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ABSTRACT 

 
This project present process in Supply Chain of Direct Sale Company. SCOR Model 

is used to construct the characteristic process of the direct sale business. 
SCOR Model implementation addresses four levels. Integration Definition for 

Function Modeling (IDEF0) and Flow Process Chart are used in the last level. The result show 
the problem analysis. Finally, the new concept of Supply Chain in the future 

The objective of the study were 1. to study Supply Chain Management in Direct Sale 
Company 2. to analysis key success factor of direct sale business as perceived by people in 
Bangkok, and 3. to study problem and constraint effect to direct sale business. 

A case study is a direct sale business company of  Multi-Level Marketing (MLM) is a 
one type of a direct sale that agency receive basic income from 2 channels 1. direct sale from 
goods or service to customer and 2. recruited or sponsored or network member direct sale. 
However Thematic Paper study only key success factors of direct sale business company. 

A close-ended question questionnaire was used to collect the data from the sample 
group of 100 men and women in Bangkok. They were selected by random sampling. Percentage, 
Average, Standard Deviation and mean were employed to describe the key success of factor of 
direct sale company of the sample, and SPSS  

The findings were summed up as follows : 
1. Information mistaken from planning. 
2. Key Success Factor  as perceived by the people was good. When the individual 

aspects were considered separately, all the aspects were fairly good. These aspects were general 
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38% reputation of company 32% marketing management 12% service of company 10% and 
communication 8% 

3. Factors affecting the perception of the direct sale business. It was found that 
people whose have no time to do business was highest 66% second factors is products very 
expensive 16% consumer reduce payment and saving 9% need to be agency of company 5% and 
not enough sale technique 4%  
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
1.1 ความเปนมาและความสําคญัของปญหา  

ในปจจุบันธุรกิจขายตรง ถือไดวาเปนหนึ่งในธุรกิจที่มีความสําคัญอยางมากของ
ประเทศไทย โดยเฉพาะธุรกิจขายตรงที่มีการเจริญเติบโตอยางรวดเร็ว และมีแนวโนมวาจะมีการ
เจริญเติบโตอยางตอเนื่อง และขณะเดียวกันก็มีการแขงขันที่สูงขึ้นทั้งภายในประเทศ และระหวาง
ประเทศ สาเหตุเนื่องมาจากผูบริโภคมีแนวโนมความตองการสินคาที่มีคุณภาพ และขณะเดียวกันก็
สามารถดําเนินธุรกิจไดดวย สงผลใหองคกรที่ดําเนินธุรกิจขายตรงตางมุงเนนที่จะนําเสนอสินคา
และบริการที่สามารถตอบสนองความตองการของลูกคาทุกๆ ดาน ไมวาจะเปนดานคุณภาพสินคา 
ความแปลกใหมของสินคา ราคาที่เหมาะสม และการกระจายสินคาเพื่อใหมีสินคาจําหนายในทุกๆ 
ที่ ดวยเวลาที่เหมาะสม ดังนั้น แนวคิดเรื่องของการจัดการโซอุปทาน (Supply Chain Management) 
จึงเขามามีบทบาทอยางมาก เพื่อการตอบสนองความตองการของลูกคาดังที่กลาวมาแลวได การที่จะ
บริหารจัดการหวงโซอุปทานของสินคาไดดีนั้น กิจกรรมทุกสวนมีความสําคัญไมวาจะเปน การ
วางแผน การจัดซื้อจัดหา การผลิต การขนสง และการรับคืนสินคา ดังนั้นจึงมีแนวความคิดที่จะ
ทําการศึกษาการจัดการหวงโซอุปทาน และพัฒนากิจกรรมใหมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น โดยบริษัท
ที่เลือกทําการศึกษาคือบริษัทที่มีรูปแบบการประกอบธุรกิจในลักษณะขายตรง โดยมุงเนนศึกษา
กิจกรรมการจัดการโซอุปทานที่กรุงเทพมหานครเทานั้น 

ปจจัยสําคัญอีกประการหนึ่งที่ชวยในการดํารงชีวิตของมนุษย นั่นคือ อาชีพ ซ่ึงเปน
ส่ิงจําเปนที่ชวยสรางฐานะที่มั่นคงแข็งแกรงใหแกครอบครัว ดังนั้นประชาชนทุกคนจึงตอง
ประกอบอาชีพ เพราะตราบใดที่ประชาชนยังคงตองการทางดานปจจัย 4 ดานประกอบไปดวย 
อาหาร ที่อยูอาศัย เครื่องนุงหม ยารักษาโรค ซ่ึงเปนสวนหนึ่งของลําดับขั้นความตองการของมนุษย
ในความตองการขั้นพื้นฐาน 5 ขั้น เทอดศักดิ์  เดชคง  (2542:  47)  กลาววา ตามทฤษฎีของอับราฮัม 
มาสโลว (Maslow)นักจิตวิทยาชื่อดังไดจัดระดับขั้นความตองการของมนุษย 5 ระดับ คือ ความ
ตองการทางดานรางกาย ความตองการความมั่นคงปลอดภัย ความตองการความรัก และความเปน
เจาของ ความตองการไดรับการยกยองนับถือ และขั้นสุดทาย คือ ความตองการประสบความสําเร็จ
ในชีวิต อารี  เพชรผุด (2537: 97-98) กลาววา ตามแนวคิดของ Maslow “บุคคลจะมีความตองการ
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เพิ่มขึ้นตามลําดับ เมื่อความตองการในขั้นแรกไดรับการตอบสนองเปนที่พอใจแลวบุคคลจะมีความ
ตองการในระดับขั้นตอไป และเมื่อบุคคลไดรับความพอใจแลว ความตองการอันนั้นก็จะไมใชการ
จูงใจอีกตอไป” 

ในการประกอบอาชีพ ซ่ึงมีอาชีพมากมายหลายอาชีพนั้น ตองขึ้นอยูกับความสามารถ
ของบุคคล ประสบการณในงาน ความขยันอดทน อายุ ฯลฯ วิทัต พรจะเด็ด และ จินตนา พรจะเด็ด 
(2542:  310, 315) กลาววา “อาชีพขายตรงหลายชั้นหรือธุรกิจ MLM (Multi-Level Marketing) เปน
ธุรกิจที่เปดโอกาสใหกับคนไทยไดมีโอกาสเปนเจาของกิจการของตนเองเปนธุรกิจขายตรงหลาย
ช้ันที่เปนทางเลือกหนึ่งของคนไทย ธุรกิจขายตรงหลายชั้นเขาสูประเทศไทยมีเหตุผลมากมายหลาย
ประการ ที่ทําใหมนุษยสนใจศึกษาอาชีพขายตรง ซ่ึงตางภูมิหลังและที่มา แตเมื่อประสบความสําเร็จ
ตางไดรับเกียรติ และยกยองเสมอเทาเทียมกัน กฤษณะ  กฤตมโนรถ (2540: 7-8)“กลาววาแมวาคน
แตละคนจะมีความแตกตางกัน ไมวาจะเปนพื้นฐานดานการศึกษาความเปนอยู แตนั่นไมไดเปน
ตัวช้ีวัดวา ใครดีกวาใคร และใครคือผูที่ประสบความสําเร็จ หากพิจารณาดูจะเห็นวาบางครั้งคนที่
ดอยกวากลับมีโอกาสไปไดดีกวาคนที่พรอมอาจเปนเพราะคนที่ดอยกวาเขามีความตองการที่จะ
แสวงหาความสําเร็จมากกวา” 

 อยางไรก็ดี เรามักจะพบวา มีผูประกอบอาชีพธุรกิจขายตรงหลายพันคนเชนเดียวกันที่
ไมประสบความสําเร็จในธุรกิจ และลมเลิกกลางคัน ทําใหเปนขอจํากัดในการขยายเครือขายการ
บริหารการตลาดออกไปใหรวดเร็วได และยังไมพบการศึกษาวิจัยที่เกี่ยวของกับปญหานี้ ทําใหเกิด
แนวคิดและแรงบันดาลใจในการทําการศึกษาในธุรกิจเครือขายของบริษัทที่เปนกรณีศึกษาดังกลาว 
เพื่อนําผลการศึกษาวิจัยไปพัฒนาธุรกิจ MLMไดอยางมีประสิทธิภาพตอไป 
 
1.2 วัตถุประสงคของการศึกษา 

1. เพื่อศึกษาการจัดการโซอุปทานของธุรกิจขายตรงกรณีศึกษาบริษัทธุรกิจขายตรง 
2. เพื่อศึกษาปจจัยที่มีตอการตัดสินใจเขาเปนผูจําหนายในเครือขายของธุรกิจขายตรง 
3. เพื่อศึกษาปญหา และอุปสรรคในการดําเนินธุรกิจการตลาดแบบเครือขายของธุรกิจขายตรง 

 
1.3 ขอบเขตของการศึกษา 

1. เก็บรวบรวมขอมูลที่เกี่ยวกับการไหลของขอมูลสินคา และบริการ รูปแบบการจัดการของ
โซอุปทานของธุรกิจขายตรง กรณีศึกษา บริษัทธุรกิจขายตรง โดยทําการศึกษาที่สํานักงานใหญ ใน
กรุงเทพมหานครเทานั้น 

2. นําขอมูลที่ไดมาเขียนเปนแผนภูมิการไหลขั้นตอนการดําเนินงานในโซอุปทาน 
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3. เสนอแนวทางการพัฒนาปรับปรุงประสิทธิภาพ ในการจัดการโซอุปทานของบริษัท ที่เปน
กรณีศึกษา 

4. การศึกษาครั้งนี้เปนการทําสารนิพนธเชิงสํารวจ โดยมุงศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ
เปนผูจําหนายในเครือขายของธุรกิจขายตรง ในดานตางๆ รวม 5 ดาน ไดแก 

4.1 ดานปจจยัทัว่ไปที่ทําใหตัดสนิใจเปนผูจําหนายในเครือขายของธุรกิจขายตรง 
4.2 ดานความมัน่คงของบริษัท 
4.3 ดานการสื่อสาร 
4.4 ดานสิ่งอํานวยความสะดวก และการใหบริการของบริษัท 
4.5 ดานระบบการบริหารโปรแกรมตลาด 

5. ปจจัยที่เปนปญหา และอุปสรรคในการเปนผูจําหนายในเครือขายของธุรกิจขายตรง 
6. การศึกษาทําสารนิพนธในครั้งนี้ เปนการศึกษาเฉพาะในชวงเดือน ตุลาคม 2550 เทานั้น 

โดยใชกลุมตัวอยางจํานวน 100 ตัวอยางที่เปนผูจําหนายในเครือขายของธุรกิจขายตรง ในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 
1.4 นิยามศัพทเฉพาะ  

1. การจัดการโซอุปทาน  หมายถึง  โซอุปทาน หรือ หวงโซอุปทาน หรือ เครือขายลอจิสติกส คือ 
การใชระบบของหนวยงาน คน เทคโนโลยี กิจกรรม ขอมูลขาวสาร และทรัพยากร มาประยุกตเขา
ดวยกัน เพื่อการเคลื่อนยายสินคาหรือบริการ จากผูจัดหาไปยังลูกคา กิจกรรมของหวงโซอุปทานจะ
แปรสภาพทรัพยากรธรรมชาติ วัตถุดิบ และวัสดุอ่ืนๆใหกลายเปนสินคาสําเร็จ แลวสงไปจนถึง
ลูกคาคนสุดทาย (ผูบริโภค หรือ End Customer) ในเชิงปรัชญาของโซอุปทานนั้น วัสดุที่ถูกใชแลว 
อาจจะถูกนํากลับมาใชใหมที่จุดไหนของหวงโซอุปทานก็ได ถาวัสดุนั้นเปนวัสดุที่นํากลับมาใช
ใหมได (Recyclable Materials) โซอุปทานมีความเกี่ยวของกับหวงโซคุณคา

2. ธุรกิจขายตรง หมายถึง การทําตลาดสินคาหรือบริการในลักษณะของการนําเสนอขายตอ
ผูบริโภคโดยตรง ณ ที่อยูอาศัยหรือสถานที่ทํางานของผูบริโภคหรือของผูอ่ืน หรือสถานที่อ่ืนที่มิใช
สถานที่ประกอบการคาเปนปกติธุระ โดยผานตัวแทนขายตรงหรือผูจําหนายอิสระช้ันเดียวหรือ
หลายชั้น แตไมรวมถึงนิติกรรมตามที่กําหนดในกฎกระทรวง 
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1.5 ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 
1. เพื่อเปนแนวทางในการพัฒนารูปแบบการจัดการโซอุปทานในธุรกิจขานตรงใหมี

ประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น 
2. ทราบถึงปจจัยที่มีตอการตัดสินใจเขาเปนผูจําหนายในเครือขายของธุรกิจขายตรง เพื่อเปน

ขอมูลที่จะนําเสนอแนวทางในการดํารงรักษาผูจําหนายที่เปนเครือขายของธุรกิจขายตรงตอไป 
3. ทราบถึงปญหา และอุปสรรคในการดําเนินธุรกิจการตลาดแบบเครือขายของธุรกิจขายตรง 

เพื่อใชเปนขอบขายในการวางแผน และพัฒนารูปแบบของผูจําหนายใหมีประสิทธิภาพเพื่อให
สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดมากยิ่งขึ้น 
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บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี และงานศึกษาที่เกี่ยวของ 

 
2.1 แนวคิด ทฤษฎีและงานศึกษาที่เก่ียวของ 

คํานิยาม Supply Chain 
Supply Chain หรือ “โซอุปทาน” ในภาษาไทย เปนคําศัพทที่กําลังไดรับความนิยมในทุก

ภาคธุรกิจการคา และอุตสาหกรรมแต ณ ปจจุบันกลับยังไมมีการใหคํานิยามที่ชัดเจนหรือเปนการ
เฉพาะที่เปนที่เขาใจโดยทั่วกันทําใหความรู และความเขาใจในเรื่องของโซอุปทานยังไมมีความ
ชัดเจน คํานิยามที่มีใชกันอยูนั้นก็มีหลากหลาย ที่สําคัญ และเปนที่นิยมนํามาใชอางอิง ไดแก 

คํานิยามของ Mentzer (บิดาแหง Supply Chain) Mentzer ไดแบง Supply Chain 
ออกเปน 3 ระดับ คือ Basic/Direct Supply Chain , Extended Supply Chain และUltimate Supply 
Chain 

ระดับที่ 1: Basic/Direct Supply Chain 
ซ่ึงประกอบดวยกลุมของบริษัท 3 บริษัท หรือมากกวาที่มีความเกี่ยวของกนั ตัง้แตตนทาง

(ผูผลิต) ไปจนถึงปลายทาง (ลูกคา) ทั้งในสวนของการสงผานของสินคา บริการ การเงินและขอมูล
ทางการคา 

 

Supplier Focal Firm Customer  

 
 

รูปที่ 2.1  Basic/Direct Supply Chain 
 
ระดับที่ 2: Extended Supply Chain 
จะเปนการขยาย Basic Supply Chain ใหกวางออกไปอีกหนึ่งระดับ โดยจะมีการเพิม่คน

กลางทั้งในสวนของผูผลิต และสวนของลูกคาขึ้นมา ซ่ึงเมื่อระบบโซอุปทานมีสมาชิกเพิ่มมากขึ้น
ดังเชนในระดับที่สองนี้ การบริหารจัดการโซอุปทานก็จะมีความยุงยาก และซับซอนมากขึ้น 
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เนื่องจากการไหลของขอมูลทางการคา (Information flow) จะตองใชเวลานานขึ้นในการสงผานจาก
ลูกคา (Tier 2) ไปยังผูผลิต (Tier 2) และขอมูลบางสวนก็อาจเกิดการสูญหายหรือมีการบิดเบือนไป
จากขอมูลที่ไดรับมาจากลูกคาโดยตรง 

 

 

 
 

รูปที่ 2.2  Extended Supply Chain 
 
ระดับที่ 3: Ultimate Supply Chain 
จะเปน Supply Chain ระดับสูงสุดที่ Mentzer ไดใหคําจํากัดความไว คือเปนกลุมของ

บริษัทที่เกี่ยวของกันทั้งที่อยูตนทางและปลายทาง โดยการสงผานสินคา/บริการ จะเริ่มตนจากผูผลิต
รายแรกสุด (Initial Supplier) ไปจนถึงผูบริโภคคนสุดทาย (Ultimate Customer) 

Supplier 
Tier 2 

Supplier
Tier 1 

Focal 
Firm 

Customer 
Tier 1 

Customer
Tier 2 

INITIAL
SUPPLIER FINANCIAL

PROVIDER

SUPPLIER

FOCAL MARKET
FIRM RESEARCH FIRM

       1/3 PARTY LOGISTICS CUSTOMER
SUPPLIER

ULTIMATE
CUSTOMER

 

 

 

 

 

 

 
 

รูปที่ 2.3  Ultimate Supply Chain 
 
จากคํานิยามของ Mentzer พบวาในทุกๆ Supply Chain ทั้ง 3 ระดับนั้น จะมี Focal Firm 

เปนตัวกลางในChainนั้นๆ เสมอ ความหมายของ Focal Firm ก็คือ บริษัทที่อยูใน Supply Chain ที่มี
อํานาจตอรองสูงที่สุดใน Chain นั้นๆ และจะเห็นไดวา ยิ่งระดับของการบริหารโซอุปทานสูงขึ้น
เทาใด จํานวนของบริษัทที่มีความเกี่ยวของจะมีมากขึ้นเทานั้น ซ่ึงสงผลใหการบริหารโซอุปทานมี
ความยุงยากมากขึ้น สําหรับในประเทศไทยสวนใหญแลวการจัดการโซอุปทานจะอยูในระดับ 
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“Basic” และ “Extended” Supply Chain เทานั้น สวนการจัดการโซอุปทานในระดับ “Ultimate” 
Supply Chain นั้น มีเพียงผูประกอบธุรกิจที่เปนบริษัทขามชาติซ่ึงรับเอาการบริหารจัดการของ
บริษัทแมจากตางประเทศเขามาใช 

 
คํานิยามของ Stock และ Lambert 
นอกจากคํานิยามSupply Chainของ Mentzer แลว ก็ยังมีคํานิยามที่ใชกันอยางแพรหลาย

ของ Stock และ Lambert ที่กลาวไวในป 2544 วา โซอุปทานคือ การบูรณาการดัชนีการดําเนินธุรกิจ
จากลูกคาคนสุดทายไปถึงผูผลิตรายแรกที่เกี่ยวกับเรื่องของจัดหาวัตถุดิบ สินคา บริการ และขอมูล
ทางการคาที่ชวยสรางประโยชนสวนเพิ่มใหแกลูกคา และผูมีสวนไดสวนเสียในระบบการคานั้น 
โดย StockและLambertไดกําหนดดัชนีช้ีวัดการดําเนินธุรกิจ ซ่ึงประกอบไปดวยกิจกรรมทางการคา 
8 กิจกรรม ไดแก 

- Customer Relationship Management 
- Customer Service Management 
- Demand Management 
- Order Fulfillment 
- Manufacturing Flow Management 
- Supplier Relationship Management 
- Product Development and Commercialization 
- Return 
จากคํานิยามของ Stock และ Lambert แลวจะเห็นไดวา ความตองการสินคา บริการ 

และขอมูลทางการคานั้น เร่ิมมาจากลูกคาเปนผูดึงใหระบบโซอุปทานเกิดการผลิตสินคาขึ้นมา (Pull 
Strategy) ดวยเหตุนี้ จึงมีคําถามเกิดขึ้นวา ในความเปนจริงแลวเราควรที่จะเรียกชื่อวา “โซอุปทาน” 
(Supply Chain) หรือควรที่จะเรียกวา “โซอุปสงค” (Demand Chain) กันแน เนื่องจากความตองการ
สินคานั้นเกิดขึ้นมาจากฝงของลูกคา ไมใชเกิดจากความตองการที่จะขายสินคาของฝายผูผลิต 

คํานิยามของ Council of Logistics Management (CLM) คํานิยามที่ถูกนํามาใชมากที่สุด ก็
คือของ Council of Logistics Management (CLM) ที่วา โซอุปทานเปนความสัมพันธระหวางการ
วางแผน และการบริหารกิจกรรมตางๆ ที่เกี่ยวของกับการจัดหา การแปรรูป และกิจกรรมโลจิสติกส
ทุกๆ กิจกรรม ซ่ึงจะรวมถึงการประสานงานกัน (Coordination) และการปฏิบัติ /รวมมือกัน 
(Collaboration) ระหวางผูจําหนายวัตถุดิบ ตัวกลาง ผูใหบริการขนสง และลูกคา 
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สรุปคํานิยาม 
จากทั้งสามคํานิยามขางตน พอที่จะสรุปความหมายโดยรวมของ Supply Chain ไดวา 

หมายถึง การบริหารการสงผานของขอมูล(Information)และสินคาหรือบริการ(Product or Service) 
จากแหลงกําเนิดวัตถุดิบ (Initial Supplier)ไปจนถึงผูบริโภคคนสุดทาย (Ultimate Customer) โดย
จะตองมีการรวมมือกันระหวางบริษัท/ผูมีสวนรวม ที่เปนสมาชิกภายในโซอุปทาน เพื่อที่จะ
สามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคดวยตนทุนที่ต่ําที่สุด ซ่ึงการที่โซอุปทานจะสําเร็จได
จะตองประกอบไปดวยปจจัยตางๆ ที่สําคัญ ดังนี้ 

- มีความไวเนื้อเชื่อใจซึ่งกันและกัน  
- มีการแลกเปลีย่นขอมูลซ่ึงกันและกนั  
- มีการรวมมือกนัในการปฏิบัติงาน  
- มีการใชระบบบูรณาการ  
- มีการพัฒนาบคุลากร  
ซ่ึงหากทุกๆ บริษัทในโซอุปทาน เห็นความสําคัญของการทํางานอยางเปนระบบ และมี

การทํางานรวมกันแลว จะทําใหโซอุปทานประสบความสําเร็จในการดําเนินการ สามารถที่จะเพิ่ม
ความพึงพอใจของลูกคา ลดตนทุนของโซอุปทานจากการทํางาน และใชทรัพยากรรวมกัน มีการ
ควบคุมสินคาคงคลังอยางมีประสิทธิภาพประสิทธิผล สงผลตอตนทุนรวมที่ลดลง และทายสุดจะ
สามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดอยางรวดเร็ว 

 
วิวัฒนาการของระบบโซอุปทานธุรกิจคาปลีกไทย 
ยุคป พ.ศ. 2487-2500 อํานาจการตอรองอยูที่ผูคาสง ในอดีตชองทางการจัดจําหนาย

สินคาจากผูผลิตไปยังผูบริโภคนั้นคอนขางเรียบงาย เนื่องจากรูปแบบของธุรกิจการคาในอดีตยังไม
มีความซับซอนมากนัก จากรูปจะเห็นไดวาสมาชิกในระบบจะประกอบดวย Producer/Supplier, 
Wholesaler และRetailer รูปแบบการคาขายก็จะมีการจัดสงคําสั่งซื้อ และสินคาเปนทอดๆ ซ่ึง
สมาชิกแตละรายคอนขางที่จะมีความจงรักภักดี (Loyalty) ตอกัน เนื่องจากสมาชิกแตละรายมี
ชองทางในการจัดจําหนายสินคาไมมากนัก และในชวงเวลานั้น Wholesaler เปนผูที่มีบทบาทมาก
ที่ สุดในระบบ  เพราะเปนผูที่มีปริมาณการสั่งซ้ือ  สินคาจาก  Producer/Supplierมากที่ สุด  ใน
ขณะเดียวกัน Wholesaler ก็มีความสัมพันธที่ดีกับทั้งฝาย Producer/Supplier และRetailer ดังนั้น 
Wholesaler จึงเปนผูที่มีอํานาจการตอรองมากที่สุดในระบบในขณะนั้น 
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รูปที่ 2.4  ระบบโซอุปทานธุรกิจคาปลีกไทยยุคป พ.ศ.2487-2500 
 

ยุคป พ.ศ. 2500-2518 อํานาจการตอรองเปลี่ยนมายังผูผลิตในยุคตอมาไดมีการเกิดขึ้น
ของ Department Store ตางๆ ไดแก Central, Thai-Daimaru ทําใหระบบธุรกิจการคามีชองทางการ
จัดจําหนายมากขึ้น ชวงเวลาดังกลาวอํานาจการตอรองไดกลับมาอยูที่ Producer/Supplier เนื่องจาก 
Producer/Supplier มีทางเลือกในการกระจายสินคาใหกับDepartment Storeนอกเหนือไปจาก 
Wholesaler ซ่ึง Department Store ดังกลาว มักจะมี Supermarket อยูดวยซ่ึงตรงจุดนี้ถือไดวาเปน
คูแขงโดยตรงกับ Retailerเพราะสินคาที่ขายเปนประเภทเดียวกัน ไดแก สินคาอุปโภคบริโภค 
นอกจากนี้ Department Storeยังมีความไดเปรียบ Retailerในบางเรื่อง เชน มีที่จอดรถ มี
เครื่องปรับอากาศ และสินคาที่ขายก็มีความสะอาดมากกวา อยางไรก็ตามในขณะนั้น Retailerยังไม
ตองเผชิญกับการแขงขันที่รุนแรงมากนักเพราะจํานวนของ Department Store ดังกลาวยังมีนอย 
ประกอบกับราคาสินคาก็ไมไดมีความแตกตางกันมากพอที่จะดึงดูดผูบริโภคใหเขาไปใชบริการ  

 

 

 

 

 

P/S W R C 

P/S W R 
 

C 

 - Central
- Thai-Daimaru 
- Etc.

 

รูปที่ 2.5  ระบบโซอุปทานธุรกิจคาปลีกไทยยุคป พ.ศ.2500-2518 
 
ยุคป พ.ศ. 2518–2537 อํานาจการตอรองเปนของกิจการคาปลีกสมัยใหมระบบ 

โซอุปทานที่มีอยูในอดีตไดเปลี่ยนแปลงไป เพราะการเขามาของคาปลีกขนาดใหญจากตางชาติทํา
ใหสมาชิกในระบบ Supply Chain มีมากขึ้น ขณะที่ลักษณะชองทางการจัดจําหนายของ Traditional 
Trade ยังคงมีอยูโดยที่ Modern Trade ไมไดเขาไปแทรกอยูในหวงโซของ Traditional Trade แต
อยางใด เนื่องจาก Modern Trade มีอํานาจการตอรองมากพอที่จะติดตอกับ Supplier ไดโดยตรง 
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เพราะมีปริมาณการสั่งซื้อในแตละครั้งเปนจํานวนมาก ส่ิงนี้เองกอใหเกิดหวงโซใหมขึ้นโดย 
Modern Trade จะเปนผูที่อยูตรงกลางระหวาง Supplier และ Customer สงผลใหชองทางการจัด
จําหนายระหวางผูผลิตไปยังผูบริโภคมีมากขึ้น จากสถานการณดังกลาวทําใหเกิดลักษณะรูปแบบ
ทางการคาแบงเปน 2 ประเภท ไดแก Traditional Trade และ Modern Trade เมื่อพิจารณาจากหวงโซ
ทั้งสองแลวนั้นจะเห็นไดวาหวงโซของ Modern Trade จะมีจํานวนสมาชิกที่นอยกวาหวงโซของ 
Traditional Trade สงผลให Modern Trade เกิดความไดเปรียบ Traditional Trade ในเรื่องของสวน
ตางระหวางตนทุนสินคา และราคาขาย เนื่องจากการเคลื่อนยายสินคาจากผูผลิตไปยังผูบริโภคนั้น
จะผานสมาชิกเพียงรายเดียวในหวงโซอุปทาน ซ่ึงไดแก Modern Trade ในขณะที่ Traditional Trade 
นั้น กวาที่สินคาจะเคลื่อนยายจากผูผลิตถึงมือผูบริโภคจะตองผานสมาชิกในระบบเปนทอดๆ สงผล
ใหสมาชิกรายสุดทายในหวงโซซ่ึงไดแก Retailer มีสวนตางระหวางตนทุนสินคา และราคาขายที่
นอยมาก นอกจากนี้ Modern Trade ยังใหความสําคัญกับการเขาถึงความตองการของลูกคา โดยมี
การทํา Customer Services มีการทํา Marketing Research เพื่อทราบความตองการที่แทจริงเพื่อท่ีจะ
สามารถตอบสนองความตองการดังกลาวได ซ่ึง Retailerเองมิไดมีการทําในสวนนี้ จากสาเหตุ
เหลานี้สงผลให Retailerไดรับผลกระทบอยางมาก เนื่องจากไมสามารถแขงขันทั้งทางดานราคา 
และตนทุนสินคา รวมทั้งการบริหารจัดการที่มีประสิทธิภาพ 
   

P/S W R  
 

 
C 

 

- Key Accounts 
- Department Store 
- Makro 
- Big-C, Lotus,  
- Carrefour 
- 7-ELEVEN

 
 
 
 
 
 
รูปที่ 2.6  ระบบโซอุปทานธุรกิจคาปลีกไทยยุคป พ.ศ. 2518-2537 
 

ยุคป พ.ศ. 2537-2546 อํานาจการตอรองเปนของกิจการคาปลีกขามชาติจากปญหา
ทางดานตนทุนสินคาที่สูงของ Retailer ทําใหปจจุบัน Retailer เร่ิมหันมาพิจารณาการซื้อสินคาจาก 
Modern Trade เพื่อเปนอีกทางเลือกหนึ่ง โดยทาง Retailer จะพิจารณาวาตนทุนสินคาจากแหลงใดที่
มีตนทุนที่ต่ํากวา ก็จะทําการเลือกซื้อจากแหลงนั้น สวน Modern Trade เองนั้นนอกจากจะขาย
สินคาใหกับผูบริโภคทั่วไปแลว ก็ไดเล็งเห็นวา Retailerก็เปนลูกคาที่สําคัญของตนเองเชนกัน 
เนื่องจากเมื่อพิจารณาในเรื่องระดับของความสามารถทางการแขงขันแลวพบวา Retailer ไมสามารถ
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ที่จะแขงขันโดยตรงกับ Modern Trade ได เนื่องจากมีขอเสียเปรียบในหลายๆ ดาน โดยเฉพาะอยาง
ยิ่งในเรื่องของตนทุนสินคา ดังนั้นการที่ Modern Tradeมีตนทุนสินคาหลายๆ ชนิดต่ํากวา 
Wholesaler ทําให Retailer ในปจจุบันหันมาพิจารณาทางเลือกในการซื้อสินคากับ Modern Trade 
มากขึ้น Loyalty ในหวงโซอุปทานของตนเองไมมีความจําเปนอีกตอไป เนื่องจากทามกลางสภาวะ
การแขงขันที่รุนแรง Retailer จําเปนที่จะตองจัดหาสินคามาจากแหลงที่มีตนทุนที่ต่ําที่สุด ซ่ึงจาก
ลักษณะดังกลาวสงผลให Wholesaler ตองปรับตัวใหเขากับสภาพแวดลอมในปจจุบันเพื่อที่จะ
สามารถแขงขันกับ Modern Tradeใหได 
 
 

P/S  W  R   
 
 
 

 

C 

Local Key Accounts 
- Department Store 
- Supermarket 
- Etc. 

World Class Retail 
- Makro 
- Big-C (Casino) 
- Tesco-Lotus 
- Carrefour 
- Tops (Royal Ahold) 
- Food Lion (Delhaize) 
- 7-ELEVEN 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

รูปที่ 2.7  ระบบโซอุปทานธุรกิจคาปลีกไทยยุคป พ.ศ. 2537-2546  
 
ยุคป พ.ศ. 2547 อํานาจการตอรองสูงสุดอยูที่กิจการคาปลีกขามชาติเปนสถานการณ

ตอเนื่อง จากการที่ทั้ง Retailer และผูบริโภคตางก็ใหการยอมรับในสิ่งที่คาปลีกขามชาตินําเสนอ ทั้ง
ในเรื่องของราคาสินคาที่ถูกกวา ความสะดวกสบายที่ไดรับเมื่อมาใชบริการ สภาพการณเชนนี้จะ
กระทบตอ Wholesaler มากที่สุด ซ่ึงในอนาคตกิจการคาสงที่ไมมีการพัฒนา และปรับตัว อาจตอง
เลิกกิจการ และออกไปจากโซอุปทานในที่สุด 
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P/S  C Local Key Accounts

- Department Store 
- Supermarket 
- Etc. 

World Class Retail 
- Makro 
- Big-C (Casino) 
- Tesco-Lotus 
- Carrefour 
- Tops (Royal Ahold) 
- Food Lion (Delhaize)
- 7-ELEVEN 

R  

 

 

 

 

 
 
รูปที่ 2.8  ระบบโซอุปทานธุรกิจคาปลีกไทยยุคป พ.ศ. 2547 
 

แนวทางการพัฒนาระบบการบริหารจัดการโซอุปทาน (Supply Chain) ธุรกิจคาปลีก
แนวคิดหรือเครื่องมือทางดานการบริหารจัดการที่สามารถนํามาใช เพื่อการพัฒนาระบบโซอุปทาน
ธุรกิจคาปลีก ไดแก ระบบที่เรียกวา Efficient Consumer Response หรือ ECR (อีซีอาร) 

ECR เปนแนวคิดดานการจัดการสมัยใหมในธุรกิจคาปลีก โดยจะเนนย้ําความสําคัญ
ของการรวมมือกันระหวางสมาชิกในระบบโซอุปทานธุรกิจคาปลีก เพื่อที่จะลดตนทุนในการ
ดําเนินงาน และสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดดียิ่งขึ้น เร็วข้ึน ดวยตนทุนต่ําลง 
แนวความคิด ECRนี้จะตองอาศัยความรวมมือกันในการทํากิจกรรมทางการคา และโลจิสติกส 
ระหวางผูที่มีสวนในการจัดสงสินคา และรานคาปลีก โดย ECR มีองคประกอบหลัก 3 สวนไดแก 

1. การจัดการดานอุปสงค (Demand Management)  
2. การจัดการดานอุปทาน (Supply Management) 
3. การพัฒนา และประยุกตใชเทคโนโลยี (Enabling Technology) 
 
การจัดการดานอุปสงค (Demand Management) เพื่อสนองความตองการ ผูบริโภคการ

บริหารงานดานความตองการของผูบริโภคนั้น เปนตัวแปรที่สําคัญที่จะกําหนดวาแผนการ
บริหารงานนี้จะประสบผลสําเร็จหรือไมเนื่องจากถาความตองการของผูบริโภคเกิดการเปลี่ยนแปลง
ขึ้นมาโดยไมคาดคิด จะสงผลกระทบตอการดําเนินงานในสวนอื่นๆ ทั้งหมด ในการบริหารงานดาน
ความตองการของผูบริโภคนั้น ประกอบไปดวย 4 สวนสําคัญ ดังตอไปนี้  
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1. พัฒนากลยุทธ และศักยภาพ (Strategy & Capabilities)  
2. การบริหารความหลากหลายของสินคาอยางมีประสิทธิภาพ (Optimise Assortments)  
3. การสงเสริมการขายอยางมีประสิทธิภาพ (Optimise Promotion) 
4. วิธีการนําเสนอสินคาใหมอยางมีประสิทธิภาพ (Optimise Introductions) 
 
การจัดการดานอุปทาน (Supply Management) เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพใน การดําเนิน

ธุรกิจการจัดการดานอุปทานนี้ ถือเปนสวนสําคัญไมนอยไปกวาการจัดการดานอุปสงคของ
ผูบริโภคการปรับปรุงกระบวนการจัดสงสินคา/การจัดเก็บสินคา ซ่ึงนําไปสูการพัฒนาการ
ดําเนินงานที่มีประสิทธิภาพ เพิ่มความนาเชื่อถือในการจัดการ และชวยลดตนทุนในสวนคลังสินคา 
ซ่ึงการบริหารงานดานอุปทานนี้ ประกอบไปดวยสวนตางๆ 6 สวน ไดแก  

1. ระบบการสั่งซ้ือสินคาโดยอัตโนมัติ (Automated Store Ordering) 
2. การจัดสง และเติมสินคาอยางตอเนื่อง (Continuous Replenishment) 
3. การเคลื่อนยายสินคาในคลัง (Cross Docking) 
4. การประสานงานรวมกับซัพพลายเออร (Integrated Suppliers)  
5. การดําเนินงานที่เปนที่วางใจได (Reliable Operation)  
6. การผลิตที่สอดคลองกับความตองการของผูบริโภค (Synchronised Production) 
 
การพัฒนาและประยุกตใชเทคโนโลยี (Enabling Technology) การแลกเปลี่ยนขอมูล

ทางการคา และการสื่อสารกันทางระบบอิเล็กทรอนิกส เปนหนึ่งในเทคโนโลยีที่ชวยใหการจัดสง
สินคาและการเติมสินคาเปนไปอยางมีประสิทธิภาพ เชนเดียวกับการที่ธุรกิจควรตองทราบตนทุน
ในการดําเนินงานในแตละกิจกรรมอยางถูกตอง รวมถึงตนทุนจากการนําเทคโนโลยีมาใชงาน ใน
ปจจุบันพบวา กิจการตางๆ ที่นําเทคโนโลยีมาใชในการติดตอส่ือสารกับคูคาสามารถปฏิบัติงานได
รวดเร็วขึ้น และลดขอผิดพลาดจากการดําเนินงาน รูปแบบของระบบอิเล็กทรอนิกสที่มีใชอยูใน
ปจจุบัน ไดแก 

- การแลกเปลี่ยนขอมูลทางอิเล็กทรอนิกส (Electronic Data Interchange : EDI) 
- การหักบัญชี และโอนเงินทางอิเล็กทรอนิกส (Electronic Fund Transfer : EFT) 
- ระบบรหัสสินคา และการจัดเก็บฐานขอมูล (Item Coding and Database  

Maintenance) 
- การหาตนทุนกิจกรรม (Activity Based Costing : ABC) 
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แนวทางในการปรับปรุงเพื่อพัฒนาโซอุปทานและระบบโลจิสติกสสําหรับธุรกิจคา
ปลีก 

ขอเสนอแนะจากผลการศึกษาวิจยัเกีย่วกับการดําเนนิการเพื่อใหเกิดการพัฒนาระบบ 
โซอุปทานธุรกิจคาปลีกของประเทศแบงออกเปน 3 สวนไดแก ขอเสนอแนะสําหรบัธุรกิจคาปลีก 
ขอเสนอแนะสําหรับหนวยงานภาครัฐในฐานะผูสงเสริมกิจการคาปลีกขอเสนอแนะสําหรับ
หนวยงานภาครัฐในฐานะผูกาํหนดนโยบายทางเศรษฐกิจ และการคา 

- แนวทางในการปรับปรุงเพื่อพัฒนาโซอุปทาน และระบบโลจิสติกสสําหรับธุรกิจคา
ปลีก แบงการดําเนินงานออกไดเปน 3 ระยะไดแก 

ระยะสั้น 
- สรางความรูความเขาใจเกีย่วกับรูปแบบโซอุปทาน และระบบโลจิสติกส 
- บริหาร/จัดการเติมสินคาอยางตอเนื่องเพื่อการบริหารความตองการของลูกคา และ

ปริมาณสินคาคงคลังใหมีความสมดุลย 
- รวมยอดในการสงสินคาเพื่อใหเติมคันรถไดเร็วขึ้นเพื่อผูคาปลีกจะไดไมตองแบก

ภาระการเก็บสินคาคงคลังที่สูง เพื่อทดแทนความถี่ในการสั่งสินคาที่ต่ํา 
- แลกเปลี่ยนขอมูลทางการคาที่รวดเร็ว และแมนยําโดยเฉพาะขอมูลสินคาคงคลัง 

และยอดสง/ยอดขายจากคลังสินคา  
- บริหารการสั่งสินคาใหคงที่ การที่มียอดส่ัง และสงสินคาออกจากคลังสินคาที่คงที่

นั้นจะชวยใหผูผลิตสามารถสงของไดอยางตอเนื่อง และไมตองเก็บสินคาคงคลังเผื่อไวเปนจํานวน
มาก 

- ผลิตใหสอดคลองกับอุปสงค จะชวยลดตนทุนในการผลิต ชวยใหมีกระบวนการ
ผลิตที่เชื่อถือได และปรับปรุงการวางแผนในการคาดคะเนยอดขายได 

ระยะกลาง 
การจัดตั้งทีมงานที่ปรึกษาเพื่อผูประกอบการคาปลีกโดยเฉพาะ เพื่อใหขอแนะนําใน

การดําเนินธุรกิจคาปลีก รวมทั้งใหขอมูลขาวสารที่จําเปนตอผูประกอบการเพื่อท่ีจะสามารถปรับตัว
ไดทันตอการเปลี่ยนแปลงในธุรกิจคาปลีกที่มีการเปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา 

ระยะยาว 
พัฒนาดานอุปทาน ซ่ึงจะนํามาถึงการลดตนทุนไดมาก ไดแก การเติมสินคาอยาง

ตอเนื่อง การผลิตเพื่อใหตรงกับความตองการ การโยกยายสินคาในคลัง และการรวมตัวกันระหวาง
ผูผลิตกับผูคาวัตถุดิบ 
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แนวทางในการสงเสริมและสนับสนุนจากภาครัฐสําหรับธุรกิจคาปลีก 
เชนเดียวกับแนวทางการพัฒนาสําหรับธุรกิจคาปลีก แนวทางในการสงเสริมและ

สนับสนุนจากภาครัฐสําหรับธุรกิจคาปลีก แบงการดําเนินงานออกไดเปน 3 ระยะไดแก 
ระยะสั้น 
รวมคําส่ังซ้ือระหวางผูคาปลีกขนาดเล็กโดยผานหนวยงานจากภาครัฐ 
ระยะกลาง 
ภาครัฐควรมีมาตรการสนับสนุนดานการเงินแกผูประกอบธุรกิจคาปลีกขนาดเล็ก เชน 

ใหสิทธิพิเศษแกผูประกอบการสามารถกูเงินไดในอัตราดอกเบี้ยที่ต่ํา และระยะเวลาการผอนชําระ
นาน โดยภาครัฐควรจะกําหนดเงื่อนไขตางๆ อยางชัดเจน เชน คุณสมบัติของผูประกอบการ วงเงิน
ที่จัดสรรใหกับผูประกอบการ และระยะเวลาคืนทุน 

ระยะยาว 
ภาครัฐควรปรับเปลี่ยนรูปแบบการจัดเก็บภาษี โดยออกมาตรการในการจัดเก็บภาษีให

เหมาะสมกวาเดิม กลาวคือ กิจการคาปลีกสมัยใหมที่ตั้งอยูในพื้นที่ใด ก็ควรที่จะชําระภาษีใหกับ
ทองที่นั้น เพื่อใหเกิดความเทาเทียมกันในการจัดเก็บภาษี 

มาตรการและบทบาทของหนวยงานภาครัฐในระดับนโยบาย  ในการเพิ่มขีด
ความสามารถทางดานโซอุปทานและระบบโลจิสติกส 

ปจจุบันภาครัฐใหเริ่มใหความสําคัญกับการจัดการดานโซอุปทาน และโลจิสติกส ใน
ฐานะที่เปนตัวที่จะเพิ่มขีดความสามารถทางการแขงขันใหกับประเทศได ดังจะเห็นไดจากการที่
รัฐบาลมีการกําหนดทิศทางการพัฒนาระบบโลจิสติกสของประเทศ โดยมีแผนแมบทโลจิสติกส 
(Strategic Mapping) ซ่ึงจะกําหนดหนาที่ความรับผิดชอบใหแกหนวยงานที่เกี่ยวของในการพัฒนา
ดาน โลจิสติกสของประเทศ เพื่อที่จะใหประเทศไทยเปนศูนยกลางโลจิสติกสในภูมิภาคอินโดจีน 
โดยจะตองบรรลุวัตถุประสงค 3 ประการดวยกันไดแก Responsiveness, Security& Reliability และ 
Cost Efficiency  

องคประกอบสําคัญที่เกี่ยวของในการพัฒนาดานโลจิสติกสของประเทศ ไดแก 
- Enabling Environment ปจจัยที่ชวยสงเสริมการพัฒนาดานโลจิสติกส 
- Logistics Activities ดานตางๆ โดยเฉพาะดานโครงสรางพื้นฐาน 
- การพัฒนา Logistics Service Provider 
- การพัฒนาเทคโนโลยี และฐานขอมูล 
การพัฒนาดังกลาวยอมที่จะสงผลดีตอทุกธุรกิจภายในประเทศ สําหรับในธุรกิจคาปลีก

นั้น แผนนโยบายดังกลาว เปนการสงเสริมธุรกิจคาปลีกในทางออม ไมวาจะเปนการผอนผันใน
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กฎระเบียบ และมาตรการตางๆ ใหเอื้ออํานวยตอการพัฒนาดานโลจิสติกสมากขึ้น การพัฒนา
โครงสรางพื้นฐานใหมีประสิทธิภาพ การพัฒนาความรูความเขาใจใหแกบุคลากร การพัฒนา และ
เชื่อมโยงเครือขายขอมูลตางๆ ซ่ึงธุรกิจคาปลีกจะไดรับผลดีในแงของตนทุนสินคาที่อาจจะลดต่ําลง 
อันเนื่องมาจากระบบโครงสรางพื้นฐานที่มีประสิทธิภาพ อยางไรก็ตามแผนพัฒนาดังกลาว จะ
เกิดผลเปนรูปธรรมจะตองใชเวลามากกวา 1 –2 ป 

ขอเสนอแนะในการประยุกตรูปแบบโซอุปทาน และระบบโลจิสติกสเพื่อพัฒนาการ
กระจายสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ 

ปจจุบันการสงผานของสินคาจากผูผลิตไปยังผูบริโภคนั้น สวนใหญแลวสินคาจะตอง
ผานคนกลางกอนที่จะถึงผูบริโภค ซ่ึงตัวผูผลิตเองสวนใหญก็มีความตองการที่จะผลิตสินคาเพื่อขาย
ใหกับผูบริโภคโดยตรง แตเนื่องจากการที่ผูผลิตขาดความรูความเขาใจเกี่ยวกับชองทางการจัด
จําหนาย การทําการตลาด ทําใหไมสามารถดําเนินการกระจายสินคาดวยตนเองได ดังนั้นในการ
กระจายสินคาจึงเกิดคนกลางขึ้น ซ่ึงบุคคลเหลานี้มีความรูความเขาใจในการที่จะกระจายสินคาไป
ยังผูบริโภค บุคคลเหลานี้มีการติดตอกับลูกคาโดยตรงไมวาจะเปนชาวไทยหรือตางประเทศ รวมทั้ง
มีสถานที่ในการจัดตั้งแสดงสินคา เพื่อขายสินคาใหกับผูบริโภคโดยตรง ดังนั้นรูปแบบของการ
กระจายสินคาในปจจุบัน ผูผลิตที่ไมมีศักยภาพเพียงพอ ก็มีหนาที่ในการผลิตสินคาเพียงอยางเดียว 
สวนหนาที่ในการกระจายสินคาใหกับผูบริโภคนั้นก็เปนหนาที่ของคนกลางทั้งหลายที่มีความรู
ความเขาใจ รวมทั้งเงินทุนที่มากกวา  

อยางไรก็ตามการที่จะพัฒนาการกระจายสินคาใหมีประสิทธิภาพมากขึ้นนั้น ควรปลอย
ใหชองทางการจัดจําหนายระหวาง ผูผลิต – คนกลาง – ลูกคา นั้นเปนไปตามกลไกของตลาด แตใน
ชองทางอื่นสามารถพัฒนาการกระจายสินคาใหมีประสิทธิภาพมากขึ้นได ไดแก  

ผูผลิต – งานแสดงสินคา – ลูกคา 
สําหรับชองทางการจัดจําหนายในรูปแบบนี้ เปนนโยบายโดยตรงจากภาครัฐในการ

สงเสริมสนับสนุนผูประกอบการ ทําใหผูประกอบการสามารถติดตอกับลูกคาโดยตรงมากขึ้น ใน
ปจจุบันภาครัฐไดมีการสนับสนุนผูประกอบการในสวนนี้แลว ไมวาจะเปนการแสดงสินคาทั้งใน
และตางประเทศ  

ผูผลิต – E-Commerce – ลูกคา 
ในชองทางการจัดจําหนายแบบนี้ จะชวยสงเสริมใหผูประกอบการสามารถที่จะติดตอ

กับลูกคาไดโดยตรง โดยเฉพาะอยางยิ่งลูกคาชาวตางประเทศ อยางไรก็ตามภาครัฐจําเปนที่จะตอง
สนับสนุนในลักษณะของ 
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- ใหความรูความเขาใจแกผูประกอบการในการทําการคา โดยผานชองทางการจัด
จําหนายแบบนี้ ไมวาจะเปนการอบรมการใชคอมพิวเตอร การใชโปรแกรมตางๆ  

- ภาครัฐจะตองมีการสงเสริมหรือเผยแพรเว็บไซตตางๆ ใหแกลูกคาทั้งชาวไทย และ
ตางประเทศไดรับทราบ  

- การสรางความรูความเขาใจใหแกผูประกอบการดานขั้นตอนการสงออกตางๆ  
ชองทางการจัดจําหนายแบบนี้ เปนชองทางที่มีศักยภาพสําหรับผูประกอบการ การ

รวมมือกันพัฒนาระหวางภาครัฐและผูประกอบการ จะชวยใหผูประกอบการมีชองทางในการ
กระจายสินคาไดมากขึ้น 

แนวคิด Collaborative Planning, Forecasting and Replenishment (CPFR) เพื่อเพิ่ม
ประสิทธิภาพ และขีดความสามารถ ของระบบโซอุปทาน และโลจิสติกสสินคาหนึ่งตําบลหนึ่ง
ผลิตภัณฑ 

ปจจุบัน  การจัดการโซอุปทานไดกลายเปนสวนหนึ่งที่สําคัญในการสรางความ
ไดเปรียบเชิงแขงขันของกิจการ โดยการนําสินคา และบริการไปตอบสนองความตองการของลูกคา
ไดอยางทันเวลา นาเชื่อถือ และมีคาใชจายโดยรวมต่ําที่สุด จากความสําคัญดังกลาวไดทําใหเกิดการ
ประสานความรวมมือกันระหวางสมาชิกที่อยูในโซอุปทาน เพื่อปรับปรุงการจัดการโซอุปทานใหมี
ประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น อันเปนที่มาของแนวคิด Collaborative Planning, Forecasting and 
Replenishment หรือ CPFR ซ่ึงเปนความรวมมือในการวางแผน การพยากรณ และการเติมเต็มสินคา
ของผูคาปลีก และผูผลิต 

Voluntary Interindustry Commerce Standards Association (VICS) ไดใหคํานิยามที่
เปนทางการสําหรับ Collaborative Planning, Forecasting and Replenishment (CPFR) วาเปน
เทคนิคการรวมมือกัน โดยเปนการสรางรูปแบบกระบวนการที่เปนทางการสําหรับคูคา ทั้ง 2 ฝาย ที่
ตกลงในการรวมกันวางแผนพยากรณยอดขายสอดสองดูแลความสําเร็จผานการเติมเต็มสินคา จดจํา 
และตอบสนองตอส่ิงยกเวนตางๆ ที่เกิดขึ้น 

ความหมายของการจัดการโซอุปทาน (Supply Chain Management) อ่ืนๆ ไดมีผูให
นิยามไวหลายทานดวยกันดังนี้ จากความหมายที่ใหไวใน APICS Dictionary ใหไววา การจัดการ
หวงโซอุปทานคือ การวางแผนการรวบรวม (Organize) และการควบคุมกิจกรรมทั้งหมดที่เกิดขึ้น
ในโซอุปทาน 

SSC (Supply Chain Council) ประเทศสหรัฐอเมริกา ไดใหนิยามไววา หมายถึง การ
จัดการกระบวนการทํางานโดยควบคุมตั้งแต การจัดหาวัตถุดิบ การผลิต หรือแปรรูปใหเปนไปตาม
ความตองการของลูกคา จนถึงการกระจายสินคาไปถึงมือผูบริโภคใหตรงตามเวลา และสถานที่ที่
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กําหนดรวมถึงการบริหารขอมูลที่คาบเกี่ยว และเชื่อมโยงขอมูลตลอดท้ังกระบวนการทํางาน เพื่อ
ตอบสนองความตองการของตลาดไดทันทวงที 

วิทยา สุหฤทดํารง (พ.ศ.2543, หนา74-77) กลาวไววาการจัดการหวงโซอุปทานคือ    
กลยุทธแบบยึดถือความรวมมือกัน ที่จะเชื่อมโยงการดําเนินการของวิสาหกิจธุรกิจตางๆ เพื่อที่จะ
บรรลุเปาหมายการมีวิสัยทัศนรวมกันในโอกาสทางการตลาด ในอีกคําพูดหนึ่งก็คือ การจัดการแบบ
รวมยอดที่ขยายผลโดยเริ่มตนจากแหลงจายวัตถุดิบไปจนถึงการซื้อของผูบริโภค จากที่กลาวมานั้น
มี 2 จุดที่สําคัญคือ 

1. หวงโซอุปทานมีความพยายามที่มุงมั่นในความรวมมือกัน โดยมีความหมายวา หวง
โซอุปทานพยายามที่จะรวบรวมเอาหนวยงานหรือองคกรตางๆ เขามาอยูในหวงโซ
เดียวกัน 
2. หวงโซอุปทานบงบอกถึงจํานวนหนวยงานตางๆ ของหวงโซซ่ึงจะเต็มรูปแบบของ
การผลิตคือ เร่ิมตนจากแหลงจายวัตถุดิบไปจนถึงจุดบริโภคขั้นสุดทาย 

Robert และErnest (ค.ศ.1999, หนา 2) กลาววา หวงโซอุปทานหมายรวมถึง กิจกรรม
ทั้งหมดที่เกี่ยวเนื่องจากการไหล และการแปรสภาพสินคาตั้งแตสถานะวัตถุดิบไปจนถึงการสงถึง
มือลูกคาขั้นสุดทาย รวมถึงเกี่ยวเนื่องกับการไหลของขอมูลขาวสารดวย สวนการจัดการหวงโซ
อุปทานจะเปนการรวมกิจกรรมที่กลาวมานั้นเพื่อการปรับปรุงความสัมพันธภายในหวงโซ อันจะ
นํามาซึ่งความไดเปรียบทางการแขงขัน 

วิทยา สุหฤทดํารง (พ.ศ.2543, หนา 74-77) กลาววา การจัดการโซอุปทานเปนระบบ
การจัดการซึ่งองคกรธุรกิจตางๆ ใชจัดสงผลิตภัณฑ และการบริการตางๆ ผานไปยังผูบริโภค 
สําหรับในที่นี้ หวงโซสามารถอธิบายไดเปรียบเสมือนกับโครงขายของการเชื่อมโยงกันระหวาง
องคกรธุรกิจตางๆ ที่มีเปาหมายรวมกัน 

Bob, Russell (ค.ศ.1999, หนา111-120) กลาววาการจัดการหวงโซอุปทานเปนการ
บริหารจัดการกิจกรรมทั้งหมดในหวงโซตั้งแตวัตถุดิบถูกจัดสงมาจนกระทั่งผลิตภัณฑถูกจัดสงไป
ยังลูกคาขั้นสุดทายในเวลาที่นอยที่สุดที่ทําไดในแตละกิจกรรม รวมถึงการกําจัดความสูญเสีย 
(Waste) และเสนอการตอบสนองที่เกิดคุณคามากที่สุด 

จากนิยาม และความหมายที่ใหไวขางตน สามารถสรุปลักษณะเดนที่สําคัญของการ
จัดการหวงโซอุปทานไดคือเปนการบริการทั้งสายธารการผลิตตั้งแตตนสาย (Upstream) จนถึง
ปลายสาย (Downstream) ตางจากการจัดการแบบเกาที่ใหความสําคัญเฉพาะภายในองคกรของ
ตนเองการจัดการหวงโซอุปทานมีมุมมองเหมือนกับวาทุกองคกร ที่เกี่ยวของทั้งโซอุปทาน
กลายเปนองคกรเดียวกัน ซ่ึงจะสงผลใหเกิดความรวมมือกันในแตละองคกรประกอบของหวงโซ
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อุปทาน ในการเพิ่มคุณคาทั้งในสวนของตัวผลิตภัณฑ และสวนประกอบรอบดาน รวมทั้งการมุง
ขจัดอุปสรรคตางๆ หรือปรับปรุงขบวนการตางๆ ที่อาจจะเปนสิ่งที่ลดคุณคาของผลิตภัณฑ หรือ
เปนที่ทํางานที่เกิดความสูญเปลาตอระบบการดําเนินงานโดยรวมของโซอุปทานเพื่อสนองตอบ
ความพอใจสูงสุดของลูกคา 

องคประกอบของการจัดการโซอุปทาน ปจจัยที่สําคัญที่ทําใหองคกรบรรลุชัยชนะใน
การแขงขันเชิงธุรกิจอุตสาหกรรมได จําเปนตองคํานึงถึงองคประกอบโดยรวมในโซอุปทานที่
สําคัญคือ 

การจัดซ้ือ (Purchase) การจัดซ้ือจะเปนสวนที่เชื่อมตอการปฏิบัติงานกันระหวางผูที่
จัดสงวัตถุดิบ และขั้นตอนการดําเนินงานของระบบการผลิตที่มีสวนเกี่ยวของกับองคกร การจัดซื้อ
จึงเปนสวนสําคัญที่จะทําใหเกิดการปฏิบัติงานที่สอดคลองกันตอเปาหมาย และกลยุทธในการ
ดําเนินงานโดยรวมขององคกร นอกจากนี้การจัดซ้ือยังเปนชองทางที่องคกรจะไดรับรูขอมูลที่
สําคัญตางๆ เชน แหลงวัตถุดิบ ผูจัดสงวัตถุดิบรายใหม เทคโนโลยีใหมๆ ในอุตสาหกรรมแนวโนม
ของตลาด และอุตสาหกรรมที่ดําเนินอยูเปนตน 

วัตถุประสงค และเปาหมายของการจัดซื้อนั้น จะพิจารณาถึงเปาหมายของการจัดซื้อใน
ดานวัตถุดิบหรือบริการซึ่งสามารถสรุปได ดังนี้ วัตถุดิบตรงตามตองการในปริมาณที่ถูกตอง ณ 
เวลาที่เหมาะสม จัดสงไปยังสถานที่ตามตองการ จากแหลงจัดสงที่ถูกตองเหมาะสม ดวยการบริการ
ที่ถูกตอง ดวยราคาการจัดซื้อที่ถูกตองเหมาะสม การปฏิบัติการจัดสง จะมุงใหความสนใจตอการ
ประเมินผลที่อาศัยการพิจารณาในสิ่งตางๆ ดังนี้ การลดจํานวนผูจัดสงวัตถุดิบ การลดระยะเวลานํา 
(Lead Time) ของผูจัดสงวัตถุดิบ การพัฒนาปรับปรุงคุณภาพการผลิต การเพิ่มขึ้นของอัตรา
หมุนเวียนสินคาคงคลัง (Inventory Turnover) การลดลงของมูลคาสินคาคงคลัง การจัดการสินคาคง
คลัง (Inventory Management) ในการจัดการโซอุปทานนั้น การจัดการสินคาคงคลังถือเปน
ส่ิงจําเปนในทางปฏิบัติ เนื่องจากเปนสวนหนึ่งที่ชวยใหตอบสนองตอความตองการของลูกคาได
อยางรวดเร็วเพิ่มขึ้น หนาที่การจัดเก็บสินคาคงคลัง จะมีกิจกรรมพื้นฐานแยกรายละเอียดไดดังนี้ 
การจัดเก็บสินคา การรวบรวมสินคากอนจัดสง การแยกยอยสินคากอนจัดสง การรวบรวมสินคา 

ลักษณะคลังสินคา ปจจัยที่ทําใหคลังสินคาทําหนาที่แตกตางกันคือ ระบุเวลาที่สินคาถูก
จัดเก็บ จะมีความแตกตางกันออกไปตามลักษณะของสินคา และวัตถุประสงคของการจัดตั้ง
คลังสินคานั้นๆ ซ่ึงสามารถจําแนกไดเปน 2 ประเภทคือ คลังสินคาสําหรับเก็บรักษา (Holding 
Warehouse) คลังสินคาสําหรับกระจายสินคา (Distribution Warehouse) 

ระบบขอมูลการจัดการคลังสินคา จากที่กลาวมาเปนภาพรวมของดานกายภาพของ
คลังสินคาที่จําเปนตองดําเนินการเพื่อใหเกิดประสิทธิผล และประสิทธิภาพในการปฏิบัติงาน 
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สําหรับองคประกอบที่สําคัญอีกสวนหนึ่ง คือ ระบบขอมูลการจัดการคลังสินคา ที่ทําใหติดตาม
ควบคุมปริมาณของคลังสินคาใหเปนไปตามวัตถุประสงคที่วางไว ซ่ึงขอมูลท่ีสําคัญสําหรับการ
จัดการคลังสินคาประกอบดวยจํานวนรายการสินคาที่เก็บรักษา (Stock Keeping Units-SKU) มูลคา
สินคาคงคลังในแตละรายการ ปริมาณสินคาที่อยูในคลังสินคา ระยะเวลารอบการจัดการคําสั่งซื้อ
ของคลังสินคา จํานวนบุคลากร และการจัดการที่เกี่ยวของกับสินคา 

การผลิต (Manufacturing) การผลิตเปนกระบวนการในการแปรเปลี่ยนวัตถุดิบไปเปน
ผลิตภัณฑใหมีมูลคาเพิ่มขึ้น สามารถตอบสนองขอกําหนดความตองการตางๆ ของลูกคาได โดย
การผลิตถือไดวาเปนสวนที่เชื่อมโยงระหวาง การจัดหาวัตถุดิบ และการนําเสนอผลิตภัณฑที่ลูกคา
ตองการ ดังนั้นการผลิตจําเปนจะตองอาศัยการสนับสนุนและการประสานความรวมมือจากสวน
ตางๆ เพื่อประสิทธิภาพ และประสิทธิผลของการผลิต การวางแผนการผิต (Production Planning) 
เปนกิจกรรมที่สนับสนุนการผลิตเพื่อใหการผลิตเปนไปอยางมีประสิทธิภาพซึ่งประกอบดวย การ
วางแผนวัตถุดิบ (Material Planning) การวางแผนกําลังการผลิต (Capacity Planning) การวางแผน
การสงมอบ (Delivery Planning) 

ปจจัยวัดผลของการผลิตเชิงการจัดการโซอุปทาน ประกอบดวย 4 ปจจัยหลักๆ คือ รอบ
เวลาการผลิตของกระบวนการ(Process Cycle Time)สัดสวนงานการผลิตของกระบวนการ (Process 
Yield) เปนการวัดผลการผลิตจริงที่ไดเปรียบเทียบกับปริมาณการผลิตที่วางแผนไว ตนทุนการผลิต
ของผลิตภัณฑ (Manufacturing Cost) ผลการปฏิบัติงานการจัดการสงมอบ (Delivery Performance) 
ระยะเวลาการสงมอบที่ตรงเวลา จะเปนปจจัยหนึ่งที่แสดงใหเห็นถึงประสิทธิภาพการดําเนินการ
ของระบบการผลิต การสงมอบที่รวดเร็วจะถือเปนความไดเปรียบที่สําคัญ 

การกระจายสินคา (Distribution) การจัดการกระจายสินคา ตองพิจารณาภาพรวมของ
โซอุปทาน คือตองการกําหนดคลังสินคาใหสามารถเชื่อมโยงการปฏิบัติงานเขาดวยกันไดอยางเปน
ระบบ เพื่อตอบสนองเปาหมายไดอยางมีประสิทธิภาพ โดยมีปจจัยพิจารณาการประเมินผลการ
กระจายสินคาดังนี้ ระยะเวลาความรวดเร็วในการกระจายสินคา ปริมาณการขนสงตองสงมอบได
ครบถวนตามปริมาณความตองการที่เกิดขึ้นในแหลงตางๆ ตนทุนในการปฏิบัติงานและความ
ครอบคลุมในดานชองทางการกระจายสินคา มุมมองเชิงกระบวนการของโซอุปทาน โซอุปทานเปน
ลําดับขั้นตอนของกระบวนการตางๆ และการไหลที่เกิดขึ้นภายใน และระหวางขั้นตอนตางๆ 
ภายในโซอุปทานซึ่งถูกรวมเขาไวดวยกัน เพื่อตอบสนองความตองการดานผลิตภัณฑของลูกคา 
โดยมีสองแนวทางที่แสดงใหเห็นถึงกระบวนการที่เกิดขึ้นในโซอุปทาน 

มุมมองในเชิงวัฏจักรของกระบวนการโซอุปทาน (Cycle View) กระบวนการใน 
โซอุปทานจะถูกแบงออกเปนลําดับของวัฏจักร โดยแตละสวนนั้นจะเกิดขึ้น ณ ตําแหนงที่เชื่อมตอ
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กันระหวางขั้นตอน 2 ขั้นตอนของโซอุปทานซึ่งมุมมองเชิงวัฏจักรนั้นจะทําใหเราสามารถกําหนด
กระบวนการตางๆ และผูที่เกี่ยวของกับกระบวนการตางๆ ไดอยางชัดเจน ซ่ึงมุมมองนี้จะชวยให
ตัดสินใจในระดับขั้นตอนของการปฏิบัติ เนื่องจากจะทําใหเราสามารถระบุบทบาทความรับผิดชอบ
ของแตละสมาชิกในโซอุปทาน และส่ิงที่เราตองการจากแตละกระบวนการได กระบวนการทั้งหมด
ในโซอุปทานจะสามารถแบงไดเปน 4 วัฏจักรดังนี้ 

1. วัฏจักรการสั่งซ้ือจากลูกคา (Customer Order Cycle) 
2. วัฏจักรการเติมเต็มสินคา (Replenishment Cycle) 
3. วัฏจักรการผลิต (Manufacturing Cycle) 
4. วัฏจักรการจัดซื้อจัดหา (Procurement Cycle) 
มุมมองแบบการผลัก/ดึง (Push/Pull View) กระบวนการตางๆ ในโซอุปทาน มุมมอง

แบบการผลัก/ดึง ถูกแบงออกเปน 2 ประเภท โดยแบงตามการตอบสนองความตองการของลูกคา
หรือตามการคาดการณความตองการของลูกคา โดยกระบวนการในการดึง (Pull) จะเกิดขึ้นจากการ
ส่ังซื้อของลูกคา สวนกระบวนการผลัก (Push) จะเริ่มตนและปฏิบัติการจากการพยากรณความ
ตองการของลูกคา เวลาในการปฏิบัติของกระบวนการดึงนั้นจะตองทราบความตองการของลูกคาที่
แนนอนแลว สวนของกระบวนการผลักนั้นจะยังไมทราบความตองการของลูกคาอยางชัดเจน โดย
ความตองการเกิดจากการพยากรณ กระบวนการดึงจะสามารถเรียกไดอีกอยางหนึ่งวา กระบวนการ
โตกลับ  (React)เนื่องจากกระบวนการนี้จะโตกลับเมื่อมีความตองการจากลูกคาเขามา  แต
กระบวนการผลักนั้นอาจจะเรียกไดอีกอยางวา กระบวนการพยากรณ เนื่องจากเปนผลของการ
ตอบสนองตอการพยากรณมากกวายอดความตองการจริง และขอบเขตในโซอุปทานจะทําการแยก
กระบวนการผลักกับกระบวนการดึงออกจากกันอยางชัดเจน 

มุมมองแบบการผลักดึงของโซอุปทานจะมีประโยชนอยางมากในการตัดสินใจเชิง    
กลยุทธซ่ึงเกี่ยวของกับการออกแบบโซอุปทาน โดยมุมมองนี้จะชวยใหเห็นถึงขอพิจารณาตางๆ 
ทั้งหมดของกระบวนการในโซอุปทานที่เกี่ยวของกับการสั่งซ้ือของลูกคา 

ตัวขับเคลื่อนสมรรถนะของโซอุปทาน ในการทําความเขาใจวาบริษัทหนึ่งจะสามารถ
ปรับปรุงสมรรถนะของโซอุปทาน ในสวนของความสามารถในการตอบสนองความตองการของ
ลูกคา และปรับปรุงประสิทธิภาพของโซอุปทานไดดีนั้นจะตองทําการวิเคราะหถึงตัวขับเคลื่อน 
โซอุปทานหลักทั้ง 4 ตัวของสมรรถนะของโซอุปทาน คือสินคาคงคลัง การขนสง ส่ิงอํานวยความ
สะดวก และขอมูล โดยจะไมเพียงแตพิจารณาตัวขับเคลื่อนสมรรถนะของโซอุปทานเหลานี้ ในดาน
ความสามารถในการตอบสนองความตองการลูกคา และประสิทธิภาพนั้น แตยังพิจารณาถึงความ
เหมาะสมสอดคลองกันทางดานกลยุทธซ่ึงเปนส่ิงที่สําคัญที่กอใหเกิดความสําเร็จตลอดโซอุปทาน
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ดวยกรอบการทํางานสําหรับวิธีการตัดสินใจดานโซอุปทาน โดยที่บริษัทสวนใหญจะเริ่มตนจาก 
กลยุทธเชิงการแขงขัน ตอจากนั้นจะทําการตัดสินใจวากลยุทธดานโซอุปทานควรเปนอยางไร ซ่ึง
จะตองพิจาณาวาภายในโซอุปทานนั้นควรจะทําอยางไรบางในการสรางประสิทธิภาพ และ
ความสามารถในการตอบสนองความตองการของลูกคา และตอจากนั้นจะใชตัวขับเคลื่อน 
โซอุปทานทั้ง 4 ตัวในการบรรลุถึงขั้นของสมรรถนะที่โซอุปทานตองการ ถึงแมวากรอบการทํางาน
โดยทั่วไปนั้นจะเปนการมองจากบนลงลาง แตในหลายๆ กรณีแลวนั้น การศึกษาถึงตัวขับเคลื่อน 
โซอุปทานทั้ง 4 ตัว จะสามารถชวยแสดงใหเห็นความตองการในการเปลี่ยนแปลงทั้งในสวนของ 
โซอุปทาน และกลยุทธเชิงการแขงขัน 

 

กลยุทธการแขงขัน  
 
 

กลยุทธโซอุปทาน 
 
 
 
 ส่ิงอํานวยความสะดวก ขอมูลสารสนเทศ การขนสง สินคาคงคลัง 

ตอบสนอง ประสิทธิภาพ 

 
ตัวขับเคลื่อน 

 
รูปที่ 2.9  กรอบการทํางานสําหรับวิธีการตัดสินใจดานโซอุปทาน 
 

ขอมูลสารสนเทศบทบาทในโซอุปทาน ขอมูลสารสนเทศถือเปนตัวขับเคลื่อนหลักของ
โซอุปทาน เนื่องจากถึงแมไมไดมีลักษณะทางกายภาพ แตมีผลอยางมากตอทุกๆ สวนของ           โซ
อุปทาน โดยพิจารณาจากสิ่งตางๆ ดังตอไปนี้ คือ 

1. ขอมูลสารสนเทศเปนสวนที่เช่ือมตอระหวางขั้นตางๆ ของโซอุปทานและทําใหขั้น 
ตางๆ นั้นสามารถประสานกันได และนํามาสูผลประโยชนโดยรวมของทั้งโซอุปทาน 

2. ขอมูลเปนสิ่งสําคัญในการปฏิบัติงานประจําวันของขั้นตางๆ ในโซอุปทานเชน 
ระบบตารางการผลิตจะใชขอมูลดานความตองการในการสรางตารางการผลิต ทําใหบริษัทสามารถ
ผลิตไดตามปริมาณ และชนิดที่เหมาะสม ระบบการบริหารสินคาคงคลังจะใชขอมูลเพื่อทําให
สามารถมองเห็นภาพรวมของสินคาคงคลังได โดยบริษัทสามารถใชขอมูลสารสนเทศนี้เพื่อ
พิจารณาวาสามารถปฏิบัติตามคําส่ังซ้ือสินคาจากลูกคาไดหรือไม 
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บทบาทในกลยุทธดานการแขงขัน ขอมูลสารสนเทศเปนตัวขับเคลื่อนโซอุปทานที่มี
บทบาทสําคัญอยางมากที่แตละบริษัทจะสามารถใชเพิ่มประสิทธิภาพ และความสามารถในการ
ตอบสนองความตองการของลูกคา ความเจริญกาวหนาทางดานเทคโนโลยีสารสนเทศนั้นเปนสิ่งที่
ชวยแสดงใหเห็นถึงผลกระทบจากการใชขอมูลในการพัฒนาบริษัท ซ่ึงการตัดสินใจที่สําคัญ คือ 
ขอมูลสารสนเทศใดมีคามากที่สุดในการลดคาใชจาย และปรับปรุงเพื่อตอบสนองความตองการ
ของลูกคาไดดีที่สุด โดยองคประกอบของการตัดสินใจดานขอมูล จะพิจารณาถึงองคประกอบ
สําคัญภายในโซอุปทาน ที่ทางบริษัทจะตองทําการวิเคราะหเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพ และ
ความสามารถในการตอบสนองความตองการของลูกคาในโซอุปทาน 

ระบบผลัก (Push)หรือระบบดึง (Pull) เมื่อมีกระบวนการในการตัดสินใจในโซอุปทาน 
ตองทําการตัดสินใจกอนวาระบบนั้นเปนระบบผลักหรือดึงในโซอุปทาน ดังที่ไดกลาวมาแลว 
เนื่องจากชนิดของระบบที่แตกตางกันก็ยอมตองการขอมูลที่แตกตางกันดวย ระบบผลักตองการ
ขอมูลในรูปแบบของการวางแผนความตองการวัสดุ (Material Requirement Planning : MRP) สวน
ระบบดึงนั้นตองการขอมูลที่เปนขอมูลของความตองการจริงๆ และสงขอมูลเขาไปในระบบอยาง
รวดเร็วเพื่อทํากิจกรรมตอบสนองตอความตองการนั้นๆ ไดอยางรวดเร็ว 

การประสานงาน และการใชขอมูลรวมกัน เกิดจากโซอุปทานมีหลายขั้นที่แตกตางกัน
เพื่อใหบรรลุถึงเปาหมาย ดังนั้นการประสานงาน และการใชขอมูลรวมกันอยางมีประสิทธิภาพจึงมี
ความสําคัญมาก ดังนั้นผูบริหารตองทําการพิจารณาวาจะสรางการประสานงาน และการใชขอมูล 
ในโซอุปทานอยางมีประสิทธิภาพไดอยางไร 

การพยากรณ และการวางแผนการผลิตโดยรวม  การพยากรณเปนทั้งศาสตร และศิลป
ในการแสดงใหเห็นถึงความตองการ และเงื่อนไขที่เกิดขึ้น การที่จะไดรับขอมูลดานการพยากรณ
ความตองการนั้น หมายความวาจะตองใชเทคนิคที่คอนขางซับซอนในการประมาณความตองการ
ในอนาคตหรือสภาวะตลาด ผูบริหารจะตองตัดสินใจวาจะทําการพยากรณไดอยางไร และมีส่ิง
ใดบางที่ตองใชในการพยากรณ บริษัทตางๆ มักจะใชการพยากรณทั้งในระดับของการผลิต และ
การวางแผนเชิงกลยุทธ ซ่ึงจะเปนสิ่งที่ใชในการวางแผนใหมๆ หรือใชในการเปดตลาดใหมๆ  

การที่บริษัทจะสรางการพยากรณนั้น บริษัทตองการแผนในการปฏิบัติกับการพยากรณ
นั้น การวางแผนการผลิตรวมจะทําการเปลี่ยนการพยากรณนั้นเปนแผนตางๆ ในการทําใหไดความ
ตองการนั้นการตัดสินใจที่สําคัญที่ผูบริหารตองเผชิญคือ จะใชการวางแผนการผลิตรวมทั้งในระดับ
ของผูจัดการในโซอุปทาน และสงตอไปยังโซอุปทานทั้งหมดไดอยางไร การวางแผนการผลิตรวมนี้
กลายเปนสิ่งที่สําคัญมากซึ่งมีผลกระทบตอความตองการทั้งในดานผูจัดสงวัตถุดิบ และสงสินคานั้น
ไปใหกับลูกคา 
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เทคโนโลยีสารสนเทศตางๆ ในโซอุปทาน (Enabling Technology)มีเทคโนโลยีตางๆ 
ที่ใชขอมูลรวมกัน และวิเคราะหขอมูลในโซอุปทาน ผูบริหารจะตองตัดสินใจวาจะใชเทคโนโลยีใด 
และนําเทคโนโลยีนั้นเขาไปในบริษัท และหุนสวนของบริษัทไดอยางไร การตัดสินใจในเรื่องอื่นๆ 
คือความสามารถของเทคโนโลยีในการรองรับการใชงานในอนาคต เทคโนโลยีตางๆ ประกอบดวย 

3. การแลกเปลี่ยนขอมูลทางอิเล็กทรอนิกส (Electronic Data Interchange : EDI) จะทํา
ใหบริษัทสามารถสง คําสั่งซื้อไปยังผูจัดสงวัตถุดิบไดอยางรวดเร็วโดย EDI ไมเพียงแตมุงเนนที่
ประสิทธิภาพเทานั้นแตยังลดเวลาที่ตองใชในการสงสินคาใหกับลูกคา เนื่องจากกระบวนการตางๆ 
เปนไปอยางรวดเร็ว และแมนยํากวาระบบที่ใชกระดาษในการดําเนินการ 

4. อินเตอรเน็ต ซ่ึงมีขอดีตางๆ มากมายเหนือกวา  EDI โดยเฉพาะในดานการใชขอมูล 
รวมกัน อินเตอรเน็ตสามารถเขาไปไดโดยทุกคนที่เกี่ยวของ และสามารถสงผานขอมูลจํานวนมาก 
ดังนั้นสามารถทําใหทุกคนเห็นภาพไดมากกวา EDI การมองเห็นภาพที่ดีกวานี้จะทําใหขั้นตอน  
ตางๆ ของโซอุปทาน มีการตัดสินใจที่ดีขึ้น การติดตอผานอินเตอรเน็ตในขั้นตอนตางๆ ของโซ
อุปทานชวยใหการติดตองายขึ้นเนื่องจากเปนระบบที่เปนมาตรฐานเหมือนกันทั่วโลก 

5. ระบบการวางแผนทรัพยากรวิสาหกิจ (Enterprise Resource Planning : ERP) จะทํา
ใหการตรวจดูกระบวนการและการมองเห็นภาพของขอมูลของบริษัทและโซอุปทานดียิ่งขึ้นซ่ึงจะ
ชวยใหการดําเนินการตัดสินใจในเรื่องตางๆ ดีขั้น โดยระบบ ERP จะชวยในการเก็บขอมูลสวน
อินเตอรเน็ตจะชวยในการมองขอมูล 

6. ซอฟทแวรการจัดการโซอุปทาน (Supply Chain Management Software : SCMS) 
เปนอีกระดับหนึ่งของ ERP โดยโปรแกรมนี้จะชวยการตัดสินใจอยางมีเหตุผลจากการมองภาพ
โดยรวมของขอมูล ระบบ ERP จะแสดงใหเห็นวาจะมีอะไรเกิดขึ้นตอไป ในขณะที่ SCM จะชวยให
บริษัทสามารถตัดสินใจวาควรทําอยางไร 

แบบจําลองอางอิงการดําเนินงานในโซอุปทาน (Supply Chain Operation Reference- 
Model, SCOR Model)แบบจําลองอางอิงการดําเนินงานในโซอุปทานหรือ (Supply Chain 
Operation Reference- Model, SCOR Model) ถูกพัฒนาขึ้นโดย Supply Chain Council (SCC) ซ่ึง
เปนองคกรอิสระที่ไมหวังผลกําไร โดยเปนการรวมมือกันของบริษัทอุตสาหกรรมตางๆ กวา 700 
บริษัท ตั้งขึ้นมาในป 1996 เพื่อสงเสริม และสนับสนุนบริษัทหรือองคกรที่สนใจ การจัดการ         
โซอุปทาน และการนําไปปฏิบัติ โดยที่องคกรนี้พัฒนา SCOR Model ขึ้นมาเพื่อใชอธิบายลักษณะ 
และแสดงใหเห็นถึงกิจกรรมทางธุรกิจทั้งหมดที่เกี่ยวของกับการตอบสนองความพึงพอใจกับลูกคา 
และชวยแกปญหาการขาดภาษามาตรฐานและกรอบการทํางาน (Framework) เดียวกัน ในการ
พัฒนาและปรับปรุงโซอุปทาน สวนประกอบของแบบจําลองที่ชวยแกปญหาเหลานี้คือการกําหนด
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กระบวนการตางๆ ใหเปนมาตรฐานเดียวกัน และมีโครงสรางแสดงความสัมพันธระหวาง
กระบวนการ นอกจากนี้ยังมีการกําหนดเมตริกซ (Metric) ใหเปนมาตรฐานเดียวกัน สําหรับการวัด
ประสิทธิภาพในแตละกระบวนการ และมีวิธีปฏิบัติที่ดีที่สุด (Best Practice) ที่เสนอไวในแตละ
กระบวนการเพื่อที่จะใหองคกรสามารถนําไปประยุกตใชตอไปไดเปนไปตาม Process Reference 
Model 

 

 
 
รูปที่ 2.10  Process Reference Model 
ที่มา : Supply Chain Operations Reference Model (SCOR) 6.0 Introduction 

 
ตัวแบบจําลองในการพัฒนาหวงโซอุปทาน จะประกอบดวยกระบวนการพื้นฐานที่

สําคัญ 5 สวน  
1. การวางแผน (Plan) 
2. การจัดหาวัตถุดิบ (Source) 
3. การผลิต (Make) 
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4. การจัดสง (Deliver) 
5. การสงคืน (Return) 
 

 
รูปที่ 2.11  SCOR is organized around five major management processes 
ที่มา : Supply Chain Operations Reference Model (SCOR) 6.0 Introduction 
 

กระบวนการจัดการพื้นฐานทั้ง 5 กระบวนการ Plan, Source, Make, Deliver, และ 
Return ประกอบดวยกระบวนการ 3 ลักษณะ คือ การวางแผน (Plan) การดําเนินการ (Execution) 
การที่ทําใหเกิดขึ้น (Enable process) 

การวางแผน (Planning) คือ กระบวนการไหล การจัดสรรทรัพยากรเพื่อใหเปนไปตาม
ความตองการที่คาดไว โดยการวางแผนตองทําใหทรัพยากรสมดุลกับความตองการโดยรวมซึ่งจะ
เกิดขึ้นในชวงเวลาปกติ และสามารถกระจายไปยังทรัพยากรกับความตองการในโซอุปทานได 

การดําเนินการ (Execution) คือ กิจกรรรมที่จะถูกกระตุนหรือถูกสั่งจากแผน หรือความ
ตองการที่แทจริงซ่ึงจะมีการเปลี่ยนแปลงสถานะของผลิตภัณฑ โดยรวมถึงการจัดตารางและลําดับ
ขั้นตอนในการผลิต การแปรสภาพวัตถุดิบและการบริการ และการเคลื่อนยายผลิตภัณฑ 

กระบวนการที่ทํ าให เกิดขึ้น(Enable Process)คือกิจกรรมการจัดเตรียมกฎการ
ดําเนินงาน และการจัดการขอมูลหรือความสัมพันธตางๆ ที่เกี่ยวของกับกระบวนการวางแผน และ
กระบวนการดําเนินงาน 
ขั้นตอนการพัฒนาโซอุปทาน 

เพื่อใหเกิดความเขาใจที่ชัดเจนและสามารถนํา SCOR Modelไปใชไดอยางเปนขั้นตอน 
ตัวแบบจําลองในการพัฒนาโซอุปทานจึงไดกําหนดขั้นตอนในการพัฒนาเปน 4 ระดับ ซ่ึงในแตละ
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ระดับจะกําหนดกระบวนการจัดการ  มาตรวัด  (Metrics) แนวทางในการปฏิบัติที่ดีที่ สุด              
(Best Practice) และลักษณะเฉพาะที่เกี่ยวของกับการดําเนินงานในโซอุปทานใหมีรูปแบบเดียวกัน 
ที่จะทําใหการดําเนินงานขององคกรเกิดประสิทธิภาพสูงสุด และมีการปรับปรุงอยางตอเนื่อง โดย
ขั้นตอนทั้ง 4 ระดับ ประกอบไปดวย 

 

 
 
รูปที่ 2.12  SCOR เปนแบบจําลองตามขั้นตอนดวยขอบเขตที่กําหนด 
ที่มา : Supply Chain Operations Reference Model (SCOR) 6.0 Introduction 
 

ระดับที่ 1 เปนการกําหนดขอบเขต และตั้งเปาหมายในการปรับปรุงประสิทธิภาพของ
หวงโซอุปทาน 

ระดับที่ 2 เปนเครื่องมือในการสรางแบบจําลองโซอุปทานในองคกรของตน โดยทํา
การจับลักษณะสภาพแวดลอมขององคกรเขากับแบบจําลองจะเปนแบบMake to Stock (M1) ดังนั้น 
Source และDelivery ก็จะเปน Source Make to Stock Product (S1) และ Delivery Stocked Product 
(D1) ตามลําดับ และใน ระดับที่ 2 นี้จะเปนการปฏิบัติงาน 3 ประเภท คือ Planning เปนการวาง
แผนการจัดสรรการใชทรัพยากร และการวางแผนตางๆ ที่เกี่ยวของกับการปฏิบัติงาน Executing  
เปนการปฏิบัติงานหรือการกระทําในสวนใดๆ ไมวาจะเปนSource, Make หรือDelivery และ
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สุดทาย Enabling คือกระบวนการสนับสนุนในการ Planning และExecuting จะเปน Plan Make 
และ Enable Make ตามลําดับรูปที่ 2.13 แสดงรายละเอียดของ Process Categories ในระดับที่ 2 ของ 
SCOR Model 

 
 

รูปที่ 2.13  การแยกแยะกระบวนการในระดับที่ 2  
ที่มา : Supply Chain Operations Reference Model (SCOR) 6.0 Introduction 

 
ระดับที่ 3 ประกอบไปดวยการนิยามสวนประกอบของกระบวนการตางๆ ขอมูลของ

ปจจัยขาเขา (Input) และปจจัยขาออก (Output) ในแตละกระบวนการ และมีตัววัดประสิทธิภาพ
กระบวนการ และวิธีปฏิบัติที่ดีที่สุด (Best Practice) 

ระดับที่ 4 ไมไดกําหนดไวใน SCOR Model แตเปนกิจกรรมที่แตละองคกรจะตอง
กําหนดกระบวนการทางธุรกิจของตัวเองในรายละเอียดของแตละผลิตภัณฑ หรืออุตสาหกรรมโดย
มีการเชื่อมโยงกับระดับที่ 3 

มาตรวัดและการปฏิบัติที่ดีที่สุด (Metric and Best Practices) 
มาตรวัด (Metric) ในแบบจําลอง SCOR ไดถูกออกแบบอยางเปนระบบ โดยมี 5 ชนิด

คือ 
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1. ความนาเชื่อถือ (Reliability) 
2. การตอบสนอง (Responsiveness) 
3. ความยืดหยุน (Flexibility) 
4. ตนทุน (Cost) 
5. สินทรัพย (Assets) 
ความนาเชื่อถือ การตอบสนองและความยืดหยุนเปนมาตรวัดจากภายนอก (โดยถูก

ผลักดันจากลูกคา)สวนตนทุน และสินทรัพยเปนมุมมองภายในองคกร แบบจําลอง SCOR 
สนับสนุนการวัดสมรรถนะในแตละระดับของแบบจําลอง  SCOR มาตรวัดระดับที่  1ของ
แบบจําลอง SCOR จะใหภาพรวมของโซอุปทานในการประเมินการจัดการของโซอุปทาน สวนใน
ระดับที่ 2 และ3 ของแบบจําลอง SCOR มีรายละเอียดเฉพาะที่แยกยอยลงไปในมาตรวัดที่เกี่ยวของ
กันในแตละชนิดของกระบวนการ(Process Categories)และองคประกอบของกระบวนการ (Process 
Element) แบบจําลอง SCOR มีมาตรวัดอีกมากมายสําหรับแตละชนิดของกระบวนการและรวมทั้ง
องคประกอบของกระบวนการในระดับที่ 3 ที่แยกยอยลงมาเปนรายละเอียด 
การใชแบบจําลอง SCOR เพื่อปรับปรุงในโซอุปทาน 

มาตรวัดอางอิงทั้งหลายสวนใหญที่ใชในธุรกิจ และอุตสาหกรรมจะอยูบนพื้นฐานของ
แบบจําลองตางๆ เชน Balance Scorecard หรือกลุมเกณฑการวัดที่ไดรับการยอมรับจากองคกร    
ตางๆ มาตรวัดในแบบจําลองSCORถูกออกแบบมาในรูปของการแบงแยกมาตรวัดออกเปน
สวนยอยๆ ตามคุณลักษณะจองสมรรถนะของแบบจําลอง SCOR มาใชคือการกําหนดมาตรวัด และ
ทําความเขาใจ ถึงความสัมพันธของมาตรวัดที่แตละองคกรไดนิยามไวสําหรับแตละชนิดของ
กระบวนการตางๆ ตามลําดับขั้นตอนของกระบวนการและรวมถึงคุณลักษณะของสมรรถนะตาม
แบบจําลอง SCOR 
แผนภาพกระบวนการทางธุรกิจ (Business Process Mapping) 

กระบวนการทางธุรกิจบอกใหทราบถึงสถานภาพในปจจุบัน ของการไหลของขอมูล
และวัตถุดิบระหวางองคกร และภายในองคกร การวิเคราะหกระบวนการทางธุรกิจ สามารถทําได
โดยการทําผังกระบวนการทํางานปจจุบัน ซ่ึงจะมีเครื่องมือชวยในการเขียนคือ เครื่องมือทาง
กระบวนการทางธุรกิจ (Business Process Mapping Tool) เพื่อชวยในการพัฒนา และใหมีความ
เขาใจรวมกัน ทั้งยังชวยหาวิธีในการปรับปรุงกระบวนการในปจจุบัน เชน รอบเวลา ตนทุน การ
เปลี่ยนแปลงเทคโนโลยี เปนตน และสามารถออกแบบการทํางานใหมได 
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Integration Definition for Function Modeling (IDEF0) เปนเครื่องมือที่ใชในการ
ปรับปรุง และวิเคราะหกระบวนการธุรกิจ ซ่ึงมุงเนนการบงชี้กระบวนการ แสดงถึงรูปราง การ
จัดการธุรกิจ การปรับปรุงกระบวนการ และระบบที่ซับซอนซ่ึงIDEF0ใชสําหรับแสดงกระบวนการ
ธุรกิจและการไหลของขอมูล เปนวิธีการที่ใชในการจําลองการตัดสินใจ การกระทํา และกิจกรรม
ขององคกร แสดงการวิเคราะหการติดตอส่ือสาร ประสานงาน IDEF0 มีสวนประกอบหลักๆ คือ
ปจจัยเขา, ปจจัยออก, ตัวควบคุม และตัวขับเคลื่อน  

 

 
 
ภาพที่ 2.14  แสดงสวนประกอบของ IDEF0 (Hanrahan, 1995) 
 

ในขั้นตนของการวิเคราะห ควรจะมีการบันทึกรายละเอียดที่ตองการทั้งหมดในแตละ
กระบวนการเพื่อนําผลที่ไดไปเขียนเปนแผนของกระบวนการไหลของขอมูลสารสนเทศ หลังจาก
นั้นจะดําเนินการรวบรวมขอมูลเพื่อใชในการวิเคราะหสูการกําจัดกิจกรรมที่ไมจําเปน ชวยลดความ
สูญเสีย และความแปรปรวนที่เกิดขึ้นในกระบวนการ 

การวางแผนขั้นสูง (Advance Planning) 
ในหวงโซอุปทานมีการเชื่อมโยงสวนตางๆ หลายสวน กระบวนการตางๆ เหลานี้จะ

ดําเนินไปอยางมีประสิทธิภาพโดยอาศัยความรวมมือซ่ึงกัน และกัน รวมถึงกระบวนการตัดสินใจก็
เปนเรื่องสําคัญเชนกันในการดําเนินกิจกรรมโซอุปทาน การวางแผนมีสวนสําคัญอยางมากที่จะชวย
ในกระบวนการตัดสินใจเรื่องใดเรื่องหนึ่ง โดยการวางแผนจะชวยบงชี้ทางเลือกของกิจกรรมตางๆ 
ในอนาคตเพื่อใหสามารถตัดสินใจไดอยางมีประสิทธิภาพ กระบวนการวางแผนสามารถแบง
ออกเปนสวนยอย ดังนี้  

1. การวิเคราะหเกี่ยวกับปญหาที่จะทําการตัดสินใจ 
2. การบงชี้เปาหมายที่ตองการ 
3. การพยากรณของการพัฒนาในอนาคต 
4. การบงชี้ และการประเมินวิธีการหรือกิจกรรมที่เปนไปได 
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5. การเลือกวิธีการที่ดีที่สุด 
ในโซอุปทานมีความสลับซับซอน และมีรายละเอียดตางๆ มากมาย ดังนั้นเพื่อให

สามารถดําเนินกิจกรรมการวางแผนในโซอุปทานได จึงมีความจําเปนตองทําออกมาใหอยูในรูปที่
สามารถเขาใจไดงายโดยรูปแบบที่สรางขึ้นมานี้เรียกวา Model ซ่ึง Model จะนําเสนอในสวนที่
สําคัญเทานั้น และสามารถทําใหเราเห็นภาพรวมของระบบ แตไมไดแสดงรายละเอียด ในการ
วางแผนไมสามารถจะกําหนดไดวาจะทําการวางแผนยาวเพียงใด ขึ้นอยูกับลักษณะของกิจกรรมที่
จะทําการวางแผนในโซอุปทาน  ชวงระยะเวลาที่ครอบคลุมในการวางแผนเรียกวา Planning 
Horizon ซ่ึงสามารถแบงออกไดดังนี้ 

การวางแผนระยะยาว (Longterm Planning) 
การวางแผนเพื่อการตัดสินใจในระดับนี้เรียกวา Strategic Decisions และทําใหสามาถ

สรางความตองการเบื้องตนสําหรับการพัฒนาในโซ อุปทานระดับEnterpriseในอนาคต 
กระบวนการในระดับนี้จะรวมถึงการทําการออกแบบโครงสรางในโซอุปทาน ผลกระทบที่คาดวา
จะเกิดขึ้นดวย กิจกรรมที่มีการดําเนินการในระดับนี้ประกอบดวย Product Program and Strategic 
Sale Planning, Physical Distribution Structure, Plant Location and Production System, Material 
Program and Supplier Selection, and Coorelations 

การวางแผนระยะกลาง (Midterm Planning) 
จากกระบวนการใน Longterm Planning เราจะมาดําเนินการตอในระดับ Midterm 

Planning เพื่อหาแนวทางที่ควรจะเปนในระดับปฏิบัติการ โดยจะเริ่มกําหนดกระบวนการไหลของ
สวนตางๆ ในโซอุปทาน เวลาที่ใช ทรัพยากรที่ตองการใช กิจกรรมที่มีการดําเนินการในระดับนี้
ประกอบดวย Midterm Sale Planning (Midterm Demand Planning), Distribution Planning, Master 
Production Scheduling and Capacity Planning, Personal Planning, Material Requirement Planing 

การวางแผนระยะสั้น (Shortterm Planning) 
เปนการวางแผนในระดับต่ําสุด โดยจะลงถึงรายละเอียดของกิจกรรมตางๆ อยาง

ละเอียด กิจกรรมที่มีการดําเนินการในระดับนี้ประกอบดวย Shortterm Sale Planning (Shortterm 
Demand Planning), Warehouse Replenishment/Transport Planning, Lot-sizing and Machine 
Scheduling, Shop Floor Control Shortterm, Shortterm Personal Planning/Ordering Materials การ
วางแผนในระดับ Midterm  และ Shortterm เรียกวา Operational หรือ Tactical โครงสรางของการ
วางแผนทั้งหมดแสดงดังรูปที่ 2.15 
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รูปที่ 2.15  Planning Horizon ในแตละระดบั 
ที่มา : Supply Chain Operations Reference Model (SCOR) 6.0 Introduction 
 

จากที่กลาวมาขางตนจะเห็นไดวากิจกรรมของการวางแผนความตองการ (Demand 
Planning) จะเปนกิจกรรมหนึ่งของกระบวนการวางแผนขั้นสูง โดยจะอยูในระดับของ Midterm 
and Shortterm Planning 

การวางแผนความตองการ (Demand Planning) 
ผลประโยชนใหญที่เชื่อกันวาจะไดรับจากการจัดการโซอุปทานคือ ระดับของสินคาคง

คลังที่ลดลงรวมถึงระดับของ Safety Stock ที่ลดลงดวย Safety Stock มีเพื่อรองรับความผันแปรที่
เกิดขึ้นในโซอุปทาน ดังนั้นกอนที่จะลดระดับของ Safety Stock ไดจะตองลดความผันแปรในโซ
อุปทานความผันแปรประกอบดวย กระบวนการที่ไมแนนอน (กระบวนการผลิตที่ไมแนนอน 
ระยะเวลานําที่เปลี่ยนแปลง) ความตองการที่ไมแนนอน (ความแตกตางระหวางความตองการที่
คาดการณไวกับการขายที่เกิดขึ้นจริง เปาหมายของการวางแผนความตองการ คือ ตองการปรับปรุง
ความเที่ยงตรงในการวางแผนความตองการ และคํานวณระดับของ Safety Stock เพื่อรองรับระดับ
ของ Service Level ที่ตองการจะเปนการวางแผนความตองการที่ดีจะชวยให การดําเนินการใน     
โซอุปทานเปนไปไดอยางมีประสิทธิภาพดวย 

โครงสรางของการวางแผนความตองการ 
ในการวางระบบการวางแผนความตองการ จะตองกําหนดกอนวาอะไรคือผลที่ตองการ

จะไดรับจากการวางแผนความตองการ และใครในโซอุปทานที่ตองการบาง จากรูปที่ 2.16 จะแสดง
ถึงกิจกรรมตางๆ ในการวางแผนความตองการและชวงเวลาของการวางแผน และผลลัพธจากการ
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วางแผนความตองการ ตัวอยางเชน การวางแผนการผลิตหลักในระยะกลางตองการขอมูลจากการ
วางแผนความตองการสําหรับทุกๆ สินคา สถานที่ที่จะนําสินคาไปขาย ระดับของ Safety Stock ที่
ตองการสําหรับทุกๆ ศูนยกระจายสินคา สวนของการวางแผนระยะสั้นสําหรับการเติมเต็มสินคา
ตองการการวางแผนความตองการรายวันในทุกๆ สินคา แตที่สําคัญคือเราควรจะวางระบบการ
วางแผนทั้งกระบวนการในโซอุปทานกอนที่จะกําหนดโครงสรางของการวางแผนความตองการ 
สวนของโครงสรางและวิธีที่มีประสิทธิภาพ 

 
Forecasting 

- Statistical Forecast 
- Incorporation of judgmental factor 
- Collaborative/consensus-based derision 

process  

Simulation 
What-If-Analysis 

Safety stock calculation 

Short Term 
Mid Term 
Long Term 

Mid Term 
Long Term 

Mid Term 

 
 
 
 
 
 
 
 
รูปที่ 2.16  Demand Planning Tasks 
ที่มา : Supply Chain Operations Reference Model (SCOR) 6.0 Introduction 
 

การทําการพยากรณในการวางแผนความตองการมีเครื่องมือที่ใชชวยในการวางแผน 3 
อยางดังนี้ 

1.  การใชวิธีการพยากรณโดยหลักการทางสถิติสมัยใหมเพื่อสรางการพยากรณใน
หลายๆ สินคาแบบอัตโนมัติ วิธีนี้เปนวิธีพื้นฐานขั้นตนของการวางแผนความตองการ ซ่ึงหลักการ
ทางสถิติที่นิยมนํามาใชในการพยากรณไดแก Moving Average Smoothing, Holt’s Method และ 
Seasonal Linear Regression เปนตน 

2. การเพิ่มขอมูลในสวนของผลกระทบตางๆ ที่จะทําใหการขายเพิ่มขึ้นหรือลดลง เชน
การจัดกิจกรรมสงเสริมการขายของฝายขาย การเกิดภัยทางธรรมชาติ กฎหมายตางๆ ของทาง
รัฐบาล เปนตน 

3. สวนสุดทายที่สําคัญคือการที่จะใหทั้งสองขั้นตอนมีประสิทธิภาพไดนั้น 
ความรวมมือซ่ึงกัน และกันของสวนตางๆ ที่เกี่ยวของในการวางแผนความตองการ และตระหนักถึง
ความสําคัญของกระบวนการวางแผนความตองการ ซ่ึงจะสงผลใหเกิดผลลัพธของการวางแผน
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ความตองการที่เปนที่ยอมรับของทุกๆ ฝาย และนําผลลัพธที่ไดไปใชในทุกๆ กระบวนการของการ
วางแผนในโซอุปทาน ตอไป 

กระบวนการตางๆ ที่กลาวมาเพื่อใหการพยากรณใกลเคียงกับความตองการของลูกคา
ใหไดมากที่สุดเพื่อใหสามารถมีสินคารองรับความตองการของลูกคาทุกที่ ทุกเวลา ในจํานวนที่
ครบถวนตามที่ลูกคาตองการ จากรูปที่ 2.17 จะแสดงถึงมิติของการวางแผนความตองการซึ่ง
สามารถแบงได ดังนี้ 

-  มิติในสวนของสินคาประกอบดวยสินคากลุมของสินคา Familyของสินคา Line ของ
สินคา โดยระดับของมิติสินคาในระดับสูงสุดจะทําใหเห็นภาพรวมของสินคา สวนระดับลางสุด
ชวยในเรื่องของการทําการพยากรณ 

-  มิติในสวนของภูมิประเทศประกอบดวย ลูกคา บริเวณของการขายสินคา บริเวณของ
ศูนยกระจายสินคา สวนนี้จะชวยในเรื่องของโครงสรางการตลาดและการขายสินคาวาจะวาง
อยางไร 

-   
7. มิติในสวนของเวลาประกอบดวย ความถี่ของชวงเวลา (วัน, สัปดาหและเดือน) และ

ชวงเวลาของการวางแผน (Planning Horizon) ในสวนนี้จะใชในการกําหนดความถี่ในการวางแผน
โดยปกติจะเริ่มที่ระดับบนสุด (ปหรือเดือน) ลงมาถึงระดับลางสวนที่จะลงมาขนาดไหนขึ้นอยูกับ
ลักษณะของสินคาและตลาดซึ่งในบางครั้งอาจจะทําแคระดับสัปดาหเพียงพอแลว และในการทํา
การพยากรณสําหรับการวางแผนความตองการจําเปนตองมีสวนประกอบทั้งสามอยางนี้เสมอ 

 
รูปที่ 2.17  Three  Dimensional structure of demand planning data 
ที่มา : Supply Chain Operations Reference Model (SCOR) 6.0 Introduction 
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ธุรกิจขายตรง การขายตรง คือ การทําตลาดสินคาอุปโภคบริโภคในลักษณะของการ
นําเสนอขายตอผูบริโภคโดยตรง ณ ที่อยูอาศัยของผูบริโภคหรือท่ีอยูอาศัยของผูอ่ืน ณ ที่ทํางานของ
ผูบริโภคหรือที่อ่ืนๆ ซ่ึงหางจากที่ตั้งรานคาปลีกถาวร ทั้งนี้โดยผูขายตรงใชการอธิบายหรือการ
สาธิตสินคาเปนกลยุทธหลักในการเสนอขาย ผูขายตรงคือ บุคคลผูซ่ึงเปนสมาชิกของระบบการจัด
จําหนายของบริษัทผูประกอบธุรกิจขายตรง ผูขายตรงอาจเปนตัวแทนการคาอิสระ ผูรับเหมาอิสระ 
ผูจําหนายอิสระ ลูกจางเปนตัวแทนขาย ตัวแทนอิสระ (สมาคมการขายโดยตรงไทย, ม.ป.ป.: 2) 

ความแตกตางระหวางธุรกิจขายตรงแบบชั้นเดียวและธุรกิจขายตรงแบบหลายชั้น 
ธุรกิจขายตรงแบบชั้นเดียว หรือธุรกิจ SLM (Single Level Marketing) คือ การที่นักขาย

นําสินคาไปเสนอขายใหกับลูกคาถึงที่บาน ลูกคาสวนใหญคือคนแปลกหนาที่ไมรูจักและคุนเคยกัน 
โดยมีเปาหมายคือยอดการจัดจําหนาย เงินรางวัล และเงินเดือนประจําที่ไดรับ โดยนักขายตรงคือ
ลูกจางของบริษัท 

ธุรกิจขายตรงแบบหลายชั้น หรือธุรกิจ MLM (Multi Level Marketing) คือ การที่นัก
ขายตรงระบบหลายชั้น (Distributor) นําสินคาไปเสนอขายใหกับลูกคาถึงที่บาน ซ่ึงเปนลูกคาที่มี
ความสนิทสนม และรูจักกัน โดยมีเปาหมายในการสรางเครือขาย (Network) คือการจัดตั้งองคกร
สมาชิกขึ้นตามแผนการขายการตลาด นักขายตรงคือผูที่เปนเจาของธุรกิจของตนเอง มีการบริหาร
และการจัดการธุรกิจดวยตนเอง บริษัทเปนเพียงหุนสวน ซ่ึงทําหนาที่เปนผูจัดเก็บสินคา ผลิตสินคา 
และสงเสริมการฝกอบรมเทานั้น 

ความแตกตางระหวางธุรกิจขายตรงแบบชั้นเดียวกับธุรกิจขายตรงแบบหลายชั้น ก็คือ 
“เปาหมาย” เปาหมายของการขายแบบชั้นเดียวนั้น มักจะเนนที่การขายสินคาเพียงอยางเดียว แตการ
ขายแบบหลายชั้นมีเปาหมายที่มากกวานั้น กลาวคือ มีทั้งการขายสินคา และการชักชวนคนเขามา
เปนสมาชิก และตองทําทั้งสองวิธี (ธานี, 2535: 16-17) 

การขายตรงแบบหลายชั้นเปนระบบการขายที่มีประสิทธิภาพมาก และกลับสามารถ
สรางผลงานในเวลาอันสั้น ในขณะที่การขายตรงทั่วไปทําไมได (ธานี, 2535: 16-17) การขายแบบ 
MLM คือ การสรางผูนําที่มีคุณภาพ และศักยภาพที่สามารถถายทอดวิชาการทําธุรกิจเครือขาย
รวมทั้งการเปนวิทยากรบนเวที หรือหนาชั้นเรียนไดเปนอยางดี ธุรกิจขายตรงแบบหลายชั้นไมมีการ
โฆษณาสินคาแบบทั่วไป แตใชสมาชิกขององคกรเปนสื่อและทางผูประกอบการจะจายคาตอบแทน
เปนเปอรเซ็นตจากการขายสินคาใหกับสมาชิกนี่คือ ความแตกตางกับธุรกิจขายตรงแบบชั้นเดียว
และธุรกิจทั่วไป ซ่ึงธุรกิจธรรมดานั้นตองจางบริษัทโฆษณา มีการประชาสัมพันธไวเปนอยางดี  
มีมืออาชีพรับจาง รับทําตั้งแตการวิจัยตลาด ระบุกลุมเปาหมาย และควรทําโฆษณาหรือออกอากาศ
ทางวิทยุ ทางโทรทัศนชวงเวลาใด ถาลงโฆษณาทางนิตยสาร ควรเปนนิตยสารประเภทใด การใช
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ถอยคําภาษา ตัวอักษรเพื่อดึงดูดใหกลุมเปาหมายสนใจ ซ่ึงมีการวางแผนโดยมืออาชีพทั้งสิ้น                 
(รชต, 2544:71) 

ในปจจุบัน มีบริษัทขายตรงแบบหลายชั้นมากมายที่เปดดําเนินการ บางบริษัทเปดขึ้น
เพื่อกอบโกยผลประโยชน แลวเลิกกิจการไปในเวลาอันรวดเร็ว ทําใหประชาชนที่ขาดความรู
ประสบการณตกเปนกลุมเปาหมายไดงาย มีขอสังเกตสําหรับบริษัทขายตรงแบบหลายชั้นที่ดีมี 4 
ประการ คือ 

1. สินคาดี ตองมีมาตรฐานครบ 6 ขอ คือ 
1.1 มีรากฐานความเปนมาทางวิชาการอยางชัดเจน 
1.2 ตองมีผลการใชที่เห็นผลชัดเจน 
1.3 เปนสินคาที่ใชแลวหมดไป 
1.4 ตองไดรับการยอมรับ ในระดับชาติ และนานาชาติ 
1.5 ตองเปนสินคาที่มีจุดเดนชัดเจน แตกตางจากสินคาอ่ืนๆ และไมมีคูแขง 
1.6 ราคาตองเปนธรรม 

2. แผนการขายการตลาดดี 
2.1 ตองมีความเปนธรรม ยุติธรรม ตําแหนงในธุรกิจสามารถแซงกันได 
2.2 ผลงานสะสม ผลตอบแทนยุติธรรมตามความสามารถ รายไดไมมีที่ส้ินสุด 
2.3 เมื่อข้ึนตําแหนงแลวยอดไมตก 
2.4 แผนการตลาดมีความเปนไปไดอยางชัดเจน สามารถประสบความสําเร็จได

และมีความมั่นคงมีมรดกตกทอดให 
3. บริษัทดี มีความมั่นคง 

3.1 ผูบริหารเปนที่นาเชื่อถือมีช่ือเสียง 
3.2 มีระบบในการจัดการบริหารที่ดี 
3.3 ทุนจดทะเบียนทรัพยสินของบริษัทชัดเจน 
3.4  ผลการประกอบการชัดเจน (ยอดจําหนาย) 
3.5  มีเครือขายสาขาทั่วประเทศ 

4. มีกระบวนการฝกอบรมที่ดี ซ่ึงบริษัทที่ถูกตองจะมีกิจกรรมจัดฝกอบรมอยาง
ตอเนื่องดังนี้ 

4.1 ตองจัดอบรมใหผูเขารวมธุรกิจไดรูแนวทางการทําธุรกิจอยางถูกตอง 
4.2 สนับสนุนการขายการตลาด 
4.3 ใหผูเขารวมธุรกิจไดเรียนรูเร่ืองสินคา ผลิตภัณฑ เพื่อการแนะนําที่ถูกตอง 
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4.4 เพื่อการพัฒนาตนเองของผูรวมธุรกิจ และสรางผูนําในองคกรใหสรางเครื่อง
เครือขายธุรกิจตอไปได 

4.5 จัดสัมมนาเพื่อเรียนรูประสบการณจากผูประสบความสําเร็จ และนําไปใชดวย
ความเขาใจที่ดี (เบญจวรรณ, 2542: 172-174) 

อนาคตของการดําเนินธุรกิจขายตรงแบบหลายชั้นในประเทศไทย มีแนวโนมจะไปได
ดวยดีมีบริษัทที่ดําเนินธุรกิจขายตรงแบบหลายชั้นที่ประสบความสําเร็จ มียอดการจัดจําหนายในแต
ละปมีมูลคาเปนพันๆ ลานบาท ดังจะเห็นไดจากการฉลองความสําเร็จในหนาหนังสือพิมพรายวัน
หรือหนังสือพิมพเศรษฐกิจ กวาธุรกิจเหลานั้นจะประสบความสําเร็จไดนั้น ทุกบริษัท ทุกองคกร
พยายามคนหาความรูตางๆ ที่จะมาพัฒนาบุคคลากรของบริษัท ในเรื่องการจัดประชุมสัมมนาตางๆ 
เพื่อเพิ่มจํานวนสมาชิกใหกับองคกร อีกทั้งวิทยากรรับเชิญ ตองเปนนักพูดที่ดี มีจิตวิทยา (รชต, 
2544: 71) หนึ่งในธุรกิจการขายตรงแบบหลายชั้น ที่ไดรับการยอมรับจากสามคมการขายโดยตรง
ไทย ก็คือธุรกิจขายตรงซึ่งไดนําเสนอประวัติและแนวคิดดังนี้ 
 
2.2 ความรูเก่ียวกับองคกรธุรกิจขายตรง 

2.2.1  ความแตกตางระหวางธุรกิจทั่วไปและธุรกิจขายตรง 
ลักษณะของธุรกิจทั่วไป 
 

 
 
ผูผลิต 

 
คาสง 

 
คาปลีก 

 
ลูกคา  

 
 

รูปที่ 2.18  ภาพแสดงลักษณะของธุรกิจทั่วไป 
ที่มา : วิทัต และจินตนา, 2540: 90 
 

ในธุรกิจทั่วๆ ไปคนสวนใหญเปนเพียงลูกคา โดยซื้อสินคาที่รานคาปลีกใกลบาน ซ่ึง
ราคาสินคาไดรวมคาขนสง คาโฆษณาตางๆ ยกตัวอยางเชน ผูผลิตไดรับกําไร 40% ผูคาสง และผูคา
ปลีกไดรับ กําไร 30% โดยลูกคาเปนผูรับภาระจายคาสินคา 100% เปนตน 
ลักษณะของธุรกิจขายตรง 
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ผูผลิต 
 

นักธุรกิจอิสระ 
 

ลูกคา  
 
 

รูปที่ 2.19  ภาพแสดงลักษณะของธุรกิจขายตรง 
ที่มา:  วิทัต และจินตนา, 2542: 90 
 

ในธุรกิจขายตรง การสั่งซื้อสินคานั้น ตองผานตัวแทนก็คือ นักธุรกิจอิสระผูจําหนาย
ของทางบริษัท ซ่ึงเปนทั้งผูคาสงและผูคาปลีก สินคาไมมีการจําหนายตามรานคาทั่วๆ ไป 
นอกจากนั้นลูกคาสามารถสมัครเปนสมาชิกเพื่อใชสินคาไดในราคาตนทุน และเปนตัวแทน
จําหนายสินคาได 

 
รายไดของธุรกิจและอาชีพทั่วๆ ไป แบงเปน 5 รูปแบบ 
เมื่อพิจารณาโดยยึดหลักการไดมาของรายไดเพื่อรวบรวมเปนหมวดหมูใหเปน

ไดอะแกรมมองเห็นไดสามารถจัดได 5 รูปแบบ ดังนี้  
 
1. รายไดแบบรับครั้งเดียว (One time Income) 

 
รูปที่ 2.20  ภาพแสดงรายไดแบบรับครั้งเดียว 
ที่มา : วิทัต และ จินตนา, 2542: 109 
 

โครงสรางรายไดไมแนนอน รับเปนครั้งๆ ตัวอยางอาชีพ เกษตรกร งานรับเหมารับจาง
ทั่วไป รายไดส้ินสุดเมื่อหยุด ปวย เลิกจางหรือเสียชีวิต 
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2. รายไดแบบขั้นบันได, เชิงเสน (Linear Income) 
 

 
 

 
 
 
 

 
 
   เวลา          เสียชีวิต    

รูปที่ 2.21  ภาพแสดงรายไดแบบขั้นบันได เชิงเสน 
ที่มา : วิทัต และ จินตนา, 2540: 110 
 

โครงสรางของรายไดเพิ่ม 10-15% ตอป ตัวอยางอาชีพ ลูกจาง ราชการ รัฐวิสาหกิจ 
รายไดส้ินสุดเมื่อ เกษียณ ลาออก เลิกจาง เสียชีวิต 

 
3. รายไดแบบถดถอย (Regressive Income)  

  
 
               

รายได                
                 
                 
                 
                 

            เสียชีวิต   
                
                 
                 
                 

            เวลา    

รายได 

รูปที่ 2.22  ภาพแสดงรายไดแบบถดถอย 
ที่มา : วิทัต และ จินตนา, 2540: 110 
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โครงสรางรายไดเปนสวนแบงที่คอยๆ นอยลง ตัวอยางอาชีพนักรอง, นักแสดง ตัวแทน
ขายประกันชีวิต รายไดส้ินสุดเมื่อมีอายุมาก เลิกจาง เสียชีวิต ปวย หยุดทํางาน 

 

4. รายไดแบบขั้นลงตามสภาวะการณ (Intermittent Income) 

 
รูปที่ 2.23  ภาพแสดงรายไดแบบขึ้นลงตามสภาวะการณ 
ที่มา : วิทัต และ จินตนา, 2542: 110 
 

โครงสรางของรายไดไมแนนอน ไดรายไดไมสม่ําเสมอขึ้นกับสภาวะเศรษฐกิจ ตัวอยาง
อาชีพ นักธุรกิจการคาหุน รายไดส้ินสุดเมื่อมีอายุมาก เสียชีวิต ปวย หยุด หมดทุน 

 

5. รายไดแบบพหุคูณ (Multiple Income) 
 

เงิน 
 

   

  

           
                    
                    
                    
                    
                    
                    
                    

                  เวลา 
รูปที่ 2.24  ภาพแสดงรายไดแบบพหุคูณ 
ที่มา : วิทัต และ จินตนา, 2542 : 111 

โครงสรางของรายไดแนนอน ยิ่งกิจการดียิ่งมีเวลามาก มีอิสระดานเวลา การใชจาย 
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ตัวอยางอาชีพเครือขายธุรกิจขายตรง 
 

โครงสรางการบริหารงานของบริหารของธุรกิจขายตรงประเทศไทย 
 

 
รูปที่ 2.25  แสดงโครงสรางองคกรของธุรกิจขายตรง 

 
โครงสรางธุรกิจขายตรงมีขอบขายการใหบริการแกผูจําหนายเปนจํานวนมาก บริษัทจึง

ไดแบงหนาที่และงานบริหารการบริการออกเปน 5 ฝาย คือ ฝายการตลาด รวมทั้งแผนกพัฒนา
สินคาใหม ฝายการเงินและการบริหาร ฝายคลังสินคา และบริการ และฝายระบบขอมูล เพื่ออํานวย
ความสะดวกสําหรับผูจําหนาย 

1. ฝายการขาย  
ทําหนาที่ ติดตอประสานงานระหวางผูจําหนาย และบริษัท ใหคําแนะนําปรึกษาในเรื่อง

ตางๆ เกี่ยวกับการดําเนินธุรกิจขายตรง พิจารณาตรวจสอบ และรับรองคุณสมบัติของผูจําหนายใน
ระดับตางๆ ติดตามรักษาจรรยาบรรณในการดําเนินธุรกิจ จัดการประชุม และสัมมนาผูจําหนายใน
ระดับตางๆ ทั้งใน และตางประเทศ ใหความรู และฝกอบรมเชิงปฏิบัติการเกี่ยวกับการขาย รับ และ
ตรวจสอบแบบฟอรมรายงานผูจําหนายระดับเข็มเงินที่ผูจําหนายตรงสงมาเพื่อการโอนยอด พีวี/ บีวี 
ตอเดือน ตรวจสอบแบบฟอรมรายงานการสั่งซื้อ ภายในกลุมผูจําหนาย ที่ผูจําหนายสงมา และการ
โอนยอดพีวี / บีวี แตละเดือน 

2. ฝายการตลาด แบงการบริการออกเปน 2 แผนก ดังนี้ 
2.1 แผนกบริหารผลิตภัณฑ ทําหนาที่ พิจารณาจัดหาผลิตภัณฑที่เหมาะสมกับ

ตลาดเขามาจําหนายติดตอหนวยงานของรัฐบาลซึ่งมีหนาที่เกี่ยวของกับการขึ้นทะเบียนผลิตภัณฑ
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เพื่อใหไดรับใบอนุญาต จําหนายโดยถูกตองตามกฎหมาย ใหขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑสูผูจําหนาย 
ทําการสงเสริมสนับสนุนการขายผลิตภัณฑ 

2.2 แผนกสื่อสารการตลาด ทําหนาที่ ผลิตนิตยสาร ผลิตแค็ตตาล็อกผลิตภัณฑ และ
ส่ิงพิมพตางๆ ตลอดจนเทปวีดีโอ และเทปคาสเส็ทท เพื่อสงเสริมการขายและการดําเนินธุรกิจ ของ
ผูจําหนาย บริการขอมูล และใหคําแนะนําปรึกษาเกี่ยวกับสื่อสงเสริมการขายประเภทตางๆ เพื่อ
สงเสริมการดําเนินธุรกิจของผูจําหนาย ประสานงานกิจกรรมเพื่อภาพพจน และการประชาสัมพันธ 

3. ฝายการเงินและการบริหาร 
ทําหนาที่ ตรวจสอบคํานวณ และจายสวนลดพิเศษระดับตางๆ ใหกับผูจําหนายตาม

กําหนดการ แตละเดือน จัดการเกี่ยวกับระบบรับการสั่งซื้อผลิตภัณฑจากผูจําหนาย ตรวจสอบเพื่อ
การชําระเงินเพื่อการสั่งซ้ือผลิตภัณฑจากผูจําหนาย จายเงินคืนใหกับผูจําหนายที่ลาออก บันทึก
ขอมูลการโอนยอด พีวี / บีวี และรายการปรับปรุงตางๆ บันทึกขอมูลการคืนผลิตภัณฑ และออก
ใบสําคัญลดหนี้ใหกับผูจําหนายสําหรับผลิตภัณฑที่นํามาคืน รับผิดชอบในการจัดสงนิตยสาร และ
ไปรษณียภัณฑตางๆ จัดการในเรื่องเกี่ยวกับกฎหมายและภาษีบริหารงานทั่วไป และจัดการเกี่ยวกับ
การอํานวยความสะดวกตางๆ และบริหารงานบุคคลภายในของบริษัท 

4. ฝายคลังสินคา และบริการแบงการบริการออกเปน 4 สวน ดังนี้ 
4.1 สวนคลังสินคา ทําหนาที่ จัดบรรจุผลิตภัณฑที่ไดรับการสั่งซ้ือซ่ึงผานขั้นตอน

การชําระเงินอยางถูกตอง แลวเพื่อสงมอบใหผูส่ังซ้ือ ตรวจสอบความถูกตองของประเภทผลิตภัณฑ
และจํานวน รวมทั้งความสมบูรณของหีบหอบรรจุภัณฑที่จะจัดสงรับผิดชอบในการติดฉลาก
ภาษาไทยของผลิตภัณฑทุกชนิดตามขอกําหนดของรัฐ รับการสั่งซื้อผลิตภัณฑและการชําระเงินใน
คลังสินคาสวนภูมิภาคทั้งหมด 

4.2 สวนวางแผนสินคาคงคลัง ทําหนาที่ รับผิดชอบการบริหารสินคาคงคลัง ติดตอ
ประสานงานกับสํานักงานใหญเกี่ยวกับการสั่งนําเขา และกําหนดการขนสงของผลิตภัณฑที่
จําหนายทั้งหมด 

4.3 สวนจัดสงสินคา ทําหนาที่ จัดการบรรจุหีบหอสําหรับผลิตภัณฑที่ไดรับการ
ส่ังซ้ือ จัดการจัดสงผลิตภัณฑใหผูจําหนายในพื้นที่ที่เปดบริการการจัดสง  

4.4 สวนรับคืนสินคาทําหนาที่ จัดการเกี่ยวกับการสงคืนผลิตภัณฑของผูจําหนาย 
5. ฝายระบบขอมูล แบงการบริการออกเปน 2 แผนก ดังนี้ 

5.1 แผนกทะเบียนผูจําหนาย ทําหนาที่รับ และดําเนินการในเรื่องตางๆ เกี่ยวกับ
สมาชิกภาพของผูจําหนายทั้งหมด รับใบสมัครผูจําหนายรายใหมเพื่อดําเนินการขึ้นทะเบียนเปนผู
จําหนาย จัดการวิธีการตออายุสมาชิกภาพการเปนผูจําหนาย จัดการวิธีการลาออกจากการเปนผู
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จําหนาย จัดการเปลี่ยนแปลงขอมูลตางๆ ตามความประสงคของผูจําหนาย 
5.2 แผนกคอมพิวเตอรทําหนาที่จัดการเกี่ยวกับขอมูลของบริษัท เพื่อใชในการ

ดําเนินการของฝายตางๆ ในบริษัท เก็บบันทึกขอมูลขององคการผูจําหนายและของบริษัท จัดการ
ดานขอมูลขาวสารตอผูจําหนายตรง จัดการดานเทคนิคคอมพิวเตอรเพื่อติดตอกับสํานักงานใหญ
และคลังสินคาตางๆ โดยผานทางระบบการสื่อสารอิเล็คโทรนิค 

2.2.2 กลยุทธการดําเนินธุรกิจขายตรง 
2.2.2.1 การเริ่มตนธุรกิจขายตรงเริ่มตนธุรกิจที่ผูจําหนายผลิตภัณฑของบริษัทนั่นคือ 

คุณไดรับการสปอนเซอรจากผูจําหนายผลิตภัณฑของบริษัท คนหนึ่ง และซื้อชุดคูมือการดําเนิน
ธุรกิจขายตรง ชุดคูมือการดําเนินธุรกิจประกอบดวย เอกสารสิ่งพิมพตางๆ เกี่ยวกับบริษัท อาทิ การ
บริหารธุรกิจ การบริหารลูกคา การสปอนเซอร ขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ และใบสมัครเปน 
ผูจําหนายผลิตภัณฑ การที่จะเปนผูจําหนายผลิตภัณฑนั้น ทําไดโดยการซื้อชุดคูมือการดําเนินธุรกิจ
อยางเดียวเทานั้น โดยมิตองมีเงื่อนไขใดๆ ดังตอไปนี้ คือ ซ้ือหรือเก็บสต็อกผลิตภัณฑไว ซ้ือเอกสาร
ส่ิงพิมพ เทปคาสเส็ทท หรืออุปกรณสงเสริมการขายตางๆ เขารวมการประชุมหรือการสัมมนาอื่นๆ 
เพื่อการสรางธุรกิจ ในธุรกิจขายตรงจะไมมีการกําหนดยอดขาย เขตการขาย และคาใชจายในการ
ลงทุน ทําธุรกิจดวยเงินจํานวนมาก สามารถทุมเวลา และพลังกายพลังใจในการทําธุรกิจขายตรงได
มากเทาที่คุณตองการ ไมวาคุณจะทําธุรกิจแบบเต็มเวลา หรือนอกเวลางานประจํา ธุรกิจจะเปน
ธุรกิจของคุณเองอยางแทจริง 

2.2.2.2 วิธีส่ังซื้อผลิตภัณฑจากคลังสินคา  การสั่งซื้อผลิตภัณฑโดยตรงจากคลังสินคา 
ปฏิบัติตามคําแนะนําดังตอไปนี้ สามารถสั่งซ้ือไดเฉพาะผลิตภัณฑที่มีระบุในใบแจง “ราคาจําหนาย
ผลิตภัณฑ” ราคาแตละรายการที่ระบุไวในเอกสารนี้ เปนราคาตอหนวย โดย กรอก “ใบสั่งซื้อ
สินคา” อยางสมบูรณชัดเจน กอนที่จะสงไปยังบริษัท การสั่งซื้อผลิตภัณฑจากคลังสินคาสามารถ
กระทําได 5 วิธี ดังตอไปนี้ 

1. การสั่งซ้ือสินคาดวยตนเองที่บริษัท 
2. การสั่งซ้ือสินคาทางโทรศัพท 
3. การสั่งซ้ือสินคาทางไปรษณีย / โทรสาร 
4. การสั่งซ้ือสินคาโดยการอัดเทปทางโทรศัพทนอกเวลาทําการ 
5. การสั่งซ้ือสินคาทางโทรศัพทโดยระบบตอบรับอัตโนมัติ (VRS) 

2.2.2.3 การบริการจัดสงผลิตภัณฑ 
เพื่อเปนการอํานวยความสะดวกแกผูจําหนาย บริษัทจึงเปดบริการจัดสงผลิตภัณฑ

ใหแกผูจําหนาย โดยจะจัดสงผลิตภัณฑใหแกผูจําหนายตามที่อยูสําหรับสงผลิตภัณฑที่ผูจําหนายได
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ใหไว และถูกบันทึกอยูในเครื่องคอมพิวเตอรของบริษัทแลวเทานั้น หากตองการเปลี่ยนสถานที่สง
ผลิตภัณฑ ตองแจงขอเปลี่ยนแปลงที่อยูสําหรับสงผลิตภัณฑกับแผนกทะเบียนผูจําหนายกอน
ลวงหนาอยางนอย 4 วันทําการ ในกรณีที่ตองการใหบริษัทสงสินคาใหในการสั่งซ้ือครั้งตอไป 

2.2.2.4 วิธีการชําระเงิน 
1. ชําระเงินสดที่คลังสินคา 
2. ชําระเงินโดยใชบัตรบริการเงินดวน (ATM)  
3. ชําระเงินโดยโอนเงินเขาบัญชีธนาคารของบริษัท ในนามบริษัท  

หากสั่งซื้อผลิตภัณฑเปนจํานวนนอยกวา 1,500 บาท คุณควรสั่งซ้ือจากผูสปอนเซอรหรือ
ผูจําหนายตรงของคุณ เพราะถาคุณซื้อโดยตรงจากบริษัท เมื่อผลิตภัณฑรวมแลวต่ํากวา 1,500 บาท 
บริษัท จะคิดคาธรรมเนียมการบริการ 10 บาท 

2.2.2.5 การคืนผลิตภัณฑบริษัท จะรับคืนผลิตภัณฑภายใตเงื่อนไข 2 ประการตาม
แผนการขายและการตลาด คือ 

1. การรับประกันความพอใจ ลูกคาสามารถที่จะคืนผลิตภัณฑนั้นไดและผู
จําหนายจะตองคืนเงิน ใหกับลูกคาเต็มมูลคา ตามราคาที่จายออกไป หรือผูจําหนายอาจจะเปลี่ยน
ผลิตภัณฑชนิดใหม ใหตามยอดเงินนั้น หรือผูจําหนายอาจจะใหเครดิตแกลูกคาเต็มจํานวน การ
รับประกันนี้จะยังมีผลถึงแมวาลูกคาไดใชผลิตภัณฑไปแลวบางสวน 

2. กฎการซื้อกลับคืน โดยครอบคลุมสถานการณ ดังนี้ 
-  ผูแทนจําหนายตองการที่จะเลิกทําธุรกิจขายตรง 
-  ผูจําหนายมผีลิตภัณฑที่ตองการจะคืน 

2.2.3 แผนการขาย และการตลาดของธุรกิจขายตรง 
แผนการขาย และการตลาด เปนแผนงานที่งายตอการปฏิบัติเพื่อใหคุณสรางรายไดจากธุรกิจ 

ตอไปนี้คือรายไดตางๆ ซ่ึงคุณจะไดรับในการทําธุรกิจของบริษัทรายไดจากการขายปลีก ผูจําหนาย
จะมีรายไดจากธุรกิจของคุณทันทีจากผลกําไรของ การขายปลีกจะเปนประมาณ 25-30% ของราคาผู
จําหนาย (ดีพี) ของผลิตภัณฑที่ขาย 
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ตารางที่ 2.1  ตารางแสดงรายไดจากผลกําไรของการขายปลีก 
 

ยอดธุรกิจในหนึ่งเดือน ผลกําไรจากการขายปลีก 
เดือนที่ 1-10 000 บาท 
เดือนที่ 2-20 000 บาท 

2 500 บาท 
5 000 บาท 

 
รายไดจากสวนลดประจําเดือน 
นอกจากรายไดของผลกําไรจากการขายปลีกแลว ยังมีรายไดซ่ึงเกิดจากความพยายาม

ในการขายผลิตภัณฑในแตละเดือน ตารางสวนลดตอไปนี้แสดงใหเห็นถึงรายไดคิดเปนเปอรเซ็นต
สวนลดในระดับตางๆ ตามความพยายามในหนึ่งเดือน 
 
ตารางที่ 2.2  ตารางแสดงรายไดจากสวนลดประจําเดือน 
 

พีว ี บีว ี เปอรเซ็นตสวนลด 
150,000 ขึ้นไป 
90,000 ขึน้ไป 
55,000 ขึ้นไป 
35,000 ขึ้นไป 
20,000 ขึ้นไป 
10,000 ขึ้นไป 
3,000 ขึน้ไป 

190 500 
114 300 
69 850 
44 450 
25 400 
12 700 
3 810 

21% 
18% 
15% 
12% 
9% 
6% 
3% 

อัตราสวนพีวี : บีวี = 1 พีวี : 1.27 บีวี อัตราสวนนี้เปนอัตราสวนเฉลี่ย 
 

ผลิตภัณฑของบริษัททุกชนิดที่มีการเพื่อการขายปลีก (ยกเวนอุปกรณสงเสริมการขาย)  
จะมีการตั้งหนวยผลิตภัณฑแตละชนิดเปนสองหนวยคือพีวี  (PV/POINT VALUE) และบีวี 
(BV/BUSINESS VOLUME)  

พีวี ตั้งขึ้นเพื่อกําหนดวา เมื่อผูจําหนายขายผลิตภัณฑทั้งหมดในแตละเดือนมียอดรวม  
พีวีเปนเทาใด ก็จะไดสวนลดเพิ่มเติมตามขั้นของพีวีรวมที่ขายได 

บีวี ตั้งขึ้นเพื่อเปนกลไกในการปรับแตงรายไดใหสอดคลอง และคุมตอการดําเนินธุรกิจ
หนวย บีวี โดยปกติจะเทียบเทากับราคาทุนของผลิตภัณฑเปนงินบาท และสูงขึ้นตามการปรับราคา
ผลิตภัณฑในแตละครั้ง 
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พีวี และบีวี สองหนวยดังกลาวไดกําหนดขึ้นเพื่อคุมครองผลกําไรในการดําเนินธุรกิจ
ในขณะที่พีวีจะเปนดัชนีช้ีวา เพื่อทราบวาจะตองใชความพยายามเพิ่มขึ้นเทาใดในการขายผลิตภัณฑ 
เพื่อใหไดเปอรเซ็นตสวนลดที่มากขึ้น บีวีจะเปนตัวที่เปล่ียนไปตามมูลคาราคาผลิตภัณฑที่จะ
เปลี่ยนแปลงตามภาวะเงินเฟอ ดังนั้น โดยวิธีดังกลาวก็จะสงผลใหแผนการขาย และการตลาด
ประกันวาจะไดรับผลตอบแทนที่ยุติธรรมตลอดไปในการขายผลิตภัณฑ 
 
ตารางที่ 2.3  ตารางแสดงตัวอยาง ผลตอบแทนสวนลดที่เพิ่มขึ้นเมื่อผูจําหนายขายไดมากขึ้น 
 

ยอดธุรกิจใน
หนึ่งเดือน บีว ี

สวนลดตาม
ตารางเปน 

% 

สวนลดตาม 
ตารางเปน 

บาท 
ก 

ผลกําไรขายปลีก 
25% 
บาท 
ข 

รวมรายได 
 

บาท 
ก+ข 

5,000 3% 150 1 250 1 400 
15,000 6% 900 3 750 4 650 
28,000 9% 2 520 7 000 9 520 

 
ผูจําหนายสามารถเติบโตดวยการสปอนเซอร ผูจําหนายสามารถขายธุรกิจดวยการ

สปอนเซอรผูอ่ืน ใหเขารวมธุรกิจขายตรงดวยเมื่อสปอนเซอรผูจําหนาย สวนลดประจําเดือนจะไม
เพียงคิดจากยอดขายของตนเองเทานั้น แตจะรวมถึงยอดขายของผูจําหนายที่สปอนเซอรดวย ดังนั้น 
ผูจําหนายจะไดรับสวนลดที่สูงกวา จากยอดขายรวมของทั้งตนเอง และผูที่เปนสปอนเซอร 

2.2.4 วิธีการคํานวณ 
สมมติวาคุณสปอนเซอรผูจําหนาย 3 คน โดยแตละคนและตัวคุณเองมียอดขาย 5,000 

บาทในเดือนนั้น ดังนั้น กลุมของคุณจะมียอดขายในกลุมเปน 5,000*4 = 20,000 บีวี ซ่ึงจะทําใหคุณ
ไดรับสวนลด 6% หรือ 1,200 บาท 

แตผูจําหนายที่คุณสปอนเซอรแตละคนมียอดขายคนละ 5,000 บีวี ดังนั้น เขาจะไดรับ
สวนลด 3% หรือ 150 บาท เมื่อคุณจายสวนลดใหคนละ 150 บาท ทั้งสามคนเปนเงิน 450 บาท 
ยังคงเหลือสวนลดอีก 1,200 - 450 = 750 บาท เงินสวนนี้เปนเงินที่เรียกวา “สวนลดแตกตาง” ซ่ึง
เปนสิทธิของคุณที่จะไดรับไวในฐานะที่คุณเปนผูสอนสปอนเซอรผูจําหนายเหลานั้น 
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ตารางที่ 2.4  ตารางแสดงตัวอยางยอดขายที่สูงจะสงผลใหรายไดเพิ่มมากขึ้น 
 

ยอดบีวแีต
ละคนของ
คุณและผู
จําหนายที่

คุณ
สปอนเซอร 

ยอดบีวี
รวมกลุม
ของคุณใน
เดือนนัน้ 4 

คน 

ก 
สวนลด

ทั้งหมดที่คุณ
จะไดรับ 

ข 
สวนลดที่คุณ
จายออกไป 

ค 
สวนลด

แตกตางที่คุณ
ไดรับ 
ก-ข 

ง 
กําไรจาก 

การขายปลีก 
ของคุณ  

25% 

รวมรายได
ทั้งหมดที่คุณ
จะไดรับ 

 
ค+ง 

5,000 
 

20,000 
 

20,000-6% 
= 12,000 บาท 

5,000*3% 
= 450 บาท 

750 บาท 
 

1,250 บาท 2,000 บาท 
 

20,000 80,000 80,000*15% 
= 12,000 บาท 

20,000*6%*3 
= 3,600 บาท 

8,400 บาท 1,250 บาท 9,650 บาท 

40,000 160,000 160,000-18% 
=28,800 บาท 

40,000*9%*3 
=10,800 บาท 

18,000 1,250 บาท 19,250 บาท 

 
สวนลดพิเศษผูนํา 4% จายเปนรายเดือนใหกับผูจําหนายของบริษัทโดยคํานวณจากยอด

ธุรกิจสวนตัวของผูจําหนายที่มีสวนลดสูงสุด 21%ที่คุณเปนผูสปอนเซอร ทั้งนี้ตองมีคุณสมบัติตาม
ขอกําหนด สวนลดนี้เปนรางวัลสําหรับผูจําหนายที่ไดลงทุนในดานเวลาและความพยายามในการ
สรางผูจําหนายที่มีสวนลดสูงสุด 21% ในองคกร 

วิธีการเขาสูธุรกิจขายตรง การเขาสูธุรกิจมีกฎระเบียบในการสมัครแรกเขาดังนี้ คือ สมัคร
โดยผานผูที่เปดโอกาสทางธุรกิจ คือ สปอนเซอรคือพี่เล้ียงหรืออัพไลน คําวา “อัพไลน” ในภาษาไทย 
หมายถึงผูจําหนายที่อยูเหนือข้ึนไปในสายงานการสปอนเซอร ซ่ึงอัพไลนจะอธิบายแผนการขาย
การตลาด และพาไปประชุม โดยมีวิทยากรที่มีประสบการณ และประสบความสําเร็จในระดับสูงขึ้น
ไปมาเลาประสบการณ โดยไมเสียคาใชจาย และสามารถซื้อสินคาไดในราคาทุน ตัวอยางนี้แสดงให
เห็นวาการดําเนินธุรกิจขายตรงของบริษัทที่เปนกรณีศึกษาสามารถดําเนินธุรกิจไดในทุกโอกาส  
บริษัทมีสินคามากมายหลายชนิดและผูสมัครควรมีการสาธิตการใชสินคาอยูเสมอ เพื่อใหเกิดความ
เชี่ยวชาญแลวยังทําใหลูกคาเขาใจวิธีการใช และคุณประโยชนตลอดจนประสิทธิภาพของสินคานั้นๆ 
ในการเขารวมประชุมทําใหผูสมัครไดรับประสบการณจากเพื่อนรวมอาชีพ และไดพบกับปญหาใหม
ตลอดจนวิธีการตอบขอโตแยงของลูกคา เพื่อเปนแนวทางในการแกไขปญหา และเปนการเปดโลก
ทัศนที่ดีทางหนึ่ง (วิทัต และ จินตนา, 2542: 86, 316) 

การประกอบอาชีพในโลกนี้ กอนที่จะประกอบอาชีพไดนั้น ตองมีการศึกษาเรียนรูหลาย
วิชา การศึกษาเลาเรียนนั้นตองใชเวลาหลายป หลังจากนั้นจึงเริ่มตนทํางาน และไดรับเงินเดือนคาจาง
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เปนการตอบแทน ในธุรกิจขายตรงนั้นใหแนวทางในการประกอบอาชีพตางจากธุรกิจทั่วไป ธุรกิจขาย
ตรงใหอิสรภาพ ครอบครัว ความหวัง และรางวัลอยางไมมีที่ส้ินสุด ดังนั้นจึงตองเรียนรูเชนกัน ใน
ธุรกิจของบริษัทขายตรงที่เปนกรณีศึกษามีหลักการในการเรียนรู 4 ขอหลัก หรือ 4 หลักวิชาการ ซ่ึงมี
ความจําเปนตองเรียนรูเพื่อสรางความสําเร็จ ดังนี้ 

วิชาที่ 1 การสาธิตสินคา ตองมีอุปกรณการสาธิตเปนของตนเอง จัดใหครบ และหมั่นซอม
การสาธิตใหคลอง สินคาที่ใชในการสาธิตเบื้องตนไดแก สินคาที่ใชทําความสะอาดภายในบาน น้ํายา
เอนกประสงค L.O.C น้ํายาลางจาน และมีสินคาที่ควรจัดเตรียมเมื่อมีเวลาหรือโอกาส ไดแนะนําคือ 
กลุมผลิตภัณฑอาหารเสริม และปจจุบันมีสินคาที่จําเปนคือ เครื่องกรองน้ํา  การจัดการฝกอบรมสินคา
กลุมอ่ืน เชนกลุมเครื่องสําอาง และกลุมสินคาเครื่องครัว เปนตน 

วิชาที่ 2 การพูดแผนการขายการตลาด ตองฝกใหชัดเจน ความหมายถูกตอง เนนถึงความ
เปนอิสระ ยุติธรรม โอนเปนมรดกได ควรมีแฟมเพื่อการสปอนเซอรพรอมอยูตลอดเวลาและ
ภาพลักษณของบริษัท 

วิชาที่ 3 การกลาวถึงความสวยงามของธุรกิจของบริษัท เปนธุรกิจที่อิสระถูกตองตาม
กฎหมาย แมหยุดทํางานแลวยังมีรายไดตอเนื่อง เปนสังคมที่นาอยูมีการชวยเหลือเกื้อกูลกัน 

วิชาที่ 4 การตอบขอโตแยง ซ่ึงเปนวิชาที่สําคัญอีกวิชาหนึ่งที่นักธุรกิจอิสระผูจําหนายควร
ฝกฝนวิธีการตอบขอโตแยงจากผูเปนอัพไลนเปนการแกปญหาของลูกคา และคนในกลุม 

S สูความสําเร็จ 
S1 = Selling การขายที่เปนสไตลของบริษัทคือ ขายดวยใจที่อยากใหเพื่อนไดใชสินคา 

เพราะเงินจํานวนเดียวกันถาไมใชผลิตภัณฑบริษัทก็ใชสินคายี่หออ่ืนเพียงแตสินคาของบริษัทพิสูจน
คุณภาพได สินคามีรับประกันความพอใจเต็ม 100% ถาไมพอใจสินคา บริษัทยินดีคืนเงินเต็มมูลคา
ของสินคา 

S2 = Sponsoring การสปอนเซอร คือ การชวนคนเพื่อเปดโอกาสที่ดีทางธุรกิจใหและเปน
ความมั่นคงของกลุมในธุรกิจอิสระของบริษัท 

S3 = Servicing การบริการมี 2 แบบ คือ 
1. บริการทีมงาน คือ การแจงขาวสารการประชุม พัฒนาองคกรใหชวยเหลือตนเอง และ

ผูอ่ืนได 
2. บริการลูกคา เนนความรูเร่ืองตัวสินคา การใชที่ถูกวิธี บริการมอบสินคาใหรวดเร็ว 

ติดตามผล 
หลังการขายเพื่อสรางความประทับใจตอเนื่อง เพราะวาลูกคาที่ดีจะมาเปนผูจําหนายที่ดี

ในอนาคตโดยใชวิชาที่ 3 
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S4 = Studying การเรียนรู (Meeting) การประชุม การเรียนรูทั้งที่จากเซ็นเตอร ที่งาน
ประชุมตางๆ จากการฟงเทป อานวารสารตางๆ หนังสือแรงบันดาลใจรวมทั้งการพูดคุยกับผูที่ประสบ
ความสําเร็จ ที่สําคัญคือเรียนรูจากประสบการณการทํางานดวยตนเองจะทําใหเกิดความชํานาญ และ
มั่นใจในการทําธุรกิจขายตรง 

จากขั้นตอนผลการปฏิบัติงานดังกลาวนี้ ผูศึกษาไดใชกลุมของนักธุรกิจอิสระที่ทําธุรกิจ
ขายตรง ซ่ึงเปนผูที่ประสบผลสําเร็จในการปฏิบัติงานในการทําธุรกิจของบริษัท ซ่ึงก็คือผลสําเร็จใน
การทําธุรกิจขายตรง โดยมีระดับขั้น และมีการประเมินผลการปฏิบัติงานดวยตนเอง คือใช 4’S สู
ความสําเร็จในการทําธุรกิจ 
 
2.3 ผลงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

อรุณ  ดีทองออน (2534) ไดทําการศึกษาวิจัยเร่ืองปจจัยที่นําไปสูความสําเร็จในการปฏิบตัิ
หนาที่ของพัฒนากร พบวาพัฒนากรประสบความสําเร็จในการปฏิบัติหนาที่ไดเปนผลมาจากปจจัย
สําคัญ 3 ประการ กลาวคือ ความเปนผูนําตามอํานาจหนาที่ บุคลิกภาพสวนตัว และความสามารถใน
การสรางความสัมพันธตอบุคคลและชุมชน 

ศักดิ์สิทธิ์  สธนพงษ (2539) ไดวิจัยเร่ือง “การศึกษาความสัมพันธระหวางความสําเร็จการ
ทํากิจกรรมของกลุมควบคูกับคุณภาพ กับเจตคติความตองการและบุคลิกภาพแบบแสดงตัวของ
สมาชิกกลุมควบคุมคุณภาพ” พบวา 1. เจตคติของสมาชิกกลุมควบคุมคุณภาพตอการทํากิจกรรมกลุม
ควบคุมคุณภาพ มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันกับความสําเร็จในการทํากิจกรรมของกลุม 2. เจตคติ
ของสมาชิกกลุมควบคุมคุณภาพตอผูนํากลุมมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันกับความสําเร็จในการ
ทํากิจกรรมของกลุม 3. เจตคติของสมาชิกกลุมควบคุมคุณภาพตอเพื่อนสมาชิกในกลุมมีความสัมพันธ
ในทิศทางเดียวกันกับความสําเร็จในการทํากิจกรรมของกลุม 4. เจตคตขิองสมาชกิกลุมควบคมุคณุภาพ
ตอการประชุมมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันกับความสําเร็จของการทํากิจกรรมกลุม 5. ความ
ตองการยังมีชีวิตของสมาชิกกลุมควบคุมคุณภาพ ไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการทํากิจกรรม
กลุม 7. ความตองการความกาวหนาของสมาชิกกลุมควบคุมคุณภาพมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกับ
ความสําเร็จในการทํากิจกรรมของกลุม 8. บุคลิกภาพแบบแสดงตัวของสมาชิกกลุมควบคุมคุณภาพมี
ความสัมพันธทิศทางเดียวกับความสําเร็จในการทํากิจกรรมของกลุม 9. การวิเคราะหการถดถอย
พหุคูณแบบขั้นตอนไดตัวแปร 2 ตัวที่มีอิทธิพลสูงจนเขาสูสมการพยากรณความสําเร็จในการทํา
กิจกรรมกลุมควบคุมคุณภาพได คือ เจตคติของสมาชิกกลุมควบคุมคุณภาพตอการทํากิจกรรมของ
กลุม และความตองการความกาวหนา 

 

DPU



 
 

บทที่  3 
ระเบียบวิธีวิจัย 

 
การศึกษาครั้งนี้ไดครอบคลุมกระบวนการระเบียบวิธีการศึกษา มีรายละเอียดดังนี้ 
3.1  กรอบแนวคิดในการศึกษา 
3.2  ประชากรและวิธีการสุมตัวอยาง 
3.3  เครื่องมือที่ใชรวบรวมขอมูล 
3.4  การเก็บรวบรวมขอมูล และ 
3.5  การวิเคราะหขอมูล 

 
3.1 กรอบแนวคิดในการศึกษา 

3.1.1 กรอบแนวคิดเชิงเนื้อหา    
การศึกษาครั้งนี้ ศึกษาการจัดการหวงโซอุปทานของบริษัทที่ทําธุรกิจขายตรงที่เปน

กรณีศึกษา แบงการดําเนินงานออกเปนสวนตางๆ 
3.1.2 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

กรอบแนวคิดในการศึกษาครั้งนี้ผูศึกษาไดกําหนดขอบเขตการศึกษาไว โดยใช
แบบสอบถาม 

การเก็บขอมูลในสวนของการศึกษาการจัดการโซอุปทาน  การเก็บรวบรวมขอมูลจะ
ทําการศึกษา และรวบรวมขอมูลในสวนของฝายงานดาน Supply Chain Management ของบริษัท ที่
เปนกรณีศึกษา 

ประชากร และกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย เก็บขอมูลของฝายงานดาน Supply Chain 
Management ของบริษัทที่เปนกรณีศึกษา  จํานวน 100 ฉบับ  
 
3.2 เคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวมรวมขอมูล 

เครื่องมือที่ใชในการทําการศึกษาครั้งนี้ เปนแบบสอบถามที่ผูจัดทําสรางขึ้น ซ่ึงแบง
ออกเปน 4 ขั้นตอน คือ 
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ตอนที่ 1 เปนแบบสอบถามใหเลือกตอบ โดยเปนคําถามที่เกี่ยวกับขอมูลทั่วไปของ

ผูตอบแบบสอบถาม ตามตัวแบบอิสระที่กําหนดไว 
ตอนที่ 2 เปนแบบสอบถามที่ใชวัดความคิดเห็นที่ใชในการตัดสินใจเปนผูจําหนายใน

เครือขายของธุรกิจขายตรงในเขตกรุงเทพมหานคร  มีลักษณะเปนมาตราสวนประมาณคา       
(Rating Scale) 5 ระดับ คือ มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย และนอยที่สุด ตามแบบของลิเคอรท 
(Likert’s Scale) ประกอบดวยคําถามที่ครอบคลุม ทั้ง 5 ดาน ตามตัวแปรตามที่กําหนดขอบเขตไว 

ตอนที่ 3 เปนแบบสอบถามแบบปลายปด ที่มุงใหผูตอบแบบสอบถามไดจัดอันดับ
ปจจัยหลักที่มีผลตอการตัดสินใจ เปนผูจําหนายในเครือขายของ ของบริษัทขายตรงที่เปนกรณีศึกษาใน
เขต กรุงเทพมหานครทั้ง 5 ดาน โดยใหอันดับความพึงพอใจมากที่สุดเพียง 2 ดาน 

ตอนที่ 4 เปนแบบสอบถาม ที่มุงใหผูตอบแบบสอบถามไดเลือกตองเกี่ยวกับปจจัยที่
เปนปญหา และอุปสรรคในการเปนผูจําหนายในเครือขายธุรกิจของบริษัทขายตรงที่เปนกรณีศึกษา
โดยใหจัดอันดับที่เปนปญหาและอุปสรรคมากที่สุดเพียง 5 อันดับ 
 
3.3 ขั้นตอนในการสรางเครื่องมอื 

3.3.1 ศึกษาทฤษฏี แนวคิด ตลอดจนแบบสอบถามตางที่เกี่ยวของจากเอกสาร ตํารา บทความ
และวรรณกรรมตางๆ 

3.3.2 สรางแบบสอบถามเพื่อใชเก็บรวมรวมขอมูล ใหตรงกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
3.3.3 นําแบบสอบถามที่สรางขึ้นสงใหอาจารยที่ปรึกษาตรวจสอบและรับขอเสนอแนะ

เพิ่มเติม 
3.3.4 นําแบบสอบถามที่ปรับปรุงแลว สงใหอาจารยตรวจสอบอีกครั้ง 
3.3.5 นําแบบสอบถามที่สมบูรณแจกใหแกกลุมตัวอยาง และทําการเก็บรวบรวมขอมูล 

 
3.4 การเก็บรวบรวมขอมูล 

ผูทําการศึกษาเปนผูดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถามดวยตนเอง โดยการ
แจกแจงแบบสอบถามแกผูดําเนินธุรกจิในเครือขายของธุรกิจขายตรงและนําผลที่ไดมาประมวล
ขอมูลใชโปรแกรมสําเร็จรูปคอมพิวเตอรชวยในการประมวลผลขอมูล 
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3.5 การวิเคราะหขอมูล  

3.5.1 ทาํการตรวจแบบความสมบูรณของแบบสอบถามที่ไดรับคืนมาทั้งหมด 
3.5.2 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถามถูกนําไปวิเคราะหโดยการแจกแจงความถี่ และหา

คารอยละของแตละคําตอบแลวนําเสนอในรูปตารางประกอบความเรียง 
3.5.3 ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเปนผูจําหนายในเครือขายของธุรกิจขายตรง  

5 ดาน นํามาตรวจใหคะแนนตามเกณฑที่กําหนดไวดังนี้ 
ปจจัยที่มีผล  มากที่สุด มีคาคะแนนเปน  5 คะแนน 
ปจจัยที่มีผล มาก  มีคาคะแนนเปน  4 คะแนน 
ปจจัยที่มีผล ปานกลาง มีคาคะแนนเปน  3 คะแนน 
ปจจัยที่มีผล นอย  มีคาคะแนนเปน  2 คะแนน 
ปจจัยที่มีผล นอยที่สุด มีคาคะแนนเปน  1 คะแนน 

3.5.4 นําคะแนนที่ตรวจไดจากขอ 3 มาหาคาเฉลี่ย (X Bar) คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) 
โดยรวมทกุดาน และเปนรายดาน แลวนําไปแปลผลโดยเปรียบเทียบกบัเกณฑที่ไดกาํหนดไว ดังนี ้

คาคะแนนเฉลี่ย  4.51 – 5.00 แสดงวามีผลตอการตัดสินใจมากที่สุด 
คาคะแนนเฉลี่ย  3.51 – 4.50 แสดงวามีผลตอการตัดสินใจมาก 
คาคะแนนเฉลี่ย  2.51 – 3.50 แสดงวามีผลตอการตัดสินใจปานกลาง 
คาคะแนนเฉลี่ย  1.51 – 2.50  แสดงวามีผลตอการตัดสินใจนอย 
คาคะแนนเฉลี่ย  1.00 – 1.50 แสดงวามีผลตอการตัดสินใจนอยที่สุด 

3.5.5 นําคะแนนเฉลี่ย คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน ที่คํานวณไดมานําเสนอในรูปตาราง และ
แผนภูมิแทง ประกอบความเรียง 
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ก���ก4��/�+&02�$������ก����ก��ก���	�ก����������� 
ก���ก4������+�/�+&0�����ก����ก��"0������+�/�+&02�$������VW� ����/�� 

Supply Chain Management �������	��� !���
'��#�ก�R
��ก��ก�����ก�������� "0�
ก�����ก��������ก�� �	
�ก��3�0����	!-���� "0��/�+&0$��$���� (Material Flow and 
Information Flow) !	
�"!�ก�����".�ก��!0�� (Plan) ��ก���	'�$��$���/���ก��ก�0	�$���/�3�
2�/ก	�0&ก�/� (Delivery) ��'��/�+&0�
'�ก4�3�/������$����#� Flow Chart �1,'�2_/2�ก����������̀!��3� 

�� ก�������+�/�+&0�

��2_/�0	กก�����"�����0���/�����ก������������2�          
��������� (Supply Chain Operation Reference Model) �� ��"����	
�!�����ก�������+�/�+&0
��ก��#� 4 ���	� �	��

 

���	� 1 ��ก��$5�10	ก�R�����������������	��
'��#�ก�R
��ก�� ���+
���,���� ���
������� ���3� �� "$����ก+�2�0	ก�R����"�����0����������� (Supply Chain Model) ��ก
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' 2 ก����������!ก����ก�� "0�ก�����ก�����ก��������̀ก� (Plan Source 
Make Delivery Return) ��'�ก����ก����	
��

�0,�กก�����ก��!�+�0	กก����� SCOR Model +�
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' 2 �� +
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' 3 ��'�2�ก����ก���

".�5�1ก��3�0���ก�����ก�� (Flow Process Chart) �1,'�"$��
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"�����0���/�����2����	��
' 1 (SCOR Model Level 1) 
2����	��
' 1 ��"$��5�1����������������	��
'��#�ก�R
��ก���� ��ก����������� 

��'�"$��-�����+�_,'�+� �ก��$��-�� �	!-���� (Material) "0��/�+&0$��$���� (Information) ���
$���!���% �
'� &�2����������3�/"ก� VW� �� ��'��&"0��,'�����ก���� $���/� "0���_������ก���� 
2�+�% VW� ������������������&"0��,'�����ก�����".����+!/��ก�� ���".�ก��.0�! ก��
�	��ก4�$���/�2�$�������&� `ก���� $���/� ก���	�$��$���/�2�/ก	�0&ก�/� VW� �����������/��
'2�
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"�����0���/�����ก���������ก��2����	��
' 2 (SCOR Model Level 2) 
ก��ก�����ก�����ก��������`ก�2�ก����ก��"0��$��"��"�����ก����	�����

���$����5�1����������������� &��
'ก�����ก�� ��� SCOR Model ��'�3�/��+ก�����ก��!	
�"!� 
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3.4 "$��ก��" ก" �ก�����ก��2����	��
' 2  
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' 4.4  "$��ก��" ก" �ก�����ก��2����	��
' 2  
�
'+� : Supply Chain Operations Reference Model (SCOR) 6.0 Introduction 
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ก�����ก�� Make ���'+��ก".�ก��.0�!2�ก���	����".�ก��.0�!��+
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' 4.6  "$�����	��
' 3 ก�����ก�� Plan Make (Make to Stock) 2� SCOR Model 
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���ก�����	
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��� MLM ����������	ก��� Compensation Plan ���������	����	กก����� ���ก��
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$

�0����+�(�"�����ก��ก�������"�0�(
�ก��	����	 ��)ก��0�(�ก��ก������#���
&����
��*�� MLM ��)ก���	�	�
������	�1(�"�����	��!�) 
&�	���ก��ก������+�(ก������(���-��)����ก��ก������ก��0�(�ก��ก������#���
&��	���	���	���ก�
��*��
��)�
������	�1(�"�����	��!�)�	���!��$���)	$��2�����
"������ก��	�ก��	�ก�
���ก�����	

����
��� �1(
�����)�	�ก���
�������

0����������������!$� 
"���
ก'
�����
"���
�����

	�ก���!$��,��ก�� �5��)����)���ก'�)���$������$��(�	��ก����ก����ก+� �	���+�ก'�� ��ก*.)����
�1��

������ก�����	
����
������!�����!���ก�+�(��ก�������4 ���5����.���(������)!


���!"���'�!������"���!�$��������กก��ก�(��4 �������� ���	���ก4 ���������
3��)ก�
���
���ก�����	
����
��������)!

���!"���'� �5���0�(�����1(�������
�%����กก��0�ก�����
��)�3
���ก�����	
����
�������)�"�����+�!1�
���!"���'�+�(��6����	���ก������ก�����	
����
��� 

��ก�����	
����
���0�(ก�
ก���"�����ก��ก������+���-
�� 1. ก����	!��
(��ก��1(
��&7
 (Sell) 2. 
ก��!�(���
������	�1(�"�����	��!�) (Recruit) 3. ก��!�(���1(9:ก�
�� (Build Trainers) 4. ก��!�(����ก

�����ก����	 (Build Top Sales Executives) 5. ก����ก*�0�(�1(�"�����	��!�)�����0�(�	1�ก�

��*��+�(
�	���	���	�� (Keep Good Distributors) 

ก�����	
����
���0�(ก�
ก����	!��
(��ก��1(
��&7
 (Sell) ����ก�����	
����
����ก�
ก�)
��ก�����ก0�ก�����ก���!��
(���ก
��*��+�!1��1(
��&7
 ��ก+����ก����	!��
(���(� �)

 
MLM ก'�)+�������)

�������)!� (
����-��(�!�!�	�������)�����,�3�1ก&/�+�() &�	�ก��ก"�+���ก
ก����	���ก�)���� 25 % �����
���	���ก �������� 33 % �����
���	!�� ��ก!��
(��������
����!��
(������!��
(��������ก���	1�0����� ก����-���
��������)!�ก'��������������"������	���	��� ก��

DPU
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ก"������
����!1���ก4 �"�+�(0�ก�.����!��
(������������!��
(����������ก��� 	��+����!��
(�
���������
1������	1�0����� �	���+�ก'�� ก��
��
�
0�(�1(�"�����	��!�)�(��/�-�!��
(��ก'
+�(�"����
��ก4 �5���0�(+�(����)&	,�3��ก�������5�����ก�%-���-��"�+�( ����(��!����$!��� 
��
��*���(��
+��
��
�
0�(/�-�!��
(������	+����ก ��<)��-�&�ก�!����)�"�0�(
��*��+�+�����ก'�)!1�+��(�	 �5��)
�1(�"�����	��!�) ก'��	���+����ก�(�	�,��ก�� �����-�������1(�"�����	��!�)��	���+��+�( 
��*��ก'�	1�
	�ก �����-�
��*���%�
���)���	
����
���!"����
ก��ก���0�ก����	!��
(��ก��1(
��&7
�	���
����)!�ก�����	
����
���0�(ก�
ก��!�(���
������	�1(�"�����	��!�)(Recruit)����ก�����	

����
���!"����
ก��ก������0����ก0�ก���	�	�"�����1(�"�����	��!�)����ก���	�	������ก��
���	
����
����"�+�(&�	ก�����	��������3�/'��3��ก	����	���ก�$������	�����0�(!�	�����+� 
�5��)�(��1(�"�����	��!�)!�(���������5�����ก�%-�	����	���ก�$������������0�(!�	���������ก'
�)��ก�%-��(�	!����0�(	��
����,,�������1(�"�����	��!�)
���-���ก�%-����+��(�	ก��
!����/��3 ก����)�"� ก��!�(������������ก��
�ก�����-� 0��)	)����� 7 �����ก��-��1(���!��
�
��(���0����)�1(!%ก������(�ก�
&�ก�!���2$�ก��������	1��(����(��	�����ก ��
���ก�)�������(�����)
�"����������!�	����5��� ��ก�1(!��
������1(�"�����	��!�)0���!�����!�(���������5���+�(0�,���
��-ก'�)�"�0�(ก��!�(������������&��	�����ก �5��)	����
����1(!%ก������	1���ก��ก�����)	)����+� 1 
������1(!��
������1(�"�����	��!�)0���	��+��!�����!�(��!�	������������+�(ก'	��
���
��������	1�

(�� ��(�)+��������(�������,�����ก���ก'	��+�����+=��ก�����)	)����+� 2 �����������กก��� 
�1(!��
������1(�"�����	��!�)0���	��+��!�����!�(��!�	������������+�( +���)�"�0
�ก'+����0
�
!��
���(�����	 
�������ก'
���
������'��� �(�+����ก��ก�)�$(�+=ก'
���� �����-����ก�����	

����
��������
�����	0�(�ก�ก����)�"��1(�"�����	��!�)0���4 0�(+�(0��)	)�����'����!$��5���0�(
!�������ก*�
���ก�)�������(� ��)
���!�0�0�ก��!�(��!�	�������1(�"�����	��!�)0���0�(��

������� �%�����ก���"�����������ก������)�(�����	
����
���!"����
ก����)�)�1(����"�����	
��!�)��	0���0�(��'����������"����+�(�����6����	�������+�+�( (+��	�ก���ก��+�) 

0��)	)��ก �5���0�( ����������-�!�����
�������&��������������������ก'
���	
����%�ก������&����
��*���(�	�,��ก��ก�����	
����
���0�(ก�
ก��!�(���1(9:ก�
�� 
(Build Trainers) ก��!�(���1(9:ก�
��
��ก��!�(���1(����"�����	��!�)���!�����9:ก�
����
��

ก����	��)��
��
ก����)�"� !����/��3�����0�(�ก��1(�"�����	��!�)0������!��
���(�������2$�ก�� 
��������ก���5���51�
����1(
���!�����0�(ก�
�1(�"�����	��!�)�ก��ก'+�( ก���5���
���!�����0�(�ก�
�1(����"�����	��!�)�������-�0�(!������"����/-"�4 &�	0,(��
��
�������)!�0�ก���	�	!�	���
��)��	!��
(�����ก��!�(��
������
&��ก�������&�	���  �����-�ก�����	
����
���0�(ก�
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ก��ก���ก��!�(���1(9:ก�
����-� 
�����	0�(ก�
�1(����"�����	��ก	����	ก�$�������� ��)�"����
������������!�������)�"���(���0��� ������-�!���	���ก'+�(  ก�����	
����
���0�(ก�
ก��!�(��
��ก
�����ก����	 (Build Top Sales Executives) ������1(����"�����	��������1ก�����-�!�����!�(��
!�	��� ��)����	+�(5�!�
����(� ก'�"������	���	�������)!�(��0�(�1ก���0�!�	����������-����
&�
��)!�(��!��
3�����0�(+�(��'�>�ก	7�5���5�ก���&�	ก��!��
!�$�0�(����������-����
&�
	����%-�+���ก&�	ก��!����
��
ก��
�����
$

� 
��������ก����������%���
��
��)
���
���
������4 ����"��������ก������&������
3ก��(�	 ก�����	
����
���0�(ก�
ก��!�(��
�1(
������)��
!1�����ก�� ��
����"������	���	����5����1�0�0�(�1(�"�����	��!�)����ก��4 5	�	�����	���

����1(���5�ก���+�	���1(�"�����	��!�)��������1ก����������	�����'���� �5���+��0�(�ก��ก�.����5


��	4 
��!�(��0�(�ก����(�ก'+��+�(�)+� ����!�(��0�(�ก����(�ก'��$�+�ก����ก*�0�(�1(�"�����	��!�)���
��0�(�	1�ก�

��*��+�(�	���	���	�� (Keep Good Distributors) ����ก��ก������!"�
�#��ก 
���	���	��
� ���	!"�
�#�����%������1(�"�����	��!�)����ก��4 ����� �5��)����������-��1(������+��!�$ก��ก0�ก��
�(��+�������(��"�!�	���0����	1�
��	
��-� �%���(����)���1ก�������,�������0�
���!��������������
�ก��4 �������-��	1� ���ก��������(�0���ก'	��������	�	1��� ก����ก*��1(�"�����	��!�)0�(	���	���	1�ก�

��*��
+�( ก'�%-��	1�ก�
ก�����	
����
������	$��2��� ����)!� ��)!��������	+�(�	���	���	�� +�����	�ก�����
ก"���� +�� Over-pay �����-��)

�%�
����ก�������
ก�����	
����
������	���	��+�(��-����������(�ก'
�)����!������
���"���ก���!$� ���กก������4 ���!"�
�#���
��
"��%��%��ก��	�ก�
���ก�����	
����
��� 

�� 
������	 ��)ก��+�������	����
��	 
������	������ก�����	
����
��� ����!�������"�0�(ก��
!���!��0�������������	+��(�	 
��
��*�����0,(������!��
/�
/(����ก4 
��
��-��1�� ���0�
���
����������(� !���0�#���ก�)���)+�/(���	1� ก���2�
�	0�(�1(�$�������������),��,����(�������2$�ก��ก'
�"�+�(	�ก �%��"������(��0,(���������	 ��(�0����	 �2�
�	���	 +��/�
/(�� �)��ก��� ก�������	����
��	 
ก'����!�����%������"�0�(
��*�� MLM �1+�����������,�5 ��������)���+�(���+��+�(
��0�(��

��
��
ก��� �1(����"�����	��!�)����!��,�ก�)��
����1(!%ก+������
� �5��)+���1(����)�����	������ก�����+� 
��(��)ก�)�
ก�
����)&	,�3���
���)+�(����+�� �����-����������ก� ���	��%������"�0�(
��*�� MLM 
+����)!

���!"���'�+�( 

���ก�����	
����
�������ก*.)���!"�
�# 
���(������-�
���ก�(�� ��)
����%ก 
���
ก�(����-������ก*.)������ก�����	
����
������+�(��กก����	!��
(�����1(����"�����	��!�)���
��)ก����)�"��1(�"�����	��!�)0����(�	������ 51����	4 �������ก����	��� ��)!����/��3�(�	
������ ����ก���	�	������0����ก�(��/%��������ก*.)�����ก��	
����%ก������ก*.)���
���ก�����	
����
��������ก��ก��,��	�����ก�� ��)ก��!��
!�$�ก��0�����%ก�5����"�0�(�ก��

DPU
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��	+�(��ก	����	����	1��%ก��+���ก��� ��)�"�0�(�ก��ก��,��	�����ก���"���� ����ก��!�(���1(�"����
!�����9:ก�
���1(����"�����	����4 &�	ก�����!�	���0�(ก�
�1ก��� ����������ก*.)�

��-
��
��������&
��!�(����
3ก������

�"�ก���1ก��������� ���� Forced Matrix ��-���� /%���"�0�(�ก��ก��
,��	����� ��)!��
!�$�/%��ก�� ��)ก���"�0�(�
������	�	�	 ��)���
&�+�(���5��)�)

�"�ก��
�"�����1(����)�"��������� �%�����ก��
��
�
0�(�1(����"�����	��������)�"�����(���������1ก���������
�ก���"�������ก"��������(���"�+����0�(ก�
�1ก�����������+��(������ /%������ก��,��	������1ก���
���+�0���� ���ก�����	
����
������5
0����� MLM ��-����

���ก4 
�� 1. ��������ก/3 
(�����'�����3ก ����	1�������) 2. ���+
����� 3. ���+������� 4. ���!���3!��'��
�ก�)��	3 5. ���
,���&
��! ��) 6. ก���$�����4 ��������ก/3 Matrix Plan ���������'�����3ก Network Plan ����	1��
����� Unilevel Plan �������ก�����	
����
�������ก���ก������%�� �������ก�����	
����
������
���	
����
��������"�����(�	�)���	����	����
)���0�����),�-� /%���"�ก���"����,�-�����)
���	0�(�%ก������ก"���� ��ก+���"�ก���"�����1ก���0�,�-������%�� (�����1ก��������� �������	ก��� 
Front line) ������	ก��� Unforced matrix 
����'�����3ก���+���"�ก���"�����1ก��������� (Front line) ����
������	ก��� 	1�������� ��������ก/3��ก�

��%�� /%���"�ก���"�����1ก��������� ������	ก��� Forced Matrix 
�������������	
����
�������,�-�4 &�	�"�ก���"�����1ก��������� ���� Front line ����"�������
ก"���� �,�� ���1ก���������+�(+���ก�� 5 
� ��������+�(��)�"��1(����"�����	��!�)��(��������1ก���
���+�(
�
 5 
���(� �������)�"�
����+�ก'�)+��!�����������������+�(��ก �(���"�+����0�,�-���� 2 
/%��ก'�)�����1ก�������1ก�����������ก����%�� ������	ก��ก*.)ก�����!�	����

��-��� ก���(�,�-� 
���� Spill over ����	��������������ก/3�

 5x10 ก'
�����1ก���������+�(!1�!$� 5 
� ��)����	+�(
�%ก��+� 10 ,�-�ก�� Roll-Up ������ก*.)ก��
"���������%�������������ก/3 /%������)&	,�30�
ก�.�����1ก���
��
�+���"��������+��/�-�!��
(�0�(��
)����5�����ก*�
$.!�
���0�ก����


����,,�������&
��! (Commission Qualifying) ��5+��3�����������)!1#�!�	&�ก�!0�ก��+�(��


����,,�����ก�1ก���
���- �5��)���+��+�(/�-�!��
(� 

ก��&����5��-�����ก���%�����1ก���
������+�0�!�	����%-���0�(�	1�0�,�-����	�ก�

�1ก������+��+�(��ก*�	���"����,�-� ��)����3�/'��3����1(����"�����	��!�)�)+�(��
����)&	,�3���
��������ก/3��������

 ��	��� �����

���
����"������ �������
���	��
)��� ก'+�( ��-���-
ก�����
�"����,�-� ��)����3�/'��3������	����"�������������	��
)������/�-�0���
��-� ก'�5���
����ก��ก�)�$(�0�(�1(����"�����	��!�)�"����0�(��ก�%-��5���0�(+�(����)&	,�3��ก�%-�+��(�	  
���+
����� Binary Plan �������ก�����	
����
������+�(��

�����	���ก�����%�� ��&
��!�(��
���ก"����0�(�1(����"�����	��!�)���1ก������+�(+���ก�� 2 
� �����-���ก�1(����"�����	��!�)��)�"�

DPU
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!��,�ก0���
���� 3 ��(���ก'�)�(���"�+����0�(ก�
�1ก���
�0�
���%��0�,�-��%ก��+� �%�����ก*.) 
Spill Over /%������ก��,��	�����0�(�1ก�����!�	����5����%-��(�	 �1ก��������������-�!��
���-�
���%��
�	1��(��/(�	 ��)��ก
���%���	1��(����� 
��
��-��)���	ก������/(�	��)������ก'+�( &�	�ก��ก��0�(

����
����)��

)������/(�	��)����������

1�0��"�����������4 ก������������	ก��� (Balanced 
Legs) ��(�
��0�(��������3�/'��3��ก�"����
)��� ก�����	
����
���������+
�������-���
��ก*.)����
����ก+�(���� �

���
��
�
&
��!�(�� ��)�

���+��
��
�
&
��!�(�� ���+
������



��
�
&
��!�(����-������

���ก"����&
��!�(����ก*.)����4 +�(������1(����"�����	��!�)!�����
!�(��������+�(���&
��!�(�����ก"����ก'�)+�(
����
���������ก"����+�(0�����,�� ��ก
!�����!�(��������0�(+�(0�,�-���� 4 ��)���"�����1ก�������	1�0����/(�	 ��)����������) 2 
� 
�)+�(
����
��� 1,000 
�������(� 

����

��-����)��ก���ก'

)���+�(0�(���&
��!�(������"�+�( ��)+����ก�������-�

)������+�(�ก'
+�(0�(��(� ���+
������

+��
��
�
&
��!�(�� �����

���+��ก"����&
��!�(�����
�"������(���"�0�(+�(
$.!�
��� ����ก"����+�(�5�	���'ก�(�	������-� ��(�0�(��ก����

1�������

)���
�������ก��������/(�	 ��)������ &�	��&
��(�0�(0�����)��
ก��
"���.�)��

1�������

)���
0�(+�(+���ก���"�������ก"����+�(0���� 
)���!�������ก��0���
ก��
"���.��-�4 ก'�)�1ก�����-�
+� ก�����
)�����-����	ก��� Flush ���+
������

 Weak { Strong �����

���+��
��
�
&
��!�(��
�,��ก�� ��

)�����ก���/(�	 ��)������ ���0���
)�����กก���0���
ก��
"������-� ก'�)
���	ก��� �����'� ���� Strong Team ��)���0������
)����(�	ก���ก'�)���	ก��� Weak Team 0�ก�.�
���
)�������ก����-�!��������ก'!�����0�(���0�ก'+�(���� Strong Team ��) ���0�ก'+�(���� Weak 
Team ก�����	
����
���ก'�)���	��������3�/'��3���	����	������� ��(��"�
)������������
��ก 
)��������'���ก+� �ก'

)���!�������������������'�+�(0�(ก'+�( ก��
��
)���0��)


ก��
"���.�

+
�������-����
����ก	�� PV �������)��� 
��
������ PV �����)
�������"����
�1(����"�����	��!�) (�"�������!) ���
�
���
$.!�
�������4 ���ก"����+�(ก'+�( 

���+
�������ก��ก*.)��%��������������	���ก
���)

 ����� Top-up ���� Upgrade �������
���	ก���ก���5����"����
1������"����
)���!1�!$�����)��

1�0�(+�(0�����)��
ก��
"���. �,��&�	
�ก��ก��
"���.2���������)
��0�( 5 
1�0�����)��
ก��
"���. ��ก�1(����"�����	��!�)/�-�
!��
(��5����5����%-��"������ก'�)��!��2�0�ก����

1�0�����)��
ก��
"���.���� 10 
1������
ก��

"���. �����(����+������� Trinary Plan �������ก�����	
����
���������������	���ก�,��ก�� 
&�	���&
��!�(�������
3ก��1(����"�����	��!�)��-��)��ก���"�ก���"�����1ก������������+�(�5�	� 3 

� 
���1(����"�����	��!�)0�4 �)���1ก���������+�(+���ก�� 3 
� �����+�(��)�"��1(����"�����	
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��!�)0�����(�������
���� 4 ก'�)�(���"�+����0�(�1ก���,�-��%ก��+� �%�����ก*.) Spill Over /%������
ก��,��	������1ก��� �"�0�(�ก��ก���"�������!��
!�$�/%��ก�� ��)ก�� ก�����!�	����1(����"�����	
��!�)/%�������1ก���
���ก/%���	1����/(�	���!$� ������	ก��� �1ก����(��/(�	 �1ก�������	1�
������ /%��
�	1����ก��� ������	ก��� �1ก������ก��� ��)�1ก���
�!$��(�	����	1����������!$� ������	ก����1ก���
�(����� 

ก��
��
����
���������+���������-�����ก*.)
�(�	
�%�ก�����+
�������ก 
�5�	�������"������������กก���������-� /%���)����ก*.)����ก����

1������
ก��
"���. (Balanced 
Legs) ก����

1�������� 
1�!�� /%�����	�%�ก����
ก���)�����
)������+�(��ก���0�4 !����� /%��
����������/(�	��
ก�
���ก��� ���ก�����
ก�
������ ������������
ก�
���/(�	ก'+�( ��ก*.)ก��
��

1���ก�	�����%��
��ก����

1�!�� 
��ก����

)��������"�������!��ก��-�!����� ��(�����
����3�/'��3��ก	��
)������+�(�5������	����
����
���0�(ก�
�1(�����!�) ก��
�����+���������-�
����+�(��-� �


��
�
&
��!�(�� ��)+��
��
�
&
��!�(�� �����-�!���������ก*.)������� Top-Up 
���� Upgrade +�(�(�	�,��ก�� !���3!��� Stair-step ���������������1(��กก����� �����-�
��+� ����
��ก*.)ก��
��
����
���0�(ก�
�1(����"�����	��!�)��������3�/'��3��ก 	��
)���/�-�!������
��)/����	��ก�$��!������ ����
������3�/'��30�(����"����������1(����"�����	 . �������
"���.
��-� ������1ก���+�(��
����)&	,�3��������3�/'��3��ก	��
)�����(� �1(��������������)!�����
+�(��
����)&	,�3��ก	��
)������	�ก����-�ก'�����������������"������!1�ก����1ก��� ����	����,�� 
ก"����0�(�"�������� 3 �"������
�� Bronze, Silver, Gold ��)������
����������)�"����������
����3�/'��3
�� 10% 20% ��) 30% ����"���
 &
��!�(������1(����"�����	���������- ��	 ก. �����1(
��)�"����������1(!����/��3 ���!�� �. ��(�������2$�ก�� ��)���!�� �. �����1(��)�"����������1(
!����/��3 ��	 
. ��(�������2$�ก�� ��) ��	 ก. ���"���������� Gold 30% ���!�� �. ���"������
���� Silver 20% ��)��	 
. ���"���������� Bronze 10% ��ก ��	 
. /�-�!��
(���
)���0���

ก��
"���.��-���� 1000 
)��� ��	 
.�)+�(����
����
����������� 1000 
)��� x 10% = 100 

�� ��)���!�� �. �)+�(
����
����������� (1,000 
)��� x 20%) { (
����
������+�(���	
0�(ก�
 ��	 
. +���(� 100 
��) = 100 
�� ��)��	 ก. �)+�(
����
����������� (1,000 
)��� 
x 30%) { (
����
������+�(���	0�(ก�
 ��	 
. ��)���!�� �. +���(� 200 
��) = 100 
�� ��

��(�+�(���	����
����
��������"���� 30% ���	��
)�������1(����"�����	 /%�������"�������!1�
���!$�����)���	��(� ก'�)+���(�����	0�(0�(�1(����"�����	0�4 ��ก���+�0�!�	��� ���������	ก���
�

��-�����ก*.)ก��
"���.+�(�������ก�����	����������������3�/'��3����"������  
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��ก�������������3�/'��3����"������ ������ { �1ก��� ��
������ 0 ���� 
���
 ก'�)+��
���	
����
���0�(ก�
������
���-� /%��ก'���	
��������������-����"�������(�	ก�����������ก�
�1ก
��� ก�.�����"��������������3�/'��3����1ก�����กก�����������ก�
���������	กก������+���� �"������
,�ก�� ก��
���������������3�/'��3��������)&	,�3����1(����"�����	�)+�(��
��-�����2�
�������� 
% ����"������ ���� ������ % ���	��
)������ก�$�� ก'+�( ����
�ก�)��	3 Breakaway �������
���	กก�������ก����
�)����!�����%�������� Stair-step +���(���-���(����������� Unilevel 
��)�7���%�� /%��
������1(�����
$.!�
���
�

���1(����"�����	��!�)���+�(�"������!1�!$�0���������
��� Stair-step ��(�������-��%��)��!��2�����)+�(��

����
�����ก��� breakaway ��- &�	���
��0�(
����,�-��%ก�"�ก������)���� 2-3 ,�-���(����
�������)!� ������,���&
��! ��(����ก'!�����
��
���� Unilevel ,�����%��/%��
)������+�(��-�
����ก��	+�(����1ก����5����"���
������3�/'��3����,�-�
0�(ก�
��������ก*.)���	�ก�
 Unilevel ������� ����ก��
��
����
���0�(���������+�(,��	������1ก���
0�(����	+�( /%��ก'�)!��
!�$�0�(��������	����	��ก�%-��(�	�,�����	�ก�� 
������ก��!��
!�$�/%��
ก����)ก�� ก���$� Pool ����ก��
������3�/'��3���
)�����ก	����	&�	�����-�
��*�� ��(�
�"����
��0�(ก�
�1(�����
$.!�
���
�
&�	ก���������ก�� �����)�������!��!������	������"�+�(ก'+�( 
ก��0�(ก���$���-�����ก���"�0�(�1(���+�(�"����0�(ก�
��
3ก��������)	)�������5�!�
���)	)
��%�� ��)+�(!�(�������0�(ก�
��
3ก�+�(��ก�5�	�5��"������%��ก'�)��!��2�C+�(��
����
����
���
��กก���$� 0���ก*.)�������ก���ก*�	� ��������
"���# ก'+�( �����)����ก���$��5���/�-�
(�� 
��	��3 ����ก���$�ก��>%ก*�ก'+�( ������ก*.)ก�����	
����
�������%ก��ก�����%�� 

 
ก��������)ก�����!�� (Make and Delivery)  
�����+�(��
���ก���������9D�	�����)�"�ก������!��
(�0�(+�(������ก������0�(+�(

������ก������ ������"�ก�������!�'��)����!������ก������!�

$.7�5���!��
(����ก������

$.7�5������������E������+�� !��
(�����������	
�(�	�(����	�����ก��������-������(�+�0�
�)


��5������3 �5����)!�$�������	���,�-���
���!�����0�ก������ ��ก�$ก�	������	
�(�	ก'�)
�"�����ก��!��!��
(������
���!��
(�ก��� �5����"�ก������ก'
���
���!��
(�ก�����)���!��0�(�1ก
(�
���+��������
"�!���/�-� 

ก����
 ����ก'
 ���	!��
(���)ก��
�

$�!��
(�
�
��� �����!��
(����%�
���!��
(����
9D�	
���!��
(��)�"�ก����
!��
(�����ก������!�
,��� �"������)!7�5!��
(�����ก������+�� 
��ก�$ก�	������	
�(�	ก'�)�"�!��
(�+�����ก'
0�
���!��
(� ������ก��-��)�"���ก!��+��"�����ก��

���%ก��������(�!1��)


��5������3 �5����"�ก�����
��$��"���������.!��
(�
�
���0�
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��5������3 ก�����	!��
(�0�(�1ก
(��)�"�ก�����	&�		%����กก�����!��
(������ก���0�(���	!��
(�
ก��� &�	���	������)�7�!��
(� ��)��������	$���!��
(� �)���	!��
(�ก'����������0
�
�ก
!��
(���ก�� &�	0
�
�ก�)��ก���"���ก��&�	9D�	���!��!��
(� �5������!��!��
(�0�(�1ก
(� 

ก����

"�!���/�-����
$	'��,
�.0�!5	Rj`��ก�0	�$���/� ก��$	'��,
�.0�!5	Rj`�� !����ก
�0	�$���/�����	!�!�+���"������	�!��3��

 $�+��-$	'��,
�3�/��1��.0�!5	Rj`�
'+
����2�2�"�/� 
������������ .0�!5	Rj`� ����"!�0��� ก���
'����3�/2���ก$���

 ��#�����!������  ��  ก��ก 
�2�$	'��,
�$���/�� � ���$+�&�R`_	���� ก����
'��$��3� 	� ก��$	'�����	��,
�.0�!5	Rj`��ก�0	�$���/�  
$�+��-ก�����3�/ 5 ���
 �	�!��3��

 

1. ก��$	'��,
�$���/��/� !�����
'����	� 
2. ก��$	'��,
�$���/��������	1�` 
3. ก��$	'��,
�$���/����3���R
 ` / ���$�� 
4. ก��$	'��,
�$���/��� ก���	�����������	1�`��ก��0����ก�� 
5. ก��$	'��,
�$���/��������	1�`�� ����!���	��	!��+	!� (VRS) 
ก���������ก���	�$������	��������ก���	�$��.0�!5	Rj`2�/"ก�.&/�������  �� ���	�$��

.0�!5	Rj`2�/"ก�.&/������� !�+�
'� &�$����	�$��.0�!5	Rj`�
'.&/������� 3�/2�/3�/"0�-&ก�	���ก� &�2�
���,'����+1���!��̀�������	�"0/������	
� ��ก!/��ก����0
' �$-���
'$��.0�!5	Rj` !/��"�/���
��0
' �"�0��
'� &�$����	�$��.0�!5	Rj`ก	�".�ก����
 �.&/������� ก���0�����/�� ����/�  4 �	����
ก�� 2�ก�R
�
'!/��ก��2�/����	�$��$���/�2�/2�ก��$	'��,
���	
�!��3� 

 
ก���	��,�$���/�"0�.0�!5	Rj` (Return) 
ก���,�.0�!5	Rj`����	� ���	��,�.0�!5	Rj`5� 2!/��,'��3� 2 ���ก��!�+".�ก���� 

"0�ก��!0�� �,� 
1. ก���	����ก	����+1�2� 0&ก�/�$�+��-�
'���,�.0�!5	Rj`�	
�3�/"0�.&/������� 

��!/���,����� 2�/ก	�0&ก�/��!4++&0��� !�+�����
'��� ��ก3� ��,�.&/������� �������0
' �.0�!5	Rj`
_���2�+� 2�/!�+ �������	
� ��,�.&/������� �����2�/�����!"ก�0&ก�/��!4+������ ก���	����ก	��


�� 	�+
.0-��"+/���0&ก�/�3�/2_/.0�!5	Rj`3�"0/����$��� 

2. กiก���,
�ก0	��,� �� �����0�+$-��ก��R` �	��

 
-  .&/"��������� !/��ก���
'���0�ก������ก���������	� 
-  .&/������� +
.0�!5	Rj`�
'!/��ก�����,� 

�+,'�1����R�ก���	�ก������������	
��+�2�VW� ��������� ���2�/��4�5�1��+���+
ก��
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�������ก��2�$���3���/�� "0�+
$���3���/���
'��!/�����ก����	�����  �'����2�/��4�_	����+�ก
��
�"0�$�	�$����eS���
'3�/ก0������3�/2��/��!/� ���ก��ก��+���".����+!/��ก����!/�����ก��
��	����� $�+��-$����	��/��0	ก% �
' 	���#�$���!�����eS���,� 

- ���ก��$,'�$��ก	��������VW� ��  "0�VW� ���".����+!/��ก�� "0�VW� �	�$�� 
- ก�������������/��ก�����".����+!/��ก��3+�3�/��
�ก	�����"!���
�� &�ก	�

1�	ก������".����+!/��ก�� �	
��

2�$������'���,'��+���ก������,'��+,�_�� 2�ก�����".����+
!/��ก�����2�/!/��2_/���+$�+��-$�������0 

��ก�	
��+��

������3�$&�ก����"�����2�ก����	�����ก�����".����+!/��ก��2�
0���	�!��3� 

��กก����ก��ก��ก��+ก�����".����+!/��ก�� �eS���
'1��,����+��
' �!��2�ก��
���".����+!/��ก��� &�2����	��
'!'��ก����
'VW� ������ก�����3�/ $��.02�/3+�$�+��-�	ก�����	�
$����/����0	�2�/� &�2����	��
'!/��ก��3�/ $��.02�/���+$�+��-2�ก��!��$������+!/��ก��
���0&ก�/��/� 0���กก�����ก�����".��
'3�/���ก����ก���� ก�������� SCOR Model +�2_/
1����ก���������ก���/��ก�����".����+!/��ก����'���#�ก�����ก��2����	���� High Level 
"0���#�$����
'�_,'�+� �$��$����������� Sale Market ก	� Demand Planner ��'�$��$�����

��
-&ก2_/!��3� 	�ก�����ก��!���% 2�����������������	� �eS���
'1��,� 

- Information �������VW� �� ก	�.&/���".����+!/��ก����#�3�2������
 ��,� Sale 
$���/�+&0!	��0�2�/��� Planner "0� Planner �������ก����	�!	��0�"0�$��!��3� 	�$���!��3� ��'�
1����!	��0���������
' Sale 2_/2�ก��!	
���c� ���� ก	��
'��� Demand Planner ���ก����	��1,'�2_/
!��3� 	�ก�����ก���,'�% 3+�2_/�/�+&0!	��0���
 �ก	� 

- ก�����ก�����".���� Demand Planner3+�+
���,'��+,���3���/�+�_�� 2�ก��
��������'�!	��0��
'3�/�ก����กก���&�/�+&0��ก����	!��ก��% "0����ก����	��� $�'��
'!���������������
��#� �	��	
��eS���,���ก+
ก����0
' �"�0��/�+&0 ก�����".�"0����+��
' �!��ก4��.��10��!�+
3��/�  

ก����ก���e��	 �
'+
!��ก��������ก��!	�$��2���#�.&/������� 2����ก���� !���������	�
�
'��#�ก�R
��ก����#�ก����ก�����$����1��`�_��$����� 2���!ก�����1+����� �� .&/���ก����ก��
3�/2_/�/�+&0�
'3�/�	���กก��!��"��$��-�+ (Primary Data) ��'���#�"�0���/�+&0�� !�����ก��
ก	��/�+&0��!� 5&+� (Secondary Data) ��ก��ก$�����!���� �����+ "0����Rก��+!���% �
'
�ก
' ��/�� 
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.0ก����������̀�/�+&0 .&/���ก����ก��3�/���ก����������̀�/�+&0�� �������ก���	��

 
!���
' 1 ��������̀�/�+&0�	'�3����.&/!��"��$��-�+�� ������/� 0� 
!���
' 2 ��������̀�ก
' �ก	����+�����4����.&/!��"��$��-�+ �
'�ก
' �ก	��e��	 �
'+
.0

!��ก��!	�$��2���#�.&/������� 2����ก���� !�� ��#��� �/��"0���#��� �/� 2�"!�0��/�� �� �����
��"����0
'  "0�������+��
' ����+�!�d�� "0/�����$��.0ก����������̀��#�5�1���ก�� "0�
!����1�/�+��������  

!���
' 3 ��������̀�ก
' �ก	��	��	��e��	 �0	ก�
'+
.0!��ก��!	�$��2���#�.&/������� 2�
���,���� 2��/��!���% 5 �/�� �� ��������̀�	��	��
'+
.0!��ก��!	�$��2����.&/!��"��$��-�+
+�ก�
'$���1
 � 2 �	��	� ��#��� �/�� �� ������/� 0� 

!���
' 4 ��������̀�ก
' �ก	��eS�� "0����$������.&/!��"��$��-�+2�ก����#� 
.&/������� 2����,����  �� 1����R�-���e��	 �
'��#��eS�� "0����$���+�ก�
'$���1
 � 5 �	��	�  
��#��� �/�� �� ������/� 0�  ��'�.0ก����������̀�/�+&0��#��	��

 
 
4.1 ������������������������ ��!
� 

2�ก����������̀�/�+&0�	'�3����.&/!��"��$��-�+�� ก��������/� 0����ก�!�+
!�����
' 4.1 { 4.6 

 
!�����
' 4.1  ������"0��/� 0����.&/!��"��$��-�+ ���"�ก!�+�1� 
 

�1� N �/� 0� 
_�  
�S�� 

18 
82 

18 
82 

��+ 100 100 
 
��ก!�����
' 4.1 1���� .&/!��"��$��-�+ ��#��1��S��+�ก�
'$�� �,� 82 �� �����#�

�/� 0� 82 "0���#��1�_�  ������ 18 �� �����#��/� 0� 18 
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!�����
' 4.2  "$�������� "0��/� 0����.&/!��"��$��-�+ ���"�ก!�+�� � 
 

�� � N �/� 0� 
!'��ก��� 30 �m 
!	
�"!� 30-40 �m 
!	
�"!� 40-50 �m 
!	
�"!� 50 �m��
�3� 

42 
32 
21 
5 

42 
32 
21 
5 

��+ 100 100 
 

��ก!�����
' 4.2 1���� .&/!��"��$��-�+ +
�� �!'��ก��� 30 �m +�ก�
'$�� �,� 42 ��  
�����#��/� 0� 42 ���0�+� �,� !	
�"!��� � 30-40 �m ������ 32 �� �����#��/� 0� 32 "0��� �!	
�"!� 
50 �m��
�3� ������ 5 �� �����#��/� 0� 5 !�+0���	� 

 
!�����
' 4.3  "$�������� "0��/� 0����.&/!��"��$��-�+ ���"�ก!�+$-��5�1$+�$ 
 

$-��5�1$+�$ N �/� 0� 
�$� 

$+�$ 
+��  
� �� 

27 
70 
2 
1 

27 
90 
2 
1 

��+ 100 100 
 

��ก!�����
' 4.3 1���� .&/!��"��$��-�++
$-��5�1��#�$+�$"0/� +
������+�ก
�
'$�� �,� 70 �� �����#��/� 0� 70 ���0�+� �,�.&/�
'+
$-��5�1�$� +
������ 27 �������#��/� 0� 
27 "0�� ��+
������ 1 �� �����#��/� 0� 1 !�+0���	� 
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!�����
' 4.4  "$�������� "0��/� 0����.&/!��"��$��-�+���"�ก!�+���	�ก����ก�� 
  

���	�ก����ก�� N �/� 0� 
!'��ก������	� 
���SS�!�
 
���SS��� 
���SS���ก 

26 
69 
5 
- 

26 
69 
5 
- 

��+ 100 100 
 

��ก!�����
' 4.4 1���� .&/�
'!��"��$��-�++
���	�ก����ก���	
����SS�!�
+�ก�
'$�� 
�,� 69 �� �����#��/� 0� 69 ���0�+� �,�!'��ก������SS�!�
 +
������ 26 �� �����#��/� 0� 26 "0�
���SS��� +
������ 5 �� �����#��/� 0� 5 !�+0���	� 

 
!�����
' 4.5 "$�������� "0��/� 0����.&/!��"��$��-�+ ���"�ก!�+�� 3�/�	
��+�!����,��  
 

�� 3�/!����,�� N �/� 0� 
!'��ก��� 20,000 ��� 
20,001-30,000 ��� 
30,001-40,000 ��� 
!	
�"!� 40,001 ��� ��
�3� 

72 
18 
7 
3 

72 
18 
7 
3 

��+ 100 100 
 

��ก!�����
' 4.5 1���� .&/�
'!��"��$��-�+�
'+
�� 3�/!����,��!'��ก��� 20,000 ���  
+
������+�ก�
'$�� �,� 72 �� �����#��/� 0� 72 ���0�+� �,��� 3�/������� 20,001-30,000 ���  
+
������ 18 �� �����#��/� 0� 18 "0�+
�� 3�/+�กก��� 30,000 �����
�3� +
������ 10 �� �����#�
�/� 0� 10 !�+0���	� 

 
 
 
 
 

DPU



 71

!�����
' 4.6  "$�������� "0��/� 0����.&/!��"��$��-�+ ���"�ก!�+��_
1 
 

0���	� ��_
1 N �/� 0� 
1. 
 

2. 

���ก����_
1.&/������� 2����,���� � ���
��
 � 
���ก����_
1�,'��
ก 
2.1 �	ก��ก��  
2.2 �/���_ก�� /1�	ก����	d��$��ก�� 
2.3 1�	ก�����ก_� 
2.4 ���ก�����ก��$���!	� 
2.5 �,'�%  

 
12 

 
8 

30 
23 
13 
14 

 
12 

 
8 

30 
23 
13 
14 

 ��+ 100 100 
 

��ก!�����
' 4.6 1���� .&/�
'!��"��$��-�++
��_
1��#�1�	ก����/���_ก��/1�	ก���
�	d��$��ก��+�ก�
'$�� �,�+
������ 30 �� �����#��/� 0� 30 ���0�+� �,���_
11�	ก�����ก_� +

������ 23 �� �����#��/� 0� 23 "0���#��	ก��
 �/�	ก��ก�� +
������ 8 �� �����#��/� 0� 8 
!�+0���	� 
 
4.2 ��
��
#��$%������������ ��!
� ������&�ก
���# 
%'(��)%���(*
�%&
+'%���,�-.�ก
(�
+��� 

ก����������̀�ก
' �ก	����+�����4����.&/!��"��$��-�+ �
'+
!��ก��!	�$��2���#� 
.&/������� 2����,���� ���ก���� !�� ��#��� �/�� "0���#��� �/�2�"!�0��/�� �� �������0
'  ���
���+��
' ����+�!�d�� "0/�����$��.0ก����������̀��#�5�1���ก�� "0�!����1�/�+��������  
���ก�!�+!�����
' 4.7-4.13 "0�5�1�
' 4.7-4.13 
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!�����
' 4.7  �����"����0
'  ������+��
' ����+�!�d�����ก��!	�$��2���#�.&/������� 2����,���� 
���ก���� !����#��� �/�� "0��� ��+��ก�/�� 

 

�/� ���+�����4�2�ก��!	�$��2�
��#�.&/������� 2����,���� 

���ก���� !���
'��#�ก�R
��ก�� 

�����"����0
'  ������+��
' ����
+�!�d�� 

"�0���+ 

Χ  S.D. 
1. 
2. 
3. 
4. 
 
 

5. 

�/���e��	 �	'�3� 
�/�����++	'����������	� 
�/��ก��$,'�$�� 
�/��$�'������ ���+$���ก2�
ก��2�/���ก���������	� 
�/��$���/�"0�����ก��
���������"ก�+!0�� 

3.82 
4.00 
3.23 

 
 

3.47 
3.74 

1.24 
1.06 
1.69 

 
 

1.15 
1.60 

+�ก 
+�ก 

���ก0�� 
 
 

���ก0�� 
+�ก 

 ��+��ก�/�� 3.79 0.53 +�ก 
 

��ก!�����
' 4.7 �+,'�1����R���#��� �/��1���� .&/!��"��$��-�++
���+�����4�
�ก
' �ก	��e��	 �
'$�'�.0!��ก����/���#�.&/������� 2����,���� ������ก���� !���
'��#�ก�R
��ก��� &�2� 
���	�+�ก��ก�/��  ก��/��/��ก��$,'�$��"0��/��$�'������ ���+$���ก2�ก�����ก����ก����	�    
��'�+
���+�����4��ก
' �ก	��e��	 �
'$��.0!��ก����#�.&/������� 2����,���� �������	�� &�2����	����
ก0�� 
 
 
 
 

DPU



!�����
' 4.8  "$���������/� 0� �����"����0
'  "0�������+��
' ����+�!�d�� ����e��	 �
'+
!��ก��!	�$��2���#�.&/������� 2����,���� �/���e��	 �	'�3���#�
�� �/�� "0���#��� �/� 

 

����5����+�����4� 
+�ก�
'$�� 

+�ก 
���ก0�� 

�/�  
�/� �
'$�� 

Χ
 

S.D. 
"�0���+ 

������ 
�/� 0� 

������ 
�/� 0� 

������ 
�/� 0� 

������ 
�/� 0� 

������ 
�/� 0� 

#�
%�/((�+������ 
1. 2_/��0�����2�/��#����� _� ̀
2. �� 3�/�1�'+ 
3. 2�/.0!��"���
'�
 
4. 2_/����0�����/� 2����ก�� 
5. .0�!5	Rj̀�
'+
_,'��$
 � "0���R5�1 
6. .&/_	ก_�� 
7. 2�/���+$���	S!��ก���	ก��

$�'�"��0/�+ 

 20 
32 
20 
63 
54 
40  40 

 20 
32 
20 
63 
54 
40  40 

 30 
35 
48 
12 
21 
20  28 

 30 
35 
48 
12 
21 
20  28 

 15 
20 
15 
20 
12 
23  16 

 15 
20 
15 
20 
12 
23  16 

 25 8 10 3 9 10  6 

 25 8 10 3 9 10  6 

 10 5 7 2 4 7  10 

 10 5 7 2 4 7  10 

 
3.25 
3.81 
3.64 
4.31 
4.12 
3.76 

 
3.82 

 
1.31 
1.13 
1.12 
1.02 
1.17 
1.27 

 
1.30 

 
���ก0�� 

+�ก 
+�ก 
+�ก 
+�ก 
+�ก  +�ก 

��+ 
274 

38.43 
198 

27.41 
124 

17.29 
73 

10.14 
46 

6.43 
3.82 

1.24 
+�ก 

 
��ก!�����
' 4.8 1���� .&/!��"��$��-�++
���+�����4�2�ก��!	�$��2���#�.&/������� 2��/���e��	 �	'�3�� &�2����	�+�ก "0��+,'�1����R���#�

�� �/� 1���� ��ก�/���#��e��	 �
'+
.0!��ก��!	�$��2�2����	�+�ก  ก��/��/��
'�ก
' �ก	�ก��2_/��0�����2�/��#����� _�̀��#��e��	 �
'+
.0!��ก��!	�$��2�2�
���	����ก0�� 
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!�����
' 4.9  "$�������� �/� 0������"����0
'  "0�������+��
' ����+�!�d�� "$���������/� 0� �����"����0
'  "0�������+��
' ����+�!�d�����
�e��	 �
'+
!��ก��!	�$��2���#�.&/������� 2����,���� �������	�  �/�����++	'����������	���#��� �/�� "0���#��� �/� 

 

����5����+�����4� 
+�ก�
'$�� 

+�ก 
���ก0�� 

�/�  
�/� �
'$�� 

Χ
 

S.D. 
"�0���+ 

������ 
�/� 0� 

������ 
�/� 0� 

������ 
�/� 0� 

������ 
�/� 0� 

������ 
�/� 0� 

#�
%��
����%�������
0�� 

8.  ����	�+
d���+	'��� 
 37 

 37 
 42 

 42 
 8 

 8 
 10 

 10 
 3 

 3 
 4 

 
1.06 

 +�ก 

��+ 
37 

37 
42 

42 
8 

8 
10 

10 
3 

3 
4 

1.06 
+�ก 

 
��ก!�����
' 4.9 1���� .&/!��"��$��-�++
���+�����4�2�ก��!	�$��2���#�.&/������� 2����,���� �������	�2��/�����++	'����������	�� &�2�

���	�+�ก        
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!�����
' 4.10  "$���������/� 0� �����"����0
'  "0�������+��
' ����+�!�d�� "$���������/� 0� �����"����0
'  "0�������+��
' ����+�!�d�� 
����e��	 �
'+
!��ก��!	�$��2���#�.&/������� 2����,���� �������	� �/��ก��$,'�$���������	� ��#��� �/��"0���#��� �/� 

 

����5����+�����4� 
+�ก�
'$�� 

+�ก 
���ก0�� 

�/�  
�/� �
'$�� 

Χ
 

S.D. 
"�0���+ 

������ 
�/� 0� 

������ 
�/� 0� 

������ 
�/� 0� 

������ 
�/� 0� 

������ 
�/� 0� 

#�
%ก
� ,�� 
� 

9.  ����	�+
d���+	'��� 
10. ����	1�`!��!����� 2�/���+ 

$���ก2�ก�����ก���eS��
"0��/��$��"���	��
 

 
23   
18  

 
23   
18  

 
25   
20  

 

25   
20  

 
18   
42  

 
18   
42 

 
14   
12  

 14   12 

 20   8 

 20   8 

 
3.17 

  
3.28 

 
1.45 

  
1.14 

 
���ก0�� 

  
���ก0�� 

��+ 
41 

20.5 
45 

22.5 
60 

30 
26 

13 
28 

14 
3.23 

1.69 
���ก0�� 

 
��ก!�����
' 4.10 1���� .&/!��"��$��-�++
���+�����4�2�ก��!	�$��2���#�.&/������� 2����,���� �������	�2��/��ก��$,'�$��� &�2����	� 

���ก0�� "0��+,'�1����R���#��� �/� 1������ก�/���#��e��	 �
'+
.0!��ก��!	�$��2�� &�2����	����ก0�� 
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!�����
' 4.11  "$���������/� 0� �����"����0
'  "0�������+��
' ����+�!�d�� "$���������/� 0� �����"����0
'  "0�������+��
' ����+�!�d�����
�e��	 �
'+
!��ก��!	�$��2���#�.&/������� 2����,���� �������	� �/��$�'������ ���+$���ก "0�ก��2�/���ก���������	� ��#��� �/�� "0���#�
�� �/� 

 

����5����+�����4� 
+�ก�
'$�� 

+�ก 
���ก0�� 

�/�  
�/� �
'$�� 

Χ
 

S.D. 
"�0���+ 

������ 
�/� 0� 

������ 
�/� 0� 

������ 
�/� 0� 

������ 
�/� 0� 

������ 
�/� 0� 

#�
% 
���*
%�+��
� �#�ก���

ก
�'����
ก
������
0�� 

11. �	�2�/+
ก�����+� &��$+ 
12. �	�2�/+
ก�����+!�+���+

!/��ก�����.&/�������  
13. +
!	�� ���$���/�"0�ก��$���! 
14. ���ก���	�$��$���/����

3���R
 `3�/�� 3+����ก	�
������ 

  20  12 
26   30 

  20  12 
26   30 

  35  19 
22   23 

  35  19 
22   23 

  29  52 
22   23 

  29  52 
22   23 

  12  9 9   11 

  12  9 9   11 

  4  8 8   9 

  4  8 8   9 

  
3.35 

 
3.18 
3.62 

  
3.54 

  
1.07 

 
1.03 
1.19 

  
1.27 

  +�ก  
���ก0�� 

+�ก   +�ก 

��+ 
88 

22 
112 

28 
130 

32.5 
41 

10.25 
29 

7.25 
3.47 

1.15 
���ก0�� 

 

��ก!�����
' 4.11 1���� .&/!��"��$��-�++
���+�����4�2�ก��!	�$��2���#�.&/������� 2����,���� �������	�2��/��$�'������ ���+$���ก 
"0�ก��2�/���ก���������	�� &�2����	����ก0�� "0��+,'�1����R���#��� �/� 1������ก�/���#��e��	 �
'+
.0!��ก��!	�$��2�� &�2����	�+�ก��ก�/�  ก��/�ก��
�
'����	��	�2�/+
ก�����+!�+���+!/��ก�����.&/������� ��#��e��	 �
'+
.0!��ก��!	�$��2�2����	����ก0�� 
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!�����
' 4.12  "$���������/� 0������"����0
'  "0�������+��
' ����+�!�d�� "$���������/� 0� �����"����0
'  "0�������+��
' ����+�!�d�� 
����e��	 �
'+
!��ก��!	�$��2���#�.&/������� 2����,���� �������	� �/���������������"ก�+ก��!0�� ��#��� �/�� "0���#��� �/� 

 

����5����+�����4� 
+�ก�
'$�� 

+�ก 
���ก0�� 

�/�  
�/� �
'$�� 

Χ
 

S.D. 
"�0���+ 

������ 
�/� 0� 

������ 
�/� 0� 

������ 
�/� 0� 

������ 
�/� 0� 

������ 
�/� 0� 

#�
%������
�
�1���ก�� 

15. ����	�+
�	ก 5�12�ก��
�	�ก�� 

16. ����	�+
�0	กก��������"0�
ก���	�ก���
'�
 _	���� 

17. +
���"ก�+ก��!��$&/���
ก��!0���
'��+��$+"0� 
+
��R5�1 

  35  23   53 

  35  23   53 

  25  29   24 

  25  29   24 

  24  19   9 

  24  19   9 

  13  18   8 

  13  18   8 

  3  11   6 

  3  11   6 

  
3.76 

 
3.35 

  
4.10 

  
1.16 

 
1.31 

  
1.22 

  +�ก  
���ก0�� 

  +�ก 

��+ 
111 

37 
78 

26 
52 

17.33 
39 

13 
20 

6.67 
3.65 

1.18 
+�ก 
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4.3 ��%#���/((�+���ก��������&�ก
���# 
%'(��)%���(*
�%&
+'%���,��&
+ 

ก����������̀�ก
' �ก	��	��	��e��	 �0	ก�
'+
.0!��ก��!	�$��2���#�.&/������� 2����,���� 
2��/��!���% 5 �/�� �� ��������̀�	��	��
'+
.0!��ก��!	�$��2����.&/!��"��$��-�++�ก�
'$��
�1
 � 2 �	��	� ��#��� �/�� �� ������/� 0� 

 

 
 

5�1�
' 4.7  ".�5&+���ก0+"$���/� 0� ����	��	��e��	 �
'+
.0!��ก��!	�$��2���#�.&/������� 2�
���,���� ��ก�/��!���% �	
� 5 �/�� ���"�ก��#��� �/�� 
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4.4 �
���
����/3�
����.� ���'%ก
���)%���(*
�%&
+'%���,��&
+ 

��������̀�ก
' �ก	��eS�� "0����$������.&/!��"��$��-�+2�ก����#�.&/������� 2�
���,����  �� 1����R�-���e��	 �
'��#��eS�� "0����$���+�ก�
'$���1
 � 5 �	��	� ��#��� �/�� 
�� ������/� 0�   
 
!�����
' 4.13  "$�������� "0��/� 0�����e��	 �
'��#��eS�� "0����$���2�ก����#�.&/������� 

2����,���� �������	��
'��#�ก�R
��ก���� 1����R�-���e��	 �
'��#��eS�� "0�
���$���+�ก�
'$���1
 � 5 �	��	� 

 

�	��	����+
�����4� 

����5��eS��"0����$��� N �/� 0� 

1 
2 
3 
 

4 
5 

3+�+
��0�1� 
$���/�+
����"1����2�/��  �ก 
��.&/�
'����#�.&/������� ����%  �ก $���2�S�����#��1
 �
.&/�,
�.0�!5	Rj` 
ก��0	��,
����.&/����5��/� 0� 
���������ก���_�S"0�ก�����ก����  

66 
16 
5 
 

9 
4 

66 
16 
5 
 

9 
4 

 
��ก!�����
' 4.13 1���� .&/!��"��$��-�++
�eS�� "0����$���2�ก����#�.&/"��

������� 2����,����  ��,'����ก3+�+
��0�2�ก������$��"0�������� .0�!5	Rj` �/� 0� 66 "0� 
+
���+�&/$�ก��� $���/�+
����"1� ���2�/��  �ก �/� 0� 16 ��ก��ก�

ก����.&/�
'����#�������� ����%  �ก 
�1���$���2�S�����#��1
 �.&/�,
�.0�!5	Rj` �/� 0� 5 "0��eS��!��+��
'1� �,�ก��0	��,
����
.&/����5��/� 0��/� 0� 9 .&/������� ���������ก���_�Sก�����ก����  �/� 0� 4 
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��	
��

����� ������������� 
 

��ก�����	
��
� Information 
�������������� �!"#����!$%��&'#
�ก�
()�*�#+,#
'-�	 �(.�$)�+�*/#0��! ก
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แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยท่ีมีผลในการตดัสินใจเปนตัวแทนจําหนายบริษัทขายตรงที่เปน
กรณีศึกษา 

 
เร่ือง  ปจจัยที่มีผลในการตัดสินใจเปนตัวแทนจําหนายของธุรกิจขายตรง 
วัตถุประสงค เพื่อศึกษาการบริหารการตลาดแบบเครือขายในธุรกิจขายตรงซึ่งเปนสวนหนึ่งของ 

วิชาการศึกษาคนควาดวยตนเอง  มหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิตย 
 

 
ตอนที่ 1  เปนขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
คําชี้แจง  โปรดกาเครื่องหมาย  x  ลงในชอง (       )  หนาขอความที่ตรงกับขอมูลของทาน 
 
1. เพศ  (           )  ชาย   (            )  หญิง 
 
2. อายุ  (           ) ต่ํากวา 30 ป  (            )  ตั้งแต  30-40 ป 
  (           ) ตั้งแต  40-50 ป  (            )  ตั้งแต  50  ปขึ้นไป 
 
3. สถานภาพสมรส (           )  โสด  (            )  สมรส 
   (           )  มาย  (            )  หยา 
 
4. จํานวนบุตร (           )  ไมมี   (            )  1-2 คน 
  (           )   3  คนขึ้นไป 
 
5. ระดับการศึกษา (           )  ต่ํากวาปริญญาตรี (            )  ปริญญาตรี 
      (           )  ปริญญาโท  (            )  ปริญญาเอก 
 
6. รายไดทั้งหมดตอเดือน    (            )  ต่ํากวา  20,000 บาท 
      (            )  20,001-30,000 บาท 
      (            )  30,001-40,000 บาท 
      (            )  ตั้งแต  40,0001 บาท 
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7. อาชีพ 
  7.1 เปนผูจําหนายในเครือขายของธุรกิจขายตรงเพียงอาชีพเดียว 
  7.2 มีอาชีพอ่ืน ๆ  ดวย 
   (             )  นักศึกษา 
   (             )  ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
   (             )  พนักงานเอกชน 
   (             )  ประกอบธุรกิจสวนตัว 
   (             )  อ่ืนๆ ( โปรดระบุ ) ............................................. 
 
ตอนที่ 2 แบบสอบถามตอนนี้ตองการทราบความคิดเห็นของทานที่มีตอการตัดสินใจเปนผูจําหนาย
ในเครือขายของธุรกิจขายตรงในดานตาง ๆ  ไดแก 
 1. ดานปจจัยทั่วไปที่ทําใหตัดสินใจเปนผูจําหนายในเครือขายของธุรกิจขายตรง 
 2. ดานความมั่นคงของบริษัท 
 3. ดานการสื่อสาร 
 4. ดานสิ่งอํานวยความสะดวก 
 5. ดานสินคา และระบบการบริหารโปรแกรมการตลาด 
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คําชี้แจง    โปรดกาเครื่องหมาย  x  ลงในชองที่ตรงกับความคิดเห็นของทานที่มีตอการตัดสินใจเปน
ผูจําหนายในเครือขายธุรกิจขายตรง 

ความคิดเห็น ขอ ขอมูลทั่วไป 
มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ที่สุด 

 ดานปจจัยท่ัวไปที่ทําใหตัดสินใจเปนผูจําหนายในเครือขายของธุรกิจขายตรง 
1 ใชเวลาวางใหเปนประโยชน      
2 มีรายไดเพิ่มขึ้น      
3 ใหผลตอบแทนดี      
4 ใชเงินลงทุนในธุรกิจนอย      
5 ผลิตภัณฑมีช่ือเสียงและคุณภาพ      
6 เกรงใจผูชักชวน      
7 บริษัท ใหความสําคัญตอการรักษาสิ่งแวดลอม      
 ดานความม่ันคงของบริษัท      

8 บริษัทมีฐานะมั่นคง      
 ดานการสื่อสาร      

9 มีเอกสารหรือแคตตาล็อกไวใหขอมูลตางๆ
อยางเพียงพอ 

     

10 โทรศัพทติดตองายใหความสะดวกในการ
ปรึกษาปญหาและขอเสนอแนะทันที 

     

 ดานสิ่งอํานวยความสะดวกและการใหบริการของบริษัท 
11 จัดใหมีการอบรมอยูเสมอ      
12 จัดใหมีการอบรมตามความตองการของผู

จําหนาย 
     

13 มีตัวอยางสินคาและการสาธิตใหดูอยูเสมอ      
14 บริการจัดสงสินคาใหไดโดยไมจํากัดจํานวน      
 ดานระบบบริหารโปรแกรมการตลาด 
15 บริษัทมีศักยภาพในการจัดการ      
16 บริษัทหลักการบริหารและการจัดการที่ดี  

ชัดเจน 
     

17 มีโปรแกรมการตอสูงทางการตลาดที่เหมาะสม
และมีคุณภาพ 
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ตอนที่ 3   แบบสอบถามตอนนี้ตองการทราบปจจัยหลักที่มีผลตอการเปนผูจําหนายในเครือขาย 
ธุรกิจขายตรงทั้ง  5  ดาน 

คําชี้แจง โปรดจัดอันดบัปจจัยหลักทีม่ีผลตอการตัดสินใจเปนผูจําหนายในเครือขายธุรกิจขายตรง 
เพียง  2  อันดบั 

ขอมูล          อันดับ 
1. ดานปจจัยทั่วไป                (________) 
2. ดานความมั่นคง                (________) 
3. ดานการสื่อสาร                (________) 
4. ดานสิ่งอํานวยความสะดวก และการใหบริการของบริษัท            (________) 
5. ดานระบบการบริหารโปรแกรมการตลาด             (________) 
 
ตอนที่ 4  แบบสอบถามตอนนี้ตองการทราบปญหา และอุปสรรคในการเปนผูจําหนายในเครือขาย
ของทาน 
คําชี้แจง โปรดกาเครื่องหมาย  x ลงหนาขอความที่ตรงกับความคิดเห็นของทานมากที่ สุด              
(ใหตอบเพียง 5 ขอ) 

 ไมมเีวลาพอ 
 กําลังซ้ือของผูบริโภคนอยลง 
 สินคามีราคาแพง ทําใหขายยาก 

 ไมมคีวามรูในตัวสินคาอยางเพียงพอ 
 ไมสามารถควบคุมระยะเวลาสงของใหลูกคาใหตรงเวลาได 
 ขาดเงินลงทุน 
 การถายทอดขอมูลขาวสารไมชัดเจน ไมทันเหตกุารณ 
 ไมมีทกัษะในการปดการขาย 
 ขาดเทคนคิการเชิญ และปดการขาย การ Motivation 
 ทีมงานจบังานขาย MLM หลายตวั 
 มีลูกทีมมากเกินไป จึงดแูลไมทั่วถึง 
 หาผูที่จะเปนผูจําหนายจริง ๆยาก สวนใหญเปนเพยีงผูซ้ือผลิตภัณฑใชเอง 
 อ่ืน ๆ (โปรดระบุ )..................................................................... 
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ภาคผนวก ข 

ผลการวิเคราะหขอมลูปจจัยดานตาง ๆ 
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ผลวิเคราะหขอมูลปจจัยดานตางๆ 
 
ลําดับ ปจจัย คาน้ําหนัก 

5 4 3 2 1 
 

  

คะแนน  แปลผล S.D. 

ปจจัยท่ัวไป 
1 ใชเวลาวางใหเปนประโยชน 20 30 15 25 10 3.25 ปาน

กลาง 
1.3056 

2 มีรายไดเพิ่มขึ้น 32 35 20 8 5 3.81 มาก 1.1254 
3 ใหผลตอบแทนดี 20 48 15 10 7 3.64 มาก 1.1238 
4 ใชเงินลงทุนในธุรกิจนอย 63 12 20 3 2 4.31 มาก 1.0219 
5 ผลิตภัณฑมีชื่อเสียง และคุณภาพ 54 21 12 9 4 4.12 มาก 1.1745 
6 เกรงใจผูชักชวน 40 20 23 10 7 3.76 มาก 1.2722 
7 บริษัทใหความสําคัญตอการรักษา

สิ่งแวดลอม 
40 25 16 6 10 3.82 มาก 1.2979 

รวม  274 198 124 73 46 3.82 มาก 1.1887 

ดานความมั่นคงของบริษัท 
1 บริษัทมีฐานะมั่นคง 37 42 8 10 3 4 มาก 1.4499 

รวม  37 42 8 10 3 4.0 มาก 1.0636 

ดานการสื่อสาร 

1 มีเอกสารหรือแคตตาล็อกไวให
ขอมูลตาง อยางเพียงพอ 

23 25 18 14 20 3.17 ปาน
กลาง 

1.4499 

2 โทรศัพทติดตองายใหความสะดวก
ในการปรึกษาปญหา และ
ขอเสนอแนะทันท ี

18 20 42 12 8 3.28 ปาน
กลาง 

1.1378 

รวม  41 45 60 26 28 3.23 ปาน
กลาง 

1.2938 

ดานสิ่งอํานวยความสะดวกและการใหบริการของบริษัท 
1 จัดใหมีการอบรมอยูเสมอ 20 35 29 12 4 3.35 มาก 1.0672 
2 จัดใหมีการอบรมตามความตองการ

ของผูจําหนาย 
12 19 52 9 8 3.17 ปาน

กลาง 
1.0287 

3 มีตัวอยางสินคา และการสาธิตใหดู
อยูเสมอ 

26 35 22 9 8 3.62 มาก 1.1958 

4 บริการจัดสงสินคาใหไดโดย 30 23 27 11 9 3.54 มาก 1.2746 

รวม  41 45 60 26 28 3.23 ปาน
กลาง 

1.1416 

 

 

DPU



 97 

ลําดับ ปจจัย คาน้ําหนัก 
5 4 3 2 1 

 
  

คะแนน  แปลผล S.D. 

ดานระบบบริหารโปรแกรมการตลาด 
1 บริษัทมีศักยภาพในการจัดการ 35 25 24 13 3 3.76 มาก 1.1558 
2 บริษัทมีหลักการบริหาร และการ

จัดการที่ ชัดเจน 
23 29 19 18 11 3.35 ปาน

กลาง 
1.3133 

3 มีโปรแกรมการตอสูงทางการตลาด
ที่เหมาะสม และมคีุณภาพ 

53 24 9 8 6 4.1 มาก 1.2185 

รวม  111 78 52 36 20 3.74 มาก 1.2292 
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2532 � 2536  Warehouse Staff 
    GSS Technology (Thailand) Co., Ltd. 

2536 � 2542  Warehouse Supervisor 

Read-Rite (Thailand) Co., Ltd. 

2542 � 2545  Assistant Logistics Manager 

The Value System Co., Ltd. 

2545 � 2549  Distribution Manager 

AAL Computer Co., Ltd. 

2549 � �5&&�"�	    Warehouse Manager 

Specialty Tech Corporation Limited 
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