
 
บทที ่ 5 

สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 
 
 การศึกษาวิจัยเร่ืองยุทธศาสตรการเสริมสรางศักยภาพพนักงานขาย ของบริษัท ซิงเกอร 
ประเทศไทย จํากัด (มหาชน) กรณีศึกษาพื้นที่การขายเขต 6 โดยมีวัตถุประสงค เพื่อ 1) ศึกษาระดับ
ศักยภาพพนักงานขาย ของบริษัท ซิงเกอรประเทศไทย จํากัด (มหาชน) กรณีศึกษาพื้นที่การขาย  
เขต 6 และ 2) นําเสนอยุทธศาสตรการเสริมสรางศักยภาพพนักงานขาย ของบริษัท ซิงเกอรประเทศ
ไทย จํากัด (มหาชน) กรณีศึกษาพื้นที่การขายเขต 6 ประชากรและกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย คือ  
พนักงานขายบริษัท ซิงเกอรประเทศไทย จํากัด (มหาชน) พื้นที่การขายเขต 6 จํานวน 100 คน  โดย
การสุมตัวอยางแบบเจาะจง  เครื่องมือที่ใชในการวิจัย คือ แบบสอบถาม แบงเนื้อหาออกเปน 3 สวน 
ประกอบดวย ขอมูลพื้นฐานและขอมูลการปฏิบัติงานพนักงานขายบริษัท ซิงเกอรประเทศไทย 
จํากัด (มหาชน) แบบสอบถามเกี่ยวกับระดับศักยภาพพนักงานขาย ซ่ึงประกอบกัน 3 ดาน ไดแก 
ดานความรู (Knowledge) ดานคุณลักษณะพื้นฐาน (Attributes) และดานทักษะ (Skill) ของพนักงาน
ขาย บริษัท ซิงเกอรประเทศไทย จํากัด (มหาชน) และขอเสนอแนะเพิ่มเติมของพนักงานขายบริษัท 
ซิงเกอรประเทศไทย จํากัด (มหาชน) กรณีศึกษาพื้นที่การขายเขต 6 สถิติที่ใชในการวิจัย คือ สถิติ
เชิงพรรณนาขอมูล ไดแก คารอยละ คาเฉล่ีย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผูวิจัยไดดําเนินการศึกษา
และสรุปประเด็นสําคัญ โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 
 
สรุปผลการวิจัย 
 การศึกษาวิจัยเร่ืองยุทธศาสตรการเสริมสรางศักยภาพพนักงานขาย ของบริษัท ซิงเกอร 
ประเทศไทย จํากัด (มหาชน) กรณีศึกษาพื้นที่การขายเขต 6 ผลการวิจัย พบวา ผูตอบแบบสอบถาม
สวนใหญเปนเพศชาย  มีชวงอายุอยูระหวาง  31 - 40 ป ระดับการศึกษาสําเร็จการศึกษาชั้น
มัธยมศึกษาตอนตน - ตอนปลายหรือเทียบเทา มีตําแหนงพนักงานขายและเก็บเงิน ระยะเวลาการ
ทํางานอยูในชวง 6 – 10 ป และมีรายไดรวมตอเดือน 8,001 – 10,000 บาท โดยผลของการศึกษา
สามารถนําประเด็นมาสรุปตามวัตถุประสงคไดดังนี้  
 1. ระดับศักยภาพพนักงานขาย ของบริษัท ซิงเกอรประเทศไทย จํากัด (มหาชน) 
กรณีศึกษาพื้นที่การขายเขต 6 สามารถจําแนกได 3ดาน ดังนี้  
  1.1 ดานความรู (Knowledge) โดยแบงออกเปน 6 รายขอยอย คือ ความรูเกี่ยวกับ
อุตสาหกรรม ความรูเกี่ยวกับการแขงขัน ความรูเกี่ยวกับบริษัท ความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ ความรู
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เกี่ยวกับตลาดและสินคา และความรูเกี่ยวกับเทคนิคการขาย สวนมากอยูในระดับปานกลาง แตยังคง
ตองอยูภายใตการแนะนําของหัวหนางานเปนระยะๆ   
  1.2 ดานคุณลักษณะพื้นฐาน (Attributes) สวนมากอยูในระดับมากเกือบทุกขอ เวน
แตการแตงกายตามกฎระเบียบของบริษัท ที่มีคาเดียวระดับปานกลาง 
  1.3 ดานทักษะ (Skill) สวนใหญอยูในเกณฑระดับปานกลาง คือ การเขาใจทักษะ 
กระบวนการ ระบบหรือขั้นตอนการทํางานที่รับผิดชอบเปนอยางดีเกือบทุกขอ เวนแตบุคคลใน
พื้นที่ จําชื่อลูกคา เพื่อนรวมงาน คนที่เรารูจักและติดตออยู เสมอ อยูในระดับมาก แตระดับ
ความสามารถเปนวิทยากรรับเชิญแกเขตการขายอื่นได อยูในระดับนอย 
  1.4 ขอเสนอแนะเพิ่มเติม 
 ดานความรู (Knowledge) พบวา พนักงานขายตองการใหมีการจัดอบรมเรื่องการขายและ
ผลิตภัณฑใหมากขึ้น เพื่อเปนประโยชนตอการนําเสนอขาย 
 ดานคุณลักษณะพื้นฐาน (Attributes) พบวา พนักงานขายสวนใหญตองการใหบริษัท
ออกแบบเครื่องแตงกายใหเปนฟอรมเดียวกันทั้ง 10 เขต และควรมีบัตรประจําตัวพนักงานขายดวย 
เพื่อสรางความเชื่อมั่นใหกับลูกคา 
 ดานทักษะ (Skill) พบวา พนักงานขายสวนใหญตองการใหฝายขายจัดทําแค็ตตาล็อกให
ทันตอสินคา และควรใหความสําคัญกับพนักงานขายอาวุโสที่เปนกําลังสําคัญในการกอตั้งบริษัทมา
จนถึงทุกวันนี้ 
 2. นําเสนอยุทธศาสตรการเสริมสรางศักยภาพพนักงานขาย  ของบริษัท ซิงเกอรประ
เทศไทย จํากัด (มหาชน) กรณีศึกษาพื้นที่การขายเขต 6 ผลการวิจัยสามารถนําขอมูลมาวิเคราะห
ความคิดเห็นของพนักงานขายและนําขอมูลมาจัดทําเปนแนวทางการพัฒนายุทธศาสตรการ
เสริมสรางศักยภาพพนักงานขาย ไดดังนี้ 
  2.1 ยุทธศาสตรเชิงรุกเพื่อครอบครองตลาดดวยศักยภาพของพนักงานขาย 
  2.2 ยุทธศาสตรการพัฒนาบุคลากรอยางตอเนื่อง 
  2.3 ยุทธศาสตรการสรางภูมิคุมกันโดยอาศัยภาพลักษณที่ดีขององคกร 
  2.4 ยุทธศาสตรกําจัดจุดออน 
 ดังแสดงในภาพประกอบตอไปนี้ 
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ภาพประกอบ 18 แสดงแนวทางการเสริมสรางศักยภาพพนักงานขายดานความรู (Knowledge)      
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 

แนวทางการพฒันาดานความรู (Knowledge)

เสริมสรางวัฒนธรรมองคกร 
 

กลยุทธวัฒนธรรมซิงเกอร 
   1 โครงการพันธกิจพิชิตฝน 
   2 โครงการE-Books 
 

1. พนักงานขายมีความรู ความ
เขาใจผลิตภัณฑ 

1. กลยุทธน้ําครึ่งแกว 
   1.1 โครงการศึกษาดูงาน เรื่อง 
กระบวนการผลิตอยาคิดวาไม
สําคัญ 
   1.2 โครงการศึกษาดูงาน เรื่อง
เทคนิคการขายของพันธมิตร 
ซิงเกอร

2. พนักงานขายวิเคราะห
สภาพแวดลอมทั่วไป 

2. กลยุทธรูเขา เราชนะ 
   โครงการแผนการขาย
ประจําเดือน 

ยุทธศาสตรการพัฒนาบุคลากร
อยางตอเนื่อง 

ยุทธศาสตรกําจัดจุดออน 
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ภาพประกอบ 19 แสดงแนวทางการเสริมสรางศักยภาพพนักงานขาย 
ดานคุณลักษณะพืน้ฐาน(Attributes)   

 
 
 
 
 

แนวทางการพฒันาดาน 
คุณลักษณะพืน้ฐาน (Attributes)   

ยุทธศาสตรการพัฒนาบุคลากร
อยางตอเนื่อง 

พัฒนาบุคลิกภาพพนักงานขาย 

กลยุทธงามจากภายนอกและ
ภายใน 
   1   โครงการไกงามเพราะขน 
คนงามเพราะแตง 
   2   โครงการจรรยาบรรณนัก
ขาย   
   3   โครงการภาษาไทยราย
ปกษ 
   4   โครงการลูกพี่ที่ดีลูกนองที่
นารัก 
   5   โครงการนักขายมือทอง 
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ภาพประกอบ 20 แสดงแนวทางการเสริมสรางศักยภาพพนักงานขายดานทักษะ (Skill) 
 
อภิปรายผล 
 จากผลการศึกษาเรื่องยุทธศาสตรการเสริมสรางศักยภาพพนักงานขาย  ของบริษัท 
ซิงเกอรประเทศไทย  จํากัด (มหาชน)  ครั้งนี้สามารถนําผลการศึกษามาอภิปรายผลไดตาม
วัตถุประสงคดังนี้ 
 1. เพื่อศึกษาระดับศักยภาพพนักงานขาย ของบริษัท ซิงเกอรประเทศไทย จํากัด 
(มหาชน) กรณีศึกษาพื้นที่การขายเขต 6  

แนวทางการพฒันาดานทักษะ (Skill) 

ยุทธศาสตรการพัฒนาบุคลากร
อยางตอเนื่อง 

ยุทธศาสตรกําจัดจุดออน 

พนักงานขายสามารถถายทอด
ความรูและประสบการณได

เปนอยางดี

กลยุทธทับทิมซิงเกอร 
1   โครงการรุนสูรุน 
2   โครงการคัมภีรนักขาย 

พนักงานขายวิเคราะห
สภาพแวดลอมทั่วไป 

กลยุทธรูเขา เราชนะ 
   โครงการแผนการขาย
ประจําเดือน 
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 ศักยภาพพนักงานขาย ภาพรวมอยูในเกณฑระดับปานกลาง ซ่ึงสอดคลองกับเอกสารและ
งานวิจัยบางสวนของ สมิตทและ กันสแมน (Schmidt and Kunzmann.  2010 : Abstract)  ได
ศึกษาวิจัยเร่ือง การพัฒนาทรัพยากรมนุษยโดยการรวมกับศักยภาพการบริหารจัดการองคกร และ
เทคโนโลยี เพื่อประโยชนตอลักษณะงานและการเรียนรูอยางตอเนื่อง ศักยภาพตองอาศัยทักษะ 
ความรู แตหลายองคกรไมสามารถควบคุมศักยภาพของพนักงานได ดังนั้นศักยภาพเปนศิลปะที่มุง
แสดงความหมายของงาน พฤติการณเกี่ยวกับมนุษยออกมาเปนบุคคล โดยอาศัยทักษะ ความรู หลาย
องคกรไมสามารถควบคุมศักยภาพพนักงานได ดังนั้นองคกรตองเรียนรูศักยภาพการแขงขันและ
การเรียนรู พรอมๆ กับการปฏิบัติงานของบุคลากร เพื่อประโยชนตอการบริหารองคกร ดานการ
ปฏิบัติงาน เทคนิค และเทคโนโลยี และสอดคลองกับนิยามของสํานักงานคณะกรรมการขาราชการ
พลเรือน กลาวถึงความหมายวา ความรู (Knowledge) ทักษะ (Skills) และคุณลักษณะ (Attributes) ที่
จําเปนในการปฏิบัติงานตําแหนงหนึ่ง เพื่อใหเกิดความสําเร็จและงานมีความโดดเดนกวาคนอื่นๆ 
ดังนั้นการเสริมสรางศักยภาพเปนสวนสําคัญที่ชวยใหพนักงานขายดึงความรู ทักษะ  และ
คุณลักษณะ ที่ตนมีและสะสมมาประยุกตใช และตรงกับลักษณะงานที่ไดรับผิดชอบ ซ่ึงผูวิจัยได
ศึกษารายละเอียดและสามารถนํามาอภิปรายรายขอได ดังนี้ 
  1.1 ดานความรู (Knowledge) อยูในเกณฑระดับปานกลางทุกขอ ซ่ึงสอดคลองกับ
เอกสารและงานวิจัยของ มัลลิกา  นกแยม (2553 : บทคัดยอ) ไดศึกษาวิจัยเร่ือง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอ
ความสําเร็จในอาชีพการขายของพนักงานขาย บริษัท ซิงเกอรประเทศไทย จํากัด (มหาชน) 
ขอเสนอแนะพบวา บริษัทควรมีการพัฒนาพนักงานขายดานคุณสมบัติของพนักงานขาย และควร
ใหความรูดานกลยุทธการขาย สอดคลองกับเอกสารและงานวิจัยของ วรรณา ธีรบวรรัตน (2540 : 
บทคัดยอ) ศึกษาวิจัยเร่ือง ผลของบุคลิกภาพ ทัศนคติตองานขายและปจจัยสวนบุคคลที่มีผลตอการ
ปฏิบัติงานของพนักงานขาย ขอเสนอแนะพบวา พนักงานขายควรหาความรูเกี่ยวกับสินคาที่ขาย 
ตลอดจนเทคนิคและศิลปะการขายจากพนักงานขายรุนพี่ เมื่อผูวิจัยพิจารณาแตละรายขอยอย พบวา
ความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ เร่ืองกระบวนการผลิต และวัตถุดิบสําหรับการผลิตสินคาอยูในระดับนอย 
พนักงานขายเปนทรัพยากรสําคัญที่ชวยผลักดันองคกรใหสามารถยืนหยัดอยางมั่นคง หากพนักงาน
ขายไดรับการพัฒนาและเสริมสรางความรูใหดียิ่งขึ้น ก็จะเปนประโยชนกับองคกรอยางมหาศาล 
แตถาไมไดรับการพัฒนาหรือเสริมสรางก็เกิดโทษกับองคกรเชนกัน พนักงานขายทุกคนมีทุน
มนุษยอยูในตัวเองสามารถ เรียนรู ฝกฝนจากสภาพแวดลอม  เพื่อนรวมงาน ประสบการณ และ
สอดคลองกับบทบาทการพัฒนาบุคลากรกับการบริหาร (2553 : ออนไลน) ซ่ึงปริญญ พิชญวิจิตร 
กลาววา ส่ิงหนึ่งที่จําเปนในการสรางองคกรใหแข็งแกรง คือการเสริมสรางและพัฒนาบุคลากรให
ความรู แตหลายองคกรหลงอยูกับความรูเดิมๆ จนไมมีการพัฒนาอาจทําใหเปนความไมรู ดังนั้น



 119

การพัฒนาความรูจึงควรเกิดขึ้นอยางสม่ําเสมอและตอเนื่อง หรือเปรียบความรูเหมือนน้ํา  ดังนั้น
องคกรและพนักงานจะเปรียบเสมือนแกว ที่พรอมจะเติมน้ําอยูตลอดเวลา การเรียนรู พัฒนาความรู
อยางตอเนื่องจะเปนประโยชนตอองคกร ซ่ึงจะสอดคลองกับบทความเคล็ดลับวิธีคัดเลือกคนดี คน
เกง (2553 : ออนไลน) ซ่ึงกานต  ตระกูลฮุน กรรมการผูจัดการใหญ บริษัท ปูนซิเมนตไทย จํากัด 
(มหาชน) กลาววาเราเนนรักษาคนเกง ดึงคนเกงใหอยูกับองคกร นอกจากนี้ยังสอดคลองกับจันทนา 
สุขุมานนท รองประธานบริหาร (ลูกคาสัมพันธ) บริษัท ปูนซิเมนตนครหลวง จํากัด (มหาชน) ที่วา
คนดี คนเกง เปนกําลังสําคัญขององคกร ถาวันใดตองสูญเสียนั่นหมายถึง องคกรแพราบคาบ เราจึง
เนนรักษาคนเกงมากและเกงปานกลางควบคูกัน  เมื่อพิจารณาจากโมเดลภูเขาน้ําแข็ง (Iceberg 
model) ไดอธิบายถึงความรู คือสวนที่อยูเหนือน้ํา เปนสวนที่มองเห็นสามารถเสริมสรางและพัฒนา
ใหดียิ่งขึ้นไดโดยอาศัยหลักในการพัฒนาดานความรูของพนักงานขาย พนักงานขายเปนผูที่จะตอง
ทําการเสนอขายผลิตภัณฑใหกับลูกคา เพื่อตอบขอโตแยงและปดการขายไดอยางมีประสิทธิภาพ 
ความสําเร็จหรือความลมเหลวขององคกรพนักงานขายจึงเปนสวนหนึ่งที่กําหนดชะตาขององคกร 
ดังนั้นองคกรตองพัฒนาพนักงานขายใหเปนบุคคลมี่เรียนรูอยางสม่ําเสมอ เปรียบเสมือนน้ําครึ่ง
แกว 
  1.2 ดานคุณลักษณะพื้นฐาน (Attributes) อยูในระดับมากเกือบทุกขอ การที่พนักงาน
ขายมีพฤติกรรม วัฒนธรรมองคการหรือบุคลิกภาพของพนักงานขาย เปนสวนที่สามารถผลักดัน
ศักยภาพของพนักงานขาย เนื่องจากพนักงานขายจะทุมเททํางานดวยหัวใจ จากโมเดลภูเขาน้ําแข็ง 
(Iceberg model) ไดอธิบายถึงคุณลักษณะพื้นฐาน คือสวนที่ซอนเรนอยูใตน้ํา เปนสิ่งที่พัฒนาไดยาก
กวาสวนที่อยูเหนือน้ํา เพราะเกิดจากความเคยชิน พฤติกรรมซ้ําๆ เพียงอยางใดอยางหนึ่ง เมื่อผูวิจัย
พิจารณาแตละรายขอยอย พบวา  การแตงกายตามกฎระเบียบของบริษัท อยูในเกณฑระดับปาน
กลาง ซ่ึงบุคลิกภาพของพนักงานขายเปรียบเสมือนดานแรกของการพบลูกคา เพราะ บุคลิกภาพมี
อิทธิพลตอบุคคลที่ไดพบเห็นและสามารถสรางความประทับใจใหกับลูกคา ดังนั้น บุคลิกภาพ
พนักงานขายควรเปนยุทธศาสตรลําดับตน ที่ควรเรงเสริมสรางและพัฒนา เพราะ พนักงานขาย
เปรียบเสมือนตัวแทนของบริษัท ซ่ึงสอดคลองกับกระบวนการพัฒนาบุคลิกภาพของพนักงานขาย 
ดํารงศักดิ์  ชัยสนิท  และสุนี  เลิศแสวงกิจ (2546 : 36 -37) ไดกลาวถึงกระบวนการพัฒนาบุคลิกภาพ 
จะหมุนเวียนเปนวงจรอยางไมมีที่ส้ินสุดสามารถพัฒนาและปรับปรุงได  โดยมีกระบวนการพัฒนา 
4 ขั้นตอน ไดแก 1) วิเคราะหตนเอง 2) ปรับปรุงแกไข 3) แสดงออกใหม และ4) ประเมินผล แตการ
พัฒนาบุคลิกภาพบางขั้นตอนพนักงานขายไมสามารถทําไดดวยตนเอง เพราะมนุษยทุกคนมักมี
นิสัยเขาขางตัวเอง  ตองอาศัยบุคคลอื่นชวยดูแลและวิจารณตัวเราดวย เพราะฉะนั้นองคกรจึงตอง
เปนเสมือนกระจกเงา  สะทอนจุดเดน และจุดดอยของพนักงานขายเพื่อใหพนักงานนั้นไดปรับปรุง 
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หรือเสริมสรางสิ่งที่ดีอยูแลวใหดียิ่งขึ้น หรือที่เรียกวา การพัฒนา และสอดคลองกับทฤษฎีลําดับขั้น
ในการตัดสินใจซื้อ ทฤษฎีที่เปนความสําเร็จในการเสนอขาย และสวนหนึ่งที่จะทําใหทฤษฎีนี้สําเร็จ
ไดเปนอันดับแรก คือ บุคลิกภาพของพนักงานขายจะทําใหลูกคาเกิดความสนใจและมั่นใจทั้งที่ยัง
ไมเห็นสินคา   
  1.3 ดานทักษะ (Skill) อยูในเกณฑปานกลาง ซ่ึงสอดคลองกับประเภทของศักยภาพ 
ณรงควิทย  แสนทอง (2550 : 10-56) ไดกลาววา ความชํานาญประจําตําแหนง (Job Skills)  หมายถึง  
บุคลิกลักษณะของคนที่สะทอนใหเห็นถึงความรู  ทัศนคติ  ความเชื่อ  และอุปนิสัย  ที่จะชวย
สงเสริมใหคนๆ  นั้นสามารถสรางผลงานในการปฏิบัติงานตําแหนงนั้นๆ  ไดสูงกวามาตรฐาน  
ผูวิจัยเล็งเห็นถึงความสําคัญในการจัดพนักงานขายใหเหมาะสมกับลักษณะงานขาย (Put the Right 
Man on the Right Job) ทักษะทางเทคนิคการขาย คือใชศิลปะการขายและกระบวนการขายอยาง
เปนระบบ ทักษะทางบุคคล การโนมนาวลูกคาเพื่อจูงใจในการซื้อสินคา ทักษะการคิดรวบยอด คิด
นอกกรอบ สรุปไดวาพนักงานขายควรมีทักษะเกงคน เกงคิด เกงงานทําใหพนักงานขายสามารถ
สรางผลงานและปฏิบัติงานไดอยางมีประสิทธิภาพ  และสงผลใหองคกรไดเปรียบคูแขงขัน ดังนั้น
องคกรที่ฉลาดจะตองจัดสรรพนักงานใหตรงกับทักษะและตรงกับลักษณะงาน ผลการวิจัยเมื่อ
พิจารณาแตละรายขอยอย พบวา การเปนวิทยากรรับเชิญแกเขตการขายอื่น      อยูในเกณฑระดับ
นอย ถึงแมวาการพัฒนาทรัพยากรมนุษยจะเปนเรื่องสําคัญซึ่งตรงกับบทความบทบาทการพัฒนา
บุคลากรกับการบริหาร (2553 : ออนไลน) ที่กลาววา การพัฒนาทรัพยากรถือเปนกุญแจแหง
ความสําเร็จในการพัฒนาบุคลากรในระยะยาว ไดแก 1) การพัฒนาตองอยูบนพื้นฐานการเปน  ผู
รวม 2) Training Coaching Mentoring และ Project Assignment ตองไปดวยกัน 3) การเรียนรู
ตัวอยางของผูประสบความสําเร็จเปนเรื่องสําคัญ และ4) การสราง Community of practice (COP) 
เพื่อทําใหเกิดการเรียนรูแบงปนกันอยางยั่งยืน หากในสวนของศักยภาพพนักงานขายนี้ยังอยูระดับ
นอย อาจดวยขอมูลพื้นฐานของพนักงานขายที่สวนใหญ มีอายุอยูระหวาง 31 - 40 ป และระดับ
การศึกษาสําเร็จการศึกษาชั้นมัธยมศึกษาตอนตน - ตอนปลายหรือเทียบเทา อาจสงผลตอความ
พรอมในดานการเปนวิทยากร 
 2.   เพื่อนําเสนอยุทธศาสตรการเสริมสรางศักยภาพพนักงานขาย ของบริษัท ซิงเกอร  
ประเทศไทย จํากัด (มหาชน) กรณีศึกษาพื้นที่การขายเขต 6 จากการศึกษาครั้งนี้ พบวา มีความ
จําเปนที่จะตองจดัทําแนวทางการพัฒนายุทธศาสตรการเสริมสรางศักยภาพพนักงานขาย ของบริษัท 
ซิงเกอรประเทศไทย จํากัด (มหาชน)  กรณีศึกษาพื้นที่การขายเขต 6 เพื่อนํามากําหนดเปาประสงค  
และกิจกรรม/โครงการนั้น โดยผลของการจัดทําแนวทางการพัฒนาเรื่องนี้  จะทําใหเกิดประโยชน
แกพนักงานขายและบริษัท โดยสอดคลองกับแนวคิดเรื่องการบริหารเชิงกลยุทธ   ที่กลาววา “หาก



 121

ปราศจากซึ่งกลยุทธแลว องคกรจะเหมือนกับเรือที่ปราศจากหางเสือ ซ่ึงวิ่งวนเปนวงกลมเหมือน
เชนคนพเนจรที่ไมมีจุดหมาย” (เดวิด.  2552 : 2) เพราะโดยทั่วไปแลวองคกรที่มีการบริหารกลยุทธ  
การวางแผนกลยุทธที่ดีจะประสบผลสําเร็จ  เพราะการบริหารกลยุทธเปนกระบวนการที่ตอเนื่อง  
และขั้นตอนตาง ๆ จะเกี่ยวพันธระหวางกัน  คือ  การวิเคราะหสภาพแวดลอม  การกําหนดกลยุทธ  
การดําเนินกลยุทธ  และการควบคุมกลยุทธ   มีขั้นตอน       การสรางศักยภาพโดยอาศัยหลักการ
บริหารเชิงกลยุทธ  ดังนี้  1) การกําหนดวิสัยทัศน  ภารกิจ และกลยุทธการดําเนินธุรกิจขององคการ 
2) การวิเคราะหและประเมินจุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรค 3) การวิเคราะหและจัดทํา
ศักยภาพหลัก องคการ 4) การกําหนดแนวทางการประเมินศักยภาพ และ5) การนําผลการประเมิน
ไปจัดทําแผนใหสอดคลองกับสิ่งที่กําหนดไว  แตทั้งนี้ในขั้นตอนการสรางศักยภาพโดยอาศัย
หลักการบริหารเชิงกลยุทธจะใหประสบความสําเร็จในองคการผูบริหาร รวมทั้งพนักงานทุกระดับ
ในองคการตองนําขั้นตอนตางๆ มาปฏิบัติมาพิจารณารวมดวย  และมีระบบการติดตามและ
ประเมินผลเพื่อสงขอมูลยอนกลับใหสามารถปรับเปลี่ยนแผนกลยุทธใหเขากับการเปลี่ยนแปลงของ
สภาพแวดลอมที่เกิดขึ้น 
  
ขอเสนอแนะ 
 1. ขอเสนอแนะที่ไดจากการวิจัย 
  1.1 จากการศึกษาผลการวิเคราะหขอมูลเพื่อศึกษาระดับศักยภาพพนักงานขาย  
ดานความรู พบวา ความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ ไดแก กระบวนการผลิต และวัตถุสําหรับการผลิต
พนักงานขายมีศักยภาพระดับนอย ดังนั้นผูวิจัยจึงเสนอยุทธศาสตรการพัฒนาองคกรอยางตอเนื่อง 
และยุทธศาสตรกําจัดจุดออน เพื่อเปนแนวทางในการพัฒนาตอไป 
  1.2 จากการศึกษาผลการวิเคราะหขอมูลเพื่อศึกษาระดับศักยภาพพนักงานขาย ดาน
คุณลักษณะพื้นฐาน พบวา การแตงกายตามกฎระเบียบของบริษัท พนักงานขายมีศักยภาพระดับ
ปานกลาง ดังนั้นผูวิจัยจึงเสนอยุทธศาสตรการพัฒนาองคกรอยางตอเนื่อง เพราะภาพลักษณของ
องคกรไมไดอยูที่สินคาหรือแบรนดขององคกรเทานั้น พนักงานขายก็เปนสวนสําคัญที่จะสราง
ภาพลักษณที่ดีใหกับบุคคล ลูกคาที่ไดพบเห็น ดังนั้นการแตงกายก็เปนวิธีหนึ่งที่ทําใหองคกรเกิด
ภาพลักษณที่ดีและสรางความเชื่อมั่นใหกับบุคคลที่ไดพบเห็น 
  1.3 จากการศึกษาผลการวิเคราะหขอมูลเพื่อศึกษาศักยภาพพนักงานขาย  ดาน
ทักษะ  พบวาดานการเปนวิทยากรรับเชิญแกเขตการขายอื่น  พนักงานขายมีศักยภาพระดับนอย  
ดังนั้นผูวิจัยจึงเสนอยุทธศาสตรการพัฒนาองคกรอยางตอเนื่อง และยุทธศาสตรกําจัดจุดออน เพราะ  
ทรัพยากรบุคคลเปนหัวใจขององคกร  ซ่ึงมีผลตอความสําเร็จในการจัดการขององคการ  การพัฒนา
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พนักงานขายใหทันกับการเปลี่ยนแปลงของสิ่งแวดลอมตางๆ  เชน  การฝกอบรมและการพัฒนา
พนักงานขาย  จึงเปนสิ่งจําเปนในองคการ เพื่อเพิ่มองคความรู  พัฒนาทักษะ ความชํานาญ ในการ
ปฏิบัติงานใหแกพนักงานในองคกร  แตการฝกอบรมตองใชงบประมาณในการอบรมสูง  ถามอง
ในทางกลับกันแลวเราควรสงเสริมพนักงานขายที่มีประสบการณ  มียอดขายสูงมาแนะนําและ
เสนอแนะแนวทางการทํางานแบบพี่เล้ียง  ก็จะชวยประหยัดงบประมาณในการฝกอบรมและเปน
การสรางความสัมพันธภาพระหวางคนในองคกร  ใหรูจักรักและสามัคคี 
  1.4 จากการวิเคราะห SWOT Analysis ผูวิจัยไดนําเสนอยุทธศาสตรการเสริมสราง
ศักยภาพพนักงานขาย 2 ดาน ไดแก ยุทธศาสตรการพัฒนาองคกรอยางตอเนื่อง และยุทธศาสตร
กําจัดจุดออน แตยุทธศาสตรเชิงรุกเพื่อครอบครองตลาดดวยศักยภาพของพนักงานขาย และ
ยุทธศาสตรการสรางภูมิคุมกันโดยอาศัยภาพลักษณที่ดีขององคกร ซ่ึงเปนจุดแข็ง และโอกาสของ
พนักงานขาย ผูวิจัยจึงเสนอเพื่อเพิ่มยอดขาย โดยใชศักยภาพของพนักงานขายจากขอมูลที่ผูวิจัย
วิเคราะหจากแบบสอบถามที่เปนจุดแข็งและสภาพแวดลอมภายในองคกรและภายนอกองคกร 
  1.5 เมื่อมีการนําแผนกลยุทธไปปฏิบัติ ควรจะตองมีการติดตามและประเมินผลกล
ยุทธ เพื่อเปนแนวทางในปรับปรุง แกไขและปรับเปลี่ยนใหสอดคลองกับองคการและศักยภาพของ
พนักงานขาย 
 2. ขอเสนอแนะเพื่อการวิจัยคร้ังตอไป 
  2.1 ควรศึกษาระดับศักยภาพของพนักงานขายในแตละเขต  หรือบริษัทคูแขงและ
นํามาเปรียบเทียบหาจุดเดนและจุดออนของแตละเขต  เพื่อเปนแนวทางในการกําหนดกลยุทธระดับ
องคมหภาคตอไป 
  2.2  ควรศึกษาและวิจัยเชิงคุณภาพ เกี่ยวกับปจจัยที่ทําใหพนักงานขายประสบ
ความสําเร็จโดยศึกษาจากพนักงานขายที่มียอดขายดีเดนเฉพาะรายเพื่อเปนตนแบบ และสงเสริมให
พนักงานขายมีแนวทางปฏิบัติงานอยางมีประสิทธิภาพมากขึ้น ซ่ึงจะเปนประโยชนตอพนักงานขาย
และองคกรตอไป 


