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การพัฒนาตัวชี้วัดแรงจูงใจมุ่งผลสัมฤทธิ์ทางการจัดการ
แบบเรียลไทม์ของบุคลากรในสายงาน

ให้ค�ำปรึกษาผลิตภัณฑ์ความงามในอุตสาหกรรมเครื่องส�ำอาง

 A development of real-time at achievement indicators
of beauty advisor and product consultant in cosmetics industry 

บทคดัย่อ
	 การวจิยันี้มวีตัถปุระสงคเ์พื่อศึกษาแนวโนม้ 

และวเิคราะหอ์งคป์ระกอบเชงิยนิยนัของตวัชี้วดัทีเ่หมาะสม 

ของแรงจูงใจมุง่ผลสมัฤทธิ์ทางการจดัการแบบเรยีลไทม ์

ของบุคลากรในสายงานใหค้�ำปรึกษาผลิตภณัฑแ์ละ

ความงามในอุตสาหกรรมเครื่องส�ำอางเป็นงานวิจยั

แบบผสมผสานวธิี 1) การวจิยัเชิงคุณภาพเพื่อศึกษา

แนวโนม้ของตวัชี้ วดัแรงจูงใจมุ่งผลสมัฤทธิ์ทางการ

จดัการของบุคลากรในสายงานใหค้�ำปรึกษาผลติภณัฑ์

ความงามโดยท�ำงานเก็บขอ้มลูดว้ยการสนทนากลุม่กบั

ผูจ้ดัการฝ่ายขายและการตลาดจ�ำนวน 12 คน โดยใช ้

วธิกีารกลยุทธเ์ชงิรุก กลยุทธเ์ชงิรบั กลยุทธเ์ชงิป้องกนั 

และกลยุทธเ์ชงิแกไ้ขเพือ่คน้หาขอ้มลูเพือ่น�ำมาใชใ้นการ

ออกแบบสอบถาม 2) การวจิยัเชิงปริมาณเพื่อท�ำการ

วเิคราะหอ์งคป์ระกอบเชิงยืนยนัโดยการเก็บรวบรวม

ขอ้มลูจากรา้นตวัแทนจ�ำหน่ายจ�ำนวน 500 รา้นสุ่มแบบ

ไม่อาศยัความน่าจะเป็นหลายข ัน้ตอนคือการสุ่มแบบ 

ก�ำหนดโควตา้และการสุ่มแบบเจาะจง โดยใชก้ารก�ำหนด

ขนาดตวัอย่างตามแนวคิดของแฮรเ์ครื่องมือที่ใชใ้น

การวจิยัคือ แบบสอบถามสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหค์ือ 

โมเดลสมการโครงสรา้งและสถติิอนุมาน ผลการวจิยั 

พบวา่มอีงคป์ระกอบท ัง้สิ้น 6ดา้นทีส่ามารถน�ำไปใชช้ี้วดั 

แรงจูงใจมุ่งผลสมัฤทธิ์ทางการจดัการไดแ้บบเรยีลไทม ์

คือ การประสานงานการควบคุม ภาวะผูน้�ำ  การวาง

กลยุทธแ์ละโครงสรา้งองคก์ร

ค�ำส�ำคญั: ตวัชี้วดั แรงจูงใจมุ่งผลสมัฤทธิ์ เรียลไทม ์

พนกังานทีป่รกึษางานขายและความงาม

Abstract
	 This research was aimed to develop 

real-time motivation at achievement indica-

tors of beauty advisor and product consultant 
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in cosmetics Industry. This research was a 

mixed-method methodology by applying the 

qualitative method on studying the trending 

desired attributes on Focus Group with Sale 

and Marketing Manager, in the number of 12 

persons as well as Tow Matrix to analyze the 

questionnaire structure and construct. In the 

second stage, applying the quantitative method 

by Confirmatory Factor Analysis (CFA) by col-

lecting the samples from the 500 distributors 

with non probabilitymethods; quota and pur-

posive sampling distributing the questionnaires 

nationwide and analyzed by using CFA and 

inferential statistics. And the research result 

is composed of 6 dimensions of management 

which can lead to application of Real-Time 

motivation at achievement indicators and its 

components of CoordinationControl, Leadership, 

Strategy and Organization Structure.

Keywords: Key performance indicator, motivation 

at achievement, beauty advisor, product consultant 

บทน�ำ
	 จากการศึกษาแรงจูงใจในการท�ำงานของธุรกจิ

ความงาม (ณรงค ์ศรเีกรยีงทอง, 2557) พบวา่ ปจัจยั

แรงจูงใจที่มีผลต่อการสรา้งประสิทธิผลในงานขาย 

ของพนกังานของบรษิทัจ�ำนวน 263 คน เพือ่ศึกษาปจัจยั

แรงจูงใจดงักล่าวและผลวจิยัแสดงว่าเป็น เพศหญิง 

รอ้ยละ 92 เพศชายรอ้ยละ 8 จบช ัน้มธัยมปลายที ่ 

รอ้ยละ 46 จบมธัยมตน้ที่รอ้ยละ 34.5 ปริญญาตร ี 

รอ้ยละ18.9 และปรญิญาโทรอ้ยละ 4 โดยอตัราค่าจา้ง

อยู่ที ่ 9,000-12,000 คดิเป็น รอ้ยละ 76.1 โดยมอีายุ 

การท�ำงาน 1-3 ปีทีร่อ้ยละ 78.6 โดยผลวเิคราะหแ์รงจูงใจ 

การจ่ายผลตอบแทนทีม่ค่ีามากทีสุ่ด เฉลีย่เท่ากบั 4.48  

ปจัจยัดา้นเงือ่นไขการท�ำงานมค่ีาเฉลีย่ที ่4.4 ความสมัพนัธ์

ระหว่างบุคคลมี่ค่าเฉลีย่ที่ 4.3 การไดร้บัการยอมรบั 

มค่ีาเฉลีย่ที ่4.3 และผลการวเิคราะหข์อ้มลูเชงิปรมิาณ

โดยวิธีการถดถอยพหุคูณ และการเลอืกตวัแปรเขา้

สมการแบบยอ้นกลบั ผลการวจิยัพบว่า พบตวัแปร 

เขม้ขน้ 3 ปจัจยั คือ 1) ความสมัพนัธร์ะหว่างบคุคล 

2)ความรูส้กึประสบผลส�ำเร็จ และ 3) นโยบายบริษทั  

ซึง่เป็นแรงจูงใจทีส่่งผลต่อประสทิธผิลทางดา้นงานขาย

อย่างเขม้ขน้ นอกจากน้ีผลการศึกษาแรงจูงใจในเชิง

สวสัดิการ (ณรงค ์ ศรีเกรียงทอง,2557) ผลของงาน

วจิยัไดแ้สดงใหเ้หน็ว่า แรงจูงใจทีท่ �ำใหพ้นกังานธุรกิจ

ความงามนี้ ใหค้วามส�ำคญั คือ การไดร้บัค่าล่วงเวลา 

ไดร้บัค่าน�ำ้มนัรถไดร้บัสวสัดิการเงนิกู ้ ไดร้บัทองค�ำ 

เมือ่อายุครบวาระ ไดร้บัค่าเทอมบุตร ไดร้บัค่าเลี้ยงดู 

พ่อแม่ กองทุนสหกรณ์ และการไดร้บัประกนัชีวิต 

สุขภาพ ถอืเป็นปจัจยัทีท่ �ำใหพ้นกังานกลุม่นี้ใหค้วามส�ำคญั 

เป็นอนัดบัตน้ ๆ และพนกังานท ัง้หมดมคีวามตอ้งการ

ใหเ้กิดการประเมนิผลที่ตอบกลบัแบบทนัทีเพื่อสรา้ง 

แรงจูงใจในการท�ำงาน ท ัง้นี้การจดัหาแรงจูงใจในการ

ท�ำงานของพนกังานในธุรกจิความงามควรมกีารจดัท�ำตวั

ชี้วดัการท�ำงานใหช้ดัเจนตามผลวจิยัทีก่ลา่วมาโดยการ

หาแนวทางเพื่อใหไ้ดข้อ้มูลแบบยอ้นกลบัทนัทีทนัใด 

ซึง่จะน�ำไปสู่การสรา้งแรงจูงใจแบบมุง่ผลสมัฤทธิ์

	 จากปรากฏการณท์ีก่ลา่วมาขา้งตน้ ผูว้จิยัจงึมี

ความตอ้งการพฒันาตวัชี้วดัแรงจูงใจมุง่ผลสมัฤทธิ์แบบ

เรียลไทมท์างดา้นการจดัการของบุคลากรในสายงาน 

ใหค้�ำปรึกษาดา้นผลติภณัฑค์วามงามในธุรกิจเครื่อง

ส�ำอางต่อ โดยการจดัท�ำตวัชี้วดั (KPI) ผ่านมมุมองทาง 

การจดัการ ทีป่ระกอบดว้ยแนวคดิทางการจดัการ การ

ประสานงาน (Coordination) การเป็นผูน้�ำ (Leadership) 

การจดัโครงสรา้งขององคก์ร (Organization Structure)  

การควบคมุ (Control) และการวางแผนกลยุทธ ์(Strategic  

Planning) เน่ืองจากพนกังานกลุ่มน้ีเปรียบเสมือน 

ศูนยห์นา้ในการบริการลูกคา้และส่งผลต่อยอดขาย 

ต่อบริษทัโดยตรงและมค่ีาใชจ่้ายสูงท ัง้เรื่องเงนิเดือน  
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ค่าลว่งเวลาและคอมมชิช ัน่ อกีท ัง้มคีวามรบัผดิชอบสูง 

ในเรื่องการขายเขา้ (Sale in) และขายออก (Sale out)

ของสนิคา้ของบริษทัและตอ้งรบัผดิชอบสนิคา้คงคลงั 

อกีท ัง้ตอ้งท�ำงานร่วมกบัเจา้ของรา้นแบบใกลช้ดิในการ

ตดัสินใจในการส ัง่ซื้อ นอกจากนี้ ในธุรกิจการบริหาร 

พนกังานทีป่รกึษางานขายและความงามยงัไมม่อีงคก์รใด 

ใหค้วามส�ำคญัในการพฒันาตวัชี้วดัอย่างจริงจงัในการ

สรา้งแรงจูงใจและสวสัดกิารในการบริหารใหพ้นกังาน

กลุม่นี้ 

ค�ำถามในการวจิยั
	 ตวัชี้ วดัแรงจูงใจโดยมุ่งสู่ผลสมัฤทธิ์แบบ 

เรียลไทมท์างดา้นการจดัการของบุคลากรในสายงาน

ใหค้�ำปรึกษาดา้นผลติภณัฑค์วามงามในอุตสาหกรรม

เครื่องส�ำอางในเรื่องการเป็นผูน้�ำ  (Leadership) การ

ประสานงาน (Coordination) การควบคุม (Control)  

การวางกลยุทธ ์(Strategic Planning) การจดัโครงสรา้ง 

องค์กร (Organization) มีตวัชี้ วดัใดบา้งที่ เ ป็น 

องคป์ระกอบหลกั

วตัถปุระสงคข์องการวจิยั
	 1.	 เพื่อศึกษาแนวโนม้ของตวัชี้ วดัแรงจูงใจ 

โดยมุ่งสู่ผลสมัฤทธิ์แบบเรียลไทมท์างดา้นการจดัการ

ของบุคลากรในสายงานใหค้�ำปรึกษาดา้นผลติภณัฑ์

ความงามในอตุสาหกรรมเครื่องส�ำอาง

	 2.	 เพื่อวเิคราะหอ์งคป์ระกอบเชิงยืนยนัของ

ตวัชี้ วดัแรงจูงใจโดยมุ่งสู่ผลสมัฤทธิ์แบบเรียลไทม ์

ทางดา้นการจดัการของบคุลากรในสายงานใหค้�ำปรกึษา

ดา้นผลติภณัฑค์วามงามในอตุสาหกรรมเครื่องส�ำอาง

	 ขอบเขตดา้นผูใ้หข้อ้มูลหลกัและประชากร 

ที่ใชใ้นงานวจิยั

	 ผูว้ิจยัใชก้ารสมัภาษณ์ แบบสนทนากลุ่ม  

(Focus Group) โดยระดบัผูจ้ดัการฝ่ายขาย และ 

ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาด ซึ่งมหีนา้ที่บริหารงานโดยตรง 

จ�ำนวน 12 คน โดยมผูีจ้ดัการภาคเหนือ 2 คน ผูจ้ดัการ

ภาคใต ้1 คน ผูจ้ดัการภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 1 คน  

ผูจ้ดัการกรุงเทพและปริมณฑล 2 คน ผูจ้ดัการภาค

ตะวนัออก 1 คน และผูจ้ดัการฝ่ายการตลาดอกี 5 คน 

เพื่อพฒันาตวัชี้ วดัแรงจูงใจมุ่งผลสมัฤทธิ์  ส �ำหรบั

งานวจิยัเชิงปริมาณนัน้ ประชากรและกลุ่มตวัอย่างน้ี

ประกอบดว้ย ผูจ้ดัการฝ่ายขาย และฝ่ายการตลาดและ

รา้นตวัแทนจ�ำหน่ายซึ่งเป็นเจา้ของกิจการท ัว่ประเทศ 

จ�ำนวน 500 รา้นคา้โดยมุง่เนน้ทีต่วัเจา้ของรา้น ซึง่เป็น 

ผูม้อีทิธิพลต่อการท�ำงานของพนกังานกลุ่มที่ใชใ้นการ

ศึกษา

ประโยชน์ที่ไดร้บั
	 1)	ทราบถึงตวัชี้ วดัแรงจูงใจมุ่งผลสมัฤทธิ์ 

เพือ่เป็นเครือ่งมอืในเชงิการจดัการของพนกังานในสายงาน 

ใหค้�ำปรึกษาความงามในอตุสาหกรรมเครื่องส�ำอางทีม่ี

การวดัในลกัษณะเรยีลไทม์

	 2)	ไดต้วัชี้ วดัการปฏิบตัิงานส�ำหรบัใชเ้ป็น

แบบแผนเพือ่ต่อยอดการบริหารพนกังานที่ปรึกษางาน

ขายและความงามในธุรกิจความงามในอุตสาหกรรม

เครื่องส�ำอาง

กรอบแนวคดิในการวจิยั
	 ผูว้ิจยัไดแ้บ่งข ัน้ตอนออกเป็น 2 ข ัน้ตอน 

โดยข ัน้ตอนแรกไดจ้ดัท�ำการท�ำการสนทนากลุม่ (Focus  

group) ผ่านระดบัผูจ้ดัการฝ่ายขายและการตลาด 

เพือ่คน้หาแนว้โนม้ตวัชี้วดั และน�ำผลมาท�ำการสงัเคราะห์

ผ่าน Tows matrix เพือ่น�ำมาท�ำการสรา้งแบบสอบถาม

เพือ่สกดัองคป์ระกอบเชงิยนืยนั (CFA) ในข ัน้ตอนที ่2 

และน�ำองคป์ระกอบหลกัและองคป์ระกอบย่อยมาสงั

จดัท�ำร่าง KPI เพื่อสงัเคราะหข์ี้นรูปเพื่อสรุปตวัชี้วดั 

แรงจูงใจมุง่ผลสมัฤทธิ์ ดงัแผนภาพที ่1



วารสารวิชาการ มหาวิทยาลัยราชภัฏพระนคร

87

วจิยัเชงิคุณภาพ; R1
การวจิยัเอกสารและสนทนากลุม่เพือ่หาฉนัทามติ
ขององคป์ระกอบทีค่าดวา่จะเป็นแนวโนม้ตวัชี้วดั
แรงจูงใจมุง่ผลสมัฤทธิ์ภายใตก้รอบแนวคดิและ
ทฤษฎขีองการจดัการระหวา่งกลุม่ผูบ้รหิารองคก์ร

อตุสาหกรรมเครื่องส�ำอาง

การวจิยัเชงิปรมิาณ; R2
วเิคราะหอ์งคป์ระกอบเชงิยนืยนั (CFA) ของตวัชี้วดั
แรงจูงใจมุง่ผลสมัฤทธิ์ทางการจดัการของบคุลากร
ในสายงานใหค้�ำปรกึษาผลติภณัฑแ์ละความงาม

สรุป; D2
องคป์ระกอบหลกั

องคป์ระกอบย่อยของตวัชี้วดัตวัชี้วดัแรงจูงใจ
มุง่ผลสมัฤทธิ์ทางการจดัการของบคุลากร

ในสายงานใหค้�ำปรกึษาผลติภณัฑแ์ละความงาม

SWOT TOWS

สงัเคราะห;์ D1
แนวโนม้ตวัชี้วดัแรงจูงใจมุง่ผลสมัฤทธิ์ทางการ
จดัการของบคุลากรในสายงานใหค้�ำปรกึษา

ผลติภณัฑแ์ละความงาม

แผนภาพที่ 1 กรอบแนวคดิในการวจิยั ทีม่า: เกดิจากการสงัเคราะหเ์นื้อหาและการสรุปความของผูว้จิยั

(แบบสอบถาม)

ร่าง KPI

สงัเคราะหข์ ัน้รูป

ตวัชี้วดัแรงจูงใจมุง่สมัฤทธิ์แบบเรยีลไทมข์องบคุลากรในสายงานใหค้�ำปรกึษาผลติภณัฑแ์ละความงาม

	 จากผลการวจิยัเอกสารโดยการศึกษาเอกสาร

ระดบัปฐมภมู ิ(Primary Data) และทตุยิภมู ิ(Secondary  

Data) และคดัเลอืกเอกสารจากแหลง่ทีม่าความน่าเชื่อถอื 

และสามารถเป็นตวัแทนของขอ้มลูไดจ้รงิ และน�ำมาหา 

ความสมัพนัธร์ะหวา่งแนวคดิและทฤษฏ ีขอ้มลูสนบัสนุน

อกีท ัง้งานวจิยัที่เกี่ยวขอ้ง และน�ำมาเชื่อโยงกบัทฤษฏี

ทางการจดัการและการสรา้งแรงจูงใจมุ่งผลสมัฤทธิ์ 

จากนัน้ท �ำการจดัการสนทนากลุม่เพือ่ศึกษาถงึแนวโนม้ 

ของตวัชี้วดัของแรงจูงใจเชิงการจดัการที่ประกอบดว้ย  

5 ดา้น คอื คอืการเป็นผูน้�ำ (Leadership) ประสานงาน 

(Coordination) การควบคุม (Control) การวางกลยุทธ ์ 

(Strategic Planning) การจดัโครงสรา้งองค์กร  

(Organization) ดว้ยการวเิคราะหผ่์าน TOWS MATRIX 

เพื่อสรา้งประเด็นค�ำถามในงานวิจยัเชิงปริมาณโดย

สามารถสรุปรายะเอยีดการจดัท�ำ  TOWS MATRIX 

ไดต้ารางที ่1 ดงันี้
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4 
 

 

 

รายละเอียดการจัดท า TOWS MATRIX 
รหัสของ 

TOW’S MATRIX 
สิ่งท่ีต้องจัดท าเชิงกลยุทธ์ 

ความสอดคล้องในค าถามเชิงวิจัยเชิงปริมาณในแบบสอบถามในเรื่องวิธี
ปฏิบัติงานต่อไปน้ี จะน าไปสู่การสร้างตัวช้ีวัด แรงจูงใจมุ่งผลสัมฤทธิ์แบบ
เรียลไทม์ ทางด้านการจัดการบุคลากรในสายงานให้ค าปรึกษาความงามใน
อุตสาหกรรมเครื่องส าอาง 

เรื่องภาวะผู้น า (Leadership)    
จุดอ่อน (Weakness)    

W7 ขาดองค์ความรู้ในตัวสินค้าและการแต่งหน้าท าผม W702/W7T1-W12T1 สร้างระบบและวิธีการสร้าง
แรงจูงใจและตัวช้ีวัดท่ีชัดเจน
ผ่านบุคลากรในสายงานให้

ค าปรึกษางานขายและความ
งาม 

1.การอบรมและทดสอบความรู้ทางด้านผลิตภัณฑ์ 
    2. การทดสอบการแต่งหน้าและท าผม 
W8 ขาดทักษะการบริการและการเจรจาต่อรอง W802/W7T1-W12T1  3. การอบรมและทดสอบความรู้ทางด้านบริการ 
    4. การอบรมและทดสอบความรู้ทางด้านการเจรจาต่อรอง 

W9 ขาดเทคนิคการขาย W902/W7T1-W12T1  5. การอบรมและทดสอบความรู้ทางด้านเทคนิคการขาย 
W10 ขาดเรื่องการพัฒนาบุคลิกภาพ W1002/W7T1-W12T1  6. การอบรมและทดสอบความรู้ทางด้านบุคลิกภาพ 
W11.ขาดวุฒิภาวะผู้น า W1102/W7T1-W12T1  7. การอบรมและทดสอบความรู้ทางด้านความเป็นผู้น า 
    8. แบบทดสอบ IQ และ EQ 
    9. แบบประเมินผลภาวะผู้น าจากเจ้าของร้าน 
W12ขาดเรื่องข้อมูลคู่แข่ง W1202/W7T1-W12T1 10. การทดสอบการเปรียบเทียบกับคู่แข่ง 

โอกาส (Opportunity) ภัยคกุคาม (Threat)    
O2 สวัสดิการและแรงจูงใจยังไม่มีความชัดเจน T1 การต่อรองอยู่ท่ีเจ้าของร้านเป็นหลัก    
เรื่องการประสานงาน (Coordination)     

จุดอ่อน (Weakness)    
W1 ขาดเรื่องรายงานการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย W102/W1T1-W6T1 สร้างระบบและวิธีการสร้าง

แรงจูงใจและตัวช้ีวัดท่ีชัดเจน
ผ่านบุคลากรในสายงานให้

ค าปรึกษางานขายและความ
งาม 

1.การสรุปรายงานการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย (Promotion) 
   2.รายการแจกสินค้าตัวอย่างให้ลูกค้า 
W2 ขาดเร่ืองรายงานการจัดดิสเพลล์และสินค้าแจกและ
ตัวอย่าง W202 /W1T1-W6T1  3. การจัดส่งภาพจัดเรียงสินค้าตัวอย่าง Tester 
    4. การจัดส่งภาพการจัดเรียงแพลนโอแกรม (Planogram) ของสินค้า 
    5. การจัดส่งภาพลักษณ์ของหัวตู้ (Shelf Display) 
    6. รายงานปัญหาการท างานประจ าเดือน 
W3 ขาดเรื่องรายงานปัญหาและอุปสรรคในการท างาน W302 /W1T1-W6T1  7. รายงานการประเมินงานร่วมกับแผนกขาย 
W4 ขาดการประสานงานกับฝ่ายขาย W402/W1T1-W6T1  8. รายงานสินค้าคงเหลือประจ าเดือน 
W5 ขาดการรายงานเรื่องสินค้าคงคลัง W502/W1T1-W6T1  9. รายงานสินค้าท่ีใกล้หมดอายุอย่างต่ า 6 เดือน 
W6 ขาดเรื่องรายงานสินค้าขายดี W602  10. รายงานสินค้าขายดีติดอันดับ 1-5 

โอกาส (Opportunity) ภัยคกุคาม (Threat)   
O2 สวัสดิการและแรงจูงใจยังไม่มีความชัดเจน T1 การต่อรองอยู่ท่ีเจ้าของร้านเป็นหลัก   
เรื่องการควบคุม (Control)    

จุดอ่อน (Weakness)    
W16ขาดข้อมูลคู่แข่ง W1602/W16T1-W23T1 สร้างระบบและวิธีการสร้าง

แรงจูงใจและตัวช้ีวัดท่ีชัดเจน
ผ่านบุคลากรในสายงานให้

ค าปรึกษางานขายและความ
งาม 

 
  
  

 1. รายงานข้อมูลคู่แข่ง 
W17 ขาดด้านการประเมินผลจากลูกค้าและร้านค้า W1702/W16T1-W23T1  2. การประเมินความพึงพอใจของร้านค้า 
   3 แบบประเมินความพึงพอใจของลูกค้า 
W18 ขาดการประสานกับแผนกการตลาดและขายและฝ่าย W1802/W16T1-W23T1  4. แบบประเมินของผู้จัดการฝ่ายขาย 

พัฒนาผลิตภัณฑ์  
 5. แบบประเมินเรื่องทักษะการตลาดจากฝ่ายการตลาดและฝ่ายพัฒนา
สินค้า 

W19 ขาดรายงานข้อเสนอแนะในการท างาน W1902/W16T1-W23T1  6. รายงานข้อเสนอแนะการขาย 
W20 ขาดรายงานการใช้ของสมนาคุณ(Premium) W2002/W16T1-W23T1  7. รายงานการใช้ของสมนาคุณของแถม ( Premium 
W21 ขาดการแข่งขันเรื่องการแข่งขันการจัดดิสเพลย์ W2102/W16T1-W23T1  8การแข่งขันเรื่องการจัดการต้ังกอง( Gondola)ประจ าเดือน 
W22 ขาดเรื่องการวางแผนการสั่งซื้อ W2202/W16T1-W23T1  9 การวางแผนการสั่งซื้อก่อนวันท่ี 25  
W23 ขาดการรายงานการใช้สื่อประชาสัมพันธ์ W2302/W16T1-W23T1  10 รายงานการจัดวางสื่อประชาสัมพันธ์ 

โอกาส (Opportunity) ภัยคกุคาม (Threat)   
O2 สวัสดิการและแรงจูงใจยังไม่มีความชัดเจน T1 การต่อรองอยู่ท่ีเจ้าของร้านเป็นหลัก   

ตารางที 1 ความสอดคล้องในประเด็นค าถามในงานวิจัย 

ตารางที่ 1 ความสอดคลอ้งในประเดน็ค�ำถามในงานวจิยั
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ทีม่า :  เกดิจากการสงัเคราะหเ์นื้อหาและการสรุปความของผูว้จิยั
ที่มา: เกิดจากการสังเคราะหเ์นื้อหาและการสรุปความของผู้วิจัย 

จากตารางที่สามารถสรุปความสอดคล้องของข้อค าถามในงานวิจัยเพื่อน าไปสร้างแบบสอบถามในงานวิจัยเชิง
ปริมาณโดยมีรายละเอียดดังนี้ 

เร่ืองภาวะผู้น า (Leadership) สามารถอธิบายรายละเอียดได้ดังนี้W7มีความสัมพันธ์ในค าถามในงานวิจัยในข้อ 1 
และข้อ 2คือการอบรมและทดสอบความรู้ทางด้านผลิตภัณฑ์การทดสอบการแต่งหน้าและท าผม W8มีความสอดคล้องใน
ค าถามวิจัยในข้อ 3 และข้อ 4คือการอบรมและทดสอบความรู้ทางด้านบริการการอบรมและทดสอบความรู้ทางด้านการเจรจา
ต่อรองW9 มีความสอดคล้องในค าถามวิจัยในข้อ 5 คือ การอบรมและทดสอบความรู้ทางด้านW10 มีความสอดคล้องใน

รายละเอียดการจัดท า TOWS MATRIX 
รหัสของ 

TOW’S MATRIX 
สิ่งท่ีต้องจัดท าเชิงกลยุทธ์ 

ความสอดคล้องในค าถามเชิงวิจัยเชิงปริมาณในแบบสอบถามในเรื่องวิธี
ปฏิบัติงานต่อไปน้ี จะน าไปสู่การสร้างตัวช้ีวัด แรงจูงใจมุ่งผลสัมฤทธิ์แบบ
เรียลไทม์ ทางด้านการจัดการบุคลากรในสายงานให้ค าปรึกษาความงามใน
อุตสาหกรรมเครื่องส าอาง 

เรื่องการควบคุม (Control)  

จุดอ่อน (Weakness)    
W16ขาดข้อมูลคู่แข่ง W1602/W16T1-W23T1 สร้างระบบและวิธีการสร้าง

แรงจูงใจและตัวช้ีวัดท่ีชัดเจน
ผ่านบุคลากรในสายงานให้

ค าปรึกษางานขายและความ
งาม 

 

 

 1. รายงานข้อมูลคู่แข่ง
W17 ขาดด้านการประเมินผลจากลูกค้าและร้านค้า W1702/W16T1-W23T1  2. การประเมินความพึงพอใจของร้านค้า 
   3 แบบประเมินความพึงพอใจของลูกค้า 
W18 ขาดการประสานกับแผนกการตลาดและขายและฝ่าย W1802/W16T1-W23T1 4. แบบประเมินของผู้จัดการฝ่ายขาย 
พัฒนาผลิตภัณฑ์   5. แบบประเมินเรื่องทักษะการตลาดจากฝ่ายการตลาดและฝ่ายพัฒนาสินค้า 
W19 ขาดรายงานข้อเสนอแนะในการท างาน W1902/W16T1-W23T1 6. รายงานข้อเสนอแนะการขาย 
W20 ขาดรายงานการใช้ของสมนาคุณ(Premium) W2002/W16T1-W23T1 7. รายงานการใช้ของสมนาคุณของแถม ( Premium 
W21 ขาดการแข่งขันเรื่องการแข่งขันการจัดดิสเพลย์ W2102/W16T1-W23T1 8การแข่งขันเรื่องการจัดการต้ังกอง( Gondola)ประจ าเดือน 
W22 ขาดเรื่องการวางแผนการสั่งซื้อ W2202/W16T1-W23T1 9การวางแผนการสั่งซื้อก่อนวันท่ี 25  
W23 ขาดการรายงานการใช้สื่อประชาสัมพันธ์ W2302/W16T1-W23T1 10 รายงานการจัดวางสื่อประชาสัมพันธ์ 

โอกาส (Opportunity) ภัยคกุคาม (Threat)  
O2 สวัสดิการและแรงจูงใจยังไม่มีความชัดเจน T1 การต่อรองอยู่ท่ีเจ้าของร้านเป็นหลัก  
เรื่องการวางกลยุทธ์ (Strategy)   
W24 ขาดเรื่องรายงานการท าเป้ารายวัน รายอาทิตย์  W2402/W24T1-W28T1  สร้างภาพและวิธีการสร้าง

แรงจูงใจและตัวช้ีวัดท่ีชัดเจน
ผ่านบุคลากรในสายงานให้

ค าปรึกษางานขายและความ
งาม 

 

1.%ยอดขายเทียบเป้าการขายรายเดือน
รายเดือนรายไตรมาส  2. %ยอดขายเทียบเป้าการขายรายไตรมาส 

  3. ยอดขายทะลุรายวัน 
     4. ยอดขายทะลุรายสัปดาห์ 

 5. ค่าใช้จ่ายเทียบยอดขาย 
  6.%การรับคืนสินค้าเทียบยอดขาย 

7.จ านวนสินค้าท่ีขายครบตามกลุ่มสินค้าของบริษัท 
  8.การสั่งซื่อสินค้าท่ีต้องการให้ผลักดันตามช่วงเวลา 
  9.การสั่งซื้อสินค้าใหม่ 
  10.ผลก าไรต่อร้าน 

โอกาส (Opportunity) ภัยคกุคาม (Threat)   
O2 สวัสดิการและแรงจูงใจยังไม่มีความชัดเจน T1 การต่อรองอยู่ท่ีเจ้าของร้านเป็นหลัก   
เรื่องโครงสร้างองคก์ร(Organization)  สร้างระบบและวิธีการสร้าง

แรงจูงใจและตัวช้ีวัดท่ีชัดเจน
ผ่านบุคลากรในสายงานให้

ค าปรึกษางานขายและความ
งาม 

 

การพัฒนาต าแหน่งข้ึนเป็น 
W13.ขาดเรื่องโครงสร้างองค์กรท่ีชัดเจน W1302/W13T1-W15T1  1. ท่ีปรึกษาความงามและผลิตภัณฑ์อาวุโส (Senior PC/BA) 

 2. หัวหน้าท่ีปรึกษาความงามและผลิตภัณฑ์ (Chief PC/BA) 
   3. หัวหน้าท่ีปรึกษาความงามและผลิตภัณฑ์อาวุโส (Senior Chief PC/BA) 

 4. ผู้ช่วยผู้จัดการท่ีปรึกษาความงามและผลิตภัณฑ์ (Assistant PC/BA) 
 5. ผู้จัดการท่ีปรึกษาความงามและผลิตภัณฑ์(Manager PC/BA) 
 6. ผู้จัดการอาวุโสท่ีปรึกษาความงามและผลิตภัณฑ์ (Senior Manager 
PC/BA) 

   7. ผู้จัดการเขตท่ีปรึกษาความงามและผลิตภัณฑ์ (Area Manager PC/BA) 
   8. ผู้จัดการเตอาวุโสท่ีปรึกษาความงามและผลิตภัณฑ์ (Senior Area Manager 

PC/BA) 
W14.ขาดเรื่องสวัสดิการต่างๆเช่นชุดยูนิฟอร์ม/การได้รับโล่
เกียรติยศ 

W1402/W13T1-W15T1  9. ผู้จัดการระดับประเทศท่ีปรึกษาความงามและผลิตภัณฑ์ (Country 
Manager PC/BA) 

W15ขาดเรื่องแรงจูงใจด้านสถิติการท างาน W1502/W13T1-W15T1 10. สถิติการขาดลามาสาย 
โอกาส (Opportunity) ภัยคกุคาม (Threat)   

O2 สวสัดิการและแรงจูงใจยังไม่มีความชัดเจน T1 การต่อรองอยู่ท่ีเจ้าของร้านเป็นหลัก   

	 จากตารางทีส่ามารถสรุปความสอดคลอ้งของ

ขอ้ค�ำถามในงานวจิยัเพือ่น�ำไปสรา้งแบบสอบถามในงาน

วจิยัเชงิปรมิาณโดยมรีายละเอยีดดงันี้

	 เรื่องภาวะผูน้�ำ (Leadership) สามารถอธบิาย

รายละเอยีดไดด้งันี้ W7 มคีวามสมัพนัธใ์นค�ำถามในงาน 

วจิยัในขอ้ 1 และขอ้ 2 คอืการอบรมและทดสอบความรู ้

ทางดา้นผลติภณัฑก์ารทดสอบการแต่งหนา้และท�ำผม 

W8 มคีวามสอดคลอ้งในค�ำถามวจิยัในขอ้ 3 และขอ้ 4 

คือการอบรมและทดสอบความรูท้างดา้นบริการการ

อบรมและทดสอบความรูท้างดา้นการเจรจาต่อรอง W9  

มคีวามสอดคลอ้งในค�ำถามวจิยัในขอ้ 5 คอื การอบรม

และทดสอบความรูท้างดา้นW10 มคีวามสอดคลอ้ง 

ในค�ำถามวจิยัในขอ้ 6 คือ เทคนิคการขายการอบรม

และทดสอบทางดา้นบคุลกิภาพ W11 มคีวามสอดคลอ้ง 
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ในค�ำถามวจิยัในขอ้ 7 และขอ้ 8 คือ การอบรมและ

ทดสอบความรูท้างดา้นความเป็นผูน้�ำแบบทดสอบ IQ 

และ EQ แบบประเมนิผลภาวะผูน้�ำจากเจา้ของรา้น 

W12 มคีวามสอดคลอ้งในค�ำถามวจิยัในขอ้ 10 คือ  

การทดสอบการเปรยีบเทยีบกบัคู่แขง่

	 เรือ่งการประสานงาน (Coordination) สามารถ

อธบิายรายละเอยีดไดด้งันี้W1 มคีวามสมัพนัธใ์นค�ำถาม

ในงานวิจยัในขอ้ 1 และขอ้ 2 คือการสรุปรายงาน 

การจดักจิกรรมส่งเสรมิการขาย (Promotion) รายการ

แจกสินคา้ตวัอย่างใหลู้กคา้ W2 มีความสอดคลอ้ง 

ในค�ำถามวจิยัในขอ้ 3 และขอ้ 4 และขอ้ 5 คือการ 

จดัส่งภาพจดัเรยีงสนิคา้ตวัอย่าง Tester การจดัส่งภาพ

การจดัเรียงแพลนโอแกรม (Planogram) ของสนิคา้

การจดัส่งภาพลกัษณ์ของหวัตู ้ (Shelf Display) W3 

มคีวามสอดคลอ้งในค�ำถามวจิยัในขอ้ 6 คือ รายงาน

ปญัหาการท�ำงานประจ�ำเดอืน W4 มคีวามสอดคลอ้ง 

ในค�ำถามวจิยัในขอ้ 7 คอื รายงานการประเมนิงานร่วมกบั 

แผนกขายW5 มคีวามสอดคลอ้งในค�ำถามวจิยัในขอ้ 8 

และขอ้ 9 คอืรายงานสนิคา้คงเหลอืประจ�ำเดอืน รายงาน

สินคา้ที่ใกลห้มดอายุอย่างต�ำ่  6 เดือน W6 มคีวาม

สอดคลอ้งในค�ำถามวจิยัในขอ้ 10 คือ รายงานสนิคา้

ขายดตีดิอนัดบั 1-5

	 เรื่องการควบคุม (Leadership) สามารถ

อธิบายรายละเอียดไดด้งันี้W16 มีความสมัพนัธใ์น

ค�ำถามในงานวจิยัในขอ้ 1  คอืรายงานขอ้มลูคู่แขง่ W17  

มีความสอดคลอ้งในค�ำถามวิจยัในขอ้ 2 และขอ้ 3  

คือการประเมนิความพงึพอใจของรา้นคา้แบบประเมนิ

ความพงึพอใจของลูกคา้ W18 มคีวามสอดคลอ้งใน

ค�ำถามวจิยัในขอ้ 4 และ 5 คอื แบบประเมนิของผูจ้ดัการ

ฝ่ายขายแบบประเมนิเรื่องทกัษะการตลาดจากฝ่ายการ

ตลาดและฝ่ายผลติภณัฑW์19 มคีวามสอดคลอ้งใน

ค�ำถามวจิยัในขอ้ 6 คอืรายงานขอ้เสนอแนะการขาย W20 

มคีวามสอดคลอ้งในค�ำถามวจิยัในขอ้ 7 คือ รายงาน 

การใชข้องสมนาคณุของแถม (Premium) W21 มคีวาม 

สอดคลอ้งในค�ำถามวจิยัในขอ้ 8 การแข่งขนัเรื่องการ

จดัการตัง้กอง (Gondola) ประจ�ำเดอืน W22 มคีวาม

สอดคลอ้งในค�ำถามวจิยัในขอ้ 9 การวางแผนการส ัง่ซื้อ 

ก่อนวนัที่ 25W23 มีความสอดคลอ้งในค�ำถามวิจยั 

ในขอ้ 10รายงานการจดัวางสือ่ประชาสมัพนัธ์

	 เรื่องกลยุทธ์ (Strategy) สามารถอธิบาย 

รายละเอยีดไดด้งันี้  W 24 มคีวามสมัพนัธใ์นค�ำถาม 

ในงานวจิยัในขอ้ 1 ขอ้ 2 ขอ้ 3 ขอ้ 4 คอื .% ยอดขาย 

เทยีบเป้าการขายรายเดอืน % ยอดขายเทยีบเป้าการขาย 

รายไตรมาสยอดขายทะลรุายวนัยอดขายทะลรุายสปัดาห ์

W 25 มคีวามสอดคลอ้งในค�ำถามวจิยัในขอ้ 5 คอื .% 

การรบัคนืสนิคา้เทยีบยอดขาย W26 มคีวามสอดคลอ้ง

ในค�ำถามวจิยัในขอ้ 6 7 และ 8 คอื จ�ำนวนสนิคา้ทีข่าย

ครบกลุม่การส ัง่ซื้อสนิคา้ตามช่วงเวลาสนิคา้ใหม่ W27 

มคีวามสอดคลอ้งในค�ำถามวจิยัในขอ้ 9 คือค่าใชจ่้าย

เทยีบยอดขาย W28 มคีวามสอดคลอ้งในค�ำถามวจิยั

ในขอ้ 10 คอื ผลก�ำไรต่อรา้น

	 เรื่องโครงสรา้งขององคก์ร (Organization)  

สามารถอธบิายรายละเอยีดไดด้งันี้ W 13 มคีวามสมัพนัธ์

ในค�ำถามในงานวจิยัในขอ้ 1 -9 คอืการพฒันาต�ำแหน่ง 

ขึ้นเป็นทีป่รกึษาความงามและผลติภณัฑอ์าวุโส (Senior 

PC/BA) การพฒันาต�ำแหน่งขึ้นเป็นหวัหนา้ที่ปรึกษา 

ความงามและผลติภณัฑ ์ (Chief PC/BA) การพฒันา 

ต�ำแหน่งขึ้นเป็นหวัหนา้ทีป่รกึษาความงามและผลติภณัฑ์

อาวุโส (Senior Chief PC/BA) การพฒันาต�ำแหน่งขึ้น 

ผู ช่้วยผูจ้ ัดการที่ปรึกษาความงามและผลิตภณัฑ ์ 

(Assistant PC/BA) การพฒันาต�ำแหน่งขึ้นเป็นผูจ้ดัการ

ทีป่รกึษาความงามและผลติภณัฑ ์(Manager PC/BA)

การพฒันาต�ำแหน่งขึ้นเป็นผูจ้ดัการที่ปรึกษาความงาม 

และผลติภณัฑ ์(Manager PC/BA) การพฒันาต�ำแหน่ง

ขึ้นเป็นผูจ้ดัการอาวุโสทีป่รกึษาความงามและผลติภณัฑ ์

(Senior Manager PC/BA) การพฒันาต�ำแหน่ง 

ขึ้นเป็นผูจ้ดัการเขตที่ปรึกษาความงามและผลติภณัฑ ์

(Area Manager PC/BA)การพฒันาต�ำแหน่งขึ้นเป็น

ผูจ้ดัการเขตอาวุโสที่ปรึกษาความงามและผลติภณัฑ ์

(Senior Area Manager PC/BA) การพฒันาต�ำแหน่ง
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ขึ้นเป็นผูจ้ดัการระดบัประเทศที่ปรึกษาความงามและ

ผลติภณัฑ ์ (Country Manager PC/BA) W15 มี

ความสอดคลอ้งในค�ำถามวจิยัในขอ้ 10 คือสถติิการ

ขาดลามาสาย

	 ข ัน้ตอนที ่2 ประกอบดว้ยขอ้มลู 2 ส่วน คอื  

ผลการตอบแบบสอบถาม ตามอายุ เพศและประสบการณ ์

การท�ำงาน ทีแ่สดงผลของค่า /SD พรอ้มการแปลผล  

และส่วนที่ 2 คือผลของการวิจยัเชิงปริมาณดว้ย

วิธีการสกดัองค์ประกอบ Confirmatory Factor 

Analysis;CFA) โดยผลวจิยัตามแผนภาพที ่4-8 และ

ตารางที ่2-6 ซึง่ประกอบดว้ย ภาวะเป็นผูน้�ำ (Leadership) 

ประสานงาน (Coordination) การควบคุม (Control)  

การวางกลยุทธ ์(Strategic Planning) การจดัโครงสรา้ง

องคก์ร (Organization) โดยมรีายละเอยีดดงันี้

ผลสรุปการสกดัองคป์ระกอบ (CFA)

7 
 
ประสานงาน(Coordination) การควบคุม (Control) การวางกลยุทธ์ (Strategic Planning) การจัดโครงสร้างองค์กร 
(Organization)โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

 
ผลสรุปการสกัดองค์ประกอบ (CFA) 
 
 

 

 

แผนภาพท่ี 4 ภาวะผู้น า (Leadership) แผนภาพท่ี 5 การประสานงาน (Coordination)แผนภาพท่ี 6 การควบคุม (Control) 

 

 

 

แผนภาพท่ี 7 การวางแผนกลยุทธ์ (Strategic Planning)แผนภาพท่ี 8โครงสร้างองค์กร (Organization Structure) 

 
 
 
 

Chi-Square=10.44, df=16,P-value=0.84248, Chi-Square/df =0.65, 
CFI=1.00, GFI=1.00,AGFI=0.99, RMSEA=0.000, KMO=0.929, Bartlett’s 

Test of Sphericity=0.000 

 

Chi-Square=13.25, df=21,P-value=0.89952, Chi-Square/df =0.63, 
CFI=1.00, GFI=0.99, AGFI=0.99, RMSEA=0.000, KMO=0.954, 

Bartlett’sTest of Sphericity=0.000 

 

 Chi-Square=9.61, df=15, P-Value=0.84, Chi-Square/df =0.64, CFI=1.00, 
GFI=1.00, AGFI=0.99, RMSEA=0.00, KMO=0.932, Bartlett’s Test 

Sphericity = 0.000 

Chi-Square=9.08, df=14, P-Value=0.82, Chi-Square/df 
=0.64, CFI=1.00, GFI=1.00, AGFI=0.99, RMSEA=0.00, 

KMO=0.910, Bartlett’s Test of Sphericity=0.000 

 

 Chi-Square=8.55, df=13, P-value=0.80620, Chi-Square/df =0.65, 
CFI=1.00, GFI=1.00, AGFI=0.99, RMSEA=0.000, KMO=0.927, Bartlett’s 

Test of Sphericity=0.000 
 

ที่มา: เกิดจากการสังเคราะหเ์นื้อหาและการสรุปความของผู้วิจัย 

7 
 
ประสานงาน(Coordination) การควบคุม (Control) การวางกลยุทธ์ (Strategic Planning) การจัดโครงสร้างองค์กร 
(Organization)โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

 
ผลสรุปการสกัดองค์ประกอบ (CFA) 
 
 

 

 

แผนภาพท่ี 4 ภาวะผู้น า (Leadership) แผนภาพท่ี 5 การประสานงาน (Coordination)แผนภาพท่ี 6 การควบคุม (Control) 

 

 

 

แผนภาพท่ี 7 การวางแผนกลยุทธ์ (Strategic Planning)แผนภาพท่ี 8โครงสร้างองค์กร (Organization Structure) 

 
 
 
 

Chi-Square=10.44, df=16,P-value=0.84248, Chi-Square/df =0.65, 
CFI=1.00, GFI=1.00,AGFI=0.99, RMSEA=0.000, KMO=0.929, Bartlett’s 

Test of Sphericity=0.000 

 

Chi-Square=13.25, df=21,P-value=0.89952, Chi-Square/df =0.63, 
CFI=1.00, GFI=0.99, AGFI=0.99, RMSEA=0.000, KMO=0.954, 

Bartlett’sTest of Sphericity=0.000 

 

 Chi-Square=9.61, df=15, P-Value=0.84, Chi-Square/df =0.64, CFI=1.00, 
GFI=1.00, AGFI=0.99, RMSEA=0.00, KMO=0.932, Bartlett’s Test 

Sphericity = 0.000 

Chi-Square=9.08, df=14, P-Value=0.82, Chi-Square/df 
=0.64, CFI=1.00, GFI=1.00, AGFI=0.99, RMSEA=0.00, 

KMO=0.910, Bartlett’s Test of Sphericity=0.000 

 

 Chi-Square=8.55, df=13, P-value=0.80620, Chi-Square/df =0.65, 
CFI=1.00, GFI=1.00, AGFI=0.99, RMSEA=0.000, KMO=0.927, Bartlett’s 

Test of Sphericity=0.000 
 

ที่มา: เกิดจากการสังเคราะหเ์นื้อหาและการสรุปความของผู้วิจัย 

แผนภาพที่ 4
ภาวะผูน้�ำ (Leadership)

แผนภาพที่ 7
การวางแผนกลยุทธ ์(Strategic Planning)

แผนภาพที่ 8
โครงสรา้งองคก์ร (Organization Structure)

แผนภาพที่ 5
การประสานงาน (Coordination)

แผนภาพที่ 6
การควบคุม (Control)

ทีม่า: เกดิจากการสงัเคราะหเ์นื้อหาและการสรุปความของผูว้จิยั
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ตารางที่ 1 ขอ้มลูท ัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม

เพศ

   ชาย	 127	 25.4

   หญงิ	 373	 74.6

รวม	 	 500	 100.0

อายุ

    ต�ำ่กวา่ 30 ปี	 194	 38.8

    อายุ 31 - 40 ปี	 218	 43.6

    อายุ 41 - 50 ปี	 53	 10.6

    อายุ 51 ปีขึ้นไป	 35	 7.0

รวม	 	 500	 100.0

ระดบัการศึกษา

    ต�ำ่กวา่ปรญิญาตร	ี 280	 56.0

    ปรญิญาตร/ีเทยีบเท่า	 184	 36.8

    ปรญิญาโท	 34	 6.8

   สูงกวา่ปรญิญาโท	 2	 4

รวม	 	 500	 100.0

อายใุนการเขา้เป็นสมาชิกกลุม่ธุรกจิชมุชน

   นอ้ยกวา่ 5 ปี	 203	 40.6

   5-10 ปี	 147	 29.4

   11-15 ปี	 64	 12.8

   16-20 ปี	 42	 8.4

   20 ปีขึ้นไป	 44	 8.8

รวม	 	 500	 100.0

			  จ�ำนวนผูต้อบแบบสอบถาม
	 ขอ้มูลทัว่ไป
		  จ�ำนวน		  รอ้ยละ
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ตารางที่ 2 ตารางแสดงค่าเฉลีย่ และค่าส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน ของระดบัความคิดเหน็ที่มต่ีอตวัชี้วดัแรงจูงใจ 

โดยมุ่งผลสมัฤทธิ์แบบเรยีลไทมท์างดา้นการจดัการของบคุลากร ในสายงานใหค้�ำปรกึษาดา้นผลติภณัฑค์วามงาม

ในอตุสาหกรรมเครื่องส�ำอางโดยมรีายะเอยีดดงันี้

		 ภาวะผูน้�ำ (Leadership)	 Mean	 SD	 ความหมาย

การอบรมและทดสอบความรูท้างดา้นผลติภณัฑ	์ 4.31	 0.71	 มากทีสุ่ด

การอบรมและรทดลอบความรูท้างดา้นบรกิาร	 4.24	 0.72	 มากทีสุ่ด

การอบรมและทดสอบความทางดา้นบคุลกิภาพ	 4.23	 0.75	 มากทีสุ่ด

การอบรมและทดสอบความรูท้างดา้นเทคนิคการขาย	 4.30	 0.76	 มากทีสุ่ด

การอบรมและทดสอบความรูท้างดา้นการเจรจาต่อรอง	 4.16	 0.78	 มาก

การอบรมและทดสอบความทางดา้นความเป็นผูน้�ำ	 4.13	 0.79	 มาก

การทดสอบการแต่งหนา้และท�ำผม	 4.20	 0.78	 มาก

การทดสอบการเปรยีบเทยีบกบัคู่แขง่	 4.18	 0.79	 มาก

แบบทดสอบ IQ และ EQ	 4.00	 0.79	 มาก

แบบประเมนิผลภาวะผูน้�ำจากเจา้ของรา้น	 4.12	 0.80	 มาก

		 รวมเฉลี่ย	 4.19	 0.77	 มาก

		 การประสานงาน (coordination)	 Mean	 SD	 ความหมาย

รายงานสนิคา้คงเหลอิประจ�ำเดอืน	 4.22	 0.78	 มากทีสุ่ด

รายงานสนิคา้ทีใ่กลห้มดอายุอย่างต�ำ่ 6 เดอืน	 4.22	 0.78	 มากทีสุ่ด

รายงานการแจกสนิคา้ตวัอย่างใหลู้กคา้	 4.11	 0.84	 มาก

การสรุปรายงานการจดักจิกรรมส่งเสรมิการขาย (Promotion)	 4.15	 0.77	 มาก

รายงานปญัหาการท�ำงานประจ�ำเดอืน	 4.14	 0.77	 มาก

การจดัส่งภาพการจดัเรยีงสนิคา้ตวัอย่าง tester	 4.09	 0.83	 มาก

การจดัส่งภาพจดัเรยีงแพลนโอแกรม (planogram) ของสนิคา้	 3.99	 0.86	 มาก

การจดัส่งภาพลกัษณข์องหวัตู ้(shelfDisplay)	 4.03	 0.86	 มาก

รายงานสนิคา้ขายดตีดิอนัดบั 1-5	 4.16	 0.76	 มาก

รายงานการประเมนิงานร่วมกบัแผนกขาย	 4.05	 0.79	 มาก

		 รวมเฉลี่ย	 4.12	 0.80	 มาก
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		 การควบคมุ (Control)	 Mean	 SD	 ความหมาย

รายงานแผนการโฆษณาสือ่ประชาสมัพนัธ	์ 4.25	 0.77	 มากทีสุ่ด

รายงานขอ้มลูคู่แขง่	 	 4.15	 0.81	 มาก

การประเมนิความพงึพอใจของรา้นคา้	 4.19	 0.76	 มาก

การประเมนิความพงึพอใจของลูกคา้	 4.27	 0.75	 มากทีสุ่ด

รายงานขอ้เสนอแนะการขาย	 4.17	 0.75	 มาก

รายงานการใชข้องสมนาคุณของแถม (premium)	 4.10	 0.80	 มาก

การวางแผนการส ัง่ซื้อก่อนวนัที ่25 ของเดอืน	 4.07	 0.80	 มาก

แบบประเมนิของผูจ้ดัการฝ่ายขาย	 4.10	 0.76	 มาก

แบบประเมนิเรื่องทกัษะการตลาดจากฝ่ายการตลาดและฝ่ายพฒันาสนิคา้	 4.11	 0.76	 มาก

การแขง่ขนัเรื่องการจดัการตัง้กอง (Gondola) ประจ�ำเดอืน	 4.08	 0.83	 มาก

		 รวมเฉลี่ย	 4.15	 0.78	 มาก

		 การวางกลยทุธ ์ (Strategy)	 Mean	 SD	 ความหมาย

%ยอดขายเทยีบเป้าการขายรายเดอืน	 4.03	 0.80	 มาก

%ยอดขายเทยีบเป้าการขายรายไตรมาส	 3.98	 0.79	 มาก

%การรบัคนืสนิคา้เทยีบยอดขาย	 3.92	 0.86	 มาก

ยอดคนืขายทะลรุายวนั	 	 3.86	 0.84	 มาก

ยอดขายทะลรุายสปัดาห	์ 	 3.85	 0.85	 มาก

จ�ำนวนสนิคา้ทีข่ายครบตามกลุม่สนิคา้ของบรษิทั	 3.90	 0.82	 มาก

การส ัง่ซื้อสนิคา้ทีต่อ้งการใหผ้ลกัดนัตามช่วงเวลา	 3.93	 0.84	 มาก

ค่าใชจ่้ายเทยีบยอดขาย	 	 3.93	 0.84	 มาก

ผลก�ำไรต่อรา้น	 	 4.00	 0.81	 มาก

การส ัง่ซื้อสนิคา้ใหม	่ 	 4.02	 0.80	 มาก

		 รวมเฉลี่ย	 3.94	 0.82	 มาก

ตารางที่ 2 (ต่อ)
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		 โครงสรา้งองคก์ร (Organization)	 Mean	 SD	 ความหมาย

การพฒันาต�ำแหน่งขึ้นเป็นทีป่รกึษาความงามและผลติภณัฑอ์าวุโส (SeniorPC/BA)	 4.02	 0.80	 มาก

การพฒันาต�ำแหน่งขึ้นเป็นหวัหนา้ทีป่รกึษาความงามและผลติภณัฑ ์(ChiefPC/BA)	 3.98	 0.79	 มาก

การพฒันาต�ำแหน่งขึ้นเป็นหวัหนา้ทีป่รกึษาความงามและผลติภณัฑอ์าวุโส (SeniorChiefPC/BA)	 3.93	 0.77	 มาก

การพฒันาต�ำแหน่งขึ้นเป็นผูช่้วยผูจ้ดัการทีป่รกึษาความงามและผลติภณัฑ ์(AssistantPC/BA)	 3.92	 0.79	 มาก

การพฒันาต�ำแหน่งขึ้นเป็นผูจ้ดัการทีป่รกึษาความงามและผลติภณัฑ ์(ManagerPC/BA)	 3.91	 0.82	 มาก

การพฒันาต�ำแหน่งขึ้นเป็นผูจ้ดัการอาวุโสทีป่รกึษาความงามและผลติภณัฑ ์(SeniorManagerPC/BA)	 3.90	 0.82	 มาก

การพฒันาต�ำแหน่งขึ้นเป็นผูจ้ดัการเขตทีป่รกึษาความงามและผลติภณัฑ ์(AreaManagerPC/BA)	 3.88	 0.82	 มาก

การพฒันาต�ำแหน่งขึ้นเป็นผูจ้ดัการเขตอาวุโสทีป่รกึษาความงามและผลติภณัฑ ์(SeniorAreaManagerPC/BA)	 3.89	 0.81	 มาก

การพฒันาต�ำแหน่งขึ้นเป็นผูจ้ดัการระดบัประเทศทีป่รกึษาความงามและผลติภณัฑ ์(CountryManagerPC/BA)	 3.90	 0.81	 มาก

สถติกิารขาดลามาสาย	 	 3.95	 0.81	 มาก

		 รวมเฉลี่ย	 3.93	 0.81	 มาก

ตารางที่ 2 (ต่อ)
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ร่างตวัช้ีวดั (KPI)
	 เมื่อท�ำการสกัดองค์ประกอบของตวัชี้ วดั 

ของแรงจูงใจมุ่งผลสมัฤทธิ์ ผูว้จิยัไดด้ �ำเนินการจดัท�ำ

ร่างตวัชี้วดัทางการจดัขึ้นเพือ่เป็นเครื่องมอืทีใ่ชป้รบัปรุง

กระบวนการใหม้กีารบริหารที่เขม้แขง็ขึ้นและปรบัปรุง

ความสามารถเชงิการแขง่ขนั และเป็นหนึ่งในการพฒันา

ทรพัยากรบุคคล โดยผูว้ิจยัไดท้ �ำการทบทวนและ

ก�ำหนดแนวทางกลยุทธข์องตวัชี้วดั ผ่านผลสมัฤทธิ์หลกั 

และระดบัเป้าหมาย เพื่อก�ำหนดใหต้วัชี้วดัมคุีณภาพ 

และปรมิาณ ในกรอบเวลาโดยมบีทสรุปของ ดงัตารางที ่5

ตารางที่ 4 ตารางสรุปร่างตวัชี้วดั (KPI)

	 No.	 งานโครงการ	 ผลสมัฤทธห์ลกั	 ตวัช้ีวดั			   ระดบัเป้าหมาย

			   (KRAs)	 (KPIs)	 1	 2	 3	 4	 5

	 1.	 ภาวะผูน้�ำ	 1.	 การอบรม และทดสอบความรูด้า้นผลติภณัฑ	์ รอ้ยละของคะแนนขอ้สอบและปฏบิตั	ิ 51-60	 61-70	 71-80	 81-90	 91-100

	 	 Leadership	 2.	 การอบรม และทดสอบความรูด้า้นบรกิาร	 รอ้ยละของคะแนนขอ้สอบและปฏบิตั	ิ 51-60	 61-70	 71-80	 81-90	 91-100

	 	 	 3.	 การอบรม และทดสอบความรูด้า้นบคุลกิภาพ	 รอ้ยละของคะแนนขอ้สอบและปฏบิตั	ิ 51-60	 61-70	 71-80	 81-90	 91-100

	 	 	 4.	 การอบรม และทดสอบความรูเ้ทคนิคการขาย	 รอ้ยละของคะแนนขอ้สอบและปฏบิตั	ิ 51-60	 61-70	 71-80	 81-90	 91-100

	 	 	 5.	 การอบรม และทดสอบความรูด้า้นเจรจาต่อรอง	 รอ้ยละของคะแนนขอ้สอบและปฏบิตั	ิ 51-60	 61-70	 71-80	 81-90	 91-100

	 	 	 6.	 การอบรม และทดสอบความรูด้า้นความเป็นผูน้�ำ	 รอ้ยละของคะแนนขอ้สอบและปฏบิตั	ิ 51-60	 61-70	 71-80	 81-90	 91-100

	 	 	 7.	 การอบรม และทดสอบการเปรยีบเทยีบคู่แขง่	 รอ้ยละของคะแนนขอ้สอบและปฏบิตั	ิ 51-60	 61-70	 71-80	 81-90	 91-100

	 	 	 8.	 การอบรม และทดสอบการแต่งหนา้ และท�ำผม	 รอ้ยละของคะแนนสอบภาคปฏบิตั	ิ 51-60	 61-70	 71-80	 81-90	 91-100

	 	 	 9.	 แบบทดสอบ IQ และ EQ	 รอ้ยละของคะแนนขอ้สอบและปฏบิตั	ิ 51-60	 61-70	 71-80	 81-90	 91-100

	 	 	 10.	 การประเมนิผลภาวะผูน้�ำจากเจา้ของรา้น	 รอ้ยละของคะแนนทีเ่จา้ของรา้นประเมนิ	 51-60	 61-70	 71-80	 81-90	 91-100

	 2.	 การประสานงาน	 1.	 รายงานสนิคา้คงเหลอืประจ�ำเดอืน	 จ�ำนวนรายงานทีส่่งครบต่อเดอืน	 6	 7	 8	 9	 10

	 	 Coordinator	 2.	 รายงานสนิคา้ใกลห้มดอายุ 6 เดอืน	 	 	 	 	 	

	 	 	 3.	 รายงานแจกสนิคา้ตวัอย่าง	 	 	 	 	 	

	 	 	 4.	 รายงานสรุปกจิกรรมส่งเสรมิการขาย	 	 	 	 	 	

	 	 	 5.	 รายงานปญัหาการท�ำงาน / ขอ้เสนอแนะ	 	 	 	 	 	

	 	 	 6.	 การจดัส่งภาพการเรยีงสนิคา้ Tester	 	 	 	 	 	

	 	 	 7.	 การจดัส่งภาพ Planogram ของสนิคา้	 	 	 	 	 	

	 	 	 8.	 การจดัส่งภาพลกัษณข์องหวั Shelf 	 	 	 	 	 	

	 	 	 9.	 รายงานสนิคา้ขายด ีอนัดบั 1-5	 	 	 	 	 	

	 	 	 10.	 แบบประเมนิการท�ำงานผูแ้ทนขาย	 	 	 	 	 	

	 3.	 การควบคุมตลาด	 1.	 รายงานแผนการโฆษณาสือ่ประชาสมัพนัธ	์ จ�ำนวนรายงานทีส่่งครบต่อเดอืน	 6	 7	 8	 9	 10

	 	 Control	 2.	 รายงานขอ้มลูคู่แขง่	 	 	 	 	 	

	 	 	 3.	 การประเมนิความพงึพอใจของรา้น	 	 	 	 	 	

	 	 	 4.	 การประเมนิความพงึพอใจของลูกคา้ (ไมต่�ำ่กวา่ 5 ใบ)	 	 	 	 	 	

	 	 	 5.	 รายงานขอ้เสนอแนะการขาย	 	 	 	 	 	

	 	 	 6.	 แบบการประเมนิของผูจ้ดัการฝ่ายขาย	 	 	 	 	 	

	 	 	 7.	 แบบประเมนิเรื่องทกัษะการตลาด

	 	 	 	 จากฝ่ายการตลาดและฝ่ายพฒันาสนิคา้	 	 	 	 	 	

	 	 	 8.	 รายงานการใชข้อง Premium	 จ�ำนวนรายงานทีส่่งครบต่อเดอืน	 6	 7	 8	 9	 10

	 	 	 9.	 การแขง่ขนัการจดัต ัง้กองประจ�ำเดอืน	 	 	 	 	 	

	 	 	 10.	 การวางแผนการส ัง่ซื้อก่อนวนัที ่25 ของเดอืน	 	 	 	 	 	

	 4.	 การวางกลยุทธ	์ 1.	 ยอดขายรายวนัเทยีบเป้าขายรายวนั	 รอ้ยละของเป้ารายวนั	 60	 70	 80	 90	 100

	 	 Strategy	 2.	 ยอดขายรายสปัดาหเ์ทยีบเป้าขายรายสปัดาห	์ รอ้ยละของเป้าขายรายสปัดาห	์ 60	 70	 80	 90	 100

	 	 	 3.	 ยอดขายรายเดอืนเทยีบเป้าขายรายเดอืน	 รอ้ยละของเป้าขายรายเดอืน	 60	 70	 80	 90	 100

	 	 	 4.	 ยอดขายรายไตรมาสเทยีบเป้าขายรายไตรมาส	 รอ้ยละของเป้าขายรายไตรมาส	 60	 70	 80	 90	 100

	 	 	 5.	 เปอรเ์ซน็ตก์ารรบัคนืสนิคา้เทยีบยอดขายรายเดอืน	 รอ้ยละการคนืสนิคา้เทยีบยอดขาย	 5	 4	 3	 2	 1

	 	 	 6.	 ค่าใชจ่้ายเทยีบยอดขายรายเดอืน	 รอ้ยละค่าใชจ่้ายเทยีบยอดขาย	 17-20	 14-16	 11-13	 7-10	 3-6

	 	 	 7.	 จ�ำนวนสนิคา้ขายครบตามกลุม่สนิคา้ของบรษิทั	 จ�ำนวนกลุม่สนิคา้ทีข่ายครบตามก�ำหนด	 1	 2	 3	 4	 5

	 	 	 8.	 ผลก�ำไรต่อรา้นคา้	 รอ้ยละของผลก�ำไรเทยีบกบัยอดขาย	 2-5	 5-10	 11-15	 21-30	 > 30

	 	 	 9.	 การส ัง่ซื้อสนิคา้ใหม	่ จ�ำนวนโหลทีม่กีารส ัง่ซื้อ	 2	 4	 6	 8	 10

	 	 	 10.	 การส ัง่ซื้อสนิคา้ทีต่อ้งการผลกัดนัตามช่วงเวลา	 จ�ำนวนโหลทีม่กีารส ัง่ซื้อ	 2	 4	 6	 8	 10
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	 5.	 โครงสรา้งองคก์ร	 1.	 การพฒันาขึ้นเป็น Senior PC/BA	 รอ้ยละของคะแนนรวมของตวัชี้วดั	 	 	 	 	 70 คะแนน

	 	 Organization Structure	 	 	 ภาวะผูน้�ำ/การประสานงาน/การควบคุม/การวางกลยุทธ ์	 	 	 	 	 ตดิต่อกนั 3 เดอืน	

	 	 	 2.	 การพฒันาขึ้นเป็น Chief PC/BA 	 รอ้ยละของคะแนนรวมของตวัชี้วดั 	 	 	 	 	 80คะแนน

	 	 	 	 	 ภาวะผูน้�ำ/การประสานงาน/การควบคุม/การวางกลยุทธ	์ 	 	 	 	 ตดิต่อกนั 6 เดอืน 

	 	 	 3.	 การพฒันาขึ้นเป็น Senior Chief PC/BA	 รอ้ยละของคะแนนรวมของตวัชี้วดั 	 	 	 	 	 80 คะแนน

	 	 	 	 	 ภาวะผูน้�ำ/การประสานงาน/การควบคุม/การวางกลยุทธ	์ 	 	 	 	 ตดิต่อกนั  1 ปี

	 	 	 4.	 การพฒันาขึ้นเป็น Assistance PC/BA Manager	 รอ้ยละของคะแนนรวมของตวัชี้วดั 	 	 	 	 	 90คะแนน

	 	 	 	 	 ภาวะผูน้�ำ/การประสานงาน/การควบคุม/การวางกลยุทธ	์ 	 	 	 	 ตดิต่อกนั  1.6 ปี

	 	 	 5.	 การพฒันาขึ้นเป็น PC/BA Manager	 รอ้ยละของคะแนนรวมของตวัชี้วดั 	 	 	 	 	 90คะแนน

	 	 	 	 	 ภาวะผูน้�ำ/การประสานงาน/การควบคุม/การวางกลยุทธ	์ 	 	 	 	 ตดิต่อกนั  2 ปี

	 	 	 6.	 การพฒันาขึ้นเป็น PC/BA Senior Manager	 รอ้ยละของคะแนนรวมของตวัชี้วดั 	 	 	 	 	 90คะแนน

	 	 	 	 	 ภาวะผูน้�ำ/การประสานงาน/การควบคุม/การวางกลยุทธ	์ 	 	 	 	 ตดิต่อกนั  2.6 ปี

	 	 	 7.	 การพฒันาขึ้นเป็น PC/BA Area Manager	 รอ้ยละของคะแนนรวมของตวัชี้วดั 	 	 	 	 	 90คะแนน

	 	 	 	 	 ภาวะผูน้�ำ/การประสานงาน/การควบคุม/การวางกลยุทธ	์ 	 	 	 	 ตดิต่อกนั  3 ปี

	 	 	 8.	 การพฒันาขึ้นเป็น PC/BA Senior Area Manager	 รอ้ยละของคะแนนรวมของตวัชี้วดั 	 	 	 	 	 90คะแนน

	 	 	 	 	 ภาวะผูน้�ำ/การประสานงาน/การควบคุม/การวางกลยุทธ	์ 	 	 	 	 ตดิต่อกนั  3.6 ปี

	 	 	 9.	 การพฒันาขึ้นเป็น PC/BA Country Manager 	 รอ้ยละของคะแนนรวมของตวัชี้วดั 	 	 	 	 	 90คะแนน

	 	 	 	 	 ภาวะผูน้�ำ/การประสานงาน/การควบคุม/การวางกลยุทธ	์ 	 	 	 	 ตดิต่อกนั  4 ปี

	 	 	 10. 	สถติกิารขาด ลา มาสาย	 จ�ำนวนวนัการลาประจ�ำปี	 20	 15-19	 11-15	 5-10	 0-5

	 No.	 งานโครงการ	 ผลสมัฤทธห์ลกั	 ตวัช้ีวดั			       ระดบัเป้าหมาย

			   (KRAs)	 (KPIs)	 1	 2	 3	 4	 5

ที่มา: เกดิจากการสงัเคราะหเ์นื้อหาและการสรุปความของผูว้จิยั

หมายเหต ุ: คะแนนของเป้าหมาย

1 = 1 คะแนน	 2 = 2 คะแนน	 3 = 3 คะแนน	 4 = 4 คะแนน	 5 = 5 คะแนน

ระดบัความเขม้ขน้ของเป้าหมาย สามารถปรบัใหเ้หมาะสม กบัความสามารถของผูบ้งัคบับญัชา และความพรอ้ม

ของบคุลากร

สรุปผลการวจิยั
	 จากผลการวจิยัสามารถสรุปออกเป็น 3 ส่วน

คือ 1.ผลวิเคราะหข์อ้มูลพื้นฐานของกลุ่มตวัอย่าง  

2. ผลวเิคราะหร์ะดบัการยอมรบัตวัชี้วดัแรงจูงใจมุง่ผล

สมัฤทธิ์ทางการจดัการ 3. ผลการวเิคราะหอ์งคป์ระกอบ

เชงิยนืยนั (CFA) โดยมรีายละเอยีดดงันี้

	 1.	ผลวเิคราะหข์อ้มูลพื้นฐานของกลุม่ตวัอย่าง

จ�ำนวน 500 คนสามารถสรุปไดด้งัน้ี

	 	 กลุ่มตวัอย่างที่ตอบแบบสอบถามในการ

ศึกษาวจิยั ส่วนใหญ่มอีายุ   31 – 40 ปี จ�ำนวน  218 คน 

คดิเป็นรอ้ยละ 43.6 รองลงมา เป็นอายุต�ำ่กวา่ 30 ปี 

จ�ำนวน 195 คน คดิเป็นรอ้ยละ 38.8 และ อนัดบัสาม อายุ 

41–50 ปี จ�ำนวน 53 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.6 และกลุม่

ตวัอย่างทีต่อบแบบสอบถามในการศึกษาวจิยั ส่วนใหญ่ 

มรีะดบัการศึกษา ต�ำ่กวา่ปรญิญาตร ีจ�ำนวน 280 คน  

คิดเป็นรอ้ยละ 56.0 รองลงมาเป็นระดบัปริญญาตรี/ 

เทยีบเท่า จ�ำนวน 184 คนคิดเป็นรอ้ยละ 36.8 และ

อนัดบัสามระดบัปริญญาโท จ�ำนวน 34 คน คิดเป็น 

รอ้ยละ 6.8 ส่วนใหญ่มีประสบการณ์ในการท�ำงาน 

นอ้ยกวา่ 5 ปี จ�ำนวน 203 คดิเป็นรอ้ยละ 40.6 รองลงมา  

5-10 ปีจ�ำนวน 147 คน คิดเป็นรอ้ยละ 29.4 และ

อนัดบัทีส่าม 11-15 ปี จ�ำนวน 64 คน คดิเป็นรอ้ยละ 

12.8 ตามล �ำดบั

	 2.	ผลวิเคราะหร์ะดับการยอมรบัตวัช้ีวดั 

แรงจูงใจมุ่งผลสมัฤทธิ์ทางการจดัการ 

		  ภาวะผูน้�ำ (Leadership) แสดงผลระดบั 

ความคิดเหน็ที่มต่ีอตวัชี้วดัแรงจูงใจโดยมุ่งผลสมัฤทธิ์

แบบเรยีลไทมท์างดา้นการจดัการของบคุลากร ในสายงาน
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ใหค้�ำปรึกษาดา้นผลติภณัฑค์วามงามในอุตสาหกรรม

เครื่องส�ำอาง ดา้นภาวะผูน้�ำ  โดยรวมอยู่ในระดบัมาก  

มคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.19 เมือ่พจิารณารายขอ้พบว่า 

การอบรมและทดสอบความรูท้างดา้นผลติภณัฑ ์มคีะแนน 

เฉลีย่สูงสุดเท่ากบั 4.31 รองลงมา คอื การอบรมและ

ทดสอบความรูท้างดา้นเทคนิคการขาย มคีะแนนเฉลีย่

เท่ากบั 4.30 และแบบทดสอบ IQ และ EQ มค่ีาเฉลีย่

นอ้ยทีสุ่ด เท่ากบั 4.00

		  การประสานงาน (Coordination) แสดงผล 

ระดบัความคิดเห็นที่มต่ีอตวัชี้ วดัแรงจูงใจโดยมุ่งผล

สมัฤทธิ์แบบเรียลไทมท์างดา้นการจดัการของบุคลากร 

ในสายงานใหค้�ำปรึกษาดา้นผลิตภณัฑ์ความงาม 

ในอุตสาหกรรมเครื่องส�ำอาง ดา้นการประสานงาน  

โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.12  

เมื่อพิจารณารายขอ้พบว่าการรายงานสินคา้คงเหลอื

ประจ�ำเดอืน และรายงานสนิคา้ทีใ่กลห้มดอายุอย่างต�ำ่  

6 เดือนมคีะแนนเฉลีย่สูงสุดเท่ากบั 4.22 รองลงมา  

คอื รายงานสนิคา้ขายดตีดิอนัดบั 1-5 มคีะแนนเฉลีย่

เท่ากบั 4.16 และการจดัส่งภาพจดัเรยีงแพลนโอแกรม 

(planogram) ของสนิคา้มค่ีาเฉลีย่นอ้ยที่สุด เท่ากบั 

3.99

		  การควบคุม (Control) แสดงผลระดบั 

ความคิดเหน็ที่มต่ีอตวัชี้วดัแรงจูงใจโดยมุ่งผลสมัฤทธิ์

แบบเรยีลไทมท์างดา้นการจดัการของบคุลากร ในสายงาน

ใหค้�ำปรึกษาดา้นผลติภณัฑค์วามงามในอุตสาหกรรม

เครื่องส�ำอาง ดา้นการควบคุมตลาด โดยรวมอยู่ใน 

ระดบัมาก มคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.15 เมือ่พจิารณา

รายขอ้พบว่า การประเมินความพึงพอใจของลูกคา้ 

มคีะแนนเฉลีย่สูงสุดเท่ากบั 4.27รองลงมา คอื รายงาน

แผนการโฆษณาสื่อประซาสมัพนัธ์มีคะแนนเฉลี่ย 

เท่ากบั 4.25 และการแข่งขนัเรื่องการจดัการตัง้กอง 

(Gondola) ประจ�ำเดอืนมค่ีาเฉลีย่นอ้ยทีสุ่ด เท่ากบั 4.08

		  การวางกลยุทธ ์ (Strategy Planning)

แสดงผลระดบัความคิดเห็นที่มีต่อตวัชี้ วดัแรงจูงใจ

โดยมุ่งผลสมัฤทธิ์แบบเรียลไทมท์างดา้นการจดัการ 

ของบุคลากร ในสายงานใหค้�ำปรึกษาดา้นผลติภณัฑ์

ความงามในอุตสาหกรรมเครื่องส�ำอาง ดา้นการวาง

กลยุทธ ์โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 

3.94 เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่า %ยอดขายเทยีบเป้า 

การขายรายเดือนมีคะแนนเฉลี่ยสูงสุดเท่ากบั 4.03  

รองลงมา คือ การส ัง่ซื่อสินคา้ใหม่มีคะแนนเฉลี่ย

เท่ากบั 4.02 และผลก�ำไรต่อรา้นมค่ีาเฉลีย่นอ้ยที่สุด 

เท่ากบั 4.00

	 	 โครงสรา้งองคก์ร (Organization Structure) 

แสดงผลระดบัความคิดเห็นที่มีต่อตวัชี้ วดัแรงจูงใจ 

โดยมุ่งผลสมัฤทธิ์แบบเรียลไทมท์างดา้นการจดัการ 

ของบุคลากร ในสายงานใหค้�ำปรึกษาดา้นผลติภณัฑ์

ความงามในอตุสาหกรรมเครื่องส�ำอาง ดา้นโครงสรา้ง

องคก์ร โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 

3.93 เมือ่พจิารณารายขอ้พบวา่ การพฒันาต�ำแหน่งขึ้น 

เป็นที่ปรึกษาความงามและผลติภณัฑอ์าวุโส (Senior 

PC/BA)มคีะแนนเฉลีย่สูงสุดเท่ากบั 4.02 รองลงมา 

คอื การพฒันาต�ำแหน่งขึ้นเป็นหวัหนา้ทีป่รกึษาความงาม 

และผลติภณัฑ ์ (ChiefPC/BA) มคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 

3.98 และการพฒันาต�ำแหน่งขึ้นเป็นผูจ้ดัการเขตทีป่รกึษา

ความงามและผลติภณัฑ ์ (AreaManagerPC/BA)  

มค่ีาเฉลีย่นอ้ยทีสุ่ด เท่ากบั 3.88

	 3.	ผลการวิเคราะหอ์งคป์ระกอบเชิงยืนยนั 

(CFA) โดยมีรายละเอยีดดงัน้ี

		  ภาวะผูน้�ำ (Leadership) พบวา่ดชันีความ

สอดคลอ้งกลมกลนืของโมเดลองคป์ระกอบเชิงยนืยนั 

ขององคป์ระกอบหลกัที่ 2 ภาวะผูน้�ำผลการวเิคราะห์

ขอ้มูลพบว่าค่าไค-สแควร ์ (Chi-Square) มค่ีา 9.61  

มนียัส�ำคญัทางสถติทิีร่ะดบั p-value = 0.84 ค่าไค-สแควร์ 

สมัพทัธ ์ (Chi-Square /df) = 0.64 ค่าดชันีวดัความ

สอดคลอ้งกลมกลนืเชิงสมัพทัธ ์ (CFI)=1.00 ค่าดชันี

วดัระดบัความกลมกลนื (GFI)= 1.00 ค่าดชันีวดัระดบั

ความกลมกลนืที่ปรบัแกแ้ลว้ (AGFI)=0.99 และค่า 

รากทีส่องของค่าเฉลีย่ความคลาดเคลือ่นก�ำลงัสองของ

การประมาณ (RMSEA)=0.000 ซึ่งผ่านเกณฑท์ุกค่า 
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แสดงวา่โมเดลสอดคลอ้งกบัขอ้มลูเชงิประจกัษน์อกจากนี้ 

ยงัมค่ีาสมัประสทิธอืทิธพิลเรยีงล �ำดบั 3 อนัดบั ไดแ้ก่ 

อนัดบัที1่ ไดแ้ก่ การอบรมและทดสอบความรูท้างดา้น

เทคนิคการขายมีค่่าที ่ 0.86 อนัดบั 2 ไดแ้ก่ การอบรม

และทดสอบความรูท้างดา้นผูน้�ำมค่ีาที ่0.83 และ อนัดบั 3  

ไดแ้ก่ การอบรมและทดสอบทางดา้นการเจรจาต่อรอง 

มีค่่า ที ่0.80 

		  การประสานงาน (Coordination) พบวา่

ดชันีความสอดคลอ้งกลมกลนืของโมเดลองคป์ระกอบ

เชงิยนืยนั ขององคป์ระกอบหลกัที ่ 1 การประสานงาน 

ผลการวเิคราะหข์อ้มลูพบวา่ค่าไค-สแควร ์(Chi-Square) 

มค่ีา 9.08 มนียัส�ำคญัทางสถติทิีร่ะดบั p-value = 0.82 

ค่าไค-สแควรส์มัพทัธ ์(Chi-Square /df) = 0.64 ค่าดชันี

วดัความสอดคลอ้งกลมกลนืเชงิสมัพทัธ ์ (CFI) =1.00 

ค่าดชันีวดัระดบัความกลมกลนื (GFI) = 1.00 ค่าดชัน ี

วดัระดบัความกลมกลนืทีป่รบัแกแ้ลว้ (AGFI) = 0.99 

และค่ารากที่สองของค่าเฉลีย่ความคลาดเคลือ่นก�ำลงั

สองของการประมาณ (RMSEA) = 0.000 ซึง่ผ่านเกณฑ์

ทุกค่าแสดงว่าโมเดลสอดคลอ้งกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์

นอกจากนี้ยงัมค่ีาสมัประสทิธอืทิธพิลเรยีงล �ำดบั 3 อนัดบั

ไดแ้ก่ อนัดบัที่1 ไดแ้ก่ กาจดัภาพการจดัเรียงสนิคา้

ตวัอย่าง (Tester) มค่ีาที ่0.87 อนัดบั 2 ไดแ้ก่ การจดัส่ง 

ภาพจดัเรยีง (Planogram) ค่าที ่0.77 และ อนัดบั 3 ไดแ้ก่ 

การรายงานการประสานงานผูแ้ทนขายและผูจ้ดัการ  

มค่ีา ที ่0.72

		  การควบคุม (Control) พบว่าดชันีความ

สอดคลอ้งกลมกลนืของโมเดลองคป์ระกอบเชิงยนืยนั 

ขององคป์ระกอบหลกัที ่ 4 การควบคุมตลาด ผลการ

วเิคราะหข์อ้มลูพบวา่ค่าไค-สแควร ์(Chi-Square) มค่ีา  

8.55 มนียัส�ำคญัทางสถติิที่ระดบั p-value = 0.80  

ค่าไค-สแควรส์มัพทัธ ์(Chi-Square /df) = 0.65 ค่าดชันี

วดัความสอดคลอ้งกลมกลนืเชงิสมัพทัธ ์(CFI) = 1.00 

ค่าดชันวีดัระดบัความกลมกลนื (GFI) = 1.00 ค่าดชันวีดั

ระดบัความกลมกลนืทีป่รบัแกแ้ลว้ (AGFI) = 0.99 และ

ค่ารากที่สองของค่าเฉลีย่ความคลาดเคลือ่นก�ำลงัสอง 

ของการประมาณ (RMSEA) = 0.000 ซึง่ผ่านเกณฑ์

ทุกค่าแสดงว่าโมเดลสอดคลอ้งกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ์

นอกจากนี้ยงัมสีมัประสทิธิ์อทิธพิลเรยีงล �ำดบั 3 อนัดบั

ไดแ้ก่ อนัดบัที1่ ไดแ้ก่ การประเมนิความพงึพอใจของ 

รา้นคา้มีค่าที่ 0.83 อนัดบั 2 ไดแ้ก่ การรายงาน 

การพฒันาสนิคา้ร่วมกบัฝ่ายการตลาดและผลติภณัฑ์

ค่าที ่ 0.80 และ อนัดบั 3 ไดแ้ก่รายงานขอ้เสนอแนะ

ในการท�ำงาน มีค่่า ที ่0.79 

		  การวางกลยุทธ ์ (Strategy Planning)

พบว่า ดชันีความสอดคลอ้งกลมกลืนของโมเดล 

องคป์ระกอบเชงิยนืยนั ขององคป์ระกอบหลกัที ่5 การวาง 

กลยุทธผลการวิเคราะหข์อ้มูลพบว่าค่าไค-สแควร ์

(Chi-Square) มค่ีา 10.44 มนียัส�ำคญัทางสถติทิีร่ะดบั 

p-value = 0.84 ค่าไค-สแควรส์มัพทัธ ์(Chi-Square 

/df) = 0.65 ค่าดชันีวดัความสอดคลอ้งกลมกลืน 

เชงิสมัพทัธ ์(CFI) =1.00 ค่าดชันีวดัระดบัความกลมกลนื 

(GFI) = 1.00 ค่าดชันีวดัระดบัความกลมกลนืที่ปรบั 

แกแ้ลว้ (AGFI) = 0.99 และค่ารากทีส่องของค่าเฉลีย่

ความคลาดเคลือ่นก�ำลงัสองของการประมาณ (RMSEA) 

= 0.000 ซึง่ผ่านเกณฑท์กุค่าแสดงวา่โมเดลสอดคลอ้ง

กบัขอ้มลูเชงิประจกัษน์อกจากนี้ยงัมสีมัประสทิธิ์อทิธพิล

เรียง 3 อนัดบั ค่าใชจ่้ายเทียบยอดขายมค่ีาที่ 0.85 

อนัดบั 2 ไดแ้ก่ การสงัซื้อสนิคา้ใหมม่ค่ีา 0.84 อนัดบั 3  

ไดแ้ก่ รายงานทีต่อ้งการใหผ้ลกัดนัตามช่วงเวลา มค่ีา 

ที ่0.81

		  โครงสรา้งองคก์ร (Organization Structure) 

พบว่าด ัชนีความสอดคลอ้งกลมกลืนของโมเดล 

องคป์ระกอบเชงิยนืยนั ขององคป์ระกอบหลกัที ่3 โครงสรา้ง 

องค์กรผลการวิเคราะห์ขอ้มูลพบว่าค่าไค-สแควร ์ 

(Chi-Square) มีค่า 13.25 มีนัยส�ำคญัทางสถิต ิ

ที่ระดบั p-value = 0.89 ค่าไค-สแควร์สมัพทัธ ์ 

(Chi-Square /df) = 0.63 ค่าดชันีวดัความสอดคลอ้ง

กลมกลนืเชิงสมัพทัธ ์ (CFI) =1.00 ค่าดชันีวดัระดบั

ความกลมกลนื (GFI) = 0.99 ค่าดชันีวดัระดบัความ

กลมกลนืทีป่รบัแกแ้ลว้ (AGFI) = 0.99 และค่ารากทีส่อง 
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ของค่าเฉลี่ยความคลาดเคลื่อนก�ำลงัสองของการ

ประมาณ (RMSEA) = 0.000 ซึ่งผ่านเกณฑท์ุกค่า 

แสดงวา่โมเดลสอดคลอ้งกบัขอ้มลูเชงิประจกัษน์อกจากนี้ 

ยงัมค่ีาสมัประสทิธิ์อทิธิพลเรียงล �ำดบั 3 อนัดบัไดแ้ก่ 

อนัดบัที่1 ไดแ้ก่ การพฒันาขึ้นมาเป็นผูช่้วยผูจ้ดัการ 

PC/BA (Assistant PC/BA Manager) มค่ีาที ่ 0.91 

อนัดบั 2 ไดแ้ก่ การพฒันาขึ้นมาเป็นผูจ้ดัการระดบั 

อาวุโส (PC/BC Senior Manager) มีค่าที่ 0.89  

และ อนัดบั 3 ไดแ้ก่ การพฒันาขึ้นมาเป็นผูจ้ดัการเขต 

(PC/BA Area Manager) มีค่่า ที ่0.86

การอภปิรายผล
	 ผลการวจิยัสามารถสรุปองคป์ระกอบของตวั 

ชี้ วดัที่ประกอบดว้ยภาวะเป็นผูน้�ำ  (Leadership) 

ประสานงาน(Coordination) การควบคุม (Control) 

การวางกลยุทธ์ (Strategic Planning) การจดั

โครงสรา้งองคก์ร (Organization) โดยมรีายละเอยีด

ดงัแผนภาพที ่4

	 ภาวะผูน้�ำ (Leadership) ประกอบดว้ย

	 1) การอบรมและทดสอบความรูท้างดา้น

ผลติภณัฑ ์ 2) การอบรมและทดสอบความรูท้างดา้น

บริการ 3) การอบรมและทดสอบความรูท้างดา้น

บุคลกิภาพ 4) การอบรมและทดสอบความรูท้างดา้น

เทคนิคการขาย 5) การอบรมและทดสอบความรู ้

ทางดา้นการเจรจาต่อรอง 6) การอบรมและทดสอบ

ความรูท้างดา้นความเป็นผูน้�ำ  7) การทดสอบการ 

เปรยีบเทยีบกบัคู่แขง่ 8) การทดสอบการแต่งหนา้และ

ท�ำผม 9) แบบทดสอบ IQ และ EQ 10) แบบประเมนิ

ผลภาวะผูน้�ำจากเจา้ของรา้น

	 การประสานงาน (Coordination) ประกอบดว้ย

	 1) รายงานสินคา้คงเหลือประจ�ำ เดือน  

2) รายงานสินคา้ที่ใกลห้มดอายุอย่างต�ำ่  6 เดือน 

3) รายงานการแจกสนิคา้ตวัอย่างใหลู้กคา้ 4) การสรุป

รายงานการจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย 5) รายงาน

ปญัหาการท�ำงานประจ�ำเดือน 6) การจดัส่งภาพการ 

จดัเรียงสนิคา้ตวัอย่าง Tester 7) การจดัส่งภาพการ

LE

Leadership

(ภาวะผูน้�ำ)

CO

Coordination

(ประสานงาน)

C

Control

(การควบคุม)

S

(Strategic Planning)

(การวางกลยุทธ)์

O

Organization

(โครงสรา้งขององคก์ร)
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จดัเรยีงสนิคา้ (Planogram) 8) การจดัส่งภาพลกัษณ์

ของหวัเชลล ์ (Shelf Display) 9) รายงานสนิคา้ขาย

ดตีิดอนัดบั 1-5 10) แบบประเมนิผลการท�ำงานของ 

ผูแ้ทนขาย

	 การควบคมุตลาด (Control)ประกอบดว้ย

	 1) รายงานแผนการโมษณาประชาสมัพนัธ ์

2) รายงานขอ้มลูคู่แขง่ 3) การประเมนิความพงึพอใจ

ของรา้นคา้ 4) การประเมนิความพงึพอใจของลูกคา้ 

5) รายงานขอ้เสนอแนะการขาย 6) รายงานการใชข้อง

สมนาคณุ Premium 7) การวางแผนการส ัง่ซื้อก่อนวนัที ่ 

25 ของเดือน 8) แบบประเมนิของผูจ้ดัการฝ่ายขาย  

9) แบบประเมินเรื่องทกัษะการตลาดและขายจาก 

ฝ่ายการตลาดและฝ่ายพฒันาสนิคา้   10) การแข่งขนั

เรื่องการตัง้กอง (Gondola)

	 การวางกลยุทธ  ์ (Strategic Planning) 

ประกอบดว้ย

	 1) ยอดขายเทยีบเป้าการขายรายวนั 2) รายงาน

ยอดขายรายสปัดาห ์3) รายงานยอดขายรายเดอืนเทยีบเป้า 

4) ยอดรบัคนืเทยีบยอดขาย 5) รายงานยอดขายเทยีบเป้า 

รายไตรมาส 6) จ�ำนวนสินคา้ที่ขายครบกลุ่มสินคา้  

7) การส ัง่ซื้อสนิคา้ที่ตอ้งการใหผ้ลกัดนัตามช่วงเวลา 

8) ค่าใชจ่้ายเทยีบยอดขาย 9) ผลก�ำไรต่อรา้น 10) การส ัง่ซื้อ 

สนิคา้ใหม่

	 โครงสรา้งองคก์ร (Organization Structure) 

ประกอบดว้ย

	 1) การพฒันาขึ้นเป็นที่ปรึกษางานขายและ

ความงามอาวุโส (Senior PC/BA)2) การพฒันาขึ้นเป็น 

หวัหนา้ทีป่รกึษางานขายและความงาม (Chief PC/BA) 

3) การพฒันาขึ้นเป็นหวัหนา้ทีป่รกึษางานขายและความงาม

อาวุโส (Senior Chief PC/BA) 4) การพฒันาขึ้นเป็น  

ผูช่้วยผูจ้ดัการทีป่รกึษางานขายและความงาม (Assistant 

PC/BA Manager) 5) การพฒันาขึ้นเป็นผูจ้ดัการ 

ที่ปรึกษางานขายและความงาม (ManagerPC/BA)  

6) การพฒันาข ัน้เป็นผูจ้ดัการที่ปรึกษางานขายและ 

ความงามอาวุโส (Senior Manager PC/BA)  7) การพฒันา 

ขึ้นเป็นผูจ้ดัการเขตที่ปรึกษางานขายและความงาม 

(Area Manager PC/BA) 8) การพฒันาขึ้นเป็นผูจ้ดัการ

เขตทีป่รกึษางานขายและความงามอาวุโส (Senior Area 

ManagerPC/BA) 9) การพฒันาขึ้นเป็นผูจ้ดัการระดบั

ประเทศที่ปรึกษางานขายและความงาม (Country 

Manager PC/BA) 10) สถติกิารขาดลามาสาย

ขอ้เสนอแนะ
	 1.	ขอ้เสนอแนะเชงินโยบายจากผลการศึกษา

พบว่าการสรา้งแรงจูงใจมุ่งผลสมัฤทธิ์ทางการจดัการ

ของบุคลาการในสายงานใหค้�ำปรึกษาดา้นผลติภณัฑ์

และความงามในอตุสาหรรมกรรมเครื่องส�ำอางสามารถ

น�ำมาจดัท�ำเป็นคู่มือเชิงการบริหารและจดัการใหก้บั

บรษิทัของผูว้จิยัเพือ่สรา้งความไดเ้ปรยีบเชงิการแขง่ขนั

เนื่องจากยงัมช่ีองว่างทางการบริหารในดา้นบุคลากร

ของพนกังานทีป่รกึษางานขายและความงาม (PC/BA)

เพือ่สรา้งความแตกต่างในการบรกิารและเป็นเครื่องมอื

ส�ำคญัที่ใชใ้นการเพิ่มส่วนแบ่งการตลาดและผลก�ำไร 

ใหก้บัองคก์รและช่วยการพฒันาสายงานอาชพี (Corporate 

Title) ใหก้บัองคก์รอืน่ทีม่ลีกัษณะคลา้ยคลงึหรอืมรูีปแบบ

ที่ใกลเ้คียงกนัเพื่อเป็นประโยชนใ์นการเชิงการจดัการ 

และท�ำใหเ้กิดความไดเ้ปรียบเชงิการแข่งขนั และสรา้ง

ความย ัง่ยืนในเรื่องระบบงานขายในเชิงยอดขายและ

ผลก�ำไรอกีท ัง้สามารถน�ำมาใชก้บัระบบเคานเ์ตอรเ์ซลล ์

(Counter Sales) ในการบรกิารลูกคา้ไดเ้ช่นกนั โดยใช ้

หลกัของการจดัการดา้นอื่นหรือเจาะลกึในเชิงดา้นใด 

ดา้นหนึ่งมากขึ้นเพื่อน�ำผลมาใชใ้นการบริหารงาน 

นอกจากน้ี ผูว้ิจยัยงัเสนอใหม้ีการจดัท�ำเพื่อเติมใน

เรื่องของกระบวนการสรรหาและคดัเลือกเพื่อเติม 

โดยการน�ำเรื่องตวัชี้ วดัของพนักงานกลุ่มนี้ มาเป็น 

เครื่องมือในการสรรหาและคดัเลือกเพื่อสรา้งความ 

น่าเชือ่ถอืและจะท�ำใหม้ติขิองการจดัการมคีวามสมบรูณ์

มากขึ้นต ัง้แต่กระบวนการสรรหาจนถึงกระบวนการ 

ธ�ำรงรกัษาพนกังานเพื่อใหเ้กิดความย ัง่ยืนในเชิงการ

บรกิารองคก์รต่อไป.
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