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(ข) 

บทคัดย่อ 

 

การวิจยันีÊมีวตัถุประสงคเ์พืÉอศึกษาปัจจยัทีÉส่งผลต่อผลการปฏิบตัิงานของพนกังานขาย ไดแ้ก่ ปัจจยั

ดา้นรางวลั (รางวลัภายนอกและรางวลัภายใน) ปัจจยัดา้นหน้าทีÉการจดัการ (การวางแผน การจดัโครงสร้าง  

การนาํ และการควบคุม) ปัจจยัดา้นพนกังานขาย (ประสบการณ์และทศันคติ) ผูว้ิจยัเ ก็บข้อมูลจากพนกังาน

ขายในกรุงเทพมหานครจาํนวน 616 คน โดยใช้แบบสอบถาม สุ่มตวัอย่างแบบสะดวก และใช้สถิติการ

วิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุในการวิเคราะห์ขอ้มูล 

ผลการวจิยัระบุว่าทุกปัจจยัทีÉศึกษาในครัÊ งนีÊ ส่งผลต่อผลการปฏิบตัิงานของพนกังานขาย (adjusted R2 

= .583) โดยปัจจยัทีÉส่งผลต่อการปฏิบติังานของพนกังานขายสูงทีÉสุดไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นรางวลั (beta = .496) 

รองลงมาไดแ้ก่  ปัจจยัดา้นหน้าทีÉการจดัการ  (beta = .280) และปัจจยัด้านพนักงานขาย (beta = .173) 

ตามลาํดบั 

 

 

คําสําคัญ: ผลการปฏิบตัิงาน พนกังานขาย รางวลั หน้าทีÉการจดัการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



(ข) 

Abstract 

 

The purpose of this research is to study factors affecting performance of salespeople include; 

reward factor (intrinsic reward and extrinsic reward, management function factors (planning, organizing, 

leading, and controlling), and individual salespeople factors (experience and attitude). Data were collected 

from a convenience sample of 616 salespeople who work in Bangkok metropolis using questionnaires. 

Results were evaluated through multiple regression analysis. 

The results showed that all studied factors has positive influence on performance of salespeople 

(adjusted R2 = .583). In addition, reward factors have a strongest positive influence on performance of 

salespeople (beta = .496), management function factors (beta = .280) and individual salespeople factors 

(beta = .173) are also positive influence on performance of salespeople respectively. 
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บททีÉ 1 

บทนํา 

ความเป็นมาและความสําคัญของปัญหา 

Kotler and Keller (2012) ระบุว่า การขายโดยพนกังานขายเป็นหนึÉงในเครืÉ องมือการสืÉอสาร

การตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communication: IMC) อนัประกอบดว้ย การโฆษณา 

(Advertising) การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) การจดักิจกรรมและการสร้างประสบการณ์ (Events 

and experiences) ประชาสัมพนัธ์และการใหข้่าว (Public relations and publicity) การตลาดทางตรง (Direct 

marketing) การตลาดแบบมีการโต้ตอบ (Interactive marketing) การตลาดแบบบอกต่อ (Word-of-mouth 

marketing) การขายโดยพนกังานขายหรือบุคคล (Personal selling) เครืÉองมือสืÉอสารการตลาดแต่ละชนิดจะมี

บทบาททีÉแตกต่างกนั เช่น การโฆษณาและประชาสัมพนัธ์มีวตัถุประสงค์เพืÉอสร้างการรับรู้จึงมีบทบาท

สาํคญัในช่วงก่อนการซืÊอ (Pre-purchase phase) โดยช่วยใหผู้บ้ริโภคเกิดการรับรู้ขอ้มูลเกีÉยวกบัผลิตภณัฑ์

หรือบริการ ส่งผลใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการและเจตนาซืÊอ ส่วนการส่งเสริมการขาย การตลาดทางตรง 

และการขายโดยพนักงานจะมีบทบาทสําคัญในการโน้มน้าวให้ผู ้บริโภคตดัสินใจซืÊอสินคา้หรือบริการ

(Kerin, Hartley, & Rudelius, 2007) 

ถึงแมใ้นปัจจบุนัการขายผ่านระบบออนไลน์บนเว็บไซต์จะมีความสําคญัต่อธุรกิจ อย่างไรก็ดีการ

ขายโดยพนกังานก็ยงัคงเป็นเครืÉองมือสําคญัทางการตลาดทีÉช่วยสร้างยอดขายให้กบัธุรกิจ จากการศึกษาของ 

CareerBuilder (2015), CareerBuilder and Economic Modeling Specialists International ทีÉเก็บขอ้มูลใน

ประเทศสหรัฐอเมริการะหวา่งเดือนมกราคม 2013 ถึง เดือนสิงหาคม 2014 โดยเปรียบเทียบระหว่างจาํนวน

ตาํแหน่งงานทีÉมีการประกาศรับสมคัรในแต่ละธุรกิจพบว่า ตาํแหน่งทีÉเกีÉยวขอ้งกับการขายเป็นตาํแหน่งทีÉมี

ความตอ้งการสูงติด 1 ใน 10 ของความตอ้งการของตลาด โดยอาชีพทีÉตอ้งการวฒุิการศึกษาในระดบัปริญญา

พบวา่ ตาํแหน่งผูจ้ดัการฝ่ายขายเป็นตําแหน่งทีÉมีประกาศรับสมคัรมากเป็นอนัดบัทีÉ 10 และมีการเติบโต

เพิÉมขึÊนร้อยละ 8 ส่วนอาชีพทีÉไม่ตอ้งการวุฒิการศึกษาในระดบัปริญญาพบวา่ อาชีพพนกังานขายประกาศรับ

สมคัรมากเป็นอนัดบัทีÉ 4 และมีการเติบโตเพิÉมขึÊนร้อยละ 7 

จะเห็นไดว้า่การขายโดยพนกังานขายมีส่วนสําคญัทัÊงในฐานะเครืÉ องมือสืÉอสารการตลาดทีÉช่วยโน้ม

นา้วให้เกิดการตดัสินใจซืÊอ และในฐานะเป็นเครืÉองมือขององคก์รทีÉช่วยสร้างยอดขายใหก้บัธุรกิจ ดงันัÊนผล

การปฏิบตัิงานของพนกังานขายจึงมีส่วนสําคญัต่อธุรกิจ ผูว้ิจยัจงึมีความสนใจในการทาํงานวิจยัเรืÉอง “ปัจจยั

ทีÉส่งผลต่อผลการปฏิบตัิงานของพนกังานขาย” เพืÉอเป็นแนวทางใหก้บัธุรกิจในการบริการพนกังานขายให้

สามารถทาํหน้าทีÉบรรลุตามเป้าหมายของธุรกิจ 

 

 



 

2 

คําถามการวจัิย 

 

จากความเป็นมาและความสําคัญของปัญหา ผู้เ ขียนได้กําหนดคําถามของการวิจัยในครัÊ งนีÊ   

ดงันีÊ 

 

1) ปัจจยัใดบา้งทีÉส่งผลต่อผลการปฏิบตัิงานของพนกังานขาย? 

2) ปัจจยัทีÉส่งผลต่อผลการปฏิบติังานของพนกังานขายแต่ละปัจจยัมีระดบัอิทธิพลทีÉในระดบัใด? 

 

วตัถุประสงค์ของการวิจัย 

 

จากคาํถามการวจิยั ผูว้ิจยัไดก้าํหนดวตัถปุระสงคข์องการวจิยัดงันีÊ 

 

1. เพืÉอศึกษาปัจจยัทีÉส่งผลต่อผลการปฏิบตัิงานของพนกังานขาย 

2. เพืÉอศึกษาระดบัของอิทธิพลของปัจจยัทีÉส่งผลต่อผลการปฏิบตัิงานของพนกังานขาย 

 

 

 

ขอบเขตการวิจยั 

เพืÉอใหบ้รรลุวตัถปุระสงคข์องการวจิยัผูว้จิยัไดก้าํหนดขอบเขตของการวจิยัไวด้งันีÊ  

 

ขอบเขตประชากร 

การวจิยัครัÊ งนีÊผูว้ิจยัไดท้าํการศึกษาประชากรทีÉเป็นพนกังานขายในกรุงเทพมหานคร 

 

ขอบเขตเนืÊอหา 

 การวจิยัในครัÊ งนีÊ เป็นการวจิยัเชิงสํารวจ ผู้วิจยัไดก้าํหนดขอบเขตของเนืÊอหาสําหรับการวจิยั โดย

ศึกษาปัจจยั ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นรางวลั คือ รางวลัภายใน (Intrinsic rewards) และรางวลัภายนอก (Extrinsic rewards) 

และปัจจยัทีÉไม่ใช่รางวลั คือ หน้าทีÉการจดัการ (การวางแผน การจดัโครงสร้าง การนาํ การควบคุม) และปัจจยัด้าน

พนักงานขาย (ประสบการณ์และทัศนคติ) 

 



 

3 

ขอบเขตระยะเวลา 

การวจิยัในครัÊ งนีÊ มีระยะเวลาในการดาํเนินการตัÊงแต่เดือนมกราคม-ธนัวาคม พ.ศ.  2558 แสดงดงั

ตารางทีÉ 1.1 

 

ตารางทีÉ 1.1 ขัÊนตอนการดาํเนินการวิจัย 

กิจกรรมการวิจัย เดือน (พ.ศ. 2559-2560) 

ขัÊนตอนการดาํเนินงาน พ.ย. ธ.ค. ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. 

1. การสร้างกรอบแนวคิด X       

2. การเก็บขอ้มูล  X X     

3. การวิเคราะห์ขอ้มูล    X X X  

4. การสรุปผลการวจิยั       X 

 

 

นิยามศัพท์เฉพาะ 

 

เพืÉอให้ผูอ้่านงานวจิยัสามารถเขา้ใจงานวิจยัไดอ้ย่างถูกตอ้ง ผูว้ิจยัอธิบายคาํศพัทสํ์าคญัในการวิจยัครัÊ ง

นีÊ  ดงันีÊ  

 

พนักงานขาย หมายถึง ผู ้ประกอบอาชีพในฝ่ายขายทีÉทาํหน้าทีÉติดต่อกบัลูกคา้เพืÉอให้ซืÊอสินคา้หรือ

บริการ 

 

รางวัล หมายถึง ผลตอบแทนในรูปแบบต่าง ๆ ทีÉธุรกิจให้กับพนกังานขาย เพืÉอเป็นแรงจูงใจให้กบั

พนกังานขายในการปฏิบติังาน 

 

รางวัลภายนอก หมายถึง ผลตอบแทนในรูปแบบต่าง ๆ ทีÉจบัตอ้งไดที้Éธุรกิจใหก้บัพนกังานขาย เพืÉอ

เป็นแรงจูงใจให้กบัพนกังานขายในการปฏิบตัิงาน เช่น เงิน ตาํแหน่งงานทีÉสูงขึÊน 

 

รางวัลภายใน หมายถึง ผลตอบแทนในรูปแบบต่าง ๆ ทีÉไม่สามารถจบัตอ้งไดที้Éเป็นแรงผลกัดนัให้

พนกังานขายปฏิบติังานให้ประสบความสําเร็จ 
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หน้าทีÉการจัดการ หมายถึง ลกัษณะงานของผู้บริหารทีÉดาํเนินการเพืÉอให้พนกังานขายประสบ

ความสําเร็จตามเป้าหมายทีÉต ัÊงไว ้ไดแ้ก่ การวางแผน การจดัโครงสร้าง การนาํ และการควบคุม 

 

ผลการปฏิบัติงาน หมายถึง ยอดขายทีÉพนกังานขายทาํไดเ้มืÉอเทียบกบัเป้าหมายยอดขายทีÉไดร้ับ 

 

ประโยชน์ทีÉคาดว่าจะได้รับ 

 

การวจิยัในครัÊ งนีÊผูว้จิยัคาดว่าจะไดร้ับประโยชน์จากงานวจิยัดงันีÊ  

 

1) ผูบ้ริหารฝ่ายขายสามารถนาํผลการวจิยัในครัÊงนีÊไปประยุกต์ใช้เพืÉอให้พนกังานขายมีศกัยภาพ

ในการขายเพิÉมขึÊน 

2) องค์กรธุรกิจสามารถนําผลการวิจยัในครัÊ งนีÊ ไปออกแบบการบริหารพนกังานขายเพืÉอเพิÉม

ศกัยภาพในการขาย 

3) นกัวิชาการและนกัวิจยั สามารถนาํผลการวิจยัครัÊ งนีÊ ไปศึกษาเพิÉมเติมในเชิงกวา้งและเชิงลึก 

เพืÉอขยายมุมมองการจดัการการขายให้มีประสิทธิภาพและมีประสิทธิผลเพิÉมขึÊน 



 

บททีÉ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยทีÉเกีÉยวข้อง 

 

เพืÉอให้การวิจยับรรลุตามวตัถุประสงค์ ผู ้วจิ ัยได้ทาํการศึกษาแนวคิด  ทฤษฎี และผลงานวิจัยทีÉ

เกีÉยวขอ้ง ดงันีÊ  

2.1 แนวคิดการจดัการการขาย 

2.2 ทฤษฎีหน้าทีÉการจดัการ 

2.3 ทฤษฎีรางวลัและผลตอบแทน 

2.4 งานวจิยัทีÉเกีÉยวขอ้ง 

2.5 การสรุปตวัแปรและกรอบแนวคิดการวจิยั 

 

2.1 แนวคิดการจัดการการขาย 

การขายเป็นงานส่วนหนึÉ งทีÉสําคญัของงานดา้นการตลาด เนืÉองจากเป็นงานทีÉสร้างให้เกิดรายได้

โดยตรง การจดัการการขายใหม้ีประสิทธิภาพผูจ้ดัการฝ่ายขายตอ้งมีความรู้และทกัษะในการจดัการการขาย 

และตอ้งปรับเปลีÉยนแนวทางและวธีิการให้เหมาะสมกับสภาพแวดลอ้ม และตอ้งมีความสอดคล้องกบักล

ยุทธ์การตลาด 

Weitz, Castleberry, and Tanner (2004) ระบุว่า การขายมีวิวฒันาการจากแนวคิดดา้นการผลิตไปสู่การ

เป็นหุน้ส่วน มีรายละเอียดดงันีÊ  

ในช่วงก่อนปี ค.ศ. 1930 เป็นยคุทีÉสินค้ามีจาํกดั จึงเป็นยุคของการผลิต การขายจึงมีวตัถุประสงค์เพืÉอ

สร้างยอดขาย โดยมุ่งทีÉความตอ้งของผูข้ายในระยะสัÊ น บทบาทของพนกังานขายจึงมีหน้าทีÉจดัหาสินค้า 

ดงันัÊนกิจกรรมของพนกังานจึงทาํหน้าทีÉรับคาํสัÉงซืÊอ และส่งสินคา้ 

  ในช่วงปี ค.ศ. 1930-1960 สินคา้ออกสู่ตลาดมากขึÊน ผูผ้ลิตตอ้งมีการแข่งขนักนัอย่างรุนแรง จึงเป็น

ยุคของการขาย โดยมีวตัถุประสงค์เพืÉอสร้างยอดขาย เนน้ทีÉความตอ้งการของผูข้ายในระยะสัÊน พนกังานงาน

มีบทบาทในการชกัจูง โน้มน้าว ดงันัÊนกิจกรรมของพนกังานขายคือการชกัชวนให้ผูซื้Êอคลอ้ยตามเพืÉอซืÊอ

สินคา้ของตน 

ในช่วงปี ค.ศ .  1960-1990 ผู ้บริโภคมีความรู้มากขึÊ น การขายจึงเป็นยุคของการตลาด โดยมี

วตัถุประสงคเ์พืÉอตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ เนน้ทีÉความตอ้งการของลูกคา้ในระยะสัÊน พนกังานงาน

มีบทบาทในการแกไ้ขปัญหาให้กบัลูกคา้ ดงันัÊนกิจกรรมของพนกังานขายคือการจบัคู่สินคา้หรือบริการทีÉมี

อยู่ให้ตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ 
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หลงัปี ค.ศ. 1990 ผูบ้ริโภคใหค้วามสําคญักบัความสัมพนัธ์ในระยะยาว การขายจึงเป็นยุคของการ

สร้างพันธมิตร โดยมีวตัถุประสงค์เพืÉอสร้างความสัมพนัธ์ระหวา่งผูข้ายกบัผูซื้Êอ มุ่งเน้นลูกค้าระยะยาวและ

ความต้องการของผูข้ายในระยะยาว พนกังานงานมีบทบาทในสร้างคุณค่าให้กับผูซื้Êอและผูข้าย ดงันัÊน

กิจกรรมของพนกังานขายคือการสร้างสรรค์สิÉงใหม่ ๆ โดยการจบัคู่ความตอ้งการของผูซื้Êอกบัความสามารถ

ของผูข้าย 

การขายในศตวรรษทีÉ 21 Johnston and Marshall (2011) ระบุวา่การจดัการการขายในศตวรรษทีÉ 21 มี

แนวทางดงันีÊ 

การใช้นวัตกรรม ในอดีตการขายมกัยดึแนวทางการติดต่อซืÊอขาย (Transactional selling) หรือการ

แลกเปลีÉยนสินคา้กบัผลตอบแทน แต่ในปัจจุบนัรูปแบบไดมี้การเปลีÉยนแปลงไปสู่การขายโดยเนน้การสร้าง

ความสัมพนัธ ์(Relationship selling) ทัÊงนีÊ เนืÉองจากความตอ้งการคู่ค้าในระยะยาวและมีความมัÉนคง ดงันัÊน

ธุรกิจจึงมุ่งเน้นการขายโดยคํานึงถึงความสัมพนัธ์กับผู ้เกีÉยวข้อง เช่น ลูกคา้ ผู้จาํหน่ายวตัถุดิบ เป็นต้น  

นอกจากนัÊนการขายในปัจจุบนัมุ่งทีÉจะตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ทีÉขนาดเลก็ลงและมีความจาํเพาะ

มากขึÊน นวตักรรมจึงมีส่วนเขา้มาเกีÉยวขอ้งมากขึÊน เช่น การใช้อินเทอร์เน็ตหรือระบบออนไลน์มาช่วย

อาํนวยความสะดวก เช่น การใช้ช่องทางอินเทอร์เน็ตในการประมูลหรือสัÉงซืÊอสินค้า หรือการใช้ระบบ

ออนไลน์ช่วยในการตรวจสอบสินคา้ ราคา เพืÉอออกใบสัÉงซืÊอ เป็นตน้  

การใช้เทคโนโลย ีเนืÉองจากลูกคา้ในปัจจบุนัมีพฤติกรรมและความตอ้งการทีÉแตกต่างกนั เทคโนโลยีจึง

มีบทบาทมากขึÊนในการจดัการการขาย เช่น การจดัทาํฐานขอ้มูลลูกคา้ การบริหารสินคา้คงคลงัและออก

ใบสัÉงซืÊ อ  ณ บริษทัของลูกค้า หรือการใช้ข้อมูลอิเล็กทรอนิกส์แทนการใช้เอกสาร  (Electronic data 

interchange: EDI) หรือการใช้จดัการทีÉเน้นการตอบสนองผูบ้ริโภค (Efficient Consumer Response: ECR) 

ไดแ้ก่การทีÉกลุ่มธุรกิจ ไดแ้ก่ ผูผ้ลิต ผูค้า้ส่ง และผูค้า้ปลีก ร่วมกนัใช้เทคโนโลยีในการจดัการเพืÉอตอบสนอง

ผูบ้ริโภคให้มีประสิทธิภาพมากขึÊน เช่น การกาํหนดมาตรฐานต่าง ๆ ร่วมกนั เช่นระบบ Barcode ระบบการ

จดัวางสินคา้ 

ภาวะผู้นํา การจดัการการขายในอดีตเนน้การทีÉการจดัการ (Managing) ไดแ้ก่ การควบคุม การกํากับ 

และการสัÉงการ แต่การจดัการการขายในปัจจุบนัตอ้งเน้นการใช้ภาวะผูน้าํ ไดแ้ก่ การสืÉอสารการส่งเสริม 

และการกระจายอาํนาจ เป็นตน้ 

กระแสโลกาภิวตัน์ ในปัจจุบนัการขายเปลีÉยนแปลงไปจากการขายแบบเฉพาะบุคคลมุ่งสู่การขายแบบ

โลกาภิวตัน์ ดงันัÊนการจดัการการขายจึงตอ้งการทกัษะในการขายเพิÉมขึÊน เช่น การเข้าใจถึงความแตกต่าง

และหลากหลายของวฒันธรรม กฎระเบียบ พฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นตน้ 

จริยธรรม ผูบ้ริโภคในปัจจุบนัใหค้วามสนใจดา้นจริยธรรมมากขึÊน ดงันัÊนการจดัการการขายจงึตอ้งอยู่

บนรากฐานของจริยธรรม และพนกังานตอ้งประพฤติปฏิบตัิภายใตจ้รรยาบรรณนกัขายอย่างเคร่งครัด 
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Johnston and Marshall (2011) ระบวุ่า กระบวนการขายแบ่งได้เป็น 3 กระบวนการ ไดแ้ก่ 

1. กระบวนการกําหนดกิจกรรม (The formulation of a sales program) โดยเริÉ มจากการการ

วิเคราะห์ปัจจยัสภาพแวดลอ้มทางธุรกิจ เพืÉอกาํหนดกิจกรรมการขายให้มีความเหมาะสม 

2. การนาํไปปฏิบติั (The implementation of the sales program) ไดแ้ก่การเลือกรูปแบบการขายทีÉ

เหมาะสมเพืÉอให้บรรลุตามเป้าหมาย 

3. การประเมินและควบคุม (The evaluation and control of the sales program) ได้แก่ การ

ประเมินผลการปฏิบตัิ และการควบคุมใหเ้ป็นไปตามเป้าหมาย  

 

การจดัการการขายตอ้งมีความสอดคลอ้งกบัการจดัการการตลาด โดยตอ้งคาํนึงถึงปัจจยัต่าง ๆ ดงันีÊ 

1. ภาวะแวดล้อม ได้แก่ การวิเคราะห์ภาวะแวดลอ้มภายในองค์กร และภาวะแวดล้อมภายนอก

องค์กร ทีÉมีอิทธิพลต่อการจดัการการขาย และกลยุทธ์การตลาด (อธิบายเพิÉมเติมในเนืÊอหาบทถดัไป) 

2. กลยทุธ์การตลาด ไดแ้ก่ การวเิคราะห์กิจกรรมการตลาด เพืÉอนาํมาเป็นแนวทางในการกาํหนด

กิจกรรมดา้นการขาย 

3. กิจกรรมการจดัการการขาย ไดแ้ก่ การกาํหนดนโยบายเกีÉยวกบัลูกคา้ การกาํหนดอตัรากาํลงั การ

จดัโครงสร้าง การวางแผนการขาย การนาํแผนไปปฏิบติั การกาํกบั การสรรหา คดัเลือก การอบรม การสร้าง

แรงจงูให้กบัพนกังานขาย 

4. การประเมินผลการทาํงาน ไดแ้ก่ การพิจารณาการทาํงานและบุคลิกภาพของพนกังานขาย 

5. ผลลพัธ์ ไดแ้ก่ การประเมินผลการทาํงานเทียบกบัเป้าหมาย 

6. การควบคุม ไดแ้ก่ การประเมิน และการควบคุมผลการทาํงานในภาพรวมเพืÉอนาํไปปรับแนวทาง

ในการขาย 

 

2.2 ทฤษฎีหน้าทีÉการจัดการ 

Futrell (1998) ระบุว่า การจดัการการขายมีหน้าทีÉอยู ่4 ประการไดแ้ก่ 

1. การวางแผน ได้แก่การระบุว่าเป้าหมายคืออะไร และจะไปถึงเป้าหมายได้อย่างไร โดยการ

วเิคราะห์สภาพแวดล้อมทีÉมีอิทธิพลต่อการขาย ประมาณการการขาย การกาํหนดเป้าหมาย การกาํหนด

กิจกรรม การกาํหนดงบประมาณ และการควบคุม 

2. การจดัโครงสร้าง ไดแ้ก่การสรรหา คดัเลือก ว่าจา้ง การจดัอตัรากาํลงั และการจดัโครงสร้างของ

ฝ่ายขาย และการฝึกอบรม ไดแ้ก่ การใหค้วามรู้กบัพนกังานขาย การฝึกทกัษะดา้นการขาย และการพฒันา

พนกังานขาย 

3. การนาํ ไดแ้ก่ การสร้างแรงจูงใยให้พนกังานขายสามารถทาํงานไดอ้ย่างเต็มความสามารถ  

4. การควบคุม ไดแ้ก่ การประเมินผลการปฏิบติังานของพนกังานขายทีÉผา่นมา 
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Daft, Kendrick, and Vershinina (2010) ระบุว่า การจดัการมีหนา้ทีÉการจดัการทัÊง 4 ประการ (การ

วางแผน การจดัโครงสร้าง การนํา และการควบคุม มีอิทธิพลต่อการทรัพยากรได้แก่ คน เงิน วตัถุดิบ 

เทคโนโลยี และสารสนเทศ โดยทาํให้คน (พนกังาน) สามารถบรรลุตามเป้าหมายทีÉกาํหนด (ภาพทีÉ 2.1) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

การวานแผนการขาย (Planning) 

การวางแผนการขายเป็นกิจกรรมสําคัญสําหรับฝ่ายขาย  Jobber and Lancaster (2000) ระบุว่า

กระบวนการวางแผนการขายประกอบไปดว้ย 3 ข ัÊนตอน ไดแ้ก่ 

1. การวเิคราะห์สภาพแวดล้อม 

2. การพยากรณ์การขายและโควตาการขาย 

3. การกาํหนดงบประมาณและการควบคุม 

 

 

การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้ม 

Johnston and Marshall (2011) ไดอ้ธิบายรายละเอียดของการวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มทีÉมีอิทธิพลต่อ

ความสาํเร็จของการขาย ไดแ้ก่ การวเิคราะห์ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มภายในและการวเิคราะห์ปัจจยัดา้น

สภาพแวดลอ้มภายนอก ซึÉงปัจจยัต่าง ๆ มีอิทธิพลต่อการจดัการการขายใน 4 ดา้น ไดแ้ก่ 

1. สภาพแวดล้อมทาํให้เกิดข้อจาํกัดของธุรกิจในการดําเนินกลยุทธ์ในตลาดเป้าหมาย เช่น 

กฎระเบียบหรือกฎหมายของรัฐบาลทีÉหา้มจาํหน่ายสินคา้ หรือในตลาดเป้าหมายคู่แข่งไดค้รอบครองตลาด

ไวแ้ลว้จนทาํให้ไม่คุม้ค่ากบัการเปิดตลาดใหม่ 

ภาพทีÉ 2.1 หน้าทีÉการจดัการทีÉส่งผลต่อทรัพยากร ทีÉมาจาก Daft, Kendrick, & Vershinina (2010, p.7) 
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2. การเปลีÉยนแปลงสภาพแวดล้อมช่วยให้สามารถระบุความสําเร็จหรือล้มเหลวของกลยุทธ์ เช่น การ

เปลีÉยนแปลงของประชากรศาสตร์ทีÉผูสู้งอายเุพิÉมขึÊน ทาํให้โอกาสของการขายสินคา้ผูสู้งอายุมีเพิÉมมากขึÊน 

3. การเปลีÉยนแปลงของสภาพแวดลอ้มทาํใหเ้กิดโอกาสใหม่ ๆ ทางการตลาด เช่น การทีÉประชากรมี

อตัราการเกิดลดลง ในขณะทีÉประชากรมีรายไดเ้พิÉมขึÊน ทาํให้เกิดโอกาสใหม่ ๆ ของธุรกิจทีÉเกีÉยวขอ้งกบัเด็ก

ทีÉมีการใช้จ่ายต่อหวัเพิÉมขึÊน เช่น สินคา้คุณภาพสูงสําหรับเด็ก เป็นตน้ 

4. สภาพแวดลอ้มส่งผลต่อกิจกรรมการตลาด หรือกิจกรรมการตลาดทีÉส่งผลต่อสภาพแวดล้อม 

สภาพแวดลอ้มทีÉเปลีÉยนไป เช่น ประชากรมีการศึกษาเพิÉมขึÊนทาํให้รูปแบบการตลาดและการขายเปลีÉยนไป 

จากการขายเป็นการให้ความรู้ หรือการทีÉบริษทัผลิตสินคา้ทีÉมีนวตักรรมออกสู่ตลาดทาํให้วิถีชีวติของ

ผูบ้ริโภคเปลีÉยนไป เช่น การเกิดขึÊนของโทรศพัทอ์จัฉริยะ (Smart phone) ทาํใหรู้ปแบบการใช้ชีวิตของ

ผูบ้ริโภคเปลีÉยนไป โดยโทรศพัท์อจัฉริยะกลายเป็นสิÉงจาํเป็นและใช้เป็นส่วนหนึÉงของชีวิตประจาํวนั เป็นตน้ 

การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มแบ่งไดเ้ป็น 2 ส่วน ไดแ้ก่ การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอกและการ

วิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายใน มีรายละเอียดดงันีÊ  

การวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอก  

Johnston and Marshall (2011) ระบุวา่สภาพแวดลอ้มภายนอกเป็นปัจจยัทีÉอยูเ่หนือการควบคุมของ

บริษทั อย่างไรก็ดีบริษทัก็พยายามทีÉจะมีอิทธิพลเหนือสภาพแวดลอ้ม เช่น ความพยายามในการเสนอหรือขอ

แกไ้ขกฎระเบียบต่าง ๆ  แต่โดยส่วนใหญ่บริษทัก็จะยอมรับปัจจยัสภาพแวดลอ้มภายนอก และหาทางปรับตวั 

ปัจจยัสภาพแวดลอ้มภายนอก 5 ปัจจยั ทีÉฝ่ายขายตอ้งทาํการวเิคราะห์เนืÉองจากมีอิทธิพลต่อการจดัการการ

ขาย ไดแ้ก่ (1) เศรษฐศาสตร์ (ซึÉงรวมถึงสภาพการแข่งขนั) (2) กฎหมายและการเมือง (3) เทคโนโลย ี(4) 

สังคมและวฒันธรรม และ (5) ธรรมชาติ มีรายละเอียดดงันีÊ  

1. สภาพแวดลอ้มทางเศรษฐศาสตร์  

ผูบ้ริโภคไม่สามารถจะไดรั้บสินคา้หรือบริการตราบใดทีÉผูบ้ริโภคมีเงินไม่เพียงพอ ดงันัÊนความ

ตอ้งการสินคา้หรือบริการจะขึÊนอยูก่บักาํลงัซืÊอของผูบ้ริโภค นอกเหนือจากภาวะเศรษฐกิจของ

ตลาดปัจจยัทีÉฝ่ายขายตอ้งการทาํวิเคราะห์ไดแ้ก่ การวเิคราะห์สภาพการแข่งขนั เช่น จาํนวนคูแ่ข่ง 

จุดแข็งและจุดอ่อนของคู่แข่ง ความสามารถของคูแ่ข่ง พนกังานขายจาํเป็นตอ้งมกีารสํารวจและ

วิเคราะห์คู่แข่งอย่างสมํÉาเสมอ 

2. สภาพแวดลอ้มทางกฎหมายและการเมือง 

กฎหมายหรือกฎระเบียบต่าง ๆ ทีÉออกโดยรัฐบาลอาจส่งผลกระทบต่อการจดัการการขาย เช่น 

พระราชบญัญติัคุม้ครองผูบ้ริโภค ทีÉส่งผลต่อการกาํหนดกิจกรรมทางการตลาดและการขาย ซึÉ ง

พระราชบญัญติัคุ้มครองผูบ้ริโภคของประเทศไทย พ.ศ. 2522 ซึÉ งแกไ้ขเพิÉมเติมโดย (ฉบบัทีÉ 2) 

พ.ศ. 2541 ได้บญัญติัสิทธิของผู ้บริโภคทีÉจะได้รับความคุม้ครองตามกฎหมาย 5 ประการ 

(สํานักงานคณะกรรมการคุม้ครองผูบ้ริโภค, 2541) ดงันีÊ  สิทธิทีÉจะได้รับข่าวสารรวมทัÊงคาํ

พรรณนาคุณภาพทีÉถูกต้องและเพียงพอเกีÉยวกบัสินค้าหรือบริการ ได้แก่ สิทธิทีÉจะได้รับการ
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โฆษณาหรือการแสดงฉลากตามความเป็นจริงและปราศจากพิษภยัแก่ผูบ้ริโภครวมตลอดถึงสิทธิ

ทีÉจะไดร้ับทราบขอ้มูลเกีÉยวกับสินค้าหรือบริการอยา่งถูกตอ้งและเพียงพอทีÉจะไม่หลงผิดในการ

ซืÊอสินคา้หรือรับบริการโดยไม่เป็นธรรม  สิทธิทีÉจะมีอิสระในการเลือกหาสินคา้หรือบริการ 

ไดแ้ก่ สิทธิทีÉจะเลือกซืÊอสินคา้หรือรับบริการโดยความสมคัรใจของผูบ้ริโภคและปราศจากการ

ชกัจูงใจอนัไม่เป็นธรรม สิทธิทีÉจะไดรั้บความปลอดภยัจากการใชสิ้นคา้หรือบริการ ไดแ้ก่ สิทธิทีÉ

จะไดรั้บสินคา้หรือบริการทีÉปลอดภยัมีสภาพและคุณภาพได้มาตรฐานเหมาะสมแก่การใช้ ไม่

ก่อใหเ้กิดอนัตรายต่อชีวติร่างกายหรือทรัพย์สิน ในกรณีใช้ตามคาํแนะนาํหรือระมดัระวงัตาม

สภาพของสินค้าหรือบริการนัÊนแลว้ สิทธิทีÉจะไดร้บัความเป็นธรรมในการทาํสัญญา ได้แก่ สิทธิ

ทีÉจะไดร้ับขอ้สัญญาโดยไม่ถูกเอารัดเอาเปรียบจากผูป้ระกอบธุรกิจ สิทธิทีÉจะไดร้ับการพิจารณา

และชดเชยความเสียหาย ไดแ้ก่ สิทธิทีÉจะไดรั้บการคุม้ครองและชดใช้ค่าเสียหาย ผูจ้ดัการฝ่ายขาย

ควรศึกษากฎระเบียบทีÉเกีÉยวขอ้ง เพืÉอไม่ดําเนินกิจกรรมทีÉมีความเสีÉ ยงต่อการผิดกฎระเบียบ

ดงักล่าว  

 

3. สภาพแวดลอ้มทางเทคโนโลยี 

ปัจจบุนัเทคโนโลยีมีการเปลีÉยนแปลงอย่างรวดเร็ว ส่งผลใหว้งจรของสินคา้สัÊนลง เนืÉองจากมี

สินคา้ใหม่ออกสู่ตลาดอย่างสมํÉาเสมอ โดยเฉพาะอย่างยิÉงรายไดจ้ากการขายสินค้าใหม่มกัมี

สัดส่วนทีÉสูงเมืÉอเทยีบกบัยอดขายรวม ดงันัÊนการจดัการการขายตอ้งมีวางแผนการขายให้ความ

สอดคลอ้งกบัปริมาณสินคา้ใหม่ทีÉออกสู่ตลาด นอกจากผลกระทบของเทคโนโลยีต่อการออก

สินค้าใหม่แลว้ เทคโนโลยียงัส่งผลต่อการจดัการการขายโดยตรง โดยการนาํเทคโนโลยีมาช่วย

ในการจัดการการขายเพืÉอช่วยลดต้นทุนการเดินทาง ลดระยะเวลา เพิÉมการสืÉ อสารทีÉ มี

ประสิทธิภาพ เช่น โปรแกรม Microsoft Dynamics CRM ทีÉช่วยเก็บประวตัิและขอ้มูลลูกคา้ ทาํ

ใหพ้นกังานขายสามารถเรียกดูขอ้มูลไดจ้ากโทรศัพทเ์คลืÉอนทีÉทาํใหส้ามารถตอบสนองความ

ตอ้งการของลูกคา้ไดด้ียิÉงขึÊน 

 

4. สภาพแวดลอ้มทางสังคมและวฒันธรรม 

การเปลีÉยนแปลงทางสังคมและวฒันธรรมเป็นผลมาจากการเปลีÉยนแปลงของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

ซึÉ งเกิดจากหลายปัจจยั ทาํให้ผูบ้ริโภคมีวิถีชีวิต ความเชืÉอ ความชอบ และรสนิยมทีÉเปลีÉยนไป 

ปัจจุบนัผูบ้ริโภคให้ความสนใจด้านจริยธรรมมากขึÊน ส่งผลให้รูปแบบการขายมีการเปลีÉยนแปลง

เพืÉอให้สอดคลอ้งกบัความต้องการของผูบ้ริโภค นอกจากพฤติกรรมผูบ้ริโภคจะเปลีÉยนไปทาํให้

สงัคมและวฒันธรรมมีการเปลีÉยนแปลงแลว้ พนกังานขายก็นบัเป็นส่วนหนึÉงทีÉไดรั้บอิทธิพลจาก

สังคมและวฒันธรรม ดงันัÊนการบริหารพนักงานจึงต้องมีการปรับเปลีÉยนใหมี้ความเหมาะสม 

รูปแบบการจดัการการขายแบบเดิม เช่น การสัÉงการ การควบคุม อาจไม่เหมาะสมกบัการบริหาร
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พนกังานขายในปัจจุบนั รูปแบบการจดัการการขายในปัจจุบนัจึงเปลีÉยนไปใชค้วามเป็นภาวะผูน้าํ

มากขึÊน เช่น การให้แนวทาง การสร้างแรงบนัดาลใจ เป็นตน้ 

 

5. สภาพแวดลอ้มทางธรรมชาติ 

สภาพแวดลอ้มทางธรรมชาติบางครัÊ งเป็นสิÉงทีÉมีการเปลีÉยนแปลงแบบค่อยเป็นค่อยไป เช่น ภาวะ

โลกร้อน ทีÉส่งผลใหอุ้ณหภูมิสูงขึÊนในฤดูร้อน และมีอุณหภูมิทีÉตํÉ ากว่าปกติในฤดูหนาว แต่

สภาพแวดลอ้มทางธรรมชาติบางครัÊ งก็เป็นสิÉงทีÉเปลีÉยนแปลงแบบทนัทีทนัใด เช่น การเกิดภยั

พิบติัทางธรรมชาติ การเปลีÉยนแปลงของสภาพแวดลอ้มทางธรรมชาติส่งผลต่อปริมาณความ

ตอ้งการสินคา้หรือบริการในหลายรูปแบบ เช่น การขาดแคลนวตัถุดิบในอุตสาหกรรมเหล็ก 

อลูมเินียม พลาสติก และใยสังเคราะห์ ทําใหบ้ริษทัตอ้งมีการจดัการการขายโดยจาํกดัคาํสัÉงซืÊอ 

เพืÉอใหลู้กค้าได้รับสินค้าในปริมาณทีÉเหมาะสม ซึÉ งนอกจากบริษทัจะตอ้งบริหารปริมาณการ

สัÉงซืÊอแลว้ บริษทัจาํเป็นตอ้งบริหารความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ควบคู่ไปด้วย เนืÉองจากลูกคา้บางราย

อาจเกิดความไม่พึงพอใจ ภยัธรรมชาติเป็นการเปลีÉยนแปลงทางธรรมชาติทีÉส่งผลต่อการจดัการ

การขายโดยตรง เมืÉอเกิดภยัธรรมชาติขึÊนย่อมส่งผลทาํใหสิ้นคา้มีการขาดแคลน ทาํให้ตอ้งมีการ

ปรับรูปแบบการผลิตและการขาย เช่น เมืÉอเกิดภยัพิบติัมหาอุทกภยัในประเทศไทยปี พ.ศ. 2554 

ทาํให้สินค้าหลายประเภทขาดแคลน เช่น น ํÊ าดืÉม ทราย และวสัดุก่อสร้าง ทาํใหผู้ผ้ลิตตอ้งมีการ

ปรับกลยทุธ์การผลิตและการขาย เพืÉอตอบสนองความตอ้งการของผู้บริโภคทีÉเพิÉมขึÊน 

 

การวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอก  

Johnston and Marshall (2011) ระบุว่า นอกจากปัจจยัภาพแวดลอ้มภายนอกทีÉมีอิทธิพลต่อการจดัการ

การตลาดและการขายแลว้ ปัจจยัภายในบริษทัเองก็เป็นปัจจยัสําคญัทีÉอาจเป็นทัÊงขอ้จาํกดัหรืออาจเป็นขอ้

ได้เปรียบในการแข่งขัน โดยทัÉวไปปัจจยัสภาพแวดล้อมภายในทีÉสําคญั 6 ปัจจยั ได้แก่ (1) เป้าหมาย 

วตัถุประสงค ์และวฒันธรรมองคก์ร (2) ทรัพยากรมนุษย์ (3) ทรัพยากรด้านการเงิน (4) ความสามารถในการ

ผลิตและห่วงโซ่อุปทาน (5) ความสามารถด้านบริการ และ (6) ความสามารถด้านการวิจยัและพฒันา (ภาพทีÉ 

4.2) มรีายละเอยีดดงันีÊ 

1. เป้าหมาย วตัถุประสงค์ และวฒันธรรม  

เป้าหมาย และวตัถุประสงคข์องธุรกิจเป็นสิÉงทีÉสะทอ้นมาจากวิสัยทศัน์และพนัธกิจ ทาํให้ทุก

หน่วยงานมีทิศทางในการทาํงาน และสร้างให้เกิดแนวทางปฏิบตัิของพนกังาน เมืÉอแนวทาง

การปฏิบตัิเกิดการปฏิบตัิอย่างต่อเนืÉองทาํใหเ้กิดวฒันธรรมองคก์ร การจดัการการตลาดและ

การจดัการการขายตอ้งมีความสอดคลอ้งกบัเป้าหมายและวตัถุประสงค์ของธุรกิจ บางธุรกิจมี

การกําหนดเป้าหมายทีÉสูง  ทาํให้เกิดความท้าทายในการทํางาน พนักงานจึงมีความ

กระตือรือร้น และทาํงานมุ่งมัÉนสู่เป้าหมาย จนกลายเป็นวฒันธรรมองค์กรในทีÉสุด 
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2. ทรัพยากรมนุษย ์

ทรัพยากรมนุษยน์บัเป็นปัจจยัภายในทีÉส่งผลต่อความสําเร็จของธุรกิจ ทรัพยากรมนุษย์อาจ

เป็นทัÊงขอ้จาํกดัหรืออาจเป็นขอ้ไดเ้ปรียบในการแข่งขนั พนกังานขายนบัเป็นทรัพยากรทีÉ

สําคญัของฝ่ายขาย ดงันัÊนปัจจยัด้านทรัพยากรมนุษยจึ์งส่งผลต่อการจดัการการขาย เช่น 

จาํนวนพนกังานขาย อตัราการลาออก การสรรหาพนกังานขาย การคดัเลือกพนกังานขาย 

การฝึกอบรม เ ป็นต้น ธุรกิจส่วนใหญ่มกัพบปัญหาด้านความสามารถของพนักงานขาย 

ดงันัÊนระยะเวลาในการสร้างพนกังานขายทีÉมีความรู้และทกัษะเป็นปัจจยัสําคญัทีÉส่งผลต่อ

ความสําเร็จในการขาย 

3. ทรัพยากรดา้นการเงิน 

การกาํหนดกลยุทธ์การขายจาํเป็นตอ้งมีความสอดคลอ้งกบัทรัพยากรดา้นการเงิน หากบริษทั

มีทรัพยากรดา้นการเงินทีÉมาก ย่อมทาํให้ฝ่ายขายสามารถทาํการขายไดค้รอบคลุมพืÊนทีÉมาก 

และยงัสามารถสรรหาและรักษาพนกังานขายทีÉเก่ง ๆ ไวไ้ด ้ในทางตรงกนัข้ามหากบริษทัมี

ทรัพยากรด้านการเงินทีÉจํากัด ฝ่ายขายจาํเป็นต้องออกแบบกลยุทธ์การขายให้มีความ

เหมาะสม โดยตอ้งมุ่งเน้นทีÉการขายทีÉประสบความสําเร็จโดยใช้ทรัพยากรดา้นการเงินให้

นอ้ยทีÉสุด เป็นตน้ 

4. ความสามารถในการผลิตและห่วงโซ่อุปทาน 

ความสามารถในการผลิตของบริษทัไม่ได้หมายถึงเฉพาะปริมาณสินค้าทีÉผลิตไดสู้งสุด

เท่านัÊน แต่ยงัหมายถงึความสามารถในการผลิตทีÉมีความยืดหยุ่น ผลิตไดใ้นกาํหนดเวลาสัÊน ๆ  

เป็นตน้ ความสามารถในการผลิตส่งผลต่อการจดัการการขายโดยตรง เช่น หากฝ่ายขาย

ตอ้งการขยายตลาดอย่างรวดเร็ว หากบริษทัมีกําลงัการผลิตทีÉจาํกดัก็ไม่สามารถตอบสนอง

ความตอ้งการของลกูคา้ได ้หรือบางกรณีทีÉลูกคา้ต้องการสินคา้รูปแบบพิเศษ หรือต้องการ

สินคา้ในระยะเวลาอนัสัÊน หากบริษทัไม่มีความยืดหยุ่นในการผลิต ฝ่ายขายก็ไม่สามารถขาย

สินคา้ในลกัษณะดงักล่าวได ้

5. ความสามารถดา้นบริการ 

การบริการมกัเป็นส่วนหนึÉงของสินคา้ เช่น บริการจดัส่ง บริการติดต ัÊง บริการซ่อมแซม 

บริการฝึกอบรม เป็นต้น ความสามารถดา้นการบริการจึงอาจเป็นข้อไดเ้ปรียบหรือเป็น

ขอ้จาํกดัของบริษทั เช่น หากฝ่ายใหบ้ริการมีกาํลงัไม่เพียงพอ การจาํหน่ายสินคา้จาํนวนมาก

ในช่วงเวลาใดเวลาหนึÉงอาจทาํให้การบริการไม่สามารถทาํได้อย่างมีคุณภาพ และส่งผลต่อ

ความพึงพอใจของลูกค้า ดงันัÊนการจดัการการขายจึงตอ้งคาํนึงถึงความสามารถในการ

ใหบ้ริการของบริษทัดว้ย 

6. ความสามารถดา้นการวจิยัและพฒันา 
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บริษทัทีÉมีขนาดใหญ่มกัมีฝ่ายวจิยัและพฒันาเป็นของตนเอง ทาํใหส้ามารถช่วยแก้ไขหรือ

ออกแบบผลิตภณัฑใ์ห้ตรงกบัความตอ้งการของลูกค้าได้ ฝ่ายขายจึงมีหน้าทีÉในการสืÉอสาร

ขอ้มูลจากลูกคา้สู่ฝ่ายวจิยัและพฒันา หากบริษทัมีความสามารถด้านการวิจยัและพฒันาสูง 

ย่อมเป็นจุดแข็งและเป็นจดุขายในการสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั 

 

การพยากรณ์การขายและโควตาการขาย 

ในแต่ละบริษทัมีการพยากรณ์การขายโดยใชแ้นวทางทีÉต่างกัน ในบางบริษทัอาจใช้วิธีพยากรณ์การ

ขายจากล่างขึÊนบน (Bottom up) ไดแ้ก่ให้พนกังานขายทีÉรับผิดชอบแต่ละเขตการขายเป็นผูป้ระมาณการยอด

การสัÉงซืÊอของลูกคา้ จากนัÊนจึงนาํขอ้มูลทุกเขตการขายมารวมกนั แลว้จงึส่งพยากรณ์การขายใหก้บัผูบ้ริหาร

ระดบัสูง เพืÉอพิจารณานาํมากาํหนดเป็นเป้าหมายของยอดขาย อีกวธีิหนึÉงไดแ้ก่การพยากรณ์การขายจากบน

ลงล่าง (Top down) ไดแ้ก่ ผูบ้ริหารระดบัสูง หรือฝ่ายการตลาดเป็นผูพ้ยากรณ์ยอดขาย เพืÉอนาํมากาํหนดเป็น

เป้าหมายของยอดขายใหก้บัฝ่ายขายต่อไป 

Johnston and Marshall (2011) ระบุวา่กระบวนการพยากรณ์การขายเริÉมจากการประเมินสภาพ

เศรษฐกิจ ประมาณศกัยภาพดา้นตลาดและดา้นขาย จากนัÊนจงึนําข้อมูลทีÉไดม้าพยากรณ์การขาย จากนัÊน

ผูบ้ริหารระดบัสูงจะนาํขอ้มูลการพยากรณ์การขายมาเปรียบเทียบกบัวตัถุประสงค์ของบริษทั หากผูบ้ริหาร

เห็นสมควรก็นาํขอ้มูลดงักล่าวไปกาํหนดเป็นเป้าการขายแยกตามหน่วยขาย หากผู ้บริหารไม่เห็นดว้ย ก็จะ

ดาํเนินการปรับปรุงกลยุทธ์และกิจกรรมดา้นการตลาด และนาํไปพยากรณ์การขายเพืÉอนาํเสนอผู้บริหารอีก

ครัÊ งหนึÉง 

Johnston and Marshall (2011) ระบุว่าวิธีทีÉจะใชพ้ยากรณ์ยอดขายแบ่งไดเ้ป็น 2 กลุ่มใหญ่ ๆ ไดแ้ก่ 

1. การพยากรณ์ยอดขายวธีิเชิงนามธรรม (Subjective method) หรือการประเมินเชิงคุณภาพ 

(Qualitative method) ไดแ้ก่ การคาดการณ์จากผูใ้ช้ (User expectations) การประมาณการจากพนักงานขาย 

(Sales force composite) ความเห็นจากคณะผูบ้ริหาร หรือผู้เชีÉยวชาญ (Jury of executive or expert opinion) 

เทคนิคเดลฟาย (Delphi technique)   

2. การพยากรณ์การขายวิธี เชิงรูปธรรม  (Objective method) หรือการประเมินเชิงปริมาณ 

(Quantitative method)ได้แก่ การทดสอบตลาด (Market test) การวเิคราะห์อนุกรมเวลา (Time-series 

analysis) การวิเคราะหส์ถิตขิองอุปสงค ์ (Statistical demand analysis) 

 

โควตาการขายหมายถึง เป้าหมายทีÉถูกมอบหมายไปยงัพนกังานขาย โควตาการขายมีความสําคญัต่อ

การจดัการการขายใน 2 ดา้น ได้แก่ 

1. เป็นการสร้างรางวลัจูงใจ (Incentive) ใหก้บัพนกังานขาย 

2. เป็นการประเมินผลการทาํงานของพนกังานขาย 

คุณสมบตัิของโควตาการขายทีÉดีมี 4 ประการ ไดแ้ก่ 
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1. สามารถบรรลุตามโควตาทีÉกาํหนดไวไ้ด้ (Attainable/Realistic) การกาํหนดโควตาทีÉสูงเกินไป

นอกจากจะทาํให้พนกังานขายไม่สามารถทาํไดแ้ลว้ ยงัอาจทาํให้พนกังานเกิดความทอ้แท ้หรืออาจทาํการ

ขายโดยไม่คาํนึงถึงหลกัจริยธรรม 

2. ง่ายต่อการเข้าใจ (Easy to understand) โควตาทีÉไม่มีความซบัซ้อนจะช่วยให้ผูจ้ดัการสามารถ

สืÉอสารและติดตามผลการทาํงานของพนกังานขายไดง้่ายขึÊน การกาํหนดโควตาทีÉมีความซบัซ้อนอาจถกูมอง

ว่ามีเจตนาทีÉแอบแฝงทาํให้พนกังานขายขาดความเชืÉอถือ 

3. มีความครอบคลุม (Complete) ไดแ้ก่ การกาํหนดโควตาตอ้งมีความสอดคล้องกบัวตัถุประสงค์

ทางดา้นการตลาด โดยตอ้งมีความครอบคลุมในหลายดา้น การกาํหนดโควตาเพียงอย่างใดอย่างหนึÉงอาจทาํ

ใหไ้ม่สามารถบรรลตุามวตัถุประสงคข์องบริษทั เช่น การกาํหนดโควตาเฉพาะสินคา้ใหม่ ทาํให้พนกังาน

ขายมุง่ขายเฉพาะสินคา้ใหม่ โดยไม่สนใจทีÉจะขายสินคา้เดิม 

4. มรีะยะเวลา (Timely) ไดแ้ก่ การกาํหนดระยะเวลาใหมี้ความเหมาะสมทีÉจะสามารถทาํให้บรรลุ

ตามโควตาได ้

 

การกาํหนดงบประมาณและการควบคุม 

Dalrymple, Cron and DeCarlo (2004) ระบุว่าผูจ้ดัการฝ่ายขายตอ้งเป็นผูป้ระมาณการค่าใช้จ่ายดา้น

การขายเพืÉอให้ทราบถึงงบประมาณทีÉจะใช้ในการขาย ทัÊงนีÊ เพืÉอให้ธุรกิจได้บรรลุตามวตัถุประสงค์ 

โดยทัÉวไปค่าใช้จ่ายดา้นการขาย ไดแ้ก่ 

o เงินเดือน ค่านายหน้า รางวลัจูงใจ โบนสั 

o ประกนัสังคม 

o เงินสะสมเกษียณอายุ 

o ค่ารักษาพยาบาลและประกนัสุขภาพ 

o ค่าพาหนะ 

o ค่าเดินทาง ค่าอาหาร ค่าทีÉพกั ค่าดูแลลูกคา้ 

o ค่าเช่าสํานกังาน และค่าใช้จ่ายอืÉน ๆ เกีÉยวกบัสํานกังาน 

o ค่าจา้งเจา้หน้าทีÉ 

o ค่าสินคา้ตวัอย่าง 

o ค่าจดักิจกรรมต่าง ๆ  

 

Jobber and Lancaster (2004) ไดแ้บ่งค่าใช้จ่ายการขายออกเป็น 3 หมวด ไดแ้ก่ 

1. ค่าใชจ้่ายดา้นการขาย ไดแ้ก่ค่าใชจ้่ายทีÉเกีÉยวข้องกบักระบวนการขายโดยตรง เช่น เงินเดือน รางวลั

จูงใจ เป็นตน้ 
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2. ค่าโฆษณา ไดแ้ก่ การใชจ้่ายดา้นการส่งเสริมการตลาดและการขาย เช่น ค่าใช้จ่ายการจดักิจกรรม

ต่าง ๆ ค่าแผ่นพบั เป็นต้น 

3. ค่าใชจ้่ายดา้นบริหาร ได้แก่ ค่าใชจ้่ายในสํานกังาน เช่น ค่าเช่า ค่าสาธารณูปโภค เป็นตน้ 

 

การกาํหนดงบประมาณการขายรวม มีดว้ยกนัหลายวิธี ได้แก่ 

o การกาํหนดงบประมาณการขายเป็นร้อยละของยอดขายปีทีÉผ่านมา 

o การกาํหนดงบประมาณการขายเป็นร้อยละของเป้าหมายยอดขายทีÉตัÊงไว ้

o การกาํหนดงบประมาณการขายโดยเปรียบเทียบกบัคู่แข่งและอตุสาหกรรม 

o การกาํหนดงบประมาณการขายโดยคาํนึงถึงขอ้จาํกดัหรือความสามารถของบริษทั 

o การกาํหนดงบประมาณการขายโดยอา้งอิงงบประมาณการขายในอดีต 

 

การจดัโครงสร้างฝ่ายขาย (Organizing) 

การจดัโครงสร้างฝ่ายขายเป็นปัจจยัสําคญัปัจจยัหนึÉ งทีÉทําให้การขายประสบความสําเร็จได้ตาม

เป้าหมายทีÉกาํหนดไว ้Johnston and Marshall  (2011) ระบุว่า การจดัโครงสร้างมีวตัถุประสงค์ทีÉสําคญัของ

การจดัโครงสร้างฝ่ายขาย ไดแ้ก่ 

1. กิจกรรมการขายต่าง ๆ มีการแบ่งและจดัเตรียมในแนวทางทีÉทาํให้ธุรกิจเกิดประโยชน์สูงสุดจาก

ความสามารถเฉพาะของพนกังาน 

2. โครงสร้างตอ้งมีคุณสมบตัิทีÉมีความเสถยีร และทาํให้การขายมีความต่อเนืÉอง 

3. โครงสร้างตอ้งเอืÊอต่อการสืÉอสารทัÊงภายในฝ่ายขายและระหว่างฝ่ายขายกับฝ่ายอืÉน ๆ  

 

การจดัโครงสร้างฝ่ายขายมีรูปแบบดงันีÊ  

การจดัโครงสร้างตามภูมิศาสตร์ (Geographic organization) 

การจดัโครงสร้างของการขายทีÉง่ายทีÉสุดได้แก่การจดัโครงสร้างตามภูมิศาสตร์ ได้แก่ การ

มอบหมายความรับผิดชอบในพืÊนทีÉขายตามภูมิศาสตร์ให้กับพนกังานขายแต่ละคน Johnston and Marshall  

(2011) ระบุว่า ขอ้ดีของการจดัโครงสร้างตามภูมิศาสตร์คือการประหยดัต้นทุน เนืÉองจากพนักงานขายไม่

ตอ้งเดินทางไกล ทาํให้ประหยดัค่าเดินทาง และสามารถเขา้พบลูกคา้ไดใ้นจาํนวนมากในแต่ละวนั ขอ้ดีอีก

ประการหนึÉงก็คือลูกคา้แต่ละรายจะไดร้ับการติดต่อจากพนกังานขายเพียงคนเดียว แต่ก็มีขอ้เสียคือพนกังาน

ขายทีÉขายสินคา้หลายประเภทให้กับลูกคา้ทาํใหข้าดความเชีÉยวชาญพิเศษ และพนกังานมกัตดัสินใจขาย

สินคา้ทีÉตนถนดัหรือไดผ้ลประโยชน์มากทีÉสุด 

การจดัโครงสร้างตามสินคา้ (Product organization) 

การจดัโครงสร้างตามสินคา้ได้แก่ การมอบหมายให้พนกังานขายรับผิดชอบการขายสินค้าใน

หมวดหมู่ทีÉเฉพาะ Johnston and Marshall  (2011) ระบุว่า โดยทัÉวไปบริษทัผูผ้ลิตทีÉผลิตสินคา้ทีÉมีความ
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หลากหลายแตกต่างกนั นิยมจดัโครงสร้างตามสินคา้ เนืÉองจากทาํให้พนกังานขายมีความเชีÉยวชาญในสินค้า 

โดยเฉพาะอย่างยิÉงความรู้และความเชีÉยวชาญดา้นเทคนิค ซึÉงพนกังานขายจะมีความสัมพนัธ์กบัฝ่ายผลติอยา่ง

ใกล้ชิด นอกจากนัÊ นการกําหนดทิศทางการขายสินคา้แต่ละประเภทจะสามารถทาํได้ง่าย แต่การจดั

โครงสร้างตามสินคา้ก็มีขอ้เสียสําคญัคือ ลูกคา้บางรายทีÉซืÊอสินคา้หลาย ๆ ประเภทของบริษทั อาจไดรั้บการ

ติดต่อจากพนกังานขายหลายคน และมีตน้ทุนการขายทีÉสูงเนืÉองจากพนักงานขายตอ้งมีค่าใช้จ่ายและเสียเวลา

ในการเดินทางไปพบลูกคา้ทีÉอยู่ในพืÊนทีÉแตกต่างกนั 

การจดัโครงสร้างตามประเภทลูกคา้ (Organization by customer type) 

ไดแ้ก่การมอบหมายให้พนกังานขายรับผิดชอบการขายให้กบัลูกค้าเฉพาะ ทาํให้พนกังานขายสามารถ

ขายสินคา้ไดห้ลากหลายมากขึÊนในลูกคา้รายเดียว Johnston and Marshall  (2011) ระบุว่า การจดัโครงสร้าง

ตามประเภทลูกคา้มีขอ้ดีในดา้นทาํให้พนกังานขายมีความเขา้ใจและมีความสัมพนัธ์ทีÉดีกบัลูกค้า และเกิด

แนวคิดในการพฒันาสินคา้ให้ตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ รวมทัÊงสามารถปรับตวัให้สอดคลอ้งกบัการ

เปลีÉยนแปลงของตลาด แต่ก็มีขอ้เสียเนืÉองจากพนกังานขายอาจต้องขายสินคา้ทีÉหลากหลายประเภทให้กับ

ลูกคา้รายเดียวจึงอาจความเชีÉยวชาญในสินคา้ และกรณีทีÉลูกคา้อยู่ไกลกนัมากก็ทาํใหมี้ค่าใชจ่้ายในการ

เดินทาง 

การจดัโครงสร้างตามหน้าทีÉการขาย (Organization by Selling Function) 

การจดัโครงสร้างตามสินคา้ได้แก่ การแบ่งพนกังานขายตามหน้าทีÉการขาย ซึÉ งในแต่ละงานตอ้งอาศยั

ความสามารถและทกัษะทีÉแตกต่างกนั ตวัอย่างเช่น  

o แบ่งทีมพนกังานขายตามความสามารถของพนกังานขาย ไดแ้ก่ กลุ่มหาลูกค้าใหม่ และกลุ่ม

รักษาลูกคา้เก่าเป็นต้น 

o แบ่งทีมขายตามความเชีÉยวชาญรูปแบบการขาย เช่น การขายแบบการตลาดทางไกล 

(Telemarketing) การขายต่อหน้า (Face-to-face selling) 

ขอ้ดีของการจดัโครงสร้างตามหนา้ทีÉการขายคือพนกังานขายสามารถใชค้วามสามารถหรือทกัษะของ

ตนไดเ้ตม็ทีÉ และพนกังานขายมกัประสบความสําเร็จในหนา้ทีÉการขายนัÊน แต่ก็มีขอ้เสียคือพนกังานขายมี

ความรู้สึกเป็นคู่แข่งกนัเอง 

 

การนาํ (Leading) 

 การนาํ หมายถึง การใชอ้ิทธิพลเพืÉอจูงใจพนกังานเพืÉอให้มีผลการปฏิบตัิงานตามเป้าหมายทีÉกาํหนด 

โดยใช้การสืÉอสารเป้าหมาย การสร้างวฒันธรรมและค่านิยมร่วม และการกระตุน้ให้พนกังานทาํงานใน

ระดับสูง  การนาํมีความเกีÉยวโยงกับการสร้างแรงจูงใจทัÊงในระดับหน่วยงานและระดบับุคคล (Daft, 

Kendrick, & Vershinina, 2010) องค์ประกอบของการนาํ ไดแ้ก่ ภาวะผูน้าํ การตดัสินใจ การสืÉอสาร กลุ่ม

และทีม และแรงจูงใจ 
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ภาวะผูน้าํ  

Pride, Hughes, and Kapoor. (2010) ระบุว่า ภาวะผูน้าํหมายถึง หมายถึงการกระทาํทีÉมีอิทธิพลต่อ

ผูอ้ืÉนเพืÉอให้บรรลุเป้าหมายของงาน ผูน้าํมีอยู่ในทุกระดบัขององคก์ร แบ่งไดเ้ป็น 2 ประเภท ไดแ้ก่  

1. ผูน้าํอยา่งเป็นทางการ (Formal leaders) ไดแ้ก่ ผูน้าํทีÉมอีาํนาจจากตาํแหน่ง เช่น ผูจ้ดัการฝ่ายขาย มี

อาํนาจในการเป็นผูน้าํของพนกังานขาย 

2. ผูน้าํอยา่งไม่เป็นทางการ (Informal leaders) ไดแ้ก่ ผูน้าํทีÉมีอาํนาจทีÉไม่ไดเ้กิดจากตาํแหน่ง แต่เกิด

จากอาํนาจทีÉมีอยู่ในแต่ละบุคคล 

 พฤติกรรมของผูน้าํทีÉปฏิบติัต่อผูอื้ÉนเพืÉอใหบ้รรลุเป้าหมาย แบ่งไดเ้ป็น 2 แบบไดแ้ก่ 

  1. พฤติกรรมของผูน้าํแบบเนน้งาน (Task-oriented leader behaviors) ได้แก่ ผู ้นาํทีÉจูงใจหรือใช้

อาํนาจต่อผูอื้ÉนในรูปแบบทีÉมุ่งเนน้งาน โดยพยายามจูงใจหรือผลกัดนัให้ผูอื้Éนทาํงานให้ไดต้ามทีÉตอ้งการ เป็น

กดดนัผูอ้ืÉนโดยใชง้านเป็นตวักาํหนด เช่น ผูจ้ดัการฝ่ายขายมีการประชุมเรืÉองผลการปฏิบตัิงานของพนกังาน

ขายทุกวนั และติดตามผลการปฏิบตัิงานของพนกังานขาย พนกังานขายทีÉมีผลงานทีÉดีจะได้รับการยกย่อง 

  2. พฤติกรรมของผู้นาํแบบเน้นคน (People-oriented leader behaviors) ไดแ้ก่ ผู ้นาํทีÉจูงใจหรือใช้

อาํนาจต่อผูอื้ÉนในรูปแบบทีÉมุ่งเนน้การสร้างความสัมพนัธ์ทีÉดีต่อผูอื้Éน เช่น ผู ้จดัการฝ่ายขายแสดงความเป็น

ห่วงเป็นใยต่อพนกังานขาย หรือพยายามสร้างให้พนกังานขายเกิดความรู้สึกทีÉดี  

   

การตดัสินใจ 

 Pride, Hughes, and Kapoor. (2010) ระบุวา่ การตดัสินใจของผูน้าํเป็นปัจจยัหนึÉงทีÉมีอิทธิพลต่อการ

กระทาํของพนกังาน รูปแบบการตดัสินใจของผูน้าํมี 3 รูปแบบ ไดแ้ก่ 

1. การตดัสินใจโดยใช้อ ํานาจหน้าทีÉ (Authoritarian decision making) ไดแ้ก่ การตดัสินใจทีÉมี

กระบวนการทีÉพนกังานไม่มีส่วนเกีÉยวข้อง ผูน้าํจะเป็นผูต้ดัสินใจดว้ยตวัเอง 

2. การตดัสินใจแบบประชาธิปไตย (Democratic decision making) ไดแ้ก่ การตดัสินใจทีÉพนกังานมี

ส่วนร่วม 

3. การตดัสินใจแบบเสรีนิยม (Laissez-faire decision making) ไดแ้ก่ การตดัสินใจแบบปล่อยให้

พนกังานตดัสินใจแบบอิสระ โดยผูน้าํจะให้แนวทางเพียงเลก็นอ้ยและไม่เขา้ไปยุ่งเกีÉยวในการตดัสินใจ 

 จากผลการศึกษาพบว่าไม่มีการตดัสินใจแบบใดทีÉดีทีÉสุด การทีÉผูน้าํจะเลือกวิธีการตดัสินใจแบบใด

จะขึÊนอยู่กบัสถานการณ์ บุคลิกภาพของผูน้าํ วฒันธรรมองคก์ร 
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การสืÉอสาร  

Saiyadain (2003) ระบุวา่ การสืÉอสารเป็นองคป์ระกอบหนึÉงของการนาํ การสืÉอสารมีวตัถุประสงค์ 3 

ประการไดแ้ก่ 

1. เพืÉอถา่ยทอดข่าวสาร 

2. เพืÉอสร้างให้เกิดความร่วมมือและปฏิบติังานโดยมุ่งไปทีÉเป้าหมายเดยีวกนั 

3. เพืÉอสร้างความรู้สึกร่วม  

การสืÉอสารของผูน้าํมีไดห้ลายรูปแบบ เช่น การสืÉอสารโดยใชว้าจา ซึÉงอาจเป็นการบอกหรือการเล่า

เรืÉอง  การสืÉอสารโดยการเขียน และการสืÉอสารโดยไม่ใช่คาํพูด เช่น การสืÉอสารโดยท่าทาง หรือการทาํเป็น

แบบอย่าง การสืÉอสารในองคก์รเกิดขึÊนในหลายทิศทาง เช่น การสืÉอสารในแนวดิÉงระหวา่งผูน้าํกบัพนกังาน 

การสืÉอสารในแนวราบระหวา่งพนกังานดว้ยกนัเอง 

 

ทีม 

Schmitt (2013) ระบุว่า คุณสมบตัิของทีมทีÉดีคือการมีการกระทาํทีÉร่วมมือกนัและมีเป้าหมายร่วมกนั 

โดยสมาชิกในทีมตอ้งมีการเขา้ใจในบทบาทในหลายมิติ ไดแ้ก่ บทบาทของทีม (Team role) คือการเขา้ใจ

ประโยชน์ของการทาํงานเป็นทีมทีÉทาํให้ไดผ้ลลพัธ์ดีกวา่การทาํงานแบบแยกกันทาํ บทบาทของงาน (Task 

role) คือการทีÉสมาชิกเข้าใจบทบาทของตนทีÉตอ้งทาํหน้าทีÉในฐานะสมาชิกของทีม บทบาททางสังคม 

(Social role) คือ บทบาทของสมาชิกในทีมทีÉต้องสร้างความสัมพนัธ์อนัดี และบทบาททางขอบเขต 

(Boundary-spanning roles) คือการทีÉทีมตอ้งมีการติดต่อกบัและมีความสัมพนัธ์กบัภายนอกทีม 

แรงจงูใจ 

แรงจูงใจ หมายถึง แรงผลกัดันภายในทีÉนําไปสู่การกระทาํ โดยธรรมชาติแล้วมนุษยจ์ะมีความ

ตอ้งการอยูต่ลอดเวลา และเมืÉอเกิดความตอ้งการจะเกิดความตงึเครียด (Tension) อนัเกิดจากความตอ้งการ

ไม่ไดร้ับการตอบสนองจากจิตสํานึก (Conscious) และจิตใตส้ํานึก (Subconscious) ทาํใหม้นุษยต์อ้งหาทางทีÉ

จะลดความตึงเครียดโดยแสดงพฤติกรรม เพืÉอทาํใหค้วามตอ้งการนัÊนไดร้ับการตอบสนอง โดยมีการกาํหนด

เป้าหมายทีÉจาํเพาะและเลือกรูปแบบของการกระทาํซึÉ งเป็นผลมาจากบุคลิกภาพ การรับรู้ การเรียนรู้ และ

ทศันคต ิ(Schiffman & Kanuk, 2010)   

Blythe (2008) ระบุว่า แรงจูงใจสามารถเกิดจากสัญชาตญาณภายในของมนุษย์ทีÉเกิดขึÊนโดย

อตัโนมติัต่อสิÉงเร้า (Stimuli) ทีÉเขา้มากระทบ จนนาํไปสู่แรงจงูใจทีÉเกิดจากกระบวนการทางความคดิของ

มนุษย ์ทาํให้เกิดการตอบสนองต่อสิÉงเร้า แรงจูงใจมีดว้ยกนัหลายประเภท ไดแ้ก่ 

แรงจูงใจทีÉเกดิขึÊนภายใน (Dormant motives) เป็นแรงจูงใจทีÉอยูใ่ต้จิตสํานึก ซึÉ งมนุษย์ไม่รู้ว่าตนเอง

มีความปรารถนา เช่น ผูบ้ริโภคทีÉมีอายุเขา้สู่วยักลางคน มีความตอ้งการวติามินและอาหารเสริม แต่ผูบ้ริโภค

ไม่ไดต้ระหนกัรู้ถึงความตอ้งการนีÊ  
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 แรงจงูใจระดบัจิตสํานึก (Conscious motives) เป็นแรงจูงใจทีÉผู ้บริโภคตระหนกัรู้ว่าตนเองมีความ

ตอ้งการ เช่น การทีÉผูบ้ริโภคเริÉมมีสุขภาพไม่ดี อ่อนเพลียง่าย ทาํใหเ้กิดความตระหนกัรู้วา่ตนเองตอ้งการ

อาหารเสริมหรือวิตามินเพิÉมเติม  

 แรงจูงใจทางอารมณ์ (Emotional motives) เป็นแรงจูงใจทีÉเกิดจากอารมณ์ของผูบ้ริโภค เช่น 

ผูบ้ริโภคมีความรู้สึกทีÉดีต่ออาหารเสริมและวติามินของบริษทั Blackmores 

 แรงจงูใจเชิงเหตุผล (Rational motives) เป็นแรงจูงใจของผูบ้ริโภคทีÉเกิดจากการพิจารณาด้วย

เหตุผล เช่น ผูบ้ริโภคมีการพิจารณาเชิงเหตุผลวา่ การซืÊออาหารเสริมหรือวิตามินไปรับประทาน โดยทีÉไม่ได้

รับคาํปรึกษาจากแพทย์อาจส่งผลเสียต่อร่างกาย  

 แรงจูงใจทุติยภูมิ (Secondary motives) เป็นแรงจูงใจของผูบ้ริโภคทีÉเป็นเหตุผลอยู่เบืÊองหลงัการ

ตดัสินใจเลือกซืÊอสินคา้หรือบริการของตราสินคา้ เช่น ผูบ้ริโภคมีความรู้สึกทีÉดีต่อโรงพยาบาลบาํรุงราษฎร์

จึงเลือกทีÉจะไปใชบ้ริการโรงพยาบาลบาํรุงราษฎร์ 

 แรงจูงใจปฐมภมูิ (Primary motives) เป็นแรงจูงใจของผูบ้ริโภคทีÉนาํไปสู่การซืÊอสินคา้ในระดบัต่าง 

ๆ เช่น ผูบ้ริโภคตดัสินใจไปใชบ้ริการทีÉศูนยส่์งเสริมสุขภาพชะลอวยั (แทนทีÉจะไปใชบ้ริการทีÉแผนกรักษา

โรคทัÉวไป) ของโรงพยาบาลบาํรุงราษฎร์ 

Futrell (1998) ระบุว่า แรงจูงใจแบ่งได้เป็น 2 ประเภทใหญ่ ๆ ไดแ้ก่ แรงจูงทีÉให้ผลลพัธ์ภายในนอก 

(Extrinsic outcomes) เช่น ผลตอบแทนทางการเงิน และแรงจูงใจทีÉให้ผลตอบแทนภายใน (Intrinsic 

outcomes) เช่น ความรู้สึกประสบความสําเร็จ การรู้สึกถึงคุณค่าในตวัเอง ผูจ้ดัการตอ้งเลือกใช้ส่วนประสม

แรงจูงใจอย่างเหมาะสมเพืÉอสร้างแรงจูงใจกบัพนกังานขาย แรงจงูใจทีÉสําคญั ไดแ้ก่ 

1. วฒันธรรมฝ่ายขาย เช่น การเฉลิมฉลอง พิธีกรรม สัญลกัษณ์ เรืÉองเล่า และการสืÉอสาร เป็นตน้ 

2. ผลตอบแทนพืÊนฐาน เช่น เงินเดือน และสวสัดิการ เป็นตน้ 

3. เงินตอบแทนพิเศษ เช่น โบนสั เงินรางวลัชนะการแข่งขนั และเงินให้ท่องเทีÉยว เป็นตน้ 

4. รางวลัทีÉไม่เป็นตวัเงิน เช่น โอกาสในการเลืÉอนตาํแหน่ง และการไดร้ับการยอมรับ เป็นตน้ 

5. การฝึกอบรม เช่น การฝึกอบรมพนกังานใหม่ การฝึกอบรมต่อเนืÉอง และการประชุม เป็นตน้ 

6. ภาวะผูน้าํ เช่น รูปแบบการบริหาร และความใกล้ชิดกับพนกังาน เป็นต้น 

7. การประเมินผลงาน เช่น วิธีการ ผลงาน กิจกรรม และการแสดงต่อสาธารณะ เป็นตน้ 

 

การควบคุม 

การควบคมุ หมายถึง การวดัและติดตามผลงานของพนกังานขาย Johnston and Marshall  (2011) ระบุ

ว่า การวดัผลงานของพนักงานขาย แบ่งได้เป็น 2 ประเภทใหญ่ได้แก่ การวดัเชิงรูปธรรม (Objective 

measures) ไดแ้ก่การวดัเชิงปริมาณ เช่น ยอดขาย จาํนวนลูกคา้ใหม่ และการวดัเชิงนามธรรม (Subjective 

measures) ไดแ้ก่การวดัเชิงคุณภาพ เช่น พฤติกรรม ของพนกังานขายเป็นตน้ บริษทัตอ้งกาํหนดแนวทางการ
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วดัผลทีÉผสมผสานทัÊงแบบรูปธรรมและนามธรรม เพืÉอใหก้ารประเมินผลพนกังานขายมีความครอบคลุมมาก

ทีÉสุด 

การวดัเชิงรูปธรรม 

การวดัเชิงรูปธรรมของพนกังานขายแบ่งไดเ้ป็น 3 กลุ่มหลกั ไดแ้ก่ การวดัผลลพัธ์ (Output measures) 

การวดัปัจจยันาํเขา้ (Input measures) และการวดัอตัราส่วน (Ratios measures) มีรายละเอยีดดงันีÊ  

การวดัผลลพัธ์ ไดแ้ก่  การวดัผลของความพยายามของพนักงานขาย ซึÉ งแบ่งได้เ ป็น  2 กลุ่ม 

ตวัอย่างเช่น 

o การสัÉงซืÊอ (Orders) เช่น จาํนวนการสัÉงซืÊอ ปริมาณการสัÉงซืÊอ และจาํนวนการยกเลิกการสัÉงซืÊอ 

เป็นตน้  

o ลูกคา้ (Account) เช่น จาํนวนลูกคา้ทัÊงหมด จาํนวนลูกคา้ใหม่ และจาํนวนลูกคา้ทีÉสูญเสียไป

เป็นตน้ 

 

 การวดัปัจจยันาํเขา้ ไดแ้ก่ การวดัความพยายามของพนกังานขาย ตวัอย่างเช่น 

o การเขา้พบลูกคา้ (Call) เช่น จาํนวนการเขา้พบลูกคา้ทัÊงหมด จาํนวนการเขา้พบลูกคา้ตามแผน 

และจาํนวนการเขา้พบลูกคา้ทีÉไม่อยู่ในแผน เป็นตน้ 

o การใชเ้วลา (Time and time utilization) เช่น เวลาทาํงาน อตัราการเขา้พบลูกคา้ต่อวนั เวลาทีÉ

ใชใ้นการขาย และเวลาทีÉไม่เกีÉยวขอ้งกับการขาย เป็นตน้ 

o ค่าใชจ่้าย (Expenses) ค่าใชจ่้ายรวม ประเภทของค่าใชจ่้าย ค่าใชจ่้ายจริงเทียบกบัยอดขาย และ

ค่าใชจ่้ายเทียบจริงเทียบกบัค่าใชจ่้ายทีÉต ัÊงไว ้เป็นตน้ 

o กิจกรรมทีÉไม่เกีÉยวขอ้งกบัการขาย (Nonselling activities) เช่น จาํนวนการโทรศพัทห์าลูกค้าทีÉ

คาดหวงั จาํนวนการจดักิจกรรมโฆษณา จาํนวนการเขา้ร่วมประชุม จาํนวนการเขา้อบรม 

เป็นตน้ 

 

 การวดัอตัราส่วน ไดแ้ก่ การวดัแบบผสมผสานระหว่างปัจจยันําเขา้และผลลพัธ์ ตวัอย่างเช่น 

o อตัราส่วนค่าใช้จ่าย (Expense Ratio) เช่น อตัราส่วนระหวา่งค่าใชจ่้ายกับยอดขาย และ

อตัราส่วนของตน้ทุนทัÊงหมดกบัจาํนวนครัÊงทีÉเขา้พบลูกคา้ เป็นตน้  

o อตัราส่วนการพฒันาลูกคา้และการบริการ (Account development and servicing ratios) เช่น 

อตัราส่วนการรุกตลาด และอตัราส่วนการสร้างลูกคา้ใหม่ เป็นตน้  

o อตัราส่วนการเข้าพบลกูคา้หรือผลิตภาพ (Call activity or productivity ratios) เช่น อตัราส่วน

การเขา้เยีÉยมลูกคา้ต่อวนั และอตัราส่วนการเขา้เยีÉยมลูกคา้ เป็นตน้  
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การวดัเชิงนามธรรม  

ไดแ้ก่ การประเมินการทาํงานของพนักงานขายเชิงคุณภาพ (Qualitative measures) เช่น การประเมิน

พฤติกรรมของพนกังานขาย มีความยากและซบัซ้อนกว่าการวดัเชิงรูปธรรม ไดแ้ก่ การประเมินการทาํงาน

ของพนกังานขายเชิงปริมาณ (Quantitative measures) เนืÉองจากการวดัเชิงนามธรรมมีโอกาสทีÉเกิดความ

ลาํเอียง (Bias) ไดม้ากกวา่ ดงันัÊนการออกแบบการประเมินผลเชิงนามธรรมจึงตอ้งมีความระมดัระวงัและ

ตอ้งอาศยัเทคนิคเพืÉอให้แบบประเมินผลสามารถให้ผลทีÉถูกตอ้งแม่นยาํมากทีÉสุด 

 รูปแบบการประเมินผลเชิงนามธรรมทีÉไม่ไดม้ีการออกแบบอย่างเหมาะสม ทาํให้ผูป้ระเมินแต่ละ

คนตีความแตกต่างกนั เนืÉองจากขาดความชดัเจน ทาํให้คะแนนทีÉได้ขาดความน่าเชืÉอถือ เนืÉองจากผูจ้ดัการแต่

ละคนอาจตีความไม่เหมือนกนั 

รูปแบบการประเมินผลเชิงนามธรรมทีÉมีการออกแบบอย่างเหมาะสม จะช่วยให้ผู้ประเมินสามารถ

ประเมินผลไดอ้ย่างแม่นยาํมากยิÉงขึÊน โดยทัÉวไปจะเพิÉมคาํอธิบายในแต่ละตวัเลือก เพืÉอทาํใหผู้ป้ระเมินมี

ความเขา้ใจทีÉตรงกนั โดยทัÉวไปปัญหาของการประเมินผลเชิงนามธรรม มีดงันีÊ  

1. ขาดการมุ่งเน้นดา้นผลลพัธ์ การประเมินเชิงนามธรรมส่วนใหญ่จะใช้ประโยชน์ในด้านการหา

โอกาสพฒันา โดยบางครัÊงไม่สามารถเชืÉอมโยงการพฒันานัÊนไปสู่ผลลพัธ์  

2. การระบุบุคลิกภาพยงัไม่ชัดเจน โดยทัÉวไปการประเมินผลเชิงนามธรรมมกัมีหวัขอ้เกีÉยวกับ

บุคลิกภาพ ในการประเมินพนกังานขายถึงแม้บุคลิกภาพทีÉต้องการจะเป็นสิÉงทีÉดี  แต่ก็ยงัไม่แน่ช ัดว่า

บุคลิกภาพนัÊนจะมีความสัมพนัธ์กบัผลการทาํงานของพนกังานขาย 

3. ผลกระทบของการขยายวง (Halo effect) หมายถึง ผลกระทบทางจิตวิทยาเนืÉองจากการขยายวงจาก

เรืÉองใดเรืÉองหนึÉงไปสู่ความเชืÉอหรือเชืÉอมโยงกบัอีกเรืÉองหนึÉง เช่น ผูจ้ดัการฝ่ายขายเชืÉอวา่พนกังานขายทีÉมีผล

การทาํงานไม่ดีเป็นคนขีÊ เกียจ (ซึÉงอาจไม่เป็นจริงเสมอไป) ดงันัÊนเมืÉอผูจ้ดัการฝ่ายขายประเมินพฤตกิรรมของ

พนกังานขายทีÉไม่ประสบความสําเร็จก็มกัประเมินวา่พนกังานขายมีพฤติกรรมขีÊเกียจ เป็นตน้ 

4. ความผ่อนปรนและความเขม้งวด ผู้จดัการบางคนมีพฤติกรรมในการประเมินการทาํงานของ

พนกังานขายแบบสุดโต่ง เช่นประเมินแบบผ่อนปรนมาก ๆ หรือประเมินแบบเข้มงวดมาก ๆ ทาํให้ผลการ

ประเมินของผูจ้ดัการแต่ละคนไม่สามารถนาํมาเปรียบเทียบกนัได ้

5. แนวโนม้สู่ศูนย์กลาง ผู ้จดัการบางคนมีแนวโน้มทีÉจะประเมินผลแบบกลาง ๆ เนืÉองจากไม่ต้องการ

แบ่งรับความเสีÉยงของการประเมิน เช่น ถา้มีคะแนน 1-5 ก็มกัให้คะแนน 3 เป็นส่วนใหญ ่

6. ความลาํเอียงส่วนตวั ผูจ้ดัการบางคนมีอคติหรือมีทศันคติทีÉไม่ดีต่อพนกังานขายบางคน ทาํให้มี

ความลาํเอียงในการประเมินผลพนกังานขายคนนัÊน 

7. อิทธิพลของการนาํผลการประเมินไปใช้ เช่น หากผลการประเมินเชืÉอมโยงกับการขึÊนเงินเดือน 

ผูจ้ดัการฝ่ายขายทีÉก็ไม่อยากให้พนกังานขายในสังกดัของตนเองไดรั้บเงินเดือนขึÊนน้อยกว่าพนกังานขายทีÉ
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สังกดัผูจ้ดัการฝ่ายขายคนอืÉน ในกรณีทีÉผลการประเมินถูกนาํไปใชใ้นการพฒันาบุคลากร ผูจ้ดัการฝ่ายขายจะ

มีแนวโน้มทีÉจะประเมินตรงตามความเป็นจริงมากขึÊน 

2.3 ทฤษฎีรางวัลและผลตอบแทน 

Johnston and Marshall (2011) ระบุวา่ ทฤษฎีความคาดหวงั เป็นทฤษฎีทีÉเหมาะสมทีÉจะประยุกต์ใช้กบั

งานขาย เนืÉองจากเป็นทฤษฎีทีÉไดแ้สดงให้เห็นถึงกระบวนการของแรงจูงใจ เป็นทฤษฎีทีÉเขา้ใจง่าย และได้

รวบรวมหลกัสําคญัของทฤษฎีแรงจูงใจอืÉน ๆ เขา้ไวด้ว้ยกนั ทฤษฎีความคาดหวงัมีองค์ประกอบ 3 ประการ 

ไดแ้ก่  

1. ความคาดหวงัหรือความคาดหมาย (Expectancy) หมายถึง ความเชืÉอมโยงระหวา่งความพยายามใน

การกระทาํสิÉงใดสิÉงหนึÉงกบัผลลพัธ์ทีÉคาดหวงั เช่น พนักงานขายรับรู้ว่าการเพิÉมการเข้าเยีÉยมลูกค้าจะทาํให้

ยอดขายเพิÉมขึÊน และบรรลุตามเป้าหมายทีÉต ัÊงไว ้มีประเด็นสําคญัทีÉผูจ้ดัการฝ่ายขายควรพิจารณาเกีÉยวกับ

ความคาดหวงั ไดแ้ก่ ความถูกตอ้งของความคาดหวงั (Accuracy of expectancy) หมายถึง พนกังานขายมีการ

รับรู้ทีÉถูกตอ้งหรือไม่ว่า ความพยายามอะไรทีÉจะทาํให้เกิดผลลพัธ์ทีÉตอ้งการ เช่น พนกังานขายอาจมุ่งความ

พยายามไปทีÉการเขา้เยีÉยมลูกคา้ทัÊงหมด ซึÉงความพยายามนัÊนจะส่งผลเพียงเลก็นอ้ยต่อการเพิÉมขึÊนของยอดขาย 

(พนกังานขายเพิÉมความพยายามไปทีÉการเขา้เยีÉยมลูกค้ารายใหญ่ ซึÉ งจะส่งผลต่อการเพิÉมขึÊนของยอดขาย

มากกวา่) อีกประเด็นหนึÉงก็คือ ขนาดของความคาดหวงั (Magnitude of expectancy) หมายถึง พนกังานขาย

รับรู้ถึงความสามารถของตนทีÉจะเอาชนะอุปสรรคภายนอกแล้วเพืÉอให้ประสบความสําเร็จ ถึงแมพ้นกังาน

ขายจะมีการรับรู้ทีÉถูกตอ้งของความคาดหวงั แต่หากพนกังานขายไม่มีความมัÉนใจในความสามารถของ

ตนเองในการเอาชนะอุปสรรคได ้พนกังานขายก็จะไม่มีความพยายามในการทาํงานเพืÉอใหบ้รรลุผลสําเร็จ 

ดงันัÊนความพยายามทีÉจะทาํงานใหป้ระสบความสําเร็จจึงขึÊนอยู่กบั ศกัยภาพของพนกังานขาย ความมัÉนใจใน

ตวัเอง และเป้าหมายทีÉต ัÊงไว ้

2. เครืÉองมือ (Instrumentality) หมายถึง ความเชืÉอมโยงระหว่างผลของการกระทําก ับรางวลั เช่น 

พนกังานขายรับรู้ว่าหากทาํการขายจนถึงเป้ายอดขายทีÉกาํหนดจะไดรั้บเงินรางวลัพิเศษ การใชเ้ครืÉองมือทีÉจะ

ใหไ้ดร้างวลันัÊนมี 2 ประเดน็ทีÉผูจ้ดัการฝ่ายขายตอ้งพิจารณา ไดแ้ก่ ความถูกตอ้งของเครืÉองมือ  (Accuracy of 

instrumentality) หมายถึง ความสําเร็จอะไรทีÉจะทาํให้ได้รับรางวลั หากผู ้จดัการฝ่ายขายไม่ระบุความ

เชืÉอมโยงระหวา่งประเภทความสําเร็จกบัรางวลัให้มีความชดัเจนก็อาจทาํให้พนกังานขายเกิดการรับรู้ทีÉผิด ๆ 

ได ้เช่น การระบุวา่หากพนกังานขายสามารถทาํยอดขายไดถ้ึงตามเป้ายอดขายทีÉกาํหนดจะได้รับรางวลั ทาํ

ให้พนกังานขายพยายามทาํงานเพืÉอใหไ้ดย้อดขายตามทีÉกาํหนด โดยไม่สนใจประเภทสินคา้ทีÉขาย หรือกาํไร

ทีÉได้รับจากการขายนัÊน อีกประเด็นหนึÉ งทีÉผู้จดัการฝ่ายขายหรือบริษัทตอ้งพิจารณา ได้แก่ ขนาดของ

เครืÉองมือ (Magnitude of instrumentality) ไดแ้ก่ ขนาดของเครืÉ องมือ  (การบรรลุเป้าหมายดา้นยอดขาย) 

ไดร้ับอิทธิพลจากระบบผลตอบแทนมากเพียงไร เช่น รางวลัทีÉเป็นผลตอบแทนประเภทเงินค่านายหนา้จะ

ส่งผลมากต่อการขายในระยะสัÊน ส่วนรางวลัทีÉเป็นผลตอบแทนประเภทเงินเดือนจะไม่ส่งผลต่อยอดขายใน

ระยะสัÊนเป็นตน้ นอกจากนัÊนขนาดของเครืÉองมือ ยงัไดร้ับอิทธิพลจากลกัษณะส่วนบุคคลของพนกังานขาย 
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พนกังานขายทีÉมีประสบการณ์ มีความสามารถในการคิด มีความสามารถในการควบคุมชีวติตนเอง จะมี

อิทธิพลทาํให้ขนาดของเครืÉองมือเพิÉมขึÊน (เชืÉอวา่ตนเองสามารถบรรลุเป้าหมายดา้นยอดขายได)้ 

3. ความสําคญัของรางวลั (Valences for Rewards) โดยทัÉวไปรางวลัในรูปแบบเงินจะเป็นทีÉตอ้งการ

ของพนกังานขายมากทีÉสุด ดงันัÊนบริษทัจึงนิยมใช้ผลตอบแทนในรูปการเงิน (ปัจจยัภายนอก) เช่น เงิน

รางวลัพิเศษ เพืÉอเป็นแรงจูงใจให้พนักงานขายไดป้ฏิบติังานอย่างเต็มความสามารถ อย่างไรก็ดีการให้

ความสําคญัของรางวลัก็อาจแตกต่างกนัในพนกังานขายแต่ละคน พนกังานบางคนอาจมีแรงจงูใจเป็น ปัจจยั

ภายใน เช่น การไดร้ับการยอมรับ ดงันัÊนผู้จดัการฝ่ายขายจงึจาํเป็นตอ้งมีความใกลช้ิดกับพนกังาน เพืÉอให้

ทราบว่ารางวลัอะไรทีÉมีความสําคญัต่อพนกังานขายแต่ละคน 

 โดยทัÉวไปผลตอบแทนในรูปเงินจะประกอบดว้ย 2 ส่วน ไดแ้ก่ เงินเดือน และการจ่ายเงินจูงใจ การ

จ่ายผลตอบแทนให้กบัพนกังานมีวตัถปุระสงค์ทีÉแตกต่างกัน Johnston and Marshall (2011) มีรายละเอียด

ดงันีÊ 

o เงินเดือน (Salary) เงินเดือนทีÉพนกังานขายทีÉเข้าทาํงานใหม่ได้รับ ขึÊนอยูก่บัประสบการณ์ 

ความรู้ ความสามารถ ลกัษณะของงาน ความรับผิดชอบ โดยทัÉวไปเงินเดือนจะสร้างแรงจูงใจ

ใหก้บัพนกังานขายในกิจกรรมทีÉไม่เกีÉยวขอ้งกับการขาย เงินเดือนของพนกังานขายสามารถ

ปรับได้ตามเขตพืÊนทีÉขายทีÉมีศ ักยภาพ และเป็นการตอบแทนสําหรับประสบการณ์และ

ความสามารถของพนกังานขาย 

o ค่านายหน้าหรือเงินตอบแทนการขาย (Commissions) ไดแ้ก่ เงินทีÉจ่ายใหก้บัพนกังานขายทีÉ

สัมพนัธ์กบัยอดขายหรือจาํนวนสินคา้ทีÉขายได ้การจ่ายเงินตอบแทนการขายช่วยสร้างแรงจูงใจ

ให้เกิดความพยายามขายในระดบัสูง และสนบัสนุนใหก้ารขายประสบความสําเร็จ 

o โบนัส และเงินรางวัล (Bonuses/Incentives) ไดแ้ก่ เงินทีÉจ่ายให้กบัพนกังานขายเมืÉอพนกังาน

ขายสามารถทาํผลงานได้ถึงระดบัทีÉกาํหนด ซึÉ งนอกจากจะทาํใหก้ารขายประสบความสําเร็จ

แลว้ ยงัมีความเชืÉอมโยงกบัวตัถุประสงค์ดา้นกลยุทธ์ และช่วยเพิÉมรางวลัเพิÉมใหก้บัผูม้ีผลงานดี

เลิศ 

o การแข่งขัน (Sales contests) ไดแ้ก่ การจ่ายเงินใหก้ับพนกังานขายทีÉสามารถชนะในการ

แข่งขนัทีÉกาํหนดขึÊนเป็นครัÊงคราว เช่น การแข่งขนัหาลูกคา้ใหม่ภายใน 2 เดือน การแข่งขนัจะ

ช่วยกระตุน้ให้พนกังานขายพยายามสร้างผลงานให้ถึงเป้าหมายทีÉกาํหนดซึÉงเป็นเป้าหมายระยะ

สัÊน 

o ผลประโยชน์อืÉน (Benefits) ไดแ้ก่ การจ่ายผลตอบแทนให้กบัพนกังานขายเพืÉอสร้างความพึง

พอใจในระดบัความตอ้งการพืÊนฐาน เช่น การรักษาพยาบาล การประกนัสุขภาพ เป็นตน้  
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Johnston and Marshall (2011) ระบุว่า รูปแบบการกาํหนดผลตอบแทนสาํหรับพนกังานขายมี 3 วธีิ 

ไดแ้ก่ การจ่ายเงินเดือนเพียงอยา่งเดียว (Straight salary) การจ่ายเงินตอบแทนจากการขายเพียงอย่างเดียว 

(Straight commission) และการจ่ายผลตอบแทนแบบผสมผสาน (Combination plan) มีรายละเอียดดงันีÊ  

 

การจ่ายผลตอบแทนแบบเงินเดือนเพียงอยา่งเดียว (Straight salary) 

 การจา่ยผลตอบแทนแบบเงินเดือนเพียงอย่างเดียวนิยมใชใ้นสถานการณ์ 2 แบบ ไดแ้ก่ 

1. เมืÉอผูบ้ริหารตอ้งการบรรลุวตัถุประสงค์อืÉนทีÉไม่ใช่ยอดขายระยะสัÊ น เช่น บริษทัต้องการสร้าง

วฒันธรรมในการทาํงาน จึงตอ้งการสร้างแรงจูงใจและการวดัผลด้านความประพฤติทีÉสอดคล้องกับ

วฒันธรรมทีÉกาํหนดขึÊน เป็นตน้ 

2. เมืÉอความพยายามของพนกังานขายทีÉส่งผลต่อยอดขายวดัไดย้าก เช่น บริษทัไดม้อบหมายงานทีÉไม่

เกีÉยวขอ้งกบัการขาย เช่น บริษทักาํลงัพฒันาเขา้สู่ระบบมาตรฐานสากล ดงันัÊนต้องมีการจดัทาํเอกสารและ

ปรับปรุงระบบงานใหม่ จาํเป็นตอ้งมอบหมายให้พนกังานขายทาํงานเอกสารเป็นจาํนวนมาก เป็นตน้ 

ขอ้ดีของการจ่ายผลตอบแทนแบบเงินเดือนเพียงอย่างเดียว มีดงันีÊ 

o ผูบ้ริหารสามารถให้พนกังานขายใช้เวลาในการทาํกิจกรรมอืÉนทีÉไม่ไดส่้งผลต่อการสร้าง

ยอดขายระยะสัÊน เช่น การทาํวิจยัตลาด การบริการลูกคา้ เป็นตน้ 

o สามารถใชก้บัพนกังานทีÉไม่ใช่ฝ่ายขาย แต่ตอ้งทาํหน้าบางส่วนของการขาย 

o ใช้กับพนกังานขายทีÉไม่ไดมี้หน้าทีÉสร้างยอดขายโดยตรง เช่น พนกังานทีÉทาํการขายแบบ

เผยแพร่ (missionary selling) เช่น พนกังานขายทีÉมีหน้าทีÉให้ความรู้ด้านสินคา้กบัลูกค้า 

เพืÉอให้ลูกคา้สัÉงซืÊอสินคา้จากตวัแทนจาํหน่าย 

o ใช้ไดก้บักรณีทีÉการโฆษณา การส่งเสริมการขาย และกิจกรรมการตลาดส่งผลต่อยอดขาย

โดยตรง 

o ใชไ้ดก้บักรณีทีÉความประสบความเสร็จของการขายขึÊนอยูก่บัหลายระดบัของพนกังานขาย 

หรือการขายมีความซับซ้อน 

o ง่ายต่อการคาํนวณและการจดัการ เช่น การทีÉพนักงานได้รับมอบหมายให้ขายในพืÊนทีÉใหม่ทีÉ

บริษทัยงัไม่มีลูกคา้ เป็นเรืÉ องยากทีÉจะสร้างยอดขาย ดงันัÊนการจ่ายผลตอบแทนในรูปแบบ

เงินเดือนเพียงอย่างเดียวจะช่วยให้พนักงานขายมีความเต็มใจทีÉจะรับผิดชอบในเขตพืÊนทีÉขาย

ใหม่ 

o ช่วยให้พนกังานขายรู้สึกมัÉนคง เช่น ในบริษทัทีÉเพิÉงเปิดดาํเนินการ หรือเป็นสินค้าทีÉมีคู่แข่งทีÉ

เป็นผูน้าํตลาด การขายสินคา้เป็นเรืÉองยาก การจ่ายผลตอบแทนในรูปแบบเงินเดือนเพียงอยา่ง

เดียวจะช่วยให้พนกังานขายมีความรู้สึกมัÉนคงมากขึÊน 

 

ขอ้จาํกดัของการจ่ายผลตอบแทนแบบเงินเดือนเพียงอย่างเดียว มีดงันีÊ  
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o รางวลัในรูปแบบเงินไม่ไดม้ีความสัมพนัธ์โดยตรงกบัผลการทาํงานของพนกังานขาย 

o การเพิÉมเงินเดือนเพืÉอใหก้บัพนกังานขายทีÉมีผลการทาํงานดีประเมินไดย้าก และการคาํนวณ

การเพิÉมของเงินเดือนกบัผลการทาํงานทีÉดีให้มีความเหมาะสมเป็นเรืÉองตดัสินใจยาก 

o รางวลัในรูปแบบเงินไม่ช่วยส่งเสริมให้พนกังานขายมีการพฒันางานทีÉเกีÉยวขอ้งกบัการขาย 

o ในระยะยาวระบบการจ่ายเงินเดือนของบริษทัจะเสมือนการมุ่งสร้างความมัÉนคงให้กับ

พนกังานขายมากกว่าการมุ่งทีÉจะให้พนกังานขายประสบความสําเร็จ 

 

การจา่ยเงินตอบแทนจากการขายเพียงอย่างเดียว (Straight commission) 

 ผลตอบแทนจากการขายเป็นการจา่ยเงินเมืÉอพนกังานขายสามารถทาํงานไดบ้รรลุตามทีÉกาํหนดไว ้

พนกังานขายจะไดร้ับเงินตามผลงาน โดยทัÉวไปการจ่ายเงินตอบแทนจากการขายจะอา้งอิงรายได้จากการขาย

หรือจาํนวนสินคา้ทีÉขาย โดยทัÉวไปบริษทัอาจกาํหนดอตัราผลตอบแทนจากการขายแบบหลากหลาย เพืÉอให้

สร้างแรงจูงใจใหส้อดคลอ้งกบัวตัถุประสงค์การขาย เช่น บริษทัอาจกาํหนดให้ผลตอบแทนจากการขาย

สินคา้ใหม่สูงกว่าผลตอบแทนจากการขายสินคา้เดิม เป็นตน้ 

 

ขอ้ดีของการจา่ยเงินตอบแทนจากการขายเพียงอย่างเดียว มีดงันีÊ  

o มีความชดัเจนและมีความเชืÉอมโยงโดยตรงระหว่างผลงานของพนักงานขายกบัรางวลัใน

รูปแบบเงิน 

o พนกังานขายมุ่งทีÉจะพฒันาตนเองให้มีศกัยภาพในการขายสินคา้เพิÉมขึÊน 

o มีความยตุิธรรมสําหรับพนกังานขาย พนกังานขายทีÉทาํผลงานไดด้ีก็จะไดร้ับผลตอบแทนทีÉสูง

กว่าพนกังานขายทีÉทาํผลงานไดไ้ม่ด ี

o รายจ่ายดา้นผลตอบแทนจะมีความสมัพนัธ์กบัยอดขายสินคา้ ดงันัÊนจึงเหมาะสาํหรับบริษทัทีÉ

มีปัญหาเรืÉองเงินทุน 

 

 

ขอ้จาํกดัของการจ่ายเงินตอบแทนจากการขายเพียงอย่างเดียว มีดงันีÊ  

o พนกังานจะให้ความสําคญักบักิจกรรมทีÉไม่ส่งผลต่อยอดขายโดยตรงน้อยลง เช่น การสร้าง

ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ เป็นตน้ 

o พนกังานมุ่งทีÉจะติดต่อเฉพาะลูกค้าเดิมทีÉสามารถสร้างยอดขาย มากกวา่ทีÉจะพยายามหาลูกคา้

ใหม่ หรือการเขา้ติดต่อกบัลูกคา้รายเลก็ ๆ 

o พนกังานขายจะไม่ใหค้วามสําคญักบังานทีÉไม่เกีÉยวข้องกบังานขาย เช่น การเก็บขอ้มูลเกีÉยวกบั

ตลาด การจดัการงานเอกสาร เป็นตน้ 
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o พนกังานขายรู้สึกไม่มัÉนคง เนืÉองจากรายไดจ้ะขึÊนอยู่กบัยอดขายสินคา้ หากเศรษฐกิจไม่ดี หรือ

มีคู่แข่งรายใหญ่เขา้สู่ตลาด พนักงานขายจะมีรายไดล้ดลงอย่างมาก 

 

การจ่ายผลตอบแทนแบบผสมผสาน (Combination plan) 

 การจ่ายผลตอบแทนแบบผสมผสาน ไดแ้ก่ บริษทัจา่ยผลตอบแทนในรูปแบบเงินเดือนเป็นฐาน

รายไดข้องพนกังานขายร่วมกับการจ่ายเงินจูงใจบางส่วน รูปแบบการจ่ายผลตอบแทนในลกัษณะนีÊ เป็นทีÉ

นิยมเนืÉองจากมีขอ้ดีหลายประการและหลีกเลีÉยงขอ้เสียจากรูปแบบการจ่ายเงินตอบแทนจากเงินเดือนเพียง

อย่างเดียวและการจา่ยเงินตอบแทนจากการขายเพียงอย่างเดียว การจา่ยผลตอบแทนในรูปแบบเงินเดือนเพืÉอ

เป็นฐานรายไดใ้ห้กับพนกังานขาย ช่วยให้พนกังานขายรู้สึกมัÉนคง และช่วยผูบ้ริหารให้สามารถสร้าง

แรงจูงใจให้พนกังานขายทาํกิจกรรมหรืองานทีÉไม่เกีÉยวขอ้งกบัการขาย ในขณะเดียวกนัการจา่ยเงินตอบแทน

จากการขายบางส่วนก็ช่วยใหพ้นกังานขายพฒันาผลการทาํงานของตนเองเพืÉอสร้างยอดขายให้กบับริษทั  

 การจ่ายผลตอบแทนแบบผสมผสาน ผูจ้ดัการตอ้งพิจารณาประเดน็สําคญั 5 ประการ ดงันีÊ  

1. สัดส่วนของเงินจูงใจควรเป็นเท่าไรเมืÉอเทียบกับเงินเดือน โดยทัÉวไปการพิจารณาสัดส่วนของเงิน

จูงใจเมืÉอเทียบกบัเงินเดือนจะพิจารณาจากระดบัความสัมพนัธ์ของการขายกบังานของพนกังานขาย หากงาน

ของพนกังานขายมุ่งเนน้ทีÉการขาย โดยการสร้างรายได้ในระยะสัÊน สัดส่วนของเงินจงูใจจะเป็นสัดส่วนทีÉ

มากเมืÉอเทียบกบัเงินเดือน แต่หากงานส่วนใหญ่ของพนกังานขายเป็นงานทีÉไม่เกีÉยวขอ้งกบัการขาย สัดส่วน

ของเงินจงูใจก็จะน้อยเมืÉอเทียบกบัเงินเดือน  

กรณีทีÉทกัษะการขายเป็นปัจจยัของความสําเร็จของการขาย สัดส่วนของเงินจูงใจจะมากเมืÉอเทียบกบั

เงินเดือน แต่หากบริษทัทาํกิจกรรมการตลาดมาก และการตดัสินใจซืÊอเกิดจากกิจกรรมทางการตลาด 

พนกังานขายมีหนา้ทีÉรับคาํสัÉงซืÊอเป็นหลกั สัดส่วนของเงินจงูใจจะนอ้ยเมืÉอเทียบกบัเงินเดือน 

บางกรณีทีÉการจา่ยผลตอบแทนแบบผสมผสานไม่ประสบความสําเร็จในการสร้างแรงจูงใจให้กบั

พนกังานขาย บริษทัจาํเป็นตอ้งมีการปรับเปลีÉยนสัดส่วนของการจ่ายผลตอบแทนแบบผสมผสาน เพืÉอรักษา

พนกังานทีÉมคีวามสามารถ โดยบางกรณีบริษทัอาจพิจารณากาํหนดการจา่ยผลตอบแทนแบบผสมผสาน

ร่วมกบัพนกังานขาย เพืÉอรับฟังความคิดเห็น และอาจสร้างการจ่ายผลตอบแทนแบบผสมผสานให้เหมาะสม

กบัพนกังานขายแต่ละกลุ่ม 

2. ควรกําหนดเพดานสูงสุดสําหรับการจ่ายเงินจูงใจหรือไม่ การกาํหนดเพดานสูงสุดทําให้พนกังาน

ไดร้ับรายไดไ้ม่มากกวา่พนกังานขายคนอืÉนจนเกินไป และเป็นการป้องกนัไม่ใหพ้นกังานขายไดร้ับยอดขาย

แบบลาภลอย (Windfalls) เช่น กรณีทีÉบริษทัออกสินค้าใหม่ทีÉมีความไดเ้ปรียบคู่แข่งมาก ๆ ทาํใหลู้กค้าซืÊอ

สินคา้เพิÉมขึÊนอย่างมาก การใชเ้พดานสูงสุดจะทาํให้พนกังานขายไดรั้บเงินจูงใจไม่สูงเกินไป นอกจากนัÊน

การกาํหนดเพดานสูงสุดยงัช่วยให้บริษทัควบคุมและประมาณค่าใชจ่้ายสําหรับพนักงานขายไดม้ากขึÊ น 

อย่างไรก็ดีการกาํหนดเพดานสูงสุดอาจทาํให้พนกังานขายขาดแรงจูงใจ โดยเฉพาะอย่างยิÉงเมืÉอพนกังานขาย

มีผลงานอยู่ในระดบัทีÉจะไดรั้บเงินจูงใจระดบัสูงสุด 
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3. ควรจ่ายเงินจูงใจเมืÉอไร การจา่ยเงินจูงใจจะขึÊนอยู่กบัยอดขายหรือจาํนวนสินคา้ทีÉขาย ดงันัÊนเพืÉอ

ไม่ใหเ้กิดความสับสนผูจ้ดัการฝ่ายขายตอ้งกาํหนดใหช้ดัเจนว่า ยอดขายหมายถึงอะไร เช่น ยอดขายหมายถึง

การไดร้ับใบสัÉงซืÊอจากลูกคา้ การส่งสินคา้ให้ลูกคา้ หรือลูกคา้ชาํระค่าสินคา้ โดยทัÉวไปยอดขายทีÉไดรั้บเงิน

จูงใจไดแ้ก่ยอดขายทีÉมีการส่งสินคา้ให้กบัลูกคา้แลว้ หรือลูกคา้ชาํระค่าสินคา้แลว้ ดว้ยเหตุผลทีÉเมืÉอลูกค้าทาํ

การสัÉงซืÊอสินคา้แลว้  ลูกคา้อาจมีการยกเลิกหรือปรับเปลีÉยนการสัÉงซืÊอสินคา้ ดงันัÊนการกาํหนดยอดขายทีÉ

ไดร้ับเงินจูงใจหลงัจากลูกคา้ชาํระเงินแลว้ จะช่วยสร้างแรงจูงใจใหพ้นกังานขายมีการติดตามลูกค้าและฝ่าย

จดัส่งหลงัการไดรั้บใบสัÉงซืÊอจากลูกคา้แลว้ 

4. ควรมีเงินจูงใจรูปแบบทีมหรือไม่ ถ้ามีควรเป็นเท่าไร การขายในปัจจบุนัมีผูมี้ส่วนเกีÉยวขอ้งจาก

หลายฝ่ายทัÊงภายในฝ่ายขายเอง และฝ่ายอืÉน ๆ ทีÉเกีÉยวขอ้ง ดงันัÊนจึงเป็นหนา้ทีÉของผูจ้ดัการฝ่ายขายทีÉตอ้ง

ตดัสินใจการจ่ายเงินจูงใจแบบทีมหรือแบบบุคคล  

5. เมืÉอไรทีÉพนักงานควรได้รับเงินจูงใจ จากการศึกษาในประเทศอเมริกา พบวา่ ร้อยละ 52 จ่ายเป็น

รายเดือน ร้อยละ 24 จ่ายเงินจูงใจเป็นรายไตรมาส  ร้อยละ 21 จ่ายเงินจูงใจเป็นรายปี ร้อยละ 3 จ่ายเงินจูงใจ

เป็นรายครึÉ งปี โดยทัÉวไปเงินจูงใจจากการขายนิยมจ่ายเป็นรายเดือน ส่วนเงินจูงใจประเภทโบนสันิยมจา่ย

เป็นรายปีหรือรายครึÉงปี 

2.4 งานวิจัยทีÉเกีÉยวข้อง 

Brown (2014) ไดศ้ึกษาปัจจยัทีÉมีอิทธิพลต่อผลการปฏิบตัิงานของพนกังานขาย พบวา่ปัจจยัดา้นการ

นาํ ไดแ้ก่ภาวะผูน้าํของผูบ้ริหารมีอิทธิพลต่อผลการปฏิบตัิงานของพนกังานขาย โดยผูบ้ริหารทีÉมีภาวะผูน้าํ

จะกระตุน้ใหพ้นกังานขายเกิดแรงบนัดาลใจทีÉจะสร้างผลงานใหบ้รรลุเป้าหมายทีÉกาํหนดไว ้

Salleh and Kamaruddin (2011) ไดศึ้กษาปัจจยัทีÉทาํให้พนกังานขายมีผลการปฏิบติังานตามทีÉ

กาํหนดไว ้โดยศึกษาในกลุ่มพนกังานขายของบริษทัประกนัชีวติ พบวา่ ปัจจยัดา้นพนกังานขาย เช่น ทศันคติ

ทีÉทาํให้เกิดความมุ่งมัÉน ความสามารถและประสบการณ์ส่วนบุคคล มีความสัมพนัธ์ต่อผลการปฏิบติังานของ

พนกังานขาย 

Chaichee (2016) ได้ศึกษาปัจจยัทีÉมีอิทธิพลต่อผลการปฏิบติังานของพนักงานขายได้แก่ 

ประสบการณ์และระบบการควบคุม พบว่า ประสบการณ์ของพนกังานขายและระบบการควบคุมพนกังาน

ขายมีอิทธิพลเชิงบวกต่อผลการปฏิบตัิงานของพนกังานขาย 

Chowdhury (2007) ไดศ้ึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งแรงจงูใจ ภาวะผูน้าํของหวัหน้า และผลการ

ปฏิบตัิงานของพนกังานขาย โดยศึกษาในธุรกิจคา้ปลีก พบว่า ภาวะผูน้าํของหวัหน้างานมีความสัมพนัธ์เชิง

บวกกบัแรงจงูใจ และสามารถทาํให้ผลการปฏิบตัิงานของพนกังานขายดีขึÊน 

Yamoah  (2013) ไดศ้ึกษาปัจจยัทีÉมีอิทธิพลต่อผลการปฏิบตัิงานของพนกังานขายของบริษทัประกนั 

โดยการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่าง ความมุ่งมัÉน การได้รับผลตอบแทน และแรงจูงใจ  โดยพบวา่ ความ

มุ่งมัÉนมีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัการไดรั้บผลตอบแทน ทีÉระดบันยัสําคญั .05 และมีความสัมพนัธ์เชิงบวก
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กบัแรงจูงใจ ทีÉระดบันยัสําคญั .05 การไดร้ับผลตอบแทน มีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัแรงจูงใจ นอกจากนัÊน

ยงัพบวา่ความมุ่งมัÉน และแรงจูงใจ มีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัผลการปฏิบติังานของพนักงานขายทีÉระดบั

นยัสําคญั .05 แต่การได้รับผลตอบแทนไมม่ีความสัมพนัธ์กบัผลการปฏิบตัิงานของพนกังานขาย 

Wambua and Nzulwa (2016) ไดศึ้กษาแรงจงูใจของทีมขายในธุรกิจจาํหน่ายยาของบริษทัขา้มชาติ 

โดยไดศึ้กษาปัจจยัดา้นผลตอบแทน สภาพแวดลอ้มในการทาํงาน และลกัษณะการทาํงาน ทีÉมีอิทธิพลต่อ

แรงจงูใจของพนกังานขาย พบว่าปัจจยัทัÊง 3 ดา้น มีอิทธิพลตอ่แรงจูงใจ โดยปัจจยัทีÉมีอิทธิพลสูงทีÉสุดไดแ้ก่ 

ผลตอบแทน รองลงมาไดแ้ก่ สภาพแวดลอ้มในการทาํงาน และลกัษณะการทาํงาน 

2.5 การสรุปตวัแปรและกรอบแนวคิดการวิจัย 

จากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัทีÉเกีÉยวขอ้ง ผูว้จิยัสรุปตวัแปรทีÉคาดวา่จะมีอิทธิพลตอ่ผลการ

ปฏิบตัิงานดงันีÊ  

1. จากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี ดา้นหน้าทีÉการจดัการพบว่า หน้าทีÉการจดัการ ไดแ้ก่ การวางแผน การ

จดัโครงสร้าง การนาํ และการควบคุม คาดว่าจะมีอิทธิพลต่อผลการปฏิบติังานของพนกังานขาย (Daft, 

Kendrick, & Vershinina, 2010; Brown, 2014; Chaichee, 2016; Chowdhury, 2007)  

2. รางวลั (รางวลัภายในและรางวลัภายนอก) คาดวา่จะมีอิทธิพลต่อผลการปฏิบติังานของพนกังาน

ขาย (Johnston and Marshall, 2011; Yamoah, 2013; Chowdhury, 2007; Wambua and Nzulwa, 2016; 

Yamoah, 2013)  

3. ปัจจยัดา้นพนกัขาย ไดแ้ก่ ทศันคติ และประสบการณ์คาดวา่จะมีอิทธิพลต่อผลการปฏิบติังานของ

พนกังานขาย (Salleh and Kamaruddin, 2011; Chaichee, 2016) 

จากการจากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัทีÉเกีÉยวขอ้ง ผูว้ิจยัไดก้ําหนดตวัแปรทีÉจะศึกษาและ

สร้างกรอบแนวคิดการวจิยัดงันีÊ  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

29 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รางวลั 

- รางวลัภายนอก 

- รางวลัภายใน 

 

หน้าทีÉการจดัการ 

- การวางแผน 

- การจดัโครงสร้าง 

- การนาํ 

- การควบคมุ 

 

พนักงานขาย 

- ประสบการณ ์

- ทัศนคติ 

 

ผลการปฏิบัตงิาน 

ของพนักงานขาย 

(Daft, Kendrick, & Vershinina, 2010;  

Brown, 2014; Chaichee, 2016; Chowdhury, 2007)  

(Johnston and Marshall, 2011; Yamoah, 

2013; Chowdhury, 2007; Wambua and 

Nzulwa, 2016; Yamoah, 2013)  

(Salleh and Kamaruddin, 2011; 

Chaichee, 2016)  

ภาพทีÉ 2.2 กรอบแนวคิดการวิจัย 



 

บททีÉ 3 

วิธีดําเนินการวิจัย 

 

การวจิยัครัÊ งนีÊ เป็นการวจิยัเชิงปริมาณ ใชแ้บบสอบถามเป็นเครืÉองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล และนาํ

ขอ้มูลทีÉได้ไปวิเคราะห์ทางสถิติเพืÉอให้ได้ข้อสรุปตามวตัถุประสงค์ของการวจิยั ผู ้วจิยักําหนดวิธีการ

ดาํเนินการวจิยัไวด้งันีÊ  

3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

3.2 เครืÉองมือทีÉใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล 

3.3 วิธีการสุ่มตวัอยา่ง 

3.4 การทดสอบคุณภาพแบบสอบถาม 

3.5 สถิติทีÉใชวิ้เคราะห์ขอ้มูล 

3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

การวจิยัครัÊ งนีÊ ผูว้จิยักาํหนดประชากรเป็นผู้มอาชีพเป็นพนักงานอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร 

คาํนวณขนาดของกลุ่มตวัอย่างโดยใช้การคาํนวณตามสูตรของ Bartlett, Kotrlik & Higgins (2001 , p. 45) 

โดยใช้ค่าส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานและความคลาดเคลืÉอนโดยพิจารณาจากจาํนวนทางเลือกแบบลิเคิร์ทดงันีÊ  

 

n =ܼ
2S2

2ܧ  

                    

    n = ขนาดของกลุ่มตวัอย่าง 

  Z = คะแนนมาตรฐานตามระดบัความเชืÉอม ัÉน (ค่าจากตารางแจกแจงแบบปกติ) 

S = ส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานของทางเลือก 

E = ระดบัความคลาดเคลืÉอนทีÉยอมรับไดข้องค่าเฉลีÉย 

 

การวิจยัในครัÊ งนีÊ ผูวิ้จยัใชแ้บบสอบถามแบบมีทางเลือก 5 ระดบั โดยกาํหนดระดบัความเชืÉอม ัÉนร้อย

ละ 95 (Z = 1.96) ส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน = 4 (+/-2SD) ส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานของทางเลือก 5 ระดบั =  

จาํนวนระดบัหารดว้ยจาํนวนส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน (5/4 = 1.25) เมืÉอกาํหนดระดบัความคลาดเคลืÉอนทีÉ

ยอมรับไดเ้ท่ากบัร้อยละ 5 ทีÉค่าเฉลีÉย 3.0 ดงันัÊน ระดบัความคลาดเคลืÉอนทีÉยอมรับได้เท่ากบั 0.05X3.0 = .15 

สามารถคาํนวณขนาดของกลุ่มตวัอย่างไดด้งันีÊ 
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n =
1.96ଶ X 1.25ଶ

. 15ଶ = 267 
 
  

3.2 เครืÉองมือทีÉใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 

ผูว้จิยัใช้แบบสอบถามเป็นเครืÉองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยมีวธีิการสร้างแบบสอบถามดงันีÊ 

o ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัทีÉเกีÉยวข้อง เพืÉอนาํมาสร้างกรอบแนวคิดของการวิจยัและ

กาํหนดตวัแปรต่าง ๆ  

o กาํหนดตวัแปรและสร้างกรอบแนวคิดการวจิยั 

o ดาํเนินการสร้างแบบสอบถามโดยแบ่งแบบสอบถามเป็น 2 ส่วน ดงันีÊ  

   

ส่วนทีÉ 1 คาํถามเกีÉยวกบัปัจจยัส่วนบุคคล จาํนวน 7 ขอ้ 

ส่วนทีÉ 2 คาํถามเกีÉยวกบัปัจจยัทีÉคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อผลการปฏิบตัิงานของพนักงานขายจาํนวน 33 

ขอ้ 

 

3.3 วธีิการสุ่มตัวอย่าง 

ผูว้ิจยัเลือกใช้วธีิการสุ่มตวัอย่างแบบไม่ใช้หลกัความน่าจะเป็น (Non-probability sampling) โดยการ

สุ่มตวัอย่างแบบลูกโซ่ (Snowball sampling) โดยให้มีการส่งต่อแบบสอบถามจากพนกังานคนหนึÉงไปยงัอีก

คนหนึÉง เนืÉองจากพนกังานขายมกัรู้จกัคนทีÉมีอาชีพเดียวกนั 

3.4 การทดสอบคุณภาพแบบสอบถาม 

แบบสอบถามทีÉใช้เป็นเครืÉองมือทีÉใช้ในงานวิจยัครัÊ งนีÊ  ผูว้จิยัไดท้าํการตรวจสอบคุณภาพดงันีÊ 

 

การตรวจสอบความตรง (Validity) ผูวิ้จยัไดน้าํแบบสอบถามทีÉผูวิ้จยัสร้างขึÊนเสนอต่อผูเ้ชีÉยวชาญ 

(Subject matter specialists) จาํนวน 3 ท่าน เพืÉอทําการตรวจสอบความชัดเจนของการใช้ภาษา และทาํการ

ทดสอบความตรงเชิงเนืÊอหา (Content Validity) ของคาํถามในแต่ละขอ้วา่ตรงตามวตัถุประสงค์ของการวิจยั

ครัÊ งนีÊหรือไม่ โดยใชแ้บบประเมินความสอดคลอ้ง (IC or IOC: index of item – objective congruence) เพืÉอ

หาดชันีความสอดคลอ้งระหวา่งขอ้คาํถามกบัประเดน็หลกัของเนืÊอหา (พวงรัตน์ ทวรีัตน์, 2543) โดยมีเกณฑ์

การพิจารณาใหค้ะแนน ดงันีÊ  
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   +1   เมืÉอแน่ใจว่า ขอ้คาํถามนัÊนสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค์ 

     0 เมืÉอไม่แน่ใจว่า ขอ้คาํถามนัÊนสอดคลอ้งกับวตัถุประสงค ์

    -1  เมืÉอแน่ใจว่า ขอ้คาํถามนัÊนไม่สอดคลอ้งกับวตัถุประสงค ์

 

จากนัÊนจึงนาํคะแนนทีÉไดจ้ากขอ้คาํถามในแต่ละขอ้มาคาํนวณค่า IOC จากสูตร 

 

 

 

 เมืÉอ  IOC หรือ IC     คือ ดชันีความสอดคลอ้งระหวา่งขอ้คาํถามกบัเนืÊอหา 

                      S R  คือ ผลรวมของคะแนนจากความคิดเห็นของผูเ้ชีÉยวชาญ 

                          N      คือ จาํนวนผูเ้ชีÉยวชาญ 

  

ขอ้คาํถามแต่ละขอ้จะตอ้งมีค่า IOC เท่ากบัหรือมากกว่า 0.60 จึงจะถือว่าขอ้คาํถามนัÊนใช้ได้ หากข้อ

คาํถามใดทีÉไดค่้า IOC ตํÉากวา่ 0.60 ขอ้คาํถามนัÊนจะถูกตดัออกหรือนาํไปปรับปรุงแกไ้ขใหม่จนกว่าจะใช้ได ้

(สมนึก ภทัทิยธนี, 2546) ซึÉงแบบสอบถามของงานวิจยันีÊ มีดชันีความสอดคลอ้งระหวา่งขอ้คาํถามกบัเนืÊอหา

เท่ากบั 0.90 และไม่มีขอ้คาํถามใดทีÉมีคะแนนความสอดคลอ้งนอ้ยกวา่ 0.60 

ผูว้จิยัไดน้าํขอ้แนะนาํทีÉไดรั้บจากผูเ้ชีÉยวชาญมาปรับปรุงแบบสอบถาม ก่อนจะนาํไปเก็บตวัอย่างจริง 

 

การตรวจสอบความเชืÉอมัÉน (Reliability) ผูวิ้จยัไดต้รวจสอบความเชืÉอมัÉนของแบบสอบถามโดยนํา

แบบสอบถามไปทดสอบกบักลุ่มตวัอย่างจาํนวน 30 คน และทดสอบความเชืÉอมัÉนของแบบสอบถามโดยใช้

สูตรสมัประสิทธิÍอลัฟาของครอนบคั (Cronbachs’ alpha coefficient) (Cronbach, 1990) ดงันีÊ  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

เมืÉอ    αk        = ค่าสมัประสิทธิÍ ของความเชืÉอถอืไดข้องเครืÉองมือทีÉใช้วดั 

          k         = จาํนวนข้อคาํถามในแบบสอบถาม 

          S  s2 items   = ผลรวมของความแปรปรวนของคะแนนทีÉวดัไดจ้ากแต่ละขอ้คาํถาม  

          s2
Total  = ค่าความแปรปรวนของคะแนนจากขอ้คาํถามทุกขอ้ 
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เมืÉอคาํนวณค่าสัมประสิทธิÍ อลัฟาของครอนบคัต้องมีค่า 0.80 ขึÊนไปจึงจะถือว่าผ่านการตรวจสอบ

ความเชืÉอมัÉน  (ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2552) ผลการหาคุณภาพแบบสอบถามพบว่า แบบสอบถามมีค่า

สัมประสิทธิÍ อลัฟาของครอนบคัเท่ากบั 0.897 ซึÉ งมากกว่า 0.80 จึงถือวา่แบบสอบถามมีความน่าเชืÉอถือ 

สามารถนาํไปใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล 

 

3.5 สถิตทิีÉใช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

o การอธิบายลกัษณะของขอ้มูล ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนบุคคล และการอธิบายภาพรวมของขอ้มูลผลกระทบ

จากประเทศแหล่งกาํเนิด ผูว้จิยัเลือกใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) เพืÉออธิบายลกัษณะของ

ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าเฉลีÉยเลขคณิต ร้อยละ และส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน 

การใช้ค่าเฉลีÉยเลขคณิตเพืÉอช่วยสรุปลกัษณะทีÉสําค ัญ แสดงความแตกต่างของขอ้มูล และแปล

ความหมายของคะแนนเฉลีÉย ผูว้จิยัไดแ้บ่งช่วงการแปลผลตามหลกัของการแบ่งอตัรภาคชัÊน (วเิชียร เกตุสิงห์

, 2538) กรณีขอ้คาํถามมี 5 ระดบัตวัเลือก ใช้ค่าสูงสุด (คะแนน 5) ลบดว้ยค่าต ํÉาสุด (คะแนน 1) แลว้หารดว้ย

จาํนวนช่วงหรือระดบัทีÉตอ้งการแปลผล (5 ช่วง) แต่ละช่วงการแปลผลมีคะแนนเท่ากับ 1.8 คะแนน มี

รายละเอียดดงันีÊ  

ค่าคะแนนเฉลีÉยตัÊงแต่ 1.00-1.80 หมายความวา่ ตํÉามาก/น้อยทีÉสุด 

ค่าคะแนนเฉลีÉยตัÊงแต่ 1.81-2.60 หมายความวา่ ตํÉา/นอ้ย 

ค่าคะแนนเฉลีÉยตัÊงแต่ 2.61-3.40 หมายความวา่ ปานกลาง 

ค่าคะแนนเฉลีÉยตัÊงแต่ 3.41-4.20 หมายความว่า สูง/มาก 

ค่าคะแนนเฉลีÉยตัÊงแต่ 4.21-5.00 หมายความว่า สูงมาก/มากทีÉสุด 

   

o การคน้หาปัจจยัทีÉมีอิทธิพลต่อผลการปฏิบตัิงานของพนกังานขายและระดบัของอิทธิพล ผู ้วิจ ัย

เลือกใช้สถิติเชิงอนุมาน (Inference statistics) เพืÉอประเมินค่าพารามิเตอร์ คือ วิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ 

(Multiple Regression Analysis) 

 

 

 

 

 

 



 

บททีÉ 4 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 

 

การวิจยันีÊมีวตัถุประสงคเ์พืÉอศึกษาปัจจยัทีÉส่งผลต่อผลการปฏิบตัิงานของพนกังานขาย ไดแ้ก่ ปัจจยั

ดา้นรางวลั (รางวลัภายนอกและรางวลัภายใน) ปัจจยัดา้นหน้าทีÉการจดัการ (การวางแผน การจดัโครงสร้าง  

การนาํ และการควบคุม) ปัจจยัดา้นพนกังานขาย (ประสบการณ์และทศันคติ) ผูว้ิจยัเ ก็บข้อมูลจากพนกังาน

ขายในกรุงเทพมหานครจาํนวน 616 คน โดยใช้แบบสอบถาม สุ่มตวัอย่างแบบสะดวก และใช้สถิติการ

วิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุในการวิเคราะห์ขอ้มูล ผูว้จิยันาํเสนอการวิเคราะห์ขอ้มูลเป็นตอน ๆ ดงันีÊ  

 

ตอนทีÉ 1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

ตอนทีÉ 2 ผลการวเิคราะห์ปัจจยัทีÉส่งผลต่อผลการปฏิบตัิงานของพนกังานขาย 

ตอนทีÉ 3 ผลการวเิคราะห์ระดบัของอิทธิพลของปัจจยัทีÉส่งผลต่อผลการปฏิบติังานของพนกังาน

ขาย 

 

 

เพืÉอใหก้ารนาํเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลและการทาํความเขา้ใจเกีÉยวกับผลการวิเคราะห์ขอ้มูลมคีวาม

สะดวกยิÉงขึÊน ผูว้จิยัจงึกาํหนดสัญลกัษณ์และความหมายทีÉใช้แทนค่าสถิติในการนาํเสนอ ดงัต่อไปนีÊ  

X̅       หมายถึง ค่าเฉลีÉยเลขคณิต (Mean) 

S.D   หมายถึง  ส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 

  p  หมายถึง  ระดบันยัสําคญัทางสถิติ 

  t  หมายถึง  คา่สถิติทดสอบที 

  Sig.  หมายถึง นยัสําคญัทางสถิติ 
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ตอนทีÉ 1  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

กลุ่มตวัอย่างทีÉใช้ในการศึกษาวจิยัครัÊงนีÊ มีจาํนวน 616 ตวัอย่าง มีรายละเอียดดา้นประชากรศาสตร์ 

ดงันีÊ 

กลุ่มตวัอย่างประกอบดว้ยเพศชายจาํนวน 485 คน คิดเป็นร้อยละ 78.8 และเป็นเพศหญิงจาํนวน 131 

คน คิดเป็นร้อยละ 21.2 กลุ่มตวัอยา่งมีอายรุะหวา่ง 20-29 ปี จาํนวน 204 คน คิดเป็นร้อยละ 33.2 อายุระหว่าง

30-39 ปี จาํนวน 212 คน คิดเป็นร้อยละ 34.5 อายุ 40 ปีขึÊนไป จาํนวน 200 คนร้อยละ 32.3 (ตารางทีÉ 4.1) 

 

 
ตารางทีÉ 4.1 ปัจจัยส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง 

ปัจจัยส่วนบุคคล จํานวน (คน) ร้อยละ 

เพศ   

   ชาย 

   หญิง 

485 

131 

78.8 

21.2 

อาย ุ   

   อายนุ้อยกวา่ 20-29 ปี 

   อายรุะหวา่ง 30-39 ปี 

   อาย ุ40  ปี ขึÊนไป 

204 

212 

200 

33.2 

34.5 

32.3 

 

ตอนทีÉ 2 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยทีÉส่งผลต่อผลการปฏบิัติงานของพนักงานขาย 

ผลการวิเคราะห์ปัจจัยทีÉส่งผลต่อผลการปฏิบัติงานของพนักงานขาย  จากกลุ่มตวัอย่าง

จาํนวน 616 คน มีรายละเอียดดงันีÊ  

 

ปัจจยัดา้นหนา้ทีÉการจดัการ 

 กลุ่มตวัอย่างมีความเห็นต่อหน้าทีÉการจดัการของฝ่ายขายดงันีÊ  

 การวางแผน มีค่าเฉลีÉยเท่ากบั  3.72  อยู่ในระดบัมาก มีค่าส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานทีÉ 0.618 การจดั

โครงสร้าง มีค่าเฉลีÉยเท่ากับ  3.51 อยูใ่นระดบัมาก มีค่าส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานทีÉ 0.721 การนาํ มีค่าเฉลีÉย

เท่ากบั 3.59  อยู่ในระดบัมาก มีค่าส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานทีÉ 0.624 การควบคุม มีค่าเฉลีÉยเท่ากับ 3.77  อยู่ใน

ระดบัมาก มีค่าส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานทีÉ 0.671 ภาพรวมของหนา้ทีÉการจดัการ มีค่าเฉลีÉยเท่ากับ 3.65  อยู่ใน

ระดบัมาก มีค่าส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานทีÉ 0.475 (ตารางทีÉ 4.2) 
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ตารางทีÉ 4.2 ความคิดเห็นต่อหนา้ทีÉการจดัการ 

หน้าทีÉการจัดการ X ̅     ระดบั S.D 

   การวางแผน 

   การจัดโครงสร้าง 

   การนํา 

   การควบคุม 

            ภาพรวมของหนา้ทีÉการจดัการ 

3.72 

3.51 

3.59 

3.77 

3.65 

มาก 

มาก 

มาก 

มาก 

มาก 

0.618 

0.721 

0.624 

0.671 

0.475 

 

 

ปัจจยัดา้นรางวลั 

กลุ่มตวัอย่างมีความเห็นต่อระบบการให้รางวลัของฝ่ายขายดงันีÊ  

 รางวลัภายใน (Intrinsic reward) มีค่าเฉลีÉยเท่ากับ  3.46  อยู่ในระดบัมาก มีค่าส่วนเบีÉยงเบน

มาตรฐานทีÉ 0.653 รางวลัภายนอก (Extrinsic reward) มีค่าเฉลีÉยเท่ากับ  3.54 อยู่ในระดบัมาก มีค่าส่วน

เบีÉยงเบนมาตรฐานทีÉ 0.821 ภาพรวมดา้นรางวลัมีค่าเฉลีÉยเท่ากบั 3.50  อยู่ในระดบัมาก มีค่าส่วนเบีÉยงเบน

มาตรฐานทีÉ 0.607 (ตารางทีÉ 4.3) 

 

ตารางทีÉ 4.3 ความคิดเห็นต่อรางวลั 

รางวลั X ̅     ระดบั S.D 

   รางวลัภายใน 

   รางวลัภายนอก 

            ภาพรวมของหน้าทีÉการจดัการ 

3.46 

3.54 

3.50 

มาก 

มาก 

มาก 

0.653 

0.821 

0.607 

 

 

 
ปัจจยัดา้นพนกังานขาย 

กลุ่มตวัอย่างมีความเห็นต่อปัจจยัดา้นพนกังานขายดงันีÊ 

 ดา้นทศันคติต่องานขาย มีค่าเฉลีÉยเท่ากบั 3.92 อยู่ในระดบัมาก มีค่าส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 

0.603 แสดงดงัตารางทีÉ 4.4 ผูต้อบแบบสอบถามมีประสบการณ์ด้านการขายน้อยกวา่ 3 ปี จาํนวน 89 คิดเป็น

ร้อยละ 14.4 มีประสบการณ์ดา้นการขายระหว่าง 3-5 ปี จาํนวน 198 คน คิดเป็นร้อยละ  32.2 และมี

ประสบการณ์ดา้นการขายมากกวา่ 5 ปี ขึÊนไปจาํนวน 329 คน คิดเป็นร้อยละ 53.4 แสดงดงัตารางทีÉ 4.5 
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ตารางทีÉ 4.4 ปัจจัยดา้นทศันคติของพนกังานขาย 

ปจัจยัด้านพนักงานขาย X ̅     ระดบั S.D 

   ทศันคติ 3.92 มาก 0.603 

 

 
ตารางทีÉ 4.5 ปัจจัยดา้นประสบการณ์ของพนักงานขาย 

ประสบการณ์ของพนักงานขาย จํานวน     ร้อยละ  

   น้อยกวา่ 3 ปี 

   3-5 ปี 

  มากกวา่ 5 ปี  

89 

198 

329 

14.4 

32.2 

53.4 

 

 

 

ตอนทีÉ 3 ผลการวเิคราะห์ระดบัของอทิธิพลของปัจจัยทีÉส่งผลต่อผลการปฏิบัติงานของพนักงาน

ขาย 

ผลการวเิคราะหร์ะดบัของอิทธิพลของปัจจยัทีÉส่งผลต่อผลการปฏิบตัิงานของพนกังานขาย มีดงันีÊ  

 

ระดบัอิทธิพลดา้นหน้าทีÉการจดัการ รางวลั และพนกังานขายทีÉส่งผลการปฏิบตัิงานของพนกังานขาย 

ผลวเิคราะห์ขอ้มูลโดยใช้สถิติการวเิคราะห์ถดถอยเชิงพหุ โดยใช้เทคนิค Stepwise เพืÉอนาํเขา้และ

ตดัตวัแปรออก พบวา่ ปัจจยัทีÉส่งผลต่อผลการปฏิบติังานของพนกังานขาย ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นรางวลั ปัจจยั

ดา้นหนา้ทีÉการจดัการ และปัจจยัดา้นพนกังานขาย โดยทัÊง 3 ปัจจยัมีอาํนาจในการพยากรณ์ผลการปฏิบตัิงาน

ของพนกังานขาย ร้อยละ 58.3 (Adjusted R2 =.583) และเมืÉอพิจารณาค่าสัมประสิทธิÍ เบต้า พบวา่ปัจจยัดา้น

รางวลัมีอิทธิพลต่อผลการปฏิบติังานของพนักงานขายมากทีÉสุด (เบต้า = .496) รองลงมาไดแ้ก่ ปัจจัย

ดา้นหนา้ทีÉการจดัการ (เบตา้ = .280) และปัจจยัดา้นพนกังานขาย (เบตา้ = .173) แสดงดงัตารางทีÉ 4.6 
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ตารางทีÉ 4.6 ผลการวิเคราะห์อิทธิพลของปัจจยัดา้นหนา้ทีÉการจดัการ (Mgnt) ปัจจัยดา้นรางวลั (Reward) และปัจจัยดา้น

พนักงานขาย (Sales) ทีÉส่งผลต่อผลการปฏิบติังานของพนักงานขาย 

 

Model 

Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients 

Adjusted R Square B Std. Error Beta 

1 (Constant) .139 .145 
  

Reward .959 .041 .687 .471 

2 (Constant) -1.339 .187 
  

Reward .766 .041 .549 .561 

Mgnt .590 .052 .331 
 

3 (Constant) -1.829 .201 
  

Reward .692 .042 .496 
 

Mgnt .499 .054 .280 
 

Sales .287 .050 .173 .583 

 

 จากผลการวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นปัจจยัทีÉส่งผลต่อผลการปฏิบตัิงานของพนกังานขาย พบวา่ ปัจจยัดา้น

รางวลั ปัจจยัดา้นหนา้ทีÉการจดัการ และปัจจยัดา้นพนักงานขาย มีส่งผลต่อผลการปฏิบติังานของพนกังาน

ขาย ผูว้จิยัจึงไดว้เิคราะห์ในรายละเอียดของแต่ละปัจจยัตามกรอบแนวคิดการวิจยัดงันีÊ 

 

 

ระดบัอิทธิพลดา้นหน้าทีÉการจดัการทีÉส่งผลต่อผลการปฏิบตัิงานของพนกังานขาย 

ผลวเิคราะห์ขอ้มูลโดยใช้สถิติการวเิคราะห์ถดถอยเชิงพหุ โดยใช้เทคนิค Stepwise เพืÉอนาํเขา้และ

ตดัตวัแปรออก พบว่า การวางแผน การจดัโครงสร้าง การนาํ และการควบคุมส่งผลต่อผลการปฏิบติังานของ

พนกังานขาย โดยมีอาํนาจในการพยากรณ์ร้อยละ 32.8 (Adjusted R2=.328) และเมืÉอพิจารณาคา่สัมประสิทธิÍ

เบต้า พบว่าปัจจยัด้านการนาํมีอิทธิพลต่อผลการปฏิบตัิงานของพนกังานขายมากทีÉสุด (เบต้า = .303) 
รองลงมาไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นการควบคุม (เบตา้ = .231) ปัจจยัดา้นการวางแผน (เบต้า = .151) และปัจจยัด้าน

การจดัโครงสร้าง (เบตา้ = .093) ตามลาํดบั แสดงดงัตารางทีÉ 4.7 
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ตารางทีÉ 4.7 ผลการวเิคราะห์อิทธิพลของปัจจยัดา้นการวางแผน (Planning) ปัจจยัดา้นการจดัโครงสร้าง (Organizing) ปัจจัย

ดา้นการนํา (Leading) และปัจจยัดา้นการควบคุม (Controlling) ทีÉส่งผลต่อผลการปฏิบติังานของพนกังานขาย 

Model 

Unstandardized Coefficients 

  Standardized Coefficients 

Adjusted R square B Std. Error Beta 

1 (Constant) 1.215 .177 
 

  Leading .635 .048 .467 0.217 

2 (Constant) .233 .200 
 

  Leading .491 .049 .361 

  Controlling .398 .045 .315 0.304 

3 (Constant) -.114 .215 
 

  Leading .446 .049 .329 

  Controlling .315 .049 .249 

  Planning .220 .053 .161 0.322 

4 (Constant) -.236 .219 
 

   Leading .411 .051 .303 

  Controlling .292 .050 .231 

  Planning .207 .053 .151 

   Organizing .109 .043 .093 0.328 

 

 

ระดบัอิทธิพลดา้นรางวลัทีÉส่งผลต่อผลการปฏิบตัิงานของพนกังานขาย 

ผลวเิคราะห์ขอ้มูลโดยใช้สถิติการวเิคราะห์ถดถอยเชิงพหุ โดยใช้เทคนิค Stepwise เพืÉอนาํเขา้และ

ตดัตวัแปรออก พบวา่ รางวลัภายนอกและรางวลัภายในส่งผลต่อผลการปฏิบตัิงานของพนักงานขาย โดยมี

อาํนาจในการพยากรณ์ร้อยละ 47.1 (Adjusted R2=.471) และเมืÉอพิจารณาค่าสัมประสิทธิÍ เบตา้ พบวา่ปัจจยั

ดา้นรางวลัภายนอกมีอิทธิพลต่อผลการปฏิบตัิงานของพนกังานขายมากทีÉสุด (เบตา้ = .446) รองลงมาไดแ้ก่ 

ปัจจยัดา้นรางวลัภายใน (เบตา้ = .390) แสดงดงัตารางทีÉ 4.8 
 
 
ตารางทีÉ 4.8 ผลการวเิคราะห์อิทธิพลของปัจจยัดา้นรางวลัภายนอก (Reward_Ex) และรางวลัภายใน (Reward_In) ทีÉส่งผล

ต่อผลการปฏิบติังานของพนกังานขาย 

Model 

Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients 

Adjusted R Square B Std. Error Beta 

1 (Constant) 1.369 .123 
  

Reward_Ex .600 .034 .582 .338 

2 (Constant) .114 .149 
  

Reward_Ex .460 .032 .446 .471 

Reward_In .506 .041 .390 
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ระดบัอิทธิพลดา้นพนกังานขายทีÉส่งผลต่อผลการปฏิบตัิงานของพนกังานขาย 

ผลวเิคราะห์ขอ้มูลโดยใช้สถิติการวเิคราะห์ถดถอยเชิงพหุ โดยใช้เทคนิค Stepwise เพืÉอนาํเขา้และ

ตดัตวัแปรออก พบวา่ ประสบการณ์ของพนกังานขายและทศันคติของพนกังานขายผลต่อผลการปฏิบตัิงาน

ของพนกังานขาย โดยมีอาํนาจในการพยากรณ์ร้อยละ 27.0 (Adjusted R2=.270) และเมืÉอพิจารณาค่า

สัมประสิทธิÍ เบต้า พบว่าปัจจยัด้านประสบการณ์ของพนกังานขายมีอิทธิพลต่อผลการปฏิบติังานของ

พนกังานขายมากทีÉสุด (เบตา้ = .463) รองลงมาไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นทศันคติต่อการขาย (เบตา้ = .187) ตามลาํดบั 

แสดงดงัตารางทีÉ แสดงดงัตารางทีÉ 4.9 
 
 

ตารางทีÉ 4.9 ผลการวเิคราะห์อิทธิพลของปัจจยัดา้นประสบการณ์ของพนักงานขาย (Experience) และทศันคติของพนักงาน

ขาย (Attitude) ทีÉส่งผลต่อผลการปฏิบติังานของพนกังานขาย 

Model 

Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients 

Adjusted R Square B Std. Error Beta 

1 (Constant) 1.516 .146 
  

Experience .549 .040 .487 .236 

2 (Constant) .580 .225 
  

Experience .522 .039 .463 .270 

Attitude .264 .049 .187 
 

 



 

บททีÉ 5 

สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

การขายโดยพนกังานขาย เป็นเครืÉองมือสําคญัของการตลาดทีÉสร้างให้เกิดยอดขายกับธุรกิจ ถึงแมใ้น

ปัจจุบนัการตลาดแบบออนไลน์จะได้รับความนิยมเพิÉมขึÊน เนืÉองจากการเปลีÉยนแปลงพฤติกรรมของ

ผูบ้ริโภค แต่อาชีพพนกังานและผู้จดัการฝ่ายขายก็ยงัเป็นอาชีพทีÉมีความตอ้งการของธุรกิจ การวจิยัครัÊ งนีÊ

ผูว้ิจยัมุ่งศึกษาปัจจยัทีÉมีอิทธิพลต่อผลการปฏิบตัิงานของพนงังานขาย โดยมีวตัถุประสงคก์ารวจิยัดงันีÊ  

 

1. เพืÉอศึกษาปัจจยัทีÉส่งผลต่อผลการปฏิบตัิงานของพนกังานขาย 

2. เพืÉอศึกษาระดบัของอิทธิพลของปัจจยัทีÉส่งผลต่อผลการปฏิบตัิงานของพนกังานขาย 

 

การวิจยันีÊผูว้จิยัไดศ้ึกษาปัจจยัทีÉส่งผลต่อผลการปฏิบตัิงานของพนกังานขาย ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นรางวลั 

(รางวลัภายนอกและรางวลัภายใน) ปัจจยัดา้นหนา้ทีÉการจดัการ (การวางแผน การจดัโครงสร้าง  การนาํ และ

การควบคุม) ปัจจยัดา้นพนกังานขาย (ประสบการณ์และทศันคติ) โดยเก็บข้อมูลจากพนกังานขายใน

กรุงเทพมหานครจาํนวน 616 คน โดยใช้แบบสอบถาม สุ่มตวัอย่างแบบสะดวก และใช้สถิติการวิเคราะห์

ถดถอยเชิงพหุในการวเิคราะห์ขอ้มูล ผูว้ิจยันาํข้อมูลทีÉไดม้าวิเคราะห ์และสรุปเป็นผลการวจิยั รายละเอียดมี

ดงันีÊ 

 

5.1 สรุปผลการวิจยั 

ผูว้ิจยัไดท้าํการสรุปผลการวจิยัโดยแบ่งเป็น 2 ตอน ดงันีÊ  

ตอนทีÉ 1 สรุปผลการวิเคราะห์ปัจจยัทีÉส่งผลต่อผลการปฏิบติังานของพนกังานขาย 

ตอนทีÉ 2 สรุปผลการวิเคราะห์ระดบัของอิทธิพลของปัจจยัทีÉส่งผลต่อผลการปฏิบตัิงานของ

พนกังานขาย 
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ตอนทีÉ 1 สรุปผลการวิเคราะหปั์จจยัทีÉส่งผลตอ่ผลการปฏิบติังานของพนกังานขาย 

ปัจจยัดา้นหนา้ทีÉการจดัการ พบว่า ภาพรวมมีค่าเฉลีÉยเท่ากบั 3.65  อยู่ในระดบัมาก และเมืÉอแยกตาม

หน้าทีÉการจดัการ พบวา่ การวางแผน มีค่าเฉลีÉยเท่ากับ  3.72  อยู่ในระดบัมาก การจดัโครงสร้าง มีค่าเฉลีÉย

เท่ากบั  3.51 อยู่ในระดบัมาก การนํา มีค่าเฉลีÉยเท่ากับ 3.59  อยู่ในระดบัมาก การควบคุม มีค่าเฉลีÉยเท่ากบั 

3.77  อยู่ในระดบัมาก จงึสรุปไดว้่า ฝ่ายขายมีการดาํเนินการในหน้าทีÉการจดัการทัÊง 4 หน้าทีÉอยู่ในระดบัมาก 

ปัจจยัดา้นรางวลั พบว่า ภาพรวมมีค่าเฉลีÉยเท่ากบั 3.50  อยู่ในระดบัมาก และเมืÉอแยกตามประเภทของ

รางวลั พบว่า รางวลัภายใน มีค่าเฉลีÉยเท่ากบั  3.46  อยู่ในระดบัมาก รางวลัภายนอก มีค่าเฉลีÉยเท่ากับ  3.54 

อยู่ในระดบัมาก จึงสรุปไดว้่า ทัÊงรางวลัภายในและรางวลัภายนอกมีความสําคญักับพนกังานขายในระดบั

มาก 

ปัจจยัดา้นพนกังานขาย จากผลการวิเคราะห์ พบว่า พนกังานขายมีทศันคติต่องานขาย มีค่าเฉลีÉย

เท่ากบั  3.92  อยู่ในระดบัมาก และพนกังานขายผูต้อบแบบสอบถามมีประสบการณ์ดา้นการขายน้อยกว่า 3 

ปี คิดเป็นร้อยละ 14.4 มีประสบการณ์ดา้นการขายระหว่าง 3-5 ปี คิดเป็นร้อยละ 32.2 และมีประสบการณ์

ดา้นการขายมากกว่า 5 ปี ขึÊนไป คดิเป็นร้อยละ 53.4 จึงสรุปไดว้า่พนกังานขายมีทศันคติทีÉดีต่อการขายและ

พนกังานขายทีÉประกอบอาชีพพนกังานขายมกัเป็นผูม้ีประสบการณ์ในการขาย 

 

 

ตอนทีÉ 2  สรุปผลการวิเคราะห์ระดับของอิทธิพลของปัจจัยทีÉส่งผลต่อผลการปฏิบติังานของ

พนกังานขาย 

จากผลการวเิคราะห์ขอ้มูลระดบัอิทธิพลของปัจจยัทีÉส่งผลต่อผลการปฏิบติังานของพนกังานขายมี

ดงันีÊ 

ปัจจยัด้านหน้าทีÉการจดัการ รางวลั และพนักงาน มีอิทธิพลต่อส่งผลต่อผลการปฏิบตัิงานของ

พนกังานขาย โดยทัÊง 3 ปัจจยั มีระดบัอิทธิพลต่อผลการปฏิบตัิงานของพนกังานขายร้อยละ 58.3 ของอทิธิพล

ทัÊงหมด ปัจจยัทีÉระดบัอิทธิพลสูงทีÉสุดไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นรางวลั รองลงมาได้แก่ ปัจจยัดา้นหน้าทีÉการจดัการ 

และปัจจยัดา้นพนกังานขาย  

จากผลการวิเคราะห์ปัจจยัดา้นรางวลั พบว่า ทัÊงรางวลัภายในและรางวลัภายนอกมีอิทธิพลต่อผลการ

ปฏิบตัิงานของพนกังานขาย โดยมีระดบัอิทธิพลคิดเป็นร้อยละ 47.1 ของอิทธิพลทัÊงหมด ปัจจยัทีÉมีระดบั

อิทธิพลสูงทีÉสุดไดแ้ก่ รางวลัภายนอก รองลงมาไดแ้ก่ รางวลัภายใน 

จากผลการวเิคราะห์ปัจจยัดา้นหน้าทีÉการจดัการ พบว่า หนา้ทีÉการจดัการทัÊง 4 หน้าทีÉ ไดแ้ก่ การ

วางแผน การจดัโครงสร้าง การนาํ และการควบคุม มีอิทธิพลต่อผลการปฏิบตัิงานของพนกังานขาย โดยทัÊง 

4 ปัจจยั โดยมีระดบัอิทธิพลคิดเป็นร้อยละ 32.8 ของอิทธิพลทัÊงหมด ปัจจยัทีÉมีระดบัอิทธิพลสูงทีÉสุดไดแ้ก่ 

การนาํ รองลงมาไดแ้ก่ การควบคุม การวางแผน และการจดัโครงสร้าง  
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จากผลการวเิคราะห์ปัจจยัดา้นพนักงานขาย พบวา่ ปัจจยัดา้นพนกังานขายทีÉศึกษาในครัÊ งนีÊ ไดแ้ก่ 

ทศันคติต่อการขายและประสบการณ์ของพนกังานขายมีอิทธิพลต่อผลการปฏิบตัิงานของพนกังานขาย โดย

มีระดบัอิทธิพลคิดเป็นร้อยละ 27.0 ของอิทธิพลทัÊงหมด ปัจจยัทีÉมีระดบัอทิธิพลสูงทีÉสุดไดแ้ก่ประสบการณ์

ของพนกังานขาย รองลงมาไดแ้ก่ทศันคติของพนกังานขายต่อการขาย 

 

5.2 การอภิปรายผลการวิจัย 

จากผลการวจิยัพบวา่ หน้าทีÉการจดัการมีอิทธิพลต่อการปฏิบติังานของพนกังานขาย สอดคลอ้งกับ 

Daft, Kendrick, & Vershinina (2010), Brown (2014), Chaichee (2016), และ Chowdhury (2007) ซึÉ งระบุว่า

หน้าทีÉการจดัการ ได้แก่ การวางแผน การจดัโครงสร้าง การนาํ และการควบคุม มีอิทธิพลต่อผลการ

ปฏิบัติงานของพนักงานขาย ทัÊงนีÊ เนืÉองจากงานขายในปัจจุบนัมีการแข่งขันกันในระดบัสูง การเพิÉม

ประสิทธิภาพของการขายจงึจาํเป็นตอ้งมีการวางแผนทีÉชดัเจน มีการจดัโครงสร้างทีÉเหมาะสม มีหวัหน้าทีÉมี

ภาวะผูน้าํ และมีการติดตามผลการปฏิบติังานของพนกังานขายอย่างใกลชิ้ด 

จากผลการวิจยัพบวา่ รางวลัมีอิทธิพลต่อการปฏิบติังานของพนกังานขาย สอดคล้องกับ Johnston & 

Marshall (2011), Yamoah (2013), Chowdhury (2007), Wambua & Nzulwa (2016) และ Yamoah (2013) ซึÉง

ระบุว่า รางวลัภายในและรางวลัภายนอกเป็นแรงขบัทีÉทาํให้มนุษย์มีพฤติกรรมทีÉนาํไปสู่เป้าหมาย ทัÊงนีÊ

เนืÉองจากงานขายเป็นงานทีÉตอ้งอาศยัความมานะของพนกังานขาย ดงันัÊนแรงจูงใจดา้นรางวลัจึงเป็นแรงผลกั

สําคญัทีÉจะทาํให้พนกังานขายมีความมุ่งม ัÉนปฏิบติังานให้บรรลุตามเป้าหมายทีÉกาํหนด 

จากผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัดา้นพนกัขาย ได้แก่ ทศันคติและประสบการณ์มีอิทธิพลต่อผลการ

ปฏิบติังานของพนักงานขาย สอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของ Salleh & Kamaruddin (2011) และ Chaichee 

(2016) ทีÉพบว่าทัÊงดา้นทศันคติและประสบการณ์ของพนกังานขายมีอิทธิพลต่อผลการปฏิบตัิงาน ทัÊงนีÊ

เนืÉองจากงานขายพนกังานขายจาํเป็นตอ้งเขา้พบและอธิบายสินคา้หรือบริการกบัลูกคา้ ดงันัÊนทศันคติตอ่งาน

ขายและประสบการณ์ของพนกังานขายจึงมีส่วนช่วยทาํให้การขายประสบความสําเร็จ 

 

5.3 ข้อเสนอแนะทีÉได้จากการวิจัย 

จากการวจิยัในครัÊงนีÊสามารถนาํผลการวิจยัไปประยุกต์ใช้กบัธุรกิจทีÉตอ้งใช้พนกังานขายในการขาย

สินคา้หรือบริการ ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะดงันีÊ  

1. ผูบ้ริหารควรใช้รางวลัเป็นแรงจูงใจ โดยใช้รางวลัภายนอก เช่น ค่าตอบแทนในรูปแบบการเงิน ใน

การกระตุน้ให้พนกังานขายเพิÉมขีดความสามารถในการปฏิบติังาน ร่วมกบัการใชร้างวลัภายใน เช่น 

การชมเชยเมืÉอพนกังานขายมีผลการปฏิบตัิงานทีÉด ี

2. การบริหารการขาย ผู้รับผิดชอบฝ่ายขายควรมีการวางแผนทีÉเป็นระบบ มีการจดัโครงสร้างทีÉ

เหมาะสม และมีการติดตามผลการปฏิบตัิงานของพนกังานขายอย่างสมํÉาเสมอ นอกจากนัÊนหวัหน้า
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ฝ่ายขายควรมีภาวะผูน้าํโดยสร้างแรงบนัดาลใจให้กบัพนกังานขาย รวมทัÊงเป็นแบบอย่างทีÉ ดีให้กบั

พนกังานขาย 

3. การคดัเลือกพนกังานขายควรเนน้พนกังานขายทีÉมีประสบการณ์ และควรมีการทดสอบทศันคติทีÉมี

ต่องานขาย 

 

5.4 ข้อเสนอแนะการทําวิจัยในครัÊงต่อไป 

ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะในการทาํวิจยัครัÊ งต่อไปดงันีÊ  

1. การศึกษาในครัÊ งนีÊ เป็นการศึกษาในเชิงสํารวจ ซึÉ งทาํใหไ้ดภ้ายในเชิงกวา้งของปัจจยัทีÉมีส่งผลต่อผล

การปฏิบตัิงานของพนกังานขาย การวจิยัครัÊ งต่อไปผูว้จิยัควรศึกษาในเชิงลึกถึงปัจจยัแต่ละด้านโดยการใช้

วิจยัเชิงคุณภาพ 

2. การศึกษาในครัÊ งนีÊ เป็นการสํารวจในภาพรวมของการขาย  การวิจยัครัÊ งต่อไปผู้วิจยัควรนํา

ผลการวจิยัในครัÊ งนีÊ เป็นตวัแบบเพืÉอไปศึกษาปัจจยัทีÉมีส่งผลต่อผลการปฏิบติังานของพนกังานขายทีÉมี

ความจาํเพาะในแต่ธุรกิจต่อไป 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก 
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แบบสอบถาม 

เรืÉอง 

“ปัจจัยทีÉมีอิทธิพลต่อผลการปฏิบัติงานของพนักงานขาย” 

 

คาํชีÊ แจง  แบบสอบถามนีÊ มีวตัถุประสงค์เพืÉอคน้หาปัจจยัทีÉมีอิทธิพลต่อการประสบความสําเร็จของ

พนกังานขาย แบบสอบถามมีทัÊงสิÊนจาํนวน 40 ขอ้ 

 

ตอนทีÉ 1: ข้อมูลทัÉวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

1. เพศ m  ชาย m  หญิง 

2. อาย ุ m นอ้ยกวา่ 20 ปี m 20-29 ปี m 30-39 ปี 

 m 40 ปีขึÊนไป   

3. ท่านมีประสบการณ์ในอาชีพพนกังานขายรวม  ................. ปี (ระบุ) 

4. โดยเฉลีÉยยอดขายทีÉท่านทาํไดเ้ทียบกบัเป้ายอดขายทีÉท่านไดร้ับคิดเป็น .................. % 
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ตอนทีÉ 2: ข้อมูลความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถาม 

คําชีÊแจง กรุณาตอบแบบสอบถามโดยเลือกทางเลือกทีÉตรงกับระดับความคิดเห็นของท่าน 

แต่ละทางเลือกความหมายดังนีÊ  

j หมายถึง น้อยทีÉสุด  k หมายถึง น้อย  l หมายถึง ปานกลาง   m หมายถึง มาก   n หมายถึง 

มากทีÉสุด      

 

5. ฝ่ายขายทีÉท่านทาํงานอยู่ใหค้วามสําคญักบัการวางแผน j k l m n 

6. ฝ่ายขายทีÉท่านทาํงานอยู่มีการจดัทาํแผนการขายอย่างเป็นระบบ j k l m n 

7. ฝ่ายขายทีÉท่านทาํงานอยู่มีการทบทวนแผนการขายในระหว่างปี j k l m n 

8. ฝ่ายขายทีÉท่านทาํงานอยู่มีการระบบการจดัโครงสร้างฝ่ายขายชดัเจน j k l m n 

9. ฝ่ายขายทีÉท่านทาํงานอยู่มีการจดัโครงสร้างฝ่ายขายอย่างเหมาะสม j k l m n 

10. ฝ่ายขายทีÉท่านทาํงานอยู่ให้ความสําคญักบัการจดัโครงสร้างฝ่ายขาย j k l m n 

11. หวัหน้าในปัจจุบนัของท่านทาํตวัเป็นแบบอย่างทีÉดี j k l m n 

12. ท่านมกัไดรั้บแรงบนัดาลใจจากหวัหน้าของท่าน j k l m n 

13. หวัหน้าในปัจจุบนัของท่านใหค้าํปรึกษาและช่วยเหลอืเมืÉอท่านมีปัญหา j k l m n 

14. ฝ่ายขายทีÉท่านทาํงานอยู่มีการติดตามยอดขายของพนกังานขายอยา่งเป็นระบบ j k l m n 

15. หากไม่บรรลุยอดขายฝ่ายขายก็มกัมีการจดัการประชุมเพิÉมเติมจากปกติ j k l m n 

16. ฝ่ายขายทีÉท่านทาํงานอยู่มีการติดตามยอดขายของพนกังานขายอย่างใกลช้ิด j k l m n 

17. การเลืÉอนตาํแหน่งมีความสําคญักบัท่านมาก j k l m n 

18. ท่านตอ้งการไดร้ับคาํชมเชยเมืÉอสามารถทาํยอดขายไดด้ี j k l m n 

19. ท่านตอ้งการไดร้ับการยอมรับจากเพืÉอนร่วมงานเมืÉอสามารถทาํยอดขายไดด้ี j k l m n 

20. ท่านตอ้งการเงินเป็นสิÉงตอบแทนเมืÉอสามารถทาํยอดขายไดด้ ี j k l m n 

21. สวสัดิการทีÉดีมีความสําคญักบัท่าน j k l m n 

22. ท่านตอ้งการปรับเงินเดือนขึÊนเมืÉอสามารถทาํยอดขายไดดี้ j k l m n 

23. ท่านสนุกกบังานขาย j k l m n 

24. ฝ่ายขายเป็นหน่วยงานทีÉมีความสาํคญักบับริษทัทีÉท่านทาํงานอยู่ j k l m n 

25. งานขายเป็นงานทีÉน่าภาคภูมิใจ j k l m n 

 

===== ขอบคณุทีÉสละเวลาในการตอบแบบสอบถามนีÊ ==== 
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