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บทคัดยIอ  

การพัฒนาสมรรถนะบุคลากรเพ่ือให>มีศักยภาพในการปฏิบัติงานได>อยFางมีประสิทธิผลและ
ประสิทธิภาพ องคJการต>องมีแนวทางการปรับเปลี่ยนแนวคิดกระบวนการพัฒนาบุคลากร เพ่ือให>บุคลากร
สามารถปรับตัวได>ตามสถานการณJในปLจจุบัน และทําให>เกิดกระบวนการทํางานท่ีสามารถตอบสนองเปOาหมาย
ขององคJการได> ซ่ึงการพัฒนาสมรรถนะบุคลากรจึงเปSนกลยุทธJสําคัญท่ีสร>างความได>เปรียบทางการแขFงขัน 
ตลอดจนเปSนกุญแจสําคัญท่ีทําให>องคJการประสบความสําเร็จได> บทความนี้นําเสนอการสังเคราะหJการวิจัย  
ด>านความสามารถในการพัฒนาสมรรถนะของพนักงานขาย ได>บูรณาการจากทฤษฎีพ้ืนฐานและทฤษฎี          
ท่ีเก่ียวข>องนําสูFการพัฒนากรอบแนวคิดของการวิจัยและข>อเสนอการวิจัย โดยมีวัตถุประสงคJดังนี้ 1. เพ่ือศึกษา
องคJประกอบของความสามารถในการพัฒนาสมรรถนะของพนักงานขาย 2. เพ่ือศึกษาผลลัพธJของ
ความสามารถในการพัฒนาสมรรถนะของพนักงานขาย 3. เพ่ือศึกษาปLจจัยท่ีสFงผลตFอความสามารถ              
ในการพัฒนาสมรรถนะของพนักงานขาย เพ่ือประโยชนJนําไปประยุกตJและตFอยอดงานวิจัยทางด>านแนวคิด
ทฤษฎีเชิงประจักษJตFอไปในอนาคต 
 

คําสําคัญ: การสังเคราะหJงานวิจัย; ความสามารถในการพัฒนา; สมรรถนะของพนักงานขาย 
 
Abstract  

To develop competencies of employee’ s ability to execute work effectively and 
efficiently, the organization must change the process concept of human resource 
development to adapt with the current trend to build a work process that meets the 
organization’s goal because employee’s competency development is the key strategy for the 
organization to gain its competitive advantage and eventually to be successful.  This chapter 
presents research analyses of the development of competency of sale performance 
representatives by integrating basic theory and related as research framework development. 
These research objectives are as follows. 1. To study the components of the development of 
competency of sale performance representatives. 2. To study the performance of the 
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development of competency of sale performance representatives.  3.  To study the factors 
affecting the performance of on the development of competency of sale performance 
representatives for contributing to further empirical studies in the future. 
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บทนํา  

ภายใต>ภาวะการแขFงขันทางธุรกิจท่ีเปลี่ยนแปลงอยFางรวดเร็ว ในอีก 1 ทศวรรษ ต้ังแตFปv พ.ศ. 2563 
จนถึงปv พ.ศ. 2573 ปLจจัยท่ีมีอิทธิพลตFอการการเปลี่ยนแปลงในด>านประชากร ทรัพยากรเทคโนโลยี อัตรา   
การเติบโตทางเศรษฐกิจ และความยั่งยืน อันจะเปSนตัวชี้วัดความอยูFรอดทางธุรกิจในอนาคต โดยจากการ
วิเคราะหJผลของแนวโน>มสําคัญของธุรกิจ (Megatrend) โยงมาสูFเศรษฐกิจไทย ซ่ึงจะมีผลตFอการผลิตของธุรกิจ 
การทํางานของแรงงาน การซ้ือของผู>บริโภค (Boumphrey, and Brehmer, 2017) ซ่ึงมีบทบาทสําคัญ        
ในกิจกรรมทางธุรกิจ ธุรกิจจะต>องมีวิธีการดําเนินงานในการลดความเสี่ยงท่ีจะเกิดข้ึน และสร>างความแข็งแกรFง
ให>ธุรกิจได>มีประสิทธิภาพสูงสุด (Miocevic, 2016) เม่ือธุรกิจสร>างข>อได>เปรียบทางการแขFงขันท่ียั่งยืนและ
สามารถดําเนินงานท่ีอยูFเหนือคูFแขFงแล>ว ความสามารถเหลFานี้ต>องถูกกระทําได>เหนือกวFา ดังนั้น ความสามารถ
ของธุรกิจเปSนผลจากการดําเนินการของทีมงานท่ีทํางานด>วยกัน ซ่ึงความสามารถเปSนเสมือนกระบวนการ     
ท่ีต>องสร>างคุณคFาจากกระบวนการ จากการเชื่อมโยงและผสมผสานเพ่ือสร>างทักษะท่ีหลากหลาย รวมถึง      
การกําหนดการลดหรือการเพ่ิมของทรัพยากรให>เหมาะสมกับการเปลี่ยนแปลง (Eisenhardt, and Martin, 
2000) 

ด>วยสถานการณJท่ีเปลี่ยนแปลงในความก>าวหน>าและพัฒนาไปอยFางรวดเร็ว จะเปSนแนวโน>มสําคัญ     
ท่ีสFงผลกระทบตFอรูปแบบการดําเนินธุรกิจ หากธุรกิจปรับตัวไมFทันหรือใช>งานเทคโนโลยีไมFเหมาะสมอาจทําให>
เกิดผลกระทบตFอธุรกิจ ซ่ึงกลุFมผู>บริโภคท่ีมีนัยสําคัญตFอปริมาณการบริโภคในสินค>าและบริการตFาง ๆ           
จึงนับเปSนโอกาสท่ีมีมูลคFาของธุรกิจท่ีจะสามารถเข>าถึงความต>องการ และสามารถตอบสนองความพึงพอใจ
ด>วยสินค>าและบริการได> (Virasak, 2019) ด>วยเหตุผลนี้ ในอนาคตคนทํางานจะต>องมีทักษะท่ีสามารถทํางาน
รFวมกับหุFนยนตJและระบบอัตโนมัติได> โดยเฉพาะทักษะด>านเทคโนโลยีและดิจิทัล ทําให>เกิดแรงกดดัน           
ให>แรงงานต>องพัฒนาทักษะใหมF ๆ ตลอดเวลา จากรายงาน “The Future of Jobs Report 2018” ของ 
World Economic Forum ได>สํารวจผู>ประกอบการท่ัวโลกถึงความจําเปSนในการพัฒนาทักษะแรงงานภายใน
ปv  2565 ให>ได�รับการพัฒนาทักษะท้ังการเรียนรู�และปรับตัว “Reskill” และเ พ่ิมทักษะใหมI  ๆ 
“Upskill” แรงงานไทยจึงต>องได>รับการพัฒนาทักษะด>านเทคนิค “Technical Skill” ในการคิดวิเคราะหJ
และการคิดเชิงนวัตกรรม และความคิดเชิงสร>างสรรคJและความคิดริเริ่ม รวมถึงทักษะด>านมนุษยJ “Human 
skill” ท่ีสามารถเข>าใจจิตใจและอารมณJของผู> อ่ืนได> (World Economic Forum, 2018) ซ่ึงสมรรถนะ      
ของพนักงานขายจึงมีบทบาทและมีความสําคัญตFอองคJกรธุรกิจในการทําหน>าท่ีสร>างความสัมพันธJกับลูกค>า      
มีความรับผิดชอบตFอลูกค>า การเสนอขายเพ่ือกระตุ>นให>ลูกค>าเกิดความพึงพอใจ ทําให>เกิดการตัดสินใจซ้ือและ
สFงผลตFอจงรักภักดีของธุรกิจ องคJการ 

จึงต>องมีความสามารถในการพัฒนาทักษะตFาง ๆ ท่ีทําให>พนักงานมีความรู> ตลอดจนรูปแบบและ
วิธีการทํางานท่ีแตกตFางกันไป การทําให>มีความรู>ดังกลFาวนํามาพัฒนาในการทํางานและสามารถสร>างมูลคFาเพ่ิม
ให>กับองคJการได> 



วารสารสันติศึกษาปริทรรศนJ มจร ปvท่ี 10 ฉบับท่ี 6 (กันยายน-ตุลาคม 2565)     2736 

 

บทความนี้ผู>ศึกษามุFงนําเสนอหลักการสังเคราะหJวรรณกรรมจากการบูรณาการทฤษฎีพ้ืนฐานและ
ทฤษฎีท่ีเก่ียวข>องนําสูFการพัฒนากรอบแนวคิดของการวิจัยและข>อเสนอการวิจัยความสามารถในการพัฒนา
สมรรถนะของพนักงานขาย ผลลัพธJและปLจจัยท่ีสFงผลตFอความสามารถในการพัฒนาสมรรถนะของพนักงาน
ขายนําไปสูFการเขียนกรอบในการวิเคราะหJดังนี้  

 
1. ทฤษฎีพ้ืนฐานที่เปbนแนวทางหลักของความสามารถในการพัฒนาสมรรถนะพนักงานขาย 

บทความนี้ให>ความสําคัญกับการใช> 2 ทฤษฎีพ้ืนฐานท่ีเปSนแนวทางหลักของความสามารถในการ
พัฒนาสมรรถนะพนักงานขายสูFการพัฒนากรอบแนวคิด ได>แกF  

1.1 ทฤษฎีมุมมองฐานทรัพยากร (Resource-based View of the firm)  
ทรัพยากรเปSนสFวนหนึ่งท่ีชFวยให>องคJการมีความได>เปรียบทางการแขFงขันจึงต>องมีการพัฒนาและ       

ทําการวางแผนเก่ียวกับทรัพยากรท่ีมีอยูFเพ่ือตอบสนองการเปลี่ยนแปลงทางด>านสภาพแวดล>อมภายในและ
ภายนอก ซ่ึงจะทําให>สFงผลถึงความสําเร็จของธุรกิจดีข้ึนในระยะยาว และสามารถปรับหรือเปลี่ยนหรือพัฒนา
ให>ดีข้ึนโดยมีองคJประกอบท่ีสําคัญ 2 ประการ คือ ทรัพยากร (Resource) คือทรัพยากรในการดําเนินธุรกิจ    
ท่ีองคJการท่ัวไปประกอบด>วย ท่ีดิน แรงงาน เงินทุน และการประกอบการ และความสามารถ (Capabilities) 
ทรัพยากรท่ีสามารถสร>างมูลคFาเพ่ิมให>แกFองคJการได> โดยมีการพัฒนาทรัพยากรมนุษยJในทักษะตFาง ๆ 
หลากหลายรูปแบบท่ีทําให>พนักงานมีความรู> ซ่ึงแตFละคนมีความแตกตFางกันเนื่องจากความรู>ท่ีสะสมมาบวกกับ
ทัศนคติในการใช>ชีวิตและประสบการณJ สFวนตัวของแตFละบุคคล ตลอดจนรูปแบบและวิธีการทํางานท่ีแตกตFาง
กันไป ซ่ึงองคJประกอบท้ังสองจะกFอให>เกิดความได>เปรียบทางการแขFงขันท่ียั่งยืน (Barney, 1991; Barney et 
al. 2001; Grant, 1996; Eisenhardt, and Martin, 2000; Richard et al. 2007) 

1.2 ทฤษฎีการบริหารเชิงสถานการณ� (Contingency Theory) 
สถานการณJท่ีเปลี่ยนแปลงเปSนปLจจัยสําคัญในการกําหนดรูปแบบ กฎเกณฑJ และระเบียบแบบแผน     

มีลักษณะเปSนเหตุเปSนผลและสอดคล>องกับสภาพความเปSนจริงและเปOาหมายขององคJการ การบริหารท่ีมี
ประสิทธิภาพจะให>ความสําคัญตFอการเลือกใช>การจัดการให>เหมาะสม ใช>ในการจําแนกวิเคราะหJและแก>ไข    
แตFละสถานการณJ ท้ังภายในและนอกองคJการกับสภาพแวดล>อมท่ีจะทําให>มีผลกระทบตFอความสําเร็จของ
องคJการ (Luo, and Donaldson, 2013) จากแนวโน>มของสถานการณJท่ีทําให>เกิดการเปลี่ยนแปลงทาง
องคJการ โครงสร>างพ้ืนฐานด>านเทคโนโลยี ความสามารถทางการแขFงขันท่ีเพ่ิมข้ึนของตลาด แนวโน>มนี้จะบังคับ
ให>องคJการพัฒนาด>านตFาง ๆ ให>มีประสิทธิภาพ ในการสร>างแรงจูงใจและสนับสนุนพนักงานสร>างความพึงพอใจ
ให>กับลูกค>า และสามารถนําวิธีการทางการตลาดมาประยุกตJใช>ในการปฏิบัติงานให>บริการแกFลูกค>าได> (Kotler, 
and Keller, 2016; Ahmed, and Rafiq, 2002) 

ดังนั้น ทฤษฎีมุมมองฐานทรัพยากรและทฤษฎีการบริหารเชิงสถานการณJ จึงเปSนทฤษฎีพ้ืนฐานท่ีเปSน
แนวทางหลักของความสามารถในการพัฒนาสมรรถนะพนักงานขาย มุFงเน>นถึงความสําคัญของทรัพยากร
มนุษยJท่ีมีคุณคFาให>ได>มีการพัฒนาทักษะตFาง ๆ ได>มีความรู>และเกิดการเรียนรู>ตลอดชีวิต และสร>างแรงจูงใจ     
ในการพัฒนาอยFางตFอเนื่อง สามารถนํามาประยุกตJใช>ในการปฏิบัติงานในองคJการกับสภาวการณJท่ีเปลี่ยนแปลง
และปรับตัวทันกับสถานการณJท่ีเกิดข้ึน  
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2. แนวคิดความสามารถในการพัฒนาสมรรถนะของพนักงานขาย (Development of 
Competency of Sale Performance Representatives)  

บุคลากรเปSนปLจจัยท่ีสําคัญท่ีทําให>องคJการมีการบริหารจัดการท่ีดีนั้น โดยได>รับการพัฒนาสมรรถนะ
ในการทํางานเพ่ือให>มีการปฏิบัติงานท่ีมีคุณภาพ มีการพัฒนาศักยภาพของบุคลากร เพ่ือเพ่ิมพูนขวัญและ
กําลังใจของบุคลากร ตลอดจนเปSนแรงจูงใจแกFบุคลากรในการทํางานให>สอดคล>องระหวFางความพึงพอใจใน
งานของบุคลากรกับประสิทธิผลขององคJการ โดยคุณภาพชีวิตการทํางานจะสFงผลตFอองคJการในการเพ่ิม
ผลิตผลขององคJการ (Huse, and Cummings, 1985) โดยมีองคJประกอบของสมรรถนะบุคคลท่ีเกิดจาก
องคJประกอบสําคัญ 5 ประการดังนี้ สFวนท่ีสามารถมองเห็นได> 1) ทักษะ (Skill) ความรู>เฉพาะด>านของบุคคล   
ในเรื่องท่ีต>องรู>และฝ�กปฏิบัติจนชํานาญ เชFน ทักษะทางเทคโนโลยีสารสนเทศ ทักษะการแก>ไขปLญหาเปSนต>น 
ทักษะท่ีเกิดได>นั้นมาจากพ้ืนฐานทางความรู> เปSนต>น 2) ความรู> (Knowledge) ความรู>เฉพาะด>านของบุคคล   
ซ่ึงเปSนสิ่งท่ีบุคคลกระทําได>ดี ท่ีต>องการให>ทําได>อยFางมีประสิทธิภาพ เชFน ความรู>ด>านการขาย ความรู>ด>าน
บริการ และสFวนท่ีไมFสามารถมองเห็นได> 3) ความคิดเห็นเก่ียวกับภาพลักษณJของตนเอง (Self-Concept) 
ทัศนคติ คFานิยม และความคิดเห็นเก่ียวกับภาพลักษณJของตน เชFน ความม่ันใจในตัวเอง ความจงรักภักดี    
ความซ่ือสัตยJ เปSนต>น 4) บุคลิกประจําตัวบุคคล (Trait) อุปนิสัย คุณลักษณะ ความคิด ทัศนคติ เชFน เปSนคนท่ี
นFาเชื่อถือและไว>วางใจได> หรือมีลักษณะเปSนผู>นํา มีความกระฉับกระเฉง คลFองแคลFวในการปฏิบัติงาน เปSนต>น 
5) แรงจูงใจหรือแรงขับภายใน (Motive) ซ่ึงทําให>บุคคลแสดงพฤติกรรมท่ีมุFงไปสูFเปOาหมายหรือมุFงสูFความสําเร็จ 
และกFอให>เกิดสมรรถนะ เชFน การได>รับคําชมเชย การได>รับการสนับสนุนจากองคJการ เปSนต>น (McClelland, 
1973; Spencer, and Spencer, 1993) ความก>าวหน>าและการเปลี่ยนแปลงอยFางรวดเร็วนั้น องคJการจะต>อง
มีวิธีการสร>างแรงจูงใจให>บุคลากรเห็นถึงความสําคัญของการพัฒนาจะชFวยให>การปฏิบัติงาน    มีประสิทธิภาพ
มากข้ึน (Chapman et al. 2016; Liao et al. 2016; Lin et al. 2017) โดยนําสมรรถนะ     มาประยุกตJใช>
กับการพัฒนาทรัพยากรมนุษยJได>ดังนี้ การพัฒนาเพ่ือการประยุกตJใช>เทคโนโลยีในการปฏิบัติงาน การจัดการ
เรียนรู>ในการแก>ไขปLญหาตามสถานการณJ การพัฒนาความสามารถในการขายตามมาตรฐาน      การสFงเสริม
ความคิดสร>างสรรคJเพ่ือการจัดการธุรกิจ และการสร>างความรู>สึกเปSนเจ>าของธุรกิจ 

2.1 การพัฒนาเพ่ือการประยุกต�ใช�เทคโนโลยีในการปฏิบัติงาน (Development for Apply in 
Technology for Working)  

ในปLจจุบันธุรกิจและบริการรูปแบบใหมF ๆ ท่ีเกิดข้ึนในยุค 4.0 ได>นําเอาเทคโนโลยี ไอทีรูปแบบตFาง ๆ 
มาเปSนเครื่องมือในการสร>างสรรคJสินค>าและบริการท่ีตรงกับความต>องการของลูกค>า รวมท้ังสื่อสารสFงตFอ     
ผFานทุกชFองทางเพ่ือเข>าถึงและซ้ือใจลูกค>าให>ได>มากท่ีสุด เพ่ือชFวยลดคFาใช>จFายและเพ่ิมประสิทธิภาพให>กับ
ธุรกิจ สามารถมีการเติบโตจากการใช>ประโยชนJของเทคโนโลยีใหมF เชFน เทคโนโลยีโทรศัพทJมือถือ และ        
สื่อสังคมออนไลนJ เพ่ือการขายและบริการเก่ียวกับสินค>า (PWC Advisory, 2012) และเทคโนโลยีทางการขาย
นําไปสูFความสัมพันธJ ท่ี ดีระหวFางพนักงานขายและลูกค>าได>ด>วย (Lois, Drogalas, Karagiorgos, and 
Tsikalakis, 2020) ดังนั้น การพัฒนาพนักงานขายให>มีความรู>ความสามารถและทักษะด>านเทคโนโลยี โดยการ
จัดการเรียนรู>ด>านเทคโนโลยี เพ่ือให>พนักงานขายมีความสามารถและปรับตัวในการใช>เทคโนโลยีให>เกิด
ประโยชนJเพ่ิมมากข้ึน ตลอดจนให>พนักงานขายสามารถประยุกตJใช>เทคโนโลยีให>มีประสิทธิภาพในการทํางาน
หลากหลายรูปแบบ  
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2.2 การจัดการเรียนรู� ในการแก�ไขปhญหาตามสถานการณ� (Learning Management of 
Problem Solving Skill in the Situation)  

การแก>ปLญหาตามสถานการณJเปSนกระบวนการการเรียนรู>ท่ีเชื่อมโยงการการกระทํากับความคิด      
โดยมุFงเน>นให>รู>จักการคิดวิเคราะหJและสังเคราะหJตFอเหตุการณJท่ีได> เผชิญอยูF ในสถานการณJปLจจุบัน 
ความสามารถของพนักงานจึงเปSนการแสดงทัศนคติท่ีดี และสามารถทํางานในการแก>ไขปLญหาเพ่ือให>บรรลุ
เปOาหมายของหน>าท่ีการทํางาน (Byrne, 2001; Oswald, Behrend, and Foster, 2019) หากพนักงาน        
มีความสามารถในการวิเคราะหJปLญหา พร>อมท้ังลงมือจัดการกับปLญหานั้น ๆ สามารถแก>ไขปLญหาเฉพาะหน>า
ได>เปSนอยFางดี และมีทักษะในการทํางานในสภาวะท่ีกดดัน ตลอดจนใช>วิจารณญาณในการดําเนินงาน ตัดสินใจ 
และสามารถแก>ไขปLญหาท่ีเก่ียวข>องได> (Daniels et al. 2008; Champion, and Wilson, 2010) ดังนั้น      
การจัดการเรียนรู>ในการแก>ไขปLญหาตามสถานการณJเปSนวิธีการท่ีทําให>ให>พนักงานขายได>พัฒนาทักษะ รู>วิธีการ
เข>าถึงปLญหา วิเคราะหJสาเหตุ วางแผนและประเมิน วิธีการแก>ไขปLญหา และสามารถดําเนินการตัดสินใจแก>ไข
ปLญหาในการบริหารงานให>สําเร็จลุลFวงด>วยดี  

2.3 การพัฒนาความสามารถในการขายตามมาตรฐาน (Development of Sales Standard)  
การขายมีความสําคัญตFอธุรกิจในการชFวยเหลือและชักจูงใจให>ผู>บริโภคมีความสนใจในสินค>าและ

บริการ ซ่ึงองคJการตFางๆ กําลังผลักดันพนักงานขายให>บรรลุเปOาหมายด>านการบริการและการขายท่ีสูงข้ึน     
เพ่ือได>เปรียบทางการแขFงขัน ดังนั้น พนักงานขายต>องมีความสามารถในการเรียนรู> ทักษะ และแรงจูงใจในการ
ปฏิบัติงาน และมีบุคลิกภายนอก ได>แกF การแตFงกาย การแสดงทFาทางหน>าตาตFาง ๆ และบุคลิกภาพภายใน 
ได>แกF การมีวินัยในตนเอง ความฉลาด การมีความคิดสร>างสรรคJ มีความยืดหยุFน การรู>จักปรับตัว มีความอดทน 
มีทFาทางสงFางาม และไว>วางใจได> ซ่ึงบุคลิกภาพท่ีดีสามารถสร>างภาพลักษณJให>องคJการได> (Good, 1973; 
Thailand Professional Qualification Institute (Public Organization), 2020) ดังนั้น การพัฒนาและ
เสริมสร>างให>พนักงานขายได>พัฒนาทักษะ ความรู>ท่ีได>รับจากการศึกษา และประสบการณJตFาง ๆ รวมถึง
บุคลิกภาพในการปฏิบัติงานท่ีสะสมไว>ให>เปSนไปในทิศทางเดียวกันตามมาตรฐานอาชีพพนักงานขาย เพ่ือสร>าง
ความม่ันใจในการดําเนินงานขององคJการให>เกิดประสิทธิภาพสูงสุด  

2.4 การสIงเสริมความคิดสร�างสรรค�เพ่ือการจัดการธุรกิจ (Promoting in Creativity Thinking 
for Business Management)  

ความคิดสร>างสรรคJในการปฏิบัติงาน เปSนพฤติกรรมท่ีสามารถสร>างทัศนคติท่ีดีในการคิดพัฒนาและ
ปรับปรุงเปลี่ยนแปลงการกระทํา โดยความคิดสร>างสรรคJให>ความหมายได>หลายมิติ ได>แกF 1) วิธีการหรือ
กระบวนการเกิดความคิดสร>างสรรคJมาใช>ในกระบวนการทํางานและถFายทอดสร>างองคJความรู> 2) ความแปลก
ใหมF และประโยชนJในผลผลิตท่ีเกิดจากความคิดสร>างสรรคJ 3) ลักษณะหรือบุคลิกภาพของผู>ท่ีมีความคิด
สร>างสรรคJ กล>าตัดสินใจ สามารถจัดการความเสี่ยงและวางแผนกลยุทธJได> 4) สภาพแวดล>อม หรือบรรยากาศ
ท่ีมีอิทธิพลหรือสนับสนุนให>คนเกิดความคิดสร>างสรรคJและใช>ความคิดสร>างสรรคJ 5) แรงจูงใจและรางวัล        
ท่ีทําให>เกิดความคิดสร>างสรรคJ โดยองคJการให>คุณคFาและรางวัลสําหรับผู>ท่ีมีความคิดสร>างสรรคJในด>านตFางๆ 
เชFน การแก>ไขปLญหาในองคJการ การพัฒนาผลิตภัณฑJใหมFและนวัตกรรมข้ึนมาได> เปSนต>น (Osborn, 1963; 
Guilford, 1967; Torrance, 1974) ดังนั้น การสFงเสริมและสนับสนุนในการนําเครื่องมือตFาง ๆ มาใช>                
ในกระบวนการทํางาน เพ่ือให>พนักงานเข>าถึงแหลFงความรู> และสร>างแรงจูงใจให>เกิดการสร>างสรรคJสิ่งใหมF ๆ   
มีการปรับปรุง และตFอยอดสิ่งท่ีมีอยูFเดิมให>ดียิ่งข้ึนให>มีคุณคFาตามวัตถุประสงคJขององคJการและความต>องการ
ของลูกค>าได>  
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2.5  การสร�างความรู�สึกเปbนเจ�าของธุรกิจ (Generating of Sense in Ownership)  
องคJการมีการวางแผนให>กับพนักงานรู>สึกถึงความเปSนเจ>าของ ซ่ึงมาจากการทํางานของพนักงานท่ีมี

ความมุFงม่ันในการทํางาน สร>างแรงจูงใจการทํางาน ให>มีความผูกผันและความทุFมเทให>กับองคJการและ          
มีความรู>สึกถึงความเปSนเจ>าของธุรกิจ (Dyne, and Pierce, 2004) โดยมีลักษณะ 1) มีความรับผิดชอบสูงมาก 
2) ให>ความรFวมมือในงานหรือกิจกรรมตFางๆ 3) มีความรับผิดชอบในตนเอง 4) เวลาองคJการปLญหาจะเข>ามา
ชFวยเหลืออยFางเต็มท่ี ชFวยแก>ไขเหตุการณJตFางๆ ซ่ึงองคJการมีวิธีการสร>างได>ดังนี้ The Ken Blanchard 
Companies (2009a) 1) ให>พนักงานได>มองเห็นภาพเปOาหมายขององคJการอยFางชัดเจนของความม่ันคงในงาน 
2) เชื่อมโยงงานของพนักงานกับเปOาหมายขององคJการได>รู>สึกถึงความสําคัญของงานและมีสFวนรFวม 4) ให>ความ
ชื่นชม ให>กําลังใจ และตระหนักในความสําคัญของพนักงาน 5) ระบบบริหารงานด>วยความเปSนธรรม ไมFมีการ
เลือกปฏิบัติตFอพนักงานท่ีแตกตFางกัน ดังนั้น องคJการมีวิธีการสFงเสริมและสนับสนุนให>พนักงานมีความรู>สึกเปSน
เจ>าของธุรกิจ ทําให>พนักงานมีความรู>สึกเชิงบวกและทัศนคติท่ีดีตFองาน ซ่ึงทําให>รู>สึกเปSนสFวนหนึ่งในการ
รFวมมือในงานและกิจกรรมตFาง ๆ ให>เปOาหมายขององคJการสําเร็จ  

จากการทบทวนวรรณกรรม ผู>ศึกษาจึงนําแนวคิดสมรรถนะพนักงานขาย และแนวคิดความสามารถ  
ในการพัฒนาสมรรถนะพนักงานขายมาบูรณาการตัวแปร โดยมุFงเน>นถึงความสําคัญเก่ียวกับสมรรถนะของ
พนักงานขายท่ีจะชFวยสFงเสริมและสร>างผลงานในการปฏิบัติงานให>บรรลุเปOาหมายท่ีต้ังไว> และพัฒนาศักยภาพ
ให>สามารถเติบโตไปพร>อมกับองคJการได>อยFางยั่งยืน  

 
3. ผลลัพธ�ของความสามารถในการพัฒนาสมรรถนะของพนักงานขาย 

จากการทบทวนวรรณกรรม ผู>ศึกษาได>สังเคราะหJผลลัพธJของความสามารถในการพัฒนาสมรรถนะ
ของพนักงานขายสูFการพัฒนากรอบแนวคิด ได>แกF ประสิทธิผลการปฏิบัติงาน ผลลัพธJทางการตลาด และ
ความสําเร็จของธุรกิจ โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

3.1  ประสิทธิผลการปฏิบัติงาน (Performance Effectiveness) 
ประสิทธิผลการปฏิบัติงานของพนักงานขายเปSนผลลัพธJท่ีอยูFภายใต>การประเมินกิจกรรมและกลยุทธJ

ตFาง ๆ รวมถึงประเมินผลการปฏิบัติงานในการบรรลุงานท่ีได>รับมอบหมาย ได>แกF ทักษะการขาย ทักษะ      
การปรับตัว การทํางานรFวมกับทีม การแก>ไขปLญหา โดยมีผลลัพธJ ได>แกF ยอดขาย สFวนแบFงตลาด การรักษา
ลูกค>าเกFา และจํานวนลูกค>าใหมF เปSนต>น (Behrman, and Perreault, 1984; Abed, and Haghighi, 2009; 
Barone, and DeCarlo, 2012) โดยมีองคJประกอบ 2 ด>าน (Peterson, and Plowman, 1953) ดังนี้             
1) คุณภาพของการปฏิบัติงาน (Quality of Work) ผลของการปฏิบัติงานเปSนไปตามมาตรฐานขององคJการ    
ท่ีกําหนดไว> ด>วยความถูกต>องและครบถ>วน โดยใช>ทรัพยากรตFาง ๆ อยFางประหยัดและคุ>มคFากับงาน และสร>าง
ความพึงพอใจแกFลูกค>า 2) ปริมาณของการปฏิบัติงาน (Quantity of Work) ผลของการปฏิบัติงานตาม
แผนงานท่ีองคJการกําหนดไว> โดยเปรียบเทียบกับปริมาณงานในเวลา ปฏิบัติตามข้ันตอนการดําเนินงาน และมี
ความรับผิดชอบตFอผลงานอยFางชัดเจน ดังนั้นผู>ศึกษาจึงสรุปประสิทธิผลการปฏิบัติงานของพนักงานขายได>ตาม
มาตรฐานการทํางานท่ีกําหนด ท้ังคุณภาพและปริมาณในการดําเนินงานให>เกิดประสิทธิภาพสูงสุด 

อยFางไรก็ตาม จากการทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวข>องกับความสามารถในการพัฒนาสมรรถนะของ
พนักงานขายท่ีมีตFอประสิทธิผลการปฏิบัติงาน มีผลการศึกษาวิจัยท่ีมีความเชื่อมโยงความสัมพันธJระหวFาง
ความสามารถในการพัฒนาสมรรถนะพนักงานขายกับประสิทธิผลการปฏิบัติงาน เชFน Potnuru, and Sahoo, 
(2016) พบวFา การพัฒนาทรัพยากรมนุษยJเปSนเครื่องมือในการปรับปรุงในการสร>างความสามารถของพนักงาน 
เชFนเดียวกับ Otoo, and Mishra, (2018) พบวFา ความสามารถของพนักงานเปSนสื่อกลางความสัมพันธJระหวFาง
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การปฏิบัติ การพัฒนาทรัพยากรมนุษยJ และประสิทธิภาพขององคJกร ผู>ศึกษาจึงสังเคราะหJวรรณกรรมของ
ทฤษฎีมุมมองฐานทรัพยากรและความสามารถในการพัฒนาสมรรถนะของพนักงานขาย และพัฒนาข>อเสนอ  
ในการศึกษา ความสามารถในการพัฒนาสมรรถนะของพนักงานขายมีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกตFอประสิทธิผล
การปฏิบัติงาน 

3.2 ผลลัพธ�ทางการตลาด (Result from Marketing) 
ความสําเร็จตามเปOาหมายทางการตลาดเปSนการบรรลุเปOาหมายขององคJการท่ีสามารถวัดคุณคFา      

การปฏิบัติงานของพนักงานท่ีมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล คุณภาพของการบริการ รวมถึงการวัดผลทาง
การเงิน ยอดขาย รายได>การขายและกําไร สFวนแบFงทางการตลาดท่ีทําให>มีศักยภาพในด>านการแขFงขันและ
นําไปสูFความสําเร็จขององคJการ (Clark, 1999; Chusak, 2015; Ministry of Commerce, Department of 
Trade Negotiations, 2015) โดยมีองคJประกอบดังนี้ 1) คุณภาพการบริการทางธุรกิจ (Service Quality) 
การบริการท่ีตรงกับความต>องการของลูกค>าด>วยความเข>าใจ จนทําให>เกิดความพึงพอใจ และความประทับใจ
ของลูกค>าท่ีได>รับสินค>าและบริการจากธุรกิจได>เปSนอยFางดี จึงมีผลตFอการตัดสินใจเลือกใช>สินค>าและบริการ
อยF างตFอ เนื่ อ งของลูกค> า  (Parasuraman, Ziethaml, and Berry 2013; Jang, and Lee, 2016; Kasiri, 
Guan, Sambasivan, and Sidim, 2017) 2) ความสัมพันธJลูกค>าของธุรกิจ (Customer Relationship) 
ผลลัพธJท่ีเกิดจากการใช>เทคโนโลยีและการใช>บุคลากรอยFางมีหลักการ ด>วยกระบวนการสร>างและรักษา
ผลประโยชนJในการสFงมอบคุณคFาให>าเกิดความสัมพันธJกับลูกค>าอยFางยั่งยืน (Kotler, and Keller, 2016) 3) 
ประสบการณJลูกค>าของธุรกิจ (Customer Experience) ผลลัพธJท่ีเกิดจากประสบการณJและความรู>สึกท่ีดีของ
ลูกค>าในการสร>างความภักดีให>แกFลูกค>าได>ตัดสินใจกลับมาใช>สินค>าและบริการของธุรกิจได>ในระยะยาว 
(Holbrook, and Hirchman, 1982; Chuenjit, 2006) จากการทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวข>องกับประสิทธิผล
การปฏิบัติงานท่ีมีตFอผลลัพธJทางการตลาด มีผลการศึกษาวิจัยของ Uraon, and Gupta, (2019) พบวFา       
ผลการพัฒนาทรัพยากรมนุษยJท่ีมีประสิทธิภาพการดําเนินงานของพนักงานสFงตFอประสิทธิภาพของตลาด และ 
Abed, and Haghighi, (2009) พบวFา ผลการปฏิบัติงานทางด>านผลลัพธJท่ีอยูFภายใต>การทํางานของพนักงาน
ขาย จากความพยายามและทักษะของพนักงานขายจึงทําให>เกิดประสิทธิผลการปฏิบัติงานท่ีจะนํามาสูFผลลัพธJ
ทางการตลาด จากความเชื่อมโยงของแนวคิดและผลการศึกษาดังกลFาว ผู>ศึกษาจึงพัฒนาข>อเสนอในการศึกษา 
ประสิทธิผลการปฏิบัติงานมีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกตFอผลลัพธJทางการตลาด 

3.3 ความสําเร็จของธุรกิจ (Key Success Factor of Business) 
ผลของการดําเนินงานท่ีบรรลุตามเปOาหมายขององคJการ ท้ังด>านการเงินและการเติบโตของธุรกิจท่ีมี

ศักยภาพ สามารถพัฒนาสินค>าใหมFนําไปสูFการพัฒนาตลาดใหมFและตลาดสากล และกFอให>เกิดการเจริญเติบโต
ของธุรกิจอยFางตFอเนื่อง (Bouwens, and Van, 2007; Garrison, Noreen, and Brewer, 2012; Siriwan, 
and Arrom, 2010) โดยมีองคJประกอบดังนี้ 1) ผลการดําเนินงานทางการเงิน (Financial Performance)     
ผลการดําเนินงานของธุรกิจท่ีมาจากสินค>าและบริการ ทําให>เพ่ิมรายได>และกําไรของการประกอบการ        
ทางธุรกิจ การลดต>นทุนและคFาใช>จFายให>ตํ่าลง ตลอดจนยกระดับผลิตภัณฑJและบริการอยFางตFอเนื่อง (Siriwan, 
and Arrom, 2010; Filipescu et al.  2013; Dikova et al.  2016; Filipescu et al.  2013; Dikova et al. 
2016) 2) การเติบโตของธุรกิจ (Business Growth) ได>ขยายขนาดธุรกิจและจํานวนพนักงาน มีการลงทุนใหมF
ท่ีเกิดตัวชี้วัดทางการเงินและยอดขายท่ีดี สามารถใช>ประโยชนJจากโอกาสทางการตลาด รวมถึงมีการบริหาร
จัดการท่ีจะนําไปสูFศักยภาพทางธุรกิจ (Hoque, and James, 2000; Lockett, Hayton, Ucbasaran, Mole, 
and Hodgkinson, 2013)  
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จากการทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวข>องกับประสิทธิผลการปฏิบัติงานท่ีมีตFอความสําเร็จของธุรกิจ   
การพัฒนาพนักงาน จึงเปSนกุญแจสําคัญท่ีสุดท่ีสFงผลกระทบตFอผลการดําเนินงานของธุรกิจ สามารถเปSน
เครื่องมือท่ีทําให>เกิดประสิทธิผลการปฏิบัติงาน และสามารถจัดการผลตอบแทนการดําเนินงานของธุรกิจและ
การบรรลุเปOาหมายเชิงกลยุทธJให>มีผลตFอความสําเร็จขององคJการ (Orr et al. 2011; Jehanzeb, and Bashir, 
2013) ผู> ศึกษาจึงพัฒนาข>อเสนอในการศึกษา ประสิทธิผลการปฏิบัติงานมีอิทธิพลทางตรงเชิงบวก              
ตFอความสําเร็จของธุรกิจ 

จากการทบทวนวรรณกรรมผลลัพธJทางการตลาดท่ีมีตFอความสําเร็จของธุรกิจวัดได>จาก 1) ด>านความ
พึงพอใจของลูกค>า 2) ด>านการเพ่ิมจํานวนของลูกค>า 3) ด>านสFวนแบFงทางการตลาด และ 4) ด>านยอดขายท่ีมี
อิทธิพลตFอการตัดสินใจเลือกใช>สินค>าและบริการอยFางตFอเนื่องสามารถด>านการแขFงขันในตลาดภายในประเทศ
และตFางประเทศได> (Ministry of Commerce, Department of Trade Negotiations, 2015; Jang, and 
Lee, 2016; Kasiri, Guan, Sambasivan, and Sidim, 2017)  แ ล ะ มี ผ ล ก า ร ศึ ก ษ า วิ จั ย ข อ ง  พบวF า                   
Li, Pomegbe, Dogbe, and Novixoxo, (2019) พบวFา พนักงานมุFงเน>นท่ีลูกค>า ลูกค>าจะรับรู>ถึงพฤติกรรม
การบริการของพนักงานในการสร>างความพึงพอใจของลูกค>าท่ีมีอิทธิพลตFอผลลัพธJทางการตลาดของธุรกิจ และ
เปSนเครื่องมือในการขับเคลื่อนไปสูFความสําเร็จของธุรกิจอีกด>วย จากความเชื่อมโยงของแนวคิดและ            
ผลการศึกษาดังกลFาว ผู>ศึกษาจึงพัฒนาข>อเสนอในการศึกษา ผลลัพธJทางการตลาดมีอิทธิพลทางตรงเชิงบวก
ตFอความสําเร็จของธุรกิจ 

นอกจากนี้จากการทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวข>อง ประสิทธิผลการปฏิบัติงานสFงผลตFอความสําเร็จของ
ธุรกิจ โดยมีผลลัพธJทางการตลาดเปSนตัวแปรสFงผFาน ผลการปฏิบัติงานทางด>านผลลัพธJท่ีอยูFภายใต>การทํางาน
ของพนักงานขายท่ีองคJการต>องสร>างแรงผลักดันเพ่ือชFวยให>บุคลากรสามารถนําทักษะและความรู>มาใช>
ปฏิบัติงานสFงผลการดําเนินงานสําเร็จตามเปOาหมายท่ีกําหนด (Phuwanat, and Viroj, 2015) ซ่ึงการพัฒนา
สมรรถนะของพนักงานเปSนสื่อกลางของความสัมพันธJระหวFางการปฏิบัติงานและประสิทธิภาพขององคJการ 
และมีผลการ ศึกษาวิจั ยของ Otoo, and Mishra, (2018)  และ Uraon, and Gupta (2019)  พบวF า             
จากการศึกษาผลการปฏิบัติงานท่ีมีตFอความสําเร็จของธุรกิจ วิธีการพัฒนาทรัพยากรมนุษยJมีอิทธิผลตFอ
สมรรถนะของพนักงานให>มีประสิทธิผลการปฏิบัติงานท่ีสFงผลตFอประสิทธิภาพของการตลาดและองคJการ จาก
ความเชื่อมโยงของแนวคิดและผลการศึกษาดังกลFาว ผู>ศึกษาจึงพัฒนาข>อเสนอในการศึกษา ประสิทธิผลการ
ปฏิบัติงานมีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกตFอความสําเร็จของธุรกิจ โดยมีผลลัพธJทางการตลาดทําหน>าท่ีเปSนตัวแปร
สFงผFาน 

 

4. ปhจจัยที่สIงผลตIอความสามารถในการพัฒนาสมรรถนะของพนักงานขาย 
ปLจจัยท่ีสFงผลตFอความสามารถในการพัฒนาสมรรถนะพนักงานขายประกอบด>วย 1) การมุFงเน>น

ทางการตลาดเพ่ือการขับเคลื่อนธุรกิจ และ 2) การจัดการความเสี่ยงยุคดิจิทัล ซ่ึงเปSนปLจจัยระดับองคJการท่ีมี
ผลตFอการดําเนินงานขององคJการผFานกิจกรรมตFาง ๆ ของธุรกิจดังนี้ 

4.1 การมุFงเน>นทางการตลาดเพ่ือการขับเคลื่อนธุรกิจ (Marketing Orientaiton for Business 
Mobilization)  

ธุรกิจเข>าใจแนวทางการจัดการเชิงกลยุทธJด>านการตลาดและผลการดําเนินงานทางธุรกิจเพ่ือการ
ขับเคลื่อนธุรกิจให>เปSนไปอยFางมีประสิทธิภาพ ด>วยการสร>างคุณคFาให>กับลูกค>าและเพ่ิมความสามารถในการทํา
กําไรให>เกิดความสําเร็จของธุรกิจ ประกอบด>วย 1) การมุFงเน>นเพ่ือตอบสนองลูกค>า ท้ังด>านสินค>าและบริการ   
ในการสร>างสรรคJคุณคFาให>กับลูกค>าเกิดความพึงพอใจ 2) การมุFงเน>นคูFแขFงขันอยFางเปSนระบบ เปSนการ
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แลกเปลี่ยนข>อมูลกับพนักงานหรือระหวFางเพ่ือนรFวมงานในธุรกิจเดียวกัน เพ่ือแสวงหาโอกาสในการสร>างความ
แตกตFางและตอบสนองตFอการเปลี่ยนแปลงอยFางรวดเร็ว และ 3) การมุFงเน>นประสานความรFวมมือการทํางาน
ภายใน เพ่ือกําหนดกลยุทธJในการปฏิบัติงานให>บรรลุเปOาหมายตามความต>องการของลูกค>า (Kohli, and 
Jaworski 1990; Hunt, and Morgan, 1995; Bailey, and Al-Meshal, 2016) จากการทบทวนวรรณกรรม
เก่ียวกับการมุFงเน>นทางการตลาดเพ่ือการขับเคลื่อนธุรกิจท่ีมีตFอความสามารถในการพัฒนาสมรรถนะของ
พนักงานขาย ซ่ึงยังไมFพบการศึกษาอยFางชัดเจน แตFมีการศึกษาท่ีเก่ียวข>องกับการความผูกผันและความเปSนอยูF
ดีของพนักงานท่ีสFงผลตFอการปฏิบั ติของพนักงาน เชFน Schulz, Martin, and Meyer, (2017) พบวFา          
การมุFงเน>นการตลาดภายใน การมุFงเน>นการตลาดภายนอกเชิงบวกตFอความผูกพันของพนักงาน และความ
เปSนอยูFดีของพนักงานมีนัยสําคัญตFอความผูกพันองคJกร จากความเชื่อมโยงดังกลFาว ผู>ศึกษาจึงพัฒนาข>อเสนอใน
การศึกษา การมุFงเน>นทางการตลาดเพ่ือการขับเคลื่อนธุรกิจท่ีมีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกตFอความสามารถในการ
พัฒนาสมรรถนะของพนักงานขาย 

4.2 การจัดการความเสี่ยงยุคดิจิทัล (Risk Management in Digital Era)  
ความสัมพันธJระหวFางกลยุทธJในบริบทของวิสัยทัศนJ พันธกิจ และคFานิยมหลักในยุคดิจิทัลท่ีองคJการ

ได>รับผลกระทบจากสถานการณJท่ีเปลี่ยนแปลง และมีการวางแผนการบริหารความเสี่ยงท่ีสFงผลตFอการดําเนินงาน
และสร> า ง มู ลคF า เ พ่ิ มขององคJ การ ได>  (Committee of Sponsoring Organizations of the Treadway 
Commission, 2017) ประกอบด>วย 1) การตระหนักถึงวัฒนธรรมองคJกร คFานิยมและพฤติกรรมท่ียอมรับและ
ปฏิบัติรFวมกันของสมาชิก โดยนําความรู>จากสิ่งท่ีมีอยูFภายในองคJการมาบูรณาการและถFายทอดให>แกFสมาชิก
ได>รับรู>และเข>าใจ เพ่ือแก>ปLญหาและการปรับตัวให>สอดคล>องกับความเสี่ยงท่ีจะเกิดข้ึน (Schien, 2004; 
Juthamon, 2018) 2) การบูรณาการกลยุทธJเชิงประสบการณJของธุรกิจ สามารถนําประสบการณJของธุรกิจ   
มากําหนดแผนกลยุทธJ และประเมินความเสี่ยงท่ีจะทําให>เกิดการเปลี่ยนแปลงตFอผลการดําเนินงานของธุรกิจ
ให>มีประสิทธิภาพสูงสุด (Denison, 1990; Maria, and Martin, 2015) และ 3) การเชื่อมโยงเทคโนโลยี
สารสนเทศและการสื่อสาร สามารถนําเทคโนโลยีมาเชื่อมโยงในการสื่อสาร รวบรวม ประมวลผล จัดระบบ
ข>อมูลตFาง เพ่ือจัดการความเสี่ยงของข>อมูลและผลการดําเนินการของธุรกิจได> (Vernadat, 1999) จากการ
ทบทวนวรรณกรรมเก่ียวกับการจัดการความเสี่ยงยุคดิจิทัลท่ีมีตFอความสามารถในการพัฒนาสมรรถนะของ
พนักงานขาย ผู>ศึกษาจึงสังเคราะหJวรรณกรรมของทฤษฎีการบริหารเชิงสถานการณJและความสามารถในการ
พัฒนาสมรรถนะของพนักงานขาย ซ่ึงยังไมFพบการศึกษาอยFางชัดเจน แตFมีการศึกษาท่ีเก่ียวข>องกับ
องคJประกอบท่ีมีความสัมพันธJกับการจัดการองคJความเสี่ยงยุคดิจิทัล โดยมีงานวิจัยของ Potnuru, Sahoo, 
and Sharma, (2019) พบวFา วัฒนธรรมขององคJกรชFวยเสริมสร>างความสัมพันธJในการสร>างทีมและ           
การเสริมสร>างศักยภาพมีผลตFอความสามารถของพนักงาน และงานวิจัยของ Lois, Drogalas, Karagiorgos, 
and Tsikalakis, (2020) พบวFา ความก>าวหน>าทางเทคโนโลยีดิจิทัลท่ีมีประสิทธิภาพจะสFงผลอยFางมีนัยสําคัญ
กับทักษะของพนักงานและการฝ�กอบรม โดยเชื่อมโยงแนวคิดและผลการศึกษา ผู>ศึกษาจึงพัฒนาข>อเสนอ       
ในการศึกษา การจัดการความเสี่ยงยุคดิจิทัลท่ีมีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกตFอความสามารถในการพัฒนา
สมรรถนะของพนักงานขาย 
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P6 

P7 
P3 

จากการทบทวนวรรณกรรมการบูรณาการทฤษฎีพ้ืนฐานและทฤษฎีท่ีเก่ียวข>องกับความสามารถ      
ในการพัฒนาสมรรถนะของพนักงานขาย และสามารถนํามาสร>างกรอบแนวคิดการวิจัยสูFการทดสอบ          
เชิงประจักษJในอนาคต ดังภาพท่ี 1 

 
 
 
 
 
 
 

 

 
ภาพท่ี 1 ความสามารถในการพัฒนาสมรรถนะของพนักงานขาย  

 
สรุป  

การพัฒนาสมรรถนะพนักงานขายเพ่ือให>มีศักยภาพในการปฏิบัติงาน จึงมีความสําคัญอยFางยิ่งในด>าน
การจัดการทรัพยากรมนุษยJให>สามารถปรับตัวได>ตามการเปลี่ยนแปลงสภาวการณJในปLจจุบัน องคJการจึงต>องมี
กลยุทธJของความสามารถในการพัฒนาสมรรถนะพนักงานขายให>มีศักยภาพด>านความรู> ทักษะ และทัศนคติ    
ท่ีสามารถปรับตัวในการทํางานและการดําเนินชีวิตประจําวันได> ทําให>เกิดกระบวนการและผลงานจากการ
ปฏิบัติงานให>มีประสิทธิภาพและประสิทธิผลดียิ่งข้ึน และสามารถยกระดับพนักงานขายให>เติบโตไปพร>อมกับ
การขับเคลื่อนองคJการท่ีนําไปสูFความสําเร็จตามบรรลุเปOาหมายขององคJการได> ท้ังนี้ การสังเคราะหJวรรณกรรม
จากการบูรณาการทฤษฎีพ้ืนฐานและทฤษฎีท่ีเก่ียวข>องนําสูFการพัฒนากรอบแนวคิดของการวิจัยและข>อเสนอ
การวิจัย โดยนําทฤษฎีมุมมองฐานทรัพยากรและทฤษฎีการบริหารเชิงสถานการณJ เปSนทฤษฎีพ้ืนฐานท่ีเปSน
แนวทางหลักของความสามารถในการพัฒนาสมรรถนะพนักงานขายโดยมุFงเน>นถึงความสําคัญของทรัพยากร
มนุษยJท่ีมีคุณคFากับธุรกิจ และทฤษฎีท่ีเก่ียวข>องของความสามารถในการพัฒนาสมรรถนะพนักงานขาย       
หากพนักงานขายได>รับการพัฒนาทักษะให>มีความรู>ความสามารถท่ีนํามาใช>ในการปฏิบัติงานและสามารถ
ปรับตัวให>เข>ากับสภาวการณJการเปลี่ยนแปลงท่ีเกิดข้ึนได> ประกอบด>วย การพัฒนาเพ่ือการประยุกตJใช>
เทคโนโลยีในการปฏิบัติงาน การจัดการเรียนรู>ในการแก>ไขปLญหาตามสถานการณJ การพัฒนาความสามารถ   
ในการขายตามมาตรฐาน การสFงเสริมความคิดสร>างสรรคJเพ่ือการจัดการธุรกิจ และการสร>างความรู>สึกเปSน
เจ>าของธุรกิจ ท่ีนําไปสูFผลลัพธJของความสามารถในการพัฒนาสมรรถนะของพนักงานขายให>มีประสิทธิผลการ
ปฏิบัติงาน ผลลัพธJทางการตลาด และความสําเร็จของธุรกิจ โดยองคJการจึงต>องมุFงเน>นปLจจัยการมุFงเน>น
ทางการตลาดเพ่ือการขับเคลื่อนธุรกิจ และการจัดการความเสี่ยงยุคดิจิทัลท่ีสFงผลตFอความสามารถในการ
พัฒนาสมรรถนะของพนักงานขายเพ่ือให>ได>เปรียบทางการแขFงขันในสถานการณJในปLจจุบันได>  

 
 
 
 
 

P2 
P1 

การมุIงเน�นทางการตลาด 
เพื่อการขับเคลื่อนธุรกิจ 

ความสามารถในการพัฒนา 
สมรรถนะของพนักงานขาย 

            l การพัฒนาเพื่อการประยุกต�ใช�เทคโนโลยี 

         ในการปฏบิตัิงาน 

       l การจัดการเรียนรู�ในการแก�ไขปhญหา 

         ตามสถานการณ�  

l การพัฒนาความสามารถในการขาย 

  ตามมาตรฐาน 

ผลลพัธ�ทางการตลาด 

ประสิทธิผลการปฏิบัติงาน P4 

การจัดการความเสี่ยง 
ยุคดิจิทัล 

P5 
ความสําเร็จของธุรกิจ 
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ข�อเสนอแนะ  
1. ข�อเสนอแนะจากการศึกษา  

1.1 ประโยชน�เชิงทฤษฎี 
1.1.1 กFอให>เกิดการบูรณาการทฤษฎีพ้ืนฐานและทฤษฎีท่ีเก่ียวข>องกับความสามารถในการ

พัฒนาสมรรถนะของพนักงานขาย เพ่ือสร>างเปSนกรอบแนวคิดเชิงทฤษฎี และองคJประกอบของความสามารถ
ในการพัฒนาสมรรถนะพนักงานขาย โดยนําไปสูFการสร>างกระบวนทัศนJการศึกษาด>านการพัฒนาสมรรถนะ
พนักงานขายเพ่ือรองรับแนวโน>มสําคัญของธุรกิจในปLจจุบัน 

1.1.2 กFอให>เกิดการตFอยอดแนวคิดสมรรถนะของพนักงานขาย ท่ีมุFงศึกษาความสามารถ     
ในการพัฒนาสมรรถนะของพนักงานขายให>มีศักยภาพได>มีทักษะความรู>ความสามารถและพัฒนาตนเองได>
อยFางตFอเนื่องตลอดชีวิต ท่ีสอดคล>องกับการพัฒนาตามแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแหFงชาติฉบับท่ี 12 พ.ศ. 
2560 – พ.ศ. 2564  

1.1.3 กFอให>เกิดการพัฒนากรอบแนวคิดเชิงบูรณาการท่ีเก่ียวข>องกับปLจจัยท่ีสFงผลตFอ
ความสามารถในการพัฒนาสมรรถนะของพนักงานขาย ได>แกF การมุFงเน>นทางการตลาดเพ่ือขับเคลื่อนธุรกิจ 
และการจัดการความเสี่ยงยุคดิจิทัล และผลลัพธJของความสามารถในการพัฒนาสมรรถนะของพนักงานขาย 
ได>แกF ประสิทธิผลการปฏิบัติงาน ผลลัพธJทางการตลาด และความสําเร็จของธุรกิจ ซ่ึงนําไปเปSนกรอบแนวคิด
การวิจัยเพ่ือขยายขอบเขตของการศึกษา 

1.2 ประโยชน�เชิงการจัดการ 
1.2.1 องคJการได> เล็งเห็นถึงความสําคัญและแนวทางการพัฒนาปLจจัยท่ี มี อิทธิตFอ

ความสามารถในการพัฒนาสมรรถนะของพนักงานขาย ท้ังในด>านการมุFงเน>นทางการตลาดเพ่ือขับเคลื่อนธุรกิจ 
และการจัดการความเสี่ยงยุคดิจิทัลท่ีสFงผลตFอความได>เปรียบทางการแขFงขันของธุรกิจ 

1.2.2 องคJการสามารถนําข>อมูลมาใช>เปSนแนวทางในการพัฒนาศักยภาพของทรัพยากรมนุษยJ
ให>ได>รับการยกระดับผลิตภาพในการเพ่ิมทักษะสมรรถนะท่ีสFงผลตFอประสิทธิภาพการประกอบธุรกิจท้ังใน
ระดับภาครัฐและภาคเอกชนอยFางยั่งยืน 

2. ข�อเสนอแนะในการศึกษาครั้งตIอไป  
เนื่องจากบทความนี้มุFงนําเสนอกรอบแนวคิดท่ีสังเคราะหJข้ึนจากการทบทวนวรรณกรรม นํามาสร>าง

ข>อเสนอการวิจัย ข>อเสนอในอนาคตจึงควรนํากรอบแนวคิดดังกลFาวมาทําการศึกษาเชิงประจักษJด>วย            
วิธีวิทยาการวิจัยเชิงปริมาณดําเนินเพ่ือศึกษาปLจจัยเชิงสาเหตุและผลลัพธJของตัวแปรในระดับองคJการ        
เก็บรวบรวมข>อมูลโดยใช>แบบสอบถามมาตรประมาณคFากับผู>ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยFอม 
(SMEs) กลุFมกิจการค>าปลีกของความสามารถในการพัฒนาสมรรถนะของพนักงานขาย และวิเคราะหJข>อมูล  
โดยใช>การวิเคราะหJสมการเชิงโครงสร>าง (Structural Equation Model) การวิเคราะหJเส>นทาง (Path 
Analysis) หรือการวิเคราะหJถดถอย (Regression Analysis) 
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