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บทคดัย่อ  
 

การวจิยัครัง้น้ีมวีตัถุประสงค ์เพื่อวดัประสทิธภิาพของตวัแทนขายภายใต้สงักดัหน่วยงานส่งเสรมิการขายบรษิัท

ตวัแทนจําหน่ายสนิค้าอุปโภคบริโภค ประชากรและกลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการศึกษาครัง้น้ี คอื ตวัแทนขายภายใต้สงักดั

หน่วยงานส่งเสริมการขายบรษิัทตัวแทนจําหน่ายสนิค้าอุปโภคบริโภค จํานวน 7 หน่วย ได้แก่ ตัวแทนขายภาคเหนือ 

ตวัแทนขายภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ตวัแทนขายภาคกลาง ตวัแทนขายภาคใต ้ตวัแทนขายเขตกรุงเทพมหานคร ตวัแทน

ขายทีท่าํหน้าทีเ่ป็นพธิกีร และตวัแทนผูจ้ดัการ โดยจะศกึษาและเกบ็ขอ้มูลในช่วงระยะเวลา ตัง้แต่เดอืนมกราคม ถงึเดอืน

กนัยายน 2558 ขอ้มลูทีใ่ชเ้ป็นขอ้มลูรายเดอืน ผลการวจิยั พบว่า ตวัแทนขายภาคกลางมคีะแนนประสทิธภิาพเฉลีย่รอ้ยละ 

100 ตวัแทนทีม่ผีลตอบแทนต่อขนาดเพิม่ขึน้ ได้แก่ ตวัแทนขายภาคใต้ ตวัแทนขายภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ตวัแทน

ผูจ้ดัการ และตวัแทนขายทีท่าํหน้าทีเ่ป็นพธิกีร ตามลาํดบั ตวัแทนทีม่ผีลตอบแทนต่อขนาดลดลง คอื ตวัแทนขายภาคเหนือ 

และส่วนตวัแทนขายเขตกรุงเทพมหานครมปีระสทิธภิาพตํ่าสุด เน่ืองจากมยีอดขายที่ตํ่าลง แต่ตวัแทนขายน้ียงัสามารถ

ขยายยอดขายเพิม่ขึน้ไดอ้กีในอนาคต  
 

คาํสาํคญั: ตวัแทนขาย  การสง่เสรมิการขาย การวดัประสทิธภิาพ การวเิคราะหข์อ้มลูเชงิขอบเขต (DEA) 
 

ABSTRACT 
 

This research aims to measure performance of sale agents under the agency promotional 
distributor of consumer goods. Population and sample used in this study is the seven agent units under the 
agency promotional distributor of consumer goods. The data was collected over time monthly since 
January to September 2015. The results showed that the agents in the middle region has the average 
performance of 100 percent while the agents with increasing returns to scale include the agency from 

southern region, northeast region, agent manager and agents those act as master of ceremonies, 
respectively. The agents representing a decreasing return to scale include the northern agents. The sale 
agents in Bangkok has the lowest efficiency due to lower sales, but they can increase their sales in the 
near future.

 

Keywords: Sale Agency, Sale Promotion, Performance Measurement, Data Envelopment Analysis (DEA) 

 

บทนํา 

สนิค้าอุปโภคบริโภคด้วยสภาพการบริโภคของ

ผู้บริโภคในปัจจุบันที่ไม่ใช่เพียงแค่การบริโภคเพื่อการ

ดาํรงชวีติ แต่เป็นการบรโิภคในตวัสนิคา้ทีถู่กแปลงคุณค่า

จากความหมายเชงิใชส้อยใหเ้ป็นความหมายเชงิสญัลกัษณ์ 

ทัง้ตัวสินค้าและบริการ การบริโภคที่สร้างนิสัยความ

ทะเยอทะยาน อยากได้ อยากมี เพราะการบริโภคน้ีเป็น

การบรโิภคทีไ่ม่มกีารสิน้สุดและเปลีย่นแปลงอยู่ตลอดเวลา 

ไม่ว่าจะเป็นเสื้อผ้า อาหารฟาสต์ฟูด โทรศัพท์ รถยนต ์
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ทัง้หมดน้ีทําให้เกดิกระแสบรโิภคนิยมทัง้สิน้ แข่งขนัทาง

การตลาดที่สูงของธุรกิจ การกอบโกยผลประโยชน์จาก

กระแสบริโภคนิยมทําให้เกิดการขยายตัวทางเศรษฐกิจ

อย่างรวดเรว็ ธุรกจิประเภทต่างๆ ได้เกดิขึน้เพื่อสนองกบั

การบริโภคที่มอียู่อย่างไม่จํากดัของคนในสงัคม ไม่ว่าจะ

เป็นธุรกจิด้านสนิค้าหรอืบริการ ตัง้แต่ธุรกจิขนาดเล็กไป

จนถึงธุรกิจขนาดใหญ่ ทําให้เกิดกระแสการแข่งขนักัน

ระหว่างธุรกิจประเภทต่างๆ ที่ต่างฝ่ายต่างหากลยุทธ ์

เพื่อใหส้นิคา้ของตนเป็นทีส่นใจและเขา้ถงึลูกคา้ใหไ้ดม้าก

ที่สุ ด  การส่ ง เสริมการขายจึง จํ า เ ป็นต้องจัดทํา ให้

หลากหลายรูปแบบ กิจกรรมการส่งเสริมการตลาดที่

นอกเหนือไปจากการโฆษณา การตลาดทางตรง การขาย

โดยใช้พนักงานขาย และการประชาสมัพนัธ์ ที่จดัขึน้เพื่อ

กระตุน้ความสนใจ การทดลองใช ้หรอืการซือ้ของลูกคา้ขัน้

สดุทา้ย บุคคลในช่องทางการตลาด หรอืพนักงานขายของ

กจิการ การส่งเสรมิการขายไม่สามารถใช้เพยีงเครื่องมือ

เดยีวได ้โดยทัว่ไปมกัจะใชร่้วมกบัการโฆษณา การตลาด

ทางตรง หรอืการขายโดยใชพ้นกังานขาย เช่น ตวัแทนขาย

เขตกรุงเทพมหานคร ตวัแทนขายภาคต่างๆ เป็นต้น โดย

การใช้กลยุทธ์ต่างๆ มีตัง้แต่การลด แลก แจก แถม 

โฆษณา ประชาสมัพนัธ์ทางสื่อต่างๆ การใช้ใบปลวิ หรือ

การสง่พนกังานขายไปแจกสนิคา้ตวัอย่างตามบา้น เป็นต้น 

จึงทําให้เกิดหน่วยงานส่งเสริมการขายขึ้นเพื่อทําหน้าที่

เสมอืนพนกังานขาย แต่จะทาํหน้าทีท่ีห่ลากหลายกว่า โดย

จะทาํการขายแฝงอยู่ในตําแหน่งนัน้ๆ (Gary Armstrong et 

al., 2014; ศุภชาต เอีย่มรตันกลู, 2557) 

ตวัแทนขายภายใต้สงักดัหน่วยงานส่งเสริมการ

ขายบรษิัทตวัแทนจําหน่ายสนิค้าอุปโภคบรโิภค มจีํานวน 

7 หน่วย ได้แก่ ตัวแทนขายภาคเหนือ ตัวแทนขายภาค

ตะวนัออกเฉียงเหนือ ตวัแทนขายภาคกลาง ตวัแทนขาย

ภาคใต ้ตวัแทนขายเขตกรุงเทพมหานคร ตวัแทนขายทีท่ํา

หน้าทีเ่ป็นพธิกีร และตวัแทนผูจ้ดัการ ซึง่แต่ละหน่วยจะทํา

หน้าทีเ่สมอืนพนกังานขาย แต่จะมหีน้าทีท่ีห่ลากหลายกว่า 

โดยจะทําการขายแฝงอยู่ในตําแหน่งนัน้ๆ ด้วย ซึ่งในที่น้ี

เราจะเรยีกว่าตวัแทนขาย ในลกัษณะงานทีแ่ตกต่างกนัไป 

สามารถจําแนกชื่อเรียกตามลักษณะตัวแทนขายได ้

ดงัต่อไปน้ี 

1. PC (Product Consultant) ตัวแทนขายที่มี

หน้าทีใ่หค้าํปรกึษาทางดา้นผลติภณัฑ ์เชยีรส์นิคา้ แนะนํา

สนิค้าให้เหมาะกบัการใช้งานของลูกค้า ตลอดจนถึงการ

จดัเรยีง, ทําความสะอาดผลติภณัฑ ์และพืน้ทีก่ารจดัเรยีง 

หรอืพืน้ทีข่าย 

2.  BA (Beauty Advisor)  ตัวแทนขายที่ เ ป็น

ผู้เชี่ยวชาญด้านความงาม แนะนําให้คําปรึกษาเกี่ยวกับ

ผลิตภัณฑ์ความสวยงามตัง้แต่ศีรษะจรดปลายเท้า ให้

เหมาะกบัลกูคา้ 

3. MC (Master of Ceremonies) ตัวแทนขายที่

ทําหน้าที่เป็นพิธีกร ผู้ดําเนินรายการ มีความสามารถ

ทางดา้นวาทะศลิป์ บางครัง้ตอ้งทําหน้าที่เพยีงลําพงั จงึมี

ไหวพริบความฉลาดทางด้านความคิด และการแก้ไข

สถานการณ์เฉพาะหน้า รวมทัง้จําเป็นต้องมคีวามสามารถ

ในการควบคุมอารมณ์เป็นอย่างสงู 

4.  PG (Promotion Girl)  ตัวแทนขายที่คอย

แนะนําสนิคา้ ส่งเสรมิการขาย คอยกระตุ้นใหผู้บ้รโิภคเกดิ

ความสนใจและตดัสนิใจซือ้สนิคา้ 

5.  PR ( Public Relation)  คื อ  พ นั ก ง า น ที่

ประชาสมัพันธ์ สร้างสมัพันธ์ สร้างภาพลักษณ์อันดีกับ

ภายในองคก์ร และภายนอกองคก์ร 

บริษัทตัวแทนจําหน่ายสนิค้าอุปโภคบริโภคน้ีมี

ช่องทางการจัดจําหน่ายที่ครอบคลุมทัง้ในช่องทางร้าน

สมยัใหม่และรา้นคา้แบบดัง้เดมิ และเป็นตวัแทนของผูผ้ลติ

หลายรายทัง้ในและต่างประเทศ และเป็นตัวแทนจัด

จําหน่ายผ่านเครือข่ายร้านค้าทัว่ประเทศและภูมิภาค มี

หน่วยงานส่งเสริมการขายที่ เป็นส่วนผลักดันให้เกิด

ยอดขาย ณ จุดขาย จึงเป็นเหตุผลที่ต้องการศึกษา

ประสิทธิภาพของหน่วยงานส่งเสริมการขาย ซึ่งการวัด

ประสทิธภิาพนับไดว้่าเป็นเครื่องมอืสําคญัและมปีระโยชน์

ยิง่ในการเปรียบเทียบประสทิธิภาพของหน่วยงาน (Rolf 

Färe et al. , 2013)  ไม่ ว่ าจ ะ เ ป็นระดับผู้ผลิต  ธุ รกิจ 

หน่วยงานหรอืองค์กรต่างๆ การวดัประสทิธภิาพสามารถ

จะชี้ถึงความมีประสทิธิภาพและความไม่มีประสทิธิภาพ

ของหน่วยงาน และสามารถที่จะเยียวยาความไม่มี

ประสิทธิภาพนัน้ได้ (Saeideh Fallah-Fini et al., 2014) 

ขณะเดียวกันก็สามารถที่จะกระตุ้นและส่งเสริมความมี

ประสิทธิภาพและทําให้มัน่ใจได้ว่าผู้บริโภคจะได้รับ

ประโยชน์อันเ น่ืองมาจากความมีประสิทธิภาพของ

หน่วยงานเหล่านัน้ ปัจจุบนัการวดัประสทิธิภาพในแต่ละ

ครัง้จะมกีารประเมนิโดยหวัหน้าทมีให้คะแนนลูกทีมตาม

งานที่ได้รับมอบหมาย ภาระหน้าที่ ความมุ่งมัน่ตัง้ใจ
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ทาํงานและคุณภาพของงาน (พรรณวภิา แช่มเลก็ & พชัรา

ภรณ์ เนียมมณี, 2013) แลว้ผูบ้รหิารจงึค่อยนําคะแนนนัน้

เปรยีบเทยีบกนัทัง้ฝ่ายงานอกีครัง้หน่ึงหลงัจากนัน้จงึมกีาร

นําเอาตวัแปรอื่นๆ มาทําการปรบัเพิ่ม/ลดคะแนนอกีครัง้

หน่ึง เช่น เงนิเดอืน ตําแหน่งหน้าที่ความรบัผดิชอบ การ

ขาดลามาสาย หรอืงานพิเศษที่ได้รบัมอบหมายนอกจาก

งานประจํา เป็นต้น การวดัประสทิธิภาพการทํางานของ

หน่วยงานจงึไม่ไดถู้กคํานวณมาจากทกัษะ ความสามารถ

ของตัวพนักงานโดยตรงเท่าไหร่นัก แต่มีปัจจยัอื่นๆ มา

ประกอบในการพจิารณาผลงานของหน่วยงานดว้ย 

ดงันัน้ผู้ศึกษาจึงมีความสนใจที่จะศึกษาการวัด

ประสทิธภิาพตวัแทนขายภายใต้สงักดัหน่วยงานส่งเสริม

การขายบรษิทัตวัแทนจําหน่ายสนิค้าอุปโภคบรโิภค โดย

ประยุกต์ใชเ้ทคนิค Data Envelopment Analysis (DEA) 

(William W. Cooper et al., 2004) ซึง่เป็นเครื่องมอืในการ

วดัประสทิธภิาพทางเทคนิค ใช้หลกัการทฤษฎีโปรแกรม

เชิ ง เ ส้นม าช่ ว ยสร้ า ง รู ปแบบและกํ าหนด ค่ าดัช นี

ป ร ะ สิทธิภ าพ  วิ ธี ก า ร น้ี ส าม า รถ วัด แล ะ ป ระ เ มิน

ประสทิธิภาพของหน่วยงานได้เป็นตัวเลขที่แน่นอนและ

เป็นรูปธรรมมากยิ่งขึ้น โดยใช้ปัจจัยนําเข้าและปัจจัย

ผลผลติจากหน่วยงานนํามาวดัประสทิธภิาพ ซึง่วธิ ีDEA น้ี

จะทําให้ทราบว่าพนักงานแต่ละคนมค่ีาประสทิธภิาพการ

ทํางานเป็นเท่าไหร่ และนําค่าที่ได้มาทดสอบปัจจยัที่คาด

ว่าจะมผีลต่อประสทิธภิาพการทํางาน ตลอดจนสามารถนํา

ข้อมูลจากการศึกษาไปใช้เป็นแนวทางในการวางแผน

นโยบาย วางแผนกลยุทธ์ต่างๆ เพื่อพัฒนาองค์กรให้มี

ประสทิธภิาพ และใหเ้กดิประโยชน์สงูสดุต่อองคก์ร 
 

ทบทวนวรรณกรรม 

1. แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัการวดัประสิทธิภาพ 

ประสิทธิภาพการผลิต ในความหมายทาง

เศรษฐศาสตร ์(António Afonso et al., 2010)คอื การใช้

ทรัพยากรให้เกิดประโยชน์สูงสุด เป็นการผลิตที่ทําให้

เกิดผลผลิตมากที่สุดภายใต้ปัจจยันําเข้าที่ใช้ในการผลิต 

(ซึ่งมีจํานวนจํากัด ) หรือการผลิตให้ได้ผลผลิตตาม

เป้าหมายโดยทีใ่ชปั้จจยันําเขา้น้อยทีส่ดุ ผูผ้ลติทีอ่ยู่บนเสน้

ขอบเขตการผลิต (Production Frontier) คือ ผู้ผลิตที่มี

ประสทิธภิาพการผลติ และผูผ้ลติทีอ่ยู่นอกเสน้ขอบเขตการ

ผลติ คอื ผูผ้ลติทีไ่ม่มปีระสทิธภิาพการผลติ ประสทิธภิาพ

การผลติจาํแนกออกไดเ้ป็น 3 ประเภท 

1.  ป ร ะ สิท ธิภ า พ ก า รผ ลิต ใ น เ ชิ ง เ ท ค นิ ค 

(Technical Efficiency) หมายถงึ ประสทิธภิาพอนัเกดิจาก

การเลอืกใช้เทคโนโลยทีี่ดทีี่สุด นัน้คือจุดที่หน่วยผลิตทํา

การผลิตจะอยู่บนเส้นขอบเขตการผลิตซึ่งจะเป็นจุดที่ได้

ปริมาณผลผลิตมากที่สุดภายใต้ปัจจัยที่กําหนด หรือใช้

ปัจจยัการผลติน้อยทีส่ดุจากผลผลติทีก่าํหนด 

2.  ป ร ะ สิท ธิภ าพ ก า รผ ลิ ต ใ น ก า ร จัด ส ร ร 

(Allocation Efficiency) หรอื ประสทิธภิาพการผลติในเชงิ

ราคา (Price Efficiency) ซึ่งหมายถึง ประสิทธิภาพการ

ผลติทีเ่กดิจากการเลอืกใชปั้จจยัการผลติทีท่ําใหเ้กดิต้นทุน

ตํ่าที่สุด จากผลผลติที่กําหนดให้จํานวนหน่ึง ซึ่งแตกต่าง

จากประสทิธภิาพการผลติทางเทคนิค คอื มตีวัแปรราคา

เขา้มามสีว่นในการตดัสนิใจในการเลอืกจุดผลติ  

3.  ประสิทธิภาพการผลิตโดยรวม (Overall 

Efficiency) หมายถงึ การผลติอนัเกดิทัง้ประสทิธภิาพทาง

เทคนิคและประสทิธภิาพการผลติในทางจดัสรร 

การวดัประสทิธภิาพโดยวธิกีาร Data Envelopment 

Analysis (DEA) เป็นการวดัประสทิธภิาพตามแนวคดิของ 

Farrell ( 1957)  อ้า งอิง ใน  (Abraham Charnes et al. , 

2013) ซึ่งได้เสนอแนวคิดวิธีการวัดประสิทธิภาพทาง

เทคนิค จากแนวคดิดงักล่าวทําใหม้นีักเศรษฐศาสตรห์ลาย

ท่านพัฒนาวิธีการวิเคราะห์และเครื่องมือเชิงปริมาณ

ออกมาใช้ตามแนวคิดน้ี นัน้คือ การประมาณค่าสมการ

พรมแดน หรอืค่าเสน้พรมแดนหรอืเสน้แนวเขต (Frontier) 

และวิเคราะห์เปรียบเทียบว่า ณ จุดที่พิจารณาห่างจาก

พรมแดนเท่าใด 

Data Envelopment Analysis (DEA) เป็นวธิกีาร

ที่นิยมใช้กันอย่างแพร่หลายในการวัดประสทิธิภาพของ

หน่วยงานต่างๆ หรอืองคก์รต่างๆ โดยเฉพาะในหน่วยงาน

หรอืโครงการของภาครฐับาลหรอืหน่วยงานที่ไม่แสวงหา

กาํไร เน่ืองจาก DEA สามารถทําการวดัประสทิธภิาพของ

องคก์ร โดยการพจิารณาปัจจยันําเขา้ (Input) และผลผลติ 

(Output) ทีเ่ป็นตวัแปรเชงิคุณภาพ (Qualitative Variable) 

และเชิงปริมาณ (Quantities Variable) ได้หลายปัจจยัใน

คราวเดียวกัน โดยใช้เทคนิคการโปรแกรมเชิงเส้นทาง

คณิตศาสตร์ (Mathematical Programming)  ซึ่งทําให้

สามารถวิเคราะห์ความมีประสิทธิภาพหรือความด้อย

ประสิทธิภาพในการใช้ทรพัยากรที่มีอยู่และผลผลิตที่ได ้

นอกจากน้ียงัสามารถหาสาเหตุของการดอ้ยประสทิธภิาพ 
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(Inefficiency) ซึ่งสามารถใช้เป็นข้อมูลในการปรับปรุง

ประสทิธภิาพขององคก์ร 

เท ค นิ ค  Data Envelopment Analysis ( DEA) 

เป็นการประเมิน Frontier Function โดยใช้วิธี Linear 

Programming เพื่อสร้าง Non-parametric piece – wise 

surface (หรือ Frontier) และวัดประสิทธิภาพของหน่วย

ผลติเปรยีบเทยีบกบัแนวเขต (Frontier) โดยมขีอ้สมมตวิ่า 

Convex Production Frontier มอียู่จรงิ ซึง่การเชื่อมต่อกนั

ของหน่วยผลิตต่างๆ เพื่อประกอบเป็นเส้นแนวเขตการ

ผลติ หรอืทีเ่รยีกว่าเสน้ห่อหุม้เป็นการเชื่อมต่อแบบ Linear 

Combination เทคนิค DEA น้ี ต่อมาถูกพัฒนาขึ้นโดย 

(Abraham Charnes et al., 1978) แบบจําลองน้ีเป็น

พืน้ฐานทีใ่ชว้ดัประสทิธภิาพ DMUs โดยสมการเป้าหมาย 

(Objective function) เป็นสมการของผลผลิตที่เราสนใจ 

ส่วนข้อจํากัด  (Constraints)  ประกอบด้วย อสมการ

ประสทิธภิาพของแต่ละ DMU โดยอสมการน้ีเป็นอตัราส่วน

ของผลผลิตต่อปัจจัยนําเข้า ซึ่งมีค่าสูงเท่ากบั 1 ค่าที่ได้

จากการประมวลผลจะอ่านไดจ้ากสมการเป้าหมาย DMU ที่

มค่ีาสมการเป้าหมายน้อยกว่า 1 แสดงว่า DMU นัน้ขาด

ประสทิธภิาพเมื่อเปรยีบเทยีบกบั DMU อื่นๆ 
 

2. แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัหน่วยงานส่งเสริมการขาย 

หน่วยงานส่งเสรมิการขาย หมายถึง พนักงานที่

ทําหน้าที่ในการหาทางติดต่อกับลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย 

พูดคุยกบัลูกคา้ประเภทต่างๆ เพื่อขายสนิคา้ ทําหน้าทีใ่น

การจัดโชว์สินค้าเมื่อมีการแสดงสินค้าตามศูนย์ต่างๆ 

ตลอดจนการเกบ็รวบรวมยอดขายและประเมนิผลการขาย 

(ศุภชาต เอีย่มรตันกลู, 2557) 

นอกจากนัน้การส่งเสรมิการขายยงัเน้นเกี่ยวกบั

การทาํกจิกรรมต่างๆ เพื่อเป็นการช่วยเหลอืหรอืใหบ้รกิาร

แก่ลูกค้ามากกว่าการเสนอขายสินค้า เพื่อมุ่งให้ได้แต่

ยอดขายเพียงอย่างเดียว กิจกรรมต่างๆ ที่ทํามกัจะเป็น

กจิกรรมที่เกี่ยวกบัการส่งเสรมิทางการตลาด ตลอดจนถึง

การให้บริการและการแนะนําสินค้าใหม่ๆ แก่ลูกค้า ซึ่ง

มกัจะเป็นผูแ้บ่งเบาภาระใหก้บัพนักงานขายโดยตรงทําให้

ขายผลติภณัฑไ์ดง้่ายขึน้ 

หน่วยงานสง่เสรมิการขาย ยงัรวมถงึผูท้ีท่ําหน้าที่

ขายผลติภณัฑอ์ยู่ภายในรา้นคา้ปลกีทัว่ไปหรอืรา้นคา้ปลกี

ขนาดใหญ่ มีหน้าที่ในการรับคําสัง่ซื้อจากลูกค้า เช่น 

พนักงานที่ขายเสือ้ผ้า รองเท้า เครื่องประดบั เครื่องกฬีา 

เป็นตน้ ซึง่พนกังานขายเหล่าน้ีจะมชีื่อเรยีกแตกต่างกนัไป 

เช่น พนกังานขายของหน้ารา้น พนักงานแนะนําความงาม 

เป็นต้น พนักงานขายประเภทน้ีโดยทัว่ไปจะอยู่ประจําที่

ร้านแล้วคอยให้ลูกค้าหรือธุรกิจเข้ามาหาเอง แต่มีบาง

สถานการณ์ที่พนักงานขายเหล่าน้ีอาจจะต้องเดนิทางไป

ตดิต่อลกูคา้เอง 

การส่งเสรมิการขายไม่สามารถใช้เพยีงเครื่องมอื

เพียงอย่างเดียว โดยทัว่ไปองค์กรหรือบริษัทมักจะใช้

เครื่องมอืการส่งเสริมการตลาด ร่วมกบัการโฆษณา การ

ประชาสัมพันธ์ การตลาดทางตรง หรือการขายโดยใช้

พนกังานขาย 
 

3. แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัการส่งเสริมการตลาด

ยุคดิจิตอล 

ปัจจัยที่มีบทบาทสําคัญในการจัดรูปร่างของ

เศรษฐกิจโลก ได้แก่ เทคโนโลยี โลกาภิวัฒน์ หรือ 

สิง่แวดล้อม เป็นต้น ปัจจยัที่มอีิทธิพลต่อยุคดิจติอล มี 4 

ปั จ จัย  ดิ จิ ต อ ล แ ล ะ ก า ร ติ ด ต่ อ  ( Digitalization and 

connectivity) อินเทอร์เน็ต (The Internet Explosion) คน

กลางชนิดใหม่ (New types of intermediaries) และการ

เฉพาะเจาะจงลกูคา้ (Customization) 

วาราดาราจาน และ ยาดาฟ(Rajan Varadarajan 

& Manjit S Yadav, 2002) เขยีนกรอบแนวคดิของการบูร

ณาการอินเทอร์เ น็ตเข้ากับกลยุทธ์การแข่งขันทาง

การตลาด ตวัแปรในโครงสรา้งของอุตสาหกรรม ทกัษะและ

ทรพัยากรของบรษิทั และ คุณลกัษณะของสนิค้า เป็นตัว

ขบัเคลื่อนอุปทาน ในขณะที่ ตวัแปรในคุณลกัษณะของผู้

ซือ้ เป็นตวัขบัเคลื่อนอุปสงค ์การศกึษาครัง้น้ีมจีุดมุ่งหมาย

เพื่อหาความสมัพันธ์ของตัวขบัเคลื่อนกลยุทธ์ ระหว่าง

โครงสร้างของอุตสาหกรรมกบั การเปลี่ยนแปลงกลยุทธ์

การแขง่ขนัทางการตลาด ระหว่างทกัษะและทรพัยากรของ

บริษัท กับ การเปลี่ยนแปลงกลยุทธ์การแข่งขันทาง

การตลาด ระหว่าง คุณลักษณะของสินค้า  กับ การ

เปลี่ยนแปลงกลยุทธ์การแข่งขันทางการตลาด และ 

ระหว่างคุณลกัษณะของผูซ้ือ้ กบั การเปลีย่นแปลงกลยุทธ์

การแขง่ขนัทางการตลาด 
 

4. ผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

พนิดา พรหมสาขา ณ สกลนคร (2553) ไดศ้กึษา

ประสทิธภิาพในการดาํเนินงานของบรษิทัเงนิทุนทีย่กระดบั
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เป็นธนาคารพาณิชย์ภายใต้แผนพัฒนาระบบสถาบัน

การเงิน โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อประสิทธิภาพในการ

ดําเนินงานของบริษัทเงินทุนที่ยกระดับเป็นธนาคาร

พาณิชยภ์ายใต้แผนพฒันาระบบสถาบนัการเงนิและศกึษา

ความมัน่คงของบริษัทเงินทุนที่ยกระดับเป็นธนาคาร

พาณิชย์ภายใต้แผนพัฒนาระบบสถาบันการเงินจาก

อัตราส่วนทางการเงิน ประกอบด้วยบริษัทเงินทุนที่

ยกระดับเป็นธนาคารพาณิชย์ภายใต้แผนพัฒนาระบบ

สถาบนัการเงนิ จํานวน 3 แห่ง และธนาคารพาณิชย์ไทย 

จํานวน 11 แห่ง ในช่วงปีพ.ศ. 2545-2548 ด้วยวธิ ีData 

Envelopment 2Analysis พบว่า ธนาคารเกียรตินาคิน 

จํากดั (มหาชน) เป็นสถาบนัการเงนิที่มปีระสทิธภิาพโดย

เปรียบเทียบในช่วงเวลาเท่ากับ 1 และเมื่อพิจารณาค่า

ประสิทธิภาพโดยเปรียบเทียบเฉลี่ยของบริษัทเงินทุนที่

ยกระดับเป็นธนาคารพาณิชย์ภายใต้แผนพัฒนาระบบ

สถาบันการเงิน พบว่า ธนาคารเกียรตินาคิน จํากัด 

(มหาชน) ธนาคารสนิเอเชยี จํากดั (มหาชน) และธนาคาร

ทสิโก ้จํากดั (มหาชน) มค่ีาประสทิธภิาพโดยเปรยีบเทยีบ

เฉลีย่เท่ากบั 0.9997 0.9986 และ 0.8437 ตามลําดบั และ

เมื่อเรียงค่าลําดบัความมปีระสทิธิภาพอยู่ในลําดบัที่ 2 6 

และ 13 ตามลําดบั ในจํานวนธนาคารที่ศกึษาทัง้หมด 14 

ธนาคาร จากค่าความมีประสิทธิภาพโดยเปรียบเทียบ

สถาบนัการเงนิทีม่ปีระสทิธภิาพ (มค่ีาประสทิธภิาพเท่ากบั 

1) เมื่อ ณ ปรมิาณผลผลติเท่าเดมิสถาบนัการเงนิดงักล่าว

ทําการลดปรมิาณการใชปั้จจยัการผลติ ในขณะที่ยงัคงใช้

ปรมิาณปัจจยัการผลติเท่าเดมิ 

อนุกลู กฤตยิารตันวงศ ์(2553) ไดศ้กึษาวเิคราะห์

เปรียบเทียบประสิทธิภาพของโรงพยาบาลศูนย์ /

โรงพยาบาลทัว่ไป จํานวน 95 แห่งทัว่ประเทศ โดยใชก้าร

วิเคราะห์ด้วยแบบจําลอง Data Envelopment Analysis 

(DEA) จําแนกต้นทุนออกเป็น 2 ส่วน คือ ต้นทุนด้าน

บุคลากร และต้นทุนดําเนินการ เปรียบเทยีบกบัผลผลิต

ของสถานพยาบาลได้แก่ การรกัษาผู้ป่วยใน ผู้ป่วยนอก 

จํานวนผู้ป่วยที่ร ับต่อจากสถานพยาบาล พบว่า ระดับ

ประสทิธิภาพโดยเฉลีย่เท่ากบั 78% (ขอ้สมมติ VRS = 

Variable Returns to Scale) ในจํานวนน้ีมสีถานพยาบาล 

19 แห่งที่อยู่ระดบัแนวหน้า (Cost Frontier) แต่ถ้าใช้ขอ้

สมมต ิCRS = Constant Returns to Scale ไดผ้ลลพัธ์

ค่าเฉลีย่ทีต่ํ่ากว่าคอืรอ้ยละ 71 

ไพ โ ร จ น์  อดทน  ( 2552)  ได้ศึกษาก ารวัด

ประสิทธิภาพทางเทคนิค โดยใช้ Data Envelopment 

Analysis (DEA) กรณีศึกษาบริษัทหลักทรัพย์จัดการ

กองทุนรวม โดยมวีตัถุประสงค์เพื่อวดัประสทิธิภาพทาง

เทคนิค โดยใช้ Data Envelopment Analysis (DEA) 

กรณีศกึษาบรษิทัหลกัทรพัยจ์ดัการกองทุนรวม จํานวน 21 

แห่ง เป็นขอ้มลูภาคตดัขวาง (Cross Sectional Data) ในปี 

พ.ศ. 2549-2551 พบว่าในปี พ.ศ. 2549 บรษิทัทีม่ค่ีาดชันี

ประสทิธภิาพการดําเนินงานและการบรหิารจดัการเตม็ทีม่ ี

11 แห่ง ในภาพรวมค่าดชันีประสทิธภิาพมค่ีาเฉลี่ย 0.85 

หมายความว่า การดําเนินงานและการบรหิารจดัการของ

บรษิัทหลกัทรพัย์ในธุรกิจจดัการกองทุนรวมมีค่าตํ่ากว่า

ระดบัทีม่ปีระสทิธภิาพสูงสุดร้อยละ 15 ในปี พ.ศ. 2550 - 

2551 มบีรษิทัทีม่ค่ีาดชันีประสทิธภิาพการดําเนินงานและ

การบรหิารจดัการเต็มที่ม ี12 แห่ง และมปีระสทิธภิาพไม่

เต็มที่ 9 แห่ง ในภาพรวมค่าดชันีประสทิธภิาพมค่ีาเฉลี่ย

เท่ากบั 0.89 หมายความว่า การดาํเนินงานและการบรหิาร

จดัการของบริษัทหลักทรพัย์ในธุรกิจจดัการกองทุนรวม

สามารถเพิม่เตมิประสทิธภิาพการจดัการไดอ้กีร้อยละ 11 

ถ้าบริหารจัดการให้อย่างมีประสิทธิภาพเต็มที่ สําหรับ

บริษัทที่มีประสิทธิภาพไม่เต็มที่นัน้ควรมีการปรับปรุง

ประสทิธภิาพของแต่ละบรษิทั ผลการวเิคราะหส์ภาวะการ

แข่งขันในธุรกิจจัดการกองทุนรวมมีค่าดัชนี HHI อยู่

ระหวา่ง 1,000 – 1,800 แสดงว่า บรษิทัหลกัทรพัยใ์นธุรกจิ

จดัการกองทุนรวมมรีะดบัการแขง่ขนัอยู่ในระดบัปานกลาง 
 

3 วิธีการวิจยั 

1. กรอบแนวคิดการวิจยั 

การวจิยัเพื่อวดัประสทิธภิาพตวัแทนขายภายใต้

สงักัดหน่วยงานส่งเสริมการขายบริษัทตัวแทนจําหน่าย

สินค้า อุปโภคบริโภค โดยประยุกต์ ใช้ เทคนิค Data 

Envelopment Analysis (DEA) (Farrell, 1957) 
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2. สมมติฐาน 

สมมตฐิานมุ่งศกึษาความเป็นไปไดต้ามกรอบการ

วิจัย เพื่อศึกษาการวดัประสทิธิภาพตัวแทนขายภายใต้

สงักัดหน่วยงานส่งเสริมการขายบริษัทตัวแทนจําหน่าย

สนิคา้อุปโภคบรโิภค ดงัน้ี 

1) แนวทางการวิเคราะห์ขอ้มูลใช้เทคนิค Data 

Envelopment Analysis ( DEA)  ( Abraham Charnes et 

al., 2013) ผลทีไ่ดจ้ากการประมวลผลดว้ยโปรแกรมทําให้

ทราบค่าคะแนนประสทิธภิาพ มคี่าระหว่าง 0 ถงึ 1 

2) ตวัแปรนําเขา้ (Input) ประกอบดว้ย 8 ตวัแปร 

ได้แก่ ค่าแรงงาน (X1) ค่าล่วงเวลา (X2) ค่าพาหนะ (X3) 

ค่าที่พัก (X4) ค่าคอมมิชชัน่ (X5) ค่าเบี้ยเลี้ยง (X6) ค่า

โทรศพัท ์(X7) และค่ารกัษาพยาบาล (X8)  

 ตัวแปรผลผลิต (Output) มี 1 ตัวแปร คือ 

ยอดขาย (Y) 

3) หน่วยผลิต หรอื บางครัง้เรียกว่า หน่วยการ

ตดัสนิใจ (Decision Making Unit; DMU) ประกอบไปดว้ย 

หน่วยงานส่งเสริมการขายบริษัทตัวแทนจําหน่ายสินค้า

อุปโภคบรโิภค จํานวน 7 หน่วย ซึง่ผู้วจิยัแทนหน่วยการ

ตดัสนิใจแต่ละหน่วยดว้ยสญัลกัษณ์ DMUk ; k = 1, 2,…,7 
 

3. ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

        ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง ที่ใช้ในการศกึษาครัง้น้ี 

คือ ตัวแทนขายภายใต้สงักัดหน่วยงานส่งเสริมการขาย

บริษัทตัวแทนจําหน่ายสินค้าอุปโภคบริโภค จํานวน 7 

หน่วย ได้แก่ ตัวแทนขายภาคเหนือ ตัวแทนขายภาค

ตะวนัออกเฉียงเหนือ ตวัแทนขายภาคกลาง ตวัแทนขาย

ภาคใต ้ตวัแทนขายเขตกรุงเทพมหานคร ตวัแทนขายทีท่ํา

หน้าที่เป็นพิธีกร และตัวแทนผู้จ ัดการ เพื่อใช้รายงาน

ผลการวิจัยมีความคงเส้นคงวา (Consistency) ผู้วิจยัจะ

แทน DMUk ; k = 1, 2,…,7 ดว้ยหน่วยงานสง่เสรมิการขาย

ที ่1, 2, 3, 4, 5, 6 และ7 ตามลําดบั โดยจะศกึษาและเกบ็

ข้อมูลในช่วงระยะเวลา ตัง้แต่เดือนมกราคม ถึงเดือน

กันยายน 2558 ข้อมูลที่ใช้เ ป็นข้อมูลรายเดือน โดย

ประยุกตใ์ชเ้ทคนิค Data Envelopment Analysis (DEA) 
 

หน่วยงาน 

(DMU) 
ช่ือตวัแทน 

1 ตวัแทนขายภาคเหนือ 

2 ตวัแทนขายภาค

ตะวนัออกเฉียงเหนือ 

3 ตวัแทนขายภาคกลาง 

4 ตวัแทนขายภาคใต ้

5 ตวัแทนขายเขต

กรุงเทพมหานคร 

6 ตวัแทนขายทีท่าํหน้าที่

เป็นพธิกีร 

7 ตวัแทนผูจ้ดัการ 

ที่มา  :  บริษัทตัวแทนจําหน่ายสินค้า

อุปโภคบรโิภคแห่งหน่ึง (2558) 

 

1. ค่าแรงงาน 

2. ค่าล่วงเวลา 

3. ค่าพาหนะ 

4. ค่าทีพ่กั 

5. ค่าคอมมชิชัน่ 

6. ค่าเบีย้เลีย้ง 

7. ค่าโทรศพัท ์

8. ค่ารกัษาพยาบาล 

 

ยอดขาย 

 

หน่วยผลติ หรอื 

DMU 

ปัจจยันําเขา้ (Input) ปัจจยัผลผลิต (Output) 
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4. แบบจาํลองท่ีใช้ในการศึกษา 

 ในการหาการวัดประสิทธิภาพตัวแทนขาย

ภายใต้สังกัดหน่วยงานส่งเสริมการขายบริษัทตัวแทน

จําหน่ายสนิคา้อุปโภคบรโิภค สามารถเขยีนแบบจาํลองที่

ใชใ้นการศกึษาไดด้งัน้ี 

       λθ ,Min θ  

St – Yi + Yλ  ≥   0 

     θ Xi – Xλ      ≥   0 

     N1’λ             =   1 

     λ                ≥   0 
 

 เมื่อ  θ  = ค่า Scalar แสดง Efficiency score 

ของหน่วยผลติที ่1  

โดยทีห่ากค่า 

 θ   = 1 แสดงถงึจุดบนเสน้ขอบเขต 

λ   = N×1 vector of Constant 

i  = หน่วยผลติที ่1, 2, 3......N 

N1  = N×1 vector of ones 

กาํหนดให ้

 θ   คอื DMU ทีก่าํลงัศกึษา 

 X  คอื ค่าของปัจจยัการผลติ ม ี8 ตวั คอื 

X1  (ค่าแรงงาน)  

X2  (ค่าล่วงเวลา) 

X3  (ค่าพาหนะ)  

X4  (ค่าทีพ่กั)  

X5 (ค่าคอมมชิชัน่)  

X6 (ค่าเบีย้เลีย้ง)  

X7 (ค่าโทรศพัท)์  

X8 (ค่ารกัษาพยาบาล)  

Y คอืค่าของผลผลติ ม ี1 ตวั คอื  

Y1 (ยอดขาย) 

i         คอืลาํดบัของปัจจยัการผลติ 

โดย i = 1 ค่า X เป็นค่าแรงงาน  

              i = 2 ค่า X เป็นค่าล่วงเวลา 

     i = 3 ค่า X เป็นค่าพาหนะ 

  i = 4 ค่า X เป็นค่าทีพ่กั 

 i = 5 ค่า X เป็นค่าคอมมชิชัน่ 

  i = 6 ค่า X เป็นค่าเบีย้เลีย้ง 

       i = 7 ค่า X เป็นค่าโทรศพัท ์

 i = 8 ค่า X เป็นค่ารกัษาพยาบาล 

  

n คอื จาํนวนของ DMU 

m คอื จาํนวนของปัจจยัการผลติ มค่ีาเท่ากบั 8 

s คอื จาํนวนของผลผลติ มคี่าเท่ากบั 1 

การวเิคราะหเ์ทคนิค Data Envelopment 

Analysis (DEA) ผลทีไ่ดจ้ากการประมวลผลขอ้มลูดว้ย

โปรแกรม DEA Solver ทาํให ้ทราบค่าคะแนน

ประสทิธภิาพ ทีม่คี่าอยูร่ะหว่าง 0 ถงึ 1 
 

ผลการศึกษา 

ผลการศกึษาแบ่งออกเป็น 3 ตอน ดงัน้ี 

ตอนที ่1 การวเิคราะหข์อ้มลูในสว่นน้ี ผูว้จิยัไดนํ้า

ค่าพื้นฐานของปัจจัยนําเข้าและปัจจัยผลผลิตที่ใช้ใน

การศกึษากาํหนดตามตวัแทนขายภายใตส้งักดั 

หน่วยงานสง่เสรมิการขายบรษิทัตวัแทนจําหน่าย

สนิคา้อุปโภคบรโิภค ปรากฏตามตารางที ่1  

 

ตารางท่ี 1 การแสดงค่าพืน้ฐานของปัจจยันําเขา้และปัจจยัผลผลติทีใ่ชใ้นการศกึษา 
 

ปัจจยั N X  SD. Min Max 

ปัจจยันําเข้า      

   ค่าแรงงาน 156 130,837.50 58,048.40 23,900.00 331,580.00 

   ค่าล่วงเวลา 130 19,866.68 7,536.43 2,559.00 38,833.00 

   ค่าพาหนะ 60 17,725.35 22,397.98 30.00 79,030.00 

   ค่าทีพ่กั 157 22,556.75 39,152.82 1,200.00 477,900.66 

   ค่าตอบแทนการขาย 142 12,929.15 8,819.43 800.00 46,400.00 

   ค่าเบีย้เลีย้ง 181 9,231.04 4,747.46 2,280.00 27,440.00 

   ค่าโทรศพัท ์ 28 42,160.89 24,322.69 560.00 82,590.00 
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ตารางท่ี 1 (ต่อ)

ปัจจยั N X  SD. Min Max 

   ค่ารกัษาพยาบาล 17 1,575.12 1,400.27 300.00 5,312.00 

ปัจจยัผลผลิต      

   ยอดขาย (บาท/เดอืน) 21 34,190,134.70 32,343,810.64 775,077.10 94,107,678.39 
 

จากตารางที่ 1 พบว่าปัจจัยนําเข้าส่วนใหญ่

ค่าแรงงานคดิเป็นค่าเฉลีย่ 130,837.50 รองลงมา คอื ค่า

โทรศพัทค์ดิเป็นค่าเฉลีย่ 42,160.89 รองลงมาอกี คอื ค่าที่

พกัคิดเป็นค่าเฉลี่ย 22,556.75 ส่วนค่าล่วงเวลาคิดเป็น

ค่าเฉลีย่ 19,866.68 ค่าพาหนะคดิเป็นค่าเฉลีย่ 17,725.35 

ค่าตอบแทนการขายคิดเป็นค่าเฉลี่ย 12,929.15 ค่าเบี้ย

เลี้ยงคิดเป็นค่าเฉลี่ย 9,231.04 ค่ารกัษาพยาบาลคดิเป็น

ค่าเฉลีย่ 1,575.12 ตามลําดบั และปัจจยัผลผลติ ยอดขาย

คดิเป็นค่าเฉลี่ย 34,190,134.70 ตามแนวคดิของ Bowlib 

(1999) ทีก่ล่าวว่า ตวัแปรทีจ่ะนํามาใชค้วรนํามาจากขอ้มูล

ที่มีอยู่ และควรมีความถูกต้อง แม่นยํา เน่ืองจากว่าจะ

สง่ผลต่อผลการวเิคราะหแ์ละการตคีวามได ้

ตอนที่ 2 การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่าง

ปัจจยันําเขา้ และความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัผลผลติและ

ปัจจัยนําเข้า โดยการวิเคราะห์สหสมัพันธ์ (Correlation 

Analysis) ด้วยค่าสัมประสิทธิส์หสัมพันธ์ของเพียร์สัน 

(Pearson’s Product Moment Correlation Coefficient) น้ี 

ค่าที่ได้เรียกว่า “ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์” (r) และการ

ทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95 % ปรากฏตาม

ตารางที ่2 
 

ตารางท่ี 2 แสดงความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยันําเขา้ และความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัผลผลติและปัจจยันําเขา้ 
 

ปัจจยันําเข้า ค่าแรงงาน 
ค่าล่วง 

เวลา 
ค่าพาหนะ ค่าทีพ่กั 

ค่าคอม 

มชิชัน่ 
ค่าเบีย้เลีย้ง ค่าโทรศพัท ์

ค่ารกัษา 

พยาบาล 
ยอดขาย 

ค่าแรงงาน 1         

ค่าล่วงเวลา 0.794** 1        

ค่าพาหนะ -0.532** -0.548 1       

ค่าทีพ่กั -0.242** 0.182 0.417** 1      

ค่าตอบแทนการขาย 0.605** 0.369** -0.540** -0.190* 1     

ค่าเบีย้เลีย้ง -0.487** -0.201* 0.908** 0.413** -0.302** 1    

ค่าโทรศพัท ์ 0.790** 0 0.889** 0.110 0.431* 0.829** 1   

ค่ารกัษาพยาบาล 0.283 0.158 -0.943 -0.020 0.320 -0.041 0 1  

ยอดขาย 0.680** 0.582* -0.316 -0.010 0.673** -0.412 -0.999* 0 1 

* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ** มนียัสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 

จ ากต า ร า ง ที่  2  พ บ ว่ า  ค่ า แ ร ง ง านมี

ความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยันําเขา้ ไดแ้ก่ 1) ค่าล่วงเวลามี

ความสมัพนัธก์นัในระดบัค่อนขา้งสงูและทศิทางเดยีวกนั 2) 

ค่าพาหนะมคีวามสมัพนัธ์กนัในระดบัปานกลางและทศิทาง

ตรงกนัขา้ม 3) ค่าทีพ่กัมคีวามสมัพนัธก์นัในระดบัค่อนขา้ง

ตํ่าและทศิทางตรงกนัขา้ม 4) ค่าคอมมชิชัน่มคีวามสมัพนัธ์

กนัในระดบัค่อนขา้งสงูและทศิทางเดยีวกนั 5) ค่าเบีย้เลีย้งมี

ความสมัพนัธ์กนัในระดบัปานกลางและทศิทางตรงกนัขา้ม 

6) ค่าโทรศพัท์มีความสมัพนัธ์กนัในระดบัค่อนขา้งสูงและ

ทิศทางเดียวกัน 7) ยอดขายมีความสัมพันธ์กันในระดับ

ค่อนขา้งสงูและทศิทางเดยีวกนั 

ค่าล่วงเวลามคีวามสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยันําเข้า 

ไดแ้ก่ 1) ค่าคอมมชิชัน่มคีวามสมัพนัธก์นัในระดบัค่อนขา้ง

ตํ่าและทศิทางเดยีวกนั 2) ค่าเบีย้เลีย้งมคีวามสมัพนัธก์นัใน

ระดับค่อนข้างตํ่ าและทิศทางตรงกันข้าม 3) ยอดขายมี

ความสมัพนัธก์นัในระดบัปานกลางและทศิทางเดยีวกนั 
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ค่าพาหนะมีความสมัพันธ์ระหว่างปัจจัยนําเข้า 

ไดแ้ก่ 1) ค่าทีพ่กัมคีวามสมัพนัธ์กนัในระดบัปานกลางและ

ทศิทางเดยีวกนั 2) ค่าคอมมชิชัน่มคีวามสมัพนัธก์นัในระดบั

ปานกลางและทิศทางตรงกันข้าม  3)  ค่ า เบี้ย เลี้ย ง 

ความสัมพันธ์กันในระดับสูงและทิศทางเดียวกัน 4) ค่า

โทรศพัท ์มคีวามสมัพนัธก์นัในระดบัสงูและทศิทางเดยีวกนั 

ค่าที่พักมีความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยนําเข้า 

ได้แก่ 1) ค่าคอมมิชชัน่มีความสมัพนัธ์กนัในระดบัตํ่าและ

ทิศทางตรงกนัข้าม 2) ค่าเบี้ยเลี้ยงมีความสมัพนัธ์กันใน

ระดบัปานกลางและทศิทางเดยีวกนั 

ค่าคอมมชิชัน่มคีวามสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยันําเขา้ 

ไดแ้ก่ 1) ค่าเบีย้เลีย้งมคีวามสมัพนัธก์นัในระดบัค่อนขา้งตํ่า

และทิศทางเดียวกนั 2) ค่าโทรศพัท์มีความสมัพนัธ์กนัใน

ระดับปานกลางและทิศทางเดียวกัน 3)  ยอดขายมี

ความสมัพนัธก์นัในระดบัค่อนขา้งสงูและทศิทางเดยีวกนั 

ค่าโทรศพัท์มคีวามสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยันําเข้า 

ไดแ้ก่ 1) ค่าเบีย้เลีย้งและมคีวามสมัพนัธก์นัในระดบัสงูและ

ทศิทางเดยีวกนั 2) ยอดขายมคีวามสมัพนัธ์กนัในระดบัสูง

และทศิทางตรงกนัขา้ม 

 ต อ น ที่  3  ก า ร วิ เ ค ร า ะ ห์ ข้ อ มู ล เ กี่ ย ว กั บ

ประสิทธิภาพของตัวแทนขายภายใต้สังกัดหน่วยงาน

ส่งเสริมการขายบริษัทตัวแทนจําหน่ายสินค้าอุปโภค

บรโิภค จาํนวน 7 หน่วย ดว้ยการประยุกต์ใชเ้ทคนิค Data 

Envelopment Analysis (DEA) พบว่าประสิทธิภาพของ

ตวัแทนขายภายใต้สงักดัหน่วยงานส่งเสรมิการขายบรษิัท

ตวัแทนจําหน่ายสนิคา้อุปโภคบรโิภคเดอืนสงิหาคม 2558 

– กนัยายน 2558 ทัง้ 7 ตวัแทน พบว่า ตวัแทนขายภาค

กลางมีคะแนนประสิทธิภาพเฉลี่ยร้อยละ 100 แสดงว่า 

ตวัแทนขายภาคกลางใชปั้จจยันําเขา้ ไดแ้ก่ ค่าแรงงาน ค่า

ล่วงเวลา ค่าพาหนะ ค่าที่พกั ค่าคอมมชิชัน่ ค่าเบี้ยเลี้ยง 

ค่าโทรศัพท์ และค่ารักษาพยาบาล เ ป็นไปอย่างมี

ประสิทธิภาพและผลตอบแทนต่อขนาดคงที่ แสดงว่า

ตวัแทนขายภาคกลางมขีนาดทีเ่หมาะสมแลว้ ตวัแทนขาย

เขตกรุงเทพมหานครมีประสิทธิภาพตํ่าสุด เน่ืองจากมี

ยอดขายที่ตํ่าลง แต่สามารถขยายยอดขายเพิ่มขึ้นได้อีก 

ตัวแทนที่มีผลตอบแทนต่อขนาดเพิ่มขึ้น ได้แก่ ตัวแทน

ขายภาคใต ้ตวัแทนขายภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ตวัแทน

ผูจ้ดัการ และตวัแทนขายทีท่ําหน้าทีเ่ป็นพธิกีร ตามลําดบั 

และตวัแทนทีม่ผีลตอบแทนต่อขนาดลดลง คอื ตวัแทนขาย

ภาคเหนือ 
 

ประสิทธิภาพของตัวแทนขายภายใต้สังกัด

หน่วยงานส่งเสริมการขายบริษัทตัวแทนจําหน่ายสินค้า

อุปโภคบริโภคเดือนสิงหาคม – ธันวาคม 2558 ทัง้ 7 

ตัว แ ทน  พบ ว่ า  ตั ว แท นข าย ภ าคกลาง มีค ะ แ นน

ประสทิธภิาพเฉลี่ยรอ้ยละ 100 แสดงว่า ตวัแทนขายภาค

กลางใช้ปัจจัยนําเข้าเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพและ

ผ ล ต อ บ แ ท น ต่ อ ข น า ด ค ง ที่  ตั ว แ ท น ข า ย เ ข ต

กรุงเทพมหานครมีประสิทธิภาพตํ่ าสุด ตัวแทนที่มี

ผลตอบแทนต่อขนาดเพิ่มขึ้น คือ ตวัแทนขายภาคเหนือ 

และตวัแทนทีม่ผีลตอบแทนต่อขนาดลดลง ได้แก่ ตวัแทน

ขายภาคใต ้ตวัแทนขายภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ตวัแทน

ผูจ้ดัการ และตวัแทนขายทีท่าํหน้าทีเ่ป็นพธิกีร ตามลาํดบั 
 

ประสิทธิภาพของตัวแทนขายภายใต้สังกัด

หน่วยงานส่งเสริมการขายบริษัทตัวแทนจําหน่ายสินค้า

อุปโภคบริโภคเดือนมกราคม – ธันวาคม 2558 ทัง้ 7 

ตัว แ ทน  พบ ว่ า  ตั ว แท นข าย ภ าคกลาง มีค ะ แ นน

ประสทิธภิาพเฉลี่ยรอ้ยละ 100 แสดงว่า ตวัแทนขายภาค

กลางใช้ปัจจัยนําเข้าเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพและ

ผ ล ต อ บ แ ท น ต่ อ ข น า ด ค ง ที่  ตั ว แ ท น ข า ย เ ข ต

กรุงเทพมหานครมีประสิทธิภาพตํ่ าสุด ตัวแทนที่มี

ผลตอบแทนต่อขนาดลดลง ได้แก่ ตัวแทนขายภาคใต ้

ตั ว แ ท น ข า ย ภ า ค เ ห นื อ  ตั ว แ ท น ข า ย ภ า ค

ตะวนัออกเฉียงเหนือ ตวัแทนผูจ้ดัการ และตวัแทนขายที่

ทาํหน้าทีเ่ป็นพธิกีร ตามลาํดบั 
 

ประสิทธิภาพของตัวแทนขายภายใต้สังกัด

หน่วยงานส่งเสริมการขายบริษัทตัวแทนจําหน่ายสินค้า

อุปโภคบริโภคเดือนมกราคม – กันยายน 2558 ทัง้ 7 

ตัว แ ทน  พบ ว่ า  ตั ว แท นข าย ภ าคกลาง มีค ะ แ นน

ประสทิธภิาพเฉลีย่รอ้ยละ 100 แสดงว่า ตวัแทนขายภาค

กลางใช้ปัจจัยนําเข้าเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพและ

ผลตอบแทนต่อขนาดคงที ่ตวัแทนขายเขตกรุงเทพมหานคร

มีประสิทธิภาพตํ่ าสุด ตัวแทนที่มีผลตอบแทนต่อขนาด

เพิ่มขึ้น คือ ตัวแทนขายภาคเหนือ และตัวแทนที่มี

ผลตอบแทนต่อขนาดลดลง ได้แก่ ตัวแทนขายภาคใต ้

ตัวแทนขายภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ตัวแทนผู้จดัการ 

และตวัแทนขายทีท่าํหน้าทีเ่ป็นพธิกีร ตามลาํดบั 
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อภิปรายและสรปุผลการวิจยั  

1. อภิปรายผลการวิจยั 

1) การศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัย

นําเขา้ และความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัผลผลติและปัจจยั

นําเข้า สอดคล้องตามแนวคดิของการวดัประสทิธภิาพ

การผลิต โดยการใช้สถิติกบัข้อมูลที่สามารถวดัได้ทาง

ปรมิาณ เช่น การหาค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

และการวเิคราะหค์วามสมัพนัธใ์นเชงิถดถอย เพื่อนํามาสู่

การใชเ้ครื่องมอืทางเศรษฐมติเิพื่อคาํนวณค่าพารามเิตอร์

ในการวัดประสิทธิภาพการผลิตในรูปแบบที่เรียกว่า 

Stochastic ซึ่งสามารถแยกความคลาดเคลื่อนจากตัว

รบกวนอื่นๆ ทีไ่ม่สามารถควบคุมไดแ้ต่มผีลต่อการผลติ

ออกจากผลกระทบของความไมม่ปีระสทิธภิาพได ้ 

2) ตั ว แ ท น ข า ย ภ า ค ก ล า ง มี ค ะ แ น น

ประสทิธภิาพเฉลีย่รอ้ยละ 100 แสดงว่า ตวัแทนขายภาค

กลางใช้ปัจจยันําเขา้ ได้แก่ ค่าแรงงาน ค่าล่วงเวลา ค่า

พาหนะ ค่าทีพ่กั ค่าคอมมชิชัน่ ค่าเบีย้เลีย้ง ค่าโทรศพัท ์

และค่ารกัษาพยาบาล เป็นไปอย่างมีประสทิธิภาพของ

ตัวแทนขายภายใต้สังกัดหน่วยงานส่งเสริมการขาย

บริษัทตัวแทนจําหน่ายสินค้าอุปโภคบริโภค พบว่า มี

ผลตอบแทนต่อขนาดคงที ่ซึง่แสดงใหเ้หน็ว่าตวัแทนขาย

ภาคกลางมขีนาดทีเ่หมาะสมแลว้ ตามแนวคดิ ประสทิธภิาพ

การผลติในความหมายทางเศรษฐศาสตร ์ทีก่ล่าวว่า การ

ใชท้รพัยากรใหเ้กดิประโยชน์สงูสุด เป็นการผลติทีท่ําให้

เกดิผลผลติมากทีสุ่ดภายใต้ปัจจยันําเขา้ทีใ่ชใ้นการผลติ 

(ซึ่งมีจํานวนจํากัด) หรือการผลิตให้ได้ผลผลิตตาม

เป้าหมายโดยที่ใชปั้จจยันําเขา้น้อยที่สุด ผู้ผลติที่อยู่บน

เสน้ขอบเขตการผลติ (Production Frontier) คอื ผูผ้ลติที่

มปีระสทิธภิาพการผลติ และผูผ้ลติทีอ่ยู่นอกเสน้ขอบเขต

การผลติ คอื ผูผ้ลติทีไ่ม่มปีระสทิธภิาพการผลติ 

3) ตัวแทนขายเขตกรุง เทพมหานครมี

ประสิทธิภาพตํ่ าสุด เน่ืองจากมียอดขายที่ตํ่ าลง แต่

สามารถขยายยอดขายเพิม่ขึน้ได้อกี ตวัแทนขายที่มค่ีา

ประสิทธิภาพน้อยกว่า 1 ควรศึกษากลยุทธ์ในการ

ดําเนินงานในปีก่อนหน้า เพื่อปรับเปลี่ยนให้เข้ากับ

สภาพแวดล้อมทางเศรษฐกจิในปัจจุบนั เพื่อตอบสนอง

ความต้องการทางเศรษฐกิจให้มากขึ้น และทําให้

ประสทิธภิาพในการดาํเนินงานของบรษิทัสงูขึน้  

4) ตวัแทนที่มผีลตอบแทนต่อขนาดเพิม่ขึ้น 

จะมผีลต่อการผลติเพิม่ขึ้น ซึ่งเกดิจากความยดืหยุ่นใน

การใช้ปัจจยัทุน แรงงาน และค่าตอบแทนต่างๆ ทําให้

บริษัทน้ีมีค่าประสทิธิภาพการผลิตทางเทคนิคเพิ่มขึ้น

เท่ากบั 93.55% 

5) ตัวแทนที่มีผลตอบแทนต่อขนาดลดลง 

ควรศึกษาเกี่ยวกบัแนวคิดการจูงใจหน่วยงานส่งเสริม

การขาย ทีอ่ธบิายว่า แรงจงูใจของหน่วยงานส่งเสรมิการ

ขายผนัแปรไปตามลกัษณะและส่วนของโครงสร้างแห่ง

คว าม ต้ อ งก า รข อ งแ ต่ ล ะบุ คคล  แ ล ะ  ป รับ ป รุ ง

ประสทิธิภาพของแต่ละบริษัท ให้มกีารดําเนินงานและ

การบรหิารจดัการอนันําไปสูร่ะดบัทีม่ปีระสทิธภิาพสงูสดุ 

6) ควรนําอินเทอร์เน็ตมาใช้กบักลยุทธ์การ

แขง่ขนัทางการตลาด ซึง่เป็นการสรา้งคุณค่า และรายได ้

สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ตรงตาม

สถานที่และตลอดเวลา 24 ชัว่โมงตามกรอบแนวคิด

กา รบู รณากา รอิน เท อร์ เ น็ ต เข้ า กับกลยุ ทธ์ก า ร                

แข่งขนัทางการตลาดของ วาราดาราจาน และ ยาดาฟ 

(Varadarajan & Yadav, 2002) ทีก่ล่าวว่า อนิเทอรเ์น็ต

ทาํใหผู้ผ้ลติสนิคา้สามารถตดิต่อสื่อสารโดยตรงกบัลกูคา้

คนสุดทา้ย (End customers) โดยไม่ต้องพึง่พาคนกลาง 

สําหรับนักการตลาดหรือคนกลางต้องปรับเปลี่ยน

บทบาทของตนเองใหม่ โดยหน้าทีข่องคนกลางม ี3 กลุ่ม 

หรอื 9 หน้าที่ ไดแ้ก่ การสรา้งสรรคคุ์ณค่าแก่ลูกค้า (ให้

ขอ้มลูเกีย่วกบัผูซ้ือ้ ผูข้าย และสนิคา้ หรอืบรกิาร) ธุรกจิ

ใหม่ที่อยู่รอด (การประหยัดในขนาด การประหยัดใน

ขอบเขต และความสะดวกสบายด้านสถานที่และเวลา) 

และโอกาสการเจรญิเติบโตของบรษิัทที่เชีย่วชาญ (การ

ลดความไม่แน่นอนของคุณภาพ )   
 

2. สรปุผลการวิจยั 

1) ปัจจัยนําเข้าส่วนใหญ่เป็นค่าแรงงาน 

รองลงมา คอื ค่าโทรศพัท์ รองลงมาอกี คอื ค่าที่พกั ค่า

ล่วงเวลา ค่าพาหนะ ค่าคอมมิชชัน่คิด ค่าเบี้ยเลี้ยง ค่า

รกัษาพยาบาล ตามลาํดบั 

2) ค่าแรงงานมีความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจัย

นําเข้า ได้แก่ ค่าล่วงเวลา ค่าพาหนะ ค่าที่พัก ค่า

คอมมชิชัน่ ค่าเบี้ยเลี้ยง ค่าโทรศพัท ์และยอดขาย ส่วน

ค่าล่วงเวลามีความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยันําเขา้ ได้แก่ 

ค่าคอมมชิชัน่ ค่าเบีย้เลีย้ง และยอดขาย ส่วนค่าพาหนะ
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มคีวามสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยันําเขา้ ได้แก่ ค่าที่พกั ค่า

คอมมชิชัน่ ค่าเบีย้เลีย้ง และค่าโทรศพัท ์ส่วนค่าทีพ่กัมี

ความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยันําเขา้ ไดแ้ก่ ค่าคอมมชิชัน่ 

และค่าเบี้ยเลี้ยง ส่วนค่าคอมมิชชัน่มีความสัมพันธ์

ระหว่างปัจจยันําเขา้ ไดแ้ก่ ค่าเบีย้เลีย้ง ค่าโทรศพัท ์และ

ยอดขาย และค่าโทรศพัท์มคีวามสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยั

นําเขา้ ไดแ้ก่ ค่าเบีย้เลีย้ง และยอดขาย  

 ประสิทธิภาพของตัวแทนขายภายใต้สังกัด

หน่วยงานส่งเสรมิการขายบรษิทัตวัแทนจําหน่ายสนิค้า

อุปโภคบรโิภคเดอืนสงิหาคม 2556 – กนัยายน 2558 ทัง้ 

7 ตัวแทน พบว่า ตัวแทนขายภาคกลาง มีคะแนน

ประสทิธภิาพเฉลีย่รอ้ยละ 100 ซึง่หมายความวา่ ตวัแทน

ขายภาคกลางใช้ปัจจัยนําเข้า ได้แก่ ค่าแรงงาน ค่า

ล่วงเวลา ค่าพาหนะ ค่าทีพ่กั ค่าคอมมชิชัน่ ค่าเบีย้เลีย้ง 

ค่าโทรศัพท์ และค่ารักษาพยาบาล เป็นไปอย่างมี

ประสทิธภิาพและผลตอบแทนต่อขนาดคงที ่ซึง่แสดงให้

เห็นว่าตัวแทนขายภาคกลางมีขนาดที่เหมาะสมแล้ว 

ประสทิธภิาพในการทํางานเป็นหวัใจของการนําองค์กร

ไปสู่การบรรลุผลความสาํเรจ็ ทําใหอ้งค์กรมผีลผลติเป็น

ที่ น่ าพอใจทัง้ ในด้านการผลิต การบริการมีความ

เจรญิก้าวหน้าและสร้างความพงึพอใจทัง้แก่ลูกค้า และ

แก่บุคลากรขององคก์ร 

 ตวัแทนขายเขตกรุงเทพมหานครมปีระสทิธภิาพ

ตํ่าที่สุด มีคะแนนประสทิธิภาพเฉลี่ยร้อยละ 3 ส่วนตัว

แทนขายเขตกรุงเทพมหานครมยีอดขายทีต่ํ่าลงในปีพ.ศ. 

2558 เมื่อเปรยีบเทยีบกบัทมีตวัแทนอื่น ซึง่หมายความ

ว่า ตัวแทนขายเขตกรุงเทพมหานครสามารถขยาย

ยอดขายเพิ่มขึ้นได้อีก ส่วนตัวแทนที่มีผลตอบแทนต่อ

ขนาดเพิม่ขึน้ ไดแ้ก่ ตวัแทนขายภาคใต ้ตวัแทนขายภาค

ตะวนัออกเฉียงเหนือ ตวัแทนผูจ้ดัการ และตวัแทนขายที่

ทํ าห น้าที่ เ ป็นพิธีก ร  ตามลําดับ  และตัวแทนที่มี

ผลตอบแทนต่อขนาดลดลง คอื ตวัแทนขายภาคเหนือ 

 

ข้อเสนอแนะและข้อจาํกดัในการวิจยั 

1. ข้อเสนอแนะ 

 จากการศกึษาการวดัประสทิธภิาพตวัแทนขาย

ภายใต้สงักัดหน่วยงานส่งเสรมิการขายบริษัทตัวแทน

จํ าห น่ายสินค้ า อุป โภคบริ โภค  ผู้ทํ าการศึกษามี

ขอ้เสนอแนะดงัน้ี 

1)  DEA เป็นเครื่องมือที่มีประโยชน์ในการ

ประเมนิประสทิธภิาพตวัแทนขายภายใตส้งักดัหน่วยงาน

ส่งเสริมการขายบริษัทตัวแทนจําหน่ายสินค้าอุปโภค

บริโภคในเบื้องต้น อย่างไรกต็าม วธิี DEA เป็นการวดั

ประสทิธภิาพในเชงิเปรยีบเทยีบและเป็นการวเิคราะหเ์ชงิ

ปรมิาณจากตวัเลขทางบญัช ีผลทีไ่ดจ้งึขึน้อยู่กบักลุ่มของ

ตวัแทนขายตวัอย่างทีม่นํีามาวเิคราะห ์ปัจจยันําเขา้และ

ปัจจยัผลผลติทีใ่ชใ้นแบบจาํลอง ดงันัน้อาจตอ้งนําวธิกีาร

ประเมนิประสทิธภิาพในเชงิคุณภาพมาใช้ร่วมดว้ย เพื่อ

ทําใหก้ารประเมนิประสทิธภิาพของตวัแทนขายสมบูรณ์

ยิง่ขึน้ 

2) จากการศึกษาประสทิธิภาพตัวแทนขาย

ภายใต้สงักัดหน่วยงานส่งเสริมการขายบริษัทตัวแทน

จําหน่ายสนิคา้อุปโภคบรโิภค โดยวธิ ีData Envelopment 

Analysis (DEA) โดยผลผลติวดัจากยอดขายรวมอนัเกดิ

จากการใช้ปัจจัยการผลิตหลายชนิดด้วยกัน ได้แก่ 

ค่าแรงงาน ค่า ล่วงเวลา  ค่าพาหนะ ค่าที่พัก ค่ า

คอม มิ ช ชั น่  ค่ า เ บี้ ย เ ลี้ ย ง  ค่ า โ ท รศัพ ท์  แ ล ะ ค่ า

รกัษาพยาบาล โดยตวัแทนขายภายใต้สงักดัหน่วยงาน

ส่งเสริมการขายที่มีค่าประสทิธภิาพเชิงเทคนิคตํ่ากว่า 

(Production Frontier)  หรือตํ่ า กว่ า ร ะดับผลผลิตที่

เหมาะสม ซึง่เป็นสิง่ทีต่วัแทนขายภายใตส้งักดัหน่วยงาน

ส่งเสรมิการขายจะต้องบรหิารและวางแผนให้เหมาะสม 

เพื่อให้เกิดความมีประสิทธิภาพเชิงเทคนิคในการ

ดําเนินงานโดยตัวแทนขายภายใต้สังกัดหน่วยงาน

สง่เสรมิการขายควรพจิารณาการใชปั้จจยัการผลติในแต่

ละปัจจัยปรับเพิ่ม/ลด เพื่อให้มีประสิทธิภาพในการ

ดาํเนินงาน 

3) ข้อมูลที่นํามาวิเคราะห์เป็นข้อมูลช่วง

แคบๆ ซึง่ในความเป็นจรงิอาจมตีวัแปรดา้นอื่นๆ ทีส่่งผล

ต่อประสิทธิภาพตัวแทนขายภายใต้สังกัดหน่วยงาน

ส่งเสริมการขายบริษัทตัวแทนจําหน่ายสินค้าอุปโภค

บรโิภคไดเ้ช่นกนั  

4) ควรมกีารศกึษาหาสาเหตุ ความพงึพอใจ

และปัจจยัที่ส่งผลต่อประสทิธิภาพตัวแทนขายภายใต้

สงักดัหน่วยงานส่งเสรมิการขาย โดยวธิกีารเชงิคุณภาพ 

การรวบรวมข้อมูล การสนทนากลุ่ม การสมัภาษณ์ลึก 

(Depth interview) หรอืทําการศกึษาเชงิเปรยีบเทยีบกบั

บรษิทัตวัแทนจาํหน่ายสนิคา้อุปโภคบรโิภคอื่นๆ 
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5) การศึกษาในครัง้น้ี เป็นการศึกษากลุ่ม

ตวัอย่างจากตวัแทนขายภายใต้สงักดัหน่วยงานส่งเสรมิ

การขายบริษัทตัวแทนจําหน่ายสินค้าอุปโภคบริโภค

เท่านัน้ ในการวจิยัครัง้ต่อไปควรมกีารศกึษากบัตวัอย่าง

ตัวแทนขายที่มีหน้าที่ให้คําปรึกษาทางด้านผลิตภัณฑ ์

ตวัแทนขายทีเ่ป็นผูเ้ชีย่วชาญดา้นความงาม ตวัแทนขาย

ทีค่อยแนะนําสนิคา้ และพนักงานประชาสมัพนัธ ์เพื่อให้

ไดข้อ้มลูทีเ่ป็นภาพรวมมากยิง่ขึน้ 

6) ผลการศึกษาย่ อม เ ป็นประ โยช น์แ ก่

ผูบ้รหิารของตวัแทนขายภายใต้สงักดัหน่วยงานส่งเสรมิ

การขายบรษิัทตวัแทนจําหน่ายสนิค้าอุปโภคบรโิภคใน

การนําไปประกอบการตดัสนิใจและ/หรอืใชเ้ป็นแนวทาง

เพื่อการดําเนินงานเกี่ยวกบัธุรกจิจําหน่ายสนิคา้อุปโภค

บรโิภค และเพิม่ยอดขายใหม้ากขึน้ 
 

2. ข้อจาํกดัในการวิจยั 

1)  เป็นการศึกษาตัวแทนขายภายใต้สงักัด

หน่วยงานส่งเสรมิการขายเพยีงตวัแทนเดยีว ดงันัน้ผล

การศกึษาจงึเป็นขอ้มูลทีใ่ช้ไดก้บัตวัแทนทีศ่กึษา หรอืมี

ลกัษณะทีค่ลา้ยคลงึกบัตวัแทนทีท่าํการศกึษา 

2) จากการศึกษาประสทิธิภาพตัวแทนขาย

ภายใต้สงักัดหน่วยงานส่งเสริมการขายบริษัทตัวแทน

จําหน่ายสินค้าอุปโภคบริโภคในครัง้ น้ี โดยผลผลิต 

(Output) คอื ยอดขาย เพยีงอย่างเดยีว ซึ่งในการศกึษา

ครัง้ต่อไปอาจกําหนดผลผลติ (Output) อื่นๆ ของบรษิทั

ตัวแทนจําหน่ายสินค้าอุปโภคบริโภคมาศึกษา เช่น 

ยอดขายอื่นๆ เป็นต้น และอาจใช้วธิกีารศกึษาอื่นๆ ซึ่ง

อาจจะได้ผลการศึกษาที่แตกต่างกันออกไปหรือใช้

เครื่องมือเทคนิคในการวิเคราะห์แบบอื่นๆ และเป็น

ประโยชน์ในการเพิม่ประสทิธภิาพทางเทคนิคมากขึน้ 

3) ในการศกึษาครัง้น้ี กลุ่มตวัอย่างจํานวน 7 

หน่วย ซึ่งอาจจะไม่ครอบคลุมกบัผูบ้รโิภคสนิคา้อุปโภค

บรโิภคทัง้หมด ทัง้น้ีเน่ืองจากมเีวลาจํากดั การศกึษาใน

ครัง้ต่อไปหากมกีารเวลาในการศกึษานานกว่าน้ี เหน็ควร

ว่าอาจจะเพิม่จํานวนกลุ่มตวัอย่างที่นํามาศกึษาให้มาก

ขึ้น เพื่อให้ได้ข้อมูลที่หลากหลาย ครอบคลุม และได้

ขอ้มลูทีต่รงกบัความเป็นจรงิมากทีส่ดุ 
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