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ปจจัยดานการบริหารงานขายที่มีอิทธิพลตอผลการดําเนินงานขาย

ของบริษัทในพื้นที่ระเบียงเศรษฐกิจพิเศษภาคตะวันออก:
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บทคัดยอ
 การวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาตัวแปรที่เปนปจจัยดานการบริหารงานขายที่มีอิทธิพลตอ
ผลการดําเนินงานขายของบริษัทในพื้นท่ีระเบียงเศรษฐกิจพิเศษภาคตะวันออกใน 3 กลุมซุปเปอร
คลัสเตอรของจังหวัดชลบุรี ระยอง และฉะเชิงเทรา ใชวิธีวิจัยเชิงปริมาณ เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
ไดแก แบบสอบถาม ใชวิธีการคัดเลือกกลุมตัวอยางพนักงานขายของแตละองคกรแบบเฉพาะเจาะจง 
(purposive selection) จํานวน 415 คน จากองคกรภาคอุตสาหกรรมใน 3 กลุมที่เปนซุปเปอร
คลัสเตอรของจังหวัดชลบุรี ระยอง และฉะเชิงเทรา มีการวิเคราะหคาเฉล่ีย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
คาสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ และคาไค-สแควรสาํหรบัการตรวจสอบความสอดคลองระหวางโมเดลสมการ
โครงสรางกับขอมูลเชิงประจักษ ผลวิจัยพบวา ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอผลการดําเนินงานขายของบริษัท
ในพื้นที่ระเบียงเศรษฐกิจพิเศษภาคตะวันออกใน 3 กลุมซุปเปอรคลัสเตอรของจังหวัดชลบุรี ระยอง 
และฉะเชิงเทรา ในดานความสัมพันธ ไดแก ปจจัยดานงานขาย ดานการบริหารจัดการ ดานกลยุทธ 
ดานทัศนคติในงาน และมีตัวแปรที่เปนผลลัพธที่ไดรับความสําเร็จ ไดแก ผลการบริหารดานงานขาย
โดยรวม ซึ่งจะประกอบไปดวยดานความสัมพันธระหวางสวนงานขายและการตลาด รูปแบบและ
ระดบัของพนกังานขาย ความเชีย่วชาญ ความนาเชือ่ถอื ความเตม็ใจในการใหความรวมมอื ปฏสิมัพนัธ
ทางสังคม และคุณภาพของการสื่อสาร สําหรับปจจัยที่มีอิทธิพลตอปจจัยเชิงสาเหตุในการพัฒนา
ประสิทธิภาพในการบริหารจัดการดานงานขายขององคกรภาคอุตสาหกรรมในพื้นที่ระเบียงเศรษฐกิจ

* อาจารยประจําหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยอีสเทิรนเอเชีย
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พิเศษภาคตะวันออก มีความสอดคลองกับขอมูลเชิงประจักษ โดยตัวแบบสุดทายหลังปรับโมเดล
มีคาสถิติ ดังนี้ คา p-value = 0.436, Chi-Square/ Degree of Freedom (CMIN/DF) = 1.018, 
GFI = 0.981, NFI = 0.944, RFI = 0.870, IFI = 0.999, TLI = 0.997, CFI  = 0.999, AGFI  = 0.952,  
RMSEA = 0.007, RMR = 0.016
คําสําคัญ: ผลการดําเนินงานดานงานขาย, องคกรภาคอุตสาหกรรม, พื้นที่ระเบียงเศรษฐกิจพิเศษ

ภาคตะวันออก, กลุมซุปเปอรคลัสเตอร

ABSTRACT 
 This research aims to study factors of sales management that influences sales 
performance of organizations in Eastern Economic Corridor (EEC). It is called “Super 
Cluster” in Chonburi, Rayong, and Chachongsao. This is a quantitative research. The 
non-probability sampling was used to select research sample. The sample was 415 
people salesman who work in “Super Cluster” industrial estates. The five point rating 
scale questionnaire was used as an instrument. The statistical methods used were 
standard deviation, correlation coefficient, and chi square to examine the quality. The 
researcher used statistical software for Structural Equation Model (SEM) analysis in 
order to check consistency between Structural Equation Model. The findings were: the 
factors that influence sales management of organizations in Eastern Economic Corridor 
(EEC) are sales practices, management training, strategic planning, and attitude. The 
overall sales performance was influenced by relationship between sales and marketing, 
salesperson-level process models, expertise, honesty, cooperation, social interaction, 
and communication. In addition, the factors influencing the development to efficiency 
about sales management for organization of industrial sector in area Eastern Economic 
Corridor were empirical data. The last adjusted model had the following statistics: 
p-value = 0.436, Chi-Square/ Degree of Freedom (CMIN/DF) = 1.018, GFI = 0.981, 
NFI = 0.944, RFI = 0.870, IFI = 0.999, TLI = 0.997, CFI = 0.999, AGFI = 0.952, 
RMSEA = 0.007, RMR = 0.016
Keywords: sales performance,  organization of industrial, The Eastern Economic 

Corridor (EEC) Super Cluster.
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บทนํา
 สําหรับสถานการณในประเทศไทยในยุคปจจุบันที่นอกเหนือจากกระแสสังคมของโมเดล 
“ประเทศไทย 4.0” แลว คณะรักษาความสงบแหงชาติยังมีนโยบายสงเสริมและสนับสนุนการจัดตั้ง
เขตพัฒนาเศรษฐกิจพิเศษเพื่อสงเสริมการคาและการลงทุน และการอํานวยความสะดวกในการ
ประกอบกจิการอนัเปนปจจยัสาํคญัตอการพฒันาขดีความสามารถในการแขงขนัของประเทศ และเพือ่
กระจายการพัฒนาไปยังพื้นท่ีตาง ๆ โดยเหมาะสมกับศักยภาพของพื้นที่อันเปนการพัฒนาคุณภาพ
ชวีติของประชาชนใหทัว่ถงึ ซึง่นโยบายดงักลาวสอดคลองกบันโยบายของรัฐบาลในการพัฒนาระเบยีง
เศรษฐกิจพิเศษที่ครอบคลุมพื้นที่ 3 จังหวัดในภาคตะวันออก ไดแก ฉะเชิงเทรา ชลบุรี และระยอง 
และเขตจงัหวดัอืน่ทีต่ดิตอหรอืเกีย่วของ ซึง่มศีกัยภาพในการพัฒนาดวยความพรอมดานการคมนาคม 
การขนสง โครงสรางพื้นฐาน ความตองการของผูประกอบการ การจัดหาทรัพยากรตาง ๆ และความ
เชื่อมโยงกับศูนยกลางเศรษฐกิจอื่น ๆ อันจะเปนประโยชนตอการปฏิรูประบบเศรษฐกิจ การยกระดับ
คุณภาพชีวิตและความเปนอยูของประชาชนในพ้ืนท่ี ตลอดจนการพัฒนาเศรษฐกิจและสังคม และ
การเพิ่มขีดความสามารถในการแขงขันของประเทศโดยรวม (คําสั่งหัวหนาคณะรักษาความสงบ
แหงชาติ ที่ 2/2560 เรื่อง การพัฒนาระเบียงเศรษฐกิจพิเศษภาคตะวันออก, 2560)
 องคกรภาคอุตสาหกรรมที่อยูในพื้นที่ในกลุมซุปเปอรคลัสเตอร ไดแก คลัสเตอรยานยนต
และชิ้นสวน คลัสเตอรเครื่องใชไฟฟา อิเล็กทรอนิกส และอุปกรณโทรคมนาคม คลัสเตอรปโตรเคมี
และเคมีภัณฑที่เปนมิตรตอสิ่งแวดลอม คลัสเตอรดิจิทัล ซึ่งทั้ง 4 กลุมนี้ เปนกลุมสําหรับกิจการที่ใช
เทคโนโลยีชั้นสูงและอุตสาหกรรมแหงอนาคต โดยในแตละกลุมคลัสเตอรจะตองเตรียมความพรอม
ในการพัฒนาองคกรดานตาง ๆ เพื่อรับมือกับผลกระทบทั้งดานบวกและดานลบที่คาดวาจะเกิดขึ้น 
ซึง่ปจจยัหลกัของการพฒันาองคกรเพือ่ใหขบัเคลือ่นการดาํเนนิงานใหบรรลเุปาหมายนัน้จะตองมคีวาม
เก่ียวของกับการบริหารจัดการดานงานขายขององคกรที่นับไดวาเปนหัวใจหลักของการดําเนินธุรกิจ 
(สํานักงานคณะกรรมการสงเสริมการลงทุน, ออนไลน, 2558)
 จากแผนการพฒันาเขตเศรษฐกจิพเิศษภาคตะวนัออกเพ่ือรองรับการลงทุนในอตุสาหกรรมนัน้   
องคกรในภาคอุตสาหกรรมจะตองปรับตัวและเปล่ียนแปลงวิธีการทํางานภายในองคกรของตนเอง
เพื่อใหสามารถตอบสนองตอสถานการณในการพัฒนาจากภาครัฐที่กําลังจะเกิดขึ้น โดยเฉพาะ
ในดานการบริหารจัดการดานการขายขององคกรซึ่งถือไดวาเปนหัวใจหลักของการดําเนินธุรกิจและ
เปนสวนสําคัญที่สุดขององคกร เนื่องจากองคกรจะสามารถดําเนินธุรกิจในตลาดไดอยางมั่นคง
ยั่งยืนไดนั้น สวนหนึ่งมาจากการขายสินคาหรือบริการขององคกรโดยผานพนักงานขายซึ่งเปนตัวแทน
ขององคกรโดยตรง โดยพนักงานขายมีหนาที่ในการติดตอธุรกิจเพื่อเจรจากับลูกคาหรือองคกรหรือ
หนวยงานในแตละภาคสวน ซึ่งพนักงานขายจะเปนผูที่นําชื่อเสียงและภาพลักษณขององคกรไปให
สาธารณชนไดรับรูถึงการดําเนินธุรกิจขององคกร พนักงานขายจะเปนผูดําเนินการและประสานงาน
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ในดานตาง ๆ  กอใหเกิดกิจกรรมและธุรกรรมในการซื้อขายสินคาและบริการ พนักงานขายนั้นถือไดวา
เปนทรพัยากรมนษุยทีส่าํคญัขององคกรเพราะเปรยีบเสมอืนดานหนาและเปนแรงขบัเคลือ่นหลกัสาํคญั
ที่จะทําใหองคกรน้ันมีผลกําไรและมีความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจในตลาด ซึ่งถือเปนเปาหมายหลัก
ในการดําเนินธุรกิจ (ฉวีวรรณ ชูสนุก, รพีพรรณ ไตรแสงรุจิระ และอัมพล ชูสนุก, 2560)  การที่องคกร
จะสามารถบรรลเุปาหมายและวตัถุประสงคหลกัทีต้ั่งไวไดนัน้ จะตองมพีนกังานขายและหนวยงานขาย
ทีมี่ประสทิธภิาพสงู มคีวามเชีย่วชาญ และมคีวามเปนมอือาชพี เพือ่เปนกาํลงัหลกัสรางความไดเปรยีบ
ในการแขงขันใหกับองคกรไดในระยะยาว (พรพรรณ อิสรางกูร ณ อยุธยา, 2553)
 การพฒันาผลการดาํเนนิงานในดานการบริหารงานขายขององคกรนัน้ องคกรภาคอตุสาหกรรม
จะตองใหความสําคัญเพื่อใหสอดคลองกับการแขงขันยุคปจจุบันที่ในตลาดธุรกิจมีทั้งคู แขงขัน
รายเกาที่มีศักยภาพสูงและมีความมั่นคง ตองเผชิญกับคูแขงขันรายใหมท่ีตองการเขามาทําธุรกิจ
ประเภทเดียวกันอยางตอเนื่อง ทั้งนี้ องคกรจะตองมีการบริหารจัดการดานงานขายใหมีความ
สอดคลองกับสภาพแวดลอมภายในและภายนอกที่สงผลกระทบมายังองคกรทั้งในทางตรงและ
ทางออมดวย และการพัฒนาประสิทธิภาพขององคกรจะตองสอดคลองกับนโยบายการพัฒนา
ระเบียงเศรษฐกิจพิเศษภาคตะวันออกของรัฐบาลท่ีสงเสริมให 3 จังหวัด ไดแก ชลบุรี ระยอง และ
ฉะเชิงเทรา เปนพื้นที่เศรษฐกิจชั้นนําของเอเชีย เพื่อสนับสนุนการเพิ่มขีดความสามารถในการแขงขัน
และการขยายตัวทางเศรษฐกิจของประเทศไทย 
  

วัตถุประสงคของการวิจัย
 เพือ่ศกึษาระดบัอทิธพิลของปจจยัดานการบริหารงานขายท่ีมอีทิธพิลตอผลการดําเนนิงานขาย
ของบริษัทในพื้นที่เศรษฐกิจพิเศษภาคตะวันออก 

สมมติฐานของการวิจัย
 1.  ปจจัยดานงานขาย (SP) มีอิทธิพลตอผลการดําเนินงานดานงานขาย (OSP)
 2. ปจจัยดานการบริหารจัดการ (MP) มีอิทธิพลตอผลการดําเนินงานดานงานขาย (OSP)
 3.  ปจจัยดานกลยุทธ (STP) มีอิทธิพลตอผลการดําเนินงานดานงานขาย (OSP)
 4.  ปจจัยดานทัศนคติในงาน (JS) มีอิทธิพลตอผลการดําเนินงานดานงานขาย (OSP)

วิธีดําเนินการวิจัย
 ผูวิจัยศึกษาถึงปจจัยดานการบริหารงานขายที่มีอิทธิพลตอผลการดําเนินงานขายของบริษัท
ในพื้นที่ระเบียงเศรษฐกิจพิเศษภาคตะวันออกใน 3 กลุมซุปเปอรคลัสเตอรของจังหวัดชลบุรี 
ระยอง และฉะเชิงเทรา เปนการวิจัยเชิงปริมาณ มีขั้นตอนดําเนินการดังนี้
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 ขัน้ตอนท่ี 1 ศกึษาปจจยัดานการบรหิารงานขายทีม่อีทิธพิลตอผลการดาํเนนิงานขายของบรษิทั
ในพื้นที่ระเบียงเศรษฐกิจพิเศษภาคตะวันออก โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บขอมูล
กับพนักงานขายของแตละองคกร คัดเลือกกลุมตัวอยางแบบเฉพาะเจาะจง (purposive selection) 
จํานวน 415 คน (Roscoe, 1975) จากองคกรภาคอุตสาหกรรมใน 3 กลุมที่เปนซุปเปอรคลัสเตอร
ของจงัหวดัชลบรุ ีระยอง และฉะเชงิเทรา ไดแก 1) คลสัเตอรยานยนตและชิน้สวน จาํนวน 149 บรษิทั 
2) คลัสเตอรเครื่องใชไฟฟา อิเล็กทรอนิกส และอุปกรณโทรคมนาคม จํานวน 19 บริษัท และ 
3) คลัสเตอรปโตรเคมีและเคมีภัณฑที่เปนมิตรตอสิ่งแวดลอม
 หมายเหตุ: ผูวิจัยไมไดนําคลัสเตอรดิจิทัลมาเปนกลุมตัวอยาง เนื่องจากอุตสาหกรรมดิจิทัล
สวนใหญจะตั้งกิจการอยูที่กรุงเทพมหานคร
 ขั้นตอนที่ 2 ศึกษาปจจัยเชิงสาเหตุของปจจัยดานการบริหารงานขายที่มีอิทธิพลตอผลการ
ดําเนินงานขายของบริษัทในพื้นที่ระเบียงเศรษฐกิจพิเศษภาคตะวันออก โดยนําผลของขั้นตอนที่ 1 
มาสรุปเปนผลการวิจัยทางสถิติ
 สถิติที่ใชในการวิจัย การวิเคราะหขอมูลผู วิจัยหาคาความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม
แบบมาตราสวนประมาณคา 5 ระดับ วิเคราะหโมเดลสมการโครงสรางเพ่ือหาความสอดคลองของ
คาสถิติความสอดคลองของโมเดลองคประกอบกับขอมูลเชิงประจักษของโมเดลสมการโครงสราง
ในการบริหารดานงานขายขององคกรอุตสาหกรรม
 การวิเคราะหขอมูลปจจัยดานการบริหารงานขายที่มีอิทธิพลตอผลการดําเนินงานขายของ
บรษัิทในพืน้ทีเ่ศรษฐกจิพเิศษภาคตะวนัออก โดยการวจัิยเชงิปริมาณ ใชการหาคารอยละ คาเบีย่งเบน
มาตรฐาน การวเิคราะหองคประกอบเชงิยนืยนั (confirmatory factor analysis: CFA) (Brown, 2006) 
วิเคราะหคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสัน (Pearson’s product moment coefficient) 
และการตรวจสอบความกลมกลืนของโมเดล (goodness-of fit measures) โดยใชไค-สแควร

ผลการวิจัย
 ปจจยัดานการบรหิารงานขายทีม่อีทิธพิลตอผลการดําเนนิงานขายของบริษทัในพ้ืนท่ีเศรษฐกจิ
พิเศษภาคตะวันออก ประกอบดวยตัวแปรตาง ๆ มีระดับดังนี้
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ตารางที่ 1 ปจจัยดานการบริหารงานขายที่มีอิทธิพลตอผลการดําเนินงานขายของบริษัทในพ้ืนที่
เศรษฐกิจพิเศษภาคตะวันออก

ปจจัยดานการบริหารงานขาย  X SD ระดับ

1. ดานงานขาย (sales practices)  
     การวางแผนในการทํางาน (WP)
     การขับเคลื่อนของโอกาส (DO)
     การทํางานขามสายงาน (CFI)

4.40
4.34
4.14

0.57
0.57
0.55

มาก
มาก
มาก

2. ดานการบริหารจัดการ (managerial practices)  
   การวางแผนการขาย (SP)
 ประสิทธิภาพในการบริหารจัดการ (PM)
 การมีสวนรวมในการขาย (SI)

4.28
4.13
4.13

0.70
0.92
0.55

มาก
มาก
มาก

3.  ดานกลยุทธ (strategic practices)  
   การวางแผนกลยุทธ (STP)
   การออกแบบรูปแบบการขาย
  ความสามารถและทักษะความรู
 กลยุทธในการขาย (SS)

4.22
3.88
3.76
4.02

0.54
0.67
0.71
0.60

มาก
มาก
มาก
มาก

4.  ดานทัศนคติในงาน
     ความพึงพอใจในงาน (JS)
     ความพึงพอใจของพนักงาน (EJS)

3.99
4.04

0.60
0.57

มาก
มาก

5.  ดานผลการดําเนินงานดานงานขาย 
   เปนองคกรที่มีความสัมพันธอันดีในระหวางสวนงานขายและ
  การตลาด (OSP1)  
 เปนองคกรที่มีรูปแบบและระดับของพนักงานขายที่มีความรับผิดชอบ 
    ในแตละพื้นที่การขายอยางชัดเจน (OSP2)  
 เปนองคกรที่มีความเชี่ยวชาญในดานการขายสินคาและการใหบริการ
  อยางเปนมืออาชีพ (OSP3)  
  เปนองคกรที่มีความนาเชื่อถือ (OSP4)
   เปนองคกรที่มีความเต็มใจในการใหความรวมมือกับทุกภาคสวน (OSP5)
  เปนองคกรที่มีการปฏิสัมพันธทางสังคมเปนอยางดี (OSP6)
  เปนองคกรที่มีการสื่อสารที่ดี มีคุณภาพและมีประสิทธิภาพ  (OSP7)

3.92

3.67

3.74

4.27
4.01
4.22
4.14

0.71

0.84

0.67

0.50
0.72
0.50
0.64

มาก

มาก

มาก

มาก
มาก
มาก
มาก
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Chi-square = 75.300, df  = 74, Chi-square/df = 1.018, p-value = 0.436
GFI = 0.981, NFI = 0.944, RFI = 0.870, IFI = 0.999, TLI = 0.997, CFI  = 0.999, AGFI  = 0.952,   
RMSEA = 0.007, RMR = 0.016

ภาพที่ 1 โมเดลสมการโครงสรางของการบริหารดานงานขายขององคกรภาคอุตสาหกรรม

ตารางที่ 2 แสดงคาความสัมพันธในดานการบริหารดานงานขายกับผลการดําเนินงานขององคกร

ตัวแปร Regression Weights

β S.E. C.R. Sig

SP   OSP
MP   OSP
STP  OSP
JS  OSP

–1.066
2.107
–.431
–.355

.791
1.088
.336
.427

-1.348
1.936
-1.283
-.831

.178

.053

.200

.406

          โดย   *** หมายถึง ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.5 (p < .05)
  OSP หมายถึง ผลการดําเนินงานดานงานขาย
  STP หมายถึง ดานกลยุทธ
  SP หมายถึง ดานงานขาย
  JP หมายถึง ดานทัศนคติในงาน
  MP หมายถึง ดานการบริหารจัดการ
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 จากตารางที่ 2 พบวา
 1. ตวัแปรดานงานขาย (SP) มคีา Sig เทากบั .178 ซึง่แสดงวา ผลการดาํเนนิงานดานงานขาย 
(OSP) ไมมีความสัมพันธทางตรงอยางมีนัยสําคัญทางสถิติตอตัวแปรดานงานขาย (SP)
 2. ตัวแปรดานการบริหารจัดการ (MP) มีคา Sig เทากับ .053 ซึ่งแสดงวา ผลการดําเนินงาน
ดานงานขาย (OSP) ไมมคีวามสมัพนัธทางตรงอยางมนียัสาํคญัทางสถติติอตวัแปรดานการบรหิารจดัการ 
(MP)
 3.  ตัวแปรดานกลยุทธ (STP) มีคา Sig เทากับ .200 ซ่ึงแสดงวา ผลการดําเนินงาน
ดานงานขาย (OSP) ไมมีความสัมพันธทางตรงอยางมีนัยสําคัญทางสถิติตอตัวแปรดานกลยุทธ (STP)
 4. ตัวแปรดานทัศนคติในงาน (JS) มีคา Sig เทากับ .406 ซึ่งแสดงวา ผลการดําเนินงาน
ดานงานขาย (OSP) ไมมีความสัมพันธทางตรงอยางมีนัยสําคัญทางสถิติตอตัวแปรดานทัศนคติ
ในงาน (JS)

อภิปรายผล
 ปจจัยที่มีอิทธิพลตอผลการดําเนินงานขายขององคกรภาคอุตสาหกรรม มีดังนี้ 
 1. ปจจัยใดท่ีมีอิทธิพลตอผลการดําเนินงานขายขององคกรภาคอุตสาหกรรมในพื้นที่ระเบียง
เศรษฐกิจพิเศษภาคตะวันออก จากโมเดลสมการโครงสรางพบวา ตัวแปรดานการบริหารจัดการ 
เปนตัวแปรที่ไดรับอิทธิพลตอผลการดําเนินงานขายขององคกรภาคอุตสาหกรรมมากที่สุด โดยคา
นํ้าหนักในแตละตัวแปรมีคามากกวาปจจัยอื่น ดังนี้
  1.1  การวางแผนการขาย (SP) องคกรภาคอุตสาหกรรมจะตองเปนองคกรที่มีการสราง
โอกาสใหกับพนักงานขายรุนตอไป เชน สรางฐานลูกคาใหกับพนักงานในรุนตอไป (SP5) มีคานํ้าหนัก 
0.892 
  1.2 ประสิทธิภาพในการบริหารจัดการ (PM) องคกรภาคอุตสาหกรรมจะตองเปนองคกร
ที่มีการประเมินประสิทธิภาพการขายของฝายขายเปนรายเดือน รายไตรมาส และรายป (PM1) 
มีคานํ้าหนัก 0.873
  1.3 การมสีวนรวมในการขาย (SI) องคกรภาคอตุสาหกรรมจะตองเปนองคกรท่ีมกีารขยาย
สวนของงานขาย ซึง่สามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดอยางทัว่ถงึครอบคลุมในทกุพ้ืนที ่(SI4) 
มีคานํ้าหนัก 0.746
 จะเห็นไดว าตัวแปรดานการบริหารจัดการมีอิทธิพลมากกวาตัวแปรอื่น และองคกร
ภาคอุตสาหกรรมควรมุงเนนและใหความสําคัญดานการบริหารจัดการ เพราะเปนดานที่เนนถึง
กระบวนการขาย ตั้งแตการตั้งเปาหมายในการขายเปนรายเดือน ไตรมาส และรายป การพยากรณ
ยอดขายและสินคาคงเหลือ การเขาพบลูกคา การประเมินกิจกรรมและประสิทธิภาพในดานงานขาย 
การสรางโอกาสทางการขาย การจดับุคลากรใหเหมาะสมกบังาน การสรางความผกูพนักบัองคกรใหกบั
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พนักงานขาย การสรางแรงจูงใจใหกับพนักงานขาย มีการสอนงานใหเปนผูชนะใหพนักงานขาย 
การเขาถึงลูกคาอยางทั่วถึงครอบคลุมในทุกพ้ืนท่ี และเปนองคกรท่ีมีจริยธรรมทางการขาย ซ่ึงปจจัย
ตาง ๆ  เหลานีจ้ะเปนปจจยัท่ีสรางจดุแข็งใหกบัองคกรได สอดคลองกบังานวจิยัของ Storbacka, Polsa 
and Sääksjärvi (2011) ที่ศึกษาแนวทางการบริหารจัดการในการแกปญหาดานการขายหลายระดับ 
และกรอบของหนาที่ความสัมพันธในการทํางานขามสายงาน พบวามีปจจัยตาง ๆ ที่เปนแนวทาง
ในการบริหารจัดการเพื่อใชสําหรับแกปญหาและพัฒนาประสิทธิในการขายอยางยั่งยืน โดยผลที่ได
จากการวิจัยเชิงปริมาณมีกรอบการทํางานสําหรับการบริหารจัดการงานขาย วิธีการแกไขปญหา 
และรายละเอียดของประสิทธิภาพในการทํางานที่มีความสัมพันธกัน ประกอบดวย 44 องคประกอบ
ที่นํามาใชในทางปฏิบัติ โดยมีลักษณะแบบการพึ่งพาอาศัยกัน มีจุดมุงหมายและเปาหมายเดียวกันคือ
การปรับปรุงประสิทธิภาพในการขายอยางยั่งยืน
 2.  ความสามารถที่เปนผลลัพธจากความสําเร็จในการดําเนินงานที่คนพบ ไดแก ผลการ
ดาํเนินงานในการบรหิารงานขายโดยรวม ประกอบดวย 1) ดานความสมัพนัธระหวางสวนงานขายและ
การตลาด 2) รปูแบบและระดบัของพนกังานขาย 3) ความเชีย่วชาญ 4) ความนาเชือ่ถอื 5) ความเตม็ใจ
ในการใหความรวมมอื 6) ปฏสิมัพนัธทางสงัคม และ 7) คณุภาพของการส่ือสาร โดยตัวแปรนีเ้ปนตัวแปร
ของผลลพัธของความสาํเรจ็ทีไ่ดจากการดาํเนนิงานในดานงานขายทีบ่งบอกใหเหน็ถงึความสําเร็จของ
องคกร สอดคลองกบังานวจิยัของ ชลธศิ ดาราวงษ (2557) ทีศ่กึษาการเพิม่ประสทิธผิลของการสือ่สาร
ขามฝายในทมีพฒันาผลติภณัฑใหม พบวาการส่ือสารขามฝายระหวางสมาชกิของทมีพัฒนาผลิตภณัฑ
เปนปจจัยที่มีผลกระทบตอความสําเร็จของผลิตภัณฑใหม องคกรควรสงเสริมและใหความสําคัญเรื่อง
การสื่อสาร ไดแก การสื่อสารแบบพบหนากัน การสื่อสารสองทาง และการสื่อสารอยางไมเปนทางการ 
ใหมากขึ้น เพื่อทําใหขอมูลระหวางผูรับและผูสงนั้นเปนการสื่อสารมีคุณภาพและมีประสิทธิภาพ 
ซึง่จะเหน็ไดวาคณุภาพของการสือ่สารเปนปจจัยสําคญัท่ีสงผลใหองคกรบรรลุเปาหมายในการดําเนินงาน
ในดานงานขาย และยังสอดคลองกับงานวิจัยของ Peterson, Gordon and Palghat (2015) ที่
ศึกษาเรื่องการขายและการตลาดสอดคลองกับผลกระทบตอประสิทธิภาพการดําเนินงาน พบวา 
“การกระตุน” จําเปนสําหรับผูบริหารระดับสูงเพื่อแกไขปญหาที่เกี่ยวของกันระหวางสวนงานขาย
และการตลาด ซึ่งทุกขนาดอุตสาหกรรมตองการใหสวนงานขายและการตลาดทํางานรวมกันไดอยาง
มีประสิทธิภาพ โดยตองการใหรวมกันแกไขปญหาใหกับลูกคาในระยะยาว และใหทุกคนในองคกร
สามารถทํางานรวมกันเพื่อใหบรรลุเปาหมายขององคกร สรางผลสําเร็จในการดําเนินงานเพื่อเพิ่ม
ยอดขายขององคกรใหสงูข้ึนท้ังในระยะสัน้และระยะยาว อกีทัง้ยงัสอดคลองกบังานวจิยัของ Ryan and 
O’ Connor (Online, 2012) ท่ีศึกษาปฏิสัมพันธทางสังคม ความรูโดยรวมของทีมงาน และ
หนวยความจําที่ใชงาน เพี่อสนับสนุนเชิงประจักษสําหรับแนวทางการทํางานที่รวดเร็ว พบวา
หนวยความจําและการตื่นตัวของการมีปฏิสัมพันธระหวางสังคม ทําใหทีมงานเกิดความรูความเขาใจ 
โดยทมีงานมสีวนรวมในการปฏิสมัพนัธทางสงัคมทีม่บีทบาทสาํคญัตอองคกรมากยิง่ขึน้ ซ่ึงเปนรปูแบบ
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ทีเ่หมาะสมในการพฒันาความรูของทมีงานไดอยางมคีณุภาพ โดยการมปีฏสัิมพันธทางสังคมท่ีดีจะเปน
กุญแจหลักสําคัญที่ทําใหองคกรไดรับความสําเร็จ

ขอเสนอแนะ
 ขอเสนอแนะจากการวิจัย
 องคกรภาคอุตสาหกรรมสามารถนําตัวแปรที่ผูวิจัยคนพบนี้ไปใชในการดําเนินงานขายภายใน
องคกรได  และสามารถนาํไปพฒันา ปรบัปรงุ เพิม่ขดีความสามารถของพนกังานขายขององคกรใหเปน
ผูที่มีสมรรถนะสูง  เพื่อเปนจุดแข็งและสรางความไดเปรียบในการแขงขันระยะยาว โดยองคกรจะตอง
มุงเนนการพัฒนาและบริหารดานงานขายในดานการบริหารจัดการ ดังนี้
 1. การวางแผนการขาย องคกรจะตองต้ังเปาหมายในการทํางานเปนแบบรายเดือน 
รายไตรมาส และรายป และมนีโยบายใหฝายขายดูแลลกูคาทีห่ามาไดอยางสมํา่เสมอ และพนกังานขาย
ตองรวมกันทําการพยากรณยอดขายเพื่อพยากรณสินคาคงเหลือในสต็อกใหเพียงพอตอความตองการ
ของลูกคาไดทันที
 2.  ประสทิธภิาพในการบรหิารจดัการ องคกรจะตองประเมนิกจิกรรมและประสิทธภิาพในการ
ขายของฝายขายเปนรายเดอืน รายไตรมาส และรายป   เพือ่ปรบัปรงุประสทิธภิาพการทาํงานในแตละ
ชวงได
 3.  การมสีวนรวมในการขาย คอืมุงเนนความสมัพนัธในการทาํงานตัง้แตผูนาํไปจนถงึบคุลากร
ในตาํแหนงตาง ๆ  ทีจ่ะตองมสีวนรวมในการแกไขปญหาตาง ๆ  ทีเ่กดิขึน้ ทัง้กบัลกูคาและภายในองคกร
รวมกัน 
 ผลจากการวิจัยคนพบตัวแปรในดานการบริหารงานขายท่ีมีอิทธิพลตอผลการดําเนินงานขาย
ของบริษัทในพื้นที่ระเบียงเศรษฐกิจพิเศษภาคตะวันออก ซึ่งจะเปนประโยชนและสามารถนําไปใช
ในการบริหารดานงานขายกับอุตสาหกรรมเปาหมายใน 10 กลุมได ซ่ึงไดแก อุตสาหกรรมยานยนต
สมัยใหม อิเล็กทรอนิกสอัจฉริยะ การทองเที่ยวกลุมรายไดดีและการทองเที่ยวเชิงสุขภาพ การเกษตร
และเทคโนโลยีชีวภาพ การแปรรูปอาหาร หุนยนต การบินและโลจิสติกส เชื้อเพลิงชีวภาพและเคมี
ชีวภาพ ดิจิทัล และการแพทยครบวงจร  เปนตน
 ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป
 1. ควรศึกษาตัวแปรที่เปนปจจัยเสี่ยงที่สงผลกระทบตอการบริหารจัดการดานงานขายและ
มีความเสี่ยงตอการพัฒนาประเทศ ประกอบดวยความเสี่ยง 5 ดานหลัก ไดแก ดานเศรษฐกิจ 
ดานสิ่งแวดลอม ดานสังคม ดานวิถีชีวิตทางการเมือง และดานเทคโนโลยี
 2. ควรศึกษาการบริหารจัดการงานขายกับคลัสเตอรเปาหมายอื่น ไดแก คลัสเตอรเกษตร
แปรรปู คลสัเตอรสิง่ทอและเครือ่งนุงหม เพือ่ทราบความคดิเหน็ของพนกังานขาย สะทอนใหเหน็แนวคดิ
ของกลุมองคกรภาคอุตสาหกรรมในกลุมดังกลาวดวย
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