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บทคัดยอ: การวิจัยเรื่องปจจัยทางดานทักษะการทํางานที่สงผลตอประสิทธิผลการทํางานของพนักงานขายในธุรกิจขาย
ตรง  มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยสวนบุคคลและลักษณะงานที่มีผลตอประสิทธิผลของพนักงานขายในธุรกิจขายตรง
ของบริษัทขายตรงที่เปนสมาชิกกับสมาคมขายตรงไทย 

ผลการวิจัยพบวาปจจัยทางดานทักษะการทํางานที่สงผลตอประสิทธิผลการทํางานของพนักงานขายในธุรกิจขายตรง
ในภาพรวมจําแนกตามตัวแปรในภาพรวมอยูในระดับมากทุกปจจัย  โดยเรียงลําดับความสําคัญดังนี้คือ  อันดับ  1  ระดับ
ความจริงปจจัยทางดานบทบาทของการเปนพนักงานขาย  อันดับ  2  ความพอใจในองคกรการขาย  และความพอใจในผูนํา
กลุมการขาย  ความพอใจสมาชิกในทีมงานขาย  การจูงใจขององคกรขายความพึงพอใจในลักษณะงานขาย  ความ
สอดคลองทางบทบาทของพนักงานขาย  การวางแผนบทบาทของพนักงานขาย  การสรางความเชื่อมั่นในการขาย  และ
ความพอใจในลูกคาและผูมุงหวังตามลําดับ 

จากการวิเคราะหโดยการใช  Regression Analysis  และ One-way  Anova  เพื่อทดสอบสมมติฐานที่  1-10 พบวาทุกปจจัย
ในขอบเขตของการวิจัยครั้งนี้  ที่มีความสัมพันธเชิงบวกกับประสิทธิผลในการทํางานของพนักงานขายในธุรกิจขายตรง   
  
คําสําคัญ:   ประสิทธิผลการขาย  ธุรกิจขายตรง  การขายโดยใชพนักงานขาย 
  
ABSTRACT:  The objectives of this research, “The Job Characteristic’s  Factors Affecting on Personal Selling’s 
Effectiveness in Direct Sales Business” were to study personal factors and job characteristic factors which affecting the 
effectiveness on sale person in direct-sales business. 

Questionnaire has been chosen to be the instrument for collecting data.  Using purposive sampling, there were 2198 
respondents from 28 direct-sales business returned the questionnaires.  SPSS/PC program was used to analyze data such 
as means, percentage, and mode for descriptive statistic and simple correlation, one-way ANOVA, and regression for 
inferential statistic. 

Findings indicated that all factors in this study have strongly significant to the effectiveness of direct-sales person 
which are following: 1. role of sale person factor; 2. employee satisfaction to organization and group leader; 3. 
employee satisfaction to his/her colleagues; 4. motivation; 5. satisfaction; 6. convergent of role; 7. role planning; 8. self-
definition; and 9. customer satisfaction, in respectively.   
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Results from regression analysis and one-way ANOVA showed that all independent factors in this study have 
correlated to the effectiveness of direct-sales business. 
 KEYWORDS :   Sales Effectiveness, Direct-Sales business, Personal Selling 
  
1. บทนํา 

ประเด็นปญหาของการศึกษาวิจัยและจุดประสงค
ของการศึกษาในครั้งนี้  คือ  การศึกษาถึงปจจัยที่มี
ความสัมพันธกับประสิทธิผลในการทํางานอาชีพขาย 
ในการศึ กษาตามวั ตถุประสงค ของการวิ จั ยถึ ง
ประสิทธิผลในการทํางานขายของพนักงานขายในธุรกิจ
ขายตรงในครั้งนี้เปนการศึกษาประสิทธิผลดานปริมาณ
งานที่ผูทํางานการขายแตละคนทําได (Quantity of 
Work) อันไดแก  สัมฤทธิผลหรือความสําเร็จใน 
“จํานวนขายรวมทั้งหมดที่ขายได” ซ่ึงถือวาเปน 
Outcome-based Effectiveness  โดยศึกษาปจจัยที่สงผล
ตอ “ประสิทธิผลในการทํางานขายตรง” ตัวแปรอิสระ  
10  ปจจัย  ไดแก 

X1 : ระดับความชัดเจนในบทบาท  ของการเปน
พนักงานขาย 

X2  : ระดับความสอดคลองทางบทบาท  ของการ
เปนพนักงานขาย 

X3 : การวางแผนบทบาทของพนักงานขาย 
X4 : พอใจในลกัษณะของงานขาย 
X5 : ความพอใจสมาชิกในทีมงานขาย 
X6: ความพอใจผูนํากลุมการขาย 
X7: ความพอใจองคกรการขาย 
X8 : ความพอใจลกูคา  และผูมุงหวงั 
X9 : การจูงใจพนกังานขาย 
X10 : การสรางความเชื่อมั่นในการขาย 

จากจํานวนพนักงานขายที่เรียกกันวา “สมาชิกผูจัด
จําหนาย”  โดยเลือกศึกษากลุมประชากรที่มีเงื่อนไข
พื้นฐาน  คือ  ในการวิจัยครั้งนี้ไดวิเคราะหขอมูลและ
นําเสนอผลการวิจัย โดยแบบสอบถาม ไดรับคืนมา
ทั้งส้ิน  2198 ชุด จากที่ไดสงไป   28 บริษัท ๆ ละ 80 ชุด 
รวม 2240 ชุด คิดเปนรอยละ 98.12   ใชวิธีการเก็บ
ขอมูลโดยใชแบบสอบถามเปนหลัก  การสัมภาษณ ตาม
ขอความในแบบสอบถาม  รวมทั้งการสัมภาษณในการ

ประชุมพนักงานขาย  ที่ทางบริษัทฯจัดใหมีข้ึนระหวาง
ชวงเวลาวิจัย    ปรากฏผลการวิจัยดังนี้ 
1.1 ตอนที่ 1 :  ขอมูลสวนบุคคลของพนักงานขาย
ในธุรกิจขายตรง   

ผลการศึกษาพบวาพนักงานขายสวนใหญ เปนเพศ
หญิงมากกวาเพศชาย  อายุระหวาง 31-45 ป  มีระดบั
การศึกษาในระดบัปริญญาตรี เขารวมธุรกิจขายตรงเปน
เวลา 1-2 ป   
1.2 ตอนที่ 2:  แสดงปจจัยทางดานทักษะการทํางาน
ที่สงผลตอประสิทธิผลการทํางานของพนักงานขาย
ในธุรกิจขายตรงแสดงปจจัยทางดานทักษะการ
ทํางานที่สงผลตอประสิทธิผลการทํางานของ
พนักงานขายในธุรกิจ ขายตรงในภาพรวมจําแนก
ตามตัวแปร 

ตัวแปร คา 
เฉลี่ย 

คา
เบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

แปล 
ผล 

ลําดับ
ท่ี 

ตัวแปรที่ 1 : 
บทความของการ
เปนพนักงานขาย 

4.17 .68 มาก 1 

ตัวแปรที่ 2 : ความ
สอดคลองทาง
บทบาท 

3.92 .76 มาก 7 

ตัวแปรที่ 3 :  การ
วางแผนบทบาท 

3.86 .87 มาก 8 

ตัวแปรที่ 4 : ความ
พึงพอใจในงาน 

3.92 .66 มาก 6 

ตัวแปรที่ 5 : ความ
พึงพอใจในกลุม
การขาย 

3.95 .67 มาก 4 

ตัวแปรที่ 6 : ความ
พึงพอใจในผูนํา
กลุมการขาย 

3.97 .69 มาก 3 

ตัวแปรที่ 7 : ความ
พึงพอใจใน
องคการการขาย 

4.04 .70 มาก 2 

ตัวแปรที่ 8 : ความ 3.79 .87 มาก 10 
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ตัวแปร คา 
เฉลี่ย 

คา
เบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

แปล 
ผล 

ลําดับ
ท่ี 

พึงพอใจในลูกคา
และผูมุงหวัง 
ตัวแปรที่ 9 : การ
จูงใจขององคการ 
 

3.94 .65 มาก 5 

ตัวแปรที่ 10 : การ
สรางความเชื่อมั่น
ในการขาย 

3.83 .93 มาก 9 

จากผลการวิจัยพบวาปจจัยทางดานทักษะการ
ทํางานที่สงผลตอประสิทธิผลการทํางานของพนักงาน
ขายในธุรกิจขายตรงในภาพรวมจําแนกตามตัวแปรใน
ภาพรวมอยูในระดับมากทุกปจจัย โดยเรียงลําดับ
ความสําคัญดังนี้คือ 

1. ระดับความจริงปจจัยทางดานบทบาทของการ
เปนพนักงานขาย  

2. ความพอใจในองคกรการขาย   
3. ความพอใจในผูนํากลุมการขาย  
4. ความพอใจสมาชิกในทีมงานขาย   
5. การจูงใจขององคกรขาย 
6. ความพึงพอใจในลักษณะงานขาย  
7. ความสอดคลองของบทบาทในการเปนพนักงาน

ขาย  
8. การวางแผนบทบาทของพนักงานขาย  
9. การการสรางความเชื่อมั่นในการขาย 
10. ความพอใจในลูกคาและผูมุงหวัง  

 
1.3 ตอนที่ 3:  ทดสอบสมมติฐานจากการวิเคราะห
ดวย  Regression Analysis and One-way ANOVA   
อันเปนเทคนิควิธีการประมวลผลทางสถิติที่ใชใน
การศึกษาเกี่ยวกับความสัมพันธระหวาง  “ตัวแปร
ตาม (Y)”  โดยใช รายไดจากการขายตรง แตละตัว
แปร   กับ “ตัวแปรอิสระ (X)”  วาตัวแปรอิสระ  

มีความสัมพันธกบัประสทิธิผลในการทํางานอาชีพ
ขายตรง (y)  หรือไมที่ระดับนัยสําคัญ  0.05  ใน
ภาพรวม โดยใช Regression Analysis ปรากฏผลดังนี ้

 Y =  0.189 + 0.088 X1 + 0.119X2 + 0.101X3 + 
0.089X4 + 0.056 X5 + 0.042X6 +  0.063X7 
+  0.066X8 + 0.110X9 + 0.120X10 

 
จากการวิเคราะหโดยการใช Regression Analysis 

และ One-way ANOVA เพื่อทดสอบสมมติฐานที่     1- 
10  พบวา  ทุกปจจัยในขอบเขตของการวิจัยครั้งนี้  ที่มี
ความสัมพันธเชิงบวกกับประสิทธิผลในการทํางาน
อาชีพขายตรง อยางมีนัยสําคัญที่ระดับความเชื่อมั่นที่ 
0.05  และการทดสอบสมมติฐานพบวาทุกปจจัยมีผลตอ
ประสิทธิผลการทํางานของพนักงานขายทั้งหมด โดย
เรียงระดับตามความแรงของผลกระทบที่เกิดขึ้น  

มติ
ฐาน 

อัน 
ดับ 

ตัว 
แปร 

คา
ความ
เชื่อมั่น 

คา 
ความ 
สัมพันธ

ผลการ
ทดสอบ
สมมติฐาน 

10 1 X10 การสราง
ความเชื่อมั่นใน
การขาย 

Sig =  
.000 

0.120 ยอมรับ 
HO 

 
 

2 

2 X2  ความสอด
คลางในบทบาท
การเปน
พนักงานขาย 

Sig =  
.000 

0.119 ยอมรับ 
HO 

9 3 X9 การจูงใจ
ขององคกร 

Sig =  
.000 

0.110 ยอมรับ 
HO 

3 4 X3การวางแผน
บทบาทของ
พนักงานขาย 

Sig =  
.000 

0.101 ยอมรับ 
HO 

4 5 X4 ความพอใจ
ในลักษณะงาน
ขาย 

Sig =  
.000 

0.089 ยอมรับ 
HO 

1 6 X1 ความชัดเจน
ในบทบาทของ
การเปน
พนักงานขาย 

Sig =  
.000 

0.088 ยอมรับ 
HO 

8 7 X8 ความพอใจ
ในลูกคาและผู
มุงหวัง 

Sig =  
.011 

0.066 ยอมรับ 
HO 

7 8 X7 ความพอใจ
องคกรขาย 

Sig =  
.000 

0.063 ยอมรับ 
HO 

5 9 X5 ความพอใจ
สมาชิกใน
ทีมงานขาย 

Sig =  
.000 

0.056 ยอมรับ 
HO 

6 10 X6 ความพอใจ
ผูนํากลุมการขาย

Sig =  
.000 

0.042 ยอมรับ 
HO 
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2. อภิปรายผลการวิจัย 
ความหมายของคําวา   การขายตรง (Direct  Selling)  

ที่สมาพันธการขายโดยตรงแหงโลก (World  Federation  
of  Direct  Selling  Associations  หรือ  WFDSA)  และ
สมาคมการขายตรง (ไทย)  ไดใหนิยมไว  คือ  การทํา
ตลาดสินคาบริโภค  และอุปโภคในลักษณะของการ
นําเสนอขายตอผูบริโภคโดยตรง  ณ  ที่อยูอาศัยของ
ผูบริโภค  หรือที่อยูอาศัยของผูอื่น  ณ  ที่ทํางานของ
ผูบริโภค  หรือที่อื่น ๆ ซ่ึงหางจากที่ตั้งรานคาปลีกถาวร  
ทั้งนี้โดยผูขายตรงใชการอธิบาย  หรือการสาธิตสินคา  
เปนกลยุทธหลักในการเสนอขาย  (อางใน  จิรวรรณ  
ดวงใบ,  2542)  จากการวิจัยครั้งนี้ สามารถนําไปใช
ประโยชนในวงการขายตรงไดโดยจําแนกตามตัวแปร
ดังนี้คือ 

 
2.1 ตัวแปรอิสระที่ 1 ปจจัยดานระดับความชัดเจน
ในบทบาทของการเปนพนักงานขาย 

ในดานการรับรูบทบาทของการดํารงสถานภาพเปน
สมาชิกผูจัดจําหนายนั้น  พบวา  กลุมตัวอยางสวนใหญ 
รับรูบทบาทในการดํารงบทบาทของการเปนพนักงาน
ขาย โดยรูวาเมื่อตนเองเขาเปนสมาชิกผูจัดจําหนายใน
องคกรแลว  ตองทําอะไรบาง  เชน  การศึกษาเอกสาร
แนะนําองคกร  เอกสารความรูรายละเอียดเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ  และทราบวาตองมีการแนะนําผูอื่นมาเปน
สมาชิกดวย  รวมไปถึงการที่ตองเอาใจใสติดตามดูแลผู
ที่ตนเองแนะนําตอไปอีก  โดยพยายามใหขอมูลขาวสาร
อ ยู เ สมอ   และทราบว าต อ ง ให ความช วย เหลื อ  
สนับสนุนลูกทีมตอไปไดอีก  รวมทั้งจะตองทราบ
ขอมูลเบื้องตนของวิธีแสดงบทบาท  รวมไปจนถึงการ
ใชอุปกรณเสริมบทบาทอยางถูกตองรวมดวย  

เมื่ อพิ จ ารณาถึ งว าผู ทํ า งานการขายตองรู ว า
รายละเอียดพื้นฐานขององคกร  รวมทั้งผลิตภัณฑของ
องคกรประกอบไปดวยอะไรบาง    มีคุณสมบัติอยางไร  
รวมทั้งการเขาใจถึงระบบคาตอบแทนที่องคกรใหกับ
ตั วแทนขาย  พบว ากลุ มตั วอย า งค อนข า งทราบ
รายละเอียดดังกลาวในระดับปานกลางคอนขางสูง  โดย
พบวากลุมตัวอยางสวนใหญ ทราบรายละเอียดพื้นฐาน

ดังกลาวอยางเพียงพอ  ลักษณะความไมสมบูรณของ
การรับรูบทบาทของพนักงานขายทําใหพนักงานขาย ไม
สามารถขายโดยการบอกตอตอไปได 

 
2.2 ตัวแปรอิสระที่  2  ความสอดคลองในบทบาท
ในการเปนพนักงานขาย 

เมื่อพิจารณามิติของการรับรูบทบาทดานความ
ขัดแยงทางบทบาท  เมื่อคนเราดํารงบทบาทตั้งแต   2  
บทบาท  โดยสวนใหญแลวสมาชิกผูจัดจําหนายจะดํารง
สถานภาพหลายสถานภาพในขณะเดียวกัน  ไดแก
บทบาทของพนักงานขาย  บทบาทของการเปนเพื่อน
รวมงาน  บทบาทของการเปนเพื่อนบาน  บทบาทของ
การเปนสมาชิกในครอบครัว ฯลฯ   ซ่ึงอาจแบงได
ออกเปนคูปฎิสัมพันธที่มีความขัดแยงทางบทบาทได
ดังนี้ 

1)   การดํารงบทบาทเปนสมาชิกครอบครัวกับ
บทบาทของการเปนพนักงานขาย 

2) การดํารงบทบาทเปนเพื่อนสนิทมิตรสหายกับ
บทบาทของการเปนพนักงานขาย 
 
2.3 ตัวแปรอิสระที่ 3  การวางแผนบทบาทของ
พนักงานขาย 

ในขณะที่การรับรูบทบาทเปนการตระหนักถึงส่ิงที่
พนักงานขายตองกระทํา  เมื่อสวมรับสถานภาพของการ
เปนพนักงานขาย  ซ่ึงเปนการรับรูบทบาทในปจจุบัน  
รวมทั้งในสถานการณการมีปฎิสัมพันธ  นอกจากนั้น
แลว  การวางแผนบทบาทยังเปนเสมือนการตระหนักถึง
บทบาทที่ตองกระทําไวลวงหนา  เพื่อหลีกเลี่ยงการ
ชะงักทางบทบาทในสถานการณที่มีปฎิสัมพันธ   และ
เพื่อใหบรรลุเปาหมายหรือความคาดหวังทางบทบาทที่
มีอยู   การวางแผนบทบาทที่ปรากฎในการขายตรง  จะ
มีลักษณะของกึ่งรูปแบบเปนขั้นตอนดังนี้ 

1)   หลังจากที่บุคคลใดเขารับบทบาทในสถานภาพ
ของการเปนพนักงานขายแลว  การวางแผนบทบาทขั้น
แรกสุด  คือการเขียนรายชื่อคนรูจักทั้งหมดไว  เรียกวา 
“กลุมผูมุงหวัง” (Prospect   list)  เพื่อแยกแยะ  แบงกลุม
ผูมุงหวังออกเปนกลุมตาง ๆ  วารายชื่อทั้งหมด  ใครบาง
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ที่สมควรเปนลูกคา  หรือใครบางที่สมควรเปน “ลูกทีม”  
กลุมผูมุงหวังเหลานี้มีลักษณะพิเศษ คือการเปนกลุมผู
มุงหวัง เพื่อการขายตรงของหลายองคกรขณะเดียวกัน   

2) การว า งแผนบทบาทขั้ นต อ ไปคื อ    การ
ตั้งเปาหมายสวนบุคคล  และเปาหมายระดับทีมงานขาย
รวม  เพื่อ 2 เปาหมายสูงสุดคือ  การใหไดมาซึ่งปริมาณ
การขายที่มากที่สุด  และจํานวนลูกทีมมากที่สุด  กา
วางเปาหมายจะเปนตัวกําหนดกลวิธี  รูปแบบการสราง
ปฎิสัมพันธ  การใชอุปกรณเสริมบทบาทการเสนอ
ตนเอง ฯลฯ   

 
2.4 ตัวแปรอิสระที่  4  ปจจัยดานความพอใจใน
ลักษณะงานขาย 

ความนาดึงดูดใจ  หรือความนาสนใจของงานการ
ขายตรง  คือ  ทัศนคติของบุคคลที่มีตอธรรมชาติของ
งานขาย  ซ่ึงเปนการให “คา” กับงานขายวา เปนงานที่
นาสนใจ มีความเปนอิสระ   เปนส่ิงที่เอาเปรียบกัน  ไร
สาระ  หรือเปนงานที่ไมมีเกียรติ   

เปาหมายสูงสุดของการเปนพนักงานขายคือ  การมี
ปริมาณขายมากที่สุด  กับการมีลูกทีมมากที่สุดรวมถึง
การที่ชวยเหลือสนับสนุนใหลูกทีมมีปริมาณการขาย
มากที่สุดดวย   

ในการทํางานเพื่อหารายไดในลักษณะของการขาย
ตรง  กอนผูที่เขารับสถานภาพเปนพนักงานขายยอม
คาดหวังถึงลักษณะธรรมชาติของงานขายบางประการ  
เชน  ความมีอิสระในการทํางาน  การไดรายไดที่ไม
จํากัด  การไดรับการเคารพนับถือจากผูอื่น  การไดรับ
รางวัลจากการขายมากมาย ฯลฯ   

 ภาพรวมของสาเหตุที่บุคคลเขามาเปนพนักงานขาย
วาสามารถแบงออกเปน  4  เหตุผล   หลัก ๆ  ซ่ึงอาจ
นํ า ไปสู ก า รตั้ ง ข อ สันนิ ษฐ านถึ งความต อ งก าร
ความสําเร็จจากการขายตรงได   ดังนี้คือ 

1) กลุมผูที่ เขามาดํารงสถานะเปนสมาชิกผูจัด
จําหนาย    

2) กลุมที่ถูกบังคับใหดํารงสถานภาพเปนพนักงาน
ขาย  หรือที่เรียกวาสมาชิกผูจัดจําหนายในฐานะที่เปน
ลูกทีม    

3)  กลุมที่ตองการทําการขายตรง  เพื่อเปนอาชีพ
เสริม  ซ่ึงหมายถึง  การหารายไดพิเศษ   

4)  กลุมผูที่กระทําการขายตรง  เพื่อเปนอาชีพหลัก 
 
2.5 ตัวแปรอิสระที่ 5   ปจจัยดานความพอใจสมาชิก
ในทีมงานขาย 

กลุมตัวอยางสวนใหญ มีความพอใจในกลุมสมาชิก
ผูจัดจําหนายของตน  อาจเปนเพราะวาสมาชิกผูจัด
จําหนายในกลุม  หรือทีมงานของตนเปนผูที่ถูกคัดเลือก
มาเอง  ซ่ึงมักเปนญาติ  เพื่อน  พี่นอง  หรือผูที่รูจักกัน 
พบวาผูรวมทีมสวนใหญมีความฉลาดเฉลียว มีความ
เคารพรักใครกลมเกลียวซ่ึงกันและกัน  สงผลตอปจจัย
ดานทักษะการทํางานขายของพนักงานขาย 
 
2.6 ตัวแปรอิสระที่ 6  ปจจัยดานความพอใจที่มีตอ
ผูนํากลุมการขาย 

ผูนํากลุมการขายหรือที่เรียกวา “แมทีม” คือทีมจะ
เปนผูชักชวนบุคคลอื่นเขาเปนพนักงานขายในทีมงานขาย
ของตน  หลังจากที่ไดสมาชิกลูกทีมใหมแลว  จึงทําการ
ถายทอดบทบาทของความเปนพนักงานขายใหกับ
พนักงานขายรายใหม  โดยการอธิบายใหความรู  การมอบ
อุปกรณเสริมบทบาทจากองคกรการขาย  พรอมดวยการ
สนับสนุนชวยเหลือการขาย  หรือการแนะนําผลิตภัณฑ
ของพนักงานขายใหมอยางตอเนื่อง  ดวยเล็งผลวา  หาก
พนักงานขายที่เปนลูกทีมสามารถมีปริมาณการขายได
มากเทาใดแมทีมก็จะไดคอมมิสชั่นสวนหนึ่งจากปริมาณ
ขายไดรวมทั้งทีมงานอีกสวนหนึ่งดวย  ดวยเหตุนี้ใน
กระบวนการสนับสนุนชวยเหลือลูกทีม การแสดงบทบาท
ของแมทีมจึงมีผลกระทบตอความรูสึก  กับการปฏิบัติตัว
ของลูกทีมในหลายลักษณะ  เปนตนวา  การสื่อความคิด  
การวางแผนบทบาทของตัวแมทีมเองที่เกี่ยวเนื่องกับการ
วางแผนบทบาทของลูกทีม  การใหคําปรึกษาหารือกับลูก
ทีม ฯลฯ  ซ่ึงสงผลตอความพอใจแกลูกทีม  

โดยปกติการทํางานการขายตรง  ตองมีการสราง
ทีมงานขายที่มีศักยภาพในการเพิ่มปริมาณขายไดให
มากที่สุด  แตไมสามารถหลีกเลี่ยงการมีปฎิสัมพันธกับ
ลูกทีม  2  กลุม  คือ  กลุมที่รักการขายจริง  มีความ
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พยายามในการขาย  กับกลุมที่ไมสนใจงานขายตรง (ซ่ึง
เขาสูองคกรขาย  โดยไมสมัครใจดังที่ไดกลาวมาแลว)  
จากการศึกษาภาคสนามไดขอสังเกตวา  สัดสวนของทั้ง 
2  กลุม  ในทีมงานขายหนึ่ง ๆ จะมีผลตอความพอใจของ
พนักงานขายที่เปนแมทีม  หากสัดสวนของผูสนใจงาน
ขายคอนขางมากกวาแลว  พนักงานขายมักพอใจในกลุม
สมาชิกการขายนั้น  แตหากสัดสวนของผูไมสนใจงาน
ขายไมสามารถทํางานไดอยางมีประสิทธิภาพ  หรือมี
ทัศนคติทางลบตองานขายมากกวา  จะทําใหพนักงาน
ขายไมพอใจกับกลุมสมาชิกการขายของตน  และจะยิ่ง
ไมพอใจในงานขายมากขึ้นถาพนักงานขายไมสามารถ
หาลูกทีมใหม ๆ ที่มีความสามารถมาชวยเพิ่มปริมาณ
การขายได   

เมื่อพิจารณาถึงความพอใจโดยรวมที่มีตอผูนํากลุม
สมาชิกขายแลว  พบวา  กลุมตัวอย างสวนใหญ  มี
ความรูสึกพอใจในตัวผูนํากลุมสมาชิกผูจัดจําหนาย (แม
ทีม) 

 
2.7 ตัวแปรอิสระที่  7  ปจจัยดานความพอใจองคกร
ขาย 

องคกรการขายจําเปนตองจัดการฝกอบรม  ใหแก
พนักงานขาย  เนื่องจากเปาหมายสูงสุดขององคกรขาย
คือ  การขายของใหไดมาก ๆ   การฝกอบรมจึงเปน
วิถีทางที่องคกรพยายามถายทอดบทบาทและสรางความ
คาดหวังทางบทบาทของการเปนพนักงานขาย  ผาน
กระบวนการของการฝกอบรม  อาจกลาวไดวาการ
ฝกอบรมเปนการกลอมเกลาที่พยายามสรางทัศนคติที่ดี
เกี่ยวกับงานขายใหแกพนักงานขายตั้งแตการสราง
ทัศนคติใหมใหแกพนักงานขาย  พรอมกับการนิยาม
งานขายใหกับพนักงานขายวา  งานขายเปนงานอิสระ  
เปนนายของตนเอง  เปนงานที่มีเกียรติ  มีรายไดมาก  
การขายของไมใชส่ิงที่ยากเกินไปสามารถขายไดอยาง
งายดาย  เปนตน   

เมื่อพิจารณาความพอใจตอองคกร  ในประเด็นตาง 
ๆแลว  ไดภาพรวมของความพอใจตอองคกรโดยรวม  
จากกลุมตัวอยาง  2   กลุม  คือกลุมที่พอใจตอองคกร 

รอยละ 88.10  กับกลุมที่ไมพอใจตอองคกร รอยละ 
11.90   ซ่ึงกลุมตัวอยางสวนใหญมีพอใจตอองคกร 

 
2.8 ตัวแปรอิสระที่  8   ปจจัยดานความพอใจที่มีตอ
ลูกคา  หรือผูมุงหวัง 

ในขณะที่ลูกคาและผูมุงหวัง  แบงออกเปน  2  กลุม  
คือกลุมผูที่มีทัศนคติที่ดีตอการขายตรง  กับกลุมที่มี
ทัศนคติที่ไมดีตอการขายตรง  ความพอใจของพนักงาน
ขายที่มีตอลูกคาและผูมุงหวังจึงขึ้นอยูกับสัดสวนของ
กลุมบุคคลทั้งสองกลุมประกอบกัน  ถามีกลุมลูกคาและ
ผูมุงหวังที่มีทัศนคติไมดีจํานวนมาก  ทําใหพนักงาน
ขายใหความเห็นวาไมพอใจตอลูกคาและผูมุงหวังอยู
เสมอ  ในการวิจัยคร้ังนี้พบวากลุมตัวอยางสวนใหญ 
พอใจในลูกคา และผูมุงหวัง 

 
2.9 ตัวแปรอิสระที่  9   ปจจัยดานการจูงใจ 

จากธรรมชาติของผูที่ทํางานขายตรง  ยอมแสวงหา
ส่ิงที่ตอบสนองทั้งความตองการตามธรรมชาติและ
ความตองการทางสังคม   ตามทฤษฎี   Expectancy  
Theory  ที่วาคนเราจะคาดหวังผลที่ได รับจากการ
ปฏิบัติงาน  ซ่ึงพนักงานขายลวนอยูภายใตอิทธิพลของ
การใหรางวัลจากการขายเสมอ  เชน  พนักงานขายใน
องคกรขายหนึ่ง ๆ อาจทํางานหนักขึ้น  โดยหวังวาจะ
ไดรับผลตอบแทนมากขึ้น  ผลตอบแทนจากการทํางาน
ดังกลาวเปนการจูงใจที่มีหลายรูปแบบ (Remunerative  
Power)  มีจุดประสงคเพื่อจูงใจใหสมาชิกในองคกร
ทํางานไดดีข้ึน  จากการที่จัดอันดับรางวัล  หรือส่ิงจูงใจ
ที่ตองการไดรับจากการขาย  กลุมตัวอยางสวนใหญ 
ตองการสิ่งจูงใจที่ เปนเงินมากที่ สุด   รองลงไปคือ 
รางวัล และ ชื่อเสียง ตามลําดับ    

 
2.10 ตัวแปรอิสระที่ 10  ปจจัยดานการสรางความ
เช่ือมั่นในการขาย 

ในกระบวนการการสรางความเชื่อมั่นในการขาย  
เร่ิมตั้งแตการที่บุคคลใดบุคคลหนึ่ง    หรือหลายคนที่
แวดลอมมีความคาดหวังตอพฤติกรรมบางอยางของ
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พนักงานขายที่เปนเปาหมาย  เมื่อมีการยืนยันเพื่อเพิ่ม
การสรางความเชื่อมั่นในการขาย  จึงมีความคาดหวังวา
พนักงานขาย  ตองเปนผูที่ที่มีความสามารถ  และปฏิบัติ
ตอพนักงานขายที่ เปนเปาหมายนั้น  ตามที่ เชื่อหรือ
นิยามไวจนพนักงานขายเปาหมายยอมรับสภาพ  และ
ตอบสนองตาม  จนเกิดการรูสึกแนนติดกับแนวคิดของ
พนักงานขายวาเปนผูที่มีความสามารถมากที่สุดใน
การศึกษาครั้งนี้ปรากฏผลวากลุมตัวอยางสวนใหญมี
ความเห็นวาการที่ผูอื่นชื่นชมในความสามารถของเรา
อยูเสมอ ๆ จะทําใหพนักงานขายเกงขึ้นจริง ๆ 

ธุรกิจขายตรงในปจจุบันเปนธุรกิจที่มีการแขงขัน
อยางรุนแรง     หากผูประกอบการตอการจะเพิ่ม
ประสิทธิผลดานทักษะการทํางานของพนักงานขายใน
ธุรกิจขายตรงดานการสรางความเชื่อมั่นในการขายของ
พนักงานขาย   ผูประกอบการควรหาวิธีการในการสราง
ความเชื่อมั่น   อาจจะทําในรูปการจัดการสัมมนา  
ฝกอบรมและเชิญพนักงานขายที่ประสบความสําเร็จ
มาแลว  มาบอกเลาประสบการณ และสรางแรงบันดาล
ใจในการขาย เพื่อใหพนักงานขายเหลานี้มีความมั่นใจ
และความเชื่อมั่นตออาชีพของตน   นอกจากนี้การ
กระตุนใหพนักงานขายทราบถึงบทบาทของตนเองจะ
เปนแรงผลักดันใหพนักงานขายเหลานั้นมีประสิทธิผล
ในการขายมากขึ้น  การเปนพนักงานขายในธุรกิจขาย
ตรง  มิติของบทบาทของพนักงานขายมีความสําคัญโดย
บทบาทนี้จะใหเกิดการขัดแยงกันเองในตัวของพนักงาน
ขายเพราะพนักงานขายจะตองเร่ิมตนบทบาทในการ
เปนพนักงานขายจากสมาชิกครอบครัว  เพื่อนสนทิ และ
ลูกคาอื่นๆ    ดังนั้นการที่จะเพิ่มประสิทธิผลดานทักษะ
การทํางานของพนักงานขาย  ผูประกอบการควรเนน
หรือยํ้าบทบาทใหชัดเจน    เพราะการทํางานของ
พนักงานขายตรงมิติของบทบาททั้ง 3 มีความสําคัญ 
และควรเนนใหพนักงานขายเสริมบทบาทแตละบทบาท
ใหดีที่สุดและบทบาทของการเปนพนักงานขายจะเปน
มิติที่พนักงานขายทุกคนควรใหความสําคัญเพราะเปน
บทบาทที่จะสรางรายไดใหกับชีวิตครอบครัว  และ
สังคม  ไดอยางดี หากพนักงานขายเหลานั้นเปนผูที่
ประสบความสําเร็จ  อีกทั้งควรหาวิธีการในการสราง

แรงจูงใจดานเงิน   รางวัล  และชื่อเสียง  ตามลําดับ ยอม
สงผลตอประสิทธิผลการทํางานของพนักงานขายใน
ธุรกิจขายตรง 

 
3. ขอเสนอแนะจากการวิจัย 

3.1 สําหรับผูที่สนใจประกอบอาชีพพนักงานขาย
ในธุรกิจขายตรง 

3.2 สําหรับผูที่สนใจจะประกอบอาชีพขายตรง  
และตองการประสบความสําเร็จในอาชีพพนักงานขาย
ตรง  ควรพิจารณาอยางละเอียดรอบคอบวา  จะเขาเปน
ทีมงานขายในสายการทํางานของแมทีมคนใด  เพราะ
โอกาสที่จะประสบความสําเร็จในอาชีพนักขายตรงใน
ระบบขายตรงแบบหลายชั้น  สวนหนึ่งมาจากการไดรับ
ความชวยเหลือและไดรับคําแนะนําในการทํางานที่
ถูกตองจากแมทีมที่มีความสามารถ    

3.3 สําหรับผูประกอบอาชีพพนักงานขายใน
ธุรกิจขายตรงผูประกอบอาชีพพนักงานขายตรงที่ยัง
ไมประสบ  ความสําเร็จตองการประสบความสําเร็จ
ในอาชีพขายตรง  สามารถศึกษารายละเอียดเกี่ยวกับ
กระบวนการขายสินคาทั้ง  7  ขั้นตอน ไดแก 

1)  การเสาะแสวงหาลูกคาที่คาดหวัง   
2) การประเมินลูกคาที่คาดหวัง 
3) การเตรียมตัวกอนเขาพบลูกคา   
4) การเสนอขายสินคา   
5) การจัดการกับขอโตแยง   
6) การปดการขาย   
7) การติดตามผล   

นอกจากกระบวนการขายสินคาทั้ง  7  ข้ันตอนที่ได
กลาวไปแลว  ผูประกอบอาชีพพนักงานขายตรงใน
ระบบขายตรงหลายชั้นยังตองศึกษาเทคนิคการขาย
สินคาแตละชนิด  เทคนิคการสรางและบริหารทีมงาน
ขาย  ซ่ึงสามารถหาความรูเพิ่มเติมไดจากการสอบถาม
แมทีมของตนเอง,  จากการเขารวมประชุมฝกอบรมที่
บริษัทมักจะจัดขึ้นตามสถานที่ตางๆ จากคูมือการขาย
สินคาเอกสารหรือวารสารรายเดือนของบริษัทบทบาท
ของพนักงานขายและความพอใจในองคกรการขายเปน
ส่ิงสําคัญและจําเปนสําหรับผูประกอบการที่เปนเจาของ
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ธุรกิจขายตรง  ดังนั้นหากแมทีม  และเจาของธุรกิจ
ตองการเพิ่มจํานวนพนักงานขาย  ลักษณะการทํางาน
ของพนักงานขายตองชัดเจน  โดยเฉพาะอยางย่ิง  ใน
การสรางความชัดเจนในบทบาทของพนักงานขาย
เหลานั้น  ตองหาสิ่งกระตุนที่เปนแรงจูงใจ  ที่ทําให
พนักงานขายเหลานั้นมีความพึงพอใจองคกรขายจะเปน
ปจจัยที่สงผลตอประสิทธิผลการทํางานของพนักงาน
ขายในธุรกิจขายตรงไดดีย่ิงขึ้น 
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