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Due to the recession caused by the COVID-19 outbreak, many businesses need to 

adjust their strategies to cope with the current situation. Selling products through an agent is another 
innovation in the jewelry industry that can generate income for the company as another channel. The 
purpose of this study was to determine the factors affecting the sales performance of agents. This 
research was divided into two phases as follows: (1) to study the behavior of agent customers and 
create a business model canvas for jewelry business through digital marketing; (2) to prepare a 
strategic plan and action plan for the agent, consisting of the creation of a summary of brand identity 
and preparing training courses for reseller customers, preparation of online media expansion plans 
and designing storage systems for the agent. The results suggest that the factors that affect the 
jewelry sales performance of the agents include communicating the image and building the 
credibility of the brand, a tool used to communicate information and product details to the agents as 
well as activities to educate and to build relationships with the agents. 
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บทที1่ 
บทน า 

ทีม่าและความส าคัญ 
อตุสาหกรรมอญัมณีและเครื่องประดบัเป็นอตุสาหกรรมที่สรา้งรายไดใ้หแ้ก่ประเทศ โดย

มีมูลค่าส่งออกอยู่ ใน 5 อันดับต้นตลอดระยะเวลา 20 ปีที่ ผ่านมา โดยส่วนหนึ่ งมาจาก
ผูป้ระกอบการรบัจา้งผลิตหรือโรงงานขนาดกลางและเล็ก (SMEs) ซึ่งรบัจา้งการผลิตใหก้ับลูกคา้
ทั้งในและต่างประเทศเพื่อการส่งออกในหลายประเทศ แต่ปัญหาส่วนหนึ่งในอุตสาหกรรม
เครื่องประดับของโรงงานขนาดเล็ก พบว่ามีการแข่งขันกันด้านราคาส่งผลเสียมาตรฐานราคา
ค่าแรงในการเป็นผูผ้ลิต และการพฒันาหรือยกระดบัของธุรกิจเป็นเรื่อนที่ยากส าหรบัโรงงานที่เนน้
การเป็นผูผ้ลิต  ซึ่งหากธุรกิจในอตุสาหกรรมนีส้ามารถสรา้งเอกลกัษณแ์ละสื่อสารออกไปไดน้ัน้ จะ
ช่วยสรา้งรายไดจ้ากช่องมางใหม่ ๆ และยกระดับของธุรกิจไดน้อกเหนือจากการรบัจา้งเพื่อผลิต
 บริษัท บิลเลียน จิวเวลรี่ จ ากัด ได้จัดตั้งขึน้ในปี 2549 โดย  นายยงยุทธ รัตนปัญญา 
ผูบ้ริหารที่มีประสบการณก์ารท างานในอุตสาหกรรม เครื่องประดับไทยมานานกว่า 30 ปี ปัจจุบนั
ด ารงต าแหน่งเป็นกรรมการบริหารของสมาคมช่างทองไทย นายยงยุทธ รตันปัญญา เริ่มตน้จาก
การเป็นช่างฝังอัญมณี ฝึกหัดและเรียนรูก้ารผลิตเครื่องประดับเรื่อยมา นับตัง้แต่ปี พ.ศ 2529 มี
ความสามารถขึน้ตวัเรือน เจียระไนเพชร เจียระไนพลอย และเรียนรูว้ิธีการผลิตเครื่องประดบั ตัง้แต่
ขัน้พืน้ฐานไปจนถึงเทคนิคการผลิตขัน้สงูทุกขัน้ตอนเป็นอย่างดี จากประสบการณท์ี่ไดส้ั่งสมมา ท า
ใหปั้จจุบนัเป็นที่ยอมรบัและไวว้างใจอย่างต่อเนื่องดว้ยดีเสมอมา ทัง้ในประเทศและในระดบัสากล 
ส าหรบัความสามารถของเขาในเรื่องการควบคมุคุณภาพที่ไดม้าตรฐานสากล ท่านจึงมั่นใจไดว้่า
สินคา้ที่ผลิตโดยบรษิัทของเราจะเป็นที่พงึพอใจ  

บริษัท บิลเลียน จิวเวลรี่  จ ากัด เป็นบริษัทที่บริการรับจ้างผลิต (OEM: Original 
Equipment Manufacturer) ให้กับแบรนด์สินค้าหลายแบรนด์โดยมีประสบการณ์ในวงการ
เครื่องประดับมากกว่า 30 ปี ซึ่งต่อมาบริษัทไดม้ีแนวคิดในการขยายช่องทางการตลาดและธุรกิจ
ใหเ้พิ่มมากขึน้ โดยมีลกัษณะเป็นรูปแบบของตวัแทนจ าหน่ายที่อยู่ตามจงัหวดัต่างๆ ทั่วประเทศที่
เปิดกว้างส าหรับจ าหน่ายเครื่องประดับออนไลน์ ซึ่งได้เริ่มในส่วนของการสรา้งระบบตัวแทน
จ าหน่ายเมื่อปี 2563 เพื่อใชเ้ป็นช่องท าการตลาดใหม่ของบริษัทที่ซึ่งมีพืน้ฐานมาจากโรงงานผลิต 
และจากลักษณะของกิจการเป็นที่ธุรกิจขนาดย่อม ประกอบกับขอ้จ ากัดทางดา้นบุคลากร และ
งบประมาณ ท าใหก้ารด าเนินการที่ผ่านมาของระบบตวัแทนจ าหน่าย ยงัไม่มีรูปแบบที่ชดัเจนของ
การสื่ อสารและกิจกรรม ต่างๆ อาทิ เช่น  ขาดการสรุปอัตลักษณ์ ของตราสินค้าที่ จะใช้
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ประชาสมัพันธ์, ขาดรูปแบบกิจกรรมในการสรา้งความสมัพันธ์, และยังไม่ไดม้ีการพัฒนาหรือน า
เครื่องมือต่างๆ ในปัจจบุนัมาใชใ้นการท างานมากเท่าที่ควร 

ตัวแทนจ าหน่ายเกิดขึน้จากการที่ทางบริษัทไดเ้ริ่มมีการชักชวนลูกคา้รายเก่าและราย
ใหม่จุดประสงคเ์พื่อใหลู้กคา้แนะน าลูกคา้อีกต่อหนึ่งโดยใหผ้ลตอบแทนเรียกเป็นค่าคอมมิชชั่น
จากการซือ้ขายของลูกคา้ที่แนะน ามา พอมีมากขึน้เรื่อย ๆ และบ่อยขึน้จึงจัดท าเว็ปไซต ์ส าหรบั
ตวัแทนจ าหน่ายเพื่อแสดงสายงาน การแนะน า และแสดงสถานะขอ้มูลของตวัแทนจ าหน่าย อาทิ
เช่น รายการขาย ยอดขาย ระดับชั้น และผลตอบแทนที่ได้รบั และเพื่อเป็นการสรา้งแผนหรือ
แบบฟอรม์ส าหรบัตวัแทนที่เขา้มาของบรษิัท จึงเกิดเป็นโครงการนีข้ึน้มา เพื่อศกึษาแนวทาง ความ
ตอ้งการ ของกลุ่มลกูคา้ตวัแทนขายของบริษัทบิลเลี่ยน จิวเวลรี่ และเพื่อเพิ่มยอดขายทางช่องทาง
ออนไลนร์วมถึงในกลุม่ลกูคา้ปลีกดว้ย 

จากเหตุผลดังกล่าวทางจึงมีความจ าเป็นอย่างยิ่งในการศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อ
ประสิทธิภาพการขายของกลุ่มลูกคา้ตัวแทนจ าหน่าย ในดา้นการบริการ การตอบสนองความพึง
พอใจ และการสื่อสารในการพฒันาการท างานในส่วนระบบตวัแทนจ าหน่าย ที่จะเป็นอีกช่องทาง
รายไดใ้หก้ับบริษัท เพื่อใหผู้ป้ระกอบการสามารถตอบสนองความตอ้งการของ ตัวแทนจ าหน่าย 
และสามารถใชส้ื่อช่องทางต่างๆ ได้เต็มประสิทธิภาพ เพื่อใช้ในการประชาสัมพันธ์และพรอ้ม
รองรบัตวัแทนจ าหน่ายที่จะเขา้มา เพื่อเป็นประโยชนใ์นการด าเนินงานของธุรกิจเครื่องประดบัและ
เป็นอีกหนึ่งรูปแบบในการพฒันาธุรกิจเครื่องประดบัในอนาคต 

 
วัตถุประสงคข์องงานวิจัย  

ในการวิจยัและศกึษาในครัง้นีผู้ว้ิจยัไดต้ัง้ความมุ่งหมายไวด้งันี ้
1. เพื่ อศึกษาและวิ เคราะห์ปัจจัยทางการตลาดของธุรกิจตัวแทนจ าหน่าย

เครื่องประดบัดว้ยเครื่องมือทางธุรกิจ 
2. เพื่อศกึษาปัจจยัที่สง่ผลต่อประสิทธิภาพการขายของกลุม่ลกูคา้ตวัแทนจ าหน่าย 

ขอบเขตการวิจัย 
ประชากรที่ใชใ้นการวิจยั 

ประชากรที่ใชใ้นการศึกษาครัง้นี ้ไดแ้ก่ตัวแทนจ าหน่ายของ บริษัทบิลเลียน จิวเวลรี่ 
จ ากดั ในการศกึษาแนวโนม้ยอดขายและพฤติกรรมที่ตอบสนองต่อกิจกรรมที่จัดท า 
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นิยามศัพทเ์ฉพาะ 
ตัวแทนขาย หมายความถึง บุคคลที่รบัหน้าที่ในการน าการบริการ หรือสินค้าของ

ธุรกิจใด ๆ ไปน าเสนอขายหรือจ าหน่ายโดยจะไดร้บัค่าตอบแทนเป็นที่จะคิดจากยอดขายที่ท าได้
และไม่ไดม้ีฐานะเป็นลกูจา้งของผูป้ระกอบธุรกิจนัน้ ๆ และรายไดน้ัน้ตอ้งก าหนดสดัสว่นที่ชดัเจน 

ผูป้ระกอบธุรกิจขายตรง หมายความถึง ผูผ้ลิต ผูน้  าเขา้ ผูจ้  าหน่าย โดยใชร้ะบบหรือ
วิธีการขายสินคา้และบริการโดยน าเสนอสินคา้และบรกิารแก่ผูบ้รโิภคโดยตรง ณ ที่อยู่อาศยัหรือที่
ท างาน สถานประกอบการที่ไม่ใช่เชิงพาณิชยม์กัด าเนินการผ่านตวัแทนที่ไม่ใช่พนกังาน นีเ้รียกว่า
ผูจ้  าหน่ายอิสระหรือตวัแทนขายตรง และมีแผนการจ่ายผลตอบแทนที่เป็นธรรม  
กรอบแนวความคิดในงานวิจัย 

การวิเคราะหอ์งคก์รและพัฒนารูปแบบกิจกรรมที่เก่ียวขอ้งกับการสื่อสารอัตลกัษณข์อง
ตราสินคา้ การสรา้งความสมัพนัธ ์และการตอบสนองที่รวดเร็ว ในรูปแบบที่เหมาะสมกบัธุรกิจจะ
ช่วยให้การด าเนินกิจกรรมต่างๆ มีความเป็นเอกลักณ์ในรูปแบบของตนเอง จะส่งผลต่อความ
น่าเชื่อถือ และตวัแทนจ าหน่ายจะมีความเขา้ใจ ใส่ใจ มีประสิทธิภาพมากยิ่งขึน้ในทา้ยที่สดุจะมี
ยอดขายท่ีสงูขึน้  

 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 1 แสดงกรอบแนวคิดและกรอบการด าเนินการ 

สมมุติฐานในการวิจัย 
การสื่อสาร การสรา้งความสัมพันธ์ และการตอบสนอง ปัจจัยดังกล่าวเมื่อน ามาใช้

ก าหนดรูปแบบ กลยทุธ ์และการด าเนินการผ่านกิจกรรมจะสง่ผลต่อตวัแทนจ าหน่าย และสามารถ
พฒันาธุรกิจขนาดย่อมใหเ้ติบโตได ้
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ผลทีค่าดว่าจะได้รับ 
1. ผลวิเคราะหปั์จจยัทางการตลาดของธุรกิจตวัแทนจ าหน่ายเครื่องประดบัดว้ยเครื่องมือ

ทางธุรกิจ 
2. ปัจจยัที่สง่ผลต่อประสิทธิภาพการขายของกลุม่ลกูคา้ตวัแทนจ าหน่าย 

  



 

บทที ่2  
ทบทวนวรรณกรรม  

ในการศึกษาและวิจยัในหวัขอ้นีน้ัน้ ผูว้ิจยัไดศ้ึกษาเอกสาร, ทฤษฎีและงานวิจยัที่มีความ
เก่ียวขอ้ง และได้รวบรวมน ามาใชเ้ป็นแนวทางของการท าการศึกษาโดยน าเสนอผ่านตามหัวขอ้
ต่อไปนี ้

1 แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้รโิภค 
2 แนวคิดเก่ียวกบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด  
3.ทฤษฎี Business Model Canvas (BMC) 
4. งานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง 

แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
มีผูศ้กึษาและใหค้วามหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวห้ลายท่าน ดงันี ้
 (พัชรี มินระวงศ์, 2551) ได้ให้ความหมายของพฤติกรรมของผู้บริโภคไว้ว่าเป็น 

พฤติกรรมที่ผูบ้รโิภคตอ้งไดร้บัผลกระทบต่อไปนีข้องเสาวะกลุม่ใชห้รือบางทีผลิตภัณฑบ์รกิาร และ
ผสานรวมอรรถประโยชนท์ี่ผูบ้รโิภคจะไดร้บั นอกจากนีท้ัง้เงิน เวลา และก าลงัเพื่อการบรโิภคสินคา้
และบริการต่าง ๆ นานาประกอบดว้ย ซือ้อะไร เพราะเหตุใด จึงซือ้ไดต้ลอดเวลา ที่ไหน และบ่อย
แค่ไหน โดยการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคจะตอ้งมีการวิเคราะหพ์ฤติกรรมผู้บริโภคเพื่อการศึกษา
หรือวิจยั เก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคเพื่อใหท้ราบถึงลกัษณะของพฤติกรรม ความตอ้งการซือ้
และความตอ้งการของผูบ้ริโภคประกอบดว้ย 6Ws และ 1H ซึ่งประกอบดว้ย WHO? อะไร? ท าไม? 
WHO? เมื่อไร? ที่ไหน? แลว้ยงัไง? มี 7 ประการ คือ 

1. ใครอยู่ในตลาดเปา้หมาย (Who is in the target market ?)  
2. ผูบ้รโิภคซือ้อะไร (What does the consumer buy ?)  
3. ท าไมผูบ้รโิภคจึงซือ้ (Why does the consumer buy ?)  
4. ใครมีสว่นรว่มในการตดัสินใจซือ้ (Who participates in the buying ?)  
5. ผูบ้รโิภคจะซือ้เมื่อใด (When does the consumer buy ?)  
6. ผูบ้รโิภคซือ้ที่ไหน (Where does the consumer buy ?)  
7. ผูบ้รโิภคซือ้อย่างไร (How does the consumer buy ?)  

ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้ของผูบ้ริโภค   
ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค คือ การศึกษาว่านิสยัและความรูส้ึกของ

ลูกคา้ ความคิดที่ส่งผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคนัน้ไดร้บัอิทธิพลมาจากปัจจัยใด? ในส่วนของ
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ลกัษณะผูซ้ือ้กลุ่มเป้าหมายจะเป็นประโยชนส์  าหรบันักวิเคราะหต์ลาด กล่าวคือ ท าใหท้ราบถึง
ความตอ้งการและลกัษณะของกลุ่มเป้าหมาย จากการวิจยัพบว่าผูท้ี่กล่าวถึงปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อ
ผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ (Kotler, 1997) ปัจจยัที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภคของผูบ้รโิภคซึ่งมี 4 ประการ
ได้แก่ ปัจจัยด้านจิตวิทยา ปัจจัยด้านวัฒนธรรม ปัจจัยส่วนบุคคล และปัจจัยด้านสังคม มี
รายละเอียดดงัต่อไปนี ้  

1.ปัจจัยดา้นวฒันธรรม (Culture factor) เรียกว่าคือการที่มนุษยส์รา้งขึน้ โดยไดร้บั
การยอมรบัจากรุ่นสู่รุ่น และมีปัจจยัที่เขา้มาช่วยในการก าหนดพฤติกรรมของประชาการในสงัคม 
แสดงถึงวฒันธรรมและเป็นตวัก าหนดรูบแบบรวมถึงลกัษณะของสงัคม วฒันธรรมนีย้งัก าหนดใน
เรื่องของความตอ้งการ พฤติกรรม นิสัย ลักษณะของบุคล โดยที่ยังมีการแบ่งเป็นส่วน ๆโดยมี
รายละเอียดดงันี ้ 

1.1 วฒันธรรมพืน้ฐาน (Culture) คือ ลกัษณะพืน้ฐานของบคุคลในสงัคม  
1.2 วัฒนธรรมกลุ่มย่อย (Subculture) คือ วัฒนธรรมของแต่ละกลุ่มที่ มี

เอกลกัษณ ์และแตกต่างกนั  
1.3 ชัน้ของสงัคม (Social Class) มีรายละเอียด ดงันี ้(1) บุคคลภายในชัน้สงัคม

เดียวกันมีความน่าจะเป็นที่จะมีประพฤติคลา้ยคลึงกัน (2) บุคคลจะถูกจัดล าดับสูงหรือต ่าตาม
ต าแหน่งที่ไดร้บัการยอมรบัภายในสงัคมนัน้ ๆ (3) ชนชัน้ของสงัคมจะแบ่งตามลกัษณะทางสงัคม 
(4) สังคมมีการแบ่งล าดับขัน้ตอน และบุคคลสามารถเปลี่ยนแปลงล าดับชัน้ของสังคมใหสู้งขึน้ 
หรือลดลงได ้ 

2. ปัจจัยดา้นสงัคม (Social Factor) คือ ปัจจัยที่เกิดจากสภาพแวดลอ้มที่เก่ียวขอ้ง
กบัการเรียนรูข้องบคุคล เช่น สถาพแวดลอ้มที่อยู่อาศยั ครอบครวั หรือการเลีย้งดู 

2.1 กลุ่มอา้งอิง (Reference Groups) คือ อิทธิพลที่เกิดจากการมีความคิดเห็น
ของสิ่งอื่นเขา้มามีสว่นในการตดัสินใจ หรือมีสว่นในการแสดงความเห็นต่อการเลือกซือ้หรือใช ้

2.2 ครอบครวั (Family) สถาบนันีน้ัน้เป็นสว่นที่เรียกไดว้่ามีผลต่อ พฤติกรรมของ
แต่ละบคุลมากท่ีสดุ 

2.3 บทบาทและสถานะ (Roles and Statuses) หมายถึง บุคคลจะขอ้งเก่ียวกับ
หลายกลุ่ม อาทิ สภาพแวดล้อม ชุมชน การเลีย้งดู ครอบครวั โดยที่จะมีหน้าที่รวมถึงบทบาท
สถานะที่ไม่เหมือนและมีความแตกต่างภายในแต่ละกลุ่ม ส่วนส าคัญคือการที่จะตอ้งวิเคราะหว์่า
ความสมัพนัธใ์ดที่มีบทบาทเป็นผูคิ้ดรเิริ่มและตดัสินใจซือ้ หรือใช ้

3.  ปัจจยัสว่นบคุคล (Personal Factors)  
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4.  ปัจจัยทางจิตวิทยา (Psychological Factor) การที่สิ่งอ่ืนๆ นอกจากความรูส้ึก
ของบคุคลเขา้มามีผลต่อการเลือกในดา้นต่างๆ  (ศิรวิรรณ เสรีรตัน,์ 2552)  

จากแนวคิดที่เก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค ผูว้ิจยัไดน้ าเรื่องของพฤติกรรมในดา้นต่างๆ 
นี ้เองมาเป็นส่วนช่วยในการก าหนดรูปแบบการศึกษาและ ก าหนดรูปแบบกิจกรรมต่าง ๆ ที่
ด  าเนินการกบักลุม่ตวัแทนจ าหน่าย  
แนวคิดเกี่ยวทีข่้องกับปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด   

ส่วนประสมทางการตลาด คือส่วนที่ส  าคัญในการช่วยให้เจ้าของกิจการ และผู้ที่
ใหบ้ริการนั้นสามารถจ าหน่ายและน าเสนอบริการใหไ้ดเ้ปรียบคู่แข่งในการท าธุรกิจ ซึ่งจะมีองค์
ประที่ที่ส  าคัญ 4 ส่วน และไดม้ีนักวิชาการที่ศึกษาและใหค้ านิยามของส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) ไดแ้ก่ 

 ความหมายของสว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix)    
(สมุนา อยู่โพธิ์, 2544, น.22) ใหค้ านิยามสว่นประสมการตลาด (marketing mix) ว่า

กระบวนการหรือรูปแบบทางการตลาดที่ผูบ้ริหารเสนอแก่กลุม่ลกูคา้เปา้หมายเพื่อกระตุน้ และช่วย
ตอบสนองแก่ลกูคา้กลุม่นัน้ ๆ  

 (ธงชยั สนัติวงษ์, 2539, น.34) กล่าวไวว้่า ส่วนประสมทางการตลาด คือการก าหนด
รูปแบบของส่วนต่าง ๆใหม้ีความลงตัวกับราคาที่จะก าหนดใหส้ินคา้หรือบริการนัน้ ๆโดยจะมีใน
เรื่องของการออกแบบการน าเสนอ การออกแบบรูปแบบของผลิตภณัฑ ์ระบบการขายหรือน าเสนอ
ที่จะก าหนดใหต้รงกบักลุม่เปา้หมายที่ตอ้งการ  

นอกจากนั้น (เสรี วงษ์มณฑา, 2541, น.17) กล่าวถึงส่วนประสมทาง การตลาด 
(Marketing Mix หรือ 4Ps) ว่าคือ เครื่องมือที่ใชใ้นการก าหนด ตวัแปรของตลาดมีมีผลต่อการที่ท า
ใหส้ามารถควบคมุรูปแบบทางการตลาดได ้ซึ่งจะใชเ้พื่อใหต้อบสนองแก่กลุ่มเป้าหมาย หรือเพื่อ
ท าใหบ้รรณล ุวตัถปุระสงคข์ององคก์ร  

องคป์ระกอบของปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix)   
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดจะประกอบดว้ยองคป์ระกอบ 4 ส่วน โดยหลงัจาก

การหาขอ้มูลและศึกษาเพิ่มเติมมีนกัวิชาการกล่าวถึงองคป์ระกอบของส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) ที่น่าสนใจไวว้่า  

1.  ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ผลิตภัณฑ์ที่ ดีนั้น จะต้องมี
คณุภาพในการสรา้งคณุค่า และความพงึพอใจแก่ลกูคา้ เป็นสิ่งที่ลกูคา้คาดหวงั และมีการน าเสนอ
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ที่มีประสิทธิภาพ ในการแบ่งส่วนการตลาดจากคู่แข่งที่มี โดยสินค้าหรือบริการนั้นจะมีตัวตน
หรือไม่มีตวัตนก็ได ้ 

(ศิริวรรณ เสรีรตัน ,์ 2552) กล่าวถึงผลิตภัณฑท์ี่มีตัวตน สามารถจับตอ้งไดจ้ะมี
ลกัษณะ ๆ ดงันี ้

1. ตัวผลิตภัณฑม์ีความหลากหลาย (Product Variety) โดยตัวผลิตภัณฑต์อ้งมี
ความหลากหลายเพื่อที่ผูบ้รโิภคนัน้จะสามารถเลือกซือ้และเลือกใชไ้ดต้ามความตอ้งการ  

2. คุณภาพ (Quality) สินค้าหรือผลิตภัณฑ์คุณภาพเกิดขึน้ได้นั้นเพราะผู้ผลิต
ตัง้ใจที่จะผลิตสิ่งที่ดีที่สุดเท่านั้น ในขณะเดียวกันสินคา้คุณภาพสูงก็มีราคาสูงเช่นกัน ดังนัน้การ
ผลิตสินค้าที่มีคุณภาพจึงขึน้อยู่กับความต้องการของตลาด และผู้บริโภคที่เต็มใจซือ้ในราคา
ย่อมเยา เช่น สินคา้เกษตรแบ่งเป็นเกรดเอ เกรดบี และเกรดซี สินคา้เกรดเอมีราคาสูงกว่าเกรดซี
เสมอ  

3. การออกแบบ (Design) การออกแบบเป็นสิ่งส าคัญของตัวผลิตภัณฑ์เอง 
เพราะการซือ้ของมาใชข้ึน้อยู่กบั 2 ปัจจยั คือ ของถกูและของดีที่จะใช ้และคณุค่าทางจิตใจ ดงันัน้ 
การออกแบบจึงตอ้งใหค้วามส าคญักบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค และความชอบของกลุม่ลกูคา้ 

 4. รูปลกัษณ ์(Feature) มีเอกลกัษณเ์ฉพาะตวัที่โดดเด่นในการที่จะท าใหล้กูคา้
รูจ้กัและจดจ าสินคา้ได ้ 

5. ชื่อตรายี่หอ้ (Brand Name) คือ ชื่อเรียกที่จะแสดงถึงผลิตภัณฑ์, บงบอกถึง
คณุภาพและสรา้งความเชื่อมั่นของสินคา้ว่าจะช่วยในการแกปั้ญหาของลกูคา้ได ้

6. บรรจุภัณฑ์ (Packaging) หีบห่อจะเป็นปัจจัยที่เป็นการแสดงลักษณะของ 
คุณภาพ คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ในแต่ละประเภท จะช่วยส่งผลในด้านความพึงพอใจของ
ผูบ้รโิภคที่มีต่อสินคา้ 

7. ขนาด (Size) ในการก าหนดจ านวนและขนาดที่ตอ้งกาอีกอย่างหนึ่งที่จะท าให้
ผลิตภัณฑ ์ไดร้บัความชอบจากผูบ้ริโภค โดยจะตอ้งพิจารณาว่าควรจะมีก่ีขนาด แต่ละขนาดควร
จะตอบสนองหรือมีลกัษณะแบบใด  

8. การบริการ (Service) ผลิตภัณฑ์ในบางประเภทจ าเป็นจะตอ้งมีการบริการ
ควบคู่กนัไปในการใช ้การท าแบบนีน้ัน้จะช่วยใหบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจ และสรา้งความซื่อสตัว์
ในตราสินคา้  
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9. การรับประกัน (Warranties) เป็นสัจจะที่ให้ไว้แก่ผู ้บริโภคถึงคุณภาพและ
มาตรฐานของสินคา้ ที่ทางผูผ้ลิตหรือจ าหน่ายพรอ้มเขา้มารบัผิดชอบในกรณีที่สินคา้เกิดความ
เสียหาย ตามที่ไดใ้หส้ญัญาไว ้

10. การรบัคืน (Return) คือ ผูบ้ริโภคกับผูข้ายตกลงกันไวว้่าถา้สินคา้นัน้ไม่มีมา
ตฐานหรือคุณภาพที่ไม่ตรงตามการกล่าวอา้งทางผูข้ายจะรบัผิดชอบโดยการรบัสินคา้คืนภายใน
ระยะเวลาตามที่ตกลงกนัไว ้

2. ปัจจยัดา้นราคา (Price) หมายถึง องคป์ระกอบต่าง ๆในการใหก้ าเนิดสินคา้ เป็น
ตวัก าหนดราคาของสินคา้นัน้ ๆ ซึ่งเกิดจากการตัง้เป้าหมายว่า สินคา้จะมีก าไรเท่าไร หรือตอ้งการ
ส่วนแบ่งทางการตลาดจากคู่เท่าไร โดยที่การกหนดราคาจะต้องเป็นราคาที่กลุ่ มเป้าหมายนั้น
ยอมรบั และแข่งขนักบัคู่แข่งในตลาดได ้  

โดย (ศิรวิรรณ เสรีรตัน,์ 2552) กล่าวถึงปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ดา้นราคาไว้
ว่าราคา หมายถึง การซือ้ขายแลกเปลี่ยนระหว่างผูข้ายและผูซ้ือ้ ที่ตัวผูซ้ือ้มองเห็นถึงคุณค่า และ
ประโยชนท์ี่จะเกิดขึน้จากสินคา้ที่ซือ้ในครัง้นี ้รวมถึงเป็นราคาที่เหมาะส าหรบัเงินที่จ่ายออกไป 

3. ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง การน าสินคา้หรือบริการนัน้ออกไปสู่
ผูบ้ริโภค โดยส่วนประกอบส าหรบัการน ามาตดัสินใจคือ สถานที่หรือพืน้ที่ที่ลูกคา้จะเขา้ถึงสินคา้ 
โดยคาดหวงัถึงความประทบัใจที่จะเกิดและความพงึพอใจของลกูคา้ที่จะตามมา มี2 สว่นคือ 

3.1 ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Channel of Distribution) หมายถึง เสน้ทางการ
เดินทางของสินคา้ว่ามีรูปแบบการเดินทางอย่างไร ผ่านช่องทางใดบา้ง หรือมีการเป็นการถือครอง
สินคา้ไปยงัใครบา้ง มีคนกลางเขา้มามีสว่นเก่ียวหรือไม่ 

3.2 การสนับสนุนการกระจายตัวสินค้าสู่ตลาด (Market Logistics) หมายถึง
สินคา้จากผูผ้ลิตนัน้ไปถึงผูบ้ริโภค หรืออตุสาหกรรมผูก้ระจายสินคา้ มีกิจกรรมใดเขา้มาเก่ียวขอ้ง
บา้ง โดยมี 3 ส่วนที่ส  าคญัไดแ้ก่ การขนส่ง การดูแลรกัษาสภาพสินคา้ การดูแลและจัดการสินคา้
คงเหลือ   

4. ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง ก่อเกิดสนับสนุน
กระบวนการสื่อสารทางการตลาด เพื่อใหแ้น่ใจว่าตลาดและผูบ้รโิภคเขา้ใจและรบัรูถ้ึงคณุค่าในสิ่ง
ที่ผูข้ายน าเสนอ โดยมีเครื่องมือ 4 ชนิดที่ส  าคญั ไดแ้ก่ 

4.1 การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) เป็นการส่งเสรมิการตลาดที่
ดีที่สดุและมีค่าใชจ้่ายสงูที่สดุ 
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4.2 การโฆษณา (Advertising) เป็นการสื่อสารประชาสัมพันธ์โฆษณาในทุก
ช่องทางที่สามารถสื่อสารถึงผู้บรโิภคได ้โดยผูบ้ริโภคกลุ่มใหญ่จะเหมาะกบัสินคา้ที่ตอ้งการตลาด
กวา้ง 

4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นการใชส้ื่อโฆษณาต่าง ๆ สรา้ง
ความน่าสนใจและดงึดดูใหผู้บ้รโิภคเกิดความตอ้งการในตวัสินคา้ 

4.4 การเผยแพร่และประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relation) เป็น
กิจกรรมที่เนน้วตัถุประสงค์ในการบริการหรือตอบแทนแก่สงัคม เพื่อเสริมภาพลกัษณ ์หรือชดเชย
และเบี่ยงเบนความรูส้กึของผูบ้รโิภคต่อตวัผลิตภณัฑ ์  

การส่งเสริมการตลาด (Promotion) คือ การสื่อสารขอ้มูลระหว่างผูข้ายกับผูซ้ือ้ใน
การสรา้งทัศนคติและพฤติกรรมต่อการซือ้ การติดต่อสื่อสารอาจใชพ้นักงานขายในท าการขาย 
(Personnel Selling) และการติดต่อสื่อสารโดยไม่ใช้คน (Nonperson Selling) เครื่องมือในการ 
ติดต่อสื่อสารนัน้ประเภทฃเครื่องมือ ดงันัน้ตอ้งใชห้ลกัการในการเลือกใชก้ารสื่อสาร โดยพิจารณา
ถึง ความเหมาะสมกบักลุ่มลกูคา้ ผลิตภณัฑ ์คู่แข่งขนั โดยน าไปสู่การบรรลจุุดมุ่งหมายร่วมกันได ้
เครื่องมือสง่เสรมิที่ส  าคญั  

จากขอ้มูลดังกล่าวเป็นขอ้มูลที่ทางผูว้ิจัยน ามาใชเ้ป็นกรอบแนวคิดและแนวทางใน
การประกอบการตดัสินใจ ในการด าเนินกิจกรรมที่จะช่วยสรา้งความพึงพอใจของตวัแทนจ าหน่าย
ใหเ้กิดต่อตราสินคา้ 
ทฤษฎี Business Model Canvas (BMC) 

(ส านักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม , 2562) อธิบายถึง Business 
Model คือ การน าเสนอขอ้มูลในหลายๆดา้นของธุรกิจเขียนออกมาใหอ้ยู่ใน แผ่นงานเพียงหนั่ง
แผ่น โดยทฤษฎีนีเ้ป็นการสื่อไดว้่าทุกธุรกิจนัน้มีรูปแบบหรือแม่พิมพเ์ดียวกนั ไดแ้ก่ มีสว่นประกอบ 
9 ส่วน ที่จ  าเป็นต่อการด าเนินธุรกิจ โดยที่ BMC (Business Model Canvas) จะสรา้งภาพและ
เป็นเคร่ืองมือที่สะทอ้นค าตอบถึง รายไดท้ี่จะเขา้และลกูคา้ไดอ้ะไรไป  

องคป์ระกอบของ BMC   
1) ลูกคา้ (Customer Segments-CS) ไดแ้ก่ กลุ่มเป้าหมายหรือกลุ่มผูบ้ริโภค อาทิ 

เป็นกลุ่มมวลชน (mass), เป็นแบบเฉพาะกลุ่ม (niche), ลูกคา้องคก์รหรือบางธุรกิจต้องการคน
กลางเพื่อท างานรว่มกบักลุม่ผูห้ญิงที่เก่ียวขอ้งมากกว่าหน่ึงกลุม่  

2) คุณค่าของผลิตภัณฑห์รือคุณค่าของบริการ (Value Propositions-VP) หมายถึง 
สินคา้หรือบรกิารท่ีลกูคา้ไดร้บัไปนัน้ จะเขา้ไปมีสว่นช่วยในการแกปั้ญหาของลกูคา้ไดอ้ย่างไร 
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3) ช่องทาง (Channels-CH) หมายถึง รูปแบบการขายผ่านช่องทางต่าง ๆที่ใชใ้นการ
จดัจ าหน่ายทัง้หมด 

4) ความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationships—CR) การท าให้ลูกค้าเกิค
วามรูส้กึที่ดีระหว่างแบรนดก์บัลกูคา้ 

5) กระแสรายได ้(Revenue Streams—RS) วิธีการสรา้งรูปแบบที่ส่งผลใหเ้กิดการ
สรา้งรายไดท้ี่ต่อเนื่อง  

6) ทรพัยากรหลัก (Key Resources—KR) คือ ทรพัยากรปัจจุบันของบริษัทในทุก
ดา้นที่ถือคลองอยู่ 

7) กิจกรรมหลัก (Key Activities—KA) หมายถึง สิ่งหรือกิจกรรมที่ต้องท าเพื่ อ
ขบัเคลื่อนโมเดล ธุรกิจนี ้

8) พนัธมิตรหลกั (Key Partners - KP) หมายถึงพนัธมิตรทางธุรกิจของหลาย ๆ ดา้น
ที่องคก์รไม่สามารถด าเนินการได ้หรือเมือด าเนินการแลว้เกิดความไม่คุม้ค่า  

9) โครงสรา้งตน้ทุน (Cost Structure-CS) หมายถึง ค่าใชจ้่ายหลกัของธุรกิจ ที่ใชใ้น
การดแูลหรือขบัเคลื่อนธุรกิจเพื่อด าเนินการ (ส านกังานส่งเสรมิวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม
, 2562) 
งานวิจัยทีเ่กี่ยวข้อง 

(ณัฐพงษ์ คงประเสริฐ, 2558)ศึกษาเรื่องการออกแบบผลิตภัณฑ์เพื่อใหต้อบสนองกับ
ความตอ้งการของลกูคา้ โดยบทความนีม้ีวตัถปุระสงคเ์พื่อน าเสนอแนวคิดการออกแบบผลิตภณัฑ์
เพื่อใหต้อบสนองกับความตอ้งการของลูกคา้ ซึ่งจะประกอบดว้ยแนวคิด ออกแบบเพื่อตอบสนอง
ความรูส้ึกของลูกค้า เอกลักษณ์ของแบรนด์และการออกแบบที่ยั่งยืน ซึ่งทั้ง 3 แนวคิดถือว่ามี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้สินคา้และบรกิารของลกูคา้ในปัจจบุนั 

(บวร วิวัฒนแ์ดงสี, 2558) ศึกษาเรื่อง อิทธิพลของการรบัรูด้า้นคุณภาพ การรบัรูด้้าน
ราคา และคุณภาพการให้บริการ ต่อความไวเ้นือ้เชื่อใจ ความจงรกัภักดีของผู้เข้าร่วมสัมมนา 
บริษัท สต็อกทูมอรโ์รว์ จ ากัด การศึกษาครัง้นี ้พบว่า การรบัรูใ้นหัวขอ้ ราคา คุณภาพของการ
บริการ  และการสรา้งความไวใ้จพึงพอใจ จะมีผลต่อความภัคดีในความรูส้ึกด้านบวก ของผู้ที่
ท าการศกึษา     

(สิรินัดดา ศิริสาคร, 2557) ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ 
เครื่องประดับเงินของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกที่น่าสนใจพบว่า ผู้บริโภคให้
ความส าคัญปัจจัยในดา้นต่างๆดังนี ้ ดา้นกระบวนการ ดา้นลักษณะทางกายภาพ ดา้นบุคลากร 
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และด้านผลิตภัณฑ์ ในระดับมาก และยังมีข้อมูลที่พบในพฤติกรรม ได้แก่  ผู ้บริโภคซื ้อ
เครื่องประดบัเงินในหา้งสรรพสินคา้ต่าง ๆ โดยม ีรูปลกัษณท์นัสมยั เครื่องประดบัประเภทสรอ้ยคอ 
และสว่นใหญ่จะซือ้เครื่องประดบัเงินไวใ้ชเ้อง 

(Drennan, 2015) ศึกษาเรื่อง การตรวจสอบบทบาทของความรกัในตราสินคา้และความ
ภักดีใน ตราสินคา้ของผลิตภัณฑไ์วน ์ผลการศึกษาพบว่า อิทธิพลโดยตรงต่อความภักดีต่อตรา
สินค้าได้แก่ควาวรักที่มีต่อตราสินค้า และอิทธิพลที่ส่งผลเชิงบวกและสรา้งความไว้ใจ ได้แก่
ประสบการณแ์ละความรูด้า้นไวน ์ซึ่งจะน าไปสูก่ารเลือกซือ้หรือตดัสินใจซือ้แต่ละครัง้  



 

บทที ่3 
วิธีด าเนินการวิจัย 

การด าเนินการจะแบ่งออกเป็น 2 ช่วงโดยมีรายละเอียด ดงันี ้ 
การด าเนินการในช่วงที่ 1 มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรมลกูคา้ตวัแทนจ าหน่ายและ

สรา้งรูปแบบโมเดลธุรกิจส าหรบัธุรกิจเครื่องประดับดว้ยการตลาดดิจิตัล ซึ่งประกอบไปด้วย 4 
ขัน้ตอนย่อย ไดแ้ก่  

1. ศกึษาระบบการท างานและวิธีการท าการตลาดของบริษัท  
2. ศกึษาพฤติกรรมของลกูคา้ตวัแทนจ าหน่าย  
3. วิเคราะหผ์ลการศกึษาพฤติกรรมของลกูคา้ตวัแทนจ าหน่าย  
4. จดัท ารูปแบบโมเดลธุรกิจส าหรบัธุรกิจตวัแทนจ าหน่ายเครื่องประดบั 

การด าเนินการในช่วงที่  2 มีวัตถุประสงค์เพื่อจัดท าแผนกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ
ส าหรบักลุม่ลกูคา้ตวัแทนจ าหน่าย ซึ่งประกอบไปดว้ย 3 ขัน้ตอนย่อย ไดแ้ก่  

5. น าแผนธุรกิจมาจัดท าแผนกลยุทธ์และแผนปฏิบติัการส าหรบักลุ่มลูกคา้ตัวแทน
จ าหน่าย 

6. จดัท าแผนปฏิบติัการ ส าหรบักลุม่ลกูคา้ตวัแทนจ าหน่าย ที่ประกอบไปดว้ย  
- จดัท าเอกลกัษณข์องตราสินคา้  
- จดัท าตน้แบบเนือ้หา  
- จัดท าแผนเผยแพร่ประชาสัมพันธ์ (จัดท ารูปแบบการอบรม, การใชส้ื่อ-

เครื่องมือในการ พฒันาศกัยภาพของตวัแทนจ าหน่าย) 
7. สรุปผลปัจจัยที่ส่งผลต่อประสิทธิภาพการขายของกลุ่มลูกคา้ตัวแทนจ าหน่าย

เครื่องประดบั 
ศึกษาระบบการท างานและวิธีการท าการตลาดของบริษัท  

1. ศึกษาระบบการท างาน บริษัทบิลเลี่ยน จิวเวลรี่ โดยบริษัทด าเนินการรับผลิต
เครื่องประดับจิวเวลรี่ส่งให้กับแบรนด์ชั้นน ามากหลายแบรนด์โดยมีประสบการณ์ในวงการ
เครื่องประดบัมากกว่า 20 ปี โดยการรบัผลิตนบัเป็นรายไดห้ลกัของบริษัท 
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ภาพประกอบ 2 การด าเนินการของบริษัทบิลเลียน จิวเวลรี่ 

โดยการด าเนินการที่เป็นกิจกรรมหลกัของบริษัทจะเป็นการผลิตตามค าสั่งของลูกคา้ที่มี
สถานะเป็นหนา้รา้นขาย มีรายละเอียดการด าเนินงานภายในบรษิัท ดงันี ้

ภาพประกอบ 3 รายละเอียดขัน้ตอนการท างานในส่วนการผลิต 
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1.1 บิลเลี่ยนจิวเวลรี่แบ่งส่วนการท างานเป็นทัง้หมด 2 ส่วนโดยในชัน้ 2 จะเป็นส่วนของ
ออฟฟิต คดัเพชร และที่ท างานของผูจ้ดัการ ชัน้ที่ 3-6 จะเป็นส่วนการผลิตงาน โดยที่ชัน้ 1 จะเป็น
โชวรู์มซงึจะมีการท างานเก่ียวเนื่องกบัชัน้ 2 ในเรื่องการเปิดบิลการสั่งผลิตชิน้งาน 

ภาพประกอบ 4  แสดงสว่นการท างานของบริษัท 

2. ส่วนของโชวรู์มหรือหน้ารา้นมีหนา้ที่ในการดูแลช่องทางการตลาดต่าง ๆรวมถึงดูแล
สินคา้หน้ารา้นโดยเมื่อแบ่งกลุ่มสินคา้ที่ขายจะมี 1. สินคา้สต็อก 2. สินคา้สั่งผลิต และแบ่งกลุ่ม
ลกูคา้ออกจะแบ่งเป็นสองกลุม่หลกัๆ  ไดแ้ก่  

ลูกคา้ทั่วไป หมายถึง ลูกคา้เก่า และลูกคา้ใหม่ที่ติดต่อเขา้มาซือ้สินคา้ทั้งทางหน้า
รา้นและทางออนไลน ์โดยไม่ไดร้บัผลตอบแทน 

ลกูคา้ตัวแทนจ าหน่าย หมายถึง กลุ่มลกูคา้ที่ท าหนา้ที่ในการขายสินคา้หรือแนะน า
สินค้าของทางบริษัท และขายออกไป โดยกลุ่มลูกค้ากลุ่มจะได้รับค่าตอบแทนเรียกว่าค่า
คอมมิชชั่น  

2.1 การท างานภายในสว่นหนา้รา้น/โชวรู์ม  
การท างานในสว่นนีจ้ะประกอบไปดว้ย การดแูลสว่นต่างๆ ที่เก่ียวขอ้งกบัการขาย

ปลีกท่ีแยกออกจากสว่นโรงงานการผลิต มีรายละเอียดสว่นรบัผิดชอบ ดงันี ้
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2.1.1 การคิดราคางาน เพื่อเสนอลกูคา้ กรณีลกูคา้ติดต่อสอบถามการสั่งท า
เครื่องประดับ โดยใชก้ารคิดราคาจากโปรแกรม Microsoft Excel โดยใชร้าคาเพชรและราคาทอง
อา้งอิงจาก Rapaport Diamond Report ในส่วนนีเ้ป็นการคิดราคาปลีกส าหรบัลูกคา้ในส่วนของ
โชวรู์ม 

ภาพประกอบ 5 ตารางการคิดราคางาน 

2.2.2 การเก็บขอ้มูลดา้นการขาย รายละเอียดลูกค้าในแต่ละเดือนร่วมถึง
แบ่งสดัส่วนยอดขายของลูกคา้ทั่วไปและตัวแทนจ าหน่าย เก็บโดยใชโ้ปรแกรม Microsoft Excel 
และมีการจดรายระเอียดลูกค้าร่วมถึงแบ่งแยกยอดขายระหว่างลูกคา้ทั่ วไปและลูกค้าตัวแทน
จ าหน่าย และมีการสรุปยอดขายแต่ละเดือนเพื่อเสนอแกผู้บ้ริหารถึงสดัส่วนยอดขาย ประเภทงาน
ที่ขาย และยอดของแต่ละสว่นของโชวรู์ม 

ภาพประกอบ 6 การเก็บขอ้มลูการขายของลกูคา้หนา้รา้น 
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2.2.3 ช่องทางการสื่อสารและประชาสมัพนัธข์อบรษิัท การด าเนินการในดา้น
นี ้นั้นจะใช้การจัดท าสื่อที่ ใช้ประชาสัมพันธ์ด้วยคนภายในบริษัทเอง โดยมีช่องทางการ
ประชาสัมพันธ์ ดังนี้ 

ภาพประกอบ 7 ช่องทางการประชาสมัพนัธข์องบริษัท 

ศึกษาพฤติกรรมของลูกค้าตัวแทนจ าหน่าย  
การศึกษาเรื่องความตอ้งการของตวัแทนจ าหน่ายเนื่องจากในส่วนของตวัแทนจ าหน่ายนี ้

นัน้เป็นช่องทางการท างานตลาดใหม่ของบริษัท ดว้ยรูปแบบการท างานที่ยงัขาดองคป์ระกอบดา้น
ต่างๆ จึงเป็นส่วนการท างานที่เขา้มาศึกษาเพื่อที่จะพัฒนารูปแบบการท างานนีใ้หม้ีระบบรองรบั
เพื่อใชเ้ป็นอีกหนึ่งช่องทางรายไดข้องบรษิัทในระยะยาว  

การศกึษาเรื่องความตอ้งการของตวัแทนจ าหน่ายมีรายละเอียดขัน้ตอน ดงันี ้
1. การสรา้งแบบสอบถาม รวบรวมค าถามจากแบบสอบถามที่น่าสนใจและน ามา

ปรบัใชใ้นแบบสอบถาม 
1.1 ศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่ เก่ียวข้องกับพฤติกรรมการใช้และซื ้อของ

ออนไลน์ รวมถึงการศึกษาระบบการท างานในลักษณะตัวแทนของธุรกิจอ่ืนๆ เพื่อก าหนด
กลุม่เปา้หมายและแนวทางในการเก็บขอ้มลู 

1.2 น าแบบสอบถามที่สรา้งขึน้ปรกึษาอาจารยท์ี่ปรกึษา และอาจารยผ์ูเ้ชี่ยวชาญ
ตรวจสอบความเที่ยงตรงและเนื ้อหาที่ใช้ จ านวน 3 ท่าน และด าเนินการปรับปรุงแก้ไขตาม
ค าแนะน าของอาจารย ์
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1.3 คัดเลือก ปรบัปรุงแบบสอบถามอีกครัง้และจัดท าเป็นแบบสอบถามฉบับ
สมบูรณพ์รอ้มที่จะน าไปใชจ้ริง แบบสอบถามในการเก็บขอ้มูลกลุ่มลูกคา้ตัวแทนจ าหน่าย จะมี 3 
ตอน ไดแ้ก่ 

ตอนที่ 1 ขอ้มลูทั่วไปของกลุม่ตวัอย่างตวัแทนจ าหน่าย 
ตอนที่ 2 ความพงึพอใจและความคิดเห็นต่อระบบตวัแทนจ าหน่าย 
ตอนที่ 3 ความคิดเห็นส าหรบัพฒันาระบบตวัแทนจ าหน่าย 

2. สอบถามกลุม่ลกูคา้เปา้หมายและตวัแทนจ าหน่าย  
ในการวิจยัครัง้นีผู้ว้ิจยัไดเ้ก็บขอ้มลู ตามขัน้ตอน ดัง้นี ้

2.1 เก็บกลุม่ตวัแทนจ าหน่าย 40 ชดุ 
2.2 ท าการเก็บขอ้มูลโดยการใช ้Google Form ส่งแบบสอบถามใหก้ลุ่มลูกค้า

ตวัแทนจ าหน่าย และมีบางสว่นที่ใชก้ารโทรติดต่อเพื่อขอขอ้มลู 
2.3 รวบรวมผมแบบสอบถามจากกลุ่มที่โทรเก็บแบบสอบถามและน ากรอกลง 

Google Form เพื่อดผูลวิเคราะหต่์าง ๆ 
วิเคราะหผ์ลการศึกษาพฤติกรรมของลูกค้าตัวแทนจ าหน่าย  

ผูว้ิจัยด าเนินการจัดกระท ากับขอ้มูลในส่วนของลูกคา้ตัวแทน โดยการน าความคิดเห็น
และขอ้เสนอแนะจัดหมวดหมู่ และเรียกล าดับของปัญหา เสนอแก่ผูบ้ริหารเพื่อเลือกหัวขอ้และ
แนวทางในการพฒันา  
จัดท ารูปแบบโมเดลธุรกิจส าหรับธุรกิจตัวแทนจ าหน่ายเคร่ืองประดับ 

การจดัท ารูปแบบโมเดลธุรกิจ ผูศ้ึกษาไดน้ าขอ้มลูจากการศึกษาในสว่นระบบการท างาน
ของบริษัทและขอ้มูลจากผลการศึกษาเก่ียวกับตวัแทนจ าหน่ายมาใช้ในการด าเนินการ ซึ่งใชก้าร
วิเคราะห์ด้วยเครื่องมือทางธุรกิจ ได้แก่ BMC (business model canvas) และ SWOT-TOWS 
Matrix การเลือกใช ้2 เครื่องมือทางธุรกิจนีเ้ขา้มาใชเ้พื่อที่จะวิเคราะห ์องคป์ระกอบของธุรกิจใน
การน า โอกาสและจุดแข็งมาใช้ในการด าเนินงานขั้นต่อไป และใช้เป็นส่วนหนึ่งในการสื่อสาร
คณุค่าของสินคา้หรือบรกิาร (Value Proposition)  
น าแผนธุรกิจมาจัดท าแผนกลยุทธแ์ละแผนปฏิบัติการส าหรับกลุ่มลูกค้าตัวแทนจ าหน่าย 

การด าเนินการส่วนนีจ้ดัอยู่ในช่วงการด าเนินการของ ช่วงที่ 2 โดยเริ่มจากการน าขอ้มลูที่
จดัท าสรุปในช่วงที่ 1 มาจัดท าแผนกลยุทธ์และแผนปฏิบติัการ โดยแผนการปฏิบติัการนีเ้ป็นการ
สรุปผลกบัทางผูบ้รหิารและอาจารยท์ี่ปรกึษา การก าหนดกลยทุธแ์ละแผนปฏิบติัการนัน้จะเป็นการ
ด าเนินการ น าโอกาสและจุดแข็งมาใชใ้นการแกไ้ขปัญหาจากจุดอ่อนหรืออุปสรรค ดว้ยรูปแบบ
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การด าเนินการในแนวทางที่จะช่วยตอบสนองความต้องการของตัวแทนจ าหน่ายที่ได้มาจาก
การศกึษา  
จัดท าแผนปฏิบัติการ ส าหรับกลุ่มลูกค้าตัวแทนจ าหน่าย 

การจดัท าแผนปฏิบติัการ ส าหรบักลุม่ลกูคา้ตวัแทนจ าหน่าย ประกอบไปดว้ย 
1. ศึกษาการน าแผนธุรกิจ BMC ไปจัดท าแผนกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ ส าหรบั

กลุม่ลกูคา้ตวัแทนจ าหน่าย 
2. จดัท าแผนกลยทุธส์  าหรบักลุม่ลกูคา้ตวัแทนจ าหน่าย 
3. จดัท าแผนปฏิบติัการ ส าหรบักลุม่ลกูคา้ตวัแทนจ าหน่าย ที่ประกอบไปดว้ย 

3.1 จัดท าสรุป Brand Identity ไดแ้ก่ Logo, Font, สโลแกน, keywords เพื่อใช้
ในกาประชาสมัพนัธแ์ละวางระบบจดัท า SEO เบือ้งตน้ เพื่อรองรบัการคน้หาบนอินเตอรเ์น็ต 

3.2 จัดท าตน้แบบเนือ้หา Digital Content ส าหรบัการฝึกอบรมตัวแทนจ าหน่าย
แบบออนไลน ์เช่น โครงสรา้งระบบตัวแทนจ าหน่าย (บทความ/VDO), การเลือกดูเพชรและวสัดุที่
ใชท้ าตัวเรือน (บทความ), ขัน้ตอนการผลิต (บทความ/VDO), วิธีการสั่งซือ้สินคา้ (บทความ), E-
Catalog (บทความ) สาเหตเุพื่อสรา้งการสื่อสารดา้นอตัลกัษณข์องตราสินคา้ 

3.3 จัดท าแผนเผยแพร่ประชาสัมพันธ์ Digital content ผ่านทางสื่อออนไลน์
ต่ า ง ๆ  (Social Media Plan) เช่ น  Facebook, YouTube, Website จั ด ท า แ ผ น เพื่ อ ก า ร
ประชาสมัพนัธด์ว้ยสื่อที่มี เพื่อใหเ้กิดระบบการท างานที่ต่อเนื่อง 

4. ด าเนินการตามแผนกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ ส าหรับกลุ่มลูกค้าตัวแทน
จ าหน่ายน าสื่อและรูปแบบการด าเนินการที่จัดท ามาใชเ้พื่อ เพิ่มประสิทธิภาพตัวแทนจ าหน่าย 
และสื่อสารด้านอัตลักษณ์ของตราสินค้าในการสรา้งความน่าเชื่อถือ และรายได้ที่มั่นคงจาก
ช่องทางการตลาดตวัแทนจ าหน่ายของบรษิัท 
สรุปผลปัจจัยทีส่่งผลต่อประสิทธิภาพการขายของกลุ่มลูกค้าตัวแทนจ าหน่าย
เคร่ืองประดับ 

รายงานสรุปผลการด าเนินการตามแผนกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการส าหรบักลุ่มลูกคา้
ตวัแทนจ าหน่าย จากการด าเนินการทัง้หมดที่ผ่านมาไดม้ีการติดตามและสรุปผลออกมาได ้ดงันี ้ 

1. การเพิ่มคุณภาพ/ประสิทธิภาพใหก้ับช่องทางการสื่อสารและประชาสมัพันธ์ของ
บริษัท โดยการเก็บขอ้มูลจากสถิติดา้นการเขา้ถึง การเติบโตของช่องทางการประชาสมัพันธ์และ
การเพิ่มขึน้ของจ านวนผูติ้ดตามของช่องทางการประชาสมัพันธใ์หม่ ขอ้มูลและเครื่องมือส่วนนีจ้ะ
ท าใหบ้ริษัทมีทางเลือกในการประชาสัมพันธ์ที่เพิ่มขึน้และสามารถเลือกใชแ้ต่ละช่องทางตาม
วตัถปุระสงคข์องแต่ละกิจกรรมที่จดัท า 
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2. การจดัอบรมกลุม่ของตวัแทนจ าหน่าย 
2.1 ใชแ้บบสอบถามเพื่อติดตามผลโดยใชแ้บบสอบถามในการวดัประสิทธิภาพ

ของกิจกรรมที่จดัท า โดยแบบสอบถามในสว่นการวดัประสิทธิภาพของการอบรม มีทัง้หมด 4 ตอน 
ดงันี ้

สว่นที่ 1 หวัขอ้การอบรม 
สว่นที่ 2 ระดบัความมุ่งมั่น/คาดหวงัก่อนเขา้อบรม 
สว่นที่ 4 การประเมินเนือ้หาการอบรม 
สว่นที่ 4 การประเมินวิทยากร 

2.2 ท าการเก็บขอ้มูลโดยการใช ้Google Form ส่งแบบสอบถามใหก้ลุ่มลูกค้า
ตวัแทนจ าหน่าย และมีบางสว่นที่ใชก้ารโทรติดต่อเพื่อขอขอ้มลู 

2.3 รวบรวมผมแบบสอบถามจากกลุ่มที่โทรเก็บแบบสอบถามและน ากรอกลง 
Google Form เพื่อดผูลวิเคราะหต่์างๆ  

3. ผลตอบรบัการใชส้ื่อในการสรา้งใหค้วามรูแ้ละความเขา้ใจการท างานของตวัแทน
จ าหน่ายการติดตามผลในส่วนนีใ้ชส้ถิติจากขอ้มูล ค่าอิมเพรสชั่น (อิมเพรสชั่นจะถูกนับเมื่อสื่อ
ปรากฏบนหนา้จอ) จากสมาชิกในไลน ์LINE Official Account ของตวัแทนจ าหน่ายโดยปัจจุบนัมี
สมาชิก 108 ราย ผลข้อมูลจากส่วนนีจ้ะท าให้เห็นถึงความสนใจและการมีส่วนร่วมของลูกค้า
ตวัแทนจ าหน่ายที่มีต่อการประชาสมัพนัธท์ี่บรษิัทจดัท าขึน้  

4. ผลลพัธด์า้นยอดขายจากกิจกรรมที่ท า การสรุปผลใชข้อ้มลูยอดขายยอ้นหลงัเพื่อ
ศึกษาในส่วนของ ค่าความถ่ี (Frequencies) ค่ารอ้ยละ (Percentage) ในการน ามาวัดผลของ
กิจกรรมที่ด  าเนินการที่ผ่านมา และใชข้อ้มลูนีเ้พื่อประมาณการแนวโนม้ของอตัราการเติมโตที่จะใช้
ในการก าหนดกิจกรรมต่อไปของบริษัทในการขยายกลุ่มตัวแทนและพัฒนาเครื่องมือในรองรบั
ระบบการท างานในระยะยาว 

 
 
 
 
 
 
 



 

บทที ่4 
ผลการด าเนินงานวิจัย 

จากขัน้ตอนวิธีด าเนินงานวิจยั ไดม้ีการแบ่งการด าเนินการออกเป็น 2 ช่วงเพื่อการศกึษา
และด าเนินการโดยผลการศกึษาจะแสดงผลลพัธ ์ดงัต่อไปนี ้

การด าเนินการในช่วงที่ 1  
1. ผลลพัธศ์กึษาพฤติกรรมของลกูคา้ตวัแทนจ าหน่าย  
2. ผลลพัธก์ารวิเคราะหพ์ฤติกรรมของลกูคา้ตวัแทนจ าหน่าย  
3. ผลลพัธจ์ดัท ารูปแบบโมเดลธุรกิจส าหรบัธุรกิจเครื่องประดบั 

การด าเนินการในช่วงที่ 2  
4. ผลลพัธก์ารจดัท าแผนปฏิบติัการส าหรบักลุม่ลกูคา้ตวัแทนจ าหน่าย 
5. ผลลพัธก์ารจดัท าแผนปฏิบติัการ ส าหรบักลุม่ลกูคา้ตวัแทนจ าหน่าย  

- จดัท าสรุปเอกลกัษณข์องตราสินคา้  
- จดัท าตน้แบบเนือ้หา  
- จัดท าแผนเผยแพร่ประชาสัมพันธ์ (จัดท ารูปแบบการอบรม , การใชส้ื่อ-

เครื่องมือในการ พฒันาศกัยภาพของตวัแทนจ าหน่าย) 
6. ผลลพัธปั์จจยัที่สง่ผลต่อประสิทธิภาพการขายของกลุม่ลกูคา้ตวัแทนจ าหน่าย 

ผลลัพธช์่วงที ่1 
การด าเนินการในช่วงที่  1 นี ้นั้นเป็นการเข้ามาศึกษาในด้านข้อมูลและลักษณะการ

ด าเนินงานของบริษัท และศึกษาเก่ียวกบัรูปแบบการท างานความตอ้งการ, ความคิดเห็นจากกลุ่ม
ตวัแทนจ าหน่าย ซึ่งเป็นช่องทางใหม่ของบริษัทที่เพิ่งเริ่มด าเนินการเป็นระยะเวลา 1 ปี ก่อนเขา้มา
ด าเนินการศกึษาและวิจยั 

การศึกษาพฤติกรรมและวิเคราะหพ์ฤติกรรมของลกูคา้ตวัแทนจ าหน่าย 
การศึกษาในส่วนกลุ่มลกูคา้ตวัแทนมุ่งเนน้ไปที่การขอความคิดเห็นและขอ้แนะน าใน

การปรบัปรุงการท างานของบริษัทต่อตวัแทน เพื่อที่จะไดท้ราบถึงมมุมองที่ตวัแทนมีต่อการท างาน 
เพื่อน าขอ้คิดเห็นเสนอต่อผูบ้ริหารและว่าแผนการพัฒนาปรบัปรุงเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพใหก้ลุ่ม
ลูกค้าตัวแทนจ าหน่าย โดยจากการเก็บแบบสอบถามตามที่กล่าวมาและการศึกษาระบบการ
ท างานท าให้ทราบถึงความต้องการ 2 ส่วนในที่ส  าคัญได้แก่ ช่องทางการสื่อสาร เครื่องมือที่
เก่ียวขอ้งกับการท างานต่างๆ และพฤติกรรมความตอ้งการของตัวแทนจ าหน่าย สรุปไดด้ังภาพ
ต่อไปนี ้
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ภาพประกอบ 8 ภาพแสดงสรุปความตอ้งการตวัแทนจ าหน่าย 

การจดัท ารูปแบบโมเดลธุรกิจส าหรบัธุรกิจเครื่องประดบั 
จากผลการศึกษาความตอ้งการของตวัแทนจ าหน่ายน ามาประกอบการวิเคราะหผ์ล

ดว้ยเครื่องมือทางธุรกิจ (BMC, SWOT) รวมถึงการเขา้มาท างานในต าแหน่งที่เก่ียวขอ้งโดยตรงท า
ใหม้องเห็นถึงส่วนที่สามารถพัฒนาในระบบการท างานเพื่อที่จะช่วยเพิ่มประสิทธิภาพการท างาน
ใหต้อบสนองความตอ้งการมากยิ่งขึน้ จากการเก็บขอ้มลูและศกึษาในเรื่องความตอ้งการของกลุ่ม
ลกูคา้ตวัแทนจ าหน่ายมีผลการศกึษาและจดัท า ดงัภาพต่อไปนี ้



  32 

ภาพประกอบ 9 ภาพการวิเคราะห ์SWOT-TOWS Matrix 
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ผลลัพธช์่วงที ่2   
การด าเนินงานในช่วงที่ 2 นีน้ัน้จะเป็นการน าขอ้มูลจากช่วงการด าเนินการก่อนหนา้มา

จดัท ารูปแบบการด าเนินการ โดยภาพรวมของขอ้มูลส่วนแรกนัน้จะมีในเรื่องของความตอ้งการที่
ตวัแทนตอ้งการเพื่อตอบสนอง รูปแบบโมเดลที่จัดท ามีใจความส าคัญในเรื่อง การส่งมอบคุณค่า
เป็นหลกั โดยคณุค่าที่จะสื่อสารออกไปนัน้จะด าเนินการตามหวัขอ้ดงัต่อไปนี ้

ผลลพัธก์ารจดัท าแผนกลยุทธแ์ละแผนปฏิบติัการส าหรบักลุม่ลกูคา้ตวัแทนจ าหน่าย 
จากขอ้มูลที่ศึกษาในปีที่ 1 ผลดงักล่าวพบส่วนที่สามารถพฒันาในระบบการท างาน

กับตัวแทนจ าหน่ายในการสรา้งความสัมพันธ์และความต่อเนื่องของกิจกรรม ซึ่งในมุมมองของ
ผู้วิจัยเล็งเห็นถึงความส าคัญของส่วนนี ้จึงวางรูปแบบการด าเนินการโดยมีรายละเอียด
วตัถปุระสงคคื์อ เพื่อจดัท าแผนกลยุทธแ์ละแผนปฏิบติัการส าหรบักลุ่มลกูคา้ตวัแทนจ าหน่าย และ
ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการเพิ่มประสิทธิภาพยอดขายของกลุ่มลูกค้าตัวแทนจ าหน่ ายโดยมี
รายละเอียดการด าเนินการ จากสว่นนีจ้ึงเกิดเป็น  

“กลยทุธใ์นการสรา้งความน่าเชื่อถือและความสมัพนัธก์บัตวัแทนจ าหน่าย”  
โดยรูปแบบของกิจกรรมจะใหค้วามส าคญัในเรื่อง ความต่อเนื่อง และการพฒันาสื่อ,

เครื่องมือที่พร้อมซัพพอรต์ตัวแทนจ าหน่ายจาก“กลยุทธ์ในการสร้างความน่าเชื่อถือและ
ความสัมพันธ์กับตัวแทนจ าหน่าย” ที่กล่าวมาการด าเนินการจะยึดหลักการด าเนินการ คือ 1. 
ความต่อเนื่อง  2. สื่อและเครื่องมือที่พรอ้มใชแ้ละพรอ้มซพัพอรต์ตัวแทนจ าหน่าย ที่วางแผนและ
แนวทางการด าเนินงานมีรูปแบบการด าเนินการที่เชื่อมโยงและเก่ียวเนื่องกัน โดยมีรูปแบบการ
ด าเนินการตามภาพต่อไปนี ้

 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 11 กรอบการด าเนินงานและพฒันา 

แผนปฏิบัติการ 

ศึกษา ปัญหา 

สร้าง วิเคราะห์ 

รูปแบบโมเดลธุรกิจ 

เคร่ืองมือ 

-ช่องทาง     -สื่อ, เนื้อหา 

-ภาพลักษณ์ -เก็บข้อมูล 

Training 
-ช่องทาง     -สื่อ 

-เนื้อหา         -รูปแบบ  

 

มีประสิทธิภาพ 

-ขายของได้ 

-มีความเข้าใจ 
 

ยอดขายเพ่ิม 
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ผลลพัธก์ารจดัท าแผนปฏิบติัการ ส าหรบักลุม่ลกูคา้ตวัแทนจ าหน่าย  
จัดท าสรุปเอกลักษณข์องตราสินค้า  

เริ่มจากการวิเคราะหอ์งคป์ระกอบต่างๆ ที่สถานประกอบการมีอยู่ทัง้ เป้าหมาย 
กิจกรรมที่ด  าเนินธุรกิจ องคป์ระกอบในดา้นการลงทุนทางการตลาดและแนวทางของผูบ้ริหารท า
ใหส้รุปแบบและแนวทางที่ตอ้งการสื่อสารออกไป ดงัภาพ 

ภาพประกอบ 12 การก าหนดรูปแบบการใชโ้ลโก ้

ภาพประกอบ 13 การใชส้ีและความหมาย 
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ภาพประกอบ 14 การสื่อสารดว้ยสี 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 15 ต าแหน่งการวางตวัที่เหมาะสม 

โดยสรุปจากภาพขา้งตน้จะมีในเรื่องของ แบบการใชโ้ลโกแ้ละการใชส้ี การวาง
แนวทางในการสื่อสาร การหาความหมายเพื่อสรา้งเอกลกัษณ ความเหมาะสมเรื่องจุดยืนของแบ
รนดส์โลแกนที่ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริหาร และพืน้ฐานในการสื่อสาร 3 องคป์ระกอบที่
ส  าคัญที่จะช่วยสื่อสารใหค้ลอบคลมุชดัเจน โดยการรวบรวมขอ้มูลของแบรนดเ์พื่อน ามาสรุปและ
มองหาเอกลกัษณจ์ดุยืนที่เหมาะสมกบัสถานประกอบการไดข้อสรุปออกมาดงันี ้คือ 
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รูปแบบและขอ้ก าหนดการใชโ้ลโก ้(ใชเ้ป็นแนวทางขอ้ก าหนดในการท าสื่อต่อไป
ในอนาคต , ใช้เป็นแนวทางในการจ้างงาน Outsource ภายนอกในอนาคต ) สีหลักและ
ความหมายของแบรนด ์น า้ตาล ทอง ด า ขาว  

สีทอง หมายถึง มีคณุค่า หรูหรา ใชแ้สดงถึง ความหายาก ส าคญั สงูสง่  
สีน า้ตาล หมายถึง ความสงบ เรียบง่าย มั่นคง แข็งแรง เขม้แข็ง อบอุ่น 

สองสีหลกัขา้งตน้สื่อถึงในส่วนของ โรงงาน การผลิตเครื่องประดบัและ การขาย
ปลีกจิวเวลรี่ ซึ่งเป็นทัง้สองกิจกรรมที่ตอ้งการสื่อสารของ บรษิัท บิลเลียน จิวเวลรี่ ดว้ยสโลแกน                                   

“บิลเลี่ยน จิวเวลรี่ ตอบโจทยท์กุความตอ้งการ เรื่องเครื่องประดบั” 
จากที่กล่าวมาโดยสรุปจะมีพืน้ฐานในการสื่อสาร 3 องค์ประกอบที่จะใช้เพื่อ

สื่อสารส่วนที่ส  าคัญและเป็นเป้าหมายของสถานประกอบการ ไดแ้ก่ การผลิต ผูเ้ชียวชาญ บริการ
และสินคา้ จะมีรูปแบบ ดงัภาพต่อไปนี ้

ภาพประกอบ 16 รูปแบบและแนวทางการประชาสมัพนัธ ์
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การด าเนินการในสว่นการวางรูปแบบการท า SEO แบบออรแกนิกซึ่งแนวทางการ
ด าเนินการเลือกใช้การเสิร ์ชเอนจิน (Search Engines) การค้นข้อมูลทางอินเทอรเ์น็ต การ
ด าเนินการในส่วนนี ้วางแผนในการน าข้อมูลหรือเนือ้หาในการท าเนือ้หาต้นแบบมาใช้ในการ
ประชาสมัพันธ์ โดยเลือกใช ้Keyword (คียเ์วิรด์) ค าหรือวลีที่คนใชค้น้หาขอ้มูลที่น ามาจาก แฮช
แท็ก (Hashtag) ที่มาจากสื่อโซเซียวมีเดียที่ทางสถานประกอบใชใ้นปัจจุบนั ไดแ้ก่ 

ภาพประกอบ 17 เลือกใชคี้ยเ์วิรด์ (Keyword) เพื่อการเสิรช์เอนจิน 

จัดท าต้นแบบเนือ้หา 
จดัท าตน้แบบเนือ้หา Digital Content ส าหรบัการฝึกอบรมตวัแทนจ าหน่ายแบบ

ออนไลนจ์ านวนไม่ต ่ากว่า 5 content เช่น โครงสรา้งระบบตวัแทนจ าหน่าย (บทความ/VDO), การ
เลือกดูเพชรและวสัดุที่ใชท้ าตัวเรือน (บทความ), ขัน้ตอนการผลิต (บทความ/VDO), วิธีการสั่งซือ้
สินคา้ (บทความ), E-Catalog (บทความ) การด าเนินการในส่วนเนือ้หา Digital Content โดยสื่อที่
ด  าเนินการจดัท ามีวตัปุระสงคเ์พื่อ การสื่อสารประชาสมัพนัธ ์และอบรมตวัแทนจ าหน่าย โดยสื่อที่
จัดท าจะมีแนวทางการสื่อสารตามที่กล่าวในหัวขอ้ขา้งตน้ โดยตน้แบบเนือ้หาที่จัดท าขึน้นัน้ จะ
น าไปใชใ้นการอบรมและประชาสมัพนัธม์ีการแบ่งประเภทไว ้ดงันี ้ 
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- เก่ียวกบับรษิัท 
- ความรูเ้รื่องเครื่องประดบัพืน้ฐาน 
- ระบบตวัแทนจ าหนาย 

ภาพประกอบ 18 ตน้แบบเนือ้หาสื่อสารดา้นบรษิัท 

ภาพประกอบ 19 ตน้แบบเนือ้หาสื่อสารดา้นควาวรูพ้ืน้ฐาน 
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ภาพประกอบ 14 (ต่อ) 
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ภาพประกอบ 14 (ต่อ) 
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ภาพประกอบ 14 (ต่อ) 

ภาพประกอบ 20 ตน้แบบเนือ้หาสื่อสารดา้นระบบตวัแทนจ าหน่าย 

โดยการน าสื่อที่จัดท าไปใชจ้ะขึน้อยู่กับวัตถุประสงค์ของ Content ที่จะท าเพื่อให้
พรอ้มส าหรบัการด าเนินการในอนาคตทัง้ในส่วนหาตัวแทนจ าหน่ายเพิ่ม อบรมเพิ่มประสิทธิภาพ
ตวัแทนหรือใชใ้นการประชาสมัพนัธต่์างๆ 

จดัท าแผนเผยแพรป่ระชาสมัพนัธ ์(จดัท ารูปแบบการอบรม,การใชส้ื่อเครื่องมือในการ
พฒันาศกัยภาพของตวัแทนจ าหน่าย)  

การด าเนินการในส่วนแผนเผยแพร่ประชาสัมพันธ์ Digital content ขั้นตอนการ
ด าเนินการแบ่งออกเป็นดงันี ้

- Social Media Plan 
- พฒันาช่องทางประชาสมัพนัธ ์
- แผนเผยแพรป่ระชาสมัพนัธเ์พื่อเพิ่มประสิทธิภาพตวัแทนจ าหน่าย 

โดยการด าเนินการส่วนนี ้จะใช้ “กลยุทธ์ในการสร้างความน่ าเชื่ อ ถือและ
ความสมัพนัธก์บัตวัแทนจ าหน่าย” เป็นตวัก าหนดรูปแบบการสื่อสารดา้นต่างๆ   
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Social Media Plan จากกลยุทธ์ในส่วนการสรา้งความน่าเชื่อถือด าเนินการส่วน
การสรา้งการรบัรูถ้ึงกิจกรรมต่างๆ ที่ประชาสมัพันธ์ผ่านสื่อที่จดัท า โดยเตรียมความพรอ้มในดา้น
การเขา้ถึงใหก้บัช่องแฟนเพจเฟสบุ๊คในรูปแบบออรแ์กรนิกเนื่องจากเป็นช่องทางหลกัที่ใชใ้นการโป
รโมท Content ต่างๆ ที่จดัขึน้และวางแผนในการโปรโมท Content เก่ียวกบัการรบัตวัแทนจ าหน่าย 
โดยมีแนวทางต่างๆ (Social Media Plan) ดงันี ้

ตาราง 1 สรุปแนวทางการสื่อสาร (Social Media Plan) 

เป้าหมาย Content -สรา้งภาพลกัณ์ทีน่า่เชือ่ถอืเพือ่ใหเ้อือ้ต่อการท าการโปรโมท
ระบบตวัแทนจ าหนา่ยในอนาคต  
-เพิ่มการรบัรู ้การเขา้ถงึ               -ความต่อเนือ่ง 
-เนน้วงกวา้งเพือ่เพิ่มการรบัรูแ้ละการเขา้ถงึ 

กลุ่มเป้าหมาย -ผูส้นใจในเรือ่งเครือ่งประดบั 
-ผูท้ีส่นใจเป็นตวัแทน 
-อายุ 26-40 ปี 

Platform -แฟนเพจเฟสบุ๊ค    -ติ๊กตอก    
 -อนิสตราแกรม     -ไลน์ OA           -ยูทูป 

Content Behind TheScene (เบือ้งหลงั)      
Educate (ใหค้วามรู)้ 

 
พฒันาช่องทางประชาสมัพนัธข์องบริษัทเพื่อใหต้อบโจทยใ์นเรื่องการสรา้งความ

น่าเชื่อถือตามกลยุทธ์ที่วางไว้ โดยในแต่แต่ละช่องทางที่ท าการเพิ่มเข้ามายังอยู่ในส่วนการ
ด าเนินการขั้นต้นคือการท าใหช้่องทางใหม่ผ่านเกณฑ์ที่ก าหนดในเรื่อง ยอดการติดตาม ความ
ต่อเนื่องกิจกรรมและการรบัชม มีช่องทางต่างๆ ดงันี ้

เพิ่มช่องทางการสื่อสารใหก้ับบริษัทและด าเนินการพฒันาดา้นประสิทธิภาพ
ใหก้บัแต่ละช่องทางดว้ยรูปแบบแนวทางการประชาสมัพันธ์ที่ก าหนดไวใ้นขา้งตน้ โดยกิจกรรมที่
ด  าเนินการจะใชก้ารประชาสมัพนัธใ์นรูปแบบของออแกรนิค ซึ่งจะเป็นการด าเนินการเพื่อเพิ่มยอด
การเข้าถึง การมองเห็น การมีส่วนร่วมผ่านรูปแบบของกิจกรรมไม่ใช่การซือ้โฆษณาเพื่อสรา้ง
ช่องทางที่จะใชป้ระชาสมัพนัธใ์นระยะยาว โดยมีช่องทาง ดงัภาพต่อไปนี ้
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ภาพประกอบ 21 ช่องทางการสื่อสารท่ีพฒันา 

 การเพิ่มช่องทางใหม่โดยมีการตั้งเป้าหมายไปที่การเพิ่มผู้ติดตามในช่วง
ระยะเวลา 3-4 เดือนที่ผ่านมา โดยเลือกเป็นช่องทาง ติ๊กตอกและอินสตาแกรมด าเนินการท า 
Content ในรูปการณ์รีวิว การพรีเซนตก์ารผลิต โดยปัจจุบันติ๊กตอกมีผูติ้ดตาม อยู่ที่ 1,170 ราย 
อินสตาแกรมมีผูติ้ดตาม 196 ราย ซึ่งยอดการติดตามของทัง้สอง 2 ทางมาจากการท าแบบออรแ์ก
นิกที่มาจากความต่อเนื่องของกิจกรรมและการท า Content  

 จาก Social Media Plan ที่จดัท าในช่วงแรกคือการสรา้งการรบัรูแ้ละท าความรูจ้กั
กบัลูกคา้กลุ่มใหม่ ๆมุง้เนน้ไปที่ Content ตามสถิติที่คนทั่วไปใหค้วามสนใจคือ Content ประเภท 
Behind TheScene (เบือ้งหลงั)และ Educate (ใหค้วามรู)้ ด าเนินการผ่านช่องทาง แฟนเพจ เฟสบุ๊
คเนื่องจากเป็นช่องทางหลกัที่บริษัทใชใ้นการสื่อสาร โดยเริ่มจาก 2 content ที่ท าการโปรโมทและ
ตัง้เปา้หมายไวท้ี่การเพิ่มรบัรูแ้ละเขา้ถึงในช่วงเริ่มตน้ด าเนินการ( เดือน ก.พ. 65) ไดแ้ก่  
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- สื่อภาพ บทความ เพชรเม็ดที่ใหญ่ที่สดุในโลก 
- สื่อภาพ บทความ ซือ้เพชรยงัไงไม่ใหถ้กูหลอก 

ภาพประกอบ 22 ตวัอย่างสื่อที่ด  าเนินการประชาสมัพนัธ์ 

แผนเผยแพร่ประชาสมัพันธเ์พื่อเพิ่มประสิทธิภาพตวัแทนจ าหน่าย มีการด าเนินการ 
2 สว่น ดงันี ้ 

- การพฒันาเครื่องมือตวัแทนจ าหน่าย 
- การเพิ่มประสิทธิภาพตวัแทนจ าหน่าย  

การพัฒนาเครื่องมือตัวแทนจ าหน่าย เป็นการพัฒนาในด้าน Catalog ส าหรบั
ตวัแทนจ าหน่ายโดยมีเป้าหมายคือ การอพัเดตสินคา้เขา้ใจและสามารถใชไ้ดง้่ายที่จะสง่ผลต่อการ
ท างานในสว่นของการขอราคาหาแบบสินคา้หรือท าราคาเสนอลกูคา้ตวัแทนจ าหน่าย โดยจากการ
ปรกึษาตัวแทนจ าหน่าย 3-4 รายจึงไดม้ีการท าตน้แบบแคตล็อคที่จะใชคื้อ การใช ้Google ไดรฟ์
และ Microsoft Excel ในการแชรผ์่าน Line@ ใหก้บัตวัแทน เหตผุลที่เลือกใชเ้พราะเป็นเครื่องมือที่
ทกุคนสามารถเขา้ใจและเขา้ถึงไดง้่าย โดยมีรูปแบบดงัภาพต่อไปนี ้
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ภาพประกอบ 23 ตวัอย่างแบบ Catalog ส าหรบัตวัแทนจ าหน่าย 

ปรบัแกร้ะบบความน่าเชื่อถือ SSL การด าเนินการในส่วนต่อมาคือการตรวจสอบ
ในเรื่องของมาตรฐาน เว็บไซตข์องทางบริษัท ซึ่งจากการตรวจสอบและเปรียบเทียบขอ้ก าหนดใน
การเป็นเว็บไซตท์ี่น่าเชื่อถือ พบปัญหาส าคญัคือ 

- ไม่มีการเปิดใช้งานระบบ SSL (https://www) ที่ ซึ่ งเป็นพื ้นฐานที่ทาง 
Google ใหค้วามส าคญัในเรื่องความปลอดภยัเพราะมีสว่นส าคญัในการป้องกนัในเรื่องของขอ้มลู
หรือการโจรกรรมทางไซเบอร ์และเรื่องความปลอดภยันีเ้องยงัเป็นพืน้ฐานในการด าเนินการในดา้น 
SEO อีกดว้ย  

- เครื่องระบบการจดัการเบือ้งหลงั มีฟังกช์นัในการจดัการที่ไม่ครอบคลมุการ
ท างาน ซึ่งจากการท างานของระบบหลงับา้นของเว็บไซตเ์ดิมมีรูปแบบที่ไม่สามารถปรบัแก้หรือ
เพิ่มเติมเว็บเองได ้(สามารถเพิ่มไดแ้ค่สินคา้และรายละเอียดสินคา้)  

 จากปัญหาที่พบในส่วนของเว็บไซตท์ี่ไม่ปลอดภยัการที่จะท า SEO ใหก้บัเว็บไซต์
จึงจ าเป็นตอ้งเริ่มด าเนินการตัง้แต่การปรบัแกร้ะบบความปลอดภยัที่จะท าใหท้าง Google มองว่า
เว็บไซต์มีการรับรองความปลอดภัยทางอิเล็กทรอนิกส์บนมาตรฐาน SSL (Security Socket 
Layer) 
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ภาพประกอบ 24 ผลการปรบัแกร้ะบบความปลอดภยั 

จากรายละเอียดที่มีการสรุปเพื่อด าเนินการแก้ไขและพัฒนา ณ ปัจจุบันอยู่ใน
ขัน้ตอนการด าเนินการเขียนปรบัแกไ้ขโปรแกรมเพื่อใหร้องรบัการท างานในส่วนต่างๆ ซึ่งมีการใช้
ระยะเวลาในสว่นของการวางระบบจดัท า SEO เบือ้งตน้ เพื่อรองรบัการคน้หาบนอินเตอรเ์น็ต 

การเพิ่มประสิทธิภาพตัวแทนจ าหน่าย การ Training ส่วนใหญ่ เป็นเรื่องที่
เก่ียวกับการสรา้งความเข้าใจในเรื่องเครื่องประดับ ,จิวเวลรี่ และการใช้เครื่องมือต่างๆในการ
ท างานโดยจะแบ่งการอบรมออกเป็นส่วนๆเพื่อใหง้่ายต่อการสอนและไม่ใชเ้วลานานมากจนเกินไป
มุ่งเนน้สรา้งความสมัพนัธก์บักลุม่ลกูคา้ตัวแทนจ าหน่าย  

- ด าเนินการจดัอบรมตวัแทนในทุกอาทิตยผ์่านไลนก์ลุ่มตวัแทน โดยมีหวัขอ้
ที่หลากหลายนอกเหนือจากเรื่องเครื่องประดบัและเรื่องระบบตวัแทนจ าหน่ายโดยมี พารท์เนอร ์ที่
เข้ามาช่วยเป็นวิทยากรในเรื่อง การขาย , อัญมณี , การ Personal Branding, ร่วมถึงแชร์
ประสบการณก์ารขายจากสาขาอ่ืนๆ ของวิทยากร 

- การท าสื่อ Content ประเภทสรา้งความรูค้วามเขา้ใจส่งให้กับตัวแทนใน
รูปแบบภาพที่เขา้ใจไดง้่าย เช่น การวัดนิว้ เกร็ดความรูท้ี่เก่ียวกับเครื่องประดับ อัญมณีกับความ

เดิมไม่ปลอดภัย โดนไวรัสและการ

อัพเดตเกี่ยวกับการท า SEO โดน

แถบใหม่ที่ผ่านการ
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เชื่อต่างๆ ในส่วนนีช้่วยเพิ่มในเรื่องประสิทธิภาพในเรื่องขอ้มลูในการแนะน าลกูคา้และสรา้งความ
น่าเชื่อถือเป็นการเพิ่มประสิทธิภาพใหก้บัตวัแทนจ าหน่าย 

ภาพประกอบ 25 ภาพแสดงผลลพัธข์องสื่อประเภทเกร็ดความรู ้

สื่อประเภทนีน้  าเสนอในรูปแบบรูปภาพพรอ้มค าอธิบายที่เขา้ใจง่าย จัดท าใน
รูปแบบความรู ้เสริมทกัษะในการติดต่อซือ้ขายเครื่องประดบักบัลกูคา้ reseller จากขอ้มลูในภาพ
ดา้นบนแสดงค่าความประทับใจ จ านวนการแสดงผลคือมีสมาชิก 103 คนของบัญชีอย่างเป็น
ทางการของดีลเลอร ์มีสมาชิก 103 คนที่มีการแสดงผลเนือ้หาประเภทนีซ้ึ่งบ่งบอกถึงความสนใจ
จากสมาชิกที่มี กว่าครึ่งของภาพ (50-80 คน) ถูกเปิดอ่าน ซึ่งมีมูลค่าสงูกว่าเนือ้หาของสินคา้ที่ส่ง
ให้ตัวแทนจ าหน่ายที่มีคนอ่านประมาณ 20-40 คน เบือ้งต้นคาดได้ว่าสื่อคอนเทนต์ประเภทนี ้
ตวัแทนจ าหน่ายใหค้วามสนใจและใหก้ารตอบรบัเป็นอย่างดีผลลพัธปั์จจยัที่ส่งผลต่อประสิทธิภาพ
การขายของกลุม่ลกูคา้ตวัแทนจ าหน่าย 

ผลด้านการส่ือสารประชาสัมพันธเ์พ่ือสร้างการรับรู้และสร้างความแตกต่าง
ให้ตราสินค้า 
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ตาราง 2 การเปลี่ยนแปลงช่องทางการสื่อสารและประชาสมัพนัธข์องบรษิัท  

ภาพประกอบ 26 แสดงขอ้มลูการกดถกูใจแฟนเพจ (ส.ค.64-ก.ค.65) 

ขอ้มูลดังกล่าวเกิดจากการออกแบบใหม่และแนวทางการประชาสมัพันธ์ สรา้ง
การรบัรูแ้ละการเขา้ถึงเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพการเขา้ถึงและการมีสว่นรว่มของแต่ละช่องทางดว้ยวิธี
ที่เป็นธรรมชาติ ผลลพัธคื์อจ านวนผูติ้ดตามเพิ่มขึน้จาก 11,211 เป็น 13,212 ราย เพิ่มขึน้ 17.84% 
และการมองเห็นและการเขา้ถึงแบบออรแ์กนิก จาก 6 เดือนก่อนด าเนินการ ผลกระทบเฉลี่ย 6 
เดือน 375.55 ราย เพิ่มเป็น 1,645.96 รายหลงัด าเนินการ ดว้ยการด าเนินงานที่ใชค้วามต่อเนื่อง
และรูปแบบเนือ้หา การประชาสมัพนัธเ์พื่อหาผูจ้ดัจ าหน่ายเพิ่มเติมไดร้วมเนือ้หาต่างๆ (ไม่โปรโมท
ผ่านการซือ้โฆษณา) สมาชิก LINE@ Distributor เพิ่มขึน้จาก 90 เป็น 108 หรือ 20% 

ผลจากการจัดอบรมด้านการสร้างความสัมพันธ ์
ติดตามผลโดยใชแ้บบสอบถามในการวดัประสิทธิภาพของกิจกรรมที่จัดท าผลที่

ไดอ้อกมามี ดงันี ้   
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ตาราง 3 ตาราง : แสดงจ านวน รอ้ยละ และระดบัความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามหลงัการ
อบรมแยกตามรายขอ้  

 

จากตาราง พบว่ากลุ่มตัวแทนจ าหน่ายที่เขา้รวมอบรม/สมัมนาใหค้ะแนนความ
พึงพอใจในระดับมาก ในขอ้วิทยากรมีความรูค้วามสามารถเหมาะสมกับหัวขอ้ที่ชีแ้จง , การตอบ

ที ่ รายการ(เนือ้หาการจัดอบรม) ค่าเฉลี่ย ที ่ S.D. 
เกณฑ์
ประเมิน 

1 ความรูท้ี่ไดร้บัหลงัการเขา้รบัการอบรม/สมัมนาในครัง้นี ้ 3.66 73.19 0.78 มาก 

2 เนือ้หาสาระที่ไดต้รงกบัความตอ้งการและความสนใจของท่าน 3.34 66.81 0.95 ปานกลาง 

3 เนือ้หาของการสมัมนาจะสามารถช่วยเพ่ิมศกัยภาพใหท้่าน 3.60 71.91 0.82 มาก 

4 ความเหมาะสมของระยะเวลาในการอบรมหวัขอ้นี ้ 3.72 74.47 0.82 มาก 

5 ความรูท้ี่ไดร้บัสามารถน าไปใชใ้นเกิดประโยชนใ์นการปฏิบตัิงานได ้ 3.43 68.51 0.96 ปานกลาง 

6 ความพึงพอใจโดยรวมต่อการอบรม/สมัมนาในครัง้นี ้ 3.70 74.04 1.03 มาก 

 3.57 71.49 0.89 มาก 

ที ่ รายการ(ประเมินวิทยากร) 
 

N ค่าเฉลี่ย ร้อยละ S.D. 
เกณฑ์การ
ประเมิน 

1 การเตรียมตวั และบคุลิกภาพ 47 3.53 70.64 0.85 มาก 
2 เนือ้หาที่น  าเสนอมีความสอดคลอ้งกบัหวัขอ้ที่จดัอบรม 47 3.30 65.96 0.87 ปานกลาง 
3 การน าเสนอน่าสนใจ ใชภ้าษาเขา้ใจง่ายและชดัเจน 47 3.55 71.06 0.79 มาก 
4 สามารถกระตุน้ใหผู้ฟั้งใชค้วามคิด/คดิตามได ้ 47 3.34 66.81 1.10 ปานกลาง 
5 สื่อประกอบการบรรยายในการอบรม/สมัมนาเหมาะสม 47 2.91 58.30 1.11 ปานกลาง 
6 เปิดโอกาสใหแ้สดงความคิดเห็น 47 3.55 71.06 0.89 มาก 
7 การตอบค าถามชดัเจน 47 3.66 73.19 0.86 มาก 
8 วิทยากร มีความรูค้วามสามารถเหมาะสมกบัหวัขอ้ที่ชีแ้จง 47 3.70 74.04 0.74 มาก 
9 ความเหมาะสมของวิทยากรโดยรวม 47 3.53 70.64 0.82 มาก 

รวม 423 3.45 69.08 0.89 ปานกลาง 
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ค าถามชัดเจน, การน าเสนอน่าสนใจ ใชภ้าษาเขา้ใจง่ายและชัดเจน , เปิดโอกาสใหแ้สดงความ
คิดเห็น และพึงพอในในระดบัปานกลางในขอ้การน าเสนอน่าสนใจ ใชภ้าษาเขา้ใจง่ายและชดัเจน, 
สามารถกระตุน้ใหผู้ฟั้งใชค้วามคิด/คิดตามได,้ การน าเสนอน่าสนใจ ใชภ้าษาเขา้ใจง่ายและชดัเจน 

ผลตอบรบัการใชส้ื่อสรา้งความรูค้วามเขา้ใจในการท างานของผูแ้ทนจ าหน่าย กิจกรรมที่
จดัขึน้ คือ การส่งสื่อเสริมความรูผ้่านช่องทาง LINE@ ของผูแ้ทนจ าหน่าย การติดตามในส่วนนีใ้ช้
สถิติตามขอ้มลู มลูค่าอิมเพรสชั่น (นบัอิมเพรสชั่นเมื่อสื่อขึน้หนา้จอ) จากสมาชิกใน LINE Official 
Account ของดีลเลอร ์ปัจจบุนัมีสมาชิก 108 คน ผลลพัธม์ีดงันี ้

ตาราง 4 : การเขา้ถึงสื่อของตวัแทนจ าหน่าย 

จ านวนสือ่ (ทัง้หมดในช่วงด าเนินการ) จ านวนการรับ การเปิดด ู เปอรเ์ซ็นต ์

42 4,014 1,681 41.84% 

 
จากสื่อที่บรอดแคสตใ์หส้มาชิกในไลน์@ตวัแทนจ าหน่ายตลอดช่วงที่ด  าเนินการ 

(ก.พ.65-ก.ค.65) มีจ านวนสื่อทั้งหมด 42 ครั้งมีทั้งประเภทสื่อให้ความรู้,สินค้า,เทคนิคต่างๆ 
ขอ้ความถึงผูร้บัทัง้หมดรวม 4,014 รายมีการเปิดดูทัง้หมด 1,681 ครัง้ คิดเป็น 41.84% ของผูร้บั
ข้อความข้อมูลในส่วนนี ้แสดงถึงความสนใจของตัวแทนที่มีต่อบริษัทซึ่งในสัดส่วนประมาณ 
41.84% เมื่อเทียบกบัจ านวนตวัแทนที่ขายเฉลี่ยต่อเดือนประมาณ 10-15%ของจ านวนตวัแทนที่มี
ทัง้หมด อนุมาณไดว้่าบริษัทยังสามารถจัดกิจกรรมเพิ่มอัตราของตัวแทนที่ขายต่อเดือนไปยังตัว
แทนที่สนใจอ่านหรือเปิดดแูบบสินคา้ดว้ยกิจกรรมสง่เสรมิต่างๆ 
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ผลด้านยอดขาย  

ภาพประกอบ 27 ขอ้มลูเปรียบเทียมยอดขายรวมของช่วง 2 ปีของโครงการและช่วงก่อนเขา้รว่ม
โครงการ 

 

ภาพประกอบ 28 กราฟเปรียบเทียมจ านวนตวัแทน (ราย) ต่อสินคา้ที่ขาย (ชิน้) 

จากตารางยอดขายร่วมประจ าปี 2563-2654-2565 (ปี 2565 ขอ้มลูเดือนที่ 1-7) 
ส่วนที่แสดงผลการด าเนินการในส่วนของยอดขายรวม ลูกคา้ ตัวแทนจ าหน่าย ปี 2563 ปี 2564 
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และปี 2565 (7 เดือน) โดยมียอดขายรวมของตัวแทนจ าหน่าย. ทัง้ปี 1 ,029,716 บาท 1,142,972 
บาท และ 1,216,673 บาท ตามล าดบั ตัง้แต่ปี 2563 - 2564 เพิ่มขึน้ 10.99% และปี 2564 - 2565 
เพิ่มขึน้ 6.45% (7 เดือน) จากข้อมูลระหว่างปี 2563-2564 มียอดขายเพิ่มขึน้ 10.99% จาก
ยอดขายรวมของปี และในปีด าเนินงานเพิ่มขึน้รอ้ยละ 6.45 จากยอดรวม 7 เดือน เมื่อเทียบกับปี
ก่อนหน้า เมื่อเทียบกับช่วงที่เหลือของปี 2565 คาดว่าอัตราการเติบโตของยอดขายจะสูงกว่า
ในช่วงศึกษาและด าเนินการ เมื่อพิจารณาความถ่ีในการขายสินค้าจากรูปที่  27 ของตัวแทน
จ าหน่าย พบว่า ขอ้มูลระหว่างด าเนินการ (ปี 2565) มีตวัแทนขายเฉลี่ย 6.71 ราย และ 18 หน่วย
ต่อเดือน ซึ่งเพิ่มขึน้จากปี (2564) ที่มีค่าเฉลี่ย 4.66 คน และ 11.75 ชิน้ต่อเดือน และจากแนวโนม้ที่
เพิ่มขึน้ของข้อมูลนี ้ยังแสดงให้เห็นถึงระดับความสอดคล้องของกราฟ จากข้อมูลสามารถ
สนันิษฐานไดว้่ากิจกรรมที่ด  าเนินการมีผลดีต่อผูจ้ดัจ าหน่าย และตวัแทนจ าหน่ายเขา้ใจ สนใจขาย
สินคา้เพิ่มเติมมากกว่าเดิม 

 



 

บทที ่5 
สรุปผลงานวิจัย อภปิรายผล และขอ้เสนอแนะ 

ในการท าวิจยัเรื่อง การศึกษารูปแบบธุรกิจส าหรบัควัแทนจ าหน่ายเครื่องประดบัในครัง้นี ้
ผูศ้กึษาไดท้ าการศกึษาและจดัท าแผนในการปฏิบติังาน โดยการด าเนินงานนัน้แบ่งออกเป็น 2 ช่วง
เพื่อศึกษาและจัดท ารูปแบบในการด าเนินการ ในการศึกษาการพัฒนาประสิทธิภาพ โดยการ
ประเมิณผลจะใชข้อ้มลูจากกิจกรรมต่างๆ เพื่อน ามาเป็นขอ้มูลในการพฒันาและเป็นรูปแบบการ
ท างานใหก้ับบริษัทต่อไปในอนาคต หลังจากไดผ้ลการด าเนินการแลว้สามารถ สรุปผลออกเป็น
หวัขอ้ ดงันี ้

1. สรุปผลงานวิจยั  
2. อภิปรายผล  
3. ขอ้เสนอแนะ 

สรุปผลการวิจัยและการด าเนินงาน  
โดยการด าเนินงานตลอดระยะเวลาของการศึกษา ซึ่งเป็นโครงการที่รวมมือกันระหว่าง

องค์กรภาครฐั (สวทช. สอวช.) มหาวิทยาลัย (มศว.) และบริษัทเอกชน (บิลเลียน จิวเวลรี่) ใน
การศึกษาพัฒนาและปรบัปรุงกระบวนการต่างๆ เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพใหแ้ก่บริษัทภาคเอกชน 
จากการด าเนินการที่มีเป้าหมายหลักของสถานประกอบการคือ ยอดขาย การด าเนินการจึงวาง
แผนการด าเนินการวิจยัที่จะช่วยยกระดบัขององคก์ารในระยะยาวต่อไปหลงัจากเสรจ็สิน้การศึกษ 
ซึ่งเพื่อที่จะสรา้งรูปแบบการด าเนินการจึงมีการแบ่งการด าเนินการออกเป็น 2 ช่วง  

โดยในช่วงที่ 1 เริ่มการศึกษาเรียนรูด้า้นความตอ้งการของตัวแทนจ าหน่าย และการน า
เครื่องมือทางธุรกิจเขา้มาวิเคราะหป์ระเมิณบริษัท เพื่อน าผลลพัธท์ี่ไดม้าจดัท ากลยุทธแ์ละรูปแบบ
การด าเนินการโดยผลลัพธ์จากส่วนการด าเนินการนี ้นั้นท าให้รูเ้ก่ียวกับพฤติกรรมและความ
ต้องการพรอ้มทั้งมุมมองที่ตัวแทนจ าหน่ายคาดหวัง ซึ่งได้แก่  ความรูเ้พื่อน าไปใช้ในการข าย 
กิจกรรมที่มีประโยชนแ์ละต่อเนื่อง ขอ้มูลและการตอบสนองที่รวดเร็ว รวมไปถึงภาพลกัษณ์ของ
บริษัทที่จะช่วยสรา้งความน่าเชื่อถือใหก้ับกลุ่มตัวแทนจ าหน่าย จากขอ้มูลส่วนนีน้ั้นเมือน ามา
วิเคราะห์รวมกับผลลัพธ์ของการใช้เครื่องมือทางธุรกิจเข้ามาช่วยซึ่งได้แก่ Business Model 
Canvas (BMC)และ SWOT-TOWS Matrix ซึ่งผลของการศึกษาส่วนนี ้โดยสรุปจะมี จุดแข็งคือ 
การผลิตที่ครบวงจรในเรื่องเครื่องประดับ จุดอ่อนคือ การเป็นธุรกิจขนาดเล็กขาดงบประมาณ 
บุคลากร และไม่สามารถปรบัการท างานใหอ้ยู่ในรูปแบบการท าการตลาดได ้ดัง้นัน้เมื่อขอ้มูลทั้ง
สองส่วนนี ้มีความเก่ียวข้องและตอบสนองกัน เช่น ตัวแทนต้องการภาพลักษณ์บริษัทมี
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ประสบการณ์ในวงการเครื่องประดับที่ยาวนาน ตัวแทนตอ้งการความรูใ้นการขายบริษัทมีการ
ท างานเก่ียวกับเครื่องประที่ครบวงจร ดัง้นัน้กิจกรรมและกลยุทธ์ต่อที่จะด าเนินการจึงจัดท าเพื่อ
ตอบสนองปัจจัย 3 อย่างไดแ้ก่ ปัจจัยดา้นการตอบสนองอย่างรวดเร็ว ปัจจัยดา้นการสื่อสารอัต
ลกัษณข์องตราสินคา้ ปัจจยัดา้นกลยทุธก์ารสรา้งความสมัพนัธ์ 

ช่วงการด าเนินการที่ 2 การสรุปผลการวิจัยและการด าเนินงานในช่วงที่ 2 นีน้ัน้เป็นการ
น าขอ้มลูจากช่วงแรกมาสรา้ง กลยทุธแ์ละแผนปฏิบติัการ จากผลการด าเนินการที่ด  าเนินการใช ้3 
ปัจจยัมาก าหนดกิจกรรม ไดแ้ก่ 1. การบริหารลกูคา้สมัพันธ ์หรือ CRM (Customer Relationship 
Management) 2.การสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจร หรือ IMC (Integrated Marketing 
Communication) 3.การตอบสนองอย่างรวดเรว็ (Quick Response) 

ปัจจัยด้านกลยุทธก์ารสร้างความสัมพันธ ์(Customer Relationship Management) 
กิจกรรมที่ด  าเนินการนั้น ไดแ้ก่ การจัดอบรมตัวแทนจ าหน่าย การปรบัรูปแบบการ

สื่อสารดา้นความรู ้ผลจากกิจกรรมในส่วนนีน้ัน้ เห็นไดจ้ากการเขา้มามีส่วนร่วมที่มากขึน้ของการ
เขา้ชมสื่อที่ประชาสมัพันธอ์อกไป และจากผลความพึงพอใจต่อการอบรมต่อการเขา้รว่มการอบรม 
ความถ่ีของการขายท่ีมีความสม ่าเสมอมากจากช่วงก่อนแผนปฏิบติัการ  

การ ส่ือสารทางการตลาดแบบครบวงจรห รือ  IMC(Integrated Marketing 
Communication)  

กิจกรรมที่ด  าเนินการนั้น ไดแ้ก่ การว่างแผนการสื่อสารเพื่อน ามาจัดท าสื่อในการ
ประชาสมัพันธ ์โดย การสื่อสารจะสื่อสารพืน้ฐานของบริษัท 3 ส่วนที่แข็งแกร่งคือ 1.การผลิตและ
ประสบการณ ์2.ผูเ้ชียวญเรื่องเครื่องประดับ 3.สินคา้และบริการทัง้ 3 ส่วนนีน้ัน้จะก าหนดรูปแบบ
การประชาสมัพนัธ ์โดยเลือกใชค้อนเทนตไ์ดแ้ก่ โนม้นา้วใจ (Convince) ใหค้วามรู ้(Educate) รีวิว
,โชวส์ินคา้ (Product Showcase) เบือ้งหลัง (Behind TheScene) โดยการว่างแผนการสื่อสารนี ้
นั้นท าให้ การเขา้ถึง การกดติดตาม มีการเติบโตที่สูงขึน้จากเดิมแบบเห็นไดช้ัด ตามภาพที่ 20 
นอกจากนีน้ัน้การด าเนินการในส่วนนีม้ีการด าเนินในส่วน การเพิ่มช่องทางการสื่อสารของบริษัท, 
การปรบัปรุงคุณภาพของเว็บไซต ์(เรื่องของระบบความปลอดภัย SSL) การด าเนินการจัดท าคีย์
เวิทยเ์พื่อรองรบัการท าเสิรช์เอนจิน ในการท างานระยะยาวของบรษิัทต่อไปในอนาคต 

ปัจจัยด้านการตอบสนองอย่างรวดเร็ว (Quick Response) 
กิจกรรมที่ด  าเนินการนั้น ไดแ้ก่ การพัฒนาเครื่องมือที่ใช้ในการสื่อสารข้อมูลและ

รายละเอียดสินคา้กับลูกคา้ตัวแทนจ าหน่าย เช่นการจัดท ารูปแบบแคตตาล็อคที่สามรถเขา้ใจได้
ง่าย การใช้สื่อที่ เก่ียวกับเทคนิคที่ ช่วยในการขาย การสร้างองค์ความรู้ความเข้าใจด้าน
เครื่องประดบัและการขาย การตอบปัญหารบัฟังความคิดเห็นผ่านการอบรม  
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 โดยสรุปจากการด าเนินการ ยอดขายในส่วนตัวแทนจ าหน่ายในปี 2564 (ช่วงการ
ด าเนินการที่  1) เพิ่มจากเดิม (ปี 2563 ก่อนด าเนินโครงการ) คิดเป็น 10.99% และในปี2565 
(ด าเนินการตามแผนช่วงที่ 2) จากช่วงเวลา 7 เดือนนีย้อดขายเพิ่มขึน้คิดเป็น 6.54% จากปีก่อน
หน้าและเพิ่มขึน้ 18.16% จากปีก่อนเริ่มโครงการ (2563) เมื่อน ามารวมกับความถ่ีในการขาย
สินค้าของตัวแทนจ าหน่ายแล้วนั้นจะเห็นถึงความสม ่าเสมอของการขายสินค้าทีมีความ
เปลี่ยนแปลงอย่างชัดเจน โดยการวิจัยและการด าเนินงานที่ผ่านมานั้นเป็นการพัฒนาสื่ อ, ช่อง
ทางการสื่อสาร, ภาพลักษณ์ หรือกิจกรรมต่างๆ เหล่านี ้นั้นเพื่ อที่จะใช้เป็นรูปแบบในการ
ด าเนินงานต่อไปของบรษิัทในการช่วยยกระดบั,เพิ่มประสิทธิภาพ, และเป็นองคป์ระกอบพืน้ฐานที่
ส  าคญัในการพฒันาธุรกิจขนาดเล็กในการสรา้งช่องทางรายไดน้อกเหนือจากการท างานในฐานนะ
ผูผ้ลิตเพียงอย่างเดียว ลดความเสี่ยงจากสภาวะที่เกิดขึน้ในปัจจบุนั 
อภปิรายผล  

จากการศึกษาและวิจัยเก่ียวกับปัจจัยที่ส่งผลต่อประสิทธิภาพยอกขายของตัวแทน
จ าหน่ายของกลุ่มลูกคา้ตัวแทนจ าหน่าย บริษัทบิลเลียน จิวเวลรี่ จ ากัด การด าเนินงานนีน้ั้นเป็น
การด าเนินที่ศึกษาเก่ียวกบัความตอ้งการ และวิเคราะหอ์งคก์รเพื่อที่จัดท ารูปแบบการด าเนินงาน 
และสรา้งเครื่องมือที่มีความเหมาะกับลักษณะของสถานประกอบการ ในการพัฒนาอีกหนึ่ง
ช่องทางราย โดยปัจจัยที่ใช้ในการศึกษา ได้แก่ 1.ปัจจัยด้านกลยุทธ์การสรา้งความแตกต่าง 
(Differentiation) 2.การสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจร หรือIMC (Integrated Marketing 
Communication) 3.ปัจจยัดา้นการตอบสนองอย่างรวดเร็ว (Quick Response)  ซึ่งสอดคลอ้งกับ
แนวคิด (Keller, 2013, p.686) เรื่องกลยุทธ์การแข่งขันการตลาดแบบใหม่ คือธุรกิจสามารถเป็น
ผูน้  าดา้นการสง่มอบคณุค่าที่ดีเยี่ยมใหแ้ก่ลูกคา้ จ าเป็นตอ้งมีความสมัพนัธท์ี่ดีและสามารถบรหิาร
ให้ความสัมพันธ์มีความยาวนาน ลูกค้ามองเห็นถึงความมีคุณค่าและส าคัญต่อตัวลูกค้า และ
สอดคลอ้งกบัแนวความคิดของ (Spechler 1988) ความส าเรจ็ที่จะท าใหเ้ป็นผูน้  าในตลาดคณุภาพ
ของการบริการจะต้องมีปัจจัยส าคัญ 7 ประการ คือ 1. การท าให้ลูกค้าประดับใจ 2.ประกัน
คณุภาพ 3. มีระบบและเทคโนโลยีที่ดี 4. ตระหนกัถึงคณุภาพ 5. การฝึกอบรม 6. การมีสว่นรว่ม 7. 
การไดร้บัการยอมรบันบัถือ  ดงันัน้ เมื่อสามารถวิเคราะหแ์ละน าความแตกต่างขององคก์รมาสรา้ง
เป็นอตัลกัษณข์องตราสินคา้ไดแ้ลว้ สิ่งต่อมาคือการสื่อสารที่จะสื่อสารดว้ยรูปแบบใด และสดุทา้ย
คือการตอบสนองต่อความคาดหวงัที่ลกูคา้มีเพื่อพฒันาไปสู่การด าเนินการท่ียืนยาว 

โดยสรุปจากผลของยอดขายและผลของคณุภาพสื่อในการประชาสมัพนัธ ์ปัจจยัที่ส่งผล
ต่อยอดขายของกลุ่มลูกคา้ตัวแทนจ าหน่ายนั้นจะมาจากความสมัพันธ์กับตัวแทนจ าหน่ายผ่าน
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กิจกรรมที่ท า เนื่องดว้ยรูปแบบการท างานเป็นไปในรูปแบบของตัวแทนจ าหน่ายอิสระไม่มีขอ้ผูม้ัด
หรือขอ้ก าหนดในยอดขาย การสรา้งความสัมพันธ์จึงจ าเป็นต่อการท างานในส่วนของตัวแทน
จ าหน่าย และในด้านการขยายกลุ่มตัวแทนจ าหน่าย จากการด าเนินงานที่ผ่านมานั้นเป็นการ
พัฒนาสื่อและช่องทางเพื่อสื่อสารภาพลักษณ์ที่น่าเชื่อถือในการน ามาใช้ประชาสัมพันธ์ ผ่าน
กิจกรรมที่ท าบนสื่อออนไลน ์(ยงัไม่มีการซือ้โฆษณาเพื่อโปรโมท) การปรบัภาพลกัษณแ์ละรูปแบบ
แนวทางในการประชาสมัพนัธม์ีผลต่อการตดัสินใจติดต่อเขา้มาเพื่อสอบถามขอ้มลูเพิ่มเติม ปัจจยั
เหลา่นีน้ัน้จึงจ าเป็นและสง่ผลโดยตรงต่อการท างานของตวัแทนจ าหน่าย 

 
ข้อเสนอแนะ 

1. จากการด าเนินการที่ศึกษาและวิจัยใจครัง้นี ้รูปแบบของกิจกรรมเป็นการสรา้งการ
ด าเนินการระยะยาวใหก้บับริษัท ตามความเหาะสมของรูปแบบบริษัท ดงันัน้การน าวิจยัในครัง้ไป
ศึกษาหรือใช้เป็นแนวทางการวิเคราะห์รูปแบบของแต่ละองค์กรจึงเป็นส่วนส าคัญ ในการ
ตัง้เปา้หมาย และวิธีการด าเนินการ 

2. จากแผนการเก็บขอ้ต่าง ๆในการศึกษาตอจากนีห้รือการพัฒนาในระดับต่อไป ควร
แบ่งความระเอียดของกลุม่ประชากรเพื่อผลลพัธท์ี่ดียิ่งขึน้ 

3. การเพิ่มการลงทุนในส่วนของการประชาสมัพันธ์ ควรมีการตัง้เป้าหมายที่ชดัเจนของ
แต่ละการด าเนินการเพื่อก าหนดใหเ้ห็นถึงประสิทธิภาพของการท างาน ทัง้ที่จบัตอ้งได ้และจบัตอ้ง
ไม่ได ้

4. ดว้ยการท างานรูปแบบตวัแทนจ าหน่ายอิสระการสื่อสารหรือกิจกรรมที่ท าในเรื่องใดๆ
ออกไปนัน้ตอ้งค านึงถึงผลลพัธ์ที่เกิดขึน้เป็นส าคญั  เนื่องจากภาพลกัษณแ์ละความน่าเชื่อถือที่มี
ผลต่อการท างาน 
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ภาคผนวก ก 

แบบสอบถามในการศึกษาพฤติกรรมลกูคา้ตวัแทนจ าหน่าย 
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แบบสอบถามการเก็บข้อมูลกลุ่มลูกค้าตัวแทนจ าหน่าย จะมี 3 ตอน ได้แก่ 
ตอนที่ 1 ขอ้มลูทั่วไปของกลุม่ตวัอย่างตวัแทนจ าหน่าย 
ตอนที่ 2 ความพงึพอใจและความคิดเห็นต่อระบบตวัแทนจ าหน่าย 
ตอนที่ 3 ความคิดเห็นส าหรบัพฒันาระบบตวัแทนจ าหน่าย 

ตอนที่ 1 ขอ้มลูทั่วไปของกลุ่มตวัอย่างตวัแทนจ าหน่าย 
ค าชีแ้จง: โปรดตอบค าถามต่อไปนีต้ามความเป็นจรงิและความคิดเห็นของท่าน 
ขอ้มลูทั่วไปของผูต้อบ 
1. เพศ  1) ชาย   2) หญิง  
2. ยอดขายโดยเฉลี่ยต่อเดือนจากการเป็นตวัแทนจ าหน่าย…………………………….บาท 
3. ระยะเวลาในการเป็นตวัแทนจ าหน่ายของบรษิัท 
  1) นอ้ยกว่า 6 เดือน  2) มากกว่า 6 เดือน 
4. ระดบั level ของท่าน ณ ปัจจบุนั ระดบั …………….. 
5. ท่านเริ่มสมคัรเป็นตวัแทนจากช่องทางใด 
   1) โฆษณาจากสื่อออนไลน ์
   2) การแนะน าของตวัแทน 
   3) การเคยซือ้สินคา้ของบรษิัท 
   4) อ่ืน ๆ ระบ ุ……………………………………………….. 
ตอนที่ 2 ความพงึพอใจและความคิดเห็น 
1. ท่านมีความพงึพอใจต่อระบบตวัแทนระดบัใด 
ประเด็นความพงึพอใจ นอ้ย

ที่สดุ 
นอ้ย ปาน

กลาง 
มาก มาก

ที่สดุ 
ไม่มี
ขอ้มลู 

1. Facebook fan page       
2. Line official account ของตวัแทน       
3. Platform ตวัแทนจ าหน่าย       
4. การบรกิารใหข้อ้มลูสินคา้และแบบสินคา้       
5. เนือ้หาการจดัอบรม       
6. แบบสินคา้       
ตอนที่ 3 ความคิดเห็นส าหรบัพฒันาระบบตวัแทนจ าหน่าย 
1. ในการจดัอบรบตวัแทนท่านคิดว่าเนือ้หาที่สอน มีความเหมาะสมหรือไม่  



  63 

 มีความเหมาะสม  
 ควรเพิ่ม....................................... 
2. ช่องทางไลน ์@ และเฟสบุค มีขอ้มลูเพียงพอต่อการท างานของตวัแทนในการขายสินคา้หรือไม่ 
 เพียงพอ 
 ควรเพิ่ม................................... 
3. ในการเป็นตวัแทนท่านตอ้งการใหบ้ริษัทซพัพอรต์อะไรเพิ่มเติมหรือไม่ 
 ไม่ตอ้งการ 
 ตอ้งการ....................................... 
4. ขอ้เสนอแนะอื่น ๆ (ทางบรษิัทจะรวบรวมขอ้เสนอแนะต่างๆและน ามาพฒันาระบบเพื่ออ านวย
ความสะดวกใหต้วัแทนมากยิ่งขึน้) 
 ………………………………………………………………………………………… 
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ตัวอย่างแบบสอบถามในการวัดประสิทธิภาพของการอบรม 
แบบประเมินผลหลงัเขา้รบัการฝึกอบรม/สมัมนาตวัแทนจ าหน่าย 

สว่นที่ 1 หวัขอ้การอบรม 
สว่นที่ 2 ระดบัความมุ่งมั่น/คาดหวงัก่อนเขา้อบรม 
สว่นที่ 4 การประเมินเนือ้หาการอบรม 
สว่นที่ 4 การประเมินวิทยากร 

โปรดสง่ค าติชมเก่ียวกบัการอบรมสมัมนาที่เขา้รว่ม รวมถึงขอ้เสนอแนะเก่ียวกบัหลกัสตูร เนือ้หา
และ วิทยากร 

สว่นที่ 1 หวัขอ้การอบรม 

หวัขอ้ "........................................................" 
โดย ............................................ 
สว่นที่ 2 ระดบัความมุ่งมั่น/คาดหวงัก่อนเขา้อบรม 
หมายเหต ุ  5=มากที่สดุ    4=มาก     3=ปานกลาง     2=นอ้ย    1=เฉยๆ 

ระดบัความมุ่งมั่น/คาดหวงัก่อนเขา้อบรมครัง้นีท้ี่ระดบัใด   
ประเด็นความพึงพอใจ 1 2 3 4 5 
ระดบัความมุง่มั่น/คาดหวงัก่อนเขา้อบรมครัง้นีท้ี่ระดบัใด        

  
สว่นที่ 3 การประเมินผลเนือ้หาการอบรม/สมัมนา   
หมายเหต ุ  5=มากที่สดุ    4=มาก     3=ปานกลาง     2=นอ้ย    1=เฉยๆ 

 

ล าดับ รายการ ระดับความพึงพอใจ 
1 2 3 4 5 

1 ความรูท้ี่ไดร้บัหลงัการเขา้รบัการอบรม/สมัมนาในครัง้นี ้           

2 เนือ้หาสาระที่ไดต้รงกบัความตอ้งการและความสนใจของทา่น           

3 เนือ้หาของการอบรม/สมัมนาจะสามารถช่วยเพิ่มศกัยภาพใหท้า่น           

4 ความเหมาะสมของระยะเวลาในการอบรมหวัขอ้นี ้           

5 ความรูท้ี่ไดร้บัสามารถน าไปใชใ้นเกิดประโยชนใ์นการปฏิบตัิงานได ้           

6 ความพึงพอใจโดยรวมต่อการอบรม/สมัมนาในครัง้นี ้           
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สว่นที่ 4 การประเมินวิทยากร 
หมายเหต ุ  5=มากที่สดุ    4=มาก     3=ปานกลาง     2=นอ้ย    1=เฉยๆ 

 
 
 

 
 
 

 

 

 

 

 

ล าดับ รายการ ระดับความพึงพอใจ 
1 2 3 4 5 

1 การเตรียมตวั และบคุลิกภาพ           

2 เนือ้หาที่น าเสนอมีความสอดคลอ้งกบัหวัขอ้ที่จดัอบรม           

3 การน าเสนอน่าสนใจ ใชภ้าษาเขา้ใจงา่ยและชดัเจน           

4 สามารถกระตุน้ใหผู้ฟั้งใชค้วามคดิ/คิดตามได ้           

5 ส่ือประกอบการบรรยายในการอบรม/สมัมนาเหมาะสม           

6 เปิดโอกาสใหแ้สดงความคดิเห็น           

7 การตอบค าถามชดัเจน           

8 วิทยากร มีความรูค้วามสามารถเหมาะสมกบัหวัขอ้ที่ชีแ้จง      

9 ความเหมาะสมของวิทยากรโดยรวม      
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บทความที่ไดร้บัการเผยแพร่และเอกสารการประชมุวิชาการระดบัชาติ ครัง้ที่ 17 และการประชมุ
วิชาการระดบันานาชาติ ครัง้ที่ 7   มหาวิทยาลยัศรีปทมุ ประจ าปี 2565 
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