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การประยุกต์ใช้กระบวนการตัดสินใจแบบวิเคราะห์ล าดับชั้นในการขายล าไยสดรูดร่วง 
ของคนกลางให้กับโรงงานล าไยอบแห้ง 

Application of Analytic Hierarchy Process by Middlemen in Selling Fresh  
Dropping Longan to Dried Longan Factory 
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บทคัดย่อ 

 การศึกษานี้ มีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาการประยุกต์ใช้กระบวนการตัดสินใจแบบวิเคราะห์ล าดับช้ันในการขายล าไย
สดรูดร่วงของคนกลางให้กับโรงงานล าไยอบแห้ง โดยใช้กระบวนการตัดสินใจแบบวิเคราะห์ล าดับช้ันโดยเก็บข้อมูลจาก 
ผู้มีอ านาจในการตัดสินใจเลือกโรงงานล าไยอบแห้ง จ านวน 9 ราย จากโรงงานล าไยอบแห้งขนาดเล็ก ขนาดกลาง และขนาด
ใหญ่ ผลการวิเคราะห์ประกอบด้วยการเปรียบเทียบล าดับความส าคัญของโรงงานล าไยอบแห้งเกณฑ์ย่อยและเกณฑ์ห ลัก  
โดยใช้เครื่องมือสถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ตารางแผนภูมิและแผนภาพต่างๆ ในการวิเคราะห์และการน าเสนอข้อมูล  
และการวิเคราะห์ความไว เพื่อตรวจสอบการเปลี่ยนแปลงของล าดับความส าคัญของโรงงานล าไยอบแห้ง เมื่อเปลี่ยนแปลงค่า
น้ าหนักของเกณฑ์ย่อยหรือเกณฑ์หลัก วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรม Expert Choice® 
 ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยหลักท่ีมีต่อการตัดสินใจเลือกขายล าไยสดรูดรว่งของคนกลางให้กับโรงงานล าไยอบแหง้ 
ได้แก่ ปัจจัยหลักด้านราคา เป็นเกณฑ์หลักที่ส าคัญที่สุด ล าดับรองลงมาคือ ด้านการจัดการ ด้านผลิตภัณฑ์/บริการ  
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด ตามล าดับโดยปัจจัยย่อยที่คนกลางให้ความส าคัญสูงสุดแต่ละดา้น
มีดังนี้ ด้านราคา คือ การตั้งราคารับซื้อผลผลิตสูงกว่าโรงงานอ่ืน ด้านการจัดการ คือ การให้ยืมเครื่องคัดเกรดล าไยแก่คนกลาง 
ด้านผลิตภัณฑ์/บริการ คือ โรงงานรับซื้อล าไยทุกขนาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย คือ โรงงานอยู่ใกล้จุดรับซื้อล าไยของคน
กลาง และ ด้านการส่งเสริมการตลาด คือ โรงงานมีโปรโมชั่นพิเศษให้เงินทุนแก่คนกลาง 

Abstract 

 This independent study aimed to investigate the application of Analytic Hierarchy Process 
of the middlemen in selling fresh dropping Longan to dried Longan factories. Data were gathered from 9 
middlemen, who owned decision-making authority to select the dried Longan factories in varied sizes:  
small; medium; and large. Results of the comparison analysis on priorities of criteria and sub-criteria of the 
dried Longan factories were discussed and the descriptive statistics’ tools i.e. tables, charts, and diagrams 
were applied to analyze and present the data. In addition, the sensitivity analysis done by the Expert 
Choice® Software was also performed to trace changes of priorities among the dried Longan factories when 
the weighted priorities of sub-criteria or criteria were altered. 

 The findings presented that the most important criteria affecting decision-making of the 
middlemen in selling fresh dropping Longan to the dried Longan factories was price factor; followed by 
management, product/service; place; and promotion factors, respectively. For the middlemen, the most 
important sub-criteria in each factor was presented as follows. In price factor, it was the purchase price to 
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be set in higher rate than other factories. In management factor, it was the availability of Longan grading 
machine that could be borrowed by the middlemen. In product/service factor, it was the factory that 
accepted to purchase all sizes of product. In place factor, it was the factory location where was close to a 
purchasing site of the middlemen. In promotion factor, it was the offer of special promotion: funding the 
capital to the middlemen.  

บทน า 

ประเทศไทยเป็นประเทศเกษตรกรรมที่มีผลไม้หลากหลายโดยเฉพาะล าไยเป็นผลไม้ เศรษฐกิจที่ส าคัญของไทย  
โดยล าไยจะออกผลในช่วงเดือนกรกฎาคม-กันยายน แต่ในปัจจุบัน เกษตรกรสามารถผลิตให้ออกผลได้ทั้งปี โดยจังหวัดที่มี
ผลผลิตล าไยในเชิงพาณิชย์มี 8 จังหวัดส าคัญ ได้แก่ เชียงใหม่ ล าพูน เชียงราย พะเยา น่าน ล าปาง ตาก และแพร่ ในแต่ละปี
จะมีผลผลิตออกสู่ตลาดมากมาย ในปี 2561 มีปริมาณล าไยรวม 386,303 ตัน เพิ่มขึ้นจากปี 2560 ร้อยละ 1.01 โดยจังหวัด 
ที่ปลูกล าไยมากท่ีสุด 2 จังหวัด ได้แก่ จังหวัดเชียงใหม่ มีปริมาณผลผลิต 138,373 ตัน หรือคิดเป็น ร้อยละ 35.82 และจังหวัด
ล าพูน มีปริมาณผลผลิต 125,120 ตัน หรือคิดเป็นร้อยละ 32.39 ท้ังสองจังหวัดมีปริมาณผลผลิตรวมประมาณร้อยละ 68.21 
ของปริมาณทั้งหมด (ศูนย์ส่งเสริมและพัฒนาอาชีพการเกษตร จังหวัดเชียงใหม่ , 2561) และตลาดล าไย ในปี 2560 มีมูลค่า
รวม 20,971 ล้านบาท และในปี 2561 มีมูลค่ารวม 28,756 ล้านบาท หรือเพิ่มขึ้นร้อยละ 37.12 ( ศูนย์วิจัยเศรษฐกิจและ
พยากรณ์ทางการเกษตร…, 2562) 

ศูนย์วิจัยเศรษฐกิจและพยากรณ์ทางการเกษตร มหาวิทยาลัยแม่โจ้ ได้สัมภาษณ์เกษตรกรในจังหวัดเชียงใหม่และ
จังหวัดล าพูน เกี่ยวกับปัญหาล าไยตามฤดูกาล พบว่า ผลผลิตล าไยสดรูดร่วงในแต่ละปีมีความไม่แน่นอน ขึ้นอยู่กับสภาพความ 
สมบูรณ์ของต้นล าไยและสภาพอากาศในช่วงเก็บเกี่ยวผลผลิต ส่งผลให้ราคาล าไยสดรูดร่วงมีความผันผวนมากในแต่ละปี 
ประกอบกับพื้นที่เพาะปลูกล าไยที่เพิ่มขึ้นของเกษตรกรในจังหวัดเชียงใหม่และล าพูน อีกทั้งลักษณะตลาดล าไยสดรูดร่วง  
เป็นตลาดที่มีผู้ซื้อและผู้ขายจ านวนมาก สินค้าที่ซื้อขายกันมีลักษณะเหมือนกัน มีโครงสร้างตลาดล าไยสดรูดร่วง จึงเป็นแบบ
ตลาดแข่งขั้นสมบูรณ์ ท าให้ราคาล าไยสดรูดร่วง จึงถูกกระทบได้ง่าย จากหลากหลายปัจจัย อาทิเช่น ขนาดของล าไย ปริมาณ
ผลิตล าไย ความสดใหม่ ความต้องการของตลาด ปริมาณการรับซื้อของคนกลาง (ศูนย์วิจัยเศรษฐกิจและพยากรณ์ทางการ
เกษตร…, 2562) นอกจากนั้น เมื่อพ่อค้าคนกลาง หรือ คนกลาง น าล าไยสดรูดร่วงไปขายต่อให้กับโรงงานล าไยอบแห้ง  
เพื่อท าการแปรรูปต่อไปนั้น ทางโรงงานได้มีการก าหนดเง่ือนไขการรับซื้อมากมายจากคนกลาง เช่น คุณภาพ ปริมาณ ราคา
ของล าไยสดรูดร่วง เป็นต้น รวมถึงด้านบุคลากร ด้านเงินทุน ด้านการจัดการ ด้านวัสดุอุปกรณ์ของโรงงาน ซึ่งเป็นปัจจัยที่ส่งผล
ต่อการตัดสินใจของคนกลางท้ังสิ้น อีกทั้งโรงงานท่ีมีขนาดต่างกัน อาทิเช่น โรงงานขนาดเล็กมีเกณฑ์ในการรับซื้อล าไยแตกต่าง
กับโรงงานขนาดกลางและขนาดใหญ่ อีกด้วย (มงคล หมื่นอภัย, 2562: สัมภาษณ์) 

การตัดสินใจขายล าไยสดรูดร่วงของคนกลางให้กับโรงงานล าไยอบแห้ง เป็นการตัดสินใจที่มีทางเลือกหลายทาง  
ซึ่งจะมีเหตุผลประกอบในการเลือกตัดสินใจ คนกลางหรือผู้ตัดสินใจต้องพิจารณาเหตุผลของทางเลือกทั้งหลายเหล่านั้น  
ท าให้กระบวนการตัดสินใจมีความลึกซึ้งและซับซ้อนมากข้ึน ดังนั้น เพื่อให้สามารถตัดสินใจได้อย่างมีประสิทธิภาพ เป็นที่พอใจ
ต่อทุกฝ่ายและเป็นประโยชน์มากที่สุด จึงต้องมีเครื่องมือมาช่วยในการตัดสินใจ เพื่อให้การตัดสินใจดังกล่าวมีประสิทธิภาพ
ยิ่งขึ้น ซึ่งเครื่องมือที่นิยมใช้คือ “Analysis Hierarchy Process หรือ AHP” หรือ เทคนิคการตัดสินใจแบบวิเคราะห์ล าดับชั้น 
เพราะมีจุดเด่นหลายข้อ เช่น ใช้การเปรียบเทียบเชิงคู่ใน การตัดสินใจก่อนตอบค าถาม จึงให้ผลการส ารวจน่าเช่ือถือกว่าวิธี
อื่นๆ เป็นเทคนิคที่เลียนแบบกระบวนความคิดของมนุษย์ โดยมีโครงสร้างที่เป็นแผนภูมิล าดับช้ัน ท าให้ง่ายต่อการใช้และการ
ทาความเข้าใจ นอกจากน้ีผลลัพธ์ที่ได้ก็เป็นปริมาณตัวเลข ท าให้ง่ายต่อการจัดล าดับความส าคัญ และยังช่วยขจัดการตัดสินใจ
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แบบมีอคติหรือลาเอียงออกไปได้ เนื่องจากมีการตรวจสอบความสมเหตุสมผลของข้อมูล ซึ่งใช้ได้ทั้งกับการตัดสินใจ  
แบบคนเดียวและแบบท่ีเป็นกลุ่มหรือหมู่คณะเป็นต้น (สุธรรม อรุณ, 2549) ดังนั้นไม่ว่าคนกลางจะเป็นผู้ตัดสินใจในการเลือก
ซื้อเองหรือตัดสินใจโดยใช้มติของกลุ่ม ในการขายล าไยสดรูดร่วงให้กับโรงงานล าไยอบแห้ง  จะต้องมีการพิจารณาทางเลือก  
ที่เหมาะสมจากหลายๆ ทางเลือก ตามเกณฑ์ต่างๆ ที่ได้ก าหนดไว้ ซึ่งจะท าให้เกิดความรู้สึกยุ่งยากจากความซับซ้อน และอาจ
สง่ผลให้ตัดสินใจผิดพลาดได้ เพื่อให้การตัดสินใจมีเหตุผลที่ดี มีประสิทธิภาพ ลดความยุ่งยากในการพิจารณาและตัดสินใจไดไ้ม่
ผิดพลาดจากความอคติ คนกลางจึงควรเลือกใช้การตัดสินใจแบบวิเคราะห์ล าดับชั้น เป็นเครื่องมือท่ีช่วยในการตัดสินใจ 

ด้วยเหตุผลข้างต้น ผู้ศึกษาจึงเลือกใช้เทคนิคการตัดสินใจแบบวิเคราะห์ล าดับชั้น ในการเก็บรวบรวมข้อมูลเพื่อศึกษา
ปัจจัยที่มีผลต่อคนกลางในการขายล าไยสดรูดร่วง ให้กับโรงงานล าไยอบแห้ง เพื่อให้ผู้ประกอบการโรงงานได้ทราบเกณฑ์การ
ตัดสินใจของคนกลาง และน ามาเป็นแนวทางในการพัฒนาการด าเนินธุรกิจ ให้สอดคล้องกับความต้องการของคนกลางในการ
ขายล าไยสดรูดร่วงต่อไป 

วัตถุประสงค์ 

เพื่อศึกษาการประยุกต์ใช้กระบวนการตัดสินใจแบบวิเคราะห์ล าดับช้ันในการขายล าไยสดรูดร่วงของคนกลางให้กับ
โรงงานล าไยอบแห้ง 

ประโยชน์ที่ได้รับจากการศึกษา 

1. ท าให้ทราบถึงกระบวนการตัดสินใจแบบวิเคราะห์ล าดับช้ันในการขายล าไยสดรูดร่วงของคนกลางให้กับโรงงาน
ล าไยอบแห้ง 

2. ท าให้ผู้ประกอบการโรงงานล าไยอบแห้ง ได้ทราบเกณฑ์การตัดสินใจของคนกลางในการขายล าไยสดรูดร่วง 
3. ข้อมูลที่ได้น ามาเป็นแนวทางในการพัฒนาการด าเนินธุรกิจ ให้สอดคล้องกับความต้องการของคนกลางในการขาย

ล าไยสดรูดร่วงต่อไป 

นิยามศัพท์ 

 กระบวนก ารวิเคร าะห์ล าดับชั้น (Analytic Hierarchy Process: AHP) หมายถึง กระบวนการที่ใช้ในการวัดค่า
ระดับของการตัดสินใจในเรื่องต่างๆ ได้อย่างมีประสิทธิภาพ และให้ผลการตัดสินใจที่ถูกต้องตรงกับเป้าหมายของการตัดสินใจ
มากที่สุด 
 คนกลาง หมายถึง ผู้ที่รวบรวมและเคยขายล าไยสดรูดร่วง ให้แก่โรงงานล าไยอบแห้ง 
 ล าไยสดรูดร่วง หมายถึง ล าไยสดที่ได้จากการปลิดผลออกจากช่อ และท าให้ได้เป็นล าไยผลเดี่ยวๆ ออกมาก่อนท่ีจะ
น าไปใช้ในการแปรรูป 
 โรงงานล าไยอบแห้ง หมายถึง โรงงานแปรรูปล าไยสดรูดร่วง เป็นล าไยอบแห้งทั้งเปลือก ในจังหวัดเชียงใหม่และ
ล าพูน โดยแบ่งเป็น 3 ประเภท ได้แก่ โรงงานขนาดเล็ก คือ เครื่องจักรไม่เกิน 20 แรงม้า และคนงานไม่เกิน 20 คน  โรงงาน
ขนาดกลาง คือ เครื่องจักรไม่เกิน 50 แรงม้า และคนงานไม่เกิน 50 คน และโรงงานขนาดใหญ่ คือ เครื่องจักรมากกว่า  
50 แรงม้า หรือคนงานมากกว่า 50 คน 
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แนวคิดและทฤษฎีที่ใช้ในการศึกษา  

 ในการศึกษาครั้งนี้ ผู้ศึกษาใช้แนวคิดเกี่ยวกับทฤษฎีกระบวนการตัดสินใจแบบวิเคราะห์ล าดับช้ัน (Analytic 
Hierarchy Process: AHP) แนวคิดเกี่ยวกับทรัพยากรทางการบริหาร (4 M’s) (สุรพันธ์ ฉันทแดนสุวรรณ, 2546) ประกอบดว้ย 
คน (Man) เงินทุน (Money) วัสดุสิ่งของ (Material) การจัดการ (Management) ทฤษฎีส่วนประสมการตลาด (ศิริวรรณ เสรี
รัตน,์ 2552) ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด และการท า
ธุรกิจระหว่าง ธุรกิจ กับ ธุรกิจ [Business-to-Business (B2B)] (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2552) และทบทวนวรรณกรรมเกณฑห์ลกั
ใ น ก า ร ตั ด สิ น ใ จจ า ก  ร ส ริ น ท ร์  ค า ม า รุ ณ  (2 5 5 7 ) ธิ ด า รั ต น์  คุ้ ม ภั ย  (2 5 5 8 ) วุ ฒิ ศั ก ดิ์  รั ต น สุ ภ า  (2558 )  
ศศิเลขา ปวงปัน (2558) และนาถปภณ มะลิซ้อน (2559) 

วิธีการศึกษา 

 1. ขอบเขตการศึกษา   
 ขอบเขตเนื้อหาของการศึกษาจะเป็นการศึกษาถึง การประยุกต์ใช้กระบวนการตัดสินใจแบบวิเคราะห์ล าดับช้ันใน
การขายล าไยสดรูดร่วงของคนกลางให้กับโรงงานล าไยอบแห้ง โดยใช้เกณฑ์ในการตัดสินใจหลัก ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์/บริการ 
ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านการจัดการ และก าหนดทางเลือกเป็นโรงงานล าไย
อบแห้ง ขนาดเล็ก ขนาดกลาง และขนาดใหญ่ 
 2. ขั้นตอนการศึกษา 
 ผู้ศึกษาได้ด าเนินการศึกษาดังนี้ 1) ทบทวนวรรณกรรมและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 2) ออกแบบงานวิจัย และรวบรวม
เกณฑ์หลักและเกณฑ์ย่อย 3) สร้างแบบสอบถาม 4) เก็บรวบรวมดุลยพินิจ 5) ทดสอบความสอดคล้องของข้อมูลจากการ
ตัดสินใจ 6) สังเคราะห์ผลและวิเคราะห์ความไว และ 7) จัดท าและน าเสนอรายงาน 
 3. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากรในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผู้ที่เคยขายล าไยสดรูดร่วง ให้แก่โรงงานล าไยอบแห้ง โดยเป็นผู้มีอ านาจตัดสินใจ  
มีความรู้ มีความช านาญ และมีประสบการณ์สูงในการขายล าไยสดรูดร่วง ให้แก่โรงงานล าไยอบแห้ง ขนาดเล็ก ขนาดกลาง 
และ ขนาดใหญ่ 
 ในการศึกษาครั้งนี้ เป็นการประยุกต์ใช้กระบวนการตัดสินใจแบบล าดับช้ัน ซึ่งแบบจ าลอง AHP ที่น าเสนอ  
มีวัตถุประสงค์เพื่อสนับสนุนการตัดสินใจของผู้บริหาร หรือผู้ที่เกี่ยวข้องและโดยทั่วไปการตัดสินใจทางธุรกิจจะกระท า  
โดยผู้ตัดสินใจในองค์กรเพียงไม่กี่ราย ซึ่งเป็นผู้มีความรู้ และประสบการณ์ในด้านนั้นๆ  โดยเฉพาะ ในกรณีนี้ จึงได้เลือกกลุ่ม
ตัวอย่างเป็น ผู้ที่เคยขายล าไยสดรูดร่วง ให้แก่โรงงานล าไยอบแห้ง ตามขนาดโรงงาน ดังปรากฎในพระราชบัญญติโรงงาน  
พ.ศ. 2535 และคัดเลือกตัวอย่าง แบบสุ่มตามความสะดวก อย่างละ3 ราย โดยขนาดของโรงงาน แบ่งเป็น 3 ขนาด ดังน้ี 
  1. โรงงานขนาดเล็ก คือ โรงงานจ าพวกที่ 1 มีเครื่องจักรแรงม้าไม่เกิน 20 แรงม้ า หรือคนงานไม่เกิน  
20 คน 
  2. โรงงานขนาดกลาง คือ โรงงานจ าพวกที่ 2 มีเครื่องจักรแรงม้าไม่เกิน 50 แรงม้า หรือคนงานไม่เกิน  
50 คน 
  3. โรงงานขนาดใหญ่ คือ โรงงานจ าพวกท่ี 3 มีเครื่องจักรแรงม้ามากกว่า 50 แรงม้า หรือคนงานมากกว่า  
50 คน 
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 4 วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล การวิเคราะห์ข้อมูล และสถิติท่ีใช้ในการศึกษา 
 ในการศึกษาครั้งนี้ใช้เครื่องมือ คือ แบบสอบถามเพื่อเก็บรวบรวมดุลยพินิจ ข้อมูลที่ใช้ในการศึกษา เป็นดุลยพินิจ
จากผู้มีอ านาจในการตัดสินใจเลือกโรงงานล าไยอบแห้ง จ านวน 9 ราย จากโรงงานล าไยอบแห้งขนาดเล็ก ขนาดกลาง  
และขนาดใหญ่ อย่างละ 3 รายต่อขนาดโรงงาน ดังที่ได้กล่าวไว้ในหัวข้อขอบเขตประชากรที่ใช้ในการศึกษา และแบบจ าลอง 
AHP ที่เสนอนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อสนับสนุนการตัดสินใจของคนกลางหรือผู้มีอ านาจในการคัดเลือกโรงงานล าไยอบแห้ง  
และโดยทั่วไปการตัดสินใจทางธุรกิจ จะกระท าโดยผู้ตัดสินใจในองค์กรเพียงไม่กี่ราย ซึ่งเป็นผู้ที่มีความรู้ ทักษะและ
ประสบการณ์ในด้านนั้นๆ โดยเฉพาะการใช้กลุ่มผู้ตัดสินใจจ านวน 9 ราย ในการรวบรวมดุลยพินิจน่าจะเพียงพอต่อการ
ทดสอบความสามารถในการใช้งานได้ของแบบจ าลอง ดุลยพินิจของผู้ประเมินแต่ละรายจะถูกควบรวมเข้าดว้ยกันเป็นดุลยพินจิ
ของกลุ่ม ความเห็นของผู้ประเมินหลายราย สามารถประกอบกันเป็นความเห็นของกลุ่มได้หลายวิธี การวิจัยนี้จะใช้วิธีค่าเฉลี่ย
เรขาคณิต (Geometric Mean) โดยใช้หลักการทางคณิตศาสตร์ในการค านวณดุลยพินิจของผู้ประเมินแต่ละรายเข้าเป็น 
ดุลยพนิิจของกลุ่ม 
 การศึกษานี้ใช้โปรแกรม Expert Choice® ค านวณตามวิธี AHP ซึ่งช่วยวิเคราะห์การจัดล าดับความส าคัญของ
หลักเกณฑ์ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกโรงงานล าไยอบแห้ง ของคนกลาง ซึ่งมีความยุ่งยากซับซ้อนให้มีความง่ายมากขึ้น  
โดยการลดความซับซ้อนให้เหลือเพียงการเปรียบเทียบคู่ระหว่างเกณฑ์ และโรงงานล าไยอบแห้ง แล้วสังเคราะห์ข้อมูลเข้า
ด้วยกัน การวิจัยนี้ใช้ Distributive Mode เพื่อสังเคราะห์ข้อมูลการเปรียบเทียบคู่ ดุลยพินิจที่ถูกรวมและสังเคราะห์แล้วของ
กลุ่มผู้ประเมินได้มาจากวิธีค่าเฉลี่ยเรขาคณิต ผู้ศึกษาท าหน้าที่เป็นผู้อ านวยความสะดวกที่ไม่เข้าร่วมเสนอดุลยพินิจ 
(Non-participating Facilitator) ผลการสังเคราะห์ที่ได้คือ การเลือกขายล าไยสดรูดร่วง ให้แก่โรงงานล าไยอบแห้งโดย
พิจารณาจากเกณฑ์หลักและเกณฑ์ย่อย การวิเคราะห์ความไวสามารถท าได้หลายวิธีเพื่อเสริมสร้างความเข้าใจเกี่ยวการ
ตัดสินใจเลือกขายล าไยสดรูดร่วงของคนกลาง ให้แก่โรงงานล าไยอบแห้ง ความส าคัญของเกณฑ์ ย่อยและเกณฑ์หลัก  
การวิเคราะห์ความไวสามารถท าได้โดยการปรับเปลี่ยนล าดับความส าคัญของเกณฑ์หลัก และสังเกตการณ์เปลี่ยนแปลงล าดับ
ในการเลือกขายล าไยสดรูดร่วงของคนกลาง ให้แก่โรงงานล าไยอบแห้ง ผลการวิเคราะห์ความไวจะเป็นประโยชน์ต่อการ
ตัดสินใจของคนกลาง กล่าวคือ คนกลาง สามารถค้นพบว่าเกณฑ์หลักใดมีค่าน้ าหนักความส าคัญมากที่สุดซึ่งส่งผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกขายล าไยสดรูดร่วง ให้แก่โรงงานล าไยอบแห้ง เพื่อให้โรงงานล าไยอบแห้ง ปรับปรุงและพัฒนาศักยภาพของตน
เพื่อแข่งขันกับโรงงานล าไยอบแห้งรายอื่นได้ 

สรุปผลการศึกษา การอภิปรายผลการศึกษาและข้อเสนอแนะ  

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 41 – 50 ปี สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา

สูงสุด ปวส.หรืออนุปริญญา รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 50,000 – 100,000 บาท และประกอบอาชีพการขายล าไยสดรูดร่วงเป็น
ระยะเวลา 5 - 10 ป ี

ส่วนที่ 2 สรุปผลการสังเคราะห์ข้อมูล 
ผลการสังเคราะห์ของแบบจ าลอง AHP แสดงให้เห็นค่าน้ าหนักความส าคัญปัจจัยหลักที่มีต่อการตัดสินใจเลือกขาย

ล าไยสดรูดร่วงของคนกลางให้กับโรงงานล าไยอบแห้ง โดยผลการสังเคราะห์ในระดับที่สอง พบว่า ปัจจัยหลักด้านราคา 
(65.8%) เป็นเกณฑ์หลักที่ส าคัญที่สุด ล าดับรองลงมาคือ ด้านการจัดการ (14.2%) ด้านผลิตภัณฑ์/บริการ (8.5%)  
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (6.8%) และด้านการส่งเสริมการตลาด (4.7%) เป็นเกณฑ์หลักท่ีส าคัญน้อยที่สุด 
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• โรงงานล าไยอบแห้งขนาดเล็ก พบว่า คนกลางตัดสินใจขายล าไยสดรูดร่วง โดยให้ความส าคัญกับ 
ปัจจัยหลักด้านราคา มากที่สุด รองลงมาคือ ด้านการจัดการ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านผลิตภัณฑ์/บริการ และด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ตามล าดับ 

• โรงงานล าไยอบแห้งขนาดกลาง พบว่า คนกลางตัดสินใจขายล าไยสดรูดร่วง โดยให้ความส าคัญกับ 
ปัจจัยหลักด้านราคา มากที่สุด รองลงมาคือ ด้านการจัดการ ด้านผลิตภัณฑ์/บริการ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ตามล าดับ 

• โรงงานล าไยอบแห้งขนาดใหญ่ พบว่า คนกลางตัดสินใจขายล าไยสดรูดร่วง โดยให้ความส าคัญกับ 
ปัจจัยหลักด้านราคา มากที่สุด รองลงมาคือ ด้านการจัดการ ด้านผลิตภัณฑ์/บริการ ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่าย ตามล าดับ 

ผลการสังเคราะห์ ค่าน้ าหนักความส าคัญของเกณฑ์ย่อย ที่มีต่อการตัดสินใจเลือกขายล าไยสดรูดร่วงของคนกลาง
ให้กับโรงงานล าไยอบแห้ง สามารถเรียงตามล าดับ ได้ดังนี้ คือ การตั้งราคารับซื้อผลผลิตสูงกว่าโรงงานอื่น ( 34.3%)  
การจ่ายเงินรับซื้อผลผลิตเป็นเงินสด (19.3%) การหักเงินค่าผลผลิตไม่ได้ตามเกณฑ์ต่ ากว่าโรงงานอื่น (12.2%) การให้ยืม
เครื่องคัดเกรดล าไยแก่คนกลาง (9.4%) การรับซื้อผลผลิตในปริมาณมากได้ (3.8%) โรงงานรับซื้อล าไยทุกขนาด (3.8%)  
ความรวดเร็วในการให้บริการรับซื้อ (3.8%) โรงงานอยู่ใกล้จุดรับซื้อล าไยของคนกลาง (2.6%) ช่วงเวลาการเปิด-ปิดของ
โรงงาน มีความเหมาะสม (2.6%) โรงงานมีโปรโมชั่นพิเศษให้เงินทุนแก่คนกลาง (2.6%) โรงงานรับซื้อล าไยหน้าจุดร่อนของคน
กลาง (1.6%) พนักงานขายมีการประสานงานกับคนกลางอย่างสม่ าเสมอ (1.5%) การรับซื้อผลผลิตมีความต่อเนื่องตลอดทั้งปี 
(1.0%) การขอเอกสาร/หลักฐานการรับซื้อจากคนกลาง (1.0%) และการให้รางวัลจูงใจแก่คนกลาง (0.6%) ดังแสดงในภาพ 
ที่ 5.2 จะเห็นได้ว่าค่าน้ าหนักความส าคัญของเกณฑ์ย่อยมีความสอดคล้องกับเกณฑ์หลัก โดยเกณฑ์ที่เกี่ยวข้องกับต้นทุนในการ
ด าเนินงาน จะมีค่าน้ าหนักความส าคัญหรือมีผลต่อการตัดสินใจมากกว่าเกณฑ์ด้านอื่นๆ 

• โรงงานล าไยอบแห้งขนาดเล็ก พบว่า คนกลางตัดสินใจขายล าไยสดรูดร่วง โดยให้ปัจจัยย่อย  
ที่มีค่าความส าคัญสูงสุด 3 ล าดับแรก คือ การจ่ายเงินรับซื้อผลผลิตเป็นเงินสด รองลงมาคือ การหักเงินค่าผลผลิตไม่ได้ตาม
เกณฑ์ต่ ากว่าโรงงานอ่ืน และการตั้งราคารับซื้อผลผลิตสูงกว่าโรงงานอ่ืน ตามล าดับ 

• โรงงานล าไยอบแห้งขนาดกลาง พบว่า คนกลางตัดสินใจขายล าไยสดรูดร่วง โดยให้ปัจจัยย่อย  
ที่มีค่าความส าคัญสูงสุด 3 ล าดับแรก คือ การตั้งราคารับซื้อผลผลิตสูงกว่าโรงงานอ่ืน รองลงมาคือ การจ่ายเงินรับซื้อผลผลิต
เป็นเงินสด และการหักเงินค่าผลผลิตไม่ได้ตามเกณฑ์ต่ ากว่าโรงงานอ่ืน ตามล าดับ 

• โรงงานล าไยอบแห้งขนาดใหญ่ พบว่า คนกลางตัดสินใจขายล าไยสดรูดร่วง โดยให้ปัจจัยย่อย  
ที่มีค่าความส าคัญสูงสุด 3 ล าดับแรก คือ การตั้งราคารับซื้อผลผลิตสูงกว่าโรงงานอื่น รองลงมาคือ การให้ยืมเครื่องคัดเกรด
ล าไยแก่คนกลาง และการจ่ายเงินรับซื้อผลผลิตเป็นเงินสด ตามล าดับ 

ส่วนที่ 3 การวิเคราะห์ความไว 
ผลการวิเคราะห์ความไวแบบความชัน พบว่า ตลอดทุกช่วงค่าน้ าหนักความส าคัญของ ด้านผลิตภัณฑ์/บริการ  

ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านการจัดการ ไม่มีผลต่อการเปลี่ยนแปลงการ
ตัดสินใจในการเลือกขายล าไยสดรูดร่วง ให้กับโรงงานล าไยอบแห้งขนาดใหญ่ ขนาดกลาง และขนาดเล็ ก โดยคนกลาง  
ยังคงตัดสินใจเลือกขายล าไยสดรูดร่วง ให้กับโรงงานล าไยอบแห้งขนาดใหญ่ เป็นอันดับแรก รองลงมาคือ โรงงานล าไยอบแห้ง
ขนาดกลาง และส่วนอันดับสุดท้าย คือ โรงงานล าไยอบแห้งขนาดเล็ก 
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อภิปรายผลการศึกษา 

จากผลการศึกษาพบว่า สอดคล้องกับการศึกษาของวุฒิศักดิ์ รัตนสุภา (2558) ได้ศึกษาเรื่อง ปัจจัยในการตัดสินใจ
ขายปาล์มน้ ามันของสมาชิกสหกรณ์นิคมทุ่งสง จ ากัด จังหวัดนครศรีธรรมราช พบว่าปัจจัยที่มีผลมากที่สุด คือ ด้านราคา  
และสอดคล้องกับการศึกษาของนาถปภณ มะลิซ้อน (2559) ได้ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจขายยางก้อนถ้วยของ
เกษตรกรในพื้นที่อ าเภอละหานทรายจังหวัดบุรีรัมย์ พบว่าปัจจัยที่มีผลมากท่ีสุด คือ ด้านราคา แต่ไม่สอดคล้องกับการศึกษา
ของศรัญญา ธิติธัญตระกูล (2557) ได้ศึกษาเรื่องการประยุกต์ใช้กระบวนการตัดสินใจแบบวิเคราะห์ล าดับช้ันในการคัดเลือก
ผู้รับเหมาก่อสร้างของโครงการบ้านจัดสรรในจังหวัดเชียงใหม่ พบว่าปัจจัยที่มีผลมากที่สุด คือ ด้านบุคลากรและแรงงาน  
ไม่สอดคล้องกับการศึกษาของธิดารัตน์ คุ้มภัย (2558)ได้ศึกษาเรื่อง ปัจจัยในการตัดสินใจขายผลผลิตกล้วยหอมทองของ
สมาชิกให้กับสหกรณ์การเกษตรบ้านนาสาร จ ากัด จังหวัดสุราษฎร์ธานี พบว่าปัจจัยที่มีผลมากที่สุด คือ ด้านการส่งเสริม
การตลาด  

เมื่อพิจารณาค่าน้ าหนักความส าคัญของเกณฑ์ย่อย โดยแบ่งตามเกณฑ์หลักด้านผลิตภัณฑ์/บริการ ที่มีผลต่อคนกลาง
ในการขายล าไยสดรูดร่วงให้กับโรงงานล าไยอบแห้ง มากที่สุด คือ การรับซื้อผลผลิตในปริมาณมากได้ ซึ่งไม่สอดคล้องกั บ 
วุฒิศักดิ์ รัตนสุภา (2558) พบว่า ปัจจัยย่อยด้านผลิตภัณฑ์ที่มีผล มากที่สุด คือ สหกรณ์รับซื้อปาล์มน้ ามันอย่างต่อเนื่องตลอด
ทั้งปี ไม่สอดคล้องกับธิดารัตน์ คุ้มภัย (2558) พบว่า ปัจจัยย่อยด้านผลิตภัณฑ์ที่มีผล มากที่สุด คือ ผู้รับซื้อมีช่ือเสียงและ
ภาพพจน์ที่ดี และไม่สอดคล้องกับนาถปภณ มะลิซ้อน (2559) พบว่า ปัจจัยย่อยด้านผลิตภัณฑ์ที่มีผล มากที่สุด คือ  
ความเที่ยงตรงของตาชั่งของทางร้าน 

เกณฑ์หลักด้านราคา ที่มีผลต่อคนกลางในการขายล าไยสดรูดร่วงให้กับโรงงานล าไยอบแห้ง มากที่สุด คือ  
การตั้งราคารับซื้อผลผลิตสูงกว่าโรงงานอื่น ซึ่งไม่สอดคล้องกับวุฒิศักดิ์ รัตนสุภา (2558) พบว่า ปัจจัยย่อยด้านราคา  
ที่มีผลมากที่สุด คือ สหกรณ์จ่ายเงินท่ีซื้อปาล์มน้ ามันให้สมาชิกเป็นเงินสด และไม่สอดคล้องกับ ธิดารัตน์ คุ้มภัย (2558) พบว่า 
ปัจจัยย่อยด้านราคา ที่มีผลมากที่สุด คือ การมีป้ายแสดงราคารับซื้อชัดเจน แต่สอดคล้องกับ นาถปภณ มะลิซ้อน (2559)  
ซึ่งพบว่า ปัจจัยย่อยด้านราคา ที่มีผลมากที่สุด คือ ทางร้านรับซื้อผลผลิตในราคาสูง  

เกณฑ์หลักด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ท่ีมีผลต่อคนกลางในการขายล าไยสดรูดร่วงให้กับโรงงานล าไยอบแห้ง  
มากที่สุด คือ โรงงานอยู่ใกล้จุดรับซื้อล าไยของคนกลาง ซึ่งสอดคล้องกับวุฒิศักดิ์ รัตนสุภา (2558) พบว่า ปัจจัยย่อยด้านช่อง
ทางการจัดจ าหน่าย ที่มีผลมากที่สุด คือ สหกรณ์จัดสถานที่รับซื้อสะดวก ใกล้แหล่งปลูกของสมาชิก และสอดคล้องกับ  
นาถปภณ มะลิซ้อน (2559) พบว่า ปัจจัยย่อยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ที่มีผลมากที่สุด คือ ท าเลที่ตั้งของร้านสะดวกใน
การเดินทาง แต่ไม่สอดคล้องกับธิดารัตน์ คุ้มภัย (2558) ซึ่งพบว่า ปัจจัยย่อยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ที่มีผลมากที่สุด คือ 
จุดรับซื้อผลผลิตกล้วยหอมทองมีสิ่งอ านวยความสะดวก เช่น ห้องน้ า บริการน้ าดื่ม ที่พักนั่งคอย เป็นต้น  

เกณฑ์หลักด้านการส่งเสริมการตลาด ที่มีผลต่อคนกลางในการขายล าไยสดรูดร่วงให้กับโรงงานล าไยอบแห้ง  
มากที่สุด คือ โรงงานมีโปรโมช่ันพิเศษให้เงินทุนแก่คนกลาง ซึ่งไม่สอดคล้องกับวุฒิศักดิ์ รัตนสุภา (2558) พบว่า ปัจจัยย่อย
ด้านการส่งเสริมการตลาด ที่มีผลมากที่สุด คือ สหกรณ์เปิดรับฟังความเห็นจากสมาชิกผู้ใช้บริการ ไม่สอดคล้องกับธิดารัตน์  
คุ้มภัย (2558) พบว่า ปัจจัยย่อยด้านการส่งเสริมการตลาด ท่ีมีผลมากท่ีสุด คือ การแจกของขวัญ ของสมนาคุณในโอกาสต่างๆ 
และไม่สอดคล้องกับนาถปภณ มะลิซ้อน (2559) ซึ่งพบว่า ปัจจัยย่อยด้านการส่งเสริมการตลาด ที่มีผลมากที่สุด คือ  
การโฆษณาประชาสัมพันธ์ของทางร้านน่าสนใจ 

และเกณฑ์หลักด้านการจัดการ ที่มีผลต่อคนกลางในการขายล าไยสดรูดร่วงให้กับโรงงานล าไยอบแห้ง มากที่สุด คือ 
การให้ยืมเครื่องคัดเกรดล าไยแก่คนกลาง ซึ่งไม่สอดคล้องกับศรัญญา ธิติธัญตระกูล (2557) พบว่า ปัจจัยย่อยด้านการจัดการ 
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ที่มีผลมากที่สุด คือ การวางแผนและการควบคุมวัสดุ และไม่สอดคล้องกับณัฐพัชร์ สุนทรเสรีกุล (2552) ซึ่งพบว่า ปัจจัยย่อย
ด้านการจัดการ ท่ีมีผลมากที่สุด คือ  มีการประสานงานระหว่างงานจัดซื้อจัดจ้างกับผู้เกี่ยวข้องอย่างดี 

ข้อเสนอแนะ 

จากการศึกษานี้ ท าให้ผู้ศึกษาทราบกระบวนการตัดสินใจแบบวิเคราะห์ล าดับช้ันในการขายล าไยสดรูดร่วงของคน
กลางให้กับโรงงานล าไยอบแห้ง ทางผู้ศึกษาขอเสนอแนวทางในการปรับปรุงพัฒนาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของคนกลาง  
ในการขายล าไยสดรูดร่วงให้กับโรงงานล าไยอบแห้ง ตามข้อค้นพบที่ได้จากการศึกษา ดังต่อไปนี้ 

 
โรงงานล าไยอบแห้งขนาดเล็ก 

• ด้านราคา ผู้ประกอบการโรงงานล าไยอบแห้งขนาดเล็ก ควรให้ความส าคัญเรื่อง การจ่ายเงินรับซื้อ
ผลผลิตเป็นเงินสด เป็นล าดับแรก ดังนั้นผู้ประกอบการโรงงานล าไยอบแห้งขนาดเล็ก ควรสื่อสารให้คนกลางทราบถึงการรับซือ้
ที่มีการจ่ายเงินเป็นเงินสดและคนกลางสามารถแลกธนบัตรย่อยกับทางโรงงานได้ วิธีดังกล่าวเป็นการอ านวยความสะดวกแก่
คนกลางในการรับซื้อล าไยสดรูดร่วงจากชาวสวนหรือเกษตรกร และยังช่วยลดต้นทุนการด าเนินการ เช่น ต้นทุนการเดินทางไป
ยังธนาคาร ต้นทุนด้านเวลา เป็นต้น และควรก าหนดเกณฑ์ในการหักเงินค่าผลผลิตไม่ได้มาตรฐานให้ชัดเจน เช่น การหักค่า
ผลผลิตไม่ได้ตามเกณฑ์ ควรหักเฉพาะในวันที่ฝนตกเท่านั้น เนื่องจากวันที่ฝนตกล าไยสดรูดร่วงอาจเสียหายมากกว่าวันที่ฝน  
ไม่ตก หรือ ทางควรแนะน าคนกลางให้คัดล าไยสดรูดร่วงที่ไม่ได้มาตรฐานออกก่อนน ามาคัดแยกกับทางโรงงานล าไยอบแห้ง 

• ด้านการจัดการ ผู้ประกอบการโรงงานล าไยอบแห้งขนาดเล็ก ควรให้ความส าคัญเรื่อง ความรวดเร็วใน
การให้บริการรับซื้อ เป็นล าดับแรก ดังนั้นผู้ประกอบการโรงงานล าไยอบแห้งขนาดเล็ก ควรมีการจัดการความรวดเร็วในการ
บริการรับซื้อในเรื่องของการน าล าไยสดรูดร่วงลงจากรถของคนกลาง โดยจัดการลงผลผลิตให้กับคนกลางโดยที่ไม่ต้องรอคิว 
และควรจัดพนักงานให้เพียงพอ รวมถึจ านวนพนักงานตรวจสอบผลผลิต (Quality Control: Q.C.) เพื่อให้เกิดความรวดเร็ว 
ในการขนส่งล าไยสดรูดร่วง  

• ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ผู้ประกอบการโรงงานล าไยอบแห้งขนาดเล็ก ควรให้ความส าคัญเรื่อง 
โรงงานอยู่ใกล้จุดรับซื้อล าไยของคนกลาง เป็นล าดับแรก ดังนั้นผู้ประกอบการโรงงานล าไยอบแห้งขนาดเล็ก ควรกระจาย
เครื่องร่อนและให้จุดร่อนตั้งรับซื้อล าไยใกล้ๆ  กับโรงงานในในรัศมี 10 กิโลเมตร เพื่อเป็นการอ านวยความสะดวกให้แก่คนกลาง 
และช่วยลดระยะเวลาในการเดินทางของการน าล าไยมาส่งที่โรงงานอีกด้วย 

• ด้านผลิตภัณฑ์/บริการ ผู้ประกอบการโรงงานล าไยอบแห้งขนาดเล็ก ควรให้ความส าคัญเรื่องโรงงาน
รับซื้อล าไยทุกขนาด เป็นล าดับแรก ดังนั้นผู้ประกอบการโรงงานล าไยอบแห้งขนาดเล็ก ควรก าหนดขนาดล าไยและราคารับซื้อ
ของล าไยสดรูดร่วงให้ชัดเจน โดยใช้เครื่องคัดเกรดล าไยที่มีมาตรฐาน เพื่อลดควรขัดแย้งระหว่างผู้ซื้อ (โรงงาน) และผู้ขาย  
(คนกลาง) 

• ด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้ประกอบการโรงงานล าไยอบแห้งขนาดเล็ก ควรให้ความส าคัญเรื่อง 
โรงงานมีโปรโมช่ันพิเศษให้เ งินทุนแก่คนกลาง  เป็นล าดับแรก ดังนั้นผู้ประกอบการโรงงานล าไยอบแห้งขนาดเล็ก  
ควรมีโปรโมช่ันพิเศษส าหรับลูกค้า (คนกลาง) ประจ าของทางโรงงานล าไยอบแห้ง โดยมีการให้ยืมเงินทุนไปซื้อล าไยก่อนและ
ก าหนดจ านวนปริมาณล าไยขั้นต่ าที่จุดร่อนจะต้องส่งให้เพื่อให้จุดร่อนเกิดสภาพคล่องและซื้อล าไยจากเกษตรกรได้ในปริมาณ 
ที่มากได้ 
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โรงงานล าไยอบแห้งขนาดกลาง 

• ด้านราคา ผู้ประกอบการโรงงานล าไยอบแห้งขนาดเกลาง ควรให้ความส าคัญเรื่อง การตั้งราคารับซื้อ
ผลผลิตสูงกว่าโรงงานอ่ืน เป็นล าดับแรก ดังนั้นผู้ประกอบการโรงงานล าไยอบแห้งขนาดกลาง ควรหมั่นส ารวจราคารับซื้อล าไย
สดรูดร่วงของโรงงานในบริเวณใกล้เคียง เพื่อรักษาระดับราคารับซื้อให้สูงกว่าหรือเท่ากับโรงงานอื่น และเป็นการจูงใจให้คน
กลางน าล าไยสดรูดร่วงมาขายให้กับทางโรงงานอีกด้วย 

• ด้านการจัดการ ผู้ประกอบการโรงงานล าไยอบแห้งขนาดเกลาง ควรให้ความส าคัญเรื่องการให้ยืม
เครื่องคัดเกรดล าไยแก่คนกลาง เป็นล าดับแรก ดังนั้นผู้ประกอบการโรงงานล าไยอบแห้งขนาดกลาง ควรจัดหาเครื่องคัดเกรด
ล าไยแก่คนกลางให้เพียงพอต่อความต้องการหรือจัดหาส าหรับลูกค้า (คนกลาง) ประจ าของทางโรงงานล าไยอบแห้ง เนื่องจาก
ต้นทุนของเครื่องคัดเกรดล าไยมีราคาสูง หากคนกลางไม่สามารถจัดหาล าไยสดรูดร่วงได้ตามเกณฑ์หรือปริมาณที่ก าหนดอาจ
ท าให้เกิดต้นทุนเสียโอกาสกับทางโรงงานล าไยอบแห้งได้ ดังนั้นผู้ประกอบการโรงงานล าไยอบแห้งขนาดกลาง ควรก าหนด
เกณฑ์การน าส่งปริมาณล าไยสดรูดร่วงต่อเครื่องคัดเกรดที่ยืม ให้แก่โรงงานล าไยอบแห้งให้ชัดเจน เช่น ช่วงนอกฤดูกาล 1,000 
กิโลกรัมต่อเครื่องต่อวัน หากเป็นช่วงในฤดูกาล 5,000 กิโลกรัมต่อเครื่องต่อวัน เป็นต้น 

• ด้านผลิตภัณฑ์/บริการ ผู้ประกอบการโรงงานล าไยอบแห้งขนาดเกลาง ควรให้ความส าคัญเรื่อง
โรงงานรับซื้อล าไยทุกขนาด เป็นล าดับแรก ดังนั้นผู้ประกอบการโรงงานล าไยอบแห้งขนาดกลาง ควรก าหนดขนาดล าไยและ
ราคารับซื้อของล าไยสดรูดร่วงให้ชัดเจน นอกจากนั้น ทางโรงงานควรแจ้งให้คนกลางทราบถึงปริมาณการรับซื้อของโรงงาน
ล าไยอบแห้งในแต่ละวัน เพื่อให้คนกลางประมาณการผลผลิตที่จะน ามาขายได้ โดยช่วงที่สภาวะล าไยล้นตลาด ผู้ประกอบการ
โรงงานล าไยอบแห้งควรก าหนดโค้วต้ารับซื้อปริมาณของล าไยสดรูดร่วงในแต่ละวัน และมีการแจ้งคนกลางให้แจ้งกับชาวสวน
หรือเกษตรกรให้ชะลอการเก็บเกี่ยว เพื่อลดการเกิดล าไยล้นตลาดอีกด้วย 

• ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ผู้ประกอบการโรงงานล าไยอบแห้งขนาดเกลาง ควรให้ความส าคัญเรื่อง 
โรงงานอยู่ใกล้จุดรับซื้อล าไยของคนกลาง เป็นล าดับแรก ดังนั้นผู้ประกอบการโรงงานล าไยอบแห้งขนาดกลาง ควรกระจาย
เครื่องร่อนและให้จุดร่อนตั้งรับซื้อล าไยใกล้ๆ กับโรงงานในในรัศมี 10 กิโลเมตร และโรงงานควรวางแผนเพิ่มก าลังรถของ
โรงงานเพื่อน ารถไปรับล าไยหน้าจุดร่อนของลูกค้า (คนกลาง) เพื่อลดระยะเวลาในการให้จุดร่อนน าล าไยมาส่งที่โรงงานอีกด้วย 

• ด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้ประกอบการโรงงานล าไยอบแห้งขนาดเกลาง ควรให้ความส าคัญเรื่อง 
โรงงานมีโปรโมช่ันพิเศษให้เงินทุนแก่คนกลาง  เป็นล าดับแรก ดังนั้นผู้ประกอบการโรงงานล าไยอบแห้งขนาดกลาง  
ควรมีโปรโมช่ันพิเศษส าหรับลูกค้า (คนกลาง) ประจ าของทางโรงงานล าไยอบแห้ง โดยมีการให้ยืมเงินทุนไปซื้อล าไยก่อนและ
ก าหนดจ านวนปริมาณล าไยขั้นต่ าที่จุดร่อนจะต้องส่งให้เพื่อให้จุดร่อนเกิดสภาพคล่องและซื้อล าไยจากเกษตรกรได้ในปริมาณที่
มากได้ 

โรงงานล าไยอบแห้งขนาดใหญ่ 

• ด้านราคา ผู้ประกอบการโรงงานล าไยอบแห้งขนาดใหญ่ ควรให้ความส าคัญเรื่องการตั้งราคารับซื้อ
ผลผลิตสูงกว่าโรงงานอ่ืน เป็นล าดับแรก ดังนั้นผู้ประกอบการโรงงานล าไยอบแห้งขนาดใหญ่ ควรหมั่นส ารวจราคารับซื้อล าไย
สดรูดร่วงของโรงงานในบริเวณใกล้เคียง เพื่อรักษาระดับราคารับซื้อให้สูงกว่าหรือเท่ากับโรงงานอื่น และเป็นการจูงใจให้คน
กลางน าล าไยสดรูดร่วงมาขายให้กับทางโรงงาน เช่นเดียวกับข้อเสนอแนะด้านราคาของโรงงานล าไยอบแห้งขนาดเกลาง 

• ด้านการจัดการ ผู้ประกอบการโรงงานล าไยอบแห้งขนาดใหญ่ ควรให้ความส าคัญเรื่องการให้ยืมเครือ่ง
คัดเกรดล าไยแก่คนกลาง เป็นล าดับแรก ดังนั้นผู้ประกอบการโรงงานล าไยอบแห้งขนาดใหญ่ ควรจัดหาเครื่องคัดเกรดล าไยแก่
คนกลางให้เพียงพอต่อความต้องการ หรือ จัดหาส าหรับลูกค้า (คนกลาง) ประจ าของทางโรงงานล าไยอบแห้ง เช่นเดียวกับ



วารสารบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่                   ปีท่ี 6 ฉบับท่ี 4 (ตุลาคม – ธันวาคม 2563) 

 

Vol. 6 No. 4 (October – December 2020)   126 

 

ข้อเสนอแนะด้านการจัดการของโรงงานล าไยอบแห้งขนาดเกลาง และ ทางผู้ประกอบการโรงงานล าไยอบแห้งขนาดใหญ่  
ควรมีการท าประวัติของคนกลาง/ลูกค้า เก็บไว้ ตั้งแต่การให้คนกลางยืมเครื่องร่อน เพื่อลดกระบวนการขอเอกสาร/หลักฐาน
การรับซื้อจากคนกลาง และลดระยะเวลาในข้ันตอนการรอลงทะเบียนการขายล าไยสดรูดร่วงของคนกลาง อีกด้วย 

• ด้านผลิตภัณฑ์/บริการ ผู้ประกอบการโรงงานล าไยอบแห้งขนาดใหญ่ ควรให้ความส าคัญเรื่องการรับ
ซื้อผลผลิตในปริมาณมากได้ เป็นล าดับแรก ดังนั้นผู้ประกอบการโรงงานล าไยอบแห้งขนาดใหญ่ ควรแจ้งให้คนกลางทราบถึง
ปริมาณการรับซื้อของโรงงานล าไยอบแห้งในแต่ละวัน เพื่อให้คนกลางประมาณการผลผลิตที่จะน ามาขายได้ โดยช่วงที่สภาวะ
ล าไยล้นตลาด ผู้ประกอบการโรงงานล าไยอบแห้งควรก าหนดโค้วต้ารับซื้อปริมาณของล าไยสดรูดร่วงในแต่ละวัน และมีการ
แจ้งคนกลางให้แจ้งกับชาวสวนหรือเกษตรกรให้ชะลอการเก็บเกี่ยว เพื่อลดการเกิดล าไยล้นตลาด และควรวางแผนช่วง
ระยะเวลาการรับซื้อผลผลิตล าไยสดรูดร่วงในแต่ละฤดูกาล  เพื่อให้ครอบคลุมและต่อเนื่องตลอดทั้งปี และควรแจ้งคนกลาง
ล่วงหน้า อย่างน้อย 1 เดือนอีกด้วย  

• ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ผู้ประกอบการโรงงานล าไยอบแห้งขนาดใหญ่ ควรให้ความส าคัญเรื่อง 
ช่วงเวลาการเปิด-ปิดของโรงงาน มีความเหมาะสม เป็นล าดับแรก ดังนั้นผู้ประกอบการโรงงานล าไยอบแห้งขนาดใหญ่  
ควรขยายระเวลาปิดโรงงานให้จุดร่อนได้น ามาล าไยมาส่งให้เรียบร้อย เพื่อลดภาระค่าใช้จ่ายในการจัดเก็บผลผลิตข้ามวันของ
คนกลาง และค่าใช้จ่ายในการเดินทางมายังโรงงานอีกรอบหากโรงงานปิดท าการเร็วเกินไปอีกด้วย 

• ด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้ประกอบการโรงงานล าไยอบแห้งขนาดใหญ่ ควรให้ความส าคัญเรื่อง
โรงงานมีโปรโมช่ันพิเศษให้เงินทุนแก่คนกลาง เป็นล าดับแรก ดังนั้นผู้ประกอบการโรงงานล าไยอบแห้งขนาดใหญ่ ควรมีการ
ให้ยืมเงินทุนไปซื้อล าไยก่อนและก าหนดจ านวนปริมาณล าไยขั้นต่ าที่จุดร่อนจะต้องส่งให้เพื่อให้จุดร่อนเกิดสภาพคล่องและซื้อ
ล าไยจากเกษตรกรได้ในปริมาณที่มากได้ นอกจากนั้น ทางผู้ประกอบการโรงงานล าไยอบแห้งขนาดใหญ่ ควรมีให้รางวัลจูงใจ
แก่คนกลางเพิ่ม เช่น การแจกคูปองตามจ านวน น้ าหนักที่โรงงานตั้งไว้ ให้จุดร่อนที่น าล าไยมาส่งเพื่อมีสิทธิ์ได้ชิงโชครางวัล 
อย่างเช่นเครื่องใช้ไฟฟ้า ข้าวสาร หรือ มอเตอร์ไซค เพื่อชักจูงให้ลลูกค้าไม่ไปส่งล าไยที่โรงงานอื่น เช่น การส่งล าไยทุก  
2,000 กิโลกรับ ได้รับ 1 คูปอง ชิงโชค ของรางวัล ซึ่งคูปองจะแจกหลังจากน าล าไยมาส่งในแต่ละวัน เป็นต้น 
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