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บทคดัย่อ 
 

  การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อ (1) เพื่อศึกษากลยุทธ์เก่ียวกบัการขายท่ีท าให้
ผูแ้ทนขายทางด้านการแพทยป์ระสบความส าเร็จ (2) เพื่อศึกษาช่องว่างของผูแ้ทนขายทางด้าน
การแพทยท่ี์ยงัไม่ไดรั้บรางวลั Top Sales Award ในดา้นกลยุทธ์การขายเม่ือเปรียบเทียบกบัผูแ้ทน
ขายท่ีไดรั้บรางวลัแลว้ (3) เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีส่งผลต่อกลยุทธ์ในการขายของ
ผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทย ์(4) เพื่อศึกษาการน าดิจิทลั (Digital) มาช่วยในการขายให้ไดเ้ป้าหมาย
ตามแบบ Balanced Scorecard (BSC) ในปัจจุบนัของผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทย ์เป็นการวิจยัแบบ
ผสมผสาน (Mixed Methods Research) ซ่ึงการวิจยัเชิงคุณภาพ ใช้วิธีการสนทนากลุ่ม (Focus 
Group) กลุ่มตวัอยา่ง คือ ผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทยท่ี์ดูแลในส่วนโรงพยาบาลขนาด 120 เตียง  
ข้ึนไป มีประสบการณ์การท างานมากกวา่ 3 ปีและเคยไดรั้บรางวลั Top Sales Award อยา่งนอ้ย       
1 คร้ัง จ านวน 6 คน และการวิจยัเชิงปริมาณ กลุ่มตวัอยา่ง คือ ผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทยท่ี์ดูแล
ในส่วนโรงพยาบาลขนาด 120 เตียงข้ึนไปทัว่ประเทศไทย จ านวน 385 คน โดยใชแ้บบสอบถาม
เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ ได้แก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และทดสอบสมมติฐานดว้ยค่าสถิติ t-Test และค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน 
  ผลการศึกษาพบว่า กลยุทธ์การส่ือสารการขายสามารถแบ่งออกเป็น 3 รูปแบบ 
ไดแ้ก่ บริบททัว่ไปก่อนการส่ือสารการขาย พฤติกรรมการส่ือสารเพื่อเปิดการขาย และพฤติกรรม
การส่ือสารหลงัการขาย ผลการศึกษาช่องวา่งของผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทยใ์นดา้นกลยุทธ์การ
ขาย พบวา่ ผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทยท่ี์ไดรั้บรางวลัและผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทยท่ี์ยงัไม่ได้
รับรางวลัจะมีกลยทุธ์ในการขายท่ีแตกต่างกนัทั้ง 3 รูปแบบ ผลการศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 
ไดแ้ก่ เพศ อายุ อายุงาน ท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อกลยุทธ์ในการขายไม่แตกต่างกนั และการน าดิจิทลั 
(Digital) มาช่วยในการขายของผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทยมี์ความสัมพนัธ์กบัเป้าหมายการเติบโต
แบบ Balanced Scorecard (BSC) ในปัจจุบนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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ABSTRACT 
  The objectives of this study were (1) to understand the strategies for success in 

the career of a medical sales representative, (2) to explain the differences in strategies between the 

medical sales representatives who have not received any Top sales awards and those who have 

not, (3) to study the demographic factors affecting the sales strategies of the medical sales 

representatives and (4) to analyze how digital technology can be utilized to meet the sales goals 

on the Balanced Scorecard (BSC) commonly used by medical sales representatives. This mixed-

methods study contains two methods. Its qualitative study method was conducted by a focus 

group with 6 medical sales representatives who are responsible for hospitals with over 120 beds, 

have experience of over 3 years, and have received at least 1 Top Sales Award. Its quantitative 

study part was done with 385 medical sales representatives who are responsible for hospitals with 

over 120 beds by using a questionnaire as the research instrument. The statistical analysis used in 

this research included frequency, percentage, mean, standard deviation, t-Test, and Pearson's 

product-moment correlation. 

  The results demonstrated three parts of sales strategies: simple contexts before 

sales communication, communicational behavior in sales communication, and communicational 

behavior after sales communication. For the differences in strategies between the medical sales 

representatives who have received any awards and those who have not, it was found that they 

applied strategies differently in all of the three types, while the demographic factors, namely sex, 

age, and years of working experience, made no difference to the sales strategies. Additionally, the 

relationship between digital technology usage and current sales performance goals on the 

Balanced Scorecard was statistically significant with a level of 0.01. 
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บทที ่1 

บทน า 
 

1.1 ทีม่าและความส าคัญของปัญหา 

  ปัจจุบนัระบบสุขภาพของไทยก าลงัเผชิญกบัส่ิงทา้ทายจากรอบดา้น ไม่ว่าจะเป็น

การเขา้สู่สังคมผูสู้งอายุ การเปล่ียนจากสังคมชนบทสู่สังคมเมือง การเช่ือมต่อการคา้การลงทุนทัว่

โลก ตลอดจนความกา้วหนา้ทางเทคโนโลยี ท าให้ประชาชนมีความคาดหวงัต่อคุณภาพของระบบ

การบริการสุขภาพมากข้ึน ในขณะท่ีงบประมาณของภาครัฐก็เร่ิมมีอยา่งจ ากดั ส่งผลให้งบประมาณ

จึงมีไม่เพียงพอต่อการเพิ่มข้ึนของค่าใช้จ่ายด้านสาธารณสุขท่ีมีแนวโน้มเพิ่มสูงข้ึนในปัจจุบนั     

ดว้ยเหตุน้ีภาครัฐจึงตอ้งเตรียมการเพื่อรองรับกบัส่ิงต่าง ๆ ท่ีก าลงัเกิดข้ึน รัฐบาลจึงไดบ้รรจุเร่ือง

ของการแพทยแ์ละสาธารณสุขไวใ้นยุทธศาสตร์ชาติ 20 ปี โดยไดก้ าหนดให้เป็นหน่ึงในเป้าหมาย

อนาคตประเทศไทยปีพ.ศ. 2579 คือ การส่งเสริมใหค้นไทยมีร่างกายท่ีแขง็แรงสมบูรณ์ และส่งเสริม

ใหไ้ทยเป็นศูนยก์ลางสุขภาพนานาชาติ (Medical Hub)  

  อุตสาหกรรมเคร่ืองมือแพทยข์องไทยในช่วงปีพ.ศ. 2562-2564 มีแนวโนม้เติบโต

ในอตัราเฉล่ีย 8.0 - 10.0% ต่อปี เป็นผลสืบเน่ืองมาจากนโยบายภาครัฐตั้งเป้าหมายให้ไทยเป็น 

Medical Hub ผา่นส านกังานคณะกรรมการส่งเสริมการลงทุน (BOI) โดยใหสิ้ทธิประโยชน์ทางภาษี

กบันกัลงทุน สิทธิประโยชน์ดา้นลงทุนภายใตพ้ื้นท่ีเขตเศรษฐกิจพิเศษภาคตะวนัออก (EEC) เพื่อ

ดึงดูดให้นักลงทุนเขา้มาลงทุนในธุรกิจมากข้ึนและศูนยก์ลางส่งออกเคร่ืองมือแพทยใ์นภูมิภาค

ภายในปี พ.ศ. 2563 การเจ็บป่วยท่ีเพิ่มข้ึนของคนไทย (โดยเฉพาะจากโรคหวัใจ โรคหลอดเลือด

สมอง โรคมะเร็ง และโรคเบาหวาน) และจ านวนผูสู้งอายุท่ีมีมากข้ึน ท าให้มีความตอ้งการใช้

เคร่ืองมือแพทย์ตรวจวินิจฉัยโรคท่ีทนัสมยัและใช้เทคโนโลยีขั้นสูงมากข้ึน ผูป่้วยต่างชาติมี

แนวโนม้เขา้มาใชบ้ริการในไทยเพิ่มข้ึน จากความเช่ือมัน่ในมาตรฐานการรักษาและการเติบโตของ

กลุ่มต่างชาติในแดนไทย (Expatriate) และนกัท่องเท่ียวเชิงการแพทย ์(Medical Tourists) และแผน

ขยายการลงทุนของธุรกิจโรงพยาบาลทั้งการสร้างใหม่และการขยายพื้นท่ีให้บริการจะท าให้ความ

ตอ้งการอุปกรณ์ทางการแพทยเ์พิ่มข้ึน (นรินทร์ ตนัไพบูลย,์ 2562) และอุตสาหกรรมยาของไทยใน

ปีพ.ศ. 2564 มีแนวโนม้ขยายตวั 2.5% และคาดวา่ปีพ.ศ. 2565-2566 จะขยายตวัเฉล่ีย 3.5% เน่ืองจาก

การใส่ใจสุขภาพของคนไทยเพิ่มข้ึนหลังการระบาดรุนแรงของเช้ือไวรัสโคโรน่า (Covid-19) 



2 
 

 

จ านวนประชากรผูสู้งอายุท่ีเพิ่มข้ึน ท าให้การเจ็บป่วยมีแนวโน้มเพิ่มข้ึน การเขา้ถึงช่องทางการ

รักษาท่ีดีข้ึนภายใตร้ะบบประกนัสุขภาพถว้นหน้า และผูป่้วยต่างชาติมีแนวโนม้กลบัมาใช้บริการ

มากข้ึน (นรินทร์ ตนัไพบูลย,์ 2564) 

ภาพที ่1.1 แสดงมูลค่าการส่งออกและน าเขา้ของอุตสาหกรรมเคร่ืองมือแพทย ์

ท่ีมา : MeDIU : Medical Devices Intelligence Unit 

  จากภาพท่ี 1.1 แสดงให้เห็นวา่การส่งออกและน าเขา้เคร่ืองมือแพทยข์ยายตวัไดดี้ 

โดยเฉพาะวสัดุส้ินเปลืองทางการแพทย์ท่ีมีความต้องการอย่างสม ่าเสมอ เน่ืองจากเป็นวสัดุ

การแพทยส้ิ์นเปลืองท่ีใชแ้ลว้ทิ้งโดยการส่งออกเคร่ืองมือแพทยใ์นปีพ.ศ. 2561 ขยายตวัร้อยละ 5.16 

คิดเป็นมูลค่า 107,766 ล้านบาท โดยผลิตภณัฑ์ท่ีประเทศไทยผลิตเพื่อส่งออก จะเป็นเคร่ืองมือ

แพทยใ์นกลุ่มวสัดุส้ินเปลืองทางการแพทย ์ไดแ้ก่ ถุงมือทางการแพทย ์หลอดฉีดยา เข็มฉีดยา และ

อุปกรณ์ส าหรับท าแผล เป็นต้น ขณะท่ีประเทศคู่ค้าท่ีไทยส่งออกเคร่ืองมือแพทย์มากท่ีสุด คือ 

สหรัฐอเมริกา รองลงมาได้แก่ ญ่ีปุ่น และ เนเธอร์แลนด์ ตามล าดบั ส าหรับการน าเขา้เคร่ืองมือ

แพทยใ์นปีพ.ศ. 2561 ขยายตวัร้อยละ 6.68 คิดเป็นมูลค่า 66,548 ลา้นบาท โดยประเทศท่ีไทยน าเขา้

เคร่ืองมือแพทยม์ากท่ีสุด คือ สหรัฐอเมริกา จีน และเยอรมนี และเม่ือพิจารณาตามกลุ่มผลิตภณัฑ ์

พบว่า กลุ่มวสัดุส้ินเปลืองทางการแพทย์มีการน าเข้าสูงท่ีสุด รองลงมาเป็น กลุ่มครุภณัฑ์ทาง

การแพทย ์และกลุ่มน ้ายาและชุดวนิิจฉยัโรค (ชมภูนุช แตงอ่อน, 2562)  

  อุตสาหกรรมเคร่ืองมือแพทยแ์ละอุตสาหกรรมยานบัว่าเป็นธุรกิจท่ีมีการแข่งขนั

กนัสูงมาก ทั้งในด้านการคิดคน้ผลิตภณัฑ์และนวตักรรมทางการแพทย์ใหม่ๆ รวมไปถึงการท า

การตลาด การโฆษณาผ่านส่ือต่างๆ เพื่อให้เป็นทางเลือกแก่บุคลากรทางการแพทย ์แต่ก็ยงัคงมี

ขอ้จ ากดัทางดา้นกฎหมายท่ีห้ามโฆษณายาควบคุมพิเศษผ่านทางส่ือต่างๆ ท าให้ธุรกิจตอ้งเลือกใช้

ช่องทางอ่ืนในการท าการตลาดเพื่อการเขา้ถึงกบักลุ่มลูกคา้มากข้ึน โดยธุรกิจจดัจ าหน่ายเคร่ืองมือ
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แพทยแ์ละยาจะเลือกใช้ผูแ้ทนขายทางด้านการแพทยเ์ป็นตวักลางระหว่างธุรกิจกบัโรงพยาบาล 

ทั้งน้ีอาชีพผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทยจ์ะมีบทบาทส าคญัในการส่งเสริมการขาย มีหน้าท่ีในการ

น าเสนอผลิตภณัฑแ์ละใหข้อ้มูลทางวิชาการแก่บุคลากรทางการแพทยเ์พื่อตดัสินใจในการซ้ือ ทั้งน้ี

จะเห็นไดว้า่อาชีพผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทยเ์ป็นหน่ึงในอาชีพท่ีไดรั้บความสนใจเป็นอยา่งมาก 

เน่ืองจากเป็นอาชีพท่ีท างานอิสระและไดรั้บค่าตอบแทนท่ีสูง แต่ในทางกลบักนัผูแ้ทนขายทางดา้น

การแพทยจ์ะตอ้งพบเจอกบัการแข่งขนัทั้งภายในและภายนอกองคก์รท่ีสูงมากและมีแรงกดดนัจาก

ผูบ้ริหารดว้ยยอดขายท่ีตอ้งเพิ่มสูงข้ึนในทุกปี ท าให้ผูแ้ทนขายจะเกิดความเครียดและความกงัวล

เป็นอยา่งมาก ส่งผลท าให้ผูแ้ทนขายบางกลุ่มก็ตอ้งเดินออกจากวงการน้ีไป แต่ก็จะมีผูแ้ทนขายอีก

กลุ่มหน่ึงท่ีพยายามพฒันาและแสดงศกัยภาพอยา่งเต็มความสามารถ เพื่อตอ้งการให้ตนเองสามารถ

ท างานไดบ้รรลุตามเป้าหมายท่ีบริษทัวางไวใ้ห้สูงท่ีสุด 

  ความก้าวหน้าในสายอาชีพ แสดงให้เห็นถึงความเจริญเติบโตในสายงานอาชีพ

ของพนกังานเม่ือไดเ้ขา้มาปฏิบติังานภายในองคก์ร การเรียนรู้และพฒันาของพนกังานจึงเป็นส่ิงท่ี

ส าคญัเพื่อการวางแผนของความกา้วหนา้ ทั้งน้ีความกา้วหนา้ในอาชีพจะเปรียบเสมือนกบัเส้นทาง

เดินชีวิตของพนกังานท่ีมีโอกาสกา้วหนา้ไปยงัต าแหน่งท่ีสูงข้ึนภายในองคก์ร เม่ือพนกังานท างาน

ผา่นไปดว้ยระยะหน่ึง พนกังานจะเร่ิมตอ้งการความเจริญกา้วหนา้ในอาชีพของตนเอง ซ่ึงผูบ้ริหาร

และฝ่ายบริหารทรัพยากรมนุษย์จะตอ้งจดัท าแผนพฒันาความกา้วหน้าในอาชีพให้กบัพนักงาน 

เพื่อให้เห็นถึงแนวทางความกา้วหน้า ถือเป็นอีกหน่ึงวิธีการท่ีส่งเสริมให้พนกังานจะเกิดความ

จงรักภกัดีต่อองคก์ร และจะใชค้วามรู้ความสามารถท างานใหแ้ก่องคก์รไดอ้ยา่งเต็มศกัยภาพ ซ่ึงการ

บริหารทรัพยากรมนุษย์นบัว่าเป็นหนา้ท่ีของผูบ้ริหารและฝ่ายบริหารทรัพยากรบุคคล ดงันั้น ควร

ศึกษาถึงปัจจยัท่ีส่งผลต่อการท างานเพื่อให้เกิดความกา้วหนา้ในอาชีพของพนกังานในองคก์ร และ

ศึกษาเก่ียวกบัการสร้างแรงจูงใจในการท างานภายในองคก์ร เพื่อให้ไดก้ลยุทธ์ในการท างานเพื่อให้

ประสบความส าเร็จ และน ามาปรับใชใ้ห้เหมาะสมกบัการท างานในสถานการณ์ปัจจุบนั อีกทั้งยงั

เป็นเคร่ืองมือท่ีช่วยในการก าหนดความก้าวหน้าในการท างานท่ีส่งผลให้พนกังานท างานอย่างมี

เป้าหมายและก าหนดทิศทางไปสู่ความส าเร็จของเป้าหมาย (อาภรณ์ ภู่วทิยพนัธ์ุ, 2550) 

  ความส าเร็จในอาชีพ เป็นการประเมินตนเองดา้นผลสัมฤทธ์ิจากความส าเร็จในการ

ท างาน ความกา้วหนา้ในการท างาน และประสิทธิภาพในการท างาน ความส าเร็จในอาชีพเป็นส่ิงท่ี

สร้างแรงจูงใจ ความมุ่งมัน่ตั้ งใจ เพียรพยายามในการปฏิบัติเพื่อความส าเร็จ และสร้างความ          

พึงพอใจใหก้บับุคคลท าใหบุ้คคลทุ่มเทเพื่อไปใหถึ้งเป้าหมายอ่ืนต่อไป (นภดล ค าเติม, 2545)  
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  ปัจจุบนัเทคโนโลยดิีจิทลัมีบทบาทส าคญัอยา่งมากในการขบัเคล่ือนการปฏิบติังาน

ในเกือบทุกองค์กรไม่ว่าจะเป็นดา้นการศึกษา ดา้นการแพทย ์ดา้นอุตสาหกรรม เกษตรกรรม และ

ดา้นการเมือง ท าให้หลายองคก์รไดเ้ล็งเห็นถึงความส าคญัของการน าเทคโนโลยีดิจิทลัมาใชใ้นการ

ปฏิบติังานเพื่อให้เกิดประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน ท าให้องคก์รสามารถเขา้ถึงลูกคา้ไดอ้ยา่งทนัทีและมี

ตน้ทุนท่ีลดลง อีกทั้งยงัส่งผลให้องคก์รสามารถเกิดขอ้ไดเ้ปรียบในการแข่งขนักนัในภาคธุรกิจเพื่อ

การกา้วไปสู่การเป็นประเทศไทย 4.0 ในอนาคต 

  ดงันั้นผูว้ิจยัพบว่า แนวโน้มของธุรกิจอุตสาหกรรมเคร่ืองมือแพทย์และยายงัคง

เติบโตไดดี้ข้ึนเร่ือย ๆในทุกปี ถึงแมว้่าในปีพ.ศ. 2563 ท่ีผ่านมา ทัว่โลกไดรั้บผลกระทบจากการ

แพร่ระบาดของโรคติดเช้ือไวรัสโคโรน่า 2019 (COVID-19) ส่งผลกระทบให้หลายธุรกิจตอ้ง

หยุดชะงกัตวัลง แต่ธุรกิจเคร่ืองมือแพทยแ์ละยายงัคงเติบโตได้อย่างต่อเน่ือง แมว้่าสถานการณ์

เศรษฐกิจจะไม่เอ้ืออ านวย ซ่ึงธุรกิจจดัจ าหน่ายเคร่ืองมือแพทยแ์ละยาจะเติบโตไม่ไดเ้ลยหากขาด

ต าแหน่งผูแ้ทนขายทางด้านการแพทย ์ซ่ึงเป็นคนกลางในการท าหน้าท่ีประสานความสัมพนัธ์

ระหวา่งองคก์รและลูกคา้ เพื่อส่งเสริมและสนบัสนุนการขาย โดยผูแ้ทนขายท่ีดีจะตอ้งมีคุณสมบติั

ประกอบไปดว้ย ความรู้ดา้นสินคา้ ทกัษะการขายและการบริการ ทกัษะดา้นจิตวิทยาและทกัษะการ

แกปั้ญหา รวมไปถึงดา้นความขยนัและอดทน จึงจะสามารถตอบสนองความพึงพอใจให้แก่ลูกคา้

ไดสู้งสุด แต่เน่ืองดว้ยสถานการณ์การแพร่ระบาดของโรคติดเช้ือไวรัสโคโรน่า 2019 (COVID-19) 

ในปีพ.ศ. 2563 ท่ีผา่นมา ไดส่้งผลกระทบให้ผูแ้ทนขายไม่สามารถเดินทางออกไปปฏิบติัหนา้ท่ีใน

ต่างจงัหวดัไดอ้ยา่งสะดวก ดว้ยมาตรการของภาครัฐซ่ึงมีการล็อคดาวน์พื้นท่ีเส่ียง งดเดินทางขา้ม

จงัหวดั ท าให้ธุรกิจตอ้งมีการปรับตวัอย่างรวดเร็ว และตอ้งเร่งปรับเปล่ียนการท างานในรูปแบบ

ใหม่ โดยมีนโยบายให้พนกังานท างานแบบ Work From Home และใชส่ื้อดิจิทลั (Digital) เป็น

ช่องทางในการติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้แทนการเขา้พบท่ีโรงพยาบาล แต่อย่างไรก็ตามผูแ้ทนขาย

ยงัคงตอ้งรักษายอดขายใหไ้ดต้ามเป้าหมายท่ีบริษทัวางไวเ้ช่นเดิม ดงันั้นผูว้ิจยัจึงสนใจท่ีจะศึกษาถึง       

กลยุทธ์เก่ียวกบัการขายท่ีท าให้ผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทยป์ระสบความส าเร็จ และผูบ้ริหารและ

ฝ่ายบริหารทรัพยากรมนุษยส์ามารถน าผลการศึกษาคร้ังน้ีไปใช้เป็นแนวทางในการพฒันาผูแ้ทน

ขายทางดา้นการแพทยข์ององคก์รและปรับปรุงองคก์รใหเ้ติบโตข้ึน   
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1.2 วตัถุประสงค์การวจัิย 

  1. เพื่อศึกษากลยุทธ์เก่ียวกบัการขายท่ีท าให้ผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทยป์ระสบ

ความส าเร็จ 

  2. เพื่อศึกษาช่องว่างของผูแ้ทนขายทางด้านการแพทยท่ี์ยงัไม่ได้รับรางวลั Top 

Sales Award ในดา้นกลยทุธ์การขายเม่ือเปรียบเทียบกบัผูแ้ทนขายท่ีไดรั้บรางวลัแลว้ 

  3. เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีส่งผลต่อกลยุทธ์ในการขายของผูแ้ทน

ขายทางดา้นการแพทย ์

  4. เพื่อศึกษาการน าดิจิทลั (Digital) มาช่วยในการขายให้ไดเ้ป้าหมายตามแบบ 

Balanced Scorecard (BSC) ในปัจจุบนัของผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทย ์

1.3 สมมติฐานการวจัิย 

  1. ผูแ้ทนขายทางด้านการแพทย์ท่ีได้รับรางวลัแล้วและผูแ้ทนขายทางด้าน

การแพทยท่ี์ยงัไม่ไดรั้บรางวลัมีกลยทุธ์ในการขายท่ีแตกต่างกนั 

  2. ปัจจยัเก่ียวกบัประชากรศาสตร์ ดา้นเพศท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อกลยุทธ์ในการ

ขายท่ีแตกต่างกนั 

  3. ปัจจยัเก่ียวกบัประชากรศาสตร์ ดา้นอายุท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อกลยุทธ์ในการ

ขายท่ีแตกต่างกนั 

  4. ปัจจยัเก่ียวกบัประชากรศาสตร์ ดา้นอายุงานท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อกลยุทธ์ใน

การขายท่ีแตกต่างกนั  

  5. การน าดิจิทลัมาช่วยในการขายมีความสัมพนัธ์กบัเป้าหมายการเติบโตแบบ 

Balanced Scorecard (BSC) ของผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทย ์
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1.4 ขอบเขตของการวจัิย 

  1. ขอบเขตดา้นเน้ือหา การวจิยัคร้ังน้ีไดศึ้กษากลยุทธ์สู่ความส าเร็จในอาชีพผูแ้ทน

ขายทางด้านการแพทย ์ศึกษาช่องว่างของผูแ้ทนขายทางด้านการแพทยท่ี์ยงัไม่ได้รับรางวลัและ

ศึกษาการน าดิจิทลัมาช่วยในการขายใหไ้ดเ้ป้าหมายตามแบบ Balanced Scorecard (BSC) 

  2. ขอบเขตดา้นประชากร ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูแ้ทนขายทางดา้น

การแพทยท่ี์ดูแลในส่วนโรงพยาบาลขนาด 120 เตียงข้ึนไปทัว่ประเทศไทย 

  3. ขอบเขตดา้นระยะเวลา ส าหรับการศึกษาคร้ังน้ีใชร้ะยะเวลาในการเก็บรวบรวม

ขอ้มูล120 วนั  

  4. ขอ้จ ากดัของการวิจยั เน่ืองจากการเก็บขอ้มูลประชากรเป็นอาชีพเฉพาะส่งผล

ต่อระยะเวลาวจิยัอาจจะมากกวา่ก าหนด 

1.5 กรอบแนวคิดของการวจัิย 

  1.5.1 เชิงคุณภาพ 

   กลยุทธ์เก่ียวกับการขายท่ีท าให้ผูแ้ทนขายทางด้านการแพทย์ประสบ

ความส าเร็จ ดงัน้ี 

วเิคราะห์ปัจจยัภายนอก (PESTEL) 

  Political (P) : ปัจจยัดา้นการเมือง 

  Economic (E) : ปัจจยัทางเศรษฐกิจ 

  Social (S) : ปัจจยัดา้นสังคม 

  Technology (T) : ปัจจยัดา้นเทคโนโลยี 

  Environment (E) : ปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้ม 

  Legal (L) : ปัจจยัดา้นกฎหมาย 
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วเิคราะห์ปัจจยัภายใน (McKinsey 7-S Framework) 

 Strategy (กลยทุธ์) 

 Structure (โครงสร้าง) 

 Systems (กระบวนการ) 

 Style (รูปแบบ) 

 Staff (บุคคล) 

 Skill (ทกัษะ) 

 Shared Value (ค่านิยมร่วม) 

วเิคราะห์คู่แข่ง (Five Force Model) 

 อ านาจต่อรองของผูข้าย 

 อ  านาจต่อรองของผูซ้ื้อ 

  ความรุนแรงสถานการณ์ 

  สินคา้ทดแทน  

  สินคา้ใหม่ 

วเิคราะห์สภาพแวดลอ้มและศกัยภาพ (SWOT) 

 Strengths (S) : จุดแขง็ 

 Weakness (W) : จุดอ่อน 

  Opportunity (O) : โอกาส 

  Threats (T) : อุปสรรค 
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  1.5.2 เชิงปริมาณ 

  ตัวแปรต้น         ตัวแปรตาม       

 (Independent Variables)         (Dependent Variables) 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 

- เพศ 

- อาย ุ

- อายงุาน 

- การไดรั้บรางวลั Top Sales 

Award 
 

กลยุทธ์การส่ือสารการขาย 

- บริบททัว่ไปก่อนการส่ือสารการขาย 

- พฤติกรรมการส่ือสารเพื่อเปิดการขาย 

- พฤติกรรมการส่ือสารหลงัการขาย 

 

เป้าหมายการเติบโตแบบ Balanced 
Scorecard (BSC) 

1. ดา้นการเงิน 

2. ดา้นลูกคา้ 

3. ดา้นกระบวนการภายใน 

4. ดา้นการเรียนรู้และการพฒันา 
 

การน า Digital มาใช้ในการขาย 

1. เพิ่มช่องทางตลาดออนไลน์ 

1.1 E-Commerce 

1.2 Facebook 

1.3 Line 

1.4 อ่ืนๆ………….. 

2. จดัการช่องทางการใชจ่้าย 

2.1 รับช าระจาก

แอปพลิเคชัน่ของ

ธนาคาร 

2.2 ท าธุรกรรมผา่นโมบาย

แบงกก้ิ์ง 

2.3 อ่ืนๆ………….. 
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1.6 ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

  1. ผูบ้ริหารและฝ่ายบริหารทรัพยากรมนุษยส์ามารถน าผลการศึกษาท่ีไดรั้บไป     
ใช้เป็นแนวทางในการพฒันาผูแ้ทนขายทางด้านการแพทย์ขององค์กรและปรับปรุงองค์กรให้    
เติบโตข้ึน   
  2. สามารถน าไปใชใ้นการพฒันา ปรับปรุง และแกไ้ขในทกัษะการขายของผูแ้ทน

ขายทางดา้นการแพทยใ์หมี้ประสิทธิภาพมากข้ึน       

  3. ผูแ้ทนขายทางด้านการแพทยท่ี์ยงัไม่ได้รับรางวลัสามารถเรียนรู้กลยุทธ์ใน     

การขายจากผูแ้ทนขายท่ีไดรั้บรางวลัแลว้มาพฒันาตนเองเพื่อใหป้ระสบความส าเร็จในอนาคตต่อไป 

1.7 ค านิยามศัพท์เฉพาะ 

  กลยุทธ์ในการขาย หมายถึง แผนการหรือวิธีการปฏิบติัในการขายสินคา้ทางดา้น

การแพทยเ์พื่อใหป้ระสบความส าเร็จหรือเกิดการไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 

  ความส าเร็จในอาชีพ หมายถึง การบรรลุผลของเป้าหมายหรือจุดมุ่งหมายหน่ึงของ

ผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทย ์เช่น การไดรั้บรางวลัผูแ้ทนขายท่ีมียอดขายสูงสุดประจ าปี 

  อุตสาหกรรมเคร่ืองมือแพทย ์  หมายถึง อุตสาหกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัเคร่ืองมือ 

เคร่ืองใชผ้ลิตภณัฑห์รือวสัดุท่ีส าหรับใชใ้นการประกอบวชิาชีพทางการแพทย ์ 

  อุตสาหกรรมยา หมายถึง อุตสาหกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัยาแผนปัจจุบนั และสารเคมี

ท่ีใชใ้นการวนิิจฉยัและรักษาโรค 

  ผูแ้ทนขายทางด้านการแพทย์ หมายถึง ตวัแทนขายของบริษทัท่ีจดัจ าหน่าย

เคร่ืองมือแพทย ์อุปกรณ์การแพทย ์และยารักษาโรค ซ่ึงมีหนา้ท่ีติดต่อและประสานงานกบับุคลากร

ทางการแพทยเ์พื่อเสนอสินคา้และใหข้อ้มูลทางวชิาการแก่บุคลากรทางการแพทยใ์นโรงพยาบาล 

  ช่องวา่งของผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทย ์หมายถึง ความแตกต่างทางดา้นกลยุทธ์

การขายของผูแ้ทนขายท่ีไดรั้บรางวลัและยงัไม่ไดรั้บรางวลั Top Sales Award 

  Balanced Scorecard (BSC) หมายถึง กลยุทธ์ในการบริหารงานสมยัใหม่ 

ประกอบดว้ย 4 ดา้น คือ ดา้นการเงิน ดา้นลูกคา้ ดา้นกระบวนการภายใน และดา้นการเรียนรู้และ

การพฒันา 
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บทที ่2 

แนวคดิทฤษฎแีละงานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 

 
  การวิจัยเร่ือง “กลยุทธ์สู่ความส าเร็จในอาชีพผูแ้ทนขายทางด้านการแพทย์”            

มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษากลยุทธ์เก่ียวกับการขายท่ีท าให้ผูแ้ทนขายทางด้านการแพทย์ประสบ

ความส าเร็จ เพื่อศึกษาช่องว่างของผูแ้ทนขายทางด้านการแพทยท่ี์ยงัไม่ได้รับรางวลั Top Sales 

Award ในดา้นกลยทุธ์การขายเม่ือเปรียบเทียบกบัผูแ้ทนขายท่ีไดรั้บรางวลัแลว้ เพื่อศึกษาปัจจยัดา้น

ประชากรศาสตร์ท่ีส่งผลต่อกลยุทธ์ในการขายของผูแ้ทนขายทางด้านการแพทย ์และเพื่อศึกษา     

การน าดิจิทลั (Digital) มาช่วยในการขายให้ไดเ้ป้าหมายตามแบบ Balanced Scorecard (BSC)         

ในปัจจุบนัของผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทย ์โดยมีวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 

2.1 ลกัษณะธุรกิจอุตสาหกรรมเคร่ืองมือแพทยแ์ละอุตสาหกรรมยา 

2.2 วธีิการวเิคราะห์กลยทุธ์และรูปแบบกลยทุธ์ 

2.3 แนวคิดและทฤษฎีการส่ือสารการขาย 

2.4 แนวคิดและทฤษฎีความส าเร็จในอาชีพ 

2.5 แนวคิดเก่ียวกบัปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 

2.6 แนวคิดเก่ียวกบัเทคโนโลยดิีจิทลั 

2.7 แนวคิดเก่ียวกบั Balanced Scorecard (BSC) 

2.8 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

2.1 ลกัษณะธุรกจิอุตสาหกรรมเคร่ืองมือแพทย์และอุตสาหกรรมยา 

  อุตสาหกรรมเคร่ืองมือแพทย ์จะครอบคลุมทั้งเคร่ืองมือแพทยแ์ละอุปกรณ์ทางการ

แพทย ์นับว่าเป็นอุตสาหกรรมท่ีมีมูลค่าสูง และมีการเติบโตได้ดีในสถานการณ์เศรษฐกิจท่ีไม่

เอ้ืออ านวย เน่ืองจากเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีจ  าเป็นต่อการด ารงชีวิต ซ่ึงในปัจจุบนัอตัราผูป่้วยและผูสู้งอายุ

มีปริมาณเพิ่มสูงข้ึน ท าให้มีความตอ้งการเคร่ืองมือทางการแพทย์เพิ่มข้ึนตามไปด้วย เคร่ืองมือ

แพทยส์ามารถจ าแนกตามลกัษณะการใชง้านไดเ้ป็น 3 ประเภท คือ (ชมภูนุช แตงอ่อน, 2562)  
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  1. วสัดุส้ินเปลืองทางการแพทย ์ (Single-use Device) เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีใชเ้พื่อการ
รักษาทัว่ไป ส่วนใหญ่จะเป็นการใช้เพียงคร้ังเดียวหรือใช้แลว้ทิ้ง ไดแ้ก่ เข็มฉีดยา หลอดฉีดยา      
สายยาง ถุงมือยาง แกนสอด อุปกรณ์เก่ียวกบัทนัตกรรม อุปกรณ์เก่ียวกบันยัน์ตา เป็นตน้  
  2. ครุภณัฑ์ทางการแพทย ์(Durable Medical Device) เป็นเคร่ืองมือทางการแพทย์
ท่ีมีความคงทนถาวร อายุการใชง้านไม่ต ่ากวา่ 1 ปี เช่น รถเข็นผูป่้วย เตียงผูป่้วย ชุดปฐมพยาบาล 
เคร่ืองและอุปกรณ์ท่ีใชใ้นทางวทิยาศาสตร์การแพทย ์ทนัตกรรม ศลัยกรรม เคร่ืองเอกซเรย ์เป็นตน้ 
  3. ชุดน ้ ายาและชุดวินิจฉยัโรค (Reagent and Test Kit) เป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการ
วินิจฉัยโรค ผลิตภณัฑ์บรรจุน ้ ายา เพื่อใช้เก็บตวัอย่างจากร่างกาย เช่น น ้ ายาทดสอบกรุ๊ปเลือด        
ชุดน ้ายาลา้งไต ชุดตรวจการติดเช้ือ HIV ชุดตรวจการตั้งครรภ ์เป็นตน้ 
  อุตสาหกรรมยา จะรวมถึง ยาแผนปัจจุบนั และเวชภณัฑ์ท่ีใชใ้นการวินิจฉัยและ
รักษาโรคทุกประเภท โดยยาแผนปัจจุบนัแบ่งเป็น 2 ประเภท คือ (นรินทร์ ตนัไพบูลย,์ 2564) 
  1. ยาตน้ต ารับ/ยาตน้แบบ (Original drug) หรือเรียกวา่ ยาจดสิทธิบตัร คือ ยาท่ีผา่น
การวจิยัและพฒันาซ่ึงตอ้งใชร้ะยะเวลานานในการศึกษาวิจยั จึงมีค่าใชจ่้ายดา้นการลงทุนสูง ผูผ้ลิต
ยาตน้ต ารับจะไดรั้บสิทธิบตัรผูกขาดในการผลิตยาเป็นเวลา 20 ปี เม่ือสิทธิบตัรส้ินสุดลง ผูผ้ลิตราย
อ่ืนจึงจะสามารถผลิตยานั้นออกมาจ าหน่ายได ้   llllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllll                         
  2. ยาสามญั (Generic drug) เป็นการผลิตลอกเลียนสูตรยาตน้ต ารับ/ยาตน้แบบซ่ึง
หมดสิทธิบตัรไปแลว้ โดยผลิตข้ึนภายใตเ้คร่ืองหมายการคา้ท่ี แต่มีตวัยาส าคญัชนิดเดียวกบัยาตน้
ต ารับ แต่ตน้ทุนในการผลิตยาช่ือสามญัจะต ่ากวา่ยาตน้ต ารับ 

2.2 วธีิการวเิคราะห์กลยุทธ์และรูปแบบกลยุทธ์ 

  กลยทุธ์ หมายถึง แผนการ แนวทาง ท่ีท าให้เกิดการกระท าเพื่อน าไปสู่จุดมุ่งหมาย 
หรือความส าเร็จท่ีไดต้ั้งไว ้กลยุทธ์จะมีลกัษณะเป็นแบบแผน รูปแบบของกิจกรรม กลยุทธ์จะช่วย
ในการก าหนดทิศทางเพื่อให้เป็นไปตามแผนท่ีวางไว ้การท่ีออกมาเป็นกลยุทธ์ไดน้ั้น ควรจะเขา้ใจ
ในบริบทต่างๆ ทั้งภายในองคก์รและภายนอกองคก์ร ซ่ึงมาจากการวิเคราะห์ SWOT Analysis และ
การวิเคราะห์ทั้งปัจจยัภายในและภายนอกองคก์รโดยใช ้PESTEL Analysis และการท า 5 Force 
Model เพื่อดูสภาพแวดลอ้มทางธุรกิจ (ปรีดี นุกุลสมปรารถนา, 2563) 
  กลยุทธ์จะมี 3 ระดบั คือ ระดบัองคก์ร (Corporate) ระดบัธุรกิจ (Business) และ
ระดบัปฏิบติัการ (Functional)        

https://www.popticles.com/business/swot-analysis/
https://www.popticles.com/business/analyze-external-factor-with-pestel-analysis/
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   กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Level) เป็นเร่ืองเก่ียวกับวิสัยทัศน์     
พนัธกิจ และวตัถุประสงค์ ซ่ึงจะเป็นหน้าท่ีหลักของผูบ้ริหารระดับสูง จะรวมถึงการก าหนด
ภาพรวมขององคก์ร เพื่อระบุกลุ่มเป้าหมายท่ีองคก์รจะเขา้ไปแข่งขนัทางการตลาด 
   กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Level) เป็นเร่ืองเก่ียวกับการวิเคราะห์       
จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคของธุรกิจ กลยุทธ์ระดบัธุรกิจจะต้องน ากลยุทธ์ในระดับ
องคก์รมาวางแผนงานหรือวธีิการท่ีจะใชใ้หมี้ความเหมาะสม ซ่ึงจะเป็นหนา้ท่ีหลกัของผูจ้ดัการและ
พนกังานในการรับผดิชอบดา้นการขบัเคล่ือนแผนธุรกิจขององคก์ร 
   กลยุทธ์ระดบัปฏิบติัการ (Functional Level) เป็นหน้าท่ีของทีมงานท่ีอยู่
เบ้ืองหลังความส าเร็จ ท่ีจะต้องน ากลยุทธ์ตั้ งแต่ระดับองค์กรและธุรกิจ มาท าให้ส าเร็จและ
สอดคลอ้งไปดว้ยกนั ผ่านการท างาน การวางแผน และการสร้างความสัมพนัธ์ระหวา่งหน่วยงาน
ภายในกบัทีมงาน และจะตอ้งมีการประเมินผลและวดัผล 
  กลยุทธ์นับว่าเป็นส่ิงท่ีส าคญัท่ีจะท าให้องค์กรขบัเคล่ือนไปขา้งหน้าได้อย่างมี
ประสิทธิภาพและบรรลุเป้าหมายตามท่ีก าหนดไว ้การก าหนดกลยุทธ์ท่ีมีความชดัเจนตั้งแต่ระดบั
องค์กร จะท าให้ทุกภาคส่วนในองค์กรเห็นภาพรวมในส่ิงท่ีเหมือนกนั และจะสามารถวางกลยุทธ์
ในแต่ละส่วนไดอ้ยา่งส าเร็จตามเป้าหมายท่ีก าหนดไว ้     
  การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอก เป็นการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมในระดบั
มหัพภาคหรือภาพรวมใหญ่ ท าให้สามารถความเข้าใจถึงตลาดก าลังเติบโตหรือก าลังหดตัว 
สถานภาพ แนวโนม้และทิศทางในทางธุรกิจ (เอกชยั บุญยาทิษฐาน, 2553 หนา้ 47) ประกอบดว้ย 
 

 
 
 
 
  
 

 

ภาพที ่2.1 แสดงการวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอก (PESTEL) 
ท่ีมา : https://cdn.marketingoops.com/wp-content/uploads/2014/05/PESTEL.png 
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 จากภาพท่ี 2.1 แสดงการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอก (PESTEL) ดงัน้ี 
   1. ปัจจยัทางการเมืองและกฎหมาย (Political) เป็นปัจจยัท่ีท าให้เกิด
แรงผลกัดนัทางการเมืองและการออกกฎหมาย ขอ้ก าหนดต่างๆท่ีจะมาส่งผลกระทบให้กบัการ
ด าเนินธุรกิจทั้งในแง่บวกและแง่ลบ 
   2. ปัจจยัทางเศรษฐกิจ (Economic) เป็นปัจจยัท่ีตอ้งดูเก่ียวกบัเศรษฐกิจทั้ง
ระยะสั้นและระยะยาว ทั้งภายในประเทศและต่างประเทศ 
   3. ปัจจยัทางสังคมและวฒันธรรม (Social) เป็นปัจจยัท่ีตอ้งดูวฒันธรรม 
ความเช่ือ ศาสนา 
   4. ปัจจยัทางเทคโนโลยี (Technological) เทคโนโลยีเป็นส่วนส าคญัท่ีท า
ให้เกิดความได้เปรียบหรือเสียเปรียบในการแข่งขนัและเป็นปัจจยัส าคญัตวัหน่ึงของความเป็น        
โลกาภิวตัน์ 
   5. ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้ม (Environmental) ผลกระทบต่อผลิตภณัฑ์
และบริการต่อส่ิงแวดลอ้ม  
   6. ปัจจยัทางกฎหมาย (Legal) ผูบ้ริโภคมกัมีความตอ้งการท่ีจะให้ออก
กฎหมายใหรั้ดกุมมากข้ึน หากไดรั้บความไม่เป็นธรรมเก่ียวกบัสินคา้หรือการบริการ เช่น กฎหมาย
คุม้ครองผูบ้ริโภค 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ภาพที ่2.2 แสดงการวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มภายใน (McKinsey 7S Framework) 
ท่ีมา : https://eiamsri.wordpress.com/2011/07/15/7s-mckinsey/ 
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  จากภาพท่ี  2.2 แสดงการวิ เคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน (McKinsey                     
7S Framework) ดงัน้ี 
  McKinsey 7S model ใชใ้นการตรวจสอบความสามารถทางการตลาดขององคก์ร
จากมุมมองท่ีแตกต่างกนั ซ่ึงพฒันาโดย Tom Peters และ Robert Waterman ระหวา่งด ารงต าแหน่ง
ท่ี McKinsey & Company ในปี 1970 สามารถใชเ้พื่อทบทวนประสิทธิภาพขององค์กรในการ
ด าเนินงานด้านการตลาด, ก าหนดวิธีปรับองค์กรให้ดีท่ีสุดเพื่อรองรับทิศทางกลยุทธ์ใหม่และ
ประเมินการเปล่ียนแปลงท่ีจ าเป็นเพื่อรองรับการเปล่ียนแปลงแบบดิจิทลัขององคก์ร 
  McKinsey 7S model ประกอบดว้ย 

1. Strategy : ค  าจ  ากดัความของวธีิการส าหรับองคก์รเพื่อใหบ้รรลุเป้าหมาย 
2. Structure : ทรัพยากรภายในบริษทั ในกลุ่มธุรกิจ และทีมต่างๆ 
3. Systems : กระบวนการทางธุรกิจ และแพลตฟอร์มทางเทคนิคท่ีใช้เพื่อ

สนบัสนุนการด าเนินงาน 
4. Staff : ประเภทของพนกังาน ชุดค่าตอบแทนและวธีิดึงดูดและรักษาไว ้
5. Skills : ความสามารถในการท ากิจกรรมท่ีแตกต่าง 
6. Style : วฒันธรรมขององค์กรในแง่ของความเป็นผูน้ าและการมีปฏิสัมพนัธ์

ระหวา่งพนกังานและผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียอ่ืนๆ 
7. Shared Values : แนวคิดเร่ืองแนวทางขององค์กรท่ีจะปรากฏให้เห็นสู่

ภายนอก 

 

 
 
 
 
 
 
 

ภาพที ่2.3 แสดงการวเิคราะห์คู่แข่ง (Five Force Model) 
ท่ีมา : https://www.business2community.com/marketing/use-porters-five-forces- widen-view-   
competitive-forces-01010538        

https://www.business2community.com/marketing/use-porters-five-forces-%20widen-view-%20%20%20competitive-forces-01010538%09%09
https://www.business2community.com/marketing/use-porters-five-forces-%20widen-view-%20%20%20competitive-forces-01010538%09%09
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  จากภาพท่ี 2.3 แสดงการวเิคราะห์คู่แข่ง (Five Force Model) ดงัน้ี 
  ปัจจยักดดนัทั้ง 5 (Five Force Model) คือ เคร่ืองมือส าหรับวิเคราะห์คู่แข่ง 
สภาพแวดล้อมการแข่งขนัเพื่อวางแผนกลยุทธ์ของกิจการและปัจจยัท่ีส าคญัต่อการด าเนินธุรกิจ 
โดยมี Michael E. Porter เป็นผูคิ้ดทฤษฎีน้ี (เขมมารี รักษชู์ชีพ, 2556, หนา้ 45) 
  1. คู่แข่งรายเดิมท่ีมีอยู่แลว้ในอุตสาหกรรมเดียวกนั (Rivalry among existing 
firms) 
   1.1 พิจารณาจากจ านวนคู่แข่งถา้มีมาก การแข่งขนัจะรุนแรงเป็นอุปสรรค
หรือภยัคุมคามในการท าธุรกิจ วิธีแกไ้ข คือ ตอ้งพฒันาสินคา้ให้มีคุณภาพเพิ่มข้ึนอย่างต่อเน่ือง
ตลอดเวลา เพื่อเพิ่มความเช่ือถือในตวัสินคา้และบริการใหก้บัลูกคา้ 
   1.2 การออกจากอุตสาหกรรมท่ีท าอยูเ่ดิมมีอุปสรรคสูง (High of exist 
barriers) เพราะไม่สามารถน าเคร่ืองจกัรนั้นไปใชใ้นธุรกิจประเภทอ่ืน ๆได ้เช่น อุตสาหกรรมเบียร์ 
ไม่สามารถน าเคร่ืองตม้เบียร์ไปใชใ้นอุตสาหกรรมอ่ืนได ้
   1.3 อตัราการเจริญเติบโตชา้ (Rate of Industry Growth) หากอุตสาหกรรม
มีอตัราการเจริญเติบโตชา้ แนวโนม้การแข่งขนัจะรุนแรงเพิ่มข้ึน เพราะทุกธุรกิจตอ้งพยายามรักษา
ส่วนแบ่งทางการตลาดไม่ใหล้ดลง ท าใหเ้กิดการแยง่ชิงลูกคา้รุนแรง 
  2. คู่แข่งขนัรายใหม่ท่ีจะเขา้มาในอุตสาหกรรม (Threat of New Entrant) คู่แข่งถา้มี
เทคโนโลยีใหม่ ๆ มีเงินทุนสูง ถา้เขา้มามาก จะเป็นอุปสรรคหรือภยัคุกคามทางธุรกิจ วิธีแกไ้ข คือ 
ตอ้งท าการสกดักั้นการเขา้มาของคู่แข่งรายใหม่ โดยสามารถท าไดห้ลายวธีิ เช่น 
   2.1 การท าให้ตน้ทุนต่อหน่วยลดลง เม่ือเพิ่มขนาดการผลิตข้ึน จนคุม้ค่า
กบัตน้ทุนคงท่ีท่ีเกิดข้ึนทั้งหมดในการผลิต ส่งผลใหต้น้ทุนต่อหน่วยลดลง  
   2.2 ความตอ้งการเงินลงทุน ความจ าเป็นท่ีจะตอ้งใชเ้งินลงทุนสูงจะเป็น
โอกาสของธุรกิจ เช่น การสร้างโรงงานขนาดใหญ่, การตอ้งใชเ้คร่ืองจกัรท่ีทนัสมยั 
   2.3 การสร้างความแตกต่างในผลิตภณัฑ์ โดยการท าให้ผลิตภณัฑ์มีรูปร่าง
แตกต่างจากเดิมและมีความเป็นเอกลกัษณ์ของผลิตภณัฑท่ี์ไม่เหมือนใคร มีลกัษณะเฉพาะในสายตา
ของลูกคา้หรือผูบ้ริโภค 
   2.4 ค่าใชจ่้ายในการปรับเปล่ียนวตัถุดิบในการผลิตใหม่  
   2.5 ความสามารถในการเขา้ถึงช่องทางการจดัจ าหน่ายยาก ธุรกิจใหม่มกั
ประสบปัญหา ขาดช่องทางการจดัจ าหน่าย 
   2.6 ภาครัฐมีการออกกฎระเบียบในการควบคุมจ านวนธุรกิจ ธุรกิจบาง
ประเภทตอ้งขอใบอนุญาต 
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  3. ภยัคุกคามจากสินคา้ทดแทน (Threat of substitute products or service) ตอ้ง
พิจารณาผลิตภณัฑ์ท่ีอาจจะเขา้มาทดแทนสินคา้ของธุรกิจท่ีท าอยู่ ซ่ึงอาจส่งผลให้ศกัยภาพการท า
ก าไรในอุตสาหกรรมลดลงได ้
  4. อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ (Bargaining power of buyers) ถา้ผูซ้ื้อท าการซ้ือ
สินคา้ในปริมาณมาก ก็สามารถต่อรองราคาสินคา้ใหต้ ่าลงได ้รวมทั้งสามารถเรียกร้องให้ผูผ้ลิตเพิ่ม
คุณภาพ แต่ยงัให้ราคาเดิม ถา้ผูซ้ื้อมีอ านาจต่อรองสูง ท าให้ผูข้ายตอ้งหนัมาเอาใจใส่ผูซ้ื้อ ส่งผลให้
ก าไรของผูข้ายอาจลดลงจะเป็นอุปสรรคในการท าธุรกิจ ปัจจยัท่ีท าใหผู้ซ้ื้อมีอ านาจต่อรองสูง ไดแ้ก่ 
   4.1 ผูซ้ื้อซ้ือในปริมาณมาก ท าใหมี้อ านาจต่อรองสูง 
   4.2 ผูข้ายมีหลายราย 
   4.3 ผูซ้ื้อรู้ขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้เป็นอยา่งดี 
  5. อ านาจการต่อรองผูข้ายวตัถุดิบ (Bargaining power of suppliers) ถา้ผูข้ายมีราย
เดียว อ านาจการต่อรองสูงเป็นอุปสรรคในการท าธุรกิจ กระทบอุตสาหกรรมโดยการข้ึนราคา ส่งผล
ใหต้น้ทุนการผลิตมีความผนัผวน ไม่สามารถท าก าไรไดต้ามเป้าหมายท่ีตั้งไว ้ประสิทธิภาพการท า
ก าไรของอุตสาหกรรมจะลดลง ปัจจยัท่ีท าใหผู้ข้ายวตัถุดิบ (Supplier) มีอ านาจต่อรอง ไดแ้ก่ 
   5.1 ผูข้ายมีนอ้ยราย 
   5.2 ผลิตภณัฑ์ของผูข้ายวตัถุดิบ (Supplier) มีคุณลกัษณะเป็นเอกลกัษณ์
เฉพาะ (Unique) ท าใหเ้กิดความแตกต่างจากคู่แข่งรายอ่ืน 
   5.3 ต้นทุนในการเปล่ียนไปซ้ือสินค้าหรือวตัถุดิบจากผูข้ายรายอ่ืน 
(Switching Cost) ส่งผลใหมี้ตน้ทุนท่ีสูงข้ึน 
   5.4 ธุรกิจไม่มีสินคา้อ่ืนทดแทนได ้ 

2.3 แนวคิดและทฤษฎกีารส่ือสารการขาย 

  จากการศึกษาพบวา่ ขั้นตอนการส่ือสารการขาย ซ่ึงพฒันาโดยดอยล์ (Doyle, 2003, 
pp.300) พบว่า การฝึกอบรมเก่ียวกบัหลกัการขายโดยใช้พนกังานขายเป็นศิลปะในการสร้างให้
ลูกคา้เกิดความตอ้งการและตดัสินซ้ือเพื่อให้การขายประสบความส าเร็จ ซ่ึงหลกัการขายโดยใช้
พนกังานขาย มีทั้งหมด 7 ขั้นตอน ดงัภาพท่ี 2.4  
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ภาพที ่2.4 แสดงขั้นตอนการส่ือสารการขาย 
ท่ีมา : (Doyle, Peter. 2003, pp.300) 

  จากภาพท่ี 2.4 แสดงขั้นตอนการส่ือสารการขายโดยใชพ้นกังานขาย มีทั้งหมด 7 
ขั้นตอน ดงัน้ี 

1. การก าหนดคุณสมบติัของลูกคา้และการแสวงหาลูกคา้ เป็นการพิจารณาและ
ก าหนดคุณสมบติัของลูกคา้ และวธีิการแสวงหาลูกคา้โดยใชว้ธีิต่าง ๆ เช่น การเสาะหาลูกคา้ การใช้
โทรศพัท ์การจดังานสังสรรค ์เป็นตน้ 

2. การเตรียมการก่อนเข้าพบลูกค้า พนักงานขายต้องหาข้อมูลลูกค้าก่อน          
การเขา้พบ 

3. การเขา้พบลูกคา้ พนกังานขายอาจจะใชน้ามบตัรบริษทัในการแนะน าตวั  
4. การน าเสนอการขาย เป็นการเปิดการขาย เช่น การสาธิตสินคา้ 
5. การขจดัขอ้โตแ้ยง้ เป็นการตอบขอ้สงสัยท่ีลูกคา้ไม่เห็นดว้ย โดยพนกังานขาย

ตอ้งใชเ้ทคนิคเพื่อใหเ้ขา้ถึงผูซ้ื้อในดา้นบวก 
6. การปิดการขาย พนกังานขายตอ้งพยายามปิดการขายให้ได ้โดยใชเ้ทคนิคต่างๆ 

เช่น วธีิถามลูกคา้โดยตรงวา่ซ้ือหรือไม่ซ้ือ วธีิปิดการขายโดยย  ้าความส าคญัในการซ้ือ  
7. การติดตามผลและการรักษาลูกคา้ เป็นการบริการหลังการขาย ซ่ึงเป็นส่ิงท่ี

จ  าเป็นถา้พนกังานขายตอ้งการใหลู้กคา้พึงพอใจและเกิดการซ้ือซ ้ าหลงัจากปิดการขายไปแลว้   
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2.4 แนวคิดและทฤษฎคีวามส าเร็จในอาชีพ 

  จากการศึกษาพบว่าความหมายของความส าเร็จในอาชีพ มีผูใ้ห้ความหมายไว้
หลากหลาย อาทิ เช่น 
  โรเซนบมั (Rosenbaum, 1984) ให้ความหมายของความส าเร็จในอาชีพไวว้า่ คือ 
การรับรู้ของบุคคลเก่ียวกบัความเจริญกา้วหนา้ในสายวิชาชีพท่ีจะไดรั้บการสนบัสนุนและส่งเสริม
เพื่อใหเ้กิดการเล่ือนขั้น/เล่ือนต าแหน่งไปในทิศทางท่ีดีข้ึนและการไดรั้บความส าคญั  
  ดูบิน (DuBin, 1990) ให้ความหมายของความส าเร็จในอาชีพไวว้่า คือ ความพึง
พอใจในวิชาชีพ โดยจะค านึงถึงความรู้สึกของตวับุคคลต่ออาชีพ และรายได้ท่ีจะได้รับจากการ
ท างาน  
  เมลาเมด (Melamed, 1995) ให้ความหมายของความส าเร็จในอาชีพไวว้่า 
ความส าเร็จจะผนัแปรไปตามช่วงเวลา โดยสามารถวดัไดจ้ากจ านวนคร้ังในการไดรั้บการปรับเพิ่ม
เงินเดือน การเล่ือนต าแหน่ง การรับผดิชอบงานท่ีสูงข้ึน และความพึงพอใจในการท างาน  
  กรองกาญจน์ ด่านรัตนะ (2557) ให้ความหมายของความส าเร็จในอาชีพไวว้า่ คือ 
การท่ีบุคคลไดรั้บรู้ถึงความส าเร็จของตนเองในหนา้ท่ีการงาน โดยสามารถพิจารณาจากการได้รับ
เล่ือนขั้น การข้ึนเงินเดือน การไดเ้ล่ือนต าแหน่ง การมีความสัมพนัธ์ท่ีดีระหวา่งหวัหนา้งาน เพื่อน
ร่วมงาน และบุคคลภายในองค์การ รวมไปถึงการมีส่วนร่วมในการท างานท่ีหลากหลายไดอ้ย่าง
เตม็ท่ี จะก่อใหเ้กิดความรู้สึกพึงพอใจในงานท่ีท า 
  ดงันั้น ความส าเร็จในอาชีพ หมายถึง ความพึงพอใจในดา้นหนา้ท่ีการงาน โดยการ
พิจารณาจากการเล่ือนต าแหน่งไปในทิศทางท่ีดีข้ึน การเพิ่มเงินเดือน การรับผิดชอบงานท่ีสูงข้ึน
และเกิดความรู้สึกพึงพอใจในงานท่ีไดรั้บผดิชอบ  

2.5 แนวคิดเกีย่วกบัปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 

  ประชากรศาสตร์ หมายถึง การศึกษาเร่ืองประชากรมนุษยท่ี์เก่ียวกับขนาด 
โครงสร้างอายุ เพศ และการกระจายตวัในแต่ละภูมิภาค รวมไปถึงการเปล่ียนแปลงโดยทัว่ไปของ
ประชากร (สันทดั เสริมศรี, 2541) 
  โดยลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จะเก่ียวขอ้งกบัอายุ เพศ สถานภาพ ระดบั
การศึกษา อาชีพ รายได ้ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ นบัเป็นส่ิงท่ีส าคญัเป็นอย่างมาก และค่าท่ี
สามารถวดัไดข้องประชากรจะเป็นตวัช่วยในการก าหนดกลุ่มเป้าหมายในแต่ละบุคคลท่ีมีลกัษณะ
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ประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั จะมีลกัษณะทางดา้นจิตวิทยาต่างกนั (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2550)               
มีปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ ดงัต่อไปน้ี 
  1. เพศ (Sex) เป็นความแตกต่างทางเพศท าให้บุคคลมีพฤติกรรมของการ
ติดต่อส่ือสารท่ีแตกต่างกนั ทั้งน้ีเพศหญิงและเพศชาย จะมีความแตกต่างกนัทั้งในเร่ืองของความคิด 
ทศันคติ และค่านิยม ดงันั้นจึงต้องศึกษาตวัแปรน้ี เน่ืองจากปัจจุบนัตวัแปรทางด้านเพศมีการ
เปล่ียนแปลงพฤติกรรมท่ีต่างไปจากอดีต 
  2. อายุ (Age) เป็นปัจจยัท่ีท าให้บุคคลมีกระบวนการทางความคิด ทศันคติ และ
พฤติกรรมการตอบสนองต่อส่ิงต่าง ๆ ของแต่ละบุคคลแตกต่างกนั เน่ืองจากประสบการณ์การใช้
ชีวติท่ีแตกต่างกนั 
  3. สถานภาพ (Marital Status) และรายได ้จะมีอิทธิต่อปฏิกิริยาของผูรั้บและผูส่้ง
สาร เน่ืองมาจากแต่ละบุคคล จะมีวฒันธรรม ประสบการณ์ ทศันคติ และเป้าหมายท่ีแตกต่างกนั 
  4. ระดบัการศึกษา (Education) เป็นส่ิงท่ีช่วยส่งเสริมและสนบัสนุนท าให้เกิด
ความแตกต่างทางความคิด ทศันคติ และค่านิยมของแต่ละบุคคล ซ่ึงบุคคลท่ีไดรั้บการศึกษาสูงกวา่ 
จะได้เปรียบในการเป็นผู ้รับสารท่ีดีมากกว่า เน่ืองจากเป็นบุคคลท่ีมีความรู้ความเข้าใจใน
สภาพแวดลอ้มท่ีเกิดข้ึนและมีความกวา้งขวาง  

2.6 แนวคิดเกีย่วกบัเทคโนโลยดีิจิทลั  

  ทกัษะความเขา้ใจและใช้เทคโนโลยีดิจิทลั (Digital literacy) หมายถึง ทกัษะใน
การน าเคร่ืองมือ อุปกรณ์ และเทคโนโลยีดิจิทัลท่ีมีอยู่ในปัจจุบนั เช่น คอมพิวเตอร์ โทรศพัท ์     
แทปเลต โปรแกรมคอมพิวเตอร์ และส่ือออนไลน์ มาใช้ให้เกิดประโยชน์สูงสุด ในการส่ือสาร    
การปฏิบติังาน และการท างานร่วมกนั หรือใช้เพื่อพฒันากระบวนการท างาน หรือระบบงานใน
องคก์รใหมี้ความทนัสมยัและมีประสิทธิภาพ (ส านกังาน ก.พ., 2550) 

  ทกัษะความเขา้ใจและใชเ้ทคโนโลยีดิจิทลั เป็นทกัษะดา้นดิจิทลัพื้นฐานท่ีจะเป็น
ตัวช่วยส าคัญ ส าหรับการปฏิบัติงาน การส่ือสาร และการท างานร่วมกันกับผู ้อ่ืนในลักษณะ         
“ท านอ้ย ไดม้าก” หรือ “Work less but get more impact” และช่วยสร้างคุณค่า และความคุม้ค่าใน
การด าเนินงาน เพื่อการกา้วไปสู่การเป็นประเทศไทย 4.0 อีกทั้งยงัเป็นเคร่ืองมือท่ีช่วยให้บุคลากร
สามารถเรียนรู้และพฒันาตนเองเพื่อใหไ้ดรั้บโอกาสการท างานท่ีดีและเติบโตกา้วหนา้ในอาชีพดว้ย 
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  การตลาดดิจิทลั คือ การตลาดท่ีได้พฒันามาจากการตลาดในอดีตเป็นการท า
การตลาดผา่นส่ือดิจิทลัโดยใชช่้องทางดิจิทลัในการติดต่อกบัผูบ้ริโภคทั้งยงัน าหลกัการแบบดั้งเดิม
มาประยุกต์ใช้เพียงแต่ปรับเปล่ียนช่องทางในการติดต่อส่ือสารกบัผูบ้ริโภค โดย Wertime และ 
Fenwick (2008) ไดใ้ห้ความหมายของการตลาดดิจิทลั (Digital Marketing) วา่คือ “พฒันาการของ
ตลาดในอนาคตเกิดข้ึนเม่ือบริษทัด าเนินงานทางการตลาดส่วนใหญ่ผา่นช่องทางส่ือสารดิจิทลั ส่ือ
ดิจิทลัเป็นส่ือท่ีมีรหสัระบุตวัผู ้ใชไ้ดจึ้งท าให้นกัการตลาดสามารถส่ือสารแบบสองทาง (Two-way 
Communication) กบัลูกคา้ไดอ้ยา่งต่อเน่ืองเป็นรายบุคคล ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการส่ือสารกบัลูกคา้แต่ละ
คนในแต่ละคร้ังเป็นการเรียนรู้ร่วมกันซ่ึงอาจจะเป็นประโยชน์กับลูกค้าคนต่อไปต่อเน่ืองและ
สอดคลอ้งกนัเหมือนการท างานของเครือข่าย เซลล์ประสาทสั่งการนกัการตลาดสามารถน าขอ้มูลท่ี
ทราบแบบเรียลไทม์น้ี รวมทั้งความคิดเห็นท่ีรับตรงจากลูกค้ามาใช้ให้เกิดประโยชน์สูงสุดแก่
ผูบ้ริโภคในโอกาสต่อๆ ไป” หรือวิธีการในการส่งเสริม สินคา้และบริการโดยอาศยัช่องทาง
ฐานขอ้มูลออนไลน์เพื่อเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งรวดเร็ว ซ่ึงตอบโจทย ์ความตอ้งการของผูบ้ริโภคใน
ปัจจุบนั และใชต้น้ทุนอยา่งมีประสิทธิภาพ (Reitzen J. 2007: ออนไลน์) 
  ช่องทางดิจิทลัเป็นช่องทางท่ีสามารถเพิ่มโอกาสและลดตน้ทุนของการผลิตเป็น
ผลดีต่อธุรกิจ รายยอ่ย เป็นการเปิดโอกาสใหก้บัธุรกิจขนาดเล็กเป็นท่ีรู้จกัและขยายฐานลูกคา้ไดเ้ป็น
อยา่งดีซ่ึงมี หลกัการท่ีส าคญัคือการเลือกใชช่้องทางดิจิทลัให้เหมาะสมกบัธุรกิจ ช่องทางดิจิทลัท่ี
ก าลงัไดรั้บความนิยมมีดงัต่อไปน้ี 
  1. เวบ็ไซต ์(Website) ในปัจจุบนัเป็นยุคของเวบ็ 2.0 แตกต่างจากท่ีผา่นมา โดยยุค
เวบ็ 1.0 เป็นยุคท่ีเวบ็ไซต์เปรียบเหมือนกระดานแสดงขอ้มูลต่างจากปัจจุบนัท่ีเป็นยุคเวบ็ 2.0 คือ 
เป็นศูนยร์วมของขอ้มูลแลว้ยงัมีหนา้ท่ีกระจายขอ้มูลแก่ผูใ้ชบ้ริการสามารถเปล่ียนแปลงและคน้หา
ขอ้มูลท่ีตอ้งการไดอ้ยา่งรวดเร็ว 
  2. จดหมายอิเล็กทรอนิกส์ (Email) ในยุคปัจจุบนัจดหมายอิเล็กทรอนิกส์เป็น
เคร่ืองมือส่ือสารท่ีจ าเป็น เพราะมีคุณสมบติัท่ีมีประสิทธิภาพประหยดัและรวดเร็วสามารถเขา้ถึง
ผูบ้ริโภคได้อย่างแพร่หลายท าให้จดหมายอิเล็กทรอนิกส์เป็นส่ือท่ีมีความเหมาะสมในการท า
การตลาดทางตรง ซ่ึงขอ้ดีของการตลาดผา่นจดหมายอิเล็กทรอนิกส์ ไดแ้ก่ เป็นการส่ือสารโดยตรง
กบัลูกคา้ตรงตามกลุ่มเป้าหมายและตอบสนองไดอ้ยา่งรวดเร็วและมีประสิทธิภาพ  
  3. บริการเครือข่ายสังคมออนไลน์(Social Network Service) คือ การท าให้ผูค้น
สามารถติดต่อส่ือสารกนัในทิศทางใดทิศทางหน่ึง ประโยชน์ของเวบ็ไซตน้ี์ คือ เป็นช่องทางแนะน า
ไฟลห์รือเวบ็ไซตใ์นอินเตอร์เน็ตท่ีน่าสนใจ เพื่อใหผู้อ่้านเขา้มาใหค้ะแนนความน่าสนใจ  
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2.7 แนวคิดเกีย่วกบั Balanced Scorecard (BSC) 

   Balanced Scorecard (BSC) คือ ระบบหรือกระบวนในการบริหารงานชนิดหน่ึงท่ี
อาศยัการก าหนดตวัช้ีวดั (KPI) เป็นกลไกส าคญั เป็นกลยุทธ์ในการบริหารงานสมยัใหม่ และไดรั้บ
ความนิยมไปทัว่โลกรวมทั้งประเทศไทย Balanced Scorecard ไดถู้กพฒันาข้ึนเม่ือปี 1990 โดย     
Dr.Robert Kaplan จาก Harvard Business School และ David Norton ท่ีปรึกษาทางดา้นการจดัการ 
จาก Balanced Scorecard Collaborative โดยตั้งช่ือระบบน้ีวา่ “Balanced Scorecard” เพื่อท่ีผูบ้ริหาร
ขององค์กรจะได้รับรู้ถึงจุดอ่อน และความไม่ชัดเจนของการบริหารงานท่ีผ่านมา balanced 
scorecard จะช่วยในการก าหนดกลยุทธ์ในการจดัการองคก์รไดช้ดัเจน โดยสามารถดูไดจ้ากการวดั
ค่าในทุกมุมมอง เพื่อใหเ้กิดดุลยภาพสูงสุด ดีกวา่การท่ีจะเลือกใชมุ้มมองดา้นการเงินเพียงดา้นเดียว 
อยา่งท่ีองคก์รธุรกิจส่วนใหญ่ค านึงถึง เช่น รายได ้ก าไร ผลตอบแทนจากเงินปันผล และราคาหุ้นใน
ตลาด เป็นตน้ การน า balanced scorecard มาใชใ้นองคก์ร จะท าให้ผูบ้ริหารมองเห็นภาพรวมของ
องคก์รชดัเจนมากยิง่ข้ึน (พสุ เดชะรินทร์, 2546) 
  Balanced Scorecard คือระบบการบริหารงานและประเมินผลทัว่ทั้งองค์กร และ
ไม่ใช่เฉพาะเป็นระบบการวดัผลเพียงอย่างเดียว แต่จะเป็นการก าหนดวิสัยทศัน์ (vision) และแผน
กลยุทธ์ (strategic plan) แลว้แปลผลลงไปสู่ทุกจุดขององคก์รเพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการด าเนินงาน
ของแต่ละฝ่ายงานและแต่ละคน โดยระบบของ Balanced Scorecard จะเป็นการจดัหาแนวทางแกไ้ข
และปรับปรุงการด าเนินงาน โดยพิจารณาจากผลท่ีเกิดข้ึนของกระบวนการท างานภายในองค์กร
และผลกระทบจากลูกค้าภายนอกองค์กรน ามาปรับปรุงสร้างกลยุทธ์ให้มีประสิทธิภาพดีและ
ประสิทธิผลดียิ่งข้ึน เม่ือองค์กรได้ปรับเปล่ียนเขา้สู่ระบบ Balanced Scorecard เต็มระบบแล้ว 
Balanced Scorecard จะช่วยปรับเปล่ียนแผนกลยุทธ์ขององค์กรจากระบบ “การท างานตามค าสั่ง
หรือส่ิงท่ีไดเ้รียนรู้สืบทอดกนัมา (academic exercise)” ไปสู่ระบบ “การร่วมใจเป็นหน่ึงเดียวของ
องคก์ร (nerve center of an enterprise)” 
  Balance Scorecard จะสามารถท าใหเ้ห็นภาพขององคก์รใน 4 มุมมอง และน าไปสู่
การพฒันาเคร่ืองมือวดัผล โดยวิธีการรวบรวมข้อมูล และน าผลท่ีได้มาวิเคราะห์ มุมมองทั้ง 4 
ประกอบดว้ย 
  1. มุมมองดา้นการเรียนรู้และการพฒันา เช่น การพฒันาความรู้ความสามารถของ
พนกังาน, การพฒันาระบบอ านวยความสะดวกในการท างาน, ความพึงพอใจของพนกังาน เป็นตน้ 
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  2. มุมมองดา้นกระบวนภายใน เช่น การคิดคน้นวตักรรมใหม่ ๆ, การจดัโครงสร้าง
องค์กรท่ีมีประสิทธิภาพ, การติดต่อประสานงานภายในองค์กร, การจดัการด้านการผลิตท่ีมี
ประสิทธิภาพ เป็นตน้ 
  3. มุมมองด้านลูกค้า เช่น ความพึงพอของลูกค้า, ภาพลักษณ์ขององค์กร, 
กระบวนการดา้นการตลาด, การจดัการดา้นลูกคา้สัมพนัธ์ เป็นตน้ 
  4. มุมมองดา้นการเงิน เช่น การเพิ่มรายได,้ ประสิทธิภาพในการผลิตท่ีมีตน้ทุนต ่า
และมีการสูญเสียระหวา่งผลิตนอ้ย, การหาแหล่งเงินทุนท่ีมีตน้ทุนต ่า เป็นตน้  

2.8 งานวจัิยทีเ่กี่ยวข้อง  

  ธนิตา สมบูรณ์ (2553) ไดศึ้กษาเร่ือง การตั้งเป้าหมายส่วนบุคคล ความส าเร็จใน
อาชีพ การปรับตวัหลังเกษียณ และความพึงพอใจในชีวิตของวุฒิอาสาธนาคารสมอง ในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการศึกษาพบว่า ระดบัการตั้งเป้าหมายส่วนบุคคล ความส าเร็จ
ในอาชีพ การปรับตวัหลงัเกษียณของวฒิุอาสาธนาคารสมองอยูใ่นระดบัสูง และมีความพึงพอใจใน
ชีวิตอยู่ในระดบัปานกลาง ความส าเร็จในอาชีพ การปรับตวัหลงัเกษียณ และการตั้งเป้าหมายส่วน
บุคคล สามารถร่วมกนัท านายความพึงพอใจในชีวติของวฒิุอาสาธนาคารสมอง ไดร้้อยละ 44.2 
  รุ่งนภา ปฐมชยัอมัพร (2556) ไดศึ้กษาเร่ือง อิทธิพลของการรับรู้การสนบัสนุนจาก
องคก์รท่ีส่งผลต่อประสิทธิผลในการปฏิบติังานของพนกังานตามแนวคิด Balance Scorecard (BSC) 
ผลการศึกษาพบวา่ ประสิทธิผลในการปฏิบติังานตามแนวคิด BSC ในภาพรวมจดัอยูใ่นระดบัมาก 
เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ มุมมองดา้นกระบวนการภายใน อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มุมมองดา้น
ลูกค้า อยู่ในอันดับรองลงมา และมุมมองด้านการเรียนรู้และการพฒันา อยู่ในระดับน้อยท่ีสุด         
ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า การรับรู้การสนับสนุนจากองค์กรมีอิทธิพลทางบวกต่อ
ประสิทธิผลในการปฏิบติังาน จากการศึกษาพบวา่ ควรจดัฝึกอบรมและสัมมนาทั้งในสถานท่ีและ
นอกสถานท่ี เพื่อเพิ่มความรู้และทกัษะของพนักงานอย่างต่อเน่ืองและสม ่าเสมอ น ามาใช้เป็น
แนวทางพฒันาศกัยภาพของพนกังานและเป็นประโยชน์ในการวางแผนและประเมินผลขององคก์ร
ใหมี้ประสิทธิภาพเพิ่มข้ึน 
  ฐิติดล ศรีกมล (2557) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัสนบัสนุนท่ีมีอิทธิพลต่อความผูกพนัต่อ
องค์กรของผูแ้ทนยาในประเทศไทย ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ
นอ้ยกวา่ 30 ปี สถานภาพโสด มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี โดยมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากวา่ 50,000 
บาท และมีอายุงานในต าแหน่งปัจจุบนัระหว่าง 1-3 ปี ผูแ้ทนยาท่ีปัจจยัพื้นฐานส่วนบุคคล ไดแ้ก่ 
เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา รายไดแ้ละอายุงานในต าแหน่งปัจจุบนั ส่งผลต่อความผูกพนั
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ต่อองคก์รแตกต่างกนั ปัจจยัสนบัสนุนดา้นความพึงพอใจในการท างานท่ีมีอิทธิพลต่อความผูกพนั
ต่อองคก์รของผูแ้ทนยา มีทั้งหมด 3 ดา้น ไดแ้ก่ โอกาสความกา้วหนา้และความมัน่คง สัมพนัธภาพ
ในองคก์รและสภาพแวดลอ้ม รายไดแ้ละสวสัดิการ ตามล าดบั ปัจจยัสนบัสนุนดา้นแรงจูงใจในการ
ท างานท่ีมีอิทธิพลต่อความผูกพนัต่อองคก์รของผูแ้ทนยา มีทั้งหมด 5 ดา้น ไดแ้ก่ การมีส่วนร่วมใน
การตดัสินใจ การไดรั้บต าแหน่ง การไดรั้บโอกาส ภาวะผูน้ าของผูบ้ริหารและการเพิ่มเงินเดือน 
ตามล าดบั 
  กมลพร กลัยาณมิตร (2559) ไดศึ้กษาเร่ือง แรงจูงใจ 2 ปัจจยั พลงัสู่ความส าเร็จ   
ผลการศึกษาพบวา่ แรงจูงใจเป็นเสมือนแรงขบั ท่ีซ่อนอยูภ่ายในจิตใจของบุคลากร ช่วยขบัเคล่ือน
พลงัในการท างานใหรุ้กไปขา้งหนา้ มุ่งต่อความส าเร็จขององคก์าร เช่น ทฤษฎีแรงจูงใจท่ีมีช่ือเสียง 
คือ ทฤษฎี 2 ปัจจยัของเฮอร์เบิร์ก ไดก้ล่าวไวว้า่ บุคลากรในองคก์ารจะท างานมีประสิทธิสูงนั้น จะ
ประกอบดว้ย 2 ปัจจยั คือ ปัจจยัจูงใจหรือปัจจยัท่ีเป็นตวักระตุน้ในการท างานและปัจจยัอนามยัหรือ
ปัจจยัท่ีช่วยลดความไม่พึงพอใจในการท างาน ซ่ึงแรงจูงใจเป็นผลของความแตกต่างระหวา่งความ
ตอ้งการหรือแรงบนัดาลใจ ความปรารถนา ความอยากไดก้บัความส าเร็จ 
  พชร สุลกัษณ์อนวชั (2559) ไดศึ้กษาเร่ือง ความส าเร็จในอาชีพ เชาวน์อารมณ์ และ
ความพึงพอใจในชีวิต โดยมีความภาคภูมิใจในตนเองเป็นตวัแปรส่ือของพนกังานระดบัปฏิบติัการ 
กรณีศึกษา : บริษทัโทรคมนาคมแห่งหน่ึงในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา่ ความส าเร็จใน
อาชีพโดยรวมอยูใ่นระดบัสูง  เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่ ดา้นความสัมพนัธ์ระหวา่งบุคคลอยูใ่น
ระดบัสูงสุด การรับรู้ความส าเร็จในอาชีพโดยรวมมีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในชีวิตของ
พนักงานระดับปฏิบัติการ โดยการรับรู้ความส าเร็จในอาชีพ ด้านความก้าวหน้าในการเล่ือน
ต าแหน่ง ดา้นบทบาทการท างาน และดา้นความสัมพนัธ์ระหวา่งบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัความ    
พึงพอใจในชีวติอยูใ่นระดบัท่ีค่อนขา้งสูง และความภาคภูมิใจในตนเองโดยรวมเป็นตวัแปรระหวา่ง
ความส าเร็จในอาชีพไปสู่ความพึงพอใจในชีวติของพนกังานระดบัปฏิบติัการ 
  ชลธิชา ทิพย์ประทุม (2560) ได้ศึกษาเร่ือง บทบาทของรางวลัในการบริหาร
ทรัพยากรมนุษย ์ผลการศึกษาพบว่า องค์การจ าเป็นตอ้งสร้างแรงจูงใจให้แก่พนกังานดว้ยการใช้
รางวลัเพื่อเป็นการเสริมสร้างความพึงพอใจในการท างาน ดงันั้น การเลือกใช้รางวลัให้มีความ
เหมาะสมถือวา่เป็นท่ีส าคญั โดยการสร้างรางวลัออกมาหลากหลายรูปแบบ ทั้งรางวลัท่ีเป็นตวัเงิน
และรางวลัท่ีไม่เป็นตวัเงิน เพราะเป็นส่ิงท่ีแสดงให้เห็นถึงคุณค่าของพนกังานในองคก์รท่ีมีความ
พยายามในการท างานจนท าให้เกิดผลการปฏิบติังานท่ีมีประสิทธิภาพและส่งผลต่อการบรรลุ
เป้าหมายขององคก์าร 
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  สมิธ พิทูรพงศ์ (2560) ไดศึ้กษาเร่ือง การใช้แอปพลิเคชนัไลน์ในกระบวนการ
ท างาน : กรณีศึกษา บริษทั สหผลิตภณัฑ์ พาณิชย ์จ  ากดั ผลการศึกษาพบวา่ ดา้นการใช้แอปพลิเค
ชนัไลน์ในกระบวนการท างานในองค์กร จะช่วยท าให้การส่ือสารสะดวก รวดเร็วและประหยดั
ค่าใช้จ่าย ซ่ึงไลน์ยงัสามารถส่ือสารไดท้ั้งภาพและเสียง ท าให้กระบวนการท างานมีประสิทธิภาพ
มากยิง่ข้ึน ดา้นการส่ือสารของพนกังานบริษทักบัลูกคา้ ส่งผลท าให้เกิดการส่ือสารรวดเร็วข้ึน และ
ประหยดัค่าใช้จ่าย ส่วนปัญหาหลกัของบริษทั คือ เร่ืองการส่ือสารไม่ชัดเจนและไม่เขา้ใจกัน
ระหว่างบุคคล ปัญหาเกิดจากการส่ือสารกันด้วยข้อความ โดยการพิมพ์ไม่ชัดเจนและถูกต้อง       
การเขา้ใจท่ีไม่ตรงกนั วธีิการแกปั้ญหา คือ แกไ้ขดว้ยการใชไ้ลน์เป็นการส่ือสารในโทรคุยเพื่อความ
ชดัเจนและถูกตอ้ง ปัญหาหลกัของลูกคา้ คือ การไม่สามารถเปิดไฟล์บางประเภทได ้เช่น ai, dwg 
เป็นตน้ ซ่ึงจะตอ้งใช้คอมพิวเตอร์ในการเปิดไฟล์และจะไม่สามารถเปิดไดเ้ม่ืออยู่นอกสถานท่ีโดย
จะตอ้งเปิดไฟลผ์า่นคอมพิวเตอร์เท่านั้น 
  ดวงกมล วิเชียรสาร (2561) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อความเจริญกา้วหนา้ใน
อาชีพของผูแ้ทนยาบริษัทยาข้ามชาติในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อความ
เจริญกา้วหนา้ในอาชีพผูแ้ทนยาบริษทัยาขา้มชาติในเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั แต่รายได้
เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อความเจริญกา้วหนา้ในอาชีพผูแ้ทนยาบริษทัยาขา้มชาติในเขต
กรุงเทพมหานครแตกต่างกนั ปัจจยัสภาพแวดลอ้มภายในองคก์รและปัจจยัสภาพแวดลอ้มภายนอก
องค์กร มีความสัมพนัธ์ต่อความเจริญก้าวหน้าในอาชีพของผูแ้ทนยาบริษทัยาข้ามชาติในเขต
กรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

  ธรารินทร์ ใจเอ้ือพลสุข (2561) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อความส าเร็จในการ
ปฏิบติังานของส านกังานบญัชีคุณภาพในประเทศไทย ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัระบบคุณภาพของ
ส านักงานบัญชี ได้แก่ ด้านความรับผิดชอบของหัวหน้าส านักงาน ด้านข้อก าหนดทางด้าน
จรรยาบรรณ ดา้นกระบวนการท่ีเก่ียวขอ้งกบัลูกคา้ ดา้นการจดัการทรัพยากร ดา้นการปฏิบติังาน 
ดา้นการติดตามตรวจสอบ และด้านการจดัการเอกสารของส านกังานบญัชี มีอิทธิพลเชิงบวกต่อ
ความส าเร็จในการปฏิบติังานของส านกังานบญัชีคุณภาพในประเทศไทย อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05     

  ไพศาล จนัทรังษี (2561) ไดศึ้กษาเร่ือง การจดัการเทคโนโลยีดิจิทลัเพื่อสร้างความ
ไดเ้ปรียบในการแข่งขนัของสถาบนัอุดมศึกษาเอกชนในประเทศไทย ผลการศึกษาพบว่า โลกใน
ปัจจุบนัและอนาคตตกอยู่ภายใตอิ้ทธิพลของเทคโนโลยีดิจิทลั (Digital technology) ส่งผลให้



25 
 

 

สภาวะแวดลอ้มทั้งภายในและภายนอกมีการเปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็ว ผูบ้ริหารสถาบนัการศึกษา
ไดเ้นน้ให้สถาบนัอุดมศึกษาเอกชนในประเทศไทยเป็น “สถาบนัอุดมศึกษาเอกชนในประเทศไทย 
4.0” โดยผูบ้ริหารต้องปรับตวัต่อการเปล่ียนแปลงตามแนวโน้มและสถานการณ์ภายนอกกับ
สมรรถนะและทรัพยากรภายในองคก์รอยา่งต่อเน่ืองและจะตอ้งน าเทคโนโลยีดิจิทลัมาใชอ้ยา่งมีกล
ยทุธ์เพื่อให้เกิดประโยชน์ต่อการบริหารจดัการสถาบนัการศึกษาและน าไปสู่ความไดเ้ปรียบในการ
แข่งขนั ผูส้อนหรืออาจารยไ์ม่ใช่แค่สอนดา้นเดียว ผูส้อนจ าเป็นตอ้งเรียนรู้และใช้ประโยชน์จาก
เทคโนโลยีดิจิทลัโดยการสร้างแหล่งขอ้มูลสารสนเทศให้มากข้ึนในหลากหลายมิติเพื่อประโยชน์
ต่อผูเ้รียนในศตวรรษท่ี 2 
  ภคพร เปล่ียนไพโรจน์ และมณฑล สรไกรกิติกูล (2562) ไดศึ้กษาเร่ือง มุมมอง
และการปรับตวัของพนกังานในยุคบริการทางการเงินดิจิทลั ผลการศึกษาพบวา่ การน าเทคโนโลยี
ดิจิทลัมาใช้ในกระบวนการท างานของธนาคาร ซ่ึงได้จดัให้มีการบริการทางการเงินดิจิตอลท่ี
สามารถช่วยอ านวยความสะดวกให้กบัลูกคา้ได ้ เน่ืองจากลูกคา้สามารถท าธุรกรรมทางการเงินได้
ดว้ยตนเองผา่นเทคโนโลยี ท าให้ประหยดัเวลาและลดค่าใชจ่้าย อีกทั้งยงัท าให้มีระบบรักษาความ
ปลอดภยัของขอ้มูลท่ีมีความน่าเช่ือถือ ส่งผลท าให้พนกังานตอ้งปรับเปล่ียนแนวทางในการท างาน 
พฒันาความรู้ ความสามารถและทกัษะต่าง ๆ รวมถึงดา้นเทคโนโลยดิีจิทลัในการใหบ้ริการลูกคา้ 
  วชัรพจน์ ทรัพยส์งวนบุญและเวทยา ใฝ่ใจดี (2563) ไดศึ้กษาเร่ือง การเปล่ียนผา่น
ทางดิจิทลัเพื่อยกระดบัความสามารถทางการแข่งขนัองคก์ร กรณีศึกษา ธุรกิจอาหารและเคร่ืองด่ืม 
ผลการศึกษาพบว่า การน าเทคโนโลยีดิจิทลัมาประยุกต์ใชท้  าให้องคก์รไดรั้บประโยชน์ทั้ง 4 ดา้น
ตามแนวคิดการวดัความส าเร็จของการวดัผลเชิงดุลยภาพ (Balanced Scorecard) โดยประโยชน์ท่ี
องคก์รได้รับส่งผลให้ผลการด าเนินงานเกิดความส าเร็จ ทั้งดา้นการเงิน การจดัการตน้ทุนในการ
ด าเนินงานขององค์กรท่ีมีประสิทธิภาพมากข้ึน ดา้นกระบวนการด าเนินงานภายในองคก์รจากการ
พฒันาช่องทางการส่ือสารและการแลกเปล่ียนขอ้มูลระหวา่งหน่วยงานภายในองคก์ร ท าให้ภายใน
องค์กรสามารถส่ือสารและส่งขอ้มูลให้กนัและกนัไดอ้ย่างสะดวก ถูกตอ้งและรวดเร็ว ด้านการ
เรียนรู้และการพฒันา จากการท่ีองคก์รสามารถติดตาม และประเมินผลการด าเนินกิจกรรมภายใน
องคก์ร ลดขอ้ผดิพลาดในการท างานของบุคลากร และช่วยเพิ่มความรวดเร็วในกระบวนการท างาน 
จึงส่งใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจและน าไปสู่รายไดท่ี้เพิ่มสูงข้ึนใหแ้ก่องคก์ร 
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บทที ่3 

วธิีการวจิัย 

 
  การวิจัยเร่ือง “กลยุทธ์สู่ความส าเร็จในอาชีพผูแ้ทนขายทางด้านการแพทย์”            

มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษากลยุทธ์เก่ียวกับการขายท่ีท าให้ผูแ้ทนขายทางด้านการแพทย์ประสบ

ความส าเร็จ เพื่อศึกษาช่องว่างของผูแ้ทนขายทางด้านการแพทยท่ี์ยงัไม่ได้รับรางวลั Top Sales 

Award ในดา้นกลยทุธ์การขายเม่ือเปรียบเทียบกบัผูแ้ทนขายท่ีไดรั้บรางวลัแลว้ เพื่อศึกษาปัจจยัดา้น

ประชากรศาสตร์ท่ีส่งผลต่อกลยุทธ์ในการขายของผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทย ์และเพื่อศึกษาการ

น าดิจิทลั (Digital) มาช่วยในการขายให้ได้เป้าหมายตามแบบ Balanced Scorecard (BSC)             

ในปัจจุบนัของผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทย ์โดยผูว้จิยัไดก้  าหนดวธีิการด าเนินการวจิยั ดงัน้ี 

   3.1 ระเบียบวธีิการวจิยั 
   3.2 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง  
   3.3 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
   3.4 วธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
   3.5 การวเิคราะห์ขอ้มูล 
   3.6 สถิติท่ีใชใ้นการวจิยั 
 

3.1 ระเบียบวธีิการวจัิย 

  การวจิยัน้ี มีการด าเนินการวจิยั 2 ขั้นตอน คือ 
   1. การวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใชว้ิธีการสนทนากลุ่ม 
(Focus Group) เป็นการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก โดยสัมภาษณ์และสนทนาแบบเจาะประเด็นดว้ยการ
เชิญผูร่้วมสนทนามารวมเป็นกลุ่มอย่างเจาะจง แล้วเปิดโอกาสให้ผูเ้ขา้ร่วมสนทนาโตต้อบ ถก
ปัญหา อภิปรายร่วมกนั โดยมีจุดมุ่งหมายเฉพาะเจาะจงเพื่อท่ีจะหาขอ้มูลท่ีถูกตอ้งและตรงประเด็น 
   2. การวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยน าขอ้มูลจากการวิจยั
เชิงคุณภาพสอบถามผูแ้ทนขายทางด้านการแพทย ์จ านวน 385 คน โดยใช้สถิติ t-Test และ
สหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน (Pearson's Correlation) 
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3.2 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

  3.2.1 ประชากร 

  ประชากร (Population) ในงานวิจยัน้ีคือ ผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทย ์โดยเลือก

เฉพาะผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทยท่ี์ดูแลในส่วนโรงพยาบาลขนาด 120 เตียงข้ึนไปทัว่ประเทศ

ไทย  

  3.2.2 กลุ่มตัวอย่าง 

  กลุ่มตวัอยา่งส าหรับการวิจยัเชิงคุณภาพ คือ ผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทย ์โดย

เลือกเฉพาะผูแ้ทนขายท่ีดูแลในส่วนโรงพยาบาลขนาด 120 เตียงข้ึนไป มีประสบการณ์การท างาน

มากกวา่ 3 ปีและเคยไดรั้บรางวลั Top Sales Award อยา่งนอ้ย 1 คร้ัง จ านวน 6 คน 

  กลุ่มตวัอยา่งส าหรับการวจิยัเชิงปริมาณ คือ ผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทยท่ี์ดูแลใน

ส่วนโรงพยาบาลขนาด 120 เตียงข้ึนไปทัว่ประเทศไทย แต่เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนประชากรท่ี

แน่นอน จึงไดใ้ชว้ธีิการค านวณโดยใชสู้ตรของ Cochran (1953) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% สัดส่วน

ความคลาดเคล่ือนเท่ากบั 0.05 ดงัน้ี 

 

   สูตร  

   
 (   )  

  
 

 

 

  เม่ือ n  คือ จ านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการ 

   P  คือ สัดส่วนของประชากรท่ีผูว้จิยัตอ้งการสุ่ม (0.5) 

   Z  คือ ระดบัความมัน่ใจท่ีผูว้จิยัก าหนดไวท่ี้ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 

             Z ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 เท่ากบั 1.96 (ความมัน่ใจ 95%) 

   d  คือ สัดส่วนของความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดข้ึนได ้(0.05) 

   แทนค่าในสูตร 
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(    ) 
 

      =  
    (      )

      
 

      =  
      

      
 

n  =  384.16    ≈    n  =  385 

   จากสูตรท่ีใชใ้นการค านวณขนาดกลุ่มตวัอยา่งจะไดจ้  านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ี
ตอ้งเก็บขอ้มูล จ านวน 385 คน โดยเลือกวิธีการเก็บขอ้มูล คือ การแจกแบบสอบถามออนไลน์ท่ี
สร้างข้ึนดว้ยเคร่ืองมือกูเก้ิลฟอร์ม (Google Form) ผา่นช่องทางออนไลน์ไปยงักลุ่มตวัอยา่ง 

3.3 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

  3.3.1 การสร้างเคร่ืองมือและคุณภาพเคร่ืองมือในการวจัิย 

  ในการวิจัยคร้ังน้ีผู ้วิจ ัยได้เลือกใช้วิธีด าเนินการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative 

Research) ร่วมกบัการวจิยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) เพื่อให้ไดข้อ้มูลท่ีน่าเช่ือถือมากท่ีสุด 

โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 

   - การวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใชว้ิธีการสนทนากลุ่ม 

(Focus Group) โดยสัมภาษณ์และสนทนาแบบเจาะประเด็นดว้ยการเชิญผูร่้วมสนทนามารวมเป็น

กลุ่มอยา่งเจาะจง คือ ผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทยท่ี์ดูแลในส่วนโรงพยาบาลขนาด 120 เตียงข้ึนไป 

มีประสบการณ์การท างานมากกวา่ 3 ปีและเคยไดรั้บรางวลั Top Sales Award อย่างนอ้ย 1 คร้ัง 

จ านวน 6 คน 

   - การวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากเชิง
คุณภาพสอบถามผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทยท่ี์ดูแลในส่วนโรงพยาบาลขนาด 120 เตียงข้ึนไป     
ทัว่ประเทศไทย จ านวน 385 คน โดยใช้แบบสอบถาม (Questionnaires) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูล โดยแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดงัต่อไปน้ี 
   ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
   ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบักลยทุธ์การส่ือสารการขาย 
   ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัการใชดิ้จิทลั (Digital) ขององคก์ร   
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   ส่วนท่ี 4 แบบสอบถามเก่ียวกับเป้าหมายการเติบโตแบบ Balanced 
Scorecard (BSC) 
  ซ่ึงแบบสอบถามในส่วนท่ี 2-4 เป็นการวดัค่าตวัแปรตามมาตรวดัแบบลิเคิร์ท 
(Likert’s Scale) (พชัรนินท ์ธนทรัพยบุ์รโชติ และ ศศิธร ส าราญจิต, 2559) โดยก าหนดค่าคะแนน
ออกเป็น 5 ระดบั ดงัต่อไปน้ี 
   5 หมายถึง  มากท่ีสุด 
    4 หมายถึง  มาก 
   3 หมายถึง  ปานกลาง 
   2 หมายถึง  นอ้ย 
   1 หมายถึง  นอ้ยท่ีสุด 
  เกณฑ์การให้คะแนนค่าเฉล่ีย แปรผลด้วยสูตรการค านวณความกวา้งของอนัตร
ภาคชั้น (ชชัวาลย ์เรืองประพนัธ์, 2539) ดงัน้ี 

ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น =  
คะแนนสูงสุด คะแนนต ่าสุด

จ านวนระดบั
 

=  
   

 
 

=   0.8 
   ดงันั้น ผูว้ิจยัจึงก าหนดเกณฑ์ในการแปลผลล าดบัคะแนน ดงัตารางต่อไปน้ี  

 
ตารางที ่3.1   การแปลผลคะแนนมาตรวดัลิเคิร์ท  

ความหมาย ค่าเฉลีย่ 

มากท่ีสุด 4.21 – 5.00 

มาก 3.41 – 4.20 

ปานกลาง 2.61 – 3.40 

นอ้ย 1.81 – 2.60 

นอ้ยท่ีสุด 1.00 – 1.80 

  เกณฑ์การแปรผลความสัมพนัธ์ของค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน 
(Pearson’s Product-moment Correlation Coefficient) โดยก าหนดเกณฑ์การแปลความหมาย           
5 ระดบั (พวงรัตน์ ทวรัีตน์, 2550) ดงัน้ี 
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  ถา้ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์มีค่า 0.80 ข้ึนไป แสดงวา่มีความสัมพนัธ์ในระดบัสูง
มาก 
  ถา้ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์มีค่า 0.60 – 0.79 แสดงวา่มีความสัมพนัธ์ในระดบัสูง 
  ถา้ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์มีค่า 0.40 – 0.59 แสดงวา่มีความสัมพนัธ์ในระดบั
ปานกลาง 
  ถา้ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์มีค่า 0.20 – 0.39 แสดงวา่มีความสัมพนัธ์ในระดบัต ่า 
  ถา้ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์มีค่า 0.20 ลงมา แสดงวา่มีความสัมพนัธ์ในระดบัต ่า
มาก 
 
  3.3.2 การสร้างเคร่ืองมือและตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ 
  การตรวจสอบเคร่ืองมือการวิจยัเชิงคุณภาพ โดยผูว้ิจยัน าแบบสัมภาษณ์ท่ีสร้างข้ึน
จากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบักลยุทธ์สู่ความส าเร็จในอาชีพของผูแ้ทน
ขายทางด้านการแพทย์ให้อาจารย์ท่ีปรึกษา เพื่อตรวจสอบโครงสร้างของแบบสอบถาม ความ
ถูกตอ้ง ความเท่ียงตรงและค าท่ีใช้ในการสร้างแบบสอบถามเพื่อให้ได้ขอ้มูลท่ีตรงประเด็นตาม
วตัถุประสงค์ของงานวิจยั หลงัจากนั้นน าแบบสัมภาษณ์ให้แก่ผูท้รงคุณวุฒิท่ีเช่ียวชาญ จ านวน 3 
ท่าน เพื่อตรวจสอบ แกไ้ข ความถูกตอ้งและเท่ียงตรงของเน้ือหาและเสนอแนะของแบบสอบถาม 
ซ่ึงมีการพิจารณาความถูกตอ้งของเน้ือหา (Content Validity) โดยหาค่าดชันีของความสอดคลอ้งกบั
วตัถุประสงคด์ว้ยค่า IOC (Index of Item-Objective Congruence) (อารยา องคเ์อ่ียมและพงศธ์ารา 
วจิิตเวชไพศาล, 2561) โดยมีสูตรค านวณ ดงัน้ี 
 

     
  

 
 

    
   โดยท่ี IOC ความสอดคลอ้งระหวา่งวตัถุประสงคก์บัเน้ือหา 

         ผลรวมของคะแนนจากผูเ้ช่ียวชาญทั้งหมด 
                    N      จ  านวนผูเ้ช่ียวชาญ 

  ซ่ึงมีเกณฑใ์นการใหค้ะแนนขอ้ค าถาม ดงัน้ี 
  ค่า +1 หมายถึง  มีสอดคลอ้งหรือสามารถวดัได ้
  ค่า  0  หมายถึง  ไม่แน่ใจวา่สอดคลอ้งหรือวดัได ้
  ค่า -1  หมายถึง  ไม่มีความสอดคลอ้งหรือไม่สามารถวดัได ้
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  ในการแปลความหมายไดมี้การก าหนดเกณฑด์งัน้ี 
     0.67 หมายถึง ขอ้ค าถามนั้นมีความสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค ์
     0.67 หมายถึง ขอ้ค าถามนั้นไม่มีความสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค ์

  โดยผลการวิเคราะห์ความถูกตอ้งและเท่ียงตรงของเน้ือหาจากผูเ้ช่ียวชาญ จ านวน    
3 ท่าน มีค่าเฉล่ียของความสอดคลอ้งของแบบสอบถามทั้งชุดเท่ากบั 0.99 ซ่ึงหมายถึงแบบสอบถาม
ทั้งชุดมีความสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค ์รวมถึงไดแ้กไ้ขเพิ่มเติมตามค าแนะน าของผูเ้ช่ียวชาญทั้ง    
3 ท่าน โดยแสดงรายละเอียดผลการประเมินจากผูเ้ช่ียวชาญได ้ดงัตารางท่ี 3.2  

ตารางที ่3.2   ผลการประเมิน IOC 
แบบสอบถาม จ านวนข้อ ความคิดเห็นผู้เช่ียวชาญ ค่าเฉลีย่ 

ท่านที ่1 ท่านที ่2 ท่านที ่3  

ตอนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบ  

แบบสอบถาม 
4 1 1 0.75 0.92 

ตอนท่ี 2 กลยทุธ์การส่ือสารการขาย 13 1 1 1 1 

ตอนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัการใช้

ส่ือดิจิทลัขององคก์ร 
7 1 1 1 1 

ตอนท่ี 4 แบบสอบถามเป้าหมายการ

เติบโตธุรกิจแบบ Balanced 

Scorecard (BSC) 

12 1 1 1 1 

รวม 36 1 1 0.97 0.99 

 

  การตรวจสอบเคร่ืองมือการวจิยัเชิงปริมาณ 
   1. จากการวิเคราะห์ขอ้มูลท่ีได้มาจากการสนทนากลุ่ม (Focus Group) 
ของกลุ่มตวัอยา่ง และศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อน ามาใชเ้ป็นแนวทางในการ
สร้างแบบสอบถามโดยใหต้รงตามวตัถุประสงคข์องงานวจิยั 
   2. ท าการสร้างแบบสอบถามและน าเสนอต่ออาจารย์ท่ีปรึกษาเพื่อ
ตรวจสอบโครงสร้างของแบบสอบถาม ความถูกต้อง ความเท่ียงตรงและค าท่ีใช้ในการสร้าง
แบบสอบถามเพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีตรงประเด็นตามวตัถุประสงคข์องงานวจิยั 
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   3. น าแบบสัมภาษณ์ให้แก่ผูท้รงคุณวุฒิท่ีเช่ียวชาญ จ านวน 3 ท่าน เพื่อ
ตรวจสอบ แกไ้ข ความถูกตอ้งและเท่ียงตรงของเน้ือหาและเสนอแนะของแบบสอบถาม ซ่ึงมีการ
พิจารณาความถูกตอ้งของเน้ือหา (Content Validity) โดยหาค่าดชันีของความสอดคล้องกับ
วตัถุประสงคด์ว้ยค่า IOC (Index of Item-Objective Congruence) 
   4. น าแบบสอบถามท่ีได้รับการปรับปรุง แก้ไข ตามค าแนะน าของ
ผูเ้ช่ียวชาญทั้ง 3 ท่านเรียบร้อยแลว้ไปทดลองใช ้(Try Out) กบักลุ่มตวัอยา่ง จ  านวน 30 ชุด 
   5. น าแบบสอบถามท่ีเก็บรวบรวมได้มาทดสอบค่าความน่าเช่ือถือ 
(Reliability Analysis) ดว้ยการหาค่าสัมประสิทธ์ิ Alpha Coefficient ดว้ยโปรแกรมค านวณทางสถิติ 
SPSS ตามวิธีการของ Cronbach’s Alpha โดยก าหนดเกณฑ์ความเช่ือมัน่ท่ียอมรับไดต้อ้งมีค่า
มากกวา่ 0.7 (Cronbach, 1990 : 202-204) 
   ผูว้ิจยัไดน้ าแบบสอบถามไปทดสอบหาค่าความเช่ือมัน่ทางสถิติจากกลุ่ม
ตวัอย่าง จ  านวน 30 ชุด ซ่ึงพบว่าค่าสัมประสิทธ์ิ Alpha Coefficient ของแบบสอบถามโดยรวม
เท่ากบั 0.915 ประกอบดว้ยขอ้ค าถามทั้งหมด 3 ตอน จ านวน 32 ขอ้ โดยแสดงได ้ดงัตารางท่ี 3.3  

ตารางที ่3.3   ค่าสัมประสิทธ์ิครอนบคัแอลฟาของแบบสอบถาม  
แบบสอบถาม จ านวนข้อ Alpha Coefficient 

กลยทุธ์การส่ือสารการขาย 13 0.879 

การใชส่ื้อดิจิทลัขององคก์ร 7 0.719 

เป้าหมายการเติบโตธุรกิจแบบ  

Balanced Scorecard (BSC) 

12 0.867 

รวม 32 0.915 

   ผูว้ิจยัพบว่าเคร่ืองมือแบบสอบถามดังกล่าวทั้งฉบบั มีค่าสัมประสิทธ์ิ 
Alpha Coefficient สูงกวา่เกณฑ์ก าหนดค่าความเช่ือมัน่ท่ียอมรับได ้ดงันั้นแบบสอบถามมีค่าความ
เช่ือมัน่ในระดบัท่ียอมรับได ้จึงสามารถน าไปใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการรวบรวมขอ้มูลได ้
   6. น าแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์ไปเก็บรวบรวมขอ้มูลกบักลุ่มตวัอย่าง 
จ านวน 385 ชุด 
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3.4 วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

  ผูว้จิยัไดก้  าหนดแนวทางและการด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูล ดงัน้ี 

   1. ผูว้ิจยัได้ด าเนินการสร้างห้องประชุมผ่านโปรแกรม zoom และนัด

หมายวนั เวลาท่ีชดัเจนเพื่อท าการสนทนากลุ่ม (Focus Group) โดยพร้อมเพรียงกนัของผูแ้ทนขาย

ทางดา้นการแพทยท่ี์ดูแลในส่วนของโรงพยาบาลขนาด 120 เตียงข้ึนไป มีประสบการณ์การท างาน

มากกวา่ 3 ปี และเคยไดรั้บรางวลั Top Sales Award อยา่งนอ้ย 1 คร้ัง จ  านวน 6 คน 

   2. หลงัจากท่ีผูว้ิจยัไดข้อ้มูลจากการสนทนากลุ่ม (Focus Group) จึงน าไป

สร้างแบบสอบถามออนไลน์ดว้ยเคร่ืองมือกูเก้ิลฟอร์ม (Google Form) และกระจายแบบสอบถาม

ผา่นช่องทางเฟสบุค๊กลุ่ม (Facebook Group) และไลน์ (Line) จ านวน 385 คน 

   3. ผูว้ิจยัท าการตรวจสอบขอ้มูลความถูกตอ้ง ครบถว้นของแบบสอบถาม

และท าการวเิคราะห์ขอ้มูลในล าดบัถดัไป  

3.5 การวเิคราะห์ข้อมูล 

  การวเิคราะห์ขอ้มูล ผูว้จิยัมีล าดบัขั้นตอนในการวเิคราะห์ ดงัน้ี 

   1. ผูว้ิจยัน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสนทนากลุ่ม (Focus Group) ทั้ง 6 คน        

มาวเิคราะห์เพื่อหากลยทุธ์ของผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทยท่ี์ไดรั้บรางวลั  

   2. ผูว้ิจยัน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากแบบสอบถามผูแ้ทนขายทางด้านการแพทย ์
จ านวน 385 คน มาวิเคราะห์โดยใช้สถิติ t-Test และสหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน (Pearson's 
Correlation) 

3.6 สถิติทีใ่ช้ในการวจัิย 

  1. ค่าสถิติ t-Test ในการวิเคราะห์ความแตกต่างของปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 

(การไดรั้บรางวลั) ท่ีส่งผลต่อกลยทุธ์ในการขายของผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทย ์ 

  2. ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน (Pearson’s Product-moment 
Correlation Coefficient) เพื่อใชใ้นการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งการน าดิจิทลั (Digital) มาใช้
ในการขายกบัเป้าหมายการเติบโตแบบ Balanced Scorecard (BSC) 
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บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 

  การวิจัยเร่ือง “กลยุทธ์สู่ความส าเร็จในอาชีพผูแ้ทนขายทางด้านการแพทย์”            

มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษากลยุทธ์เก่ียวกับการขายท่ีท าให้ผูแ้ทนขายทางด้านการแพทย์ประสบ

ความส าเร็จ เพื่อศึกษาช่องว่างของผูแ้ทนขายทางด้านการแพทยท่ี์ยงัไม่ได้รับรางวลั Top Sales 

Award ในดา้นกลยทุธ์การขายเม่ือเปรียบเทียบกบัผูแ้ทนขายท่ีไดรั้บรางวลัแลว้ เพื่อศึกษาปัจจยัดา้น

ประชากรศาสตร์ท่ีส่งผลต่อกลยุทธ์ในการขายของผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทย ์และเพื่อศึกษาการ

น าดิจิทลั (Digital) มาช่วยในการขายให้ไดเ้ป้าหมายตามแบบ Balanced Scorecard (BSC) ใน

ปัจจุบนัของผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทย์ เป็นการวิจยัแบบผสมผสาน โดยการวิจยัเชิงคุณภาพ ใช้

วิธีการสนทนากลุ่ม (Focus Group) จากกลุ่มตวัอย่าง จ  านวน 6 คน โดยใช้แบบสัมภาษณ์เป็น

เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลและท าการวเิคราะห์เพื่อน าไปใชใ้นการวิจยัเชิงปริมาณ ส่วนการ

วิจยัเชิงปริมาณ เก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง จ  านวน 385 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็น

เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลและท าการวิเคราะห์ขอ้มูลด้วยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ 

SPSS ผลการศึกษาแบ่งเป็น 6 ส่วน ตามล าดบั ดงัน้ี 

  ส่วนท่ี 1 การวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงคุณภาพ    

  ส่วนท่ี 2 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม  

  ส่วนท่ี 3 ผลการวเิคราะห์กลยทุธ์การส่ือสารการขาย    

  ส่วนท่ี 4 ผลการวเิคราะห์การใชดิ้จิทลั (Digital) ขององคก์ร 

  ส่วนท่ี 5 ผลการวเิคราะห์เป้าหมายการเติบโตแบบ Balanced Scorecard (BSC) 

  ส่วนท่ี 6 ทดสอบสมมุติฐาน 

  ในการวิเคราะห์ขอ้มูลและการแปรความหมายผลการวิเคราะห์ขอ้มูลส าหรับการ

วจิยัคร้ังน้ี เพื่อใหเ้กิดความเขา้ใจตรงกนัในการแปรความหมายและเพื่อความสะดวกในการเสนอผล 

ผูว้จิยัจึงไดก้ าหนดสัญลกัษณ์ทางสถิติท่ีใชใ้นการวจิยั มีดงัน้ี 

    n แทน จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
     ̅  แทน ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง 
    S.D.  แทน  ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
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    R แทน  ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (Pearson Correlation  
      Coefficient) 
    P แทน  ความน่าจะเป็นใชใ้นการทดสอบสมมติฐาน  
    Sig  แทน  ระดบันยัส าคญัทางสถิติ (Significance) 
    *  แทน  มีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
    **  แทน  มีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 

ส่วนที ่1 การวเิคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ 

  การวิจยัเชิงคุณภาพคร้ังน้ี ผูว้ิจยัใช้วิธีการสนทนากลุ่ม (Focus Group) จากกลุ่ม

ตวัอย่าง คือ  ผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทย ์โดยเลือกเฉพาะผูแ้ทนขายท่ีดูแลในส่วนโรงพยาบาล

ขนาด 120 เตียงข้ึนไป มีประสบการณ์การท างานมากกว่า 3 ปีและเคยไดรั้บรางวลั Top Sales 

Award อยา่งนอ้ย 1 คร้ัง จ านวน 6 คน โดยใชข้อ้ค าถามจ านวน 4 ขอ้ ประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ ส่วน

ท่ี 1 เป็นขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบสัมภาษณ์ และส่วนท่ี 2 เป็นกลยุทธ์ในการขายของผูต้อบสัมภาษณ์ 

ผูว้จิยัสามารถสรุปประเด็นจากการสัมภาษณ์ได ้ดงัน้ี 

  จากการสัมภาษณ์ของกลุ่มตวัอยา่ง จ  านวน 6 คน พบวา่ มีเพศหญิง จ านวน 3 คน 

เพศชาย จ านวน 3 คน มีประสบการณ์การท างานดา้นผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทย ์ระหวา่ง 4 – 12 

ปี และส่วนใหญ่เคยเป็นผูท่ี้ไดรั้บรางวลั Top Sales Award อยา่งนอ้ย 2 คร้ัง และพบวา่กลุ่มตวัอยา่ง

เคยเป็นผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทย ์อยูร่ะหวา่ง 2 – 6 ปีจึงจะไดรั้บรางวลั Top Sales Award จาก

การจบัประเด็นของกลุ่มตวัอยา่งในวิธีการท่ีท าให้มียอดขายไดต้ามเป้าจนไดรั้บรางวลั ผูว้ิจยัพบว่า 

กลุ่มตวัอยา่ง มีกลยทุธ์การส่ือสารการขายโดยสามารถแบ่งออกเป็น 3 รูปแบบ ดงัน้ี                   

  รูปแบบท่ี 1 บริบททัว่ไปก่อนการส่ือสารการขาย 

  ผูว้ิจยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างจะมีการวางแผนงานและเตรียมตวัก่อนการเขา้พบลูกคา้

ทุกคร้ัง ไม่ว่าจะเป็นการศึกษาหาข้อมูลของสินค้าเพื่อเพิ่มความช านาญในสินค้าและบริการ 

การศึกษาทั้งปัจจยัภายในและปัจจยัภายนอก เช่น การศึกษาคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกนัก่อนการ

พบเจอลูกคา้ การเตรียมการรองรับนโยบายภาครัฐ Thailand 4.0 และรวมไปถึงสถานการณ์การแพร่

ระบาดของโรคติดเช้ือไวรัสโคโรน่า 2019 (Covid-19) ในปัจจุบนั 

 

 



36 
 

 

  รูปแบบท่ี 2 พฤติกรรมการส่ือสารเพื่อเปิดการขาย 

  ผูว้ิจยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างจะมีทกัษะในการส่ือสาร การต่อรองราคาสินคา้และ

บริการกบัลูกคา้เป็นอย่างดี อีกทั้งยงัมีเทคนิคในการส่ือสารกบัลูกคา้เพื่อเอาชนะคู่แข่งใหม่และ

คู่แข่งเดิมในอุตสาหกรรมเดียวกนั เพื่อให้ลูกคา้ยงัคงมัน่ใจในสินคา้ของตน และใชก้ารดูแลเอาใจ

ใส่เป็นอย่างดี พยายามเขา้พบลูกคา้อยา่งสม ่าเสมอเพื่อให้เป็นท่ีจดจ าของลูกคา้ พยายามช่วยเหลือ

และแกไ้ขใหต้รงประเด็นตามความตอ้งการของลูกคา้ เพื่อให้ลูกคา้เกิดความประทบัใจและเกิดการ

ซ้ือซ ้ าอยา่งต่อเน่ือง และจะใชว้ธีิการดงักล่าวทั้งลูกคา้เก่าและลูกคา้ใหม่ทุกคน 

  รูปแบบท่ี 3 พฤติกรรมการส่ือสารหลงัการขาย 

  ผูว้จิยัพบวา่ หลงัการปิดการขายเป็นท่ีเรียบร้อยแลว้ กลุ่มตวัอยา่งจะใชว้ิธีการสร้าง

ความจริงใจ ซ่ือสัตย์ต่อลูกค้า และสามารถดูแลลูกค้าได้เป็นอย่างดีเปรียบเสมือนบุคคลใน

ครอบครัว เพื่อสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีต่อสายตาลูกคา้และสร้างความประทบัใจในแบรนด์ จะส่งผลท า

ให้มีสัมพนัธภาพท่ีดีต่อลูกคา้ จึงท าให้ลูกคา้มัน่ใจและสามารถบอกต่อปากต่อปาก และหากลูกคา้

เกิดปัญหาเก่ียวกับสินคา้และบริการ ก็พร้อมยินดีท่ีจะช่วยเหลือแก้ปัญหาให้ได้ตรงจุดและตรง

ประเด็นตามความตอ้งการของลูกคา้  

 

ส่วนที ่2 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลประชากรศาสตร์ของผูแ้ทนขายทางการการแพทย ์จ าแนก

ตาม เพศ อาย ุอายงุาน และการไดรั้บรางวลั Top sales Award โดยมีรายละเอียดดงัตารางท่ี 4.1 ดงัน้ี 

 

ตารางที ่4.1   จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามขอ้มูลส่วนบุคคล  
(n=385) 

 ข้อมูลทัว่ไป จ านวน (คน) ร้อยละ 

เพศ    

 ชาย 157 40.8 

 หญิง 228 59.2 

 รวม 385 100.0 
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อายุ  

 20 – 30 ปี   209 54.3 

 30 ปีข้ึนไป 176 45.7 

 รวม 385 100.0 

อายุงาน    

 ต ่ากวา่ 3 ปี 123 31.9 

 มากกวา่ 3 ปีข้ึนไป 262 68.1 

 รวม 385 100.0 

การได้รับรางวลั Top Sales Award 

 เคยไดรั้บรางวลั 117 30.4 

 ไม่เคยไดรั้บรางวลั 268 69.6 

 รวม 385 100.0 

 
  จากตารางท่ี 4.1 พบวา่ ขอ้มูลประชากรศาสตร์ของผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทย ์
จ านวน 385 คน จ าแนกไดด้งัน้ี 
  เพศ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 228 คน คิดเป็น
ร้อยละ 59.2 เพศชาย จ านวน 157 คน คิดเป็นร้อยละ 40.8 
  อายุ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่อายุ 20-30 ปี จ  านวน 209 คน คิดเป็น
ร้อยละ 54.3 อาย ุ30 ปีข้ึนไป จ านวน 176 คน คิดเป็นร้อยละ 45.7 
  อายุงาน พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่อายุงานมากกวา่ 3 ปีข้ึนไป คิดเป็น
ร้อยละ 68.1 อายงุานต ่ากวา่ 3 ปี จ  านวน 123 คน คิดเป็นร้อยละ 31.9 
  การได้รับรางวัล Top Sales Award พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ไม่เคย
ไดรั้บรางวลั จ านวน 268 คิดเป็นร้อยละ 69.6 เคยไดรั้บรางวลั จ านวน 117 คิดเป็นร้อยละ 30.4    
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ส่วนที ่3 ผลการวเิคราะห์กลยุทธ์การส่ือสารการขาย 

ตารางที ่4.2  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลยทุธ์การส่ือสารการขาย 
 (n=385) 

กลยุทธ์การส่ือสารการขาย 
ค่าเฉลีย่ 

( ̅) 

ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน (S.D.) 
การแปลผล 

บริบททัว่ไปก่อนการส่ือสารการขาย 4.55 .598 มากทีสุ่ด 

 
1. ท่านมีการวางแผนและเตรียมตวัก่อนการ

เขา้พบลูกคา้ 

4.52 .540 มากท่ีสุด 

 
2. ท่านมีความเช่ียวชาญในสินคา้และบริการ

เป็นอยา่งดี 

4.24 .630 มากท่ีสุด 

 
3. นโยบายภาครัฐ Thailand 4.0 เก่ียวขอ้งใน

การส่ือสารการขายของท่าน 

3.86 .745 มาก 

 

4. สถานการณ์การแพร่ระบาดของโรคติด

เช้ือไวรัสโคโรน่า 2019 ( Covid-19) ส่งผล

ต่อการส่ือสารการขายของท่าน 

4.19 .910 มาก 

พฤติกรรมการส่ือสารเพ่ือเปิดการขาย 4.32 .629 มากทีสุ่ด 

 
5. ลูกคา้มีการส่ือสารต่อรองราคาสินคา้และ

บริการ 

4.28 .610 มากท่ีสุด 

 
6. ท่านมีการพบการคุกคามจากคู่แข่งราย

ใหม่ 

3.91 .974 มาก 

 

7. ท่านมีการพบการแข่งขันของคู่แข่งใน

อุตสาหกรรมเดียวกัน ส่ือสารลูกค้ากลุ่ม

เดียวกนั 

4.15 .852 มาก 

 
8. ท่านมีความสม ่าเสมอในการเขา้พบลูกคา้

แบบเผชิญหนา้กนั 

4.15 .665 มาก 

 9. ท่านมีการติดต่อส่ือสารทั้งลูกคา้เก่าและ

ลูกคา้ใหม่อยูเ่สมอ 

4.34 .774 มากท่ีสุด 
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 (n=385) 

กลยุทธ์การส่ือสารการขาย 
ค่าเฉลีย่ 

( ̅) 

ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน (S.D.) 
การแปลผล 

พฤติกรรมการส่ือสารหลงัการขาย 4.67 .472 มากทีสุ่ด 

 10. ท่านมีความจริงใจ ซ่ือสัตยต่์อลูกคา้ และ

สามารถดูแลเอาใจใส่ลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี 

4.59 .492 มากท่ีสุด 

 11. ท่านสามารถสร้างความประทบัใจใน    

แบรนด์และสร้างสัมพนัธภาพท่ีดีกบัลูกค้า

ได ้

4.38 .579 มากท่ีสุด 

 12. ท่านสามารถสร้างภาพลักษณ์ท่ีดีต่อ

สายตาลูกคา้ ท าให้ลูกค้าจะบอกต่อปากต่อ

ปาก 

4.44 .623 มากท่ีสุด 

 13. เม่ือลูกคา้เกิดปัญหาเก่ียวกบัสินคา้ ท่าน

สามารถช่วยลูกค้าแก้ปัญหาได้ตรงจุดและ

ตรงประเด็น 

4.48 .582 มากท่ีสุด 

กลยุทธ์การส่ือสารการขาย 4.57 .496 มากทีสุ่ด 

  จากตารางท่ี 4.2 พบวา่ กลยุทธ์การส่ือสารการขายของผูต้อบแบบสอบถาม อยูใ่น
ระดบั มากท่ีสุด มีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.57 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ทั้งสามดา้นมีระดบั
ความคิดเห็นจากผูต้อบแบบสอบถามอยู่ในระดบั มากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย 4.55, 4.32, 4.67 
ตามล าดับ เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า ด้านบริบททัว่ไปก่อนการส่ือสารการขาย อนัดับแรก คือ 
ผูแ้ทนขายมีการวางแผนและเตรียมตวัก่อนการเขา้พบลูกคา้ อยูใ่นระดบั มากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.52 อนัดบัท่ี 2 คือ ผูแ้ทนขายมีความเช่ียวชาญในสินคา้และบริการเป็นอยา่งดี อยูใ่นระดบั 
มากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.24 อนัดบัท่ี 3 คือ สถานการณ์การแพร่ระบาดของโรคติดเช้ือไวรัส
โคโรน่า 2019 ( Covid-19) ส่งผลต่อการส่ือสารการขาย อยู่ในระดบั มาก โดยมีค่าเฉล่ีย 4.19      
อนัดบัท่ี 4 คือ นโยบายภาครัฐ Thailand 4.0 เก่ียวขอ้งในการส่ือสารการขาย อยูใ่นระดบั มาก โดยมี
ค่ า เฉ ล่ีย  3.86 ด้านพฤติกรรมการ ส่ือสาร เพื่ อ เ ปิดการขาย  อันดับแรก คือ ผู ้แทนขาย มี                     
การติดต่อส่ือสารทั้งลูกคา้เก่าและลูกคา้ใหม่อยู่เสมอ อยู่ในระดบั มากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.34 อนัดบัท่ี 2 คือ ลูกคา้มีการส่ือสารต่อรองราคาสินคา้และบริการ อยูใ่นระดบั มากท่ีสุด โดยมี
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ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.28 อนัดบัท่ี 3 คือ ผูแ้ทนขายมีการพบการแข่งขนัของคู่แข่งในอุตสาหกรรม
เดียวกนั ส่ือสารลูกคา้กลุ่มเดียวกนัและมีความสม ่าเสมอในการเขา้พบลูกคา้แบบเผชิญหนา้กนั อยู่
ในระดบั มาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.15 อนัดบัท่ี 4 คือ ผูแ้ทนขายมีการพบการคุกคามจากคู่แข่งราย
ใหม่ อยูใ่นระดบั มาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.91 ดา้นพฤติกรรมการส่ือสารหลงัการขาย อนัดบัแรก 
คือ ผูแ้ทนขายมีความจริงใจ ซ่ือสัตยต่์อลูกคา้ และสามารถดูแลเอาใจใส่ลูกคา้ไดเ้ป็นอย่างดี อยูใ่น
ระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.59 อนัดบั 2 คือ เม่ือลูกคา้เกิดปัญหาเก่ียวกบัสินคา้ สามารถ
ช่วยลูกคา้แก้ปัญหาได้ตรงจุดและตรงประเด็น อยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.48 
อนัดบั 3 คือ ผูแ้ทนขายสามารถสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีต่อสายตาลูกคา้ ท าให้ลูกคา้จะบอกต่อปากต่อ
ปาก อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.44 อนัดบั 4 คือ ผูแ้ทนขายสามารถสร้างความ
ประทบัใจในแบรนด์และสร้างสัมพนัธภาพท่ีดีกบัลูกคา้ได้ อยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.38 
 

ส่วนที ่4 ผลการวเิคราะห์การใช้ดิจิทลั (Digital) ขององค์กร   

ตารางที ่4.3  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการใชดิ้จิทลั (Digital) ขององคก์ร 
(n=385) 

การใช้ดิจิทลั (Digital) ขององค์กร 
ค่าเฉลีย่ 

( ̅) 

ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน (S.D.) 
การแปลผล 

ช่องทางการส่ือสารการขาย 4.21 .933 มากทีสุ่ด 

 1. E-Commerce 4.11 .936 มาก 

 2. Facebook 3.95 1.043 มาก 

 3. Line 4.46 .739 มากท่ีสุด 

 4. อ่ืนๆ  3.61 1.279 มาก 

ช่องทางการรับช าระค่าสินค้า 4.16 .845 มาก 

 1. รับช าระจากแอปพลิเคชัน่ของธนาคาร 4.23 .863 มากท่ีสุด 

 2. รับช าระผา่นโมบายแบงคก้ิ์ง 4.22 .885 มากท่ีสุด 

 3. อ่ืนๆ 3.55 1.344 มาก 

การใช้ Digital ขององค์กร 4.35 .844 มากทีสุ่ด 
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  จากตารางท่ี 4.3 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบัการใชดิ้จิทลั 

(Digital) ขององคก์ร อยูใ่นระดบั มากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.35 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า 

ช่องทางท่ีใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการส่ือสารการขายของผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทย ์อยูใ่นระดบั มาก

ท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.21 อนัดบัแรก คือ ไลน์ (Line) อยูใ่นระดบั มากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.46 

อนัดบั 2 คือ E-Commerce อยูใ่นระดบั มาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.11 อนัดบัท่ี 3 คือ Facebook อยูใ่น

ระดบั มาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.95 อนัดบัท่ี 4 คือ อ่ืนๆ (E-mail, Website) อยูใ่นระดบั มาก มีค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 3.61 ในองคข์องของผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทยมี์การรับช าระค่าสินคา้ อยูใ่นระดบั มาก   

มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.16 อนัดบัแรก คือ รับช าระจากแอปพลิเคชัน่ของธนาคาร อยูใ่นระดบั มากท่ีสุด  

มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.23 อนัดบัท่ี 2 คือ รับช าระผา่นโมบายแบงคก้ิ์ง อยูใ่นระดบั มากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 4.22 อนัดบัท่ี 3 คือ อ่ืนๆ (แคชเชียร์เช็ค) อยูใ่นระดบั มาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.55       

 

ส่วนที ่5 ผลการวเิคราะห์เป้าหมายการเติบโตแบบ Balanced Scorecard (BSC) ในปัจจุบัน  

ตารางที ่4.4  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของเป้าหมายการเติบโตแบบ Balanced Scorecard 
(BSC) 

(n=385) 

เป้าหมายการเติบโตแบบ  

Balanced Scorecard (BSC) 

ค่าเฉลีย่ 

( ̅) 

ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน (S.D.) 
การแปลผล 

ด้านการเงิน 4.25 .746 มากทีสุ่ด 

 1. สามารถท าใหย้อดขายเพิ่มข้ึน 4.31 .637 มากท่ีสุด 

 2. สามารถลงทุนตน้ทุนต ่าได ้ 4.01 .753 มาก 

 3. สามารถท าก าไรจากสินคา้เพิ่มข้ึน 4.07 .958 มาก 

ด้านลูกค้า 4.42 .603 มากทีสุ่ด 

 1. ลูกคา้พึงพอใจไดม้ากข้ึน 4.25 .584 มากท่ีสุด 

 2. ลูกคา้กลบัมาซ้ือซ ้ า 4.36 .618 มากท่ีสุด 

 3. มีลูกคา้เพิ่มข้ึน 4.34 .646 มากท่ีสุด 
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ตารางที ่4.4  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของเป้าหมายการเติบโตแบบ Balanced Scorecard 
(BSC) 

(n=385) 

เป้าหมายการเติบโตแบบ  

Balanced Scorecard (BSC) 

ค่าเฉลีย่ 

( ̅) 

ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน (S.D.) 
การแปลผล 

ด้านกระบวนการภายใน 4.49 .670 มากทีสุ่ด 

 1. สามารถติดต่อกบัลูกคา้ไดเ้ร็วข้ึน 4.50 .560 มากท่ีสุด 

 
2. สามารถจัดการระบบต้นน ้ า  กลางน ้ า 

ปลายน ้ า (ในระบบ Value Chain) ได้
ถูกตอ้ง แม่นย  าและรวดเร็วมากข้ึน 

4.20 .649 มาก 

 
3. สามารถรับรู้ปัญหาและแก้ปัญหาให้

ลูกคา้ไดเ้ร็วข้ึน 
4.41 .663 มากท่ีสุด 

ด้านการเรียนรู้และพฒันา 4.56 .547 มากทีสุ่ด 

 
1. พนกังานเรียนรู้ส่ิงใหม่ ๆ หรือส่ิงดี ๆ ได้

รวดเร็ว 
4.39 .505 มากท่ีสุด 

 
2. พนักงานสามารถเรียนรู้ความต้องการ

ของลูกคา้ 
4.31 .631 มากท่ีสุด 

 
3. พนกังานมีการถ่ายทอดความรู้ ทกัษะให้

กนัและกนัโดยใชดิ้จิทลั (Digital) 

4.48 .573 มากท่ีสุด 

 

  จากตารางท่ี 4.4 ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบัเป้าหมายการเติบโต

แบบ Balanced Scorecard (BSC) ในปัจจุบนั พบวา่ องคก์รของผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทยบ์รรลุ

เป้าหมายดา้นการเงินโดยการน าดิจิทลั (Digital) มาใช ้อยูใ่นระดบั มากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.25 

เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า อนัดบัแรก คือ สามารถท าให้ยอดขายเพิ่มข้ึน อยู่ในระดบั มากท่ีสุด         

มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.31 อนัดบัท่ี 2 คือ สามารถท าก าไรจากสินคา้เพิ่มข้ึน อยูใ่นระดบั มาก มีค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 4.07 อนัดบัท่ี 3 คือ สามารถลงทุนตน้ทุนต ่าได ้อยูใ่นระดบั มาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.01      

  องค์กรของผูแ้ทนขายทางด้านการแพทย์บรรลุเป้าหมายด้านลูกค้าโดยการน า

ดิจิทลั (Digital) มาใช้ อยู่ในระดบั มากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.42 เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า   
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อนัดบัแรก คือ ลูกคา้กลบัมาซ้ือซ ้ า อยู่ในระดบั มากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.36 อนัดบัท่ี 2 คือ          

มีลูกคา้เพิ่มข้ึน อยูใ่นระดบั มากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.34 อนัดบัท่ี 3 คือ ลูกคา้พึงพอใจไดม้ากข้ึน 

อยูใ่นระดบั มากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.25 

  องค์กรของผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทยบ์รรลุเป้าหมายดา้นกระบวนการภายใน

โดยการน าดิจิทลั (Digital) มาใช ้อยู่ในระดบั มากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.49 เม่ือพิจารณารายขอ้ 

พบวา่ อนัดบัแรก คือ สามารถติดต่อกบัลูกคา้ไดเ้ร็วข้ึน อยูใ่นระดบั มากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.50 

อนัดบัท่ี 2 คือ สามารถรับรู้ปัญหาและแกปั้ญหาให้ลูกคา้ไดเ้ร็วข้ึน อยูใ่นระดบั มากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 4.41 อนัดบัท่ี 3 คือ สามารถจดัการระบบตน้น ้ า กลางน ้ า ปลายน ้ า (ในระบบ Value Chain) 

ไดถู้กตอ้ง แม่นย  าและรวดเร็วมากข้ึน อยูใ่นระดบั มาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.20 

  องคก์รของผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทยบ์รรลุเป้าหมายดา้นการเรียนรู้และพฒันา

โดยการน าดิจิทลั (Digital) มาใช ้อยู่ในระดบั มากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.56 เม่ือพิจารณารายขอ้ 

พบว่า อนัดบัแรก คือ พนกังานมีการถ่ายทอดความรู้ ทกัษะให้กนัและกนัโดยใช้ดิจิทลั (Digital)    

อยูใ่นระดบั มากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.48 อนัดบัท่ี 2 คือ พนกังานเรียนรู้ส่ิงใหม่ ๆ หรือส่ิงดี ๆ   

ไดร้วดเร็ว อยู่ในระดบั มากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.39 อนัดบัท่ี 3 คือ พนกังานสามารถเรียนรู้   

ความตอ้งการของลูกคา้ อยูใ่นระดบั มากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.31          

 

ส่วนที ่6 ทดสอบสมมติฐาน 

  สมมติฐานที่ 1 ผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทยท่ี์ได้รับรางวลัแล้วและผูแ้ทนขาย

ทางดา้นการแพทยท่ี์ยงัไม่ไดรั้บรางวลัมีกลยทุธ์ในการขายท่ีแตกต่างกนั   

  ทดสอบสมมติฐาน โดยตั้งสมมติฐานดงัน้ี 

  : ผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทยท่ี์ไดรั้บรางวลัและผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทย์
ท่ียงัไม่ไดรั้บรางวลัจะมีกลยทุธ์ในการขาย ไม่แตกต่างกนั 

  : ผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทยท่ี์ไดรั้บรางวลัและผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทย์
ท่ียงัไม่ไดรั้บรางวลัจะมีกลยทุธ์ในการขาย แตกต่างกนั 
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ตารางที ่4.5  แสดงค่าความสัมพนัธ์ระหวา่งขอ้มูลดา้นการไดรั้บรางวลักบักลยทุธ์ในการขาย 
(n=385) 

 Levene’s test t-test 

  F Sig. t df 
Sig. (2-
tailed) 

กลยทุธ์ใน  
การขาย 

Equal variances assumed 29.827 .000 2.577 383 .010 
Equal variances not assumed   2.633 232.631 .009 

  จากตารางท่ี 4.5 เม่ือพิจารณาการทดสอบความแปรปรวนดว้ยวิธีการของ Levene 
พบวา่ ค่า Sig. เท่ากบั .000 นอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญั (α = 0.05) ซ่ึงอธิบายไดว้า่ความแปรปรวนของ
การไดรั้บรางวลัแตกต่างกนั จึงเลือกพิจารณาเฉพาะในกรณีท่ีความแปรปรวนแตกต่างกนั (Equal 
Variances  Not Assumed) โดยพบวา่ ค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.009 ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญั    
(α = 0.05) จึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั (  ) ยอมรับสมมติฐาน    อธิบายได้ว่า ผูแ้ทนขาย
ทางดา้นการแพทยท่ี์ไดรั้บรางวลัและผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทยท่ี์ยงัไม่ไดรั้บรางวลัจะมีกลยุทธ์
ในการขายท่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
  ทดสอบสมมติฐาน โดยตั้งสมมติฐานดงัน้ี 

  : ผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทยท่ี์ไดรั้บรางวลัและผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทย์
ท่ียงัไม่ไดรั้บรางวลัจะมีกลยทุธ์ในการขายดา้นบริบททัว่ไปก่อนการส่ือสารการขาย ไม่แตกต่างกนั 

  : ผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทยท่ี์ไดรั้บรางวลัและผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทย์
ท่ียงัไม่ไดรั้บรางวลัจะมีกลยทุธ์ในการขายดา้นบริบททัว่ไปก่อนการส่ือสารการขาย แตกต่างกนั 
ตารางที่ 4.6  แสดงค่าความสัมพนัธ์ระหว่างข้อมูลด้านการได้รับรางวลักบักลยุทธ์ในการขาย      
ดา้นบริบททัว่ไปก่อนการส่ือสารการขาย 

(n=385) 

 Levene’s test t-test 

  F Sig. t df 
Sig. (2-
tailed) 

ดา้นบริบท
ทัว่ไปก่อนการ
ส่ือสารการขาย 

Equal variances assumed 21.347 .000 2.212 383 .028 

Equal variances not assumed   2.470 290.053 .014 
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  จากตารางท่ี 4.6 เม่ือพิจารณาการทดสอบความแปรปรวนดว้ยวิธีการของ Levene 
พบวา่ ค่า Sig. เท่ากบั .000 นอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญั (α = 0.05) ซ่ึงอธิบายไดว้า่ความแปรปรวนของ
การได้รับรางว ัลแตกต่างกัน จึงเลือกพิจารณาเฉพาะในกรณีท่ีความแปรปรวนแตกต่างกัน        
(Equal Variances  Not Assumed) โดยพบวา่ ค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.014 ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบั
นยัส าคญั (α = 0.05) จึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั (  ) ยอมรับสมมติฐาน    อธิบายไดว้า่ ผูแ้ทน
ขายทางดา้นการแพทยท่ี์ไดรั้บรางวลัและผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทยท่ี์ยงัไม่ไดรั้บรางวลัจะมีกล
ยุทธ์ในการขายดา้นบริบททัว่ไปก่อนการส่ือสารการขายท่ีแตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 

  ทดสอบสมมติฐาน โดยตั้งสมมติฐานดงัน้ี 

  : ผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทยท่ี์ไดรั้บรางวลัและผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทย์
ท่ียงัไม่ไดรั้บรางวลัจะมีกลยทุธ์ในการขายดา้นพฤติกรรมการส่ือสารเพื่อเปิดการขาย ไม่แตกต่างกนั 

  : ผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทยท่ี์ไดรั้บรางวลัและผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทย์
ท่ียงัไม่ไดรั้บรางวลัจะมีกลยทุธ์ในการขายดา้นพฤติกรรมการส่ือสารเพื่อเปิดการขาย แตกต่างกนั 

ตารางที ่4.7  แสดงค่าความสัมพนัธ์ระหวา่งขอ้มูลดา้นการไดรั้บรางวลักบักลยทุธ์ในการขาย      
ดา้นพฤติกรรมการส่ือสารเพื่อเปิดการขาย 

(n=385) 

 Levene’s test t-test 

  F Sig. t df 
Sig. (2-
tailed) 

ดา้นพฤติกรรม
การส่ือสารเพื่อ
เปิดการขาย 

Equal variances assumed 3.661 .056 2.901 383 .004 

Equal variances not assumed   3.194 279.808 .002 

  จากตารางท่ี 4.7 เม่ือพิจารณาการทดสอบความแปรปรวนดว้ยวิธีการของ Levene 
พบวา่ ค่า Sig. เท่ากบั .056 มากกวา่ระดบันยัส าคญั (α = 0.05) ซ่ึงอธิบายไดว้า่ความแปรปรวนของ
การได้รับรางวลัไม่แตกต่างกนั จึงเลือกพิจารณาเฉพาะในกรณีท่ีความแปรปรวนไม่แตกต่างกนั 
(Equal Variances Assumed) โดยพบวา่ ค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.004 ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญั 
(α = 0.05) จึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั (  ) ยอมรับสมมติฐาน    อธิบายได้ว่า ผูแ้ทนขาย
ทางด้านการแพทย์ท่ีได้รับรางวลัและผูแ้ทนขายทางด้านการแพทย์ท่ียงัไม่ได้รับรางวลัจะมี             
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กลยทุธ์ในการขายดา้นพฤติกรรมการส่ือสารเพื่อเปิดการขายท่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 

  ทดสอบสมมติฐาน โดยตั้งสมมติฐานดงัน้ี 

  : ผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทยท่ี์ไดรั้บรางวลัและผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทย์
ท่ียงัไม่ไดรั้บรางวลัจะมีกลยทุธ์ในการขายดา้นพฤติกรรมการส่ือสารหลงัการขาย ไม่แตกต่างกนั 

  : ผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทยท่ี์ไดรั้บรางวลัและผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทย์
ท่ียงัไม่ไดรั้บรางวลัจะมีกลยทุธ์ในการขายดา้นพฤติกรรมการส่ือสารหลงัการขาย แตกต่างกนั 

 
ตารางที ่4.8  แสดงค่าความสัมพนัธ์ระหวา่งขอ้มูลดา้นการไดรั้บรางวลักบักลยทุธ์ในการขาย      
ดา้นพฤติกรรมการส่ือสารหลงัการขาย 

(n=385) 

 Levene’s test t-test 

  F Sig. t df 
Sig. (2-
tailed) 

ดา้นพฤติกรรม
การส่ือสารหลงั
การขาย 

Equal variances assumed 41.671 .000 2.820 383 .005 

Equal variances not assumed   2.976 251.559 .003 

  จากตารางท่ี 4.8 เม่ือพิจารณาการทดสอบความแปรปรวนดว้ยวิธีการของ Levene 
พบวา่ ค่า Sig. เท่ากบั .000 นอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญั (α = 0.05) ซ่ึงอธิบายไดว้า่ความแปรปรวนของ
การได้รับรางว ัลแตกต่างกัน จึงเลือกพิจารณาเฉพาะในกรณีท่ีความแปรปรวนแตกต่างกัน        
(Equal Variances  Not Assumed) โดยพบวา่ ค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.003 ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบั
นยัส าคญั (α = 0.05) จึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั (  ) ยอมรับสมมติฐาน    อธิบายไดว้า่ ผูแ้ทน
ขายทางด้านการแพทยท่ี์ได้รับรางวลัและผูแ้ทนขายทางด้านการแพทยท่ี์ยงัไม่ได้รับรางวลัจะมี      
กลยุทธ์ในการขายดา้นพฤติกรรมการส่ือสารหลงัการขายท่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 
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  สมมติฐานที่ 2 ปัจจยัเก่ียวกบัประชากรศาสตร์ ดา้นเพศ ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อกล
ยทุธ์ในการขายท่ีแตกต่างกนั 
  ทดสอบสมมติฐาน โดยตั้งสมมติฐานดงัน้ี 

  : ปัจจยัเก่ียวกบัประชากรศาสตร์ดา้นเพศแตกต่างกนั จะมีกลยุทธ์ในการขาย 
ไม่แตกต่างกนั 

  : ปัจจยัเก่ียวกบัประชากรศาสตร์ดา้นเพศแตกต่างกนั จะมีกลยุทธ์ในการขาย
แตกต่างกนั 

 
ตารางที ่4.9  แสดงค่าความสัมพนัธ์ระหวา่งขอ้มูลประชากรศาสตร์ดา้นเพศกบักลยทุธ์ในการขาย 

(n=385) 

 Levene’s test t-test 

  F Sig. t df 
Sig. (2-
tailed) 

กลยทุธ์ใน    
การขาย 

Equal variances assumed 2.464 .117 .772 383 .441 
Equal variances not assumed   .774 337.823 .440 

  จากตารางท่ี 4.9 เม่ือพิจารณาการทดสอบความแปรปรวนดว้ยวิธีการของ Levene 
พบวา่ ค่า Sig. เท่ากบั .117 มากกวา่ระดบันยัส าคญั (α = 0.05) ซ่ึงอธิบายไดว้า่ความแปรปรวนของ
เพศชายและเพศหญิงไม่แตกต่างกนั จึงเลือกพิจารณาเฉพาะในกรณีท่ีความแปรปรวนไม่แตกต่าง
กนั (Equal Variances Assumed) โดยพบว่า ค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.441 ซ่ึงมากกว่าระดบั
นยัส าคญั (α = 0.05) จึงยอมรับสมมติฐานหลกั (  ) ปฏิเสธสมมติฐาน (   ) อธิบายไดว้่า    
ปัจจัยเก่ียวกับประชากรศาสตร์ด้านเพศแตกต่างกัน จะมีกลยุทธ์ในการขายไม่แตกต่างกัน            
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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  สมมติฐานที่ 3 ปัจจยัเก่ียวกบัประชากรศาสตร์ ดา้นอายุ ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อกล
ยทุธ์ในการขายท่ีแตกต่างกนั 

  ทดสอบสมมติฐาน โดยตั้งสมมติฐานดงัน้ี 
  : ปัจจยัเก่ียวกบัประชากรศาสตร์ดา้นอายุแตกต่างกนั จะมีกลยุทธ์ในการขาย 

ไม่แตกต่างกนั 
  : ปัจจยัเก่ียวกบัประชากรศาสตร์ดา้นอายุแตกต่างกนั จะมีกลยุทธ์ในการขาย

แตกต่างกนั 
 

ตารางที ่4.10  แสดงค่าความสัมพนัธ์ระหวา่งขอ้มูลประชากรศาสตร์ดา้นอายุกบักลยทุธ์ในการขาย 
(n=385) 

 Levene’s test t-test 

  F Sig. t df 
Sig. (2-
tailed) 

กลยทุธ์ใน     
การขาย 

Equal variances assumed .134 .714 -.183 383 .855 
Equal variances not assumed   -.183 372.198 .855 

  จากตารางท่ี 4.10 เม่ือพิจารณาการทดสอบความแปรปรวนดว้ยวิธีการของ Levene 
พบวา่ ค่า Sig. เท่ากบั .714 มากกวา่ระดบันยัส าคญั (α = 0.05) ซ่ึงอธิบายไดว้า่ความแปรปรวนของ
อายุไม่แตกต่างกัน  จึง เ ลือกพิจารณา เฉพาะในกรณี ท่ีความแปรปรวนไม่แตกต่างกัน                  
(Equal Variances Assumed) โดยพบวา่ ค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.855 ซ่ึงมากกวา่ระดบันยัส าคญั 
(α = 0.05) จึงยอมรับสมมติฐานหลกั (  ) ปฏิเสธสมมติฐาน (   ) อธิบายไดว้า่ ปัจจยัเก่ียวกบั
ประชากรศาสตร์ดา้นอายุแตกต่างกนั จะมีกลยุทธ์ในการขาย ไม่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 
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  สมมติฐานที ่4 ปัจจยัเก่ียวกบัประชากรศาสตร์ ดา้นอายงุาน ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อ

กลยทุธ์ในการขายท่ีแตกต่างกนั 

  ทดสอบสมมติฐาน โดยตั้งสมมติฐานดงัน้ี 

  : ปัจจยัเก่ียวกบัประชากรศาสตร์ดา้นอายุงานแตกต่างกนัจะมีกลยุทธ์ในการ
ขาย ไม่แตกต่างกนั 

  : ปัจจยัเก่ียวกบัประชากรศาสตร์ดา้นอายุงานแตกต่างกนัจะมีกลยุทธ์ในการ
ขาย แตกต่างกนั 

 
ตารางที่ 4.11  แสดงค่าความสัมพนัธ์ระหว่างขอ้มูลประชากรศาสตร์ด้านอายุงานกบักลยุทธ์ใน    
การขาย 

(n=385) 

 Levene’s test t-test 

  F Sig. t df 
Sig. (2-
tailed) 

กลยทุธ์ใน      
การขาย 

Equal variances assumed .169 .681 -.213 383 .832 
Equal variances not assumed   -.212 237.691 .832 

  จากตารางท่ี 4.11 เม่ือพิจารณาการทดสอบความแปรปรวนดว้ยวิธีการของ Levene 
พบวา่ ค่า Sig. เท่ากบั .681 มากกวา่ระดบันยัส าคญั (α = 0.05) ซ่ึงอธิบายไดว้า่ความแปรปรวนของ
อายุงานไม่แตกต่างกัน จึงเลือกพิจารณาเฉพาะในกรณีท่ีความแปรปรวนไม่แตกต่างกัน            
(Equal Variances Assumed) โดยพบวา่ ค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.832 ซ่ึงมากกวา่ระดบันยัส าคญั 
(α = 0.05) จึงยอมรับสมมติฐานหลกั (  ) ปฏิเสธสมมติฐาน (   ) อธิบายไดว้า่ ปัจจยัเก่ียวกบั
ประชากรศาสตร์ดา้นอายุงานแตกต่างกนั จะมีกลยุทธ์ในการขาย ไม่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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  สมมติฐานที่ 5 การน าดิจิทลั (Digital) มาช่วยในการขายมีความสัมพนัธ์กับ

เป้าหมายการเติบโตแบบ Balanced Scorecard (BSC) ของผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทย ์  

  ทดสอบสมมติฐาน โดยตั้งสมมติฐานดงัน้ี 

  : การน าดิจิทลั (Digital) มาช่วยในการขายไม่มีความสัมพนัธ์กบัเป้าหมายการ
เติบโตแบบ Balanced Scorecard (BSC) ของผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทย ์ 

  : การน าดิจิทลั (Digital) มาช่วยในการขายมีความสัมพนัธ์กบัเป้าหมายการ
เติบโตแบบ Balanced Scorecard (BSC) ของผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทย ์

 
ตารางที ่4.12  แสดงค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหวา่งการน าดิจิทลั (Digital) มาช่วยในการขายกบั
เป้าหมายการเติบโตแบบ Balanced Scorecard (BSC) ของผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทย ์

 (n=385) 
การใช้

ดิจิทลั 

(Digital) 

ขององค์กร 

เป้าหมายการเติบโตแบบ Balanced Scorecard (BSC) 

ดา้น

การเงิน 

ระดบั

ความ 

สัมพนัธ์ 

ดา้น

ลูกคา้ 

ระดบั

ความ  

สัมพนัธ์ 

ดา้น

กระบวน 

การ

ภายใน 

ระดบั

ความ   

สัมพนัธ์ 

ดา้นการ

เรียนรู้

และ

พฒันา 

ระดบั

ความ  

สัมพนัธ์ 

ช่อง

ทางการ

ส่ือสารการ

ขาย 

.595** ปาน

กลาง 

.158** ต ่ามาก .303** ต ่า .166** ต ่ามาก 

ช่อง

ทางการรับ

ช าระค่า

สินคา้ 

.445** ปาน

กลาง 

.389** ต ่า .359** ต ่า .379** ต ่า 

การใช้

ดิจิทลัของ

องค์กร 

.599** ปาน

กลาง 

.264** ต ่า .347** ต ่า .272** ต ่า 

** P < .01, * P < .05 
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  จากตารางท่ี 4.12 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งการน าดิจิทลั (Digital) มา
ช่วยในการขายกบัเป้าหมายการเติบโตแบบ Balanced Scorecard (BSC) ของผูแ้ทนขายทางดา้น
การแพทย ์ ปรากฏผล ดงัน้ี ความสัมพนัธ์ระหว่างการใช้ดิจิทลั (Digital) มาช่วยในการขายมี
ความสัมพนัธ์กบัเป้าหมายทางดา้นการเงิน ดา้นลูกคา้ ดา้นกระบวนการภายใน และดา้นการเรียนรู้
และพฒันา อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั .01 โดยมีค่าสหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน เท่ากบั .599, .264, .347, 
.272 ความสัมพนัธ์ในระดบัปานกลาง ต ่า ต ่า และต ่า ตามล าดบั ดงันั้นสรุปได้ว่า การน าดิจิทลั 
(Digital) มาช่วยในการขายของผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทยมี์ความสัมพนัธ์กบัเป้าหมายการเติบโต
แบบ Balanced Scorecard (BSC) จึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั (  ) ยอมรับสมมติฐานรอง (  )  
อธิบายได้ว่า การน าดิจิทัล (Digital) มาช่วยในการขายของผู ้แทนขายทางด้านการแพทย ์                  
มีความสัมพนัธ์กับเป้าหมายการเติบโตแบบ Balanced Scorecard (BSC) ในปัจจุบนั อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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บทที ่5 

สรุป อภิปราย และข้อเสนอแนะ 
 

  การวิจัยเร่ือง “กลยุทธ์สู่ความส าเร็จในอาชีพผูแ้ทนขายทางด้านการแพทย์”            
มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษากลยุทธ์เก่ียวกับการขายท่ีท าให้ผูแ้ทนขายทางด้านการแพทย์ประสบ
ความส าเร็จ เพื่อศึกษาช่องว่างของผูแ้ทนขายทางด้านการแพทยท่ี์ยงัไม่ได้รับรางวลั Top Sales 
Award ในดา้นกลยทุธ์การขายเม่ือเปรียบเทียบกบัผูแ้ทนขายท่ีไดรั้บรางวลัแลว้ เพื่อศึกษาปัจจยัดา้น
ประชากรศาสตร์ท่ีส่งผลต่อกลยุทธ์ในการขายของผูแ้ทนขายทางด้านการแพทย ์และเพื่อศึกษา    
การน าดิจิทลั (Digital) มาช่วยในการขายให้ไดเ้ป้าหมายตามแบบ Balanced Scorecard (BSC)              
ในปัจจุบันของผูแ้ทนขายทางด้านการแพทย์ ผูว้ิจ ัยท าการสรุปผลการวิจัย อภิปรายผลและ
ขอ้เสนอแนะ ดงัน้ี 

5.1 สรุปผลการวจัิย 

  วตัถุประสงค์ขอ้ท่ี 1 เพื่อศึกษากลยุทธ์เก่ียวกบัการขายท่ีท าให้ผูแ้ทนขายทางดา้น

การแพทยป์ระสบความส าเร็จ 

  จากการศึกษา พบว่า กลุ่มตวัอย่าง คือ ผูแ้ทนขายทางด้านการแพทยท่ี์ประสบ

ความส าเร็จ จ านวน 6 คน มีเพศหญิง 3 คน เพศชาย 3 คน มีประสบการณ์การท างานดา้นผูแ้ทนขาย

ทางดา้นการแพทย ์ระหวา่ง 4 – 12 ปี ส่วนใหญ่เคยเป็นผูท่ี้ไดรั้บรางวลั Top Sales Award อยา่งนอ้ย 

2 คร้ัง และเป็นผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทย ์อยู่ระหว่าง 2 – 6 ปีจึงจะไดรั้บรางวลั Top Sales 

Award คร้ังแรก จะมีกลยทุธ์การส่ือสารการขายโดยสามารถแบ่งออกเป็น 3 รูปแบบ ดงัน้ี  

  รูปแบบท่ี 1 คือ บริบททัว่ไปก่อนการส่ือสารการขาย เช่น มีการวางแผนและเตรียม

ตวัก่อนการเขา้พบลูกคา้ทุกคร้ัง มีความเช่ียวชาญในสินคา้และบริการเป็นอยา่งดี มีการเตรียมการ

รองรับนโยบายภาครัฐ Thailand 4.0 และรวมไปถึงสถานการณ์การแพร่ระบาดของโรคติดเช้ือไวรัส

โคโรน่า 2019 (Covid-19) ในปัจจุบนั  

  รูปแบบท่ี 2 คือ พฤติกรรมการส่ือสารเพื่อเปิดการขาย เช่น ทกัษะในการส่ือสาร

การต่อรองราคาสินคา้และบริการกบัลูกคา้ มีความสม ่าเสมอในการเขา้พบลูกคา้แบบเผชิญหนา้กนั 

มีการติดต่อส่ือสารทั้งลูกคา้เก่าและลูกคา้ใหม่อยูเ่สมอ 
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  รูปแบบท่ี 3 คือ พฤติกรรมการส่ือสารหลงัการขาย เช่น มีความจริงใจ ซ่ือสัตยต่์อ

ลูกคา้ และสามารถดูแลเอาใจใส่ลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี สามารถสร้างความประทบัใจในแบรนด์และ

สร้างสัมพนัธภาพท่ีดีกบัลูกคา้ได ้สามารถสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีต่อสายตาลูกคา้ ท าให้ลูกคา้บอกต่อ

ปากต่อปาก เม่ือลูกค้าเกิดปัญหาเก่ียวกับสินค้าสามารถช่วยลูกค้าแก้ปัญหาได้ตรงจุดและตรง

ประเด็น 

  วตัถุประสงคข์อ้ท่ี 2 เพื่อศึกษาช่องวา่งของผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทยท่ี์ยงัไม่ได้

รับรางวลั Top Sales Award ในดา้นกลยทุธ์การขายเม่ือเปรียบเทียบกบัผูแ้ทนขายท่ีไดรั้บรางวลัแลว้ 

  วตัถุประสงคข์อ้ท่ี 3 เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีส่งผลต่อกลยุทธ์ใน

การขายของผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทย ์

  จากการศึกษา พบวา่ กลุ่มตวัอยา่ง คือ ผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทยท่ี์ดูแลในส่วน

โรงพยาบาลขนาด 120 เตียงข้ึนไปทัว่ประเทศไทย จ านวน 385 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อาย ุ     

20 – 30 ปี มีอายงุาน มากกวา่ 3 ปีข้ึนไป และไม่เคยไดรั้บรางวลั Top Sales Award  

  ส าหรับกลยทุธ์การส่ือสารการขาย พบวา่ ผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทยท์ัว่ประเทศ

ไทยส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัต่อพฤติกรรมการส่ือสารหลงัการขาย โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุดทุก

ขอ้ รองลงมา คือ บริบททัว่ไปก่อนการส่ือสารการขาย และพฤติกรรมการส่ือสารเพื่อเปิดการขาย 

ตามล าดบั เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่  

  พฤติกรรมการส่ือสารหลังการขาย โดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุดทุกข้อ เม่ือ

พิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ มีความจริงใจ ซ่ือสัตยต่์อลูกคา้ และดูแลเอาใจใส่

ลูกคา้เป็นอยา่งดี รองลงมา คือ เม่ือลูกคา้เกิดปัญหาเก่ียวกบัสินคา้สามารถช่วยลูกคา้แกปั้ญหาไดต้รง

จุดและตรงประเด็น สามารถสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีต่อสายตาลูกคา้ ท าให้ลูกคา้บอกต่อปากต่อปาก 

และสามารถสร้างความประทบัใจในแบรนดแ์ละสร้างสัมพนัธภาพท่ีดีกบัลูกคา้ได ้ตามล าดบั 

  บริบททัว่ไปก่อนการส่ือสารการขาย โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณา

เป็นรายข้อพบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ มีการวางแผนและเตรียมตัวก่อนการเข้าพบลูกค้า 

รองลงมา คือ มีความเช่ียวชาญในสินคา้และบริการเป็นอยา่งดี สถานการณ์การแพร่ระบาดของโรค

ติดเช้ือไวรัสโคโรน่า 2019 (Covid-19) ส่งผลต่อการส่ือสารการขาย และนโยบายภาครัฐ Thailand 

4.0 เก่ียวขอ้งในการส่ือสารการขาย ตามล าดบั 

  พฤติกรรมการส่ือสารเพื่อเปิดการขาย โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณา

เป็นรายขอ้พบว่า ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ มีการติดต่อส่ือสารทั้งลูกคา้เก่าและลูกคา้ใหม่อยู่เสมอ 
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รองลงมา คือ ลูกคา้มีการส่ือสารต่อรองราคาสินคา้และบริการ มีความสม ่าเสมอในการเขา้พบลูกคา้

แบบเผชิญหน้ากัน มีการพบการแข่งขันของคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน ส่ือสารลูกค้ากลุ่ม

เดียวกนั และมีการพบการคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ ตามล าดบั  

  สามารถสรุปผลสมมติฐานได้ดังนี ้

  สมมติฐานท่ี 1 ผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทยท่ี์ได้รับรางวลัแลว้และผูแ้ทนขาย

ทางดา้นการแพทยท่ี์ยงัไม่ไดรั้บรางวลัมีกลยุทธ์ในการขายท่ีแตกต่างกนั พบวา่ ผูแ้ทนขายทางดา้น

การแพทยท่ี์ไดรั้บรางวลัและผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทยท่ี์ยงัไม่ไดรั้บรางวลัจะมีกลยุทธ์ในการ

ขายท่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

  เม่ือพิจารณารายดา้น ดา้นท่ี 1 พบวา่ ผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทยท่ี์ไดรั้บรางวลั

และผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทยท่ี์ยงัไม่ไดรั้บรางวลัจะมีกลยุทธ์ในการขายดา้นบริบททัว่ไปก่อน

การส่ือสารการขายท่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

  เม่ือพิจารณารายดา้น ดา้นท่ี 2 พบวา่ ผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทยท่ี์ไดรั้บรางวลั
และผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทยท่ี์ยงัไม่ได้รับรางวลัจะมีกลยุทธ์ในการขายด้านพฤติกรรมการ
ส่ือสารเพื่อเปิดการขายท่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
  เม่ือพิจารณารายดา้น ดา้นท่ี 3 พบวา่ผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทยท่ี์ไดรั้บรางวลั
และผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทยท่ี์ยงัไม่ได้รับรางวลัจะมีกลยุทธ์ในการขายด้านพฤติกรรมการ
ส่ือสารหลงัการขายท่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

  สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัเก่ียวกบัประชากรศาสตร์ ดา้นเพศ ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อ   
กลยทุธ์ในการขายท่ีแตกต่างกนั พบวา่ ปัจจยัเก่ียวกบัประชากรศาสตร์ดา้นเพศท่ีแตกต่างกนั ส่งผล
ต่อกลยทุธ์ในการขายไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

  สมมติฐานท่ี 3 ปัจจยัเก่ียวกบัประชากรศาสตร์ ดา้นอายุ ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อ     
กลยทุธ์ในการขายท่ีแตกต่างกนั พบวา่ ปัจจยัเก่ียวกบัประชากรศาสตร์ดา้นอายุท่ีแตกต่างกนั ส่งผล
ต่อกลยทุธ์ในการขายไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   
  สมมติฐานท่ี 4 ปัจจยัเก่ียวกบัประชากรศาสตร์ ดา้นอายุงาน ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อ
กลยุทธ์ในการขายท่ีแตกต่างกนั พบวา่ ปัจจยัเก่ียวกบัประชากรศาสตร์ดา้นอายุงานท่ีแตกต่างกนั 
ส่งผลต่อกลยทุธ์ในการขายไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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  วตัถุประสงค์ขอ้ท่ี 4 เพื่อศึกษาการน าดิจิทลั (Digital) มาช่วยในการขายให้ได้
เป้าหมายตามแบบ Balanced Scorecard (BSC) ในปัจจุบนัของผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทย ์
  จากการศึกษาการน าดิจิทลัมาช่วยในการขายให้ได้เป้าหมายตามแบบ Balanced 

Scorecard (BSC) ในปัจจุบนัของผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทย ์พบวา่ ผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทย์

มีความคิดเห็นเก่ียวกบัการใชดิ้จิทลัขององคก์ร อยูใ่นระดบั มากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ 

ช่องทางท่ีใช้เป็นเคร่ืองมือในการส่ือสารการขายของผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทยสู์งสุด คือ ไลน์ 

(Line) รองลงมา คือ E-Commerce, Facebook และอ่ืนๆ (E-mail, Website) ตามล าดบั 

  ในองค์ของของผูแ้ทนขายทางด้านการแพทยมี์การรับช าระค่าสินคา้และบริการ    

อยู่ในระดบั มาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ช่องทางการรับช าระค่าสินคา้สูงสุด คือ รับช าระ

จากแอปพลิเคชัน่ของธนาคาร รองลงมา คือ รับช าระผา่นโมบายแบงคก้ิ์ง และอ่ืนๆ (แคชเชียร์เช็ค) 

ตามล าดบั 

  จากการศึกษาเป้าหมายการเติบโตตามแบบ Balanced Scorecard (BSC) ในปัจจุบนั 

พบว่าการน าดิจิทลั (Digital) มาช่วยในการขายให้ได้เป้าหมายการเติบโตตามแบบ Balanced 

Scorecard (BSC) ในปัจจุบนัของผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทย ์โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุดทุกดา้น 

เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่  

  ดา้นการเงิน โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุดทุกขอ้ เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า 

ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ สามารถท าให้ยอดขายเพิ่มข้ึน รองลงมา คือ สามารถท าก าไรจากสินคา้

เพิ่มข้ึน และสามารถลงทุนตน้ทุนต ่าได ้ตามล าดบั  

  ดา้นลูกคา้ โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุดทุกขอ้ เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ี

มีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ลูกคา้กลบัมาซ้ือซ ้ า รองลงมา คือ มีลูกคา้เพิ่มข้ึน และลูกคา้พึงพอใจไดม้ากข้ึน 

ตามล าดบั 

  ดา้นกระบวนการภายใน โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุดทุกขอ้ เม่ือพิจารณาเป็นราย

ขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ สามารถติดต่อกบัลูกคา้ได้เร็วข้ึน รองลงมา คือ สามารถรับรู้

ปัญหาและแกปั้ญหาใหลู้กคา้ไดเ้ร็วข้ึน และสามารถจดัการระบบตน้น ้า กลางน ้า ปลายน ้า (ในระบบ 

Value Chain) ไดถู้กตอ้ง แม่นย  าและรวดเร็วมากข้ึน ตามล าดบั 

  ดา้นการเรียนรู้และพฒันา โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุดทุกขอ้ เม่ือพิจารณาเป็น

รายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ พนกังานมีการถ่ายทอดความรู้ ทกัษะให้กนัและกนัโดยใช้
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ดิจิทลั (Digital) รองลงมา คือ พนักงานเรียนรู้ส่ิงใหม่ ๆ หรือส่ิงดี ๆ ได้รวดเร็ว และพนักงาน

สามารถเรียนรู้ความตอ้งการของลูกคา้ ตามล าดบั 

  สามารถสรุปผลสมมติฐานได้ดังนี ้

  สมมติฐานท่ี 5 การน าดิจิทลั (Digital) มาช่วยในการขายมีความสัมพนัธ์กับ

เป้าหมายการเติบโตแบบ Balanced Scorecard (BSC) ของผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทย์ พบว่า      

การน าดิจิทลั (Digital) มาช่วยในการขายของผูแ้ทนขายทางด้านการแพทยมี์ความสัมพนัธ์กับ

เป้าหมายการเติบโตแบบ Balanced Scorecard (BSC) ในปัจจุบนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.01 

5.2 อภิปรายผลการวจัิย 

  จากการศึกษาการวิจยัเร่ือง “กลยุทธ์สู่ความส าเร็จในอาชีพผูแ้ทนขายทางด้าน
การแพทย”์ โดยมีสมมติฐานการวจิยั 5 ขอ้ สามารถอภิปรายผลการวจิยั ดงัน้ี 
  สมมติฐานท่ี 1 ผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทยท่ี์ได้รับรางวลัแลว้และผูแ้ทนขาย
ทางดา้นการแพทยท่ี์ยงัไม่ไดรั้บรางวลัมีกลยทุธ์ในการขายท่ีแตกต่างกนั  
  จากการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทยท่ี์ไดรั้บรางวลัและ
ผูแ้ทนขายทางด้านการแพทย์ท่ียงัไม่ได้รับรางวลัจะมีกลยุทธ์ในการขายท่ีแตกต่างกัน อย่างมี
นัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซ่ึงสอดคล้องกับทฤษฎีของเฮอร์ซเบิร์ก (อ้างถึงใน กมลพร 
กลัยาณมิตร, 2559) กล่าวว่า แรงจูงใจเป็นผลของความแตกต่างระหว่างความตอ้งการหรือแรง
บนัดาลใจ ความปรารถนา ความอยากไดก้บัความส าเร็จ และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของชลธิชา ทิพย์
ประทุม (2560) ท่ีพบวา่ พนกังานท่ีมีความพยายามจนก่อให้เกิดผลการปฏิบติังานท่ีมีประสิทธิภาพ 
และส่งผลต่อการบรรลุเป้าหมายขององค์กรจึงสมควรไดรั้บรางวลั เพราะเป็นส่ิงท่ีแสดงถึงคุณค่า
จากความพยายามของพนกังาน ในบริบทของการบริหารทรัพยากรมนุษย ์การให้รางวลัถือเป็นส่ิงท่ี
มีความส าคญัอย่างยิ่งส าหรับการใช้จดัการกบัพนกังาน และยงัมีความเก่ียวขอ้งกบัส่วนงานต่างๆ 
ภายในองคก์าร เน่ืองจากการให้รางวลัเป็นรากฐานของการสร้างความสัมพนัธ์ในการจา้งงาน ซ่ึง
ส่งผลต่อผลการปฏิบติังานของพนกังาน และการให้รางวลัมีอิทธิพลหรือก่อให้เกิดแรงจูงใจท่ีจะ
กระตุน้ใหพ้นกังานทุ่มเทก าลงักายและเวลาปฏิบติังานอยา่งเตม็ก าลงั มีขวญัก าลงัใจท่ีดี รักและหวง
แหนองคก์รและจะเป็นการสร้างแรงจูงใจใหพ้นกังานปฏิบติังานท่ีมีประสิทธิภาพเพิ่มข้ึน  
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  สมมติฐานท่ี 2-4 ปัจจยัเก่ียวกบัประชากรศาสตร์ ดา้นเพศ, อายุ, อายุงานท่ีแตกต่าง
กนัส่งผลต่อกลยทุธ์ในการขายท่ีแตกต่างกนั 
  จากการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ปัจจยัเก่ียวกบัประชากรศาสตร์ดา้นเพศ, อายุ, 
อายุงานท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อกลยุทธ์ในการขายไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของดวงกมล วเิชียรสาร (2561) ท่ีพบวา่ ปัจจยัประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ 
เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา ท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อความเจริญกา้วหนา้ในอาชีพผูแ้ทนยา
บริษทัยาขา้มชาติในเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั 
  สมมติฐานท่ี 5 การน าดิจิทลั (Digital) มาช่วยในการขายมีความสัมพนัธ์กับ
เป้าหมายการเติบโตแบบ Balanced Scorecard (BSC) ของผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทย ์
  จากการทดสอบสมมติฐานพบว่า การน าดิจิทลั (Digital) มาช่วยในการขายของ
ผูแ้ทนขายทางด้านการแพทยมี์ความสัมพนัธ์กบัเป้าหมายการเติบโตแบบ Balanced Scorecard 
(BSC) ในปัจจุบนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ซ่ึงช่องทางท่ีผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทย์
เลือกใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการส่ือสารการขายสูงสุด คือ ไลน์ (Line) เพราะ ไลน์ (Line) ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบังานวิจยัของ สมิธ พิทูรพงศ ์(2560) ท่ีพบวา่ การใชแ้อปพลิเคชนัไลน์ในกระบวนการท างานใน
องค์กรช่วยให้การส่ือสารสะดวก รวดเร็ว และประหยดัค่าใช้จ่าย ซ่ึงไลน์ยงัสามารถส่ือสารไดท้ั้ง
ภาพและเสียง ท าให้กระบวนการท างานมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน ด้านการส่ือสารของพนกังาน
บริษทักบัลูกคา้ ส่งผลท าให้เกิดการส่ือสารรวดเร็วข้ึน และประหยดัค่าใช้จ่ายและสอดคล้องกบั     
กลยุทธ์ในการบริหารงานสมยัใหม่และได้รับความนิยมไปทัว่โลกรวมทั้งประเทศไทย (พสุ         
เดชะรินทร์, 2546) ท่ีกล่าววา่ Balanced Scorecard (BSC) จะช่วยในการก าหนดกลยุทธ์ในการ
จดัการองค์กรไดช้ดัเจน โดยดูจากผลของการวดัค่าไดจ้ากทุกมุมมอง เพื่อให้เกิดดุลยภาพในทุก ๆ 
ดา้น มากกวา่ท่ีจะใชมุ้มมองดา้นการเงินเพียงดา้นเดียว ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของรุ่งนภา ปฐมชยั
อมัพร (2556) ท่ีพบวา่ การรับรู้การสนบัสนุนจากองค์กรมีอิทธิพลทางบวกต่อประสิทธิผลในการ
ปฏิบติังานตามแนวคิด BSC จากการศึกษาควรจดัฝึกอบรมและสัมมนาทั้งในสถานท่ีและนอก
สถานท่ี เพื่อเพิ่มความรู้และทกัษะของพนกังานอยา่งต่อเน่ืองและสม ่าเสมอ น ามาใช้เป็นแนวทาง
พฒันาศกัยภาพของพนักงานและเป็นประโยชน์ในการวางแผนและประเมินผลขององค์กรให้มี
ประสิทธิภาพเพิ่มข้ึน ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ วชัรพจน์ ทรัพยส์งวนบุญและเวทยา ใฝ่ใจดี 
(2563) ท่ีพบวา่การน าเทคโนโลยีดิจิทลัมาประยุกตใ์ชท้  าให้องคก์รไดรั้บประโยชน์ทั้ง 4 ดา้นตาม
แนวคิดการวดัความส าเร็จของการวดัผลเชิงดุลยภาพ (Balanced Scorecard) โดยประโยชน์ท่ีองคก์ร
ไดรั้บส่งผลใหผ้ลการด าเนินงานเกิดความส าเร็จ ทั้งดา้นการเงิน การจดัการตน้ทุนในการด าเนินงาน
ขององค์กรท่ีมีประสิทธิภาพมากข้ึน ด้านกระบวนการด าเนินงานภายในองค์กรจากการพฒันา     
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ช่องทางการส่ือสารและการแลกเปล่ียนขอ้มูลระหวา่งหน่วยงานภายในองคก์ร ท าให้ภายในองคก์ร
สามารถส่ือสารและส่งขอ้มูลให้กนัและกนัไดอ้ยา่งสะดวก ถูกตอ้งและรวดเร็ว ดา้นการเรียนรู้และ
การพฒันา จากการท่ีองค์กรสามารถติดตาม และประเมินผลการด าเนินกิจกรรมภายในองค์กร       
ลดขอ้ผิดพลาดในการท างานของบุคลากร และช่วยเพิ่มความรวดเร็วในกระบวนการท างาน จึงส่ง
ให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจและน าไปสู่รายไดท่ี้เพิ่มสูงข้ึนให้แก่องค์กร และสอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของ ภคพร เปล่ียนไพโรจน์ และมณฑล สรไกรกิติกูล (2562) ท่ีพบวา่ การน าเทคโนโลยีดิจิทลัมาใช้
ในกระบวนการท างาน สามารถช่วยอ านวยความสะดวกให้ลูกคา้ได ้ เน่ืองจากลูกคา้สามารถท า
ธุรกรรมทางการเงินไดด้ว้ยตนเองผา่นเทคโนโลยีท าให้ประหยดัเวลาและลดค่าใชจ่้าย อีกทั้งยงัท า
ใหมี้ระบบรักษาความปลอดภยัของขอ้มูลท่ีมีความน่าเช่ือถือ  

5.3 ข้อเสนอแนะ 

  จากการศึกษาการวิจยัเร่ือง “กลยุทธ์สู่ความส าเร็จในอาชีพผูแ้ทนขายทางด้าน
การแพทย”์ ผูว้จิยัไดแ้บ่งขอ้เสนอแนะ ดงัน้ี 
  ขอ้เสนอแนะส าหรับผูบ้ริหาร 
  จากผลการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี เป็นแนวทางให้ผูบ้ริหารและฝ่ายทรัพยากรมนุษยข์อง
บริษัทจัดจ าหน่ายเคร่ืองมือแพทย์ บริษัทจดัจ าหน่ายวสัดุทางการแพทย์ และบริษัทยาใช้เป็น
แนวทางในการพฒันาผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทยข์องบริษทัและปรับปรุงกลยุทธ์ในการท างาน
ของผูแ้ทนขายท่ียงัไม่เคยไดรั้บรางวลั Top Sale Award มาก่อน ทั้งน้ีองคก์รควรจะมีการจดัสัมมนา
โดยการเชิญผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทยท่ี์ประสบความส าเร็จหรือผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทยท่ี์
เคยไดรั้บรางวลัแลว้มาเป็นวิทยากรในการแนะแนวทางการท างานและบอกเล่าประสบการณ์ต่างๆ 
ในการท างานของวงการแพทย์ให้กับผูแ้ทนขายทุกคนในองค์กร เพื่อให้ผูแ้ทนขายทั้ งท่ีเป็น
นกัศึกษาจบใหม่หรือผูแ้ทนขายท่ีมีประสบการณ์แลว้แต่ยงัไม่เคยไดรั้บรางวลัไดเ้รียนรู้และฝึกฝน
ทกัษะในการส่ือสารการขายจากผูแ้ทนขายท่ีประสบความส าเร็จ เพื่อช่วยพฒันาทักษะให้แก่
พนกังานทุกคนในองคก์รใหเ้กิดความพร้อมในการท างานและมีทกัษะในการส่ือสารการขายท่ีดี ซ่ึง
จะส่งผลดีต่อองคก์รเพื่อใหมี้ยอดขายท่ีเพิ่มสูงข้ึนและปรับปรุงองคก์รให้เติบโตและมีประสิทธิภาพ
มากข้ึน 
  ขอ้เสนอแนะส าหรับผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทย ์
  จากผลการศึกษาวจิยัคร้ังน้ี พบวา่ ผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทยท่ี์ไดรั้บรางวลัแลว้
จะมีกลยทุธ์การส่ือสารการขาย 3 รูปแบบท่ีท าใหป้ระสบความส าเร็จ ดงันั้นผูแ้ทนขายท่ียงัไม่ไดรั้บ
รางวลัควรศึกษากลยุทธ์การส่ือสารการขายเพื่อน าไปเป็นแนวทางในการท างานเพื่อให้ประสบ
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ความส าเร็จต่อไป และผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทยเ์ลือกใชไ้ลน์ (Line) เป็นส่ือดิจิทลัท่ีส าคญัอยา่ง
หน่ึงในการท างาน เพื่อติดต่อส่ือสาร ประสานงานกับลูกค้าและบุคคลในองค์กร อีกทั้งยงัช่วย
ประหยดัค่าใช้จ่ายและสามารถส่ือสารกนัได้ทั้งภาพและเสียงในเวลาเดียวกนั ซ่ึงจะช่วยให้การ
ท างานมีความสะดวกและรวดเร็วมากข้ึน ทั้งน้ีองคก์รควรท่ีจะสนบัสนุนเคร่ืองมือท่ีช่วยในการขาย
ใหแ้ก่ผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทยทุ์กคนในองคก์รเพื่อให้พนกังานไดมี้การเรียนรู้และน าส่ือดิจิทลั
เขา้มามีส่วนช่วยในการขายใหมี้ประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึนและทนัต่อการเปล่ียนแปลงของเทคโนโลยี
สารสนเทศ และผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทยทุ์กคนในองคก์รควรท่ีจะยินดีเรียนรู้และพฒันาตนเอง
เพื่อท่ีจะจะน าส่ือดิจิทลั เช่น ไลน์, อีเมล, แอปพลิเคชัน่ของบริษทั มาใชใ้ห้เกิดประโยชน์สูงท่ีสุด
เพื่อใหไ้ดเ้ป้าหมายตามแบบ Balanced Scorecard (BSC) 
  ขอ้เสนอแนะในการวจิยัคร้ังต่อไป 
  เน่ืองจากการศึกษาในคร้ังน้ี เป็นผลการศึกษาเก่ียวกบักลยุทธ์การส่ือสารการขาย
ของผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทยท่ี์ปฏิบติังานทัว่ประเทศไทย ดงันั้นในการวิจยัคร้ังถดัไปควรท่ีจะ
ศึกษาเก่ียวกบักลยทุธ์ในดา้นอ่ืนๆ เพิ่มเติม เพื่อใชใ้นการพฒันาและปรับปรุงองคก์รใหเ้ติบโตข้ึน 
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ภาคผนวก ก 

รายนามผู้เช่ียวชาญตรวจสอบ 
 

รายนามผู้เช่ียวชาญตรวจสอบความถูกต้องและเทีย่งตรงของแบบสัมภาษณ์ (IOC) 

1. ดร.มานพ แสงจ านงค ์

2. ดร.ศิริญญา วิรุณราช 

3. ดร.สมศกัด์ิ สุวรรณสุขกุล 

รายนามผู้เช่ียวชาญตรวจสอบความถูกต้องและเทีย่งตรงของแบบสอบถาม (IOC) 

1. ดร.จิตติมา ปฏิมาประกร 

2. ดร.ศิริญญา วิรุณราช 

3. ดร.ศรีสุดา อฏัฏะวชัระ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



65 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ข 

แบบสัมภาษณ์ส าหรับงานวจิัย 
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แบบสัมภาษณ์ส าหรับงานวจิัย 
เร่ือง  กลยุทธ์สู่ความส าเร็จในอาชีพผู้แทนขายทางด้านการแพทย์ 

 

ค าช้ีแจง  

  แบบสัมภาษณ์น้ีเป็นส่วนหน่ึงของนักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจ

มหาบณัฑิต มหาวิทยาลยัสงขลานครินทร์ โดยมีวตัถุประสงคห์ลกัเพื่อสัมภาษณ์และสนทนาแบบ

เจาะประเด็นของผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทยท่ี์ดูแลในส่วนโรงพยาบาลขนาด 120 เตียงข้ึนไป มี

ประสบการณ์การท างานมากกวา่ 3 ปี และเคยไดรั้บรางวลั Top Sales Award อยา่งน้อย 1 คร้ัง 

จ านวน 6 คน ศึกษาเก่ียวกับกลยุทธ์สู่ความส าเร็จในอาชีพผูแ้ทนขายทางด้านการแพทย์ เพื่อ

ประโยชนท์างการศึกษาเท่านั้น ซ่ึงลกัษณะการสัมภาษณ์ประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี 

  ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบสัมภาษณ์ จ านวน 2 ขอ้ 

  ส่วนท่ี 2 กลยทุธ์ในการขายของผูต้อบสัมภาษณ์ จ านวน 2 ขอ้ 

  ทั้งน้ีขอ้มูลจากการสัมภาษณ์น้ีจะถูกน าเสนอในภาพรวมเท่านั้น ไม่มีการเสนอเป็น
รายบุคคล ผูว้ิจยัขอบคุณทุกท่านท่ีสละเวลาในการตอบสัมภาษณ์และแสดงความคิดเห็นอนัเป็น
ประโยชน์เพื่อใชใ้นการศึกษาต่อไป 
 
 

ขอขอบพระคุณทุกท่านในความร่วมมือตอบแบบสอบถาม 
 

           นางสาวสวรรยา เลขมาศ 
นกัศึกษาปริญญาโท หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 

คณะวทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัสงขลานครินทร์ 
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แบบสัมภาษณ์ส าหรับงานวจิัย 
 
ค าช้ีแจง  การสัมภาษณ์คร้ังน้ี ผูว้ิจยัใชว้ิธีการสนทนากลุ่ม (Focus Group) จะมีผูร่้วมสนทนา คือ 
ผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทยท่ี์ดูแลในส่วนโรงพยาบาลขนาด 120 เตียงข้ึนไป มีประสบการณ์       
การท างานมากกวา่ 3 ปีและเคยไดรั้บรางวลั Top Sales Award อยา่งนอ้ย 1 คร้ัง จ  านวน 6 คน 
 
ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบสัมภาษณ์ จ านวน 2 ข้อ   

  ค าถามท่ี 1 ปัจจุบนัท่านเป็นผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทยอ์ยูบ่ริษทัใด ท่านท างาน

ในบริษทัปัจจุบนัมาแลว้ก่ีปี  

  …………………………………………………………………………………….. 

  …………………………………………………………………………………….. 

  ค  าถามท่ี 2 ท่านเป็นผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทยอ์ยูก่ี่ปี จึงไดรั้บรางวลั Top Sales 

Award  และวธีิการท่ีท าใหท้่านขายไดต้ามเป้าจนไดรั้บรางวลั Top Sales Award 

  …………………………………………………………………………………….. 

  …………………………………………………………………………………….. 

 

ส่วนที ่2 กลยุทธ์ในการขายของผู้ตอบสัมภาษณ์ จ านวน 2 ข้อ 

  ค  าถามท่ี 3 ขอให้ท่านช่วยวิเคราะห์ SWOT ในการเป็นผูแ้ทนขายทางด้าน

 การแพทยปั์จจุบนั 

 วเิคราะห์ปัจจยัภายนอก (PESTEL) 

  …………………………………………………………………………………….. 

  …………………………………………………………………………………….. 

 วเิคราะห์ปัจจยัภายใน (McKinsey 7-S Framework) 

 …………………………………………………………………………………… 

 …………………………………………………………………………………… 
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 วเิคราะห์คู่แข่ง (Five Force Model) 

 …………………………………………………………………………………… 

 …………………………………………………………………………………… 

 ดงันั้น SWOT (จุดแขง็,จุดอ่อน,โอกาส,อุปสรรค) ของท่าน ไดแ้ก่อะไรบา้ง 

 ……………………………………………………………………………………

 …………………………………………….……………………………………… 

  ค าถามท่ี 4  วิสัยทศัน์ในการท างานของท่านคืออะไร และพนัธกิจ(งานหลกั)         

 ท่ีท่านยดึถือมาโดยตลอดคืออะไร กลยุทธ์ท่ีท่านใชใ้นการท างานไดแ้ก่อะไรบา้ง (สามารถ

 เล่าออกมาเป็นขอ้ความได)้ 

 ……………………………………………………………………………………

 …………………………………………….………………………………………

 …………………………………………………………………………………… 

 ……………………………………………………………………………………

 …………………………………………….………………………………………

 …………………………………………………………………………………… 

 

“ขอบคุณที่ท่านให้ความร่วมมือส าหรับการสัมภาษณ์ในคร้ังนี้” 
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ภาคผนวก ค 

แบบสอบถามส าหรับงานวจิัย 
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แบบสอบถามส าหรับงานวจิัย 
เร่ือง  กลยุทธ์สู่ความส าเร็จในอาชีพผู้แทนขายทางด้านการแพทย์ 

 

ค าช้ีแจง  

  แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของนักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจ

มหาบณัฑิต มหาวิทยาลยัสงขลานครินทร์ โดยมีวตัถุประสงค์หลกัเพื่อสอบถามความคิดเห็นของ

ผูแ้ทนขายทางด้านการแพทย์ ศึกษาเก่ียวกับกลยุทธ์สู่ความส าเร็จในอาชีพผูแ้ทนขายทางด้าน

การแพทยเ์พื่อประโยชน์ทางการศึกษาเท่านั้น โดยแบบสอบถามประกอบดว้ย 4 ตอน ดงัน้ี 

  ตอนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

  ตอนท่ี 2 กลยทุธ์ในการขาย  

  ตอนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัการใชดิ้จิทลั (Digital) ขององคก์ร 

  ตอนท่ี 4 แบบสอบถามเป้าหมายการเติบโตแบบ Balanced Scorecard (BSC) 

  ทั้งน้ีขอ้มูลจากแบบสอบถามน้ีจะถูกน าเสนอในภาพรวมเท่านั้น ไม่มีการเสนอ

เป็นรายบุคคล ผูว้จิยัขอบคุณทุกท่านท่ีสละเวลาในการตอบแบบสอบถามและแสดงความคิดเห็นอนั

เป็นประโยชน์เพื่อใชใ้นการศึกษาต่อไป 

 

ขอขอบพระคุณทุกท่านในความร่วมมือตอบแบบสอบถาม 
 

           นางสาวสวรรยา เลขมาศ 
นกัศึกษาปริญญาโท หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 

คณะวทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัสงขลานครินทร์ 
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แบบสอบถามส าหรับงานวจิัย 

ตอนที่ 1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย () ลงในช่อง () ท่ีตรงกบัขอ้มูลของท่าน 

1. เพศ 
    ชาย      หญิง 
2. อาย ุ
    20 – 30 ปี     30 ปีข้ึนไป 
3. อายงุาน 
    ต  ่ากวา่ 3 ปี    มากกวา่ 3 ปีข้ึนไป 
4. การไดรั้บรางวลั Top Sales Award 
    เคยไดรั้บรางวลั    ไม่เคยไดรั้บรางวลั 
 
ตอนที่ 2 กลยุทธ์การส่ือสารการขาย  
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย () ลงในช่องท่ีตรงตามความคิดเห็นของท่าน 

ระดบัความเห็นของท่าน (5 = มากท่ีสุด, 4 = มาก, 3 = ปานกลาง, 2 = นอ้ย, 1 = นอ้ยท่ีสุด) 

กลยุทธ์การส่ือสารการขาย ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

บริบททัว่ไปก่อนการส่ือสารการขาย      

1. ท่านมีการวางแผนและเตรียมตัวก่อนการเข้าพบ
ลูกคา้ 

     

2. ท่านมีความเช่ียวชาญในสินคา้และบริการเป็นอยา่งดี      

3. นโยบายภาครัฐ Thailand 4.0 เก่ียวข้องในการ
ส่ือสารการขายของท่าน 

     

4. สถานการณ์การแพร่ระบาดของโรคติดเช้ือไวรัส      
โคโรน่า 2019 ( Covid-19) ส่งผลต่อการส่ือสาร    
การขายของท่าน 
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พฤติกรรมการส่ือสารเพ่ือเปิดการขาย      

5. ลูกคา้มีการส่ือสารต่อรองราคาสินคา้และบริการ      

6. ท่านมีการพบการคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่      

7. ท่านมีการพบการแข่งขนัของคู่แข่งในอุตสาหกรรม
เดียวกนั ส่ือสารลูกคา้กลุ่มเดียวกนั 

     

8. ท่านมีความสม ่ าเสมอในการเข้าพบลูกค้าแบบ
เผชิญหนา้กนั  

     

9. ท่านมีการติดต่อส่ือสารทั้งลูกคา้เก่าและลูกคา้ใหม่   
อยูเ่สมอ 

     

พฤติกรรมการส่ือสารหลงัการขาย      

10. ท่านมีความจริงใจ ซ่ือสัตย์ต่อลูกค้า และสามารถ
ดูแลเอาใจใส่ลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี 

     

11. ท่านสามารถสร้างความประทบัใจในแบรนด์และ
สร้างสัมพนัธภาพท่ีดีกบัลูกคา้ได ้

     

12. ท่านสามารถสร้างภาพลักษณ์ท่ีดีต่อสายตาลูกค้า      
ท  าใหลู้กคา้จะบอกต่อปากต่อปาก 

     

13. เม่ือลูกคา้เกิดปัญหาเก่ียวกบัสินคา้ ท่านสามารถช่วย
ลูกคา้แกปั้ญหาไดต้รงจุดและตรงประเด็น 
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ตอนที่ 3  แบบสอบถามเกีย่วกบัการใช้ดิจิทลั (Digital) ขององค์กร 
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย () ลงในช่องท่ีตรงตามความคิดเห็นของท่าน 

ระดบัความเห็นของท่าน  (5 = มากท่ีสุด, 4 = มาก, 3 = ปานกลาง, 2 = นอ้ย, 1 = นอ้ยท่ีสุด) 

รายการสอบถาม ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

1. ในองค์กรของท่านมีการใช้ช่องทางเป็นเคร่ืองมือ      
การส่ือสารการขาย 
1.1 E-Commerce 

     

1.2 Facebook      

1.3 Line      

1.4 อ่ืนๆ …………………………….      

2. ในองคก์รของท่านมีการรับช าระค่าสินคา้ 
2.1 รับช าระจากแอปพลิเคชัน่ของธนาคาร 

     

2.2 รับช าระผา่นโมบายแบงคก้ิ์ง      

2.3 อ่ืนๆ …………………………….      

 
 
ตอนที่ 4  แบบสอบถามเป้าหมายการเติบโตแบบ Balanced Scorecard (BSC) 
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย () ลงในช่องท่ีตรงตามความคิดเห็นของท่าน 

ระดบัความเห็นของท่าน  (5 = มากท่ีสุด, 4 = มาก, 3 = ปานกลาง, 2 = นอ้ย, 1 = นอ้ยท่ีสุด) 

รายการสอบถาม ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

1. องค์กรของท่านบรรลุเป้าหมายด้านการเงินโดยน า
ดิจิทลั (Digital) มาใชท้  าให ้
1.1 สามารถท าใหย้อดขายเพิ่มข้ึน 

     

1.2 สามารถลงทุนตน้ทุนต ่าได ้      

1.3 สามารถท าก าไรจากสินคา้เพิ่มข้ึน      
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2. องค์กรของท่านบรรลุเป้าหมายด้านลูกค้าโดยน า
ดิจิทลั (Digital) มาใชท้  าให ้
2.1 ลูกคา้พึงพอใจไดม้ากข้ึน 

     

2.2 ลูกคา้กลบัมาซ้ือซ ้ า      

2.3 มีลูกคา้เพิ่มข้ึน      

3. องค์กรของท่านบรรลุเป้าหมายด้านกระบวนการ
ภายในโดยน าดิจิทลั (Digital) มาใชท้  าให ้
3.1 สามารถติดต่อกบัลูกคา้ไดเ้ร็วข้ึน 

     

3.2 สามารถจดัการระบบต้นน ้ า กลางน ้ า ปลายน ้ า     
(ในระบบ Value Chain) ไดถู้กตอ้ง แม่นย  าและ
รวดเร็วมากข้ึน  

     

3.3 สามารถรับรู้ปัญหาและแกปั้ญหาให้ลูกคา้ไดเ้ร็ว
ข้ึน 

     

4. องคก์รของท่านบรรลุเป้าหมายใหพ้นกังานเรียนรู้และ
ผลกัดนัใหอ้งคก์รเติบโต 
4.1 พนกังานเรียนรู้ส่ิงใหม่ ๆ หรือส่ิงดี ๆ ไดร้วดเร็ว 

     

4.2 พนกังานสามารถเรียนรู้ความตอ้งการของลูกคา้      

4.3 พนกังานมีการถ่ายทอดความรู้ ทกัษะใหก้นัและ 
กนัโดยใชดิ้จิทลั (Digital) 
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ภาคผนวก ง 

แบบประเมนิค่าดัชนีความสอดคล้องของเคร่ืองมือวจิัย 

(แบบสัมภาษณ์) 
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แบบประเมนิผู้เช่ียวชาญตรวจสอบเคร่ืองมือ 
เร่ือง  กลยทุธ์สู่ความส าเร็จในอาชีพผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทย ์

ค าช้ีแจง  

1. แบบสัมภาษณ์ฉบบัน้ีอยู่ในขั้นตอนการศึกษาเร่ือง กลยุทธ์สู่ความส าเร็จใน
อาชีพผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทย ์เก่ียวขอ้งกบัวตัถุประสงคข์อ้ท่ี 1 คือ เพื่อศึกษากลยุทธ์เก่ียวกบั
การขายท่ีท าให้ผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทยป์ระสบความส าเร็จ 

2. แบบสัมภาษณ์ฉบบัน้ีมุ่งตรวจสอบเพื่อหาความเท่ียงตรง (Validity) โดยการ
วิเคราะห์ดชันีความสอดคลอ้ง (Index of item objective congruence : IOC) ของแบบสัมภาษณ์และ
ขอ้เสนอแนะของผูเ้ช่ียวชาญ เพื่อน าไปปรับปรุงแบบสัมภาษณ์ใหส้มบูรณ์ยิง่ข้ึน  

3. แบบสัมภาษณ์ฉบบัน้ี ประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบสัมภาษณ์     จ  านวน 2 ขอ้ 

  ส่วนท่ี 2 กลยทุธ์ในการขายของผูต้อบสัมภาษณ์ จ านวน 2 ขอ้ 
4. ขอความกรุณาผูท้รงคุณวุฒิหรือผูเ้ช่ียวชาญช่วยพิจารณาร่างแบบสอบถามวา่มี

ความสอดคล้องกบัตวัแปรของการวิจยัเร่ืองน้ีหรือไม่ ด้วยการให้คะแนนในแต่ละขอ้ค าถามใน
ระบบ IOC โดยการท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่องวา่ง 

  เม่ือเกณฑใ์นการตรวจพิจารณาขอ้ค าถาม ดงัน้ี 
 +1 หมายถึง ค าถามนั้นสอดคลอ้งกบัตวัแปรและวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการศึกษา  
   0 หมายถึง ไม่แน่ใจว่าค าถามนั้ นสอดคล้องกับตัวแปรและวตัถุประสงค์ท่ี

ตอ้งการศึกษา 
     -1  หมายถึง ค าถามนั้นไม่สอดคลอ้งกบัตวัแปรและวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการศึกษา 

5. ผูว้ิจยัขอความกรุณาผูท้รงคุณวุฒิหรือผูเ้ช่ียวชาญให้ขอ้เสนอแนะหรือความ
คิดเห็นเพิ่มเติมในประเด็นท่ียงัไม่สมบูรณ์ โดยการเขียนขอ้เสนอแนะไวท้า้ยขอ้ความนั้นๆ 

                 
  ผูว้จิยัขอขอบพระคุณในความกรุณาของท่านไว ้ณ โอกาสน้ี 

 
       นางสาวสวรรยา เลขมาศ 

นกัศึกษาปริญญาโท หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 
คณะวทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัสงขลานครินทร์ 
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ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบสัมภาษณ์  
 

ข้อ ข้อค าถาม 
ความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

ข้อเสนอแนะ 
+1 0 -1 

1 ปัจจุบันท่านเป็นผู ้แทนขายทางด้าน

การแพทย์อยู่บริษทัใด ท่านท างานใน

บริษทัปัจจุบนัมาแลว้ก่ีปี 

    

2 ท่านเป็นผูแ้ทนขายทางด้านการแพทย์

อยูก่ี่ปี จึงไดรั้บรางวลั Top Sales Award 

และสาเหตุท่ีท าให้ท่านขายได้ตามเป้า

จนไดรั้บรางวลั Top Sales Award 

    

 
ส่วนที ่2 กลยุทธ์ในการขายของผู้ตอบสัมภาษณ์  
 

ข้อ ข้อค าถาม 
ความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

ข้อเสนอแนะ 
+1 0 -1 

3 ขอให้ท่านช่วยวิเคราะห์ SWOT ในการ

เ ป็นผู ้แทนขายทางด้านการแพทย์

ปัจจุบนั 

- วิ เ ค ร า ะ ห์ ปั จ จั ย ภ า ย น อ ก 
(PESTEL) 

- วิ เ ค ร า ะ ห์ ปั จ จั ย ภ า ย ใ น 

(McKinsey 7-S Framework) 

- วิเคราะห์คู่แข่ง (Five Force 

Model) 

ดงันั้น SWOT (จุดแข็ง,จุดอ่อน,โอกาส

และอุปสรรค) ของท่าน ได้แก่

อะไรบา้ง 
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4 วสิัยทศัน์ในการท างานของท่านคือ

อะไร และพนัธกิจ(งานหลกั) ท่ีท่าน

ยดึถือมาโดยตลอดคืออะไร กลยทุธ์ท่ี

ท่านใชใ้นการท างานไดแ้ก่อะไรบา้ง

  

    

 
 
ข้อเสนอแนะของผู้เช่ียวชาญ 
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
 

       ลงช่ือ.................................................... 
             (...................................................) 
         ผูเ้ช่ียวชาญ 
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ภาคผนวก จ 

แบบประเมนิค่าดัชนีความสอดคล้องของเคร่ืองมือวจิัย 

(แบบสอบถาม) 
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แบบประเมนิผู้เช่ียวชาญตรวจสอบเคร่ืองมือ 
เร่ือง  กลยทุธ์สู่ความส าเร็จในอาชีพผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทย ์

ค าช้ีแจง  

1. แบบสอบถามฉบบัน้ีอยู่ในขั้นตอนการศึกษาเร่ือง กลยุทธ์สู่ความส าเร็จใน
อาชีพผูแ้ทนขายทางดา้นการแพทย ์

2. แบบสอบถามฉบบัน้ีมุ่งตรวจสอบเพื่อหาความเท่ียงตรง (Validity) โดยการ
วิเคราะห์ดชันีความสอดคลอ้ง (Index of item objective congruence : IOC) ของแบบสอบถามและ
ขอ้เสนอแนะของผูเ้ช่ียวชาญ เพื่อน าไปปรับปรุงแบบสอบถามใหส้มบูรณ์ยิง่ข้ึน  

3. แบบสอบถามฉบบัน้ีมีทั้งหมด 4 ตอน 
 ตอนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

     ตอนท่ี 2 กลยทุธ์ในการขาย  
     ตอนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัการใชดิ้จิทลั (Digital) ขององคก์ร 
     ตอนท่ี 4 แบบสอบถามเป้าหมายการเติบโตแบบ Balanced Scorecard (BSC) 

4. ขอความกรุณาผูท้รงคุณวุฒิหรือผูเ้ช่ียวชาญช่วยพิจารณาร่างแบบสอบถามวา่มี
ความสอดคล้องกบัตวัแปรของการวิจยัเร่ืองน้ีหรือไม่ ด้วยการให้คะแนนในแต่ละขอ้ค าถามใน
ระบบ IOC โดยการท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่องวา่ง 

 เม่ือเกณฑใ์นการตรวจพิจารณาขอ้ค าถาม ดงัน้ี 
     +1 หมายถึง ค าถามนั้นสอดคลอ้งกบัตวัแปรและวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการศึกษา  
       0 หมายถึง ไม่แน่ใจวา่ค าถามนั้นสอดคลอ้งกบัตวัแปรและวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการ

ศึกษา 
             -1  หมายถึง ค าถามนั้นไม่สอดคลอ้งกบัตวัแปรและวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการศึกษา 

5. ผูว้ิจยัขอความกรุณาผูท้รงคุณวุฒิหรือผูเ้ช่ียวชาญให้ขอ้เสนอแนะหรือความ
คิดเห็นเพิ่มเติมในประเด็นท่ียงัไม่สมบูรณ์ โดยการเขียนขอ้เสนอแนะไวท้า้ยขอ้ความนั้นๆ 

                 
  ผูว้จิยัขอขอบพระคุณในความกรุณาของท่านไว ้ณ โอกาสน้ี 

 
       นางสาวสวรรยา เลขมาศ 

นกัศึกษาปริญญาโท หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 
คณะวทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัสงขลานครินทร์ 
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ตอนที่ 1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ข้อ ข้อค าถาม 
ความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

ข้อเสนอแนะ 
+1 0 -1 

1 เพศ 

    (  )  ชาย  

    (  )  หญิง   

    

2 อาย ุ

    (  )  20 – 30 ปี   

    (  )  30 ปีข้ึนไป   

    

3 อายงุาน 

    (  )  ต ่ากวา่ 3 ปี  

    (  )  มากกวา่ 3 ปีข้ึนไป 

    

4 การไดรั้บรางวลั Top Sales Award  

    (  )  เคยไดรั้บรางวลั    

    (  )  ไม่เคยไดรั้บรางวลั 

    

 
ตอนที่ 2 กลยุทธ์การส่ือสารการขาย 

ข้อ ข้อค าถาม 
ความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

ข้อเสนอแนะ 
+1 0 -1 

 บริบททัว่ไปก่อนการส่ือสารการขาย     

1 

 

ท่านมีการวางแผนและเตรียมตัวก่อน

การเขา้พบลูกคา้ 

    

2 ท่านมีความเช่ียวชาญในสินค้าและ

บริการเป็นอยา่งดี 

    

3 นโยบายภาครัฐ Thailand 4.0 เก่ียวขอ้ง

ในการส่ือสารการขายของท่าน 

    

4 สถานการณ์การแพร่ระบาดของโรคติด

เช้ือไวรัสโคโรน่า 2019 (Covid-19) 
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ส่งผลต่อการส่ือสารการขายของท่าน 

 พฤติกรรมการส่ือสารเพ่ือเปิดการขาย     

5 ลูกค้ามีการส่ือสารต่อรองราคาสินค้า

และบริการ 

    

6 ท่านมีการพบการคุกคามจากคู่แข่ง    

รายใหม่ 

    

7 ท่านมีการพบการแข่งขนัของคู่แข่งใน

อุตสาหกรรมเดียวกัน ส่ือสารลูกค้า   

กลุ่มเดียวกนั 

    

8 ท่านมีความสม ่ าเสมอในการเข้าพบ

ลูกคา้แบบเผชิญหนา้กนั  

    

9 ท่านมีการติดต่อส่ือสารทั้ งลูกค้าเก่า

และลูกคา้ใหม่อยูเ่สมอ 

    

 พฤติกรรมการส่ือสารหลงัการขาย     

10 ท่านมีความจริงใจ ซ่ือสัตย์ต่อลูกค้า 

และสามารถดูแลเอาใจใส่ลูกคา้ไดเ้ป็น

อยา่งดี 

    

11 ท่านสามารถสร้างความประทบัใจใน  

แบรนด์และสร้างสัมพนัธภาพท่ีดีกับ

ลูกคา้ได ้

    

12 ท่านสามารถสร้างภาพลักษณ์ท่ีดีต่อ

สายตาลูกคา้ ท าใหลู้กคา้จะบอกต่อปาก

ต่อปาก 

    

13 เม่ือลูกคา้เกิดปัญหาเก่ียวกบัสินคา้ ท่าน

สามารถช่วยลูกคา้แก้ปัญหาไดต้รงจุด

และตรงประเด็น 
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ตอนที่ 3  แบบสอบถามเกีย่วกบัการใช้ดิจิทลั (Digital) ขององค์กร 

ข้อ ข้อค าถาม 
ความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

ข้อเสนอแนะ 
+1 0 -1 

1 ในองคก์รของท่านมีการใชช่้องทางเป็น

เคร่ืองมือการส่ือสารการขาย 

    (  )  E-Commerce 

    (  )  Facebook 

    (  )  Line  

    (  )  อ่ืน ๆ …………………………. 

    

2 ในองคก์รของท่านมีการจดัการช่องทาง

การใชจ่้าย 

    (  )  รับช าระจากแอปพลิเคชัน่ของ

ธนาคาร  

    (  )  ท าธุรกรรมผา่นโมบายแบงคก้ิ์ง 
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ตอนที ่4 แบบสอบถามเป้าหมายการเติบโตธุรกจิแบบ Balanced Scorecard (BSC) 

ข้อ ข้อค าถาม 
ความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

ข้อเสนอแนะ 
+1 0 -1 

1 องค์กรของท่านบรรลุเป้าหมายด้าน

การเงินโดยน าดิจิทลั (Digital) มาใช ้  

ท าให ้

    (  )  สามารถท าใหย้อดขายเพิ่มข้ึน 

    (  )  สามารถลงทุนตน้ทุนต ่าได ้

    (  )   สามารถท าก าไรจากสินคา้

เพิ่มข้ึน 

    

2 องค์กรของท่านบรรลุเป้าหมายด้าน

ลูกคา้โดยน าดิจิทลั (Digital) มาใช้ท า

ให ้

    (  )  ลูกคา้พึงพอใจไดม้ากข้ึน 

    (  )  ลูกคา้กลบัมาซ้ือซ ้ า 

    (  )  มีลูกคา้เพิ่มข้ึน 

    

3 องค์กรของท่านบรรลุเป้าหมายด้าน

กระบวนการภายในโดยน า ดิ จิทัล 

(Digital) มาใชท้  าให ้

    (  )  สามารถติดต่อกบัลูกคา้ไดเ้ร็วข้ึน 

    (  )  สามารถจดัการระบบตน้น ้า    

กลางน ้า ปลายน ้า (ในระบบ 

Value Chain) ไดถู้กตอ้ง 

แม่นย  าและรวดเร็วมากข้ึน 
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4 องค์กรของท่านบรรลุเป้าหมายให้

พนักงานเรียนรู้และผลกัดนัให้องค์กร

เติบโต 

    (  ) พนกังานเรียนรู้ส่ิงใหม่ ๆ หรือ   

ส่ิงดี ๆไดร้วดเร็ว 

    (  )  พนกังานสามารถเรียนรู้ความ

ตอ้งการของลูกคา้ 

    (  )  พนกังานมีการถ่ายทอดความรู้ 

ทักษะให้กันและกันโดยใช้

ดิจิทลั (Digital) 

    

 

ข้อเสนอแนะของผู้เช่ียวชาญ 
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
 
  

       ลงช่ือ.................................................... 
             (...................................................) 
         ผูเ้ช่ียวชาญ 
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ประวตัิผู้เขียน 

 

ช่ือ-สกุล   นางสาว สวรรยา เลขมาศ 
รหัสประจ าตัวนักศึกษา 6310521023 
วุฒิการศึกษา 

 วุฒิ    ช่ือสถาบัน   ปีทีส่ าเร็จการศึกษา 

  วทิยาศาสตร์บณัฑิต   มหาวทิยาลยัสงขลานครินทร์         2558 

 

ต าแหน่งและสถานที่ท างาน 

ต าแหน่ง : Sales Representative 

สถานท่ีท างาน : บริษทั เซนตเ์มด จ ากดั (มหาชน) 
 

 

 


