประกอบการทั้งหมดมาหาค่าเฉลี่ยของค่าน�้ำหนักส�ำคัญของแต่ละปัจจัยโดยสมการที่ (1)

	 (1)

เมื่อ          คือค่าน�้ำหนักความส�ำคัญของการเปรียบเทียบแถว    และหลัก    โดยที่     คือ จ�ำนวนผู้ประกอบ

การทั้งหมดเท่ากับ 5 ราย

4. ค�ำนวณหาค่าความสอดคล้อง (Consistency ratio: CR) โดยใช้สมการที่ (2)

	

	 (2)

เมื่อค่า 

โดยค่า 

	

โดยค่า CR ต้องน้อยกว่า 0.1 ถ้าค่า CR มากกว่า 0.1 แสดงว่าการให้น�้ำหนักไม่มีความสอดคล้อง ผู้กอบการซึ่งเป็น

ผู้ประเมินจะต้องด�ำเนินการทบทวนประเมินในล�ำดับขั้นตอนที่ 1 ใหม่

	 5. จากข้อมลูการเปรยีบเทยีบเป็นรายคูข่องปัจจยัความได้เปรียบในการแข่งขนัของปัจจยัหลกัและปัจจยั

ย่อยจากผู้ประกอบการแต่ละราย ท�ำการค�ำนวณน�้ำหนัก Local Weight โดยใช้สมการที่ (3) 

 	 (3) 

เมื่อ                            เป็นองค์ประกอบ 

            เป็นค่าน�้ำหนักเวกเตอร์ และท�ำการ Normalization ของค่าน�้ำหนักได้ตามสมการที่ (4)

 	 (4) 

𝑟̃𝑟𝑖𝑖𝑖𝑖 = (𝑎𝑎�𝑖𝑖𝑖𝑖1 ⊗ 𝑎𝑎�𝑖𝑖𝑖𝑖2 ⊗ … .⊗𝑎𝑎�𝑖𝑖𝑖𝑖𝑖𝑖)1/𝑘𝑘 

 i  𝑎𝑎�𝑖𝑖𝑖𝑖𝑖𝑖 j  k 

𝐶𝐶𝐶𝐶 =
(𝜆𝜆𝑚𝑚𝑚𝑚𝑚𝑚 − 𝑛𝑛)

(𝑛𝑛 − 1)
 

𝜆𝜆𝑚𝑚𝑚𝑚𝑚𝑚 = ���𝑎𝑎𝑖𝑖𝑖𝑖𝑊𝑊𝑗𝑗

𝑛𝑛

𝑗𝑗=1

�
𝑛𝑛

𝑖𝑖=1

     

𝐶𝐶𝐶𝐶 =
𝐶𝐶𝐶𝐶
𝑅𝑅𝑅𝑅

 

           𝑊𝑊𝐹𝐹 = (𝑑𝑑(𝑃𝑃1),𝑑𝑑(𝑃𝑃2), … ,𝑑𝑑(𝑃𝑃𝑛𝑛))𝑇𝑇                    

𝑊𝑊𝐿𝐿𝐿𝐿𝐿𝐿 = (𝑑𝑑(𝑃𝑃1),𝑑𝑑(𝑃𝑃2), …𝑑𝑑(𝑃𝑃𝑛𝑛))𝑇𝑇 

⎣
⎢
⎢
⎢
⎡
𝑤𝑤𝑖𝑖11
𝑤𝑤𝑖𝑖12

𝑤𝑤𝑖𝑖21
𝑤𝑤𝑖𝑖22

𝑤𝑤𝑖𝑖31 … 𝑤𝑤𝑖𝑖𝑖𝑖1
𝑤𝑤𝑖𝑖32 … 𝑤𝑤𝑖𝑖𝑖𝑖2

𝑤𝑤𝑖𝑖13 𝑤𝑤𝑖𝑖23 𝑤𝑤𝑖𝑖33 … 𝑤𝑤𝑖𝑖𝑖𝑖3
⋮

𝑤𝑤𝑖𝑖1𝑛𝑛
⋮

𝑤𝑤𝑖𝑖2𝑛𝑛
⋮  … ⋮

𝑤𝑤𝑖𝑖3𝑛𝑛 … 𝑤𝑤𝑖𝑖𝑖𝑖𝑖𝑖⎦
⎥
⎥
⎥
⎤

×

⎣
⎢
⎢
⎡
𝑤𝑤𝑙𝑙1
𝑤𝑤𝑙𝑙2
𝑤𝑤𝑙𝑙3
⋮
𝑤𝑤𝑙𝑙𝑙𝑙⎦

⎥
⎥
⎤

=  

⎣
⎢
⎢
⎢
⎡
𝑤𝑤𝐹𝐹1
𝑤𝑤𝐹𝐹2
𝑤𝑤𝐹𝐹3
⋮

𝑤𝑤𝐹𝐹𝐹𝐹⎦
⎥
⎥
⎥
⎤
 

⎣
⎢
⎢
⎢
⎡

1.000 0.2334 0.2405 0.1915 0.1804
0.2357 1.000 0.2164 0.2845 0.2916
0.1161 0.2207 1.000 0.2197 0.2176
0.3262 0.2821 0.2721 1.000 0.3103
0.3221 0.2637 0.2709 0.3044 1.000 ⎦

⎥
⎥
⎥
⎤

×

⎣
⎢
⎢
⎢
⎡
0.170
0.204
0.160
0.236
0.230⎦

⎥
⎥
⎥
⎤

=

⎣
⎢
⎢
⎢
⎡
0.1714
0.2065
0.1633
0.2320
0.2269⎦

⎥
⎥
⎥
⎤
 

𝐶𝐶𝐶𝐶 =
(𝜆𝜆𝑚𝑚𝑚𝑚𝑚𝑚 − 𝑛𝑛)

(𝑛𝑛 − 1)
 

𝜆𝜆𝑚𝑚𝑚𝑚𝑚𝑚 = ���𝑎𝑎𝑖𝑖𝑖𝑖𝑊𝑊𝑗𝑗

𝑛𝑛

𝑗𝑗=1

�
𝑛𝑛

𝑖𝑖=1

     

𝐶𝐶𝐶𝐶 =
𝐶𝐶𝐶𝐶
𝑅𝑅𝑅𝑅

 

           𝑊𝑊𝐹𝐹 = (𝑑𝑑(𝑃𝑃1),𝑑𝑑(𝑃𝑃2), … ,𝑑𝑑(𝑃𝑃𝑛𝑛))𝑇𝑇                    

𝑊𝑊𝐿𝐿𝐿𝐿𝐿𝐿 = (𝑑𝑑(𝑃𝑃1),𝑑𝑑(𝑃𝑃2), …𝑑𝑑(𝑃𝑃𝑛𝑛))𝑇𝑇 

⎣
⎢
⎢
⎢
⎡
𝑤𝑤𝑖𝑖11
𝑤𝑤𝑖𝑖12

𝑤𝑤𝑖𝑖21
𝑤𝑤𝑖𝑖22

𝑤𝑤𝑖𝑖31 … 𝑤𝑤𝑖𝑖𝑖𝑖1
𝑤𝑤𝑖𝑖32 … 𝑤𝑤𝑖𝑖𝑖𝑖2

𝑤𝑤𝑖𝑖13 𝑤𝑤𝑖𝑖23 𝑤𝑤𝑖𝑖33 … 𝑤𝑤𝑖𝑖𝑖𝑖3
⋮

𝑤𝑤𝑖𝑖1𝑛𝑛
⋮

𝑤𝑤𝑖𝑖2𝑛𝑛
⋮  … ⋮

𝑤𝑤𝑖𝑖3𝑛𝑛 … 𝑤𝑤𝑖𝑖𝑖𝑖𝑖𝑖⎦
⎥
⎥
⎥
⎤

×

⎣
⎢
⎢
⎡
𝑤𝑤𝑙𝑙1
𝑤𝑤𝑙𝑙2
𝑤𝑤𝑙𝑙3
⋮
𝑤𝑤𝑙𝑙𝑙𝑙⎦

⎥
⎥
⎤

=  

⎣
⎢
⎢
⎢
⎡
𝑤𝑤𝐹𝐹1
𝑤𝑤𝐹𝐹2
𝑤𝑤𝐹𝐹3
⋮

𝑤𝑤𝐹𝐹𝐹𝐹⎦
⎥
⎥
⎥
⎤
 

⎣
⎢
⎢
⎢
⎡

1.000 0.2334 0.2405 0.1915 0.1804
0.2357 1.000 0.2164 0.2845 0.2916
0.1161 0.2207 1.000 0.2197 0.2176
0.3262 0.2821 0.2721 1.000 0.3103
0.3221 0.2637 0.2709 0.3044 1.000 ⎦

⎥
⎥
⎥
⎤

×

⎣
⎢
⎢
⎢
⎡
0.170
0.204
0.160
0.236
0.230⎦

⎥
⎥
⎥
⎤

=

⎣
⎢
⎢
⎢
⎡
0.1714
0.2065
0.1633
0.2320
0.2269⎦

⎥
⎥
⎥
⎤
 

𝐶𝐶𝐶𝐶 =
(𝜆𝜆𝑚𝑚𝑚𝑚𝑚𝑚 − 𝑛𝑛)

(𝑛𝑛 − 1)
 

𝜆𝜆𝑚𝑚𝑚𝑚𝑚𝑚 = ���𝑎𝑎𝑖𝑖𝑖𝑖𝑊𝑊𝑗𝑗

𝑛𝑛

𝑗𝑗=1

�
𝑛𝑛

𝑖𝑖=1

     

𝐶𝐶𝐶𝐶 =
𝐶𝐶𝐶𝐶
𝑅𝑅𝑅𝑅

 

           𝑊𝑊𝐹𝐹 = (𝑑𝑑(𝑃𝑃1),𝑑𝑑(𝑃𝑃2), … ,𝑑𝑑(𝑃𝑃𝑛𝑛))𝑇𝑇                    

𝑊𝑊𝐿𝐿𝐿𝐿𝐿𝐿 = (𝑑𝑑(𝑃𝑃1),𝑑𝑑(𝑃𝑃2), …𝑑𝑑(𝑃𝑃𝑛𝑛))𝑇𝑇 

⎣
⎢
⎢
⎢
⎡
𝑤𝑤𝑖𝑖11
𝑤𝑤𝑖𝑖12

𝑤𝑤𝑖𝑖21
𝑤𝑤𝑖𝑖22

𝑤𝑤𝑖𝑖31 … 𝑤𝑤𝑖𝑖𝑖𝑖1
𝑤𝑤𝑖𝑖32 … 𝑤𝑤𝑖𝑖𝑖𝑖2

𝑤𝑤𝑖𝑖13 𝑤𝑤𝑖𝑖23 𝑤𝑤𝑖𝑖33 … 𝑤𝑤𝑖𝑖𝑖𝑖3
⋮

𝑤𝑤𝑖𝑖1𝑛𝑛
⋮

𝑤𝑤𝑖𝑖2𝑛𝑛
⋮  … ⋮

𝑤𝑤𝑖𝑖3𝑛𝑛 … 𝑤𝑤𝑖𝑖𝑖𝑖𝑖𝑖⎦
⎥
⎥
⎥
⎤

×

⎣
⎢
⎢
⎡
𝑤𝑤𝑙𝑙1
𝑤𝑤𝑙𝑙2
𝑤𝑤𝑙𝑙3
⋮
𝑤𝑤𝑙𝑙𝑙𝑙⎦

⎥
⎥
⎤

=  

⎣
⎢
⎢
⎢
⎡
𝑤𝑤𝐹𝐹1
𝑤𝑤𝐹𝐹2
𝑤𝑤𝐹𝐹3
⋮

𝑤𝑤𝐹𝐹𝐹𝐹⎦
⎥
⎥
⎥
⎤
 

⎣
⎢
⎢
⎢
⎡

1.000 0.2334 0.2405 0.1915 0.1804
0.2357 1.000 0.2164 0.2845 0.2916
0.1161 0.2207 1.000 0.2197 0.2176
0.3262 0.2821 0.2721 1.000 0.3103
0.3221 0.2637 0.2709 0.3044 1.000 ⎦

⎥
⎥
⎥
⎤

×

⎣
⎢
⎢
⎢
⎡
0.170
0.204
0.160
0.236
0.230⎦

⎥
⎥
⎥
⎤

=

⎣
⎢
⎢
⎢
⎡
0.1714
0.2065
0.1633
0.2320
0.2269⎦

⎥
⎥
⎥
⎤
 

𝐶𝐶𝐶𝐶 =
(𝜆𝜆𝑚𝑚𝑚𝑚𝑚𝑚 − 𝑛𝑛)

(𝑛𝑛 − 1)
 

𝜆𝜆𝑚𝑚𝑚𝑚𝑚𝑚 = ���𝑎𝑎𝑖𝑖𝑖𝑖𝑊𝑊𝑗𝑗

𝑛𝑛

𝑗𝑗=1

�
𝑛𝑛

𝑖𝑖=1

     

𝐶𝐶𝐶𝐶 =
𝐶𝐶𝐶𝐶
𝑅𝑅𝑅𝑅

 

           𝑊𝑊𝐹𝐹 = (𝑑𝑑(𝑃𝑃1),𝑑𝑑(𝑃𝑃2), … ,𝑑𝑑(𝑃𝑃𝑛𝑛))𝑇𝑇                    

𝑊𝑊𝐿𝐿𝐿𝐿𝐿𝐿 = (𝑑𝑑(𝑃𝑃1),𝑑𝑑(𝑃𝑃2), …𝑑𝑑(𝑃𝑃𝑛𝑛))𝑇𝑇 

⎣
⎢
⎢
⎢
⎡
𝑤𝑤𝑖𝑖11
𝑤𝑤𝑖𝑖12

𝑤𝑤𝑖𝑖21
𝑤𝑤𝑖𝑖22

𝑤𝑤𝑖𝑖31 … 𝑤𝑤𝑖𝑖𝑖𝑖1
𝑤𝑤𝑖𝑖32 … 𝑤𝑤𝑖𝑖𝑖𝑖2

𝑤𝑤𝑖𝑖13 𝑤𝑤𝑖𝑖23 𝑤𝑤𝑖𝑖33 … 𝑤𝑤𝑖𝑖𝑖𝑖3
⋮

𝑤𝑤𝑖𝑖1𝑛𝑛
⋮

𝑤𝑤𝑖𝑖2𝑛𝑛
⋮  … ⋮

𝑤𝑤𝑖𝑖3𝑛𝑛 … 𝑤𝑤𝑖𝑖𝑖𝑖𝑖𝑖⎦
⎥
⎥
⎥
⎤

×

⎣
⎢
⎢
⎡
𝑤𝑤𝑙𝑙1
𝑤𝑤𝑙𝑙2
𝑤𝑤𝑙𝑙3
⋮
𝑤𝑤𝑙𝑙𝑙𝑙⎦

⎥
⎥
⎤

=  

⎣
⎢
⎢
⎢
⎡
𝑤𝑤𝐹𝐹1
𝑤𝑤𝐹𝐹2
𝑤𝑤𝐹𝐹3
⋮

𝑤𝑤𝐹𝐹𝐹𝐹⎦
⎥
⎥
⎥
⎤
 

⎣
⎢
⎢
⎢
⎡

1.000 0.2334 0.2405 0.1915 0.1804
0.2357 1.000 0.2164 0.2845 0.2916
0.1161 0.2207 1.000 0.2197 0.2176
0.3262 0.2821 0.2721 1.000 0.3103
0.3221 0.2637 0.2709 0.3044 1.000 ⎦

⎥
⎥
⎥
⎤

×

⎣
⎢
⎢
⎢
⎡
0.170
0.204
0.160
0.236
0.230⎦

⎥
⎥
⎥
⎤

=

⎣
⎢
⎢
⎢
⎡
0.1714
0.2065
0.1633
0.2320
0.2269⎦

⎥
⎥
⎥
⎤
 

𝑃𝑃𝑖𝑖(𝑖𝑖 =  1, 2, … ,𝑛𝑛) 

𝑊𝑊𝐹𝐹 

𝑃𝑃𝑖𝑖(𝑖𝑖 =  1, 2, … ,𝑛𝑛) 

𝑊𝑊𝐹𝐹 
n 

𝐶𝐶𝐶𝐶 =
(𝜆𝜆𝑚𝑚𝑚𝑚𝑚𝑚 − 𝑛𝑛)

(𝑛𝑛 − 1)
 

𝜆𝜆𝑚𝑚𝑚𝑚𝑚𝑚 = ���𝑎𝑎𝑖𝑖𝑖𝑖𝑊𝑊𝑗𝑗

𝑛𝑛

𝑗𝑗=1

�
𝑛𝑛

𝑖𝑖=1

     

𝐶𝐶𝐶𝐶 =
𝐶𝐶𝐶𝐶
𝑅𝑅𝑅𝑅

 

           𝑊𝑊𝐹𝐹 = (𝑑𝑑(𝑃𝑃1),𝑑𝑑(𝑃𝑃2), … ,𝑑𝑑(𝑃𝑃𝑛𝑛))𝑇𝑇                    

𝑊𝑊𝐿𝐿𝐿𝐿𝐿𝐿 = (𝑑𝑑(𝑃𝑃1),𝑑𝑑(𝑃𝑃2), …𝑑𝑑(𝑃𝑃𝑛𝑛))𝑇𝑇 

⎣
⎢
⎢
⎢
⎡
𝑤𝑤𝑖𝑖11
𝑤𝑤𝑖𝑖12

𝑤𝑤𝑖𝑖21
𝑤𝑤𝑖𝑖22

𝑤𝑤𝑖𝑖31 … 𝑤𝑤𝑖𝑖𝑖𝑖1
𝑤𝑤𝑖𝑖32 … 𝑤𝑤𝑖𝑖𝑖𝑖2

𝑤𝑤𝑖𝑖13 𝑤𝑤𝑖𝑖23 𝑤𝑤𝑖𝑖33 … 𝑤𝑤𝑖𝑖𝑖𝑖3
⋮

𝑤𝑤𝑖𝑖1𝑛𝑛
⋮

𝑤𝑤𝑖𝑖2𝑛𝑛
⋮  … ⋮

𝑤𝑤𝑖𝑖3𝑛𝑛 … 𝑤𝑤𝑖𝑖𝑖𝑖𝑖𝑖⎦
⎥
⎥
⎥
⎤

×

⎣
⎢
⎢
⎡
𝑤𝑤𝑙𝑙1
𝑤𝑤𝑙𝑙2
𝑤𝑤𝑙𝑙3
⋮
𝑤𝑤𝑙𝑙𝑙𝑙⎦

⎥
⎥
⎤

=  

⎣
⎢
⎢
⎢
⎡
𝑤𝑤𝐹𝐹1
𝑤𝑤𝐹𝐹2
𝑤𝑤𝐹𝐹3
⋮

𝑤𝑤𝐹𝐹𝐹𝐹⎦
⎥
⎥
⎥
⎤
 

⎣
⎢
⎢
⎢
⎡

1.000 0.2334 0.2405 0.1915 0.1804
0.2357 1.000 0.2164 0.2845 0.2916
0.1161 0.2207 1.000 0.2197 0.2176
0.3262 0.2821 0.2721 1.000 0.3103
0.3221 0.2637 0.2709 0.3044 1.000 ⎦

⎥
⎥
⎥
⎤

×

⎣
⎢
⎢
⎢
⎡
0.170
0.204
0.160
0.236
0.230⎦

⎥
⎥
⎥
⎤

=

⎣
⎢
⎢
⎢
⎡
0.1714
0.2065
0.1633
0.2320
0.2269⎦

⎥
⎥
⎥
⎤
 



ว. วิทย. เทคโน. หัวเฉียวเฉลิมพระเกียรติ 107ปีที่ 5 ฉบับที่ 1 มกราคม - มิถุนายน  2562

6. ค�ำนวณหาน�้ำหนัก Inner Dependence Weight เป็นการพิจารณาหาค่าน�ำ้หนักของปัจจัยหลัก เมื่อได้ค่า 

Inner Dependence Weight ของปัจจัยที่ 1 ถึงปัจจัยที่ n น�ำค่าน�้ำหนักความส�ำคัญที่ได้มาใส่ในต�ำแหน่งหลักของปัจจัย 

นั้นๆ

7. ค�ำนวณหาค่าน�้ำหนัก Inter Dependence Weights ของปัจจัยหลัก โดยการน�ำค่า Inner Dependence 

Weights เมตริกซ์คูณด้วยค่าน�้ำหนักของปัจจัยหลัก (Local Weights) โดยใช้สมการที่ (5)

 	 (5)

8. ค�ำนวณหาน�้ำหนัก Global Weights โดยการน�ำค่าน�้ำหนักของปัจจัยหลักที่ได้ในขั้นตอนที่ 6 มาท�ำการคูณกับ

ค่าน�้ำหนัก Local Weights ของปัจจัยย่อยของแต่ละปัจจัยหลัก 

9. สรุปผลการจัดล�ำดับปัจจัย 

ผลการวิจัย

จากการประเมินค่าความส�ำคัญของปัจจัยในการ

สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันเป็นรายคู่ (Pair-wise 

Comparison) ซึง่ประกอบด้วยปัจจัยหลกั 5 ปัจจยัและปัจจัย

ย่อย 21 ปัจจัย โดยผู้ประกอบการผลิตภัณฑ์ชุมชนและท้อง

ถิ่น 5 ราย ผู้วิจัยได้น�ำผลการเปรียบเทียบเป็นรายคู่เหล่านั้น

มาค�ำนวณหาค่าน�้ำหนักของปัจจัยต่างๆ ด้วยเทคนิค

กระบวนการโครงข่ายเชิงวิเคราะห์แบบฟัซซ่ีด้วยโปรแกรม 

MATLAB ซึ่งผลการวิเคราะห์ข้อมูลแสดงได้ดังตารางที่ 2-4 

ต่อไปนี้

𝐶𝐶𝐶𝐶 =
(𝜆𝜆𝑚𝑚𝑚𝑚𝑚𝑚 − 𝑛𝑛)

(𝑛𝑛 − 1)
 

𝜆𝜆𝑚𝑚𝑚𝑚𝑚𝑚 = ���𝑎𝑎𝑖𝑖𝑖𝑖𝑊𝑊𝑗𝑗
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𝑗𝑗=1

�
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𝑖𝑖=1

     

𝐶𝐶𝐶𝐶 =
𝐶𝐶𝐶𝐶
𝑅𝑅𝑅𝑅

 

           𝑊𝑊𝐹𝐹 = (𝑑𝑑(𝑃𝑃1),𝑑𝑑(𝑃𝑃2), … ,𝑑𝑑(𝑃𝑃𝑛𝑛))𝑇𝑇                    

𝑊𝑊𝐿𝐿𝐿𝐿𝐿𝐿 = (𝑑𝑑(𝑃𝑃1),𝑑𝑑(𝑃𝑃2), …𝑑𝑑(𝑃𝑃𝑛𝑛))𝑇𝑇 

⎣
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⎡
𝑤𝑤𝑖𝑖11
𝑤𝑤𝑖𝑖12
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𝑤𝑤𝑖𝑖22

𝑤𝑤𝑖𝑖31 … 𝑤𝑤𝑖𝑖𝑖𝑖1
𝑤𝑤𝑖𝑖32 … 𝑤𝑤𝑖𝑖𝑖𝑖2

𝑤𝑤𝑖𝑖13 𝑤𝑤𝑖𝑖23 𝑤𝑤𝑖𝑖33 … 𝑤𝑤𝑖𝑖𝑖𝑖3
⋮

𝑤𝑤𝑖𝑖1𝑛𝑛
⋮

𝑤𝑤𝑖𝑖2𝑛𝑛
⋮  … ⋮
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⎥
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⎤

×

⎣
⎢
⎢
⎡
𝑤𝑤𝑙𝑙1
𝑤𝑤𝑙𝑙2
𝑤𝑤𝑙𝑙3
⋮
𝑤𝑤𝑙𝑙𝑙𝑙⎦

⎥
⎥
⎤

=  

⎣
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⎢
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𝑤𝑤𝐹𝐹3
⋮

𝑤𝑤𝐹𝐹𝐹𝐹⎦
⎥
⎥
⎥
⎤
 

⎣
⎢
⎢
⎢
⎡

1.000 0.2334 0.2405 0.1915 0.1804
0.2357 1.000 0.2164 0.2845 0.2916
0.1161 0.2207 1.000 0.2197 0.2176
0.3262 0.2821 0.2721 1.000 0.3103
0.3221 0.2637 0.2709 0.3044 1.000 ⎦

⎥
⎥
⎥
⎤

×

⎣
⎢
⎢
⎢
⎡
0.170
0.204
0.160
0.236
0.230⎦

⎥
⎥
⎥
⎤

=

⎣
⎢
⎢
⎢
⎡
0.1714
0.2065
0.1633
0.2320
0.2269⎦

⎥
⎥
⎥
⎤
 

เมื่อพิจารณาค่าน�้ำหนักของปัจจัยหลักของการ

สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของผู ้ประกอบการ

ผลิตภัณฑ์ชุมชนและท้องถิ่นในตารางที่ 2 พบว่าปัจจัยด้าน

การมุ่งตลาดเฉพาะส่วน (F) มีความส�ำคัญมากที่สุดคิดเป็น

ร้อยละ 23.20 รองลงมาเป็นปัจจัยด้านความแตกต่าง (DI) 

คิดเป็นร้อยละ 22.69 และปัจจัยที่มีความส�ำคัญน้อยสุดคือ

ปัจจัยด้านการส่งมอบที่เชื่อถือได้ (D) คิดเป็นร้อยละ 16.33 

ตามล�ำดับ 
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จากนั้นท�ำการค�ำนวณค่าน�้ำหนักของปัจจัยย่อย

ของการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันในแต่ละด้าน 

(Local Weight) และค�ำนวณหาค่าน�้ำหนัก Inner 

Dependence Weight ของปัจจัยด้านต้นทุน (C) การตอบ

ตารางที่ 2 ค่าเฉลี่ยของผลการเปรียบเทียบเป็นรายคู่ของปัจจัยหลัก

ปัจจัย C R D F DI Local Weights

ต้นทุน (C) (1.000, 1.000, 

1.000)

(0.668, 0.725, 

0.803)

(0.425, 0.693, 

0.967)

(0.815, 1.084, 

1.409)

(0.822, 

1.191, 

1.565)

0.1714

การตอบสนองอย่าง

รวดเร็ว (R)

(1.246, 1.380, 

1.496)

(1.000, 1.000, 

1.000)

(1.201,

1.623, 1.994)

(0.506, 0.725, 

1.000)

(0.467, 

0.654, 

0.871)

0.2065

การส่งมอบที่เชื่อถือได้ 

(D)

(1.035, 1.443,

 2.352)

(0.502, 0.616, 

0.833 )

(1.000, 1.000, 

1.000)

(0.407, 0.603, 

0.822)

(0.467, 

0.654, 

0.871)

0.1633

การมุ่งตลาดเฉพาะ

ส่วน (F)

(0.710, 0.922,

 1.227)

(1.000, 1.380, 

1.974)

(1.217, 1.657, 

2.460)

(1.000, 1.000, 

1.000)

(0.762, 

1.000, 

1.272)

0.232

ความแตกต่าง (DI) (0.639, 0.839, 

1.217)

(1.149, 1.528, 

2.141 )

(1.149, 1.528, 

2.141)

(0.710, 0.922, 

1.227)

(1.000, 

1.000, 

1.000)

0.2269

สนองอย่างรวดเร็ว (R) การส่งมอบที่เช่ือถือได้ (D) การมุ่ง

ตลาดเฉพาะส่วน (F) และความแตกต่าง (DI) โดยตารางที่ 3 

แสดงค่าน�้ำหนัก Inner Dependence Weight ของปัจจัย

หลักดังนี้

ตารางที่ 3 ค่าน�้ำหนัก Inner Dependence Weight ของปัจจัยหลัก

ปัจจัย C R D F DI

ต้นทุน (C)  1.000 0.2334 0.2405 0.1915 0.1804

การตอบสนองอย่างรวดเร็ว (R) 0.2357  1.000 0.2164 0.2845 0.2916

การส่งมอบที่เชื่อถือได้ (D) 0.1161 0.2207  1.000 0.2197 0.2176

การมุ่งตลาดเฉพาะส่วน (F) 0.3262 0.2821 0.2721  1.000 0.3103

ความแตกต่าง (DI) 0.3221 0.2637 0.2709 0.3044  1.000 

ในการค�ำนวณหาค่าน�ำ้หนกั Inter Dependence 

Weights ซึ่งเป็นค่าน�้ำหนักของปัจจัยหลัก สามารถค�ำนวณ

ได้โดยการคูณกับค่า Inner Dependence Weights ใน

ตารางที่ 3 ด้วยค่าน�้ำหนักของปัจจัยหลัก (Local Weights) 

จากตารางที่ 2 จะได้ค่าน�้ำหนัก Inter Dependence 

Weights ดังนี้

𝐶𝐶𝐶𝐶 =
(𝜆𝜆𝑚𝑚𝑚𝑚𝑚𝑚 − 𝑛𝑛)

(𝑛𝑛 − 1)
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จากนั้นจะท�ำการค�ำนวณหาค่าน�้ำหนัก Global 

Weights ของปัจจัยย่อยโดยการน�ำค่าน�้ำหนัก Inter 

Dependence Weights ของปัจจัยหลักคูณด้วยค่าน�้ำหนัก

ของปัจจัยย่อย (Local Weights) ที่ค�ำนวณได้ จะได้ค่า 

Global Weights ของปัจจัยย่อยทั้ง 21 ปัจจัย ดังแสดงใน

ตารางที่ 4

ซึง่จากตารางที ่4 พบว่าปัจจยัย่อยทีผู้่ประกอบการ

ผลิตภัณฑ์ชุมชนและท้องถิ่นพิจารณาให้ความส�ำคัญว่าเป็น

ปัจจยัในการสร้างความได้เปรยีบในการแข่งขนั 5 อนัดบัแรก 

ได้แก่ 1) มีกลุ่มเป้าหมายที่ชัดเจน 2) มีราคาที่เหมาะสม 

3) มีจ�ำนวนพนักงานที่เพียงพอเหมาะสม 4) ส่งสินค้าได้ตาม

เวลาที่ตกลงกับลูกค้า และ 5) มีผลิตภัณฑ์หรือบริการที่

แตกต่างจากคู่แข่ง ตามล�ำดับ

ตารางที่ 4 ค่าน�้ำหนักของความได้เปรียบในการแข่งขันของปัจจัยหลักและปัจจัยย่อย

ปัจจัยหลัก

Inter

dependent 

Weights

ปัจจัยย่อย
Local 

Weights

Global 

Weights
อันดับที่

ต้นทุน (C) 0.1714

ราคาที่เหมาะสม (C1) 0.375 0.0642 2

ราคาต�่ำกว่าคู่แข่ง (C2) 0.271 0.0465 13

ผลิตสินค้าอย่างมีประสิทธิภาพเมื่อเทียบกับคู่แข่ง (C3) 0.066 0.0113 21

มีต้นทุนการผลิตที่แข่งขันได้ (C4) 0.156 0.0268 19

ใช้ทรัพยากรอย่างคุ้มค่า (C5) 0.132 0.0226 20

การตอบ

สนองอย่าง

รวดเร็ว (R) 0.2065

ความต่อเนื่องและรวดเร็ว (R1) 0.154 0.0318 17

ตามเวลาที่นัดหมายและเกิดความผิดพลาดน้อยที่สุด (R2) 0.243 0.0501 11

มีจ�ำนวนพนักงานที่เพียงพอเหมาะสม (R3) 0.307 0.0634 3

น�ำสินค้าสู่ตลาดได้อย่างรวดเร็ว (R4) 0.165 0.0341 16

การจัดอบรมความรู้ในด้านต่างๆ อย่างต่อเนื่อง (R5) 0.131 0.0271 18

การส่งมอบ

ที่เชื่อถือได้ 

(D)

0.1633

ตอบสนองความต้องการที่เปลี่ยนแปลงของลูกค้าอย่างรวดเร็ว 

(D1)
0.258

0.0421

15

ส่งสินค้าได้ตามเวลาที่ตกลงกับลูกค้า (D2) 0.380 0.0621 4

สามารถส่งมอบสินค้าที่เชื่อถือได้ (D3) 0.362 0.0.592 6

การมุ่ง

ตลาด

เฉพาะส่วน 

(F)

0.232

มีกลุ่มเป้าหมายที่ชัดเจน (F1) 0.351 0.0815 1

ตอบสนองความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายเฉพาะได้ดี (F2) 0.200 0.0463 14

มุ่งเน้นลูกค้าเฉพาะกลุ่ม (F3) 0.210 0.0488 12

ความสัมพันธ์ที่ดีและใกล้ชิดกับลูกค้า (F4) 0.239 0.0555 9

ค ว า ม

แ ต ก ต ่ า ง 

(DI)

0.2269

มีผลิตภัณฑ์หรือบริการที่แตกต่างจากคู่แข่ง (DI1) 0.265 0.0600 5

มีผลิตภัณฑ์หรือบริการมากกว่าคู่แข่ง (DI2) 0.246 0.0557 8

น�ำเสนอนวัตกรรม (DI3) 0.230 0.0522 10

มีรูปลักษณ์ที่แตกต่างจากคู่แข่ง (DI4) 0.260 0.0590 7



ปีที่ 5 ฉบับที่ 1 มกราคม - มิถุนายน  2562110 ว. วิทย. เทคโน. หัวเฉียวเฉลิมพระเกียรติ

อภิปรายและสรุปผลการวิจัย

งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อท่ีจะจัดล�ำดับความ

ส�ำคญัของปัจจยัในการสร้างความได้เปรยีบในการแข่งขนัโดย

ใชกระบวนการโครงข่ายเชิงวิเคราะห์แบบฟัซซ่ี (Fuzzy 

Analytic Network Process: FANP) โดยในงานวิจัยนี้ได้ใช้

กรณีศกึษาซึง่เป็นผูป้ระกอบการผลติภณัฑ์ชมุชนและท้องถิน่

จ�ำนวน 5 ราย ผลการวิจัยพบว่าปัจจัยหลักด้านการมุ่งตลาด

เฉพาะส่วน (F) มีความส�ำคัญมากที่สุดคิดเป็นร้อยละ 23.20 

รองลงมาเป็นปัจจัยหลักด้านความแตกต่าง คิดเป็นร้อยละ 

22.69 ปัจจัยหลักด้านการตอบสนองอย่างรวดเร็ว คิดเป็น

ร้อยละ 20.65 ปัจจัยหลักด้านต้นทุน คิดเป็นร้อยละ 17.14 

และปัจจัยหลักด้านการส่งมอบที่เชื่อถือได้ คิดเป็นร้อยละ 

16.33 ตามล�ำดับ 

ส�ำหรับปัจจัยย่อย 5 อันดับแรกเรียงตามความ

ส�ำคัญที่ผู ้ประกอบการผลิตภัณฑ์ชุมชนและท้องถิ่นได้ให้

ความส�ำคัญ ได้แก่ 1) มีกลุ่มเป้าหมายที่ชัดเจน 2) ราคาที่

เหมาะสม 3) มีจ�ำนวนพนักงานที่เพียงพอเหมาะสม 4) 

ส่งสินค้าได้ตามเวลาที่ ตกลงกับลูกค้า และ 5) มีผลิตภัณฑ์

หรือบริการที่แตกต่างจากคู่แข่ง ตามล�ำดับ 

ผลจากการวิจัยพบว่าในการสร้างความได้เปรียบ

ในการแข่งขนันัน้ปัจจยัย่อยทีผู่ป้ระกอบการผลติภณัฑ์ชมุชน

และท้องถิ่นได้ให้ความส�ำคัญมากที่สุดคือ ผู้ประกอบการจะ

ต้องรูก้ลุม่เป้าหมายลกูค้าทีช่ดัเจนหรอืใครเป็นกลุม่เป้าหมาย

ที่ต้องการให้เป็นลูกค้าเพื่อที่จะพัฒนาตลาดเป้าหมายให้

เฉพาะเจาะจงให้ได้มากที่สุด ดังนั้นผู้น�ำชุมชนหรือผู้น�ำกลุ่ม

ชุมชนจะต้องวิเคราะห์และก�ำหนดว่าลูกค้าเป้าหมายของ

ผลติภณัฑ์ทีช่มุชนผลติขึน้นัน้เป็นใคร ลกูค้าเหล่านัน้ต้องการ

ผลิตภัณฑ์อะไร [14] เพ่ือท่ีจะสามารถผลิตสินค้าได้ตรงกับ

ความต้องการของลูกค้าโดยจะต้องท�ำความเข้าใจกลุม่ลกูค้า

เหล่านัน้ก่อนทีจ่ะด�ำเนินธรุกิจซึง่ถอืว่าเป็นกลยทุธ์หนึง่ในการ

มุ่งตลาดเฉพาะส่วน เมื่อทราบถึงกลุ่มเป้าหมายลูกค้าที่

ชัดเจนก็อาจน�ำเทคโนโลยีต่างๆ มาใช้ในการเข้าถึงและ

ประชาสัมพันธ์ถึงลูกค้าเหล่านั้นได้โดยตรง ซึ่งถือว่าปัจจัยที่

ส�ำคัญที่จะสร้างความแข็งแกร่งและได้เปรียบในเชิงการ

แข่งขันทางธุรกิจให้กับผู้ประกอบการในปัจจุบัน

นอกจากนัน้จากการศกึษาพบว่าผูป้ระกอบการจะ

ต้องมกีารตัง้ราคาของสินค้าทีเ่หมาะสม ดงันัน้กจิการจะต้อง

มกีารก�ำหนดราคาโดยการองิราคา คณุภาพ และขัน้ตอนการ

ผลิตเป็นส�ำคัญ โดยจะต้องรวมค่าขนส่งไปยังลูกค้าหรือ

ศูนย์จ�ำหน่ายด้วยซึ่งจะข้ึนอยู่กับระยะทางในการขนส่ง ซึ่ง

การตั้งราคาจะเป็นการค�ำนวณต้นทุนและค่าใช้จ่ายต่างๆ 

รวมกบัผลก�ำไร [15] ทัง้นีจ้ะต้องรวมค่าจ้างแรงงานของผูน้�ำ

ชมุชนและสมาชกิกลุม่ท่ีมาช่วยด�ำเนนิการผลติในการค�ำนวณ

ต้นทุนการด้วย ซึ่งพบว่ามีผู้ประกอบการจ�ำนวนมากที่ไม่ได้

พิจารณาในประเด็นเหล่านี้ในการน�ำมาค�ำนวณต้นทุน

การมีจ�ำนวนพนักงานที่เพียงพอเหมาะสมเป็นอีก

ปัจจัยหนึ่งที่มีความส�ำคัญเพราะหากมีจ�ำนวนพนักงานที่ไม่

เพยีงพอก็จะท�ำให้ไม่สามารถผลิตสินค้าได้ตามเวลาทีก่�ำหนด

ตามที่ตกลงไว้กับลูกค้า ซ่ึงเป็นประเด็นที่มีความส�ำคัญ

ส�ำหรับผู้ประกอบการผลิตภัณฑ์ชมุชนและทอ้งถิ่นเนื่องจาก

มจี�ำนวนพนกังานทีไ่ม่แน่นอน ซึง่สอดคล้องกบัการศกึษาของ 

[16] ทีพ่บว่าปัญหาหนึง่ของผู้ประกอบการคือ การขาดแคลน

แรงงาน บางกลุ่มก็จะท�ำการผลิตสินค้าเมื่อสมาชิกในกลุ่ม

ของตนว่างจากงานประจ�ำของตนเท่าน้ันท�ำให้ไม่สามารถ

รบัค�ำส่ังซือ้จ�ำนวนมากได้รวมทัง้อาจไม่สามารถส่งมอบสนิค้า

ได้ตามเวลาที่ตกลงไว้กับลูกค้า ก็จะเป็นปัจจัยหน่ึงที่มี

ความส�ำคญัอย่างยิง่เพราะหากไม่สามารถด�ำเนนิการได้บ่อย

ครั้งก็จะส่งผลให้ลูกค้าขาดความเชื่อถือและสูญเสียลูกค้าไป

ในที่สุดหรือผู้ประกอบการอาจจะต้องมีค่าใช้จ่ายเพิ่มเติมใน

การเร่งผลิตหรือการส่งมอบที่ล่าช้า

นอกจากน้ันผู ้ประกอบการต่างให้ความส�ำคัญ

ว่าการสร้างผลิตภัณฑ์หรือบริการที่แตกต่างจากคู่แข่งซึ่ง

สอดคล้องกับการศึกษาของ Nussbaum [17] และ ศรวณะ 

และคณะ [18] เน่ืองจากความแตกต่างของสินค้าเป็นส่ิงที่

ผูบ้รโิภคพจิารณาให้ความสนใจในการตดัสนิใจเลือกซือ้ การ

พฒันารปูแบบมผีลติภณัฑ์ใหม่ๆ ออกสูต่ลาดอยูเ่สมอจะมผีล

ต่อการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค ท�ำให้ผู้บริโภคเกิดความ

ประทับใจและจะกลายเป็นความภักดีต่อสินค้านั้น นอกจาก

นั้นยังเป็นการเพิ่มทางเลือกให้กับผู้บริโภคอีกด้วย ดังนั้น

ผู้ประกอบการจ�ำเป็นต้องใส่ใจในรายละเอียดของผู้บริโภค
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และศึกษาแนวทางใหม่ๆ ในการพัฒนาสินค้าเพื่อให้มี

ความน่าสนใจ ดึงดูดลูกค้าเพื่อน�ำมาต่อยอดผลิตภัณฑ์

ข้อเสนอแนะ

หน่วยงานภาครฐัทีเ่กีย่วข้องควรจะให้การส่งเสริม

และสนับสนุนผู้ประกอบการผลิตภัณฑ์ชุมชนและท้องถิ่นใน

ประเด็นต่างๆ ดังต่อไปนี้

1. ส่งเสริมและสนบัสนนุผูป้ระกอบการในการผลิต

สินค้าหรือบริการที่มีลักษณะเฉพาะตัว ซึ่งต้องมีการแบ่ง

ประเภทของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายท่ีชัดเจนเพื่อผลิตสินค้าให้

ตรงกบัความต้องการท�ำให้สามารถเจาะตลาดลกูค้าเป้าหมาย

โดยตรงได้

2. จัดหาที่ปรึกษาหรือจัดอบรม เพื่อเป็นการ

กระตุ้นให้ผู ้ประกอบการเกิดความร่วมมือและเห็นความ

ส�ำคัญในการพัฒนาองค์กรเพื่อให้ผลการปฏิบัติงานมี

ประสทิธภิาพเพือ่ส่งผลให้เกดิความได้เปรยีบทางการแข่งขนั

และความส�ำเร็จในการด�ำเนินงานของกิจการ โดยมุ่งเน้นทั้ง

ให้การส่งเสรมิด้านพฒันาผลติภณัฑ์ เพือ่สร้างความแตกต่าง 

การตั้งราคาที่เหมาะสมและแนะน�ำให้สถานประกอบการ

มุง่เน้นการพฒันาประสทิธภิาพองค์กร เพิม่ผลติภาพการผลิต 

ลดต้นทุนการผลิตเพ่ือความอยู ่รอดและสร้างขีดความ

สามารถทางการแข่งขันต่อไป

3. ส่งเสริมสนับสนุนการผู้ประกอบการผลิตภัณฑ์

ชมุชนและท้องถิน่ในสร้างกลยทุธ์นวตักรรมด้านกระบวนการ

ซึง่เป็นการประยกุต์ใช้แนวคดิ วธิกีาร หรอืกระบวนการใหม่ๆ 

โดยปรับปรุงนวัตกรรมให้สอดคล้องกับรสนิยมของผู้บริโภค 

รวมถึงการสนับสนุนการพัฒนาสินค้าหรือบริการให้มีความ

โดดเด่น มีความแตกต่างและมีเอกลักษณ์ให้ต ่างจาก

ผู้ประกอบการรายอื่น รวมถึงการส่งเสริมให้ผู้ประกอบการ

สร้างจุดเด่นให้ผลิตภัณฑ์ด้วยแนวความคิดแปลกใหม่ ที่ช่วย

ท�ำให้ลูกค้าเกิดความสนใจในผลิตภัณฑ์นั้นๆ 
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