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กรุณาใหค้าํแนะนาํ และตรวจสอบขอ้บกพร่องช่วยเหลือแกไ้ขเกียวกบัการวิจยัในครังนี จนทาํให้

การวจิยัมีความสมบูรณ์ยงิขึน ผูว้จิยัรู้สึกซาบซึงในความกรุณาของท่าน และขอกราบขอบพระคุณ

เป็นอยา่งสูงมาณ ทีนี 

 งานนิพนธค์รังนีไม่สามารถสาํเร็จลุล่วงลงได ้หากไม่ไดค้วามกรุณาจากผูบ้ริหารฝ่ายขาย
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สมัภาษณ์ของประเด็นต่าง ๆ ของขอ้คาํถาม ทงันีรวมถึงการไดใ้หข้อ้เสนอแนะต่าง ๆ อนัเป็น

ประโยชน์อยา่งยงิ ทีทาํใหข้อ้มลูมีความสมบูรณ์ และอนัเป็นประโยชนต่์อการกาํหนดแนวทาง 

การพฒันาคุณลกัษณะของฝ่ายขายในอุตสาหกรรมยานยนต ์ซึงผูว้ิจยัขอขอบคุณ ณ โอกาสนี 
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บทที 1 

บทนํา 

 

ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

 ความเป็นมาและภาพรวมของอตุสาหกรรมยานยนต์และชินส่วน 

 อุตสาหกรรมยานยนตแ์ละชินส่วนเป็นภาคอุตสาหกรรมทีมีประวติัศาสตร์ อนัยาวนาน

อุตสาหกรรมหนึงของประเทศไทย โดยในอดีตตงัแต่ปี 2504 อุตสาหกรรมยานยนตแ์ละชินส่วน

เป็นอุตสาหกรรมทดแทนการนาํเขา้ ซึงทางภาครัฐตอ้งใหก้ารคุม้ครองอุตสาหกรรมประเภทนี 

เพือใหส้ามารถอยูร่อดได ้ต่อมาอุตสาหกรรมยานยนตแ์ละชินส่วนของไทยไดพ้ฒันาจนมีขีดความ 

สามารถในการผลิตสูงสุดของอาเซียน และยงัสามารถส่งออกไปยงัต่างประเทศได ้สามารถสร้าง

รายไดเ้ขา้ประเทศ โดยในปี 25   มีมลูค่าการส่งออกประมาณ , .   ลา้นบาท และก่อใหเ้กิด

การจา้งงานในระบบเศรษฐกิจประมาณ 285,000 คน  อุตสาหกรรมยานยนตแ์ละชินส่วนของ

ประเทศไทยสามารถแยกเป็น 2 ประเภทใหญ่คือ 1. รถยนตแ์ละชินส่วนรถยนต ์ 2.จกัรยานยนต ์

และชินส่วนรถจกัรยานยนต ์นอกจากนีชินส่วนยานยนตย์งัสามารถแบ่งแยกไดอี้ก 2 ประเภทคือ  

1. ชินส่วนยานยนตป์ระเภททีใชใ้นการประกอบยานยนต ์(Original equipment manufacturing: 

OEM) 2. ชินส่วนยานยนตป์ระเภทอะไหล่ (Replacement equipment manufacturing: REM)   

อุตสาหกรรมผลิตชินส่วนยานยนตเ์ป็นอุตสาหกรรมทีใชทุ้นสูง เนืองจากตอ้งมีการลงทุนดา้น

เครืองจกัรและอุปกรณ์ทดสอบ ทาํใหผู้ผ้ลิตรายยอ่ยของไทยตอ้งร่วมทุนกบัต่างชาติ เพือยกระดบั

ความสามารถในการผลิต  บุคลากรทีมีอยูมี่คุณภาพ ความรู้ ความสามารถไม่ตรงกบัความตอ้งการ

ของภาคเอกชน และบุคลากรไม่ทาํงานตรงกบัความรู้ ความสามารถทีไดรั้บการศึกษามาผูป้ระกอบ  

การในประเทศไม่มีเทคโนโลยใีนการออกแบบ พฒันา และผลิตชินส่วนเป็นของตนเอง ตอ้งพึงพา

จากบริษทีัมีเครือข่ายกบับริษทัประกอบรถยนตแ์ละการพฒันาจะเป็นเรืองการลดตน้ทุนการผลิต 

มิใช่การพฒันาผลิตภณัฑโ์ดยเฉพาะบริษทัระดบั First tier ทีเป็นของคนไทยมีโอกาสถกูลดระดบั

เป็นผูผ้ลิตชินส่วน Second tier ได ้อุตสาหกรรมยานยนตแ์ละชินส่วนเป็นหนึงในอุตสาหกรรมทีมี

ความสาํคญัในการสร้างรายไดแ้ละการจา้งงานใหแ้ก่ประเทศ รัฐบาลจาํเป็นตอ้งมีมาตรการที

สนบัสนุนและพฒันาขีดความสามารถในการแข่งขนัอยา่งชดัเจนและเร่งด่วน เมือวิเคราะห์ถึงจุด

แข็ง จุดอ่อน โอกาสและภยัคุกคามทีเกิดขึนในอุตสาหกรรมยานยนตแ์ละชินส่วนของไทยพบว่า  

จุดแข็ง ทีสาํคญัของอุตสาหกรรมยานยนตแ์ละชินส่วนของไทย คือ ผูป้ระกอบรถยนตร์ายใหญ่ของ

โลก ทงัในส่วนของค่ายรถยนตจ์ากประเทศญีปุ่น ไดแ้ก่ โตโยตา้ ฮอนดา้ เป็นตน้ หรือค่ายรถยนต์
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จากประเทศตะวนัตก ไดแ้ก่ กลุ่มเจเนอรอล มอเตอร์ฟอร์ด เป็นตน้ มาสร้างฐานการผลิตในประเทศ

ไทยเพือจาํหน่ายทงัในประเทศและส่งออกไปยงัต่างประเทศดว้ย ดงันนัอุตสาหกรรมสนบัสนุนการ

ประกอบรถยนต ์ซึงไดแ้ก่ อุตสาหกรรมชินส่วนยานยนต ์มีโอกาสในการผลิตสูงขึนดว้ย รวมถึง

ไดรั้บการถ่ายทอดการบริหารจดัการการผลิตจากบริษทัประกอบรถยนต ์ทาํใหอุ้ตสาหกรรมที

เกียวเนืองกบัการประกอบรถยนตแ์ข็งแกร่งมากขึนดว้ย ประเทศไทยมีกาํลงัการผลิตรถยนตสู์งกว่า

ปริมาณความตอ้งการภายในประเทศ จึงมีกาํลงัการผลิตเหลือสาํหรับส่งออกได ้อีกทงัประเทศไทย

ยงัไดเ้ปรียบในเรืองทีตงัทางภูมิศาสตร์ โดยเป็นศนูยก์ลางของภูมิภาคอาเซียน อินโดจีน และเชือม

กบัเอเชียใตด้ว้ย ซึงเป็นส่วนเสริมใหป้ระเทศไทยเหมาะทีจะเป็นศนูยก์ลางการผลิตและส่งออกของ

ภูมิภาคนี (สาํนกังานเศรษฐกิจอุตสาหกรรม, ) สภาวะการแข่งขนัยคุโลกาภิวฒัน์ ทาํใหอ้งคก์าร

ทงัภาครัฐและเอกชนมีการปรับตวั และพยายามแสวงหาวธีิการบริหารการจดัการใหม่ ๆ เขา้มาใช้

ในองคก์ร ส่งผลทาํใหเ้กิดกระบวนทศัน์ใหม่ทีใหค้วามสาํคญัต่อการพฒันาคนมากกว่าการพฒันา

วิทยาศาสตร์และเทคโนโลย ี(ชินภทัร ภูมิรันต,์ ) ในช่วงแผนพฒันาเศรษฐกิจและสงัคม

แห่งชาติ ฉบบัที  ไดใ้หค้วามสาํคญักบัเร่งรัดการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจคู่กบัยทุธศาสตร์การ

พฒันาคน โดยประเทศไทยไดใ้ชความไดเ้ปรียบทางดา้นทรัพยากรธรรมชาติ และทรพยัากรมนุษย์

เป็นฐานการผลิต ซึงมีวตัถุประสงคเ์พือเร่งการผลิตของส่งออก และการสร้างรายไดใ้หก้บัประเทศ 

ทงันีแผนฯดงักล่าวจึงไดก้าํหนดการพฒันาคนใหมี้คุณภาพเพือเสริมสร้างขีดความสามารถในการ

แข่งขนัของประเทศ (สาํนกังานคณะกรรมการพฒันาเศรษฐกิจและสงัคมแห่งชาติ, ) 

 บุคลากรจดัเป็นทรัพยากรทีสาํคญัทีสุดในการบริหารงาน องคก์ารหรือหน่วยงานใด ๆ ก็

ตามจะสามารถปฏิบติังานใหบ้รรลุเป้าหมายอยา่งมีประสิทธิภาพและประสิทธิพลได ้ ยอ่มขึนอยูก่บั

คุณภาพและศกัยภาพของบุคลากร  ซึงหมายถึงบุคคลตอ้งมีความรู้  ความสามารถ ความชาํนาญ 

และทศันคติทีเหมาะสมกบัการปฏิบติังานของแต่ละคน   แต่เนืองจากสภาพแวดลอ้มทงัภายนอก

และภายในองคมี์การเปลียนแปลงอยูเ่สมอ  ตลอดจนมีการคน้พบวิทยาการ  เทคโนโลยใีหม่ ๆ ดา้น

บริหารงานและดา้นอืน ๆ ทีเกียวขอ้งทาํใหบุ้คลากรทีคดัเลือกเขา้มาในองคก์ารหรือหน่วยงานทีเห็น

ว่ามีความเหมาะสมในการทาํงานในขณะหนึงก็อาจจะกลบักลาย เป็นผูที้ไม่สามารถปฏิบติัหนา้ทีได้

อยา่งมีประสิทธิภาพ หรือไม่สามารถปฏิบติัหนา้ทีไดดี้ จึงเป็นหนา้ทีหรือองคก์ารทีจะตอ้งพฒันา

บุคคลเหล่าใหน้นัมีคุณภาพและศกัยภาพเพิมขึนใหท้นัต่อการเปลียนแปลงสภาพแวดลอ้มต่าง ๆ

เพือใหอ้งคก์ารหรือหน่วยงานสามารถดาํเนินการใหมี้ประสิทธิภาพและประสิทธิผล (ณรงคว์ิทย ์

แสนทอง, ) 

 การพฒันาบุคลากรมีวตัถุประสงค ์เพือจดัประสบการณ์การเรียนรู้อยา่งมีระบบ  ให้

สมรรถนะบุคลากรเพิมขึนเพือสามารถปฏิบติังานไดอ้ยา่งมีประสิทธิผล  รวมทงัเป็นการช่วยให้
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บุคลากรเกิดการเรียนรู้ และปรับเปลียนพฤติกรรมในการทาํงานควบคู่กนัไปดว้ยวิธีการใหค้วามรู้ 

เสริมสร้างความรู้  ความเขา้ใจ  ทกัษะ และทศันคติ  สร้างแรงจูงใจและเปิดโอกาสใหบุ้คลากรไดน้าํ

ความรู้ ความเขา้ใจ ทกัษะทศัคติออกมาใชใ้หเ้กิดผลสมัฤทธิผล  เพือใหบุ้คลากรมีขีดความสามารถ

ในการปฏิบติังานสูงขึน (ณรงคว์ิทย ์แสนทอง, ) 

 ในการบริหารพฒันาองคก์ร  กลยทุธด์า้นบริหารทรัพยากรบุคคลก็เป็นสิงทีสาํคญัอีก

อยา่งหนึงทีตอ้งใชค้วบคู่ไปกบัการบริหารงานทางธุรกิจ เพือนาํพาและขบัเคลือนองคก์รธุรกิจให้

ประสบความสาํเร็จ  โดยเฉพาะฝ่ายขาย ในกลุ่มอุตสาหกรรมยานยนต ์ซึงจาํเป็นทีจะตอ้งไดรั้บการ

พฒันาความรู้ความสามารถและเทคนิคในการทาํงานทีเปลียนแปลงอยูเ่สมอ เนืองจากความเจริญ

ของวิทยการต่าง ๆ กา้วไปอยา่งรวดเร็ว ซึงในกระบวนการพฒันาฝ่ายขายตอ้งเป็นไปอยา่งต่อเนือง 

โดยตอ้งหาความจาํเป็นในการพฒันา เพือวางแผนดาํเนินการและติดตามประเมินผล   ผูว้จิยัจึง

สนใจทีจะศึกษาและคน้ควา้วจิยัแนวทางพฒันาคุณลกัษณะของฝ่ายขายในอุตสาหกรรมยานยนต ์

เพือพฒันาความสามารถของฝ่ายขายเพือทาํใหง้านบรรลุความสาํเร็จตามทีกาํหนดไว ้ โดยการศึกษา 

วิจยัเพือใหท้ราบ คุณสมบติัทีลกูคา้ตอ้งการของฝ่ายขาย  การใหบ้ริการของพนกังานขาย  และ

ประสิทธิภาพของฝ่ายขาย ผูว้จิยัมีแนวคิดว่าการพฒันาขีดความสามารถของบุคลากรไดสู้งมากขึน  

มีค่ายงิต่อความสาํคญัต่อความ สาํเร็จขององคก์ร เพราะความสาํเร็จขององคก์รขึนอยูก่บัศกัยภาพ

ของบุคลากรหากองคก์รใดมีทรัพยากรบุคคลทีมีความรู้ มีทกัษะ และความสามารถสูงยอ่มสร้าง

ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัและนาํพาองคก์รไปสู่ความสาํเร็จ 

 

วตัถุประสงค์ 

 เพือศึกษาแนวทางการพฒันาคุณลกัษณะและทกัษะของฝ่ายขายในกลุ่มอุตสาหกรรมยาน

ยนตนิ์คมอุตสาหกรรมอมตะนคร 

กรอบในการดาํเนินการวจิยั 
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ภาพที 1-1 กรอบในการดาํเนินการวจิยั 

 

ประโยชน์ทีคาดว่าจะได้รับจากการวจิยั 

 ผูบ้ริหารจะไดเ้ห็นแนวคิดของลกูคา้ทีมีอิทธิพลต่อฝ่ายขายในอุตสาหกรรมยานยนตเ์พือ

จะไดพ้ฒันาศกัยภาพของบุคลากรใหต้รงกบัความจาํเป็นในการปฏิบติังาน 

 

ขอบเขตการวจิยั 

 การศึกษาวจิยัครังนีมุ่งศึกษาเรืองแนวทางการพฒันาคุณลกัษณะของฝ่ายขายใน

อุตสาหกรรมยานยนตมี์ขอบเขตของการวิจยัดงันี 

1.  ขอบเขตดา้นเนือหา  

 
ทบทวนแนวคิดทฤษฎีของนกัวิชาการและงานทีเกียวขอ้ง 

กบัคุณลกัษณะ ทกัษะ ประสิทธิภาพการปฏิบติังาน 

สรุปผลการวิเคราะห์ และสังเคราะห์คุณลกัษณะ ทกัษะของฝ่ายขาย 

และประสิทธิภาพในการปฏิบติังาน 

การวจิยัเชิงคุณภาพ 

สร้างแบบสัมภาษณ์กึงมีโครงสร้าง จากกลุ่มตวัอยา่ง 3 กลุ่ม  

 

กลุ่มที 1 ประกอบดว้ย กรรมการผูจ้ดัการใหญ่    จาํนวน    1  คน 

กลุ่มที 2 ประกอบดว้ย ผูจ้ดัการฝ่ายขาย               จาํนวน  14  คน 

กลุ่มที 3 ประกอบดว้ย รองผูจ้ดัการฝ่ายขาย         จาํนวน    5  คน 

แนวทางการพฒันาคุณลกัษณะและทกัษะของฝ่ายขายอุตสาหกรรมยานยนต ์

ในนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร ชลบุรี 

คุณลกัษณะ 

ของฝ่ายขาย 

ทกัษะ 

ของฝ่ายขาย 

ประสิทธิภาพใน

การปฏิบติังาน 
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 การศึกษาครังนี มุ่งทีจะศึกษาศึกษาและวิจยัแนวทางพฒันาคุณลกัษณะของฝ่ายขายใน

อุตสาหกรรมยานยนต ์เพือพฒันาความสามารถของฝ่ายขายเพือทาํใหง้านบรรลุความสาํเร็จตามที

กาํหนดไวโ้ดยการศึกษาวิจยัเพือใหท้ราบ  คุณลกัษณะ/ คุณสมบติัทีลกูคา้ตอ้งการของฝ่ายขาย   

การใหบ้ริการของพนกังานขาย  และประสิทธิภาพของฝ่ายขายควรเป็นอยา่งไร 

2.  ขอบเขตดา้นประชากร 

 ประชากรในการศึกษาครังนี คือ ผูบ้ริหารระดบัตน้ กลางและสูง ของกลุ่มลกูคา้ใน

อุตสาหกรรมยานยนต ์นิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร ประกอบดว้ย กรรมการผูจ้ดัการใหญ่ 

ผูจ้ดัการฝ่ายขาย และ รองผูจ้ดัการฝ่ายขาย 

3.  ขอบเขตดา้นระยะเวลา 

 ทาํการวจิยัตงัแต่วนัที  กุมภาพนัธ ์พ.ศ.   ถึงวนัที  เมษายน พ.ศ.   

 

ข้อจาํกดัของการวจิยั 

 .  การสมัภาษณ์เชิงลึกขอ้มลูทีจะไดรั้บจากผูใ้หส้มัภาษณ์ขึนอยูก่บัความเต็มใจ และ

ความตงัใจทีจะเปิดเผยขอ้มลูของผูใ้หส้มัภาษณ์ 

 .  คาํตอบทีไดจ้ากการสมัภาษณ์เชิงลึก จะถกูจาํกดัดว้ยเรืองมุมมองและประสบการณ์

ของผูใ้หส้มัภาษณ์ 

 .  การสมัภาษณ์ถึงคุณลกัษณะ ทกัษะ ประสิทธิภาพในการปฏิบติังานของพนกังานใน

ฝ่ายขาย เพือนาํมาวิเคราะห์ถึงแนวทางการพฒันาคุณลกัษณะและทกัษะของฝ่ายขายใน

อุตสาหกรรมยานยนตข์ององคก์ารต่อไป เป็นการสมัภาษณ์จากกลุ่มผูบ้ริหารของกลุ่มลกูคา้ราย

ใหญ่ขององคก์ารเท่านนั 

 

นิยามศัพท์เฉพาะ 

 ฝ่ายขาย หมายถึง บุคคลทีมีหนา้ทีขายสินคา้ผลิตภณัฑย์านยนตใ์นเขตนิคมอุตสาหกรรม

อมตะนคร 

 คุณลกัษณะฝ่ายขาย ซึงรวมถึงความรู้ ทศันคติ ทีแสดงออกมาในเชิงพฤติกรรมทีส่งผลให้

บุคคลปฏิบติังานหรือกระทาํสิงต่าง ๆ ไดต้ามมาตรฐานและส่งผลใหอ้งคก์รดาํเนินกิจกรรมต่าง ๆ

ไดต้ามวตัถุประสงคป์ระสบความสาํเร็จและบรรลุเป้าหมายตามทีตอ้งการ 

          ทกัษะฝ่ายขาย  หมายถึง ความสามารถในการทาํงานใหเ้กิดความมีประสิทธิผล ทกัษะก็

เหมือนกบัคุณลกัษณะทีสามารถเรียนรู้ไดส้ามารถถ่ายทอดไดท้างพนัธุกรรมไดเ้ช่นเดียวกนั                                            
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          ความรู้ หมายถึง ความรู้ ความเขา้ใจ เกียวกบัธุรกิจยานยนต ์ ความรู้กระบวนการผลิต  

เทคโนโลยดีา้นการผลิต  บริหารจดัการดา้นการขาย  สามารถถ่ายทอดความรู้ธุรกิจอุตสาหกรรม

ยานยนต ์ ความรู้ทางการบริหารเพือพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ และวิเคราะห์วางแผนกาํหนดเป้าหมาย

เชิงการจดัการเพือใหบ้รรลุผลสาํเร็จตามทีองคก์รตอ้งการ                                                                                      

          ทศันคติ หมายถึง ความคิดความรู้สึกทีมีต่อสิงหนึงสิงใด ซึงเป็นไปไดท้งัแง่บวกและ 

แง่ลบ โดยเป็นทศันคติของพนกังานขาย ทีมีต่ออาชีพขายวา่เป็นไปในลกัษณะใดเช่น  ความชาํนาญ

เฉพาะดา้น  ความมนัคง การยอมรับจากสงัคม  ความภาคภมิูใจในอาชีพ  การไดรั้บเกียรติจากสงัคม  

ความซือสตัยข์องอาชีพรวมถึงความชาํนาญและความสาํเร็จในอาชีพ 

          บุคลิกภาพ หมายถึง ลกัษณะส่วนรวมของบุคคลทงัหมด ทีแสดงออกมาปรากฏ ใหค้น

อืนไดรู้้ไดเ้ห็นซึงแตกต่างกนัเพราะภาวะสิงแวดลอ้มทีสร้างตวับุคคลนนัแตกต่างกนัประการหนึง 

และพนัธุกรรมทีแต่ละบุคคลไดม้าก็แตกต่างกนั 

          แรงจูงใจ หมายถึง แรงผลกัดนัของบุคลากรในการใชค้วามรู้ความสามารถของตนเองใน

การทาํงานใหบ้รรลุเป้าหมายทีตอ้งการโดยความเต็มใจ 

          ความแม่นยาํ หมายถึง ความสามารถในการส่งสินคา้ใหล้กูคา้ไดถ้กูตอ้งมีคุณภาพ 

          ความรวดเร็ว หมายถึง ความสามารถในการส่งสินคา้ใหล้กูคา้ไดท้นัความตอ้งการ 

         ความเอาใจใส่ดูแลลกูคา้ หมายถึง การใส่ใจวิเคราะห์แกปั้ญหา การเขา้ไปเยยีมเยยีนลกูคา้

สมาํเสมอ 

      ภาระหนา้ทีฝ่ายขายแบบ BSC  หมายถึง เครืองมือทีทาํหนา้ทีเปลียนพนัธกิจ กลยทุธ ์เป็น

ชุดการวดัผลการปฏิบติังานของฝ่ายขาย ทีครอบคลุมดา้นต่าง ๆ ซึงประกอบไปดว้ย 

 .  ประสิทธิภาพดา้นการหาเงิน หมายถึง ความสามารถในการทาํกาํไร ยอดขายและ

สภาพคล่องของกิจการ 

 .  ประสิทธิภาพดา้นการหาลกูคา้ หมายถึง ความสามารถรักษาลกูคา้เก่าและเพิมลกูคา้

ใหม่ 

 .  ประสิทธิภาพดา้นกระบวนการภายใน หมายถึง ความสามารถในการลดตน้ทุนการ

ผลิต ส่งสินคา้รวดเร็วทนัความตอ้งการของลกูคา้ 

 .  ประสิทธิภาพดา้นการเรียนรู้และพฒันา หมายถึง ขอ้ไดเ้ปรียบในการแข่งขนัเพือ

บรรลุวตัถุประสงคข์ององคก์รคือบุคลากรมีการพฒันามีความสามารถ มีความคิดริเริมซึงเป็น

รากฐานใหอ้งคก์รเจริญเติบโต 

 ดา้นความรู้เกียวกบัธุรกิจ หมายถึง ความรู้ความเขา้ใจ เกียวกบัธุรกิจอุตสาหกรรม 

ยานยนต ์ความรู้กระบวนการผลิต เทคโนโลยดีา้นการผลิต  
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 ดา้นการเจรจาต่อรอง หมายถึง ความรู้ความเขา้ใจในหลกัการ วิธีการเจรจาต่อรอง 

รวมถึงเทคนิคการเจรจา โดยสามารถกาํจดัขอ้ขดัแยง้หรือสามารถวิเคราะห์และแกปั้ญหาเฉพาะ

หนา้ได ้และกาํหนดทางเลือกในการต่อรองผลประโยชน์เพือจูงใจใหอี้กฝ่ายหนึงมีความคิดเห็น

คลอ้ยตามและเกิดการยอมรับทงัสองฝ่าย และสามารถเลือกใชว้ิธีการหรือแนวทางการเจรจาต่อรอง

ทีเหมาะสมแต่ละสถานการณ์ เพือใหบ้รรลุเป้าหมายทีพึงพอใจของทุกฝ่าย 

 การบริหารการขาย หมายถึง ความรู้ ความเขา้ใจในหลกัการขายวิเคราะห์ลกูคา้และคู่แข่ง

ขนั สามารถวางแผนและกาํหนดกลยทุธเ์ป้าหมายในการขายการควบคุมดูและและการติดตาม

แผนการขาย และสร้างความน่าเชือถือเพือตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้  

 ประสิทธิภาพในการปฎิบติังาน หมายถึง การกระทาํ ของแต่ ละบุคคล ทีมีความสามารถ 

และความพร้อม พยายามทุ่มเทอยา่งเต็มใจในการปฏิบติังานของตน อยา่งคล่องแคล่ว ดว้ยความมี

ระเบียบ มีกฎเกณฑ ์ปฏิบติังานใหเ้สร็จทนัเวลา รวดเร็ว ถกูตอ้ง มีคุณภาพและมาตรฐาน จึงสรุปได้

ว่าบุคคลจะมีประสิทธิภาพการปฏิบติังาน ตอ้งเกิดจาก ความขยน ัหมน ัเพียรมคีวามรับผดิชอบและ

เอาใจใส่ในงานพร้อมดว้ยจิตใจทีซือสตัย ์

 



บทที 2 

เอกสารและงานวิจัยทีเกียวข้อง 

 

 ในการศึกษาครังนี ผูว้จิยัไดท้าํการศึกษาคน้ควา้เอกสาร แนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยั 

ทีเกียวขอ้งในเรือง “แนวทางการพฒันาคุณลกัษณะและทกัษะของฝ่ายขายในอุตสาหกรรมยานยนต์

อมตะนคร: กรณีศึกษา กลุ่มลกูคา้ในนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี” โดยมีจุดมุ่งหมาย

เพือใหส้ามารถนาํผลจากจากการวิจยัไปใชเ้พือเป็นแนวทางการพฒันาคุณลกัษณะและทกัษะของ

ฝ่ายขายใหแ้ก่อุตสาหกรรมยานยนต ์เพือนาํไปพฒันาบุคคลากรฝ่ายขายในองคก์ารใหเ้กิดความ

ตระหนกัในการรับรู้คุณลกัษณะทกัษะทีพึงประสงคใ์นการประสิทธิภาพในการปฏิบติังานในการ

สร้างความสามารถทางการแข่งขนัใหแ้ก่ประเทศไทย โดยมีแนวคิดทฤษฎีและงานวจิยัทีเกียวขอ้ง

ดงัต่อไปนี 

 แนวคิดเกียวกบัการพฒันาบุคลากร 

 แนวคิดและทฤษฎีทีเกียวกบัคุณลกัษณะ 

 ทฤษฎีเกียวกบับุคลิกภาพของพนกังานขาย 

 แนวคิดและทฤษฎีทีเกียวกบัแรงจูงใจของพนกังานขาย   

 แนวคิดและทฤษฎีการบริหารการขาย 

 แนวคิดและทฤษฎีเกียวกบัประสิทธิภาพ 

 งานวิจยัทีเกียวขอ้ง 

 

แนวคดิเกียวกับการพฒันาบุคลากร 

 ความหมายของการพฒันาทรัพยากรบุคคล 

 นิสดาร์ก เวชยานนท ์(2549) ไดใ้หค้วามหมายของการพฒันาบุคลากรไวว้่า การนาํ

กิจกรรมทีไดมี้การกาํหนดและวางรูปแบบอยา่งมีระบบมาใชเ้พือเพิมพนูความรู้ ทกัษะ 

ความสามารถ และปรับปรุงพฤติกรรมของพนกังานใหดี้ขึน 

  สุนนัทา เลาหนนัท ์(2549) ไดใ้หค้วามหมายไวว้่า การพฒันาบุคลากรหมายถึง การะบวน

การทีไดอ้อกแบบไวอ้ยา่งมีเป้าหมาย เพือใหผู้ป้ฏิบติังานไดมี้โอกาสเรียนรู้ โดยการฝึกอบรม 

การศึกษา การพฒันา เป็นการเพิมพนูความรู้ และศกัยภาพในการทาํงานรวมทงัปรับพฤติกรรมของ

ผูป้ฏิบติังานใหพ้ร้อมปฏิบติัหนา้ทีทีรับผดิชอบใหเ้กิดประโยชน์สูงสุดแก่องคก์าร และมีโอกาส

กา้วหนา้ในตาํแหน่งทีสูงขึน 
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 ศุภชยั ยาวะประภาษ  ( ) กล่าวว่า การพฒันาทรัพยากรบุคคลทีนกัวิชาการส่วนใหญ่

เห็นตรงกนัคือ “การหาประสบการณ์เรียนรู้อยา่งเป็นระบบ ในหว้งเวลาทีกาํหนดเพือเพิมโอกาสให้

บุคลากรในองคก์รมีสมรรถนะสูงขึนและสามารถปฏิบติัหนา้ทีทีไดรั้บมอบหมาย ไดเ้ป็นผลดี อนั

เป็นผลต่อการเจริญกา้วหนา้ของบุคลากรและองคก์ร  โดยอธิบายว่า การพฒันาบุคลากร (Human 

resource develpoment: HRD) เป็นการใชก้ารฝึกอบรม (Training) การพฒันาองคก์ร (Organozation 

development) และการพฒันาอาชีพ (Career development) อยา่งบูรณาการ เพือเพิมประสิทธิผลของ

บุคคล กลุ่มงานและองคก์ร การพฒันาบุคลากรจะช่วยพฒันาสมรรถนะสาํคญั (Key competencies) 

ทีจะทาํใหบุ้คลากรในองคก์รสามารถปฏิบติังานปัจจุบนัและอนาคตได ้โดยผา่นกระบวนการเรียนรู้

ทีมีการวางแผนไวล่้วงหนา้ (Planned leaning activities) ช่วยทาํใหก้ลุ่มงานในองคก์รสามารถริเริม 

และจดัการการเปลียนแปลง และทาํใหเ้กิดการประสานระหว่าง ความตอ้งการขององคก์ารและ

บุคลากร 

 กุลธน ธนาพงศธร ( ) ไดใ้หค้วามหมายว่า คือการดาํเนินกิจกรรมทีส่งเสริมให้

บุคลากรมีความรู้ ความสามารถ มีทกัษะในการทาํงานทีดีขึน ตลอดจนมีทศันคติทีดีในการทาํงาน

และทาํงานไดดี้ มีประสิทธิภาพยงิขึน การเพิมความถนดั ทกัษะและความสามารถเฉพาะอยา่งใน

การทาํงาน และจะตอ้งกระทาํอยา่งต่อเนือง อยา่งไม่มีวนัจบสิน ทงันีก็เพือเพิมพนูและปรับปรุง

คุณภาพของผูป้ฏิบติังานใหมี้ประสิทธิภาพอยา่งเต็มที เพือผลงานขององคก์ารและเพือสนองความ

ตอ้งการของผูป้ฏิบติังานทีปรารถนาจะเจริญกา้วหนา้ในหนา้ทีการงาน และ 

 ภทัราวรรณ ศรีโพธินอ้ย ( ) ไดส้รุปความหมายว่า การพฒันาบุลากรเป็นกระบวน 

การของกลุ่มกิจกรรม ทีจดัทาํขึนในช่วงเวลาทีกาํหนด เพือใหเ้กิดผลในการเปลียนแปลงพฤติกรรม 

จากกิจกรรมการพฒันา และการฝึกอบรม ในแต่ละวิธียอ่มมีจุดเนน้ในการพฒันาบุคลากรทีแตกต่าง

กนั 

 ผูว้ิจยักล่าวโดยสรุปไดว้่า การพฒันาคุบุคลากร เป็นการดาํเนินการใหบุ้คลากรเพิมประ 

สิทธิภาพในดา้นการเสริมสร้างความรู้ ความเขา้ใจ ทกัษะ ความสามารถในการทาํงานและทศันคติที

ดี เพือช่วยใหบุ้คลากรมีขีดความสามารถในการปฏิบติังานทีดีขึน รวมถึงไดน้าํความรู้ ความเขา้ใจ 

ความสามารถ ทกัษะ และทศันะคติทีไดรั้บออกมาใชใ้นการปฏิบติังานใหมี้ประสิทธิ ภาพและเป็น

ผลดีต่อองคก์รมากยงิขึน 

 ความสําคญัของการพฒันาทรัพยากรบุคคล 

 การพฒันาทรัพยากรบุคคลใหมี้ความรู้ ความสามารถและมีประสิทธิภาพในการทาํงาน 

ทาํใหอ้งคก์รประสบความสาํเร็จและสามารถเพิมขีดในการแข่งขนัใหก้บัองคก์รได ้เพราะพนกังาน 
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คือกุญแจแห่งความสาํเร็จ เราจึงควรส่งเสริมสนบัสนุนใหบุ้คลากรไดรั้บการพฒันาส่งผลต่อ 

ความเจริญกา้วหนา้ขององคก์รและตวับุคคล   

 มหาวิทยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลอีสาน (2554, หนา้ 9; สิริพร ควรหา, 2552; พนสั  

หนันาคินทร์, 2546) ทีกล่าวว่า การพฒันาบุคลากรเป็นหวัใจสาํคญัของการพฒันาองคก์ร เนืองจาก

ปัจจยัดา้นบุคลากรหรืออตัรากาลงัเป็นปัจจยัหนึงทีสาํคญั ในการชีความสาํเร็จในการทางานทุก

องคก์ร สรุปไดด้งันี 1. การพฒันาบุคคล ช่วยทาํใหร้ะบบ และวิธีการปฏิบติังานมีประสิทธิภาพมาก

ยงิขึนมีการติดต่อประสานงานทีดียงิขึน ซึงจะช่วยแกไ้ขขอ้บกพร่อง และปรับปรุงวิธีการทาํงาน

ของตนใหมี้ประสิทธิภาพมากยงิขึน 2. การพฒันาบุคคล เป็นวิธีการหนึงทีช่วยทาํใหเ้กิดการ

ประหยดั ลดการสินเปลืองวสัดุทีใชใ้นการปฏิบติังาน 3. การพฒันาบุคคล ช่วยลดระยะเวลาการ

เรียนรู้งานใหน้อ้ยลง 4. การพฒันาบุคคล เป็นการเพิมพนูความรู้ความสามารถ และทกัษะในการ

ปฏิบติังาน 5. การพฒันาบุคคล เป็นการสนองตอบความตอ้งการทีจะเจริญกา้วหนา้ 6. การพฒันา

บุคคล เป็นการเพิมผลผลิตขององคก์รและทาํใหอ้งคก์รไดบุ้คลากรทีมีคุณภาพ  

 สรุปไดว้่า กระบวนการพฒันาบุคลากร ประกอบดว้ยขนัตอนต่าง ๆ ทีสาํคญั 4-5 ขนัตอน 

และจะมีการนาํเสนอในรายละเอียดแต่ละขนัตอนแตกต่างกนับา้ง แต่ก็ยงัคงมีหลกัสาํคญัของ

กระบวนการคือ ความจาํเป็นในการพฒันาบุคลากร วางแผนพฒันาบุคลากร การดาํเนินการตามแผน 

และการประเมินผล 

 กระบวนการพฒันาบุคลากร 

 กระบวนการพฒันาบุคลากร หมายถึง ขนัตอนการดาํเนินงานอยา่งมีระบบ ไดน้กัวิชาการ

เสนอแนะแนวคิดเกียวกบักระบวนการพฒันาบุคลากร ดงันี 

 อนุกลู เยยีงพฤกษาวลัย ์(25 ) กล่าวถึงกระบวนการพฒันาบุคลากร สรุปได ้6 ขนัตอน

ดงันี 

 .  ผูบ้ริหารตระหนกัและรับรู้ปัญหาซึงปัญหาจะมีอยู ่2 ลกัษณะ คือ สภาพทีตาํกว่า

สภาพสมดุลจาํเป็น จะตอ้งพฒันาปรับปรุงอยา่งเร่งด่วนและสภาพทีสมดุลกนั จะตอ้งพฒันาเพือให้

มีสภาพทีดีกว่า  

 .  รวบรวมขอ้มลู ซึงอาจจะกระทาํไดโ้ดยการสมัภาษณ์เป็นรายบุคคล หรือเป็นกลุ่มการ

ออกแบบสอบถาม การประชุมเผชิญหนา้ร่วมกนั การหาขอ้มลูจากผลทีเกิดขึน และการสงัเกตการณ์  

 .  การตรวจวนิิจฉยั เป็นการวิเคราะห์ขอ้มลูทีเก็บรวบรวมมาสรุปว่ามีสภาพอยา่งไร  

และสภาพทีตอ้งการนนัควรเป็นอยา่งไร เพือหาแนวทางการปรับปรุงแกไ้ข  
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 .  วางแผนการดาํเนิน งานโดยกาํหนดกลุ่มเป้าหมาย สภาพปรับปรุง สภาพทีตอ้งการให้

ชดัเจน แลว้กาํหนดกิจกรรมต่าง ๆ ใหส้อดคลอ้งกบักลุ่มเป้าหมาย และสภาพทีตอ้งการใหเ้ป็น   

โดยแกปั้ญหาของสภาพปัจจุบนั 

 .  ดาํเนินงานตามแผนเพือใหเ้กิดการเปลียนแปลง และบรรลุเป้าหมายทีตงัไว ้ 

 .  ติดตามและประเมินผล โดยการเปรียบเทียบความกา้วหนา้ในสภาพก่อนและหลงัการ

พฒันา  เพือประเมินว่าบรรลุเป้าหมายทีกาํหนดไวเ้พียงไร โดยมุ่งเป็นกระบวนการทุกขนัตอน  

เพือปรับปรุงแผนต่อไป 

 Bishop (1979) ไดใ้หแ้นวคิดเกียวกบักระบวนการพฒันาบุคลากร ซึงสรุปได ้6 ขนัตอน 

ดงันี 1) ศึกษาความตอ้งการ ว่าบุคคลมีความตอ้งการอะไร แต่ถา้บุคคลไม่มีความตอ้งการทีจะ

พฒันา ซึงผูบ้ริหารจะตอ้งหาวิธีกระตุน้ เพือใหบุ้คคลมีความสนใจทีจะพฒันา 2) วิเคราะห์ ความ

ตอ้งการของบุคคลว่าตอ้งการอะไร เพือจะไดด้าํเนินการอยา่งถกูตอ้งเหมาะสม 3) การพฒันาโดย

การใชว้ิธีการทีเหมาะสมกบัสภาพทีเป็นจริง เช่น การประชุมเชิงปฏิบติัการ การอภิปราย การศึกษา

ดูงาน เป็นตน้ 4) ความเป็นไปไดข้องโครงการ ซึงจะศึกษาโดยการทาํการวิจยั การทดลอง การ

ปรับปรุงแกไ้ข เพือใหโ้ครงการดาํเนินไปไดด้ว้ยดี 5) การปฏิบติัตามโครงการ จาํเป็นตอ้งหา

วิทยากรทีมีความเชียวชาญ และมีประสบการณ์เพือชีนาํ และใหก้ารฝึกอบรม ) ติดตามและ

ประเมินผล  

 กล่าวโดยสรุป กระบวนการพฒันาบุคลากร จะมีขนัตอนทีสาํคญั 3 ขนัตอนคือ ) ขนั

เตรียมการ หมายถึง เป็นขนัตอนของการศึกษาสภาพปัญหาและความตอ้งการเพือวางแผนในการ

ปฏิบติังาน ) ขนัปฏิบติั หมายถึง การปฏิบติัตามแผนทีวางไว ้คือการดาํเนินการพฒันาบุคลากร 

โดยใชว้ิธีการต่าง ๆ ) ขนัประเมินผล หมายถึง การติดตามและประเมินความสาํเร็จของโครงการ 

ว่าอยูใ่นระดบัทีน่าพอใจหรือไม่ อยา่งไร 

 งานวจิยัทีเกยีวข้องกบัการพฒันาทรัพยากรบุคคล 

 เพญ็ศรี ขตัตะโล ( ) ไดท้าํการวิจยัการพฒันาบุคลากรในการจดัการเรียนรู้แบบ 

ร่วมมือ พบว่า หลงัมีการประชุมเชิงปฏิบติัการแลว้ กลุ่มเป้าหมายจะมีผลการทาํแบบทดสอบสูงขึน 

เนืองจากกลุ่มเป้าหมายใหค้วามรู้ความเขา้ใจในเรืองการเรียนรู้แบบร่วมมือ ทงันีเป็นเพราะการ

ประชุมเชิงปฏิบติัการทาํใหก้ลุ่มเป้าหมายไดล้งมือปฏิบติัจริง และมีวิทยากรคอยแนะนาํและให้

ความช่วยเหลืออยา่งใกลชิ้ด กลุ่มเป้าหมายถึงสามรถเขา้ใจไดถึ้งกระบวนการ และมีผลการ

ปฏิบติังานทีดีขึน 

 มหินทร์ จีรจิตต ์( ) ไดศึ้กษาถึงปัญหาในการพฒันาบุคลากรในโรงเรียนเอกชน

จงัหวดัสระบุรี พบว่า ทางโรงเรียนไดมี้การนาํเอาการฝึกอบรมมาช่วยในการพฒันาบุคลากร ซึงการ
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ฝึกอบรมเป็นกิจกรรมการเรียนรู้ของบุคคล เพือปรับปรุงและเพิมพนูความรู้ ความเขา้ใจ ทศันคติ 

ทกัษะ ก่อใหเ้กิดการเปลียนแปลงในการพฤติกรรม ทาํใหก้ารปฏิบติังานอยูใ่นระดบัสูง และมี

ความกา้วหนา้ในการทาํงาน 

 ศิริพร กุบแกว้ ( ) ไดท้าํการศึกษาเกียวกบั ความตอ้งการพฒันาบุคลากรและความ 

พึงพอใจในการทาํงานของพนกังาน บริษทัญีปุ่นและบริษทัสหรัฐอเมริกา/ ยโุรป ในนิคม

อุตสาหกรรม จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา พบว่า โดยภาพรวมไม่แตกต่างกนั และอยูใ่นระดบัมาก 

โดยบริษทัญีปุ่น มีความตอ้งการดา้นการทศันะศึกษาดูงานทงัในประเทศและต่างประเทศ พนกังาน

มีการสงัเกตวิธีการทาํงาน มีการเรียนรู้ในสิงทีไดพ้บเห็น เพือนาํมาเป็นแนวทางในการทาํงาน อยูใ่น

ระดบัมาก สอดคลอ้ง รองลงมาคือ การโยกยา้ยสบัเปลียนหนา้ทีในการปฏิบติังานระหว่างกนัอยูใ่น

ระดบัมาก โดยมีวตัถุประสงคเ์พือใหบุ้คลากรไดมี้ประสบการณ์มากขึน และยงัเป็นโอกาสให้

พนกังานกา้วขึนสู่ตาํแหน่งงานทีสูงขึน 

 กล่าวโดยสรุป ภายหลงัจากทีบุคลากรไดรั้บการอบรมแลว้ ก็จะมีความรู้เพิมขึน มีความ

เขา้ใจและมีทศันคติทีดี ส่งผลใหมี้การทาํงานมีประสิทธิภาพเพิมขึน 

 ทฤษฎทีีเกยีวกบัการพฒันาทรัพยากรบุคคล 

 ไดมี้ผูก้ล่าวถึงทฤษฎีทีสมัพนัธก์บัการพฒันาบุคลากร  จึงไดข้อนาํเสนอเดงันี 

 ฉนัทนา จนัทร์บรรจง (2549) ไดส้รุปถึงทฤษฎีความตอ้งการความสาํเร็จของ 

McClellands ไวว้่า David Clellands et al.ไดท้าํการวจิยัเชิงทดลองโดยใชแ้บบทดสอบทีเรียกว่า 

Thematic apperception test (TAT) เพือทดสอบความตอ้งการของมนุษยว์่ามีอะไรบา้ง โดยใหบุ้คคล 

เหล่านนัดูภาพต่าง ๆ แลว้เขียนเล่าเรืองเกียวกบั สิงทีพวกเขามองเห็นในภาพ จากนนัผูท้ดลองจึงได ้

นาํไปวิเคราะห์และสรุปผล McClellands อธิบายว่า บุคคลตอ้งการพฒันาสิงทีตอ้งการ 3 ประการคือ 

ความตอ้งการประสบความสาํเร็จ (Need for acheivment) ความตอ้งการมีอาํนาจ (Need for power) 

และความตอ้งการมิตรสมัพนัธ ์(Need for affiliation) โดยอาศยัเวลาและประสบการณ์ในชีวิต 

เขาไดเ้ชือมโยงความตอ้งการแต่ละรูปแบบเขา้กบัความพึงพอใจในการทาํงาน โดยมี Competency 

หรือความเป็นปัจเจกบุคคลซึงสามารถผลกัดนัใหบุ้คคลนนัสร้างสรรคผ์ลงานทีดีหรือตามเกณฑ ์

ทีกาํหนดในงานทีตนรับผดิชอบอยู ่

 กล่าวโดยสรุปว่า ความตอ้งการของบุคคลคือ ตอ้งการความสาํเร็จ ตอ้งการมีอาํนาจ และ

ตอ้งการเพือน ซึงการพฒันาสามารถส่งผลใหบุ้คคลนนัสามารถบรรลุวตัถุประสงคต์นเองได ้

 

แนวคดิและทฤษฎีเกยีวกบัคุณลกัษณะส่วนบุคคล  

 ศิริวรรณ เสรีรัตน ์( ) ไดก้ล่าวถึงลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ (Demographic) 
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ประกอบดว้ย อาย ุเพศ ขนาดครอบครัว สถานภาพครอบครัว รายได ้อาชีพ การศึกษา เหล่านีเป็น 

เกณฑที์นิยมใชใ้นการแบ่งส่วนตลาด ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์เป็นลกัษณะทีสาํคญัและสถิติที

วดัไดข้องประชากรทีช่วยกาํหนดตลาดเป้าหมายขอ้มลูทางดส้นประชากรศาสตร์จะสามารถเขา้ถึง

และมีประสิทธิผลต่อการกาํหนดตลาดเป้าหมายตลอดจนง่ายต่อการวดัมากกว่าตวัแปรอืนตวัแปร

ดา้นประชากรศาสตร์ทีสาํคญัมีดงัต่อไปนี . อาย ุ(Age)  เนืองจากผลิตภณัฑจ์ะสามารถตอบสนอง

ความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภคทีมีอายแุตกต่างกนันกัการตลาดจึงใชป้ระโยชนจ์ากอายเุป็นตวัแปล

ดา้นประชากรศาสตร์ทีแตกต่างของส่วนตลาดนกัการตลาดไดค้น้หาความตอ้งการของส่วนตลาด

ส่วนเลก็ (Niche market) โดยมุ่งความสาํคญัทีตลาดอายสุ่วนนนั และ . เพศ (Sex) เป็นตวัแปรการ

แบ่งส่วนตลาดทีสาํคญันกัการตลาดตอ้งศึกษาตวัแปลนีอยา่งรอบคอบเพราะในปัจจุบนันีตวัแปร

ดา้นเพศมีการเปลียนแปลงพฤติกรรมการบริโภคการเปลียนแปลงดงักล่าวอาจมาจากสตรีทีทาํงานมี

มากขึนซึงมีผลกระทบต่อการทาํงานของสินคา้กลุ่มนีมากผูห้ญิงทีทาํงานไม่มีเวลาดูโทรทศันไ์ม่มี

เวลาไปเลือกซือสินคา้หรือฟังวิทยผุูโ้ฆษณาอาจใชนิ้ตยสารเพือเขา้ถึงตลาดกลุ่มนีมีพฤติกรรมที

เปลียนแปลงคือ ผูข้ายไปเลือกซือสินคา้ทีซุปเปอร์มาร์เก็ตแทน โดยที . ลกัษณะครอบครัว (Marital 

status) ในอดีตจนถึงปัจจุบนัลกัษณะครอบครัวเป็นเป้าหมายทีสาํคญัของการใชค้วามพยายามทาง

การตลาดมาโดยตลอดและมีความสาํคญัยงิขึนในส่วนทีเกียวกบัหน่วยผูบ้ริโภคนกัการตลาดจะ

สนใจจาํนวนและลกัษณะส่วนบุคคลในครัวเรือนทีใชสิ้นคา้หนึงและยงัสนใจในการพิจารณา

ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์และโครงสร้างดา้นสือทีเกียวขอ้งกบัผูติ้ดสินใจในครัวเรือนเพือช่วย

ในการพฒันากลยทุธก์ารตลาดใหเ้หมาะสม . รายได ้การศึกษาและอาชีพ (Income education and  

occupation) เป็นตวัแปรทีสาํคญัในหารกาํหนดส่วนของตลาดโดยทวัไปนกัการตลาดจะสนใจ

ผูบ้ริโภคทีมีความรํารวย แต่อยา่งไรก็ตามครอบครัวทีมีรายไดป้ากลางและรายไดต้าํจะเป็นตลาดทีมี

ขนาดใหญ่ปัญหาสาํคญัในการแบ่งส่วนตลาดโดยถือเกณฑร์ายไดอ้ยา่งเดียวก็คือรายไดจ้ะเป็นตวัชี

การมีหรือไม่มีความสามารถในการจ่ายสินคา้ในขณะเดียวกนัการเลือกซือสินคา้ทีแทจ้ริงอาจถือ

เกณฑรู์ปแบบการดาํรงชีวิตรสนิยมค่านิยมอาชีพการศึกษา ฯลฯ แมว้่ารายไดจ้ะเป็นตวัแปรทีใชบ่้อย

มากนกัการตลาดจะโยงเกณฑร์ายไดร้วมกบัรายไดสู้งทีมีอายตุ่าง ๆ ถือว่าใชเ้กณฑร์ายไดร่้วมกบั

เกณฑอ์ายเุป็นเกณฑที์นิยมใชก้นัมากขึนเกณฑร์ายไดอ้าจจะเกียวขอ้งกบัอายแุละอาชีพร่วมกนัเช่น

กลุ่มผูบ้ริหารธุรกิจทีมงัคงัรุ่นเยาวถื์อว่าเป็นกลุ่มทีมีอิทธิพลสูงการศึกษาอาชีพและรายไดมี้แนว 

โนม้ความสมัพนัธก์นัอยา่งใกลชิ้ดในความสมัพนัธเ์ชิงเหตุและผลในแต่ละระดบัจะสามารถผลิตใน

ราคาสูงและส่วนใหญ่เป็นกลุ่มทีมีการศึกษาสูงดว้ยบุคคลทีมีการศึกษาตาํโอกาสทีจะหางานระดบั 

สูงยากจึงทาํใหมี้รายไดต้าํเนืองจากความสมัพนัธร์ะหว่างลกัษณะ รายไดก้ารศึกษาและอาชีพ 
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 มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช ( ) รายงานว่า การตดัสินใจของผูซื้อไดรั้บอิทธิพล

จากลกัษณะส่วนบุคคลดา้นต่าง ๆ ไดแ้ก่ อาย ุขนัตอนของวงจรชีวติ ครอบครัว อาชีพ สถานการณ์

ทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการดาํรงชีวติ และบุคลิกภาพ สรปุ ปัจจยัทีแตกต่างกนัส่งผลต่อ

การตดัสินใจซือดงันนั ฝ่ายขายและนกัการตลาดตอ้งคาํนึงถึงสิงต่าง ๆ เหล่านีดว้ย  

 คุณลกัษณะของนกัขาย 

 ศศนนัท ์ววิฒันชาต ( ) ไดก้ล่าวถึง คุณสมบติัของพนกังานขายดา้นความรู้ มีดงันี 

 ) ความรู้เกียวกบัอุตสาหกรรม (Industry knowledge) ตอ้งมีความรู้เกียวกบัอุตสาหกรรม 

และปัจจยัต่าง ๆ ทีส่งผลกระทบต่อองคก์าร  

 ) ความรู้เกียวกบัการแข่งขนั (Competitive knowledge) เพือวางแผนการขายทีมี

ประสิทธิภาพ  

 ) ความรู้เกียวกบับริษทั (Company knowledge) องคก์ารส่วนใหญ่มีปริมาณสินคา้

หลากหลายชนิด  จึงวางนโยบายกลยทุธด์า้นการตลาด  

 ) ความรู้เกียวกบัผลิตภณัฑ ์(Product knowledge) ความรอบรู้เกียวกบัสินคา้อยา่ง

ละเอียด  

 ) ความรู้เกียวกบัตลาดและลกูคา้ (Markets and customers knowledge) ฝ่ายขายตอ้ง

ศึกษาสภาวการณ์ตลาดเพือการวางแผนการขาย  

 ) ความรู้เกียวกบัเทคนิคการขาย (Selling knowledge) เป็นศิลปะทีนกัขายจาํเป็นตอ้งมี

ความรู้ ประสบการณ์ หรือ บางคนก็เป็นพรสรรคที์ติดตวัมา 

 ขณะที แจค็สนั และฮิสลิส (Jackson & Hisrich, 1996)ไดก้ล่าวถึงคุณลกัษณะทีพึง

ประสงคข์องพนกังานขายนนั มีผูเ้ชียวชาญในวงการขายทีไดพ้ดูถึงพนกังานขายทีจะประสบ

ความสาํเร็จในสายอาชีพ จะมีลกัษณะหลกัดงันี 

 1.  คุณสมบติัดา้นบุคลิกภาพ เป็นองคป์ระกอบทีสาํคญัทีสุดของพนกังานขายทีประสบ

ความสาํเร็จ ลกัษณะบุคลิกภาพดงักล่าว ไดแ้ก่ การมีวินยัในตนเอง (Self-discipline) ความฉลาด 

(Intelligence) การมีความคิดสร้างสรรค ์(Creativity) มีความยดืหยุน่ (Flexibility) การรู้จกัปรับตวั 

(Adaptability) มีแรงจูงใจในตนเอง (Self-motivated) มีความอดทน (Persistent) มีท่าทางสง่างาม 

(Personable) และไวว้างใจได ้(Dependable) 

 2.  คุณสมบติัดา้นศิลปะการขาย พนกังานควรมีความรู้พืนฐานในดา้นศิลปะการขายและ

ตอ้งพฒันาทกัษะอืน ๆ ทีช่วยในการขาย เช่น ทกัษะดา้นการสือสาร (Communication skills) ทกัษะ

ดา้นการวิเคราะห์ (Analytical skills) ทกัษะดา้นการจดัการ (Organization skills) และทกัษะดา้นการ

บริหารเวลา (Time management skills) 
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 3.  คุณสมบติัดา้นความรู้ คือ มีความรู้ในตวัสินคา้ (Product knowledge) ความรู้ ความ

เขา้ใจในตวัลกูคา้ (Customer knowledge) ความรู้เกียวกบัคู่แข่ง (Knowledge of the competitor) และ

ความรู้เกียวกบับริษทั (Knowledge of company) 

 คอตเลอร์ (Kotler, ) ไดก้ล่าวถึงคุณลกัษณะของบุคคลทีจะเขา้สู่อาชีพการขายทุกคน 

จาํเป็นอยา่งยงิทีจะตอ้งรู้เทคนิค หรือ ศิลปะของการขาย ซึงประกอบดว้ยกระบวนการขาย  ขนั 

ตอน คือ . การแสวงหาลกูคา้และพิจารณาคุณสมบติั (Prospecting and quality) . การเตรียมตวั

ก่อนเขา้พบ (Pre-approach) . การเขา้พบ (Approach) . การเสนอขายสาธิต (Presentation and 

Demonstration) . การปิดการขาย (Closing) . การติดตามผลและการดาํรงรักษาความสมัพนัธ ์

(Follow up and maintenance) 

 ทฤษฎเีกยีวกบับุคลกิภาพของพนักงานขาย 

 คุณลกัษณะของบุคลิกภาพ (Personality) หมายถึงลกัษณะดา้นจิตวิทยาภายในของบุคคล

เป็นสิงทีกาํหนดและสะทอ้นถึงวิธีการซึงบุคคลหนึงตอบสนองต่อสิงแวดลอ้มของเขา หรืออาจ

หมายถึง การตอบสนองจากสิงกระตุน้ทีเป็นสิงแวดลอ้มบุคลิกภาพ หมายถึง พฒันาการทีมีมา

ยาวนานของมนุษยต์งัแต่แรกจนเติบโตเป็นผูใ้หญ่พฒันาการของบุคลิกภาพสามารถสรุปได ้  

ประการ ดงันี ) บุคลิกภาพเป็นนิสยัโดยรวมของคน ) บุคลิกภาพเป็นสิงทีพฒันาระยะยาว  

) บุคลิกภาพเป็นสิงทีคงทนอยูน่าน ) บุคลิกภาพเป็นตวักาํหนดแบบปฏิกิริยาโตต้อบ (Reaction)  

ของมนุษยที์มีต่อสิงแวดลอ้ม เช่นเมือเกิดเพลิงไหมห้รือแผน่ดินไหวจะทาํอยา่งไร . บุคลิกภาพ

เปลียนได ้มกัจะเปลียนแปลงไดเ้มือเกิดวกิฤติทีร้ายแรงเขา้มาในชีวิต ซึงเป็นเหตุการณ์ในชีวิตที

สาํคญั เช่นการแต่งงาน การมีบุตร ความตายของผูเ้ป็นทีรัก การหยา่ร้าง เป็นตน้ 

 ทฤษฎีเกียวขอ้งบุคลิกภาพ (Theories of personality) ทฤษฎีทีเกียวขอ้งกบับุคลิกภาพใน

ทีนีจะอธิบายถึง  ทฤษฎี (เสรี วงษม์ณฑา, , หนา้ ) ไดแ้ก่ ) ทฤษฎีฟรอยด ์(Freudian 

theory) หรือ ทฤษฎีจิตวิเคราะห์ของฟรอยด ์(Freud’s psychoannalytic theory) ) ทฤษฎีบุคลิกภาพ

ตามค่านิยมของบุคลากร (Types based on valuses) ) ทฤษฎีลกัษณะ (Trait theory) ทฤษฎี

บุคลิกภาพเหล่านี ไดมี้การเลือกอภิปรายถึงบทบาททีเด่นชดั เพืออภิปรายถึงบทบาททีเด่นชดั เพือ

ศึกษาความสมัพนัธร์ะหว่างพฤติกรรมผูบ้ริโภคและบุคลิกภาพ 

 ทฤษฎีฟรอยด ์(Freudian theory) หรือทฤษฎีจิตวิเคราะห์ของฟรอยด ์(Freud’s 

psychoannalytic theory) ประกอบดว้ยปัจจยั  ประการไดแ้ก่ ) อิด (ID) เป็นความคิดทีเกียวขอ้ง

กบัสิงกระตุน้หรือสิงเร้าทีมีมาตงัแต่เดิม เป็นส่วนของบุคลิกภาพซึงเกิดจากแรงกระตุน้อยา่งหยาบ 

(Primitive drive) และความรู้สึกทีกระตุน้ใหบุ้คคลพยายามตอบสนองความตอ้งการของเขา ) อีโก้

(Ego) หมายถึงส่วนหนึงของบุคลิกภาพซึงอยูใ่นการควบคุมโดยจิตสาํนึกของแต่ละบุคคลซึงทาํ
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หนา้ทีคอยตรวจสอบภายใน ) ซุปเปอร์อีโก ้(Superego) แสดงถึงความตอ้งการส่วนบุคคลหรือ

สงัคมซึงใชเ้พือ กาํหนดเงือนไขดา้นจรรยาบรรณของพฤติกรรม 

 สรุปไดว้่า บุคลิกภาพทงัสามทีอยูภ่ายในมนุษยจ์ะคอยต่อสูก้นั นกัการตลาดตอ้งเขา้ใจ

ทฤษฎีดงักล่าวเป็นอยา่งดีเพือจะไดเ้ขา้ใจพฤติกรรมการใชผ้ลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภค ซึงโดยทวัไป

แลว้ผูบ้ริโภคจะใชผ้ลิตภณัฑต์ามอีโกห้รือยดึมนัในความเป็นตวัเอง 

 ทฤษฎลีกัษณะ (Trait theory) 

 ทฤษฎีลกัษณะ (Trait theory) เป็นทฤษฎีบุคลิกภาพซึงมุ่งความสาํคญัทีการวดัลกัษณะ

ดา้นจิตวิทยาอยา่งใดอยา่งหนึง แบ่งเป็น 2 ลกัษณะทีตรงกนัขา้ม แลว้นาํไปถามความคิดเห็นผูถ้กู

ถามเลือกขอ้ไหน บุคลิกลกัษณะก็จะเป็นแบบนนั เช่น ลกัษณะของผูบ้ริโภค (Common traits in 

Consumers) มี  ลกัษณะ เช่น  ) กะฉบักระเฉง (Traits) หรือ เฉือยชา (Inert) ) ความเป็นชาย 

(Masculinity) หรือความเป็นหญิง(Femininity) ) ความเป็นตวัของตวัเอง (Independence) หรือชอบ

พึงคนอืน (Dependence) ) มุ่งมนัสู่ความสาํเร็จ (Achievement)  หรือไม่สนใจความสาํเร็จ 

(Unambiguous) ) เจา้อารมณ์ (Emotional) หรือมีเหตุผล (Rational) ) ชอบเขา้สงัคม (Social) หรือ 

เก็บตวั (Shut in) ) ยกตน (Dominant) หรือถ่อมตน (Humble) ) ปรับตวัง่าย (Adaptability) หรือ

ปรับตวัยาก (Inadaptability) ) จริงจงั (ไม่ยมิแยม้) (Seriousness) หรือสนุกสนาน (Amusing)   

) ความกา้วร้าว (Aggressive) หรือยอมตาม (Submissive) ) สุขุม (Cool) หรือมีความวิตกกงัวล 

(Anxiety) ทฤษฎีลกัษณะ นีใหข้อ้เท็จจริงเกียวกบับุคลิกภาพไดใ้กลเ้คียงมาก เพราะบุคลิกภาพของ

มนุษยน์นัเพียงสะทอ้นลกัษณะ  ประการดงักล่าวในระดบัทีแตกต่างกนัเท่านนั 

 โดยที วิชิต อู่อน้ (2553) ไดก้ล่าวถึงคุณลกัษณะของพนกังานขายทีพึงปรารถนาควรมี

ลกัษณะเบืองตน้ดงันี ) ระดบัความกระตือรือร้นสูง ) ความเชือมนัในตนเองสูง ) มีความตอ้งการ

สิงทีเป็นรูปธรรม ) ขยนัทาํงาน ) อดทนสูง ) มีความรู้ดี มีความรู้ในสินคา้ทีขาย ) มีลกัษณะทาง

กายภาพดี ) มีมนุษยส์มัพนัธแ์ละมีทกัษะ ) ตอ้งมีวินยัในตนเอง  ซึงบุคลิกภาพเหล่านีทีทาํให้

พนกังานขายประสบความสาํเร็จในอาชีพการขาย 

 สุวิมล แมน้จริง ( ) ไดก้ล่าวว่าปัจจยัทีสาํคญัทีมีส่วนทาํใหพ้นกังานขายประสบ

ความสาํเร็จแบ่งไดเ้ป็น  อยา่ง ) ตอ้งรักงานขาย ) มีความเต็มใจในการทาํงาน ) ตอ้งการไดรั้บ

ความสาํเร็จ ) ตอ้งเป็นคนมองโลกในแง่ดีหรือทศันคติที ) ตอ้งมีความรู้เกียวกบังานเป็นอยา่งดี  

) รู้จกัคุณค่าของเวลา ) จะตอ้งเป็นผูพ้ดูและผูฟั้งทีดี ) ตอ้งใหบ้ริการทีดีต่อลกูคา้  

 แนวคดิทกัษะเกยีวกบัฝ่ายขาย  

 อาภรณ์ ภูว่ิทยาพนัธ ์( ) ไดก้ล่าวถึง การพฒันาทกัษะของฝ่ายขายทีพึงประสงค ์

ประกอบดว้ย ) มีมนุษยส์มัพนัธ ์ ) ความน่าเชือถือ ) การควบคุมอารมณ์และบุคลิกภาพ  
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) จิตสาํนึกดา้นการบริการ ) ทกัษะการติดต่อสือสาร ) ความละเอียดรอบคอบ ) การแกไ้ข

ปัญหาและการตดัสินใจ ) ความอดทนอดกลนั (Endurance) ) ทกัษะการบริหารเวลา (Time 

management) ) ทกัษะการทาํงานเป็นทีม (Teamwork) ) ทกัษะความรู้เกียวกบัสินคา้และบริการ

(Product & service knowledge) ) ความสามารถในการใชภ้าษาองักฤษเชิงธุรกิจ ) ทกัษะการ

เจรจาต่อรอง(Negotiation Skill) ) การเรียนรู้และพฒันาตนเอง (Individual learning and 

development) 

 

แนวคดิทฤษฎแีรงจูงใจของพนักงานขาย 

 ในการทาํงานกฎเกณฑแ์ละหลกัการยอ่มเป็นตวัควบคุมใหง้านบรรลุเป้าหมาย แต่พอ

ปฏิบติัจริงแลว้ แมก้ฎเกณฑห์ลกัการทีดีก็ยงัถกูคนเอารัดเอาเปรียบ คือ ทาํตามบา้งไม่ยอมทาํตาม

บา้ง จากการศึกษาของนกัวิชาการหลายสาขาเกียวกบัการวเิคราะห์องคก์ร พบว่าธรรมชาติของ

มนุษยมี์ค่าเฉลียสูงมากในการไม่ปฏิบติัตามกฎเกณฑ ์ดว้ยเหตุนีงานจึงไม่ถึงเป้าหมาย ดงันนั

นกัวิชาการจึงพยายามหาทางจูงใจใหเ้กิดการทาํงานขึน โดยการกระตุน้หรือจูงใจใหเ้กิดพลงัทีจะ

ต่อสูไ้ปอยา่งไม่ทอ้ถอย ซึงนกัวิชาการหลายท่านไดใ้หค้วามคิดเห็น ดงันี 

 ทฤษฎีแรงจูงใจของมาสโลว ์(Maslow theory of motivation) 

 เป็นการศึกษาถึงประเภทความตอ้งการต่าง ๆ ของบุคคลทีเป็นแรงจูงใจใหเ้กิดพฤติกรรม

ต่าง ๆ ออกมาลาํดบัความตอ้งการของมาสโลวมี์  ระดบั ดว้ยกนัโดยเริมจากความตอ้งการ

ระดบัพืนฐานดงัต่อไปนี 1) ความตอ้งการทางกายภาพ (Physiological needs) เป็นระดบัความ

ตอ้งการระดบัแรกของมนุษยเ์ช่น ความตอ้งการอาหาร นาํ การนอนหลบั ทีอยูอ่าศยั ความตอ้งการ

ทางเพศ 2) ความตอ้งการความปลอดภยัและความมนัคง (Safety and security needs) เช่นความ

ปลอดภยัจากอนัตรายต่าง ๆ ตอ้งการไดรั้บการคุม้ครอง ตอ้งการไดรั้บการคุม้ครอง ตอ้งการความ

มนัคงของชีวติ สุขภาพแข็งแรง ตอ้งการอนามยัทีดี 3) ความตอ้งการดา้นสงัคม (Social needs) เป็น

ความตอ้งการทงัในแง่ความรัก ความอบอุ่น การยอมรับในสงัคม 4) ความตอ้งการการยกยอ่ง 

(Esteem needs) เป็นความตอ้งการความยกยอ่งส่วนตวั (Self-esteem)  ความนบัถือ (Recognition) 

และสถานะจากสงัคม (Status) จากสงัคม เช่นความตอ้งการความมีชือเสียง การเคารพนบัถือจาก

สงัคม 5) ความตอ้งการประสบความสาํเร็จในชีวิต (Self-actualization needs) เช่นความตอ้งการ

ปรารถนาความสาํเร็จ ดงัแสดงในภาพที 2-1 
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ภาพที 2-1   ประยกุตท์ฤษฎีความตอ้งการของมาสโลว ์(ศิริวรรณ เสรีรัตน,์ , หนา้ ) 

 

แนวคดิและทฤษฎกีารบริหารการขาย 

 การบริหารการขายโดยมีแนวคิดหรือโครงสร้างดงันี 1) การวิเคราะห์วตัถุประสงคแ์ละ

กลยทุธข์องการบริหารการขาย 2) วิธีการกาํหนดขนาดและการจดัองคก์ารขาย (Size and 

organization of the salesforce) 3) วิธีการสรรหา การจูงใจ และการประเมินผลการปฏิบติังานการ

ขาย ดงัรายละเอียดดงันี 

 ปัจจยัทีมีอิทธิพลต่อบทบาทหน่วยขายมีดงันี 1) บริษทัลดขนาดของหน่วยขายเต็มเวลา 

(Full time salesforce) จากการศึกษาพบว่า ในอนาคตจะมีร้าน supermarket ในยโุรปเพียง 10 ร้าน 

และมีผูผ้ลิตเพียง 5 บริษทั นอกจากนนัค่าใชจ่้ายของหน่วยขายเต็มเวลามีสูง บริษทัผูผ้ลิตจะทาํ

สญัญาการขายกบับริษทัทีมีความชาํนาญในการขายซึงจะลดตน้ทุนคงที และสามารถเขา้ถึงองค์

ความรู้ทางธุรกิจ อุตสาหกรรมเฉพาะดา้นได ้2) การเปลียนแปลงสู่การบริหารความสมัพนัธ ์

(Relationship management) ซึงในอดีตการขายเป็นการกาํหนดลกูคา้คาดหวงั การจูงใจและการปิด

การขาย แต่ในปัจจุบนั ผูซื้อและผูข้ายตอ้งการสร้างความสมัพนัธร์ะยะยาวในแง่ของผูซื้อจะมุ่งการ

บริหารคุณภาพรวม (Total quality management: TQM) เพือลดจาํนวนผูข้ายปัจจยัการผลิตในแง่

ของผูข้ายจะมุ่งสร้างความสมัพนัธร์ะยะยาวเพือสร้างกาํแพงการแข่งขยั และลดความกดดนัดา้น

ราคา และกาํไรส่วนเกิน 3) ทกัษะของพนกังานไดเ้ปลียนแปลงสู่ดา้นการตลาด และธุรกิจ เพือเขา้

ใจความตอ้งการของลกูคา้และสร้างความสมัพนัธร์ะยะยาวกบัลกูคา้ ซึงสิงเหล่านีมีความสมัพนัธ ์

ความตอ้งการประสบความสาํเร็จในชีวิต  (Self-actualization needs) 

ความตอ้งการการยกยอ่ง (Esteem needs)ไดแ้ก่ความตอ้งการมีชือเสียง 

ความตอ้งการดา้นสงัคม (Social needs)การยอมรับในสงัคม ดา้นความรัก 

ความตอ้งการความปลอดภยัและความมนัคง  (Safety and security needs) 

ความตอ้งการทางกายภาพ (Physiological needs) นาํทีอยูอ่าศยั 
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กบัการคดัเลือก ฝึกอบรม จูงใจและการจ่ายค่าตอบแทนพนกังานขาย (สืบชาติ อนัทะไชย, 2552) 

 พนกังานขาย (Salesman) หมายถึงบุคคลทีทาํหนา้ทีรับผดิชอบในการติดต่อแสวงหา

ลกูคา้ การเสนอขาย เพือกระตุน้ใหล้กูคา้เกิดความตงัใจและตดัสินใจซือ การใหบ้ริการก่อนและ

หลงัการขายรวมทงัการใหค้าํแนะนาํลกูคา้ พนกังานขายตงัแต่หนึงคนขึนไปทีทาํงานในบริษทั 

เรียกว่า หน่วยงานขาย (Sales force) จึงเป็นสิงสาํคญัทีตอ้งมีการบริหารหน่วยงานขายทีเหมาะสม

ตลอดจนมีศิลปะในการขายโดยใชพ้นกังานขาย 

 พนกังานขายเดิมมาจากคาํว่า Salesman แต่ในปัจจุบนัทงัในและต่างประเทศนิยมใชค้าํว่า 

Sales Representative ซึงหมายถึงตวัแทนขายหรือพนกังานขายเพราะเป็นคาํทีทนัสมยักว่าคาํทีมี

ลกัษณะการทาํงานคลา้ยคลึงกนักบัพนกังานขาย คือคาํว่า ผูจ้ดัการฝ่ายลกูคา้ (Account executives) 

พนกังานขายใหค้าํแนะนาํ (Sales consultants) วิศวกรการขาย (Sales engineers) พนกัขายภาคสนาม 

(Field representatives) ตวัแทน (Agent) พนกังานขายใหบ้ริการ (Sales Representative) พนกังาน

ขายดา้นการตลาด (Marketing representatives) 

 หน่วยงานขาย (Sales force) หมายถึง กลุ่มบุคคลตงัแต่หนึงคนขึนไปทาํหนา้ทีรับผดิชอบ

ในการติดต่อแสวงหาลกูคา้ การเสนอขาย ตลอดจนการใหบ้ริหารก่อนและหลงัการขาย 

 สืบชาติ อนัทะไชย (2552) กล่าวว่า การขายโดยใชพ้นกังาน (Personal selling) เป็น

รูปแบบการติดต่อสือสารจากผูส่้งข่าวสารไปยงัผูรั้บข่าวสารโดยตรงอาจเรียกว่าเป็นการติดต่อ 

สือสารระหว่างบุคคลผูส่้งข่าวสารจะสามารถรับรู้และประเมินผลจากผูรั้บข่าวสารไดท้นัที  

โดยโคทเลอร์ (Kotler, 2003)ไดข้ยายความว่าการบริหารการขายซึงพฒันา จะพิจารณา 3 ประเด็น  

1) การออกแบบหน่วยงานขายประกอบดว้ยวตัถุประสงคข์องหน่วยงานขาย 2) การบริหาร

หน่วยงานขาย 3) การปรับปรุงประสิทธิผลในการขายของหน่วยงานขาย การบริหารการขายซึง

พฒันาโดย ดอยส์ (Doyle, 2002, P. 279) มี 6 ขนัตอนคือ 1) วตัถุประสงคข์องหน่วยงานขาย 2) กล

ยทุธข์องหน่วยขาย 3) โครงสร้างและขนาดของหน่วยขาย 4) การจดัสรรทรัพยากร (เช่น ลกูคา้ 

สินคา้ เขตการขาย) 5) การจดัการหน่วยขาย (ไดแ้ก่ สรรหา ควบคุม ฝึกอบรมจ่ายค่าตอบแทนการจูง

ใจ การประเมินผล) 6) งานหน่วยขาย (เช่นการขาย การเจรจาต่อรอง ความสมัพนัธ)์ 

 โซโลมอน และคณะ (Solomon et al., 2006) เขียนขนัตอนการบริหารทีมขายไว ้ 

4 ขนัตอน คือ 1. กาํหนดวตัถุประสงคข์องทีมขาย 2. การกาํหนดกลยทุธที์มขาย 3. การจดัการทีม

ขาย (การสรรหาและคดัเลือก การฝึอบรม แรงจูงใจทีมขาย) 4. การประเมินผลทีมขาย   การกาํหนด

วตัถุประสงคใ์นการขายของบริษทัหนึงกคื็อ 1) เพือใหเ้กิดการขาย (Selling) 2) เพือยกระดบัคุณภาพ

งาน (Upgrading) 3) เพือสร้างคาํสงัซือ (Installing) 4) เพือพฒันาการทาํงานใหดี้ขึน (Developing)  
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5. เพือรักษาลกูคา้เดิมเอาไว ้(Protecting account) จะกาํหนดแยกตามแต่ละขนัตอนของกระบวนการ

ขายดงันี 1) การแสวงหาลกูคา้ (Prospecting) 2) การกาํหนดเป้าหมาย (Targeting)  3) การติดต่อ 

สือสาร (Communicating) 4) การขาย (Selling) 5) การใหบ้ริการ (Servicing)  6) การรวบรวมขอ้มลู 

(Information gathering) 7) การจดัสรรสินคา้ (Allocating) 

 ดอยส์ (Doyle, 2002)  เขียนการจดัการประเภทของพนกังานขาย โดยใชกิ้จกรรมการขาย

เป็นเกณฑด์งันี รับผดิชอบคาํสงัซือของลกูคา้ การบริการลกูคา้ ใหค้าํแนะนาํกบัลกูคา้  รักษา

ความสมัพนัธก์บัลกูคา้ 

 กลยทุธข์องหน่วยขาย (Sales force strategy) หมายถึง วิธีการและเทคนิคต่าง ๆ ทีใชใ้น

หน่วยงานขาย บริษทัจึงตอ้งจา้งพนกังานทีมีความสามารถในการหาลกูคา้ในเวลาและวิธีการที

เหมาะสม 

 โครงสร้างและขนาดของหน่วยงาน โดยที เดดเพลมาคเกอร์และคณะ (De pelsmacker  

eta., 2001) ไดเ้ขียนโครงสร้างและขนาดของหน่วยขายมี 2 ชนิด คือ หน่วยงานขายตรง (Direct 

salesforce) และหน่วยขายตามสญัญา (Contractual salesforce) โครงสร้างและขนาดของหน่วยงาน

ขาย มี 4 ชนิด ดงันี 1) โครงสร้างหน่วยขายตามภูมิศาสตร์ (Geographically based organization)  

2) โครงสร้างหน่วยงานขายตามสินคา้ (Product base organization) สินคา้ 3) โครงสร้างหน่วยงาน

ขายตามลกูคา้ (Customer base organization) 4) โครงสร้างหน่วยงานขายตามหนา้ที (Function base 

organization) 

การจดัการทีมขาย (Managing salesforce) ประกอบดว้ย 1) การสรรหาและคดัเลือก

พนกังานขาย (Recruiting and selecting salespeople) ถา้บริษทัคดัเลือกพนกังานทีมีประสิทธิภาพ

และประสิทธิผลก็จะส่งผลต่อความสาํเร็จของบริษทัจากการศึกษาพบว่าคุณลกัษณะของพนกังาน

ชนัเลิศมี 4 ประการ คือ แรงจูงใจภายใน วนิยัในการทาํงาน ความสามารถในการปิดการขาย และ

ความสามารถในการสร้างความสมัพนัธก์บัลกูคา้ 2) การฝึกอบรมพนกังานขาย (Training sales 

representatives) เพือใหพ้นกังานมีความรู้เกียวกบั บริษทั ลกูคา้ คู่แข่งขนั เทคนิคการขาย และความ

รับผดิชอบต่อสงัคม 

 บาบากสั และคณะ (Babakus et al., 1996) ศึกษาบทบาทขององคก์ารพบว่ามีอิทธิพลต่อ

ความพึงพอใจในงานของพนกังานขาย และการฝึกอบรมมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจในการทาํงาน 

โดยส่งผา่นแรงจูงใจภายในและผลการดาํเนินงาน 

 บาบากสั และคณะ (Babakus et al., 2003) พบว่าการผกูพนัของพนกังานขาย มีองค ์

ประกอบ 3 ประการ 1) การจูงใจทีมขาย (Motivation salesforce) 2) การจ่ายค่าตอบแทนกบั
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พนกังานขาย (Compensation for sales representatives) 3) การอาํนวยการพนกังานขาย 

(Supervising sales representatives) 

 บริษทัส่วนใหญ่จะนาํระบบคอมพิวเตอร์มาใชใ้นการบริหารทีมขายซึงเป็นระบบ

อตัโนมติั (Sales force automation systems) ในการติดต่อกบัลกูคา้ การจดัการความสมัพนัธก์บั

ลกูคา้ เพือการจดัทาํโครงร่างของลกูคา้วิเคราะห์และพยากรณ์ยอดขาย กาํหนดการเยยีมลกูคา้ การ

เสนอขายสินคา้ การบนัทึกคาํสงัซือของลกูคา้ การตรวจสอบสินคา้คงคลงั การเตรียมรายงานการ 

 การประเมินผลพนกังานขาย (Evaluating sales representatives)เป็นความพยายามทีจะ

ติดตามผลปฏิบติัเกียวกบัพนกังานขาย  

 เพียซี และคณะ (Piercy et al., 1998) ศึกษาเปรียบเทียบวิธีการประเมินผลงานของ

พนกังานขายตามแนวทางพฤติกรรม จะเนน้ ความสามารถ  ทศันคติ แรงจูงใจ กลยทุธก์ารขาย 

ในขณะทีวิธีการประเมินผลงานของพนกังานขายตามผลลพัธจ์ะเนน้ผลลพัธ ์(เช่นยอดขาย)

 เชอร์ชิล และคณะ (Churchill et al., 1985) พบว่าตวักาํหนดผลการปฏิบติังานของ

พนกังานเรียงตามลาํดบัดงันี ปัจจยัส่วนบุคคล ทกัษะ บทบาท อุปนิสยั แรงจูงใจ และสิงแวดลอ้ม

ขององคก์าร นอกจากนนั ปัจจยัทีใชป้ระเมินความพึงพอใจขอพนกังาน ไดแ้ก่งาน เพือนร่วมงาน 

หวัหนา้งาน นโยบายและการสนบัสนุนของบริษทั การเลือนตาํแหน่ง และความกา้วหนา้ และลกูคา้

 โมนครีฟ และคณะ (Moncrief et al., 1997) ศึกษาพบว่า ในการบริหารหน่วยงานขายนนั

ตอ้งมีการปรับปรุงประสิทธิผลในการขายของหน่วยงานขายซึงประกอบดว้ย 1) การฝึกอบรมศิลปะ

การขาย (Salesmanship training)  2) ทกัษะการเจรจาขาย (Negotiation skill) 3) ทกัษะการสร้าง

ความสมัพนัธอ์นัดีกบัลกูคา้ (Relationship building skill) 

 เพียซี และคณะ (Piercy et al., 1998) ตรวจสอบปัจจยัทีมีผลกระทบต่อความสาํเร็จของ

องคก์าร คือ คุณลกัษณะของพนกังานขายไดแ้ก่ แรงจูงใจ การมุ่งทีมงาน การมุ่งการสนบัสนุนการ

ขาย การควบคุมการบริหารการขาย การอาํนวยการ และการประเมินผล นอกจากนนัการออกแบบ

องคก์ารการขาย ไดแ้ก่ขนัตอนการขาย หรือกระบวนการขาย (Selling process) 
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ภาพที 2-2 ประยกุตจ์าก Piercy et al.,  การบริหารการขายโดยขนัตอนกระบวนการขาย 

 

 กระบวนการขายโดยใชพ้นกังานขาย ประกอบดว้ย 1) การแสวงหาลกูคา้และการกาํหนด

คุณสมบติัของลกูคา้ 2) การเตรียมการก่อนเขา้พบลกูคา้ 3) การเขา้พบลกูคา้ 4) การเสนอขาย  

5) การขจดัขอ้โตแ้ยง้ (Handing objections or overcoming objections) 6) การปิดการขาย (Sales 

closing) 7) การติดตามผลและการรักษาลกูคา้ (Follow up and maintenance) 

 แบรสเซียร์ และคณะ(Brashear et al., 1997) ศึกษาผลการดาํเนินงานของพนกังานขายมี

ความสมัพนัธก์บัผลการขาย หรือยอดขาย คือการแสวงหาลกูคา้คาดหวงั การขาย การบริการลกูคา้ 

จากการวิเคราะห์พนกังานทีมีผลงานระดบัสูงจะมีทกัษะการเจราจาการขาย (Negotiation Skills) 

 อเลก็ซานเดอร์ และคณะ (Alexander et al., 1994) การขายแนวใหม่จะเป็นการขายทีการ

สร้างความสมัพนัธร์ะยาวกบัลกูคา้ ดงันนัจะตอ้งมีทกัษะในการเจรจาการขายเพือสร้างความ 

สมัพนัธก์บัลกูคา้ในระยะยาว ทกัษะทีจะแสดงออกดว้ยคาํพดู ทกัษะการฟัง ทกัษะการมีวจิารณ 

ญาณ มีความสามารถในการจูงใจบุคคลมีความอดทน ตลอดจนการตดัสิใจทีรวดเร็วและชาํนาญ  

สิงต่อไปนีจะช่วยใหน้กัการตลาดประสบความสาํเร็จในการเจรจาการขาย 1) โอกาสทีจะเจรจาการ

ขาย (When to negotiate) 2) การกาํหนดกลยทุธก์ารเจรจาการขาย (Formulating a negotiation 

strategy) 3) ยทุธวิธีการเจรจาต่อรองในระหว่างการเจรจาการขาย (Bargaining tactics during 

negotiations) 

 ชาร์มา (Sharma, 2001) กล่าวว่า ระยะของความสมัพนัธมี์ 2 ระยะ คือระยะสร้างความ 

สมัพนัธแ์ละระยะการักษาความสมัพนัธ ์ซึงพนกังานขายจะมีบทบาทสาํคญั 2 ชนิด คือ เป็น 

ผูบ้ริหารความสมัพนัธ ์และผูติ้ดตามและประเมินผลความสมัพนัธ ์

กาํหนดลกูคา้คาดหวงั 

การขจดัขอ้โตแ้ยง้ 

การปิดการขาย การติดตามผล 

การนาํเสนอการ

ขาย 

การเตรียมตวัก่อนปิด

การขาย (Pre close) 

การเตรียมตวัก่อนเขา้พบ การเขา้พบลกูคา้ 
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 สรุป พนกังานขาย หมายถึง บุคคลทีทาํหนา้ทีรับผดิชอบในการติดต่อแสวงหาลกูคา้ การ

เสนอขาย เพือกระตุน้ใหล้กูคา้เกิดความตงัใจและตดัสินใจซือ การใหบ้ริการก่อนและหลงัการขาย

รวมทงัการใหค้าํแนะนาํลกูคา้ พนกังานขายตงัแต่หนึงคนขึนทีทาํงานในบริษทัเรียกว่าหน่วยงาน

ขาย (Salesforce) จึงเป็นสิงสาํคญัทีตอ้งมีการบริหารหน่วยงานขายทีเหมาะสมตลอดจนมีศิลปะใน

การขายโดยใชพ้นกังานขาย 

 ขนัตอนการบริหารทีมขาย ไดแ้ก่ วตัถุประสงคข์องหน่วยงานขาย กลยทุธข์องหน่วยขาย  

โครงสร้างและขนาดของหน่วยขาย การจดัสรรทรัพยากร การจดัการหน่วยขาย และงานหน่วยขาย 

 วตัถุประสงคข์องหน่วยงานขายจะกาํหนดแยกตามแต่ละขนัตอนของกระบวนการขาย

ดงันี 1) การแสวงหาลกูคา้ 2) การกาํหนดเป้าหมาย 3) การติดต่อสือสาร 4) การขาย 5) การให ้

บริการ 6) การรวบรวมขอ้มลู และ 7) การจดัสรรสินคา้ 

 กลยทุธห์น่วยงานขาย หมายถึง วิธีการและเทคนิคต่าง ๆ ทีใชใ้นการบริหารหน่วยงาน

ขายบริษทัต่าง ๆ ซึงจะมีการแข่งขนักนัในการหาลกูคา้ ดงันนับริษทัจึงตอ้งจา้งพนกังานขายทีมี

ความ สามารถในการหาลกูคา้ไดถ้กูตอ้งในเวลาและวิธีการทีเหมาะสมโครงสร้างและขนาดของ

หน่วยขายมี 4 ชนิด ไดแ้ก่ โครงสร้างหน่วยขายตามภูมิศาสตร์ ขายสินคา้ทุกชนิดของบริษทั 

โครงสร้างหน่วยขายตามสินคา้ โครงสร้างหน่วยขายตามลกูคา้ และโครงสร้างหน่วยขายตามหนา้ที 

 การจดัการหน่วยขาย ไดแ้ก่ การอาํนวยการ เป็นการกาํหนดว่าพนกังานขายควรทาํอะไร 

บา้งเพือใหพ้นกังานขายใชท้รัพยากรดา้นเวลาอยา่งมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล ซึงการใชเ้วลา

หมายถึง พนกังานขายสามารถวางแผนการใชเ้วลาไดอ้ยา่งประหยดัและประสบผลสาํเร็จ ส่วน

ประสิทธิผลในการใหเ้วลา หมายถึงการทีพนกังานขายใชเ้วลากบัลกูคา้แลว้ทาํใหล้กูคา้ตดัสินใจซือ 

การจูงใจพนกังานขาย เป็นการจูงใจการทาํงานของพนกังานขาย เช่น ค่าตอบแทนทีเหมาะสม การ

ใหสิ้งจูงใจ รางวลั หรือการสร้างบรรยากาศทีดีภายในองคก์าร การประเมินผลพนกังานขาย เป็น

ความพยายามทีติดตามผลปฏิบติังานเกียวกบัพนกังานขายวิธีการประเมินผลพนกังานขายตามแนว 

คิดพฤติกรรม และผลลพัธ ์โดยใชอ้งคป์ระกอบของการประเมินคือ ความสามารถ ทศันคติ 

แรงจูงใจ กลยทุธก์ารขาย และผลการดาํเนินงาน โดยวิธีการประเมินผลงานของพนกังานขายตาม

แนวพฤติกรรม จะเนน้ ความสามารถ ทศันคติ แรงจูงใจ กลยทุธก์ารขาย ในขณะที วิธีการ

ประเมินผลงานของพนกังานขายตามผลลพัธจ์ะเนน้ผลลพัธก์ารปรับปรุงประสิทธิผลในการขาย

ของหน่วยงานขาย นนัตอ้งประกอบดว้ย 1) การฝึกอบรมศิลปะการขาย 2) ทกัษะการเจรจาการขาย 

3) ทกัษะการสร้างความสมัพนัธก์บัลกูคา้  ขนัตอนการขายมี 7 ขนัตอนไดแ้ก่ การแสวงหาลกูคา้ 

และการกาํหนดคุณสมบติัของลกูคา้ การเตรียมการก่อนเขา้พบลกูคา้ การเขา้พบลกูคา้ การเสนอขาย 

การขจดัขอ้โตแ้ยง้ การปิดการขาย และการติดตามผลและการรักษาลกูคา้ 
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แนวคดิและทฤษฎเีกียวกับประสิทธิภาพ  

 จากการศึกษาเอกสารปรากฏว่า มีนกัวิชาการไดใ้หค้วามหมายเกียวกบัประสิทธิภาพ ไว้

หลายท่าน ดงันี  ทิพาวดี เมฆสวรรค ์( )ไดก้ล่าวถึงประสิทธิภาพไว ้ว่ามีความหมายรวมถึง ผลิต

ภาพ และประสิทธิภาพ โดยประสิทธิภาพเป็นสิงทีวดัไดห้ลายมิติ ตามแต่วตัถุประสงคที์ตอ้ง การ

พิจารณา คือ ) ประสิทธิภาพในมิติของกระบวนการบริหาร (Process) ไดแ้ก่ การทาํงานทีได้

มาตรฐาน รวดเร็ว ถกูตอ้ง และใชเ้ทคนิคทีสะดวกและง่ายขึนกว่าเดิม  ) ประสิทธิภาพในมิติของ

ผลผลิตและผลลพัธ ์ไดแ้ก่ การทางานทีมีคุณภาพ เกิดประโยชน์ต่อสงัคม เกิดผลกาไร ทนัเวลา

ผูป้ฏิบติังานมีจิตสานึกทีดีต่อการทางานและใหบ้ริการเป็นทีพอใจของลกูคา้ หรือผูม้ารับบริการ  

 วิทยา ด่านธาํรงกลู ( ) ไดก้ล่าวถึงประสิทธิภาพ หมายถึง ความสามารถในการใช้

ทรัพยากรทีมีอยูอ่ยา่งคุม้ค่าเพือการบรรลุเป้าหมายประสิทธิภาพจึงมกัถกูวดัในรูปแบบของ ตน้ทุน

หรือจาํนวนทรัพยากร ทีใชไ้ปเมือเทียบกบัผลงานหรือผลผลิตทีไดเ้ช่น ตน้ทุน แรงงาน เวลาทีใช้

อตัราผลตอบแทนจากการลงทุน  

 สญัญา สญัญาวิวฒัน์ ( 49) ไดก้ล่าวถึงประสิทธิภาพ ว่าหมายถึง การวดัผลการทาํงาน

ขององคก์รนนั ว่าทาํงานไดป้ริมาณมาก นอ้ยแค่ไหน คุณภาพงานดีมาก นอ้ยแค่ไหน ใชเ้งิน ใชเ้วลา 

ใชแ้รงงานไปมาก นอ้ยแค่ไหน เป็นผลดีต่อผูรั้บบริการมาก นอ้ยแค่ไหน โดยรวมความมีประสิทธิ 

ภาพจึง หมายถึง การทางานใหไ้ดป้ริมาณและคุณภาพมาก องคก์รมีความสมคัรสมาน สามคัคี  

มีสนัติภาพและความสุขร่วมกนั เป็นผลดีต่อส่วนรวมและผูรั้บบริการ แต่ใชเ้วลา แรงงาน และ

งบประมาณนอ้ย  

 ระพี แกว้เจริญ และฑิตยา สุวรรณชฎ ( ) ไดก้ล่าวถึงความหมายของประสิทธิภาพ 

หมายถึง คล่องแคล่วในการปฏิบติังานใหส้าํเร็จ  

 กระทรวงแรงงานและสวสัดิการสงัคม (2550) ระบุว่าประสิทธิภาพในการผลิตหรือ ผลิต

ภาพแรงงาน หมายถึง การเปรียบเทียบระหว่างจาํนวนสินคา้หรือบริการทีผลิตได ้(Output) กบั

จาํนวนของทรัพยากรหรือปัจจยัทีใชใ้นการผลิตสินคา้ หรือบริการนนัออก (Input) ความสมัพนัธ ์

ดงักล่าวนีจะสะทอ้นใหเ้ห็นถึงการเพิมขึนหรือลดลงของประสิทธิภาพในการผลิต ปัจจยัทีมีผลต่อ

การเพิมหรือลดลงของประสิทธิภาพ การผลิต อาจแบ่งได ้  หมวดคือ ) ปัจจยัทางดา้นเทคโนโลย ี

เช่น กระบวนการผลิต กระบวนการทาํงานของ เครืองจกัร หรือเครืองมือ เครืองใชต่้าง ๆ ) ปัจจยั

ดา้นระบบการบริกา เช่น การใชเ้ทคนิคทางการบริหาร ส่งเสริม ระบบแรงงานสมัพนัธ ์การใช้

ระบบทวิภาคีเพือการเพิมประสิทธิภาพการผลิต และ ) ปัจจยัดา้นแรงงาน เป็นปัจจยัสาํคญัทีสุด

เพราะกิจการใด ๆ อาจใชเ้ทคโนโลย ีหรือเครืองจกัรทีทนัสมยัทีสุด มีการบริหารงานทีดีเพือผลิต

สินคา้หรือบริการทีดีทีสุดในกิจการ นนั ๆ แต่หากไม่มีแรงงานเป็นผูใ้ชเ้ทคโนโลย ีและระบบทีวาง
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ไวเ้ป็นอยา่งดีนนัก็ยอ่มไม่สามารถ ประสบความสาํเร็จได ้ดงันนัแรงงานจึงเป็นปัจจยัหรือองคป์ระ 

กอบทีสาํคญัทีสุด การปรับปรุง ระบบการทาํงานเพือพฒันาคุณภาพของแรงงานนนัเป็นสิงจาเป็นที

มีผลต่อการเพิม ประสิทธิภาพการผลิต แต่ในปัจจุบนัยงัขาดขอ้มลูทีจะเป็นเครืองตดัสินใจในการดา

เนินนโยบาย ทางดา้นการเพิมประสิทธิภาพของแรงงาน อนัจะเป็นประโยชนต่์อการวางแผนบริหาร

แรงงาน การวางแผนทรัพยากรมนุษย ์ตลอดจนการวางแผนพฒันาทางดา้นเศรษฐกิจและสงัคมทงั

ใน ภาครัฐและเอกชนกรมสวสัดิการและคุม้ครองแรงงานไดเ้ลง็เห็นความสาํคญัทีจะรวบรวมขอ้มลู 

เกียวกบัการผลิตและศึกษารายละเอียดเกียวกบัประสิทธิภาพการผลิตของแรงงาน เพือใหไ้ดข้อ้มลูที

เป็นเครืองชีถึงการเปลียนแปลงภาวการณ์ ผลิตของแรงงานและผูป้ระกอบการ อีกทงัเป็น ตวักระตุน้

ใหผู้ป้ระกอบการปรับปรุงคุณภาพการผลิตของตน และของแรงงานใหมี้ประสิทธิภาพ สูงขึน ช่วย

ใหไ้ดผ้ลิตภณัฑที์มีคุณภาพ และไดม้าตรฐานเมือเทียบกบัต่างประเทศซึงจะเป็นผลดี ต่อเศรษฐกิจ

ของประเทศโดยรวม 

 ณรงคว์ทิย ์แสนทอง (2550) ไดก้ล่าวถึงบทบาทหนา้ที ผลการคาดหวงัของสายงานดา้น

การพฒันาฝ่ายขาย และตวัชีวดัผลงานดา้นการตลาดและการขายจากการกาํหนด KPI ทีใชเ้ป็นตวัชี 

วดัประสิทธิภาพ ไดแ้ก่ ยอดขาย ส่วนแบ่งการตลาด กาํไร หาลกูคา้ใหม่ รักษาลกูคา้เก่า ความพึง

พอใจของลกูคา้ มีสินคา้ทีหลากหลาย มีสินคา้ใหม่ ส่งมอบสินคา้ใหท้นัเวลา ความเหมาะสมของ

ค่าใชจ่้าย เก็บเงินไดค้รบถว้นและทนัเวลา ประสิทธิภาพในการโฆษณาและประชาสมัพนัธ ์ความ

แม่นยาํในการพยากรณ์ยอดขาย เป็นตน้ 

 กล่าวไดว้่า ประสิทธิภาพ กคื็อการทาํงานทีไดม้าตราฐาน รวดเร็ว ถกูตอ้ง คล่องแคล่ว 

และสามารถใชท้รัพยากรทีมีอยูอ่ยา่งคุม้ค่า ไดท้งัปริมาณและมีคุณภาพ เป็นความสมัพนัธร์ะหว่าง

สิงทีผลผลิตทีผลิตไดก้บัปัจจยัทีใชใ้นการผลิต 

 

งานวจิยัทีเกียวข้อง  

 ธญัญาภรณ์ สุขวิเศษ (2553) ศึกษาเรือง ยทุธศาสตร์การเสริมสร้างศกัยภาพพนกังานขาย

ของบริษทั ซิงเกอร์ประเทศไทย จาํกดั (มหาชน) กรณีศึกษาพืนทีการขายเขต 6 การ การวจิยัครังนีมี

วตัถุประสงคเ์พือ 1) ศึกษาระดบัศกัยภาพพนกังานขายของ บริษทั ซิงเกอร์ ประเทศไทย จาํกดั 

(มหาชน) กรณีศึกษาพืนทีการขายเขต 6 และ 2) นาํเสนอยทุธศาสตร์การเสริมสร้างศกัยภาพ

พนกังานขายของบริษทั ซิงเกอร์ประเทศไทย จาํกดั (มหาชน) กรณีศึกษาพืนทีการขายเขต 6 กลุ่ม

ตวัอยา่งไดแ้ก่ พนกังานขายของบริษทั ซิงเกอร์ประเทศไทย จาํกดั (มหาชน) พืนทีการขายเขต 6 

จาํนวน100 คน โดยการสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง เครืองมือทีใชใ้นการวิจยั คือ แบบสอบถาม ซึง

ผูจ้ดัการเขตเป็นผูป้ระสานงานเก็บรวบรวมขอ้มลูนาํส่งคืนผูว้ิจยั วิเคราะห์ขอ้มลูทางสถิติโดยใช้
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ค่าความถีร้อยละ ค่าเฉลีย ส่วนเบียงเบนมาตรฐาน และนาํมาวิเคราะห์สภาพปัญหาพร้อมทงัจดัทาํ

และนาํเสนอยทุธศาสตร์การเสริมสร้างศกัยภาพพนกังานขายของบริษทั ซิงเกอร์ประเทศไทย จาํกดั

(มหาชน) กรณีศึกษาพืนทีการขายเขต 6 ผลการวิจยัพบว่า พนกังานขายส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีช่วง

อายอุยูร่ะหว่าง 31 – 40 ปี ระดบัการศึกษาชนัมธัยมศึกษาตอนตน้ – ตอนปลายหรือเทียบเท่า ดาํรง

ตาํแหน่งพนกังานขายและเก็บเงินระยะเวลาการทาํงานดา้นการขายอยูร่ะหว่าง 6 – 10 ปี และส่วน 

มากมีรายไดเ้ฉลียต่อเดือนระหว่าง 8,001 –10,000 บาท โดยผลของการศึกษาสามารถนาํประเดน็มา

สรุปตามวตัถุประสงคไ์ดด้งันี คือ 1.ระดบัศกัยภาพพนกังานขาย ภาพรวมมีค่าเฉลียอยูใ่นเกณฑ์

ระดบัปานกลาง เมือพิจารณาแต่ละดา้น พบว่า ดา้นความรู้ (knowledge) และดา้นทกัษะ (skill) มี

เกณฑอ์ยูใ่นระดบัปานกลางเช่นกนั แต่ดา้นคุณลกัษณะพืนฐาน (attributes) มีเกณฑอ์ยูใ่นระดบัมาก 

2.การจดัทาํและนาํเสนอยทุธศาสตร์การเสริมสร้างศกัยภาพพนกังานขาย กาํหนดเป็นยทุธศาสตร์  

4 ดา้น ประกอบดว้ย 1) ยทุธศาสตร์เชิงรุกเพือครอบครองตลาดดว้ยศกัยภาพของพนกังานขาย  

2) ยทุธศาสตร์การพฒันาบุคลากรอยา่งต่อเนือง 3) ยทุธศาสตร์การสร้างภูมิคุม้กนัโดยอาศยั

ภาพลกัษณ์ทีดีขององคก์ร 4) ยทุธศาสตร์กาํจดัจุดอ่อนโดยแบ่งประเด็นยทุธศาสตร์การเสริมสร้าง

ศกัยภาพพนกังานขาย ดงันี ยทุธศาสตร์การพฒันาบุคลากรอยา่งต่อเนือง และยทุธศาสตร์กาํจดั

จุดอ่อน 

 สมบติั วงศว์นัดี (2553) ศึกษาเรือง คุณลกัษณะพนกังานขายเครืองตรวจวิเคราะห์ 

สารเคมีในเลือดอตัโนมติัทีพึงประสงคข์องโรงพยาบาลสงักดัเขตภาคตะวนัออกมีวตัถุประสงคเ์พือ 

1) ศึกษาคุณลกัษณะพนกังานขายเครืองตรวจวิเคราะห์สารเคมีในเลือดอตัโนมติัทีพึงประสงคข์อง

โรงพยาบาลสงักดัเขตภาคตะวนัออก 2) เพือเปรียบเทียบคุณลกัษณะพนกังานขายเครืองตรวจ

วิเคราะห์สารเคมีในเลือดอตัโนมติัทีพึงประสงค ์ของโรงพยาบาลสงักดัเขตภาคตะวนัออก จาํแนก

ตามขอ้มลูส่วนบุคคลของผูป้ฏิบติังานในโรงพยาบาลและขอ้มลูโรงพยาบาลกลุ่มตวัอยา่งคือ ผูมี้

อาํนวจตดัสินใจซือ จาํนวน 1 คน และเจา้หนา้ทีผูใ้ชเ้ครืองตรวจวิเคราะห์สารเคมีในเลือดอตัโนมติั 

จาํนวน 1 คน จาก 30 โรงพยาบาล รวมทงัหมด 60 คน เครืองมือทีใชใ้นการวิจยัเป็นแบบสอบถาม 

วิเคราะห์ขอ้มลูโดยใชค่้าความถี ร้อยละ ค่าเฉลีย ส่วนเบียงเบนมาตรฐาน การทดสอบความถี และ

การวิเคราะห์ความแปรปรวน ผลการวจิยัพบว่า 1) คุณลกัษณะพนกังานขายเครืองตรวจวิเคราะห์

สารเคมีในเลือดอตัโนมติัทีพึงประสงคข์องโรงพยาบาลสงักดัเขตภาคตะวนัออก ในภาพรวมทงั  

5 ดา้นอยูใ่นระดบัมาก เมือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ อยูใ่นระดบัมากทุกดา้น เรียงลาํดบัจากมาก

ไปนอ้ย คือ ดา้นความคิดเห็นเกียวกบัตนเอง ดา้นทกัษะความรู้ ดา้นบุคลิกภาพ และดา้นแรงจูงใจใน

การทาํงาน 2) ผลการเปรียบเทียบคุณลกัษณะพนกังานขายเครืองตรวจวิเคราะห์สารเคมีในเลือด

อตัโนมติัทีพึงประสงคข์องโรงพยาบาลสงักดัเขตภาคตะวนัออก จาํแนกตามขอ้มลูส่วนบุคคลของ



 27

ผูป้ฏิบติังานในโรงพยาบาล และขอ้มลูโรงพยาบาล พบว่า ทีมีอายตุ่างกนั มีความคิดเห็นเกียวกบั

คุณลกัษณะพนกังานขายเครืองตรวจวิเคราะห์สารเคมีในเลือดอตัโนมติัทีพึงประสงคใ์นภาพรวม  

5 ดา้น แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที 0.05 และมีอายกุารทาํงานและตาํแหน่งงาน ต่างกนั มี

ความเห็นเกียวกบัคุณลกัษณะพนกังานขายเครืองตรวจวิเคราะห์สารเคมีในเลือดอตัโนมติัทีพึง

ประสงค ์ในภาพรวม 5 ดา้น แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 0.01 ส่วนผูต้อบแบบสอบถามที

ปฏิบติังานในโรงพยาบาลทีมีประเภทและขนาดโรงพยาบาลต่างกนั มีความคิดเห็นเกียวกบั

คุณลกัษณะพนกังานขายเครืองตรวจวิเคราะห์สารเคมีในเลือดอตัโนมติัทีพึงประสงค ์ในภาพรวม  

5 ดา้น ไม่แตกต่างกนั 

 ชชัวาลย ์แกว้อุดร (2553) ศึกษาเรือง คุณภาพการใหบ้ริการของพนกังานขายทีมีต่อความ

พึงพอใจของลกูคา้ กรณีศึกษา: บริษทั โตโยตา้ดีเยยีม จาํกดั มีวตัถุประสงคเ์พือศึกษาระดบัคุณภาพ

การใหบ้ริการของพนกังานขายทีมีผลต่อความพึงพอใจของลกูคา้ บริษทั โตโยตา้ดีเยยีม จาํกดั และ

เปรียบเทียบระดบัความพึงพอใจของลกูคา้ทีมีต่อคุณภาพการใหบ้ริการของพนกังานขาย จาํแนก

ตาม เพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉลียต่อเดือน อาชีพประเภทรถทีซือ และ

จาํนวนรถทีเคยครอบครองประชากรทีใชใ้นการวิจยัครังนีคือ ลกูคา้ทีซือรถยนตก์บับริษทั โตโยตา้

ดีเยยีม จาํกดั ในปีพ.ศ. 2551 ขนาดกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 285 คน ไดจ้ากการสุ่มตวัอยา่งแบบแบ่งชนั

ภูมิเป็นสดัส่วน (proportionate stratified random sampling) เครืองมือทีใชใ้นการวิจยัเป็นแบบสอบ 

ถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั พบว่า 1. ลกูคา้มีความพึงพอใจต่อคุณภาพการใหบ้ริการ  

2. การเปรียบเทียบความพึงพอใจของลกูคา้ทีสรุปไดด้งันี 2.1 ลกูคา้ทีมีเพศต่างกนั มีความพึงพอใจ

ในคุณภาพการใหบ้ริการไม่แตกต่างกนั 2.2 ลกูคา้ทีมีอายตุ่างกนั มีความพึงพอใจไม่แตกต่างกนั  

2.3 ลกูคา้ทีมีสถานภาพสมรสต่างกนั มีความพึงพอใจในคุณภาพการใหบ้ริการไม่แตกต่าง 2.4 ลกูคา้

ทีมีการศึกษา ซือรถยนต ์มีความพึงพอใจในคุณภาพ แตกต่างกนั 2.5 ลกูคา้ทีมีรายไดเ้ฉลียต่อเดือน

ต่างกนั มีความพึงพอใจการใหบ้ริการ แตกต่างกนั 2.6 ลกูคา้ทีมีอาชีพต่างกนั มีความพึงพอใจ 

แตกต่างกนั 

 เกริกฤทธิ วงศณ์รัตน์ (2551) ศึกษาเรือง การศึกษาความตอ้งการการฝึกอบรมของ

พนกังานขาย บริษทั เจมส์ คอลเลคชนั อินเตอร์เนชนัแนล จาํกดั การวิจยันีมีวตัถุประสงค ์(1) เพือ

ศึกษาความตอ้งการการฝึกอบรมของพนกังานขาย บริษทั เจมส์ คอลเลคชนั อินเตอร์เนชนัแนล

จาํกดั (2) เพือเปรียบเทียบความตอ้งการฝึกอบรมของพนกังานขาย บริษทั เจมส์ คอลเลคชนัอินเตอร์

เนชนัแนล จาํกดั จาํแนกตาม เพศ อาย ุระดบัการศึกษา และประสบการณ์ในการทาํงานทีต่างกนั 

กลุ่มตวัอยา่งทีใชใ้นการวิจยั ไดแ้ก่ พนกังานขายบริษทั เจมส์ คอลเลคชนั อินเตอร์เนชนัแนล จาํกดั 

จาํนวน 90 คน โดยสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง เครืองมือทีใชใ้นการวิจยั คือ แบบสอบถามซึงผูว้ิจยัได้



 28

สร้างขึนมีค่าความเชือมนั (reliability) ทีระดบั 0.95 และวิเคราะห์ขอ้มลูทางสถิติโดยใชค่้าร้อยละ 

ค่าเฉลีย ส่วนเบียงเบนมาตรฐาน การทดสอบค่า t-test และการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว 

(One-way ANOVA) ผลการวิจยัสรุปไดด้งันี 1) พนกังานบริษทั เจมส์ คอลเลคชนั อินเตอร์เนชนั

แนล จาํกดั มีความตอ้งการการฝึกอบรม ในภาพรวมและรายดา้นทงั 3 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นทกัษะ

ความคิด ดา้นเทคนิคการปฏิบติังานและดา้นมนุษยสมัพนัธ ์อยูใ่นระดบัมาก 2) ผลการเปรียบเทียบ

ความตอ้งการฝึกอบรมของพนกังานขาย พบว่า พนกังานขายทีมีเพศ อาย ุระดบัการศึกษา และ

ประสบการณ์ในการทาํงาน ทีต่างกนั มีความตอ้งการการฝึกอบรมในภาพรวมดา้นทกัษะความคิด 

ดา้นเทคนิคการปฏิบติังาน และดา้นมนุษยสมัพนัธแ์ตกต่างกนัอยา่งไม่มีนยัสาํคญัทางสถิติทีระดบั 

0.05 

 ฐิติรัตน์ วฒิุสนัติกุล (2550) ศึกษาเรือง ปัจจยัการสร้างแรงจูงใจในการขายผลิตภณัฑข์อง

บริษทัในเครือของพนกังาน บมจ. ธนาคารกรุงไทยในเขตสุราษฎร์ธานี พบว่า ปัจจยัทีสร้างแรงจูง 

ใจใหก้บัพนกังานของ บมจ. ธนาคารกรุงไทยในเขตจงัหวดัสุราษฎร์ธานี ในดา้นการขายผลิตภณัฑ์

ของบริษทัในเครือ พบว่า 1) ปัจจยัทีสร้างแรงจูงใจดา้นลกัษณะของงานทีปฏิบติั 2) ปัจจยัทีสร้าง

แรงจูงใจในดา้นการไดรั้บการยอมรับนบัถือ 3) ปัจจยัทีสร้างแรงจูงใจดา้นความกา้วหนา้ในหนา้ที

การงาน 4) ปัจจยัทีสร้างแรงจูงใจดา้นนโยบายและการบริหาร 5) ปัจจยัทีสร้างแรงจูงใจดา้น

ค่าตอบแทน 

 ชชัวาลย ์สุขสวสัดิ (2552) ศึกษาเรือง สมรรถนะในการปฏิบติังานของบุคคลกร บริษทั 

เซ็นทรัล ฟู้ ด รีเทล จาํกดั สาขาเอฟดีซี ผลการวิจยัพบว่า ระดบัสมรรถนะในการปฏิบติังานของ

บุคคลากร บริษทัเซ็นทรับ ฟู้ ด รีเทล จาํกดั สาขาเอฟดีซี มีความเห็นเกียวกบัสมรรถนะในการปฏิบติั 

งานสูงในภาพรวมทุกดา้นมีค่าเฉลียอยูที่ 4.08 มีความคิดเห็นเกียวกบัสมรรถนะในการปฏิบติังาน

ดา้นทกัษะอยูใ่นระดบัสูงมีค่าเฉลีย 3.93 การทาํงานเป็นทีมสมรรถนะในการปฏิบติังานอยูใ่นระดบั 

สูงมากมีค่าเฉลีย 4.32 มีความคิดเห็นเกียวกบัสมรรถนะในการปฏิบติังานดา้นความรู้สูงมีค่าเฉลีย 

4.13 มีความคิดเห็นเกียวกบัสมรรถนะในการปฏิบติังานดา้นคุณลกัษณะสูงมีค่าเฉลีย 4.14 และมี

ความคิดเห็นเกียวกบัสมรรถนะในการปฏิบติังานดา้นความเขา้ใจในการปฏิบติังานสูงมีค่าเฉลีย 

4.14 ผลการเปรียบเทียบลกัษณะทางประชากรศาสตร์พบวา่ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นอายงุานทีแตกต่าง

กนัมีความคิดเห็นต่อสมรรถนะในการปฏิบติังานทีแตกต่างกนัโดยพบว่าระดบัอาย ุ17 ปีขึนไปมี

ความคิดเห็นเกียวกบัสมรรถนะสูงกว่าระดบัอายงุานไม่เกิน 1 ปี อายงุาน 7–11 ปี และอายงุาน  

12–16 

 วรรณา สิริพฒันาภิญโญ (2548) ศึกษาเรืองปัจจยัของพนกังานฝ่ายผลิตทีส่งผลต่อ

คุณภาพการผลิตในกลุ่มบริษทัผลิตอาหาร ผลการวิจยัพบวา่ ขอ้มลูส่วนบุคคล ไดแ้ก่ ตาํแหน่ง
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หนา้ที และระยะเวลาในการปฏิบติังานทงัของพนกังานฝ่ายผลิตส่งผลต่อคุณภาพการผลิต โดยรวม

ในกลุ่มบริษทัผลิตอาหารซึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานการวจิยั ทงันีอาจเนืองมาจากเมือพนกังานมี

ตาํแหน่งหนา้ทีสูงขึนและระยะเวลาการปฏิบติังานในบริษทันีทงัหมดทีนานกว่า มกัจะไดรั้บการฝึก

อมรมต่าง ๆ เพือสร้างความตะหนกัในดา้นคุณภาพ ซึงจะส่งผลทาํใหมี้ระดบัความคิดเห็นเกียวกบั

คุณภาพการผลิตโดยรวมค่อนขา้งสูง 

 สุกญัญา แยม้ขะมงั (2548) ศึกษาเรือง การพฒันาตวัชีวดัขีดความสามารถในงานของ

บุคลากรฝ่ายขายต่างประเทศ บริษทั ชุมพรอุตสาหกรรมนาํมนัปาลม์ จาํกดั (มหาชน) ผลการวิจยั

พบว่า ตวัชีวดัความสามารถในงานของบุคลากรฝ่ายขายต่างประเทศ บริษทั ชุมพรอุตสาหกรรม

นาํมนัปาลม์ จาํกดั (มหาชน) จาํนวน 3 ดา้น ประกอบดว้ย 45 ขอ้ ดงันี 1) ตวัชีวดัดา้นความรู้เกียวกบั

ธุรกิจ 14 ขอ้ เป็นตวัชีวดัทีมีความเหมาะสมทีจะใชม้ากทีสุด 2 ตวัชีวดัประกอบดว้ย 1) ความรู้ ความ

เขา้ใจการบริหารจดัการดา้นการขาย และ 2) มีความเขา้ใจเกียวกบัแนวโนม้การเปลียนแปลงความ

ตอ้งการของลกูคา้และ 2) ตวัชีวดัดา้นการเจรจาต่อรอง 14 ขอ้ เป็นตวัชีวดัทีมีความเหมาะสมทีจะใช้

มากทีสุด 5 ประกอบดว้ยตวัชีวดั คือ 1) มีความรู้ ความเขา้ใจการใชเ้ทคนิคการเจรจาต่อรอง 2) 

สามารถระงบัอารมณ์แสดงออกเพือเกิดความขดัแยง้นอ้ยลง 3) สามารถนาํเสนอทางเลือกต่าง ๆ ใน

ระหว่างเจรจา สามารถทาํใหคู้่เจรจายอมรับในแนวทางเลือกทีกาํหนดขึนในระหว่างการเจรจา

ต่อรอง 4) สามารถใชเ้ทคนิควิธีการเจรจาต่อรองใหส้อดคลอ้งกบัสถานการณ์เพือใหบ้รรลุวตัถุ 

ประสงคที์ตอ้งการ และ 5) สามารถสร้างความพึงพอใจและการยอมรับของคู่เจรจาบนพืนฐานของ

ชยัชนะทงัสองฝ่าย ทงันีรวมถึงตวัชีวดัดา้นการบริหารการขาย 17 ขอ้ เป็นตวัชีวดัทีมีความเหมาะสม

ทีจะใชม้ากทีสุด 2 ตวัชีวดั  คือ 1) มีความรู้ความเขา้ใจในหลกัการขายและ 2) สามารถปฏิบติังาน

ขายตามแผนงานทีกาํหนดตามเป้าหมายทีวางไว ้จากการศึกษาวิจยัเกียวขอ้งจะเห็นไดว้่า การศึกษา

เกียวกบัสมรรถนะหลกัทีเกียวขอ้งกบัการปฏิบติังานของบุคคลากรในส่วนต่าง ๆ ขององคก์ร ซึงมี

ความสามารถเป็นอยา่งมากทีจะนาํพาไปสู่การพฒันาบุคลากรใหมี้ความรู้ ทกัษะและความสามารถ

ในการปฏิบติังานในตาํแหน่งงานนนั ๆ ใหเ้กิดประสิทธิภาพสูงสุดและเป็นไปตามเป้าหมายของ

องคก์รทีกาํหนดไวใ้นการดาํเนินธุรกิจใหป้ระสบผลสาํเร็จอยา่งเป็นรูปธรรม ในดา้นของการพฒันา

ศกัยภาพและความเหมาะสมของบุคคลากรในการปฏิบติังานในองคก์ร 

สรุปไดว้่า องคป์ระกอบของทกัษะในการทาํงาน ไดแ้ก่ 1) ทกัษะดา้นเทคนิคและการ

ทาํงานหรือเก่งงาน หมายถึง ความสามารถและความเชียวชาญ ชาํนาญในการควบคุมดูแลการ

ปฏิบติังานประจาํของพนกังาน เพือใหง้านทีรับผดิชอบประสบความสาํเร็จและมีประสิทธิภาพ  

2) ทกัษะดา้นมนุษย ์หรือเก่งคน หมายถึงความสามารถของพนกังานขายในการติดต่อสือสาร การ

สร้างมนุษยสมัพนัธ ์การสร้างแรงจูงใจและการประสานงาน การโนม้นา้วคนใหเ้กิดการปรับเปลียน
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พฤติกรรมตามวตัถุประสงคที์ตงัเป้าหมายไว ้และ 3) ทกัษะดา้นความคิดรวบยอด หรือเก่งคิด 

หมายถึง ความสามารถทางดา้นสติปัญญา การวางแผน การคิดและเขา้ใจเรืองต่าง ๆ จากประสบ 

การณ์ของพนกังานขาย ตลอดจนการแกไ้ขปัญหาต่าง ดว้ยเหตุผล สามารถวิเคราห์และวินิจฉยั

สถานการณ์ต่าง ๆ ไดท้นัต่อเวลาและเหตุการณ์ 



บทที 3 

วิธีดําเนินการวิจัย 

 

               แนวทางการพฒันาคุณลกัษณะและทกัษะของฝ่ายขายในอุตสาหกรรมยานยนตอ์มตะนคร: 

กรณีศึกษา กลุ่มลกูคา้ในนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี ใชว้ิธีวิจยัแบบการวจิยัเชิง

คุณภาพ (Qualitative research) โดยการสมัภาษณ์เชิงลึก เพือคน้หาขอ้มลูประกอบการศึกษาแนว

ทางการพฒันาคุณลกัษณะและทกัษะของฝ่ายขายในอุตสาหกรรมยานยนตอ์มตะนครทีทีก่อใหเ้กิด

ประสิทธิภาพในการปฏิบติังาน รวมถึงสภาพและปัญหาของทรัพยากรมนุษยข์องพนกังานทีพบเจอ

และแนวทางแกไ้ข 

 

การกําหนดกลุ่มตวัอย่าง 

 ประชากรทีใชใ้นการวิจยัเชิงคุณภาพ มีจาํนวน 20 คน โดยเลือกศึกษาประชากรทีมีความ 

สาํคญัและมีความเขา้ใจเกียวกบัคุณลกัษณะคุณสมบติัทกัษะทีพึงประสงคข์องบุคลากรฝ่ายขายที 

เพือนาํมาใชใ้นการพฒันาทรัพยากรมนุษยข์องบุคลากรฝ่ายขาย โดยใชว้ิธีการเลือกกลุ่มตวัอยา่ง

แบบเฉพาะเจาะจง (Purposive sampling) ซึงสามารถแบ่งกลุ่มตวัอยา่งไดด้งันี 

 ผูบ้ริหารระดบัสูงและระดบักลาง ระดบัตน้ จาํนวน 20 คน ไดแ้ก่ 

 SM 1 คุณแววนภา ยา่นวารี ตาํแหน่งรองผูจ้ดัการฝ่ายขาย 

 SM 2 คุณบุลเดช เจียระนนัท ์ ตาํแหน่งผูจ้ดัการฝ่ายขาย 

 SM 3 คุณชุติกาน ศรีวิบูล ตาํแหน่งผูจ้ดัการฝ่ายขาย  

 SM 4 คุณดุสิต วฒันาเขมาภิรัต กรรมการผูจ้ดัการใหญ่  

 SM 5 คุณวรพรรษ ศรีดี  ตาํแหน่งผูจ้ดัการฝ่ายขาย 

 SM 6 คุณชุติมา หม่อมนวล ตาํแหน่งผูจ้ดัการฝ่ายขาย 

 SM 7 คุณภคพล ศรีอ่อน ตาํแหน่งผูจ้ดัการฝ่ายขาย 

 SM 8 คุณศุภกฤต สุวรรณ์ปุสิก ตาํแหน่งผูจ้ดัการฝ่ายขาย 

 SM 9 คุณสุวรรณา กฤษณาโรม ตาํแหน่งผูจ้ดัการฝ่ายขาย 

 SM 1  คุณวรวฒิุ งามขาํ ตาํแหน่งผูจ้ดัการฝ่ายขาย 

 SM 1  คุณธีระเดช ปัทวนัวิเวก ตาํแหน่งผูจ้ดัการฝ่ายขาย 

 SM 1  คุณประภาพร เลือมวิทยากุล ตาํแหน่งรองผูจ้ดัการฝ่ายขาย 

 SM 1  คุณเถลิงศกัดิ  กลางสาทร     ตาํแหน่งรองผูจ้ดัการฝ่ายขาย 
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 SM 14 คุณขนิษฐา หาญอติชาติ ตาํแหน่งรองผูจ้ดัการฝ่ายขาย 

 SM 15 คุณพริมา วงษบ์าท ตาํแหน่งผูจ้ดัการฝ่ายขาย 

 SM 1  คุณปาริชาติ บุณยเศวต ตาํแหน่งผูจ้ดัการฝ่ายขาย 

 SM 17 คุณจนัทร์รุ่ง โพธิเงิน ตาํแหน่งผูจ้ดัการฝ่ายขาย 

 SM 18 คุณสถาพร จนัแดง ตาํแหน่งผูจ้ดัการฝ่ายขาย 

 SM 19 คุณกฤษนนัท ์สนัทว ี ตาํแหน่งผูจ้ดัการฝ่ายขาย 

 SM 20 คุณวรินทร เตชะศิริวรรณ   ตาํแหน่งรองผูจ้ดัการฝ่ายขาย 

  

ขันตอนการสร้างเครืองมือในการวจิยั 

 1.  ผูว้ิจยัศึกษาแนวคิดทฤษฎี และเอกสารงานวจิยัทีเกียวขอ้งกบัแนวทางการพฒันา

คุณลกัษณะและทกัษะของฝ่ายขายในอุตสาหกรรมยานยนตอ์มตะนครทีทีก่อใหเ้กิดประสิทธิภาพ

ในการปฏิบติังาน รวมถึงสภาพและปัญหาของทรัพยากรมนุษยฝ่์ายขาย เพือนาํมาใชเ้ป็นขอ้มลู

ประกอบในการสมัภาษณ์ 

 2.  ผูว้ิจยัเตรียมความรู้ในเรืองระเบียบวิธีวิจยัเชิงคุณภาพ โดยมีจรรยาบรรณของการวิจยั 

วิธีการเก็บรวบรวมขอ้มลู และวิธีการวิเคราะห์ขอ้มลูจากตาํรา เอกสารและวรรณกรรมทีเกียวขอ้ง 

และการขอคาํปรึกษาจากผูท้รงคุณวุฒิดา้นการวจิยัเชิงคุณภาพ เพือใหเ้ขา้ใจในระเบียบวิธีการวิจยั 

อนัจะนาํไปสู่การศึกษาทีถกูตอ้ง และครอบคลุมประเด็นทีตอ้งการจะศึกษาใหม้ากทีสุด 

 3.  ผูว้ิจยัไดส้ร้างแนวคาํถาม ซึงเป็นเครืองมือทีใชใ้นการสมัภาษณ์เชิงลึกสาํหรับกลุ่ม

ตวัอยา่งโดยจากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัทีเกียวขอ้ง โดยสร้างเป็นคาํถามใหค้รอบคลุม

ตามขอบเขตของการวิจยัอนัเป็นสิงทีตอ้งการศึกษาเพือใหบ้รรลุวตัถุประสงค ์ลกัษณะของคาํถามจะ

เป็นประเภทคาํถามปลายเปิด ซึงมีแนวคาํถามการสมัภาษณ์ของกลุ่มตวัอยา่ง ดงันี 

  3.1  ขอ้มลูทวัไปของผูใ้หส้มัภาษณ์ ประกอบดว้ย อาย ุเพศ ตาํแหน่งการทาํงาน  

  3.2  แนวคาํถามเกียวกบัแนวคาํถามเกียวกบัแนวทางการพฒันาคุณลกัษณะและทกัษะ

ของฝ่ายขายในอุตสาหกรรมยานยนตอ์มตะนคร ดงันี 

 ส่วนที   แนวคาํถามเกียวกบัแนวทางการพฒันาคุณลกัษณะของฝ่ายขายในอุตสาหกรรม

ยานยนตอ์มตะนคร 

 .  คุณลกัษณะของฝ่ายขายทีท่านพึงประสงคมี์อะไรบา้ง โปรดใหข้อ้เสนอแนะ 

 .  ฝ่ายขายกบัคุณสมบติัส่วนตวั ชือเสียงบริษทั ในความคิดเห็นของท่านอะไรเป็นปัจจยั

ทีสาํคญัในการเลือกซือ  
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 .  หากฝ่ายขายทีท่านพึงประสงคล์าออก ท่านโปรดแนะบริษทัในการจดัหาฝ่ายขายคน

ใหม่ทีมีลกัษณะแบบทีท่านพึงพอใจ  

 ส่วนที   แนวคาํถามเกียวกบัแนวทางการพฒันาทกัษะของฝ่ายขายในอุตสาหกรรมยาน

ยนตอ์มตะนคร 

 .  ทกัษะทีจาํเป็นและสาํคญัสาํหรับฝ่ายขายทีท่านพึงประสงคป์ระกอบดว้ยทกัษะใดบา้ง 

โปรดใหข้อ้เสนอแนะ 

 ส่วนที   แนวคาํถามเกียวกบัรูปแบบวิธีการนาํเสนอของฝ่ายขายในอุตสาหกรรมยาน

ยนตอ์มตะนคร 

 .  วิธีการนาํเสนอรูปแบบใดทีท่านตอ้งการ (อาจระบุเป็นขนัตอน) 

 .  เอกสารการนาํเสนอในความคิดเห็นของท่านตอ้งประกอบดว้ยเอกสารใด อุปกรณ์การ

ขายใดบา้ง 

 . การติดตามหลงัการนาํเสนอควรเป็นอยา่งไร โปรดใหข้อ้ชีแนะแนวทาง ระยะเวลาการ

ติดตามทีเหมาะสม 

 ส่วนที   แนวคาํถามเกียวกบัประสิทธิภาพของฝ่ายขาย 

 .  คาํว่าประสิทธิภาพของฝ่ายขายในความคิดเห็นของท่านหมายถึงอะไร  

 .  จะตอ้งทาํงานมาเป็นผลผลิตในรูปแบบใดทีท่านพึงพอใจโดยครอบคลุมนิยามคาํว่า

ประสิทธิภาพ 

 ส่วนที   แนวคาํถามเกียวกบัแนวทางการพฒันาคุณลกัษณะและทกัษะของฝ่ายขายที

ก่อใหเ้กิดประสิทธิภาพในการปฏิบติังาน 

 .  แนวทางการพฒันาคุณลกัษณะและทกัษะของฝ่ายขายใหเ้กิดประสิทธิภาพในการ

ทาํงานควรมีลกัษณะอยา่งไร  

 .  ปัจจยัทีสาํคญัทีทาํใหฝ่้ายขายมีคุณลกัษณะและทกัษะทีส่งผลต่อการปฏิบติังานคือ

อะไร 

 ส่วนที   แนวคาํถามเกียวกบัขอ้เสนอแนะในการพฒันาทรัพยากรมนุษยใ์นหน่วยงาน

ฝ่ายขายของนิคมอุสาหกรรมยานยนต ์

 .  โปรดชีแนะแนวทางการพฒันาคุณลกัษณะ คุณสมบติัของฝ่ายขายทีพึงประสงคที์

นอกเหนือจากการสอบถามทงัหมดหรือไม่ อยา่งไร 

 4.  อุปกรณ์ทีใชใ้นการสมัภาษณ์ คือ เครืองบนัทึกเสียงขนาดเลก็ สมุดบนัทึก ปากกา 

กลอ้งถ่ายภาพ 
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วธีิการเก็บรวบรวมข้อมูล 

 ผูว้ิจยัไดแ้บ่งวิธีการเขา้ถึงขอ้มลูและเก็บรวบรวมขอ้มลูออกเป็น 2 ส่วน คือ การเก็บ

รวบรวมขอ้มลูดา้นเอกสาร (Review data) และการเก็บรวบรวมขอ้มลูภาคสนาม (Field data) 

 1.  การเก็บรวบรวมขอ้มลูดา้นเอกสาร (Review data) 

  1.1  ขอ้มลูปฐมภูมิ (Primary data) ศึกษาวิธีการสร้างคาํถามในการสมัภาษณ์จาก

เอกสารงานวิจยั เพือกาํหนดขอบเขตและเนือหา จะไดมี้ความชดัเจนตามวตัถุประสงคข์องการวจิยั 

  1.2  ขอ้มลูทุติยภูมิ (Secondary data) ศึกษาจากตาํรา เอกสาร บทความ ทฤษฎี 

หลกัการ และงานวจิยัทีเกียวขอ้ง เพือกาํหนดขอบเขตของการวจิยั และสร้างเครืองมือวิจยั 

ใหค้รอบคลุมวตัถุประสงคข์องการวจิยั 

 2.  การเก็บรวบรวมขอ้มลูภาคสนาม (Field data) 

  2.1  ผูว้ิจยัเก็บรวบรวมขอ้มลูโดยใชก้ารสมัภาษณ์แบบเจาะลึก (In-depth interview) 

แบบตวัต่อตวัเพือเปิดเผยสิงจูงใจ ความเชือ ทศันคติของผูต้อบ โดยเตรียมคาํถามกึงโครงสร้าง 

(Semi-structured interview) โดยการกาํหนดคาํถามออกเป็นประเด็นใหค้รอบคลุมและสอดคลอ้ง

กบัเรืองทีทาํวิจยั ก่อนเริมการทาํการสมัภาษณ์ ผูว้ิจยัไดแ้สดงถึงวตัถุประสงคข์องการสมัภาษณ์ 

โดยขออนุญาตในการจดบนัทึกและบนัทึกเสียงระหว่างการสมัภาษณ์ ผูว้ิจยัไดมี้ปฏิสมัพนัธแ์บบ 

ต่อหนา้กบัผูใ้หส้มัภาษณ์เพือเกิดการแลกเปลียน แสดงความคิดเห็นอยา่งอิสระ และมีการทดสอบ

คาํถามและคาํตอบเพือเป็นแนวทางในการถามคาํถามต่อไป โดยจะใชเ้วลาในการสมัภาษณ์

ประมาณ 60-90 นาที ทงันีขึนอยูก่บัความร่วมมือของผูใ้หส้มัภาษณ์ การสมัภาษณ์แต่ละรายจะทาํ

การสมัภาษณ์จนกว่าจะไม่พบขอ้สงสยัหรือไม่มีขอ้มลูใหม่เกิดขึน ทีเรียกว่า ขอ้มลูอิมตวั (Data 

saturation) จึงหยดุการสมัภาษณ์ ซึงองอาจ นยัพฒัน์ (2548) อธิบายว่า การอิมตวัของขอ้มลู อาจเกิด

จากขอ้มลูทีรวบรวมมาไดมี้ลกัษณะแบบแผนเป็นอยา่งเดียวกนั (Emergence of regularities) หรือ

อีกนยัหนึงคือขอ้มลูทีเก็บรวบรวมมาไดส่้วนใหญ่มีลกัษณะทบัซอ้นสาระในประเด็นเดียวกนั 

  2.2  ในขณะสมัภาษณ์ผูว้จิยัจะใชก้ารจดบนัทึกสรุปสนั ๆ เฉพาะประเดน็ทีสาํคญั และ

เมือจบการสมัภาษณ์จะทาํการบนัทึกขอ้มลูอืน ๆ ทนัที เช่น ลกัษณะท่าทาง ลกัษณะนาํเสียง ตาม

ความเป็นจริงโดยไมมีการตีความ นอกจากนียงัไดบ้นัทึกเกียวกบัความคิด ความรู้สึก หรือปัญหา 

ทีเกิดขึนกบัผูว้ิจยัขณะทีรวบรวมขอ้มลู ซึงการเขียนบนัทึกสรุปสนั ๆ ดงักล่าวมีประโยชน์สาํหรับ

ผูว้ิจยัในการมองเห็นความเชือมโยงระหว่างกลุ่มหวัขอ้สรุป (องอาจ นยัพฒัน์, 2548) 

  2.3  ขอ้มลูจะถกูนาํมาทาํการบนัทึกและถอดเทปรายวนั เพือทาํการตรวจสอบขอ้มลู 

ทีไม่ชดัเจนหรือไม่ครบถว้น เพือนาํไปศึกษาเพิมเติมในการสมัภาษณ์ครังต่อไป และขอ้มลูทีไดม้า 
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ผูว้ิจยัจะนาํมาถอดเทปคาํต่อคาํ ประโยคต่อประโยค แลว้ตรวจสอบความถกูตอ้งของขอ้มลูอีกครัง

ดว้ยการฟังเทปบนัทึกเสียงซาํ 

  2.4  นอกจากการเก็บรวบรวมขอ้มลูโดยใชก้ารสมัภาษณ์แบบเจาะลึก (In-depth 

interview) แลว้ ผูว้ิจยัยงัใชก้ารสงัเกต (Observation) ร่วมดว้ย  

 

ความเชือถือได้ของเครืองมือทีใช้ในการวจิยั 

 หลงัจากทีไดเ้ก็บรวบรวมขอ้มลูแลว้ ไดน้าํมาตรวจสอบความน่าเชือถือของขอ้มลู 

(Trustworthiness) ดงันี 

 1.  ผูส้มัภาษณ์สร้างความสมัพนัธอ์นัดีต่อผูใ้หส้มัภาษณ์ เพือใหเ้กิดความไวว้างใจในตวั

ผูว้ิจยั ซึงจะมีผลต่อความถกูตอ้งและเป็นจริงของขอ้มลู 

 2.  การยนืยนัความถกูตอ้งของขอ้มลู (Member checking) โดยการนาํขอ้มลูทีไดจ้ากการ

สมัภาษณ์ทีไดจ้ดบนัทึกอยา่งละเอียดและอธิบายอยา่งชดัเจนนาํกลบัไปผูใ้หส้มัภาษณ์ยนืยนัความ

ถกูตอ้งของขอ้มลูว่าขอ้มลูเป็นจริงตรงกบัความรู้สึกของผูใ้หส้มัภาษณ์หรือไม่ 

 3.  ตรวจสอบความไวว้างใจไดข้องขอ้มลู (Dependability) โดยการนาํขอ้มลูไป

ตรวจสอบกบัอาจารยที์ปรึกษางานนิพนธเ์พือยนืยนัความถกูตอ้งตามวตัถุประสงคที์ตอ้งการศึกษา 

 4.  ความสามารถในการนาํผลการวจิยัไปประยกุตใ์ช ้(Transferability) โดยการเขียน

ระเบียบวิธีการวิจยั การวิเคราะห์ขอ้มลู และบริบททีตอ้งการศึกษาอยา่งชดัเจน เพือเป็นการเพิม

ความน่าเชือถือของการวิจยัในการทีจะนาํผลการวิจยัไปใชใ้นบริบททีใกลเ้คียงกนั 

 5.  การยนืยนัผลการวิจยั (Conformability) โดยการทีผูว้จิยัจะเก็บเอกสารต่าง ๆ ที

เกียวขอ้งกบัการวิจยัไวเ้ป็นอยา่งดีพร้อมสาํหรับการตรวจสอบ (Audit trial) เพือยนืยนัว่าขอ้มลูทีได้

ไม่มีความลาํเอียงหรือเกิดจากการคิดขึนของผูว้ิจยั 

 

การจดัทําข้อมูลและการวเิคราะห์ผล 

 ผูว้ิจยัวิเคราะห์ขอ้มลูโดยดดัแปลงขนัตอนการวิเคราะห์ขอ้มลูเชิงคุณภาพของ Colaizzi 

(1978) ซึงเป็นวิธีทีไดรั้บการยอมรับและใชก้นัอยา่งแพร่หลายในงานวิจยัเชิงปรากฏการณ์วิทยา 

ดงันี 

 1.  นาํขอ้มลูทีไดจ้ากการถอดความจากเครืองบนัทึกเสียงและการบนัทึกภาคสนาม 

มาพิจารณาหลาย ๆ ครัง เพือใหเ้กิดความเขา้ใจในภาพรวมของขอ้มลูทีไดแ้ละพิจารณาหลาย ๆ ครัง 

เพือใหเ้กิดความเขา้ใจในภาพรวมของขอ้มลูทีไดแ้ละพิจารณาประเด็นทีสาํคญั 
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 2.  นาํขอ้มลูกลบัมาอ่านพิจารณาอีกครังโดยละเอียดแลว้จึงตีความพร้อมทาํการดึง

ขอ้ความหรือประโยคทีสาํคญัทีเกียวขอ้ง 

 3.  นาํขอ้ความหรือประโยคทีมีความหมายเหมือนกนัใกลเ้คียงมาไวก้ลุ่มเดียวกนั มีการ

สร้างหวัขอ้สรุป และกลุ่มหวัขอ้สรุปแนวคิดในตวัขอ้มลู โดยมีรหสัขอ้มลูกาํกบัทุกขอ้ความหรือ 

ทุกประโยคแลว้จึงตงัคาํสาํคญั ซึงจะจดัเป็นกลุ่มใหญ่ (Themes) และกลุ่มยอ่ยทีอยูภ่ายใตค้วาม 

หมายของกลุ่มใหญ่ (Sub-theme) 

 4.  อธิบายปรากฏการณ์ดูแลอยา่งละเอียดครบถว้น โดยเขียนใหมี้ความต่อเนืองและ

กลมกลืนกนัระหว่างขอ้ความหรือประโยค ความหมายและหวัขอ้ต่าง ๆ ซึงในขนัตอนนีตอ้ง

พยายามตดัขอ้มลูหรือหวัขอ้ทีไม่จาํเป็นออก 

 5.  ใชก้ารเขียนบรรยายสิงทีคน้พบอยา่งละเอียดและชดัเจน โดยจะไม่มีการนาํทฤษฎี 

ไปควบคุมปรากฏการณ์ทีเกิดขึน พร้อมทงัยกตวัอยา่งคาํพดูประกอบคาํหลกัสาํคญัทีได ้เพือแสดง

ความชดัเจนของปรากฏการณ์ทีเกิดขึน 

 6.  ตรวจสอบความตรงของขอ้มลู โดยนาํขอ้สรุปไปใหผู้ใ้หข้อ้มลูตรวจสอบว่าเป็น 

ความจริงตามทีบรรยายและอธิบายมาหรือไม่ เพือใหไ้ดข้อ้สรุปสุดทา้ยทีสมบูรณ์และเป็นขอ้คน้พบ

จากการใหข้อ้มลูจริงของผูใ้หข้อ้มลู จากนนัจึงนาํขอ้มลูมาตรวจสอบกบัอาจารยที์ปรึกษาอีกครัง 



 

บทที 4 

ผลการวิจัย 

 

 ในการวิเคราะห์ขอ้มลูสาํหรับงานวิจยัเรือง แนวทางการพฒันาคุณลกัษณะและทกัษะ

ของฝ่ายขายในอุตสาหกรรมยานยนตอ์มตะนคร: กรณีศึกษา กลุ่มลกูคา้ในนิคมอุตสาหกรรมอมตะ

นคร จงัหวดัชลบุรี โดยผูว้ิจยัไดเ้ก็บรวบรวมขอ้มลูจากเอกสาร การเก็บขอ้มลูจากภาคสนามโดยการ

สาํรวจ และการสมัภาษณ์ พนกังานระดบัผูบ้ริหารระดบัสูง กลาง  ตน้ จาํนวน 20  คน จากนนันาํ

ขอ้มลูทีไดม้าถอดความ และทาํการวิเคราะห์ตามกระบวนการเชิงคุณภาพ คือ การจดักลุ่มขอ้ความ 

และการจดัหมวดหมู่ความสาํคญัโดยการลงรหสัขอ้ความ ในการวิเคราะห์ขอ้มลูจะแบ่งตามการ

สมัภาษณ์ออกเป็น 2 ส่วนใหญ่ ดงันี 1) ขอ้มลูทวัไปของผูใ้หส้มัภาษณ์ ประกอบดว้ย  เพศ  

ตาํแหน่งการทาํงาน   และ 2) แนวคาํถามเกียวกบัแนวทางการพฒันาคุณลกัษณะและทกัษะของฝ่าย

ขายในอุตสาหกรรมยานยนตอ์มตะนคร 5 ส่วน ดงันี 

 ส่วนที 1  แนวคาํถามเกียวกบัแนวทางการพฒันาคุณลกัษณะของฝ่ายขายในอุตสาหกรรม

ยานยนตอ์มตะนคร 

 1.  คุณลกัษณะของฝ่ายขายทีท่านพึงประสงคมี์อะไรบา้ง โปรดใหข้อ้เสนอแนะ 

 2.  หากฝ่ายขายทีท่านพึงประสงคล์าออก ท่านโปรดแนะบริษทัในการจดัหาฝ่ายขายคน

ใหม่ทีมีลกัษณะแบบทีท่านพึงพอใจ  

 3.  ฝ่ายขายกบัคุณสมบติัส่วนตวั ชือเสียงบริษทั ในความคิดเห็นของท่านอะไรเป็นปัจจยั

ทีสาํคญัในการเลือกซือ 

 ส่วนที 2  แนวคาํถามเกียวกบัแนวทางการพฒันาทกัษะของฝ่ายขายในอุตสาหกรรมยาน

ยนตอ์มตะนคร 

 1.  ทกัษะทีจาํเป็นและสาํคญัสาํหรับฝ่ายขายทีท่านพึงประสงคป์ระกอบดว้ยทกัษะใดบา้ง 

โปรดใหข้อ้เสนอแนะ 

 ส่วนที 3  แนวคาํถามเกียวกบัรูปแบบวิธีการนาํเสนอของฝ่ายขายในอุตสาหกรรมยาน

ยนตอ์มตะนคร 

 1.  วิธีการนาํเสนอรูปแบบใดทีท่านตอ้งการ (อาจระบุเป็นขนัตอน) 

 2.  เอกสารการนาํเสนอในความคิดเห็นของท่านตอ้งประกอบดว้ยเอกสารใด อุปกรณ์

การขายใดบา้ง 
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 3. การติดตามหลงัการนาํเสนอควรเป็นอยา่งไร โปรดใหข้อ้ชีแนะแนวทาง ระยะเวลา

การติดตามทีเหมาะสม 

 4. ช่องทางการติดต่อภายหลงัการขายทีท่านสะดวก 

 ส่วนที 4  แนวคาํถามเกียวกบัประสิทธิภาพของฝ่ายขาย 

 .  คาํว่าประสิทธิภาพของฝ่ายขายในความคิดเห็นของท่านหมายถึงอะไร  

 .  จะตอ้งทาํงานมาเป็นผลผลิตในรูปแบบใดทีท่านพึงพอใจโดยครอบคลุมนิยามคาํว่า

ประสิทธิภาพ 

 ส่วนที 5  แนวคาํถามเกียวกบัแนวทางการพฒันาคุณลกัษณะและทกัษะของฝ่ายขายที

ก่อใหเ้กิดประสิทธิภาพในการปฏิบติังาน 

 .  แนวทางการพฒันาคุณลกัษณะและทกัษะของฝ่ายขายใหเ้กิดประสิทธิภาพในการ

ทาํงานควรมีลกัษณะอยา่งไร  

 .  ปัจจยัทีสาํคญัทีทาํใหฝ่้ายขายมีคุณลกัษณะและทกัษะทีส่งผลต่อการปฏิบติังานคือ

อะไร 

 ส่วนที 6  แนวคาํถามเกียวกบัขอ้เสนอแนะในการพฒันาทรัพยากรมนุษยใ์นหน่วยงาน

ฝ่ายขายของนิคมอุสาหกรรมยานยนต ์

 1.  โปรดชีแนะแนวทางการพฒันาคุณลกัษณะ คุณสมบติัของฝ่ายขายทีพึงประสงค ์

 ซึงขอ้มลูทีไดรั้บการวิเคราะห์เชิงเนือหาซึงจะไดน้าํแสดงตามลาํดบั ดงันี 

 ตอนที 1  ขอ้มลูทวัไปของผูใ้หส้มัภาษณ์ 

 ตอนที 2  แนวทางการพฒันาคุณลกัษณะของฝ่ายขาย 

 ตอนที 3  แนวทางการพฒันาทกัษะของฝ่ายขายบุคลากรในองคก์ร 

 ตอนที 4  รูปแบบวิธีการนาํเสนอของฝ่ายขายในอุตสาหกรรมยานยนตอ์มตะนคร 

 ตอนที 5  แนวทางการพฒันาประสิทธิภาพของฝ่ายขาย 

 ตอนที 6  คุณลกัษณะและทกัษะของฝ่ายขายทีก่อใหเ้กิดประสิทธิภาพในการปฏิบติังาน 

 ตอนที 7  ขอ้เสนอแนะอืน ๆ ในการพฒันาทรัพยากรมนุษยใ์นหน่วยงานฝ่ายขาย 

 การถอดความของงานนิพนธชุ์ดนี ผูว้จิยัไดท้าํการกาํหนดสญัลกัษณ์แทนความหมาย

ของผูใ้หส้มัภาษณ์ดงันี 

 

 

 

 



 39

ตอนท ี1  ข้อมูลทัวไปของผู้ให้สัมภาษณ์ 

ตารางที 4-1  จาํนวนและร้อยละกลุ่มตวัอยา่งพนกังานจาํแนกตามเพศ 

 

 จากตารางที 4-1  พบว่ากลุ่มตวัอยา่งทีศึกษาส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีจาํนวน 11 คน  

คิดเป็นร้อยละ 55.00 และเพศหญิง จาํนวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 45.00 

 

ตารางที 4-2  จาํนวนและร้อยละกลุ่มตวัอยา่งพนกังานจาํแนกตามตาํแหน่ง 

 

 จากตารางที 4-2  พบว่ากลุ่มตวัอยา่งทีศึกษา ส่วนใหญ่ทาํงานอยูใ่นตาํแหน่งผูจ้ดัการฝ่าย

ขาย มากทีสุด จาํนวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 70.00 รองลงมาคือ รองผูจ้ดัการฝ่ายขายจาํนวน 5 คน 

คิดเป็นร้อยละ 25.00 อนัดบั 3 คือกรรมการผูจ้ดัการใหญ่ จาํนวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 5.00 

 

ตอนท ี2  แนวทางการพฒันาคุณลักษณะของฝ่ายขาย 

 คาํถาม  คุณลกัษณะของฝ่ายขายทท่ีานพงึประสงค์มอีะไรบ้าง โปรดให้ข้อเสนอแนะ  

 SM  กล่าวว่า “ตอ้งเป็นคนทีใจเยน็ ควบคุมอารมณ์ได ้มีมนุษยส์มัพนัธดี์ มีวาจาไพเราะ 

บุคลิกภาพดี” 

 SM   กล่าวว่า “เป็นบุคคลทีมีปฏิภาณไหวพริบ  บุคลิกภาพดูดี เรียบร้อย” 

 SM   กล่าวว่า “เป็นคนทีควบคุมอารมณ์ไดดี้ พดูจาดี กริยามารยาทดี” 

เพศ จาํนวน (คน) ร้อยละ 

ชาย 11 55.00 

หญิง 9 45.00 

รวม 20 100.00 

ตาํแหน่งงาน จาํนวน (คน) ร้อยละ 

กรรมการผูจ้ดัการใหญ่ 1 5.00 

ผูจ้ดัการฝ่ายขาย 14 70.00 

รองผูจ้ดัการฝ่ายขาย 5 25.00 

รวม 20 100.00 
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 SM   กล่าวว่า “เป็นคนมีบุคลิกภาพดี  การแต่งกายดี พดูจาดี พดูเก่ง มีไหวพริบ” 

 SM   กล่าวว่า  “มีมนุษยส์มัพนัธดี์ มีความอดทน รอบคอบ บุคลิกน่าเชือถือ” 

 SM   กล่าวว่า “ตอ้งสามารถสือสารไดดี้  หนา้ตารูปร่างไม่จาํเป็นแต่ตอ้งมีบุคลิกภาพ

โดยรวมมองแลว้ดดีู เป็นคนกระตือรือร้น” 

 SM   กล่าวว่า “บุคลิกดีจะมีภาษีดีกว่าหนา้ตาดี เพราะหนา้ตาดีทาํใหมี้ ego สูง” 

 SM   กล่าวว่า “ตอ้งเป็นตวัของตวัเอง มีความน่าเชือถือ จริงใจ” 

 SM   กล่าวว่า “ตอ้งมีความอดทน กลา้พดู เป็นคนเขม้แข็ง มีเหตุผล ถือเป็นดา้นอารมณ์

และความรู้สึก” 

 SM  กล่าวว่า “ใจเยน็ยอมรับฟังทุกเงือนไขของลกูคา้  อดทน  สามารถควบคุมอารมณ์

ไดดี้ แสดงออกทางอารมณ์ออกมา” 

 SM  กล่าวว่า “หนา้ตาไม่สาํคญั ขึนอยูก่บัการวางตวัใหล้กูคา้เชือมนัในตวัเอง เพราะ

เท่ากบัเป็นการเชือมนับริษทั” 

 SM  กล่าวว่า “ตอ้งมีจิตบริการ  กระตือรือร้นในการเรียนรู้  บุคลิกภาพ และพดูจาดี” 

 SM  กล่าวว่า “สิงทีมีคือใจรักบริการต่อลกูคา้ เพราะเป็นปัจจยัทีสาํคญัของฝ่ายขาย” 

 SM  กล่าวว่า “มนุษยส์มัพนัธดี์ในการติดต่อประสานงาน  สามารถทนแรงกดดนัทาง

อารมณ์จากลกูคา้ได ้มีจิตบริการตลอด  ชวัโมง” 

 SM  กล่าวว่า “ในวงการอุตสาหกรรมรถยนตคุ์ณลกัษณะทีควรมีคือการสือสารทีดี มี

หนา้ตาบุคลิกภาพดี เพราะหนา้ตาเป็นตวัแทนของบริษทัส่วนหนึง” 

 SM  กล่าวว่า “เรามีการหาลกูคา้จากบริษทัแม่ สิงทีฝ่ายขายตอ้งมีและสาํคญัคือตอ้งเป็น

คนประนีประนอม  เพราะรักษาลกูคา้ไวใ้หไ้ด”้ 

 SM  กล่าวว่า “ตอ้งเป็นคนทีมนัใจในตวัเอง กลา้แสดงออก ตอ้งไม่กลวัการนาํเสนอ” 

 SM  กล่าวว่า “ตอ้งเป็นคนทีมีทศัคติทีดี  มีความซือสตัย ์แกปั้ญหาเฉพาะหนา้ไดดี้” 

 SM   กล่าวว่า “ตอ้งเป็นคนสือสารไดดี้” 

 SM  กล่าวว่า “สามารถสร้างความสมัพนัธก์บัลกูคา้ดี อดทน และใหบ้ริการอยา่งดี 

ประสานงานแกปั้ญหาไดดี้” 
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ตารางที -  แสดงการสรุปคุณลกัษณะของฝ่ายขายทีท่านพึงประสงค ์
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 จากตารางที -  พบว่าผลการสมัภาษณ์สามารถอธิบายไดว้า่ คุณลกัษณะของฝ่ายขายที

ท่านพึงประสงคน์นั ทงัผูบ้ริหารระดบัสูง กลางและตน้ เห็นพอ้งตอ้งกนัว่า คุณลกัษณะดา้น

บุคลิกภาพถือเป็นพฤติกรรมทีพึงประสงคที์ฝ่ายตอ้งตอ้งมีซึงประกอบดว้ยลกัษณะยอ่ย กล่าวคือ  

1) การมีบุคลิกภาพทีดี จาํนวน  คน คิดเป็นร้อยละ .  2) มีมนุษยส์มัพนัธที์ดี จาํนวน  คน  

คิดเป้นร้อยละ .   3) กลา้ทีจะนาํเสนออยา่งมนัใจและน่าเชือถือ จาํนวน  คน คิดเป็นร้อยละ 

.   4) การพดูจาสุภาพและไพเราะ จาํนวน  คน คิดเป็นร้อยละ .   5) มีกิริยามารยาท 

จาํนวน  คน คิดเป็นร้อยละ .   ส่วนคุณลกัษณะดา้นอารมณ์และจิตใจถือเป็นพฤติกรรมทีพึง

ประสงคที์ตอ้งมีซึงประกอบดว้ย 1) การมีความสามารถในการควบคุมอารมณ์ใจเยน็ จาํนวน  คน 

คิดเป็นร้อยละ .   2) อดทน จาํนวน  คน คิดเป็นร้อยละ .   และ3) มีทศันคติทีดี จาํนวน  

 คน คิดเป็นร้อยละ .   ทงันีส่วนดา้นศิลปะการขาย ตอ้งมีองคป์ระกอบยอ่ย กล่าวคือ  

1) มีจิตบริการ จาํนวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 40.   2) ความสามารถในการสือสาร จาํนวน  คน  

คิดเป็นร้อยละ .   3) มีไหวพริบปฏิภาณ จาํนวน  คน คิดเป็นร้อยละ .   4) การแกปั้ญหา

เฉพาะหนา้ จาํนวน  คน คิดเป็นร้อยละ .    5) มีความรอบคอบ จาํนวน  คน คิดเป็นร้อยละ 

.   6) มีเหตุมีผล จาํนวน  คน คิดเป็นร้อยละ .   ซึงลว้นเป็นคุณลกัษณะทีพึงประสงคที์

ผูบ้ริหารทุกคนมีความตอ้งการ 

 คาํถาม หากฝ่ายขายทีท่านพงึประสงค์ลาออก ท่านโปรดแนะบริษัทในการจดัหาฝ่ายขาย

คนใหม่ทีมลีกัษณะแบบทีท่านพงึพอใจ 

 SM 1  กล่าวว่า “สามารถตอบสนองลกูคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็วและมีจิตบริการ” 

 SM 2  กล่าวว่า “ตอ้งเป็นคนแบบช่างสงัเกตและตอ้งคิด มีความคิดสร้างสรรค”์ 

 SM 3  กล่าวว่า “เวลาพดูอะไรออกมาก็ตอ้งมีความคิดทีสร้างสรรคอ์อกมาทีเหมาะสม

เหนือคู่แข่ง” 

 SM 4  กล่าวว่า “จะตอ้งมาจากตวัแรกก่อนคือถกูบุคลิกก่อน เช่น คนขายยาแกสิ้วแต่สิว

เต็มหนา้” 

 SM 5  กล่าวว่า “ตอ้งมีความรู้ระบบคุณภาพรถยนตเ์ช่น TS6949” 

 SM 6  กล่าวว่า “จะตอ้งสามารถสือสาร เพือใหล้กูคา้เขา้ใจ ถึงผลิตภณัฑ ์ใหเ้ขา

ประทบัใจใหไ้ด”้ 

 SM 7  กล่าวว่า “ขอ้มลูบางอยา่งไม่สามารถเปิดเผยกบัลกูคา้ได ้ แต่เป็นขอ้มลูภายในซึง

เราอาจเอาไวต่้อรองกบัลกูคา้ การทาํงานเป็นทีมในองคก์รจึงเป็นเรืองสาํคญั และมีความรู้

ภาษาองักฤษ นอกจากนีมีภาวะผูน้าํดว้ย” 

 SM 8  กล่าวว่า “จะตอ้งมนัใจและเชียวชาญในเรืองภาษาองักฤษ และภาษาญีปุ่น” 
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 SM 9  กล่าวว่า “จะตอ้งมีความสามารถในดา้นเจรจาต่อรอง มากกว่าเจรจาดว้ยเหตุผล

และจะตอ้งใชภ้าษาองักฤษ เพราะเรามีทงั Domestic และ ฎxport” 

 SM 10 กล่าวว่า “นอกจากมีความรู้ดา้นเครืองยนตแ์ลว้ตอ้งอ่าน drawing ออก และเจรจา

ต่อรองได”้ 

 SM 11 กล่าวว่า “ตอ้งมีทกัษะดา้นเจรจาต่อรอง และสามารถใชภ้าษาองักฤษไดดี้” 

 SM 12 กล่าวว่า “ฝ่ายขายรับขอ้มลูตน้ทางจากลกูคา้และตอ้งนาํมากระจายในองคก์รสู่

แผนกต่างๆดงันนัจะตอ้งหาคนทีเป็นคนสามารถทาํงานเป็นทีมไดดี้” 

 SM 13 กล่าวว่า “การจดัหาฝ่ายขายคนใหม่เขา้มาทดแทนคนทีลาออก ฝ่ายขายคนใหม่

จะตอ้งมีลกัษณะจิตบริการ เพราะตอ้งช่วยเหลือลกูคา้ใหไ้ดรั้บความพึงพอใจ”  

 SM 14 กล่าวว่า “ตอ้งใชภ้าษาองักฤษไดดี้ มีมนุษยส์มัพนัธดี์ สือสารดี มีความอดทน มี

ทกัษะการนาํเสนองาน สามารถเจรจาต่อรองได”้ 

 SM 15 กล่าวว่า “สามารถสือสารไดดี้ ทาํงานเป็นทีมได ้เพราะตอ้งรับขอ้มลูจากลกูคา้

แลว้ส่งต่อภายในองคก์ร และตอ้งใชภ้าษาองักฤษไดดี้” 

 SM 16 กล่าวว่า “ตอ้งมีลกัษณะความเป็นผูน้าํ สามารถสือสารกบัภายในและภายนอก

องคก์รไดดี้” 

 SM 17 กล่าวว่า “ตอ้งมีอยา่งมากคือทกัษะการพดูการสือสาร ทงัภายในภายนอก เพราะ

ทุกคนคือลกูคา้ของเรา การใชภ้าษาองักฤษมีความสาํคญัเช่นกนั” 

 SM 18 กล่าวว่า “บางคนมี ทกัษะ แต่ไม่มี ทศันคติทีดี ในการทาํงาน องคก์รก็ไม่ควร

ลงทุนดว้ย      

 SM 19 กล่าวว่า “ตอ้งการคนทีสามารถบริการตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ได”้ 

 SM 20 กล่าวว่า “ตอ้งมีบุคลิกดี มีมนุษยส์มัพนัธเ์ยยีม และเป็นคนอดทน” 

 ฝ่ายขายทีท่านพึงประสงคล์าออก ท่านโปรดแนะบริษทัในการจดัหาฝ่ายขายคนใหม่ทีมี

ลกัษณะแบบทีท่านพึงพอใจ 
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ตารางที -   แสดงการสรุปหากฝ่ายขายทีท่านพึงประสงคล์าออก ท่านโปรดแนะบริษทัในการ     

     จดัหาฝ่ายขายคนใหม่ทีมีลกัษณะแบบทีท่านพึงพอใจ 
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 จากตารางที -  พบว่าจากผลการสมัภาษณ์สามารถอธิบายไดว้่าหากเกิดประเด็นฝ่ายขาย

ทีพึงประสงคล์าออก ผูถ้กูสมัภาษณ์แนะนาํว่าบริษทัควรจดัหาฝ่ายขายคนใหม่ทีมีคุณลกัษณะของ

ฝ่ายขายทีพึงพอใจนนั ทงัผูบ้ริหารระดบัสูง กลางและตน้ เห็นพอ้งตอ้งกนัว่า คุณลกัษณะดา้น

บุคลิกภาพถือเป็นพฤติกรรมทีพึงประสงคที์ฝ่ายตอ้งตอ้งมีซึงประกอบดว้ยลกัษณะยอ่ย กล่าวคือ  

1) การมีบุคลิกภาพทีดี จาํนวน  คน คิดเป็นร้อยละ .  2) มีมนุษยส์มัพนัธที์ดี จาํนวน  คน  

คิดเป็นร้อยละ .  3) กลา้ทีจะนาํเสนออยา่งมนัใจ จาํนวน  คน คิดเป็นร้อยละ .  ส่วน

คุณลกัษณะดา้นอารมณ์และจิตใจถือเป็นพฤติกรรมทีพึงประสงคที์ตอ้งมีซึงประกอบดว้ย การมี

ความสามารถในการควบคุมอารมณ์ใจเยน็ อดทน จาํนวน  คน คิดเป็นร้อยละ .  และมีทศันคติ

ทีดี จาํนวน  คน คิดเป็นร้อยละ .  ทงันีส่วนดา้นศิลปะการขาย ตอ้งมีองคป์ระกอบยอ่ย 

กล่าวคือ มีจิตบริการ จาํนวน  คน คิดเป็นร้อยละ .  ความสามารถในการสือสาร จาํนวน  

 คน คิดเป็นร้อยละ .  ซึงลว้นเป็นคุณลกัษณะทีพึงประสงคที์ผูบ้ริหารทุกคนมีความตอ้งการ

ในการตอบคาํถาม ทงันีมีการขยายเพิมเติมว่าหากวดัดว้ยความพึงพอใจ จะมีลกัษณะยอ่ย คือ  

การช่างสงัเกต จาํนวน  คน คิดเป็นร้อยละ .  ถือเป็นดา้นบุคลิกภาพ และความคิดสร้างสรรค ์

จาํนวน  คน คิดเป็นร้อยละ .  ซึงถือเป็นดา้นศิลปะการขาย 

 คาํถาม ฝ่ายขายกบัคุณสมบัตส่ิวนตวั ชือเสียงบริษัท ในความคดิเหน็ของท่านอะไรเป็น

ปัจจยัทีสําคญัในการเลอืกซือ 

 SM1  กล่าวว่า “ชือเสียงบริษทัเปรียบเสมือนแบรนดที์ไดรั้บการยอมรับแลว้ แต่ฝ่ายขายก็

สาํคญั” 

 SM2  กล่าวว่า “ตอ้งดูทงัสองอยา่งประกอบกนั” 

 SM3  กล่าวว่า “ชือเสียงบริษทัมาก่อนฝ่ายขาย แต่ตอ้งมีฝ่ายขายดว้ย” 

 SM4  กล่าวว่า “จะตอ้งผกูโยงกนัทงัหมดไม่ว่าจะเป็นฝ่ายขาย กบั ชือเสียงบริษทั” 

 SM5  กล่าวว่า “ชือเสียงบริษทั ควรจะเป็นปัจจยัใหเ้ลือกซือโดยเฉพาะชาวญีปุ่นแต่

รองลงมาคือ ฝ่ายขาย” 

 SM6  กล่าวว่า “ชือเสียงของบริษทัจะมีภาษีดีกว่า แต่ทา้ยสุดฝ่ายขายก็จาํเป็น” 

 SM7  กล่าวว่า “ชือเสียงบริษทั” 

 SM8  กล่าวว่า “ชือเสียงบริษทัดีกว่าคุณสมบติัฝ่ายขายแต่กจ็าํเป็นตอ้งควบคู่กนั” 

 SM9  กล่าวว่า “ชือเสียงบริษทัดีกว่าคุณสมบติัฝ่ายขายแต่กจ็าํเป็นตอ้งควบคู่กนั” 

 SM10 กล่าวว่า “ชือเสียงบริษทัมาก่อนคุณสมบติัฝ่ายขาย แต่ฝ่ายขายก็สาํคญั” 

 SM11 กล่าวว่า “ชือเสียงบริษทัสาํคญัมากกว่าคุณสมบติัฝ่ายขายเป็นปัจจยัใหเ้ลือกซือ แต่ 

ถา้ไม่มีฝ่ายขายในการนาํเสนอก็ไม่ได”้ 
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 SM12 กล่าวว่า “ชือเสียงบริษทัยอ่มตอ้งดีกว่าคุณสมบติัฝ่ายขายแน่นอนแต่ก็จาํเป็นตอ้ง

มี” 

 SM13 กล่าวว่า “ฝ่ายขายถือว่ามีความสาํคญัความน่าเชือถือของฝ่ายขายจะเป็นตวักาํหนด

ภาพลกัษณ์องคก์ร”  

 SM14 กล่าวว่า “ในวงการอุตสาหกรรมยานยนต ์ชือเสียงบริษทัเป็นสิงสาํคญัในการ

ตดัสินใจซือสินคา้ของลกูคา้ แต่การมีฝ่ายขายทีจาํเป็นกต็อ้งพฒันา” 

 SM15 กล่าวว่า “ชือเสียงบริษทั เป็นปัจจยัทีทาํใหต้ดัสินใจ” 

 SM16 กล่าวว่า “ชือเสียงบริษทัมีนาํหนกัปัจจยัทีทาํใหเ้ลือกซือมากกว่าขาย แต่ถา้ไม่มีก็

ไม่มีผูน้าํเสนอขายหรืออธิบาย” 

 SM17 กล่าวว่า “ชือเสียงบริษทั เป็นเหตุผลทีมาเป็นอนัดบัหนึงในการตดัสินใจ แต่ฝ่าย

ขายก็เป็นสือกลาง” 

 SM18 กล่าวว่า “ชือเสียงบริษทัและฝ่ายขาย” 

 SM19 กล่าวว่า “ชือเสียงบริษทัและฝ่ายขาย” 

 SM 20 กล่าวว่า “ชือเสียงบริษทั และก็เป็นฝ่ายขาย ดว้ย” 
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ตารางที -5  แสดงการสรุปฝ่ายขายกบัคุณสมบติัส่วนตวั,ชือเสียงบริษทัในความคิดเห็นของท่าน

     อะไรสาํคญัและเป็นปัจจยัใหท่้านเลือกซือ 

 

ฝ่ายขายกบัคุณสมบัตส่ิวนตวั, ชือเสียงบริษัท

ในความคดิเหน็ของท่าน 
คุณสมบัตฝ่ิายขาย 

ภาพลกัษณ์และ

ชือเสียงบริษัท 

SM 1 
 

SM 2  
SM 3 

 
SM 4  
SM 5  
SM 6  
SM 7  
SM 8  
SM 9  
SM 10  
SM 11  
SM 12  
SM 13  
SM 14  
SM 15  
SM 16  
SM 17  
SM 18  
SM 19  
SM 20  

รวม 4  

% 20 95 
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 จากตารางที -  พบว่าจากผลการสมัภาษณ์สามารถอธิบายไดว้่า ฝ่ายขายกบัคุณสมบติั

ส่วนตวั ชือเสียงบริษทั ในความคิดเห็นของท่านอะไรเป็นปัจจยัทีสาํคญัในการเลือกซือทงัผูบ้ริหาร

ระดบัสูง กลาง และตน้ เห็นพอ้งตอ้งกนัว่า องคป์ระกอบของชือเสียงบริษทัถือเป็นอนัดบัหนึง 

จาํนวน  คน คิดเป็นร้อยละ .    และขณะเดียวกนัการมีฝ่ายขายทีมีคุณสมบติัส่วนตวักต็วัแทน

ในการสือสารกบัลกูคา้ในการตดัใจเลือกซือดว้ยเช่นกนั จาํนวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ .  

 

ทางการพฒันาทกัษะของฝ่ายขายบุคลากรในองค์กร 

ตอนท ี3  แนวทางการพฒันาทักษะสําคญัของฝ่ายขาย 

 คาํถาม ทักษะทีจาํเป็นและสําคญัสําหรับฝ่ายขายทีท่านพงึประสงค์ประกอบด้วยทักษะ

ใดบ้าง โปรดให้ข้อเสนอแนะ 

 SM 1  กล่าวว่า    “ตอ้งมีความรู้ในสินคา้ของตวัเองและสามารถนาํเสนอใหเ้ราสามารถ

เขา้ใจได ้อธิบายใหเ้ราฟังได ้ตอบเราได ้ มีศิลปะในการพดู แกปั้ญหาเฉพาะหนา้ไดเ้ก่ง” 

 SM 2  กล่าวว่า    “การสือสารเป็นสิงสาํคญั ไม่ใช่เฉพาะฝ่ายขาย แต่การทาํงานทุกจุดการ

สือสารถือว่าสาํคญั โดยเฉพาะการเจรจาต่อรองกบัลกูคา้” 

 SM 3  กล่าวว่า     “ตอ้งสามารถตอบไดว้่าของเราดีกว่าของคนอืนอยา่งไร ขึนอยูก่บัปาก

ของเราในการสือใหค้นอืนเขาเขา้ใจเราว่าเรากาํลงัสือสารบอกถึงอะไร” 

 SM 4  กล่าวว่า     “มีความสามารถในการพดูโนม้นา้วต่อรองไดดี้ และมีความสามารถ

ในการใชภ้าษาต่างประเทศอยา่งนอ้ย 3 ภาษา” 

 SM 5  กล่าวว่า     “บางทีเป็น Model เดียวกนัแต่อาจจะคนแหล่งกนั สุดทา้ยทีจะ

ประกอบเป็นรถยนตเ์ราจะตอ้งมีทกัษะในการอ่าน Drawing ใหเ้ป็น และจะเป็น Global ก็จะตอ้ง

สามารถใชภ้าษาองักฤษไดดี้” 

 SM 6  กล่าวว่า     “การขายใชป้ากพดู ตอ้งมีการสือสารทีดี  มีทกัษะเจรจาต่อรองได ้ 

อ่าน drawing ไดดี้ มีการตดัสินใจไดดี้” 

 SM 7  กล่าวว่า    “อนัแรกทีฝ่ายขายควรมีคือทกัษะการเจรจาต่อรอง  จากนนัตอ้งมีทกัษะ

ความรู้ในสินคา้ทีผลิต มีขบวนการผลิต อยา่งไร การสร้างมนุษยส์มัพนัธที์ดีกบัคนร่วมงานจาํเป็น

จึงตอ้งมีทกัษะการทาํงานเป็นทีม” 

 SM 8  กล่าวว่า     “ในส่วนของออโตโมทีฟ ตอ้งมีความรู้เชียวชาญในสินคา้ทีเราทาํ  มี

ทกัษะในเรืองภาษาองักฤษ ภาษาญีปุ่น การทาํงานจะไดร้าบรืน” 
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 SM 9  กล่าวว่า     “ทกัษะของการพดู  การโนม้นา้วเจรจาต่อรองทาํใหล้กูคา้ยอมรับ

เหตุผลของเรา และการใชภ้าษาองักฤษก็จะตอ้งมีเพราะตอ้งพดูกบันายทีเป็นต่างชาติ ตอ้งใชใ้นการ

นาํเสนอ” 

 SM 10 กล่าวว่า     “เราตอ้งติดต่อลกูคา้จึงตอ้งดู Drawing เป็น มีความรู้ในตวัสินคา้ทีจะ

ขาย และตอ้งเจรจาต่อรองได ้ และสาํคญัทีสุดคือทกัษะการ รายงานติดตามผลความกา้วหนา้” 

 SM 11 กล่าวว่า     “การปฏิบติังานของฝ่ายขายตอ้งมี การใชภ้าษาไดดี้ มีการเจรจาต่อรอง 

มีทกัษะการตดัสินใจดี มีภาวะผูน้าํ มีการทาํงานเป็นทีม เป็นปัจจยัในองคป์ระกอบ” 

 SM 12 กล่าวว่า     “ทกัษะทีจาํเป็นของฝ่ายขายกคื็อตอ้งมีความรู้ขบวนการขนัตอนในตวั

สินคา้ และฝ่ายขายเป็นคนรับขอ้มลูจากตน้ทางจนถึงปลายทาง จนถึงผลิตแลว้ส่งของใหล้กูคา้จึง

ตอ้งมีทกัษะการทาํงานเป็นทีม” 

 SM 13 กล่าวว่า     “ฝ่ายขายตอ้งสือสารกบัลกูคา้ ฉะนนัทกัษะการสือ ทกัษะการใชภ้าษา 

เป็นสิงสาํคญัโดยเฉพาะกลุ่มอุตสาหกรรมยานยนต”์ 

 SM 14 กล่าวว่า     “ควรมีทกัษะดา้นความคิด ทกัษะเจรจาต่อรอง และทกัษะการนาํเสนอ 

 SM 15 กล่าวว่า     “สิงทีขาดไม่ไดใ้นกลุ่มอุตสาหกรรมยานยนตก์็คือทกัษะการสือสาร 

ทกัษะดา้นภาษา และทกัษะการทาํงานเป็นทีม รวมถึง ทกัษะความรู้ในตวัสินคา้ของตนเอง” 

 SM 16 กล่าวว่า     “ทกัษะจาํเป็นสาํหรับฝ่ายขายก็คือ ตอ้งรู้ในสินคา้ตนเอง  และตอ้ง

สามารถมีทกัษะในการวิเคราะห์ รวมถึงตอ้งมี ทกัษะการสือสาร และทกัษะภาวะผูน้าํ การทาํงาน

เป็นทีมก็สาํคญั” 

 SM 17 กล่าวว่า     “ทกัษะในการพดูตอ้งมีอยา่งมาก เพราะตอ้งพดูกบัลกูคา้ และการใช้

ภาษาก็จาํเป็น” 

 SM 18 กล่าวว่า     “ทกัษะการแกปั้ญหาเฉพาะหนา้ไดดี้ เพราะหากไม่จะทาํใหง้านติดขดั

เวลาเจอปัญหาทงัในส่วนของบริษทัเราเองและกบัตวัลกูคา้ดว้ย” 

 SM 19 กล่าวว่า     “จะเป็นเรืองของการเจารจาต่อรอง และการสือสาร” 

 SM 20 กล่าวว่า     “จะตอ้งสามารถสือสาร เจรจาต่อรองกบัลกูคา้ได ้มีความคิดริเริม

สร้างสรรค ์มีทกัษะการบริหารเวลา” 
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ตารางที -  แสดงการสรุปทกัษะทีจาํเป็นและสาํคญัสาํหรับฝ่ายขายทีท่านพึงประสงค ์

 

ทักษะทีจาํเป็นและ

สําคญัของฝ่ายขาย 
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SM 1       
SM 2    

 
 

SM 3   
 


  

 

SM 4    
 

  

SM 5        

SM 6 
 


 

 
 

 

SM 7      


 
SM 8    

  
 

 
SM 9 

 


 


  
 

SM 10    
 


  

SM 11 
 


 

 
 

  

SM 12 
 

 
 

 
 

SM 13 
   


   

SM 14 
 


 

  
 


SM 15      

 
SM 16 

  


 


 
SM 17 

 
 

 


  
 

SM 18 
  


 

  
 

SM 19  
 


  

 

SM 20        
รวม 11 15 8 4 8 10 8 

% 55 75 40 70 40 50 40 
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 จากตารางที -  พบว่าจากผลการสมัภาษณ์สามารถอธิบายไดว้่า ทกัษะทีจาํเป็นและ

สาํคญัสาํหรับฝ่ายขายทีท่านพึงประสงคท์งัผูบ้ริหารระดบัสูง กลางและตน้ เห็นพอ้งตอ้งกนัว่าใน

การจดัลาํดบัไดด้งันี ส่วนใหญ่ผูถ้กูสมัภาษณ์ใหค้วามสาํคญัต่อทกัษะการเจรจาต่อรองเป็นอนัดบัที 

1 จาํนวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ .    ส่วนลาํดบัที 2  รองลงมาคือ ทกัษะการสือสาร จาํนวน  

 คน คิดเป็นร้อยละ .   ขณะทีลาํดบัที 3 คือ ทกัษะดา้นตวัสินคา้ และทกัษะดา้นภาษา จาํนวน 

 คน คิดเป็นร้อยละ .  โดยลาํดบัที 4 ทกัษะการทาํงานเป็นทีม จาํนวน  คน คิดเป็นร้อยละ 

.    ทา้ยสุดลาํดบัที 5 คือ ทกัษะการอ่าน Drawing ทกัษะการแกปั้ญหา และการนาํเสนอรายงาน 

ซึงมีนาํหนกัความสาํคญัเท่ากนั จาํนวน  คน คิดเป็นร้อยละ .  

 

ตอนท ี4  รูปแบบวธิกีารนําเสนอของฝ่ายขายในอุตสาหกรรมยานยนต์อมตะนคร 

 คาํถาม วธิีการนําเสนอรูปแบบใดทีท่านต้องการ (อาจระบุเป็นขันตอน) 

 SM 1  กล่าวว่า “เตรียมตวัก่อนเขา้พบ เพือรวบรวมคน้หาขอ้มลูลกูคา้  วางแผนการ

นาํเสนอเพือขจดัขอ้โตแ้ยง้ นดัหมายลกูคา้ เพือเขา้พบลกูคา้  แลว้นาํเสนออธิบายใหล้กูคา้รู้ถึง

รายละเอียดผลิตภณัฑ”์ 

 SM 2  กล่าวว่า “ เตรียมหาขอ้มลูลกูคา้  เตรียมนดัหมายเพือเขา้พบ  นาํเสนอสินคา้”  

 SM 3  กล่าวว่า “วางแผนการขาย  จากนนั กน็ดัหมายเวลาเพือเขา้นาํเสนอ  ติดตามผล

หลงัจากนาํเสนอไปแลว้” 

 SM 4  กล่าวว่า “มีลกูคา้อยูใ่นมือ  เตรียมหาขอ้มลูของลกูคา้  เตรียมตวัเขา้พบ วาง

แผนการนาํเสนอสินคา้ และติดตามผล” 

 SM 5  กล่าวว่า “ฝ่ายขายไม่ไดท้าํหนา้แค่เป็น Messenger ส่งเอกสารเท่านนัจะตอ้ง

จดัเตรียมตวัก่อนเขา้พบลกูคา้  จดัเตรียมขอ้มลูทีลกูคา้ตอ้งการ เพือเตรียมนาํเสนอ ซึงทาํใหร้วดเร็ว

ยงิขึน” 

 SM 6  กล่าวว่า “เตรียมตวัก่อนเขา้พบ วางแผนในการนาํเสนอและขอ้ตกลงต่างๆ” 

 SM 7  กล่าวว่า “จะตอ้งจดัเตรียมและทบทวนขอ้มลูก่อนเขา้พบลกูคา้   และเตรียมทาํ

ขอ้มลูอีก หนึงชุดสนบัสนุนเมือมีขอ้โตแ้ยง้ต่างๆ เพือใหเ้กิดความมนัใจ ในการเจรจา ” 

 SM 8  กล่าวว่า “วางแผน  เตรียมตวัเขา้พบ  นาํเสนอ  ติดตามผล” 

 SM 9  กล่าวว่า “นดัหมายก่อน  เตรียมตวัเขา้พบ เตรียมขอ้มลู  วางแผนในการ นาํเสนอ 

ติดตามผล” 



 52

 SM 10 กล่าวว่า “เตรียมตวัก่อนเขา้พบดว้ยการวางแผนในการนาํเสนอ  นดัหมายก่อน

ล่วงหนา้  จากนนัก็เสนอขาย ติดตามผล” 

 SM 11 กล่าวว่า  “นดัหมายลกูคา้   วางแผนการนาํเสนอ  เขา้พบ  เสนอขาย  ติดตามผล” 

 SM 12 กล่าววา่ “วางแผนก่อนการเสนอขาย  นดัหมาย  เขา้พบ  นาํเสนอ  ติดตามผล” 

 SM 13 กล่าวว่า “จะนาํเสนอแบบการเขา้พบพดูคุย  หรือ เขา้ดูการผลิตสินคา้”  

 SM 14 กล่าวว่า “ฝ่ายขายเตรียมทาํขอ้มลูเพือวิเคราะห์กาํหนดเป้าหมาย และเขา้พบเพือ

นาํเสนอพร้อมการสาธิต และติดตามผล” 

 SM 15 กล่าวว่า “วิเคราะห์ลกูคา้  เตรียมตวัก่อนเขา้พบ  เขา้พบและนาํเสนอ  ติดตามผล” 

 SM 16 กล่าวว่า “วางแผนเตรียมตวัก่อนเขา้พบและนาํเสนอ  ติดตามผล” 

 SM 17 กล่าวว่า “เตรียมตวัทาํขอ้มลูเพือเขา้พบลกูคา้  นาํเสนอขาย   ติดตามผล” 

 SM 18 กล่าวว่า “วิเคราะห์ความตอ้งการลกูคา้ เตรียมตวัก่อนเขา้พบ นาํเสนอ ติดตามผล” 

 SM 19 กล่าวว่า “เตรียมขอ้มลูก่อนเขา้พบลกูคา้  เมือเขา้พบแลว้จะไดส้ามารถนาํเสนอได้

เลยจะไม่สาธิต และติดตามผลตามปกติ” 

 SM 20 กล่าวว่า “เตรียมขอ้มลู  เขา้พบลกูคา้และนาํเสนองาน และติดตาม” 
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ตารางที -  แสดงการสรุปวิธีนาํเสนอรูปแบบใดทีตอ้งการ 

 

วธิีนําเสนอรูปแบบ

ใดทท่ีานต้องการ 

การเตรียมตวั

ก่อนการเข้าพบ

ลูกค้า 

การเข้าพบ

ลูกค้า 

การเสนอขาย 

การสาธิต 

การตดิตามผล 

SM 1      

SM 2      

SM 3    
SM 4    
SM 5    
SM 6    
SM 7      

SM 8    
SM 9    
SM 10    
SM 11    
SM 12    

SM 13      

SM 14      

SM 15    
SM 16    
SM 17    
SM 18    
SM 19    
SM 20    

รวม 20  20 13 

% 100 100 100 65 
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 จากตารางที -  พบว่าจากผลการสมัภาษณ์สามารถอธิบายไดว้่า วิธีการนาํเสนอทงั

ผูบ้ริหารระดบัสูง กลางและตน้ เห็นพอ้งตอ้งกนัว่าวิธีนาํเสนอรูปแบบทีตอ้งการมีขนัตอนการ

นาํเสนอไดด้งันี . การเตรียมตวัก่อนการเขา้พบลกูคา้ จาํนวน  คน คิดเป็นร้อยละ .  

 . การเขา้พบลกูคา้ จาํนวน  คน คิดเป็นร้อยละ .  . การเสนอขาย การสาธิต จาํนวน  คน 

คิดเป็นร้อยละ .  . การติดตามผล จาํนวน  คน คิดเป็นร้อยละ .  ตามลาํดบัโดยทงันี

สามารถอธิบายในวิธีการนาํเสนอ กล่าวคือ 

 การเตรียมตวัก่อนการเขา้พบลกูคา้ หมายถึง รวบรวมคน้หาขอ้มลูลกูคา้ เพือวิเคราะห์  

กาํหนดเป้าหมาย  นดัหมายเพือเขา้พบ วางแผนการขายในการนาํเสนอ สินคา้ 

 การเขา้พบลกูคา้ หมายถึง เขา้ไปเยยีมเยยีนลกูคา้ทีบริษทัเพือนาํเสนอผลิตภณัฑที์ตนเอง

เป็นผูแ้ทนฝ่ายขาย   

 การเสนอขาย การสาธิต หมายถึง อธิบายละเอียด สินคา้ใหล้กูคา้ พร้อมการสาธิตเพือขาย    

 การติดตามผล  หมายถึง  ติดตามผลการขายทีไดน้าํเสนอไปใหก้บัลกูคา้ภายหลงัจาก

นาํเสนอขายไปแลว้  

 คาํถาม เอกสารการนาํเสนอในความคดิเห็นของท่านต้องประกอบด้วยเอกสารใด 

อุปกรณ์การขายใดบ้าง 

 SM   กล่าวว่า “ประวติับริษทัรายละเอียดของสินคา้และตวัอยา่งสินคา้ไดเ้ขา้ใจมากขึน” 

 SM   กล่าวว่า “ประวติับริษทั  ตวัอยา่งสินคา้  รายละเอียดสินคา้ คอมพิวเตอร์โนต้บุค”  

 SM   กล่าวว่า “ประวติับริษทั  ตวัอยา่งสินคา้  รายละเอียดสินคา้ คอมพิวเตอร์โนต้บุค”  

 SM   กล่าวว่า “ประวติับริษทั  ตวัอยา่งสินคา้  รายละเอียดสินคา้ คอมพิวเตอร์โนต้บุค”  

 SM   กล่าวว่า “ประวติับริษทั  ตวัอยา่งสินคา้  รายละเอียดสินคา้ คอมพิวเตอร์โนต้บุค”  

 SM   กล่าวว่า “ประวติับริษทั  ตวัอยา่งสินคา้  รายละเอียดสินคา้ คอมพิวเตอร์โนต้บุค”  

 SM   กล่าวว่า “ประวติับริษทั  ตวัอยา่งสินคา้  รายละเอียดสินคา้ คอมพิวเตอร์โนต้บุค”  

 SM   กล่าวว่า “ประวติับริษทั  ตวัอยา่งสินคา้  รายละเอียดสินคา้ คอมพิวเตอร์โนต้บุค”  

 SM   กล่าวว่า “ประวติับริษทั  ตวัอยา่งสินคา้  รายละเอียดสินคา้ คอมพิวเตอร์โนต้บุค”  

 SM  กล่าวว่า “ประวติับริษทั  ตวัอยา่งสินคา้  รายละเอียดสินคา้ คอมพิวเตอร์โนต้บุค”  

 SM  กล่าวว่า “ประวติับริษทั  ตวัอยา่งสินคา้  รายละเอียดสินคา้ คอมพิวเตอร์โนต้บุค”  

 SM  กล่าวว่า “ประวติับริษทั  ตวัอยา่งสินคา้  รายละเอียดสินคา้ คอมพิวเตอร์โนต้บุค”  

 SM  กล่าวว่า “คอมพิวเตอร์โนต้บุค  วตัถุดิบ    ตวัอยา่งสินคา้  เครืองฉาย”  

 SM  กล่าวว่า “ประวติับริษทั  ตวัอยา่งสินคา้  รายละเอียดสินคา้ คอมพิวเตอร์โนต้บุค”  

 SM  กล่าวว่า “ประวติับริษทั  ตวัอยา่งสินคา้  รายละเอียดสินคา้ คอมพิวเตอร์โนต้บุค”  
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 SM  กล่าวว่า “ประวติับริษทั  ตวัอยา่งสินคา้  รายละเอียดสินคา้ คอมพิวเตอร์โนต้บุค”  

 SM  กล่าวว่า “ประวติับริษทั  ตวัอยา่งสินคา้  รายละเอียดสินคา้ คอมพิวเตอร์โนต้บุค”  

 SM  กล่าวว่า “ประวติับริษทั  ตวัอยา่งสินคา้  รายละเอียดสินคา้ คอมพิวเตอร์โนต้บุค”  

 SM  กล่าวว่า “ประวติับริษทั  ตวัอยา่งสินคา้  รายละเอียดสินคา้ คอมพิวเตอร์โนต้บุค”  

             SM  กล่าวว่า “ประวติับริษทั  ตวัอยา่งสินคา้  รายละเอียดสินคา้ คอมพิวเตอร์โนต้บุค”  
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ตารางที -  แสดงการสรุปเอกสารการนาํเสนอในความคิดเห็นของท่านตอ้งประกอบดว้ยเอกสาร 

    และอุปกรณ์การขายใดบา้ง 

 

เอกสารการนําเสนอ

ต้องประกอบด้วย

เอกสารและอุปกรณ์

การขายใดบ้าง 

Company 

profile 

Sample part Spec sheet Computer 

notebook 

SM 1    
SM 2    
SM 3    
SM 4    
SM 5    
SM 6    
SM 7    
SM 8    
SM 9    
SM 10    
SM 11    
SM 12    
SM 13    
SM 14    
SM 15    
SM 16    
SM 17    
SM 18    
SM 19    
SM 20    

รวม 20  20  

% 100 100 100 100 
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 จากตารางที -  พบว่าจากผลการสมัภาษณ์สามารถอธิบายไดว้่า เอกสารการนาํเสนอ 

และอุปกรณ์การขายทีฝ่ายขายควรมีนนั ผูบ้ริหารระดบัสูง กลางและตน้ เห็นพอ้งตอ้งกนัใน

ความสาํคญัทีมีนาํหนกัทีเท่ากนั จาํนวน  คน คิดเป็นร้อยละ .  ดงันี . ประวติับริษทั  

. ตวัอยา่งสินคา้ . รายละเอียดสินคา้ . คอมพิวเตอร์โนต้บุค้ ตามลาํดบั  

 .  ประวติับริษทั (Company profile)  หมายถึง  ประวติัรายละเอียดบริษทัของผูแ้ทนฝ่าย

ขายทีจะเขา้ไปนาํเสนอผลิตภณัฑ ์

 .  ตวัอยา่งสินคา้ (Sample part) หมายถึง ตวัอยา่งผลิตภณัฑที์ฝ่ายขายนาํไปใหก้บัลกูคา้

ไดเ้ห็นตวัสินคา้ทีจะทาํการซือ 

 .  รายละเอียดสินคา้ (Spec sheet) หมายถึง  รายละเอียดของผลิตภณัฑที์ระบุใหล้กูคา้

ทราบว่า สินคา้นนัๆประกอบดว้ยวตัถุดิบอะไร ขนาด  มีรูปแบบหนา้ตาอยา่งไร 

 .  คอมพิวเตอร์โนต้บุค้ (Computer notebook) หมายถึง  อุปกรณ์คอมพิวเตอร์ทีฝ่ายขาย

นาํติดตวัไปดว้ยเพือนาํเสนอขอ้มลูสินคา้ เพือประกอบการอธิบายและนาํเสนอ 

 คาํถาม การตดิตามหลงัการนําเสนอควรเป็นอย่างไร โปรดให้ข้อชีแนะแนวทาง 

ระยะเวลาการตดิตามทีเหมาะสม 

 SM   กล่าวว่า “หลงัจากทีเสนอขายไปแลว้ จะใชเ้วลา หลงัจากนนั  สปัดาห์ติดตามผล

โทร เป็นระยะว่ามีผลิตภณัฑต์วัใดบา้งทีเราสามารถตอบสนองได”้ 

 SM   กล่าวว่า “หลงัจากนาํเสนอขายไปแลว้ 1 สปัดาห์จะโทรติดตาม เพราะสินคา้กลุ่ม

ยานยนตส่์วนใหญ่จะตอ้งมีการพิจารณาหลายองคป์ระกอบ” 

 SM   กล่าวว่า “โทรศพัทติ์ดตามหลงัจากเสนอไปแลว้ภายใน  สปัดาห์” 

 SM   กล่าวว่า  “โทรศพัทติ์ดตามหลงัจากเสนอขายไปแลว้ไม่ควรเกิน  สปัดาห์ หากทิง

ระยะนานเกินไปอาจทาํใหล้กูคา้เกิดความไม่มนัใจในการเสนอขาย” 

 SM   กล่าวว่า “โทรติดตามหลงัจากนาํเสนอ ใหล้กูคา้แลว้มีระยะเวลาการคุยปรึกษา เรา

อาจโทรไปสอบถาม  อาทิตยห์ลงัจากนนั” 

 SM  กล่าวว่า “ภายหลงันาํเสนอรายละเอียดของผลิตภณัฑใ์หล้กูคา้แลว้ ก็ควรจะโทร

ติดตามผลหลงัจากนนัประมาณ  สปัดาห์ หากยงัไม่สามารถตอบได ้ก็ควรนดัหมายวนัเวลาทีลกูคา้

จะตอบใหช้ดัเจน” 

 SM   กล่าวว่า “จะโทรติดตามหลงัจากนาํเสนอแลว้  อาทิตย”์ 

 SM   กล่าวว่า “โทรศพัทติ์ดตามผลหลงัจากนาํเสนอแลว้  อาทิตย”์ 

 SM   กล่าวว่า “ส่วนใหญ่จะใชโ้ทรศพัทติ์ดตามหลงัเขา้ไปนาํเสนอ  อาทิตย”์ 

 SM  กล่าวว่า “ประมาณ  อาทิตย ์จะโทรติดตามหลงันาํเสนอสินคา้” 
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 SM  กล่าวว่า “ใชเ้วลา  อาทิตยใ์นการติดตามโดยใชว้ิธีสะดวกคือโทรศพัทเ์ขา้ไป

สอบถามหากเขา้ไปพบ อาจจะทาํความรําคาญใหล้กูคา้ได”้ 

 SM  กล่าวว่า “สอบถามทางโทรศพัทห์ลงัจากนาํเสนอไปแลว้  อาทิตย”์ 

 SM  กล่าวว่า “ใชส้อบถามทางโทรศพัท ์ เขา้พบลกูคา้อีกครัง ซึงจะใชเ้วลาประมาณ   

อาทิตยห์ลงัจากการนาํเสนอผลิตภณัฑไ์ปแลว้”  

 SM  กล่าวว่า “ใชเ้วลาการติดตามทุกๆสปัดาห์ เนืองจากวา่  โปรเจ็คจะตอ้งทราบผล

ภายใน  สปัดาห์ โดยเขา้ไปพบพร้อมเอกสารเพือช่วยใหล้กูคา้ตดัสินใจ” 

 SM  กล่าวว่า “  อาทิตยติ์ดตามหลงัจากนาํเสนอโดยใชโ้ทรศพัท ์ซึงสะดวก” 

 SM  กล่าวว่า “ระยะเวลาทีเหมาะสมคิดว่า  อาทิตยก์็เพียงพอแลว้ หากนานไปจะทาํ

ใหเ้ขาคิดว่าเราไม่ใส่ใจเขา” 

 SM  กล่าวว่า “ใชเ้วลาตามหลงัจาก  อาทิตยไ์ปแลว้เป็นอยา่งนอ้ย” 

 SM  กล่าวว่า “การทีเราไปนาํเสนอในครังแรก กเ็พือแนะนาํใหเ้ขาลกูจกักบัเรา และ

สินคา้เรา จึงคิดว่าจะตอ้งติดตามอาทิตยล์ะ  ครังก็เพียงพอ หากถีเกินไปจะทาํใหเ้กิดความรําคาญ” 

 SM  กล่าวว่า “ใชเ้วลาประมาณ  อาทิตยใ์นการติดตามผล โดยส่วนใหญ่ใชโ้ทร

ติดตาม” 

 SM  กล่าวว่า “ใหล้กูคา้มีระยะเวลาการคุยปรึกษาหารือภายในลกูคา้ก่อน จึงใหเ้วลา  

อาทิตยโ์ทรศพัทติ์ดตาม” 
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ตารางที -  แสดงการสรุปการติดตามหลงันาํเสนอโปรดใหข้อ้ชีแนะแนวทาง,ระยะเวลาการ 

    ติดตามทีเหมาะสม 

 

การตดิตามหลงันําเสนอ, ระยะ 

เวลาการตดิตามทเีหมาะสม 

ใช้เวลา  1 อาทิตย์/ 

ทางโทรศัพท์ 

SM 1 
SM 2 
SM 3 
SM 4 
SM 5 
SM 6 
SM 7 
SM 8 
SM 9 
SM 10 
SM 11 
SM 12 
SM 13 
SM 14 
SM 15 
SM 16 
SM 17 
SM 18 
SM 19 
SM 20 

รวม 20 

% 100 
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 จากตารางที -  พบว่าจากผลการสมัภาษณ์สามารถอธิบายไดว้่าการติดตามหลงัการ

นาํเสนอ แนวทางระยะเวลาการติดตามของผลการสมัภาษณ์ผูบ้ริหารระดบัสูง กลางและตน้ เห็น

พอ้งตอ้งกนัว่าแนวทางการติดตามควรใชเ้วลา   อาทิตย ์ จาํนวน  คน คิดเป็นร้อยละ .  โดย

ใชว้ิธีติดต่อทางโทรศพัท ์หมายถึง  การใชเ้วลา  อาทิตย ์ในการติดตามผลการนาํเสนอสินคา้หลงั 

จากฝ่ายขายไดเ้ขา้ไปนาํเสนอโดยผา่นทางโทรศพัท ์

 ช่องทางการตดิต่อภายหลงัการขายทีท่านสะดวก 

  

ตารางที -  แสดงการสรุปช่องทางการติดต่อภายหลงัการขายโปรดใหข้อ้เสนอแนะกบัช่องทางที

      ท่านสะดวก 

 

ช่องทางการตดิต่อ 

หลงัการขาย 

การสือสารทาง

โทรศัพท์ 

การตดิต่อประสานงานทาง 

e mail 

การเยยีม

เยยีนเข้าพบ 

SM 1   
SM 2   
SM 3   
SM 4   
SM 5   
SM 6   
SM 7   
SM 8   
SM 9   
SM 10   
SM 11   
SM 12   
SM 13   
SM 14   
SM 15   
SM 16   
SM 17   
SM 18   
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ตารางที -  (ต่อ) 

 
  

ช่องทางการตดิต่อ 

หลงัการขาย 

การสือสารทาง

โทรศัพท์ 

การตดิต่อประสานงานทาง 

e mail 

การเยยีม

เยยีนเข้าพบ 

SM 19   
SM 20   

รวม 20  20 

% 100 100 100 

  

 จากผลการสมัภาษณ์สามารถอธิบายไดว้่าจากตารางที 4-10  พบว่าช่องทางการติดต่อ

หลงัการขายส่วนใหญ่ของกลุ่มตวัอยา่งของการสมัภาษณ์ จาํนวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 100.00  

ประกอบดว้ย ทางโทรศพัท ์ทางอีเมล ์และการเขา้พบ 

 

ตอนท ี5  แนวทางการพฒันาประสิทธิภาพของฝ่ายขาย 

 คาํถามประสิทธิภาพของฝ่ายขายในความคดิเหน็ของท่านหมายถึงอะไร และ 

 คาํถามจะต้องทํางานมาเป็นผลผลติในรูปแบบใดทีท่านพงึพอใจโดยครอบคลุมนิยามคาํ

ว่าประสิทธิภาพ 

 SM  กล่าวว่า “อยา่งทีพดูไปแลว้ทงัหมดว่า หากเขามีครบในแง่โอกาสทีเขาจะขายของ

ได ้ก็คือตอ้งมีประสิทธิภาพ ยอดขายจึงมีส่วนกบัประสิทธิภาพ” 

 SM  กล่าวว่า “ประสิทธิภาพนนั มีหลายอยา่งขึนอยูก่บัองคก์รดว้ย เราจะเนน้ดา้นการ

ประสานงานกบัลกูคา้ การใหบ้ริการมากกว่า” 

 SM  กล่าวว่า “การมีลกูคา้อยูใ่นความดูแลเพิมมากขึนแสดงว่ามีคนใหค้วามไวว้างใจ  

และหากเราสามารถมี Connection กบัรายอืนไดอี้กกจ็ะถือว่ามีประสิทธิภาพ” 

 SM  กล่าวว่า “ประสิทธิภาพมองว่าเป็นเรืองมาตรฐาน เราก็จะตอ้งใช ้ตวั KPI เป็นตวัวดั 

เราเองจะตอ้งตงั ใหสู้งกว่าบริษทักาํหนด เช่น บริษทับอกตอ้งทาํตลาดใหไ้ด ้ % เราก็จะตอ้งไว ้ % 

เพือใหท้า้ทาย” 

 SM  กล่าวว่า “มองจากยอดขาย และการทาํกาํไร” 

 SM  กล่าวว่า “จะตอ้งมี KPI การจดัส่งทีตรงเวลา ไม่ใช่ลกูคา้บอกว่า %  ผดิพลาด %  

แต่ทีนีเราตอ้งจดัส่ง % คือไม่มีผดิเลย” 
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 SM  กล่าวว่า “มี KPI วดัประสิทธิภาพ เช่น ไม่มีเมลล์กูคา้คอมแพน และการควบคุม 

Forecast ไม่ใหเ้ป็น Dead stock” 

 SM  กล่าวว่า “มองเป็น  ดา้น คือ ไดง้าน ถกู Complain หรือไม่ และความสมัพนัธก์บั

ลกูคา้” 

 SM  กล่าวว่า “การยอมรับในสิงทีเราเสนอไปของลกูคา้ถือว่ามีประสิทธิภาพแลว้” 

 SM  กล่าวว่า “ลกูคา้ตอ้งมีการสงัซือจากเรา” 

 SM  กล่าวว่า “ในอุตสาหกรรมยานยนต ์จะมองที ยอดขาย” 

 SM  กล่าวว่า “ดูจากอายงุานว่าทาํงานมาแลว้จะตอ้งมีความรู้ระดบัไหน ทาํอะไรได้

แลว้บา้น เช่น การ Control stock, สิทธิประโยชน์ต่างๆ การส่งมอบงานไดต้รงตามเวลา” 

 SM  กล่าวว่า “ประสิทธิภาพของฝ่ายขายคือ การนาํส่งสินคา้และบริการไปยงัลกูคา้ 

ความพึงพอใจของลกูคา้ ยอดขายทีเพิมขึน”  

 SM  กล่าวว่า “ดูจากการรักษาและเพิมส่วนแบ่งการตลาด ทาํผลกาํไรใหบ้ริษทัมากขึน   

ความน่าเชือถือทีลกูคา้มอบให”้ 

 SM  กล่าวว่า “ไม่จาํเป็นตอ้งไปแข่งเรืองทาํยอดขายใหเ้ป็นเรืองการสร้างความพึง

พอใจใหก้บัลกูคา้ ดา้นการนดัหมาย หรืออืนๆใหไ้ปตามกาํหนดความตอ้งการของลกูคา้” 

 SM  กล่าวว่า “ในดา้นของฝ่ายขาย เราดูที การร่วมมือกบักิจกรรมของลกูคา้ และ

จาํนวนการไดรั้บ Complain จากลกูคา้” 

 SM  กล่าวว่า “การบริการคือหวัใจ ตอ้งตอบสนองลกูคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว” 

 SM  กล่าวว่า “ยอดขายและผลกาํไร ก็คือประสิทธิภาพของฝ่ายขาย มีการมี

ความสมัพนัธที์ดีทาํใหล้กูคา้พึงพอใจ” 

 SM  กล่าวว่า “รักษาลกูคา้เก่าเรากไ็ดย้อดขายเท่าเดิมทุกเดือน” 

 SM  กล่าวว่า “จะหามีศกัยภาพในเรืองต่าง ๆ จะตอ้งทาํให ้รักษาลกูคา้เก่า และเพิม

ลกูคา้ใหม่” 
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ตารางที - 1 แสดงการสรุป ประสิทธิภาพของฝ่ายขายในความคิดเห็นของท่านหมายถึงอะไรและ

      จะตอ้งทาํออกมาเป็นผลผลิตในรูปแบบใดทีท่านพึงพอใจโดยครอบคลุมนิยามคาํว่า

      ประสิทธิภาพ 

ประสิทธิภาพ

หมายถึงอะไรและ

จะต้องทํางานออก 

มาเป็นผล ผลติใน
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กูค้
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ก่า
  

SM 1        
SM 2       
SM 3       
SM 4          
SM 5        
SM 6         
SM 7        
SM 8          
SM 9        
SM 10      
SM 11        
SM 12           
SM 13        
SM 14 

       
SM 15       
SM 16        
SM 17       
SM 18        
SM 19         
SM 20         

รวม 10     9 8 6 7 11 6 5 

%      45 40 30 35 55 30 35 
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 จากตารางที -  พบว่าจากผลการสมัภาษณ์สามารถอธิบายไดว้่า ประสิทธิภาพของฝ่าย

ขายนนั ทงัผูบ้ริหารระดบัสูง กลาง และตน้ เห็นพอ้งตอ้งกนัว่า ตอ้งถกูกาํหนดจาก KPI องคก์าร 

จาํนวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 100.00 โดยสามารถจาํแนกประสิทธิภาพในดา้นต่าง ๆ ดงัต่อไปนี 

 1.  ประสิทธิภาพดา้นการเงิน คือ ความสามารถเพิมยอดขาย จาํนวน 0 คน คิดเป็น 

ร้อยละ .00   ความสามารถทาํกาํไร จาํนวน  คน คิดเป็นร้อยละ .00   การเพิมขึนของส่วนแบ่ง

ทางการตลาด จาํนวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 30.00 

 .  ประสิทธิภาพดา้นกระบวนการภายใน คือ ความร่วมกนัของทุกฝ่ายในการควบคุม

สินคา้คงคลงั จาํนวน  คน คิดเป็นร้อยละ .00   ดา้นการส่งมอบงาน จาํนวน  คน คิดเป็นร้อยละ 

.00   การประสานงานภายใน จาํนวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 30.00   

 3.  ประสิทธิภาพดา้นลกูคา้ คือ ความพึงพอใจของลกูคา้ จาํนวน  คน คิดเป็นร้อยละ 

5.00   จาํนวนลกูคา้ทีเพิมขึน จาํนวน  คน คิดเป็นร้อยละ .00   การไม่มีร้องเรียนจากลกูคา้ 

จาํนวน  คน คิดเป็นร้อยละ .00 ดา้นคุณภาพการใหบ้ริการ จาํนวน  คน คิดเป็นร้อยละ .00 

การรักษาลกูคา้เก่า จาํนวน  คน คิดเป็นร้อยละ .00 

 4.  ประสิทธิภาพดา้นการพฒันาและเรียนรู้ คือ การมีเครือข่ายหลากหลาย จาํนวน 6 คน 

คิดเป็นร้อยละ 3 .00 

 

ตอนที   คุณลกัษณะและทักษะของฝ่ายขายทก่ีอให้เกดิประสิทธิภาพในการปฏิบัตงิาน  

 คาํถามแนวทางการพฒันาคุณลกัษณะและทักษะของฝ่ายขายทีก่อให้เกดิประสิทธิภาพใน

การทํางานควรมลีกัษณะอย่างไร 

 SM  กล่าวว่า “การจดัอบรมฝ่ายขายใหมี้ความรู้ดา้นผลิตภณัฑ ์และเขา้ใจขนัตอนการ

ผลิตสินคา้” 

 SM  กล่าวว่า “ทาํอยา่งไรใหฝ่้ายขายมีความรู้เรืองผลิตภณัฑ ์มีความรอบรู้และการ

สือสารตอ้งดี วิเคราะห์ขอ้มลูตอ้งได”้ 

 SM  กล่าวว่า “ตอ้งพฒันาในแนวเรืองการปรับทศันคติเป็นสาํคญั” 

 SM  กล่าวว่า “จะตอ้งทาํใหใ้หค้นมีคุณภาพ งานมีคุณภาพ” 

 SM  กล่าวว่า “หมวดความรู้ตอ้งใหรู้้ดา้นกระบวนการผลิตตอ้งพฒันาการอ่านแบบ การ

เจรจา การมีมนุษยส์มัพนัธ ์และการบริหารเวลา ส่วนเรืองอุปนิสยั ตอ้งใหมี้บุคลิกอดทน รอบคอบ” 

 SM  กล่าวว่า “แนวทางในการพฒันา คือ ตอ้งใหรู้้เรืองผลิตภณัฑ ์ การสือสารการสร้าง

ความสมัพนัธที์ดีกบัลกูคา้ พฒันาบุคลิกภาพดว้ยเพราะทาํใหน่้าเชือถือได ้ไม่เช่นนนัเราจะแพห้มด” 
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 SM  กล่าวว่า “จะบอกว่าในการพฒันานนั ภาษาองักฤษ สาํคญัเพราะจะทาํใหเ้รา

กา้วหนา้ และการพฒันาต่อมาคือเรืองของการตรงต่อเวลา” 

 SM  กล่าวว่า “การจะพฒันาเป็นขายฝ่ายอนัแรกทีตอ้งทาํก่อนก็คือ การมีจิตบริการ จึง

จะตอ้งทาํการอบรม” 

 SM  กล่าวว่า “ตอ้งพฒันาดา้นความร่วมมือ การทาํงานเป็นทีมคือเราไม่สามารถทาํงาน 

แบบ One man show ได”้ 

 SM  กล่าวว่า “คนทีจะมาเป็นฝ่ายขายตอ้งมีจิตใจเยอืกเยน็ รับฟังผูอื้น และตอ้งสามารถ

วิเคราะห์สิงต่างๆไดดี้ทีเกียวกบัอุตสาหกรรมรถยนต”์ 

 SM  กล่าวว่า “หากยอดขายไม่ดี กต็อ้งมาอบรม ใหเ้ป็น คนมีความคิดสร้างสรรค ์

ทาํงานไม่ผดิพลาด ตอ้งเร็ว ทาํงานเป็นทีม” 

 SM  กล่าวว่า “จะตอ้งพฒันาแนวความคิดทศัคติใหคิ้ดบวก และการทาํงานเป็นทีม คือ

ตอ้งช่วยเหลือกนั” 

 SM  กล่าวว่า “กาลเวลาทีเปลียนไป ความตอ้งการของลกูคา้ก็จะเปลียน ฉะนนัฝ่ายขาย

ตอ้งฝึกฝนทกัษะใหม่ๆ เพือใหเ้รียนรู้ความตอ้งการของลกูคา้”  

 SM  กล่าวว่า “เมือคดัเลือกเขา้มาทาํงานและตอ้งการพฒันานนั เรืองของทศันคติเป็น

สิงสาํคญัและความรู้ดา้นผลิตภณัฑข์นัตอนผลิตสินคา้ มอบหมายงานแบบเป็นขนัเป็นตอนเพือให้

เขา้ใจการทาํงานของแต่ละลกูคา้” 

 SM  กล่าวว่า “ในมุมมองของเรา ภาษาควรไดรั้บการพฒันา เพราะเป็น global คือตอ้ง

สือสารได ้หากเก่ง กจ็ะทาํงานเร็วยงิขึน” 

 SM  กล่าวว่า “เราจะมี เกณฑอ์ยูแ่ลว้ว่าระดบั    นนัตอ้งทาํอะไรได ้เพือใหเ้หมาะ

กบังานขายจากนนัเราจะจดั Training need” 

 SM  กล่าวว่า “สิงแรกทีตอ้งทาํก็คือการทาํใหทุ้กคนรักองคก์รก่อนสามารถทาํงานเป็น

ทีมไดจ้ดัอบรมตามความตอ้งการของฝ่ายขาย” 

 SM  กล่าวว่า “องคก์รไม่ว่าใหญ่หรือเลก็ก็จะตอ้งพฒันาใหก้ารฝึกอบรมทกัษะใหม่ๆ

ตลอดเวลา” 

 SM  กล่าวว่า “ตอ้งมีการอบรมดา้นการสือสาร เคา้จะไดส้ามารถตอบสนองลกูคา้ได้

อยา่งรวดเร็ว” 

 SM  กล่าวว่า “ตอ้งเลือกวิธีการทีเหมาะสม พฒันาใหค้นมีความรู้มากขึนในแต่ละดา้น” 
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ตารางที -  แสดงการสรุปแนวทางการพฒันาคุณลกัษณะของฝ่ายขายทีก่อใหเ้กิดประสิทธิภาพใน 

      การทาํงานควรมีลกัษณะอยา่งไร 
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  จากตารางที -  พบว่าจากผลการสมัภาษณ์สามารถอธิบายไดว้่า แนวทางการพฒันา

คุณลกัษณะและทกัษะของฝ่ายขายทีก่อใหเ้กิดประสิทธิภาพในการทาํงานประสิทธิภาพของฝ่ายขาย

นนั ทงัผูบ้ริหารระดบัสูง กลาง และตน้ เห็นพอ้งตอ้งกนัว่าควรมีแนวทางการพฒันาคุณลกัษณะของ

ฝ่ายขายทีก่อใหเ้กิดประสิทธิภาพในการทาํงาน ประกอบดว้ย  

ดา้นคุณลกัษณะของนกัขาย ประกอบดว้ย 

  1.  ดา้นบุคลิกภาพ ประกอบดว้ยลกัษณะยอ่ย กล่าวคือ 1) การมีบุคลิกภาพทีดี จาํนวน  

 คน คิดเป็นร้อยละ .  2) มีมนุษยส์มัพนัธที์ดี จาํนวน  คน คิดเป้นร้อยละ .   3) การพดูจา

สุภาพและไพเราะ จาํนวน  คน คิดเป็นร้อยละ .   4) มีกิริยามารยาท จาํนวน  คน คิดเป็นร้อย

ละ .  ตามลาํดบั 

  2.  ดา้นอารมณ์และจิตใจ ประกอบดว้ยลกัษณะยอ่ย กล่าวคือ 1) การมีความสามารถใน

การควบคุมอารมณ์ใจเยน็ จาํนวน  คน คิดเป็นร้อยละ .   2) มีความอดทน จาํนวน  คน  

คิดเป็นร้อยละ .   และ3) มีทศันคติทีดี จาํนวน  คน คิดเป็นร้อยละ .  ตามลาํดบั 

  3.  ดา้นศิลปะการขาย ประกอบยอ่ย กล่าวคือ 1) มีจิตบริการ จาํนวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 

40.   2) ความสามารถในการสือสาร จาํนวน  คน คิดเป็นร้อยละ .   3) การมีความคิด

สร้างสรรค ์จาํนวน  คน คิดเป็นร้อยละ .   4) มีไหวพริบปฏิภาณ จาํนวน  คน คิดเป็นร้อยละ 

.   5) มีความรอบคอบ จาํนวน  คน คิดเป็นร้อยละ .   
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ตารางที -  แสดงการสรุปแนวทางการพฒันาทกัษะของฝ่ายขายทีก่อใหเ้กิดประสิทธิภาพในการ 

      ทาํงานควรมีลกัษณะอยา่งไร 
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 จากตารางที -  พบว่าผลการสมัภาษณ์สามารถอธิบายไดว้่า ดา้นทกัษะของฝ่ายขาย 

ไดแ้ก่ ) ทกัษะการเจรจาต่อรอง   จาํนวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ .    ) ทกัษะการสือสาร 

จาํนวน  คน คิดเป็นร้อยละ .   ) ทกัษะดา้นตวัสินคา้ จาํนวน  คน คิดเป็นร้อยละ .   

) ทกัษะดา้นภาษา จาํนวน  คน คิดเป็นร้อยละ .   ) ทกัษะการทาํงานเป็นทีม จาํนวน  คน 

คิดเป็นร้อยละ .   ) ทกัษะการอ่าน Drawing จาํนวน  คน คิดเป็นร้อยละ .  ) ทกัษะการ

แกปั้ญหา จาํนวน  คน คิดเป็นร้อยละ .   ) ทกัษะการนาํเสนอรายงาน จาํนวน  คน คิดเป็น

ร้อยละ .  ซึงมีลกัษณะเดียวกนักบัทกัษะทีพึงประสงค ์ทงันีเมือพิจารณาในแง่มุมเพิมเติมว่า

ทกัษะทีส่งผลต่อการปฏิบติั งานจะพบว่า ทกัษะการบริหารเวลา ทกัษะดา้นความรู้กระบวนการ

ผลิต ทกัษะในการพฒันาคน ในมุมมองทีแตกต่างกนัออกไปพบว่า ทกัษะการเจรจาต่อรองทีถือเป็น

ทกัษะทีสาํคญัแต่เมือทาํการเชือมโยงกบัผลการปฏิบติังานกลบัเป็นทกัษะทีขาดหายไป อาจเป็น

เพราะว่าผูถ้กูสมัภาษณ์มุ่งเนน้การมองดา้นกระบวนการภายในองคก์าร มากกว่ามุมมองในดา้น

ลกูคา้ 

 คาํถามปัจจยัทีสําคญัทีทําให้ฝ่ายขายมคีุณลกัษณะและทักษะทีส่งผลต่อการปฏิบัตงิานคอื

อะไร 

 SM   กล่าวว่า     “การสนบัสนุนจากองคก์รในทุกๆดา้น” 

 SM   กล่าวว่า     “การใหค้วามรู้กบัพนกังานเพือสร้างความมนัใจในการทาํงาน” 

 SM   กล่าวว่า     “การใหก้าํลงัใจในการทาํงาน ฝึกงานใหค้วามรู้” 

 SM   กล่าวว่า     “การรับฟังความคิดเห็น และการส่งเสริมใหค้วามรู้เพือความมนัคง” 

 SM   กล่าวว่า     “ตอ้งพฒันาทกัษะดา้นภาษา เพือใหส้ามารถทาํงานในต่างประเทศไทย 

ไม่เฉพาะชลบุรี หรือ ระยองเท่านนั” 

 SM   กล่าวว่า    “สภาพแวดลอ้มทีดีในการทาํงาน เช่น หวัหนา้งานดี  มีเพือนร่วมงานดี” 

 SM   กล่าวว่า    “การไดรั้บการไวว้างใจจากในองคก์ร และลกูคา้” 

 SM   กล่าวว่า    “คิดว่าคุณสมบติัส่วนตวัของตนเองเหมาะกบัการเป็นฝ่ายขาย ต่อมาก็

ควรจะเป็นการไดรั้บการฝึกฝนและอบรม” 

 SM   กล่าวว่า     “สภาพแวดลอ้มทีดีในการทาํงานและ ความสมัพนัธก์บัผูร่้วมงานทีดี” 

 SM  กล่าวว่า “ไม่ปิดกนัขอ้เสนอแนะรับฟังความคิดเห็นรวมทงัส่งเสริมขอ้คิดเห็นทีดี” 

 SM  กล่าวว่า    “การใหก้าํลงัใจในการทาํงานและส่งเสริมการอบรมนอกสถานทีหรือ

ไปต่างประเทศ” 

 SM  กล่าวว่า    “ตอ้งไดรั้บการอบรมเพิมทกัษะ หรือกลวธีิการขาย” 
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 SM  กล่าวว่า    “การสร้างบรรยากาศการทาํงานทีเอือต่อการทาํงานทีดี การมีอุปกรณ์ที

ทนัสมยัในการทาํงาน ซึงจะส่งใหฝ่้ายขายมีประสิทธิภาพในการทาํงานมากขึน”  

 SM  กล่าวว่า    “การใหค้วามรู้กบัพนกังานและสร้างความมนัใจ ส่งเสริมความคิดเห็น

ไม่ปิดกนั ใหไ้ปอบรมนอกสถานทีได ้ทงัในและต่างประเทศ” 

 SM  กล่าวว่า    “การสนบัสนุนจากองคก์ร ทาํใหเ้กิดความพร้อมดา้นขอ้มลูเพือ

นาํเสนอลกูคา้” 

 SM  กล่าวว่า     “การไดรั้บการไวว้างใจจากองคก์ร และจดัอบรมใหค้วามรู้

ภาษาต่างประเทศ” 

 SM  กล่าวว่า     “การไดรั้บความไวว้างใจ มีสิงแวดลอ้มทีดี การใหไ้ดรั้บความรู้” 

 SM  กล่าวว่า     “การสนบัสนุนจากองคก์รก็จะคลอบคลุมทงัหมด อยา่งไรก็ตาม 

สิงแวดลอ้มก็มีส่วนทาํงานสาํเร็จ”      

 SM  กล่าวว่า    “เป็นเรืองของกาํลงัใจ นโยบายก็คือการประเมินตดัเกรดไม่มีเหมือน

การใหโ้บนสัเท่าๆกนั” 

 SM  กล่าวว่า    “คุณสมบติัส่วนตวัของฝ่ายขายเอง และการจดัหลกัสูตรอบรมให้

พนกังานจะไดน้าํความรู้มาแกไ้ขปรับปรุงพฒันาดา้นต่างๆใหดี้” 
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ตารางที -   แสดงการสรุปปัจจยัทีสาํคญัทีทาํใหฝ่้ายขายมีคุณลกัษณะและทกัษะทีส่งผลใหเ้กิด 

       ประสิทธิภาพในการปฏิบติั 

 

ปัจจยัทีสําคญัทําให้ฝ่ายขาย
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ตารางที -   (ต่อ) 

 
         

ปัจจยัทีสําคญัทําให้ฝ่ายขาย
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SM 19       
SM 20      

รวม       4 5 13 2 

%       20 25 65 10 

 

 จากตารางที -  พบว่าจากผลการสมัภาษณ์สามารถอธิบายไดว้่า ปัจจยัทีสาํคญัทีทาํให้

ฝ่ายขายมีคุณลกัษณะและทกัษะทีส่งผลต่อการปฏิบติังานนนั ทงัผูบ้ริหารระดบัสูง กลาง และตน้ 

เห็นพอ้งตอ้งกนัทีคน้พบจากการสมัภาษณ์ โดยสามารถเรียงตามลาํดบัความสาํคญัดงันี 1) ดา้นการ

จดัอบรมใหฝ่้ายขาย จาํนวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 7 .00 2) ดา้นสภาพแวดลอ้มในการทาํงานทีดี 

จาํนวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 6 .00 3) ดา้นการสนบัสนุนขององคก์าร จาํนวน 11 คน คิดเป็นร้อย

ละ 5 .00 4) ดา้นการรับฟังความคิดเห็น จาํนวน  คน คิดเป็นร้อยละ .00 5) ดา้นการไวว้างใจ

ขององคก์ารและลกูคา้ จาํนวน  คน คิดเป็นร้อยละ .00 6) ดา้นการส่งเสริมภาษา จาํนวน  คน 

คิดเป็นร้อยละ .00 7) ดา้นเพือนร่วมงาน จาํนวน  คน คิดเป็นร้อยละ .00 8) ดา้นการส่งเสริม

ไปต่างประเทศ จาํนวน  คน คิดเป็นร้อยละ .00 9) ดา้นคุณสมบติัของตนเอง จาํนวน  คน  

คิดเป็นร้อยละ .00 10) ดา้นการประเมินเกรด จาํนวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 10.00  ตามลาํดบั 
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ตอนที   ข้อเสนอแนะอนื ๆ ในการพฒันาทรัพยากรมนุษย์ในหน่วยงานฝ่ายขาย 

 คาํถามโปรดชีแนะแนวทางการพฒันาคุณลกัษณะคุณสมบตัแิละทักษะของฝ่ายขายทีพงึ

ประสงค์ 

 SM   กล่าวว่า “มนัทาํใหเ้รารู้สึกว่าขอมลูทีเราร้องขอและไดม้านนัไม่ใช่ขอ้มลูทีถกูตอ้ง  

ถา้เป็นแบบนีเราจะมีความไวใ้จไดไ้หม  การตอบสนองการบริการชา้” 

 SM   กล่าวว่า “ ควรจะตอ้งรู้ดา้นกระบวนการผลิต แลว้กค็วามตอ้งการของลกูคา้ ว่า

ลกูคา้ตอ้งการใหป้รับเปลียนอะไรตรงไหน” 

 SM   กล่าวว่า “ปรับมุมมองทศันคติในความเป็นเพือนก่อน ๆทีจะขายอยา่งเดียว  ราคา

อาจจะเป็นเรืองรองมากกว่าความสมัพนัธก์็ได”้ 

 SM   กล่าวว่า “ถา้เกิดเราวางแผนดีความสาํเร็จก็จะเกิดขึน %  ทีเหลือเป็นเรืองการเขา้

ไปทาํงานเป็นทีม ตอ้งเขา้ใจใหต้รงกนั เพือใหล้กูคา้เกิดความมนัใจ” 

 SM   กล่าวว่า “ภาษาถือว่าเป็นจาํเป็นปกติ  การเรียนรู้เรืองผลิตภณัฑ ์และจะตอ้งรู้ระบบ

คุณภาพของอุตสาหกรรมรถยนต ์หากไม่รู้ก็ไม่สามารถคา้ขายได”้ 

 SM   กล่าวว่า “ตอ้งฝึกใหคิ้ด ถา้เขาไม่คิดเรากจ็ะถามว่าหากเป็นแบบนีแบบนนัจะทาํ

อยา่งไร ฝ่ายขายจึงตอ้งฝึกใหคิ้ด คิดอยา่งสร้างสรรค”์ 

 SM   กล่าวว่า “ตอ้งเรียนรู้ภาษาองักฤษ เพราะเป็นยคุ AEC  เรามีทงั Domestic และ 

Export  ภาษาเป็นเรืองสาํคญั ต่อมาก็เป็นเรือง การตรงต่อเวลา” 

 SM   กล่าวว่า “ตอ้งพฒันาดา้นจิตบริการ และภาษา ซึงมีผลต่อธุรกิจองคก์ร” 

 SM   กล่าวว่า “พฒันาดา้นการทาํงานเป็นทีม” 

 SM  กล่าวว่า “ตอ้งลกูจกัเอาใจลกูคา้ ทาํอยา่งไรใหล้กูคา้พึงพอใจสูงสุด” 

 SM  กล่าวว่า “คือยดึหลกั พฒันา PMFC  การนาํเสนอ  การสร้างความสมัพนัธ ์การเขา้

ติดตาม และปิดการขายใหไ้ด”้ 

 SM  กล่าวว่า “ตอ้งพฒันาการทาํงานเป็นทีม เพราะฝ่ายขายตอ้งประสารงานกบัทุก

แผนก” 

 SM  กล่าวว่า “แบ่งออกเป็น ความรู้ดา้นเทคนิค  ความรู้ในงาน ไดจ้ากการทาํ OJT 

ความสามารถดา้นการสือสาร บุคลิกภาพ อาจไดรั้บจาก การ Coaching, Mentor ”  

 SM  กล่าวว่า “พฒันาดา้นความคิดอยา่งเป็นระบบ  การเจรจาต่อรอง  และการนาํเสนอ

ผลงาน” 

 SM  กล่าวว่า “ควรพฒันาดา้นการใชภ้าษา เพราะเป็นเรืองสาํคญัมากในยคุ AEC” 

 SM  กล่าวว่า “เรืองภาษาต่างประเทศ” 
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 SM  กล่าวว่า “ในการหาลกูคา้ใหม่ ๆ ฝ่ายขายตอ้งไดรั้บการพฒันาในเรืองการนาํเสนอ 

ซึงตอ้งใชเ้วลานาน กว่าจะทาํไดดี้” 

 SM  กล่าวว่า “ตอ้งมีความรู้เรืองผลิตภณัฑก่์อนและก็ตอ้งมีความรู้กระบวนการผลิต” 

 SM  กล่าวว่า “จะส่งเสริมในการสือสาร อธิบายอยา่งไรใหค้นเขา้ใจ” 

 SM  กล่าวว่า “จดัอบรมใหก้บังานทีเกียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ”์ 

 

ตารางที -   แสดงการสรุปแนวทางการพฒันาคุณลกัษณะและทกัษะของฝ่ายขายทีก่อใหเ้กิด 

       ประสิทธิภาพในการทาํงานควรมีลกัษณะอยา่งไร 

 

แนวทางการพฒันา

คุณลกัษณะและทักษะ

ของขายฝ่ายทีก่อให้เกดิ
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SM 1       
SM 2       
SM 3       
SM 4        
SM 5        
SM 6   


   

SM 7        
SM 8        
SM 9        
SM 10       
SM 11        
SM 12       
SM 13        
SM 14        
SM 15        
SM 16       
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ตารางที -   (ต่อ) 

 
       

แนวทางการพฒันา

คุณลกัษณะและทักษะ

ของขายฝ่ายทีก่อให้เกดิ

ประสิทธิภาพใน 
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SM 17       
SM 18       
SM 19       
SM 20       

รวม  8 7 6 10    

%  40 35 30 50 80   

 

 จากตารางที -  พบว่าแนวทางการพฒันาคุณลกัษณะ/คุณสมบติั ทกัษะของฝ่ายขายที

พึงประสงคน์นั ทงัผูบ้ริหารระดบัสูง กลาง และตน้ เห็นพอ้งตอ้งกนัว่า มีลาํดบัความสาํคญั ดงันี  

1) ดา้นการส่งเสริมภาษาองักฤษ จาํนวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ .00  2) ดา้นการอบรมความรู้เรือง

ผลิตภณัฑแ์ละกระบวนการผลิต จาํนวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 7 .00  3) ดา้นการส่งเสริมการ

ทาํงานเป็นทีม จาํนวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 65.00  4) ดา้นการส่งเสริมวิธีในการนาํเสนอ จาํนวน 

12 คน คิดเป็นร้อยละ 60.00  5) ดา้นการสือสาร จาํนวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 50.00  6) ดา้นการคิด

วิเคราะห์ จาํนวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 40.00 7) ดา้นการสร้างความพึงพอใจ จาํนวน  คน คิดเป็น

ร้อยละ .00  8) ดา้นบุคลิกลกัษณะ และความตรงต่อเวลา จาํนวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 30.00 



บทที 5 

สรุปผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

 จากผลการศึกษางานนิพนธเ์รือง แนวทางการพฒันาคุณลกัษณะและทกัษะของฝ่ายขาย

ในอุตสาหกรรมยานยนต:์ กรณีศึกษา กลุ่มลกูคา้ในนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร จงัหวดัชลบุรีสรุป

ไดด้งันี 

   

สรุปผลการวจิยั 

 คุณลกัษณะทัวไปของผู้ให้สัมภาษณ์ 

 พบว่า กลุ่มตวัอยา่งทีศึกษาส่วนใหญ่เป็นเพศชาย ส่วนใหญ่ตาํแหน่งงานผูจ้ดัการฝ่ายขาย 

มากทีสุด รองลงมาคือ รองผูจ้ดัการฝ่ายขายและนอ้ยทีสุดคือ กรรมการผูจ้ดัการใหญ่ 

 วตัถุประสงค์การวจิยั 

 แนวทางการพฒันาคุณลกัษณะของฝ่ายขาย 

 ผลการวิจยัพบว่า แนวทางการพฒันาคุณลกัษณะของฝ่ายขายทีพึงประสงคจ์ากการทีได้

สมัภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งภายใตบ้ริบทของอุตสาหกรรมยานยนต ์ในนิคมอุตสาหกรรมอมตะนครนนั 

มีคุณลกัษณะ หลกั  3 ดา้นหลกั และมี  14 คุณลกัษณะยอ่ย กล่าวคือ 

  .  ดา้นบุคลิกภาพ ประกอบดว้ยลกัษณะยอ่ย กล่าวคือ 1) การมีบุคลิกภาพทีดี ) มีมนุษย์

สมัพนัธที์ดี ) กลา้ทีจะนาํเสนออยา่งมนัใจและน่าเชือถือ ) การพดูจาสุภาพและไพเราะ  

) มีกิริยามารยาท  

 2.  ดา้นอารมณ์และจิตใจ ประกอบดว้ยลกัษณะยอ่ย กล่าวคือ 1) การมีความสามารถใน

การควบคุมอารมณ์ใจเยน็ 2) มีความอดทน 3) มีทศันคติทีดี  

 3.  ดา้นศิลปะการขาย ประกอบยอ่ย กล่าวคือ 1) มีจิตบริการ 2) ความสามารถในการ

สือสาร 3) มีไหวพริบปฏิภาณ 4) การแกปั้ญหาเฉพาะหนา้ 5) มีความรอบคอบ 6) มีเหตุมีผล 

 ผลการวิจยัพบว่า เมือฝ่ายขายทีท่านพึงประสงคล์าออก ท่านโปรดแนะบริษทัในการ

จดัหาฝ่ายขายคนใหม่ทีมีลกัษณะแบบทีท่านพึงพอใจ ทีไดจ้ากการสมัภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งภายใต้

บริบทของอุตสาหกรรมยานยนต ์ในนิคมอุตสาหกรรมอมตะนครนนั พบว่า คุณลกัษณะทีพึง

ประสงคที์ผูบ้ริหารทุกคนมีความตอ้งการเมือวดัดว้ยความพึงพอใจ กล่าวคือ 

 .  ดา้นบุคลิกภาพ ประกอบดว้ยลกัษณะยอ่ย กล่าวคือ ) การช่างสงัเกต 

 2.  ดา้นศิลปะการขาย ประกอบดว้ยลกัษณะยอ่ย กล่าวคือ 1) ความคิดสร้างสรรค ์ 
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 แนวทางการพฒันาทักษะของฝ่ายขายบุคลากรในองค์การ 

 ผลการวิจยัพบว่าทกัษะทีจาํเป็นและสาํคญัสาํหรับฝ่ายขายทีท่านพึงประสงค ์ไดจ้ากการ

สมัภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งภายใตบ้ริบทของอุตสาหกรรมยานยนต ์ในนิคมอุตสาหกรรมอมตะนครนนั

มี 8 ทกัษะทีจาํเป็นเรียงตามลาํดบัความสาํคญั ไดแ้ก่ 1) ทกัษะการเจรจาต่อรอง 2) ทกัษะการสือสาร

3) ทกัษะดา้นตวัสินคา้ 4) ทกัษะดา้นภาษา  5) ทกัษะการทาํงานเป็นทีม 6) ทกัษะการอ่าน Drawing 

7) ทกัษะการแกปั้ญหา 8) ทกัษะการนาํเสนอรายงาน 

 รูปแบบวธิีการนําเสนอของฝ่ายขายในอุตสาหกรรมยานยนต์อมตะนคร 

 ผลการวิจยัพบว่า วิธีการนาํเสนอรูปแบบใดทีท่านตอ้งการ (อาจระบุเป็นขนัตอน) ไดจ้าก

การสมัภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งภายใตบ้ริบทของอุตสาหกรรมยานยนต ์ในนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร

นนัมี 4 ขนัตอน เรียงตามลาํดบัความสาํคญั 

 1. การเตรียมตวัก่อนการเขา้พบลกูคา้ หมายถึง รวบรวมคน้หาขอ้มลูลกูคา้ เพือวิเคราะห์ 

กาํหนดเป้าหมาย นดัหมายเพือเขา้พบ วางแผนการขายในการนาํเสนอ สินคา้ 

 2. การเขา้พบลกูคา้ หมายถึง เขา้ไปเยยีมเยยีนลกูคา้ทีบริษทัเพือนาํเสนอผลิตภณัฑที์

ตนเองเป็นผูแ้ทนฝ่ายขาย   

 3. การเสนอขาย และการสาธิต หมายถึง การอธิบายละเอียดสินคา้ใหล้กูคา้พร้อมการ

สาธิตเพือขาย    

 4. การติดตามผล หมายถึง ติดตามผลการขายทีไดน้าํเสนอไปใหก้บัลกูคา้ภายหลงัจาก

นาํเสนอขายไปแลว้  

 เอกสารการนําเสนอในความคดิเหน็ของท่านต้องประกอบด้วยเอกสารใด อุปกรณ์การ

ขายใดบ้าง 

 ผลการวิจยัพบว่า เอกสารการนาํเสนอประกอบดว้ยเอกสารใด อุปกรณ์การขายใด จาก

การสมัภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งภายใตบ้ริบทของอุตสาหกรรมยานยนต ์ในนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร

นนัมี 4 ประเภท ประกอบดว้ย 

 . ประวติับริษทั (Company profile)  หมายถึง  ประวติัรายละเอียดบริษทัของผูแ้ทนฝ่าย

ขายทีจะเขา้ไปนาํเสนอผลิตภณัฑ ์

 . ตวัอยา่งสินคา้ (Sample part) หมายถึง ตวัอยา่งผลิตภณัฑที์ฝ่ายขายนาํไปใหก้บัลกูคา้

ไดเ้ห็นตวัสินคา้ทีจะทาํการซือ 

 . รายละเอียดสินคา้ (Spec sheet) หมายถึง  รายละเอียดของผลิตภณัฑที์ระบุใหล้กูคา้

ทราบว่า สินคา้นนั ๆ ประกอบดว้ยวตัถุดิบอะไร ขนาด  มีรูปแบบหนา้ตาอยา่งไร 



 78

 . คอมพิวเตอร์โน๊ตบุค้ (Computer notebook) หมายถึง  อุปกรณ์คอมพิวเตอร์ทีฝ่ายขาย

นาํติดตวัไปดว้ยเพือนาํเสนอขอ้มลูสินคา้ เพือประกอบการอธิบายและนาํเสนอ 

 แนวทางการตดิตามหลงัการนําเสนอด้วยระยะเวลาการตดิตามทีเหมาะสม  

 ผลการวิจยัพบว่า แนวทางการติดตามหลงัการนาํเสนอดว้ยระยะเวลาการติดตามที

เหมาะสมจากการสมัภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งภายใตบ้ริบทของอุตสาหกรรมยานยนต ์ในนิคม

อุตสาหกรรมอมตะนครนนัมีดงันี 

 1.  ระยะเวลาในการติดตามควรใชเ้วลาหลงัการขาย 1 อาทิตย ์ 

 2.  ใชว้ิธีติดต่อทางโทรศพัท ์

 ช่องทางการตดิต่อภายหลงัการขายทีท่านสะดวก 

 ผลการวิจยัพบว่า ช่องทางการติดต่อภายหลงัการขายทีท่านสะดวกการสมัภาษณ์กลุ่ม

ตวัอยา่งภายใตบ้ริบทของอุตสาหกรรมยานยนต ์ผูถ้กูสมัภาษณ์ SM 1 ถึง SM 20 ทีไดก้ล่าวไว ้โดย

ผูว้ิจยันาํมาสงัเคราะห์เพือใหท้าํการสรุปประเด็นเดียวกนัไวร้วมกนัมีดงันี  ประกอบดว้ย ทาง

โทรศพัท ์ทางอีเมล ์และการเขา้พบ 

 แนวทางการพฒันาประสิทธิภาพของฝ่ายขาย 

 ผลการวิจยัพบว่า ประสิทธิภาพของฝ่ายขายทีตอ้งทาํงานมาเป็นผลผลิตในรูปแบบใดที

ท่านพึงพอใจ จากการสมัภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งภายใตบ้ริบทของอุตสาหกรรมยานยนต ์ผูถ้กูสมัภาษณ์ 

SM 1 ถึง SM 20 ทีไดก้ล่าวไว ้โดยผูว้ิจยันาํมาสงัเคราะห์เพือใหท้าํการสรุปประเด็นเดียวกนัไว้

รวมกนัมีดงันี การกาํหนดจาก KPI ขององคก์ารเป็นสิงสาํคญัเป็นเพราะว่าเป็นสิงกาํหนดมาตรการ

วดัประสิทธิภาพยอดขายขององคก์าร ทีไดก้าํหนดเกณฑไ์วอ้ยา่งชดัเจนเพือใหน้กัขายสามารถ

ปฏิบติังานไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ สามารถจาํแนกออกเป็น 4 ดา้น กล่าวคือ 

 .  ประสิทธิภาพดา้นการเงิน คือ ความสามารถเพิมยอดขาย ความสามารถทาํกาํไร การ

เพิมขึนของส่วนแบ่งทางการตลาด  

 .  ประสิทธิภาพดา้นกระบวนการภายใน คือ ความร่วมกนัของทุกฝ่ายในการควบคุม

สินคา้คงคลงั ดา้นการส่งมอบงาน การประสานงานภายใน 

 .  ประสิทธิภาพดา้นลกูคา้ คือ ความพึงพอใจของลกูคา้ จาํนวนลกูคา้ทีเพิมขึน การไม่มี

ร้องเรียนจากลกูคา้ ดา้นคุณภาพการใหบ้ริการ การรักษาลกูคา้เก่า 

 .  ประสิทธิภาพดา้นการพฒันา คือ การมีเครือข่ายหลากหลาย 

 คุณลกัษณะและทักษะของฝ่ายขายทก่ีอให้เกดิประสิทธิภาพในการปฏิบัตงิาน 

 ผลการวิจยัพบว่า แนวทางการพฒันาคุณลกัษณะและทกัษะของฝ่ายขายทีก่อใหเ้กิด

ประสิทธิภาพในการทาํงาน จากการสมัภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งภายใตบ้ริบทของอุตสาหกรรมยานยนต ์



 79

ในนิคมอุตสาหกรรมอมตะนครของผูถ้กูสมัภาษณ์ SM 1 ถึง SM 20 ทีไดก้ล่าวไว ้โดยผูว้ิจยันาํมา

สงัเคราะห์เพือใหท้าํการสรุปประเด็น ดงันี ดา้นคุณลกัษณะของนกัขาย ประกอบดว้ย 

 1.  ดา้นบุคลิกภาพ ประกอบดว้ยลกัษณะยอ่ย กล่าวคือ 1) การมีบุคลิกภาพทีดี 2) มีมนุษย์

สมัพนัธที์ดี 3) การพดูจาสุภาพและไพเราะ 4) มีกิริยามารยาท ตามลาํดบั 

 2.  ดา้นอารมณ์และจิตใจ ประกอบดว้ยลกัษณะยอ่ย กล่าวคือ 1) การมีความสามารถใน

การควบคุมอารมณ์ใจเยน็ 2) มีความอดทน 3) มีทศันคติทีดี ตามลาํดบั 

 3.  ดา้นศิลปะการขาย ประกอบยอ่ย กล่าวคือ 1) มีจิตบริการ 2) ความสามารถในการ

สือสาร 3) การมีความคิดสร้างสรรค ์4) มีไหวพริบปฏิภาณ 5) มีความรอบคอบ  

 ส่วนในดา้นทกัษะของฝ่ายขาย ไดแ้ก่ ) ทกัษะการเจรจาต่อรอง  ) ทกัษะการสือสาร   

) ทกัษะดา้นตวัสินคา้ ) ทกัษะดา้นภาษา ) ทกัษะการทาํงานเป็นทีม ) ทกัษะการอ่าน Drawing   

) ทกัษะการแกปั้ญหา ) ทกัษะการนาํเสนอรายงาน 9) ทกัษะการบริหารเวลา ตามลาํดบั 

 ผลการวิจยัพบว่า คุณลกัษณะและทกัษะของฝ่ายขายทีก่อใหเ้กิดประสิทธิภาพในการ

ปฏิบติังานจากการสมัภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งภายใตบ้ริบทของอุตสาหกรรมยานยนต ์ในนิคม

อุตสาหกรรมอมตะนครของผูถ้กูสมัภาษณ์ SM 1 ถึง SM 20 ทีไดก้ล่าวไว ้โดยผูว้ิจยันาํมาสงัเคราะห์

เพือใหท้าํการสรุปประเด็นเดียวกนัไวร้วมกนัมีดงันี 

 1.  จดัทาํแผนพฒันาทรัพยากรมนุษยข์ององคก์าร โดยการกาํหนดสรรหาคดัเลือกนกัขาย

ทีมีคุณลกัษณะและทกัษะทีจะก่อใหเ้กิดประสิทธิภาพในการปฏิบติังานตรงกบัการรับสมคัรทีได้

กาํหนดไว ้

 2.  จดัทาํแผนการพฒันาทกัษะและสร้างทกัษะของนกัขายโดยการประเมินวดั

คุณลกัษณะและทกัษะในปัจจุบนั 

 3.  การวิเคราะห์ช่องว่างตามเกณฑที์ไดก้าํหนดไวต้ามตาํแหน่งของนกัฝ่ายในแต่ละ

ระดบัดา้นคุณลกัษณะของนกัขาย และ ทกัษะของนกัขาย 

 4.  การจดัแผนพฒันาฝึกอบรมคุณลกัษณะของนกัขายทีพึงประสงค ์ประกอบดว้ย ดา้น

บุคลิกภาพ ดา้นอารมณ์และจิตใจ ดา้นศิลปะการขาย 

 5.  การจดัแผนพฒันาฝึกอบรมทกัษะนกัขายทีพึงประสงค ์ประกอบดว้ย ทกัษะดา้น

ความรู้ดา้นผลิตภณัฑ ์ทกัษะดา้นขนัตอนกระบวนการ ทกัษะการเจรจาต่อรอง ทกัษะการสือสาร 

ทกัษะดา้นภาษา ทกัษะมีจิตบริการ ทกัษะการทาํงานเป็นทีม ทกัษะดา้นการวิเคราะห์ ทกัษะการมี

มนุษยส์มัพนัธ ์
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 ปัจจยัทีสําคญัททีําให้ฝ่ายขายมคีุณลกัษณะและทกัษะทีส่งผลต่อการปฏิบัตงิาน 

 ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัทีสาํคญัทีทาํใหฝ่้ายขายมีคุณลกัษณะและทกัษะทีส่งผลต่อการ

ปฏิบติังานจากการสมัภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งภายใตบ้ริบทของอุตสาหกรรมยานยนต ์ในนิคม

อุตสาหกรรมอมตะนครของผูถ้กูสมัภาษณ์ SM 1 ถึง SM 20 ทีไดก้ล่าวไว ้โดยผูว้ิจยันาํมาสงัเคราะห์

เพือใหท้าํการสรุปประเด็นเดียวกนัไวร้วมกนัมีดงันี 

 สรุป ปัจจยัทีสาํคญัทีทาํใหฝ่้ายขายมีคุณลกัษณะและทกัษะทีส่งผลต่อการปฏิบติังานนนั 

ทงัผูบ้ริหารระดบัสูง กลาง และตน้ เห็นพอ้งตอ้งกนั โดยสามารถเรียงตามลาํดบัความสาํคญัดงันี 

1) ดา้นการจดัอบรมใหฝ่้ายขาย 2) ดา้นสภาพแวดลอ้มในการทาํงานทีดี 3) ดา้นการสนบัสนุนของ

องคก์าร 4) ดา้นการรับฟังความคิดเห็น 5) ดา้นการไวว้างใจขององคก์ารและลกูคา้ 6) ดา้นการ

ส่งเสริมภาษา 7) ดา้นเพือนร่วมงาน 8) ดา้นการส่งเสริมไปต่างประเทศ 9) ดา้นคุณสมบติัของตนเอง

10) ดา้นการประเมินเกรด ตามลาํดบั 

 ข้อเสนอแนะอนื ๆ ในการพฒันาทรัพยากรมนุษย์ในหน่วยงานฝ่ายขาย 

 ผลการวิจยัพบว่า ขอ้เสนอแนะเกียวกบัการพฒันาทรัพยากรมนุษยใ์นหน่วยงานขายนนั 

ภายใตบ้ริบทของอุตสาหกรรมยานยนต ์ผูถ้กูสมัภาษณ์ SM 1 ถึง SM 20 ทีไดก้ล่าวไว ้โดยผูว้ิจยั

นาํมาสงัเคราะห์เพือใหท้าํการสรุปประเด็นเดียวกนักล่าวคือ  ควรมีนโยบายการพฒันาบุคลากรฝ่าย

ขายในทกัษะการขายของนกัขายในอุตสาหกรรมยานยนต ์ประกอบดว้ย ทกัษะดา้นภาษาองักฤษ 

และ ทกัษะดา้นความรู้เรืองผลิตภณัฑแ์ละกระบวนการผลิต 3) ทกัษะการทาํงานเป็นทีม 4) ทกัษะ

ดา้นการนาํเสนอ 5) ทกัษะการสือสาร 6) ทกัษะการคิดวิเคราะห์ 7) ทกัษะการสร้างความพึงพอใจ 

และ 8) คุณลกัษณะดา้นบุคลิกภาพ และดา้นความตรงต่อเวลา ดา้นศิลปะการขาย เพือใหก้ารทาํงาน

มีประสิทธิภาพ  

 

อภปิรายผลการวจิยั 

 จากการวิเคราะห์ขอ้มลูจากการศึกษาแนวทางการพฒันาคุณลกัษณะและทกัษะของฝ่าย

ขายในอุตสาหกรรมยานยนต:์ กรณีศึกษา กลุ่มลกูคา้ในนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี

โดยเปรียบเทียบกบัทฤษฏี แนวคิด และงานวจิยัทีเกียวขอ้ง ผูว้ิจยัแบ่งการอภิปรายผลการวิจยัตาม

วตัถุประสงคไ์ดด้งันี 

 วตัถุประสงคก์ารวิจยั เพือศึกษาแนวทางการพฒันาคุณลกัษณะของฝ่ายขายในกลุ่ม

อุตสาหกรรมยานยนตนิ์คมอุตสาหกรรมอมตะนคร 
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 ทางการพฒันาคุณลกัษณะของฝ่ายขาย  

 เป็นไปตามแนวคิดทุนมนุษย ์ทีกล่าวถึงความจาํเป็นในการสนบัสนุนการสร้างใหม้นุษย์

มีคุณลกัษณะอนัพึงประสงคผ์า่นการพฒันาฝึกอบรมเป็นสิงจาํเป็นสาํหรับทุกองคก์าร (จาํเนียร  

จวงตระกลู, 2547) 

 ทงันีผลการวจิยัพบว่า คุณลกัษณะของฝ่ายขาย ทีไดจ้ากการสมัภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งภายใต้

บริบทของอุตสาหกรรมยานยนตใ์นนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร พบว่านกัขายจาํนวนไม่นอ้ยตอ้ง

ลม้เหลวหากคุณลกัษณะของฝ่ายขาย  4 ดา้นไดแ้ก่ 1) ดา้นบุคลิกภาพ 2) ดา้นอารมณ์และจิตใจ  

3) ดา้นศิลปะการขาย ทงันีเป็นเพราะในการสงัเคราะห์โดยการสมัภาษณ์เชิงลึกนนั ผูใ้หส้มัภาษณ์มี

ความเห็นในประเดน็คาํถามทีเกียวขอ้งกบัคุณลกัษณะทีคน้พบว่านกัขายตอ้งมีคุณลกัษณะของ

ตาํแหน่งงานความสอดคลอ้งกบั สุจิตรา ธนานนัท ์(2550) ทีกล่าวถึงศกัยภาพทีกาํหนดของ

คุณลกัษณะงานทีแตกต่างกนัออกไปตามหนา้ทีไดรั้บมอบหมาย นอกจากนีผูว้จิยัพบว่าคุณลกัษณะ

ในแต่ละดา้นยงัมีความเจาะจงลงไปตามคุณลกัษะต่าง ๆ ออกไปซึงคน้พบจากการวิจยัในครังนี 

 เมือพิจารณาคุณลกัษณะของฝ่ายขายในบริบทอุตสาหกรรมยานยนตซึ์งมีจุดมุ่งหมายการ

บรรลุเป้าหมายขององคก์าร โดยมุ่งเนน้บทบาทสาํคญัในการสร้างประสิทธิภาพ ทงันีคุณลกัษณะ

รายดา้นสามารถอธิบายไดด้งันี 

 ดา้นบุคลิกภาพจากการทบทวนวรรณกรรมพบว่า บุคลิกลกัษณะของบุคคลสะทอ้นให้

เห็นพฤติกรรมการทาํงานทีแต่ละคนแสดงออกสามารถวดัประเมินได ้ตามทีณรงคว์ิทย ์แสนทอง 

( )  กล่าวไวซึ้งเป็นสิงอธิบายบุคคลนนัสอดคลอ้งกบัการวิจยัของ Jackson and Hisrich, ( )  

ทีไดศึ้กษากรอบแนวคิดของคุณลกัษณะการขายพบว่า ดา้นบุคลิกภาพมีความสาํคญัต่อการ

ปฏิบติังาน ทงันีเป็นเพราะดา้นบุคลิกภาพ มีความสาํคญัต่อลกัษณะงานโดยเฉพาะดา้นการขาย 

จาํเป็นตอ้งมีบุคลิกภาพทีดี มีมนุษยส์มัพนัธที์ดี มีความมนัใจและน่าเชือถือ วาจาสุภาพไพเราะทีอยู่

ลาํดบัตน้ ๆ 

 ดา้นอารมณ์และจิตใจจากการทบทวนวรรณกรรมพบว่า อารมณ์และจิตใจเป็นแรงขบั

ภายในทีทาํใหบุ้คคลแสดงพฤติกรรมการทาํงานทีมุ่งมนัตามที McClelland ( ) ไดก้ล่าวถึง

องคป์ระกอบของการทาํงานทีนึกถึงความสมัพนัธก์นั ทงันีเป็นเพราะดา้นบุคลิกภาพ มีความสาํคญั

ต่อลกัษณะงานโดยเฉพาะดา้นการขาย จาํเป็นตอ้งมีความสามารถในการควบคุมอารมณ์ใจเยน็ มี

ความอดทน มีทศันคติทีดี  

 ดา้นศิลปะการขาย จากการทบทวนวรรณกรรมพบว่า ศิลปะการขายเป็นทฤษฎีแห่งการ

วิเคราะห์ลกูคา้ทีสาํคญัอนันาํไปสู่การวิเคราะห์การตอบสนองของลกูคา้เช่นเดียวกบัชมพนุูช   

คนัทะชมภู  (2557) ไดก้ล่าวว่าการขายถือเป็นศิลปะในของการจูงใจโดยผา่นวิธีการสงัเคราะห์ลึกลง 
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ไปในความตอ้งการของลกูคา้รวมถึงแสวงหาวิธีคน้หาในการตอบสนองความพึงพอใจในการทีจะ 

ลกูคา้กลบัมาซืออยา่งต่อเนืองสอดคลอ้งกบัการวิจยัของ Jackson and Hisrich, ( )  ทีไดศึ้กษา

กรอบแนวคิดของคุณลกัษณะการขายพบว่า การทีพนกังานจะประสบความสาํเร็จตอ้งมีพืนฐานใน

ศิลปะการขาย ทงันีเป็นเพราะศิลปะการขายในมุมมองของการสือสารซึงเป็นส่วนสาํคญั และการ

วิเคราะห์ การบริหารเวลาถือเป็นองคป์ระกอบถดัมาในขณะทีการศึกษาครังนียงัมีความแตกต่างกนั

อนัไดแ้ก่ การมีจิตบริการ การมีไหวพริบปฏิภาณ การแกปั้ญหาเฉพาะหนา้ ความรอบคอบและมีเหตุ

มีผล  ทีเป็นเช่นนีเพราะว่าการศึกษามุ่งเนน้เฉพาะเจาะจงกลุ่มอุตสาหกรรมยานยนต ์

 แนวทางการพฒันาทักษะของฝ่ายขาย  

  วตัถุประสงคก์ารวิจยั เพือศึกษาแนวทางการพฒันาทกัษะของฝ่ายขายบุคลากรใน

องคก์าร เป็นไปตามแนวคิดทุนมนุษย ์ทีกล่าวถึงความจาํเป็นในการสนบัสนุนการสร้างใหม้นุษย์

มีคุณลกัษณะอนัพึงประสงคผ์า่นการพฒันาฝึกอบรมเป็นสิงจาํเป็นสาํหรับทุกองคก์าร (จาํเนียร  

จวงตระกลู, ) 

 ทงันีผลการวจิยัพบว่า ทกัษะไดจ้ากการสมัภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งภายใตบ้ริบทของ

อุตสาหกรรมยานยนตใ์นนิคมอุตสาหกรรมอมตะนครพบวา่นกัขายจาํนวนไม่นอ้ยตอ้งลม้เหลวหาก

ขาดทกัษะของฝ่ายขาย สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 2 ดา้น คือ ทกัษะดา้นความรู้  และทกัษะดา้น

เทคนิคเฉพาะงาน ทงันีเป็นเพราะในการสงัเคราะห์โดยการสมัภาษณ์เชิงลึกนนั ผูใ้หส้มัภาษณ์มี

ความเห็นในประเดน็คาํถามทีเกียวขอ้งกบัทกัษะทีคน้พบวา่มีความสอดคลอ้งกบัอาภรณ์ ภู่วิทยพนัธ ์

( 2) ทีกล่าวถึง ทกัษะทีจาํเป็นตามกลุ่มงานหรือสายงานนนัตอ้งมีความหมายทีแตกต่างกนัใน

ดา้นความรู้ ดา้นการบริหารจดัการ ดา้นเทคนิคเฉพาะงาน นอกจากนี ผูว้จิยัพบว่าจากการสมัภาษณ์

ทงัหมดมุมมองของทกัษะทีคาดหวงัหรือพึงประสงคต์ามบทบาทหนา้ทีของฝ่ายขายนนัเป็นไปใน

ทิศทางเดียวกนัซึงคน้พบจากการวจิยัในครังนี 

 เมือพิจารณาทกัษะของฝ่ายขายในบริบทอุตสาหกรรมยานยนตซึ์งมีจุดมุ่งหมายทาํ

อยา่งไรใหง้านทีไดรั้บมอบหมายประสบความสาํเร็จ  ทงันีทกัษะรายดา้นสามารถอธิบายไดด้งันี 

 ทกัษะดา้นความรู้ จากการทบทวนวรรณกรรมพบว่า ความรู้เป็นสิงทีบุคคลสะทอ้น

ออกมาจากการศึกษาของแต่ละบุคคลแตกต่างกนัออกไป รวมถึงขอ้มลูจากการแลกเปลียนความ

คิดเห็น ประสบการณ์ทีไดรั้บจากสายอาชีพเดียวกนัหรือแตกต่างกนัและสามารถนาํมาสร้างความ

แตกต่างจากบุคคลอืน ๆ ตามทีณรงคว์ิทย ์แสนทอง ( )  กล่าวไวซึ้งเป็นสิงอธิบายบุคคลนนั

สอดคลอ้งกบัการวจิยัของ Jackson and Hisrich, ( ), เกริกฤทธิ วงศณ์รัตน์ ( )   ทีไดศึ้กษา

การตอ้งการในการฝึกอบรมทกัษะของฝ่ายขาย พบว่า พนกังานทุกคนลว้นมีความตอ้งการฝึกอบ 

เพือพฒันาทกัษะดา้นความรู้  ทงันีเป็นเพราะ 1) ทกัษะดา้นความรู้ในตวัสินคา้ 2) ทกัษะการอ่าน 
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Drawing  มีความสาํคญัต่อฝ่ายขายเป็นอยา่งมาก สอดคลอ้งกบั SM 10 ทีกล่าวว่า ว่า “เราตอ้งติดต่อ

ลกูคา้จึงตอ้งดู Drawing เป็น ตอ้งมีความรู้ในตวัสินคา้ทีจะขาย” 

 ทกัษะดา้นเทคนิคเฉพาะงาน จากการทบทวนวรรณกรรมพบว่า ทกัษะทีจาํเป็นของกลุ่ม

งานหรือสายงานจะมีความแตกต่างกนัตามหนา้ทีและความรับผดิชอบ (อาภรณ์ ภู่วิทยพนัธ,์ ) 

สอดคลอ้งกบัการวจิยัของ Jackson and Hisrich, ( ), เกริกฤทธิ วงศณ์รัตน์ ( )   ทีไดศึ้กษา

การตอ้งการในการฝึกอบรมทกัษะของฝ่ายขาย พบว่า พนกังานทุกคนลว้นมีความตอ้งการฝึกอบ 

เพือพฒันาทกัษะดา้นเทคนิคเฉพาะงาน เช่นเดียวกบัศศนนัท ์วิวฒันชาต ( )  ทีกล่าวถึงความรู้

เกียวกบัเทคนิคการขาย วา่เป็นพืนฐานทีสาํคญัต่อความสาํเร็จของนกัขาย สอดคลอ้งกบัผูถ้กู

สมัภาษณ์ท่านที SM 1, SM 2, SM 4, SM 6, SM 7, SM -11, SM 14, SM 19-20   ทีกล่าวทกัษะที

จาํเป็นและพึงประสงค ์ 

 รูปแบบวธิีการนําเสนอของฝ่ายขายในอุตสาหกรรมยานยนต์อมตะนคร 

 ทงันีผลการวจิยัพบว่า วิธีการนาํเสนอของฝ่ายขาย ไดจ้ากการสมัภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง

ภายใตบ้ริบทของอุตสาหกรรมยานยนตใ์นนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร พบว่านกัขายทีประสบ

ความสาํเร็จตอ้งรู้และเขา้ใจวิธีการนาํเสนอ   ดา้นไดแ้ก่ ดงันี ) การเตรียมตวัก่อนการเขา้พบลกูคา้ 

) การเขา้พบลกูคา้ ) การเสนอขาย การสาธิต ) การติดตามผล ทงันีเป็นเพราะผูใ้หส้มัภาษณ์มี

ความเห็นในประเดน็คาํถามทีเกียวขอ้งกบัคุณลกัษณะทีคน้พบว่ามีความสอดคลอ้งกบั ละเอียด 

สืบสาย (2552) ทีกล่าวถึงผูบ้ริหารทุกองคก์ารจาํเป็นตอ้งมุ่งเนน้ความสาํคญัของขนัพืนฐานของ

บทบาทหนา้ทีของนกัขายจาํเป็นตอ้งมีจิตวิทยาของการปรับตวัเขา้หาลกูคา้นนัคือการเตรียมตวัและ

วิธีการหลงัสินสุดการขายนาํเสนอ สอดคลอ้งกบัคอตเลอร์ (Kotler, ) ไดก้ล่าวถึงกระบวนการ

นาํเสนออาชีพนกัขายทุกคน จาํเป็นอยา่งยงิทีจะตอ้งรู้เทคนิคนีสามารถอธิบายในวิธีการนาํเสนอ  

กล่าวคือ 

 เมือพิจารณาวิธีการนาํเสนอของฝ่ายขาย บริบทอุตสาหกรรมยานยนตซึ์งมีจุดมุ่งหมายทาํ

อยา่งไร เมือองคก์ารมีสินคา้หรือผลิตภณัฑร์อพร้อมขาย มีลกูคา้ทีรอการซือ มีพนกังานขาย แต่

องคป์ระกอบเหล่านียงัขาดความสมบูรณ์ในการทีจะสร้างการขายใหเ้กิดขึนและบรรลุเป้าหมายจาก

การขายได ้ความจาํเป็นของวิธีการนาํเสนอของฝ่ายขายเขา้มามีบทบาทสาํคญั กล่าวคือ 1) การ

เตรียมตวัก่อนการเขา้พบลกูคา้ หมายถึง รวบรวมคน้หาขอ้มลู กาํหนดเป้าหมาย นดัหมายเพือเขา้พบ 

วางแผนการขายในการนาํเสนอ สินคา้ 2) การเขา้พบลกูคา้ หมายถึง เขา้ไปเยยีมเยยีนลกูคา้ทีบริษทั

เพือนาํเสนอผลิตภณัฑที์ตนเองเป็นผูแ้ทนฝ่ายขาย 3) การเสนอขาย การสาธิต หมายถึง อธิบาย

ละเอียด สินคา้ใหล้กูคา้ พร้อมการสาธิตเพือขาย 4) การติดตามผล  หมายถึง  ติดตามผลการขายทีได้

นาํเสนอไปใหก้บัลกูคา้ภายหลงัจากนาํเสนอขายไปแลว้ 
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 เอกสารการนําเสนอ อุปกรณ์การขายควรม ี

 ทงันีผลการวจิยัพบว่า เอกสารการนาํเสนอ อุปกรณ์การขายควรมีไดจ้ากการสมัภาษณ์

กลุ่มตวัอยา่งภายใตบ้ริบทของอุตสาหกรรมยานยนตใ์นนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร พบว่านกัขาย

จาํนวนไม่ประสบความสาํเร็จหากขาดเอกสารนาํเสนอ อุปกรณ์การขายทีมีความสาํคญัในแต่ละครัง

ประกอบดว้ย ) ประวติับริษทั ) ตวัอยา่งสินคา้ ) รายละเอียดสินคา้ ) คอมพิวเตอร์โนต้บุค้ 

ตามลาํดบั  ทงันีเป็นเพราะในการสงัเคราะห์โดยการสมัภาษณ์เชิงลึกนนั ผูใ้หส้มัภาษณ์มีความเห็น

ในประเด็นคาํถามทีเกียวขอ้งกบัทกัษะทีคน้พบว่ามีความสอดคลอ้งกบั Monika Armstrong Bissell 

( ) ทีกล่าวถึงการคน้หาอะไรทีเป็นความสาํเร็จทีน่าสนใจของการกระตุน้การขาย ทีสามารถ

อธิบายการปรับเปลียนพฤติกรรมของลกูคา้ระหว่างการรับรู้ได ้ซึงขอ้คน้พบประการหนึงคือ  

การไดรั้บขอ้มลูเกียวกบัธรรมชาติของประเภทผลิตภณัฑน์นั ๆ เมือพิจารณาคุณลกัษณะของฝ่ายขาย

ในบริบทอุตสาหกรรมยานยนตซึ์งมีจุดมุ่งหมายการสนบัสนุนวิธีการทีจะทาํใหพ้นัธะสญัญาของ

การตกลงซือขาย ซึงถือเป็นประสิทธิขององคก์าร กล่าวคือ ) ประวติับริษทั (Company profile)  

หมายถึง ประวติัรายละเอียดบริษทัของผูแ้ทนฝ่ายขายทีจะเขา้ไปนาํเสนอผลิตภณัฑ ์ ) ตวัอยา่ง

สินคา้ (Sample part) หมายถึง ตวัอยา่งผลิตภณัฑที์ฝ่ายขายนาํไปใหก้บัลกูคา้ไดเ้ห็นตวัสินคา้ทีจะทาํ

การซือ ) รายละเอียดสินคา้ (Spec sheet) หมายถึง  รายละเอียดของผลิตภณัฑที์ระบุใหล้กูคา้ทราบ

ว่า สินคา้นนั ๆ ประกอบดว้ยวตัถุดิบอะไร ขนาด  มีรูปแบบหนา้ตาอยา่งไร ) คอมพิวเตอร์โนต้บุค้ 

(Computer notebook) หมายถึง  อุปกรณ์คอมพิวเตอร์ทีฝ่ายขายนาํติดตวัไปดว้ยเพือนาํเสนอขอ้มลู 

 ระยะเวลาทีเหมาะสมในการตดิตามหลงัการนําเสนอ 

 ทงันีผลการวจิยัพบว่า ระยะเวลาทีเหมาะสมในการติดตามหลงัการนาํเสนอจากการ

สมัภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งภายใตบ้ริบทของอุตสาหกรรมยานยนตใ์นนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร 

พบว่า นกัขายจาํเป็นตอ้งเขา้ใจถึงความเหมาะสมของระยะเวลาในการติดตามหลงัจากทีไดน้าํเสนอ

การขายใหแ้ก่ลกูคา้แลว้ ควรมีระยะเวลาซึงถือเป็นเทคนิคทีสาํคญั ดงันี ) ระยะเวลาในการติดตาม

ควรใชเ้วลาหลงัการขาย  อาทิตย ์ ) ใชว้ิธีติดต่อทางโทรศพัทต์ามลาํดบั  ทงันีเป็นเพราะในการ

สงัเคราะห์โดยการสมัภาษณ์เชิงลึกนนั ผูใ้หส้มัภาษณ์มีความเห็นในประเด็นคาํถามทีเกียวขอ้งกบั

ระยะเวลาทีเหมาะสมในการติดตามหลงัการนาํเสนอคน้พบว่ามีความสอดคลอ้งกบั คอตเลอร์ 

(Kotler, ) ไดก้ล่าวถึงกระบวนการนาํเสนออาชีพนกัขายทุกคน จาํเป็นอยา่งยงิทีตอ้งรู้เทคนิค 

 ช่องทางการตดิต่อภายหลงัการขายทีท่านสะดวก 

 ผลการวิจยัพบว่า ช่องทางการติดต่อภายหลงัการขายทีท่านสะดวกการสมัภาษณ์  พบว่า

นกัขายจาํนวนไม่นอ้ยตอ้งลม้เหลวในการใชช่้องทางทีไม่เหมาะสม ดงันนัควรใหค้วามสาํคญัต่อ

ช่องทางในการติดตามหลงัการขาย ประกอบดว้ย ทางโทรศพัท ์ทางอีเมล ์และการเขา้พบทงันีเป็น
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เพราะในการสงัเคราะห์โดยการสมัภาษณ์เชิงลึกนนั ผูใ้หส้มัภาษณ์มีความเห็นในประเด็นคาํถามที

เกียวขอ้งกบัช่องทางการติดต่อภายหลงัการขายทีคน้พบมีความสอดคลอ้งกบัคอตเลอร์ (Kotler, 

) ไดก้ล่าวถึงกระบวนการนาํเสนออาชีพนกัขายทุกคน จาํเป็นอยา่งยงิทีจะตอ้งรู้เทคนิคนี 

 ประสิทธิภาพของฝ่ายขาย 

 ทงันีผลการวจิยัพบว่า ประสิทธิภาพของฝ่ายขายไดจ้ากการสมัภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งภายใต้

บริบทของอุตสาหกรรมยานยนตใ์นนิคมอุตสาหกรรมอมตะนครเห็นพอ้งตอ้งกนัว่า การกาํหนดให้

องคก์ารออกแบบการประเมินผลการปฏิบติั โดยสามารถจาํแนกประสิทธิภาพในดา้นต่าง ๆ ทงันี

เมือพิจารณารายดา้นพบว่า 

 1.  ประสิทธิภาพดา้นการเงิน คือ ความสามารถเพิมยอดขาย ความสามารถทาํกาํไร การ

เพิมขึนของส่วนแบ่งทางการตลาด  

 .  ประสิทธิภาพดา้นกระบวนการภายใน คือ ความร่วมกนัของทุกฝ่ายในการควบคุม

สินคา้คงคลงั ดา้นการส่งมอบงาน การประสานงานภายใน 

 3.  ประสิทธิภาพดา้นลกูคา้ คือ ความพึงพอใจของลกูคา้ จาํนวนลกูคา้ทีเพิมขึน การไม่มี

ร้องเรียนจากลกูคา้ ดา้นคุณภาพการใหบ้ริการ การรักษาลกูคา้เก่า 

 4.  ประสิทธิภาพดา้นการพฒันาและเรียนรู้ คือ การมีเครือข่ายหลากหลาย ซึงสอดคลอ้ง

กบัณรงคว์ิทย ์แสนทอง (2550) ทีกล่าวถึง บทบาทหนา้ที ผลการคาดหวงัของสายงานดา้นการ

พฒันาฝ่ายขาย และตวัชีวดัผลงานดา้นการตลาดและการขายจากการกาํหนด KPI ในแต่ละดา้นตาม

การจาํแนกตามตาํแหน่งงานเพือใชใ้นการผลกัดนัความสาํเร็จของนกัขายในการตวัชีวดัตาม

ตาํแหน่งงานของฝ่ายขายและส่งต่อไปยงัตวัชีวดัหน่วยงาน และนาํไปสู่การบรรลุเป้าหมายองคก์าร

ในทา้ยทีสุด 

 การสร้างประสิทธิภาพการขายทีประสบความสาํเร็จ องคก์ารหรือบริษทัทีประสบความ 

สาํเร็จในการสร้างประสิทธิภาพการขาย จะตอ้งมีสิงสาํคญัในการผลกัดนัความสาํเร็จใหเ้กิดขึน  

ซึงในหลายองคก์ารมีแนวคิดทีเหมือนกนัแทบทุกแห่ง คือ การมีนกัการขายหรือนกัการตลาดทีมี

คุณลกัษณะทีพึงประสงคท์งัในดา้นบุคลิกภาพ ดา้นศิลปะการขาย รวมถึงความรู้ทีจาํเป็น นอกจาก 

นนัแลว้การมีทกัษะการขายของแต่ละลกัษณะขององคก์ารของนกัการขายก็เป็นสิงจาํเป็นอยา่งยงิใน

การสร้างความสาํเร็จในเกิดขึน ทงันีองคป์ระกอบทีสาํคญัคงหนีไม่พน้ในดา้นความรู้เกียวกบัธุรกิจ

หรือสิงทีตอ้งการขาย รวมถึงการหาวิธีในการบริหารจดัการ ไม่ว่าจะเป็นการเจรจาต่อรองใหเ้กิด

ขอ้ตกลง หรือแมแ้ต่ความจาํเป็นในการบริหารการขายใหบ้รรลุเป้าหมายทีวางไว ้เพราะผลลพัธ์

เหล่านีลว้นเป็นเหตุทาํใหเ้กิดประสิทธิภาพดา้นการขายใหแ้ก่องคก์ารไม่ว่าจะเป็นดา้นการเงินที

เพิมขึนขององคก์ารหรือดา้นลกูคา้ทีเพิมขึน ดา้นกระบวนการจดัการภายใน รวมถึงดา้นการเรียนรู้
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ของพนกังานทีเพิมขึน ประเด็นดงักล่าวชีใหเ้ห็นจากความสาํเร็จทีผา่นมาในอดีตผา่นการสมัภาษณ์

ผูบ้ริหารขององคก์ารทีเคยเป็นลกูคา้ว่า จากการตดัสินใจซือทีดินขององคก์ารทีผา่นมาคุณลกัษณะ

ของนกัการขายมีลกัษณะอยา่งไร และทกัษะการขายของพืนทีโครงการของนกัการขายควรมี

คุณลกัษณะอยา่งไร  

 คุณลกัษณะและทักษะของฝ่ายขายทก่ีอให้เกดิประสิทธิภาพในการปฏิบัตงิาน 

 เป็นตามแนวคิดทฤษฎีคุณลกัษณะทีมุ่งเนน้การสะทอ้นลกัษณะซึงทาํใหบุ้คคลแตกต่าง

กนัออกไป (เสรี วงษม์ณฑา, ) 

 จากการศึกษาพบวา่ คุณลกัษณะฝ่ายขายทีก่อใหเ้กิดประสิทธิภาพในการปฏิบติังาน 

ประกอบดว้ย 3 ดา้น ดา้นบุคลิกภาพ ดา้นศิลปะการขาย  ดา้นอารมณ์และจิตใจนอกจากนีผลการวิจยั

สอดคลอ้งกบังานวิจยัของนิพภา บุญช่วย (2550) ทีไดศึ้กษาความสมัพนัธข์องความสาํเร็จของ

สมาชิกขายตรง พบว่า ดา้นบุคลิก ดา้นศิลปะการขาย มีความสมัพนัธต่์อความสาํเร็จ ทงันีเป็น

เพราะว่านกัขายตอ้งมีคุณลกัษณะหลกัดา้นบุคลิกภาพทีเป็นคุณลกัษณะส่วนบุคคล ในขณะทีดา้น

ศิลปะการขายก็เป็นสิงจาํเป็นของอาชีพนกัขาย นอกจากนนัคอตเลอร์ (Kotler, 1991) กล่าวว่า นกั

ขายทีมีศิลปะการขายจะสามารถสร้างความสาํเร็จในกระบวนการขาย 

 จากการศึกษาพบว่าทกัษะของฝ่ายขายทีก่อใหเ้กิดประสิทธิภาพในการปฏิบติังาน 

ประกอบดว้ย ) ทกัษะการเจรจาต่อรอง ) ทกัษะการสือสาร ) ทกัษะดา้นตวัสินคา้ ) ทกัษะดา้น

ภาษา ) ทกัษะการทาํงานเป็นทีม ) ทกัษะการอ่าน Drawing ) ทกัษะการแกปั้ญหา ) ทกัษะการ

นาํเสนอรายงาน 9) ทกัษะการบริหารเวลา ซึงสอดคลอ้งกบั อาภรณ์ ภู่วิทยพนัธ ์( ) ทีไดก้ล่าวถึง

การพฒันาทกัษะของนกัขายทีพึงประสงคข์ององคก์ารตอ้งการ ทีเป็นเช่นนีเพราะว่าการใชพ้นกังาน

ขายเป็นการติดต่อสือสารจากผูส่้งสารไปยงัผูรั้บสารคือลกูคา้ซึงเป็นผูป้ระเมินประสิทธิภาพของ

การขาย 

 ปัจจยัทีสําคญัททีําให้ฝ่ายขายมคีุณลกัษณะและทกัษะทีส่งผลต่อการปฏิบัตงิาน 

 จากการวจิยัพบว่า ปัจจยัทีสาํคญัทีทาํใหฝ่้ายขายมีคุณลกัษณะและทกัษะทีส่งผลต่อการ

ปฏิบติังานจากการสมัภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งภายใตบ้ริบทของอุตสาหกรรมยานยนต ์มีขอ้คน้พบว่า

ปัจจยัสาํคญัคือ 1) ดา้นการจดัอบรมใหฝ่้ายขาย 2) ดา้นสภาพแวดลอ้มในการทาํงานทีดี 3) ดา้นการ

สนบัสนุนขององคก์าร 4) ดา้นการรับฟังความคิดเห็น 5) ดา้นการไวว้างใจขององคก์ารและลกูคา้  

6) ดา้นการส่งเสริมภาษา 7) ดา้นเพือนร่วมงาน 8) ดา้นการส่งเสริมไปต่างประเทศ 9) ดา้นคุณสมบติั

ของตนเอง 10) ดา้นการประเมินเกรด สอดคลอ้งกบัมหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช ( ) ทีได้

กล่าวว่าการตดัสินใจของผูซื้อไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะส่วนบุคคลดา้นต่าง ๆ จึงจาํเป็นตอ้งสร้าง

คุณลกัษณะทีตอ้งการสอดคลอ้งกบัคอตเลอร์ (Kotler, 2003) ทีกล่าวถึง 3 ประเด็นการพิจารณาการ
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ปรับปรุงประสิทธิผลในการขายของหน่วยงาน ทงันีเป็นเพราะองคก์ารตอ้งพฒันาบุคคลากรและ

ศึกษาความพึงพอใจในการทาํงานของพนกังานในการผลกัดนัความสาํเร็จขององคก์าร 

 ข้อเสนอแนะอนื ๆ ในการพฒันาทรัพยากรมนุษย์ในหน่วยงานฝ่ายขาย 

 จากการวจิยัพบวา่ ขอ้เสนอแนะเกียวกบัการพฒันาทรัพยากรมนุษยใ์นหน่วยงานขายนนั 

มีขอ้คน้พบว่า โดยผูว้ิจยันาํมาสงัเคราะห์เพือใหท้าํการสรุปประเด็นเดียวกนักล่าวคือ  ควรมีนโยบาย

การพฒันาบุคลากรฝ่ายขายในทกัษะการขายของนกัขายในอุตสาหกรรมยานยนต ์ประกอบดว้ย 

ทกัษะดา้นภาษาองักฤษ และ ทกัษะดา้นความรู้เรืองผลิตภณัฑแ์ละกระบวนการผลิต 3) ทกัษะการ

ทาํงานเป็นทีม 4) ทกัษะดา้นการนาํเสนอ 5) ทกัษะการสือสาร 6) ทกัษะการคิดวิเคราะห์ 7) ทกัษะ

การสร้างความพึงพอใจ และ 8) คุณลกัษณะดา้นบุคลิกภาพ และดา้นความตรงต่อเวลา ดา้นศิลปะ

การขาย เพือใหก้ารทาํงานมีประสิทธิภาพ ดงัต่อไปนี 

 การพฒันาบุคลากรฝ่ายขายตอ้งเป็นการพฒันาอยา่งต่อเนือง โดยผูที้มีหนา้ทีเกียวขอ้ง

ภายในองคก์ารอาทิเช่น ผูบ้ริหารดา้นทรัพยากรมนุษย ์และผูบ้ริหารฝ่ายขายตอ้งมีส่วนร่วมในการ

วางแผนการบริหารทรัพยากรมนุษยภ์ายในองคก์าร ซึงสอดคลอ้งกบั สืบชาติ อนัทะไชย, (2552) ได้

กล่าวไว ้รวมถึงไดก้ล่าวถึงทฤษฎีบริหารการขาย จดัทาํแผนพฒันาทรัพยากรมนุษยข์ององคก์าร 

โดยการกาํหนดสรรหาคดัเลือกนกัขายทีมีคุณลกัษณะและทกัษะทีจะก่อใหเ้กิดประสิทธิภาพในการ

ปฏิบติังานตรงกบัการรับสมคัรทีไดก้าํหนดไว ้

 .  การจดัแผนการพฒันาคุณลกัษณะดา้นบุคลิกภาพ ดา้นอารมณ์และจิตใจ และดา้น

ศิลปะการขาย และมีการประเมินผลอยา่งต่อเนือง กาํหนดแผนประเมินผลและมีการตงัค่าเป้าหมาย

มีการทดสอบเชิงจิตวิทยาการขาย 

 2.  จดัทาํแผนการพฒันาทกัษะและสร้างทกัษะของนกัขายโดยการประเมินวดั

คุณลกัษณะและทกัษะในปัจจุบนัสอดคลอ้งกบัแนวคิดของจารุณี ตนัติเวชวฒิุกุล (2549) ทีกล่าวว่า

ผูบ้ริหารควรกระตุน้ความรู้สึกร่วมกนัของการจดัทาํแผนการพฒันา และรับรู้ในการเป็นส่วนหนึง

ของการบรรลุตามแผนทีไดก้าํหนด 

 3.  การวิเคราะห์ช่องว่างตามเกณฑที์ไดก้าํหนดไวต้ามตาํแหน่งของนกัฝ่ายในแต่ละ

ระดบัดา้นคุณลกัษณะของนกัขาย และทกัษะของนกัขาย 

 4.  การจดัแผนพฒันาฝึกอบรมคุณลกัษณะของนกัขายทีพึงประสงค ์ประกอบดว้ย ดา้น

บุคลิกภาพ ดา้นอารมณ์และจิตใจ ดา้นศิลปะการขาย   

 5.  การจดัแผนพฒันาฝึกอบรมทกัษะนกัขายทีพึงประสงค ์ประกอบดว้ย ทกัษะดา้น

ความรู้ดา้นผลิตภณัฑ ์ทกัษะดา้นขนัตอนกระบวนการ ทกัษะการเจรจาต่อรอง ทกัษะการสือสาร 

ทกัษะดา้นภาษา ทกัษะมีจิตบริการ ทกัษะการทาํงานเป็นทีม ทกัษะดา้นการวิเคราะห์ ทกัษะการมี
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มนุษยสมัพนัธ ์สอดคลอ้งกบั พรนารี โสภาบุตร (2555) กล่าวถึงการติดตามและประเมินผลว่าการ

พฒันาควรสร้างการวางแผนร่วมกนัระหว่างผูบ้งัคบับญัชากบัผูป้ฏิบติังานในการกาํหนดการบรรลุ

เป้าหมายเดียวกนั 

 6.  จดัทาํแผนการประเมินประสิทธิภาพในการปฏิบติังานโดยการกาํหนด KPI ทวัทงั

องคก์าร โดยกาํหนดค่าตวัชีวดัระดบัองคก์าร ระดบัหน่วยงาน ระดบับุคคลผา่นการเชือมโยงกบั

คุณลกัษณะคุณสมบติัและทกัษะของบุคลากรทุกฝ่าย สอดคลอ้งกบังานวจิยัของพรนารี โสภาบุตร 

(2555) ทีกล่าวว่าการเพิมของคุณลกัษณะทกัษะตอ้งเริมตน้จากการอบรมคุณลกัษณะ ทกัษะความรู้

แนวทางการปฏิบติังาน ทงันีควรสร้างการแรงจูงใจดว้ยผลตอบแทนทีเป็นตวัเงินและไม่เป็นตวัเงิน

ภายหลงัมีการพฒันาคุณลกัษณะ ทกัษะทีพึงประสงค ์

 

ข้อเสนอแนะในการวจิยั 

 จากผลการศึกษางานนิพนธเ์รือง แนวทางการพฒันาคุณลกัษณะและทกัษะของฝ่ายขาย

ในอุตสาหกรรมยานยนตอ์มตะนคร: กรณีศึกษา กลุ่มลกูคา้ในนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร จงัหวดั

ชลบุรี  ซึงผูว้ิจยัจึงมีขอ้เสนอแนะสาํหรับนาํผลการวิจยัไปใชด้งันี 

 1.  ในประเด็นคุณลกัษณะและทกัษะของฝ่ายขายในดา้นบุคลิกภาพ ดา้นศิลปการขาย 

และทกัษะทีพึงประสงค ์โดยควรจดัทาํรูปแบบรายละเอียดคุณลกัษณะและทกัษะของฝ่ายขายกลุ่ม

อุตสาหกรรมยานยนตเ์พือจดัทาํเป็นคู่มือมาตรฐานการสมัภาษณ์เพือคดัเลือกบุคลากรฝ่ายขายทีมี

คุณลกัษณะและทกัษะตามทีพึงประสงค ์เช่น การเจรจาต่อรอง การสือสาร และการใชภ้าษาต่าง 

ประเทศ เนืองจากอุตสาหกรรมยานยนตส่์วนใหญ่เป็นบริษทัทีร่วมลงทุนกบัต่างประเทศ ดงันนั

ทกัษะการใชภ้าษาต่างประเทศ เช่นภาษาองักฤษ หรือ ภาษาญีปุ่น จึงมีความสาํคญัมากกบัการ

ทาํงานกบับริษทัขา้มชาติ และในอุตสาหกรรมยานยนตค์วรนาํไปขยายผลต่อการสร้างความสาํเร็จ

ในองคก์ร นอกจากนี ควรจดัทาํแผนการพฒันาบุคคลในปัจจุบนั หรือ การทบทวนแผนการพฒันา

ทรัพยากรบุคคลทีมีอยูว่่ามีความสมบูรณ์มากนอ้ยเพียงใดควรมีการประชุมเชิงปฏิบติัการในการ

กาํหนดแผนพฒันาบุคลากรฝ่ายขายในดา้นความเชียวชาญดา้นต่าง ๆ ตามความตอ้งการหรือความ

คาดหวงัขององคก์าร ทงันีผูว้ิจยัเห็นควรกาํหนดตงัแต่การสรรหาคดัเลือกบุคลากรฝ่ายขายทีมี

คุณลกัษณะตามทีกาํหนดไว ้เพือเป็นการลดปัญหาการขาดคุณลกัษณะคุณสมบติัทีพึงประสงคข์อง

หน่วยงาน และประหยดัตน้ทุนทีเกิดขึนจากการฝึกอบรมในคุณลกัษณะพืนฐานทีควรมี 

 .  ในประเด็นการพฒันาบุคลากรฝ่ายขายในดา้นคุณลกัษณะและทกัษะของฝ่ายขายที

ส่งผลต่อประสิทธิภาพในการปฏิบติังานองคก์าร ควรใหค้วามสาํคญัต่อการประเมินผลการ

ปฏิบติังานทงัองคก์ร โดยนาํระบบการบริหารผลการปฏิบติังานมาใชเ้ชือมโยงกบัคุณลกัษณะ 
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คุณสมบติัและทกัษะทีพึงประสงคข์องบุคลากรภายในองคก์ารในการผลกัดนัการบรรลุเป้าหมาย

ขององคก์ารทีไดก้าํหนดไว ้และสามารถไปวางโครงสร้างของฝ่ายขายเพือกาํหนดนโยบายดา้น

ต่างๆนโยบายในเรืองการบริหารค่าตอบแทน, การฝึกอบรม เช่น การพฒันาหลกัสูตรฝึกอบรมที

ครอบคลุมเนือหาเกณฑก์ารปฎิบติังานเพือใหฝ่้ายขายเกิดความพร้อมในการประเมินความรู้

ความสามารถในแต่ละดบัชนั 

 

ข้อเสนอแนะในการวจิยัครังต่อไป 

 1.  แนวทางการพฒันาของแต่ละองคก์ารยอ่มมีความแตกต่างกนัตามบริบทของ

อุตสาหกรรมและนอกจากตวัแปรต่าง ๆ คุณลกัษณะคุณสมบติั และทกัษะของฝ่ายขายแลว้ ยงัมี 

ตวัแปรอืนทีเขา้มาเกียวขอ้งไม่ว่าแนวทางการบริหารจดัการองคก์าร วฒันธรรมองคก์าร การบริหาร

ทรัพยากรมนุษย ์การจดัการความรู้  

 .  ซึงในการศึกษาครังนีเป็นการศึกษาอุตสาหกรรมยานยนตซึ์งขอ้คน้พบโดยการ

สมัภาษณ์เชิงลึก ซึงสามารถนาํไปต่อยอดในการวจิยัเชิงปริมาณไดใ้นอนาคต 
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ภาคผนวก ก 

คาํถามทีใชใ้นการเก็บขอ้มลู 
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แบบสัมภาษณ์ 

เรือง แนวทางการพฒันาคุณลกัษณะและทกัษะของฝ่ายขายในอุตสาหกรรมยานยนต์อมตะนคร: 

กรณศึีกษา กลุ่มลูกค้าในนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี: 

 

 แบบสอบถามชุดนีจดัทาํขึนโดยมีวตัถุประสงคเ์พือใชป้ระกอบการเรียนวิชาการศึกษา

คน้ควา้ดว้ยตนเองในหลกัสูตรปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต วิทยาลยัพาณิชยศาสตร์ 

มหาวิทยาลยับูรพา 

 ผูท้าํการวจิยัขอความอนุเคราะห์จากท่านในการตอบแบบสอบถามฉบบันีดว้ย และ

ขอขอบคุณท่านมา ณ โอกาสนี 
 

 

ส่วนที 1  ข้อมูลทัวไปของผู้ให้สัมภาษณ์ 

 1.  เพศ 

 2.  ตาํแหน่งงานปัจจุบนั 

ส่วนที 2  แนวคาํถามเกยีวกบัแนวทางการพฒันาคุณลกัษณะของฝ่ายขายในอุตสาหกรรมยานยนต์

อมตะนคร  

 1.  คุณลกัษณะของฝ่ายขายทีท่านพึงประสงคมี์อะไรบา้ง โปรดใหข้อ้เสนอแนะ 

 ……………………………………………………………………………………………. 

……………………………………………………………………………………………………….. 

 2.  ฝ่ายขายกบัคุณสมบติัส่วนตวั ชือเสียงบริษทั ในความคิดเห็นของท่านอะไรเป็นปัจจยั

ทีสาํคญัในการเลือกซือ

 ……………………………………………………………………………………………. 

……………………………………………………………………………………………………….. 

 3.  หากฝ่ายขายทีท่านพึงประสงคล์าออก ท่านโปรดแนะบริษทัในการจดัหาฝ่ายขายคน

ใหม่ทีมีลกัษณะแบบทีท่านพึงพอใจ 

……………………………………………………………………………………………. 

………………………………………………………………………………………………………. 



 

 

 

ส่วนท ี3  แนวคาํถามเกยีวกบัแนวทางการพฒันาทักษะของฝ่ายขายในอุตสาหกรรมยานยนต์อมตะ

นคร 

 1.  ทกัษะทีจาํเป็นและสาํคญัสาํหรับฝ่ายขายทีท่านพึงประสงคป์ระกอบดว้ยทกัษะใดบา้ง 

โปรดใหข้อ้เสนอแนะ 

 ……………………………………………………………………………………………. 

……………………………………………………………………………………………………….. 

  

ส่วนท ี4  แนวคาํถามเกยีวกบัรูปแบบวธิกีารนําเสนอของฝ่ายขายในอตุสาหกรรมยานยนต์อมตะ

นคร 

 1.  วิธีการนาํเสนอรูปแบบใดทีท่านตอ้งการ (อาจระบุเป็นขนัตอน) 

 ……………………………………………………………………………………………. 

……………………………………………………………………………………………………….. 

 2.  เอกสารการนาํเสนอในความคิดเห็นของท่านตอ้งประกอบดว้ยเอกสารใด อุปกรณ์

การขายใดบา้ง

 ……………………………………………………………………………………………. 

……………………………………………………………………………………………………….. 

 3. การติดตามหลงัการนาํเสนอควรเป็นอยา่งไร โปรดใหข้อ้ชีแนะแนวทาง ระยะเวลาการ

ติดตามทีเหมาะสม 

 ……………………………………………………………………………………………. 

……………………………………………………………………………………………………….. 

 

ส่วนที 5 แนวคาํถามเกยีวกบัประสิทธิภาพของฝ่ายขาย 

 1.  คาํว่าประสิทธิภาพของฝ่ายขายในความคิดเห็นของท่านหมายถึงอะไร

 ……………………………………………………………………………………………. 

……………………………………………………………………………………………………….. 

 2.  จะตอ้งทาํงานมาเป็นผลผลิตในรูปแบบใดทีท่านพึงพอใจโดยครอบคลุมนิยามคาํว่า

ประสิทธิภาพ 

 ……………………………………………………………………………………………. 

……………………………………………………………………………………………………….. 

 



 

 

  

 

ส่วนที 6  แนวคาํถามเกยีวกบัแนวทางการพฒันาคุณลกัษณะและทักษะของฝ่ายขายทีก่อให้เกดิ

ประสิทธิภาพในการปฏิบัตงิาน 

 .แนวทางการพฒันาคุณลกัษณะและทกัษะของฝ่ายขายใหเ้กิดประสิทธิภาพในการ

ทาํงานควรมีลกัษณะอยา่งไร

 ……………………………………………………………………………………………. 

……………………………………………………………………………………………………….. 

……………………………………………………………………………………………………….. 

 2.ปัจจยัทีสาํคญัทีทาํใหฝ่้ายขายมีคุณลกัษณะและทกัษะทีส่งผลต่อการปฏิบติังานคือ

อะไร 

 ……………………………………………………………………………………………. 

……………………………………………………………………………………………………….. 

ส่วนที 7  แนวคาํถามเกยีวกบัข้อเสนอแนะในการพฒันาทรัพยากรมนุษย์ในหน่วยงานฝ่ายขายของ

นิคมอุสาหกรรมยานยนต์ 

 .โปรดชีแนะแนวทางการพฒันาคุณลกัษณะ คุณสมบติัของฝ่ายขายทีพึงประสงค์

 ……………………………………………………………………………………………. 

………………………………………………………………………………………………………..

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

ภาคผนวก ข 

ความเทียงตรงเชิงเนือหา IOC ของแบบสอบสมัภาษณ์ 

 

 

 

 

 



 

 



 

 



 

 



 

 

ผลการวเิคราะห์การหาค่าดัชนีความสอดคล้องของวตัถุประสงค์ (ค่า IOC)  

ของผู้เชียวชาญ 
 

ชือเรือง :  แนวทางการพฒันาคุณลกัษณะของฝ่ายขายในอุตสาหกรรมยานยนตอ์มตะนคร 

 

 แบบสอบถามทีใชใ้นการเก็บรวบรวมชอ้มลู โดยผูว้ิจยัได่ส่งแบบสอบถามใหผู้เ้ชียวชาญ 

ดงัรายนามต่อไป 

1. ชือ ดร.ธีทตั  ตรีศิริโชติ 

ตาํแหน่งอาจารยป์ระจาํวิทยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวิทยาลยับูรพา 

2. ชือ ดร.ศกัดิชาย  จนัทร์เรือง 

ตาํแหน่งอาจารยป์ระจาํวิทยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวิทยาลยับูรพา 

3. ชือ ดร.ศุภสิทธิ  เลิศบวัสิน 

ตาํแหน่งอาจารยป์ระจาํวิทยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวิทยาลยับูรพา 

 

 ผูว้ิจยัไดก้าํหนดค่าดชันีความสอดคลอ้งของวตัถุประสงค์ (IOC) ของแต่ละขอ้ไดน้้อยว่า 

.  (อา้งอิง) ดงัตารางสรุปคะแนนแบบทดสอบความเทียงตรง (Validity) ของแบบสอบถาม ดงันี 

-  หมายถึง ไม่สอดคลอ้ง  หมายถึง ไม่แน่ใจ  หมายถึง สอดคลอ้ง 

 

ข้อคาํถาม / ประเด็นถาม 
ผู้เชียวชาญท่านท ี คะแนน 

แปลผล 
   IOC 

.คุณสมบติัของฝ่ายขายทีท่านพึงประสงค์มีคุณสมบติั

อะไรบา้งโปรดใหข้อ้เสนอแนะ 

    สอดคลอ้ง 

.ทกัษะทีจาํเป็นและสาํคญัสําหรับฝ่ายขายทีท่านพึง

ประสงค์ประกอบดว้ยทกัษะใดบา้งโปรดให้ขอ้เสนอ 

แนะ 

    สอดคลอ้ง 

.วิธีนําเสนอรูปแบบใดทีท่านตอ้งการ(อาจระบุเป็น

ขนัตอน) 

    สอดคลอ้ง 

.เอกสารการนําเสนอในความคิดเห็นของท่านต้อง

ประกอบดว้ยเอกสารใด อุปกรณ์การขายใดบา้ง 

    สอดคลอ้ง 



 

 

 

ข้อคาํถาม / ประเด็นถาม 
ผู้เชียวชาญท่านท ี คะแนน 

แปลผล 
   IOC 

.การติดตามหลงันาํเสนอโปรดให้ขอ้ชีแนะแนวทาง, 

ระยะเวลาการติดตามทีเหมาะสม 

    สอดคลอ้ง 

.ท่านคิดว่าดา้นฝ่ายขายตอ้งมีคุณสมบติัแบบใด     สอดคลอ้ง 

.ช่องทางการติดต่อหลงัการขายโปรดให้ขอ้ชีแนะกบั

ช่องทางทีท่านสะดวก 

    สอดคลอ้ง 

.ฝ่ายขายกับคุณสมบัติส่วนตัว, ชือเสียง บริษัทใน

ความคิดเห็นท่านอะไรสําคัญและเป็นปัจจยัให้ท่าน

เลือกซือ 

    สอดคลอ้ง 

.หากฝ่ายขายทีท่านพึงประสงค์ลาออก ท่านโปรด

แนะบริษัทในการจัดหาฝ่ายขายคนใหม่ทีมีลกัษณะ

แบบทีท่านพึงพอใจ 

    สอดคลอ้ง 

.โปรดชีแนะแนวทางการพฒันาคุณลกัษณะ / คุณ 

สมบติัของฝ่ายขายทีท่านพึงประสงค ์

    สอดคลอ้ง 

.คาํว่าประสิทธิภาพของฝ่ายขายในความคิดเห็นของ

ท่านหมายถึงอะไรและจะต้องทาํงานออกมาเป็นผล 

ผลิตในรูป แบบใดทีท่านพึงพอใจโดยครอบคลุมนิยาม

คาํว่าประสิทธิภาพ 

    สอดคลอ้ง 

.แนวทางการพฒันาคุณลกัษณะและทกัษะของฝ่าย

ขายทีก่อให้เกิดประสิทธิภาพในการทาํงานควรมีลกั 

ษณะอยา่งไร 

    สอดคลอ้ง 

.ปัจจยัทีสาํคญัทีทาํให้ฝ่ายขายมีคุณลกัษณะและทกั 

ษะทีส่งผลใหเ้กิดประสิทธิภาพในการปฎิบติัคืออะไร 

    สอดคลอ้ง 



 

 

 




