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บทคดัย่อภาษาไทย  

59710077: สาขาวชิา:  บริหารธุรกิจส าหรับผูบ้ริหาร; บธ.ม. (บริหารธุรกิจส าหรับผูบ้ริหาร) 
ค าส าคญั: แนวทางความส าเร็จของพนกังานขาย 

จารุวรรณ ศิริพนัธ์ : แนวทางความส าเร็จของพนกังานขาย ผลิตภณัฑ ์กองทุน เงินฝาก 
สินเช่ือ ธนาคาร ABC ท่ีตั้งอยูใ่นจงัหวดั สมุทรปราการ. (THE SUCCESS STORIES OF THE 
BANK SALES PRODUCT MUTUAL FUNDS DEPOSITS LOANS IS THAT ABC BANK IS 
LOCATED IN SAMUTPRAKARN) คณะกรรมการควบคุมงานนิพนธ์: ศรัณยา เลิศพุทธรักษ,์ 
Ed.D. ปี พ.ศ. 2561. 

  
งานวจิยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ 1) ศึกษาแนวทางความส าเร็จของพนกังานขาย 

ผลิตภณัฑ ์กองทุน เงินฝาก สินเช่ือ ธนาคาร ABC ท่ีตั้งอยูใ่น จงัหวดัสมุทรปราการ 2) เพื่อเสนอ
แนวทางในการพฒันาบุคลากรของธนาคารใหป้ระสบความส าเร็จในการเป็นพนกังานขาย 
ผลิตภณัฑ ์กองทุน เงินฝาก สินเช่ือ เป็นงานวจิยัเชิงคุณภาพ ใชก้ารสัมภาษณ์เชิงลึกกบั PB Retail 
และพนกังานธุรกิจ (ท่ีมีผลงานโดดเด่น) ของธนาคาร ABC ท่ีตั้งอยูใ่นจงัหวดัสมุทรปราการ 
การวจิยัเชิงคุณภาพเป็นการสัมภาษณ์แบบเป็นทางการ ซ่ึงเป็นการสัมภาษณ์โดยใชแ้บบสัมภาษณ์
ชนิดมีโครงสร้าง ผูว้จิยัเลือกสัมภาษณ์ผูท่ี้เก่ียวขอ้งเป็น พนกังานต าแหน่ง PB Retail และ ต าแหน่ง
พนกังานธุรกิจ (ท่ีมีผลงานท่ีโดเด่น) ของธนาคาร ABC  ท่ีตั้งอยูใ่นจงัหวดัสมุทรปราการ 
เป็นการเลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบเฉพาะเจาะจง เพื่อน าขอ้มูลท่ีไดม้าเป็นแนวทางในการพฒันา
บุคคลากรของธนาคารใหป้ระสบความส าเร็จในการเป็นพนกังานขายผลิตภณัฑ์ กองทุน เงินฝาก 
สินเช่ือ 
                     ผลการศึกษาพบวา่ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการประสบความส าเร็จในการเป็นพนกังานขาย
เป็นปัจจยัดา้นการมีความรู้ดา้นผลิตภณัฑ์ พนกังานขายตอ้งมีความรู้ความเขา้ใจในผลิตภณัฑ์ 
ท่ีจะน าเสนอขายในการท่ีจะท าเสนอขายใหก้บัลูกคา้ และตอ้งตอบค าถามเก่ียวกบัผลิตภณัฑใ์ห้
ลูกคา้เขา้ใจได ้มีทกัษะดา้นกระบวนการขาย การส่ือสารกบัลูกคา้ตอ้งส่ือสารใหลู้กคา้เขา้ใจถึง 
ตวัผลิตภณัฑท่ี์น าเสนอ ในการน าเสนอผลิตภณัฑ ์ตอ้งน าเสนออยา่งถูกตอ้งและครบถว้น 
ตามหลกัความเป็นจริงทุกขอ้ ดา้นอุปกรณ์ท่ีเป็นตวัช่วยในการขายนอกสถานท่ี ท าใหพ้นกังานจะ
สามารถเขา้ถึงขอ้มูลไดส้ะดวกรวดเร็ว และโบวชวัร์เพื่อใหลู้กคา้ไดก้ลบัไปศึกษาต่อหากมีความ
สนใจมีผลต่อความประสบความส าเร็จในการเป็นพนกังานขาย กองทุน เงินฝาก สินเช่ือ 
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บทคดัย่อภาษาองักฤษ  

59710077: MAJOR:  BUSINESS ADMINISTRATION FOR EXECUTIVE; M.B.A. 
(BUSINESS ADMINISTRATION FOR EXECUTIVE) 

KEYWORDS: SUCCESS FACTORS OF THE BANK SALES STAFF 
  JARUWAN SIRIPAN : THE SUCCESS STORIES OF THE BANK SALES 

PRODUCT MUTUAL FUNDS DEPOSITS LOANS IS THAT ABC BANK IS LOCATED IN 
SAMUTPRAKARN. ADVISORY COMMITTEE: SARUNYA LERTPUTTARAK, Ed.D. 2018. 

  
This research aims to 1) examine the success factors of the bank sales staff 

regarding the banking products: mutual funds, deposits, and loans of ABC bank in Samutprakarn; 
2) provide guidelines for the development of the bank’s staff to succeed as sales staff of the 
banking products: mutual funds, deposits, and loans. This is a qualitative research study 
employing in-depth interviews with PB Retail officers and business-related officers with 
outstanding performance of ABC Bank located in Samut Prakarn. The data gained would be 
served as  guidelines  for the development of the bank’s staff to be successful sales staff of the 
banking products: mutual funds, deposits, and loans. 
                     The results show that the factors that influence the success of the sales staff are the 
knowledge of the products. They need to have a thorough understanding of the banking products 
to be sold to customers. They need to be able to answer questions about the products so that the 
customers understand. They must have sales skills on the sales process. They must be able to 
communicate with customers to fully understand about the proposed products. During a sales 
pitch, it needs to be presented accurately and completely, based on facts, not exaggerating or 
omitting certain conditions. In terms of assistance equipment for off-site sales, it would allow 
them to quickly access the information. Brochures of the banking products for the interested 
customers to further study would impact the success of being sales staff selling the banking 
products: mutual funds, deposits, and loans. 
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กิตติกรรมประก าศ 
 

กติติกรรมประกาศ 
  

งานนิพนท์ฉบบัน้ีส าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยความกรุณาเป็นอย่างยิ่งจาก ผูช่้วยศาสตราจารย ์     
ดร. ศรัณยา เลิศพุทธรักษ์ อาจารยท่ี์ปรึกษางานนิพนธ์ ซ่ึงไดส้ละเวลาให้ค  าปรึกษาและขอ้เสนอแนะ
อนัเป็นประโยชน์อย่างยิ่ง ตลอดจนช่วยแกไ้ขขอ้บกพร้องต่าง ๆ ดว้ยความเอาใจใส่ คอยเป็นก าลงัใจ
และให้ความห่วงใยเสมอมา ผูท้  าการวิจยัรู้สึกซาบซ้ึงในความกรุณาของท่านเป็นอย่างยิ่งจึงกราบ
ขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงไว ้ณ โอกาสน้ี 

ขอกราบขอบพระคุณ ผูช่้วยศาสตร์ตราจารย ์ดร.สุชนนี เมธิโยธิน กรรมการสอบงานนิพนธ์
ท่ีกรุณาให้ขอ้เสนอแนะให้งานวิทยานิพนธ์ฉบบัน้ีมีความสมบูรณ์ยิ่งข้ึน และผูท้  าวิจยัไดค้วามกรุณา
อย่างสูงจาก ดร.ศุภสิทธ์ิ เลิศบัวสิน กรรมการสอบงานนิพนธ์ท่ีกรุณาให้ค  าแนะน าแนวทางการ
วิเคราะห์ขอ้มูลในการท าวิจยัท าให้งานนิพนธ์มีความสมบูรณ์ยิ่งข้ึน และกราบขอบพระคุณคณาจารย์
วิทยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวิทยาลยับูรพา ทุกท่านท่ีประสิทธ์ิประสาทวิชาความรู้และประสบการณ์
การเรียนการสอนอนัมีค่ายิง่ 

สุดทา้ยน้ีขอขอบพระคุณบิดา มารดา พี่นอ้ง และญาติมิตร ซ่ึงเปิดโอกาสให้ไดเ้ล่าเรียน และ
คอยช่วยเหลือให้ก าลงัใจ ตลอดจนขอขอบคุณเพื่อน ๆ ทุกคน ท่ีคอยให้ความช่วยเหลือ ให้ค  าแนะน า
และ เป็นก าลงัใจใหเ้สมอมา จนการศึกษาคร้ังน้ีส าเร็จลุล่วงไปดว้ยดี 

คุณค่าและประโยชน์ท่ีได้รับจากงานนิพนธ์ฉบับน้ีผูท้  าการวิจัยขอมอบให้แด่บุพการี
คณาจารย ์และผูป้ระสิทธ์ิประสาทวชิา และท่านท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งกบัการศึกษาคร้ังน้ี 
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บทที ่1 
บทน า 

 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 ยคุ Thailand 4.0 เป็นการขบัเคล่ือนธุรกิจดว้ยโมเดลใหม่ โดยรัฐบาลตอ้งการเปล่ียน
โครงสร้างเศรษฐกิจเป็นแบบ Value-based economy เศรษฐกิจท่ีขบัเคล่ือนดว้ยนวตักรรม ท าใหเ้กิด
เป็นกระแสเทคโนโลยี เขา้มามีอิทธิพลต่อธุรกิจ โดยเฉพาะธุรกิจการเงินและการธนาคาร ธนาคาร
ในยคุ Thailand 4.0 ทุกแห่งจะมุ่งเนน้ การพฒันาผลิตภณัฑแ์ละบริการอิงกบันวตักรรมและ
เทคโนโลย ีFin tech (Financial technology) คือการน าเทคโนโลยมีาประยกุตใ์ชใ้นดา้นการเงิน เช่น 
Application ท่ีใหบ้ริการทางการเงินของธนาคารพาณิชยส์ามารถท าธุรกรรมต่าง ๆ บนอุปกรณ์
อิเล็กทรอนิกส์ไดโ้ดยท่ีไม่ตอ้งไปธนาคาร เพิ่มความสะดวกสบายใหก้บัผูใ้ชบ้ริการ และลดตน้ทุน
ของธนาคาร  
 ในช่วง 2-3 กระแสฟินเทคมีบทบาทต่อสังคม และเศรษฐกิจในประเทศเป็นอยา่งมาก 
ปัจจุบนัเทคโนโลยท่ีีเขา้มามีผลกระทบกบัรูปแบบ ประเภท และกระบวนการของการใหบ้ริการทาง
การเงินแบบเดิม การพฒันาทางการเงินแบบดิจิทลั และเทคโนโลยสีารสนเทศ (IT) ไดเ้ขา้มาเปล่ียน
ลกัษณะขององคก์ร และโมเดลทางธุรกิจ  เพื่อพฒันาการใหบ้ริการทางดา้นเทคโนโลยทีางการเงินท่ี
ทนัสมยั เพื่อกา้วทนัยคุ Digital economy พร้อมทั้งแหล่งความรู้เพื่อตอบโจทย ์ดา้นการเงิน  
การลงทุนท่ีมีประสิทธิภาพ ธนาคารปรับมาใชรู้ปแบบการบริการใหม่ท่ีสะดวกและง่ายข้ึน เช่น  
การโอนเงินระหวา่งกนัโดยตดัตวักลาง (Peer to peer transfers) และการใชจ่้ายผา่นโทรศพัทมื์อถือ 
(Mobile money) เป็นนวตักรรมท่ีเปล่ียนไปตามความกา้วหนา้ของเทคโนโลยท่ีีถูกน ามาประยกุตใ์ช ้
ท าใหเ้กิดความสามารถในการวเิคราะห์ขอ้มูลท่ีสูงข้ึน ตน้ทุนการท าธุรกิจท่ีต ่ากวา่โครงสร้าง
พื้นฐานแบบเดิม มีการเช่ือมต่อฐานงานธนาคาร (Banking as platform) และธุรกรรมทางธนาคาร
ผา่นโทรศพัทมื์อถือ (Evolution of mobile) พรชยั ชุนหจินดา (2560)   
 นอกจากจะมีเทคโนโลยท่ีีทนัสมยัแลว้ ตอ้งมีทีมผูเ้ช่ียวชาญท่ีมากประสบการณ์และ
ความรู้ พร้อมท่ีจะใหบ้ริการเป็นท่ีปรึกษาทางการเงินอยา่งมีประสิทธิภาพ จากฐานขอ้มูลลูกคา้
ขนาดใหญ่ท่ีจดัเก็บรวบรวมอยู ่(Big data) พนกังานทุกคนสามารถเขา้ถึงขอ้มูลของลูกคา้ได ้ท าให้
พนกังานตอบโจทยค์วามตอ้งการของลูกคา้ไดต้รงตาม ความตอ้งการ จากฐานขอ้มูลท่ีถูกรวบรวม
โดยโอกาสท่ีจะท าการครองใจลูกคา้ เพื่อใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจในการบริการ 
   

2
6

8
8

2
5

2
3

0
1



 

B
U
U
 
i
T
h
e
s
i
s
 
5
9
7
1
0
0
7
7
 
i
n
d
e
p
e
n
d
e
n
t
 
s
t
u
d
y
 
/
 
r
e
c
v
:
 
0
4
0
1
2
5
6
2
 
1
7
:
3
5
:
4
2
 
/
 
s
e
q
:
 
9
5

 2 

 นอกจากน้ีธนาคารพาณิชยจึ์งปรับโครงสร้างการใหบ้ริการ โดยแบ่งพนกังานใหบ้ริการ
สาขาและพนกังานขายออกมาอยา่งชดัเจน เน่ืองจากท่ีผา่นมาการบริการมีรูปแบบท่ีหลากหลาย 
มากข้ึน เนน้การใชเ้คร่ือง Machine มากข้ึน โดยมีพนกังานคอยดูแลแกไ้ขปัญหาและคอยแนะน า 
เช่น Standalone หลายขนาด ตู ้Kiosk เวบ็โมบาย เพื่อรองรับการใชง้านของผูบ้ริโภคท่ี 
แตกต่างกนัไป โดยการใหบ้ริการทางการเงินกบัลูกคา้ผา่นระบบออนไลน์  
 จากการท่ีธนาคารพาณิชยมี์การปรับรูปแบบการใหบ้ริการ เพื่อตอบรับนวตักรรมและ
เทคโนโลย ีส่งผลใหรู้ปแบบการท างานถูกปรับเปล่ียนไป พนกังานหน่วยงานบริการหนา้สาขา 
ถูกลดจ านวนลงจากการเขา้มาทดแทนของระบบ Digital banking ท่ีอ  านวยความสะดวกกบัลูกคา้ 
มากข้ึน โดยท่ีลูกคา้ไม่จ  าเป็นตอ้งมาท่ีสาขาเพื่อท ารายการ ธนาคารจึงแยกส่วนงานส่วนงานบริการ 
และส่วนงานขายออกจากกนั โดยส่วนกลุ่มงานขายนั้นตอ้ง เพิ่มศกัยภาพในการท างาน เน่ืองจาก 
ธนาคารมุ่งขยายลูกคา้ระดบัแมสกบัระดบักลุ่มบุคคลมากข้ึน เช่น กลุ่มลูกคา้ผูป้ระกอบการรายยอ่ย 
(SME) จากเดิมท่ีเนน้ลูกคา้รายใหญ่ โดยตั้งเป้าหมายไปท่ีสินเช่ือ Corporate และ Wealth 
management ส่วนงานขายเป็นส่วนงานท่ีส าคญัท่ีจะมีบทบาทหนา้ท่ี ในการสร้างรายไดใ้หก้บั
องคก์ร พนกังานขายจึงถูกก าหนดเป้าหมายไวอ้ยา่งชดัเจนในการขาย พนกังานขายตอ้งมีการรับรู้
และเรียนรู้ เพื่อสร้างปัจจยัส าเร็จในการขาย รูปแบบการพฒันาเพื่อใหป้ระสบความส าเร็จ  
ในการขายผลิตภณัฑข์องธนาคาร 
 งานวจิยัน้ีเป็นการศึกษาจึงท าการวจิยัเพื่อศึกษาปัจจยัแห่งความส าเร็จของพนกังานขาย
และรูปแบบการพฒันาบุคลากรเพื่อใหป้ระสบความส าเร็จเป็นพนกังานขาย ซ่ึงจะเป็นประโยชน์ 
ต่อธนาคารพาณิชยใ์นเขตพื้นท่ี จงัหวดัสมุทรปราการในการน าขอ้มูลไปประยกุตใ์หใ้นการพฒันา
บุคลากร ในการสร้างรายไดใ้หก้บัธนาคารต่อไป 
 

วตัถุประสงค์ของการวจิัย 
 1.  เพื่อศึกษาแนวทางความส าเร็จของพนกังานขาย ผลิตภณัฑ ์กองทุน เงินฝาก สินเช่ือ 
ธนาคาร ABC ท่ีตั้งอยูใ่น จงัหวดัสมุทรปราการ 
 2.  เพื่อเสนอแนวทางในการพฒันาบุคลากรของธนาคารใหป้ระสบความส าเร็จในการ
เป็นพนกังานขาย ผลิตภณัฑ ์กองทุน เงินฝาก สินเช่ือ  
 
 
 

2
6

8
8

2
5

2
3

0
1



 

B
U
U
 
i
T
h
e
s
i
s
 
5
9
7
1
0
0
7
7
 
i
n
d
e
p
e
n
d
e
n
t
 
s
t
u
d
y
 
/
 
r
e
c
v
:
 
0
4
0
1
2
5
6
2
 
1
7
:
3
5
:
4
2
 
/
 
s
e
q
:
 
9
5

 3 

กรอบแนวคดิในการวจิัย 
 

งานวจัิยเชิงคุณภาพ (Qualitative research) 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 1  กรอบแนวคิดในการวจิยั 
 

ทบทวนวรรณกรรม 

สัมภาษณ์เชิงลกึ (In-depth interview) 

 
พนักงาน PB Retail 
1.  แนวทางความส าเร็จของพนกังาน  
PB Retail 
2.  รูปแบบการพฒันาบุคลากรเพือ่ใหป้ระสบ
ความส าเร็จเป็นพนกังาน PB Retail 
3.  การประเมินความสามารถของ 
พนกังานขาย 
4.  ปัญหาอุปสรรคในการขาย 
5.  ขอ้เสนอแนะเพื่อการเป็นพนกังานขาย 
ท่ีประสบความส าเร็จ 

 
 

พนักงานธุรกจิ ทีม่ีผลงานโดดเด่น 
1.  ความคิดเห็นต่อบทบาทการเป็นพนกังาน
ธุรกิจ 
2.  แนวทางความส าเร็จในการเป็นพนกังาน
ธุรกิจ 
3.  ความตอ้งการรูปแบบการพฒันาพนกังาน
ธุรกิจ 
4.  ปัญหาอุปสรรคในการขาย 
5.  ขอ้เสนอแนะเพื่อการเป็นพนกังานขาย 
ท่ีประสบความส าเร็จ 

แนวทางการพฒันาบุคลาการของธนาคารให้ประสบความส าเร็จในการเป็นพนักงานขาย 

ผลติภัณฑ์ กองทุน เงินฝาก สินเช่ือ 
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ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับจากการวจิัย 
 1.  พนกังานขายของธนาคารพาณิชยท์ราบถึงแนวทางความส าเร็จของพนกังานขายและ
วธีิการพฒันาทกัษะการขายเพื่อใหส้ามารถน ามาประยกุตใ์ชไ้ดใ้หเ้กิดประสิทธิภาพ 
 2.  ธนาคารสามารถน ามาเป็นแนวทางในการพฒันาพนกังานขายเพื่อใหเ้กิด
ประสิทธิภาพในการขาย 
  

ขอบเขตของการวจิัย 
 ขอบเขตเน้ือหาการวจัิย  
 การศึกษาคร้ังน้ีตอ้งการศึกษาถึงแนวทางความส าเร็จของพนกังานขายท่ีจะน ามาเป็น 
แนวทางการพฒันาบุคลากรของธนาคารใหป้ระสบความส าเร็จในการขายผลิตภณัฑ ์กองทุน  
เงินฝาก สินเช่ือ เป็นการสัมภาษณ์เชิงลึกจากพนกังานธนาคาร ABC ท่ีตั้งอยูใ่นจงัหวดั
สมุทรปราการ โดยการสัมภาษณ์พนกังาน PB Retail สัมภาษณ์ถึง ปัจจยัแห่งความส าเร็จของ
พนกังานขาย ปัญหาอุปสรรค และรูปแบบการพฒันาบุคลากรเพื่อใหป้ระสบความส าเร็จเป็น
พนกังานขาย พนกังาน PB Retail และพนกังานธุรกิจ (พนกังานขายท่ีมีผลงานท่ีโดดเด่น)  
สัมภาษณ์ถึง ความคิดเห็นต่อบทบาทการเป็นพนกังานขาย แนวทางความส าเร็จในการเป็น 
พนกังานขาย ปัญหาอุปสรรคในการขาย ความตอ้งการรูปแบบการพฒันาพนกังานขาย 
ขอ้เสนอแนะเพื่อการเป็นพนกังานขายท่ีประสบความส าเร็จ  
 ขอบเขตประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 การศึกษาคร้ังน้ีตอ้งการศึกษาถึงแนวทางความส าเร็จของพนกังานขายท่ีจะน ามาเป็น 
แนวทางการพฒันาบุคลากรของธนาคารใหป้ระสบความส าเร็จในการขายผลิตภณัฑ ์กองทุน  
เงินฝาก สินเช่ือ สุ่มตวัอยา่งสัมภาษณ์เชิงลึกพนกังานธนาคารพาณิชย ์ABC ท่ีตั้งอยูใ่นจงัหวดั
สมุทรปราการ เลือกสัมภาษณ์พนกังานพนกังานในต าแหน่ง PB Retail จ  านวน 10 คน และพนกังาน
ต าแหน่งธุรกิจท่ีมีผลงานท่ีโดดเด่นจ านวน 10 คน ในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสมุทรปราการมีจ านวนสาขา
ทั้งหมด 80 สาขา โดยจะเลือกสัมภาษณ์พนกังานในสาขาท่ีมีผลประกอบการดีท่ีสุดจากเกรดสาขา
ในช่วงไตรมาสท่ีผา่นมาโดยเลือกจากสาขาท่ีมีเกรดสูงสุดตามล าดบั โดยสาขาท่ีไดรั้บคดัเลือกมี 
ดงัน้ี   
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 Summary performance by branch: Grade 
 
ตารางท่ี 1  Branch: Grade  
 

Branch name Grade branch 

5 4 3 Upper 3 Botton 2 1 
A +      
B +      
C +      
D  +     

ธนาคารพาณิชย ์(Summary Performence by Branch : Grade 2561) Summary performance by 
branch: Grade 
 
 Grade branch คือ เกณฑก์ารค านวณผลประกอบการในส่วน Digital adoption, Digital 
migration, AUM NEW Customer/ New savings/ New, ATS Payroll ท่ีเป็นผลงานใน 
การด าเนินงานทั้งหมด โดยผลประกอบการในเกณฑท่ี์สูงสุดอยูท่ี่ ระดบั 5 และต ่าสุดอยูท่ี่ระดบั 1
จากเกรดสาขา ไดเ้ลือกสาขา A B C และ D ตามล าดบั และท าการคดัเลือกพนกังานในต าแหน่ง PB 
10 คน และพนกังานธุรกิจท่ีมีผลประกอบการดีเด่นดงัน้ี    
 สาขา A มีพนกังาน PB จ านวน 3 คน พนกังานธุรกิจท่ีมีผลงานท่ีโดดเด่น 4 คน 
 สาขา B มีพนกังาน PB จ านวน 3 คน หนกังานธุรกิจท่ีมีผลงานท่ีโดดเด่น 3 คน 
 สาขา C มีพนกังาน PB จ านวน 3 คน หนกังานธุรกิจท่ีมีผลงานท่ีโดดเด่น 3 คน 
 สาขา D มีพนกังาน PB จ านวน 1 คน 
 ระยะเวลาในการวจัิย  
 มีระยะเวลาในการเก็บรวบรวมขอ้มูลเอกสารและแบบสอบถามรวมถึงการประมวลผล 
โดยใชใ้นช่วงเดือนมิถุนายน-ตุลาคม พ.ศ. 2561   

 
นิยามศัพท์เฉพาะ 
 PB Retail หมายถึง ท่ีปรึกษาทางการเงิน ต าแหน่ง Personal banking retail คุณสมบติัของ
พนกังานท่ีไดรั้บต าแหน่ง มีใบอนุญาตขายกองทุน และประกนั มีหนา้ท่ีวเิคราะห์ความตอ้งการของ
ลูกคา้จากฐานขอ้มูลลูกคา้เดิมท่ีมีอยู ่และลูกคา้ใหญ่เพื่อน าเสนอผลิตภณัฑ ์ท่ีเหมาะสมใหลู้กคา้ 
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ติดต่อประสานงานกบัลูกคา้ทั้งในสาขาและนอกสาขาเพื่อเสนอขายผลิตภณัฑใ์หม่ให้กบัลูกคา้เดิม 
เพื่อเป็นการอพัเดทพอร์ตการลงทุนลูกคา้ 
 พนกังานธุรกิจท่ีมีผลงานโดดเด่น หมายถึง พนกังานขายภายในสาขาของธนาคาร 
ท่ีอยูใ่นต าแหน่งพนกังานธุรกิจ และมีรายช่ือ Top sale ในรายงานผลงานการขายของสาขาสูงกวา่
คะแนนเป้าหมายรายบุคคล คุณสมบติัของพนกังานท่ีไดรั้บต าแหน่ง มีใบอนุญาตขายกองทุน  
และประกนัมีหนา้ท่ีใหค้  าแนะน าลูกคา้ท่ีเขา้มาท่ีสาขา และน าเสนอผลิตภณัฑท่ี์ลูกคา้สนใจ  
ตามความตอ้งการของลูกคา้  
 ความส าเร็จของพนกังานขาย หมายถึง การท ายอดขายดี การรักในอาชีพและมอง 
การท างานอยา่งมีคุณค่าเสมอ มีความกา้วหนา้ในอาชีพไดอ้ยา่งย ัง่ยนื 
 การพฒันาบุคลากร หมายถึง การพฒันาบุคลากรของกิจการ เสริมสร้างและมุ่งท่ีจะให้
ความรู้ ความสามารถและสร้างทกัษะในการท างานของบุคลากร ใหมี้วธีิการท างานท่ีดีข้ึน  
และมีทศันคติท่ีดีต่อองคก์รเพื่อใหก้ารท างานของบุคคลเหล่านั้นส าเร็จตามเป้าหมาย  
และวตัถุประสงคข์ององคก์รท่ีตั้งไว ้
 ปัญหาอุปสรรค หมายถึง ขาดความรู้เร่ืองผลิตภณัฑ ์การไม่รู้จกัสินคา้ ผลิตภณัฑบ์ริการ
ของตนเอง ขาดความพร้อมตอ้งมีการเตรียมตวัและการฝึกฝน มัน่ใจเกินเหตุและไม่รู้จกัฟัง อธิบาย 
ส่ิงต่าง ๆ โดยไม่สนใจความตอ้งการของลูกคา้ ไม่ติดตามผลต่อเน่ือง เม่ือท าการขายผลิตภณัฑ์ 
ตอ้งมีการและคอยดูแลลูกคา้อยา่งต่อเน่ือง ตอ้งมัน่ใจ ก่อนใหค้  าสัญญากบัลูกคา้ ตอ้งแน่ใจก่อนวา่
พนกังานสามารถท าตามเง่ือนไขและขอ้เสนอจากลูกคา้ได ้ 
 KPI (Key performance indicator) หมายถึง ตวัช้ีวดัผลการด าเนินงานหลกั เป็นการวดั
ความกา้วหนา้ของการบรรลุปัจจยัหลกัแห่งความส าเร็จ หรือผลสัมฤทธ์ิขององคก์ร โดยเทียบ 
ผลการปฏิบติังานกบัมาตรฐานหรือเป้าหมายท่ีตกลงกนัไว ้องคก์รสามารถใชผ้ลของการวดัและ 
การประเมินความกา้วหนา้ของการบรรลุวสิัยทศัน์ขององคก์ร เพื่อปรับปรุงประสิทธิภาพ 
การปฏิบติังานขององคก์ร 
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บทที ่2 
เอกสารและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

 
 ในการศึกษาเร่ือง แนวทางความส าเร็จของพนกังานขาย ผลิตภณัฑ ์กองทุน เงินฝาก 
สินเช่ือ ธนาคารพาณิชยแ์ห่งหน่ึงในเขตจงัหวดั สมุทรปราการ ผูว้จิยัไดท้  าการศึกษาคน้ควา้จาก 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งตามล าดบั ดงัน้ี 
 1.  แนวคิดและทฤษฎีความส าเร็จ 
 2.  แนวคิดและทฤษฎีการขายและการเสนอขายผลิตภณัฑ์ของธนาคาร 
 3.  แนวคิดและทฤษฎีการพฒันาพนกังาน 
 4.  แนวคิดและทฤษฎีการประเมินความสามารถพนกังาน 
 5.  แนวคิดและทฤษฎีปัญหาและอุปสรรค 
 6.  งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

แนวคดิและทฤษฎคีวามส าเร็จ 
 ความหมายความส าเร็จในอาชีพ  
 สินิทรา สุขสวสัด์ิ (2550)ความส าเร็จในอาชีพ เป็นความส าเร็จ เป็นความส าเร็จภายใน 
ซ่ึงหมายถึง ความพึงพอใจในอาชีพเท่านั้น R.M. Steers (1990, p.593) ไดใ้หค้วามหมายของอาชีพวา่  
เป็นการรับรู้ของบุคคลในเร่ืองของล าดบัการเกิดของทศันคติและพฤติกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบั 
ประสบการณ์หรือกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการท างานท่ีเกิดข้ึนตลอดช่วงของบุคคล และสเตียร์ได้
กล่าวถึงขอ้ตกลงท่ีส าคญั 4 ประการเก่ียวกบัอาชีพ ไดแ้ก่   
 1.  อาชีพจะถูกพิจารณาวา่เป็นล าดบัขั้นของเหตุการณ์ท่ีเกิดข้ึนตลอดชีวติมากกวา่ 
ท่ีจะเป็นการประเมินวา่บุคคลนั้นประสบผลส าเร็จอยา่งไรในชีวติ 
 2.  ความส าเร็จหรือความลม้เหลวในอาชีพจะถูกตดัสินไดดี้ท่ีสุดในบุคคลซ่ึงท าอาชีพนั้น
อยูมิ่ใช่ตดัสินใจโดยใชบ้รรทดัฐานของผูอ่ื้น 
 3.  อาชีพประกอบดว้ยเหตุการณ์ซ่ึงเกิดข้ึนกบับุคคลในช่วงเวลาท่ีผา่นมาจึงเป็นส่ิงท่ี
บุคคลท าและบุคคลรู้สึกต่องานของตน 
 4.  ขอ้พิจารณาท่ีดีท่ีสุดของอาชีพก็คือ กระบวนการท่ีเก่ียวขอ้งกบักระบวนการท างาน 
ซ่ึงประสบการณ์เหล่าน้ี อาจรวมล าดบัการเล่ือนต าแหน่งภายในองคก์รใด ๆ หรืออาจหมายถึง 
ลกัษณะงานท่ีแตกต่างกนัออกไปในองคก์ารต่าง ๆ  
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 สรุปไดว้า่ ความส าเร็จในอาชีพ หมายถึง ผลบวกในดา้นจิตใจท่ีบุคคลไดรั้บมาจาก
ประสบการณ์ท างานในงานของตน โดยสามารถรับความส าเร็จในอาชีพไดท้ั้งเกณฑ์ภายใน เช่น  
การประเมินตนเองเก่ียวกบัความรู้สึกวา่ตนเองประสบความส าเร็จเพียงใดและเกณฑเ์ชิงปรนยัหรือ
เกณฑภ์ายนอก เช่น เงินเดือน การเล่ือนต าแหน่ง 
 การวดัความส าเร็จในอาชีพ กล่าววา่การวดัความส าเร็จในอาชีพมีอยูด่ว้ยกนั 2 วธีิ ไดแ้ก่ 
การวดัความส าเร็จในอาชีพเชิงปรนยั (Objective career success) และการวดัความส าเร็จในอาชีพ
เชิงอตันยั (Subjective career success) มีรายละเอียดดงัน้ี 
 1.  ความส าเร็จในอาชีพเชิงปรนยั เป็นความส าเร็จในอาชีพซ่ึงสามารถวนัไดอ้ยา่งเป็น
ปรนยั (Objective) และมีเกณฑท่ี์มองเห็นได ้(Visible criteria) ซ่ึงนกัวจิยัส่วนใหญ่มกัชอบท่ีจะใช้
เกณฑน้ี์ เน่ืองจากสามารถวดัส่ิงท่ีสังเกตได ้เช่น เงินเดือน และการเล่ือนต าแหน่ง เป็นตน้ 
 2.  ความส าเร็จในอาชีพเชิงอตันยั หมายถึงการรับรู้ของบุคคลวา่ ประสบความส าเร็จ 
ในอาชีพและความพึงพอใจในอาชีพ และความพึงพอใจในอาชีพของบุคคลประกอบไปดว้ย  
ความพึงพอใจในงาน หมายถึงความสุข หรือภาวะอารมณ์ทางบวก อนัเป็นผลมาจากการประเมิน 
ผลงาน หรือประสบการณ์ท างานของบุคคล และความพึงพอใจในอาชีพ (Career satisfaction) 
หมายถึง ความพึงพอใจท่ีบุคคลไดรั้บจากลกัษณะทั้งภายในและภายนอกของอาชีพของตน  
ซ่ึงรวมทั้งค่าจา้ง ความกา้วหนา้ เป็นตน้  
 ทฤษฎคีวามต้องการประสบผลส าเร็จ (The need to achieve theory) 
 วฒิุชยั ผาสุกกานนทแ์ละ ธีระวฒัน์ จนัทึก (2551) ทฤษฎีความตอ้งการของมนุษยอี์ก
ทฤษฎีหน่ึงท่ีเรียกวา่ ทฤษฎีการตอ้งการประสบความส าเร็จทั้ง 3 อยา่ง คือ ความส าเร็จ 
(Achievement) อ านาจ (Power) และการมีสายสัมพนัธ์ (Affiliation) น้ีเป็นทฤษฎีท่ีก าหนดข้ึน  
โดย ตามทฤษฎีน้ีเช่ือวา่โดยปกติแลว้ความตอ้งการท่ีมีอยูใ่นตวัเพียงสองชนิด คือตอ้งการมีความสุข
สบายและตอ้งการปลอดจากการเจบ็ปวดแต่ส าหรับความตอ้งการอ่ืน ๆ นั้นต่างก็จะเกิดข้ึนภายหลงั
โดยวธีิการเรียนรู้ โดยท่ีมนุษยทุ์กคนต่างก็ใชชี้วติคน้หาส่ิงต่าง ๆ มาคลา้ยกนั จึงตอ้งมีประสบการณ์
เรียนรู้ส่ิงต่าง ๆ มาเหมือนกนั จนในท่ีสุดมนุษยทุ์กคนต่างก็จะเรียนรู้ความตอ้งการท่ีจะมีมากนอ้ย
แตกต่างกนัไปดว้ยเหตุน้ีจึงสรุปไดว้า่มนุษยทุ์กคนต่างก็จะมีความตอ้งการเหมือนกนั แต่จะมีขนาด
มากนอ้ยต่างกนั ความตอ้งการทั้ง 3 ชนิดจะมีดงัน้ี 
 ความตอ้งการความส าเร็จ (Achievement) คนท่ีมีความตอ้งการประสบผลส าเร็จสูง 
โดยมากจะนิยมตั้งเป้าหมายงานไวค้่อนขา้งสูง คนเหล่าน้ีชอบท่ีจะท างานใหไ้ดผ้ลดีดว้ยตนเองและ
มีความมุ่งมัน่ปรารถนาท่ีจะท างานนั้น ๆ ใหส้ าเร็จผลใหไ้ดด้ว้ยฝีมือของตนเอง คนเหล่าน้ีจะสนใจ
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ถึงความส าเร็จท่ีไดต้ั้งใจไวเ้ป็นส าคญัมากกวา่ท่ีจ  าค านึงถึงรางวลัหรือผลประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจาก
การท างานนั้นคนพวกน้ีมีบุคลิก 3 ประการคือ  
 1.  จะตั้งเป้าหมายท่ียากและทา้ทาย 
 2.  ตอ้งการจะทราบถึงความเป็นไปของงานท่ีกา้วหนา้ไปแต่ละขั้นวา่เป็นไปตามท่ีตั้งไว้
เพียงใดและจะไม่ชอบท างานยาวนานเร่ือยเป่ือยโดยไม่รู้จกัจบส้ินโดยไม่อาจเห็นชดัถึงคุณค่า หรือ
ความส าเร็จของงานท่ีท า 
 3.  คนพวกน้ีตอ้งการท่ีจะควบคุมผลการท างานท่ีเกิดจากการท่ีตนไดทุ้่มเทก าลงัพยายาม
ไปและไม่ชอบอยูภ่ายใตก้ารควบคุมของผูห้น่ึงผูใ้ดทั้งส้ิน รวมทั้งไม่ชอบการท างานประเภทท่ี
ข้ึนกบัโชคหรือท่ีคาดการณ์ผลไม่ได ้
 จุดมุ่งหมายของคนเหล่าน้ีคือตอ้งการท าโครงการหน่ึงท่ีชดัเจนเป็นการเฉพาะโดยมี
ขอบเขตแจง้ชดัแต่ไม่นิยมท างานท่ีตอ้งข้ึนกบัโอกาสท่ีเอาแน่นอนไม่ได ้หรือท่ีตอ้งข้ึนกบัคนอ่ืน 
 ความตอ้งการอ านาจ (Power) คือ ความตอ้งการท่ีอยากจะมีอ านาจเหนือบุคคลอ่ืน และ
จะมุ่งพยายามแสดงออกเพื่อมีอ านาจควบคุมเหนือต่อทั้งทรัพยสิ์น ส่ิงของ และในทางสังคม คน
ประเภทน้ีนิยมชมช่ืนต่ออ านาจเป็นอยา่งมากน้ี ต่างจะมีความพยายามมุ่งใชว้ธีิสร้างอิทธิพลเหนือ
หรือพยายามหวา่นลอ้มใหเ้กิดการยอมรับนบัถือจากฝ่ายอ่ืน และบ่อยคร้ังต่างจะใฝ่หาต าแหน่งท่ีจะ
เป็นผูน้ าของกลุ่มท่ีตน้สังกดัอยู ่คนกลุ่มน้ีมกัจะรู้ศึกมีแรงจูงใจสูง ถา้หากไดมี้โอกาสใหเ้ขา้ไป
แสดงออกในทางต่าง ๆ ท่ีจะเพิ่มบทบาท อ านาจให้เตม็ท่ี ลกัษณะของคนท่ีมีความตอ้งการดา้น
อ านาจน้ีจะมีดงัน้ี  
 1.  นิยมและเช่ือถือในระบบอ านาจท่ีมีอยูใ่นองคก์ร 
 2.  เช่ือในคุณค่าของานท่ีท า 
 3.  พร้อมท่ีจะสละประโยชน์ส่วนตวัใหอ้งคก์าร 
 4.  เช่ือในความเป็นธรรมท่ีไม่มีความล าเอียงใด ๆ 
 ความตอ้งการดา้นสายสัมพนัธ์ (Affiliation) คือ การใหน้ ้าหนกัความส าคญัต่อไมตรีจิต 
และความสัมพนัธ์ระหวา่งกนั และหวงัจะไดรั้บการมีน ้าใจตอบแทนจากคนอ่ืน ๆ ดว้ยเหตุน้ี 
คนท่ีมีความตอ้งการทางสายสัมพนัธ์มากจึงมกัจะแสดงออกโดยหวงัหรืออยากท่ีจะไดรั้บ 
การยอมรับจากคนอ่ืนใหม้ากท่ีสุดโดยพยายามท าตนใหส้อดคลอ้งเขา้กบัความตอ้งการและอยากได้
ของอีกฝ่ายและจะพยายามท าตนเป็นคนจริงใจและพยายามเขา้ใจความรู้สึกฝ่ายอ่ืน ดงันั้น คน
ประเภทน้ีจะมุ่งพยายามแสวงหาโอกาสท่ีจะสร้างความสัมพนัธ์ทาสังคมใหม้ากท่ีสุดเท่าท่ีจะท าได ้
การหวงัจะไดรู้้จกัและมีโอกาสส่ือความกบัคนอ่ืน จึงเป็นส่ิงท่ีคนกลุ่มน้ีจะเสาะหาตลอดเวลา
ประโยชน์จากการทราบถึงความตอ้งการตามแนวคิดทฤษฎีดงักล่าวน้ี ก็คือคนทุกคนจะมี 
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ความแตกต่างกนัในประสบการณ์ท่ีแต่ละคนเคยมีมาทั้งในแง่ความตอ้งการดา้นความส าเร็จ  
ดา้นอ านาจ และดา้นสายสัมพนัธ์  
 ปัจจัยสู่ความส าเร็จในการขาย  
 วฒิุชยั ผาสุกกานนทแ์ละ ธีระวฒัน์ จนัทึก (2551) ไดร้ะบุวา่ความส าเร็จในการก่อ 
เป็นส่ิงไม่ไดม้าโดยง่าย แต่ก็ไม่ใช่เร่ืองยากเกินไปท่ีจะท า โลกเราเปล่ียนแปลงไปทุกวนั การขาย 
ก็ตอ้งมีการปรับเปล่ียนใหเ้ขา้กบัยคุสมยั และยงัมีอีกหลายปัจจยัท่ีจะน าคุณสู่ความส าเร็จในการขาย 
 1.  ตามโลกใหท้นั การเปล่ียนแปลงของตลาด เศรษฐกิจ การส่ือสารและเทคโนโลยลีว้น
ส่งผลกระทบต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการของลูกคา้ทั้งส้ินการพฒันาทางอินเตอร์เน็ตและ
เทคโนโลยที  าใหก้ารส่ือสารมีประสิทธิภาพและรวดเร็วมากข้ึน พนกังานท่ีดีจึงตอ้งมีการปรับตวั 
อยูเ่สมอเพื่อใหท้นักบังานพร้อมของตลาดทนักบัความตอ้งการและความคาดหวงัของลูกคา้ 
 2.  พฒันาการขายอยูเ่สมอ คุณสามารถพฒันาการขายไดโ้ดยขายส่ิงท่ีเหมาะสมใหก้บั 
คนท่ีเหมาะสมในเวลาท่ีเหมาะสม รวมไปถึงการพฒันาความคิดของคุณให้แตกต่างอยูเ่สมอ  
ในกรณีท่ีวธีิท่ีหน่ึงไม่ไดผ้ล คุณจ าเป็นตอ้งคิดหาวธีิอ่ืนเตรียมไวด้ว้ย  
 3.  ปรารถนาท่ีจะประสบความส าเร็จ ความปรารถนาท่ีจะประสบความส าเร็จ แรงจูงใจ 
และความกระตือรือร้น เป็นคุณสมบติัท่ีจะช่วยใหคุ้ณบรรลุจุดมุ่งหมาย นอกจากน้ี ก็ไม่ควรละเลย
ปัจจยัอ่ืน ๆ ดว้ย เช่น ความอดทน การเป็นผูฟั้งท่ีดี และมีทกัษะในการถามค าถาม เป็นเร่ืองปกติ 
ท่ีพนกังานขายจะท าผดิพลาด จงเรียนรู้จากความผดิพลาดเหล่านั้นและท าใหเ้กิดความผิดพลาด
นอ้ยลงในคร้ังต่อ ๆ ไป 
 4.  สร้างการขายในแบบฉบบัของคุณ คุณจ าเป็นตอ้งหารูปแบบเฉพาะตวัในการขาย  
เม่ือคุณรู้บทบาทของตวัคุณเอง เขา้ใจเป้าหมายของบริษทั และรู้จกัตลาด คุณจะสร้างโอกาส 
ในการขายใชท้กัษะของคุณไดดี้การมีรูปแบบการขายในแบบฉบบัของตนเองจะท าให้คนสามารถ
ปรับตวัเขา้สู่บทบาทของพนกังานขายไดอ้ยา่งดีข้ึน 
 5.  สร้างพนัธมิตร มีหลายบริษทัท่ีขายสินคา้หรือบริการแบบเดียวกบัคุณ เป็นเร่ืองยาก 
ท่ีคุณจะจ าแนกความแตกต่างและบริษทัได ้การสร้างพนัธมิตรทางธุรกิจเป็นปัจจยัส าคญัท่ีท าให้ 
คุณประสบความส าเร็จในการขาย 
 6.  เป็นคนท่ีมองโลกตามความเป็นจริง และมีความรับผิดชอบ พนกังานขายท่ีดีจะมอง
สถานการณ์ตามความเป็นจริงและรับผดิชอบในส่วนของตนเองในการจดัการกระบวนการขาย
ความรับผดิชอบจะท าใหคุ้ณมีโอกาสสูงสุดและการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีระหวา่งลูกคา้และบริษทั 
 7.  บริหารเวลา เป้าหมาย และตนเองใหดี้ การท างานอยา่งมีระบบ มีความยดืหยุน่ และ 
มีวนิยัจะช่วยใหคุ้ณจดัการตวัเองไดดี้ อยา่งไรก็ตามคุณจ าเป็นตอ้งเขา้ใจวตัถุประสงคใ์นการขาย 
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ของบริษทัเสียก่อน แลว้จึงบริหารจดัการส่ิงต่าง ๆ และตวัคุณเองใหส้ามารถขายไดต้ามเป้า หรือ 
สูงกวา่เป้าท่ีตกลงกนัไว ้การบริหารเวลาท่ีดีจะช่วยใหค้นท าส่ิงส าคญัท่ีสุดก่อนและยงัตดัสินใจ 
ไดว้า่ควรจะใหเ้วลากบัลูกคา้คนไหนและใครท่ีควรพฒันาความสัมพนัธ์ทางธุรกิจดว้ย 
 8.  มีทศันคติเชิงบวก การมีทศันคติเชิงบวกจะช่วยรักษาระดบัแรงจูงใจในตนเองเอาไว ้
บางคร้ังงานขายเป็นส่ิงท่ีทา้ทาย แต่บางคร้ังกลบักลายเป็นความผดิหวงัคนท่ีมีทศันคติเชิงบวกจะ
สนุกกบัการขายมากกวา่ความผดิหวงัความหวงัวา่ตอ้งขายใหไ้ด ้และแมว้า่รู้สึกไม่ค่อยมีแรงจูงใจ 
ในการขายแต่การมีทศันคติเชิงบวกจะท าใหคุ้ณมีความพยายามมากข้ึน 
 9.  มีทกัษะในการปฏิสัมพนัธ์และการส่ือสาร การพฒันาทกัษะในการมีปฏิสัมพนัธ์จะท า
ใหลู้กคา้รู้สึกผอ่นคลายและคุณจะส่ือสารกบัเขาไดง่้ายข้ึนการสบตาการเอาใจใส่ในภาษาท่าทาง
ของลูกคา้ จะช่วยใหคุ้ณประเมินสถานการณ์การขายของคุณไดดี้ 
 10.  มีความสามารถในการโนม้นา้วใจ หน่ึงในคุณสมบติัของพนกังานขายท่ีดีคือ 
ความสามารถในการโนม้นา้วใจซ่ึง ประกอบไปดว้ย 
  10.1  การเขา้ใจความตอ้งการของลูกคา้ 
  10.2  การสร้างความไวว้างใจใหก้บัลูกคา้คุณก าลงัพฒันาความสัมพนัธ์ทางธุรกิจดว้ย 
  10.3  การท าตวัใหพ้ร้อมเสมอส าหรับลูกคา้ 
  10.4  ความเสมอตน้เสมอปลายและความสมารถในการตดัสินใจ 
  10.5  การจูงใจใหลู้กคา้เห็นสินคา้ของคุณมีค่า 
  10.6  การท าใหลู้กคา้ตอ้งการสินคา้ของคุณมากเท่ากบัท่ีคุณตอ้งการขายใหเ้ขา 
  

แนวคดิและทฤษฎกีารขาย และการเสนอขายผลติภัณฑ์ของธนาคาร 
 กรรณิการ์ เนาวแสงศรี (2551) ทฤษฎีไอดาสเป็นทฤษฎีการขายท่ีถูกพฒันาโดย Sheldon 
(1971) ซ่ึงพฒันาจากทฤษฎีตา้นแบบ ทฤษฎีไอดา้ (AIDA) ของ Lewis โดย Lewis เป็นทฤษฎีท่ี 
บ่งบอกถึงขั้นตอนต่าง ๆ เพื่อเป็นแนวทางหรือโอกาสใหก้บัผูข้ายท่ีจะกา้วผา่นขั้นตอนทั้ง 4 ไปได้
อยา่งไรก่อนท่ีความพึงพอใจของผูบ้ริโภคจะเกิดข้ึน ซ่ึงถือเป็นการตอบสนองขั้นสุดทา้ยของ
ผูบ้ริโภค ซ่ึงแต่ละขั้นตามทฤษฎี AIDA มีดงัน้ี   
 A    =   Attention (Awareness) การดึงดูดความสนใจของลูกคา้ 
 I     =   Interent ความสนใจของลูกคา้  
 D   =   Desire การโนม้นาวใจลูกคา้วา่พวกเขาตอ้งการและความปรารถนาผลิตภณัฑห์รือ
บริการ แบบไหน และผลิตภณัฑห์รือบริการเหล่านั้น ตอ้งสามารถตอบสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้ได ้
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 A   =   Action ลูกคา้เกิดการตดัสินใจซ้ือ 
 ส่วนทฤษฎีไอดาส (AIDAS) คือ ซ่ึงถูกพฒันาข้ึนโดย (Sheldon, 1971)โดยการเพิ่ม
ขั้นตอนท่ี  5 
 S    =  Satisfaction ความพึงพอใจของลูกคา้ ซ่ึงจะส่งผลใหลู้กคา้มีความจงรักภกัดีต่อ
ผลิตภณัฑห์รือบริการ ซ้ือซ ้ า และการบอกต่อ บอกจากนั้นเขายงั กล่าววา่ ความพึงพอใจถือเป็น
ขั้นตอนสุดทา้ยท่ีมีความส าคญัในการสังเกตพฤติกรรมหลงัจากนั้น จากผูซ้ื้อไดใ้ชบ้ริการแลว้ 
เพื่อแนวทางในการคงความสัมพนัธ์ในระยะยาวระหวา่งผูซ้ื้อ และผูข้าย 
 การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal selling) เป็นการติดต่อส่ือสารขอ้มูลโดยใชบุ้คคล
เพื่อจูงใจใหซ้ื้อบางส่ิง เป็นการเสนอขายโดยตรงแบบเผชิญหนา้ หรือ ทางโทรศพัทก์บัลูกคา้ 
ผูมุ้่งหวงั โดยตวัแทนขายของบริษทัการขายโดยพนกังานขายถือเป็นการติดต่อแบบ 2 ทาง  
(Two way communication) เพื่อตอบค าถามต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึนเป็นการกระตุน้ใหลู้กคา้ 
เกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ท่ีมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด  
 ขอ้ดีของการขายโดยใชพ้นกังานขาย Walker & Stanton Etzel (2007)  
 1.  การติดต่อส่ือสารแบบ  2 ทาง Two-way communication ท าใหผู้ข้ายสามารถทราบ
ผลกระทบของข่าวสารจากผูรั้บ เช่น ปัญหาเก่ียวกบัความเขา้ใจ ขอ้โตแ้ยง้จากลูกคา้สามารถหยัง่ถึง
ความตอ้งการของลูกคา้และสามารถคน้หาวธีิการท่ีจะสามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของ
ลูกคา้และสามารถท่ีจะคน้หาวธีิการท่ีจะสามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้เพื่อใหเ้กิด
ความตอ้งการซ้ือได ้
 2.  สามารถปรับปรุงข่าวสารใหเ้หมาะกบัลูกคา้ (Tailoring of the message) เน่ืองจากเป็น
การติดต่อส่ือสารทางตรงพนกังานขายจึงสามารถท่ีจะปรับปรุงและเปล่ียนแปลงข่าวสาร ให้
เหมาะสมกบัสถานการณ์ ปัญหา และความตอ้งการของลูกคา้ ยกตวัอยา่งเช่น การใชจุ้ดขาย Selling 
point เพื่อการเสนอขายการกระตุน้ให้เกิดความตอ้งการ การขจดัขอ้โตแ้ยง้หรือ การปิดการขาย 
 3.  ดึงใหเ้กิดความตั้งใจ (To get attention) การขายโดยใชพ้นกังานขายเป็นการน าเสนอ
ขายแบบตวัต่อตวั ซ่ึงสถานการณ์นั้นผูซ้ื้อจะตอ้งมีความตั้งใจฟังต่อการส่งเสริมการขายอนัจะน าไป
เป็นการเสนอขายหรือ การตดัสินใจซ้ือไดดี้กวา่การใชส่ื้อ 
 4.  สร้างใหเ้กิดความตอ้งการและการตดัสินใจซ้ือ (To get attention) ในกระบวนการขาย
ผูข้ายจะเป็นผูส้ร้างให้เกิดกระบวนการตดัสินใจซ้ือ กล่าวคือ มีอิทธิพลต่อการกระตุน้ใหลู้กคา้เกิด
ความตอ้งการ และตดัสินใจซ้ือ  
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 การเสนอขายผลติภัณฑ์เงินฝาก 
 ธนาคารพาณิชย ์(MARKET CONDUCT,การเสนอขายผลิตภณัฑเ์งินฝาก,กกค,610123 
2561) ดงัน้ี   
 1.  ท่ีจุดบริการท่ีก าหนด (มีป้ายแจง้ขอ้ความชดัเจน) พนกังานแจง้ช่ือ-นามสกุล 
 2.  พนกังานสอบถามความตอ้งการของลูกคา้ 
 3.  พนกังานเสนอ Product catalogue และอธิบายผลิตภณัฑใ์หค้รบทุกหวัขอ้ท่ีระบุ 
ในเอกสาร 
 4.  กรณีลูกคา้สนใจ 
 5.  พนกังานท าการเปิดบญัชีตามความประสงคข์องลูกคา้ (ใหลู้กคา้เป็นผูต้ดัสินใจเลือก
ประเภทบญัชีท่ีตอ้งการ)  
 การเสนอขายผลติภัณฑ์กองทุน 
 ธนาคารพาณิชย ์(ธนาคารไทยพาณิชย ์จ  ากดั (มหาชน), 2560 ข) ตอ้งปฏิบติัตามประกาศ
ธนาคารแห่งประเทศไทย เร่ือง การบริหารจดัการดา้นการใหบ้ริการแก่ลูกคา้อยา่งเป็นธรรม 
(Market conduct) เร่ืองการเสนอขายผลิตภณัฑก์องทุน ดงัน้ี   
 1.  ท่ีจุดบริการท่ีก าหนด (ป้ายแสดงขอ้ความชดัเจน) พนกังานแจง้ช่ือ นามสกุลและ 
แจง้เลขท่ีใบอนุญาตผูแ้นะน าการลงทุน 
 2.  กรณีลูกคา้รายใหม่ ก่อนใหค้  าแนะน า พนกังานตอ้งให้ลูกคา้ตอบแบบประเมิน 
ความเส่ียง ดว้ยตวัเองเพื่อทราบรูปแบบการลงทุนท่ีเหมาะสมในระดบัการยอมรับความเส่ียงของ
ลูกคา้ 
 3.  กรณีลูกคา้รายเก่า พนกังานตอ้งตรวจสอบวา่การประเมินความเส่ียงเดิมหมดอายหุรือ
ยงัทบทวนทุก ๆ 2 ปี ถา้หมดอายตุอ้งใหลู้กคา้ท าแบบประเมินความเส่ียงใหม่ก่อน จึงใหค้  าแนะน า 
 4.  กรณีลูกคา้ท าแบบประเมินใหม่ ตามขอ้ 2 และ 3 พนกังานแจง้ระดบัความเส่ียง +BAA 
แลว้ใหลู้กคา้ลงนามระดบัความเส่ียง +BAA ในแบบประเมิน 
 5.  พนกังานน าเสนอกองทุน โดยดูภาพรวมพอร์ทการลงทุนตาม BAA เพื่อเงินลงทุน
ของลูกคา้จะไดไ้ม่กระจุกตวัในกองใดกองหน่ึง 
 6.  พนกังานแนะน ากองทุนท่ีเหมาะสมกบัความเส่ียงท่ีลูกคา้ยอมรับได ้โดยอธิบาย
รายละเอียดกองทุนตาม Fund fact sheet ใหค้รบถว้น 
 7.  พนกังานแจง้ขอ้มูล Fund performance (ถา้มี) หรือเทียบตวัช้ีวดัการด าเนินงาน 
(Benchmark) โดยพนกังานตอ้งไม่การันตีผลตอบแทนในอนาคต 
 8.  พนกังานตอ้งแจง้ค่าธรรมเนียมทุกอยา่งของกองทุนท่ีแนะน าใหลู้กคา้ทราบ มีหรือ 
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ไม่มีค่าธรรมเนียม 
 9.  พนกังานตอ้งมอบ Fund fact sheet และเอกสารประกอบการขายอ่ืน ๆ เช่น สิทธิ
ผูบ้ริโภค ใหลู้กคา้ทุกคร้ัง 
 10.  กลุ่มลูกคา้เปราะบาง เช่นอาย ุ60 ปีข้ึนไป ผูท่ี้มีความรู้ทางการเงินนอ้ย  
ไม่มีประสบการณ์การลงทุน มีความบกพร้องในการตดัสินใจ มีความบกพร้องทางการไดย้นิ หรือ
มองเห็น เป็นตน้ พนกังานตอ้งใชค้วามระมดัระวงัเป็นพิเศษ ในการใหค้  าแนะน ากองทุนแก่ลูกคา้  
 การน าเสนอสินเช่ือบ้านพร้อมประกนัอัคคีภัย 
 ธนาคารพาณิชย ์(ธนาคารไทยพาณิชย ์จ  ากดั (มหาชน), 2560 ข) ตอ้งปฏิบติัตามประกาศ
ธนาคารแห่งประเทศไทย เร่ือง การบริหารจดัการดา้นการใหบ้ริการแก่ลูกคา้อยา่งเป็นธรรม 
(Market conduct) เร่ืองการน าเสนอสินเช่ือบา้นพร้อมประกนัอคัคีภยั ดงัน้ี  
 1.  ท่ีจุดบริการท่ีก าหนด (ป้ายแสดงขอ้ความชดัเจน) พนกังานแจง้ช่ือ-นามสกุล และ 
แจง้เลขท่ีใบอนุญาตนายหนา้ประกนัวนิาศภยั และ ประกนัชีวติ 
 2.  พนกังานสอบถามความตอ้งการของลูกคา้ 
 3.  พนกังานอธิบายรายละเอียดสินเช่ือบา้น ตาม Sales sheet 
 4.  พนกังานมอบ Sales sheet + โบชวัร์ (ท าไมคุณควรท าประกนัอคัคีภยัใหลู้กคา้) 
 5.  พนกังานอธิบายลายละเอียดความคุม้ครองและ เง่ือนไขของประกนัอคัคีภยัท่ีน าเสนอ 
ค่าเบ้ีย และบอกขอ้ดีของการท าประกนัอคัคีภยัของบริษทั 
 6.  พนกังานอธิบายถึงสิทธ์ิเร่ืองการท าประกนัอคัคีภยัและการท าประกนัชีวิตคุม้ครอง
วงเงินสินเช่ือ 
 7.  พนกังานเม่ืออธิบายหวัขอ้ต่าง ๆ บน เอกสารรับทราบสิทธิเร่ืองการท าประกนัอคัคีภยั
และการท าประกนัชีวติคุม้ครองวงเงินสินเช่ือ ใหลู้กคา้ทราบครบแลว้ใหท้  าเคร่ืองหมายถูก 
หนา้หวัขอ้นั้น ๆ จนครบทุกขอ้แลว้ใหลู้กคา้ และตนเองลงนามในเอกสาร  
 

แนวคดิและทฤษฎกีารพฒันาพนักงาน 
 ณฎัฐณิชา รักษาวงศ ์(2558) การพฒันาทรัพยากรมนุษย ์มีนกัวชิาการหลายท่าน 
ใหค้  าจ  ากดัความและความหมายของการพฒันาบุคลากร พะยอม วงศส์ารศรี (2545 อา้งถึงใน 
ณฎัฐณิชา รักษาวงศ,์ 2558) ไดใ้หค้วามหมายการพฒันาบุคลากรวา่การท าใหมี้คุณภาพเพิ่มข้ึน 
เป็นกรรมวธีิต่าง ๆ ท่ีจะมุ่งใหบุ้คคลมีความรู้ มีความช านาญงาน มีประสบการมากข้ึนและยงัช่วยให้
บุคคลมีความรับผดิชอบในหนา้ท่ีไดอ้ยา่งดี นอกจากน้ียงัเป็นการมุ่งเนน้ท่ีจะพฒันาทศันคติไป
ในทางท่ีดีข้ึน มีขวญัก าลงัใจใน การท างานและมีแนวโนน้ท่ีจะปรับปรุงพฒันาการปฏิบติังานใหดี้
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มากข้ึน ไดอ้ธิบายความหมายการพฒันาทรัพยากรมนุษยว์า่มีความคลุมถึงกระบวนการท่ีเสริมสร้าง
โดยจะประกอบไปดว้ยทั้งสองดา้นบุคคลจะตอ้งประกอบไปดว้ยการเพิ่มฝีมือทกัษะ ความรู้ของคน 
และในดา้นองคก์รคือจะตอ้งมีการพฒันาทั้งในดา้นนโยบายและกระบวนการจดัการทาง 
การบริหารงานบุคคลเพื่อให้ไดคุ้ณภาพของงาน  
 ส าเนียง องสุพนัธ์กุล (2557) การพฒันาบุคลากรเป็นหนา้ท่ีหรือภารกิจท่ีส าคญัอยา่งหน่ึง 
ท่ีองคก์รตอ้งปฏิบติัตาม นโยบายของแต่ละองคก์ร แต่ในระยะเร่ิมแรกท่ีมีการพฒันาบุคลากรนั้น 
มีแนวคิดเก่ียวกบัเร่ืองน้ีแตกต่างตรงกนั 2 แนวคิด คือ 
 1.  แนวคิดแบบดั้งเดิม เป็นแนวคิดท่ีมีมาแต่ดั้งเดิม วา่การพฒันาบุคลากรเป็นส่ิงท่ีไม่
จ  าเป็นส าหรับองคก์รและมิใช่เป็นหนา้ท่ีองคก์รท่ีจะตอ้งจดัการใหมี้การพฒันาบุคลากรแต่อยา่งใด
องคก์รมีหนา้ท่ีเฉพาะเพียงแต่บงัคบับญัชาควบคุมใหพ้นกังานแต่ละคน ปฏิบติัหนา้ท่ีหรือค าสั่ง
ตามท่ีไดรั้บมอบหมาย ถา้หากบุคคลตอ้งการเพิ่มพูนความรู้ ความสามารถของตนจะตอ้งด้ินรน
คน้หากนัเองโดยล าพงั นอกจากน้ีแนวคิดแบบน้ีไม่เช่ือวา่การพฒันาบุคลากรก่อใหเ้กิดประโยชน์ต่อ
องคก์รคุม้กบัเวลาและค่าใชจ่้ายท่ีตอ้งสูญเสียไป ในทางตรงกนัขา้มกบัแนวคิดน้ีเช่ือวา่หากองคก์ร
สามารถไดบุ้คคลท่ีมีความรู้ความสามารถแต่แรกเขา้มาอยูก่บัองคก์รบุคคลนั้นยอ่มจะสามารถ
ปฏิบติัหนา้ท่ีไดทุ้กอยา่งตลอดไป โดยไม่จ  าเป็นตอ้งเขา้รับการฝึกอบรมใด ๆ ดงันั้นองคก์รท่ีมี
พื้นฐานความเช่ือน้ีจึงมุ่งเนน้ท่ีการสรรหาและการคดัเลือกบุคลากรใหไ้ดผู้ท่ี้ผูท่ี้มีความรู้
ความสามารถสูงสุดมากกวา่ท่ีจะด าเนินการพฒันาบุคลากรของตน 
 2.  แนวคิดแบบสมยัใหม่ เป็นแนวคิดท่ีมีลกัษณะตรงกนัขา้มกบัแนวคิดแรก กล่าวคือ
เป็นแนวคิดท่ีเช่ือวา่การพฒันาบุคลากรเป็นหนา้ท่ีท่ีส าคญัและจ าเป็นท่ีองคก์รทุกองคก์รตอ้งกระท า
อยา่งสม ่าเสมอถึงแมว้า่จะตอ้งสูญเสียเวลา และค่าใชจ่้ายในการด าเนินงาน แต่องคก์รจะได้
ประโยชน์มากกวา่มีเหตุผลท่ีสนบัสนุนความเช่ือเช่นเช่นน้ีอยูอ่ยา่งนอ้ย 2 ประการ 
       2.1  ถึงแมอ้งคก์รจะมีการจะมีระบบสรรหาคดัเลือกบุคลากรท่ีดีและสามารถไดผู้ท่ี้มี
ความรู้และความสามารถเพียงใดก็ตามแต่ก็มิไดเ้ป็นหลกัประกนัไดว้า่บุคคลนั้นจะสามารถปฏิบติั
หนา้ท่ีท่ีไดรั้บมอบหมายไดใ้นทนัที และตลอดไป โดยปราศจากการพฒันาปรับปรุงตนเองอยู่
สม ่าเสมอ โดยเฉพาะอยา่งยิง่เม่ือไดรั้บการเล่ือนต าแหน่งหรือโอนยา้ยไปปฏิบติัหนา้ท่ีต าแหน่งอ่ืน
เรามีความจ าเป็นตอ้งไดรั้บการพฒันาเป็นอยา่งดีเสียก่อน  
       2.2  เน่ืองจากในปัจจุบนัน้ีไดมี้การคิดคน้ และน าเอาวทิยาการบริหารสมยัใหม่มาใช้
ในการบริหารดา้นต่าง ๆ อยูต่ลอดเวลาและอยา่งแพร่หลาย จึงจ าเป็นท่ีบุคคลทุกคนจะตอ้งปรับปรุง
ตนเองใหเ้ป็นผูท่ี้มีความรู้ความคิดท่ีทนัสมยักา้วทนัโลกอยูเ่สมอถึงจะไม่เสียเปรียบหรือลา้หลงักวา่
ผูอ่ื้นโดยเฉพาะอยา่งยิง่ในองคก์รท่ีตอ้งด าเนินการแข่งขนักบัผูอ่ื้นก็มีความจ าเป็นอยา่งยิง่ท่ีจะตอ้ง
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พฒันาบุคลากรของตนเองให้มีความรู้ความสามารถท่ีสูงข้ึนอยูเ่สมอเพื่อความอยูร่อดและ
ความกา้วหนา้ขององคก์รโดยน าความคิดขององคก์รนกัวเิคราะห์ระบบในการพฒันาบท  
 เติมทรัพย ์จัน่เพชร (2556) กล่าววา่การพฒันาทรัพยากรมนุษยเ์ป็นการด าเนินการให้
พนกังานไดป้ระสบการณ์และเรียนรู้ในช่วงระยะเวลาหน่ึงในอนัท่ีจะน ามาปรับปรุงความสามารถ
ในการท างานและส่งเสริมความกา้วหนา้ของพนกังานและพฒันาทรัพยากรมนุษยต์ามแนวคิดของ
แนดเลอร์มิไดห้มายถึงเฉพาะการฝึกอบรมเท่านั้น ยงัหมายถึงการเรียนรู้จากประสบการณ์ท่ีเกิดข้ึน
ในช่วงระยะเวลาท่ีก าหนดเฉพาะและไดรั้บการออกแบบท่ีจะน าไปสู้ความเป็นไปไดข้องการ
เปล่ียนแปลงพฤติกรรมและทศันคติไดแ้บ่งกิจกรรมการพฒันาทรัพยากรมนุษยแ์บ่งออกเป็น 3 กลุ่ม
ใหญ่คือ  
 1.  การพฒันาบุคคล หมายถึงการใหเ้กิดความเจริญกา้วหนา้หรือส าเร็จในการเพิ่มพูน
ความรู้ ความสามารถทั้งโดยการเรียนรู้ในทางตรงและออ้มและทางออ้ม และการเรียนรู้จาก
ประสบการณ์ หรือการใหค้  าปรึกษา แนะน าสอนงานหรือโดยวธีิอ่ืนซ่ึงจะเป็นประโยชน์ทั้งต่อ
ผูป้ฏิบติังานและต่อองคก์ารท างานในภาพรวมของเจา้หนา้ท่ีนอกเหนือจากการเนน้เฉพาะงานท่ี
ก าลงัท าอยูปั่จจุบนั 
 2.  การฝึกอบรม หมายถึง กระบวนการปรับเปล่ียนทศันคติ ความรู้ และความช านาญ 
เพื่อเสริมสร้างประสิทธิภาพและประสิทธิผลในการปฏิบติังานของเจา้หนา้ท่ีท่ีท าอยูใ่นปัจจุบนั  
ซ่ึงอาจรวมทั้งการเตรียมใหผู้ป้ฏิบติังานท่ีมีความพร้อมท่ีจะเล่ือน ขั้นไปด ารงต าแหน่งสูงข้ึนในงาน
ท่ีมีลกัษณะอยา่งเดียวกนั  
 3.  การศึกษา หมายถึงกิจกรรมท่ีมีความมุ่งหมายในการท่ีจะเสริมสร้างความรู้ 
ความช านาญค่านิยมทางศีลธรรม และความเขา้ใจท่ีมีความจ าเป็นต่อการด ารงชีวติอยูเ่พื่อใหผู้รั้บ
การศึกษาสามารถใชชี้วติอยูแ่ละท าประโยชน์แก่สังคมได ้ส าหรับผูป้ฏิบติัอยูแ่ลว้การศึกษา 
หมายถึงกิจกรรมดา้นการพฒันาคนท่ีก าหนดข้ึนเพื่อเพิ่มพูนประสิทธิภาพ  
 ความส าคัญของการพฒันาบุคคล 
 วนัทนา เนาวว์นั (2557) ไดร้ะบุวา่คนหรือทรัพยากรมนุษย ์เป็นองคป์ระกอบท่ีส าคญั 
ท่ีจะท าใหอ้งคก์รเติบโตและไดเ้ปรียบคู่แข่งขนั ซ่ึงความส าคญัสามารถสรุปไดด้งัน้ี  
 1.  การพฒันาบุคคลช่วยท าใหร้ะบบวธีิการปฏิบติัของบุคคลมีสมรรถนะท่ีดีข้ึน และยงั
ท าใหบุ้คคลเขา้ใจในหลกัการและนโยบายองคก์ร 
 2.  การพฒันาบุคคล เป็นวธีิการท่ีท าใหป้ระหยดั ลดความส้ินเปลืองของการปฏิบติังาน
ของบุคคล และยงัช่วยในการลดความผดิพลาดท่ีเกิดข้ึน 
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 3.  การพฒันาบุคคล ช่วยลดค่าใชจ่้ายในเร่ืองของการท างานล่วงเวลา ท าใหง้านเสร็จทนั
ตามระยะเวลาท่ีก าหนด 
 4.  การพฒันาบุคคลเป็นการช่วยแบ่งเบาภาระหนา้ท่ีของผูบ้งัคบับญัชา เพราะบุคคล
ไดรั้บการพฒันาในเร่ืองของทกัษะ ความรู้ ความคิด มาแลว้ 
 5.  การพฒันาบุคคล เป็นวธีิการท่ีจะช่วยกระตุน้บุคคลากรในการปฏิบติังานเน่ืองจาก
ตอ้งมีการแข่งขนัเพื่อความอยูร่อดในองคก์ร 
 6.  การพฒันาบุคคล ช่วยท าใหร้ะยะเวลาในการเรียนนอ้ยลงเน่ืองจากบุคคลไดรั้บการ
ปฐมนิเทศ การสอนงาน จึงสามารถเขา้ใจการปฏิบติังานไดด้ว้ยตนเอง 
 7.  การพฒันาบุคคล ช่วยให้บุคคลไดรั้บรู้ ความคิด ทกัษะใหม่ ๆ 
 

แนวคดิและทฤษฎกีารประเมนิความสามารถพนักงาน 
 ณฎัฐณิชา รักษาวงศ ์(2558) ความหมายของการประเมิน การประเมินเป็นกระบวนการ
ตดัสินใจและตดัสินคุณค่า ในการบรรลุจุดมุ่งหมายทางการศึกษา กล่าววา่ การประเมิน คือการ
รวบรวมและใหค้วามรู้ในการตดัสินใจ ไดใ้หค้วามหมายของการประเมินผลวา่เป็นกระบวนการ
ก าหนด รวบรวม และประมวลขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์เพื่อเป็นแนวทางในการตดัสินใจ  
 ดงันั้น พอสรุปไดว้า่ การประเมินผล หมายถึง กระบวนการรวบรวม และวเิคราะห์ขอ้มูล
เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการตดัสินใจด าเนินการอยา่งใดอยา่งหน่ึง ใหบ้รรลุตามวตัถุประสงคแ์ละ
เป้าหมายท่ีตั้งไว ้ 
 การประเมินผลภายในและการประเมินผลภายนอก 
 การประเมินผลภายใน Internal evaluation คือ กระบวนการประเมินผลการด าเนินงาน
ของหน่วยงานท่ีท าโดยบุคลากรในหน่วยงานและผูท่ี้เก่ียวขอ้งอยา่งต่อเน่ืองเพื่อใหไ้ดข้อ้มูล 
ท่ีช่วยใหช่้วยในการปรับปรุงพฒันาด าเนินงานใหบ้รรลุเป้าหมายตามท่ีก าหนด ถือเป็นกระบวนการ
ตรวจสอบการท างานของตนเอง Self-evaluation และควรท าเป็นกิจกรรมหน่ึง ในขั้นตอน 
การปฏิบติัอยา่งต่อเน่ือง 
 การประเมินผลภายนอก External evaluation คือ กระบวนการตรวจสอบคุณภาพ 
การด าเนินงานของหน่วยงาน ซ่ึงกระท าโดยกลุ่มบุคคลท่ีเป็นนกัประเมินอาชีพเพื่อใหไ้ดข้อ้มูล
เก่ียวกบัคุณค่าของหน่วยงาน ซ่ึงเป็นประโยชน์ต่อการปรับปรุงการท างานและน าไปสู่การรับรอง
คุม้ภาพการด าเนินงานของหน่วยงานตามมาตรฐานท่ีก าหนด  
 การประเมินผลการปฏิบัติงาน 
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 ธนาคารพาณิชย ์(การประเมินผลการปฏิบติังาน 2561)(ธนาคารไทยพาณิชย ์จ  ากดั 
(มหาชน), 2560ก) ไดก้ล่าวถึง   
การประเมินผลการปฏิบติังานของคณะกรรมการธนาคาร แบ่งออกเป็น 3 ส่วน คือ  
1) การประเมินผลการปฏิบติังานของกรรมการรายบุคคล 2) การประเมินผลการปฏิบติังานของ
นายกกรรมการ และ 3) การประเมินผลการปฏิบติังานของคณะกรรมการธนาคารโดยเลขานุการ
บริษทัไดจ้ดัส่งแบบประเมินดงักล่าวใหแ้ก่กรรมการแต่ละคนและรวบรวมเสนอต่อประธาน 
กรรมการสรรหาและบรรษทัภิบาลเพื่อด าเนินการประเมินผลการปฏิบติังานตามขั้นตอนท่ีได้
ก าหนดในกฎบตัรคณะกรรมการและน าผลประเมินไปหารือในท่ีประชุมคณะกรรมการ ทั้งน้ี 
การประเมินผลการปฏิบติังานจดัใหมี้ข้ึนทุกสองปีส าหรับขอ้เสนอแนะต่าง ๆ ท่ีไดจ้ากการประเมิน
การปฏิบติังานของคณะกรรมการธนาคารธนาคารไดน้ ามาใชป้รับปรุงประสิทธิภาพของการท างาน
และคณะกรรมการเพื่อใหเ้กิดประโยชน์สูงสุดในการก ากบัดูแลกิจการธนาคาร อาทิ ปรับปรุง
ระเบียบวาระเอกสารประกอบการประชุมคณะกรรมการเป็นตน้ 
 การประเมินผลการปฏิบัติงานผู้บริหารระดับสูง 
 คณะกรรมการธนาคารมอบใหค้ณะกรรมการค่าตอบแทนเป็นผูรั้บผิดชอบในการจดั 
ใหมี้การประเมินการปฏิบติังานประธานกรรมการบริหารและกรรมการและกรรมการผูจ้ดัการใหญ่
ตลอดจนผูบ้ริหารระดบัสูงเป็นประจ าทุกปี โดยคณะกรรมการค่าตอบแทนมีบทบาทหนา้ท่ีทบทวน
เป้าหมายและหลกัเกณฑก์ารปฏิบติังานส าหรับประธานกรรมการบริหารและกรรมการผูจ้ดัการ
ใหญ่เพื่อใหค้ณะกรรมการเห็นชอบและน าเสนอผลการปฏิบติังานเทียบเท่ากบัเป้าหมายและ
หลกัเกณฑ ์ดงักล่าว ต่อคณะกรรมการก าหนดค่าตอบแทนและประโยชน์ท่ีเหมาะสม 
 KPI (Key performance indicator) 
 เอกวนิิต พรหมรักษา (2555) ตวัช้ีวดัผลการด าเนินงานหลกั เป็นการวดัความกา้วหนา้
ของการบรรลุปัจจยัหลกัแห่งความส าเร็จ หรือผลสัมฤทธ์ิขององคก์ร โดยเทียบผลการปฏิบติังานกบั
มาตรฐานหรือเป้าหมายท่ีตกลงกนัไว ้องคก์รสามารถใชผ้ลของการวดัและการประเมิน
ความกา้วหนา้ของการบรรลุวสิัยทศัน์ขององคก์ร เพื่อปรับปรุงประสิทธิภาพการปฏิบติังานของ
องคก์ร  
 ตวัช้ีวดัผลการด าเนินงานหลกัมีความเช่ือมโยงกบัปัจจยัหลกัแห่งความส าเร็จ ตวัช้ีวดั 
ผลการด าเนินงานหลกัท่ีดี ควรมีความเหมาะสม สามารถท่ีจะโนม้นา้วใหทุ้กคนในองคก์ร และ 
ผูมี้ส่วนไดเ้สียประโยชน์ตลอดจนสาธารณชนเช่ือถือ ผลงานท่ีวดัจากตวัช้ีวดัผลการด าเนินงานหลกั
จะแสดงถึงภารกิจท่ีองคก์รจะตอ้งปฏิบติับนพื้นฐานของเป้าหมายท่ีตั้งไวโ้ดยตอ้งสามารถวดัได้
อยา่งเป็นรูปธรรม คุณลกัษณะของตวัช้ีวดัผลการด าเนินงานหลกัท่ีดี คือ ตอ้ง “SMART” ไดแ้ก่ 
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 1.  Specific ความเฉพาะเจาะจง ตวัช้ีวดัควรมีความชดัเจนและมีความหมายมุ่งไปยงัส่ิงท่ี
วดั ควรก าหนดตวัช้ีวดัใหช้ดัเจน ไม่ก ากวม เพื่อมิใหเ้กิดการตีความผิดพลาดและเพื่อส่ือสาร 
ความเขา้ใจใหต้รงกนัทัว่ทั้งองคก์ร 
 2.  Measurable เป็นตวัช้ีวดัท่ีสามารถน าไปวดัผลการปฏิบติังานไดจ้ริง ขอ้มูลท่ีไดจ้าก
การวดัสามารถ น าไปเปรียบเทียบกบัขอ้มูลท่ีไดจ้ากตวัช้ีวดัอ่ืนและใชว้เิคราะห์ความหมายทาง 
สถิติได ้
 3.  Attainable (Achievable) สามารถบรรลุผลส าเร็จได ้องคก์รไม่ควรใชต้วัช้ีวดัผล 
การด าเนินงานหลกัท่ีองคก์รไม่สามารถควบคุมใหเ้กิดผลไดโ้ดยตรง 
 4.  Realistic มีความสมจริง ตวัช้ีวดัผลการด าเนินงานหลกัมีความเหมาะสมกบัองคก์ร
และไม่ใชต้น้ทุน การวดัท่ีสูงเกินไป 
 5.  Timely สามารถใชว้ดัผลการปฏิบติังานไดภ้ายในเวลาท่ีก าหนด ควรปรับปรุงตวัช้ีวดั 
ใหท้นัสมยัอยูเ่สมอ 
 ตวัช้ีวดัความส าเร็จของงาน (Key performance indicator) หรือมกัเรียกกนัสั้น ๆ วา่ KPI 
คือ ดชันีช้ีวดัผลงานหรือความส าเร็จของงาน โดยแสดงใหเ้ห็นเป็นตวัเลขท่ีวดัไดโ้ดยพนกังาน 
ตอ้งท าใหไ้ดต้ามตวัช้ีวดัท่ีก าหนด เขาจะประสบความส าเร็จหรือลม้เหลวในการท างานก็ใชต้วัช้ีวดั
น้ี การก าหนดตวัช้ีวดัความส าเร็จน้ีมกัก าหนดออกมาเป็นทั้งจ  านวนเงิน จ านวนรายลูกคา้ และ 
เป็นจ านวนเปอร์เซ็นตท่ี์แสดงถึงอตัราส่วนต่อยอดขาย ในยคุปัจจุบนั เจา้ของกิจการและผูบ้ริหาร 
ใหค้วามสนใจในการตั้ง KPI มากข้ึน เพื่อใชใ้นการวดัผลการด าเนินงานหรือผลการท างานของ
พนกังาน การใช ้KPI น้ี ถือเป็นเทคนิควธีิการหน่ึงท่ีนิยมน ามาใชใ้นการวดัผลการท างานและ 
วดัประสิทธิภาพของงาน ผูบ้ริหารก าหนดตวัช้ีวดัความส าเร็จตามเร่ืองท่ีเห็น วา่มีความส าคญัต่อ
กิจการ และจะก าหนดข้ึนเป็นเป้าหมายในการท างานของพนกังานทุกฝ่าย รวมทั้งใช ้KPI  
ในการพิจารณาเงินเดือน การใหร้างวลัและการเล่ือนต าแหน่งงานของพนกังาน 
 ตวัช้ีวดัความส าเร็จท่ีนิยมกนัในธุรกิจท่ีก าหนดข้ึนเป็นเป้าหมายของฝ่ายขายมีหลกั ๆ 
ดงัน้ี 
 1.  ยอดขายเพิ่มข้ึน มีการก าหนดทั้งเป็นจ านวนเงินและเป็นอตัราส่วนต่อยอดขายเดิม 
           2.  จ  านวนลูกคา้รายใหม่ท่ีเพิ่มข้ึน มีการก าหนดเป็นจ านวนราย 
           3.  จ  านวนจุดขาย หรือช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีเพิ่มข้ึน มีการก าหนดเป็นจ านวนจุดหรือ
จ านวนช่องทาง 
           4.  จ  านวนสินคา้ มีการก าหนดเป็นจ านวนช้ิน  
          5.  จ  านวนขอ้ร้องเรียนท่ีลดลง มีการก าหนดเป็นสัดส่วนจากขอ้ร้องเรียนเดิม 
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           6.  ยอดก าไรท่ีเพิ่มข้ึน มีการก าหนดเป็นทั้งจ  านวนเงินและอตัราส่วนต่อยอดขาย 
           การก าหนดตวัช้ีวดัจ าเป็นอยา่งยิง่ท่ีตอ้งระบุเป็นตวัเลข เพราะการวดัผลจะมีความชดัเจน
ข้ึน หากถูกก าหนดเป็นวตัถุประสงคก์็จะวดัผลยากข้ึน เช่น การก าหนดเป้าหมายวา่ใหลู้กคา้ 
มีความพึงพอใจมากต่อสินคา้ ท าใหฝ่้ายขายไม่สามารถวดัความพึงพอใจวา่เท่าไรถึงเรียกวา่มาก  
หากก าหนดวา่ลูกคา้ร้อยละ 80 ของลูกคา้ทั้งหมดมีความพึงพอใจในสินคา้ท่ีไดรั้บ การก าหนด 
เป็นตวัเลขลกัษณะน้ีก็สามารถท าการส ารวจหรือโทรไปสอบถามความพึงพอใจได ้เช่น มีลูกคา้
จ านวน 100 ราย เม่ือโทรไปสอบถามความพอใจมีลูกคา้จ านวน 83 ราย มีความพึงพอใจในสินคา้ 
ก็ท าใหฝ่้ายขายทราบวา่ฝ่ายตนเองไดถึ้งเป้าหมายของตวัช้ีวดัความส าเร็จแลว้ กิจการแต่ละกิจการ 
มีเป้าหมายขององคก์รท่ีต่างกนั การก าหนดตวัช้ีวดัไม่จ  าเป็นตอ้งเหมือนกนัทุกกิจการ และ 
การก าหนดแต่ละตวัช้ีวดัก็ตอ้งไปเก็บขอ้มูลและวเิคราะห์ตวัเลขในอดีตวา่ความส าเร็จท่ีเคยท าได้
เป็นตวัเลขเท่าไหร่ จึงน ามาเป็นเป้าหมายของแต่ละฝ่ายงานได ้การก าหนดตวัช้ีวดัความส าเร็จ
จ าเป็นตอ้งตรวจสอบถึงทรัพยากรของกิจการดว้ยวา่มีพนกังานขายก่ีคน มีทีมขายก่ีทีม สินคา้ท่ีขาย
ขายง่ายหรือขายยาก สินคา้มีคุณภาพหรือไม่ ราคาของสินคา้ท่ีตั้งไวเ้ป็นอยา่งไร อตัราส่วนก าไร 
ต่อยอดขาย เคร่ืองมือขายเคร่ืองมือทางการตลาดมีพร้อมหรือไม่ หากผูบ้ริหารก าหนดตวัช้ีวดั 
ท่ีท  าใหส้ าเร็จไม่ไดก้็เหมือนการก าหนดเป้าหมายการขายท่ีไกลเกินไปไม่สามารถไปถึงได ้
 

แนวคดิและทฤษฎปัีญหาและอปุสรรค 
 กิตติ บุญเชิด (2536) ใหค้วามหมายของปัญหาวา่หมายถึง สถานการณ์ท่ีมีหรือเป็นอยู ่
ในปัจจุบนัของบุคคล เป้าหมายนั้นยงัไม่เป็นไปตามและเกิดมีข้ึนตรงตามความตอ้งการของบุคคล
นั้น หรือเป็นช่องวา่งระหวา่งสภาพท่ีตอ้งการหรือสภาพท่ีควรเป็นกบัสภาพท่ีเกิดข้ึนในปัจจุบนั 
ท่ีเป็นอยู ่  
 ความหมายของค าวา่อุปสรรคหมายถึง เคร่ืองขดัขวางหรือเคร่ืองขดัขวาง ดงันั้น 
ตามรากศพัทแ์ละความหมายของค าวา่ปัญหาและอุปสรรคจึงมีความหมายใกลเ้คียงและ 
มีความหมายสอดคลอ้งกนั ซ่ึงอาจสรุปไดว้า่ปัญหาอุปสรรคก็คือสภาพการณ์ท่ีเป็นตวัขดัขวาง 
การพฒันาไปสู่ส่ิงท่ีตอ้งการหรือส่ิงท่ีดีกวา่สภาพในปัจจุบนั 
 ปัจจยัท่ีมีผลต่อการปฏิบติัหนา้ท่ี ตามบทบาทหนา้ท่ีของนกัวชิาการศึกษา สังกดั  
ส านกังานอ าเภอคือ ปัจจยัค ้าจุน และปัจจยักระตุน้ ซ่ึงแยกพิจารณาไดด้งัน้ี 
 1.  ปัจจยัค ้าจุน ไดแ้ก่ นโยบายและการบริหาร การบงัคบับญัชา ความสัมพนัธ์กบั
ผูบ้งัคบับญัชาสภาพการท างานเงินเดือน และความสัมพนัธ์กบัเพื่อนร่วมงาน จากการวิจยั พบวา่ 

2
6

8
8

2
5

2
3

0
1



 

B
U
U
 
i
T
h
e
s
i
s
 
5
9
7
1
0
0
7
7
 
i
n
d
e
p
e
n
d
e
n
t
 
s
t
u
d
y
 
/
 
r
e
c
v
:
 
0
4
0
1
2
5
6
2
 
1
7
:
3
5
:
4
2
 
/
 
s
e
q
:
 
9
5

 21 

แต่ละหวัขอ้อยูใ่นระดบัมากท่ีสุดแต่ขอ้ท่ีมีผลต่อการปฏิบติังานมากท่ีสุด คือความชดัเจนของ
นโยบายการบริหาร ส่วนปัจจยัค ้าจุนมีผลต่อการปฏิบติังานระดบัรองลงมา คือผูบ้งัคบับญัชา 
ใชก้ระบวนการบริหารท่ีดี กล่าวคือบริหารงานอยา่งเป็นธรรม ไม่เลือกท่ีรักมกัท่ีชงัเปิดโอกาส 
ใหผู้ใ้ตบ้งัคบับญัชาไดมี้ส่วนร่วมในการวางแผน และรับผิดชอบในความส าเร็จของงาน 
 2.  ปัจจยักระตุน้ ไดแ้ก่ ความส าเร็จในการท างานการไดรั้บการยอมรับ ลกัษณะของงาน
ท่ีทา้ทายการมีส่วนร่วมรับผดิชอบ การมีโอกาสกา้วหนา้ในหนา้ท่ีการงาน และการเพิ่มพูนความรู้
ไดง้านจากการวิจยั พบวา่ปัจจยักระตุน้ท่ีมีผลต่อการปฏิบติังานของนกัวชิาการสังกดัส านกังาน
ศึกษาธิการอ าเภออยา่งมากเป็นอนัดบัแรกคือความภูมิใจของนกัวชิาการ คือความภูมิใจของ
นกัวชิาการศึกษาในผลส าเร็จงานท่ีไดรั้บมอบหมาย ส่วนปัจจยักระตุน้มีผลต่อการปฏิบติังาน ล าดบั
รองลงมา คือนกัวชิาการศึกษาไดรั้บการพิจารณาความดีความชอบอยา่งเป็นธรรมจากผูบ้งัคบับญัชา  
 อุปสรรคในงานขาย 
 สุนนัทา ป่ินสุวรรณ (2554) กล่าวถึงอุปสรรคในงานขาย ดงัน้ี 
 1.   เป้าหมายของการขายสูงเกินไป เป้าขายสูงเกินท่ีจะบรรลุเป้าหมายได ้ผูจ้ดัการ 
ฝ่ายขายควรตั้งเป้าพี่ทา้ทายแต่อยา่ตั้งเป้าหมายท่ีทา้ไม่ไดต้อ้งถามตนเองก่อนวา่หากคุณพยายามแลว้ 
จะขายไดต้ามเป้าหมายหรือไม่ หากตวัเองยงัท าไม่ไดจ้ะใหลู้กนอ้งท าไดอ้ยา่งไร 
 2.  สินคา้ไม่ดี ไม่มีคุณภาพ ราคาแข่งขนัไม่ได ้เจา้ของกิจการจะตอ้งยอมรับความจริง 
ในเร่ืองสินคา้ท่ีไม่มีคุณภาพตอ้งจะใหแ้ต่จะใหพ้นกังานขายในราคาเท่าสินคา้ท่ีมีคุณภาพก็คงไม่ได้
เพราะเป็นการหลอกลวงผูซ้ื้อโดยผา่นพนกังานขายอีกทีหน่ึงหากสินคา้ไม่มีคุณภาพก็ตอ้งปรับปรุง
หรือขายราคาตามคุณภาพสินคา้ไป 
 3.  คู่แข่งขนัมากเกินไปและอยูใ่กลก้นั พนกังานขายไม่สามารถขายสินคา้ไดใ้นตลาดท่ีมี
คู่แข่งคนัมากแต่สินคา้มีลกัษณะเหมือนกนั ไม่มีขอ้แตกต่าง เจา้ของกิจการจะตอ้งปรับปรุงและ
พฒันา สร้างความแตกต่างของสินคา้ตนเองให้เหนือกวา่คู่แข่งขนัหากอยูใ่นตลาดท่ีมีคู่แข่งขนั
จ านวนมาก 
 4.  สภาพภูมิอากาศ ท าใหพ้นกังานขายไม่สามารถเขา้ถึงลูกคา้ได ้เช่น น ้าท่วม ฝนตก 
ทุกวนั อากาศร้อนมากในร้านท่ีขาย สภาพภูมิอากาศท าใหพ้นกังานขายหมดก าลงัใจ ไม่อยากขาย 
ไม่อยากท างาน ไม่มีความปลอดภยัส่ิงเหล่าน้ีเจา้ของกิจการควรหาทางแกไ้ขปัญหาใหดี้ข้ึน 
 5.  กิจการไม่มีระบบการขายท่ีดี พนกังานขายไม่มีเคร่ืองมือในการขาย เช่น ไม่มีโบวช์วัร์  
ไม่มีแคตตาล็อก หรือชุดทดลองเสนอขายลูกคา้ ไม่มีฐานขอ้มูลประวติัลูกคา้ ไม่มีระบบ 
การกรอกใบเสร็จรับเงินใบเสนอราคาแบบฟอร์มรายงานการขายส่ิงเหล่าน้ีมีผลท าใหท้  างานไดช้า้ 
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ขาดความน่าเช่ือถือทั้งลูกคา้และพนกังานขายเจา้ของกิจการตอ้งบริหารระบบใหดี้ก่อนท่ีจะจา้ง
พนกังานขายมาเพราะจะท าใหพ้นกังานขายไม่ไดเ้พราะไม่มีเคร่ืองมือและระบบงานท่ีดี 
 6.  เงินเดือนและผลตอบแทนต ่า พนกังานขายขาดแรงจูงใจในการท างาน หากเงินเดือน
และผลตอบแทนท่ีไดรั้บแต่ละเดือนไม่พอด ารงชีพได ้ผูจ้ดัการฝ่ายขายหรือเจา้ของตอ้งจ่าย
ค่าตอบแทนอยา่งเป็นธรรมเพื่อใหพ้นกังานขายทุกคนท างานใหบ้ริษทัไดอ้ยา่งเตม็ท่ี หากให้
เงินเดือนต ่าและค่าคอมมิชชัน่ก็ยงัต ่าไปดว้ยพนกังานเหล่าน้ีก็จะลาออกไปและกิจการก็ตอ้งเสียเวลา
ในการรับสมคัรคนอยูเ่ร่ือยเร่ือยจึงตอ้งสอบถามและหาขอ้มูลจากกิจการอ่ืนจ่ายเงินเดือนและ
ผลตอบแทนอยา่งไรเพื่อรักษาพนกังานขายไว ้
 7.  สภาพสถานท่ีท างานไม่ดี ไม่อ านวยความสะดวก ธุรกิจขนาดเล็กอาจไม่สนใจ 
ในเร่ืองสถานท่ีท างานของมานกังานขายคิดวา่เด๋ียวพนกังานก็ตอ้งออกไปขายของขา้งนอกแต่เป็น 
ความเขา้ใจท่ีผดิเพราะเม่ือพนกังานกลบัมาจากไปพบลูกคา้ก็อยากไดส้ถานท่ี ท่ีดีสรุปรายงานขาย 
กิจการควรใส่ใจในเร่ืองโตะ๊ท างานอุปกรณ์ส านกังานและวนัท่ีของพนกังานขายเพื่อใหมี้สุขภาพจิต
ท่ีดีพร้อมออกไปขายสินคา้ใหก้บัลูกคา้ได ้
 8.  กลุ่มลูกคา้แคบ สินคา้บางประเภทมีกลุ่มลูกคา้ท่ีแคบมากท าใหพ้นกังานขายเขา้หา
ตลาดในกลุ่มน้ียากเพราะมีจ านวนลูกคา้นอ้ย เจา้ของกิจการควรมีการออกแบบสินคา้ใหใ้ชไ้ด ้
ในคนกลุ่มใหญ่มากข้ึน หรือเพิ่มพื้นท่ีตลาดใหก้วา้งข้ึน  
 ส่ิงหน่ึงท่ีนกัศึกษาจบใหม่ ซ่ึงยงัไม่มีประสบการณ์ในการท างาน ควรทราบเก่ียวกบั 
การท างานนั้นคือ เม่ือเขา้ไปท างานแลว้ อุปสรรคปัญหาท่ีมกัพบเจอ อยูเ่สมอมีอะไรบา้ง 
 อุปสรรคส าคญัของงานขาย งานขายเป็นงานยากและมีความส าคญัในการด าเนินธุรกิจ 
เพราะเป็นงานยากจึงเป็นส่วนงานท่ีมีปัญหาและอุปสรรคมาก หากเจา้ของกิจการสามารถวเิคราะห์
ถึงปัญหาและคน้หาอุปสรรคของงานขายไดร้วมทั้งพยายามหาวธีิแกไ้ขปัญหาและอุปสรรคเหล่านั้น
ได ้กิจการก็จะประสบความส าเร็จอยา่งมาก หากมีอุปสรรคแลว้เราก็ยงัปล่อยใหเ้ป็นอุปสรรคต่อไป 
จะท าใหกิ้จการไม่กา้วหนา้และอาจตอ้งปิดกิจการไปในท่ีสุด  
 ปัญหาอุปสรรคในการท างาน 
 สุดท่ีรัก ธรรมสูน (2561) ไดร้ะบุวา่ 
 1.  ขาดความพร้อมในการท างาน  
 ไม่มีความรับผดิชอบมากพอ เม่ือคุณกา้วเขา้สู่โลกของการท างาน คุณควรบอกตวัเองวา่
ตอนน้ีคุณคือผูใ้หญ่แลว้ คุณไม่ใช่เด็กอีกต่อไป คุณจะตอ้งรับผดิชอบงานท่ีไดรั้บมอบหมาย 
อยา่งเตม็ความสามารถ อยา่ลืมวา่คุณจะตอ้งพิสูจน์ใหน้ายจา้งเห็นวา่ คุณมีความสามารถและ
สามารถผา่นการทดลองงานได ้
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 2.  ไม่ช านาญในงานท่ีท า 
 งานท่ีไดรั้บมกัเป็นส่ิงท่ีแปลกใหม่ ไม่เคยท า ไม่เคยเรียนมาก่อน เร่ืองความช านาญ 
จึงเป็นอุปสรรคอยา่งหน่ึง คุณอาจรู้สึกวา่งานยากเกินไปส าหรับคุณ แต่เม่ือคุณเรียนรู้มนั 
สักระยะหน่ึง คุณจะรู้สึกชินกบัมนั และสามารถท างานไดอ้ยา่งสบายใจข้ึน 
 3.  ขาดก าลงัใจ 
 เวลาท่ีเจอกบังานยาก บางคร้ังอาจรู้สึกทอ้แทแ้ละหมดก าลงัใจ จนคิดวา่ไม่มี
ความสามารถ ไม่อาจท ามนัใหส้ าเร็จไดอ้ยา่งท่ีนายจา้งตอ้งการ หากความรู้สึกน้ีเกิดข้ึน ควรจะเติม
ความมัน่ใจใหต้วัเองให้เตม็ และหมัน่เติมอยูเ่ร่ือย ๆ  อยา่ปล่อยใหค้วามรู้สึกขาดก าลงัใจมาบัน่ทอน
ถา้นายจา้งคิดวา่ท าไม่ได ้ก็อาจจะไม่ใหท้  างานน้ีกบัพนกังานท า 
 4.  ทีมไม่เวร์ิก 
 การท างานเป็นทีม คือการรวมตวัของคนหลายคน จึงตอ้งมีการปรับตวัใหทุ้ก ๆ คน 
สามารถท างานร่วมกนัไดอ้ยา่งราบร่ืน แต่ก็อาจมีบ่อยคร้ังท่ีคนในทีมท างานค่อมจงัหวะกนั บางคน
ชา้เกินไป บางคนเร็วเกินไป ควรจะตอ้งมีการตกลงท าความเขา้ใจวา่จะท างานกนัอยา่งไรจึงจะท าให้
ทีมของคุณประสบความส าเร็จ 
 5.  ขาดมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี 
 คนท่ีเป็นพนกังานใหม่ แน่นอนจะตอ้งเป็นฝ่ายท่ีเขา้หาผูอ่ื้น เพื่อแนะน าตวัคุณใหผู้อ่ื้น
รู้จกั และขอค าแนะน าจากพวกเขา เม่ือเวลาผา่นไปสักระยะหน่ึงคุณก็จะมีเพื่อนมากมาย ท่ีเขา
สามารถใหค้  าแนะน าและช่วยเหลือในเร่ืองต่าง ๆ ได ้แต่ส่ิงท่ีเป็นปัญหาคือ พนกังานใหม่บางคน
ขาดมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดีกบัผูอ่ื้น ไม่วา่จะดว้ยความข้ีอาย พูดนอ้ย หรือมัน่ใจในตวัเองมากจนไม่สนใจ
ผูอ่ื้น คิดวา่ตนเองสามารถอยูค่นเดียว ท างานคนเดียวได ้จึงท าตวัไม่น่ารัก ไม่น่าเอ็นดู และในท่ีสุดก็
จะถูกโดดเด่ียวจากเพื่อนร่วมงาน ในทางกลบักนั คนท่ีรู้จกัเขา้หาผูอ่ื้น มีนิสัยร่าเริง เขา้กบัคนง่าย 
มกัจะเป็นท่ีรักของคนในท่ีท างาน เม่ือตอ้งการความช่วยเหลือใด ๆ ก็จะมีแต่คนยนิดีใหค้วาม
ช่วยเหลือ 
 อุปสรรคของการปิดการขาย  
 จินีกาญจน์ พงศปิ์ยะนนท ์(2554) ไดร้ะบุวา่ 
 1.  พนกังานขายกลวัความลม้เหลว ท าใหก้ารปิดการขายมีประสิทธิภาพลดลง ดงันั้น 
พนกังานขายจึงควรเพิ่มประสบการณ์ขายใหม้ากข้ึน โดยหมัน่ฝึกฝนเทคนิคการขายบ่อย ๆ เพื่อให้
เกิดความเช่ือมัน่ เช่นทดลองสาธิตสินคา้ใหเ้กิดความคล่องตวัอยูเ่สมอ 
 2.  พนกังานขายใชก้ารส่ือสารแบบทางเดียวกบั ลูกคา้ความผดิพลาดอีกประการหน่ึงใน
การปิดการขายก็คือ นกัการขายก็คือ นกัขายมกัพูดมากเกินไป โดยไม่ไดฟั้งความคิดเห็นของลูกคา้
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เลย การเสนอขายท่ีพูดอยูเ่พียง ฝ่ายเดียวไม่อาจเร่งเร้าให้เกิดการซ้ือได ้ตอ้งต่ืนตวั ฟัง และสังเกต
ความเป็นไปของลูกคา้ดว้ย 
 3.  พนกังานขายขาดการฝึกฝนท่ีดีในการเสนอขาย การปิดการขายท่ีจะประสบผลส าเร็จ
ไดดี้จะตอ้งมีความรู้ ความสามารถการฝึกฝน และการปฏิบติัท่ีดี มีความคล่องตวัอยูเ่สมอ 
 4.  การวางแผนการขายนอ้ยเกินไปในกระบวนการขายเป็นเพียงโซ่ขอ้หน่ึงในกิจกรรมท่ี
เช่ือมไปสู่การสั่งซ้ือ เพราะมีการก าหนดตวัลูกคา้ท่ีมุ่งหวงัไวก่้อนล่วงหนา้แลว้ ท าให้เกิดการเขา้ถึง
ลูกคา้ไดดี้ข้ึน การวางแผนไวล่้วงหนา้ยิง่ท  าใหเ้พิ่มโอกาสในการปิดการขายไดม้ากข้ึนอีกดว้ย 
 5.  การขายแบบแรงกดดนัสูงการปิดการขายท่ีเร่งรีบจนเกินไป หรือแรงกดดนัสูงจะท า
ใหลู้กคา้ท่ีมุ่งหวงัไม่ค่อยพอใจในกระบวนการขาย เพราะลูกคา้ท่ีมุ่งหวงัส่วนมากตอ้งการตดัสินใจ
ซ้ือดว้ยตนเองและไม่ตอ้งการใหพ้นกังานขายบีบรัดการตดัสินใจมากเกินไป 
 

งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 ก่ิงแกว้ พรอภิรักษกุล (2556) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อประสิทธิภาพในการปฏิบติังาน
ของพนกังานขาย ของบริษทัยาในประเทศไทย โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของ
พนกังานขายท่ีมีผลต่อการปฏิบติังาน การน าเทคโนโลยทีางการขายมาใชเ้พื่อประสิทธิภาพ 
ในการปฏิบติังานของพนกังานขาย และศึกษาปัจจยัทางดา้นคุณลกัษณะของพนกังานขาย 
เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการปฏิบติังาน กลุ่มตวัอยา่งพนกังานขายบริษทัขายยาในประเทศไทย 
จ านวน 40 บริษทัสุ่มตวัอยา่งแบบ Stratified random sampling ผลการศึกษาพบวา่ปัจจยัท่ีเพิ่ม
ประสิทธิภาพในการปฏิบติังานของพนกังานขายท าใหท้ราบถึงความส าพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคล
ของพนกังาน มีความสัมพนัธ์ ไดแ้ก่ มีความรู้เก่ียวกบัรายละเอียนผลิตภณัฑ ์ของบริษทั  
ในผลิตภณัฑท่ี์รับผิดชอบ มีทกัษะการขายโดยรวมท่ีมีประสิทธิภาพการแกไขปัญหาในการท างาน  
มีความเขา้ใจความตอ้งการของลูกคา้ท าใหส้ามารถบรรลุเป้าหมายในการขายได้  
 ไกรชิต สุตะเมือง และ กิตติพนัธ์ คงสวสัด์ิเกียรติ อินทุอร สาโรวาท (2556) ศึกษาเร่ือง 
ปัจจยัท่ีเป็นแรงจูงใจในการเสนอขายประกนัชีวติใหก้บัลูกคา้ของพนกังานธนาคารกสิกรไทย โดยมี
วตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาความแตกต่างกนัของปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อแรงจูงใจในการเสนอขาย
ประกนัชีวติของพนกังานธนาคารกสิกรไทย เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัภายในกบั
แรงจูงใจในการเสนอขายประกนัชีวติของพนกังานธนาคารกสิกรไทย และเพื่อศึกษาความสัมพนัธ์
ระหวา่งปัจจยัภายนอกกบัแรงจูงใจในการเสนอขายประกนัชีวติของพนกังานธนาคารกสิกรไทย 
กลุ่มตวัอยา่งไดแ้ก่ พนกังานธนาคารกสิกรไทยทัว่ปะเทศ จ านวน 385 คน ผลการศึกษาพบวา่ ผล
ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีส่งผลแรงจูงใจในการเสนอขายประกนัชีวติ ไดแ้ก่ 
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ดา้นความตอ้งการส่วนบุคคล ดา้นการมองเห็นคุณค่าของประกนัชีวติดา้นความตั้งใจ ซ่ึงมีผลต่อ
แรงจูงใจในการเสนอขายประกนัชีวติผูต้อบแบบสอบถามโดยเฉพาะปัจจยัความมองเห็นคุณค่าของ
ประกนัชีวตินั้นมีผลต่อการสร้างแรงจูงใจในการเสนอขายประกนัชีวติมากท่ีสุด รองลงมาคือ ดา้น
ความตั้งใจและดา้นความตอ้งการส่วนบุคคล ตามล าดบั และปัจจยัภายนอกท่ีส่งผลต่อแรงจูงใจใน
การเสนอขายประกนัไดแ้ก่ ดา้นรางวลัทั้งรูปแบบเงินและไม่ใชต้วัเงิน ดา้นการก าหนดเป้าหมาย
และ KPI และดา้นแบบประกนัของธนาคารมีผลต่อแรงจูงใจในการเสนอขายประกนัชีวติผูต้อบ
แบบสอบถามทั้งส้ิน โดยดา้นรางวลัทั้งรูปแบบเงินและไม่ใชต้วัเงินมากท่ีสุด รองลงมาเป็นดา้น
แบบแระกนัของธนาคาร และดา้นการก าหนดเป้าหมายและ KPI ตามล าดบั 
 จิณณวตัร เตชะพนัธ์ (2556) ศึกษาเร่ืองแนวทางการพฒันาแทนประกนัชีวิต 
ใหป้ระสบความส าเร็จ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาสมรรถนะการเป็นตวัแทนประกนัชีวติของ
บริษทัไทยพาณิชยป์ระกนัชีวิต จ  ากดั (มหาชน) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของการเป็นตวัแทน
ประกนัชีวติใหป้ระสบความส าเร็จ และเพื่อหาแนวทางการพฒันาประกนัชีวติของบริษทั 
ไทยพาณิชยป์ระกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) อ าเภอหาดใหญ่จงัหวดัสงขลา กลุ่มตวัอยา่งเชิงปริมาณ
เป็นตวัแทนประกนัชีวติ จ  านวน 114 คนและเชิงคุณภาพเป็นตวัแทนประกนัชีวิตของบริษทัไทย
พาณิชยป์ระกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน)ผลการวิจยัท่ีประสบความส าเร็จจ านวน 8 คน ผลการศึกษา
บริบทของการเป็นตวัแทนประกนัชีวติและตอ้งสอบผา่นตามหลกัสูตรของคณะกรรมการก ากบัและ
ส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกนัภยั (คปภ.) จากนั้นตอ้งอบรมหลกัสูตรเพื่อขอรับใบอนุญาต
ตวัแทนประกนัชีวติ 6 ชัว่โมง (ภาคบงัคบั) ปัจจยัส่วนบุคคลของการเป็นตวัแทนใหป้ระสบ
ความส าเร็จ ตวัแทนประกนัชีวติควรมีคุณสมบติั 23 ประการ และมีการวางแผนพฒันาตวัแทน
ประกนัชีวติ ซ่ึงมีความส าคญัมากในธุรกิจประกนัชีวติ 
 ชญัญณทั แกว้มณีโชติ (2558) ศึกษาเร่ืองบุคลิกภาพเชิงรุก การรับรู้การสนบัสนุน 
ในการท างาน ของพนกังานขาย บริษทัรับประกนัวินาศภยัแห่งหน่ึง โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา
ระดบับุคลิกภาพเชิงลุกระดบัการรับรู้การสนบัสนุนจากองคก์ร ระดบัความสุขในการท างาน  
เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งบุคลิกภาพเชิงรุกกบัการรับรู้การสนบัสนุนจากองคก์รและ 
เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งบุคลิกภาพเชิงรุกกบัความสุขในการท างาน ประชากรท่ีใช ้
ในการศึกษาคร้ังน้ีคือพนกังานขายในบริษทัประกนัชีวิตแห่งหน่ึง ซ่ึงปฏิบติังานท่ีเขต
กรุงเทพมหานคร มีจ านวนประชากรทั้งส้ิน 515 คน คิดเป็นกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 248 คน  
ผลการศึกษาพบวา่ ระดบัการเรียนรู้การสนบัสนุนจากองคก์รดา้นจิตอารมณ์ การรับรู้การสนบัสนุน
จากองคก์รดา้นความรู้ในงานและโอกาสกา้วหนา้ การรับรู้การสนบัสนุนจากองคก์ร 
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ดา้นความมัน่คงในงาน และการรับรู้ดา้นการปฏิบติังานของพนกังานขายทุกตวัแปรมีระดบัคะแนน
สูงดงันั้นมีแนวโนม้ท่ีพนกังานขายจะมีความสุขในการท างาน ถึงร้อยละ 78.7 ดงันั้น องคก์ร 
จึงควรใหค้วามส าคญั และสนบัสนุนนโยบายหรือกิจกรรมท่ีส่งผลใหพ้นกังานมีระดบัการเรียนรู้ 
การสนบัสนุนจากองคก์รดา้นจิตอารมณ์ ความรู้ในงานและสนบัสนุนจากองคก์รดา้นความรู้ในงาน
และโอกาสกา้วหนา้ สนบัสนุนความมัน่คงในการท างาน และการรับรู้การสนบัสนุนจากองคก์ร 
ดา้นการปฏิบติังานระดบัท่ีสูง ก็จะท าใหพ้นกังานเกิดอารมณ์ทางบวกและมีความสุขในการท างาน
สูงตามไปดว้ย 
 สิรินาถ อุยสกุล (2558) ศึกษาเร่ืองเจตคติท่ีมีต่องานขายประกนั ความพึงพอใจในงาน 
และตั้งใจคงอยูใ่นงานของพนกังานขายประกนัทางโทรศพัท ์กรณีศึกษาบริษทัโบรคเกอร์ 
ประกนัภยัรถยนตแ์ห่งหน่ึง โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาความแตกต่างระหวา่บุคคลท่ีมีผลต่อ 
เจตคติท่ีมีต่องานขายประกนั ความพึงพอใจในงาน และตั้งใจคงอยูใ่นงานของพนกังานขายประกนั
ทางโทรศพัท ์กรณีศึกษาบริษทัโบรคเกอร์ประกนัภยัรถยนตแ์ห่งหน่ึง เพื่อศึกษาระดบัเจตคติท่ีมีต่อ
พนกังานขายประกนั ความพึงพอใจในงาน และความตั้งใจคงอยูใ่นในงานของพนกังานขายประกนั
ทางโทรศพัท ์กรณีศึกษาบริษทัโบรคเกอร์ประกนัภยัรถยนตแ์ห่งหน่ึง และเพื่อศึกษาเจตคติท่ีมีต่อ
งานขายประกนั ความพึงพอใจในงาน และตั้งใจคงอยูใ่นงานของพนกังานขายประกนัทางโทรศพัท ์
กรณีศึกษาบริษทัโบรคเกอร์ประกนัภยัรถยนตแ์ห่งหน่ึง กลุ่มตวัอยา่งพนกังานขายประกนั 
ทางโทรศพัท ์ของบริการโบรคเกอร์ประกนัภยัรถยนตแ์ห่งหน่ึง ท าการสุ่มตวัอยา่ง 303 คน  
ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัดา้นเจตคติท่ีทีต่องาน ความพึงพอใจในงาน และความตั้งใจคงอยูใ่นงาน 
มีความสัมพนัธ์กนัทางบาวก ดงันั้น องคก์ารตอ้งรักษาพนกังาน/ ลดอตัราการลาออกจึงควรให้
ความส าคญักบัการส่งเสริมใหพ้นกังานมีเจตคติท่ีดีต่องาน และความพึงพอใจในงาน และปัจจยั
ส่วนบุคคลบางปัจจยัมีผลต่อเจตคติท่ีมีต่องานคือ สวสัดิการ การสรรหาและคดัเลือกพนกังานขาย
ประกนั    
 วฒิุชยั ผาสุกกานนทแ์ละ ธีระวฒัน์ จนัทึก (2559) ศึกษาเร่ืองผูน้ ากบัการพฒันาศกัยภาพ
ทีมขายพร้อมคุณภาพการให้บริการ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาบทบาทในการบริหารจดัการ
องคก์รในโลกขอการแข่งขนัยคุใหม่ 2)  เพื่อน าเสมอรูปแบบของบทบาทผูน้ ากบัผูพ้ฒันาศกัยภาพ 
ทีมขาย พร้อมคุณภาพการให้บริการ จากการศึกษาพบวา่ บทบาทของผูน้ าในยคุปัจจุบนัตอ้งเจอ
ภาวะความกดดนัหลายประการ ทั้งการแข่งขนัท่ีรุนแรงท่ามกลางภาวะเศรษฐกิจท่ีถดถอย รวมทั้ง
สภาพการเปล่ียนแปลงท่ีเกิดในยคุเทคโนโลยสีารสนเทศ ผูน้ าจะใหก้ารก ากบัดูแลเฉพาะส่วนงาน
ขาย โดยมองเพียงเป็นส่วนท่ีสร้างความส าเร็จและความอยูร่อดให้องคก์รเพียงอยา่งเดียวไม่ได้
เพราะไม่ใชเ้พียงแค่บริการอยา่งเดียวผูน้ ากบัการพฒันาศกัยภาพทีมขายพร้อมคุณภาพการใหบ้ริการ 
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มีรูปแบบของบทบาทผูน้ ากบัการพฒันาศกัยภาพทีมขาย พร้อมคุณภาพการใหบ้ริการ กล่าวคือ 
ค านึงถึงสภาพแวดลม้การแข่งขนั ภาวะเศรษฐกิจท่ีถดถอย และการเปล่ียนแปลง ซ่ึงเป็นปัจจยั
ภายนอกและผูน้ าตอ้งรู้จกัวเิคราะห์ปัจจยัภายในประกอบดว้ยศกัยภาพทีมขาย และคุณภาพบริการ 
แบบควบคู่ไปไม่ละเลยดา้นใดดา้นหน่ึงออกไป เพราะศกัยภาพทีมขายและคุณภาพบริการ 
เป็นตวัช้ีวดัความส าเร็จและความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการ 
 น ้าฟ้า ดิสภกัดี และสุธรรม พงส าราญ (2559)2559) ศึกษาเร่ืองทีมงานคุณภาพท่ีมีผลท่ีต่อ
ประสิทธิภาพของพนกังาน ธนาคารกรุงไทย จ ากดั(มหาชน) สังกดัส านกังานเขตป่ินเกลา้  
โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อความเป็นทีมคุณภาพท่ีแตกต่าง
กนั เก็บขอ้มูลกบัพนกังานธนาคารจ านวน 142 คนเป็นการสุ่มตวัอยา่งแบบง่ายเลือกจ านวนตวัอยา่ง  
100 คน ผลการศึกษาพบวา่ ดา้นความเขา้ใจในการท างานเป็นทีมมีการก าหนดบทบาทหนา้ท่ี 
ในการท างานท่ีชดัเจน ดา้นการใหค้วามไวว้างใจในทีม มีการคิดพฒันาการท างาน ดา้นการแกไ้ข
ปัญหาในทีม มีการแลลกเปล่ียนประสบการณ์การแกไ้ขปัญหา ดา้นความร่วมมือ มีการท างาน 
อยา่งเป็นระบบ รูปแบบ ดา้นการส่ือสารในทีม มีการส่ือสารอยา่งเป็นระบบมีเป้าหมายวตัถุประสงค ์
ดา้นการพฒันาทีม ความรับผิดชอบต่อหนา้ท่ีของตนเองความเอาใจใส่อยา่งสม ่าเสมอ 
 เดชิต สุขเกษม (2559) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกธนาคารในการท างานของ
พนกังานขาย โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัในการตดัสินใจเลือกท างานของผูส้มคัร 
ในต าแหน่งพนกังานขายและหน่วยงานท่ีท าหนา้ท่ีในการสรรหาบุคคลสามารถน าขอ้มูลไปศึกษา
ในคร้ังน้ีไปประยกุตใ์ชต่้อกลุ่มตวัอยา่งเป็นผูส้มคัรท่ีก าลงัมองหางานใหม่และท่ีไม่ไดม้องหา 
งานใหม่ท่ีมีประสบการณ์ท างานเป็นพนกังานธนาคารท่ีมีหนา้ท่ีในการขายประกนัชีวติ  
ผลการศึกษาพบวา่ ส่วนใหญ่ท่ีเป็นพนกังานขายของธนาคารชอบท่ีจะท างานในลกัษณะงาน 
ท่ีมีหนา้ท่ีแบ่งงานกนัอยา่งชดัเจนระหวา่งการปฏิบติัการ เช่น งานเอกสาร งานบริการและงานขาย
สินคา้ ซ่ึงงานท่ีเป็นงานบริการและงานขายอยา่งเดียวสามารถดึงดูดกลุ่มพนกังานขายให้มีแนวโนม้
จะสมคัรงานกบัธนาคาร จากท่ีพนกังานขายส่วนใหญ่ หรือประมาณร้อยละ 85 จากการสุ่มตวัอยา่ง
ทั้งหมดเลือกงานท่ีเนน้การบริการและการขายมากกวา่ 
 เบญจอร งามอ่ิมทรัพย ์(2559) ศึกษาเร่ืองการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล ทกัษะการขายของ
ตวัแทนประกนั และการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของ
พนกังานบริษทัเอกชนในกรุงเทพมหานคร โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาความแตกต่างของปัจจยั
คุณสมบติัส่วนบุคคลดา้น เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา แผนกท่ีสังกดั รายได ้ท่ีมีต่อระดบั
การตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของพนกังาน บริษทัเอกชนในกรุงเทพมหานคร เพื่อศึกษาอิทธิพล
ความสามารถทกัษะการขายของพนกังานขายมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของพนกังาน
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บริษทัเอกชนในกรุงเทพมหานคร และเพื่อศึกษาอิทธิพลของการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร  
(IMC) ของบริษทัประกนัชีวิตต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัของพนกังานเอกชนในกรุงเทพมหานคร
การสุ่มตวัอยา่งพนกังานบริษทัเอกชนในกรุงเทพมหานครจ านวน 400 คน การสุ่มกลุ่มตวัอยา่ง 
โดยไม่ใชห้ลกัความน่าจะเป็น การสุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญ ผลการศึกษาพบวา่ปัจจยัท่ีส่งผลต่อ 
การตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของพนกังานบริษทัเอกชนในกรุงเทพพบวา่ปัจจยัส่วนบุคคล 
ดา้นเพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษาแผนก/ สังกดัท่ีท างาน และรายไดปั้จจยัดา้นทกัษะการขาย
ของพนกังานขายท่ีมีความรู้ในผลิตภณัฑแ์ละบุคลิกของตวัแทน ปัจจยัดา้นทกัษะการขายของ
พนกังานขายท่ีมีความรู้ในผลิตภณัฑแ์ละบุคลิกของตวัแทนปัจจยัดา้นการส่ือสารการตลาด 
ครบวงจร (IMC) ทุกดา้นท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของพนกังาน
บริษทัเอกชนท่ีแตกต่างกนั อยา่งไรก็ตามงานวจิยัพบวา่ปัจจยัทกัษะการขายดา้นศิลปะ 
การโนม้นา้วใจ และดา้นความเขา้ใจความตอ้งการของลูกคา้ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติ
ของพนกังานเอกชนในกรุงเทพมหานคร ขั้นตอนการตดัสินใจทัว่ ๆ ไปจะมี 5 ระดบัทางเลือกท่ีมีอยู ่
การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ เม่ือมีการตดัสินใจแลว้จะใชค้วามคิดต่าง ๆ และ
ประสบการณ์ท่ีผา่นมาเป็นเกณฑใ์นการตดัสินใจซ้ือส่ิงท่ีตอ้งการ  
 บูรณาภา ชชัวาลย ์(2559) ศึกษาเร่ืองเล่าความส าเร็จผูข้ายผลิตภณัฑป์ระกนัภยั ธนาคาร
ธนชาต สาขานครปฐมโดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา วถีิชีวิตผูข้าย เพื่อศึกษาความส าเร็จของผูข้าย 
และเพื่อศึกษาปัญหาอุปสรรคของผูข้าย กลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ ธนาคารธนชาต สาขานครปฐม  
ซ่ึงมียอดขายประกนัเป็นอนัดบัตน้ ๆ ของธนาคารธนชาตทัว่ประเทศ และมีผูข้ายท่ีมีสถิติการท า 
ค่าเบ้ียประกนัภยัสูงสุดในส านกังานภาคกลาง ผลการศึกษาพบวา่ ผูข้ายมีความส าคญัในการสร้าง
ผลก าไรใหก้บัธนาคารจากการขายผลิตภณัฑต่์าง ๆ โดยเร่ิมเรียนรู้การขายจากครอบครัว  
ท างานในดา้นงานธนาคารมาตั้งแต่แรก จนถึงปัจจุบนัเม่ือธนาคารมีความตอ้งการ ก าไรมากข้ึน 
ผูข้ายจึงมีบทบาทหนา้ท่ีในการขายผลิตภณัฑต่์าง ๆ เพิ่มมากข้ึน การสังเกตลูกคา้และการเอาใจใส่
ดูแลท่ีดี ส่งผลใหก้ารรักษาฐานลูกคา้เดิมและยงัไดลู้กคา้ใหม่จากการบอกต่อ การปรับเปล่ียน
นามบตัรใหมี้ขนาดเล็กและบางลงเพื่อสะดวกในการเก็บเป็น อีกหน่ึงกลยทุธ์ท่ีท าใหลู้กคา้ 
ติดต่อกลบั ปัจจุบนัแนวคิดการท างานของผูข้ายเปล่ียนไปเน่ืองจากลูกคา้ไม่สนใจในกรมธรรมแ์ละ
ขั้นตอน และเกิดความไม่พอใจในการบริการจากพนกังานอ่ืน โดยการบริการลูกคา้ทุกขั้นตอน
ตั้งแต่เร่ิมขายตลอดจนบริการหลงัการขายอยา่งเตม็รูปแบบ เพื่อความพึงพอใจสูงสุดของลูกคา้เดิม
ไวใ้นส่วนของค่าตอบแทนถือเป็นแรงจูงใจหลกัในการขายผลิตภณัฑป์ระกนัภยั มุมมองและ
แนวคิดท่ีดีต่อการขายมีผลอยา่งมาก คุณสมบติัของผูข้ายประกนัภยัคือตอ้งมีใจรักในการบริการ 
ความช านาญในผลิตภณัฑ ์   
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บทที ่3 
วธิีด าเนินการวจิัย 

 
 การศึกษางานวจิยัเร่ือง “แนวทางความส าเร็จของพนกังานขาย ผลิตภณัฑ ์กองทุน  
เงินฝาก สินเช่ือ ธนาคาร ABC ท่ีตั้งอยูใ่น จงัหวดัสมุทรปราการ” งานวจิยัช้ินน้ีเป็นงานวจิยั 
เชิงคุณภาพ (Qualitative research)  ใชว้ธีิการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) กบั PB Retail 
และพนกังานธุรกิจ(ท่ีมีผลงานโดดเด่น)ของ ธนาคาร ABC ท่ีตั้งอยูใ่น จงัหวดัสมุทรปราการ 
 1.  การก าหนดประชากรและลุ่มตวัอยา่ง 
 2.  ขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
 3.  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
 4.  การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 5.  ความน่าเช่ือถือของขอ้มูล 
 6.  การวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

การก าหนดประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 งานวจิยัคร้ังน้ี ไดก้  าหนดประชากรและกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นงานวจิยัจากกลุ่มพนกังาน
ของธนาคารเพื่อศึกษาแนวทางความส าเร็จของพนกังานขาย ผลิตภณัฑ ์กองทุน เงินฝาก สินเช่ือ 
ธนาคาร ABC ท่ีตั้งอยูใ่นจงัหวดัสมุทรปราการโดยด าเนินการคดัเลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบ
เฉพาะเจาะจง (Purposive sampling) อนัเป็นการเลือกกลุ่มตวัอยา่งท่ีผูว้ิจยัไดด้ าเนินการเลือก
พิจารณาตวัตวัเองโดยแบ่ง ออกเป็น 2 กลุ่ม จ านวน 20 ท่านโดย (Green and Thorogood, 2009) ได้
ระบุวา่ ส าหรับงานวจิยัเชิงคุณภาพ โดยการสัมภาษณ์ท่ีขอ้มูลอ่ิมตวั จะมีจ านวนตั้งแต่ 20 คนข้ึนไป
ตงัน้ี 

1.  พนกังานต าแหน่ง PB Retail ธนาคาร ABC ท่ีตั้งอยูใ่น จงัหวดัสมุทรปราการ  
จ านวน 10 ท่าน 

2.  พนกังานต าแหน่งธุรกิจ ท่ีมีผลงานโดดเด่น Retail ธนาคาร ABC ท่ีตั้งอยูใ่นจงัหวดั 
สมุทรปราการ จ านวน 10 ท่าน 
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การวจิัยเชิงคุณภาพ (Qualitative research) 
 เป็นการสัมภาษณ์แบบเป็นทางการ (Formal interview) ซ่ึงเป็นการสัมภาษณ์โดยใช ้
แบบสัมภาษณ์ชนิดมีโครงสร้าง (Structural interview) ผูว้ิจยัเลือกสัมภาษณ์ผูท่ี้เก่ียวขอ้งเป็น 
พนกังานต าแหน่ง PB Retail และ ต าแหน่งพนกังานธุรกิจ (ท่ีมีผลงานท่ีโดเด่น) ของธนาคาร  
ABC ท่ีตั้งอยูใ่นจงัหวดัสมุทรปราการ เป็นการเลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบเฉพาะเจาะจง  
(Purposive sampling) เพื่อน าขอ้มูลท่ีไดม้าเป็นแนวทางในการพฒันาบุคลากรของธนาคาร 
ใหป้ระสบความส าเร็จในการเป็นพนกังานขายผลิตภณัฑ ์กองทุน เงินฝาก สินเช่ือ  
 การก าหนดกลุ่มตัวอย่าง 
 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชก้ารวจิยัเชิงคุณภาพในการศึกษาคร้ังน้ีคือ พนกังาน PB Retail และ 
พนกังานธุรกิจของธนาคาร ABC  ท่ีตั้งอยูใ่นจงัหวดัสมุทรปราการ จ านวน 20 คน โดยการเลือก
สัมภาษณ์พนกังานพนกังานในต าแหน่ง PB Retail จ านวน 10 คน และพนกังานต าแหน่งธุรกิจ 
ท่ีมีผลงานท่ีโดดเด่นจ านวน 10 คน ในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสมุทรปราการมีจ านวนสาขาทั้งหมด 
80 สาขา โดยจะเลือกสัมภาษณ์พนกังานในสาขาท่ีมีผลประกอบการดีท่ีสุดจากเกรดสาขา 
ในช่วงไตรมาสท่ีผา่นมาโดยเลือกจากสาขาท่ีมีเกรดสูงสุดตามล าดบั โดยสาขาท่ีไดรั้บคดัเลือก 
มี ดงัน้ี  
 Summary performance by branch: Grade 
 
ตารางท่ี 2  ธนาคารพาณิชย ์(Summary performance by branch: Grade) 
 

Branch name Grade branch 

5 4 3 Upper 3 Botton 2 1 
A +      
B +      
C +      
D  +     
 
 Grade branch คือ เกณฑก์ารค านวณผลประกอบการในส่วน Digital adoption, Digital 
migration, AUM NEW customer/ New savings/ New, ATS Payoll ท่ีเป็นผลงานในการด าเนินงาน
ทั้งหมด โดยผลประกอบการในเกณฑท่ี์สูงสุดอยูท่ี่ ระดบั 5 และต ่าสุดอยูท่ี่ระดบั 1 จากเกรดสาขา 
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ไดเ้ลือกสาขา A B C และ D ตามล าดบั และท าการคดัเลือกพนกังานในต าแหน่ง PB 10 คน และ
พนกังานธุรกิจท่ีมีผลประกอบการดีเด่นดงัน้ี  
 เกณฑ์การเลือกพนักงาน 
     พนกังาน PB  
 1.  คดัเลือกจากพนกังานต าแหน่ง PB ของสาขาท่ีมีผลงาน 
 2.   คดัเลือกพนกังานต าแหน่ง PB ท่ีใหค้วามร่วมมือในการสัมภาษณ์ 
    พนกังานธุรกิจท่ีมีผลงานท่ีโดดเด่น 
 1.  คดัเลือกพนกังานต าแหน่งธุรกิจจากผลงานการขาย (ท่ีมีผลงานขายโดดเด่น) จากแฟ้ม
ผลงานสาขาโดยเลือกพนกังานธุรกิจท่ีมีผลงาน Top sale โดยผลงานรายบุคคลสูงกวา่เป้าหมายท่ี
ก าหนดของแต่ละบุคคลจากรายงานผลงานการขาย 
  2.  คดัเลือกพนกังานต าแหน่งธุรกิจท่ีใหค้วามร่วมมือในการสัมภาษณ์ 
   พนกังานท่ีผา่นเกณฑก์ารคดัเลือกของสาขาท่ีมีผลประกอบการดีท่ีสุดตาม Grade Branch 
มีดงัน้ี  
 สาขา A มีพนกังาน PB จ านวน 3 คน พนกังานธุรกิจท่ีมีผลงานท่ีโดดเด่น 4 คน 
 สาขา B มีพนกังาน PB จ านวน 3 คน หนกังานธุรกิจท่ีมีผลงานท่ีโดดเด่น 3 คน 
 สาขา C มีพนกังาน PB จ านวน 3 คน หนกังานธุรกิจท่ีมีผลงานท่ีโดดเด่น 3 คน 
 สาขา D มีพนกังาน PB จ านวน 1 คน 
 รวมพนกังานPB จ านวน 10 คน และ พนกังานธุรกิจ (ท่ีมีผลงานโดเด่น) 10 คน 
 

วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 ผูว้จิยัไดท้  าการแบ่งวธีิในการเขา้ถึงขอ้มูลและการเก็บรวบรวมขอ้มูลออกเป็น 2 ส่วน คือ 
ขอ้มูลดา้นเอกสาร (Review data) และขอ้มูลภาคสนาม (Field data) 
 1.  การเก็บรวบรวมขอ้มูลดา้นเอกสาร (Review data) 
  ขอ้มูลทุติยภูมิ ผูว้จิยัไดศึ้กษาและเก็บรวบรวมขอ้มูลต่าง ๆ จากเอกสารบทความหนงัสือ
งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง และขอ้มูลทัว่ไป เพื่อเป็นการก าหนดขอบเขตและเน้ือหาของการวิจยั และสร้าง
เคร่ืองมือวิจยัใหมี้ความชดัเจนตามวตัถุประสงคข์องการวิจยั 
 2.  การเก็บรวบรวมขอ้มูลภาคสนาม (Field data) 
  2.1  ผูว้จิยัลงพื้นท่ีเพื่อส ารวจธนาคาร ABC  ท่ีตั้งอยูใ่นจงัหวดัสมุทรปราการ แต่ละ
สาขามีพนกังาน PB (Personal banking) และพนกังานธุรกิจ (ท่ีมีผลงานท่ีโดเด่น) จ  านวนก่ีคน
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ส าหรับเตรียมความพร้อมในการสุ่มตวัอยา่งเพื่อสัมภาษณ์พนกังาน ใหค้รบตามจ านวน พร้อมทั้ง 
จดบนัทึกขอ้มูลต่าง ๆ และบนัทึกภาพท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบังานวจิยั เพื่อใหมี้ขอ้มูลท่ีชดัเจน 
มากยิง่ข้ึน และท าการติดต่อกบัธนาคารพาณิชยใ์นเขตพื้นท่ีสมุทรปราการ ส าหรับการสัมภาษณ์ 
เพื่อเป็นการเตรียมความพร้อมในการรวบรวมขอ้มูล 
  2.2  ผูว้จิยัเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใชว้ธีิการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview)  
แบบตวัต่อตวัระหวา่งผูส้ัมภาษณ์และผูถู้กสัมภาษณ์ เพื่อเปิดเผยขอ้มูลท่ีส าคญัเก่ียวกบัความคิดเห็น
ส่วนตวัของผูถู้กสัมภาษณ์ ถึงปัจจยัแห่งความส าเร็จในการเป็นพนกังานขาย ผลิตภณัฑ์ กองทุน 
เงินฝาก สินเช่ือ ท าการศึกษาคน้ควา้ในคร้ังน้ี โดยก่อนเร่ิมการท าการสัมภาษณ์ ผูว้จิยัจะมีการขอ
อนุญาตส าหรับการจดบนัทึกและการบนัทึกเสียง ดว้ยการกล่าวถึงวตัถุประสงคข์องการสัมภาษณ์ 
และระหวา่งการสัมภาษณ์ ผูว้จิยัจะมีปฏิสัมพนัธ์แบบต่อหนา้กบัผูถู้กสัมภาษณ์อยา่งเป็นกนัเอง  
ไม่อึดอดั เพื่อใหเ้กิดการแลกเปล่ียนและผูถู้กสัมภาษณ์สามารถแสดงความคิดเห็นไดอ้ยา่งอิสระ 
โดยจะใชเ้วลาในการสัมภาษณ์ประมาณ 60-90 นาที ทั้งน้ี ข้ึนอยูก่บัความร่วมมือของผูถู้กสัมภาษณ์
ดว้ย และจะท าการสัมภาษณ์จนกวา่จะไม่พบขอ้สงสัยหรือไม่มีขอ้มูลใหม่เกิดข้ึน ท่ีเรียกวา่ ขอ้มูล
อ่ิมตวั (Data saturation) จึงหยดุการสัมภาษณ์  
 2.3  ผูว้จิยัจะใชก้ารจดบนัทึก โดยสรุปสั้น ๆ เฉพาะประเด็นท่ีส าคญัและการบนัทึกเสียง
ในการสัมภาษณ์ และเม่ือจบการสัมภาษณ์ ผูว้จิยัจะท าการบนัทึกขอ้มูลอ่ืน ๆ ทนัที เช่น ลกัษณะ
ท่าทาง น ้าเสียง ความคิด ความรู้สึกของผูถู้กสัมภาษณ์ หรือปัญหาท่ีเกิดข้ึนกบัผูว้ิจยัขณะท่ีรวบรวม
ขอ้มูลตามความเป็นจริงโดยไม่มีการตีความ    
 2.4  ผูว้จิยัจะน าขอ้มูลท่ีถูกบนัทึกมาท าการถอดเทปรายวนั จากนั้นจึงตรวจสอบขอ้มูลท่ี
ไม่ชดัเจนหรือไม่ครบถว้น เพื่อน าไปศึกษาเพิ่มเติมในการสัมภาษณ์คร้ังต่อไป และท าการถอดเทป 
แบบค าต่อค า ประโยคต่อประโยค แลว้ตรวจสอบความถูกตอ้งอีกคร้ังดว้ยการฟังเทปบนัทึกเสียงซ ้ า 
 

ขั้นตอนในการสร้างเคร่ืองมือการวจิัย 
 1.  ผูว้จิยัไดท้  าการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีจากเอกสารและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งท่ีมี 
ความสอดคลอ้งกบัการศึกษางานวจิยัเร่ือง แนวทางความส าเร็จของพนกังานขาย ผลิตภณัฑ ์กองทุน 
เงินฝาก สินเช่ือ ธนาคาร ABC ท่ีตั้งอยูใ่น จงัหวดัสมุทรปราการโดยมีความเก่ียวขอ้งกบัแนวทาง
ความส าเร็จของพนกังานขาย ผลิตภณัฑ ์กองทุน เงินฝาก สินเช่ือ เพื่อน าขอ้มูลมาใชใ้นการ
สัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง 
 2.  ผูว้จิยัมีการเตรียมความพร้อมดา้นความรู้เก่ียวกบัระเบียบวธีิการวจิยัเชิงคุณภาพ และ
การมีจรรยาบรรณในการเก็บรวบรวมขอ้มูล พร้อมทั้งไดข้อค าแนะน าและค าปรึกษากบัอาจารย ์
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ท่ีปรึกษา เพื่อใหเ้กิดความเขา้ใจในระเบียบวธีิการวิจยั น าไปสู่การศึกษางานวจิยัในคร้ังน้ีท่ีเป็นไป
อยา่งมีความครอบคลุมและมีความถูกตอ้งของดา้นเน้ือหาหรือประเด็นท่ีตอ้งการจะศึกษา 
 3.  ผูว้จิยัมีการสร้างแบบสอบถามในการสัมภาษณ์เชิงลึกจากการศึกษาแนวคิดและ
ทฤษฎีจากเอกสารและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ซ่ึงเป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการรวบรวมขอ้มูล โดยค าถาม 
จะมีลกัษณะแบบปลายเปิด ผูใ้หส้ัมภาษณ์จึงสามารถน าเสนอขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบังานวิจยัต่าง ๆ  
ไดอ้ยา่งเตม็ท่ีและสมบูรณ์มากท่ีสุด เพื่อใหข้อ้มูลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์มีความครอบคลุมขอบเขต
และวตัถุประสงคใ์นการวจิยั โดยแบบสอบถามในการสัมภาษณ์เชิงลึก กลุ่มตวัอยา่งมีแนวค าถาม
ตามท่ีก าหนด 
 4.  ผูว้จิยัน าแบบสอบถามในการสัมภาษณ์เชิงลึกท่ีไดส้ร้างข้ึนใหอ้าจารยท่ี์ปรึกษา
พิจารณาความเหมาะสมของแบบสอบถาม ก่อนท่ีจะน าไปใชใ้นการเก็บขอ้มูลดว้ยการสัมภาษณ์ 
เชิงลึกกบัผูใ้หส้ัมภาษณ์ 
 ค าถามทีใ่ช้ในการสัมภาษณ์ 
 เป็นการสัมภาษณ์เชิงลึกโดยการสัมภาษณ์พนกังาน PB และพนกังานธุรกิจถึงแนวทาง
ความส าเร็จในการเป็นพนกังานขาย ดา้นผลิตภณัฑก์องทุน เงินฝากและ สินเช่ือของธนาคาร ABC 
ท่ีตั้งอยูใ่น จงัหวดัสมุทรปราการ 
 ค าถามในการสัมภาษณ์พนักงานPB Retail 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของพนกังานPB Retail 
 1.  เพศ 
 2.  อาย ุ
 3.  อายงุาน (ปี) 
 4.  ระดบัการศึกษา 
 5.  ประวติัความส าเร็จในการท างาน 
 ส่วนท่ี 2  ค  าถามเก่ียวกบัแนวทางความส าเร็จของพนกังาน PB Retail 
 1. ท่านคิดวา่ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการประสบความส าเร็จในการเป็นพนกั PB คือปัจจยัใด
ปัจจยัเหล่านั้นมีความส าคญัอยา่งไร  
 2.  จากปัจจยัแห่งความส าเร็จในการเป็นพนกังาน PB ท่านคิดวา่ธนาคาร 
ควรมีการบริหารจดัการปัจจยัเหล่านั้นอยา่งไรเพื่อสนบัสนุนการขายของพนกังาน 
 3.  ปัจจยัท่ีเป็นอุปสรรคต่อความส าเร็จในการเป็นพนกังาน PB คือปัจจยัใดบา้ง และ     
ธนาคารควรมีการปรับปรุงปัจจยัท่ีเป็นอุปสรรคอยา่งไร 
 4.  ท่านคิดวา่การประสบความส าเร็จของพนกังานขาย หรือ PB ตอ้งมีรูปแบบการพฒันา 
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 บุคลากรอยา่งไร 
 5.  การประเมินความส าเร็จของพนกังานขาย หรือ PB ขั้นตอนและเกณฑใ์นการประเมิน 

ความสามารถอยา่งไร และท่านคิดวา่ควรมีการปรับปรุงการประเมินความส าเร็จของพนกังานขาย
อยา่งไร 
 6.  ท่านมีขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมเพื่อการปรับปรุงกระบวนการขายและเพิ่มศกัยภาพ 
ในการขายของพนกังานอยา่งไร 
 7.  ปัจจยัแห่งความส าเร็จท่ีจะส่งผลให ้PB กบัพนกังานขายธุรกิจท างานร่วมกนั 
อยา่งมีประสิทธิภาพคืออะไร 
 ค าถามในการสัมภาษณ์พนักงานธุรกจิ (ทีม่ีผลงานทีโ่ดดเด่น) 
 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของ พนกังานธุรกิจ (ท่ีมีผลงานโดดเด่น) 
 1.  เพศ 
 2.  อาย ุ
 3.  อายงุาน (ปี) 
 4.  ระดบัการศึกษา 
 5.  ประวติัความส าเร็จในการท างาน  
 ส่วนท่ี 2 ค  าถามเก่ียวกบัแนวทางความส าเร็จพนกังานธุรกิจ (ท่ีมีผลงานโดดเด่น) 
 1. ท่านคิดวา่ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการประสบความส าเร็จในการเป็นพนกังานธุรกิจ  
คือปัจจยัใด ปัจจยัเหล่านั้นมีความส าคญัอยา่งไร 
 2.  จากปัจจยัแห่งความส าเร็จในการเป็นพนกังานขาย ท่านคิดวา่ธนาคาร 
ควรมีการบริหารจดัการปัจจยัเหล่านั้นอยา่งไรเพื่อสนบัสนุนการขายของพนกังาน 
 3.  ปัจจยัท่ีเป็นอุปสรรคต่อความส าเร็จในการเป็นพนกังานขาย คือปัจจยัใดบา้ง และ
ธนาคารควรมีการปรับปรุงปัจจยัท่ีเป็นอุปสรรคอยา่งไร 
 4.  ท่านคิดวา่การประสบความส าเร็จของพนกังานขาย ตอ้งมีรูปแบบการพฒันาบุคลากร
อยา่งไร 
 5.  การประเมินความส าเร็จของพนกังานขาย มีขั้นตอนและเกณฑใ์นการประเมิน
ความสามารถอยา่งไร และท่านคิดวา่ควรมีการปรับปรุงการประเมินความส าเร็จของพนกังานขาย
อยา่งไร 
 6.  ท่านมีขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมเพื่อการปรับปรุงกระบวนการขายและเพิ่มศกัยภาพ 
ในการขายของพนกังานอยา่งไร 
 7.  ปัจจยัแห่งความส าเร็จท่ีจะส่งผลให ้PB กบัพนกังานขายธุรกิจท างานร่วมกนั 
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อยา่งมีประสิทธิภาพคืออะไร 
 

ความน่าเช่ือถือของเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจิัย  
 หลงัจากท่ีผูว้จิยัไดท้  าการเก็บรวบรวมขอ้มูลเรียบร้อยแลว้ จากนั้นจึงท าการตรวจสอบ
ความหนา้เช่ือถือของขอ้มูล (Trustworthiness) ดงัน้ี 
 1.  ผูว้จิยัน าแบบสัมภาษณ์เสนอต่อกรรมการจริยธรรมเพื่อตรวจสอบความถูกตอ้ง 
หลงัจากท่ีผูว้จิยัไดท้  าการเก็บรวบรวมขอ้มูลเรียบร้อยแลว้ จากนั้นจึงท าการตรวจสอบ 
ความน่าเช่ือถือของขอ้มูล (Trustworthiness) 
 2.  ผูส้ัมภาษณ์มีการสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัผูถู้กสัมภาษณ์ เพื่อใหเ้กิดความไวว้างใจ
ในตวัผูว้จิยั อนัจะมีผลต่อความถูกตอ้งและความเป็นจริงของขอ้มูล 
 3.  ผูว้จิยัมีการยนืยนัความถูกตอ้งของขอ้มูล (Member checking) โดยน าขอ้มูลท่ีไดจ้าก
การสัมภาษณ์ ดว้ยการจดบนัทึกอยา่งละเอียด น ากลบัไปผูถู้กสัมภาษณ์ยนืยนัความถูกตอ้งของ
ขอ้มูล วา่มีความถูกตอ้งและเป็นจริง ตรงกบัความรู้สึกของผูถู้กสัมภาษณ์หรือไม่ 
 4.  ผูว้จิยัมีการตรวจสอบความไวว้างใจไดข้องขอ้มูล (Dependability) โดยน าขอ้มูลท่ีได้
จากการสัมภาษณ์ไปตรวจสอบกบัอาจารยท่ี์ปรึกษางานวทิยานิพนธ์ เพื่อยนืยนัความถูกตอ้งตาม
วตัถุประสงคท่ี์ไดท้  าการศึกษาคน้ควา้ 
 5.  ผูว้จิยัมีการใชค้วามสามารถในการน าผลการวจิยัไปประยกุตใ์ช ้(Transferability)  
โดยการเขียนระเบียบวธีิการวจิยั การวเิคราะห์ขอ้มูล และบริบทท่ีตอ้งการศึกษาอยา่งชดัเจน  
เพื่อเป็นการเพิ่มความน่าเช่ือถือของการวิจยั ในการท่ีจะน าผลการวจิยัไปใชใ้นบริบทท่ีใกลเ้คียงกนั 
 6.  ผูว้จิยัมีการยนืยนัผลการวิจยั (Conformability) โดยผูว้ิจยัจะเก็บเอกสารต่าง ๆ ท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการวจิยัไวเ้ป็นอยา่งดีพร้อมส าหรับการตรวจสอบ (Audit trial) เพื่อเป็นการยนืยนัวา่
ขอ้มูลท่ีได ้ไม่มีความล าเอียงหรือเกิดจากการคิดข้ึนของผูว้จิยั 
  

การจัดท าข้อมูลและวเิคราะห์ข้อมูล  
 ผูว้จิยัไดจ้ดัท าขอ้มูลและวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงคุณภาพโดยมีขั้นตอน Colaizzi (1978) ดงัน้ี 
 1.  น าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการถอดความกบัเคร่ืองบนัทึกเสียงและการบนัทึกภาคสนามมา
พิจารณาหลาย ๆ คร้ัง เพื่อให้เกิดความเขา้ใจในภาพรวมของขอ้มูลท่ีไดแ้ละพิจารณาประเด็นท่ี
ส าคญั  
 2.  น าขอ้มูลท่ีไดก้ลบัมาอ่านพิจารณาอีกคร้ังอยา่งละเอียด จากนั้นจึงท าการตีความ 
พร้อมกบัท าการดึงขอ้ความหรือประโยคส าคญัท่ีเก่ียวขอ้งออกมา 
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 3.  น าขอ้มูลท่ีเป็นขอ้ความหรือประโยคท่ีมีความหมายเหมือนกนัหรือใกลเ้คียงมาไว้
กลุ่มเดียวกนั เพื่อสร้างหวัขอ้สรุป และกลุ่มหวัขอ้สรุปแนวคิดในตวัขอ้มูล โดยมีรหสัขอ้มูลก ากบั
ทุกขอ้ความหรือทุกประโยค จากนั้นจึงตั้งค  าส าคญั ซ่ึงจะจดัเป็นกลุ่มใหญ่ (Themes) และกลุ่มยอ่ย 
(Sub-theme) ท่ีอยูภ่ายใตค้วามหมายของกลุ่มใหญ่  
 4.  อธิบายปรากฏการณ์ท่ีเกิดข้ึนอยา่งละเอียดครบถว้น โดยเขียนใหมี้ความต่อเน่ืองและ
กลมกลืนกนัระหวา่งขอ้ความหรือประโยคของความหมายและหวัขอ้ต่าง ๆ ซ่ึงในขั้นตอนน้ีตอ้ง
พยายามตดัขอ้มูลหรือหวัขอ้ท่ีไม่จ  าเป็นออก 
 5.  ยกตวัอยา่งค าพูดประกอบค าหลกัส าคญัท่ีได ้เพื่อแสดงความชดัเจนของปรากฏการณ์
ท่ีเกิดข้ึน 
 6.  ตรวจสอบความถูกตอ้งของขอ้มูล โดยน าขอ้สรุปท่ีไดไ้ปใหผู้ใ้หข้อ้มูลตรวจสอบถึง
ความเป็นจริงและความถูกตอ้ง เพื่อใหไ้ดข้อ้สรุปสุดทา้ยท่ีสมบูรณ์และเป็นขอ้คน้พบท่ีไดจ้ากผูใ้ห้
ขอ้มูล จากนั้นจึงน าขอ้มูลมาตรวจสอบกบัอาจารยท่ี์ปรึกษาอีกคร้ัง 
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บทที ่4 
ผลการวจิยั 

 
 ในการวิเคราะห์ขอ้มูลส าหรับงานวจิยัเร่ือง “แนวทางความส าเร็จของพนกังานขาย 
ผลิตภณัฑ ์กองทุน เงินฝาก สินเช่ือ ธนาคาร ABC ท่ีตั้งอยูใ่นจงัหวดัสมุทรปราการ” เป็นการวจิยั 
เชิงคุณภาพโดยการวจิยัเชิงคุณภาพ ผูท้  าการวจิยัไดจ้ากการเก็บขอ้มูลโดยการสัมภาษณ์เชิงลึกแนวทาง
ความส าเร็จของพนกังานขาย ผลิตภณัฑ ์กองทุน เงินฝาก สินเช่ือ ธนาคาร ABC ท่ีตั้งอยูใ่นจงัหวดั
สมุทรปราการ 
  ผลการวเิคราะห์ข้อมูลจากการเกบ็ข้อมูลโดยการสัมภาษณ์เชิงลกึแนวทางความส าเร็จของ
พนักงานขาย ผลติภัณฑ์ กองทุน เงินฝาก สินเช่ือ ธนาคาร ABC ทีต่ั้งอยู่ในจังหวดัสมุทรปราการ  
 ในการวิเคราะห์ขอ้มูลส าหรับงานวจิยัเร่ือง “แนวทางความส าเร็จของพนกังานขาย 
ผลิตภณัฑ ์กองทุน เงินฝาก สินเช่ือ ธนาคาร ABC ท่ีตั้งอยูใ่นจงัหวดัสมุทรปราการจากการ“ เก็บขอ้มูล
โดยการสัมภาษณ์เชิงลึกกบัพนกังานขาย ผลิตภณัฑ ์กองทุน เงินฝาก สินเช่ือ ธนาคาร ABC ท่ีตั้งอยูใ่น
จงัหวดัสมุทรปราการจากการจ านวน 20 คน จากนั้นน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์เชิงลึกมาถอดเทป
และวิเคราะห์ขอ้มูล โดยการเรียบเรียงขอ้มูลและสรุปผลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์เชิงลึกตามสมติฐาน
ของการวิจยั ผูท้  าการวจิยัไดก้ าหนดการวิเคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใหข้อ้มูลโดยการสัมภาษณ์ 
 ส่วนท่ี 2  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อการประสบความส าเร็จในการเป็น
พนกังานขาย  
 ส่วนท่ี 3  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัการบริหารปัจจยัแห่งความส าเร็จในการเป็น
พนกังานขาย 
 ส่วนท่ี 4   ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัท่ีเป็นอุปสรรคต่อความส าเร็จในการเป็น
พนกังานขายและขอ้เสนอแนะเพื่อการปรับปรุงพฒันาการปฏิบติังาน 
 ส่วนท่ี 5  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัแห่งความส าเร็จท่ีจะส่งผลให ้PB กบั
พนกังานธุรกิจท างานร่วมกนัอยา่งมีประสิทธิภาพ  
 ส่วนท่ี 6  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัรูปแบบการพฒันาบุคลากรเพื่อการประสบ
ความส าเร็จของพนกังานขาย 
 ส่วนท่ี 7  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัขั้นตอนและเกณฑ์การประเมินความส าเร็จของ
พนกังานขาย 
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 ส่วนท่ี 8  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมเพื่อการปรับปรุงกระบวน 
การขาย 
 ส่วนท่ี  9  โมเดลการพฒันาบุคลากร แนวทางความส าเร็จในการเป็นพนกังานขาย 
 

ส่วนที ่1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของกลุ่มตัวอย่างทีใ่ห้ข้อมูลโดยการสัมภาษณ์ 
 
ตารางท่ี 3  ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใหข้อ้มูลโดยการสัมภาษณ์ 
 

ต าแหน่ง เพศ อายุ อายุงาน ระดับการศึกษา ประวตัิความส าเร็จ 
ในการท างาน 

พนกังาน PB 1 หญิง 25 5 ปริญญาตรี Top Sales ผลงานกองทุน  
พนกังาน PB 2 หญิง 30 5 ปริญญาตรี Top Sales สินเช่ือ 
พนกังาน PB 3 หญิง 28 6 ปริญญาตรี Top Sales ผลงานกองทุน 
พนกังาน PB 4 หญิง 35 7 ปริญญาตรี Top Sales ผลงานกองทุน 
พนกังาน PB 5 หญิง 26 5 ปริญญาตรี Top Sales ผลงานกองทุน 
พนกังาน PB 6 หญิง 29 7 ปริญญาตรี Top Sales ผลงานกองทุน 
พนกังาน PB 7 ชาย 32 7 ปริญญาตรี Top Sales สินเช่ือ 
พนกังาน PB 8 ชาย 35 6 ปริญญาตรี Top Sales ผลงานกองทุน 
พนกังาน PB 9 หญิง 38 5 ปริญญาตรี Top Sales สินเช่ือ 
พนกังาน PB 10 หญิง 29 5 ปริญญาตรี Top Sales ผลงานกองทุน 
พนกังานธุรกิจ 11 หญิง 25 2 ปริญญาตรี Top Sales เงินฝาก 
พนกังานธุรกิจ 12 ชาย 27 3 ปริญญาตรี Top Sales สินเช่ือ 
พนกังานธุรกิจ 13 หญิง 29 3 ปริญญาตรี Top Sales สินเช่ือ 
พนกังานธุรกิจ 14 หญิง 30 4 ปริญญาตรี Top Sales ผลงานกองทุน 
พนกังานธุรกิจ 15 ชาย 26 2 ปริญญาตรี Top Sales เงินฝาก 
พนกังานธุรกิจ 16 ชาย 28 3 ปริญญาตรี Top Sales เงินฝาก 
พนกังานธุรกิจ 17 หญิง 25 3 ปริญญาตรี Top Sales เงินฝาก 
พนกังานธุรกิจ 18 หญิง 30 4 ปริญญาตรี Top Sales สินเช่ือ 
พนกังานธุรกิจ 19 หญิง 32 5 ปริญญาตรี Top Sales ผลงานกองทุน 
พนกังานธุรกิจ 20 หญิง 27 3 ปริญญาตรี Top Sales เงินฝาก 
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 จากตารางท่ี 3 วิเคราะห์ดา้นความคิดเห็นขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใหข้อ้มูล 
โดยการสัมภาษณ์ พนกังาน PB จ านวน 10 คน พนกังานธุรกิจ จ านวน 10 คน เพศชาย จ านวน 5 คน  
เพศหญิง 15 คน อายอุยูร่ะหวา่ง 25-28 ปี อายุงานอยูใ่นช่วง  ปี ระดบัการศึกษา ปริญญาตรีจ านวน  
20 คน ประวติัความส าเร็จในการท างาน Top Sales เงินฝาก จ านวน 5  Top Sales ผลงานกองทุน 
จ านวน 9 คน Top Sales สินเช่ือ จ านวน 6 คน  1 
 

ส่วนที ่2 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยทีส่่งผลต่อการประสบความส าเร็จในการ
เป็นพนักงานขาย   
 พนกังาน PB 1: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “การพฒันาการขายของตนเองอยูเ่สมอ หรือไม่หยดุท่ี
จะพฒันาตวัเอง เป็นตวัช่วยในการเพิ่มศกัยภาพในการขาย ในการพฒันาตนเองประกอบไปดว้ย  
ดา้นความรู้ในผลิตภณัฑ ์ทกัษะการขายกระบวนการขาย การส่ือสารกบัลูกคา้” 
 พนกังาน PB 2: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “การพฒันาการขายตนเองอยูเ่สมอ ดา้นความรู้เร่ือง
ผลิตภณัฑ ์การน าเสนอผลิตภณัฑอ์ยา่งถูกตอ้งและครบถว้น  ” 
 พนกังาน PB 3: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ความรู้ของพนกังาน อุปกรณ์ท่ีอ านวยความสะดวก
ในการขาย อุปกรณ์ในการปฏิบติังานขายเพื่อใหส้ามารถขาย ผลิตภณัฑไ์ดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมาก
ข้ึน ถูกตอ้งตามหลกัเกณฑก์ารขาย และสร้างความเขา้ใจใหลู้กคา้” 
 พนกังาน PB 4: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “มีความกลา้ท่ีจะชกัชวนลูกคา้ เราตอ้งมีความกลา้ท่ี
จะชกัชวนเชิญชวน ไม่วา่เราจะถูกปฏิเสธ เราก็ตอ้งพฒันาตนเองเรียนรู้วธีิการขาย ท่ีเกิดจาก
ขอ้ผดิพลาดของตนเอง และประสบการณ์ ความเช่ียวชาญของตนเอง เพื่อเป็นการพฒันาศกัยภาพ
ของตนเองให้ดีข้ึน ” 
 พนกังาน PB 5: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ การเลือกกลุ่มเป้าหมายท่ีถูกตอ้ง เพื่อใหก้ารน าเสนอ
ชกัจูงใจลูกคา้ได ้ตรงตามความตอ้งการ เช่น ช่วงอายแุต่ละช่วงมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั จึงตอ้ง
เลือกน าเสนอผลิตภณัฑใ์ห้ตรงตามความตอ้งการของลูกคา้ ผลิตภณัฑแ์ต่ละตวัจะถูกก าหนดให้
เหมาะสมกบัช่วงวยัต่าง ๆ  ซ่ึงในแต่ละตวัผลิตภณัฑ ์สามารถตอบสนองต่อความตอ้งการลูกคา้ได้
อยา่งแน่นอน ” 
 พนกังาน PB 6: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “การมีความรู้ความเขา้ใจในตวัผลิตภณัฑ ์จะท าใหเ้รา
สามารถน าเสนอขายไดอ้ยา่งมีคุณภาพ สร้างความเช่ือมัน่ใหลู้กคา้ สร้างความไวว้างใจ ใหก้บัลูกคา้
ท าใหลู้กคา้ มีความพึงพอใจ และยนิดีท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑ”์ 
 พนกังาน PB 7: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ การสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ จะท าให้
สามารถน าเสนอผลิตภณัฑใ์หก้บัลูกคา้ และท าใหลู้กคา้สนใจท่ีจะฟังการช้ีแจงรายละเอียด
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ผลิตภณัฑรั์บฟังการเสนอขาย การท่ีจะขายใหป้ระสบความส าเร็จตอ้งเร่ิมจากการรู้จกัสาน
ความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ก่อน” 
 พนกังาน PB 8: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ ตอ้งมีการเปิดใจลูกคา้ คือเราตอ้งรู้จกัลูกคา้ก่อน 
เพื่อท่ีจะท าการน าเสนอผลิตภณัฑต่์าง ๆ ไดอ้ยา่ง ถูกตอ้งและตรงตามความตอ้งการลูกคา้ ” 
 พนกังาน PB 9: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ ตอ้งมีทกัษะการขายท่ีดี มีความรู้ความเขา้ใจใน
กระบวนการขาย มีความรู้ดา้นผลิตภณัฑ ์มีความใส่ใจต่อความตอ้งการของลูกคา้” 
 พนกังาน PB 10: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ ตอ้งมีความรู้ดา้นผลิตภณัฑ ์อุปกรณ์ท่ีใชใ้นการ
น าเสนอขายสามารถเขา้ถึงขอ้มูลของผลิตภณัฑต่์าง ๆไดง่้ายและสะดวก มีเอกสารประกอบการ
ช้ีแจงหรือเอกสารเพื่อใหลู้กคา้ไดศึ้กษาต่อ” 
 พนกังานธุรกิจ 11: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ทกัษะทางดา้นการขาย วา่ในการขายเราควรจะมี
ความรู้ในเร่ืองของผลิตภณัฑ์ ความสามารถในการโนม้นา้วใจ สร้างความน่าเช่ือถือดว้ยบุคลิกภาพ 
ของพนกังานขาย” 
 พนกังานธุรกิจ 12: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ตอ้งมีอุปกรณ์ เช่น การออกนอกสถานท่ีตอ้งมี 
อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ ท่ีสามารถเขา้ถึงขอ้มูลผลิตภณัฑ ์ขอ้มูลลูกคา้นอกสถานท่ีเพื่ออ านวยความ
สะดวก ในการช้ีแจงขอ้มูลกบัลูกคา้” 
 พนกังานธุรกิจ 13: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “มีความรู้ดา้นผลิตภณัฑ ์ในการท่ีจะไปน าเสนอ
ขาย ตอ้งมีความเขา้ใจในตวัผลิตภณัฑก่์อน ถึงจะน ามาแจง้รายละเอียดใหลู้กคา้ไดท้ราบ มี
ความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ ใหค้วามส าคญัในเร่ือง การจดจ าช่ือ การท าธุรกรรมต่าง เพื่อใหลู้กคา้เห็น
วา่เราใหค้วามส าคญักบัลูกคา้ ” 
 พนกังานธุรกิจ 14: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “การฝึกตวัเอง ในดา้นการขายอยูเ่สมอ พฒันา
ความสามารถของตนเอง ดา้นความรู้ ดา้นการพูด เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจในการใช้
บริการ” 
 พนกังานธุรกิจ 15: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “มีความรู้ดา้นผลิตภณัฑ ์มีความสามารถในการ
น าเสนอ การเสนอขายใหดู้น่าสนใจ ขายใหลู้กคา้เขา้ใจในการน าเสนอ และน าเสนอแบบท่ีจะตรง
ใจลูกคา้ ” 
 พนกังานธุรกิจ 16: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “มีความชอบในงานขาย จะท าใหเ้รารู้สึกอยาก
ท างาน ในเวลาท่ีเราถูกลูกคา้ปฏิเสธขายไม่ได ้เราก็จะมาพฒันาตนเอง ดา้นความรู้ของผลิตภณัฑ ์
ทกัษะการขาย การส่ือสาร เพื่อท่ีจะใหป้ระสบความส าเร็จจากความชอบในงานท่ีเราท า ” 
 พนกังานธุรกิจ 17: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “มีความรู้ดา้นผลิตภณัฑ ์มีเอกลกัษณ์ในการ
น าเสนอขาย ขายในแบบของเรา ท่ีท าใหลู้กคา้ประทบัใจ พึงพอใจในการขาย ท่ีลูกคา้ไดรั้บ” 
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 พนกังานธุรกิจ 18: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “มีการพฒันาตวัเองอยูเ่สมอในการขาย เร่ือง
ความรู้ กระบวนการขาย จุดเด่นท่ีจะท าใหลู้กคา้สนใจในตวัผลิตภณัฑ ์ 

พนกังานธุรกิจ 19: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ การเขา้ใจในความตอ้งการของลูกคา้ ตอ้งมีการ
รับฟัง เพื่อท่ีจะไดน้ าเสนอผลิตภณัฑท่ี์เหมาะสม ตามความตอ้งการ ซ่ึงเป็นการส่ือสาร ท่ีเป็นส่วน
ส าคญัในการสร้างความเขา้ใจ ความตอ้งการท่ีตรงกนั ” 
 พนกังานธุรกิจ 20: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ความรู้ดา้นผลิตภณัฑท่ี์พนกังานขายขายอยูต่อ้ง มี
ความเขา้ใจ ศึกษามาอยา่งละเอียนก่อนน าเสนอ ตอ้งท าตามจรรยาบรรณอยา่งถูกตอ้งและเหมาะสม 
มีทกัษะการขายท่ีดี 
 
ตารางท่ี 4  ผลการวเิคราะห์ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการประสบความส าเร็จในการเป็นพนกังานขาย 
 

ความคดิเห็นปัจจัยที่ส่งผลต่อการประสบความส าเร็จในการเป็นพนักงานขาย  
มีความรู้ดา้นผลิตภณัฑ์ 
(พนกังาน PB 1,พนกังาน PB 2, พนกังาน PB 3,
พนกังาน PB 5, พนกังาน PB 6, พนกังาน PB 9,
พนกังานธุรกิจ11, พนกังานธุรกิจ 13, พนกังาน
ธุรกิจ 14,พนกังานธุรกิจ 15, พนกังานธุรกิจ 16, 
พนกังานธุรกิจ 17, พนกังานธุรกิจ 18, พนกังาน
ธุรกิจ 20 ) 

มีความรู้ความเขา้ใจในผลิตภณัฑ ์ท่ีจะน าเสนอ
ขายในการท่ีจะท าเสนอขายใหก้บัลูกคา้  
และน าเสนอขายไดอ้ยา่งถูกตอ้งและครบถว้น 

ทกัษะดา้นกระบวนการขาย การส่ือสารกบัลูกคา้ 
(พนกังาน PB 1, พนกังานธุรกิจ 16 ) 

มีทกัษะดา้นกระบวนการขาย การส่ือสารกบั
ลูกคา้ตอ้งส่ือสารใหลู้กคา้เขา้ใจถึงตวัผลิตภณัฑ์
ท่ีน าเสนอ 

การน าเสนอผลิตภณัฑอ์ยา่งถูกตอ้งและครบถว้น 
(พนกังาน PB 2, พนกังานธุรกิจ 20) 

ในการน าเสนอผลิตภณัฑต์อ้งน าเสนออยา่ง
ถูกตอ้งและครบถว้น ตามหลกัความเป็นจริง 
ทุกขอ้ ไม่เสนอจนเกินความเป็นจริง หรือ 
ไม่บอกเง่ือนไขบางขอ้กบัลูกคา้ 

อุปกรณ์ท่ีอ  านวยความสะดวกในการขาย 
(พนกังาน PB 2, พนกังานธุรกิจ 12) 

อุปกรณ์ท่ีเป็นตวัช่วยในการ ขายนอกสถานท่ี 
เราจะสามารถเขา้ถึงขอ้มูลไดส้ะดวกรวดเร็ว 
และโบวชวัร์เพื่อใหลู้กคา้ไดก้ลบัไปศึกษาต่อ
หากมีความสนใจ หรือสนใจแต่ตอ้งการศึกษา
ขอ้มูลอยา่งครบถว้นก่อน 
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ตารางท่ี 4  (ต่อ)  
  

ความคิดเห็นปัจจัยทีส่่งผลต่อการประสบความส าเร็จในการเป็นพนักงานขาย  
การเขา้ใจถึงความตอ้งการของลูกคา้  
(พนกังาน PB 5, พนกังาน PB 8, พนกังานธุรกิจ
13, พนกังานธุรกิจ 15, พนกังานธุรกิจ 19) 

สามารถเขา้ใจความตอ้งการลูกคา้ในแต่ละ
กลุ่มแต่ละช่วงวยั  

 
 จากตารางท่ี 4 วิเคราะห์ดา้นความคิดเห็นปัจจยัท่ีส่งผลต่อการประสบความส าเร็จใน 
การเป็นพนกังานขายพบวา่ผูใ้หส้ัมภาษณ์มีความคิดเห็นต่อปัจจยัความส าเร็จ ดา้นการมีความรู้ดา้น
ผลิตภณัฑมี์จ านวน 14 คน พนกังานขายตอ้งมีความรู้ความเขา้ใจในผลิตภณัฑ ์ท่ีจะน าเสนอขายใน 
การท่ีจะท าเสนอขายใหก้บัลูกคา้ และตอ้งตอบค าถามเก่ียวกบัผลิตภณัฑไ์ด ้และมีในส่วน ทกัษะดา้น
กระบวนการขาย การส่ือสารกบัลูกคา้ จ  านวน 2 คน มีทกัษะดา้นกระบวนการขาย การส่ือสารกบั
ลูกคา้ตอ้งส่ือสารใหลู้กคา้เขา้ใจถึงตวัผลิตภณัฑท่ี์น าเสนอ และมีในส่วนการน าเสนอผลิตภณัฑ์
อยา่งถูกตอ้งและครบถว้นจ านวน 2 คน ในการน าเสนอผลิตภณัฑต์อ้งน าเสนออยา่งถูกตอ้งและ
ครบถว้น ตามหลกัความเป็นจริงทุกขอ้ ไม่เสนอจนเกินความเป็นจริง หรือไม่บอกเง่ือนไขบางขอ้
กบัลูกคา้ และมีในส่วนอุปกรณ์ท่ีอ านวยความสะดวกในการขาย จ านวน 2 คน อุปกรณ์ท่ีเป็นตวัช่วย
ในการขายนอกสถานท่ี เราจะสามารถเขา้ถึงขอ้มูลไดส้ะดวกรวดเร็ว และโบวชวัร์เพื่อใหลู้กคา้ได้
กลบัไปศึกษาต่อหากมีความสนใจ หรือสนใจแต่ตอ้งการศึกษาขอ้มูลอยา่งครบถว้นก่อน และมีใน
ส่วนของการเขา้ใจในความตอ้งการของลูกคา้ มีจ  านวน 2 คน สามารถเขา้ใจความตอ้งการลูกคา้ใน
แต่ละกลุ่มแต่ละช่วงวยั 

 

ส่วนที ่3 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัการบริหารปัจจัยแห่งความส าเร็จในการเป็น
พนักงานขาย 
 พนกังาน PB 1: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ตอ้งมีการส่งเสริมความรู้ในดา้น ทกัษะการขาย 
ความรู้ดา้นผลิตภณัฑ ์เพื่อให้พนกังานสามารถเสนอการขายไดอ้ยา่งประสบความส าเร็จ” 
 พนกังาน PB 2: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ ควรมีการส่งเสริมความรู้ของผลิตภณัฑ ์มีทกัษะใน
การน าเสนอผลิตภณัฑท่ี์เหมาะสมกบักลุ่มลูกคา้อยา่งถูกตอ้ง เพื่อท่ีเวลาน าเสนอลูกคา้จะตรง
วตัถุประสงคข์องลูกคา้” 
 พนกังาน PB 3: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ตอ้งมีการจดัเตรียมอุปกรณ์ในการน าเสนอขายแต่ละ
คร้ัง ทั้งในสถานท่ีและนอกสถานท่ีจากการขาย ตอ้งมีเอกสารประกอบการขายเป็นส่ิงส าคญั ควรจดั
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เตรียมพร้อมใหท้นัเวลา ก่อนผลิตภณัฑจ์ะออกเปิดตวั หรือออกนอกสถานท่ีตอ้งมีเอกสารไปให้
ลูกคา้ดว้ยเพื่อใหลู้กคา้เขา้ใจในการน าเสนอมากยิง่ข้ึน” 
 พนกังาน PB 4: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “มีการส่งเสริมทกัษะการขาย การส่ือสาร เพื่อท่ีจะได้
สามารถน าเสนอไดอ้ยา่งถูกตอ้ง การส่ือสารเป็นส่ิงส าคญัหากส่ือสารดีลูกคา้เขา้ใจง่าย ถา้ส่ือสาร 
ไม่ดีลูกคา้จะไม่มีความเขา้ใจในการน าเสนอ” 
 พนกังาน PB 5: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ ตอ้งมีการส่งเสริมความรู้ดา้นการจดักลุ่มลูกคา้  
การจดักลุ่มผลิตภณัฑเ์พื่อน าเสนอลูกคา้ใหพ้นกังานเขา้ใจวา่ผลิตภณัฑแ์ต่ละตวัท่ีออกมา 
มีความเหมาะสมกบัลูกคา้ประเภทผลิตภณัฑ ์แต่ละกลุ่มผลิตภณัฑแ์ละแต่ละกลุ่มลูกคา้ท่ีแตกต่าง
กนัก็ตอ้งการผลิตภณัฑท่ี์แตกต่างกนั พนกังานควรรู้เร่ืองการจดักลุ่มผลิตภณัฑ์เพื่อท่ีจะเสนอขายได้
ตรงตามความตอ้งการของลูกคา้” 
 พนกังาน PB 6: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ตอ้งมีการพฒันาความรู้ ดา้นผลิตภณัฑก์ระบวนการ
ขายต่าง ๆ การติดต่อส่ือสารท่ีจะสามารถโนม้นา้วใจลูกคา้ได”้ 
 พนกังาน PB 7: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ควรมีการส่งเสริมความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ทกัษะ
การขาย เพื่อท่ีจะไดเ้ป็นพนกังานขายท่ีมีคุณภาพ” 
 พนกังาน PB 8: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “การส่งเสริมความรู้ดา้นผลิตภณัฑอ์ยูเ่สมอ รู้จกั 
สร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ เพื่อท่ีจะสามารถต่อยอดการขายไดเ้พิ่มข้ึน” 
 พนกังาน PB 9: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ตอ้งมีการส่งเสริมความรู้ดา้นกระบวนการขาย  
ถึงขั้นตอนการขาย ตอ้งขายอยา่งไรถึงท าใหเ้กิดความน่าสนใจ ขายอยา่งไรใหลู้กคา้เขา้ใจง่าย 
มองเห็นถึงประโยชน์ท่ีจะไดรั้บ” 
 พนกังาน PB 10: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “มีการจดัท าเอกสารการประกอบการขาย  
เพื่อท่ีจะไดน้ าเสนอไดอ้ยา่งถูกตอ้งครบถว้น  มีการใหข้อ้มูลไดผ้า่นระบบอินเตอร์เน็ตจาก
ระบบงานพนกังานท่ีสามารถเขา้ไปดูขอ้มูลผลิตภณัฑต่์างได”้ 
 พนกังานธุรกิจ 11: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ตอ้งมีการส่งเสริมทกัษะดา้นการขาย  
ดา้นการโนม้นา้วใจลูกคา้ ดา้นบุคลิกภาพความน่าเช่ือถือ” 
 พนกังานธุรกิจ 12: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “จดัระบบออนไลน์ขอ้มูลส าหรับพนกังานขาย 
ท่ีออกนอกสถานท่ี เพื่อไปติดต่อกบัลูกคา้นอกสถานท่ี” 
 พนกังานธุรกิจ 13: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “มีการส่งเสริมความรู้ดา้นการขาย การน าเสนอ
ขายใหลู้กคา้เขา้ใจในกระบวนการน าเสนอ วธีิการพูด การช้ีแจงต่าง ๆ ” 
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 พนกังานธุรกิจ 14: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ควรมีการส่งเสริมความรู้ดา้นผลิตภณัฑ ์
สนบัสนุนอุปกรณ์ในการอ านวยความสะดวกในการขายสินคา้ เช่น ส่ือออลน์ไลน์ท่ีเขา้ถึงขอ้มูล
ผลิตภณัฑข์องธนาคาร และขอ้มูลลูกคา้” 
 พนกังานธุรกิจ 15: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ การเสริมพนกังานควรมีความรู้ดา้นผลิตภณัฑ์ 
การทกัษะขาย การส่ือสารใหก้บัพนกังาน” 
 พนกังานธุรกิจ 16: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “มีการส่งเสริมเพิ่มทกัษะความรู้ผลิตภณัฑอ์ยูเ่สมอ 
มีการทดสอบวธีิการขายของพนกังานขาย เพื่อน ามาเป็นขอ้แนะน าในการบวนการขาย” 
 พนกังานธุรกิจ 17: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “มีการส่งเสริมพฒันาความรู้ดา้นต่าง ๆ  
ใหพ้นกังาน ดา้นผลิตภณัฑ ์การน าเสนอขายท่ีถูกตอ้ง บุคลิกภาพท่ีควรปฏิบติั” 
 พนกังานธุรกิจ 18: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “การส่งเสริมใหมี้กระบวนการขายท่ีถูกตอ้ง  
มีความรู้ดา้นผลิตภณัฑ์อยา่งคบถว้น ” 
 พนกังานธุรกิจ 19: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “มีการส่งเสริมความรู้เร่ืองของผลิตภณัฑ ์ 
การแบ่งกลุ่มลูกคา้ การส่ือสารของพนกังานขายในการขาย” 
 พนกังานธุรกิจ 20: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ตอ้งมีส่งเสริมทกัษะความรู้ดา้นการขาย ความรู้
ดา้นผลิตภณัฑ ์เพื่อท่ีจะสร้างศกัยภาพในการขายใหก้บัพนกังาน” 
 
ตารางท่ี 5  วิเคราะห์การบริหารจดัการปัจจยัแห่งความส าเร็จเพื่อสนบัสนุนการขายของพนกังาน 
 

ความคิดเห็นธนาคารควรมีการบริหารจดัการปัจจัยแห่งความส าเร็จ 
เพ่ือสนับสนุนการขายของพนักงาน 

มีการส่งเสริมความรู้ในดา้น ทกัษะการขาย
(พนกังาน PB 1, พนกังาน PB 2, พนกังาน PB 4, 
พนกังาน PB 7, พนกังานธุรกิจ 11, พนกังานธุรกิจ 
13, พนกังานธุรกิจ 20) 
 

ตอ้งมีการส่งเสริมความรู้ในดา้น ทกัษะการขาย
เพ่ือใหพ้นกังานสามารถเสนอการขายไดอ้ยา่ง
ประสบความส าเร็จ น าเสนอผลิตภณัฑท่ี์เหมาะสม
กบักลุ่มลูกคา้อยา่งถูกตอ้ง เพ่ือเวลาน าเสนอลูกคา้
จะตรงกบัวตัถุประสงคข์องลูกคา้  

ตอ้งมีการส่งเสริมความรู้ในดา้นผลิตภณัฑ์
(พนกังาน PB 1, พนกังาน PB 2, พนกังาน PB 6,
พนกังาน PB 7, พนกังาน PB 8, พนกังานธุรกิจ 14, 
พนกังานธุรกิจ 15, พนกังานธุรกิจ 16,พนกังาน
ธุรกิจ 17, พนกังานธุรกิจ 18, พนกังานธุรกิจ 19, 
พนกังานธุรกิจ 20) 

ตอ้งมีการส่งเสริมความรู้ในดา้นผลิตภณัฑ ์เพ่ือท่ีจะ
สามารถน าเสนอขายผลิตภณัฑไ์ดอ้ยา่งเหมาะสม
ถูกตอ้ง ครบถว้น 
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ตารางท่ี 5  (ต่อ) 
 

ความคิดเห็นธนาคารควรมีการบริหารจัดการปัจจัยแห่งความส าเร็จ 
เพ่ือสนับสนุนการขายของพนักงาน 

ตอ้งมีการจดัเตรียมอุปกรณ์ในการน าเสนอขาย 
(พนกังาน PB 3, พนกังาน PB 10, พนกังาน
ธุรกิจ 14, พนกังานธุรกิจ 12) 

ตอ้งมีอุปกรณ์การเขา้ถึงขอ้มูลลูกคา้ 
หากอยูน่อกสถานท่ีตอ้งมีการใชข้อ้มูลต่าง ๆ 
สนบัสนุนอุปกรณ์ในการอ านวยความสะดวกใน
การขาย เช่น ส่ือออนไลน์ท่ีเขา้ถึงขอ้มูล
ผลิตภณัฑข์องธนาคาร และขอ้มูลลูกคา้ 

มีการส่งเสริมทกัษะการส่ือสาร 
(พนกังาน PB 4, พนกังาน PB 6, พนกังานธุรกิจ 
15, พนกังานธุรกิจ 19) 
 

มีการส่งเสริมทกัษะการส่ือสารเพื่อท่ีจะได้
สามารถน าเสนอไดอ้ยา่งถูกตอ้ง การส่ือสารเป็น
ส่ิงส าคญัหากส่ือสารดีลูกคา้เขา้ใจง่าย  
ถา้ส่ือสารไม่ดีลูกคา้จะไม่มีความเขา้ใจ 
ในการน าเสนอ,การส่งเสริมทกัษะการส่ือสาร
พนกังานสามารถโนม้นา้วใจลูกคา้ได ้

สร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ 
(พนกังาน PB 8) 

สร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ เพื่อท่ีจะ
สามารถต่อยอดการขายไดเ้พิ่มข้ึน   

 
 จากตารางท่ี 5  วิเคราะห์ดา้นความคิดเห็นปัจจยัแห่งความส าเร็จในการเป็นพนกังานขาย 
ธนาคารควรมีการบริหารจดัการปัจจยัเหล่านั้นอยา่งไร เพื่อสนบัสนุนการขายของพนกังาน พบวา่ 
ผูใ้หส้ัมภาษณ์มีความคิดเห็นดา้นมีการส่งเสริมความรู้ในดา้นทกัษะการขาย จ านวน 11 คน  
ตอ้งมีการส่งเสริมความรู้ในดา้น ทกัษะการขายเพื่อใหพ้นกังานสามารถเสนอการขายได ้
อยา่งประสบความส าเร็จ น าเสนอผลิตภณัฑท่ี์เหมาะสมกบักลุ่มลูกคา้อยา่งถูกตอ้ง เพื่อเวลาน าเสนอ
ลูกคา้จะตรงวตัถุประสงคข์องลูกคา้ และมีในส่วนของการส่งเสริมความรู้ในดา้นผลิตภณัฑ ์
จ านวน 12 คน ตอ้งมีการส่งเสริมความรู้ในดา้นผลิตภณัฑ ์เพื่อท่ีจะสามารถน าเสนอขาย 
ผลิตภณัฑไ์ดอ้ยา่งเหมาะสมถูกตอ้ง ครบถว้น และในส่วนของการจดัเตรียมอุปกรณ์ในการน าเสนอ
ขาย จ านวน 4 คน ตอ้งมีอุปกรณ์การเขา้ถึงขอ้มูลลูกคา้หากอยูน่อกสถานท่ีตอ้งมีการใชข้อ้มูลต่าง ๆ 
สนบัสนุนอุปกรณ์ในการอ านวยความสะดวกในการขาย เช่น ส่ือออนไลน์ท่ีเขา้ถึงขอ้มูลผลิตภณัฑ์
ของธนาคาร และขอ้มูลลูกคา้ และในส่วนของการส่งเสริมทกัษะการส่ือสาร จ านวน 4 คน  
มีการส่งเสริมทกัษะการส่ือสารเพื่อท่ีจะไดส้ามารถน าเสนอไดอ้ยา่งถูกตอ้ง การส่ือสาร 

2
6

8
8

2
5

2
3

0
1



 

B
U
U
 
i
T
h
e
s
i
s
 
5
9
7
1
0
0
7
7
 
i
n
d
e
p
e
n
d
e
n
t
 
s
t
u
d
y
 
/
 
r
e
c
v
:
 
0
4
0
1
2
5
6
2
 
1
7
:
3
5
:
4
2
 
/
 
s
e
q
:
 
9
5

 46 

เป็นส่ิงส าคญัหากส่ือสารดีลูกคา้เขา้ใจง่าย ถา้ส่ือสารไม่ดีลูกคา้จะไม่มีความเขา้ใจในการน าเสนอ
การส่งเสริมทกัษะการส่ือสารพนกังานสามารถโนม้นา้วใจลูกคา้ได ้และมีในส่วนของการสร้าง
ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ จ  านวน 1 คน สร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ เพื่อท่ีจะสามารถต่อยอด 
การขายไดเ้พิ่มข้ึน   
 

ส่วนที ่4 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยทีเ่ป็นอปุสรรคต่อความส าเร็จในการเป็น
พนักงานขายและข้อเสนอแนะเพ่ือการปรับปรุงพฒันาการปฏบิตัิงาน  
 พนกังาน PB 1: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “การขาดความรู้ความเขา้ใจในผลิตภณัฑ ์ท่ีน าเสนอ 
ท าใหก้ารน าเสนอไม่มีความน่าเช่ือถือเป็นผลเสียในการเสนอขาย” 
 พนกังาน PB 2: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ดา้นความรู้ ความเขา้ใจ ในตวัผลิตภณัฑท่ี์ขาย 
ถา้ไม่มีความรู้ท่ีครบถว้นก็จะท าให ้การน าเสนอไม่ประสบผลส าเร็จ” 
 พนกังาน PB 3: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “อุปกรณ์สนบัสนุนการขายไม่มี ท าใหก้ารน าเสนอ 
ไม่มีความพร้อม ถา้ลูกคา้ขอกลบัไปดูรายละเอียดต่อควรมีเอกสารส่งมอบใหลู้กคา้ หากลูกคา้
ตอ้งการขอ้มูลเพิ่มเติมนอกเหนือท่ีเราเตรียมมา เราจะไดส้ามารถสืบคน้จากอุปกรณ์ท่ีสามารถ 
ดึงขอ้มูลภายในมาดูได ้เพื่อตอบค าถามลูกคา้” 
 พนกังาน PB 4: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “การขาดความกลา้ท่ีจะน าเสนอขาย ส่งผล 
ใหข้าดความน่าเช่ือถือในการน าเสนอขายใหก้บัลูกคา้ ตอ้งมีการเรียนรู้ในการเสนอการขาย 
เพื่อใหดู้มีความน่าเช่ือถือในการน าเสนอ” 
 พนกังาน PB 5: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ไม่เขา้ใจกลุ่มลูกคา้ วา่แต่ละกลุ่มตอ้งการผลิตภณัฑ์
แบบไหน ท าใหก้ารขายไม่ประสบความส าเร็จ ขาดความรู้ดา้นผลิตภณัฑ ์ท่ีจะน าเสนอแก่ลูกคา้” 
 พนกังาน PB 6:  ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ขาดความรู้ดา้นการน าเสนอขาย ความรู้ของ
ผลิตภณัฑ ์ท าใหก้ารใหบ้ริการดูไม่มีคุณภาพ ลูกคา้ไม่สนใจจะใชบ้ริการ” 
 พนกังาน PB 7:  ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ ไม่มีมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดี เวลาลูกคา้มาตอ้งท าความ
รู้จกัเพื่อสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ ถามช่ือจดจ าเช่ือลูกคา้ หรือรายการท่ีมาท าธุรกรรมบ่อย ๆ
เพื่อรู้จกัตวัตน และความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของลูกคา้ และสร้างความพึงพอใจใหลู้กคา้มากยิง่ข้ึน” 
 พนกังาน PB 8: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ น าเสนอผลิตภณัฑท่ี์ไม่ตรงตามความตอ้งการของ
ลูกคา้ เพราะเราไม่รู้จกัลูกคา้ ขาดความเขา้ใจในการน าเสนอขาย” 
 พนกังาน PB 9: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ขาดความรู้ดา้นผลิตภณัฑ ์ท าใหก้ารน าเสนอ
ผลิตภณัฑดู์ไม่มีความน่าเช่ือถือ และน าเสนอผลิตภณัฑไ์ม่ตรงกลุ่มลูกคา้” 
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 พนกังาน PB 10: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ขาดความรู้ ความเขา้ใจในผลิตภณัฑ ์ขาดอุปกรณ์
อ านวยความสะดวกในการช้ีแจงขอ้มูลกบัลูกคา้” 
 พนกังานธุรกิจ 11: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ พนกังานมีความรู้ไม่เพียงพอในผลิตภณัฑ ์ 
ขาดทกัษะในการโนม้นา้วใจลูกคา้” 
 พนกังานธุรกิจ 12: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ ไม่เขา้ใจในผลิตภณัฑ ์ ไม่มีอุปกรณ์ช่วย 
ในการส่ือสารใหลู้กคา้เขา้ใจในขณะช้ีแจงผลิตภณัฑ์ต่าง ๆ ใหลู้กคา้”  
 พนกังานธุรกิจ 13 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ ขาดความรู้ดา้นผลิตภณัฑ ์ขาดความสัมพนัธ์ท่ีดี
ต่อลูกคา้ เช่น การไม่จดจ าช่ือลูกคา้ ท าใหลู้กคา้รู้สึกไม่พึงพอใจในการบริการ” 
 พนกังานธุรกิจ 14: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ขาดการฝึกทกัษะดา้นการขาย ดา้นความรู้  
ดา้นการส่ือสาร ในการเสนอขายผลิตภณัฑแ์ก่ลูกคา้” 
 พนกังานธุรกิจ 15: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ขาดทกัษะดา้นการขาย การน าเสนอท่ีน่าสนใจ 
สามารถโนม้นา้วใหลู้กคา้สนใจในผลิตภณัฑท่ี์ตนเองเสนอ” 
 พนกังานธุรกิจ 16: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ไม่มีประสบการดา้นการขาย ความรู้ 
ในตวัผลิตภณัฑ์นอ้ย ขาดการฝึกดา้นการเสนอขาย” 
 พนกังานธุรกิจ 17: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ความรู้ในตวัผลิตภณัฑไ์ม่มีความเขา้ใจ  
ขาดเอกลกัษณ์ในการขาย การพูดการส่ือสารท่ีจะเสนอต่อลูกคา้” 
 พนกังานธุรกิจ 18: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ขาดการพฒันาตนเอง ไม่สนใจศึกษาขอ้มูล
ผลิตภณัฑใ์หม่ ๆ ท่ีออกมา น าเสนอแต่ผลิตภณัฑ์เก่า ๆ ไม่อพัเดทขอ้มูลข่าวสาร ขาดความรู้ 
ดา้นผลิตภณัฑ”์ 
 พนกังานธุรกิจ 19: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ไม่เขา้ใจความตอ้งการของลูกคา้  
ตอ้งมีการสัมภาษณ์ถึงความตอ้งการลูกคา้ และแนะน าผลิตภณัฑใ์นแบบท่ีลูกคา้อยากได ้ 
ไม่น าเสนอแต่ผลิตภณัฑท่ี์ตนเองตอ้งการขายเท่านั้น” 
 พนกังานธุรกิจ 20: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “พนกังานไม่ทบทวน ความรู้ดา้นผลิตภณัฑ ์ขาย
ผลิตภณัฑแ์บบไม่เหมาะสม” 
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ตารางท่ี 6  วิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัท่ีเป็นอุปสรรคต่อความส าเร็จในการเป็นพนกังานขาย 
                   และขอ้เสนอแนะเพื่อการปรับปรุงพฒันาการปฏิบติังาน  
 

ความคิดเห็น ปัจจยัที่เป็นอุปสรรคต่อความส าเร็จในการเป็นพนักงานขาย 
การขาดความรู้ความเขา้ใจในผลิตภณัฑ ์
(พนกังาน PB 1, พนกังาน PB 2, พนกังาน PB 
5, พนกังาน PB 6, พนกังาน PB 8, พนกังาน 
PB 9, พนกังาน PB 10, พนกังานธุรกิจ 12, 
พนกังานธุรกิจ 13, พนกังานธุรกิจ 14, 
พนกังานธุรกิจ 15, พนกังานธุรกิจ 16, 
พนกังานธุรกิจ 17, พนกังานธุรกิจ 18, 
พนกังานธุรกิจ 20) 

การขาดความรู้ความเขา้ใจในผลิตภณัฑ ์ท่ีน าเสนอ  
ท าใหก้ารน าเสนอไม่มีความน่าเช่ือถือเป็นผลเสีย 
ในการเสนอขาย 
ขาดความรู้ดา้นผลิตภณัฑ ์ท าใหก้ารน าเสนอผลิตภณัฑดู์
ไม่มีความน่าเช่ือถือ และน าเสนอผลิตภณัฑไ์ม่ตรงกลุ่ม
ลูกคา้ 
ขาดการพฒันาตนเอง ไม่สนใจศึกษาขอ้มูลผลิตภณัฑ ์
ใหม่ ๆ ท่ีออกมา น าเสนอแต่ผลิตภณัฑเ์ก่า ๆ  
ไม่อพัเดทขอ้มูลข่าวสาร ขาดความรู้ดา้นผลิตภณัฑ ์

อุปกรณ์สนบัสนุนการขายไม่มี 
(พนกังาน PB 3, พนกังาน PB 10) 

อุปกรณ์สนบัสนุนการขายไม่มี ท าใหก้ารน าเสนอ 
ไม่มีความพร้อม ถา้ลูกคา้ขอกลบัไปศึกษาต่อ 
ควรมีเอกสารส่งมอบใหลู้กคา้ หากลูกคา้ตอ้งการขอ้มูล
เพ่ิมเติมนอกเหนือท่ีพนกังานเตรียมมา พนกังานจะได้
สามารถสืบคน้จากอุปกรณ์ท่ีสามารถดึงขอ้มูลภายในมา
ดูได ้เพ่ือตอบค าถามลูกคา้ 

การขาดความกลา้ท่ีจะน าเสนอขาย  
(พนกังาน PB 4) 
 

การขาดความกลา้ท่ีจะน าเสนอขาย ส่งผลให ้
ขาดความน่าเช่ือถือในการน าเสนอขายใหก้บัลูกคา้ ตอ้ง
มีการเรียนรู้ในการเสนอการขาย เพ่ือใหดู้ 
มีความน่าเช่ือถือในการน าเสนอ 

ไม่เขา้ใจกลุ่มลูกคา้ 
(พนกังาน PB 5, พนกังาน PB 8, พนกังาน PB 
9, พนกังานธุรกิจ 19) 

ไม่เขา้ใจกลุ่มลูกคา้ วา่แต่ละกลุ่มตอ้งการผลิตภณัฑแ์บบ
ไหน ท าใหก้ารขายไม่ประสบความส าเร็จ น าเสนอ
ผลิตภณัฑไ์ม่ตรงกลุ่มลูกคา้ 
ไม่เขา้ใจความตอ้งการของลูกคา้ ตอ้งมีการสมัภาษณ์ถึง
ความตอ้งการลูกคา้ และแนะน าผลิตภณัฑใ์นแบบ 
ท่ีลูกคา้อยากได ้ไม่น าเสนอแต่ผลิตภณัฑท่ี์ตนเอง
ตอ้งการขายเท่านั้น 
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ตารางท่ี 6 (ต่อ)   
 

ความคิดเห็นปัจจัยที่เป็นอุปสรรคต่อความส าเร็จในการเป็นพนักงานขาย 
ไม่มีมนุษยสมัพนัธ์ท่ีดี 
(พนกังาน PB 7, พนกังานธุรกิจ 13) 

ไม่มีมนุษยสมัพนัธ์ท่ีดี เวลาลูกคา้มาตอ้งท าความรู้จกั
เพ่ือสร้างความสมัพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ ถามช่ือจดจ า 
ช่ือลูกคา้ หรือรายการท่ีมาท าธุรกรรมบ่อย ๆ เพ่ือรู้จกั
ตวัตน และความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของลูกคา้ และ 
สร้างความพึงพอใจใหลู้กคา้มากยิ่งข้ึน 

ขาดเอกลกัษณ์ในการขาย  
(พนกังานธุรกิจ 17) 

ขาดเอกลกัษณ์ในการขาย การพูดการส่ือสารท่ีจะเสนอ
ต่อลูกคา้ 

ขาดการฝึกทกัษะดา้นการขาย 
(พนกังานธุรกิจ 14, พนกังานธุรกิจ 15, 
พนกังานธุรกิจ 16) 

ขาดการฝึกทกัษะดา้นการขาย การส่ือสาร ในการเสนอ
ขายผลิตภณัฑแ์ก่ลูกคา้ สามารถโนม้นา้ว ใหลู้กคา้สนใจ
ในผลิตภณัฑท่ี์ตนเองเสนอ 

 
 จากตารางท่ี 6 วิเคราะห์ดา้นความคิดเห็นขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัท่ีเป็นอุปสรรคต่อ
ความส าเร็จในการเป็นพนกังานขายและขอ้เสนอแนะเพื่อการปรับปรุงพฒันาการปฏิบติังาน พบวา่
ผูใ้หส้ัมภาษณ์มีความคิดเห็นดา้นการขาดความรู้ความเขา้ใจในผลิตภณัฑ ์จ านวน 14 คน  
การขาดความรู้ความเขา้ใจในผลิตภณัฑ ์ท่ีน าเสนอ ท าใหก้ารน าเสนอไม่มีความน่าเช่ือถือ 
เป็นผลเสียในการเสนอขาย ขาดความรู้ดา้นผลิตภณัฑ ์ท าใหก้ารน าเสนอผลิตภณัฑดู์ 
ไม่มีความน่าเช่ือถือ และน าเสนอผลิตภณัฑไ์ม่ตรงกลุ่มลูกคา้ ขาดการพฒันาตนเอง ไม่สนใจศึกษา
ขอ้มูลผลิตภณัฑใ์หม่ ๆ ท่ีออกมา น าเสนอแต่ผลิตภณัฑ์เก่า ๆไม่อพัเดทขอ้มูลข่าวสาร ขาดความรู้
ดา้นผลลิตภณัฑแ์ละในส่วนของอุปกรณ์สนบัสนุนการขายไม่มี มีจ  านวน 2 คนอุปกรณ์สนบัสนุน
การขายไม่มี ท าใหก้ารน าเสนอไม่มีความพร้อม ถา้ลูกคา้ขอกลบัไปศึกษาต่อควรมีเอกสารส่งมอบ
ใหลู้กคา้ หากลูกคา้ตอ้งการขอ้มูลเพิ่มเติมนอกเหนือท่ีพนกังานเตรียมมา พนกังานจะไดส้ามารถ
สืบคน้จากอุปกรณ์ท่ีสามารถดึงขอ้มูลภายในมาดูได ้เพื่อตอบค าถามลูกคา้ และในส่วนของ 
การขาดความกลา้ท่ีจะน าเสนอขาย จ านวน 1 คนการขาดความกลา้ท่ีจะน าเสนอขาย ส่งผลให ้
ขาดความน่าเช่ือถือในการน าเสนอขายใหก้บัลูกคา้ ตอ้งมีการเรียนรู้ในการเสนอการขาย  
เพื่อใหดู้มีความน่าเช่ือถือในการน าเสนอ และในส่วนของการไม่เขา้ใจกลุ่มลูกคา้ จ  านวน 4 คน 
ไม่เขา้ใจกลุ่มลูกคา้กบัความตอ้งการผลิตภณัฑ ์ท าใหก้ารขายไม่ประสบความส าเร็จ น าเสนอ
ผลิตภณัฑไ์ม่ตรงกลุ่มลูกคา้ ไม่เขา้ใจความตอ้งการของลูกคา้ ตอ้งมีการสัมภาษณ์ถึงความตอ้งการ
ลูกคา้ และแนะน าผลิตภณัฑใ์นแบบท่ีลูกคา้อยากได ้ไม่น าเสนอแต่ผลิตภณัฑท่ี์ตนเองตอ้งการขาย
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เท่านั้น และในส่วนไม่มีมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดี จ  านวน 2 คน เวลาลูกคา้มาตอ้งท าความรู้จกัเพื่อสร้าง
ความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ ถามช่ือจดจ าเช่ือลูกคา้ หรือรายการท่ีมาท าธุรกรรมบ่อย ๆ เพื่อรู้จกัตวัตน 
และความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของลูกคา้ และสร้างความพึงพอใจใหลู้กคา้มากยิง่ข้ึนและในส่วนของ
เอกลกัษณ์ในการขาย จ านวน 1 คน ขาดเอกลกัษณ์ในการขาย การพูดการส่ือสารท่ีจะเสนอต่อลูกคา้
และในส่วนขาดการฝึกทกัษะดา้นการขาย จ านวน 3 คนขาดการฝึกทกัษะดา้นการขาย การส่ือสาร 
ในการเสนอขายผลิตภณัฑแ์ก่ลูกคา้ สามารถโนม้นา้ว ให้ลูกคา้สนใจในผลิตภณัฑท่ี์ตนเองเสนอ 
 

ส่วนที ่5 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยแห่งความส าเร็จทีจ่ะส่งผลให้ PB กบั
พนักงานธุรกจิท างานร่วมกนัอย่างมปีระสิทธิภาพ  
 พนกังาน PB 1: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ตอ้งมีความสามคัคีกนั มีการส่งต่อผลงานใหก้นั  
มีการติดต่อส่ือสารกนัตลอดเวลา เพื่อการท างานท่ีเป็นทีม” 
 พนกังาน PB 2: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ตอ้งมีการวางแผนการท างานร่วมกนั ตอ้งมีการส่ง
ต่อลูกคา้เพื่อให้ดูแลร่วมกนั ตอ้งท างานเป็นทีมกบัสาขา” 
 พนกังาน PB 3: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “มีความสามคัคี ในการท างาน  
ตอ้งมีการติดต่อส่ือสารกนัอยูเ่สมอ เพื่อการท างานร่วมกนัอยา่งมีประสิทธิภาพ” 
 พนกังาน PB 4: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “การท างานเป็นทีม ร่วมมือกนัระหวา่งพนกังานธุรกิจ 
กบัพนกังาน PB มีการติดต่อส่ือการเพื่อการท างานท่ีมีประสิทธิภาพ” 
 พนกังาน PB 5: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “การช่วยเหลือซ่ึงกนัและกนั ตอ้งมีการสามคัคี 
ในการท างานร่วมกนัมีการติดต่อส่ือสารกนัอยูเ่สมอ ในเร่ืองการดูแลลูกคา้” 
 พนกังาน PB 6: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ตอ้งมีการใหค้วามร่วมมือกนัทั้งสองฝ่าย  
ในการท างานตอ้งใหค้วามร่วมมือกนั ตอ้งติดต่อส่ือสารกนัเพื่อจะดูแลลูกคา้ได ้
อยา่งมีประสิทธิภาพ” 
 พนกังาน PB 7: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “มีความสามคัคีในการท างาน ตอ้งติดต่อส่ือสารกนั 
อยา่งสม ่าเสมอ เพื่อส่งต่อลูกคา้ใหดู้แลในส่วนต่าง ๆ ” 
 พนกังาน PB 8: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ตอ้งส่งต่อลูกคา้ใหก้นั ตอ้งมีความสัมพนัธ์ท่ีดีต่อกนั
ในการท างานร่วมกนั” 
 พนกังาน PB 9: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ตอ้งมีความสามคัคีในการท างานร่วมกนั  
เพื่อใหส้ามารถท างานไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ” 
 พนกังาน PB 10: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ตอ้งมีการท างานเป็นทีม ในการบริการลูกคา้ 
อยา่งมีประสิทธิภาพ ตอ้งติดต่อส่ือสารกนัเพื่อสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีต่อกนัและเพื่อการท างาน 
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ท่ีมีประสิทธิภาพในการบริการลูกคา้” 
 พนกังานธุรกิจ 11: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ ตอ้งมีการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีต่อกนั เพื่อท่ีจะ
ท างานร่วมกนัอยา่งสมบูรณ์แบบ ในดา้นการบริการลูกคา้ตอ้งมีการพึ่งพาอาศยักนั” 
 พนกังานธุรกิจ 12: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ตอ้งมีการติดต่อส่ือสารกนั ตอ้งมีความสัมพนัธ์ 
ท่ีดีต่อกนั ตอ้งมีการท างานร่วมกนัเป็นทีมเพื่อท่ีจะร่วมมือกนัดูแลลูกคา้” 
 พนกังานธุรกิจ 13: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ตอ้งมีความสามคัคีต่อกนั เพื่อท่ีจะร่วมมือกนั
บริการลูกคา้ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ” 
 พนกังานธุรกิจ 14: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ตอ้งรู้จกัติดต่อส่ือสารระหวา่งกนัเพื่อร่วมมือกนั
บริการลูกคา้ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ” 
 พนกังานธุรกิจ 15: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ตอ้งรู้จกักนัติดต่อส่ือสารกนั เพราะในการท างาน
ตอ้งมีการพึ่งพาอาศยักนัในการท างานตอ้งมีการติดต่อส่ือสาร และการท างานร่วมกนัอยา่งมีระบบ” 
 พนกังานธุรกิจ 16: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “รู้จกัการส่งต่อลูกคา้ เพื่อใหลู้กคา้สามารถติดต่อ 
ใชบ้ริการไดใ้นหลายช่องทาง หรือตามความตอ้งการลูกคา้” 
 พนกังานธุรกิจ 17: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ ตอ้งมีความสัมพนัธ์ท่ีดีต่อกนั รู้จกัการท างาน
ร่วมกนั การติดต่อส่ือการกนัอยูเ่สมอ” 
 พนกังานธุรกิจ 18: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ตอ้งมีการติดต่อส่ือสารกนัตลอดเพื่อใหส้าขา 
ไดรั้บทราบเก่ียวกบัผลงานหรืองานท่ีไดม้าแจง้ใหท้ราบ การส่งลูกคา้ใหก้นั” 
 พนกังานธุรกิจ 19: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ตอ้งท างานเป็นทีมเพื่อร่วมมือกนับริการลูกคา้  
ในการท างานอยา่งมีระบบ ตอ้งมีความสัมพนัธ์ท่ีดีต่อกนั” 
 พนกังานธุรกิจ 20: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ตอ้งมีความสัมพนัธ์ท่ีดีต่อกนัเพราะตอ้งท างาน
ร่วมกนัอยา่งเป็นระบบ ในทุก ๆ ส่วน ผลงานท่ีท าเพียงคนจะไม่ไดผ้ลงาน พนกังานPBตอ้งส่งต่อ
ผลงานใหส้าขา และพนกังานธุรกิจตอ้งส่งต่อใหพ้นกังาน PB ผลงานถึงจะเป็นของสาขา  
จะไม่มีการแยง่ผลงานกนั” 
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ตารางท่ี 7  วิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัแห่งความส าเร็จท่ีจะส่งผลให ้PB กบัพนกังานธุรกิจท างานร่วมกนั 
  อยา่งมีประสิทธิภาพ 

 
ความคิดเห็นปัจจยัแห่งความส าเร็จที่จะส่งผลให้ PB กบัพนักงานธุรกจิ 

ท างานร่วมกนัอย่างมปีระสิทธิภาพ 
ความสามคัคี 
(พนกังาน PB 1, พนกังาน PB 5, 
พนกังาน PB 7, พนกังาน PB 9) 

ความสามคัคี ในการท างาน ตอ้งมีการติดต่อส่ือสารกนั 
อยูเ่สมอเพ่ือการท างานร่วมกนัอยา่งมีประสิทธิภาพ 

มีการติดต่อส่ือสารกนัตลอดเวลา 
(พนกังาน PB 1,พนกังาน PB 3, 
พนกังาน PB 4, พนกังาน PB 5,  
พนกังาน PB 7, พนกังาน PB 10, 
พนกังานธุรกิจ 12, พนกังานธุรกิจ 14, 
พนกังานธุรกิจ 15, พนกังานธุรกิจ 17,
พนกังานธุรกิจ 18)  

ตอ้งมีการติดต่อส่ือสารกนัตลอดเพ่ือใหส้าขาไดรั้บทราบ 
เก่ียวกบัผลงานหรืองานท่ีไดม้าแจง้ใหท้ราบ การส่งลูกคา้
ใหก้นั ตอ้งรู้จกัติดต่อส่ือสารระหวา่งกนัเพ่ือ ร่วมมือกนั
บริการลูกคา้ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
 

การท างานเป็นทีม 
(พนกังาน PB 1, พนกังาน PB 3,  
พนกังาน PB 4, พนกังาน PB 10, 
พนกังานธุรกิจ 19) 
 

ตอ้งท างานเป็นทีมเพ่ือร่วมมือกนับริการลูกคา้  
ในการท างานอยา่งมีระบบ ตอ้งมีความสมัพนัธ์ 
ท่ีดีต่อกนั การท างานเป็นทีม ร่วมมือกนัระหวา่งพนกังาน 
ธุรกิจ กบัพนกังาน PB มีการติดต่อส่ือการเพ่ือการท างาน
ท่ีมีประสิทธิภาพ 

ตอ้งมีความสัมพนัธ์ท่ีดีต่อกนั 
(พนกังาน PB 8, พนกังาน PB 10, 
พนกังานธุรกิจ 12, พนกังานธุรกิจ 17, 
พนกังานธุรกิจ 19, พนกังานธุรกิจ 20) 
 

ตอ้งมีความสัมพนัธ์ท่ีดีต่อกนัเพราะตอ้งท างานร่วมกนั
อยา่งเป็นระบบ ในทุก ๆ ส่วน ผลงานท่ีเพียงคนเดียว 
จะไม่ไดผ้ลงาน พนกังานPB ตอ้งส่งต่อผลงานใหส้าขา 
และพนกังานธุรกิจตอ้งส่งต่อใหพ้นกังานPB ผลงาน 
ถึงจะเป็นของสาขา จะไม่มีการแยง่ผลงานกนั  
ตอ้งมีการสร้างความสมัพนัธ์ท่ีดีต่อกนั เพ่ือท่ีจะท างาน
ร่วมกนัอยา่งสมบูรณ์แบบ ในดา้นการบริการลูกคา้  
ตอ้งมีการพ่ึงพาอาศยักนั 

ส่งต่อลูกคา้ระหวา่งพนกังาน PB และ
พนกังานธุรกิจ  
(พนกังาน PB 7, พนกังาน PB 8,  
พนกังานธุรกิจ 16) 

การส่งต่อลูกคา้ระหวา่งพนกังานPBและพนกังานธุรกิจ 
เพ่ือใหลู้กคา้สามารถติดต่อ ใชบ้ริการได ้ในหลายช่องทาง 
หรือตามความตอ้งการลูกคา้ 
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 จากตารางท่ี 7  วิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัแห่งความส าเร็จท่ีจะส่งผลให ้ 
PB กบัพนกังานธุรกิจท างานร่วมกนัอยา่งมีประสิทธิภาพพบวา่ผูใ้หส้ัมภาษณ์มีความคิดเห็น 
เร่ืองความสามคัคี จ  านวน 4 คน ความสามคัคี ในการท างาน ตอ้งมีการติดต่อส่ือสารกนัอยูเ่สมอ 
เพื่อการท างานร่วมกนัอยา่งมีประสิทธิภาพ และในส่วนของมีการติดต่อส่ือสารกนัตลอดเวลา 
จ านวน 11 คน ตอ้งมีการติดต่อส่ือสารกนัตลอดเพื่อใหส้าขาไดรั้บทราบ เก่ียวกบัผลงานหรือ 
งานท่ีไดม้าแจกแจงใหท้ราบ การส่งลูกคา้ใหก้นั,ตอ้งรู้จกัติดต่อส่ือสารระหวา่งกนั เพื่อร่วมมือกนั
บริการลูกคา้ ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ และในส่วนของการท างานเป็นทีม จ านวน 5 คน ตอ้งท างาน
เป็นทีมเพื่อร่วมมือกนับริการลูกคา้ ในการท างานอยา่งมีระบบ ตอ้งมีความสัมพนัธ์ท่ีดีต่อกนั  
การท างานเป็นทีม ร่วมมือกนัระหวา่งพนกังานธุรกิจกบัพนกังานPB มีการติดต่อส่ือการ 
เพื่อการท างานท่ีมีประสิทธิภาพ และในส่วนของ การมีความสัมพนัธ์ท่ีดีต่อกนั จ านวน 6 คน  
ตอ้งมีความสัมพนัธ์ท่ีดีต่อกนัเพราะตอ้งท างานร่วมกนัอยา่งเป็นระบบ ในทุก ๆ ส่วน ผลงาน 
ท่ีคนใดคนหน่ึงท าจะไม่ไดผ้ลงาน พนกังานPB ตอ้งส่งต่อผลงานใหส้าขา และพนกังานธุรกิจ 
ตอ้งส่งต่อใหพ้นกังาน PB ผลงานถึงจะเป็นของสาขา จะไม่มีการแยง่ผลงานกนั ตอ้งมีการสร้าง
ความสัมพนัธ์ท่ีดีต่อกนั เพื่อท่ีจะท างานร่วมกนัอยา่งสมบูรณ์แบบ ในดา้นการบริการลูกคา้  
ตอ้งมีการพึ่งพาอาศยักนั และในส่วนของการส่งต่อลูกคา้ระหวา่งพนกังาน PB และพนกังานธุรกิจ 
จ านวน 3 คน ส่งต่อลูกคา้ระหวา่งพนกังาน PBและพนกังานธุรกิจเพื่อใหลู้กคา้สามารถติดต่อ  
ใชบ้ริการได ้ในหลายช่องทาง หรือตามความตอ้งการลูกคา้ 
 

ส่วนที ่6 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัรูปแบบการพฒันาบุคลากรเพ่ือการประสบ
ความส าเร็จของพนักงานขาย 
 พนกังาน PB 1: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ฝึกอบรมและพฒันาดา้นความรู้ การส่ือสาร  
การโนม้นา้วใจลูกคา้ กระบวนการขาย การสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีใหก้บัพนกังาน” 
 พนกังาน PB 2: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ฝึกอบรมดา้นทกัษะการขาย ความรู้ดา้นผลิตภณัฑ ์
การส่ือสาร เพื่อท่ีจะสามารถส่ือสารกบัพนกังานได”้ 
 พนกังาน PB 3:  ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ฝึกความรู้ดา้นผลิตภณัฑ ์ฝึกอบรมดา้นทกัษะ 
การขาย การสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ ใหเ้กิดความสัมพนัธ์ท่ีดีต่อกนัท าใหลู้กคา้ไวว้างใจ 
ใหพ้นกังานไดมี้โอกาสไดเ้ขา้ไปดูแลเร่ืองผลิตภณัฑ์ต่าง ๆ ใหอ้ยา่งเหมาะสมตามความตอ้งการ 
ของลูกคา้” 
 พนกังาน PB 4: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ความรู้ดา้นผลิตภณัฑ์ ฝึกอบรมดา้นทกัษะการขาย  
การน าเสนอท่ีดึงดูดความสนใจลูกคา้” 
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 พนกังาน PB 5: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ความรู้ดา้นผลิตภณัฑ์ ฝึกอบรมดา้นทกัษะการขาย 
เพื่อท่ีจะสามารถเป็นพนกังานขายท่ีมีศกัยภาพ” 
 พนกังาน PB 6: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ความรู้ดา้นผลิตภณัฑ์ ฝึกอบรมดา้นทกัษะการขาย 
การส่ือสารกบัลูกคา้ใหไ้ดรั้บการตอบรับ ใหป้ระสบความส าเร็จ” 
 พนกังาน PB 7: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ความรู้ดา้นผลิตภณัฑ์ ฝึกอบรมดา้นทกัษะการขาย 
กระบวนการขายท่ีถูกตอ้ง และครบถว้นเพื่อการเสนอขายท่ีมีประสิทธิภาพ” 
 พนกังาน PB 8: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ความรู้ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นทกัษะการขาย การส่ือสาร
ท่ีสามารถโนม้นา้วใจลูกคา้ไดใ้นการเสนอขาย” 
 พนกังาน PB 9: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ความรู้ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นทกัษะการขาย บุคลิกภาพ
ในการเป็นพนกังานขาย” 
 พนกังาน PB 10: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ความรู้ดา้นผลิตภณัฑ์ การส่ือสาร ใหช้ดัเจนเขา้ใจ
ง่ายท าใหลู้กคา้พึงพอใจในการเสนอขาย” 
 พนกังานธุรกิจ 11: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “จดัการอบรมเก่ียวกบัทกัษะการขายเพื่อเม่ือทกัษะ
ในการขายใหพ้นกังาน การโนม้นา้วใจลูกคา้ บุคลิกภาพความน่าเช่ือถือการเป็นพนกังานขาย 
ตอ้งมีความน่าเช่ือถือ โดยบุคลิกภาพเป็นปัจจยัหลกัท่ีลูกคา้จะน ามาตดัสินใจวา่พนกังาน 
มีความน่าเช่ือถือ” 
 พนกังานธุรกิจ 12: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “จดัระบบออนไลน์ขอ้มูลส าหรับพนกังานขาย 
ท่ีออกนอกสถานท่ี เพื่อไปติดต่อกบัลูกคา้นอกสถานท่ี” 
 พนกังานธุรกิจ 13: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “จดัอบรม ดา้นการขาย น าเสนอขายใหลู้กคา้เขา้ใจ
ในกระบวนการน าเสนอ วธีิการพูด การช้ีแจงต่าง ๆ ” 
 พนกังานธุรกิจ 14: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “จดัการฝึกอบรมดา้นความรู้ดา้นผลิตภณัฑ ์
เพื่อท่ีจะใหพ้นกังานมีฐานความรู้ท่ีจะไปคุยกบัลูกคา้ไดเ้วลาลูกคา้ตอบค าถามลูกคา้ได”้ 
 พนกังานธุรกิจ 15: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ จดัอบรมดา้นความรู้ใหพ้นกังาน การขาย  
การส่ือสารใหก้บัพนกังาน” 
 พนกังานธุรกิจ 16: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “จดัอบรมเพิ่มทกัษะความรู้ผลิตภณัฑ ์เพื่อท่ีจะให้
พนกังานมีความรู้ในเร่ืองผลิตภณัฑท่ี์จะขายอยา่งครบถว้น” 
 พนกังานธุรกิจ 17: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ฝึกอบรมพฒันาความรู้ดา้นต่าง ๆ ใหพ้นกังาน 
ดา้นผลิตภณัฑ ์การน าเสนอขายท่ีถูกตอ้ง ” 
 พนกังานธุรกิจ 18: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “จดัอบรมเร่ืองทกัษะการขาย การเสนอจุดเด่นของ
ผลิตภณัฑ ์เพื่อดึงความตอ้งการลูกคา้” 
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 พนกังานธุรกิจ 19: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “จดัอบรมเร่ืองของผลิตภณัฑค์วามเหมาะสมของ
ผลิตภณัฑก์บักลุ่มลูกคา้เพื่อใหพ้นกังานน าเสนอใหเ้หมาะกบักลุ่มลูกคา้ และ การส่ือสารของ
พนกังานขาย เพื่อใหป้ระสบความส าเร็จในการเสนอขาย พนกังานทุกคนตอ้งมีความรู้ดา้น
ผลิตภณัฑอ์ยา่งครบถว้น เพื่อท่ีจะไปน าเสนอลูกคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้งและครบถว้น 
 พนกังานธุรกิจ 20: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ ความรู้ดา้นผลิตภณัฑ ์ฝึกอบรมดา้นทกัษะการขาย 
การส่ือสารกบัลูกคา้เพื่อใหป้ระสบความส าเร็จ เพื่อใหพ้นกังานมีทกัษะท่ีจะไปน าเสนอขาย มี
ขั้นตอนการน าเสนอท่ีถูกตอ้ง  
 
ตารางท่ี 8  วิเคราะห์ขอ้มูลรูปแบบการพฒันาบุคลากรเพื่อการประสบความส าเร็จของพนกังานขาย 
 

ความคิดเห็นรูปแบบการพฒันาบุคลากรเพ่ือการประสบความส าเร็จของพนักงานขาย 
การอบรมใหค้วามรู้ดา้นผลิตภณัฑ ์
(พนกังาน PB 1, พนกังาน PB 2, พนกังาน PB 3, 
พนกังาน PB 4, พนกังาน PB 5, พนกังาน PB 6, 
พนกังาน PB 7, พนกังาน PB 8, พนกังาน PB 9, 
พนกังาน PB 10, พนกังานธุรกิจ 14, พนกังานธุรกิจ 
15, พนกังานธุรกิจ 16, พนกังานธุรกิจ 17, 
พนกังานธุรกิจ 19, พนกังานธุรกิจ 20) 

ความรู้ดา้นผลิตภณัฑ ์เพ่ือใหป้ระสบความส าเร็จใน
การเสนอขาย พนกังานทุกคนตอ้งมีความรู้ 
ดา้นผลิตภณัฑอ์ยา่งครบถว้น เพ่ือท่ีจะไปน าเสนอ
ลูกคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้งและครบถว้น 

การอบรมดา้นทกัษะการขาย 
(พนกังาน PB 2, พนกังาน PB 3, พนกังาน PB 4,
พนกังาน PB 5, พนกังาน PB 6, พนกังาน PB 7, 
พนกังาน PB 8, พนกังาน PB 9, พนกังานธุรกิจ 11, 
พนกังานธุรกิจ 16, พนกังานธุรกิจ 20) 

ฝึกอบรมดา้นทกัษะการขาย เพ่ือใหพ้นกังาน 
มีทกัษะท่ีจะไปน าเสนอขาย มีขั้นตอน 
การน าเสนอท่ีถูกตอ้งและครบถว้น  

การอบรมดา้นทกัษะการส่ือสาร 
(พนกังาน PB 1, พนกังาน PB 2, พนกังาน PB 6,
พนกังาน PB 8, พนกังานธุรกิจ 19, พนกังานธุรกิจ 
20) 

ฝึกอบรมดา้นทกัษะการส่ือสารเพ่ือใหพ้นกังาน
สามารถส่ือใหลู้กคา้เขา้ใจในผลิตภณัฑไ์ด ้ 
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ตารางท่ี 8  (ต่อ) 
 

ความคิดเห็นรูปแบบการพฒันาบุคลากรเพ่ือการประสบความส าเร็จของพนักงานขาย 
การสร้างความสมัพนัธ์กบัลูกคา้ 
(พนกังาน PB 1, พนกังาน PB 2, 
พนกังาน PB 3) 

การสร้างความสมัพนัธ์กบัลูกคา้ ใหเ้กิด
ความสมัพนัธ์ท่ีดีต่อกนัท าใหลู้กคา้ไวว้างใจ 
ใหพ้นกังานไดมี้โอกาสไดเ้ขา้ไปดูแล 
เร่ืองผลิตภณัฑต่์าง ๆ ใหอ้ยา่งเหมาะสม 
ตามความตอ้งการของลูกคา้ 

บุคลิกภาพในการเป็นพนกังานขาย 
(พนกังานธุรกิจ 11) 

การเป็นพนกังานขายตอ้งมีความน่าเช่ือถือ  
โดยบุคลิกภาพเป็นปัจจยัหลกัท่ีลูกคา้จะน ามา
ตดัสินใจ 

 
 จากตารางท่ี 8 วิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัรูปแบบการพฒันาบุคลากรเพื่อการประสบ
ความส าเร็จของพนกังานขายพบวา่ผูใ้หส้ัมภาษณ์มีความคิดเห็น การฝึกอบรมดา้นความรู้ผลิตภณัฑ ์
จ านวน 16 คน ความรู้ดา้นผลิตภณัฑ ์เพื่อใหป้ระสบความส าเร็จในการเสนอขาย พนกังานทุกคน
ตอ้งมีความรู้ดา้นผลิตภณัฑ์อยา่งครบถว้น เพื่อท่ีจะไปน าเสนอลูกคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้งและครบถว้น 
และส่วนของฝึกอบรมดา้นทกัษะการขาย จ านวน 11 คน ฝึกอบรมดา้นทกัษะการขาย เพื่อให้
พนกังานมีทกัษะท่ีจะไปน าเสนอขาย มีขั้นตอนการน าเสนอไม่ตอ้งกงัวลเร่ืองการน าเสนอ 
และในส่วนของฝึกอบรมดา้นทกัษะการส่ือสารจ านวน 6 คน ฝึกอบรมดา้นทกัษะการส่ือสาร 
เพื่อใหพ้นกังานสามารถส่ือใหลู้กคา้เขา้ใจในผลิตภณัฑไ์ด ้และในส่วนของการสร้างความสัมพนัธ์
กบัลูกคา้ จ  านวน 3 คน การสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ ใหเ้กิดความสัมพนัธ์ท่ีดีต่อกนัท าใหลู้กคา้
ไวว้างใจใหพ้นกังานไดมี้โอกาสไดเ้ขา้ไปดูแลเร่ืองผลิตภณัฑต่์าง ๆ ใหอ้ยา่งเหมาะสม 
ตามความตอ้งการของลูกคา้ และในส่วนของบุคลิกภาพในการเป็นพนกังานขาย จ านวน 1 คน 
การเป็นพนกังานขายตอ้งมีความน่าเช่ือถือ โดยบุคลิกภาพเป็นปัจจยัหลกัท่ีลูกคา้จะน ามาตดัสินใจ
วา่พนกังานมีความน่าเช่ือถือ 
 

ส่วนที ่7 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัขั้นตอนและเกณฑ์การประเมนิความส าเร็จของ
พนักงานขาย 
 พนกังาน PB 1: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ใชค้ะแนนจากการขายผลิตภณัฑใ์นการประเมิน 
ผลงาน โดยอิงจากผลงานสาขาเป็นหลกั” 
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 พนกังาน PB 2: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “KPI สาขา พนกังานช่วยกนัท าผลงาน ถา้สาขา 
มีผลงานดีก็ท าใหพ้นกังานมีผลงานดีดว้ยโดยไม่ระบุบบุคคล” 
 พนกังาน PB 3: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “คะแนนการขาย โดยระบุยอดและจ านวนคะแนน 
ท่ีตอ้งท าในแต่ละสาขาใหพ้นกังานแต่ละคนช่วยกนัท าผลงาน ผลงานท่ีท านอกจากจะเป็นผลงาน
สาขายงัเป็นผลงานของตวัพนกังานขายเองท าใหผู้จ้ดัการสาขา สามารถเห็นผลงานท่ีท าและไดรั้บ
ต าแหน่งใหม่ ๆ ตวัช้ีวดัแบบน้ีดีอยูแ่ลว้” 
 พนกังาน PB 4: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “มีการตั้งเป้าหมายสาขาและมอบหมายใหแ้ต่ละส่วน
ท าการขายผลิตภณัฑ ์ซ่ึงคะแนนผลิตภณัฑบ์างตวัสูง แต่ส าหรับบางเขตท่ีสาขาตั้งอยูก่ลบัไม่มีลูกคา้
ท่ีสนใจสินคา้ประเภทท่ีคะแนนสูง ๆ อนัน้ีควรปรับปรุงเกณฑต์ามพื้นท่ี เพราะคะแนนไม่ข้ึน
เน่ืองจากมีผลงานจากผลิตภณัฑท่ี์มีคะแนนต ่า” 
 พนกังาน PB 5: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “KPI สาขามาจากการบริการ เกณฑใ์นการตดัสิน คือ
การท างานเป็นทีม ตอ้งช่วยกนัท า มีความเหมาะสมในตวัช้ีวดัผลงาน” 
 พนกังาน PB 6: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “เกณฑก์ารประเมินวดัจาก ผลงานขายท่ีเป็นคะแนน  
มีทั้งเป้าหมายสาขาและเป้าหมายของพนกังานท่ีตอ้งท าคะแนนใหต้ามเกณฑท่ี์ก าหนด  
แต่ละผลิตภณัฑมี์คะแนนแตกต่างกนั ” 
 พนกังาน PB 7: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “วดัจากคะแนนการขาย ผลิตภณัฑ ์ของแต่ละคน 
ท่ีมีผลงานเขา้สาขา สาขาจะไดรั้บผลงาน พนกังานก็ไดผ้ลงาน ถา้สาขาไดเ้กรดดีก็ส่งผลให้
พนกังานมีผลงานดี” 
 พนกังาน PB 8: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ประเมินจากผลงานการขายของพนกังานแต่ละคน  
และประเมินจากผลงานสาขาเป็นการประเมินแบบส่วนรวมเป็นหลกั และมาพิจารณารายบุคคล 
 พนกังาน PB 9: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ประเมินจากผลงานขายเป็นคะแนน โดยการขาย
ผลิตภณัฑจ์ะมีคะแนนเป็นตวัช้ีวดัความสามารถของพนกังาน และเป็นผลงานสาขา” 
 พนกังาน PB 10: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “วดัจากคะแนนการขาย ผลิตภณัฑท่ี์พนกังานขายได ้
โดยการขายจะมีเป้าหรือวา่คะแนนใหต้ามเกณฑข์ั้นต ่า”  
 พนกังานธุรกิจ 11: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “วดัจากคะแนนผลงานสาขา โดยมีเป้าก าหนดให้
ทั้งรายบุคคลและเป้าหมายสาขา ใหพ้นกังานขายตามเป้าเป็นเกณฑข์ั้นต ่า” 
 พนกังานธุรกิจ 12:  ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ประเมินจากผลงานการขายผลิตภณัฑ์ 
เป็นคะแนนใหก้บัตวัพนกังาน เพื่อมาเป็นเกณฑใ์นการประเมินผลการปฏิบติังาน” 
 พนกังานธุรกิจ 13: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “คะแนนการขายของพนกังานเป็นเกณฑ์ 
การประเมิน น ามาประเมินผลการท างานในดา้นการขายของพนกังานมีความเหมาะสม” 
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 พนกังานธุรกิจ 14: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ใชค้ะแนนการขายของพนกังาน 
เป็นตวัประเมินผลงานของแต่ละบุคคล แต่เป็นการประเมินผลงานเป็นทีม เพราะใชก้ารประเมิน
สาขาเป็นหลกั” 
 พนกังานธุรกิจ 15: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “การประเมินจากคะแนนการขายแต่ละผลิตภณัฑ์
มีคะแนน และมีเป้าหมายสาขามาใหพ้นกังานไดร่้วมกนัขายผลิตภณัฑ ์” 
 พนกังานธุรกิจ 16: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “เกณฑก์ารประเมินเป็นคะแนนการขายผลิตภณัฑ ์
แบบอิงตามผลงานสาขาเป็นหลกั รองลงมามือผลงานรายบุคคล” 
 พนกังานธุรกิจ 17: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ใชเ้กณฑค์ะแนนการขายสาขาเป็นหลกั รองลงมา
เป็นคะแนนรายบุคคล โดยจะมีเป้าหมายใหท้ าร่วมกนั และในเป้าหมายพนกังานสามารถขายได ้
ทุกผลิตภณัฑแ์บบมีเง่ือนไข เห็นดว้ยเพราะเป็นการประเมินการท างานแบบเป็นทีม” 
 พนกังานธุรกิจ 18: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ประเมินจากผลงานสาขา ซ่ึงพนกังานทุกคน 
เป็นคนร่วมมือกนัท าในสาขา ถา้ใครขายไดม้ากก็จะมีคะแนนการประเมินผลงานขายเป็นของตวัเอง
เห็นดว้ยกบัการประเมิน” 
 พนกังานธุรกิจ 19: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ประเมินจากคะแนนการขายผลิตภณัฑ ์ 
โดยใหพ้นกังานแต่ละคนสามารถขายผลิตภณัฑไ์ดทุ้กประเภทตามท่ีตนเองถนดัอยา่งมีเง่ือนไข  
ซ่ึงการขายทุก ๆ ผลงานจะเป็นผลงานสาขา โดยตวัช้ีวดัผลงานหลกัคือสาขา รองลงมาคือรายบุคคล 
เห็นดว้ยเพราะเป็นการประเมินผลจากการร่วมกนัท างาน” 
 พนกังานธุรกิจ 20: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ประเมินจากผลงานขาย ใชค้ะแนนการขายเป็น
ตวัช้ีวดัโดยแต่ละผลิตภณัฑจ์ะมีเป้ามาใหพ้นกังานท าตามเป้า เป็นฐานใหก้บัพนกังานขาย  
ในการขายจะเป็นผลงานของสาขาเป็นหลกั วดัผลการขายเป็นตวับุคคลเป็นรอง  
เห็นดว้ยกบัการประเมิน” 
 
ตารางท่ี 9  วิเคราะห์ขอ้มูลขั้นตอนและเกณฑก์ารประเมินความส าเร็จของพนกังานขาย 
  

ความคิดเห็นขั้นตอนและเกณฑ์การประเมินความส าเร็จของพนักงานขาย 
ประเมินตามผลงานสาขา 
(พนกังาน PB 1, พนกังาน PB 4, พนกังาน PB 6,
พนกังาน PB 8, พนกังานธุรกิจ 14, พนกังานธุรกิจ 
16, พนกังานธุรกิจ 17, พนกังานธุรกิจ 18, 
พนกังานธุรกิจ 19, พนกังานธุรกิจ 20)  

พนกังานขายผลิตภณัฑจ์ะไดเ้ป็นคะแนน
สาขาทั้งหมด โดยคะแนนสาขาเป็นหลกั
ผลงานสาขาดีก็ท  าใหพ้นกังานทุกคน 
มีผลงานดีไม่วา่จะเป็นผูข้ายหรือไม่ก็ตาม 
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ตารางท่ี 9  (ต่อ)  
 

ความคิดเห็นขั้นตอนและเกณฑ์การประเมินความส าเร็จของพนักงานขาย 
ประเมินตามผลงานพนกังาน 
(พนกังาน PB 3, พนกังาน PB 4, พนกังาน PB 9,
พนกังาน PB 10, พนกังานธุรกิจ 11, พนกังานธุรกิจ 
14, พนกังานธุรกิจ 19, พนกังานธุรกิจ 20) 

พนกังานขายผลิตภณัฑไ์ดก้็จะมีคะแนน 
การขายใหพ้นกังานรายบุคคล 
ในการประเมินพนกังาน 

 
 จากตารางท่ี 9  วิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัขั้นตอนและเกณฑก์ารประเมินความส าเร็จ 
ของพนกังานขาย พบวา่ ผูใ้ห้สัมภาษณ์มีความคิดเห็นใชค้ะแนนการประเมินจากการขายผลิตภณัฑ ์
จ านวน 20 คน ประเมินจากผลงานขาย ใชค้ะแนนการขายเป็นตวัช้ีวดั โดยแต่ละผลิตภณัฑ ์
และส่วนของประเมินตามผลงานสาขา จ านวน 10 คน พนกังานขายผลิตภณัฑจ์ะไดเ้ป็นคะแนน
สาขาทั้งหมด โดยคะแนนสาขาเป็นหลกั ผลงานสาขาดีก็ท  าใหพ้นกังานทุกคนมีผลงานดี 
ไม่วา่จะเป็นผูข้ายหรือไม่ก็ตาม และในส่วนของประเมินตามผลงานพนกังาน จ านวน 8 คน 
พนกังานขายผลิตภณัฑไ์ดก้็จะมีคะแนนการขายใหพ้นกังานรายบุคคลในการประเมินพนกังาน 
 

ส่วนที ่8  ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัข้อเสนอแนะเพิม่เติมเพ่ือการปรับปรุง
กระบวนการขายและเพิม่ศักยภาพในการขายของพนักงาน 
 พนกังาน PB 1: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ตอ้งฝึกการขายบ่อย ๆ เพื่อใหมี้ทกัษะการขายท่ีดี 
แบบช านาญในเร่ืองการขายทกัษะการขาย” 
 พนกังาน PB 2: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ตอ้งเรียนรู้กระบวนการขายอยา่งชดัเจน เพื่อท่ีจะได้
น าเสนอไดอ้ยา่งถูกตอ้ง มีความน่าเช่ือถือ” 
 พนกังาน PB 3: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ตอ้งฝึกทกัษะการขาย ใหมี้ความช านาญในการขาย 
เตรียมความพร้อมดา้นอุปกรณ์ในการขายผลิตภณัฑ์” 
 พนกังาน PB 4: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ตอ้งมีการเขา้อบรมในเร่ืองความรู้ของผลิตภณัฑ์ 
บ่อย ๆ เพื่อใหพ้นกังานขายมีความรู้เพิ่มข้ึน สามารถตอบค าถามลูกคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง” 
 พนกังาน PB 5: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ตอ้งมีการฝึกการขายอยา่งสม ่าเสมอเวลาเสนอขาย 
จะไดมี้ความช านาญในการขาย” 
 พนกังาน PB 6: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ตอ้งศึกษาความรู้ดา้นผลิตภณัฑอ์ยูเ่สมอ มีการฝึก
ทบทวนการขายอยูเ่สมอเวลาท่ีเจอลูกคา้ จะไดไ้ม่กงัวลเร่ืองการเสนอขาย ท าใหก้ารน าเสนอ 

2
6

8
8

2
5

2
3

0
1



 

B
U
U
 
i
T
h
e
s
i
s
 
5
9
7
1
0
0
7
7
 
i
n
d
e
p
e
n
d
e
n
t
 
s
t
u
d
y
 
/
 
r
e
c
v
:
 
0
4
0
1
2
5
6
2
 
1
7
:
3
5
:
4
2
 
/
 
s
e
q
:
 
9
5

 60 

มีความน่าเช่ือถือ” 
 พนกังาน PB 7: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ตอ้งฝึกเร่ืองการขาย ตอ้งเรียนรู้เร่ืองผลิตภณัฑ์ 
ใหล้ะเอียดถูกตอ้งและครบถว้น” 
 พนกังาน PB 8: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ฝึกซอ้มการขายอยา่งสม ่าเสมอ ทบทวนความรู้ 
ดา้นผลิตภณัฑ”์ 
 พนกังาน PB 9: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ฝึกทกัษะการขาย การติดต่อส่ือสาร ความรู้ 
ดา้นผลิตภณัฑ ์เพื่อท่ีจะน ามาซ่ึงความส าเร็จในการขาย” 
 พนกังาน PB 10: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “เร่ืองความรู้ดา้นผลิตภณัฑ ์ตอ้งทบทวนความรู้ 
อยา่งสม ่าเสมอ ฝึกทกัษะการเสนอขายเพื่อใหเ้กิดความช านาญในการปฏิบติังาน” 
 พนกังานธุรกิจ 11: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ตอ้งฝึกการขายให้มีทกัษะในการขายท่ีดี  
มีความช านาญ สร้างความน่าเช่ือถือ” 
 พนกังานธุรกิจ 12: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ทบทวนความรู้ดา้นผลิตภณัฑ ์ฝึกทกัษะการขาย
จนเกิดความช านาญในการขาย” 
 พนกังานธุรกิจ 13: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ฝึกการขายจนเกิดความช านาญ  
เพิ่มความน่าเช่ือถือและภาพลกัษณ์ท่ีดีในการเป็นพนกังาน” 
 พนกังานธุรกิจ 14: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ตอ้งศึกษาผลิตภณัฑ ์เพื่อใหมี้ความรู้ถูกตอ้งและ
ครบถว้น เพื่อใหส้ามารถตอบค าถามลูกคา้ไดแ้ละเสนอขายไดอ้ยา่งถูกตอ้งและครบถว้น” 
 พนกังานธุรกิจ 15: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ฝึกขายจนเกิดความช านาญ สามารถเสนอขายได้
อยา่งคลอ้งแคลว้ สร้างความน่าเช่ือถือ” 
 พนกังานธุรกิจ 16: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “เพิ่มทกัษะการขาย โดยการฝึกการขาย 
อยา่งสม ่าเสมอ เพื่อให้เกิดความช านาญในกระบวนการขาย และเพิ่มความรู้ดา้นผลิตภณัฑ”์ 
 พนกังานธุรกิจ 17: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ตอ้งมีความรู้ดา้นผลิตภณัฑ ์ฝึกการขาย 
อยา่งสม ่าเสมอเพื่อใหก้ารขายมีศกัยภาพ” 
 พนกังานธุรกิจ 18: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ฝึกทกัษะการขายอยูส่ม ่าเสมอเวลาน าเสนอ 
จะไดน้ าเสนอไดอ้ยา่งมีความมนัใจในการน าเสนอ มีความรู้ในผลิตภณัฑท่ี์ขาย” 
 พนกังานธุรกิจ 19: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ตอ้งมีความเขา้ใจในตวัผลิตภณัฑ์อยา่งแทจ้ริง 
ท าใหส้ามารถตอบค าถามลูกคา้ได”้ 
 พนกังานธุรกิจ 20: ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ “ทบทวนความรู้ดา้นผลิตภณัฑอ์ยูเ่สมอ ฝึกการขาย
จนเกิดความช านาญ ขายอยา่งมืออาชีพ ตอบทุกค าถามเก่ียวกบัผลิตภณัฑไ์ดอ้ยา่งถูกตอ้งและ
ครบถว้น” 
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ตารางท่ี 10  วเิคราะห์ขอ้มูลขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมเพื่อการปรับปรุงกระบวนการขายและเพิ่มศกัยภาพ 
 ในการขายของพนกังาน 

 
ความคิดเห็น ข้อเสนอแนะเพิ่มเติมในการขายของพนักงาน 

การฝึกทกัษะการขาย 
(พนกังาน PB 1, พนกังาน PB 2, พนกังาน 
PB 3, พนกังาน PB 4, พนกังาน PB 5,
พนกังาน PB 6, พนกังาน PB 7, 
พนกังาน PB 8, พนกังาน PB 9, 
พนกังาน PB 10, พนกังานธุรกิจ 11,
พนกังานธุรกิจ 12, พนกังานธุรกิจ 16,
พนกังานธุรกิจ 18, พนกังานธุรกิจ 20) 
 

ฝึกทกัษะการขายอยูส่ม ่าเสมอเวลาน าเสนอ 
จะไดน้ าเสนอไดอ้ยา่งมีความมัน่ใจ 
ในการน าเสนอ มีความรู้ในผลิตภณัฑท่ี์ขาย  
ฝึกการขายอยา่งสม ่าเสมอเพื่อใหก้ารขายมี
ศกัยภาพ การฝึกการขายอยา่งสม ่าเสมอ  
เพื่อใหเ้กิดความช านาญในกระบวนการขาย  
และเพิ่มความรู้ดา้นผลิตภณัฑ ์มีการฝึกทบทวน
การขายอยูเ่สมอ เวลาท่ีเจอลูกคา้จะไดไ้ม่กงัวล
เร่ืองการเสนอขายท าใหก้ารน าเสนอ 
มีความน่าเช่ือถือ ฝึกทกัษะการขาย  
การติดต่อส่ือสาร ความรู้ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
เพื่อท่ีจะน ามาซ่ึงความส าเร็จในการขาย  
ตอ้งฝึกการขายใหมี้ทกัษะในการขายท่ีดี  
มีความช านาญ สร้างความน่าเช่ือถือ 

ทบทวนความรู้ดา้นผลิตภณัฑอ์ยูเ่สมอ 
(พนกังาน PB 4, พนกังาน PB 6, 
พนกังาน PB 7, พนกังาน PB 8, 
พนกังาน PB 9, พนกังาน PB 10, 
พนกังานธุรกิจ 12, พนกังานธุรกิจ 16, 
พนกังานธุรกิจ 17, พนกังานธุรกิจ 18, 
พนกังานธุรกิจ 20)  

ตอ้งมีความรู้ดา้นผลิตภณัฑ ์ฝึกการขาย 
อยา่งสม ่าเสมอเพื่อใหก้ารขายมีศกัยภาพ 
 

เตรียมความพร้อมดา้นอุปกรณ์ 
ในการขายผลิตภณัฑ์ 
(พนกังาน PB 3) 

ตอ้งฝึกทกัษะการขาย ใหมี้ความช านาญในการขาย 
เตรียมความพร้อมดา้นอุปกรณ์ในการขายผลิตภณัฑ์ 
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 จากตารางท่ี 10  วิเคราะห์ดา้นความคิดเห็นเก่ียวกบัขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม เพื่อการปรับปรุง
กระบวนการขายและเพิ่มศกัยภาพในการขายของพนกังานขาย พบวา่ ผูใ้หส้ัมภาษณ์มีความคิดเห็น 
เร่ืองการฝึกทกัษะการขาย จ านวน 15 คน ฝึกทกัษะการขายอยูส่ม ่าเสมอเวลาน าเสนอจะไดน้ าเสนอ
ไดอ้ยา่งมีความมัน่ใจในการน าเสนอ มีความรู้ในผลิตภณัฑท่ี์ขาย ฝึกการขายอยา่งสม ่าเสมอ 
เพื่อใหก้ารขายมีศกัยภาพ การฝึกการขายอยา่งสม ่าเสมอ เพื่อใหเ้กิดความช านาญในกระบวนการ
ขาย และเพิ่มความรู้ดา้นผลิตภณัฑ ์มีการฝึกทบทวนการขายอยูเ่สมอเวลาท่ีเจอลูกคา้ จะไดไ้ม่กงัวล
เร่ืองการเสนอขาย ท าใหก้ารน าเสนอมีความน่าเช่ือถือ ฝึกทกัษะการขาย การติดต่อส่ือสาร ความรู้
ดา้นผลิตภณัฑ ์เพื่อท่ีจะน ามาซ่ึงความส าเร็จในการขาย ตอ้งฝึกการขายใหมี้ทกัษะในการขายท่ีดี  
มีความช านาญ สร้างความน่าเช่ือถือ และในส่วนของทบทวนความรู้ดา้นผลิตภณัฑอ์ยูเ่สมอ จ านวน 
11 คน และในส่วนของเตรียมความพร้อมดา้นอุปกรณ์ในการขายผลิตภณัฑ ์จ านวน 1 คน ตอ้งฝึก
ทกัษะการขาย ใหมี้ความช านาญในการขาย เตรียมความพร้อมดา้นอุปกรณ์ในการขายผลิตภณัฑ์ 
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สรุปผล อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 ในการวิเคราะห์ขอ้มูลส าหรับงานวจิยัเร่ือง “แนวทางความส าเร็จของพนกังานขาย 
ผลิตภณัฑ ์กองทุน เงินฝาก สินเช่ือ ธนาคาร ABC ท่ีตั้งอยูใ่นจงัหวดัสมุทรปราการ” เป็นการวจิยั 
เชิงคุณภาพโดยการวจิยัเชิงคุณภาพ ผูท้  าการวจิยัไดจ้ากการเก็บขอ้มูลโดยการสัมภาษณ์เชิงลึกแนวทาง
ความส าเร็จของพนกังานขาย ผลิตภณัฑ ์กองทุน เงินฝาก สินเช่ือ ธนาคาร ABC ท่ีตั้งอยูใ่นจงัหวดั
สมุทรปราการ 
 

สรุปผลการวจิัย 
 สรุปผลการวจิยัเชิงคุณภาพ 
 ในการวจิยัเชิงคุณภาพเก่ียวกบัแนวทางความส าเร็จของพนกังานขาย ผลิตภณัฑ ์กองทุน 
เงินฝาก สินเช่ือ ธนาคาร ABC ท่ีตั้งอยูใ่นจงัหวดัสมุทรปราการ จ านวน 20 คน 
 ส่วนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่งท่ีให้ขอ้มูลโดยการสัมภาษณ์ 
 จากผลการวเิคราะห์ขอ้มูล พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีใหข้อ้มูลโดยการสัมภาษณ์ พนกังาน PB 
และพนกังานธุรกิจ เพศชายและเพศหญิงมีอายุอยูร่ะหวา่ง 25-38 ปี อายุงานอยูใ่นช่วง 2-7  ปี ระดบั
การศึกษา ปริญญาตรี ประวติัความส าเร็จในการท างาน Top sales เงินฝาก จ านวน 5  Top sales ผลงาน
กองทุน Top sales สินเช่ือ  
 ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัแนวทางท่ีส่งผลต่อการประสบความส าเร็จใน 
การเป็นพนกังานขาย  
 จากผลการวเิคราะห์ขอ้มูล พบวา่ แนวทางท่ีส่งผลต่อการประสบความส าเร็จในการเป็น
พนกังานขายเป็นปัจจยัดา้นการมีความรู้ดา้นผลิตภณัฑ ์พนกังานขายตอ้งมีความรู้ความเขา้ใจ 
ในผลิตภณัฑ์ ท่ีจะน าเสนอขายในการท่ีจะท าเสนอขายใหก้บัลูกคา้ และตอ้งตอบค าถามเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑใ์หลู้กคา้เขา้ใจได ้พนกังานตอ้งมีทกัษะดา้นกระบวนการขาย การส่ือสารกบัลูกคา้ 
ตอ้งส่ือสารใหลู้กคา้เขา้ใจถึงตวัผลิตภณัฑท่ี์น าเสนอ ในการน าเสนอผลิตภณัฑต์อ้งน าเสนอ 
อยา่งถูกตอ้งและครบถว้น ตามหลกัความเป็นจริงทุกขอ้ ไม่เสนอจนเกินความเป็นจริง หรือไม่บอก
เง่ือนไขบางขอ้กบัลูกคา้ ดา้นอุปกรณ์ท่ีเป็นตวัช่วยในการ ขายนอกสถานท่ี เราจะสามารถเขา้ถึง
ขอ้มูลไดส้ะดวกรวดเร็ว และโบวช์วัร์เพื่อใหลู้กคา้ไดก้ลบัไปศึกษาต่อหากมีความสนใจ  
หรือสนใจแต่ตอ้งการศึกษาขอ้มูลอยา่งคบถว้น สามารถเขา้ใจความตอ้งการลูกคา้ในแต่ละกลุ่ม 
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แต่ละช่วงวยั วา่มีความเหมาะสมกบัผลิตภณัฑ ์ควรท่ีจะน าเสนอผลิตภณัฑต์วัไหนถึงตรงใจลูกคา้ 
 ส่วนท่ี 3 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัการบริหารปัจจยัแห่งความส าเร็จในการเป็น
พนกังานขาย 
 จากผลการวเิคราะห์ขอ้มูล พบวา่ ปัจจยัแห่งความส าเร็จในการเป็นพนกังานขาย ธนาคาร
ควรมีการบริหารจดัการปัจจยัแห่งความส าเร็จเพื่อสนบัสนุนการขายของพนกังาน ธนาคารตอ้งบริหาร
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมความรู้ในทกัษะการขายเพื่อใหพ้นกังานสามารถเสนอการขายได ้
อยา่งประสบความส าเร็จจะท าใหพ้นกังานสามารถน าเสนอผลิตภณัฑท่ี์เหมาะสมกบักลุ่มลูกคา้ 
อยา่งถูกตอ้งส่งผลถึงเวลาน าเสนอลูกคา้จะตรงตามวตัถุประสงคข์องลูกคา้ และตอ้งมีการส่งเสริม
ความรู้ในดา้นผลิตภณัฑ ์เพื่อท่ีพนกังานขายจะสามารถน าเสนอขายผลิตภณัฑใ์หก้บัลูกคา้ได ้
อยา่งเหมาะสมถูกตอ้ง ครบถว้น ในการน าเสนอผลิตภณัฑ์แต่ละคร้ัง ตอ้งมีอุปกรณ์การเขา้ถึงขอ้มูล
ลูกคา้หากอยูน่อกสถานท่ีตอ้งมีการใชข้อ้มูลต่าง ๆ สนบัสนุนอุปกรณ์ในการอ านวยความสะดวก 
ในการขาย เช่น ส่ือออนไลน์ท่ีเขา้ถึงขอ้มูลผลิตภณัฑข์องธนาคารและขอ้มูลลูกคา้ มีการส่งเสริม
ทกัษะการส่ือสารเพื่อท่ีจะไดส้ามารถน าเสนอไดอ้ยา่งถูกตอ้ง การส่ือสารเป็นส่ิงส าคญัหากส่ือสารดี
ลูกคา้เขา้ใจง่าย ถา้ส่ือสารไม่ดีลูกคา้จะไม่มีความเขา้ใจในการน าเสนอ การส่งเสริมทกัษะ 
การส่ือสารพนกังานสามารถโนม้นา้วใจลูกคา้ได ้และสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ เพื่อท่ี 
จะสามารถต่อยอดการขายไดเ้พิ่มข้ึน   
 ส่วนท่ี 4 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัท่ีเป็นอุปสรรคต่อความส าเร็จในการเป็น
พนกังานขายและขอ้เสนอแนะเพื่อการปรับปรุงพฒันาการปฏิบติังาน 

จากผลการวเิคราะห์ขอ้มูล พบวา่ ปัจจยัท่ีเป็นอุปสรรคต่อความส าเร็จในการเป็นพนกังาน
ขายและขอ้เสนอแนะเพื่อการปรับปรุงพฒันาการปฏิบติังานคือ การขาดความรู้ความเขา้ใจ 
ในผลิตภณัฑ ์ท่ีน าเสนอ ท าใหก้ารน าเสนอไม่มีความน่าเช่ือถือเป็นผลเสียในการเสนอขาย  
ขาดความรู้ดา้นผลิตภณัฑ ์ท าใหก้ารน าเสนอผลิตภณัฑ์ดูไม่มีความน่าเช่ือถือ และน าเสนอผลิตภณัฑ ์
ไม่ตรงกลุ่มลูกคา้ ขาดการพฒันาตนเอง ไม่สนใจศึกษาขอ้มูลผลิตภณัฑใ์หม่ ๆ ท่ีออกมา น าเสนอ 
แต่ผลิตภณัฑ์เก่า ๆ ไม่อพัเดทขอ้มูลข่าวสาร ขาดความรู้ดา้นผลลิตภณัฑแ์ละในส่วนของอุปกรณ์
สนบัสนุนการขายไม่มี ท าใหก้ารน าเสนอไม่มีความพร้อม ถา้ลูกคา้ขอกลบัไปศึกษาต่อ 
ควรมีเอกสารส่งมอบใหลู้กคา้ หากลูกคา้ตอ้การขอ้มูลเพิ่มเติมนอกเหนือท่ีพนกังานเตรียมมา 
พนกังานจะไดส้ามารถสืบคน้จากอุปกรณ์ท่ีสามารถดึงขอ้มูลภายในมาดูได ้เพื่อตอบค าถามลูกคา้ 
และในส่วนของการขาดความกลา้ท่ีจะน าเสนอขาย ส่งผลใหข้าดความหนา้เช่ือถือในการน าเสนอ
ขายใหก้บัลูกคา้ ตอ้งมีการเรียนรู้ในการเสนอการขาย เพื่อใหดู้มีความน่าเช่ือถือในการน าเสนอ และ
ในส่วนของการไม่เขา้ใจกลุ่มลูกคา้ วา่แต่ละกลุ่มตอ้งการผลิตภณัฑแ์บบไหน ท าใหก้ารขาย 
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ไม่ประสบความส าเร็จ น าเสนอผลิตภณัฑไ์ม่ตรงกลุ่มลูกคา้ไม่เขา้ใจความตอ้งการของลูกคา้  
ตอ้งมีการสัมภาษณ์ถึงความตอ้งการลูกคา้ และแนะน าผลิตภณัฑใ์นแบบท่ีลูกคา้อยากได ้ 
ไม่น าเสนอแต่ผลิตภณัฑท่ี์ตนเองตอ้งการขายเท่านั้น และในส่วนไม่มีมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดี เวลาลูกคา้
มาตอ้งท าความรู้จกัเพื่อสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ ถามช่ือจดจ าเช่ือลูกคา้ หรือรายการท่ีมาท า
ธุรกรรมบ่อย ๆ เพื่อรู้จกัตวัตน และความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของลูกคา้ และสร้างความพึงพอใจ 
ใหลู้กคา้มากยิง่ข้ึน และขาดเอกลกัษณ์ในการขาย การพูดการส่ือสารท่ีจะเสนอต่อลูกคา้และขาด 
การฝึกทกัษะดา้นการขาย การส่ือสาร ในการเสนอขายผลิตภณัฑแ์ก่ลูกคา้ สามารถโนม้นา้ว  
ใหลู้กคา้สนใจในผลิตภณัฑท่ี์ตนเองเสนอ 
 ส่วนท่ี 5 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัแนวทางความส าเร็จท่ีจะส่งผลให ้PB กบัพนกังาน
ธุรกิจท างานร่วมกนัอยา่งมีประสิทธิภาพ  
 จากผลการวเิคราะห์ขอ้มูล พบวา่ แนวทางความส าเร็จท่ีจะส่งผลให ้PB กบัพนกังานธุรกิจ
ท างานร่วมกนัอยา่งมีประสิทธิภาพมีความคิดเห็นเร่ืองความสามคัคีในการท างาน  
ตอ้งมีการติดต่อส่ือสารกนัตลอดเพื่อใหส้าขาไดรั้บทราบ เก่ียวกบัผลงานหรืองานท่ีไดม้าแจกแจง
ใหท้ราบ การส่งลูกคา้ใหก้นั ตอ้งรู้จกัติดต่อส่ือสารระหวา่งกนัเพื่อ ร่วมมือกนับริการลูกคา้ได ้
อยา่งมีประสิทธิภาพ และตอ้งท างานเป็นทีมเพื่อร่วมมือกนับริการลูกคา้ ในการท างานอยา่งมีระบบ 
ตอ้งมีความสัมพนัธ์ท่ีดีต่อกนัการท างานเป็นทีมร่วมมือกนัระหวา่งพนกังานธุรกิจกบัพนกังาน PB  
มีการติดต่อส่ือการเพื่อการท างานท่ีมีประสิทธิภาพ ตอ้งมีความสัมพนัธ์ท่ีดีต่อกนัเพราะตอ้งท างาน
ร่วมกนัอยา่งเป็นระบบ ในทุก ๆ ส่วนผลงานท่ีท าคนใดคนหน่ึงท าจะไม่ไดผ้ลงาน พนกังาน PB 
ตอ้งส่งต่อผลงานใหส้าขา และพนกังานธุรกิจตอ้งส่งต่อให้พนกังาน PB ผลงานถึงจะเป็นของสาขา 
จะไม่มีการแยง่ผลงานกนั ตอ้งมีการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีต่อกนั เพื่อท่ีจะท างานร่วมกนั 
อยา่งสมบูรณ์แบบในดา้นการบริการลูกคา้ ตอ้งมีการพึ่งพาอาศยักนั และส่งต่อลูกคา้ระหวา่ง
พนกังาน PB และพนกังานธุรกิจ เพื่อใหลู้กคา้สามารถติดต่อใชบ้ริการไดใ้นหลายช่องทาง หรือ 
ตามความตอ้งการลูกคา้ 
 ส่วนท่ี 6 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัรูปแบบการพฒันาบุคลากรเพื่อการประสบ
ความส าเร็จของพนกังานขาย 
 จากผลการวเิคราะห์ขอ้มูล พบวา่ รูปแบบการพฒันาบุคลากรเพื่อการประสบความส าเร็จ
ของพนกังานเป็นการฝึกอบรมดา้นความรู้ดา้นผลิตภณัฑ ์เพื่อใหป้ระสบความส าเร็จในการเสนอขาย 
พนกังานทุกคนตอ้งมีความรู้ดา้นผลิตภณัฑ์อยา่งครบถว้น เพื่อท่ีจะไปน าเสนอลูกคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง
และครบถว้น ฝึกอบรมดา้นทกัษะการขาย เพื่อใหพ้นกังานมีทกัษะท่ีจะไปน าเสนอขาย มีขั้นตอน
การน าเสนอไม่ตอ้งกงัวลวา่จะน าเสนอฝึกอบรมดา้นทกัษะการส่ือสารเพื่อใหพ้นกังานสามารถ 
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ส่ือใหลู้กคา้เขา้ใจในผลิตภณัฑไ์ด ้การสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ ใหเ้กิดความสัมพนัธ์ท่ีดีต่อกนั
ท าใหลู้กคา้ไวว้างใจใหพ้นกังานไดมี้โอกาสไดเ้ขา้ไปดูแลเร่ืองผลิตภณัฑ์ต่าง ๆ ใหอ้ยา่งเหมาะสม
ตามความตอ้งการของลูกคา้ การเป็นพนกังานขายตอ้งมีความน่าเช่ือถือ โดยบุคลิกภาพเป็นปัจจยั
หลกัท่ีลูกคา้จะน ามาตดัสินใจวา่พนกังานมีความน่าเช่ือถือหรือไม่ 
 ส่วนท่ี 7 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัขั้นตอนและเกณฑก์ารประเมินความส าเร็จของ
พนกังานขาย 
 จากผลการวเิคราะห์ขอ้มูล พบวา่ ขั้นตอนและเกณฑก์ารประเมินความส าเร็จของพนกังาน
ขายการประเมินจากผลงานขาย ใชค้ะแนนการขายเป็นตวัช้ีวดั โดยแต่ละผลิตภณัฑแ์ละส่วนของ
ประเมินตามผลงานสาขาพนกังานขายผลิตภณัฑจ์ะไดเ้ป็นคะแนนสาขาทั้งหมดโดยอิงคะแนนสาขา
เป็นหลกั ผลงานสาขาดีก็ท  าใหพ้นกังานทุกคนมีผลงานดี ไม่วา่จะเป็นผูข้ายหรือไม่ก็ตามและ 
ในส่วนของประเมินตามผลงานพนกังาน พนกังานขายผลิตภณัฑไ์ดก้็จะมีคะแนนการขาย 
ใหพ้นกังานรายบุคคลในการประเมินพนกังาน 
 ส่วนท่ี 8 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมเพื่อการปรับปรุงกระบวนการ
ขายและเพิ่มศกัยภาพในการขายของพนกังาน 
 จากผลการวเิคราะห์ขอ้มูล พบวา่ ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมเพื่อการปรับปรุงกระบวนการขาย
และเพิ่มศกัยภาพในการขายของพนกังานขายพบวา่ผูใ้หส้ัมภาษณ์มีความคิดเห็นเร่ืองฝึกทกัษะ 
การขายอยูส่ม ่าเสมอเวลาน าเสนอจะไดน้ าเสนอไดอ้ยา่งมีความมัน่ใจในการน าเสนอ มีความรู้ 
ในผลิตภณัฑท่ี์ขาย ฝึกการขายอยา่งสม ่าเสมอเพื่อใหก้ารขายมีศกัยภาพ การฝึกการขาย 
อยา่งสม ่าเสมอเพื่อให้เกิดความช านาญในกระบวนการขาย และเพิ่มความรู้ดา้นผลิตภณัฑ ์มีการฝึก
ทบทวนการขายอยูเ่สมอเวลาท่ีเจอลูกคา้ จะไดไ้ม่กงัวลเร่ืองการเสนอขาย ท าใหก้ารน าเสนอ 
มีความน่าเช่ือถือ ฝึกทกัษะการขาย การติดต่อส่ือสาร ความรู้ดา้นผลิตภณัฑ ์เพื่อท่ีจะน ามา 
ซ่ึงความส าเร็จในการขาย ตอ้งฝึกการขายใหมี้ทกัษะในการขายท่ีดี มีความช านาญ  
สร้างความน่าเช่ือถือ และในส่วนของทบทวนความรู้ดา้นผลิตภณัฑอ์ยูเ่สมอ และในส่วนของเตรียม
ความพร้อมดา้นอุปกรณ์ในการขายผลิตภณัฑ ์ตอ้งฝึกทกัษะการขาย ใหมี้ความช านาญในการขาย 
เตรียมความพร้อมดา้นอุปกรณ์ในการขายผลิตภณัฑ์ 
 

อภิปรายผลการวจิัย 

 จากการศึกษาวจิยัเร่ืองปัจจยัแห่งความส าเร็จของพนกังานขาย ผลิตภณัฑ ์กองทุน  
เงินฝาก สินเช่ือ ธนาคาร ABC ท่ีตั้งอยูใ่น จงัหวดัสมุทรปราการ 
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 วตัถุประสงคข์องการวจิยัขอ้ท่ี 1 เพื่อศึกษาปัจจยัแห่งความส าเร็จของพนกังานขาย 
ผลิตภณัฑ ์กองทุน เงินฝาก สินเช่ือ ธนาคาร ABC ท่ีตั้งอยูใ่น จงัหวดัสมุทรปราการ 
 1.  จากการศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัความส าคญัของปัจจยัท่ีส่งผลต่อการประสบความส าเร็จ 
ในการเป็นพนกังานขาย พบวา่ ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการประสบความส าเร็จในการเป็นพนกังานขาย 
เป็นปัจจยัดา้นการมีความรู้ดา้นผลิตภณัฑ์ พนกังานขายตอ้งมีความรู้ความเขา้ใจในผลิตภณัฑ ์ 
ท่ีจะน าเสนอขายในการท่ีจะท าเสนอขายใหก้บัลูกคา้ และตอ้งตอบค าถามเก่ียวกบัผลิตภณัฑใ์หลู้กคา้
เขา้ใจได ้พนกังานตอ้งมีทกัษะดา้นกระบวนการขาย การส่ือสารกบัลูกคา้ตอ้งส่ือสารให้ลูกคา้เขา้ใจ
ถึงผลิตภณัฑท่ี์น าเสนอ ในการน าเสนอผลิตภณัฑ ์ตอ้งน าเสนออยา่งถูกตอ้งและครบถว้น ตามหลกั
ความเป็นจริงทุกขอ้ ไม่เสนอจนเกินความเป็นจริง หรือไม่บอกเง่ือนไขบางขอ้กบัลูกคา้ การเตรียม
ดา้นอุปกรณ์ท่ีเป็นตวัช่วยในการ ขายนอกสถานท่ี พนกังานจะสามารถเขา้ถึงขอ้มูลไดส้ะดวก
รวดเร็ว และโบวช์วัร์เพื่อให้ลูกคา้ไดก้ลบัไปศึกษาต่อหากมีความสนใจ หรือสนใจแต่ตอ้งการศึกษา
ขอ้มูลอยา่งครบถว้น สามารถเขา้ใจความตอ้งการลูกคา้ในแต่ละกลุ่มแต่ละช่วงวยั สอดคลอ้งแนวคิด 
วฒิุชยั ผาสุกกานนทแ์ละ ธีระวฒัน์ จนัทึก (2551) ทฤษฎีการตอ้งการประสบความส าเร็จทั้ง 3 อยา่ง 
คือ ความส าเร็จ อ านาจและการมีสายสัมพนัธ์น้ีเป็นทฤษฎี โดยปกติแลว้ความตอ้งการท่ีมีอยู ่
ในตวันั้น ต่างก็จะเกิดข้ึนภายหลงัโดยวธีิการเรียนรู้ โดยท่ีมนุษยทุ์กคนต่างก็ใชชี้วติคน้หาส่ิงต่าง ๆ 
มาคลา้ยกนั จึงตอ้งมีประสบการณ์เรียนรู้ส่ิงต่าง ๆ มาเหมือนกนั จนในท่ีสุดมนุษยทุ์กคน 
ต่างก็จะเรียนรู้ความตอ้งการท่ีจะมีมากนอ้ยแตกต่างกนัไปดว้ย  

2.  จากการศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัการบริหารปัจจยัแห่งความส าเร็จในการเป็นพนกังานขาย 
พบวา่ ปัจจยัแห่งความส าเร็จในการเป็นพนกังานขาย ธนาคารควรมีการบริหารจดัการปัจจยั 
แห่งความส าเร็จเพื่อสนบัสนุนการขายของพนกังาน ธนาคารตอ้งบริหารปัจจยัดา้นการส่งเสริม
ความรู้ในทกัษะการขายเพื่อใหพ้นกังานสามารถเสนอการขายไดอ้ยา่งประสบความส าเร็จ จะท าให้
พนกังานสามารถน าเสนอผลิตภณัฑท่ี์เหมาะสมกบักลุ่มลูกคา้อยา่งถูกตอ้งส่งผลถึงเวลาน าเสนอ
ลูกคา้จะตรงตามวตัถุประสงคข์องลูกคา้ และตอ้งมีการส่งเสริมความรู้ในดา้นผลิตภณัฑ ์ 
เพื่อท่ีพนกังานขายจะสามารถน าเสนอขายผลิตภณัฑใ์ห้กบัลูกคา้ไดอ้ยา่งเหมาะสมถูกตอ้ง ครบถว้น 
ในการน าเสนอผลิตภณัฑ์แต่ละคร้ัง ตอ้งมีอุปกรณ์การเขา้ถึงขอ้มูลลูกคา้หากอยูน่อกสถานท่ี 
ตอ้งมีการใชข้อ้มูลต่าง ๆ สนบัสนุนอุปกรณ์ในการอ านวยความสะดวกในการขาย เช่น ส่ือออนไลน์
ท่ีเขา้ถึงขอ้มูลผลิตภณัฑข์องธนาคาร และขอ้มูลลูกคา้ มีการส่งเสริมทกัษะการส่ือสารเพื่อท่ีจะได้
สามารถน าเสนอไดอ้ยา่งถูกตอ้ง การส่ือสารเป็นส่ิงส าคญัหากส่ือสารดีลูกคา้เขา้ใจง่าย ถา้ส่ือสาร 
ไม่ดีลูกคา้จะไม่มีความเขา้ใจในการน าเสนอ การส่งเสริมทกัษะการส่ือสารพนกังานสามารถ 
โนม้นา้วใจลูกคา้ได ้และสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ เพื่อท่ีจะสามารถต่อยอดการขายไดเ้พิ่มข้ึน  
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สอดคลอ้งกบั เบญจอร งามอ่ิมทรัพย ์(2559) โลกเปล่ียนแปลงไปทุกวนั การขายก็ตอ้ง 
มีการปรับเปล่ียนในให้เขา้กบัยคุสมยั ตอ้งมีการปรับตวัอยูเ่สมอเพื่อใหท้นักบังานพร้อมของตลาด
ทนักบัความตอ้งการและความคาดหวงัของลูกคา้พฒันาการขายอยูเ่สมอ สามารถพฒันาการขายได้
โดย ขายส่ิงท่ีเหมาะสม ใหก้บัคนท่ีเหมาะสมในเวลาท่ีเหมาะสม รวมไปถึงการพฒันาความคิดให้
แตกต่างอยูเ่สมอ  
 3.  จากการศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัท่ีเป็นอุปสรรคต่อความส าเร็จในการเป็นพนกังานขาย
และขอ้เสนอแนะเพื่อการปรับปรุงพฒันาการปฏิบติังาน จากผลการวเิคราะห์ขอ้มูล พบวา่ ปัจจยัท่ี
เป็นอุปสรรคต่อความส าเร็จในการเป็นพนกังานขายและขอ้เสนอแนะเพื่อการปรับปรุงพฒันา 
การปฏิบติังาน คือ การขาดความรู้ความเขา้ใจในผลิตภณัฑ ์ท่ีน าเสนอ ท าใหก้ารน าเสนอ 
ไม่มีความน่าเช่ือถือเป็นผลเสียในการเสนอขาย ขาดความรู้ดา้นผลิตภณัฑ ์ท าใหก้ารน าเสนอ
ผลิตภณัฑดู์ไม่มีความน่าเช่ือถือ และน าเสนอผลิตภณัฑไ์ม่ตรงกลุ่มลูกคา้ ขาดการพฒันาตนเอง  
ไม่ศึกษาขอ้มูลผลิตภณัฑใ์หม่ ๆ ท่ีออกมา น าเสนอแต่ผลิตภณัฑเ์ก่า ๆ ไม่อพัเดทขอ้มูลข่าวสาร  
ขาดความรู้ดา้นผลิตภณัฑแ์ละในส่วนของอุปกรณ์สนบัสนุนการขายไม่มี ท าใหก้ารน าเสนอ 
ไม่มีความพร้อม ถา้ลูกคา้ขอกลบัไปศึกษาต่อควรมีเอกสารส่งมอบใหลู้กคา้ หากลูกคา้ตอ้งการ
ขอ้มูลเพิ่มเติมนอกเหนือท่ีพนกังานเตรียมมา พนกังานจะไดส้ามารถสืบคน้จากอุปกรณ์ท่ีสามารถ
ดึงขอ้มูลภายในมาดูได ้เพื่อตอบค าถามลูกคา้ และในส่วนขอการขาดความกลา้ท่ีจะน าเสนอขาย 
ส่งผลใหข้าดความน่าเช่ือถือในการน าเสนอขายใหก้บัลูกคา้ ตอ้งมีการเรียนรู้ในการเสนอการขาย 
เพื่อใหดู้มีความน่าเช่ือถือในการน าเสนอ และในส่วนของการไม่เขา้ใจกลุ่มลูกคา้ วา่แต่ละกลุ่ม
ตอ้งการผลิตภณัฑแ์บบไหน ท าใหก้ารขายไม่ประสบความส าเร็จ น าเสนอผลิตภณัฑไ์ม่ตรงกลุ่ม
ลูกคา้ไม่เขา้ใจความตอ้งการของลูกคา้ ตอ้งมีการสัมภาษณ์ถึงความตอ้งการลูกคา้ และแนะน า
ผลิตภณัฑใ์นแบบท่ีลูกคา้อยากได ้ไม่น าเสนอแต่ผลิตภณัฑท่ี์ตนเองตอ้งการขายเท่านั้น และในส่วน
ไม่มีมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดี เวลาลูกคา้มาตอ้งท าความรู้จกัเพื่อสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ ถามช่ือ
จดจ าเช่ือลูกคา้ หรือรายการท่ีมาท าธุรกรรมบ่อย ๆ เพื่อรู้จกัตวัตน และความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของ
ลูกคา้ และสร้างความพึงพอใจใหลู้กคา้มากยิง่ข้ึนและ ขาดเอกลกัษณ์ในการขาย การพูดการส่ือสาร
ท่ีจะเสนอต่อลูกคา้และขาดการฝึกทกัษะดา้นการขายการส่ือสารในการเสนอขายผลิตภณัฑแ์ก่ลูกคา้ 
สามารถโนม้นา้ว ใหลู้กคา้สนใจในผลิตภณัฑท่ี์ตนเองเสน สอดคลอ้งกบั จินีกาญจน์ พงศปิ์ยะนนท ์
(2554) แนวคิดอุปสรรคของการปิดการขาย พนกังานขายกลวัความลม้เหลว ท าใหก้ารปิดการขาย 
มีประสิทธิภาพลดลง พนกังานขายใชก้ารส่ือสารแบบทางเดียวกบั โดยไม่ไดฟั้งความคิดเห็นของ
ลูกคา้ พนกังานขายขาดการฝึกฝนท่ีดีในการเสนอขาย การขายแบบแรงกดดนัสูงการปิดการขาย 
ท่ีเร่งรีบจนเกินไป หรือแรงกดดนัสูงจะท าใหลู้กคา้ท่ีมุ่งหวงัไม่ค่อยพอใจในกระบวนการขาย  
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 4.  จากการศึกษาขอ้มูลพบวา่แนวทางความส าเร็จท่ีจะส่งผลให ้PB กบัพนกังานธุรกิจ
ท างานร่วมกนัอยา่งมีประสิทธิภาพมีเร่ืองความสามคัคีในการท างาน ตอ้งมีการติดต่อส่ือสารกนั
ตลอดเพื่อใหส้าขาไดรั้บทราบ เก่ียวกบัผลงานหรืองานท่ีไดม้าแจกแจงใหท้ราบ การส่งลูกคา้ใหก้นั 
ตอ้งรู้จกัติดต่อส่ือสารระหวา่งกนัเพื่อ ร่วมมือกนับริการลูกคา้ ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ และตอ้ง
ท างานเป็นทีมเพื่อร่วมมือกนับริการลูกคา้ ในการท างานอยา่งมีระบบ ตอ้งมีความสัมพนัธ์ท่ีดีต่อกนั
การท างานเป็นทีม ร่วมมือกนัระหวา่งพนกังานธุรกิจกบัพนกังาน PB มีการติดต่อส่ือการ 
เพื่อการท างานท่ีมีประสิทธิภาพ ในดา้นการบริการลูกคา้ ตอ้งมีการพึ่งพาอาศยักนั และส่งต่อลูกคา้
ระหวา่งพนกังานPBและพนกังานธุรกิจเพื่อใหลู้กคา้สามารถติดต่อ ใชบ้ริการได ้ในหลายช่องทาง 
หรือตามความตอ้งการลูกคา้สอดคลอ้งกบั วฒิุชยั ผาสุกกานนทแ์ละ ธีระวฒัน์ จนัทึก (2551) ทฤษฎี
ความตอ้งการประสบผลส าเร็จ (The need to achieve theory) ทฤษฎีความตอ้งการ ความส าเร็จ 
(Achievement) อ านาจ (Power) และการมีสายสัมพนัธ์ (Affiliation) น้ีเป็นทฤษฎีท่ีก าหนดข้ึน 
โดย Mcclelland and Atkinson (1959 อา้งถึงใน วฒิุชยั ผาสุกกานนท ์และธีระวฒัน์ จนัทึก, 
2551) โดยท่ีมนุษยทุ์กคนต่างก็ใชชี้วติคน้หาส่ิงต่าง ๆ มาคลา้ยกนั จึงตอ้งมีประสบการณ์เรียนรู้ 
ส่ิงต่าง ๆ มาเหมือนกนั จนเกิดการท างานร่วมกนัอยา่งมีประสิทธิภาพ 
 5.  จากการศึกษาขอ้มูล พบวา่ ขั้นตอนและเกณฑก์ารประเมินความส าเร็จของพนกังานขาย
การประเมินจากผลงานขายใชค้ะแนนการขายเป็นตวัช้ีวดั โดยแต่ละผลิตภณัฑ์และส่วนของ
ประเมินตามผลงานสาขาพนกังานขายผลิตภณัฑจ์ะไดเ้ป็นคะแนนสาขาทั้งหมด โดยอิงคะแนน
สาขาเป็นหลกั ผลงานสาขาดีก็ท  าใหพ้นกังานทุกคนมีผลงานดี ไม่วา่จะเป็นผูข้ายหรือไม่ก็ตาม และ
ในส่วนของประเมินตามผลงานพนกังาน พนกังานขายผลิตภณัฑไ์ดก้็จะมีคะแนนการขายให้
พนกังานรายบุคคลในการประเมินพนกังานสอดคลอ้งกบัแนวคิด เอกวินิต พรหมรักษา (2555)  KPI 
(Key performance indicator) หรือ ตวัช้ีวดัผลการด าเนินงานหลกั เป็นการวดัความกา้วหนา้ของ 
การบรรลุปัจจยัหลกัแห่งความส าเร็จ หรือผลสัมฤทธ์ิขององคก์ร โดยเทียบผลการปฏิบติังานกบั
มาตรฐานหรือเป้าหมายท่ีตกลงกนัไว ้องคก์รสามารถใชผ้ลของการวดัและการประเมินเป็นคะแนน
เพื่อท่ีจะสามารถบอกถึงความกา้วหนา้ของการบรรลุวสิัยทศัน์ขององคก์ร เพื่อปรับปรุง
ประสิทธิภาพการปฏิบติังานขององคก์รและพนกังาน 
 วตัถุประสงคข์อ้ท่ี 2 เพื่อเสนอแนวทางในการพฒันาบุคลากรของธนาคารใหป้ระสบ
ความส าเร็จในการเป็นพนกังานขาย ผลิตภณัฑ ์กองทุน เงินฝาก สินเช่ือ  
 1.  จากการศึกษาขอ้มูล พบวา่ รูปแบบการพฒันาบุคลากรเพื่อการประสบความส าเร็จของ
พนกังานเป็นการฝึกอบรมดา้นความรู้ ดา้นผลิตภณัฑ ์เพื่อใหป้ระสบความส าเร็จในการเสนอขาย 
พนกังานทุกคนตอ้งมีความรู้ดา้นผลิตภณัฑ์อยา่งครบถว้น เพื่อท่ีจะไปน าเสนอลูกคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง
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และครบถว้น ฝึกอบรมดา้นทกัษะการขาย เพื่อใหพ้นกังานมีทกัษะท่ีจะไปน าเสนอขาย มีขั้นตอน
การน าเสนอ ไม่ตอ้งกงัวลวา่จะน าเสนอฝึกอบรมดา้นทกัษะการส่ือสาร เพื่อใหพ้นกังานสามารถส่ือ
ใหลู้กคา้เขา้ใจในผลิตภณัฑไ์ด ้การสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ ใหเ้กิดความสัมพนัธ์ท่ีดีต่อกนั 
ท าใหลู้กคา้ไวว้างใจใหพ้นกังานไดมี้โอกาสไดเ้ขา้ไปดูแลเร่ืองผลิตภณัฑ์ต่าง ๆ ใหอ้ยา่งเหมาะสม
ตามความตอ้งการของลูกคา้ การเป็นพนกังานขายตอ้งมีความน่าเช่ือถือ โดยบุคลิกภาพเป็นปัจจยั
หลกัท่ีลูกคา้จะน ามาตดัสินใจคือความน่าเช่ือถือ สอดคลอ้งกบัแนวคิด เติมทรัพย ์จัน่เพชร (2556) 
การพฒันาบุคลากรวา่การท าใหมี้คุณภาพเพิ่มข้ึนเป็นกรรมวธีิต่าง ๆ ท่ีจะมุ่งใหบุ้คคลมีความรู้  
มีความช านาญงาน มีประสบการณ์มากข้ึนและยงัช่วยใหบุ้คคลมีความรับผดิชอบในหนา้ท่ีไดอ้ยา่งดี 
นอกจากน้ียงัเป็นการมุ่งเนน้ท่ีจะพฒันาทศันคติไปในทางท่ีดีข้ึน 
 2.  จากการศึกษา พบวา่ ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมเพื่อการปรับปรุงกระบวนการขายและเพิ่ม
ศกัยภาพในการขายของพนกังานขายพบวา่ผูใ้หส้ัมภาษณ์มีความคิดเห็นเร่ือง การฝึกทกัษะการขาย 
ฝึกทกัษะการขายอยูส่ม ่าเสมอเวลาน าเสนอจะไดน้ าเสนอไดอ้ยา่งมีความมัน่ใจในการน าเสนอ  
มีความรู้ในผลิตภณัฑท่ี์ขาย ฝึกการขายอยา่งสม ่าเสมอเพื่อใหก้ารขายมีศกัยภาพ การฝึกการขาย 
อยา่งสม ่าเสมอเพื่อให้เกิดความช านาญในกระบวนการขาย และเพิ่มความรู้ดา้นผลิตภณัฑ ์มีการฝึก
ทบทวนการขายอยูเ่สมอเวลาท่ีเจอลูกคา้ จะไดไ้ม่กงัวลเร่ืองการเสนอขาย ท าใหก้ารน าเสนอ 
มีความน่าเช่ือถือ ฝึกทกัษะการขาย การติดต่อส่ือสาร ความรู้ดา้นผลิตภณัฑ ์เพื่อท่ีจะน ามา 
ซ่ึงความส าเร็จในการขาย ตอ้งฝึกการขายใหมี้ทกัษะในการขายท่ีดี มีความช านาญ สร้าง 
ความน่าเช่ือถือ และในส่วนของทบทวนความรู้ดา้นผลิตภณัฑอ์ยูเ่สมอ และในส่วนของเตรียม 
ความพร้อมดา้นอุปกรณ์ในการขายผลิตภณัฑ ์ตอ้งฝึกทกัษะการขาย ใหมี้ความช านาญในการขาย 
เตรียมความพร้อมดา้นอุปกรณ์ในการขายผลิตภณัฑส์อดคลอ้งกบัแนวคิด ณฎัฐณิชา รักษาวงศ ์
(2558) การพฒันาทรัพยากรมนุษยว์า่มีดา้นบุคคลจะตอ้งประกอบไปดว้ยการเพิ่มฝีมือทกัษะ ความรู้
ของคน และในดา้นองคก์รคือจะตอ้งมีการพฒันาทั้งในดา้นนโยบายและกระบวนการจดัการ
ทางการบริหารงานบุคคลเพื่อใหไ้ดคุ้ณภาพของงาน 
 

ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากงานวจิัย 
 จากการศึกษาวจิยัเร่ืองแนวทางความส าเร็จของพนกังานขาย ผลิตภณัฑ ์กองทุน เงินฝาก 
สินเช่ือ ธนาคาร ABC ท่ีตั้งอยูใ่น จงัหวดัสมุทรปราการ 
 1.  จากการวจิยัคร้ังน้ี พบวา่ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการประสบความส าเร็จในการเป็นพนกังาน
ขายพนกังานขายมีความเห็นท่ีใกลเ้คียงกนัเป็นปัจจยัดา้นการมีความรู้ดา้นผลิตภณัฑน์ั้น ก็คือ 
การท่ีจะประสบความส าเร็จ พนกังานขายตอ้งมีความรู้ความเขา้ใจในผลิตภณัฑ ์ท่ีจะน าเสนอขาย 
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ในการท่ีจะท าเสนอขายใหก้บัลูกคา้ และทกัษะดา้นกระบวนการขายก็เป็นส่ิงท่ีส าคญัอีกดา้นหน่ึง 
ท่ีมีการใหค้วามเห็นถึงความส าคญัท่ีพนกังานตอ้งมีทกัษะดา้นการขาย การส่ือสารกบัลูกคา้  
การน าเสนอผลิตภณัฑ์อยา่งถูกตอ้งและครบถว้น อุปกรณ์ท่ีอ านวยความสะดวกในการขาย  
การเขา้ใจถึงความตอ้งการของลูกคา้ในการท่ีจะเป็นพนกังานขายท่ีประสบความส าเร็จตอ้งมีปัจจยั
ตามท่ีกล่าวมาเพื่อใหเ้ป็นพนกังานขายท่ีประสบความส าเร็จ 
 2.  จากการวจิยัคร้ังน้ี พบวา่ ปัจจยัแห่งความส าเร็จในการเป็นพนกังานขาย ธนาคาร 
ควรมีการบริหารจดัการปัจจยัแห่งความส าเร็จเพื่อสนบัสนุนการขายของพนกังาน จากการศึกษาคร้ังน้ี
ธนาคารตอ้งบริหารปัจจยัดา้นการส่งเสริมความรู้ในงานขาย ธนาคารควรมีการบริหารจดัการปัจจยั
แห่งความส าเร็จ เพื่อสนบัสนุนการขายของพนกังาน ธนาคารตอ้งบริหารปัจจยัดา้นการส่งเสริม
ความรู้ในทกัษะการขายเพื่อใหพ้นกังานสามารถเสนอการขายไดอ้ยา่งประสบความส าเร็จจะท าให้
พนกังานสามารถน าเสนอผลิตภณัฑท่ี์เหมาะสมกบักลุ่มลูกคา้อยา่งถูกตอ้ง ส่งผลถึงเวลาน าเสนอ
ลูกคา้ จะตรงตามวตัถุประสงคข์องลูกคา้ ซ่ึงเป็นปัจจยัหลกัท่ีจะท าใหพ้นกังานขายมี ความรู้
ความสามารถและเกิดการขายท่ีมีประสิทธิภาพ และเกิดความส าเร็จในการเป็นพนกังานขาย 
 3. จากการวจิยัคร้ังน้ี พบวา่ ปัจจยัท่ีเป็นอุปสรรคต่อความส าเร็จในการเป็นพนกังานขาย  
การขาดความรู้ความเขา้ใจในผลิตภณัฑ ์ท่ีน าเสนอ ท าใหก้ารน าเสนอไม่มีความน่าเช่ือถือ 
เป็นผลเสียในการเสนอขาย ขาดความรู้ดา้นผลิตภณัฑ ์ท าใหก้ารน าเสนอผลิตภณัฑดู์ไม่มี 
ความน่าเช่ือถือ และน าเสนอผลิตภณัฑไ์ม่ตรงกลุ่มลูกคา้ ขาดการพฒันาตนเอง ไม่สนใจศึกษา
ขอ้มูล เป็นเหตุผลหลกัท่ีในการขาย ควรมีการเรียนรู้ผลิตภณัฑ ์เพื่อใหเ้กิดความเขา้ใจและไม่เป็น
อุปสรรคในการขาย 
 4.  จากการศึกษาขอ้มูล พบวา่ แนวทางความส าเร็จท่ีจะส่งผลให ้PB กบัพนกังานธุรกิจ
ท างานร่วมกนัอยา่งมีประสิทธิภาพมีเร่ืองความสามคัคีในการท างาน ตอ้งมีการติดต่อส่ือสารกนั
ตลอดเพื่อใหส้าขาไดรั้บทราบเก่ียวกบัผลงานหรืองานท่ีไดม้าแจกแจงใหท้ราบ การส่งลูกคา้ใหก้นั 
ตอ้งรู้จกัติดต่อส่ือสารระหวา่งกนั เพื่อร่วมมือกนับริการลูกคา้ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ และตอ้ง
ท างานเป็นทีมเพื่อร่วมมือกนับริการลูกคา้ ในการท างานอยา่งมีระบบ ตอ้งมีความสัมพนัธ์ท่ีดีต่อกนั
การท างานเป็นทีม ร่วมมือกนัระหวา่งพนกังานธุรกิจกบัพนกังาน PB มีการติดต่อส่ือการ 
เพื่อการท างานท่ีมีประสิทธิภาพ ในดา้นการบริการลูกคา้ ตอ้งมีการพึ่งพาอาศยักนั และส่งต่อลูกคา้
ระหวา่งพนกังาน PB และพนกังานธุรกิจ เพื่อใหลู้กคา้สามารถติดต่อใชบ้ริการไดใ้นหลายช่องทาง 
หรือตามความตอ้งการลูกคา้ 
 5.  จากการวจิยัคร้ังน้ี พบวา่ ขั้นตอนและเกณฑก์ารประเมินความส าเร็จของพนกังานขาย 
การประเมินจากผลงานขาย ใชค้ะแนนการขายเป็นตวัช้ีวดัโดยแต่ละผลิตภณัฑ ์และส่วนของ 
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ประเมินตามผลงานสาขา พนกังานขายผลิตภณัฑจ์ะไดเ้ป็นคะแนนเป็นตวัช้ีวดัผลงาน 
ซ่ึงถา้พนกังานขายผลิตภณัฑไ์ดม้ากก็จะท าใหมี้เกณฑค์ะแนนสะสมท่ีสูง ซ่ึงการประเมินในส่วนน้ี 
มีการวดัคุณภาพท่ีเหมาะสมกบัระบบงานขาย 
 6.  จากการวจิยัคร้ังน้ี พบวา่ รูปแบบการพฒันาบุคลากรเพื่อการประสบความส าเร็จของ
พนกังานเป็นการฝึกอบรมดา้นความรู้ดา้นผลิตภณัฑ ์เพื่อใหป้ระสบความส าเร็จในการเสนอขาย 
พนกังานทุกคนตอ้งมีความรู้ดา้นผลิตภณัฑ์อยา่งครบถว้น เพื่อท่ีจะเพื่อใหป้ระสบความส าเร็จ 
ในการเสนอขาย พนกังานทุกคนตอ้งมีความรู้ดา้นผลิตภณัฑอ์ยา่งครบถว้น เพื่อท่ีจะไปน าเสนอ
ลูกคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้งและครบถว้น ฝึกอบรมดา้นทกัษะการขาย เพื่อใหพ้นกังานมีทกัษะท่ีจะไป
น าเสนอขาย มีขั้นตอนการน าเสนอไม่ตอ้งกงัวลวา่จะน าเสนอฝึกอบรมดา้นทกัษะการส่ือสาร 
เพื่อใหพ้นกังานสามารถส่ือใหลู้กคา้เขา้ใจในผลิตภณัฑไ์ด้ การสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้  
ตอ้งมีการพฒันาเพื่อจะใหป้ระสบความส าเร็จในการขายและเป็นพนกังานขายท่ีประสบความส าเร็จ 
 7.  จากการวจิยัคร้ังน้ีพบวา่ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมเพื่อการปรับปรุงกระบวนการขายและเพิ่ม
ศกัยภาพในการขายของพนกังานขายพบวา่ผูใ้หส้ัมภาษณ์มีความคิดเห็นเร่ือง การฝึกทกัษะการขาย 
อยูส่ม  ่าเสมอ เวลาน าเสนอจะไดน้ าเสนอไดอ้ยา่งมีความมัน่ใจในการน าเสนอ มีความรู้ในผลิตภณัฑ์
ท่ีขายการจะเป็นพนกังานขายท่ีประสบความส าเร็จตอ้งมีการฝึกการขาย และมีความรู้เพื่อท่ีจะได้
ขายอยา่งมีประสิทธิภาพ ท าใหป้ระสบความส าเร็จในงานขาย 
 

ข้อเสนอแนะในการวจิัยคร้ังต่อไป  
 ในการศึกษาคร้ังต่อไป ควรศึกษา ในเร่ืองของแนวทางความส าเร็จในการเป็นพนกังาน
ขาย ควรศึกษาปัจจยัภายนอกดว้ย วา่ปัจจยัภายนอกมีผลต่อการขายอยา่งได ้ 
 1.  การศึกษาคร้ังต่อไปควรสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัภายนอก ท่ีองคก์รไม่สามารถควบคุม
ได ้แก่คู่แข่งขนั กฎหมายท่ีเก่ียวขอ้งกบัการขายผลิตภณัฑ์ของธนาคารปัจจยัต่าง ๆ มีผลกระทบต่อ
การขายอยา่งไร และควรป้องกนัผลกระทบท่ีเกิดข้ึนอยา่งไร เพื่อใหพ้นกังานสามารถสร้างโอกาส
ในการขายได ้
 2.  การศึกษาคร้ังต่อไปควรเปรียบเทียบปัจจยัต่าง ๆ กบัพนกังานธนาคารอ่ืน เพื่อท่ีจะได้
รู้วา่พนกังานขายมีปัจจยัแห่งความส าเร็จเหมือนหรือแตกต่างกนัเพื่อท่ีจะมาพฒันาให้เกิด
ความกา้วหนา้ในการเป็นพนกังานขายของธนาคาร

2
6

8
8

2
5

2
3

0
1



 

B
U
U
 
i
T
h
e
s
i
s
 
5
9
7
1
0
0
7
7
 
i
n
d
e
p
e
n
d
e
n
t
 
s
t
u
d
y
 
/
 
r
e
c
v
:
 
0
4
0
1
2
5
6
2
 
1
7
:
3
5
:
4
2
 
/
 
s
e
q
:
 
9
5

บรรณานุกรม 
 

บรรณานุกรม 
 

 

 
 

กรรณิการ์ เนาวแสงศรี. (2551). กลยทุธ์การขายท่ีเน้นทางด้านพนักงานขายของทฤษฎกีารขายไอด้าสท่ีส่งผลต่อ
ผู้บริโภคท่ีตัดสินใจซ้ือทาวน์เฮ้าส์ 2 ช้ันของโครงการหมู่บ้าน วราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวดัสมทุรสาคร, 

มหาวทิยาลยักรุงเทพ.  
ก่ิงแกว้ พรอภิรักษกลุ. (2556). ปัจจัยท่ีส่งผลต่อประสิทธิภาพในการปฏิบัติงานของพนักงานขาย ของบริษทัยาใน

ประเทศไทย. คณะบริหารธุรกิจ, มหาวทิยาลยัศรีปทุม.  
กิตติ บุญเชิด. (2536). การปฏิบัติงานตามบทบาทหน้าท่ีของนักวิจัยการศึกษาสังกัดส านักงานศึกษาธิการ อ าดภอ เขต

การศึกษา 11. วิทยานิพนธ์ปริญญามหาบัญฑิต, มหาวทิยลยัขอนแก่น, ,บณัฑิวทิยาลยั.  
ไกรชิต สุตะเมือง และ กิตติพนัธ์ คงสวสัด์ิเกียรติ อินทุอร สาโรวาท. (2556). ปัจจัยท่ีเป็นแรงจูงใจในการเสนอขาย

ประกันชีวิตให้กบัลกูค้าของพนักงานธนาคารกสิกรไทย. หลกัสูตรบริการธุรกิจมหาบณัฑิต, มหาวทิยาลยั
รามค าแหง.  

จิณณวตัร เตชะพนัธ์. (2556). แนวทางการพัฒนาแทนประกันชีวิตให้ประสบความส าเร็จ. ปริญญาศิปศาตรมหา
บณัฑิต, สาขายทุธศาสตร์การพฒันา, บณัฑิตวทิยาลยั, มหาวทิยาลยัราชภฎัสงขลา.  

จินีกาญจน์ พงศปิ์ยะนนท.์ (2554). ปัญหาและการจัดการกลยทุธ์เพ่ือให้อัตราการยกเลิกกรมธรรมธ์ประกันชีวิต
ประเภทสะสมทรัพย์ลดเหลือน้อยท่ีสุด กรณีศึกษา บริษทักรุงเทพประกันชีวิตสาขาส านักงานใหญ่. 
สาขาวชิาการตลาด, บณัฑิตวทิยาลยั มหาวทิยาลยัหอการคา้ไทย.  

ชญัญณทั แกว้มณีโชติ. (2558). บคุลิกภาพเชิงรุก การรับรู้การสนับสนุนในการท างาน ของพนักงานขาย บริษทั
รับประกนัวินาศภัยแห่งหน่ึง, ศิปศาสตรมหาบณัฑิต, สาขาวชิาจิตวทิยาอุตสาหกรรมและองคก์าร, คณะศิป
ศาสตร์, มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์.  

ณฎัฐณิชา รักษาวงศ.์ (2558). ศึกษาการพัฒนาบุคคลากรของมหาวิทยาลยั เอเชียอาคเนย์เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการ
ท างาน,มหาวทิยาลยัสยาม,สาขาการจดัการทรัพยากรมนุษย.์  

เดชิต สุขเกษม. (2559). ปัจจัยท่ีมอิีทธิพลต่อการเลือกธนาคารในการท างานของพนักงานขาย, สาขาวิชาเศรษฐศาสตร
มหาบัณฑิต, คณะเศรษฐศาสตร์, มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์.  

เติมทรัพย ์จัน่เพชร. (2556). การพัฒนาชุดการเรียนรู้ด้วยการน าตนเองเพ่ือเพ่ิมทักษะการปฏิบัติงานของผู้ช่วย
พยาบาล,มหาวทิยาลยัศรีนคริทรวโิรฒ,สาขาการศึกษาผูใ้หญ่.  

ธนาคารไทยพาณิชย ์จ ากดั (มหาชน). (2560 ก). รายงานประจ าปี 2560. กรุงเทพฯ :ธนาคารไทยพาณิชย ์จ ากดั
(มหาชน). 

ธนาคารไทยพาณิชย ์จ ากดั (มหาชน). (2560 ข). SCB advises staff to strictly adhere to etical market conduct กรุงเทพฯ : 
ธนาคารไทยพาณิชย ์จ ากดั(มหาชน).  

 น ้ าฟ้า ดิสภกัดี และสุธรรม พงส าราญ. (2559). ทีมงานคุณภาพท่ีมผีลท่ีต่อประสิทธิภาพของพนักงาน 
ธนาคารกรุงไทย จ ากัด(มหาชน) สังกัดส านักงานเขตป่ินเกล้า. สาขาวชิา บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต, 

 

2
6

8
8

2
5

2
3

0
1



 

B
U
U
 
i
T
h
e
s
i
s
 
5
9
7
1
0
0
7
7
 
i
n
d
e
p
e
n
d
e
n
t
 
s
t
u
d
y
 
/
 
r
e
c
v
:
 
0
4
0
1
2
5
6
2
 
1
7
:
3
5
:
4
2
 
/
 
s
e
q
:
 
9
5

 75 

 

มหาวทิยาลยัเกษมบณัฑิต.  
บูรณาภา ชชัวาลย.์ (2559). เร่ืองเล่าความส าเร็จผู้ขายผลิตภัณฑ์ประกันภัย ธนาคารธนชาต สาขานครปฐม. สาขาการ

จัดการภาครัฐและเอกชน, บณัฑิตวทิยาลยั, มหาวทิยาลยัศิลปากร.  
เบญจอร งามอ่ิมทรัพย.์ (2559). ปัจจัยส่วนบคุคล ทักษะการขายของตัวแทนประกัน และการส่ือสารการตลาดแบบ

ครบวงจร มผีลต่อการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตของพนักงานบริษัทเอกชนในกรุงเทพมหานคร, 

บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต, มหาวทิยาลยักรุงเทพ.  
พรชยั ชุนหจินดา. (2560). THAI FINECH ASSOCIATION .เขา้ถึงไดจ้าก https://thaifintech.org/fintech-in-thai-bank/.  

วนัทนา เนาวว์นั. (2557). การพัฒนาพาวผู้น าตามหลกัพทุธธรรมของบุคลากรโรงเรียนพระปวิย์ธรรมแผน
สามญั,มหาวทินาลยัจุฬาลงกรณราชวทิยาลยั,สาขาวชิารัฐประศาสตร์บณัฑิตวทิยาลยั.  

วฒิุชยั ผาสุกกานนทแ์ละ ธีระวฒัน์ จนัทึก. (2551). ปัจจัยสู้ความส าเร็จในการท างานพนักงานธนาคารออมสินในเขต
กรุงเทพมหานครและ เขตปริมณฑล,มหาวทิยาลยัศรีนคริทรวโิรฒ,สาขาวชิาการจดัการ.  

วฒิุชยั ผาสุกกานนทแ์ละ ธีระวฒัน์ จนัทึก. (2559). ผู้น ากับการพัฒนาศักยภาพทีมขายพร้อมคุณภาพการให้บริการ ,
คณะวทิยาการจดัการ, มหาวทิยาลยัศิลปากร.  

ส าเนียง องสุพนัธ์กลุ. (2557). การวิจัยเพ่ือการพัฒนาบุคคลาการสายสนับสนุน มหาวิทยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคล
รัตนโกสินทร์,คณะบริหารธุรกิจ.  

สินิทรา สุขสวสัด์ิ. (2550). ปัจจัยบางประการท่ีส่งผลต่อความส าเร็จในอาชีพเชิงอัตนัยของหัวหน้างานสายสนับสนุน
วิชาการในมหาวิทยาลยัของรัฐ เขตกรุงเทพมหานคร,  ปริญญาการศึกษาบณัฑิต, สาขาการวจิยัและสถิติ
ทางการศึกษา, มหาวทิยาลยัศรีนครินทรวโิรฒ.  

สิรินาถ อุยสกลุ. (2558). เจตคติท่ีมต่ีองานขายประกัน ความพึงพอใจในงาน และตั้งใจคงอยู่ในงานของพนักงานขาย
ประกันทางโทรศัพท์ กรณีศึกษาบริษทัโบรคเกอร์ประกันภัยรถยนต์แห่งหน่ึง. ศิลปศาสตรมหาบณัฑิต, 

สาขาจิตวทิยาอุตสาหกรรมและองคก์ร ภาควชิาจิตวทิยา, คณะศิลประศาสตร์, มหาวทิยาลยัธรรมศาตร์.  
สุดท่ีรัก ธรรมสูน. (2561). ปัญหาอุปสรรคต่อการพัฒนาประสิทธิภาพในการบริหารจัดการองค์กรของพนักงาน

รัฐวิสาหกิจ กรณีศึกษาการยางแห่งประเทศไทย. วทิยาลยัสหวทิยาการ, มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์.  
สุนนัทา ป่ินสุวรรณ. (2554). ปัจจัยด้านคุณสมบัติของพนักงานขาย ท่ีมผีลต่อความพึงพอใจในด้านคณุภาพการใช้

บริการพนักงานท่ีปรึกษาความงามของผู้ใช้บริการสตรีวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร. บริหารธุรกิจ
มหาบณัฑิต, มหาวทิยาลยักรุงเทพ.  

เอกวนิิต พรหมรักษา. (2555). KPI(KEY PERFORMANE INDICATOR)เขา้ถึงไดจ้าก http://promrucsa-
dba04.blogspot.com/2012/10/kpi-csf.html?m=1. 

 Colaizzi. (1978). Reflection and Reseaech as the Phenomenology Views, in Existential Phenomenologcal Alternatives for 
Psychology, R Vaile and M king, eds.NEW York.: Oxford University Press.  

Green and Thorogood. (2009). Qualitative Research for Health Research. London: Sage Publications.  

R.M. Steers. (1990, p.593). Organization Effectiveness. California: Googyear publishers Inc.  

Sheldon. (1971). an empirical anajysis of organizational. Academy of management Journal.  

Walker & Stanton Etzel. (2007). Marketing. 14th ed. boston:McGraw - Hill.  
 

 

2
6

8
8

2
5

2
3

0
1

https://thaifintech.org/fintech-in-thai-bank/


 

B
U
U
 
i
T
h
e
s
i
s
 
5
9
7
1
0
0
7
7
 
i
n
d
e
p
e
n
d
e
n
t
 
s
t
u
d
y
 
/
 
r
e
c
v
:
 
0
4
0
1
2
5
6
2
 
1
7
:
3
5
:
4
2
 
/
 
s
e
q
:
 
9
5

 76 

 

  

.  
 
 

 

 

2
6

8
8

2
5

2
3

0
1



 

B
U
U
 
i
T
h
e
s
i
s
 
5
9
7
1
0
0
7
7
 
i
n
d
e
p
e
n
d
e
n
t
 
s
t
u
d
y
 
/
 
r
e
c
v
:
 
0
4
0
1
2
5
6
2
 
1
7
:
3
5
:
4
2
 
/
 
s
e
q
:
 
9
5

 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2
6

8
8

2
5

2
3

0
1



 

B
U
U
 
i
T
h
e
s
i
s
 
5
9
7
1
0
0
7
7
 
i
n
d
e
p
e
n
d
e
n
t
 
s
t
u
d
y
 
/
 
r
e
c
v
:
 
0
4
0
1
2
5
6
2
 
1
7
:
3
5
:
4
2
 
/
 
s
e
q
:
 
9
5

 78 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ก 

แบบสัมภาษณ์ 
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ค าถามในการสัมภาษณ์ พนักงาน PB Retail 
เร่ือง “แนวทางความส าเร็จของพนักงานขาย ผลติภัณฑ์ กองทุน เงินฝาก สินเช่ือ  

ธนาคาร ABC ทีต่ั้งอยู่ในจังหวดัสมุทรปราการ” 
 
ค าถามในการสัมภาษณ์ชุดน้ีจดัท าข้ึนโดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อใชป้ระกอบการเรียนวชิาการศึกษางาน

นิพนธ์หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต  วทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา 
ผูว้จิยัขอความอนุเคราะห์จากท่านในการตอบแบบสอบถามฉบบัน้ีดว้ย 

และขอขอบคุณท่านมา ณ โอกาสน้ี 
 

ส่วนที ่1 ข้อมูลส่วนบุคคลของพนักงาน PB Retail 
1.  เพศ 
2.  อาย ุ
3.  อายงุาน (ปี) 
4.  ระดบัการศึกษา 
5.  ประวติัความส าเร็จในการท างาน 
ส่วนที ่2  ค าถามเกีย่วกบัแนวทางความส าเร็จของพนักงาน PB Retail 
1. ท่านคิดวา่ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการประสบความส าเร็จในการเป็นพนกังาน PB คือปัจจยั 

ใด ปัจจยัเหล่านั้นมีความส าคญัอยา่งไร  
2. จากปัจจยัแห่งความส าเร็จในการเป็นพนกังาน PB ท่านคิดวา่ธนาคารควรมีการ 

บริหารจดัการปัจจยัเหล่านั้นอยา่งไรเพื่อสนบัสนุนการขายของพนกังาน 
3. ปัจจยัท่ีเป็นอุปสรรคต่อความส าเร็จในการเป็นพนกังาน PB คือปัจจยัใดบา้ง และ 

ธนาคารควรมีการปรับปรุงปัจจยัท่ีเป็นอุปสรรคอยา่งไร 
4. ท่านคิดวา่การประสบความส าเร็จของพนกังานขาย หรือ PB ตอ้งมีรูปแบบการพฒันา 

บุคลากรอยา่งไร 
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5. การประเมินความส าเร็จของพนกังานขาย หรือ PB มีขั้นตอนและเกณฑใ์นการ 
ประเมินความสามารถอยา่งไร และท่านคิดวา่ควรมีการปรับปรุงการประเมินความส าเร็จของ
พนกังานขายอยา่งไร 

6. ท่านมีขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมเพื่อการปรับปรุงกระบวนการขายและเพิ่มศกัยภาพใน 
การขายของพนกังานอยา่งไร 

7. ปัจจยัแห่งความส าเร็จท่ีจะส่งผลให ้PB กบัพนกังานขายธุรกิจท างานร่วมกนัอยา่งมี 
ประสิทธิภาพคืออะไร 
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ค าถามในการสัมภาษณ์ 

พนักงานธุรกจิ (ทีม่ีผลงานที่โดดเด่น) 
เร่ือง “แนวทางความส าเร็จของพนักงานขาย ผลติภัณฑ์ กองทุน เงินฝาก สินเช่ือ  

ธนาคาร ABC ทีต่ั้งอยู่ในจังหวดัสมุทรปราการ” 
 
ค าถามในการสัมภาษณ์ชุดน้ีจดัท าข้ึนโดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อใชป้ระกอบการเรียนวชิาการศึกษา 

งานนิพนธ์หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต  วทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา 
ผูว้จิยัขอความอนุเคราะห์จากท่านในการตอบแบบสอบถามฉบบัน้ีดว้ย 

และขอขอบคุณท่านมา ณ โอกาสน้ี 
 

ส่วนที ่1 ข้อมูลส่วนบุคคลของ พนักงานธุรกจิ (ทีม่ีผลงานโดดเด่น) 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. อายงุาน (ปี) 
4. ระดบัการศึกษา 
5. ประวติัความส าเร็จในการท างาน 

 ส่วนที ่2 ค าถามเกีย่วกบัแนวทางความส าเร็จพนักงานธุรกิจ (ทีม่ีผลงานโดดเด่น) 
1. ท่านคิดวา่ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการประสบความส าเร็จในการเป็นพนกังานธุรกิจ คือ 

ปัจจยัใด ปัจจยัเหล่านั้นมีความส าคญัอยา่งไร 
2. จากปัจจยัแห่งความส าเร็จในการเป็นพนกังานขาย ท่านคิดวา่ ธนาคารควร 

มีการบริหารจดัการปัจจยัเหล่านั้นอยา่งไรเพื่อสนบัสนุนการขายของพนกังาน 
3. ปัจจยัท่ีเป็นอุปสรรคต่อความส าเร็จในการเป็นพนกังานขาย คือ ปัจจยัใดบา้ง และ 

ธนาคารควรมีการปรับปรุงปัจจยัท่ีเป็นอุปสรรคอยา่งไร 
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4. ท่านคิดวา่การประสบความส าเร็จของพนกังานขาย ตอ้งมีรูปแบบการพฒันาบุคลากร 
อยา่งไร 

5. การประเมินความส าเร็จของพนกังานขาย มีขั้นตอนและเกณฑใ์นการประเมิน 
ความสามารถอยา่งไร และท่านคิดวา่ควรมีการปรับปรุงการประเมินความส าเร็จของพนกังานขาย
อยา่งไร 

6. ท่านมีขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมเพื่อการปรับปรุงกระบวนการขายและเพิ่มศกัยภาพ 
ในการขายของพนกังานอยา่งไร 

7. ปัจจยัแห่งความส าเร็จท่ีจะส่งผลให ้PB กบัพนกังานขายธุรกิจท างานร่วมกนั 
อยา่งมีประสิทธิภาพคืออะไร 
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