
บทที ่4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 
การวิจยัเร่ืองผลกระทบของการน าเทคโนโลยีทางการขายมาใช ้ความสามารถในการถูก

ฝึกสอน และ ความฉลาดทางอารมณ์ท่ีมีต่อผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขายของบริษทัยาในประเทศ
ไทย โดยมีวตัถุประสงค์ (1) เพื่อศึกษาระดบัการน าเทคโนโลยีทางการขายมาใช้ ความสามารถใน
การถูกฝึกสอน และ ความฉลาดทางอารมณ์ ท่ีมีต่อผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขายของบริษทัยาใน
ประเทศไทย (2) เพื่อศึกษาผลกระทบของการน าเทคโนโลยีทางการขายมาใช ้ความสามารถในการ
ถูกฝึกสอน และ ความฉลาดทางอารมณ์ ท่ีมีต่อผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขายของบริษทัยาใน
ประเทศไทย ผูว้จิยัแบ่งผลการวเิคราะห์ขอ้มูลซ่ึงน าเสนอเป็น 6 ตอน ตามล าดบั ดงัน้ี 

ตอนท่ี 1 ผลการสัมภาษณ์เชิงลึกเพื่อตรวจสอบและยนืยนัตวัแปรในงานวจิยั 

ตอนท่ี 2 สัญลกัษณ์และความหมายของสัญลกัษณ์แทนค่าสถิติและตวัแปร 

ตอนท่ี 3 ผลการวเิคราะห์ค่าสถิติพื้นฐานขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

ตอนท่ี 4 ผลการวิเคราะห์ระดบัการน าเทคโนโลยีทางการขายมาใช ้ความสามารถในการ
ถูกฝึกสอน ความฉลาดทางอารมณ์ และ ผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย โดยใช้
สถิติเชิงพรรณนา 

ตอนท่ี 5 ผลการวเิคราะห์การตรวจสอบขอ้มูลก่อนการวิเคราะห์โมเดลสมการโครงสร้าง 

ตอนท่ี 6 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเพื่อตอบวตัถุประสงคข์องการศึกษา 
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ตอนที ่1 ผลการสัมภาษณ์เชิงลกึเพือ่ตรวจสอบและยนืยนัตัวแปรในงานวจิัย 

การสัมภาษณ์เชิงลึกเพื่อตรวจสอบและยืนยนัตัวแปรในงานวิจัย  โดยการสัมภาษณ์
ผูบ้ริหารท่ีดูแลและรับผิดชอบงานทางดา้นการขายและการตลาด จ านวน 10 คน เพื่อให้ไดข้อ้มูลท่ี
เป็นแนวทางในการสร้างเคร่ืองมือวดัตวัแปรต่างๆ สามารถสรุปผลไดด้งัน้ี 

ผู้ให้ข้อมูลคนที่ 1 ผูบ้ริหารดา้นประสิทธิภาพการขายและการตลาด ให้ขอ้มูลว่า ผลการ
ปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย หมายถึงผลจากการท างานของผูแ้ทนขาย โดยผูแ้ทนขายเป็นเสมือน
ตวัแทนของบริษทั เพื่อออกไปพบกบัลูกคา้เพื่อสร้างความสัมพนัธ์ ให้ขอ้มูลของผลิตภณัฑ์เพื่อ
ประโยชน์แก่บุคลากรทางการแพทยแ์ละผูป่้วย สุดทา้ยผลลพัธ์ท่ีไดต้ามมาคือ ยอดขาย ส่วนแบ่ง
การตลาด และ ความสัมพนัธ์เป็น Partnership ท่ีดีต่อกนั รวมถึงผูแ้ทนขาย ก็จะไดรั้บประสบการณ์
ท่ีเพิ่มมากข้ึนดว้ยในดา้นงานการขาย การ Manage งานของตนเองใหป้ระสบความส าเร็จ นอกจากน้ี
ผลการปฏิบติังานนั้นยงัรวมไปถึง พฤติกรรมต่างๆท่ีผูแ้ทนขายท าในการท าหนา้ท่ีท่ีรับผิดชอบใน
งานของเขา หรือรวมถึงการประเมินผลการท างานต่างๆทางด้านพฤติกรรม เช่น Product 
Knowledge, Selling Skill ต่างๆ แต่ควรจะมีการประเมินด้านจริยธรรมด้วยเพราะการท างานของ
ผูแ้ทนเวชภณัฑน์ั้น ส่ิงท่ีน าเสนอใหก้บัแพทยน์ั้นควรใหด้ว้ยความซ่ือสัตยแ์ละจริงใจ 

การน าเทคโนโลยีทางการขายมาใช้หมายถึง  การท่ีผูแ้ทนยาน าเอาเทคโนโลยีมาใช้
ประโยชน์ในการท างาน โดยถ้าผูแ้ทนสามารถใช้ให้เกิดประโยชน์อย่างเต็มท่ี และ นโยบายของ
บริษทัมุ่งเนน้กบัการใช ้Sales Technology อยา่งจริงจงั ก็จะเห็นผลไวข้ึน การน าเทคโนโลยีทางการ
ขายมาใช้ น่าจะตอ้งมีการรู้ถึงประโยชน์ในการใช้ เพราะถา้รู้ประโยชน์ในการใช้ ก็อยากใชเ้พื่อให้
งานนั้ นออกมาดียิ่งข้ึน ช่วยอ านวยความสะดวกมากข้ึน ก็จะยิ่งมีความอยากใช้ แต่ถ้าไม่ รู้ถึง
ประโยชน์ หรือเป็นภาระมากข้ึนก็จะไม่อยากใช ้และควรตอ้งคิดถึงความง่ายในการใช้ดว้ย เพราะ
ถา้ใช้ง่าย ก็จะไม่รู้สึกว่าเป็นภาระ และการน าเทคโนโลยีมาใช้ตอ้งคิดถึงว่าน ามาใช้เพื่ออะไร เช่น 
ตอ้งคิดว่าจะน ามาใช้เพื่อพฒันาการบริการลูกคา้ให้ดีข้ึน หรือน ามาใช้แลว้ลูกคา้พึงพอใจหรือไม่ 
หรือจะน ามาใชเ้พื่อให้การท างานภายในบริษทัท างานไดมี้ประสิทธิภาพมากข้ึน อยา่งเช่น น ามาใช้
บนัทึกการเขา้พบลูกคา้ หรือน ามาวิเคราะห์ยอดขาย การน าเทคโนโลยีทางการขายมาใช้ คิดว่ามี
ผลกระทบต่อผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย โดยคิดวา่มีผลกระทบในช่วงแรกของการเรียนรู้ และ
จะมีผลมากถา้เกิดปัญหาในการใชบ้่อยๆ 

ความสามารถในการถูกฝึกสอนหมายถึง ความพร้อมหรือความสามารถของผูแ้ทนยาท่ีจะ
ถูก Coachโดยหัวหน้างาน โดยจะตอ้งมีความเต็มใจในการท่ีจะรับการ Coach มีความพยายามท่ีจะ
เรียนรู้ เปิดใจรับส่ิงใหม่ๆ รวมถึงมีความเช่ือมัน่ในความสามารถของ Coach ด้วย ซ่ึงจะท าให ้
Coachee รับฟังดว้ยความเต็มใจและเปิดใจมากยิ่งข้ึน และยงัอาจรวมถึงการเรียนรู้จากเพื่อนร่วมงาน
ดว้ย เพราะในการท างาน อาจตอ้งมีการรับฟังความคิดเห็นของเพื่อนร่วมงาน รวมถึงการช่วยเหลือ
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กนั เอ้ืออาทรต่อกนัและให้อภยักนั จะท าให้การท างานเป็นทีมมีประสิทธิภาพมากข้ึนในยามท่ีเกิด
ปัญหาเขา้มา ความสามารถในการถูกฝึกสอนมีผลกระทบต่อ ผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย คิดวา่ 
มีผลกระทบในดา้นบวก เพราะถา้สามารถถูก Coach ไดดี้ ก็ควรมีผลการท างานท่ีดีตามมาดว้ย 

ความฉลาดทางอารมณ์หมายถึง การแสดงถึงความ Matual ของบุคคลนั้นๆ และการมี EQ 
ท่ีสูง ท าให้อยู่ในสังคมไดอ้ย่างมีความสุข และเป็นท่ีรักของเพื่อนฝูง และคนรอบขา้ง การมีความ
ฉลาดทางอารมณ์ ควรมีความเขา้ใจในอารมณ์ของตวัเองและของผูอ่ื้น เพราะการมีความฉลาดทาง
อารมณ์จะสามารถแก้ไขสถานการณ์ให้ดีข้ึนได้ถ้ามีสติ และสามารถควบคุมอารมณ์ได้ในทุก
สถานการณ์ แต่ไม่ใช่การใช้อารมณ์ เพราะการใช้อารมณ์ในนัย อาจจะมองได้ถึงด้านลบเช่นกนั 
เพราะอารมณ์ อาจจะไม่ได้เกิดจากความคิดและเหตุผลในทุกๆคร้ังท่ีตัดสินใจท าอะไรก็ตาม 
โดยเฉพาะเพศหญิง ความฉลาดทางอารมณ์คิดวา่ มีผลกระทบต่อผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย 
เพราะผูแ้ทนขายตอ้งเจอกบัสถานการณ์แตกต่างกนัมากมาย ในแต่ละวนัอาจจะตอ้งรองรับอารมณ์
ของลูกคา้ในทุกรูปแบบ ดงันั้น ตอ้งสามารถปรับและควบคุมอารมณ์อยา่งชาญฉลาดจึงจะท างานได้
อยา่งมีความสุข 

ผู้ให้ข้อมูลคนที่ 2 ผูจ้ดัการด้านประสิทธิภาพการขายและการตลาด หน่วยผลิตภณัฑ์
สุขภาพ ใหข้อ้มูลวา่ ผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขายหมายถึง การท่ีผูแ้ทนสามารถบรรลุถึงผลลพัธ์ 
เช่น ยอดขาย ท่ีเพิ่มข้ึน และส่วนแบ่งตลาดท่ีเพิ่มข้ึน โดยสาเหตุหลกัมาจาก ความคิดและพฤติกรรม 
ความรู้ ทกัษะท่ีถูกตอ้ง และนอกจาก ยอดขาย และส่วนแบ่งตลาดแลว้ ผลลพัธ์ ดา้นอ่ืนๆก็ควรมีดว้ย 
เช่น การมีทกัษะ และประสบการณ์ในการขาย ท่ีมีมากข้ึน 

การน าเทคโนโลยีทางการขายมาใช้ ไม่น่าจะใช่ท่ีผูแ้ทนขายจะตอ้งตดัสินใจใชเ้ทคโนโลยี
การขาย เน่ืองจาก สุดทา้ยแลว้ บริษทัน่าจะเป็นตวัผลกัดนัและตดัสินใจท่ีจะใชเ้ทคโนโลยีทางการ
ขายมากกวา่ท่ีผูแ้ทนจะเป็นคนตดัสินใจ การน าเทคโนโลยีทางการขายมาใช้ ตอ้งรู้ถึงประโยชน์ใน
การใช ้แต่คนใชต้อ้งไม่คิดวา่เป็นเร่ืองง่ายๆ เพราะถา้มองวา่ง่ายแลว้ บางคร้ัง ผูแ้ทนอาจไม่พยายาม
ท่ีจะท าดว้ย ดงันั้น น่าจะตอ้งมีความพยายามร่วมดว้ย ส่วนจะใชเ้พื่ออะไรเป็นอีกเร่ืองท่ีตอ้งคิด การ
น าเทคโนโลยีทางการขายมาใช้อาจใชเ้พื่อประโยชน์ส าหรับเพิ่มขอ้มูลท่ีใชใ้นการสร้างสัมพนัธ์กบั
ลูกค้า หรือการท างานปกติก็ได้ การน าเทคโนโลยีทางการขายมาใช้ มีผลกระทบต่อ ผลการ
ปฏิบติังานของผูแ้ทนขายแน่ เพราะเป็นเคร่ืองมือท่ีช่วยให้ผูแ้ทนขายท างานง่ายข้ึน รวดเร็ว และมี
ประสิทธิภาพมากข้ึน 

ความสามารถในการถูกฝึกสอน เป็นความพยายามในการเปิดตนเองต่อการเรียนรู้หรือหา
ข้อมูลเพิ่มเติม เพื่อท่ีจะปรับปรุงผลการปฏิบัติงาน และนอกเหนือจาก การปรับปรุงผลการ
ปฏิบติังานแลว้ อาจรวมทั้งการเพิ่มคุณค่าและโอกาสให้กบัตวัเองดว้ย รวมถึงการเปิดใจยอมรับฟัง
ความคิดเห็นของคนอ่ืน โดยเฉพาะจากคนในทีมและจากโคช้  ซ่ึงผูแ้ทนตอ้งมีความเช่ือถือในตวั
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โคช้ รวมถึงการรับฟังและการร่วมมือปฏิบติัตามส่ิงท่ีโคช้สอนดว้ย ความสามารถในการถูกฝึกสอน
มีผลกระทบต่อ ผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย เน่ืองจากมีผลต่อความเช่ือและการท่ีจะปฏิบติัตาม
ของผูแ้ทนต่อโคช้  

ความฉลาดทางอารมณ์หมายถึง เป็นความสามารถในการรู้ถึงอารมณ์ของตนเองและคน
อ่ืน เป็นความสามารถในการใช้อารมณ์หรือควบคุมอารมณ์ตนเองไดดี้  และรวมถึงสามารถจดัการ
เร่ืองต่างๆท่ีเก่ียวข้องกับอารมณ์ผู ้อ่ืนได้อย่างมีประสิทธิภาพด้วย ความฉลาดทางอารมณ์มี
ผลกระทบต่อผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย เพราะผูแ้ทนท่ีมีความฉลาดทางอารมณ์ จะจดัการกบั
เร่ืองต่างๆไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

ผู้ให้ข้อมูลคนที่ 3 ผูจ้ดัการดา้นการตลาด ให้ขอ้มูลว่า ผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย 
หมายถึง ผลท่ีมาจากความพยายาม รวมทั้งทกัษะต่างๆของผูแ้ทนขายในการท างาน โดยผลนั้นอาจ
หมายถึง การขายถึงเป้าหมายการขาย การได้ Incentive ท่ีมาจากการปิดยอดขายนั้น และควรจะ
รวมถึงอัตราการเติบโตท่ี เพิ่มมากข้ึนในแต่ละปีอีกด้วย และในแง่ของความสามารถ เช่น 
ความสามารถในการ Present ความรู้เร่ือง Product และความสามารถในการวิเคราะห์ลูกค้า โดย
ผูแ้ทนขายจะมีผลงานท่ีดีได ้อาจตอ้งมีทศันคติท่ีดี มีความทะเยอทะยานและความมุ่งมัน่ และอาจ
ตอ้งค านึงถึงสภาพแวดลอ้มรอบตวัผูแ้ทนขาย ค่าตอบแทนและสวสัดิการดว้ย  

การน าเทคโนโลยทีางการขายมาใช ้คือการท่ีผูแ้ทนขายน าเอาเทคโนโลยท่ีีบริษทั Provide 
ให้ เช่น PDA ท่ีใช้กันอยู่ มาใช้ในการท างาน โดยการใช้นั้ น ผูแ้ทนขายสามารถใช้ในการท า
กิจกรรมต่างๆมากมาย เช่น ใชใ้นการติดต่อลูกคา้ ใชอ้อกออร์เดอร์ ใช้บนัทึก Call แต่การจะใช้ได้
มากหรือน้อยนั้น ก็ข้ึนกบัวา่ ผูแ้ทนขายนั้นเห็นคุณค่าหรือประโยชน์ของการใช้นั้นหรือไม่ แลว้ก็
เทคโนโลยีนั้นใชไ้ดง่้ายหรือยากดว้ย เพราะผูแ้ทนท่ีอายุมากๆ อาจมีทกัษะทางคอมพิวเตอร์นอ้ย ท า
ให้ใชง้านไดย้ากก็เป็นได ้การน าเทคโนโลยีทางการขายมาใช ้มีผลต่อผลการปฏิบติังานของผูแ้ทน
ขาย เน่ืองจากเทคโนโลยีจะช่วยให้การปฎิบัติงานของผู ้แทนขายท าได้อย่างง่ายมากยิ่งข้ึน 
ยกตวัอย่างเช่น การจดัเก็บขอ้มูลทั้งในส่วนผลิตภณัฑ์และลูกคา้ การใช้เทคโนโลยีเพื่อเป็นส่ือใน
การน าเสนอซ่ึงจะท าให้เกิดการน าเสนอท่ีมีความแตกต่างจากการน าเสนอแบบเดิมเดิม อีกทั้งยงั
สามารถเพิ่มความน่าสนใจไดม้ากกวา่ นอกจากนั้นการวิเคราะห์ขอ้มูลต่างๆสามารถท าไดอ้ยา่งง่าย
หากมีการท างานโดยใชเ้ทคโนโลยี 

ความสามารถในการถูกฝึกสอน อนัน้ีอาจแปลไดว้า่เป็นความสามารถท่ีผูแ้ทนจะไดรั้บ
การฝึกสอนจากหวัหนา้ เป็นความพร้อมท่ีจะเรียนรู้ หรือมีความพยายามท่ีจะเรียนรู้จากส่ิงท่ีหวัหนา้
จะสอน หรือเป็นการยอมรับฟังในส่ิงท่ีหัวหน้าสอน ให้เครดิตในส่ิงท่ีหัวหน้าสอน หรือแม้แต่
ค าแนะน าจากคนอ่ืนๆในท่ีท างานด้วย  ความสามารถในการถูกฝึกสอนมีผลกระทบต่อผลการ
ปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย เพราะจะเป็นปัจจยัองค์ประกอบท่ีจะช่วยให้ผูแ้ทนขายท างานไดอ้ย่างมี
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ประสิทธฺภาพ สามารถพฒันาจุดแข็งของตนเอง ปรับการท างานจากค าแนะน าของหัวหน้า และ 
สุดทา้ยจึงเกิดการท างานท่ีมีประสิทธิภาพสูงท่ีสุด 

ความฉลาดทางอารมณ์ อาจเป็นความสามารถอีกอยา่งหน่ึง ท่ีตอ้งมีความเขา้ใจในอารมณ์
ของคนรอบขา้ง หรืออารมณ์ตวัเอง โดยตอ้งสามารถควบคุมหรือใชอ้ารมณ์ของตวัเองไดอ้ยา่งมีเหตุ
มีผล เช่น ไม่โวยวายโดยไม่จ  าเป็น ไม่ใชอ้ารมณ์รุนแรง ความฉลาดทางอารมณ์มีผลกระทบต่อผล
การปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย เน่ืองจากงานขายเป็นงานท่ีตอ้งมีการปฏิสัมพนัธ์กบัผูค้นหลากหลาย
อาชีพและต่างสถานภาพทางสังคม ดงันั้นผูแ้ทนขายท่ีเก่งจ าเป็นอย่างยิ่งท่ีตอ้งมีความฉลาดทาง
อารมณ์อย่างมากทั้งการประเมิน ควบคุมและใช้อารมณ์ของตนเอง นอกจากนั้นยงัตอ้งสามารถ
สังเกตอารมณ์ของลูกคา้เพื่อประเมินสถานการณ์ของลูกคา้ดว้ย 

ผู้ให้ข้อมูลคนที่ 4 ผูจ้ดัการดา้นประสิทธิภาพการขายและการตลาด ให้ขอ้มูลว่า ผลการ
ปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย ควรจะหมายรวมถึงผลการปฏิบติังานทั้งทางด้านการกระท าและด้าน
ผลลพัธ์ เพราะว่า การท่ีผูแ้ทนขายจะสามารถท างานท่ีไดรั้บมอบหมายให้ลุล่วงไปไดเ้ป็นอย่างดี 
ตอ้งอาศยั ความรู้ ความเช่ียวชาญ ทกัษะการขาย และการท างานเป็นทีม ส่ิงเหล่าน้ีลว้นเป็นปัจจยั
ส าคญัในการปฏิบติังาน ถือว่าเป็น Performance ของตวัผูแ้ทนขายดว้ยเช่นกนั ส่วนผลลพัธ์ซ่ึงเป็น
พวกยอดขาย หรือ Market Share ต่างๆนั้น ก็ถือว่าเป็น Salesperson Performance ดว้ยโดยแน่นอน
อยูแ่ลว้ เพราะ Outcome หรือผลลพัธ์ท่ีเราตอ้งการและสามารถเห็นชดัเจนท่ีสุด ก็คือ ยอดขาย หรือ
ส่วนแบ่งการตลาดต่างๆ หรือส่ิงต่างๆท่ีเป็นตวัเลข วดัได้ ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีก็เป็นผลของการท างาน 
ความพยายาม ทกัษะต่างๆของผูแ้ทนขายทั้งส้ิน การวดัผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขายควรตอ้งวดั 
ทั้ งทางด้านการกระท าและทางด้านผลลัพธ์ เพราะการวดั Performance ของผูแ้ทนขายนั้น ไม่
สามารถวดัไดจ้ากมิติใดมิติหน่ึง มิติเดียว แต่ควรมีมิติอ่ืนร่วมประกอบดว้ย เพราะในการท างานจริง
นั้นองค์ประกอบทั้งสอง คือทั้งทางดา้นการกระท าและทางดา้นผลลพัธ์ตอ้งมีไปพร้อมๆกนั อาศยั
ซ่ึงกนัและกนั ดงันั้นทั้งสององคป์ระกอบจึงมีความส าคญัทั้งคู่ 

การน าเทคโนโลยีทางการขายมาใช้นั้ น ผูใ้ช้ในท่ีน้ีคือผูแ้ทนขาย จะต้องเลือก หรือ
ตดัสินใจท่ีจะน าเทคโนโลยมีาใชห้รือไม่ โดยตอ้งรับรู้ถึงประโยชน์ในการใช ้เพราะการท่ีคนเราจะรู้
ว่าส่ิงไหนมีประโยชน์ ไม่มีประโยชน์แล้วจะน าไปใช้หรือไม่น าไปใช้ มนัข้ึนอยู่กบัการรับรู้ของ
บุคคลนั้ นๆ ต่อประโยชน์ของระบบนั้ นๆ ซ่ึงต่างคนก็อาจจะมี Perception ท่ีแตกต่างกัน ไม่
เหมือนกนั หรือหากเหมือนกนั ก็อาจไม่เท่ากนัได ้และยงัตอ้งมีความง่ายในการใช ้เพราะหากใชไ้ด้
ยาก คนก็จะไม่ค่อยใช้ ส่วนประโยชน์ท่ีว่า อย่างเช่น ประโยชน์ของการใช้เทคโนโลยีส าหรับ
กิจกรรมทางการขายต่างๆท่ีท ากบัลูกคา้จริง การใชเ้ทคโนโลยีเพื่อประโยชน์ในดา้นการจดัการดา้น
ขอ้มูล การสั่งซ้ือสินคา้ ซ่ึงโดยรวมแลว้ การท่ีผูใ้ช้จะน าเทคโนโลยีทางการขายมาใช้ ตอ้งรับรู้ถึง
ประโยชน์ของเทคโนโลยีนั้น และความยากง่ายในการใช้เทคโนโลยีนั้นๆมาพิจารณาก่อน หาก
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พบวา่ไม่มีประโยชน์ และยากแก่การใช ้ก็อาจจะตดัสินใจไม่ใชเ้ทคโนโลยนีั้นๆ หรือในทางตรงกนั
ขา้ม หากพบวา่มีประโยชน์ต่องาน อีกทั้งน ามาใชก้็ง่าย ไม่ตอ้งล าบากมากนกั ก็คงจะมีแนวโนม้ท่ีจะ
ตดัสินใจเอาเทคโนโลยีนั้นๆมาใช้มากกว่า นอกจากนั้นยงัตอ้งรู้จุดประสงค์ของการใช้ดว้ยว่า ใช้
เทคโนโลยีนั้นๆเพื่ออะไร สามารถใช้ในส่วนงานใดได ้และใช้ท าอะไรจะให้ประโยชน์มากท่ีสุด 
และน าไปใช้ในท่ีสุด การน าเทคโนโลยีทางการขายมาใช้ มีผลกระทบต่อ ผลการปฏิบติังานของ
ผูแ้ทนขาย เน่ืองจากว่า เทคโนโลยีทางการขาย คือ เคร่ืองมืออย่างหน่ึงในการท ากิจกรรมต่างๆท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการขาย ซ่ึงจะเห็นไดว้่าการน าเทคโนโลยีมาใช ้ถือเป็นส่วนหน่ึงในการปฏิบติังานใน
ดา้นพฤติกรรมของผูแ้ทนขาย และท่ีสุดก็ยงัส่งผลต่อทางดา้นผลลพัธ์ดว้ย จุดมุ่งหมายหลกัก็เพื่อให้
การขายมีประสิทธิภาพ หรือเกิดผลลพัธ์ท่ีดียิง่ข้ึนกวา่เดิม ดงันั้นการน ามาใชห้รือไม่จึงส่งผลกระทบ
ต่อผลการปฏิบติังาน แต่ทั้งน้ีทั้ งนั้น อาจจะเกิดผลกระทบทางบวกหรือทางลบ คือใช้แล้วแย่ลง
กว่าเดิมก็อาจเป็นได้ หรือผลกระทบนั้นมากหรือน้อย ข้ึนอยู่กบัว่าน าเทคโนโลยีมาใช้นั้นถูกตอ้ง
เหมาะสมหรือไม่ อยา่งไร 

ความสามารถในการถูกฝึกสอนหมายถึง ระดบัความทุ่มเท หรือระดบัความพยายามมาก
หรือน้อย ในการพัฒนาตนเอง เป็นการเปิดรับการเรียนรู้ ยอมรับ Feedback จากโค้ชท่ีตนเอง
ไวว้างใจ หรือจากเพื่อนร่วมงาน ความสามารถในการถูกฝึกสอน มีผลกระทบต่อ ผลการปฏิบติังาน
ของผูแ้ทนขาย เพราะจุดประสงค์ของการโคช้นั้น คือการพฒันา ปรับปรุง หรือแนะน าแนวทาง
ต่างๆ และหวงัผลเพื่อให้ผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขายนั้นดีข้ึน มีประสิทธิภาพมากข้ึน ดงันั้น
ความสามารถในการถูกฝึกสอนของแต่ละบุคคลว่ามีมากหรือน้อยเพียงใด จึงย่อมมีผล โดยหาก
ผูแ้ทนขายคนนั้นมีความสามารถในการถูกฝึกสอนท่ีสูง ก็อาจจะเปิดรับการเรียนรู้ใหม่ๆ เรียนรู้ได้
ไว ไดเ้ยอะ พฒันาทกัษะการท างานเหล่านั้นได้ดี ร่วมกบัการเคารพต่อโคช้และการท างานท่ีดีกบั
เพื่อนร่วมทีม ซ่ึงทา้ยท่ีสุดก็จะท าให้ผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขายคนนั้นดีข้ึน ในทางกลบักนั
หากหากผูแ้ทนขายคนนั้นมีความสามารถในการถูกฝึกสอนท่ีต ่า การท่ีไดรั้บการฝึกสอนไปอาจไม่
เป็นผล และไม่ส่งผลประโยชน์ต่อ Performance เลย 

ความฉลาดทางอารมณ์ เป็นเหมือนวุฒิภาวะทางอารมณ์ โดยเป็นการแสดงออกถึงความ
เขา้ใจในความคิด และอารมณ์ของตนเองและผูอ่ื้น โดยในการใช้หรือควบคุมอารมณ์นั้น จะตอ้ง
รู้จกัน าอารมณ์มาใช้ให้เป็นประโยชน์ในทางสร้างสรรค์ ความฉลาดทางอารมณ์ หรือท่ีเรียกว่า 
Intelligence นั้น เป็นความสามารถในหลายๆด้านท่ีเก่ียวขอ้งกบัการจดัการด้านอารมณ์ ซ่ึงควรมี 
อนัดบัแรกคือ การท่ีเราจดัการกบัอารมณ์ไดท้ั้งของตนเองและผูอ่ื้น โดยเราตอ้งสามารถประเมินได้
ก่อนว่าเป็นอย่างไร และจากนั้นจึงค่อยเป็นส่วนท่ีควบคุมหรือน าไปใช้อย่างไร ให้เกิดผลในทาง
สร้างสรรค ์ความฉลาดทางอารมณ์ มีผลกระทบต่อ ผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขายแน่นอน เพราะ
ในชีวิตการท างาน โดยเฉพาะของผูแ้ทนขาย เป็นการท างานกบัคน ตอ้งติดต่อส่ือสารกบัคน เม่ือพูด
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ถึง “คน” แลว้ ยอ่มมีปัจจยัเร่ืองอารมณ์เขา้มาเก่ียวขอ้งดว้ยเสมอ ดงันั้นหาก ผูแ้ทนขายมีความฉลาด
ทางอารมณ์สูง ท่ีจะสามารถแสดงพฤติกรรมท่ีเหมาะสมตอบสนองต่อเหตุการณ์ต่างๆทั้งเหตุการณ์
ดีและไม่ดีได ้ซ่ึงจุดน้ี ถือเป็นมิติหน่ึงของผลการปฏิบติังานทางดา้นพฤติกรรม 

ผู้ให้ข้อมูลคนที่ 5 ผูจ้ดัการฝ่ายฝึกอบรมให้ขอ้มูลว่า การวดั Performance ของพนักงาน
ควรวดัในหลายมิติ ไม่ใช่แค่ดูจากผลลพัทเ์พียงอยา่งเดียว เพราะ Soft Skill เช่น เทคนิคการขาย หรือ
พฤติกรรมของผูแ้ทนก็มีผลต่อการท างานเช่นกนั รวมทั้งก็มีผลต่อ Performance ของผูแ้ทนและ
บริษทัดว้ย และในดา้นของการกระท าหรือพฤติกรรมนั้น จะส่งผลต่อดา้นผลลพัท์ วา่พนกังานจะ
ปิดยอดหรือไดส่้วนแบ่งทางการตลาดเพิ่มข้ึนมากนอ้ยเพียงใด 

การมีเทคโนโลยีก็เพื่อช่วยให้การขายมีประสิทธิภาพเพิ่มมากข้ึน การน าเทคโนโลยี
ทางการขายมาใช ้จึงควรมี การยอมรับถึงประโยชน์ในการใช ้เพราะถา้ผูใ้ชย้อมรับวา่เทคโนโลยท่ีีมี
นั้นเป็นประโยชน์ ผูใ้ชก้็จะเต็มใจท่ีจะใชม้นั และท าให้เกิดผลลพัท์ท่ีดีในท่ีสุด และควรมีความง่าย
ในการใช ้เพราะถา้ผูใ้ชเ้ขา้ใจในวิธีการใชแ้ละ เต็มใจท่ีจะท า ก็จะรู้สึกวา่การมีเทคโนโลยีนั้นไม่ได้
ยุ่งยากอะไร และการใช้เทคโนโลยีนั้นถ้าเราสามารถใช้ประโยชน์ให้มากท่ีสุดแล้ว ก็จะท าให้มี
ประโยชน์กบัลูกคา้ และการขายในท่ีสุด นอกจากน้ี การใช้เทคโนโลยียงัสามารถช่วยจดัการเร่ือง
ต่างๆในการท างานได ้ท าให้ท างานไดส้ะดวก รวดเร็วข้ึน ซ่ึงโดยรวมแลว้ การน าเทคโนโลยีมาใช้
นั้น สามารถน ามาใชป้ระโยชน์ไดใ้นหลายทาง ไม่ใช่แค่ดา้นเดียวเท่านั้น การน าเทคโนโลยีทางการ
ขายมาใชมี้ผลกระทบต่อผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย เพราะการน าเทคโนโลยีมาใชจ้ะสามารถ
ท าให้ผูแ้ทนท างานไดเ้ป็นระบบ และสามารถวิเคราะห์ขอ้มูลต่างๆไดง่้ายข้ึน อีกทั้งเทคโนโลยียงั
สามารถจดัการดา้นอ่ืนๆไดอี้ก เช่น กระบวนการท างานภายในบริษทั โดยทั้งหมด ก็จะส่งผลต่อการ
ปฎิบติังานของผูแ้ทน 

ถ้าผูถู้กฝึกสอน เห็นว่าความสามารถในการถูกฝึกสอนเป็นเร่ืองส าคญั และตั้งใจท่ีจะ
เรียนรู้ ปฎิบติั ก็จะสามารถรับขอ้มูลและสามารถน าไปปฎิบติัไดดี้ข้ึน โดยความสามารถในการถูก
ฝึกสอน ควรตอ้งมีความเต็มใจซ่ึงก็เหมือนเปิดใจ ท าให้การเรียนรู้เป็นไปไดง่้ายข้ึน หรือบางที ก็มี
ดา้นอ่ืนๆ แหล่งขอ้มูลอ่ืนๆท่ีเป็นประโยชน์ต่อผูแ้ทนในการเรียนรู้ และควรมีความเช่ือถือต่อ Coach 
เพราะถา้ไม่เช่ือถือ ไม่เคารพ Coach ก็จะปิดใจ Coach ก็ไม่สามารถเขา้ถึงและสอนงานได ้และควร
ตอ้งยินดีรับ Feedback ได ้เพราะการท างานตอ้งไดรั้บ Feedback ข้ึนอยูก่บัว่าจะตอบรับ รับมือกบั 
Feedback นั้นอย่างไร และควรตอ้งยินดีรับฟังคนอ่ืนด้วย เพราะนั่นคือพฤติกรรมของการท างาน
เป็นทีม ซ่ึงถ้ามีส่ิงเหล่าน้ีไปในทางบวก ก็สามารถท าให้ถูกฝึกสอนได้ง่าย และสามารถน าไปใช้
ประโยชน์ไดม้ากข้ึน ความสามารถในการถูกฝึกสอน มีผลกระทบต่อ ผลการปฏิบติังานของผูแ้ทน
ขาย เพราะถา้สอนไม่ได ้ก็ไม่สามารถน าไปปรับปรุง หรือใชใ้นงานของผูแ้ทนได ้
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คนเราตอ้งมีการจดัการกบัอารมณ์ให้ดี เพื่อให้เกิดผลลพัท์ท่ีดีท่ีสุด เพราะดว้ยอาชีพของ
ผูแ้ทนเอง ตอ้งเผชิญหน้าทางอารมณ์ค่อนขา้งเยอะ จึงตอ้งมีการจดัการให้ดี ความฉลาดทางอารมณ์
ควรต้องมี การรู้จกัตนเองเพราะคนเราต้องรู้จกัตัวเองดีท่ีสุดและควรจะรู้ว่าตอนน้ีตัวเองอยู่ใน
อารมณ์ไหน เป็นอย่างไร และตอ้งมีการเขา้ใจอารมณ์คนอ่ืน เพราะในการประสบความส าเร็จใน
การขายนั้นจะตอ้งรู้จกัลูกคา้เป็นอย่างดี และควรรู้ว่าลูกคา้เราอยู่ในอารมณ์ไหน รู้สึกอย่างไรอยู ่
และควรมีการควบคุมอารมณ์ไดด้ว้ย เพราะเม่ือมีอารมณ์แลว้ ก็ตอ้งรู้จกัควบคุมอารมณ์ท่ีไม่ดีนั้นให้
ดีข้ึน เพื่อสัมพนัธภาพท่ีดีของเรากบัคู่สนทนา การวดัวา่แต่ละคนมีความฉลาดทางอารมณ์ดีหรือไม่
ดี ค่อนขา้งยาก ซ่ึงควรมีเกณฑ์หรือมีวิธีในการวดัท่ีชัดเจน จบัตอ้งได้ ความฉลาดทางอารมณ์ มี
ผลกระทบต่อ ผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย เพราะอารมณ์ของเรา และการควบคุมอารมณ์มีผล
ต่อความพึงพอใจของแพทย ์ซ่ึงถ้าสามารถควบคุมอารมณ์ได้ดีก็จะสามารถมีผลกบั Performance 
ของผูแ้ทน 

ผู้ให้ข้อมูลคนที่ 6 ผูจ้ดัการฝ่ายขาย ให้ขอ้มูลวา่ ผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขายหมายถึง 
ผลจากการท างานของผูแ้ทนขาย ท่ีท าให้เป้าหมายทางการขายส าเร็จ โดยพิจารณาจากความส าเร็จ
ทางดา้นยอดขาย การท ายาเขา้โรงพยาบาลเพิ่มเติม และ ความส าเร็จทางดา้นความรู้ในเชิงวิชาการ 
ความรู้ในจุดขายของผลิตภณัฑท่ี์ท าการขายเป็นอยา่งดีดว้ย 

การน าเทคโนโลยีทางการขายมาใช้ เป็นการใช้ระบบท่ีเจาะจง แต่ก็สามารถปรับเปล่ียน
หรือประยุกตต์ามสถานการณ์ได ้มาพฒันาการท างานของผูแ้ทนขาย การน าเทคโนโลยีทางการขาย
มาใช้จ  าเป็นตอ้งรู้ถึงประโยชน์ของเทคโนโลยีท่ีจะใช้ สามารถใชไ้ดไ้ม่ยาก และเป็นประโยชน์ใน
การท างานทั้งของผูแ้ทนขายและส าหรับลูกคา้ดว้ย การน าเทคโนโลยีทางการขายมาใช้มีผลต่อผล
การปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย ในทางท่ีจะท าให้ผลการท างานของผูแ้ทนขายดีข้ึน เพราะจะช่วยให้
ผูแ้ทนขายสามารถท างานไดอ้ยา่งรวดเร็วข้ึน โดยไม่ตอ้งใช ้Paper เหมือนสมยัก่อนน้ี 

ผูฝึ้กสอนมีส่วนช่วยในการปรับปรุงผลการปฎิบติังานอย่างยิ่ง ความสามารถในการถูก
ฝึกสอนจึงเป็นส่ิงท่ีจ  าเป็น โดยถ้าผูถู้กฝึกสอนมีความพยายามท่ีจะเรียนรู้มากเท่าไรจะยิ่งท าให้
ผลงานมีการพฒันาในทางท่ีดีและประสบความส าเร็จมากยิ่งข้ึนเท่านั้น ผูถู้กฝึกสอนยงัตอ้งมีการ
เปิดใจต่อการเรียนรู้ท่ีจะท าใหเ้ขาสามารถเขา้ใจและแสวงหาขอ้มูล ในการเรียนรู้และการปฏิบติังาน
มากยิ่งข้ึน และมีการท างานร่วมกบัผูอ่ื้นไดดี้ เช่นมีการรับฟังปัญหาของกนัและกนั ยอมรับความ
คิดเห็นของเพื่อนร่วมงานและหัวหน้างาน หรือแม้แต่ข้อต าหนิต่างๆ และต้องไวใ้จท่ีจะคุยกับ
หวัหนา้งานไดด้ว้ย ความสามารถในการถูกฝึกสอน มีผลกระทบต่อผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย 
แต่ผูถู้กฝึกสอนตอ้งเรียนรู้และพยายามท่ีจะน าไปใชใ้นวธีิการท่ีไดรั้บการสอนอยา่งถูกตอ้ง 

ความฉลาดทางอารมณ์ควรตอ้งมี ความเขา้ใจอารมณ์ของตนเองและผูอ่ื้น และสามารถ
ควบคุมอารมณ์ของตนเองไดดี้ และตอ้งไม่มีการใชอ้ารมณ์ คือ ไม่ควรใชอ้ารมณ์ในการท างาน หรือ
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ควรใชใ้ห้นอ้ยท่ีสุด เพื่อหลีกเล่ียงความขดัแยง้ในการท างาน ความฉลาดทางอารมณ์ มีผลกระทบต่อ
ผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย เพราะถ้าควบคุมอารมณ์ไดดี้ แสดงว่าเขา้ใจอารมณ์ตนเองและ
ลูกคา้ ก็จะส่งผลต่อผลงานการขายไดด้ว้ย 

ผู้ให้ข้อมูลคนที่ 7 ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาด ให้ขอ้มูลวา่ ผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขายคือ 
ผลจากการท างานของผูแ้ทนขาย ซ่ึงท่ีเห็นไดช้ดัคือ การขายถึงเป้าหมาย อตัราเติบโตของยอดขาย 
หรือส่วนแบ่งตลาด และยงัมีดา้นอ่ืนๆอีก เช่น ความสามารถและทกัษะของผูแ้ทนในการปิดการขาย 
การแกปั้ญหาใหลู้กคา้ ความเขา้ใจในความตอ้งการของลูกคา้ 

การน าเทคโนโลยทีางการขายมาใช้หมายถึง การท่ีผูแ้ทนขายน าประโยชน์ของเทคโนโลยี
มาเป็นเคร่ืองมือเพื่อการปฏิบัติงานหรือกระบวนการท่ีท าให้การขายมีประสิทธิภาพและ
ประสิทธิผลเพิ่มมากข้ึน การน าเทคโนโลยีทางการขายมาใช้น่าจะประกอบด้วย การเช่ือใน
ประโยชน์ของการน ามาใช ้และนอกจากเช่ือแลว้ น่าจะตอ้งทราบวา่จะน าระบบท่ีเป็นประโยชน์ไป
ใช้อย่างไร และควรมีความเช่ือว่าสามารถน าไปใช้ไดง่้าย ไม่ซับซ้อน สามารถน าไปปฏิบติัจริงได ้
การน าเทคโนโลยีทางการขายมาใช้ตอ้งมีการน ามาใช้อยา่งเหมาะสม โดยอาจใช้ในการท าให้การ
ท างานคล่องข้ึน ใช้ในการติดต่อส่ือสารระหว่างผูร่้วมงานหรือลูกคา้ หรือใช้วิเคราะห์ลูกคา้ หา
กลุ่มเป้าหมาย การท ารายงานต่างๆ การน าเทคโนโลยีทางการขายมาใช้ส่งผลต่อผลการปฏิบติังาน 
เพราะการน าเทคโนโลยทีางการขายมาใชอ้ยา่งเหมาะสม โดยการเลือกใชเ้คร่ืองมือท่ีเป็นประโยชน์
กับการปฏิบัติงาน ผู ้ใช้สามารถใช้เค ร่ืองมือได้อย่างถูกต้อง จะช่วยเพิ่มประสิทธิภาพและ
ประสิทธิผลการปฏิบติังานได ้

ความสามารถในการถูกฝึกสอนเป็นความสามารถท่ีผูแ้ทนขายสามารถจะรับการฝึกสอน
ได ้โดยควรตอ้งมีการเปิดใจยอมรับในส่ิงใหม่ๆ โดยไม่มีอคติ มีความพยายามในการเรียนรู้ มีความ
ไวว้างใจ การให้เกียรติ และความเคารพนบัถือต่อผูฝึ้กสอน ค าวา่ไวว้างใจ เคารพนบัถือ อาจจะไม่
ถึงขนาดแบ่งปันความคิดเห็นก็ได ้ถา้ผูถู้กฝึกสอนไม่มีความเห็นหรือไม่กลา้แสดงความคิดเห็น แต่
ควรตอ้งยอมรับในส่ิงท่ีผูฝึ้กสอนให้ความเห็น และยงัควรตอ้งมีความสามารถในการปฏิบติังาน
ร่วมกันกับเพื่อนร่วมงาน ทั้ งในการแสดงความคิดเห็นและการปฏิสัมพันธ์กับเพื่อนร่วมงาน 
ความสามารถในการถูกฝึกสอนส่งผลต่อผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย เพราะหากถูกฝึกสอนได ้
ก็จะพฒันาการท างานได ้และถา้ผูถู้กฝึกสอนเรียนรู้เร็วและเขา้ใจในส่ิงท่ีถูกสอน โดยน าไปประยกุต์
กบัการปฏิบติังานไดจ้ริง จะเป็นผลดีต่อการปฏิบติังาน 

ความฉลาดทางอารมณ์เป็นการแสดงออกของคน ท่ีแสดงออกถึงความเขา้ใจความรู้สึก
นึกคิด และอารมณ์ของตนเองและผูอ่ื้น โดยคนๆนั้นควรจะสามารถจดัการควบคุมอารมณ์ตนเอง 
เขา้ใจอารมณ์ผูอ่ื้น และแสดงอารมณ์ไดอ้ยา่งสมเหตุสมผล ความฉลาดทางอารมณ์มีผลกระทบต่อ
ผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย เพราะจดัการควบคุมอารมณ์ตนเองเป็นเร่ืองท่ีส าคญั โดยเฉพาะกบั
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งานท่ีตอ้งมีการติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้แลว้ ถ้าสามารถจดัการควบคุมอารมณ์ของตนเองได้อย่าง
สมเหตุสมผล จะสามารถสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ไดแ้ละส่งผลต่อผลการปฏิบติังานนั้น 

ผู้ให้ข้อมูลคนที่ 8 ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาดให้ข้อมูลว่า การประเมินผลการปฎิบัติงาน
ทางการขาย ตอ้งค านึงถึงเร่ืองการบรรลุผลทางการขาย และพฤติกรรมดา้นอ่ืนๆควบคู่ไปดว้ย เช่น 
การท างานเป็นทีม ความรู้ในตัวสินค้า ความรับผิดชอบต่องานท่ีได้รับมอบหมาย ปัจจัยท่ีมี
ผลกระทบต่อ ผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขายนั้น เน่ืองจากสังคมไทยเป็นสังคมแบบพึ่งพาอาศยั
กนั คนส่วนใหญ่มกัมีแนวโน้มการช่วยเหลือกนัจากความสัมพนัธ์ท่ีสนิทกนั ดงันั้นคงตอ้งยอมรับ
วา่ การมี Relationship ท่ีดีกบัลูกคา้มกัจะช่วยท าให้การขายประสบความส าเร็จ อยา่งไรก็ตาม การ
เน่ืองจากการขายของผูแ้ทนยาเก่ียวขอ้งกบัชีวิตคน ดงันั้นหากแพทยมี์ความมัน่ใจในตวัยาวา่ยานั้น
เป็นยาท่ีมีประสิทธิภาพดี และมีความสัมพนัธ์ท่ีดีกบับริษทัและพนกังานขาย ยอ่มจะท าให้สามารถ
ประสบความส าเร็จจากการขายได ้นอกจากปัจจยัเร่ืองของคุณสมบติัของยาและ Relationship แลว้ 
อาจมีปัจจยัในเร่ืองของราคายา ขอ้มูลสนบัสนุนทางวิชาการท่ีน่าเช่ือถือ ความสามารถในการตอบ
ขอ้ซักถามของแพทย์ของผูแ้ทน การบริหารยาท่ีง่าย รวมถึงคู่แข่งขนัในตลาด ก็มีผลต่อผลการ
ปฏิบติังานทางการขายเหมือนกนั 

การน าเทคโนโลยีทางการขายมาใชค้วรเป็นการน าเทคโนโลยีมาประกอบกบัจุดแข็งของ 
Product หรือมาประยุกตร่์วมกนัในการสร้างจุดเด่น และพฒันาข้ึนมาเป็นเคร่ืองมือท่ีช่วยใหก้ารขาย
ประสบความส าเร็จ โดยการน ามาใช้ตอ้งรู้ประโยชน์ในการใช้ เน่ืองจากการรู้ความตอ้งการส่วน
บุคคลหรือ Insight Need จะช่วยให้สามารถวางแผนและตอบสนองความตอ้งการไดต้รงจุดซ่ึงจะ
ช่วยให้สามารถประสบความส าเร็จในการขายได้ แต่ Insight Need บางอย่างคนเราอาจจะไม่ยอม
เปิดเผยออกมาโดยตรงอาจตอ้งอาศยัเวลาในการสนิทกนั หรืออาจตอ้งอาศยัการสังเกต และตีความ
ในส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งการเพื่อหาความตอ้งการแบบเฉพาะเจาะจง ส่วนประโยชน์ในการใช ้ก็เป็นไดท้ั้ง
ประโยชน์กบัลูกคา้ และประโยชน์ในการท างาน Routine ของผูแ้ทนเอง การน าเทคโนโลยีทางการ
ขายมาใช้ มีผลกระทบต่อ ผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย เน่ืองจากเป็นเทคโนโลยีใหม่อาจมี
ผูแ้ทนบางคนท่ีสามารถปรับตวัไดก้็อาจจะช่ืนชอบการใชเ้ทคโนโลยี เพราะท าให้การท างานง่ายข้ึน
สะดวกรวดเร็ว และบางคนท่ีไม่ช่ืนชอบอาจท าให้การท างานชา้ และอาจไม่บรรลุตามวตัถุประสงค์
และอาจเกิดการ Demotivate ดงันั้น หากคิดจะเปล่ียนแปลงตอ้งมีการวางแผนอย่างรอบคอบและ
เป็นระบบ และค่อยๆ เร่ิมเปล่ียนแปลงอยา่งชา้ๆ 

เร่ืองความสามารถในการถูกฝึกสอน เน่ืองจากคนมีหลายแบบ และแต่ละคนก็มีความ
แตกต่างกัน ดังนั้นครูผูส้อนต้องเข้าใจคนท่ีจะถูกสอนเพื่อให้สามารถส่ือสารกันได้อย่างเข้าใจ 
ความสามารถในการถูกฝึกสอนควรเป็นความเต็มใจของผูถู้กฝึกสอนท่ีจะเรียนรู้ เปิดใจรับความ
คิดเห็น หรือ Feedback จากครูผูส้อนและคนอ่ืนๆ เพื่อท่ีจะปรับปรุงผลการท างาน ซ่ึงก็แน่นอนว่า
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ตอ้งมีความไวว้างใจต่อครูฝึกสอนหรือผูใ้ห้ความคิดเห็นนั้น ความสามารถในการถูกฝึกสอนส่งผล
ต่อผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย เน่ืองจากเม่ือผูแ้ทนขายไดรั้บการฝึกสอนแลว้ ก็จะส่งผลต่อผล
การปฏิบติังานตามมา 

ความฉลาดทางอารมณ์หมายถึง การรู้จกัประเมินอารมณ์ของตนเองและผูอ่ื้น ว่าอยู่ใน
สถานะใด และควรจะมีการแสดงออกยงัไง หรือเรียกง่ายๆวา่ มีการแสดงหรือควบคุมอารมณ์ตนเอง
ไดดี้ ความฉลาดทางอารมณ์ส่งผลต่อผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย เน่ืองจากการรู้จกัแสดงหรือ
ควบคุมอารมณ์ตนเอง จะท าให้เขา้กบัผูอ่ื้นไดง่้าย และสามารถตอบสนองหรือมีปฏิสัมพนัธ์กบัผูอ่ื้น
ไดดี้ เป็นผลใหก้ารท างานไดผ้ลท่ีดีตามมาดว้ย 

ผู้ให้ข้อมูลคนที่ 9 ผูจ้ดัการฝ่ายขายให้ขอ้มูลวา่ ผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย หมายถึง 
ผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขายทั้งทางดา้นพฤติกรรมทางการขายและทางดา้นผลลพัธ์ เน่ืองจาก
องค์ประกอบทางดา้นพฤติกรรมน ามาซ่ึงผลลพัธ์ท่ีดี ซ่ึงผลลพัธ์ท่ีตอ้งการก็คือ ยอดขาย และส่วน
แบ่งการตลาด ผูแ้ทนขายแม้จะเป็นผูค้วบคุมพฤติกรรมของตนเองในการขาย แต่ในส่วนของ
ผลลพัธ์ อาจไม่สามารถสะทอ้นถึงพฤติกรรมได้ทั้ ง 100 % เพราะผูแ้ทนขายไม่สามารถควบคุม
ผลลพัธ์ไดท้ั้งหมด แต่การมีพฤติกรรมดา้นการขายท่ีดีก็เป็นส่วนหน่ึงของการท าให้เกิดผลลพัธ์ท่ีดี 
ทั้งน้ีผลลพัธ์อาจข้ึนกบัสถานการณ์ของตลาดและปัจจยัอ่ืนดว้ย เช่น ขอ้จ ากดัในการไดรั้บการรักษา 
พื้นฐานความรู้ ประสบการณ์ เพื่อนร่วมงาน หวัหนา้งาน รายได ้ประเภทลูกคา้ เป้ายอดขายท่ีตอ้งท า
ใหถึ้ง และ จ านวนโรงพยาบาลท่ีไดรั้บมอบหมาย  

การน าเทคโนโลยีทางการขายมาใช ้อาจไม่ใช่ความเต็มใจของผูแ้ทนขายในการน ามาใช ้
แต่อาจเป็นเพราะบริษทับงัคบัวา่ผูแ้ทนขายจะตอ้งใช ้โดยผูแ้ทนขายอาจรับรู้ถึงประโยชน์ในการน า
เทคโนโลยีมาใช้ ว่าเป็นประโยชน์ต่อการท างาน เป็นประโยชน์ต่อลูกคา้ แต่อาจไม่ค่อยอยากใช ้
เพราะมีความยากในการใช้งาน เน่ืองจากความสามารถในการใช้เทคโนโลยีของแต่ละคนมีไม่
เท่ากนั บางคนอาจเก่งเทคโนโลยี แต่บางคนอาจไม่ชอบเลยก็เป็นได ้ซ่ึงนัน่ก็อาจตอ้งความจ าเป็น
แต่ละองคก์ร หรือความพร้อมของผูแ้ทนขายท่ีอาจมีไม่เหมือนกนั การน าเทคโนโลยทีางการขายมา
ใช ้มีผลกระทบต่อผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขายเพราะเทคโนโลยสีามารถช่วยผูแ้ทนขายได ้

ความสามารถในการถูกฝึกสอน นอกจากจะเป็นเร่ืองของการถูกฝึกสอนแล้ว น่าจะ
รวมถึงความสามารถในการปรับปรุงตนเองและการน าไปใชด้ว้ย โดยควรจะมี ความพยายามเปิดใจ
ต่อการเรียนรู้ ยินดีหรือยอมรับการฝึกสอน ข้อติชมต่างๆ มีความเช่ือใจ จริงใจซ่ึงกันและกัน 
ความสามารถในการถูกฝึกสอนมีผลกระทบต่อผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขายเพราะ ถ้าไม่มี
ความสามารถในการถูกฝึกสอน เขาจะขาดการถูกพฒันาได ้

ความฉลาดทางอารมณ์เป็นความเขา้ใจในอารมณ์ของคนรอบขา้ง รู้วา่ควรจะตอบสนอง
ใครด้วยวิธีใด มีการควบคุมการใช้อารมณ์ของตนเองได้ดี หรืออาจมีอารมณ์ดีอยู่เสมอ ไม่แสดง
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อารมณ์ออกมาอยา่งไม่มีเหตุผล ความฉลาดทางอารมณ์ มีผลกระทบต่อผลการปฏิบติังานของผูแ้ทน
ขาย เพราะเม่ือผูแ้ทนขายเขา้ใจในอารมณ์ของคนรอบขา้ง และรู้วา่ควรจะตอบสนองอยา่งไร จะท า
ใหเ้ขาสามารถ Deal กบัสถานการณ์ต่างๆไดดี้ หรือรับมือกบัลูกคา้ไดดี้ ท าใหผ้ลงานดีข้ึนดว้ย 

ผู้ให้ข้อมูลคนที่ 10 ผูจ้ดัการฝ่ายฝึกอบรม ให้ขอ้มูลว่า ผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย 
หมายถึงพฤติกรรมต่างๆ ท่ีแสดงออก เช่น ความรู้ทางเทคนิค ทกัษะการขายท่ีดี และการท างาน
ร่วมกบัทีมไดอ้ยา่งมีประสิทธิผล ซ่ึงเป็นผลการปฏิบติังานทางดา้นพฤติกรรมหรืออาจจะเรียกไดว้า่
เป็นเชิงคุณภาพ ซ่ึงจะช่วยท าให้ไดผ้ลการปฏิบติังานดา้นผลลพัธ์ คือ บรรลุเป้าหมายทางการขายได ้
คือได้ยอดขายตามเป้า และได้ส่วนแบ่งตลาดเพิ่มข้ึน ซ่ึงเป็นผลท่ีตามมาจากพฤติกรรมความ
พยายาม ซ่ึงเป็นตวัเลขวดัไดช้ดัเจน เช่น ยอดขาย หรือส่วนแบ่งตลาด หรืออาจจะจดัเป็นเชิงปริมาณ
ได ้การวดัผลการปฏิบติังานทั้ง 2 แบบ มกัจะเป็นไปในแนวทางเดียวกนั ถ้ามีด้านพฤติกรรมดี ก็
ส่งผลต่อด้านผลลัพธ์ให้บรรลุได้ด้วย แต่บางกรณีผูแ้ทนขายบางคนมีผลการปฏิบัติงานเชิง
พฤติกรรมดีเยี่ยม แต่อาจจะไม่บรรลุผลในแง่ผลลพัธ์ได ้เน่ืองจากปัจจยัภายนอก หรือปัจจยัอ่ืนได ้
ดงันั้น ผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขายโดยรวมจึงควรพิจารณาทั้ง 2 แบบ 

การน าเทคโนโลยีทางการขายมาใช ้คือ การยอมรับวา่เทคโนโลยีนั้นมีประโยชน์ ช่วยใน
การท างานให้มีประสิทธิผลมากข้ึน จึงตดัสินใจท่ีจะใชม้นัในการท างาน โดยควรจะตอ้งมีการมอง
วา่การใช้เทคโนโลยีนั้นเป็นประโยชน์ ก่อให้เกิดการพฒันาได ้และมีการมองวา่มนัเป็นระบบท่ีใช้
งานได้ง่าย กระตุน้ท าให้อยากท่ีจะใช้ รวมทั้งเป็นการน าเอาเทคโนโลยีไปใช้ในการท างานเพื่อ
ก่อให้เกิดความสัมพนัธ์ระหวา่งลูกคา้มากข้ึน เพื่อช่วยให้การขายเป็นไปอยา่งสร้างสรรคม์ากข้ึน ไม่
วา่จะเป็นการน าเสนอในรูปแบบท่ีน่าสนใจมากข้ึน ท าให้ลูกคา้สามารถจดจ าหรือผูแ้ทนส่ือสารให้
เขา้ใจไดง่้ายข้ึน ท าให้สามารถมีช่องทางและโอกาสทางการขายมากข้ึน ไม่ว่าจะเป็นการเพิ่มการ
ยอมรับในตัวสินค้าและภาพลักษณ์สินค้ามากข้ึน และการใช้เทคโนโลยีในงานภายใน ท่ีไม่
เก่ียวขอ้งกบัลูกคา้ แต่เก่ียวขอ้งกบัระบบภายในองคก์ร ซ่ึงสามารถท าให้ระบบการท างานคล่องตวั
มากข้ึน ประหยดัเวลาและใชท้รัพยากรไดอ้ยา่งคุม้ค่ามากข้ึน การน าเทคโนโลยทีางการขายมาใช ้มี
ผลกระทบต่อ ผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย เพราะถา้หากพนกังานมีความยอมรับในเทคโนโลย ี
และน ามาใชใ้นกระบวนการท างานก็น่าจะก่อให้เกิดประโยชน์ในการพฒันาทกัษะ การเสนอขาย
และการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ไดเ้ป็นอย่างดี รวมทั้งยงัง่ายต่อการเก็บขอ้มูลและท างาน
อยา่งสร้างสรรคไ์ดอี้กดว้ย  

ความสามารถในการถูกฝึกสอนนั้นเป็นบุคลิกภาพของผูท่ี้ใฝ่เรียนรู้ ยินดีท่ีจะเปิดรับส่ิง
ใหม่ๆ มีการแชร์ขอ้มูลและความคิดเห็นกนัระหวา่งผูส้อนกบัผูถู้กฝึกสอน โดยมีปฏิสัมพนัธ์ข้ึนอยู่
กบัระดบัความไวว้างใจและความเคารพ ถา้ไวว้างใจสูงก็จะยิ่งยินดีรับฟังและปฏิบติัตามมากข้ึน
เท่านั้น  และโดยปกติแล้ว ความสามารถในการถูกฝึกสอนยงัเก่ียวขอ้งกบัความยืดหยุ่นและการ
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ปรับตวัต่อการเปล่ียนแปลง ผูท่ี้ใฝ่เรียนรู้จะสามารถปรับตวัต่อการเปล่ียนแปลงได้ดี ยอมรับส่ิง
ใหม่ๆ มีความยืดหยุน่สูง เพื่อท่ีจะช่วยปรับปรุงผลการปฏิบติังานให้ดียิ่งข้ึนไป โดยควรมีความเต็ม
ใจ ตอ้งการและแสวงหาอยากท่ีจะเรียนรู้ส่ิงต่างๆ เพื่อเอาไปพฒันาตนเองใหมี้ศกัยภาพมากยิ่งข้ึน มี
ความไวว้างใจในการแลกเปล่ียนความความคิดเห็นและความสัมพนัธ์ต่อผูฝึ้กสอน และยงัน่าจะ
รวมถึง ความเช่ือมัน่ในตวัผูฝึ้กสอนว่ามีความรู้ ความสามารถพอท่ีเราจะน าเอาส่ิงท่ีเขาสอนมา
ประยุกต์ใช้ได้จริง นอกจากน้ีแล้วยงัอาจรวมถึงการท่ีผูฝึ้กสอน ท าให้ผูถู้กฝึกสอนรู้สึกกล้าท่ีจะ
แลกเปล่ียนความคิดเห็นโดยท่ีผูฝึ้กสอนก็รับฟังอยา่งเขา้ใจ ท าให้เกิดเป็นความเช่ือถือต่อผูฝึ้กสอน 
และควรมีการยอมรับ ตอบสนอง หรือการจดัการต่อความคิดเห็นหรือค าวิพากษ์วิจารณ์ของผู ้
ฝึกสอน ซ่ึงอาจจะไม่ไดห้มายถึงปฏิกิริยาการตอบสนองต่อผลตอบกลบัอย่างเดียว แต่อาจรวมถึง
วธีิการคิดหรือการวางแผนต่อผลตอบกลบั และการวิพากษว์ิจารณ์นั้นดว้ย และนอกจากน้ี ยงัควรมี
การรับฟังเพื่อนร่วมทีมดว้ย เพราะวา่การท างานร่วมกบัเพื่อนร่วมทีม ควรจะตอ้งมีการรับฟังซ่ึงกนั
และกนั เพื่อแลกเปล่ียนความคิดเห็น เพื่อช่วยในการหาหนทางในการท างานใหเ้กิดประโยชน์สูงสุด 
และการท างานร่วมกนัควรมีความสัมพนัธ์ท่ีดีระหว่างกนัและมีความเขา้กนัได้กบัเพื่อนร่วมงาน 
เพื่อไม่ก่อให้เกิดความขดัแยง้อนัจะน าไปสู่การท างานท่ีไม่มีประสิทธิผล ความสามารถในการถูก
ฝึกสอน มีผลกระทบต่อผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย เพราะถา้ความสามารถในการถูกฝึกสอน 
มีแนวโน้มเชิงบวก คือ มีแรงผลกัดนัในความพยายามท่ีจะเรียนรู้อย่างมาก มีความเต็มใจแสวงหา
ความรู้ มีความเช่ือถือต่อโคช้ มีการรับมือกบัผลตอบกลบัไดเ้ป็นอยา่งดี รวมถึงมีความสามารถใน
การท างานร่วมกบัเพื่อนร่วมทีมไดดี้ ก็จะส่งผลท าใหผู้น้ั้นมีความสามารถในการถูกฝึกสอน ยดืหยุน่
สูง ปรับตวัต่อการเปล่ียนแปลงได้ง่าย ท าให้เกิดผลการปฏิบติังานและการพฒันาตวัเองไดอ้ย่างมี
ประสิทธิผล 

ความฉลาดทางอารมณ์คือการตระหนกัถึงความรู้สึก นึกคิด อารมณ์ของตวัเองและผูอ่ื้น 
เป็นการเขา้ใจทั้งตวัเองและผูอ่ื้น ท าให้ตอบสนองการกระท าได้อย่างสมเหตุสมผล อย่างเขา้ใจ 
สามารถอยูร่่วมกบัผูอ่ื้นและสังคมไดอ้ยา่งมีความสุข โดยควรมีความเขา้ใจตวัเอง มีสติในการรับรู้
อารมณ์ของตนเองในแต่ละขณะ ทราบว่าการกระท าท่ีท าจะส่งผลอย่างไร ท าให้สามารถควบคุม
ตวัเองได้ มีความเขา้ใจผูอ่ื้นโดยการมองในมุมของคนนั้น ท าให้ทราบว่าเขารู้สึกอย่างไร มีความ
ต้องการเช่นไร ซ่ึงจะช่วยท าให้เราสามารถตอบสนองผู ้นั้ นได้อย่างเข้าใจและเหมาะสม มี
ความสามารถท่ีจะควบคุมจดัการ หรือยบัย ั้งความรู้สึกหรืออารมณ์ท่ีเกิดข้ึนไดอ้ย่างเหมาะสม ไม่
อ่อนไหวหรือถูกกระตุน้ไดง่้ายไปตามสถานการณ์ หรือส่ิงท่ีมากระทบ ท าใหมี้ความมัน่คงและมีสติ
อยู่ได ้และมีการกระตุน้ให้คิดอยา่งสร้างสรรค์ เป็นไปในเชิงบวก โดยสามารถท่ีจะรอโอกาสหรือ
จงัหวะเพื่อจะท าให้เกิดส่ิงท่ีดีหรือเป้าหมายท่ีดีกว่า ความฉลาดทางอารมณ์ มีผลกระทบต่อผลการ
ปฏิบัติงานของผู ้แทนขาย เพราะในการท างานของผู ้แทนขาย เวลาออกเขตปฏิบัติงานจริง 
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จ าเป็นตอ้งมีปฏิสัมพนัธ์กบัคนหลายกลุ่ม ลูกคา้หลายประเภท นอกเหนือจากการด าเนินการขายท่ีใช้
ความรู้ทางเทคนิคและทกัษะการขายต่างๆ แลว้ การตดัสินใจ หรือการมีปฏิสัมพนัธ์กบับุคคลท่ีได้
พูดถึงก็เป็นเร่ืองส าคญั ซ่ึงอาจจะไปเก่ียวข้องกับเร่ืองการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกับลูกค้าด้วย 
นอกจากน้ีความฉลาดทางอารมณ์ยงัช่วยในแง่ของการเขา้ใจตนเองและผูอ่ื้น หรือช่วยให้ควบคุม
อารมณ์เม่ือเผชิญกบัเหตุการณ์ หรือภาวะกดดนัต่างๆ ภายใตส้ภาพแวดลอ้มท่ีมีการแข่งขนัสูงดว้ย
เช่นกนั ซ่ึงเหล่าน้ีก็ส่งผลต่อเน่ืองไปยงัผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขายดว้ย 

ตารางที ่12  แสดงการตรวจสอบและยนืยนัตวัแปรในงานวจิยั (ขอ้มูลจากการสัมภาษณ์) 

ตวัแปร 
ผู้ให้ข้อมูลคนที.่.. 

จ านวน ร้อยละ 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 

การน าเทคโนโลยทีางการขายมาใช้           7 70 

การรับรู้ประโยชน์ในการใช้           10 100 
การรับรู้ความง่ายในการใช้           8 80 

การใช้เทคโนโลยเีพือ่สร้างสัมพนัธ์ลูกค้า            10 100 
การใช้เทคโนโลยเีพือ่กระบวนการภายใน           10 100 
ความสามารถในการถูกฝึกสอน           9 90 

ความแรงของความพยายาม           9 90 

การเปิดต่อการเรียนรู้           10 100 
ความเช่ือถือหรือเคารพต่อโค้ช           10 100 
การรับมอืกบัผลตอบกลบั            9 90 

การท างานร่วมกบัเพือ่นร่วมทมี           9 90 

ความฉลาดทางอารมณ์           10 100 
การประเมนิอารมณ์ตนเอง           10 100 
การประเมนิอารมณ์ผู้อืน่           10 100 
การควบคุมอารมณ์           10 100 
การใช้อารมณ์           7 70 

ผลการปฏบิัตงิานของผู้แทนขาย           10 100 
ผลการปฏบิัตงิานเชิงพฤตกิรรม            10 100 
ผลการปฏบิัตงิานทางด้านผลลพัธ์           10 100 

จากตารางท่ี 12 แสดงการตรวจสอบและยืนยนัตัวแปรในงานวิจัย (ข้อมูลจากการ
สัมภาษณ์) ซ่ึงเป็นผลจากการตรวจสอบและยืนยนัตวัแปรในงานวิจยั โดยใชก้ารสัมภาษณ์ผูบ้ริหาร
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ท่ีดูแลและรับผิดชอบงานทางดา้นการขายและการตลาด จ านวน 10 คน สามารถสรุปผลไดเ้ป็นตวั
แปรและตวัแปรยอ่ยไดด้งัน้ี 

ตวัแปรจากกรอบแนวคิดของการวิจยั ประกอบด้วยตัวแปร 4 ตวัแปร ได้แก่ การน า
เทคโนโลยีทางการขายมาใช้ (Sales Technology Adoption) ผูใ้ห้ขอ้มูลเห็นด้วยกบัตวัแปรจ านวน
ร้อยละ 70 ซ่ึงประกอบด้วยตวัแปรย่อย คือ การรับรู้ประโยชน์ในการใช้ (Perceived Usefulness) 
ผูใ้ห้ขอ้มูลเห็นด้วยกบัตวัแปรจ านวนร้อยละ 100 การรับรู้ความง่ายในการใช้ (Perceived Ease of 
Use) ผูใ้ห้ขอ้มูลเห็นด้วยกบัตวัแปรจ านวนร้อยละ 80 การใช้เทคโนโลยีเพื่อสร้างสัมพนัธ์ลูกค้า 
(Technology Usage: Customer Relationship) ผูใ้ห้ขอ้มูลเห็นดว้ยกบัตวัแปรจ านวนร้อยละ 100 และ 
การใช้เทคโนโลยีเพื่อกระบวนการภายใน (Technology Usage: Internal Coordination) ผูใ้ห้ขอ้มูล
เห็นดว้ยกบัตวัแปรจ านวนร้อยละ 100  

ความสามารถในการถูกฝึกสอน (Coachability) ผูใ้ห้ขอ้มูลเห็นดว้ยกบัตวัแปรจ านวนร้อย
ละ 90 ประกอบดว้ยตวัแปรยอ่ย คือ ความแรงของความพยายาม (Intensity of Effort) ผูใ้หข้อ้มูลเห็น
ดว้ยกบัตวัแปรจ านวนร้อยละ 90 การเปิดต่อการเรียนรู้ (Openness to Learning) ผูใ้ห้ขอ้มูลเห็นดว้ย
กบัตวัแปรจ านวนร้อยละ 100 ความเช่ือถือหรือเคารพต่อโคช้ (Trust/Respect for the Coach) ผูใ้ห้
ขอ้มูลเห็นด้วยกบัตวัแปรจ านวนร้อยละ 100 การรับมือกบัผลตอบกลบั (Coping with Feedback) 
ผูใ้ห้ขอ้มูลเห็นด้วยกับตวัแปรจ านวนร้อยละ 90 การท างานร่วมกับเพื่อนร่วมทีม (Working with 
Teammates) ผูใ้หข้อ้มูลเห็นดว้ยกบัตวัแปรจ านวนร้อยละ 90  

ความฉลาดทางอารมณ์ (Emotional Intelligence) ผูใ้ห้ขอ้มูลเห็นด้วยกบัตวัแปรจ านวน
ร้อยละ 100 ประกอบดว้ยตวัแปรยอ่ย คือ การประเมินอารมณ์ตนเอง (Self-Emotion Appraisal) ผูใ้ห้
ขอ้มูลเห็นดว้ยกบัตวัแปรจ านวนร้อยละ 100 การประเมินอารมณ์ผูอ่ื้น (Others' Emotion Appraisal) 
ผูใ้หข้อ้มูลเห็นดว้ยกบัตวัแปรจ านวนร้อยละ 100 การควบคุมอารมณ์ (Regulation of Emotion) ผูใ้ห้
ขอ้มูลเห็นดว้ยกบัตวัแปรจ านวนร้อยละ 100 การใชอ้ารมณ์ (Use of Emotion) และ ผูใ้ห้ขอ้มูลเห็น
ดว้ยกบัตวัแปรจ านวนร้อยละ 70  

ผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย (Salesperson Performance) ผูใ้ห้ขอ้มูลเห็นด้วยกบัตวั
แปรจ านวนร้อยละ 100 ประกอบด้วยตวัแปรย่อย คือ ผลการปฏิบติังานเชิงพฤติกรรม (Behavior 
Performance) ผูใ้ห้ขอ้มูลเห็นดว้ยกบัตวัแปรจ านวนร้อยละ 100 และ ผลการปฏิบติังานเชิงผลลพัธ์ 
(Outcome Performance) ผูใ้หข้อ้มูลเห็นดว้ยกบัตวัแปรจ านวนร้อยละ 100 

เน่ืองจากแต่ละตวัแปร ผูใ้ห้ขอ้มูลมีความเห็นดว้ยมากกวา่ร้อยละ 70 จึงแสดงว่าตวัแปร
ทั้งหมดมีความสอดคลอ้งกบัตวัแปรท่ีก าหนดไว ้โดยผูใ้หส้ัมภาษณ์ส่วนใหญ่เห็นดว้ยกบันิยามและ
ตวัแปร จึงได้น าผลการวิเคราะห์และรายละเอียดท่ีได้ไปปรับแก้แบบสอบถามและใช้กับกลุ่ม
ตวัอยา่งต่อไป 
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ตอนที ่2 สัญลกัษณ์และความหมายของสัญลกัษณ์แทนค่าสถิติและตัวแปร 

การน าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูล ผูว้ิจยัไดก้  าหนดสัญลกัษณ์ท่ีใช้แทนค่าสถิติและตวั
แปร รวมถึงก าหนดความหมายของสัญลักษณ์ค่าสถิติและตัวแปร เพื่อให้การน าเสนอผลการ
วเิคราะห์ขอ้มูลมีความเขา้ใจตรงกนัเก่ียวกบัสัญลกัษณ์ต่างๆท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี ซ่ึงสามารถแสดง
ไดด้งัตารางท่ี 13 แสดงสัญลกัษณ์และความหมายของสัญลกัษณ์แทนค่าสถิติและตวัแปร  
 
ตารางที ่13  แสดงสัญลกัษณ์และความหมายของสัญลกัษณ์แทนค่าสถิติและตวัแปร 

สัญลกัษณ์ ความหมาย 
N จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
M ค่าเฉล่ีย (Mean)  

S.D. ค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  
MAX ค่าสูงสุด (Maximum) 
MIN ค่าต ่าสุด (Minimum) 

r ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (Correlation) 
R2 ค่าสหสัมพนัธ์พหุคูณยกก าลงัสอง (Squared Multiple Correlation)  
2 ค่าสถิติไค-สแควร์ (Chi – Square)  
df องศาแห่งความอิสระ (Degree of Freedom)  
p ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 
e ค่าความคลาดเคล่ือนของตวัแปรสังเกต 

RMSEA 
 

ค่าดชันีรากท่ีสองของค่าเฉล่ียความคลาดเคล่ือนโดยประมาณ (Root 
Mean Square Error of Approximation)  

SRMR ค่าดชันีรากท่ีสองของเศษเหลือในรูปแบบมาตรฐาน (Standardized 
Root Mean Square Residual) 

CFI ค่าดชันีวดัความสอดคลอ้งกลมกลืนเชิงสัมพทัธ์ (Comparative Fit 
Index) 

GFI ค่าดชันีวดัระดบัความสอดคลอ้งกลมกลืน (Goodness of Fit Index)  
t ค่าสถิติทดสอบซ่ึงมีการแจกแจงแบบ t 

P-value ค่าสัดส่วนของความผิดพลาดท่ีเกิดข้ึนจากการปฏิเสธสมมติฐานและ
เป็นค่าท่ีค  านวณไดจ้ากขอ้มูลเชิงประจกัษ์ (Observed Significance 
Level) 
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ตารางที ่13  (ต่อ) 

สัญลกัษณ์ ความหมาย 
SE ความคลาดเคล่ือนมาตรฐาน 
SK ค่าความเบ ้(Skewness) 
KU ค่าความโด่ง (Kurtosis) 
TE ขนาดอิทธิพลรวม (Total Effects) 
IE ขนาดอิทธิพลทางออ้ม (Indirect Effects) 
DE ขนาดอิทธิพลทางตรง (Direct Effects) 

STA การน าเทคโนโลยทีางการขายมาใช ้(Sales Technology Adoption) 
PU การรับรู้ประโยชน์ในการใช ้(Perceived Usefulness) 

PEOU การรับรู้ความง่ายในการใช ้(Perceived Ease of Use) 
TUCR การใชเ้ทคโนโลยเีพื่อสร้างสัมพนัธ์ลูกคา้ (Technology Usage: 

Customer Relationship) 
TUIC การใชเ้ทคโนโลยเีพื่อกระบวนการภายใน (Technology Usage: 

Internal Coordination) 
COA ความสามารถในการถูกฝึกสอน (Coachability) 
IOE ความแรงของความพยายาม (Intensity of Effort) 
OTL การเปิดต่อการเรียนรู้ (Openness to Learning) 
TFC ความเช่ือถือหรือเคารพต่อโคช้ (Trust/Respect for the Coach) 
CWF การรับมือกบัผลตอบกลบั (Coping with Feedback) 
WWT การท างานร่วมกบัเพื่อนร่วมทีม (Working with Teammates) 

EI ความฉลาดทางอารมณ์ (Emotional Intelligence) 
SEA การประเมินอารมณ์ตนเอง (Self-Emotion Appraisal) 
OEA การประเมินอารมณ์ผูอ่ื้น (Others' Emotion Appraisal) 
ROE การควบคุมอารมณ์ (Regulation of Emotion) 
UOE การใชอ้ารมณ์ (Use of Emotion) 
SP ผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย (Salesperson Performance) 
BP ผลการปฏิบติังานเชิงพฤติกรรม (Behavior Performance) 
OP ผลการปฏิบติังานทางดา้นผลลพัธ์ (Outcome Performance) 
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ตอนที ่3 ผลการวเิคราะห์ค่าสถิติพืน้ฐานข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

จากการพิจารณาขนาดกลุ่มตวัอยา่งในการเก็บแบบสอบถาม คือ จ านวนผูแ้ทนขาย 420 
คน ไดรั้บตวัแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์กลบัคืนมาจ านวน 402 ฉบบั ผูว้ิจยัไดน้ าขอ้มูลมาวเิคราะห์
แสดงค่าสถิติพื้นฐานขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถาม เป็นความถ่ีและค่าร้อยละ
ปรากฏผลการวเิคราะห์ขอ้มูลในตารางท่ี 14 ดงัน้ี 

ตารางที ่14  แสดงจ านวนและร้อยละขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

ตัวแปร จ านวน ร้อยละ 

เพศ 
ชาย 
หญิง 

 
134 
268 

 
33.33 
66.67 

อายุ (Age) 
20 – 25 ปี   
26 – 30 ปี 
31 – 35 ปี   
36 – 40 ปี 
41 – 45 ปี  
มากกวา่ 45 ปี 

 
51 
161  
111 
52 
19 
8  

 
12.69 
40.05 
27.61 
12.94 
4.73 
1.99 

สถานภาพการสมรส 
โสด   
สมรส  
หมา้ย หรือ หยา่ร้าง 

 
315 
84 
3  

 
78.36 
20.90 
0.75 

อายุการท างานในบริษัทปัจจุบัน 
นอ้ยกวา่ 1 ปี    
1 – 5 ปี 
6 – 10 ปี  
11 – 15 ปี 
16 – 20 ปี   
มากกวา่ 20 ปี 

 
108 
 202 
 43 
 32 
7 
10  

 
26.87 
50.25 
10.70 
7.96 
1.74 
2.49 
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ตารางที ่14  (ต่อ) 

ตัวแปร จ านวน ร้อยละ 

ประสบการณ์ทีอ่ยู่ในอุตสาหกรรมยา  
นอ้ยกวา่ 1 ปี  
1 – 5 ปี 
6 – 10 ปี  
11 – 15 ปี 
16 – 20 ปี  
มากกวา่ 20 ปี 

 
64 
201 
74 
44 
 11 
8 

 
15.92 
50.00 
18.41 
10.95 
2.74 
1.99 

การศึกษาสูงสุด     
ปริญญาตรี  
ปริญญาโท 

 
366 
36  

 
91.04 
8.96 

 
จากผลการวิเคราะห์ขอ้มูลตามตารางท่ี 14 ผูต้อบแบบสอบถามมีจ านวนทั้งหมด 402 คน 

โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีจ านวน 268 คน คิดเป็นร้อยละ 66.67 ส่วนเพศ
ชาย มีจ านวน 134 คน คิดเป็นร้อยละ 33.33 

เม่ือจ าแนกตามอาย ุพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีอายุ 26 – 30 ปี มากท่ีสุด จ านวน 161 คน 
คิดเป็นร้อยละ 40.05 รองลงมาคือผูท่ี้มีอายุ 31 – 35 ปี จ  านวน 111 คน คิดเป็นร้อยละ 27.61 ผูท่ี้มี
อายุ 36 – 40 ปี จ  านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 12.94 ผูท่ี้มีอายุ 20 – 25 ปี จ  านวน 51 คน คิดเป็นร้อย
ละ 12.69 ผูท่ี้ มีอายุ 41 – 45 ปี จ  านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.73 และผู ้ท่ี มีอายุมากกว่า 45 ปี 
จ  านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 1.99 ตามล าดบั 

เม่ือจ าแนกตามสถานภาพการสมรส พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีสถานภาพโสด มาก
ท่ีสุด จ านวน 315 คน คิดเป็นร้อยละ 78.36 รองลงมาคือผูท่ี้มีสถานภาพสมรส จ านวน 84 คน คิด
เป็นร้อยละ 20.90 และ ผูท่ี้มีสถานภาพหม้าย หรือ หย่าร้าง จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.75 
ตามล าดบั 

เม่ือจ าแนกตามอายุการท างานในบริษทัปัจจุบนั พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีอายุการ
ท างานในบริษทัปัจจุบนั 1 – 5 ปี มากท่ีสุด จ านวน 202 คน คิดเป็นร้อยละ 50.25 รองลงมาคือผูท่ี้มี
อายุการท างานในบริษทัปัจจุบนั น้อยกว่า 1 ปี จ  านวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 26.87 ผูท่ี้มีอายุการ
ท างานในบริษทัปัจจุบนั 6 – 10 ปี จ  านวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 10.70 ผูท่ี้มีอายุการท างานในบริษทั
ปัจจุบัน 11 – 15 ปี จ  านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 7.96 ผู ้ท่ี มีอายุการท างานในบริษัทปัจจุบัน 
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มากกวา่ 20 ปี จ  านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.49 และผูท่ี้มีอายุการท างานในบริษทัปัจจุบนั 16 – 20 
ปี จ  านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.74 ตามล าดบั 

เม่ือจ าแนกตามประสบการณ์ในอุตสาหกรรมยา  พบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถามมี
ประสบการณ์ในอุตสาหกรรมยา 1 – 5 ปี มากท่ีสุด จ านวน 201 คน คิดเป็นร้อยละ 50.00 รองลงมา
คือผู ้ท่ี มีประสบการณ์ในอุตสาหกรรมยา 6 – 10 ปี จ  านวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 18.41 ผูท่ี้ มี
ประสบการณ์ในอุตสาหกรรมยา น้อยกว่า 1 ปี  จ  านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 15.92 ผู ้ท่ี มี
ประสบการณ์ในอุตสาหกรรมยา 11 – 15 ปี จ  านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 10.95 ผูท่ี้มีประสบการณ์
ในอุตสาหกรรมยา 16 – 20 ปี จ  านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.74 และผู ้ท่ี มีประสบการณ์ใน
อุตสาหกรรมยา มากกวา่ 20 ปี จ  านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 1.99 ตามล าดบั 

เม่ือจ าแนกตามการศึกษาสูงสุด พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีการศึกษาสูงสุดระดับ
ปริญญาตรี มากท่ีสุด จ านวน 366 คน คิดเป็นร้อยละ 91.04 รองลงมาคือผูท่ี้มีการศึกษาสูงสุดระดบั
ปริญญาโท จ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 8.96 ตามล าดบั 

 

ตอนที ่4 ผลการวเิคราะห์ระดับการน าเทคโนโลยทีางการขายมาใช้ ความสามารถในการ
ถูกฝึกสอน ความฉลาดทางอารมณ์ และ ผลการปฏิบัติงานของผู้แทนขาย โดยใช้สถิติเชิง
พรรณนา 

การวเิคราะห์ขอ้มูลในส่วนน้ี ผูว้จิยัน าองคป์ระกอบหรือตวัแปร ไดแ้ก่ การน าเทคโนโลยี
ทางการขายมาใช้ ความสามารถในการถูกฝึกสอน ความฉลาดทางอารมณ์ และ ผลการปฏิบติังาน
ของผูแ้ทนขาย มาวิเคราะห์ โดยพิจารณาจาก ค่าเฉล่ีย (Mean) และ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) 
โดยตวัแปร ประกอบไปดว้ย ตวัแปร 4 ตวัแปร ไดแ้ก่ 1) การน าเทคโนโลยีทางการขายมาใช ้(Sales 
Technology Adoption) ซ่ึงประกอบด้วยตวัแปรย่อย คือ การรับรู้ประโยชน์ในการใช้ (Perceived 
Usefulness) การรับรู้ความง่ายในการใช้ (Perceived Ease of Use) การใช้เทคโนโลยีเพื่อสร้าง
สั ม พัน ธ์ ลู ก ค้ า  (Technology Usage: Customer Relationship) แ ล ะ  ก ารใช้ เท ค โน โล ยี เพื่ อ
กระบวนการภายใน (Technology Usage: Internal Coordination) 2) ความสามารถในการถูก
ฝึกสอน (Coachability) ประกอบดว้ย ความแรงของความพยายาม (Intensity of Effort) การเปิดต่อ
การเรียนรู้ (Openness to Learning) ความเช่ือถือหรือเคารพต่อโค้ช (Trust/Respect for the Coach) 
การรับมือกบัผลตอบกลบั (Coping with Feedback) และ การท างานร่วมกบัเพื่อนร่วมทีม (Working 
with Teammates) 3) ความฉลาดทางอารมณ์ (Emotional Intelligence) ประกอบด้วย การประเมิน
อารมณ์ตนเอง (Self-Emotion Appraisal) การประเมินอารมณ์ผูอ่ื้น (Others' Emotion Appraisal) 
การควบคุมอารมณ์ (Regulation of Emotion) และ การใชอ้ารมณ์ (Use of Emotion) และ 4) ผลการ
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ปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย (Salesperson Performance) ประกอบดว้ย ผลการปฏิบติังานเชิงพฤติกรรม 
(Behavior Performance) และ ผลการปฏิบัติงานเชิงผลลัพธ์ (Outcome Performance)  โดยการน า
เทคโนโลยทีางการขายมาใช ้ความสามารถในการถูกฝึกสอน ความฉลาดทางอารมณ์ ใชเ้กณฑ์การ
วดัมีค่า 5 ระดับ ได้แก่ ระดบั (5) หมายถึง เห็นด้วยอย่างยิ่ง, (4) หมายถึง เห็นด้วย, (3) หมายถึง 
เฉยๆ, (2) หมายถึง ไม่เห็นดว้ย, (1) หมายถึง ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิ่ง ส่วนผลการปฏิบติังานของผูแ้ทน
ขาย ใชเ้กณฑ์การวดัมีค่า 5 ระดบั ไดแ้ก่ ระดบั (5) หมายถึง ดีท่ีสุด หรือ เป็นประจ า (4) หมายถึง ดี
มาก (3) หมายถึง ดี (2) หมายถึง พอใช้ (1) หมายถึง ไม่ดี โดยสามารถน าเสนอผลการวิเคราะห์ได้ 
ดงัแสดงในตารางท่ี 15 แสดงระดบัการน าเทคโนโลยีทางการขายมาใช้ ความสามารถในการถูก
ฝึกสอน ความฉลาดทางอารมณ์ และ ผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย 
 
ตารางที ่15 แสดงระดบัการน าเทคโนโลยทีางการขายมาใช้ ความสามารถในการถูกฝึกสอน ความ

ฉลาดทางอารมณ์ และ ผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย 

รายการ / องค์ประกอบ 
ค่าเฉลีย่ 
(Mean) 

ค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (S.D.) 

แปลผล 

การน าเทคโนโลยทีางการขายมาใช้ 3.90 0.44 มาก 
การรับรู้ประโยชน์ในการใช้  4.09 0.53 มาก 
การรับรู้ความง่ายในการใช้ 3.75 0.58 มาก 
การใช้เทคโนโลยเีพือ่สร้างสัมพนัธ์ลูกค้า 3.90 0.56 มาก 
การใช้เทคโนโลยเีพือ่กระบวนการภายใน 3.91 0.59 มาก 

ความสามารถในการถูกฝึกสอน 3.80 0.38 มาก 
ความแรงของความพยายาม  4.13 0.49 มาก 
การเปิดต่อการเรียนรู้ 3.41 0.59 ปานกลาง 
ความเช่ือถือหรือเคารพต่อโค้ช 4.00 0.56 มาก 
การรับมอืกบัผลตอบกลบั 3.71 0.62 มาก 
การท างานร่วมกบัเพือ่นร่วมทมี 3.76 0.55 มาก 

ความฉลาดทางอารมณ์ 3.96 0.39 มาก 
การประเมนิอารมณ์ตนเอง 3.99 0.52 มาก 
การประเมนิอารมณ์ผู้อืน่ 3.93 0.53 มาก 
การควบคุมอารมณ์ 3.85 0.57 มาก 
การใช้อารมณ์ 4.06 0.45 มาก 

ผลการปฏบิัตงิานของผู้แทนขาย 3.46 0.61 ปานกลาง 
ผลการปฏบิัตงิานเชิงพฤตกิรรม 3.54 0.61 มาก 
ผลการปฏบิัตงิานทางด้านผลลพัธ์ 3.40 0.68 ปานกลาง 
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จากตารางแสดงระดับการน าเทคโนโลยีทางการขายมาใช้ ความสามารถในการถูก
ฝึกสอน ความฉลาดทางอารมณ์ และ ผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมี
ระดบัการน าเทคโนโลยทีางการขายมาใช้ อยูใ่นระดบัมาก (Mean = 3.90, S.D. = 0.44) โดยสามารถ
เรียงล าดบัองค์ประกอบของการน าเทคโนโลยีทางการขายมาใช้ จากองค์ประกอบท่ีมีค่าเฉล่ียมาก
ท่ีสุดไปหาองค์ประกอบท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด ตามล าดบัดังน้ี การรับรู้ประโยชน์ในการใช้ (Mean = 
4.09, S.D. = 0.53) การใช้เทคโนโลยีเพื่อกระบวนการภายใน (Mean = 3.91, S.D. = 0.59) การใช้
เทคโนโลยีเพื่อสร้างสัมพนัธ์ลูกคา้ (Mean = 3.90, S.D. = 0.56) และ การรับรู้ความง่ายในการใช ้
(Mean = 3.75, S.D. = 0.58) 

ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความสามารถในการถูกฝึกสอน อยู่ในระดบัมาก (Mean = 
3.80, S.D. = 0.38) โดยสามารถเรียงล าดบัองค์ประกอบของความสามารถในการถูกฝึกสอน จาก
องค์ประกอบท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดไปหาองค์ประกอบท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด ตามล าดบัดงัน้ี ความแรง
ของความพยายาม (Mean = 4.13, S.D. = 0.49) ความเช่ือถือหรือเคารพต่อโคช้ (Mean = 4.00, S.D. 
= 0.56) การท างานร่วมกับเพื่อนร่วมทีม (Mean = 3.76, S.D. = 0.55) การรับมือกับผลตอบกลับ 
(Mean = 3.71, S.D. = 0.62)  และ การเปิดต่อการเรียนรู้ (Mean = 3.41, S.D. = 0.59) 

ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความฉลาดทางอารมณ์ อยูใ่นระดบัมาก (Mean = 3.96, S.D. 
= 0.39) โดยสามารถเรียงล าดับองค์ประกอบของความฉลาดทางอารมณ์ จากองค์ประกอบท่ีมี
ค่าเฉล่ียมากท่ีสุดไปหาองคป์ระกอบท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด ตามล าดบัดงัน้ี การใชอ้ารมณ์ (Mean = 4.06, 
S.D. = 0.45) การประเมินอารมณ์ตนเอง (Mean = 3.99, S.D. = 0.52) การประเมินอารมณ์ผูอ่ื้น 
(Mean = 3.93, S.D. = 0.53) และ การควบคุมอารมณ์ (Mean = 3.85, S.D. = 0.57) 

ผูต้อบแบบสอบถามมีระดับผลการปฏิบัติงานของผูแ้ทนขาย อยู่ในระดับปานกลาง 
(Mean = 3.46, S.D. = 0.61) โดยสามารถเรียงล าดบัองคป์ระกอบของผลการปฏิบติังานของผูแ้ทน
ขาย จากองคป์ระกอบท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดไปหาองคป์ระกอบท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด ตามล าดบัดงัน้ี ผล
การปฏิบติังานเชิงพฤติกรรม (Mean = 3.54, S.D. = 0.61) และ ผลการปฏิบติังานทางดา้นผลลพัธ์ 
(Mean = 3.40, S.D. = 0.68) 

 

ตอนที ่5 ผลการวเิคราะห์การตรวจสอบข้อมูลก่อนการวเิคราะห์โมเดลสมการโครงสร้าง 

5.1 ผลการวเิคราะห์ค่าสถิติพืน้ฐานของตัวแปรสังเกตได้ 
การวิเคราะห์ค่าสถิติพื้นฐานของตวัแปรสังเกตได ้มีวตัถุประสงค์เพื่อตรวจสอบการแจก

แจงปกติของตวัแปรเดียว ซ่ึงเป็นขอ้ตกลงเบ้ืองตน้ของการตรวจสอบขอ้มูลก่อนวิเคราะห์โมเดล
สมการโครงสร้าง เน่ืองจากการวิเคราะห์ค่าสถิติพื้นฐานของตวัแปรจะท าให้นักวิจัยทราบว่า
ลกัษณะการแจกแจงของตวัแปรเป็นแบบใด โดยผูว้ิจยัได้ท าการวิเคราะห์ด้วยสถิติเชิงพรรณนา 
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ไดแ้ก่ ค่าเฉล่ีย (Mean) ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ค่าความเบ ้(Skewness) ค่าความ
โด่ง (Kurtosis) เพื่อท าให้สามารถสรุปได้ว่าตวัแปรในการวิจยัแต่ละตวัมีการแจกแจงแบบปกติ
หรือไม่อยา่งไร (นงลกัษณ์ วิรัชชยั, 2542) โดยการตรวจสอบการแจกแจงปกติของตวัแปรเดียวนิยม
ตรวจสอบโดยพิจารณาค่าความเบ ้(Skewness) ค่าความโด่ง (Kurtosis) (สุภมาส องัศุโชติ และคณะ, 
2554) โดยการวิเคราะห์น้ี ประกอบด้วย ค่าสถิติพื้นฐานของตวัแปรสังเกตได ้ซ่ึงเป็นตวัแปรบ่งช้ี
ของตวัแปรแฝง (Latent Variable) จ  านวน 4 ตวัแปร ได้แก่ 1) การน าเทคโนโลยีทางการขายมาใช ้
(Sales Technology Adoption) ซ่ึงประกอบด้วยตวัแปรสังเกตได้ คือ การรับรู้ประโยชน์ในการใช ้
(Perceived Usefulness) การรับรู้ความง่ายในการใช ้(Perceived Ease of Use) การใชเ้ทคโนโลยีเพื่อ
สร้างสัมพันธ์ลูกค้า (Technology Usage: Customer Relationship) และ การใช้เทคโนโลยีเพื่ อ
กระบวนการภายใน (Technology Usage: Internal Coordination) 2) ความสามารถในการถูก
ฝึกสอน (Coachability) ประกอบดว้ย ความแรงของความพยายาม (Intensity of Effort) การเปิดต่อ
การเรียนรู้ (Openness to Learning) ความเช่ือถือหรือเคารพต่อโค้ช (Trust/Respect for the Coach) 
การรับมือกบัผลตอบกลบั (Coping with Feedback) และ การท างานร่วมกบัเพื่อนร่วมทีม (Working 
with Teammates) 3) ความฉลาดทางอารมณ์ (Emotional Intelligence) ประกอบด้วย การประเมิน
อารมณ์ตนเอง (Self-Emotion Appraisal) การประเมินอารมณ์ผูอ่ื้น (Others' Emotion Appraisal) 
การควบคุมอารมณ์ (Regulation of Emotion) และ การใชอ้ารมณ์ (Use of Emotion) และ 4) ผลการ
ปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย (Salesperson Performance) ประกอบดว้ย ผลการปฏิบติังานเชิงพฤติกรรม 
(Behavior Performance) และ ผลการปฏิบติังานเชิงผลลพัธ์ (Outcome Performance) 

ตารางที ่16  แสดงค่าสถิติพื้นฐานของตวัแปรสังเกตได ้

ตวัแปร 
ค่าเฉลีย่ 
(Mean) 

ค่า
เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 
(S.D.) 

ค่า
ต า่สุด 
(MIN) 

ค่า 
สูงสุด
(MAX) 

แปลผล 

ค่าความ
เบ้ 

(Skew 
ness) 

ค่าความ
โด่ง

(Kurto 
sis) 

การรับรู้ประโยชน์ในการใช้
เทคโนโลยี 

4.09 0.53 2.00 5.00 มาก -0.37 0.61 

การรับรู้ความง่ายในการใช้
เทคโนโลยี  

3.75 0.58 1.75 5.00 มาก -0.30 0.50 

การใช้เทคโนโลยเีพือ่สร้าง
สัมพนัธ์ลูกค้า 

3.90 0.56 1.40 5.00 มาก -0.55 1.56 

การใช้เทคโนโลยเีพือ่
กระบวนการภายใน 

3.91 0.59 1.67 5.00 มาก -0.23 0.23 
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ตารางที ่16  (ต่อ) 

ตวัแปร 
ค่าเฉลีย่ 
(Mean) 

ค่า
เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 
(S.D.) 

ค่า
ต า่สุด 
(MIN) 

ค่า 
สูงสุด
(MAX) 

แปลผล 

ค่าความ
เบ้ 

(Skew 
ness) 

ค่าความ
โด่ง

(Kurto 
sis) 

ความแรงของความพยายาม 4.13 0.49 2.00 5.00 มาก -0.07 0.74 

การเปิดต่อการเรียนรู้ 3.41 0.59 1.00 5.00 
ปาน
กลาง 

-0.42 1.66 

ความเช่ือถือหรือเคารพต่อ
โค้ช 

4.00 0.56 1.67 5.00 มาก -0.28 0.71 

การรับมอืกบัผลตอบกลบั 3.71 0.62 2.00 5.00 มาก 0.12 -0.25 
การท างานร่วมกบัเพือ่นร่วม
ทีม  

3.76 0.55 1.50 5.00 มาก -0.31 0.82 

การประเมนิอารมณ์ตนเอง 3.99 0.52 2.25 5.00 มาก -0.01 0.23 
การประเมนิอารมณ์ผู้อืน่ 3.93 0.53 2.00 5.00 มาก -0.15 0.53 
การควบคุมอารมณ์ 3.85 0.57 2.25 5.00 มาก -0.23 0.16 
การใช้อารมณ์  4.06 0.45 2.25 5.00 มาก -0.04 0.64 
ผลการปฏิบัตงิานเชิง
พฤตกิรรม 

3.54 0.61 1.50 5.00 มาก -0.42 -0.25 

ผลการปฏิบัตงิานเชิงผลลพัธ์ 3.40 0.68 1.40 5.00 
ปาน
กลาง 

-0.44 -0.23 

  
จากตารางแสดงค่าสถิติพื้นฐานของตวัแปรสังเกตได ้แสดงค่าสถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ 

ค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตราฐาน (S.D.) ค่าต ่ าสุด (Min) ค่าสูงสุด (Max) ค่าความเบ ้
(Skewness) และค่าความโด่ง (Kurtosis) พบวา่ การรับรู้ประโยชน์ในการใชเ้ทคโนโลยี มีค่าเฉล่ียอยู่
ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.09 มีค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) เท่ากบั 0.53 การรับรู้ความ
ง่ายในการใช้เทคโนโลยี มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.75 มีค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) เท่ากบั 0.58 การใช้
เทคโนโลยีเพื่อสร้างสัมพันธ์ลูกค้า มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.90 มีค่า
เบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) เท่ากบั 0.56 การใช้เทคโนโลยีเพื่อกระบวนการภายใน มีค่าเฉล่ียอยู่ใน
ระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.91 มีค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) เท่ากบั 0.59 ความแรงของความ
พยายาม มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.13 มีค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) เท่ากบั 
0.49 การเปิดต่อการเรียนรู้ มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัปานกลาง โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.41 มีค่าเบ่ียงเบน



118 
 
มาตรฐาน (S.D.) เท่ากับ 0.59 ความเช่ือถือหรือเคารพต่อโค้ช มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก โดยมี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.00 มีค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) เท่ากบั 0.56  การรับ มือกับผลตอบกลับ  มี
ค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.71 มีค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) เท่ากบั 0.62 
การท างานร่วมกบัเพื่อนร่วมทีม มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.76 มีค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (S.D.) เท่ากบั 0.55 การประเมินอารมณ์ตนเอง มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.99 มีค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) เท่ากบั 0.52 การประเมินอารมณ์ผูอ่ื้น มีค่าเฉล่ียอยู่ใน
ระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.93 มีค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) เท่ากบั 0.53 การควบคุมอารมณ์ 
มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.85 มีค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) เท่ากบั 0.57 
การใชอ้ารมณ์ มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.06 มีค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) 
เท่ากบั 0.45 ผลการปฏิบติังานเชิงพฤติกรรม มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.54 มี
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) เท่ากบั 0.61 ผลการปฏิบติังานทางดา้นผลลพัธ์ มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบั
ปานกลาง โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.40 มีค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) เท่ากบั 0.68 ซ่ึงโดยรวมแลว้ ตวั
แปรสังเกตไดส่้วนใหญ่มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียอยู่ระหว่าง 3.54 และ 4.13 ยกเวน้ 
การเปิดต่อการเรียนรู้ และ ผลการปฏิบติังานทางดา้นผลลพัธ์ มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัปานกลาง โดย
ตวัแปรสังเกตไดท่ี้มีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือ ผลการปฏิบติังานทางดา้นผลลพัธ์ และตวัแปรสังเกตไดท่ี้
มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ ความแรงของความพยายาม 

เม่ือพิจารณาค่าความเบ ้(Skewness) หรือความไม่สมมาตรของการแจกแจงในภาพรวม 
ซ่ึงเป็นการตรวจสอบการแจกแจงปกติของขอ้มูล โดยพิจารณาจากค่าความเบมี้ค่าอยูร่ะหวา่ง -3 ถึง 
+3 ท่ีแสดงถึงการแจกแจงปกติ (Kline, 2005 อา้งใน สุภมาส องัศุโชติ และคณะ, 2554) พบว่า ตวั
แปรท่ีมีอยู่ในแบบจ าลองมีค่าความเบอ้ยู่ระหว่าง -0.55 ถึง +0.12  โดยตวัแปรส่วนใหญ่มีการแจก
แจงในลกัษณะเบซ้้าย (ค่าความเบเ้ป็นลบ) แสดงว่าขอ้มูลของตวัแปรส่วนใหญ่มีค่าคะแนนสูงกว่า
ค่าเฉล่ีย ยกเวน้ตวัแปร การรับมือกบัผลตอบกลบั มีค่าความเบเ้ป็นบวก คือมีการแจกแจงในลกัษณะ
เบข้วาเล็กนอ้ย เม่ือพิจารณาค่าความโด่ง (Kurtosis) หรือความสูงของการแจกแจง พบวา่ ตวัแปรใน
แบบจ าลองมีค่าความโด่งของตวัแปรสังเกตอยูร่ะหวา่ง -0.25 ถึง +1.66 โดยตวัแปรส่วนใหญ่มีค่า
ความโด่งมากกว่าปกติ (Lepto Kurtic) หรือมีค่าความโด่งมากกว่าศูนยห์รือมีค่าเป็นบวก แสดงว่า
ขอ้มูลของตวัแปรส่วนใหญ่มีการกระจายขอ้มูลในลกัษณะโด่งเล็กนอ้ยหรือมีการกระจายของขอ้มูล
ไม่มากนัก ยกเวน้ตวัแปร การรับมือกบัผลตอบกลบั ผลการปฏิบติังานเชิงพฤติกรรม และผลการ
ปฏิบติังานทางด้านผลลพัธ์ มีค่าความโด่งต่ากว่าปกติ (Platy Kurtic) หรือมีค่าความโด่งน้อยกว่า
ศูนย์หรือมีค่าเป็นลบ แสดงว่าข้อมูลของตวัแปรส่วนใหญ่มีการกระจายข้อมูลในลักษณะป้าน
เล็กน้อย หรือมีการกระจายของขอ้มูลมากกวา่การกระจายแบบปกติ อย่างไรก็ตาม เม่ือพิจารณาค่า
ความเบ้และค่าความโด่ง พบว่า ค่าความเบ้และค่าความความโด่งมีความแตกต่างจากศูนยเ์พียง



119 
 
เล็กนอ้ยหรือจดัวา่ใกลศู้นย ์จึงถือวา่ตวัแปรสังเกตไดใ้นแบบจ าลองมีการแจกแจงเป็นโคง้ปกติ จึงมี
ความเหมาะสมท่ีจะน าไปวเิคราะห์โมเดลสมการเชิงโครงสร้าง 

5.2 ผลการวเิคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างตัวแปรสังเกตได้ 
ผูว้จิยัท าการวเิคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรสังเกตไดโ้ดยพิจารณาค่า 

สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน (Pearson’s Product Moment Correlation) ท าให้ไดเ้มทริกซ์
สหสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรสังเกตได้ เพื่อตรวจสอบข้อตกลงเบ้ืองต้นของการวิเคราะห์โมเดล
สมการเชิงโครงสร้าง เน่ืองจาก ขอ้ตกลงเบ้ืองตน้ท่ีส าคญัของการวเิคราะห์องคป์ระกอบ คือ ตวัแปร 
ตอ้งมีความสัมพนัธ์กนั เพือ่วตัถุประสงคห์ลกัของการวเิคราะห์องคป์ระกอบในการรวมกลุ่มของตวั
แปรท่ีสัมพนัธ์กัน ซ่ึงการตรวจสอบว่าตวัแปรมีความสัมพนัธ์กันมากหรือไม่ ผูว้ิจยัใช้ค่าสถิติ
ท ด ส อ บ  2 ค่ า  คื อ  Kaiser-Mayer-Olkin Measure of Sampling Adequacy (KMO) แ ล ะ ส ถิ ติ 
Bartlett’s test of sphericity เพื่อทดสอบวา่ตวัแปรสังเกตไดท้ั้งหมดเป็นเมทริกซ์เอกลกัษณ์ (Identity 
Matrix) หรือไม ่(สุภมาส องัศุโชติ และคณะ, 2554) ผลการวเิคราะห์สามารถน าเสนอไดด้งัน้ี 

ผลการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรสังเกตได ้จ านวน 15 ตวัแปร 
พบวา่ ความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรทั้งหมด 105 คู่ ซ่ึงเป็นตวัแปรสังเกตไดท้ั้งหมดมีความสัมพนัธ์
กนัและความสัมพนัธ์ของตวัแปรทุกคู่มีทิศทางเดียวกนั โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหวา่งตวั
แปรเป็นความสัมพนัธ์ทางบวก มีขนาดของความสัมพันธ์หรือค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์อยู่
ระหว่าง -0.012 ถึง 0.777 อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 และ .05 โดยตวัแปรสังเกตไดท่ี้มี
ความสัมพนัธ์กนัในระดบัสูง (0.6 < r < 0.8) จ านวน 3 คู่ ตวัแปรสังเกตไดท่ี้มีความสัมพนัธ์กนัใน
ระดบัปานกลาง (0.4 < r < 0.6) จ านวน 24 คู่ ตวัแปรสังเกตไดท่ี้มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัต ่า (0.2 
< r < 0.4) จ านวน 66 คู่ และตวัแปรสังเกตไดท่ี้มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัต ่ามาก (r < 0.2) จ านวน 
12 คู่ ตวัแปรสังเกตไดคู้่ท่ีมีความสัมพนัธ์กนัสูงท่ีสุด คือ ผลการปฏิบติังานเชิงพฤติกรรม (BP)  และ 
ผลการปฏิบติังานทางดา้นผลลพัธ์ (OP) (r = 0.777) ส่วนตวัแปรคู่ท่ีมีความสัมพนัธ์กนัต ่าท่ีสุด คือ 
การรับรู้ประโยชน์ในการใชเ้ทคโนโลย ี(PU)  และ การเปิดต่อการเรียนรู้ (OTL) (r = -0.12) 

เม่ือพิจารณาค่าสถิติ Bartlett’s test of sphericity พบวา่ มีค่าเท่ากบั 2996.751, df = 105 (p 
= 0.000) แสดงว่า เมทริกซ์สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ไม่เป็นเมทริกซ์เอกลกัษณ์ (Indentity matrix) 
อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 ตวัแปรมีความสัมพนัธ์กนัอย่างเพียงพอท่ีจะสามารถน าไป
วเิคราะห์องคป์ระกอบได ้สอดคลอ้งกบัผลการวเิคราะห์ Kaiser-Mayer-Olkin (KMO) ซ่ึงมีค่าใกล ้1 
(0.892) แสดงให้เห็นว่าตวัแปรสังเกตไดมี้ความสัมพนัธ์กนัมาก เหมาะสมในการน าไปใช้ในการ
ตรวจสอบความสอดคล้องกลมกลืนของโมเดลการวิจยักบัขอ้มูลเชิงประจกัษ์ต่อไป เน่ืองจากค่า
ดชันีมีค่า 0.80 ข้ึนไป แสดงวา่ ขอ้มูลเหมาะสมท่ีจะท าการวิเคราะห์องคป์ระกอบ (Factor Analysis) 
ได้ดีมาก (สุภมาส องัศุโชติ และคณะ, 2554 อา้งอิงจาก Hair et al., 2006) ดงัแสดงในตารางท่ี 17



 

ตารางที ่17  แสดงค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรสังเกตได ้

PU PEOU TUCR TUIC IOE OTL TFC CWF WWT SEA OEA ROE UOE BP OP

PU 1 .497** .524** .489** .303**     -.012 .307** .300** .280** .232**      .077 .120* .199** .247** .214**

PEOU .497** 1 .477** .488** .356** .247** .275** .348** .309** .322** .146** .266** .258** .264** .274**

TUCR .524** .477** 1 .636** .389** .178** .238** .329** .334** .249** .153** .191** .253** .218** .202**

TUIC .489** .488** .636** 1 .451** .261** .324** .393** .398** .258** .296** .206** .336** .298** .259**

IOE .303** .356** .389** .451** 1 .430** .503** .545** .566** .461** .415** .373** .554** .355** .235**

OTL     -.012 .247** .178** .261** .430** 1 .116* .266** .343** .259** .367** .277** .280** .270** .274**

TFC .307** .275** .238** .324** .503** .116* 1 .666** .439** .337** .354** .378** .375** .294** .233**

CWF .300** .348** .329** .393** .545** .266** .666** 1 .567** .400** .448** .477** .434** .321** .197**

WWT .280** .309** .334** .398** .566** .343** .439** .567** 1 .380** .317** .276** .378** .270** .181**

SEA .232** .322** .249** .258** .461** .259** .337** .400** .380** 1 .437** .384** .446** .275** .193**

OEA      .077 .146** .153** .296** .415** .367** .354** .448** .317** .437** 1 .423** .426** .391** .251**

ROE .120* .266** .191** .206** .373** .277** .378** .477** .276** .384** .423** 1 .438** .345** .273**

UOE .199** .258** .253** .336** .554** .280** .375** .434** .378** .446** .426** .438** 1 .314** .227**

BP .247** .264** .218** .298** .355** .270** .294** .321** .270** .275** .391** .345** .314** 1 .777**

OP .214** .274** .202** .259** .235** .274** .233** .197** .181** .193** .251** .273** .227** .777** 1

     Bartlett’s test of sphericity = 2996.751, df = 105, p = 0.000, KMO = 0.892
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).


*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).  
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ตอนที ่6 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเพือ่ตอบวตัถุประสงค์ของการศึกษา 

6.1 ผลการวเิคราะห์ความตรงเชิงโครงสร้างของโมเดลการวดั (Construct Validity) 
ผูว้ิจยัได้ท าการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยนั (Confirmatory Factor Analysis: CFA) 

เพื่อตรวจสอบความตรงและตรวจสอบความสอดคลอ้งกลมกลืนของโมเดลแต่ละองคป์ระกอบ ใน
โมเดลสมการโครงสร้าง ซ่ึงเป็นการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรสังเกตได้ (Observed 
Variable) กบัตวัแปรแฝง (Latent Variable) ดว้ยการพิจารณา ค่าสถิติไคสแควร์ (2) ค่าไคสแควร์
สัมพทัธ์ (2/df) ดัชนีวดัระดับความสอดคล้องกลมกลืน (GFI) ดัชนีรากท่ีสองของเศษเหลือใน
รูปแบบมาตรฐาน (SRMR) ดชันีวดัความสอดคลอ้งกลมกลืนเชิงสัมพทัธ์ (CFI) ดชันีรากท่ีสองของ
ค่าเฉล่ียความคลาดเคล่ือนโดยประมาณ (RMSEA) ซ่ึงค่าดชันีน้ีเป็นค่าสถิติวดัระดบัความสอดคลอ้ง
กลมกลืน และสามารถตรวจสอบความตรงของโมเดลเป็นภาพรวมทั้งโมเดล แมใ้นบางกรณีค่าดชันี
ทดสอบความเหมาะสมของโมเดลจะแสดงว่า โมเดลมีความสอดคล้องกลมกลืนกับข้อมูลเชิง
ประจกัษ ์แต่อาจมีพารามิเตอร์บางค่าไม่มีนยัส าคญัทางสถิติ (นงลกัษณ์  วิรัชชยั, 2542) ซ่ึงสามารถ
น าเสนอผลการวิเคราะห์แบ่งออกเป็น 4 ส่วน ได้แก่ (1) การน าเทคโนโลยีทางการขายมาใช้ (2) 
ความสามารถในการถูกฝึกสอน (3) ความฉลาดทางอารมณ์ และ (4) ผลการปฏิบติังานของผูแ้ทน
ขาย ดงัน้ี 

(1) การน าเทคโนโลยทีางการขายมาใช ้
องค์ประกอบการน าเทคโนโลยีทางการขายมาใช้ ประกอบด้วย 4 องค์ประกอบ ได้แก่ 

การรับรู้ประโยชน์ในการใช้ (Perceived Usefulness) การรับรู้ความง่ายในการใช้ (Perceived Ease 
of Use) การใช้เทคโนโลยีเพื่อสร้างสัมพันธ์ลูกค้า (Technology Usage: Customer Relationship) 
และ  การใช้เทคโนโลยีเพื่อกระบวนการภายใน (Technology Usage: Internal Coordination) ผูว้ิจยั
ท าการตรวจสอบค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างองคป์ระกอบทั้ง 4 องคป์ระกอบ จ านวน 6 คู่ 
พบวา่ ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของตวัแปรสังเกตไดแ้ตกต่างจากศูนยอ์ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .01 โดยค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์อยู่ระหว่าง 0.410 และ 0.479 ผลการวิเคราะห์เมทริกซ์
สหสัมพันธ์ด้วย Bartlett’s test of sphericity ได้ค่า  Chi-Square = 356.273, df = 6, p = 0.000 ซ่ึง
แตกต่างจากศูนยอ์ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 แสดงวา่เมทริกซ์สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของ
ตวัแปรสังเกตไดไ้ม่ใช่เมทริกซ์เอกลกัษณ์ (Identity Matrix) และตวัแปรมีความสัมพนัธ์กนัสามารถ
น าไปวิเคราะห์องคป์ระกอบได ้และค่าดชันี Kaiser-Mayer-Olkin (KMO) = 0.772 แสดงวา่ ตวัแปร
มีความเหมาะสมท่ีจะวิเคราะห์องค์ประกอบได้ดี เน่ืองจากค่าดชันีมีค่าระหว่าง .70-.79 (สุภมาส 
องัศุโชติ และคณะ, 2554 อา้งอิงจาก Hair et al., 2006) 
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ตารางที ่18 แสดงเมทริกซ์สหสัมพนัธ์ของตวัแปรสังเกตไดข้องโมเดลการวดั การน าเทคโนโลยี

ทางการขายมาใช ้

PU PEOU TUCR TUIC
PU 1.000 .449** .417** .442**

PEOU .449** 1.000 .410** .423**
TUCR .417** .410** 1.000 .479**
TUIC .442** .423** .479** 1.000

Bartlett’s test of Sphericity  Chi-Square = 356.273, df=6, p = 0.000, KMO = 0.772
หมายเหตุ ** p < .01  

 

ผลการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยนัส าหรับโมเดลการวดั การน าเทคโนโลยีทางการ
ขายมาใช้ ไดค้่า Chi-Square = 2.81, df = 2, P-value = 0.25, RMSEA = 0.032, SRMR = 0.015, CFI 
= 1.00, GFI = 1.00 และค่าความผนัแปรร่วมของตวับ่งช้ีการน าเทคโนโลยีทางการขายมาใช้ เท่ากบั 
ร้อยละ 57, 59, 56 และ 53 ตามล าดบั แสดงให้เห็นวา่โมเดลการวดัการน าเทคโนโลยีทางการขายมา
ใช้ มีความสอดคลอ้งกลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์โดยมีค่าดชันีความกลมกลืนท่ีผา่นเกณฑ์การ
ยอมรับ ซ่ึงแสดงผลการวิเคราะห์ในตารางท่ี 19 แสดงการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยนัของ
โมเดลการวดั การน าเทคโนโลยีทางการขายมาใช้ ภาพท่ี 8 แสดงโมเดลการวดั การน าเทคโนโลยี
ทางการขายมาใช้ และ ตารางท่ี 20 แสดงผลการวิเคราะห์โมเดลการวดัการน าเทคโนโลยีทางการ
ขายมาใช ้

ตารางที ่19 แสดงการวเิคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัของโมเดลการวดั การน าเทคโนโลยทีางการ
ขายมาใช ้

ตัวแปร Co-eficient SE t R-Square
PU 0.66 0.03 12.63 0.57

PEOU 0.64 0.03 12.22 0.59
TUCR 0.66 0.03 12.72 0.56
TUIC 0.69 0.03 13.30 0.53

Chi-Square= 2.81, df=2, P-value=0.25, RMSEA=0.032, SRMR=0.015, CFI=1.00, GFI=1.00  
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ภาพที ่8  แสดงโมเดลการวดั การน าเทคโนโลยทีางการขายมาใช้ 
 
ตารางที ่20  แสดงผลการวเิคราะห์โมเดลการวดัการน าเทคโนโลยทีางการขายมาใช้ 

ค่าดชันี เกณฑ์ ค่าสถิต ิ ผลการพจิารณา 

2/df < 2 1.40 ผา่นเกณฑ ์

RMSEA < 0.08 0.03 ผา่นเกณฑ ์

SRMR < 0.05 0.01 ผา่นเกณฑ ์

CFI > 0.90 1.00 ผา่นเกณฑ ์

GFI > 0.90 1.00 ผา่นเกณฑ ์

 
(2) ความสามารถในการถูกฝึกสอน 
องคป์ระกอบความสามารถในการถูกฝึกสอน ประกอบดว้ย 5 องคป์ระกอบ ไดแ้ก่ ความ

แรงของความพยายาม (Intensity of Effort) การเปิดต่อการเรียนรู้ (Openness to Learning) ความ
เช่ือถือหรือเคารพต่อโคช้ (Trust/Respect for the Coach) การรับมือกับผลตอบกลับ (Coping with 
Feedback) และ การท างาน ร่วมกับ เพื่ อน ร่วมทีม  (Working with Teammates) ผู ้วิจ ัยท าการ
ตรวจสอบค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหวา่งองค์ประกอบทั้ง 5 องค์ประกอบ จ านวน 6 คู่ พบว่า 
ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของตวัแปรสังเกตได ้แตกต่างจากศูนยอ์ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 
.01 โดยค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์อยู่ระหว่าง 0.230 และ 0.628 ผลการวิเคราะห์เมทริกซ์
สหสัมพันธ์ด้วย Bartlett’s test of sphericity ได้ค่า Chi-Square = 573.292, df = 10, p = 0.000 ซ่ึง
แตกต่างจากศูนยอ์ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 แสดงวา่เมทริกซ์สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของ
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ตวัแปรสังเกตไดไ้ม่ใช่เมทริกซ์เอกลกัษณ์ (Identity Matrix) และตวัแปรมีความสัมพนัธ์กนัสามารถ
น าไปวิเคราะห์องคป์ระกอบได ้และค่าดชันี Kaiser-Mayer-Olkin (KMO) = 0.755 แสดงวา่ ตวัแปร
มีความเหมาะสมท่ีจะวิเคราะห์องคป์ระกอบไดดี้ ดงัแสดงในตารางท่ี 21 แสดงเมทริกซ์สหสัมพนัธ์
ของตวัแปรสังเกตไดข้องโมเดลการวดั ความสามารถในการถูกฝึกสอน 

ตารางที ่21 แสดงเมทริกซ์สหสัมพนัธ์ของตวัแปรสังเกตไดข้องโมเดลการวดั ความสามารถในการ
ถูกฝึกสอน 

IOE OTL TFC CWF WWT

IOE 1.000 0.409** 0.628** 0.476** 0.429**

OTL 0.409** 1.000 0.230** 0.280** 0.347**

TFC 0.628** 0.230** 1.000 0.569** 0.432**

CWF 0.476** 0.280** 0.569** 1.000 0.309**

WWT 0.429** 0.347** 0.432** 0.309** 1.000

Bartlett’s test of Sphericity  Chi-Square = 573.292, df = 10, p = 0.000, KMO = 0.755

หมายเหตุ ** p < .01  

ผลการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยนัส าหรับโมเดลการวดั ความสามารถในการถูก
ฝึกสอน พบวา่ มีค่าดชันี 2/df  และ ค่า RMSEA ท่ียงัไม่ผา่นเกณฑ์ ผูว้ิจยัจึงท าการปรับโมเดลการ
วดัความสามารถในการถูกฝึกสอน โดยเลือกลดหรือตดัตวัแปรสังเกตไดท่ี้มีค่าน ้ าหนกัองคป์ระกอบ 
ต ่าสุดออกจากโมเดลการวดั นัน่คือ การเปิดต่อการเรียนรู้ (OTL) ท่ีมีค่าน ้ าหนกัองคป์ระกอบเท่ากบั 
0.41 จากนั้นจึงท าการวิเคราะห์โมเดลการวดัอีกคร้ัง โดยผลการวิเคราะห์ไดค้่า Chi-Square = 1.82, 
df = 2, RMSEA = 0.00, SRMR = 0.01, CFI = 1.00, GFI = 1.00 และค่าความผนัแปรร่วมของตัว
บ่งช้ีความสามารถในการถูกฝึกสอน เท่ากบัร้อยละ 46, 25, 58 และ 74 ตามล าดบั แสดงให้เห็นว่า
โมเดลการวดัความสามารถในการถูกฝึกสอน มีความสอดคล้องกลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์
โดยมีค่าดชันีความกลมกลืนท่ีผา่นเกณฑ์การยอมรับ ซ่ึงแสดงผลการวิเคราะห์ในตารางท่ี 22 แสดง
การวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยนัของโมเดลการวดั ความสามารถในการถูกฝึกสอน ภาพท่ี 9 
แสดงโมเดลการวดั ความสามารถในการถูกฝึกสอน และ ตารางท่ี 23 แสดงการวิเคราะห์โมเดลการ
วดัความสามารถในการถูกฝึกสอน ก่อนและหลงัปรับโมเดล 
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ตารางที ่22 แสดงการวเิคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัของโมเดลการวดั ความสามารถในการถูก

ฝึกสอน 

ตัวแปร Co-eficient SE t R-Square
IOE 0.73 0.02 15.31 0.46
TFC 0.87 0.02 18.61 0.25
CWF 0.65 0.03 13.26 0.58
WWT 0.51 0.03 9.96 0.74

Chi-Square= 1.82, df=2, P-value=0.41, RMSEA=0.000, SRMR=0.012, CFI=1.00, GFI=1.00  

 

 

ภาพที ่9  แสดงโมเดลการวดัความสามารถในการถูกฝึกสอน 

ตารางท่ี 23 แสดงการวเิคราะห์โมเดลการวดัความสามารถในการถูกฝึกสอน ก่อนและหลงัปรับ
โมเดล 

ค่าดชันี เกณฑ์ 
ก่อนปรับ หลงัปรับ 

ค่าสถิต ิ ผลการพจิารณา ค่าสถิต ิ ผลการพจิารณา 

2/df   < 2 8.33 ไม่ผา่นเกณฑ ์ 0.91 ผา่นเกณฑ ์

RMSEA < 0.08 0.14 ไม่ผา่นเกณฑ ์ 0.00 ผา่นเกณฑ ์
SRMR < 0.05 0.05 ไม่ผา่นเกณฑ ์ 0.01 ผา่นเกณฑ ์

CFI > 0.90 0.94 ผา่นเกณฑ ์ 1.00 ผา่นเกณฑ ์
GFI > 0.90 0.96 ผา่นเกณฑ ์ 1.00 ผา่นเกณฑ ์
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(3) ความฉลาดทางอารมณ์ 
องค์ประกอบความฉลาดทางอารมณ์ ประกอบดว้ย 4 องค์ประกอบ ไดแ้ก่ การประเมิน

อารมณ์ตนเอง (Self-Emotion Appraisal) การประเมินอารมณ์ผูอ่ื้น (Others' Emotion Appraisal) 
การควบคุมอารมณ์ (Regulation of Emotion) และ การใช้อารมณ์ (Use of Emotion) ผูว้ิจยัท าการ
ตรวจสอบค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหวา่งองค์ประกอบทั้ง 4 องค์ประกอบ จ านวน 3 คู่ พบว่า 
ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของตวัแปรสังเกตได ้แตกต่างจากศูนยอ์ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 
.01 โดยค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์อยู่ระหว่าง 0.384 และ 0.445 ผลการวิเคราะห์เมทริกซ์
สหสัมพันธ์ด้วย Bartlett’s test of sphericity ได้ค่ า Chi-Square = 332.825, df = 6, p = 0.000 ซ่ึ ง
แตกต่างจากศูนยอ์ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 แสดงวา่เมทริกซ์สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของ
ตวัแปรสังเกตไดไ้ม่ใช่เมทริกซ์เอกลกัษณ์ (Identity Matrix) และตวัแปรมีความสัมพนัธ์กนัสามารถ
น าไปวิเคราะห์องคป์ระกอบได ้และค่าดชันี Kaiser-Mayer-Olkin (KMO) = 0.770 แสดงวา่ ตวัแปร
มีความเหมาะสมท่ีจะน าไปวเิคราะห์องคป์ระกอบไดดี้ 

ตารางที ่24 แสดงเมทริกซ์สหสัมพนัธ์ของตวัแปรสังเกตไดข้องโมเดลการวดัความฉลาดทาง
อารมณ์ 

SEA OEA ROE UOE
SEA 1.000 0.437** 0.384** 0.414**
OEA 0.437** 1.000 0.423** 0.433**
ROE 0.384** 0.423** 1.000 0.445**
UOE 0.414** 0.433** 0.445** 1.000

Bartlett’s test of Sphericity  Chi-Square=332.825, df=6, p=0.000, KMO = 0.770
หมายเหตุ  ** p < .01  

ผลการวเิคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัส าหรับโมเดลการวดัความฉลาดทางอารมณ์ ไดค้่า 
Chi-Square = 1.36, df = 2, P-value = 0.51, RMSEA = 0.000, SRMR = 0.011, CFI = 1.00, GFI = 
1.00 และค่าความผนัแปรร่วมของตวับ่งช้ีความฉลาดทางอารมณ์ เท่ากบั ร้อยละ 61, 55, 59 และ 55 
ตามล าดับ แสดงให้เห็นว่าโมเดลการวดัความฉลาดทางอารมณ์ มีความสอดคล้องกลมกลืนกับ
ขอ้มูลเชิงประจกัษ ์โดยมีค่าดชันีความกลมกลืนท่ีผา่นเกณฑก์ารยอมรับ ซ่ึงแสดงผลการวเิคราะห์ใน
ตารางท่ี 25 แสดงการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยนัของโมเดลการวดั ความฉลาดทางอารมณ์ 
ภาพท่ี 10 แสดงโมเดลการวดั ความฉลาดทางอารมณ์ และ ตารางท่ี 26 แสดงผลการวิเคราะห์โมเดล
การวดัความฉลาดทางอารมณ์ 
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ตารางที ่25  แสดงการวเิคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัของโมเดลการวดัความฉลาดทางอารมณ์ 

ตัวแปร Co-eficient SE t R-Square
SEA 0.63 0.03 11.82 0.61
OEA 0.67 0.03 12.69 0.55
ROE 0.64 0.03 12.10 0.59
UOE 0.67 0.02 12.70 0.55

Chi-Square= 1.36, df=2, P-value=0.51, RMSEA= 0.000, SRMR=0.011, CFI= 1.00, GFI= 1.00  

 

 

ภาพที ่10  แสดงโมเดลการวดัความฉลาดทางอารมณ์ 

ตารางที ่26  แสดงผลการวเิคราะห์โมเดลการวดัความฉลาดทางอารมณ์ 

ค่าดชันี เกณฑ์ ค่าสถิต ิ ผลการพจิารณา 

2/df < 2 0.68 ผา่นเกณฑ ์

RMSEA < 0.08 0.00 ผา่นเกณฑ ์

SRMR < 0.05 0.01 ผา่นเกณฑ ์

CFI > 0.90 1.00 ผา่นเกณฑ ์

GFI > 0.90 1.00 ผา่นเกณฑ ์

(4) ผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย 
องค์ประกอบผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย ประกอบด้วย 2 องค์ประกอบ ได้แก่ ผล

การปฏิบติังานเชิงพฤติกรรม (Behavior Performance) และ ผลการปฏิบติังานเชิงผลลพัธ์ (Outcome 
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Performance) ผู ้วิจ ัยท าการตรวจสอบค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ระหว่างองค์ประกอบทั้ ง 2 
องคป์ระกอบ จ านวน 1 คู่ พบวา่ ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของตวัแปรสังเกตไดแ้ตกต่างจากศูนย์
อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 โดยค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์อยู่ท่ี 0.777 ผลการวิเคราะห์
เมทริกซ์สหสัมพนัธ์ดว้ย Bartlett’s test of sphericity ไดค้่า Chi-Square = 370.469, df = 1, p = 0.000 
ซ่ึงแตกต่างจากศูนยอ์ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 แสดงวา่เมทริกซ์สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์
ของตวัแปรสังเกตไดไ้ม่ใช่เมทริกซ์เอกลกัษณ์ (Identity Matrix) และตวัแปรมีความสัมพนัธ์กนัมาก
พอท่ีจะสามารถน าไปวิเคราะห์องค์ประกอบได ้และค่าดชันี Kaiser-Mayer-Olkin (KMO) = 0.500 
แสดงวา่ ตวัแปรมีความเหมาะสมท่ีจะวเิคราะห์องคป์ระกอบได ้

ตารางที ่27 แสดงเมทริกซ์สหสัมพนัธ์ของตวัแปรสังเกตไดข้องโมเดลการวดัผลการปฏิบติังานของ
ผูแ้ทนขาย 

BP OP
BP 1.000 0.777**
OP 0.777** 1.000

Bartlett’s test of Sphericity  Chi-Square=370.469,df=1,p=0.000,KMO =0.500
หมายเหต ุ ** p < .01  

ผลการวิเคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัส าหรับโมเดลการวดัผลการปฏิบติังานของผูแ้ทน
ขาย ไดค้่า Chi-Square = 0.00, df = 0, RMSEA = 0.00, SRMR = 0.00, CFI = 1.00, GFI = 1.00 และ
ค่าความผนัแปรร่วมของตัวบ่งช้ีผลการปฏิบัติงานของผูแ้ทนขาย เท่ากับ ร้อยละ 100 และ 61 
ตามล าดับ แสดงให้เห็นว่าโมเดลการวดัผลการปฏิบัติงานของผู ้แทนขาย มีความสอดคล้อง
กลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ์ โดยมีค่าดชันีความกลมกลืนท่ีผ่านเกณฑ์การยอมรับ ซ่ึงแสดงผล
การวิเคราะห์ในตารางท่ี 28 แสดงการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยนัของโมเดลการวดั ผลการ
ปฏิบัติงานของผูแ้ทนขาย ภาพท่ี 11 แสดงโมเดลการวดั ผลการปฏิบัติงานของผูแ้ทนขาย และ 
ตารางท่ี 29 แสดงผลการวเิคราะห์โมเดลการวดัผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย 

ตารางที ่28 แสดงการวเิคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัของโมเดลการวดัผลการปฏิบติังานของ
ผูแ้ทนขาย 

ตัวแปร Co-eficient SE t R-Square
BP 1.00 0.02 28.32 1.00
OP 0.78 0.03 18.74 0.61

Chi-Square=0.00,df=0,P=1.00,RMSEA= 0.00,Standard RMR= 0.00,CFI= 1.00,GFI=1.00  
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ภาพที ่11  แสดงโมเดลการวดัผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย 

ตารางที ่29  แสดงผลการวเิคราะห์โมเดลการวดัผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย 

ค่าดชันี เกณฑ์ ค่าสถิต ิ ผลการพจิารณา 

2/df < 2 0.00 ผา่นเกณฑ ์

RMSEA < 0.08 0.00 ผา่นเกณฑ ์

SRMR < 0.05 0.00 ผา่นเกณฑ ์

CFI > 0.90 1.00 ผา่นเกณฑ ์

GFI > 0.90 1.00 ผา่นเกณฑ ์

 
6.2 ผลการวเิคราะห์ความเที่ยงของตัวแปรแฝง (Construct Reliability) และค่าความ

แปรปรวนเฉลีย่ทีส่กดัได้ (Average Variance Extracted) 
หลังจากผูว้ิจยัได้ท าการตรวจสอบ ผลการวิเคราะห์ความเท่ียงของตัวแปรสังเกตได ้

(Internal Consistency Reliability) พบวา่ ตวัแปรสังเกตไดทุ้กตวัในโมเดลการวิจยัมีความเท่ียงตรง 
ผูว้ิจยัจึงท าการตรวจสอบความเท่ียงของตวัแปรแฝง (Construct Reliability) และค่าความแปรปรวน
เฉ ล่ีย ท่ีสกัดได้  (Average Variance Extracted) โดยค่ าความเท่ี ยงของตัวแปรแฝง (Construct 
Reliability) ควรมีค่ามากกว่า 0.60 และค่าความแปรปรวนเฉล่ียท่ีสกัดได้ (Average Variance 
Extracted) ซ่ึงเป็นค่าเฉล่ียความแปรปรวนของตวัแปรแฝงท่ีอธิบายไดด้ว้ยตวัแปรสังเกตได้ ซ่ึงมีค่า
เทียบเท่ากบัค่าไอเกน (Eigen values) ในการวเิคราะห์องคป์ระกอบเชิงส ารวจ ควรมีค่ามากกวา่ 0.50 
(สุภมาส องัศุโชติ และคณะ, 2554 อา้งอิงจาก Diamantopoulos & Siguaw, 2000) จึงสรุปวา่ การผนั
แปรในตวัช้ีวดัส่วนใหญ่ เกิดข้ึนจากตวัแปรสร้างมากกวา่เป็นขอ้ผิดพลาดของมาตรวดั ซ่ึงแสดงว่า
ตวัแปรแฝงมีความเท่ียง ซ่ึงสามารถแสดงผลการวิเคราะห์ไดด้งัตารางท่ี 30 ความเท่ียงของตวัแปร
แฝงและค่าความแปรปรวนเฉล่ียท่ีสกดัได ้(Construct Reliability & Average Variance Extracted) 
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ตารางที ่30  แสดงความเท่ียงของตวัแปรแฝงและค่าความแปรปรวนเฉล่ียท่ีสกดัได ้

ตัวแปรแฝง ความเทีย่งของตัวแปรแฝง ความแปรปรวนเฉลี่ยทีส่กดัได้

STA 0.68 0.52

COA 0.62 0.63

EI 0.64 0.67

SP 0.74 0.69  

จากตารางท่ี 30 แสดงให้เห็นว่าตวัแปรแฝงทุกตวัมีค่าความเท่ียงของสูง โดยมีค่าความ
เท่ียงของตวัแปรแฝงอยูร่ะหวา่ง 0.62 ถึง 0.74 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.60 และมีค่าความแปรปรวนเฉล่ียท่ี
สกัดได้ อยู่ระหว่าง 0.52 ถึง 0.69 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.50 แสดงว่า จากการประเมินโมเดลการวดั
สามารถกล่าวไดว้า่ การนิยามปฏิบติัการของตวัแปรแฝงทั้งหมดมีความถูกตอ้งและเช่ือถือได ้

6.3 ผลการวเิคราะห์โมเดลสมการโครงสร้างตามสมมติฐาน 
ผูว้จิยัไดท้  าการวิเคราะห์โมเดลความสัมพนัธ์ระหวา่ง การน าเทคโนโลยทีางการขายมาใช ้

ความสามารถในการถูกฝึกสอน ความฉลาดทางอารมณ์ และ ผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย เพื่อ
ท าการเปรียบเทียบถึงความกลมกลืนระหวา่งโมเดลท่ีพฒันาข้ึนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์โดยเกณฑ์ใน
การตรวจสอบความสอดคลอ้งกลมกลืนของโมเดลกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์ผูว้จิยัพิจารณาจากค่าสถิติ
ไดแ้ก่ ประกอบดว้ย ดชันีค่า Chi-Square, 2/df, RMSEA, SRMR CFI และ GFI ซ่ึงผลการวิเคราะห์
โมเดล พบวา่ ค่าดชันีความกลมกลืนยงัไม่สอดคลอ้งกบัขอ้มูลเชิงประจกัษห์รือไม่เป็นไปตามเกณฑ์
ท่ีก าหนดไว ้โดยพิจารณาจากค่า Chi-Square = 104.97, df = 48, p-value = 0.000, RMSEA = 0.054, 
SRMR = 0.038, CFI = 0.98 และ GFI = 0.96 ซ่ึงผูว้ิจยัได้น าเสนอ ดงัภาพท่ี 12 แสดงการวิเคราะห์
ค่าดชันีความสอดคลอ้งกลมกลืนของโมเดลโดยรวม และตารางท่ี 31 แสดงการวิเคราะห์ค่าดชันี
ความสอดคลอ้งกลมกลืนของโมเดลโดยรวม 
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ภาพที ่12  แสดงการวเิคราะห์ค่าดชันีความสอดคลอ้งกลมกลืนของโมเดลโดยรวม 

ตารางที่ 31  แสดงการวเิคราะห์ค่าดชันีความสอดคลอ้งกลมกลืนของโมเดลโดยรวม 

ค่าดชันี เกณฑ์ ค่าสถิต ิ ผลการพจิารณา 

2/df < 2 2.19 ไม่ผา่นเกณฑ ์

RMSEA < 0.08 0.05 ผา่นเกณฑ ์

SRMR < 0.05 0.03 ผา่นเกณฑ ์

CFI > 0.90 0.98 ผา่นเกณฑ ์

GFI > 0.90 0.96 ผา่นเกณฑ ์

จากตารางท่ี 31 แสดงให้เห็นว่าโมเดลความสัมพนัธ์ระหว่าง การน าเทคโนโลยีทางการ
ขายมาใช ้ความสามารถในการถูกฝึกสอน ความฉลาดทางอารมณ์ และ ผลการปฏิบติังานของผูแ้ทน
ขาย ท่ีผูว้ิจยัไดพ้ฒันาข้ึนมาจากแนวคิดและทฤษฏีท่ีเก่ียวขอ้งยงัไม่มีความสอดคลอ้งกลมกลืนกบั
ขอ้มูลเชิงประจกัษ์ โดยพิจารณาจากค่าสถิติท่ีค  านวณได้ คือ ค่า Chi-Square = 104.97, df = 48, p-
value = 0.000, RMSEA = 0.054, SRMR = 0.038, CFI = 0.98 และ GFI = 0.96 ซ่ึงค่าสถิติท่ีส าคัญ
บางตวัยงัไม่ผา่นเกณฑต์ามท่ีก าหนดไว ้(Hooper, Coughlan & Mullen, 2008) 

ผูว้ิจยัจึงได้ด าเนินการปรับโมเดล (Model Modification) โดยเลือกลดหรือตัดตัวแปร
สังเกตไดท่ี้มีค่าน ้าหนกัองคป์ระกอบต ่าสุดออกจากโมเดลการวดั นัน่คือ การรับรู้ความง่ายในการใช ้
(Perceived Ease of Use) ท่ีมีค่าน ้าหนกัองคป์ระกอบเท่ากบั 0. 60 และพิจารณาจากค าแนะน าในการ
ปรับพารามิเตอร์ในโมเดลดว้ยค่าดชันีปรับโมเดล (Model Modification Indices: MI) จนกระทั้งค่า
ดัชนีทุกค่าผ่านเกณฑ์การพิจารณาดังปรากฏในตารางหลังปรับโมเดล โดยได้ค่า Chi-Square = 
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50.56, df = 36, p-value = 0.054, RMSEA = 0.032, SRMR = 0.027, CFI = 0.99 และ  GFI = 0.98 
แสดงว่าโมเดลสมมติฐานมีความสอดคล้องกลมกลืนกับข้อมูลเชิงประจักษ์ ซ่ึงแสดงผลการ
วิเคราะห์ไดด้งัตารางท่ี 32 แสดงการวิเคราะห์ค่าดชันีความสอดคลอ้งกลมกลืนของโมเดลโดยรวม
หลงัจากการปรับแก้โมเดล ภาพท่ี 13 แสดงการวิเคราะห์ค่าดัชนีความสอดคล้องกลมกลืนของ
โมเดลโดยรวมหลงัจากการปรับแกโ้มเดล 

ตารางที่ 32 แสดงการวเิคราะห์ค่าดชันีความสอดคลอ้งกลมกลืนของโมเดลโดยรวมหลงัจากการ
ปรับแกโ้มเดล 

ค่าดชันี เกณฑ์ ค่าสถิต ิ ผลการพจิารณา 

2/df < 2 1.40 ผา่นเกณฑ ์

RMSEA < 0.08 0.03 ผา่นเกณฑ ์

SRMR < 0.05 0.02 ผา่นเกณฑ ์

CFI > 0.90 0.99 ผา่นเกณฑ ์

GFI > 0.90 0.98 ผา่นเกณฑ ์

 
 

 

ภาพที ่13 แสดงการวเิคราะห์ค่าดชันีความสอดคลอ้งกลมกลืนของโมเดลโดยรวมหลงัจากการ
ปรับแกโ้มเดล 

 
จากตารางท่ี 32 เม่ือพิจารณาค่าดชันีความกลมกลืนของโมเดล พบว่า โมเดลสอดคลอ้ง

กลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ์โดยมีค่าดชันีความกลมกลืนทั้ง 5 ดชันีท่ีผา่นเกณฑ์การยอมรับ คือ
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ค่าดัชนี 2/df = 1.40, RMSEA = 0.03, SRMR = 0.02, CFI = 0.99 และ GFI = 0.98  ดังนั้น จึงสรุป
ไดว้า่โมเดลแบบจ าลองสมการเชิงโครงสร้างมีความสอดคลอ้งกลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์ซ่ึง
สามารถอธิบายได ้ดงัน้ี 

(1) ค่าไค-สแควร์สัมพัทธ์ (2/df) มีค่าเท่ากับ 1.40 แสดงว่าโมเดลมีความสอดคล้อง
กลมกลืนดีกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์เน่ืองจาก ค่าไค-สแควร์สัมพทัธ์มีค่าไม่เกิน 2.00 

(2) ดัชนีวดัความสอดคล้องกลมกลืนเชิงสัมพัทธ์  (Comparative Fit Index: CFI) มีค่า
เท่ากบั 0.99 แสดงวา่ โมเดลมีความสอดคลอ้งกลมกลืนดีกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์เน่ืองจากค่า CFI มี
ค่า 0.90 ข้ึนไป 

(3) ดชันีวดัความสอดคลอ้งกลมกลืนเชิงสัมบูรณ์ (Absolute Fit Index) ท่ีผูว้ิจยัพิจารณา
คือ ดชันีวดัความกลมกลืน (Goodness of Fit Index: GFI) มีค่าเท่ากบั 0.98 แสดงว่า โมเดลมีความ
สอดคลอ้งกลมกลืนดีกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์เน่ืองจากค่า GFI มีค่ามากกวา่ 0.90 

(4) ดชันีรากท่ีสองของค่าเฉล่ียความคลาดเคล่ือนก าลงัสองของการประมาณค่า (Root 
Mean Square Error of Approximation: RMSEA) มี ค่ า เท่ ากับ  0.03 ห ม าย ถึ ง  โม เด ล มี ค ว าม
สอดคลอ้งกลมกลืนดีกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์เน่ืองจาก ค่า RMSEA มีค่านอ้ยกวา่ 0.08 

(5) ดชันีวดัความสอดคลอ้งกลมกลืนในรูปความคลาดเคล่ือน โดยดชันีท่ีผูว้จิยัน ามาใชใ้น
การพิจารณา คือ รากท่ีสองของค่าเฉล่ียก าลังสองของส่วนเหลือมาตรฐาน (Standardized Root 
Mean Square Residual: SRMR) มีค่าเท่ากบั 0.02 แสดงวา่ โมเดลสอดคลอ้งกลมกลืนดีกบัขอ้มูลเชิง
ประจกัษ ์เน่ืองจาก มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 

 
6.4 ผลการวเิคราะห์เส้นทาง 
ผูว้ิจยัท าการวเิคราะห์อิทธิพลเชิงสาเหตุของ ผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย เพื่อท าการ

ตอบค าถามการวิจยัและสมมติฐานการวิจยั  โดยผูว้ิจยัน าเสนอผลของอิทธิพลทางตรง (Direct 
Effects: DE) อิท ธิพลทางอ้อม  (Indirect Effects: IE) และอิท ธิพลรวม  (Total Effects: TE) ซ่ึ ง
สามารถน าเสนอผลการวเิคราะห์ไดด้งัน้ี 

จากการวิเคราะห์อิทธิพลของตวัแปรในโมเดลเชิงสาเหตุของปัจจยัท่ี ส่งผลต่อ ผลการ
ปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย (อิทธิพลทางตรง อิทธิพลทางออ้ม และอิทธิพลรวม) ตามสมมติฐานกบั
ขอ้มูลเชิงประจกัษ์ พบว่า โมเดลดงักล่าวมีความสอดคล้องกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ์ ดงัตารางท่ี 33 
แสดงการวิเคราะห์อิทธิพลของตวัแปรในโมเดลเชิงสาเหตุของปัจจยัท่ี ส่งผลต่อผลการปฏิบติังาน
ของผูแ้ทนขาย (อิทธิพลทางตรง อิทธิพลทางออ้ม และอิทธิพลรวม) 
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ตารางที่ 33 แสดงการวเิคราะห์อิทธิพลของตวัแปรในโมเดลเชิงสาเหตุของปัจจยัท่ีส่งผลต่อผลการ

ปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย 

ตัวแปรเหตุ STA COA EI
ตัวแปลผล TE IE DE TE IE DE TE IE DE

COA 0.26** - 0.26** - - - 0.75** - 0.75**
(0.08) - (0.08) - - - (0.09) - (0.09)

SP 0.12* 0.01* 0.11* 0.04* - 0.04* 0.36** 0.03* 0.33*
(0.08) (0.06) (0.08) (0.22) - (0.22) (0.08) (0.16) (0.21)

 ค่าสถิติ
   Chi-Square = 50.56, df = 36, p-value = 0.054, RMSEA = 0.032, SRMR = 0.027, CFI = 0.99, GFI = 0.98 

 ตัวแปร IOE TFC CWF WWT BP OP

 ความเทีย่ง 0.53 0.52 0.46 0.60 1.00 0.61

 ตัวแปร PU TUCR TUIC SEA UOE

 ความเทีย่ง 0.35 0.42 0.57 0.40 0.50

 สมการโครงสร้างของตัวแปร COA SP

    R-Square 0.19 0.81

 เมทริกซ์สหสัมพนัธ์ระหว่างตัวแปร

 ตัวแปรแฝง

COA

SP

STA

EI

 หมายเหตุ * p < .05  ** p < .01

0.87

0.66

SP

0.32

1.00

COA

1.00

0.40

STA EI

1.00

0.42 0.57 1.00

 

จากตารางท่ี 33 แสดงการทดสอบความสอดคลอ้งของ โมเดลเชิงสาเหตุของปัจจยัท่ีส่งผล 
ต่อผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขายตามสมมติฐานกับข้อมูลเชิงประจกัษ์ พบว่า โมเดลมีความ
สอดคลอ้งกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ์ โดยพิจารณาจากค่าสถิติท่ีใช้ตรวจสอบความสอดคลอ้งระหว่าง
โมเดลกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์ไดแ้ก่ ค่าไคว-์สแควร์ (Chi-Square) มีค่าเท่ากบั 50.56 องศาอิสระ (df) 
มีค่าเท่ากบั 36 ความน่าจะเป็น (p) มีค่าเท่ากบั 0.054 นัน่คือ ค่าไคว-์สแควร์แตกต่างจากศูนยอ์ยา่งไม่
มีนัยส าคญั แสดงว่ายอมรับสมมติฐานหลักท่ีว่า โมเดลเชิงสาเหตุของปัจจยัท่ีส่งผลต่อผลการ
ปฏิบติังานของผูแ้ทนขายท่ีพฒันาข้ึนสอดคลอ้งกลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผล
การวิเคราะห์ค่าดชันีวดัความกลมกลืน (GFI) มีค่าเท่ากบั 0.98 ค่าดชันีวดัความสอดคลอ้งกลมกลืน
เชิงสัมพทัธ์ (CFI) มีค่าเท่ากบั 0.99 ค่าดชันีรากท่ีสองของค่าเฉล่ียความคลาดเคล่ือนก าลงัสองของ
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การประมาณค่า (RMSEA) มีค่าเท่ากับ 0.032 และค่าดัชนีรากก าลังสองเฉล่ียของส่วนท่ีเหลือ 
(SRMR) มีค่าเท่ากบั 0.027 ซ่ึงเขา้ใกลศู้นย ์โดยรายละเอียดดงักล่าว ผูว้ิจยัได้กล่าวไวใ้นส่วนของ 
ผลการวิเคราะห์ ค่าดชันีความกลมกลืนของโมเดลปัจจยัเหตุท่ีมีผลต่อผลการปฏิบติังานของผูแ้ทน
ขายขา้งตน้ 

เม่ือพิจารณาค่าความเท่ียงของตวัแปรสังเกตได ้พบวา่ตวัแปรสังเกตไดมี้ค่าความเท่ียงอยู่
ระหว่าง 0.35-1.00 โดยตวัแปรท่ีมีความเท่ียงสูงสุด คือ ผลการปฏิบติังานเชิงพฤติกรรม (BP) มีค่า
ความเท่ียงเท่ากบั 1.00 รองลงมา คือ ผลการปฏิบติังานเชิงผลลพัธ์ (OP) มีค่าความเท่ียงเท่ากบั 0.61 
ส่วนตวัแปรท่ีมีค่าความเท่ียงต ่าสุด คือ การรับรู้ประโยชน์ในการใช้ (PU) มีค่าความเท่ียงเท่ากับ 
0.35  

ส าหรับค่าสัมประสิทธ์ิการพยากรณ์ (R2) ของสมการโครงสร้างตวัแปรภายในแฝง พบวา่ 
ค่าสัมประสิทธ์ิการพยากรณ์ของความสามารถในการถูกฝึกสอน (COA) มีค่าเท่ากบั 0.19 หรือตวั
แปรในโมเดลสามารถอธิบายความแปรปรวนของความสามารถในการถูกฝึกสอนไดร้้อยละ 19 ค่า
สัมประสิทธ์ิการพยากรณ์ของผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย มีค่าเท่ากับ 0.81 หรือตวัแปรใน
โมเดลสามารถอธิบายความแปรปรวนของผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย ไดร้้อยละ 81 

เม่ือพิจารณาเมทริกซ์สหสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรแฝง พบวา่ ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์
ระหว่างตวัแปรแฝงมีค่าอยู่ระหว่าง 0.32 - 0.87 โดยตวัแปรทุกคู่เป็นความสัมพนัธ์แบบมีทิศทาง
เดียวกนั คือ มีค่าความสัมพนัธ์เป็นบวก โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์หรือค่าความสัมพนัธ์
ระหวา่งตวัแปร ดงัน้ี ผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย (Salesperson Performance : SP) และ การน า
เทคโนโลยีทางการขายมาใช้ (Sales Technology Adoption : STA) มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์
ระหว่างตวัแปรเท่ากบั 0.32 ผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย (Salesperson Performance : SP) และ 
ความสามารถในการถูกฝึกสอน (Coachability : COA) มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปร
เท่ากบั 0.40 ผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย (Salesperson Performance : SP) และ ความฉลาดทาง
อารมณ์ (Emotional Intelligence : EI) มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรเท่ากบั 0.42 การ
น าเทคโนโลยีทางการขายมาใช้ (Sales Technology Adoption : STA) และ ความสามารถในการถูก
ฝึกสอน (Coachability : COA) มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรเท่ากับ 0.66 การน า
เทคโนโลยีทางการขายมาใช้ (Sales Technology Adoption : STA) และ ความฉลาดทางอารมณ์ 
(Emotional Intelligence : EI) มี ค่ าสั ม ป ระ สิ ท ธ์ิสหสั มพัน ธ์ ระห ว่ างตัวแป ร เท่ ากับ  0.57 
ความสามารถในการถูกฝึกสอน (Coachability : COA) และ ความฉลาดทางอารมณ์ (Emotional 
Intelligence : EI) มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรเท่ากบั 0.87 

เม่ือพิจารณาอิทธิพลทางตรงและทางออ้มท่ีส่งผลต่อตวัแปรผลการปฏิบติังานของผูแ้ทน
ขาย (SP) พบว่าตวัแปรดังกล่าวได้รับอิทธิพลทางตรงจาก การน าเทคโนโลยีทางการขายมาใช้ 
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(STA) ความสามารถในการถูกฝึกสอน (COA) และ ความฉลาดทางอารมณ์ (EI) โดยมีขนาด
อิทธิพลทางตรงเท่ากบั 0.11, 0.04 และ 0.33 ตามล าดบั ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพลท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดับ .05 นอกจากน้ี ผลการปฏิบัติงานของผูแ้ทนขาย (SP) ได้รับอิทธิพลทางอ้อมจาก การน า
เทคโนโลยีทางการขายมาใช้ (STA) และความฉลาดทางอารมณ์ (EI) โดยมีขนาดอิทธิพลเท่ากบั 
0.01 และ 0.03 ตามล าดบั ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพลท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

นอกจากอิทธิพลทางตรงและทางออ้มท่ีส่งผลต่อผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย (SP) ยงั
มีตวัแปรอ่ืนๆ ท่ีได้รับอิทธิพลทางตรง คือ ตวัแปรความสามารถในการถูกฝึกสอน (COA) ไดรั้บ
อิทธิพลทางตรงจาก การน าเทคโนโลยีทางการขายมาใช้ (STA) และ ความฉลาดทางอารมณ์ (EI) 
โดยความสามารถในการถูกฝึกสอน (COA) ไดรั้บอิทธิพลทางตรงจาก ความฉลาดทางอารมณ์ (EI) 
โดยมีขนาดอิทธิพลเท่ากบั 0.75 และไดรั้บอิทธิพลทางตรงจาก การน าเทคโนโลยีทางการขายมาใช้ 
(STA) โดยมีขนาดอิทธิพลเท่ากบั 0.26 ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพลท่ีมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 โดย
สามารถสรุปการวเิคราะห์อิทธิพลเชิงสาเหตุของผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขายไดด้งัน้ี 

(1) การน าเทคโนโลยทีางการขายมาใช ้มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อผลการปฏิบติังาน
ของผูแ้ทนขาย โดยมีขนาดอิทธิพลเท่ากบั 0.11 ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพลท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

(2) ความสามารถในการถูกฝึกสอน มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อผลการปฏิบติังาน
ของผูแ้ทนขาย โดยมีขนาดอิทธิพลเท่ากบั 0.04 ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพลท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

(3) ความฉลาดทางอารมณ์ มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อผลการปฏิบติังานของผูแ้ทน
ขาย โดยมีขนาดอิทธิพลเท่ากบั 0.33 ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพลท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

(4) การน าเทคโนโลยทีางการขายมาใช ้มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อ ความสามารถใน
การถูกฝึกสอน โดยมีขนาดอิทธิพลเท่ากบั 0.26 ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพลท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 

(5) ความฉลาดทางอารมณ์ มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อ ความสามารถในการถูก
ฝึกสอน โดยมีขนาดอิทธิพลเท่ากบั 0.75 ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพลท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 

(6) การน าเทคโนโลยีทางการขายมาใช้ และ ความฉลาดทางอารมณ์  มีอิทธิพล
ทางออ้มเชิงบวกต่อผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย ผ่านความสามารถในการถูกฝึกสอน โดยมี
ขนาดอิทธิพลทางออ้มเท่ากบั 0.01 และ 0.03 ตามล าดบั ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพลท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .05 

จากการวิเคราะห์อิทธิพลเชิงสาเหตุของผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย พบว่า ความ
ฉลาดทางอารมณ์ (EI) เป็นปัจจยัท่ีส่งผลกระทบต่อ ผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขายมากท่ีสุด 
รองลงมาคือ การน าเทคโนโลยีทางการขายมาใช้ และ ความสามารถในการถูกฝึกสอน ตามล าดบั 
ดงัแสดงในภาพท่ี 14 แสดงการวิเคราะห์อิทธิพลของตวัแปรในโมเดลเชิงสาเหตุของปัจจยัท่ีส่งผล
ต่อผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย 
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ภาพที ่14 แสดงการวเิคราะห์อิทธิพลของตวัแปรในโมเดลเชิงสาเหตุของปัจจยัท่ีส่งผลต่อ ผลการ
ปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย 

6.5 ผลการวเิคราะห์ตามสมมติฐานการวจัิย 
จากผลการวิเคราะห์ขา้งตน้ ผูว้ิจยัสามารถน าเสนอผลการวิเคราะห์เพื่อตอบค าถามการ

วจิยัและสมมติฐานการวจิยั โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 
จากค าถามการวิจยั ขอ้ท่ี 1 “การน าเทคโนโลยีทางการขายมาใช ้ความสามารถในการถูก

ฝึกสอน และ ความฉลาดทางอารมณ์ มีผลกระทบอย่างไรต่อผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขายของ
บริษทัยาในประเทศไทย” ผูว้จิยัท าการก าหนดสมมติฐานขอ้ท่ี 1 ขอ้ท่ี 3 และ ขอ้ท่ี 4 เพื่อตอบค าถาม
การวจิยัดงักล่าวขา้งตน้ ดงัน้ี 

สมมติฐานขอ้ท่ี 1 : การน าเทคโนโลยทีางการขายมาใชมี้ผลกระทบทางตรงเชิงบวกต่อผล
การปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ การน าเทคโนโลยีทางการขายมาใช้ (STA) มีผลกระทบ
ทางตรงเชิงบวกต่อ ผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย (SP) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 โดย
ท่ีผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย (SP) ไดรั้บอิทธิพลโดยรวมจาก การน าเทคโนโลยทีางการขายมา
ใช้ (STA) เท่ากบั 0.12 ซ่ึงเป็นอิทธิพลทางตรงเท่ากบั 0.11 และเป็นอิทธิพลทางออ้มเท่ากบั 0.01 
สามารถอธิบายไดว้า่ การท่ีผูแ้ทนขายมีการน าเทคโนโลยีทางการขายมาใช้ อนัไดแ้ก่ ผูแ้ทนขายมี
การรับรู้ประโยชน์ในการใช้เทคโนโลยีทางการขาย (PU) หรือผูแ้ทนขายมีความเช่ือว่าการใช้
เทคโนโลยีทางการขาย จะช่วยปรับปรุงผลการปฏิบติังานของเขา ช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการ
ท างาน รวมทั้งช่วยให้ท างานไดง่้ายข้ึน และเป็นประโยชน์ในงานของเขา และผูแ้ทนขายมีการใช้
เทคโนโลยีทางการขายเพื่อสร้างสัมพนัธ์ลูกคา้ (TUCR) หรือผูแ้ทนขายมีการใชเ้ทคโนโลยใีนงานท่ี
สัมพนัธ์โดยตรงกบัลูกคา้และงานขาย ซ่ึงรวมถึงกระบวนการด าเนินงานต่างๆ ไดแ้ก่ การบริการ
ลูกคา้ การปรับปรุงคุณภาพการบริการ การระบุหาลูกคา้ท่ีส าคญั การวางแผนกิจกรรมทางการขาย 
การเตรียมการเขา้พบลูกค้า การวิเคราะห์การเข้าพบลูกคา้และวิเคราะห์ขอ้มูลยอดขาย และการ
บนัทึกและเก็บขอ้มูลการเขา้พบลูกคา้ รวมทั้ง ผูแ้ทนขายมีการใชเ้ทคโนโลยเีพื่อกระบวนการภายใน 
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(TUIC) หรือผูแ้ทนขายมีการใช้เทคโนโลยีในงานภายใน ซ่ึงไดแ้ก่ การรับขอ้มูลและส่งขอ้มูลกบั
หวัหนา้งาน การประสานงานกบัเพื่อนร่วมงาน การเรียนรู้เก่ียวกบัสินคา้ท่ีมีอยูแ่ละสินคา้ใหม่ และ
การพฒันาทกัษะทางการขาย ในระดบัสูง จะส่งผลต่อผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย ทั้งในดา้น 
ผลการปฏิบติังานเชิงพฤติกรรม (BP) หรือพฤติกรรมต่างๆท่ีแสดงออกของผูแ้ทนขายในการบรรลุ
หน้าท่ีท่ีรับผิดชอบในงานของเขา ซ่ึงรวมถึงมิติต่างๆในการประเมินผลการปฏิบติังานทางด้าน
พฤติกรรม ได้แก่ ความรู้ทางดา้นผลิตภณัฑ์ ทกัษะความสามารถในการขาย การแกปั้ญหาในการ
ท างาน และ ความเขา้ใจในความตอ้งการของลูกคา้ และดา้นผลการปฏิบติังานทางดา้นผลลพัธ์ (OP) 
หรือ ผลท่ีตามมาจากความพยายามและทกัษะของผูแ้ทนขายในการบรรลุหนา้ท่ีท่ีรับผดิชอบในงาน
ของเขานั้น ซ่ึงได้แก่ ความส าเร็จของเป้าหมายการขาย การสร้างส่วนแบ่งตลาด ยอดขาย อตัรา
เติบโตของยอดขาย และ การพฒันาผลการปฏิบติังาน ในระดบัท่ีสูงข้ึนดว้ยเช่นกนั 

สมมติฐานขอ้ท่ี 3 : ความสามารถในการถูกฝึกสอนมีผลกระทบทางตรงเชิงบวกต่อผล
การปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ความสามารถในการถูกฝึกสอน (COA) มีผลกระทบ
ทางตรงเชิงบวกต่อ ผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย (SP) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 โดย
ท่ีผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย (SP) ไดรั้บอิทธิพลโดยรวมจาก ความสามารถในการถูกฝึกสอน 
(COA) เท่ากับ 0.04 ซ่ึงทั้ งหมดเป็นอิทธิพลทางตรง สามารถอธิบายได้ว่า การท่ีผู ้แทนขายมี
ความสามารถในการถูกฝึกสอน หรือมีความเต็มใจหรือความพยายามท่ีจะเรียนรู้และให้ขอ้มูลตอบ
กลบัไปยงัผูฝึ้กสอน มีความไวว้างใจหรือเช่ือถือและความเคารพท่ีแสดงออกต่อผูฝึ้กสอน มีความ
ยดืหยุน่และการปรับตวัต่อการเปล่ียนแปลง และมีความปรารถนาท่ีตอ้งการท่ีจะแสวงหาและรับมือ
กบัผลตอบกลบัจากผูฝึ้กสอนและคนอ่ืนๆ เพื่อท่ีจะปรับปรุงผลการปฏิบติังานของเขา อนัไดแ้ก่ การ
ท่ีผูแ้ทนขายมีความแรงของความพยายาม (IOE) หรือความเต็มใจท่ีจะเรียนรู้และท าส่ิงต่างๆเพื่อ
พฒันาทกัษะและผลการปฏิบติังานของตน มีความเช่ือถือหรือเคารพต่อโคช้ (TFC) มีความสามารถ
ในการรับมือกบัผลตอบกลบั (CWF) และ มีการท างานร่วมกบัเพื่อนร่วมทีม (WWT) ในระดบัท่ีสูง 
จะส่งผลต่อ ผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย (SP) ในระดบัท่ีสูงข้ึนดว้ยเช่นกนั อนัหมายถึงทั้ง ผล
การปฏิบติังานทางดา้นพฤติกรรม (BP) และ ผลการปฏิบติังานทางด้านผลลพัธ์ (OP) ท่ีอยู่ภายใต้
การควบคุมของผูแ้ทนขาย โดยมีส่วนในการท าให้เป้าหมายทางการขายนั้นบรรลุผล โดยผลการ
ปฏิบติังานทางดา้นพฤติกรรมนั้น เป็นการประเมินกิจกรรมและกลยุทธ์ต่างๆของผูแ้ทนขายในการ
บรรลุงานท่ีได้รับมอบหมายหรืองานท่ีรับผิดชอบ และรวมถึงมิติอ่ืนๆในการประเมินผลการ
ปฏิบติังานทางดา้นพฤติกรรม ไดแ้ก่ ความรู้ทางดา้นเทคนิค ทกัษะการขาย และ การท างานร่วมกบั
ทีม โดยผลท่ีตามมาจากความพยายามและทกัษะของผูแ้ทนขายนั้น คือ ผลลพัธ์ ซ่ึงไดแ้ก่ ยอดขาย 
ส่วนแบ่งตลาด เป็นตน้ 
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สมมติฐานขอ้ท่ี 4 : ความฉลาดทางอารมณ์มีผลกระทบทางตรงเชิงบวกต่อผลการ
ปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ความฉลาดทางอารมณ์ (EI) มีผลกระทบทางตรงเชิง
บวกต่อ ผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย (SP) อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 โดยท่ีผลการ
ปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย (SP) ไดรั้บอิทธิพลโดยรวมจาก ความฉลาดทางอารมณ์ (EI) เท่ากบั 0.36 
ซ่ึงเป็นอิทธิพลทางตรงเท่ากบั 0.33 และเป็นอิทธิพลทางออ้มเท่ากบั 0.03 สามารถอธิบายไดว้า่ การ
ท่ีผูแ้ทนขายมี ความฉลาดทางอารมณ์ อนัไดแ้ก่ ผูแ้ทนขายมีการประเมินอารมณ์ตนเอง (SEA) หรือ
มีความสามารถในการเขา้ใจหย ัง่รู้ความเปล่ียนแปลงในอารมณ์ ภาวะอารมณ์ความตอ้งการของตน
ในแต่ละช่วงเวลาและสถานการณ์ และผู ้แทนขายมีการประเมินอารมณ์ผู ้อ่ืน (OEA) หรือมี 
ความสามารถในการเอาใจเขามาใส่ใจเรา รู้เท่าทนัความรู้สึก ความตอ้งการ ขอ้วิตกกงัวลของผูอ่ื้น
ได้อย่างชาญฉลาดมีไหวพริบ  ผูแ้ทนขายมีการควบคุมอารมณ์ (ROE) หรือมีความสามารถท่ีจะ
ควบคุมจดัการกบัความรู้สึกหรือภาวะอารมณ์ท่ีเกิดข้ึนไดอ้ยา่งเหมาะสมและชาญฉลาด และผูแ้ทน
ขายมีการใช้อารมณ์ (UOE) หรือมีการกระตุ้นเตือนตนให้คิดริเร่ิมอย่างมีความคิดสร้างสรรค์
ผลกัดนัตนเพื่อมุ่งสู่เป้าหมายท่ีตั้งไวจ้ะน ามาซ่ึงความส าเร็จ สามารถรอคอยการตอบสนองความ
ตอ้งการเพื่อให้สามารถบรรลุเป้าหมายท่ีดีกว่า ในระดบัท่ีสูง จะส่งผลต่อผลการปฏิบติังานของ
ผูแ้ทนขาย ซ่ึงได้แก่ ผลการปฏิบติังานทางด้านพฤติกรรม (BP) และ ผลการปฏิบติังานทางด้าน
ผลลพัธ์ (OP) ในระดบัท่ีสูงเช่นกนั 

จากค าถามการวิจยั ขอ้ท่ี 2 “การน าเทคโนโลยีทางการขายมาใช้ และ ความฉลาดทาง
อารมณ์ มีผลกระทบอยา่งไรต่อความสามารถในการถูกฝึกสอน” ผูว้จิยัท าการก าหนดสมมติฐานขอ้
ท่ี 2 และ ขอ้ท่ี 5 เพื่อตอบค าถามการวจิยัดงักล่าวขา้งตน้ ดงัน้ี 

สมมติฐานขอ้ท่ี 2 : การน าเทคโนโลยทีางการขายมาใชมี้ผลกระทบทางตรงเชิงบวกต่อ
ความสามารถในการถูกฝึกสอน 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ การน าเทคโนโลยีทางการขายมาใช้ (STA) มีผลกระทบ
ทางตรงเชิงบวกต่อ ความสามารถในการถูกฝึกสอน (COA) อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
โดยท่ีความสามารถในการถูกฝึกสอน (COA) ไดรั้บอิทธิพลโดยรวมจาก การน าเทคโนโลยีทางการ
ขายมาใช ้(STA) เท่ากบั 0.26 ซ่ึงทั้งหมดเป็นอิทธิพลทางตรง สามารถอธิบายไดว้า่ การท่ีผูแ้ทนขาย
มีการน าเทคโนโลยีทางการขายมาใช้ หรือการท่ีผูแ้ทนขายมีการตดัสินใจท่ีจะใช้ประโยชน์ของ
เทคโนโลยีทางการขายอย่างเต็มท่ี ผ่านกระบวนการรับรู้และการใช้เทคโนโลยีทางการขาย เพื่อ
ปฏิบติังานหน่ึงๆในกิจกรรมหรือกระบวนการขายของเขา ซ่ึงไดแ้ก่ ผูแ้ทนขายมีการรับรู้ประโยชน์
ในการใช้เทคโนโลยีทางการขาย (PU) หรือผูแ้ทนขายมีความเช่ือว่าการใช้เทคโนโลยีทางการขาย 
จะช่วยปรับปรุงผลการปฏิบติังานของเขา และผูแ้ทนขายมีการใชเ้ทคโนโลยีทางการขายเพื่อสร้าง
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สัมพนัธ์ลูกคา้ (TUCR) หรือผูแ้ทนขายมีการใช้เทคโนโลยีในงานท่ีสัมพนัธ์โดยตรงกบัลูกคา้และ
งานขาย รวมทั้ง ผูแ้ทนขายมีการใชเ้ทคโนโลยีเพื่อกระบวนการภายใน (TUIC) หรือผูแ้ทนขายมีการ
ใช้เทคโนโลยีในงานภายใน เช่น การรับขอ้มูลและส่งขอ้มูลกบัหัวหน้างาน การประสานงานกบั
เพื่อนร่วมงาน การเรียนรู้เก่ียวกบัสินคา้ท่ีมีอยูแ่ละสินคา้ใหม่ และการพฒันาทกัษะทางการขาย ใน
ระดบัสูง จะส่งผลต่อความสามารถในการถูกฝึกสอนของผูแ้ทนขาย (COA) อนัไดแ้ก่ การท่ีผูแ้ทน
ขายมีความพยายาม (IOE) หรือความเต็มใจท่ีจะเรียนรู้และท าส่ิงต่างๆเพื่อพฒันาทกัษะและผลการ
ปฏิบติังานของเขา การท่ีผูแ้ทนขายมีความเช่ือถือหรือเคารพต่อโคช้ (TFC) หรือมีความไวว้างใจท่ี
จะแบ่งปันความคิดเห็น และความสัมพนัธ์ต่อผูฝึ้กสอน มีการรับมือกบัผลตอบกลบั (CWF) หรือมี
ปฎิกิริยาต่อผลตอบกลับ แรงต้าน และการวิพากษ์วิจารณ์ รวมถึงความสามารถในการเสาะหา 
ยอมรับ และประมวลใช้ผลตอบกลบัเพื่อพฒันาตนเอง และรวมทั้ง มีการท างานร่วมกบัเพื่อนร่วม
ทีม (WWT) หรือมีการรับฟัง มีความสัมพนัธ์ และมีการเขา้กนัไดก้บัเพื่อนร่วมงานในระดบัท่ีสูงข้ึน
ดว้ยเช่นกนั 

สมมติฐานขอ้ท่ี 5 : ความฉลาดทางอารมณ์มีผลกระทบทางตรงเชิงบวกต่อความสามารถ
ในการถูกฝึกสอน 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ความฉลาดทางอารมณ์ (EI) มีผลกระทบทางตรงเชิง
บวกต่อ ความสามารถในการถูกฝึกสอน (COA) อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 โดยท่ี
ความสามารถในการถูกฝึกสอน (COA) ได้รับอิทธิพลโดยรวมจาก ความฉลาดทางอารมณ์ (EI) 
เท่ากบั 0.75 ซ่ึงทั้งหมดเป็นอิทธิพลทางตรง สามารถอธิบายไดว้า่ การท่ีผูแ้ทนขายมีความฉลาดทาง
อารมณ์ หรือ มีพฤติกรรมการแสดงออกถึงการตระหนักถึงความรู้สึก ความคิด และอารมณ์ของ
ตนเองและผูอ่ื้น โดยสามารถ จดัการควบคุมอารมณ์ และสร้างแรงบนัดาลใจให้แก่ตนเองในการ
กระตุน้ภายในจิตใจ ตลอดจน สามารถตอบสนองความตอ้งการ แสดงความคิด และการกระท าของ
ตนเองไดอ้ยา่งสมเหตุสมผล มองโลกในแง่ดี สามารถสร้างปฏิสัมพนัธ์ดว้ยการด าเนินชีวิตร่วมกบั
ผูอ่ื้นอยา่งสร้างสรรค์และ มีความสุข ซ่ึงไดแ้ก่ ผูแ้ทนขายมีความสามารถในการเขา้ใจหย ัง่รู้ความ
เปล่ียนแปลงในอารมณ์ ภาวะอารมณ์ความตอ้งการของตนในแต่ละช่วงเวลาและสถานการณ์ ผูแ้ทน
ขายมีความสามารถในการเอาใจเขามาใส่ใจเรา รู้เท่าทนัความรู้สึก ความตอ้งการ ขอ้วิตกกงัวลของ
ผูอ่ื้นไดอ้ยา่งชาญฉลาดมีไหวพริบ  ผูแ้ทนขายมีความสามารถท่ีจะควบคุมจดัการกบัความรู้สึกหรือ
ภาวะอารมณ์ท่ีเกิดข้ึนไดอ้ยา่งเหมาะสมและชาญฉลาด และผูแ้ทนขายมีการกระตุน้เตือนตนให้คิด
ริเร่ิมอยา่งมีความคิดสร้างสรรคผ์ลกัดนัตนเพื่อมุ่งสู่เป้าหมายท่ีตั้งไวจ้ะน ามาซ่ึงความส าเร็จ สามารถ
รอคอยการตอบสนองความตอ้งการเพื่อให้สามารถบรรลุเป้าหมายท่ีดีกวา่ หรือรวมเรียกวา่ มีความ
ฉลาดทางอารมณ์ (EI) ในระดบัสูง จะส่งผลต่อความสามารถในการถูกฝึกสอน (COA) หรือความ
เต็มใจหรือความพยายามท่ีจะเรียนรู้และให้ข้อมูลตอบกลับไปยงัผูฝึ้กสอน ความไวว้างใจหรือ
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เช่ือถือและความเคารพท่ีแสดงออกต่อผูฝึ้กสอน ความยืดหยุน่และการปรับตวัต่อการเปล่ียนแปลง 
และ ความปรารถนาท่ีตอ้งการท่ีจะแสวงหาและรับมือกบัผลตอบกลบัจากผูฝึ้กสอนและคนอ่ืนๆ 
เพื่อท่ีจะปรับปรุงผลการปฏิบติังานของตน ในระดบัท่ีสูงดว้ยเช่นกนั 

จากผลการทดสอบสมมติฐานของการวิจยัขา้งตน้ ผูว้ิจยัสรุปผลการทดสอบได ้ดงัภาพท่ี 
15 แสดงโมเดลเชิงสาเหตุของปัจจยัท่ีส่งผลต่อผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย และ ตารางท่ี 34  
แสดงผลการทดสอบสมมติฐานของการวจิยั 

 

 
 

 

 

 

 

ภาพที ่15  แสดงโมเดลเชิงสาเหตุของปัจจยัท่ีส่งผลต่อผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย 

ตารางที ่34   แสดงผลการทดสอบสมมติฐานของการวิจยั 

ข้อที่ สมมติฐาน ผลการทดสอบ 

1 การน าเทคโนโลยีทางการขายมาใชมี้ผลกระทบทางตรงเชิงบวก
ต่อผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย 

ยอมรับสมมติฐาน
การวจิยั 

2 การน าเทคโนโลยีทางการขายมาใชมี้ผลกระทบทางตรงเชิงบวก
ต่อความสามารถในการถูกฝึกสอน 

ยอมรับสมมติฐาน
การวจิยั 

3 ความสามารถในการถูกฝึกสอนมีผลกระทบทางตรงเชิงบวกต่อ
ผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย 

ยอมรับสมมติฐาน
การวจิยั 

4 ความฉลาดทางอารมณ์มีผลกระทบทางตรงเชิงบวกต่อผลการ
ปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย 

ยอมรับสมมติฐาน
การวจิยั 

5 ความฉลาดทางอารมณ์ มีผลกระทบทางตรง เชิงบวก ต่อ
ความสามารถในการถูกฝึกสอน 

ยอมรับสมมติฐาน
การวจิยั 

 


