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Abstract

การวจัิยครัง้นีม้วีตัถปุระสงคเพือ่ศึกษาความคิดเห็นเกีย่วกบัหวงโซอปุทานของกระบวนการขายสินคาผาน

เฟสบุคของรานขายเครือ่งสาํอางพรีออเดอร โดยทฤษฎ ีSCOR Model เครือ่งมอืท่ีใชในการวิจยัคอืแบบสอบถาม 

กลุมตัวอยางโดยไมคํานึงถึงความนาจะเปน (Nonprobability sampling) ดวยการสุมตัวอยางแบบเจาะจง 

(Purposive sampling) คือ ผูประกอบการรานคาเครื่องสําอางพรีออเดอร ในเฟสบุค จํานวน 100 ราย และ

ผูซื้อสินคาเครื่องสําอางพรีออเดอรในเฟสบุค จํานวน 400 ราย สถิติที่ใช ไดแก ความถี่ คารอยละ คาเฉลี่ย และ

สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน

ผลการวิจัยพบวา ผูประกอบการรานคาเคร่ืองสําอางพรีออเดอรในเฟสบุคสวนใหญเปนเพศหญิง ชวง

อายุระหวาง 26-35 ป สถานภาพสมรส การศึกษาปริญญาตรี ระยะเวลาจําหนายผานเฟสบุคตํ่ากวา 1 ป และ

มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนผานเฟสบุคตํ่ากวา 10,000 บาท

ความคิดเห็นเกี่ยวกับหวงโซอุปทานของกระบวนการขายสินคาผานเฟสบุคของรานขายเครื่องสําอาง

พรีออเดอรโดยทฤษฎี SCOR Model ของผูประกอบการขายสินคา พบวา มีระดับความคิดเห็นดวยมาก ทั้ง 

5 ดาน ไดแก ดานการวางแผน (Plan) ดานการจัดหา (Source) ดานการผลิต (Make) ดานการจัดสงหรือสง

มอบ (Delivery) ดานการสงคืนหรือยอนกลับ (Return) สวนผูซื้อสวนใหญเปนเพศหญิง สถานภาพโสด อายุ

ระหวาง 26 -35 ป การศึกษาระดับปริญญาตรี เฉลี่ยตอเดือน 1 – 3 ครั้ง อาชีพนักเรียน/นักศึกษา และรายได

เฉลี่ยตอเดือนตํ่ากวา 15,000 บาท 

สําหรบัความคดิเหน็เกีย่วกบัหวงโซอปุทานของกระบวนการขายสนิคาผานเฟสบุคของรานขายเครือ่งสาํ

อางพรีออเดอรโดยทฤษฎี SCOR Model ของผูซื้อสินคา พบวา ดานการจัดหา (Source) ดานการผลิต (Make) 

ดานการสงคนืหรือยอนกลบั (Return) มรีะดบัความคดิเหน็ดวยมาก ในขณะทีด่านการวางแผน (Plan) และดาน

การจัดสงหรือสงมอบ (Delivery) นั้นมีระดับความคิดเห็นปานกลาง

การศึกษาความคิดเห็นเกี่ยวกับหวงโซอุปทานของกระบวนการขายสินคา

ผานเฟสบุคของรานขายเครือ่งสําอางพรีออเดอรโดยทฤษฎี SCOR Model

A study’s opinion of the supply chain process of selling products 

through Facebook: Case Study cosmetics pre-orders by SCOR Model



บทคัดยอ

The purpose of this research is to study the opinion of supply chain of selling product 

through face book: case study, cosmetic pre -order by SCOR model. The data were collected 

by the questionnaires; non-probability sampling by Purposive sampling. The sample is 100 of 

cosmetic pre -order vendors on face book and 400 of buyers. The statistics for analysis were 

frequency, percentage, mean and standard deviation.

The results revealed that the most vendor of cosmetic pre- order on face book are 

female, 26-35 years old , married , undergraduate , sale experiences on face book were lesser 

than 1 year and monthly income 10,000 baht.

The opinions of supply chain of selling process through face book indicated that the 

samples were coincided with plan, source, make, delivery and return. The buyers are most 

female, single, 26-35 years old, undergraduate, averaged 1-3 times for ordering per month 

and monthly 15,000 baht. 

Summary of opinions on the process of selling products via Facebook case study of 

cosmetics retailers by SCOR theory as Plan, Source, Make, Delivery and Return that the overall 

rating is very favorable.

Keywords : Supply chain; Process of selling products; Cosmetics pre-orders; SCOR Model
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การแขงขันในภาคธุรกิจทวีความรุนแรงสูงข้ึน 

ทั้งในภาคธุรกิจขนาดใหญ และภาคธุรกิจขนาดยอม 

(SME) ซึง่ทกุวนัน้ี อินเทอรเน็ต (Internet) เเละโซเชียล

มีเดีย (Social Media) นับไดวาเปนปจจัยที่สําคัญ

ปจจยัหน่ึงของผูคนในยคุดิจิตอล และเปนชองทางการ

ตลาดที่สําคัญ ที่ทําใหเขาถึงผูบริโภคไดอยางรวดเร็ว 

สะดวก สามารถตอบสนองความตองการของผูบรโิภค

ไดอยางครบถวน ทั้งในดานการใหขอมูลผลิตภัณฑ 

การติดตอ ส่ือสาร การโฆษณาประชาสัมพันธ หรือ

การรับเรื่องรองเรียน ซึ่ง เฟสบุคไดกลายเปนชองทาง

ที่ผูคนนิยมใชติดตอสื่อสาร และเขาถึงขอมูลขาวสาร

ตางๆ บนโลกออนไลน ทาํใหธรุกจิสามารถสรางโอกาส

และเพิ่มยอดขาย เนื่องจาก เฟสบุคเอื้อประโยชนให

ผูประกอบการใชเปนชองทางในการทําธุรกิจ (บริษัท 

เรดดี้แพลนเน็ต จํากัด, 2557)

ผลสํารวจพฤติกรรมผู  ใช อินเทอร  เน็ตใน

ประเทศไทย ป 2558 (Thailand Internet User 

Profile 2015 จากสํานักงานพัฒนาธุรกรรมทาง

อิเล็กทรอนิกส (ETDA) พบวา คนไทยนิยมใชเฟสบุค 

(Facebook) มากที่สุด รอยละ 92.1 ครองแชมปปที่ 

3 ติดตอกัน (ป 2556-2558) อันดับ 2 คือ Line และ

อันดับ 3 คือ Google+ โดยการซื้อผานทางออนไลน 

3 อันดับท่ีผูชายนิยมซ้ือของออนไลน คือ 1.อุปกรณ

ไอท ี, 2 การเดนิทางทองเทีย่ว , 3 การดาวนโหลด สวน 

3 อันดบัท่ีผูหญงินยิมซือ้ของออนไลน คอื สนิคาแฟชัน่ 

สินคาสุขภาพและความงาม และการเดินทาง ทอง

เท่ียว สวนกลุมเพศท่ี 3 นิยมซือ้ของออนไลน คอื สนิคา

แฟชั่น สินคาสุขภาพและความงาม และอุปกรณไอที
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 นอกจากนี้ ยังอีกพบวา ปญหาหลัก 3 อันดับ

แรกจากการซื้อสินคาและบริการออนไลน คืออันดับ 

1 ไดรับสินคาชากวากําหนดรอยละ 58.7 อันดับ 2 

ไดรับสินคาไมตรงตามในเว็บไซตรอยละ 29.9 และ

อันดับ 3 สินคาเกิดความชํารุดเสียหายรอยละ 24.0 

ซึ่งแนวทางที่ผูซ้ือใชแกปญหาสามารถแบงออกเปน

คือ อันดับ 1 รองเรียนผานเว็บไซตนั้น ๆ  รอยละ 79.7 

อนัดบั 2 รองเรยีนผานเครอืขายสงัคมออนไลนรอยละ 

25.7 และชองทางอืน่ ๆ  อาท ิCall Center หรือติดตอ

กับผูขายโดยตรงเพื่อขอเปลี่ยนหรือคืนสินคารอยละ 

8.2 สวนการรองเรียนผานภาครัฐมีเพียงรอยละ 3.6 

เทาน้ัน พฤติกรรมผูใชอินเทอรเน็ตในประเทศไทย ป 

2558 (สํานักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส, 

2558) อีกทั้งเมื่อเขาสูยุคดิจิทัลโลจิสติกสอยางเต็ม

ตัว การนําอินเทอรเน็ตมาเชื่อมโยงกับหวงโซอุปทาน

ตัง้แตซัพพลายเออร รถบรรทกุ โรงงานผลติสนิคา คลงั

สินคา ไปจนถึงลูกคา จะกลายเปนการพลิกบทบาท

ของทั้งระบบอุตสาหกรรม เนื่องจากสามารถติดตาม

สถานะการขนสงไดแบบ Real Time เพือ่ใหเกดิความ

แมนยาํในการดาํเนนิงาน ชวยประหยดัตนทุนและเวลา 

โดยใหการดําเนินงานเปนไปอยางมีประสิทธิภาพมาก

ยิ่งขึ้น (ประชาชาติธุรกิจ, 2559)

อยางไรก็ตาม ผูประกอบธุรกิจการซื้อสินคา

และบริการออนไลนจึงตองมีการปรับตัวเพื่อกาวสูยุค

ดิจิทัลโลจิสติกสที่จะเกิดขึ้น ดังน้ัน การนํา SCOR 

Model มาใชเพ่ืออธิบายใหเห็นกิจกรรมทางธุรกิจที่

เกี่ยวของกับการตอบสนองความพึงพอใจของลูกคา 

โดยมีการกําหนดกระบวนการทํางานประกอบดวย 5 

กระบวนการหลักคอื 1.การวางแผน (Plan) เปนกระบวน

การวางแผนเพ่ือใหเกิดความสมดุลระหวางความ

ตองการ (Demand) และความสามารถในการจัดสง

ได (Supply) 2. การจัดหาวัตถุดิบ (Source) เปน

กระบวนการเก่ียวกบัการจดัซือ้และจดัหาวตัถดุบิของ

องคกรเพื่อสามารถตอบสนองกับแผนการและความ

ตองการขององคกร 3.การผลิต (Make) เปนกระบวน

การท่ีเกีย่วกับการเปลีย่นแปลงรปูรางของวตัถุดบิ เพือ่

ตอบสนองแผนการและความตองการ 4.การสงมอบ 

(Delivery) เปนกระบวนการทีเ่กีย่วของกบัการจดัการ

กับผลิตภัณฑสําเร็จรูป และ 5. การสงคืน (Return) 

เปนกระบวนการที่มีสวนเกี่ยวของกับการสงคืนหรือ

การรับ (สุขุม มั่นคง, 2559)

จากขอมลูสภาพปญหาดงักลาว ทาํใหผูวจิยัจงึ

สนใจท่ีจะศึกษาความคิดเห็นเก่ียวกับหวงโซอุปทาน

กระบวนการขายสนิคาผานเฟสบุคของรานขายเครือ่ง

สาํอางพรอีอเดอรโดยใชทฤษฎ ีSCOR Model เพือ่ลด

จดุบกพรอง การลดตนทุน การสรางความเชือ่มัน่ และ

การสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา อันจะพัฒนาให

กระบวนการขายมีประสิทธิภาพมากขึ้น

 

การทบทวนวรรณกรรม
โซอุปทาน (Supply Chain)

ตั้งแตชวงคริสตศตวรรษท่ี 1980 การจัดการ

โลจิสติกส และ การจัดการโซอุปทาน (Logistics 

Management & Supply Chain Management) 

ก็ไดรับความสนใจอยางมากทั้งจากวงการวิชาการ 

และภาคธุรกิจ (Stock et al., 2010) เนื่องจากความ

ตองการทีจ่ะลดตนทนุทีไ่มจาํเปนตางๆ เชน การขนสง 

การจัดเก็บสินคา และ ตนทุนการสั่งสินคา รวมทั้ง 

เพื่อตอบสนองความตองการท่ีสูงข้ึนของผูบริโภค ทั้ง

การตอบสนองที่รวดเร็วจากการสั่งและการสงสินคา 

รวมท้ัง คุณภาพของสินคาอีกดวย (Christopher, 

2011) ตลอดกวา 30 ปที่ผานมา ไดมีหลักฐานตางๆ 

ทั้งงานวิชาการและความสําเร็จของภาคเอกชนที่

ยืนยันถึงประโยชนท่ีภาคธุรกิจและลูกคาไดรับจาก

การพัฒนาการจัดการโลจิสติกสและโซอุปทาน ทําให

องคความรูดานนี้ไดรับความสนใจเปนอยางมากทั้ง

ในระดับประเทศและนานาชาติ (Benavides, de 

Eskinazis & Swan, 2012)

การจัดการโซ อุปทาน (Supply Chain 

Management) นั้นเปนการนํากลยุทธ วิธีการ แนว
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ปฏิบัติ หรือทฤษฎี มาประยุกตใชในการจัดการ การ

สงตอ วัตถุดิบ สินคา หรือบริการจาก หนวยหนึ่ง

ในโซอุปทาน (Supply Chain) ไปยังอีกหนวยหนึ่ง

อยางมีประสิทธิภาพ โดยมี ตนทุนรวมในโซอุปทาน 

(Supply Chain) ต่ําทีส่ดุ และไดรบัวตัถดิุบ สนิคา หรอื

การบริการ ตามเวลาที่ตองการ พรอมกันนี้ ยังมีการ

สรางความรวมมอืกันในการแบงปนขอมลู ขาวสาร ไม

วาจะดวยวธิกีารใดกต็าม เพือ่ใหทราบถึงความตองการ

อันเปนปจจัยสําคัญที่ทํา ใหเกิดการสงตอของวัตถุดิบ 

สินคา หรอืการบรกิารนี ้นาํไปสูการไดรบัผลประโยชน

รวมกัน ของทุกฝายดวย (ธนิตย โสรัตน, 2550)

ความหมายของโซอุปทาน (Supply Chain) 

เปนการสรางและรักษาความสัมพันธในการเชื่อมโยง

กระบวนการผลิต (องคกร) เขากบั กระบวนการทาํงาน

ของผูจดัสงวตัถดิุบ (Supplier) และผูจัดสงวตัถดิุบของ

ผูจัดสงวัตถุดิบ (Supplier’s Supplier) โดยเปนการ

รวมมอืกันทางธุรกจิ มกีารนาํ เทคโนโลยสีารสนเทศใน

การถายทอดขอมลูของกันและกนัอยางตอเนือ่ง และมี

การประสานงานรวมกันอยางมีประสิทธิภาพ เพื่อให

ทุก ๆ ฝายที่มารวมมือกันไดรับผลประโยชนรวมกัน 

แทนการผลักภาระทางดานตางๆ ใหกัน โดยมุงเนน

การจัดการการเคลื่อนที่ของทรัพยากรวัตถุดิบ ใหมี

การเพ่ิมคุณคาในทุกๆ ขั้นตอนของกระบวนการ ซ่ึง

เริ่มตนตั้งแตความตองการของลูกคา และสิ้นสุดลงที่

ผูบริโภคผูใช ผลิตภัณฑนั้นๆ จนหมดอายุการใชงาน 

นอกจากนี้โซอุปทานยังครอบคลุมไปถึง การเชื่อมโยง 

กระบวนการการทํางานของลูกคา (Customer) และ

ลูกคาของลูกคา (Customer’s Customer) เขาดวย

กันเพื่อสรางความสะดวกในการสั่งซื้อสินคา อีกทั้ง

ลูกคาสามารถติดตามและตรวจสอบ สถานการณการ

สั่งซื้อของตนเองได

แบบจาํลองอางอิงการดําเนินงานโซอุปทาน 
(Supply Chain Operations Reference 
Model: SCOR-model) 

แบบจําลองอางอิงการดําเนินงานโซอุปทาน 

(Supply Chain Operation Reference Model: 

SCOR-model) ถูกพัฒนาขึ้นมาจากสภาโซอุปทาน 

(Supply chain Council: SCC) ซึ่ง เปนองคกร

อิสระไมหวังผลกําไร เพ่ือใชเปนมาตรฐานระหวาง

อุตสาหกรรมสําหรับการจัดการโซ อุปทาน สภาโซ

อุปทาน (SCC) ถูกตั้งข้ึนมาเมื่อป 1996 โดย The 

Institute Advanced Manufacturing Research 

(AMR) Pittiglio Rabin Todd & McGrath (PRTM) 

สมาชิกแรกเริ่ม 69 บริษัท ปจจุบันมีสมาชิกกวา 700 

บริษัทท่ัวโลก ซ่ึงสมาชิกของ SCC ไดชวยกันระดม

สมอง ในการจัดทําและพัฒนาแบบจําลองขึ้นมาโดย

แบบจําลอง SCOR ถูกพัฒนาขึ้นมาเพ่ือเปน แบบ

จําลองอางอิงใชอธิบายลักษณะการดําเนินงานการ

จัดการโซอุปทานและแสดงใหเห็นถึง กิจกรรมทาง

ธุรกิจในโซอุปทานทั้งหมด โดยมีจุดมุงหมายเพื่อตอบ

สนองความพึงพอใจของ ลกูคา และชวยแกปญหาการ

ขาดภาษามาตรฐาน ทําใหมีสิ่งที่สามารถใชสื่อสารกัน

ไดภายใน องคกรและระหวางองคกรในโซอปุทาน และ

มกีรอบการทาํงาน (Framework) ทีม่รีปูแบบเดยีวกนั 

ในการพัฒนาที่สามารถปฏิบัติไดและสมาชิกโครงการ

เขาใจไปในทิศทางเดียวกัน สวนประกอบของแบบ

จาํลอง SCOR ทีช่วยแกปญหาเหลานีค้อื มกีารกาํหนด

กระบวนการตาง ๆ  ใหเปนมาตรฐานเดยีวกนั และมคีาํ

อธิบายกระบวนการ ชวยใหผูใชมีความเขาใจตรงกัน 

มี โครงสรางแสดงความสัมพันธระหวางกระบวนการ 

นอกจากนี้ยังมีการกําหนดมาตรวัด (Metric) ใหเปน

มาตรฐานเดียวกัน สําหรับการวัดประสิทธิภาพใน

แตละกระบวนการ และมีวิธีปฏิบัติที่ดี ที่สุด (Best 

Practice) ท่ีรวบรวมเสนอไวในแตละกระบวนการ เพือ่

ทีจ่ะใหองคกรและผูใชงาน แบบจําลอง SCOR สามารถ

นําไปประยุกตใชตอไปได การวัดประสิทธิภาพของ
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แบบจําลอง SCOR นั้นแบงออกเปน 4 ประเภท คือ 

1)  การพจิารณาในดานของความยดืหยุนและ

การตอบสนองตอความตองการของลกูคา (Flexibility 

and Responsiveness) 

2)  การพิจารณาถงึความนาเชือ่ถอื (Reliability) 

ซึ่งเปนการวัดผลการดําเนินงานภายนอก ของโซ

อุปทานที่สงผลตอลูกคา 

3) การพิจารณาในสวนของตนทุน คาใชจาย 

(Cost) 

4) การพิจารณาดานทรัพยสิน (Asset) 

ทั้งหมดเปนการวัดผลการดําเนินงานภายใน

ของ โซอุปทานที่สงผลตอองคกร โครงสรางของ

แบบจําลอง SCOR ไดอธิบายถึงกิจกรรมตางๆ ใน

การดําเนินธุรกิจภายใน โซอุปทานโดยมุงไปสูการ

ตอบสนองตอความตองการของลูกคา ซึ่งไดแบง

กระบวนการของการ จัดการพื้นฐานออกเปน 5 

กระบวนการหลัก คือ 

1. กระบวนการการวางแผน (Plan) 

2. กระบวนการการจัดหา (Source)

3. กระบวนการการผลิต (Make)

4. กระบวนการจัดสง (Deliver) 

5. กระบวนการสงคืน (Return)

โดยกระบวนการของการจัดการพื้นฐานทั้ง 5 

กระบวนการ ซึ่งแสดงให เห็นความสัมพันธภายใน

องคกร และการเชื่อมตอกับอุตสาหกรรมตางประเภท

กนั สามารถแสดง ใหเหน็ถงึความสมัพนัธกนัไดภายใต

แบบจําลองโซอุปทาน แบบจําลอง SCOR ประกอบ

ดวยกระบวนการมาตรฐานท่ีเกี่ยวของกับการจัดการ 

โซอุปทานตั้งแตผู จัดหาวัตถุดิบของผูจัดหาวัตถุดิบ

จนถึงลูกคาของลูกคาหรือลูกคารายสุดทาย. 

แนวคิดทฤษฎีกระบวนการขายสินคา
การขาย (Selling) หมายถึง กิจกรรมการ

แลกเปลี่ยนผลิตภัณฑกับคาตอบแทน (เงิน) บนพื้น

ฐานของความพึงพอใจ (ชัยสมพล ชาวประเสริฐ และ 

สุพจน กฤษฎาธาร, 2551) กระบวนการขายประกอบ

ดวย 6 ขั้นตอน ไดแก แสวงหาลูกคา (Prospect for 

customers) วางแผนวิธีการเขาหาลูกคา (Plan the 

approach) เสนอการขาย และ/หรอื การสาธติ (Make 

the presentation and/or demonstration) แกไข

ขอโตแยง (Handle objections) ปดการขาย (Close 

the sale) และติดตามผลการขาย (Follow-up) 

ปจจุบันการเสนอขายสินคามีการเลือกชอง

ทางท่ีใหประโยชนกับผูขายมากท่ีสุด และประหยัด

ตนทุนในการดําเนินงาน ชองทางที่ผูประกอบการใช

ในการทําการคาไดแกอินเตอรเน็ต ถือวาเปนวิธีท่ีได

ผลอยางคุมคามาก ทั้งนี้เพราะ อินเตอรเน็ตเปนสื่อ

ที่เขาถึงคูคาไดผลอยางคุมคามาก ทําใหการนําเสนอ

ขายสินคาเปนไป อยางงายได รวมทั้งประหยัดตนทุน 

ในการสื่อสารดวย การดําเนินการดังกลาว เรียกวา 

พาณิชยอิเล็กทรอนิกส (Electronic Commerce) 

คือ การดําเนินการซื้อขายสินคาและบริการดวยสื่อ

อิเล็กทรอนิกส ผานระบบเครือขายคอมพิวเตอร หรือ

อินเทอรเน็ต เรียกงาย ๆ  วา การซื้อขายแบบออนไลน 

(กรมพัฒนาการคา, 2557) ท่ีนิยมในปจจุบันคือ 

เฟสบุก (Facebook) ที่ไดรับการพัฒนาขึ้นโดย Mark 

Zuckerberg เปนสือ่สงัคมออนไลนที ่ไดรับความนยิม

สงูสดุในปจจบัุน จากจดุเร่ิมตนทีถ่กูพฒันาขึน้เพือ่ใชใน

สังคมเฉพาะกลุม ของนักศึกษามหาวิทยาลัยฮาวารด 

ไดเติบโตจนกลายเปนเครือขายออนไลนที่มีผูใชงาน

มาก ที่สุดในโลก และกลายมาเปนสื่อสังคมออนไลน

ทีม่อีทิธพิลมากทีส่ดุแหงหนึง่ของโลก Facebook เริม่

ใชงานอยางเปนทางการในป 2004 ภายในระยะเวลา

ไมถึงสิบป ก็มี ผูลงทะเบียนใชงานมากเกินกวา 1 พัน

ลานราย ในยุคแรกๆ Facebook เปนเครื่องมือที่ใช

ในการสานสัมพันธระหวางบุคคลท้ังกับความสัมพันธ

ที่มีอยูเดิมหรือการสรางความสัมพันธใหม หรือใชเพื่อ

การสรางอัตลักษณเฉพาะบุคคลในโลกออนไลน ท้ัง

เพื่อความบันเทิงหรือเพื่อ จุดประสงคอื่นๆ จนกระทั่ง

มกีารนาํมาประยกุตใชกบักจิกรรมอืน่ๆ นอกเหนอืจาก 
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ความสัมพันธระหวางบุคคล เนื่องจาก Facebook มี

ขอไดเปรยีบอยูทีค่วามสามารถใน การขยายเครอืขาย

ความสัมพันธไดอยางไรขีดจํากัด

ปจจุบัน Social Network (สังคมออนไลน) มี

อทิธพิลและไดรบัความนยิมอยางมากกบัโลกออนไลน 

ซึ่ง Facebook เปน Social Network ที่ไดรับความ

นิยมมากเปนอันดับ 1 ของโลก เปนเครื่องมือทําการ

ตลาดที่ดี ตนทุนต่ํา มีประสิทธิภาพสูง และเขาถึง

กลุมเปาหมายพรอมทั้งขยายกลุมลูกคาทั้งใหมและ

เกาไดอยางมีประสิทธิภาพ และรวดเร็ว จะเห็นได

วาบริษัท หางรานตางๆ หันมาใชการตลาดออนไลน

ผาน Facebook มากขึ้น (กรุงเทพธุรกิจ, 2560) รวม

ไปถึง Facebook Marketing ที่เปนการทําตลาดผาน

เฟสบุค อีกระบบหน่ึงท่ีไดรับความนิยมจากนักการ

ตลาดในยุคดิจิทอลเพราะชวยโปรโมทสินคาและ

บริการใหม นําเสนอขอมลูองคกร และสรางกลุมลกูคา

ใหมจาํนวนมากในเวลาอนัสัน้ ชวยในการสราง Brand 

สินคาใหเปนที่รูจักมากยิ่งขึ้น และขาถึงกลุมลูกคาเปา

หมายไดดี โดยใชเครื่องมือที่เฟสบุคสรางขึ้นเพื่อเปน

ชองทางหรือสื่อกลางในการเชื่อมโยงระหวางกลุม

ธุรกิจกับกลุมเปาหมาย (ภวรัญชนรัตน ภูวิจิตร และ

ปวีณา มีปอง, 2554) Facebook จึงกลายเปนชอง

ทางใหมท่ีนักการตลาด เขาถงึผูบรโิภค ในโลกออนไลน 

โดยใชเปนสือ่กลางในการสือ่สารทางการตลาด ในดาน

การโฆษณา หรือประชาสัมพันธกิจกรรมตางๆ นอก

เหนือจากส่ือหลักสามารถจะสื่อสารกับกลุมผูบริโภค

จํานวนมาก ทั้งกลุมเปาหมายหลัก และเปาหมาย นับ

วาเปนตลาดที่ลงทุน ที่มีคาใชจายนอยที่สุด นอกจาก

นี้ ยังเปดใหสามารถสราง Application ข้ึนไปเพื่อ

ทําการโปรโมทหรือจะทําโฆษณา เพื่อใหปรากฎอยู 

Facebook ก็ได อีกทั้งยังสามารถสรางหนากิจกรรม

เอาไวเพื่อโปรโมทกิจกรรมตางๆ ในตางประเทศนั้น

หลายๆ ธุรกิจประสบความสําเร็จกับการทําการตลาด

บน Facebook อยางมาก เชน รานกาแฟชื่อดังอยาง 

Starbucks กส็ราง Application ใหคนใน Facebook 

รวมคิดคนกาแฟและสงตอๆ กันเปนของขวญัใหแกกนั 

จะเห็นไดวา Facebook คือเครื่องมือ Social media 

ของผูประกอบการ ในการสือ่สารทางการตลาดถงึกลุม

ผูบริโภคไดเหมาะสมที่สุด

ในธุรกิจดานโลจิสติกสสามารถที่จะใชมา

ปรับใช ในธุรกิจเรียกว า อีคอมเมิร ซโลจิสจิกส  

(E-Commerce Logistic) คือ การประยุกตใชแนว

คิดโลจิสติกสใหเขากับกฏเกณฑของการพาณิชย

อิเล็กทรอนิกส (วิศิษฎ วัฒนานุกูล, 2552) ระบบ

ท่ีนํามาใช เชน การจัดการการขนสงทางรถ ระบบ

บริหารคลังสินคา การจัดการสินคาในเรือ การบริการ 

การจัดการการซอมบํารุง เพื่อรองรับอุตสาหกรรม

อีคอมเมิรซไทยที่เติบโตแบบกาวกระโดด คาดการณ

ไววาภายในป 2563 จะขยายตัวเพิ่มขึ้น 3 เทา หรือ

มีมูลคาประมาณ 1.4 แสนลาน บาท สวนมูลคาตลาด

โลจิสติกสสําหรับอีคอมเมิรซจะอยูท่ีประมาณรอยละ 

10 ของมูลคารวมอีคอมเมิรซ นอกจากนี้ เปนการ

สนับสนุนนโยบายประเทศไทย 4.0 ของรัฐบาล พรอม

ผลักดันใหผู ประกอบการไทยสามารถใช Social 

media ใหเกิดประโยชนสูงสุดในการดําเนินธุรกิจ 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย

ตวัแปรต น (Independent -Variable) ตวัแปรตาม (Dependent Variable)

ทฤษฎี SCOR Model ประกอบด วย

 1. ด านการวางแผน

 2. ด านการจดัหา

 3. ด านการผลติ

 4. ด านการจดัสงหรอืสงมอบ

 5. ด านการสงคนืหรอืย อนกลบั

ความคดิเหน็ของผู ซือ้และผู ประกอบการ

ในการขายสนิค าผานเฟสบุ คของร านขาย

เครือ่งสาํอางคพรีออเดอร 

วัตถุประสงคของการวิจัย
1. เพื่อศึกษาความคิดเห็นเกี่ยวกับหวงโซ

อุปทานกระบวนการขายสินคาผานเฟสบุคของราน

ขายเคร่ืองสําอางพรีออเดอรโดยทฤษฎ ีSCOR Model

ประชากรและกลุมตัวอยาง
ประชากร คือ ผูประกอบการรานคาเครื่องสํา

อางพรีออเดอรที่ไดเคร่ืองหมาย DDB Registered 

ซ่ึงลงทะเบียนในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

จํานวน 16,283 ราย โดยคัดเลือกรานคาที่ขายผาน

เฟสบุคติดอันดับยอดนิยม จํานวน 100 ราย (กรม

พัฒนาธุรกิจการคา, 2558) และผูซื้อสินคาเครื่องสํา

อางพรีออเดอรจากจํานวนผูเปดบัญชีผูใช เฟสบุคใน

ประเทศไทยมีจํานวนทั้งหมด 38 ลานบัญชี (THOTH 

ZOCIAL, 2559) ซึ่งเปนกลุมตัวอยางที่ไมคํานึงถึง

ความนาจะเปน (Non-Probability Sampling) และ

ใชวิธกีารสุมอยางงาย (Simple Random Sampling) 

โดยใชสูตร ยามาเน (Yamane, 1973, pp.727-729) 

ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 ไดกลุมตัวอยางจํานวน

ทั้งสิ้น 400 ราย

เครื่องมือที่ใชในการวิจัย
ผูวิจัยไดกําหนดลักษณะของเครื่องมือที่ใชใน

การเก็บรวบรวมขอมูลและการสรางเครื่องมือท่ีใชใน

การวิจัยครั้งนี้ คือ แบบสอบถาม (Questionnaires) 

โดยแบงออกเปน 2 ชุด ดังนี้

ชดุที ่1 ใชสอบถามผูประกอบการรานคาเคร่ือง

สาํอางพรอีอเดอร ในเฟสบุค ประกอบดวย 3 ตอน ดงันี้

ตอนที ่1 เปนแบบสอบถามเกีย่วกบัสถานภาพ

สวนบคุคลของผูตอบแบบสอบถาม รปูแบบขอคาํถาม

แบบปด (Close Ended Question) แบบตรวจสอบ

รายการ (Check-List)

ตอนท่ี 2 เปนแบบสอบถามเกีย่วกบัศกึษาความ

คิดเห็นเกี่ยวกับหวงโซอุปทานของกระบวนการขาย

สินคาผานเฟสบุคของรานขายเครื่องสําอางพรีออเด

อรโดยทฤษฎี SCOR Model รูปแบบขอคําถามแบบ

ปด (Close Ended Question) เปนแบบมาตราสวน

ประมาณคา (Rating Scale Method)

ตอนท่ี 3 เปนแบบคําถามปลายเปด (Open 

Ended Question) เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับปญหา

และขอเสนอแนะอื่นๆ

ชุดที่ 2 ใชสอบถามความคิดเห็นผูซื้อสินคา

เครื่องสําอางพรีออเดอร ในเฟสบุค ประกอบดวย 3 

ตอน ดังนี้

ตอนที ่1 เปนแบบสอบถามเกีย่วกบัสถานภาพ

สวนบคุคลของผูตอบแบบสอบถาม รปูแบบขอคาํถาม

แบบปด (Close Ended Question) แบบตรวจสอบ

รายการ (Check-List )
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ตอนที่ 2 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับความ

คิดเห็นเกี่ยวกับหวงโซอุปทานของกระบวนการขาย

สนิคาผานเฟสบุคของรานขายเครือ่งสาํอางพรอีอเดอร

โดยทฤษฎี SCOR Model รูปแบบขอคําถามแบบ

ปด (Close Ended Question) เปนแบบมาตราสวน

ประมาณคา (Rating Scale Method)

โดยขอคําถามในแบบสอบถามตอนที่ 2 มี

เกณฑในการกําหนดคานํ้าหนักของการประเมินเปน 

5 ระดับ ตามวิธีของลิเคิรท (Likert) ไดดังนี้ (ธานินทร 

ศิลปจารุ, 2555)

 ระดับความคิดเห็น คานํ้าหนักคะแนน

 ของตัวเลือกตอบ

กําหนดใหมีคาเทากับ 5 คะแนน มากที่สุด 

กําหนดใหมีคาเทากับ 4 คะแนน มาก

กําหนดใหมีคาเทากับ 3 คะแนน     ปานกลาง 

กําหนดใหมีคาเทากับ 2 คะแนน นอย

กําหนดใหมีคาเทากับ 1 คะแนน นอยที่สุด 

ตอนที่ 3 เปนแบบคําถามปลายเปด (Open 

Ended Question) เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับปญหา

และขอเสนอแนะอื่นๆ

การสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย
1. ศึกษาคนควาจากตํารา เอกสาร บทความ 

และงานวจิยัทีเ่ก่ียวของ เพือ่กาํหนดขอบเขต และสราง

เครื่องมือในการวิจัย คือ แบบสอบถาม ใหครอบคลุม

ตามความมุงหมายของการวิจัย

2. รวบรวมขอมูลที่ไดนํามารางเปนแบบสอบ

ถามทัง้ 2 ชดุ ทีส่รางขึน้ใหอาจารยทีป่รกึษา เพือ่ตรวจ

สอบความถูกตอง เที่ยงตรง เชิงเนื้อหา ภาษาที่ใชและ

ปรับปรุงแกไขแบบสอบถาม

3. แกไขแบบสอบถามตามที่อาจารยที่ปรึกษา

แนะนําแลว นําแบบสอบถามไปเสนอผูทรงคุณวุฒิ

ที่มีความรูและประสบการณทางดานโลจิสติกสและ

หวงโซอุปทาน การขายสินคาออนไลน ทําการศึกษา

และพิจารณาแบบสอบถาม จํานวน 3 ทาน เพื่อ

ทําการตรวจสอบ แกไข ใหขอแนะนําเพิ่มเติม ตลอด

จนตรวจสอบความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา โดยหาคา

ดัชนีความสอดคลองของขอคําถามกับวัตถุประสงค 

(Index of Item Objective Congruence : IOC) 

ใชขอคําถามตามเกณฑที่ยอมรับได คือ มีคาระหวาง 

0.6 – 1.0 (ธานินทร ศิลปจารุ, 2555) ซึ่งผลปรากฏ

วาแบบสอบถามที่สรางขึ้นมีคาความเที่ยงตรงเชิง

เนื้อหาและภาษาท่ีใชใหมีความถูกตองสมบูรณไดคา

ระหวาง 0.87-1.0 

4. นําแบบสอบถามท่ีผานการตรวจสอบจาก

ผูทรงคณุวฒุ ิมาปรับปรุงแกไขแลวนาํมาเสนออาจารย

ที่ปรึกษา ใหพิจารณาความสมบูรณอีกครั้ง เพื่อตรวจ

สอบความถูกตองและเหมาะสมของแบบสอบถาม 

กอนนําแบบสอบถามไปทดลองใช

5. นําแบบสอบถามฉบับรางไปทดลองใช 

(Try-out) โดยนําไปทดลองใชกับกลุมตัวอยางที่มี

ลักษณะคลายคลึงกับกลุมตัวอยางท่ีตองการศึกษา

โดยเปนการขายเสื้อผาพรีออเดอร ผาน จํานวน 30 

ตัวอยาง ดวยโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ ดวยวิธีคา

สมัประสทิธิอ์ลัฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha 

Coefficient) ของกลุมผูประกอบการ มคีาเทากับ 0.99 

และกลุมผูซือ้สนิคามคีาเทากบั 0.94 ซึง่อยูระดบัเกณฑ

ท่ียอมรับไดคือมากกวา 0.7 ซ่ึงถือวาแบบสอบถามนี้

นําไปใชเก็บขอมูลได

การวิเคราะหขอมูล
การวิจัยครั้ งนี้ผู วิจัยใช สถิติ เชิงพรรณนา 

(Descriptive Statistics) ซ่ึงไดทําการวิเคราะห

ขอมูลจากแบบสอบถามโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป

คอมพิวเตอรทั้ง 2 ชุด ดังนี้ ตอนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของ

ผูประกอบการของกลุมผูประกอบการ และกลุมผูซ้ือ

สินคา วิเคราะหขอมูลหาคาความถี่ (Frequency) 

รอยละ (Percentage) ตอนที่ 2 ขอมูลเกี่ยวกับความ

คิดเห็นเกี่ยวกับหวงโซอุปทานของกระบวนการขาย

สนิคาผานเฟสบุคของรานขายเครือ่งสาํอางพรอีอเดอร
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โดยทฤษฎ ีSCOR Model ของกลุมผูประกอบการ และ

กลุมผูซ้ือสินคา วิเคราะหขอมูลหาคาเฉลี่ย (Mean) 

และคาเบี่ยงแบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

และตอนที่ 3 เปนการวิเคราะหขอมูลจากขอคําถาม

แบบปลายเปด (Open ended Question) โดยนํามา

วิเคราะหเชิงเนื้อหา (Content analysis)

สรุปผลการวิจัย
1. ผลการวิจัยพบวา ผูประกอบการรานคา

เครื่องสําอางพรีออเดอรในเฟสบุคสวนใหญเปนเพศ

หญิง ชวงอายุระหวาง 26-35 ป สถานภาพสมรส 

การศึกษาปริญญาตรี ระยะเวลาจําหนายผานเฟสบุค

ตํ่ากวา 1 ป และมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนผานเฟสบุคตํ่า

กวา 10,000 บาท 

2. ความคิดเห็นเกี่ยวกับหวงโซอุปทานของ

กระบวนการขายสนิคาผานเฟสบุคของรานขายเครือ่ง

สําอางพรีออเดอรโดยทฤษฎี SCOR Model ของ

ผูประกอบการขายสินคา พบวา มีระดับความคิดเห็น

ดวยมาก ทั้ง 5 ดาน ไดแก ดานการวางแผน (Plan) 

ดานการจัดหา (Source) ดานการผลิต (Make) ดาน

การจัดสงหรือสงมอบ (Delivery) ดานการสงคืนหรือ

ยอนกลับ (Return)

3. สวนผูซื้อสวนใหญเปนเพศหญิง สถานภาพ

โสด อายุระหวาง 26 -35 ป การศึกษาระดับปริญญา

ตรี เฉลี่ยตอเดือน 1 – 3 ครั้ง อาชีพนักเรียน/นักศึกษา 

และรายไดเฉลี่ยตอเดือนตํ่ากวา 15,000 บาท

4. ความคิดเห็นเกี่ยวกับหวงโซอุปทานของ

กระบวนการขายสนิคาผานเฟสบุคของรานขายเครือ่ง

สําอางพรีออเดอรโดยทฤษฎี SCOR Model ของผูซื้อ

สินคา พบวา ดานการจัดหา (Source) ดานการผลิต 

(Make) ดานการสงคืนหรือยอนกลับ (Return) มี

ระดบัความคดิเหน็ดวยมาก ในขณะทีด่านการวางแผน 

(Plan) และดานการจัดสงหรือสงมอบ (Delivery) นั้น

มีระดับความคิดเห็นปานกลาง

อภิปรายผล
จากผลการวิจัยความคิดเห็นเกี่ยวกับหวงโซ

อุปทานของกระบวนการขายสินคาผานเฟสบุคของ

รานขายเครื่องสําอางพรีออเดอรโดยทฤษฎี SCOR 

Model ของผูประกอบการขายสนิคา ทัง้ 5 ดาน ไดแก 

ดานการวางแผน (Plan) ดานการจัดหา (Source) 

ดานการผลิต (Make) ดานการจัดสงหรือสงมอบ 

(Delivery) ดานการสงคนืหรอืยอนกลบั (Return) พบ

วา มีระดับความคิดเห็นดวยมาก เนื่องจากผูประกอบ

การขายเครื่องสําอางพรีออเดอรใหความสําคัญตอ

กระบวนการขายสินคาผานเฟสบุคทุกสวน ในหวงโซ

อุปทานตั้งแตการวางแผน การจัดหาแหลงวัตถุดิบ 

การผลิต และการจัดสง ที่มีขอบขายการปฏิบัติงาน

ทั้งในสวนการปฏิบัติงานภายในและระหวางองคกร 

ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดทฤษฎีโครงรางโซอุปทานของ

องคกรของ มงคล พัชรดาํรงกลุ (2560) ท่ีกลาววา แบบ

จําลองอางอิงการดําเนินงานโซอุปทาน (SCOR Mod-

el) ถือเปนเครื่องมือตัวหนึ่งในการเริ่มตนนําแนวคิด

โซอุปทานมาใชพัฒนาประสิทธิภาพของโซอุปทาน 

โดยการจําลองกระบวนการทํางานตางๆ ทั้งหมดใน

สายโซอุปทานซึ่งเริ่มตนจากองคกรของตนจนขยาย

ไปสูสวนอื่นๆ ของโซ และหนึ่งในกระบวนหลักของ

แบบจําลองอางอิงการดําเนินงานโซอุปทาน (SCOR 

Model) ซึ่งประกอบดวย การวางแผน (Plan) การ

จัดหาวัตถุดิบ (Source) การผลิต (Make) การสงมอบ 

(Delivery) และการสงคืน (Return) และสอดคลอง

กับงานวิจัยของ นรเสฏฐ สันติธนาศักดิ์ (2553) ได

ทําการศึกษาเรื่อง การจัดการโซอุปทานในธุรกิจขาย

ตรง วัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสิน

ใจเขาเปนผูจาํหนายในเครอืขายของธรุกจิขายตรง โดย

การประยุกตใชแบบจําลองอางอิงการดําเนินงานใน

โซอุปทาน มาเปนแบบจําลองลักษณะกระบวนการ

ทํางานและกระบวนการทางธุรกิจ ซึ่งกําหนดขอบเขต

การศึกษาโครงงานท่ีกระบวนการ Plan ใน SCOR 

Model ซ่ึงผลการศึกษา พบวา ปจจัยท่ัวไปมีผลตอ

วิทยาลัยโลจิสติกสและซัพพลายเชน มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา 60
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การตัดสินใจมากที่สุด รองลงมา คือ ปจจัยดานความ

มั่นคงของบริษัท ดานระบบการบริหารโปรแกรมการ

ตลาด ดานสิ่งอํานวยความสะดวกในการใหบริการ 

และดานการสื่อสาร ตามลําดับ

สวนความคิดเห็นเกี่ยวกับหวงโซอุปทานของ

กระบวนการขายสนิคาผานเฟสบุคของรานขายเครือ่ง

สําอางพรีออเดอรโดยทฤษฎี SCOR Model ของผูซื้อ

สินคา พบวา ดานการจัดหา (Source) ดานการผลิต 

(Make) ดานการสงคืนหรือยอนกลับ (Return) มี

ระดบัความคดิเหน็ดวยมาก ทัง้น้ีอาจเปนเพราะวา เพจ

ทีท่าํการซ้ือสินคามกีารอธบิาย ใหขอมลูเก่ียวกบัสนิคา 

ที่เขาใจงาย ครบถวน และมีกระบวนการสั่งซื้อ ทําได

งาย ไมยุงยาก ซับซอน นับวามีผลตอการตัดสินใจสั่ง

ซื้อ ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดทฤษฎีโครงรางโซอุปทาน

ขององคกร ของ มงคล พัชรดํารงกุล (2560) ที่กลาว

วา โครงสรางของตัวแบบ SCOR (SCOR Structure) 

ประกอบดวย 4 P’s ที่ตองจัดการและควบคุม คือ 

Process หมายถงึ กระบวนการดําเนินงานและขัน้ตอน

การดําเนินงานตลอดซัพพลายเชนที่จะตองควบคุม

และดําเนินการใหมีประสิทธิภาพ ทั้งนี้ในตัวแบบ 

SCOR ไดอธิบายใหเห็นถึงกระบวนการดําเนินงาน

และขัน้ตอนตางๆ ทีเ่ชือ่มโยงกนั โดยใชรหสัสญัลกัษณ

อธิบายกระบวนการตางๆ โดยแตละกระบวนการ

ดาํเนินงานหรือขัน้ตอนของงาน Performance หมาย

ถึง สมรรถนะหรือประสิทธิผลของการดําเนินงาน ซึ่ง

ในตัวแบบ SCOR ไดกําหนดตัวชี้วัดมาตรฐานเพื่อวัด

สมรรถนะขององคกรทั้งเปาหมายเชิงกลยุทธและใน

แตละกระบวนการดําเนินงานหรือขั้นตอนการทํางาน

ตลอดซัพพลายเชน โดยมีความสอดคลองและเชื่อม

โยงกันตั้งแตตัวชี้วัดเชิงกลยุทธ กระบวนการดําเนิน

งาน จนกระทั่งถึงขั้นตอนการทํางานที่เกี่ยวของอยาง

เปนระบบPractice หมายถึง หลักการปฏิบัติ หรือ

อาจหมายความรวมถึงเครื่องมือที่ชวยในการพัฒนา

ปรับปรุงกระบวนการดําเนินงาน และสงเสริมใหตัวช้ี

วัดนั้นๆ มีสมรรถนะหรือประสิทธิภาพของการดําเนิน

งานท่ีดีข้ึน และ People หมายถึง ความสามารถ

ของผูปฏิบัติงานท่ีจําเปนในการจัดการซัพพลายเชน 

(Supply Chain Management) โดยจะมกีารเชือ่มโยง

กบักระบวนการดาํเนนิงาน ตวัช้ีวดัสมรรถนะ และหลกั

ปฏิบัติ เรื่องนั้นๆ และสอดคลองกับงานวิจัยของ วิภา

วรรณ มโนปราโมทย (2556) ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจซื้อสินคาผานสังคมออนไลน (อินสตาแกรม) 

ของประชาชนในกรงุเทพมหานคร ผลการศกึษาพบวา 

ปจจยัดานทัศนคต ิปจจยัดานความไววางใจ และปจจยั

ดานสวนประสมทางการตลาด โดยรวมมคีาเฉลีย่อยูใน

ระดับสําคัญมาก ผลจากการทดสอบสมมติฐาน พบ

วา ปจจัยดานทัศนคติปจจัยดานความไววางใจ และ

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจซ้ือสินคาผานสังคมออนไลน(อินสตาแกรม) 

ของประชากรในกรงุเทพมหานครอยางมนียัสาํคญัทาง

สถิติที่ 0.05 

ในขณะที่ดานการวางแผน (Plan) และดาน

การจัดสงหรือสงมอบ (Delivery) นั้นมีระดับความ

คิดเห็นปานกลาง ทั้งนี้อาจเปนเพราะวา ผูประกอบ

การขายเครื่องสําอางคพรีออเดอรยังไมคอยใหความ

สําคัญตอกระบวนการขายสินคาผานเฟสบุคทุกสวน

ในหวงโซอปุทานโดยเฉพาะตัง้แตการวางแผนและการ

จัดสง ทําใหผูซื้อขาดการอัพเดตสถานะของรายการ

สั่งซื้อและการแพคสินคาที่รัดกุม ปลอดภัย จึงมีผล

ตอการตัดสินใจสั่งซื้อสินคาของผูซื้อ ซึ่งสอดคลอง

กับแนวคิดทฤษฎีโครงรางโซอุปทานขององคกร ของ 

มงคล พัชรดํารงกุล (2560) ที่กลาววา โครงสรางของ

ตัวแบบ SCOR (SCOR Structure) ประกอบดวย 4 

P’s ที่ตองจัดการและควบคุม คือ Process หมายถึง 

กระบวนการดําเนินงานและขั้นตอนการดําเนินงาน

ตลอดซพัพลายเชนท่ีจะตองควบคมุและดาํเนนิการให

มปีระสทิธภิาพ ทัง้นีใ้นตวัแบบ SCOR ไดอธบิายใหเหน็

ถึงกระบวนการดําเนินงานและข้ันตอนตางๆ ท่ีเช่ือม

โยงกนั โดยใชรหสัสญัลกัษณอธบิายกระบวนการตางๆ 

โดยแตละกระบวนการดาํเนนิงานหรือขัน้ตอนของงาน 

COLLEGE OF LOGISTICS AND SUPPLY CHAIN   SUAN SUNANDHA RAJABHAT UNIVERSITY 61

Journal of Logistics and Supply Chain College Vol. 3 No. 1 January - June 2017



Performance หมายถึง สมรรถนะหรือประสิทธิผล

ของการดําเนินงาน ซึ่งในตัวแบบ SCOR ไดกําหนด

ตัวชี้วัดมาตรฐานเพ่ือวัดสมรรถนะขององคกรทั้งเปา

หมายเชิงกลยุทธและในแตละกระบวนการดําเนิน

งานหรือขั้นตอนการทํางานตลอดซัพพลายเชน โดยมี

ความสอดคลองและเชื่อมโยงกันตั้งแตตัวชี้วัดเชิงกล

ยุทธ กระบวนการดําเนินงาน จนกระทั่งถึงขั้นตอน

การทาํงานทีเ่ก่ียวของอยางเปนระบบ Practice หมาย

ถึง หลักการปฏิบัติ หรืออาจหมายความรวมถึงเครื่อง

มือท่ีชวยในการพัฒนาปรับปรุงกระบวนการดําเนิน

งาน และสงเสริมใหตัวชี้วัดนั้นๆ มีสมรรถนะหรือ

ประสิทธิภาพของการดําเนินงานที่ดีขึ้น และ People 

หมายถงึ ความสามารถของผูปฏบิติังานทีจํ่าเปนในการ

จดัการซพัพลายเชน (Supply Chain Management) 

โดยจะมีการเชื่อมโยงกับกระบวนการดําเนินงาน ตัวชี้

วดัสมรรถนะ และหลกัปฏบิติั เร่ืองน้ันๆ และสอดคลอง

กับงานวิจัยของ พิชามญชุ มะลิขาว (2554) ไดทําการ

ศกึษา ปจจยัทีส่งผลตอพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผาแฟช่ัน

สตรีผานสื่อสังคมออนไลนเฟสบุค ผลการวิเคราะห

ขอมูล พบวา ความคิดเห็นของสวนประสมการตลาด

ที่ประกอบการตัดสินใจซื้อเสื้อผาแฟชั่นบนเครือขาย

สงัคมออนไลนเฟสบุค มคีวามไววางใจดานผูขายสนิคา

และดานผูปกปองผูบริโภคในระดับไววางใจปานกลาง 

สวนการทดสอบสมมติฐาน พบวา ความไววางใจในการ

ซือ้เสือ้ผาแฟชัน่บนเครอืขายสงัคมออนไลน ดานผูขาย

สินคา ดานระบบอินเทอรเน็ต และดานการปกปอง

ผูบริโภค มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผา

แฟชั่น อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ขอเสนอแนะ
 ผลการวิจัยความคิดเห็นเกี่ยวกับหวงโซ

อุปทานของกระบวนการขายสินคาผานเฟสบุคของ

รานขายเครื่องสําอางพรีออเดอรโดยทฤษฎี SCOR 

Model ของผูประกอบการขายสินคาและผูซื้อสินคา 

สามารถสรุปขอเสนอแนะ ดังนี้

ขอเสนอแนะสําหรับผูขาย ดานการวางแผน 

(Plan) ควรมีการวางแผนปรับปรุงหนาเพจเพื่อให

เกิดความนาสนใจ อัพเดตขอมูลที่เกี่ยวของเพื่อให

เกิดความนาสนใจอยูเสมอ รวมทั้งมีการวางแผนการ

บรหิารจดัการเพจอยางครอบคลมุ ในทกุกระบวนการ 

ตั้งแตการจัดหา การผลิต การสงมอบ การสงคืน 

ดานการจัดหา (Source) ควรมีการคัดเลือกผูขาย 

(Supplier) และการเลือกสินคาท่ีไดรับการยอมรับ 

มชีือ่เสยีง นาเชือ่ถอืและไดรบัการรบัรองจากสาํนกังาน

คณะกรรมการอาหารและยา (อ.ย.) ดานการผลิต 

(Make) ควรมีการลงทะเบียนผูขายที่มีการกลั่นกรอง

โดยภาครัฐ เพื่อใหเกิดความนาเช่ือถือ และสราง

มั่นใจแกลูกคา ดานการจัดสง หรือสงมอบ (Delivery) 

ควรมีการจัดสงสินคาโดยใชภาคเอกชนในการขนสง

สินคาใหแกผูซื้อ ซ่ึงจะไดรับสินคาที่รวดเร็วกวาการ

จัดสงทางไปรษณียไทย อีกทั้งยังสามารถอัพเดต

สถานะของรายการสั่งซ้ือ เพื่อใหผูซ้ือสามารถตรวจ

เช็ควันเวลาของสินคาที่จะมาสงมอบได ดานการสง

คืนหรือยอนกลับ (Return) ควรมีการปรับปรุงระบบ

การสงคืนสินคา ไมวาจะเกิดการแตกหักเสียหายหรือ

สามารถสงสนิคาคนืได หากไมพอใจในคณุภาพ โดยลด

กระบวนการในการรบั-สงคืนสนิคาใหเกิดความรวดเรว็

ขอเสนอแนะสําหรับผูซื้อ ดานการวางแผน 

(Plan) ควรมีการกําหนดคุณลักษณะของสินคาที่

จําหนายมีคุณสมบัติ และนาเชื่อถือตรงกับความเปน

จรงิโดยมกีารวางแผนนาํเสนอสนิคาผานเฟสบุคในงวด

ตอไปอยางชัดเจน เพื่อผูซ้ือจะไดวางแผน/สั่งจองใน

การสั่งซื้อในครั้งตอไป ดานการจัดหา (Source) ควร

มีการบอกแหลงท่ีมาของสินคา ท่ีนํามาวางจําหนาย

หรือแหลงการผลิต ซึ่งจะทําใหผูซื้อเกิดความสบายใจ

และใหเกิดความนาเชื่อถือ ดานการผลิต (Make) 

ควรมีการกระบวนการผลิตสินคาท่ีมีการผลิตท่ีได

มาตรฐานและใหขอมูลเก่ียวกับสินคาแกผูซ้ือ เพื่อให

ผูซือ้สามารถตรวจเชค็สนิคากอนการตดัสนิใจซือ้ ดาน

การจัดสงหรือสงมอบ (Delivery) ควรมีการอัพเดต
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สถานะของรายการสั่งซื้อ เพื่อใหผูซื้อสามารถตรวจ

เช็ควันเวลาของสินคาที่จะมาสงมอบได และดานการ

สงคืนหรือยอนกลับ (Return) ควรมีการออกแบบ

สาํรวจความพงึพอใจในการสินคาและบรกิารของราน

ขายเครือ่งสาํอางพรอีอเดอรผานเฟสบุคทุก ๆ  ไตรมาส 

เพือ่สามารถตอบสนองความตองการของลกูคาไดอยาง

ตรงเปาหมาย
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