
 
บทที ่ 5 

สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 
 
 การศึกษาวิจัยเร่ืองยุทธศาสตรการเสริมสรางศักยภาพพนักงานขาย ของบริษัท ซิงเกอร 
ประเทศไทย จํากัด (มหาชน) กรณีศึกษาพื้นที่การขายเขต 6 โดยมีวัตถุประสงค เพื่อ 1) ศึกษาระดับ
ศักยภาพพนักงานขาย ของบริษัท ซิงเกอรประเทศไทย จํากัด (มหาชน) กรณีศึกษาพื้นที่การขาย  
เขต 6 และ 2) นําเสนอยุทธศาสตรการเสริมสรางศักยภาพพนักงานขาย ของบริษัท ซิงเกอรประเทศ
ไทย จํากัด (มหาชน) กรณีศึกษาพื้นที่การขายเขต 6 ประชากรและกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย คือ  
พนักงานขายบริษัท ซิงเกอรประเทศไทย จํากัด (มหาชน) พื้นที่การขายเขต 6 จํานวน 100 คน  โดย
การสุมตัวอยางแบบเจาะจง  เครื่องมือที่ใชในการวิจัย คือ แบบสอบถาม แบงเนื้อหาออกเปน 3 สวน 
ประกอบดวย ขอมูลพื้นฐานและขอมูลการปฏิบัติงานพนักงานขายบริษัท ซิงเกอรประเทศไทย 
จํากัด (มหาชน) แบบสอบถามเกี่ยวกับระดับศักยภาพพนักงานขาย ซ่ึงประกอบกัน 3 ดาน ไดแก 
ดานความรู (Knowledge) ดานคุณลักษณะพื้นฐาน (Attributes) และดานทักษะ (Skill) ของพนักงาน
ขาย บริษัท ซิงเกอรประเทศไทย จํากัด (มหาชน) และขอเสนอแนะเพิ่มเติมของพนักงานขายบริษัท 
ซิงเกอรประเทศไทย จํากัด (มหาชน) กรณีศึกษาพื้นที่การขายเขต 6 สถิติที่ใชในการวิจัย คือ สถิติ
เชิงพรรณนาขอมูล ไดแก คารอยละ คาเฉล่ีย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผูวิจัยไดดําเนินการศึกษา
และสรุปประเด็นสําคัญ โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 
 
สรุปผลการวิจัย 
 การศึกษาวิจัยเร่ืองยุทธศาสตรการเสริมสรางศักยภาพพนักงานขาย ของบริษัท ซิงเกอร 
ประเทศไทย จํากัด (มหาชน) กรณีศึกษาพื้นที่การขายเขต 6 ผลการวิจัย พบวา ผูตอบแบบสอบถาม
สวนใหญเปนเพศชาย  มีชวงอายุอยูระหวาง  31 - 40 ป ระดับการศึกษาสําเร็จการศึกษาชั้น
มัธยมศึกษาตอนตน - ตอนปลายหรือเทียบเทา มีตําแหนงพนักงานขายและเก็บเงิน ระยะเวลาการ
ทํางานอยูในชวง 6 – 10 ป และมีรายไดรวมตอเดือน 8,001 – 10,000 บาท โดยผลของการศึกษา
สามารถนําประเด็นมาสรุปตามวัตถุประสงคไดดังนี้  
 1. ระดับศักยภาพพนักงานขาย ของบริษัท ซิงเกอรประเทศไทย จํากัด (มหาชน) 
กรณีศึกษาพื้นที่การขายเขต 6 สามารถจําแนกได 3ดาน ดังนี้  
  1.1 ดานความรู (Knowledge) โดยแบงออกเปน 6 รายขอยอย คือ ความรูเกี่ยวกับ
อุตสาหกรรม ความรูเกี่ยวกับการแขงขัน ความรูเกี่ยวกับบริษัท ความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ ความรู
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เกี่ยวกับตลาดและสินคา และความรูเกี่ยวกับเทคนิคการขาย สวนมากอยูในระดับปานกลาง แตยังคง
ตองอยูภายใตการแนะนําของหัวหนางานเปนระยะๆ   
  1.2 ดานคุณลักษณะพื้นฐาน (Attributes) สวนมากอยูในระดับมากเกือบทุกขอ เวน
แตการแตงกายตามกฎระเบียบของบริษัท ที่มีคาเดียวระดับปานกลาง 
  1.3 ดานทักษะ (Skill) สวนใหญอยูในเกณฑระดับปานกลาง คือ การเขาใจทักษะ 
กระบวนการ ระบบหรือขั้นตอนการทํางานที่รับผิดชอบเปนอยางดีเกือบทุกขอ เวนแตบุคคลใน
พื้นที่ จําชื่อลูกคา เพื่อนรวมงาน คนที่เรารูจักและติดตออยู เสมอ อยูในระดับมาก แตระดับ
ความสามารถเปนวิทยากรรับเชิญแกเขตการขายอื่นได อยูในระดับนอย 
  1.4 ขอเสนอแนะเพิ่มเติม 
 ดานความรู (Knowledge) พบวา พนักงานขายตองการใหมีการจัดอบรมเรื่องการขายและ
ผลิตภัณฑใหมากขึ้น เพื่อเปนประโยชนตอการนําเสนอขาย 
 ดานคุณลักษณะพื้นฐาน (Attributes) พบวา พนักงานขายสวนใหญตองการใหบริษัท
ออกแบบเครื่องแตงกายใหเปนฟอรมเดียวกันทั้ง 10 เขต และควรมีบัตรประจําตัวพนักงานขายดวย 
เพื่อสรางความเชื่อมั่นใหกับลูกคา 
 ดานทักษะ (Skill) พบวา พนักงานขายสวนใหญตองการใหฝายขายจัดทําแค็ตตาล็อกให
ทันตอสินคา และควรใหความสําคัญกับพนักงานขายอาวุโสที่เปนกําลังสําคัญในการกอตั้งบริษัทมา
จนถึงทุกวันนี้ 
 2. นําเสนอยุทธศาสตรการเสริมสรางศักยภาพพนักงานขาย  ของบริษัท ซิงเกอรประ
เทศไทย จํากัด (มหาชน) กรณีศึกษาพื้นที่การขายเขต 6 ผลการวิจัยสามารถนําขอมูลมาวิเคราะห
ความคิดเห็นของพนักงานขายและนําขอมูลมาจัดทําเปนแนวทางการพัฒนายุทธศาสตรการ
เสริมสรางศักยภาพพนักงานขาย ไดดังนี้ 
  2.1 ยุทธศาสตรเชิงรุกเพื่อครอบครองตลาดดวยศักยภาพของพนักงานขาย 
  2.2 ยุทธศาสตรการพัฒนาบุคลากรอยางตอเนื่อง 
  2.3 ยุทธศาสตรการสรางภูมิคุมกันโดยอาศัยภาพลักษณที่ดีขององคกร 
  2.4 ยุทธศาสตรกําจัดจุดออน 
 ดังแสดงในภาพประกอบตอไปนี้ 
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ภาพประกอบ 18 แสดงแนวทางการเสริมสรางศักยภาพพนักงานขายดานความรู (Knowledge)      
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 

แนวทางการพฒันาดานความรู (Knowledge)

เสริมสรางวัฒนธรรมองคกร 
 

กลยุทธวัฒนธรรมซิงเกอร 
   1 โครงการพันธกิจพิชิตฝน 
   2 โครงการE-Books 
 

1. พนักงานขายมีความรู ความ
เขาใจผลิตภัณฑ 

1. กลยุทธน้ําครึ่งแกว 
   1.1 โครงการศึกษาดูงาน เรื่อง 
กระบวนการผลิตอยาคิดวาไม
สําคัญ 
   1.2 โครงการศึกษาดูงาน เรื่อง
เทคนิคการขายของพันธมิตร 
ซิงเกอร

2. พนักงานขายวิเคราะห
สภาพแวดลอมทั่วไป 

2. กลยุทธรูเขา เราชนะ 
   โครงการแผนการขาย
ประจําเดือน 

ยุทธศาสตรการพัฒนาบุคลากร
อยางตอเนื่อง 

ยุทธศาสตรกําจัดจุดออน 
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ภาพประกอบ 19 แสดงแนวทางการเสริมสรางศักยภาพพนักงานขาย 
ดานคุณลักษณะพืน้ฐาน(Attributes)   

 
 
 
 
 

แนวทางการพฒันาดาน 
คุณลักษณะพืน้ฐาน (Attributes)   

ยุทธศาสตรการพัฒนาบุคลากร
อยางตอเนื่อง 

พัฒนาบุคลิกภาพพนักงานขาย 

กลยุทธงามจากภายนอกและ
ภายใน 
   1   โครงการไกงามเพราะขน 
คนงามเพราะแตง 
   2   โครงการจรรยาบรรณนัก
ขาย   
   3   โครงการภาษาไทยราย
ปกษ 
   4   โครงการลูกพี่ที่ดีลูกนองที่
นารัก 
   5   โครงการนักขายมือทอง 
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ภาพประกอบ 20 แสดงแนวทางการเสริมสรางศักยภาพพนักงานขายดานทักษะ (Skill) 
 
อภิปรายผล 
 จากผลการศึกษาเรื่องยุทธศาสตรการเสริมสรางศักยภาพพนักงานขาย  ของบริษัท 
ซิงเกอรประเทศไทย  จํากัด (มหาชน)  ครั้งนี้สามารถนําผลการศึกษามาอภิปรายผลไดตาม
วัตถุประสงคดังนี้ 
 1. เพื่อศึกษาระดับศักยภาพพนักงานขาย ของบริษัท ซิงเกอรประเทศไทย จํากัด 
(มหาชน) กรณีศึกษาพื้นที่การขายเขต 6  

แนวทางการพฒันาดานทักษะ (Skill) 

ยุทธศาสตรการพัฒนาบุคลากร
อยางตอเนื่อง 

ยุทธศาสตรกําจัดจุดออน 

พนักงานขายสามารถถายทอด
ความรูและประสบการณได

เปนอยางดี

กลยุทธทับทิมซิงเกอร 
1   โครงการรุนสูรุน 
2   โครงการคัมภีรนักขาย 

พนักงานขายวิเคราะห
สภาพแวดลอมทั่วไป 

กลยุทธรูเขา เราชนะ 
   โครงการแผนการขาย
ประจําเดือน 
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 ศักยภาพพนักงานขาย ภาพรวมอยูในเกณฑระดับปานกลาง ซ่ึงสอดคลองกับเอกสารและ
งานวิจัยบางสวนของ สมิตทและ กันสแมน (Schmidt and Kunzmann.  2010 : Abstract)  ได
ศึกษาวิจัยเร่ือง การพัฒนาทรัพยากรมนุษยโดยการรวมกับศักยภาพการบริหารจัดการองคกร และ
เทคโนโลยี เพื่อประโยชนตอลักษณะงานและการเรียนรูอยางตอเนื่อง ศักยภาพตองอาศัยทักษะ 
ความรู แตหลายองคกรไมสามารถควบคุมศักยภาพของพนักงานได ดังนั้นศักยภาพเปนศิลปะที่มุง
แสดงความหมายของงาน พฤติการณเกี่ยวกับมนุษยออกมาเปนบุคคล โดยอาศัยทักษะ ความรู หลาย
องคกรไมสามารถควบคุมศักยภาพพนักงานได ดังนั้นองคกรตองเรียนรูศักยภาพการแขงขันและ
การเรียนรู พรอมๆ กับการปฏิบัติงานของบุคลากร เพื่อประโยชนตอการบริหารองคกร ดานการ
ปฏิบัติงาน เทคนิค และเทคโนโลยี และสอดคลองกับนิยามของสํานักงานคณะกรรมการขาราชการ
พลเรือน กลาวถึงความหมายวา ความรู (Knowledge) ทักษะ (Skills) และคุณลักษณะ (Attributes) ที่
จําเปนในการปฏิบัติงานตําแหนงหนึ่ง เพื่อใหเกิดความสําเร็จและงานมีความโดดเดนกวาคนอื่นๆ 
ดังนั้นการเสริมสรางศักยภาพเปนสวนสําคัญที่ชวยใหพนักงานขายดึงความรู ทักษะ  และ
คุณลักษณะ ที่ตนมีและสะสมมาประยุกตใช และตรงกับลักษณะงานที่ไดรับผิดชอบ ซ่ึงผูวิจัยได
ศึกษารายละเอียดและสามารถนํามาอภิปรายรายขอได ดังนี้ 
  1.1 ดานความรู (Knowledge) อยูในเกณฑระดับปานกลางทุกขอ ซ่ึงสอดคลองกับ
เอกสารและงานวิจัยของ มัลลิกา  นกแยม (2553 : บทคัดยอ) ไดศึกษาวิจัยเร่ือง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอ
ความสําเร็จในอาชีพการขายของพนักงานขาย บริษัท ซิงเกอรประเทศไทย จํากัด (มหาชน) 
ขอเสนอแนะพบวา บริษัทควรมีการพัฒนาพนักงานขายดานคุณสมบัติของพนักงานขาย และควร
ใหความรูดานกลยุทธการขาย สอดคลองกับเอกสารและงานวิจัยของ วรรณา ธีรบวรรัตน (2540 : 
บทคัดยอ) ศึกษาวิจัยเร่ือง ผลของบุคลิกภาพ ทัศนคติตองานขายและปจจัยสวนบุคคลที่มีผลตอการ
ปฏิบัติงานของพนักงานขาย ขอเสนอแนะพบวา พนักงานขายควรหาความรูเกี่ยวกับสินคาที่ขาย 
ตลอดจนเทคนิคและศิลปะการขายจากพนักงานขายรุนพี่ เมื่อผูวิจัยพิจารณาแตละรายขอยอย พบวา
ความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ เร่ืองกระบวนการผลิต และวัตถุดิบสําหรับการผลิตสินคาอยูในระดับนอย 
พนักงานขายเปนทรัพยากรสําคัญที่ชวยผลักดันองคกรใหสามารถยืนหยัดอยางมั่นคง หากพนักงาน
ขายไดรับการพัฒนาและเสริมสรางความรูใหดียิ่งขึ้น ก็จะเปนประโยชนกับองคกรอยางมหาศาล 
แตถาไมไดรับการพัฒนาหรือเสริมสรางก็เกิดโทษกับองคกรเชนกัน พนักงานขายทุกคนมีทุน
มนุษยอยูในตัวเองสามารถ เรียนรู ฝกฝนจากสภาพแวดลอม  เพื่อนรวมงาน ประสบการณ และ
สอดคลองกับบทบาทการพัฒนาบุคลากรกับการบริหาร (2553 : ออนไลน) ซ่ึงปริญญ พิชญวิจิตร 
กลาววา ส่ิงหนึ่งที่จําเปนในการสรางองคกรใหแข็งแกรง คือการเสริมสรางและพัฒนาบุคลากรให
ความรู แตหลายองคกรหลงอยูกับความรูเดิมๆ จนไมมีการพัฒนาอาจทําใหเปนความไมรู ดังนั้น
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การพัฒนาความรูจึงควรเกิดขึ้นอยางสม่ําเสมอและตอเนื่อง หรือเปรียบความรูเหมือนน้ํา  ดังนั้น
องคกรและพนักงานจะเปรียบเสมือนแกว ที่พรอมจะเติมน้ําอยูตลอดเวลา การเรียนรู พัฒนาความรู
อยางตอเนื่องจะเปนประโยชนตอองคกร ซ่ึงจะสอดคลองกับบทความเคล็ดลับวิธีคัดเลือกคนดี คน
เกง (2553 : ออนไลน) ซ่ึงกานต  ตระกูลฮุน กรรมการผูจัดการใหญ บริษัท ปูนซิเมนตไทย จํากัด 
(มหาชน) กลาววาเราเนนรักษาคนเกง ดึงคนเกงใหอยูกับองคกร นอกจากนี้ยังสอดคลองกับจันทนา 
สุขุมานนท รองประธานบริหาร (ลูกคาสัมพันธ) บริษัท ปูนซิเมนตนครหลวง จํากัด (มหาชน) ที่วา
คนดี คนเกง เปนกําลังสําคัญขององคกร ถาวันใดตองสูญเสียนั่นหมายถึง องคกรแพราบคาบ เราจึง
เนนรักษาคนเกงมากและเกงปานกลางควบคูกัน  เมื่อพิจารณาจากโมเดลภูเขาน้ําแข็ง (Iceberg 
model) ไดอธิบายถึงความรู คือสวนที่อยูเหนือน้ํา เปนสวนที่มองเห็นสามารถเสริมสรางและพัฒนา
ใหดียิ่งขึ้นไดโดยอาศัยหลักในการพัฒนาดานความรูของพนักงานขาย พนักงานขายเปนผูที่จะตอง
ทําการเสนอขายผลิตภัณฑใหกับลูกคา เพื่อตอบขอโตแยงและปดการขายไดอยางมีประสิทธิภาพ 
ความสําเร็จหรือความลมเหลวขององคกรพนักงานขายจึงเปนสวนหนึ่งที่กําหนดชะตาขององคกร 
ดังนั้นองคกรตองพัฒนาพนักงานขายใหเปนบุคคลมี่เรียนรูอยางสม่ําเสมอ เปรียบเสมือนน้ําครึ่ง
แกว 
  1.2 ดานคุณลักษณะพื้นฐาน (Attributes) อยูในระดับมากเกือบทุกขอ การที่พนักงาน
ขายมีพฤติกรรม วัฒนธรรมองคการหรือบุคลิกภาพของพนักงานขาย เปนสวนที่สามารถผลักดัน
ศักยภาพของพนักงานขาย เนื่องจากพนักงานขายจะทุมเททํางานดวยหัวใจ จากโมเดลภูเขาน้ําแข็ง 
(Iceberg model) ไดอธิบายถึงคุณลักษณะพื้นฐาน คือสวนที่ซอนเรนอยูใตน้ํา เปนสิ่งที่พัฒนาไดยาก
กวาสวนที่อยูเหนือน้ํา เพราะเกิดจากความเคยชิน พฤติกรรมซ้ําๆ เพียงอยางใดอยางหนึ่ง เมื่อผูวิจัย
พิจารณาแตละรายขอยอย พบวา  การแตงกายตามกฎระเบียบของบริษัท อยูในเกณฑระดับปาน
กลาง ซ่ึงบุคลิกภาพของพนักงานขายเปรียบเสมือนดานแรกของการพบลูกคา เพราะ บุคลิกภาพมี
อิทธิพลตอบุคคลที่ไดพบเห็นและสามารถสรางความประทับใจใหกับลูกคา ดังนั้น บุคลิกภาพ
พนักงานขายควรเปนยุทธศาสตรลําดับตน ที่ควรเรงเสริมสรางและพัฒนา เพราะ พนักงานขาย
เปรียบเสมือนตัวแทนของบริษัท ซ่ึงสอดคลองกับกระบวนการพัฒนาบุคลิกภาพของพนักงานขาย 
ดํารงศักดิ์  ชัยสนิท  และสุนี  เลิศแสวงกิจ (2546 : 36 -37) ไดกลาวถึงกระบวนการพัฒนาบุคลิกภาพ 
จะหมุนเวียนเปนวงจรอยางไมมีที่ส้ินสุดสามารถพัฒนาและปรับปรุงได  โดยมีกระบวนการพัฒนา 
4 ขั้นตอน ไดแก 1) วิเคราะหตนเอง 2) ปรับปรุงแกไข 3) แสดงออกใหม และ4) ประเมินผล แตการ
พัฒนาบุคลิกภาพบางขั้นตอนพนักงานขายไมสามารถทําไดดวยตนเอง เพราะมนุษยทุกคนมักมี
นิสัยเขาขางตัวเอง  ตองอาศัยบุคคลอื่นชวยดูแลและวิจารณตัวเราดวย เพราะฉะนั้นองคกรจึงตอง
เปนเสมือนกระจกเงา  สะทอนจุดเดน และจุดดอยของพนักงานขายเพื่อใหพนักงานนั้นไดปรับปรุง 
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หรือเสริมสรางสิ่งที่ดีอยูแลวใหดียิ่งขึ้น หรือที่เรียกวา การพัฒนา และสอดคลองกับทฤษฎีลําดับขั้น
ในการตัดสินใจซื้อ ทฤษฎีที่เปนความสําเร็จในการเสนอขาย และสวนหนึ่งที่จะทําใหทฤษฎีนี้สําเร็จ
ไดเปนอันดับแรก คือ บุคลิกภาพของพนักงานขายจะทําใหลูกคาเกิดความสนใจและมั่นใจทั้งที่ยัง
ไมเห็นสินคา   
  1.3 ดานทักษะ (Skill) อยูในเกณฑปานกลาง ซ่ึงสอดคลองกับประเภทของศักยภาพ 
ณรงควิทย  แสนทอง (2550 : 10-56) ไดกลาววา ความชํานาญประจําตําแหนง (Job Skills)  หมายถึง  
บุคลิกลักษณะของคนที่สะทอนใหเห็นถึงความรู  ทัศนคติ  ความเชื่อ  และอุปนิสัย  ที่จะชวย
สงเสริมใหคนๆ  นั้นสามารถสรางผลงานในการปฏิบัติงานตําแหนงนั้นๆ  ไดสูงกวามาตรฐาน  
ผูวิจัยเล็งเห็นถึงความสําคัญในการจัดพนักงานขายใหเหมาะสมกับลักษณะงานขาย (Put the Right 
Man on the Right Job) ทักษะทางเทคนิคการขาย คือใชศิลปะการขายและกระบวนการขายอยาง
เปนระบบ ทักษะทางบุคคล การโนมนาวลูกคาเพื่อจูงใจในการซื้อสินคา ทักษะการคิดรวบยอด คิด
นอกกรอบ สรุปไดวาพนักงานขายควรมีทักษะเกงคน เกงคิด เกงงานทําใหพนักงานขายสามารถ
สรางผลงานและปฏิบัติงานไดอยางมีประสิทธิภาพ  และสงผลใหองคกรไดเปรียบคูแขงขัน ดังนั้น
องคกรที่ฉลาดจะตองจัดสรรพนักงานใหตรงกับทักษะและตรงกับลักษณะงาน ผลการวิจัยเมื่อ
พิจารณาแตละรายขอยอย พบวา การเปนวิทยากรรับเชิญแกเขตการขายอื่น      อยูในเกณฑระดับ
นอย ถึงแมวาการพัฒนาทรัพยากรมนุษยจะเปนเรื่องสําคัญซึ่งตรงกับบทความบทบาทการพัฒนา
บุคลากรกับการบริหาร (2553 : ออนไลน) ที่กลาววา การพัฒนาทรัพยากรถือเปนกุญแจแหง
ความสําเร็จในการพัฒนาบุคลากรในระยะยาว ไดแก 1) การพัฒนาตองอยูบนพื้นฐานการเปน  ผู
รวม 2) Training Coaching Mentoring และ Project Assignment ตองไปดวยกัน 3) การเรียนรู
ตัวอยางของผูประสบความสําเร็จเปนเรื่องสําคัญ และ4) การสราง Community of practice (COP) 
เพื่อทําใหเกิดการเรียนรูแบงปนกันอยางยั่งยืน หากในสวนของศักยภาพพนักงานขายนี้ยังอยูระดับ
นอย อาจดวยขอมูลพื้นฐานของพนักงานขายที่สวนใหญ มีอายุอยูระหวาง 31 - 40 ป และระดับ
การศึกษาสําเร็จการศึกษาชั้นมัธยมศึกษาตอนตน - ตอนปลายหรือเทียบเทา อาจสงผลตอความ
พรอมในดานการเปนวิทยากร 
 2.   เพื่อนําเสนอยุทธศาสตรการเสริมสรางศักยภาพพนักงานขาย ของบริษัท ซิงเกอร  
ประเทศไทย จํากัด (มหาชน) กรณีศึกษาพื้นที่การขายเขต 6 จากการศึกษาครั้งนี้ พบวา มีความ
จําเปนที่จะตองจดัทําแนวทางการพัฒนายุทธศาสตรการเสริมสรางศักยภาพพนักงานขาย ของบริษัท 
ซิงเกอรประเทศไทย จํากัด (มหาชน)  กรณีศึกษาพื้นที่การขายเขต 6 เพื่อนํามากําหนดเปาประสงค  
และกิจกรรม/โครงการนั้น โดยผลของการจัดทําแนวทางการพัฒนาเรื่องนี้  จะทําใหเกิดประโยชน
แกพนักงานขายและบริษัท โดยสอดคลองกับแนวคิดเรื่องการบริหารเชิงกลยุทธ   ที่กลาววา “หาก
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ปราศจากซึ่งกลยุทธแลว องคกรจะเหมือนกับเรือที่ปราศจากหางเสือ ซ่ึงวิ่งวนเปนวงกลมเหมือน
เชนคนพเนจรที่ไมมีจุดหมาย” (เดวิด.  2552 : 2) เพราะโดยทั่วไปแลวองคกรที่มีการบริหารกลยุทธ  
การวางแผนกลยุทธที่ดีจะประสบผลสําเร็จ  เพราะการบริหารกลยุทธเปนกระบวนการที่ตอเนื่อง  
และขั้นตอนตาง ๆ จะเกี่ยวพันธระหวางกัน  คือ  การวิเคราะหสภาพแวดลอม  การกําหนดกลยุทธ  
การดําเนินกลยุทธ  และการควบคุมกลยุทธ   มีขั้นตอน       การสรางศักยภาพโดยอาศัยหลักการ
บริหารเชิงกลยุทธ  ดังนี้  1) การกําหนดวิสัยทัศน  ภารกิจ และกลยุทธการดําเนินธุรกิจขององคการ 
2) การวิเคราะหและประเมินจุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรค 3) การวิเคราะหและจัดทํา
ศักยภาพหลัก องคการ 4) การกําหนดแนวทางการประเมินศักยภาพ และ5) การนําผลการประเมิน
ไปจัดทําแผนใหสอดคลองกับสิ่งที่กําหนดไว  แตทั้งนี้ในขั้นตอนการสรางศักยภาพโดยอาศัย
หลักการบริหารเชิงกลยุทธจะใหประสบความสําเร็จในองคการผูบริหาร รวมทั้งพนักงานทุกระดับ
ในองคการตองนําขั้นตอนตางๆ มาปฏิบัติมาพิจารณารวมดวย  และมีระบบการติดตามและ
ประเมินผลเพื่อสงขอมูลยอนกลับใหสามารถปรับเปลี่ยนแผนกลยุทธใหเขากับการเปลี่ยนแปลงของ
สภาพแวดลอมที่เกิดขึ้น 
  
ขอเสนอแนะ 
 1. ขอเสนอแนะที่ไดจากการวิจัย 
  1.1 จากการศึกษาผลการวิเคราะหขอมูลเพื่อศึกษาระดับศักยภาพพนักงานขาย  
ดานความรู พบวา ความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ ไดแก กระบวนการผลิต และวัตถุสําหรับการผลิต
พนักงานขายมีศักยภาพระดับนอย ดังนั้นผูวิจัยจึงเสนอยุทธศาสตรการพัฒนาองคกรอยางตอเนื่อง 
และยุทธศาสตรกําจัดจุดออน เพื่อเปนแนวทางในการพัฒนาตอไป 
  1.2 จากการศึกษาผลการวิเคราะหขอมูลเพื่อศึกษาระดับศักยภาพพนักงานขาย ดาน
คุณลักษณะพื้นฐาน พบวา การแตงกายตามกฎระเบียบของบริษัท พนักงานขายมีศักยภาพระดับ
ปานกลาง ดังนั้นผูวิจัยจึงเสนอยุทธศาสตรการพัฒนาองคกรอยางตอเนื่อง เพราะภาพลักษณของ
องคกรไมไดอยูที่สินคาหรือแบรนดขององคกรเทานั้น พนักงานขายก็เปนสวนสําคัญที่จะสราง
ภาพลักษณที่ดีใหกับบุคคล ลูกคาที่ไดพบเห็น ดังนั้นการแตงกายก็เปนวิธีหนึ่งที่ทําใหองคกรเกิด
ภาพลักษณที่ดีและสรางความเชื่อมั่นใหกับบุคคลที่ไดพบเห็น 
  1.3 จากการศึกษาผลการวิเคราะหขอมูลเพื่อศึกษาศักยภาพพนักงานขาย  ดาน
ทักษะ  พบวาดานการเปนวิทยากรรับเชิญแกเขตการขายอื่น  พนักงานขายมีศักยภาพระดับนอย  
ดังนั้นผูวิจัยจึงเสนอยุทธศาสตรการพัฒนาองคกรอยางตอเนื่อง และยุทธศาสตรกําจัดจุดออน เพราะ  
ทรัพยากรบุคคลเปนหัวใจขององคกร  ซ่ึงมีผลตอความสําเร็จในการจัดการขององคการ  การพัฒนา
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พนักงานขายใหทันกับการเปลี่ยนแปลงของสิ่งแวดลอมตางๆ  เชน  การฝกอบรมและการพัฒนา
พนักงานขาย  จึงเปนสิ่งจําเปนในองคการ เพื่อเพิ่มองคความรู  พัฒนาทักษะ ความชํานาญ ในการ
ปฏิบัติงานใหแกพนักงานในองคกร  แตการฝกอบรมตองใชงบประมาณในการอบรมสูง  ถามอง
ในทางกลับกันแลวเราควรสงเสริมพนักงานขายที่มีประสบการณ  มียอดขายสูงมาแนะนําและ
เสนอแนะแนวทางการทํางานแบบพี่เล้ียง  ก็จะชวยประหยัดงบประมาณในการฝกอบรมและเปน
การสรางความสัมพันธภาพระหวางคนในองคกร  ใหรูจักรักและสามัคคี 
  1.4 จากการวิเคราะห SWOT Analysis ผูวิจัยไดนําเสนอยุทธศาสตรการเสริมสราง
ศักยภาพพนักงานขาย 2 ดาน ไดแก ยุทธศาสตรการพัฒนาองคกรอยางตอเนื่อง และยุทธศาสตร
กําจัดจุดออน แตยุทธศาสตรเชิงรุกเพื่อครอบครองตลาดดวยศักยภาพของพนักงานขาย และ
ยุทธศาสตรการสรางภูมิคุมกันโดยอาศัยภาพลักษณที่ดีขององคกร ซ่ึงเปนจุดแข็ง และโอกาสของ
พนักงานขาย ผูวิจัยจึงเสนอเพื่อเพิ่มยอดขาย โดยใชศักยภาพของพนักงานขายจากขอมูลที่ผูวิจัย
วิเคราะหจากแบบสอบถามที่เปนจุดแข็งและสภาพแวดลอมภายในองคกรและภายนอกองคกร 
  1.5 เมื่อมีการนําแผนกลยุทธไปปฏิบัติ ควรจะตองมีการติดตามและประเมินผลกล
ยุทธ เพื่อเปนแนวทางในปรับปรุง แกไขและปรับเปลี่ยนใหสอดคลองกับองคการและศักยภาพของ
พนักงานขาย 
 2. ขอเสนอแนะเพื่อการวิจัยคร้ังตอไป 
  2.1 ควรศึกษาระดับศักยภาพของพนักงานขายในแตละเขต  หรือบริษัทคูแขงและ
นํามาเปรียบเทียบหาจุดเดนและจุดออนของแตละเขต  เพื่อเปนแนวทางในการกําหนดกลยุทธระดับ
องคมหภาคตอไป 
  2.2  ควรศึกษาและวิจัยเชิงคุณภาพ เกี่ยวกับปจจัยที่ทําใหพนักงานขายประสบ
ความสําเร็จโดยศึกษาจากพนักงานขายที่มียอดขายดีเดนเฉพาะรายเพื่อเปนตนแบบ และสงเสริมให
พนักงานขายมีแนวทางปฏิบัติงานอยางมีประสิทธิภาพมากขึ้น ซ่ึงจะเปนประโยชนตอพนักงานขาย
และองคกรตอไป 


