
การพฒันาทักษะด้านการขายของพนักงานขายในบริษัทเวชภัณฑ์ยาในเขตกรุงเทพมหานคร 

Developing selling skills for salespersons in pharmaceutical companies in Bangkok 

 
กฤษณ์ เกียรติเวชช์1 และ ดร.สุรภา ไถบ้า้นกวย2 

 

บทคัดย่อ 

 

 การศึกษาคน้ควา้อิสระเร่ือง การพฒันาทกัษะดา้นการขายของพนกังานขายในบริษทัเวชภณัฑย์าใน

เขตกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงค ์(1) เพื่อศึกษาระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการพฒันาทกัษะดา้นการขาย

ของพนกังานขายในบริษทัเวชภณัฑย์าในเขตกรุงเทพมหานคร (2) เพื่อศึกษาความแตกต่างระหวา่งปัจจยั

ส่วนบุคคลกบัการพฒันาทกัษะดา้นการขายของพนกังานขายในบริษทัเวชภณัฑย์าในเขตกรุงเทพมหานคร

ประชากรคือพนกังานขาย ในบริษทัเวชภณัฑย์า ของบริษทัเวชภณัฑย์าในเขตกรุงเทพมหานคร ค านวณหา

กลุ่มตวัอยา่งตามวิธีของทาโร่ ยามาเน่ (Yamane, 1973) และใชแ้บบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอ้มูล สถิติ

ท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ใชส้ถิติเชิงพรรณา คือ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

และทดสอบสมมติฐานดว้ยสถิติเชิงอนุมานโดยการใชท้ดสอบค่าที (t-Test) และการวิเคราะห์ความ

แปรปรวนทางเดียว (one-way ANOVA) ดว้ยสถิติ F-test และทดสอบความแตกต่างรายคู่ โดยวิธี Least 

Significant Difference (LSD)ผลการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 275 คน คิด

เป็นร้อยละ 68.8 อาย ุ31 – 35 ปี จ านวน 103 คน คิดเป็นร้อยละ 25.8  การศึกษาระดบัปริญญาตรี จ านวน 257 

คน คิดเป็นร้อยละ 64.3  และมีประสบการณ์ในการท างาน ไม่เกิน 5 ปี จ านวน 110 คน คิดเป็นร้อยละ 27.5 

โดยผลการศึกษาตามวตัถุประสงคพ์บวา่ (1) ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั การพฒันาทกัษะดา้นการขายของ

พนกังานขายในบริษทัเวชภณัฑย์าในเขตกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวมระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการ

พฒันาทกัษะดา้นการขายของพนกังานขาย ทุกดา้นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (�̅� = 4.51, SD = 0.17) 
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 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นจากค่าเฉล่ียมากไปหานอ้ย พบวา่ทุกดา้นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยดา้นการแกไ้ข

ปัญหา (�̅� = 4.59 , SD = 0.21) อนัดบัสองดา้นศิลปะการขาย (�̅� = 4.54 , SD = 0.24)  ดา้นความรู้ (�̅� = 4.49 , 

SD = 0.26) และ ดา้นการเจรจาต่อรอง  อนัดบัสุดทา้ย มีค่าเฉล่ียต ่าท่ีสุด (�̅� = 4.41 , SD = 0.27)  ตามล าดบั 

และ (2) ผลการศึกษาความแตกต่างระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัการพฒันาทกัษะดา้นการขายของพนกังาน

ขายในบริษทัผลิตภณัฑย์าในเขตกรุงเทพมหานครพบวา่ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ อาย ุระดบัการศึกษา 

ประสบการณ์ท างาน ท่ีแตกต่าง มีการพฒันาทกัษะดา้นการขายของพนกังานขาย ในบริษทัผลิตภณัฑย์าใน

เขตกรุงเทพมหานครทุกดา้นแตกต่างกนัอยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 

ABSTRACT 

  

 independent research Developing sales skills of salespeople : a case study of pharmaceutical 

companies in Bangkok The objectives were (1) to study the level of opinion towards the development of 

salesperson's skills: a case study of pharmaceutical companies in Bangkok; (2) to study differences. 

Between personal factors and opinion levels towards sales skills development of salespeople : a case study 

of pharmaceutical companies in Bangkok This study It is a quantitative research. The population used in 

the study was a salesperson in a pharmaceutical company in Bangkok. which the researcher knows the 

exact population The researcher then used Taro Yamane's formula to calculate the formula to answer the 

question. and using online quizzes as a tool to collect data Confidence was determined at 95% and error of 

5%. A total sample size of 400 participants was obtained in the analyses. Using descriptive statistics, 

frequencies, percentages, mean and standard deviation were used. The hypothesis was tested with 

inferential statistics by t-Test and one-way ANOVA by F-test and pairwise test by Least Significant 

Difference (LSD) method. ) The results of the study found that Most of the samples were female, 275 

people, representing 68.8 percent, aged 31-35 years, 103 people, representing 25.8%, having a bachelor's 

degree, 257 people, representing 64.3%, and having no more than 5 work experience. year, 110 people 

accounted for 27.5%According to the objectives of the study, it was found that     
 

Keywords: Sales skills development, pharmaceutical companies 
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(1) the level of opinions about Developing sales skills of sales staff : a case study of pharmaceutical 

companies in Bangkok Overall, the level of opinion about the development of salesperson's sales skills. 

All aspects were at the highest level (�̅� = 4.51,SD = 0.17) considering each aspect from descending mean. 

It was found that all aspects were at the highest level. The problem solving (Problem Solving)(�̅� = 4.59 , 

SD =0.21) ranked second in selling skill (�̅� = 4.54 , SD = 0.24) Knowledge (�̅� = 4.49). , SD = 0.26) and 

the negotiating aspect (Negotiation) the last with the lowest mean) (�̅� = 4.41 , SD = 0.27), respectively. 

(2) The results of the study of differences between personal factors and It was found that the personal 

factors of gender that were different Sales skills of salespeople are developed. in pharmaceutical 

companies in Bangkok, different age, education level Different working experiences, there is a 

development of sales skills of sales staff. In pharmaceutical companies in Bangkok, all aspects differed at 

a statistically significant level of 0.05. 

 

บทน า 
 

ส าหรับในปี 2562 มูลค่าการจ าหน่ายยาในประเทศขยายตวั 4.2% อยูท่ี่ประมาณ 1.84 แสนลา้นบาท 

(ภาพท่ี 7) จ าแนกเป็น (1) ยาท่ีจ าหน่ายผา่นโรงพยาบาลและสั่งจ่ายโดยแพทย ์(prescription drug) 

ประกอบดว้ย ยาช่ือสามญั (generic drug) มีมูลค่า 9.02 หม่ืนลา้นบาท เพิ่มขึ้น 4.0% และยาตน้ต ารับ 

(original drug) หรือยาจดสิทธิบตัร (Patented drug) มูลค่า 5.83 หม่ืนลา้นบาท เพิ่มขึ้น 4.9% และ (2) ยาท่ี

จ าหน่ายผา่นร้านขายยา (OTC drug) มีมูลค่า 3.55 หม่ืนลา้นบาท เพิ่มขึ้น 3.7% (ภาพท่ี 8 ทั้งน้ี โรงพยาบาล

ของรัฐและเอกชนยงัคงเนน้นโยบายเพิ่มสัดส่วนการซ้ือยาสามญัท่ีผลิตในประเทศเพื่อควบคุมค่าใชจ่้าย 

(ศูนยว์ิจยักรุงศรี, 2563) 

 ในภาคของการผลิตยา อุตสาหกรรมยาแผนปัจจุบนัของไทยส่วนใหญ่จะอยูใ่นขั้นปลาย คือ การ

ผลิตยาส าเร็จรูป โดยยาท่ีผลิตไดใ้นประเทศเป็นยาช่ือสามญั (generic drug) ไทยน าเขา้วตัถุดิบยาสัดส่วนสูง

ประมาณ 90% ของปริมาณวตัถุดิบท่ีใชใ้นการผลิตยาส าเร็จรูปทั้งหมด โดยกลุ่มยาท่ีมีมูลค่าการผลิตสูงสุด 

ไดแ้ก่ กลุ่มยาแกป้วด/แกไ้ข ้จากขอ้มูลของส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา หรือ อย. ระบุวา่ ไทยมี

โรงงานผลิตยาแผนปัจจุบนัท่ีไดก้ารรับรองมาตรฐานการผลิต (Good Manufacturing Practice: GMP) 

จ านวน 144 แห่ง และในจ านวนน้ีไม่เกิน 5% สามารถผลิตวตัถุดิบตวัยาส าคญัไดเ้อง ซ่ึงน ามาใชใ้นการผลิต

ยาส าเร็จรูปของโรงงานตนเองเป็นหลกั (Workpointtoday , 26เม.ย. 2564)แนวทางปรับกลยทุธ์ในการ
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วางแผนท่ีจะรับมือกบัการเปล่ียนแปลงภายใตส้ภาพเศรษฐกิจปัจจุบนั อนัจะส่งผลใหเ้กิดความส าเร็จและ

ด าเนินธุรกิจอยุไ่ดด้ว้ยความมัน่คงและยัง่ยนืดว้ยความส าคญัของพนกังานขายบริษทัเวชภณัฑย์า จึงมีการ

ลงทุน ท่ีจะพฒันาทกัษะ ดา้นการขายใหก้บัพนกังานขาย โดยการจดัฝึกอบรม และพฒันาพนกังานขาย ใน

สภาวะท่ี กลุ่ม ธุรกิจอุตสาหกรรมยา มีการเปล่ียนแปลง ในแต่ละปีมากขึ้น ตามอตัราการแข่งขนั แต่ธุรกิจน้ี 

ดงันั้น การสร้างกระบวนการธุรกิจ เพื่อใหมี้ประสิทธิภาพ จึงเป็นส่ิงจ าเป็น ในการขบัเคล่ือนธุรกิจ ทางผูว้ิจยั

จึงมีความสนใจ  ท่ีจะศึกษาการพฒันาทกัษะดา้นการขายของพนกังานขายในบริษทัเวชภณัฑย์าในเขต

กรุงเทพมหานครเพื่อสนบัสนุนขอ้มูล ใหก้บัทาง บริษทัหรือผูเ้ก่ียวขอ้ง หรือพนกังานขายของ บริษทั

เวชภณัฑย์า ในเขตกรุงเทพมหานครท่ีตอ้งการปรับปรุงหรือพฒันาธุรกิจของตนเอง ใหไ้ดท้ราบวา่ปัจจยัใดท่ี

ช่วยพฒันา  ผลการปฏิบติังานของพนกังาน ขาย ของบริษทัเวชภณัฑย์าในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถน า

ขอ้มูลไป ประกอบการตดัสินใจ และก าหนดกลยทุธ์ต่อไปได ้ 

 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

 

1)  เพื่อศึกษาระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการพฒันาทกัษะ การขายของพนกังานขาย ในบริษทั 

เวชภณัฑ ์ยาในเขตกรุงเทพมหานคร  

2)  เพื่อศึกษาความแตกต่าง ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคล กบั ระดบัความคิดเห็น ท่ีมีต่อ การพฒันา 

ทกัษะการขายของพนกังานขาย ในบริษทั เวชภณัฑย์าในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

แนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกีย่วข้อง 

 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบัคุณลกัษณะการขายของนักขาย นั้น มีผูเ้ช่ียวชาญในวงการขายไดใ้ห้

แนวคิด แจ็คสัน และฮิสลิส (Jackson & Hisrich, 1996, pp. 287-290)ไดก้ล่าววา่พนกังานขายท่ีจะประสบ

ความส าเร็จประกอบดว้ยคุณสมบติัดงัน้ี  

 1. คุณสมบติัดา้นบุคลิกภาพ เป็นองคป์ระกอบท่ีส าคญัท่ีสุดของพนกังานขายท่ีประสบ 

ความส าเร็จลกัษณะบุคลิกภาพ 

 2. คุณสมบติัดา้นศิลปะการขาย พนกังาน ควรมีความรู้พื้นฐาน ในดา้นศิลปะการขายและ 

ตอ้งพฒันาทกัษะอ่ืน ๆ ท่ีช่วยในการขาย 

 3. คุณสมบติัดา้นความรู้คือ มีความรู้ในตวัสินคา้ (Product knowledge) ความรู้ ความเขา้ใจในตวั

ลูกคา้ (Customer Knowledge) ความรู้เก่ียวกบคู่แข่ง (Knowledge of the competitor) 
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แนวคิดทฤษฎีเกีย่วกบัการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ 

(Wiggs, 1989)อธิบายวา่ การพฒันาทรัพยากรมนุษยเ์ป็นกระบวนการวางแผนอยา่งเป็นระบบเพื่อ

พฒันาศกัยภาพในการปฏิบติังานของพนกังานและปรับปรุงประสิทธิภาพในการปฏิบติังานขององคก์รให้

สูงขึ้น โดยวิธีการฝึกอบรม การใหก้ารศึกษา และการพฒันา ขอบเขตของการพฒันาทรัพยากรมนุษย ์

แนวคิดทฤษฎีเกีย่วกบัการขายท่ีเน้นทางด้านพนักงานขายของทฤษฎีการขายไอดาส 

ทฤษฎีไอดาสเป็นทฤษฎีการขายท่ีถูกพฒันโดย Sheldon (191 1) ซ่ึงพฒันามาจากทฤษฎี 

ตน้แบบอยา่ง ทฤษฎีไอดา้ (Lewis)ของ E. St. Elmo Lewis.โดย E. St. Elmo Lewis เป็นทฤษฎีท่ีบ่ง 

บอกถึงขั้นตอนต่างๆ เพื่อเป็นแนวทางหรือโอกาสใหก้บัผูข้ายท่ีจากกา้วผา่นขั้นตอนทั้ง 4ไปไดอ้ยา่งไร 

ก่อนท่ีความพึงพอใจของผูบ้ริโภคจะเกิดขึ้น ซ่ึงถือเป็นการตอบสนองขั้นสุดทา้ยของผูบ้ริโภค ซ่ึงแต่ละ 

ขั้นตอนตามทฤษฎี AIDA มีดงัน้ี (สิริวนัต,์ 2557) 
 

แนวคิดทฤษฎีเกีย่วกบัการแก้ไขปัญหา 

 (McNamara, 1999)กล่าววา่วิธีการแกปั้ญหามีหลากหลายวิธี ไม่มีวิธีการแกปั้ญหาใดท่ี จะสามารถ

แกปั้ญหาทุกเร่ืองได ้แต่มีแนวปฏิบติัพื้นฐานท่ีสามารถน าไปใชใ้นการแกปั้ญหาได ้โดยตอ้งมีการฝึกใช้

เสียก่อนเพื่อให้เกิดความคุน้เคยจนสามารถปฏิบติัไดอ้ยา่งเป็นธรรมชาติ ขั้นตอนต่างๆ มีดงัน้ี 

1. ระบุปัญหา การระบุปัญหาตอ้งอาศยัขอ้มูลจากตนเองและผูอ่ื้น ซ่ึงไดม้าโดยใชวิ้ธีการตั้งค  าถาม อาทิ อะไร

คือส่ิงท่ีเห็นวา่เป็นสาเหตุท่ีท าใหค้ิดวา่มีปัญหาเกิดขึ้น ปัญหาท่ีวา่นั้นเกิดขึ้นท่ีไหน เกิดขึ้นอยา่งไร เกิดขึ้น

เม่ือใด ก าลงัเกิดขึ้  นกบัใคร และท าไมจึงเกิดขึ้น จากนั้นให้เขียนอธิบายวา่ส่ิงท่ีก าลงัเกิดในขณะนั้น โดย

แทจ้ริงควรจะเป็นอยา่งไร ตอ้งพยายามอธิบายใหม้ากท่ีสุดเท่าท่ีจะท าได ้เขียนอยา่งเจาะจง และครอบคลุม

ประเด็น 
 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบัการเจรจาต่อรอง  

ทฤษฎีเกม (Game Theory) (มอร์เกินสแตร์น, 1944) เป็นแนวทางหรือทฤษฎีท่ีใชใ้นการเจรจา

ต่อรองท่ีมีการศึกษาและน าไปใชก้นัในวงกวา้ง ความจริงนั้นทฤษฎีเกม(Game Theory) นั้นเป็นทฤษฎีท่ีมี

การใชก้นัในวงการต่างๆ ไม่วา่จะเป็นในทางรัฐศาสตร์ ตลอดจนเป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเจรจาต่อรอง 

ทฤษฎีเกมสามารถท่ีจะใชใ้นการวิเคราะห์และพยากรณ์พฤติกรรมของคู่เจรจา 
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งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

 (พรอภิรักษกุล, 2556)ไดท้ าการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อประสิทธิภาพในการปฏิบติังานของ

พนกังานขายของบริษทัยาในประเทศไทยจากผลการวจิยปััจจยท่ีัส่งผลต่อเพิ่มประสิทธิภาพในการ

ปฏิบติังานของพนกังานขาย ท าให ้ทราบถึงความความสัมพนัธ์ ของปัจจยส่ัวนบุคคลของพนกังานขาย การ

นา เทคโนโลยทีางการขายมาใชแ้ละปัจจยัทางดา้นคุณลกัษณะของพนกังานขายเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการ

ปฏิบติังานของพนกังาน ขายของบริษทัยา ในประเทศไทย 

 (มีเจริญ, 2555)ศึกษาเร่ือง ประสิทธิภาพการขายผา่นโทรศพัท ์ของพนกังาน ขายทางโทรศพัท์  

(Tele-sales) ของบริษท ัท่ีเป็นกรณีศึกษาพบวา่ เพศ อาย ุการศึกษา ไม่มีผลต่อประสิทธิภาพการท างานของ

พนกังานขายทางโทรศพัท ์ท่ีท ายอดไม่ถึงเป้า แต่ท่ีมีผลต่อประสิทธิภาพการท างานของพนกังานขายทาง

โทรศพัท ์ท่ีท ายอดไม่ถึงเป้านั้นเกิดจากประสิทธิภาพของระบบงานท่ีมีความซบัซอ้นมากเกินไป 

ประสบการณ์การท างานพบวา่ มีผลต่อประสิทธิภาพการท างานของพนกังานขายทางโทรศพัท ์ท่ีท ายอดได้

ตามเป้า บริษทัและตกเป้าเน่ืองจาก พนกังานผา่นทางโทรศพัท ์ประสบการณ์ในการขายผา่นทางโทรศพัทม์า

ก่อนก็จะไดเ้ปรียบกวา่พนกังานท่ีเพิ่งเขา้มาท างานใหม่และยงัไม่มีประสบการณ์   

(จุฑามาศ บุญตั้ง, 2559)ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อความส าเร็จในงานขายของพนกังานขายรถยนต์

ญ่ีปุ่ นในเขตจงัหวดัเชียงใหม่ ผลการศึกษาพบวา่ ระดบัปัจจยัท่ีมีผลต่อความส าเร็จในงานขายของพนกังาน

ขายรถยนตใ์นเขตจงัหวดัเชียงใหม่มีความแตกต่างกนั  

 (สาวิตรี ละครพล, 2563)ผลการศึกษาพบวา่ รูปแบบเส้นทางความสัมพนัธ์ท่ีสร้างขึ้นมีความ

สอดคลอ้งกลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษพ์บวา่ 1) แรงจูงใจในการท างานและความสามารถในการท างานมี

อิทธิพลทางบวกโดยตรงต่อความส าเร็จในการปฏิบติังาน และ 2) บุคลิกภาพหา้องคป์ระกอบมีอิทธิพล

ทางบวกโดยตรงต่อความสามารถในการท างานนอกจากน้ี ความรู้ดา้นการขายมีอิทธิพลทางบวกโดยตรงต่อ

แรงจูงใจในการท างาน และแรงจูงใจในการท างานมีอิทธิพลทางบวกโดยตรงต่อความสามารถในการท างาน 

และผลการวิเคราะห์ยงัพบอีกวา่ ความรู้ดา้นการขายและแรงจูงในการท างานมีอิทธิพลทางบวกโดยออ้มต่อ

ความส าเร็จในการปฏิบติังาน ผลการวิจยัคร้ังน้ีช้ีใหเ้ห็นถึงปัจจยัท่ีส าคญัในการเสริมสร้างใหพ้นกังานขาย

เกิดความส าเร็จในการปฏิบติังานไดอ้ยา่งเหมาะสมยิง่ขึ้น 
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ระเบียบวิธีวิจัย 
 

 1. ประชากร และกลุ่มตัวอย่าง 

 ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยั คือ พนกังานขายท่ีท างานในองคก์ารผลิตยาแผนปัจจุบนั จากบญัชีรายช่ือ

ของส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา เม่ือ 20 กนัยายน 2560 มีจ านวนทั้งส้ิน 26 สถานประกอบการ 

เป็นพนกังานขายทั้งส้ิน 1,781 คน (กรมพฒันาธุรกิจการคา้, 2560) ขนาดตวัอยา่งท่ีค านวณไดเ้ท่ากบั 

326.639 ตวัอยา่ง แต่ในงานวิจยัคร้ังน้ี ผูวิ้จยัจะใชต้วัอยา่งจ านวนทั้งส้ิน 400 ชุด และใชแ้ผน่การสุ่มตวัอยา่ง

โดยการใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบตามความสะดวก  (Convenience Sampling) เก็บขอ้มูลโดยใช้

แบบสอบถามออนไลน์กบักลุ่มตวัอยา่ง 400 คน กบัพนกังานขายระดบัปฏิบติัการท่ีท างานมาอยา่งนอ้ยไม่ต ่า

กวา่ 1 ปีในอุตสาหกรรมผลิตยาแผนปัจจุบนัในประเทศไทยผูว้ิจยัใชสู้ตรของ(Yamane)  

2. เคร่ืองมือท่ีใช้ในงานวิจัย 

การศึกษาวิจยัคร้ังน้ี มีเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัเชิงปริมาณเป็นแบบสอบถามท่ี ผูวิ้จยัไดส้ร้างและ

ตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ โดยมีขั้นตอนดงัน้ี  

 ขั้นท่ี 1 การคน้ควา้ขอ้มูลจากเวบ็ไซต ์หนงัสือ เอกสารทางวิชาการทฤษฎี ไดง้านวิจยัต่างๆท่ีเก่ียวกบั

การจดัการส่ือสารและการเพิ่มประสิทธิภาพการท างาน เพื่อก าหนดเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม

ตามกรอบแนวคิดการวิจยั  

 ขั้นท่ี 2 น าขอ้มูลต่างๆมาสร้างแบบสอบถามใหค้รอบคลุมวตัถุประสงคข์องการวิจยั  

 ขั้นท่ี 3  น าเสนอแบบสอบถามต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาเพื่อตรวจสอบความถูกตอ้งของเน้ือหาและภาษา

ท่ีใชป้รับปรุงแกไ้ขแบบสอบถามแลว้จดัพิมพ ์ 

3. สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

วิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติ ค่าร้อยละ ค่าความถี่ ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติ t-Test เพื่อหา

ค่าความแดกต่างระหวา่งตวัแปร 2 ตวัแปร ท่ีเป็นอิสระต่อกนั และสถิติ ANOVA (one way analysis of 

variance) เพื่อหาค่าความแตกต่างระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลเปรียบเทียบมากกวา่ 2 กลุ่ม กรณีเปรียบเทียบราย

คู่ จะทดสอบความแตกต่างรายคู่ดว้ยวิธีการของ Least Significant Difference (LSD) 

 

 

 

 



8 
 

ผลการวิจัย 
 

1. ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามพบวา่ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 275 คน คิดเป็น

ร้อยละ 68.8 อาย ุ31 – 35 ปี จ านวน 103 คน คิดเป็นร้อยละ 25.8  การศึกษาระดบัปริญญาตรี จ านวน 257 คน 

คิดเป็นร้อยละ 64.3  และมีประสบการณ์ในการท างาน ไม่เกิน 5 ปี จ านวน 110 คน คิดเป็นร้อยละ 27.5  

2. การวิเคราะห์ขอ้มูลระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการพฒันาทกัษะดา้นการขายของพนกังานขายใน

บริษทัเวชภณัฑย์าในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชค้่าเฉล่ีย (mean) และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (standard 

deviation) สรุปดงัดารางต่อไปน้ี 
 

ตาราง  

ค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับการพัฒนาทักษะด้านการขายของ

พนักงานขาย ในบริษัทเวชภัณฑ์ยาในเขตกรุงเทพมหานครโดยแสดงเป็นภาพรวมดังนี ้

การพฒันาทกัษะดา้นการขายของพนกังานขาย  x̅ SD ระดบัความคิดเห็น 

1. ดา้นศิลปะการขาย (selling skill) 4.54 0.24 มากท่ีสุด 

2. ดา้นความรู้ (knowledge) 4.49 0.26 มากท่ีสุด 

3. ดา้นการเจรจาต่อรอง (negotiation) 4.41 0.27 มากท่ีสุด 

4. ดา้นการแกไ้ขปัญหา (problem solving) 4.59 0.21 มากท่ีสุด 

รวม 4.51 0.17 มากท่ีสุด 

 จากตาราง พบวา่ ภาพรวมระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั การพฒันาทกัษะดา้นการขายของพนกังาน

ขาย ในบริษทัเวชภณัฑย์าในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( �̅� = 4.54) เม่ือ

พิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ทุกขอ้อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยดา้นการแกไ้ขปัญหา เป็นอนัดบั 1  ( �̅� = 4.59) 

รองลงมาคือ ดา้นศิลปะการขาย ( �̅� = 4.54)  ดา้นความรู้ ( �̅� = 4.49) ดา้นการเจรจาต่อรอง ( �̅� = 4.41) 

ตามล าดบั  

 3. ทดสอบสมมติฐานปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัมีการพฒันาทกัษะดา้นการขายของพนกังาน

ขาย ในบริษทัเวชภณัฑย์าในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 สรุปผล        

ดงัตารางต่อไปน้ี 
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สรุป สมมติฐานปัจจัยส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกันมีการพัฒนาทักษะด้านการขายของพนักงานขาย ในบริษัท

เวชภัณฑ์ยาในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน 

การพฒันาทกัษะดา้นการขาย 

ปัจจยัส่วนบุคคล ศิลปะการขาย ความรู้ การเจรจาต่อรอง การแกไ้ขปัญหา รวม 

เพศ t-Test t-Test t-Test t-Test t-Test 
 = -3.268 = -1.923 = -0.218 = -2.392 = -2.833 
 Sig. Sig. Sig. Sig. Sig. 
 = 0.001* = 0.055 = 0.828 = 0.017* = 0.005* 
 แตกต่าง ไม่แตกต่าง ไม่แตกต่าง แตกต่าง แตกต่าง 
อาย ุ ANOVA ANOVA ANOVA ANOVA ANOVA 
 = 41.285 = 37.380 = 16.706 = 3.905 = 43.639 
 Sig. Sig. Sig. Sig. Sig. 
 = 0.000* = 0.000* = 0.000* =0.002* = 0.000* 
 แตกต่าง แตกต่าง แตกต่าง แตกต่าง แตกต่าง 
ระดบัการศึกษา ANOVA ANOVA ANOVA ANOVA ANOVA 
 = 9.641 = 12.233 = 4.808 = 4.707 = 8.913 
 Sig. Sig. Sig. Sig. Sig. 
 = 0.000* = 0.000* = 0.009* = 0.010* = 0.000* 
 แตกต่าง แตกต่าง แตกต่าง แตกต่าง แตกต่าง 
ประสบการณ์ใน
การท างาน 

ANOVA ANOVA ANOVA ANOVA ANOVA 

 = 60.019 = 29.355 = 37.761 = 28.257 = 93.087 
 Sig. Sig. Sig. Sig. Sig. 
 = 0.000* = 0.000* = 0.000* = 0.000* = 0.000* 
 แตกต่าง แตกต่าง แตกต่าง แตกต่าง แตกต่าง 
ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 

จากตาราง เพศ  อาย ุระดบัการศึกษา และประสบการณ์ในการท างาน ท่ีแตกต่างกนัมีการพฒันาทกัษะดา้น

การขายของพนกังานขาย ในบริษทัเวชภณัฑย์าในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั รวมถึงในรายดา้น          
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4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นศิลปะการขาย ดา้นความรู้ ดา้นการเจรจาต่อรอง ดา้นการแกไ้ขปัญหา และ อยา่งมี

นยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 

สรุปและอภิปรายผล 
 

จากผลการวิจยัการพฒันาทกัษะดา้นการขายของพนกังานขายในบริษทัเวชภณัฑย์าในเขต

กรุงเทพมหานคร  มีประเด็นท่ีส าคญัสามารถอภิปรายผลไดด้งัน้ีจากการศึกษาพบวา่ ระดบัความคิดเห็น

เก่ียวกบัการพฒันาทกัษะดา้นการขายของพนกังานขายในบริษทัเวชภณัฑย์าในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยั

ไดพ้ิจารณาเป็นรายดา้นท่ีอยู่ในระดบัมากท่ีสุด 4 ดา้น เรียงล าดบัจากมากไปหานอ้ยดงัน้ี 

1.ด้านการแก้ไขปัญหา  (Problem Solving) อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ผลการศึกษาพบวา่ประเด็นส าคญั 

คือ สามารถหาแนวทางการแกปั้ญหาไดอ้ยา่งตรงประเด็น สามารถอธิบายใหค้วามกระจ่างเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์

แก่ลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี สามารถแกปั้ญหาเฉพาะหนา้ไดอ้ยา่งเหมาะสม แกปั้ญหาอยา่งเป็นระบบไดต้ามแผน

ท่ีก าหนดไว ้สามารถยติุปัญหา หรือขอ้เรียกร้องของลูกคา้ไดอ้ยา่งเหมาะสม มีแนวทางป้องกนัและแกไ้ข

ผลกระทบท่ีเกิดขึ้นได ้สามารถจดัล าดบัความส าคญัของปัญหาไดก่้อนหลงัไดอ้ยา่งสมเหตุสมผล คาดคะเน

ถึงเหตุการณ์ท่ีอาจเกิดผลกระทบขึ้นไดใ้นอนาคต พิจารณาถึงเวลาและแกปั้ญหาท่ีควรรายงานต่อ

ผูบ้งัคบับญัชาทราบ ตดัสินใจตามหลกัการและเหตุผลโดยมีก าหนดเวลาท่ีแน่นอน ตรวจสอบการแกไ้ข

ปัญหาเพื่อไม่ใหเ้กิดขึ้นอีก 

2. ด้านศิลปะการขาย (Selling Skill) อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด จูงใจใหลู้กคา้ฟังการเสนอขายไดโ้ดย

ตลอด ศึกษาความตอ้งการของลูกคา้ก่อนน าเสนอขาย มีเทคนิคในการน าเสนอผลิตภณัฑ ์อยา่งมีขั้นตอน วาง

แผนการเขา้พบลูกคา้อยา่งเป็นขั้นตอน มีความเอาใจใส่ลูกคา้ มีทกัษะในการโตต้อบลูกคา้เป็นอยา่งดี   

สามารถเขา้ใจถึงความตอ้งการของลูกคา้ สามารถน าเสนอสินคา้ในเวลาท่ีเหมาะสม สามารถใหร้ายละเอียด

สินคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี มีเทคนิคการเสนอสินคา้ใหลู้กคา้สนใจ สร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ มีความ

กระตือรือลน้ในการขายอยูเ่สมอ 
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ข้อเสนอแนะจากผลการวิจัย 

 

จากการศึกษาวิจยัเร่ือง การพฒันาทกัษะดา้นการขายของพนกังานขายในบริษทัเวชภณัฑย์าในเขต

กรุงเทพมหานคร ผูวิ้จยัมีขอ้เสนอแนะดงัน้ี 

 1. ส าหรับบริษทัท่ีด าเนินธุรกิจ เวชภณัฑย์า ควรใหค้วามส าคญั  ดา้นการแกไ้ขปัญหา  (Problem 

Solving) ดา้นศิลปะการขาย (Selling Skill) ดา้นความรู้ (Knowledge)  ซ่ึงเป็นมุมมองของผูต้อบ

แบบสอบถามของพนกังานขายเวชภณัฑย์า ท่ีใหค้วามส าคญัในระดบันอ้ยท่ีสุด ซ่ึงผูว้ิจยัเสนอแนะประเด็น

ต่าง ๆ ดงัน้ี 

 1.1 ดา้นการแกไ้ขปัญหา  (Problem Solving)  ควรใหค้วามส าคญัในเร่ือง ของการจดัเตรียม วิธีการ 

แกไ้ขปัญหา เฉพาะหนา้หรือ การแกไ้ขปัญหาระยะยาว โดยการสร้างเป็นรูปแบบ เพื่อใหพ้นกังานขาย มี

แนวทาง การแกไ้ขปัญหาไดช้ดัเจน  

1.2 ดา้นศิลปะการขาย (Selling Skill) ควรใหค้วามส าคญัในเร่ืองการพฒันาบุคลากรดา้นศิลปะการ

ขาย โดยการ จดัฝึกอบรม ฝึกสอนเพื่อพฒันา ซ่ึงจะท าให ้พนกังานขาย ในบริษทัเวชภณัฑย์า มีทกัษะ ดา้น

การขายเพิ่มขึ้น   

 1.3 ดา้นความรู้ (Knowledge)  ควรใหค้วามส าคญัในเร่ือง การจดัฝึกอบรม ความรู้ของ ผลิตภณัฑ์

ของทางบริษทั และ ผลิตภณัฑโ์ดยสม ่าเสมอ หรือข่าวสารท่ี มีความเก่ียวขอ้งในอุตสาหกรรมยาเพื่อให้

พนกังานขาย ไดมี้ความรู้ทั้งในบริษทัและนอกบริษทั เพื่อสามารถเสนอสินคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง  

ข้อเสนอแนะการท าวิจัยคร้ังต่อไป 

 1. ศึกษาเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งเพศของพนกังานขายท่ีมีต่อความรู้ และ การเจรจาต่อรอง 

2. ศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งพนกังานขายของบริษทัเวชภณัฑย์า กบับริษทัเวชภณัฑย์า กลบั ความ

จงรักภกัดี ในการท างานองคก์ร  

 3. ศึกษาการสร้างแรงจูงใจในการท างานของพนกังานขาย ในธุรกิจ บริษทัเวชภณัฑย์า  
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