
 

 
 

ความต้องการและการด าเนินงานของธุรกจิ ตัวแทนจ าหน่าย ขายปลกีและขายส่งผลติภัณฑ์นม
เปร้ียวและผลติภัณฑ์โยเกร์ิตในเขตฉะเชิงเทรา 

Demand and operation of  Dealer Retail and wholesale of fermented milk products and 
yoghurt products in Chachoengsao. 

 
สมชาย ศรทอง 

 

บทคัดย่อ 
 

ความต้องการและการด าเนินงานของธุรกิจ ตัวแทนจ าหน่าย ขายปลีกและขายส่งผลิตภัณฑ์นม
เปร้ียวและผลติภัณฑ์โยเกร์ิตในเขตฉะเชิงเทรา 
  วตัถุประสงค์ของการวิจยัเป็นการศึกษา 1) ความตอ้งการของตลาด 2) ยอดขาย 3) การด าเนินการ
ของธุรกิจ และ 4) การจดัการเชิงกลยทุธ์ การเก็บขอ้มูลจากกลุ่มเป้าหมายของธุรกิจ และผูป้ระกอบการหรือ
ศึกษาขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการด าเนินงานของธุรกิจ   
ผลการวจัิย  

ความตอ้งการของตลาด ตวัแทนจ าหน่าย ขายปลีกและขายส่งผลิตภณัฑ์นมเปร้ียวและผลิตภณัฑ์
โยเกิร์ตเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีสามารถตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภคได้ เป็นอย่างดี ก าไรต่อยอดขาย 
(Return  On Sales : ROS) ในปี 2565 อยู่ท่ี = 53.84 การด าเนินการของธุรกิจ บริษทัจา้งผูผ้ลิตจากภายนอก
ดงันั้นบริษทัจึงท าการติดต่อกบัโรงงานท่ีรับผลิตสินคา้โดยดูจากโรงงานท่ีตอ้งไดรั้บมาตรฐานการรับรอง 
การจดัการเชิงกลยุทธ์คือ การบริหารทีมขาย การจดัการและพฒันาทีมขาย ท่ีจะช่วยให้ธุรกิจ สามารถ
บรรลุผลส าเร็จได้ตาม เป้าหมาย การบริหารทีมขายท่ีดี ผูบ้ริหารหรือผูจ้ดัการทีมขาย จ าเป็นตอ้งมีความรู้
ความเขา้ใจใน ทุก ๆ ขั้นตอนของกระบวนการขาย รวมถึงตอ้งมีการวางกลยุทธ์ เพื่อให้ทีมขายทุกคนเขา้ใจ
ใน หน้าท่ี และช่วยยกระดบัการท างานให้มีประสิทธิภาพอยา่งได ้ผลการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มเป้าหมายของ
ธุรกิจ จ านวน 200 ตวัอย่าง ปัญหาท่ีเกิดข้ึนจากการเป็นตวัแทนจ าหน่าย ขายปลีกและขายส่งผลิตภณัฑ์นม
เปร้ียว บริษัทควรนัดตวัแทนจ าหน่ายมาพบปะพูดคุยกับตวัแทนท่านอ่ืนๆเพื่อสร้างความสัมพนัธ์และ
แลกเปล่ียนความรู้ในการบริหารงาน และบริษทัควรมีระบบการบริหารจดัการคลงัสินคา้ท่ีเป็นระบบเม่ือ
สินคา้หมด  

 
 

ตวัแทนสามาถแจง้ผ่านระบบออนไลน์ไดท้นัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อความตอ้งการและ
การด าเนินงานของธุรกิจตวัแทนจ าหน่าย คือ บริษัทควรมีระบบการบริหารงานในการรบัสมคัรตวัแทนอย่าง
เป็นระบบและเหมาะสม 



 

2 

 

 
ค าส าคัญ : ความต้องการด าเนินงาน, ตัวแทนจ าหน่ายขายปลีกและขายส่ง,ผลิตภัณฑ์นมเปร้ียว, ผลิตภัณฑ์
โยเกร์ิต,การตลาดออนไลน์ 
 

ABSTRACT 
 

Demand and operation of  Dealer Retail and wholesale of fermented milk products and yoghurt 
products in Chachoengsao. 

ProvinceThe research purpose and to study 1) demand of the market, 2) Sale, 3) business 
operation and 4) strategic management by collecting data from target customers and entrepreneurs or 
executive as well as the information related to business operations  
Results show that  

market demand Dealer Retail and wholesale of fermented milk products and yoghurt products are 
products that can meet the needs of consumers as well. Profit per sales (Return On Sales: ROS) in 2022 is 
= 53.84 business operations. The company employs external manufacturers, so the company contacts 
factories that produce products by looking at factories that have to be certified. Strategic management is 
sales team management Sales team management and development to help business Able to achieve 
success according to the goals, good sales team management Executive or sales team manager It is 
necessary to have knowledge and understanding of every step of the sales process. Including the need to 
have a strategy. So that all sales teams understand their duties and can help raise the level of work 
efficiency. The results of collecting data from 200 target groups of businesses. Problems arising from 
being a distributor. Retail and wholesale of fermented milk products The company should make 
appointments for dealers to meet and talk with other representatives to build relationships and exchange 
management knowledge. And the company should have a systematic warehouse management system 
when the product runs out.  

 
Agents can be notified via online system in time for marketing mix factors that affect the needs and 
operations of the dealer business, namely, the company should have a systematic and appropriate 
management system for recruiting agents. 
 
Keywords: operational needs, retail and wholesale distributors, yogurt products, yogurt products, 
online marketing 
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บทน า 

 
ธุรกิจตวัแทนจ าหน่ายหรือดีลเลอร์ มีลกัษระรูปแบบของธุรกิจท่ีเป็นขอ้ตกลงระหวา่งคุณกบับริษทั

เจา้ของสินคา้ท่ีเป็นฝ่ายใหคุ้ณเป็นผู ้“รับสินคา้” หรือแบกสตอ๊กจ านวนหน่ึงเพื่อใหคุ้ณไดน้ าไปเสนอขายกบั
ลูกคา้ผูบ้ริโภคสินคา้แทนเจา้ของสินคา้ในพื้นท่ีท่ีก าหนดอยา่งชดัเจนสินคา้กลุ่มนมเปร้ียวและโยเกร์ตจะมี
ลกัษณะเฉพาะของผลิตภณัฑ์ คือการขนส่งและการจดัจ าหน่ายตอ้งควบคุมอุณหภูมิตลอดเวลาจนกวา่จะถึง
มือผูบ้ริโภค เพื่อเป็นการเก็บรักษาคุณภาพของผลิตภณัฑ์ มีความจ าเป็นท่ีตอ้งมีตวัแทนจ าหน่ายกระจายอยู่
ตามหัวเมืองหรือจุดส าคญัต่าง ๆ เพื่อความรวดเร็ว และตอบสนองต่อความตอ้งการของร้านคา้ยอ่ยในพื้นท่ี
ไดอ้ยา่งมีคุณภาพขอ้มูลการส ารวจตลาด ”ส่วนแบ่งตลาดนมเปร้ียวและโยเกร์ตปี 2560” มีมูลค่า 30,196 ลา้น
บาท เติมโต 7.5% โดยมีบริษทั ดชัมิลล์ จ  ากดั(38.6%),บริษทั ยาคูลท์ เซลล์ (ประเทศไทย) จ ากดั(20.5%), 
บริษัท ซีพี-เมจิ จ  ากัด(11.7%), บริษัท ฟรีสแลนด์คมัพิน่า (ประเทศไทย) จ ากัด(7.7%) และบริษัทอ่ืน ๆ 
(14.7%)จงัหวดัฉะเชิงเทรา มีเน้ือท่ีประมาณ 5,351 ตารางกิโลเมตร หรือประมาณ 3.34ลา้นไร่ อยู่ห่างจาก
กรุงเทพมหานคร 75 กิโลเมตร มีประชากร 690,226 คน แบ่งเขตการปกครองเป็น 11 อ าเภอ 93 ต าบล 779 
หมู่บา้น มีลกัษณะภูมิประเทศแบ่งเป็น 2ลกัษณะ คือ เป็นท่ีราบลุ่มเหมาะแก่การเพาะปลูก และพื้นท่ีทางดา้น
ตะวนัออกเป็นบริเวณท่ีดอนป่าและภูเขา ซ่ึงเป็นพื้นท่ีเกือบคร่ึงของพื้นท่ีจงัหวดัจากขอ้มูลส่วนแบ่งตลาด
(ขา้งตน้) ท าให้เกิดการแข่งขนัท่ีเพิ่มมากข้ึนของตวัแทนจ าหน่ายนมเปร้ียวและโยเกร์ตของแต่ละบริษทัฯ 
โดยมีร้านคา้เป็นหน่ึงในปัจจยัท่ีท่ีจะเพิ่มหรือลดยอดขายสินคา้ได ้ดงันั้นผูว้ิจยัฯจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษา
เร่ือง ความคาดหวงั การรับรู้ต่อคุณภาพการบริการร้านค้าของตัวแทนจ าหน่าย ขายปลีกและขายส่ง
ผลิตภณัฑ์นมเปร้ียว และผลิตภณัฑ์โยเกิร์ต ในเขตฉะเชิงเทรา เพื่อเป็นแนวทางปรับปรุงวิธีการให้บริการ
ร้านคา้อยา่งแทจ้ริง 

 
วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

วตัถุประสงค์ในการท าวิจยัความตอ้งการและการด าเนินงานของธุรกิจ ตวัแทนจ าหน่าย ขายปลีก
และขายส่งผลิตภณัฑน์มเปร้ียวและผลิตภณัฑโ์ยเกิร์ตในเขตฉะเชิงเทรา บริษทั สหโชคพานิชย(์2018) จ  ากดั 

1. เพื่อศึกษาความตอ้งการและพฤติกรรมของตลาด 
2. เพื่อศึกษายอดขายและแนวโนม้ยอดขาย 5 ปี 
3. เพื่อศึกษาการด าเนินงานของธุรกิจ 
4. เพื่อศึกษาการวางแผนการจดัการเชิงกลยทุธ์ของธุรกิจ เป็นระยะเวลา 5 ปี 
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ขอบเขตของการวจัิย 
1.ขอบเขตดา้นเน้ือหาการวิจยัน้ีมุ่งศึกษาความตอ้งการและการด าเนินงานของธุรกิจตวัแทนจ าหน่าย 

ขายปลีกและขายส่งผลิตภณัฑ์นมเปร้ียว และผลิตภณัฑ์โยเกิร์ตบริษทั สหโชคพานิชย(์2018) จ  ากดัโดย
ก าหนดตวัแปรท่ีศึกษา ดงัน้ี 
 1.1 ตวัแปรอิสระ(Independent Variable) 
  ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ ลกัษณะกลุ่มธุรกิจ 
 1.2 ตัวแปรตาม(Dependent Variable) แบ่งเป็น ด้านกลยุทธ์ทางการตลาด (4P) ท่ีมีผลต่อความ
ตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑน์มเปร้ียว และผลิตภณัฑโ์ยเกิร์ต 
  1. ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
  2. ดา้นราคา (Price) 
  3. ดา้นการส่งเสริมการขาย (Promotion) 
  4. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 

2. ขอบเขตดา้นประชากรท่ีใชใ้นการวิจยั คือ การวิจยัน้ีเป็นการวจิยัลกัษณะกลุ่มธุรกิจ ไดแ้ก่ ร้านคา้
ส่ง ร้านคา้ปลีกและผูบ้ริโภค 

3.การวิจยัคร้ังน้ีมีรูปแบบงานวิจยัเชิงปริมาณ(Quantitative research) เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั คือ 
แบบสอบถาม(Questionnaire) ปลายปิดและปลายเปิด เพื่อสอบถามขอ้มูลต่าง ๆ ท่ีเก่ียวกบัหัวขอ้วิจยัเร่ือง
ความตอ้งการและการด าเนินงานของธุรกิจตวัแทนจ าหน่าย ขายปลีกและขายส่งผลิตภณัฑ์นมเปร้ียว และ
ผลิตภณัฑ์โยเกิร์ต บริษทั สหโชคพานิชย ์(2018) จ  ากดั ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ โดยแบบสอบถามไดส้ร้าง
จากความหมายและแนวคิดทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด ไดก้ าหนดขอบเขตของการวจิยัไวด้งัน้ี ผูว้จิยัได้
ก าหนดการเลือกตวัอยา่ง คือ กลุ่มตวัอยา่งผูป้ระกอบการร้านคา้ส่ง ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีก และผูบ้ริโภค
ท่ีสนใจ ประชากรกลุ่มตวัอยา่งจะน ามาศึกษาทั้งหมด 200 คน 

4.ผูว้จิยัไดน้ าเคร่ืองมือ คือ แบบสอบถามไปเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยวางแผนและด าเนินการดงัน้ี 
1. น าแบบสอบถามท่ีส าบูรณ์แลว้ซ่ึงผ่านความเห็นชอบจากผูเ้ช่ียวชาญแลว้ไปใช้กบักลุ่มตวัอย่าง

ผูป้ระกอบการร้านคา้ส่ง ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีก และผูบ้ริโภคท่ีสนใจ 
2. เก็บรวบรวมแบบสอบถามแล้วตรวจสอบความถูกตอ้งและความสมบูรณ์ของขอ้ความท่ีกลุ่ม

ตวัอยา่งไดก้รอกรายละเอียดลงในแบบสอบถาม 
3. น าขอ้มูลจากแบบสอบถามมาประมวลผล วิเคราะห์ขอ้มูล และสรุปผลเป็นค่าเฉล่ียและอตัราร้อย

ละ เพื่อใชใ้นการพรรณนาอธิบายขอ้มูล 
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การทบทวนวรรณกรรม 
 

การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายในและภายนอกธุรกิจวิเคราะห์โดยใช้ทฤษฎี SWOT Analysis คือ
ทฤษฎีท่ีใช้ในการประเมินและวิเคราะห์สถานภาพขององค์เพื่อหาจุดแข็งและจุดอ่อนเพื่อให้บรรลุ
วตัถุประสงค์ท่ีตั้งเป้าหมายไวร้วมไปถึงวิเคราะห์โอกาสและอุปสรรคท่ีอาจส่งผลต่อการด าเนินงานของ
องคก์ร 
จุดแข็งภายในองค์กร 

1.ตวัแทนจ าหน่าย ขายปลีกและขายส่งผลิตภณัฑ์นมเปร้ียวและผลิตภณัฑ์โยเกิร์ตเป็นผลิตภณัฑ์ท่ี
สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได้เน่ืองจากในปัจจุบนั  ผลิตภณัฑ์นมเปร้ียวและผลิตภณัฑ์
โยเกิร์ตในทอ้งตลาดท่ีเนน้คุณประโยชน์ดา้นการเสริมสารอาหารแบบเฉพาะบุคคลทั้งท่ีในยุคโลกาภิวตัน์น้ี
คนท่ีสามารถทานอาหารให้ไดค้รบ 5 หมู่ไดน้ั้นเป็นไปไดย้ากมากและคนส่วนใหญ่เป็นโรคทุพโภชณาการ
โดยไม่รู้ตวัรวมไปถึงคุณภาพของผลิตภณัฑ์ท่ีเราเน้นส่วนประกอบท่ีไดม้าตรฐานและสามารถรับประทาน
ไดอ้ยา่งปลอดภยัโดยเราท าการศึกษาคน้ควา้มาอยา่งดีเพื่อให้ได ้ ผลิตภณัฑ์นมเปร้ียวและผลิตภณัฑ์โยเกิร์ต 
ท่ีมีคุณภาพสูงสุด 

2.เจา้ของกิจการมีความรู้ความเขา้ใจและประสบการณ์ในการรับประทานผลิตภณัฑ์นมเปร้ียวและ
ผลิตภณัฑ์โยเกิร์ต มาเป็นเวลานานจึงมัน่ใจไดว้า่ ผลิตภณัฑ์นมเปร้ียวและผลิตภณัฑ์โยเกิร์ต จะผา่นการคดั
สรรมาอยา่งดี เพื่อใหเ้หมาะกบัแต่ละบุคคล 

3.ผลิตดว้ยเคร่ืองจกัรท่ีทนัสมยัและโรงงานท่ีมีไดม้าตรฐานการรับรองวา่ตอ้งมีห้องทดลองเป็นของ
ตวัเองเน่ืองจากในปัจจุบัน  ผลิตภณัฑ์นมเปร้ียวและผลิตภณัฑ์โยเกิร์ต ได้คุณภาพมีเป็นจ านวนมากใน
ทอ้งตลาดการผลิตจากโรงงานท่ีไดม้าตรฐานจะเพิ่มความไวว้างใจใหก้บัผูบ้ริโภคไดเ้ป็นอยา่งดี 
จุดอ่อนภายในองค์กร 

1.ดา้นการเงินเน่ืองจากเป็นธุรกิจท่ีใชค้่าใชจ่้ายสูงรวมไปถึงวตัถุดิบในการผลิตค่อนขา้งมีราคาแพง
เพราะเราใชข้องท่ีมีคุณภาพจึงตอ้งเสียค่าใชจ่้ายในส่วนน้ีมากดงันั้นจึงตอ้งจดัเตรียมหาแหล่งเงินทุนส ารอง
อยา่งธนาคาร 

2.รัฐบาลกระตุน้เศรษฐกิจในประเทศโดยการสนบัสนุนวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มทั้งดา้น
การยกเวน้ภาษีสรรพสามิตช่วยลดตน้ทุนให้ผูป้ระกอบการรวมไปถึงการปล่อยสินเช้ือให้กบัผูล้งทุนใน
ดอกเบ้ียต ่า 

3.ในยุคโลกาภิวตัน์น้ีผูค้นใชส่ื้อโซเชียลมีเดียกนัเป็นจ านวนมากท าให้เราสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคได้
ง่ายดงันั้นเราจึงถือโอกาสท าการโปรโมทสินค้าผ่านส่ือโซเชียลมีเดียต่างๆอาทิเช่นการสร้างเพจเพื่อให้
ความรู้ท่ีถูกตอ้งแก่ผูบ้ริโภคในการเลือกรับประทานผลิตภณัฑ์นมเปร้ียวและผลิตภณัฑ์โยเกิร์ต ท่ีเหมาะกบั
แต่ละบุคคลรวมไปถึงสร้างไลน์ออฟฟิเชียลเพื่อใหข้อ้มูลผลิตภณัฑข์องทางร้านรวมไปถึงการแจง้โปรโมชัน่
ต่างๆของทางร้านผ่านไลน์ท าให้ผูบ้ริโภคสามารถได้รับข่าวสารอย่างรวดเร็วโดยจะมีแอดมินคอยตอบ
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ค าถามและให้ค  าแนะน าแก่ลูกคา้นอกจากน้ีลูกคา้สามารถเสนอความคิดเห็นเพื่อให้ทางเราไดน้ าไปปรับปรุง
พฒันาการสินคา้และบริการใหต้อบสนองความพึงพอใจแก่ลูกค่าสูงสุด 
อุปสรรค 

1.สินค้าประเภทผลิตภัณฑ์นมเปร้ียวและผลิตภณัฑ์โยเกิร์ต มีเป็นจ านวนมากในตลาดทั้งท่ีได้
มาตรฐานและไม่ไดม้าตรฐาน 

 2.หลงัจากท่ีรัฐบาลมีการข้ึนค่าแรงขั้นต ่าท าใหต้น้ทุนในการผลิตมากข้ึนท าใหสิ้นคา้ทุกอยา่งมีราคา
แพงประชาชนจึงไม่ค่อยใช้จ่ายฟุ่มเฟือยเศรษฐกิจชะลอตวัท าให้การคา้ขายในปัจจุบนัเป็นไปอย่างอยาก
ล าบากผูผ้ลิตตอ้งคอยหากิจกรรมเพื่อกระตุน้ยอดขายและมองหา BlueOcean ในสภาวะการแข่งขนัสูง (Red 
Ocean) เช่นในปัจจุบนัท่ีค่าครองชีพสูงข้ึนสวนทางกบัรายได ้
การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกธุรกจิโดยใช้เคร่ืองมือ Michael Porter’s Five ForceModel 

1.อ านาจการต่อรองจากผูบ้ริโภคมีน้อยเน่ืองจากสินคา้มีการแสดงราคาอย่างชดัเจนและมีการจดั
โปรโมชัน่ตามเทศกาลต่างๆเพื่อเป็นการคืนก าไรใหก้บัผูบ้ริโภคอยูแ่ลว้ 

2.อ านาจการต่อรองของซัพพลายเออร์มีมากเน่ืองจากโรงงานท่ีท าการผลิตต้องมัน่ใจได้ว่าเป็น
โรงงานท่ีไดรั้บมาตรฐานการรับรองรวมไปถึงมีห้องทดลองและเคร่ืองมือท่ีทนัสมยัโดยในปัจจุบนัโรงงานท่ี
ได้มาตรฐานมีอยู่ไม่มากนักรวมไปถึงการพฒันาสูตรมีความจ าเป็นตอ้งท าร่วมกบัโรงงานผลิตเน่ืองจาก
ผลิตภณัฑป์ระเภทวติามินอาหารเสริมไม่สามารถผลิตไดเ้องเน่ืองจากเคร่ืองจกัร 

3.การคุกคามของผูป้ระกอบการใหม่มีมากเน่ืองจากการขายสินค้าออนไลน์เป็นไปได้ง่ายแค่มี 
Facebook ก็สามารถขายของไดแ้ลว้จึงทาให้สถานการณ์ในปัจจุบนัเกิดผูค้า้รายใหม่เขา้มาแสวงหาก าไรจาก
การขายของออนไลน์กนัเป็นจ านวนมากดงันั้นควรสร้างความแตกต่างและพฒันาสินคา้อยูเ่สมอ 

4.การแข่งขนัท่ามกลางคู่แข่งท่ีมีอยูค่่อนขา้งสูงจะเห็นไดจ้ากสินคา้ประเภทวติามินอาหารเสริมไม่วา่
จะวิตามินบ ารุงลดน้าหนกับ ารุงผิวพรรณหรือแมก้ระทัง่รักษาโรคมีให้เลือกเป็นจ านวนมากในตลาดยงัรวม
ไปถึงคู่คา้รายเก่าอยา่งสินคา้ท่ีติดตลาดมาอยา่งยาวนานเช่น Black moresCentrumลว้นเป็นวติามินท่ีผูบ้ริโภค
เลือกซ้ือเน่ืองจากเป็นสินคา้ท่ีอยูม่านานและมีภาพลกัษณ์ท่ีดีดงันั้นจึงควรสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งไม่วา่
จะเป็นกลยทุธ์ดา้นราคาหรือการออกแบบผลิตภณัฑใ์หมี้ความสะดุดตาทานง่ายท่ีส าคญัท่ีสุดคือตอ้งคุณภาพ
ดีลูกคา้จึงจะเกิดการบอกปากต่อปากและสร้างความจงรักภกัดีใหก้บัตราสินคา้ 
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วธีิด าเนินการวจัิย 
 

งานวจิยัคร้ังน้ีเป็นการวจิยัเชิงปริมาณ ซ่ึงมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา ความตอ้งการและการด าเนินงาน
ของธุรกิจ ตวัแทนจ าหน่าย ขายปลีกและขายส่งผลิตภณัฑน์มเปร้ียวและผลิตภณัฑโ์ยเกิร์ตในเขตฉะเชิงเทรา  
ประเภทของงานวจัิย 
 งานวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) 
เพื่อสอบถามขอ้มูลต่างๆท่ีเก่ียวกบัหวัขอ้วิจยั โดยแบบสอบถามไดส้ร้างจากความหมายและแนวคิดทฤษฎี
ส่วนประสมทางการตลาด โดยแบ่งเน้ือหาและโครงสร้างของแบบสอบถามเป็น 3 ส่วนดงัน้ี 
  
 

ส่วนท่ี  1  ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 2 แบบสอบถาม ปัญหาท่ีเกิดข้ึนจากการเป็นตวัแทนจ าหน่าย ขายปลีกและขายส่งผลิตภณัฑ์

นมเปร้ียว และผลิตภณัฑโ์ยเกิร์ต ของ บริษทั สหโชคพานิชย ์(2018) 
ส่วนท่ี 3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อความต้องการและการด าเนินงานของธุรกิจ

ตวัแทนจ าหน่าย ขายปลีกและขายส่งผลิตภณัฑ์นมเปร้ียว และผลิตภณัฑ์โยเกิร์ต บริษทั สหโชคพานิชย ์

(2018) 

ประชากรและการเลือกกลุ่มตัวอย่าง 
ผูว้ิจยัไดก้  าหนดการเลือกตวัอย่าง คือ กลุ่มตวัอย่างในส่ือสังคมออนไลน์ และผูป้ระกอบการและ

ผูบ้ริโภค จ านวน 200 คน ช่วงระยะเวลาท่ีท าการเก็บขอ้มูล เร่ิมตั้งแต่วนัท่ี วนัท่ี 1 กรกฎาคม พ.ศ.2565 ถึง  
30 กรกฎาคม พ.ศ. 2565  รวมระยะเวลาทั้งส้ิน 30 วนั 

การก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่าง : การวิจยัน้ีมีประชากรเป้าหมายเป็นตวัแทนจ าหน่าย ขายปลีกและ

ขายส่งผลิตภณัฑ์นมเปร้ียว และผลิตภณัฑ์โยเกิร์ต ของ บริษทั สหโชคพานิชย ์(2018) ซ่ึงมีประชากรจ านวน

มากและไม่ทราบจ านวนของประชากรทั้งหมดท่ีแน่นอนท าให้งานวิจยัคร้ังน้ีตอ้งก าหนดกลุ่มตวัอยา่ง โดย

ใช้สูตรการค านวณขนาดกลุ่มตวัอย่างด้วยวิธีกรณีท่ีไม่ทราบจ านวนของประชากรทั้งหมดท่ีแท้จริง เพื่อ

ประมาณสัดส่วนของจ านวนประชากร ซ่ึงจากการค านวณก าหนดใหมี้ค่าความปรวนแปรสูงสุด คือ p เท่ากบั 

ร้อยละ 50 และ q เท่ากบั ร้อยละ 50 รวมถึงค่าความคลาดเคล่ือนของการสุ่มตวัอยา่งท่ียอมรับได ้คือ ร้อยละ 

7 ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีเหมาะสมไดเ้ท่ากบั 200 ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อย

ละ 95  
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สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
ใช้หลกัการวิเคราะห์ดว้ยสถิติเชิงพรรณนา  (Descriptive Analysis)  จะเน้นการบรรยายคุณสมบติั

ของกลุ่มตวัอย่างหรือประชากรท่ีเก็บรวบรวมขอ้มูลมาได้ โดยขอ้มูลท่ีเก็บรวบรวมน้ี จะตอ้งเป็นไปตาม
กรอบแนวความคิดของงานวิจยั และการวิเคราะห์ขอ้มูลจะตอ้งสามารถตอบค าถาม หรือประเด็นปัญหาท่ี
สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคใ์นการวจิยัซ่ึงไดแ้ก่ 

1.  ปัยจยัพื้นฐานส่วนบุคคล  ใชส้ถิติร้อยละ (Percentage) 
 2.  แบบสอบถามเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด (7 P’s) 

3. แบบสอบถามตวัแทนจ าหน่าย ขายปลีกและขายส่งผลิตภณัฑ์นมเปร้ียว และผลิตภณัฑ์โยเกิร์ต 
ของ บริษทั สหโชคพานิชย ์(2018) โดยใชส้ถิติร้อยละ(Percentage) ใช ้Likert Scale ก าหนด 5 ระดบั คือ  

โดยใชส้ถิติร้อยละ(Percentage) ใช ้Likert Scale  
 
เคร่ืองมือการเกบ็รวบรวมข้อมูล (Tools for data collection) 

ใชแ้บบสอบถาม เพื่อศึกษาตวัแทนจ าหน่าย ขายปลีกและขายส่งผลิตภณัฑน์มเปร้ียว และผลิตภณัฑ์
โยเกิร์ต ของ บริษทั สหโชคพานิชย ์(2018) โดยแบ่งเป็น 2 ตอนดงัน้ี 
 ตอนที่ 1 ศึกษาปัญหาท่ีเกิดข้ึนจากการเป็นตวัแทนจ าหน่าย ขายปลีกและขายส่งผลิตภณัฑ์นม
เปร้ียว และผลิตภณัฑโ์ยเกิร์ต ของ บริษทั สหโชคพานิชย ์(2018) 
 ตอนที่ 2 ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อความตอ้งการและการด าเนินงานของ
ธุรกิจตวัแทนจ าหน่าย ขายปลีกและขายส่งผลิตภณัฑ์นมเปร้ียว และผลิตภณัฑ์โยเกิร์ต บริษทั สหโชค
พานิชย ์(2018) 
การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 ผูว้จิยัไดน้ าเคร่ืองมือ คือ แบบสอบถามไปเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยวางแผนและปฏิบติัดงัต่อไปน้ี  

1.น าแบบสอบถาม ท่ีสมบูรณ์แลว้ ซ่ึงผ่านความเห็นชอบจากผูเ้ช่ียวชาญแลว้ไปใชต้วัแทนจ าหน่าย 
ขายปลีกและขายส่งผลิตภณัฑน์มเปร้ียว และผลิตภณัฑโ์ยเกิร์ต ของ บริษทั สหโชคพานิชย ์(2018) 

 2.ด าเนินการแจกแบบสอบถามโดยขอความร่วมมือ จากลุ่มตวัอยา่งประชากรท่ีสุ่มเลือกมาจ านวน 
200 คน  

3.เก็บรวบรวมแบบสอบถาม แล้วตรวจสอบความถูกตอ้งและความสมบูรณ์ของขอ้ความท่ีกลุ่ม
ตวัอยา่งไดก้รอกรายละเอียดลงในแบบสอบถาม 

4.น าขอ้มูลจากแบบสอบถามมาประมวลผลและวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ย สรุปผลเป็นค่าเฉล่ีย และอตัรา
ร้อยละ  ใชก้ารพรรณนาเพื่ออธิบายขอ้มูลท่ีไดจ้ากการส ารวจ 
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ผลการวจัิย 
 

ส่วนที ่1. ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  
1.  เพศ ชาย ร้อยละ 44.1  เพศหญิง ร้อยละ 55.9  
2.  อาย ุ  พบวา่อยูร่ะหวา่ง31-35 ปี  
3.  ระดบัการศึกษาสูงสุด อยูท่ี่การศึกษาระดบัปริญญาตรี 
4.  อาชีพ  พนกังานบริษทัเอกชน 
5.  รายไดพ้บวา่อยูร่ะหวา่ง 20,001-30,000 บาท 

ส่วนที ่2 แบบสอบถาม ปัญหาทีเ่กดิขึน้จากการเป็นตัวแทนจ าหน่าย ขายปลกีและขายส่งผลติภัณฑ์นม
เปร้ียว และผลติภัณฑ์โยเกิร์ต ของ บริษัท สหโชคพานิชย์ (2018) 

1. ความสะดวกในการติดต่อบริษัท 
o การติดต่อบริษทัไดโ้ดยตรงผา่นพนกังานขายของบริษทั 
o การติดต่อบริษทัผา่นระบบแอพพิเคชนัของทางบริษทัท่ีสร้างไวใ้นการบริหารงาน 
o การติดต่อบริษทัโดยติดต่อผา่นทาง Call Center ของบริษทั 

2. การฝึกอบรมและให้ค าแนะน ากบัตัวแทนจ าหน่าย 
o บริษทัฝึกอบรมกลยทุธ์ดา้นการเป็นตวัแทนจ าหน่าย 
o บริษทัท าหลกัสูตรการท าการตลาดออนไลน์เพื่อใหป้ระสบความส าเร็จ 
o บริษทัท าหลกัสูตรการถ่ายรูปและการประชาสัมพนัธ์ใหก้บัลูกคา้ 
o บริษทัท าหลกัสูตรการท าบญัชีในการบริหารจดัการร้านคา้ท่ีถูกตอ้ง 

3. การแลกเปลีย่นความคิดเห็นในการประกอบธุรกจิตัวแทนจ าหน่าย 
o บริษทัควรนดัตวัแทนจ าหน่ายมาพบปะพูดคุยกบัตวัแทนท่านอ่ืนๆเพื่อสร้างความสัมพนัธ์

และแลกเปล่ียนความรู้ในการบริหารงาน 
o บริษทัควรท าแผนกลยทุธ์ทางธุรกิจเพื่อความส าเร็จในอาชีพตวัแทนจ าหน่าย 

4. ความสุภาพเรียบร้อยของพนักงานขายทีน่ าเสนอสินค้าให้กบัตัวแทนจ าหน่าย 
o พนกังานขายของทางบริษทัควรช้ีแจงรายละเอียดใหก้บัผูท่ี้สนใจอยากเป็นตวัแทนให้

ชดัเจน 
o ทางบริษทัควรแจง้รายละเอียดและผลตอบแทนท่ีไดรั้บจากการเป็นตวัแทนอยา่งถูกตอ้ง

และชดัเจน 
o ทางบริษทัตอ้งจดัท าสัญญาการเป็นตวัแทนเป็นลายลกัษณ์อกัษร เพื่อความเขา้ใจตรงกนั

ระหวา่งบริษทักบัตวัแทนจ าหน่ายสินคา้ 
    5.ระบบการช าระเงินทีด่ีตรวจสอบได้ทั้งออนไลน์และออฟไลน์ 
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o บริษทัควรสร้างระบบออนไลน์ทางการเงินเพื่อใหต้วัแทนและทางบริษทัตรวจสอบสถานะ
การเงินได ้

o บริษทัมีระบบการบริหารจดัการคลงัสินคา้ท่ีเป็นระบบเม่ือสินคา้หมด ตวัแทนสามาถแจง้
ผา่นระบบออนไลน์ไดท้นั 

ส่วนที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อความต้องการและการด าเนินงานของธุรกิจตัวแทน

จ าหน่าย ขายปลกีและขายส่งผลติภัณฑ์นมเปร้ียว และผลติภัณฑ์โยเกร์ิต บริษัท สหโชคพานิชย์ (2018) 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อความตอ้งการและการด าเนินงานของธุรกิจตวัแทน
จ าหน่าย ขายปลีกและขายส่งผลิตภณัฑน์มเปร้ียว และผลิตภณัฑโ์ยเกิร์ต  

ดา้นผลิตภณัฑ ์ระดบัปานกลาง คือ สินคา้ตรงตามผูบ้ริโภคตอ้งการ ท่ีร้อยละ 68.5  รองลงมา สินคา้
ตรงตามผูบ้ริโภคตอ้งการ  ท่ีร้อยละ 68.0  และ  มีสินคา้ใหข้ายหลากหลายรสชาติ ท่ีร้อยละ 64.5 ตามล าดบั 

ด้านราคา อยู่ในระดับ ปานกลาง คือ สินค้าแต่ละชนิดมีราคาถูกและเหมาะสม  ท่ีร้อยละ 69.5  
รองลงมาคือ  มีสินคา้ราคาพิเศษในแต่ละช่วงเวลาในการจดักิจกรรมกระตุน้การขาย และ สินคา้มีให้เลือก
หลายราคาหลายระดบั ท่ีร้อยละ 69.0 เท่ากนั  ตามล าดบั 

ดา้นปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย อยูใ่นระดบัความส าคญัปานกลาง  คือ ทางบริษทัมีการอบรม
หรือแนะน ากระบวนการจดัเก็บสินคา้ให้ถูกตอ้งไม่เน่าเสียก่อนก าหนด ท่ีร้อยละ 66.0  รองลงมาคือ  ทาง
บริษทัควรมีการอบรมตวัแทนและให้ความรู้ในการขายและการจดัวางสินคา้ภายในร้านคา้ท่ีจดัจ าหน่าย ท่ี
ร้อยละ 65.5  และทางบริษทัควรมีโปรแกรมในการค านวณตน้ทุนและก าไรให้กบัตวัแทนขาย  ท่ีร้อยละ 
64.0 ตามล าดบั 

ดา้นปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ท่ีระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบักลาง คือ มีการจูงใจโดยการ
แนะน าของตวัแทนขาย หรือ พนกังานขายท่ีน่าเช่ือถือ  ท่ีร้อยละ 68.5  รองลงมา คือ  มีการส่งเสริมการขาย
โดยการท าการตลาดออนไลน์ทุกช่องทางเพื่อให้ผูบ้ริโภคเขา้ถึงสินคา้มากข้ึนและทางบริษทัควรท าการ
ส่งเสริมการขายโดยการแจกสินคา้ตวัอยา่งฟรีอยา่งสม ่าเสมอ  ท่ีร้อยละ 68.0 เท่ากนั   สุกทา้ยคือ ทางบริษทั 
มีการส่งเสริมการขายโดยการลดราคาพิเศษอยา่งสม ่าเสมอโดยมีระบบสมาชิกและการสะสมยอด ท่ีร้อยละ 
67.5 ตามล าดบั 

ดา้นปัจจยัดา้นบุคลากร (พนกังานขาย) ท่ีระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบักลาง คือ พนกังานมีทกัษะ
และประสิทธิภาพในการท างาน สามารถแกไ้ขปัญหาเฉพาะหน้าไดอ้ยา่งรวดเร็ว ถูกตอ้ง แม่นยา  ท่ีร้อยละ 
63.0  รองลงมา คือ  การฝึกอบรมกลยุทธ์ทางการตลาดให้กบัตวัแทนจ าหน่ายสินคา้ของทางบริษทั ท่ีร้อยละ 
62.0  และมีการฝึกอบรมพนกังานขายสินคา้ใหก้บัตวัแทนอยูส่ม ่าเสมอ ท่ีร้อยละ 61.5 ตามล าดบั 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ท่ีระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบักลาง คือ  บริษทัมีระบบการให้ค  าปรึกษา
ให้กบัตวัแทนตลอดโดยไม่ทิ้งใหต้วัแทนเจอปัญหาเพียงล าพงั ท่ีร้อยละ 67.5  รองลงมาคือ  มีสถานท่ีในการ
ฝึกอบรมให้กับพนักงานและตวัแทนจ าหน่ายสินค้าท่ีเหมาะสม ท่ีร้อยละ 66.0  และบริษัทมีระบบการ
บริหารงานในการรับสมคัรตวัแทนอยา่งเป็นระบบท่ีร้อยละ 65.5 ตามล าดบั 
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ดา้นกระบวนการให้บริการท่ีระดบัความส าคญัอยู่ในระดบักลาง คือ ทางบริษทัควรมีระบบการ
บริหารจดัการตวัแทนจ าหน่ายท่ีตวัแทนสามารถดูออนไลน์ได ้ ท่ีร้อยละ 68.0  รองลงมา คือ  ทางบริษทัมี
ความรวดเร็วในการให้บริการ เช่น การช าระเงินท่ีรวดเร็ว สามารถตรวจสอบได ้24 ชัว่โมง และ ทางบริษทั
ควรมีระบบการบริหารจดัการตัวแทนจ าหน่ายท่ีตัวแทนสามารถดูออนไลน์ได้  ท่ีร้อยละ 67.5  เท่ากัน 
ตามล าดบั 

 
สรุปและวจิารณ์ผล 
 

สรุปปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อความต้องการและการด าเนินงานของธุรกจิตัวแทน
จ าหน่าย ขายปลกีและขายส่งผลติภัณฑ์นมเปร้ียว และผลิตภัณฑ์โยเกิร์ต 

1.ด้านผลติภัณฑ์ 
มีสินคา้ใหข้ายหลากหลายรสชาติ 
สินคา้ตรงตามผูบ้ริโภคตอ้งการ 
ตราสินคา้และยีห่อ้สินคา้มีคุณภาพและผา่นการรับรองมาตราฐาน  
2.ด้านราคา 

สินคา้แต่ละชนิดมีราคาถูกและเหมาะสม 
สินคา้มีใหเ้ลือกหลายราคาหลายระดบั 
มีสินคา้ราคาพิเศษในแต่ละช่วงเวลาในการจดักิจกรรมกระตุน้การขาย 
3.ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ทางบริษทัจะตอ้งจดัส่งสินคา้ท่ีรวดเร็วตามรอบการสั่งช้ือท่ีก าหนด 
ทางบริษทัควรมีการอบรมตวัแทนและใหค้วามรู้ในการขายและการจดัวางสินคา้ภายในร้านคา้ท่ีจดั
จ าหน่าย 
ทางบริษทัมีการอบรมหรือแนะน ากระบวนการจดัเก็บสินคา้ใหถู้กตอ้งไม่เน่าเสียก่อนก าหนด 
ทางบริษทัควรมีโปรแกรมในการค านวณตน้ทุนและก าไรใหก้บัตวัแทนขาย 
4. ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 
ทางบริษทัควรท าการส่งเสริมการขายโดยการแจกสินคา้ตวัอยา่งฟรีอยา่งสม ่าเสมอ 
มีการส่งเสริมการขายโดยการลดราคาพิเศษอยา่งสม ่าเสมอโดยมีระบบสมาชิกและการสะสมยอด  
มีการส่งเสริมการขายโดยการท าการตลาดออนไลน์ทุกช่องทางเพื่อใหผู้บ้ริโภคเขา้ถึงสินคา้มากข้ึน 
มีการจูงใจโดยการแนะน าของตวัแทนขาย หรือ พนกังานขายท่ีน่าเช่ือถือ 
5.ด้านบุคลากร (พนักงานขาย) 
การฝึกอบรมพนกังานขายสินคา้ใหก้บัตวัแทนอยูส่ม ่าเสมอ 
การฝึกอบรมกลยทุธ์ทางการตลาดใหก้บัตวัแทนจ าหน่ายสินคา้ของทางบริษทั 
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พนกังานมีทกัษะและประสิทธิภาพในการท างาน สามารถแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว 
ถูกตอ้ง แม่นยา  
บริษทัมีระบบการบริหารงานในการรับสมคัรตวัแทนอยา่งเป็นระบบ 
มีสถานท่ีในการฝึกอบรมให้กบัพนกังานและตวัแทนจ าหน่ายสินคา้ท่ีเหมาะสม 
บริษทัมีระบบการใหค้  าปรึกษาใหก้บัตวัแทนตลอดโดยไม่ทิ้งใหต้วัแทนเจอปัญหาเพียงล าพงั 
7. ด้านกระบวนการให้บริการ  
ทางบริษทัควรมีระบบการบริหารจดัการตวัแทนจ าหน่ายท่ีตวัแทนสามารถดูออนไลน์ได ้
ทางบริษทัมีความรวดเร็วในการใหบ้ริการ เช่น การช าระเงินท่ีรวดเร็ว สามารถตรวจสอบได ้24 ชัว่โมง 
การสร้างระบบแอพพิเคชนั ในการจดัการสินคา้ของบริษทัในการบริการตวัแทน  

 
การอภิปรายผล 

จากการท าการเก็บข้อมูลวิจัยตัวแทนจ าหน่าย ขายปลีกและขายส่งผลิตภัณฑ์นมเปร้ียวและ

ผลิตภณัฑ์โยเกิร์ตในเขตฉะเชิงเทรา ท าให้ผูว้ิจยัไดข้อ้สรุปวา่ ระบบตวัแทนจ าหน่าย เป็น กลยุทธ์ส าคญัใน

การขยายธุรกิจยิ่งเรามีตวัแทนจ าหน่ายเยอะ ยิ่งเพิ่มยอดขาย ยิ่งมีฐานลูกคา้กวา้งข้ึนแถมยงัช่วยให้ธุรกิจ

ประสบความส าเร็จได้เร็วข้ึน แต่ส่ิงส าคญัคือการดูแลตวัแทนจ าหน่ายของคุณให้อยู่กบัธุรกิจของคุณไป

นานๆ วา่แต่จะตอ้งท าอยา่งไรดี ผูว้จิยัจึงขอสรุปดงัต่อไปน้ี 

1.ดูแลตัวแทนจ าหน่ายด้วยความจริงใจ ส่ิงส าคญัในการท าให้ตวัแทนจ าหน่ายของคุณอยู่กบัแบ
รนด์ไปนานๆ นั่นคือความจริงใจท่ีแบรนด์มอบให้กับตวัแทนจ าหน่าย ไม่ว่าจะเป็นการบอกข้อมูลแบบ
ตรงๆ ไม่หมกเม็ดเร่ืองยอดขาย มีการตั้งราคาท่ีเหมาะสม แบ่งเปอร์เซ็นตแ์บบชดัเจน ไม่เอาเปรียบตวัแทน
จ าหน่าย ความจริงใจจะช่วยให้แบรนด์ของคุณกลายเป็นท่ีรักของตวัแทนไดไ้ม่ยาก และเม่ือไหร่ท่ีพวกเขา
รู้สึกดีกบัคุณแลว้ เม่ือนั้นพวกเขาก็พร้อมท่ีจะทุ่มเตม็ท่ีใหแ้ก่การขายสินคา้ของแบรนด ์

2.ต้องท าให้พวกเขามีก าไร หัวใจส าคญัของการสมคัรเขา้มาเป็นตวัแทนจ าหน่ายในธุรกิจนั่นคือ
เร่ืองของการมีก าไรอย่างต่อเน่ือง แมว้่าสินคา้จะดีแค่ไหน ธุรกิจจะจริงใจแค่ไหน แต่ถา้สินคา้ปล่อยไม่ได ้
ขายไม่ออก ขายไปแลว้ขาดทุน ไม่มีก าไร ก็จะส่งผลให้พวกเขาจากคุณไปอยา่งแน่นอน ฉะนั้น คุณจะตอ้งมี
การบริหารตวัแทนจ าหน่ายให้พวกเขามีก าไรและรายได้ท่ีเหมาะสม หรือจดัโปรโมชั่นส าหรับตวัแทน
จ าหน่าย ยิง่ขายเยอะ ยิง่ไดส่้วนแบ่งเยอะ เป็นตน้  

ปัญหาหลกัของการมีตวัแทนจ าหน่ายคือการบริหารตวัแทนให้พวกเขาอยูก่บัธุรกิจคุณไปนานๆ ท า
ให้พวกเขาขายได้อย่างสม ่าเสมอและมีก าไรอย่างต่อเน่ือง โดยฟีเจอร์ของ Fillgoods จะช่วยให้คุณบริหาร
ตวัแทนได้ดียิ่งข้ึน ดูภาพรวมได้เลยว่าตวัแทนคนไหนมีออเดอร์เท่าไหร่ ขายได้เท่าไหร่ มีก าไรเท่าไหร่ 
เพื่อท่ีจะไดช่้วยคุณวางแผนและพฒันาตวัแทนใหมี้ประสิทธิภาพและขายดีกวา่เดิม 
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3.มีแรงจูงใจให้พวกเขา ในการบริหารตวัแทนจ าหน่ายก็ไม่แตกต่างจากการดูแลลูกคา้หรือพนกังาน
ของคุณ บางทีก็ตอ้งมีแรงจูงใจอะไรบางอย่างเพื่อให้เขารู้สึกว่าการท างานกบัคุณแลว้เขามีแรงกระตุน้ มี
ความทา้ทาย คลา้ยไดเ้ล่นเกม ไม่วา่จะเป็นการพาท่องเท่ียวส้ินปีส าหรับตวัแทนจ าหน่ายท่ีท ายอดไดท้ะลุเป้า 
หรือใชว้ธีิการแบ่งขั้นใหต้วัแทนจ าหน่าย เช่น ขายได ้1,000 ช้ิน/เดือน เป็น Silver Member ขายได ้2,000 ช้ิน 
เป็น Gold Member เป็นตน้ 

4.โปรโมทให้พวกเขา นอกจากการท่ีตวัแทนจ าหน่ายของคุณจะตอ้งโปรโมทสินคา้และท าการขาย
อยา่งต่อเน่ืองแลว้ ในฐานะท่ีเป็นแบรนดแ์ม่ก็จ  าเป็นตอ้งมีการโปรโมทอยา่งต่อเน่ืองดว้ยเช่นกนั ไม่วา่จะเป็น
การโปรโมทสินคา้ใหม่ๆ โปรโมทว่ามีตวัแทนจ าหน่ายในพื้นท่ีไหนบา้งหรือสามารถซ้ือไดท่ี้ไหน ซ้ือกบั
ใครและอยา่ลืมการท าโปรโมชัน่เพื่อส่งเสริมยอดขายดว้ย 

5.ไม่รับตัวแทนจ าหน่ายเยอะจนดูแลไม่ได้ แน่นอนวา่การมีตวัแทนจ าหน่ายเยอะ ยิ่งท าให้ธุรกิจโต
เร็ว แต่ถา้คุณอยากบริหารธุรกิจให้โตอยา่งย ัง่ยืน อยา่เปิดรับตวัแทนจ าหน่ายท่ีเยอะเกินกวา่ก าลงั คุณควรท่ี
จะเปิดรับในจ านวนท่ีเหมาะสม สามารถดูแลตวัแทนจ าหน่ายได้อย่างทั่วถึง ท่ีส าคญัต้องไม่รับตวัแทน
จ าหน่ายมาเพื่อแข่งขนักนัเอง อย่างเช่น มีการทบัซ้อนกนัในแต่ละพื้นท่ีหรือมีการตดัราคากนัเอง คุณตอ้ง
ควบคุมปัญหาเหล่าน้ีใหไ้ด ้
 

ข้อเสนอแนะ  
 

การใชร้ะบบตวัแทนขายสินคา้ออนไลน์เพื่อความส าเร็จของธุรกิจตวัแทนในอนาคต ส าหรับร้านคา้
หรือ บริษทัท่ีขายสินคา้หลากหลายช่องทาง รวมถึงมีลูกคา้หลายรูปแบบ ไม่วา่จะเป็นลูกคา้ปลีก ลูกคา้ส่ง 
หรือลูกคา้ประเภทตวัแทนจ าหน่าย ก็คงจะเคยประสบปัญหาเร่ืองการบริหารงานท่ีมีความยุง่ยาก โดยเฉพาะ
ลูกคา้ประเภทตวัแทนจ าหน่าย เน่ืองจากลูกคา้ตวัแทนจ าหน่ายแต่ละระดบัก็จะมีส่วนลดท่ีต่างกนัไป อีกทั้ง
คุณยงัตอ้งคอยอปัเดตสต๊อกสินคา้ ค านวณค่าคอมมิชชั่นให้ตวัแทนจ าหน่ายแต่ละคน และตอ้งคอยตอบ
ค าถามของตวัแทนอยู่เร่ือย ๆ ด้วยปัญหาเหล่าน้ี ทางผูบ้ริหาร จึงได้ออกแบบระบบตัวแทนขายสินค้า
ออนไลน์ ท่ีตอบโจทยต่์อลูกคา้ตวัแทนจ าหน่ายโดยเฉพาะ ให้ตวัแทนท างานไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมากข้ึน 
รวมทั้งคุณเองก็จะมีเวลาเพิ่ม สามารถดูแลธุรกิจส่วนอ่ืน ๆ ให้เติบโตอยา่งรวดเร็วได ้โดยระบบตวัแทนขาย
ของ ผ่านระบบออนไลน์ทั้งหมด เป็นระบบการจดัการส าเร็จรูปท่ีทุกองค์กรควรน ามาใช้ โดยจะมีฟีเจอร์
ดงัต่อไปน้ี 

1.ตัวแทนสามารถเช็คสต๊อก และออเดอร์สินค้าได้เอง ระบบตวัแทนจ าหน่ายจะถูกออกแบบมาให้
ตวัแทนจ าหน่ายสามารถเช็คจ านวนสต๊อกสินคา้ และราคาไดเ้อง อีกทั้งยงัสามารถออเดอร์สินคา้ไดโ้ดยตรง
ผา่นระบบลิงก์แค็ตตาล็อกสินคา้ท่ีเราไดส้ร้างข้ึนมา จึงช่วยแกปั้ญหาเร่ืองตวัแทนจ าหน่ายสั่งซ้ือสินคา้ทบั
ซ้อนกนัไดอ้ยา่งดี อีกทั้งยงัช่วยให้ลูกคา้ออเดอร์สินคา้ และด าเนินธุรกิจไดแ้บบไม่ติดขดั เพราะไม่ตอ้งคอย
ถามขอ้มูล หรือรอขอ้มูลจากร้านคา้นัน่เอง  
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2.รองรับระบบตัวแทนแบบแบ่งระดับ เน่ืองจากตวัแทนจ าหน่ายแต่ละระดบัก็จะไดรั้บส่วนลด หรือ
เปอร์เซ็นต์ท่ีแตกต่างกนัไป ซ่ึงระบบตวัแทนถูกออกแบบมาให้คุณสามารถตั้งค่าตามระดบัของตวัแทน
จ าหน่ายได ้เช่น ตวัแทนแบบ VIP ก็อาจไดส่้วนลดมากกวา่ตวัแทนแบบปกติ หรือหากคุณตอ้งการระบุราคา
เฉพาะส าหรับตวัแทนขายแต่ละประเภทก็สามารถท าไดเ้ช่นกนั 

3.ค านวณค่าคอมมิชช่ันอัตโนมัติ การบริหารงานง่ายข้ึนกว่าเดิมด้วยระบบตัวแทนขายสินค้า
ออนไลน์ท่ีสรุปยอดขาย และค านวณค่าคอมมิชชัน่ให้ตวัแทนจ าหน่ายได้แบบอตัโนมติั ช่วยให้คุณ และ
ตวัแทนท างานไดอ้ยา่งราบร่ืน และง่ายข้ึน ซ่ึงเม่ือตวัแทนท างานไดง่้ายข้ึน ก็จะท าใหต้วัแทนอยากขายสินคา้
มากข้ึน จึงเป็นการสร้างการเติบโตใหก้บัธุรกิจของคุณไดเ้ป็นอยา่งดี 

4.ตัวแทนสามารถเช็คยอดขายได้เอง ระบบของตวัแทนขายไม่เพียงแต่จะดูแลร้านคา้ของคุณเท่านั้น 
แต่ยงัท าหน้าท่ีเสมือนเป็นผูช่้วยของคุณท่ีจะคอยดูแลตวัแทนจ าหน่ายดว้ยเช่นกนั โดยตวัแทนจ าหน่ายจะ
สามารถเช็คยอดขาย และออเดอร์รวมของตวัเองไดโ้ดยตรงผา่นระบบ ช่วยให้ตวัแทนสามารถน าขอ้มูลไป
วางแผนการขายของร้านตนเองไดอ้ยา่งแม่นย  า อีกทั้งคุณเองก็ไม่จ  าเป็นตอ้งคอยตอบค าถามของตวัแทนอีก
ดว้ย 

5.การจัดการออเดอร์ (Order Management) การบริหารธุรกิจ และร้านค้าออนไลน์ของคุณให้
ด าเนินไปอยา่งราบร่ืนดว้ยตวัช่วยจากระบบจดัการออเดอร์แบบออนไลน์ ท่ีจะช่วยให้คุณสามารถจดัการออ
เดอร์ทุกค าสั่งซ้ือออนไลน์ได้อย่างครบถว้น ตั้งแต่ตน้จนจบ และสามารถส่งมอบสินคา้ให้ถึงมือลูกคา้ได้
อยา่งถูกตอ้งสมบูรณ์แบบ เพื่อใหก้ารบริหารธุรกิจออนไลน์เป็นไปอยา่งสะดวกราบร่ืน 
และด้วยระบบจดัการค าสั่งซ้ือ (Order Management System: OMS) หรือซอฟต์แวร์จดัการค าสั่งซ้ือท่ีครบ
วงจร จะช่วยบริหารจดัการเก่ียวกบัการขาย และรายการสั่งซ้ือสินคา้ให้ร้านคา้ของคุณอยา่งมีประสิทธิภาพ
ในทุกขั้นตอน ช่วยให้คุณสามารถติดตามรายการสั่งซ้ือต่าง ๆ รวมถึงการจดัการค าสั่งซ้ือไดต้ั้งแต่ตน้จนจบ
ภายในระบบเดียว 

6.ระบบจัดการออเดอร์ออนไลน์ใช้งานสะดวก  ธุรกิจออนไลน์จ าเป็นท่ีจะต้องมีตัวช่วยท่ีเป็น
เคร่ืองมือเพื่อช่วยท าให้การจดัการออเดอร์ออนไลน์เป็นไปอย่างสะดวกสบายส าหรับคนท าธุรกิจ E-
commerce ซ่ึงจะเป็นการลดขั้นตอนความยุ่งยาก ป้องกนัขอ้ผิดพลาดจากออเดอร์ตกหล่น รวมถึงสามารถ
ติดตามสถานะของสินคา้ไดต้ั้งแต่ตน้จนถึงมือลูกคา้รับออเดอร์สินคา้ไดจ้ากหลายช่องทาง 
รับออเดอร์ออนไลน์ และรวมออเดอร์จาก Social Commerce อย่าง Facebook และ LINE ตอบลูกค้าจาก 
Facebook Fanpage ไดโ้ดยตรงบนระบบรับออเดอร์ พร้อมเปิดบิลสร้างรายการขายไดเ้ลยทนัทีแบบไม่ตอ้ง
สลับหน้าจอ จดัการออเดอร์ออนไลน์จาก Lazada Shopee และ JD Central ซ่ึงผูข้ายสามารถกด Ready to 
ship ดว้ยระบบจดัการค าสั่งซ้ือผา่นระบบตวัแทนไดเ้ลย ไม่ตอ้งสลบัจอ 
รวมออเดอร์จากเวบ็ไซตข์องคุณ ไม่วา่จะเป็น KetshopWeb, Shopify, Magento WooCommerce และอ่ืน ๆ 
 

 
 

https://zortout.com/blog/what-a-social-commerce
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