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บทคัดยอ 

 
 การศึกษาคร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอความสําเร็จของผูท่ีประกอบ
อาชีพผูแทนขายยา โดยศึกษาจากผูแทนขาย จํานวน 17 ราย ผูควบคุมการขาย จํานวน 5 ราย และ 
กลุมลูกคาท่ีซ้ือเวชภณัฑยาจากผูแทนขายยา จํานวน 17 ราย ในจังหวัดภาคเหนือ 17 จังหวดั ดังนี้ 
กําแพงเพชร เชียงราย เชียงใหม ตาก นครสวรรค นาน พะเยา พิจิตร พิษณโุลก เพชรบูรณ แพร 
แมฮองสอน ลําปาง ลําพูน สุโขทัย อุตรดิตถ และอุทัยธานี  
 เคร่ืองมือท่ีใชในการศึกษา ประกอบดวยแบบสัมภาษณแบบมีโครงสราง การสังเกต
พฤติกรรมอยางไมมีสวนรวม ขอมูลท่ีไดสรุปวิเคราะหโดยการบรรยายเชิงพรรณนา 

 สรุปผลการศึกษาไดดังนี้  
 ปจจัยท่ีสงผลตอความสําเร็จในการประกอบอาชีพผูแทนขายยาของกรณีศึกษามีความ

คลายคลึงกับผูควบคุมการขาย และผูประกอบการรานขายยาท่ีซ้ือเวชภณัฑยาจากผูแทนขายยา   
แยกไดดังนี ้
             1. ทัศนคติในการทํางาน หลักในการทํางาน ของผูประกอบอาชีพผูแทนขายยา ท่ีสงผล
ตอความสําเร็จในการประกอบอาชีพผูแทนขายยาควรใหความสําคัญตอการมีทัศนคติท่ีดีตออาชีพ 
ของตัวเอง ผูแทนขายยาตองมีความอดทนอดกล้ัน  มีความต้ังใจและมีความเพียรพยายามในการ
ทํางาน   
           2. บุคลิกภาพท่ีสงผลตอความสําเร็จในการประกอบอาชีพผูแทนขายยา ตองแตงกาย
สะอาด ถูกตองตามกาลเทศะ บุคลิกภาพท่ีนาเช่ือถือ กริยามารยาทออนนอมถอมตน บุคลิกยิ้มแยม
แจมใส   
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 3. วิธีการติดตอลูกคาท่ีสงผลตอความสําเร็จในการประกอบอาชีพผูแทนขายยานัน้ 
ตองการวางแผนในการเจรจาลวงหนา พดูชัดเจนและเขาใจงาย ควรมีทาทางในการเจราจาสุภาพ
เรียบรอย ตองพูดความจริงตรงไปตรงมา  
            4. วิธีสงเสริมการขายท่ีสงผลตอความสําเร็จในการประกอบอาชีพผูแทนขายยานัน้            
การสงเสริมการขายของผูแทนนั้น คือการแจกเวชภณัฑยาตัวอยาง/ของแถม  ความรูเกีย่วกับ
พฤติกรรมของลูกคา  คิดคนหาวิธีการบริการ/การตลาด   
           5. ความรูความสามารถท่ีสงผลตอความสําเร็จในการประกอบอาชีพผูแทนขายยา                   
ควรมีการศึกษากลวิธีการตลาดอยูตลอดเวลา พัฒนาปรับปรุงการทํางานของตน มีความรับผิดชอบ 
ปฏิบัติงานตามแผนงาน มีความคิดริเร่ิมสรางสรรค มีความต้ังใจ กระตือรือรนในการทํางาน  

   6. รูปแบบในการทํางาน ลักษณะในการทํางานท่ีสงผลตอความสําเร็จในการประกอบ
อาชีพผูแทนขายยา ควรมีการเตรียมรายละเอียดเกี่ยวกับลูกคา จัดเอกสาร/อุปกรณการขาย ควรมีการ
วางแผนทํางานลวงหนา ทบทวนคุณสมบัติของยากอนเขาพบลูกคา  
       7. ปญหาในการทํางานของผูประกอบอาชีพผูแทนขายยา เร่ืองของยอดขายเพ่ิมข้ึน 
ปญหาในเร่ืองของคาใชจายคาตอบแทนไมเพียงพอกับคาใชจาย  และปญหาดานการแขงขันทาง
การตลาดมีกลวิธีมากข้ึน 
       8. แนวทางในการแกไขปญหาผูประกอบอาชีพผูแทนขายยา ควรรายงานปญหาตาง ๆ 
ใหหวัหนา/บริษัทใหรับทราบถึงปญหาตาง ๆ   ผูแทนขายยาควรพัฒนาตนเองอยูเสมอ ควรมุงม่ัน
ทํางาน ไมทอถอยกับอุปสรรค  
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ABSTRACT 
 

 The objective of this study was to determine the factors affecting the success of 
pharmaceuticals dealer by studying 17 dealers, 5 sale supervisors and 17 customers who 
purchased the pharmaceuticals from the dealers, specified in 17 Northern provinces i.e. 
Kampaengpet, Chiang Rai, Chiang Mai, Tak, Nakornsawan, Nan, Phayao, Pijit, Pitsanuloke, 
Petchaboon, Phrae, Maehongson, Lampang, Lamphun, Sukhothai, Utaradit and Uthaithani. 
 The study instrument consisted of structural interview form and non participating 
observation and then the obtained data was analyzed by narrative form. 
 The study’s findings were concluded as follow: 
 The factors affecting the success of the pharmaceuticals dealers were similar to those 
of the sale supervisors and the drug store owners who purchased the pharmaceuticals from the 
dealers and could be divided as followed. 

 1. For the work attitude and principles affecting the success in career, the pharmaceuticals 
dealers should see the importance of positive attitude towards their career and must be patient, 
intentional and give effort to their work. 
 2. In term of personality which affected the success in career, the pharmaceuticals 
dealers should have polite, clean and convincing dressing and their manners should be humble 
and cheerful. 
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 3. Contacting the customers of the pharmaceuticals dealers should be planned in 
advance and while negotiating they should speak clearly and understandably. Importantly, their 
negotiating characteristics should be polite and straightforward.  
  4.  Successful sale promotion strategies of the pharmaceuticals dealers included sample 
products/complimentary, knowledge about customers’ behavior and research on marketing and 
service methods. 
 5.  For their knowledge and capacity, the pharmaceuticals dealers should regularly 
study marketing strategies, improve their own works, be responsible, follow the work plan,  
creative, intentional and enthusiastic. 

 6.  In term of work pattern, the successful pharmaceuticals dealers should prepare 
customers’ details and documents/sale equipment and they should have their work plan in 
advance and review drug properties before meeting customers. 
 7.  The problems of the pharmaceuticals dealers’ work consisted of increasing sale 
record, the insufficient wage to their expenses and marketing competition had more strategies. 
 8.  For the solutions to the problems, the pharmaceuticals dealers should report all 
problems to their supervisors or company to acknowledge such problems and they should always 
improve themselves and be enthusiastic to work without despair to any difficulties. 
 

 


