
เกณฑ์การตัดสินใจเลือกผู้จัดจ�ำหน่ายเพียงผู้เดียวในประเทศ

ของผู้ผลิตสินค้าวิทยาศาสตร์การกีฬา

ศศีนันท์  แก่นจันทน์หอม และ สรายุทธ  น้อยเกษม

 คณะวิทยาศาสตร์การกีฬา  มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์

บทคัดย่อ

	 การวิจัยครั้งนี้ มีวัตถุประสงค์ เพื่อ 1) เพื่อศึกษาเกณฑ์ที่ส่งผลการตัดสินใจเลือกผู้จัดจ�ำหน่ายผู้เดียว

ในประเทศของผูผ้ลติสนิค้าวทิยาศาสตร์การกฬีา 2) เพือ่ศกึษาน�ำ้หนกัความส�ำคญัของตวัแปรทีส่่งผลต่อการ

ตดัสนิใจเลอืกผูจั้ดจ�ำหน่ายแต่เพียงผูเ้ดียวในประเทศของผูผ้ลติสนิค้าวทิยาศาสตร์การกฬีา 3) เพือ่สร้างสมการ

พยากรณ์การตัดสินใจเลือกผู้จัดจ�ำหน่ายแต่เพียงผู้เดียวในประเทศของผู้ผลิตสินค้าวิทยาศาสตร์การกีฬา  

ใช้แนวทางการวิจัยเชิงปริมาณ เก็บรวบรวมข้อมูลสร้างแบบสอบถามโดยศึกษาจากการทบทวนวรรณกรรม

และงานวจิยัต่างประเทศ แบบสอบถามได้ตรวจสอบความเทีย่งตรงตามเนือ้หาโดยผูเ้ชีย่วชาญจ�ำนวน 5 ท่าน 

และหาค่าความเชื่อมั่นด้วยค่าสัมประสิทธิ์แอลฟาของคอนบราค (α = .0.978) ประกอบด้วยข้อมูลท่ัวไป

และข้อมูลที่เกี่ยวกับปัจจัยการตัดสินใจเลือกผู้จัดจ�ำหน่ายในด้านต่างๆ ทั้ง 7 ด้าน กลุ่มตัวอย่างแบ่งออกเป็น  

3 กลุ่มและเลือกกลุ่มตัวอย่างโดยวิธีเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) จากงานสินค้ากีฬาและการ

ท่องเที่ยวสันทนาการนานาชาติ คศ. 2017 วันที่ 23–26 กุมภาพันธ์ พ.ศ. 2560 ณ COEX Convention& 

Exhibition Center ประเทศเกาหลีใต้ (Seoul International Sport and Leisure Industry Show 2017.

SPOEX, 2017) ซึ่งประกอบด้วย ผู้ผลิตสินค้า นักการตลาด ผู้ผลิตสินค้า เจ้าของผลิตภัณฑ์ บริษัทผู้ผลิต

สินค้ากีฬาต่างประเทศที่มีผู้จัดจ�ำหน่ายสินค้าจ�ำนวน 147 คน วิเคราะห์ด้วยข้อมูลค่าสถิติพรรณนา ได้แก ่ 

ค่าร้อยละ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์แบบเพียรสนัสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์พหคุณู 

(Multiple Correlation Analysis) สรุปผลการวิจัยดังนี้

	 ผู้วิจัยได้เกณฑ์และน�้ำหนักที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกผู้จัดจ�ำหน่ายเพียงผู้เดียวในประเทศของ 

ผูผ้ลติสินค้าวทิยาศาสตร์การกฬีา จ�ำนวน 7 ตวัแปร ซึง่เรยีงตามล�ำดบัน�ำ้หนกัความส�ำคญัจากมากไปหาน้อย

ได้ดังนี้คือ ปัจจัยด้านภาพลักษณ์ และการสนับสนุน (X7) มีค่าน�้ำหนักเท่ากับ 0.590 ปัจจัยด้านการเงินและ 

ความมั่นคงของบริษัท (X1) มีค่าน�้ำหนักเท่ากับ 0.152 ปัจจัยด้านระดับความสัมพันธ์ (X3) มีค่าน�้ำหนัก 

เท่ากับ 0.096 ปัจจัยด้านการให้ความร่วมมือ (X6) มีค่าน�้ำหนักเท่ากับ 0.087 ปัจจัยด้านการตลาด (X2)  

มีค่าน�้ำหนักเท่ากับ 0.048 ปัจจัยความสามารถในการจัดการสินค้าคงคลัง (X4) มีค่าน�้ำหนักเท่ากับ 0.036 

ปัจจยัด้านสนิค้าและบรกิาร (X5) มค่ีาน�ำ้หนกัเท่ากับ 0.028 และมค่ีาสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์พหคุณู (R) เท่ากบั 

0.904 ที่นัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 และก�ำลังสองค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์พหุคูณ (R2) ด้านอิทธิพล
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ของตัวแปรอิสระที่มีต่อการตัดสินใจของตัวแปรเกณฑ์ (Y) คือเกณฑ์ในการตัดสินใจ มีค่าเท่ากับ 0.816 หรือ  

คิดเป็นร้อยละได้เท่ากับ 81 เปอร์เซ็นต์   

	 ได้สมการพยากรณ์การตัดสนิใจเลอืกผูจั้ดจ�ำหน่ายเพยีงผูเ้ดยีวในประเทศของผูผ้ลติสนิค้าวทิยาศาสตร์

การกีฬา ดังนี้  

      	 สมการพยากรณ์ในรูปคะแนนมาตรฐาน 

Z’ = .590 (Z7) + .152 (Z1) + .096 (Z3) + .087 (Z6) + .048 (Z2) + .036 (Z4) + .028 (Z5)

	 สมการพยากรณ์ในรูปคะแนนดิบ 

Y’ = .612 (X7) + .149 (X1) + .098 (X3) + .087 (X6) + .051 (X2) .028 (X4) + .028 (X5) - .005

	 การตดัสินใจเลอืกผูจ้ดัจ�ำหน่ายเป็นหนึง่ในประเดน็ทีส่�ำคญัทีส่ดุในการจดัการช่องทางการจดัจ�ำหน่าย

ส�ำหรับผู้ผลิตที่ต้องการขยายตลาดเพื่อผลก�ำไรที่เพิ่มข้ึน การค้นพบเกณฑ์การตัดสินใจเลือกผู้จัดจ�ำหน่าย 

ทั้ง 7 ปัจจัยล้วนมีผลกระทบในเชิงบวก ซึ่งแสดงให้เห็นว่าเมื่อผู้ผลิตจะเลือกผู้จัดจ�ำหน่ายนั้นจะค�ำนึงถึง 

ภาพลักษณ์และการสนับสนุน (X7) มาเป็นอันดับแรก ตามมาด้วยปัจจัยด้านการเงินและความมั่นคงของ

บริษัท(X1) ปัจจัยด้านระดับความสัมพันธ์ (X3) ปัจจัยด้านให้ความร่วมมือ (X6) ปัจจัยด้านการตลาด (X2) 

ปัจจัยด้านความสามารถในการจัดการสินค้าคงคลัง (X4) และปัจจัยด้านสินค้าและบริการ (X5) อีกด้วย  

โดยมีความน่าเชื่อถือได้ถึง 81.6 %

ค�ำส�ำคัญ: 	เกณฑ์การตัดสินใจ / ผู้จัดจ�ำหน่ายแต่เพียงผู้เดียว / สินค้าวิทยาศาสตร์การกีฬา
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The Criteria in Decision Making Selection of Exclusive 

Distributor of Sports Science Product Manufacturer

Sasrinan Kanchanhom and Sarayut Noikasem

Faculty of Sports Science, Kasetsart University 

Abstract 

	 The objectives of this research are following; 1) to study the criteria in decision making 

selection of exclusive distributor of Sports Science Product Manufacturer 2) to construct 

forecasting equation of the criteria in decision making selection of exclusive distributor of 

Sports Science Product Manufacturer. The quantitative research was divided into three 

groups by purposive sampling totally 147 persons who joined in Seoul International Sport 

and Leisure Industry Show 2017 (Feb23-26, 2017 in SPOEX 2017) at COEX Convention& 

Exhibition Center. Comprising with product manufacturers, marketing personals, branding 

owners and sport product’s manufacturers who have foreign distributors already. The tool for 

collecting data was questionnaire composed of 64 questions which was approved by three 

experts. Conbach’s alpha coefficients used to estimate the internal consistency reliability 

was acceptable (α=0.978). The questionnaire consisted of personal information and the 

7 criterions of decision making selection of exclusive distributor of Sports Science Product 

Manufacturer.

	 The research was found that the variables which are the weighted significance 

on forecasting variable affected of  the criteria in decision making selection of exclusive  

distributor of Sports Science Product Manufacturer, were sorted by descending order 

as follow; criteria on image and facilities (X7) which rated the weighted significance in  

standard rating approximately 0.590, Criteria on financial aspect and stability of company (X1)  

approximately 0.152, Criteria on relationship (X3) approximately 0.096, Criteria on collaboration  

(X6) approximately .087, Criteria on marketing (X2) approximately 0.048, Criteria on ability 

of warehouse management (X4) approximately 0.036 and Criteria on products and services 

(X5) approximately 0.028. Moreover, it was revealed that Multiple Correlation has significant 

-18-0886(219-232)P6.indd   221 11/29/61 BE   10:03 AM



วารสารวิชาการ สถาบันการพลศึกษา

ปีที่ 11 ฉบับที่ 1 มกราคม – เมษายน 2562 
222

Corresponding Author: Sasrinan Kanchanhom, Ph.D., Faculty of Sports Science, Kasetsart University 

E-mail: NSARAYUT@hotmail.com

different on statistics at level of .01 and multiple correlation coefficient is 0.904, and square 

coefficient of selecting, the independent variable influenced criteria variable (Y) or Criteria 

of selection is 0.816 or approximately 81.6%.

	 The Equation of Forecast in Standard point is :

Z’ = .590 (Z7) + .152 (Z1) + .096 (Z3) + .087 (Z6) + .048 (Z2) + .036 (Z4) + .028 (Z5)

	 The Equation of Forecast in Raw Score is :

Y’ = .612 (X7) + .149 (X1) + .098 (X3) +.087 (X6) + .051 (X2) .028 (X4) + .028 (X5) - .005

	 The criteria decision to select distributors is one of the most important issues in 

channel management for manufacturers. Our empirical findings are quite supportive of 

the conceptual framework to explore dimensions of distributor selection. The seven key 

factors in our model all have positive and significant effects on manufacturers’ selection of 

distributors, with all seven hypotheses fully supported. This indicates that manufacturers,  

when selecting distributors, pay attention to not only distributors’ facilitating & Image,  

but also distributor’s financial & company strengths, relationship intensity, commitment, 

the marketing capability, logistics capabilities and Products and Service.

Keywords :  Selection / Decision Making / Exclusive Distributor / Sport Science Product
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บทน�ำ

	 ปัจจุบัน ประเทศไทยมีการน�ำเครื่องมือ  

และอุปกรณ์ด้านวิทยาศาสตร์การกีฬามาใช้พัฒนา

ทักษะความสามารถด้านกีฬา และสุขภาพมากข้ึน 

รัฐบาลไทยก็ได้เปิดโอกาสทางธุรกิจอุตสาหกรรม

กฬีาไทยท้ังรายใหญ่ และรายย่อยเพือ่แสดงศกัยภาพ

ของสนิค้าบรกิาร เพ่ือเป็นการส่งเสริมการค้า ส่งเสรมิ 

กาสทางด้านธุรกิจใหม่ ๆ เป็นปัจจัยส�ำคัญท่ีต้อง

ร่วมกันขับเคลื่อนภาคอุตสาหกรรมของประเทศ

กระบวนการสร้างความเจริญเติบโตทางธุรกิจของ

องค์กรต่างเป็นที่ยอมรับว่าความรู้ที่แต่ละองค์กร

มีอยู่น้ัน เป็นปัจจัยส�ำคัญท่ีก�ำหนดความได้เปรียบ

ทางการแข่งขันขององค์กร(Nonaka et al., 1995) 

การจัดหาผู้จัดจ�ำหน่ายสินค้าเป็นที่น่าสนใจส�ำหรับ

นกัลงทนุต่างชาติ ในระยะยาวต่อไป และต้องยอมรบั

ว่าสินค้าทีผ่ลติเองในประเทศไทยน้ันยงัไม่มคุีณภาพ

ที่ดีพอที่จะน�ำมาพัฒนานักกีฬาในระดับสูงได ้

อุตสาหกรรมการผลิตอุปกรณ์กีฬาในไทยมีการผลิต

ไม่มากการพัฒนาคุณภาพและรูปแบบของอุปกรณ์

กีฬายังมีน้อยและไม่แพร่หลายเท่าที่ควร  

	 การเป็นตัวแทนผู้จัดจ�ำหน่าย (distributor) 

ที่มีความเป็นผู้ประกอบการสูงมักจะมีนวัตกรรม

และแนวการตลาดผลิตภัณฑ์เชิงรุกและชอบที่จะ

เส่ียงมากขึ้นในความสัมพันธ์ลักษณะความร่วมมือ

แบบแข่งขันกับผู้ผลิตเพื่อปรับปรุงความได้เปรียบ

ในการแข่งขัน และในทางกลับกันการเปลี่ยนแปลง

น้ียังท�ำให้เกิดผลประโยชน์ไปยังผู ้ผลิตจากรูป

ความสัมพันธ์ความร่วมมือแบบการแข่งขันในห่วง

โซ่อุปทาน (Zahra et al., 999) ผู้จัดจ�ำหน่ายจะ

สามารถช่วยให้ผู้ผลิตมีโอกาสที่ดีกว่าในการเข้าถึง

ข้อมูลการตลาด ซึ่งการได้ผู้จัดจ�ำหน่ายที่มีความ

สามารถสูงย่อมส่งผลให้บริษัทผู ้ผลิตได้เปรียบ

ทางการแข่งขัน และประสบผลความส�ำเร็จในการ

ด�ำเนินกิจการในพื้นท่ีประเทศนั้น ๆ ได้ อาจกล่าว 

ได้ว่าบริษัทผู ้ผลิตจากต่างประเทศใดท่ีต้องการ

ประสบผลความส�ำเร็จในการลงทุนหรือขยายตลาด

ไปยังต่างประเทศ การคัดเลือกผู้จัดจ�ำหน่ายสินค้า

ของบริษัทตัวเองมีความส�ำคัญอย่างยิ่ง เพราะช่วย

เพิ่มขีดความสามารถสร้างองค์ความรู้เกี่ยวกับการ

ตลาด และกลยุทธ์การด�ำเนินการท่ีประสบความ

ส�ำเรจ็ตามบรบิทของประเทศนัน้ๆ ของบรษิทัผูผ้ลติ

ให้มปีระสิทธภิาพ ประสทิธผิลเพิม่มากขึน้ ตลอดจน 

การเติบโตทางธุรกิจอย่างยั่งยืนต่อไป

	 เกณฑ์การตัดสินใจเลือกผู้จัดจ�ำหน่ายเพียง

ผู้เดียวในประเทศของผู้ผลิตสินค้าวิทยาศาสตร์การ

กีฬาจะท�ำให้ทราบถึงปัจจัยต่างๆ ที่ผู ้ผลิตสินค้า

วิทยาศาสตร์การกีฬาต่างประเทศจะใช้คัดเลือก 

ผู้จัดจ�ำหน่าย ผลท่ีได้จากการวิจัยจะเป็นแนวทาง 

หรือต้นแบบให้ผู้ประกอบการในประเทศท่ีต้องการ

เป็นตัวแทนผูจ้ดัจ�ำหน่ายสนิค้ากฬีาจากต่างประเทศ 

ได้มกีารเตรียมคณุสมบัตใิห้สอดคล้องตามหลกัเกณฑ์ 

ของบริษัทผู ้ผลิตต ่างประเทศ หรือธุรกิจอื่นที่

เก่ียวข้องในการวางแผนปรับปรุงการบริหารจัดการ

ธุรกิจ อีกทั้งสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน 

และปรับตัวให้เข้ากับการเปลี่ยนแปลงในอนาคต 

ตลอดจนพัฒนาศักยภาพของธุรกิจเพื่อรองรับ 

การเปลี่ยนแปลงบนพื้นฐานการเจริญเติบโตของ

ธุรกิจกีฬาประเภทอื่น ๆ อย่างสมดุลและยั่งยืน

ตลอดไป

วัตถุประสงค์ของการวิจัย

	 1.		 เพื่อศึกษาเกณฑ์การตัดสินใจเลือก

ผู ้จัดจ�ำหน่ายผู ้เดียวในประเทศของผู ้ผลิตสินค้า 

วิทยาศาสตร์การกีฬา 

	 2.		 เพือ่ศกึษาน�ำ้หนกัความส�ำคญัของตวัแปร

ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกผู้จัดจ�ำหน่ายแต่เพียง
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ผู ้เดียวในประเทศของผู ้ผลิตสินค้าวิทยาศาสตร ์

การกีฬา 

	 3.	เพ่ือสร้างสมการพยากรณ์การตัดสินใจ

เลือกผู้จัดจ�ำหน่ายแต่เพียงผู้เดียวในประเทศของ 

ผู้ผลิตสินค้าวิทยาศาสตร์การกีฬา 

กรอบแนวคิดการวิจัย

วิธีการด�ำเนินการวิจัย

	 การวจิยัน้ีใช้แนวทางการวจัิยแบบเชงิปรมิาณ 

(Quantitative Research) เพ่ือแสวงหาแนวทาง 

เกณฑ์การตัดสินใจเลือกผู้จัดจ�ำหน่ายเพียงผู้เดียว

ในประเทศของสินค้าวิทยาศาสตร์การกีฬา กลุ่ม

ตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาแบ่งออก เป็น 3 กลุ่ม ซึ่ง

ผู ้วิจัยได้ใช้วิธีการก�ำหนดกลุ่มตัวอย่างแบบเลือก

เจาะจง (Purposive Random Sampling) จ�ำนวน 

147 คน ประกอบด้วยนักการตลาด ผู้ผลิตสินค้า 

ที่เป็นเจ้าของผลิตภัณฑ์บริษัท ผู ้ผลิตสินค้ากีฬา 

ต่างประเทศท่ีมีผู้จัดจ�ำหน่ายสินค้าเรียบร้อยแล้ว 

ที่ลงทะเบียนเข้าร่วมงานแสดง สินค้ากีฬาและ 

การท่องเที่ยวสันทนาการนานาชาติ คศ. 2017  

วันท่ี 23–26 กุมภาพันธ์ พ.ศ. 2560 ณ COEX  

Convention & Exhibition Center ประเทศ

เกาหลีใต้ (Seoul International Sport and  

Leisure Industry Show 2017.SPOEX,2017)

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง

	 ประชากรใช้ในการวจิยัครัง้นีค้อื ผูป้ระกอบการ  
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ที่ลงทะเบียนเข้าแสดงสินค้ากีฬาและการท่องเที่ยว

สันทนาการนานาชาติ ค.ศ.2017 (SPOEX, 2017) 

จ�ำนวน 230 คน

	 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ ได้เลือก

กลุ ่มตัวอย่างแบบเจาะจง จากการส่งอีเมลและ

สอบถามเบื้องต้นถึงความพร้อมที่จะให้ข้อมูลของ

บริษัทท่ีลงทะเบียนฯและได้รับค�ำตอบรับความ 

ร่วมมือที่จะตอบแบบสอบถามจ�ำนวน 230 ราย  

จึงท�ำการก�ำหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่าง โดยใช้

สูตรของทาโร ยามาเน่ (Yamane, 1973 อ้างถึงใน  

ธรีวฒุ ิเอกะกลุ, 2543) ทีร่ะดับความคลาดเคลือ่น .05  

จากการค�ำนวณต้องใช้กลุ่มตัวอย่างทั้งสิ้น 146 คน 

และผู้วิจัยได้กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบ สอบถามกลับ

มาทั้งสิ้น 147 ฉบับ

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย

  	 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยคือแบบสอบถาม

เกี่ยวกับปัจจัยการตัดสินใจเลือกผู้จัดจ�ำหน่ายเพียง

ผู้เดียวในประเทศของสินค้าวิทยาศาสตร์การกีฬา

ที่ผู้วิจัยได้ค้นคว้า ศึกษา ทบทวนวรรณกรรมจาก

งานวิจัยต่างๆ แล้วน�ำมาปรับปรุงแก้ไขและใช้เป็น

แบบสอบถามในงานวิจัย

	 น�ำเครื่องมือไปตรวจสอบคุณภาพความ 

เที่ยงตรงของเครื่องมือโดยให้ผู้ทรงคุณวุฒิ จ�ำนวน 

3 ท่านตรวจสอบความสมบูรณ์ของเนื้อหา และ

ตรงตามวัตถุประสงค์แล้วจึงน�ำผลการตรวจสอบ 

มาค�ำนวณหาค่าดัชนีความตรงตามเน้ือหา (IOC)  

ซึ่งได้ค่าความเชื่อมั่น (reliability) เท่ากับ 0.978

ขั้นตอนการเก็บรวบรวมข้อมูล

	 การเกบ็รวบรวมข้อมลูการวจัิยในคร้ังนี ้ผูว้จิยั

ด�ำเนินการตามขั้นตอนดังนี้ 

	 1.		 ผู้วิจัยเข้าร่วมการประชุมผู้ประกอบการ

สินค้ากีฬาและการท่องเท่ียวสันทนาการนานาชาต ิ

ค.ศ. 2017 วันที่ 23–26 กุมภาพันธ์ พ.ศ. 2560  

ณ COEX Convention & Exhibition Center 

ประเทศเกาหลีใต้ (Seoul International Sport 

and Leisure Industry Show 2017, SPOEX, 

2017) ผู้วิจัยท�ำการแนะน�ำตนเองเบื้องต้นกับผู้เข้า

ร่วมงานและขอความอนเุคราะห์ให้เป็นกลุม่ตวัอย่าง

ในการให้ข้อมูล

	 2.		 ผู้วิจัยจัดส่งแบบสอบถามปัจจัยที่ส่งผล 

การตัดสินใจเลือกผู ้จัดจ�ำหน่ายเพียงผู ้เดียวใน

ประเทศของผู้ผลิตสินค้าวิทยาศาสตร์การกีฬา ให้

กลุ่มตัวอย่างที่ยินยอมให้ข้อมูลทางอีเมล์ จ�ำนวน 

230 ฉบับ

	 3.		 ได้รบัแบบสอบถามกลบัคนืมารวมทัง้สิน้ 

147 ฉบบัและน�ำข้อมลูทีไ่ด้มาท�ำการวเิคราะห์ข้อมลู

ทางสถิติต่อไป

การวิเคราะห์ข้อมูล

	 ผู ้วิจัยได้น�ำผลจากการตอบแบบสอบถาม  

น�ำมาผ่านกระบวนการประเมินผลการวเิคราะห์ทาง

สถิติด้วยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ สถิติที่ใช้วิเคราะห ์

คือ สถิติพรรณนาเบื้องต้น ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย 

ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน การวเิคราะห์ค่าสมัประสทิธิ์

เพยีรสนั (Pearson Product Moment Correlation)  

และวธิกีารวเิคราะห์สหสมัพนัธ์แบบพหูคณู (Multiple  

Correlation Analysis) 

ผลการวิจัย

	 1.		 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย  

อายุ  51–55 ป ี  การศึกษาระดับปริญญาตรี 

ท�ำงานในต�ำแหน่งปัจจุบัน 4–7 ปี ส่วนใหญ่เป็น 

นักการตลาด
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	 2.		 ตัวแปรปัจจัย (X1 – X7) ที่เป็นตัวแปร

พยากรณ์ที่ มีน�้ำหนักความส�ำคัญที่ส่งผลต่อตัวแปร

เกณฑ์ (Y) การตัดสินใจเลือกผู้จัดจ�ำหน่ายเพียง 

ผู ้เดียวในประเทศของผู ้ผลิตสินค้าวิทยาศาสตร ์

การกีฬาเรียงล�ำดับจากมากสุดไปหาน้อยสุดคือ 

ปัจจัยด้านภาพลักษณ์ผู้บริหารและสิ่งเอื้ออ�ำนวย 

(X7) มีคะแนนน�้ำหนักความส�ำคัญรูปคะแนน

มาตรฐานเท่ากับ 0.590 ปัจจัยการเงินและความ

มั่นคงของบริษัท (X1) เท่ากับ 0.152 ปัจจัยด้าน 

ระดับความสัมพันธ์ (X3) เท่ากับ 0.096  ปัจจัยใน 

ด้านให้ความร่วมมือ (X6) เท่ากับ 0.087 ปัจจัยด้าน

การตลาด (X2) เท่ากับ 0.048 ปัจจัยความสามารถ 

ในการจดัการสินค้าคงคลงั (X4) เท่ากบั 0.036 ปัจจัย

ด้านสินค้าและบริการ (X5) เท่ากับ 0.028 และพบ

ว่าค่าสหสัมพันธ์พหุคูณ (R) มีค่าเท่ากับ 0.904 และ

ก�ำลังสองค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์พหุคูณ (R2)  

ด้านอทิธพิลหรอืน�ำ้หนกัท่ีส่งผลของตวัแปรอสิระท่ีมี

ต่อตวัแปรเกณฑ์การตดัสนิใจ (Y) มค่ีาเท่ากบั 0.816 

หรือ คิดเป็นร้อยละได้เท่ากับ 81.6 (81.6%) ที่นัย

ส�ำคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 และสรปุได้ว่าทุกตวัแปร

ปัจจัยสามารถน�ำมาใช้พยากรณ์เกณฑ์การตัดสินใจ 

เลือกผู ้จัดจ�ำหน่ายเพียงผู ้เดียวของผู ้ผลิตสินค้า

วิทยาศาสตร์การกีฬาอยู่ในระดับมาก

	 3.		 สร้างสมการพยากรณ์ได้ดังนี้

	 สมการพยากรณ์ในรูปคะแนนมาตรฐาน 

Z’ = .590 (Z7) +.152 (Z1) + .096 (Z3) + .087 (Z6) +.048 (Z2) + .036 (Z4) + .028 (Z5)

	 สมการพยากรณ์ในรูปคะแนนดิบ 

Y’ = .612 (X7) + .149 (X1) + .098 (X3) +.087 (X6) + .051 (X2) .028 (X4) + .028 (X5) -.005

หมายเหตุ :		 X1/Z1		 หมายถึง		 เกณฑ์ด้านการเงินและความมั่นคงของบริษัท

	 	 	 	 X2/Z2		 หมายถึง		 เกณฑ์ด้านการตลาด

	 	 	 	 X3/Z3		 หมายถึง		 เกณฑ์ด้านระดับความสัมพันธ์

	 	 	 	 X4/Z4		 หมายถึง		 เกณฑ์ความสามารถในการจัดการปัญหาสินค้าคงคลัง 

	 	 	 	 X5/Z5		 หมายถึง		 เกณฑ์ด้านสินค้าและบริการ

	 	 	 	 X6/Z6		 หมายถึง		 เกณฑ์ด้านความร่วมมือ

	 	 	 	 X7/Z7		 หมายถึง		 เกณฑ์ด้านภาพลักษณ์ผู้บริหารและสิ่งเอื้ออ�ำนวย

อภิปรายผล

	 จากผลการวิจัยที่พบว่า เกณฑ์ด้านภาพ

ลักษณ์ผู ้บริหารและสิ่งเอื้ออ�ำนวย (X7) เป็นสิ่ง 

ที่ส�ำคัญที่สุดที่ผู ้ผลิตจ�ำเป็นที่จะต้องพิจารณาถึง

ก่อนที่จะออกสัญญาแต่งตั้งตัวแทนให้ เช่น อาจเป็น 

ผู้มีชือ่เสียง ดารา และมอีิทธิพลทางการเมืองภายใน

ประเทศนั้นๆ ประสบการณ์ท่ีผ่านมาของผู ้แทน

จ�ำหน่ายกับผู้ถือหุ้นรายใหญ่อื่นๆ ความสามารถ

ด้านภาษาอังกฤษ การจัดการและมาตรฐานอื่นๆ  

ที่เกี่ยวข้อง และความคุ ้นเคยกับกฎหมายและ 
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ข้อบังคับต่างๆ สอดคล้องกับ (Dacin, Hitt และ  

Levitas, 1997) ทีไ่ด้กล่าวถงึภาพลกัษณ์ของผูบ้รหิาร 

จะต้องมีสินทรัพย์ทางการเงิน ความสมบูรณ์ของ

ความสามารถที่มีสมรรถภาพพิเศษ ความสามารถ

ในการจัดการ ความสามารถในการผลิตและ

ประสบการณ์ของลูกค้าที่ผ่านมา ประสบการณ ์

การตลาดของบริษัทมีผลต่อการแข่งขัน (Kaleka, 

2002) ด้วยประสบการณ์ทีช่่วยให้บรษัิทได้รบัข้อมลู

ที่ดีขึ้น ลดความไม่แน่นอน และจัดการทรัพยากร

การบริหารจัดการได้ดีขึ้น (Shankar, 1999) ดังนั้น 

ประสบการณ์ของผูจ้ดัจ�ำหน่ายในธรุกจิ จงึมอีทิธพิล 

ต่อการตดัสนิใจเลอืกตวัแทนจ�ำหน่ายหรอืผูจ้ดัจ�ำหน่าย 

ของผูผ้ลติ และสิง่อ�ำนวยความ สะดวกทางกายภาพ

มีผลอย่างมากต่อการเลือกสมาชิกตัวแทนจ�ำหน่าย

ในระบบห่วงโซ่อุปทาน ( Abratt and Pitte, 1989; 

Braglia and Petronim, 2000) ซึ่งเป็นที่คาดหวัง

ว่าผู ้ผลิตจะต้องการผู ้จัดจ�ำหน่ายที่มีโครงสร้าง 

พ้ืนฐานของบริษัทที่ดีทั้งภาพลักษณ์ของผู้บริหาร

และภาพลักษณ์ของบริษัทเกณฑ์การเงินและความ

มั่นคงของบริษัท (X1) เป็นเกณฑ์การตัดสินใจเลือก

ที่ส�ำคัญรองลงมาเป็นอันดับสอง ลักษณะธุรกิจที่มี

อยู่ของผู้จัดจ�ำหน่ายสามารถเป็นตัวบ่งชี้ที่ดีในการ

เปรียบเทียบศักยภาพกับความต้องการของผู้ผลิต

ได้เป็นอย่างดี ความมั่นใจจัดการและจัดหาเงินทุน

ให้กับการเติบโตของธุรกิจที่จะเกิดขึ้นในอนาคต 

พร้อมท้ังต้องมีการตรวจสอบความถกูต้องโดยบุคคล

ที่สามที่มีความน่าเชื่อถือ (Dacin et al., 1997) ที่ได้

กล่าวถงึเกณฑ์การคดัเลอืกผูแ้ทนจัดจ�ำหน่ายว่าภาพ

ลักษณ์ของผู้บริหารจะต้องมีสินทรัพย์ทางการเงิน

คือความสมบูรณ์ของความสามารถท่ีมีสมรรถภาพ

พิเศษ ความน่าสนใจของโรงงาน ค่าใช้จ่ายของทาง

เลือกต่างๆ ความรู้การเข้าถึงตลาดการผลิตและการ

ให้บริการ ความเต็มใจท่ีจะแบ่งปันประสบการณ์ 

ที่ช�ำนาญ ประสบการณ์ของลูกค้าที่ผ่านมา ทักษะ

พิเศษอื่นๆ ลักษณะธุรกิจท่ีมีอยู่ของผู้จัดจ�ำหน่าย

สามารถเป็นตัวบ่งช้ีท่ีดีในการเปรียบเทียบศักยภาพ

กบัความต้องการของผูผ้ลติได้เป็นอย่างด ีโดยบรษิทั

ท่ีมปีระสบการณ์จะต้องใช้เวลาในการสอบถามข้อมลู 

เก่ียวกับสถานะของผู้จัดจ�ำหน่ายกับลูกค้า ผู ้จัด

จ�ำหน่าย ชมุชนธรุกจิในท้องถิน่และแม้แต่คูแ่ข่งด้วย

ก็ตามที บ่อยคร้ังที่การเยี่ยมชมในสถานท่ีเป็นสิ่ง

จ�ำเป็นเพราะจะได้รูว่้าความเชีย่วชาญด้านผลติภณัฑ์

และตลาดของบริษัทนั้นคืออะไร สามารถปฏิบัติต่อ

ลูกค้าได้อย่างไร สามารถจะอ�ำนวยความสะดวก

ให้เพียงพอได้อย่างไร คุณภาพของทีมผู ้บริหาร

คืออะไร รวมท้ังบันทึกการติดตามของพวกเขาคือ

อะไรถ้าหากสถานะทางการเงินของผู้จัดจ�ำหน่าย

จะสามารถช่วยให้พวกเขาระดมเงินทุนเพิ่มเติมใน

สิ่งท่ีจ�ำเป็นส�ำหรับการขยายธุรกิจ ผู้จัดจ�ำหน่ายท่ี

ฐานะทางการเงินดีมีแนวโน้มท่ีจะได้รับการยอมรับ 

และมีความสามารถในการขายสินค้าจ�ำนวนมาก 

ส�ำหรับลูกค้าที่ผลิตสินค้าของพวกเขา ผู้ผลิตจ�ำเป็น

ต้องตรวจสอบประสิทธิภาพด้านการเงินเหล่านี ้

โดยผ่านการเข้าชมหรือผ่านความคิดเห็นของบุคคล

ที่สามที่เชื่อถือได้ นอกเหนือจากตัวเลขที่เผยแพร่

แล้ว (Cavusgil et al., 1995) เกณฑ์ด้านระดับ

ความสมัพนัธ์ (X3) เพือ่ให้สามารถสร้างสมัพนัธภาพ 

ร่วมกบัผูแ้ทนจ�ำหน่าย บรษิทัผูท่ี้ต้องการเป็นตวัแทน

จ�ำหน่ายต้องเต็มใจที่จะเข้าหามากกว่าครึ่งหนึ่งของ

การท่ีจะเป็นคู่ค้าท่ีดีไปสู่การเป็นตัวแทนจ�ำหน่าย

ให้ได้เป็นความสัมพันธ์ในหลายๆ ด้านในองค์กร 

หรือบริษัทที่จะต้องน�ำมาเชื่องโยงกันเพื่อให้การ

ท�ำงานราบรื่น อาทิ การเงิน การตลาด ผู้บริหาร 

ทีมงาน การจัดการ สินค้าและการบริการหลัง 

การขาย ท้ังหมดน้ีต้องมคีวามสมัพนัธ์กนั เป็นตวัแปร

ท่ีความจ�ำเป็นในเลือกตัดสินใจให้เป็นตัวแทนด้วย
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เช่นกันสอดคล้องกบั (ปนดัดา แก้วตรวีงษ์, 2549) ได้

ศกึษาความ สัมพนัธ์ระหว่างศกัยภาพทางนวตักรรม

กับผลประกอบการของธุรกิจส่งออกอิเล็กทรอนิกส์

เครื่องใช้ไฟฟ้าและอุปกรณ์พบว่า ผู ้จัดการฝ่าย 

การตลาดธุรกิจส่งออก มีความเห็นด้วยเกี่ยวกับการ

มศีกัยภาพทางด้านนวตักรรมโดยรวม ด้านศกัยภาพ

การผลิต ศักยภาพการตลาด ด้านศักยภาพกลยุทธ์ 

ศักยภาพการเรียนรู้ ด้านศักยภาพการใช้ทรัพยากร

ให้เกิดประโยชน์ ด้านศักยภาพองค์การ และธุรกิจ

ส่งออก เกณฑ์ด้านความร่วมมอื (X6) ผูแ้ทนจ�ำหน่าย

ที่ประสบความส�ำเร็จในการท�ำงานร่วมกับผู้แทน

จ�ำหน่ายต่างประเทศมักจะประสบความส�ำเร็จใน

การท�ำงานร่วมกับบริษัทอื่นๆ ได้ดี ซึ่งมีความส�ำคัญ

อย่างมากว่าผู้จัดจ�ำหน่ายรายนั้นเป็นตัวแทนบริษัท

และกล่าวถึงบริษัทผู ้ผลิตอย่างไร เพื่อเรียนรู ้ใน 

รายละเอียดจากประสบการณ์ของบริษัทเหล่าน้ัน  

ก็ส ่งผลต่อการตัดสินใจเลือกให้เป็นตัวแทนจัด

จ�ำหน่ายเพราะถือว่าเป็นตัวแปรขบัเคลือ่นระบบการ

ท�ำงานให้เกดิสัมฤทธผิลได้ดทีีส่อดคล้องกบังานวจัิย

ของ (สัมมนา สีหมุ่ย, 2553) การศึกษาลักษณะการ

ปฏิบัติงานของบุคลากรในแต่ละด้านท�ำให้ทราบถึง

ระดับประสิทธิภาพของการท�ำงานเป็นทีม มีระดับ

ประสทิธภิาพการท�ำงานเป็นทมีโดยรวมอยูใ่นระดบั

มาก เกณฑ์ ด้านการตลาด (X2) ผูแ้ทนจ�ำหน่ายทัว่ไป

ต้องการครอบคลุมทั้งบริเวณเขตพื้นที่ หรือบางส่วน

ที่สนใจจะควบรวมระดับภูมิภาคในแต่ละประเทศ 

เน่ืองจากความหลากหลายของภูมปิระเทศ ข้อจ�ำกดั

ของด้านการเงินและการจัดการ การเข้าถึงที่ค่อน

ข้างจ�ำกดัไปยงัผูแ้ทนจ�ำหน่ายรายย่อย หรอืการขาด

แรงจูงใจ นอกจากความครอบคลุมของตลาดแล้ว 

ผู้ผลิตจ�ำเป็นต้องเลือกผู้แทนจ�ำหน่ายในลักษณะ

ของการแข่งขันทางการตลาด โดยจะฝึกฝนอย่างไร

ที่จะท�ำให้เกิดการเสริมแรงทางการตลาดจะต้องมี

ความเข้มแข็งอย่างไรที่ผู้แทนจ�ำหน่ายจะเชื่อมั่นใน

ความสามารถที่ฝึกฝนได้ของบุคลากร การโฆษณา 

การสนับสนุนและการให้บริการหลังการขายแก่

ลูกค้า หรือจะมีความมั่นใจอย่างไรที่จะสามารถบ่ม

เพาะการเจริญเติบโตทางการตลาด สอดคล้องกับ 

(มนต์ชัย พัดน้อย, 2551) พบว่า ปัจจัยทางด้าน 

การตลาด ทั้ง 7 ด้านได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา  

ด้านช่องทางการจ�ำหน่าย ด้านส่งเสริมทางการ

ตลาด ด้านบุคคล ด้านลักษณะทางกายภาพ และ

ด้านกระบวนการ มีความสัมพันธ์และมีผลต่อ 

ความภักดีและการเข้าถึงสินค้าของผูบ้รโิภคได้เกณฑ์

ความสามารถในการจดัการปัญหาสนิค้าคงคลงั (X4) 

หรือโลจิสติค ก็มีส่วนในการที่จะเป็นข้อได้เปรียบใน

การแข่งขันของบริษัท (Fawcett et al., 1997 และ 

Zhao et al., 2001) ความสามารถในการขนส่ง

มักจะช่วยในการประหยัดค่าใช้จ่ายอย่างมากใน

ขณะเดียวกันก็เพิ่มความยืดหยุ่นในการด�ำเนินงาน 

และการสร้างมูลค่าให้กับลูกค้า (Fuller et al., 

1993) ผู้ผลิตต้องการผู้จัดจ�ำหน่ายท่ีท�ำหน้าท่ีด้าน

โลจิสติกในหลายๆส่วนได้เป็นอย่างดีเพื่อปรับปรุง

ประสิทธิภาพลดค่าใช้จ่ายและการบริการลูกค้า  

การจัดการสินค้าคงคลังซึ่งเกี่ยวข้องกับการปรับ

สมดุลเพื่อให้ได้ระดับการบริการท่ีสูงข้ึน โดยมี 

ค ่าใช ้จ ่ายในการถือครองสินค้าคงคลังน้อยลง  

(Lambert et al., 1998) ถือเป็นดัชนีพื้นฐาน

ของความสามารถด้านโลจิสติกของผู้จัดจ�ำหน่าย 

(Looman et al., 2002) และประสิทธิภาพในการ

จัดส่งเป็นตัวบ่งชี้ที่ส�ำคัญของความสามารถด้าน 

โลจิสติก (Daugherty et al., 1998; Fawcett  

et al., 1997 และ Morash et al., 1996) ประสทิธภิาพ 

การจัดส่งสินค้ารวมถึงความสามารถในการลดเวลา

ระหว่างการสั่งซื้อและการจัดส่งของลูกค้า และ

เพื่อตอบสนองปริมาณการจัดส่งที่คาดไว้ (Morash  
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et al., 1996) ซึง่มบีทบาทส�ำคัญในการเลอืกตวัแทน

จ�ำหน่ายในระบบห่วงโซ่อุปทาน (Cavusgil et al., 

1995 และ Da Silva et al., 2002) นอกจากนี้

ความยดืหยุน่ ศกัยภาพของระบบโลจสิติกส์ทีร่องรบั 

การร้องขอที่พิเศษหรือไม่ธรรมดาและตอบสนอง

อย่างรวดเร็วต่อการร้องขอของลูกค้า แสดงให้เห็น

ความสามารถของบริษัทในการตอบสนองความ

ต้องการของตลาดและถอืว่าเป็นเครือ่งหมายท่ีส�ำคญั 

ของการด�ำเนินการด้านโลจิสติก (Fawcett et al., 

1997 และ Vickery et al., 1999) เกณฑ์ด้าน

สินค้าและบริการ (X5) ผู้จัดจ�ำหน่ายที่ดีที่สุดก็คือ 

ผู้ที่สามารถซื้อขายสินค้าในกลุ่มเดียวกันและเข้าถึง 

กลุ ่มตลาดที่ใกล้เคียงกันอีกทั้งยังเป็นผู ้ที่มีความ 

เชีย่วชาญด้านเทคนิคในการให้บริการลกูค้าได้อกีด้วย  

ถ้าหากผลติภณัฑ์นัน้มคีวามซบัซ้อนทางด้านเทคนิค

ในการขายและบ�ำรุงรักษา ทางด้านคุณภาพของ 

การขายและการบริการส่วนบุคคลซึ่งจะกลายเป็น 

ตัวเลือกที่ส�ำคัญในทันที (อนันต์ เกตุวงค์, 2534)  

อธิบายว่า การตัดสินใจก็คือการเลือกเอาทางเลือก 

ของวิถีการกระท�ำทางหนึ่งจากหลายๆ ทางที่มีอยู ่

ความหมายของการตัดสนิใจ คือก�ำหนดวัตถุประสงค์ 

และการท�ำให้วัตถุประสงค์บรรลุผลส�ำเร็จ การ 

ตดัสนิใจเลอืกทางเลอืกจากหลายทางเลอืกทีถ่กูต้อง

และมีข้อมูลเพียงพอและเหมาะสม ก็จะสามารถ

ท�ำให้บรรลุเป้าหมายและเกิดประโยชน์สูงสุดต่อ

องค์กรโดยจะต้องมลัีกษณะของการตัดสนิใจทีค่วาม

ทันต่อเวลา รวดเร็วและมีประสิทธิภาพ

	 จากผลการวิจัยตามวัตถุประสงค์ข ้อ 3 

ได้สมการพยากรณ์ เป็นการได้มาจากการเก็บ

ข้อมูลจากการตอบแบบสอบถามของผู้ผลิตสินค้า

วิทยาศาสตร์การกีฬาที่มาแสดงสินค้าในงานแสดง

สินค้ากีฬาและการท่องเที่ยวสันทนาการนานาชาต ิ

ค.ศ. 2017 วันที่ 23–26 กุมภาพันธ์ พ.ศ. 2560  

ณ COEX Convention& Exhibition Center 

ประเทศเกาหลีใต้ (Seoul International Sport 

and Leisure Industry Show 2017.SPOEX, 

2017) ซ่ึงประกอบด้วย นักการตลาด เจ้าของ

ผลิตภัณฑ์ บริษัทผู้ผลิตสินค้ากีฬาต่างประเทศที่มี 

ผู้จัดจ�ำหน่ายสินค้า ซึ่งผลการวิจัยท�ำให้ทราบว่า  

ผู้ผลิตสินค้ามีเกณฑ์ท่ีจะพิจารณาคัดเลือกตัวแทน

จ�ำหน่ายในด้านใดบ้าง เรียงตาม น�ำ้หนกัความส�ำตญั

ท่ีส่งผลจากมากไปหาน้อย ซึ่งถ้าหากว่าบริษัทใด

ต้องการเป็นตวัแทนจ�ำหน่ายเพยีงผูเ้ดยีวในประเทศ 

ก็ควรเตรียมความพร้อมของบริษัทตามปัจจัยท้ัง  

7 ข้อให้ได้ความสมบูรณ์ให้มากท่ีสุด ซ่ึงผู้ผลิตต่าง

ได้ให้คะแนนความคิดเห็นตามแบบสอบถามที่ผู้วิจัย 

ได้สร้างข้ึน หากผู ้ ท่ีต้องการได้รับเลือกให้เป็น 

ผู ้จัดจ�ำหน่ายแต่เพียงผู ้เดียวในประเทศทดลอง 

ตอบแบบสอบถามและประเมินตนเอง แล้วน�ำ

คะแนนดบิท่ีได้ไปเข้าสมการพยากรณ์และได้คะแนน

ออกมาใกล้เคียงคะแนนเต็ม คือ 5 (=100%) (ตาม

คะแนนการประเมินสูงที่สุดของแบบสอบถาม)  

นั่นก็จะสามารถประเมินได้ว่า บริษัทนั้นๆ มีสิทธิ ์

ที่จะได้รับเลือกให้เป็นผู ้จัดจ�ำหน่ายค่อนข้างสูง  

อกีทัง้ ค่าความเช่ือมัน่ของเครือ่งมอืในการพยากรณ์

ของแบบสอบถามฉบับนี้มีค่าสูงถึง 0.978 และ 

ค่าก�ำลังสองค่าสัมประสิทธิ์ สหสัมพันธ์พหุคูณ (R2)  

มีค่าเท่ากับ 0.816 ซ่ึงเทียบได้ 81.6% นั่นหมาย 

ความว่า แบบสอบถามฉบับนี้สามารถน�ำไปใช้เป็น

เกณฑ์ในการประเมิน การคัดเลือกบริษัทที่ต้องการ

เป็นผูจ้ดัจ�ำหน่ายเพยีงผูเ้ดยีวของสนิค้าวทิยาศาสตร์

การกีฬาได้แม่นย�ำถึง 81.6%

	 อนึ่ง บริษัทท่ีอยู่ในเกณฑ์ท่ีจะได้รับคัดเลือก 

ให้เป็นผู้จัดจ�ำหน่ายเพียงผู้เดียวในประเทศนั้น มี

ความส�ำคัญต่อการจัดซื้อจัดจ้างทั้งภาครัฐและ

เอกชนในประเทศไทย เนื่องมาจากในข้อก�ำหนด 

-18-0886(219-232)P6.indd   229 11/29/61 BE   10:03 AM



วารสารวิชาการ สถาบันการพลศึกษา

ปีที่ 11 ฉบับที่ 1 มกราคม – เมษายน 2562 
230

คุณสมบัติของผู ้ที่ต้องการยื่นเสนอราคาอุปกรณ์

วทิยาศาสตร์การกฬีานัน้ ส่วนใหญ่จะระบคุณุสมบตัิ

ของผูเ้ข้าร่วมเสนอราคาว่า “บริษทัทีต้่องการเข้าร่วม

เสนอราคาต้องเป็นผูแ้ทนจ�ำหน่ายหรอืผูจ้ดัจ�ำหน่าย

ที่ได้รับการแต่งต้ังจากผู้ผลิตให้เป็นผู้จัดจ�ำหน่าย

เพียงผู้เดียวในประเทศ โดยต้องมีหนังสือแต่งตั้ง

อย่างเป็นทางการแนบมาด้วย”

	 จงึสรปุได้ว่าปัจจยัทัง้ 7 ประการทีก่ล่าวข้างต้น  

ล้วนเป็นส่วนประกอบส�ำคัญในการตัดสินใจเลือก

ผู้จัดจ�ำหน่ายของผู้ผลิต ผู้จัดจ�ำหน่ายท่ีมีผลการ

ด�ำเนินงานที่โดดเด่นในทั้ง 7 ปัจจัย จะมีโอกาสดีขึ้น 

ที่จะเติบโตอย่างแข็งแกร่งและได้เปรียบในการ

แข่งขันอย่างยั่งยืนซ่ึงผู ้ผลิตจะมีการประเมินผล 

ผูจ้ดัจ�ำหน่ายในปัจจบุนั โดยจะเกบ็รกัษาผูจ้ดัจ�ำหน่าย 

ที่ดีๆ ที่มีผลการด�ำเนินงานมีประสิทธิภาพสูง หรือ

อาจจะเปลี่ยนผู้จัดจ�ำหน่ายใหม่หากมีประสิทธิภาพ

ต�่ำ  ผู้ผลิตอาจมีการรับสมัครผู้จัดจ�ำหน่ายใหม่เพื่อ

แทนทีผู้่จดัจ�ำหน่ายเดิมทีอ่อก หรอืเพิม่ผูจั้ดจ�ำหน่าย

ใหม่ดังน้ันการเลือกผู้จัดจ�ำหน่ายจะยังคงเป็นเร่ือง 

ที่ส�ำคัญส�ำหรับอนาคตอันใกล้ หากว่าผู้จัดจ�ำหน่าย

สามารถพัฒนาและสร้างบริษัทตามเกณฑ์ทั้ง 7 ข้อ

ที่กล่าวมานี้ได้ ก็จะมีโอกาสที่จะได้รับการคัดเลือก

ให้เป็นตัวแทนผู้จัดจ�ำหน่ายจากผู้ผลิตสูง เนื่องจาก

ผลการวิจัยในครั้งนี้ สามารถพยากรณ์ได้ว่าท่านจะ

มีโอกาสได้รับเลือกสูงถึง 81.6%

ข้อเสนอแนะ

	 1.		 บริษัทที่ต้องการเป็นตัวแทนจ�ำหน่ายได้

ข้อมูลจากผลการวิจัยในครั้งนี้และน�ำไปวิเคราะห์

และสร้างกลยุทธ์ต่างๆ เพื่อท�ำให้บริษัทนั้นอยู่ใน

เกณฑ์ท่ีจะได้รับคัดเลือกเป็นตัวแทนจัดจ�ำหน่ายแต่

เพียงผู้เดียวในประเทศ 

	 2.		 บริษัทที่เป็นตัวแทนจัดจ�ำหน่ายอยู่แล้ว 

สามารถพัฒนาองค์กรให้สูงกว่ามาตรฐานท่ีได้จาก 

ผลการวจัิยนีไ้ด้โดยการน�ำไปต่อยอดท้ังการประเมนิผล 

และบ�ำรงุรกัษาเพือ่ให้เกิดความมัน่คงและยนืยาวของ 

บริษัท เนื่องจากขั้นตอนการคัดเลือกผู้จัดจ�ำหน่าย 

ยงัคงมอีย่างต่อเนือ่งตราบเท่าทีช่่องทางการจดัจ�ำหน่าย 

ยังมีผลต่อยอดขาย ผู ้ผลิตจะมีการประเมินผล 

ผู้จัดจ�ำหน่ายในปัจจุบัน โดยเก็บพวกเขาไว้หากการ

ด�ำเนินงานมีประสิทธิภาพสูงหรือเปลี่ยนตัวแทน

จ�ำหน่ายใหม่หากการด�ำเนินงานมีประสิทธิภาพต�่ำ

	 3.		 เมื่อได้น�้ำหนักความส�ำคัญที่ส่งผลของ 

ตัวแปรปัจจัยที่เรียงล�ำดับมากไปน้อยดังนั้นผู ้ที่ม ี

ส่วนเกีย่วข้องสามารถน�ำไปใช้ในการด�ำเนนิการทาง

ธุรกิจและพัฒนาโครงสร้างของบริษัทในด้านต่างๆ 

เพื่อให้เกิดประโยชน์สูงสุดต่อบริษัทได้ต่อไป
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