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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 



a 

 

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 ความเปนมาและความสําคญัของปญหา  

ในปจจุบันธุรกิจขายตรง ถือไดวาเปนหนึ่งในธุรกิจที่มีความสําคัญอยางมากของ
ประเทศไทย โดยเฉพาะธุรกิจขายตรงที่มีการเจริญเติบโตอยางรวดเร็ว และมีแนวโนมวาจะมีการ
เจริญเติบโตอยางตอเนื่อง และขณะเดียวกันก็มีการแขงขันที่สูงขึ้นทั้งภายในประเทศ และระหวาง
ประเทศ สาเหตุเนื่องมาจากผูบริโภคมีแนวโนมความตองการสินคาที่มีคุณภาพ และขณะเดียวกันก็
สามารถดําเนินธุรกิจไดดวย สงผลใหองคกรที่ดําเนินธุรกิจขายตรงตางมุงเนนที่จะนําเสนอสินคา
และบริการที่สามารถตอบสนองความตองการของลูกคาทุกๆ ดาน ไมวาจะเปนดานคุณภาพสินคา 
ความแปลกใหมของสินคา ราคาที่เหมาะสม และการกระจายสินคาเพื่อใหมีสินคาจําหนายในทุกๆ 
ที่ ดวยเวลาที่เหมาะสม ดังนั้น แนวคิดเรื่องของการจัดการโซอุปทาน (Supply Chain Management) 
จึงเขามามีบทบาทอยางมาก เพื่อการตอบสนองความตองการของลูกคาดังที่กลาวมาแลวได การที่จะ
บริหารจัดการหวงโซอุปทานของสินคาไดดีนั้น กิจกรรมทุกสวนมีความสําคัญไมวาจะเปน การ
วางแผน การจัดซื้อจัดหา การผลิต การขนสง และการรับคืนสินคา ดังนั้นจึงมีแนวความคิดที่จะ
ทําการศึกษาการจัดการหวงโซอุปทาน และพัฒนากิจกรรมใหมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น โดยบริษัท
ที่เลือกทําการศึกษาคือบริษัทที่มีรูปแบบการประกอบธุรกิจในลักษณะขายตรง โดยมุงเนนศึกษา
กิจกรรมการจัดการโซอุปทานที่กรุงเทพมหานครเทานั้น 

ปจจัยสําคัญอีกประการหนึ่งที่ชวยในการดํารงชีวิตของมนุษย นั่นคือ อาชีพ ซ่ึงเปน
ส่ิงจําเปนที่ชวยสรางฐานะที่มั่นคงแข็งแกรงใหแกครอบครัว ดังนั้นประชาชนทุกคนจึงตอง
ประกอบอาชีพ เพราะตราบใดที่ประชาชนยังคงตองการทางดานปจจัย 4 ดานประกอบไปดวย 
อาหาร ที่อยูอาศัย เครื่องนุงหม ยารักษาโรค ซ่ึงเปนสวนหนึ่งของลําดับขั้นความตองการของมนุษย
ในความตองการขั้นพื้นฐาน 5 ขั้น เทอดศักดิ์  เดชคง  (2542:  47)  กลาววา ตามทฤษฎีของอับราฮัม 
มาสโลว (Maslow)นักจิตวิทยาชื่อดังไดจัดระดับขั้นความตองการของมนุษย 5 ระดับ คือ ความ
ตองการทางดานรางกาย ความตองการความมั่นคงปลอดภัย ความตองการความรัก และความเปน
เจาของ ความตองการไดรับการยกยองนับถือ และขั้นสุดทาย คือ ความตองการประสบความสําเร็จ
ในชีวิต อารี  เพชรผุด (2537: 97-98) กลาววา ตามแนวคิดของ Maslow “บุคคลจะมีความตองการ
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เพิ่มขึ้นตามลําดับ เมื่อความตองการในขั้นแรกไดรับการตอบสนองเปนที่พอใจแลวบุคคลจะมีความ
ตองการในระดับขั้นตอไป และเมื่อบุคคลไดรับความพอใจแลว ความตองการอันนั้นก็จะไมใชการ
จูงใจอีกตอไป” 

ในการประกอบอาชีพ ซ่ึงมีอาชีพมากมายหลายอาชีพนั้น ตองขึ้นอยูกับความสามารถ
ของบุคคล ประสบการณในงาน ความขยันอดทน อายุ ฯลฯ วิทัต พรจะเด็ด และ จินตนา พรจะเด็ด 
(2542:  310, 315) กลาววา “อาชีพขายตรงหลายชั้นหรือธุรกิจ MLM (Multi-Level Marketing) เปน
ธุรกิจที่เปดโอกาสใหกับคนไทยไดมีโอกาสเปนเจาของกิจการของตนเองเปนธุรกิจขายตรงหลาย
ช้ันที่เปนทางเลือกหนึ่งของคนไทย ธุรกิจขายตรงหลายชั้นเขาสูประเทศไทยมีเหตุผลมากมายหลาย
ประการ ที่ทําใหมนุษยสนใจศึกษาอาชีพขายตรง ซ่ึงตางภูมิหลังและที่มา แตเมื่อประสบความสําเร็จ
ตางไดรับเกียรติ และยกยองเสมอเทาเทียมกัน กฤษณะ  กฤตมโนรถ (2540: 7-8)“กลาววาแมวาคน
แตละคนจะมีความแตกตางกัน ไมวาจะเปนพื้นฐานดานการศึกษาความเปนอยู แตนั่นไมไดเปน
ตัวช้ีวัดวา ใครดีกวาใคร และใครคือผูที่ประสบความสําเร็จ หากพิจารณาดูจะเห็นวาบางครั้งคนที่
ดอยกวากลับมีโอกาสไปไดดีกวาคนที่พรอมอาจเปนเพราะคนที่ดอยกวาเขามีความตองการที่จะ
แสวงหาความสําเร็จมากกวา” 

 อยางไรก็ดี เรามักจะพบวา มีผูประกอบอาชีพธุรกิจขายตรงหลายพันคนเชนเดียวกันที่
ไมประสบความสําเร็จในธุรกิจ และลมเลิกกลางคัน ทําใหเปนขอจํากัดในการขยายเครือขายการ
บริหารการตลาดออกไปใหรวดเร็วได และยังไมพบการศึกษาวิจัยที่เกี่ยวของกับปญหานี้ ทําใหเกิด
แนวคิดและแรงบันดาลใจในการทําการศึกษาในธุรกิจเครือขายของบริษัทที่เปนกรณีศึกษาดังกลาว 
เพื่อนําผลการศึกษาวิจัยไปพัฒนาธุรกิจ MLMไดอยางมีประสิทธิภาพตอไป 
 
1.2 วัตถุประสงคของการศึกษา 

1. เพื่อศึกษาการจัดการโซอุปทานของธุรกิจขายตรงกรณีศกึษาบริษัทธุรกิจขายตรง 
2. เพื่อศึกษาปจจัยที่มีตอการตัดสินใจเขาเปนผูจําหนายในเครือขายของธุรกิจขายตรง 
3. เพื่อศึกษาปญหา และอุปสรรคในการดําเนินธุรกิจการตลาดแบบเครือขายของธุรกิจขายตรง 

 
1.3 ขอบเขตของการศึกษา 

1. เก็บรวบรวมขอมูลที่เกี่ยวกับการไหลของขอมูลสินคา และบริการ รูปแบบการจัดการของ
โซอุปทานของธุรกิจขายตรง กรณีศึกษา บริษัทธุรกิจขายตรง โดยทําการศึกษาที่สํานักงานใหญ ใน
กรุงเทพมหานครเทานั้น 

2. นําขอมูลที่ไดมาเขียนเปนแผนภูมิการไหลขั้นตอนการดําเนินงานในโซอุปทาน 
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3. เสนอแนวทางการพัฒนาปรับปรุงประสิทธิภาพ ในการจัดการโซอุปทานของบริษัท ที่เปน
กรณีศึกษา 

4. การศึกษาครั้งนี้เปนการทําสารนิพนธเชิงสํารวจ โดยมุงศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ
เปนผูจําหนายในเครือขายของธุรกิจขายตรง ในดานตางๆ รวม 5 ดาน ไดแก 

4.1 ดานปจจยัทัว่ไปที่ทําใหตัดสนิใจเปนผูจําหนายในเครือขายของธุรกิจขายตรง 
4.2 ดานความมัน่คงของบริษัท 
4.3 ดานการสื่อสาร 
4.4 ดานสิ่งอํานวยความสะดวก และการใหบริการของบริษัท 
4.5 ดานระบบการบริหารโปรแกรมตลาด 

5. ปจจัยที่เปนปญหา และอุปสรรคในการเปนผูจําหนายในเครือขายของธุรกิจขายตรง 
6. การศึกษาทําสารนิพนธในครั้งนี้ เปนการศึกษาเฉพาะในชวงเดือน ตุลาคม 2550 เทานั้น 

โดยใชกลุมตัวอยางจํานวน 100 ตัวอยางที่เปนผูจําหนายในเครือขายของธุรกิจขายตรง ในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 
1.4 นิยามศัพทเฉพาะ  

1. การจัดการโซอุปทาน  หมายถึง  โซอุปทาน หรือ หวงโซอุปทาน หรือ เครือขายลอจิสติกส คือ 
การใชระบบของหนวยงาน คน เทคโนโลยี กิจกรรม ขอมูลขาวสาร และทรัพยากร มาประยุกตเขา
ดวยกัน เพื่อการเคลื่อนยายสินคาหรือบริการ จากผูจัดหาไปยังลูกคา กิจกรรมของหวงโซอุปทานจะ
แปรสภาพทรัพยากรธรรมชาติ วัตถุดิบ และวัสดุอ่ืนๆใหกลายเปนสินคาสําเร็จ แลวสงไปจนถึง
ลูกคาคนสุดทาย (ผูบริโภค หรือ End Customer) ในเชิงปรัชญาของโซอุปทานนั้น วัสดุที่ถูกใชแลว 
อาจจะถูกนํากลับมาใชใหมที่จุดไหนของหวงโซอุปทานก็ได ถาวัสดุนั้นเปนวัสดุที่นํากลับมาใช
ใหมได (Recyclable Materials) โซอุปทานมีความเกี่ยวของกับหวงโซคุณคา

2. ธุรกิจขายตรง หมายถึง การทําตลาดสินคาหรือบริการในลักษณะของการนําเสนอขายตอ
ผูบริโภคโดยตรง ณ ที่อยูอาศัยหรือสถานที่ทํางานของผูบริโภคหรือของผูอ่ืน หรือสถานที่อ่ืนที่มิใช
สถานที่ประกอบการคาเปนปกติธุระ โดยผานตัวแทนขายตรงหรือผูจําหนายอิสระช้ันเดียวหรือ
หลายชั้น แตไมรวมถึงนิติกรรมตามที่กําหนดในกฎกระทรวง 

 
 
 
 

 

http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%9C%E0%B8%B9%E0%B9%89%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%AB%E0%B8%B2&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%A5%E0%B8%B9%E0%B8%81%E0%B8%84%E0%B9%89%E0%B8%B2&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%95%E0%B8%96%E0%B8%B8%E0%B8%94%E0%B8%B4%E0%B8%9A&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%AB%E0%B9%88%E0%B8%A7%E0%B8%87%E0%B9%82%E0%B8%8B%E0%B9%88%E0%B8%84%E0%B8%B8%E0%B8%93%E0%B8%84%E0%B9%88%E0%B8%B2&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%95%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%94%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B9%89%E0%B8%B2&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3&action=edit&redlink=1
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1.5 ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 
1. เพื่อเปนแนวทางในการพัฒนารูปแบบการจัดการโซอุปทานในธุรกิจขานตรงใหมี

ประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น 
2. ทราบถึงปจจัยที่มีตอการตัดสินใจเขาเปนผูจําหนายในเครือขายของธุรกิจขายตรง เพื่อเปน

ขอมูลที่จะนําเสนอแนวทางในการดํารงรักษาผูจําหนายที่เปนเครือขายของธุรกิจขายตรงตอไป 
3. ทราบถึงปญหา และอุปสรรคในการดําเนินธุรกิจการตลาดแบบเครือขายของธุรกิจขายตรง 

เพื่อใชเปนขอบขายในการวางแผน และพัฒนารูปแบบของผูจําหนายใหมีประสิทธิภาพเพื่อให
สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดมากยิ่งขึ้น 

 

 



 
 

บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี และงานศึกษาที่เกี่ยวของ 

 
2.1 แนวคิด ทฤษฎีและงานศึกษาท่ีเก่ียวของ 

คาํนิยาม Supply Chain 
Supply Chain หรือ “โซอุปทาน” ในภาษาไทย เปนคําศัพทที่กําลังไดรับความนิยมในทุก

ภาคธุรกิจการคา และอุตสาหกรรมแต ณ ปจจุบันกลับยังไมมีการใหคํานิยามที่ชัดเจนหรือเปนการ
เฉพาะที่เปนที่เขาใจโดยทั่วกันทําใหความรู และความเขาใจในเรื่องของโซอุปทานยังไมมีความ
ชัดเจน คํานิยามที่มีใชกันอยูนั้นก็มีหลากหลาย ที่สําคัญ และเปนที่นิยมนํามาใชอางอิง ไดแก 

คํานิยามของ Mentzer (บิดาแหง Supply Chain) Mentzer ไดแบง Supply Chain 
ออกเปน 3 ระดับ คือ Basic/Direct Supply Chain , Extended Supply Chain และUltimate Supply 
Chain 

ระดับที่ 1: Basic/Direct Supply Chain 
ซ่ึงประกอบดวยกลุมของบริษัท 3 บริษัท หรือมากกวาที่มีความเกี่ยวของกนั ตัง้แตตนทาง

(ผูผลิต) ไปจนถึงปลายทาง (ลูกคา) ทั้งในสวนของการสงผานของสินคา บริการ การเงินและขอมูล
ทางการคา 

 

Supplier Focal Firm Customer  

 
 

รูปที่ 2.1  Basic/Direct Supply Chain 
 
ระดับที่ 2: Extended Supply Chain 
จะเปนการขยาย Basic Supply Chain ใหกวางออกไปอีกหนึ่งระดับ โดยจะมีการเพิม่คน

กลางทั้งในสวนของผูผลิต และสวนของลูกคาขึ้นมา ซ่ึงเมื่อระบบโซอุปทานมีสมาชิกเพิ่มมากขึ้น
ดังเชนในระดับที่สองนี้ การบริหารจัดการโซอุปทานก็จะมีความยุงยาก และซับซอนมากขึ้น 
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เนื่องจากการไหลของขอมูลทางการคา (Information flow) จะตองใชเวลานานขึ้นในการสงผานจาก
ลูกคา (Tier 2) ไปยังผูผลิต (Tier 2) และขอมูลบางสวนก็อาจเกิดการสูญหายหรือมีการบิดเบือนไป
จากขอมูลที่ไดรับมาจากลูกคาโดยตรง 

 

 

 
 

รูปที่ 2.2  Extended Supply Chain 
 
ระดับที่ 3: Ultimate Supply Chain 
จะเปน Supply Chain ระดับสูงสุดที่ Mentzer ไดใหคําจํากัดความไว คือเปนกลุมของ

บริษัทที่เกี่ยวของกันทั้งที่อยูตนทางและปลายทาง โดยการสงผานสินคา/บริการ จะเริ่มตนจากผูผลิต
รายแรกสุด (Initial Supplier) ไปจนถึงผูบริโภคคนสุดทาย (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 พบวาในทุกๆ Supply Chain ทั้ง 3 ระดับนั้น จะมี Focal Firm 

เปนตัวกลางในChainนั้นๆ เสมอ ความหมายของ Focal Firm ก็คือ บริษัทที่อยูใน Supply Chain ที่มี
อํานาจตอรองสูงที่สุดใน Chain นั้นๆ และจะเห็นไดวา ยิ่งระดับของการบริหารโซอุปทานสูงขึ้น
เทาใด จํานวนของบริษัทที่มีความเกี่ยวของจะมีมากขึ้นเทานั้น ซ่ึงสงผลใหการบริหารโซอุปทานมี
ความยุงยากมากขึ้น สําหรับในประเทศไทยสวนใหญแลวการจัดการโซอุปทานจะอยูในระดับ 
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“Basic” และ “Extended” Supply Chain เทานั้น สวนการจัดการโซอุปทานในระดับ “Ultimate” 
Supply Chain นั้น มีเพียงผูประกอบธุรกิจที่เปนบริษัทขามชาติซ่ึงรับเอาการบริหารจัดการของ
บริษัทแมจากตางประเทศเขามาใช 

 
คํานิยามของ Stock และ Lambert 
นอกจากคํานิยามSupply Chainของ Mentzer แลว ก็ยังมีคํานิยามที่ใชกันอยางแพรหลาย

ของ Stock และ Lambert ที่กลาวไวในป 2544 วา โซอุปทานคือ การบูรณาการดัชนีการดําเนินธุรกิจ
จากลูกคาคนสุดทายไปถึงผูผลิตรายแรกที่เกี่ยวกับเรื่องของจัดหาวัตถุดิบ สินคา บริการ และขอมูล
ทางการคาที่ชวยสรางประโยชนสวนเพิ่มใหแกลูกคา และผูมีสวนไดสวนเสียในระบบการคานั้น 
โดย StockและLambertไดกําหนดดัชนีช้ีวัดการดําเนินธุรกิจ ซ่ึงประกอบไปดวยกิจกรรมทางการคา 
8 กิจกรรม ไดแก 

- 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 แลวจะเห็นไดวา ความตองการสินคา บริการ 

และขอมูลทางการคานั้น เร่ิมมาจากลูกคาเปนผูดึงใหระบบโซอุปทานเกิดการผลิตสินคาขึ้นมา (Pull 
Strategy) ดวยเหตุนี้ จึงมีคําถามเกิดขึ้นวา ในความเปนจริงแลวเราควรที่จะเรียกชื่อวา “โซอุปทาน” 
(Supply Chain) หรือควรที่จะเรียกวา “โซอุปสงค” (Demand Chain) กันแน เนื่องจากความตองการ
สินคานั้นเกิดขึ้นมาจากฝงของลูกคา ไมใชเกิดจากความตองการที่จะขายสินคาของฝายผูผลิต 

คํานิยามของ Council of Logistics Management (CLM) คํานิยามที่ถูกนํามาใชมากที่สุด ก็
คือของ Council of Logistics Management (CLM) ที่วา โซอุปทานเปนความสัมพันธระหวางการ
วางแผน และการบริหารกิจกรรมตางๆ ที่เกี่ยวของกับการจัดหา การแปรรูป และกิจกรรมโลจิสติกส
ทุกๆ กิจกรรม ซ่ึงจะรวมถึงการประสานงานกัน (Coordination) และการปฏิบัติ /รวมมือกัน 
(Collaboration) ระหวางผูจําหนายวัตถุดิบ ตัวกลาง ผูใหบริการขนสง และลูกคา 
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สรุปคํานิยาม 
จากทั้งสามคํานิยามขางตน พอที่จะสรุปความหมายโดยรวมของ Supply Chain ไดวา 

หมายถึง การบริหารการสงผานของขอมูล(Information)และสินคาหรือบริการ(Product or Service) 
จากแหลงกําเนิดวัตถุดิบ (Initial Supplier)ไปจนถึงผูบริโภคคนสุดทาย (Ultimate Customer) โดย
จะตองมีการรวมมือกันระหวางบริษัท/ผูมีสวนรวม ที่เปนสมาชิกภายในโซอุปทาน เพื่อที่จะ
สามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคดวยตนทุนที่ต่ําที่สุด ซ่ึงการที่โซอุปทานจะสําเร็จได
จะตองประกอบไปดวยปจจัยตางๆ ที่สําคัญ ดังนี้ 

- มีความไวเนื้อเชื่อใจซึ่งกันและกัน  
- มีการแลกเปลีย่นขอมูลซ่ึงกันและกนั  
- มีการรวมมือกนัในการปฏิบัติงาน  
- มีการใชระบบบูรณาการ  
- มีการพัฒนาบคุลากร  
ซ่ึงหากทุกๆ บริษัทในโซอุปทาน เห็นความสําคัญของการทํางานอยางเปนระบบ และมี

การทํางานรวมกันแลว จะทําใหโซอุปทานประสบความสําเร็จในการดําเนินการ สามารถที่จะเพิ่ม
ความพึงพอใจของลูกคา ลดตนทุนของโซอุปทานจากการทํางาน และใชทรัพยากรรวมกัน มีการ
ควบคุมสินคาคงคลังอยางมีประสิทธิภาพประสิทธิผล สงผลตอตนทุนรวมที่ลดลง และทายสุดจะ
สามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดอยางรวดเร็ว 

 
วิวัฒนาการของระบบโซอุปทานธุรกิจคาปลีกไทย 
ยุคป พ.ศ. 2487-2500 อํานาจการตอรองอยูที่ผูคาสง ในอดีตชองทางการจัดจําหนาย

สินคาจากผูผลิตไปยังผูบริโภคนั้นคอนขางเรียบงาย เนื่องจากรูปแบบของธุรกิจการคาในอดีตยังไม
มีความซับซอนมากนัก จากรูปจะเห็นไดวาสมาชิกในระบบจะประกอบดวย Producer/Supplier, 
Wholesaler และRetailer รูปแบบการคาขายก็จะมีการจัดสงคําสั่งซื้อ และสินคาเปนทอดๆ ซ่ึง
สมาชิกแตละรายคอนขางที่จะมีความจงรักภักดี (Loyalty) ตอกัน เนื่องจากสมาชิกแตละรายมี
ชองทางในการจัดจําหนายสินคาไมมากนัก และในชวงเวลานั้น Wholesaler เปนผูที่มีบทบาทมาก
ที่ สุดในระบบ  เพราะเปนผูที่มีปริมาณการสั่งซ้ือ  สินคาจาก  Producer/Supplierมากที่ สุด  ใน
ขณะเดียวกัน Wholesaler ก็มีความสัมพันธที่ดีกับทั้งฝาย Producer/Supplier และRetailer ดังนั้น 
Wholesaler จึงเปนผูที่มีอํานาจการตอรองมากที่สุดในระบบในขณะนั้น 
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รูปที่ 2.4  ระบบโซอุปทานธุรกิจคาปลีกไทยยุคป พ.ศ.2487-2500 
 

ยุคป พ.ศ. 2500-2518 อํานาจการตอรองเปลี่ยนมายังผูผลิตในยุคตอมาไดมีการเกิดขึ้น
ของ Department Store ตางๆ ไดแก Central, Thai-Daimaru ทําใหระบบธุรกิจการคามีชองทางการ
จัดจําหนายมากขึ้น ชวงเวลาดังกลาวอํานาจการตอรองไดกลับมาอยูที่ Producer/Supplier เนื่องจาก 
Producer/Supplier มีทางเลือกในการกระจายสินคาใหกับDepartment Storeนอกเหนือไปจาก 
Wholesaler ซ่ึง Department Store ดังกลาว มักจะมี Supermarket อยูดวยซ่ึงตรงจุดนี้ถือไดวาเปน
คูแขงโดยตรงกับ Retailerเพราะสินคาที่ขายเปนประเภทเดียวกัน ไดแก สินคาอุปโภคบริโภค 
นอกจากนี้ Department Storeยังมีความไดเปรียบ Retailerในบางเรื่อง เชน มีที่จอดรถ มี
เครื่องปรับอากาศ และสินคาที่ขายก็มีความสะอาดมากกวา อยางไรก็ตามในขณะนั้น Retailerยังไม
ตองเผชิญกับการแขงขันที่รุนแรงมากนักเพราะจํานวนของ Department Store ดังกลาวยังมีนอย 
ประกอบกับราคาสินคาก็ไมไดมีความแตกตางกันมากพอที่จะดึงดูดผูบริโภคใหเขาไปใชบริการ  

 

 

 

 

 

P/S W R C 

P/S W R 
 

C 

 - Central
- Thai-Daimaru 
- Etc.

 

รูปที่ 2.5  ระบบโซอุปทานธุรกิจคาปลีกไทยยุคป พ.ศ.2500-2518 
 
ยุคป พ.ศ. 2518–2537 อํานาจการตอรองเปนของกิจการคาปลีกสมัยใหมระบบ 

โซอุปทานที่มีอยูในอดีตไดเปลี่ยนแปลงไป เพราะการเขามาของคาปลีกขนาดใหญจากตางชาติทํา
ใหสมาชิกในระบบ Supply Chain มีมากขึ้น ขณะที่ลักษณะชองทางการจัดจําหนายของ Traditional 
Trade ยังคงมีอยูโดยที่ Modern Trade ไมไดเขาไปแทรกอยูในหวงโซของ Traditional Trade แต
อยางใด เนื่องจาก Modern Trade มีอํานาจการตอรองมากพอที่จะติดตอกับ Supplier ไดโดยตรง 
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เพราะมีปริมาณการสั่งซื้อในแตละครั้งเปนจํานวนมาก ส่ิงนี้เองกอใหเกิดหวงโซใหมขึ้นโดย 
Modern Trade จะเปนผูที่อยูตรงกลางระหวาง Supplier และ Customer สงผลใหชองทางการจัด
จําหนายระหวางผูผลิตไปยังผูบริโภคมีมากขึ้น จากสถานการณดังกลาวทําใหเกิดลักษณะรูปแบบ
ทางการคาแบงเปน 2 ประเภท ไดแก Traditional Trade และ Modern Trade เมื่อพิจารณาจากหวงโซ
ทั้งสองแลวนั้นจะเห็นไดวาหวงโซของ Modern Trade จะมีจํานวนสมาชิกที่นอยกวาหวงโซของ 
Traditional Trade สงผลให Modern Trade เกิดความไดเปรียบ Traditional Trade ในเรื่องของสวน
ตางระหวางตนทุนสินคา และราคาขาย เนื่องจากการเคลื่อนยายสินคาจากผูผลิตไปยังผูบริโภคนั้น
จะผานสมาชิกเพียงรายเดียวในหวงโซอุปทาน ซ่ึงไดแก Modern Trade ในขณะที่ Traditional Trade 
นั้น กวาที่สินคาจะเคลื่อนยายจากผูผลิตถึงมือผูบริโภคจะตองผานสมาชิกในระบบเปนทอดๆ สงผล
ใหสมาชิกรายสุดทายในหวงโซซ่ึงไดแก Retailer มีสวนตางระหวางตนทุนสินคา และราคาขายที่
นอยมาก นอกจากนี้ Modern Trade ยังใหความสําคัญกับการเขาถึงความตองการของลูกคา โดยมี
การทํา Customer Services มีการทํา Marketing Research เพื่อทราบความตองการที่แทจริงเพื่อท่ีจะ
สามารถตอบสนองความตองการดังกลาวได ซ่ึง Retailerเองมิไดมีการทําในสวนนี้ จากสาเหตุ
เหลานี้สงผลให Retailerไดรับผลกระทบอยางมาก เนื่องจากไมสามารถแขงขันทั้งทางดานราคา 
และตนทุนสินคา รวมทั้งการบริหารจัดการที่มีประสิทธิภาพ 
   

P/S W R  
 

 
C 

 

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

 
 
 
 
 
 
รูปที่ 2.6  ระบบโซอุปทานธุรกิจคาปลีกไทยยุคป พ.ศ. 2518-2537 
 

ยุคป พ.ศ. 2537-2546 อํานาจการตอรองเปนของกิจการคาปลีกขามชาติจากปญหา
ทางดานตนทุนสินคาที่สูงของ Retailer ทําใหปจจุบัน Retailer เร่ิมหันมาพิจารณาการซื้อสินคาจาก 
Modern Trade เพื่อเปนอีกทางเลือกหนึ่ง โดยทาง Retailer จะพิจารณาวาตนทุนสินคาจากแหลงใดที่
มีตนทุนที่ต่ํากวา ก็จะทําการเลือกซื้อจากแหลงนั้น สวน Modern Trade เองนั้นนอกจากจะขาย
สินคาใหกับผูบริโภคทั่วไปแลว ก็ไดเล็งเห็นวา Retailerก็เปนลูกคาที่สําคัญของตนเองเชนกัน 
เนื่องจากเมื่อพิจารณาในเรื่องระดับของความสามารถทางการแขงขันแลวพบวา Retailer ไมสามารถ

 



 11 

ที่จะแขงขันโดยตรงกับ Modern Trade ได เนื่องจากมีขอเสียเปรียบในหลายๆ ดาน โดยเฉพาะอยาง
ยิ่งในเรื่องของตนทุนสินคา ดังนั้นการที่ Modern Tradeมีตนทุนสินคาหลายๆ ชนิดต่ํากวา 
Wholesaler ทําให Retailer ในปจจุบันหันมาพิจารณาทางเลือกในการซื้อสินคากับ Modern Trade 
มากขึ้น Loyalty ในหวงโซอุปทานของตนเองไมมีความจําเปนอีกตอไป เนื่องจากทามกลางสภาวะ
การแขงขันที่รุนแรง Retailer จําเปนที่จะตองจัดหาสินคามาจากแหลงที่มีตนทุนที่ต่ําที่สุด ซ่ึงจาก
ลักษณะดังกลาวสงผลให Wholesaler ตองปรับตัวใหเขากับสภาพแวดลอมในปจจุบันเพื่อที่จะ
สามารถแขงขันกับ Modern Tradeใหได 
 
 

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  ระบบโซอุปทานธุรกิจคาปลีกไทยยุคป พ.ศ. 2537-2546  
 
ยุคป พ.ศ. 2547 อํานาจการตอรองสูงสุดอยูที่กิจการคาปลีกขามชาติเปนสถานการณ

ตอเนื่อง จากการที่ทั้ง Retailer และผูบริโภคตางก็ใหการยอมรับในสิ่งที่คาปลีกขามชาตินําเสนอ ทั้ง
ในเรื่องของราคาสินคาที่ถูกกวา ความสะดวกสบายที่ไดรับเมื่อมาใชบริการ สภาพการณเชนนี้จะ
กระทบตอ Wholesaler มากที่สุด ซ่ึงในอนาคตกิจการคาสงที่ไมมีการพัฒนา และปรับตัว อาจตอง
เลิกกิจการ และออกไปจากโซอุปทานในที่สุด 
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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  ระบบโซอุปทานธุรกิจคาปลีกไทยยุคป พ.ศ. 2547 
 

แนวทางการพัฒนาระบบการบริหารจัดการโซอุปทาน (Supply Chain) ธุรกิจคาปลีก
แนวคิดหรือเครื่องมือทางดานการบริหารจัดการที่สามารถนํามาใช เพื่อการพัฒนาระบบโซอุปทาน
ธุรกิจคาปลีก ไดแก ระบบที่เรียกวา Efficient Consumer Response หรือ ECR (อีซีอาร) 

ECR เปนแนวคิดดานการจัดการสมัยใหมในธุรกิจคาปลีก โดยจะเนนย้ําความสําคัญ
ของการรวมมือกันระหวางสมาชิกในระบบโซอุปทานธุรกิจคาปลีก เพื่อที่จะลดตนทุนในการ
ดําเนินงาน และสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดดียิ่งขึ้น เร็วข้ึน ดวยตนทุนต่ําลง 
แนวความคิด ECRนี้จะตองอาศัยความรวมมือกันในการทํากิจกรรมทางการคา และโลจิสติกส 
ระหวางผูที่มีสวนในการจัดสงสินคา และรานคาปลีก โดย ECR มีองคประกอบหลัก 3 สวนไดแก 

1. การจัดการดานอุปสงค (Demand Management)  
2. การจัดการดานอุปทาน (Supply Management) 
3. การพัฒนา และประยุกตใชเทคโนโลยี (Enabling Technology) 
 
การจัดการดานอุปสงค (Demand Management) เพื่อสนองความตองการ ผูบริโภคการ

บริหารงานดานความตองการของผูบริโภคนั้น เปนตัวแปรที่สําคัญที่จะกําหนดวาแผนการ
บริหารงานนี้จะประสบผลสําเร็จหรือไมเนื่องจากถาความตองการของผูบริโภคเกิดการเปลี่ยนแปลง
ขึ้นมาโดยไมคาดคิด จะสงผลกระทบตอการดําเนินงานในสวนอื่นๆ ทั้งหมด ในการบริหารงานดาน
ความตองการของผูบริโภคนั้น ประกอบไปดวย 4 สวนสําคัญ ดังตอไปนี้  
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1. พัฒนากลยุทธ และศักยภาพ (Strategy & Capabilities)  
2. การบริหารความหลากหลายของสินคาอยางมีประสิทธิภาพ (Optimise Assortments)  
3. การสงเสริมการขายอยางมีประสิทธิภาพ (Optimise Promotion) 
4. วิธีการนําเสนอสินคาใหมอยางมีประสิทธิภาพ (Optimise Introductions) 
 
การจัดการดานอุปทาน (Supply Management) เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพใน การดําเนิน

ธุรกิจการจัดการดานอุปทานนี้ ถือเปนสวนสําคัญไมนอยไปกวาการจัดการดานอุปสงคของ
ผูบริโภคการปรับปรุงกระบวนการจัดสงสินคา/การจัดเก็บสินคา ซ่ึงนําไปสูการพัฒนาการ
ดําเนินงานที่มีประสิทธิภาพ เพิ่มความนาเชื่อถือในการจัดการ และชวยลดตนทุนในสวนคลังสินคา 
ซ่ึงการบริหารงานดานอุปทานนี้ ประกอบไปดวยสวนตางๆ 6 สวน ไดแก  

1. ระบบการสั่งซ้ือสินคาโดยอัตโนมัติ (Automated Store Ordering) 
2. การจัดสง และเติมสินคาอยางตอเนื่อง (Continuous Replenishment) 
3. การเคลื่อนยายสินคาในคลัง (Cross Docking) 
4. การประสานงานรวมกับซัพพลายเออร (Integrated Suppliers)  
5. การดําเนินงานที่เปนที่วางใจได (Reliable Operation)  
6. การผลิตที่สอดคลองกับความตองการของผูบริโภค (Synchronised Production) 
 
การพัฒนาและประยุกตใชเทคโนโลยี (Enabling Technology) การแลกเปลี่ยนขอมูล

ทางการคา และการสื่อสารกันทางระบบอิเล็กทรอนิกส เปนหนึ่งในเทคโนโลยีที่ชวยใหการจัดสง
สินคาและการเติมสินคาเปนไปอยางมีประสิทธิภาพ เชนเดียวกับการที่ธุรกิจควรตองทราบตนทุน
ในการดําเนินงานในแตละกิจกรรมอยางถูกตอง รวมถึงตนทุนจากการนําเทคโนโลยีมาใชงาน ใน
ปจจุบันพบวา กิจการตางๆ ที่นําเทคโนโลยีมาใชในการติดตอส่ือสารกับคูคาสามารถปฏิบัติงานได
รวดเร็วขึ้น และลดขอผิดพลาดจากการดําเนินงาน รูปแบบของระบบอิเล็กทรอนิกสที่มีใชอยูใน
ปจจุบัน ไดแก 

- การแลกเปลี่ยนขอมูลทางอิเล็กทรอนิกส (Electronic Data Interchange : EDI) 
- การหักบัญชี และโอนเงินทางอิเล็กทรอนิกส (Electronic Fund Transfer : EFT) 
- ระบบรหัสสินคา และการจัดเก็บฐานขอมูล (Item Coding and Database  

Maintenance) 
- การหาตนทุนกิจกรรม (Activity Based Costing : ABC) 

 



 14 

แนวทางในการปรับปรุงเพื่อพัฒนาโซอุปทานและระบบโลจิสติกสสําหรับธุรกิจคา
ปลีก 

ขอเสนอแนะจากผลการศึกษาวิจยัเกีย่วกับการดําเนนิการเพื่อใหเกิดการพัฒนาระบบ 
โซอุปทานธุรกิจคาปลีกของประเทศแบงออกเปน 3 สวนไดแก ขอเสนอแนะสําหรบัธุรกิจคาปลีก 
ขอเสนอแนะสําหรับหนวยงานภาครัฐในฐานะผูสงเสริมกิจการคาปลีกขอเสนอแนะสําหรับ
หนวยงานภาครัฐในฐานะผูกาํหนดนโยบายทางเศรษฐกิจ และการคา 

- แนวทางในการปรับปรุงเพื่อพัฒนาโซอุปทาน และระบบโลจิสติกสสําหรับธุรกิจคา
ปลีก แบงการดําเนินงานออกไดเปน 3 ระยะไดแก 

ระยะสั้น 
- สรางความรูความเขาใจเกีย่วกับรูปแบบโซอุปทาน และระบบโลจิสติกส 
- บริหาร/จัดการเติมสินคาอยางตอเนื่องเพื่อการบริหารความตองการของลูกคา และ

ปริมาณสินคาคงคลังใหมีความสมดุลย 
- รวมยอดในการสงสินคาเพื่อใหเติมคันรถไดเร็วขึ้นเพื่อผูคาปลีกจะไดไมตองแบก

ภาระการเก็บสินคาคงคลังที่สูง เพื่อทดแทนความถี่ในการสั่งสินคาที่ต่ํา 
- แลกเปลี่ยนขอมูลทางการคาที่รวดเร็ว และแมนยําโดยเฉพาะขอมูลสินคาคงคลัง 

และยอดสง/ยอดขายจากคลังสินคา  
- บริหารการสั่งสินคาใหคงที่ การที่มียอดส่ัง และสงสินคาออกจากคลังสินคาที่คงที่

นั้นจะชวยใหผูผลิตสามารถสงของไดอยางตอเนื่อง และไมตองเก็บสินคาคงคลังเผื่อไวเปนจํานวน
มาก 

- ผลิตใหสอดคลองกับอุปสงค จะชวยลดตนทุนในการผลิต ชวยใหมีกระบวนการ
ผลิตที่เชื่อถือได และปรับปรุงการวางแผนในการคาดคะเนยอดขายได 

ระยะกลาง 
การจัดตั้งทีมงานที่ปรึกษาเพื่อผูประกอบการคาปลีกโดยเฉพาะ เพื่อใหขอแนะนําใน

การดําเนินธุรกิจคาปลีก รวมทั้งใหขอมูลขาวสารที่จําเปนตอผูประกอบการเพื่อท่ีจะสามารถปรับตัว
ไดทันตอการเปลี่ยนแปลงในธุรกิจคาปลีกที่มีการเปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา 

ระยะยาว 
พัฒนาดานอุปทาน ซ่ึงจะนํามาถึงการลดตนทุนไดมาก ไดแก การเติมสินคาอยาง

ตอเนื่อง การผลิตเพื่อใหตรงกับความตองการ การโยกยายสินคาในคลัง และการรวมตัวกันระหวาง
ผูผลิตกับผูคาวัตถุดิบ 
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แนวทางในการสงเสริมและสนับสนุนจากภาครัฐสําหรับธุรกิจคาปลีก 
เชนเดียวกับแนวทางการพัฒนาสําหรับธุรกิจคาปลีก แนวทางในการสงเสริมและ

สนับสนุนจากภาครัฐสําหรับธุรกิจคาปลีก แบงการดําเนินงานออกไดเปน 3 ระยะไดแก 
ระยะสั้น 
รวมคําส่ังซ้ือระหวางผูคาปลีกขนาดเล็กโดยผานหนวยงานจากภาครัฐ 
ระยะกลาง 
ภาครัฐควรมีมาตรการสนับสนุนดานการเงินแกผูประกอบธุรกิจคาปลีกขนาดเล็ก เชน 

ใหสิทธิพิเศษแกผูประกอบการสามารถกูเงินไดในอัตราดอกเบี้ยที่ต่ํา และระยะเวลาการผอนชําระ
นาน โดยภาครัฐควรจะกําหนดเงื่อนไขตางๆ อยางชัดเจน เชน คุณสมบัติของผูประกอบการ วงเงิน
ที่จัดสรรใหกับผูประกอบการ และระยะเวลาคืนทุน 

ระยะยาว 
ภาครัฐควรปรับเปลี่ยนรูปแบบการจัดเก็บภาษี โดยออกมาตรการในการจัดเก็บภาษีให

เหมาะสมกวาเดิม กลาวคือ กิจการคาปลีกสมัยใหมที่ตั้งอยูในพื้นที่ใด ก็ควรที่จะชําระภาษีใหกับ
ทองที่นั้น เพื่อใหเกิดความเทาเทียมกันในการจัดเก็บภาษี 

มาตรการและบทบาทของหนวยงานภาครัฐในระดับนโยบาย  ในการเพิ่มขีด
ความสามารถทางดานโซอุปทานและระบบโลจิสติกส 

ปจจุบันภาครัฐใหเริ่มใหความสําคัญกับการจัดการดานโซอุปทาน และโลจิสติกส ใน
ฐานะที่เปนตัวที่จะเพิ่มขีดความสามารถทางการแขงขันใหกับประเทศได ดังจะเห็นไดจากการที่
รัฐบาลมีการกําหนดทิศทางการพัฒนาระบบโลจิสติกสของประเทศ โดยมีแผนแมบทโลจิสติกส 
(Strategic Mapping) ซ่ึงจะกําหนดหนาที่ความรับผิดชอบใหแกหนวยงานที่เกี่ยวของในการพัฒนา
ดาน โลจิสติกสของประเทศ เพื่อที่จะใหประเทศไทยเปนศูนยกลางโลจิสติกสในภูมิภาคอินโดจีน 
โดยจะตองบรรลุวัตถุประสงค 3 ประการดวยกันไดแก Responsiveness, Security& Reliability และ 
Cost Efficiency  

องคประกอบสําคัญที่เกี่ยวของในการพัฒนาดานโลจิสติกสของประเทศ ไดแก 
- Enabling Environment ปจจัยที่ชวยสงเสริมการพัฒนาดานโลจิสติกส 
- Logistics Activities ดานตางๆ โดยเฉพาะดานโครงสรางพื้นฐาน 
- การพัฒนา Logistics Service Provider 
- การพัฒนาเทคโนโลยี และฐานขอมูล 
การพัฒนาดังกลาวยอมที่จะสงผลดีตอทุกธุรกิจภายในประเทศ สําหรับในธุรกิจคาปลีก

นั้น แผนนโยบายดังกลาว เปนการสงเสริมธุรกิจคาปลีกในทางออม ไมวาจะเปนการผอนผันใน
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กฎระเบียบ และมาตรการตางๆ ใหเอื้ออํานวยตอการพัฒนาดานโลจิสติกสมากขึ้น การพัฒนา
โครงสรางพื้นฐานใหมีประสิทธิภาพ การพัฒนาความรูความเขาใจใหแกบุคลากร การพัฒนา และ
เชื่อมโยงเครือขายขอมูลตางๆ ซ่ึงธุรกิจคาปลีกจะไดรับผลดีในแงของตนทุนสินคาที่อาจจะลดต่ําลง 
อันเนื่องมาจากระบบโครงสรางพื้นฐานที่มีประสิทธิภาพ อยางไรก็ตามแผนพัฒนาดังกลาว จะ
เกิดผลเปนรูปธรรมจะตองใชเวลามากกวา 1 –2 ป 

ขอเสนอแนะในการประยุกตรูปแบบโซอุปทาน และระบบโลจิสติกสเพื่อพัฒนาการ
กระจายสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ 

ปจจุบันการสงผานของสินคาจากผูผลิตไปยังผูบริโภคนั้น สวนใหญแลวสินคาจะตอง
ผานคนกลางกอนที่จะถึงผูบริโภค ซ่ึงตัวผูผลิตเองสวนใหญก็มีความตองการที่จะผลิตสินคาเพื่อขาย
ใหกับผูบริโภคโดยตรง แตเนื่องจากการที่ผูผลิตขาดความรูความเขาใจเกี่ยวกับชองทางการจัด
จําหนาย การทําการตลาด ทําใหไมสามารถดําเนินการกระจายสินคาดวยตนเองได ดังนั้นในการ
กระจายสินคาจึงเกิดคนกลางขึ้น ซ่ึงบุคคลเหลานี้มีความรูความเขาใจในการที่จะกระจายสินคาไป
ยังผูบริโภค บุคคลเหลานี้มีการติดตอกับลูกคาโดยตรงไมวาจะเปนชาวไทยหรือตางประเทศ รวมทั้ง
มีสถานที่ในการจัดตั้งแสดงสินคา เพื่อขายสินคาใหกับผูบริโภคโดยตรง ดังนั้นรูปแบบของการ
กระจายสินคาในปจจุบัน ผูผลิตที่ไมมีศักยภาพเพียงพอ ก็มีหนาที่ในการผลิตสินคาเพียงอยางเดียว 
สวนหนาที่ในการกระจายสินคาใหกับผูบริโภคนั้นก็เปนหนาที่ของคนกลางทั้งหลายที่มีความรู
ความเขาใจ รวมทั้งเงินทุนที่มากกวา  

อยางไรก็ตามการที่จะพัฒนาการกระจายสินคาใหมีประสิทธิภาพมากขึ้นนั้น ควรปลอย
ใหชองทางการจัดจําหนายระหวาง ผูผลิต – คนกลาง – ลูกคา นั้นเปนไปตามกลไกของตลาด แตใน
ชองทางอื่นสามารถพัฒนาการกระจายสินคาใหมีประสิทธิภาพมากขึ้นได ไดแก  

ผูผลิต – งานแสดงสินคา – ลูกคา 
สําหรับชองทางการจัดจําหนายในรูปแบบนี้ เปนนโยบายโดยตรงจากภาครัฐในการ

สงเสริมสนับสนุนผูประกอบการ ทําใหผูประกอบการสามารถติดตอกับลูกคาโดยตรงมากขึ้น ใน
ปจจุบันภาครัฐไดมีการสนับสนุนผูประกอบการในสวนนี้แลว ไมวาจะเปนการแสดงสินคาทั้งใน
และตางประเทศ  

ผูผลิต – E-Commerce – ลูกคา 
ในชองทางการจัดจําหนายแบบนี้ จะชวยสงเสริมใหผูประกอบการสามารถที่จะติดตอ

กับลูกคาไดโดยตรง โดยเฉพาะอยางยิ่งลูกคาชาวตางประเทศ อยางไรก็ตามภาครัฐจําเปนที่จะตอง
สนับสนุนในลักษณะของ 
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- ใหความรูความเขาใจแกผูประกอบการในการทําการคา โดยผานชองทางการจัด
จําหนายแบบนี้ ไมวาจะเปนการอบรมการใชคอมพิวเตอร การใชโปรแกรมตางๆ  

- ภาครัฐจะตองมีการสงเสริมหรือเผยแพรเว็บไซตตางๆ ใหแกลูกคาทั้งชาวไทย และ
ตางประเทศไดรับทราบ  

- การสรางความรูความเขาใจใหแกผูประกอบการดานขั้นตอนการสงออกตางๆ  
ชองทางการจัดจําหนายแบบนี้ เปนชองทางที่มีศักยภาพสําหรับผูประกอบการ การ

รวมมือกันพัฒนาระหวางภาครัฐและผูประกอบการ จะชวยใหผูประกอบการมีชองทางในการ
กระจายสินคาไดมากขึ้น 

แนวคิด Collaborative Planning, Forecasting and Replenishment (CPFR) เพื่อเพิ่ม
ประสิทธิภาพ และขีดความสามารถ ของระบบโซอุปทาน และโลจิสติกสสินคาหนึ่งตําบลหนึ่ง
ผลิตภัณฑ 

ปจจุบัน  การจัดการโซอุปทานไดกลายเปนสวนหนึ่งที่สําคัญในการสรางความ
ไดเปรียบเชิงแขงขันของกิจการ โดยการนําสินคา และบริการไปตอบสนองความตองการของลูกคา
ไดอยางทันเวลา นาเชื่อถือ และมีคาใชจายโดยรวมต่ําที่สุด จากความสําคัญดังกลาวไดทําใหเกิดการ
ประสานความรวมมือกันระหวางสมาชิกที่อยูในโซอุปทาน เพื่อปรับปรุงการจัดการโซอุปทานใหมี
ประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น อันเปนที่มาของแนวคิด Collaborative Planning, Forecasting and 
Replenishment หรือ CPFR ซ่ึงเปนความรวมมือในการวางแผน การพยากรณ และการเติมเต็มสินคา
ของผูคาปลีก และผูผลิต 

Voluntary Interindustry Commerce Standards Association (VICS) ไดใหคํานิยามที่
เปนทางการสําหรับ Collaborative Planning, Forecasting and Replenishment (CPFR) วาเปน
เทคนิคการรวมมือกัน โดยเปนการสรางรูปแบบกระบวนการที่เปนทางการสําหรับคูคา ทั้ง 2 ฝาย ที่
ตกลงในการรวมกันวางแผนพยากรณยอดขายสอดสองดูแลความสําเร็จผานการเติมเต็มสินคา จดจํา 
และตอบสนองตอส่ิงยกเวนตางๆ ที่เกิดขึ้น 

ความหมายของการจัดการโซอุปทาน (Supply Chain Management) อ่ืนๆ ไดมีผูให
นิยามไวหลายทานดวยกันดังนี้ จากความหมายที่ใหไวใน APICS Dictionary ใหไววา การจัดการ
หวงโซอุปทานคือ การวางแผนการรวบรวม (Organize) และการควบคุมกิจกรรมทั้งหมดที่เกิดขึ้น
ในโซอุปทาน 

SSC (Supply Chain Council) ประเทศสหรัฐอเมริกา ไดใหนิยามไววา หมายถึง การ
จัดการกระบวนการทํางานโดยควบคุมตั้งแต การจัดหาวัตถุดิบ การผลิต หรือแปรรูปใหเปนไปตาม
ความตองการของลูกคา จนถึงการกระจายสินคาไปถึงมือผูบริโภคใหตรงตามเวลา และสถานที่ที่
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กําหนดรวมถึงการบริหารขอมูลที่คาบเกี่ยว และเชื่อมโยงขอมูลตลอดท้ังกระบวนการทํางาน เพื่อ
ตอบสนองความตองการของตลาดไดทันทวงที 

วิทยา สุหฤทดํารง (พ.ศ.2543, หนา74-77) กลาวไววาการจัดการหวงโซอุปทานคือ    
กลยุทธแบบยึดถือความรวมมือกัน ที่จะเชื่อมโยงการดําเนินการของวิสาหกิจธุรกิจตางๆ เพื่อที่จะ
บรรลุเปาหมายการมีวิสัยทัศนรวมกันในโอกาสทางการตลาด ในอีกคําพูดหนึ่งก็คือ การจัดการแบบ
รวมยอดที่ขยายผลโดยเริ่มตนจากแหลงจายวัตถุดิบไปจนถึงการซื้อของผูบริโภค จากที่กลาวมานั้น
มี 2 จุดที่สําคัญคือ 

1. หวงโซอุปทานมีความพยายามที่มุงมั่นในความรวมมือกัน โดยมีความหมายวา หวง
โซอุปทานพยายามที่จะรวบรวมเอาหนวยงานหรือองคกรตางๆ เขามาอยูในหวงโซ
เดียวกัน 
2. หวงโซอุปทานบงบอกถึงจํานวนหนวยงานตางๆ ของหวงโซซ่ึงจะเต็มรูปแบบของ
การผลิตคือ เร่ิมตนจากแหลงจายวัตถุดิบไปจนถึงจุดบริโภคขั้นสุดทาย 

Robert และErnest (ค.ศ.1999, หนา 2) กลาววา หวงโซอุปทานหมายรวมถึง กิจกรรม
ทั้งหมดที่เกี่ยวเนื่องจากการไหล และการแปรสภาพสินคาตั้งแตสถานะวัตถุดิบไปจนถึงการสงถึง
มือลูกคาขั้นสุดทาย รวมถึงเกี่ยวเนื่องกับการไหลของขอมูลขาวสารดวย สวนการจัดการหวงโซ
อุปทานจะเปนการรวมกิจกรรมที่กลาวมานั้นเพื่อการปรับปรุงความสัมพันธภายในหวงโซ อันจะ
นํามาซึ่งความไดเปรียบทางการแขงขัน 

วิทยา สุหฤทดํารง (พ.ศ.2543, หนา 74-77) กลาววา การจัดการโซอุปทานเปนระบบ
การจัดการซึ่งองคกรธุรกิจตางๆ ใชจัดสงผลิตภัณฑ และการบริการตางๆ ผานไปยังผูบริโภค 
สําหรับในที่นี้ หวงโซสามารถอธิบายไดเปรียบเสมือนกับโครงขายของการเชื่อมโยงกันระหวาง
องคกรธุรกิจตางๆ ที่มีเปาหมายรวมกัน 

Bob, Russell (ค.ศ.1999, หนา111-120) กลาววาการจัดการหวงโซอุปทานเปนการ
บริหารจัดการกิจกรรมทั้งหมดในหวงโซตั้งแตวัตถุดิบถูกจัดสงมาจนกระทั่งผลิตภัณฑถูกจัดสงไป
ยังลูกคาขั้นสุดทายในเวลาที่นอยที่สุดที่ทําไดในแตละกิจกรรม รวมถึงการกําจัดความสูญเสีย 
(Waste) และเสนอการตอบสนองที่เกิดคุณคามากที่สุด 

จากนิยาม และความหมายที่ใหไวขางตน สามารถสรุปลักษณะเดนที่สําคัญของการ
จัดการหวงโซอุปทานไดคือเปนการบริการทั้งสายธารการผลิตตั้งแตตนสาย (Upstream) จนถึง
ปลายสาย (Downstream) ตางจากการจัดการแบบเกาที่ใหความสําคัญเฉพาะภายในองคกรของ
ตนเองการจัดการหวงโซอุปทานมีมุมมองเหมือนกับวาทุกองคกร ที่เกี่ยวของทั้งโซอุปทาน
กลายเปนองคกรเดียวกัน ซ่ึงจะสงผลใหเกิดความรวมมือกันในแตละองคกรประกอบของหวงโซ
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อุปทาน ในการเพิ่มคุณคาทั้งในสวนของตัวผลิตภัณฑ และสวนประกอบรอบดาน รวมทั้งการมุง
ขจัดอุปสรรคตางๆ หรือปรับปรุงขบวนการตางๆ ที่อาจจะเปนสิ่งที่ลดคุณคาของผลิตภัณฑ หรือ
เปนที่ทํางานที่เกิดความสูญเปลาตอระบบการดําเนินงานโดยรวมของโซอุปทานเพื่อสนองตอบ
ความพอใจสูงสุดของลูกคา 

องคประกอบของการจัดการโซอุปทาน ปจจัยที่สําคัญที่ทําใหองคกรบรรลุชัยชนะใน
การแขงขันเชิงธุรกิจอุตสาหกรรมได จําเปนตองคํานึงถึงองคประกอบโดยรวมในโซอุปทานที่
สําคัญคือ 

การจัดซ้ือ (Purchase) การจัดซ้ือจะเปนสวนที่เชื่อมตอการปฏิบัติงานกันระหวางผูที่
จัดสงวัตถุดิบ และขั้นตอนการดําเนินงานของระบบการผลิตที่มีสวนเกี่ยวของกับองคกร การจัดซื้อ
จึงเปนสวนสําคัญที่จะทําใหเกิดการปฏิบัติงานที่สอดคลองกันตอเปาหมาย และกลยุทธในการ
ดําเนินงานโดยรวมขององคกร นอกจากนี้การจัดซ้ือยังเปนชองทางที่องคกรจะไดรับรูขอมูลที่
สําคัญตางๆ เชน แหลงวัตถุดิบ ผูจัดสงวัตถุดิบรายใหม เทคโนโลยีใหมๆ ในอุตสาหกรรมแนวโนม
ของตลาด และอุตสาหกรรมที่ดําเนินอยูเปนตน 

วัตถุประสงค และเปาหมายของการจัดซื้อนั้น จะพิจารณาถึงเปาหมายของการจัดซื้อใน
ดานวัตถุดิบหรือบริการซึ่งสามารถสรุปได ดังนี้ วัตถุดิบตรงตามตองการในปริมาณที่ถูกตอง ณ 
เวลาที่เหมาะสม จัดสงไปยังสถานที่ตามตองการ จากแหลงจัดสงที่ถูกตองเหมาะสม ดวยการบริการ
ที่ถูกตอง ดวยราคาการจัดซื้อที่ถูกตองเหมาะสม การปฏิบัติการจัดสง จะมุงใหความสนใจตอการ
ประเมินผลที่อาศัยการพิจารณาในสิ่งตางๆ ดังนี้ การลดจํานวนผูจัดสงวัตถุดิบ การลดระยะเวลานํา 
(Lead Time) ของผูจัดสงวัตถุดิบ การพัฒนาปรับปรุงคุณภาพการผลิต การเพิ่มขึ้นของอัตรา
หมุนเวียนสินคาคงคลัง (Inventory Turnover) การลดลงของมูลคาสินคาคงคลัง การจัดการสินคาคง
คลัง (Inventory Management) ในการจัดการโซอุปทานนั้น การจัดการสินคาคงคลังถือเปน
ส่ิงจําเปนในทางปฏิบัติ เนื่องจากเปนสวนหนึ่งที่ชวยใหตอบสนองตอความตองการของลูกคาได
อยางรวดเร็วเพิ่มขึ้น หนาที่การจัดเก็บสินคาคงคลัง จะมีกิจกรรมพื้นฐานแยกรายละเอียดไดดังนี้ 
การจัดเก็บสินคา การรวบรวมสินคากอนจัดสง การแยกยอยสินคากอนจัดสง การรวบรวมสินคา 

ลักษณะคลังสินคา ปจจัยที่ทําใหคลังสินคาทําหนาที่แตกตางกันคือ ระบุเวลาที่สินคาถูก
จัดเก็บ จะมีความแตกตางกันออกไปตามลักษณะของสินคา และวัตถุประสงคของการจัดตั้ง
คลังสินคานั้นๆ ซ่ึงสามารถจําแนกไดเปน 2 ประเภทคือ คลังสินคาสําหรับเก็บรักษา (Holding 
Warehouse) คลังสินคาสําหรับกระจายสินคา (Distribution Warehouse) 

ระบบขอมูลการจัดการคลังสินคา จากที่กลาวมาเปนภาพรวมของดานกายภาพของ
คลังสินคาที่จําเปนตองดําเนินการเพื่อใหเกิดประสิทธิผล และประสิทธิภาพในการปฏิบัติงาน 
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สําหรับองคประกอบที่สําคัญอีกสวนหนึ่ง คือ ระบบขอมูลการจัดการคลังสินคา ที่ทําใหติดตาม
ควบคุมปริมาณของคลังสินคาใหเปนไปตามวัตถุประสงคที่วางไว ซ่ึงขอมูลท่ีสําคัญสําหรับการ
จัดการคลังสินคาประกอบดวยจํานวนรายการสินคาที่เก็บรักษา (Stock Keeping Units-SKU) มูลคา
สินคาคงคลังในแตละรายการ ปริมาณสินคาที่อยูในคลังสินคา ระยะเวลารอบการจัดการคําสั่งซื้อ
ของคลังสินคา จํานวนบุคลากร และการจัดการที่เกี่ยวของกับสินคา 

การผลิต (Manufacturing) การผลิตเปนกระบวนการในการแปรเปลี่ยนวัตถุดิบไปเปน
ผลิตภัณฑใหมีมูลคาเพิ่มขึ้น สามารถตอบสนองขอกําหนดความตองการตางๆ ของลูกคาได โดย
การผลิตถือไดวาเปนสวนที่เชื่อมโยงระหวาง การจัดหาวัตถุดิบ และการนําเสนอผลิตภัณฑที่ลูกคา
ตองการ ดังนั้นการผลิตจําเปนจะตองอาศัยการสนับสนุนและการประสานความรวมมือจากสวน
ตางๆ เพื่อประสิทธิภาพ และประสิทธิผลของการผลิต การวางแผนการผิต (Production Planning) 
เปนกิจกรรมที่สนับสนุนการผลิตเพื่อใหการผลิตเปนไปอยางมีประสิทธิภาพซึ่งประกอบดวย การ
วางแผนวัตถุดิบ (Material Planning) การวางแผนกําลังการผลิต (Capacity Planning) การวางแผน
การสงมอบ (Delivery Planning) 

ปจจัยวัดผลของการผลิตเชิงการจัดการโซอุปทาน ประกอบดวย 4 ปจจัยหลักๆ คือ รอบ
เวลาการผลิตของกระบวนการ(Process Cycle Time)สัดสวนงานการผลิตของกระบวนการ (Process 
Yield) เปนการวัดผลการผลิตจริงที่ไดเปรียบเทียบกับปริมาณการผลิตที่วางแผนไว ตนทุนการผลิต
ของผลิตภัณฑ (Manufacturing Cost) ผลการปฏิบัติงานการจัดการสงมอบ (Delivery Performance) 
ระยะเวลาการสงมอบที่ตรงเวลา จะเปนปจจัยหนึ่งที่แสดงใหเห็นถึงประสิทธิภาพการดําเนินการ
ของระบบการผลิต การสงมอบที่รวดเร็วจะถือเปนความไดเปรียบที่สําคัญ 

การกระจายสินคา (Distribution) การจัดการกระจายสินคา ตองพิจารณาภาพรวมของ
โซอุปทาน คือตองการกําหนดคลังสินคาใหสามารถเชื่อมโยงการปฏิบัติงานเขาดวยกันไดอยางเปน
ระบบ เพื่อตอบสนองเปาหมายไดอยางมีประสิทธิภาพ โดยมีปจจัยพิจารณาการประเมินผลการ
กระจายสินคาดังนี้ ระยะเวลาความรวดเร็วในการกระจายสินคา ปริมาณการขนสงตองสงมอบได
ครบถวนตามปริมาณความตองการที่เกิดขึ้นในแหลงตางๆ ตนทุนในการปฏิบัติงานและความ
ครอบคลุมในดานชองทางการกระจายสินคา มุมมองเชิงกระบวนการของโซอุปทาน โซอุปทานเปน
ลําดับขั้นตอนของกระบวนการตางๆ และการไหลที่เกิดขึ้นภายใน และระหวางขั้นตอนตางๆ 
ภายในโซอุปทานซึ่งถูกรวมเขาไวดวยกัน เพื่อตอบสนองความตองการดานผลิตภัณฑของลูกคา 
โดยมีสองแนวทางที่แสดงใหเห็นถึงกระบวนการที่เกิดขึ้นในโซอุปทาน 

มุมมองในเชิงวัฏจักรของกระบวนการโซอุปทาน (Cycle View) กระบวนการใน 
โซอุปทานจะถูกแบงออกเปนลําดับของวัฏจักร โดยแตละสวนนั้นจะเกิดขึ้น ณ ตําแหนงที่เชื่อมตอ
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กันระหวางขั้นตอน 2 ขั้นตอนของโซอุปทานซึ่งมุมมองเชิงวัฏจักรนั้นจะทําใหเราสามารถกําหนด
กระบวนการตางๆ และผูที่เกี่ยวของกับกระบวนการตางๆ ไดอยางชัดเจน ซ่ึงมุมมองนี้จะชวยให
ตัดสินใจในระดับขั้นตอนของการปฏิบัติ เนื่องจากจะทําใหเราสามารถระบุบทบาทความรับผิดชอบ
ของแตละสมาชิกในโซอุปทาน และส่ิงที่เราตองการจากแตละกระบวนการได กระบวนการทั้งหมด
ในโซอุปทานจะสามารถแบงไดเปน 4 วัฏจักรดังนี้ 

1. วัฏจักรการสั่งซ้ือจากลูกคา (Customer Order Cycle) 
2. วัฏจักรการเติมเต็มสินคา (Replenishment Cycle) 
3. วัฏจักรการผลิต (Manufacturing Cycle) 
4. วัฏจักรการจัดซื้อจัดหา (Procurement Cycle) 
มุมมองแบบการผลัก/ดึง (Push/Pull View) กระบวนการตางๆ ในโซอุปทาน มุมมอง

แบบการผลัก/ดึง ถูกแบงออกเปน 2 ประเภท โดยแบงตามการตอบสนองความตองการของลูกคา
หรือตามการคาดการณความตองการของลูกคา โดยกระบวนการในการดึง (Pull) จะเกิดขึ้นจากการ
ส่ังซื้อของลูกคา สวนกระบวนการผลัก (Push) จะเริ่มตนและปฏิบัติการจากการพยากรณความ
ตองการของลูกคา เวลาในการปฏิบัติของกระบวนการดึงนั้นจะตองทราบความตองการของลูกคาที่
แนนอนแลว สวนของกระบวนการผลักนั้นจะยังไมทราบความตองการของลูกคาอยางชัดเจน โดย
ความตองการเกิดจากการพยากรณ กระบวนการดึงจะสามารถเรียกไดอีกอยางหนึ่งวา กระบวนการ
โตกลับ  (React)เนื่องจากกระบวนการนี้จะโตกลับเมื่อมีความตองการจากลูกคาเขามา  แต
กระบวนการผลักนั้นอาจจะเรียกไดอีกอยางวา กระบวนการพยากรณ เนื่องจากเปนผลของการ
ตอบสนองตอการพยากรณมากกวายอดความตองการจริง และขอบเขตในโซอุปทานจะทําการแยก
กระบวนการผลักกับกระบวนการดึงออกจากกันอยางชัดเจน 

มุมมองแบบการผลักดึงของโซอุปทานจะมีประโยชนอยางมากในการตัดสินใจเชิง    
กลยุทธซ่ึงเกี่ยวของกับการออกแบบโซอุปทาน โดยมุมมองนี้จะชวยใหเห็นถึงขอพิจารณาตางๆ 
ทั้งหมดของกระบวนการในโซอุปทานที่เกี่ยวของกับการสั่งซ้ือของลูกคา 

ตัวขับเคลื่อนสมรรถนะของโซอุปทาน ในการทําความเขาใจวาบริษัทหนึ่งจะสามารถ
ปรับปรุงสมรรถนะของโซอุปทาน ในสวนของความสามารถในการตอบสนองความตองการของ
ลูกคา และปรับปรุงประสิทธิภาพของโซอุปทานไดดีนั้นจะตองทําการวิเคราะหถึงตัวขับเคลื่อน 
โซอุปทานหลักทั้ง 4 ตัวของสมรรถนะของโซอุปทาน คือสินคาคงคลัง การขนสง ส่ิงอํานวยความ
สะดวก และขอมูล โดยจะไมเพียงแตพิจารณาตัวขับเคลื่อนสมรรถนะของโซอุปทานเหลานี้ ในดาน
ความสามารถในการตอบสนองความตองการลูกคา และประสิทธิภาพนั้น แตยังพิจารณาถึงความ
เหมาะสมสอดคลองกันทางดานกลยุทธซ่ึงเปนส่ิงที่สําคัญที่กอใหเกิดความสําเร็จตลอดโซอุปทาน
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ดวยกรอบการทํางานสําหรับวิธีการตัดสินใจดานโซอุปทาน โดยที่บริษัทสวนใหญจะเริ่มตนจาก 
กลยุทธเชิงการแขงขัน ตอจากนั้นจะทําการตัดสินใจวากลยุทธดานโซอุปทานควรเปนอยางไร ซ่ึง
จะตองพิจาณาวาภายในโซอุปทานนั้นควรจะทําอยางไรบางในการสรางประสิทธิภาพ และ
ความสามารถในการตอบสนองความตองการของลูกคา และตอจากนั้นจะใชตัวขับเคลื่อน 
โซอุปทานทั้ง 4 ตัวในการบรรลุถึงขั้นของสมรรถนะที่โซอุปทานตองการ ถึงแมวากรอบการทํางาน
โดยทั่วไปนั้นจะเปนการมองจากบนลงลาง แตในหลายๆ กรณีแลวนั้น การศึกษาถึงตัวขับเคลื่อน 
โซอุปทานทั้ง 4 ตัว จะสามารถชวยแสดงใหเห็นความตองการในการเปลี่ยนแปลงทั้งในสวนของ 
โซอุปทาน และกลยุทธเชิงการแขงขัน 

 

กลยุทธการแขงขัน  
 
 

กลยุทธโซอุปทาน 
 
 
 
 ส่ิงอํานวยความสะดวก ขอมูลสารสนเทศ การขนสง สินคาคงคลัง 

ตอบสนอง ประสิทธิภาพ 

 
ตัวขับเคลื่อน 

 
รูปที่ 2.9  กรอบการทํางานสําหรับวิธีการตัดสินใจดานโซอุปทาน 
 

ขอมูลสารสนเทศบทบาทในโซอุปทาน ขอมูลสารสนเทศถือเปนตัวขับเคลื่อนหลักของ
โซอุปทาน เนื่องจากถึงแมไมไดมีลักษณะทางกายภาพ แตมีผลอยางมากตอทุกๆ สวนของ           โซ
อุปทาน โดยพิจารณาจากสิ่งตางๆ ดังตอไปนี้ คือ 

1. ขอมูลสารสนเทศเปนสวนที่เชื่อมตอระหวางขั้นตางๆ ของโซอุปทานและทําใหขั้น 
ตางๆ นั้นสามารถประสานกันได และนํามาสูผลประโยชนโดยรวมของทั้งโซอุปทาน 

2. ขอมูลเปนสิ่งสําคัญในการปฏิบัติงานประจําวันของขั้นตางๆ ในโซอุปทานเชน 
ระบบตารางการผลิตจะใชขอมูลดานความตองการในการสรางตารางการผลิต ทําใหบริษัทสามารถ
ผลิตไดตามปริมาณ และชนิดที่เหมาะสม ระบบการบริหารสินคาคงคลังจะใชขอมูลเพื่อทําให
สามารถมองเห็นภาพรวมของสินคาคงคลังได โดยบริษัทสามารถใชขอมูลสารสนเทศนี้เพื่อ
พิจารณาวาสามารถปฏิบัติตามคําส่ังซ้ือสินคาจากลูกคาไดหรือไม 
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บทบาทในกลยุทธดานการแขงขัน ขอมูลสารสนเทศเปนตัวขับเคลื่อนโซอุปทานที่มี
บทบาทสําคัญอยางมากที่แตละบริษัทจะสามารถใชเพิ่มประสิทธิภาพ และความสามารถในการ
ตอบสนองความตองการของลูกคา ความเจริญกาวหนาทางดานเทคโนโลยีสารสนเทศนั้นเปนสิ่งที่
ชวยแสดงใหเห็นถึงผลกระทบจากการใชขอมูลในการพัฒนาบริษัท ซ่ึงการตัดสินใจที่สําคัญ คือ 
ขอมูลสารสนเทศใดมีคามากที่สุดในการลดคาใชจาย และปรับปรุงเพื่อตอบสนองความตองการ
ของลูกคาไดดีที่สุด โดยองคประกอบของการตัดสินใจดานขอมูล จะพิจารณาถึงองคประกอบ
สําคัญภายในโซอุปทาน ที่ทางบริษัทจะตองทําการวิเคราะหเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพ และ
ความสามารถในการตอบสนองความตองการของลูกคาในโซอุปทาน 

ระบบผลัก (Push)หรือระบบดึง (Pull) เมื่อมีกระบวนการในการตัดสินใจในโซอุปทาน 
ตองทําการตัดสินใจกอนวาระบบนั้นเปนระบบผลักหรือดึงในโซอุปทาน ดังที่ไดกลาวมาแลว 
เนื่องจากชนิดของระบบที่แตกตางกันก็ยอมตองการขอมูลที่แตกตางกันดวย ระบบผลักตองการ
ขอมูลในรูปแบบของการวางแผนความตองการวัสดุ (Material Requirement Planning : MRP) สวน
ระบบดึงนั้นตองการขอมูลที่เปนขอมูลของความตองการจริงๆ และสงขอมูลเขาไปในระบบอยาง
รวดเร็วเพื่อทํากิจกรรมตอบสนองตอความตองการนั้นๆ ไดอยางรวดเร็ว 

การประสานงาน และการใชขอมูลรวมกัน เกิดจากโซอุปทานมีหลายขั้นที่แตกตางกัน
เพื่อใหบรรลุถึงเปาหมาย ดังนั้นการประสานงาน และการใชขอมูลรวมกันอยางมีประสิทธิภาพจึงมี
ความสําคัญมาก ดังนั้นผูบริหารตองทําการพิจารณาวาจะสรางการประสานงาน และการใชขอมูล 
ในโซอุปทานอยางมีประสิทธิภาพไดอยางไร 

การพยากรณ และการวางแผนการผลิตโดยรวม  การพยากรณเปนทั้งศาสตร และศิลป
ในการแสดงใหเห็นถึงความตองการ และเงื่อนไขที่เกิดขึ้น การที่จะไดรับขอมูลดานการพยากรณ
ความตองการนั้น หมายความวาจะตองใชเทคนิคที่คอนขางซับซอนในการประมาณความตองการ
ในอนาคตหรือสภาวะตลาด ผูบริหารจะตองตัดสินใจวาจะทําการพยากรณไดอยางไร และมีส่ิง
ใดบางที่ตองใชในการพยากรณ บริษัทตางๆ มักจะใชการพยากรณทั้งในระดับของการผลิต และ
การวางแผนเชิงกลยุทธ ซ่ึงจะเปนสิ่งที่ใชในการวางแผนใหมๆ หรือใชในการเปดตลาดใหมๆ  

การที่บริษัทจะสรางการพยากรณนั้น บริษัทตองการแผนในการปฏิบัติกับการพยากรณ
นั้น การวางแผนการผลิตรวมจะทําการเปลี่ยนการพยากรณนั้นเปนแผนตางๆ ในการทําใหไดความ
ตองการนั้นการตัดสินใจที่สําคัญที่ผูบริหารตองเผชิญคือ จะใชการวางแผนการผลิตรวมทั้งในระดับ
ของผูจัดการในโซอุปทาน และสงตอไปยังโซอุปทานทั้งหมดไดอยางไร การวางแผนการผลิตรวมนี้
กลายเปนสิ่งที่สําคัญมากซึ่งมีผลกระทบตอความตองการทั้งในดานผูจัดสงวัตถุดิบ และสงสินคานั้น
ไปใหกับลูกคา 
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เทคโนโลยีสารสนเทศตางๆ ในโซอุปทาน (Enabling Technology)มีเทคโนโลยีตางๆ 
ที่ใชขอมูลรวมกัน และวิเคราะหขอมูลในโซอุปทาน ผูบริหารจะตองตัดสินใจวาจะใชเทคโนโลยีใด 
และนําเทคโนโลยีนั้นเขาไปในบริษัท และหุนสวนของบริษัทไดอยางไร การตัดสินใจในเรื่องอื่นๆ 
คือความสามารถของเทคโนโลยีในการรองรับการใชงานในอนาคต เทคโนโลยีตางๆ ประกอบดวย 

3. การแลกเปลี่ยนขอมูลทางอิเล็กทรอนิกส (Electronic Data Interchange : EDI) จะทํา
ใหบริษัทสามารถสง คําสั่งซื้อไปยังผูจัดสงวัตถุดิบไดอยางรวดเร็วโดย EDI ไมเพียงแตมุงเนนที่
ประสิทธิภาพเทานั้นแตยังลดเวลาที่ตองใชในการสงสินคาใหกับลูกคา เนื่องจากกระบวนการตางๆ 
เปนไปอยางรวดเร็ว และแมนยํากวาระบบที่ใชกระดาษในการดําเนินการ 

4. อินเตอรเน็ต ซ่ึงมีขอดีตางๆ มากมายเหนือกวา  EDI โดยเฉพาะในดานการใชขอมูล 
รวมกัน อินเตอรเน็ตสามารถเขาไปไดโดยทุกคนที่เกี่ยวของ และสามารถสงผานขอมูลจํานวนมาก 
ดังนั้นสามารถทําใหทุกคนเห็นภาพไดมากกวา EDI การมองเห็นภาพที่ดีกวานี้จะทําใหขั้นตอน  
ตางๆ ของโซอุปทาน มีการตัดสินใจที่ดีขึ้น การติดตอผานอินเตอรเน็ตในขั้นตอนตางๆ ของโซ
อุปทานชวยใหการติดตองายขึ้นเนื่องจากเปนระบบที่เปนมาตรฐานเหมือนกันทั่วโลก 

5. ระบบการวางแผนทรัพยากรวิสาหกิจ (Enterprise Resource Planning : ERP) จะทํา
ใหการตรวจดูกระบวนการและการมองเห็นภาพของขอมูลของบริษัทและโซอุปทานดียิ่งขึ้นซ่ึงจะ
ชวยใหการดําเนินการตัดสินใจในเรื่องตางๆ ดีขั้น โดยระบบ ERP จะชวยในการเก็บขอมูลสวน
อินเตอรเน็ตจะชวยในการมองขอมูล 

6. ซอฟทแวรการจัดการโซอุปทาน (Supply Chain Management Software : SCMS) 
เปนอีกระดับหนึ่งของ ERP โดยโปรแกรมนี้จะชวยการตัดสินใจอยางมีเหตุผลจากการมองภาพ
โดยรวมของขอมูล ระบบ ERP จะแสดงใหเห็นวาจะมีอะไรเกิดขึ้นตอไป ในขณะที่ SCM จะชวยให
บริษัทสามารถตัดสินใจวาควรทําอยางไร 

แบบจําลองอางอิงการดําเนินงานในโซอุปทาน (Supply Chain Operation Reference- 
Model, SCOR Model)แบบจําลองอางอิงการดําเนินงานในโซอุปทานหรือ (Supply Chain 
Operation Reference- Model, SCOR Model) ถูกพัฒนาขึ้นโดย Supply Chain Council (SCC) ซ่ึง
เปนองคกรอิสระที่ไมหวังผลกําไร โดยเปนการรวมมือกันของบริษัทอุตสาหกรรมตางๆ กวา 700 
บริษัท ตั้งขึ้นมาในป 1996 เพื่อสงเสริม และสนับสนุนบริษัทหรือองคกรที่สนใจ การจัดการ         
โซอุปทาน และการนําไปปฏิบัติ โดยที่องคกรนี้พัฒนา SCOR Model ขึ้นมาเพื่อใชอธิบายลักษณะ 
และแสดงใหเห็นถึงกิจกรรมทางธุรกิจทั้งหมดที่เกี่ยวของกับการตอบสนองความพึงพอใจกับลูกคา 
และชวยแกปญหาการขาดภาษามาตรฐานและกรอบการทํางาน (Framework) เดียวกัน ในการ
พัฒนาและปรับปรุงโซอุปทาน สวนประกอบของแบบจําลองที่ชวยแกปญหาเหลานี้คือการกําหนด
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กระบวนการตางๆ ใหเปนมาตรฐานเดียวกัน และมีโครงสรางแสดงความสัมพันธระหวาง
กระบวนการ นอกจากนี้ยังมีการกําหนดเมตริกซ (Metric) ใหเปนมาตรฐานเดียวกัน สําหรับการวัด
ประสิทธิภาพในแตละกระบวนการ และมีวิธีปฏิบัติที่ดีที่สุด (Best Practice) ที่เสนอไวในแตละ
กระบวนการเพื่อที่จะใหองคกรสามารถนําไปประยุกตใชตอไปไดเปนไปตาม Process Reference 
Model 

 

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

 
ตัวแบบจําลองในการพัฒนาหวงโซอุปทาน จะประกอบดวยกระบวนการพื้นฐานที่

สําคัญ 5 สวน  
1. การวางแผน (Plan) 
2. การจัดหาวัตถุดิบ (Source) 
3. การผลิต (Make) 
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4. การจัดสง (Deliver) 
5. การสงคืน (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 ประกอบดวยกระบวนการ 3 ลักษณะ คือ การวางแผน (Plan) การดําเนินการ (Execution) 
การที่ทําใหเกิดขึ้น (Enable process) 

การวางแผน (Planning) คือ กระบวนการไหล การจัดสรรทรัพยากรเพื่อใหเปนไปตาม
ความตองการที่คาดไว โดยการวางแผนตองทําใหทรัพยากรสมดุลกับความตองการโดยรวมซึ่งจะ
เกิดขึ้นในชวงเวลาปกติ และสามารถกระจายไปยังทรัพยากรกับความตองการในโซอุปทานได 

การดําเนินการ (Execution) คือ กิจกรรรมที่จะถูกกระตุนหรือถูกสั่งจากแผน หรือความ
ตองการที่แทจริงซ่ึงจะมีการเปลี่ยนแปลงสถานะของผลิตภัณฑ โดยรวมถึงการจัดตารางและลําดับ
ขั้นตอนในการผลิต การแปรสภาพวัตถุดิบและการบริการ และการเคลื่อนยายผลิตภัณฑ 

กระบวนการที่ทํ าให เกิดขึ้น(Enable Process)คือกิจกรรมการจัดเตรียมกฎการ
ดําเนินงาน และการจัดการขอมูลหรือความสัมพันธตางๆ ที่เกี่ยวของกับกระบวนการวางแผน และ
กระบวนการดําเนินงาน 
ขั้นตอนการพัฒนาโซอุปทาน 

เพื่อใหเกิดความเขาใจที่ชัดเจนและสามารถนํา SCOR Modelไปใชไดอยางเปนขั้นตอน 
ตัวแบบจําลองในการพัฒนาโซอุปทานจึงไดกําหนดขั้นตอนในการพัฒนาเปน 4 ระดับ ซ่ึงในแตละ
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ระดับจะกําหนดกระบวนการจัดการ  มาตรวัด  (Metrics) แนวทางในการปฏิบัติที่ดีที่ สุด              
(Best Practice) และลักษณะเฉพาะที่เกี่ยวของกับการดําเนินงานในโซอุปทานใหมีรูปแบบเดียวกัน 
ที่จะทําใหการดําเนินงานขององคกรเกิดประสิทธิภาพสูงสุด และมีการปรับปรุงอยางตอเนื่อง โดย
ขั้นตอนทั้ง 4 ระดับ ประกอบไปดวย 

 

 
 
รูปที่ 2.12  SCOR เปนแบบจําลองตามขั้นตอนดวยขอบเขตที่กําหนด 
ที่มา : Supply Chain Operations Reference Model (SCOR) 6.0 Introduction 
 

ระดับที่ 1 เปนการกําหนดขอบเขต และตั้งเปาหมายในการปรับปรุงประสิทธิภาพของ
หวงโซอุปทาน 

ระดับที่ 2 เปนเครื่องมือในการสรางแบบจําลองโซอุปทานในองคกรของตน โดยทํา
การจับลักษณะสภาพแวดลอมขององคกรเขากับแบบจําลองจะเปนแบบMake to Stock (M1) ดังนั้น 
Source และDelivery ก็จะเปน Source Make to Stock Product (S1) และ Delivery Stocked Product 
(D1) ตามลําดับ และใน ระดับที่ 2 นี้จะเปนการปฏิบัติงาน 3 ประเภท คือ Planning เปนการวาง
แผนการจัดสรรการใชทรัพยากร และการวางแผนตางๆ ที่เกี่ยวของกับการปฏิบัติงาน Executing  
เปนการปฏิบัติงานหรือการกระทําในสวนใดๆ ไมวาจะเปนSource, Make หรือDelivery และ
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สุดทาย Enabling คือกระบวนการสนับสนุนในการ Planning และExecuting จะเปน 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 ประกอบไปดวยการนิยามสวนประกอบของกระบวนการตางๆ ขอมูลของ

ปจจัยขาเขา (Input) และปจจัยขาออก (Output) ในแตละกระบวนการ และมีตัววัดประสิทธิภาพ
กระบวนการ และวิธีปฏิบัติที่ดีที่สุด (Best Practice) 

ระดับที่ 4 ไมไดกําหนดไวใน SCOR Model แตเปนกิจกรรมที่แตละองคกรจะตอง
กําหนดกระบวนการทางธุรกิจของตัวเองในรายละเอียดของแตละผลิตภัณฑ หรืออุตสาหกรรมโดย
มีการเชื่อมโยงกับระดับที่ 3 

มาตรวัดและการปฏิบัติที่ดีที่สุด (Metric and Best Practices) 
มาตรวัด (Metric) ในแบบจําลอง SCOR ไดถูกออกแบบอยางเปนระบบ โดยมี 5 ชนิด

คือ 
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1. ความนาเชื่อถือ (Reliability) 
2. การตอบสนอง (Responsiveness) 
3. ความยืดหยุน (Flexibility) 
4. ตนทุน (Cost) 
5. สินทรัพย (Assets) 
ความนาเชื่อถือ การตอบสนองและความยืดหยุนเปนมาตรวัดจากภายนอก (โดยถูก

ผลักดันจากลูกคา)สวนตนทุน และสินทรัพยเปนมุมมองภายในองคกร แบบจําลอง SCOR 
สนับสนุนการวัดสมรรถนะในแตละระดับของแบบจําลอง  SCOR มาตรวัดระดับที่  1ของ
แบบจําลอง SCOR จะใหภาพรวมของโซอุปทานในการประเมินการจัดการของโซอุปทาน สวนใน
ระดับที่ 2 และ3 ของแบบจําลอง SCOR มีรายละเอียดเฉพาะที่แยกยอยลงไปในมาตรวัดที่เกี่ยวของ
กันในแตละชนิดของกระบวนการ(Process Categories)และองคประกอบของกระบวนการ (Process 
Element) แบบจําลอง SCOR มีมาตรวัดอีกมากมายสําหรับแตละชนิดของกระบวนการและรวมทั้ง
องคประกอบของกระบวนการในระดับที่ 3 ที่แยกยอยลงมาเปนรายละเอียด 
การใชแบบจําลอง SCOR เพื่อปรับปรุงในโซอุปทาน 

มาตรวัดอางอิงทั้งหลายสวนใหญที่ใชในธุรกิจ และอุตสาหกรรมจะอยูบนพื้นฐานของ
แบบจําลองตางๆ เชน Balance Scorecard หรือกลุมเกณฑการวัดที่ไดรับการยอมรับจากองคกร    
ตางๆ มาตรวัดในแบบจําลองSCORถูกออกแบบมาในรูปของการแบงแยกมาตรวัดออกเปน
สวนยอยๆ ตามคุณลักษณะจองสมรรถนะของแบบจําลอง SCOR มาใชคือการกําหนดมาตรวัด และ
ทําความเขาใจ ถึงความสัมพันธของมาตรวัดที่แตละองคกรไดนิยามไวสําหรับแตละชนิดของ
กระบวนการตางๆ ตามลําดับขั้นตอนของกระบวนการและรวมถึงคุณลักษณะของสมรรถนะตาม
แบบจําลอง SCOR 
แผนภาพกระบวนการทางธุรกิจ (Business Process Mapping) 

กระบวนการทางธุรกิจบอกใหทราบถึงสถานภาพในปจจุบัน ของการไหลของขอมูล
และวัตถุดิบระหวางองคกร และภายในองคกร การวิเคราะหกระบวนการทางธุรกิจ สามารถทําได
โดยการทําผังกระบวนการทํางานปจจุบัน ซ่ึงจะมีเครื่องมือชวยในการเขียนคือ เครื่องมือทาง
กระบวนการทางธุรกิจ (Business Process Mapping Tool) เพื่อชวยในการพัฒนา และใหมีความ
เขาใจรวมกัน ทั้งยังชวยหาวิธีในการปรับปรุงกระบวนการในปจจุบัน เชน รอบเวลา ตนทุน การ
เปลี่ยนแปลงเทคโนโลยี เปนตน และสามารถออกแบบการทํางานใหมได 
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Integration Definition for Function Modeling (IDEF0) เปนเครื่องมือที่ใชในการ
ปรับปรุง และวิเคราะหกระบวนการธุรกิจ ซ่ึงมุงเนนการบงชี้กระบวนการ แสดงถึงรูปราง การ
จัดการธุรกิจ การปรับปรุงกระบวนการ และระบบที่ซับซอนซ่ึงIDEF0ใชสําหรับแสดงกระบวนการ
ธุรกิจและการไหลของขอมูล เปนวิธีการที่ใชในการจําลองการตัดสินใจ การกระทํา และกิจกรรม
ขององคกร แสดงการวิเคราะหการติดตอส่ือสาร ประสานงาน IDEF0 มีสวนประกอบหลักๆ คือ
ปจจัยเขา, ปจจัยออก, ตัวควบคุม และตัวขับเคลื่อน  

 

 
 
ภาพที่ 2.14  แสดงสวนประกอบของ IDEF0 (Hanrahan, 1995) 
 

ในขั้นตนของการวิเคราะห ควรจะมีการบันทึกรายละเอียดที่ตองการทั้งหมดในแตละ
กระบวนการเพื่อนําผลที่ไดไปเขียนเปนแผนของกระบวนการไหลของขอมูลสารสนเทศ หลังจาก
นั้นจะดําเนินการรวบรวมขอมูลเพื่อใชในการวิเคราะหสูการกําจัดกิจกรรมที่ไมจําเปน ชวยลดความ
สูญเสีย และความแปรปรวนที่เกิดขึ้นในกระบวนการ 

การวางแผนขั้นสูง (Advance Planning) 
ในหวงโซอุปทานมีการเชื่อมโยงสวนตางๆ หลายสวน กระบวนการตางๆ เหลานี้จะ

ดําเนินไปอยางมีประสิทธิภาพโดยอาศัยความรวมมือซ่ึงกัน และกัน รวมถึงกระบวนการตัดสินใจก็
เปนเรื่องสําคัญเชนกันในการดําเนินกิจกรรมโซอุปทาน การวางแผนมีสวนสําคัญอยางมากที่จะชวย
ในกระบวนการตัดสินใจเรื่องใดเรื่องหนึ่ง โดยการวางแผนจะชวยบงชี้ทางเลือกของกิจกรรมตางๆ 
ในอนาคตเพื่อใหสามารถตัดสินใจไดอยางมีประสิทธิภาพ กระบวนการวางแผนสามารถแบง
ออกเปนสวนยอย ดังนี้  

1. การวิเคราะหเกี่ยวกับปญหาที่จะทําการตัดสินใจ 
2. การบงชี้เปาหมายที่ตองการ 
3. การพยากรณของการพัฒนาในอนาคต 
4. การบงชี้ และการประเมินวิธีการหรือกิจกรรมที่เปนไปได 
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5. การเลือกวิธีการที่ดีที่สุด 
ในโซอุปทานมีความสลับซับซอน และมีรายละเอียดตางๆ มากมาย ดังนั้นเพื่อให

สามารถดําเนินกิจกรรมการวางแผนในโซอุปทานได จึงมีความจําเปนตองทําออกมาใหอยูในรูปที่
สามารถเขาใจไดงายโดยรูปแบบที่สรางขึ้นมานี้เรียกวา Model ซ่ึง Model จะนําเสนอในสวนที่
สําคัญเทานั้น และสามารถทําใหเราเห็นภาพรวมของระบบ แตไมไดแสดงรายละเอียด ในการ
วางแผนไมสามารถจะกําหนดไดวาจะทําการวางแผนยาวเพียงใด ขึ้นอยูกับลักษณะของกิจกรรมที่
จะทําการวางแผนในโซอุปทาน  ชวงระยะเวลาที่ครอบคลุมในการวางแผนเรียกวา Planning 
Horizon ซ่ึงสามารถแบงออกไดดังนี้ 

การวางแผนระยะยาว (Longterm Planning) 
การวางแผนเพื่อการตัดสินใจในระดับนี้เรียกวา Strategic Decisions และทําใหสามาถ

สรางความตองการเบื้องตนสําหรับการพัฒนาในโซ อุปทานระดับEnterpriseในอนาคต 
กระบวนการในระดับนี้จะรวมถึงการทําการออกแบบโครงสรางในโซอุปทาน ผลกระทบที่คาดวา
จะเกิดขึ้นดวย กิจกรรมที่มีการดําเนินการในระดับนี้ประกอบดวย 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 เราจะมาดําเนินการตอในระดับ Midterm 

Planning เพื่อหาแนวทางที่ควรจะเปนในระดับปฏิบัติการ โดยจะเริ่มกําหนดกระบวนการไหลของ
สวนตางๆ ในโซอุปทาน เวลาที่ใช ทรัพยากรที่ตองการใช กิจกรรมที่มีการดําเนินการในระดับนี้
ประกอบดวย Midterm Sale Planning (Midterm Demand Planning), Distribution Planning, Master 
Production Scheduling and Capacity Planning, Personal Planning, Material Requirement Planing 

การวางแผนระยะสั้น (Shortterm Planning) 
เปนการวางแผนในระดับต่ําสุด โดยจะลงถึงรายละเอียดของกิจกรรมตางๆ อยาง

ละเอียด กิจกรรมที่มีการดําเนินการในระดับนี้ประกอบดวย 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 เรียกวา Operational หรือ Tactical โครงสรางของการ
วางแผนทั้งหมดแสดงดังรูปที่ 2.15 
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รูปที่ 2.15  Planning Horizon ในแตละระดบั 
ที่มา : Supply Chain Operations Reference Model (SCOR) 6.0 Introduction 
 

จากที่กลาวมาขางตนจะเห็นไดวากิจกรรมของการวางแผนความตองการ (Demand 
Planning) จะเปนกิจกรรมหนึ่งของกระบวนการวางแผนขั้นสูง โดยจะอยูในระดับของ Midterm 
and Shortterm Planning 

การวางแผนความตองการ (Demand Planning) 
ผลประโยชนใหญที่เชื่อกันวาจะไดรับจากการจัดการโซอุปทานคือ ระดับของสินคาคง

คลังที่ลดลงรวมถึงระดับของ Safety Stock ที่ลดลงดวย Safety Stock มีเพื่อรองรับความผันแปรที่
เกิดขึ้นในโซอุปทาน ดังนั้นกอนที่จะลดระดับของ Safety Stock ไดจะตองลดความผันแปรในโซ
อุปทานความผันแปรประกอบดวย กระบวนการที่ไมแนนอน (กระบวนการผลิตที่ไมแนนอน 
ระยะเวลานําที่เปลี่ยนแปลง) ความตองการที่ไมแนนอน (ความแตกตางระหวางความตองการที่
คาดการณไวกับการขายที่เกิดขึ้นจริง เปาหมายของการวางแผนความตองการ คือ ตองการปรับปรุง
ความเที่ยงตรงในการวางแผนความตองการ และคํานวณระดับของ Safety Stock เพื่อรองรับระดับ
ของ Service Level ที่ตองการจะเปนการวางแผนความตองการที่ดีจะชวยให การดําเนินการใน     
โซอุปทานเปนไปไดอยางมีประสิทธิภาพดวย 

โครงสรางของการวางแผนความตองการ 
ในการวางระบบการวางแผนความตองการ จะตองกําหนดกอนวาอะไรคือผลที่ตองการ

จะไดรับจากการวางแผนความตองการ และใครในโซอุปทานที่ตองการบาง จากรูปที่ 2.16 จะแสดง
ถึงกิจกรรมตางๆ ในการวางแผนความตองการและชวงเวลาของการวางแผน และผลลัพธจากการ
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วางแผนความตองการ ตัวอยางเชน การวางแผนการผลิตหลักในระยะกลางตองการขอมูลจากการ
วางแผนความตองการสําหรับทุกๆ สินคา สถานที่ที่จะนําสินคาไปขาย ระดับของ Safety Stock ที่
ตองการสําหรับทุกๆ ศูนยกระจายสินคา สวนของการวางแผนระยะสั้นสําหรับการเติมเต็มสินคา
ตองการการวางแผนความตองการรายวันในทุกๆ สินคา แตที่สําคัญคือเราควรจะวางระบบการ
วางแผนทั้งกระบวนการในโซอุปทานกอนที่จะกําหนดโครงสรางของการวางแผนความตองการ 
สวนของโครงสรางและวิธีที่มีประสิทธิภาพ 

 
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 
 

การทําการพยากรณในการวางแผนความตองการมีเครื่องมือที่ใชชวยในการวางแผน 3 
อยางดังนี้ 

1.  การใชวิธีการพยากรณโดยหลักการทางสถิติสมัยใหมเพื่อสรางการพยากรณใน
หลายๆ สินคาแบบอัตโนมัติ วิธีนี้เปนวิธีพื้นฐานขั้นตนของการวางแผนความตองการ ซ่ึงหลักการ
ทางสถิติที่นิยมนํามาใชในการพยากรณไดแก Moving Average Smoothing, Holt’s Method และ 
Seasonal Linear Regression เปนตน 

2. การเพิ่มขอมูลในสวนของผลกระทบตางๆ ที่จะทําใหการขายเพิ่มขึ้นหรือลดลง เชน
การจัดกิจกรรมสงเสริมการขายของฝายขาย การเกิดภัยทางธรรมชาติ กฎหมายตางๆ ของทาง
รัฐบาล เปนตน 

3. สวนสุดทายที่สําคัญคือการที่จะใหทั้งสองขั้นตอนมีประสิทธิภาพไดนั้น 
ความรวมมือซ่ึงกัน และกันของสวนตางๆ ที่เกี่ยวของในการวางแผนความตองการ และตระหนักถึง
ความสําคัญของกระบวนการวางแผนความตองการ ซ่ึงจะสงผลใหเกิดผลลัพธของการวางแผน
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ความตองการที่เปนที่ยอมรับของทุกๆ ฝาย และนําผลลัพธที่ไดไปใชในทุกๆ กระบวนการของการ
วางแผนในโซอุปทาน ตอไป 

กระบวนการตางๆ ที่กลาวมาเพื่อใหการพยากรณใกลเคียงกับความตองการของลูกคา
ใหไดมากที่สุดเพื่อใหสามารถมีสินคารองรับความตองการของลูกคาทุกที่ ทุกเวลา ในจํานวนที่
ครบถวนตามที่ลูกคาตองการ จากรูปที่ 2.17 จะแสดงถึงมิติของการวางแผนความตองการซึ่ง
สามารถแบงได ดังนี้ 

-  มิติในสวนของสินคาประกอบดวยสินคากลุมของสินคา Familyของสินคา Line ของ
สินคา โดยระดับของมิติสินคาในระดับสูงสุดจะทําใหเห็นภาพรวมของสินคา สวนระดับลางสุด
ชวยในเรื่องของการทําการพยากรณ 

-  มิติในสวนของภูมิประเทศประกอบดวย ลูกคา บริเวณของการขายสินคา บริเวณของ
ศูนยกระจายสินคา สวนนี้จะชวยในเรื่องของโครงสรางการตลาดและการขายสินคาวาจะวาง
อยางไร 

-   
7. มิติในสวนของเวลาประกอบดวย ความถี่ของชวงเวลา (วัน, สัปดาหและเดือน) และ

ชวงเวลาของการวางแผน (Planning Horizon) ในสวนนี้จะใชในการกําหนดความถี่ในการวางแผน
โดยปกติจะเริ่มที่ระดับบนสุด (ปหรือเดือน) ลงมาถึงระดับลางสวนที่จะลงมาขนาดไหนขึ้นอยูกับ
ลักษณะของสินคาและตลาดซึ่งในบางครั้งอาจจะทําแคระดับสัปดาหเพียงพอแลว และในการทํา
การพยากรณสําหรับการวางแผนความตองการจําเปนตองมีสวนประกอบทั้งสามอยางนี้เสมอ 

 
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 การทําตลาดสินคาอุปโภคบริโภคในลักษณะของการ
นําเสนอขายตอผูบริโภคโดยตรง ณ ที่อยูอาศัยของผูบริโภคหรือท่ีอยูอาศัยของผูอ่ืน ณ ที่ทํางานของ
ผูบริโภคหรือที่อ่ืนๆ ซ่ึงหางจากที่ตั้งรานคาปลีกถาวร ทั้งนี้โดยผูขายตรงใชการอธิบายหรือการ
สาธิตสินคาเปนกลยุทธหลักในการเสนอขาย ผูขายตรงคือ บุคคลผูซ่ึงเปนสมาชิกของระบบการจัด
จําหนายของบริษัทผูประกอบธุรกิจขายตรง ผูขายตรงอาจเปนตัวแทนการคาอิสระ ผูรับเหมาอิสระ 
ผูจําหนายอิสระ ลูกจางเปนตัวแทนขาย ตัวแทนอิสระ (สมาคมการขายโดยตรงไทย, ม.ป.ป.: 2) 

ความแตกตางระหวางธุรกิจขายตรงแบบชั้นเดียวและธุรกิจขายตรงแบบหลายชั้น 
ธุรกิจขายตรงแบบชั้นเดียว หรือธุรกิจ SLM (Single Level Marketing) คือ การที่นักขาย

นําสินคาไปเสนอขายใหกับลูกคาถึงที่บาน ลูกคาสวนใหญคือคนแปลกหนาที่ไมรูจักและคุนเคยกัน 
โดยมีเปาหมายคือยอดการจัดจําหนาย เงินรางวัล และเงินเดือนประจําที่ไดรับ โดยนักขายตรงคือ
ลูกจางของบริษัท 

ธุรกิจขายตรงแบบหลายชั้น หรือธุรกิจ MLM (Multi Level Marketing) คือ การที่นัก
ขายตรงระบบหลายชั้น (Distributor) นําสินคาไปเสนอขายใหกับลูกคาถึงที่บาน ซ่ึงเปนลูกคาที่มี
ความสนิทสนม และรูจักกัน โดยมีเปาหมายในการสรางเครือขาย (Network) คือการจัดตั้งองคกร
สมาชิกขึ้นตามแผนการขายการตลาด นักขายตรงคือผูที่เปนเจาของธุรกิจของตนเอง มีการบริหาร
และการจัดการธุรกิจดวยตนเอง บริษัทเปนเพียงหุนสวน ซ่ึงทําหนาที่เปนผูจัดเก็บสินคา ผลิตสินคา 
และสงเสริมการฝกอบรมเทานั้น 

ความแตกตางระหวางธุรกิจขายตรงแบบชั้นเดียวกับธุรกิจขายตรงแบบหลายชั้น ก็คือ 
“เปาหมาย” เปาหมายของการขายแบบชั้นเดียวนั้น มักจะเนนที่การขายสินคาเพียงอยางเดียว แตการ
ขายแบบหลายชั้นมีเปาหมายที่มากกวานั้น กลาวคือ มีทั้งการขายสินคา และการชักชวนคนเขามา
เปนสมาชิก และตองทําทั้งสองวิธี (ธานี, 2535: 16-17) 

การขายตรงแบบหลายชั้นเปนระบบการขายที่มีประสิทธิภาพมาก และกลับสามารถ
สรางผลงานในเวลาอันสั้น ในขณะที่การขายตรงทั่วไปทําไมได (ธานี, 2535: 16-17) การขายแบบ 
MLM คือ การสรางผูนําที่มีคุณภาพ และศักยภาพที่สามารถถายทอดวิชาการทําธุรกิจเครือขาย
รวมทั้งการเปนวิทยากรบนเวที หรือหนาชั้นเรียนไดเปนอยางดี ธุรกิจขายตรงแบบหลายชั้นไมมีการ
โฆษณาสินคาแบบทั่วไป แตใชสมาชิกขององคกรเปนสื่อและทางผูประกอบการจะจายคาตอบแทน
เปนเปอรเซ็นตจากการขายสินคาใหกับสมาชิกนี่คือ ความแตกตางกับธุรกิจขายตรงแบบชั้นเดียว
และธุรกิจทั่วไป ซ่ึงธุรกิจธรรมดานั้นตองจางบริษัทโฆษณา มีการประชาสัมพันธไวเปนอยางดี  
มีมืออาชีพรับจาง รับทําตั้งแตการวิจัยตลาด ระบุกลุมเปาหมาย และควรทําโฆษณาหรือออกอากาศ
ทางวิทยุ ทางโทรทัศนชวงเวลาใด ถาลงโฆษณาทางนิตยสาร ควรเปนนิตยสารประเภทใด การใช
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ถอยคําภาษา ตัวอักษรเพื่อดึงดูดใหกลุมเปาหมายสนใจ ซ่ึงมีการวางแผนโดยมืออาชีพทั้งสิ้น                 
(รชต, 2544:71) 

ในปจจุบัน มีบริษัทขายตรงแบบหลายชั้นมากมายที่เปดดําเนินการ บางบริษัทเปดขึ้น
เพื่อกอบโกยผลประโยชน แลวเลิกกิจการไปในเวลาอันรวดเร็ว ทําใหประชาชนที่ขาดความรู
ประสบการณตกเปนกลุมเปาหมายไดงาย มีขอสังเกตสําหรับบริษัทขายตรงแบบหลายชั้นที่ดีมี 4 
ประการ คือ 

1. สินคาดี ตองมีมาตรฐานครบ 6 ขอ คือ 
1.1 มีรากฐานความเปนมาทางวิชาการอยางชัดเจน 
1.2 ตองมีผลการใชที่เห็นผลชัดเจน 
1.3 เปนสินคาที่ใชแลวหมดไป 
1.4 ตองไดรับการยอมรับ ในระดับชาติ และนานาชาติ 
1.5 ตองเปนสินคาที่มีจุดเดนชัดเจน แตกตางจากสินคาอ่ืนๆ และไมมีคูแขง 
1.6 ราคาตองเปนธรรม 

2. แผนการขายการตลาดดี 
2.1 ตองมีความเปนธรรม ยุติธรรม ตําแหนงในธุรกิจสามารถแซงกันได 
2.2 ผลงานสะสม ผลตอบแทนยุติธรรมตามความสามารถ รายไดไมมีที่ส้ินสุด 
2.3 เมื่อข้ึนตําแหนงแลวยอดไมตก 
2.4 แผนการตลาดมีความเปนไปไดอยางชัดเจน สามารถประสบความสําเร็จได

และมีความมั่นคงมีมรดกตกทอดให 
3. บริษัทดี มีความมั่นคง 

3.1 ผูบริหารเปนที่นาเชื่อถือมีช่ือเสียง 
3.2 มีระบบในการจัดการบริหารที่ดี 
3.3 ทุนจดทะเบียนทรัพยสินของบริษัทชัดเจน 
3.4  ผลการประกอบการชัดเจน (ยอดจําหนาย) 
3.5  มีเครือขายสาขาทั่วประเทศ 

4. มีกระบวนการฝกอบรมที่ดี ซ่ึงบริษัทที่ถูกตองจะมีกิจกรรมจัดฝกอบรมอยาง
ตอเนื่องดังนี้ 

4.1 ตองจัดอบรมใหผูเขารวมธุรกิจไดรูแนวทางการทําธุรกิจอยางถูกตอง 
4.2 สนับสนุนการขายการตลาด 
4.3 ใหผูเขารวมธุรกิจไดเรียนรูเร่ืองสินคา ผลิตภัณฑ เพื่อการแนะนําที่ถูกตอง 
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4.4 เพื่อการพัฒนาตนเองของผูรวมธุรกิจ และสรางผูนําในองคกรใหสรางเครื่อง
เครือขายธุรกิจตอไปได 

4.5 จัดสัมมนาเพื่อเรียนรูประสบการณจากผูประสบความสําเร็จ และนําไปใชดวย
ความเขาใจที่ดี (เบญจวรรณ, 2542: 172-174) 

อนาคตของการดําเนินธุรกิจขายตรงแบบหลายชั้นในประเทศไทย มีแนวโนมจะไปได
ดวยดีมีบริษัทที่ดําเนินธุรกิจขายตรงแบบหลายชั้นที่ประสบความสําเร็จ มียอดการจัดจําหนายในแต
ละปมีมูลคาเปนพันๆ ลานบาท ดังจะเห็นไดจากการฉลองความสําเร็จในหนาหนังสือพิมพรายวัน
หรือหนังสือพิมพเศรษฐกิจ กวาธุรกิจเหลานั้นจะประสบความสําเร็จไดนั้น ทุกบริษัท ทุกองคกร
พยายามคนหาความรูตางๆ ที่จะมาพัฒนาบุคคลากรของบริษัท ในเรื่องการจัดประชุมสัมมนาตางๆ 
เพื่อเพิ่มจํานวนสมาชิกใหกับองคกร อีกทั้งวิทยากรรับเชิญ ตองเปนนักพูดที่ดี มีจิตวิทยา (รชต, 
2544: 71) หนึ่งในธุรกิจการขายตรงแบบหลายชั้น ที่ไดรับการยอมรับจากสามคมการขายโดยตรง
ไทย ก็คือธุรกิจขายตรงซึ่งไดนําเสนอประวัติและแนวคิดดังนี้ 
 
2.2 ความรูเก่ียวกับองคกรธุรกิจขายตรง 

2.2.1  ความแตกตางระหวางธุรกิจทั่วไปและธุรกิจขายตรง 
ลักษณะของธุรกิจทั่วไป 
 

 
 
ผูผลิต 

 
คาสง 

 
คาปลีก 

 
ลูกคา  

 
 

รูปที่ 2.18  ภาพแสดงลักษณะของธุรกิจทั่วไป 
ที่มา : วิทัต และจินตนา, 2540: 90 
 

ในธุรกิจทั่วๆ ไปคนสวนใหญเปนเพียงลูกคา โดยซื้อสินคาที่รานคาปลีกใกลบาน ซ่ึง
ราคาสินคาไดรวมคาขนสง คาโฆษณาตางๆ ยกตัวอยางเชน ผูผลิตไดรับกําไร 40% ผูคาสง และผูคา
ปลีกไดรับ กําไร 30% โดยลูกคาเปนผูรับภาระจายคาสินคา 100% เปนตน 
ลักษณะของธุรกิจขายตรง 
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ผูผลิต 
 

นักธุรกิจอิสระ 
 

ลูกคา  
 
 

รูปที่ 2.19  ภาพแสดงลักษณะของธุรกิจขายตรง 
ที่มา:  วิทัต และจินตนา, 2542: 90 
 

ในธุรกิจขายตรง การสั่งซื้อสินคานั้น ตองผานตัวแทนก็คือ นักธุรกิจอิสระผูจําหนาย
ของทางบริษัท ซ่ึงเปนทั้งผูคาสงและผูคาปลีก สินคาไมมีการจําหนายตามรานคาทั่วๆ ไป 
นอกจากนั้นลูกคาสามารถสมัครเปนสมาชิกเพื่อใชสินคาไดในราคาตนทุน และเปนตัวแทน
จําหนายสินคาได 

 
รายไดของธุรกิจและอาชีพทั่วๆ ไป แบงเปน 5 รูปแบบ 
เมื่อพิจารณาโดยยึดหลักการไดมาของรายไดเพื่อรวบรวมเปนหมวดหมูใหเปน

ไดอะแกรมมองเห็นไดสามารถจัดได 5 รูปแบบ ดังนี้  
 
1. รายไดแบบรับครั้งเดียว (One time Income) 

 
รูปที่ 2.20  ภาพแสดงรายไดแบบรับครั้งเดียว 
ที่มา : วิทัต และ จินตนา, 2542: 109 
 

โครงสรางรายไดไมแนนอน รับเปนครั้งๆ ตัวอยางอาชีพ เกษตรกร งานรับเหมารับจาง
ทั่วไป รายไดส้ินสุดเมื่อหยุด ปวย เลิกจางหรือเสียชีวิต 
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2. รายไดแบบขั้นบันได, เชิงเสน (Linear Income) 
 

 
 

 
 
 
 

 
 
   เวลา          เสียชีวิต    

รูปที่ 2.21  ภาพแสดงรายไดแบบขั้นบันได เชิงเสน 
ที่มา : วิทัต และ จินตนา, 2540: 110 
 

โครงสรางของรายไดเพิ่ม 10-15% ตอป ตัวอยางอาชีพ ลูกจาง ราชการ รัฐวิสาหกิจ 
รายไดส้ินสุดเมื่อ เกษียณ ลาออก เลิกจาง เสียชีวิต 

 
3. รายไดแบบถดถอย (Regressive Income)  

  
 
               

รายได                
                 
                 
                 
                 

            เสียชีวิต   
                
                 
                 
                 

            เวลา    

รายได 

รูปที่ 2.22  ภาพแสดงรายไดแบบถดถอย 
ที่มา : วิทัต และ จินตนา, 2540: 110 
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โครงสรางรายไดเปนสวนแบงที่คอยๆ นอยลง ตัวอยางอาชีพนักรอง, นักแสดง ตัวแทน
ขายประกันชีวิต รายไดส้ินสุดเมื่อมีอายุมาก เลิกจาง เสียชีวิต ปวย หยุดทํางาน 

 

4. รายไดแบบขั้นลงตามสภาวะการณ (Intermittent Income) 

 
รูปที่ 2.23  ภาพแสดงรายไดแบบขึ้นลงตามสภาวะการณ 
ที่มา : วิทัต และ จินตนา, 2542: 110 
 

โครงสรางของรายไดไมแนนอน ไดรายไดไมสม่ําเสมอขึ้นกับสภาวะเศรษฐกิจ ตัวอยาง
อาชีพ นักธุรกิจการคาหุน รายไดส้ินสุดเมื่อมีอายุมาก เสียชีวิต ปวย หยุด หมดทุน 

 

5. รายไดแบบพหุคูณ (Multiple Income) 
 

เงิน 
 

   

  

           
                    
                    
                    
                    
                    
                    
                    

                  เวลา 
รูปที่ 2.24  ภาพแสดงรายไดแบบพหุคูณ 
ที่มา : วิทัต และ จินตนา, 2542 : 111 

โครงสรางของรายไดแนนอน ยิ่งกิจการดียิ่งมีเวลามาก มีอิสระดานเวลา การใชจาย 
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ตัวอยางอาชีพเครือขายธุรกิจขายตรง 
 

โครงสรางการบริหารงานของบริหารของธุรกิจขายตรงประเทศไทย 
 

 
รูปที่ 2.25  แสดงโครงสรางองคกรของธุรกิจขายตรง 

 
โครงสรางธุรกิจขายตรงมีขอบขายการใหบริการแกผูจําหนายเปนจํานวนมาก บริษัทจึง

ไดแบงหนาที่และงานบริหารการบริการออกเปน 5 ฝาย คือ ฝายการตลาด รวมทั้งแผนกพัฒนา
สินคาใหม ฝายการเงินและการบริหาร ฝายคลังสินคา และบริการ และฝายระบบขอมูล เพื่ออํานวย
ความสะดวกสําหรับผูจําหนาย 

1. ฝายการขาย  
ทําหนาที่ ติดตอประสานงานระหวางผูจําหนาย และบริษัท ใหคําแนะนําปรึกษาในเรื่อง

ตางๆ เกี่ยวกับการดําเนินธุรกิจขายตรง พิจารณาตรวจสอบ และรับรองคุณสมบัติของผูจําหนายใน
ระดับตางๆ ติดตามรักษาจรรยาบรรณในการดําเนินธุรกิจ จัดการประชุม และสัมมนาผูจําหนายใน
ระดับตางๆ ทั้งใน และตางประเทศ ใหความรู และฝกอบรมเชิงปฏิบัติการเกี่ยวกับการขาย รับ และ
ตรวจสอบแบบฟอรมรายงานผูจําหนายระดับเข็มเงินที่ผูจําหนายตรงสงมาเพื่อการโอนยอด พีวี/ บีวี 
ตอเดือน ตรวจสอบแบบฟอรมรายงานการสั่งซื้อ ภายในกลุมผูจําหนาย ที่ผูจําหนายสงมา และการ
โอนยอดพีวี / บีวี แตละเดือน 

2. ฝายการตลาด แบงการบริการออกเปน 2 แผนก ดังนี้ 
2.1 แผนกบริหารผลิตภัณฑ ทําหนาที่ พิจารณาจัดหาผลิตภัณฑที่เหมาะสมกับ

ตลาดเขามาจําหนายติดตอหนวยงานของรัฐบาลซึ่งมีหนาที่เกี่ยวของกับการขึ้นทะเบียนผลิตภัณฑ
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เพื่อใหไดรับใบอนุญาต จําหนายโดยถูกตองตามกฎหมาย ใหขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑสูผูจําหนาย 
ทําการสงเสริมสนับสนุนการขายผลิตภัณฑ 

2.2 แผนกสื่อสารการตลาด ทําหนาที่ ผลิตนิตยสาร ผลิตแค็ตตาล็อกผลิตภัณฑ และ
ส่ิงพิมพตางๆ ตลอดจนเทปวีดีโอ และเทปคาสเส็ทท เพื่อสงเสริมการขายและการดําเนินธุรกิจ ของ
ผูจําหนาย บริการขอมูล และใหคําแนะนําปรึกษาเกี่ยวกับสื่อสงเสริมการขายประเภทตางๆ เพื่อ
สงเสริมการดําเนินธุรกิจของผูจําหนาย ประสานงานกิจกรรมเพื่อภาพพจน และการประชาสัมพันธ 

3. ฝายการเงินและการบริหาร 
ทําหนาที่ ตรวจสอบคํานวณ และจายสวนลดพิเศษระดับตางๆ ใหกับผูจําหนายตาม

กําหนดการ แตละเดือน จัดการเกี่ยวกับระบบรับการสั่งซื้อผลิตภัณฑจากผูจําหนาย ตรวจสอบเพื่อ
การชําระเงินเพื่อการสั่งซ้ือผลิตภัณฑจากผูจําหนาย จายเงินคืนใหกับผูจําหนายที่ลาออก บันทึก
ขอมูลการโอนยอด พีวี / บีวี และรายการปรับปรุงตางๆ บันทึกขอมูลการคืนผลิตภัณฑ และออก
ใบสําคัญลดหนี้ใหกับผูจําหนายสําหรับผลิตภัณฑที่นํามาคืน รับผิดชอบในการจัดสงนิตยสาร และ
ไปรษณียภัณฑตางๆ จัดการในเรื่องเกี่ยวกับกฎหมายและภาษีบริหารงานทั่วไป และจัดการเกี่ยวกับ
การอํานวยความสะดวกตางๆ และบริหารงานบุคคลภายในของบริษัท 

4. ฝายคลังสินคา และบริการแบงการบริการออกเปน 4 สวน ดังนี้ 
4.1 สวนคลังสินคา ทําหนาที่ จัดบรรจุผลิตภัณฑที่ไดรับการสั่งซ้ือซ่ึงผานขั้นตอน

การชําระเงินอยางถูกตอง แลวเพื่อสงมอบใหผูส่ังซ้ือ ตรวจสอบความถูกตองของประเภทผลิตภัณฑ
และจํานวน รวมทั้งความสมบูรณของหีบหอบรรจุภัณฑที่จะจัดสงรับผิดชอบในการติดฉลาก
ภาษาไทยของผลิตภัณฑทุกชนิดตามขอกําหนดของรัฐ รับการสั่งซื้อผลิตภัณฑและการชําระเงินใน
คลังสินคาสวนภูมิภาคทั้งหมด 

4.2 สวนวางแผนสินคาคงคลัง ทําหนาที่ รับผิดชอบการบริหารสินคาคงคลัง ติดตอ
ประสานงานกับสํานักงานใหญเกี่ยวกับการสั่งนําเขา และกําหนดการขนสงของผลิตภัณฑที่
จําหนายทั้งหมด 

4.3 สวนจัดสงสินคา ทําหนาที่ จัดการบรรจุหีบหอสําหรับผลิตภัณฑที่ไดรับการ
ส่ังซ้ือ จัดการจัดสงผลิตภัณฑใหผูจําหนายในพื้นที่ที่เปดบริการการจัดสง  

4.4 สวนรับคืนสินคาทําหนาที่ จัดการเกี่ยวกับการสงคืนผลิตภัณฑของผูจําหนาย 
5. ฝายระบบขอมูล แบงการบริการออกเปน 2 แผนก ดังนี้ 

5.1 แผนกทะเบียนผูจําหนาย ทําหนาที่รับ และดําเนินการในเรื่องตางๆ เกี่ยวกับ
สมาชิกภาพของผูจําหนายทั้งหมด รับใบสมัครผูจําหนายรายใหมเพื่อดําเนินการขึ้นทะเบียนเปนผู
จําหนาย จัดการวิธีการตออายุสมาชิกภาพการเปนผูจําหนาย จัดการวิธีการลาออกจากการเปนผู
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จําหนาย จัดการเปลี่ยนแปลงขอมูลตางๆ ตามความประสงคของผูจําหนาย 
5.2 แผนกคอมพิวเตอรทําหนาที่จัดการเกี่ยวกับขอมูลของบริษัท เพื่อใชในการ

ดําเนินการของฝายตางๆ ในบริษัท เก็บบันทึกขอมูลขององคการผูจําหนายและของบริษัท จัดการ
ดานขอมูลขาวสารตอผูจําหนายตรง จัดการดานเทคนิคคอมพิวเตอรเพื่อติดตอกับสํานักงานใหญ
และคลังสินคาตางๆ โดยผานทางระบบการสื่อสารอิเล็คโทรนิค 

2.2.2 กลยุทธการดําเนินธุรกิจขายตรง 
2.2.2.1 การเริ่มตนธุรกิจขายตรงเริ่มตนธุรกิจที่ผูจําหนายผลิตภัณฑของบริษัทนั่นคือ 

คุณไดรับการสปอนเซอรจากผูจําหนายผลิตภัณฑของบริษัท คนหนึ่ง และซื้อชุดคูมือการดําเนิน
ธุรกิจขายตรง ชุดคูมือการดําเนินธุรกิจประกอบดวย เอกสารสิ่งพิมพตางๆ เกี่ยวกับบริษัท อาทิ การ
บริหารธุรกิจ การบริหารลูกคา การสปอนเซอร ขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ และใบสมัครเปน 
ผูจําหนายผลิตภัณฑ การที่จะเปนผูจําหนายผลิตภัณฑนั้น ทําไดโดยการซื้อชุดคูมือการดําเนินธุรกิจ
อยางเดียวเทานั้น โดยมิตองมีเงื่อนไขใดๆ ดังตอไปนี้ คือ ซ้ือหรือเก็บสต็อกผลิตภัณฑไว ซ้ือเอกสาร
ส่ิงพิมพ เทปคาสเส็ทท หรืออุปกรณสงเสริมการขายตางๆ เขารวมการประชุมหรือการสัมมนาอื่นๆ 
เพื่อการสรางธุรกิจ ในธุรกิจขายตรงจะไมมีการกําหนดยอดขาย เขตการขาย และคาใชจายในการ
ลงทุน ทําธุรกิจดวยเงินจํานวนมาก สามารถทุมเวลา และพลังกายพลังใจในการทําธุรกิจขายตรงได
มากเทาที่คุณตองการ ไมวาคุณจะทําธุรกิจแบบเต็มเวลา หรือนอกเวลางานประจํา ธุรกิจจะเปน
ธุรกิจของคุณเองอยางแทจริง 

2.2.2.2 วิธีส่ังซื้อผลิตภัณฑจากคลังสินคา  การสั่งซื้อผลิตภัณฑโดยตรงจากคลังสินคา 
ปฏิบัติตามคําแนะนําดังตอไปนี้ สามารถสั่งซ้ือไดเฉพาะผลิตภัณฑที่มีระบุในใบแจง “ราคาจําหนาย
ผลิตภัณฑ” ราคาแตละรายการที่ระบุไวในเอกสารนี้ เปนราคาตอหนวย โดย กรอก “ใบสั่งซื้อ
สินคา” อยางสมบูรณชัดเจน กอนที่จะสงไปยังบริษัท การสั่งซื้อผลิตภัณฑจากคลังสินคาสามารถ
กระทําได 5 วิธี ดังตอไปนี้ 

1. การสั่งซ้ือสินคาดวยตนเองที่บริษัท 
2. การสั่งซ้ือสินคาทางโทรศัพท 
3. การสั่งซ้ือสินคาทางไปรษณีย / โทรสาร 
4. การสั่งซ้ือสินคาโดยการอัดเทปทางโทรศัพทนอกเวลาทําการ 
5. การสั่งซ้ือสินคาทางโทรศัพทโดยระบบตอบรับอัตโนมัติ (VRS) 

2.2.2.3 การบริการจัดสงผลิตภัณฑ 
เพื่อเปนการอํานวยความสะดวกแกผูจําหนาย บริษัทจึงเปดบริการจัดสงผลิตภัณฑ

ใหแกผูจําหนาย โดยจะจัดสงผลิตภัณฑใหแกผูจําหนายตามที่อยูสําหรับสงผลิตภัณฑที่ผูจําหนายได
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ใหไว และถูกบันทึกอยูในเครื่องคอมพิวเตอรของบริษัทแลวเทานั้น หากตองการเปลี่ยนสถานที่สง
ผลิตภัณฑ ตองแจงขอเปลี่ยนแปลงที่อยูสําหรับสงผลิตภัณฑกับแผนกทะเบียนผูจําหนายกอน
ลวงหนาอยางนอย 4 วันทําการ ในกรณีที่ตองการใหบริษัทสงสินคาใหในการสั่งซ้ือครั้งตอไป 

2.2.2.4 วิธีการชําระเงิน 
1. ชําระเงินสดที่คลังสินคา 
2. ชําระเงินโดยใชบัตรบริการเงินดวน (ATM)  
3. ชําระเงินโดยโอนเงินเขาบัญชีธนาคารของบริษัท ในนามบริษัท  

หากสั่งซื้อผลิตภัณฑเปนจํานวนนอยกวา 1,500 บาท คุณควรสั่งซ้ือจากผูสปอนเซอรหรือ
ผูจําหนายตรงของคุณ เพราะถาคุณซื้อโดยตรงจากบริษัท เมื่อผลิตภัณฑรวมแลวต่ํากวา 1,500 บาท 
บริษัท จะคิดคาธรรมเนียมการบริการ 10 บาท 

2.2.2.5 การคืนผลิตภัณฑบริษัท จะรับคืนผลิตภัณฑภายใตเงื่อนไข 2 ประการตาม
แผนการขายและการตลาด คือ 

1. การรับประกันความพอใจ ลูกคาสามารถที่จะคืนผลิตภัณฑนั้นไดและผู
จําหนายจะตองคืนเงิน ใหกับลูกคาเต็มมูลคา ตามราคาที่จายออกไป หรือผูจําหนายอาจจะเปลี่ยน
ผลิตภัณฑชนิดใหม ใหตามยอดเงินนั้น หรือผูจําหนายอาจจะใหเครดิตแกลูกคาเต็มจํานวน การ
รับประกันนี้จะยังมีผลถึงแมวาลูกคาไดใชผลิตภัณฑไปแลวบางสวน 

2. กฎการซื้อกลับคืน โดยครอบคลุมสถานการณ ดังนี้ 
-  ผูแทนจําหนายตองการที่จะเลกิทําธุรกิจขายตรง 
-  ผูจําหนายมผีลิตภัณฑที่ตองการจะคืน 

2.2.3 แผนการขาย และการตลาดของธุรกิจขายตรง 
แผนการขาย และการตลาด เปนแผนงานที่งายตอการปฏิบัติเพื่อใหคุณสรางรายไดจากธุรกิจ 

ตอไปนี้คือรายไดตางๆ ซ่ึงคุณจะไดรับในการทําธุรกิจของบริษัทรายไดจากการขายปลีก ผูจําหนาย
จะมีรายไดจากธุรกิจของคุณทันทีจากผลกําไรของ การขายปลีกจะเปนประมาณ 25-30% ของราคาผู
จําหนาย (ดีพี) ของผลิตภัณฑที่ขาย 
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ตารางที่ 2.1  ตารางแสดงรายไดจากผลกําไรของการขายปลีก 
 

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

2 500 บาท 
5 000 บาท 

 
รายไดจากสวนลดประจําเดือน 
นอกจากรายไดของผลกําไรจากการขายปลีกแลว ยังมีรายไดซ่ึงเกิดจากความพยายาม

ในการขายผลิตภัณฑในแตละเดือน ตารางสวนลดตอไปนี้แสดงใหเห็นถึงรายไดคิดเปนเปอรเซ็นต
สวนลดในระดับตางๆ ตามความพยายามในหนึ่งเดือน 
 
ตารางที่ 2.2  ตารางแสดงรายไดจากสวนลดประจําเดือน 
 

พีว ี บีว ี เปอรเซ็นตสวนลด 
150,000 ขึ้นไป 
90,000 ขึ้นไป 
55,000 ขึ้นไป 
35,000 ขึ้นไป 
20,000 ขึ้นไป 
10,000 ขึ้นไป 
3,000 ขึ้นไป 

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

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

อัตราสวนพีวี : บีวี = 1 พีวี : 1.27 บีวี อัตราสวนนี้เปนอัตราสวนเฉลี่ย 
 

ผลิตภัณฑของบริษัททุกชนิดที่มีการเพื่อการขายปลีก (ยกเวนอุปกรณสงเสริมการขาย)  
จะมีการตั้งหนวยผลิตภัณฑแตละชนิดเปนสองหนวยคือพีวี  (PV/POINT VALUE) และบีวี 
(BV/BUSINESS VOLUME)  

พีวี ตั้งขึ้นเพื่อกําหนดวา เมื่อผูจําหนายขายผลิตภัณฑทั้งหมดในแตละเดือนมียอดรวม  
พีวีเปนเทาใด ก็จะไดสวนลดเพิ่มเติมตามขั้นของพีวีรวมที่ขายได 

บีวี ตั้งขึ้นเพื่อเปนกลไกในการปรับแตงรายไดใหสอดคลอง และคุมตอการดําเนินธุรกิจ
หนวย บีวี โดยปกติจะเทียบเทากับราคาทุนของผลิตภัณฑเปนงินบาท และสูงขึ้นตามการปรับราคา
ผลิตภัณฑในแตละครั้ง 
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พีวี และบีวี สองหนวยดังกลาวไดกําหนดขึ้นเพื่อคุมครองผลกําไรในการดําเนินธุรกิจ
ในขณะที่พีวีจะเปนดัชนีช้ีวา เพื่อทราบวาจะตองใชความพยายามเพิ่มขึ้นเทาใดในการขายผลิตภัณฑ 
เพื่อใหไดเปอรเซ็นตสวนลดที่มากขึ้น บีวีจะเปนตัวที่เปล่ียนไปตามมูลคาราคาผลิตภัณฑที่จะ
เปลี่ยนแปลงตามภาวะเงินเฟอ ดังนั้น โดยวิธีดังกลาวก็จะสงผลใหแผนการขาย และการตลาด
ประกันวาจะไดรับผลตอบแทนที่ยุติธรรมตลอดไปในการขายผลิตภัณฑ 
 
ตารางที่ 2.3  ตารางแสดงตัวอยาง ผลตอบแทนสวนลดที่เพิ่มขึ้นเมื่อผูจําหนายขายไดมากขึ้น 
 

ยอดธุรกิจใน
หนึ่งเดือน บีว ี

สวนลดตาม
ตารางเปน 

% 

สวนลดตาม 
ตารางเปน 

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 

 
ผูจําหนายสามารถเติบโตดวยการสปอนเซอร ผูจําหนายสามารถขายธุรกิจดวยการ

สปอนเซอรผูอ่ืน ใหเขารวมธุรกิจขายตรงดวยเมื่อสปอนเซอรผูจําหนาย สวนลดประจําเดือนจะไม
เพียงคิดจากยอดขายของตนเองเทานั้น แตจะรวมถึงยอดขายของผูจําหนายที่สปอนเซอรดวย ดังนั้น 
ผูจําหนายจะไดรับสวนลดที่สูงกวา จากยอดขายรวมของทั้งตนเอง และผูที่เปนสปอนเซอร 

2.2.4 วิธีการคํานวณ 
สมมติวาคุณสปอนเซอรผูจําหนาย 3 คน โดยแตละคนและตัวคุณเองมียอดขาย 5,000 

บาทในเดือนนั้น ดังนั้น กลุมของคุณจะมียอดขายในกลุมเปน 5,000*4 = 20,000 บีวี ซ่ึงจะทําใหคุณ
ไดรับสวนลด 6% หรือ 1,200 บาท 

แตผูจําหนายที่คุณสปอนเซอรแตละคนมียอดขายคนละ 5,000 บีวี ดังนั้น เขาจะไดรับ
สวนลด 3% หรือ 150 บาท เมื่อคุณจายสวนลดใหคนละ 150 บาท ทั้งสามคนเปนเงิน 450 บาท 
ยังคงเหลือสวนลดอีก 1,200 - 450 = 750 บาท เงินสวนนี้เปนเงินที่เรียกวา “สวนลดแตกตาง” ซ่ึง
เปนสิทธิของคุณที่จะไดรับไวในฐานะที่คุณเปนผูสอนสปอนเซอรผูจําหนายเหลานั้น 
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ตารางที่ 2.4  ตารางแสดงตัวอยางยอดขายที่สูงจะสงผลใหรายไดเพิ่มมากขึ้น 
 

ยอดบีวแีต
ละคนของ
คุณและผู
จําหนายที่

คุณ
สปอนเซอร 

ยอดบีวี
รวมกลุม
ของคุณใน
เดือนนัน้ 4 

คน 

ก 
สวนลด

ทั้งหมดที่คุณ
จะไดรับ 

ข 
สวนลดที่คุณ
จายออกไป 

ค 
สวนลด

แตกตางที่คุณ
ไดรับ 
ก-ข 

ง 
กําไรจาก 

การขายปลีก 
ของคุณ  

25% 

รวมรายได
ทั้งหมดที่คุณ
จะไดรับ 

 
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 

 
สวนลดพิเศษผูนํา 4% จายเปนรายเดือนใหกับผูจําหนายของบริษัทโดยคํานวณจากยอด

ธุรกิจสวนตัวของผูจําหนายที่มีสวนลดสูงสุด 21%ที่คุณเปนผูสปอนเซอร ทั้งนี้ตองมีคุณสมบัติตาม
ขอกําหนด สวนลดนี้เปนรางวัลสําหรับผูจําหนายที่ไดลงทุนในดานเวลาและความพยายามในการ
สรางผูจําหนายที่มีสวนลดสูงสุด 21% ในองคกร 

วิธีการเขาสูธุรกิจขายตรง การเขาสูธุรกิจมีกฎระเบียบในการสมัครแรกเขาดังนี้ คือ สมัคร
โดยผานผูที่เปดโอกาสทางธุรกิจ คือ สปอนเซอรคือพี่เล้ียงหรืออัพไลน คําวา “อัพไลน” ในภาษาไทย 
หมายถึงผูจําหนายที่อยูเหนือข้ึนไปในสายงานการสปอนเซอร ซ่ึงอัพไลนจะอธิบายแผนการขาย
การตลาด และพาไปประชุม โดยมีวิทยากรที่มีประสบการณ และประสบความสําเร็จในระดับสูงขึ้น
ไปมาเลาประสบการณ โดยไมเสียคาใชจาย และสามารถซื้อสินคาไดในราคาทุน ตัวอยางนี้แสดงให
เห็นวาการดําเนินธุรกิจขายตรงของบริษัทที่เปนกรณีศึกษาสามารถดําเนินธุรกิจไดในทุกโอกาส  
บริษัทมีสินคามากมายหลายชนิดและผูสมัครควรมีการสาธิตการใชสินคาอยูเสมอ เพื่อใหเกิดความ
เชี่ยวชาญแลวยังทําใหลูกคาเขาใจวิธีการใช และคุณประโยชนตลอดจนประสิทธิภาพของสินคานั้นๆ 
ในการเขารวมประชุมทําใหผูสมัครไดรับประสบการณจากเพื่อนรวมอาชีพ และไดพบกับปญหาใหม
ตลอดจนวิธีการตอบขอโตแยงของลูกคา เพื่อเปนแนวทางในการแกไขปญหา และเปนการเปดโลก
ทัศนที่ดีทางหนึ่ง (วิทัต และ จินตนา, 2542: 86, 316) 

การประกอบอาชีพในโลกนี้ กอนที่จะประกอบอาชีพไดนั้น ตองมีการศึกษาเรียนรูหลาย
วิชา การศึกษาเลาเรียนนั้นตองใชเวลาหลายป หลังจากนั้นจึงเริ่มตนทํางาน และไดรับเงินเดือนคาจาง
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เปนการตอบแทน ในธุรกิจขายตรงนั้นใหแนวทางในการประกอบอาชีพตางจากธุรกิจทั่วไป ธุรกิจขาย
ตรงใหอิสรภาพ ครอบครัว ความหวัง และรางวัลอยางไมมีที่ส้ินสุด ดังนั้นจึงตองเรียนรูเชนกัน ใน
ธุรกิจของบริษัทขายตรงที่เปนกรณีศึกษามีหลักการในการเรียนรู 4 ขอหลัก หรือ 4 หลักวิชาการ ซ่ึงมี
ความจําเปนตองเรียนรูเพื่อสรางความสําเร็จ ดังนี้ 

วิชาที่ 1 การสาธิตสินคา ตองมีอุปกรณการสาธิตเปนของตนเอง จัดใหครบ และหมั่นซอม
การสาธิตใหคลอง สินคาที่ใชในการสาธิตเบื้องตนไดแก สินคาที่ใชทําความสะอาดภายในบาน น้ํายา
เอนกประสงค L.O.C น้ํายาลางจาน และมีสินคาที่ควรจัดเตรียมเมื่อมีเวลาหรือโอกาส ไดแนะนําคือ 
กลุมผลิตภัณฑอาหารเสริม และปจจุบันมีสินคาที่จําเปนคือ เครื่องกรองน้ํา  การจัดการฝกอบรมสินคา
กลุมอ่ืน เชนกลุมเครื่องสําอาง และกลุมสินคาเครื่องครัว เปนตน 

วิชาที่ 2 การพูดแผนการขายการตลาด ตองฝกใหชัดเจน ความหมายถูกตอง เนนถึงความ
เปนอิสระ ยุติธรรม โอนเปนมรดกได ควรมีแฟมเพื่อการสปอนเซอรพรอมอยูตลอดเวลาและ
ภาพลักษณของบริษัท 

วิชาที่ 3 การกลาวถึงความสวยงามของธุรกิจของบริษัท เปนธุรกิจที่อิสระถูกตองตาม
กฎหมาย แมหยุดทํางานแลวยังมีรายไดตอเนื่อง เปนสังคมที่นาอยูมีการชวยเหลือเกื้อกูลกัน 

วิชาที่ 4 การตอบขอโตแยง ซ่ึงเปนวิชาที่สําคัญอีกวิชาหนึ่งที่นักธุรกิจอิสระผูจําหนายควร
ฝกฝนวิธีการตอบขอโตแยงจากผูเปนอัพไลนเปนการแกปญหาของลูกคา และคนในกลุม 

S สูความสําเร็จ 
S1 = Selling การขายที่เปนสไตลของบริษัทคือ ขายดวยใจที่อยากใหเพื่อนไดใชสินคา 

เพราะเงินจํานวนเดียวกันถาไมใชผลิตภัณฑบริษัทก็ใชสินคายี่หออ่ืนเพียงแตสินคาของบริษัทพิสูจน
คุณภาพได สินคามีรับประกันความพอใจเต็ม 100% ถาไมพอใจสินคา บริษัทยินดีคืนเงินเต็มมูลคา
ของสินคา 

S2 = Sponsoring การสปอนเซอร คือ การชวนคนเพื่อเปดโอกาสที่ดีทางธุรกิจใหและเปน
ความมั่นคงของกลุมในธุรกิจอิสระของบริษัท 

S3 = Servicing การบริการมี 2 แบบ คือ 
1. บริการทีมงาน คือ การแจงขาวสารการประชุม พัฒนาองคกรใหชวยเหลือตนเอง และ

ผูอ่ืนได 
2. บริการลูกคา เนนความรูเร่ืองตัวสินคา การใชที่ถูกวิธี บริการมอบสินคาใหรวดเร็ว 

ติดตามผล 
หลังการขายเพื่อสรางความประทับใจตอเนื่อง เพราะวาลูกคาที่ดีจะมาเปนผูจําหนายที่ดี

ในอนาคตโดยใชวิชาที่ 3 
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S4 = Studying การเรียนรู (Meeting) การประชุม การเรียนรูทั้งที่จากเซ็นเตอร ที่งาน
ประชุมตางๆ จากการฟงเทป อานวารสารตางๆ หนังสือแรงบันดาลใจรวมทั้งการพูดคุยกับผูที่ประสบ
ความสําเร็จ ที่สําคัญคือเรียนรูจากประสบการณการทํางานดวยตนเองจะทําใหเกิดความชํานาญ และ
มั่นใจในการทําธุรกิจขายตรง 

จากขั้นตอนผลการปฏิบัติงานดังกลาวนี้ ผูศึกษาไดใชกลุมของนักธุรกิจอิสระที่ทําธุรกิจ
ขายตรง ซ่ึงเปนผูที่ประสบผลสําเร็จในการปฏิบัติงานในการทําธุรกิจของบริษัท ซ่ึงก็คือผลสําเร็จใน
การทําธุรกิจขายตรง โดยมีระดับขั้น และมีการประเมินผลการปฏิบัติงานดวยตนเอง คือใช 4’S สู
ความสําเร็จในการทําธุรกิจ 
 
2.3 ผลงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

อรุณ  ดีทองออน (2534) ไดทําการศึกษาวิจัยเร่ืองปจจัยที่นําไปสูความสําเร็จในการปฏิบตัิ
หนาที่ของพัฒนากร พบวาพัฒนากรประสบความสําเร็จในการปฏิบัติหนาที่ไดเปนผลมาจากปจจัย
สําคัญ 3 ประการ กลาวคือ ความเปนผูนําตามอํานาจหนาที่ บุคลิกภาพสวนตัว และความสามารถใน
การสรางความสัมพันธตอบุคคลและชุมชน 

ศักดิ์สิทธิ์  สธนพงษ (2539) ไดวิจัยเร่ือง “การศึกษาความสัมพันธระหวางความสําเร็จการ
ทํากิจกรรมของกลุมควบคูกับคุณภาพ กับเจตคติความตองการและบุคลิกภาพแบบแสดงตัวของ
สมาชิกกลุมควบคุมคุณภาพ” พบวา 1. เจตคติของสมาชิกกลุมควบคุมคุณภาพตอการทํากิจกรรมกลุม
ควบคุมคุณภาพ มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันกับความสําเร็จในการทํากิจกรรมของกลุม 2. เจตคติ
ของสมาชิกกลุมควบคุมคุณภาพตอผูนํากลุมมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันกับความสําเร็จในการ
ทํากิจกรรมของกลุม 3. เจตคติของสมาชิกกลุมควบคุมคุณภาพตอเพื่อนสมาชิกในกลุมมีความสัมพันธ
ในทิศทางเดียวกันกับความสําเร็จในการทํากิจกรรมของกลุม 4. เจตคตขิองสมาชกิกลุมควบคมุคณุภาพ
ตอการประชุมมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันกับความสําเร็จของการทํากิจกรรมกลุม 5. ความ
ตองการยังมีชีวิตของสมาชิกกลุมควบคุมคุณภาพ ไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการทํากิจกรรม
กลุม 7. ความตองการความกาวหนาของสมาชิกกลุมควบคุมคุณภาพมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกับ
ความสําเร็จในการทํากิจกรรมของกลุม 8. บุคลิกภาพแบบแสดงตัวของสมาชิกกลุมควบคุมคุณภาพมี
ความสัมพันธทิศทางเดียวกับความสําเร็จในการทํากิจกรรมของกลุม 9. การวิเคราะหการถดถอย
พหุคูณแบบขั้นตอนไดตัวแปร 2 ตัวที่มีอิทธิพลสูงจนเขาสูสมการพยากรณความสําเร็จในการทํา
กิจกรรมกลุมควบคุมคุณภาพได คือ เจตคติของสมาชิกกลุมควบคุมคุณภาพตอการทํากิจกรรมของ
กลุม และความตองการความกาวหนา 

 



 
 

บทที่  3 
ระเบียบวิธีวิจัย 

 
การศึกษาครั้งนี้ไดครอบคลุมกระบวนการระเบียบวิธีการศึกษา มีรายละเอียดดังนี้ 
3.1  กรอบแนวคิดในการศึกษา 
3.2  ประชากรและวิธีการสุมตัวอยาง 
3.3  เครื่องมือที่ใชรวบรวมขอมูล 
3.4  การเก็บรวบรวมขอมูล และ 
3.5  การวิเคราะหขอมูล 

 
3.1 กรอบแนวคิดในการศึกษา 

3.1.1 กรอบแนวคิดเชิงเนื้อหา    
การศึกษาครั้งนี้ ศึกษาการจัดการหวงโซอุปทานของบริษัทที่ทําธุรกิจขายตรงที่เปน

กรณีศึกษา แบงการดําเนินงานออกเปนสวนตางๆ 
3.1.2 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

กรอบแนวคิดในการศึกษาครั้งนี้ผูศึกษาไดกําหนดขอบเขตการศึกษาไว โดยใช
แบบสอบถาม 

การเก็บขอมูลในสวนของการศึกษาการจัดการโซอุปทาน  การเก็บรวบรวมขอมูลจะ
ทําการศึกษา และรวบรวมขอมูลในสวนของฝายงานดาน Supply Chain Management ของบริษัท ที่
เปนกรณีศึกษา 

ประชากร และกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย เก็บขอมูลของฝายงานดาน Supply Chain 
Management ของบริษัทที่เปนกรณีศึกษา  จํานวน 100 ฉบับ  
 
3.2 เคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวมรวมขอมูล 

เครื่องมือที่ใชในการทําการศึกษาครั้งนี้ เปนแบบสอบถามที่ผูจัดทําสรางขึ้น ซ่ึงแบง
ออกเปน 4 ขั้นตอน คือ 
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ตอนที่ 1 เปนแบบสอบถามใหเลือกตอบ โดยเปนคําถามที่เกี่ยวกับขอมูลทั่วไปของ

ผูตอบแบบสอบถาม ตามตัวแบบอิสระที่กําหนดไว 
ตอนที่ 2 เปนแบบสอบถามที่ใชวัดความคิดเห็นที่ใชในการตัดสินใจเปนผูจําหนายใน

เครือขายของธุรกิจขายตรงในเขตกรุงเทพมหานคร  มีลักษณะเปนมาตราสวนประมาณคา       
(Rating Scale) 5 ระดับ คือ มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย และนอยที่สุด ตามแบบของลิเคอรท 
(Likert’s Scale) ประกอบดวยคําถามที่ครอบคลุม ทั้ง 5 ดาน ตามตัวแปรตามที่กําหนดขอบเขตไว 

ตอนที่ 3 เปนแบบสอบถามแบบปลายปด ที่มุงใหผูตอบแบบสอบถามไดจัดอันดับ
ปจจัยหลักที่มีผลตอการตัดสินใจ เปนผูจําหนายในเครือขายของ ของบริษัทขายตรงที่เปนกรณีศึกษาใน
เขต กรุงเทพมหานครทั้ง 5 ดาน โดยใหอันดับความพึงพอใจมากที่สุดเพียง 2 ดาน 

ตอนที่ 4 เปนแบบสอบถาม ที่มุงใหผูตอบแบบสอบถามไดเลือกตองเกี่ยวกับปจจัยที่
เปนปญหา และอุปสรรคในการเปนผูจําหนายในเครือขายธุรกิจของบริษัทขายตรงที่เปนกรณีศึกษา
โดยใหจัดอันดับที่เปนปญหาและอุปสรรคมากที่สุดเพียง 5 อันดับ 
 
3.3 ขั้นตอนในการสรางเครื่องมอื 

3.3.1 ศึกษาทฤษฏี แนวคิด ตลอดจนแบบสอบถามตางที่เกี่ยวของจากเอกสาร ตํารา บทความ
และวรรณกรรมตางๆ 

3.3.2 สรางแบบสอบถามเพื่อใชเก็บรวมรวมขอมูล ใหตรงกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
3.3.3 นําแบบสอบถามที่สรางขึ้นสงใหอาจารยที่ปรึกษาตรวจสอบและรับขอเสนอแนะ

เพิ่มเติม 
3.3.4 นําแบบสอบถามที่ปรับปรุงแลว สงใหอาจารยตรวจสอบอีกครั้ง 
3.3.5 นําแบบสอบถามที่สมบูรณแจกใหแกกลุมตัวอยาง และทําการเก็บรวบรวมขอมูล 

 
3.4 การเก็บรวบรวมขอมูล 

ผูทาํการศึกษาเปนผูดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถามดวยตนเอง โดยการ
แจกแจงแบบสอบถามแกผูดําเนินธุรกจิในเครือขายของธุรกิจขายตรงและนําผลที่ไดมาประมวล
ขอมูลใชโปรแกรมสําเร็จรูปคอมพิวเตอรชวยในการประมวลผลขอมูล 
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3.5 การวิเคราะหขอมูล  

3.5.1 ทําการตรวจแบบความสมบูรณของแบบสอบถามที่ไดรับคืนมาทั้งหมด 
3.5.2 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถามถูกนําไปวิเคราะหโดยการแจกแจงความถี่ และหา

คารอยละของแตละคําตอบแลวนําเสนอในรูปตารางประกอบความเรียง 
3.5.3 ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเปนผูจําหนายในเครือขายของธุรกิจขายตรง  

5 ดาน นํามาตรวจใหคะแนนตามเกณฑที่กําหนดไวดังนี้ 
ปจจัยที่มีผล  มากที่สุด มีคาคะแนนเปน  5 คะแนน 
ปจจัยที่มีผล มาก  มีคาคะแนนเปน  4 คะแนน 
ปจจัยที่มีผล ปานกลาง มีคาคะแนนเปน  3 คะแนน 
ปจจัยที่มีผล นอย  มีคาคะแนนเปน  2 คะแนน 
ปจจัยที่มีผล นอยที่สุด มีคาคะแนนเปน  1 คะแนน 

3.5.4 นําคะแนนที่ตรวจไดจากขอ 3 มาหาคาเฉลี่ย (X Bar) คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) 
โดยรวมทกุดาน และเปนรายดาน แลวนําไปแปลผลโดยเปรียบเทียบกบัเกณฑที่ไดกาํหนดไว ดังนี ้

คาคะแนนเฉลี่ย  4.51 – 5.00 แสดงวามีผลตอการตัดสินใจมากที่สุด 
คาคะแนนเฉลี่ย  3.51 – 4.50 แสดงวามีผลตอการตัดสินใจมาก 
คาคะแนนเฉลี่ย  2.51 – 3.50 แสดงวามีผลตอการตัดสินใจปานกลาง 
คาคะแนนเฉลี่ย  1.51 – 2.50  แสดงวามีผลตอการตัดสินใจนอย 
คาคะแนนเฉลี่ย  1.00 – 1.50 แสดงวามีผลตอการตัดสินใจนอยที่สุด 

3.5.5 นําคะแนนเฉลี่ย คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน ที่คํานวณไดมานําเสนอในรูปตาราง และ
แผนภูมิแทง ประกอบความเรียง 
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�&��' 4.1  "$��5�1��+������������ 
�'+� : Supply Chain Operations Reference Model (SCOR) 6.0 Introduction 
 

ก����ก��ก���	�ก������������������	� �� !���'��#�ก�R��ก�� ��,'����ก���ก���

��#����ก���'+ก������S�!���!� ��������4� + ���� +�ก�'$���+,'���� ��� �ก	����ก���� �ก	� "0�
 	�!/���������ก����	���������0� % $���2�/� �'���
��1,'�2�/$�+��-"����	�2�!0��3�/ ก���'2�/
���+$�2�!��ก���	�ก������������	
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� ��+.0� ���+�ก!��
ก��1	T��5�1��+������������������ก���� !�� 

 
 
 

Vendor       Inbound Logistics    Manufacturing    Transportation   Distribution      Delivery  Customer    Consumer 

Logistics and Distribution Sales and Customer Service 
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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
ก��$��-�+�/�+&0"0���ก���� 0��� ���ก��ก$��!���%  

���	��' 2 ก����������!ก����ก�� "0�ก�����ก�����ก��������̀ก� (Plan Source 
Make Delivery Return) ��'�ก����ก����	
��
�0,�กก�����ก��!�+�0	กก����� SCOR Model +�
��#���c��+� 2�ก����ก�� "0��$��"�����ก����	��������$����5�1���������������� 

���	��'3 �� �+$������ก�����ก�����ก��!���% �'ก��������	��'  2 "0� 
 ก"�����0��+�!�d����� SCOR Model +�"$�� 

���	��' 4 "$���� 0��� ����ก�����ก���'ก�����2����	��' 2 �� +ก���_,'�+� �
ก	����	��' 3 ��'�2�ก����ก���
".�5�1ก��3�0���ก�����ก�� (Flow Process Chart) �1,'�"$��
2�/��4�-��ก���_,'�+� ����ก�����ก�� ก��$��-�� �/�+&0 "0��	!-�������"!�0�ก�����ก�� �	�
�����2�/��/�2�ก�����ก�������� "0�$�+��-+����4�-���eS����,�����ก1�����'+� &�2�
ก�����ก�� 

 
ก����� �ก!̀2_/"�����0��ก������������ 
"�����0���/�����ก������������ (SCOR Model) �1,'�2�/+����4�$5�1�eS��2�����

���������2�/_	���� �'���
����3�/�������ก������0	กก����� SCOR Model +�2_/����� ก�����ก�� 
�1,'����3�$&�"�����ก����ก"��ก�����ก��2�+��1,'�1	T������ก������������2��������
������2�/� �'���
� 
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"�����0���/�����2����	��' 1 (SCOR Model Level 1) 
2����	��' 1 ��"$��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���� $���/� ก���	�$��$���/�2�/ก	�0&ก�/� VW� �����������/��'2�
ก��.0�!$���/�2�/3�/!�+".�ก��.0�! "0��	��,
��	!-����+��1,'�����	�ก��.0�!$���/� "�����0��
��������������#��	��&��' 3.2 "0��1,'�2�/��4�5�1_	���� �'���
�����������ก���$��"�����0�����
������ �	��&��' 3.3  
 

 
 
�&��' 4.2  "$��"�����0������������������	��'��#�ก�R��ก�� 
 
 
 

 
 

 
 
 
�&��' 4.3  "$��"�����0������������������	� 
 
 

Customer 

Customer 

Customer 

Supplier 

Supplier 

Manufacture 

Distribution 
Center 
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"�����0���/�����ก���������ก��2����	��' 2 (SCOR Model Level 2) 
ก��ก�����ก�����ก��������`ก�2�ก����ก��"0��$��"��"�����ก����	�����

���$����5�1����������������� &��'ก�����ก�� ��� SCOR Model ��'�3�/��+ก�����ก��!	
�"!� 
ก�����".����+!/��ก��2�ก���� �'���������ก����
�2�����! ก�����".�ก���	�ก�����+
!/��ก��$���/�������������� "0��&� `ก���� $���/� ก�����".�ก��.0�!�0	ก"0� ��  ��ก�&��' 
3.4 "$��ก��" ก" �ก�����ก��2����	��' 2  

 
 
�&��' 4.4  "$��ก��" ก" �ก�����ก��2����	��' 2  
�'+� : Supply Chain Operations Reference Model (SCOR) 6.0 Introduction 
 

"�����0���/�����ก���������ก��2����	��' 3 (SCOR Model Level 3) 
�+,'�3�/��ก��2����	��' 2 1����ก�����ก�� Make �������	���#�"�� Make to Stock 

�	��	
�2����	��' 3 �
���3�/"$��ก�����ก�� Make to Stock "��+�!�d�� �'-&กก�����3�/2� 
SCOR Model �� ��+ก��ก������/�+&0����e��	 ��/�"0��e��	 ����ก3�/2�"!�0�ก�����ก��
���3�/!�+�0	ก��� SCOR Model  ��'����ก���/�  M1.1-M1.6 �	�"$��2��&��' 3.5 ����4�3�/���
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ก�����ก�� Make ���'+��ก".�ก��.0�!2�ก���	����".�ก��.0�!��+�/�+&0�'���+�2_/�0� 
� ����_�� !�����	��	!-���� �/�+&0 /���0	� !���� "0�".�ก��2_/���,'��+,� ��#�!/� �+,'�3�/".�ก��
.0�!ก4����#�ก���	��	!-�����1,'�2_/2�ก��.0�!�� �/�+&0�'-&ก���+�1����R��,� $���/����0	��'+� &� 
กi���$���/��������ก�����ก�� ��#�!/� �+,'��	��	!����"0/�ก4����#�ก�����ก��.0�! ��$��
�����5	Rj` �+,'���ก� ���.���ก4��-&ก$��3��ก4����3�/�'�0	�$���/�ก0�� ก����'�����ก���	�$��2�/
0&ก�/�!��3� $���ก�����ก�� Plan P3.1-P3.4 �	��&��' 3.6 �����ก���/� ก�����_
 "0�ก��
�	�0���	����+$���	S "0�ก��ก���� ".�.0�!��#��	��	�"�ก �� �/�+&0�'-&ก���1����R��,� �/�+&0
1,
�d��!���% �/�+&0".����+!/��ก�� "0��/�+&0$���/����0	� 2��R��� �ก	�ก4�����ก�����_
 
�	�0���	����+$���	S "0�ก��ก���� ��	1 �ก�1�/�+% ก	�3��/�  �� �������/�+&02�$������ 
".�ก���	����	!-���� �/�+&0".�ก��.0�! �/�+&00���	�ก��.0�!+�1����R� �+,'�3�/�/�+&0 2 $����

"0/� ก4�����ก���	�$+��0����/�+&0�	
�$��$��� $���/� ก4��3�/".�ก��.0�!��
�+� �'���3�
�������ก��.0�!2�/3�/!�+".� 
 

 
�&��' 4.5  "$�����	��' 3 ก�����ก�� Make to Stock 2� SCOR Model 
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�&��' 4.6  "$�����	��' 3 ก�����ก�� Plan Make (Make to Stock) 2� SCOR Model 
 

"�����0���/�����ก���������ก��2����	��' 4 
2����	��' 4 ����#�ก����ก��0	ก�R����ก�����ก��2����	��'��#��� 0��� �+�ก

��
�!	
�"!�ก�����".����+!/��ก�� 3���ก���	'�3�/$��$���/�3� 	�0&ก�/� ��'����,'��+,��'���+�2_/2�
ก��"$���� 0��� ���� SCOR Model ���	��'4�,� IDEF0"0� Flow Chart ��"$��ก�����ก��
������ก��2�$������ก��3�0����/�+&0 !	
�"!�ก�����".����+!/��ก�� ��ก���	'�ก��$��$���/�
-��+,�0&ก�/� ��'�"$���� 0��� ����VW� �	�ก����������������	
��+�������� 3�/�	��
 

ก�����".� (Plan) 
ก�����".�ก�����ก��������ก�����'+��ก��c��+� ���ก���� "!�0��m ��'�3�/+���ก

����	�"+��'!��������� �0	���ก�	
�VW� �� �����ก��"!ก�� 0��� ���#��� ��,�� �� ����ก���+
$���/���3��/�� _������ก���� 3���/�� "0����ก��"!ก �� 0�+�-��1�	ก���"!�0��� �+,'�3�/
�/�+&02�$����
ก4�����'+ก�����ก�����".����+!/��ก����'�-,������#��	
�!���'$���	S+�ก 
��,'����ก��#��	
�!���'�ก' ��/��ก	�ก��$��-�� �/�+&0ก	�VW� �� 3� 	�$���!���% 2��������������
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���ก�����	
������� MLM ����������	ก��� Compensation Plan ���������	����	กก����� ���ก��
������	��� �������� ���	���ก���!"�
�#��ก���!$��	�����%�� ���!����&�	������
���!"���'� 
���
�(����� ก�����&� ��)
���	���	�������*�� MLM &�	����+� �)��	������	,�-� �����) 
MLM ��-�����ก*.)���!"�
�#/%���"�0�(�)���&��	��������'� ก'
�� ก������1(�"�����	��!�)+�(��

���������ก	����	&�	�������������(� ��ก��ก��-	��+�(��
������� ����������	ก��� 
Override ��ก	����	����1(�"�����	��!�)��������+�(��)�"�0�(��(�����2$�ก�� ��)�1(�"�����	��!�)���
��������3+��3���4 ��+��(�	�$���-�������������ก�������	����
���
����กก������1(�"�����	��!�)
�)�(���	��ก����	0�(�ก��1ก
(� ������ก��,��	ก����	�5���0�(+�(����)&	,�3����ก���)�������5+��3
��)����3+��3 ��)	��,��	ก����)�"�0�(�1ก
(����0,(!��
(���(�������2$�ก�������1(�"�����	��!�)���0�
!�	�����������+���ก�(�	 

����$��)!�
3���ก������ก�����	
�������ก'�5���0,(�����&	�	0�ก�����	

��������	���	$��2���0�(�ก��1(�"�����	��!�) !��,�ก����$

�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��
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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��!��!�$�ก��0�����%ก�5����"�0�(�ก��
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��	+�(��ก	����	����	1��%ก��+���ก��� ��)�"�0�(�ก��ก��,��	�����ก���"���� ����ก��!�(���1(�"����
!�����9:ก����1(����"�����	����4 &�	ก�����!�	���0�(ก��1ก��� ����������ก*.)���-
��
��������&
��!�(����
3ก�������"�ก���1ก��������� ���� Forced Matrix ��-���� /%���"�0�(�ก��ก��
,��	����� ��)!��!�$�/%��ก�� ��)ก���"�0�(�
������	�	�	 ��)���&�+�(���5��)�)�"�ก��
�"�����1(����)�"��������� �%�����ก����
�0�(�1(����"�����	��������)�"�����(���������1ก���������
�ก���"�������ก"��������(���"�+����0�(ก��1ก�����������+��(������ /%������ก��,��	������1ก���
���+�0���� ���ก�����	
����������50����� 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(����"�����	��!�)��)�"�
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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���	� 
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!�����' 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�� 
 
 
 
 



!�����' 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 �	��	� ��#��� �/�� 
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แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยท่ีมีผลในการตดัสินใจเปนตัวแทนจําหนายบริษัทขายตรงที่เปน
กรณีศึกษา 

 
เร่ือง  ปจจัยที่มผีลในการตัดสินใจเปนตัวแทนจําหนายของธุรกิจขายตรง 
วัตถุประสงค เพื่อศึกษาการบริหารการตลาดแบบเครือขายในธุรกิจขายตรงซึ่งเปนสวนหนึ่งของ 

วิชาการศึกษาคนควาดวยตนเอง  มหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิตย 
 

 
ตอนที่ 1  เปนขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
คําชี้แจง  โปรดกาเครื่องหมาย  x  ลงในชอง (       )  หนาขอความที่ตรงกับขอมูลของทาน 
 
1. เพศ  (           )  ชาย   (            )  หญิง 
 
2. อายุ  (           ) ต่ํากวา 30 ป  (            )  ตั้งแต  30-40 ป 
  (           ) ตั้งแต  40-50 ป  (            )  ตั้งแต  50  ปขึ้นไป 
 
3. สถานภาพสมรส (           )  โสด  (            )  สมรส 
   (           )  มาย  (            )  หยา 
 
4. จํานวนบุตร (           )  ไมม ี   (            )  1-2 คน 
  (           )   3  คนขึ้นไป 
 
5. ระดับการศึกษา (           )  ต่ํากวาปริญญาตรี (            )  ปริญญาตรี 
      (           )  ปริญญาโท  (            )  ปริญญาเอก 
 
6. รายไดทั้งหมดตอเดือน    (            )  ต่ํากวา  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 เปนผูจําหนายในเครือขายของธุรกิจขายตรงเพียงอาชีพเดียว 
  7.2 มีอาชีพอ่ืน ๆ  ดวย 
   (             )  นักศึกษา 
   (             )  ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
   (             )  พนักงานเอกชน 
   (             )  ประกอบธุรกิจสวนตัว 
   (             )  อ่ืนๆ ( โปรดระบุ ) ............................................. 
 
ตอนที่ 2 แบบสอบถามตอนนี้ตองการทราบความคิดเห็นของทานที่มีตอการตัดสินใจเปนผูจําหนาย
ในเครือขายของธุรกิจขายตรงในดานตาง ๆ  ไดแก 
 1. ดานปจจัยทั่วไปที่ทําใหตัดสินใจเปนผูจําหนายในเครือขายของธุรกิจขายตรง 
 2. ดานความมั่นคงของบริษัท 
 3. ดานการสื่อสาร 
 4. ดานสิ่งอํานวยความสะดวก 
 5. ดานสินคา และระบบการบริหารโปรแกรมการตลาด 
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คําชี้แจง    โปรดกาเครื่องหมาย  x  ลงในชองที่ตรงกับความคิดเห็นของทานที่มีตอการตัดสินใจเปน
ผูจําหนายในเครือขายธุรกิจขายตรง 

ความคิดเห็น ขอ ขอมูลทั่วไป 
มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ที่สุด 

 ดานปจจัยท่ัวไปที่ทําใหตัดสินใจเปนผูจําหนายในเครือขายของธุรกิจขายตรง 
1 ใชเวลาวางใหเปนประโยชน      
2 มีรายไดเพิ่มขึ้น      
3 ใหผลตอบแทนดี      
4 ใชเงินลงทุนในธุรกิจนอย      
5 ผลิตภัณฑมีช่ือเสียงและคุณภาพ      
6 เกรงใจผูชักชวน      
7 บริษัท ใหความสําคัญตอการรักษาสิ่งแวดลอม      
 ดานความม่ันคงของบริษัท      

8 บริษัทมีฐานะมั่นคง      
 ดานการสื่อสาร      

9 มีเอกสารหรือแคตตาล็อกไวใหขอมูลตางๆ
อยางเพียงพอ 

     

10 โทรศัพทติดตองายใหความสะดวกในการ
ปรึกษาปญหาและขอเสนอแนะทันที 

     

 ดานสิ่งอํานวยความสะดวกและการใหบริการของบริษัท 
11 จัดใหมีการอบรมอยูเสมอ      
12 จัดใหมีการอบรมตามความตองการของผู

จําหนาย 
     

13 มีตัวอยางสินคาและการสาธิตใหดูอยูเสมอ      
14 บริการจัดสงสินคาใหไดโดยไมจํากัดจํานวน      
 ดานระบบบริหารโปรแกรมการตลาด 
15 บริษัทมีศักยภาพในการจัดการ      
16 บริษัทหลักการบริหารและการจัดการที่ดี  

ชัดเจน 
     

17 มีโปรแกรมการตอสูงทางการตลาดที่เหมาะสม
และมีคุณภาพ 
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ตอนที่ 3   แบบสอบถามตอนนี้ตองการทราบปจจัยหลักที่มีผลตอการเปนผูจําหนายในเครือขาย 
ธุรกิจขายตรงทั้ง  5  ดาน 

คําชี้แจง โปรดจัดอันดบัปจจัยหลักทีม่ีผลตอการตัดสินใจเปนผูจําหนายในเครือขายธุรกิจขายตรง 
เพียง  2  อันดบั 

ขอมูล          อันดับ 
1. ดานปจจัยทั่วไป                (________) 
2. ดานความมั่นคง                (________) 
3. ดานการสื่อสาร                (________) 
4. ดานสิ่งอํานวยความสะดวก และการใหบริการของบริษัท            (________) 
5. ดานระบบการบริหารโปรแกรมการตลาด             (________) 
 
ตอนที่ 4  แบบสอบถามตอนนี้ตองการทราบปญหา และอุปสรรคในการเปนผูจําหนายในเครือขาย
ของทาน 
คําชี้แจง โปรดกาเครื่องหมาย  x ลงหนาขอความที่ตรงกับความคิดเห็นของทานมากที่ สุด              
(ใหตอบเพียง 5 ขอ) 

 ไมมีเวลาพอ 
 กําลังซ้ือของผูบริโภคนอยลง 
 สินคามีราคาแพง ทําใหขายยาก 

 ไมมีความรูในตัวสินคาอยางเพียงพอ 
 ไมสามารถควบคุมระยะเวลาสงของใหลูกคาใหตรงเวลาได 
 ขาดเงินลงทุน 
 การถายทอดขอมูลขาวสารไมชัดเจน ไมทันเหตกุารณ 
 ไมมีทักษะในการปดการขาย 
 ขาดเทคนคิการเชิญ และปดการขาย การ Motivation 
 ทีมงานจบังานขาย MLM หลายตวั 
 มีลูกทีมมากเกินไป จึงดแูลไมทั่วถึง 
 หาผูที่จะเปนผูจําหนายจริง ๆยาก สวนใหญเปนเพยีงผูซ้ือผลิตภัณฑใชเอง 
 อ่ืน ๆ (โปรดระบุ )..................................................................... 
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ผลการวิเคราะหขอมลูปจจัยดานตาง ๆ 
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ผลวิเคราะหขอมูลปจจัยดานตางๆ 
 
ลําดับ ปจจัย คาน้ําหนัก 

5 4 3 2 1 
 

  

คะแนน  แปลผล S.D. 

ปจจัยท่ัวไป 
1 ใชเวลาวางใหเปนประโยชน 20 30 15 25 10 3.25 ปาน

กลาง 
1.3056 

2 มีรายไดเพิ่มขึ้น 32 35 20 8 5 3.81 มาก 1.1254 
3 ใหผลตอบแทนดี 20 48 15 10 7 3.64 มาก 1.1238 
4 ใชเงินลงทุนในธุรกิจนอย 63 12 20 3 2 4.31 มาก 1.0219 
5 ผลิตภัณฑมีชื่อเสียง และคุณภาพ 54 21 12 9 4 4.12 มาก 1.1745 
6 เกรงใจผูชักชวน 40 20 23 10 7 3.76 มาก 1.2722 
7 บริษัทใหความสําคัญตอการรักษา

สิ่งแวดลอม 
40 25 16 6 10 3.82 มาก 1.2979 

รวม  274 198 124 73 46 3.82 มาก 1.1887 

ดานความมั่นคงของบริษัท 
1 บริษัทมีฐานะมั่นคง 37 42 8 10 3 4 มาก 1.4499 

รวม  37 42 8 10 3 4.0 มาก 1.0636 

ดานการสื่อสาร 

1 มีเอกสารหรือแคตตาล็อกไวให
ขอมูลตาง อยางเพียงพอ 

23 25 18 14 20 3.17 ปาน
กลาง 

1.4499 

2 โทรศัพทติดตองายใหความสะดวก
ในการปรึกษาปญหา และ
ขอเสนอแนะทันท ี

18 20 42 12 8 3.28 ปาน
กลาง 

1.1378 

รวม  41 45 60 26 28 3.23 ปาน
กลาง 

1.2938 

ดานสิ่งอํานวยความสะดวกและการใหบริการของบริษัท 
1 จัดใหมีการอบรมอยูเสมอ 20 35 29 12 4 3.35 มาก 1.0672 
2 จัดใหมีการอบรมตามความตองการ

ของผูจําหนาย 
12 19 52 9 8 3.17 ปาน

กลาง 
1.0287 

3 มีตัวอยางสินคา และการสาธิตใหดู
อยูเสมอ 

26 35 22 9 8 3.62 มาก 1.1958 

4 บริการจัดสงสินคาใหไดโดย 30 23 27 11 9 3.54 มาก 1.2746 

รวม  41 45 60 26 28 3.23 ปาน
กลาง 

1.1416 
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ลําดับ ปจจัย คาน้ําหนัก 
5 4 3 2 1 

 
  

คะแนน  แปลผล S.D. 

ดานระบบบริหารโปรแกรมการตลาด 
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 มีโปรแกรมการตอสูงทางการตลาด
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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