
บทที่ 5 
สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล ขอคนพบและขอเสนอแนะ 

 
การศึกษาเร่ือง การจัดการชองทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑดัชมิลล ของผูจําหนาย

ผลิตภัณฑดัชมิลล  จังหวัดลําพูนซ่ึงทําการเก็บตัวอยางจํานวน32 ราย  จากผูแทนจําหนาย
ผลิตภัณฑดัชมิลล จังหวัดลําพูนจํานวน 2 ราย และผูจําหนายอิสระผลิตภัณฑดัชมิลล จังหวัดลําพูน 
จํานวน 30 ราย สามารถสรุปผลการศึกษา อภิปรายผล ขอคนพบและขอเสนอแนะไดดังนี้ 
 
สรุปผลการศึกษา 

สวนท่ี  1 ขอมูลของ ผูแทนจําหนาย 
- ขอมูลท่ัวไปของผูแทนจําหนาย 
- กระบวนการบริหารงานขายของผูแทนจําหนาย 
- ปญหาในการบริหารงานขายของผูแทนจาํหนาย 

สวนท่ี  2  ขอมูลของ ผูจําหนายอิสระ 
- ขอมูลท่ัวไปของผูจําหนายอิสระ 
- กระบวนการและเทคนิควิธีการขายของผูจําหนายอิสระ 
- ปญหาของผูจําหนายอิสระ 

 
สวนท่ี  1  ขอมูลของ ผูแทนจําหนาย 
 
ขอมูลท่ัวไปของผูแทนจําหนาย 

จากการศึกษาพบวา เจาของกิจการศูนยจําหนายผลิตภัณฑดัชมิลลท้ังสองแหงเปนบุคคล
เดียวกัน แตมีผูแทนจําหนายผลิตภัณฑ ซ่ึงเปนผูดูแลและบริหารงานภายในศูนยจําหนาย จํานวน 2 
ราย เปนผูท่ีมีประสบการณในการทํางานท่ีเกี่ยวของกับการขายโดยตรง ศูนยดัชมิลล จังหวัดลําพูน 
แบงออกเปน 2 ศูนย คือ ศูนยดัชมิลล ลําพูน และศูนยดัชมิลล อ.เวียงหนองลอง 
 ศูนยดัชมิลล ลําพูน ดูแลเขตการขายในพ้ืนท่ีอําเภอเมือง จังหวัดลําพูน ถือเปนศูนยท่ีได
ดําเนินกิจการเปนระยะเวลา 17 ป มียอดจําหนายเฉล่ียตอเดือน เดือนละ 1,700,000 - 2,000,000 บาท  
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 ศูนยดัชมิลล อ.เวียงหนองลอง ดูแลเขตการขายในพ้ืนท่ีอําเภออ่ืนๆ ไดดําเนินกิจการต้ังแต
เร่ิมกอต้ังเปนระยะเวลา 2 ป ถือเปนศูนยยอยหรือสาขาของศูนยดัชมิลล ลําพูน มียอดจําหนายเฉล่ีย
ตอเดือน ประมาณเดือนละ 80,000 – 200,000 บาท 
 
กระบวนการบริหารงานขายของผูแทนจําหนาย 
1. การวางแผน (Planning)  
 1.1 การวิเคราะหดานการตลาด ภายใต 3 ประเด็นหลัก คือ การแบงสวนตลาดอาศัยเกณฑ
การแบงตามเขตพ้ืนท่ีการขายและจํานวนประชากร การกําหนดตลาดเปาหมาย คือ กลุมลูกคาเด็ก 
กลุมลูกคาวัยรุน กลุมลูกคาผูใหญหรือวัยทํางาน และกลุมลูกคาท่ีรักสุขภาพ การกําหนดตําแหนง
ผลิตภัณฑหรือบริการ ผูแทนจําหนายและผูจําหนายอิสระใหความสําคัญกับการบริการที่ดี ซ่ึงเปน
ตัวกําหนดวา ลูกคาจะตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑกับทางผูจําหนายอีกหรือไม 
 - หลักในการใหความรูแกผูจําหนายอิสระ ทางศูนยจําหนายมีหลักในการใหความรูแกผู
จําหนายอิสระ โดยเนนการใหความรูดานผลิตภัณฑ ท้ังในเร่ืองข้ันตอนการผลิต ชนิดผลิตภัณฑ 
คุณประโยชนของผลิตภัณฑ เทคนิคการขายเพื่อเพิ่มทักษะในการขายโดยแนะนําวิธีการรักษาสินคา
ใหสดใหมอยูเสมอ ความรูดานบุคลิกภาพเพื่อนําไปสูความสําเร็จ และทางบริษัทฯ ไดจัดใหมี
เจาหนาท่ีฝกอบรม ใหความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑท่ีจําหนาย โดยมีการทดสอบและใหทดลองปฎิบัติ
ในพื้นท่ีจริงกอนการเปนผูจําหนายอิสระ 
 - การกําหนดคาตอบแทนแกผูจําหนายอิสระ เปนไปตามโครงสรางมาตรฐานของทาง
บริษัทฯ โดยศูนยดัชมิลล อ.เวียงหนองลอง ช้ีแจงคาตอบแทนท่ีไดรับไมตํ่ากวา 5,000 บาทตอเดือน 
และมีการต้ังเปาการขายใหผูจําหนายอิสระ ซ่ึงจะไมเทากันข้ึนอยูกับความสามารถของแตละคน 
เม่ือผานเปาการขายครบ 3 เดือนติดตอกัน ทางศูนยดัชมิลล ลําพูน จะมีการเพิ่มโบนัสพิเศษให สวน
สวัสดิการตางๆ เปนไปตามเกณฑท่ีกําหนดไวจากทางบริษัทฯ คือ ดานประกันสังคมทางบริษัทฯ 
ชวยออกคาใชจายคร่ึงหนึ่งกับผูจําหนายอิสระแตละราย ในดานฌาปนกิจสงเคราะหข้ึนอยูกับความ
สมัครใจ  
 1.2 การกําหนดเปาหมายตามแผนกลยุทธ เพิ่มจํานวนลูกคาโดยอาศัยขอไดเปรียบท่ีมี
บริการสงผลิตภัณฑถึงสถานท่ี มีรอบระยะเวลาการสงผลิตภัณฑจํานวนมากรอบ และเพิ่มทางเลือก
แกลูกคาท่ีจะโทรศัพทส่ังผลิตภัณฑเอง รับคําส่ังซ้ือและสงผลิตภัณฑใหตรงตามกําหนด กรณีท่ีผู
จําหนายอิสระ และลูกคาบางรายส่ังผลิตภัณฑเปนจํานวนมาก มีการลดราคาสินคาเพื่อจูงใจ ในสวน
ของผูแทนจําหนาย ตองติดตามและออกเยี่ยมลูกคา/ผูจําหนายอิสระสมํ่าเสมอ เพื่อทราบผลการ
ดําเนินการ และสรางความสัมพันธท่ีดีระหวางศูนยฯ กับลูกคา/ผูจําหนายอิสระ ท้ังนี้ศูนยดัชมิลล 
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ลําพูน มีแผนท่ีจะขยายศูนยสาขาไปยังลูกคาตางอําเภอ นอกเหนือจากศูนยดัชมิลล อ.เวียงหนองลอง 
ตามสภาวะการแขงขันทางการตลาดปจจุบัน 
 - กลุมลูกคาตลาดเปาหมาย ทางศูนยจําหนายมีการจําหนายผลิตภัณฑดัชมิลลท้ังตลาดกลาง
และตลาดลาง คือ กลุมลูกคาขายปลีก ท่ีจําหนายตามสถานท่ีตางๆ ไดแก ตลาด โรงเรียน ศูนย
ราชการ และกลุมลูกคาขายสง ซ่ึงเปนกลุมลูกคารานคาท่ัวไป ท้ังนี้ทางศูนยจําหนายไดมีการ
วางแผนเพ่ือใหลูกคาเกิดความพึงพอใจสูงสุด โดยการเนนท่ีผูจําหนายอิสระในการใหความรู
เกี่ยวกับผลิตภัณฑแกพนักงาน เพื่อจะไดนําความรูนี้แนะนําแกลูกคาใหเกิดความเขาใจเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑท่ีซ้ือวามีประโยชนตอรางกายอยางไรบาง โดยการสรางความเปนกันเองกับลูกคาใหมาก
ข้ึน สรางมนุษยสัมพันธท่ีดีกับลูกคา และการสรางความประทับใจในการใหบริการอยางสม่ําเสมอ 
เม่ือลูกคามีปญหาในตัวผลิตภัณฑ ควรรีบแกไข ผลิตภัณฑท่ีจัดสงหรือนําไปจําหนายควรใหมสด
เสมอจนถึงมือลูกคา เม่ือนัดหมายกับลูกคาควรจัดสงผลิตภัณฑใหตรงตอเวลา 
 - ขอไดเปรียบของศูนยจําหนาย ผลิตภัณฑดัชมิลลเปนท่ีรูจักของลูกคาจากภาพลักษณและ
การโฆษณาทางส่ือตางๆจากบริษัทฯ อีกท้ังขอไดเปรียบดานอ่ืนๆ ไดแก มีผูจําหนายอิสระท่ีมี
ความสามารถ ประสบการณ และความเขาใจความตองการของลูกคา มีผลิตภัณฑหลากหลายให
ลูกคาไดตัดสินใจเลือกซ้ือ ใหบริการสงผลิตภัณฑถึงมือลูกคา 
 - ขอเสียเปรียบของศูนยจําหนาย คือสถานท่ีเก็บผลิตภัณฑของศูนยดัชมิลล อ.เวียงหนอง
ลอง เปนอาคารเกา เล็ก คับแคบ เปนขอจํากัดในการจัดวางผลิตภัณฑ อีกท้ังยังมีคูแขงขันทาง
การตลาดท่ีสําคัญ ไดแก ยาคูลท บีทาเกน เมจิ โฟรโมสต 
 1.3 การจัดทําแผนการตลาด 
 - กลุมลูกคาเปาหมาย การแบงกลุมลูกคาของศูนยดัชมิลล ลําพูน เปนการนําเสนอสินคา
ใหกับกลุมลูกคามีการแบงกลุมลักษณะของลูกคาแบงออกเปน 3 กลุม คือ กลุมลูกคาเด็ก กลุมลูกคา
วัยรุน และกลุมลูกคาผูใหญ หรือผูสูงอายุ การแบงกลุมลูกคาของศูนยดัชมิลล อ.เวียงหนองลอง
แบงกลุมลูกคาเปนสองกลุม คือ กลุมลูกคาประจํา และกลุมลูกคาขาจรหรือลูกคาช่ัวคราว ซ่ึงลูกคา
สวนใหญจะอยูในกลุมเด็ก และวัยรุน ตามสถานท่ีตางๆ   
 - กลยุทธทางการตลาด ดานผลิตภัณฑเนนการจัดซ้ือและจําหนายผลิตภัณฑท่ีอยูในความ
ตองการของลูกคา ดานราคามีการกําหนดราคาสินคาตามเกณฑของบริษัทฯ คือ ราคาปลีกเปนราคา
ท่ีมีการกําหนดเพื่อขายใหผูบริโภค และราคาเบิกเปนราคาท่ีผูจําหนายอิสระส่ังซ้ือสินคาจากผูแทน
จําหนาย ดานการจัดจําหนายใหความสําคัญกับการขยายชองทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑ เพื่อเพิ่ม
จํานวนลูกคาและอํานวยความสะดวกใหกับลูกคาโดยการขยายศูนยจําหนาย และใชกลยุทธการขาย
ตรงใหเขาถึงลูกคาผานผูจําหนายอิสระ ดานการสงเสริมการตลาดทางศูนยจําหนายมีการจัด
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โปรโมช่ันสงเสริมการขาย จัดสงผลิตภัณฑใหถึงมือลูกคา เพิ่มชองทางการจําหนายในชวงเทศกาล
ตางๆ ประชาสัมพันธโดยติดปายโฆษณาตามรานคาและรถของผูจําหนาย ลดราคาใหกับลูกคาและ
ผูจําหนายอิสระเม่ือซ้ือผลิตภัณฑเปนจํานวนมาก  
 1.4 การวางแผนเก่ียวกับผูจําหนายอิสระ (พนักงานขาย) 

การสรรหา และคัดเลือกผูจําหนายอิสระ ไดแก ประกาศรับสมัครสถานีวิทยุท่ัวไป 
หนังสือพิมพ กรมแรงงานจังหวัด เอกสารแผนปลิว ฝากผูจําหนายอิสระรายเดิมในแตละเขตชวย
สรรหาโดยมีรางวัลตอบแทนเปนส่ิงจูงใจ เม่ือรับเขาทํางานมีการทดลองงาน 3 เดือน (ไมมีเบ้ียเล้ียง) 
พรอมท้ังพิจารณาคุณสมบัติของผูจําหนายอิสระ ไดแก มีประสบการณดานการขาย มียานพาหนะ 
พรอมอุปกรณ (ถังบรรจุ) เปนของตัวเอง เคารพในกฎ กติกาในการขาย มีความอดทนในการทํางาน 
มีไหวพริบในการแกไขปญหา การชางสังเกต จดจํา มีความสุขกับการขาย สนุกกับการทํางาน มี
ความสมัครใจ มีใจรักในดานการขาย แสวงหาโอกาสในการขายเพิ่มข้ึนอยูเสมอ  ซ่ือสัตย ตอลูกคา
ขยัน อดทน ราเริงแจมใส มองโลกในแงดี ยอมรับปญหาในขอผิดพลาด หากเปนเพศชายควรพน
จากการเกณฑทหาร 

 
2. การจัดระบบงาน (Organizing) 

ศูนยดัชมิลล ลําพูน ไดมีการแบงโครงสรางการทํางานอยางเปนระบบ คือ ผูบริหารมีหนาท่ี
ควบคุมดูแลการทํางานภายในท้ังหมด แคชเชียรมีหนาท่ีเกี่ยวกับการเงินการบัญชีท้ังหมดภายใน
ศูนยฯ ซุปเปอรมีหนาท่ีดูแลเก่ียวกับยอดขายของผูจําหนายอิสระ รวมท้ังกิจกรรมตางๆที่เกี่ยวของ
กับผูจําหนายอิสระ การสตอกสินคามีผูดูแลในการรับจายสินคา บันทึกรายการเบิกสินคา และผูท่ีทํา
หนาท่ีจัดสงสินคาตามหางสรรพสินคา รานคาตางๆ  

ศูนยดัชมิลล อ.เวียงหนองลอง ไดมีการจัดระบบการทํางานภายในศูนยฯ โดยทุกวันจันทร 
พุธ ศุกร เปดใหผูจําหนายอิสระทําการเบิกผลิตภัณฑไดเฉพาะชวงเชา โดยชวงบายจะมีการรับสินคา
จากผูจัดสงผลิตภัณฑของทางบริษัทฯ เพื่อนําเขาหองเย็น พรอมจัดระบบการวางตําแหนงผลิตภัณฑ
ภายในหองเย็น และมีการเช็คสต็อคผลิตภัณฑ พรอมท้ังจัดทํางบบัญชีทุกวัน เพื่อทําการโอนเงินสง
แกบริษัทฯ และทุกวันอังคาร พฤหัส เสาร เปดใหผูจําหนายอิสระเบิกสินคาต้ังแตเวลา 8.30น. – 
16.30 น. หลังเวลา 16.30น. ซ่ึงการทํางานภายในศูนยฯ เปนหนาท่ีของผูแทนจําหนายเพียงคนเดียว 
            ผูแทนจําหนายท้ังสองศูนยฯ มีวิธีการติดตาม และควบคุมการปฏิบัติงานของผูจําหนาย
อิสระโดยพิจารณา จากยอดการเบิกผลิตภัณฑ รายไดจากการขายผลิตภัณฑในแตละสัปดาห และ 
ยอดจําหนายและการหาลูกคารายใหมไดเพิ่มข้ึนจากเดิมของผูจําหนายอิสระในแตละเขตพ้ืนท่ีการ
ขาย มีการตรวจสอบจากผูแทนจําหนายแตละศูนยฯ ในแตละเดือน 
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3. การกระจายงานและประสานงาน (Integrating)  
            การประมาณการยอดขายและการกําหนดเขตหรือพื้นท่ีการขาย ศูนยดัชมิลล ลําพูน จะ
ไดรับเปาการขายท้ังปเปนรายเดือนจากบริษัทฯ ซ่ึงเปาการขายแตละปจะตองมียอดเพิ่มจากฐานเดิม 
แลวนํามากระจายยอดขายสูศูนยดัชมิลล อ.เวียงหนองลอง และผูจําหนายอิสระตามจํานวนพนักงาน
ท่ีมี โดยพิจารณาจากความสามารถในการขาย โดยศูนยดัชมิลล อ.เวียงหนองลอง ประสานงานกับผู
จําหนายอิสระโดยใชวิธีการติดประกาศแจงใหทราบท่ีศูนยฯ และแจงใหทราบทางโทรศัพท 
            เนื่องจากแตละเขตหรือพื้นท่ีการขายมียอดขายไมเทากัน ศูนยจําหนายจึงตองอาศัยฐาน   
เปาการขายและยอดขายของแตละเดือนในปท่ีผานมาเปนตัวกําหนดปริมาณยอดขายวาควรมีการ
เพิ่มหรือลดปริมาณลงตามศักยภาพของแตละเขตพื้นท่ีนั้น โดยศูนยดัชมิลล ลําพูน แบงเขตความ
รับผิดชอบออกเปน 22 เขตและศูนยดัชมิลล อ.เวียงหนองลอง แบงเขตความรับผิดชอบออกเปน     
8 เขต  
       
4. การวัดผลงาน (Measuring)  
            - หลักเกณฑในการวัดผลงานผูแทนจําหนายของศูนยดัชมิลล ลําพูน ในแตละเดือนทาง
บริษัทฯ เปนผูวัดผลการทํางาน และมีการประชุมเพื่อนํามาสรุปและประเมินผลงานทุกเดือน โดย
ประเมินผลความสําเร็จของการทํางาน ประเมินดานความรู และทักษะในการทํางาน ประเมิน
พฤติกรรมในการทํางาน สวนศูนยดัชมิลล อ.เวียงหนองลอง วัดผลจากยอดขายแตละเดือน วัดความ
ถูกตอง ชัดเจนในการทํางาน วัดความพึงพอใจของลูกคา คือ ติดใจ ถามถึง 
            - หลักเกณฑในการวัดผลงานของผูจําหนายอิสระ จากการหาสมาชิกรายใหมไดเพิ่มข้ึน 
และจากการแกปญหาตางๆของผูจําหนายอิสระ เปาการขาย และผลตอบแทน คือโบนัสเปนรางวัล 
เพื่อสรางแรงจูงใจใหแกผูจําหนายอิสระในการเพ่ิมยอดการขายโดยทุกไตรมาสจะมีการประเมินผล
กัน 1 คร้ัง        
 
5. การพัฒนาผูจําหนายอิสระ (Developing people)  
            ทางศูนยจําหนายไดมีการจัดฝกอบรมใหแกผูจําหนายอิสระตามนโยบายของบริษัทฯ คือ 
เปดศูนยฝกอบรมทุกเดือน เดือนละ 1 คร้ัง หรือทุกไตรมาสในรอบ 1 ป สถานท่ีท่ีใชในการ
ฝกอบรมผูจําหนายอิสระท่ีมีการฝกอบรมบอยท่ีสุด คือ โรงแรมเชียงใหมภูคํา อําเภอเมือง จังหวัด
เชียงใหม และ ศูนยดัชมิลล ลําพูน ในกรณีท่ีปรึกษาเพื่อแกไขปญหาที่ผูจําหนายอิสระไมสามารถ
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แกไขไดดวยตนเอง โดยการฝกอบรมข้ึนอยูกับศักยภาพ ความสามารถ และอายุการทํางานเฉพาะ
ของแตละบุคคล  
          กลยุทธดานกระบวนการบริหารงานขายของผูแทนจําหนายคือ  

1.  ใหความสําคัญในการสรรหา คัดเลือก และพัฒนาศักยภาพของผูจําหนายอิสระ ซ่ึงเห็น
ไดจากมีการประกาศรับสมัครจากหลายชองทาง มีการกําหนดคุณสมบัติอยางเหมาะสมชัดเจน 
ตลอดจนมีการฝกอบรมใหความรูเพิ่มเติมในดานตางๆ แกผูจําหนายอิสระอยางตอเนื่องและ
สมํ่าเสมอ 
 2.  ใชหลักของการจูงใจ เชน การกําหนดคาตอบแทน หรือการใหโบนัสพิเศษ เพื่อกระตุน
ใหผูจําหนายอิสระสรางยอดจําหนายเพิ่มข้ึน 
 3.   เนนการสรางความสัมพันธท่ีดีแกลูกคา เพื่อใหลูกคาเกิดความพึงพอใจสูงสุด 
 4.   มีการจัดโครงสรางการทํางาน และแบงงานตามหนาท่ีอยางชัดเจนเปนระบบ 
 5. ใหความสําคัญกับการวัดและประเมินผลการทํางาน ท้ังผูแทนจําหนายและผูจําหนาย
อิสระ 
 
ปญหาในการบริหารงานขายของผูแทนจําหนาย 
            - ปญหาดานการวางแผน ผลิตภัณฑบางชนิดขาดสตอก ปญหาการปรับราคาเพิ่มสูงข้ึนจาก
เดิม แตไมปรับปริมาณผลิตภัณฑเพิ่มข้ึน สงผลทําใหยอดจําหนายและจํานวนลูกคาลดลงจากเดิม   
20 % ปญหาความไมแนนอนของสภาพอากาศ คือ ฝนตกทําใหปริมาณการจําหนายลดลง จํานวน
คร้ังในการจําหนายตอวันลดลง การวางแผนดานการเก็บชําระเงินกับลูกคาท่ีคางชําระ ไมมีแบบ
แผนในการบันทึกอยางเปนระบบ 
            - ปญหาดานการจัดระบบงาน คือ ทางบริษัทฯ ใชเวลาในการดําเนินงานมากทําใหเกิดความ
ลาชาในการสงมอบผลิตภัณฑแกผูจําหนายอิสระและลูกคา 
            - ปญหาดานการกระจายงานและประสานงาน ในชวงท่ีมีการปรับราคาเพิ่มข้ึน ทางบริษัทฯ 
แจงใหทางศูนยฯทราบในระยะเวลากระทันหัน จึงเปนปญหาตอการแจงใหลูกคาทราบ ลูกคาจึงลด
จํานวนลง สวนปญหาในเร่ืองของ ความลาชาในการตรวจนับผลิตภัณฑ จากการดําเนินการดูแล
เพียงคนเดียวภายในศูนยฯ 
             - ปญหาดานการวัดผลงาน ทางบริษัทฯ ไมเขาตรวจสอบพ้ืนท่ีการทํางานเพ่ือเขาถึง            
ผูจําหนายอิสระอยางจริงจังจึงทําใหไมทราบสาเหตุแทจริงในชวงเวลาท่ีมีการจําหนายวาในบางคร้ัง
ผูจําหนายอิสระไมสามารถใหความรูแกลูกคาไดอยางท่ีบริษัทฯ ไดต้ังความคาดหมายไว 
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            - ปญหาดานการพัฒนาคน ผูจําหนายอิสระบางรายไมใหความสนใจในการเขารับการ
ฝกอบรม โดยอางเหตุผลท่ีวามีความจําเปนตองออกพื้นท่ี  
 
            โดยสรุป ศูนยจําหนายผลิตภัณฑดัชมิลล จังหวัดลําพูน มีการบริหารงานตามกระบวนการ
บริหารงานขายของผูแทนจําหนาย ไดแก ดานการวางแผนในสวนของการสรรหา และคัดเลือกผู
จําหนายอิสระ มีหลากหลายชองทางในการรับทราบขาวสารการประกาศรับสมัคร มีการกําหนด
คุณสมบัติของผูจําหนายอิสระไวอยางชัดเจน สวนการใหความรูแกผูจําหนายอิสระเบ้ืองตนเนนการ
ใหความรูดานผลิตภัณฑ และมีการช้ีแจงการกําหนดคาตอบแทนตามโครงสรางมาตรฐานของ
บริษัทฯ ในการวางแผนเกี่ยวกับลูกคาผูแทนจําหนาย มีการวางแผนเพื่อใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ
สูงสุด และใหเกิดความเขาใจกับประโยชนของผลิตภัณฑท่ีซ้ือ  ดานหลักเกณฑการแบงกลุมลูกคา
แบงตามวัย และสถานท่ี สวนการวางแผนผลิตภัณฑ ผูแทนจําหนายเนนการจัดการดานชองทางการ
จัดจําหนายเพ่ือเพิ่มกําไรแกศูนยจําหนาย โดยศูนยมีการจําหนายผานชองทางตรงมากท่ีสุด คือ การ
จําหนายผานผูจําหนายอิสระ และกระจายผลิตภัณฑสูผูบริโภคตอไป ดานการจัดระบบการทํางาน 
แบงโครงสรางการทํางานตามหนาท่ีของแตละฝาย และจัดระบบงานภายในศูนยจําหนาย ในการ
เบิกและกระจายผลิตภัณฑตามวัน เวลาท่ีไดกําหนดและแจงใหผูจําหนายอิสระทราบ ดานการ
กระจายงานและประสานงานไดประมาณการยอดขายและกําหนดเขตหรือพื้นท่ีการขาย ตามเปาการ
ขายท่ีไดรับจากบริษัทฯ ดานการวัดผลงานของผูแทนจําหนายศูนยดัชมิลล ลําพูน วัดผลการทํางาน
แตละเดือนจากบริษัทฯ และศูนยดัชมิลล อ.เวียงหนองลอง ไดรับการวัดผลการทํางานจากผูแทน
จําหนาย ศูนยดัชมิลล ลําพูน และวัดผลการทํางานของผูจําหนายอิสระจากการหาสมาชิกรายใหมได
เพิ่มข้ึน ดานการพัฒนาผูจําหนายอิสระ ไดมีการจัดฝกอบรมตามนโยบายของบริษัทฯ ในสวนของ
ปญหาในการบริหารงานขายของผูแทนจําหนาย คือ ผลิตภัณฑบางชนิดขาดสตอก การปรับราคา
สูงข้ึนแตไมปรับปริมาณผลิตภัณฑเพิ่ม การเก็บชําระเงินกับลูกคาท่ีคางชําระ ไมมีแบบแผนในการ
บันทึกอยางเปนระบบ ความลาชาในการตรวจนับผลิตภัณฑ ภายในศูนยฯ ความไมแนนอนของ
สภาพอากาศ ความลาชาในการสงมอบผลิตภัณฑ การแจงขาวสารในระยะเวลากระทันหันผู
จําหนายอิสระบางรายไมใหความสนใจในการเขารับการอบรม และการวัดผลงาน บริษัทฯ ไมเขา
ตรวจสอบพื้นท่ีการทํางานของผูจําหนายอิสระอยางจริงจัง 
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สวนท่ี  2  ขอมูลของ ผูจําหนายอิสระ 
 
ขอมูลท่ัวไปของผูจําหนายอิสระ 
           ผูจําหนายอิสระสวนใหญเปนเพศหญิง มีกลุมอายุมากท่ีสุดอยูระหวาง 41-50 ป มีระดับ
การศึกษาข้ันสูงสุด คือ ไมสูงกวาประถมศึกษาตอนปลาย มีระยะเวลาและประสบการณในการขาย
ผลิตภัณฑดัชมิลล มากท่ีสุด คือ 6 ปข้ึนไป  
 
กระบวนการและเทคนิควิธีการขายของผูจําหนายอิสระ 
             จากการศึกษาพบวา ผูจําหนายอิสระใหความสําคัญกับการเตรียมอุปกรณท่ีจําเปนในการ
นําเสนอขายผลิตภัณฑกอนเขาพบลูกคา ในระดับมากท่ีสุด (4.94) รองลงมาคือ วิธีการเสนอขาย
ผลิตภัณฑ (4.50) การใหการบริการแกลูกคา (4.49) การเตรียมตัวดานการแตงกายกอนเขาพบลูกคา 
(4.48) การเลือกสรรผูท่ีคาดวาจะเปนลูกคา (3.99) การปดการขาย (3.94) เทคนิควิธีในการขาย 
(3.89) การติดตามผลหลังการขาย (3.61) การตอบขอโตแยง (3.39) การเขาพบลูกคา (2.83) 
            การเลือกสรรผูท่ีคาดวาจะเปนลูกคา ในสวนของลูกคาปลีก ผูจําหนายอิสระใชวิธีการ
เดินตลาดเพื่อเขาพบลูกคาตามบานดวยตนเอง อยูในระดับมากท่ีสุด และลูกคาสง ผูจําหนายอิสระ
ใชวิธีการสอบถาม แนะนําจากลูกคาประจํา และวิธีการเขาหารานคาใหมๆในระดับมาก 

- การจําแนกตามระดับการศึกษาข้ันสูงสุด 
การเลือกสรรผูท่ีคาดวาจะเปนลูกคาปลีก ผูจําหนายอิสระระดับปริญญาตรีใชวิธีการ

สอบถามและแนะนําจากลูกคาประจําตอการเลือกสรรผูท่ีคาดวาจะเปนลูกคา อยูในระดับมากท่ีสุด 
แตใชวิธีการขายตามเทศกาล ประเพณี ทองถ่ิน ในระดับนอย 

การเลือกสรรผูท่ีคาดวาจะเปนลูกคาสง ผูจําหนายอิสระทุกระดับใชวิธีการเขาหารานคา
ใหมๆ ในระดับมากท่ีสุด แตผูจําหนายอิสระท่ีมีการศึกษาระดับไมสูงกวาประถมศึกษาตอนปลาย
ใหความสําคัญระดับมากเทานั้น 

- การจําแนกตามระยะเวลาที่มีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล 
การเลือกสรรผูท่ีคาดวาจะเปนลูกคาปลีก ผูจําหนายอิสระสวนใหญใหความสําคัญในระดับ

ท่ีใกลเคียงกันคือระดับมากและมากท่ีสุด แตผูท่ีมีประสบการณในการขาย 6 ปข้ึนไปใหความสําคัญ
ระดับนอย ในการขายตามเทศกาล ประเพณี ทองถ่ิน 

การเลือกสรรผูท่ีคาดวาจะเปนลูกคาสง ผูจําหนายอิสระท่ีมีประสบการณในการขายไมเกิน 
1 ป ใหความสําคัญระดับมากท่ีสุดโดยใชวิธีการสอบถาม แนะนําจากลูกคาประจํา และวิธีการเขาหา
รานคาใหมๆ 



 112 

การเตรียมตัวดานการแตงกายกอนเขาพบลูกคา ผูจําหนายอิสระใหความสําคัญในการดูแล
ความสะอาด และความเรียบรอยของเส้ือผา ทรงผม เล็บ และความสะอาดสวนอ่ืนๆ ของรางกายอยู
เสมอ อยูในระดับมากท่ีสุด  

- การจําแนกตามระดับการศึกษาข้ันสูงสุด 
ผูจําหนายอิสระทุกระดับช้ันการศึกษาใหความสําคัญในระดับท่ีใกลเคียงกัน ตอการเตรียม

ตัวดานการแตงกายกอนเขาพบลูกคา ไดแก  การดูแลความสะอาด และความเรียบรอยของเส้ือผา 
ทรงผม เล็บ และความสะอาดสวนอ่ืนๆ ของรางกายอยูเสมอ ทุกระดับช้ันการศึกษาใหความสําคัญ
ระดับมากท่ีสุด แตผูที่มีการศึกษาระดับปวช. ปวส. อนุปริญญา อยูในระดับมาก สวนการดูแล
สุขภาพ รางกายใหแข็งแรงสมบูรณ ทุกระดับช้ันการศึกษาใหความสําคัญระดับมาก แตผูท่ีมี
การศึกษาระดับปริญญาตรี อยูในระดับมากท่ีสุด 

- การจําแนกตามระยะเวลาที่มีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล 
ผูจําหนายอิสระท่ีมีประสบการณในการขายไมเกิน 1 ป ใหความสําคัญระดับมากท่ีสุดใน

การดูแลความสะอาด และความเรียบรอยของเส้ือผา ทรงผม เล็บ และความสะอาดสวนอ่ืนๆ ของ
รางกาย และการดูแลสุขภาพ รางกายใหแข็งแรงสมบูรณ 

การเตรียมอุปกรณท่ีจําเปนในการนําเสนอขายผลิตภัณฑกอนเขาพบลูกคา ใชวิธีการ
ตรวจสอบและจัดเตรียมอุปกรณอ่ืนๆ เชน ปากกา สมุด ถุงบรรจุ  หลอด ชอน และดูแลความสะอาด
ของรถ กระเปาถือ และถังบรรจุดัชมิลลอยูเสมอ อยูในระดับมากท่ีสุด 

ผูจําหนายอิสระทุกระดับช้ันการศึกษาและผูท่ีมีประสบการณในการขายทุกระดับ ให
ความสําคัญในระดับมากท่ีสุด ตอการเตรียมอุปกรณท่ีจําเปนในการนําเสนอขายผลิตภัณฑกอนเขา
พบลูกคา ท้ังในเรื่องของการดูและความสะอาดของรถ กระเปาถือ ถังบรรจุ และการตรวจสอบ 
จัดเตรียมอุปกรณอ่ืนๆ เชน ปากกา สมุด ถุงบรรจุ หลอด ชอน เปนตน 

การเขาพบลูกคา ใชวิธีการเขาพบโดยวิธีสุม เชน เขาพบ หรือโทรศัพทติดตอลูกคาโดยไมมี
การนัดหมายลวงหนา อยูในระดับมาก 

- การจําแนกตามระดับการศึกษาข้ันสูงสุด 
ผูจําหนายอิสระระดับปริญญาตรีใหความสําคัญตอการวางแผนกอนพบลูกคาเปนราย

สัปดาห ระดับมากท่ีสุด แตใหความสําคัญระดับนอยท่ีสุดตอการเขาพบลูกคาเฉพาะเมื่อจะไปรับ
ชําระเงินคาผลิตภัณฑ 

- การจําแนกตามระยะเวลาที่มีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล 
ผูจําหนายอิสระท่ีมีประสบการณในการขายไมเกิน 1 ป ใหความสําคัญระดับมากท่ีสุดใน

การเขาพบโดยวิธีสุม เชน เขาพบ หรือโทรศัพทติดตอลูกคาโดยไมมีการนัดหมายลวงหนา และให
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ความสําคัญระดับนอยท่ีสุดในการเขาพบลูกคาเฉพาะเมื่อจะไปรับชําระเงินคาผลิตภัณฑ ผูจําหนาย
อิสระท่ีมีประสบการณในการขาย 6 ปข้ึนไป ใหความสําคัญระดับนอยท่ีสุดในการนัดหมายลูกคา
กอน 1 วัน และการเขาพบลูกคาเฉพาะเม่ือจะไปรับชําระเงินคาผลิตภัณฑ 

การเสนอขายผลิตภัณฑ โดยการนําเสนอเพื่อสรางความเช่ือม่ันใหผูบริโภคและมีนําเสนอ
โดยการอธิบายใหเกิดความเขาใจงาย อยูในระดับมากท่ีสุด 

- การจําแนกตามระดับการศึกษาข้ันสูงสุด 
ผูจําหนายอิสระทุกระดับช้ันการศึกษาสวนใหญใหความสําคัญระดับท่ีมากท่ีสุด ในการ

นําเสนอโดยการสรางความเช่ือม่ันใหผูบริโภค 
- การจําแนกตามระยะเวลาที่มีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล 
ผูจําหนายอิสระสวนใหญใหความสําคัญในระดับท่ีใกลเคียงกันคือระดับมากและมากท่ีสุด 

ท้ังการสรางความเช่ือม่ันใหผูบริโภคและมีนําเสนอโดยการอธิบายใหเกิดความเขาใจงาย 
เทคนิควิธีในการขาย ผูจําหนายอิสระใชวิธีการพบปะเยี่ยมเยียนทักทาย ไตถามทุกขสุข

สม่ําเสมอ อยูในระดับมากท่ีสุด  
- การจําแนกตามระดับการศึกษาข้ันสูงสุด 
ผูจําหนายอิสระระดับปริญญาตรีใหความสําคัญตอการพบปะเยี่ยมเยียนทักทาย ไตถาม

ทุกขสุขและการจัดเรียงผลิตภัณฑใหดูดีกอนสงถึงลูกคา อยูในระดับมากท่ีสุด แตการลดราคาเม่ือ
ลูกคาซ้ือเปนจํานวนมากและการสงเสริมการขายโดยวิธีการแถมสินคา อยูในระดับนอย 

- การจําแนกตามระยะเวลาที่มีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล 
ผูจําหนายอิสระท่ีมีประสบการณในการขายไมเกิน 1 ป ใหความสําคัญระดับมากท่ีสุดใน

การเตรียมเงินเพื่อทอนใหกับลูกคาในสภาพท่ีดี และการจัดเรียงผลิตภัณฑใหดูดีกอนสงถึงลูกคา แต
ใหความสําคัญระดับนอย ในดานการสงเสริมการขายโดยวิธีการแถมสินคา  

การตอบขอโตแยง โดยรวมไมมีการหลีกเล่ียงปญหา พยายามตอบคําถามใหลูกคาเขาใจ 
และรับฟงปญหาหรือขอโตแยงจากลูกคาดวยความเช่ือม่ันเสมอ ในระดับมาก 

- การจําแนกตามระดับการศึกษาข้ันสูงสุด 
ผูจําหนายอิสระทุกระดับช้ันการศึกษา สวนใหญใหความสําคัญในการตอบขอโตแยง ใน 

ระดับมากและระดับปานกลาง แตผูท่ีมีการศึกษาระดับปริญญาตรีใหความสําคัญตอการคาดคะเน
ลวงหนากอนพบลูกคาในระดับนอย 
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- การจําแนกตามระยะเวลาที่มีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล 
ผูจําหนายอิสระสวนใหญใหความสําคัญในระดับท่ีใกลเคียงกันคือระดับมากและปานกลาง 

แตในสวนของผูท่ีมีประสบการณในการขาย 4 – 6 ป ใหความสําคัญระดับนอยในการคาดคะเน
ลวงหนากอนพบลูกคาเสมอ 

การปดการขายโดยรวมใหลูกคาตัดสินใจเอง อยูในระดบัมากท่ีสุด  
 - การจําแนกตามระดับการศึกษาข้ันสูงสุด 

ผูจําหนายอิสระระดับมัธยมศึกษาใหความสําคัญในการปดการขายโดยใหลูกคาตัดสินใจเองอยูใน
ระดับมากท่ีสุด แตใหความสําคัญระดับนอยแมลูกคาปฏิเสธการซ้ือ และมีการแจงเบอรติดตอให
ทราบ เม่ือลูกคาตองการติดตอสอบถามขอมูลเพิ่มเติม 

- การจําแนกตามระยะเวลาที่มีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล 
ผูจําหนายอิสระท่ีมีประสบการณในการขาย ไมเกิน 1 ป ใหความสําคัญในระดับมากท่ีสุด 

ตอการนําเสนอผลิตภัณฑกอนจึงปดการขาย ในขณะท่ีผูจําหนายอิสระท่ีมีประสบการณในการขาย
สวนใหญใหความสําคัญในระดับมาก 

การติดตามผลหลังการขายท้ังลูกคาปลีกและลูกคาสง ใชวิธีการสงขาวสารใหมๆจากบรษิทั
ท่ีเปนประโยชนตอลูกคาในระดับมากท่ีสุด แตมีการสงการดอวยพรในเทศกาลพิเศษในระดับท่ีนอย
ท่ีสุด 

- การจําแนกตามระดับการศึกษาข้ันสูงสุด 

การติดตามผลหลังการขายลูกคาปลีก  ผูจําหนายอิสระระดับการศึกษาไมสูงกวา
ประถมศึกษาตอนปลายและระดับปวช. ปวส. อนุปริญญา ใหความสําคัญในการสงขาวสารใหมๆ
จากบริษัทท่ีเปนประโยชนตอลูกคาในระดับมากท่ีสุด แตใหความสําคัญในการสงการดอวยพรใน
เทศกาลพิเศษ ระดับนอยท่ีสุด สวนผูจําหนายอิสระระดับมัธยมศึกษาใหความสําคัญในการแวะเยีย่ม
เยียนลูกคาในระดับมากท่ีสุด และใหความสําคัญระดับนอยท่ีสุดในการสงการดอวยพรในเทศกาล
พิเศษ สวนผูจําหนายอิสระระดับปริญญาตรีใหความสําคัญระดับมากท่ีสุดในการเปล่ียนคืนสินคา
ดวยความยินดีกรณีท่ีสินคาเกิดชํารุดเสียหาย และการสอบถาม หรือส่ังซ้ือผลิตภัณฑทางโทรศัพท 

 การติดตามผลหลังการขายลูกคาสง ผูจําหนายอิสระระดับปริญญาตรีใหความสําคัญระดับ
มากท่ีสุดในการเปล่ียนคืนสินคาดวยความยินดีกรณีท่ีสินคาเกิดชํารุดเสียหาย และการสงขาวสาร
ใหมๆจากบริษัทที่เปนประโยชนตอลูกคา ในการสอบถาม หรือส่ังซ้ือผลิตภัณฑทางโทรศัพท และ
การรวมงานสําคัญๆ ของลูกคา เชน งานแตงงาน งานทําบุญข้ึนบานใหม ใหความสําคัญระดับนอย 
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- การจําแนกตามระยะเวลาที่มีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล 
การติดตามผลหลังการขายลูกคาปลีก ผูจําหนายอิสระท่ีมีประสบการณในการขายสวน

ใหญใหความสําคัญระดับมากท่ีสุดตอการสงขาวสารใหมๆจากบริษัทท่ีเปนประโยชนตอลูกคา และ
สวนใหญใหความสําคัญในระดับนอยท่ีสุดตอการสงการดอวยพรในเทศกาลพิเศษ ไมเกิน 1 ป  

การติดตามผลหลังการขายลูกคาสง ผูจําหนายอิสระท่ีมีประสบการณในการขายให
ความสําคัญระดับมากท่ีสุดตอการสงขาวสารใหมๆจากบริษัทท่ีเปนประโยชนตอลูกคา แตให
ความสําคัญระดับนอยตอการรวมงานสําคัญๆ ของลูกคา เชน งานแตงงาน งานทําบุญข้ึนบานใหม 

การใหการบริการแกลูกคา เนนการใหบริการสงผลิตภัณฑถึงบาน หรือรานคา เพื่อเพิ่ม
ยอดขายและปริมาณการขายผลิตภัณฑใหมากข้ึน ในระดับมากท่ีสุด 

- การจําแนกตามระดับการศึกษาข้ันสูงสุด 

ผูจําหนายอิสระทุกระดับช้ันการศึกษา สวนใหญใหความสําคัญในการใหการบริการแกลูกคา ใน
ระดับมากท่ีสุดและระดับมาก แตผูจําหนายอิสระระดับการศึกษาไมสูงกวาประถมศึกษาตอนปลาย
ใหความสําคัญระดับปานกลางในการบริการใหคําแนะนําและคําปรึกษาตางๆ แกลูกคาท่ีมีปญหา 
เพื่อใหลูกคาเกิดความม่ันใจและมีการบอกตอจนเกิดลูกคารายใหม 

- การจําแนกตามระยะเวลาที่มีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล 
 ผูจําหนายอิสระท่ีมีประสบการณในการขายสวนใหญใหความสําคัญระดับมากท่ีสุดตอการ
เยี่ยมเยียนลูกคา เพื่อรักษาความสัมพันธท่ีดีกับลูกคาหลังการซ้ือผลิตภัณฑ แตผูจําหนายอิสระท่ีมี
ประสบการณในการขาย 4 – 6 ป ใหความสําคัญในระดับมากเทานั้น 
 
ปญหาของผูจําหนายอิสระ  

ผูจําหนายอิสระพบปญหากระบวนการขาย โดยรวมในระดับปานกลาง โดยพบปญหา
กระบวนการขายในระดับมาก คือการเตรียมอุปกรณท่ีจําเปนในการนําเสนอขายผลิตภัณฑกอนเขา
พบลูกคา พบปญหากระบวนการขายในระดับปานกลาง ไดแก การตอบขอโตแยง  การเลือกสรรผูท่ี
คาดวาจะเปนลูกคา สวนเทคนิควิธีในการขาย และวิธีการเสนอขายผลิตภัณฑ สวนปญหา
กระบวนการขายท่ีพบในระดับนอย ไดแก การเขาพบลูกคา การติดตามผลหลังการขาย และรักษา
ลูกคา การปดการขาย การใหการบริการแกลูกคา และการเตรียมตัวดานการแตงกายกอนพบลูกคา  

- การจําแนกตามระดับการศึกษาข้ันสูงสุด 

ผูจําหนายอิสระในทุกระดับการศึกษา พบปญหาในการเตรียมอุปกรณท่ีจําเปนในการ
นําเสนอขายผลิตภัณฑกอนเขาพบลูกคาในระดับมาก  สวนผู ท่ีมีระดับการศึกษาไมสูงกวา
ประถมศึกษาและมัธยมศึกษา พบปญหาในการเตรียมตัวดานการแตงกายกอนพบลูกคาในระดับ
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นอยท่ีสุด สวนผูท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาตรีพบปญหาในระดับนอยท่ีสุด ตอวิธีการเสนอขาย
ผลิตภัณฑ และเทคนิควิธีในการขาย 

- การจําแนกตามระยะเวลาที่มีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล 
ผูจําหนายอิสระท่ีมีประสบการณในการขายไมเกิน 1 ป พบปญหาในระดับท่ีใกลเคียงกัน 

แตพบปญหาในการเลือกสรรผูท่ีคาดวาจะเปนลูกคาในระดับท่ีมากท่ีสุด สวนผูจําหนายอิสระท่ีมี
ประสบการณในการขาย 4 – 6 ป พบปญหาในระดับท่ีใกลเคียงกันเชนกัน แตพบปญหาในการ
เตรียมตัวดานการแตงกายกอนพบลูกคา ในระดับท่ีนอยท่ีสุด 
 

โดยสรุป กระบวนการและเทคนิควิธีการขายของผูจาํหนายอิสระ ดานการเลือกสรรผูท่ีคาด
วาจะเปนลูกคาปลีกโดยรวมการจําแนกตามระยะเวลาที่มีประสบการณในการขายใชวิธีการ
เดินตลาดเพ่ือเขาพบลูกคาตามบานดวยตนเองมากท่ีสุด เม่ือจําแนกตามระดับการศึกษา ผูจําหนาย
อิสระระดับปริญญาตรีใชวิธีการสอบถาม แนะนําจากลูกคาประจํามากท่ีสุด และใชวิธีการขายตาม
เทศกาล ประเพณีทองถ่ินระดับนอย การเลือกสรรผูท่ีคาดวาจะเปนลูกคาสง สวนใหญใชวิธีการเขา
หารานคาใหมๆ เม่ือจําแนกตามประสบการณในการขายผลิตภัณฑผูท่ีมีประสบการณในการขาย
สวนใหญใชวิธีตางๆใกลเคียงกัน แตผูท่ีมีประสบการณในการขาย 6 ปข้ึนไป ใชวิธีการขายตาม
เทศกาล ประเพณีทองถ่ินระดับนอย ผูท่ีมีประสบการณในการขายไมเกิน 1 ป ใชวิธีการสอบถาม 
แนะนําจากลูกคาประจําและการเขาหารานคาใหมๆ แกลูกคาสง ดานการเตรียมตัวดานการแตงกาย
กอนเขาพบลูกคา ผูจําหนายอิสระโดยเฉพาะผูท่ีมีประสบการณในการขายไมเกิน 1 ป และผู
จําหนายอิสระทุกระดับช้ันการศึกษาใหความสําคัญระดับมากท่ีสุดในการดูแลความสะอาด ความ
เรียบรอยของเส้ือผา ทรงผม เล็บ และความสะอาดสวนอ่ืนๆ ของรางกายอยูเสมอ ดานการเตรียม
อุปกรณท่ีจําเปนในการนําเสนอขายผลิตภัณฑกอนเขาพบลูกคาผูจําหนายอิสระทุกระดับช้ัน
การศึกษาและผูท่ีมีประสบการณในการขายทุกระดับใหความสําคัญระดับมากท่ีสุด ในการ
ตรวจสอบและจัดเตรียมอุปกรณอ่ืนๆ เชน ปากกา สมุด ถุงบรรจุ  หลอด ชอน ดานการเขาพบลูกคา
ผูจําหนายอิสระทุกระดับช้ันการศึกษาและผูท่ีมีประสบการณในการขายทุกระดับสวนใหญใช
วิธีการเขาพบโดยวิธีสุมมากท่ีสุด เชน เขาพบ หรือโทรศัพทติดตอลูกคาโดยไมมีการนัดหมาย
ลวงหนา แตผูจําหนายอิสระระดับปริญญาตรีใชวิธีการวางแผนกอนพบลูกคาเปนรายสัปดาหมาก
ท่ีสุด สวนการเขาพบลูกคา เฉพาะเม่ือจะไปรับชําระเงินคาผลิตภัณฑทุกกลุมใหความสําคัญระดับ
นอยท่ีสุด ดานการเสนอขายผลิตภัณฑทุกกลุมเนนการนําเสนอโดยการสรางความเช่ือม่ันให
ผูบริโภคมากท่ีสุด ดานเทคนิคในการขายผูจําหนายอิสระทุกระดับช้ันการศึกษาและผู ท่ีมี
ประสบการณในการขายทุกระดับสวนใหญใชวิธีการพบปะเยี่ยมเยียนทักทาย ไตถามทุกขสุข
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สมํ่าเสมอ แตผูท่ีมีประสบการณในการขายไมเกิน 1 ป เนนการเตรียมเงินเพื่อทอนใหกับลูกคาใน
สภาพท่ีดี การตอบขอโตแยง สวนใหญไมมีการหลีกเล่ียงปญหา และพยายามตอบคําถามใหลูกคา
เขาใจ แตผูท่ีมีการศึกษาระดับปริญญาตรี ใชวิธีการคาดคะเนลวงหนากอนพบลูกคาในระดับนอย 
ดานการปดการขาย โดยรวมเนนการปดการขายโดยใหลูกคาตัดสินใจเอง และผูจําหนายอิสระ
ระดับมัธยมศึกษาใหความสําคัญระดับนอยแมลูกคาปฏิเสธการซ้ือ และมีการแจงเบอรติดตอให
ทราบ เม่ือลูกคาตองการติดตอสอบถามขอมูลเพิ่มเติม และผูจําหนายอิสระท่ีมีประสบการณในการ
ขายไมเกิน 1 ป เนนการนําเสนอผลิตภัณฑกอนจึงปดการขายมากท่ีสุด ดานการติดตามผลหลังการ
ขาย ผูจําหนายอิสระทุกระดับช้ันการศึกษาและผูท่ีมีประสบการณในการขายทุกระดับสวนใหญท้ัง
ลูกคาปลีกและลูกคาสง ใชวิธีการสงขาวสารใหมๆจากบริษัทท่ีเปนประโยชนตอลูกคามากท่ีสุด 
และมีการสงการดอวยพรในเทศกาลพิเศษนอยท่ีสุด สวนการเปล่ียนคืนสินคากรณีสินคาชํารุด
เสียหาย ผูจําหนายอิสระระดับปริญญาตรียังเนนการสอบถาม หรือส่ังซ้ือผลิตภัณฑทางโทรศัพท 
และใหความสําคัญระดับนอยกับลูกคาสง ในการรวมงานสําคัญๆ ของลูกคา เชน งานแตงงาน งาน
ทําบุญข้ึนบานใหม ดานการใหบริการแกลูกคาผูจําหนายอิสระทุกระดับช้ันการศึกษาและผูท่ีมี
ประสบการณในการขายทุกระดับสวนใหญเนนใหบริการสงผลิตภัณฑถึงบาน หรือรานคา เพื่อเพิ่ม
ยอดขาย ปริมาณการขายผลิตภัณฑใหมากข้ึน และบริการใหลูกคาเกิดความพอใจ เพื่อใหลูกคา
กลับมาซ้ือซํ้าจนเปนลูกคาประจํา ในสวนปญหาของผูจําหนายอิสระท่ีพบมากท่ีสุด ทุกระดับช้ัน
การศึกษาและผูท่ีมีประสบการณในการขายทุกระดับสวนใหญ คือ การเตรียมอุปกรณท่ีจําเปนใน
การนําเสนอขายผลิตภัณฑกอนเขาพบลูกคา และปญหาท่ีพบนอยท่ีสุด คือ การใหบริการแกลูกคา 
 
 จากสรุปผลการศึกษา กลยุทธของผูแทนจําหนายท่ีนํามาใชในการศึกษาคร้ังนี้ คือ กลยุทธ
กระบวนการบริหารงานขาย ไดแก การวางแผน การจัดระบบงาน การกระจายงานและประสานงาน 
การวัดผลงาน และการพัฒนาผูจําหนายอิสระ 
 สวนกลยุทธของผูจําหนายอิสระท่ีนํามาใชในการศึกษาคร้ังนี้ คือ กลยุทธกระบวนการและ
เทคนิควิธีการขาย ไดแก การเลือกสรรผูท่ีคาดวาจะเปนลูกคา การเตรียมตัวดานการแตงกาย การ
เตรียมอุปกรณท่ีจําเปนในการนําเสนอขายผลิตภัณฑกอนเขาพบลูกคา การเขาพบลูกคา การเสนอ
ขายผลิตภัณฑ เทคนิควิธีในการขาย การตอบขอโตแยง การปดการขาย การติดตามผลหลังการขาย 
และการใหการบริการ 
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อภิปรายผลการศึกษา 
 ในการอภิปรายผลการศึกษาไดแบงออกเปนสองสวน คือ การอภิปรายในเร่ืองความ
สอดคลองกับแนวคิดท่ีเกี่ยวของ และการอภิปรายในเร่ืองความสอดคลองกับงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ ซ่ึง
มีรายละเอียดดังตอไปนี้ 
 1. กระบวนการบริหารงานขายของผูแทนจําหนาย 

1.1 การวางแผน (Planning)  
จากการศึกษาพบวา การชี้แจงใหพนักงานขายเขาใจถึงภารกิจท่ีตองปฎิบัติและการทํางานท่ี

ไดรับมอบหมายใหเกิดความสําเร็จลุลวง และสอดคลองในสวนของการจูงใจและผลตอบแทนผู
จําหนายอิสระซ่ึงจะนําไปสูการเพิ่มปริมาณการขายที่สูงข้ึน ซ่ึงสอดคลองกับทวีศักดิ์ สุวคนธ 
(2536) ท่ีไดกลาวไวในแนวคิดการบริหารงานขาย ในหนาท่ีของผูบริหารงานขาย จะตองเปน
ข้ันตอนท่ีอยูในขบวนการจัดการ (Management Process) ไดแก การวางแผน (Planning) การจัด
ระบบงาน (Organizing) การกระจายงานและประสานงาน (Integrating) การวัดผลงาน (Measuring) 
และการพัฒนาคน (Developing people) ในสวนของการฝกอบรมพนักงานขาย  

จากผลการศึกษาไดสอดคลองกับแนวคิดชองทางการตลาดของ รวิพร คูเจริญไพศาล 
(2549) ไดกลาววาชองทางการตลาด หรือชองทางการจัดจําหนายจะตองทําหนาท่ีสรางคุณคาใหเกิด
ข้ึนกับผลิตภัณฑ เชน การสงสินคาถูกตอง ตรงเวลา และไมผิดพลาด นอกจากนี้ผูขายและชองทาง
การตลาด จะตองพยายามส่ือสารใหลูกคาเขาใจถึงราคาท่ีเหมาะสมกับคุณคาท่ีผลิตภัณฑนั้นใหแก
ผูบริโภค 

จากการศึกษาคร้ังนี้ไดสอดคลองกับการศึกษาของ ทัศนีย สุทธิโสภาอาภรณ (2541) ใน
สวนของชองทางการจัดจําหนาย โดยสวนใหญมีการจัดจําหนายผานชองทางผูจําหนายอิสระมาก
ท่ีสุด สงผลตอยอดขายท่ีเพิ่มสูงข้ึน และยังคงสอดคลองกับงานวิจัยในเร่ืองของปญหาที่พบ คือ 
สินคาขาดสตอก และความลาชาในการจายผลประโยชน 
   1.2 การจัดระบบงาน (Organizing) 
   จากการศึกษาครังนี้พบวา ปญหาท่ีเกิดข้ึนในดานชองทางการจัดจําหนาย ไดสอดคลองกับ
ของสุรพงษ เจริญชัย (2542) คือ ข้ันตอนในการสงมอบ หรือการจัดสงผลิตภัณฑ ใชเวลาในการ
ดําเนินงานมาก ทําใหเกิดความลาชาในการสงมอลผลิตภัณฑแกลูกคา และในสวนของการสงเสริม
ทางการตลาดท่ียังคงใชรูปแบบเดิมซํ้าๆ ทําใหไมสามารถสงเสริมการขายไดแทจริง เชนเดียวกันกับ
ศูนยจําหนาย คือ การสงเสริมโดยวิธีการแถมสินคา 
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  1.3 การกระจายงานและประสานงาน (Integrating)     
 จากการศึกษาไดสอดคลองกับแนวคิดของ ทวีศักดิ์ สุวคนธ (2536) ไดกลาวไวในสวนของ
การกําหนดเขตการขาย ท่ีเปนวิธีการอยางหนึ่งท่ีจะทําใหลูกคาไดรับการพบปะเยี่ยมเยียนจาก
พนักงานขายอยางสมํ่าเสมอ โดยผูจําหนายอิสระสวนใหญเม่ือทางศูนยจําหนายไดมีการกําหนดเขต
การขายใหแตละราย ผูจําหนายอิสระมีการปฏิบัติท่ีดี คือ มีการพบปะเยี่ยมเยียนลูกคาอยูเปนประจํา 
มีการพูดคุยเพื่อสรางความสัมพันธท่ีดี และสรางความเช่ือม่ันแกลูกคา  

1.4 การวัดผลงาน (Measuring)  
การศึกษาคร้ังนี้ไดสอดคลองกับ ทวีศักดิ์ สุวคนธ (2536) ท่ีไดกลาวไวในสวนของการ

วัดผลงาน (Measuring) เกณฑในการวัดเชิงคุณภาพ ในเร่ืองของความรู คือ การใหความรูเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ ประโยชนท่ีลูกคาจะไดรับ พนักงานขายสามารถนําไปเสนอขายแกลูกคาไดอยางมี
ประสิทธิภาพ 

1.5 การพัฒนาผูจําหนายอิสระ (Developing people)  
 จากผลการศึกษาการพัฒนาผูจําหนายอิสระ ในสวนของเทคนิคท่ีตองจํา และทําใหไดซ่ึง
เปนสวนท่ีชวยเพิ่มประสิทธิภาพในการขาย ไดสอดคลองกับ ทวีศักดิ์ สุวคนธ (2536) ท่ีไดกลาวไว
วาการพัฒนาพนักงานขาย  เปนกิจกรรมที่มีผลตอการท่ีจะทําใหพนักงานขายมองเห็นความสําคัญ
ในการอบรมและพัฒนาตนเอง มีความเช่ือม่ัน มีขวัญกําลังใจ และเพิ่มประสิทธิภาพในการขายได  
 
 2. กระบวนการและเทคนิควิธีการขายของผูจําหนายอิสระ 

2.1 การเลือกสรรผูท่ีคาดวาจะเปนลูกคา  
 จากการที่ โอฬาร เชาวเลิศโสภา (2546) กลาวไววาพนักงานขายอิสระไดใหความสําคัญกับ
กระบวนการขาย 7 ข้ันตอนในระดับความสําคัญท่ีแตกตางกัน คือ จากการนําแนวคิดใน
กระบวนการขายของพนักงานขาย ข้ันตอนการแสวงหาลูกคาถือเปนข้ันตอนท่ีพนักงานให
ความสําคัญมากท่ีสุด แตจากการศึกษาคร้ังนี้พบวา ผูจําหนายอิสระไดใหความสําคัญระดับมากท่ีสุด 
ในเร่ืองของการเตรียมตัวดานการแตงกายกอนเขาพบลูกคา และการเตรียมอุปกรณท่ีจําเปนในการ
นําเสนอขายผลิตภัณฑกอนเขาพบลูกคา 

2.2 การเตรียมตัวกอนเขาพบลูกคา  
จากการศึกษาไดสอดคลองกับแนวคิดในกระบวนการขายของพนักงานขายของ อรชร มณี

สงฆ (2545) ดานการเตรียมตัวกอนเขาพบลูกคาพนักงานขายตองแนใจในสภาพท่ีพรอมอยูเสมอ ซ่ึง
ผลการศึกษาคร้ังนี้ คือ การเตรียมตัวดานการแตงกาย และการเตรียมตัวดานอุปกรณ ซ่ึงผูจําหนาย
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อิสระสวนใหญใหความสําคัญในข้ันตอนนี้มาก เนื่องจากตองเขาพบลูกคาอยูเปนประจําและเปนส่ิง
สําคัญท่ีจะสรางความเช่ือถือแกลูกคาได 

2.3 การเสนอขายผลิตภัณฑ 
จากการศึกษาผูจําหนายอิสระสวนใหญเนนสรางความเช่ือม่ันใหผูบริโภคและนําเสนอโดย

การอธิบายใหเกิดความเขาใจงาย มากท่ีสุด ซ่ึงขัดแยงกับผลการศึกษาของ โอฬาร  เชาวเลิศโสภา 
(2546) ท่ีวาดานการเสนอขายของพนักงานขายจะเนนไปท่ีการเสนอขายประโยชนของผลิตภัณฑท่ี
ลูกคาจะไดรับ 

2.4 เทคนิควิธีในการขาย 
จากการศึกษา ผูจําหนายอิสระใชเทคนิควิธีการขายโดยการพบปะเยีย่มเยียนทักทาย ไตถาม

ทุกขสุขสมํ่าเสมอในระดับมากท่ีสุด ซ่ึงสอดคลองกับเทคนิควิธีในการขายของ อรชร มณีสงฆ  
(2545) ในสวนของความใสใจในการบริการลูกคาดวยวธีิท่ีนาประทับใจ 

2.5 การตอบขอโตแยง 
จากการศึกษาคร้ังนี้ ผูจําหนายอิสระใชวิธีการขจัดขอโตแยงดวยการไมมีการหลีกเล่ียง

ปญหา และพยายามตอบคําถามใหลูกคาเขาใจ ซ่ึงสอดคลองกับ อรชร  มณีสงฆ (2545) ท่ีกลาวไววา
วิธีขจัดขอโตแยงท่ีใชเปนประจํา คือ การยอมรับแลวหาทางอธิบายตอนหลัง 

2.6 การปดการขาย 
ดานการปดการขายของผูจําหนายอิสระ จากการศึกษาผูจําหนายอิสระเนนการปดการขาย

โดยใหลูกคาตัดสินใจเอง ซ่ึงไมสอดคลองกับผลการศึกษาของ โอฬาร  เชาวเลิศโสภา (2546) ท่ี
กลาวไววาการปดการขาย และการติดตามผลหลังการขาย พนักงานขายไดระบุชวงเวลาปดการขาย
ท่ีเหมาะสม ไดแก เม่ือลูกคาเปาหมายแสดงความสนใจในส่ิงท่ีพนักงานเสนอขาย 

2.7 การติดตามผลหลังการขาย 
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ท่ีผูจําหนายอิสระและทางศูนยจําหนายดัชมิลล ได

สอดคลองกับงานวิจัยของ บุษบา ไชยอุปละ (2549) ในการรับเปล่ียนสินคาในกรณีท่ีเกิดปญหาใน
ตัวผลิตภัณฑ การกระจายสินคาใหท่ัวถึง และครอบคลุมรานคาตางๆ รวมถึงลูกคาในแตละเขตพื้นท่ี
แมเปนพื้นท่ีหางไกลและประสานงานติดตอยาก ผูจําหนายอิสระทุกรายตองใหความสําคัญแกลูกคา
เสมอ 
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ขอคนพบ 
 ขอคนพบจากการศึกษาเร่ือง การจัดการชองทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑดัชมิลลของผู
จําหนายผลิตภัณฑดัชมิลล จังหวัดลําพูน มีขอคนพบในประเด็นท่ีสําคัญตางๆ ดังตอไปนี้ 
 1. ขอคนพบสําหรับผูแทนจําหนาย ดานกระบวนการบริหารงานขายของผูแทนจําหนาย 
ไดแก 

1.1 ดานการวางแผน (Planning)  
ศูนยจําหนายมีแนวทางการใหความรูแกผูจําหนายอิสระในการวางแผนดานการเสนอขาย

ผลิตภัณฑใหลูกคาเกิดความเขาใจกับประโยชนของผลิตภัณฑท่ีซ้ือ ในทางปฏิบัติผูจําหนายอิสระ
ใหความสําคัญในการนําเสนอโดยการสรางความเช่ือม่ันใหผูบริโภค และนําเสนอโดยบอก
ประโยชนท่ีลูกคาจะไดรับเปนลําดับสุดทาย ซ่ึงไมสอดคลองกับแนวทางท่ีศูนยฯ ไดต้ังไว 

ดานการวางแผนดานการเก็บชําระเงินกับลูกคาท่ีคางชําระ เนื่องจากไมมีแบบแผนในการ
บันทึกอยางเปนระบบ จึงสงผลทําใหเกิดปญหา คือผูจําหนายอิสระหลายรายหลงลืม และการคนหา
รายช่ือผูคางชําระไดยาก 
       1.2 ดานการจดัระบบงาน (Organizing) 

เนื่องจากศูนยดัชมิลล อ.เวียงหนองลอง มีการทํางานและดูแลเพียงคนเดียวท้ังหมด ในเร่ือง
ของผูจําหนายอิสระ การจัดเรียงผลิตภัณฑ การรับชําระเงินจากผูจําหนายอิสระ และการตรวจนับ
ผลิตภัณฑ จึงทําใหเกิดปญหาในเร่ืองของ ความลาชาในการตรวจนับผลิตภัณฑ ซ่ึงสงผลตอการ
ตรวจนับสินคาท่ีเกิดความผิดพลาดไมตรงตามท่ีส่ังไว 
  1.3 ดานการกระจายงานและประสานงาน (Integrating)     
 จากการประสานงานระหวางผูจําหนายอิสระของศูนยดัชมิลล อ.เวียงหนองลอง ใชวิธีการ
ติดประกาศท่ีบอรดของศูนยฯ เพื่อแจงใหผูจําหนายอิสระทราบถึงการประชาสัมพันธ หรือประกาศ
ตางๆ จากทางบริษัทฯ อาจไมท่ัวถึงพอหากผูจําหนายอิสระบางรายไมสนใจขอมูลท่ีติดประกาศ 
 ดานการประมาณการยอดขาย ทางศูนยดัชมิลลลําพูนไดรับตัวเลขประมาณการจากบริษัทฯ 
แลวนํามากระจายแกศูนยดัชมิลล อ.เวียงหนองลอง ซ่ึงเปนศูนยยอย เพื่อกระจายแกผูจําหนายอิสระ
แตละเขตพื้นท่ีรอบนอกอําเภอเมือง อาจเปนภาระหนักแกศูนยดัชมิลล อ.เวียงหนองลอง หากศูนย
ใหญไดกระจายตัวเลขใหมากเกินความสามารถของศูนยดัชมิลล อ.เวียงหนองลอง และผูจําหนาย
อิสระ 
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 1.4 ดานการวดัผลงาน (Measuring)  
 เกณฑในการวัดความสามารถจากการหาสมาชิกรายใหมใหไดเพิ่มข้ึนจากเดิม ตามเกณฑท่ี
บริษัทฯ ไดกําหนด คือ ใหผูจําหนายอิสระหาลูกคาเพิ่มอยางนอยวันละ 1 ราย ซ่ึงในทางปฏิบัติทํา
ไดยาก 

1.5 ดานการพฒันาผูจําหนายอิสระ (Developing people)  
ผูจําหนายอิสระบางรายไมสามารถตอบคําถามหรืออธิบายดานความรูเชิงลึกในเร่ืองของ

ผลิตภัณฑดัชมิลล ใหลูกคาเกิดความเขาใจ หรือถูกตองเทาท่ีควรจึงถือไดวาเปนปญหาในระยะแรก
ท่ีมีลูกคาบางรายสอบถามถึงคุณคาและประโยชนท่ีจะไดรับจากผลิตภัณฑดัชมิลล 
  
 2. ขอคนพบสําหรับผูจําหนายอิสระ ดานกระบวนการและเทคนิควิธีการขายของผูจําหนาย
อิสระ ไดแก 

2.1 การเลือกสรรผูท่ีคาดวาจะเปนลูกคา 
  ผูจําหนายอิสระสวนใหญ ใชวิธีการสรรหาลูกคาโดยวิธีการเดินตลาด เพื่อเขาพบลูกคาตาม
บานหรือรานคาดวยตนเอง อาจเปนผลดีตอผูจําหนายอิสระเพราะเปนโอกาสหนึ่งในการแสวงหา
ลูกคารายใหมไดโดยบังเอิญ 

2.2 การเขาพบลูกคา 
  ผูจําหนายอิสระสวนใหญใชวิธีการสุม เชน การเขาพบหรือโทรศัพทติดตอกับลูกคาโดยไม

มีการนัดหมายไวลวงหนา และผูจําหนายอิสระบางรายอาจมีการวางแผนกอนการเขาพบลูกคาเปน
รายสัปดาห จึงทําใหทราบถึงความไมแนนอนในการขายของผูจําหนายอิสระวาแตละวัน หรือ
สัปดาห 

2.3 วิธีการเสนอขายผลิตภัณฑ 
  บริษัทฯ มีนโยบายแกศูนยจําหนายในการใหความรูแกผูจําหนายอิสระ โดยใหความสําคัญ

ในเร่ืองของการนําเสนอประโยชนของผลิตภัณฑแกลูกคา ซ่ึงขัดแยงกันในทางปฏิบัติ คือ ผูจําหนาย
อิสระใหความสําคัญในการนําเสนอโดยสรางความเช่ือม่ันใหแกผูบริโภคมากท่ีสุด 

2.4 การปดการขาย 
  ผูจําหนายอิสระสวนใหญใหความสําคัญในการใหลูกคาตัดสินใจเองในการปดการขาย 

โดยใหความสําคัญระดับนอยแมลูกคาจะปฏิเสธการซ้ือ และแจงเบอรติดตอใหทราบเม่ือลูกคา
ตองการติดตอสอบถามขอมูลเพิ่มเติม อาจทําใหผูจําหนายอิสระไมสามารถรักษาลูกคาท่ีพบปญหา
นี้ไวได 
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 3. ขอคนพบเพิ่มเติม 
 3.1 ผูแทนจําหนายมีการวางแผนดานผลิตภัณฑ เนนการจัดการดานชองทางการจัดจําหนาย 
โดยศูนยฯ มีการจําหนายผานชองทางตรงมากท่ีสุด คือ การจําหนายผานผูจําหนายอิสระ และ
กระจายผลิตภัณฑสูผูบริโภค ซ่ึงเปนการจัดการเพ่ือเพิ่มกําไรใหแกศูนยจําหนาย 
 3.2 จากปญหาตางๆที่เกิดข้ึนในการบริหารงานขายของผูแทนจําหนาย เชน ผลิตภัณฑบาง
ชนิดขาดสตอก การปรับราคาสูงข้ึนแตไมปรับปริมาณเพิ่ม ความไมแนนอนของสภาพอากาศ ความ
ลาชาในการสงมอบผลิตภัณฑ การแจงขาวสารในระยะเวลากระทันหัน ผูจําหนายอิสระบางราย
ไมใหความสนใจในการเขารับการอบรม อาจเกิดจากการวัดผลงานของบริษัทฯ ที่ไมมีเจาหนาท่ีเขา
ตรวจสอบพื้นท่ีการทํางานของผูจําหนายอิสระอยางจริงจัง หากไมดําเนินการแกไขอาจเกิดปญหา
อ่ืนๆตามมา 
  
ขอเสนอแนะ 
 ขอเสนอแนะจากการศึกษาเร่ือง การจัดการชองทางการจดัจําหนายผลิตภัณฑดัชมิลลของผู
จําหนายผลิตภณัฑดัชมิลล จงัหวัดลําพนู มีขอเสนอะแนะในประเด็นท่ีสําคัญตางๆ ดังตอไปนี ้
 1. ขอเสนอแนะสําหรับผูแทนจําหนาย 

1.1 การวางแผน (Planning)  
ทางศูนยจําหนายและบริษัทฯ ควรเพิ่มนโยบายการติดตามผลหลังจากการเขารับการ

ฝกอบรม ของผูจําหนายอิสระ ในเร่ืองความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ ประโยชนของผลิตภัณฑท่ีลูกคาจะ
ไดรับ เพื่อจะไดนําความรูท่ีไดไปแนะนําใหกับลูกคาได และสามารถนําเสนอขอดีของผลิตภัณฑแก
ลูกคาไดอยางถูกตอง ม่ันใจ และนาเช่ือถือมากข้ึน 

ศูนยจําหนายผลิตภัณฑดัชมิลล จังหวัดลําพูน ควรมีการวางแผนในดานการเก็บชําระเงิน
จากลูกคา ผูจําหนายอิสระควรช้ีแจงใหลูกคาทราบถึงความจําเปนหรือความสะดวกในกรณีท่ีมีการ
นัดหมาย เพื่อรับชําระเงินในวัน หรือสถานท่ีอ่ืน เพราะบางคร้ังอาจสงผลตอคาใชจายท่ีเพิ่มข้ึน อีก
ท้ังผูจําหนายอิสระทุกรายควรมีการจดบันทึกรายช่ือผูท่ีคางชําระ อยางชัดเจนและสามารถคนหา
ภายหลังไดงาย 
       1.2 การจัดระบบงาน (Organizing) 
  จากปญหาในเร่ืองของความลาชาในการตรวจนับผลิตภัณฑ สงผลตอการตรวจนับท่ี
ผิดพลาดกอนการสงมอบแกผูจําหนายอิสระ ทางศูนยจําหนายควรมีการวางแผนในการสรรหา
พนักงานเพ่ิมเพื่อดูแลในสวนของการตรวจนับสินคา เปนการชวยลดข้ันตอนท่ีซํ้าซอนในการตรวจ
นับสินคาเม่ือเกิดความผิดพลาด 
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        1.3 การกระจายงานและประสานงาน (Integrating)     
  ทางศูนยดัชมิลล อ.เวียงหนองลอง ควรใชวิธีการประสานงาน และการประชาสัมพันธ
ขอมูลขาวสารใหมๆ ท่ีไดรับจากบริษัทฯ ดวยการแจกเอกสารใหถึงมือผูจําหนายอิสระเม่ือมารับ
ผลิตภัณฑ ณ ศูนยจําหนาย 
  ดานการประมาณการยอดขาย ศูนยดัชมิลล ลําพูน ควรใหศูนยดัชมิลล อ.เวียงหนองลอง มี
การรับรูขอมูลตัวเลขท่ีไดรับจากบริษัทฯ ใหมีความเขาใจท่ีตรงกันกอนการกระจายตัวเลขสูผู
จําหนายอิสระ 
 1.4 การวัดผลงาน (Measuring)  
 เพื่อไมใหเปนการเสียเวลาในการหาลูกคารายใหม ทาง บริษัทฯ หรือศูนยจําหนาย ควรให
ความสําคัญในการรักษาลูกคารายเกา ใหมากพอๆ กับการสรรหาลูกคารายใหม  
 1.5 การพัฒนาผูจําหนายอิสระ (Developing people)  
 ทางศูนยฯ หรือบริษัทฯ ควรมีการเนนการจัดฝกอบรม ใหความรูดานผลิตภัณฑมากข้ึน 
และมีการติดตามผลหลังการเขารับการฝกอบรมของผูจําหนายอิสระ โดยการสงตัวแทนจากศูนยฯ 
หรือบริษัทฯ เขาตรวจสอบการทํางาน และเขาไปปฏิบัติในพื้นท่ีจริง เพื่อใหทราบถึงการดําเนินงาน
ของผูจําหนายอิสระวาควรมีการปรับปรุงแกไข ในสวนใดบาง 
 
 2. ขอเสนอแนะสําหรับผูจําหนายอิสระ 

2.1 การเลือกสรรผูท่ีคาดวาจะเปนลูกคา 
  เนื่องจากวิธีการเดินตลาดเพื่อเขาพบลูกคาตามบานเปนวิธีท่ีผูจําหนายอิสระสวนใหญ
เลือกใช โอกาสในการพบลูกคารายใหมอาจเกิดข้ึนแตแนวโนมท่ีจะพบอาจมีความไมแนนอน 
ดังนั้น ทางศูนยจําหนายควรใหคําแนะนําเพิ่มเติมแกผูจําหนายอิสระในการใหความสําคัญกับวิธี
อ่ืนๆดวย 

2.2 การเขาพบลูกคา 
การเขาพบลูกคาโดยวิธีการสุม ของผูจําหนายอิสระ ทําใหทราบถึงความไมแนนอนในการ

ขาย ดังนั้นผูแทนจําหนายควรมีการวางแผนในการใหความรูเพิ่มเติมแกผูจําหนายอิสระ และช้ีแนะ
ใหเห็นความสําคัญในสวนของการวางแผนลวงหนากอนการเขาพบลูกคา เชน การนัดหมาย
ลวงหนา เพราะหากเขาพบโดยวิธีการสุมอาจไมพบลูกคา และทําใหเกิดการเสียเวลา 
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2.3 วิธีการเสนอขายผลิตภัณฑ 
  ผูแทนจําหนายของศูนยจําหนาย ควรใหขอมูลแกผูจําหนายอิสระโดยใหความสําคัญ

ประเด็นการนําเสนอประโยชนของผลิตภัณฑแกลูกคาควบคูไปกับการนําเสนอเพื่อใหเกิดความ
เขาใจท่ีงาย ซ่ึงถือไดวาเปนส่ิงท่ีชวยสรางความเช่ือม่ันแกลูกคาไดมากข้ึน  

2.4 การปดการขาย 
  ผูจําหนายอิสระควรหันมาใหความสําคัญในสวนของการรักษาลูกคาเอาไว โดยการแจง

เบอรโทรติดตอกลับเม่ือลูกคาตองการติดตอสอบถามขอมูลเพิ่มเติม แมปจจุบันลูกคาจะปฏิเสธการ
ซ้ือแตอาจเปนโอกาสท่ีดึงดูดความสนใจของลูกคารายนี้ใหหันมาซ้ือผลิตภัณฑดัชมิลลได หากผู
จําหนายอิสระใหความสนใจเสมือนลูกคารายเกา 

 
3. ขอเสนอแนะเพิ่มเติม 
3.1 เนื่องจากผลิตภัณฑดัชมิลล มีวิธีการเก็บรักษา คือ ควรเก็บไวในท่ีท่ีมีอุณหภูมิท่ีเย็น

ตลอดเวลา จึงสงผลตอคาใชจายท่ีเพิ่มข้ึนของผูจําหนายอิสระในสวนของการซ้ือน้ําแข็งเพื่อใส
บรรจุไวในถังบรรจุ ดังนั้นจึงมีวิธีการลดคาใชจาย สําหรับผูจําหนายอิสระ ไดแก ลดการใช
โทรศัพทในกรณีท่ีไมจําเปน ทําความสะอาดตู (รังผ้ึง) Compressor ชวยลดคาไฟลงอยางมาก การ
ลดคาใชจายในการรักษาสมาชิกเกา และหาสมาชิกใหม ลดเงินเดือนตนเอง โดยจายตามผลงานจริง
คือไมหลอกตัวเอง คาใชจายอ่ืนๆ ท่ีไมเกี่ยวกับธุรกิจ ควรหยุดความอยากไว เชน บาน ท่ีดิน รถ ควร
มีการจัดเก็บสินคาในระบบท่ีเขาเร็ว ออกเร็ว 

3.2 ศูนยจําหนาย ควรใหความสําคัญในเร่ืองของชองทางในการทํากําไรเพิ่มข้ึน โดยให
ความสําคัญในสองสวน คือ  

ชองทางการขายตรง โดยวิธีการเพิ่มจํานวนผูจําหนายอิสระ หรือการเพิ่มชองทางการขาย
โดยการขายในท่ีท่ีไมเคยขาย หรือเพิ่มจํานวนรอบในการขายตอวัน หรือเพิ่มจํานวนวันในการขาย
แตละอาทิตย 

ชองทางการขายทั่วไป โดยวิธีการลดเวลาการรับชําระเงินใหส้ันลง การเติมผลิตภัณฑให
เต็มช้ันและถังบรรจุผลิตภัณฑ และมีการเพิ่มจํานวนผูจําหนายอิสระใหมากขึ้นกวาเดิม เพื่อเขาถึง
ลูกคาในพื้นท่ีท่ีไมเคยไปใหมากข้ึน  

3.3 การสงขาวสารใหมๆ จากบริษัทท่ีเปนประโยชนตอลูกคา และการแนะนําลูกคาให
ไดรับทราบถึงคุณคาท่ีเปนประโยชนโดยตรงจากการโฆษณาทางโทรทัศน ทําใหผูแทนจําหนาย
ผลิตภัณฑ และผูจําหนายอิสระสามารถขายผลิตภัณฑไดงายข้ึน 
 


