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การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค ์(1) เพื่อศึกษาความตอ้งการผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ของผูป้ระกอบการ

ในโรงงานอุตสาหกรรมในเขตพ้ืนท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี (2)  เพื่อศึกษาคุณสมบติัของนกัขายนิวเมติกส์ ท่ีมี
อิทธิพลต่อความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพ้ืนท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี (3) เพื่อ
ศึกษาทกัษะการขายของนกัขาย นิวเมติกส์ ท่ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงาน
อุตสาหกรรม ในเขตพ้ืนท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี(4) เพื่อศึกษาคณุสมบติัของนกัขายนิวเมติกส์ และทกัษะการ
ขายของนกัขาย นิวเมติกส์ท่ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพ้ืนท่ี
อมตะนคร จงัหวดัชลบุรี โดยท าการศึกษากบักลุ่มตวัอยา่ง คือ ผูป้ระกอบการ ในโรงงานอตุสาหกรรม ในเขต
พ้ืนท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบรีุ ตามทิศทาง แบ่งพ้ืนท่ี  เหนือ ใต ้ตะวนัออก ตะวนัตก ในเขตพ้ืนท่ีอมตะนคร พ้ืนท่ี
ละ 43 ราย จนครบตามจ านวน 170 ราย กลุ่มตวัอยา่งเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัเป็นแบบสอบถาม  ไดค้่าความ
เช่ือมัน่ 0.866    

ผลการวิจยัพบว่า  (1) ความตอ้งการผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ของผูป้ระกอบการในโรงงาน
อุตสาหกรรมในเขตพ้ืนท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี เม่ือประสบการณ์ท าธุรกิจ (ปี) ขนาดของโรงงาน  และวิธี
ส่ังซ้ือนิวเมติกส์มีผลต่อความตอ้งการผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรมในเขตพ้ืนท่ี
อมตะนคร จงัหวดัชลบุรี แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 แต่เพศ และอาย ุไม่แตกต่างกนั (2) คุณสมบติั
ของนกัขายนิวเมติกส์ มีอิทธิพลต่อความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพ้ืนท่ีอมตะ
นคร จงัหวดัชลบุรี ดา้นบคุลิกภาพ มีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขต
พ้ืนท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบรีุ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี .001 (3) ทกัษะการขายของนกัขาย ทกัษะเก่ียวกบั
บริษทั  ทกัษะเก่ียวกบัเทคนิคการขาย และดา้นทกัษะเก่ียวกบัการเจรจาต่อรอง มีอิทธิพลต่อความตอ้งการของ
ผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพ้ืนท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี .001 (4) 
คุณสมบติัของนกัขายดา้นบุคลิกภาพ มีอิทธิพลต่อความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ใน
เขตพ้ืนท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี .001 
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This research aims (1) to study the demands for pneumatic products of entrepreneurs in 

the amata nakorn industrial area chonburi province (2) to study the qualifications of a pneumatic 
salesperson that influence the needs of entrepreneurs in the amata nakorn industrial area chonburi 
Province (3) to study the sales skills of pneumatic sales sellers who influence the needs of entrepreneurs 
in the amata nakorn industrial area chonburi Province (4) to study the qualifications of a pneumatic 
salesperson and sales skills of a salesperson pneumatic that influences the needs of entrepreneurs in the 
amata nakorn industrial area chonburi Province by conducting a study with a sample group, namely 
entrepreneurs in the amata nakorn industrial area chonburi province, according to the direction of 
dividing the area north, south, east, west in the Amata nakorn area, an area of 43 persons, each of which 
reached 170 cases. Get a confidence rating of 0.866          

The results of the research revealed that (1) Demands for pneumatic products of 
entrepreneurs in the amata nakorn industrial area chonburi Province, when the experience of doing 
business (years), the size of the factory and how to buy pneumatics affects the demands for pneumatic 
products of entrepreneurs in the amata nakorn industrial area chonburi province. The difference was 
statistically significant at .05, but the gender and age were not different. (2) Influence the needs of 
entrepreneurs in the amata nakorn industrial area chonburi Province. Personality It has an influence on 
the needs of entrepreneurs in the amata nakorn industrial area chonburi province. Statistically significant 
at .001 (3) Sales skills of sales people, company skills sales techniques and negotiation skills Influence 
the needs of entrepreneurs in the amata nakorn industrial area chonburi province. Statistically significant 
at .001 (4) Qualifications of personality salesperson have influence the needs of entrepreneurs in the 
amata nakorn industrial area chonburi province. Statistically significant at .001. 
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กิตติกรรมประก าศ 
 

กติติกรรมประกาศ 
  

งานนิพนธ์ฉบบัน้ีส าเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยความกรุณาเป็นอย่างยิ่ง จากผูช่้วยศาสตราจารยด์ร.
ระพีพร ศรีจ าปา อาจารยท่ี์ปรึกษางานนิพนธ์ซ่ึงไดส้ละเวลาให้ค  าปรึกษาและให้ขอ้เสนอแนะอนัเป็น
ประโยชน์ยิ่งตลอดจนช่วยแก้ไขขอ้บกพร่องต่างๆด้วยความเอาใจใส่คอยเป็นก าลงัใจและให้ความ
ห่วงใยเสมอมา ผูท้  าการวิจยัรู้สึกซาบซ้ึงในความกรุณาของท่านเป็นอยา่งยิง่ จึงกราบขอบพระคุณอยา่ง
สูงไว ้ณ โอกาสน้ี 

ขอกราบขอบพระคุณ ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.ทกัษญา สง่าโยธิน กรรมการสอบงานนิพนธ์ท่ี
กรุณาให้ขอ้เสนอแนะให้งานนิพนธ์ฉบบัน้ีมีความสมบูรณ์ยิ่งขึ้น และผูท้  าวิจยัไดรั้บความกรุณาอย่าง
สูงจาก ดร.นพดล เดชประเสริฐ กรรมการสอบงานนิพนธ์ท่ีกรุณาให้ค  าแนะน าและแนวทางในการ
วิเคราะห์ขอ้มูลในการวิจยั ท าให้งานนิพนธ์มีความสมบูรณ์ยิ่งขึ้นและกราบขอบพระคุณคณาจารย์
วิทยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวิทยาลยับูรพา ทุกท่านท่ีประสิทธ์ิประสาทวิชาความรู้ และประสบการณ์
การเรียนการสอนท่ีมีค่ายิง่ 

สุดทา้ยน้ีขอร าลึกพระคุณ บิดา มารดา ผูอ้ยูเ่บ้ืองหลงัแห่งความส าเร็จของผูท้  าวิจยัดว้ยความ
กรุณาเสมอมา รวมทั้งกลัยาณมิตรทุกท่านท่ีให้ก าลงัใจและใหค้วามช่วยเหลือในดา้นต่าง ๆ ดว้ยดีโดย
ตลอดมา จนงานนิพนธ์ฉบบัน้ีส าเร็จลุล่วงไปไดดี้ คุณค่าและประโยชน์ท่ีไดรั้บจากงานนิพนธ์ฉบบัน้ี
ผูท้  าการวิจยัขอมอบแด่ บุพการี คณาจารยผ์ูป้ระสิทธ์ประสาทวิชา และทุกท่านท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งกับ
การศึกษาคร้ังน้ี 
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บทที ่1 

บทน า 
 

ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
การผลิตสินคา้อิเลก็ทรอนิกส์ในปี 2562 ปรับตวัลดลงร้อยละ 6.3 เม่ือเปรียบเทียบกบัปี 

2561 โดยปรับตวัลดลงในสินคา้นิวเมติกส์ (Pneumatic) เป็นผลจากการหดตวัของสินคา้

อิเลก็ทรอนิกส์ของโลกชะลอลดลง และมีมูลค่าการส่งออกในตลาดหลกัลดลง ไดแ้ก่ ญ่ีปุ่ น กลุ่ม

ประเทศอาเซียน จีน สหภาพยโุรป และสหรัฐอเมริกา จากค่าดชันีผลผลิต มูลค่าการน าเขา้ และ

มูลค่าการส่งออกอิเลก็ทรอนิกส์ เป็นไปตามภาพ 1 (ส านกังานเศรษฐกิจอุตสาหกรรม และ     

สถาบนัไฟฟ้า และอิเลก็ทรอนิกส์, 2562, หนา้ 19) 

 

 
 

ภาพท่ี 1-1 ค่าดชันีผลผลิต มูลค่าการน าเขา้ และมูลค่าการส่งออกอิเลก็ทรอนิกส์ 

ท่ีมา : ส านกังานเศรษฐกิจอุตสาหกรรม และสถาบนัไฟฟ้า และอิเลก็ทรอนิกส์ (2562, หนา้ 19) 
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จากภาพ 1-1 พบวา่ การผลิตสินคา้อิเลก็ทรอนิกส์ในปี 2562 มีดชันีผลผลิตอยูท่ี่ระดบั 
96.5 ลดลงจากปีก่อน ร้อยละ 6.30 (%YoY) โดยสินคา้อิเลก็ทรอนิกส์ท่ีมีการปรับตวัลดลง ไดแ้ก่ 
Pneumatic, ลดลงร้อยละ 2.1 ตามล าดบั เม่ือเทียบกบัปีก่อน เน่ืองจากความตอ้งการของสินคา้
อิเลก็ทรอนิกส์โลกท่ีชะลอตวั รวมถึงสงครามการคา้ส่งผลกระทบต่อการส่งออกของไทย ส่วนการ
ส่งออกสินคา้อิเลก็ทรอนิกส์ ใน ปี พ.ศ. 2562 มีมูลค่า 35,620.3 ลา้นเหรียญสหรัฐ ลดลงจากปีก่อน
ร้อยละ 8.3 (%YoY) โดยตลาดส่งออกหลกัเกือบทั้งหมดปรับตวัลดลง ทั้งกลุ่มประเทศอาเซียน 
สหภาพยโุรป จีน และญ่ีปุ่ น โดยส่วนประกอบและอุปกรณ์ประกอบเคร่ืองคอมพิวเตอร์ ลดลง    
ร้อยละ 24.9 และวงจรรวม (Integrated circuit : IC) ลดลงร้อยละ 24.00 เน่ืองจากสภาวะเศรษฐกิจเกิด
การชะลอตวั ท าใหสิ้นคา้อิเล็กทรอนิกส์เป็นสินคา้ท่ีใชเ้ทคโนโลยขีั้นกลาง-สูงมีการเปล่ียนแปลง
ทางเทคโนโลยคี่อนขา้งเร็วและการยา้ยฐานการผลิตและการปิดตวัของกิจการท่ีเกิดจากตน้ทุนสูง 
รวมถึงการส่งออกสินคา้อุตสาหกรรมท่ีหดตวัจากนโยบายกีดกนัการคา้สหรัฐอเมริกา - จีนผา่นห่วง
โซ่อุปทาน และเศรษฐกิจโลกท่ีชะลอตวั ส่งผลใหก้ารส่งออกสินคา้อิเลก็ทรอนิกส์หดตวั การน าเขา้
สินคา้อิเลก็ทรอนิกส์ ในปี พ.ศ. 2562  มีมูลค่า 35,799.9 ลา้นเหรียญสหรัฐฯ ลดลงจากปีก่อนร้อยละ 
5.60 (%YoY) โดยตลาดหลกั ไดแ้ก่ กลุ่มประเทศอาเซียน สหภาพยโุรป จีนและญ่ีปุ่ น มีการน าเขา้
ส่วนประกอบและอุปกรณ์ประกอบ ของเคร่ืองคอมพิวเตอร์ และวงจรรวม (Integrated circuit : IC) 
ลดลง 

แนวโนม้อุตสาหกรรมอิเลก็ทรอนิกส์ในปี 2563 คาดวา่ จะมีการผลิตและการส่งออก
สินคา้อิเลก็ทรอนิกส์เพิ่มขึ้นไดร้้อยละ 1.60 และ 1.50 ตามล าดบั เม่ือเทียบกบัปีก่อน เน่ืองจาก
เศรษฐกิจโลกลดความรุนแรงและคาดวา่จะเร่ิมเขา้สู่วฏัจกัรขาขึ้นของอุตสาหกรรมอิเลก็ทรอนิกส์
โลก นอกจากน้ีเม่ือพิจารณาในสินคา้หลกั เช่น HDD ผูป้ระกอบการผลิต HDD มีการยา้ยฐานการ
ผลิตจากประเทศมาเลเซียมายงัประเทศไทยท าใหค้  าสั่งซ้ือจากตลาดหลกัปรับตวัเพิ่มขึ้น (ส านกังาน
เศรษฐกิจอุตสาหกรรม และสถาบนัไฟฟ้า และอิเลก็ทรอนิกส์, 2562, หนา้ 19) 

ในอุตสาหกรรมท่ีเห็นส่วนใหญ่ ต่างก็มีระบบต่างๆ ประกอบกนัขึ้นมาเพื่อใชใ้นการ
อ านวยความสะดวกใหก้บัส่วนต่างๆ หรือแผนกต่างๆ ให้สามารถเพิ่มประสิทธิภาพ และความ
รวดเร็วในสายการผลิตหรือสายอ่ืนๆ โดยระบบนิวเมติกส์น้ีก็เป็นอีกระบบหน่ึงท่ีวงการ
อุตสาหกรรมในประเทศไทยเราน ามาช่วยในการเพิ่มมูลค่าใหก้บัขั้นตอนการผลิต 
เน่ืองจากวา่ ระบบนิวเมติกส์ นั้นมีขอ้ดีอยูห่ลายประการ ยกตวัอยา่งเช่น อุปกรณ์โดยรวมนั้นมีราคา
ถูก ติดตั้งเพื่อใชง้านง่าย ซ่อมแซมไดส้ะดวกหากเกิดกรณีท่ีอุปกรณ์แต่ละตวัช ารุด สามารถสั่งซ้ือ 
ตวัใหม่มาเปล่ียนเพื่อใชท้ดแทนได ้อีกทั้งในเร่ืองของการบ ารุงรักษาอุปกรณ์นิวเมติกส์นั้น สามารถ
ท่ีจะดูแลบ ารุงรักษาไดง้่ายเม่ือเทียบกบัอุปกรณ์อ่ืนๆ ระบบนิวเมติกส์ หมายถึง ระบบท่ีใชอ้ากาศ
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เป็นตวัท างานในการส่งก าลงัในการขบัเคล่ือนอุปกรณ์ต่างๆ ของเคร่ืองจกัร ใหท้ างานหรือเกิดการ
เคล่ือนท่ี เช่นกระบอกสูบหรือมอเตอร์ลมระบบเด่นท่ีเห็นไดช้ดัของการน าระบบหรืออุปกรณ์ 
นิวเมติกส์มาประยกุตใ์ชง้าน คือ ระบบอตัโนมติั หรือเคร่ืองจกัรกลท่ีมีความทนัสมยั โดย
เคร่ืองจกัรดังกล่าวจะสามารถใช้ท างานแทนคนได้ (ปิยวดี หงส์ภกัดี, 2563) 

รายงานการวิเคราะห์สถานะอุตสาหกรรมนิวเมติกส์ มีลกัษณะการพฒันาความสมดุล
ของอุปสงคแ์ละอุปทานรูปแบบการแข่งขนัการด าเนินงานทางเศรษฐกิจองคก์รการแข่งขนัท่ีส าคญั
สถานการณ์ลงทุนและการเงิน การสนบัสนุนขอ้มูลส าหรับการวิจยัและพฒันาแนวโนม้การพฒันา
ในอนาคตของอุตสาหกรรมตวักระตุน้นิวเมติก พบวา่ 1) วงจรชีวิตอุตสาหกรรมนิวเมติกส์
ตวักระตุน้ผา่นขั้นตอนการพฒันาของอุตสาหกรรมอตัราการเติบโตของตลาดอตัราการเติบโตของ
ความตอ้งการความหลากหลายของผลิตภณัฑจ์ านวนคู่แข่งอุปสรรคในการเขา้และออกจาก
อุปสรรคการเปล่ียนแปลงทางเทคโนโลยแีละพฤติกรรมการซ้ือของผูใ้ชอุ้ตสาหกรรมนิวเมติกส์ 
แอคทูเอเตอร์ (Actuator) 2) สมดุลอุปสงคแ์ละอุปทานของตลาดอุตสาหกรรมตวักระตุน้นิวเมติกส์ 
ตดัสินความสมดุลของอุปสงคแ์ละอุปทานของอุตสาหกรรมผา่นสถานการณ์จดัหาสถานะความ
ตอ้งการและสถานการณ์น าเขา้และส่งออกของอุตสาหกรรมนิวเมติกส์แอคทูเอเตอร์เพื่อเขา้ใจถึง
ความอ่ิมตวัของตลาดอุตสาหกรรม 3) รูปแบบการแข่งขนัของอุตสาหกรรมตวักระตุน้นิวเมติกส์ 
ผา่นการวิเคราะห์อ านาจต่อรองของซพัพลายเออร์ในอุตสาหกรรมนิวเมติกส์แอคทูเอเตอร์ อ านาจ
การต่อรองของผูซ้ื้อความสามารถของคู่แข่งท่ีมีศกัยภาพท่ีจะเขา้สู่ตลาด ความสามารถในการ
ทดแทนของผูเ้ล่นส ารองและความสามารถในการแข่งขนัในปัจจุบนัของคู่แข่งในอุตสาหกรรม 
ระดบัก าไรของอุตสาหกรรม ความเช่ียวชาญ และอ านาจ 4) การด าเนินการทางเศรษฐกิจของ
อุตสาหกรรมนิวเมติกส์แอคทูเอเตอร์ ส่วนใหญ่ส าหรับการวิเคราะห์ขอ้มูลรวมถึงจ านวนของ
ผูป้ระกอบการท่ีมีการแข่งขนัในอุตสาหกรรมนิวเมติกส์แอคทูเอเตอร์ จ านวนของพนกังาน มูลค่า
ผลผลิตภาคอุตสาหกรรมทั้งหมดมูลค่าการขาย มูลค่าส่งออกผลิตภณัฑส์ าเร็จรูป รายไดจ้ากการขาย
ก าไรรวมสินทรัพยห์น้ีสินความสามารถในการเติบโตของอุตสาหกรรม ความสามารถในการท า
ก าไรและการชดเชยความสามารถในการช าระหน้ี 5) เน้ือหาหลกัของการแข่งขนัในอุตสาหกรรม
ตวักระตุน้นิวเมติกส์ รวมถึงผลิตภณัฑข์องบริษทั , สภาพธุรกิจ (BCG ฐานะทางการเงิน กลยทุธ์การ
แข่งขนั ส่วนแบ่งการตลาด ความสามารถในการแข่งขนั (การวิเคราะห์ SWOT) 6) การลงทุนและ
การเงินและการวิเคราะห์และควบรวมกิจการ รวมถึงการวิเคราะห์โครงการลงทุนและการเงิน      
การวิเคราะห์ M & A พื้นท่ีการลงทุนผลตอบแทนการลงทุนโครงสร้างการลงทุนและอ่ืน ๆ และ      
7) การตลาดนิวเมติกส์แอคทูเอเตอร์ (Actuator) รวมถึงแนวคิดทางการตลาดรูปแบบการตลาด      
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กลยทุธ์ทางการตลาดโครงสร้างช่องทางกลยทุธ์ผลิตภณัฑ ์(NINGBO SMART PNEUMATIC CO. 
LTD, 2562, หนา้ 1)  

ปัจจุบนัมี 3 แบรนดข์นาดใหญ่ในวงการนิวเมติกส์ในอุตสาหกรรมในประเทศไทย คือ 
SMC เป็นบริษทัจากญ่ีปุ่ น และก่อสร้างฐานการผลิตในประเทศไทยยาวนานเป็น 10 ปี ดว้ยคุณภาพ
และเทคโนโลยท่ีี SMC มีท าใหผู้ป้ระกอบการนึกถึงนิวเมติกส์จะนึกถึง SMC ไปแลว้ ส่วนแบรนดท่ี์ 
2 คือ CKD เป็นแบรนดม์าจากประเทศญ่ีปุ่ นเช่นกนั และจุดเด่นเป็นท่ีเล่ืองลือถึงความทนทานใน
การใชง้าน ในปัจจุบนัอุปกรณ์นิวเมติกส์ของ CKD ไดพ้ฒันาเทคโนโลยตี่างๆ เพื่อแข่งขนักบัคู่แข่ง 
และขยายกลุ่มผูใ้ชใ้นทุกอุตสาหกรรม ส่วนแบรนดท่ี์ 3 คือ Festo บริษทัผูผ้ลิตและจ าหน่ายอุปกรณ์
นิวเมติกส์จากยโุรปเจา้น้ี นบัเป็นเจา้แรกท่ีบุกเบิกตลาดในประเทศไทยและภูมิภาค และเนน้บุก
ตลาดสถานศึกษา และใหค้วามรู้ รวมถึงเทคโนโลยพีื้นฐานแก่โรงเรียนในประเทศไทย แต่ Festo 
ค่อนขา้งจ ากดักลุ่มลูกคา้ ส่วนมากเป็นโรงเรียนในประเทศไทย จุดเด่นของสินคา้ Festo คือ ความ
ทนทาน และความน่าเช่ือถือของแบรนด ์แต่ระบบนิวเมติกส์จาก Festo มีราคาท่ีสูงจบัตอ้งยาก 
ดงันั้นในตลาดประเทศไทยตอนน้ี จ่ึงมีส่วนแบ่งทางการตลาดอุปกรณ์นิวเมติกส์ ดงัภาพ 1-2  
(ส านกังานเศรษฐกิจอุตสาหกรรม และสถาบนัไฟฟ้า และอิเลก็ทรอนิกส์, 2563, หนา้ 24)           

     

 
 
ภาพท่ี 1-2 ส่วนแบ่งทางการตลาดอุปกรณ์นิวเมติกส์ในประเทศไทย 

ท่ีมา : ส านกังานเศรษฐกิจอุตสาหกรรม และสถาบนัไฟฟ้า และอิเลก็ทรอนิกส์ (2563, หนา้ 24) 
 

smc
40%

ckd

10%

fasto
20%

other
16%

ส่วนแบ่งทางการตลาดปี 
2020
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                        จากภาพ  1-2 จะเห็นไดว้า่ส่วนแบ่งทางการตลาดมีการเปล่ียนแปลงไปค่อนขา้งมาก
โดยจะเห็นไดว้า่ในส่วนของแบรนดท่ี์ไม่ใช่แบรนดช์ั้นน าไดมี้การเติบโตขึ้นถึง 30 % ท าใหส่้วน
แบ่งทางการตลาดของแบรนดช์ั้นน าโดนแบ่งไปค่อนขา้งมากและมีโอกาสการขยายและเพิ่ม
ตวัอยา่งรวดเร็วทางดา้นธุรกิจการจ าหน่ายอุปกรณ์นิวเมติกส์ ท่ีนบัวนัยิง่มีการแข่งขนัท่ีสูงมากขึ้น 
เพราะปัจจุบนัผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรมนิยมน า ระบบนิวเมติกส์  มาใชใ้นระบบ
เน่ืองจากความปลอดภยัเหตุผลเพราะ ระบบนิวเมติกส์เป็นระบบท่ีมีลมเป็นตวักลางในการท างาน 
จึงไม่มีการระเบิดหรือติดไฟ อนัเป็นสาเหตุให้เกิดความเสียหายจากอคัคีภยั ระบบนิวเมติกส์ จึงช่วย
ลดค่าใชจ่้ายในส่วนของระบบป้องกนัการเกิดเพลิงไหม ้ดา้นความแม่นย  าและความรวดเร็วในการ
ท างานของระบบนิวเมติกส์  โดยปกติความเร็วในการท างานของระบบนิวเมติกส์ อยูท่ี่ 1 – 3 เมตร
ต่อวินาที แต่ในบางระบบท่ีตอ้งการความเร็วในการใชง้านท่ีสูงกวา่ ก็สามารถใชก้ระบอกสูบชนิด
พิเศษ ซ่ึงสามารถท าความเร็วไดสู้งถึง 10 เมตรต่อวินาที และเพิ่มรอบการท างานดว้ยอุปกรณ์
ควบคุมความเร็วไดสู้งถึง 800 รอบต่อนาที [rpm] ดา้นความสะอาด เน่ืองจาก ลม ท่ีเป็นตวักลางใน
การท างานของระบบนิวเมติกส์  นั้นเป็นส่ิงท่ีสะอาด ท าใหส่ิ้งท่ีเหลือหรือถูกระบายออกจากระบบท่ี
เกินจากความจ าเป็นของระบบ เป็นส่ิงท่ีสะอาดและเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้มอีกดว้ย หากธุรกิจการ
จ าหน่ายอุปกรณ์นิวเมติกส์ต่าง ๆ มีกลยทุธ์เพื่อการพฒันาและมีการวางแผนท่ีดี ก็จะท าให้
ผูป้ระกอบการในโรงงานมีความสนใจท่ีตอ้งการใชอุ้ปกรณ์นิวเมติกส์ มากยิง่ขึ้น 
 จากสถานการณ์เศรษฐกิจ ปี พ.ศ.2563 และมีโรคระบาดร้ายแรงท าโรคติดเช้ือไวรัส       
โคโรนา 2019 (COVID-19) ท าใหค้นไทยเขา้สู่สภาวะการเวน้ระยะห่างทางสังคม (Social 
Distancing)การเสนอขายของโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี ยอดขาย
ตกลงจาก ไตรมาสก่อน 10 % เน่ืองจากประสบปัญหาการนดัหมายพูดคุย และการขนส่งท่ีติดขดั
ดว้ย โปรโมชัน่ ราคา รวมไปถึงชนิดของสินคา้มีจ านวนใหเ้ลือกซ้ือนอ้ยรายการ อีกทั้งการแข่งขนั
ทางการตลาดรูปแบบใหม่ คือ คลงัสินคา้บนโลกออนไลน์ (Marketplace) อาทิเช่น Facebook,  
LAZADA, Amazon, Shopping  Youpik TH และเวปไซคใ์ชก้ารโฆษณาใน google ads รวมไปถึง
ส่ือโซเชียลอ่ืนๆ อาทิ Facebook, Line, Line Official Account (Line OA), Instagram (IG) Tiktok 
ทุกระบบปัญญาประดิษฐ์ (Artificial Intelligence) ท่ีกล่าวขา้งตน้ เป็นทั้งคู่แข่งนกัขายและเป็น
ตวัช้ีวดัศกัยภาพของนกัขายในยคุน้ีได ้ จึงเป็นปัญหาหลกัท่ีท าใหไ้ม่ถูกใจผูป้ระกอบการเท่าท่ีควร 
และปัญหาเศรษฐกิจของประเทศทดถอยจึงท าใหผู้ป้ระกอบการตดัสินใจสั่งซ้ือยากขึ้น เม่ือ
สัมภาษณ์เชิงลึกเก่ียวกบัปัญหาท่ีพนกังานของโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดั
ชลบุรี พบวา่ แมโ้รงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี มีเคร่ืองจกัรขนาดเลก็ 
จนถึงขนาดใหญ่ ซ่ึงลูกคา้สามารถตดัสินใจในการเลือกใชบ้ริการไดเ้บด็เสร็จ และรวดเร็ว ปัญหา
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ประเภทโลหะ ท าใหร้าคาการจา้งผลิตงานมีมูลค่าสูง ซ่ึงอาจท าใหลู้กคา้มีทางเลือกจา้งงานท่ีบริษทั
อ่ืนๆ ท่ีสามารถท าราคาไดดี้มากกวา่ ซ่ึงอาจส่งผลใหย้อดขายของโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ี
อมตะนคร จงัหวดัชลบุรี ลดลงจากส่วนแบ่งทางการตลาด จากสถานการณ์การแข่งขนัในปัจจุบนั                 
(ชนวทิย ์อยูเ่กาะ และคณะ, 2563)  
 จากเหตุผลขา้งตน้ และผูว้ิจยัในฐานะตวัแทนจ าหน่ายอุปกรณ์นิวเมติกส์ ในเขตพื้นท่ี
อมตะนคร จงัหวดัชลบุรี พบปัญหามาเป็นระยะเวลาหลายไตรมาสเก่ียวกบัยอดขาดท่ีลดลง ภาวะ
เศรษฐกิจตกต ่า ก าลงัการซ้ือนอ้ย ท าใหปิ้ดการขายยากขึ้นจึงตระหนกัถึงเวลาท่ีตอ้งพฒันาทกัษะ
การขายใหท้รงประสิทธิภาพสูงเพื่อยอดการขายจะเติบโตขึ้นจากไตรมาสอ่ืนๆ ดงันั้นผูวิ้จยั พบ
ปัญหาการเจรจากบัลูกคา้จริง และปรึกษาทีมการตลาดแลว้วา่ปัญหาขา้งตน้ตอ้งไดรั้บการแกไ้ข
อยา่งเร่งด่วน จึงท าการคน้ควา้วิจยั แนวทางการเพิ่มศกัยภาพงานขายนิวเมติกส์ เพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี เพื่อท าให้
ไดแ้นวทางในการเพิ่มศกัยภาพและยอดขายใหก้บับริษทั เอส.เอม็.ซี. (ประเทศไทย) จ ากดั รวมถึง
สามารถสร้างความพึงพอใจและสามารถตอบสนองไดต้รงตามความตอ้งการของผูป้ระกอบการใน
โรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี และเป็นขอ้มูลในการวางแผนกลยทุธ์
ผลิตภณัฑใ์หมี้ประสิทธิภาพยิง่ๆ ขึ้นไป  
 

วัตถุประสงค์การวิจัย 
1.    เพื่ อศึกษาความต้องการผลิตภัณฑ์ นิวเมติกส์ของผู ้ประกอบการในโรงงาน

อุตสาหกรรมในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี  

2.  เพื่ อศึกษาคุณสมบัติของนักขายนิวเมติกส์  ท่ี มี อิทธิพลต่อความต้องการของ
ผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี 

3. เพื่อศึกษาทักษะการขายของนักขาย นิวเมติกส์ ท่ีมีอิทธิพลต่อความต้องการของ
ผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี 

4. เพื่อศึกษาคุณสมบติัของนักขายนิวเมติกส์ และทกัษะการขายของนักขาย นิวเมติกส์         
ท่ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร 
จงัหวดัชลบุรี 
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สมมติฐานการวิจัย 
1.   ความตอ้งการผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรมในเขต

พื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี แตกต่างกนั ตามลกัษณะขอ้มูลทัว่ไปของผูป้ระกอบการ 

2.  คุณสมบัติของนักขายนิวเมติกส์ มีอิทธิพลต่อความตอ้งการของผูป้ระกอบการใน

โรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี 

3. ทกัษะการขายของนกัขาย นิวเมติกส์ มีอิทธิพลต่อความตอ้งการของผูป้ระกอบการใน

โรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี 

4. คุณสมบติัของนกัขายนิวเมติกส์ และทกัษะการขายของนกัขาย นิวเมติกส์มีอิทธิพลต่อ

ความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี 

 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 
ในการวิจยัเร่ือง “แนวทางการเพิ่มศกัยภาพงานขายนิวเมติกส์ เพื่อตอบสนองความตอ้งการ

ของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี” ผูว้ิจยัไดพ้ิจารณา   
ตวัแปรท่ีใชใ้นการวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจศึกษาต่อจากงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ซ่ึงแบ่งตวัแปร
ออกเป็น 2 ส่วน คือ ตวัแปรอิสระและตวัแปรตาม ดงัน้ี 

 ตวัแปรตน้ คือ ขอ้มูลทัว่ไปของผูป้ระกอบการ คุณลกัษณะของนกัขาย และทกัษะการ
ขายของนกัขายไดแ้ก่ 

 1. ขอ้มูลทัว่ไปของผูป้ระกอบการ 
1.1 เพศ 
1.2 อาย ุ
1.3 ประสบการณ์ท าธุรกิจ (ปี) 
1.4  ขนาดของโรงงาน 
1.5 วิธีสั่งซ้ือนิวเมติกส์ 

 2. คุณลกัษณะของนกัขาย 
2.1 ดา้นบุคลิกภาพ  
2.2 ดา้นศิลปะการขาย 
2.3 ดา้นความรู้ 
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  3. ทกัษะการขายของนกัขาย 
     3.1 ทกัษะเก่ียวกบัอุตสาหกรรม 
     3.2 ทกัษะเก่ียวกบัการแข่งขนั 
      3.3 ทกัษะเก่ียวกบับริษทั 
      3.4 ทกัษะเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์
      3.5 ทกัษะก่ียวกบัตลาดและลูกคา้   
      3.6 ทกัษะเก่ียวกบัเทคนิคการขาย  
      3.7 ทกัษะเก่ียวกบัการเจรจาต่อรอง 

 ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ 
 1. ความตอ้งการของผูป้ระกอบการท่ีตอ้งการซ้ือ นิวเมติกส์ (Pneumatic)            

ในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนครจงัหวดัชลบุรี 
1.1 คุณค่าท่ีลูกคา้ไดรั้บ 
1.2 ตน้ทุน 
1.3 ความสะดวก 
1.4 การติดต่อส่ือสาร 
1.5 การดูแลเอาใจใส่ 
1.6 ความส าเร็จในการตอบสนองความตอ้งการ 
1.7 ความสบาย 
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  ตัวแปรต้น                                                                                                                ตัวแปรตาม  
ข้อมูลท่ัวไปของผู้ประกอบการ 

1.  เพศ 
2. อาย ุ
3. ประสบการณ์ท าธุรกิจ (ปี) 
4. ขนาดของโรงงาน 
5. วิธีสั่งซ้ือนิวเมติกส์ 
 

คุณสมบัติของนักขาย 
1. ดา้นบุคลิกภาพ 
2. ดา้นศิลปะการขาย 
3.  ดา้นความรู้ 
( Jackson & Hirschi, 1996, pp.  287-

290) 
 

ทักษะการขายของนักขาย 
1. ทกัษะเก่ียวกบัอุตสาหกรรม 
2. ทกัษะเก่ียวกบัการแข่งขนั 
3. ทกัษะเก่ียวกบับริษทั 
4. ทกัษะเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์
5. ทกัษะเก่ียวกบัตลาดและลูกคา้ 
6. ทกัษะเก่ียวกบัเทคนิคการขาย 
7. ทกัษะเก่ียวกบัการเจรจาต่อรอง 
 (นพรัตน์ ภูมิวุฒิสาร (2558, หน้า 30 
- 31) 
 
ภาพท่ี 1-3 กรอบแนวคิดการวิจยั 

ความต้องการผลติภัณฑ์นิวเมติกส์ 
(Pneumatic) ของผู้ประกอบการ 

 ในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ี 
อมตะนคร จังหวัดชลบุรี 

1. คุณค่าท่ีลูกคา้ไดรั้บ 
2. ตน้ทุน 
3. ความสะดวก 
4. การติดต่อส่ือสาร 

5. การดูแลเอาใจใส่ 
6.  ความส าเร็จในการตอบสนองความ
ตอ้งการ 
7. ความสบาย  
(Kotler,1997, p. 105)  
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ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
1. เพื่อเป็นขอ้มูลอา้งอิงของผูบ้ริหารของโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร 

จงัหวดัชลบุรี ในการศึกษาความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ี

อมตะนครจงัหวดัชลบุรี 

2. เพื่อเป็นประโยชน์แก่พนกังานขาย และผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขต

พื้นท่ีอมตะนครจงัหวดัชลบุรี ในการพฒันาและการจดัการคุณสมบติั ทกัษะการขายของนกัขายนิว

เมติกส์ท่ีส่งผลต่อความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร 

จงัหวดัชลบุรี 

3. เพื่อเป็นประโยชน์ส าหรับนกัวิชาการ ผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขต

พื้นท่ีอมตะนครจงัหวดัชลบุรี ผูบ้ริหารงานขาย และสถาบนัการศึกษา ในท าการศึกษาการพฒันา

และการจดัการคุณสมบติั ทกัษะการขายของนกัขายนิวเมติกส์ท่ีส่งผลต่อความตอ้งการของ

ผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี และต่อยอดการวิจยั

สืบต่อไป 

 

ขอบเขตการวิจัย 
การศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ผูท้  าการวิจยัไดท้ าการวิจยัเร่ืองแนวทางการเพิ่มศกัยภาพงานขาย    

นิวเมติกส์ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ี

อมตะนคร จงัหวดัชลบุรี ขอบเขตดา้นเน้ือหา 

ศึกษาเก่ียวกบัแนวทางการเพิ่มศกัยภาพงานขายนิวเมติกส์ เพื่อตอบสนองความตอ้งการ

ของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี ดงัน้ี 

 1. ขอ้มูลทัว่ไปของผูป้ระกอบการ ได้แก่ เพศ อายุ ประสบการณ์ท าธุรกิจ (ปี) และ
ขนาดของโรงงาน 

 2. คุณสมบติัของนกัขาย ไดแ้ก่ ดา้นบุคลิกภาพ  ดา้นศิลปะการขาย และดา้นความรู้  
 3. ทกัษะการขายของนักขาย ไดแ้ก่ ทกัษะเก่ียวกบัอุตสาหกรรม ทกัษะเก่ียวกับการ

แข่งขัน ทักษะเก่ียวกับบริษัท  ทักษะเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ ทักษะเก่ียวกับตลาดและลูกค้า ทักษะ
เก่ียวกบัเทคนิคการขาย และทกัษะเก่ียวกบัการเจรจาต่อรอง 
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 4. ความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร
จงัหวดัชลบุรี ไดแ้ก่ คุณค่าท่ีลูกคา้ไดรั้บ ตน้ทุน ความสะดวก การติดต่อส่ือสาร การดูแลเอาใจใส่ 
ความส าเร็จในการตอบสนองความตอ้งการ และความสบาย 

ขอบเขตดา้นพื้นท่ี 

ในการวิจยัคร้ังน้ี ผูท้  าการวิจยัไดเ้ลือกศึกษาในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี 

เน่ืองดว้ย ในอุตสาหกรรมอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี มีการเจริญเติบโตของภาคอุตสาหกรรมเพิ่มขึ้น 

และมีการขายท่ีดินใหก้บัโรงงานภาคอุตสาหกรรมท่ีเพิ่มขึ้น รวมถึงมีการเช่าพื้นท่ีเพื่อท าโรงงาน

ส าหรับอุตสาหกรรมรถยนตใ์หม่อีกดว้ย 

ขอบเขตดา้นประชากร 

 ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขต

พื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี จากประชากรทั้งหมด 293 ราย (นิคมอุตสาหกรรมอมตะนครจงัหวดั

ชลบุรี, 2562) 

ขอบเขตดา้นระยะเวลา 

 ระยะเวลาท่ีใชใ้นการศึกษาเก็บรวบรวมขอ้มูลเร่ิมตั้งแต่ เดือน วนัท่ี 1 -31 มกราคม

พ.ศ. 2563 

  

นิยามศัพท์เฉพาะ 
1. ศกัยภาพ หมายถึง ความสามารถ หรือความพร้อม ซ่ึงท าใหป้รากฏไดห้ากไดรั้บการ

พฒันา หรือการกระตุน้จากภายนอก เพื่อท่ีจะบรรลุเป้าหมายท่ีตั้งไวอ้ยา่งย ัง่ยนื  

2. ขอ้มูลทัว่ไป หมายถึง ขอ้มูลทัว่ไปของผูป้ระกอบการท่ีตอ้งการซ้ือ นิวเมติกส์ 

(Pneumatic) ในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนครจงัหวดัชลบุรี ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ

ประสบการณ์ท าธุรกิจ และ ขนาดของโรงงาน 

3. คุณสมบติัของนกัขาย หมายถึง คุณสมบติัท่ีพึงประสงคข์องพนกังานขายของโรงงาน

อุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี นั้นจ าเป็นตอ้งมี ไดแ้ก่ ดา้นบุคลิกภาพ           

ดา้นศิลปะการขาย และดา้นความรู้ 

3.1 ดา้นบุคลิกภาพ หมายถึง  องคป์ระกอบท่ีส าคญัท่ีสุดของพนกังานขายท่ีประสบ 

ความส าเร็จ ลกัษณะบุคลิกภาพดงักล่าว ไดแ้ก่ การมีวินยัในตนเอง ความฉลาด การมีความคิด
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สร้างสรรค ์มีความยืดหยุน่ การรู้จกัปรับตวั มีแรงจูงใจในตนเอง มีความอดทน มีท่าทางสง่างาม 

และไวว้างใจได ้ 

3.2 ดา้นศิลปะการขาย หมายถึง พนกังานควรมีความรู้พื้นฐานในดา้นศิลปะการขาย

และการบริการ  

3.3 ดา้นความรู้ หมายถึง  พนกังานขายควรมีความรู้ในผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์อยา่ง
ละเอียดสามารถแบ่งประเภทและรุ่น ไดอ้ยา่งชดัเจน และมีความรู้ความเขา้ใจในลูกคา้ (Customer 
knowledge)  

4. ทกัษะการขายของนกัขาย หมายถึง ความเช่ียวชาญหรือความช านาญการของพนกังาน
ขาย ความสามารถของนกัขาย ซ่ึงอาจเป็นทกัษะทางดา้นร่างกาย สติปัญญา เกิดขึ้นไดจ้ากการเรียนรู้ 
การฝึกฝน การท างานขายผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ แบ่งไดด้งัน้ี 

4.1 ทกัษะเก่ียวกบัอุตสาหกรรม หมายถึง  พนกังานขายตอ้งมีทกัษะในการเลือกขอ้มูล
เก่ียวกบัผลิตภณัฑท่ี์จะน าเขา้ไปน าเสนอขายใหก้บัอุตสาหกรรมนั้นๆ และมีความเช่ียวชาญในการ
ทราบถึงแนวโนม้การพฒันาความกา้วหนา้ของอุตสาหกรรม รวมถึง ปัจจยัต่างๆ ท่ีอาจมีผลกระทบ
ต่ออุตสาหกรรม ซ่ึงอาจจะท าใหลู้กคา้บางรายมีความส าคญัลดลง และในท านองเดียวกนัอาจจะมี
ลูกคา้ใหม่ ๆ เขา้มาซ่ึงมีแนวโนม้ความส าคญัมากขึ้นในอนาคต 

4.2 ทกัษะเก่ียวกบัการแข่งขนั หมายถึง  พนกังานขายตอ้งมีทกัษะในการวางแผนและ
รู้ทิศทางสถานการณ์ทางการตลาดปัจจุบนัเพื่อวางกลยทุธ์ใหไ้ดเ้ปรียบเหนือคู่แข่งขนัในพื้นท่ีการ
ขาย และทราบถึงขอ้มูลคู่แข่งขนัในพื้นท่ีการขาย และมีการวางแผนการขายไดอ้ยา่งเหมาะสม อีก
ทั้งตอ้งทราบถึงสถานการณ์และวิธีการขายของคู่แข่งขนัรวมถึงแนวทางการน าเสนองานขายของ
คู่แข่งดว้ย 

4.3 ทกัษะเก่ียวกบับริษทั หมายถึง พนกังานขายตอ้งมีทกัษะในการศึกษาจุดแขง็และ
โอกาสของบริษทัเหนือกวา่บริษทัอ่ืนๆอยา่งเป็นเอกลกัษณ์และสามารถน าเสนอขอ้มูลของบริษทัต่อ
ลูกคา้ เพื่อใหลู้กคา้เกิดความเขา้ใจและทราบถึงผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์จนเกิดความสนใจและความ
ภกัดีต่อบริษทั 

4.4 ทกัษะเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์หมายถึง พนกังานขายตอ้งมีทกัษะการน าเสนอขาย
ผลิตภณัฑอ์ยา่งสมบูรณ์ ซ่ึงเป็นส่ิงจ าเป็นถา้บุคคลนั้นตอ้งการท่ีจะกา้วหนา้ในอาชีพขาย พนกังาน
ขายท่ีประสบความส าเร็จในงานขายมากท่ีสุดคือผูท่ี้สามารถส่ือสารคุณค่าของผลิตภณัฑท่ี์เสนอขาย
ไปยงัผูค้าดหวงัไดดี้ท่ีสุด  
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4.5 ทกัษะเก่ียวกบัตลาดและลูกคา้ หมายถึง พนกังานขายตอ้งมีทกัษะในการปรับตวั
และทนัต่อสถานการณ์ตลาดในอุตสาหกรรมของผลิตภณัฑท่ี์ขายในปัจจจุบนั เพื่อจะไดมี้ขอ้มูล
ประกอบในการวางแผนการขายก่อนท่ีจะออกไปพบลูกคา้ 

4.6 ทกัษะเก่ียวกบัเทคนิคการขาย หมายถึง พนกังานขายตอ้งมีทกัษะในการวาง
แผนการขายก่อนท าการขายผลิตภณัฑ ์เพื่อความเหมาสมกบักลุ่มอุตสาหกรรม และมีวิธีการท่ีจะ
ขายวา่ควรปฏิบติัอยา่งไรจึงจะสามารถเพิ่มยอดขายใหก้บับริษทั และสามารถประสบความส าเร็จได้
ตามแผนการขาย 

4.7 ทกัษะเก่ียวกบัการเจรจาต่อรอง หมายถึง พนกังานขายตอ้งมีทกัษะในการเจรจา
การขายกบัทางลูกคา้ ซ่ึงทั้งสองฝ่ายจะตอ้งตกลงราคา และเง่ือนไขในการขายอ่ืนๆ พนกังานขาย
ตอ้งพยายามสร้างขอ้ตกลงในการซ้ือขายท่ีเป็นท่ีน่าพึงพอใจต่อทั้งสองฝ่าย เพื่อปิดการขาย และท า
ใหลู้กคา้มีการสั่งซ้ือ  

5. นกัขาย หมายถึง พนกังานขายนิวเมติกส์ กบัผูป้ระกอบการโรงงานอุตสาหกรรม      
ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี 

6. ความตอ้งการผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ (pneumatic) ของผูป้ระกอบการในโรงงาน
อุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนครจงัหวดัชลบุรีโดยจะตอ้งมีดงัต่อไปน้ี คุณค่าท่ีลูกคา้ไดรั้บ 
ตน้ทุน ความสะดวก การติดต่อส่ือสาร การดูแลเอาใจใส่ความส าเร็จในการตอบสนองความตอ้งการ 
และความสบาย มีรายละเอียดดงัน้ี 

 6.1 คุณค่าท่ีลูกคา้จะไดรั้บ (Customer Value) ลูกคา้จะเลือกใชบ้ริการอะไรหรือกบั
ใครส่ิงท่ีลูกคา้ใชพ้ิจารณาเป็นหลกัคือ คุณค่าหรือคุณประโยชน์ต่างๆ ท่ีจะไดรั้บเม่ือเทียบกบัเงินท่ี
จ่ายดงันั้น ธุรกิจตอ้งเสนอเฉพาะบริการท่ีตอบสนองความตอ้งการลูกคา้ไดอ้ยา่งแทจ้ริง 

 6.2 ตน้ทุน (Cost to Customer) ตน้ทุนหรือเงินลูกคา้ยนิดีท่ีจะจ่ายส าหรับบริการนั้น
ตอ้งคุม้ค่ากบับริการท่ีจะได ้หากลูกคา้ยนิดีจ่ายในราคาสูงแสดงวา่ความคาดหวงัในบริการนั้นยอ่ม
สูงดว้ย ดงันั้นในการตั้งราคาค่าบริการธุรกิจตอ้งหาราคาท่ีลูกคา้ยนิดีท่ีจะจ่ายใหไ้ด ้เพื่อน าราคานั้น
ไปใชใ้นการลดค่าใชจ่้ายต่างๆ ท าใหส้ามารถเสนอบริการในราคาท่ีลูกคา้ยอมรับได้ 

 6.3 ความสะดวก (Convenience) ลูกคา้จะใชบ้ริการกบัธุรกิจใด ธุรกิจนั้นจะตอ้งสร้าง
ความสะดวกใหลู้กคา้ไม่วา่จะเป็นการติดต่อสอบถามขอ้มูลและการไปใชบ้ริการ หากลูกคา้ไป
ติดต่อใชบ้ริการไดไ้ม่สะดวก ธุรกิจจะตอ้งท าหนา้ท่ีสร้างความสะดวกดว้ยการใหบ้ริการถึงท่ีบา้น
หรือท่ีท างานลูกคา้ 

 6.4 ความสบาย (Comfort) ส่ิงแวดลอ้มของการใหบ้ริการ ไม่วา่จะเป็นอาคาร
เคาน์เตอร์บริการ ห้องน ้า ทางเดิน ป้ายประชาสัมพนัธ์ต่างๆ จะตอ้งสร้างความสบายตาและความ
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สบายใจใหลู้กคา้ โดยเฉพาะหากลูกคา้มาใชบ้ริการประเภทหรูหราฟุ่ มเฟือย ส่ิงเหล่านั้นจะตอ้งท า
ใหค้วามทุกขใ์จและความสบายกายไดบ้รรเทาเบาบางลง เช่น การนัง่ฟังเพลงของลูกคา้ 

 6.5 การติดต่อส่ือสาร (Communication) ลูกคา้ยอ่มตอ้งการไดรั้บข่าวสารอนัเป็น
ประโยชน์จากธุรกิจ ในขณะเดียวกนัลูกคา้ก็ตอ้งการติดต่อธุรกิจเพื่อใหข้อ้มูลความเห็นหรือขอ้
ร้องเรียน ธุรกิจจะตอ้งจดัหาส่ือท่ีเหมาะสมกบัลูกคา้เป้าหมาย เพื่อการใหแ้ละรับขอ้มูลความเห็น
จากลูกคา้ ดงันั้นการส่งเสริมการตลาดทั้งหลายจะไม่ประสบความส าเร็จเลยหากการส่ือสารลม้เหลว 

 6.6 การดูแลเอาใจใส่ (Caring) ลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการไม่วา่จะเป็นบริการท่ีจ าเป็นหรือ
บริการท่ีฟุ่ มเฟือย เช่น ดา้นความงาม ลูกคา้ตอ้งการการเอาใจใส่ดูแลเป็นอยา่งดีจากผูใ้หบ้ริการ
ตั้งแต่เร่ิมกา้วเทา้แรกเขา้มาจนถึงกา้วออกจากร้านนั้น ไม่วา่จะเป็นคร้ังแรกหรือคร้ังใดของการใช้
บริการก็ตาม หรือไม่วา่จะเป็นพนกังานผูใ้ดท่ีใหบ้ริการก็ตาม 

 6.7 ความส าเร็จในการตอบสนองความตอ้งการ (Completion) ลูกคา้มุ่งหวงัใหไ้ดรั้บ
การตอบสนองความตอ้งการอยา่งสมบูรณ์แบบ ไม่วา่จะเป็นการบริการตดัผม ผมท่ีออกมาจะตอ้งมี
ความเรียบร้อยตรงกบัความตอ้งการลูกคา้ หรือการเขา้รักษาอาการป่วยไม่วา่ในโรงพยาบาลใด
อาการป่วยจะตอ้งหาย ในแต่ละธุรกิจบริการแมข้ั้นตอนการใหบ้ริการจะมีความซบัซอ้นเพียงใดตอ้ง
จา้งพนกังานจ านวนมากมายเพียงใด ลูกคา้ไม่มีส่วนมารับรู้ รู้อยา่งเดียววา่กระบวนการใหบ้ริการ
ตอ้งตอบสนองความตอ้งการอยา่งครบถว้น ไม่ขาดตกบกพร่อง 

 

 



 
 

บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฎี และงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 
 

การศึกษาวิจยัเร่ือง “แนวทางการเพิ่มศกัยภาพงานขายนิวเมติกส์เพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี ” คร้ังน้ี
ผูวิ้จยัไดน้ าแนวคิด ทฤษฎี และผลงานวิจยัมาใชเ้ป็นกรอบอา้งอิงในการศึกษาดงัน้ี คือ  

 1.  แนวคิดและทฤษฎีประชากรศาสตร์ 
 2. แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัศกัยภาพของพนกังานขาย 
 3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัคุณสมบติัของนกัขาย 
 4.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัทกัษะการขายของนกัขาย 
 5.  แนวคิด และทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 6. ประวติัความเป็นมาและขอ้มูลทัว่ไปของอุปกรณ์นิวเมติกส์ 
 7. งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

แนวคิดและทฤษฎีประชากรศาสตร์ 
ความหมายของประชากรศาสตร์ 

ค านาย อภิปรัชญาสกุล  (2557, หนา้ 24) กล่าววา่ ประชากรศาสตร์ หมายถึง ปัจจยัต่างๆ 

ท่ีเป็นหลกัเกณฑใ์นการบ่งบอกถึงลกัษณะทางประชากรท่ีอยูใ่นตวับุคคลนั้นๆ ไดแ้ก่ อาย ุเพศ 

ขนาดครอบครัว รายได ้การศึกษาอาชีพ วฏัจกัรชีวิต ศาสนา เช้ือชาติ สัญชาติและสถานภาพทาง

สังคม (Social class) 

ชูชยั สมิทธิไกร (2558, หนา้ 7) กล่าววา่ ประชากรศาสตร์ หมายถึง ลกัษณะของ

ประชากรไดแ้ก่ ขนาดขององคป์ระกอบของครอบครัว เพศ อาย ุการศึกษา ประสบการณ์ ระดบั

รายได ้อาชีพ เช้ือชาติ สัญชาติ ซ่ึงโดยรวมแลว้จะมีผลต่อรูปแบบของอุปสงคแ์ละปริมาณการซ้ือ

ผลิตภณัฑท์างการท่องเท่ียว 

วชิรวชัร  งามละม่อม  (2558, หนา้ 8) กล่าววา่ ประชากรศาสตร์ หมายถึง ความ

หลากหลายดา้นภูมิหลงัของบุคคล ซ่ึงไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ลกัษณะโครงสร้างของร่างกาย 

ความอาวุโสในการท างาน เป็นตน้ โดยจะแสดงถึงความเป็นมาของแต่ละบุคคลจากอดีตถึงปัจจุบนั 
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ในหน่วยงานหรือในองคก์รต่างๆ ซ่ึงประกอบดว้ยพนกังานหรือบุคลากรในระดบัต่างๆ ซ่ึงมี

ลกัษณะพฤติกรรมการแสดงออกท่ีแตกต่างกนัมีสาเหตุมาจากความแตกต่างทางดา้น

ประชากรศาสตร์หรือภูมิหลงัของบุคคลนัน่เอง 

Peter & Olson  (1990,  p 17) กล่าววา่ ประชากรศาสตร์ หมายถึง เพศ อาย ุขนาดครอบครัว 

สถานภาพครอบครัว ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้ลกัษณะเหล่าน้ีเป็นกฎเกณฑท่ี์นิยมใชใ้นการแบ่งส่วน

ตลาด 

Hanna &Wozniak  (2001, p. 29) กล่าวว่า ประชากรศาสตร์ หมายถึง ขอ้มูลเก่ียวกบัตวั

บุคคล เช่น อาย ุเพศ การศึกษา อาชีพ รายได ้ศาสนา และเช้ือชาติซ่ึงมีอิทธิพลต่อ พฤติกรรมผูบ้ริโภค 

ซ่ึงโดยทัว่ไปแลว้ใชเ้ป็นลกัษณะพื้นฐานท่ีนกัการตลาดมกัจะน ามาพิจารณาส าหรับการแบ่งส่วนตลาด 

(Market Segmentation) โดยน ามาเช่ือมโยงกบัความตอ้งการความชอบและอตัราการใชสิ้นคา้ของ

ผูบ้ริโภค 

สรุปไดว้า่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์เป็นปัจจยัท่ีนิยมน ามาใชศึ้กษากนัมากท่ีสุดในการ

แบ่งส่วนการตลาดตามกลุ่มผูบ้ริโภคโดยอาศยัตวัแปรศึกษาไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ การศึกษา 

อาชีพ รายได ้เช้ือชาติ ศาสนา ขนาดครอบครัว หรือวงจรชีวิตครอบครัวนั้น น ามาก าหนด

กลุ่มเป้าหมาย วางแผนก าหนดกลยทุธ์สร้างความตอ้งการหรือจูงใจใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑ ์หรือบริการ เพื่อใหเ้ขา้ถึงและตรงกบักลุ่มเป้าหมายโดยตรงมากท่ีสุดเพราะจะท าให้

นกัการตลาดนั้นสามารถประเมินขนาดของตลาดเป้าหมายไดต้ามสัดส่วนท่ีตอ้งการไดอ้ยา่งมี

ประสิทธิภาพสูงสุด 

แนวคิดและทฤษฎีประชากรศาสตร์ 

วิเชียร วิทยอุดม  (2557, หนา้ 15-18) กล่าววา่ แนวความคิดของประชากรศาสตร์ได้

สามารถจ าแนกและอธิบายถึงคุณสมบติัเฉพาะตนของคนนั้น ๆ ซ่ึงมีผลต่อการส่ือสารกบัผูรั้บสาร 

ในสถานการณ์ต่างๆ ในการส่ือสารแต่ละคร้ังถา้ผูรั้บสารมีจ านวนนอ้ยก็อาจจะไม่ส่งผลใหเ้กิด

ปัญหาได ้เพราะเราสามารถวิเคราะห์ผูรั้บสารไดทุ้กคนแต่ในทางกลบักนัถา้ในบางสถานการณ์ ผูรั้บ

สารมีจ านวนมากเราจะไม่สามารถวิเคราะห์ ผูรั้บสารไดอ้ยา่งละเอียดถ่ีถว้น ดงันั้นการจ าแนกผูรั้บ

สารออกเป็นกลุ่มๆ ก็อาจท าใหง้่ายต่อการส่ือสารมากขึ้นโดย สามารถจ าแนกตามลกัษณะประชากร 

(Demographic Characteristics) ไดแ้ก่ 
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 1. เพศ (Sex) ธรรมชาติไดส้ร้างความสมดุลทางเพศโดยเบ้ืองตน้ได ้จ าแนกปัจจยัทาง

เพศออกเป็นสองกลุ่ม ใหญ่ๆ คือผูห้ญิง (Female) และผูช้าย (Male) ก็จะมีความแตกต่างกนัดา้น

กายภาพ ความถนดั อารมณ์ สภาวะทางจิตใจ และการตดัสินใจ ซ่ึงจะน าพาความคิด ทศันคติ 

รสนิยม ท่ีแตกต่างกนัออกไป 

2. อาย ุ(Age) ปัจจยัของประชากรดา้นอายกุ็เป็นอีกหน่ึงปัจจยัท่ีมีความส าคญั ปัจจยั

ทางอายน้ีุก็สามารถเป็นตวัก าหนดการตดัสินใจและวุฒิภาวะ ในการใชชี้วิตรวมถึงพฤติกรรมและ

ความคิดอีกดว้ย นอกจาก น้ียงัเป็นตวัแปลท่ีสามารถเปล่ียนไปไดต้ามกาลเวลา คนท่ีมีอายนุอ้ยกวา่

อาจจะมีการตดัสินใจท่ีมีอารมณ์เขา้มาเป็นส่วนเก่ียวขอ้งมากกวา่ และคนท่ีมีอายนุอ้ยกวา่ก็จะมี

ความคิดท่ีค่านิยมมากกวา่คนท่ีมีอายมุาก รวมไปถึงกลุ่มคนท่ีมีอายนุอ้ยจะเป็นกลุ่มท่ีมองโลกในแง่

ดีมากกวา่และยดึถือในอุดมการณ์ของตวัเองเม่ือเปรียบเทียบกบักลุ่มคนท่ีมีอายมุากกวา่ในทาง

กลบักนั กลุ่มคนท่ีมีอายมุากกวา่จะชอบท่ีจะเสพข่าวสารท่ีหนกัมากกวา่เนน้ไปทางดา้นบนัเทิง กลุ่ม

คนท่ีมีอายมุากกวา่จะเป็นกลุ่มคนท่ีมองโลกในแง่ร้ายกวา่เม่ือเปรียบเทียบกบักลุ่มคนอายนุอ้ยเพราะ

กลุ่มคนอายมุากไดผ้า่นประสบการณ์ ชีวิตมามากกวา่ซ่ึงส่งผลกระทบต่อการตดัสินใจรวมไปถึง

กลุ่มคนท่ีมีอายมุากจะมีความคิดเชิงอนุรักษนิ์ยมมากกวา่ ระมดัระวงั และยดึถือหลกัปฏิบติัมากกวา่ 

อายท่ีุเพิ่มมากขึ้นเร่ือย ๆ จะมีผลต่อความตดัสินใจท่ีรอบคอบมากขึ้นทั้งความคิด พฤติกรรม และ

การตดัสินใจ การส่ือสารมีการเปล่ียนไปตามอายแุละประสบการณ์ ซ่ึงบุคคลท่ีมีอายมุากกวา่จะ 

สามารถรับการส่ือสารไดดี้กวา่บุคคลท่ีมีอายนุอ้ยกวา่ซ่ึงสามารถสรุปได ้อายท่ีุเพิ่มมากขึ้น สามารถ

เป็นปัจจยัในการเปล่ียนแปลงในวิธีคิดและส่ิงท่ีสนใจในอนาคตอีกดว้ย  

3. สถานะทางสังคม (Socio-Economic Status) ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ในแง่

ของสถานทางสังคม อนัได ้แก่ วิศวกร เจา้ของโรงงาน ผูบ้ริหารระดบัสูง 

วุฒิ สุขเจริญ (2559, หนา้ 32-37) สรุปใจความส าคญั คือ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ คือ

อาย ุเพศ วงจรชีวิตของครอบครัว การศึกษา รายได ้เป็นตน้ ลกัษณะดงักล่าวมีความส าคญัต่อ

การตลาดเพราะมนัเก่ียวพนักบัอุปสงค ์(Demand) ในตวัสินคา้ทั้งหลาย การเปล่ียนแปลงทาง 

ประชากรศาสตร์ช้ีใหเ้ห็นถึงการเกิดขึ้นของตลาดใหม่และตลาดอ่ืนก็จะหมดไปหรือลดความส าคญั

ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ท่ีส าคญัมีดงัน้ี  

1. อาย ุนกัการตลาดตอ้งค านึกถึงความส าคญัของการเปลี่ยนแปลงของประชากรใน

เร่ืองของอายดุว้ย  
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2. เพศ จ านวนสตรี (สมรส หรือโสด) ท่ีท างานนอกบา้นเพิ่มมากขึ้นเร่ือยๆ นกัการตลาด

ตอ้งค านึงวา่ปัจจุบนัสตรีเป็นผูซ้ื้อรายใหญ่ ซ่ึงท่ีแลว้มาผูข้ายเป็นผูต้ดัสินใจซ้ือ นอกจากนั้นบทบาท 

ของสตรีและบุรุษบางส่วนท่ีซ ้ากนั 

3. รายไดแ้ละขนาดของโรงงาน นกัการตลาดตอ้งสนใจในแนวโนม้ของรายไดส่้วน

บุคคลเน่ืองจากรายไดจ้ะมีผลต่ออ านาจการซ้ือ ส่วนผูท่ี้มีการศึกษาสูงมีแนวโนม้บริโภคผลิตภณัฑท่ี์

มีคุณภาพดีมากกวา่ผูท่ี้มีการศึกษาต ่า เน่ืองจากผูท่ี้มีการศึกษาสูงจะมีอาชีพท่ีสามารถสร้างรายไดสู้ง

กวา่ผูท่ี้มีการศึกษาต ่า 

                      สรุปไดว้า่ ปัจจยัทางดา้นประชากร เป็นส่ิงท่ีแสดงถึงความแตกต่างกนัของผูบ้ริโภค
ในดา้นต่าง ๆ อาทิ เพศ อาย ุสถานะทางสังคม และรายไดแ้ละขนาดของโรงงาน ปัจจยัทั้งหมดน้ีมี
อิทธิพลต่อการรับรู้ข่าวสาร ของผูรั้บสาร ทั้งโดยตรงและโดยออ้ม ไม่วา่จะเป็นเร่ือง ความคิด 
ค่านิยม ความเช่ือ และประสบการณ์ของแต่ละบุคคลนั้น ๆ ดว้ย      
     ในการวิจยัในคร้ังน้ี ผูว้ิจยัตดัเลือกในคร้ังน้ีใชเ้ป็นขอ้มูลทัว่ไปของผูป้ระกอบการบน
พื้นฐานทฤษฎีประชากรศาสตร์ท่ีเลือกในหวัขอ้  เพศ อาย ุประสบการณ์ท าธุรกิจ (ปี)เพื่อดูหลกัการ
เลือกซ้ือท่ีเหมาะสมกบัการท างาน ขนาดของโรงงานเพื่อทราบถึงจ านวนการซ้ือสินคา้นิวเมติกส์ใน
แต่ละคร้ังมากนอ้ยแตกต่างกนัอยา่งไร  และวิธีสั่งซ้ือนิวเมติกส์เพื่อเปรียบเทียบวา่ การสั่งซ้ือกบั
พนกังานขายสินคา้นิวเมติกส์หรือการสั่งซ้ือในส่ือออนไลน์วา่แบบไหนผูป้ระกอบการเลือกซ้ือมาก
ท่ีสุด 
 

แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัศกัยภาพของพนกังานขาย 
ความหมายของศักยภาพของพนักงานขาย 

พจนานุกรมฉบบัราชบณัฑิตยสถาน 2542 (2546, หนา้ 780) กล่าวถึง ศกัยภาพของ

พนกังานขาย หมายถึง ภาวะแฝง อ านาจ หรือคุณสมบติัท่ีแฝงอยูใ่นส่ิงต่างๆ อาจท าให้พฒันาหรือ

ท าใหป้รากฏเป็นส่ิงท่ีประจกัษไ์ด ้

ชูชยั สมิทธิไกร (2552, หนา้ 17) กล่าวถึง ศกัยภาพของพนกังานขาย หมายถึง 

คุณลกัษณะท่ีจ าเป็นในการปฏิบติังานของบุคคล ไดแ้ก่ ความรู้ ทกัษะ ความสามารถ และ

คุณลกัษณะอ่ืน ๆ เช่นอุปนิสัย ทศันคติ บุคลิกภาพ เป็นตน้ ซ่ึงสามารถวดัไดแ้ละตอ้งมีความ

เหมาะสมสอดคลอ้งกบัวิสัยทศัน์ ค่านิยม และเป้าหมายขององคก์ร เพื่อใหก้ารปฏิบติังานในหนา้ท่ี
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ของบุคคลเป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลสูงสุด รวมถึงตอ้งสามารถจ าแนกความ

แตกต่างระหวา่งบุคคลท่ีมีผลการปฏิบติังานสูงและบุคคลท่ีมีผลการปฏิบติังานต ่าได้ 

อาภรณ์ ภู่วิทยพนัธุ์  (2552, หนา้ 4) กล่าวถึง ศกัยภาพของพนกังานขาย หมายถึง 

ความสามารถท่ีคาดหวงัของต าแหน่งงาน เน่ืองจากความสามารถท่ีก าหนดขึ้นจะน าไปสู่ผลลพัธ์

หรือเป้าหมายท่ีคาดหวงัของแต่ละต าแหน่งงาน 

Lohaus & Kleinmann  (2002, p. 157) กล่าวถึง ศกัยภาพของพนกังานขาย หมายถึง ก าลงั

ทั้งหมด (Power) หรือความสามารถทั้งหมด (Ability) ของบุคคลท่ีท าใหท้ างานบรรลุความส าเร็จ

ตามท่ีก าหนด และใชเ้ป็นส่ิงบอกขีดความสามารถ (Capacity) สูงสุดของบุคคลในการท างานให้

ส าเร็จตามเป้าหมาย 

Sonnentag & Frese (2002, p. 157) กล่าวถึง ศกัยภาพของพนกังานขาย หมายถึง 

ความสามารถของบุคคลทั้งทางดา้นกายภาพ จิตภาพ และความรู้ความสามารถ ซ่ึงประกอบดว้ย 

ความรู้ สติปัญญา ความเฉลียวฉลาด ภาวะสุขภาพ ระดบัการศึกษา ทกัษะความช านาญของบุคคล   

ท่ีท าใหบุ้คคลนั้นสามารถท างานไดมี้ประสิทธิภาพ 

สรุปไดว้า่ ศกัยภาพของพนกังานขาย หมายถึง ความรู้ ทกัษะ และคุณลกัษณะพื้นฐานท่ี

ซ่อนเร้นแอบแฝงอยูใ่นตวัเอง แต่ในความเป็นจริงแลว้มนุษยส์ามารถดึงออกมาใชเ้พื่อการท างานให้

ประสบผลส าเร็จได ้

องค์ประกอบของศักยภาพของพนักงานขาย 

ชูชยั สมิทธิไกร (2552, หนา้ 30) กล่าววา่ ศกัยภาพของพนกังานขายเปรียบเสมือนภูเขา

น ้าแขง็ (The iceberg model) ซ่ึงมีองคป์ระกอบ 2 ประเภท ดงัน้ี 

 1. ส่วนท่ีลอยอยูเ่หนือน ้า เป็นส่วนท่ีมองเห็น และสามารถพฒันาไดง้่าย ไดแ้ก่ ความรู้ 

(Knowledge) และทกัษะ (Skill) ท่ีแต่ละบุคคลมีโดยสามารถอธิบายไดว้า่ 1) ความรู้ (Knowledge) 

เป็นกระบวนการรวบรวมขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัเน้ือหาและขอ้เทจ็จริง หลกัการ แนวคิดเฉพาะดา้น 

เพื่อน าไปสู่ฐานความรู้ท่ีบุคคลมีในสาขาต่างๆ 2) ทกัษะต่างๆ (Skills) เป็นความเช่ียวชาญ ช านาญ

พิเศษในดา้นต่างๆ ท่ีบุคคลรู้และสามารถท าไดเ้ป็นอยา่งดี 

 2. ส่วนท่ีอยูใ่ตผิ้วน ้าเป็นส่วนท่ีใหญ่กวา่และมองเห็นไดย้าก ซ่ึงส่งผลต่อพฤติกรรม

การปฏิบติังานของบุคคลแต่ละคนเป็นอยา่งมาก อีกทั้งเป็นส่วนท่ีพฒันาไดย้าก ไดแ้ก่ 
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2.1 แรงผลกัดนัเบ้ืองลึก (Motives) คือ พลงัขบัเคล่ือนท่ีเกิดจากภายในจิตใจของ

บุคคลซ่ึงจะส่งผลกระทบต่อการกระทาของบุคคลนั้น 

2.2 ลกัษณะนิสัย (Traits) คือ ลกัษณะนิสัยใจคอของบุคคลท่ีเป็นพฤติกรรมถาวร

เป็นความเคยชิน ในรูปแบบใดรูปแบบหน่ึงท่ีก าหนดวิธีการปฏิบติั หรือการตอบสนองอยา่งคงท่ี 

2.3 ภาพลกัษณ์ของตนเอง (Self image) คือ ความรู้สึกนึกคิดเก่ียวกบัอตัลกัษณ์คุณ

ค่าท่ีทาใหค้ิดและสนใจในส่ิงท่ีท าอยู ่ซ่ึงเป็นภาพลกัษณ์ท่ีบุคคลมองตนเองวา่เป็นอยา่งไร 

2.4 บทบาทท่ีแสดงออกต่อสังคม (Social role) เป็นบทบาทท่ีแต่ละบุคคล

แสดงออกต่อบุคคลอ่ืน และตอ้งการส่ือใหบุ้คคลอ่ืนในสังคมเห็นวา่ตนเองมีบทบาทอยา่งไร 

ประเภทของศักยภาพของพนักงานขาย 

ณรงคว์ิทย ์แสงทอง (2550, หนา้ 15 - 17) กล่าวถึง ประเภทของศกัยภาพของพนกังาน

ขาย ดงัน้ี 

1. ศกัยภาพของพนกังานขายหลกั (Core competency) มีช่ือเรียกท่ีแตกต่างกนัไป เช่น 

คุณค่าองคก์ร (Core value) ปรัชญาองคก์ร (Corporate philosophy) ความเช่ือ (Belief) ค่านิยม

องคก์ร (Corporate value) และความช านาญหลกั (Core skills) หมายถึง บุคลิกลกัษณะของคนท่ี

สะทอ้นใหเ้ห็นถึงความรู้ทกัษะ ทศันคติ ความเช่ือ และอุปนิสัยของคนในองคก์ร โดยรวมท่ีจะช่วย

สนบัสนุนใหอ้งคก์รบรรลุเป้าหมายตามวิสัยทศัน์ไดว้างไว ้ 

2. ความสามารถประจ าต าแหน่ง (Job competency) หรือมีช่ือเรียกท่ีแตกต่างกนั

ออกไป เช่น ความสามารถในสายงาน (Functional competency) ความสามารถทางเทคนิค 

(Technical competency) ความสามารถเฉพาะบทบาทหนา้ท่ี (Role specific competency) และ

ทกัษะความช านาญประจ าต าแหน่ง (Job skills) หมายถึง บุคลิกลกัษณะของคนท่ีสะทอ้นใหเ้ห็นถึง

ความรู้ ทศันคติ ความเช่ือ และอุปนิสัยท่ีจะช่วยส่งเสริมใหค้นๆนั้นสามารถสร้างผลงานในการ

ปฏิบติังานต าแหน่งนั้นๆ ไดสู้งกวา่มาตรฐาน  

3. ความสามารถพิเศษส่วนบุคคล (Personal competency) หมายถึง บุคลิกลกัษณะของ

คนท่ีสะทอ้นใหเ้ห็นถึงความรู้ ทกัษะ ทศันคติ ความเช่ือ และอุปนิสัยท่ีทาใหบุ้คคลนั้นมี

ความสามารถในการท าส่ิงหน่ึงส่ิงใดไดโ้ดดเด่นกวา่คนทัว่ไป 

สุจิตรา ธนานนัท ์ (2550, หนา้ 25) กล่าวถึงประเภทของศกัยภาพ ดงัน้ี  
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1. ศกัยภาพหลกัขององคก์ร (Core competency) ศกัยภาพท่ีเป็นแกนหลกัขององคก์ร

เป็นขีดความสามารถท่ีทุกคนในองคก์รตอ้งมีคุณสมบติัท่ีเหมือนกนั เน่ืองจากความสามารถและ

คุณสมบติัน้ีเป็นตวัก าหนดหรือผลกัดนัใหอ้งคก์รบรรลุตามวิสัยทศัน์และพนัธกิจท่ีวางไว ้ตลอดจน

ยงัเป็นส่ิงสะทอ้นถึงค่านิยมท่ีคนในองคก์รมีและถือปฏิบติัร่วมกนั  

2. ศกัยภาพของพนกังานในแต่ละระดบัหรือต าแหน่งงาน (Managerial competency) 

ศกัยภาพของพนกังานในแต่ละระดบัหรือต าแหน่งงานจะตอ้งมีและจะแตกต่างกนัไปตามระดบั

ความรับผิดชอบหรือตามสายการบริหาร ลกัษณะของศกัยภาพประเภทน้ีจะสะทอ้นถึงความ

คาดหวงั ความกวา้ง และความลึกของความสามารถท่ีพนกังานจะตอ้งมีก่อนท่ีจะไดรั้บการเพิ่ม

ความรับผิดชอบ 

3. ศกัยภาพท่ีก าหนดไวส้ าหรับงานในแต่ละดา้นหรือตามลกัษณะงาน  (Functional 

competency) ศกัยภาพท่ีก าหนดไวส้ าหรับงานในแต่ละดา้นหรือตามลกัษณะงาน จะมีความสามารถ

แตกต่างกนัไปตามหนา้ท่ีๆ ไดรั้บมอบหมาย  

สรุปไดว้า่ ประเภทของศกัยภาพ หมายถึง ศกัยภาพขององคก์ร และศกัยภาพของ

พนกังานซ่ึงจะแตกต่างกนัไปตามความรับผิดชอบ 

ขั้นตอนการสร้างและการพฒันาศักยภาพของพนักงานขาย 

จตุรงค ์ศรีวงษว์รรณะ (2558, หนา้ 14) กล่าวถึงการสร้างศกัยภาพของพนกังานขายและ

การพฒันาศกัยภาพของพนกังานขาย โดยมีแนวทางในการปฏิบติังานดงัน้ี 

 ขั้นตอนท่ี 1 การก าหนดวิสัยทศัน์ ภารกิจ และกลยทุธ์การดาเนินธุรกิจขององคก์รเป็น

แนวความคิดการบริหารเชิงกลยทุธ์ ท่ีมีการบริหารงาน เพื่อใหส้ามารถบรรลุถึงเป้าหมายในอนาคต

การบริหารงานเชิงกลยทุธ์ เป็นเร่ืองของการจดัการเก่ียวกบัการตดัสินใจ และการปฏิบติังานเพื่อให้

สามารถแข่งขนักบัการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดลอ้มภายนอกและสามารถด าเนินงานในระยะยาว 

 ขั้นตอนท่ี 2 การวิเคราะห์และประเมินจุดแขง็ จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค การ

วิเคราะห์และประเมินจุดแขง็ จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคหรือ SWOT Analysis เป็นการวิเคราะห์

สภาพแวดลอ้มทั้งภายนอกและภายในอยา่งละเอียด เพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงขอ้มูลเก่ียวกบัแหล่งท่ีมาและ

ศกัยภาพสภาพแวดลอ้มทางการแข่งขนั อนัเป็นส่วนส าคญัท่ีจะน าไปใชใ้นการออกแบบการพฒันา 
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 ขั้นตอนท่ี 3 การวิเคราะห์และจดัท าศกัยภาพหลกั ซ่ึงแหล่งขอ้มูลในการวิเคราะห์และ

ออกแบบศกัยภาพสามารถหาไดจ้ากขอ้มูลท่ีมีอยู ่หรือการใชบ้ริการจากบริษทัท่ีปรึกษาภายนอก

องคก์ร 

 ขั้นตอนท่ี 4 การก าหนดแนวทางการประเมินศกัยภาพของพนกังานขาย 

 ขั้นตอนท่ี 5 การน าผลการประเมินไปจดัท าแผนใหส้อดคลอ้งกบัส่ิงท่ีก าหนดไว ้

การแบ่งระดับของศักยภาพของพนักงานขาย 
การแบ่งระดบัของศกัยภาพของพนกังานขาย หมายถึง การก าหนดวา่ศกัยภาพของ

พนกังานขายแต่ละตวัแบ่งออกเป็นก่ีระดบั (จากระดบัต ่าสุดจนถึงระดบัสูงสุด) และก าหนด
รายละเอียดของพฤติกรรมท่ีคาดหวงัในแต่ละระดบัใหช้ดัเจน 

ณรงคว์ิทย ์แสนทอง (2550, หนา้ 50) กล่าวถึง หลกัเกณฑก์ารแบ่งระดบัของศกัยภาพ
ของพนกังานขายดงัน้ี 

 1. แบ่งระดบัออกเป็น 5 ระดบัเหมือนกนัหมด การแบ่งระดบัของศกัยภาพของ
พนกังานขายโดยทัว่ไปมกัจะแบ่งออกเป็น 5 ระดบัเหมือนกนัทุกตวั 

2. แบ่งระดบัตามลกัษณะของศกัยภาพของพนกังานขายแต่ละตวั ไม่มีการก าหนดวา่
ศกัยภาพของพนกังานขายทุกตวัตอ้งมี 5 ระดบั ทั้งน้ีขึ้นอยูก่บัลกัษณะของศกัยภาพตวันั้นๆ บางตวั
แบ่งออกเป็น 4 ระดบั บางตวัแบ่งออกเป็น 5 ระดบั ในขณะท่ีบางตวัแบ่งออกเป็น 6 ระดบั หรือ
อาจจะแบ่งมากนอ้ยกวา่น้ีก็ได ้ 

 3. แบ่งตามระดบัพนกังานและสายการบงัคบับญัชาในองคก์ร บางองคก์รไดแ้บ่ง
ศกัยภาพของพนกังานขายโดยการพิจารณาจากระดบัชั้นการบงัคบับญัชาในองคก์ร เช่น องคก์รมี
การแบ่งพนกังานออกเป็น 4 ระดบั คือ ระดบับริหาร ระดบัจดัการ ระดบับงัคบับญัชา และระดบั
ปฏิบติัการ จึงแบ่งระดบัของศกัยภาพของพนกังานขายแต่ละตวัออกเป็น 4 ระดบัเช่นกนั ทั้งน้ี
เพื่อใหเ้กิดความสะดวกในการน าไปก าหนดและประยกุต์ 
 

แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัคุณสมบัติของนักขาย 
ความหมายของนักการขาย  
ณรงค ์นนัทวิจิตร (2552, อา้งถึงใน ชมพูนุช คนัทะชมภู, 2557, หนา้ 6) กล่าววา่ นกัขาย 

หมายถึง บุคคลท่ีรับผิดชอบในการติดต่อ แสวงหาลูกคา้ เสนอขาย กระตุน้ใหลู้กคา้ 
เกิดความตั้งใจและตดัสินใจซ้ือ ใหบ้ริการก่อนและหลงัการขาย รวมถึงการใหค้  าแนะน าลูกคา้      
ในองคก์ารซ่ึงประกอบดว้ยพนกังานขายมากกวา่หน่ึงคนจึงจดัตั้ง หน่วยงานขาย (Sales force) ซ่ึง
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หมายถึง กลุ่มของพนกังานขายตั้งแต่หน่ึงคนขึ้นไปท่ีรับผิดชอบในการติดต่อ แสวงหาลูกคา้ เสนอ
ขาย ตลอดจนใหบ้ริการก่อนและหลงัการขายแก่ลูกคา้  

จิตตินนัท ์นนัทไพบูลย ์(2555, หนา้ 34) กล่าววา่ นกัขาย หมายถึง การด าเนินธุรกิจจะไม่
เกิดการสร้างก าไรใหแ้ก่ผูป้ระกอบการไดเ้ลย หากขาดซ่ึงขั้นตอนการขายไป โดย การขาย (Selling) 
คือ การน าเสนอสินคา้หรือบริการใหแ้ก่ลูกคา้ไดพ้บเห็นเป็นท่ีรู้จกัและเชิญชวน ให้ผูส้นใจท าการ
ซ้ือขายสินคา้ในเครือขององคก์ร ซ่ึงนอกจากน้ีการขายยงันบัเป็นกิจกรรมอยา่งหน่ึงของการตลาด 
รวมถึงยงัเป็นกลไกท่ีมีความส าคญัต่อการตลาดมาก เน่ืองจากเป็น กระบวนการท่ีก่อให้เกิดความ
เปล่ียนแปลงดา้นกรรมสิทธ์ิ ทั้ง สินคา้และบริการ ผูข้ายหรือผูผ้ลิตไปจนถึงผูซ้ื้อหรือผูบ้ริโภค     
ดว้ยเช่นกนั 

ธีรกิติ นวรัตน ณ อยธุยา (2557, หนา้ 52) กล่าววา่ นกัขาย หมายถึง การขายโดยพนกังาน
ขาย ในรูปแบบของการติดต่อส่ือสารระหวา่งบุคคลต่อบุคคล เรียกวา่เป็นการส่ือสาร 2 ทางโดย
พนกังานขายจะตอ้งคน้หาความตอ้งการ 

Koller (1997, p. 604) กล่าววา่ นกัขาย หมายถึง การขายท่ีผูข้ายติดต่อเผชิญหนา้กนักบั    
ผูซ้ื้อท่ีมุ่งหวงัหน่ึงคน หรือมากกวา่ โดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อเสนอขายผลิตภณัฑห์รือบริการ เพื่อตอบ
ขอ้ซกัถาม และเพื่อใหไ้ดรั้บใบสั่งซ้ือ  

Jackson & Hisrich (1996, p. 287) กล่าววา่ นกัขาย หมายถึง การขายโดยพนกังาน เพราะ
การขายจ าเป็นตอ้งมีการเขา้ถึงลูกคา้ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ดว้ยเหตุน้ีจึงจ าเป็นตอ้งมีพนกังานขาย
ท่ีคอยตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งทัว่ถึง โดยการติดต่อส่ือสารระหวา่งบุคคลต่อ
บุคคล เรียกวา่เป็นการส่ือสาร 2 ทาง ท่ีพนกังานขายจะตอ้งคน้หาความตอ้งการของลูกคา้ใหไ้ด ้
เพื่อท่ีพนกังานจะไดต้อบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งตรงจุดมากท่ีสุด 

สรุปไดว้า่ กล่าววา่ นกัขาย หมายถึง  การขายโดยพนกังานขาย ในรูปแบบของการ
ติดต่อส่ือสารระหวา่งบุคคลต่อบุคคล 

กระบวนการขาย 
นิติพล ภูตะโชติ (2556, หนา้ 1299 - 131) กล่าวถึงขั้นตอนของกระบวนการขาย แบ่งได้

ตามขั้นตอนดงัน้ี 
 1.  การแสวงหาลูกคา้ท่ีคาดหวงั (Prospecting) หมายถึง วิธีการเพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงช่ือ

บุคคลหรือรายช่ือสถาบนัผูท่ี้มีโอกาสจะเป็นลูกคา้ในอนาคต แหล่งท่ีมาของรายช่ือลูกคา้ท่ีคาดหวงั
มีดงัน้ี 
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 2.  การกลัน่กรองลูกคา้ (Screening) เม่ือพนกังานขายรวบรวมรายช่ือลูกคา้ท่ีคาดหวงั
ไดแ้ลว้ ขั้นตอนต่อไปคือ การเลือกหรือกลัน่กรองหาบุคคลท่ีมีคุณสมบติัและมีศกัยภาพมากพอท่ีจะ
เป็นลูกคา้ท่ีแทจ้ริง ปัจจยัท่ีจะก าหนดลูกคา้ท่ีแทจ้ริง  

คุณสมบัติของพนักงานขาย 
นพรัตน์ ภูมิวุฒิสาร (2558, หนา้ 12 - 14) กล่าววา่ คุณสมบติัของพนกังานในดา้นความรู้ 

มีดงัน้ี 
 1. ความรู้เก่ียวกบักิจการ (Company’s knowledge) คือ การเรียนรู้รายละเอียดเก่ียวกบั

ประวติัความเป็นมา ลกัษณะโครงสร้าง ลกัษณะการบริหารงาน นโยบายของกิจการและกฎระเบียบ
ขอ้บงัคบัของกิจการ ช่วยให้พนกังานขายปฏิบติัหนา้ท่ีไดอ้ยา่งถูกตอ้ง และสามารถสร้างภาพพจน์ท่ี
ดีแก่กิจการในการติดต่อลูกคา้ พนกังานขายคือเงาของบริษทั ความดี ความประทบัใจ ความ
ผิดพลาดทั้งหมดจึงตกอยูก่บัพนกังานขายแก่เพียงผูเ้ดียว เม่ือพนกังานขายออกไปพบลูกคา้พนกังาน
ขายไม่ไดไ้ปตวัคนเดียว แต่หมายถึงพนกังานขายไดน้าเอบริษทัติดตวัไปดว้ย ลูกคา้จะมิไดม้องวา่
พนกังานขายคือนายแดง นายสมบติั เป็นตน้ แต่เขามองวา่คุณคือตวัแทนของบริษทัพนกังานขายจึง
ตอ้งศึกษาเร่ืองราวต่าง ๆ ของบริษทัใหล้ะเอียด หวัหอ้ท่ีตอ้งศึกษา  

2. ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์(Product knowledge) พนกังานขายท่ีประสบความส าเร็จ
ในอาชีพขาย จะตอ้งมีทกัษะเก่ียวกบัผลิตภณัฑห์รือบริการเป็นอยา่งดี มีความเช่ือมัน่ มีความ
กระตือรือร้น สามารถตอบค าถามลูกคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง แม่นย  าดว้ยบุคลิกภาพท่ีสร้างความเช่ือถือ
เป็นท่ีประทบัใจต่อลูกคา้ โดยยดึมัน่หลกัการท่ีวา่ การขาย คือการใหค้วามรู้แก่ลูกคา้ไม่มีอะไร
เท่ากบัการท่ีพนกังานขายมีความรอบรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑจ์ะเป็นพนกังานขายท่ีดีไม่ได ้ถา้ไม่
สามารถอธิบายใหลู้กคา้ฟังได ้ลูกคา้ก็จะหมดความมัน่ใจ ดงันั้นรายละเอียดของแต่ละผลิตภณัฑ์
ยอ่มแตกต่างกนั ขึ้นอยูก่บัชนิดของผลิตภณัฑน์ั้น ๆ พนกังานขายจะตอ้งมีทกัษะเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์
ท่ีเสนอขาย  

3. ความรู้เก่ียวกบัลูกคา้ หมายถึง การเรียนรู้ถึงจิตใจของลูกคา้แต่ละราย (Learn what 
each prospects has in mind) สาเหตุในการตดัสินใจซ้ือ ผลประโยชน์ท่ีลูกคา้ตอ้งการ แลว้จดัหา
สินคา้หรือบริการมาตอบสนองความตอ้งการใหลู้กคา้ไดรั้บความพึงพอใจมากท่ีสุด ความจ าเป็น
และความตอ้งการเป็นส่ิงท่ีคนเราหวงัจะไดรั้บความพึงพอใจจากการซ้ือตามความสามารถทาง
ร่างกายและจิตใจ เหตุผลประการหน่ึงท่ีทาใหค้นเราตดัสินใจ คือการไดรั้บส่ิงกระตุน้หรือแรงจูงใจ
ส่ิงนั้นเรียกวา่ “สาเหตุซ้ือ” (Buying motives) ดงันั้นการตดัสินใจซ้ือทุกคร้ังจะตอ้งเรียนรู้ถึงสาเหตุ
การซ้ือลูกคา้บางรายอาจแสดงออกใหท้ราบวา่ อะไรคือสาเหตุ แต่บางรายก็ไม่แสดงออกมา 
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พนกังานขายจะตอ้งใชค้วามพยายามสังเกต ผลประโยชน์ท่ีลูกคา้ตอ้งการ ความพึงพอใจ แลว้เติม
ความจ าเป็นลงไปวา่ลูกคา้สมควรท่ีจะใชสิ้นคา้ชนิดน้ีเพื่ออะไร 

4. ความรู้เก่ียวกบัคู่แข่ง (Competition knowledge) พนกังานจ าเป็นตอ้งมีความรู้ใน
เร่ืองคู่แข่งขนัเป็นอยา่งมาก ไม่วา่จะเป็นเร่ืองเก่ียวกบักิจการของคู่แข่ง ตวัสินคา้ นโยบายการตลาด 
การขาย ตลอดจนลกัษณะผูบ้ริโภคของคู่แข่งขนั เพื่อท่ีจะใชเ้ป็นขอ้มูลประกอบการขาย การสาธิต
สินคา้และการโตแ้ยง้กบัลูกคา้ เน่ืองจากพนกังานขายจะตอ้งสามารถช้ีแจงอธิบายจนลูกคา้เกิดความ
เขา้ใจ ความพึงพอใจในท่ีสุด ถา้เปรียบกบัการท าศึกสงครามพนกังานขายท่ีเตรียมพร้อมมาเป็นอยา่ง
ดีแลว้ ยอ่มมีโอกาสรบชนะขา้ศึกไดม้ากกวา่ 

5. ความรู้เก่ียวกบัตวัเอง (Yourself knowledge) พนกังานขายท่ีจะประสบความส าเร็จ
จะตอ้งพฒันาตนเองอยูเ่สมอ ตอ้งมีการศึกษา การเรียนรู้ ฝึกอบรมเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการ
ท างาน ตอ้งรู้จกัปรับปรุงตนเองใหเ้ขา้กบัคนท่ีไปพบ รู้จกัการสนทนาเรียกร้องความสนใจจากลูกคา้ 
ตอ้งรู้จกัจงัหวะการคุย การฟัง มีความเขา้ใจในส่ิงต่างๆ เป็นอยา่งดี เม่ือพนกังานขายไดผ้า่นอาชีพ
ขายมาระยะหน่ึง ก็สามารถเรียนรู้จากประสบการณ์ จากพนกังานขายขายคนอ่ืนๆ จากลูกคา้และผูท่ี้
ไปพบปะมา ท าใหส้ามารถนาเอาความรู้ท่ีไดเ้รียน ไดฝึ้กอบรมคน้ควา้ศึกษามาใชใ้นการพฒันา
บุคลิกลกัษณะและกิริยาท่าทางของพนกังานใหดี้ขึ้น 

6. ความรู้เก่ียวกบัเทคนิคการขาย (Selling techniques knowledge) กระบวนการขาย
หรือเทคนิคการขายประกอบ เทคนิคการแสวงหาลูกคา้ เทคนิคการเตรียมตวัก่อนพบลูกคา้ เทคนิค
การเขา้พบและการเสนอขาย เทคนิคการสาธิตสินคา้ เทคนิคการเผชิญขอ้โตแ้ยง้ และเทคนิคการปิด
การขายและติดตามผล 

Jackson & Hisrich (1996, pp. 287-290) กล่าววา่ พนกังานขายท่ีจะประสบความส าเร็จ
ประกอบดว้ยคุณสมบติัหลกัดงัน้ี  

 1. ดา้นบุคลิกภาพ เป็นองคป์ระกอบท่ีส าคญัท่ีสุดของพนกังานขายท่ีประสบ 
ความส าเร็จ ลกัษณะบุคลิกภาพดงักล่าว ไดแ้ก่ การมีวินยัในตนเอง (Self-discipline) ความฉลาด
(Intelligence) การมีความคิดสร้างสรรค ์(Creativity) มีความยดืหยุน่ (Flexibility) การรู้จกัปรับตวั 
(Adaptability) มีแรงจูงใจในตนเอง (Self-motivated) มีความอดทน (Persistent) มีท่าทางสง่างาม 
(Personable) และไวว้างใจได ้(Dependable) ทกัษะดา้นการวิเคราะห์  

 2. ดา้นศิลปะการขาย พนกังานควรมีความรู้พื้นฐานในดา้นศิลปะการขายและตอ้ง
พฒันาทกัษะอ่ืนๆ ท่ีช่วยในการขาย เช่น ทกัษะดา้นการส่ือสาร (Communication skills) ทกัษะดา้น
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การวิเคราะห์ (Analytical skills) ทกัษะดา้นการจดัการ (Organization skills) และทกัษะดา้นการ
บริหาร (Time management skills)  

 3. ดา้นความรู้ คือ มีความรู้ในตวัสินคา้ (Product knowledge) ความรู้ ความเขา้ใจใน
ตวัลูกคา้ (Customer knowledge) ความรู้เก่ียวกบัคู่แข่ง (Knowledge of the competitor) และทกัษะ
เก่ียวกบับริษทั (Knowledge of company) 

Kolter (1997, p. 661) กล่าวถึง คุณลกัษณะ 2 ประการ ท่ีเป็นเกณฑ ์จะใชใ้นการท านาย
ผลการปฏิบติังานของพนกังานได ้คือตอ้งมีคุณสมบติัพื้นฐาน 2 ประการ คือความสามารถในการ
รับความรู้สึกของลูกคา้ และความตอ้งการอยา่งแรงกลา้ท่ีจะท าการขายของพนกังานขาย 

สรุปไดว้า่ คุณลกัษณะของพนกังานขาย ประกอบดว้ย 1) ดา้นบุคลิกภาพ  2) ดา้นศิลปะ
การขาย และ3) ดา้นความรู้ 

แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัทักษะการขายของนักขาย 
ความสามารถในการปฏิบัติงานด้านความรู้ 

พจนานุกรมฉบบัราชบณัฑิตยสถาน 2542 (2546, หนา้ 57) ไดนิ้ยามความหมายไวว้า่ 
ความรู้ คือส่ิงท่ีสั่งสมมาจากการศึกษาเล่าเรียน การคน้ควา้หรือจากประสบการณ์ รวมทั้ง
ความสามารถเชิงปฏิบติัและทกัษะ ความเขา้ใจหรือสารสนเทศท่ีไดรั้บมาจากประสบการณ์         
องคว์ิชาในแต่ละสาขา 

ความรู้ หมายถึง สารสนเทศท่ีผา่นกระบวนการคิดเปรียบเทียบ เช่ือมโยงกบัความรู้อ่ืนจน
เกิดเป็นความเขา้ใจและน าไปใชป้ระโยชน์ในการสรุปและตดัสินใจในสถานการณ์ต่างๆ โดยไม่
ก าหนดช่วงเวลา (ส านกังาน ก.พ.ร. และสถาบนัเพิ่มผลผลิตแห่งชาติ, 2556, หนา้ 8) 

กลัยารัตน์ ธีระธนชยักุล (2558, หนา้ 37) กล่าววา่ ความรู้ หมายถึง ส่วนผสมของกรอบ
ประสบการณ์ คุณค่า สารสนเทศ ท่ีเป็นสภาพแวดลอ้มและกรอบการท างานส าหรับการประเมิน 
และรวมกนัของประสบการณ์และสารสนเทศใหม่  

Good (1973, p. 325) กล่าววา่ ความรู้ หมายถึง ความรู้เป็นการประมวลประสบการณ์ต่างๆ 
ท่ีบุคคลไดรั้บจากการศึกษา ขอ้เทจ็จริง ปรากฏการณ์และรายละเอียดต่างๆ โดยผา่นการรวบรวม
และสะสมไว ้

สรุปไดว้า่ ความรู้ (Knowledge) หมายถึง สารสนเทศท่ีน าไปสู่การปฏิบติั เป็นเน้ือหา
ขอ้มูลซ่ึงประกอบดว้ยขอ้เทจ็จริง ความคิดเห็น หลกัการ รูปแบบ กรอบความคิด หรือขอ้มูลอ่ืนๆ 
ซ่ึงอาจจะรวมไปถึงความสามารถในการน าส่ิงนั้นไปใชเ้พื่อเป้าหมายบางประการ 

http://www.im2market.com/2015/11/14/2031
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แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัทักษะการขายของนักขาย 

นพรัตน์ ภูมิวุฒิสาร (2558, หนา้ 30 - 31)  กล่าวถึง ทกัษะของพนกังานขายในดา้นความรู้ 
มีดงัน้ี 

4.1 ทกัษะเก่ียวกบัอุตสาหกรรม หมายถึง  พนกังานขายตอ้งมีทกัษะในการเลือกขอ้มูล
เก่ียวกบัผลิตภณัฑท่ี์จะน าเขา้ไปน าเสนอขายใหก้บัอุตสาหกรรมนั้นๆ และมีความเช่ียวชาญในการ
ทราบถึงแนวโนม้การพฒันาความกา้วหนา้ของอุตสาหกรรม รวมถึง ปัจจยัต่างๆ ท่ีอาจมีผลกระทบ
ต่ออุตสาหกรรม ซ่ึงอาจจะท าใหลู้กคา้บางรายมีความส าคญัลดลง และในท านองเดียวกนัอาจจะมี
ลูกคา้ใหม่ ๆ เขา้มาซ่ึงมีแนวโนม้ความส าคญัมากขึ้นในอนาคต 

4.2 ทกัษะเก่ียวกบัการแข่งขนั หมายถึง  พนกังานขายตอ้งมีทกัษะในการวางแผนและ
รู้ทิศทางสถานการณ์ทางการตลาดปัจจุบนัเพื่อวางกลยทุธ์ใหไ้ดเ้ปรียบเหนือคู่แข่งขนัในพื้นท่ีการ
ขาย และทราบถึงขอ้มูลคู่แข่งขนัในพื้นท่ีการขาย และมีการวางแผนการขายไดอ้ยา่งเหมาะสม อีก
ทั้งตอ้งทราบถึงสถานการณ์และวิธีการขายของคู่แข่งขนัรวมถึงแนวทางการน าเสนองานขายของ
คู่แข่งดว้ย 

4.3 ทกัษะเก่ียวกบับริษทั หมายถึง พนกังานขายตอ้งมีทกัษะในการศึกษาจุดแขง็และ
โอกาสของบริษทัเหนือกวา่บริษทัอ่ืนๆอยา่งเป็นเอกลกัษณ์และสามารถน าเสนอขอ้มูลของบริษทัต่อ
ลูกคา้ เพื่อใหลู้กคา้เกิดความเขา้ใจและทราบถึงผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์จนเกิดความสนใจและความ
ภกัดีต่อบริษทั 

4.4 ทกัษะเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์หมายถึง พนกังานขายตอ้งมีทกัษะการน าเสนอขาย
ผลิตภณัฑอ์ยา่งสมบูรณ์ ซ่ึงเป็นส่ิงจ าเป็นถา้บุคคลนั้นตอ้งการท่ีจะกา้วหนา้ในอาชีพขาย พนกังาน
ขายท่ีประสบความส าเร็จในงานขายมากท่ีสุดคือผูท่ี้สามารถส่ือสารคุณค่าของผลิตภณัฑท่ี์เสนอขาย
ไปยงัผูค้าดหวงัไดดี้ท่ีสุด  

4.5 ทกัษะเก่ียวกบัตลาดและลูกคา้ หมายถึง พนกังานขายตอ้งมีทกัษะในการปรับตวั
และทนัต่อสถานการณ์ตลาดในอุตสาหกรรมของผลิตภณัฑท่ี์ขายในปัจจจุบนั เพื่อจะไดมี้ขอ้มูล
ประกอบในการวางแผนการขายก่อนท่ีจะออกไปพบลูกคา้ 

4.6 ทกัษะเก่ียวกบัเทคนิคการขาย หมายถึง พนกังานขายตอ้งมีทกัษะในการวาง
แผนการขายก่อนท าการขายผลิตภณัฑ ์เพื่อความเหมาสมกบักลุ่มอุตสาหกรรม และมีวิธีการท่ีจะ
ขายวา่ควรปฏิบติัอยา่งไรจึงจะสามารถเพิ่มยอดขายใหก้บับริษทั และสามารถประสบความส าเร็จได้
ตามแผนการขาย 
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4.7 ทกัษะเก่ียวกบัการเจรจาต่อรอง หมายถึง พนกังานขายตอ้งมีทกัษะในการเจรจา
การขายกบัทางลูกคา้ ซ่ึงทั้งสองฝ่ายจะตอ้งตกลงราคา และเง่ือนไขในการขายอ่ืนๆ พนกังานขาย
ตอ้งพยายามสร้างขอ้ตกลงในการซ้ือขายท่ีเป็นท่ีน่าพึงพอใจต่อทั้งสองฝ่าย เพื่อปิดการขาย และท า
ใหลู้กคา้มีการสั่งซ้ือ  

 

แนวคิด และทฤษฎีเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด  
ความหมายส่วนประสมทางการตลาด 

ชยัสมพล ชาวประเสริฐ (2553, หนา้ 28) กล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง  
เป็นเคร่ืองมือทางการตลาด ท่ีใชด้ าเนินงานในตลาดเป้าหมายใหบ้รรลุวตัถุประสงค ์แบ่งออกเป็น 4 
กลุ่ม เรียกวา่ 4 P’s ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด 

จิตตินนัท ์นนัทไพบูลย ์(2555, หนา้ 45) กล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง  
เป็นตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ้ซ่ึงบริษทัใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่
กลุ่มเป้าหมาย 

ธีรกิติ นวรัตน ณ อยธุยา (2557, หนา้ 45) กล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง  
ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
หรือท่ีเรียกวา่ 4 P’s 

นพรัตน์ ภูมิวุฒิสาร (2558, หนา้ 38) กล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง  เป็น
เคร่ืองมือทางการตลาด ท่ีใชด้ าเนินงานในตลาดเป้าหมายใหบ้รรลุวตัถุประสงค ์แบ่งออกเป็น 4 
กลุ่ม เรียกวา่ 4 P’s ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด 

Kotler (2002, p. 14) กล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง เป็นกลุ่มของเคร่ืองมือ
ทางการตลาดท่ีองคก์รใชใ้นการปฏิบติัตามวตัถุประสงคท์างการตลาดกลุ่มเป้าหมาย 

สรุปไดว้า่ ส่วนประสมทางการตลาดหมายถึงตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ้ซ่ึงเป็น
กลุ่มของเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีองคก์รใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการแก่ลูกคา้
กลุ่มเป้าหมาย 

ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของธุรกจิ 

ธีรกิติ นวรัตน ณ อยธุยา (2557, หนา้ 42) กล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาดส าหรับ
ธุรกิจบริการ ประกอบดว้ยปัจจยั 7 ประการ (Marketing Mix หรือ 7P’s) ดงัต่อไปน้ี 
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 1.  ผลิตภณัฑ ์(Product) การพิจารณาเก่ียวกบัผลิตภณัฑบ์ริการ จะตอ้งพิจารณาถึง
ขอบเขตของบริการ คุณภาพของบริการ ระดบัชั้นของการบริการ ตราสินคา้ สายการบริการการ
รับประกนัและการบริการ หลงัการขายนั้นคือส่วนประสมดา้นผลิตภณัฑบ์ริการจะตอ้งครอบคลุม
ขอบข่ายท่ีกวา้ง เช่น สังคมภายในอาคารเลก็ๆ อาคารเดียว จนกระทัง่จุดใหญ่ท่ีสุดในประเทศ หรือ
จากร้านอาหารขนาดเลก็ไปจนกระทัง่หอ้งอาหารของโรงแรมระดบัส่ีดาว 

 2. ราคา (Price) การพิจารณาดา้นราคานั้นจะตอ้งรวมถึงระดบัราคา ส่วนลดเงิน
ช่วยเหลือค่านายหนา้ และเง่ือนไขการช าระเงิน สินเช่ือการคา้ เน่ืองจากราคามีส่วนในการใหบ้ริการ
ต่างๆ มีความแตกต่างกนัและมีผลต่อผูบ้ริโภคในการรับรู้ถึงคุณค่าท่ีไดรั้บจากบริการโดยเทียบ
ระหวา่งราคา และคุณภาพของบริการ 

 3. การจดัจ าหน่าย (Place) ท่ีตั้งของผูใ้หบ้ริการและความยากง่ายในการเขา้ถึง เป็นอีก
ปัจจยัท่ีส าคญัของตลาดบริการ ทั้งน้ีความยากง่ายในการเขา้ถึงบริการนั้นมิใช่แต่เฉพาะการเนน้ทาง
กายภาพเท่านั้น แต่ยงัรวมถึงการติดต่อส่ือสาร ดงันั้นประเภทช่องทางการจดัจ าหน่ายและความ
ครอบคลุมจะเป็นปัจจยัส าคญัต่อการเขา้ถึงบริการอีกดว้ย 

 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) การส่งเสริมการตลาดรวบรวมวิธีการท่ี
หลากหลายของการส่ือสารกบัตลาดต่างๆ ไม่วา่จะผา่นการโฆษณา กิจกรรมการขายโดยบุคคล
กิจกรรมส่งเสริมการขายและรูปแบบอ่ืนทั้งทาตรงสู่สาธารณและทางออ้มผา่นส่ือ เช่น                  
การประชาสัมพนัธ์ 

 5. บุคลากร (People) จะครอบคลุม 2 ประเด็น ดงัน้ี บทบาทของบุคลากร ส าหรับ
ธุรกิจบริการ ผูใ้หบ้ริการนอกจากจะท าหนา้ท่ีผลิตบริการแลว้ ยงัตอ้งท าหนา้ท่ีขายผลิตภณัฑบ์ริการ
ไปพร้อมๆ กนัดว้ย การสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้มีส่วนจ าเป็นอยา่งมากส าหรับการบริการ
ความสัมพนัธ์ระหวา่งลูกคา้ดว้ยกนั คุณภาพการบริการของลูกคา้รายหน่ึงอาจมี ผลมาจากลูกคา้   
รายอ่ืนแนะน ามา ตวัอยา่งท่ีเกิดขึ้น เช่น กลุ่มลูกทวัร์หรือลูกคา้ จากร้านอาหารท่ีบอกต่อกนัไป แต่
ปัญหาหน่ึงท่ีผูบ้ริหารการตลาดจะพบก็คือการควบคุมระดบัคุณภาพการบริการใหอ้ยูใ่นระดบัคงท่ี 

 6. กระบวนการ (Process) ในกลุ่มธุรกิจบริการ กระบวนการในการส่งมอบบริการมี
ความส าคญัเช่นเดียวกบัเร่ืองทรัพยากรมนุษย ์แมว้า่ผูใ้หบ้ริการจะมีความสนใจดูแลลูกคา้อยา่งดีก็
ไม่สามารถแกปั้ญหาลูกคา้ไดท้ั้งหมด เช่น การเขา้แถวรอ ระบบการส่งมอบบริการจะครอบคลุมถึง
นโยบายและกระบวนการท่ีน ามาใช ้ระดบัการใชเ้คร่ืองจกัรกลในการใหบ้ริการอ านาจตดัสินใจของ
พนกังาน การท่ีมีส่วนร่วมของลูกคา้ในกระบวนการใหบ้ริการ อยา่งไรก็ตามความส าคญัของ
ประเด็นปัญหาดงักล่าวไม่เพียงแต่จะส าคญัต่อฝ่ายปฏิบติัการเท่านั้น แต่ยงัมีความส าคญัต่อฝ่าย
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การตลาดดว้ย เน่ืองจากเก่ียวขอ้งกบัความพอใจท่ีลูกคา้ไดรั้บ ซ่ึงสามารถเห็นไดว้า่การจดัการทาง
การตลาดตอ้งใหค้วามสนใจในเร่ืองของกระบวนการให้บริการและการน าส่งดงันั้นส่วนประสม
การตลาดควรครอบคลุมถึงประเด็นของกระบวนการน้ีดว้ย 

 7. ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) มีธุรกิจบริการจ านวนไม่มากนกัท่ีน า
ลกัษณะทางภายภาพเขา้มาใชใ้นการก าหนดกลยทุธ์การตลาด แมว้า่ลกัษณะทางกายภาพจะเป็น
ส่วนประกอบท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้หรือผูใ้ชบ้ริการก็ตาม ท่ีปรากฏใหเ้ห็นส่วนใหญ่จะ
เป็นการสร้างสภาพแวดลอ้ม การสร้างบรรยากาศการเลือกใชสี้ แสง และเสียงภายในร้าน เป็นตน้ 
หรือใชล้กัษณะทางกายภาพเพื่อสนบัสนุนการขาย เช่น ยีห่อ้และคุณภาพของรถของบริษทัใหเ้ช่ารถ
ถุงส าหรับใส่เส้ือผา้ซกัแหง้ตอ้งสะอาด เป็นตน้ 

ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า (7C’s) 

สาคร สุขศรีวงศ(์2562, หนา้ 89 - 90 ) กล่าววา่ ธุรกิจจะตอ้งตอบสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้ ส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 7 ตวั ท่ีกล่าวมาเป็นมุมมองของธุรกิจท่ีใหบ้ริการ การท่ีจะ
บริหารการตลาดของธุรกิจใหป้ระสบความส าเร็จนั้น จะตอ้งพิจารณาถึงส่วนประสมทางการตลาด
ในมุมมองของลูกคา้ดว้ย ซ่ึงส่วนประทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้ (7C’s) สรุปไดว้า่  

 1. คุณค่าท่ีลูกคา้จะไดรั้บ (Customer Value) ลูกคา้จะเลือกใชบ้ริการอะไรหรือกบัใคร
ส่ิงท่ีลูกคา้ใชพ้ิจารณาเป็นหลกัคือ คุณค่าหรือคุณประโยชน์ต่างๆ ท่ีจะไดรั้บเม่ือเทียบกบัเงินท่ีจ่าย 
ดงันั้นธุรกิจตอ้งเสนอเฉพาะการบริการท่ีตอบสนองต่อความตอ้งการลูกคา้ไดอ้ยา่งแทจ้ริง 

 2. ตน้ทุน (Cost to Customer) ตน้ทุน หรือเงินลูกคา้ยนิดีท่ีจะจ่าย ส าหรับบริการนั้น
ตอ้งคุม้ค่ากบัการบริการท่ีจะได ้หากลูกคา้ยนิดีจ่ายในราคาสูงแสดงวา่ความคาดหวงัในบริการนั้น
ยอ่มสูงดว้ย ดงันั้นการตั้งราคาค่าการบริการธุรกิจ จะตอ้งหาราคาท่ีลูกคา้ยนิดีท่ีจะจ่ายใหไ้ด ้เพื่อน า
ราคานั้น ไปใชใ้นการลดค่าใชจ่้ายต่างๆ ท าใหส้ามารถเสนอบริการในราคาท่ีลูกคา้ยอมรับได ้

 3. ความสะดวก (Convenience) ลูกคา้จะใชบ้ริการกบัธุรกิจใด ธุรกิจนั้นจะตอ้งสร้าง
ความสะดวกใหลู้กคา้ไม่วา่จะเป็นการติดต่อสอบถามขอ้มูลและการไปใชบ้ริการ หากลูกค้าไป
ติดต่อใชบ้ริการไดไ้ม่สะดวก ธุรกิจจะตอ้งท าหนา้ท่ีสร้างความสะดวกดว้ยการใหบ้ริการถึงท่ีบา้น
หรือท่ีท างานลูกคา้ 

 4. ความสบาย (Comfort) ส่ิงแวดลอ้มของการใหบ้ริการ ไม่ว่าจะเป็นอาคาร
เคาน์เตอร์บริการ ห้องน ้า ทางเดิน ป้ายประชาสัมพนัธ์ต่างๆ จะตอ้งสร้างความสบายตาและความ
สบายใจใหลู้กคา้ โดยเฉพาะหากลูกคา้มาใชบ้ริการประเภทหรูหราฟุ่ มเฟือย ส่ิงเหล่านั้นจะตอ้งท า
ใหค้วามทุกขใ์จและความสบายกายไดบ้รรเทาเบาบางลง เช่น การนัง่ฟังเพลงของลูกคา้ 
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 5. การติดต่อส่ือสาร (Communication) ลูกคา้ยอ่มตอ้งการไดรั้บข่าวสารอนัเป็น
ประโยชน์จากธุรกิจ ในขณะเดียวกนัลูกคา้ก็ตอ้งการติดต่อธุรกิจเพื่อใหข้อ้มูลความเห็นหรือขอ้
ร้องเรียน ธุรกิจจะตอ้งจดัหาส่ือท่ีเหมาะสมกบัลูกคา้เป้าหมาย เพื่อการใหแ้ละรับขอ้มูลความเห็น
จากลูกคา้ ดงันั้นการส่งเสริมการตลาดทั้งหลายจะไม่ประสบความส าเร็จเลยหากการส่ือสารลม้เหลว 

 6. การดูแลเอาใจใส่ (Caring) ลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการไม่วา่จะเป็นบริการท่ีจ าเป็นหรือ
บริการท่ีฟุ่ มเฟือย เช่น ดา้นความงาม ลูกคา้ตอ้งการการเอาใจใส่ดูแลเป็นอยา่งดีจากผูใ้หบ้ริการ
ตั้งแต่เร่ิมกา้วเทา้แรกเขา้มาจนถึงกา้วออกจากร้านนั้น ไม่วา่จะเป็นคร้ังแรกหรือคร้ังใดของการใช้
บริการก็ตาม หรือไม่วา่จะเป็นพนกังานผูใ้ดท่ีใหบ้ริการก็ตาม 

 7. ความส าเร็จในการตอบสนองความตอ้งการ (Completion) ลูกคา้มุ่งหวงัใหไ้ดรั้บ
การตอบสนองความตอ้งการอยา่งสมบูรณ์แบบ ไม่วา่จะเป็นการบริการตดัผม ผมท่ีออกมาจะตอ้งมี
ความเรียบร้อยตรงกบัความตอ้งการลูกคา้ หรือการเขา้รักษาอาการป่วยไม่วา่ในโรงพยาบาลใด
อาการป่วยจะตอ้งหาย ในแต่ละธุรกิจบริการแมข้ั้นตอนการใหบ้ริการจะมีความซบัซอ้นเพียงใดตอ้ง
จา้งพนกังานจ านวนมากมายเพียงใด ลูกคา้ไม่มีส่วนมารับรู้ รู้อยา่งเดียววา่กระบวนการใหบ้ริการ
ตอ้งตอบสนองความตอ้งการอยา่งครบถว้น ไม่ขาดตกบกพร่อง 

จากท่ีอธิบายมาขา้งตน้ สามารถเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของ
ธุรกิจและของลูกคา้ไดด้งัแสดงในตาราง 2-1 

 

ตารางท่ี 2-1 การเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของธุรกิจและของลูกคา้ 
 

ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของธุรกิจ ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้ 
1. ผลิตภณัฑ ์ 1. คุณค่าท่ีลูกคา้ไดรั้บ 
2. ราคา 2. ตน้ทุน 
3. สถานท่ี 3. ความสะดวก 
4. ช่องทางจ าหน่าย 4. การติดต่อส่ือสาร 
5. พนกังาน 5. การดูแลเอาใจใส่ 
6. กระบวนการใหบ้ริการ 6. ความส าเร็จในการตอบสนองความตอ้งการ 
7. ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 7. ความสบาย 

ท่ีมา : สาคร สุขศรีวงศ ์(2562, หนา้  91) การจดัการ : จากมุมมองนกับริหาร 
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Kotler (1997, p. 105) กล่าววา่ การตลาดในมุมมองของลูกคา้ ประกอบไปดว้ยมุมมองใน
ดา้นต่างๆ 7 มุมมอง (7Cs) ไดแ้ก่ 

C ตวัท่ี 1 คือ มุมมองดา้นผลิตภณัฑส์ามารถใชแ้กปั้ญหาได ้หรือตอบสนองความ
ตอ้งการได ้ (Customer Solution / Customer Needs) 

C ตวัท่ี 2 คือ มุมมองดา้นราคา คือลูกคา้ตอ้งการซ้ือิสนคา้ในราคายอ่มเยา เหมาะสม
(Customer Cost) 

C ตวัท่ี 3 คือ มุมมองดา้นความสะดวกในการหาซ้ือสินคา้ (Convenience Choice) 

C ตวัท่ี 4 คือ มุมมองดา้นการส่ือสารรายละเอียดสินคา้ท่ีชดัเจน (Communication) 
เช่น บอกรายละเอียด คุณสมบติัครบถว้น ถูกตอ้ง ชดัเจน 

C ตวัท่ี 5 คือ มุมมองดา้นการดูแลลูกคา้, กิริยา มารยาทของพนกังาน (Caring / 
Competence Courtesy) 

C ตวัท่ี 6 คือ มุมมองดา้นความสะดวกสบาย (Comfortable / Comfort Cleanliness) 

C ตวัท่ี 7 คือ มุมมองดา้นความสมบูรณ์, การต่อเน่ืองในการประสานงาน (Complete / 
Coordination Continuity) 

Kotler (1997, p. 105) กล่าวต่อไปวา่ ซ่ึงหากพิจารณาจากภาพโมเดลดา้นบนจะพบวา่
มุมมองของผูข้าย และมุมมองของลูกคา้นั้นมีความสัมพนัธ์กนั โดยมุมมองเก่ียวกบัความสัมพนัธ์
ของ 7Ps กบั 7Cs สามารถอธิบายไดด้งัน้ี 

 Product ==> Customer Solution การสร้างผลิตภณัฑต่์างๆ ขึ้นมา ก็เพื่อตอบสนองต่อ
ความตอ้งการของมนุษย ์หรือเพื่อตอบโจทยก์ารแกปั้ญหาในดา้นต่างๆ ใหแ้ก่ลูกคา้ ดงันั้นในการคิด
สร้างผลิตภณัฑต่์างๆ ขึ้นมา โจทยจึ์งอยูท่ี่วา่ลูกคา้ตอ้งการอะไร อยา่งไร หรือมีปัญหาอะไรบา้ง 

 Price ==> Customer Cost การตั้งราคานั้น แมว้า่ผูผ้ลิตหรือผูข้าย จะเป็นผูก้  าหนด
ราคา แต่หากเราพิจารณาใหค้รบทั้งกระบวนการแลว้ จะพบวา่ราคาจะถูกหรือแพง ลูกคา้จะเป็นผู ้
พิจารณาวา่ ตน้ทุนท่ีแทจ้ริงควรอยูท่ี่เท่าไหร่ แลว้จึงสะทอ้นออกมาให้เห็นวา่ราคานั้นสมเหตุสมผล
แค่ไหน ถูกหรือแพง ซ่ึงก็จะแตกต่างกนัตามขอ้มูลประกอบการพิจารณาของลูกคา้แต่ละคน 

 Place ==> Convenience Choice ส่ิงท่ีจะเป็นตวับอกวา่สถานท่ี หรือช่องทางการจดั
จ าหน่ายดีหรือไม่นั้น จะถูกวดัโดยความรู้สึกของลูกคา้วา่ไดรั้บความสะดวกสบายแค่ไหน พอใจ
หรือไม่ และท่ีส าคญัมีความเหมาะสมกบั รูปแบบการใชชี้วิต (Life style) ของกลุ่มเป้าหมายแต่ละ
กลุ่มหรือไม่ 
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Promotion ==> Communication ในการจดัโปรโมชัน่ใดๆ ก็ตาม การส่ือสารไปยงั
ลูกคา้ถือเป็นส่ิงท่ีมีความส าคญัอยา่งมาก เน่ืองจากหากไม่สามารถส่ือสารไปยงักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย
ไดแ้ลว้ ในมุมมองของลูกคา้ก็ไม่ไดต่้างอะไรกบัการท่ีไม่จดัโปรโมชัน่เลย 

People ==> Caring / Competence Courtesy บุคคลในองคก์ร หรือพนกังานในองคก์ร
ท่ีใหบ้ริการการแก่ลูกคา้ ตอ้งเป็นบุคคลท่ีดี มีคุณภาพ ใส่ใจและดูแลลูกคา้ รวมทั้งตระหนกัถึงความ
พอใจของลูกคา้ 

Physical Environment ==> Comfortable / Comfort Cleanliness ผูข้ายควรมองถึง
ส่ิงแวดลอ้มในการใหบ้ริการ หรือปัจจยัใดๆ ท่ีลูกคา้สามารถจบัตอ้งไดท่ี้สร้างความสะดวกสบาย 
หรือ สร้างบรรยากาศท่ีดีใหแ้ก่ลูกคา้ 

Process ==> Complete / Coordination Continuity ผูผ้ลิต หรือผูใ้หบ้ริการตอ้ง
พิจารณาวา่จะมีกระบวนการใดท่ีจะใหบ้ริการแก่ลูกคา้ไดดี้ มีประสิทธิภาพ รวมถึงกระบวนการท่ีมี
ความถูกตอ้ง และสมบูรณ์แบบ 

สรุปไดว้า่ การตลาดในมุมมองของลูกคา้ ประกอบดว้ย  1) คุณค่าท่ีลูกคา้ไดรั้บ 2) ตน้ทุน 
3) ความสะดวก 4) การติดต่อส่ือสาร 5) การดูแลเอาใจใส่ 6) ความส าเร็จในการตอบสนองความ
ตอ้งการ และ 7) ความสบาย 

 

ประวัติความเป็นมาและข้อมูลท่ัวไปของอุปกรณ์นิวเมติกส์ 
ความหมายของระบบนิวแมติกส์ไฟฟ้า 

ธนพล เจิมสวสัด์ิ (2557, หนา้  3) กล่าววา่ ระบบนิวแมติกส์ไฟฟ้า หมายถึง การควบคุม
การท างานของอุปกรณ์ท างานกระบอกสูบ หรือมอเตอร์ลมใหท้ างานโดยใชร้ะบบไฟฟ้าควบคุมการ
ท างานของวาลว์ต่าง ๆ ในการควบคุมการท างาน ในระบบนิวแมติกส์ไฟฟ้า 

ชยัวฒัน์ ภูมิประเทศ (2562)  กล่าววา่ ระบบนิวแมติกส์ไฟฟ้า หมายถึง ระบบท่ีใชอ้ากาศ
เป็นตวัท างานในการส่งก าลงัในการขบัเคล่ือนอุปกรณ์ต่างๆ ของเคร่ืองจกัรต่างๆ ใหท้ างานหรือเกิด
การเคล่ือนท่ี เช่น กระบอกสูบหรือมอเตอร์ลม 

ส านกัพฒันาเทคนิคการศึกษา (2563, หนา้ 5) กล่าววา่ ระบบนิวแมติกส์ไฟฟ้า หมายถึง 
การควบคุมการท างานของอุปกรณ์ท างานกระบอกสูบหรือมอเตอร์ลมใหท้างานโดยใชร้ะบบไฟฟ้า
ควบคุมการท างานของวาลว์ต่าง ๆ ในการควบคุมการท างาน ในระบบนิวแมติกส์ไฟฟ้าสามารถแบ่ง
ออกไดเ้ป็น 2 วงจร คือ วงจรไฟฟ้า เป็นวงจรควบคุมการท างานของวาลว์โดยใชไ้ฟฟ้า ซ่ึงมีอุปกรณ์
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ไฟฟ้าต่าง ๆ เช่น สวิตชป์ุ่ มกด สวิตชก์ดคา้งต าแหน่ง ลิมิตสวิตช ์รีดสวิตช์ สวิตชค์วามดนั รีเลย ์
รีเลยต์ั้งเวลา อุปกรณ์นบัจ านวน อุปกรณ์ตรวจจบัสัญญาณหรือเซนเซอร์  

นเรน รัตนพิทกัษ ์(2563, หนา้ 1) กล่าววา่ ระบบนิวแมติกส์ไฟฟ้า หมายถึง การศึกษา
เก่ียวกบัการเคล่ือนท่ีของอากาศ และการเกิดลมสาหรับคาวา่ “ PNEUMATICS ” ในปัจจุบนัน้ี
ส่วนมากเขา้ใจกนัคือ การน าเอาอากาศมาเป็นวสัดุใชง้านในดา้นอุตสาหกรรม โดยเฉพาะทางดา้น
การขบัเคล่ือน หรือการควบคุมเคร่ืองจกัรและอุปกรณ์ช่วยต่าง ๆ ส่วนในดา้นวิศวกรท่ีท างานดา้นน้ี 
ใหค้วามหมายของค าวา่ “ PNEUMA ” คือ ระบบการส่งก าลงัจากตน้ทางไปยงัปลายทางโดยอาศยั
ลมเป็นส่ือกลางในการส่งก าลงัและมีการควบคุมการท างานดว้ยระบบลม 

สรุปไดว้า่ กล่าววา่ ระบบนิวแมติกส์ไฟฟ้า หมายถึง ระบบท างานโดยใชอ้ากาศเป็นตวัส่ง
ก าลงัในการขบัเคล่ือนอุปกรณ์ท างานของเคร่ืองจกัรต่างๆ 

 

การท างานของระบบนิวเมติกส์ 

ธนพล เจิมสวสัด์ิ (2557, หนา้  3) กล่าววา่ การท างานของระบบนิวเมติกส์จะตอ้ง
ประกอบดว้ยอุปกรณ์ต่างๆ อาทิ 

 1. เคร่ืองอดัอากาศ หรือ เคร่ืองอดัลม (Air Compressor) จะท าหนา้ท่ีเปล่ียนพลงังาน
ลมอดัใหเ้ป็นพลงังานกลท่ีใชใ้นระบบนิวเมติกส์ จึงมีความส าคญัมากท่ีจะตอ้งเลือกใชเ้คร่ืองอดั
อากาศใหเ้หมาะสมกบัลกัษณะของงาน เพื่อใหไ้ดป้ริมาณลมอดัท่ีเหมาะสมกบัวงจรท่ีออกแบบและ
มีราคาประหยดั ลกัษณะของเคร่ืองอดัอากาศหรือเคร่ืองอดัลม 

 2. เคร่ืองระบายความร้อน (After Coolers) มกัจะติดตั้งอยู่ถดัจากเคร่ืองอดัอากาศ เพื่อ

ท าลมอดัใหเ้ยน็ลงและก าจดัไอน ้าร้อนจ านวนมากท่ีผสมรวมกบัลมอดั เพราะถา้ไอน ้าเหล่าน้ีกลัน่

ตวัเป็นหยดน ้าในอุปกรณ์ทางนิวแมติกส์ ก็จะเกิดการกดักร่อนท าใหเ้กิดความเสียหายได ้เคร่ือง

ระบายความร้อนแบ่งไดเ้ป็นแบบใชน้ ้าหล่อเยน็และใชล้มเป่าระบายความร้อน เคร่ืองระบายความ

ร้อนทั้งสองแบบน้ีควรลดอุณหภูมิของลมอดัใหเ้หลือประมาณ 40 องศาเซลเซียสลกัษณะของเคร่ือง

ระบายความร้อน 

 3. ถงัเก็บลมอดั (Compressor Air Receiver) มีหนา้ท่ีเก็บปริมาณลมอดัให้เพียงพอกบั

ปริมาณการใชง้าน และจ่ายลมอดัไปใชง้านดว้ยความดนัสม ่าเสมอ ตลอดจนแยกไอน ้าท่ีมากบัลม

อดัใหก้ลัน่ตวัเป็นหยดน ้า โดยแยกออกจากลมอดัให้อยูด่า้นล่างของถงัและขอ้ส าคญัเม่ือมีความดนั

สูงเกิดขึ้นภายในถงัเก็บลมอดั จะตอ้งมีการระบายออกสู่บรรยากาศดว้ยวาลว์จ ากดัความดนั 
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(Pressure Relief Valve) ท่ีติดตั้งไวบ้นถงัเก็บลมอดั โดยทัว่ไปขนาดของถงัเก็บลมอดัขึ้นอยูก่บั

ขนาดของเคร่ืองอดัอากาศ (Compressor)ลกัษณะของถงัเก็บลมอดัปริมาณลมท่ีใชใ้นระบบ           

นิวแมติกส์ ถงัเก็บลมอดัสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 2 ชนิด ดงัน้ี 

3.1  ถงัเก็บลมแบบแนวนอน ส่วนมากใชก้บัเคร่ืองอดัอากาศขนาดเลก็ 

3.2 ถงัเก็บลมอดัแบบแนวตั้ง ส่วนมากใชก้บัเคร่ืองอดัอากาศขนาดใหญ่ 

 4. เคร่ืองกรองลมท่อส่งลมอดั (main filter) เน่ืองจากอากาศมีความช้ืน ฝุ่ นละอองน ้า 

และคราบน ้ามนัปะปนมาดว้ย ดงันั้นจึงตอ้งกรองลมอดัใหส้ะอาดเสียก่อน ก่อนท่ีจะส่งลมอดัน้ีไป

ใชง้านหรือผา่นการกรองละเอียดอีกคร้ังหน่ึงลกัษณะของเคร่ืองกรองลมท่อส่งลมอดัการท างาน 

เม่ือลมอดัถูกส่งผา่นเขา้มาในถงัผา่นไส้กรองซ่ึงเป็นไส้กรองละเอียดประมาณ 0.01 – 3 ไมครอน ท่ี

ท าจากโลหะซินเทอร์กระดาษไวร์โคลท(wire cloth) ไหมเทียม หรือฝ้ายท่ีมีลกัษณะคลา้ยรวงผ้ึง 

ความละเอียดของการกรองจะขึ้นอยูก่บัลกัษณะของงาน ฝุ่ นละอองและไอน ้าท่ีปะปนมาจะผา่นไส้

กรองไม่ได ้ไอน ้าจะรวมตวักลายเป็นหยดน ้าอยูท่างดา้นล่างของถงัและระบายออกสู่ภายนอกส่วน

ไส้กรองถา้สกปรกตอ้งถอดน ามาเป่าลมท าความสะอาดบางชนิดตอ้งทิ้งและเปล่ียนใหม่ 

 5. เคร่ืองก าจดัความช้ืน (Air Dryer) อากาศท่ีถูกเพิ่มความดนัจากเคร่ืองอดัอากาศจะมี

อุณหภูมิสูงและไอน ้าปะปนอยู ่ดงันั้นตอ้งก าจดัน ้าท่ีอยูใ่นลมอดัก่อนการใชง้าน จึงจ าเป็นตอ้งท าลม

อดัใหแ้หง้ลกัษณะของเคร่ืองก าจดัความช้ืนเคร่ืองก าจดัความช้ืนมี 3 ชนิดคือ 

5.1 เคร่ืองท าอากาศแหง้ชนิดใชส้ารดูดความช้ืน (Absorption drying) 

5.2 เคร่ืองท าอากาศแหง้ดว้ยความเยน็ (Refrigerated air dryers) 

 6. ชุดควบคุมคุณภาพลมอดั (Service Unit) ก่อนท่ีจะน าลมอดัไปใชใ้นระบบนิวเม

ติกส์ ลมอดัควรผา่นชุดควบคุมคุณภาพลมอดัก่อน เพราะลมอดัท่ีมาจากถงัเก็บลมจะประกอบไป

ดว้ยความช้ืนและละอองน ้ากลัน่ตวัปนมากบัลมอดั ตลอดจนแรงดนัลมอดัท่ีสูงถา้ปล่อยเขา้ไปใน

ระบบจะท าใหเ้กิดความเสียหายกบัอุปกรณ์ต่างๆ ได ้เช่น วาลว์ ขอ้ต่อ เป็นตน้ จึงตอ้งมีการปรับ

ความดนัก่อนน าไปใชใ้นวงจรนิวแมติกส์ลกัษณะของชุดควบคุมคุณภาพลมอดัชุดควบคุมคุณภาพ

ลมอดัจะประกอบไปดว้ยอุปกรณ์ 4 ชนิด ดงัน้ี 

6.1 ชุดกรองอากาศ (Filter) 

6.2  ชุดควบคุมความดนั (Regulator) 
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6.3 ชุดน ้ามนัหล่อล่ืน (Lubricator) 

6.4 เกจวดัความดนั (pressure gauge) 

 7.  วาลว์ควบคุมทิศทาง (Directional Control Valve) วาลว์ควบคุมทิศทางท าหนา้ท่ี

ควบคุมลมอดัใหไ้หลผา่นวาลว์ไปในทิศทางท่ีตอ้งการเพื่อใหก้ระบอกสูบท างานหรือหยดุท างาน 

หรือหยดุคา้งต าแหน่งการท างานได้ 

 8.  วาลว์ควบคุมอตัราการไหล (Flow Control Valve) วาลว์ควบคุมอตัราการไหลคือ

วาลว์ท่ีควบคุมปริมาณลมให้ไหลนอ้ยลง ควบคุมการไหลไดท้ั้ง 2 ทาง คือ เม่ือลมเขา้ ปริมาณลมจะ

ผา่นช่องแคบ ท าใหป้ริมาณลมไหลผา่นไปไดน้อ้ยกวา่ปกติ และเม่ือเอาลมเขา้อีกดา้น ลมก็ถูก

ควบคุมเช่นเดียวกนั สามารถปรับสกรูเปิดลิ้นวาลว์ใหป้ริมาณลมไหลผา่นนอ้ยหรือมากตามตอ้งการ 

วาลว์ควบคุมอตัราการไหลแบ่งตามโครงสร้างและลกัษณะการท างานได ้2 ชนิดคือ 

8.1 วาลว์ควบคุมอตัราการไหลชนิดปรับไม่ได ้

8.2  วาลว์ควบคุมอตัราการไหลชนิดปรับได ้

 9.  กระบอกสูบ (Cylinder) 

9.1 กระบอกสูบทางเดียว (Single Acting Cylinder) กระบอกสูบทางเดียวจะมีรูลม

ท่ีดา้นลูกสูบรูเดียว เม่ือมีลมอดัเขา้ทางดา้นลูกสูบจะท าให้ลูกสูบเคล่ือนท่ีออกและจะระบายลมทิ้ง

ทางดา้นกา้นสูบ ในขณะเดียวกนัขณะเคล่ือนท่ีกลบัจะอาศยัแรงสปริงภายในกระบอกสูบโดยทัว่ไป

กระบอกสูบทางเดียวจะถูกออกแบบใหมี้ความยาวช่วงชกัไม่เกิน 100 มิลลิเมตร จึงเหมาะกบังานท่ี

ไม่มีโหลดมากนกั หรือลกัษณะงานท่ีมีขนาดเลก็ เช่น งานจบัยดึช้ินงาน งานกดอดัช้ินงาน เป็นตน้

ลกัษณะของกระบอกสูบทางเดียว 

9.2 กระบอกสูบสองทาง (Double Acting Cylinder) กระบอกสูบสองทางจะมีรูลม

ท่ีดา้นลูกสูบและกา้นลูกสูบ ลมอดัทั้งสองดา้นจะดนัลูกสูบใหเ้คล่ือนท่ีเขา้และเคล่ือนท่ีออก 

กระบอกสูบชนิดน้ีจะมีแรงดนัท างานได ้2 ทิศทาง ซ่ึงเหมาะสมกบังานท่ีมีโหลดกวา่กระบอกสูบ

ดา้นเดียว โดยทัว่ไปกระบอกสูบสองทางใชก้บังานท่ีตอ้งการความยาวช่วงชกัยาวๆ หรือลกัษณะ

งานท่ีมีขนาดใหญ่และงานท่ีตอ้งการเคล่ือนท่ีเป็นแนวเส้นตรงลกัษณะของกระบอกสูบสองทาง 

ข้อดีของระบบนิวเมติกส์ มีดงัต่อไปน้ี (ส านกัพฒันาเทคนิคการศึกษา, 2563, หนา้ 5) 

 1. ลมอดัมีปริมาณไม่จ ากดั 
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 2. ลมอดัสามารถส่งผา่นไปตามท่อท่ีมีระยะทางไกลๆ สามารถปล่อยทิ้งใน

บรรยากาศไดห้ลงัจากใชง้านแลว้ 

 3. สามารถกกัเก็บลมอดัไวใ้นถงัเก็บได ้ท าใหส้ามารถน าไปใชง้านไดต้ามตอ้งการ 

 4. ลมอดัไม่เกิดการระเบิดหรือติดไฟง่ายเม่ือมีการร่ัวซึม ดงันั้นจึงไม่มีความจ าเป็นท่ี

ตอ้งมีอุปกรณ์พิเศษราคาแพงเพื่อใชใ้นการป้องกนัการะเบิดลมอดัไม่มีความไวต่อการเบ่ียงเบนของ

อุณหภูมิ มีความแน่นอนในการท างานสูง แมจ้ะอยูใ่นสภาวะอุณหภูมิสูงมากก็ตาม 

 5. เคร่ืองมือและอุปกรณ์ในระบบนิวแมติกส์มีโครงสร้างแบบง่าย ท าใหมี้ราคาถูก 

ทนทาน และซ่อมบ ารุงรักษาไดง้่าย 

 6. ลมอดัมีความเร็วสูง ดงันั้นอตัราความเร็วในการท างานก็จะสูงดว้ย 

 7. สามารถควบคุมความเร็ว ความดนั และแรงของลมอดัในระบบนิวแมติกส์ไดต้าม

ตอ้งการเคร่ืองมือและอุปกรณ์ของระบบนิวแมติกส์สามารถใชง้านเกินก าลงัไดโ้ดยไม่เกิดการ

เสียหาย 

 8. การเคล่ือนท่ีในทางตรงสามารถท างานไดโ้ดยตรง 

ข้อเสียของระบบนิวเมติกส์ มีดงัต่อไปน้ี (ส านกัพฒันาเทคนิคการศึกษา, 2563, หนา้ 5) 

 1. ลมอดัมีความช้ืนและฝุ่ นละออง ดงันั้นจึงตอ้งมีอุปกรณ์กรองความช้ืนและฝุ่ น

ละอองก่อนน าไปใชง้าน 

 2. ลมอดัมีเสียงดงัเม่ือระบายทิ้งออกสู่บรรยากาศเพราะฉะนั้นจึงตอ้งมีอุปกรณ์เก็บ

เสียง (silencer) 

 3. ลมอดัจะประหยดัเฉพาะท่ีใชแ้รงขยายถึงจุดหน่ึงเท่านั้น โดยปกติแลว้ใชค้วามดนั

ท่ี 600 kpa (6 bar) ขอ้จ ากดัของแรงอยูท่ี่ 20,000 – 30,000 นิวตนั ขึ้นอยูก่บัความเร็วและระยะทางท่ี

ใชง้าน 

 4. ระบบ นิวแมติกส์ จะมีความดนัท่ีใชง้านเพียง 4-7 bar 

 5. ลมอดัเป็นตวักลางท่ีค่อนขา้งแพงเม่ือเปรียบเทียบกบัระบบการเปลี่ยนแปลง

พลงังานอ่ืนๆ (อยา่งไรก็ตามจะถูกชดเชยจากอุปกรณ์บางช้ินส่วนท่ีมีราคาถูก เป็นแบบง่ายๆ และมี

สมรถนะท่ีสูงกวา่) 
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งานวิจัยที่เกีย่วข้อง 
งานวิจัยในประเทศ 

สานิด แขกสะอาด (2559, บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาเร่ือง ความแตกต่างระหวา่งความตอ้งการ

ของผูซ้ื้อ กบัคุณลกัษณะของตวัแทนพื้นท่ีอมตะ งานวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค ์ เพื่อศึกษาแนวทางการ

พฒันาคุณลกัษณะของฝ่ายขายของอมตะ เพื่อใหมี้คุณลกัษณะตามความตอ้งการของผูซ้ื้อ ท่ีเป็น

ลูกคา้ ท่ีเคยซ้ือท่ีดิน ประกอบดว้ย 1) คุณสมบติัของนกัขาย ซ่ึงจะมี ดา้นบุคลิกภาพ ดา้นศิลปะการ

ขาย ดา้นความรู้ 2) ทกัษะการขายของพื้นท่ีโครงการของนกัการขาย ซ่ึงจะมีทกัษะเก่ียวกบัความรู้

ธุรกิจ ทกัษะเก่ียวการเจรจาต่อรอง ทกัษะเก่ียวกบัการบริหารการขาย 3) ประสิทธิภาพการขาย

แนวคิด Balanced Scorecard ซ่ึงจะมี ดา้นมุมมองดา้นการเงิน มุมมองดา้นลูกคา้ มุมมองดา้น

กระบวนการภายใน มุมมองดา้นการเรียนรู้และการพฒันา โดยการสัมภาษณ์กลุ่มลูกคา้ขององคก์าร

ในการสร้างประสิทธิภาพการขายท่ีประสบความส าเร็จ จ านวน 3 ราย เพื่อน ามาประกอบ

วรรณกรรม แลว้มาสังเคราะห์ขอ้ความจากบทสัมภาษณ์ผูบ้ริหารเชิงลึก 3 ท่าน ในฐานะผูเ้ช่ียวชาญ 

มาประกอบวรรณกรรมในการออกแบบสอบถามเชิงปริมาณ เพื่อมาออกแบบสอบถามความคิดเห็น 

ส่งให ้ผูบ้ริหารและฝ่ายจดัซ้ือ ท่ีซ้ือทีดินของอมตะ ซ่ึงไดม้าประกอบกิจการในนิคมอุตสาหกรรม

อมตะนคร ในปัจจุบนั ผลการศึกษา พบวา่ คุณลกัษณะและทกัษะการขายของนกัขายท่ีดินตามความ

ตอ้งการของผูซ้ื้อ แตกต่างแต่เป็นไปในบวก โดยตวัแทนพื้นอมตะ มีความเห็นในระดบัมาก และ

มากท่ีสุดเก่ียวกบัคุณสมบติัของนกัขายท่ีลูกคา้ตอ้งการ 

จิตติมา ปฏิมาประกร (2559, บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาเร่ือง การพฒันาและการจดัการ

คุณลกัษณะ ทกัษะการขายของนกัขาย ท่ีส่งผลต่อเป้าหมายของบริษทัในอุตสาหกรรมการพิมพ ์

ประเภทฉลากสินคา้: กรณีศึกษานิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร  งานวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค ์  เพื่อศึกษา

แนวทางการพฒันาและการจดัการ คุณลกัษณะทกัษะการของนกัขาย ท่ีส่งผลต่อเป้าหมายของ

บริษทั ในอุตสาหกรรมการพิมพ ์ประเภทฉลากสินคา้ ผลการวิจยั พบวา่ พนกังานขายใน

อุตสาหกรรมการพิมพ ์ประเภทฉลากสินคา้ท่ีมีช่วงอายรุะหวา่ง 20 - 30 ปี ต าแหน่งระดบัปฏิบติัการ 

การศึกษาระดบัปริญญาตรี และมีประสบการณ์ 1- 5 ปี จะส่งผลต่อการบรรลุเป้าหมายของบริษทั 

ส าหรับคุณสมบติัของนกัขายท่ีส่งผลต่อการบรรลุต่อเป้าหมายของบริษทั คือ ดา้นศิลปะการขาย

ของพนกังานขาย และทกัษะการขายของนกัขาย เนน้การใหท้กัษะเก่ียวกบัเทคนิคการขาย   

เป็นอนัดบัแรก รองลงมา คือทกัษะเก่ียวกบัอุตสาหกรรม ทกัษะเก่ียวกบับริษทั ทกัษะเก่ียวกบัการ

แข่งขนั ทกัษะเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์และความรู้เก่ียวกบัตลาดและลูกคา้ จะท าใหส้ามารถบรรลุ



 39 

เป้าหมายของบริษทัไดซ่ึ้งพบวา่พนกังานขาย ตอ้งมีการพฒันาคุณสมบติัของนกัขาย ตอ้งพฒันาดา้น

บุคลิกภาพ โดยเนน้การมีบุคลิกท่ีรวดเร็วส าหรับลูกคา้เป็นอนัดบัแรก และตอ้งพฒันาดา้นความรู้ 

โดยใหค้วามรู้ในการเปรียบเทียบขอ้มูลขององคก์รกบับริษทัคู่แข่ง และตอ้งพฒันาทกัษะการขาย

ของนกัขาย ดา้นทกัษะเก่ียวกบัการแข่งขนั ในเร่ืองผลิตภณัฑข์องคู่แข่ง จุดเด่น และจุดดอ้ย และ

ทกัษะการขายของนกัขาย ดา้นทกัษะเก่ียวกบับริษทั โดยเนน้ความรู้เก่ียวกบัการจูงใจใหลู้กคา้ ซ้ือ

สินคา้ของบริษทัไดต้ามเป้าหมาย และการพฒันาความรู้ดา้นการเจรจาต่อรอง ในเร่ืองการเจรจากบั

ลูกคา้ท่ีไม่สนใจสินคา้ขององคก์รใหห้นัมาสนใจสินคา้ขององคก์ร 

จุฑามาศ บุญตั้ง (2559, บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อความส าเร็จในงานขาย

ของพนกังานขายรถยนตญ่ี์ปุ่ น ในเขตจงัหวดัเชียงใหม่ งานวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค ์ เพื่อศึกษาถึงปัจจยั

ท่ีมีผลต่อความส าเร็จในงานขายของพนกังานขายรถยนตญ่ี์ปุ่ นในเขตจงัหวดัเชียงใหม่ และเพื่อ

เสนอแนะแนวทางในการเตรียมความพร้อมของพนกังานขายก่อนน าเสนอขายแก่ลูกคา้ ผล

การศึกษาพบวา่ ระดบัปัจจยัท่ีมีผลต่อความส าเร็จในงานขายของพนกังานขายรถยนตใ์นเขตจงัหวดั

เชียงใหม่มีความแตกต่างกนั จ าแนกตามลกัษณะทางประชากรศาสตร์ เม่ือจ าแนกตามเพศ อาย ุ

สถานภาพ ประเภทของพนกังานขาย วุฒิการศึกษา รายได ้ระยะเวลาการทางานกบับริษทั 

ประสบการณ์การทางานกบับริษทัอ่ืน โดยใชส้ถิติ t-test และ F-test ทดสอบความแตกต่างระหวา่ง

ค่าเฉล่ียของกลุ่มประชากร พบวา่ปัจจยัท่ีมีผลต่อความส าเร็จในงานขายในระดบัมากท่ีสุด จากการ

วดัความคิดเห็น 5 ระดบัตามวิธีของลิเคิร์ท ไดแ้ก่ การสร้างมิตรภาพ การมีทศันคติเชิงบวก การเป็น

คนท่ีมองโลกตามความเป็นจริงอยา่งมีความรับผิดชอบ และกา้วทนัการเปล่ียนแปลงของโลก ทั้งน้ี 

พนกังานขายรถยนตค์วรหาขอ้มูลของลูกคา้เป้าหมายเพื่อเตรียมตวัก่อนเขา้พบลูกคา้ ฝึกวิธีแกไ้ข

สถานการณ์ โดยแลกเปลี่ยนประสบการณ์กบัเพื่อนร่วมงาน และเนน้การทางานเป็นทีมเป็นส าคญั 

เมือทดสอบสมมติฐานพบวา่ ดา้นเพศ พบวา่ ปัจจยัท่ีมีผลต่อความส าเร็จในงานขายของพนกังาน

ชายใหร้ะดบัความส าคญัของการมุ่งมัน่ท่ีจะประสบความส าเร็จและการมีความสามารถในการโนม้

นา้วใจสูงกวา่เพศหญิงอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ดา้นอาย ุพบวา่ ปัจจยัท่ีมีผลต่อความสา

เร็จในงานขาย พนกังานท่ีมีอายนุอ้ยกวา่ 20 ปี ใหค้วามส าคญัในการพฒันาการขายอยูเ่สมอสูงกวา่

พนกังานท่ีระดบัอาย ุ21 ปีขึ้นไปอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ดา้นสถานภาพ พบวา่ ปัจจยัท่ี

มีผลต่อความส าเร็จในงานขายของพนกังานท่ีมีสถานภาพสมรสใหค้วามส าคญัในการมีทกัษะใน

การปฏิสัมพนัธ์และการส่ือสารสูงกวา่พนกังานท่ีมีสถานภาพโสดและอ่ืน ๆ อยา่งมีนยัส าคญัทาง

สถิติท่ีระดบั .05 วุฒิการศึกษา พบวา่ ปัจจยัท่ีมีผลต่อความส าเร็จในงานขายของพนกังานท่ีมี        
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วุฒิการศึกษาในระดบัปริญญาโทหรือสูงกวา่ ใหร้ะดบัความส าคญัของการบริหารเวลา เป้าหมาย

และตวัเองไดดี้ การเป็นคนมองโลกตามความเป็นจริง การมีมารยาท บุคลิกภาพ และการแต่งกายท่ีดี 

และการสร้างมิตรภาพ สูงกวา่พนกังานท่ีมีวุฒิการศึกษาระดบัปริญญาตรีและต ่ากวา่ปริญญาตรี  

อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

อจัฉรา มีประสพ (2559, บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาเร่ือง การเสนอขายผา่นออนไลน์ท่ีมีผลต่อ

แนวโนม้การตดัสินเลือกใชบ้ริการร้านพีพี ซุปเปอร์มาร์เก็ต ในจงัหวดัระยอง งานวิจยัน้ีมี

วตัถุประสงค ์ เพื่อศึกษาการเสนอขายผา่นออนไลน์ดา้นวิธีขาย และการเสนอขายผา่นออนไลน์ดา้น

การส่ือสารท่ีส่งผลต่อแนวโนม้การตดัสินเลือกใชบ้ริการร้าน พี พี ซุปเปอร์มาร์เก็ต ในจงัหวดั

ระยอง ผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอยูร่ะหวา่ง 20 -40  ปี

สถานภาพสมรส มีระดบัการศึกษามธัยมศึกษา/ปวช. อาชีพลูกจา้ง/พนกังานบริษทั มีรายไดเ้ฉล่ียต่อ

เดือน 10,001 – 20,000 บาท มีการเลือกซ้ือสินคา้หรือบริการผา่นช่องทาง Facebook ตอ้งการใช้

บริการการโอนเงินเขา้บญัชีผูข้าย และตอ้งการใหใ้ชพ้นกังานขนส่งในการส่งสินคา้ การเสนอขาย

ผา่นออนไลน์ดา้นวิธีขาย และการเสนอขายผา่นออนไลน์ดา้นการส่ือสาร โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่น

ระดบัมาก ผลจากการทดสอบสมมติฐาน พบวา่การเสนอขายผา่นออนไลน์ดา้นวิธีขายและการเสนอ

ขายผา่นออนไลน์ดา้นวิธีการส่ือสารส่งผลต่อแนวโนม้การตดัสินเลือกใชบ้ริการร้าน พี พี ซุปเปอร์

มาร์เก็ตในจงัหวดัระยอง แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 

สุภาภรณ์ วงษท์น (2559,  บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมอง

ของลูกคา้ และแรงจูงใจท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจของนิสิตปัจจุบนัในการศึกษาต่อระดบั

บณัฑิตศึกษา มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ งานวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค ์  เพื่อศึกษาส่วนประสมทาง

การตลาดในมุมมองของลูกคา้ และแรงจูงใจท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจของนิสิตปัจจุบนัใน

การศึกษาต่อระดบับณัฑิตศึกษา มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ  ผลการวิจยั พบวา่ 1) ส่วนใหญ่เป็น

เพศหญิง อาย ุ20 ปีขึ้นไป ระดบัคะแนนเกรดเฉล่ียสะสมอยูท่ี่ระดบั 3.00 ขึ้นไป และมีรายไดร้วมต่อ

เดือนของครอบครัวโดยเฉล่ีย 40,001 บาท ขึ้นไป 2) ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อส่วนประสมทาง

การตลาดในมุมมองของลูกคา้ อยูใ่นระดบัดีทั้งหมด ซ่ึงล าดบัแรก คือ ดา้นคุณค่าท่ีลูกคา้จะไดรั้บ 

รองลงมาไดแ้ก่ ดา้นตน้ทุน ดา้นความสะดวก ดา้นการดูแลเอาใจใส่ ดา้นการติดต่อส่ือสาร ดา้น

ความสบาย และดา้นความส าเร็จในการตอบสนองความตอ้งการ ตามล าดบั 3) ส่วนใหญ่มีแรงจูงใจ

ในการศึกษาต่อระดบับณัฑิตศึกษาอยูใ่นระดบัมากทั้งหมด ซ่ึงล าดบัแรก คือ ดา้นเหตุผลส่วนตวั 

รองลงมาไดแ้ก่ ดา้นสังคมและเศรษฐกิจ ดา้นการประกอบอาชีพ และดา้นคุณลกัษณะสถาบนั 
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ตามล าดบั  4) ส่วนใหญ่ยงัไม่แน่ใจวา่จะตดัสินใจศึกษาต่อในอนาคต ไม่แน่ใจวา่สนใจท่ีจะศึกษา

ต่อ และไม่แน่ใจวา่จะแนะน าบุคคลท่ีรู้จกัใหต้ดัสินใจศึกษาต่อในระดบับณัฑิตศึกษา ของ

มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ 5) กลุ่มท่ีมีแนวโนม้ท่ีตอ้งการศึกษาต่อในระดบับณัฑิตศึกษา ของ

มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ พบวา่ร้อยละ 41 -60 ตอ้งการศึกษาต่อในลกัษณะเรียนนอกเวลา

ราชการและมีปัญหา/เหตุผล/ปัจจยัท่ีส าคญัท่ีสุดท่ีตอ้งการศึกษาต่อ เพื่อเพิ่มพูนความรู้เฉพาะดา้น 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ 1) คณะท่ีนิสิตปัจจุบนักาลงัศึกษาอยูแ่ตกต่างกนั มีการตดัสินใจ

ศึกษาต่อในระดบับณัฑิตศึกษา มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ แตกต่างกนั ซ่ึงคณะวิทยาศาสตร์     

มีความแตกต่างมากกวา่ คณะวิศวกรรมศาสตร์ ในดา้นการศึกษาต่อระดบับณัฑิตศึกษาในอนาคต 

ความสนใจท่ีจะศึกษาต่อ และการแนะนาบุคคลอ่ืนใหศึ้กษาต่อ 2) ระดบัคะแนนเกรดเฉล่ียสะสม 

ซ่ึงกลุ่มระดบัคะแนนเกรดเฉล่ียสะสม 2.00 – 2.99 มีความแตกต่างมากกวา่กลุ่มระดบัคะแนนเกรด

เฉล่ียสะสม 3.00 ขึ้นไป ในดา้นการศึกษาต่อในอนาคต  3) รายไดร้วมต่อเดือนของครอบครัวโดย

เฉล่ียแตกต่างกนั มีการตดัสินใจศึกษาต่อท่ีแตกต่างกนั ซ่ึงกลุ่มรายไดร้วมต่อเดือนของครอบครัว

โดยเฉล่ีย 30,001 – 40,000 บาท ต่อเดือน มีความแตกต่างมากกวา่ กลุ่มรายไดร้วมต่อเดือนของ

ครอบครัวโดยเฉล่ีย ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาทต่อเดือน ในดา้นการศึกษาต่อในอนาคต  4) ส่วน

ประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้ ประกอบดว้ย ดา้นคุณค่าท่ีลูกคา้จะไดรั้บ ดา้นตน้ทุน 

ดา้นความสะดวก ดา้นการติดต่อส่ือสาร ดา้นการดูแลเอาใจใส่ ดา้นความส าเร็จในการตอบสนอง

ความตอ้งการ และดา้นความสบาย มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจศึกษาต่อในอนาคต ความสนใจ

ศึกษาต่อ และแนะน าบุคคลอ่ืนใหศึ้กษาต่อ โดยมีความสัมพนัธ์เป็นไปในทิศทางเดียวกนัในระดบั

ปานกลาง 5) แรงจูงใจ ประกอบดว้ย ดา้นคุณลกัษณะสถาบนั ดา้นการประกอบอาชีพ ดา้นเหตุผล

ส่วนตวั และดา้นสังคมและเศรษฐกิจ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจศึกษาต่อในอนาคต มีความ

สนใจศึกษาต่อ และมีการแนะน าบุคคลอ่ืนใหศึ้กษาต่อ โดยมีความสัมพนัธ์เป็นไปในทิศทาง

เดียวกนัในระดบัปานกลาง 

พนัธุ์ทิพย ์ดีประเสริฐดารง (2559, บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาเร่ือง ส่วนประสมการตลาดท่ีมี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ร้าน LOFT ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร งานวิจยัน้ีมี

วตัถุประสงค ์ผลการวิจยัคร้ังน้ีพบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ

สินคา้ร้าน LOFT ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีเพียง 4 ปัจจยั เรียงล าดบัตามอิทธิพลท่ี

ส่งผลต่อการตดัสินใจจากมากไปนอ้ย คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑแ์ละความโดดเด่นของหนา้ร้าน 

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นราคาและการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นบุคคล 
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กระบวนการและลกัษณะทางกายภาพ ตามล าดบั นอกจากน้ี จากผลงานวิจยัในส่วนของลกัษณะ

ทางประชากรศาสตร์ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ร้าน LOFT ของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร พบวา่ เพศ อาย ุสถานภาพท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ร้าน 

LOFT ในขณะท่ีอาชีพและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ร้าน LOFT 

ซ่ึงผลงานวิจยัดงักล่าวอาจจะเป็นประโยชน์ต่อการวางแผนทางการตลาดของร้าน LOFT และผูท่ี้จะ

เปิดกิจการธุรกิจคา้ปลีกในอนาคต 

พิชชานนัท ์ฐิติอกัษรศิลป (2560, บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดใน

มุมมองของลูกคา้ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ของพนกังานบริษทัใน

กรุงเทพมหานคร งานวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค ์เพื่อศึกษาถึงส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของ

ลูกคา้มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือออนไลน์ของพนกังานบริษทัในกรุงเทพมหานคร

ผลการวิจยั พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดใน

มุมมองของลูกคา้ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่ มีระดบัความคิดเห็นของ

ส่วนประสมการตลาดในมุมมองของลูกคา้ อยูใ่นระดบัมาก ทุกดา้น เรียงจากมากไปนอ้ย ไดแ้ก่ 

ดา้นความสะดวก ดา้นคุณค่าท่ีลูกคา้จะไดรั้บ ดา้นการติดต่อส่ือสาร และดา้นตน้ทุน ตามล าดบั 

ซอและ มะลี(2562, บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในมุมมอง
ของลูกคา้ (7C’s) ท่ีมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจในการใชบ้ริการเครือข่าย 4G ของผูใ้ชบ้ริการ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในเขตเทศบาลนครหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา การวิจยัคร้ังน้ี มีวตัถุประสงค ์1) เพื่อ
ศึกษาพฤติกรรมการยอมรับนวตักรรมและเทคโนโลยโีทรศพัทเ์คล่ือนท่ี เครือข่าย 4G 2) เพื่อศึกษา
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกคา้ (7C’s) 3) เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งขอ้มูล
ทัว่ไป กบัพฤติกรรมการยอมรับนวตักรรมและเทคโนโลยีโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี เครือข่าย 4G และ 4) 
เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้ (7C’s) ท่ีมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจ
ในการใชบ้ริการเครือข่าย 4G กลุ่มตวัอยา่งเป็นผูใ้ชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเครือข่าย 4G ในเขต
เทศบาลนครหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา จานวน 400 ตวัอยา่ง สถิติท่ีใชค้ือ ค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ใชค้่าสถิติไคสแควร์ (Chi Square) และการหาค่าการวิเคราะห์ถดถอยแบบ
พหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ผลการวิจยัพบวา่ ผลการวิจยัพบวา่ ผูใ้ชบ้ริการ ส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง อายุระหวา่ง 24 31 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี มีรายไดต้่อเดือน 10,000 20,000 บาท 
ส่วนใหญ่มีการรับรู้ขอ้มูลข่าวสาร ความสนใจ การรู้สึกถึงประโยชน์และคุม้ค่า การทดลองเลือกใช ้
และการยอมรับเทคโนโลยเีครือข่าย 4G จากระบบ AIS มากท่ีสุด ซ่ึงผูใ้ชบ้ริการ มีระดบัความสาคญั
ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกคา้ (7C’s) โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด     
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เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุดทุกดา้น ไดแ้ก่ 1. ดา้นคุณค่าท่ีลูกคา้จะไดรั้บ   
2. ดา้นความสบาย 3. ดา้นการตอบสนองความตอ้งการ 4. ดา้นความสะดวก 5. ดา้นการเอาใจใส่
ดูแล 6. ดา้นการติดต่อส่ือสาร 7. ดา้นราคา/ตน้ทุน ตามลาดบั และมีระดบัความพึงพอใจในการใช้
บริการเครือข่าย 4G ของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด นอกจากน้ียงัพบวา่ 
ขอ้มูลทัว่ไป ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการรับรู้ขอ้มูลข่าวสาร ความสนใจ การรู้สึกถึงประโยชน์และ
คุม้ค่า การทดลองเลือกใช ้และการยอมรับเทคโนโลยเีครือข่าย 4G อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
.05 และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกคา้ (7C’s) ไดแ้ก่ ดา้นคุณค่าท่ีลูกคา้จะไดรั้บ 
ดา้นความสะดวก และดา้นการเอาใจใส่ดูแล สามารถร่วมกนัพยากรณ์ความพึงพอใจในการใช้
บริการเครือข่าย 4G ของผูใ้ชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในเขตเทศบาลนครหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
ไดร้้อยละ 13.5 (R2 = .135) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 

งานวิจัยต่างประเทศ 

Adjei & Clark (2010, Abstract) ไดศึ้กษาเร่ือง การตลาดเชิงสร้างความสัมพนัธ์ในบริบท 

B2C:บทบาทของลกัษณะบุคลิกภาพ (Relationship Marketing in A B2C Context: The Moderating 

Roleof Personality Traits) พบวา่ ร้านคา้ปลีกในปัจจุบนัใชก้ลยทุธ์การสร้างความสัมพนัธ์ เพื่อเพิ่ม

จ านวนลูกคา้และเก็บรักษาลูกคา้เก่า โดยเฉพาะในธุรกิจพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์แบบคา้ปลีก

การศึกษาในคร้ังน้ีเป็นการศึกษาบทบาทของลกัษณะบุคลิกภาพท่ีมีต่อความสัมพนัธ์ระหวา่ง

คุณภาพความสัมพนัธ์ท่ีก่อใหเ้กิดความพึงพอใจและพฤติกรรมความภกัดีของผูบ้ริโภคในร้านคา้

ปลีกจากการส ารวจผูบ้ริโภคจ านวน 158 คนพบวา่ ในภาพรวมลูกคา้ท่ีมีความพึงพอใจกบัร้านคา้
ปลีกจะน าไปสู่ความสัมพนัธร์ะหวา่งร้านคา้กบัลูกคา้ท่ีมีคุณภาพและในท่ีสุดจะส่งผลท าใหลู้กคา้

เกิดความจงรักภกัดีต่อร้านคา้ปลีก และพบวา่ ผลกระทบของคุณภาพความสัมพนัธ์ท่ีมีต่อพฤติกรรม

ความจงรักภกัดีขึ้นอยูก่บัลกัษณะบุคลิกภาพของลูกคา้แต่ละบุคคล เช่น ผูบ้ริโภคท่ีมุ่งเนน้นวตักรรม 

มุ่งคน้หาความหลากหลาย และมุ่งสร้างความสัมพนัธ์ ผลการศึกษาน้ีเพิ่มเติมองคค์วามรู้ดา้นคุณค่า

ของการตลาดเชิงสร้างความสัมพนัธ์ และสร้างเขา้ใจความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมของผูบ้ริโภค

และการตลาดเชิงสร้างความสัมพนัธ์ 

Azzadina et al. (2012, Abstract) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง ความเขา้ใจความสัมพนัธ์ระหวา่ง

บุคลิกภาพ ปัจจยัทางการตลาดและการตดัสินใจซ้ือ (Understanding Relationship between 

Personality Types, Marketing-mix Factors, and Purchasing Decisions) โดยมีวตัถุประสงคใ์นการ
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ท าวิจยัคร้ังน้ี คือ เพื่อสร้างความเขา้ใจเก่ียวกบับุคลิกภาพท่ีแตกต่างกนัของลูกคา้ และเพื่อศึกษา

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลการศึกษาท่ีไดแ้สดงใหเ้ห็นวา่

บุคลิกภาพของลูกคา้และปัจจยัทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ ผลการวิจยัคร้ังน้ี

สามารถน ามาพิจารณา ท าความเขา้ใจพฤติกรรมของลูกคา้เพื่อใหผู้ป้ระกอบการสามารถก าหนด   

กลยทุธ์ทางการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพ การศึกษาคร้ังน้ีช่วยใหส้ามารถอธิบาย และท าความเขา้ใจ

เก่ียวกบัพฤติกรรมของลูกคา้ได ้นอกจากน้ี ผลการศึกษายงัสรุปไดว้า่ลูกคา้ท่ีมีบุคลิกภาพแตกต่าง

กนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือต่างกนั 

Kim & Rao (2007, Abstract) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง รูปแบบการตดัสินใจบนพื้นฐานความ

ไวว้างใจในการซ้ือสินคา้ผา่นพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ของผูบ้ริโภค: บทบาทของความไวว้างใจ      

การรับรู้ความเส่ียง และผลท่ีตามมา (A Trust-based Consumer Decision-making Model in 

Electronic Commerce: The Role of Trust, Perceived Risk, and Their Antecedents) โดยการเก็บ

ขอ้มูลส ารวจผา่นเวบ็ไซต ์และศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ผลการวิจยัไดอ้ธิบาย

ถึงกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อความไวว้างใจในอิเลก็ทรอนิกส์และพบวา่   

ความไวว้างใจและการรับรู้ความเส่ียงทางอินเทอร์เน็ตของผูบ้ริโภคมีผลกระทบอยา่งมากต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการผา่นพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ ผูบ้ริโภคจะไวว้างใจทางดา้นช่ือเสียงของ

บริษทัและมกัจะกงัวลเก่ียวกบัความปลอดภยัและคุณภาพของบริษทั 

Mathangini Kamalanathan (2010, Abstract) ไดท้ าการศึกษาวิจยัเก่ียวกบัการปรับปรุง

และพฒันาการขายโดยใชพ้นกังานขายในเมือง Kultakulma ประเทศฟินแลนด ์โดยมีวตัถุประสงค์

เพื่อวิเคราะห์การขายโดยใชพ้นกังานขายของร้านขายเคร่ืองประดบัในศูนยก์ารคา้ Sello เป็นการ

วิจยัเชิงคุณภาพ โดยการสัมภาษณ์พนกังานขายและผูจ้ดัการร้าน รวมทั้งการสังเกตการณ์อีกดว้ย 

จากการศึกษาพบวา่ การฝึกอบรมและการแบ่งปันขอ้มูลร่วมกนัระหวา่งพนกังานขาย เป็นส่ิงจ าเป็น

ท่ีจะตอ้งปรับปรุงและพฒันามากท่ีสุด 

Jung & Yoon (2012, Abstract) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง ดว้ยเหตุใดผูบ้ริโภคท่ีพึงพอใจใน

การใหบ้ริการจึงเปล่ียนไปใชบ้ริการท่ีอ่ืน? โดยมุ่งศึกษาผูใ้ชบ้ริการภตัตาคารท่ีมีลกัษณะชอบคน้หา

ความหลากหลายและปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัมีส่วนร่วมในการตดัสินใจ (Why Do Satisfied Customers 

Switch? Focus on the Restaurant Patron Variety-Seeking Orientation and Purchase Decision 

Involvement) บริษทัพยายามท่ีจะท าใหลู้กคา้เปล่ียนใจจากแบรนดค์ู่แข่งหรือการท าใหลู้กคา้หนัมา
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ซ้ือแบรนดข์องตนเองซ่ึงเป็นส่ิงท่ีส าคญัเป็นอยา่งยิง่ในกิจกรรมทางการตลาด และในการศึกษา  

คร้ังน้ีมุ่งศึกษาพฤติกรรมการคน้หาความหลากหลายของผูบ้ริโภคและระดบัการมีส่วนร่วมในการ

ตดัสินใจซ้ือซ่ึงมีบทบาทส าคญัในการอธิบายกิจกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภค

วตัถุประสงคข์องการศึกษาคร้ังน้ี เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งความพึงพอใจของลูกคา้ความ

จงรักภกัดีและความตั้งใจท่ีจะเปลี่ยนการใชบ้ริการภตัตาคารส าหรับครอบครัวและเพื่อตรวจสอบ

ผลกระทบจากตวัแปรปรับ ไดแ้ก่ การมุ่งคน้หาความหลากหลายของผูบ้ริโภคและการมีส่วนร่วมใน

การตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ จากการศึกษาลูกคา้จ านวน 305 คน ในประเทศเกาหลี ผลการศึกษาพบวา่

มีความสัมพนัธ์เชิงบวกระหว่างความพึงพอใจของลูกคา้และความจงรักภกัดีอยูใ่นระดบัสูงความพึง

พอใจมีผลต่อแนวโนม้ท่ีจะเปลี่ยนร้านอาหาร แมว้า่ลูกคา้จะมีความจงรักภกัดีต่อร้านอาหารหรือไม่

ก็ตาม ลูกคา้มีความตั้งใจท่ีจะเปล่ียนร้านอาหาร ซ่ึงมีผลกระทบจากตวัแปรปรับท่ีเก่ียวกบัการมุ่ง

คน้หาความหลากหลายของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์ระหว่างความภกัดีกบัความตั้งใจท่ีจะเปล่ียน

ร้านอาหารของลูกคา้ 

Briar Hocking (2012, Abstract) ไดท้ าการศึกษาเก่ียวกบัความสัมพนัธ์ระหวา่งพนกังาน

ขาย (Personal Selling) กบัการสร้างใหเ้กิดคุณค่าตราสินคา้ (Customer Building Brand Equity: 

CBBE) กรณีศึกษาบริษทั Cookie Time: Christmas Cookie การศึกษาคร้ังน้ีคือการพยายามท่ีจะวดั

ส่ิงลูกคา้เห็นคุณค่าของ Cookie Time: Christmas Cookie บนพื้นฐานของ 4 มิติของ CBBE ไดแ้ก่ 

การรับรู้แบรนด ์การเช่ือมโยงของแบรนด ์การรับรู้คุณภาพของแบรนดแ์ละความจงรักภกัดีต่อ      

แบรนด ์รวมทั้งการใชพ้นกังานขาย เพื่อช่วยบริษทั Cookie Time ปรับปรุงแคมเปญสินคา้ในไลน์ 

Christmas Cookie จากผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคมีระดบัการรับรู้สูงในทศันคติท่ีเป็นบวก รวมทั้ง

ระดบัการรับรู้คุณภาพของแบรนด ์และความจงรักภกัดีต่อแบรนดก์็สูงเช่นกนั นอกจากน้ีผูบ้ริโภค

ยงัมีประสบการณ์ท่ีดีและพึงพอใจต่อพนกังานขายในกระบวนการซ้ือขายและใหบ้ริการ 

จากการศึกษางานขา้งตน้ ท าใหผู้ว้ิจยัไดมี้แนวทางในการท าวิจยัและออกแบบเคร่ืองมือท่ี

ใชใ้นการวิจยัได ้และยงัพบอีกวา่งานวิจยัต่างๆ สนบัสนุนวา่ บุคลิกภาพของพนกังานขายนั้นมี

ความส าคญัต่อผูบ้ริโภคและองคก์รอีกทั้งตลาดนิวเมติกส์ส่วนแบ่งยงัเหลือพื้นท่ีให้แข่งขนัได ้และ

โรงงานหรือแบรนดสิ์นคา้ยกัษใ์หญ่มีจ านวนนอ้ย ดงันั้น ผูวิ้จยัจึงตอ้งการศึกษาวา่การพฒันาและ

การจดัการคุณลกัษณะทกัษะการขายของนกัขายนิวเมติกส์ท่ีส่งผลตอบสนองความตอ้งการของ

ผูป้ระกอบการไดม้ากท่ีสุด 



 
 

บทที ่3 

วธีิการด าเนินการวจิัย 
 

การวิจยัเร่ือง แนวทางการเพิ่มศกัยภาพงานขายนิวเมติกส์ เพื่อตอบสนองความตอ้งการ
ของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรีโดยมีเน้ือหา
สาระส าคญัในการด าเนินการตามล าดบั ดงัน้ี 

 1.  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั 
 2.  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 
 3.  การสร้างและการตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ 
 4.  การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 5.  การวิเคราะห์ขอ้มูล 
 6.  ก าหนดเกณฑก์ารแปลผล 

 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัย 
ประชากรทีใชใ้นการวิจยั คือ ผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะ

นคร จงัหวดัชลบุรี จากประชากรทั้งหมด 293 คน จาก 293 โรงงาน (นิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร 

ชลบุรี, 2562) 

กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัในคร้ังน้ี คือ ผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขต

พื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี ก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่งโดยการสูตรของยามาเน่ (Yamane) ท่ี

ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ  95 และยอมใหเ้กิดความคลาดเคล่ือน จากการสุ่มตวัอยา่งร้อยละ 5 โดย

วิธีใชก้ารสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยใชแ้บบสอบถามท่ีไดจ้ดัเตรียมไว ้ไป

ท าการเก็บขอ้มูลจากคือ ผูป้ระกอบการโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี 

จ านวน 170 คน จาก 170 โรงงาน แบ่งพื้นท่ี ตามทิศทาง  โซนเหนือ โซนใต ้โซนตะวนัออก โซน

ตะวนัตก ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร ไดจ้าก 293 โรงงานโซนละ 43 โรงงาน กลุ่มตวัอยา่ง การวิจยัคร้ัง

น้ี ใชก้ลุ่มตวัอยา่งซ่ึงค านวณหาขนาดกลุ่มตวัอยา่งโดยใชสู้ตรของทาโร่ยามาเน่ (Yamane, 1967) ท่ี

ค่าความคลาดเคล่ือน (e) 0.05  ตามวิธีการค านวณ  
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    n       =                     N      
                                               1+Ne2 
โดยท่ี       n      =       ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 
                  N      =       จ านวนประชากรทั้งหมด 
             e      =       ความคลาดเคล่ือนของการสุ่มตวัอยา่งท่ีร้อยละ 5 (0.05) 
 
    n       =                     293      
                                              1+293(0.05)2 
                    =  169.11 
 
                ฉะนั้นการวิจยัคร้ังน้ีจะใชก้ลุ่มตวัอยา่งจ านวน 170 คน และใชก้ารสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง 
(Purposive Sampling) ผูท้  าแบบสอบถามตอ้งเป็นผูป้ระกอบการ เท่านั้นโดยใชแ้บบสอบถามท่ีได้
จดัเตรียมไว ้ไปท าการเก็บขอ้มูลจากคือ ผูป้ระกอบการ ในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะ
นคร จงัหวดัชลบุรี ไดจ้าก 293 โรงงาน และออกแบบสอบถามแบบโควตา้ (Quota Sampling)
โรงงานโซนละ 43 โรงงาน จ านวน 43 คน ตามตามทิศทาง แบ่งพื้นท่ี  โซนเหนือ โซนใต ้         
โซนตะวนัออก โซนตะวนัตก ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร ตามท่ีก าหนดไวจ้นครบตามจ านวน 170 ราย 
 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย 
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีคือ แบบสอบถามปลายปิด (Close end) ซ่ึงแนวค าถาม 

สร้างขึ้นมาจากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ซ่ึงเป็นแบบสอบถามเก่ียวกบั     

การพฒันาและการจดัการคุณลกัษณะ ทกัษะการขายของนกัขายนิวเมติกส์ท่ีส่งผลตอบสนอง    

ความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรีโดย

แบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 4 ขอ้ ดงัน้ี เพศ อาย ุ 

ประสบการณ์ท าธุรกิจ (ปี) และขนาดของโรงงาน ซ่ึงมีลกัษณะเป็นค าถามแบบเลือกตอบ         

(Check list) 
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ส่วนท่ี 2 ความคิดเห็นต่อคุณสมบติัของนกัขาย จ านวน 3 ขอ้ ประกอบไปดว้ย  

     1. ดา้นบุคลิกภาพ  จ านวน  7 ขอ้ 
     2. ดา้นศิลปะการขาย จ านวน  7 ขอ้ 
     3. ดา้นความรู้  จ านวน  6 ขอ้ 

ซ่ึงแบบสอบถามมีลกัษณะเป็น Likert scale แบ่งออกเป็น 5 ระดบัจดัเป็นการวดัขอ้มูล 

ประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval scale) มีเกณฑ ์การให ้คะแนน ดงัน้ี 

ระดบัคะแนน  ระดบัความคิดเห็น 
 5 หมายถึง  เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
 4 หมายถึง  เห็นดว้ย 
 3 หมายถึง  ไม่แน่ใจ 
 2 หมายถึง  ไม่เห็นดว้ย 
 1 หมายถึง  ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
     
ส่วนท่ี 3 ความคิดเห็นต่อทกัษะการขายของนกัขาย จ านวน 7 ขอ้ ประกอบดว้ย 

   1. ทกัษะเก่ียวกบัอุตสาหกรรม  จ านวน   5 ขอ้ 
   2. ทกัษะเก่ียวกบัการแข่งขนั  จ านวน   5 ขอ้ 
   3. ทกัษะเก่ียวกบับริษทั   จ านวน   4 ขอ้ 
   4. ทกัษะเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์  จ านวน   5 ขอ้ 
   5. ความรู้เก่ียวกบัตลาดและลูกคา้  จ านวน   4 ขอ้ 
   6. ทกัษะเก่ียวกบัเทคนิคการขาย   จ านวน   5 ขอ้ 
   7. ทกัษะเก่ียวกบัการเจรจาต่อรอง  จ านวน          5 ขอ้ 
 

ส่วนท่ี 4 ความคิดเห็นเก่ียวกบัความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม 

ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี จ านวน 7 ขอ้ ประกอบดว้ย 

   1. คุณค่าท่ีลูกคา้ไดรั้บ    จ านวน  5 ขอ้ 
   2. ตน้ทุน      จ านวน  6 ขอ้ 
   3. ความสะดวก    จ านวน  4 ขอ้ 
   4. การติดต่อส่ือสาร    จ านวน  5 ขอ้ 
   5. การดูแลเอาใจใส่    จ านวน  6 ขอ้ 
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   6. ความส าเร็จในการตอบสนองความตอ้งการ จ านวน 5  ขอ้ 
   7. ความสบาย     จ านวน 5 ขอ้ 
 

ซ่ึงแบบสอบถามมีลกัษณะเป็น Likert scale แบ่งออกเป็น 5 ระดบัจดัเป็นการวดัขอ้มูล 

ประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval scale) มีเกณฑ ์การให ้คะแนน ดงัน้ี   

ระดบัคะแนน  ระดบัความคิดเห็น 
 5 หมายถึง  มากท่ีสุด 
 4 หมายถึง  มาก 
 3 หมายถึง  ปานกลาง 
 2 หมายถึง  นอ้ย 
 1 หมายถึง  นอ้ยท่ีสุด 

 

การสร้างและการตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ 
ในการวิจยัคร้ังน้ีผูวิ้จยัไดใ้ชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลของ

ผูว้ิจยัไดท้ าการสร้างและตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือตามวตัถุประสงคแ์ละกรอบแนวคิดในการวิจยั 

โดยมีขั้นตอนการด าเนินการ ดงัน้ี 

การสร้างเคร่ืองมือ 

1. ด าเนินการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งจากหนงัสือ ต ารา และเอกสาร

ต่าง ๆ เพื่อเป็นแนวทางในการสร้างเคร่ืองมือในการวิจยั 

2. ท าการร่างแบบสอบถามเก่ียวกบัแนวทางการเพิ่มศกัยภาพงานขายนิวเมติกส์ เพื่อ

ตอบสนองความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดั

ชลบุรี ซ่ึงแบ่งออกเป็น 4 ส่วน คือ 

  ส่วนท่ี 1  ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูต้อบแบบสอบถาม 
  ส่วนท่ี 2  ความคิดเห็นต่อคุณลกัษณะของนกัการขาย  
  ส่วนท่ี 3  ความคิดเห็นต่อทกัษะการขายของนกัขาย 
  ส่วนท่ี 4  ความคิดเห็นเก่ียวกบัความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงาน
อุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี 
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3. น าแบบสอบถามฉบบัร่างไปปรึกษาอาจารยท่ี์ปรึกษาใหช่้วยพิจารณาตรวจสอบแกไ้ข

ขอ้ค าถามใหค้รอบคลุมถึงเน้ือหาของงานวิจยั เพื่อน าแบบสอบถามมาปรับปรุงแกไ้ขตามค าแนะน า

ของอาจารยท่ี์ปรึกษาใหถู้กตอ้ง 

4. น าแบบสอบถามท่ีท าการแกไ้ขตามค าแนะน าของอาจารยท่ี์ปรึกษากลบัไปใหอ้าจารย์

ท่ีปรึกษาพิจารณาตรวจสอบความถูกตอ้งอีกคร้ัง หากมีการแกไ้ขแบบสอบถามอีกก็ควรน ากลบัมา

ใหอ้าจารยท่ี์ปรึกษาตรวจสอบซ ้าอีกคร้ัง เพื่อความถูกตอ้ง 

การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ 

1. น าแบบสอบถามท่ีผา่นการพิจารณาตรวจสอบจากอาจารยท่ี์ปรึกษาเรียบร้อยแลว้ ส่ง

ใหผู้เ้ช่ียวชาญท าการพิจารณาตรวจสอบความตรงตามเน้ือหา (Content validity) จากนั้น ท าการ

ปรับปรุงแกไ้ขตามค าแนะน าของผูท้รงคุณวุฒิ ท่ีมีประสบการณ์และมีความเช่ียวชาญ ดงัน้ี 

1.1 ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.สุชนนี เมธิโยธิน 

1.2 รองศาสตราจารย ์ดร.บรรพต วิรุณราช 

1.3 ดร.ศิริญญา วิรุณราช 

เพื่อตรวจสอบแบบสอบถามจากนั้นน ามาค านวณหาค่าดชันีความสอดคลอ้ง (Item 

Objective Congruence : IOC) ธานินทร์ ศิลป์จารุ (2557) โดยมีเกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงัน้ี 

เกณฑ์การให้คะแนน 
+1 = แน่ใจวา่ประเด็นท่ีตรวจสอบมีความเหมาะสม 
0 = ไม่แน่ใจวา่ประเด็นท่ีตรวจสอบมีความเหมาะสม 
-1 = แน่ใจวา่ประเด็นท่ีตรวจสอบไม่มีความเหมาะสม 

น าคะแนนของผูเ้ช่ียวชาญทุกคนท่ีประเมินมาหาค่าเฉล่ีย โดยขอ้ค าถามท่ีมีค่า IOC  ตั้งแต่ 
0.5 – 1.0 สามารถน าแบบสอบถามไวใ้ชไ้ด ้ในการวิจยัในคร้ังน้ี พบวา่ ค่า IOC = 1.0 จึงสามารถน า
ทุกแบบสอบถามไปใชไ้ด ้

2. น าแบบสอบถามท่ีท าการแกไ้ขปรับปรุงตามค าแนะน าของผูเ้ช่ียวชาญไปใหอ้าจารยท่ี์
ปรึกษาพิจารณาตรวจสอบอีกคร้ัง เพื่อใหไ้ดแ้บบสอบถามท่ีถูกตอ้งและมีคุณภาพ 

3. การหาความเช่ือมัน่ (Reliability) ผูว้ิจยัน าแบบสอบถามท่ีผา่นการตรวจสอบและ
ปรับปรุงแกไ้ขเรียบร้อยแลว้ไปทดลองใช(้Try out) กบักลุ่มท่ีมีลกัษณะใกลเ้คียงกบักลุม่ตวัอยา่ง



 51 

และไม่ใช่กลุ่มตวัอยา่ง  จ านวน 30 คน เพื่อหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า (Alpha coefficient) ตาม       
วิธีของครอนบาซ (Cronbach) ซ่ึงค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่าท่ีไดจ้ะแสดงถึงระดบัความคงท่ีของ
แบบสอบถาม โดยมีเกณฑใ์นการพิจารณา คือ ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่าไม่ต ่ากวา่ 0.70 ในการวิจยัคร้ัง
น้ี มีค่าสัมประสิทธ์ิความเช่ือมัน่ ตั้งแต่ 0.760 ถึง 0.866 เม่ือแยกเป็นรายดา้น แสดงดงัตาราง 3-1 

 
ตารางท่ี 3-1 ค่าสัมประสิทธ์ิความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 
 
แบบสอบถาม ค่าสัมประสิทธ์ิความเช่ือมัน่ 

ส่วนท่ี 2 คุณสมบติัของนกัขาย  .760 

ส่วนท่ี 3 ทกัษะการขายของนกัขาย .823 

ส่วนท่ี 4 ความตอ้งการผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ 

(Pneumatic) ของผูป้ระกอบการ ในโรงงาน

อุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดั

ชลบุรี 

.866 

 
แสดงวา่แบบสอบถามมีความน่าเช่ือถือ  สามารถน าไปเก็บขอ้มูลจริงต่อไป 

5. น าแบบสอบถามท่ีท าการปรับปรุงแกไ้ขเรียบร้อยแลว้มาจดัพิมพ ์และน าไปใชก้บักลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีศึกษา เพื่อเก็บรวบรวมขอ้มูลจริงต่อไป 

 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
ผูวิ้จยัด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลมีขั้นตอน ดงัน้ี 

1. น าแบบสอบถามไปสอบถามกลุ่มตวัอยา่งผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ใน

เขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี ก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่งโดยการใชสู้ตรของยามาเน่ 

(Yamane) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ  95 และยอมใหเ้กิดความคลาดเคล่ือน จากการสุ่มตวัอยา่ง

ร้อยละ 5 โดยวิธีใชก้ารสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยใชแ้บบสอบถามท่ีได้

จดัเตรียมไว ้ไปท าการเก็บขอ้มูลจาก ผูป้ระกอบการ ในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะ

นคร จงัหวดัชลบุรี ไดจ้าก 293 โรงงาน และออกแบบสอบถามแบบโควตา้ (Quota Sampling)
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โรงงานโซนละ 43 โรงงาน จ านวน 43 คน ตามตามทิศทาง แบ่งพื้นท่ี  โซนเหนือ โซนใต ้โซน

ตะวนัออก โซนตะวนัตก ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร ตามท่ีก าหนดไวจ้นครบตามจ านวน 170 ราย

 กลุ่มตวัอยา่ง การวิจยัคร้ังน้ี ใชก้ลุ่มตวัอยา่งซ่ึงค านวณหาขนาดกลุ่มตวัอยา่งโดยใชสู้ตรของ

ทาโร่ยามาเน่ (Yamane, 1967) ท่ีค่าความคลาดเคล่ือน (e) 0.05   

2. เม่ือตรวจสอบความสมบูรณ์ของค าตอบในแบบสอบถามจนครบพบวา่ มี

แบบสอบถามท่ีสมบูรณ์ 

3. บนัทึกขอ้มูลจากแบบสอบถามเพื่อน าไปวิเคราะห์ทางสถิติ 

 

การวิเคราะห์ข้อมูล 
เม่ือไดรั้บแบบสอบถามครบตามจ านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีก าหนดไวใ้นการวิจยัคร้ังน้ีคือ 

170 ชุด และตรวจสอบความถูกตอ้งสมบูรณ์ของแบบสอบถาม ผูว้ิจยัท าการจดัระเบียบและบนัทึก 

ขอ้มูลจากแบบสอบถามท่ีเก็บรวบรวมขอ้มูลไดท้ั้งหมดไปวิเคราะห์ดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูปทาง

สถิติแลว้วิเคราะห์ ขอ้มูลดงัน้ี 

 1.  วิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุประสบการณ์ท า

ธุรกิจ (ปี) และขนาดของโรงงาน ของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร 

จงัหวดัชลบุรี โดยใช ้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) ซ่ึงค่าสถิติท่ีน ามาใชใ้นการวิเคราะห์ 

ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ  

 2. วิเคราะห์ ความคิดเห็นต่อคุณลกัษณะของนกัการขาย ความคิดเห็นต่อทกัษะ      

การขายของนกัขายความคิดเห็นเก่ียวกบัความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม 

ในเขตพื้นท่ีอมตะนครจงัหวดัชลบุรีโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) ซ่ึงค่าสถิติท่ี

น ามาใชใ้นการวิเคราะห์ ไดแ้ก่ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน  

 3. วิเคราะห์ความคิดเห็นต่อทกัษะการขายของนกัขายโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา 

(Descriptive statistics) ซ่ึงค่าสถิติท่ีน ามาใชใ้นการวิเคราะห์ ไดแ้ก่ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน  

 4. วิเคราะห์ความคิดเห็นเก่ียวกบัความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงาน

อุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนครจงัหวดัชลบุรีโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) 

ซ่ึงค่าสถิติท่ีน ามาใชใ้นการวิเคราะห์ ไดแ้ก่ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน  
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 5. การทดสอบสมมติฐานการวิจยั  

สมมติฐานท่ี 1   ความตอ้งการผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ของผูป้ระกอบการในโรงงาน

อุตสาหกรรมในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี แตกต่างกนั ตามลกัษณะขอ้มูลทัว่ไปของ

ผูป้ระกอบการใชส้ถิติการทดสอบค่าที (t-test) ส าหรับตวัแปรท่ีมี 2 ค่า และการวิเคราะห์ความ

แปรปรวนทางเดียว โดยสถิติการทดสอบค่าเอฟ (F-test) ส าหรับตวัแปรท่ีมีค่ามากกวา่ 2 ค่าขึ้นไป

และใชก้ารเปรียบเทียบรายคู่ กรณีท่ีมีความแตกต่างกนั โดยวิธีของฟิชเชอร์ (Fisher’s Least 

Significant Difference : LSD) 

สมมติฐานท่ี 2  คุณสมบติัของนกัขายนิวเมติกส์ มีอิทธิพลต่อความตอ้งการของ

ผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี ใชใ้นการทดสอบดว้ย

การวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นพหุคูณ(Multiple Linear Regression Analysis) ดว้ยตวัแปรอิสระ

แบบขั้นตอน (Stepwise Selection) โดยก าหนดนยัส าคญัท่ี .05 ณ ระดบัความเช่ือมัน่ 95% 

สมมติฐานท่ี 3 ทกัษะการขายของนกัขาย นิวเมติกส์ มีอิทธิพลต่อความตอ้งการของ

ผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรีใชใ้นการทดสอบดว้ย

การวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นพหุคูณ(Multiple Linear Regression Analysis) ดว้ยตวัแปรอิสระ

แบบขั้นตอน (Stepwise Selection) โดยก าหนดนยัส าคญัท่ี .05 ณ ระดบัความเช่ือมัน่ 95% 

สมมติฐานท่ี 4 คุณสมบติัของนกัขายนิวเมติกส์ และทกัษะการขายของนกัขาย นิวเมติกส์

มีอิทธิพลต่อความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร 

จงัหวดัชลบุรีใชใ้นการทดสอบดว้ยการวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นพหุคูณ(Multiple Linear 

Regression Analysis) ดว้ยตวัแปรอิสระแบบขั้นตอน (Stepwise Selection) โดยก าหนดนยัส าคญัท่ี 

.05 ณ ระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
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ก าหนดเกณฑ์การแปลผล 

ผูว้ิจยัใชเ้กณฑก์ารแปลผลค่าเฉล่ีย จากสูตร โดยพิจารณาตามเกณฑช์องเบสท ์ (Best, 

1977:14) ดงัน้ี 

คะแนนเฉล่ีย 4.50 – 5.00 หมายความวา่ มีระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด 

คะแนนเฉล่ีย  3.50 – 4.49 หมายความวา่ มีระดบัความคิดเห็นมาก 

คะแนนเฉล่ีย  2.50 – 3.49 หมายความวา่ มีระดบัความคิดเห็นปานกลาง  

คะแนนเฉล่ีย  1.50 – 2.49หมายความวา่ มีระดบัความคิดเห็นนอ้ย  

คะแนนเฉล่ีย  1.00 – 1.49 หมายความวา่ มีระดบัความคิดเห็นนอ้ยท่ีสุด 

 

 



 
 

บทที ่4 

การวเิคราะห์ข้อมูล 
 

ในการวิเคราะห์ขอ้มูลส าหรับงานวิจยั เร่ือง แนวทางการเพิ่มศกัยภาพงานขายนิวเมติกส์ 

เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร 

จงัหวดัชลบุรี ผูท้  าการวิจยัไดน้ าขอ้มูลตวัอยา่งท่ีเก็บรวบรวมขอ้มูลมาไดจ้ านวน 170 ชุด ท่ีผา่นการ

ตรวจสอบความน่าเช่ือถือแลว้ น ามาวิเคราะห์ โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปเชิงสถิติ SPSS วิเคราะห์

ตามสมมติฐานของการวิจยั การวิเคราะห์ขอ้มูล และการแปรความหมายของผลการวิเคราะห์ขอ้มูล 

ผูท้  าวิจยัไดก้ าหนดสัญลกัษณ์ต่างๆ ท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ ดงัน้ี 

 
 สัญลกัษณ์ท่ีใช้ในการวิเคราะห์ 

n   หมายถึง  จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
Sig.   หมายถึง  ค่าความน่าจะเป็นท่ีค านวณได ้
H0   หมายถึง  สมมติฐานหลกั (Null hypothesis) 
H1   หมายถึง  สมมติฐานรอง (Alternative hypothesis) 
X̅  หมายถึง  ค่าเฉล่ีย 
SD   หมายถึง  ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
n   หมายถึง  จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
t   หมายถึง  ค่าสถิติในการแจกแจงแบบที 
F (ANOVA) หมายถึง  ค่าสถิติในการแจกแจงแบบเอฟ 
R  หมายถึง   ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณ 
R square หมายถึง   ค่าสัมประสิทธ์ิการพยากรณ์ 
Adjust R Squareหมายถึง   ค่าสัมประสิทธ์ิการพยากรณ์เม่ือปรับแลว้ 
B  หมายถึง   ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยของตวัพยากรณ์ในรูป 

คะแนนเดิม 
Beta  หมายถึง  ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยของตวัพยากรณ์ในรูป 

คะแนนมาตรฐาน 
   F  หมายถึง  ค่าสถิติท่ีใชใ้นการพิจารณาใน F – distribution 
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p   หมายถึง  ค่าความน่าจะเป็น 
*, **,***  หมายถึง  มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ,.01 และ .001  

ตามล าดบั 
                Ŷ   หมายถึง    ค่าคาดคะเนของตวัแปร 
 
การน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

ในการศึกษาวิจยัในคร้ังน้ี ผูวิ้จยัไดด้ าเนินการน าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูล โดยแบ่ง

ออกเป็น 6 ตอนดงัน้ี 

 ตอนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนา ลกัษณะขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูต้อบ

แบบสอบถาม  

  ตอนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ความคิดเห็นต่อคุณลกัษณะของนกัการขาย โดยรวมและ

รายดา้น 

ตอนท่ี 3 ผลการวิเคราะห์ความคิดเห็นต่อทกัษะการขายของนกัขายโดยรวมและราย

ดา้น 

ตอนท่ี 4 ผลการวิเคราะห์ความคิดเห็นเก่ียวกบัความตอ้งการของผูป้ระกอบการใน

โรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนครจงัหวดัชลบุรีโดยรวมและรายดา้น 

ตอนท่ี 5 การทดสอบสมมติฐานการวิจยั โดยผลการวิเคราะห์ ดงัน้ี 

5.1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูป้ระกอบการแตกต่างกนั มีผลตอบสนองความ

ตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรีแตกต่าง

กนั ใชส้ถิติการทดสอบค่าที (t-test) ส าหรับตวัแปรท่ีมี 2 ค่า และการวิเคราะห์ความแปรปรวนทาง

เดียว โดยสถิติการทดสอบค่าเอฟ (F-test) ส าหรับตวัแปรท่ีมีค่ามากกวา่ 2 ค่าขึ้นไปและใชก้าร

เปรียบเทียบรายคู่ กรณีท่ีมีความแตกต่างกนั โดยวิธีของฟิชเชอร์ (Fisher’s Least Significant 

Difference : LSD) 

5.2 คุณสมบติัการขายของนกัขายนิวเมติกส์ ส่งผลต่อความตอ้งการของผูป้ระกอบการ

ในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี ใชใ้นการทดสอบดว้ยการวิเคราะห์

การถดถอยเชิงเส้นพหุคูณ (Multiple Linear Regression Analysis) ดว้ยตวัแปรอิสระแบบขั้นตอน 

(Stepwise Selection) โดยก าหนดนยัส าคญัท่ี .05 ณ ระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
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5.3 ทกัษะการขายของนกัขายนิวเมติกส์ ส่งผลต่อความตอ้งการของผูป้ระกอบการใน

โรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรีใชใ้นการทดสอบดว้ยการวิเคราะห์การ

ถดถอยเชิงเส้นพหุคูณ (Multiple Linear Regression Analysis) ดว้ยตวัแปรอิสระแบบขั้นตอน 

(Stepwise Selection) โดยก าหนดนยัส าคญัท่ี .05 ณ ระดบัความเช่ือมัน่ 95% 

 

ตอนที่  1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา ลักษณะข้อมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผู้ตอบ

แบบสอบถาม 
 
ตารางท่ี 4-1 จ านวน และ ร้อยละ ของผูต้อบแบบสอบถาม โดยจ าแนกตามเพศ 
 

เพศ จ านวน ร้อยละ 
ชาย 110  64.70  
หญิง 60  35.30  
รวม 170  100.00  

 
ตารางท่ี 4-1 จ านวน และ ร้อยละ ของผูต้อบแบบสอบถาม โดยจ าแนกตามเพศ พบวา่ 

ผูต้อบแบบสอบถามทั้งส้ิน 170 ราย ผูต้อบแบบสอบถามมากท่ีสุดเป็นเพศชาย จ านวน 110 ราย      

คิดเป็นร้อยละ 64.70 รองลงมาเป็นเพศหญิง จ านวน 60 ราย คิดเป็นร้อยละ 35.30 
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ตารางท่ี 4-2 จ านวน และ ร้อยละ ของผูต้อบแบบสอบถาม โดยจ าแนกตามอายุ 
 

อาย ุ จ านวน ร้อยละ 
 20 – 30 ปี 11  6.50  
 31 - 40 ปี 26  15.30  
 41 – 50 ปี   59  34.70  
 51 ปีขึ้นไป 74  43.50  

รวม 170  100.00  
  

ตารางท่ี 4-2 จ านวน และ ร้อยละ ของผูต้อบแบบสอบถาม โดยจ าแนกตามอาย ุพบวา่ 

ผูต้อบแบบสอบถามทั้งส้ิน 170 ราย  ผูต้อบแบบสอบถามมากท่ีสุดมีอาย ุ51 ปี ขึ้นไป จ านวน 74 

ราย คิดเป็นร้อยละ 43.50  รองลงมาเป็นอาย ุ41 -50 ปี  จ านวน 59 ราย คิดเป็นร้อยละ 34.70 และ 

จ านวน 31 – 40 ปี จ านวน 26 ราย คิดเป็นร้อยละ 15.30 และอาย ุ20 -30 ปี จ านวน  11 ราย คิดเป็น

ร้อยละ 6.50 ปี 

 

ตารางท่ี 4-3 จ านวน และ ร้อยละ ของผูต้อบแบบสอบถาม โดยจ าแนกตามประสบการณ์ท าธุรกิจ(ปี) 
 
ประสบการณ์ท าธุรกิจ (ปี) จ านวน ร้อยละ 

 นอ้ยกวา่  1 ปี  10  5.90  
 1 – 10 ปี 32  18.80  
 11 – 20 ปี 71  41.80  
 มากกวา่ 20 ปีขึ้นไป 57  33.50  

รวม 170  100.00  
  

ตารางท่ี 4-3 จ านวน และ ร้อยละ ของผูต้อบแบบสอบถาม โดยจ าแนกตามประสบการณ์

ท าธุรกิจ (ปี) พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามทั้งส้ิน 170 ราย ผูต้อบแบบสอบถามมากท่ีสุดจะมี

ประสบการณ์ท าธุรกิจ (ปี) 11 – 20 ปี จ านวน 71 ราย คิดเป็นร้อยละ 41.80 รองลงมามีประสบการณ์

ท าธุรกิจ (ปี) มากกวา่ 20 ปีขึ้นไป จ านวน 57 ราย คิดเป็นร้อยละ 33.50 และผูต้อบแบบสอบถาม
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ประสบการณ์ท าธุรกิจ (ปี) 1 – 10 ปี จ านวน 32 ราย คิดเป็นร้อยละ 18.80 และผูต้อบแบบสอบถาม

ประสบการณ์ท าธุรกิจ (ปี) จ านวน 10ราย คิดเป็นร้อยละ 5.90  

 
ตารางท่ี 4-4 จ านวน และ ร้อยละ ของผูต้อบแบบสอบถาม โดยจ าแนกตามขนาดของโรงงาน 
 

ขนาดของโรงงาน จ านวน ร้อยละ 
 ขนาดเลก็ 41  24.10  
 ขนาดกลาง 43  25.30  
 ขนาดใหญ่ 86  50.60  

รวม 170  100.00  
  

ตารางท่ี 4-4 จ านวน และ ร้อยละ ของผูต้อบแบบสอบถาม โดยจ าแนกตามขนาดของ

โรงงานพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามทั้งส้ิน 170 ราย ผูต้อบแบบสอบถามมากท่ีสุดอยูท่ี่โรงงานขนาด

ใหญ่ จ านวน 86 ราย คิดเป็นร้อยละ 50.60 รองลงมามีขนาดโรงงานขนาดกลาง จ านวน 43 ราย คิด

เป็นร้อยละ 25.30 และ มีขนาดโรงงานขนาดเลก็ จ านวน 41 ราย คิดเป็นร้อยละ 24.10 

 

ตารางท่ี 4-5 จ านวน และ ร้อยละ ของผูต้อบแบบสอบถาม โดยจ าแนกตามวิธีสั่งซ้ือนิวเมติกส์ 
 

วิธีสั่งซ้ือนิวเมติกส์ จ านวน ร้อยละ 
 ซ้ือกบัพนกังานขาย   123  72.40  
 ไม่ซ้ือกบัพนกังานขาย 47  27.6  

รวม 170  100.00  
  

ตารางท่ี 4-5 จ านวน และ ร้อยละ ของผูต้อบแบบสอบถาม โดยจ าแนกตามวิธีการสั่งซ้ือ 

พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามทั้งส้ิน 170 ราย ผูต้อบแบบสอบถามมากท่ีสุด มีวิธีการสั่งซ้ือนิวเมจิกส์

กบัพนกังานขาย จ านวน 123 ราย คิดเป็นร้อยละ 72.40 รองลงมาเป็นไม่ซ้ือกบัพนกังานขายจ านวน 

47 ราย คิดเป็นร้อยละ 27.60 
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ตอนที่ 2 ผลการวิเคราะห์ความคิดเห็นต่อคุณสมบัติของนักขายโดยรวมและรายด้าน 
 
ตารางท่ี 4-6 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดบั และอนัดบัท่ีของความคิดเห็นต่อคุณลกัษณะ

ของนกัการขาย โดยรวม 
 

คุณสมบัติของนักขาย n=170 ระดับ 
ความคิดเห็น 

อนัดับ 

�̅� SD 
1. คุณสมบติัดา้นบุคลิกภาพ 3.72 0.44 มาก 3 
2. คุณสมบติัดา้นศิลปะการขาย 3.81 0.46 มาก 1 
3. คุณสมบติัดา้นความรู้ 3.73 0.44 มาก 2 

รวม 3.75 0.25 มาก  
 

ตารางท่ี 4-6 แสดงความคิดเห็นต่อคุณสมบติัของนกัขายในภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก  

(X̅= 3.75, SD = 0.25)  

เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถาม มีความคิดเห็นเร่ืองคุณสมบติัของนกั

ขายอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (X̅ = 3.81, SD = 0.46) เป็นอนัดบัแรก รองลงมาเร่ือง คุณสมบติัดา้นความรู้ 

อยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.73, SD = 0.44)   และ คุณสมบติัดา้นบุคลิกภาพ อยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 4.72, 

SD = 0.44) ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4-7 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดบั และอนัดบัท่ีของความคิดเห็นต่อคุณลกัษณะ
ของนกัขาย ในดา้นคุณสมบติัดา้นบุคลิกภาพ 

 
คุณสมบติัดา้นบุคลิกภาพ ระดบัความคิดเห็น n= 170 ระดบั 

ความ
คิดเห็น 

อนัดบั 

มาก

ท่ีสุด 

มาก 

 

ปาน

กลาง 

นอ้ย 

 

นอ้ย

ท่ีสุด 
X̅ SD 

1.ท่านพบว่า พนกังานขายมีวินยั

ในการท างานตรงต่อเวลานดั

หมายเสมอ 

42 70 50 8 0 3.85 0.84 มาก 2 

(24.70) (41.20) (29.40) (4.70) 0 

2. ท่านพบว่า พนกังานขายให้

ค าแนะน าดา้นเทคนิคผลิตภณัฑ ์
และตอบขอ้ซกัถามเพื่อช่วย

แกไ้ขปัญหาไดอ้ย่างชาญฉลาด 

44 85 28 11 2 3.92 0.88 มาก 1 

(25.90) (50.00) (16.50) (6.50) (1.20) 

3. ท่านพบว่า พนกังานขายมี

ความคิดสร้างสรรคส์ามารถ

ออกแบบ การเลือกใชผ้ลิตภณัฑ์

ท่ีประหยดัพลงังานในการท างาน
เพื่อลดค่าใชจ่้ายให้กบัโรงงานได ้

38 43 46 42 1 3.44 1.10 ปานกลาง 8 

(22.40) (25.30) (27.10) (24.70) (0.60) 

4. ท่านพบว่า พนกังานขายมีการ
น าเสนอผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์หาก

ขาดการจ าหน่ายสามารถ

น าเสนอผลิตภณัฑท์ดแทนได ้  

50 71 20 26 3 3.80 1.12 มาก 3 

(29.40) (41.80) (11.80) (15.30) (1.80) 

5 ท่านพบว่า พนกังานขายมี

กระบวนการขายท่ีทนัสมยัและ

ปรับตวัท าการขายผสมผสาน
สังคมโซเซียลในการติดตามใน

การน าเสนองานขาย 

48 59 44 18 1 3.79 0.99 มาก 4 

(28.20) (34.70) (25.90) (10.60) (0.60) 

6. ท่านพบว่า พนกังานขายสร้าง

แรงจูงใจในการขายนิวเมติกส์ได้

ส่งผา่นถึงผูป้ระกอบการให้มี
แรงจูงใจในการสั่งซ้ือนิวเมติกส์ 

35 71 36 28 0 3.66 0.98 มาก 6 

(20.60) (41.80) (21.20) (16.50) 0 

7. ท่านพบว่า พนกังานขายมี
ความอดทนต่อการแกไ้ขปัญหา

เฉพาะหนา้เป็นอย่างดี 

62 45 30 32 1 3.79 1.14 มาก 4 

(36.50) (26.50) (17.60) (18.80) (0.60) 
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ตาราง 4-7 (ต่อ) 
 
คุณสมบติัดา้นบุคลิกภาพ ระดบัความคิดเห็น n= 170 ระดบั 

ความ

คิดเห็น 

อนัดบั 

มาก

ท่ีสุด 

มาก 

 

ปาน

กลาง 

นอ้ย 

 

นอ้ย

ท่ีสุด 
�̅� SD 

8. ท่านพบว่า พนกังานขาย

สามารถวิเคราะห์ความ
ตอ้งการของท่านแมเ้พียงบอก

ปัญหาเบ้ืองตน้ก็สามารถได้

ผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ตาม

ตอ้งการทุกคร้ัง 

48 49 38 35 0 3.64 1.10 มาก 7 

(28.20) (28.80) (22.40) (20.60) 0 

 
รวม 3.72 0.44 มาก  

 
ตารางท่ี 4-7 แสดงความคิดเห็นต่อคุณลกัษณะของนกัขาย ในดา้นคุณสมบติัดา้น

บุคลิกภาพ  ภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.72, SD = 0.44) 

เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่   ผูต้อบแบบสอบถาม มีความคิดเห็นเร่ืองพนกังานขายให้

ค  าแนะน าดา้นเทคนิคผลิตภณัฑ ์และตอบขอ้ซกัถามเพื่อช่วยแกไ้ขปัญหาไดอ้ยา่งชาญฉลาด อยูใ่น

ระดบัมาก (X̅ = 3.85, SD = 0.84)  เป็นอนัดบัแรก รองลงมาเร่ือง พบวา่ พนกังานขายมีวินยัในการ

ท างานตรงต่อเวลานดัหมายเสมออยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.85, SD = 0.84) และ พบวา่ พนกังานขายมี

การน าเสนอผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์หากขาดการจ าหน่ายสามารถน าเสนอผลิตภณัฑท์ดแทนได ้ อยูใ่น

ระดบัมาก (X̅ = 3.80, SD = 1.12) และ พบวา่ พนกังานขายมีกระบวนการขายท่ีทนัสมยัและปรับ    

ตวัท าการขายผสมผสานสังคมโซเซียลในการติดตามในการน าเสนองานขาย อยูใ่นระดบัมาก      

(X̅ = 3.79,  SD = 0.99) และพบวา่ พนกังานขายมีความอดทนต่อการแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้เป็น

อยา่งดี  อยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.79, SD = 1.14)  และพบวา่ พนกังานขายสร้างแรงจูงใจในการขาย

นิวเมติกส์ไดส่้งผา่นถึงผูป้ระกอบการใหมี้แรงจูงใจในการสั่งซ้ือนิวเมติกส์ อยูใ่นระดบัมาก        

(X̅ = 3.66, SD = 0.98)  และ พบวา่ พนกังานขายมีความคิดสร้างสรรคส์ามารถออกแบบ การเลือกใช้

ผลิตภณัฑท่ี์ประหยดัพลงังานในการท างานเพื่อลดค่าใชจ่้ายใหก้บัโรงงานได ้อยูใ่นระดบัปานกลาง 

(X̅ = 3.44, SD = 1.10) ตามล าดบั  
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ตารางท่ี 4-8 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดบั และอนัดบัท่ีของความคิดเห็นต่อคุณลกัษณะ
ของนกัขาย ในดา้นคุณสมบติัดา้นศิลปะการขาย 

 
คุณสมบติัดา้นศิลปะการขาย ระดบัความคิดเห็น n= 170 ระดบั 

ความ
คิดเห็น 

อนัดบั 

มาก

ท่ีสุด 

มาก 

 

ปาน

กลาง 

นอ้ย 

 
นอ้ยท่ีสุด �̅� SD 

1.ท่านพบว่า พนกังานขาย

สามารถส่ือสาร และอธิบาย

ให้กบัลูกคา้เกิดความสนใจ 
และยอมรับในเร่ืองท่ีส่ือสาร

ได ้

45 54 51 20 0 3.72 0.98 มาก 2 

(26.50) (31.80) (30.00) (11.80) 0 

2. ท่านพบว่า พนกังานขายมี

ทกัษะศิลปะการขายดา้นการ

โนม้นา้วใจท่ีดี และสามารถ

ให้ค าปรึกษาเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑ ์จนท าให้รู้สึกอยาก

สั่งซ้ือผลิตภณัฑ์ 

58 74 18 20 0 4.00 0.96 มาก 1 

(34.10) (43.50) (10.60) (11.80) 0 

3. ท่านพบว่า พนกังานขายมี

ทกัษะศิลปการขายในการ

น าเสนองานขาย จนท าให้ท่าน

มีความไวใ้จ และสามารถปิด
การขายได ้

37 50 50 28 5 3.50 1.09 มาก 3 

(21.80) (29.40) (29.40 (16.50) (2.90) 

 
รวม 3.81 0.46 มาก  

 
ตารางท่ี 4-8 แสดงความคิดเห็นต่อคุณลกัษณะของนกัขาย ในดา้นคุณสมบติัดา้นศิลปะ

การขาย อยูใ่นระดบัมาก (X̅  = 3.81, SD = 0.46)   

เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่   ผูต้อบแบบสอบถาม มีความคิดเห็นเร่ือง พนกังานขายมี

ทกัษะศิลปะการขายดา้นการโนม้นา้วใจท่ีดี และสามารถใหค้ าปรึกษาเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์จนท าให้

รู้สึกอยากสั่งซ้ือผลิตภณัฑ ์อยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 4.00, SD = 0.96) เป็นอนัดบัแรก รองลงมาเร่ือง 

พนกังานขายสามารถส่ือสาร และอธิบายใหก้บัลูกคา้เกิดความสนใจ และยอมรับในเร่ืองท่ีส่ือสาร

ได ้อยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.72, SD = 0.98) และ พบวา่ พนกังานขายมีทกัษะศิลปการขายในการ
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น าเสนองานขาย จนท าใหท้่านมีความไวใ้จ และสามารถปิดการขายได ้อยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.81, 

SD = 0.46) ตามล าดบั    
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ตารางท่ี 4-9 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดบั และอนัดบัท่ีของความคิดเห็นต่อคุณลกัษณะ
ของนกัขาย ในดา้นคุณสมบติัดา้นความรู้ 

 
คุณสมบติัดา้นความรู้ ระดบัความคิดเห็น n= 170 ระดบั 

ความ
คิดเห็น 

อนัดบั 

มาก

ท่ีสุด 

มาก 

 

ปาน

กลาง 

นอ้ย 

 

นอ้ย

ท่ีสุด 
�̅� SD 

1. ท่านพบว่า พนกังานขายมี

ความรู้เร่ืองรายละเอียดของ

ผลิตภณัฑเ์ป็นอย่างดี 

33 75 25 35 2 3.60 1.05 มาก 4 

(19.40) (44.10) (14.70) (20.60) (1.20) 

2. ท่านพบว่า พนกังานขายมี

ความรู้ดา้นเทคนิคของ
ผลิตภณัฑต์่อการใชง้าน

ร่วมกบัเคร่ืองจกัร  

40 50 48 30 2 3.56 1.07 มาก 5 

(23.50) (29.40) (28.20) (17.60) (1.20) 

3. ท่านพบว่า พนกังานขาย

สามารถเปรียบเทียบขอ้มูล

ผลิตภณัฑค์ู่แข่ง และน าเสนอ

ผลิตภณัฑท์ดแทนได ้

54 82 25 8 1 4.05 0.84 มาก 1 

(31.80) (48.20) (14.70) (4.70) (0.60) 

4. ท่านพบว่า พนกังานขายมี
ความเขา้ใจต่อลกัษณะการใช้

งานผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ท่ีท่าน

ใชง้านอยู ่ 

52 35 50 31 2 3.61 1.13 มาก 3 

30.60 (20.60) (29.40) (18.20) (1.20) 

5. ท่านพบว่า พนกังานขายมี

ความเขา้ใจถึงความตอ้งการ

ของท่านต่อการเลือกใช้
ผลิตภณัฑ์ 

43 69 20 38 0 3.68 1.08 มาก 2 

(25.30) (40.60) (11.80) 22.40) 0 

 
รวม 3.73 0.44 มาก  

 
ตารางท่ี 4-9 แสดงความคิดเห็นต่อคุณลกัษณะของนกัขาย ในดา้นคุณสมบติัดา้นความรู้  

อยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.73, SD = 0.44)    

เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถาม มีความคิดเห็นเร่ือง พนกังานขาย

สามารถเปรียบเทียบขอ้มูลผลิตภณัฑค์ู่แข่ง และน าเสนอผลิตภณัฑท์ดแทนได ้อยูใ่นระดบัมาก    

(X̅ = 4.05, SD = 0.84) เป็นอนัดบัแรก รองลงมาพบวา่เร่ือง พนกังานขายมีความเขา้ใจถึงความ
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ตอ้งการของท่านต่อการเลือกใชผ้ลิตภณัฑ ์อยู่ในระดบัมาก (X̅ = 3.68, SD = 1.08)   และพบวา่ 

พนกังานขายมีความเขา้ใจต่อลกัษณะการใชง้านผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ท่ีท่านใชง้านอยู ่อยูใ่นระดบั

มาก (X̅ = 3.61, SD = 1.13) และ พบวา่ พนกังานขายมีความรู้ดา้นเทคนิคของผลิตภณัฑต์่อการใช้

งานร่วมกบัเคร่ืองจกัรอยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.56, SD = 1.07) ตามล าดบั 

ตอนท่ี 3 ผลการวิเคราะห์ความคิดเห็นต่อทักษะการขายของนักขายโดยรวมและรายด้าน 
ตารางท่ี 4-10 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดบั และอนัดบัท่ีของความคิดเห็นต่อทกัษะ

การขายของนกัขายโดยรวม 
 
ทักษะการขายของนักขาย n=170 ระดับ 

ความคิดเห็น 
อันดับ 

X̅ SD 
1. ความรู้เก่ียวกบัอุตสาหกรรม 3.70 0.64 มาก 6 
2. ความรู้เก่ียวกบัการแข่งขนั 3.75 0.77 มาก 2 
3. ความรู้เก่ียวกบับริษทั 3.73 0.44 มาก 4 
4. ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ 3.69 0.57 มาก 7 
5. ความรู้เก่ียวกบัตลาดและลูกคา้  3.77 0.55 มาก 1 
6. ความรู้เก่ียวกบัเทคนิคการขาย 3.74 0.53 มาก 3 
7. ความรู้เก่ียวกบัการเจรจาต่อรอง 3.72 0.49 มาก 5 

รวม 3.73 0.28 มาก  
 

 จากตาราง 4-10 แสดงความคิดเห็นต่อทกัษะการขายของนกัขายในภาพรวม อยูใ่น
ระดบัมาก (X̅ = 3.73, SD = 0.28)    

 
      เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถาม มีความคิดเห็นดา้นความรู้เก่ียวกบั

ตลาดและลูกคา้ อยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.77, SD = 0.55) เป็นอนัดบัแรก รองลงมาดา้น  ความรู้
เก่ียวกบัการแข่งขนั อยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.75, SD = 0.77) และ ความรู้เก่ียวกบัเทคนิคการขาย      
อยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.74, SD = 0.53) และ  ความรู้เก่ียวกบับริษทั อยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.73,        
SD = 0.44)   และ ความรู้เก่ียวกบัการเจรจาต่อรอง อยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.72, SD = 0.49) และ
ความรู้เก่ียวกบัอุตสาหกรรม อยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.70, SD = 0.64) และ  ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ 
(X̅ = 3.69, SD = 0.57)    
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ตารางท่ี 4-11 แสดงผลค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดบั และอนัดบัท่ีของความคิดเห็นต่อ
ทกัษะการขายของนกัขาย ในดา้นความรู้เก่ียวกบัอุตสาหกรรม 

 
ความรู้เก่ียวกับอุตสาหกรรม ระดับความคิดเห็น n= 170  ระดับ 

ความ
คิดเห็น 

อันดับ 

มาก
ที่สุด 

มาก 
 

ปาน
กลาง 

น้อย 
 

น้อย
ที่สุด 

�̅� SD 

1. ท่ านพบว่า พนักงานขายมี
ทกัษะ / ความเขา้ใจในการเลือก
ผลิตภัณฑ์ นิวเม ติกส์ได้อย่าง
เหมาะสมกับอุตสาหกรรมของ
ท่าน 

40 71 29 30 0 3.71 1.01 มาก 2 

(23.50) (41.80) (17.10) (17.60) 0 

2. ท่ านพบว่า พนักงานขายมี
ทั ก ษ ะ ใน ก ารค าดก ารณ์ ถึ ง
แนวโน้มการใช้งานผลิตภัณฑ์
ของท่ าน  ท าให้ท่ านสามารถ
วางแ ผน ส าห รับ ก ารสั่ ง ซ้ื อ
ผลิตภณัฑล์่วงหนา้ได ้

42 47 43 38 0 3.54 1.09 มาก 3 

(24.70) (27.60) (25.30) (22.40) 0 

3. ท่านพบว่า พนักงานขายมีการ
น า เส น อข้ อมู ล เท ค โน โล ยี
ผลิตภณัฑ์ใหม่ๆ ท่ีมีส่วนพฒันา
แ ล ะ เ ป็ น ป ร ะ โ ย ช น์ ต่ อ
อุตสาหกรรมของท่าน 

58 76 29 7 0 4.08 0.82 มาก 1 

(34.10) (44.70) (17.10) (4.10) 0 

4. ท่ านพบ ว่า พนั ก งานข าย
สาม ารถ เป รียบ เที ยบข้อมู ล
ปัญหาอ้างอิงจากอุตสาหกรรม
เดียวกนั มาปรับใชเ้พ่ือแกปั้ญหา
การใช้งานของท่านได้เป็นอย่าง
ดี 

39 41 54 33 3 3.47 1.09 มาก 4 

(22.90) (24.10) (31.80) (19.40) (1.80) 

 
รวม 3.70 0.64 มาก  

 
 จากตาราง 4-11 ผลแสดงความคิดเห็นต่อทกัษะการขายของนกัขายในดา้นความรู้

เก่ียวกบัการแข่งขนั อยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.70, SD = 0.64)    
        เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม มีความคิดเห็นเร่ืองท่านพบวา่ 

พนกังานขายมีการน าเสนอขอ้มูลเทคโนโลยผีลิตภณัฑใ์หม่ๆ ท่ีมีส่วนพฒันาและเป็นประโยชน์ต่อ
อุตสาหกรรมของท่าน อยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.70, SD = 0.64) เป็นอนัดบัแรก รองลงมาเร่ือง  ท่าน
พบวา่ พนกังานขายมีทกัษะ / ความเขา้ใจในการเลือกผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ไดอ้ยา่งเหมาะสมกบั
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อุตสาหกรรมของท่าน อยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.69, SD = 0.57) และ ท่านพบวา่ พนกังานขายมีทกัษะ
ในการคาดการณ์ถึงแนวโนม้การใชง้านผลิตภณัฑข์องท่าน ท าใหท้่านสามารถวางแผนส าหรับการ
สั่งซ้ือผลิตภณัฑล์่วงหนา้ได ้ อยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.54, SD = 1.09) ท่านพบวา่ พนกังานขาย
สามารถเปรียบเทียบขอ้มูลปัญหาอา้งอิงจากอุตสาหกรรมเดียวกนั มาปรับใชเ้พื่อแกปั้ญหาการใช้
งานของท่านไดเ้ป็นอยา่งดี อยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.47, SD = 1.09)      
 
ตารางท่ี 4-12 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดบั และอนัดบัท่ีของความคิดเห็นต่อทกัษะ

การขายของนกัขาย ในดา้นความรู้เก่ียวกบัการแข่งขนั 
 
ความรู้เกี่ยวกับการแข่งขัน ระดับความคิดเห็น n= 170 ระดับ 

ความ
คิดเห็น 

อันดับ 

มาก
ที่สุด 

มาก 
 

ปาน
กลาง 

น้อย 
 

น้อย
ที่สุด 

�̅� SD 

1. ท่านพบว่า พนักงานขายศึกษา
ความรู้เก่ียวกับการแข่งขันทาง
ธุรกิ จการค้านิ วเม ติก ส์อย่าง
เช่ียวชาญ 

56 59 23 32 0 3.57 1.18 มาก 4 
(32.90) (34.70) (13.50) (18.80) 0 

2. ท่ านพบว่า พนักงานขายมี
ความช านาญเก่ียวกับราคาของ
นิวเมติกส์  

52 67 18 33 0 3.81 1.07 มาก 1 
(30.60) (39.40) (10.60) (19.40) 0 

3. ท่ านพบ ว่า พนั ก งานข าย
เช่ียวชาญผลิตภัณฑ์นิวเมติกส์
ของคู่แข่ง จุดเด่นและจุดด้อย 
เพ่ือน ามาวางแผนการขายได้
อยา่งมีประสิทธิภาพ 

41 58 40 30 1 3.63 1.05 มาก 3 

(24.10) (34.10) (23.50) (17.60) (0.60) 

4. ท่ านพบว่า พนักงานขายมี
เช่ี ยวชาญแนวทางการขายมี
ประสบการณ์มากกว่าคู่แข่ง เพ่ือ
น ามาพัฒนาด้านการขายท่ีเป็น
ประโยชน์กบังานของท่าน 

52 50 45 19 4 3.66 1.12 มาก 2 
(30.90) (29.40) (26.50) (11.20) (2.40) 

 
รวม 3.75 0.77 มาก  

 
 จากตาราง 4-12 ผลแสดงความคิดเห็นต่อทกัษะการขายของนกัขายในดา้นความรู้

เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์อยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.75, SD = 0.77)    
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 เม่ือพิจารณารายด้าน พบว่า  ผูต้อบแบบสอบถาม มีความคิดเห็นเร่ือง ท่านพบว่า 
พนักงานขายมีความช านาญเก่ียวกับราคาของนิวเมติกส์  อยู่ในระดับมาก (X̅ = 3.81, SD = 1.07)    
เป็นอนัดบัแรก รองลงมาเร่ือง  ท่านพบว่า พนกังานขายมีเช่ียวชาญแนวทางการขายมีประสบการณ์
มากกว่าคู่แข่ง เพื่อน ามาพัฒนาด้านการขายท่ีเป็นประโยชน์กับงานของท่าน อยู่ในระดับมาก        
(X̅ = 3.63, SD = 1.05) และ  ท่านพบว่า พนักงานขายเช่ียวชาญผลิตภัณฑ์นิวเมติกส์ของคู่แข่ง    
จุดเด่นและจุดด้อย เพื่อน ามาวางแผนการขายได้อย่างมีประสิทธิภาพ อยู่ในระดับมาก ( X̅ = 3.63,    
SD = 1.05)  และ ท่านพบว่า พนักงานขายศึกษาความรู้เก่ียวกับการแข่งขันทางธุรกิจการค้า            
นิวเมติกส์อยา่งเช่ียวชาญ (X̅ = 3.57, SD = 1.18)    
 
ตารางท่ี 4-13 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดบั และอนัดบัท่ีของความคิดเห็นต่อทกัษะ

การขายของนกัขาย ในดา้นความรู้เก่ียวกบับริษทั 
 

ความรู้เกี่ยวกับบริษัท ระดับความคิดเห็น n= 170 ระดับ 
ความ
คิดเห็น 

อันดับ 

มาก
ที่สุด 

มาก 
 

ปาน
กลาง 

น้อย 
 

น้อย
ที่สุด 

�̅� SD 

1.ท่ านพบว่า พนักงานขายมี
ความช านาญและความเขา้ใจใน
รายละเอียดผลิตภณัฑ์นิวเมติกส์
ของบริษทัไดเ้ป็นอยา่งดี 

55 70 28 15 2 3.62 1.14 มาก 2 
(32.40) (41.20) (16.50) (8.80) 1.20) 

2.ท่ านพบว่า พนักงานขายมี
ความสามารถให้ค าแนะน าอย่าง
ละเอียดในเร่ืองคุณลกัษณะของ
ผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ 

63 38 40 29 0 3.79 1.11 มาก 1 

(37.10) (22.40) (23.50) (17.10) 0 

3.ท่ านพบว่า พนักงานขายมี
ความสามารถให้การแนะน า 
ผลิตภัณฑ์ ท่ี เหมาะสมได้ กับ
ลกัษณะของธุรกิจของท่าน 

43 59 25 43 0 3.60 1.12 มาก 3 

(25.30) (34.70) (14.70) (25.30) 0 

4.ท่านพบว่า  พนักงานขายท่ีมี
ความช านาญด้านตัวผลิตภัณฑ์
นิวเมติกส์ 

47 46 36 41 0 3.58 1.13 มาก 4 

(27.60) (27.10) (21.20) (24.10) 0 

 
รวม 3.73 0.44 มาก  

 
 จากตาราง 4-13 ผลแสดงความคิดเห็นต่อทกัษะการขายของนกัขายในดา้นบริษทั อยู่

ในระดบัมาก (X̅ = 3.73, SD = 0.44)    
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 เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถาม มีความคิดเห็นเร่ือง ท่านพบวา่ 
พนกังานขายมีความสามารถใหค้ าแนะน าอยา่งละเอียดในเร่ืองคุณลกัษณะของผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ 
อยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.79, SD = 1.11) พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม มีความคิดเห็นเร่ือง ท่านพบวา่ 
พนกังานขายมีความช านาญและความเขา้ใจในรายละเอียดผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ของบริษทัไดเ้ป็น
อยา่งดี อยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.62, SD = 1.14) และ ท่านพบวา่ พนกังานขายมีความสามารถให้     
การแนะน า ผลิตภณัฑท่ี์เหมาะสมได ้กบัลกัษณะของธุรกิจของท่าน อยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.60,           
SD = 1.12) และ ท่านพบวา่  พนกังานขายท่ีมีความช านาญดา้นตวัผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์อยูใ่นระดบั
มาก (X̅ = 3.58, SD = 1.13)   ตามล าดบั 

 
ตารางท่ี 4-14 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดบั และอนัดบัท่ีของความคิดเห็นต่อทกัษะ

การขายของนกัขาย ในดา้นความรู้เก่ียวกบับริษทั 
 
ความรู้เกี่ยวกับผลิตภณัฑ์ ระดับความคิดเห็น n= 170  ระดับ 

ความ
คิดเห็น 

อันดับ 

มาก
ที่สุด 

มาก 
 

ปาน
กลาง 

น้อย 
 

น้อย
ที่สุด 

�̅� SD 

1. ท่ านพบว่า พนักงานขายมี
ความสามารถในการอธิบาย
สินค้านิวเมติกส์กับลูกค้าอย่าง
ละเอียด 

51 44 34 41 0 3.61 1.15 มาก 3 

(30.00) (25.90) (20.00) (24.10) 0 

2.ท่ านพบว่า พนักงานขายมี
ทักษะเก่ียวกับสินค้านิวเมติกส์
ในการเปรียบเทียบข้อดีข้อเสีย
ของสินค้านิวเมติกส์ได้อย่าง
ชดัเจน 

52 54 24 40 0 3.69 1.14 มาก 2 

(30.60) (31.80) (14.10) (23.50) 0 

3.ท่ านพบว่า พนักงานขายมี
ความช าน าญในการติดตาม
ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัการตลาด
นิวเมติกส์และน าเสนอให้เป็น
ประโยชน์แก่ท่านมาก 

40 80 33 15 2 3.82 0.92 มาก 1 

(23.50) (47.10) (19.40) (8.80) (1.20) 

4.ท่ านพบว่า พนักงานขายมี
ความช าน าญในการคัดสรร
สินค้านิวเมติกส์ตามใจท่ีท่าน
ตอ้งการ 

56 38 37 35 4 3.46 1.25 มาก 4 

(32.90) (22.40) (21.80) (20.60) (2.40) 

 
รวม 3.69 0.57 มาก  
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 จากตาราง 4-14 ผลแสดงความคิดเห็นต่อทกัษะการขายของนกัขายในดา้นความรู้
เก่ียวกบับริษทัอยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.69, SD = 0.57)     

 
       เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถาม มีความคิดเห็นเร่ือง ท่านพบวา่ 

พนกังานขายมีความช านาญในการติดตามขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัการตลาดนิวเมติกส์และน าเสนอ
ใหเ้ป็นประโยชน์แก่ท่านมาก อยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.82, SD = 0.92) พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม      
มีความคิดเห็นเร่ือง ท่านพบว่า พนกังานขายมีทกัษะเก่ียวกบัสินคา้นิวเมติกส์ในการเปรียบเทียบ
ขอ้ดีขอ้เสียของสินคา้นิวเมติกส์ไดอ้ยา่งชดัเจน อยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.69, SD = 1.14) และ         
ท่านพบวา่ พนกังานขายมีความสามารถในการอธิบายสินคา้นิวเมติกส์กบัลูกคา้อยา่งละเอียด อยูใ่น
ระดบัมาก (X̅ = 3.61, SD = 1.15) และ ท่านพบวา่ พนกังานขายมีความช านาญในการคดัสรรสินคา้
นิวเมติกส์ตามใจท่ีท่านตอ้งการอยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.46, SD = 1.25)    
 
ตารางท่ี 4-15 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดบั และอนัดบัท่ีของความคิดเห็นต่อทกัษะ

การขายของนกัขาย ในดา้นความรู้เก่ียวกบัตลาดและลูกคา้ 
 
ความรู้เก่ียวกับตลาดและลูกค้า ระดับความคิดเห็น n= 170 ระดับ 

ความ
คิดเห็น 

อันดับ 

มาก
ที่สุด 

มาก 
 

ปาน
กลาง 

น้อย 
 

น้อย
ที่สุด 

�̅� SD 

1. ท่ านพบว่า พนักงานขายมี
ความช านาญในการเตรียมการ
ก่อนเขา้พบลูกคา้ 

43 73 30 22 2 3.78 1.00 มาก 2 

(25.30) (42.90) (17.60) (12.90) (1.20) 

2. ท่ านพบว่า พนักงานขายมี
ความช านาญการน าเสนอการ
ขายหลากหลายรูปแบบ 

64 37 25 42 2 3.70 1.23 มาก 3 

(37.60) (21.80) (14.70) (24.70) (1.20) 

3 .  ท่ าน พ บ ว่ า  พ นั ก ง าน มี
ประสบการณ์และความช านาญ
ดา้นการขายเฉพาะตวั ท่ีสามารถ
ท าให้ขายสินคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี 

43 55 40 32 0 3.64 1.05 มาก 4 

(25.30) (32.40) (23.50) (18.80) 0 

4. ท่ านพบว่า พนักงานขายมี
ความคล่องตวัและความช านาญ
ในการตอบขอ้สงสัยจากท่านได้
เป็นอยา่งดี 

60 68 17 25 0 3.95 1.02 มาก 1 

(35.30) (40.00) (10.00) (14.70) 0 

 
รวม 3.77 0.55 มาก  
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 จากตาราง 4-15 ผลแสดงความคิดเห็นต่อทกัษะการขายของนกัขายในดา้นความรู้
เก่ียวกบัตลาดและลูกคา้ อยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.77, SD = 0.55) 

    
       เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถาม มีความคิดเห็นเร่ือง ท่านพบวา่ 

พนกังานขายมีความคล่องตวัและความช านาญในการตอบขอ้สงสัยจากท่านไดเ้ป็นอยา่งดีอยูใ่น
ระดบัมาก (X̅ = 3.95, SD = 1.02)   เป็นอนัดบัแรก รองลงมาเร่ือง ท่านพบวา่ พนกังานขายมีความ
ช านาญในการเตรียมการก่อนเขา้พบลูกคา้ อยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.78, SD = 1.00) และ ท่านพบวา่ 
พนกังานขายมีความช านาญการน าเสนอการขายหลากหลายรูปแบบอยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.70,      
SD = 1.23)  และท่านพบวา่ พนกังานมีประสบการณ์และความช านาญดา้นการขายเฉพาะตวั           
ท่ีสามารถท าใหข้ายสินคา้ไดเ้ป็นอยา่งดีอยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.64, SD = 1.05) ตามล าดบั   
 
ตารางท่ี 4-16 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดบั และอนัดบัท่ีของความคิดเห็นต่อทกัษะ

การขายของนกัขาย ในดา้นความรู้เก่ียวกบัเทคนิคการขาย 
 
ความรู้เก่ียวกับเทคนิคการขาย ระดับความคิดเห็น n= 170 ระดับ 

ความ
คิดเห็น 

อันดับ 

มาก
ที่สุด 

มาก 
 

ปาน
กลาง 

น้อย 
 

น้อย
ที่สุด 

�̅� SD 

1. ท่านพบว่า  พนักงานขายมี
ค วามส าม ารถ ในก าร เจรจา
ต่อรองเป็นท่ีน่าพอใจ 

37 76 42 15 0 3.79 0.88 มาก 2 

(21.80) (44.70) (24.70) (8.80) 0 

2. ท่ านพบว่า พนักงานขายมี
ความช านาญในการเจรจากับ
ลูกคา้ท่ีไม่สนใจสินคา้จนท าให้
ลูกคา้สนใจสินคา้ของบริษทัได้
เป็นอยา่งดี 

37 56 41 33 3 3.53 1.08 มาก 4 

(21.80) (32.90) (24.10) (19.40) (1.80) 

3. ท่ านพบว่า พนักงานขายมี
ค ว าม ช าน าญ ใน ก าร เจรจ า 
เพื่อให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจ 

41 62 43 22 2 3.69 1.01 มาก 3 
(24.10) (36.50) (25.30) (12.90) (1.20) 

4. ท่ านพบว่า พนักงานขายมี
ความช านาญในการพูดหลกัการ
ทางเทคนิคและผลประโยชน์ท่ี
ลูกคา้จะไดรั้บเป็นอยา่งดี 

60 63 28 19 0 3.96 0.98 มาก 1 

(35.30) (37.10) (16.50) (11.20) 0 

 
รวม 3.74 0.53 มาก  
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 จากตาราง 4-16 ผลแสดงความคิดเห็นต่อทกัษะการขายของนกัขายในดา้นความรู้
เก่ียวกบัเทคนิคการขาย อยูใ่นระดบัมาก 

 
      เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถาม มีความคิดเห็นเร่ือง ท่านพบวา่ 

พนกังานขายมีความช านาญในการพูดหลกัการทางเทคนิคและผลประโยชน์ท่ีลูกคา้จะไดรั้บเป็น
อยา่งดี อยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.96, SD = 0.98) เป็นอนัดบัแรก รองลงมาเร่ือง ท่านพบวา่ พนกังาน
ขายมีความสามารถในการเจรจาต่อรองเป็นท่ีน่าพอใจอยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.79, SD = 0.88) และ 
ท่านพบวา่ พนกังานขายมีความสามารถในการเจรจาต่อรองเป็นท่ีน่าพอใจ อยูใ่นระดบัมาก           
(X̅ = 3.69, SD = 1.01) และ ท่านพบวา่ พนกังานขายมีความช านาญในการเจรจากบัลูกคา้ท่ีไม่สนใจ
สินคา้จนท าใหลู้กคา้สนใจสินคา้ของบริษทัไดเ้ป็นอยา่งดีอยูใ่นระดบัมาก(X̅ = 3.53, SD = 1.08) 
ตามล าดบั      
 
ตารางท่ี 4-17 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดบั และอนัดบัท่ีของความคิดเห็นต่อทกัษะ

การขายของนกัขาย ในดา้นความรู้เก่ียวกบัการตลาดและลูกคา้ 
 
ความรู้เก่ียวกับการเจรจาต่อรอง ระดับความคิดเห็น n= 170 ระดับ 

ความ
คิดเห็น 

อันดับ 

มาก
ที่สุด 

มาก 
 

ปาน
กลาง 

น้อย 
 

น้อย
ที่สุด 

�̅� SD 

1ท่ านพบว่า  พนัก งานขายมี
ค วามส าม ารถ ในก าร เจรจา
ต่อรองเป็นท่ีน่าพอใจ 

54 55 31 30 0 3.78 1.07 มาก 1 

(31.80) (32.40) (18.20) (17.60) 0 

2ท่านพบว่า พนกังานขายมีความ
ช านาญในการเจรจากับลูกค้าท่ี
ไม่สนใจสินคา้ 

36 66 41 26 1 3.64 0.99 มาก 4 

(21.20) (38.80) (24.10) (15.30) 0.60) 

3ท่านพบว่า พนกังานขายมีความ
ช าน าญในการเจรจา เพ่ือให้
ลูกคา้เกิดความพึงพอใจ 

52 48 48 16 6 3.72 1.10 มาก 2 
(30.60) (28.20) (28.20) (9.40) (3.50) 

4ท่านพบว่า พนกังานขายมีความ
ช านาญในการพูดหลักการทาง
เทคนิคและผลประโยชน์ท่ีลูกคา้ 

48 57 34 28 3 3.70 1.10 มาก 3 

(28.20) (33.50) (20.00) (16.50) (1.80) 

5ท่านพบว่า พนกังานขายมีความ
ช านาญในการเจรจาและโน้ม
นา้วจิตใจให้ 

49 42 44 32 3 3.60 1.14 มาก 5 
(28.80) (24.70) (25.90) (18.80) (1.80) 

 
รวม 3.72 0.49 มาก  



 76 

 จากตาราง 4-17 ผลแสดงความคิดเห็นต่อทกัษะการขายของนกัขายในดา้นความรู้
เก่ียวกบัการตลาดและลูกคา้ อยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.72, SD = 0.49)    

 
 เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถาม มีความคิดเห็นเร่ือง ท่านพบวา่  

พนกังานขายมีความสามารถในการเจรจาต่อรองเป็นท่ีน่าพอใจ อยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.78, SD 1.07)   
เป็นอนัดบัแรก รองลงมาเร่ือง ท่านพบวา่ พนกังานขายมีความช านาญในการเจรจา เพื่อใหลู้กคา้เกิด
ความพึงพอใจ อยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.72, SD = 1.10) และท่านพบวา่ พนกังานขายมีความช านาญ
ในการพูดหลกัการทางเทคนิคและผลประโยชน์ท่ีลูกคา้อยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.72, SD = 1.10) และ  
ท่านพบวา่ พนกังานขายมีความช านาญในการเจรจากบัลูกคา้ท่ีไม่สนใจสินคา้(X̅ = 3.64, SD = 0.99)  
ตามล าดบั 
 
ตอนท่ี 4 ผลการวิเคราะห์ความคิดเห็นเกี่ยวกับความต้องการของผู้ประกอบการในโรงงาน
อุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนครจังหวัดชลบุรีโดยรวมและรายด้าน  
   
ตารางท่ี 4-18 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดบั และอนัดบัท่ีของความคิดเห็นต่อความ

ตอ้งการของผูป้ระกอบการท่ีตอ้งการซ้ือ นิวเมติกส์ (Pneumatic) ในโรงงาน
อุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนครจงัหวดัชลบุรีโดยรวม 

 
ความต้องการของผู้ประกอบการ ท่ี ต้องการซ้ื อ                
นิวเมติกส์ (Pneumatic) ในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขต
พื้นท่ีอมตะนครจังหวัดชลบุรี 

n=170 ระดับ 

ความคิดเห็น 
อันดับ 

�̅� SD 

1. คุณค่าท่ีลูกคา้ไดรั้บ 3.77 0.44 มาก 1 

2. ตน้ทุน 3.72 0.70 มาก 4 

3. ความสะดวก 3.69 0.66 มาก 5 

4. การติดต่อส่ือสาร 3.69 0.66 มาก 5 

5. การดูแลเอาใจใส่ 3.74 0.60 มาก 3 

6. ความส าเร็จในการตอบสนองความตอ้งการ 3.64 0.54 มาก 6 

7. ความสบาย 3.76 0.44 มาก 2 

รวม 3.72 0.41 มาก  
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 จากตาราง 4-18 ผลแสดงความคิดเห็นต่อเก่ียวกบัความตอ้งการของผูป้ระกอบการใน
โรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนครจงัหวดัชลบุรีในภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.77, 
SD = 0.55)    

 
       เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถาม มีความคิดเห็นเร่ือง คุณค่าท่ีลูกคา้

ไดรั้บ อยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.77, SD = 0.44) เป็นอนัดบัแรก รองลงมาเร่ือง ความสบาย อยูใ่นระดบั
มาก (X̅ = 3.76, SD = 0.44) และการดูแลเอาใจใส่ อยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.74, SD = 0.60) และ ตน้ทุน 
อยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.72, SD = 0.44) และ ความสะดวก (X̅ = 3.69, SD = 0.66) และการ
ติดต่อส่ือสารอยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.69, SD = 0.66) และ  ความส าเร็จในการตอบสนองความ
ตอ้งการ อยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.64, SD = 0.54)  ตามล าดบั           
 
ตารางท่ี 4-19 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดบั และอนัดบัท่ีของความคิดเห็นต่อความ

ตอ้งการของผูป้ระกอบการท่ีตอ้งการซ้ือ นิวเมติกส์ (Pneumatic) ในโรงงาน
อุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนครจงัหวดัชลบุรี ในดา้นคุณค่าท่ีลูกคา้ไดรั้บ 

 
คุณค่าที่ลูกค้าได้รับ ระดับความคิดเห็น n= 170  ระดับ 

ความ
คิดเห็น 

อันดับ 

มาก
ที่สุด 

มาก 
 

ปาน
กลาง 

น้อย 
 

น้อย
ที่สุด 

�̅� SD 

1. ท่านต้องการผลิตภัณฑ์
นิวเมติกส์ท่ีมีภาพลกัษณ์ท่ีดี
และมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั 

53 52 28 35 2 3.70 1.15 มาก 3 
 (31.20) (30.60) (16.50) (20.60) (1.20) 

2.ท่านตอ้งการผลิตภณัฑ์นิว
เม ติ ก ส์ ข อ ง โ ร ง ง า น
อุตส าหก รรม  ท่ี มี ค วาม
หลากหลาย 

56 71 30 11 2 3.98 0.93 มาก 1 
 

(32.90) (41.80) (17.60) (6.50) (1.20) 

3.ท่านตอ้งการผลิตภณัฑ์นิว
เมติกส์ ท่ีมีมาตรฐานและ
ความปลอดภัยต่อการใช้
งาน 

59 30 50 29 2 3.67 1.15 มาก 4 
 (34.70) (17.60) (29.40) (17.10) (1.20) 

4. ท่านต้องการผลิตภัณฑ์
นิวเมติกส์ท่ีมีคุณภาพ และมี
การตรวจสอบผลิตภณัฑท่ี์ดี 

39 76 25 29 1 3.72 1.02 มาก 2 

(22.90) (44.70) (14.70) (17.10) (0.60) 

 
รวม 3.77 0.44 มาก  
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 จากตาราง 4-19 ผลแสดงความคิดเห็นต่อความตอ้งการของผูป้ระกอบการท่ีตอ้งการ
ซ้ือ นิวเมติกส์ (Pneumatic) ในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนครจงัหวดัชลบุรีในดา้น
คุณค่าท่ีลูกคา้ไดรั้บ อยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.77, SD = 0.44)  

 
       เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม มีความคิดเห็นเร่ือง ท่านตอ้งการ

ผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ของโรงงานอุตสาหกรรม ท่ีมีความหลากหลาย อยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.98,       
SD = 0.93) เป็นอนัดบัแรก รองลงมาเร่ือง ท่านตอ้งการผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ท่ีมีคุณภาพ และมีการ
ตรวจสอบผลิตภณัฑท่ี์ดี อยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.72, SD = 1.02) และ ท่านตอ้งการผลิตภณัฑนิ์วเม
ติกส์ท่ีมีภาพลกัษณ์ท่ีดีและมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั อยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.70, SD = 1.15) และ ท่าน
ตอ้งการผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ท่ีมีมาตรฐานและความปลอดภยัต่อการใชง้าน อยูใ่นระดบัมาก           
(X̅ = 3.67, SD = 1.15)   ตามล าดบั 

 
ตารางท่ี 4-20 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดบั และอนัดบัท่ีของความคิดเห็นต่อความ

ตอ้งการของผูป้ระกอบการท่ีตอ้งการซ้ือ นิวเมติกส์ (Pneumatic) ในโรงงาน
อุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนครจงัหวดัชลบุรี ในดา้นตน้ทุน 

 
ต้นทุน ระดับความคิดเห็น n= 170  ระดับ 

ความ
คิดเห็น 

อันดับ 

มาก
ที่สุด 

มาก 
 

ปาน
กลาง 

น้อย 
 

น้อย
ที่สุด 

�̅� SD 

1. ผลิตภัณฑ์ นิวเม ติกส์ ท่ีมี
ราคาท่ีเหมาะสม 

50 63 27 28 2 3.77 1.08 มาก 2 

(29.40) (37.10) (15.90) (16.50) (1.20) 

2. ผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์มีหลาย
ระดับราคาตามประสิทธิภาพ
และความคงทนคุม้ค่าในการ
สั่งซ้ือสินคา้นิวเมติกส์ 

44 37 46 41 2 3.47 1.15 ปานกลาง 4 

(25.90) (21.80) (27.10) (24.10) (1.20) 

3.ผลิตภัณฑ์ นิ วเม ติก ส์ ท่ี มี
นโยบายการส่งเสริมการขาย 
เช่น การลดราคา 

45 47 52 24 2 3.64 1.05 มาก 3 
(26.50) (27.60) (30.60) (14.10) (1.20) 

4.ผลิตภัณฑ์ นิ วเม ติก ส์ ท่ี มี
ราคาสินค้าและบริการของ
บ ริ ษั ท ไ ม่ สู ง เกิ น ไป เมื่ อ
เปรียบเทียบกบับริษทัอ่ืนๆ 

45 47 52 24 2 4.00 0.89 มาก 1 

(26.50) (27.60) (30.60) (14.10) (1.20) 

 
รวม 3.72 0.70 มาก  
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 จากตาราง 4-20 ผลแสดงความคิดเห็นต่อความตอ้งการของผูป้ระกอบการท่ีตอ้งการ
ซ้ือ นิวเมติกส์ (Pneumatic) ในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนครจงัหวดัชลบุรีในดา้น
ตน้ทุน อยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.72, SD = 0.70)    

 
         เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถาม มีความคิดเห็นเร่ือง ผลิตภณัฑ ์  

นิวเมติกส์ท่ีมีราคาสินคา้และบริการของบริษทัไม่สูงเกินไปเม่ือเปรียบเทียบกบับริษทัอ่ืนๆ อยูใ่น
ระดบัมาก (X̅ = 4.00, SD = 0.89) เป็นอนัดบัแรก รองลงมาเร่ือง   ผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ท่ีมีราคาท่ี
เหมาะสม อยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.77, SD = 1.08) และ  ผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ท่ีมีนโยบายการส่งเสริม
การขาย เช่น การลดราคา อยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.64, SD = 1.05) และ  ผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์มีหลาย
ระดบัราคาตามประสิทธิภาพและความคงทนคุม้ค่าในการสั่งซ้ือสินคา้นิวเมติกส์อยูใ่นระดบั       
ปานกลาง (X̅ = 3.47, SD = 1.15)   

 
ตารางท่ี 4-21 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดบั และอนัดบัท่ีของความคิดเห็นต่อความ

ตอ้งการของผูป้ระกอบการท่ีตอ้งการซ้ือ นิวเมติกส์ (Pneumatic) ในโรงงาน
อุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนครจงัหวดัชลบุรี ในดา้นความสะดวก 

 
ความสะดวก ระดับความคิดเห็น n= 170  ระดับ 

ความ
คิดเห็น 

อันดับ 

มาก
ที่สุด 

มาก 
 

ปาน
กลาง 

น้อย 
 

น้อย
ที่สุด 

�̅� SD 

1. ความสะดวกในการสั่งซ้ือ
ผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ 

48 39 54 27 2 3.61 1.09 มาก 4 
(28.20) (22.90) (31.80) (15.90) (1.20) 

2 . ไ ด้ รั บ ก ารบ ริก ารแ ล ะ
อ านวยความสะดวก ด้านการ
สั่งซ้ือผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ 

48 67 24 27 4 3.75 1.10 มาก 2 
(28.20) (39.40) (14.10) (15.90) (2.40) 

3. ความสะดวกและได้ รับ
บ ริก ารใน ก ารช าระ เงิน ท่ี
หลากหลาย 

51 55 28 35 1 3.70 1.12 มาก 3 

(30.00) (32.40) (16.50) (20.60) (0.60) 

4. มีพนักงานต้อนรับและให้
ข้อมูลในการติดต่อสอบถาม
ตลอดเวลา 

60 67 16 25 2 3.92 1.06 มาก 1 

(35.30) (39.40) (9.40) (14.70) (1.20) 

 
รวม 3.69 0.66 มาก  
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 จากตาราง 4-21 ผลแสดงความคิดเห็นต่อความตอ้งการของผูป้ระกอบการท่ีตอ้งการ
ซ้ือ นิวเมติกส์ (Pneumatic) ในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนครจงัหวดัชลบุรีในดา้น
ความสะดวกอยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.69, SD = 0.66)    

 
 เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถาม มีความคิดเห็นเร่ืองมีพนกังาน

ตอ้นรับและใหข้อ้มูลในการติดต่อสอบถามตลอดเวลาอยู่ในระดบัมาก(X̅ = 3.92, SD = 1.06)        
เป็นอนัดบัแรก รองลงมาเร่ือง ไดรั้บการบริการและอ านวยความสะดวก ดา้นการสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์
นิวเมติกส์ อยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.75, SD = 1.10) และความสะดวกและไดรั้บบริการในการช าระ
เงินท่ีหลากหลาย อยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.70, SD = 1.12) และความสะดวกในการสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์
นิวเมติกส์ อยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.61, SD = 1.09)   ตามล าดบั 

 
ตารางท่ี 4-22 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดบั และอนัดบัท่ีของความคิดเห็นต่อความ

ต้องการของผู ้ประกอบการท่ีต้องการซ้ือ นิวเมติกส์  (Pneumatic) ในโรงงาน
อุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนครจงัหวดัชลบุรี ในดา้นการติดต่อส่ือสาร 

 
การติดต่อส่ือสาร ระดับความคิดเห็น n= 170  ระดับ 

ความ
คิดเห็น 

อันดับ 

มาก
ที่สุด 

มาก 
 

ปาน
กลาง 

น้อย 
 

น้อย
ที่สุด 

�̅� SD 

1 . ท่ า น ไ ด้ รั บ ข้ อ มู ล
ประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑ์นิวเม
ติกส์จากส่ือส่ิงพิมพ์ท้องถิ่น /
ป้ายโฆษณา 

54 45 42 25 4 3.70 1.13 มาก 2 

(31.80) (26.50) (24.70) (14.70) (2.40) 

2.ท่านตอ้งการได้รับการส่ือสาร
จากพนกังานขาย 

41 57 36 35 1 3.60 1.08 มาก 3 
(24.10) (33.50) (21.20) (20.60) (0.60) 

3 .ท่ าน ต้อ งก าร ให้ เ พ่ิ ม ช่ อ ง
ทางการส่ือสารส าหรับลูกคา้ทั้ง
ในและต่างประเทศ 

46 50 35 36 3 3.58 1.14 มาก 4 

(27.10) (29.40) (20.60) (21.20) (1.80) 

4.ท่านต้องการรับทราบข้อมูล
ข่ าวสารของบ ริษัทผ่ านทาง
ออนไลน์   เช่น เวปไซด์ และ
สังคมออนไลน์ 

64 51 27 26 2 3.87 1.11 มาก 1 

(37.60) (30.00) (15.90) (15.30) (1.20) 

 
รวม 3.69 0.66 มาก  
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 จากตาราง 4-22 ผลแสดงความคิดเห็นต่อความตอ้งการของผูป้ระกอบการท่ีตอ้งการ
ซ้ือ นิวเมติกส์ (Pneumatic) ในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนครจงัหวดัชลบุรีในดา้น
การติดต่อส่ือสาร  อยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.69, SD = 0.66)   

  
 เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถาม มีความคิดเห็นเร่ือง ท่านตอ้งการ

รับทราบขอ้มูลข่าวสารของบริษทัผา่นทางออนไลน์  เช่น เวปไซด ์และสังคมออนไลน์ อยูใ่นระดบั
มาก (X̅ = 3.87, SD = 1.11) เป็นอนัดบัแรก รองลงมาเร่ือง   ท่านไดรั้บขอ้มูลประชาสัมพนัธ์
ผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์จากส่ือส่ิงพิมพท์อ้งถ่ิน /ป้ายโฆษณา อยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.70, SD = 1.13)   
และ ท่านตอ้งการไดรั้บการส่ือสารจากพนกังานขาย อยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.60, SD = 1.08) และ
ท่านตอ้งการใหเ้พิ่มช่องทางการส่ือสารส าหรับลูกคา้ทั้งในและต่างประเทศ อยูใ่นระดบัมาก          
(X̅ = 3.58, SD = 1.14) ตามล าดบั    
 
ตารางท่ี 4-23 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดบั และอนัดบัท่ีของความคิดเห็นต่อความ

ต้องการของผู ้ประกอบการท่ีต้องการซ้ือ นิวเมติกส์  (Pneumatic) ในโรงงาน
อุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนครจงัหวดัชลบุรี ในดา้นการดูแลเอาใจใส่ 

 
การดูแลเอาใจใส่ ระดับความคิดเห็น n= 170  ระดับ 

ความ
คิดเห็น 

อันดับ 

มาก
ที่สุด 

มาก 
 

ปาน
กลาง 

น้อย 
 

น้อย
ที่สุด 

�̅� SD 

1.ท่านต้องการบริการอย่างเท่า
เทียมกนั 

51 52 45 20 2 3.76 1.04 มาก 2 

(30.00) (30.60) (26.50) (11.80) (1.20) 

2.ท่านตอ้งการบริการมีความเต็ม
ใจแ ล ะค วามพ ร้อ ม ใน ก าร
ให้บริการ 

67 62 18 22 1 4.01 1.03 มาก 1 

(39.40) (36.50) (10.60) (12.90)_ (0.60) 

3.ท่านต้องการได้รับการดูแล
ตลอดเวลาการขายและดูแลหลงั
การขาย 

42 49 57 20 2 3.62 1.01 มาก 3 
(24.70.) (28.80) (33.50) (11.80) (1.20) 

4.ท่านต้องการให้มีการบริการ
ใส่ใจลูกคา้ตลอดเวลา 

33 72 25 37 3 3.55 1.08 มาก 4 
(19.40) (42.40) (14.70) (21.80) (1.80)  
รวม 3.77 0.55 มาก  
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 จากตาราง 4-23 ผลแสดงความคิดเห็นต่อความตอ้งการของผูป้ระกอบการท่ีตอ้งการ
ซ้ือ นิวเมติกส์ (Pneumatic) ในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนครจงัหวดัชลบุรีในดา้น
การดูแลเอาใจใส่อยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.77, SD = 0.55)  

   
     เม่ือพิจารณารายดา้น พบว่า  ผูต้อบแบบสอบถาม มีความคิดเห็นเร่ืองท่านตอ้งการ

บริการมีความเตม็ใจและความพร้อมในการใหบ้ริการ อยูใ่นระดบัมาก (X̅= 4.01, SD = 1.03) เป็น
อนัดบัแรก รองลงมาเร่ือง ท่านตอ้งการบริการอยา่งเท่าเทียมกนั อยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.76,           
SD = 1.04) และ ท่านตอ้งการไดรั้บการดูแลตลอดเวลาการขายและดูแลหลงัการขาย อยูใ่นระดบั
มาก (X̅ = 3.62, SD = 1.01)  และ ท่านตอ้งการใหมี้การบริการใส่ใจลูกคา้ตลอดเวลา อยูใ่นระดบัมาก      
(X̅ = 3.55, SD = 1.08)   ตามล าดบั   
 
ตารางท่ี 4-24 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดบั และอนัดบัท่ีของความคิดเห็นต่อความ

ต้องการของผู ้ประกอบการท่ีต้องการซ้ือ นิวเมติกส์  (Pneumatic) ในโรงงาน
อุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนครจังหวัดชลบุ รี ในด้านความส าเร็จในการ
ตอบสนองความตอ้งการ 

 
ความส าเร็จในการตอบสนอง
ความต้องการ 

ระดับความคิดเห็น n= 170  ระดับ 
ความ
คิดเห็น 

อันดับ 

มาก
ที่สุด 

มาก 
 

ปาน
กลาง 

น้อย 
 

น้อยที่สุด 
�̅� SD 

1. ไดรั้บผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ท่ี
ดีท่ีสุดและทนัสมยัท่ีสุด 

36 56 50 26 2 3.57 1.02 มาก 4 

(21.20) (32.90) (29.40) (15.30) (1.20)) 
2. ได้รับความประทับใจจาก
การให้ ตอบ รับการบ ริการ
อยา่งรวดเร็ว 

47 57 47 19 0 3.77 0.97 มาก 1 
(27.60) (33.50) (27.60) (11.20) 0 

3.ได้ รับความพึ งพอใจใน
คุณภาพผลิตภัณฑ์  และการ
บริการของบริษัทท่ีจ าหน่าย
ผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ 

39 66 32 29 4 3.62 1.08 มาก 2 

(22.90) (38.80) (18.80) (17.10) (2.40) 

4. พนักงานขายคอยอ านวย
ความสะดวกตลอดการเจรจา
ตอบสนองความต้องการของ
ท่านในการสั่งซ้ือสินคา้นิวเมติ
กส์อยา่งครบถว้น 

47 45 45 28 5 3.59 1.14 มาก 3 

(27.60) (26.50) (26.50) (16.50) (2.90) 

 
รวม 3.64 0.54 มาก  
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 จากตาราง 4-24 ผลแสดงความคิดเห็นต่อความตอ้งการของผูป้ระกอบการท่ีตอ้งการ
ซ้ือ นิวเมติกส์ (Pneumatic) ในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนครจงัหวดัชลบุรีในดา้น
ความส าเร็จในการตอบสนองความตอ้งการอยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.64, SD = 0.54)    

      เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถาม มีความคิดเห็นเร่ืองไดรั้บความ
ประทบัใจจากการให้ตอบรับการบริการอยา่งรวดเร็วอยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.77, SD = 0.97) เป็น
อนัดบัแรก รองลงมาเร่ือง ไดรั้บความพึงพอใจในคุณภาพผลิตภณัฑ ์และการบริการของบริษทัท่ี
จ าหน่ายผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ อยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.62, SD = 1.08)   และ พนกังานขายคอยอ านวย
ความสะดวกตลอดการเจรจาตอบสนองความตอ้งการของท่านในการสั่งซ้ือสินคา้นิวเมติกส์อยา่ง
ครบถว้นอยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.59, SD = 1.14)   และไดรั้บผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ท่ีดีท่ีสุดและ
ทนัสมยัท่ีสุด (X̅ = 3.57, SD = 1.02)  ตามล าดบั   

 

ตารางท่ี 4-25 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดบั และอนัดบัท่ีของความคิดเห็นต่อความ
ต้องการของผู ้ประกอบการท่ีต้องการซ้ือ นิวเมติกส์  (Pneumatic) ในโรงงาน
อุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนครจงัหวดัชลบุรี ในดา้นความสบาย 

 
ความสบาย ระดับความคิดเห็น n= 170 ระดับ 

ความ
คิดเห็น 

อันดับ 

มาก
ที่สุด 

มาก 
 

ปาน
กลาง 

น้อย 
 

น้อย
ที่สุด 

�̅� SD 

1. พนักงานขายแจ้งเวลานัด
พบก่อนทุกคร้ังท่ีมีการเจรจา
ซ้ือขายสินคา้นิวเมติกส์ 

53 66 36 15 0 3.92 0.93 มาก 1 

(31.20) (38.80) (21.20) (8.80) 0 

2. พนักงานขายให้การตอ้นรับ
อย่างดีมีเคร่ืองด่ืมอาการว่าง
ให้บริการตลอดการท าการซ้ือ
ขายสินคา้นิวเมติกส์ 

49 37 58 25 1 3.63 1.06 มาก 4 

(28.80) (21.80) (34.10) (14.70) (0.60) 

3 .พนั ก งาน ขายเสนอ ช่อง
ท า ง ก าร ช า ร ะ เ งิ น ห ล า ย
ช่ อ งท างแ ล ะ ให้ เค ร ดิ ต ท่ี
เหมาะสมในการซ้ือสินค้านิว
เมติกส์ทุกคร้ัง 

47 68 23 28 4 3.74 1.10 มาก 3 
(27.60) (40.00) (13.50) (16.50) (2.40) 

4. พนักงานขายเปิดโอกาสให้
ผู ้ประกอบการเลือกบริษัท
ขนส่งเอกชนน าส่งสินคา้นิวเม
ติกส์ได ้

45 66 31 26 2 3.85 1.03 มาก 2 
(26.50) (38.80) (18.20) (15.30) (1.20) 

 
รวม 3.76 0.44 มาก  
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 จากตาราง 4-25 ผลแสดงความคิดเห็นต่อความตอ้งการของผูป้ระกอบการท่ีตอ้งการ
ซ้ือ นิวเมติกส์ (Pneumatic) ในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนครจงัหวดัชลบุรีในดา้น
ความสบาย อยูใ่นระดบัมาก 

 
      เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถาม มีความคิดเห็นเร่ืองพนกังานขายแจง้
เวลานดัพบก่อนทุกคร้ังท่ีมีการเจรจาซ้ือขายสินคา้นิวเมติกส์ อยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.92, SD = 0.93) 
เป็นอนัดบัแรก รองลงมาเร่ือง พนกังานขายเปิดโอกาสให้ผูป้ระกอบการเลือกบริษทัขนส่งเอกชน
น าส่งสินคา้นิวเมติกส์ได ้อยู่ในระดบัมาก (X̅ = 3.85, SD = 1.03)  และ พนกังานขายเสนอช่อง
ทางการช าระเงินหลายช่องทางและใหเ้ครดิตท่ีเหมาะสมในการซ้ือสินคา้นิวเมติกส์ทุกคร้ัง อยูใ่น
ระดบัมาก (X̅ = 3.74, SD = 1.10)  และพนกังานขายใหก้ารตอ้นรับอยา่งดีมีเคร่ืองด่ืมอาการวา่ง
ใหบ้ริการตลอดการท าการซ้ือขายสินคา้นิวเมติกส์ อยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.63, SD = 1.06) 
 

ตอนที่ 5 การทดสอบสมมติฐานการวิจัย  
สมมติฐานท่ี 1 ความตอ้งการผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ของผูป้ระกอบการในโรงงาน

อุตสาหกรรมในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี แตกต่างกนั ตามลกัษณะขอ้มูลทัว่ไปของ

ผูป้ระกอบการ โดยใชส้ถิติการทดสอบค่าที (t-test) ส าหรับตวัแปรท่ีมี 2 ค่า และการวิเคราะห์ความ

แปรปรวนทางเดียว โดยสถิติการทดสอบค่าเอฟ (F-test) ส าหรับตวัแปรท่ีมีค่ามากกวา่ 2 ค่าขึ้นไป

และใชก้ารเปรียบเทียบรายคู่ กรณีท่ีมีความแตกต่างกนั โดยวิธีของฟิชเชอร์ (Fisher’s Least 

Significant Difference : LSD) 
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ตารางท่ี 4-26 แสดงค่า t –test เปรียบเทียบความตอ้งการผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ของผูป้ระกอบการใน
โรงงานอุตสาหกรรมในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี แตกต่างกัน  เม่ือจ าแนก
ตามเพศ  

 

* p ≤ .05 
 
 จากตารางท่ี 4-26  แสดงผลการวิเคราะห์  t – test ของความตอ้งการผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์
ของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรมในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี แตกต่างกนั  เม่ือ
จ าแนกตามเพศ พบวา่ ค่า Sig. = 0.172 แสดงวา่ เพศ แตกต่างกนัไม่มีผลความตอ้งการผลิตภณัฑ ์       
นิวเมติกส์ของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรมในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 ไม่เป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 
 เม่ือพิจารณาตามรายดา้น พบวา่ เพศแตกต่างกนั มีผลต่อดา้นคุณค่าท่ีลูกคา้ไดรั้บแตกต่างกนั

อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 เป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ 

 

ระดบัความพึงพอใจ 

เพศ 

t p 
ชาย 

( n = 116) 

หญิง 

( n = 54) 

X̅ S.D. X̅ S.D. 
คุณค่าท่ีลูกคา้ไดรั้บ 3.71 0.47 3.88 0.34 2.537 0.012* 
ตน้ทุน 3.71 0.72 3.72 0.67 0.060 0.952 
ความสะดวก 3.65 0.69 3.76 0.61 0.948 0.345 
การติดต่อส่ือสาร 3.65 0.69 3.76 0.61 0.948 0.345 
การดูแลเอาใจใส่ 3.71 0.62 3.80 0.58 0.896 0.372 
ความส าเร็จในการตอบสนองความตอ้งการ 3.63 0.53 3.67 0.55 0.896 0.372 
ความสบาย 3.78 0.41 3.71 0.50 0.168 0.658 
ภาพรวม 3.69 0.42 3.78 0.38 1.370 0.172 
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 ส่วนดา้นตน้ทุน ดา้นความสะดวก ดา้นการติดต่อส่ือสาร ดา้นการดูแลเอาใจใส่ ดา้น
ความส าเร็จในการตอบสนองความตอ้งการ และดา้นความสบายเม่ือเปรียบเทียบกบัเพศ พบวา่ ไม่
แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 เป็นไม่เป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้  
 
ตารางท่ี 4-27 แสดงค่า ANOVA เปรียบเทียบความตอ้งการผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ของผูป้ระกอบการใน

โรงงานอุตสาหกรรมในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี แตกต่างกนั  เม่ือจ าแนกตามอายุ 
 

  p  >  .05 

ระดบัความพึงพอใจ 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F    p 

1. คุณค่าท่ีลูกคา้ไดรั้บ ระหวา่งกลุ่ม .342 3 .114 0.573 0.633 
ภายในกลุ่ม 33.013 166 .199   
รวม 33.355 169    

2.ตน้ทุน ระหวา่งกลุ่ม 1.478 3 .493 0.983 0.402 
ภายในกลุ่ม 83.201 166 .501   
รวม 84.680 169    

3. ความสะดวก ระหวา่งกลุ่ม 1.943 3 .648 1.461 0.227 
ภายในกลุ่ม 73.561 166 .443   
รวม 75.503 169    

4. การติดต่อส่ือสาร ระหวา่งกลุ่ม 1.943 3 .648 1.461 0.227 
ภายในกลุ่ม 73.561 166 .443   
รวม 75.503 169    

5.  การดูแลเอาใจใส่ ระหวา่งกลุ่ม 1.841 3 .614 1.669 0.176 
ภายในกลุ่ม 61.029 166 .368   
รวม 62.869 169    

6. ความส าเร็จในการ
ตอบสนองความตอ้งการ 

ระหวา่งกลุ่ม 1.246 3 .415 1.419 0.239 
ภายในกลุ่ม 48.598 166 .293   
รวม 49.844 169    

7. ความสบาย ระหวา่งกลุ่ม .904 3 .301 1.521 0.211 
ภายในกลุ่ม 32.890 166 .198   
รวม 33.794 169    

ภาพรวม ระหวา่งกลุ่ม .845 3 .282 1.631 0.184 
ภายในกลุ่ม 28.652 166 .173   
รวม 29.496 169    
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 จากตารางท่ี 4 -27  ผลการวิเคราะห์  ANOVA ความตอ้งการผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ของ
ผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรมในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี แตกต่างกนั  เม่ือ
จ าแนกตามอาย ุพบวา่ ความตอ้งการผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ของผูป้ระกอบการในโรงงาน
อุตสาหกรรมในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรีในภาพรวมไม่แตกต่างกนัตามอายุอยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 ไม่เป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 
 เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่ ดา้นคุณค่าท่ีลูกคา้ไดรั้บ ดา้นตน้ทุน ดา้นความสะดวก ดา้นการ
ติดต่อส่ือสาร ดา้นการดูแลเอาใจใส่ และดา้นความส าเร็จในการตอบสนองความตอ้งการ และดา้น
ความสบายมีความตอ้งการผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรมในเขต
พื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 ไม่เป็นไปตาม
สมมติฐานท่ีตั้งไว ้เม่ือจ าแนกตามอายุ 
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ตารางท่ี 4-28 แสดงค่า ANOVA เปรียบเทียบความตอ้งการผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ของผูป้ระกอบการใน
โรงงานอุตสาหกรรมในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี แตกต่างกนั  เม่ือจ าแนกตาม
ประสบการณ์ท าธุรกิจ (ปี) 

*p  ≤  .05  ***p  ≤  .001        

ระดบัความพึงพอใจ 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F    p 

1. คุณค่าท่ีลูกคา้ไดรั้บ ระหวา่งกลุ่ม 1.788 3 .596 2.787 0.042* 

ภายในกลุ่ม 35.499 166 .214   

รวม 37.287 169    

2.ตน้ทุน ระหวา่งกลุ่ม 1.212 3 .404 0.804 0.493 

ภายในกลุ่ม 83.467 166 .503   

รวม 84.680 169    

3. ความสะดวก ระหวา่งกลุ่ม .833 3 .278 0.617 0.605 

ภายในกลุ่ม 74.670 166 .450   

รวม 75.503 169    

4. การติดต่อส่ือสาร ระหวา่งกลุ่ม .562 3 .187 0.426 0.735 

ภายในกลุ่ม 73.088 166 .440   

รวม 73.650 169    

5.  การดูแลเอาใจใส่ ระหวา่งกลุ่ม .255 3 .085 0.226 0.878 

ภายในกลุ่ม 62.614 166 .377   

รวม 62.869 169    

6. ความส าเร็จในการ
ตอบสนองความตอ้งการ 

ระหวา่งกลุ่ม 3.343 3 1.114 3.420 0.019* 

ภายในกลุ่ม 54.077 166 .326   

รวม 57.419 169    

7. ความสบาย ระหวา่งกลุ่ม 2.707 3 .902 3.471 0.017* 

ภายในกลุ่ม 43.155 166 .260   

รวม 45.862 169    

ภาพรวม ระหวา่งกลุ่ม 5.404 3 1.801 6.352 
0.000**
* 

ภายในกลุ่ม 47.075 166 .284   

รวม 52.479 169    
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 จากตารางท่ี 4 -28 ผลการวิเคราะห์  ANOVA ความตอ้งการผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ของ
ผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรมในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี แตกต่างกนั  เม่ือ
จ าแนกตามประสบการณ์ท าธุรกิจ (ปี) พบวา่ ความตอ้งการผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ของผูป้ระกอบการ
ในภาพรวม แตกต่างกนัตามประสบการณ์ท าธุรกิจ (ปี) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี .001 เป็นไปตาม
สมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 
 เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่ คุณค่าท่ีลูกคา้ไดรั้บ ความส าเร็จในการตอบสนองความ
ตอ้งการ และความสบาย มีความตอ้งการผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ของผูป้ระกอบการในโรงงาน
อุตสาหกรรมในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 เป็น
เป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้เม่ือจ าแนกตามประสบการณ์ท าธุรกิจ (ปี) 
 
 ส่วน ดา้นตน้ทุน ดา้นความสะดวก ดา้นการติดต่อส่ือสาร และดา้นการดูแลเอาใจใส่ มี
ความตอ้งการผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรมในเขตพื้นท่ีอมตะ
นคร จงัหวดัชลบุรี ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 เป็นไม่เป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้ง
ไว ้เม่ือจ าแนกตามประสบการณ์ท าธุรกิจ (ปี) 
 
 เม่ือพบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย จึงท าการทดสอบรายคู่โดยใช้วิธีฟิชเชอร์ (Fisher’ s 
Least Significant Difference : LSD) ดงัตารางท่ี 4-29 -4 -32 
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ตารางท่ี 4-29 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างแบบจบัคู่พหุคูณ เก่ียวกบั ความตอ้งการ
ผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรมในเขตพื้นท่ีอมตะ
นคร จงัหวดัชลบุรี เม่ือจ าแนกตามประสบการณ์ท าธุรกิจ (ปี) ในภาพรวม 

 

ประสบการณ์ท า

ธุรกิจ (ปี) 

  ประสบการณ์ ท าธุรกิจ (ปี)  
 

น้อยกว่า  1 
ปี 

1 – 10 ปี 11 – 20 ปี มากกวา่ 20 ปี

ขึ้นไป 

X̅ 3.99 3.58 3.74 4.04 

นอ้ยกวา่  1 ปี 3.99 -    

1 – 10 ปี 3.58 0.40* 
 (sig.=0.36) 

-   

11 – 20 ปี 3.74 0.24 

(sig.=0.177) 

0.16 

 (sig = 0.149) 

-  

มากกวา่ 20 ปีขึ้น

ไป 

4.04  0.05 

(sig.0.757) 

0.46*** 

 (sig.=0.000) 

0.30* 
 (sig=0.020) 

- 

*p  ≤  .05   ***p  ≤  .001   

 

 จากตาราง 4-29  แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างแบบจบัคู่พหุคูณ เก่ียวกบั ความ

ตอ้งการผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรมในเขตพื้นท่ีอมตะนคร 

จงัหวดัชลบุรี เม่ือจ าแนกตามประสบการณ์ท าธุรกิจ (ปี) ในภาพรวม  มีจ านวน 3 คู่ คือ  1) กลุ่ม

ตวัอยา่งท่ีมีประสบการณ์ท าธุรกิจ (ปี) นอ้ยกวา่  1 ปี กบั กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีประสบการณ์ท าธุรกิจ (ปี) 

1 – 10 ปี และ 2) กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีประสบการณ์ท าธุรกิจ (ปี) นอ้ยกวา่  1 ปี กบั กลุ่มตวัอยา่งท่ีมี

ประสบการณ์ท าธุรกิจ (ปี) 1 – 10 ปี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 และ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมี

ประสบการณ์ท าธุรกิจ (ปี) 11 – 20 ปีกบั กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีประสบการณ์ท าธุรกิจ (ปี) มากกวา่ 20 ปี

ขึ้นไปอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี .001 
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ตารางท่ี 4-30 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างแบบจบัคู่พหุคูณ เก่ียวกบั ความตอ้งการ
ผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรมในเขตพื้นท่ีอมตะนคร 
จงัหวดัชลบุรี เม่ือจ าแนกตามประสบการณ์ท าธุรกิจ (ปี) ในดา้นคุณค่าท่ีลูกคา้ไดรั้บ 

 

ประสบการณ์ท า

ธุรกิจ (ปี) 

  ประสบการณ์ ท าธุรกิจ (ปี)  
 

น้อยกว่า  1 
ปี 

1 – 10 ปี 11 – 20 ปี มากกว่า 20 ปี

ขึ้นไป 

X̅ 3.70 3.77 3.92 3.70 

นอ้ยกวา่  1 ปี 3.70 -    

1 – 10 ปี 3.77 0.07 
(sig.=0.662) 

-   

11 – 20 ปี 3.92 0.22 

(sig.=0.150) 

0.15 

 (sig=0.123) 

-  

มากกวา่ 20 ปีขึ้น

ไป 

3.70 0.00 

 (sig.=0.991) 

0.07 

 (sig.=0.102) 

0.22** 
(sig=0.007) 

 

**p  ≤  .01 

 

จากตารางท่ี 4- 30  แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างแบบจบัคู่พหุคูณ เก่ียวกบั      

ความตอ้งการผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรมในเขตพื้นท่ีอมตะ

นคร จงัหวดัชลบุรี เม่ือจ าแนกตามประสบการณ์ท าธุรกิจ (ปี) ในดา้นคุณค่าท่ีลูกคา้ไดรั้บ  มีจ านวน 

1 คู่ คือ  กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีประสบการณ์ท าธุรกิจ (ปี) 11 – 20 ปีกบั กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีประสบการณ์ท า

ธุรกิจ (ปี) มากกวา่ 20 ปีขึ้นไปอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี .01 
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ตารางท่ี 4-31 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างแบบจับคู่พหุคูณ เก่ียวกับ ความต้องการ
ผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรมในเขตพื้นท่ีอมตะนคร 
จังหวดัชลบุรี เม่ือจ าแนกตามประสบการณ์ท าธุรกิจ (ปี) ด้านความส าเร็จในการ
ตอบสนองความตอ้งการ 

 

ประสบการณ์ท า

ธุรกิจ (ปี) 

  ประสบการณ์ ท าธุรกิจ (ปี)  
 

น้อยกว่า  1 
ปี 

1 – 10 ปี 11 – 20 ปี มากกว่า 20 ปี

ขึ้นไป 

X̅ 3.55 3.73 3.88 3.55 

นอ้ยกวา่  1 ปี 3.80 -    

1 – 10 ปี 3.73 0.06 
(sig.=0.751) 

-   

11 – 20 ปี 3.88 0.08 

(sig.=0.678) 

0.14 

 (sig. =0.232) 

-  

มากกวา่ 20 ปีขึ้น

ไป 

3.55 0.24 

(sig.=0.216) 

 0.17 

(sig.=0.161) 

0.32 * 
(sig=0.002) 

 

*p  ≤  .05   

 

จากตารางท่ี 4 -31 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างแบบจับคู่พหุคูณ เก่ียวกับ      

ความตอ้งการผลิตภณัฑ์นิวเมติกส์ของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรมในเขตพื้นท่ีอมตะ

นคร จงัหวดัชลบุรี เม่ือจ าแนกตามประสบการณ์ท าธุรกิจ (ปี) ในดา้นความส าเร็จในการตอบสนอง

ความต้องการมีจ านวน 1 คู่ คือ  กลุ่มตัวอย่างท่ีมีประสบการณ์ท าธุรกิจ (ปี) 11 – 20 ปีกับ กลุ่ม

ตวัอยา่งท่ีมีประสบการณ์ท าธุรกิจ (ปี) มากกวา่ 20 ปีขึ้นไปอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 
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ตารางท่ี 4-32 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างแบบจับคู่พหุคูณ เก่ียวกับ ความต้องการ
ผลิตภณัฑ์นิวเมติกส์ของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรมในเขตพื้นท่ีอมตะ
นคร จงัหวดัชลบุรี เม่ือจ าแนกตามประสบการณ์ท าธุรกิจ (ปี) ในดา้นความสบาย 

 

ประสบการณ์ท า

ธุรกิจ (ปี) 

  ประสบการณ์ ท าธุรกิจ (ปี)  
 

นอ้ยกวา่ 1 ปี 1 – 10 ปี 11 – 20 ปี มากกว่า 20 ปี

ขึ้นไป 

X̅ 3.85 4.10 3.91 3.75 

นอ้ยกวา่  1 ปี 3.85 -    

1 – 10 ปี 4.10 0.25 
 (sig. =0.162) 

-   

11 – 20 ปี 3.91 0.06 

(sig.=0.719) 

0.19 

 (sig=0.071) 

-  

มากกวา่ 20 ปีขึ้น

ไป 

3.75 0.10 

(sig.=0.568) 

0.35** 

 (sig.=0.002) 

0.16 
 (sig=0.076) 

 

**p  ≤  .01   

 

จากตารางท่ี  4-32 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างแบบจบัคู่พหุคูณ เก่ียวกบั ความ

ตอ้งการผลิตภัณฑ์นิวเมติกส์ของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรมในเขตพื้นท่ีอมตะนคร 

จังหวดัชลบุรี เม่ือจ าแนกตามประสบการณ์ท าธุรกิจ (ปี) ในด้านความสบายมีจ านวน 1 คู่ คือ       

กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีประสบการณ์ท าธุรกิจ (ปี) 1 – 10  ปีกบั กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีประสบการณ์ท าธุรกิจ (ปี) 

มากกวา่ 20 ปีขึ้นไปอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี .01 
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ตารางท่ี 4-33 แสดงค่า ANOVA เปรียบเทียบความตอ้งการผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ของผูป้ระกอบการ
ในโรงงานอุตสาหกรรมในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี แตกต่างกนั  เม่ือจ าแนก
ตามขนาดของโรงงาน 

*p  ≤  .05   

ระดบัความพึงพอใจ 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F    p 

1. คุณค่าท่ีลูกคา้ไดรั้บ ระหวา่งกลุ่ม 1.191 2 0.596 3.093 0.048* 

ภายในกลุ่ม 32.163 167 0.193   

รวม 33.355 169    

2.ตน้ทุน ระหวา่งกลุ่ม 1.112 2 0.556 1.118 0.329 

ภายในกลุ่ม 83.067 167 0.497   

รวม 84.180 169    

3. ความสะดวก ระหวา่งกลุ่ม 3.917 2 1.959 3.800 0.024* 

ภายในกลุ่ม 86.089 167 0.516   

รวม 90.006 169    

4. การติดต่อส่ือสาร ระหวา่งกลุ่ม 3.416 2 1.708 3.495 0.033* 

ภายในกลุ่ม 81.628 167 0.489   

รวม 85.044 169    

5.  การดูแลเอาใจใส่ ระหวา่งกลุ่ม 1.787 2 0.894 2.443 0.090 

ภายในกลุ่ม 61.082 167 0.366   

รวม 62.869 169    

6. ความส าเร็จในการ
ตอบสนองความตอ้งการ 

ระหวา่งกลุ่ม .423 2 0.212 0.715 0.491 

ภายในกลุ่ม 49.421 167 0.296   

รวม 49.844 169    

7. ความสบาย ระหวา่งกลุ่ม .135 2 0.068 0.335 0.716 

ภายในกลุ่ม 33.659 167 0.202   

รวม 33.794 169    

ภาพรวม ระหวา่งกลุ่ม 1.265 2 0.633 3.742 0.026* 

ภายในกลุ่ม 28.231 167 0.169   

รวม 29.496 169    
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 จากตารางท่ี 4 -33  ผลการวิเคราะห์ ANOVA ความต้องการผลิตภัณฑ์นิวเมติกส์ของ

ผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรมในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จังหวดัชลบุรี แตกต่างกัน  เม่ือ

จ าแนกตามขนาดของโรงงาน พบว่า ความต้องการผลิตภัณฑ์นิวเมติกส์ของผูป้ระกอบการใน

โรงงานอุตสาหกรรมในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรีในภาพรวมแตกต่างกนัตามขนาดของ

โรงงานอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 เป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

 
 เม่ือพิจารณารายด้าน พบว่า ด้านคุณค่าท่ีลูกค้าได้รับ  ด้านความสะดวก และด้านการ

ติดต่อส่ือสาร มีความตอ้งการผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรมในเขต

พื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี .05 เป็นไปตามสมมติฐาน

ท่ีตั้งไว ้เม่ือจ าแนกตามขนาดของโรงงาน 

 

 ส่วน ดา้นตน้ทุน ด้านการดูแลเอาใจใส่ ดา้นความส าเร็จในการตอบสนองความตอ้งการ 

และดา้นความสบายมีความตอ้งการผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม

ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี ไม่แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 ไม่เป็นไปตาม

สมมติฐานท่ีตั้งไว ้เม่ือจ าแนกตามขนาดของโรงงาน 

 

 เม่ือพบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย จึงท าการทดสอบรายคู่โดยใช้วิธีฟิชเชอร์ (Fisher’ s 
Least Significant Difference : LSD) ดงัตารางท่ี 4-34 – 4-37 
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ตารางท่ี 4-34 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างแบบจับคู่พหุคูณ เก่ียวกับ ความต้องการ
ผลิตภณัฑ์นิวเมติกส์ของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรมในเขตพื้นท่ีอมตะ
นคร จงัหวดัชลบุรีโดยจ าแนกตามขนาดของโรงงานในส่วนภาพรวม 

 

ขนาดของโรงงาน 

  ขนาดของโรงงาน  
 

ขนาดเลก็ ขนาดกลาง     ขนาดใหญ่ 

X̅ 3.66 3.70 3.66 

ขนาดเลก็ 3.87 -   

ขนาดกลาง 3.70 0.17 
(sig=0.052) 

-  

ขนาดใหญ่ 3.66 0.21** 

 (sig.=0.008) 

0.03 

 (sig.=0.650) 

- 

** p ≤ .01 
 

 จากตารางท่ี 4-34 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างแบบจบัคู่พหุคูณ เก่ียวกบั 

ความตอ้งการผลิตภณัฑ์นิวเมติกส์ของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรมในเขตพื้นท่ีอมตะ

นคร จงัหวดัชลบุรี เม่ือจ าแนกตามขนาดของโรงงาน ในภาพรวม มีจ านวน 1 คู่ คือ  กลุ่มตวัอยา่งท่ีมี

ขนาดของโรงงานขนาดเล็กกบั กลุ่มตวัอย่างท่ีมีขนาดของโรงงานขนาดใหญ่อย่างมีนัยส าคญัทาง

สถิติท่ี .01 
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ตารางท่ี 4-35 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างแบบจบัคู่พหุคูณ เก่ียวกบั ความตอ้งการ
ผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรมในเขตพื้นท่ีอมตะนคร 
จงัหวดัชลบุรีโดยจ าแนกตามขนาดของโรงงาน ในดา้นคุณค่าท่ีลูกคา้ไดรั้บ 

 

ขนาดของโรงงาน 

  ขนาดของโรงงาน  
 

ขนาดเลก็ ขนาดกลาง     ขนาดใหญ่ 

X̅ 3.88 3.82 3.69 

ขนาดเลก็ 3.88 -   

ขนาดกลาง 3.82 0.05  
(sig=0.542) 

-  

ขนาดใหญ่ 3.69 0.19* 

 (sig.=0.022) 

0.13 

 (sig.=0.105) 

- 

* p ≤ .05 
 

 จากตารางท่ี 4-35  แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างแบบจบัคู่พหุคูณ 

เก่ียวกบั ความตอ้งการผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรมในเขตพื้นท่ี

อมตะนคร จงัหวดัชลบุรี เม่ือจ าแนกตามขนาดของโรงงานในดา้นคุณค่าท่ีลูกคา้ไดรั้บจ านวน 1 คู่ 

คือ  กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีขนาดของโรงงานขนาดใหญ่กบั กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีขนาดของโรงงานขนาดเลก็

อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 
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ตารางท่ี 4-36 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างแบบจบัคู่พหุคูณ เก่ียวกบั ความตอ้งการ
ผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรมในเขตพื้นท่ีอมตะนคร 
จงัหวดัชลบุรีโดยจ าแนกตามขนาดของโรงงานในดา้นความสะดวก 

 

ขนาดของโรงงาน 

  ขนาดของโรงงาน  
 

ขนาดเลก็ ขนาดกลาง ขนาดใหญ่ 

X̅ 3.86 3.78 3.52 

ขนาดเลก็ 3.86 -   

ขนาดกลาง 3.78 0.08 
(sig=0.606) 

-  

ขนาดใหญ่ 3.52 0.33* 

(sig.=0.014) 

0.25 

(sig.=0.055) 

- 

* p ≤ .05 
 จากตารางท่ี 4-36  แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างแบบจบัคู่พหุคูณ 

เก่ียวกบั ความตอ้งการผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรมในเขตพื้นท่ี

อมตะนคร จงัหวดัชลบุรี เม่ือจ าแนกตามขนาดของโรงงานในดา้นความสะดวกไดรั้บจ านวน 1 คู่ 

คือ  กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีขนาดของโรงงานขนาดใหญ่กบั กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีขนาดของโรงงานขนาดเลก็

อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 
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ตารางท่ี 4-37 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างแบบจบัคู่พหุคูณ เก่ียวกบั ความตอ้งการ
ผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรมในเขตพื้นท่ีอมตะนคร 
จงัหวดัชลบุรีโดยจ าแนกตามขนาดของโรงงาน ในดา้นการติดต่อส่ือสาร 

 

ขนาดของโรงงาน 

  ขนาดของโรงงาน  
 

ขนาดเลก็ ขนาดกลาง     ขนาดใหญ่ 

X̅ 3.93 3.82 3.60 

ขนาดเลก็ 3.93 -   

ขนาดกลาง 3.82 0.10  
(sig=0.483) 

-  

ขนาดใหญ่ 3.60 0.32* 

 (sig.=0.014) 

0.22 

 (sig.=0.093) 

- 

* p ≤ .05 
 

 จากตารางท่ี 4-37 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างแบบจบัคู่พหุคูณ เก่ียวกบั 

ความตอ้งการผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรมในเขตพื้นท่ีอมตะ

นคร จงัหวดัชลบุรี เม่ือจ าแนกตามขนาดของโรงงานในดา้นการติดต่อส่ือสารไดรั้บจ านวน 1 คู่ คือ  

กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีขนาดของโรงงานขนาดใหญ่กบั กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีขนาดของโรงงานขนาดเลก็อยา่งมี

นยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 
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ตารางท่ี 4-38 แสดงค่า t –test เปรียบเทียบความตอ้งการผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ของผูป้ระกอบการใน
โรงงานอุตสาหกรรมในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี แตกต่างกนั  เม่ือจ าแนก
ตามวิธีสั่งซ้ือนิวเมติกส์  

 

* p ≤ .05 
 

จากตารางท่ี 4-38  แสดงผลการวิเคราะห์  t – test ของความตอ้งการผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์
ของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรมในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี แตกต่างกนั  เม่ือ
จ าแนกตามวิธีสั่งซ้ือนิวเมติกส์ พบวา่ ค่า Sig. = 0.05* แสดงวา่ วิธีสั่งซ้ือนิวเมติกส์ แตกต่างกนัมีผล
ความตอ้งการผลิตภณัฑ ์ นิวเมติกส์ของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรมในเขตพื้นท่ีอมตะ
นคร จงัหวดัชลบุรี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 เป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

 
 เม่ือพิจารณาตามรายดา้น พบวา่ วิธีสั่งซ้ือนิวเมติกส์ แตกต่างกนั มีผลต่อการติดต่อส่ือสาร 

และการดูแลเอาใจใส่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 เป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ 

สั่งซ้ือนิวเมติกส์ 

เพศ 

t p 
ซ้ือกบั

พนกังานขาย 

( n = 132) 

ไม่ซ้ือกบั
พนกังานขาย 

( n = 47) 
X̅ S.D. X̅ S.D. 

คุณค่าท่ีลูกคา้ไดรั้บ 3.72 0.44 3.90 0.41 2.433 0.016* 

ตน้ทุน 3.75 0.72 3.64 0.67 0.893 0.373 

ความสะดวก 3.64 0.64 3.82 0.70 1.662 0.098 

การติดต่อส่ือสาร 3.64 0.64 3.83 0.70 2.138 0.034* 
การดูแลเอาใจใส่ 3.68 0.59 3.90 0.63 2.140 0.033* 
ความส าเร็จในการตอบสนองความ
ตอ้งการ 

3.60 
 

0.53 
 

3.75 
 

0.55 
 

1.659 0.099 

ความสบาย 3.73 0.41 3.81 0.52 0.865 0.390 

ภาพรวม 3.68 0.39 3.82 0.45 1.898 0.050* 
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 ส่วนดา้นตน้ทุน ดา้นความสะดวก ดา้นความส าเร็จในการตอบสนองความตอ้งการ และ

ดา้นความสบาย เม่ือเปรียบเทียบกบัวิธีสั่งซ้ือนิวเมติกส์ พบวา่ ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทาง

สถิติท่ี .05 ไม่เป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

 

 สมมติฐานท่ี 2 คุณสมบติัของนกัขายนิวเมติกส์ มีอิทธิพลต่อความตอ้งการของ
ผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรีใชใ้นการทดสอบดว้ย
การวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นพหุคูณ(Multiple Linear Regression Analysis) ดว้ยตวัแปรอิสระ
แบบขั้นตอน (Stepwise Selection) โดยก าหนดนยัส าคญัท่ี .05 ณ ระดบัความเช่ือมัน่ 95% 

 

 H0 คุณสมบติัของนกัขายนิวเมติกส์ มีอิทธิพลต่อความตอ้งการผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์
ของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรมในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี 

 H1 = คุณสมบติัของนกัขายนิวเมติกส์ ไม่มีอิทธิพลความตอ้งการผลิตภณัฑนิ์วเม
ติกส์ของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรมในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี 
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ตารางท่ี 4-39 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานคุณสมบติัของนักขายนิวเมติกส์ มีอิทธิพลต่อความ

ตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดั

ชลบุรี 

 
Model Unstandardized 

Coefficient 

Standardized 

Coefficient 

 Collinearit 

Y Statistics 

 

 

B SE Beta t Sig. Tolerance VIF 

(ค่าคงท่ี) 4.684 0.560  8.358 .000   

ดา้นบุคลิกภาพ 0.329 0.078 0.312 4.224 .000 0.989 1.012 

R 0.327       

R square 0.107       

Adjust RSquare 0.091       

Durbin – Watson 0.995       

F radio 6.646 (.000***)      

*** p ≤ .001 
 

ตาราง 4-39 แสดงผลการวิเคราะห์การทดสอบดว้ยการวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้น

พหุคูณ (Multiple linear Regression Analysis) โดยวิธีเพิ่มตวัแปรอิสระแบบขั้นตอน (stepwise 

Selection) พบวา่  ทดสอบค่าสถิติ F ปรากฏค่า Sig. =0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญั 0.05 แสดง

วา่มีตวัแปรอิสระเก่ียวกบัคุณสมบติัการขาย อยา่งนอ้ย 1 ตวัแปร ท่ีสามารถท านายผลการ

เปล่ียนแปลงของตวัแปรตามความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ี

อมตะนคร จงัหวดัชลบุรีของกลุ่มตวัอยา่งได ้

 

ค่าสัมประสิทธิการพยากรณ์เม่ือปรับแลว้ (Adjust R square) เท่ากบั 0.091 หมายความว่า 

คุณลกัษณะของนกัขายสามารถอธิบายถึงความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม 

ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี ไดร้้อยละ 9.10  และค่า Durbin – Watson เท่ากบั 0.995 
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ผลการทดสอบดว้ยค่าสถิติ t - test ดว้ยการวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นพหุคูณ (Multiple 

linear Regression Analysis) โดยวิธีเพิ่มตวัแปรอิสระแบบขั้นตอน (stepwise Selection) ค่าคงท่ี (B0) 

เท่ากบั 4.684 หน่วย มีค่า t =6.646 มีค่า Sig. เท่ากบั .000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 และมีผลการทดสอบ     

แต่ละตวัแปร มีดงัน้ี 

1.  คุณลกัษณะของนกัขายต่อการยอมรับความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงาน

อุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี มีค่า B1 เท่ากบั 0.312 มีค่า t เท่ากบั 4.224 มีค่า 

Sig. = 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 

 
 โดยสามารถแสดงสมการท านายความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงาน

อุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรีไดด้งัน้ี 

 
 Unstadardized Ŷ =  4.684+ 0.312 (X1)***  
 
   เม่ือ Ŷ   =  ความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม  
    ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี 
  X1   =   ดา้นบุคลิกภาพ 
  

 จากสมการขา้งตน้แสดงให้เห็นวา่ ดา้นบุคลิกภาพเพิ่มขึ้น 1 หน่วยแลว้ ความตอ้งการ

ของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี เพิ่มขึ้น 0.312 
จากผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ คุณสมบติัของนกัขายนิวเมติกส์ มีอิทธิพลต่อความ

ตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี จ านวน 1 

ตวัแปร คือ ดา้นบุคลิกภาพ  มีผลต่อความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ใน

เขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี แสดงใหเ้ห็นวา่ มีขอ้มูลเพียงพอท่ีจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั ท่ีมี

นยัส าคญัทางสถิติท่ี .05  

 
จึงสรุปไดว้า่ ดา้นบุคลิกภาพ มีอิทธิพลต่อความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงาน

อุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี 
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 สมมติฐานท่ี 3 ทกัษะการขายของนกัขาย นิวเมติกส์ มีอิทธิพลต่อความตอ้งการของ

ผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรีใชใ้นการทดสอบดว้ย

การวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นพหุคูณ(Multiple Linear Regression Analysis) ดว้ยตวัแปรอิสระ

แบบขั้นตอน (Stepwise Selection) โดยก าหนดนยัส าคญัท่ี .05 ณ ระดบัความเช่ือมัน่ 95% 

 

 H0 = ทกัษะการขายของนกัขายนิวเมติกส์ ไม่มีอิทธิพลต่อความตอ้งการของ

ผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี 

 H1 = ทกัษะการขายของนกัขายนิวเมติกส์ มีอิทธิพลต่อความตอ้งการของ

ผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี 

 
ตารางท่ี 4-40 การทดสอบสมมติฐานทกัษะการขายของนกัขาย นิวเมติกส์ มีอิทธิพลต่อความ

ตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดั
ชลบุรี 

 

Model Unstandardized 
Coefficient 

Standardized 
Coefficient 

 Collinearit 
Y Statistics 

 
 

B SE Beta t Sig. Tolerance VIF 

(ค่าคงท่ี) 0.635 0.440  2.505 0.021   
ทกัษะเก่ียวกบับริษทั 0.231 0.088 0.240 2.607 0.010 0.466 2.146 
ทกัษะเก่ียวกบัเทคนิคการ
ขาย 

0.179 0.078 0.175 2.288 0.023 0.677 1.478 

ทกัษะเก่ียวกบัการเจรจา
ต่อรอง 

0.211 0.098 0.196 2.141 0.034 0.473 2.116 

R 0.597       
R square 0.356       
Adjust RSquare 0.333       
Durbin – Watson 0.455       
F radio 15.038 (.000)***      

*** p ≤ .001 
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จากตาราง 4-40 แสดงผลการวิเคราะห์การทดสอบดว้ยการวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้น

พหุคูณ (Multiple linear Regression Analysis) โดยวิธีเพิ่มตวัแปรอิสระแบบขั้นตอน (stepwise 

Selection) ทดสอบค่าสถิติ F ปรากฏค่า Sig. =0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญั 0.05 แสดงวา่มีตวั

แปรอิสระเก่ียวกบัทกัษะการขายของนกัขาย อยา่งนอ้ย 1 ตวัแปร ท่ีสามารถท านายผลการ

เปล่ียนแปลงของตวัแปรตามส่งผลต่อความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ใน

เขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี ของกลุ่มตวัอยา่งได ้

ค่าสัมประสิทธิการพยากรณ์เม่ือปรับแลว้ (Adjust RSquare) เท่ากบั 0.333 หมายความว่า 

ทกัษะการขายของนกัขาย สามารถอธิบายถึงส่งผลต่อความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงาน

อุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี ไดร้้อยละ 33.30 และค่า Durbin – Watson 

เท่ากบั 0.455 

ผลการทดสอบดว้ยค่าสถิติ t - test ดว้ยการวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นพหุคูณ (Multiple 

linear Regression Analysis) โดยวิธีเพิ่มตวัแปรอิสระแบบขั้นตอน (stepwise Selection) ค่าคงท่ี (B0) 

เท่ากบั 0.635หน่วย มีค่า t =15.038มีค่า Sig. เท่ากบั .000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 และมีผลการทดสอบแต่

ละตวัแปร มีดงัน้ี 

1.  ทกัษะเก่ียวกบับริษทัมีค่า B1 เท่ากบั 0.240 มีค่า t เท่ากบั 0.466 มีค่า Sig. = 0.010

ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 

2.  ทกัษะเก่ียวกบัเทคนิคการขายมีค่า B/2 เท่ากบั 0.175 มีค่า t เท่ากบั 0.466 มีค่า  

Sig. = 0.010 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 

3. ทกัษะเก่ียวกบัการเจรจาต่อรองมีค่า B3 เท่ากบั 0.196 มีค่า t เท่ากบั 2.141 มีค่า  

Sig. = 0.034 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 

4. ทกัษะเก่ียวกบัการเจรจาต่อรองมีค่า B4 เท่ากบั 0.196 มีค่า t เท่ากบั 2.141 มีค่า  

Sig. = 0.034 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 

โดยสามารถแสดงสมการท านายเก่ียวกบัทกัษะการขายของนกัขาย นิวเมติกส์ มีอิทธิพล
ต่อความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี     
ไดด้งัน้ี 
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Unstadardized Ŷ  =  0.635+ 0.240 (X1)* + 0.175 (X2)* + 0.196 (X3)* 
 
   เม่ือ Ŷ   =  ความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะ 
    นคร จงัหวดัชลบุรี 
 X1   =  ทกัษะเก่ียวกบับริษทั 
 X2  =  ทกัษะเก่ียวกบัเทคนิคการขาย 
 X3 = ทกัษะเก่ียวกบัการเจรจาต่อรอง 
  

จากสมการขา้งตน้แสดงให้เห็นวา่ ทกัษะเก่ียวกบับริษทั เพิ่มขึ้น 1 หน่วยแลว้ ความ
ตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรีเพิ่มขึ้น 
0.240 

และ ทกัษะเก่ียวกบัเทคนิคการขาย ทกัษะเก่ียวกบับริษทั เพิ่มขึ้น 1 หน่วยแลว้           
ความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี
เพิ่มขึ้น 0.175 

และ ทกัษะเก่ียวกบัการเจรจาต่อรอง ทกัษะเก่ียวกบับริษทั เพิ่มขึ้น 1 หน่วยแลว้         
ความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี
เพิ่มขึ้น 0.196  

ซ่ึงมีค่าสัมประสิทธ์ิความถดถอยมาตรฐานของตวัแปรทกัษะเก่ียวกบับริษทัต่อการ
ยอมรับความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดั
ชลบุรี เท่ากบั 0.240 

ซ่ึงมีค่าสัมประสิทธ์ิความถดถอยมาตรฐานของตวัแปร ทกัษะเก่ียวกบัเทคนิคการขายต่อ
การยอมรับความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดั
ชลบุรี เท่ากบั 0.175 

ซ่ึงมีค่าสัมประสิทธ์ิความถดถอยมาตรฐานของตวัแปร ทกัษะการขายของนกัขาย นิวเม
ติกส์ มีอิทธิพลต่อความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร 
จงัหวดัชลบุรี
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จากผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ทกัษะการขายของนกัขายนิวเมติกส์ มีอิทธิพลต่อ
ความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี
จ านวน 3 ตวัแปร คือ ทกัษะเก่ียวกบับริษทั  ทกัษะเก่ียวกบัเทคนิคการขาย  และทกัษะเก่ียวกบัการ
เจรจาต่อรอง มีผลต่อความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะ
นคร จงัหวดัชลบุรีแสดงใหเ้ห็นวา่ มีขอ้มูลเพียงพอท่ีจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั ท่ีมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ี .05  

จึงสรุปไดว้า่ ทกัษะเก่ียวกบับริษทั  ทกัษะเก่ียวกบัเทคนิคการขาย และทกัษะเก่ียวกบั  
การเจรจาต่อรอง  มีอิทธิพลต่อความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขต
พื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี 

 

สมมติฐานท่ี 4 คุณสมบติัของนกัขายนิวเมติกส์ และทกัษะการขายของนักขาย นิว
เมติกส์มีอิทธิพลต่อความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร 
จังหวดัชลบุรีใช้ในการทดสอบด้วยการวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นพหุคูณ(Multiple Linear 
Regression Analysis) ดว้ยตวัแปรอิสระแบบขั้นตอน (Stepwise Selection) โดยก าหนดนัยส าคญัท่ี 
.05 ณ ระดบัความเช่ือมัน่ 95% 

 H0 = คุณสมบติันกัขาย ร่วมกบั ทกัษะการขายของนกัขาย ไม่มีอิทธิพลต่อความ
ตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี 

 H1 = คุณสมบติันกัขาย ร่วมกบัทกัษะการขายของนกัขายมีอิทธิพลต่อความ
ตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี 
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ตารางท่ี 4-41 การทดสอบสมมติฐานคุณสมบติัของนกัขาย ร่วมกบัทกัษะการขายของนกัขายนิวเม
ติกส์ มีอิทธิพลต่อความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขต
พื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี 

 

Model Unstandardized 
Coefficient 

Standardized 
Coefficient 

 Collinearit 
Y Statistics 

 
 

B SE Beta t Sig. Tolerance VIF 

(ค่าคงท่ี) 5.411 0.628  8.614 .000   
คุณสมบติัของนกัขาย 0.420 0.167 0.191 2.519 0.013 1.000 1.000 
R 0.191       
R square 0.036       
Adjust RSquare 0.031       
Durbin – Watson 0.876       
F radio 6.346 (.013)*      

*** p ≤ .001 
 

จากตาราง 4-41 แสดงผลการวิเคราะห์การทดสอบดว้ยการวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้น
พหุคูณ (Multiple linear Regression Analysis) โดยวิธีเพิ่มตวัแปรอิสระแบบขั้นตอน (stepwise 
Selection) ทดสอบค่าสถิติ F ปรากฏค่า Sig. =0.013 ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญั 0.05 แสดงวา่มีตวั
แปรอิสระเก่ียวกบัคุณสมบติันกัขาย ร่วมกบัทกัษะการขายของนกัขาย อยา่งนอ้ย 1 ตวัแปร ท่ี
สามารถท านายผลการเปล่ียนแปลงของตวัแปรตามมีอิทธิพลต่อความตอ้งการของผูป้ระกอบการใน
โรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี ของกลุ่มตวัอยา่งได ้

ค่าสัมประสิทธิการพยากรณ์เม่ือปรับแลว้ (Adjust RSquare) เท่ากบั 0.031 หมายความว่า 
คุณสมบติันกัขาย ร่วมกบัทกัษะการขายของนกัขาย สามารถอธิบายถึงมีอิทธิพลต่อความตอ้งการ
ของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี ไดร้้อยละ 3.10  
และค่า Durbin – Watson เท่ากบั 0.876 

ผลการทดสอบดว้ยค่าสถิติ t - test ดว้ยการวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นพหุคูณ (Multiple 
linear Regression Analysis) โดยวิธีเพิ่มตวัแปรอิสระแบบขั้นตอน (stepwise Selection) ค่าคงท่ี (B0) 
เท่ากบั 5.411 หน่วย มีค่า t =8.514มีค่า Sig. เท่ากบั .000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 และมีผลการทดสอบแต่
ละตวัแปร มีดงัน้ี 
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1.  คุณสมบติัของนกัขาย มีค่า B1 เท่ากบั 0.191  มีค่า t เท่ากบั 2.519 มีค่า Sig. = 0.013 
ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 

โดยสามารถแสดงสมการท านายเก่ียวกบัคุณสมบติันกัขาย ร่วมกบัทกัษะการขายของนกั
ขาย ท่ีสามารถท านายผลการเปล่ียนแปลงของตวัแปรตามส่งผลต่อความตอ้งการของผูป้ระกอบการ
ในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี     ไดด้งัน้ี 

 
              Unstadardized Ŷ  =  5.411 + 0.191  (X1)*  
 
 เม่ือ Ŷ   =  ความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะ 
    นคร จงัหวดัชลบุรี 
 X1   =  คุณสมบติันกัขาย 
 

จากสมการขา้งตน้แสดงให้เห็นว่า คุณสมบติันักขายเพิ่มขึ้น 1 หน่วยแลว้ ความตอ้งการ
ของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรีเพิ่มขึ้น 0.191 

 

จากผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ คุณสมบติันกัขายมีอิทธิพลต่อความตอ้งการของ
ผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรีแสดงใหเ้ห็นวา่ มี
ขอ้มูลเพียงพอท่ีจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั ท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี .05  

ส่วนทกัษะการขายของนกัขายไม่ มีอิทธิพลต่อความตอ้งการของผูป้ระกอบการใน
โรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี



 
 

บทที ่5 

สรุปและอภิปรายผล 
  
 จากการวิจยั เร่ือง “แนวทางการเพิ่มศกัยภาพงานขายนิวเมติกส์ เพื่อตอบสนอง

ความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี”  
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ แบบสอบถาม (Questionnaire)ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล และ
สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล คือ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ียค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และทดสอบ
สมมติฐานการวิจยัดว้ยสถิติการทดสอบค่าที (t-test) ส าหรับตวัแปรท่ีมี 2 ค่า ส าหรับแบบ Paired 
sample t test  (two group pre - test  post-test Design) และการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว 
โดยสถิติการทดสอบค่าเอฟ (F-test) ส าหรับตวัแปรท่ีมีค่ามากกวา่ 2 ค่าขึ้นไปและใชก้าร
เปรียบเทียบรายคู่ กรณีท่ีมีความแตกต่างกนั โดยวิธีของฟิชเชอร์ (Fisher’s Least Significant 
Difference :LSD) ใชใ้นการทดสอบดว้ยการวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นพหุคูณ(Multiple Linear 
Regression Analysis) ดว้ยตวัแปรอิสระแบบขั้นตอน (Stepwise Selection) โดยก าหนดนยัส าคญัท่ี 
.05 ณ ระดบัความเช่ือมัน่ 95% 

 สรุปผลการวิจยัในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ผูวิ้จยัไดด้ าเนินการน า เสนอผลการวิเคราะห์
ขอ้มูลโดยแบ่งออกเป็น 5 ส่วน ดงัน้ีคือ 
 ส่วนท่ี 1  ขอ้มูลทัว่ไปของผูป้ระกอบการ 
 ส่วนท่ี 2  คุณลกัษณะของนกัขาย 
 ส่วนท่ี 3  ทกัษะการขายของนกัขาย 
 ส่วนท่ี 4       ความตอ้งการของผูป้ระกอบการท่ีตอ้งการซ้ือ นิวเมติกส์ (Pneumatic)            
ในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนครจงัหวดัชลบุรี 
 ส่วนท่ี 5  การทดสอบสมมติฐานการวิจยั  
 

สรุปผลการศึกษา 
 ในการศึกษาเร่ืองแนวทางการเพิ่มศกัยภาพงานขายนิวเมติกส์ เพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี ผล
การศึกษาแบ่งออกเป็น 6 ส่วน ดงัน้ี 
 1. ขอ้มูลทัว่ไปของผูป้ระกอบการ ผลการศึกษา พบวา่  ส่วนใหญ่เพศชาย จ านวน 110 
ราย      คิดเป็นร้อยละ 64.70  อาย ุ51 ปี ขึ้นไป จ านวน 74 ราย คิดเป็นร้อยละ 43.50 มีประสบการณ์
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ท าธุรกิจ (ปี) 11 – 20 ปี จ านวน 71 ราย คิดเป็นร้อยละ 41.80  โรงงานขนาดใหญ่ จ านวน 86 ราย คิด
เป็นร้อยละ 50.60  และวิธีการสั่งซ้ือนิวเมจิกส์กบัพนกังานขาย จ านวน 123 ราย คิดเป็นร้อยละ 
72.40  
 2 ผลความคิดเห็นต่อคุณสมบติัของนกัขาย ในภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก  
เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถาม มีความคิดเห็นเร่ืองคุณสมบติัของนกัขายอยูใ่น
ระดบัมากท่ีสุด เป็นอนัดบัแรก รองลงมาเร่ือง คุณสมบติัดา้นความรู้ อยูใ่นระดบัมาก และ 
คุณสมบติัดา้นบุคลิกภาพ อยู่ในระดบัมาก ตามล าดบั          

3 ผลความคิดเห็นต่อทกัษะการขายของนกัขายในภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก เม่ือ
พิจารณารายดา้น พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถาม มีความคิดเห็นดา้นความรู้เก่ียวกบัตลาดและลูกคา้อยู่
ในระดบัมาก เป็นอนัดบัแรก รองลงมาดา้น  ความรู้เก่ียวกบัการแข่งขนั อยูใ่นระดบัมาก  และ 
ความรู้เก่ียวกบัเทคนิคการขายอยูใ่นระดบัมาก ความรู้เก่ียวกบับริษทั อยูใ่นระดบัมาก  และ ความรู้
เก่ียวกบัการเจรจาต่อรอง อยูใ่นระดบัมาก และความรู้เก่ียวกบัอุตสาหกรรม อยูใ่นระดบัมาก และ  
ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์  

 4.  ผลความคิดเห็นต่อเก่ียวกบัความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงาน
อุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนครจงัหวดัชลบุรีในภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก  เม่ือพิจารณาราย
ดา้น พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถาม มีความคิดเห็นเร่ือง คุณค่าท่ีลูกคา้ไดรั้บ อยูใ่นระดบัมาก เป็น
อนัดบัแรก รองลงมาเร่ือง ความสบาย อยูใ่นระดบัมาก การดูแลเอาใจใส่ อยูใ่นระดบัมาก  ตน้ทุน 
อยูใ่นระดบัมาก  ความสะดวก และการติดต่อส่ือสารอยูใ่นระดบัมาก ความส าเร็จในการตอบสนอง
ความตอ้งการ อยูใ่นระดบัมาก ตามล าดบั           
 5. การทดสอบสมมติฐานการวิจยั  ดงัน้ี 
  5.1  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลความตอ้งการผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ของผูป้ระกอบการใน
โรงงานอุตสาหกรรมในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี แตกต่างกนั ตามลกัษณะขอ้มูลทัว่ไป
ของผูป้ระกอบการ 
      สมมติฐานท่ี 1.1 ผลการเปรียบเทียบความตอ้งการผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ของ
ผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรมในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี แตกต่างกนั  เม่ือ
จ าแนกตามเพศ พบวา่ เพศ แตกต่างกนัไม่มีผลความตอ้งการผลิตภณัฑ ์นิวเมติกส์ของ
ผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรมในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี ไม่เป็นไปตาม
สมมติฐานท่ีตั้งไว ้
    สมมติฐานท่ี 1.2 ผลการเปรียบเทียบความตอ้งการผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ของ
ผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรมในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี แตกต่างกนั  เม่ือ
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จ าแนกตามอาย ุพบวา่ ความตอ้งการผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ของผูป้ระกอบการในโรงงาน
อุตสาหกรรมในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรีไม่แตกต่างกนัตามอาย ุไม่เป็นไปตามสมมติฐาน
ท่ีตั้งไว ้
    สมมติฐานท่ี 1.3 ผลการเปรียบเทียบความตอ้งการผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ของ
ผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรมในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี แตกต่างกนั  เม่ือ
จ าแนกตามประสบการณ์ท าธุรกิจ (ปี) พบวา่ ความตอ้งการผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ของผูป้ระกอบการ
ในภาพรวม แตกต่างกนัตามประสบการณ์ท าธุรกิจ (ปี) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี .001 เป็นไปตาม
สมมติฐานท่ีตั้งไว ้
   สมมติฐานท่ี 1.4 ผลการเปรียบเทียบความตอ้งการผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ของ
ผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรมในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี แตกต่างกนั  เม่ือ
จ าแนกตามขนาดของโรงงาน พบวา่ ความตอ้งการผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ของผูป้ระกอบการใน
โรงงานอุตสาหกรรมในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรีในภาพรวมแตกต่างกนัตามขนาดของ
โรงงานอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 เป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

 สมมติฐานท่ี 1.5 ผลการเปรียบเทียบความตอ้งการผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ของ
ผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรมในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี แตกต่างกนั  เม่ือ
จ าแนกตามวิธีสั่งซ้ือนิวเมติกส์ พบวา่ วิธีสั่งซ้ือนิวเมติกส์ แตกต่างกนัมีผลความตอ้งการผลิตภณัฑ ์ 
นิวเมติกส์ของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรมในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 เป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานท่ี 2 คุณสมบติัของนกัขายของนกัขายนิวเมติกส์ มีอิทธิพลต่อความตอ้งการ

ของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี พบว่า ผลการ

วิเคราะห์ ตวัแปรอิสระเก่ียวกบัคุณสมบติัของนกัขาย อยา่งนอ้ย 1 ตวัแปรท่ีสามารถท านายผลการ

เปล่ียนแปลงของตวัแปรตามความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ี

อมตะนคร จงัหวดัชลบุรี โดยใชก้ารทดสอบค่าสถิติ F ปรากฏวา่ F ทีค่าเท่ากบั 6.646  และค่า Sig 

เท่ากบั 0.000*** ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญั 0.05 นั้นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั และยอมรับสมมติ

ฐานรอง หมายความวา่ ตวัแปรอิสระเก่ียวกบัคุณลกัษณะของนกัขายอยา่งนอ้ย 1 ตวัแปร ท่ีสามารถ

ท านายผลการเปล่ียนแปลงของตวัแปรตามความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม 

ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี  ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  หรืออีกนยัหน่ึงคือ ตวัแปร

อิสระเก่ียวกบัคุณลกัษณะของนกัขายอยา่งนอ้ย 1 ตวัแปร มีอิทธิพลต่อตวัแปรตามในรูปเชิงเส้น 

และพบวา่มีค่าสัมประสิทธ์ิการพยากรณ์เม่ือปรับแลว้(Adjust RSquare) ของตวัแปรคุณลกัษณะของ
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นกัขาย 1 ตวัแปร ไดแ้ก่ ดา้นบุคลิกภาพ มีค่าเท่ากบั 0.312 หรือร้อยละ 31.20 หมายความวา่ 

คุณลกัษณะของนกัขาย ดา้นบุคลิกภาพ สามารถความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงาน

อุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี ไดร้้อยละ 31.20 

สมมติฐานท่ี 3 ทกัษะการขายของนกัขาย นิวเมติกส์ มีอิทธิพลต่อความตอ้งการของ

ผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี พบวา่ ผลการวิเคราะห์ 

ตวัแปรอิสระเก่ียวกบัทกัษะการขายของนกัขาย อยา่งนอ้ย 1 ตวัแปรท่ีสามารถท านายผลการ

เปล่ียนแปลงของตวัแปรตามความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ี

อมตะนคร จงัหวดัชลบุรี โดยใชก้ารทดสอบค่าสถิติ F ปรากฏวา่ F ทีค่าเท่ากบั 15.038  และค่า Sig 

เท่ากบั 0.000*** ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญั 0.05 นั้นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั และยอมรับสมมติ

ฐานรอง หมายความวา่ ตวัแปรอิสระเก่ียวกบัทกัษะการขายของนกัขายอยา่งนอ้ย 1 ตวัแปร ท่ี

สามารถท านายผลการเปล่ียนแปลงของตวัแปรตามความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงาน

อุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.001 หรืออีกนยั

หน่ึงคือ ตวัแปรอิสระเก่ียวกบัทกัษะการขายของนกัขาย อยา่งนอ้ย 1 ตวัแปร มีอิทธิพลต่อตวัแปร

ตามในรูปเชิงเส้น และพบวา่มีค่าสัมประสิทธ์ิการพยากรณ์เม่ือปรับแลว้(Adjust RSquare) ของตวั

แปรทกัษะการขายของนกัขาย  3  ตวัแปร ไดแ้ก่ ทกัษะเก่ียวกบับริษทั ทกัษะเก่ียวกบัเทคนิคการขาย 

และทกัษะเก่ียวกบัการเจรจาต่อรองมีค่าเท่ากบั 0.333 หรือร้อยละ 33.30 หมายความวา่ คุณลกัษณะ

ของนกัขาย ดา้นบุคลิกภาพ สามารถความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ใน

เขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี ไดร้้อยละ 33.30 

สมมติฐานท่ี 4 คุณสมบติัของนกัขายนิวเมติกส์ และทกัษะการขายของนกัขาย นิวเม

ติกส์มีอิทธิพลต่อความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร 

จงัหวดัชลบุรี พบวา่ ผลการวิเคราะห์ ตวัแปรอิสระ อยา่งนอ้ย 1 ตวัแปรท่ีสามารถท านายผลการ

เปล่ียนแปลงของตวัแปรตามความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ี

อมตะนคร จงัหวดัชลบุรี โดยใชก้ารทดสอบค่าสถิติ F ปรากฏวา่ F ทีค่าเท่ากบั 6.346 และค่า Sig 

เท่ากบั 0.013* ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญั 0.05 นั้นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั และยอมรับสมมติ

ฐานรอง หมายความวา่ ตวัแปรอิสระอยา่งนอ้ย 1 ตวัแปร ท่ีสามารถท านายผลการเปล่ียนแปลงของ

ตวัแปรตามความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดั

ชลบุรี ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 หรืออีกนยัหน่ึงคือ ตวัแปรอิสระ อยา่งนอ้ย 1 ตวัแปร มี

อิทธิพลต่อตวัแปรตามในรูปเชิงเส้น และพบวา่มีค่าสัมประสิทธ์ิการพยากรณ์เม่ือปรับแลว้(Adjust 
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RSquare) ของตวัแปรคุณสมบติัของนกัขาย มีค่าเท่ากบั 0.031 หรือร้อยละ 3.10 หมายความวา่ 

คุณสมบติัของนกัขาย สามารถความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขต

พื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี ไดร้้อยละ 3.10 

 

อภิปรายผลการวิจัย 
จากการศึกษาเร่ือง แนวทางการเพิ่มศกัยภาพงานขายนิวเมติกส์ เพื่อตอบสนองความ

ตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี มีประเด็น

ท่ีไดจ้ากการทดสอบสมมติฐานท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05, .01, .001 ดงัน้ี 

    สมมติฐานท่ี 1.1 ผลการเปรียบเทียบความตอ้งการผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ของ
ผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรมในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี แตกต่างกนั  เม่ือ
จ าแนกตามเพศ พบวา่ เพศ แตกต่างกนัไม่มีผลความตอ้งการผลิตภณัฑ ์นิวเมติกส์ของ
ผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรมในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี ไม่เป็นไปตาม
สมมติฐานท่ีตั้งไว ้ท่ีเป็นเช่นน้ีเพราะ ลูกคา้ท่ีเป็นผูป้ระกอบการท่ีมีความตอ้งการผลิตภณัฑนิ์วเม
ติกส์ส่วนใหญ่ท่ีตอบแบบสอบถามเป็นเพศชายและผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์เป็นสินคา้ในส่วนประกอบ
ในภาคอุตสาหกรรมดงันั้นเพศจึงไม่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้  แต่ไม่สอดคลอ้งกบั
งานวิจยัของ จุฑามาศ บุญตั้ง (2559, บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อความส าเร็จในงานขาย
ของพนกังานขายรถยนตญ่ี์ปุ่ น ในเขตจงัหวดัเชียงใหม่ ผลการวิจยั พบวา่ ดา้นเพศ พบว่า ปัจจยัท่ีมี
ผลต่อความส าเร็จในงานขายของพนกังานชายใหร้ะดบัความส าคญัของการมุ่งมัน่ท่ีจะประสบ
ความส าเร็จและการมีความสามารถในการโนม้นา้วใจสูงกวา่เพศหญิงอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .05 
 สมมติฐานท่ี 1.2 ผลการเปรียบเทียบความตอ้งการผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ของ
ผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรมในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี แตกต่างกนั  เม่ือ
จ าแนกตามอาย ุพบวา่ ความตอ้งการผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ของผูป้ระกอบการในโรงงาน
อุตสาหกรรมในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรีไม่แตกต่างกนัตามอาย ุไม่เป็นไปตามสมมติฐาน
ท่ีตั้งไว ้ท่ีเป็นเช่นเพราะสินคา้นิวเมติกส์เป็นส่วนอะไหล่ประกอบของเคร่ืองมือในโรงาน
อุตสาหกรรม ช่วงอายผุูป้ระกอบการไม่ใชปั้จจยัหลกัท่ีระบุการเลือกซ้ือสินคา้ ผูข้ายไม่จ าเป็นตอ้ง
น าเสนอโปรโมชัน่ผา่นช่วงอายขุองผูป้ระกอบการจึงจะขายผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ได ้แต่ไม่
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ จุฑามาศ บุญตั้ง (2559, บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อ
ความส าเร็จในงานขายของพนกังานขายรถยนตญ่ี์ปุ่ น ในเขตจงัหวดัเชียงใหม่ ผลการวิจยั พบวา่ 
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ดา้นอาย ุพบวา่ ปัจจยัท่ีมีผลต่อความส าเร็จในงานขาย พนกังานท่ีมีอายนุอ้ยกวา่ 20 ปี ให้
ความส าคญัในการพฒันาการขายอยูเ่สมอสูงกวา่พนกังานท่ีระดบัอาย ุ21 ปีขึ้นไปอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั .05 
สมมติฐานท่ี 1.3 ผลการเปรียบเทียบความตอ้งการผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ของผูป้ระกอบการใน
โรงงานอุตสาหกรรมในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี แตกต่างกนั  เม่ือจ าแนกตาม
ประสบการณ์ท าธุรกิจ (ปี) พบวา่ ความตอ้งการผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ของผูป้ระกอบการในภาพรวม 
แตกต่างกนัตามประสบการณ์ท าธุรกิจ (ปี) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี .001 เป็นไปตามสมมติฐาน
ท่ีตั้งไวท่ี้เป็นเช่นน้ีเพราะประสบการณ์ท าธุรกิจ (ปี)  จะมีประสบการคดัสรรผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ให้
เหมาะสมกบันน้ีเคร่ืองมือจกัรของบริษทัตนเอง และคุม้ราคาท่ีสุด อีกทั้งผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์เป็น
สินคา้ท่ีมีนวตักรรมใหม่ๆเกิดขึ้นเสมอท าให้ผูป้ระกอบการตอ้งศึกษาเรียนรู้นวตักรรมใหม่อยู่
ตลอดเวลา 
 สมมติฐานท่ี 1.4 ผลการเปรียบเทียบความตอ้งการผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ของ

ผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรมในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี แตกต่างกนั  เม่ือ

จ าแนกตามขนาดของโรงงาน พบวา่ ความตอ้งการผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ของผูป้ระกอบการใน

โรงงานอุตสาหกรรมในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรีในภาพรวมแตกต่างกนัตามขนาดของ

โรงงานอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 เป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ท่ีเป็นเช่นน้ีเพราะ เม่ือขนาด

ของโรงงานใหญ่ขึ้น จึงมีความจ าเป็นตอ้งใชผ้ลิตภณัฑนิ์วเมติกส์เป็นจ านวนมากยิง่ขึ้นตามขนาด

ของโรงงาน ดงันั้นในฐานะนกัการขายตอ้งวางแผนการน าเสนอผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ท่ีคุม้ราคาและ

เหมาะสมต่อลูกคา้แต่ละขนาดโรงงาน จึงท าใหลู้กคา้ท่ีผูจ้  าหน่ายสินคา้นิวเมติกส์ตอ้งดูแลให้

โรงงานกลุ่มน้ีมีความภกัดีต่อสินคา้มากท่ีสุด 

 สมมติฐานท่ี 1.5 ผลการเปรียบเทียบความตอ้งการผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ของ

ผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรมในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี แตกต่างกนั  เม่ือ

จ าแนกตามวิธีสั่งซ้ือนิวเมติกส์ พบวา่ วิธีสั่งซ้ือนิวเมติกส์ แตกต่างกนัมีผลความตอ้งการผลิตภณัฑ ์ 

นิวเมติกส์ของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรมในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี อยา่งมี

นยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 เป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไวท่ี้เป็นเช่นน้ีเพราะ การเลือกซ้ือสินคา้นิวเม

ติกส์กบัพนกังานขาย สามารถสอบถามรายละเอียดท่ีสงสัยได ้และการน าเสนอสินคา้จากพนกังานท่ี

น่าประทบัใจเบ้ืองตน้และติดตามการสั่งซ้ือคร้ังต่อไปไดง้่าย และการบริการหลงัการขายง่ายกวา่ซ้ือ

ตรงกบับริษทั หรือทาง market place แต่ไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ อจัฉรา มีประสพ (2559, 

บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาเร่ือง การเสนอขายผา่นออนไลน์ท่ีมีผลต่อแนวโนม้การตดัสินเลือกใชบ้ริการ
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ร้านพีพี ซุปเปอร์มาร์เก็ต ในจงัหวดัระยอง ผลการวิจยัพบวา่ ผลจากการทดสอบสมมติฐาน พบวา่

การเสนอขายผา่นออนไลน์ดา้นวิธีขายและการเสนอขายผ่านออนไลน์ดา้นวิธีการส่ือสารส่งผลต่อ

แนวโนม้การตดัสินเลือกใชบ้ริการร้าน พี พี ซุปเปอร์มาร์เก็ตในจงัหวดัระยอง แตกต่างกนั อยา่งมี

นยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 ดงันั้นผูบ้ริหารควรคดัสรรนกัการขายมืออาชีพ และอบรมทกัษะการขายท่ี

ดีเพื่อความไดเ้ปรียบในการเสนอขาย 

 

สมมติฐานท่ี 2 คุณสมบติัของนกัขายของนกัขายนิวเมติกส์ มีอิทธิพลต่อความ

ตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี พบวา่ ผล

การวิเคราะห์ ตวัแปรอิสระเก่ียวกบัคุณสมบติัของนกัขาย อยา่งนอ้ย 1 ตวัแปรท่ีสามารถท านายผล

การเปล่ียนแปลงของตวัแปรตามความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขต

พื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี โดยใชก้ารทดสอบค่าสถิติ F ปรากฏวา่ F ทีค่าเท่ากบั 6.646  และค่า 

Sig เท่ากบั 0.000*** ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญั 0.05 นั้นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั และยอมรับ

สมมติฐานรอง หมายความวา่ ตวัแปรอิสระเก่ียวกบัคุณลกัษณะของนกัขายอยา่งนอ้ย 1 ตวัแปร ท่ี

สามารถท านายผลการเปล่ียนแปลงของตวัแปรตามความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงาน

อุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี  ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  หรืออีกนยั

หน่ึงคือ ตวัแปรอิสระเก่ียวกบัคุณลกัษณะของนกัขายอยา่งนอ้ย 1 ตวัแปร มีอิทธิพลต่อตวัแปรตาม

ในรูปเชิงเส้น และพบวา่มีค่าสัมประสิทธ์ิการพยากรณ์เม่ือปรับแลว้(Adjust R square) ของตวัแปร

คุณลกัษณะของนกัขาย 1 ตวัแปร ไดแ้ก่ ดา้นบุคลิกภาพ มีค่าเท่ากบั 0.312 หรือร้อยละ 31.20 

หมายความวา่ คุณลกัษณะของนกัขาย ดา้นบุคลิกภาพ สามารถความตอ้งการของผูป้ระกอบการใน

โรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี ไดร้้อยละ 31.20 ท่ีเป็นเช่นน้ีเพราะ 

นกัการขายท่ีมีดา้นบุคลิกภาพท่ีดีน าเสนอสินคา้ท่ีเป็นด่านแรกท่ีสร้างความเช่ือมัน่ให้กบัลูกคา้ อีก

ทั้งความใส่ใจการเตรียมความพร้อมท่ีน าเสนอสินคา้อยา่งละเอียดรอบคอบคลอบคลุ่มทุกขอ้ส่งสัย

การปิดการขายง่ายขึ้น ดว้ยซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สานิด แขกสะอาด (2559, บทคดัยอ่) ได้

ศึกษาเร่ือง ความแตกต่างระหวา่งความตอ้งการของผูซ้ื้อ กบัคุณลกัษณะของตวัแทนพื้นท่ีอมตะ 

ผลการวิจยัพบวา่ คุณลกัษณะและทกัษะการขายของนกัขายท่ีดินตามความตอ้งการของผูซ้ื้อ 

แตกต่างแต่เป็นไปในบวก โดยตวัแทนพื้นอมตะ มีความเห็นในระดบัมาก และมากท่ีสุดเก่ียวกบั

คุณสมบติัของนกัขายท่ีลูกคา้ตอ้งการ 
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สมมติฐานท่ี 3 ทกัษะการขายของนกัขาย นิวเมติกส์ มีอิทธิพลต่อความตอ้งการ

ของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี พบว่า ผลการ

วิเคราะห์ ตวัแปรอิสระเก่ียวกบัทกัษะการขายของนกัขาย อยา่งนอ้ย 1 ตวัแปรท่ีสามารถท านายผล

การเปล่ียนแปลงของตวัแปรตามความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขต

พื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี โดยใชก้ารทดสอบค่าสถิติ F ปรากฏวา่ F ทีค่าเท่ากบั 15.038  และค่า 

Sig เท่ากบั 0.000*** ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญั 0.05 นั้นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั และยอมรับ

สมมติฐานรอง หมายความวา่ ตวัแปรอิสระเก่ียวกบัทกัษะการขายของนกัขายอยา่งนอ้ย 1 ตวัแปร ท่ี

สามารถท านายผลการเปล่ียนแปลงของตวัแปรตามความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงาน

อุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.001 หรืออีกนยั

หน่ึงคือ ตวัแปรอิสระเก่ียวกบัทกัษะการขายของนกัขาย อยา่งนอ้ย 1 ตวัแปร มีอิทธิพลต่อตวัแปร

ตามในรูปเชิงเส้น และพบวา่มีค่าสัมประสิทธ์ิการพยากรณ์เม่ือปรับแลว้(Adjust R square) ของตวั

แปรทกัษะการขายของนกัขาย  3  ตวัแปร ไดแ้ก่ ทกัษะเก่ียวกบับริษทั ทกัษะเก่ียวกบัเทคนิคการขาย 

และทกัษะเก่ียวกบัการเจรจาต่อรองมีค่าเท่ากบั 0.333 หรือร้อยละ 33.30 หมายความวา่ คุณลกัษณะ

ของนกัขาย ดา้นบุคลิกภาพ สามารถความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ใน

เขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี ไดร้้อยละ 33.30ท่ีเป็นเช่นน้ีเพราะ ทกัษะเก่ียวกบับริษทัสร้าง

ความเช่ือมัน่ในผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ ทกัษะเก่ียวกบัเทคนิคการขายเป็นเร่ืองเฉพาะตวัแลว้กลยทุธฺ

ของนกัการขายท่ีลอกเลียนแบบยากถา้นกัขายมีเทคนิคการปิดการขายท่ีดีเยีย่มจะสามารถขายสินคา้

ไดใ้นเวลาท่ีรวดเร็ว  และทกัษะเก่ียวกบัการเจรจาต่อรองเป็นอีกทกัษะท่ีตอ้งมีเพราะนกัการขาย

ต่อรองดีผลประโยชน์สูงสุดจะเขา้สู่บริษทัไดม้ากท่ีสุด  เป็นพื้นฐานท่ีนกัขายตอ้งมีและตอ้งบูรณา

การใชก้บัสถานการณ์เฉพาะหนา้ไดเ้ป็นอยา่งดี  ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สานิด  แขกสะอาด 

(2559, บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาเร่ือง ความแตกต่างระหวา่งความตอ้งการของผูซ้ื้อ กบัคุณลกัษณะของ

ตวัแทนพื้นท่ีอมตะ ผลการวิจยัพบวา่ คุณลกัษณะและทกัษะการขายของนกัขายท่ีดินตามความ

ตอ้งการของผูซ้ื้อ แตกต่างแต่เป็นไปในบวก โดยตวัแทนพื้นอมตะ มีความเห็นในระดบัมาก และ

มากท่ีสุดเก่ียวกบัคุณสมบติัของนกัขายท่ีลูกคา้ตอ้งการ 

 

สมมติฐานท่ี 4 คุณสมบติัของนกัขายนิวเมติกส์ และทกัษะการขายของนกัขาย นิว

เมติกส์มีอิทธิพลต่อความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร 

จงัหวดัชลบุรี พบวา่ ผลการวิเคราะห์ ตวัแปรอิสระ อยา่งนอ้ย 1 ตวัแปรท่ีสามารถท านายผลการ



 118 

เปล่ียนแปลงของตวัแปรตามความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ี

อมตะนคร จงัหวดัชลบุรี โดยใชก้ารทดสอบค่าสถิติ F ปรากฏวา่ F ทีค่าเท่ากบั 6.346 และค่า Sig 

เท่ากบั 0.013* ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญั 0.05 นั้นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั และยอมรับสมมติ

ฐานรอง หมายความวา่ ตวัแปรอิสระอยา่งนอ้ย 1 ตวัแปร ท่ีสามารถท านายผลการเปล่ียนแปลงของ

ตวัแปรตามความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดั

ชลบุรี ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 หรืออีกนยัหน่ึงคือ ตวัแปรอิสระ อยา่งนอ้ย 1 ตวัแปร มี

อิทธิพลต่อตวัแปรตามในรูปเชิงเส้น และพบวา่มีค่าสัมประสิทธ์ิการพยากรณ์เม่ือปรับแลว้(Adjust R 

square) ของตวัแปรคุณสมบติัของนกัขาย มีค่าเท่ากบั 0.031 หรือร้อยละ 3.10 หมายความวา่ 

คุณสมบติัของนกัขาย สามารถความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขต

พื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี ไดร้้อยละ 3.10ท่ีเป็นเช่นน้ี เพราะ บริษทัจ าหน่ายผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์

ตอ้งคดัเลือกพนกังานขายจากคุณสมบติัการขายท่ีดีก่อน แลว้ค่อยอบรมทกัษะการขายตามรูปแบบของ

บริษทัก าหนดได ้

 ข้อเสนอแนะงานวิจัยคร้ังนี ้

ขอ้เสนอแนะแนวทางการเพิ่มศกัยภาพเพิ่มศกัยภาพงานขายนิวเมติกส์ เพื่อตอบสนอง

ความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี โดย

มีขอ้เสนอแนะ วา่ 

 1. คุณสมบติัของนกัขายท่ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ของ

ผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี มีรายละเอียดดงัน้ี 

 1.1 ดา้นบุคลิกภาพ พบวา่ พนกังานขายใหค้  าแนะน าดา้นเทคนิคผลิตภณัฑ ์และ

ตอบขอ้ซกัถามเพื่อช่วยแกไ้ขปัญหาไดอ้ยา่งชาญฉลาดผูป้ระกอบการตอ้งการ ดงันั้นผูบ้ริหาร

ระดบัสูงและฝ่ายพฒันาทรัพยากรมนุษย ์ตอ้งวางระบบการคดัเลือกพนกังานขายท่ีมีบุคลิกภาพท่ีดี 

ใหก้ารอบรมทกัษะในเร่ืองความกระตือรือร้นท่ีจะช่วยเหลือและอ านวยความสะดวกสบายแก่ลูกคา้ 
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 1.2  ดา้นศิลปะการขาย พบวา่ พนกังานขายมีทกัษะศิลปะการขายดา้นการ โนม้นา้ว

ใจท่ีดี และสามารถใหค้  าปรึกษาเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์จนท าใหรู้้สึกอยากสั่งซ้ือผลิตภณัฑ ์ดงันั้น

ผูบ้ริหารระดบัสูงและฝ่ายพฒันาทรัพยากรมนุษย ์ตอ้งอบรมภาคทฤษฎีและและภาคปฏิบติัให้

พนกังาน และตรวจสอบคุณภาพของทกัษะการขายทุกเดือนพร้อมประชุมวางแผนการตลาดทุก

เดือน 

 1.3  ดา้นความรู้ พบวา่ พนกังานขายสามารถเปรียบเทียบขอ้มูลผลิตภณัฑค์ู่แข่ง 

และน าเสนอผลิตภณัฑท์ดแทนได ้และพนกังานขายสามารถเปรียบเทียบขอ้มูลผลิตภณัฑค์ู่แข่ง และ

น าเสนอผลิตภณัฑท์ดแทนได ้ดงันั้นผูบ้ริหารระดบัสูงและฝ่ายพฒันาทรัพยากรมนุษย ์ตอ้งอบรม

ภาคทฤษฎีและและภาคปฏิบติัใหพ้นกังานเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์นิวเมติกส์ใหล้ะเอียดและสามารถน ามา

ประยกุตเ์สนอสินคา้ทดแทนได ้

 2. ทกัษะการขายของนกัขายท่ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ของ

ผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี มีรายละเอียดดงัน้ี 

 2.1  ทกัษะเก่ียวกบัอุตสาหกรรม พบวา่ พนกังานขายมีการน าเสนอขอ้มูล

เทคโนโลยผีลิตภณัฑใ์หม่ๆ ท่ีมีส่วนพฒันาและเป็นประโยชน์ต่ออุตสาหกรรมของท่าน ดงันั้น

ผูบ้ริหารระดบัสูงและฝ่ายพฒันาทรัพยากรมนุษย ์ ควรตั้งทีมงานนกัวิชาการประจ าบริษทัเพื่อ

ศึกษาวิจยันวตักรรมใหม่ๆ และอบรมใหค้วามรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์นิวเมติกส์ท่ีใชใ้น

ภาคอุตสาหกรรม ผลท่ีไดพ้นกังานขายจะไดเ้ปรียบเม่ือเสนอขายผลิตภณัฑ์นิวเมติกส์กบัลูกคา้ ท าให้

พนกังานขายปิดการขายไดง้่ายขึ้น 

 2.2  ทกัษะเก่ียวกบัการแข่งขนั พบวา่ พนกังานขายมีการน าเสนอขอ้มูลเทคโนโลยี

ผลิตภณัฑใ์หม่ๆ ท่ีมีส่วนพฒันาและเป็นประโยชน์ต่ออุตสาหกรรมของท่าน ดงันั้นผูบ้ริหาร

ระดบัสูงและฝ่ายพฒันาทรัพยากรมนุษย ์ ตอ้งตั้งทีมนกัวิชาการท่ีมีความรู้มีศกัยภาพในดา้นนวตักรรม

ใหม่ๆ เผยถ่ายทอดความรู้แก่พนกังานขายตลอดเวลา 

 2.3  ทกัษะเก่ียวกบับริษทั พบวา่ พนกังานขายมีความช านาญเก่ียวกบัราคาของนิว

เมติกส์ ดงันั้นนกัขายตอ้งจ าราคาตน้ทุน และโปรโมชัน่ และเครดิตในการเสนอราคาประมูลท่ี

เหมาะสมและเป็นท่ีสนใจของผูป้ระกอบการ 
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 2.4  ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์พบวา่ พนกังานขายมีความช านาญในการติดตาม

ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัการตลาดนิวเมติกส์และน าเสนอให้เป็นประโยชน์แก่ท่านมากดงันั้นผูบ้ริหาร

ระดบัสูงและฝ่ายพฒันาทรัพยากรมนุษยส์นบัสนุนเร่ืองขอ้มูลท่ีเขา้ถึงง่ายและทนัสมยัอยูต่ลอดเวลา 

 2.5  ความรู้เก่ียวกบัตลาดและลูกคา้ พบวา่ พนกังานขายมีความคล่องตวัและความ

ช านาญในการตอบขอ้สงสัยจากท่านไดเ้ป็นอยา่งดี ดงันั้นผูบ้ริหารระดบัสูง และบริษทัตอ้ง

สนบัสนุนขอ้มูลและการสนบัสนุนการเรียนต่อในดา้นการบริหารการจดัการ และโลจิกติกส์ เป็น

ตน้  

 2.6  ความรู้เก่ียวกบัเทคนิคการขาย พบวา่ พนกังานขายมีความช านาญในการพูด

หลกัการทางเทคนิคและผลประโยชน์ท่ีลูกคา้จะไดรั้บเป็นอยา่งดี ดงันั้นผูบ้ริหารระดบัสูงและฝ่าย

พฒันาทรัพยากรมนุษย ์และบริษทัตอ้งสนบัสนุนขอ้มูลและการสนบัสนุนการเรียนต่อในดา้นการ

บริหารการจดัการ และโลจิกติกส์ เป็นตน้ 

 2.7  ความรู้เก่ียวกบัการเจรจาต่อรอง พบวา่  พนกังานขายมีความสามารถในการ

เจรจาต่อรองเป็นท่ีน่าพอใจ ดงันั้นผูบ้ริหารระดบัสูงและฝ่ายพฒันาทรัพยากรมนุษยผ์ูบ้ริหาร

ระดบัสูงและฝ่ายพฒันาทรัพยากรมนุษย ์และบริษทัตอ้งสนบัสนุนขอ้มูลและการสนบัสนุนการ

เรียนต่อในดา้นการบริหารการจดัการ และโลจิกติกส์ เป็นตน้ 

 3. ความตอ้งการของผูป้ระกอบการท่ีตอ้งการซ้ือ นิวเมติกส์ (Pneumatic) ในโรงงาน

อุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนครจงัหวดัชลบุรี มีรายละเอียดดงัน้ี 

 3.1  คุณค่าท่ีลูกคา้ไดรั้บ พบวา่ ผูป้ระกอบการตอ้งการผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ของ

โรงงานอุตสาหกรรม ท่ีมีความหลากหลาย ดงันั้นผูบ้ริหารระดบัสูง แจง้ใหพ้นกังานมอบขอ้มูลท่ี

ส าคญัและไดเ้ปรียบแก่ลูกคา้ เพื่อใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือ 

 3.2  ตน้ทุน พบวา่ ผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ท่ีมีราคาสินคา้และบริการของบริษทัไม่สูง

เกินไปเม่ือเปรียบเทียบกบับริษทัอ่ืนๆ ดงันั้นผูบ้ริหารระดบัสูง ตอ้งน าเสนอเครดิตการผอ่นช าระ 

ระยะเวลาช าระ และน าเสนอสินเช้ือท่ีคุม้ทุนแก่ลูกคา้ 

 3.3  ความสะดวก พบวา่ มีพนกังานตอ้นรับและใหข้อ้มูลในการติดต่อสอบถาม

ตลอดเวลา  ดงันั้นผูบ้ริหารระดบัสูง ตอ้งจดัหาพนกังาน call center ใหบ้ริการ 24ชัว่โมง เพื่อเพิ่ม

โอกาสในการปิดการขาย 



 121 

 3.4  การติดต่อส่ือสาร พบวา่ ผูป้ระกอบการตอ้งการรับทราบขอ้มูลข่าวสารของ

บริษทัผา่นทางออนไลน์  เช่น เวปไซด ์และสังคมออนไลน์ ดงันั้นผูบ้ริหารระดบัสูง พฒันาส่ือ

ออนไลน์ให้ตามยคุสมยั 

 3.5  การดูแลเอาใจใส่ พบวา่ ผูป้ระกอบการตอ้งการบริการมีความเตม็ใจและความ

พร้อมในการใหบ้ริการ ดงันั้นผูบ้ริหารระดบัสูง ตอ้งสั่งการใหน้กัการขายบริการลูกคา้ใหสุ้ด

ความสามารถ 

 3.6  ความส าเร็จในการตอบสนองความตอ้งการ พบวา่ ผูป้ระกอบการไดรั้บความ

ประทบัใจจากการให้ตอบรับการบริการอยา่งรวดเร็ว ดงันั้นผูบ้ริหารระดบัสูง ตอ้งสั่งการใหน้กัการ

ขายบริการลูกคา้ใหสุ้ดความสามารถและรวดเร็ว 

 3.7  ความสบาย พบวา่ พนกังานขายแจง้เวลานดัพบก่อนทุกคร้ังท่ีมีการเจรจาซ้ือ

ขายสินคา้นิวเมติกส์ ดงันั้นผูบ้ริหารระดบัสูง ตอ้งสั่งการใหน้กัการขายบริการลูกคา้ใหสุ้ด

ความสามารถ และตอ้งแจง้วนัเวลาท่ีเหมาะสมและสะดวกสบายแก่ลูกคา้ใหม้ากท่ีสุด 

 4. คุณสมบติัของนกัขายของนกัขายนิวเมติกส์ มีอิทธิพลต่อความตอ้งการของ

ผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี พบวา่ คุณลกัษณะของ

นกัขาย ดา้นบุคลิกภาพ สามารถความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขต

พื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี ดงันั้นผูบ้ริหารระดบัสูงตอ้งพิจารณา คดัเลือก คดัสรร นกัการขายท่ีมี

บุคลิกภาพท่ีดีเยีย่ม เพื่อส่งผลต่อความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขต

พื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรีท่ีดีเยีย่มและประทบัใจผูป้ระกอบการใหม้ากท่ีสุดเผ่ือผลก าไรท่ีสูงสุด 

5. ทกัษะการขายของนกัขาย นิวเมติกส์ มีอิทธิพลต่อความตอ้งการของ

ผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี ของตวัแปรทกัษะการ

ขายของนกัขาย  แสดงวา่ คุณลกัษณะของนกัขาย ดา้นบุคลิกภาพ สามารถความตอ้งการของ

ผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี  ดงันั้นผูบ้ริหาร

ระดบัสูง ตอ้งสั่งการให้นกัการขาย ตอ้งมีทกัษะเก่ียวกบับริษทั ทกัษะเก่ียวกบัเทคนิคการขาย และ

ทกัษะเก่ียวกบัการเจรจาต่อรอง และพฒันาตนเองใหมี้ทกัษะดงักล่าวทนัสมยัเหนือกวา่บริษทัคู่แข่ง 

ท าใหเ้ป็นท่ีพึงพอใจของผูป้ระกอบการ สร้างผลก าไรสู่บริษทัใหม้ากท่ีสุด 

4.3  คุณสมบติัของนกัขายนิวเมติกส์ และทกัษะการขายของนกัขาย นิวเมติกส์มี

อิทธิพลต่อความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดั
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ชลบุรี พบวา่ คุณสมบติัของนกัขาย สามารถความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงาน

อุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี เม่ือพิจารณาคุณสมบติัของนกัขาย มีอิทธิพลต่อ

ความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี 

ดงันั้นผูบ้ริหารสูงสุด ตอ้งให้ความส าคญัเร่ิมตั้งแต่ ดา้นความรู้ บุคลิกภาพ และศิลปะการขาย เพื่อ

พฒันานกัขายใหเ้หนือกล่าวบริษทัคู่แข่ง และสร้างผลก าไรสูงสุด 

 

ข้อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังต่อไป 
 1. บริษทัผูผ้ลิตและจ าหน่ายผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ไดน้ าแนวทางท่ีไดจ้ากงานวิจยัไปจดัท า

คอร์สฝึกอบรม เพื่อเสริมสร้างทกัษะใหก้บันกัขาย และพฒันาองคก์ร 

 2. นกัขายไดพ้ฒันาตวัเองดา้นศิลปะการขาย รวมถึงเสริมสร้างทกัษะดา้นความรู้

ผลิตภณัฑ ์และพฒันาบุคลิกภาพของตนเอง 

 3. ผูป้ระกอบการไดแ้สดงความคิดเห็น และแสดงความตอ้งการท่ีตอ้งการไดรั้บจากนกั

ขาย เพื่อต่อยอดการบริการใหเ้ป็นท่ีประทบัใจมากยิง่ขึ้น 

 4. ศึกษาปัญหา และอุปสรรคเพิ่มเติม ในการพฒันาและการจดัการคุณสมบติั ทกัษะการ

ขายของนกัขาย ท่ีส่งผลต่อเป้าหมายของบริษทั 

 5. เน่ืองจากงานวิจยัช้ินน้ีเป็นงานวิจยัเชิงปริมาณ อาจท าการวิจยัดา้นคุณภาพเพิ่มเติม 

เพื่อเปรียบเทียบกบัผลการวิจยัดา้นปริมาณ วา่สอดคลอ้งกนัหรือไม่ 
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บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต โดยผูท้  าวิจยัจะเก็บขอ้มูลท่ีไดไ้ปใช้ให้เกิดประโยชน์ทางการศึกษาเพื่อ
เป็นแนวทางการเพิ่มศกัยภาพงานขายนิวเมติกส์ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูป้ระกอบการใน
โรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรีโดยขอ้มูลท่ีท่านได้กรุณากรอกลงใน
แบบสอบถามจะถือเป็นความลบั ไม่น ามาเปิดเผยให้ทราบว่าผูใ้หข้อ้มูลคือใคร และจะไม่มีผลใด ๆ 
ต่อท่าน หวงัเป็นอยา่งยิ่งวา่จะไดรั้บความร่วมมือจากท่านในการตอบแบบสอบถามและขอขอบคุณ
ท่านมา ณ โอกาสน้ี 
          
ตอนท่ี 1 : ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย √ ลงในช่อง  หนา้ค าตอบของท่าน 
1. เพศ               

                                หญิง                             ชาย 
2. อาย ุ
   20 – 30 ปี 
   31 - 40 ปี 
   41 – 50 ปี 
   51 ปีขึ้นไป 
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3. ประสบการณ์ท าธุรกิจ (ปี) 
   นอ้ยกวา่  1 ปี 
   1 – 10 ปี 
   11 – 20 ปี 
   มากกวา่ 20 ปีขึ้นไป 
 
4. ขนาดของโรงงาน 
   ขนาดเลก็ 
   ขนาดกลาง 
   ขนาดใหญ่ 
 
5. วิธีสั่งซ้ือนิวเมติกส์ 
         ซ้ือกบัพนกังานขาย         ไม่ซ้ือกบัพนกังานขาย 
 

ส่วนที่ 2 ด้านแบบสอบถามเกีย่วกบัความคิดเห็นต่อคุณลกัษณะของนักขาย 

 โปรดท าเคร่ืองหมาย   เพื่อเลือก ระดบัความคิดเห็นท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมาก
ท่ีสุดหลงัจากท่ีอ่านขอ้ค าถามแต่ละขอ้แลว้ โดยในแต่ละขอ้มีเพียงค าตอบเดียว โปรดอ่านและท าให้
ครบถว้นทุกขอ้ 

ระดับความคิดเห็นของผู้ตอบสอบถาม ค่าประเมิน 

 มากท่ีสุด 5 

 มาก 4 

 ปานกลาง 3 

 นอ้ย 2 

 นอ้ยท่ีสุด 1 
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คุณลกัษณะของนักการขาย ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

ด้านบุคลกิภาพ      
1. ท่านพบว่า พนักงานขายมีวินัยใน

การท างานตรงต่อเวลานัดหมาย
เสมอ 

     

2. ท่านมีความเห็นว่าการพูดจาสุภาพ
อ่อนน้อม  และความ เช่ื อมั่น ใน
ตนเองเป็นบุคลิกภาพท่ีจาเป็นของ
นกัขาย มีความเป็นมิตร 

     

3. ท่ าน พ บ ว่ า  พ นั ก ง าน ข า ย ใ ห้
ค  าแนะน าด้านเทคนิคผลิตภัณฑ ์
และตอบข้อซักถามเพื่อช่วยแก้ไข
ปัญหาไดอ้ยา่งชาญฉลาด 

     

4. ท่านมีความเห็นว่านักขายท่ีดีจะตอ้ง
น าเสนอการขาย ดว้ยขอ้มูลท่ีขดัเจน 
ไม่คลุมเครือ หรือ สร้างความเขา้ใจ
ผิดใหก้บัลูกคา้ 

     

5. ท่านพบว่า พนักงานขายมีความคิด
สร้างสรรค์สามารถออกแบบ การ
เลื อก ใช้ ผ ลิ ตภัณ ฑ์ ท่ี ป ระห ยัด
พ ลังงาน ในก ารท างาน เพื่ อ ล ด
ค่าใชจ่้ายใหก้บัโรงงานได ้

     

6. พนกังานขายมีบุคลิกภาพรวดเร็ว 
ทนัใจ ส าหรับผูป้ระกอบการ 
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คุณลกัษณะของนกัการขาย ระดบัความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
7 ท่านพบว่า พนกังานขายมีความอดทนต่อ

การแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้เป็นอยา่งดี 
     

8 ท่ าน พ บ ว่ า  พ นั ก ง าน ข ายส าม ารถ
วิเคราะห์ความตอ้งการของท่านแมเ้พียง
บ อ ก ปั ญ ห า เบ้ื อ งต้น ก็ ส าม ารถ ได้
ผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ตามตอ้งการทุกคร้ัง 

     

 

ดา้นศิลปะการขาย      
1 ท่านพบว่า พนักงานขายสามารถส่ือสาร 

และอธิบายให้กับลูกค้าเกิดความสนใจ 
และยอมรับในเร่ืองท่ีส่ือสารได ้

     

2 ท่านคิดว่านักการขายต้องมีความรู้ใน
กระบวนการขายนิวเมติกส์และสามารถ
ใ ห้ ค  า ป รึ ก ษ า เ ก่ี ย ว กั บ ขั้ น ต อ น
กระบวนการต่างๆไดเ้ป็นอยา่งดี 

     

3 ท่านพบว่า พนักงานขายมีทักษะศิลปะ
การขายด้านการโน้มน้าวใจท่ี ดี  และ
สามารถให้ค  าปรึกษาเก่ียวกับผลิตภัณฑ ์
จนท าใหรู้้สึกอยากสั่งซ้ือผลิตภณัฑ ์

     

 ด้านความรู้      
1 ท่านพบว่า พนักงานขายมีความรู้เร่ือง

รายละเอียดของผลิตภณัฑเ์ป็นอยา่งดี 
     

2 ท่านพบว่า พนักงานขายมีความรู้ด้าน
เทคนิคของผลิตภัณฑ์ต่อการใช้งาน
ร่วมกบัเคร่ืองจกัร  

     

3 ท่ าน พ บ ว่ า  พ นั ก ง าน ข ายส าม ารถ
เปรียบเทียบข้อมูลผลิตภัณฑ์คู่แข่ง และ
น าเสนอผลิตภณัฑท์ดแทนได ้
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คุณลกัษณะของนักการขาย ระดบัความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
4 ท่านพบว่า พนักงานขายมีความเขา้ใจต่อ

ลกัษณะการใชง้านผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ท่ี
ท่านใชง้านอยู ่ 

     

5 ท่านพบว่า พนักงานขายมีความเขา้ใจถึง
ความต้องการของท่านต่อการเลือกใช้
ผลิตภณัฑ ์

     

 
ส่วนท่ี 3  ความคิดเห็นต่อทกัษะการขายของนกัขาย 
ค าชี้แจง : โปรดเลือกเคร่ืองหมาย ✓ ลงในช่องท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 

ระดบัคะแนน  ระดบัความคิดเห็น 
 5 หมายถึง  มากท่ีสุด 
 4 หมายถึง  มาก 
 3 หมายถึง  ปานกลาง 
 2 หมายถึง  นอ้ย 
 1 หมายถึง  นอ้ยท่ีสุด 

 
ทักษะการขายของนักขาย ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

ทักษะเกีย่วกบัอุตสาหกรรม      
1 ท่านพบว่า พนักงานขายมีทักษะ / ความเข้าใจใน

การเลือกผลิตภณัฑ์นิวเมติกส์ไดอ้ย่างเหมาะสมกบั
อุตสาหกรรมของท่าน 

     

2 พนกังานขายมีการติดตามขอ้มูลข่าวสาร 
เก่ียวกบัอุตสาหกรรมนิวเมติกส์ 

     

3 ท่านพบว่า พนักงานขายมีทกัษะในการคาดการณ์
ถึงแนวโน้มการใช้งานผลิตภัณฑ์ของท่าน ท าให้
ท่านสามารถวางแผนส าหรับการสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์
ล่วงหนา้ได ้
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ทักษะการขายของนักขาย ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
4. ท่านพบว่า พนักงานขายสามารถเปรียบเทียบข้อมูล
ปัญหาอ้างอิงจากอุตสาหกรรมเดียวกัน มาปรับใช้เพื่อ
แกปั้ญหาการใชง้านของท่านไดเ้ป็นอยา่งดี 

     

ทักษะเกีย่วกบับริษัท      
1 ท่านพบว่า พนักงานขายศึกษาความรู้เก่ียวกับการ

แข่งขนัทางธุรกิจการคา้นิวเมติกส์อยา่งเช่ียวชาญ 
     

2 ท่านมีขอ้มูลเก่ียวกบัราคากลางของ 
นิวเมติกส์  

     

3 ท่านพบว่า พนักงานขายมีความช านาญเก่ียวกับ
ราคาของนิวเมติกส์  

     

4 ท่านมีความเห็นว่า นักขายท่ีดีจะต้องมีทักษะ ใน
การเจรจาต่อรอง โดยสามารถปรับเปล่ียนแนวทาง
ในระหว่ างการเจรจาต่ อรอง  เพื่ อ ให้ มี ความ
เหมาะสมกบัทั้งสองฝ่ายและสามารถปิดการขายได ้

     

5 ท่านพบว่า พนักงานขายเช่ียวชาญผลิตภณัฑ์นิวเม
ติกส์ของคู่แข่ง จุดเด่นและจุดด้อย เพื่อน ามาวาง
แผนการขายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

     

 ทักษะเกีย่วกบัตลาดและลูกค้า      
1 ท่านพบว่า พนกังานขายมีความช านาญและความเขา้ใจ

ในรายละเอียดผลิตภณัฑ์นิวเมติกส์ของบริษทัไดเ้ป็น
อยา่งดี 

     

2 ท่านพบว่า พนักงานขายมีความสามารถให้ค าแนะน า
อย่างละเอียดในเร่ืองคุณลกัษณะของผลิตภณัฑ์นิวเม
ติกส์ 

     

3 ท่านพบว่า พนกังานขายมีความสามารถให้การแนะน า 
ผลิตภัณฑ์ท่ีเหมาะสมได้ กับลักษณะของธุรกิจของ
ท่าน 
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ทักษะการขายของนักขาย ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
4 ท่านพบว่า  พนักงานขายท่ีมีความช านาญด้านตัว

ผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ 
     

 ทักษะเกีย่วกบัเทคนิคการขาย      
1 ท่านพบว่า พนักงานขายมีความสามารถในการอธิบาย

สินคา้นิวเมติกส์กบัลูกคา้อยา่งละเอียด 
     

2 ท่านพบว่า พนักงานขายมีทักษะเก่ียวกบัสินคา้นิวเมติกส์
ในการเปรียบเทียบขอ้ดีขอ้เสียของสินคา้นิวเมติกส์ไดอ้ยา่ง
ชดัเจน 

     

3 ท่านพบว่า พนักงานขายมีความช านาญในการติดตาม
ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัการตลาดนิวเมติกส์และน าเสนอให้
เป็นประโยชน์แก่ท่านมาก 

     

4 ท่านพบว่า พนักงานขายมีความช านาญในการคัดสรร
สินคา้นิวเมติกส์ตามใจท่ีท่านตอ้งการ 

     

 ทักษะเกีย่วกบัเทคนิคการขาย      
1 ท่านพบว่า พนักงานขายมีความช านาญในการ

เตรียมการก่อนเขา้พบลูกคา้ 
     

2  ท่ านพบว่า พนักงานขายมีความช านาญการ
น าเสนอการขายหลากหลายรูปแบบ 

     

3  ท่านพบว่า พนักงานมีประสบการณ์และความ
ช านาญด้านการขายเฉพาะตวั ท่ีสามารถท าให้ขาย
สินคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี 

     

4  ท่านพบว่า พนกังานขายมีความคล่องตวัและความ
ช านาญในการตอบขอ้สงสัยจากท่านไดเ้ป็นอยา่งดี 
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ทักษะการขายของนักขาย ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

 ทักษะเกีย่วกบัการเจรจาต่อรอง      
1 ท่านพบว่า  พนักงานขายมีความสามารถในการ

เจรจาต่อรองเป็นท่ีน่าพอใจ 
     

2 ท่านพบวา่ พนกังานขายมีความช านาญในการเจรจา
กับลูกค้าท่ีไม่สนใจสินค้าจนท าให้ลูกค้าสนใจ
สินคา้ของบริษทัไดเ้ป็นอยา่งดี 

     

3 ท่านพบวา่ พนกังานขายมีความช านาญในการเจรจา 
เพื่อใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจ 

     

4 ท่านพบว่า พนักงานขายมีความช านาญในการพูด
หลักการทางเทคนิคและผลประโยชน์ท่ีลูกค้าจะ
ไดรั้บเป็นอยา่งดี 

     

 ความรู้เกีย่วกบัการเจรจาต่อรอง      
1 ผูป้ระกอบการไดรั้บเทคนิคการเจรจาต่อรองเป็นท่ี

หนา้พอใจ 
     

2 ผูป้ระกอบการไดส้ามารถเจรจากบัลูกคา้ท่ีไม่สนใจ 
สินคา้จนท าใหลู้กคา้สนใจสินคา้ของบริษทั 

     

3 ผูป้ระกอบการไดรั้บการเจรจา เพื่อใหบ้ริษทัได ้
ประโยชน์สูงสุด 

     

4 ผูป้ระกอบการสามารถพูดหลกัการและ
ผลประโยชน์ท่ีผูป้ระกอบการไดรั้บส่งท่ีดีกวา่
บริษทัอ่ืนได ้

     

5 ผูป้ระกอบการไดรั้บการโนม้นา้วจิตใจใหลู้กคา้มี
ความจงรักภกัดีต่อบริษทัได ้
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ส่วนท่ี 4 ความคิดเห็นเก่ียวกับความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขต
พื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี 
ค าชี้แจง : โปรดเลือกเคร่ืองหมาย ✓ ลงในช่องท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 
 

ระดบัคะแนน  ระดบัความคิดเห็น 
 5 หมายถึง  มากท่ีสุด 
 4 หมายถึง  มาก 
 3 หมายถึง  ปานกลาง 
 2 หมายถึง  นอ้ย 
 1 หมายถึง  นอ้ยท่ีสุด 

  
ความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม 

ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี 
ระดบัความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

คุณค่าท่ีลูกคา้จะไดรั้บ      
1 ท่านตอ้งการผลิตภณัฑ์นิวเมติกส์ท่ีมีภาพลกัษณ์ท่ีดี

และมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั 
     

2 ท่านต้องการผลิตภัณฑ์นิวเมติกส์ของโรงงาน
อุตสาหกรรม ท่ีมีความหลากหลาย 

     

3 ท่านตอ้งการผลิตภณัฑ์นิวเมติกส์ท่ีมีมาตรฐานและ
ความปลอดภยัต่อการใชง้าน 

     

4 ท่านตอ้งการผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ท่ีมีคุณภาพ และมี
การตรวจสอบผลิตภณัฑท่ี์ดี 

     

 ตน้ทุน      
1 ผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ท่ีมีราคาท่ีเหมาะสม      
2 ผลิตภัณฑ์ นิ ว เม ติก ส์ มีหลายระดับราคาตาม

ประสิทธิภาพและความคงทนคุ้มค่าในการสั่งซ้ือ
สินคา้นิวเมติกส์ 

     

3 ผลิตภัณฑ์นิวเมติกส์ท่ีมีนโยบายการส่งเสริมการ
ขาย เช่น การลดราคา 
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ความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม 
ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี 

ระดบัความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
4 ผลิตภณัฑ์นิวเมติกส์ท่ีมีราคาสินคา้และบริการของ

บริษทัไม่สูงเกินไปเม่ือเปรียบเทียบกบับริษทัอ่ืนๆ 
     

 

ความสะดวก      
1 ความสะดวกในการสั่งซ้ือผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์      
2 ไดรั้บการบริการและอ านวยความสะดวก ดา้นการ

สั่งซ้ือผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ 
     

3  ความสะดวกและไดรั้บบริการในการช าระเงินท่ี
หลากหลาย 

     

4  มีพนกังานตอ้นรับและใหข้อ้มูลในการติดต่อ
สอบถามตลอดเวลา 

     

 

การติดต่อส่ือสาร      
1 ท่านไดรั้บขอ้มูลประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑนิ์วเม

ติกส์จากส่ือส่ิงพิมพท์อ้งถ่ิน /ป้ายโฆษณา 
     

2 ท่านตอ้งการไดรั้บการส่ือสารจากพนกังานขาย      
3 ท่านตอ้งการใหเ้พิ่มช่องทางการส่ือสารส าหรับ

ลูกคา้ทั้งในและต่างประเทศ 
     

4 ท่านตอ้งการรับทราบขอ้มูลข่าวสารของบริษทัผา่น
ทางออนไลน์  เช่น เวปไซด ์และสังคมออนไลน์ 
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ความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม 
ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี 

ระดบัความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

 การดูแลเอาใจใส่      
1 ท่านตอ้งการบริการอยา่งเท่าเทียมกนั      
2 ท่านตอ้งการบริการมีความเต็มใจและความพร้อม

ในการใหบ้ริการ 
     

3 ท่านตอ้งการไดรั้บการดูแลตลอดเวลาการขายและ
ดูแลหลงัการขาย 

     

4 ท่านตอ้งการใหมี้การบริการใส่ใจลูกคา้ตลอดเวลา      
 ความส าเร็จในการตอบสนองความตอ้งการ      
1 ไดรั้บผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ท่ีดีท่ีสุดและทนัสมยั

ท่ีสุด 
     

2 ไดรั้บความประทบัใจจากการใหต้อบรับการบริการ
อยา่งรวดเร็ว 

     

3 ไดรั้บความพึงพอใจในคุณภาพผลิตภณัฑ ์และการ
บริการของบริษทัท่ีจ าหน่ายผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ 

     

4 พนกังานขายคอยอ านวยความสะดวกตลอดการ
เจรจาตอบสนองความตอ้งการของท่านในการ
สั่งซ้ือสินคา้นิวเมติกส์อยา่งครบถว้น 

     

 ความสบาย      
1 พนักงานขายแจ้งเวลานัดพบก่อนทุกคร้ังท่ีมีการ

เจรจาซ้ือขายสินคา้นิวเมติกส์ 
     

2 พนักงานขายให้การต้อนรับอย่างดีมี เคร่ืองด่ืม
อาการว่างให้บริการตลอดการท าการซ้ือขายสินคา้
นิวเมติกส์ 

     

3 พนักงานขายเสนอช่องทางการช าระเงินหลาย
ช่องทางและให้เครดิตท่ีเหมาะสมในการซ้ือสินคา้
นิวเมติกส์ทุกคร้ัง 

     

4 พนักงานขายเปิดโอกาสให้ผู ้ประกอบการเลือก
บริษทัขนส่งเอกชนน าส่งสินคา้นิวเมติกส์ได ้

     

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ข  

การวิเคราะห์หาค่าความเทียงตรงตามเน้ือหา IOC 
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ผลการวิเคราะห์การหาค่าดัชนีความสอดคล้องของวัตถุประสงค์ (ค่าIOC) ของผู้เช่ียวชาญ 
(แบบสอบถาม) 

ช่ือเร่ือง : แนวทางการเพิ่มศักยภาพงานขายนิวเมติกส์  เพื่อตอบสนองความต้องการของ
ผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี 
 
แบบสอบถามท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูล โดยผูวิ้จยัไดส่้งแบบสอบถามใหผู้เ้ช่ียวชาญดงัรายนามต่อไปน้ี  

1.1 ผูช่้วยศาสตราจารย ์.ดร.สุชนนี เมธิโยธิน 
1.2 ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.บรรพต วิรุณราช 
1.3 อาจารย ์ดร.ศิริญญา วิรุณราช 
เพื่อตรวจสอบแบบสอบถามจากนั้นน ามาค านวณหาค่าดชันีความสอดคลอ้ง (Item 

Objective Congruence : IOC) ธานินทร์ ศิลป์จารุ (2557) โดยมีเกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงัน้ี 
เกณฑ์การให้คะแนน 

+1 = แน่ใจวา่ประเด็นท่ีตรวจสอบมีความเหมาะสม 
0 = ไม่แน่ใจวา่ประเด็นท่ีตรวจสอบมีความเหมาะสม 
-1 = แน่ใจวา่ประเด็นท่ีตรวจสอบไม่มีความเหมาะสม 
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ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามขอ้มูลทัว่ไป  

โปรดท าเคร่ืองหมายลงใน         หรือเติมขอ้ความลงในช่องวา่งใหต้รงกบัขอ้มูลของ

ท่านตามความเป็นจริงและกรุณาตอบใหค้รบทุกขอ้ 

ค าถาม 
ผู้เชียวชาญท่านท่ี คะแนนIOC แปลผล 
1 2 3 

1. เพศ               

              หญิง              ชาย 

+1 +1 +1 +1 สอดคลอ้ง 

2. อาย ุ
   20 – 30 ปี 
   31 - 40 ปี 
   41 – 50 ปี 
   51 ปีขึ้นไป 
 

+1 +1 +1 +1 สอดคลอ้ง 

3. ประสบการณ์ท าธุรกิจ (ปี) 
   นอ้ยกวา่  1 ปี 
   1 – 10 ปี 
   11 – 20 ปี 
   มากกวา่ 20 ปีขึ้นไป 
 

+1 +1 +1 +1 สอดคลอ้ง 

4. ขนาดของโรงงาน 
   ขนาดเลก็ 
   ขนาดกลาง 
   ขนาดใหญ่ 
 

+1 +1 +1 +1 สอดคลอ้ง 

5. วิธีสั่งซ้ือนิวเมติกส์ 
         ซ้ือกบัพนกังานขาย
         ไม่ซ้ือกบัพนกังานขาย 

+1 +1 +1 +1 สอดคลอ้ง 
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ส่วนที่ 2 ด้านแบบสอบถามเกีย่วกบัความคิดเห็นต่อคุณลกัษณะของนักขาย 

 โปรดท าเคร่ืองหมาย   เพื่อเลือก ระดบัความคิดเห็นท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมาก
ท่ีสุดหลงัจากท่ีอ่านขอ้ค าถามแต่ละขอ้แลว้ โดยในแต่ละขอ้มีเพียงค าตอบเดียว โปรดอ่านและท าให้
ครบถว้นทุกขอ้ 

 

ระดับความคิดเห็นของผู้ตอบสอบถาม ค่าประเมิน 

 มากท่ีสุด 5 

 มาก 4 

 ปานกลาง 3 

 นอ้ย 2 

 นอ้ยท่ีสุด 1 
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คุณลกัษณะของนักการขาย ผู้เชียวชาญท่านท่ี คะแนน
IOC 

แปลผล 

1 2 3   

ด้านบุคลกิภาพ      
1. ท่านพบว่า พนักงานขายมีวินัยใน

การท างานตรงต่อเวลานัดหมาย
เสมอ 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

2. ท่านมีความเห็นว่าการพูดจาสุภาพ
อ่อนน้อม  และความ เช่ื อมั่น ใน
ตนเองเป็นบุคลิกภาพท่ีจาเป็นของ
นกัขาย มีความเป็นมิตร 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

3. ท่ าน พ บ ว่ า  พ นั ก ง าน ข า ย ใ ห้
ค  าแนะน าด้านเทคนิคผลิตภัณฑ ์
และตอบข้อซักถามเพื่อช่วยแก้ไข
ปัญหาไดอ้ยา่งชาญฉลาด 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

4. ท่านมีความเห็นว่านกัขายท่ีดีจะตอ้ง
น าเสนอการขาย ดว้ยขอ้มูลท่ีขดัเจน 
ไม่คลุมเครือ หรือ สร้างความเขา้ใจ
ผิดใหก้บัลูกคา้ 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

5. ท่านพบว่า พนักงานขายมีความคิด
สร้างสรรค์สามารถออกแบบ การ
เลื อก ใช้ ผ ลิ ตภัณ ฑ์ ท่ี ป ระห ยัด
พ ลังงาน ในก ารท างาน เพื่ อ ล ด
ค่าใชจ่้ายใหก้บัโรงงานได ้

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

6. พนกังานขายมีบุคลิกภาพรวดเร็ว 
ทนัใจ ส าหรับผูป้ระกอบการ 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
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คุณลกัษณะของนกัการขาย ผู้เชียวชาญท่านท่ี คะแนน
IOC 

แปลผล 

1 2 3   
7 ท่านพบว่า พนกังานขายมีความอดทนต่อ

การแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้เป็นอยา่งดี 
+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

8 ท่ าน พ บ ว่ า  พ นั ก ง าน ข ายส าม ารถ
วิเคราะห์ความตอ้งการของท่านแมเ้พียง
บ อ ก ปั ญ ห า เบ้ื อ งต้น ก็ ส าม ารถ ได้
ผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ตามตอ้งการทุกคร้ัง 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

 

ดา้นศิลปะการขาย      
1 ท่านพบว่า พนักงานขายสามารถส่ือสาร 

และอธิบายให้กับลูกค้าเกิดความสนใจ 
และยอมรับในเร่ืองท่ีส่ือสารได ้

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

2 ท่านคิดว่านักการขายต้องมีความรู้ใน
กระบวนการขายนิวเมติกส์และสามารถ
ใ ห้ ค  า ป รึ ก ษ า เ ก่ี ย ว กั บ ขั้ น ต อ น
กระบวนการต่างๆไดเ้ป็นอยา่งดี 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

3 ท่านพบว่า พนักงานขายมีทักษะศิลปะ
การขายด้านการโน้มน้าวใจท่ี ดี  และ
สามารถให้ค  าปรึกษาเก่ียวกับผลิตภณัฑ ์
จนท าใหรู้้สึกอยากสั่งซ้ือผลิตภณัฑ ์

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

 ด้านความรู้      
1 ท่านพบว่า พนักงานขายมีความรู้เร่ือง

รายละเอียดของผลิตภณัฑเ์ป็นอยา่งดี 
+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

2 ท่านพบว่า พนักงานขายมีความรู้ด้าน
เทคนิคของผลิตภัณฑ์ต่อการใช้งาน
ร่วมกบัเคร่ืองจกัร  

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

3 ท่ าน พ บ ว่ า  พ นั ก ง าน ข ายส าม ารถ
เปรียบเทียบขอ้มูลผลิตภัณฑ์คู่แข่ง และ
น าเสนอผลิตภณัฑท์ดแทนได ้

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
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คุณลกัษณะของนักการขาย ผู้เชียวชาญท่านท่ี คะแนน
IOC 

แปลผล 

1 2 3   
4 ท่านพบว่า พนักงานขายมีความเขา้ใจต่อ

ลกัษณะการใชง้านผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ท่ี
ท่านใชง้านอยู ่ 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

5 ท่านพบว่า พนักงานขายมีความเขา้ใจถึง
ความต้องการของท่านต่อการเลือกใช้
ผลิตภณัฑ ์

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

ส่วนที่ 3  ความคิดเห็นต่อทักษะการขายของนักขาย 
ค าชี้แจง : โปรดเลือกเคร่ืองหมาย ✓ ลงในช่องท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 

ระดบัคะแนน  ระดบัความคิดเห็น 
 5 หมายถึง  มากท่ีสุด 
 4 หมายถึง  มาก 
 3 หมายถึง  ปานกลาง 
 2 หมายถึง  นอ้ย 
 1 หมายถึง  นอ้ยท่ีสุด 

 
ทักษะการขายของนักขาย ผู้เชียวชาญท่านท่ี คะแนน

IOC 
แปล
ผล 

1 2 3   

ทักษะเกีย่วกบัอุตสาหกรรม      
1 ท่านพบว่า พนักงานขายมีทักษะ / ความเข้าใจในการ

เลือกผ ลิตภัณฑ์ นิ ว เม ติ ก ส์ ได้อ ย่าง เหม าะสมกับ
อุตสาหกรรมของท่าน 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

2 พนกังานขายมีการติดตามขอ้มูลข่าวสาร 
เก่ียวกบัอุตสาหกรรมนิวเมติกส์ 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

3 ท่านพบว่า พนักงานขายมีทักษะในการคาดการณ์ถึง
แนวโน้มการใช้งานผลิตภัณฑ์ของท่าน ท าให้ ท่าน
สามารถวางแผนส าหรับการส่ังซ้ือผลิตภณัฑล์่วงหนา้ได ้

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
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ทักษะการขายของนักขาย ผู้เชียวชาญท่านท่ี คะแนน
IOC 

แปลผล 

1 2 3   
4. ท่านพบว่า พนักงานขายสามารถเปรียบเทียบข้อมูล
ปัญหาอ้างอิงจากอุตสาหกรรมเดียวกัน มาปรับใช้เพื่อ
แกปั้ญหาการใชง้านของท่านไดเ้ป็นอยา่งดี 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

ทักษะเกีย่วกบับริษัท      
1 ท่านพบว่า พนักงานขายศึกษาความรู้เก่ียวกับการ

แข่งขนัทางธุรกิจการคา้นิวเมติกส์อยา่งเช่ียวชาญ 
+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

2 ท่านมีขอ้มูลเก่ียวกบัราคากลางของ 
นิวเมติกส์  

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

3 ท่านพบว่า พนักงานขายมีความช านาญเก่ียวกับ
ราคาของนิวเมติกส์  

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

4 ท่านมีความเห็นว่า นักขายท่ีดีจะต้องมีทักษะ ใน
การเจรจาต่อรอง โดยสามารถปรับเปล่ียนแนวทาง
ในระหว่างการเจรจาต่ อรอง  เพื่ อ ให้ มี ความ
เหมาะสมกบัทั้งสองฝ่ายและสามารถปิดการขายได ้

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

5 ท่านพบว่า พนักงานขายเช่ียวชาญผลิตภณัฑ์นิวเม
ติกส์ของคู่แข่ง จุดเด่นและจุดด้อย เพื่อน ามาวาง
แผนการขายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

 ทักษะเกีย่วกบัตลาดและลูกค้า      
1 ท่านพบวา่ พนกังานขายมีความช านาญและความเขา้ใจ

ในรายละเอียดผลิตภณัฑ์นิวเมติกส์ของบริษทัได้เป็น
อยา่งดี 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

2 ท่านพบว่า พนักงานขายมีความสามารถให้ค าแนะน า
อย่างละเอียดในเร่ืองคุณลกัษณะของผลิตภณัฑ์นิวเม
ติกส์ 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

3 ท่านพบว่า พนกังานขายมีความสามารถให้การแนะน า 
ผลิตภัณฑ์ท่ีเหมาะสมได้ กับลักษณะของธุรกิจของ
ท่าน 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
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ทักษะการขายของนักขาย ผู้เชียวชาญท่านท่ี คะแน
นIOC 

แปล
ผล 

 

1 2 3   
4 ท่านพบว่า  พนักงานขายท่ีมีความช านาญด้านตัว

ผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ 
+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

 ทักษะเกีย่วกบัเทคนิคการขาย      
1 ท่านพบว่า พนักงานขายมีความสามารถในการอธิบาย

สินคา้นิวเมติกส์กบัลูกคา้อยา่งละเอียด 
+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

2 ท่านพบว่า พนักงานขายมีทักษะเก่ียวกบัสินคา้นิวเมติกส์
ในการเปรียบเทียบขอ้ดีขอ้เสียของสินคา้นิวเมติกส์ไดอ้ยา่ง
ชดัเจน 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

3 ท่านพบว่า พนักงานขายมีความช านาญในการติดตาม
ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัการตลาดนิวเมติกส์และน าเสนอให้
เป็นประโยชน์แก่ท่านมาก 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

4 ท่านพบว่า พนักงานขายมีความช านาญในการคัดสรร
สินคา้นิวเมติกส์ตามใจท่ีท่านตอ้งการ 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

 ทักษะเกีย่วกบัเทคนิคการขาย +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

1 ท่านพบว่า พนักงานขายมีความช านาญในการ
เตรียมการก่อนเขา้พบลูกคา้ 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

2  ท่ านพบว่า พนักงานขายมีความช านาญการ
น าเสนอการขายหลากหลายรูปแบบ 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

3  ท่านพบว่า พนักงานมีประสบการณ์และความ
ช านาญด้านการขายเฉพาะตวั ท่ีสามารถท าให้ขาย
สินคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

4  ท่านพบว่า พนกังานขายมีความคล่องตวัและความ
ช านาญในการตอบขอ้สงสัยจากท่านไดเ้ป็นอยา่งดี 
 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
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ทักษะการขายของนักขาย ผู้เชียวชาญท่านท่ี คะแนน
IOC 

แปลผล 

5 4 3 2 1 

 ทักษะเกีย่วกบัการเจรจาต่อรอง      
1 ท่านพบว่า  พนักงานขายมีความสามารถในการ

เจรจาต่อรองเป็นท่ีน่าพอใจ 
+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

2 ท่านพบว่า พนักงานขายมีความช านาญในการ
เจรจากับลูกค้าท่ีไม่สนใจสินค้าจนท าให้ลูกค้า
สนใจสินคา้ของบริษทัไดเ้ป็นอยา่งดี 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

3 ท่านพบว่า พนักงานขายมีความช านาญในการ
เจรจา เพื่อใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจ 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

4 ท่านพบว่า พนักงานขายมีความช านาญในการพูด
หลักการทางเทคนิคและผลประโยชน์ท่ีลูกคา้จะ
ไดรั้บเป็นอยา่งดี 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

 ความรู้เกีย่วกบัการเจรจาต่อรอง      
1 ผูป้ระกอบการไดรั้บเทคนิคการเจรจาต่อรองเป็นท่ี

หนา้พอใจ 
+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

2 ผู ้ประกอบการได้สามารถเจรจากับลูกค้าท่ีไม่
สนใจ 
สินคา้จนท าใหลู้กคา้สนใจสินคา้ของบริษทั 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

3 ผูป้ระกอบการไดรั้บการเจรจา เพื่อใหบ้ริษทัได ้
ประโยชน์สูงสุด 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

4 ผูป้ระกอบการสามารถพูดหลกัการและ
ผลประโยชน์ท่ีผูป้ระกอบการไดรั้บส่งท่ีดีกวา่
บริษทัอ่ืนได ้

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

5 ผูป้ระกอบการไดรั้บการโนม้นา้วจิตใจใหลู้กคา้มี
ความจงรักภกัดีต่อบริษทัได ้

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
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ส่วนที่ 4 ความคิดเห็นเกี่ยวกับความต้องการของผู้ประกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม 
ในเขตพ้ืนท่ีอมตะนคร จังหวัดชลบุรี 
ค าชี้แจง : โปรดเลือกเคร่ืองหมาย ✓ ลงในช่องท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 

ระดบัคะแนน  ระดบัความคิดเห็น 
 5 หมายถึง  มากท่ีสุด 
 4 หมายถึง  มาก 
 3 หมายถึง  ปานกลาง 
 2 หมายถึง  นอ้ย 
 1 หมายถึง  นอ้ยท่ีสุด 

  
ค ว าม ต้ อ งก ารข อ งผู ้ ป ร ะ ก อบ ก าร ใน โร ง ง าน

อุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดั
ชลบุรี 

ผู้เช่ียวชาญท่านท่ี คะแนน
IOC 

แปล
ผล 

1 2 3   
คุณค่าท่ีลูกคา้จะไดรั้บ      
1 ท่านตอ้งการผลิตภณัฑ์นิวเมติกส์ท่ีมีภาพลกัษณ์ท่ี

ดีและมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั 
+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

2 ท่านต้องการผลิตภัณฑ์นิวเมติกส์ของโรงงาน
อุตสาหกรรม ท่ีมีความหลากหลาย 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

3 ท่านต้องการผลิตภัณฑ์นิวเมติกส์ท่ีมีมาตรฐาน
และความปลอดภยัต่อการใชง้าน 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

4 ท่านตอ้งการผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ท่ีมีคุณภาพ และ
มีการตรวจสอบผลิตภณัฑท่ี์ดี 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

 ตน้ทุน      
1 ผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ท่ีมีราคาท่ีเหมาะสม +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

2 ผลิตภัณฑ์ นิวเม ติกส์ มีหลายระดับราคาตาม
ประสิทธิภาพและความคงทนคุม้ค่าในการสั่งซ้ือ
สินคา้นิวเมติกส์ 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

3 ผลิตภณัฑ์นิวเมติกส์ท่ีมีนโยบายการส่งเสริมการ
ขาย เช่น การลดราคา 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
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ความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม 
ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี 

ผู้เช่ียวชาญท่านท่ี คะแนน
IOC 

แปลผล 

1 2 3   
4 ผลิตภณัฑ์นิวเมติกส์ท่ีมีราคาสินคา้และบริการของ

บริษทัไม่สูงเกินไปเม่ือเปรียบเทียบกบับริษทัอ่ืนๆ 
+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

 

ความสะดวก      
1 ความสะดวกในการสั่งซ้ือผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

2 ไดรั้บการบริการและอ านวยความสะดวก ดา้นการ
สั่งซ้ือผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

3  ความสะดวกและไดรั้บบริการในการช าระเงินท่ี
หลากหลาย 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

4  มีพนกังานตอ้นรับและใหข้อ้มูลในการติดต่อ
สอบถามตลอดเวลา 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

 

การติดต่อส่ือสาร      
1 ท่านไดรั้บขอ้มูลประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑนิ์วเม

ติกส์จากส่ือส่ิงพิมพท์อ้งถ่ิน /ป้ายโฆษณา 
+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

2 ท่านตอ้งการไดรั้บการส่ือสารจากพนกังานขาย +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

3 ท่านตอ้งการใหเ้พิ่มช่องทางการส่ือสารส าหรับ
ลูกคา้ทั้งในและต่างประเทศ 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

4 ท่านตอ้งการรับทราบขอ้มูลข่าวสารของบริษทัผา่น
ทางออนไลน์  เช่น เวปไซด ์และสังคมออนไลน์ 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 
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ความตอ้งการของผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม 
ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี 

ผู้เช่ียวชาญท่านท่ี คะแนน
IOC 

แปลผล 

1 2 3   

 การดูแลเอาใจใส่      
1 ท่านตอ้งการบริการอยา่งเท่าเทียมกนั +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

2 ท่านต้องการบริการมีความเต็มใจและความพร้อมใน
การใหบ้ริการ 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

3 ท่านตอ้งการไดรั้บการดูแลตลอดเวลาการขายและดูแล
หลงัการขาย 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

4 ท่านตอ้งการใหมี้การบริการใส่ใจลูกคา้ตลอดเวลา +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

 ความส าเร็จในการตอบสนองความตอ้งการ      
1 ไดรั้บผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ท่ีดีท่ีสุดและทนัสมยัท่ีสุด +1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

2 ไดรั้บความประทบัใจจากการใหต้อบรับการบริการ
อยา่งรวดเร็ว 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

3 ไดรั้บความพึงพอใจในคุณภาพผลิตภณัฑ ์และการ
บริการของบริษทัท่ีจ าหน่ายผลิตภณัฑนิ์วเมติกส์ 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

4 พนกังานขายคอยอ านวยความสะดวกตลอดการเจรจา
ตอบสนองความตอ้งการของท่านในการสั่งซ้ือสินคา้
นิวเมติกส์อยา่งครบถว้น 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

 ความสบาย      
1 พนักงานขายแจง้เวลานัดพบก่อนทุกคร้ังท่ีมีการเจรจา

ซ้ือขายสินคา้นิวเมติกส์ 
+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

2 พนักงานขายให้การต้อนรับอย่างดีมีเคร่ืองด่ืมอาการ
วา่งใหบ้ริการตลอดการท าการซ้ือขายสินคา้นิวเมติกส์ 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

3 พนกังานขายเสนอช่องทางการช าระเงินหลายช่องทาง
และใหเ้ครดิตท่ีเหมาะสมในการซ้ือสินคา้นิวเมติกส์ทุก
คร้ัง 

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

4 พนักงานขายเปิดโอกาสให้ผูป้ระกอบการเลือกบริษทั
ขนส่งเอกชนน าส่งสินคา้นิวเมติกส์ได ้

+1 +1 +1 1 สอดคลอ้ง 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ค 

การหาความเช่ือม่ันแบบสอบถาม 
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การหาค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถาม 
งานวิจัยเร่ือง แนวทางการเพิ่มศักยภาพงานขายนิวเมติกส์ เพื่อตอบสนองความต้องการของ
ผูป้ระกอบการในโรงงานอุตสาหกรรม ในเขตพื้นท่ีอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี 

 
1) การหาค่าความเช่ือมัน่(Reliability) ของแบบสอบถามในภาพรวม 

 

 

Case Processing Summary 
 N % 
Cases Valid 30 100.0 

Excludeda 0 .0 
Total 30 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in 
the procedure. 

 

 

Reliability Statistics 
Cronbach's 

Alpha N of Items 
.830 30 
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