
 
 

บทที ่ 11 
การประเมนิผลช่องทางการจัดจ าหน่าย 

EVALUATION OF DISTRIBUTION CHANNELS 
 

กิจการส่วนใหญ่อาศยัคนกลางในการกระจายสินคา้ไปยงัผูบ้ริโภคเป้าหมาย โดยคนกลาง
จะท าหนา้ท่ีตั้งแต่การเก็บรักษาสินคา้ การขนส่งสินคา้ การเจรจาต่อรองกบัผูซ้ื้อ การขายสินคา้ การ
เก็บเงิน และช่วยสนบัสนุนผูผ้ลิตในการการส่งเสริมการขายต่าง ๆ นอกจากน้ีคนกลางยงัเป็นแหล่ง
ของขอ้มูลท่ีส าคญัเก่ียวกบัลูกคา้และคู่แข่งขนัอีกดว้ย ดงันั้นผลการด าเนินงานของคนกลางยอ่มจะ
ส่งผลกระทบโดยตรงต่อการประกอบธุรกิจ กิจการจึงตอ้งมีการประเมินผลคนกลางในช่องทางการ
จดัจ าหน่ายของตนอย่างสม ่าเสมอ และน าผลของการประเมินนั้นมาใชเ้ป็นแนวทางใน การพฒันา
คนกลางให้ปฏิบติังานได้อย่างมีประสิทธิภาพต่อไป ซ่ึงในบทน้ีจะกล่าวถึง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
ขอบเขตและความถ่ีของการประเมินผลคนกลาง  เกณฑท่ี์นิยมใชใ้นการประเมินผลคนกลาง วิธีการ
ประเมินผลคนกลาง และการด าเนินการแกไ้ขปรับปรุงคนกลางท่ีไม่ไดม้าตรฐาน 

  
 

ปัจจัยทีม่อีทิธิพลต่อขอบเขตและความถี่ของการประเมนิผลคนกลาง 
 

Bert Rosenbloom (1999 : 428) ได้แบ่งปัจจัยท่ีมีผลต่อการก าหนดขอบเขตและ
ความถ่ีของการประเมินผลคนกลาง ออกเป็น 4 ประการ คือ  1). ระดับของการควบคุม  2).
ความส าคญัของคนกลาง  3). ธรรมชาติของสินคา้ และ 4). จ  านวนคนกลาง  โดยมีรายละเอียดของ
แต่ละปัจจยั ดงัน้ี 

 
1.  ระดับของการควบคุม (degree of control) ระดบัของการควบคุมท่ีกิจการมีเหนือ

คนกลางเป็นปัจจยัท่ีส าคญัในการก าหนดขอบเขตและความถ่ีของการประเมินผล ซ่ึงระดบัของการ
ควบคุมข้ึนอยูก่บัรายละเอียดต่อไปน้ี 

1.1 ขอ้ตกลงท่ีกิจการมีกบัคนกลาง หากกิจการมีขอ้ตกลงท่ีชดัเจนกบัคนกลาง ใน
เร่ืองของการควบคุม กิจการก็จะสามารถขอขอ้มูลเก่ียวกบัผลการปฏิบติังานของคนกลางไดใ้นทุก
เร่ืองตามท่ีไดต้กลงกนัไว ้เช่น กรณีท่ีคนกลางเป็นผูรั้บสิทธ์ิทางการคา้ (franchisee) ซ่ึงมีสัญญาระบุ
ว่าตอ้งให้ขอ้มูลต่าง ๆ แก่ผูใ้ห้สิทธ์ิทางการคา้ (franchiser) ไม่ว่าจะเป็นยอดขายของสินคา้แต่ละ
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ชนิดในแต่ละวนั แต่ละเดือน ยอดสินคา้คงเหลือ ตลอดจนงบการเงิน ผูใ้หสิ้ทธ์ิทางการคา้ก็สามารถ
ไดข้อ้มูลเหล่านั้นมาโดยง่ายเน่ืองจากมีสัญญาก าหนดไว ้

1.2  ต าแหน่งสินค้าของกิจการในตลาด หากกิจการเป็นเจ้าของสินค้าซ่ึงเป็น          
ผูน้  าตลาด สินคา้ไดรั้บความนิยมในตลาดสูงก็จะสามารถเรียกร้องให้คนกลางท่ีขายสินคา้ของตน
ให้ข้อมูลเก่ียวกับผลการปฏิบัติงานของตนได้โดยง่ายเพราะมีอ านาจต่อรองเหนือกว่า ใน            
ทางตรงกันข้าม หากกิจการเป็นผูผ้ลิตสินค้าท่ีมีความอ่อนแอในตลาด ก็จะประสบปัญหาใน       
การประเมินผลคนกลาง เพราะคนกลางย่อมไม่เห็นความส าคัญของสินค้านั้ น จึงไม่ยอมให ้     
ความร่วมมือในการใหข้อ้มูลผลการด าเนินงานของตนแก่ผูผ้ลิต 

 
2.  ความส าคัญของคนกลาง (importance of channel members) กิจการท่ีขาย

สินคา้ทั้งหมดผา่นคนกลาง จะท าให้คนกลางมีความส าคญัมาก      ความส าเร็จของกิจการข้ึนอยูก่บั
ผลการด าเนินงานของคนกลางโดยตรง กรณีเช่นน้ีการประเมินผลคนกลางจึงเป็นส่ิงท่ีมีความจ าเป็น
มากกวา่กิจการท่ีใชค้นกลางนอ้ย เช่น ผูผ้ลิตเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าท่ีขายสินคา้ทั้งหมดของตนผา่นตวัแทน
จ าหน่าย จะตอ้งท าการประเมินผลคนกลางอย่างระมดัระวงัและสม ่าเสมอ เพราะตวัแทนจ าหน่าย
เหล่าน้ีเป็นช่องทางเดียวท่ีท าให้สินคา้เขา้ถึงตลาด ซ่ึงต่างจากผูผ้ลิตยางรถยนต์ท่ีมีการจดัจ าหน่าย
สินคา้ส่วนใหญ่ใหแ้ก่โรงงานประกอบรถยนตโ์ดยตรงและสินคา้ส่วนนอ้ยถูกจ าหน่ายผา่นอู่ซ่อมรถ
และป๊ัมน ้ามนั ในกรณีน้ีการประเมินผลคนกลางจะมีความจ าเป็นนอ้ยลง  

 
3.  ธรรมชาติของสินค้า (nature of product) กิจการท่ีผลิตสินคา้ท่ีมีราคาต่อหน่วย

ต ่า แต่จ านวนหน่วยของสินคา้ท่ีขายมีปริมาณมาก และเป็นสินคา้ท่ีตอ้งการการบริการหลงัการขาย
เพียงเล็กนอ้ยหรือไม่ตอ้งการเลย เช่น น ้ าตาล ผงซกัฟอก กระดาษ เป็นตน้ ในกรณีน้ีการควบคุมคน
กลาง อาจพิจารณาเฉพาะข้อมูลยอดขายเท่านั้ น แต่ถ้ากิจการผลิตสินค้าท่ีมีความซับซ้อนมาก 
จ านวนหน่วยของสินคา้ท่ีขายมีปริมาณน้อย แต่มีราคาต่อหน่วยสูง และเป็นสินคา้ท่ีตอ้งการการ
บริการหลงัการขายมาก เช่น เคร่ืองคอมพิวเตอร์ เคร่ืองจกัร เคร่ืองถ่ายเอกสาร เป็นตน้ กรณีเช่นน้ี
การท าการประเมินผลคนกลางในดา้นต่าง ๆ รวมถึงปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภค
ในตลาด จึงเป็นส่ิงท่ีมีความจ าเป็นตอ้งท า 

 
4.  จ านวนคนกลาง (number of channel members)ในกรณี ท่ีผู ้ผลิตใช้การจัด

จ าหน่ายแบบทั่วถึง (intensive distribution) ท าให้มีคนกลางจ านวนมากกระจายทั่วตลาด การ
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ประเมินผลคนกลางอาจมีความจ าเป็นน้อยลง กิจการ อาจใช้แค่ยอดขายในการประเมินผล หรือ
อาจจะท าการควบคุมเฉพาะคนกลางท่ีมีปัญหาเท่านั้น 

แต่ในกรณีท่ีผูผ้ลิตใชก้ารจดัจ าหน่ายแบบเลือกสรร (selective distribution) ซ่ึงผูผ้ลิต
เลือกใชค้นกลางบางรายในการกระจายสินคา้ของตน คนกลางจ านวนไม่ก่ีรายเหล่านั้นจะมียอดขาย
ต่อรายสูง จึงควรติดตามผลงานของคนกลางอย่างสม ่าเสมอ นอกจากน้ีการมีคนกลางน้อยรายจะ  
ก่อให้เกิดความสัมพนัธ์ท่ีใกลชิ้ดระหว่างผูผ้ลิตและคนกลาง ท าให้สามารถไดข้อ้มูลต่าง ๆ เพื่อใช้
ประเมินผลคนกลางไดโ้ดยง่าย 

 

ความแตกต่างระหว่างการตรวจสอบวนัต่อวนัและการประเมนิผลคนกลาง 
 

                      การตรวจสอบผลการปฏิบติังานของคนกลางแบ่งออกไดเ้ป็น  2  ประเภท คือ 
 

1.  การตรวจสอบวนัต่อวัน (day – to – day monitoring) เป็นการตรวจสอบท่ีผูผ้ลิต
ท าเป็นประจ าทุกวนั ซ่ึงผูผ้ลิตจะพิจารณาจากยอดขายของคนกลางเท่านั้น โดยดูขอ้มูลจากค าสั่งซ้ือ
หรือใบวางบิลของคนกลาง และอาจท าการสรุปให้อยู่ในรูปการวิเคราะห์ยอดขาย การตรวจสอบ 
วนัต่อวนัน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อท่ีจะช่วยในการบริหารและควบคุมการด าเนินงานปัจจุบันของ        
คนกลาง เท่านั้น 

 
2. การประเมินผลคนกลาง (channel member evaluation) เป็นการตรวจสอบ    

ความสามารถ ตลอดจนจุดอ่อนและจุดแข็งของคนกลางแต่ละรายโดยพิจารณาจากหลาย ๆ ปัจจยั
นอกเหนือจากยอดขาย เพื่อจะท าให้เห็นสถานภาพโดยรวมของคนกลางแต่ละราย การประเมินผล
คนกลางจึงมีขอบเขตกวา้งกว่าการตรวจสอบวนัต่อวนั ในท่ีน้ีจะกล่าวถึงเฉพาะการประเมินผล    
คนกลางเท่านั้น  การประเมินผลคนกลางประกอบด้วย  3 ขั้นตอน  1).ก าหนดเกณฑ์ท่ีใช้ในการ
ประเมินผล 2). ประเมินผลคนกลางตามเกณฑ์ท่ีได้ก าหนดไว ้และ 3).ด าเนินการแก้ไขหากไม่
เป็นไปตามเป้าหมาย   ดงัแสดงดว้ยภาพท่ี 11.1 

 
 
 
 

 



204 
 

 

 
ก าหนดเกณฑท่ี์ใชใ้นการประเมินผล 

 
 

 
ประเมินผลคนกลางตามเกณฑท่ี์ไดก้ าหนดไว ้

 
 
 

ด าเนินการแกไ้ขหากไม่เป็นไปตามเป้าหมาย 
 

 
ภาพที ่ 11.1  ขั้นตอนของการประเมินผลคนกลาง 
ที่มา : ดดัแปลงจาก Bert Rosenbloom, Marketing Channels : A Management View, 6th Edition, 

(Fort Worth : The Dryden Press, 1999), p. 431. 
 
 

การก าหนดเกณฑ์ทีใ่ช้ในการประเมนิผล 
 

เกณฑ์ท่ีนิยมใช้ในการประเมินผลคนกลาง ได้แก่ ยอดขาย จ านวนสินคา้คงเหลือ 
ความสามารถในการขาย ทัศนคติของคนกลาง ความสามารถในการแข่งขัน ความน่าเช่ือถือ        
ทางการเงิน และศกัยภาพในอนาคตของคนกลาง ซ่ึงแต่ละเกณฑมี์รายละเอียดดงัน้ี 

1.  ยอดขาย เป็นเกณฑ์ท่ีมีความส าคญัท่ีสุด และนิยมใช้กนัมากในการประเมินผล
การท างานของคนกลาง โดยยอดขายมี  2  ประเภท คือ 

1.1 ยอดขายของผูผ้ลิต หมายถึง ยอดขายจากผูผ้ลิตไปยงัคนกลาง 
1.2 ยอดขายของคนกลาง หมายถึง ยอดขายจากคนกลางไปยงัลูกคา้ 

 
ยอดขายทั้งสองประเภท ในช่วงเวลาหน่ึงอาจมีความแตกต่างกนั ยกเวน้สินคา้ท่ีมี 

การหมุนเวียนเร็ว เช่น สินคา้ท่ีเน่าเสียง่าย เพราะเม่ือผูผ้ลิตขายให้แก่คนกลาง ๆ ก็จะขายต่อไปยงั    
ผูบ้ริโภคโดยเร็ว กรณีเช่นน้ี ยอดขายของผูผ้ลิตจะใกลเ้คียงยอดขายของคนกลาง แต่ในกรณีท่ีสินคา้
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เป็นสินคา้ไม่เน่าเสีย เม่ือผูผ้ลิตขายสินคา้ให้แก่คนกลางแล้ว คนกลางอาจเก็บรักษาสินคา้ไวช้ั่ว
ระยะเวลาหน่ึงก่อนท่ีจะขายไดจ้ริง ยอดขายของผูผ้ลิตก็จะแตกต่างกบัยอดขายของคนกลาง  

 
ความแตกต่างของยอดขายทั้งสองประเภท สามารถวดัได้จาก สินคา้คงเหลือของ  

คนกลาง โดยยอดขายท่ีผูผ้ลิตขายสินคา้ให้กบัคนกลาง จะเท่ากบั จ  านวนสินคา้ท่ีคนกลางขายใหก้บั
ลูกค้ารวมกับสินค้าคงเหลือในคลัง ดังนั้ นหากผู ้ผลิตทราบถึงยอดขายของคนกลางก็จะเป็น
ประโยชน์มาก เน่ืองจากว่าเป็นจ านวนสินคา้ท่ีถูกขายสู่ตลาดจริง ๆ เพราะหากผูผ้ลิตตรวจสอบ
เฉพาะยอดขายของตนเท่านั้น อาจท าให้เขา้ใจผดิไดว้า่ สินคา้ขายดีทั้งท่ีความจริงอาจมีสินคา้คา้งอยู่
ในคลงัสินคา้ของคนกลางเป็นจ านวนมากก็ได ้

 
อย่างไรก็ตาม เป็นการยากท่ีผูผ้ลิตจะทราบยอดขายของคนกลาง เพราะคนกลาง        

มกัจะไม่ตอ้งการเปิดเผยขอ้มูลและไม่อยากมีภาระในการส่งขอ้มูลให้กบัผูผ้ลิต ดงันั้นการไดม้าซ่ึง    
ขอ้มูลยอดขายของคนกลางจึงข้ึนอยู่กบัระดบัของการควบคุม ดงัไดก้ล่าวมาแลว้คือ หากมีสัญญา
ระหวา่งผูผ้ลิตและคนกลาง ระบุไวช้ดัเจนวา่ คนกลางตอ้งใหข้อ้มูลต่าง ๆ แก่ผูข้าย กรณีเช่นน้ีผูผ้ลิต
ก็สามารถใช้ขอ้มูลยอดขายของคนกลางในการประเมินผลได ้แต่หากไม่มีสัญญาระหวา่งกนัและ 
ไม่ได้รับขอ้มูลยอดขายของคนกลาง ผูผ้ลิตก็อาจใช้การประมาณการยอดขายของคนกลาง จาก   
ยอดขายของคนกลางผูน้ั้นหักดว้ยจ านวนสินคา้ในคลงัท่ีคาดวา่จะมี ซ่ึงเป็นขอ้มูลประมาณการใน
การตดัสินใจวางแผนต่อไป 

 
   การเปรียบเทียบยอดขายเพ่ือการประเมินผล  เม่ือผูผ้ลิตไดข้อ้มูลยอดขายมาแลว้
การประเมินผลอาจใชว้ธีิการ  3  ลกัษณะ คือ 

1.  เปรียบเทียบกบัยอดขายในอดีตของคนกลางรายนั้น การเปรียบเทียบเช่นน้ี กิจการ
ควรพิจารณาทั้งยอดขายรวมและยอดขายในแต่ละผลิตภณัฑ์ หรือแต่ละสายผลิตภณัฑ์ เพราะจะท า
ให้กิจการทราบถึงการเปล่ียนแปลงรูปแบบการซ้ือของสินคา้แต่ละชนิดได ้ตวัอยา่งแบบฟอร์มการ
เปรียบเทียบยอดขายปัจจุบนักบัยอดขายในอดีตของคนกลาง ดงัตารางท่ี 11.1 
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ตารางที ่ 11.1  ตวัอยา่งแบบฟอร์มการเปรียบเทียบยอดขายปัจจุบนักบัยอดขายในอดีตของคนกลาง 
แบบฟอร์มการประเมนิผลยอดขาย 
      ปี พ.ศ. ……… ถึง ……….          เขตการขาย………. 
ช่ือร้านคา้ : ……………………….. 

ประเภท 
ของสินคา้ 

ยอดขาย (บาท) 
พ.ศ. ……... พ.ศ. …… พ.ศ………. พ.ศ. ……. พ.ศ. ……… 

1.      
2.      
3.      
4.      
5.      
6.      

ยอดขายรวม      

ยอดขายแต่ละปีของคนกลางรายนั้น ๆ อาจน าเสนอออกมาในลกัษณะของรูปกราฟ  
ก็ได ้เพื่อจะท าใหเ้ห็นแนวโนม้การเติบโตดา้นยอดขายของคนกลางแต่ละรายไดช้ดัเจนยิง่ข้ึน 

2.  เปรียบเทียบกับยอดขายของคนกลางรายอ่ืนๆ ในช่วงเวลาเดียวกัน  ซ่ึงการ
เปรียบเทียบในลักษณะน้ีจะอาศัยกฎ 20/80 (20/80 Rule หรือ IFUM Principle : Important Few, 
Unimportant Many) หมายถึง วา่จ  านวนคนกลางทั้งหมด 100% เม่ือวิเคราะห์แลว้พบว่า มีคนกลาง
เพียง 20% เท่านั้นท่ีท ารายไดม้ากถึง 80% ใหก้บัผูผ้ลิต ดงัภาพท่ี 11.2 

 
        จ  านวนคนกลาง (%)                           ยอดขาย (%) 

            100             100 
    

    

    

    

    

 
ภาพที ่11.2 คนกลางจ านวนนอ้ยราย (20%) เป็นผูส้ร้างรายไดส่้วนใหญ่ใหแ้ก่  ผูผ้ลิต (80%) 
ท่ีมา :  

80 80 
60 

40 

20 

0 

60 

40 

20 

0 
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การเปรียบเทียบแบบน้ีจะท าให้กิจการทราบวา่ คนกลางรายใดเป็นลูกคา้รายใหญ่ ก็
จะท าให้สามารถทุ่มเททรัพยากรต่าง ๆ ให้แก่คนกลางรายนั้นไดอ้ย่างเหมาะสม ขณะเดียวกนัก็จะ
ไดล้ดค่าใช้จ่ายในส่วนของคนกลางรายยอ่ยท่ีมีจ  านวนถึง 80% แต่ท ารายไดเ้พียง 20% ลง ตวัอย่าง 
การเปรียบเทียบยอดขายของคนกลางแต่ละราย ดงัตารางท่ี 11.2 

 
ตารางที ่ 11.2  การเปรียบเทียบยอดขายระหวา่งคนกลางหลายราย 
 

คนกลาง ยอดขายต่อปี สัดส่วนยอดขาย(%) 
ร้าน A 
ร้าน B 
ร้าน C 
ร้าน D 
ร้าน E 
ร้าน F 
ร้าน G 
ร้าน H 
ร้าน I 
ร้าน J 

1,500,000 
1,400,000 
1,300,000 

300,000 
200,000 
100,000 

60,000 
40,000 
40,000 
60,000 

30.00 
28.00 
26.00 
6.00 
4.00 
2.00 
1.20 
0.80 
0.80 
1.20 

รวม 5,000,000 100 
 
จากตวัอย่างในตารางท่ี 11.2 พบว่า ลูกคา้ 3 รายแรก คือ ร้าน A ร้าน B และร้าน C 

ท ายอดขายถึงร้อยละ 84 ของยอดขายทั้งหมดของบริษทั ดงันั้นจึงควรใหค้วามส าคญักบัลูกคา้ 3 ราย
ดงักล่าวให้มาก ในขณะเดียวกนัลูกคา้อีก 7 ราย มียอดขายรวมกนัเพียงร้อยละ 16 เท่านั้น จึงควรให้
ความส าคญันอ้ยกวา่ลูกคา้รายใหญ่ 3 รายแรก 

3.  การเปรียบเทียบกบัเป้าหมายยอดขายท่ีก าหนดไว ้
ในกรณีท่ีผูผ้ลิตมีการก าหนดเป้าหมายยอดขายให้แก่คนกลางแต่ละรายไวก้็สามารถ

ท าการเปรียบเทียบยอดขายจริงกับเป้าหมายได้ โดยอาจจะท าการเปรียบเทียบยอดขายรวมและ   
ยอดขายของแต่ละสายผลิตภณัฑ์ ถา้พบว่าอตัราส่วนยอดขายท่ีแทจ้ริงต่อเป้าหมายท่ีก าหนดไวมี้   
ค่าต ่า กิจการจะตอ้งวิเคราะห์ว่าเกิดจากคนกลางท างานไม่มีประสิทธิภาพ หรือเพราะเป้าหมายท่ี
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ก าหนดไวสู้งเกินไป ตวัอย่างของการเปรียบเทียบยอดขายของคนกลางแต่ละรายกบัเป้าหมายท่ี
ก าหนดไว ้ดงัตารางท่ี 11.3 
 

 ตารางที ่ 11.3  การเปรียบเทียบยอดขายของคนกลางกบัเป้าหมายท่ีก าหนดไว ้
 

คนกลาง ยอดขายต่อปี เป้าหมายยอดขายต่อปี %การบรรลุเป้าหมาย 
ร้าน A 
ร้าน B 
ร้าน C 
ร้าน D 
ร้าน E 
ร้าน F 
ร้าน G 
ร้าน H 
ร้าน I 
ร้าน J 

1,500,000 
1,400,000 
1,300,000 

300,000 
200,000 
100,000 

60,000 
40,000 
40,000 
60,000 

1,400,000 
1,500,000 
1,000,000 

250,000 
200,000 

90,000 
70,000 
60,000 
50,000 
70,000 

107 
93 

130 
120 
100 
111 
86 
67 
80 
86 

 
2.  จ านวนสินค้าคงเหลือ 
การรักษาระดบัสินคา้คงเหลือของคนกลางให้มีจ  านวนเพียงพอ เป็นอีกปัจจยัหน่ึงท่ี

แสดงถึงผลการด าเนินงานของคนกลาง โดยทัว่ไปกิจการย่อมตอ้งการให้คนกลางมีสินคา้คงเหลือ
ในคลังสินคา้มากพอท่ีสินค้าจะไม่ขาดตลาด เพราะการท่ีปล่อยให้สินคา้ขาดตลาด กิจการก็จะ     
สูญเสียโอกาสทางการตลาด และท าใหลู้กคา้หนัไปใชสิ้นคา้ของคู่แข่งขนัได ้ดงันั้นกิจการหลายราย
จึงไดมี้ขอ้ตกลงกบัคนกลางเก่ียวกบัจ านวนสินคา้ในคลงัสินคา้ท่ีคนกลางตอ้งมีไวด้ว้ย จากขอ้ตกลง
ดงักล่าวคนกลางจะถูกตรวจสอบระดบัสินคา้คงเหลืออยูเ่สมอ และควบคุมใหมี้ระดบัสินคา้คงเหลือ
เป็นไปตามขอ้ตกลง 

แต่ถา้การรักษาระดบัสินคา้คงเหลือในคลงัสินคา้ไม่ไดถู้กระบุไวใ้นขอ้ตกลง กิจการ
ก็ไม่สามารถเขา้ไปตรวจสอบจ านวนสินคา้คงเหลือ ไม่สามารถบงัคบัให้คนกลางเก็บรักษาสินคา้ได้
และไม่สามารถลงโทษคนกลางกรณีสินคา้ขาดมือได ้กรณีเช่นน้ีกิจการตอ้งใหค้วามส าคญักบัระดบั
สินคา้คงเหลือของคนกลางมากยิง่ข้ึน 
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วธีิการส ารวจระดบัของสินคา้คงเหลือของคนกลาง สามารถท าไดห้ลายวธีิ เช่น ถา้มี
คนกลางจ านวนไม่มากก็อาจให้พนกังานขายเป็นผูต้รวจนบัก็ได ้แต่ถา้มีคนกลางเป็นจ านวนมากก็
อาจใช้วิธีการอ่ืน ๆ เขา้มาช่วย อย่างไรก็ตามในการเก็บรวบรวมขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้คงเหลือของ 
คนกลางแต่ละราย กิจการควรทราบถึงขอ้มูลในดา้นต่าง ๆ ดงัน้ี 

1). ระดบัสินคา้คงเหลือรวมของคนกลาง 
2). ระดบัสินคา้คงเหลือแยกตามชนิดของสินคา้ 
3). สินคา้คงเหลือของผูผ้ลิตเม่ือเปรียบเทียบกบัสินคา้คู่แข่ง 
4). สภาพและการเก็บรักษาสินคา้คงเหลือของผูผ้ลิต 
5). จ  านวนสินค้าคงเหลือท่ีมีอยู่และความพยายามของคนกลางท่ีจะผลักดัน

สินคา้คงเหลือนั้นออกขาย 
6). การควบคุมสินคา้คงเหลือและระบบบนัทึกขอ้มูลสินคา้ของคนกลาง 

 
3.  ความสามารถในการขายของคนกลาง ความสามารถในการขายของคนกลาง 

สามารถพิจารณาไดจ้ากปัจจยัต่าง ๆ ดงัน้ี 
3.1   จ  านวนพนกังานขายของคนกลางท่ีรับผดิชอบการขายสินคา้ของกิจการ 
3.2   ความรู้ความสามารถของพนกังานขาย ซ่ึงอาจดูจากการขอความช่วยเหลือ

ของพนกังานขายของคนกลาง ถา้พนกังานขายมีการขอความช่วยเหลือบ่อยคร้ัง แสดงว่าศกัยภาพ
ในการขายของคนกลางมีนอ้ย 

3.3 ความใส่ใจของพนักงานขายต่อสินค้าของกิจการ ซ่ึ งอาจวัดได้จาก          
ความร่วมมือในการเขา้ร่วมสัมมนาและอบรมต่างๆ ท่ีกิจการจดัข้ึน รายงานจากลูกคา้ของคนกลาง 
หรือจากความเห็นของพนกังานขายของกิจการท่ีออกไปติดต่อ การขาดการใส่ใจของพนกังานขาย
ของคนกลางจะแสดงใหเ้ห็นถึงการขาดการใส่ใจของผูบ้ริหารของคนกลางรายนั้นดว้ย 

 
4.  ทัศนคติของคนกลาง ลักษณะหน่ึงของคนกลางท่ีกิจการต้องการ คือ การมี

ทศันคติท่ีดีต่อกิจการและสินคา้ของกิจการ เพราะทศันคติดงักล่าวจะส่งผลถึงยอดขาย กิจการมกัจะ
ท าการวดัทศันคติของ  คนกลางเฉพาะในกรณีท่ียอดขายของคนกลางรายนั้นไม่เป็นท่ีน่าพอใจ 
เน่ืองจากการวดัทัศนคติของคนกลางโดยละเอียดต้องอาศยัการวิจยัท่ีค่อนข้างยุ่งยาก ซับซ้อน 
ส้ินเปลืองค่าใชจ่้ายและเวลา  
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อย่างไรก็ตาม กิจการควรมีการติดตามตรวจสอบทัศนคติของคนกลางอย่าง
สม ่าเสมอก่อนท่ีจะเกิดผลกระทบต่อยอดขาย การวดัทศันคติของคนกลางสามารถท าไดห้ลายวิธี 
เช่น การรับขอ้มูลยอ้นกลบัจากพนกังานขาย เป็นตน้ 

 
5.  ความสามารถในการแข่งขัน การวดัความสามารถในการแข่งขนัของคนกลาง 

สามารถใชว้ธีิการเปรียบเทียบได ้2 ลกัษณะ คือ 
5.1 การแข่งขนักบัคนกลางรายอ่ืน โดยอาจจะเปรียบเทียบกนัระหวา่งคนกลางใน

เขตการขายเดียวกนั ซ่ึงมีวตัถุประสงคเ์พื่อ 
 5.1.1. ท าให้ทราบว่า คนกลางแต่ละรายมีผลการด าเนินงานในระดบัใดเม่ือ 

เปรียบเทียบกบัคนกลางรายอ่ืนในสถานการณ์เดียวกนั ตวัอย่างเช่น คนกลางร้าน A มียอดขายท่ี   
ลดต ่าลง แต่ยอดขายก็ยงัสูงกว่าคนกลางรายอ่ืน ๆ โดยมีสาเหตุมาจากการเขา้มาแข่งขนัของผูผ้ลิต
สินคา้คู่แข่ง ซ่ึงท าให้คนกลางทุกรายในเขตการขายนั้นมียอดขายต ่า ดงันั้นเม่ือพิจารณาเปรียบเทียบ
ระหว่างคนกลางด้วยกันแล้ว คนกลางร้าน A แม้ว่าจะมียอดขายต ่ าลง แต่ก็ถือได้ว่าเป็นผู ้ท่ีมี         
ผลการด าเนินงานดีท่ีสุดในเขตการขายนั้น เป็นตน้ 

5.1.2. เป็นขอ้มูลเชิงเปรียบเทียบท่ีจะช่วยให้กิจการสามารถตดัสินใจเก่ียวกบั   
การขยายช่องทางการตลาดใหม่ ๆ หรือเปล่ียนคนกลางรายใหม่แทนรายเดิมไดง่้ายยิง่ข้ึน 

การท าการเปรียบเทียบเพื่อดูความสามารถในการแข่งขนั นอกจากจะพิจารณาจาก
ยอดขายแล้ว ยงัอาจพิจารณาจากข้อมูลจากพนักงานขายและผู ้บริหารงานขาย ตลอดจนอาจ       
สอบถามจากคู่แข่งขนัของคนกลางท่ีอยูใ่นตลาดเดียวกนัดว้ยก็ได ้

การประเมินผลคนกลางโดยพิจารณาจากความสามารถในการแข่งขนักบัคนกลาง
รายอ่ืนน้ี จะท าใหกิ้จการทราบสถานภาพของคนกลางแต่ละรายของกิจการได ้

    5.2 การแข่งขันกับสินค้าคู่แข่งท่ีคนกลางรายนั้ นเป็นผูข้าย จะท าให้ทราบถึง         
แรงสนบัสนุนท่ีคนกลางให้กบัสินคา้ของกิจการเม่ือเปรียบเทียบกบัสินคา้ของคู่แข่ง ถา้คนกลางให้
การสนบัสนุนสินคา้ของคู่แข่งมากกวา่สินคา้ของกิจการแลว้ ก็ย่อมจะกระทบถึงผลการด าเนินงาน
โดยเฉพาะอย่างยิ่งผลงานดา้นยอดขาย เช่น ธุรกิจผูผ้ลิตน ้ ามนัพืช A ประเมินผลซุปเปอร์มาร์เก็ต   
แห่งหน่ึง โดยการดูจากจ านวนน ้ามนัพืชของตนเปรียบเทียบกบัจ านวนน ้ ามนัพืชของคู่แข่งรายอ่ืนท่ี
ซุปเปอร์มาร์เก็ตแห่งนั้นตั้งโชวบ์นชั้นวางสินคา้ เป็นตน้ 

การวเิคราะห์การแข่งขนัโดยการเปรียบเทียบกบัสินคา้ของคู่แข่งขนั ตอ้งอาศยัขอ้มูล
จากพนกังานขายเช่นกนั ซ่ึงอาจท าไดโ้ดยการสังเกต เช่น การจดัพื้นท่ีบนชั้นวางสินคา้ให้กบัสินคา้
แต่ละยีห่อ้ดงักล่าว หรือการเลือกต าแหน่งท่ีดีใหแ้ก่สินคา้แต่ละยีห่อ้ เป็นตน้ 
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  6.  ศักยภาพในอนาคต ผูผ้ลิตอาจท าการประเมินผลคนกลางโดยพิจารณาจากศกัยภาพของ
คนกลางท่ีจะเจริญเติบโตต่อไปในอนาคต ซ่ึงสามารถพิจารณาไดจ้ากปัจจยัต่างๆ ดงัน้ี 

6.1 ผลจากการด าเนินงานของคนกลางในอดีตท่ีผา่นมา  
6.2  การขยายตวัของคนกลาง หรือพฒันาการในดา้นส่ิงอ านวยความสะดวกต่างๆ 

เงินทุน และสินคา้คงเหลือของคนกลาง 
6.3 จ านวนและคุณภาพบุคลากรของคนกลาง 
6.4 ความเป็นไปได้ท่ีธุรกิจคนกลางจะประสบความเสียหายอันเน่ืองมาจากการ

บริหารงานหรือสุขภาพของผูบ้ริหารของคนกลาง 
6.5 การพฒันาตนเองของคนกลาง 
6.6 แผนงานในอนาคตของคนกลาง 

  7.  ความน่าเช่ือถือด้านการเงิน ความน่าเช่ือถือดา้นการเงิน เป็นเกณฑ์ท่ีส าคญัมากท่ีใชใ้น
การเลือกคนกลางท่ีจะมาเป็นคู่คา้กบักิจการ ซ่ึงถา้คนกลางช าระค่าสินคา้ตรงตามเวลาก็ไม่มีความ
จ าเป็นท่ีจะประเมินผลในดา้นน้ี แต่บางคร้ังเม่ือเกิดการเปล่ียนแปลงดา้นเศรษฐกิจหรือสภาวะการ
แข่งขนัก็อาจท าให้สถานะทางการเงินของคนกลางเปล่ียนแปลงไปได ้ดงันั้นกิจการควรตรวจสอบ
สถานะทางการเงินของคนกลางของตนอยู่เสมอ เพื่อจะได้ไม่มีผลกระทบต่อการด าเนินงานของ
กิจการ 

8.  เกณฑ์อ่ืนๆ กิจการพิจารณาเกณฑอ่ื์นท่ีใชใ้นการประเมินผลคนกลางเพิ่มเติม เช่น  
8.1  ช่ือเสียงของคนกลาง เป็นส่ิงท่ีกิจการตอ้งพิจารณาก่อนเลือกท าธุรกิจกบัคน

กลาง เพราะถา้มีการเปล่ียนตวัผูบ้ริหารหรือเปล่ียนนโยบายของคนกลาง ก็อาจจะท าใหช่ื้อเสียงของ      
คนกลางเปล่ียนไปได ้

8.2  ความร่วมมือในการสนับสนุนการส่งเสริมการขาย เช่น การร่วมมือในการตั้ง
กล่องเพื่อรับช้ินส่วนในการชิงโชค การช่วยเป็นส่ือกลางให้ผูบ้ริโภคแลกซ้ือของแถม ฯลฯ ความ
ร่วมมือเหล่าน้ีจะช่วยให้รายการส่งเสริมการขายของกิจการประสบความส าเร็จได้ กิจการจึงควร
ติดตามตรวจสอบเม่ือมีรายการส่งเสริมการขาย 

8.3 บริการของคนกลาง หากคนกลางไม่ไดบ้ริการลูกคา้อย่างเพียงพอในระยะยาว     
ลูกคา้ก็อาจหันไปหาผูข้ายรายอ่ืน ดงันั้นกิจการจึงควรตรวจสอบการให้บริการของคนกลางก่อนท่ี
จะส่งผลกระทบถึงยอดขาย เช่น บริษทัผูผ้ลิตรถยนต์ ท าการตรวจสอบผูแ้ทนจ าหน่ายของตน     
เก่ียวกบัการใหบ้ริการลูกคา้ในดา้นต่างๆ เช่น ศูนยบ์ริการซ่อมบ ารุง การตรวจสอบสภาพรถ ความรู้
ความช านาญของพนกังานผูใ้หบ้ริการ เป็นตน้ 
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การประเมนิผลคนกลางตามเกณฑ์ทีก่ าหนดไว้ 

                    เม่ือกิจการก าหนดเกณฑ์ท่ีใชใ้นการประเมินผลคนกลางเรียบร้อยแลว้ กิจการจะตอ้งท า
การประเมินผลคนกลาง ซ่ึง Bert Rosenbloom ( 1999 : 439) ไดแ้บ่งวิธีการประเมินผลออกไดเ้ป็น  
3  วิธี คือ 1). การประเมินผลคนกลางโดยแยกแต่ละเกณฑ์ออกจากกนั  2). การประเมินผลคนกลาง
โดยใชห้ลายเกณฑร์วมกนัอยา่งไม่เป็นทางการ  และ 3). การประเมินผลคนกลางโดยใชห้ลายเกณฑ์
รวมกนัอยา่งเป็นทางการ โดยรายละเอียดของวธีิการประเมินผลแต่ละวธีิ มีดงัน้ี 

1.  การประเมินผลคนกลางโดยแยกแต่ละเกณฑ์ออกจากกนั 
วธีิน้ีกิจการอาจใชเ้กณฑ์ใดเกณฑ์หน่ึงหรือหลายเกณฑใ์นการประเมินผล แต่จะแยก

ประเมินในแต่ละเกณฑ์ โดยไม่เอาเกณฑ์เหล่านั้นมาพิจารณาร่วมกนั วิธีน้ีจะท าให้การประเมินผล
ท าไดง่้ายและรวดเร็ว เช่น กิจการอาจท าการประเมินผลคนกลางดว้ย  3  เกณฑแ์ยกจากกนั ดงัน้ี 

1.1 ผลงานด้านยอดขาย โดยพิจารณาจากยอดขายเบ้ืองต้น  อัตราการ          
เจริญเติบโตของยอดขาย ยอดขายท่ีท าไดต่้อเป้าหมาย และส่วนครองตลาด 

1.2  ผลงานดา้นการรักษาระดบัสินคา้คงเหลือ โดยพิจารณาจากจ านวนสินคา้
คงเหลือโดยเฉล่ีย สินคา้คงเหลือต่อยอดขาย อตัราการหมุนเวยีนของสินคา้คงเหลือ 

1.3  ผลงานดา้นความสามารถในการขาย โดยพิจารณาจากจ านวนพนกังานขาย
ทั้งหมด และจ านวนพนกังานขายท่ีรับผดิชอบสินคา้ของกิจการ 

 
    การประเมินผลโดยใช้เกณฑ์แยกจากกันน้ี มีข้อเสียคือ ไม่สามารถบอกได้ถึง
ภาพรวมของผลการด าเนินงานของคนกลาง เช่น คนกลางบางรายอาจมียอดขายสูง แต่มีสินค้า
คงเหลือในคลงัสินคา้น้อย ซ่ึงท าให้ไม่สามารถบอกถึงผลการด าเนินงานโดยรวมของคนกลาง ราย
นั้นไดช้ัดเจน แต่โดยทัว่ไปมกัจะเป็นเร่ืองปกติท่ีเกิดข้ึนเพราะคนกลางย่อมไม่ตอ้งการเก็บรักษา
สินคา้ไวม้าก จึงอาศยักิจการเป็นเสมือนคลงัสินคา้ของตน โดยจะเก็บรักษาสินคา้ไวเ้พียงเล็กน้อย 
การสั่งของแต่ละคร้ังเป็นจ านวนน้อยแต่บ่อยคร้ัง ในกรณีเช่นน้ีอาจยอมรับไดใ้นระยะสั้ น แต่ใน
ระยะยาวกิจการจ าเป็นตอ้งค านึงถึงผลเสียด้านอ่ืน ๆ ท่ีจะเกิดข้ึนด้วย เช่น ตน้ทุนของการจดัส่ง
สินคา้ท่ีเพิ่มข้ึนจากการขายสินคา้ใหก้บัคนกลางรายน้ี เป็นตน้ 
 

2.  การประเมินผลคนกลางโดยใช้หลายเกณฑ์รวมกันอย่างไม่เป็นทางการ  การ
ประเมินผลโดยวิธีน้ี กิจการจะประเมินผลคนกลางโดยใชเ้กณฑ์ต่าง ๆ หลายเกณฑ์รวมกนั เพื่อสรุป
เป็นผลการท างานของคนกลางรายนั้น แต่การรวมผลจากหลายเกณฑ์เขา้ดว้ยกนัจะท าอยา่งไม่เป็น
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ทางการ ไม่มีขอ้ก าหนดแน่ชดัวา่จะให้น ้ าหนกัแต่ละเกณฑ์เป็นเท่าใด ไม่มีการค านวณเชิงปริมาณท่ี
ให้ตวัเลขของผลการท างานโดยรวมออกมา แต่กิจการจะประเมินดว้ย     วิจารณญาณของตนในเชิง
คุณภาพเท่านั้น 

ประโยชน์ของวิธีน้ี คือ เป็นวิธีท่ีง่าย เพราะเป็นการใช้ประสบการณ์และใช้
วิจารณญาณของผูป้ระเมิน ไม่ตอ้งค านวณยุ่งยาก ทั้งยงัมีความยืดหยุ่นสูง ผูป้ระเมินสามารถปรับ 
น ้ าหนักให้แต่ละเกณฑ์ตามความส าคญัของแต่ละเกณฑ์ในสถานการณ์ท่ีเปล่ียนไปไดท้นัที ส่วน      
ขอ้เสียของวธีิน้ี คือ ยากต่อการเปรียบเทียบผลงานระหวา่งคนกลางแต่ละราย 

 
3.  การประเมินผลคนกลางโดยใช้หลายเกณฑ์รวมกันอย่างเป็นทางการ เป็นวิธีท่ี

ผูผ้ลิตใชเ้กณฑ์หลายเกณฑ์รวมกนัในการประเมินผลคนกลาง มีการให้คะแนนแต่ละเกณฑ์ และให้
น ้าหนกัความส าคญัของแต่ละเกณฑ์ ซ่ึงท าให้สามารถค านวณคะแนนผลการท างานของคนกลางแต่
ละรายได ้วธีิการน้ีประกอบดว้ย  5  ขั้นตอน คือ 

3.1 เลือกเกณฑท่ี์จะใชใ้นการประเมิน 
   3.2 ใหน้ ้าหนกัตามความส าคญัของแต่ละเกณฑ ์
  3.3 ประเมินผลคนกลางตามเกณฑต่์างๆ โดยมีคะแนนตั้งแต่ 0 – 10 

3.4 น าคะแนนของแต่ละเกณฑคู์ณกบัน ้าหนกัความส าคญัของเกณฑน์ั้น 
3.5 น าคะแนนท่ีถ่วงน ้ าหนกัแลว้ของแต่ละเกณฑ์รวมกนัเป็นคะแนนรวม

ของคนกลางแต่ละราย 
ตวัอยา่งการประเมินผลคนกลางโดยใชห้ลายเกณฑ์รวมกนัอยา่งเป็นทางการ โดยการ

ถ่วงน ้าหนกัใหแ้ต่ละเกณฑ ์ดงัตารางท่ี 11.4 
 

ตารางที ่ 11.4  การประเมินผลคนกลางโดยใชห้ลายเกณฑถ่์วงน ้าหนกั 
 

เกณฑ์ทีใ่ช้ในการประเมนิ น า้หนัก 
ความส าคญั 

คะแนน  
(0 – 10) 

คะแนนหลงั 
การถ่วงน า้หนัก 

1. ผลงานดา้นยอดขาย 
2. ระดบัสินคา้คงเหลือ 
3. ความสามารถในการขาย 
4. ทศันคติของคนกลาง 
5. ศกัยภาพในอนาคต 

0.50 
0.15 
0.10 
0.10 
0.05 

7 
8 
4 
5 
2 

3.50 
1.20 
0.40 
0.50 
0.10 

คะแนนรวม 5.70 
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จากตารางท่ี 11.4 คนกลางรายน้ีไดค้ะแนนรวมเท่ากบั 5.70 จากมีคะแนนเต็มเท่ากบั 
10 อย่างไรก็ตามกิจการอาจพิจารณารายละเอียดในแต่ละเกณฑ์ให้ลึกลงไปอีก เช่น ผลงานด้าน  
ยอดขายก็อาจพิจารณาจากเกณฑ์ยอ่ย 4 เกณฑ์ คือ ยอดขายรวม อตัราความเจริญเติบโตของยอดขาย 
ยอดขายจริงต่อเป้าหมาย และส่วนครองตลาด ดงัตวัอยา่งแสดงในตารางท่ี 11.5 

 
ตารางที ่11.5  การประเมินผลคนกลางโดยใชห้ลายเกณฑ์ เพื่อหาผลงานดา้นยอดขาย 

 
เกณฑ์ทีใ่ช้ในการประเมนิ น า้หนัก 

ความส าคญั 
คะแนน  
(0 – 10) 

คะแนนหลงั 
การถ่วงน า้หนัก 

ผลงานดา้นยอดขาย 
ก. ยอดขายรวม 
ข. อตัราการเจริญเติบโตของยอดขาย 
ค. ยอดขายจริงต่อเป้าหมาย 
ง. ส่วนครองตลาด 

 
0.20 
0.20 
0.05 
0.05 

 
8 
6 
8 
6 

 
1.60 
1.20 
0.40 
0.30 

คะแนนรวมผลงานด้านยอดขาย 
คะแนนรวมในเกณฑ์อ่ืน ๆ 
คะแนนผลการท างานรวม 

3.50 

2.20 

5.70 

 
              การประเมินผลโดยวิธีน้ี จะท าให้เห็นภาพรวมของผลการท างานของคนกลางแต่ละราย
และสามารถน ามาเปรียบเทียบกันได้อย่างชัดเจน นอกจากนั้นกิจการอาจน ามาหาค่าเฉล่ียหรือ 
ค่ามธัยฐาน เพื่อเป็นมาตรฐานในการเปรียบเทียบ หรือน าคะแนนของคนกลางแต่ละรายมารวมกนั
แลว้ประเมินผลกลุ่มของคนกลางโดยแยกตามขนาด ประเภทของคนกลาง หรือแต่ละเขตการขายก็
ได ้ดงัตวัอยา่งในตารางท่ี 11.6 และ 11.7 

 
ตารางที่ 11.6  การเรียงล าดบัผลการท างานของคนกลางจากการประเมินโดยใช้เกณฑ์หลายเกณฑ์
รวมกนัอยา่งเป็นทางการ 
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คนกลาง คะแนน 
ผลการท างานโดยรวม 

ล าดับที ่

ร้าน A 
ร้าน B 
ร้าน C 
ร้าน D 
ร้าน E 
ร้าน F 
ร้าน G 
ร้าน H 
ร้าน I 
ร้าน J 

9.1 
8.5 
8.2 
7.1 
7.0 
6.2 
5.6 
3.8 
2.5 
1.8 

1 
2 
3 
4 
5 
6 
7 
8 
9 

10 
  จากคะแนนผลการด าเนินงานของคนกลางแต่ละรายในตารางท่ี 11.6 สามารถน ามาจดักลุ่ม
คนกลางเพื่อแบ่งชั้นของคนกลางได ้ดงัตารางท่ี 11.7 
 
ตารางที ่ 11.7   การจดักลุ่มคนกลางตามคะแนนผลการด าเนินงาน โดยมีคะแนนเตม็เท่ากบั 10 

คะแนน 
ผลการท างานโดยรวม 

จ านวนคนกลาง 
(ราย) 

การจัดระดับ 
ของคนกลาง 

8 – 10 
6 – 7.9 
4 – 5.9 
2 – 3.9 
ต ่ากวา่ 2 

3 
3 
1 
2 
1 

ดีมาก 
ดี 
ปานกลาง 
ควรปรับปรุง 
ควรปรับปรุงอยา่งยิง่ 

รวม 10  
 
การจดักลุ่มคนกลางโดยแบ่งจากคะแนนผลการท างานจะท าให้กิจการทราบถึง

จ านวนคนกลางในแต่ละกลุ่ม จ านวนคนกลางท่ีตอ้งปรับปรุง ซ่ึงจะสามารถน าไปบริหารคนกลาง
ไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ เช่น คนกลางระดบัดีมากและดี ก็อาจจะให้รางวลัหรือให้สิทธิพิเศษ ส่วน
คนกลางระดับท่ีควรปรับปรุง กิจการก็ควรหาวิธีพัฒนาผลการท างานของคนกลางรายนั้ น ๆ         
ใหดี้ข้ึน 
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การด าเนินการแก้ไขปรับปรุงคนกลาง 
เม่ือท าการประเมินผลคนกลางแลว้ ขั้นตอนสุดทา้ยของการประเมินผลคนกลาง คือ

การแกไ้ขปรับปรุงคนกลางท่ีไม่ไดม้าตรฐาน สามารถสรุปแนวทางการแกไ้ขปรับปรุงคนกลาง ดงัน้ี 
1. กิจการควรให้ค  าแนะน า ตกัเตือน ให้การอบรม หรือสร้างแรงจูงใจคนกลางท่ี    

ไม่ไดม้าตรฐานเพื่อช่วยใหเ้กิดการปรับปรุงผลการท างานของคนกลางใหดี้ข้ึน 
2. กิจการควรมีเป้าหมายส าคญัคือ ช่วยแก้ไขข้อบกพร่องของคนกลาง ไม่ใช่ตัด    

คนกลางท่ีไม่ไดม้าตรฐานออก 
3. กิจการควรหาสาเหตุว่าท าไมคนกลางจึงมีผลงานไม่ดี  ซ่ึงอาจเกิดจากสาเหตุ 

หลายประการตั้ งแต่จากการบริหารงานของคนกลางไม่ดี จนถึงการไม่ได้รับการสนับสนุน        
อยา่งเพียงพอจากกิจการ ซ่ึงกิจการไม่ควรมองขา้มความบกพร่องอนัอาจเกิดจากตวักิจการเอง 

4. จากผลของการประเมินผลคนกลางท่ีสามารถน ามาใช้จดักลุ่มเพื่อแบ่งชั้นของ   
คนกลาง ดังตารางท่ี 11.7 กิจการสามารถใช้ข้อมูลเหล่าน้ีในการบริหารช่องทางการตลาดได ้    
อย่างเหมาะสม เช่น คนกลางท่ีมีผลงานดีมาก ก็ควรได้รับการบริการท่ีดีกว่า เร็วกว่า หรือได้รับ    
ผลประโยชน์อ่ืน เช่น ระยะเวลาเครดิตท่ียาวนานกว่าคนกลางท่ีมีผลงานไม่ดี ซ่ึงจะท าให้คนกลาง  
ท่ีมีผลงานดีเกิดก าลงัใจท่ีจะสร้างผลงานท่ีดียิง่ข้ึน 

5. การพิจารณาตดัคนกลางรายใดควรใชเ้ป็นมาตรการสุดทา้ย  เพราะการตดัคนกลาง
รายใดรายหน่ึงออกไป ย่อมท าให้เกิดช่องว่างในตลาดนั้น กิจการอาจสูญเสียยอดขายในตลาด    
ส่วนนั้นไป ดังนั้ นกิจการจึงควรพิจารณาให้รอบคอบก่อนตดัคนกลางรายใดออก แต่หากไม่มี     
หนทางอ่ืนท่ีจะแก้ไขปรับปรุงผลงานของคนกลางรายนั้นได้แลว้ ก็ควรเตรียมหาคนกลางรายอ่ืน  
ทดแทนไวก่้อนแล้วจึงค่อยบอกเลิกสัญญากบัคนกลางท่ีบกพร่อง เพื่อป้องกนัไม่ให้กิจการตอ้ง   
สูญเสียโอกาสในตลาดนั้นไป 

 
สรุป 

การประเมินผลคนกลางตอ้งค านึงถึงปัจจยั 4 ประการ คือ ระดับของการควบคุม 
ความส าคญัของคนกลาง ธรรมชาติของสินคา้ และจ านวนคนกลาง โดยการประเมินผลคนกลาง 
ประกอบดว้ย 3 ขั้นตอน คือ ก าหนดเกณฑ์ท่ีใชใ้นการประเมินผล ประเมินผลคนกลางตามเกณฑ์ท่ี
ไดก้  าหนดไว ้และด าเนินการแกไ้ขหากไม่เป็นไปตามเป้าหมาย 

เกณฑ์ท่ีนิยมใช้ในการประเมินผลคนกลาง ได้แก่ ยอดขาย จ านวนสินคา้คงเหลือ 
ความสามารถในการขาย ทศันคติของคนกลาง ความสามารถในการแข่งขนั ความน่าเช่ือถือทาง     
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การเงิน และศกัยภาพในอนาคตของคนกลาง นอกจากน้ีกิจการอาจใชเ้กณฑ์อ่ืนในการประเมินผล
คนกลางเพิ่มเติม เช่น ช่ือเสียงของคนกลาง ความร่วมมือในการสนับสนุนการส่งเสริมการขาย 
บริการของคนกลาง เป็นตน้ 

วิธีการประเมินผลคนกลาง แบ่งออกได้ 3 วิธี  คือ วิธีการประเมินผลโดยแยก          
แต่ละเกณฑ์ออกจากกนั วิธีการประเมินผลโดยใช้หลายเกณฑ์รวมกนัอย่างไม่เป็นทางการ และ     
วิธีการประเมินผลโดยใช้หลายเกณฑ์รวมกันอย่างเป็นทางการ  และในการด าเนินการแก้ไข
ปรับปรุงคนกลางท่ีไม่ได้มาตรฐาน สามารถท าไดห้ลายวิธี เช่น การให้ค  าแนะน า ตกัเตือน สร้าง
แรงจูงใจ เป็นตน้ 
 

ค าถามท้ายบทเพ่ือการทบทวน 
 

1. อธิบาย การประเมินผลคนกลางตอ้งค านึงถึงปัจจยั 4 ประการอะไรบา้ง 
2. อธิบาย เกณฑท่ี์นิยมใชใ้นการประเมินผลคนกลาง 
3. อธิบาย วธีิการประเมินผลคนกลาง ทั้ง 3 วธีิ 
4. อธิบาย ถึง การด าเนินการแกไ้ขปรับปรุงคนกลางท่ีไม่ไดม้าตรฐาน 
5. ให้หาวิ ธีประ เมินคนกลาง ท่ี รับจัดจ าห น่ าย อุปกรณ์  และเค ร่ืองมือ ส่ือสาร  

 Brand ต่อไปน้ี 
 

กจิกรรมประจ าบท 
     มอบหมายงานใหน้กัศึกษาอ่านบทความ เร่ือง การประเมินผลคนกลางในช่องทางการจดั
จ าหน่าย  พร้อมกบัวเิคราะห์ใหเ้หตุผลประกอบ 
  นกัการตลาดหลายท่านท่ีพบความส าเร็จในการพฒันาสินคา้ตวัเด่นไม่เหมือนใครและมี
ความพร้อมในเร่ืองความคิดสร้างสรรค์และงบประมาณส าหรับการโฆษณาและส่งเสริมการขาย 
มกัจะมาถึงจุดท่ีจะตอ้งหนัมาถามตนเองและทีมงานเสมอวา่“จะท าการจัดจ าหน่ายสินค้าด้วยตนเอง 
หรือจะจ้างผู้อ่ืนมาเป็นผู้จัดจ าหน่ายให้” 
 สินคา้หลายอยา่งมกัจะมีขอ้จ ากดัท่ีท าใหไ้ม่มีโอกาสท่ีจะมีทางเลือกขา้งตน้ ตวัอยา่งเช่น 
สินคา้และบริการของธนาคารประเภทผลิตภณัฑ์เงินฝากและสินเช่ือ ซ่ึงทางธนาคารจะตอ้งเป็นผูจ้ดั
จ  าหน่ายเองโดยผา่นเจา้หนา้ท่ีของธนาคารท่ีไดรั้บการฝึกฝนมาเป็นอยา่งดีและกระจายกนัอยูต่าม
สาขาของตน เพราะขอ้ก าหนดทางกฎระเบียบท่ีตั้งไวเ้พื่อป้องกนัความเส่ียงท่ีอาจเกิดข้ึนจากการ
ฉอ้โกง การป้องกนัความปลอดภยัของทรัพยสิ์น ตลอดจนความน่าเช่ือถือของสถาบนัการเงิน 



218 
 

 

ดงันั้นธุรกิจธนาคารจึงตอ้งสร้างเครือข่ายสาขา เพื่อใหค้รอบคลุมพื้นท่ีการขายและบริการใหก้บั
ลูกคา้เป้าหมายใหไ้ดม้ากท่ีสุด  
 ปัจจุบนัยิง่ไดเ้ห็นธุรกิจธนาคารมีการพฒันาโครงสร้างการจดัจ าหน่ายและบริการใหมี้
ช่องทางต่างๆ มากข้ึน โดยใชเ้ทคโนโลยท่ีีทนัสมยัมาเป็นส่ิงทดแทนการเปิดสาขาซ่ึงมีตน้ทุนสูง
มาก เช่น การเพิ่มจุดบริการฝากถอนเงินโดยเคร่ืองอตัโนมติั (ATM, CDM) การใช ้Call Centre การ
ใชพ้นกังานท่ีอยูน่อกสาขา หรือการใช ้ e-Banking, Internet Banking เป็นตน้ แต่ช่องทางใหม่ๆ ก็
ยงัคงมีขอ้จ ากดัใหข้ายและบริการสินคา้ของธนาคารไดเ้ฉพาะบางประเภทเท่านั้น 
 ส าหรับในธุรกิจ Consumer เช่น Unilever ซ่ึงมีสินคา้หลากหลาย เลือกท่ีจะไม่มีเครือข่าย
สาขาของตนเอง แต่มิไดท้  าใหเ้ป็นจุดอ่อนดา้นการจดัจ าหน่าย หรือการกระจายสินคา้ใหเ้ขา้ถึง
ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งทัว่ถึง ไม่วา่จะเป็นร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ (Modern Trade) หรือร้าน
โชวห่วย ท่ีกระจายอยูท่ ัว่ไป ทุกหนทุกแห่งทั้งในเขตเมืองและชนบท  
 อยา่งไรก็ตามความพยายามท่ีจะสร้างความแขง็แกร่งทางดา้นการจดัจ าหน่ายก็เป็นหน่ึงใน
กิจกรรมทางการตลาดท่ีส าคญัของบริษทัตลอดมา และ Unilever เองก็เคยตั้งค  าถามวา่ “จะจ าหน่าย
เอง หรือให้ผู้อ่ืนด าเนินการให้” เช่นเดียวกบันกัการตลาดหลายๆ ท่านเช่นกนั ในส่วนดา้นพนกังาน
ขายของ Unilever ในอดีตมีส่วนส าคญัในการท าใหสิ้นคา้เขา้ถึงร้านคา้ทัว่ประเทศไดอ้ยา่งรวดเร็ว
และกระจายไปไดดี้มาก เม่ือถึงเวลาหน่ึงบริษทัจะตอ้งขยายทีมขายเพื่อรองรับธุรกิจและสินคา้ท่ี
ขยายเพิ่มมากข้ึน แต่เน่ืองจากขอ้จ ากดัในเร่ืองของการคดัสรรคุณภาพบุคลากร การใชพ้ื้นท่ีท างาน
และตน้ทุนการขายท่ีเพิ่มมากข้ึน ท าให้ Unilever ตอ้งตดัสินใจท่ีจะสร้างรูปแบบของการจดัจ าหน่าย
ท่ีเรียกกนัทุกวนัน้ีวา่ “Concessionaire”  
 กระบวนการสร้าง Concessionaire มิใช่เกิดข้ึนเพียงแค่ขา้มคืน หรือแรมเดือน แต่ใชเ้วลา
ไม่นอ้ยกวา่ 2 ปี จึงจะเร่ิมมี Concessionaire รายแรกไดอ้ยา่งจริงจงั Unilever ไดก้ าหนดให้ 
Concessionaire ตอ้งท าหนา้ท่ีจดัจ าหน่ายสินคา้และตั้งโชวสิ์นคา้ใหดู้โดดเด่นในร้านคา้โชวห่วยท่ี
ตั้งอยูใ่นเขตการขายท่ีก าหนดไว ้ โดยตอ้งท าธุรกิจเฉพาะของบริษทัเพียงอยา่งเดียวเท่านั้น และพอมี
ประสบการณ์การท าธุรกิจมาบา้ง แต่ก็ไม่จ  าเป็นตอ้งถึงขั้นเช่ียวชาญ เพียงแต่จะตอ้งใหค้วามส าคญั
ในธุรกิจน้ี กบัตอ้งรู้จกัพื้นท่ีของตนเอง มีศกัยภาพ มีความรู้ความสามารถ โดยคดัเลือกกลุ่มนกั
ธุรกิจท่ีมีอายปุระมาณ 25-45 ปี และท่ีส าคญัท่ีสุดคือ จะตอ้งไม่ท ากิจการอ่ืนใดทั้งส้ิน และจะ
สมบูรณ์แบบท่ีสุดถา้ทั้งสามีและภรรยามาร่วมทีมท ากิจการดงักล่าว 
 ในช่วงเวลาแห่งการเร่ิมตน้นั้น คู่แข่งหลายรายไดป้ระเมินสถานการณ์วา่ รูปแบบการจดั
จ าหน่ายน้ี จะตอ้งพบกบัความลม้เหลว เพราะคู่แข่งเล็งเห็นแต่การขาดประสบการณ์ และความไม่
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เช่ียวชาญทางการขายของ Concessionaire จึงถือวา่เป็นโอกาสท่ีดียิง่ท่ีไม่ตอ้งพบกบัแรงกดดนั
ทางการแข่งขนั และท าใหเ้กิดความเปล่ียนแปลงท่ีง่ายกวา่ท่ีคาดไว ้  
 ประการหน่ึงท่ีลืมไม่ไดคื้อ Unilever มีความเช่ียวชาญเร่ืองการตลาด พนกังานขาย การ
ขาย การฝึกอบรม ระบบงาน รวมทั้งมีสินคา้ท่ีเป็นอนัดบัหน่ึงในตลาดหลายชนิด แต่ถา้จะตอ้งลงใน
พื้นท่ีแลว้ คนในพื้นท่ีและการทุ่มเทในงานซ่ึงแฝงอยูใ่นการเป็นเถา้แก่ จะมีความไดเ้ปรียบกวา่
พนกังานขายหลาย เท่าตวั  
 ถา้จะเปรียบเทียบกบัวธีิคิดในปัจจุบนัคือ Unilever เป็นโคช้ต่างชาติท่ีมีช่ือเสียง มาเพื่อฝึก
นกักีฬาไทยท่ีมีความมุ่งมัน่ ทุ่มเท มีศกัยภาพ ก าลงัวงัชาดี รวมไปถึงการยอมใหมี้คู่คิด ซ่ึงเป็นคู่ชีวติ
มาร่วมแข่งขนัในเกมการตลาดน้ีดว้ย 
 ในระยะเวลาแห่งการเร่ิมตน้ ผูบ้ริหารระดบัสูงและทีมงานทุกๆ คน ร่วมกนัให้
ความส าคญัอยา่งสูงสุดกบัความพยายามในการเปล่ียนแปลงโครงสร้างการจดัจ าหน่ายจากวธีิการจดั
จ าหน่ายโดยใชพ้นกังานขายของตนเองมาเป็นตวัแทนจ าหน่ายท่ีเป็นคนนอกองคก์ร การสนบัสนุน
ดงักล่าวเห็นไดช้ดัจากการคดับุคลากรมืออาชีพหลายๆ คนในองคก์รมาจดัตั้งเป็นทีมงานท่ีท างาน
เก่ียวกบัเร่ืองน้ีโดยเฉพาะ และไดส่้งทีมงานน้ีไปเรียนรู้วธีิการคิด วธีิการท างานกบัเครือข่ายของ 
Unilever ท่ีตั้งอยูใ่นประเทศต่างๆ ซ่ึงมีวธีิการจดัจ าหน่ายคลา้ยคลึงกบัระบบ Concessionaire เช่น 
อินเดีย อินโดนีเซีย เป็นตน้ ประเทศเหล่าน้ีเองก็มีวฒันธรรมการคา้ขายท่ีคลา้ยคลึงกบัประเทศไทย
โดยเฉพาะอยา่งยิง่มีพื้นท่ีการขายผา่นร้านโชวห่วยอยูอ่ยา่งกวา้งขวาง อีกทั้งยงัตอ้งพึ่งพาร้านคา้ใน
ชนบทจ านวนมาก 
 การคดัเลือก Concessionaire แต่ละรายก็จะมีความเขม้งวดตามคุณสมบติัท่ีไดก้ล่าวไว ้
และเม่ือผา่นการคดัเลือกแลว้ Unilever ก็จะทุ่มเทใหก้บัการฝึก Style การท างานใหเ้ป็นไปในแบบ
ของ Unilever อยา่งจริงจงั จนกระทัง่มัน่ใจวา่ Concessionaire แต่ละรายมีความพร้อมในการท างาน
ใน Style ของ Unilever อยา่งแทจ้ริง 
 ส่ิงหน่ึงท่ีจะลืมไม่ไดเ้ลยคือ Unilever ไดมี้การส่งมอบลูกคา้ทุกรายใหก้บั Concessionaire 
เป็นผูดู้แลการขายและบริการต่อจากพนกังานขายของตนเอง ดงันั้นขั้นตอนการส่งต่อลูกคา้จะตอ้ง
เป็น ไปอยา่งราบร่ืนทั้งสามฝ่าย คือ ผูส่้ง ผูรั้บ และตวัลูกคา้เอง  ส่ิงหน่ึงท่ีถูกมองขา้มไปเสมอคือ มี
ลูกคา้รายใหญ่จ านวนมากในพื้นท่ีต่างจงัหวดั ซ่ึงมกัจะเป็นพอ่คา้ขายส่งรายใหญ่ท่ีมกัจะไม่ยอมซ้ือ
สินคา้กบัตวั แทนจ าหน่ายซ่ึงมีกิจการเล็กกวา่ตนเอง เพราะถือวา่เป็นการดูหม่ิน และเป็นการเสีย
หนา้ของพ่อคา้ขายส่งรายใหญ่รายนั้น จนบางคร้ังอาจเปล่ียนใจไปซ้ือสินคา้ชนิดเดียวกนัจากคู่แข่ง
ไปเลยก็มี เร่ืองน้ีถือวา่เป็นเร่ืองใหญ่เร่ืองหน่ึงท่ีหลายๆ กิจการตอ้งพิจารณาและดูแลใหเ้ป็นไปอยา่ง
ราบร่ืน และ Unilever เองก็สามารถจดัการให้ความเปล่ียนแปลงนั้นผา่นไปไดอ้ยา่งดี 
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 นบัจากเวลานั้นมาจนถึงปัจจุบนั มี Concessionaire ของ Unilever จ านวนมากท่ีมี
ประสบการณ์การคา้ขายมากวา่ 13 ปี ประสบกบัความส าเร็จในการจดัจ าหน่ายสินคา้ให ้Unilever มี
ธุรกิจท่ีมีความมัน่คง และบางแห่งเร่ิมส่งมอบกิจการใหก้บั Generation ท่ี 2  การจดัจ าหน่ายสินคา้
ของ Concessionaire ไม่ไดถู้กก าหนดวา่จะตอ้งมีรูปแบบการขายท่ีเหมือนๆ กนัทัว่ประเทศ บาง
พื้นท่ีสามารถขายไดต้ลอด 24 ชัว่โมง บางพื้นท่ีมีการเยีย่มร้านคา้ทุกวนั บางพื้นท่ีสามารถเป็น
แหล่งขอ้มูลการวจิยัทางการตลาดใหก้บับริษทัไดเ้ป็นอยา่งดี แต่ในทุกพื้นท่ีจะมีการใชเ้คร่ืองมือการ
ขายท่ีเป็นเทคโนโลยท่ีีทนัสมยั เช่น ใช ้Palm, โทรศพัทมื์อถือ ช่วยบนัทึกการขาย เป็นตน้ 
 เราจะเห็นไดอ้ยา่งชดัเจนวา่ ส่วนผสมทางการตลาดท่ีเรียกกนัวา่ Distribution มี
รายละเอียดปลีกยอ่ยไม่แพก้ารคิดคน้สินคา้ใหม่ๆ หรือการท ากิจกรรมการตลาดอ่ืนๆ ผูเ้ขียน เห็นวา่
ถา้ธุรกิจจะตอ้งเลือกระหวา่งการท า Distribution เองใหผู้อ่ื้นด าเนินการใหน้ั้น จุดหรือน ้าหนกัท่ีใช้
ตดัสินใจอยูท่ี่วา่ ธุรกิจสามารถท าใหบุ้คคลท่ีเก่ียวขอ้งใน Distribution Chain มีความตั้งใจ และ
ทุ่มเทใหก้บัสินคา้และบริการของตนเองขนาดไหน ยิง่ถา้ไดเ้ดิมพนักนัดว้ยชีวติการท างาน อนาคต 
เงินลงทุน หรือผลตอบแทนท่ีน่าพอใจรวมไปถึงการเปล่ียนแปลงท่ีทา้ทายความสามารถตลอดเวลา 
ผูเ้ขียนเช่ือวา่การจะลงมือท าเองหรือมอบใหผู้อ่ื้นด าเนินการใหก้็ไม่ใช่เร่ืองท่ีแตกต่างกนันกั และถา้
จะน ากลยทุธ์ช่องทางการจดัจ าหน่ายมาเป็นจุดแขง็ทางธุรกิจดว้ยแลว้ เช่ือไดว้า่จะท าใหคู้่แข่งตอ้ง
ใชเ้วลาและเงินลงทุนอยา่งมหาศาลในการท่ีจะมาต่อกรหรือลงแข่งขนัในสนามน้ี 
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