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ความสัมพันธ์ระหว่างความสามารถของพนักงานขายกับพฤติกรรมการ
ปฏิบัติงานของพนักงานขายของบริษัทจ ากัด ในจังหวัด

นครศรีธรรมราช 
 

อรัญญา  หนูรอด 
 

บทคัดย่อ 
 

 การศึกษาวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างความสามารถของพนักงานขายกับ
พฤติกรรมการปฏิบัติงานของพนักงานขายของบริษัทจ ากัด ในจังหวัดนครศรีธรรมราช  กลุ่มตัวอย่าง จ านวน 
171 คน ได้มาจากการสุ่มแบบเจาะจงจากบริษัทจ ากัด 8 บริษัท  

ผลการวิจัยพบว่า ความสามารถของพนักงานขายด้านทักษะในการขายมีความสัมพันธ์เชิงบวกกับ
พฤติกรรมการปฏิบัติงานอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 (r = 0.74, p < 0.01) ความสามารถของ
พนักงานด้านความรู้ในตัวสินค้ามีความสัมพันธ์เชิงบวกกับพฤติกรรมการปฏิบัติงานอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี
ระดับ 0.01 (r = 0.75, p < 0.01) และ ทักษะในการขาย ความรู้ในตัวสินค้าร่วมกันมีความสัมพันธ์ทางบวกกับ
พฤติกรรมการปฏิบัติงานโดยรวมอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 (r = 0.787, p <0.01)  
 ผลการวิจัยนี้ช้ีให้เห็นว่าความสามารถของพนักงานขายด้านทักษะในการขายและความรู้ในตัวสินค้าของ
พนักขาย มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการปฏิบัติงานขายของพนักงานขาย ดังนั้นบริษัทควรมีการฝึกอบรมพัฒนา
ทักษะในการขายให้พนักงานขายอย่างต่อเนื่อง เพื่อให้พนักงานขายมีพฤติกรรมในการปฏิบัติงานท่ีดีสอดคล้อง
กับเป้าหมายขององค์กร  
 
ค าส าคัญ : ความสามารถของพนักงานขาย  พฤติกรรมการปฏิบัติงาน  ทักษะในการขาย  ความรู้ในตัวสินค้า 
 
  
 
 
 
 
 
 

                                                 
 ส่วนหน่ึงของวิทยานิพนธ์บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาบริหารธุรกิจ บัณฑิตวิทยาลัย วิทยาลัยเทคโนโลยีภาคใต้ 
 นักศึกษาปริญญาโท สาขาวิชาบริหารธุรกิจ วิทยาลัยเทคโนโลยีภาคใต้ จังหวัดนครศรีธรรมราช 
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The Relationship between Salespersons Capabilities and 
their Work Performance at Company Limited 

in Nakhon Si Thammarat 
 
 

Aranya  Noorod   
 
 

Abstract 
 

The aim of this research was to study the relationship between salespersons 
capabilities, and their work performance at companies in Nakhon Si Thammarat. The subjects 
of 171 salespersons were selected by means of purposive random sampling from eight 
companies.  

It was revealed that there was a positive relationship between selling skills and their 
work performance, and between knowledge of the product being presented and their work 
performance. Moreover, their selling skills and knowledge regarding the product being 
presented together also have a positive correlation with work performance. All these 
relationship were statistically significant (r = 0.74, 0.75, and 0.79; p < 0.01 respectively.) 

The results indicated that salespersons’ skills and knowledge of their products 
influence their work performance. Therefore, companies should provide constant sales 
trainings and development in order to improve their salesperson work performance to 
achieve the companies’ goals. 
 
Key words : Salespersons Capabilities ; Work Performance; Selling Skill Product Knowledge 
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บทน า 
 สภาพแวดล้อมทางธุรกิจในโลกปัจจุบันมี
ความสลับซับซ้อนและมีการเปล่ียนแปลงตลอดเวลา
และเป็นไปอย่างรวดเร็วในโลกของตลาดการค้าเสรี
บริษัทต่าง ๆ จึงต้องพัฒนากลยุทธ์การขายและทักษะ
ทางการขายของตน  เพื่อให้ก้าวทันความต้องการ
ของลูกค้าและความเปล่ียนแปลงทางการตลาด โดย
การก าหนดกลยุทธ์การขาย ด้านการขายเพื่อท่ีจะ
ขยายฐานลูกค้า  การเปล่ียนแปลงดังกล่าวส่งผลต่อ
การด าเนินธุรกิจในทุกธุรกิจ  ดังนั้นธุรกิจจึงต้อง
ปรับเปล่ียนรูปแบบการขายและบริการเพื่อสนอง
ความต้องการของลูกค้าและรักษาลูกค้าท่ีดีไว้ 
(โอฬาร เชาวเลิศโสภา, 2546) 

ในการด าเนินธุรกิจ  กิจกรรมหลัก ๆ ของ
การด าเนินธุรกิจ  คือการผลิตและการน าสินค้าและ
บริการไปสู่ผู้บริโภคเพื่อตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภค การขายเป็นกลไกท่ีท าให้มีการเคล่ือนย้าย
สินค้าและบริการสู่ผู้บริโภค ดังนั้นในหลายธุรกิจจึง
ให้ความส าคัญต่อการขาย การขายมีหลายรูปแบบ  
การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) นั้น
เป็นรูปแบบหนึ่งของการขาย ถึงแม้ว่าในปัจจุบันนี้
เทคโนโลยีสมัยใหม่จะก้าวเข้ามา  ส่งผลให้มีการ
พัฒนาส่ือและอุปกรณ์ต่าง ๆ มากขึ้น  แต่ความ 
ส าคัญของพนักงานขายก็ยังคงมีความจ าเป็นใน
ธุรกิจ พนักงานขายสามารถปรับใช้กลยุทธ์และ
เทคนิคการขายในกระบวนการขาย เพื่อปรับการเสนอ
ขายต่าง ๆ ให้เข้ากับสถานการณ์และสอดคล้องกับ
ความต้องการลูกค้า สามารถเป็นตัวแทนเผยแพร่ข้อมูล
สู่ลูกค้า ดังนั้นในหลายธุรกิจการขายโดยพนักงานขาย 
จึงมีความส าคัญต่อการด าเนินธุรกิจเพื่อให้สามารถ
ประสบผลส าเร็จได้ (วัลลภ เมฆทับ, 2545)  

ความสามารถในการขายก็เป็นอีกตัวแปร
หนึ่งท่ีพบว่ามีความส าคัญอย่างยิ่งต่อความส าเร็จใน
การขายและผลการด าเนินงานขององค์กร องค์กรไม่
ศึกษาปัจจัยท่ีท าให้เกิดการเปล่ียนแปลง ไม่ศึกษา
พฤติกรรมของผู้บริโภคไม่ปรับปรุงแนวคิด และ

กลยุทธ์ให้ทันต่อสภาพแวดล้อมท่ีเปล่ียนแปลง ก็ยาก
ท่ีจะประสบความส าเร็จและตรงกับความต้องการ
ของลูกค้า การที่จะท าให้องค์กรสามารถก้าวทัน
การเปล่ียนแปลงอันรวดเร็ว คือ การพัฒนาบุคลากร 
เพราะมนุษย์ทุกคนมีความรู้ความสามารถ ตลอดจน
ทักษะหรือความช านาญ รวมถึงประสบการณ์ที่มี
ส่ังสมอยู่ ในตัวเองแตกต่างกัน  พนักงานขายจึง
เปรียบเสมือนทับทิมขององค์กร เป็นทรัพยากรหลักท่ี
ส าคัญ และมีคุณค่าต่อองค์กร และเป็นส่วนหนึ่งท่ี
ท าให้องค์กรนั้นมีความสามารถ และสร้างความ
ได้เปรียบเหนือคู่แข่งขัน (ทวีศักดิ์ สุวคนธ์, 2536) 
 ความส าคัญของความสามารถของพนักงาน
ขายรวมถึงพฤติกรรมการปฏิบัติงานของพนักงาน
ขายท าให้ผู้ศึกษามีความสนใจว่าความสามารถด้านใด
มีผลต่อพฤติกรรมการปฏิบัติงานของพนักงานขาย 
ข้อค้นพบจากการศึกษานี้จะเป็นประโยชน์อย่างยิ่ง
ต่อผู้เกี่ยวข้องเพื่อน าไปใช้ในการวางแผนการขาย
และการก าหนดนโยบายส่ง เสริมการขายท่ีมี
ประสิทธิภาพและประสิทธิผล งานวิจัยฉบับนี้ได้
ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างความสามารถของ
พนักงานขายกับพฤติกรรมการปฏิบัติงาน 
 1.  ความสามารถของพนักงานขาย  
(Salesperson Capabilities) ความสามารถของ
พนักงานขายในงานวิจัยฉบับนี้ประกอบด้วย 
    ทักษะในการขาย (Selling Skill) 
ประกอบด้วย  ทักษะด้านความคิดเห็นและการ
ตัดสินใจ หมายถึงความสามารถด้านการรับรู้ในการ
ท่ีจะมององค์กรโดยรวมท้ังหมดจะเกี่ยวข้องกับการ
วางแผนและการใช้ความคิด  ทักษะเกี่ยวกับคน 
เป็นทักษะท่ีเกี่ยวข้องกับความสามารถของพนักงาน
ขายในการท างานร่วมกับคนอื่น แสดงถึงวิธีการท่ีใช้
ในการปฏิสัมพันธ์กับคนอื่น ทักษะทางเทคนิค คือ
ความสามารถในการปฏิบัติงานเฉพาะอย่าง และ
ความเช่ียวชาญในวิธีการเทคนิคและเครื่องมือท่ี
เกี่ยวข้องกับหน้าท่ี เช่น การขาย การฝึกอบรม เทคนิค
การแก้ปัญหาบางอย่างได้ (สุปัญญา ไชยชาญ, 2550) 
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ความรู้ในตัวสินค้า (Product Knowledge) 
นักขายท่ีประสบความส าเร็จได้นั้น ต้องมีความรอบรู้
เกี่ยวกับสินค้าท่ีขาย นโยบายขององค์กร ลูกค้า 
ตลาดและคู่แข่งขัน เป็นส่ิงจ าเป็นส าหรับพนักงาน
ขายควรจะรู้ แต่ส่ิงหนึ่งซึ่งเป็นส่ิงส าคัญอันดับต้น ๆ 
ของการขายคือ ความรอบรู้ในตัวสินค้า ว่ามีคุณสมบัติ
อย่างไร รายละเอียดเกี่ยวกับตัวสินค้า อายุการใช้งาน
ต่างๆ พนักงานขายต้องมีความเข้าใจผลิตภัณฑ์และ
บริการท่ีขายอย่างละเอียดทุกแง่ทุกมุม  เพื่อให้
สามารถส่ือสารไปยังลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
ข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ท่ีควรทราบ  คุณลักษณะ
พิเศษของผลิตภัณฑ์ การวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ์ 
กระบวนการผลิต ประโยชน์การใช้งานของผลิตภัณฑ์ 
ข้อได้เปรียบและข้อจ ากัดของผลิตภัณฑ์ การจัด
องค์ประกอบของผลิตภัณฑ์  ราคาและการจัดส่ง
ผลิตภัณฑ์ การบริการหลังการขาย การส่งเสริมการ
ขาย (ศศนันท์  วิวัฒนชาต, 2545) 
 2. พฤติกรรมการปฏิบัติงานของพนักงาน
ขาย ประกอบด้วย 5 ด้าน 
 การขายแบบปรับตัว (Adaptive Selling) 
Weitz  (1981) กล่าวว่าการปรับตัวในด้านการขาย
คือความสามารถของพนักงานขายในการค้นหา
เพื่อปรับเปล่ียนวิธีการขายเมื่อมีปฏิสัมพันธ์กับ
ลูกค้า  ซึ่งเรียนรู้จากปฏิกิริยาหรือพฤติกรรมของ
ลูกค้าท่ีแสดงออกมา  

การวางแผนการขาย (Sales Planning)  
Piercy (1999) ได้กล่าวเกี่ยวกับการวางแผนการขาย
ว่า ผู้บริหารหรือผู้ท่ีเกี่ยวข้องยอมรับว่าการวางแผน 
การขายเป็นงานท้าทายต่อพนักงานขาย พนักงานขาย
เผชิญกับความท้าทายและกิจกรรมท่ีส าคัญคือการ
วิเคราะห์ข้อมูลท่ีมีอยู่มหาศาล  เพื่อลดความไม่
แน่นอน พนักงานขายจะต้องวางแผน ความต้องการ
ขาย เลือกกลยุทธ์การขาย และครอบคลุมพื้นท่ีท่ี
ได้รับมอบหมาย  เพื่อให้ประสบความส าเร็จตาม
วัตถุประสงค์  
  การท างานเป็นทีม (Teamwork) หมายถึง 
กลุ่มคนท่ีมีความสัมพันธ์กันค่อนข้างจะใกล้ชิดและ

คงความสัมพันธ์อยู่ค่อนข้างจะถาวรซึ่งประกอบด้วย
หัวหน้างานและเพื่อนร่วมงานโดยร่วมกันท างานให้
บรรลุวัตถุประสงค์และเป้าหมายของทีมงาน (การ
ท างานเป็นทีมท่ีมีประสิทธิภาพ, 2554) 

การน าเสนอขาย (Making  Sales 
Presentation) เป็นส่วนหนึ่งของกระบวนการขาย
และเป็นส่วนท่ีส าคัญท่ีสุดท่ีลูกค้าจะตัดสินใจ  ซื้อ
หรือไม่ซื้อสินค้าหรือบริการ การเสนอขาย  แบ่งออก 
เป็น 2 ส่วน คือ การเสนอขายและการขาย การ
เสนอขาย คือ การแจ้งให้ลูกค้าทราบถึงคุณลักษณะ 
(Product Features) ต่าง ๆ ของสินค้าหรือบริการ
การขาย คือ การแจ้งให้ลูกค้าทราบถึงผลประโยชน์ 
(Benefits) และข้อได้เปรียบ (Advantages) ต่าง ๆ 
ท่ีลูกค้าจะได้รับจากสินค้าหรือบริการ การเสนอขาย
เพื่อให้ได้ประสิทธิผล พนักงานขายจะต้องมีการ
เตรียมตัวให้พร้อมล่วงหน้า การท่ีพนักงานขายไม่
พร้อมเท่ากับส่งพนักงานขายไปพบกับความล้มเหลว 
ความล้มเหลวของพนักงานขายคือ ความล้มเหลว
ของผู้บริหาร งานขาย ดังนั้นการเตรียมพนักงานขาย
ให้พร้อม  โดยเฉพาะอย่างยิ่งการเตรียม การเสนอขาย
จึงเป็นหน้าที่หลักอย่างหนึ่งของ ผู้บริหารงานขาย 
(ทวีศักดิ์ สุวคนธ์, 2546) 
 การสนับสนุนการขาย (Sale Support) 
พนักงานขายท่ีท าหน้าท่ีสนับสนุนการขายมุ่งมานะ
ให้ได้รับการส่ังซื้อจากลูกค้าโดยการท าหน้าท่ีการ
ให้บริการท่ีหลากหลาย เช่น พนักงานขายท่ีท าหน้าท่ี
แนะน าผลิตภัณฑ์ (Missionary Salespeople) จะไม่
ท าหน้าท่ีเกี่ยวกับการออกไปรับการส่ังซื้อ แต่จะท า
หน้าท่ีด้านกิจกรรมการส่งเสริมทางการขายและการ
แนะน าผลิตภัณฑ์ใหม่ (รณชัย ตันตระกูล, 2553) 
 
วัตถุประสงค์ 
        เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างความสามารถ
ของพนักงานขายกับพฤติกรรมการปฏิบัติงาน  
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วิธีการวิจัย 
ประชากร และกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากร (Population) คือ พนักงานขาย 
ของบริษัทจ ากัด ท่ีเป็นสมาชิกสภาอุตสาหกรรม
จังหวัดนครศรีธรรมราช จ านวน 58 บริษัท พนักงาน
ขาย 300 คน กลุ่มตัวอย่าง (Sample) ได้จากเลือก
กลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง(Purposive Sampling) 
พนักงานขายจาก 8 บริษัท จ านวน 171 คน ก าหนด
ขนาดกลุ่มตัวอย่างจากการใช้ตารางของ เครจซี่และ
มอร์แกน (Krejcie and Morgan) ท่ีระดับความ 
คลาดเคล่ือนท่ี 0.5 ได้ขนาดกลุ่มตัวอย่าง 169 คน 
 

เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
 เครื่องมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลส าหรับ
การวิจัยครั้งนี้ เป็นแบบสอบถาม (Questionnaires) 
ได้ศึกษาจากงานวิจัยอื่นเป็นแนวทางในการสร้าง
เครื่องมือ ประกอบด้วย  
 แบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลส่วนบุคคล
ของผู้ตอบแบบสอบถามเป็นแบบส ารวจรายการ 
(Check List) จ านวน 5 ข้อ  
 แบบสอบถามข้อมูลเกี่ยวกับความสามารถ
ของพนักงานขายเป็นแบบสอบถามถามระดับ 
ความคิดเห็นของพนักงานขาย จ านวน 15 ข้อ  แบบ   
สอบถามข้อมูลเกี ่ยวกับพฤติกรรมการปฏิบัติงาน
ของพนักงานขายจ านวน 23 ข้อ เป็นแบบสอบถาม 
มาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale)  ตามแบบ
ลิเคอร์ท สเกล (Likert Scale) 5 ระดับ  
 

การวิเคราะห์ข้อมูล 
การวิเคราะหข์้อมูล โดยการน าสถิติพื้นฐาน

ได้แก่  ความถี่  ค่าร้อยละ  ค่าเฉล่ีย  ค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน  และทดสอบสมมติฐาน  ใช้สถิติการ
ว ิเคราะห ์  ส ัมประส ิทธิ ์สหส ัมพ ันธ ์เพ ียร ์ส ัน
(Pearson’s Product Moment Correlation 
Coefficient) และสหสัมพันธ์พหุ คูณ (Multiple 
Correlation)  เพื่อหาความสัมพันธ์ 
 

ผลการวิจัย 
 ผลการวิ จัยความสัมพันธ์ระหว่ างความ 
สามารถของพนักงานขายกับพฤติกรรมการ
ปฏิบัติงานของพนักงานขายของบริษัทจ ากัด ใน
จังหวัดนครศรีธรรมราช สรุปตามสมมติฐานดังนี้ 
 1. ความสามารถของพนักงานขายด้าน
ทักษะในการขายมีความ สัมพันธ์ เ ชิงบวกกับ
พฤติกรรมการปฏิบัติอย่างมีนัยส าคัญทางสถิ ติ  
(r = 0. 74, p < 0.01)  

2. ความสามารถของพนักงานขายด้าน
ความรู้ ในตัวสินค้ามีความสัมพันธ์ เ ชิงบวกกับ
พฤติกรรมการปฏิบัติอย่างมีนัยส าคัญทางสถิ ติ 
(r = 0. 75, p < 0.01) ดังปรากฎในตารางท่ี 1 

 
ตารางท่ี 1 ความสัมพันธ์ระหว่างความสามารถของ      

พนักงานขายกับพฤติกรรมการปฏิบัติงาน 

ความสามารถ
ของพนักงาน

ขาย 

พฤติกรรมการปฏิบัติงาน ระดับ
ความ 

สัมพันธ์ Pearson’s Sig.  
(2-tailed) 

ทักษะในการ
ขาย 

0.74** .000 ปานกลาง 

ความรู้ในตัว
สินค้า 

0.75** .000 ปานกลาง 

 

3. ทักษะในการขาย ความรู้ในตัวสินค้า 
ร่วมกันมีความสัมพันธ์ทางบวกกับพฤติกรรมการ
ปฏิบัติงานโดยรวมได้อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี
ระดับ 0.01 (r = 0.78, p < 0.01) 
 
อภิปรายผลการวิจัย 

ผลกา ร วิ จั ย  ค ว าม สั มพั น ธ์ ร ะ หว่ า ง
ความสามารถของพนักงานขายกับพฤติกรรมการ
ปฏิบัติงานของพนักงานขายของบริษัท จ ากัด ใน
จังหวัดนครศรีธรรมราช  สามารถอภิปรายผลได้ว่า 
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1. ความสามารถของพนักงานขายด้าน
ทักษะในการขายมีความ สัมพันธ์ เ ชิงบวกกับ
พฤติกรรมการปฏิบัติงาน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
(r = 0.74, p < 0.01) ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐาน
ที่ตั้งไว้ พนักงานขายมีทักษะในการขาย จะท าให้
พนักงานขายมีความสามารถในด้านการขายเป็น
อย่างดีและส่งผลต่อพฤติกรรมการปฏิบัติงานของ
พนักงานขาย ในการปรับการขายในการเยี่ยมลูกค้า
แต่ละราย  การวางแผนการขาย  สมาชิกในทีมงาน
มีความพึงพอใจในการท างานร่วมกันกับทีม การ
น าเสนอขายสินค้าและบริการท่ีดี จากผลการ  
ศึกษาสอดคล้องกับงานวิจัยของ วัลลภ เมฆทับ 
(2545) ได้ศึกษาวิจัยการวิเคราะห์ปัจจัยแห่ง
ความส าเร็จในกระบวนการขายของพนักงานขาย
ผลิตภัณฑ์ห้องปฏิบัติการโรงพยาบาลพบว่า ปัจจัย
แห่งความส าเร็จประกอบด้วย ส่วนแรกคือ ความรู้
ความเข้าใจและทักษะในการขายในทุกขั้นตอนของ
กระบวนการขาย ส่วนท่ีสองคือ ความสามารถส่วนตัว
ของพนักงานขายได้แก่ความแม่นย าและความส าเร็จ
ในการรับทราบความต้องการของลูกค้า บุคลิกภาพ
ของพนักงานขาย  มนุษย์สัมพันธ์ท่ีดี  จรรยาบรรณ
ท่ีดี  ความสามารถในการจูงใจด้านคุณภาพ  ความ
ขยันหมั่นเพียร  ความรับผิดชอบต่อตนเอง  และ
การปรับตัวให้เข้ากับสถานการณ์  

  2. ความสามารถของพนักงานขายด้าน
ความรู้ ในตัวสินค้ามีความสัมพันธ์ เ ชิงบวกกับ
พฤติกรรมการปฏิบัติงาน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
(r = 0.75, p < 0.01) ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐาน
ท่ีต้ังไว้ พนักงานขายมีความรู้ในตัวสินค้า ด้านการ
บริการและด้านผลิตภัณฑ์ นโยบายของบริษัท 
ลูกค้า ตลาด และคู่แข่งขันเป็นอย่างดี จะส่งผล
ต่อพฤติกรรมการปฏิบัติงานของพนักงานขาย   
ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ มัลลิกา นกแย้ม 
(2546) ได้วิจัยถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความส าเร็จ
ในอาชีพการขายของพนักงานขายบริษัทซิงเกอร์ 
ประเทศไทย จ ากัด (มหาชน) พบว่าพนักขายมี

ความอดทน  มีความรู ้เกี ่ยวกับผลิตภัณฑ์ที ่ขาย 
วางแผนการสาธิตสินค้าให้กับลูกค้า มีบริการหลัง
การขายให้กับลูกค้า ความรู้พื้นฐานเกี่ยวกับบริษัท 
พบว่าพนักงานขายส่วนใหญ่มีความรู้เกี่ยวกับบริษัท
ในระดับสูง  ความคิดเห็ นเกี่ ยวกั บกลยุ ทธ์ ใ น
กระบวนการขาย พบว่า พนักงานขายเห็นด้วย
อย่างยิ่งว่าพนักงานขายส่วนใหญ่เป็นคนในพื้นท่ี
เพื ่อจะท าให้สามารถขายสินค้าได้ง่าย การสาธิต
การใช้สินค้าท าให้ลูกค้ามองเห็นประโยชน์ใช้สอย
อันน าไปสู่ความต้องการซื้อสินค้า การเข้าเยี่ยม
ลูกค้าบ่อยท าให้ทราบถึงความต้องการใช้สินค้า 
และสอดคล้องกับ เกรียงศักด์ิ นิธิธนโชติ (2549) 
ศึกษาปัจจัยสู่ความส าเร็จในอาชีพพนักงานขาย
รถยนต์ในเขตกรุงเทพมหานคร  มหาวิทยาลัย 
ศรีนครินทรวิโรฒ พบว่าปัจจัยด้านกลยุทธ์ในงาน
ขายรถยนต์มีความสัมพันธ์ต่อความส าเร็จในอาชีพ
พนักงานขายรถยนต์ กล่าวคือ จะต้องเตรียม
เอกสารการเสนอขายก่อนทุกครั้ง ควรศึกษาข้อมูล
ของผลิตภัณฑ์คู่แข่งอยู่เสมอ  ได้รับการฝึกอบรมใน
ตัวผลิตภัณฑ์ หรือเทคนิคการขายใหม่ ๆ โดยตลอด
การจัดงานเพื่อพบปะสังสรรค์กับลูกค้า ความยืดหยุ่น
ในการมอบผลประโยชน์ การบริการท่ีดี การส่งเสริม
การขาย มีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันกับ
ความส าเร็จในอาชีพพนักงานขายรถยนต์ อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 และสอดคล้องกับ
งานวิจัยของ มัลลิกา นกแย้ม (2546) ได้วิจัยถึง
ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อความส าเร็จในอาชีพการขาย
ของพนักงานขายบริษัท ซิงเกอร์ประเทศไทย จ ากัด 
(มหาชน) พบว่าพนักงานขายมีความภูมิใจในการ
เป็นพนักงานของบริษัท โดยมีความเห็นว่า พนักงาน
ขายต้องขยันในการท างาน  มีความอดทน  มีความรู้ 
เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ท่ีขาย วางแผนการสาธิตสินค้า
ให้กับลูกค้า ควรมีบริการหลังการขายให้กับลูกค้า 
ความรู้พื้นฐานเกี่ยวกับบริษัท พบว่าพนักงานขาย
ส่วนใหญ่มีความรู้เกี่ยวกับบริษัทในระดับสูง ความ
คิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธ์ในกระบวนการขาย พบว่า 
พนักงานขายเห็นด้วยอย่างยิ่งว่า  พนักงานขาย
ส่วนใหญ่เป็นคนในพื้นท่ี  จะท าให้สามารถขาย
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สินค้าได้ง่าย การสาธิตการใช้สินค้าท าให้ลูกค้า
มองเห็นประโยชน์ใช้สอยอันน าไปสู่ความต้องการ
ซื้อสินค้า การเข้าเยี่ยมลูกค้าบ่อยท าให้ทราบถึง
ความต้องการใช้สินค้า และความรู้พื้นฐานของ
พนักงานขายไม่มีความสัมพันธ์กับความส าเร็จใน
อาชีพการขายของพนักงานขาย 
 3. ทักษะในการขาย ความรู้ในตัวสินค้า
ร่วมกันมีความสัมพันธ์ทางบวกกับพฤติกรรมการ
ปฏิบัติงานโดยรวม  อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี
ระดับ 0.01 (F2, 168=136.716, p < 0.01) 
 
ข้อเสนอแนะส าหรับการน าผลการวิจัยไปใช้ 

ด้านความสามารถของพนักงานขาย จาก
ผลการวิจัยในครั้งนี้ บริษัทจ ากัด ห้างหุ้นส่วนจ ากัด
ต้องให้ความส าคัญกับพนักงานขายในด้านทักษะ
ในการขาย และความรู้ในตัวสินค้า โดยการฝึกอบรม
ในด้านการขายให้กับพนักงานขาย เพื่อเพิ่มทักษะ
ในด้านการขาย และความรู้เกี่ยวกับกลยุทธ์การขาย
สินค้าให้กับพนักงานขายเพื่อให้สามารถส่ือสารไป
ยังลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ และจะส่งผลต่อ
การด าเนินงานของบริษัทในการเพิ่มยอดขาย 

ด้านพฤติกรรมการปฏิบัติงาน  จากผลการ 
วิจัยในครั้งนี้ พบว่า พนักงานขายต้องให้ความส าคัญ
ในพฤติกรรมการปฏิบัติงานขายทุกด้านและต้อง
พัฒนาการขาย ศึกษากลยุทธ์ในการขายเพื่อเพิ่ม
ประสิทธิภาพในการท างานของพนักงานขายท่ีดี ท่ี
บริษัทต้องการ 

 
ข้อเสนอแนะในการท าวิจัยครั้งต่อไป 

การศึกษาความสามารถของพนักงานขาย 
หากมีการน าตัวแปรอื่นมาเปรียบเทียบ เป็นตัวช้ีวัด
ความส าเร็จของผลการปฏิบัติงาน อาจเป็นอีกแง่มุม
หนึ่งท่ีองค์กรสามารถน ามาสร้างประโยชน์ให้เกิด
เป็นรูปธรรมและสอดคล้องกับสถานการณ์ปัจจุบัน 

การวิจัยครั้งนี้   ผู้วิ จัยได้เก็บรวบรวม
ข้อมูลกับประชากรท่ีเป็นสมาชิกสภาอุตสาหกรรม

จังหวัดนครศรีธรรมราชเพียงอย่างเดียว ท าให้การ
เก็บรวบรวมข้อมูลอาจไม่ครอบคลุมพนักงานขาย
ท้ังหมด ดังนั้นจึงควรมีการเก็บรวบรวมข้อมูลกับ
ประชากรในเขตภูมิภาคอื่นด้วย เพื่อให้กลุ่มตัวอย่าง
ท่ัวถึงประชากรทุกกลุ่ม จะส่งผลให้ได้ข้อมูลท่ีตรงกับ
ความคิดเห็นของประชากรส่วนใหญ่อย่างแท้จริง 
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