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บทคัดย่อ 
การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาถึงปัจจัยที่มีผลต่อความส าเร็จในงานขายของพนักงานขายรถยนต์ญี่ปุ่นใน

เขตจังหวัดเชียงใหม่ และเพื่อเสนอแนะแนวทางในการเตรียมความพร้อมของพนักงานขายก่อนน าเสนอขายแก่ลูกค้า กลุ่ม
ตัวอย่างที่ใช้ คือ พนักงานขายจากศูนย์แสดงรถยนต์ในจังหวัดเชียงใหม่ รวบรวมแบบสอบถามที่สมบูรณ์ได้ 309 ตัวอย่าง สุ่ม
ตัวอย่างแบบไม่ค านึงถึงความน่าจะเป็น เลือกตัวอย่างแบบก าหนดโควต้า เครื่องมือท่ีใช้เป็นแบบสอบถาม และวิเคราะห์ข้อมูล
เบื้องต้นด้วยการแจกแจงความถี่ วัดระดับความส าคัญ และการทดสอบสมมติฐานด้วยสถิติเชิงอนุมาน  

ผลการศึกษาพบว่า ระดับปัจจัยที่มีผลต่อความส าเร็จในงานขายของพนักงานขายรถยนต์ในเขตจังหวัดเชียงใหม่มี
ความแตกต่างกัน จ าแนกตามลักษณะทางประชากรศาสตร ์เมื่อจ าแนกตามเพศ อายุ สถานภาพ ประเภทของพนักงานขาย วุฒิ
การศึกษา รายได้ ระยะเวลาการท างานกับบริษัท ประสบการณ์การท างานกับบริษัทอื่น โดยใช้สถิติ t-test และ F-test 
ทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุ่มประชากร พบว่าปัจจัยที่มีผลต่อความส าเร็จในงานขายในระดับมากที่สุด จาก
การวัดความคิดเห็น 5 ระดับตามวิธีของลิเคิร์ท ได้แก่ การสร้างมิตรภาพ การมีทัศนคติเชิงบวก การเป็นคนท่ีมองโลกตามความ
เป็นจริงอย่างมีความรับผิดชอบ และก้าวทันการเปลี่ยนแปลงของโลก ทั้งนี้ พนักงานขายรถยนต์ควรหาข้อมูลของลูกค้า
เป้าหมายเพื่อเตรียมตัวก่อนเข้าพบลูกค้า ฝึกวิธีแก้ไขสถานการณ์ โดยแลกเปลี่ยนประสบการณ์กับเพื่อนร่วมงาน และเน้นการ
ท างานเป็นทีมเป็นส าคัญ  
 
ค าส าคัญ: ความส าเร็จในงานขาย พนักงานขาย ศิลปะการขาย  
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Abstract 
This research had the objectives to study the influencing factors of the success of Japanese 

automobile salesmen in Chiang Mai and to suggest the guidelines in preparing salesmen before they 
provide the selling service. The samples included the 309 salesmen who have currently worked in 
Japanese automobile showrooms. The selection of the samples was carried by applying non-probability 
sampling using quota method. The questionnaire was used in collecting data. The statistics employed for 
the data analysis were frequency, Likert scale and inferential statistics for testing hypothesis.  

The level of factors affecting the success of Japanese automobile salesmen in Chiang Mai 
classified by gender, age, status, position, education level, income, salary, period of working, and 
experience were used t-test and F-test searching for the difference of populations. The findings revealed 
that the influencing factors on the highest level of success as the five Likert-scale were as the factor of 
fellowship, positive thinking, responsible realism and understanding global changes. Moreover, the 
salesmen should search more target customers’ information before meeting them. They need more 
practice in problem skills by sharing experiences with each other and concentrate in team working.  
 
Key words: Success of Selling; Salesmen; Salesmanship 

 

บทน า 
 ปัจจุบันรถยนต์ญี่ปุ่นได้เข้ามามีบทบาทส าคัญ
เป็นอย่างมากในการด าเนินชีวิตประจ าวันของประชาชน
ในเขตจังหวัดเชียงใหม่ ซึ่งนอกจากรถยนต์ญี่ปุ่นจะมีราคา
ที่คุ้มค่าต่อการซื้อ แล้วยังมีรูปลักษณ์ที่สวยงาม สะดุดตา
ไม่แตกต่างจากรถยุโรป อีกทั้งยังมีสมรรถนะในการขับ
เคลื่อนที่สามารถใช้งานได้ในระดับที่ดีมาก สมควรต่อการ
ซื้อ รถญี่ปุ่นยังมีประโยชน์มากในการใช้สอย เช่น การขนส่ง 
การคมนาคมรับส่งผู้โดยสาร รับส่งสมาชิกในครอบครัว
หรือใช้ส่วนตัว สิ่งเหล่านี้เป็นการเพิ่มความสะดวกสบาย
ให้กับชีวิตประจ าวันของประชน 

จังหวัดเชียงใหม่เป็นจังหวัดหนึ่งของประเทศไทย
ที่อยู่ในโซนภาคเหนือ ในเขตจังหวัดเชียงใหม่มีศูนย์รถยนต์
รวมทั้งหมด 7 ยี่ห้อ ได้แก่ โตโยต้า ฮอนด้า นิสสัน มิตซูบิชิ 
อิซูซุ ซูซุกิ และมาสด้า ตลอดเวลาที่ผ่านมาจังหวัดเชียงใหม่
มีผู้ประกอบการเน้นการท าธุรกิจรถยนต์ญี่ปุ่นเป็นจ านวน
มาก จึงท าให้การแข่งขันของธุรกิจตลาดรถยนต์ญี่ปุ่นมีการ
แข่งขันสูง และท าให้อาชีพพนักงานขายรถยนต์เป็นที่ต้องการ
ของผู้ประกอบการเป็นอย่างมาก พนักงานขายรถยนต์ หรือ
ที่รู้จักกันดีในนามของที่ปรึกษาด้านการขายนั้น หรือเรียก
อย่างเป็นทางการ คือ “ผู้ช่วยในการแสวงหาความพึงพอใจ
สูงสุด” ซึ่งมีหน้าที่หลักคือการเป็นผู้ช่วยลูกค้าในการค้นหา
สินค้าและต้องมีความเข้าใจในความต้องการของลูกค้ามาก
ที่สุด (Bobo, 2010) พนักงานขายรถยนต์ตามบริษัทต่าง ๆ 
แบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือ ประเภทท่ี 1 พนักงานประจ า 

และประเภทที่ 2 พนักงานช่ัวคราวหรือเด็กฝึกงาน พนักงาน
ทั้ง 2 กลุ่มนี้ จะต้องได้รับการฝึกอบรมขั้นพื้นฐานจาก
หัวหน้างานเพื่อน าไปใช้ปฏิบัติจริง พนักงานขายรถยนต์
ส่วนมากไม่ประสบความส าเร็จในอาชีพของตน จึงท าให้
เกิดความท้อแท้หรือท้อถอยที่จะท างานต่อไป (Kelly, 
2014)  
 จากภาวการณ์ในการแข่งขันของตลาดรถยนต์
ญี่ปุ่นที่สูงมากขึ้นและเป็นที่ต้องการของประชาชนในเขต
จังหวัดเชียงใหม่ แต่มีพนักงานขายรถยนต์ จ านวนไม่น้อย
ที่ไม่ประสบความส าเร็จในอาชีพของตน ตามที่คาดหวัง 
ด้วยเหตุนี้ผู้วิจัยจึงมีความสนใจมุ่งศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยที่มี
อิทธิพลต่อความส าเร็จในงานขายของพนักงานขายรถยนต์
ญี่ปุ่น ทั้งนี้เพื่อเป็นแนวทางในการประกอบอาชีพของ
พนักงานขายรถยนต์เพื่อน าไปสู่ความส าเร็จในอาชีพของ
ตนเองและยังเป็นประโยชน์ต่อผู้ประกอบการเกี่ยวกับ
ธุ รกิ จรถยนต์ ให้ ส ามารถบริห ารจั ดการ ได้ อย่ างมี
ประสิทธิภาพ และสามารถตอบสนองความต้องการของ
ลูกค้าได้ตรงตามเป้าหมาย 
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 1. เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อความส าเร็จในงาน
ขายของพนักงานขายรถยนต์ญี่ปุ่นในเขตจังหวัดเชียงใหม่ 
 2. เพื่อเสนอแนะแนวทางในการเตรียมความ
พร้อมของพนักงานขายก่อนน าเสนอขายแก่ลูกค้าเพื่อ
ความส าเร็จในการขาย 
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วิธีการวิจัย 

 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง ท่ีใช้คือพนักงานขาย
จากศูนย์แสดงรถยนต์ในจังหวัดเชียงใหม่จ านวน 7 ยี่ห้อ 
ได ้แก่ โตโยต้า ฮอนด้า นิสสัน  ม ิตซ ูบ ิชิ อ ิซ ูซ ุ ซ ูซ ุกิ   
และมาสด้า เนื่องจากไม่ทราบจ านวนประชากรที่แท้จริง  
จึงก าหนดขนาดของตัวอย่างจากสูตรไม่ทราบขนาดตัวอย่าง
ของ Cochran โดยก าหนดระดับค่าความเช่ือมั่นร้อยละ 
95 และระดับค่าความคลาดเคลื่อนร้อยละ 5 (ธานินทร์ 
ศิลป์จารุ, 2550) ได้ขนาดของตัวอย่าง 384 คน เพื่อความ
สะดวกในการประเมินผลและการวิเคราะห์ข้อมูล  จึง
ก าหนดจ านวนกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 
จ านวน 400 ตัวอย่าง รวบรวมแบบสอบถามที่สมบูรณ์ได้ 
309 ตัวอย่าง คิดเป็นร้อยละ 77.25 ของจ านวนกลุ่ม
ตัวอย่าง ใช้วิธีการสุ ่มตัวอย่างแบบไม่ค านึงถึงความ
น่าจะเป็น (Non-Probability Sampling)  
 เครื่องมือที่ใช้เป็นแบบสอบถามโดยให้ผู้ตอบ
กรอกค าตอบด้วยตนเอง ร่วมกับการใช้เทคนิคการวิจัย
เชิงปริมาณเพื่ออธิบายข้อค้นพบที่ได้จากกลุ่มประชากร 
แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 2 ส่วน ได้แก่ (1) สัมภาษณ์
ข้อมูลรายบุคคลของพนักงานขายรถยนต์ญี ่ปุ ่นในเขต
จังหวัดเชียงใหม่ 7 ยี่ห้อ ได้แก่ โตโยต้า ฮอนด้า นิสสัน 
มิตซูบิชิ อิซูซุ ซูซุกิ และ มาสด้า และ (2) แบบสอบถาม
แบ่งออกเป็น 2 ส่วนย่อย ได้แก่ (2.1) ข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับ
ประชากรศาสตร์ที่มีอิทธิพลต่อความส าเร็จในงานขาย
ของพนักงานขายรถยนต์ญี่ปุ่นในเขตจังหวัดเชียงใหม่ และ 
(2.2) ปัจจัยที่มีผลต่อความส าเร็จในงานขายรถยนต์ญี่ปุ่น
ของพนักงานขายในเขตจังหวัดเชียงใหม่ 
 วิ เคราะห์ข้อมูล ดั งนี้  (1) การวิ เคราะห์ข้อมู ล
เบื้องต้นใช้การแจกแจงความถี่ และหาค่าร้อยละ (2) การ 
วิเคราะห์ข้อมูลเพื่อวัดระดับความส าคัญใช้วิธีก าหนดค่า
ของค าถามแต่ละข้อ โดยก าหนดเป็นค าตอบในการวัด
ความคิดเห็นเป็น 5 ระดับ คือ มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย 
น้อยที่สุด และ (3) ใช้สถิติ t-test และ F-test ทดสอบ
ความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุ่มประชากรที่มี 2 
กลุ่มและทดสอบความแตกตา่งของค่าเฉลี่ยระหว่างตวัแปร
มากกว่า 2 กลุ่มขึ้นไป  
 

ผลการวิจัย  
  ในการศึกษาครั้งนี้ พบว่า เป็นพนักงานส่วนใหญ่
ร้อยละ 57.3 เป็นเพศหญิง ร้อยละ 48.5 มีอายุระหว่าง 
26-30 ปี ร้อยละ 67.0 มีประสบการณ์ในการเป็นพนักงาน
ขาย 1-5 ปี โดยปัจจัยที่มีผลต่อความส าเร็จในงานขาย 
ประกอบไปด้วย 10 ประการ คือ ก้าวทันการเปลี่ยนแปลง

ของโลก พัฒนาการขายอยู่ เสมอ มุ่ งมั่นที่จะประสบ
ความส าเร็จ การสร้างมิตรภาพ การเป็นคนที่มองโลกตาม
ความเป็นจริงอย่างมีความรับผิดชอบ บริหารเวลา
เป้าหมายและตัวเองให้ดี การมีทัศนคติเชิงบวก การมีทักษะ
ในการปฎิสัมพันธ์และการสื่อสาร ความสามารถในการ
โน้มน้าวใจ และการมีมารยาทบุคลิกภาพและการแต่งกาย
ที่ดี พบว่า พนักงานขายทั่วไปให้ความส าคัญระดับมาก
ที่สุด ได้แก่ การสร้างมิตรภาพ การมีทัศนคติเชิงบวก การ
เป็นคนท่ีมองโลกตามความเป็นจริงอย่างมีความรับผิดชอบ 
และ ก้าวทันการเปลี่ยนแปลงของโลก ส่วนปัจจัยที่พนักงาน
ขายทั่วไปให้ความส าคัญระดับมาก ได้แก่ มีมารยาท 
บุคลิกภาพ และการแต่งกายที่ดี พัฒนาการขายอยู่เสมอ 
มุ่งมั ่นที่จะประสบความส าเร็จ มีความสามารถในการ
โน้มน้าวใจ การมีทักษะในการปฏิสัมพันธ์และการสื่อสาร 
และบริหารเวลา เป้าหมายและตัวเองให้ดี  
 การทดสอบสมมติฐานการวิ เคราะห์ข้อมูล
พนักงานขายรถยนต์ญี่ปุ่นในเขตจังหวัดเชียงใหม่ ได้แก่  
โตโยต้า ฮอนด้า นิสสัน มิตซูบิชิ อิซูซุ ซูซุกิ และมาสด้า 
โดยใช้ตัวแปรต้นคือปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์
และตัวแปรตามคือระดับปัจจัยความส าเร็จในงานขาย
ของพนักงานขายรถยนต์ในเขตจังหวัดเชียงใหม่ วิเคราะห์
ทางสถิติ โดยใช้ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และ
ทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยประชากร (t-test) 
และ (F-test) 
 H0: ระดับปัจจัยที่มีผลต่อความส าเร็จในงานขาย
ของพนักงานขายรถยนต์ในเขตจังหวัดเชียงใหม่ไม่แตกต่าง
กันจ าแนกตามประชากรศาสตร์ 

H1: ระดับปัจจัยที่มีผลต่อความส าเร็จในงานขาย
ของพนักงานขายรถยนต์ในเขตจังหวัดเชียงใหม่แตกต่าง
กันจ าแนกตามประชากรศาสตร์ ได้แก่  

ด้านเพศ พบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อความส าเร็จใน
งานขายของพนักงานชายให้ระดับความส าคัญของการ
มุ่งมั่นที่จะประสบความส าเร็จและการมีความสามารถใน
การโน้มน้าวใจสูงกว่าเพศหญิงอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดับ .05 
 ด้านอายุ พบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อความส าเร็จใน
งานขาย พนักงานท่ีมีอายุน้อยกว่า 20 ปี ให้ความส าคัญใน
การพัฒนาการขายอยู่เสมอสูงกว่าพนักงานท่ีระดับอายุ 21 
ปีขึ้นไปอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 ด้านสถานภาพ พบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อความส าเร็จ
ในงานขายของพนักงานท่ีมีสถานภาพสมรสให้ความส าคัญ
ในการมีทักษะในการปฏิสัมพันธ์และการสื่อสารสูงกว่า
พนักงานท่ีมีสถานภาพโสดและอื่น ๆ อย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติที่ระดับ .05 
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 ประเภทของพนักงานขาย พบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อ
ความส าเร็จในงานขายของพนักงานประจ าให้ความส าคัญ 
กับความสามารถในการโน้มน้าวใจสูงกว่าพนักงานช่ัวคราว/ 
เด็กฝึกงานอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 วุฒิการศึกษา พบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อความส าเร็จ
ในงานขายของพนักงานที่มีวุฒิการศึกษาในระดับปริญญา
โทหรือสูงกว่า ให้ระดับความส าคัญของการบริหารเวลา 
เป้าหมายและตัวเองได้ดี การเป็นคนมองโลกตามความ
เป็นจริง การมีมารยาท บุคลิกภาพ และการแต่งกายที่ดี 
และการสร้างมิตรภาพ สูงกว่าพนักงานที่มีวุฒิการศึกษา
ระดับปริญญาตรีและต่ ากว่าปริญญาตรีอย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติที่ระดับ .05 
 รายได้จากการขายรถยนต์เฉลี่ยต่อเดือน พบว่า 
ปัจจัยที่มีผลต่อความส าเร็จในงานขายของพนักงานที่มี
รายได้จากการขายรถยนต์เฉลี่ยต่อเดือน 20,001–30,000 
บาท ให้ความส าคัญในการบริหารเวลา เป้าหมายและ
ตัวเองได้ดี สูงกว่าพนักงานที่มีรายได้ต่อเดือนน้อยกว่า 
10,001–20,000 บาท และ มากกว่า 30,001 บาท ขึ้นไป
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 ลักษณะของอาชีพ  พบว่า ปัจจัยที่ มีผลต่อ
ความส าเร็จในงานขายของพนักงานที่มีอาชีพขายเป็น
อาชีพหลัก ให้ความส าคัญการมีทักษะในการปฏิสัมพันธ์
และการสื่อสาร การมีทัศนคติเชิงบวกสูงกว่าพนักงานที่มี
อาชีพเสริมอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 ระยะเวลาการท างานกับบริษัท พบว่า ปัจจัยที่มี
ผลต่อความส าเร็จในงานขายของพนักงานที่มีระยะเวลา
การท างานกับบริษัทปัจจุบันระหว่าง 6–10 ปี ให้ความส าคัญ
ในการบริหารเวลา เป้าหมายและตัวเองได้ดีสูงกว่าพนักงาน
ที่ท างานกับบริษัทปัจจุบันระหว่างน้อยกว่า 5 ปีและมากกว่า 
10 ปี อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 ประสบการณ์การท างานกับบริษัทอื่น  พบว่า 
ปัจจัยที่มีผลต่อความส าเร็จในงานขายของพนักงานที่ไม่เคย
มีประสบการณ์ในการท างานกับบริษัทอื่น ให้ระดับความ 
ส าคัญในการพัฒนาการขายอยู่เสมอสูงกว่าพนักงานที่เคยมี
ประสบการณ์การท างานกับบริษัทอื่นไม่แตกต่างกันจ าแนก
ตามประสบการณ์การท างานกับบริษัทอื่น ยกเว้นการพัฒนา 
การขายอยู่เสมอ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 

อภิปรายผลการวิจัย 
 การศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความส าเร็จในงาน
ขายของพนักงานขายรถยนต์ญี่ปุ่นในเขตจังหวัดเชียงใหม่ 
ใช้ทฤษฎีและแนวคิดที่เกี่ยวข้องคือ ศิลปะการขาย การขาย
โดยพนักงานขาย ลักษณะของการขาย ความหมายของ 

การขาย บทบาทของการขายในสังคม บทบาทของการขาย
ในกิจการ แนวความคิดทางการตลาดและการขาย
สมัยใหม่ ทฤษฎีไอดาส คุณลักษณะของพนักงานขายที่
ประสบความส าเร็จ ความสามารถในการเข้าใจความรู้สึก
ของผู้อื่ น แรงขับภายในที่ สร้างความส าเร็จ การสร้าง
ความส าเร็จในการขาย (7 Step to Sales Success) การ
ปรับปรุงประสิทธิภาพของพนักงานขาย กระบวนการขาย 
ลักษณะของงานขายประเภทต่าง ๆ จรรยาบรรณของ
พนักงานขาย ทัศนคติเพื่อความส าเร็จในงานขาย ทักษะ
การเจรจาต่อรอง ทักษะการสร้างความสัมพันธ์ หน้าที่
และความรับผิดชอบของพนักงานขาย ความส าเร็จของ
พนักงานขายกับผู้บริหารงานขาย บทบาทของหัวหน้า
และลูกน้องในการบริหารงานขาย และปัจจัยที่มีผลต่อ
ความส าเร็จในงานขาย การใช้ทฤษฎีและแนวความคิดนี้ 
การศึกษาด้านประชากรศาสตร์ที่มีผลต่อความส าเร็จใน
งานขายของพนักงานขายรถยนต์ญี่ ปุ่นในเขตจังหวัด
เชียงใหม่ เพื่อเป็นแนวทางในการจัดเครื่องมือทางการ
ตลาดได้อย่างเหมาะสม มีรายละเอียดได้ดังนี้ 
 ปัจจัยที่มีผลต่อความส าเร็จในงาน พบว่ากลุ่ม
ตัวอย่างให้ความส าคัญระดับมากที่สุด ได้แก่  การสร้าง
มิตรภาพ มีทัศนคติเชิงบวก และเป็นคนที่มองโลกตามความ
เป็นจริงอย่างมีความรับผิดชอบ ให้ความส าคัญระดับมาก 
ได้แก่ ก้าวทันการเปลี่ยนแปลงของโลก มีมารยาท บุคลิกภาพ 
และการแต่งกายที่ดี  พัฒนาการขายอยู่เสมอ มุ่งมั่นที่จะ
ประสบความส าเร็จ มีความสามารถในการโน้มน้าวใจ การมี
ทักษะในการปฏิสัมพันธ์และการสื่ อสาร บริหารเวลา 
เป้ าหมายและตัวเองให้ดี  ซึ่ งสอดคล้องกับแนวคิดของ 
พรรณรัตน์ บุญกว้าง (2546) ที่กล่าวว่า กลุ่มตัวอย่าง
ให้ความส าคัญต่อการเข้ารับฟังการประชุมของบริษัท 
เพื่อเป็นการกระตุ้นการท างานและสร้างยอดขายให้เพิ่ม
มากขึ้น ให้ความส าคัญกับคุณสมบัติของพนักงานขายตรง
ต้องฝึกฝนตนเองอยู่เสมอ โดยเข้ารับการฝึกอบรมต่าง ๆ 
ทั้งจากแม่ทีมและตามที่บริษัทจัดให้ หรือจากสถาบัน
ฝึกอบรมต่าง ๆ เพื่อท าให้ตนเองมีความพร้อมในการท างาน
ได้ส าเร็จตามเป้าหมายที่วางไว ้
 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่าผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 26–30 ปี 
สถานภาพโสด ศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี ระยะเวลาใน
การท างานกับบริษัทปัจจุบันคือ 1–5 ปี มีผลการวิจัยที่
สอดคล้องกับแนวคิดของธนกร กรวัชรเจริญ (2555) ที่กล่าว
ว่า ปัจจัยที่ส่งผลต่อประสิทธิภาพการท างานเป็นทีมของ
พนักงานบริษัท ควอลิตี้ เฮ้ าส์  จ ากัด (มหาชน) พบว่า
พนักงานที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ
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ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่อยู่ในอายุ 25–30 ปี ระดับ
การศึกษาปริญญาตรี 
 การศึกษาใช้ทฤษฎีและแนวคิดคือ ทฤษฎีไอดาส 
ปัจจัยที่มีผลต่อความส าเร็จในงานขาย ความส าเร็จของ
นักขายกับผู้บริหารงานขาย สอดคล้องกับแนวคิดของ 
พรรณรัตน์ บุญกว้าง (2546) ที่กล่าวว่า การศึกษาใช้
ทฤษฎีและแนวคิดคือทฤษฎีไอดาส แนวคิดเกี่ยวกับการ
ท างานเป็นทีม การสร้างทีมบันได 10 ขั้นสู่ความส าเร็จใน
งานขายตรง การศึกษาครั้งนี้พบว่า ผู้หญิงไทยในปัจจุบัน
จ าเป็นต้องออกท างานนอกบ้านมากขึ้น ปัจจัยที่มีผลต่อ
ความส าเร็จในงานตามแนวคิดของวารุณี ตันติวงศ์วานิช 
(2556) ประกอบไปด้วย 10 ประการ คือ ก้าวทันการ
เปลี่ยนแปลงของโลก พัฒนาการขายอยู่เสมอ มุ่งมั่นที่จะ
ประสบความส าเร็จ การสร้างมิตรภาพ เป็นคนที่มองโลก
ตามความเป็นจริงอย่างมีความรับผิดชอบ บริหารเวลา
เป้าหมายและตัวเองให้ดี มีทัศนคติเชิงบวก การมีทักษะ
ในการปฎิสัมพันธ์และการสื่อสาร มีความสามารถในการ
โน้มน้าวใจ และมีมารยาทบุคลิกภาพและการแต่งกายที่ดี 
มีผลวิจัยสอดคล้องกับแนวคิดของตรีทิพ บุญแย้ม และ  
ศศิประภา ชัยประสิทธิ์ (2551) ท่ีกล่าวว่า พนักงานขายที่
มีทัศนคติที่ดีต่อการขายจะมองเห็นว่าการขายเป็นการพัฒนา
ตนเองโดยใช้ศักยภาพอย่างเต็มที่เพื่อไปสู่ความส าเร็จและ
เป้าหมายในชีวิต พนักงานขายใดที่มีทัศนคติที่ดีต่องาน
ขายแล้ว เขาจะทุ่มเทและพยายามน าเสนอการขายให้มาก
ขึ้น ทัศนคติของพนักงานขายที่ดีจะมีผลต่องานขาย ต่อทีม
ผู้บริหาร ต่อคณาจารย์ที่ปรึกษา ต่อนโยบายของบริษัท 
เป็นผลในทิศทางเดียวกันกับความส าเร็จในการขายทั้งสิ้น 
รวมทั้งทัศนคติที่มีต่อเพื่อนร่วมทีม ศรุดา ศรีศิริ (2557) 
ได้ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างการมองโลกในแง่ดี ความรู้
เกี่ยวกับงานและทักษะกับผลการปฏิบัติงานของพนักงาน
ขาย ย่อมส่งผลต่อความส าเร็จในการพัฒนาพนักงานขาย 
ซึ่งทางกิจการจะสามารถน าไปประยุกต์ใช้เป็นแนวทางการ
คัดเลือกสรรหาบุคลากรในงานขายได้ต่อไป  
 

สรุป  
 ผลงานวิจัยในครั้งนี้เป็นที่ประจักษ์ว่าพนักงาน
ขายที่มีความมุ่งมั่นและคาดหวังความส าเร็จในการท างาน
เป็นพนักงานเพศชายที่มีอายุน้อยกว่า 20 ปี เพราะจะมี
การพัฒนางานขายด้วยตนเองอยู่เสมอ หากเป็นพนักงานที่
มีสถานภาพสมรสจะเป็นกลุ่มพนักงานที่มีทักษะในการ
ปฏิสัมพันธ์และการสื่อสารที่ดีกว่า พนักงานที่เป็นบุคลากร
ประจ าจะมีความสามารถโน้มน้าวใจสูงกว่า ดังนั้นกิจการที่
ต้องการพนักงานขายควรให้ความส าคัญกับลักษณะส่วน

บุคคลมากขึ้น การเลือกบุคลากรที่เป็นพนักงานขายควร
ตระหนักถึงปัจจัยความแตกต่างในส่วนบุคคล ซึ่งส่งผลต่อ
ความส าเร็จในการขายสินค้า โดยเฉพาะอย่างยิ่งสินค้า
ประเภทรถยนต์ ส่วนพนักงานขายที่มีวุฒิการศึกษาใน
ระดับปริญญาโทขึ้นไป อาจสามารถก้าวขึ้นเป็นพนักงาน
ระดับพี่เลี้ยงหรือหัวหน้างานได้ดี เพราะบุคลากรกลุ่มนี้ให้
ความส าคัญกับเรื่องการบริหารเวลาและเป้าหมายได้เป็น
อย่างดี มีมารยาทบุคลิกภาพและมีความอาวุโสที่ เป็น
แบบอย่างให้กับพนักงานที่อายุน้อยและประสบการณ์น้อย
กว่าได้อย่างเหมาะสม  
 

ข้อเสนอแนะ 
 1. ผู้ประกอบการทางอุตสาหกรรมรถยนต์ในเขต
จังหวัดเชียงใหม่และจังหวัดอื่น ๆ ควรจัดประชุมพนักงาน
อย่างน้อยเดือนละครั้ง ควรเน้นอบรมเรื่องเกี่ยวกับงาน
ขาย เทคนิคการปิดการขาย วิธีการเข้าหาลูกค้าให้ได้ผล 
จุดเด่นของสินค้ าที่บริษัทต้องการเน้นการขาย  ว ิธี
แก ้ป ัญหาเมื ่อเกิดการผ ิดพลาด ในกรณ ีที ่ล ูกค ้าและ
พนักงานขายสื่อสารไม่ตรงกัน และบริษัทควรสร้าง
แรงจูงใจให้กับพนักงานขายเพื่อให้พนักงานขายมีแรง
กระตุ้นและก าลังใจที่ดีในการท างาน และทั้งยังช่วยเสริม
ทัศนคติที่ดีต่อหน้าที่งานขายของพนักงานในบริษัทด้วย 
เพื่อท่ีบริษัทจะได้มียอดขายและก าไรเพิ่มมากยิ่งขึ้น 
 2. พนักงานขายรถยนต์ในเขตจังหวัดเชียงใหม่
และจังหวัดอื่น ๆ ควรมีการเตรียมความพร้อมหรือเตรียม
ตัวก่อนเข้าพบกับลูกค้าเป้าหมาย น าวิธีการที่บริษัทได้จัด
อบรมมาฝึกใช้กับสถานการณ์จริง ควรมีการเตรียมความ
พร้อมหรือเตรียมตัวก่อนเข้าพบลูกค้าเสมอ ฝึกวิธีแก้ไข
สถานการณ์และการรับมือกับลูกค้าเป้าหมายโดยอาจจะ
ฝึกกับเพื่อนร่วมงาน หรือแลกเปลี่ยนประสบการณ์กับ
เพื่อนร่วมงาน ควรเน้นการท างานเป็นทีมเพื่อที่จะสร้าง
ยอดขายได้มากขึ้น พนักงานขายควรให้ความส าคัญกับ
การหาข้อมูลของลูกค้าเป้าหมายก่อนเข้าพบเพื่ อที่จะ
สามารถปิดการขายได้ง่ายขึ้น จากการค้นพบพนักงานส่วน
ใหญ่มักจะพบปัญหาในการสื่อสารกับลูกค้าไม่ตรงกัน
พนักงานขายควรใช้ค าพูดที่ฟังง่าย ไม่ใช้ค าพูดที่ เป็น
ทางการเกินไปหรือศัพท์เฉพาะที่ฟังยาก เพราะจะท าให้
ลูกค้าไม่เข้าใจเกิดความสับสนและเข้าใจไปเองซึ่งท าให้
เกิดผลกระทบด้านลบได้ 
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