
บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
ในการศึกษา การจัดการชองทางการจัดจําหนายผลิตภณัฑดัชมิลลของผูจําหนายผลิตภัณฑ 

ดัชมิลล จังหวัดลําพูน ประกอบดวย แนวคิด ทฤษฎี การทบทวนวรรณกรรม และงานวิจัยท่ี
เกี่ยวของ ดังนี้ 
 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 แนวคิดชองทางการการตลาด  
 รวิพร คูเจริญไพศาล (2549) กลาววา ชองทางการตลาด (Definitions of Marketing 
Channels) เปนสวนหน่ึงของสวนประสมการตลาด ซ่ึงประกอบดวยผลิตภัณฑ (Product) ราคา 
(Price) การจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) นักการตลาดตองรูจักการ
ประสมสวนประสมการตลาดท้ัง 4 รายการเขาดวยกัน เพื่อใหองคกรธุรกิจไดรับผลตอบแทนเชิงกล
ยุทธท่ีตองการ การจัดจําหนาย (Place) เรียกอีกอยางหน่ึงวา ชองทางการจัดจําหนาย (Distribution 
Channels) หรือชองทางการตลาด (Marketing Channels) ซ่ึงหมายถึง กลุมองคกรอิสระท่ีเกี่ยวของ
ในกระบวนการนําสงสินคาและบริการไปถึงมือผูใชหรือผูบริโภค  
 ชองทางการตลาดหรือชองทางการจัดจําหนาย จะตองทําหนาท่ีสรางคุณคาใหเกิดข้ึนกับ
ผลิตภัณฑนั้น เชน สงสินคาถูกตอง ตรงเวลา และไมผิดพลาด ราคาขายท่ีกําหนดจะตองสะทอนถึง
คุณคาของการแลกเปล่ียนท่ีเห็นพองกันระหวางผูขายและผูซ้ือ นอกจากนี้ผูขายและชองทาง
การตลาด จะตองพยายามส่ือสารใหลูกคาเขาใจถึงราคาท่ีเหมาะสมกับคุณคาท่ีผลิตภัณฑนั้นใหแก
ผูบริโภคดวย 
 การเคล่ือนไหวของกิจกรรมตางๆ ในชองทางการตลาด (Flows in Marketing Channels) 
ประกอบดวยกิจกรรมหลัก 8 กิจกรรม คือ 
 1. การครอบครองตัวสินคา (Physical Possession หรือ Physical Flows) หมายถึง สินคาจะ
อยูในความครอบครองดูแลของสมาชิกในชองทางการตลาด ต้ังแตผูผลิต ผูคาสง ผูคาปลีก และ
ผูบริโภคตามลําดับ ผูครอบครองสินคาอาจจะมีหรือไมมีกรรมสิทธ์ิในตัวสินคาก็ได 
 2. การถือกรรมสิทธ์ิในตัวสินคา (Ownership หรือ Tittles Flow) หมายถึง การมีสิทธ์ิท่ีจะ
จําหนายจายโอนสินคาได ท้ังนี้จะมีสินคาอยูในครอบครองหรือไมก็ได แตโดยปกติพอคาสงและ
พอคาปลีกจะซ้ือขาดสินคาและขายโดยอิสระ ไมข้ึนอยูกับนโยบายของผูผลิตโดยอาจเก็บรักษา
สินคาเองหรือฝากสินคาไวท่ีคลังสินคาสาธารณะ (Public Warehouse) 
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3. การสงเสริมการจําหนาย (Promotion) ผูผลิตจะสงเสริมการจําหนายไปยังพอคาสง พอคา
สงสงเสริมการจําหนายไปยังพอคาปลีก และพอคาปลีกสงเสริมการจําหนายไปยังผูบริโภค ในบาง
กรณีผูผลิตอาจรับภาระในการสงเสริมการจําหนายไปยังพอคาปลีกและผูบริโภคดวย เชน การออก
คูปองสวนลดใหแกผูบริโภคโดยตรง 
 4. การเจรจาซ้ือ – ขายและการตอรองทางธุรกิจ (Negotiation) การเจรจาตอรองจะเปนแบบ
สองทาง ตางฝายตางตอรองกันท้ังในเร่ืองลักษณะและชนิดของผลิตภัณฑ ราคา และการลดแลก
แจกแถมส่ิงตางๆ เพื่อการสงเสริมการขาย โดยปกติผูท่ีมีความสามารถในการเจรจาตอรอง ไดแก 
ตัวแทนผูผลิต (Manufacturer Representative) ซ่ึงทําหนาท่ีขายสินคาใหกับผูผลิตหลายๆราย และ
ตัวแทนขาย (Sales Representative) ซ่ึงทําหนาท่ีขายและ/หรือรับผิดชอบดานการตลาดใหกับผูผลิต
เพียงรายเดียว กรณีนี้สมาชิกในชองทาง (Channel Member) ดังกลาวจะไมถือครองสินคาและไมมี
กรรมสิทธ์ิในตัวสินคา 
 5. การเปนแหลงเงินทุน เปนเจาของเงินทุน และเปนผูจัดหาเงินทุน (Financing) ผูถือครอง
สินคาท่ีเปนผูลงทุนในคาสินคาจะมีตนทุนในการถือครองสินคา ถาผูใดมีสินคาคงคลังมาก ผูนั้นก็มี
ตนทุนในการถือครองสินคานั้นมากดวย ตนทุนการถือครองสินคา ไดแก เงินลงทุนในสินคา คา
สินคาลาสมัย คาเส่ือมราคา คาสินคาถูกขโมย คาสินคาเสียหายไปตามกาลเวลา คาโกดังหรือไซโล 
คายามเฝาโกดัง คาเบ้ียประกันภัยตางๆ ตลอดจนคาภาษี เปนตน 
 6. การรับภาระความเส่ียง (Risk Taking) ความเส่ียงจะมีทิศทางเดียวกับภาระการเปนแหลง
เงินทุน เปนเจาของเงินทุน และเปนผูจัดหาเงินทุน (Financing) ผูท่ีเปนเจาของเงินทุนหรือเปน
เจาของสินคา ก็จะมีความเส่ียงควบคูไปกับการเปนแหลงเงินทุนรูปแบบตางๆ  
 7. การส่ังซ้ือ (Ordering) โดยปกติคําส่ังซ้ือจะมาจากลูกคาหรือผูบริโภคไมวาจะเปนการ
ผลิตตามคําส่ังซ้ือหรือผลิตไวเพื่อรอการขาย 
 8. การชําระเงิน (Payment) กิจกรรมการส่ังซ้ือและการชําระเงินนั้นมีความชัดเจนวาเปน
กิจกรรมท่ีเคล่ือนไหวไปในทิศทางเดียวกัน 
 กุญแจสําคัญท่ีทําใหมีการประสานงานในชองทางการจําหนาย ไดแก การแลกเปล่ียนขอมูล
ขาวสารซ่ึงกันและกัน (Information Sharing) การแลกเปล่ียนขาวสารระหวางผูผลิต ผูคาสง ผูคา
ปลีก ธุรกิจขนสง ธนาคารและสถาบันการเงิน โดยใชเครือขายเทคโนโลยีขาวสารจะชวยใหแนใจวา
ขาวสารขอมูลไดมีการแลกเปล่ียนถึงกัน ท้ังนี้เพื่อประโยชนในการบริการลูกคาไดดียิ่งข้ึน 
 วารุณี ตันติวงศวาณิชและคณะ (2546) กลาววา ชองทางการจัดจําหนาย (Distribution 
Channels) หมายถึง กลุมขององคกรอิสระหลายๆ องคกรท่ีเขามาเกี่ยวของกันภายในกระบวนการ
ของการนําสินคาหรือบริการไปสูผูบริโภคคนสุดทายหรือผูใชทางอุตสาหกรรม 
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นอกจากนี้ พิษณุ จงสถิตวัฒนา (2548) เห็นวา การบริหารชองทางการจําหนายผลิตภัณฑ 
คือ การเลือกวิธีของการโอนการเปนเจาของผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค ซ่ึงแตกตางไปจาก
การกระจายตัวผลิตภัณฑ ท่ีเปนเพียงองคประกอบหนึ่งของระบบการจัดจําหนายเทานั้น มีคน
สวนมากยังเขาใจผิดวาชองทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑกับการกระจายตัวผลิตภัณฑคือส่ิงเดียวกัน 
ท่ีจริงแลวไมเหมือนกันเลย 

 
 อยางไรก็ตาม การศึกษาครั้งนี้ใชคําวา ชองทางการจัดจําหนายแทนชองทางการตลาด ซ่ึง
หมายถึง กิจกรรมที่เกิดข้ึนระหวางผูผลิตและผูบริโภคเพื่อนําผลิตภัณฑดัชมิลล ท่ีผลิตไดสงไปให
ผูบริโภค โดยผานตัวกลาง ไดแก ผูแทนจําหนาย และผูจําหนายอิสระ  
 

หนาท่ีของชองทางการจัดจําหนาย 
ชองทางการจัดจําหนายทําหนาท่ีเคล่ือนยายสินคา และบริการจากผูผลิตไปสูผูบริโภคซ่ึง

สามารถชวยขจัดหรือเอาชนะอุปสรรคชองวางดานเวลา สถานท่ีและการครอบครองสินคาซ่ึง
แบงแยกสินคาและบริการจากคนท่ีมีความจําเปนหรือตองการในส่ิงของเหลานั้น  

สมาชิกของชองทางการจัดจําหนายจะปฏิบัติหนาท่ีท่ีสําคัญ คือ 
1. ใหขอมูลขาวสาร (Information): ทําการรวบรวมและเผยแพรงานวิจัยทางการ

ตลาด และขอมูลท่ีสําคัญเกี่ยวกับส่ิงแวดลอมทางการตลาดท่ีจําเปนตอการวางแผนและแลกเปลี่ยน
ความชวยเหลือซ่ึงกันและกัน 

2.  สงเสริมการตลาด (Promotion): พัฒนาและเผยแพรการส่ือสารเพื่อดึงดูดใจ
ลูกคาเปาหมาย 

3.  ติดตอ (Contact): คนหาและติดตอกับลูกคาคาดหวัง 
4.  จับคู (Matching): เลือกสรรส่ิงท่ีเหมาะสมและสงมอบไปใหตรงความตองการ

ของลูกคา 
              5.  เจรจาตอรอง (Negotiation): ทําขอตกลงในเร่ืองของราคาและเง่ือนไขอ่ืนๆท่ี
ผูผลิตสามารถทําได เพื่อใหเกิดการถายโอนกรรมสิทธ์ิหรือความเปนเจาของ  

6.  การกระจายสินคา (Physical Distribution): การขนสงและจัดเก็บสินคา 
 
  แนวคิดการขายโดยตรง 
 การขายโดยตรง (Direct Selling) (บริษัท ศูนยวิจัยกสิกรไทย จํากัด, 2540:64) คือ การทํา
ตลาดสินคาอุปโภคบริโภคในลักษณะของการนําเสนอขายแบบบุคคลตอบุคคล ซ่ึงหางจากท่ีต้ัง
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รานคาปลีกถาวร โดยบริษัทผูประกอบการนําเสนอโอกาสทางธุรกิจใหกับนักขายตรงอิสระ และ
ผูขายตรงใชการอธิบายหรือการสาธิตสินคาเปนกลยุทธหลักในการเสนอขาย การขายตรงไดคอยๆ
พัฒนาขึ้นมาตามลําดับ ผลิตภัณฑท่ีใชวิธีการขายตรงก็มีอยูมากมายไมวาจะเปนเครื่องใชไฟฟา 
เคร่ืองกรองน้ํา เส้ือผา ยาสีฟน ซ่ึงสวนใหญเปนเคร่ืองใชในชีวิตประจําวัน  

ความแตกตางในระบบขายตรง  ถึงแมวาการขายตรงจะมีความโดดเดนอยูท่ีทุกคนมีสิทธ์ิท่ี
จะมาเปนผูขายอิสระไดและการชวยใหคนมีงานทํามีการกระจายรายได แตความตางในตัวของมัน
เองก็มีอยู ซ่ึงดูไดจากรูปรางการจัดองคกรและการจัดสรรผลประโยชนแบงไดเปน 2 ระบบคือ 

1.  ระบบขายตรงแบบช้ันเดียว (Direct Selling – Single Level Marketing – SLM) 
ระบบน้ีไมมีความซับซอนอะไร จะมีผูจัดการประจําเขต  (แตละบริษัทอาจมีช่ือเรียกไม

เหมือนกัน) ซ่ึงเปนพนักงานของบริษัทจะทําหนาท่ีแสวงหาและดูแลตัวแทนขาย หรือผูขายอิสระซ่ึง
มีไดไมจํากัดจํานวนแลวแตความสามารถของผูจัดการนั้นๆ ซ่ึงเม่ือสมัครเขาเปนตัวแทนขายก็จะ
เปนผูจําหนายสินคาใหกับลูกคาท่ีหาได รายไดท่ีจะไดจะมาในรูปของคาคอมมิชช่ันหรือสวนลด
พิเศษในการซ้ือสินคา ทําไดเทาไหรจะไดผลตอบแทนในสัดสวนนั้น และหากทํายอดสูงข้ึนจะ
ไดรับคาเปอรเซ็นตเพิ่มข้ึนเปนโบนัสตอบแทนความขยันและความสามารถ 

บางบริษัทอาจเพ่ิมแรงจูงใจตัวแทนขายท่ีทํายอดขายสูงมากๆ ดวยรางวัลพิเศษซ่ึงมักจะเปน
ใหบินไปเท่ียวตางประเทศหรือตําแหนงหนาท่ีท่ีดีข้ึน ตัวแทนขายของระบบขายตรงช้ันเดียวนี้จึงทํา
หนาท่ีขายอยางเดียวและก็รับไปคนเดียว บริษัทท่ีใชระบบนี้เดนๆ เชน มิสทีน เอวอน ฮานาโกะ 

ขอเสียการขายตรงระบบนี้อยูตรงท่ี ไมสามารถไปตัดคาเปอรเซ็นตของผูขายคนอ่ืนมาเปน
ของตัวเองได และหากเปนตัวแทนขายท่ีรักความกาวหนาถึงข้ันท่ีอยากมีบานมีรถ ก็อาจทําใหตอง
เปล่ียนมุมมองจากท่ีเคยเห็นวางานขายอิสระน้ีเปนงานอดิเรกใหกลายเปนงานประจําไป เพราะอาจ
ไมมีเวลาใหกับงานประจําก็เปนได  
   2. ระบบขายตรงหลายช้ัน (Direct Selling – Multi Level Marketing - MLM)  
  เปนระบบขายตรงท่ีกําลังไดรับความนิยมเปนอยางมากในปจจุบัน ลักษณะการขายตรง
แบบน้ีนักขายไมไดเปนลูกจางของบริษัท ทุกคนจะเปนนักขายอิสระ คือมีหนาท่ีท้ังขายและหา
สมาชิกเพิ่มในระบบหลายช้ันนั้นทุกคนจะเปนผูขายท้ังสายหรือจะใชสินคาเองก็ได รายไดท่ีเกิดข้ึน
อยางแรกคือจะเกิดจากการซ้ือสินคาจากบริษัทแลวขายออกไปใหกับลูกคา หรือคนในสายซ่ึงมีสวน
แตกตางระหวางราคาปลีกกับราคาเต็มของตัวสินคานั้นๆ ถือเปนรายไดอยางแรกท่ีไดจากการขาย
ปลีก นอกจากรายไดท่ีไดจากการขายปลีกแลว ในแตละส้ินเดือนจะมีการประมวลผลของยอดขาย
ท้ังหมดของกลุมหรือสาย สมมติวากลุมหรือสายมีสมาชิก 50 คน ยอดขายท่ีเกิดจากคน 50 คน 
สมมติได 100,000 บาท เอามารวมกันหมด ทางบริษัทซ่ึงเปนคนดูแลแผนการมอบรางวัลและรายได
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จะจายเปนเปอรเซ็นตออกมา ยกตัวอยางยอดขาย 100,000 บาทจะจาย 10% เทากับ 10,000 บาท เงิน
นี้จะจายโดยตรงมาท่ีตนสายและคนแถวหนานี้จะจายไลลงไปเร่ือยๆ หรือบริษัทอาจจะคํานวณ
วงเงินของนักขายแตละคนและจายโดยตรงมาท่ีนักขายคนนั้นๆเลยก็ได 
 

แนวคิดการบริหารงานขาย 
หนาท่ีของผูบริหารงานขาย (ทวีศักดิ์ สุวคนธ, 2536) ปฏิบัติงานพื้นฐานอยู  5 ประการ และ

การปฏิบัติหนาท่ีดังกลาว จะตองเปนข้ันตอนอยูในขบวนการท่ี เรียกวา ขบวนการจัดการ 
(Management Process) ไดแก 

1. การวางแผน (Planning)  
     1.1 การวางแผนดานปจจัยสวนประสมการตลาด 

   ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง ปจจัยทางการตลาดท่ีควบคุม
ไดซ่ึงบริษัทตองใชรวมกัน เพื่อตอบสนองความตองการของตลาดเปาหมาย โดยท่ัวไปสวนประสม
ทางการตลาดประกอบดวย ปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product) ปจจัยดานราคา (Price) ปจจัยดานการ
จัดจําหนาย (Place) และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ
, 2546) ซ่ึงมีรายละเอียดดังนี้ 
  1. ปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product) หมายถึงส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อสนองความ
ตองการของลูกคาใหพึงพอใจ ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจะมีหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึง
ประกอบดวย  สินคา  บริการ  ความคิด  สถานท่ี  องคกรหรือบุคคล  โดยผลิตภัณฑตองมี
อรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได 
  ระดับผลิตภัณฑ 5 ระดับ (Five Product Levels) เปนคุณสมบัติของผลิตภัณฑ         
5 ระดับ ไดแก 
  - ประโยชนหลัก (Core Benefit) หมายถึง ประโยชนพื้นฐานของผลิตภัณฑท่ี
ผูบริโภคไดรับโดยตรง ซ่ึงสามารถตอบสนองความตองการที่แทจริงของลูกคาได  
  - รูปลักษณผลิตภัณฑ (Tangible Product) หรือผลิตภัณฑพื้นฐาน (Basic Product) 
หมายถึง ลักษณะทางกายภาพของผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคสามารถรับรูได 
    - ผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง (Expected Product) หมายถึง กลุมของคุณสมบัติและ
เง่ือนไขท่ีผูซ้ือคาดหวังวาจะไดรับ และใชเปนขอตกลงจากการซ้ือสินคา 
          - ผลิตภัณฑสวนเพิ่ม (Augmented Product) หมายถึง ผลประโยชนหรือบริการ
เพิ่มเติมท่ีผูซ้ือจะไดรับควบคูกับการซ้ือสินคาประกอบดวยบริการกอนและหลังการขาย  
  - ศักยภาพเกี่ยวกับผลิตภัณฑ (Potential Product) หมายถึง คุณสมบัติของ
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ผลิตภัณฑ ท่ีสามารถเปล่ียนแปลงหรือพัฒนาไปเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาในอนาคต
  2. ปจจัยดานราคา  (Price)  หมายถึง  คุณคาของผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปน
ตนทุน (Cost) ของลูกคา  ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของผลิตภัณฑ กับราคา 
(Price) ของผลิตภัณฑนั้น  ถาคุณคาสูงกวาราคาลูกคาจะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธดาน
ราคาตองคํานึงถึง (1) คุณคาท่ีรับรู (Perceived) ในสายตาของผูบริโภค ซ่ึงตองพิจารณาวา การ
ยอมรับลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น (2) ตนทุนสินคาและคาใชจายท่ี
เกี่ยวของ  (3) ภาวะ การแขงขัน   ซ่ึงถือวาเปนองคประกอบท่ีสําคัญ (4 ) ปจจัยอ่ืนๆ เชน ภาวะ
เศรษฐกิจ  นโยบายภาครัฐ  เปนตน      

3. ปจจัยดานการจัดจําหนาย (Place) หมายถึง วิธีการนําสินคาไปสูลูกคาหากเปน
สินคาท่ีจะขายไปหลายๆแหง วิธีการขายหรือการกระจายสินคา (Distribution) จะมีความสําคัญมาก 
หลักของการเลือกวิธีกระจายสินคานั้นไมใชขายใหมากสถานที่ท่ีสุดจะดีเสมอ เพราะข้ึนอยูกับวา
สินคาคือ อะไร และกลุมเปาหมายคือใคร ส่ิงท่ีควรจะคํานึงอีกอยางของวิธีการกระจายสินคาคือ
ตนทุนการกระจายสินคา หากเปนธุรกิจท่ีมีการขายหนาราน Place ในท่ีนี้คือ ทําเล ซ่ึงก็ควรเลือกให
เหมาะสมกับสินคา (สุรชัย อมรสิงห, 2548: ออนไลน) และ ชองทางการจัดจําหนาย (Channels)  
การกําหนดการจัดจําหนายตองคํานึงถึงองคประกอบ 3 สวน ไดแก ลักษณะของผลิตภัณฑ ความ
จําเปนในการใชคนกลาง ในการจําหนาย และลูกคาเปาหมายของธุรกิจนั้น  

 4. ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดตอส่ือสารเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑระหวางผูขายกับผู ซ้ือเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองมือในการ
ติดตอส่ือสารมีหลายประการ ซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือ เปนการใชเคร่ืองมือส่ือสาร
แบบประสมประสานกัน (Integrated  Marketing Communication, IMC) โดยพิจารณาถึงความ
เหมาะสมของลูกคา  ผลิตภัณฑ  คูแขงขัน โดยบรรลุเปาหมายรวมกันไดเคร่ืองมือสงเสริมการตลาด
ท่ีสําคัญ มีดังนี้ การโฆษณา (Advertising) การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) การ
สงเสริมการขาย (Sales Promotion)  การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public 
Relations)  และ การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 

     1.2 การวางแผนเกีย่วกับพนักงานขาย  
            1.2.1 การกําหนดจํานวนพนักงานขายใหเหมาะสมกับธุรกิจนับวาเปนกิจกรรมท่ีมี

ความ-สําคัญตอการบริหารการขายเปนอยางยิ่ง เพราะการตัดสินใจจะมีผลกระทบถึงจํานวนของ
พนักงานขายท่ีเหมาะสมท่ีจะทําใหเกิดยอดขาย กําไร และผลการดําเนินงานสูงสุดของกิจการดวย 

            1.2.2 การสรรหา และการคัดเลือกพนักงานขาย เปนกุญแจท่ีจะไขไปสูความสําเร็จ
ของผูบริหารงานขาย เนื่องจากการสรรหาและคัดเลือกพนักงานขายท่ีดีจะทําใหพนักงานมีคุณภาพ
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ท่ีสูงข้ึน ลดการเปล่ียนแปลงการลงทุนในการฝกอบรม และเพิ่มประสิทธิภาพการทํางานตอ
พนักงานและทําใหมีความสัมพันธกับลูกคาดีข้ึน 

            1.2.3 หนาท่ีของพนักงานขายมีหลายประเภทนอกเหนือจากการขายผลิตภัณฑแลว 
ยังตองขนสงสินคา บริการลูกคา รับคําติชม และยังตองรักษายอดการขายอีกดวย หนาท่ีตางๆ ท่ีตอง
ทําจะมีมากหรือนอยเทาไรนั้น ยอมข้ึนอยูกับประเภทของงานท่ีเกี่ยวของและนโยบายของบริษัท 

            1.2.4 คาใชจายในการเยี่ยมลูกคา  ตามสภาวะเศรษฐกิจคาใชจายในการเยี่ยมเยียน
ลูกคามีแตจะเพิ่มข้ึนตลอดเวลา พนักงานขายจะตองมีการวางแผนการเดินทางตลอดจนแผนการใช
เวลาอยางมีประสิทธิภาพ นอกเหนือจากนี้พนักงานขายจะตองใชเคร่ืองมือทางการส่ือสารตางๆ เพื่อ
เพิ่มประสิทธิภาพการทํางานกับลูกคามากข้ึน 

            1.2.5 การฝกอบรมพนักงานขาย หมายถึงกิจกรรมตางๆในการสอน และช้ีแจงให
พนักงานขายเขาใจถึงภารกิจท่ีตองปฏิบัติและการทํางานท่ีไดรับมอบหมายใหสําเร็จลุลวง 

            1.2.6 การจูงใจ และผลประโยชนตอบแทนพนักงานขาย ไดแก เงินเดือน โบนัส 
การแขงขัน รางวัลท่ีไมไดเปนตัวเงิน และผลประโยชนตอบแทนอ่ืนๆ 

    1.3 การวางแผนเกี่ยวกับลูกคา โดยการแบงประเภทของลูกคา ข้ึนอยูกับธุรกิจหรือบริษัท 
หรือนโยบายการสงเสริมการตลาด หรือกลยุทธการตลาด เพื่อท่ีผูบริหารงานขายจะสามารถ
นําไปใชวางแผนเกี่ยวกับลูกคาตอไปได  

            1.3.1 แบงตามลักษณะของกลุมลูกคา ไดแก ลูกคาประจํา ลูกคาจร และลูกคาราย
ใหม 

            1.3.2  แบงตามอุปนิสัยในการซ้ือ ไดแก 
1) ผูซ้ือท่ีรักษาผลประโยชน คือ จะตองซ้ือใหคุมกับทุกบาททุกสตางคท่ีจายไป 

     2) ประเภทซ้ืองาย คือ จะใหความสนใจในผูขายถาพอใจใครก็จะซ้ืออยางเต็มท่ี 
       3) ประเภทหลบเล่ียงไมสนใจ คือ พยายามเล่ียงท่ีจะพบพนักงานขาย  
                  4) ประเภทซ้ืออยางมีเหตุมีผล คือ จะซ้ือสินคาท่ีพอใจในราคา  ท่ีพอสมควร 

2. การจัดระบบงาน (Organizing) คือ การจัดองคประกอบตางๆที่เกิดข้ึนในระบบงานใหมี
ความสัมพันธกันเพื่อนําไปสูเปาหมายของการขายท่ีวางไว โดยมีหลักพิจารณาการดําเนินการ ดังนี้ 

      2.1 กําหนดเปาหมายเบ้ืองตนของงานขาย ไดแก การต้ังปริมาณการขายของพนักงาน 
การควบคุมคาใชจายและตนทุนดานการขาย 

      2.2 กําหนดหนาท่ีใหสอดคลองกับกิจกรรมการขายตางๆ เพื่อใหพนักงานขายปฏิบัติได
ถูกตอง เพื่อบรรลุเปาหมาย 
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      2.3 การติดตามงาน และการควบคุม ซ่ึงจะชวยใหพนักงานขาย มีความเช่ือม่ัน และมี
ความเขาใจมากข้ึน 

3. การกระจายงานและประสานงาน (Integrating) โดยการแบงเขตการขาย 
    การกําหนดเขตการขาย เปนวิธีการอยางหนึ่งท่ีจะทําใหลูกคาไดรับการพบปะเยี่ยมเยียน

จากพนักงานขายอยางสมํ่าเสมอ และสามารถควบคุมคาใชจายท่ีอาจจะเกิดข้ึนได ซ่ึงประกอบไป
ดวยข้ันตอนตางๆ 5 ข้ันตอน ดังนี้ 

     3.1  การประมาณการยอดขาย 
     3.2  กําหนดปริมาณยอดขายท่ีตองการสําหรับแตละเขตการขาย 
     3.3  การกําหนดจํานวนของเขตการขาย 
     3.4  การทดลองต้ังเขตการขายใหม 
     3.5  การกําหนดจํานวนลูกคาของแตละเขตการขาย 
4. การวัดผลงาน (Measuring)  
    การกําหนดเกณฑหรือมาตรฐานในการปฏิบัติงานขายเปนงานท่ีตองทําไวลวงหนาและ

จะตองนําเอาผลงานท่ีไดจริงมาเปรียบเทียบ แบงออกไดเปน 2 ประเภท คือ 
     4.1 เกณฑในเชิงปริมาณ สามารถวัดออกมาไดตาม ยอดขาย จํานวนลูกคาและคาใชจาย  
     4.2 เกณฑในเชิงคุณภาพ มีความสัมพันธกับผลงานในเชิงปริมาณ ของพนักงานขาย     

แตเนื่องจากไมอาจจะวัดออกมาเปนปริมาณท่ีแนนอนได ตองอาศัยการตัดสินใจของผูบริหารงาน
ขายเปนหลัก มาตรฐานเชิงคุณภาพท่ีสําคัญมีดังนี้ 

            4.2.1 ทักษะการขาย เชน ทักษะในการแสวงหาลูกคา การเตรียมการขาย การเขา
พบ การเสนอขาย เปนตน 

            4.2.2 ความรู ไดแก ความรูเกี่ยวกับสินคาท่ีพนักงานขายสามารถนําไปเสนอขายได
อยางมีประสิทธิภาพ 

            4.2.3 ทักษะในการส่ือความหมาย รวมถึงการพูด การเขียน การอาน การฟง  
            4.2.4 การวางแผนการขาย ไดแก การวางแผนเขตการขาย การเยีย่มลูกคา 
            4.2.5 การปฏิบัติตามกฎของบริษัท 
5. การพัฒนาคน (Developing people)  

                การพัฒนาพนักงานขาย  เปนกิจกรรมที่นอกเหนือไปจากการฝกอบรม ซ่ึงจะมีผลตอการ
ท่ีจะทําใหพนักงานขายมองเห็นอนาคตเห็นความสําคัญในการอบรมและพัฒนาตนเอง มีความ
เช่ือม่ัน มีขวัญกําลังใจ และเพิ่มประสิทธิภาพในการขายไดอีกดวย  
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    รายละเอียดของกิจกรรมในแตละข้ันตอนนั้น จะแตกตางกันไปตามหนาท่ี และภารกิจท่ี
ผูบริหารงานขายไดรับมอบหมายใหปฏิบัติ ซ่ึงจะแบงออกไดหลายหนาท่ี ท้ังนี้ข้ึนอยูกับขนาดของ
ธุรกิจ ความสลับซับซอนในการบริหารงาน และทักษะความชํานาญเทคนิคตางๆ เชน รายละเอียด
ของสินคา การเสนอขาย ลูกคาเขตการทํางาน เปนตน 
     หนาท่ีและความรับผิดชอบหลักของผูท่ีทํางานในหนาท่ีบริหารงานขาย คือ ยอดขายหรือ
ยอดรายได ซ่ึงจะรับผิดชอบผลการขายของพนักงานขายท่ีอยูภายใตความควบคุมดูแลของผู
บริหารงานขาย  
   

แนวคิดในกระบวนการขายของพนักงานขาย (อรชร มณีสงฆ, 2545) 
 ข้ันตอนตางๆ ในกระบวนการขายของพนักงานขาย สามารถแบงไดเปน 4 ระดับ ดังนี ้

     1. การเลือกสรรผูท่ีคาดวาจะเปนลูกคา หรือท่ีเรียกวา “ลูกคาท่ีมุงหวัง” นับวาเปน
วิธีท่ีอํานวยประโยชนสูงและชวยประหยัดเวลาขายของพนักงานขายไดดีท่ีสุดวิธีหนึ่ง แตพนักงาน
ขายสวนใหญเพิกเฉยหนาท่ีนี้เสีย สวนผูท่ีมีการเลือกสรรที่ดีนั้นสามารถทุมเทความพยายามในการ
ขายใหไดผลดีข้ึนมาก อันเปนเหตุอยางหนึ่งท่ีทําใหเกิดความแตกตางระหวางพนักงานขาย 
        2. การเตรียมตัวกอนเขาพบลูกคา   กอนเขาพบลูกคาพนักงานขายตองแนใจวาอยู
ในสภาพท่ีพรอม ซ่ึงความพรอมแยกเปนสองสวนคือ ผูขาย และอุปกรณ 
  ผูขาย  -  ตรวจความสะอาด สี แบบ ของเส้ือผาวาเหมาะสมกับลูกคาท่ีจะเขาพบ 
            -  ดูแล ทรงผม เล็บ และความสะอาดสวนอ่ืนๆ ของรางกาย 
             -  สํารวจใจตัวเองวาพรอมท่ีจะขาย 
            -  รักษาสุขภาพใหสมบูรณ 
  อุปกรณ -  ตรวจสอบสภาพอุปกรณท่ีจะนําเสนอลูกคา 
   -  ตรวจเอกสารประกอบอ่ืนๆ  
   -  ดูแลความสะอาด รถ กระเปาถือ หรือสวนประกอบอ่ืนๆ 
   -  จัดเตรียมอุปกรณอ่ืนๆ เชน ปากกา สมุด นามบัตร ใบส่ังซ้ือ เปนตน 

     3. การเขาพบลูกคา อาจจะใชวิธีใหผูอ่ืนแนะนํา ใชโทรศัพทแนะนํา หรือใชวิธีขอ
พบดวยตนเอง ไมวาจะใชวิธีใดส่ิงท่ีหลีกเล่ียงไมพนคือ “การรอ” 

      4. การเสนอขาย เปนข้ันตอนท่ีเกี่ยวของกับการทําใหการเสนอขายคร้ังนั้นๆ นา 
เช่ือถือ โดยจะเกิดไดจากบุคลิกภาพของพนักงานขายเอง สรางการเสนอขายใหมีความสมบูรณโดย
ลูกคาสามารถเขาใจถึงประโยชนของผลิตภัณฑนั้นๆ วาจะกอใหเกิดประโยชนหรือตอบสนองความ
ตองการใดของผูมุงหวังได โดยพิจารณาใหเหมาะสมกับลูกคาแตละรายหรือสถานการณของลูกคา  
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       5. การตอบขอโตแยง การโตแยงเปนส่ิงท่ีเกิดข้ึนเปนประจํา เพราะผูซ้ืออยากได
ของดีราคาถูก ขอโตแยงท่ีนํามาใชอยูเสมอเกี่ยวกับราคาแพงไป คุณภาพสินคาไมถูกใจ อยากได
บริการเพิ่ม หรือขอคิดดูกอน วิธีขจัดขอโตแยงท่ีใชเปนประจํา คือ การยอมรับแลวหาทางอธิบาย
ตอนหลัง บางคนใชวิธีถามกลับวาทําไมลูกคาคิดอยางนั้น  
    6. การปดการขาย ยุทธวิธีของศิลปะการขายท่ีสามารถทําใหการขายส้ินสุดลงอยาง
รวดเร็วอยางหน่ึง คือ การปดการขาย โดยปกติสินคาท่ีขายดีมักจะปดการขายไดงายกวาสินคาที่มี
มูลคาสูงและตองใชการตัดสินใจมากๆในการขายสินคาท่ีมีภาวะความกดดันตํ่านั้นลูกคาใน
ความหวังสามารถตัดสินใจเองไดอยางสบาย เพียงแตไดรับฟงเหตุผลเล็กนอยจากพนักงานขาย 
   7. การติดตามผลหลังการขาย จะเกี่ยวของกับการดําเนินการเพื่อแกไขปญหาให
ลูกคา การรักษาความสัมพันธระยะยาวกับลูกคา สรางความพอใจใหลูกคา และเพื่อการเสนอขาย
สินคารายการใหมๆ เปนตน 
 
 เทคนิควิธีในการขาย  มีดงันี ้
  1. ปฏิบัติตอลูกคาดวยความเคารพและชวยใหลูกคาเกดิความรูสึกท่ีดีกบัตัวเรา     
โดยอาจแสดงออกดวยคําพูด หรือสีหนาทาทาง 
  2. รับฟง และตอบสนองความตองการของลูกคาดวยความเห็นใจ 

  3. ใหคําแนะนาํเม่ือลูกคามีปญหาเกี่ยวกับสินคา  
  4. มีความใสใจในการบริการลูกคาดวยวิธีท่ีนาประทับใจ ไดแก 
         4.1 พบปะเยีย่มเยียนสม่าํเสมอ  
         4.2 ทักทาย ไตถามสุขทุกข  
         4.3 สงขาวสารใหมๆ จากบริษัทท่ีเปนประโยชนตอลูกคา  

 4.4 ใหส่ิงท่ีดท่ีีสุดกับลูกคา เชน  สินคาท่ีใหมเม่ือเกดิชํารุดเสียหายก็เปล่ียนคืน
ดวยความยินด ี 

         4.5 การทอนเงิน ควรใหเหรียญหรือแบงคในสภาพดีแกลูกคา 
         4.6 จัดเรียงสินคาใหดดูกีอนสงถึงลูกคา เชน การจัดสินคาในถุง 

        4.7 สอบถามความพึงพอใจของลูกคาอยูเสมอ 
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การทบทวนงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
บุษบา ไชยอุปละ (2549) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจ

ซ้ือผลิตภัณฑนมของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดลําพูน พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ
เปนเพศหญิง ท่ีนิยมซ้ือผลิตภัณฑนมประเภทนมมากท่ีสุด ซ้ือมาเพื่อบริโภค และเพื่อคุณประโยชน
ของผลิตภัณฑ ซ่ึงยี่หอท่ีนิยมซ้ือผลิตภัณฑนมมากท่ีสุดคือ โฟรโมสต รองลงมาคือ ดัชมิลล สวน
ผลิตภัณฑนมประเภทนมเปร้ียว พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญรูจักและนิยมบริโภคของยี่หอ 
ดัชมิลล มากท่ีสุด ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุด คือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ โดยให
ความสําคัญในเร่ือง เคร่ืองหมาย อย. ความสะอาด คุณคาสารอาหาร วันท่ีผลิตและวันหมดอายุ 
ดังนั้นผูผลิตตองจัดทําระบบประกันคุณภาพเพื่อรักษามาตรฐานคุณภาพดานความสะอาดสมํ่าเสมอ 
โดยสอดคลองกับความตองการของผูบริโภค ปจจัยรองลงมาคือ ปจจัยดานราคาคือ ราคาเหมาะสม
กับคุณภาพของผลิตภัณฑนม ปจจัยดานการจัดจําหนาย คือหาซ้ืองาย สะดวก มีจําหนายท่ัวไป 
ดังนั้น ควรกระจายจุดวางผลิตภัณฑใหทั่วถึงและครอบคลุมรานจัดจําหนายใหไดมากท่ีสุด และ
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดคือ มีการรับเปล่ียนสินคากรณีมีปญหา 

โอฬาร เชาวเลิศโสภา (2546) ไดทําการศึกษาเร่ือง กระบวนการขายของพนักงานขายอิสระ
ศูนยการขายวิภัชธุรกิจ ธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวา 
พนักงานขายอิสระไดใหความสําคัญกับกระบวนการขายใน 7 ข้ันตอน ในระดับความสําคัญท่ี
แตกตางกัน โดยข้ันตอนการแสวงหาลูกคาถือไดวาเปนข้ันตอนท่ีพนักงานขายใหความสําคัญมาก
ท่ีสุด โดยเนนไปที่กลุมลูกคาเปาหมายท่ีธนาคารไดกําหนด โดยมุงท่ีกลุมเพื่อนหรือบุคคลท่ีใกลชิด
มากท่ีสุด ในข้ันตอนท่ีใหความสําคัญในระดับมาก คือข้ันตอนการกําหนดคุณสมบัติของลูกคาการ
เตรียมการเขาพบลูกคาโดยพนักงานขายจะมีการเตรียมขอมูลดานผลิตภัณฑในการเปรียบเทียบกับ
ขอเสนอของคูแขงขันมากท่ีสุด ดานการเสนอขายพนักงานขายจะเนนไปที่การเสนอขายประโยชน
ของสินคาท่ีลูกคาจะไดรับ ดานการขจัดขอโตแยงท่ีพบมากท่ีสุดคือขอโตแยงเกี่ยวกับดานบริการ
โดยพนักงานสวนใหญใชวิธีการใหการเจรจาท่ีดําเนินไปในแตละข้ันตอนเปนการแกไขปญหาในที
ละข้ัน การปดการขาย และการติดตามผลหลังการขายพนักงานขายไดระบุชวงเวลาปดการขายท่ี
เหมาะสมไดแก เม่ือลูกคาเปาหมาย แสดงความสนใจในส่ิงท่ีพนักงานเสนอขาย ในสวนของปญหา
ท่ีพนักงานขายท่ีประสบในระหวางกระบวนการขาย พบวาสวนใหญอยูในระดับปานกลาง ไดแก 
ปญหาไมสามารถเขาพบไดตามเวลาที่นัดหมาย การเขาพบลูกคามีเวลาจํากัด ลูกคาไมเขาใจขอมูล
ผลิตภัณฑท่ีลึกซ้ึง โดยยึดติดกับขอมูลท่ีคูแขงนํามาโจมตี 

สุรพงษ เจริญชัย (2542) ไดวิจัยปญหาของการจัดการการขายผลิตภัณฑอาหารเสริมสุขภาพ
ท่ีใชระบบการขายโดยตรง พบวา ปญหาสําคัญท่ีเกิดข้ึนมีอยู 2 ประการคือ ปญหาในสวนของการ
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จัดการการขาย กับปญหาในสวนของกฎหมาย ปญหาในสวนของการจัดการการขายแบงเปนปญหา
ของกลยุทธสวนผสมทางการตลาดคือ ดานผลิตภัณฑ บุคคลท่ัวไปไมมีความรูความเขาใจนําไปใช
ในทางท่ีผิดคิดวาเปนยารักษาโรคได ทําใหเกิดการหลอกลวงขายในลักษณะเปนยา ดานราคามีราคา
แพงข้ึนเม่ือเทียบกับตลาดอาหารเสริมโดยท่ัวไป ดานชองทางการจัดจําหนายปญหาท่ีเกิดคือ
ข้ันตอนในการสงมอบ ใชเวลาในการดําเนินงานมากทําใหเกิดความลาชาในการสงมอบสินคาแก
ผูบริโภค ดานการสงเสริมการตลาดใชรูปแบบเดิมซํ้าๆ สมํ่าเสมอจึงทําใหไมประสบความสําเร็จ
หรือไมสามารถสงเสริมการขายไดอยางแทจริง และดานการโฆษณาประชาสัมพันธมีคาใชจายท่ี
สูงข้ึนสงผลตอการกําหนดราคาสินคา ปญหาสวนของพนักงานขาย คือ การสรรหาพนักงานขาย
ผูสมัครไมมีความตองการเปนพนักงานขายจริง อาจสมัครดวยความเกรงใจทําใหเกิดการเปล่ียน
บริษัทในระดับเร่ิมตน การจายคาตอบแทนมีความสลับซับซอนทําใหพนักงานขายไมเขาใจถึง
ผลประโยชนท่ีจะไดรับ ปญหาในสวนของกฎหมายเกิดจากการที่ยังไมมีกฎหมายโดยเฉพาะท่ีจะใช
ควบคุมธุรกิจการขายโดยตรงทําใหเกิดปญหาในระบบการขาย การต้ังธุรกิจการขายในรูปแบบการ
หลอกลวงประชาชนท่ีสมัครเขามาเปนพนักงานขาย ไปจนถึงการขายสินคาท่ีไมมีคุณภาพ และยัง
ไมมีกฎหมายท่ีใชคุมครองผูบริโภคเทาท่ีควร 
 ทัศนีย สุทธิโสภาอาภรณ (2541) ไดทําการศึกษาถึงเร่ือง การจัดการชองทางการจัดจําหนาย 
ระบบการตลาดแบบหลายช้ัน กรณีศึกษา บริษัท พรีเซนกรุป จํากัด พบวา  บริษัท พรีเซนกรุป จํากัด 
ไดจําหนายสินคาเพียงชนิดเดียวคือ เคร่ืองกรองน้ํา ซ่ึงมีสมาชิกในชองทางจําหนาย คือ ผูแทน
จําหนาย และผูจําหนายอิสระ มีระบบการจัดจําหนายในดานชองทางการจัดจําหนาย คือ บริษัท พรี
เซนกรุป จํากัด ดําเนินการถึงผูจําหนายอิสระ ผานผูแทนจําหนาย โดยการคัดเลือกผูแทนจําหนายจะ
พิจารณาจากความสามารถในการแกไขปญหาดานเทคนิค ยอดขายสินคา และทําการศึกษาดวย
แบบสอบถามถามผูแทนจําหนายท้ังหมด 21 ราย ซ่ึงสวนใหญมีเขตการขายและบริการในกรุงเทพ
และปริมณฑล ยอดจําหนายตอเดือนอยูระหวาง 100,001 – 300,000 บาท และสวนใหญดําเนินธุรกิจ
นี้เปนอาชีพหลักเพียงอยางเดียวกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของผูแทนจําหนายดานผลิตภัณฑ
และราคาพบวา สวนใหญจําหนายโดยจะทําการส่ังซ้ือเม่ือมีการขายสินคาแลว โดยต้ังราคาปลีกท่ี
บริษัทกําหนด และแสดงราคาเม่ือปดการขาย ดานชองทางการจัดจําหนายสวนใหญจําหนายผาน
ทางผูจําหนายอิสระและสรรหาผูจําหนายรายใหม ดวยการใหคานายหนาแกผูจําหนายอิสระเดิม  
ปญหาในการดําเนินธุรกิจท่ีพบมากท่ีสุดคือ สินคาขาดสตอก รองลงมาคือความลาชาในการจาย
ผลประโยชน คุณภาพสินคาไมคงท่ี สงสินคาไมตรงเวลา และขาดความพรอมในบริการหลังการ
ขาย 
 


