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บทน า

อุตสาหกรรมเคร่ืองประดบัอญัมณีเป็นอุตสาหกรรมท่ีมีบทบาทส าคญัต่อระบบเศรษฐกิจของประเทศไทย โดย
มูลค่าการส่งออกของไทยในคร่ึงปีแรกของปี 2564 พบวา่ สินคา้อญัมณีและเคร่ืองประดบัจดัอยูใ่นอนัดบัท่ี 6 
จาก 10 อนัดบัของการส่งออกโดยมีมูลค่า 138,459 ลา้นบาท จากสถานการณ์การขายวตัถุดิบอญัมณีใน
อุตสาหกรรมอญัมณีของไทยดงักล่าว ผูว้ิจยัสงัเกตุเห็นวา่ร้านขายวตัถุดิบอญัมณีบนถนนสีลมมีหลายแห่งท่ี
ประสบความส าเร็จยงัคงท าธุรกิจจ าหน่ายวตัถุดิบอญัมณีใหก้บัอุตสาหกรรมอญัมณีไดใ้นขณะท่ีมีหลายแห่ง
ตอ้งปิดตวัไป

กลุ่มตวัอย่าง :
ร้านคา้ 5 ร้านท่ีประสบความส าเร็จในเขตกรุงเทพมหานคร

ตัวแปรที่ใช้ในการวจิยั :
ตัวแปรต้น

1) ความเช่ือมัน่ในคุณภาพสินคา้ 2) ความครบถว้นของขอ้มูล 3) ความสามารถของพนกังานขาย 4)
คุณภาพการใหบ้ริการ

ตัวแปรตาม
ความส าเร็จในการบริหารการขาย

สมมติฐานในการวจิยั :
สมมติฐานท่ี 1 ความเช่ือมัน่ในคุณภาพสินคา้ มีความสมัพนัธ์ กบั ความส าเร็จในการบริหารการขายพบวา่ =

(3, n=440) = 4.974, p= 0.174 ค่า p สูงกวา่อลัฟ่า (0.05) อนุมานไดว้า่ ความเช่ือมัน่ในคุณภาพสินคา้ควรมีการ
ปรับปรุง เพราะไม่มีหลกัฐานทางสถิติเพียงพอท่ีจะบอกไดว้่า มีความสัมพนัธ์กบัความส าเร็จในการบริการการ
ขาย
สมมติฐานท่ี 2 ความครบถว้นของขอ้มูลท่ีมีใหก้บัลูกคา้มี ความสมัพนัธ์กบั ความส าเร็จในการบริหารการขาย
พบวา่ = (3, n=440) = 5.535, p=. 0.137 ค่า p สูงกวา่อลัฟ่า (0.05) อนุมานไดว้า่ ความครบถว้นของขอ้มูลท่ีมี
ใหก้บัลูกคา้ ควรมีการปรับปรุง เพราะไม่มีหลกัฐานทางสถิติเพียงพอท่ีจะบอกไดว้า่มีความสัมพนัธ์กบั
ความส าเร็จในการบริหารการขาย สมมติฐานท่ี 3 ความสามารถของพนกังานขายท่ีมีใหก้บัลูกคา้ มีความสัมพนัธ์
กบั ความส าเร็จในการบริหารการขาย พบวา่ = (3, n=440) = 10.095, p= 0.018 ยอมรับ ความสามารถของ
พนกังานขายท่ีมีใหก้บัลูกคา้ กบั ความส าเร็จในการบริหารการขาย มีความสมัพนัธ์ อนุมานไดว้า่ ความสามารถ
ของพนกังานขาย สมัพนัธ์ กบัความความส าเร็จในการบริหารการขายของตวัอยา่งมีความสมัพนัธ์กนั ค่า p<.05
สมมติฐานท่ี 4 คุณภาพการใหบ้ริการ มีความสมัพนัธ์กบั ความส าเร็จในการบริหารการขาย ในระยะพบวา่ =
(3, n=440) = 11.111, p= 0.011 ค่า P<.05 อนุมานไดว้า่ คุณภาพการใหบ้ริการ มีความสมัพนัธ์ความส าเร็จในการ
บริหารการขาย

เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจิยั :
การวิจยัเชิงปริมาณ ผูว้ิจยัไดจ้ดัท าแบบสอบถามเพื่อสอบถามความคิดเห็นของตวัอยา่งโดยแบบสอบถามแบ่ง
ออกเป็น 3 ตอน ประกอบดว้ย ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนท่ี 2
แบบสอบถามเก่ียวกบัความคิดเห็นเก่ียวกบัตวัแปรในการวจิยั และส่วนท่ี 3 เป็นค าถามปลายเปิดเพื่อรับ
ค าแนะน าจากผูต้อบแบบสอบถามการวิจยัเชิงคุณภาพ ผูว้ิจยัใชค้  าถามก่ึงโครงสร้างในการเกบ็ขอ้มูลการ
สมัภาษณ์ผูบ้ริหารทั้ง 5 คน การใชค้  าถามก่ึงโครงสร้างเพื่อใหไ้ดข้อ้มูลตรงประเดน็และประหยดัเวลาของฝ่าย
บริหาร
การเกบ็รวบรวมข้อมูล :
การวจิัยเชิงปริมาณ ผูว้จิยัไดส่้งแบบสอบถามถึงผูต้อบแบบสอบถามโดยตรง โดยแจกครบทุกคนจ านวน 220
คนโดยส่งแบบสอบถามทางอีเมล์ การวจิัยเชิงคุณภาพ ผูว้ิจยัไดด้ าเนินการนดัหมายวนัเวลา และลงพื้นท่ีเพื่อ
สมัภาษณ์ผูใ้หข้อ้มูลจนครบทุกคน มีการบนัทึกค าใหส้มัภาษณ์และจดัพิมพเ์สนอในงานวิจยั
การวเิคราะห์ข้อมูล :
การวจิัยเชิงปริมาณ ผูว้ิจยัใชส้ถิติเชิงพรรณนา เพ่ือบรรยายเก่ียวกบัขอ้มูลผูต้อบแบบสอบถามและความคิดเห็น
ของผูต้อบแบบสอบถาม การวจิัยเชิงคุณภาพ ผูว้ิจยัใชก้ารวิเคราะห์ขอ้มูลจากเน้ือหาของค าใหส้มัภาษณ์

1. เพื่อศึกษาความคิดเห็นของลูกคา้ต่อการบริหารการขายของธุรกิจกรณีศึกษา
2. เพื่อเสนอแนวทางการปรับปรุงใหผู้ป้ระกอบการธุรกิจกรณีศึกษา 

ผลการศึกษาความสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปรในการวิจยั พบวา่ ความสามารถของพนกังานขาย และ คุณภาพของ
การใหบ้ริการ สมัพนัธ์กบัความพึงพอใจในการเป็นลูกคา้ของบริษทั อยา่งไรกต็าม ความเช่ือมัน่ในคุณภาพ
สินคา้ และ ความครบถว้นของขอ้มูล ควรมีการปรับปรุง เพราะไม่มีหลกัฐานทางสถิติเพียงพอท่ีจะบอกไดว้า่มี
ความสมัพนัธ์กบัความพึงพอใจในการเป็นลูกคา้ของบริษทั

ผลการสมัภาษณ์เจา้ของผูป้ระกอบการร้านขายวตัถุดิบทั้ง 5 ร้าน จ านวน 5 คนเก่ียวกบัธุรกิจอญัมณีท่ีประสบ
ความส าเร็จในการบริหารการขายตลาดอุตสาหกรรม พบวา่ ลูกคา้ท่ีอยูม่านานๆ นั้นส่วนใหญ่จะมีความพึง
พอใจในความเช่ือมัน่ในคุณภาพสินคา้ ความครบถว้นของขอ้มูล ความสามารถของพนกังานขาย และคุณภาพ
การใหบ้ริการ โดยผูใ้หข้อ้มูลแสดงความเห็นประกอบดว้ย อยากใหมี้เง่ือนไขการขายท่ีเป็นทางการ มีลาย
ลกัษณ์อกัษร วา่รับประกนัยนิดีคืนเงิน กรณีถา้ส่งสินคา้ไม่ถูกตอ้ง และ ควรมีการน าเทคโนโลยส่ืีอสารมาใช ้
เพื่อเพิ่มความเช่ือมัน่ใหลู้กคา้มากกวา่เดิม อาจจะเพิ่มฐานลูกคา้ใหก้วา้งข้ึนกวา่เดิม ส่งผลก าไรใหบ้ริษทัมากข้ึน

n-=220 
ข้อค าถาม

เห็นด้วย
อย่างยงิ

เห็นด้วย ไม่เห็นด้วย
ไม่เห็นด้วยอย่าง

ยงิ
รวม

ความพึงพอใจในการเป็น
ลูกคา้ของบริษทัน้ี 40 110 50 20 220

ความเช่ือมัน่ในคุณภาพ
สินคา้ 30 120 40 30 220

ความครบถว้นของขอ้มูล 35 110 40 35 220
ความสามารถของพนกังาน
ขาย 30 130 30 30 220

คุณภาพของการใหบ้ริการ 50 130 30 10 220

ตาราง 1 (ตัวอย่าง)
ร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามแสดงความคดิเห็นในภาพรวม เพือ่ศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างการบริหาร
การขายกบัความส าเร็จของธุรกจิผู้จ าหน่ายวัตถุดบิในเขตกรุงเทพมหานคร
(N = 220)
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