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บทคัดยอ 

การวจิัยคร้ังน้ีมวีัตถุประสงคเพ่ือศึกษาผลกระทบของการบริหารการขายท่ีมีตอผลการดําเนินงานทาง

การตลาดของธุรกิจตวัแทนจาํหนายรถยนตในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ โดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือใน 

การเก็บรวบรวมขอมูล และจัดสงแบบสอบถามทางไปรษณียไปยงัผูบริหารธุรกิจตวัแทนจาํหนายรถยนตในเขต 

ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ จาํนวน 186 คน สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  

การวเิคราะหสหสัมพันธพหุคูณ และการวเิคราะหการถดถอยพหุคูณ ผลการวิจยัพบวา การบริหารการขาย ดานการ

ฝกอบรมทางการตลาดดานการดแูลทางการขายและดานคาตอบแทนจากผลลัพธ มีความสัมพันธและผลกระทบ 

เชิงบวกกับผลการดาํเนินงานทางการตลาดของธุรกจิตัวแทนจําหนายรถยนตในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ดงัน้ัน 

ผูบริหารธุรกิจตวัแทนจาํหนายรถยนตควรใหความสําคัญกับการบริหารการขาย เพ่ือใหพนักงานขายเกิดความ

กระตือรือรนในการปฏิบัติหนาท่ี สงผลใหมียอดขายท่ีเพ่ิมสูงขึ้น และมีผลการดําเนินงานท่ีดีขึ้นอยางตอเน่ือง  

เพ่ือใหองคกรสามารถปรับตัวไดทันตอการเปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอมทางการตลาดไดอยางมีประสิทธิภาพ 

 

คําสําคัญ :  การบริหารการขาย ผลการดําเนินงานทางการตลาด ธุรกิจตัวแทนจาํหนายรถยนต 
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Abstract 

The purpose of study is to examine the effect of sales management on marketing performance  

of car dealer businesses in Northeast Thailand. A self-administered questionnaire was used to collect data. 

The questionnaire was sent by post to 186 executives of car dealer businesses in Northeast Thailand.  

Data analysis techniques used in this study were mean, standard deviation, multiple correlation, and 

multiple regression analysis. Findings revealed positive relationships between sales management 

(marketing training, sales supervision, and output compensation) and overall marketing performance of car 

dealer businesses in Northeast Thailand. Therefore, executives of car dealer businesses should prioritize 

sales management for encouraging them to be keen for duty. In addition, they could make accomplish the 

better sale goal and marketing performance continuously. Finally, the organization could transform itself to 

survive among the marketing environment disruptive factors. 

 

Keywords :  Sales Management, Marketing Performance, Car Dealer Businesses 

1. บทนํา 

ในปจจุบันสภาพแวดลอมทางสังคมและสภาวะเศรษฐกจิมีการเปล่ียนแปลงท่ีสูงขึ้นอยางตอเน่ือง  

โดยในชวงสามไตรมาสแรกของป พ.ศ. 2562 มีอัตราการขยายตัวทางเศรษฐกิจเพ่ิมสูงขึ้นอยางตอเน่ือง จนในไตรมาส

ท่ีส่ี มีการขยายตวัทางเศรษฐกิจรอยละ 1.6 ชะลอตัวลงจากการขยายตัวรอยละ 2.6 ในไตรมาสกอนหนา ตามความ

ลาชาในการฟนตัวของเศรษฐกิจโลก และปจจัยในการผลิตภาคอุตสาหกรรม สงผลใหหลายธุรกิจตองปรับตวัใหพรอม

รับมือกับการเปล่ียนแปลงท่ีเกิดขึน้ (สํานักงานสภาพัฒนาการเศรษฐกจิและสังคมแหงชาต,ิ 2563 : เวบ็ไซต)  ซึ่งธุรกจิ

ตัวแทนจาํหนายรถยนตในประเทศไทย นับเปนหน่ึงในธุรกิจท่ีไดรับผลกระทบจากการเปล่ียนแปลงดังกลาว จําเปนตอง

ปรับตัวและแสวงหากลยุทธในการบริหารงานในดานตาง ๆ อยางตอเน่ือง โดยเฉพาะในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 

ซึ่งเปนภูมิภาคท่ีมีสถติิรถยนตจดทะเบียนใหมสูงสุดเปนอันดับ 2 รองจากกรุงเทพมหานคร (กรมการขนสงทางบก, 

2563 : เวบ็ไซต) เปนภูมิภาคท่ีมคีวามตองการใชรถยนตในเชิงพาณิชยขยายตัวอยางตอเน่ืองตามธุรกิจขนสงสินคา 

ดังน้ัน ผูบริหารของธุรกจิตวัแทนจําหนายรถยนต จึงตองใหความสําคัญกับการบริหารการขายใหมากขึ้นเพ่ือใหองคกร

มีผลการดําเนินงานทางการตลาดท่ีดีขึ้นและมีการเจริญเติบโตอยางตอเน่ือง 

ธุรกิจตวัแทนจาํหนายรถยนต (Car Dealer Businesses) เปรียบเสมือนทูตทางการคาของบริษัทรถยนตท่ี

จะทําหนาท่ีนําเสนอรถยนต รวมถึงการมอบการบริการท่ีประทับใจใหกับลูกคาท้ังกอนและหลังการซื้อขาย โดยลักษณะ

การดาํเนินธุรกจิแบงเปน 2 สวนหลัก ๆ คือ งานทางดานการขาย และงานบริการหลังการขาย ซึ่งพนักงานขายถือเปนผู

ท่ีมีบทบาทท่ีสําคัญในการสรางบริการท่ีประทับใจและกอใหเกิดการเขามาใชบริการกับตัวแทนจําหนายอยางตอเน่ือง 

ธุรกิจตวัแทนจาํหนายรถยนตหลายแหงมีความพยายามท่ีจะปรับโครงสรางองคกรใหสอดคลองกับกระแสใหม ๆ  

ท่ีเกิดขึ้นในวงการรถยนต เพ่ือตอบสนองความตองการของผูบริโภค และเปนผูนําทางการแขงขันในสภาวะเศรษฐกิจท่ีมี

การเปล่ียนแปลงอยางตอเน่ือง (ฐานเศรษฐกิจ, 2563 : เวบ็ไซต) โดยเฉพาะในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ซึง่มีธุรกจิ

ตัวแทนจาํหนายรถยนตหลายแหง เร่ิมมกีารปรับปรุงรูปแบบของสํานักงานขายใหดูทันสมัยมากยิ่งขึ้น เพ่ือสราง 

ความเชื่อมั่นและดงึดูดความสนใจจากผูบริโภค แสดงใหเห็นถึงการเติบโตและการแขงขันท่ีเพ่ิมมากขึ้นของธุรกจิ

รถยนตในภูมิภาคน้ี 
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จากเหตุผลท่ีกลาวมาขางตน ผูวจิัยจงึสนใจศึกษาวิจัย ผลกระทบของการบริหารการขายท่ีมีตอผลการ

ดําเนินงานทางการตลาดของธุรกิจตวัแทนจาํหนายรถยนตในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ โดยมีวตัถุประสงคเพ่ือ
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2.1 การบริหารการขาย (Sales Management) 

การบริหารการขายเปนกจิกรรมท่ีเกี่ยวของกับการสรางกระบวนการดําเนินงานขายและการตัดสินใจ 

ท่ีเกี่ยวกับการกาํหนดนโยบาย วตัถุประสงค การสรรหาและคัดเลือก การฝกอบรมทางการตลาดแกพนักงานขาย 

ตลอดจนการจูงใจพนักงานขาย ทําใหพนักงานขายเกิดความกระตือรือรนในการปฏิบัติภาระหนาท่ีดานการขาย เพ่ือให

พนักงานขายสามารถดําเนินงานขายไดอยางมีประสิทธิภาพ จากการทบทวนเอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ นักวิจยั

ไดใหความหมายของการบริหารการขายไว เชน องอาจ ปทะวานิช (2557 : 188) ไดใหความหมายไววา การบริหาร 

การขาย หมายถึง วิธีการและการอํานวยความสะดวกเพ่ือกระตุนพนักงานขาย และสงเสริมพนักงานขายในการปฏิบัติ

หนาท่ี โดยมีกระบวนการท่ีเร่ิมตัง้แตการคัดเลือกพนักงานขาย การฝกอบรม การจัดทําเคร่ืองมือหรือ กลยุทธท่ี

เอ้ืออํานวยตอการขาย ซึง่จะมีผูจดัการฝายขายขององคกรจะเปนผูวางแผนและตดัสินใจ นอกจากน้ี ยังมีผูให

ความหมายไววา การบริหารการขาย หมายถงึ กิจกรรม ท่ีเกีย่วของกับการวิเคราะห วางแผน การจดัองคกรการขาย 

การบริหารการขาย (SMN) 

1. การสรรหาและการคัดเลือก(RCS) 

2. การฝกอบรมทางการตลาด (MKT) 

3. การจดัการองคกรท่ีมุงเนนการขาย(SOM) 

4. การดูแลทางการขาย(SSV) 

5. การจงูใจพนักงานขาย(SPM) 

6. คาตอบแทนจากผลลัพธ(OCP) 

7. การประเมินผลและการควบคุม 

โดยใชทีมเปนฐาน (TEC) 

ผลการดําเนินงานทางการตลาด (MKP) 

1. ดานพฤติกรรมของผูบริโภค (CMB) 

2. ดานการตอบสนองการขาย(SAR) 

3. ดานสวนแบงทางการตลาด(MKS) 

4. ดานการรับรูของผูบริโภค(CMP) 
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ตลอดจนการควบคุมกจิกรรมการตลาดของบริษัทเพ่ือใหผลงานเกิดความสําเร็จตามวตัถปุระสงคของหนวยงานหรือ

บริษัท (ชาญชัย อาจินสมาจาร, 2556) โดยการบริหารการขาย มี 7 องคประกอบ ดงัน้ี 

  2.1.1 การสรรหาและการคดัเลือก (Recruitment and Selection) หมายถงึ การแสวงหาบุคคลท่ีมี

ความรู ความสามารถ และคุณสมบัติทางการตลาดตามท่ีตองการ โดยใชวธีิการตาง ๆ เชน การกําหนดคุณสมบัติของ

พนักงานขาย การสัมภาษณ และการทดสอบความรูทางการตลาด เพ่ือใชในการตัดสินใจเลือกบุคคลท่ีเชื่อวาเหมาะสม

กับตําแหนงงานมากท่ีสุด 

  2.1.2 การฝกอบรมทางการตลาด (Marketing Training) หมายถงึ การเพ่ิมพูนความรู ความเขาใจท่ีดีใน

เร่ืองตาง ๆ ท่ีเกี่ยวของกับการขายและความเปล่ียนแปลงของสถานการณทางการตลาด รวมท้ังเปล่ียนแปลงพฤติกรรม 

ทัศนคติของพนักงานขายและการฝกปฏิบัติงานจริง เพ่ือใหพนักงานขายสามารถปฏิบัติงานท่ีไดรับมอบหมายใหเกิดผล

สําเร็จตามเปาหมายองคกร 

  2.1.3 การจัดการองคกรท่ีมุงเนนการขาย (Sale - focused Organizational Management) หมายถึง 

การกาํหนดและวางแผนจัดกลุมบุคคลท่ีมาทํางานรวมกันภายใตโครงสรางและการประสานงานตามท่ีหนวยงานขาย

กําหนดไว โดยตองมีวัตถุประสงคทางการตลาดและการขายท่ีชัดเจน มีการกาํหนดชองทางติดตอส่ือสาร และกําหนด

สายการบังคับบัญชา เพ่ือใหทราบขอบเขตท่ีแนชดั ความรับผิดชอบท่ีชัดเจน ตลอดจนอํานาจหนาท่ีของพนักงานขาย

ในการปฏิบัตงิาน 

  2.1.4 การดูแลทางการขาย (Sales Supervision) หมายถงึ การกาํหนดสายการดแูลหรือใหคาํปรึกษา

แกพนักงานขายในการปฏิบัติหนาท่ีท่ีเกีย่วของกับการขาย เชน การบริหารเวลาในการตดิตอกับลูกคา การวางแผนเขา

เยี่ยมพบลูกคา การรายงานกิจกรรมการปฏิบัติงาน รวมถึงการใหความชวยเหลือพนักงานขายในดานตาง ๆ ท่ีเกี่ยวของ

กับการขายใหมีประสิทธิภาพมากขึ้น 

  2.1.5 การจูงใจพนักงานขาย (Salesperson Motivation) หมายถงึ การกระตุนใหพนักงานขายเกิด

ความพยายามและกระตือรือรนในการปฏิบัติงานใหบรรลุวัตถุประสงคและเปาหมายท่ีองคกรตองการ ซึ่งการจงูใจ

สามารถกระทําไดหลายรูปแบบ เชน การกาํหนดเปาหมายของยอดขาย การจดัการแขงขันการขาย การจัดงานพบปะ

สังสรรคพนักงานขาย เปนตน 

  2.1.6 คาตอบแทนจากผลลัพธ (Output Compensation) หมายถึง ส่ิงท่ีมีมูลคาท้ังท่ีเปนตวัเงินและ

รางวัลท่ีไมใชตวัเงิน ท่ีองคกรจายใหแกพนักงานขาย โดยอาจใหตามผลการดาํเนินงานหรือความสามารถของพนักงาน

ขาย ซึง่จะประกอบดวย คาตอบแทนท่ีเปนตัวเงินโดยตรง เชน เงนิเดือน คาคอมมชิชั่น โบนัส เปนตน และคาตอบแทน

ท่ีเปนตัวเงินทางออม ซึ่งอยูในรูปของผลประโยชน เชน วันลา วันหยุดพักผอน หรือคารักษาพยาบาล เปนตน 

  2.1.7 การประเมินผลและการควบคุมโดยใชทีมเปนฐาน (Team - based Evaluation and Control) 

หมายถึง การทบทวนและตรวจสอบผลการปฏิบัติงานของพนักงานและทีมขาย แลวนํามาวเิคราะหเปรียบเทียบท้ังใน

เชิงปริมาณและเชิงคุณภาพกับมาตรฐานหรือเกณฑของงานท่ีกาํหนดไวอยางเปนระบบ เพ่ือนํามาใชในการพัฒนา 

และปรับปรุงการปฏิบัติงานของพนักงานขายและแผนการปฏิบัตงิานขององคกรอยูเสมอ  

การบริหารการขายมีสวนสําคัญท่ีทําใหองคกรสามารถสรางผลกาํไรไดอยางมาก ผูบริหารการขายจึงตองให

ความสําคัญตอองคกรในการวางแผนการขาย การจดัการดําเนินงานขายจากส่ิงแวดลอมท้ังภายในและภายนอกท่ีมี

ผลกระทบตอองคกรและตอการพัฒนาการขายในการสรางกลยทุธทางการขาย (สุวิทย นามบุญเรือง, 2555) เพ่ือ

สามารถตอบสนองความตองการและสรางความพึงพอใจใหแกลูกคา  
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กับการขายใหมีประสิทธิภาพมากขึ้น 

  2.1.5 การจูงใจพนักงานขาย (Salesperson Motivation) หมายถงึ การกระตุนใหพนักงานขายเกิด

ความพยายามและกระตือรือรนในการปฏิบัติงานใหบรรลุวัตถุประสงคและเปาหมายท่ีองคกรตองการ ซึ่งการจงูใจ

สามารถกระทําไดหลายรูปแบบ เชน การกาํหนดเปาหมายของยอดขาย การจดัการแขงขันการขาย การจัดงานพบปะ

สังสรรคพนักงานขาย เปนตน 

  2.1.6 คาตอบแทนจากผลลัพธ (Output Compensation) หมายถึง ส่ิงท่ีมีมูลคาท้ังท่ีเปนตวัเงินและ

รางวัลท่ีไมใชตวัเงิน ท่ีองคกรจายใหแกพนักงานขาย โดยอาจใหตามผลการดาํเนินงานหรือความสามารถของพนักงาน

ขาย ซึง่จะประกอบดวย คาตอบแทนท่ีเปนตัวเงินโดยตรง เชน เงนิเดือน คาคอมมชิชั่น โบนัส เปนตน และคาตอบแทน

ท่ีเปนตัวเงินทางออม ซึ่งอยูในรูปของผลประโยชน เชน วันลา วันหยุดพักผอน หรือคารักษาพยาบาล เปนตน 

  2.1.7 การประเมินผลและการควบคุมโดยใชทีมเปนฐาน (Team - based Evaluation and Control) 

หมายถึง การทบทวนและตรวจสอบผลการปฏิบัติงานของพนักงานและทีมขาย แลวนํามาวเิคราะหเปรียบเทียบท้ังใน

เชิงปริมาณและเชิงคุณภาพกับมาตรฐานหรือเกณฑของงานท่ีกาํหนดไวอยางเปนระบบ เพ่ือนํามาใชในการพัฒนา 

และปรับปรุงการปฏิบัติงานของพนักงานขายและแผนการปฏิบัตงิานขององคกรอยูเสมอ  

การบริหารการขายมีสวนสําคัญท่ีทําใหองคกรสามารถสรางผลกาํไรไดอยางมาก ผูบริหารการขายจึงตองให

ความสําคัญตอองคกรในการวางแผนการขาย การจดัการดําเนินงานขายจากส่ิงแวดลอมท้ังภายในและภายนอกท่ีมี

ผลกระทบตอองคกรและตอการพัฒนาการขายในการสรางกลยทุธทางการขาย (สุวิทย นามบุญเรือง, 2555) เพ่ือ

สามารถตอบสนองความตองการและสรางความพึงพอใจใหแกลูกคา  
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2.2 ผลการดําเนนิงานทางการตลาด (Marketing Performance) 

ผลการดําเนินงานทางการตลาด  เปนผลลัพธท่ีเกิดขึ้นจากการดาํเนินงานขององคกร ท่ีแสดงใหเห็นถึง

ประสิทธิภาพของการทํางานของผูบริหาร โดยการวดัผลจากความสําเร็จจากการดาํเนินธุรกิจตามแผนท่ีไดวางไว ทําให

ทราบถึงความสามารถในการดําเนินงานขององคกร และนําไปเปนขอมูลในการวางแผนการบริหารงานตอไป จากการ

ทบทวนเอกสารและงานวิจยัท่ีเกีย่วของ ไดมีผูใหความหมายของผลการดําเนินงานทางการตลาดไว เชน  Morgan 

(2012 : 103 - 112) ไดใหความหมายไววาผลการดาํเนินงานทางการตลาด หมายถึง ผลสําเร็จของบริษัทท่ีทําให

ปริมาณการขายเพ่ิมขึ้น และการดําเนินกิจกรรมตาง ๆ ของบริษัท ท่ีเปนเปาหมายขององคกร โดยในการศึกษาคร้ังน้ี

ผูวิจัยเลือกใชแนวคิดผลการดาํเนินงานทางการตลาดของ Morgan, Clark และ Gooner (2002) ซึ่งมีองคประกอบ 4 

ดาน ไดแก  

2.2.1 ดานพฤตกิรรมของผูบริโภค (Customer Behavior) หมายถึง ผลจากการแสดงออกถึงความ

รวมมือ และสนับสนุนสินคาและบริการ ความสัมพันธระหวางผูบริโภคกับกลยุทธการขาย การมีสวนรวมของผูบริโภค

กับกิจกรรมทางการตลาดขององคกร และการกลาวขานถงึความพึงพอใจตอสินคาและบริการตาง ๆ 

2.2.2 ดานการตอบสนองการขาย (Sales Response) หมายถึง ผลของการแสดงพฤตกิรรมการ

ตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการ รวมถึงการแสดงออกถงึความเชื่อมัน่ศรัทธา และทัศนคติท่ีมีตอตราสินคา หลังจากท่ี

ผูบริโภคไดรับการกระตุนจากกระบวนการทางการตลาด และการวางแผนกลยุทธการขายเหมาะสมกับสถานการณ 

การแขงขันของสินคาหรือบริการตาง ๆ 

2.2.3 ดานสวนแบงทางการตลาด (Market Share) หมายถึง ผลจากอัตราสวนของยอดขายของ

ตลาดหน่ึง ๆ คดิเปนสัดสวนตอยอดขายท้ังหมดของสินคาเมื่อเปรียบเทียบกับยอดขายในอุตสาหกรรมเดยีวกัน  

ภายในชวงระยะเวลาใดเวลาหน่ึง 

2.2.4 ดานการรับรูของผูบริโภค (Customer Perception) หมายถงึ ผลของการแสดงออกถึง

พฤติกรรมของผูบริโภคในการเปดรับขอมูล และการยอมรับเกีย่วกับสินคาและบริการในดานตาง ๆ ไดแก 

ความสามารถในการตอบสนองตอความตองการของผูบริโภคไดอยางรวดเร็ว ทันเวลา ไดรับการยอมรับในเร่ืองของ

คุณภาพสินคาและบริการ รวมถงึมีการพัฒนาสินคาและบริการใหพรอมตอบสนองตอความตองการของผูบริโภค 

ท่ีหลากหลายและมกีารเปล่ียนแปลงอยูเสมอ 

การวดัผลการดาํเนินงานทางการตลาดเปนสวนท่ีสําคัญในการตัดสินใจของผูบริหาร เพ่ือใชเปนขอมูล 

ในการดําเนินงานอยางมีประสิทธิภาพ (พสุ เดชะรินทร, 2550 : เว็บไซต) ดังน้ันจงึมคีวามจาํเปนอยางยิ่งในการบริหาร 

การขายท่ีดีและเหมาะสม เพ่ือใหองคกรมีผลการดาํเนินงานทางการตลาดดีขึ้นและมีประสิทธิภาพสูงสุด 

จากท่ีกลาวมาขางตน จะเห็นไดวาการบริหารการขาย มคีวามสัมพันธและผลกระทบกับผลการดําเนินงาน

ทางการตลาด จึงตั้งสมมุติฐานสําหรับงานวิจยั ไดดังน้ี 

สมมติฐานที่ 1 : การบริหารการขาย ดานการสรรหาและการคดัเลือก มีความสัมพันธและผลกระทบ

กับผลการดําเนินงานทางการตลาดของธุรกิจตัวแทนจําหนายรถยนตในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 

สมมติฐานที่ 2 : การบริหารการขาย ดานการฝกอบรมทางการตลาด มีความสัมพันธและผลกระทบกับ

ผลการดําเนินงานทางการตลาดของธุรกิจตัวแทนจําหนายรถยนตในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 

สมมติฐานที่ 3 : การบริหารการขาย ดานการจัดการองคกรท่ีมุงเนนการขาย มีความสัมพันธและ

ผลกระทบกับผลการดําเนินงานทางการตลาดของธุรกิจตวัแทนจาํหนายรถยนตในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 
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สมมติฐานที่ 4 : การบริหารการขาย ดานการดูแลทางการขาย มคีวามสัมพันธและผลกระทบกับ 

ผลการดําเนินงานทางการตลาดของธุรกจิตัวแทนจําหนายรถยนตในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 

สมมติฐานที่ 5 : การบริหารการขาย ดานการการจงูใจพนักงานขาย มีความสัมพันธและผลกระทบ 

กับผลการดาํเนินงานทางการตลาดของธุรกิจตัวแทนจําหนายรถยนตในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 

สมมติฐานที่ 6 : การบริหารการขาย ดานคาตอบแทนจากผลลัพธ มีความสัมพันธและผลกระทบ 

กับผลการดาํเนินงานทางการตลาดของธุรกิจตัวแทนจําหนายรถยนตในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 

สมมติฐานที่ 7 : การบริหารการขาย ดานการประเมินผลและการควบคมุโดยใชทีมเปนฐาน  

มีความสัมพันธและผลกระทบกบัผลการดําเนินงานทางการตลาดของธุรกจิตวัแทนจาํหนายรถยนตในเขตภาค

ตะวันออกเฉียงเหนือ 

3. วิธีการดําเนินงานวิจัย 
3.1 กระบวนการและวิธีการเลือกกลุมตัวอยาง 

 ประชากรกลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย ไดแก ผูบริหารธุรกจิตวัแทนจําหนายรถยนตท่ีมียอดจดทะเบียน

ใหมสูงสุด 10 อันดับแรก ในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ จาํนวน 434 คน (กรมพัฒนาธุรกจิการคา, 2561 : เว็บไซต) 

เคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูลเปนแบบสอบถาม ผูวิจัยไดดําเนินการสงแบบสอบถามทางไปรษณียใหกับผู

บริหารธุรกิจตวัแทนจาํหนายรถยนตในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ โดยเร่ิมสงแบบสอบถามวันท่ี 30 สิงหาคม 2562 

จํานวน 434 ฉบับ ผูวิจัยไดรับแบบสอบถามตอบกลับ รวมท้ังส้ิน 189 ฉบับ ระยะเวลาในการเก็บรวบรวมขอมูล 46 วัน 

ซึ่งมีแบบสอบถามท่ีตอบสมบูรณ จํานวน 186 ฉบับ คิดเปนรอยละ 42.86 เมื่อเปรียบเทียบกับจาํนวนแบบสอบถามท่ี

สงไปยังประชากรกลุมตัวอยาง ซึง่สอดคลองกับ Aaker (2001)  ไดนําเสนอวา การสงแบบสอบถามตองมีอัตราตอบ

กลับอยางนอยรอยละ 20 จึงถือวายอมรับได 

3.2 การวัดคุณภาพของตวัแปร 

การบริหารการขาย เปนตวัแปรอิสระ ซึ่งสามารถจาํแนกออกเปน 7 ดาน ดงัน้ี 1) ดานการสรรหาและ

การคัดเลือก จาํนวน 4 ขอ โดยครอบคุลมเน้ือหา การแสวงหาบุคคลท่ีมีความรู ความสามารถ มีการกําหนดคุณสมบัติ

ทางการตลาด การทดสอบความรูทางการตลาดและความถนัด และการสัมภาษณ เพ่ือคัดเลือกบุคคลท่ีเหมาะสมท่ีสุด

เขามารวมงาน 2) การฝกอบรมทางการตลาด จํานวน 4 ขอ โดยครอบคุลมเน้ือหา การเพ่ิมพูนความรู ความเขาใจท่ีดใีน

เร่ืองตาง ๆ ท่ีเกี่ยวของกับการขายและความเปล่ียนแปลงของสถานการณทางการตลาด การสรางพฤติกรรมท่ีดตีองาน

ขาย และการฝกปฏิบัติงานจริง 3) การจดัการองคกรท่ีมุงเนนการขาย จาํนวน 4 ขอ โดยครอบคุลมเน้ือหา การวางแผน

การจดักลุมพนักงานขายท่ีทํางานรวมกัน การกําหนดสายงานดานการขายและชองทางติดตอส่ือสารภายในองคกร 

ฝายขาย เพ่ือใหการประสานงานดานการขายเปนไปอยางราบร่ืนและรวดเร็ว 4) การดูแลทางการขาย จาํนวน 4 ขอ 

โดยครอบคุลมเน้ือหา การรายงานกิจกรรมการปฏิบัติงาน การวางแผนเขาเยี่ยมลูกคา และการชวยเหลือพนักงานขาย

ในดานเทคนิคการขายตาง ๆ  5) การจงูใจพนักงานขาย จาํนวน 4 ขอ โดยครอบคุลมเน้ือหา การกําหนดเปาหมายของ

ยอดขาย และการจัดการแขงขันการขาย เพ่ือกระตุนใหพนักงานขายเกิดความกระตือรือรนในการปฏิบัติงาน รวมถึง

การจดังานพบปะสังสรรคของพนักงานขาย  6) คาตอบแทนจากผลลัพธ จํานวน 4 ขอ โดยครอบคลุมเน้ือหา การสราง

ตัวชีว้ัดในการกําหนดเงินเดือนและคาคอมมิชชั่นอยางเหมาะสม รวมถงึการเพ่ิมวันหยุดพิเศษใหแกพนักงานขาย  

โดยวัดจากผลลัพธของการปฏิบัติงาน 7) การประเมินผลและการควบคมุโดยใชทีมเปนฐาน จํานวน 4 ขอ โดยครอบคุลม

เน้ือหา การตรวจสอบและทบทวนผลการปฏิบัติงานเปนทีม และการวเิคราะหเปรียบเทียบท้ังในเชงิคุณภาพและเชิง 
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สมมติฐานที่ 4 : การบริหารการขาย ดานการดูแลทางการขาย มคีวามสัมพันธและผลกระทบกับ 

ผลการดําเนินงานทางการตลาดของธุรกจิตัวแทนจําหนายรถยนตในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 

สมมติฐานที่ 5 : การบริหารการขาย ดานการการจงูใจพนักงานขาย มีความสัมพันธและผลกระทบ 

กับผลการดาํเนินงานทางการตลาดของธุรกิจตัวแทนจําหนายรถยนตในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 

สมมติฐานที่ 6 : การบริหารการขาย ดานคาตอบแทนจากผลลัพธ มีความสัมพันธและผลกระทบ 

กับผลการดาํเนินงานทางการตลาดของธุรกิจตัวแทนจําหนายรถยนตในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 

สมมติฐานที่ 7 : การบริหารการขาย ดานการประเมินผลและการควบคมุโดยใชทีมเปนฐาน  

มีความสัมพันธและผลกระทบกบัผลการดําเนินงานทางการตลาดของธุรกจิตวัแทนจาํหนายรถยนตในเขตภาค

ตะวันออกเฉียงเหนือ 

3. วิธีการดําเนินงานวิจัย 
3.1 กระบวนการและวิธีการเลือกกลุมตัวอยาง 

 ประชากรกลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย ไดแก ผูบริหารธุรกจิตวัแทนจําหนายรถยนตท่ีมียอดจดทะเบียน

ใหมสูงสุด 10 อันดับแรก ในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ จาํนวน 434 คน (กรมพัฒนาธุรกจิการคา, 2561 : เว็บไซต) 

เคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูลเปนแบบสอบถาม ผูวิจัยไดดําเนินการสงแบบสอบถามทางไปรษณียใหกับผู

บริหารธุรกิจตวัแทนจาํหนายรถยนตในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ โดยเร่ิมสงแบบสอบถามวันท่ี 30 สิงหาคม 2562 

จํานวน 434 ฉบับ ผูวิจัยไดรับแบบสอบถามตอบกลับ รวมท้ังส้ิน 189 ฉบับ ระยะเวลาในการเก็บรวบรวมขอมูล 46 วัน 

ซึ่งมีแบบสอบถามท่ีตอบสมบูรณ จํานวน 186 ฉบับ คิดเปนรอยละ 42.86 เมื่อเปรียบเทียบกับจาํนวนแบบสอบถามท่ี

สงไปยังประชากรกลุมตัวอยาง ซึง่สอดคลองกับ Aaker (2001)  ไดนําเสนอวา การสงแบบสอบถามตองมีอัตราตอบ

กลับอยางนอยรอยละ 20 จึงถือวายอมรับได 

3.2 การวัดคุณภาพของตวัแปร 

การบริหารการขาย เปนตวัแปรอิสระ ซึ่งสามารถจาํแนกออกเปน 7 ดาน ดงัน้ี 1) ดานการสรรหาและ

การคัดเลือก จาํนวน 4 ขอ โดยครอบคุลมเน้ือหา การแสวงหาบุคคลท่ีมีความรู ความสามารถ มีการกําหนดคุณสมบัติ

ทางการตลาด การทดสอบความรูทางการตลาดและความถนัด และการสัมภาษณ เพ่ือคัดเลือกบุคคลท่ีเหมาะสมท่ีสุด

เขามารวมงาน 2) การฝกอบรมทางการตลาด จํานวน 4 ขอ โดยครอบคุลมเน้ือหา การเพ่ิมพูนความรู ความเขาใจท่ีดใีน

เร่ืองตาง ๆ ท่ีเกี่ยวของกับการขายและความเปล่ียนแปลงของสถานการณทางการตลาด การสรางพฤติกรรมท่ีดตีองาน

ขาย และการฝกปฏิบัติงานจริง 3) การจดัการองคกรท่ีมุงเนนการขาย จาํนวน 4 ขอ โดยครอบคุลมเน้ือหา การวางแผน

การจดักลุมพนักงานขายท่ีทํางานรวมกัน การกําหนดสายงานดานการขายและชองทางติดตอส่ือสารภายในองคกร 

ฝายขาย เพ่ือใหการประสานงานดานการขายเปนไปอยางราบร่ืนและรวดเร็ว 4) การดูแลทางการขาย จาํนวน 4 ขอ 

โดยครอบคุลมเน้ือหา การรายงานกิจกรรมการปฏิบัติงาน การวางแผนเขาเยี่ยมลูกคา และการชวยเหลือพนักงานขาย

ในดานเทคนิคการขายตาง ๆ  5) การจงูใจพนักงานขาย จาํนวน 4 ขอ โดยครอบคุลมเน้ือหา การกําหนดเปาหมายของ

ยอดขาย และการจัดการแขงขันการขาย เพ่ือกระตุนใหพนักงานขายเกิดความกระตือรือรนในการปฏิบัติงาน รวมถึง

การจดังานพบปะสังสรรคของพนักงานขาย  6) คาตอบแทนจากผลลัพธ จํานวน 4 ขอ โดยครอบคลุมเน้ือหา การสราง

ตัวชีว้ัดในการกําหนดเงินเดือนและคาคอมมิชชั่นอยางเหมาะสม รวมถงึการเพ่ิมวันหยุดพิเศษใหแกพนักงานขาย  

โดยวัดจากผลลัพธของการปฏิบัติงาน 7) การประเมินผลและการควบคมุโดยใชทีมเปนฐาน จํานวน 4 ขอ โดยครอบคุลม

เน้ือหา การตรวจสอบและทบทวนผลการปฏิบัติงานเปนทีม และการวเิคราะหเปรียบเทียบท้ังในเชงิคุณภาพและเชิง 
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ปริมาณ เพ่ือใชในการปรับปรุงการปฏิบัติงาน 

ผลการดําเนินงานทางการตลาด เปนตัวแปรตาม ซึ่งสามารถจําแนกออกเปน 4 ดาน ดังน้ี  

1) ดานพฤตกิรรมของผูบริโภค จาํนวน 4 ขอ โดยครอบคุลมเน้ือหา การใหความรวมมือและสนับสนุนสินคาและบริการ  

การสรางความสัมพันธท่ีดีตอผูบริโภค และการกลาวขานถงึความพึงพอใจตอสินคาและบริการตาง ๆ 2) ดานการ

ตอบสนองการขาย จาํนวน 4 ขอ โดยครอบคุลมเน้ือหา การแสดงพฤติกรรมการตดัสินใจซื้อสินคาหรือบริการ รวมถงึ

การแสดงออกถงึความเชื่อมั่นศรัทธาและทัศนคติท่ีมีตอตราสินคา หลังจากท่ีผูบริโภคไดรับการกระตุนจากกระบวนการ

ทางการตลาด 3) ดานสวนแบงทางการตลาด จํานวน 4 ขอ โดยครอบคุลมเน้ือหา ผลจากอัตราสวนของยอดขายของ

ตลาดหน่ึง ๆ คดิเปนสัดสวนตอยอดขายท้ังหมดของสินคาเมื่อเปรียบเทียบกับยอดขายในอุตสาหกรรมเดียวกัน ภายใน

ชวงระยะเวลาใดเวลาหน่ึง 4) ดานการรับรูของผูบริโภค จํานวน 4 ขอ โดยครอบคุลมเน้ือหาการแสดงออกถึงการเปดรับ

ขอมูล และการยอมรับเกี่ยวกับสินคาและบริการในดานตาง ๆ ไดแก การตอบสนองตอความตองการของผูบริโภคได

อยางรวดเร็ว ทันเวลา รวมถงึมีการพัฒนาสินคาและบริการใหพรอมตอบสนองตอความตองการของผูบริโภค 

การวเิคราะหขอมูลความคิดเห็นเกี่ยวกับการบริหารการขายท่ีมตีอผลการดําเนินงานทางการตลาด 

ของธุรกิจตัวแทนจําหนายรถยนตในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ โดยลักษณะของแบบสอบถามเปนแบบมาตรสวน

ประมาณคา (Rating Scale) 5 ระดับของลิเคิรท (Likert Scale) โดยกาํหนดการใหคะแนนคําตอบของแบบสอบถาม 

ดังน้ี (บุญชม ศรีสะอาด, 2554 : 112) 

ระดับความคดิเห็นมากท่ีสุด กําหนดให 5 คะแนน 

ระดับความคดิเห็นมาก กําหนดให 4 คะแนน 

ระดับความคดิเห็นปานกลาง กําหนดให 3 คะแนน 

ระดับความคดิเห็นนอย กําหนดให 2 คะแนน 

ระดับความคดิเห็นนอยท่ีสุด กําหนดให 1 คะแนน 

จากน้ันวิเคราะหคาคะแนนของแบบสอบถาม โดยใชเกณฑในการแปลความหมายของคาเฉล่ีย ดังน้ี 

(บุญชม ศรีสะอาด, 2554 : 112) 

คาเฉล่ีย 4.51 - 5.00 หมายถึง มีความคดิเห็นอยูในระดับมากท่ีสุด 

คาเฉล่ีย  3.51 – 4.50 หมายถึง มีความคดิเห็นอยูในระดับมาก 

คาเฉล่ีย  2.51 – 3.50 หมายถึง มีความคดิเห็นอยูในระดับปานกลาง 

คาเฉล่ีย 1.51 – 2.50 หมายถึง มีความคดิเห็นอยูในระดับนอย 

คาเฉล่ีย 1.00 – 1.50  หมายถึง มีความคดิเห็นอยูในระดับนอยท่ีสุด 

3.3 คุณภาพของเคร่ืองมือวดั 

ผูวิจัยไดทําการทดสอบความเท่ียงตรง โดยผานการพิจารณาเน้ือหาของขอคําถามจากผูเชีย่วชาญ 

และหาคาอํานาจจาํแนกของแบบสอบถามเปนรายขอ (Discriminant Power) โดยใชเทคนิค Item-total Correlation 

ซึ่งการบริหารการขาย มีคาอํานาจจําแนก (r) อยูระหวาง 0.483-0.931 และผลการดําเนินงานทางการตลาด มีคา

อํานาจจําแนก (r) อยูระหวาง 0.653-0.910 ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ สมบัติ ทายคาํเรือ (2552) ไดเสนอวา  

เกณฑการพิจารณาคาอํานาจจําแนกของแบบสอบถามเกิน 0.40 ถือวายอมรับได และการหาคาความเชื่อมั่นของ

แบบสอบถาม (Reliability Test) โดยใชคาสัมประสิทธิ์แอลฟา (Alpha Coefficient Method) ตามวิธีของครอนบาค 

(Cronbach) ซึ่งการบริหารการขาย มีคาสัมประสิทธิ์แอลฟา อยูระหวาง 0.779-0.955 และผลการดําเนินงานทาง

7 
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การตลาด มีคาสัมประสิทธิ์แอลฟา อยูระหวาง 0.894-0.929 ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ สรายุทธ กันหลง (2555 : 5) 

ไดนําเสนอวา เกณฑการพิจารณาคาความเชื่อมั่นของแบบสอบถามท่ีมคีาเกิน 0.70 เปนคาท่ียอมรับได 

3.4 สถิติที่ใชในการวิจัย 

การวจิัยคร้ังน้ี ผูวิจัยใชการวิเคราะหการถดถอยแบบพหุคูณ เพ่ือทดสอบความสัมพันธและผลกระทบ

ของการบริหารการขายกับผลการดําเนินงานทางการตลาดของธุรกิจตวัแทนจาํหนายรถยนตในเขตภาค

ตะวันออกเฉียงเหนือ ซึ่งเขียนสมการได ดังน้ี 

สมการ  MKP = β0 + β1RCS + β2MKT + β3SOM + β4SSV + β5SPM + β6OCP + β7TEC 

เมื่อ 

MKP แทน    คาเฉล่ียคะแนนความคิดเห็นเกี่ยวกับผลการดาํเนินงานทางการตลาดโดยรวม 

RCS แทน    คาเฉล่ียคะแนนความคิดเห็นเกี่ยวกับการบริหารการขายดานการสรรหาและการคดัเลือก 

MKT แทน    คาเฉล่ียคะแนนความคิดเห็นเกี่ยวกับการบริหารการขายดานการฝกอบรมทางการตลาด 

SOM แทน    คาเฉล่ียคะแนนความคิดเห็นเกี่ยวกับการบริหารการขายดานการจัดการองคกรท่ีมุงเนน

การขาย 

SSV แทน    คาเฉล่ียคะแนนความคิดเห็นเกี่ยวกับการบริหารการขายดานการดูแลทางการขาย 

SPM แทน    คาเฉล่ียคะแนนความคิดเห็นเกี่ยวกับการบริหารการขายดานการจูงใจพนักงานขาย 

OCP แทน    คาเฉล่ียคะแนนความคิดเห็นเกี่ยวกับการบริหารการขายดานคาตอบแทนจากผลลัพธ 

TEC แทน    คาเฉล่ียคะแนนความคิดเห็นเกี่ยวกับการบริหารการขายดานการประเมินผลและ 

การควบคุมโดยใชทีมเปนฐาน 

4. ผลลัพธการวิจัยและการอภิปราย 

ตาราง 1  การวิเคราะหสหสัมพันธของการบริหารการขายกับผลการดาํเนินงานทางการตลาด โดยรวมของธุรกิจ

ตัวแทนจาํหนายรถยนตในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 

ตัวแปร MKP RCS MKT SOM SSV SPM OCP TEC VIFs 

 4.20 4.28 4.66 4.37 4.52 4.43 4.29 4.36 - 

S.D. 0.53 0.61 0.45 0.60 0.57 0.53 0.55 0.63 - 

MKP  0.424* 0.493* 0.542* 0.588* 0.567* 0.504* 0.542* - 

RCS   0.413* 0.576* 0.479* 0.530* 0.454* 0.546* 1.678 

MKT    0.565* 0.591* 0.447* 0.330* 0.454* 1.650 

SOM     0.743* 0.631* 0.551* 0.725* 3.169 

SSV      0.661* 0.482* 0.687* 3.000 

SPM       0.633* 0.630* 2.460 

OCP        0.584* 1.888 

TEC         2.679 

*มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 

X
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การตลาด มีคาสัมประสิทธิ์แอลฟา อยูระหวาง 0.894-0.929 ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ สรายุทธ กันหลง (2555 : 5) 

ไดนําเสนอวา เกณฑการพิจารณาคาความเชื่อมั่นของแบบสอบถามท่ีมคีาเกิน 0.70 เปนคาท่ียอมรับได 

3.4 สถิติที่ใชในการวิจัย 

การวจิัยคร้ังน้ี ผูวิจัยใชการวิเคราะหการถดถอยแบบพหุคูณ เพ่ือทดสอบความสัมพันธและผลกระทบ

ของการบริหารการขายกับผลการดําเนินงานทางการตลาดของธุรกิจตวัแทนจาํหนายรถยนตในเขตภาค

ตะวันออกเฉียงเหนือ ซึ่งเขียนสมการได ดังน้ี 

สมการ  MKP = β0 + β1RCS + β2MKT + β3SOM + β4SSV + β5SPM + β6OCP + β7TEC 

เมื่อ 

MKP แทน    คาเฉล่ียคะแนนความคิดเห็นเกี่ยวกับผลการดาํเนินงานทางการตลาดโดยรวม 

RCS แทน    คาเฉล่ียคะแนนความคิดเห็นเกี่ยวกับการบริหารการขายดานการสรรหาและการคดัเลือก 

MKT แทน    คาเฉล่ียคะแนนความคิดเห็นเกี่ยวกับการบริหารการขายดานการฝกอบรมทางการตลาด 

SOM แทน    คาเฉล่ียคะแนนความคิดเห็นเกี่ยวกับการบริหารการขายดานการจัดการองคกรท่ีมุงเนน

การขาย 

SSV แทน    คาเฉล่ียคะแนนความคิดเห็นเกี่ยวกับการบริหารการขายดานการดูแลทางการขาย 

SPM แทน    คาเฉล่ียคะแนนความคิดเห็นเกี่ยวกับการบริหารการขายดานการจูงใจพนักงานขาย 

OCP แทน    คาเฉล่ียคะแนนความคิดเห็นเกี่ยวกับการบริหารการขายดานคาตอบแทนจากผลลัพธ 

TEC แทน    คาเฉล่ียคะแนนความคิดเห็นเกี่ยวกับการบริหารการขายดานการประเมินผลและ 

การควบคุมโดยใชทีมเปนฐาน 

4. ผลลัพธการวิจัยและการอภิปราย 

ตาราง 1  การวิเคราะหสหสัมพันธของการบริหารการขายกับผลการดาํเนินงานทางการตลาด โดยรวมของธุรกิจ

ตัวแทนจาํหนายรถยนตในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 

ตัวแปร MKP RCS MKT SOM SSV SPM OCP TEC VIFs 

 4.20 4.28 4.66 4.37 4.52 4.43 4.29 4.36 - 

S.D. 0.53 0.61 0.45 0.60 0.57 0.53 0.55 0.63 - 

MKP  0.424* 0.493* 0.542* 0.588* 0.567* 0.504* 0.542* - 

RCS   0.413* 0.576* 0.479* 0.530* 0.454* 0.546* 1.678 

MKT    0.565* 0.591* 0.447* 0.330* 0.454* 1.650 

SOM     0.743* 0.631* 0.551* 0.725* 3.169 

SSV      0.661* 0.482* 0.687* 3.000 

SPM       0.633* 0.630* 2.460 

OCP        0.584* 1.888 

TEC         2.679 

*มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 

X
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จากตาราง 1 พบวา ตวัแปรอิสระแตละดานมีความสัมพันธกัน ซึ่งอาจเกิดเปนปญหาMulticollinearity 

ดังน้ัน ผูวิจยัจึงไดทําการทดสอบ Multicollinearity โดยใชคา VIFs ของตัวแปรอิสระการบริหารการขาย มีคาตัง้แต 

1.650 – 3.169 ซึ่งมีคานอยกวา 10 แสดงวาตัวแปรอิสระมคีวามสัมพันธกันในระดับท่ีไมกอใหเกดิปญหา 

Multicollinearity  (Black, 2006 : 585) 

การตรวจสอบปญหาความแปรปรวนของคาคลาดเคล่ือนไมคงท่ี (Heteroscedasticity) โดยใชวิธี White’s 

Heteroscedasticity test ไดผลดังตาราง 2  

 

ตาราง 2 ผลการทดสอบปญหาความแปรปรวนไมคงท่ี (Heteroscedasticity) 

 White’s Heteroscedasticity test  

F-statistic 

Obs*R-squared 

0.265570 

2.096729 

Prob. F 

Prob. Chi-Square 

1.213663 

0.992299 

 

จากตาราง 2 พบวา การทดสอบปญหาความแปรปรวนของตัวแปรความคลาดเคล่ือนไมคงท่ี 

(Heteroscedasticity) โดยใชวิธ ีWhite’s Heteroscedasticity test พบวา คาของ Obs*R-squared มีคาเทากับ 

2.096729 และคา Prob. Chi-Square มีคาเทากับ0.992299 ซึ่งมากกวาระดับนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับนัยสําคัญ 

0.05 สรุปไดวาไมเกดิปญหาความแปรปรวนของคาคลาดเคล่ือนไมคงท่ี (Heteroscedasticity) 

ตาราง 3 การทดสอบความสัมพันธของสัมประสิทธิ์การถดถอยกบัผลการดําเนินงานทางการตลาดโดยรวม ของธุรกจิ

ตัวแทนจาํหนายรถยนตในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 

การบริหารการขาย 

ผลการดําเนินงานทางการตลาด

โดยรวม 

t p-value สัมประสิทธิ ์

การถดถอย 

 

ความคลาดเคลื่อน 

มาตรฐาน 

คาคงท่ี  (a) 

ดานการสรรหาและการคัดเลือก (RCS) 

ดานการฝกอบรมทางการตลาด (MKT) 

ดานการจัดการองคกรท่ีมุงเนนการขาย (SOM)  

ดานการดูแลทางการขาย (SSV) 

ดานการจูงใจพนักงานขาย (SPM) 

ดานคาตอบแทนจากผลลัพธ (OCP) 

ดานการประเมินผลและการควบคุมโดยใชทีม 

เปนฐาน (TEC) 

0.414 

0.028 

0.220 

0.004 

0.196 

0.162 

0.163 

0.082 

0.344 

0.061 

0.085 

0.087 

0.089 

0.087 

0.073 

0.076 

1.202 

0.465 

2.604* 

0.047 

2.198* 

1.870 

2.228* 

1.082 

0.231 

0.643 

0.010 

0.962 

0.029 

0.063 

0.027 

0.281 

F = 21.359 p = 0.000 Adj R2 = 0.435 

*มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
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จากตาราง 3 พบวา  การบริหารการขาย ดานการฝกอบรมทางการตลาด (MKT) ดานการดูแลทางการขาย 

(SSV) และดานคาตอบแทนจากผลลัพธ (OCP) มีความสัมพันธและผลกระทบเชิงบวกกับผลการดาํเนินงานทาง

การตลาดโดยรวม (MKP) อยางมีนัยสําคัญทางสถติิท่ีระดับ 0.05 จึงยอมรับสมมุติฐานท่ี 2 4 และ 6 สําหรับการบริหาร

การขาย ดานการสรรหาและการคัดเลือก (RCS) ดานการจัดการองคกรท่ีมุงเนนการขาย (SOM) ดานการจูงใจ

พนักงานขาย (SPM) และดานการประเมินผลและการควบคุมโดยใชทีมเปนฐาน (TEC) ไมมีผลกระทบตอผลการ

ดําเนินงานทางการตลาดโดยรวม (MKP) 

ตาราง 4 การวิเคราะหความสัมพันธและผลกระทบของธุรกิจตัวแทนจําหนายรถยนตในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 

การบริหารการขาย 

ผลการดําเนินงานทางการตลาด  

ดานพฤตกิรรม

ผูบริโภค 

ดานการ

ตอบสนอง 

การขาย 

ดานสวน

แบงทาง

การตลาด 

ดานการรับรู

ของผูบริโภค 

ดานการสรรหาและการคัดเลือก     

ดานการฝกอบรมทางการตลาด + +   

ดานการจัดการองคกรท่ีมุงเนนการขาย  +   

ดานการดูแลทางการขาย +  +  

ดานการจูงใจพนักงานขาย    + 

ดานคาตอบแทนจากผลลัพธ   +  

ดานการประเมินผลและการควบคุมโดย

ใชทีมเปนฐาน 

    

* หมายเหตุ : สัญลักษณ + หมายถึง มีความสัมพันธและผลกระทบเชิงบวก 

จากตาราง 4 พบวา 1) การบริหารการขาย ดานการฝกอบรมทางการตลาด มคีวามสัมพันธและผลกระทบ

เชิงบวกกับผลการดาํเนินงานทางการตลาดโดยรวม ดานพฤติกรรมผูบริโภค และดานการตอบสนองการขาย เน่ืองจาก 

ความตองการและพฤติกรรมของผูบริโภคมีการเปล่ียนแปลงอยูตลอดเวลา ทําใหองคกรตองใหความสําคัญกับการ

ฝกอบรมทางการตลาด ใหมีการพัฒนาความรู ความเขาใจเกี่ยวกบัตัวสินคาและเทคนิคการขายใหม ๆ หากพนักงาน

ขายมคีวามเขาใจถึงความตองการและความคาดหวังของผูบริโภคได ก็จะสามารถนําเสนอสินคาไดตรงความตองการ

ของผูบริโภค และไดความรวมมอืและการสนับสนุนจากผูบริโภค รวมถงึการกลาวขานถงึองคกรในเชิงบวก ซึง่เปนผล

มาจากการท่ีผูบริโภคพึงพอใจตอสินคาและบริการ ซึง่สอดคลองกบังานวจิัยของ จิตติมา ปฏิมาประกร (2559) พบวา 

ทักษะการขายของพนักงานขาย โดยเรียงลําดับความสําคัญ ไดแก ความรูเกีย่วกับเทคนิคการขาย ความรูดานการ

แขงขัน ความรูดานผลิตภัณฑ และความรูดานตลาดและลูกคา มผีลตอเปาหมายความสําเร็จขององคกร ทําใหประเมิน

ความสามารถในการบรรลุเปาหมายขององคกรไดชดัเจนมากขึ้น และสอดคลองกับงานวจิัยของ ชนินทร สุภา (2560) 

พบวา ผูบริหารมีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับการมกีารพัฒนาความรูความสามารถของพนักงานโดยรวมและเปนรายดาน

อยูในระดับมาก ไดแก ดานการฝกอบรมดานการฝกงานกับผูเชี่ยวชาญ ดานการเพ่ิมปริมาณงาน ดานการใหคาํปรึกษา

แนะนํา และดานการเรียนรูดวยตนเอง ดังน้ันการพัฒนาความรูความสามารถของพนักงานจึงเปนส่ิงจําเปนอยางยิง่ท่ี

จะชวยใหผูบริหารไดจดักระบวนการการบริหารงานบุคคล และสงเสริมใหบุคลากรสามารถนําความรูความสามารถของ

ตนเองมาใชไดอยางเตม็ศักยภาพทันตอความกาวหนาของเทคโนโลยีใหม ๆ ท่ีมีการเปล่ียนแปลงตลอดเวลา 
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2) การบริหารการขาย ดานการจดัการองคกรท่ีมุงเนนการขาย มีความสัมพันธและผลกระทบเชงิบวกกับ 

ผลการดําเนินงานทางการตลาด ดานการตอบสนองการขาย เน่ืองจากการจดัการองคกรท่ีมุงเนนการขายเปนการจัด

กลุมพนักงานขายท่ีทํางานรวมกนั โดยมีการกาํหนดชองทางตดิตอส่ือสารภายในองคกรฝายขาย ใหการดาํเนินงาน

ทางการขายเปนไปอยางราบร่ืน เพ่ือใหสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดอยางรวดเร็ว ทําใหผูบริโภคเกดิ

ทัศนคติท่ีดตีอองคกร รวมถึงการแสดงออกถงึความเชื่อมั่นในสินคาและบริการ อันจะนําไปสูการตดัสินใจซื้อสินคา  

ซึ่งสอดคลองกับงานวจิัยของ Jaskari และ Jaskari (2016) พบวา การจดัองคกรการขายบนพ้ืนฐานของเปาหมาย 

และวัตถุประสงคการขาย มีบทบาทสําคัญในการดําเนินงานขายใหเปนไปตามระบบและแผนการขององคกร ทําให

ลูกคาไดรับบริการในขั้นตอนตาง ๆ ท่ีรวดเร็ว ทันตอความตองการ และเกิดความพึงพอใจและสรางมูลคาขององคกร 

ใหสูงยิง่ขึ้น 

3) การบริหารการขาย ดานการดแูลทางการขาย มีความสัมพันธและผลกระทบเชิงบวกกับผลการ

ดําเนินงานทางการตลาดโดยรวม ดานพฤติกรรมผูบริโภค และดานสวนแบงทางการตลาด เน่ืองจาก การดูแลทาง 

การขายเปนเคร่ืองมือในการตดิตามการปฏิบัติงานของพนักงานขาย และใหความชวยเหลือพนักงานขายในดานตาง ๆ 

เพ่ือใหพนักงานขายสามารถนําเสนอสินคาไดเปนเอกลักษณเฉพาะตวั ทําใหผูบริโภคเกดิความสนใจในสินคาและ

บริการ โดยชักจูงโนมนาวใหผูบริโภคมีสวนรวมในการสนับสนุนกจิกรรมทางการตลาด สงผลใหสัดสวนยอดขายสินคา

เติบโตอยางตอเน่ือง ซึ่งสอดคลองกับงานวจิัยของ  Chen, Peng และ Hung  (2015 : 141–149) พบวา การดูแลดาน

ผลลัพธจากการปฏิบัตงิาน การดแูลดานพฤตกิรรม และการดูแลดานความรู เปนส่ิงสําคัญในการปรับปรุงประสิทธิภาพ

ในการขายผลิตภัณฑของพนักงานขาย ทําใหผูบริโภคเกิดการแสดงออกในแงบวกตอผลิตภัณฑ เชน การกลับมาซื้อซ้าํ 

หรือการบอกตอในทางท่ีดี อันจะนําไปสูยอดขายและสวนแบงทางการตลาดท่ีเพ่ิมสูงขึ้น   

4) การบริหารการขาย ดานการจงูใจพนักงานขาย มีความสัมพันธและผลกระทบเชิงบวกกับผลการ

ดําเนินงานทางการตลาด ดานการรับรูของผูบริโภค เน่ืองจาก การจูงใจพนักงานขายเปนการกระตุนพนักงานขายให

เกิดความพยายามและกระตือรือรนในการปฏิบัติงานอยูตลอดเวลา ทําใหพนักงานขายเกดิขวัญกําลังใจและทัศนคต ิ

ท่ีดีตองานขาย เพ่ือใหสามารถนําเสนอสินคาและบริการตรงตามท่ีผูบริโภคคาดหวังไว ทําใหผูบริโภคเกิดความสนใจ

และเปดรับขอมูลท่ีเกี่ยวของกับสินคา จนเกิดการยอมรับในสินคาและบริการอยางตอเน่ือง ซึง่สอดคลองกับงานวจิัย

ของสุเนตร มีสุข และรัชฎา ฟองธนกิจ (2560) พบวา แรงจูงใจเปนปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอประสิทธิผลของการดําเนินงาน

ขาย พนักงานขายท่ีมีแรงจงูใจและความเชือ่มั่นในตนเองสูง จะมผีลตอความสามารถในการสรางการรับรูและโนมนาว

ใจลูกคา รวมถึงความสามารถในการแกไขปญหาตาง ๆ ไดเปนอยางดี สอดคลองกับงานวิจัยของ ณรงค ศรีเกรียงทอง 

และประสพชัย พสุนนท (2558) พบวา แรงจูงใจดานการจายผลตอบแทน ดานเงื่อนไขการทํางาน และดานการไดรับ

การยอมรับ เปนแรงจงูใจท่ีมีผลตอประสิทธิผลดานงานขายมากท่ีสุด ชวยใหพนักงานสามารถพัฒนาความสามารถ

และเกิดความมั่นใจในการปฏิบัติงานของตนเอง ทําใหไดรับการยอมรับในสินคาและตอบสนองตอความตองการของ

ลูกคาใหไดมากท่ีสุด  

5) การบริหารการขาย ดานคาตอบแทนจากผลลัพธ มีความสัมพันธและผลกระทบเชิงบวกกับผลการ

ดําเนินงานทางการตลาดโดยรวม และดานสวนแบงทางการตลาด เน่ืองจาก การท่ีไดรับคาตอบแทนจากผลลัพธท่ี

เหมาะสมกับความสามารถและปริมาณในการขาย ทําใหพนักงานขายรูสึกพึงพอใจในการปฏิบัติงานและมีความ

กระตือรือรนท่ีจะทํายอดขายใหไดมากขึ้น โดยการพยายามหาวิธกีารนําเสนอสินคาท่ีเปนเอกลักษณของตนเอง เพ่ือให

ไดรับการสนใจจากผูบริโภคท่ีเปนกลุมเปาหมายเพ่ิมมากขึ้น เพราะยิ่งขายไดมากคาตอบแทนจากผลลัพธก็มากตาม 

สงผลใหองคกรมีสวนถือครองตลาดเพ่ิมมากขึ้น ทําใหองคกรมฐีานลูกคาท่ีสูงขึ้นและสามารถขยายสัดสวนยอดขาย
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สินคาไดอยางตอเน่ือง แสดงใหเห็นถึงสามารถในบริหารงานขายท่ีโดดเดนกวาคูแขงขัน ซึ่งสอดคลองกับงานวิจยัของ 

ดาวเดือน โลหิตปุระ  นิมิต จิวะสันติการ และจินตนา จันเรือง (2564 : 225-235) พบวา พนักงานมคีวามคิดเห็น

เกี่ยวกับปจจัยคาตอบแทนในการทํางานโดยรวมอยูในระดับมาก เมื่อวเิคราะหเปนรายดาน พบวา ปจจัยท่ีมคีาเฉล่ีย

มากท่ีสุด ไดแก เงินเดือน รองลงมา คือ คาลวงเวลา เงินประจําตาํแหนง และสวัสดิการ ซึง่สงผลตอประสิทธิภาพใน 

การปฏิบัติงานของพนักงานอยูในระดับมาก 

6) การบริหารการขาย ดานการสรรหาและการคดัเลือก และดานการประเมินผลและการควบคุมโดยใชทีม

เปนฐาน ไมมคีวามสัมพันธและผลกระทบเชิงบวกกับผลการดาํเนินงานทางการตลาดโดยรวมและเปนรายดาน 

เน่ืองจากการสรรหาและการคัดเลือกเปนกระบวนการเร่ิมตนท่ีทําใหไดพนักงานขายตามคุณสมบัติท่ีตองการใน

ชวงเวลาใดเวลาหน่ึง แตสถานการณทางการตลาดและความตองการของลูกคามกีารเปล่ียนแปลงอยูตลอดเวลา ทําให

พนักงานขายท่ีผานการคดัเลือกจากคุณสมบัตเิดิมน้ัน อาจมคีุณสมบัติและความสามารถไมเพียงพอท่ีจะแขงขันกับ

สถานการณทางการตลาดในปจจุบัน ซึ่งสอดคลองกับบทความของ รังสฤษฎ ศรีประเสริฐภาพ และบรรพต วิรุณราช 

(2561 : 103–119) พบวา การสรรหาและการคดัเลือกบุคลากร เปนปจจัยหน่ึงท่ีไดมาซึ่งแรงงานท่ีมปีระสิทธิภาพ  

แตเมื่อมีการกาวเขาสูประชาคมเศรษฐกิจอาเซยีน สงผลใหเกดิการเปล่ียนแปลงในการบริหารของหลายธุรกิจท่ีจะตอง

ปรับตัวใหทันกระแสโลก การสรรหาและคัดเลือกบุคลากรในอดตีจึงไมเพียงพอท่ีจะทําใหธุรกิจประสบผลสําเร็จได  

และในดานการประเมินผลและการควบคมุโดยใชทีมเปนฐาน เน่ืองจากงานขายเปนงานท่ีใชความอดทนคอนขางสูง 

อาจทําใหเกิดการลาออกและเขาใหมของพนักงานขายเกิดขึ้นบอยคร้ัง สงผลใหการประเมินผลและการควบคุมอาจจะ

ไมเปนไปตามแนวทางท่ีองคกรกาํหนดไว ทําใหองคกรไมสามารถนําผลท่ีไดจากการประเมินผลและควบคมุ มาใชใน 

การพัฒนาและปรับปรุงแผนงานขายทางการตลาดไดอยางมีประสิทธิภาพ สงผลใหการดาํเนินงานทางการตลาดไม

สามารถบรรลุเปาหมายท่ีองคกรกําหนดไวได ซึง่สอดคลองกับแนวคิดของ ธาดา รัชกิจ (2562) พบวา การลาออกของ

พนักงาน ถือวาเปนปญหาท่ีสงผลกระทบตอองคกรอยางมาก โดยเฉพาะองคกรท่ีมีพนักงานในการดําเนินงานเปนหลัก 

เพราะนอกจากจะขาดทรัพยากรในการทํางานแลว ยงัสงผลใหการประเมินผลการดาํเนินงานไมเปนไปตามแนวทาง

กําหนดไว ซึง่จะสงผลใหองคกรอาจจะไมประสบผลสําเร็จตามเปาหมายท่ีตัง้ไว 

5. ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยในอนาคตและประโยชนของการวิจัย 
5.1 ขอเสนอแนะสําหรับการวจิัยในอนาคต 

1. ควรมีการศกึษาปจจยัภายนอกท่ีองคกรไมสามารถควบคุมได ท่ีอาจสงผลตอความสัมพันธของ 

การบริหารการขายกับผลการดําเนินงานทางการตลาด เชน บริษัทคูแขง สภาพแวดลอมทางเศรษฐกิจ การเมือง  

เปนตน เพ่ือใหทราบถึงแนวทางในการบริหารจดัการ ใหมีประสิทธภิาพในการดําเนินงานมากยิง่ขึ้น พรอมตอ 

การแขงขันกับคูแขงท้ังรายเกาและรายใหมท่ีจะเขามาในกลุมธุรกจิตัวแทนจําหนายรถยนต 

2. ควรมีการศกึษาปญหาและอุปสรรคท่ีมีตอการบริหารการขาย โดยเฉพาะอยางยิง่ ดานการสรรหา

และการคัดเลือก และดานการประเมินผลและการควบคมุโดยใชทีมเปนฐาน ของธุรกจิตวัแทนจาํหนายรถยนตใน 

เขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ เพ่ือหาแนวทางปรับปรุงและแกปญหาการบริหารการขาย เพ่ือเพ่ิมผลการดําเนินงาน 

ทางการตลาด และประสิทธิภาพการดาํเนินงานของธุรกิจตัวแทนจําหนายรถยนต 

3. เน่ืองจากการวจิัยในคร้ังน้ีเปนการศึกษาวิจยัเชิงปริมาณ โดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือ 

ในการเก็บรวบรวมขอมูล ดังน้ันสําหรับการวิจัยในอนาคต อาจออกแบบวิธีการวจิัยโดยใชวิธวีิทยาแบบผสานวิธ ี 
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สินคาไดอยางตอเน่ือง แสดงใหเห็นถึงสามารถในบริหารงานขายท่ีโดดเดนกวาคูแขงขัน ซึ่งสอดคลองกับงานวิจยัของ 

ดาวเดือน โลหิตปุระ  นิมิต จิวะสันติการ และจินตนา จันเรือง (2564 : 225-235) พบวา พนักงานมคีวามคิดเห็น

เกี่ยวกับปจจัยคาตอบแทนในการทํางานโดยรวมอยูในระดับมาก เมื่อวเิคราะหเปนรายดาน พบวา ปจจัยท่ีมคีาเฉล่ีย

มากท่ีสุด ไดแก เงินเดือน รองลงมา คือ คาลวงเวลา เงินประจําตาํแหนง และสวัสดิการ ซึง่สงผลตอประสิทธิภาพใน 

การปฏิบัติงานของพนักงานอยูในระดับมาก 

6) การบริหารการขาย ดานการสรรหาและการคดัเลือก และดานการประเมินผลและการควบคุมโดยใชทีม

เปนฐาน ไมมคีวามสัมพันธและผลกระทบเชิงบวกกับผลการดาํเนินงานทางการตลาดโดยรวมและเปนรายดาน 

เน่ืองจากการสรรหาและการคัดเลือกเปนกระบวนการเร่ิมตนท่ีทําใหไดพนักงานขายตามคุณสมบัติท่ีตองการใน

ชวงเวลาใดเวลาหน่ึง แตสถานการณทางการตลาดและความตองการของลูกคามกีารเปล่ียนแปลงอยูตลอดเวลา ทําให

พนักงานขายท่ีผานการคดัเลือกจากคุณสมบัตเิดิมน้ัน อาจมคีุณสมบัติและความสามารถไมเพียงพอท่ีจะแขงขันกับ

สถานการณทางการตลาดในปจจุบัน ซึ่งสอดคลองกับบทความของ รังสฤษฎ ศรีประเสริฐภาพ และบรรพต วิรุณราช 

(2561 : 103–119) พบวา การสรรหาและการคดัเลือกบุคลากร เปนปจจัยหน่ึงท่ีไดมาซึ่งแรงงานท่ีมปีระสิทธิภาพ  

แตเมื่อมีการกาวเขาสูประชาคมเศรษฐกิจอาเซยีน สงผลใหเกดิการเปล่ียนแปลงในการบริหารของหลายธุรกิจท่ีจะตอง

ปรับตัวใหทันกระแสโลก การสรรหาและคัดเลือกบุคลากรในอดตีจึงไมเพียงพอท่ีจะทําใหธุรกิจประสบผลสําเร็จได  

และในดานการประเมินผลและการควบคมุโดยใชทีมเปนฐาน เน่ืองจากงานขายเปนงานท่ีใชความอดทนคอนขางสูง 

อาจทําใหเกิดการลาออกและเขาใหมของพนักงานขายเกิดขึ้นบอยคร้ัง สงผลใหการประเมินผลและการควบคุมอาจจะ

ไมเปนไปตามแนวทางท่ีองคกรกาํหนดไว ทําใหองคกรไมสามารถนําผลท่ีไดจากการประเมินผลและควบคมุ มาใชใน 

การพัฒนาและปรับปรุงแผนงานขายทางการตลาดไดอยางมีประสิทธิภาพ สงผลใหการดาํเนินงานทางการตลาดไม

สามารถบรรลุเปาหมายท่ีองคกรกําหนดไวได ซึง่สอดคลองกับแนวคิดของ ธาดา รัชกิจ (2562) พบวา การลาออกของ

พนักงาน ถือวาเปนปญหาท่ีสงผลกระทบตอองคกรอยางมาก โดยเฉพาะองคกรท่ีมีพนักงานในการดําเนินงานเปนหลัก 

เพราะนอกจากจะขาดทรัพยากรในการทํางานแลว ยงัสงผลใหการประเมินผลการดาํเนินงานไมเปนไปตามแนวทาง

กําหนดไว ซึง่จะสงผลใหองคกรอาจจะไมประสบผลสําเร็จตามเปาหมายท่ีตัง้ไว 

5. ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยในอนาคตและประโยชนของการวิจัย 
5.1 ขอเสนอแนะสําหรับการวจิัยในอนาคต 

1. ควรมีการศกึษาปจจยัภายนอกท่ีองคกรไมสามารถควบคุมได ท่ีอาจสงผลตอความสัมพันธของ 

การบริหารการขายกับผลการดําเนินงานทางการตลาด เชน บริษัทคูแขง สภาพแวดลอมทางเศรษฐกิจ การเมือง  

เปนตน เพ่ือใหทราบถึงแนวทางในการบริหารจดัการ ใหมีประสิทธภิาพในการดําเนินงานมากยิง่ขึ้น พรอมตอ 

การแขงขันกับคูแขงท้ังรายเกาและรายใหมท่ีจะเขามาในกลุมธุรกจิตัวแทนจําหนายรถยนต 

2. ควรมีการศกึษาปญหาและอุปสรรคท่ีมีตอการบริหารการขาย โดยเฉพาะอยางยิง่ ดานการสรรหา

และการคัดเลือก และดานการประเมินผลและการควบคมุโดยใชทีมเปนฐาน ของธุรกจิตวัแทนจาํหนายรถยนตใน 

เขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ เพ่ือหาแนวทางปรับปรุงและแกปญหาการบริหารการขาย เพ่ือเพ่ิมผลการดําเนินงาน 

ทางการตลาด และประสิทธิภาพการดาํเนินงานของธุรกิจตัวแทนจําหนายรถยนต 

3. เน่ืองจากการวจิัยในคร้ังน้ีเปนการศึกษาวิจยัเชิงปริมาณ โดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือ 

ในการเก็บรวบรวมขอมูล ดังน้ันสําหรับการวิจัยในอนาคต อาจออกแบบวิธีการวจิัยโดยใชวิธวีิทยาแบบผสานวิธี  
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(Mix Method Research) โดยศกึษาดวยวิธเีชงิคุณภาพเพ่ิมเติมในรูปแบบขั้นตอนเชงิอธิบาย เพ่ือนําขอมูลเชิงคุณภาพ

มายืนยันหรืออธิบายผลการศึกษาเชงิปริมาณใหมีความชัดเจนมากยิ่งขึ้น 

5.2 ประโยชนของการวิจัย 

ผูบริหารธุรกิจตวัแทนจาํหนายรถยนตในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือสามารถนําผลการวิจัยในคร้ังน้ี

ไปประยุกตใชในการวางแผนและพัฒนาการบริหารการขาย ไดดงัน้ี 

1. ผูบริหารธุรกิจตวัแทนจาํหนายรถยนตในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ควรสงเสริมและสนับสนุน

การฝกอบรมทางการตลาด มีการจัดประชุมหรืออบรม ใหความรูเกี่ยวกับการเปล่ียนแปลงของสถานการณทางการตลาด

และความตองการของผูบริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไปตลอดเวลา อาจมีการจัดกจิกรรมท่ีไดเปดโอกาสใหพนักงานขายได

แสดงความคิดเห็นตาง ๆ เพ่ือแลกเปล่ียนแนวความคิด เทคนิคการขาย และเกิดทัศนคติท่ีดีตองานขายและเพ่ือนรวมทีม  

2. ผูบริหารธุรกิจตวัแทนจาํหนายรถยนตในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ควรใหความสําคัญกับ 

การดูแลทางการขาย เนนท่ีผลลัพธของการขาย เชน จาํนวนท่ีผลิตภัณฑท่ีขาย หรือรายไดจากการขาย โดยกาํหนด

ยอดขายท่ีตองขายไดใหชดัเจนและสมเหตสุมผล สามารถขยายสัดสวนยอดขายสินคาไดอยางตอเน่ือง มีการวิเคราะห
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4. ผูบริหารธุรกิจตัวแทนจําหนายรถยนตในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ควรวางแผนและบริหารงาน
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การดาํเนินงานใหเหมาะสมกับขนาดขององคกร เพ่ือใหเกิดประโยชนตอองคกรมากท่ีสุด 

 

6. สรุปผลการวิจัย 

งานวจิัยน้ีมีวัตถุประสงคท่ีจะศึกษาผลกระทบของการบริหารการขายท่ีมตีอผลการดาํเนินงานทางการตลาด

ของธุรกิจตัวแทนจําหนายรถยนตในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ เน่ืองจากสภาพแวดลอมทางธรุกิจและสังคมท่ีม ี

การเปล่ียนแปลงอยางรวดเร็ว สงผลใหการบริหารการขายมีความซับซอนมากข้ึน ทําใหผูบริหารฝายการตลาดและ 

การขาย จําเปนตองมีความสามารถในการควบคมุและจัดสรรทรัพยากรการขายโดยบุคคล รวมถงึการวางแผน

กระบวนการตาง ๆ ในการดาํเนินการกจิกรรมทางการตลาด พรอมท้ังการมีศักยภาพในการแกปญหาท่ีเกดิขึ้นใน 

การดาํเนินงานทางการตลาด เพ่ือกระตุนและสงเสริมพนักงานขายใหสามารถปฏิบัติหนาท่ีไดอยางราบร่ืน อีกท้ัง

สามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดอยางมีประสิทธิภาพสูงสุด จากผลการศึกษา พบวา การบริหารการขาย 

ดานการฝกอบรมทางการตลาด ดานการดูแลทางการขาย และดานคาตอบแทนจากผลลัพธมีความสัมพันธและ
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ขายในดานเทคนิคการขายตาง ๆ มีการรายงานกิจกรรมการปฏิบัติงาน และแผนการเขาเยี่ยมลูกคาอยางสม่าํเสมอ  

ทําใหองคกรสามารถประเมินความเปนไปไดของยอดขายในแตละเดือน และนํามาวางแผนในการกําหนดเปาหมาย

ของเดือนถัดไปไดแมนยํามากยิ่งขึ้น เพ่ือใหเกิดประสิทธิภาพสูงสุดในการดําเนินงานขาย นอกจากน้ี คาตอบแทน 

ในการปฏิบัตงิาน เปนหน่ึงปจจยัสําคัญท่ีสามารถจงูใจพนักงานขายไดเปนอยางดี ซึง่จะสงผลตอประสิทธิภาพใน 

การปฏิบัติงานของพนักงานขาย องคกรควรมกีารสรางตัวชี้วดัในการกําหนดเงินเดือนอยางเหมาะสม โดยอาจพิจารณา

จากความสามารถ ทักษะการขาย หรือประสบการณทํางานของพนักงานขาย เพ่ือใหพนักงานขายรูสึกวาไดรับ

คาตอบแทนท่ียุติธรรม และเหมาะสมกับความสามารถของตนเอง และใหความสําคัญในการกาํหนดคาคอมมชิชั่น 

ใหเหมาะสมกับปริมาณในการขาย และความยากงายในการขายสินคาแตละชนิด เน่ืองจากการจายคาตอบแทนใน

รูปแบบน้ีมีอิทธิพลอยางสูงในการกระตุนหรือจูงใจใหพนักงานขายไดใชความพยายามขายมากท่ีสุดในการทํางาน  

ทําใหพนักงานขายเกิดความกระตือรือรนในการปฏิบัตงิาน ทําใหสามารถตอบสนองความตองการและสรางความพึง

พอใจใหแกผูบริโภคอันจะนํามาสูผลการดําเนินงานทางการตลาดท่ีดีขึ้นและเกิดประสิทธิภาพสูงสุดตอองคกร 
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จากความสามารถ ทักษะการขาย หรือประสบการณทํางานของพนักงานขาย เพ่ือใหพนักงานขายรูสึกวาไดรับ

คาตอบแทนท่ียุติธรรม และเหมาะสมกับความสามารถของตนเอง และใหความสําคัญในการกาํหนดคาคอมมชิชั่น 

ใหเหมาะสมกับปริมาณในการขาย และความยากงายในการขายสินคาแตละชนิด เน่ืองจากการจายคาตอบแทนใน

รูปแบบน้ีมีอิทธิพลอยางสูงในการกระตุนหรือจูงใจใหพนักงานขายไดใชความพยายามขายมากท่ีสุดในการทํางาน  

ทําใหพนักงานขายเกิดความกระตือรือรนในการปฏิบัตงิาน ทําใหสามารถตอบสนองความตองการและสรางความพึง

พอใจใหแกผูบริโภคอันจะนํามาสูผลการดําเนินงานทางการตลาดท่ีดีขึ้นและเกิดประสิทธิภาพสูงสุดตอองคกร 
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