
1
The Journal of KMUTNB., Vol. 34, No. 4, Oct.–Dec. 2024

วารสารวิชาการพระจอมเกล้้าพระนครเหนือ ปีีที่่� 34 ฉบัับัที่่� 4 ต.ค.–ธ.ค. 2567

บทความวิจััย

รููปแบบการูพััฒนาศัักยภาพัของวิิศัวิกรูฝ่่ายขายสำหรูับอุตสาหกรูรูมยานยนต์สมัยใหม่ 

จัักรพัันธ์์ อภิินันท์ธ์รรม*  ธ์ีรวุฒิิ บุณยโสภิณ และ สมนึก วิสุทธ์ิแพัทย์
ภิาควิชาการพััฒินาธุ์รกิจัและอุตสาหกรรมและทรัพัยากรมนุษย์ คณะพััฒินาธุ์รกิจัและอุตสาหกรรม มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีพัระจัอมเกล้า

พัระนครเหนือ 

ปรีดา อัตวินิจัตระการ 
อดีตผู้้้อำนวยการกองวิจััยเศรษฐกิจัอุตสาหกรรม สำนักงานเศรษฐกิจัอุตสาหกรรม กระทรวงอุตสาหกรรม

* ผู้้้นิพันธ์์ประสานงาน โทรศัพัท์ 08 4333 2992 อีเมล: keikun_1984@hotmail.com        DOI: 10.14416/j.kmutnb.2024.08.002

รับเมื�อ 1 พัฤศจัิกายน 2564 แก้ไขเมื�อ 23 พัฤศจัิกายน 2564 ตอบรับเมื�อ 24 พัฤศจัิกายน 2564 เผู้ยแพัร่ออนไลน์ 6 สิงหาคม 2567

© 2024 King Mongkut’s University of Technology North Bangkok. All Rights Reserved.

บทคััดย่อ

การวิจััยครั�งนี�มีวัตถุุประสงค์เพัื�อ 1) ศึกษาองค์ประกอบด้านศักยภิาพัในการปฏิิบัติงานของวิศวกรฝ่่ายขายสำหรับ

อุตสาหกรรมยานยนต์สมัยใหม่ 2) พััฒินาร้ปแบบด้านศักยภิาพัในการปฏิิบัติงานของวิศวกรฝ่่ายขายสำหรับอุตสาหกรรม

ยานยนต์สมัยใหม่ และ 3) เพัื�อจััดทำค้่มือแนวทางการพััฒินาศักยภิาพัของวิศวกรฝ่่ายขายสำหรับอุตสาหกรรมยานยนต์

สมัยใหม่ โดยมีกลุ่มตัวอย่างที�ใช้ในการวิจััยครั�งนี�ได้แก่ กลุ่มผู้้้เชี�ยวชาญในด้านสัมภิาษย์เชิงลึก จัำนวน 11 ท่าน และกลุ่ม 

ผู้้ต้อบแบบสอบถุาม จัำนวน 400 ราย ผู้ลการวจิัยัพับวา่ รป้แบบการพัฒัินาศกัยภิาพัของวศิวกรฝ่า่ยขายสำหรบัอตุสาหกรรม

ยานยนต์สมัยใหม่จัากการวิเคราะห์องค์ประกอบหลักด้านการปฏิิบัติงานของวิศวกรฝ่่ายขายสำหรับอุตสาหกรรมยานยนต์ 

สมัยใหม่ 3 องค์ประกอบได้แก่ 1) องค์ประกอบด้านความร้้ มี 3 องค์ประกอบย่อย 2) องค์ประกอบด้านทักษะ มี 3 องค์

ประกอบยอ่ย และ 3) องคป์ระกอบดา้นคณุลกัษณะที�พังึประสงค ์ม ี3 องคป์ระกอบยอ่ย โดยองคป์ระกอบการพัฒัินาศกัยภิาพั

วศิวกรฝ่า่ยขายสำหรบัอตุสาหกรรมยานยนตส์มยัใหม ่ดา้นความร้ ้ประกอบดว้ย 3 องคป์ระกอบยอ่ย ไดแ้ก ่1) ความร้เ้กี�ยวกบั

สถุานการณ์การตลาด 2) ความร้้เกี�ยวกับงานด้านการขาย และ 3) ความร้้เกี�ยวกับกระบวนการผู้ลิตและการนำเสนอ สำหรับ

ด้านทักษะประกอบด้วย 3 องค์ประกอบย่อย ได้แก่ 1) ความสามารถุในการบริหารการขาย 2) ความสามารถุในการบริหาร

การตลาด และ 3) ความสามารถุในการจััดการข้อม้ลและการสื�อสาร และสำหรับด้านคุณลักษณะที�พัึงประสงค์ประกอบด้วย  

3 องค์ประกอบย่อย ได้แก่ 1) การให้บริการที�มปีระสิทธิ์ภิาพั 2) ทศันคติเชงิบวกกับงานในหน้าที� และ 3) ความมุง่มั�นและพัฒัินา

ตนเอง และผู้ลการประเมินร้ปแบบและค้่มือแนวทางการพััฒินาศักยภิาพัของวิศวกรฝ่่ายขายสำหรับอุตสาหกรรมยานยนต์ 

สมัยใหม่ที�พััฒินาขึ�น มีความเหมาะสมและสอดคล้องกับเนื�อหา และสามารถุนำไปใช้จัริงโดยได้รับการประเมินจัากผู้้้ทรง

คุณวุฒิิคิดเป็นร้อยละ 100
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Abstract
The objectives of this research were to: 1) study the operation competency-framework components 

of sales engineers in the next generation automotive industrial business, 2) develop a competency model 
for sales engineers in the next generation automotive industrial business, and 3) produce a competency 
based development handbook to serve as a professional development tool for these employees. The 
sample in this study included 11 experts for the in-depth interview and 400 informants to complete the 
questionnaires. The results revealed that the competency development model for sales engineers in the 
next generation automotive industrial business includes 3 core competencies, i.e. 1) essential knowledge  
with 3 sub-elements, 2) skill components with 3 sub-elements, and 3) the desirable characteristics 
with 3 sub-elements. The essential knowledge for developing competencies of sales engineers in the 
next generation automotive industrial business incorporates with 1) an insight into market situation,  
2) knowledge of sales operation, and 3) knowledge of manufacturing process and presentation. Skill related 
sub-components of an effective sales engineers include 1) sales management, 2) marketing management, 
and 3) ICT (Information & communication technology) management competency. The sub-elements of 
desirable characteristics include 1) efficient services, 2) positive attitude at work, and 3) self-development  
commitment. In addition, the results of the handbook evaluation showed that the handbook on  
competency based development model was suitable and in line with the contents and could be used 
effectively in real situation with a 100% consensus from the experts.
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1. บทนำ

 หลายปีที�ผู่้านมาอตุสาหกรรมยานยนต์ทั�วโลกได้เผู้ชญิกบั

ความท้าทายประการ ไม่ว่าจัะเป็นผู้ลกระทบจัากวกิฤตเิศรษฐกจิั

โลก การอนรัุกษ์สิ�งแวดล้อม และความผู้นัผู้วนของราคาพัลงังาน 

ซึ่ึ�งส่งผู้ลต่อแนวโน้มการพัฒัินาเทคโนโลยียานยนต์ในอนาคต เพัื�อ

พัฒัินายานยนต์ที�มาเสริมหรือทดแทนการใช้พัลังงานประเภิท

ฟอสซึ่ิลที�มีแนวโน้มการขาดแคลนในอนาคต และแก้ปัญหา

มลพิัษเพืั�ออนรัุกษ์สิ�งแวดล้อม นอกจัากนั�น ยงัมคีวามท้าทาย

จัากความเชื�อมโยงทางเศรษฐกจิัการค้าและการลงทนุทั�งในระดบั

ทวภิิาคแีละพัหภุิาค ี ซึ่ึ�งปัจัจัยัเหล่านี�ล้วนส่งผู้ลให้ภิาพัรวมของ

อตุสาหกรรมยานยนต์โลกเปลี�ยนแปลงไป ซึึ่�งเป็นทั�งโอกาสที�

ท้าทายและอปุสรรคต่อการพัฒัินาอตุสาหกรรมยานยนต์ไทยให้

มคีวามสามารถุในการแข่งขนัอย่างยั�งยนืในเวทโีลก [1]

 โดยเฉพัาะการพััฒินาของอุตสาหกรรมยานยนต์ของ

ประเทศต่างๆในภิ้มิภิาคเอเชียได้มีการปรับตัวและแข่งขัน

เพัื�อที�จัะแย่งเป็นผู้้้นำการผู้ลิตของอุตสาหกรรมยานยนต์ใน

ภิ้มิภิาคนี�ซึ่ึ�งอุตสาหกรรมยานยนต์สมัยใหม่ถุือว่า เป็นหนึ�ง

ในอุตสาหกรรมเป้าหมายกลุ่ม First S-Curve ที�มุ่งเน้นให้มี

การพััฒินาเทคโนโลยีมากยิ�งขึ�น [2] อีกทั�งในปัจัจัุบันได้เกิด

เหตุการณ์สำคัญที�มีผู้ลกระทบต่ออุตสาหกรรมยานยนต์ไทย 

พั.ศ. 2563 ซึึ่�งทำให้ความสามารถุในการผู้ลิตลดลงร้อยละ 

29 เมื�อเปรียบเทียบกบั พั.ศ. 2562 คอื COVID-19 [3] และมี

อกีปจััจัยัที�ควรพัจิัารณาคอืการเตบิโตของตลาดรถุยนต์ไฟฟา้ 

ซึ่ึ�งใน พั.ศ. 2563 ที�ผู้่านมามีการจัดทะเบียนรถุยนต์ไฟฟ้า

สะสม แบ่งเป็นประเภิท BEV หรือแบบเสียบปลั�ก 1,290 คัน 

ขณะที�มีการจัดทะเบียนรถุยนต์ไฟฟ้าแบบ HEV หรือรถุยนต์

ไฟฟ้าพัลังงานผู้สม (รถุยนต์ไฟฟ้าไฮบริด) และรถุยนต์ไฟฟ้า

แบบ PHEV หรือรถุยนต์ไฟฟ้าพัลังงานผู้สมแบบเสียบปลั�ก 

(ปลั�กอินไฮบริด) ส้งถุึง 29,460 คัน ทำให้ประมาณการณ์ว่า

ใน พั.ศ. 2564 นี�ตลาดยังยังคงเติบโตอย่างต่อเนื�อง [4]

 ด้านธ์รุกจิัเกี�ยวเนื�องกบัรถุยนต์ไฟฟ้ากม็แีนวโน้มเตบิโต

เพิั�มขึ�นในอนาคต เนื�องจัากเทคโนโลยยีานยนต์สมยัใหม่ ที�ทำให้

ยานยนต์สามารถุตอบสนองความต้องการผู้้้ใช้ได้หลากหลาย  

ใกล้เคยีงกับโทรศัพัท์สมาร์ทโฟนแนวโน้มดงักล่าวทำให้ห่วงโซ่ึ่ 

คุณค่า (Value Chain) อุตสาหกรรมยานยนต์เปลี�ยนไปเป็น 

แบบวงล้อ (Hub and Spoke) ที�ทำให้ผู้้้ประกอบการจัาก

อุตสาหกรรมอื�นๆ เข้ามามีบทบาทและส่วนร่วมในห่วงโซ่ึ่ 

คณุค่ามากขึ�น [5] เช่น ผู้้้ผู้ลิตอปุกรณ์สำหรบัยานยนต์สมัยใหม่  

(ระบบเซึ่นเซึ่อร์รอบคันสำหรับการขับขี�อัตโนมัติ อุปกรณ์ 

เชื�อมต่ออนิเทอร์เนต็ และอปุกรณ์สื�อสารไร้สายอื�น ๆ ) ผู้้ใ้ห้บรกิาร 

โทรคมนาคม แพัลตฟอร์มออนไลน์ ผู้้พ้ัฒัินาซึ่อฟต์แวร์ ซึ่ึ�งสอดรบั 

กบัความเปลี�ยนแปลงของอตุสาหกรรมยานยนต์ทั�วโลก ที�มุง่ส้่ 

ยานยนต์สมยัใหม่ที�เป็นมติรต่อสิ�งแวดล้อมและยั�งยนืมากขึ�น [6]

 ผู้้ป้ระกอบการภิาคธ์รุกจิัอตุสาหกรรมการผู้ลติยานยนต ์

จัึงต้องนำเครื�องจัักรสำหรับการผู้ลิตร้ปแบบใหม่รวมถึุง 

เครื�องมือการทดสอบที�ได้มาตรฐานการทดสอบตามที�ผู้้้ว่า

จั้างต้องการมาใช้ ซึ่ึ�งบุคคลที�มีหน้าที�สำคัญเกี�ยวข้องกับงาน

ในด้านนี� คือ วิศวกรฝ่่ายขายสำหรับอุตสาหกรรมยานยนต์

สมัยใหม่ โดยบุคคลเหล่านี�จัะนำนวัตกรรมร้ปแบบใหม่และ

จััดหาอุปกรณ์วิศวกรรมที�ตรงกับความต้องการของตลาด

เข้าไปใช้ในอุตสาหกรรม สามารถุแนะนำและให้คำปรึกษา 

รวมถุึงประสานงานเพัื�อหาเครื�องจัักรและเครื�องทดสอบ

สมัยใหม่ที�เหมาะสม เนื�องจัากศักยภิาพัที�ต้องการสำหรับ

อุตสาหกรรมยานยนต์สมัยใหม่มีการเปลี�ยนแปลงไปจัาก

อุตสาหกรรมยานยนต์แบบเดิม ไม่ว่าจัะมีการเปลี�ยนแปลง

จัากเครื�องยนตส์นัดาปภิายในมาเปน็รถุยนตไ์ฟฟา้ อกีทั�งยงัมี

การนำเทคโนโลยสีมยัใหม ่เชน่ ระบบเซึ่นเซึ่อรร์อบคันสำหรบั

การขบัขี�อตัโนมตั ิอปุกรณเ์ชื�อมตอ่อนิเทอรเ์นต็ และอปุกรณ์ 

สื�อสารไร้สายอื�น ๆ  เข้ามาเป็นส่วนหนึ�งในอตุสาหกรรมยานยนต์ 

สมยัใหม่จัากเหตุผู้ลดังกล่าวข้างต้นนั�น ผู้้้วจิัยัจึังมีความสนใจั

ที�จัะศึกษาวิจััยร้ปแบบการพััฒินาศักยภิาพัวิศวกร ฝ่่ายขาย

สำหรับอุตสาหกรรมยานยนต์สมัยใหม่ ด้วยวิธ์ีการพััฒินา

ศักยภิาพัวิศวกรฝ่่ายขายสำหรับอุตสาหกรรมยานยนต์ 

สมัยใหม่ให้มีความร้้ เพัื�อพััฒินาผู้้้ประกอบการอุตสาหกรรม

ยานยนต์สมัยใหม่ให้มีขีดความสามารถุในการแข่งขันใน

ภิ้มิภิาคเอเชียตะวันออกเฉียงใต้และระดับนานาชาติต่อไป

2. วิัสดุ อุปกรูณ์์และวิิธีีการูวิิจััย

 การศึกษาครั�งนี�ผู้้้วิจััยได้ศึกษาสภิาพัการดำเนินการ

ปจััจุับนั จัดุแขง็ จัดุอ่อน ปญัหา และอุปสรรคของวิศวกรฝ่า่ย
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ขายสำหรับอุตสาหกรรมยานยนต์สมัยใหม่ โดยใช้วิธ์ีวิจััยเชิง

คุณภิาพัและเชิงปริมาณ 

2.1 ปรูะชากรูและกลุ่มตัวิอย่าง

 2.1.2 การวิจัยัเชงิคณุภิาพั เป็นผู้้บ้ริหารระดบัสง้ ผู้้จ้ัดัการ

ฝ่�ายผู้ลิต ผู้้จ้ัดัการฝ่า่ยจัดัซึ่ื�อขององค์กรธุ์รกจิัในอุตสาหกรรม

ชิ�นส่วนยานยนต์ ผู้้้ทรงคุณวุฒิิทางวิชาการด้านทรัพัยากร

บุคคลและผู้้้ทรงคุณวุฒิิทางวิชาการด้านยานยนต์สมัยใหม่ 

จัำนวน 11 ท่าน

 2.1.2 การวิจััยเชิงปริมาณ ประชากรที�ใช้ในการศึกษา 

วิจััยครั�งนี�เป็นผู้้้บริหารสถุานประกอบการ ผู้้้บริหารธ์ุรกิจั 

ยานยนต์สมยัใหม่ หวัหน้างาน รองหวัหน้างานและกลุม่ผู้้ใ้ช้งาน 

เครื�องมือและอุปกรณ์ด้านวิศวกรรมในโรงงานอุตสาหกรรม

ชิ�นสว่นยานยนต์ ที�มคีนงานจัำนวนไมน่อ้ยกว่า 100 คน และ

ก่อตั�งมาเป็นเวลาไม่น้อยกว่า 5 ปี วิศวกรฝ่่ายขายเครื�องมือ

และอุปกรณ์ ด้านวิศวกรรมสำหรับอุตสาหกรรมยานยนต์ที�

ก่อตั�งมาแล้วเป็นเวลาไม่น้อยกว่า 5 ปี รวมถุึงอุตสาหกรรม

และหน่วยงานที�เกี�ยวข้อง ที�ตั�งอย้่ในจัังหวัด สมุทรปราการ 

ฉะเชิงเทรา ชลบุรี และระยอง รวมจัำนวน 400 คน

2.2 เคัรู่�องม่อที�ใช้ในการูวิิจััย

 2.2.1 แบบสมัภิาษณ์แบบกึ�งโครงสร้าง (Semi-Structured  

Interview) ใช้สำหรับการสัมภิาษณ์เชิงลึกผู้้้ทรงคุณวุฒิิที�

เกี�ยวข้องการพััฒินาศกัยภิาพัวศิวกรฝ่่ายขายสำหรบัอตุสาหกรรม 

ยานยนตส์มยัใหม ่จัำนวน 11 ทา่น โดยแบบสัมภิาษณเ์ชงิลกึ 

ประกอบด้วย 3 ส่วนคือ ข้อม้ลทั�วไปของผู้้้ให้สัมภิาษณ์ 

คำถุามเกี�ยวกับการพััฒินาศักยภิาพัวิศวกรฝ่่ายขายสำหรับ

อุตสาหกรรมยานยนต์สมัยใหม่ และข้อเสนอแนะอื�น ๆ 

 2.2.2 แบบสอบถุามเชิงปริมาณประกอบด้วยคำถุาม 

3 ส่วน แบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดับ เพัื�อสอบถุาม

ความคิดเห็นเกี�ยวกับการพััฒินาร้ปแบบการพััฒินาศักยภิาพั

ของวิศวกรฝ่่ายขายสำหรับอุตสาหกรรมยานยนต์สมัยใหม่

2.3 การูเก็บรูวิบรูวิมข้อมูล

 2.3.1 การเก็บข้อม้ลเชิงคุณภิาพั

 1) การสัมภิาษณ์เชิงลึกผู้้้ทรงคุณวุฒิิที�เกี�ยวข้องการ

พัฒัินาศักยภิาพัวิศวกรฝ่่ายขายสำหรับอุตสาหกรรมยานยนต์

สมัยใหม่ จัำนวน 11 ท่าน

 2) การสนทนากลุ่ม โดยผู้้้ทรงคุณวุฒิิร่วมแสดงความ

คิดเห็นประเมินความเป็นไปได้และความเหมาะสมของค้่มือ 

และร่างร้ปแบบการพััฒินาร้ปแบบการพััฒินาศักยภิาพัของ

วิศวกรฝ่่ายขายสำหรับอุตสาหกรรมยานยนต์สมัยใหม่

 2.3.2 การเก็บข้อม้ลเชิงปริมาณ

 เก็บรวบรวมข้อมุลจัากประชากรกลุ่มตัวอย่าง ซึึ่�งเป็น

ผู้้บ้ริหารสถุานประกอบการ ผู้้บ้รหิารธ์รุกจิัยานยนตส์มยัใหม่ 

หัวหน้างานและรองหัวหน้างานของอุตสาหกรรมยานยนต์

ยานยนตส์มยัใหมแ่ละหนว่ยงานที�เกี�ยวขอ้ง จัำนวน 400 ราย

2.4 การูวิิเคัรูาะห์ข้อมูล

 2.4.1 การวิคราะห์ข้อม้ลเชิงคุณภิาพั

 การวิเคราะห์ข้อม้ลจัากแบบสัมภิาษย์เชิงลึกแบบ 

กึ�งโครงสร้าง โดยใช้วิธ์ีการวิเคราะห์ข้อม้ลเชิงเนื�อหา  

(Content Analysis) ดำเนินการจััดกลุ่มเรียบเรียงข้อม้ลจััด

ลำดับสังเคราะห์เนื�อหาที�ต้องการศึกษา สรุปประเด็นสำคัญ

เพัื�อใหไ้ดแ้นวทางการสร้างแบบสอบถุาม จัดัทำร่างค้มื่อ และ

ร้ปแบบการพััฒินาร้ปแบบการพััฒินาศักยภิาพัของวิศวกร

ฝ่่ายขายสำหรับอุตสาหกรรมยานยนต์สมัยใหม่

 2.4.2 การวิเคราะห์ข้อม้ลเชิงปริมาณ 

 1) การวิเคราะห์สถุานภิาพัส่วนบุคคลทั�วไปของผู้้้ตอบ

แบบสอบถุามใช้สถุิติการวิเคราะห์ ค่าความถุี� (Frequency) 

และค่าร้อยละ (Percentage)

 2) การวเิคราะหค์วามคดิเหน็เกี�ยวกบัสภิาพัการดำเนนิ

งานปัจัจุับัน จัุดแข็งปัญหาและอุปสรรคของวิศวกรฝ่่ายขาย

สำหรับอุตสาหกรรมยานยนต์สมัยใหม่ ใช้วิธ์ีการค่าเฉลี�ย (x̅̅) 

ส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (S.D.)

 3) การวิเคราะห์องค์ประกอบหลัก (Factor Analysis) 

โดยใช้การวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงสำรวจั (Exploratory 

Factor Analysis; EFA) โดยตรวจัสอบความสมัพันัธ์ร์ะหวา่ง

ตัวแปรด้วยค่าสถุิติ KMO ของไกเซึ่อร์-ไมเยอร์-ออลคิน 

(Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy) 
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และทำการวเิคราะหอ์งคป์ระกอบ โดยสกัดองคป์ระกอบด้วย

วิธ์ีวิเคราะห์องค์ประกอบหลัก (Principal Component 

Method) โดยใช้วิธ์ีหมุนแกนด้วยวิธ์ี Varimax จัากนั�น

พัิจัารณาองค์ประกอบที�สกัดได้จัากค่าไอเกน (Eigenvalue) 

ที�มีค่ามากกว่า 1 ตามเกณฑ์์ของ Kaiser (Kaiser’s Criteria) 

และพัิจัารณาตัวแปรสมาชิกขององค์ประกอบที�มีค่าน�ำหนัก 

องค์ประกอบมากที�สุดให้จััดอย้่ในองค์ประกอบนั�น

3. ผลการูวิิจััย

3.1 ผลการูศัึกษาองคั์ปรูะกอบที�สำคััญในการูพััฒนา

ศัักยภาพัของวิิศัวิกรูฝ่่ายขายสำหรูับอุตสาหกรูรูมยาน

ยนต์สมัยใหม่

 ผู้ลการศึกษาพับว่า ระดับความสำคัญศักยภิาพัของ

วิศวกรฝ่่ายขายสำหรับอุตสาหกรรมยานยนต์สมัยใหม่ตาม

แนวคิดทฤษฎีี David C. McClelland โดยรวมพับว่า มีค่า

คะแนนเฉลี�ยระดับความสำคัญอย้่ในระดับมาก (x̅̅ = 4.19) 

เมื�อพัิจัารณารายด้านพับว่า ด้านความร้้ (Knowledge) มีค่า

คะแนนเฉลี�ยระดับความสำคัญอย้่ในระดับมาก (x̅̅ = 4.05) 

ด้านทักษะ (Skill) มีค่าคะแนนเฉลี�ยระดับความสำคัญอย้่ใน

ระดับมาก (x̅̅ = 4.14) และด้านคุณลักษณะ (Attribute) มี

คา่คะแนนเฉลี�ยระดบัความสำคญัอย้ใ่นระดบัมาก (x̅̅ = 4.39) 

ดังตารางที� 1

ตารูางที� 1 ผู้ลการวิเคราะห์ระดับความสำคัญของศักยภิาพั

วิศวกรฝ่่ายขายสำหรับอุตสาหกรรมยานยนต์ 

สมยัใหม่ตามแนวคดิทฤษฎี ีDavid C. McClelland  

โดยรวม

ศัักยภาพัของวิิศัวิกรู

ฝ่่ายขายสำหรูับ

อุตสาหกรูรูมยานยนต์

สมัยใหม่

x̅̅ S.D.
รูะดับคัวิาม

สำคััญ

โดยรวม 4.19 0.52 มาก

1. ด้านความร้้ (Knowledge) 4.05 0.61 มาก

2. ด้านทักษะ (Skills) 4.14 0.58 มาก

3. ดา้นคุณลกัษณะ (Attributes) 4.39 0.51 มาก

3.2 ผลการูวิเิคัรูาะหร์ูะดบัคัวิามสำคัญัศักัยภาพัของวิศิัวิกรู

ฝ่่ายขายสำหรัูบอุตสาหกรูรูมยานยนต์สมัยใหม่โดยใช้การู

วิิเคัรูาะห์องคั์ปรูะกอบเชิงสำรูวิจั (Exploratory Factor 

Analysis; EFA)  

 3.2.1 ด้านความร้้ (Knowledge)

 ผู้ลการศึกษาพับว่า ศักยภิาพัด้านความร้้จัากการสกัด

องค์ประกอบด้วยวิธ์ีวิเคราะห์องค์ประกอบของกลุ่มตัวแปร

ด้านความร้้ การพััฒินาศักยภิาพัของวิศวกรฝ่่ายขายสำหรับ

อุตสาหกรรมยานยนต์สมัยใหม่ ด้วยการหมุนแกนด้วยวิธี์ 

วาริแมกซึ่์ (Varimax Rotation) พับว่า ได้องค์ประกอบ

ทั�งหมด 3 องค์ประกอบ มีค่าพิัสัยของไอเกนอย้่ที� 1.031–

15.116 และมีค่าแปรปรวนสะสมอย้่ที�ร้อยละ 62.936

 ผู้ลการวิเคราะห์น�ำหนักองค์ประกอบของปัจัจััยย่อย

ที�มีผู้ลต่อการพััฒินาศักยภิาพัของวิศวกรฝ่่ายขายสำหรับ

อุตสาหกรรมยานยนต์สมัยใหม่ ตามองค์ประกอบของกลุ่ม

ตัวแปรด้านความร้้ ดังนี�

 องค์ประกอบย่อยที� 1 ความร้้เกี�ยวกับสถุานการณ์ 

การตลาด มีจัำนวนตัวแปร ทั�งหมด 11 ตัวแปร โดยมีค่า 

น�ำหนักของตัวแปร ดังตารางที� 2

ตารูางที� 2  กลุ่มตัวแปรด้านความร้้ และค่าน�ำหนักองค์

ประกอบ ขององค์ประกอบย่อยที� 1 ความร้้เกี�ยว

กับสถุานการณ์การตลาด

ตัวิแปรู คั่าน้ำหนัก

ความร้้เพัื�อการตามนโยบายของรัฐบาล 0.761

ความร้้เพัื�อทำการตลาดสอดคล้องกับแนว
นโยบายของรัฐบาล

0.721

ความร้้ ความเข้าใจัสภิาพัเศรษฐกิจัและสังคม
ในปัจัจัุบัน

0.710

ความร้้ในการพััฒินาบุคลิกภิาพั การตลาด และ
การสื�อสาร 

0.676

ความร้้ในการวางกลยุทธ์์ทางการตลาดและตั�ง
ราคาที�เหมาะสม

0.668

ความร้้ในการตลาดเพืั�อสร้างภิาพัลักษณ์ให้ลก้ค้า
จัดจัำได้

0.650

ความร้้ความเข้าใจัในการจัำแนก และคัดเลือก
กลุ่มล้กค้าก่อนทำการเสนอขาย

0.615
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ตัวิแปรู คั่าน้ำหนัก

ความร้้ความเข้าใจัในตลาดเพัื�อทำงานเชิงรุก 

กระตุ้นให้ล้กค้าเกิดความต้องการจัะซึ่ื�อ
0.615

ความเข้าใจัในวัฒินธ์รรมองค์กรของธ์ุรกิจั

อตุสาหกรรมยานยนต์สมัยใหม่
0.605

ความรอบร้้ถุึงความต้องการของผู้้้บริโภิคที�มีต่อ

สนิค้าและผู้ลิตภิณัฑ์์อตุสาหกรรมยานยนต์สมัยใหม่
0.559

ความร้้ถุึงความต้องการสินค้าในอนาคตของ

อตุสาหกรรมยานยนต์สมัยใหม่
0.522

 องคป์ระกอบหลักที� 2 ความร้้เกี�ยวกับกระบวนการผู้ลิต

และการนำเสนอ มีจัำนวนตัวแปรทั�งหมด 7 ตัวแปร มีค่า 

น�ำหนักของตัวแปร ดังตารางที� 3

ตารูางที� 3 กลุม่ตัวแปรด้านความร้้ และค่าน�ำหนักตวัแปร ของ 

องค์ประกอบย่อยที� 2 ความร้เ้กี�ยวกบังานด้านการขาย

ตัวิแปรู คั่าน้ำหนัก

ความร้้ในตัวสนิคา้สำหรับวศิวกรฝ่่ายขายสำหรับ

อุตสาหกรรม ยานยนต์สมัยใหม่
0.749

ความร้ใ้นดา้นการตลาดสำหรบัอุตสาหกรรมยาน

ยนต์สมัยใหม่
0.741

ความร้้ในด้านวิศวกรรมยานยนต์และการผู้ลิต

สำหรับอุตสาหกรรมยานยนต์สมัยใหม่
0.740

ความร้้ เกี�ยวกับเทคโนโลยีสมัยใหม่สำหรับ

อุตสาหกรรมยานยนต์สมัยใหม่
0.708

ความร้ ้ความเขา้ใจัเกี�ยวกับศลิปะการเป็นนกัขาย 0.668

ความร้้เฉพัาะทางโดยเฉพัาะทางด้าน Software 

ที�นำมาใช้ในอุตสาหกรรมยานยนต์สมัยใหม่
0.552

ความร้้ เกี�ยวกับแนวโน้ม ทิศทางของสินค้า

ผู้ลิตภิัณฑ์์ที�ใช้ในอุตสาหกรรมยานยนต์สมัยใหม่
0.545

 องคป์ระกอบหลกัที� 3 ความร้เ้กี�ยวกบังานดา้นการขาย 

มีจัำนวนตัวแปร ทั�งหมด 7 ตัวแปร และค่าน�ำหนัก ตัวแปร  

ดังตารางที� 4

ตารูางที� 4  กลุ่มตวัแปรด้านความร้ ้และค่าน�ำหนกัองค์ประกอบ  

ขององค์ประกอบย่อยที� 3 ความร้้เกี�ยวกับ

กระบวนการผู้ลิตและการนำเสนอ
ตัวิแปรู คั่าน้ำหนัก

ความร้้ในการเปรียบเทียบข้อดีข้อเสียของสินค้า

และบริการ 
0.693

ความร้้ในระบบ Automation สมัยใหม่ที�นำมา

ใช้ในอุตสาหกรรมยานยนต์สมัยใหม่
0.642

ความร้้ในรายละเอียดงานของล้กค้าเพืั�อแนะนำ

ให้ล้กค้าสามารถุใช้สินค้าได้อย่างมีประสิทธ์ิภิาพั
0.622

ความร้้ในการให้คำปรึกษาแนะนำที�เหมาะสม

กับกลุ่มล้กค้า
0.611

ความร้้ถุึงความเปลี�ยนแปลงของเทคโนโลยีเพัื�อ

ปรับตัว
0.591

ความร้้ความเข้าใจัในเทคนิคการผู้ลิตสมัยใหม่ที�

ลดต้นทุนการผู้ลิตลง
0.548

ความร้จ้ัากหนา้งานพัรอ้มถุ่ายทอดประสบการณ์

จัากปัญหาที�เกิดขึ�นจัริง
0.547

 3.2.2 ด้านทักษะ (Skills)

 ผู้ลการศึกษาพับว่า ศักยภิาพัด้านทักษะจัากการสกัด

องค์ประกอบด้วยวิธ์ีวิเคราะห์องค์ประกอบของกลุ่มตัวแปร

ด้านทักษะ การพััฒินาศักยภิาพัของวิศวกรฝ่่ายขายสำหรับ

อุตสาหกรรมยานยนต์สมัยใหม่ ด้วยการหมุนแกนด้วยวิธี์ 

วาริแมกซึ่์พับว่า ได้องค์ประกอบทั�งหมด 3 องค์ประกอบ มี

ค่าพัิสัยของไอเกนอย้่ที� 1.385–21.906 และมีค่าแปรปรวน

สะสมอย้่ที�ร้อยละ 61.341

  ผู้ลการวิเคราะห์น�ำหนักองค์ประกอบของปัจัจััยย่อย

ที�มีผู้ลต่อการพััฒินาศักยภิาพัของวิศวกรฝ่่ายขายสำหรับ

อุตสาหกรรมยานยนต์สมัยใหม่ ตามองค์ประกอบของกลุ่ม

ตัวแปรด้านทักษะ ดังนี�

 องคป์ระกอบยอ่ยที� 1  ความสามารถุในการบรหิารการ

ขาย มจีัำนวนตัวแปร 12 ตวัแปร โดยมคีา่น�ำหนักของตวัแปร 

ดังตารางที� 5

 องค์ประกอบที� 2 จัำนวนตัวแปร ทั�งหมด 17 ตัวแปร 

โดยมีค่าน�ำหนักของตัวแปร  ดังตารางที� 6

 องค์ประกอบที� 3 ความสามารถุในการสื�อสารและ

ตารูางที� 2  กลุ่มตัวแปรด้านความร้้ และค่าน�ำหนักองค์

ประกอบ ขององค์ประกอบย่อยที� 1 ความร้้เกี�ยว

กับสถุานการณ์การตลาด (ต่อ)
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เทคโนโลยีในการจััดการข้อม้ลสมัยใหม่ มีจัำนวนตัวแปร 

ทั�งหมด 12 ตวัแปร โดยมค่ีาน�ำหนกัของตวัแปร ดงัตารางที� 7

ตารูางที� 5 กลุม่ตวัแปรด้านทกัษะ และค่าน�ำหนักองค์ประกอบ 

ขององค์ประกอบย่อยที� 1 ความสามารถุในการ

บริหารการขาย

ตัวิแปรู คั่าน้ำหนัก

ความสามารถุในการบริหารวางแผู้นการขาย 0.751

ความสามารถุในการสื�อสารและการนำเสนอ 0.721

ความสามารถุในการจั้งใจัล้กค้า 0.707

ความสามารถุในการเจัรจัาต่อรอง 0.702

ความสามารถุในการให้รายละเอยีดของสนิค้าเชงิลกึ 0.681

ความสามารถุในการตรวจัเชค็ความเรยีบร้อยหลัง

การส่งมอบสินค้า
0.675

ความสามารถุในการประสานงาน 0.672

ความสามารถุในการนำเสนอความนา่เชื�อถุอืของ

ตัวสินค้า
0.630

ความสามารถุในการอธิ์บายถุงึสมรรถุนะของสินค้า 0.630

ความสามารถุในการบริหารเวลา 0.617

ความสามารถุในการนำเสนอความนา่เชื�อถุอืและ

ความเชื�อมั�นในแบรนด์ของสินค้า
0.576

ความสามารถุในการนำเสนอแผู้นการทำงานและ

การติดตามผู้ล
0.550

ตารูางที� 6 กลุม่ตวัแปรด้านทกัษะ และค่าน�ำหนักองค์ประกอบ 

ขององค์ประกอบย่อยที� 2 ความสามารถุในการ

บริหารการตลาด

ตัวิแปรู คั่าน้ำหนัก

ความสามารถุในการระบุและกำหนดกลุ่มล้กค้า 0.702

ความสามารถุในการสร้างม้ลค่าให้กับสินค้า 0.699

ความสามารถุในการหากลุ่มตลาดใหม่ ๆ 0.689

ความสามารถุในการจััดการราคาให้เหมาะสมกับ

ตลาดและกลุ่มผู้้้บริโภิค
0.638

ความสามารถุในการทำการตลาดเชิงรุก 0.634

ตัวิแปรู คั่าน้ำหนัก

ความสามารถุในการขายผู่้านระบบออนไลน์และ 

สื�อต่าง ๆ
0.630

ความสามารถุในการสร้างภิาพัลักษณ์ที�ดีให้องค์กร 0.622

ความสามารถุในการวิเคราะห์ศักยภิาพัสินค้าของ

ตนเองและค้่แข่ง
0.618

ความสามารถุในการเปิดหาช่องทางการขายใหม่ ๆ 0.596

ความสามารถุในการใช้จัุดเด่นของตนเองมาช่วย

แก้ไขปัญหา
0.590

ความสามารถุในการวางตำแหน่งของสินค้าในตลาด

ที�เหมาะสม
0.580

ความสามารถุในการเรยีนร้แ้ละปรบัตวัให้เข้ากบัหน้างาน 0.567

ความสามารถุในการนำเทคโนโลยสีมยัใหม่เข้ามาใช้งาน 0.556

ความสามารถุในประยกุตเ์อาองคค์วามร้ม้าใชใ้นการ

แก้ปัญหาหน้างาน
0.546

ความสามารถุในการวเิคราะห์พัฤตกิรรมของผู้้บ้รโิภิค 0.544

ความสามารถุในการแก้ไขปัญหาเฉพัาะหน้า 0.519

ความสามารถุในการสร้างความสัมพัันธ์์กับล้กค้า 0.503

ตารูางที� 7 กลุม่ตวัแปรด้านทกัษะ และค่าน�ำหนกัองค์ประกอบ  

ขององค์ประกอบย่อยที� 3 ความสามารถุในการ

สื�อสารและเทคโนโลยใีนการจัดัการข้อมล้สมยัใหม่
ตัวิแปรู คั่าน้ำหนัก

ความสามารถุมีการใช้สื�อออนไลน์สำหรับให้ 

คำแนะนำหลังการขาย
0.716

ความสามารถุสร้างความร่วมมือกันทางการตลาด

โดยการสร้างคุณค่าร่วม
0.666

ความสามารถุสื�อสารให้ล้กค้ารับทราบถึุงช่องทาง 

ในการติดต่อร้ปแบบต่าง ๆ
0.658

ความสามารถุพััฒินาทีมงานโดยใชข้้อเสนอแนะจัาก

ล้กค้ามาปรับใช้
0.615

ความสามารถุในการจััดการกับข้อโต้แย้ง 0.609

ความสามารถุจััดช่องทางให้ล้กค้าเข้าถุึงข้อม้ลของ

ผู้ลิตภิัณฑ์์ได้ง่าย
0.598

ตารูางที� 6 กลุม่ตวัแปรด้านทกัษะ และค่าน�ำหนักองค์ประกอบ 

ขององค์ประกอบย่อยที� 2 ความสามารถุในการ

บริหารการตลาด (ต่อ)
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ตัวิแปรู คั่าน้ำหนัก

ความสามารถุในการสื�อสารให้ล้กค้ารับทราบ และ

แก้ไขได้อย่างรวดเร็ว
0.581

ความสามารถุในการเตรียมพัร้อมข้อมล้เปรียบเทียบ

พัร้อมให้ล้กค้าได้ทันที
0.578

ความสามารถุนำระบบคลังข้อม้ล (Big Data) เข้า

มาใช้เพัื�อที�จัะเรียนร้้ความต้องการของล้กค้าได้ดีขึ�น
0.564

ความสามารถุในการวางแผู้นงานเชิงกลยุทธ์์ 0.554

ความสามารถุนำเสนอตัวอย่างความสำเร็จัให้ล้กค้า

รับทราบเพัื�อง่ายต่อการเข้าใจัสินค้า
0.540

ความสามารถุในการวิเคราะห์สภิาวะการแข่งขัน 0.481

 3.2.3 ด้านคุณลักษณะ (Attributes)   

 ผู้ลการศึกษาพับว่า ศักยภิาพัด้านคุณลักษณะจัากการ

สกัดองค์ประกอบด้วยวิธ์ีวิเคราะห์องค์ประกอบของกลุ่ม 

ตวัแปรด้านคณุลกัษณะการพัฒัินาศกัยภิาพัของวศิวกรฝ่่ายขาย 

สำหรบัอตุสาหกรรมยานยนตส์มยัใหม ่ดว้ยการหมนุแกนดว้ย

วิธ์ีวาริแมกซึ่์พับว่า ได้องค์ประกอบทั�งหมด 3 องค์ประกอบ 

มคีา่พัสิยัของไอเกนอย้ท่ี� 1.135–12.587 และมคีา่แปรปรวน

สะสมอย้่ที�ร้อยละ 65.128

  ผู้ลการวิเคราะห์น�ำหนักองค์ประกอบของปัจัจััยย่อย

ที�มีผู้ลต่อการพััฒินาศักยภิาพัของวิศวกรฝ่่ายขายสำหรับ

อุตสาหกรรมยานยนต์สมัยใหม่ตามองค์ประกอบของกลุ่ม

ตัวแปรด้านคุณลักษณะ ดังนี�

 องค์ประกอบที� 1 การให้บริการที�มีประสิทธ์ิภิาพั มี

จัำนวนตัวแปรทั�งหมด 10 ตัวแปร โดยมีค่าน�ำหนักของ

ตัวแปร ดังตารางที� 8 

 องคป์ระกอบยอ่ยที� 2 ทศันคตเิชงิบวกกบังานในหนา้ที� 

มีจัำนวนตัวแปรทั�งหมด 8 ตัวแปร ดังตารางที� 9

 องค์ประกอบย่อยที� 3 ความมุ่งมั�นและพััฒินาตนเอง มี

จัำนวนตวัแปร ทั�งหมด 5 ตวัแปร โดยมคีา่น�ำหนกัของตวัแปร  

ดังตารางที� 10

ตารูางที� 8 กลุ่มตัวแปรด้านคุณลักษณะ และค่าน�ำหนัก  

องค์ประกอบย่อยที� 1 การให้บริการที�มีประสิทธิ์ภิาพั

ตัวิแปรู คั่าน้ำหนัก

มีทัศนคติที�ดีต่อผู้ลิตภิัณฑ์์ที�นำเสนอ 0.783

มีจัริยธ์รรมไม่เอาเปรียบล้กค้า 0.744

รักษาความลับของล้กค้าได้ดี 0.679

มีความยุติธ์รรมในการขาย 0.661

การตรงต่อเวลา 0.629

เปิดกว้างรับฟังความคิดเห็นของล้กค้า 0.603

ชอบการตั�งเป้าหมายให้ตนเอง 0.574

ให้เกียรติผู้้้อื�น 0.572

มีความสุภิาพันอบน้อม 0.546

รักการให้บริการ 0.543

ตารูางที� 9 กลุ่มตัวแปรด้านคุณลักษณะ และค่าน�ำหนัก 

องค์ประกอบย่อยที� 2 ทัศนคติเชิงบวกกับงาน

ในหน้าที�

ตัวิแปรู คั่าน้ำหนัก

การมีสัมพัันธ์ภิาพัที�ดีกับล้กค้า 0.786

ความร้้สึกเอาใจั ห่วงใยล้กค้า 0.701

มีจัิตใจัดี 0.674

ใช้วาจัาสุภิาพัน่าเชื�อถุือ 0.674

สามารถุควบคุมอารมณ์ได้ดี 0.657

รักการเรียนร้้สิ�งใหม่ ๆ 0.609

การเข้าไปมีส่วนร่วมในการทำงานกับล้กค้า 0.522

มีใจัเปิดกว้างยอมรับเทคโนโลยีใหม่ ๆ 0.502

ตารูางที� 10 กลุ่มตัวแปรด้านคุณลักษณะ และค่าน�ำหนัก 

องค์ประกอบย่อยที� 3 ความมุ่งมั�นและพััฒินา

ตนเอง

ตัวิแปรู คั่าน้ำหนัก

ความเชื�อมั�นในตนเอง 0.761

มีความขยันอดทน 0.716

มีความตั�งใจัในการพััฒินาตนเอง 0.714

ยอมรับเทคโนโลยแีละการพััฒินาองคค์วามร้้ใหม 0.711

มีระเบียบวินัย 0.696

ตารูางที� 7 กลุม่ตวัแปรด้านทกัษะ และค่าน�ำหนกัองค์ประกอบ  

ขององค์ประกอบย่อยที� 3 ความสามารถุในการ

สื�อสารและเทคโนโลยใีนการจัดัการข้อมล้สมยัใหม่  

(ต่อ)
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3.2 ผลการูพััฒนารููปแบบการูพััฒนาศัักยภาพัของวิิศัวิกรู

ฝ่่ายขายสำหรูับอุตสาหกรูรูมยานยนต์สมัยใหม่

 ผู้ลการพััฒินาร่างร้ปแบบการพััฒินาศักยภิาพัของ

วิศวกรฝ่่ายขายสำหรับอุตสาหกรรมยานยนต์สมัยใหม่ จัาก

ผู้ลการวิเคราะห์ข้อม้ลที�ได้นำเสนอมาสามารถุกำหนด

เป็นร่างร้ปแบบการพััฒินาศักยภิาพัของวิศวกรฝ่่ายขาย

สำหรับอุตสาหกรรมยานยนต์สมัยใหม่ซึ่ึ�งประกอบด้วย  

ศักยภิาพัด้านความร้้ ศักยภิาพัด้านทักษะ และศักยภิาพัด้าน

คณุลกัษณะ โดยในแตล่ะดา้นประกอบดว้ยองคป์ระกอบยอ่ย 

รายละเอยีดดงัรป้ที� 1 โดยมผีู้ลการประเมนิจัากผู้้ท้รงคณุวฒุิิ

จัำนวน 13 ท่าน เห็นว่ามีความเหมาะสมในการนำไปเป็น

แนวทางในการพััฒินาศักยภิาพัของวิศวกรฝ่่ายขาย คิดเป็น 

ร้อยละ 100.00

3.3 ผลการูจััดทำคัู่ม่อแนวิทางการูพััฒนาศัักยภาพัของ

วิิศัวิกรูฝ่่ายขายสำหรูับอุตสาหกรูรูมยานยนต์สมัยใหม่

 ผู้ลการจััดทำค้่มือแนวทางการพััฒินาศักยภิาพัของ

วิศวกรฝ่่ายขายสำหรับอุตสาหกรรมยานยนต์สมัยใหม่  

เนื�อหาที�เขียนจัะมีความสอดคล้องกับวัตถุุประสงค์ บทนำที�

อธ์ิบายถุึงหลักการ วัตถุุประสงค์ เนื�อหาแนวทางการพััฒินา

ในแต่ละองค์ประกอบหลัก 3 ด้าน และองค์ประกอบย่อย ๆ

ที�มีดำ โดยได้แสดงถุึงแนวทางการปฏิิบัติ และตัวชี�วัดความ

สำเร็จัของทุกองค์ประกอบย่อย โดยมีผู้ลการประเมินความ

เหมาะสมจัากผู้้้ทรงคุณวุฒิิจัำนวน 13 ท่าน มีความเห็นว่า

เนื�อหาในค้่มือมีความสอดคล้องกับวัตถุุประสงค์ ครบถุ้วน

สามารถุที�จัะนำไปประยุกต์ใช้เป็นแนวทางในการพััฒินา ได้ 

ร้อยละ 100.00

4. อภิปรูายผลและสรูุป

4.1 อภิปรูายผลและสรูุปงานวิิจััย

 ผู้ลการการวิเคราะห์หาองค์ประกอบในการพััฒินา

ศักยภิาพัของวิศวกรฝ่่ายขายสำหรับอุตสาหกรรมยานยนต์

สมัยใหม่ประกอบด้วยศักยภิาพั 3 ด้าน ได้แก่ ด้านความร้้  

ด้านทักษะ และด้านคุณลักษณะอื�น ๆ โดยพับว่า องค์

ประกอบของรป้แบบการพัฒัินาศกัยภิาพัของวศิวกรฝ่า่ยขาย

สำหรับอุตสาหกรรมยานยนต์สมัยใหม่หลังการวิเคราะห์องค์

ประกอบ (Factor Analysis) มีดังนี� ศักยภิาพัด้านความร้้ 

ประกอบด้วย 3 องค์ประกอบหลัก และ 25 องค์ประกอบย่อย 

ศักยภิาพัด้านทักษะ ประกอบด้วย 3 องค์ประกอบหลักและ 

41 องคป์ระกอบยอ่ย ศกัยภิาพัดา้นคณุลกัษณะ ประกอบดว้ย 

3 องค์ประกอบหลัก และ 23 องค์ประกอบย่อย 

ผู้ลการวิจััยยังพับประเด็นน่าสนใจัดังนี�

 องค์ประกอบในการพััฒินาศักยภิาพัของวิศวกร 

ฝ่่ายขายสำหรับอุตสาหกรรมยานยนต์สมัยใหม่ด้านความร้้มี

องคป์ระกอบที�สำคัญ เชน่ 1) ตวัสนิคา้สำหรบัวศิวกรฝ่า่ยขาย 

สำหรับอุตสาหกรรมยานยนต์สมัยใหม่ 2) ด้านการตลาด 

สำหรับอุตสาหกรรมยานยนต์สมัยใหม่ 3) ด้านวิศวกรรม

ยานยนต์และการผู้ลิตสำหรับอุตสาหกรรมยานยนต์สมัยใหม่  

4) เทคโนโลยีสมยัใหมส่ำหรับอตุสาหกรรมยานยนตส์มยัใหม่ 

5) ศิลปะการเป็นนักขาย 6) ความร้้เฉพัาะทางโดยเฉพัาะ

ทางด้าน Software ที�นำมาใช้ในอุตสาหกรรมยานยนต์ 

สมัยใหม่ และ 7) แนวโน้มและทิศทางของสินค้าผู้ลิตภิัณฑ์์

ที�ใช้ในอุตสาหกรรมยานยนต์สมัยใหม่ โดยสอดคล้องกับ

ข้อเสนอของ Jackson และ Hisrich [7], Daniel [8] ที�ว่า 

พันักงานขายที�จัะประสบความสำเร็จัต้องประกอบด้วย

คุณสมบัติหลักด้านความร้้ เช่น ความร้้เกี�ยวกับตัวสินค้า 

(Product Knowledge) ความร้้ความเข้าใจัในตัวล้กค้า  

(Customer Knowledge) ความร้เ้กี�ยวกบัค้แ่ขง่ (Knowledge  

of the Competitor) และความร้้เกี�ยวกบับรษิทั (Knowledge 

of Company) และมีความสอดคล้องกบั Wiwatthanachat  

[9] ได้ให้ความเห็นเกี�ยวกับแนวคิดคุณสมบัติของพันักงาน

ขายในด้านความร้้ ได้แก่ ความร้้ดา้นอุตสาหกรรม (Industry 

Knowledge) นักขายต้องทราบข้อม้ลเกี�ยวกับอุตสาหกรรม

ที� เกี�ยวข้องและแนวโน้มการพััฒินาความก้าวหน้าของ

อุตสาหกรรม และยังมีความสอดคล้องกับผู้ลการศึกษา

ของ Hearn [10] ที�ได้ทำการศึกษาเรื�อง “การกำหนดความ 

สามารถุเฉพัาะของวชิาชพีัในออสเตรเลยีที�ส่งผู้ลต่อกรอบงาน 

เพัื�อการพััฒินาวิชาชีพัว่าความสามารถุทางวิชาชีพัมาจัาก

การเป็นเจั้าของกลุ่มคุณลักษณะที�เหมาะสม เช่น ความร้้  

ความสามารถุ ทักษะ และทัศนคติ ซึ่ึ�งคุณลักษณะดังกล่าวนี�
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จัะกลายเป็นพัื�นฐานร่วมกันของสมรรถุนะ 

 ด้านทักษะ มีองค์ประกอบที�สำคัญ เช่น 1) การบริหาร

วางแผู้นการขาย 2) การสื�อสารและการนำเสนอ 3) ความ

สามารถุในการจั้งใจัล้กค้า 4) การเจัรจัาต่อรอง 5) การให้

รายละเอยีดของสนิคา้เชงิลกึ 6) การตรวจัเชค็ความเรยีบรอ้ย

หลังการส่งมอบสินค้า 7) การประสานงาน 8) การนำเสนอ

ความน่าเชื�อถุือของตัวสินค้า 9) อธ์ิบายถุึงสมรรถุนะของ

สินค้า 10) การบริหารเวลา 11) การนำเสนอความน่าเชื�อถุือ

และความเชื�อมั�นในแบรนด์ของสินค้า และ 12) การนำเสนอ

แผู้นการทำงานและการติดตามผู้ล ซึึ่�งมีความสอดคล้องกับ

ข้อเสนอของ Jackson และ Hisrich [7] และ Blackwell  

และคณะ [11] ที�ได้ให้ความเห็นว่าพันักงานขายที�จัะประสบ

ความสำเร็จัต้องประกอบด้วยคุณสมบัติด้านศิลปะการขาย  

พันกังานขายควรมคีวามร้พ้ัื�นฐานในดา้นศลิปะการขาย และ

จัำเป็นต้องพััฒินาทักษะอื�น ๆ ที�ช่วยส่งเสริมการขายด้วย 

เช่น การสื�อสาร (Communication Skill) การวิเคราะห์ 

(Analytical Skill) การจััดการ (Organization skill) 

และการบริหารเวลา (Time Management Skill) ตาม

ที� Comer และคณะ [12] ได้ให้ความเห็นไว้ และมีความ

สอดคล้องกับผู้ลงานวิจััยของภัิททิยา [13] ซึึ่�งได้ทำการ

ศึกษาวิจััยเรื�อง “สมรรถุนะที�ต้องการของผู้้้แทนยาบริษัท 

ABC” ซึ่ึ�งเป็นการศึกษาวิจััยเชิงคุณภิาพั (Qualitative 

Research) โดยมีวัตถุุประสงค์เพัื�อศึกษาเกี�ยวกับลักษณะ

ของผู้้้แทนยาที�ได้รับการประเมินการทำงานว่าได้ผู้ลดีเลิศ 

โดยเป็นลักษณะที�ถุ้กจััดว่าเป็นสมรรถุนะ (Competency) 

ของผู้้้แทนยา ผู้ลการวิจััยพับว่า สมรรถุนะที�ต้องการของ 

ผู้้้แทนยาที�สำคัญ เช่น การแสวงหาข่าวสาร (Information 

Seeking) และความเข้าใจัด้านปฏิิสัมพัันธ์์ระหว่างบุคคล 

(Interpersonal Understanding) และสอดคล้องกับผู้ล

การวิจััยของนิตยา และคณะ [14] ได้ทำการศึกษาวิจััยเรื�อง 

“การพััฒินา มาตรฐานอาชีพั และคุณวุฒิิวิชาชีพัพันักงาน

ขายในธ์รุกจิัอตุสาหกรรมชิ�นส่วนอะไหล่ยานยนต์” แล้วพับว่า 

รููปที� 1 ร้ปแบบการพััฒินาศักยภิาพัวิศวกรฝ่่ายขายสำหรับอุตสาหกรรมยานยนต์สมัยใหม่
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สมรรถุนะ ที� 1 กำหนดรายละเอียดของเป้าหมายในการขาย 

ไดแ้ก ่การระบเุกี�ยวกับเปา้หมายการขายใหไ้ดต้าม ระยะเวลา 

ที�กำหนด การกำหนดตวัชี�วดัการขายตามนโยบายขององคก์ร 

สมรรถุนะที� 2 กำหนด รายละเอียดในการเตรียมการเพัื�อ

เข้าพับล้กค้า ได้แก่ การระบุเกี�ยวกับรายละเอียดในการ 

เตรียมการ การระบุเกี�ยวกับกระบวนการที�เหมาะสมเพัื�อ

คน้หาความตอ้งการของลก้คา้และเสนอขายสนิคา้ไดต้รงตาม 

ความต้องการ สมรรถุนะที� 3 กำหนดรายละเอียดสำหรับ

การนำเสนอสินค้า ได้แก่ การจััดลำดับ ในการนำเสนอสินค้า

อยา่งชดัเจัน การจัดัลำดบัการนำเสนอคณุประโยชนข์องสนิคา้ 

การปรับปรุง วิธ์ีการเสนอขายขณะขาย การจััดทำข้อสรุป 

เป็นระยะอย่างต่อเนื�องเพัื�อปิดการขาย สมรรถุนะที� 4  

การรับมือและการจััดการเพัื�อขจััดปัญหาเกี�ยวกับข้อโต้แย้ง 

ของล้กค้า ได้แก่ การกำหนดรายละเอียด เกี�ยวกับการสร้าง 

ทัศนคติที�ดีต่อสินค้า การระบุรายละเอียดเกี�ยวกับข้อโต้แย้ง 

ของลก้คา้ การสรา้ง ทกัษะและความชำนาญในการตอบปญัหา 

และข้อโต้แย้งของลก้ค้าในขณะเสนอขาย และสมรรถุนะที� 5  

การดำเนินการปิดการขาย ได้แก่ การโน้มน้าวล้กค้าให้เกิด

ความสนใจัที�จัะซึ่ื�อสินค้า นอกจัากนี�ยังสอดคล้องกับผู้ลงาน

วิจััยของพัรพัรรณ [15] ได้ทำการศึกษาเรื�อง “ปัจัจััยที�มี  

ผู้ลตอ่สมรรถุนะหลกัของพันกังานขายในประเทศ กรณศึีกษา

บริษัทตรีอรรถุบ้รณ์อุตสาหกรรม จัำกัด พับว่า สมรรถุนะ

หลักในการทำงานของพันักงาน ประกอบด้วยด้านต่าง ๆ 

โดยลำดับ ได้แก่ ด้านความสามารถุในสายงานเป็นการคิด

หาทางพััฒินาและปรับปรุงระบบงานที�ทำให้มีประสิทธ์ิภิาพั

ยิ�งขึ�น และ สามารถุทำงานทดแทนผู้้้อื�นในแผู้นกได้ สามารถุ

กำหนดกลยุทธ์์การ ปฏิิบัติงาน ที�ได้รับมอบหมาย สามารถุ

ควบคุมและติดตามผู้ลการปฏิิบัติงานตามแผู้นได้อย่าง

ชัดเจัน และมีความเหมาะสม สามารถุจััดทำแผู้นปฏิิบัติการ 

(Action Plan) บนพัื�นฐานของข้อม้ลและประสบการณ์ที�

เกิดขึ�น และสามารถุจััดสรร เวลา ทรัพัยากรและเครื�องมือ

ต่าง ๆ สำหรับการนำแผู้นงานไปปฏิิบัติได้ และด้านความ

สามารถุทางเทคนิคเป็นการนำเสนอข้อม้ลได้อย่างชัดเจัน

และตรงตามวตัถุปุระสงคห์รอืจัดุมุง่หมายที�กำหนดไวไ้ดอ้ยา่ง

มีประสิทธ์ิภิาพั ถุัดลงมาเป็นความสามารถุในการสื�อสาร

กับบุคคลอื�นได้อย่างเหมาะสมและชัดเจันสามารถุนำเสนอ

ตัวอย่างเกี�ยวกับประสบการณ์ที�มีความเกี�ยวข้องกับเนื�อหา

ที�กล่าวได้อย่างถุ้กต้องและชัดเจัน 

 ด้านคุณลักษณะ มีองค์ประกอบที�สำคัญ เช่น 1)  

รักการเรียนร้้สิ�งใหม่ ๆ  2) การเข้าไปมีส่วนร่วมในการทำงาน

กับล้กค้า 3) มีใจัเปิดกว้างยอมรับเทคโนโลยีใหม่ ๆ 4) ความ

เชื�อมั�นในตนเอง 5) มีความขยันอดทน 6) มีความตั�งใจัใน

การพััฒินาตนเอง 7) ยอมรับเทคโนโลยีและการพััฒินา 

องค์ความร้้ใหม่ และ 8) มีระเบียบวินัย ซึึ่�งสอดคล้องกับ 

ข้อเสนอของ Jackson และ Hisrich [7] ที�ได้ให้ความเห็นว่า

พันักงานขายที�จัะประสบความสำเร็จัจัะต้องประกอบด้วย

คุณสมบัติด้านบุคลิกภิาพั ซึ่ึ�งถืุอว่าเป็นองค์ประกอบสำคัญ

ที�สุดของพันักงานขายที�ประสบความสำเร็จั ซึึ่�งได้แก่ การมี

วนิยัในตนเอง (Self-discipline) ความฉลาด (Intelligence) 

ความคดิสรา้งสรรค ์(Creativity) มคีวามยดืหยุน่ (Flexibility)  

มีแรงจั้งใจัตนเอง (Self-motivated) มีความอดทน  

(Persistent) มีท่าทางสง่างาม (Personable) และสามารถุ

ไว้วางใจัได้ (Dependable) และสอดคล้องกับผู้ลงานวิจััย

ของ ัททิยา [13] ได้จััดทำวิจััยเรื�อง “สมรรถุนะที�ต้องการ

ของผู้้้แทนยาบริษัท ABC” ซึ่ึ�งเป็นการศึกษาวิจััยเชิงคุณภิาพั 

(Qualitative Research) โดยมีวัตถุุประสงค์เพัื�อศึกษา 

เกี�ยวกบัลักษณะของผู้้แ้ทนยาที�ไดร้บัการประเมนิการทำงาน

ว่าได้ผู้ลดีเลิศ โดยเป็นลักษณะที�ถุ้กจััดว่าเป็นสมรรถุนะ 

(Competency) ของผู้้้แทนยา ซึึ่�งจัากผู้ลการวิจััยพับว่า 

สมรรถุนะที�ตอ้งการของผู้้แ้ทนยาที�มลัีกษณะสาํคญั 5 อนัดับ

แรกที�ได้รับคะแนนส้งกว่าลักษณะอื�น ๆ อย่างเห็นได้ชัดที�

ถุ้กจััดว่าเป็นสมรรถุนะที�ต้องการของผู้้้แทนยาบริษัท ABC 

ได้แก่ การมุ่งส้่ผู้ลสัมฤทธ์ิ� (Achievement Orientation) 

การแสวงหาข่าวสาร (Information Seeking) ความมั�นใจั 

ในตนเอง (Self - Confidence) และความเข้าใจัด้าน

ปฏิสิมัพันัธ์ร์ะหว่างบุคคล (Interpersonal Understanding)  

และสอดคล้องกับผู้ลการวิจััยของพัรพัรรณ [15] ได้ทำการ

ศึกษาเรื�อง “ปัจัจััยที�มี ผู้ลต่อสมรรถุนะหลักของพันักงาน

ขายในประเทศ กรณีศึกษาบริษัทตรีอรรถุบ้รณ์อุตสาหกรรม 

จัำกัด พับว่า ความสามารถุทางเทคนิคโดยการหมั�นศึกษา
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อย่างสม�ำเสมอและต่อเนื�อง เพัื�อคิดค้นแนวทาง ใหม่ซึ่ึ�ง

สามารถุตอบสนองความพัึงพัอใจัของล้กค้า ก็เป็นอีก

สมรรถุนะที�มีความสำคัญสำหรับพันักงานขาย

4.2 ข้อเสนอแนะ

 ข้อเสนอแนะเพัื�อนำผู้ลการวิจััยไปใช้

 ควรนำร้ปแบบการพัฒัินาศักยภิาพัของวิศวกรฝ่า่ยขาย

สำหรับอุตสาหกรรมยานยนต์สมัยใหม่ไปใชจ้ัริงโดยมีการปรับ

เปลี�ยนให้เข้ากับบริบทที�เป็นจัริงขององค์กรเพัื�อพิัจัารณา

สิ�งที�เป็นจัุดแข็ง จัุดอ่อน รวมทั�งโอกาสและอุปสรรคต่าง ๆ 

เพัื�อทราบถุงึสภิาพัปญัหาและสถุานการณ์ตามความเป็นจัรงิ 

ซึ่ึ�งในบางกรณีมีแนวทางการปฏิิบัติที�ดีอย้่แล้ว โดยอาจันำ 

ร้ปแบบไปพััฒินาเฉพัาะในส่วนที�ขาดหรือนำไปเพัิ�มเติมให้มี

ความครอบคลุมมากยิ�งขึ�น

 การพััฒินาศักยภิาพัของวิศวกรฝ่่ายขายสำหรับ

อุตสาหกรรมยานยนต์สมัยใหม่ สิ�งที�สำคัญที�ผู้้้บริหารต้อง

สนับสนุนและแสดงให้เห็นถุึงความมุ่งมั�น คือ การเป็น 

ที�ปรึกษา สามารถุชี�นำบุคลากรได้ รวมทั�งการติดตามผู้ลการ

ดำเนินงานของวิศวกรฝ่่ายขายขององค์กรอย่างต่อเนื�อง

 ข้อเสนอแนะเพัื�อการวิจััยครั�งต่อไป

 ควรนำข้อม้ลที�ได้จัากวิจััยในครั�งนี�ไปต่อยอดในการ

ทำงานวิจััยในลักษณะของการพััฒินาเป็นหลักส้ตรเพัื�อใช้ใน

การฝึ่กอบรมเพัื�อพัฒัินาศักยภิาพัของวศิวกรฝ่า่ยขายสำหรบั

อุตสาหกรรมยานยนต์สมัยใหม่

 เพืั�อให้ได้องค์ประกอบที�มคีวามชดัเจันมากยิ�งขึ�นเกี�ยวกบั 

แนวทางในการการพััฒินาศักยภิาพัของวิศวกรฝ่่ายขาย

สำหรับอุตสาหกรรมยานยนต์สมัยใหม่ ควรทำการวิจััยใน

ลักษณะสมการโครงสร้างแนวทางการพััฒินาศักยภิาพัของ

วิศวกรฝ่่ายขายสำหรับอุตสาหกรรมยานยนต์สมัยใหม่
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