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บทคััดย่่อ

การวิิจััยครั้้�งนี้้�มีีวััตถุุประสงค์์เพื่่�อ 1) ศึึกษาองค์์ประกอบด้้านศัักยภาพในการปฏิิบััติิงานของวิิศวกรฝ่่ายขายสำหรัับ

อุุตสาหกรรมยานยนต์์สมััยใหม่่ 2) พััฒนารููปแบบด้้านศัักยภาพในการปฏิิบััติิงานของวิิศวกรฝ่่ายขายสำหรัับอุุตสาหกรรม

ยานยนต์์สมััยใหม่่ และ 3) เพื่่�อจััดทำคู่่�มือแนวทางการพััฒนาศัักยภาพของวิิศวกรฝ่่ายขายสำหรัับอุุตสาหกรรมยานยนต์์

สมััยใหม่่ โดยมีีกลุ่่�มตััวอย่่างที่่�ใช้้ในการวิิจััยครั้้�งนี้้�ได้้แก่่ กลุ่่�มผู้้�เชี่่�ยวชาญในด้้านสััมภาษย์์เชิิงลึึก จำนวน 11 ท่่าน และกลุ่่�ม 

ผู้้�ตอบแบบสอบถาม จำนวน 400 ราย ผลการวิจิัยัพบว่า่ รููปแบบการพัฒันาศักัยภาพของวิศิวกรฝ่า่ยขายสำหรับัอุตุสาหกรรม

ยานยนต์์สมััยใหม่่จากการวิิเคราะห์์องค์์ประกอบหลัักด้้านการปฏิิบััติิงานของวิิศวกรฝ่่ายขายสำหรัับอุุตสาหกรรมยานยนต์์ 

สมััยใหม่่ 3 องค์์ประกอบได้้แก่่ 1) องค์์ประกอบด้้านความรู้้� มีี 3 องค์์ประกอบย่่อย 2) องค์์ประกอบด้้านทัักษะ มีี 3 องค์์

ประกอบย่อ่ย และ 3) องค์ป์ระกอบด้า้นคุณุลักัษณะที่่�พึงึประสงค์ ์มี ี3 องค์ป์ระกอบย่อ่ย โดยองค์ป์ระกอบการพัฒันาศักัยภาพ

วิศิวกรฝ่า่ยขายสำหรับัอุตุสาหกรรมยานยนต์ส์มัยัใหม่ ่ด้า้นความรู้้� ประกอบด้ว้ย 3 องค์ป์ระกอบย่อ่ย ได้แ้ก่ ่1) ความรู้้�เกี่่�ยวกับั

สถานการณ์์การตลาด 2) ความรู้้�เกี่่�ยวกัับงานด้้านการขาย และ 3) ความรู้้�เกี่่�ยวกัับกระบวนการผลิิตและการนำเสนอ สำหรัับ

ด้้านทัักษะประกอบด้้วย 3 องค์์ประกอบย่่อย ได้้แก่่ 1) ความสามารถในการบริิหารการขาย 2) ความสามารถในการบริิหาร

การตลาด และ 3) ความสามารถในการจััดการข้้อมููลและการสื่่�อสาร และสำหรัับด้้านคุุณลัักษณะที่่�พึึงประสงค์์ประกอบด้้วย  

3 องค์์ประกอบย่่อย ได้้แก่่ 1) การให้้บริิการที่่�มีปีระสิิทธิิภาพ 2) ทัศันคติิเชิงิบวกกัับงานในหน้้าที่่� และ 3) ความมุ่่�งมั่่�นและพัฒันา

ตนเอง และผลการประเมิินรููปแบบและคู่่�มือแนวทางการพััฒนาศัักยภาพของวิิศวกรฝ่่ายขายสำหรัับอุุตสาหกรรมยานยนต์์ 

สมััยใหม่่ที่่�พััฒนาขึ้้�น มีีความเหมาะสมและสอดคล้้องกัับเนื้้�อหา และสามารถนำไปใช้้จริิงโดยได้้รัับการประเมิินจากผู้้�ทรง

คุุณวุุฒิิคิิดเป็็นร้้อยละ 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

	 หลายปีีที่่�ผ่่านมาอุตุสาหกรรมยานยนต์์ทั่่�วโลกได้้เผชิญิกับั

ความท้้าทายประการ ไม่่ว่่าจะเป็็นผลกระทบจากวิกิฤติเิศรษฐกิจิ

โลก การอนุรัุักษ์์สิ่่�งแวดล้้อม และความผันัผวนของราคาพลังังาน 

ซึ่่�งส่่งผลต่่อแนวโน้้มการพัฒันาเทคโนโลยีียานยนต์์ในอนาคต เพื่่�อ

พัฒันายานยนต์์ที่่�มาเสริิมหรืือทดแทนการใช้้พลังงานประเภท

ฟอสซิิลที่่�มีีแนวโน้้มการขาดแคลนในอนาคต และแก้้ปััญหา

มลพิิษเพื่่�ออนุรัุักษ์์สิ่่�งแวดล้้อม นอกจากนั้้�น ยังัมีคีวามท้้าทาย

จากความเชื่่�อมโยงทางเศรษฐกิจิการค้้าและการลงทุนุทั้้�งในระดับั

ทวิภิาคีแีละพหุภุาคี ี ซึ่่�งปััจจัยัเหล่่านี้้�ล้้วนส่่งผลให้้ภาพรวมของ

อุตุสาหกรรมยานยนต์์โลกเปลี่่�ยนแปลงไป ซ่ึ่�งเป็็นทั้้�งโอกาสที่่�

ท้้าทายและอุปุสรรคต่่อการพัฒันาอุตุสาหกรรมยานยนต์์ไทยให้้

มีคีวามสามารถในการแข่่งขันัอย่่างยั่่�งยืนืในเวทีโีลก [1]

	 โดยเฉพาะการพััฒนาของอุุตสาหกรรมยานยนต์์ของ

ประเทศต่่างๆในภููมิภาคเอเชีียได้้มีีการปรัับตััวและแข่่งขััน

เพื่่�อที่่�จะแย่่งเป็็นผู้้�นำการผลิิตของอุุตสาหกรรมยานยนต์์ใน

ภููมิิภาคนี้้�ซึ่่�งอุุตสาหกรรมยานยนต์์สมััยใหม่่ถืือว่่า เป็็นหนึ่่�ง

ในอุุตสาหกรรมเป้้าหมายกลุ่่�ม First S-Curve ที่่�มุ่่�งเน้้นให้้มีี

การพััฒนาเทคโนโลยีีมากยิ่่�งขึ้้�น [2] อีีกทั้้�งในปััจจุุบัันได้้เกิิด

เหตุุการณ์์สำคััญที่่�มีีผลกระทบต่่ออุุตสาหกรรมยานยนต์์ไทย 

พ.ศ. 2563 ซ่ึ่�งทำให้้ความสามารถในการผลิิตลดลงร้้อยละ 

29 เมื่่�อเปรีียบเทีียบกับั พ.ศ. 2562 คือื COVID-19 [3] และมีี

อีกีปัจัจัยัที่่�ควรพิจิารณาคือืการเติบิโตของตลาดรถยนต์์ไฟฟ้า้ 

ซึ่่�งใน พ.ศ. 2563 ที่่�ผ่่านมามีีการจดทะเบีียนรถยนต์์ไฟฟ้้า

สะสม แบ่่งเป็็นประเภท BEV หรืือแบบเสีียบปลั๊๊�ก 1,290 คััน 

ขณะที่่�มีีการจดทะเบีียนรถยนต์์ไฟฟ้้าแบบ HEV หรืือรถยนต์์

ไฟฟ้้าพลัังงานผสม (รถยนต์์ไฟฟ้้าไฮบริิด) และรถยนต์์ไฟฟ้้า

แบบ PHEV หรืือรถยนต์์ไฟฟ้้าพลังงานผสมแบบเสีียบปลั๊๊�ก 

(ปลั๊๊�กอิินไฮบริิด) สููงถึึง 29,460 คััน ทำให้้ประมาณการณ์์ว่่า

ใน พ.ศ. 2564 นี้้�ตลาดยัังยัังคงเติิบโตอย่่างต่่อเนื่่�อง [4]

	ด้ านธุรุกิจิเกี่่�ยวเนื่่�องกับัรถยนต์์ไฟฟ้้าก็ม็ีแีนวโน้้มเติบิโต

เพิ่่�มขึ้้�นในอนาคต เนื่่�องจากเทคโนโลยียีานยนต์์สมัยัใหม่่ ที่่�ทำให้้

ยานยนต์์สามารถตอบสนองความต้้องการผู้้�ใช้้ได้้หลากหลาย  

ใกล้้เคียีงกัับโทรศััพท์สมาร์์ทโฟนแนวโน้้มดังักล่่าวทำให้้ห่่วงโซ่่ 

คุุณค่่า (Value Chain) อุุตสาหกรรมยานยนต์์เปลี่่�ยนไปเป็็น 

แบบวงล้้อ (Hub and Spoke) ที่่�ทำให้้ผู้้�ประกอบการจาก

อุุตสาหกรรมอื่่�นๆ เข้้ามามีีบทบาทและส่่วนร่่วมในห่่วงโซ่่ 

คุณุค่่ามากขึ้้�น [5] เช่่น ผู้้�ผลิตอุปุกรณ์์สำหรับัยานยนต์์สมััยใหม่่  

(ระบบเซนเซอร์์รอบคัันสำหรัับการขัับขี่่�อััตโนมััติิ อุุปกรณ์์ 

เชื่่�อมต่่ออินิเทอร์์เน็ต็ และอุปุกรณ์์สื่่�อสารไร้้สายอื่่�น ๆ ) ผู้้�ให้้บริกิาร 

โทรคมนาคม แพลตฟอร์์มออนไลน์์ ผู้้�พัฒันาซอฟต์์แวร์์ ซึ่่�งสอดรับั 

กับัความเปลี่่�ยนแปลงของอุตุสาหกรรมยานยนต์์ทั่่�วโลก ที่่�มุ่่�งสู่่� 

ยานยนต์์สมัยัใหม่่ที่่�เป็็นมิติรต่่อสิ่่�งแวดล้้อมและยั่่�งยืนืมากขึ้้�น [6]

	 ผู้้�ประกอบการภาคธุรุกิจิอุตุสาหกรรมการผลิติยานยนต์ ์

จึึงต้้องนำเครื่่�องจัักรสำหรัับการผลิตรููปแบบใหม่่รวมถึึง 

เครื่่�องมืือการทดสอบที่่�ได้้มาตรฐานการทดสอบตามที่่�ผู้้�ว่่า

จ้้างต้้องการมาใช้้ ซึ่่�งบุุคคลที่่�มีีหน้้าที่่�สำคััญเกี่่�ยวข้้องกัับงาน

ในด้้านนี้้� คืือ วิิศวกรฝ่่ายขายสำหรัับอุุตสาหกรรมยานยนต์์

สมััยใหม่่ โดยบุุคคลเหล่่านี้้�จะนำนวััตกรรมรููปแบบใหม่่และ

จััดหาอุุปกรณ์์วิิศวกรรมที่่�ตรงกัับความต้้องการของตลาด

เข้้าไปใช้้ในอุุตสาหกรรม สามารถแนะนำและให้้คำปรึึกษา 

รวมถึึงประสานงานเพื่่�อหาเครื่่�องจัักรและเครื่่�องทดสอบ

สมััยใหม่่ที่่�เหมาะสม เนื่่�องจากศัักยภาพที่่�ต้้องการสำหรัับ

อุุตสาหกรรมยานยนต์์สมััยใหม่่มีีการเปลี่่�ยนแปลงไปจาก

อุุตสาหกรรมยานยนต์์แบบเดิิม ไม่่ว่่าจะมีีการเปลี่่�ยนแปลง

จากเครื่่�องยนต์ส์ันัดาปภายในมาเป็น็รถยนต์ไ์ฟฟ้า้ อีกีทั้้�งยังัมีี

การนำเทคโนโลยีสีมัยัใหม่ ่เช่น่ ระบบเซนเซอร์ร์อบคัันสำหรับั

การขับัขี่่�อัตัโนมัตัิ ิอุปุกรณ์เ์ชื่่�อมต่อ่อินิเทอร์เ์น็ต็ และอุปุกรณ์์ 

สื่่�อสารไร้้สายอื่่�น ๆ  เข้้ามาเป็็นส่่วนหนึ่่�งในอุตุสาหกรรมยานยนต์์ 

สมัยัใหม่่จากเหตุุผลดัังกล่่าวข้้างต้้นนั้้�น ผู้้�วิจิัยัจึึงมีีความสนใจ

ที่่�จะศึึกษาวิิจััยรููปแบบการพััฒนาศัักยภาพวิิศวกร ฝ่่ายขาย

สำหรัับอุุตสาหกรรมยานยนต์์สมััยใหม่่ ด้้วยวิิธีีการพััฒนา

ศัักยภาพวิศวกรฝ่่ายขายสำหรัับอุุตสาหกรรมยานยนต์์ 

สมััยใหม่่ให้้มีีความรู้้� เพื่่�อพััฒนาผู้้�ประกอบการอุุตสาหกรรม

ยานยนต์์สมััยใหม่่ให้้มีีขีีดความสามารถในการแข่่งขัันใน

ภููมิิภาคเอเชีียตะวัันออกเฉีียงใต้้และระดัับนานาชาติิต่่อไป

2. วััสดุุ อุุปกรณ์์และวิิธีีการวิิจััย

	 การศึึกษาครั้้�งนี้้�ผู้้�วิิจััยได้้ศึึกษาสภาพการดำเนิินการ

ปัจัจุบันั จุดุแข็ง็ จุดุอ่่อน ปัญัหา และอุุปสรรคของวิิศวกรฝ่า่ย
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ขายสำหรัับอุุตสาหกรรมยานยนต์์สมััยใหม่่ โดยใช้้วิิธีีวิิจััยเชิิง

คุุณภาพและเชิิงปริิมาณ 

2.1 ประชากรและกลุ่่�มตััวอย่่าง

	 2.1.2 การวิิจัยัเชิงิคุณุภาพ เป็็นผู้้�บริิหารระดับัสููง ผู้้�จัดัการ

ฝายผลิต ผู้้�จัดัการฝ่า่ยจัดัซื้้�อขององค์์กรธุุรกิจิในอุุตสาหกรรม

ชิ้้�นส่่วนยานยนต์์ ผู้้�ทรงคุุณวุุฒิิทางวิิชาการด้้านทรััพยากร

บุุคคลและผู้้�ทรงคุุณวุุฒิิทางวิิชาการด้้านยานยนต์์สมััยใหม่่ 

จำนวน 11 ท่่าน

	 2.1.2 การวิิจััยเชิิงปริิมาณ ประชากรที่่�ใช้้ในการศึึกษา 

วิิจััยครั้้�งนี้้�เป็็นผู้้�บริิหารสถานประกอบการ ผู้้�บริิหารธุุรกิิจ 

ยานยนต์์สมัยัใหม่่ หัวัหน้้างาน รองหัวัหน้้างานและกลุ่่�มผู้้�ใช้้งาน 

เครื่่�องมืือและอุุปกรณ์์ด้้านวิิศวกรรมในโรงงานอุุตสาหกรรม

ชิ้้�นส่ว่นยานยนต์์ ที่่�มีคีนงานจำนวนไม่น่้อ้ยกว่่า 100 คน และ

ก่่อตั้้�งมาเป็็นเวลาไม่่น้้อยกว่่า 5 ปีี วิิศวกรฝ่่ายขายเครื่่�องมืือ

และอุุปกรณ์์ ด้้านวิิศวกรรมสำหรัับอุุตสาหกรรมยานยนต์์ที่่�

ก่่อตั้้�งมาแล้้วเป็็นเวลาไม่่น้้อยกว่่า 5 ปีี รวมถึึงอุุตสาหกรรม

และหน่่วยงานที่่�เกี่่�ยวข้้อง ที่่�ตั้้�งอยู่่�ในจัังหวััด สมุุทรปราการ 

ฉะเชิิงเทรา ชลบุุรีี และระยอง รวมจำนวน 400 คน

2.2 เครื่่�องมืือที่่�ใช้้ในการวิิจััย

	 2.2.1 แบบสัมัภาษณ์์แบบกึ่่�งโครงสร้้าง (Semi-Structured  

Interview) ใช้้สำหรัับการสััมภาษณ์์เชิิงลึึกผู้้�ทรงคุุณวุุฒิิที่่�

เกี่่�ยวข้้องการพััฒนาศักัยภาพวิศิวกรฝ่่ายขายสำหรับัอุตุสาหกรรม 

ยานยนต์ส์มัยัใหม่ ่จำนวน 11 ท่า่น โดยแบบสััมภาษณ์เ์ชิงิลึกึ 

ประกอบด้้วย 3 ส่่วนคืือ ข้้อมููลทั่่�วไปของผู้้�ให้้สััมภาษณ์์ 

คำถามเกี่่�ยวกัับการพััฒนาศัักยภาพวิิศวกรฝ่่ายขายสำหรัับ

อุุตสาหกรรมยานยนต์์สมััยใหม่่ และข้้อเสนอแนะอื่่�น ๆ 

	 2.2.2 แบบสอบถามเชิิงปริิมาณประกอบด้้วยคำถาม 

3 ส่่วน แบบมาตราส่่วนประมาณค่่า 5 ระดัับ เพื่่�อสอบถาม

ความคิิดเห็็นเกี่่�ยวกัับการพััฒนารููปแบบการพััฒนาศัักยภาพ

ของวิิศวกรฝ่่ายขายสำหรัับอุุตสาหกรรมยานยนต์์สมััยใหม่่

2.3 การเก็็บรวบรวมข้้อมููล

	 2.3.1 การเก็็บข้้อมููลเชิิงคุุณภาพ

	 1) การสััมภาษณ์์เชิิงลึึกผู้้�ทรงคุุณวุุฒิิที่่�เกี่่�ยวข้้องการ

พัฒันาศัักยภาพวิศวกรฝ่่ายขายสำหรัับอุุตสาหกรรมยานยนต์์

สมััยใหม่่ จำนวน 11 ท่่าน

	 2) การสนทนากลุ่่�ม โดยผู้้�ทรงคุุณวุุฒิิร่่วมแสดงความ

คิิดเห็็นประเมิินความเป็็นไปได้้และความเหมาะสมของคู่่�มืือ 

และร่่างรููปแบบการพััฒนารููปแบบการพััฒนาศัักยภาพของ

วิิศวกรฝ่่ายขายสำหรัับอุุตสาหกรรมยานยนต์์สมััยใหม่่

	 2.3.2 การเก็็บข้้อมููลเชิิงปริิมาณ

	 เก็็บรวบรวมข้้อมุุลจากประชากรกลุ่่�มตััวอย่่าง ซ่ึ่�งเป็็น

ผู้้�บริิหารสถานประกอบการ ผู้้�บริหิารธุรุกิจิยานยนต์ส์มัยัใหม่่ 

หััวหน้้างานและรองหััวหน้้างานของอุุตสาหกรรมยานยนต์์

ยานยนต์ส์มัยัใหม่แ่ละหน่ว่ยงานที่่�เกี่่�ยวข้อ้ง จำนวน 400 ราย

2.4 การวิิเคราะห์์ข้้อมููล

	 2.4.1 การวิิคราะห์์ข้้อมููลเชิิงคุุณภาพ

	 การวิิเคราะห์์ข้้อมููลจากแบบสััมภาษย์์เชิิงลึึกแบบ 

กึ่่�งโครงสร้้าง โดยใช้้วิิธีีการวิิเคราะห์์ข้้อมููลเชิิงเนื้้�อหา  

(Content Analysis) ดำเนิินการจััดกลุ่่�มเรีียบเรีียงข้้อมููลจััด

ลำดัับสัังเคราะห์์เนื้้�อหาที่่�ต้้องการศึึกษา สรุุปประเด็็นสำคััญ

เพื่่�อให้ไ้ด้แ้นวทางการสร้้างแบบสอบถาม จัดัทำร่่างคู่่�มือ และ

รููปแบบการพััฒนารููปแบบการพััฒนาศัักยภาพของวิิศวกร

ฝ่่ายขายสำหรัับอุุตสาหกรรมยานยนต์์สมััยใหม่่

	 2.4.2 การวิิเคราะห์์ข้้อมููลเชิิงปริิมาณ 

	 1) การวิิเคราะห์์สถานภาพส่่วนบุุคคลทั่่�วไปของผู้้�ตอบ

แบบสอบถามใช้้สถิิติิการวิิเคราะห์์ ค่่าความถี่่� (Frequency) 

และค่่าร้้อยละ (Percentage)

	 2) การวิเิคราะห์ค์วามคิดิเห็น็เกี่่�ยวกับัสภาพการดำเนินิ

งานปััจจุบััน จุุดแข็็งปััญหาและอุุปสรรคของวิิศวกรฝ่่ายขาย

สำหรัับอุุตสาหกรรมยานยนต์์สมััยใหม่่ ใช้้วิิธีีการค่่าเฉลี่่�ย (x̅̅) 

ส่่วนเบี่่�ยงเบนมาตรฐาน (S.D.)

	 3) การวิิเคราะห์์องค์์ประกอบหลััก (Factor Analysis) 

โดยใช้้การวิิเคราะห์์องค์์ประกอบเชิิงสำรวจ (Exploratory 

Factor Analysis; EFA) โดยตรวจสอบความสัมัพันัธ์ร์ะหว่า่ง

ตััวแปรด้้วยค่่าสถิิติิ KMO ของไกเซอร์์-ไมเยอร์์-ออลคิิน 

(Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy) 
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และทำการวิเิคราะห์อ์งค์ป์ระกอบ โดยสกััดองค์ป์ระกอบด้้วย

วิิธีีวิิเคราะห์์องค์์ประกอบหลััก (Principal Component 

Method) โดยใช้้วิิธีีหมุุนแกนด้้วยวิิธีี Varimax จากนั้้�น

พิิจารณาองค์์ประกอบที่่�สกััดได้้จากค่่าไอเกน (Eigenvalue) 

ที่่�มีีค่่ามากกว่่า 1 ตามเกณฑ์์ของ Kaiser (Kaiser’s Criteria) 

และพิิจารณาตััวแปรสมาชิิกขององค์์ประกอบที่่�มีีค่่าน้้ำหนััก 

องค์์ประกอบมากที่่�สุุดให้้จััดอยู่่�ในองค์์ประกอบนั้้�น

3. ผลการวิิจััย

3.1 ผลการศึึกษาองค์์ประกอบที่่�สำคััญในการพััฒนา

ศัักยภาพของวิิศวกรฝ่่ายขายสำหรัับอุุตสาหกรรมยาน

ยนต์์สมััยใหม่่

	ผ ลการศึึกษาพบว่่า ระดัับความสำคััญศัักยภาพของ

วิิศวกรฝ่่ายขายสำหรัับอุุตสาหกรรมยานยนต์์สมััยใหม่่ตาม

แนวคิิดทฤษฎีี David C. McClelland โดยรวมพบว่่า มีีค่่า

คะแนนเฉลี่่�ยระดัับความสำคััญอยู่่�ในระดัับมาก (x̅̅ = 4.19) 

เมื่่�อพิิจารณารายด้้านพบว่่า ด้้านความรู้้� (Knowledge) มีีค่่า

คะแนนเฉลี่่�ยระดัับความสำคััญอยู่่�ในระดัับมาก (x̅̅ = 4.05) 

ด้้านทัักษะ (Skill) มีีค่่าคะแนนเฉลี่่�ยระดัับความสำคััญอยู่่�ใน

ระดัับมาก (x̅̅ = 4.14) และด้้านคุุณลัักษณะ (Attribute) มีี

ค่า่คะแนนเฉลี่่�ยระดับัความสำคัญัอยู่่�ในระดับัมาก (x̅̅ = 4.39) 

ดัังตารางที่่� 1

ตารางที่่� 1	ผลการวิิเคราะห์์ระดัับความสำคััญของศัักยภาพ

วิิศวกรฝ่่ายขายสำหรัับอุุตสาหกรรมยานยนต์์ 

สมัยัใหม่่ตามแนวคิดิทฤษฎี ีDavid C. McClelland  

โดยรวม

ศัักยภาพของวิิศวกร

ฝ่่ายขายสำหรัับ

อุุตสาหกรรมยานยนต์์

สมััยใหม่่

x̅̅ S.D.
ระดัับความ

สำคััญ

โดยรวม 4.19 0.52 มาก

1. ด้้านความรู้้� (Knowledge) 4.05 0.61 มาก

2. ด้้านทัักษะ (Skills) 4.14 0.58 มาก

3. ด้า้นคุุณลักัษณะ (Attributes) 4.39 0.51 มาก

3.2 ผลการวิเิคราะห์ร์ะดับัความสำคัญัศักัยภาพของวิศิวกร

ฝ่่ายขายสำหรัับอุุตสาหกรรมยานยนต์์สมััยใหม่่โดยใช้้การ

วิิเคราะห์์องค์์ประกอบเชิิงสำรวจ (Exploratory Factor 

Analysis; EFA)  

	 3.2.1 ด้้านความรู้้� (Knowledge)

	ผ ลการศึึกษาพบว่่า ศัักยภาพด้้านความรู้้�จากการสกััด

องค์์ประกอบด้้วยวิิธีีวิิเคราะห์์องค์์ประกอบของกลุ่่�มตััวแปร

ด้้านความรู้้� การพััฒนาศัักยภาพของวิิศวกรฝ่่ายขายสำหรัับ

อุุตสาหกรรมยานยนต์์สมััยใหม่่ ด้้วยการหมุุนแกนด้้วยวิิธีี 

วาริิแมกซ์์ (Varimax Rotation) พบว่่า ได้้องค์์ประกอบ

ทั้้�งหมด 3 องค์์ประกอบ มีีค่่าพิิสััยของไอเกนอยู่่�ที่่� 1.031–

15.116 และมีีค่่าแปรปรวนสะสมอยู่่�ที่่�ร้้อยละ 62.936

	ผ ลการวิิเคราะห์์น้้ำหนัักองค์์ประกอบของปััจจััยย่่อย

ที่่�มีีผลต่่อการพััฒนาศัักยภาพของวิิศวกรฝ่่ายขายสำหรัับ

อุุตสาหกรรมยานยนต์์สมััยใหม่่ ตามองค์์ประกอบของกลุ่่�ม

ตััวแปรด้้านความรู้้� ดัังนี้้�

	 องค์์ประกอบย่่อยที่่� 1 ความรู้้�เกี่่�ยวกัับสถานการณ์์ 

การตลาด มีีจำนวนตััวแปร ทั้้�งหมด 11 ตััวแปร โดยมีีค่่า 

น้้ำหนัักของตััวแปร ดัังตารางที่่� 2

ตารางที่่� 2 	กลุ่่�มตััวแปรด้้านความรู้้� และค่่าน้้ำหนัักองค์์

ประกอบ ขององค์์ประกอบย่่อยที่่� 1 ความรู้้�เกี่่�ยว

กัับสถานการณ์์การตลาด

ตััวแปร ค่่าน้้ำหนััก

ความรู้้�เพื่่�อการตามนโยบายของรััฐบาล 0.761

ความรู้้� เพื่่�อทำการตลาดสอดคล้้องกัับแนว
นโยบายของรััฐบาล

0.721

ความรู้้� ความเข้้าใจสภาพเศรษฐกิิจและสัังคม
ในปััจจุุบััน

0.710

ความรู้้�ในการพััฒนาบุุคลิิกภาพ การตลาด และ
การสื่่�อสาร	

0.676

ความรู้้�ในการวางกลยุุทธ์์ทางการตลาดและตั้้�ง
ราคาที่่�เหมาะสม

0.668

ความรู้้�ในการตลาดเพื่่�อสร้้างภาพลักษณ์์ให้้ลููกค้้า
จดจำได้้

0.650

ความรู้้�ความเข้้าใจในการจำแนก และคััดเลืือก
กลุ่่�มลููกค้้าก่่อนทำการเสนอขาย

0.615
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ตััวแปร ค่่าน้้ำหนััก

ความรู้้�ความเข้้าใจในตลาดเพื่่�อทำงานเชิิงรุุก 

กระตุ้้�นให้้ลููกค้้าเกิิดความต้้องการจะซื้้�อ
0.615

ความเข้้าใจในวััฒนธรรมองค์์กรของธุุรกิิจ

อุตุสาหกรรมยานยนต์์สมััยใหม่่
0.605

ความรอบรู้้�ถึึงความต้้องการของผู้้�บริิโภคที่่�มีีต่่อ

สินิค้้าและผลิตภัณัฑ์์อุตุสาหกรรมยานยนต์์สมััยใหม่่
0.559

ความรู้้�ถึึงความต้้องการสิินค้้าในอนาคตของ

อุตุสาหกรรมยานยนต์์สมััยใหม่่
0.522

	 องค์ป์ระกอบหลัักที่่� 2 ความรู้้�เกี่่�ยวกัับกระบวนการผลิต

และการนำเสนอ มีีจำนวนตััวแปรทั้้�งหมด 7 ตััวแปร มีีค่่า 

น้้ำหนัักของตััวแปร ดัังตารางที่่� 3

ตารางที่่� 3	กลุ่่�มตััวแปรด้้านความรู้้� และค่่าน้้ำหนัักตัวัแปร ของ 

องค์์ประกอบย่่อยที่่� 2 ความรู้้�เกี่่�ยวกับังานด้้านการขาย

ตััวแปร ค่่าน้้ำหนััก

ความรู้้�ในตััวสินิค้า้สำหรัับวิศิวกรฝ่่ายขายสำหรัับ

อุุตสาหกรรม ยานยนต์์สมััยใหม่่
0.749

ความรู้้�ในด้า้นการตลาดสำหรับัอุุตสาหกรรมยาน

ยนต์์สมััยใหม่่
0.741

ความรู้้�ในด้้านวิิศวกรรมยานยนต์์และการผลิต

สำหรัับอุุตสาหกรรมยานยนต์์สมััยใหม่่
0.740

ความรู้้� เกี่่�ยวกัับเทคโนโลยีีสมััยใหม่่สำหรัับ

อุุตสาหกรรมยานยนต์์สมััยใหม่่
0.708

ความรู้้� ความเข้า้ใจเกี่่�ยวกัับศิลิปะการเป็็นนักัขาย 0.668

ความรู้้�เฉพาะทางโดยเฉพาะทางด้้าน Software 

ที่่�นำมาใช้้ในอุุตสาหกรรมยานยนต์์สมััยใหม่่
0.552

ความรู้้� เกี่่�ยวกัับแนวโน้้ม ทิิศทางของสิินค้้า

ผลิิตภััณฑ์์ที่่�ใช้้ในอุุตสาหกรรมยานยนต์์สมััยใหม่่
0.545

	 องค์ป์ระกอบหลักัที่่� 3 ความรู้้�เกี่่�ยวกับังานด้า้นการขาย 

มีีจำนวนตััวแปร ทั้้�งหมด 7 ตััวแปร และค่่าน้้ำหนััก ตััวแปร  

ดัังตารางที่่� 4

ตารางที่่� 4 	กลุ่่�มตัวัแปรด้้านความรู้้� และค่่าน้้ำหนักัองค์์ประกอบ  

ขององค์์ประกอบย่่อยที่่� 3 ความรู้้�เกี่่�ยวกัับ

กระบวนการผลิิตและการนำเสนอ
ตััวแปร ค่่าน้้ำหนััก

ความรู้้�ในการเปรีียบเทีียบข้้อดีีข้้อเสีียของสิินค้้า

และบริิการ	
0.693

ความรู้้�ในระบบ Automation สมััยใหม่่ที่่�นำมา

ใช้้ในอุุตสาหกรรมยานยนต์์สมััยใหม่่
0.642

ความรู้้�ในรายละเอีียดงานของลููกค้้าเพื่่�อแนะนำ

ให้้ลููกค้้าสามารถใช้้สิินค้้าได้้อย่่างมีีประสิิทธิิภาพ
0.622

ความรู้้�ในการให้้คำปรึึกษาแนะนำที่่�เหมาะสม

กัับกลุ่่�มลููกค้้า
0.611

ความรู้้�ถึึงความเปลี่่�ยนแปลงของเทคโนโลยีีเพื่่�อ

ปรัับตััว
0.591

ความรู้้�ความเข้้าใจในเทคนิิคการผลิตสมััยใหม่่ที่่�

ลดต้้นทุุนการผลิิตลง
0.548

ความรู้้�จากหน้า้งานพร้อ้มถ่่ายทอดประสบการณ์์

จากปััญหาที่่�เกิิดขึ้้�นจริิง
0.547

	 3.2.2 ด้้านทัักษะ (Skills)

	ผ ลการศึึกษาพบว่่า ศัักยภาพด้านทัักษะจากการสกััด

องค์์ประกอบด้้วยวิิธีีวิิเคราะห์์องค์์ประกอบของกลุ่่�มตััวแปร

ด้้านทัักษะ การพััฒนาศัักยภาพของวิิศวกรฝ่่ายขายสำหรัับ

อุุตสาหกรรมยานยนต์์สมััยใหม่่ ด้้วยการหมุุนแกนด้้วยวิิธีี 

วาริิแมกซ์์พบว่่า ได้้องค์์ประกอบทั้้�งหมด 3 องค์์ประกอบ มีี

ค่่าพิิสััยของไอเกนอยู่่�ที่่� 1.385–21.906 และมีีค่่าแปรปรวน

สะสมอยู่่�ที่่�ร้้อยละ 61.341

 	ผ ลการวิิเคราะห์์น้้ำหนัักองค์์ประกอบของปััจจััยย่่อย

ที่่�มีีผลต่่อการพััฒนาศัักยภาพของวิิศวกรฝ่่ายขายสำหรัับ

อุุตสาหกรรมยานยนต์์สมััยใหม่่ ตามองค์์ประกอบของกลุ่่�ม

ตััวแปรด้้านทัักษะ ดัังนี้้�

	 องค์ป์ระกอบย่อ่ยที่่� 1  ความสามารถในการบริหิารการ

ขาย มีจีำนวนตััวแปร 12 ตัวัแปร โดยมีคี่า่น้้ำหนัักของตัวัแปร 

ดัังตารางที่่� 5

	 องค์์ประกอบที่่� 2 จำนวนตััวแปร ทั้้�งหมด 17 ตััวแปร 

โดยมีีค่่าน้้ำหนัักของตััวแปร  ดัังตารางที่่� 6

	 องค์์ประกอบที่่� 3 ความสามารถในการสื่่�อสารและ

ตารางที่่� 2 	กลุ่่�มตััวแปรด้้านความรู้้� และค่่าน้้ำหนัักองค์์

ประกอบ ขององค์์ประกอบย่่อยที่่� 1 ความรู้้�เกี่่�ยว

กัับสถานการณ์์การตลาด (ต่่อ)
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เทคโนโลยีีในการจััดการข้้อมููลสมััยใหม่่ มีีจำนวนตััวแปร 

ทั้้�งหมด 12 ตัวัแปร โดยมีค่ี่าน้้ำหนักัของตัวัแปร ดังัตารางที่่� 7

ตารางที่่� 5	กลุ่่�มตัวัแปรด้้านทักัษะ และค่่าน้้ำหนัักองค์์ประกอบ 

ขององค์์ประกอบย่่อยที่่� 1 ความสามารถในการ

บริิหารการขาย

ตััวแปร ค่่าน้้ำหนััก

ความสามารถในการบริิหารวางแผนการขาย 0.751

ความสามารถในการสื่่�อสารและการนำเสนอ 0.721

ความสามารถในการจููงใจลููกค้้า 0.707

ความสามารถในการเจรจาต่่อรอง 0.702

ความสามารถในการให้้รายละเอียีดของสินิค้้าเชิงิลึกึ 0.681

ความสามารถในการตรวจเช็ค็ความเรียีบร้้อยหลััง

การส่่งมอบสิินค้้า
0.675

ความสามารถในการประสานงาน 0.672

ความสามารถในการนำเสนอความน่า่เชื่่�อถือืของ

ตััวสิินค้้า
0.630

ความสามารถในการอธิิบายถึงึสมรรถนะของสิินค้้า 0.630

ความสามารถในการบริิหารเวลา 0.617

ความสามารถในการนำเสนอความน่า่เชื่่�อถือืและ

ความเชื่่�อมั่่�นในแบรนด์์ของสิินค้้า
0.576

ความสามารถในการนำเสนอแผนการทำงานและ

การติิดตามผล
0.550

ตารางที่่� 6	กลุ่่�มตัวัแปรด้้านทักัษะ และค่่าน้้ำหนัักองค์์ประกอบ 

ขององค์์ประกอบย่่อยที่่� 2 ความสามารถในการ

บริิหารการตลาด

ตััวแปร ค่่าน้้ำหนััก

ความสามารถในการระบุุและกำหนดกลุ่่�มลููกค้้า 0.702

ความสามารถในการสร้้างมููลค่่าให้้กัับสิินค้้า 0.699

ความสามารถในการหากลุ่่�มตลาดใหม่่ ๆ 0.689

ความสามารถในการจััดการราคาให้้เหมาะสมกัับ

ตลาดและกลุ่่�มผู้้�บริิโภค
0.638

ความสามารถในการทำการตลาดเชิิงรุุก 0.634

ตััวแปร ค่่าน้้ำหนััก

ความสามารถในการขายผ่่านระบบออนไลน์์และ 

สื่่�อต่่าง ๆ
0.630

ความสามารถในการสร้้างภาพลัักษณ์์ที่่�ดีีให้้องค์์กร 0.622

ความสามารถในการวิิเคราะห์์ศัักยภาพสินค้้าของ

ตนเองและคู่่�แข่่ง
0.618

ความสามารถในการเปิิดหาช่่องทางการขายใหม่่ ๆ	 0.596

ความสามารถในการใช้้จุุดเด่่นของตนเองมาช่่วย

แก้้ไขปััญหา
0.590

ความสามารถในการวางตำแหน่่งของสิินค้้าในตลาด

ที่่�เหมาะสม
0.580

ความสามารถในการเรียีนรู้้�และปรับัตัวัให้้เข้้ากับัหน้้างาน 0.567

ความสามารถในการนำเทคโนโลยีสีมัยัใหม่่เข้้ามาใช้้งาน 0.556

ความสามารถในประยุกุต์เ์อาองค์ค์วามรู้้�มาใช้ใ้นการ

แก้้ปััญหาหน้้างาน
0.546

ความสามารถในการวิเิคราะห์์พฤติกิรรมของผู้้�บริโิภค 0.544

ความสามารถในการแก้้ไขปััญหาเฉพาะหน้้า 0.519

ความสามารถในการสร้้างความสััมพัันธ์์กัับลููกค้้า 0.503

ตารางที่่� 7	กลุ่่�มตัวัแปรด้้านทักัษะ และค่่าน้้ำหนักัองค์์ประกอบ  

ขององค์์ประกอบย่่อยที่่� 3 ความสามารถในการ

สื่่�อสารและเทคโนโลยีใีนการจัดัการข้้อมููลสมัยัใหม่่
ตััวแปร ค่่าน้้ำหนััก

ความสามารถมีการใช้้สื่่�อออนไลน์์สำหรัับให้้ 

คำแนะนำหลัังการขาย
0.716

ความสามารถสร้้างความร่่วมมืือกัันทางการตลาด

โดยการสร้้างคุุณค่่าร่่วม
0.666

ความสามารถสื่่�อสารให้้ลููกค้้ารัับทราบถึึงช่่องทาง 

ในการติิดต่่อรููปแบบต่่าง ๆ
0.658

ความสามารถพััฒนาทีีมงานโดยใช้ข้้้อเสนอแนะจาก

ลููกค้้ามาปรัับใช้้
0.615

ความสามารถในการจััดการกัับข้้อโต้้แย้้ง 0.609

ความสามารถจััดช่่องทางให้้ลููกค้้าเข้้าถึึงข้้อมููลของ

ผลิิตภััณฑ์์ได้้ง่่าย
0.598

ตารางที่่� 6	กลุ่่�มตัวัแปรด้้านทักัษะ และค่่าน้้ำหนัักองค์์ประกอบ 

ขององค์์ประกอบย่่อยที่่� 2 ความสามารถในการ

บริิหารการตลาด (ต่่อ)
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ตััวแปร ค่่าน้้ำหนััก

ความสามารถในการสื่่�อสารให้้ลููกค้้ารัับทราบ และ

แก้้ไขได้้อย่่างรวดเร็็ว
0.581

ความสามารถในการเตรีียมพร้อมข้้อมููลเปรีียบเทีียบ

พร้้อมให้้ลููกค้้าได้้ทัันทีี
0.578

ความสามารถนำระบบคลัังข้้อมููล (Big Data) เข้้า

มาใช้้เพื่่�อที่่�จะเรีียนรู้้�ความต้้องการของลููกค้้าได้้ดีีขึ้้�น
0.564

ความสามารถในการวางแผนงานเชิิงกลยุุทธ์์ 0.554

ความสามารถนำเสนอตััวอย่่างความสำเร็็จให้้ลููกค้้า

รัับทราบเพื่่�อง่่ายต่่อการเข้้าใจสิินค้้า
0.540

ความสามารถในการวิิเคราะห์์สภาวะการแข่่งขััน 0.481

	 3.2.3 ด้้านคุุณลัักษณะ (Attributes)   

	ผ ลการศึึกษาพบว่่า ศัักยภาพด้้านคุุณลัักษณะจากการ

สกััดองค์์ประกอบด้้วยวิิธีีวิิเคราะห์์องค์์ประกอบของกลุ่่�ม 

ตัวัแปรด้้านคุณุลักัษณะการพัฒันาศักัยภาพของวิศิวกรฝ่่ายขาย 

สำหรับัอุตุสาหกรรมยานยนต์ส์มัยัใหม่ ่ด้ว้ยการหมุนุแกนด้ว้ย

วิิธีีวาริิแมกซ์์พบว่่า ได้้องค์์ประกอบทั้้�งหมด 3 องค์์ประกอบ 

มีคี่า่พิสิัยัของไอเกนอยู่่�ที่่� 1.135–12.587 และมีคี่า่แปรปรวน

สะสมอยู่่�ที่่�ร้้อยละ 65.128

 	ผ ลการวิิเคราะห์์น้้ำหนัักองค์์ประกอบของปััจจััยย่่อย

ที่่�มีีผลต่่อการพััฒนาศัักยภาพของวิิศวกรฝ่่ายขายสำหรัับ

อุุตสาหกรรมยานยนต์์สมััยใหม่่ตามองค์์ประกอบของกลุ่่�ม

ตััวแปรด้้านคุุณลัักษณะ ดัังนี้้�

	 องค์์ประกอบที่่� 1 การให้้บริิการที่่�มีีประสิิทธิิภาพ มีี

จำนวนตััวแปรทั้้�งหมด 10 ตััวแปร โดยมีีค่่าน้้ำหนัักของ

ตััวแปร ดัังตารางที่่� 8 

	 องค์ป์ระกอบย่อ่ยที่่� 2 ทัศันคติเิชิงิบวกกับังานในหน้า้ที่่� 

มีีจำนวนตััวแปรทั้้�งหมด 8 ตััวแปร ดัังตารางที่่� 9

	 องค์์ประกอบย่่อยที่่� 3 ความมุ่่�งมั่่�นและพััฒนาตนเอง มีี

จำนวนตัวัแปร ทั้้�งหมด 5 ตัวัแปร โดยมีคี่า่น้้ำหนักัของตัวัแปร  

ดัังตารางที่่� 10

ตารางที่่� 8	กลุ่่�มตััวแปรด้้านคุุณลัักษณะ และค่่าน้้ำหนััก  

องค์์ประกอบย่่อยที่่� 1 การให้้บริิการที่่�มีีประสิิทธิิภาพ

ตััวแปร ค่่าน้้ำหนััก

มีีทััศนคติิที่่�ดีีต่่อผลิิตภััณฑ์์ที่่�นำเสนอ 0.783

มีีจริิยธรรมไม่่เอาเปรีียบลููกค้้า 0.744

รัักษาความลัับของลููกค้้าได้้ดีี 0.679

มีีความยุุติิธรรมในการขาย 0.661

การตรงต่่อเวลา 0.629

เปิิดกว้้างรัับฟัังความคิิดเห็็นของลููกค้้า 0.603

ชอบการตั้้�งเป้้าหมายให้้ตนเอง 0.574

ให้้เกีียรติิผู้้�อื่่�น 0.572

มีีความสุุภาพนอบน้้อม 0.546

รัักการให้้บริิการ 0.543

ตารางที่่� 9	กลุ่่�มตััวแปรด้้านคุุณลัักษณะ และค่่าน้้ำหนััก 

องค์์ประกอบย่่อยที่่� 2 ทััศนคติิเชิิงบวกกัับงาน

ในหน้้าที่่�

ตััวแปร ค่่าน้้ำหนััก

การมีีสััมพัันธภาพที่่�ดีีกัับลููกค้้า 0.786

ความรู้้�สึึกเอาใจ ห่่วงใยลููกค้้า 0.701

มีีจิิตใจดีี 0.674

ใช้้วาจาสุุภาพน่่าเชื่่�อถืือ 0.674

สามารถควบคุุมอารมณ์์ได้้ดีี 0.657

รัักการเรีียนรู้้�สิ่่�งใหม่่ ๆ 0.609

การเข้้าไปมีีส่่วนร่่วมในการทำงานกัับลููกค้้า 0.522

มีีใจเปิิดกว้้างยอมรัับเทคโนโลยีีใหม่่ ๆ 0.502

ตารางที่่� 10	 กลุ่่�มตััวแปรด้้านคุุณลัักษณะ และค่่าน้้ำหนััก 

องค์์ประกอบย่่อยที่่� 3 ความมุ่่�งมั่่�นและพััฒนา

ตนเอง

ตััวแปร ค่่าน้้ำหนััก

ความเชื่่�อมั่่�นในตนเอง 0.761

มีีความขยัันอดทน 0.716

มีีความตั้้�งใจในการพััฒนาตนเอง 0.714

ยอมรัับเทคโนโลยีแีละการพััฒนาองค์ค์วามรู้้�ใหม 0.711

มีีระเบีียบวิินััย 0.696

ตารางที่่� 7	กลุ่่�มตัวัแปรด้้านทักัษะ และค่่าน้้ำหนักัองค์์ประกอบ  

ขององค์์ประกอบย่่อยที่่� 3 ความสามารถในการ

สื่่�อสารและเทคโนโลยีใีนการจัดัการข้้อมููลสมัยัใหม่่  

(ต่่อ)
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3.2 ผลการพััฒนารููปแบบการพััฒนาศัักยภาพของวิิศวกร

ฝ่่ายขายสำหรัับอุุตสาหกรรมยานยนต์์สมััยใหม่่

	ผ ลการพััฒนาร่่างรููปแบบการพััฒนาศัักยภาพของ

วิิศวกรฝ่่ายขายสำหรัับอุุตสาหกรรมยานยนต์์สมััยใหม่่ จาก

ผลการวิิเคราะห์์ข้้อมููลที่่�ได้้นำเสนอมาสามารถกำหนด

เป็็นร่่างรููปแบบการพััฒนาศัักยภาพของวิิศวกรฝ่่ายขาย

สำหรัับอุุตสาหกรรมยานยนต์์สมััยใหม่่ซึ่่�งประกอบด้้วย  

ศัักยภาพด้้านความรู้้� ศัักยภาพด้้านทัักษะ และศัักยภาพด้้าน

คุณุลักัษณะ โดยในแต่ล่ะด้า้นประกอบด้ว้ยองค์ป์ระกอบย่อ่ย 

รายละเอียีดดังัรููปที่่� 1 โดยมีผีลการประเมินิจากผู้้�ทรงคุณุวุฒุิิ

จำนวน 13 ท่่าน เห็็นว่่ามีีความเหมาะสมในการนำไปเป็็น

แนวทางในการพััฒนาศัักยภาพของวิิศวกรฝ่่ายขาย คิิดเป็็น 

ร้้อยละ 100.00

3.3 ผลการจััดทำคู่่�มืือแนวทางการพััฒนาศัักยภาพของ

วิิศวกรฝ่่ายขายสำหรัับอุุตสาหกรรมยานยนต์์สมััยใหม่่

	ผ ลการจััดทำคู่่�มือแนวทางการพััฒนาศัักยภาพของ

วิิศวกรฝ่่ายขายสำหรัับอุุตสาหกรรมยานยนต์์สมััยใหม่่  

เนื้้�อหาที่่�เขีียนจะมีีความสอดคล้้องกัับวััตถุุประสงค์์ บทนำที่่�

อธิิบายถึึงหลัักการ วััตถุุประสงค์์ เนื้้�อหาแนวทางการพััฒนา

ในแต่่ละองค์์ประกอบหลััก 3 ด้้าน และองค์์ประกอบย่่อย ๆ

ที่่�มีีดำ โดยได้้แสดงถึึงแนวทางการปฏิิบััติิ และตััวชี้้�วััดความ

สำเร็็จของทุุกองค์์ประกอบย่่อย โดยมีีผลการประเมิินความ

เหมาะสมจากผู้้�ทรงคุุณวุุฒิิจำนวน 13 ท่่าน มีีความเห็็นว่่า

เนื้้�อหาในคู่่�มืือมีีความสอดคล้้องกัับวััตถุุประสงค์์ ครบถ้้วน

สามารถที่่�จะนำไปประยุุกต์์ใช้้เป็็นแนวทางในการพััฒนา ได้้ 

ร้้อยละ 100.00

4. อภิิปรายผลและสรุุป

4.1 อภิิปรายผลและสรุุปงานวิิจััย

	ผ ลการการวิิเคราะห์์หาองค์์ประกอบในการพััฒนา

ศัักยภาพของวิิศวกรฝ่่ายขายสำหรัับอุุตสาหกรรมยานยนต์์

สมััยใหม่่ประกอบด้้วยศัักยภาพ 3 ด้้าน ได้้แก่่ ด้้านความรู้้�  

ด้้านทัักษะ และด้้านคุุณลัักษณะอื่่�น ๆ โดยพบว่่า องค์์

ประกอบของรููปแบบการพัฒันาศักัยภาพของวิศิวกรฝ่า่ยขาย

สำหรัับอุุตสาหกรรมยานยนต์์สมััยใหม่่หลัังการวิิเคราะห์์องค์์

ประกอบ (Factor Analysis) มีีดัังนี้้� ศัักยภาพด้านความรู้้� 

ประกอบด้้วย 3 องค์์ประกอบหลััก และ 25 องค์์ประกอบย่่อย 

ศัักยภาพด้้านทัักษะ ประกอบด้้วย 3 องค์์ประกอบหลัักและ 

41 องค์ป์ระกอบย่อ่ย ศักัยภาพด้า้นคุณุลักัษณะ ประกอบด้ว้ย 

3 องค์์ประกอบหลััก และ 23 องค์์ประกอบย่่อย 

ผลการวิิจััยยัังพบประเด็็นน่่าสนใจดัังนี้้�

	 องค์์ประกอบในการพััฒนาศัักยภาพของวิิศวกร 

ฝ่่ายขายสำหรัับอุุตสาหกรรมยานยนต์์สมััยใหม่่ด้้านความรู้้�มีี

องค์ป์ระกอบที่่�สำคััญ เช่น่ 1) ตัวัสินิค้า้สำหรับัวิศิวกรฝ่า่ยขาย 

สำหรัับอุุตสาหกรรมยานยนต์์สมััยใหม่่ 2) ด้้านการตลาด 

สำหรัับอุุตสาหกรรมยานยนต์์สมััยใหม่่ 3) ด้้านวิิศวกรรม

ยานยนต์์และการผลิตสำหรัับอุุตสาหกรรมยานยนต์์สมััยใหม่่  

4) เทคโนโลยีีสมัยัใหม่ส่ำหรัับอุตุสาหกรรมยานยนต์ส์มัยัใหม่่ 

5) ศิิลปะการเป็็นนัักขาย 6) ความรู้้�เฉพาะทางโดยเฉพาะ

ทางด้้าน Software ที่่�นำมาใช้้ในอุุตสาหกรรมยานยนต์์ 

สมััยใหม่่ และ 7) แนวโน้้มและทิิศทางของสิินค้้าผลิิตภััณฑ์์

ที่่�ใช้้ในอุุตสาหกรรมยานยนต์์สมััยใหม่่ โดยสอดคล้้องกัับ

ข้้อเสนอของ Jackson และ Hisrich [7], Daniel [8] ที่่�ว่่า 

พนักงานขายที่่�จะประสบความสำเร็็จต้องประกอบด้้วย

คุุณสมบััติิหลัักด้้านความรู้้� เช่่น ความรู้้�เกี่่�ยวกัับตััวสิินค้้า 

(Product Knowledge) ความรู้้�ความเข้้าใจในตััวลููกค้้า  

(Customer Knowledge) ความรู้้�เกี่่�ยวกับัคู่่�แข่ง่ (Knowledge  

of the Competitor) และความรู้้�เกี่่�ยวกับับริษิัทั (Knowledge 

of Company) และมีีความสอดคล้้องกับั Wiwatthanachat  

[9] ได้้ให้้ความเห็็นเกี่่�ยวกัับแนวคิิดคุุณสมบััติิของพนักงาน

ขายในด้้านความรู้้� ได้้แก่่ ความรู้้�ด้า้นอุุตสาหกรรม (Industry 

Knowledge) นัักขายต้้องทราบข้้อมููลเกี่่�ยวกัับอุุตสาหกรรม

ที่่� เกี่่�ยวข้้องและแนวโน้้มการพััฒนาความก้้าวหน้้าของ

อุุตสาหกรรม และยัังมีีความสอดคล้้องกัับผลการศึึกษา

ของ Hearn [10] ที่่�ได้้ทำการศึึกษาเรื่่�อง “การกำหนดความ 

สามารถเฉพาะของวิชิาชีพีในออสเตรเลียีที่่�ส่่งผลต่่อกรอบงาน 

เพื่่�อการพััฒนาวิิชาชีีพว่่าความสามารถทางวิิชาชีีพมาจาก

การเป็็นเจ้้าของกลุ่่�มคุุณลัักษณะที่่�เหมาะสม เช่่น ความรู้้�  

ความสามารถ ทัักษะ และทััศนคติิ ซึ่่�งคุุณลัักษณะดัังกล่่าวนี้้�
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จะกลายเป็็นพื้้�นฐานร่่วมกัันของสมรรถนะ 

	ด้ ้านทัักษะ มีีองค์์ประกอบที่่�สำคััญ เช่่น 1) การบริิหาร

วางแผนการขาย 2) การสื่่�อสารและการนำเสนอ 3) ความ

สามารถในการจููงใจลููกค้้า 4) การเจรจาต่่อรอง 5) การให้้

รายละเอียีดของสินิค้า้เชิงิลึกึ 6) การตรวจเช็ค็ความเรียีบร้อ้ย

หลัังการส่่งมอบสิินค้้า 7) การประสานงาน 8) การนำเสนอ

ความน่่าเชื่่�อถืือของตััวสิินค้้า 9) อธิิบายถึึงสมรรถนะของ

สิินค้้า 10) การบริิหารเวลา 11) การนำเสนอความน่่าเชื่่�อถืือ

และความเชื่่�อมั่่�นในแบรนด์์ของสิินค้้า และ 12) การนำเสนอ

แผนการทำงานและการติิดตามผล ซ่ึ่�งมีีความสอดคล้้องกัับ

ข้้อเสนอของ Jackson และ Hisrich [7] และ Blackwell  

และคณะ [11] ที่่�ได้้ให้้ความเห็็นว่่าพนัักงานขายที่่�จะประสบ

ความสำเร็็จต้้องประกอบด้้วยคุุณสมบััติิด้้านศิิลปะการขาย  

พนักังานขายควรมีคีวามรู้้�พื้้�นฐานในด้า้นศิลิปะการขาย และ

จำเป็็นต้้องพััฒนาทัักษะอื่่�น ๆ ที่่�ช่่วยส่่งเสริิมการขายด้้วย 

เช่่น การสื่่�อสาร (Communication Skill) การวิิเคราะห์์ 

(Analytical Skill) การจััดการ (Organization skill) 

และการบริิหารเวลา (Time Management Skill) ตาม

ที่่� Comer และคณะ [12] ได้้ให้้ความเห็็นไว้้ และมีีความ

สอดคล้้องกัับผลงานวิิจััยของภััททิิยา [13] ซ่ึ่�งได้้ทำการ

ศึึกษาวิิจััยเรื่่�อง “สมรรถนะที่่�ต้้องการของผู้้�แทนยาบริิษััท 

ABC” ซึ่่�งเป็็นการศึึกษาวิิจััยเชิิงคุุณภาพ (Qualitative 

Research) โดยมีีวััตถุุประสงค์์เพื่่�อศึึกษาเกี่่�ยวกัับลัักษณะ

ของผู้้�แทนยาที่่�ได้้รัับการประเมิินการทำงานว่่าได้้ผลดีีเลิิศ 

โดยเป็็นลัักษณะที่่�ถููกจััดว่่าเป็็นสมรรถนะ (Competency) 

ของผู้้�แทนยา ผลการวิิจััยพบว่่า สมรรถนะที่่�ต้้องการของ 

ผู้้�แทนยาที่่�สำคััญ เช่่น การแสวงหาข่่าวสาร (Information 

Seeking) และความเข้้าใจด้้านปฏิิสััมพัันธ์์ระหว่่างบุุคคล 

(Interpersonal Understanding) และสอดคล้้องกัับผล

การวิิจััยของนิิตยา และคณะ [14] ได้้ทำการศึึกษาวิิจััยเรื่่�อง 

“การพััฒนา มาตรฐานอาชีีพ และคุุณวุุฒิิวิิชาชีีพพนักงาน

ขายในธุรุกิจิอุตุสาหกรรมชิ้้�นส่่วนอะไหล่่ยานยนต์์” แล้้วพบว่่า 

รููปที่่� 1 รููปแบบการพััฒนาศัักยภาพวิิศวกรฝ่่ายขายสำหรัับอุุตสาหกรรมยานยนต์์สมััยใหม่่
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สมรรถนะ ที่่� 1 กำหนดรายละเอีียดของเป้้าหมายในการขาย 

ได้แ้ก่ ่การระบุเุกี่่�ยวกัับเป้า้หมายการขายให้ไ้ด้ต้าม ระยะเวลา 

ที่่�กำหนด การกำหนดตัวัชี้้�วัดัการขายตามนโยบายขององค์ก์ร 

สมรรถนะที่่� 2 กำหนด รายละเอีียดในการเตรีียมการเพื่่�อ

เข้้าพบลููกค้้า ได้้แก่่ การระบุุเกี่่�ยวกัับรายละเอีียดในการ 

เตรีียมการ การระบุุเกี่่�ยวกัับกระบวนการที่่�เหมาะสมเพื่่�อ

ค้น้หาความต้อ้งการของลููกค้า้และเสนอขายสินิค้า้ได้ต้รงตาม 

ความต้้องการ สมรรถนะที่่� 3 กำหนดรายละเอีียดสำหรัับ

การนำเสนอสิินค้้า ได้้แก่่ การจััดลำดัับ ในการนำเสนอสิินค้้า

อย่า่งชัดัเจน การจัดัลำดับัการนำเสนอคุณุประโยชน์ข์องสินิค้า้ 

การปรัับปรุุง วิิธีีการเสนอขายขณะขาย การจััดทำข้้อสรุุป 

เป็็นระยะอย่่างต่่อเนื่่�องเพื่่�อปิิดการขาย สมรรถนะที่่� 4  

การรัับมืือและการจััดการเพื่่�อขจััดปััญหาเกี่่�ยวกัับข้้อโต้้แย้้ง 

ของลููกค้้า ได้้แก่่ การกำหนดรายละเอีียด เกี่่�ยวกัับการสร้้าง 

ทััศนคติิที่่�ดีีต่่อสิินค้้า การระบุุรายละเอีียดเกี่่�ยวกัับข้้อโต้้แย้้ง 

ของลููกค้า้ การสร้า้ง ทักัษะและความชำนาญในการตอบปัญัหา 

และข้้อโต้้แย้้งของลููกค้้าในขณะเสนอขาย และสมรรถนะที่่� 5  

การดำเนิินการปิิดการขาย ได้้แก่่ การโน้้มน้้าวลููกค้้าให้้เกิิด

ความสนใจที่่�จะซื้้�อสิินค้้า นอกจากนี้้�ยัังสอดคล้้องกัับผลงาน

วิิจััยของพรพรรณ [15] ได้้ทำการศึึกษาเรื่่�อง “ปััจจััยที่่�มีี  

ผลต่อ่สมรรถนะหลักัของพนักังานขายในประเทศ กรณีศึีึกษา

บริิษััทตรีีอรรถบููรณ์์อุุตสาหกรรม จำกััด พบว่่า สมรรถนะ

หลัักในการทำงานของพนักงาน ประกอบด้้วยด้้านต่่าง ๆ 

โดยลำดัับ ได้้แก่่ ด้้านความสามารถในสายงานเป็็นการคิิด

หาทางพััฒนาและปรัับปรุุงระบบงานที่่�ทำให้้มีีประสิิทธิิภาพ

ยิ่่�งขึ้้�น และ สามารถทำงานทดแทนผู้้�อื่่�นในแผนกได้้ สามารถ

กำหนดกลยุุทธ์์การ ปฏิิบััติิงาน ที่่�ได้้รัับมอบหมาย สามารถ

ควบคุุมและติิดตามผลการปฏิิบััติิงานตามแผนได้้อย่่าง

ชััดเจน และมีีความเหมาะสม สามารถจััดทำแผนปฏิิบััติิการ 

(Action Plan) บนพื้้�นฐานของข้้อมููลและประสบการณ์์ที่่�

เกิิดขึ้้�น และสามารถจััดสรร เวลา ทรััพยากรและเครื่่�องมืือ

ต่่าง ๆ สำหรัับการนำแผนงานไปปฏิิบััติิได้้ และด้้านความ

สามารถทางเทคนิิคเป็็นการนำเสนอข้้อมููลได้้อย่่างชััดเจน

และตรงตามวัตัถุปุระสงค์ห์รือืจุดุมุ่่�งหมายที่่�กำหนดไว้ไ้ด้อ้ย่า่ง

มีีประสิิทธิิภาพ ถััดลงมาเป็็นความสามารถในการสื่่�อสาร

กัับบุุคคลอื่่�นได้้อย่่างเหมาะสมและชััดเจนสามารถนำเสนอ

ตััวอย่่างเกี่่�ยวกัับประสบการณ์์ที่่�มีีความเกี่่�ยวข้้องกัับเนื้้�อหา

ที่่�กล่่าวได้้อย่่างถููกต้้องและชััดเจน 

	ด้ ้านคุุณลัักษณะ มีีองค์์ประกอบที่่�สำคััญ เช่่น 1)  

รัักการเรีียนรู้้�สิ่่�งใหม่่ ๆ  2) การเข้้าไปมีีส่่วนร่่วมในการทำงาน

กัับลููกค้้า 3) มีีใจเปิิดกว้้างยอมรัับเทคโนโลยีีใหม่่ ๆ 4) ความ

เชื่่�อมั่่�นในตนเอง 5) มีีความขยัันอดทน 6) มีีความตั้้�งใจใน

การพััฒนาตนเอง 7) ยอมรัับเทคโนโลยีีและการพััฒนา 

องค์์ความรู้้�ใหม่่ และ 8) มีีระเบีียบวิินััย ซ่ึ่�งสอดคล้้องกัับ 

ข้้อเสนอของ Jackson และ Hisrich [7] ที่่�ได้้ให้้ความเห็็นว่่า

พนักงานขายที่่�จะประสบความสำเร็็จจะต้้องประกอบด้้วย

คุุณสมบััติิด้้านบุุคลิิกภาพ ซึ่่�งถืือว่่าเป็็นองค์์ประกอบสำคััญ

ที่่�สุุดของพนักงานขายที่่�ประสบความสำเร็็จ ซ่ึ่�งได้้แก่่ การมีี

วินิัยัในตนเอง (Self-discipline) ความฉลาด (Intelligence) 

ความคิดิสร้า้งสรรค์ ์(Creativity) มีคีวามยืดืหยุ่่�น (Flexibility)  

มีีแรงจููงใจตนเอง (Self-motivated) มีีความอดทน  

(Persistent) มีีท่่าทางสง่่างาม (Personable) และสามารถ

ไว้้วางใจได้้ (Dependable) และสอดคล้้องกัับผลงานวิิจััย

ของ ั ัททิิยา [13] ได้้จััดทำวิิจััยเรื่่�อง “สมรรถนะที่่�ต้้องการ

ของผู้้�แทนยาบริิษััท ABC” ซึ่่�งเป็็นการศึึกษาวิิจััยเชิิงคุุณภาพ 

(Qualitative Research) โดยมีีวััตถุุประสงค์์เพื่่�อศึึกษา 

เกี่่�ยวกับัลัักษณะของผู้้�แทนยาที่่�ได้ร้ับัการประเมินิการทำงาน

ว่่าได้้ผลดีีเลิิศ โดยเป็็นลัักษณะที่่�ถููกจััดว่่าเป็็นสมรรถนะ 

(Competency) ของผู้้�แทนยา ซ่ึ่�งจากผลการวิิจััยพบว่่า 

สมรรถนะที่่�ต้อ้งการของผู้้�แทนยาที่่�มีลัีักษณะสําํคัญั 5 อันัดัับ

แรกที่่�ได้้รัับคะแนนสููงกว่่าลัักษณะอื่่�น ๆ อย่่างเห็็นได้้ชััดที่่�

ถููกจััดว่่าเป็็นสมรรถนะที่่�ต้้องการของผู้้�แทนยาบริิษััท ABC 

ได้้แก่่ การมุ่่�งสู่่�ผลสััมฤทธิ์์� (Achievement Orientation) 

การแสวงหาข่่าวสาร (Information Seeking) ความมั่่�นใจ 

ในตนเอง (Self - Confidence) และความเข้้าใจด้้าน

ปฏิสิัมัพันัธ์ร์ะหว่่างบุุคคล (Interpersonal Understanding)  

และสอดคล้้องกัับผลการวิิจััยของพรพรรณ [15] ได้้ทำการ

ศึึกษาเรื่่�อง “ปััจจััยที่่�มีี ผลต่่อสมรรถนะหลัักของพนัักงาน

ขายในประเทศ กรณีีศึึกษาบริิษััทตรีีอรรถบููรณ์์อุุตสาหกรรม 

จำกััด พบว่่า ความสามารถทางเทคนิิคโดยการหมั่่�นศึึกษา
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อย่่างสม่่ำเสมอและต่่อเนื่่�อง เพื่่�อคิิดค้้นแนวทาง ใหม่่ซึ่่�ง

สามารถตอบสนองความพึึงพอใจของลููกค้้า ก็็เป็็นอีีก

สมรรถนะที่่�มีีความสำคััญสำหรัับพนัักงานขาย

4.2 ข้้อเสนอแนะ

	ข้ ้อเสนอแนะเพื่่�อนำผลการวิิจััยไปใช้้

	 ควรนำรููปแบบการพัฒันาศัักยภาพของวิิศวกรฝ่า่ยขาย

สำหรัับอุุตสาหกรรมยานยนต์์สมััยใหม่่ไปใช้จ้ริงโดยมีีการปรัับ

เปลี่่�ยนให้้เข้้ากัับบริิบทที่่�เป็็นจริงขององค์์กรเพื่่�อพิิจารณา

สิ่่�งที่่�เป็็นจุุดแข็็ง จุุดอ่่อน รวมทั้้�งโอกาสและอุุปสรรคต่่าง ๆ 

เพื่่�อทราบถึงึสภาพปัญัหาและสถานการณ์์ตามความเป็็นจริงิ 

ซึ่่�งในบางกรณีีมีีแนวทางการปฏิิบััติิที่่�ดีีอยู่่�แล้้ว โดยอาจนำ 

รููปแบบไปพััฒนาเฉพาะในส่่วนที่่�ขาดหรืือนำไปเพิ่่�มเติิมให้้มีี

ความครอบคลุุมมากยิ่่�งขึ้้�น

	 การพััฒนาศัักยภาพของวิิศวกรฝ่่ายขายสำหรัับ

อุุตสาหกรรมยานยนต์์สมััยใหม่่ สิ่่�งที่่�สำคััญที่่�ผู้้�บริิหารต้้อง

สนัับสนุุนและแสดงให้้เห็็นถึึงความมุ่่�งมั่่�น คืือ การเป็็น 

ที่่�ปรึึกษา สามารถชี้้�นำบุุคลากรได้้ รวมทั้้�งการติิดตามผลการ

ดำเนิินงานของวิิศวกรฝ่่ายขายขององค์์กรอย่่างต่่อเนื่่�อง

	ข้ ้อเสนอแนะเพื่่�อการวิิจััยครั้้�งต่่อไป

	 ควรนำข้้อมููลที่่�ได้้จากวิิจััยในครั้้�งนี้้�ไปต่่อยอดในการ

ทำงานวิิจััยในลัักษณะของการพััฒนาเป็็นหลัักสููตรเพื่่�อใช้้ใน

การฝึึกอบรมเพื่่�อพัฒันาศัักยภาพของวิศิวกรฝ่า่ยขายสำหรับั

อุุตสาหกรรมยานยนต์์สมััยใหม่่

	 เพื่่�อให้้ได้้องค์์ประกอบที่่�มีคีวามชัดัเจนมากยิ่่�งขึ้้�นเกี่่�ยวกับั 

แนวทางในการการพััฒนาศัักยภาพของวิิศวกรฝ่่ายขาย

สำหรัับอุุตสาหกรรมยานยนต์์สมััยใหม่่ ควรทำการวิิจััยใน

ลัักษณะสมการโครงสร้้างแนวทางการพััฒนาศัักยภาพของ

วิิศวกรฝ่่ายขายสำหรัับอุุตสาหกรรมยานยนต์์สมััยใหม่่
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