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การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อประสิทธิภาพในการปฏิบติังานของพนักงานขายของ

บริษทัยาในประเทศไทย” ในคร้ังน้ี มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลของ
พนกังานขายท่ีมีต่อผลการปฏิบติังานของพนกังานขายของบริษทัยาในประเทศไทย และเพื่อศึกษา
ความสัมพนัธ์ในการน าเทคโนโลยีทางการขายมาใช้และปัจจยัทางด้านคุณลกัษณะของพนักงาน
ขายเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการปฏิบติังานของพนกังานขายของบริษทัยาในประเทศไทย โดยกลุ่ม
ตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั คือ พนักงานขายของบริษทัยาในประเทศไทยท่ีเป็นสมาชิกของสมาคม
ผูว้ิจ ัยและผลิตเภสัชภัณฑ์  จ  านวน 400 คน ส่วนเคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลเป็น
แบบสอบถาม สถิติท่ีใช้วิเคราะห์ขอ้มูล คือ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย  ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบ
สมมุติฐานใช้ส ถิติ  t-test ส ถิติ  F-test และการวิ เคราะห์ค่าสหสัมพันธ์  (Correlation) โดยใช้
โปรแกรมส าเร็จรูปสถิติเพื่อการวจิยัทางสังคมศาสตร์ 

ผลงานวิจัยพบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มากกว่าเพศชาย มีอายุระหว่าง 26 – 30 ปี 
สถานภาพโสด  อายุการท างานในบริษทั 1 – 5 ปี มีประสบการณ์ในอุตสาหกรรมยา 1 – 5 ปี และมี
การศึกษาสูงสุดในระดบัปริญญาตรี ส่วนปัจจยัการน าเทคโนโลยทีางการขายมาใชข้องพนกังานขาย 
ส่วนใหญ่จะเป็นการใช้เทคโนโลยีทางการขายช่วยให้ท างานได้ง่ายข้ึน ส่วนปัจจัยทางด้าน
คุณลกัษณะของพนักงานขาย ส่วนใหญ่จะเป็นการให้ก าลงัใจตนเองเสมอเพื่อให้พยายามอย่างดี
ท่ีสุด และปัจจยัผลการปฏิบติังานเชิงพฤติกรรมของพนกังานขาย ส่วนใหญ่จะเป็นการมีความเขา้ใจ
ในความตอ้งการและขอ้กงัวลท่ีแทจ้ริงของลูกคา้ ทั้งน้ีสรุปไดว้า่ปัจจยัท่ีส่งผลต่อเพิ่มประสิทธิภาพ
ในการปฏิบติังานของพนกังานขายมากท่ีสุด คือ ปัจจยัดา้นคุณลกัษณะของพนกังานขาย  

ผลการทดสอบสมมุติฐาน พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลของพนักงานขายของบริษัทยาอัน
ประกอบดว้ยเพศ อายุ สถานภาพ อายุงานทัว่ไป อายุงานท่ีขายยา และการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีผล
ต่อการปฏิบติังานของพนักงานขายของบริษทัยาในประเทศไทยแตกต่างกนั และปัจจยัทางด้าน



เทคโนโลยี กบั ปัจจยัทางด้านคุณลกัษณะของพนักงานขายของบริษทัยามีความสัมพนัธ์ต่อการ
ปฏิบติังานของพนกังานขายของบริษทัยาในประเทศไทยแตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

 
ค าส าคัญ : พนักงานขายปัจจัยทีส่่งผลต่อประสิทธิภาพในการปฏิบัติงาน 
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ABSTRACT 

 
This study of “Factors that Affect the Performance of Salesperson Pharmaceutical 

company in Thailand ” the objective of this research was to study the relationship of individual 
factors of sales on the performance of sales representatives of pharmaceutical companies. 
Thailand And to examine the relationships in the technology used and the sales of the features of 
the sales staff in order to enhance the performance of sales representatives of pharmaceutical 
companies in India. The sample used in this study were employees of a pharmaceutical company 
in India that are members of the Pharmaceutical Research and Manufacturers of 400 people used 
a questionnaire to collect data. The statistical analysis was the percentage, average, standard 
deviation. Statistical hypothesis testing using t-test statistics F-test and correlation analysis. 
(Correlation) using the statistical package for social science research. 

Research result reveals that most are female More than males Aged between 26-30 years 
old, single, working in the company 1-5 years of experience in the pharmaceutical industry 1-5 
years and have the highest education at the undergraduate level. The factors leading technology 
sales to the sales staff. Most of the sales technology makes work easier. The essential 
characteristics of the salesperson. Most will encourage their customers to try our best. And 
behavioral factors on the performance of the sales staff. Most will have an understanding of the 
real needs and concerns of clients. It concludes that the factors affecting the efficiency in the 
operations of most salespeople are the characteristics of a salesman. 

Hypothesis is Sales of personal factors, including gender, age, marital status, age, 
pharmaceutical companies generally. The old pharmacy And the different affects the performance 
of sales representatives of pharmaceutical companies in different ways. And factors, 
technological factors, the characteristics of the company's pharmaceutical sales are related to the 



performance of sales representatives of pharmaceutical companies in different ways, the 
significance level 0.05 

 
Keywords :  Salesperson , Factors that Affect the Performance of Salesperson 
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บทที ่1 
บทน า 

 
1. ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

อุตสาหกรรมยาเป็นอุตสาหกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัชีวิตและสุขภาพของมนุษย ์จึงนบัวา่เป็น
อุตสาหกรรมท่ีส่งผลกระทบต่อเศรษฐกิจและสังคมโดยรวม ทั้งด้านคุณภาพ ประสิทธิภาพ และ
ความปลอดภัยในการบริโภค (ศูนย์สารสนเทศเศรษฐกิจอุตสาหกรรม, 2555) นอกจากน้ี 
อุตสาหกรรมยาแตกต่างจากอุตสาหกรรมประเภทอ่ืนดว้ยเหตุท่ีอยูภ่ายใตก้ฎระเบียบควบคุมอยา่ง
เขม้งวด เป็นอุตสาหกรรมท่ีตอ้งใชง้บประมาณลงทุนท่ีสูงในการวิจยัพฒันา และจ าเป็นตอ้งพฒันา
นวตักรรมผลิตภณัฑ์ใหม่ ๆ อยา่งต่อเน่ือง ควบคู่ไปกบัความเป็นเลิศในดา้นการขายและการตลาด 
ตลอดจนการมีปฏิสัมพนัธ์กบัผูมี้ส่วนไดเ้สียทั้งหมดอยา่งมืออาชีพ เหมาะสม และเป็นไปตามหลกั
จริยธรรม ทั้งน้ีเพราะบริษทัยานั้นจ าเป็นตอ้งให้ความส าคญัสูงสุดต่อการดูแลสุขภาพและความอยูดี่
มีสุขของผูป่้วย (สมาคมผูว้จิยัและผลิตเภสัชภณัฑ์, 2555ก)  

โดยพบว่าค่าใช้จ่ายเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์สุขภาพในประเทศไทย ซ่ึงรวมถึงผลิตภณัฑ์ยา มี
มูลค่าเพิ่มข้ึนจาก 405.84 พนัล้านบาทในปี 2554 เป็น 429.15 พนัล้านบาทในปี 2555 โดยคิดเป็น
อตัราเติบโตท่ีร้อยละ 5.7 ทั้งน้ี ปัจจยัท่ีจะมีผลกระทบในอนาคต ไดแ้ก่ การทบทวนนโยบายภาครัฐ
เก่ียวกบันโยบายหลกัประกนัสุขภาพถว้นหนา้ การเพิ่มข้ึนของประชากรผูสู้งอายุ การท่องเท่ียวเชิง
การแพทย ์และ การก าเนิดของประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน โดยปัจจยัเหล่าน่ีมีผลกระทบอยา่งมาก
ต่อภาพรวมอุตสาหกรรมยาในประเทศไทย ซ่ึงแน่นอนว่าต้องส่งผลต่อความอยู่รอดของ
อุตสาหกรรมยาทั้งระบบด้วย การปรับตวัจึงเป็นทางออกของบริษทัยา ซ่ึงควรตระหนักในการ
ด าเนินธุรกิจต่อไป (สมาคมผูว้จิยัและผลิตเภสัชภณัฑ,์ 2556) 

เม่ือพิจารณามูลค่าการขายส่วนใหญ่ในอุตสาหกรรมยานั้นมาจากพฤติกรรมการจ่ายยา
ของแพทย ์ซ่ึงเป็นผลมาจากกิจกรรมการให้ขอ้มูลของพนกังานขาย และ กิจกรรมทางการตลาด โดย
พนักงานขาย เป็นแหล่งข้อมูลหลักในการให้ข้อมูล เก่ียวกับผลิตภัณฑ์ยาส าหรับแพทย ์
นอกเหนือไปจากแหล่งขอ้มูลอ่ืนๆ เช่น วารสารทางการคา้ โปรแกรมการศึกษาต่อเน่ืองทางการ
แพทย ์(Pedan  and Wu, 2011) การมีพนกังานขาย เป็นผูน้ าความรู้ในการใช้ยา หรือ แนวทางรักษา
ใหม่ๆ จากบริษัทยานวตักรรม ไปถ่ายทอดต่อยงับุคลากรทางการแพทย์ นับเป็นบทบาทท่ีมี
ความส าคญัและเป็นประโยชน์อย่างยิ่งต่อทุกฝ่ายโดยเฉพาะผูป่้วย นอกจากน้ี เหตุผลหลักบาง
ประการท่ีท าใหพ้นกังานขายยามีอิทธิพลเพิ่มข้ึนต่อพฤติกรรมการจ่ายยาของแพทย ์ไดแ้ก่ ข้อจ ำกดั
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ในเร่ืองของเวลาในยุคปัจจุบนั และ ความต้องการลดตน้ทุนในการไดรั้บขอ้มูลท่ีเช่ือถือไดใ้นยุคท่ี
ขอ้มูลมีอยูอ่ยา่งกระจดักระจาย (Singh, 2008)  

ดว้ยความส าคญัของพนกังานขาย ดงักล่าว บริษทัยาจึงมีการลงทุนเป็นอยา่งมากหรือปีละ
หลายล้านดอลลาร์สหรัฐฯ ส าหรับการฝึกอบรมและการพัฒนาพนักงานขาย  ในขณะท่ีภาวะ
แวดลอ้มของอุตสาหกรรมยามีลกัษณะซบัซ้อนมากข้ึนและผนัแปรไปตามภาวะการแข่งขนั ดงันั้น
การบูรณาการกระบวนการทางธุรกิจให้มีประสิทธิภาพจึงเป็นส่ิงจ าเป็นเพื่อจะสามารถบรรลุ
ผลลพัธ์ทางธุรกิจท่ีตอ้งการได ้โดยเฉพาะอยา่งยิ่ง การจดัการเร่ืองพนกังานขาย ซ่ึงเป็นค่าใชจ่้ายใน
การส่งเสริมการขายท่ีมากท่ีสุดของบริษทัยาโดยทัว่ไป และไม่เพียงเป็นพนกังานกลุ่มใหญ่ท่ีสุดของ
บริษทัยา แต่ยงัคงเป็นอาวุธท่ีส าคญัของบริษทัในภาวะแวดลอ้มทางการแข่งขนัน้ี  การรับพนกังาน
ขาย ใหม่ท่ีมีประสิทธิภาพ จึงเป็นการลงทุนท่ีส าคญัท่ีสุดประการหน่ึงท่ีบริษทัยาจะท าได ้อยา่งไรก็
ตาม หากผูแ้ทนขายไม่มีประสิทธิผล หรือ มีพนกังานขายลาออกมากเกินกวา่ท่ีควรจะเป็น บริษทัจะ
เผชิญกบัการสูญเสียอยา่งมากในทางการเงินและการตลาด (Morellia and Braganza, 2012)  

ผลการปฏิบติังานของพนกังานขายเป็นหวัขอ้งานวจิยัท่ีเป็นท่ีสนใจของนกัการศึกษาและ
นักปฏิบติัทางการตลาดมาเป็นเวลานาน เช่นเดียวกบันักปฏิบติัและนักวิจยัทางการขายท่ีมีความ
พยายามท่ีจะระบุ วิเคราะห์ และ เขา้ใจ เก่ียวกบัผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย และรวมไปถึง
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขายนั้น (Verbeke, Dietz and Verwaal, 2011., Borg 
and Johnston, 2013) การประเมินผลการปฏิบัติ งานของผู ้แทนขาย อาจประเมินได้แบบ
ตรงไปตรงมาในหลายกรณีท่ีผูแ้ทนขายนั้นมีหนา้ท่ีรับผิดชอบหลกัในการเพิ่มยอดขายหรือก าไร แต่
ในหลายๆกรณี บทบาทการขายอาจมีความครอบคลุมมากกว่านั้ น ท าให้การประเมินผลการ
ปฏิบัติงานมีความยุ่งยากมากข้ึน (Jaramillo et al., 2005) ดังนั้ น การท่ีผูจ้ดัการฝ่ายขายสามารถ
คดัเลือก ผูแ้ทนขายท่ีมีศักยภาพท่ีจะประสบความส าเร็จได้ จะท าให้องค์กรสามารถประหยดั
ค่าใชจ่้ายไดเ้ป็นอยา่งมาก (Rains, 2010)  

จากผลการศึกษาใน เร่ืองของเทคโนโลยีส ารสน เทศ  (Information Technology)  
เทคโนโลยีการขายอตัโนมติั (Sales Force Automation - SFA) และ การบริหารลูกคา้เชิงสัมพนัธ์
ทางการขาย (Sales-based Customer Relationship Management - CRM) นั้นมีอย่างกวา้งขวาง เช่น 
นกัวิจยับางคนไดศึ้กษาถึงความสัมพนัธ์ระหวา่งเทคโนโลยีสารสนเทศและผลการด าเนินงานของ
องค์กร โดยใช้ปัจจยัท่ีส าคญั เช่น การลงทุนในเร่ืองเทคโนโลยีสารสนเทศ และ ผลตอบแทนทาง
การเงิน (Mithas et al., 2012) ดงันั้น จึงมีการหาทางท่ีจะท าให้ผูแ้ทนขายสามารถใช้เทคโนโลยีได้
เกิดประโยชน์สูงสุด ดงัจะเห็นไดจ้ากงานวิจยัท่ีศึกษาเก่ียวกบัการประยุกตใ์ชใ้นการขายโดยผูแ้ทน
ขาย และ การจัดการด้านการขาย (Sharma and Sheth, 2010) จากการศึกษาเหล่าน้ี  จึงมีความ
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น่าสนใจท่ีจะศึกษาต่อไปวา่ เทคโนโลยีทางการขายนั้นจะส่งผลอย่างไรต่อผลการปฏิบติังานของ
ผูแ้ทนขาย ซ่ึงผลงานวิจยัของ Eggert and Serdaroglu (2011) เสนอว่าเทคโนโลยีทางการขายนั้นมี
อิทธิพลโดยตรงต่อผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย โดยเฉพาะเม่ือใช้เป็นเคร่ืองมือในการสร้าง
ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้  

นอกจากน้ียงัมีงานวจิยัทางการขายซ่ึงสามารถช่วยในการพยากรณ์ความส าเร็จของผลการ
ปฎิบัติงานทางการขายได้คือ คุณลักษณะของพนักงานขายท่ี เกิดจากความฉลาดทางอารมณ์ 
(Chaudhry and Usman, 2011) ความฉลาดทางอารมณ์ ไดแ้ก่ ความสามารถในการรับรู้ การใช ้การ
เขา้ใจ และการจดัการกบัอารมณ์ของตนเองและของผูอ่ื้น เพื่อบรรลุผลท่ีคาดหวงั (Mayer, Salovey, 
Caruso and Sitarenios, 2003) จากงานวิจยัท่ีผ่านมาได้แสดงให้เห็นว่า ความฉลาดทางอารมณ์นั้น
เป็นคุณลกัษณะท่ีส าคญัอยา่งหน่ึงท่ีสามารถยกระดบัผลการปฎิบติังานทางการขาย และช่วยผูแ้ทน
ขายในการปรับตัวและรับมือกับลูกค้าท่ียากๆได้ (Kim, 2010 ; Pettijohn, Rozell and Newman, 
2010; Gignac et al; 2012) โดย Homburg, Wieseke and Bornemann (2009) ไดก้ล่าววา่การรับรู้และ
เขา้ใจในเร่ืองอารมณ์จะสามารถเพิ่มความแม่นย  าในการบรรลุความตอ้งการของลูกคา้ได ้ 

ดงันั้นในการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัจึงไดมุ้่งเน้นศึกษาถึงปัจจยัของการน าเทคโนโลยีทางการ
ขายมาใช้ และปัจจยัทางดา้นคุณลกัษณะของพนกังานขายในเร่ืองของความฉลาดทางอารมณ์ของ
พนกังานขายท่ีมีต่อผลการปฏิบติังานของพนกังานขาย ซ่ึงจะสามารถท าให้เขา้ใจถึงปัจจยัท่ีส่งผล
ต่อผลการปฏิบติังานของพนักงานขาย ท่ีจะน าไปสู่การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขนัของ
บริษทัในอุตสาหกรรมยาในประเทศไทย 

 
2. วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

1. เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนบุคคลของพนักงานขายท่ีมีต่อผลการ
ปฏิบติังานของพนกังานขายของบริษทัยาในประเทศไทย  

2. เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ในการน าเทคโนโลยีทางการขายมาใชเ้พื่อเพิ่มประสิทธิภาพ
ในการปฏิบติังานของพนกังานขายของบริษทัยาในประเทศไทย 

3. เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ในปัจจัยทางด้านคุณลักษณะของพนักงานขายเพื่อเพิ่ม
ประสิทธิภาพในการปฏิบติังานของพนกังานขายของบริษทัยาในประเทศไทย 

 
3. ค าถามการวจัิย 

1.  ปัจจยัส่วนบุคคลของพนกังานขายใดบา้งท่ีมีต่อผลการปฏิบติังานของพนกังานขาย ของ
บริษทัยาในประเทศไทย 
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2.  การน าเทคโนโลยีทางการขายมาใชมี้ผลกระทบอยา่งไรในการปฏิบติังานของพนกังาน
ขายของบริษทัยาในประเทศไทย 

3.  ปัจจยัทางดา้นคุณลกัษณะของพนกังานขายของบริษทัยาขอ้ใดบา้งท่ีมีความสัมพนัธ์กบั
การปฏิบติังานของพนกังานขายของบริษทัยาในประเทศไทย 
 
4. กรอบแนวคิดในการวจัิย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบที ่1.1  กรอบแนวคิดในการวจิยั 
 

5. สมมุติฐานการวจัิย 
 1.ปัจจยัส่วนบุคคลของพนกังานขายของบริษทัยาอนัประกอบดว้ยเพศ อายุ สถานภาพ อายุ
งานทัว่ไป อายงุานท่ีขายยา และการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการปฏิบติังานของพนกังานขายของ
บริษทัยาในประเทศไทยแตกต่างกนั 

2.ปัจจยัทางดา้นเทคโนโลยมีีความสัมพนัธ์ต่อการปฏิบติังานของพนกังานขายของบริษทัยา
ในประเทศไทย 

ปัจจยัส่วนบุคคลของพนกังานขาย 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. สถานภาพ 
4. อายงุานทัว่ไป 
5. อายงุานท่ีขายยา 
6. ระดบัการศึกษา 

 
 
 
 
 
 

 
ผลการปฏิบติังานเชิงพฤติกรรม  

ปัจจยัทางดา้นเทคโนโลยี 
 

ปัจจยัทางดา้นคุณลกัษณะของพนกังานขาย 
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3.ปัจจัยทางด้านคุณลักษณะของพนักงานขายของบริษัทยามีความสัมพันธ์ต่อการ
ปฏิบติังานของพนกังานขายของบริษทัยาในประเทศไทย 

 
6. ขอบเขตของการวจัิย 
 6.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากร คือ พนกังานขายของบริษทัยาในประเทศไทยท่ีเป็นสมาชิกของสมาคมผูว้จิยัและ
ผลิตเภสัชภณัฑ์ (Pharmaceutical Research & Manufacturers Association: PReMA) ซ่ึงเป็นบริษทั
ท่ีมีฐานทางการวจิยัและผลิตเภสัชภณัฑ ์จ านวน 40 บริษทั โดยในปี 2557 มีพนกังานขายรวมทั้งส้ิน 
3,283 คน (สมาคมผูว้จิยัและผลิตเภสัชภณัฑ์, 2558) 

กลุ่มตัวอย่าง ทางผูว้ิจยัได้ก าหนดกลุ่มตัวอย่างโดยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบแบ่งชั้ น 
(Stratified Random Sampling) โดยแบ่งประชากรออกเป็นกลุ่มตามบริษทัท่ีสังกดั และใช้วิธีการ
เลือกตวัอย่างแบบก าหนดจ านวนตวัอย่าง (Quota Sampling) ตามการจดัสรรแบบสัดส่วนจ านวน
พนกังานขายในแต่ละบริษทัท่ีมีพนกังานขายมากท่ีสุด 10 อนัดบั จากนั้นใช้วิธีเลือกตวัอย่างแบบ
เจาะจง (Purposive Sampling) จากพนกังานขายในบริษทัใหไ้ดจ้  านวนและสัดส่วนตามท่ีก าหนดไว ้
คือ จ านวนพนกังานขายเท่ากบั 400 คน 

6.2 เนือ้หาของการวจัิย 
ในการศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อประสิทธิภาพในการปฏิบัติงานของ

พนกังานขาย ของบริษทัยาในประเทศไทย ไดก้ าหนดขอบเขตเน้ือหาในการศึกษา คือ ตวัแปรท่ีใช้
ในการวจิยั  
 1.  ตัวแปรอสิระ 

1.1 ปัจจยัส่วนบุคคลของพนกังานขาย 
1.2 ปัจจยัทางดา้นเทคโนโลยี 
1.3 ปัจจยัทางดา้นคุณลกัษณะของพนกังานขาย 

 2. ตัวแปรตาม  
1.1 ผลการปฏิบติังานเชิงพฤติกรรม 

6.3 ระยะเวลาในการท าวจัิย  
ระยะเวลำในกำรท ำวิจยั 1 ปี 
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7. นิยามศัพท์ 
ผลการปฏิบัติงานของพนักงานขาย หมายถึง ผลการปฏิบติังานทางดา้นพฤติกรรม และ 

ผลการปฏิบติังานทางดา้นผลลพัธ์ ท่ีอยู่ภายใตก้ารควบคุมของผูแ้ทนขาย โดยมีส่วนในการท าให้
เป้าหมายทางการขายนั้นบรรลุผล  

ผลการปฏิบัติงานทางด้านพฤติกรรม  หมายถึง การประเมินกิจกรรมและกลยุทธ์ต่างๆ
ของผูแ้ทนขายในการบรรลุงานท่ีไดรั้บมอบหมายหรืองานท่ีรับผิดชอบ และรวมถึงมิติอ่ืนๆในการ
ประเมินผลการปฏิบติังานทางดา้นพฤติกรรม ไดแ้ก่ ความรู้ทางดา้นเทคนิค ทกัษะการขาย และ การ
ท างานร่วมกบัทีม  

ผลการปฏิบัติงานทางด้านผลลพัธ์ หมายถึง ผลท่ีตามมาจากความพยายามและทกัษะของ
ผูแ้ทนขายนั้น คือ ผลลพัธ์ ซ่ึงไดแ้ก่ ยอดขาย ส่วนแบ่งตลาด เป็นตน้  

เทคโนโลยีทางการขาย หมายถึง เทคโนโลยีสารสนเทศท่ีสามารถส่งเสริมหรือช่วยท าให้
ผลงานของงานขายดีข้ึน โดยพิจารณาเคร่ืองมือทั้ งทางด้านการบริหารลูกค้าเชิงสัมพันธ์ และ 
เทคโนโลยกีารขายอตัโนมติั  

การน าเทคโนโลยีทางการขายมาใช้ หมายถึง กระบวนการท่ีผูแ้ทนขายตดัสินใจท่ีจะใช้
ประโยชน์ของเทคโนโลยีทางการขายอย่างเต็มท่ี ผ่านกระบวนการรับรู้และการใชเ้ทคโนโลยี เพื่อ
ปฏิบติังานหน่ึงๆในกิจกรรมหรือกระบวนการขายของเขา  

คุณลักษณะของพนักงานขาย หมายถึง เคร่ืองหมายหรือส่ิงท่ีช้ีให้เห็นถึงความสามารถ 
หรือลกัษณะประจ าตวัของพนกังานขาย ไดแ้ก่ ความฉลาดทางอารมณ์ ท่ีแสดงออกถึงการตระหนกั
ถึงความรู้สึก ความคิด และอารมณ์ของตนเองและผูอ่ื้น โดยสามารถจดัการควบคุมอารมณ์ และ
สร้างแรงบนัดาลใจใหแ้ก่ตนเองในการกระตุน้ภายในจิตใจ  

 
8. ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับจากการวจัิย 

1.สามารถน าไปใช้ในการอธิบายถึงผลกระทบของการน าเทคโนโลยีทางการขายมาใช้  
ความสามารถในการถูกฝึกสอน และ ความฉลาดทางอารมณ์ ท่ีมีต่อผลการปฏิบติังานของพนกังาน
ขายของบริษทัยาในประเทศไทยได ้
 2.สามารถใชเ้ป็นแนวทางให้กบัผูจ้ดัการฝ่ายขายในการพยากรณ์ถึงผลการปฏิบติังานของ
พนักงานขายจากการน าเทคโนโลยีทางการขายมาใช้ และการน าปัจจยัทางด้านคุณลักษณะของ
พนกังานขายดา้นต่างๆมาใชไ้ด ้เพื่อใหเ้กิดประสิทธิภาพประสิทธิผลในการท างานใหเ้พิ่มมากข้ึน 
 3.สามารถน าข้อมูลท่ี เป็นข้อเท็จจริงและข้อเสนอแนะเก่ียวกับผลกระทบของการน า
เทคโนโลยีทางการขายมาใช้ ปัจจยัทางดา้นคุณลกัษณะของพนกังานขาย ท่ีมีต่อผลการปฏิบติังาน
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ของพนกังานขาย ไปใช้ประโยชน์ในการใช้เป็นแนวทางพฒันาเคร่ืองมือในการพิจารณาคดัเลือก
พนกังานขายของบริษทัยาในประเทศไทยได ้
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

บทที ่2 
วรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

 
 การวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อเพิ่มประสิทธิภาพในการปฏิบติังานของพนกังานขาย โดยมี
วตัถุประสงค์ เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนบุคคลของพนักงานขายท่ีมีต่อผลการ
ปฏิบติังานของพนักงานขายของบริษทัยาในประเทศไทยและเพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ในการน า
เทคโนโลยทีางการขายมาใช ้และปัจจยัทาง ดา้นคุณลกัษณะของพนกังานขายเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพ
ในการปฏิบติังานของพนกังานขายของบริษทัยา ในประเทศไทย ซ่ึงผูว้ิจยัไดศึ้กษาแนวคิด ทฤษฎี 
และผลงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง เพื่อท าการวิเคราะห์ สังเคราะห์ และเรียบเรียงรายละเอียด น าเสนอ
ตามล าดบั ดงัน้ี 
 1. แนวคิดและทฤษฎทีีเ่กีย่วข้อง 

1.1 แนวคิดเก่ียวกบัผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย (Salesperson Performance) 
1.2 แนวคิดเก่ียวกบัการน าเทคโนโลยทีางการขายมาใช ้(Sales Technology Adoption) 
1.3 แนวคิดเก่ียวกบัคุณลกัษณะของพนกังานขาย (Attribute of Salesperson) 

 2. ผลการวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
 
1. แนวคิดและทฤษฎทีีเ่กีย่วข้อง 

1.1 แนวคิดเกีย่วกบัผลการปฏิบัติงานของผู้แทนขาย (Salesperson Performance) 
 1.1.1 ความเป็นมาและความหมายของผลการปฏิบัติงานของผู้แทนขาย 

การศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขายมีอยูอ่ยา่ง 
กวา้งขวาง แต่ไม่มีปัจจยัใดปัจจยัหน่ึงท่ีพบวา่สามารถอธิบายถึงความผนัแปรของผลการปฏิบติังาน
เป็นส่วนใหญ่ได้ (Basir, Ahmad and Kitchen, 2010; Barrett, 2007) เช่นเดียวกับ Verbeke, Dietz 
and Verwaal (2011) ท่ีระบุวา่มีปัจจยัจ านวนมากท่ีส่งผลต่อผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย โดยได้
กล่าวถึงการศึกษาของ Churchill et al. (1985) ท่ีไดท้  าการวิเคราะห์อภิมานเพื่อศึกษาปัจจยัท่ีก าหนด
ผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย เพื่อเรียบเรียงเป็นหมวดหมู่ท่ีสามารถบริหารจดัการได้ โดยได้
พบวา่ จากการศึกษามากกวา่ร้อยการศึกษา มีการใชปั้จจยัท่ีคิดวา่มีอิทธิพลต่อผลการปฏิบติังานของ
ผูแ้ทนขายอยู่อย่างกวา้งขวาง ซ่ึงปัจจยัต่างๆ เหล่าน้ีสามารถจัดหมวดหมู่ตามเทคนิคการแบ่ง
ประเภทท่ีพฒันาโดย Churchill et al. (1985) ไดเ้ป็น ความสามารถในการเรียนรู้ (Aptitude) ระดบั
ของทกัษะ (Skill Level) แรงจูงใจ (Motivation) การรับรู้ในบทบาท (Role Perceptions) ปัจจยัส่วน
บุคคล  (Personal Factors) และ  ตัวแปรทางองค์กรและภาวะแวดล้อม  (Organizational and 
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Environmental Variables) จากการวเิคราะห์อนุมานพบวา่ การรับรู้ในบทบาท และ ระดบัของทกัษะ 
มีความสัมพนัธ์กบัผลการปฏิบติังานค่อนขา้งมาก ซ่ึงทั้งสองส่ิงน้ี สามารถไดรั้บผลกระทบไดอ้ยา่ง
มากจากบทบาทในการควบคุมดูแลของผูจ้ดัการฝ่ายขาย และแมว้า่ผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย 
จะเป็นหวัขอ้งานวิจยัท่ีเป็นท่ีสนใจของนกัการศึกษาและนกัปฏิบติัทางการตลาดกนัมาก รวมถึงนกั
ปฏิบติัและนักวิจยัทางการขายท่ีมีความพยายามท่ีจะระบุ วิเคราะห์ และ เข้าใจ เก่ียวกับผลการ
ปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย และรวมไปถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขายนั้น  

ผลการปฏิบติังานทางการขาย (Sales Performance) ซ่ึงมีความหมายในท านองเดียวกนันั้น 
เป็นผลจากการปฏิบติังานท่ีเกิดข้ึนจากผูแ้ทนขาย (Verbeke, Dietz and Verwaal, 2011; Schwepker 
and Good, 2012) โดยมีนักวิจยัได้อธิบายความหมายของผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย ไวใ้น
มุมมองต่างๆ ได้แก่  Markose and Jayachandran (2009) กล่าวว่า ผลการปฏิบัติงาน หมายถึง
พฤติกรรมท่ีถูกประเมินในดา้นท่ีพฤติกรรมนั้นมีส่วนในการท าให้เป้าหมายขององคก์รนั้นบรรลุผล 
เช่นเดียวกับ Shahhosseini et al. (2012) ท่ีกล่าวว่า โดยทั่วไปผลการปฏิบัติงาน จะเกิดข้ึนจาก
กิจกรรมต่างๆ ท่ีมีความเก่ียวข้องกับเป้าหมายองค์กร โดยผลการปฏิบัติงานนั้นจะสามารถถูก
ประเมินไดจ้ากวา่ กิจกรรมท่ีพนกังานกระท านั้นจะส่งผลต่อการบรรลุเป้าหมายขององคก์รอยา่งไร 
ในขณะท่ี Ryerson (2008) ให้ความหมายว่า ผลการปฏิบติังาน เป็นการประเมินผูแ้ทนขายในดา้น
ประสิทธิผลในการปิดการขาย การบรรลุเป้าหมายการขายในเชิงปริมาณ และผลงานโดยรวม 

Barone and DeCarlo (2012) ไดใ้ห้ความหมายวา่ ผลการปฏิบติังานทางการขาย เป็นการ
ท าหน้าท่ีในด้านของผลงานทางการขายของผูแ้ทนขายแต่ละคน ในแต่ละสถานการณ์หน่ึงๆ 
สอดคลอ้งกบั Behrman & Perreault (1984) ท่ีกล่าววา่ ผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย หมายถึง ผล
จากการอุทิศตนของผูแ้ทนขายในความพยายามท่ีจะบรรลุวตัถุประสงคท์างการขายขององคก์ร โดย 
Abed and Haghighi (2009) ไดใ้ห้ความหมายเพิ่มเติมว่า ผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย หมายถึง 
ผลการปฏิบัติงานทางด้านพฤติกรรม และ ผลการปฏิบัติงานทางด้านผลลัพธ์ ท่ีอยู่ภายใต้การ
ควบคุมของผูแ้ทนขาย โดยผลการปฏิบติังานทางดา้นพฤติกรรม เป็นการประเมินกิจกรรมและกล
ยุทธ์ต่างๆของผูแ้ทนขายในการบรรลุงานท่ีไดรั้บมอบหมายหรืองานท่ีรับผิดชอบ และรวมถึงมิติ
อ่ืนๆในการประเมินผลการปฏิบติังานทางดา้นพฤติกรรม ไดแ้ก่ ความรู้ทางดา้นเทคนิค ทกัษะการ
ขายแบบปรับตวั การท างานร่วมกบัทีม และ การน าเสนอทางการขาย โดยผลท่ีตามมาจากความ
พยายามและทกัษะของผูแ้ทนขายนั้น คือ ผลลพัธ์ ซ่ึงไดแ้ก่ ยอดขาย ส่วนแบ่งตลาด การรักษาลูกคา้
เก่า และ จ านวนลูกคา้ใหม่ เป็นตน้ 

Markose and Jayachandran (2009) ได้ให้ความหมายของผลการปฏิบัติงาน หมายถึง
พฤติกรรมท่ีถูกประเมินในดา้นท่ีพฤติกรรมนั้นมีส่วนในการท าใหเ้ป้าหมายขององคก์รนั้นบรรลุผล 
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Abed and Haghighi (2009)  ได้ให้ความหมายของ ผลการปฏิบัติงานของผู ้แทนขาย 
หมายถึง ผลการปฏิบติังานทางดา้นพฤติกรรม และ ผลการปฏิบติังานทางดา้นผลลพัธ์ ท่ีอยูภ่ายใต้
การควบคุมของผูแ้ทนขาย โดยผลการปฏิบติังานทางดา้นพฤติกรรม เป็นการประเมินกิจกรรมและ
กลยุทธ์ต่างๆของผูแ้ทนขายในการบรรลุงานท่ีไดรั้บมอบหมายหรืองานท่ีรับผิดชอบ และรวมถึงมิติ
อ่ืนๆในการประเมินผลการปฏิบติังานทางดา้นพฤติกรรม ไดแ้ก่ ความรู้ทางดา้นเทคนิค ทกัษะการ
ขายแบบปรับตวั การท างานร่วมกบัทีม และ การน าเสนอทางการขาย โดยผลท่ีตามมาจากความ
พยายามและทกัษะของผูแ้ทนขายนั้น คือ ผลลพัธ์ ซ่ึงไดแ้ก่ ยอดขาย ส่วนแบ่งตลาด การรักษาลูกคา้
เก่า และ จ านวนลูกคา้ใหม่ เป็นตน้ 

Shahhosseini et al. (2012) ไดใ้ห้ความหมายของผลการปฏิบติังาน หมายถึง ผลท่ีเกิดข้ึน
จากกิจกรรมต่างๆ ท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัเป้าหมายองคก์ร โดยผลการปฏิบติังานสามารถถูกประเมิน
ไดจ้ากวา่ กิจกรรมท่ีพนกังานกระท านั้นจะส่งผลต่อการบรรลุเป้าหมายขององคก์รอยา่งไร 

Piercy et al. (2012) ไดศึ้กษาเปรียบเทียบวิธีการประเมินผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย
ตามแนวทางพฤติกรรม และผลลัพธ์ โดยใช้องค์ประกอบของการประเมินคือ ความสามารถ 
ทศันคติ แรงจูงใจ กลยุทธ์การขาย และ ผลการด าเนินงาน โดยวิธีการประเมินผลงานของผูแ้ทนขาย
ตามแนวทางพฤติกรรม จะเนน้ ดงัน้ี 

1) ความสามารถ ได้แก่ ความรู้เก่ียวกับสินค้า ความรู้เก่ียวกับบริษทั ความช านาญใน
การบูรณาการขาย และ ความเป็นมืออาชีพ  

2) ทศันคติ ไดแ้ก่ ค  ามัน่สัญญาต่อองคก์รขาย การยอมรับนโยบายและอ านาจหนา้ท่ี การ
ร่วมกนัท างานเป็นทีม การยอมรับการทบทวนงาน และ การยอมรับความเส่ียง 

 3) แรงจูงใจ ได้แก่ แรงจูงใจจากภายในตวันักขาย แรงจูงใจจากการยกย่องจากเพื่อน
ร่วมงาน และ แรงจูงใจใหน้กัขายท างานใหก้บัองคก์รขาย  

4) กลยทุธ์การขาย ไดแ้ก่ แผนการเยี่ยมลูกคา้ จ  านวนคร้ังในการเยีย่มลูกคา้ อตัราส่วนของ
ยอดขายท่ีได้จากการไม่ได้เยี่ยมลูกคา้ เวลาท่ีนักขายใช้สนับสนุนการขาย การใช้ทกัษะการขาย 
เทคนิคการขาย และ กลยุทธ์การมุ่งลูกค้า ในขณะท่ี วิธีการประเมินผลงานของผูแ้ทนขายตาม
ผลลพัธ์จะเนน้ผลลพัธ์ เช่น ยอดขาย เป็นตน้ โดยผูแ้ทนขายท่ีมีผลการปฏิบติังานดี และผูแ้ทนขายท่ี
มีผลการปฏิบัติงานไม่ดี จะมีความแตกต่าง ด้านผลลัพธ์การปฏิบัติงาน ด้านการควบคุมตาม
พฤติกรรม ไดแ้ก่ การก ากบั ประเมินผล และ การใหร้างวลั การผกูพนักบัองคก์ร และ การออกแบบ
เขตการขาย อย่างไรก็ตาม การติดตาม และเงินเดือนท่ีให้กับผูแ้ทนขายจะไม่มีความแตกต่างกัน
ระหวา่งกลุ่มผูแ้ทนขายท่ีปฏิบติังานดี และกลุ่มผูแ้ทนขายท่ีปฏิบติังานไม่ดี  
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Ahmad, Basir & Kitchen (2010) ท่ีกล่าวถึงการศึกษาของ Churchill, et al. (1985) โดย
พบว่าตวัก าหนดผลการปฏิบติังานของพนักงานเรียงตามล าดบัได้ดงัน้ี ปัจจยัส่วนบุคคล ทกัษะ 
บทบาท อุปนิสัย แรงจูงใจ และส่ิงแวดลอ้มขององค์กร นอกจากนั้นการศึกษาดงักล่าว ยงักล่าวถึง
ปัจจยัท่ีใช้ประเมินความพึงพอใจของพนักงานสินค้าอุตสาหกรรม ได้แก่ งาน เพื่อนร่วมงาน 
หัวหน้างาน นโยบายและการสนับสนุนของบริษทั การเล่ือนต าแหน่ง และ ความก้าวหน้า และ 
ลูกคา้ 

การศึกษาของ Miao and Evans (2007) ไดศึ้กษาผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขายใน 2 มิติ 
ได้แก่ ผลการปฏิบัติงานเชิงพฤติกรรม และ ผลการปฏิบัติงานเชิงผลลัพธ์ โดยเป็นการศึกษา
ผลกระทบของแรงจูงใจของผูแ้ทนขายต่อการรับรู้ต่อบทบาท และ ผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย 
เช่นเดียวกบัการศึกษาของ Ryerson (2008) ท่ีศึกษาผลการปฏิบติังานทางการขายของผูแ้ทนขายใน
อุตสาหกรรมยา โดยใช้มาตรวดัแบบรายงานผลเอง (self-report scale) ซ่ึงประยุกต์มาจากงานวิจยั
ของ Wang and Netemeyer (2002) โดยแบบสอบถามแบบให้ผูต้อบรายงานผลหรือตอบเองนั้นเป็น
ท่ียอมรับได้ โดยเฉพาะท่ีเป็นมาตรวดัแบบหลายมิติ ซ่ึงสนับสนุนโดย Behrman and Perreault 
(1984) และจากการทดสอบไดค้่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.83 ซ่ึงแสดงถึงความสอดคลอ้ง
ของขอ้ค าถามภายใน โดยเป็นการวดัทกัษะในการปิดการขาย ผลงานโดยรวม และ ปริมาณการขาย 

ผลการปฏิบติังานเชิงพฤติกรรม ไดแ้ก่ พฤติกรรมต่างๆท่ีแสดงออกของผูแ้ทนขายท่ีบรรลุ
หนา้ท่ีท่ีรับผดิชอบในงานของเขา (Rutherford, Park, and Han, 2011) การประเมินผลการปฏิบติังาน
เชิงพฤติกรรมเป็นเร่ืองท่ีส าคญัเน่ืองจากวา่ผูแ้ทนขายสามารถควบคุมกิจกรรมและวิธีการต่างๆของ
เขาไดม้ากกวา่ผลลพัธ์ของการกระท าเหล่าน้ี ตวัอยา่งของกิจกรรมในงานของผูแ้ทนขายไดแ้ก่ การ
ท างานเป็นทีม การปรับตวัในการขาย การสนบัสนุนดา้นการขาย และการน าเสนอการขาย เป็นตน้ 
กิจกรรมเหล่าน้ีอาจเป็นกิจกรรมท่ีน าไปสู่การสร้างยอดขายโดยตรง เช่น ความรู้ทางเทคนิค และ 
การน าเสนอการขาย หรืออาจส่งผลโดยตรงนอ้ยถึงปานกลาง เช่น การสนบัสนุนดา้นการขาย เป็น
ตน้ (Schwepker and Good, 2012)โดยปกติแล้ว การประเมินผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย มกั
เน้นท่ีผลงานหรือผลลพัธ์ในการขาย แมผ้ลลพัธ์นั้นจะมีความส าคญัส าหรับผูจ้ดัการฝ่ายขาย แต่
งานวิจัยจ านวนมากช้ีว่าผู ้จ ัดการหลายคนให้ความสนใจกับกิจกรรมการสร้างทีมและสร้าง
ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ของผูแ้ทนขายมากพอๆ กบัผลงานการขายในระยะสั้น  

ผลการปฏิบติังานเชิงผลลพัธ์ เป็นมิติท่ีแยกออกมาของผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย 
ซ่ึงสัมพนัธ์และแต่งต่างจากผลการปฏิบติังานเชิงพฤติกรรม ผลการปฏิบติังานเชิงผลลพัธ์นั้นจะ
สัมพนัธ์กบัผลงานการขายของผูแ้ทนขายโดยตรง (Walker, Churchill and Ford, 1979) ซ่ึงมีงานวจิยั
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ท่ีได้สนับสนุนว่าผลการปฏิบัติงานเชิงพฤติกรรมและผลการปฏิบัติงานเชิงผลลัพธ์นั้ นมี
ความสัมพนัธ์กนัในเชิงบวก (Piercy, Cravens and Lane, 2012., Plouffe, Nelson and Beuk, 2013) 

Boyer et al. (2012) ได้ศึกษาเร่ืองการพฒันาผลการปฏิบติังานทางการขาย โดยใช้การ
เรียน รู้ด้วยแนวทางของตนเอง (Self-Directed Learning) ซ่ึ งได้ใช้มิ ติการว ัดในด้านผลการ
ปฏิบติังานเชิงผลลพัธ์ ไดแ้ก่ การบรรลุเป้าหมายการขาย หรือยอดขาย ส่วนแบ่งตลาด และ ผลก าไร 
โดยไดก้ล่าวถึงขอ้จ ากดัของการใช้ผลการปฏิบติังานเชิงผลลพัธ์ว่าอาจไม่ครอบคลุมถึงปัจจยัดา้น
อ่ืนๆของผลการปฏิบติังานทางการขายได ้

 
1.2 แนวคิดเกีย่วกบัการน าเทคโนโลยทีางการขายมาใช้ (Sales Technology Adoption) 
      ในยุคศตวรรษท่ี 21 ภาวะแวดล้อมทางการขายอยู่ภายใต้การเปล่ียนแปลงอย่างมี

นยัส าคญั ซ่ึงเป็นผลมาจากการรวมกนัของแรงผลกัดนัทางดา้นพฤติกรรม ดา้นเทคโนโลยี และดา้น
การจัดการ  (Kuruzovich, 2013; Sheth and Sharma, 2008., Tanner et al., 2008) เช่น เดี ยวกับ ท่ี
พฤติกรรมผูบ้ริโภคมีการเปล่ียนแปลง (Ahearne & Rapp, 2010., Atkinson & Koprowski, 2006) 
และความตอ้งการของผูบ้ริโภคก็มีวิวฒันาการอย่างรวดเร็ว (Blocker and Flint, 2007) นอกจากน้ี 
การพฒันาทางด้านเทคโนโลยียงัมีผลกระทบอย่างต่อเน่ืองกบับทบาทของผูแ้ทนขาย (Senecal, 
Pullins & Buehrer, 2007; Arndt and Harkins, 2012) และการจะประสบความส าเร็จในการขาย
ภายใต้ภาวะแวดล้อมท่ีมีความเปล่ียนแปลงนั้น ผูแ้ทนขายจ าเป็นต้องมีความได้เปรียบเชิงการ
แข่งขนั โดยเฉพาะอยา่งยิ่ง การขายท่ีตอ้งการอตัราการเติบโตสูงอยา่งต่อเน่ือง ดงัเช่นอุตสาหกรรม
การขายยา และดว้ยเป้าหมายการเติบโตทางการขายท่ีสูงน้ี จึงมีความจ าเป็นท่ีบริษทัจะตอ้งมีผูแ้ทน
ขายท่ีมีประสิทธิภาพท่ีจะบรรลุเป้าหมายน้ี และน าไปสู่ผลการปฏิบติังานโดยรวมของบริษทัได ้
(Wettermark et al., 2008., Suhendra, Mutiara and Laily, 2013) 

จากการแข่งขนัท่ีเพิ่มมากข้ึนและความกา้วหนา้ทางดา้นเทคโนโลยี องคก์รต่างๆจึงตอ้งมี
การปรับเปล่ียนกระบวนการต่างๆทางธุรกิจ ซ่ึงรวมทั้งในบริบทของการขายโดยผูแ้ทนขาย ท่ีผูแ้ทน
ขายนั้ นเปรียบเสมือนกับผูจ้ดัการด้านความสัมพนัธ์กับลูกค้า ซ่ึงในปัจจุบัน ผูแ้ทนขายจะถูก
คาดหวงัให้สามารถท างานไดม้ากข้ึนในเวลาท่ีน้อยลง ประกอบกบั ความกา้วหน้าทางเทคโนโลยี
ต่างๆไดก้ลายมาเป็นส่วนส าคญัในกระบวนการขายและกระบวนการจดัการทางดา้นการขาย จึงมี
ความจ าเป็นท่ีองคก์รต่างๆ จะตอ้งมุ่งเนน้มากข้ึนในเร่ืองของกลยทุธ์ต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัเทคโนโลย ี
ซ่ึงรวมไปถึงกระบวนการและการน าไปใชท้างธุรกิจดว้ย (Rapp et al., 2008)  

Hunter and Perreault (2007) กล่าววา่ การน าเทคโนโลยีทางการขายมาใชไ้ดเ้ปล่ียนแปลง
วิธีการในการขาย โดยผูแ้ทนขายไม่ได้เป็นเพียงผูข้ายสินคา้เท่านั้น แต่เป็นผูใ้ห้วิธีการแก้ปัญหา
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ส าหรับลูกคา้ดว้ย และบทบาทของผูแ้ทนขายท่ีเป็นผูใ้หว้ิธีการแกปั้ญหาส าหรับลูกคา้น้ีจ  าตอ้งมีการ
ปรับตวัทางดา้นเทคโนโลยีเพื่อการเขา้ถึง วเิคราะห์ และส่ือสารขอ้มูลเพื่อสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบั
ลูกคา้ ดงันั้น เทคโนโลยีทางการขายจึงช่วยให้ผูแ้ทนขายสามารถแกปั้ญหาให้กบัลูกคา้ไดอ้ย่างมี
ประสิทธิภาพ ซ่ึงจะน าไปสู่ความสัมพนัธ์ท่ีดีระหว่างผูแ้ทนขายและลูกคา้ นั่นหมายถึงเคร่ืองมือ
ทางด้านเทคโนโลยีน้ี ไม่ได้เป็นเพียงส่ิงท่ีช่วยให้กระบวนการท างานราบร่ืนเท่านั้ น แต่ยงัมี
ประโยชน์ในเชิงกลยทุธ์ดว้ย 

Buttle et al. (2006) ให้ความหมายของเทคโนโลยีทางการขาย หมายถึงเทคโนโลยีท่ีใช้
เพื่อการเขา้ถึง การวิเคราะห์ และการแลกเปล่ียน ขอ้มูลท่ีมีคุณภาพ โดยขอ้มูลสารสนเทศ หมาย
รวมถึง ขอ้มูลเก่ียวกบัการด าเนินการ ขอ้มูลประวติั และขอ้มูลโดยรวมของลูกคา้ ขอ้มูลเก่ียวกบั
ตลาด ขอ้มูลเก่ียวกบัคู่แข่งขนั ขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ ขอ้มูลเก่ียวกบัราคา และขอ้มูลอ่ืนๆ ซ่ึงสามารถ
ช่วยสนบัสนุนผูแ้ทนขาย ในการพฒันาความสัมพนัธ์เพื่อประโยชน์ร่วมกนัในระยะยาวกบัลูกคา้ได ้

การบริหารลูกคา้เชิงสัมพนัธ์ กบั เทคโนโลยีการขายอตัโนมติั ไม่สามารถแยกจากกนัได้
อยา่งชดัเจน ยกตวัอยา่งเช่น ซอฟตแ์วร์ช่วยในการจดัการรายช่ือลูกคา้ จะเป็นลกัษณะทัว่ไปของทั้ง
ซอฟตแ์วร์การบริหารลูกคา้เชิงสัมพนัธ์ และ เทคโนโลยกีารขายอตัโนมติั และมีจุดมุ่งหมายเพื่อช่วย
ให้ผูแ้ทนขายสามารถจดัการติดตามการส่ือสารกบัลูกคา้ วางแผนติดตามผล และสามารถบริหาร
เวลาและวางแผนงานต่างๆได ้นอกจากน้ี ผูแ้ทนขายไดมี้การใช้เทคโนโลยีท่ีมากเกินกว่าท่ีจะจดั
หมวดหมู่วา่จะเป็นเคร่ืองมือของ การบริหารลูกคา้เชิงสัมพนัธ์ หรือ เทคโนโลยกีารขายอตัโนมติั ซ่ึง
ในท่ีน้ีหมายรวมถึง ฮาร์ดแวร์และซอฟตแ์วร์ท่ีสามารถช่วยการท างานของผูแ้ทนขายในงานขายได ้
ยกตวัอย่างเช่น ผูแ้ทนขายใช้โทรศพัท์มือถือในการติดต่อส่ือสาร หรือ ใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์
ส าหรับการวิเคราะห์ อีกทั้ง ผูจ้ดัการฝ่ายขายหลายคนยงัเห็นว่าเคร่ืองมือเหล่าน้ีมีความส าคญัต่อ
เทคโนโลยีทางการขายของบริษทัดว้ย (Hunter and Perreault, 2006; Ferrell, Gonzalez-Padron and 
Ferrell, 2010) สอดคล้องกบัวรรณกรรมหลายๆเล่มท่ีแสดงให้เห็นว่า การลงทุนในเคร่ืองมือทาง
เทคโนโลยี เช่น เทคโนโลยีการขายอตัโนมติั และการบริหารลูกคา้เชิงสัมพนัธ์ จะส่งผลประโยชน์
ทางการเงินต่อองคก์รและผูแ้ทนขายขององคก์รได ้(Rapp, Agnihotri & Forbes, 2008) 

Weinstein and Mullins (2012) และ Johnson and Bharadwaj (2005) ไดก้ล่าวเนน้ถึงความ
จ าเป็นท่ีผูแ้ทนขายจะน าเทคโนโลยีทางการขายมาปรับใช้ในการสร้างสัมพนัธ์กับลูกค้า และ
นอกจากนั้น ยงัพบว่า นวตักรรมส่วนบุคคล ทศันคติต่อเทคโนโลยีทางการขายรูปแบบใหม่ และ 
ปัจจยัส่งเสริมอ่ืนๆ มีอิทธิพลต่อการใชเ้ทคโนโลยีทางการขาย ในขณะเดียวกนัท่ี การจูงใจให้ผูใ้ช้
ยอมรับเทคโนโลยสีารสนเทศนั้นเป็นเร่ืองท่ีมีความส าคญั  
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Hunter and Perreault (2006) ให้ความหมายของการน าเทคโนโลยีทางการขายมาใช้ ว่า
หมายถึง แนวโน้มหรือความชอบและทักษะในการวิเคราะห์ของผู ้แทนขาย ส าหรับการใช้
เทคโนโลยสีารสนเทศท่ีบริษทัเตรียมไวใ้หใ้นการด าเนินงานท่ีเก่ียวขอ้งกบับทบาทการขาย และการ
สร้างวฒันธรรมองคก์รท่ีเหมาะสมเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพการขาย  

Jelinek, Ahearne, Mathieu and Schillewaert (2006 ) ได้ ให้ ค วามหมายของก ารน า
เทคโนโลยีมาใช้ท่ีครอบคลุมกว่า โดยหมายถึงกระบวนการท่ีเกิดข้ึนโดยใช้เวลา และผ่าน
กระบวนการของการรับรู้และการใชเ้ทคโนโลย ีซ่ึงเป็นการอธิบายถึงการน าเทคโนโลยีมาใชท่ี้ตอ้ง
มีทั้งกระบวนการของการรับรู้และกระบวนการของการใชเ้ทคโนโลยนีั้น 

Rogers (2003) ไดใ้หค้วามหมายของการน าเทคโนโลยมีาใชว้า่ เป็นกระบวนการท่ีองคก์ร
หรือบุคคลหน่ึงๆตดัสินใจท่ีจะใชป้ระโยชน์ของนวตักรรมอยา่งเตม็ท่ี ในธุรกิจประจ าวนัของเขา  

Hall and Khan (2004) ท่ีไดใ้ห้ความหมายของการน าเทคโนโลยีมาใช้วา่ เป็นการเลือกท่ี
จะไดม้าและใชส่ิ้งประดิษฐห์รือนวตักรรมใหม่ๆ  

Zenobia and Weber (2011) ท่ีให้ความหมายของการน าเทคโนโลยีมาใช้ ว่าหมายถึง 
กระบวนการหาเคร่ืองมือทางเทคโนโลยท่ีีเหมาะสมมาใชส้ าหรับงานนั้นๆ 

นกัวิจยัหลายคนไดใ้ห้ความสนใจในการท าความเขา้ใจกบัปัจจยัต่างๆท่ีมีอิทธิพลต่อการ
น าเทคโนโลยีทางการขายมาใช้  (Sales Technology Adoption) ในบริบทต่างๆ เช่นเดียวกัน มี
งานวิจยัหลายงานท่ีศึกษาถึงการน าเทคโนโลยีทางการขายมาใช้ในบริบททางธุรกิจ ซ่ึงสะทอ้นให้
เห็นถึงความสัมพนัธ์ท่ีใกลชิ้ดระหว่างการใชเ้ทคโนโลยีท่ีเหมาะสมกบัผลก าไร ในการศึกษาเร่ือง
การน าเทคโนโลยีทางการขายมาใช้เหล่าน้ี นักวิจยัมุ่งท่ีจะศึกษาและท าความเข้าใจกับปัจจยัท่ีมี
ผลกระทบต่อการยอมรับเทคโนโลยีของผูใ้ช้ ท่ีจะน าไปสู่กระบวนการออกแบบและการน า
เทคโนโลยีไปใช้ เพื่อป้องกันหรือลดแรงต้านหรือการปฏิเสธการใช้เทคโนโลยีของผูใ้ช้ และ
โดยทัว่ไปแลว้ ผูจ้ดัหาหรือพฒันาทรัพยากรดา้นเทคโนโลยีย่อมตอ้งการจะแน่ใจว่า เทคโนโลยีท่ี
จดัหามานั้นจะตอ้งถูกใชง้าน  

แบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลยี (Technology Acceptance Model) โดย Davis (1989) 
เป็นแบบจ าลองท่ีไดรั้บการยอมรับและมีการใชอ้ยา่งกวา้งขวางในระบบขอ้มูลสารสนเทศ สามารถ
พิจารณาไดจ้ากปัจจยั 2 ประการ ไดแ้ก่ การรับรู้ประโยชน์ในการใช้ (Perceived Usefulness) และ 
การรับรู้ความง่ายในการใช้ (Perceived Ease of Use) โดย การรับรู้ประโยชน์ในการใช้ หมายถึง 
ระดบัท่ีบุคคลเช่ือวา่การใชร้ะบบท่ีเจาะจงนั้นๆ จะช่วยพฒันาผลการปฏิบติังานของเขาได ้และ การ
รับรู้ความง่ายในการใช้ หมายถึง ระดบัท่ีบุคคลเช่ือว่า การใช้ระบบท่ีเจาะจงนั้นๆไม่ตอ้งใช้ความ
พยายาม  (Venkatesh and Davis, 2000) 
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Suhendra et al. (2013) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมี อิทธิพลต่อการยอมรับซอฟต์แวร์ใน
แบบจ าลองการให้บริการ ท่ีมีต่อระบบเทคโนโลยีการขายอัตโนมัติของบริษัทเภสัชภัณฑ์ใน
ประเทศอินโดนีเซีย โดยเป็นการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อระบบเทคโนโลยีการขายอตัโนมติัใน
แบบจ าลองการให้บริการของบริษัทเภสัชภณัฑ์ในประเทศอินโดนีเซีย โดยใช้แบบจ าลองการ
ยอมรับเทคโนโลยีในการศึกษา ซ่ึงตวัแปรท่ีใชใ้นการศึกษาไดแ้ก่ การรับรู้ประโยชน์ในการใช ้การ
รับรู้ความง่ายในการใช้ การรับรู้ความเส่ียงในการใช้ การรับรู้ในเร่ืองราคา ด้านรูปแบบลกัษณะ 
และ อิทธิพลดา้นสังคม  

Taiwo and Downe (2013) กล่าววา่ ทฤษฏีท่ีเก่ียวกบัการน าเทคโนโลยมีาใชท่ี้น่าสนใจอีก
ทฤษฏีหน่ึง คือ ทฤษฏีรวมการใชแ้ละการยอมรับในเทคโนโลย ี(Unified Theory of Acceptance and 
Use of Technology: UTAUT) ซ่ึงทฤษฎีน้ีพัฒนาข้ึนโดย Venkatesh et al. (2003) โดยเป็นการ
รวมตวัแบบของการศึกษาเก่ียวกบัการยอมรับเทคโนโลยสีารสนเทศ จ านวนแปดทฤษฎีเขา้ดว้ยกนั 
โดยทฤษฎีทั้งแปดท่ีไดน้ ามารวมกนัเป็นตวัแบบของ UTAUT ไดแ้ก่ ทฤษฎีการกระท าเชิงเหตุผล 
(Theory of Reasoned Action: TRA) แบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลยี (Technology Acceptance 
Model: TAM) แบบจ าลองแรงจูงใจ (Motivational Model: MM) ทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน 
(Theory of Planned Behavior: TPB) การรวมตวัแบบการยอมรับเทคโนโลยี และทฤษฎีพฤติกรรม
ตามแผน (Combined TAM and TPB: C-TAM-TPB) แบบจ าลองการประยุกต์ใช้คอมพิวเตอร์ส่วน
บุคคล (Model of PC Utilization: MPCU) ทฤษฎีแพร่กระจายวฒันธรรม (Innovation Diffusion 
Theory: IDT) และทฤษฎีปัญญาทางสังคม (Social Cognitive Theory: SCT) และพบว่า มีปัจจยัท่ี
ส าคญัอยู่ทั้ งส้ิน 3 ปัจจยั ท่ีมีผลต่อความตั้งใจและการใช้เทคโนโลยีใหม่ๆ ได้แก่ ความเช่ือของ
บุคคลท่ีเช่ือว่าระบบจะสามารถเพิ่มขีดความสามารถของพวกเขาได้ (Performance Expectancy) 
ความคาดหวงัของผูใ้ช้งานท่ีเช่ือว่า ไม่ตอ้งใช้ความพยายามในการใช้งานเทคโนโลยีนั้นๆ (Effort 
Expectancy) และอิทธิพลทางสังคม (Social Influence) นอกจากน้ียงัพบอีกว่าทรัพยากรท่ีช่วย
สนับสนุนในการใช้เทคโนโลยี (Facilitating Conditions) จะมีผลต่อพฤติกรรมการใช้เทคโนโลยี
นั้นๆ ซ่ึงโดยรวมสามารถอธิบายไดว้า่การพิจารณาการน าเทคโนโลยีมาใช ้เป็นกระบวนการท่ีตอ้ง
พิจารณาทั้งการรับรู้หรือการยอมรับเทคโนโลยแีละการใชเ้ทคโนโลยเีขา้ดว้ยกนั 

ทฤษฎีการแลกเปล่ียนทางสังคม (Social Exchange Theory) เป็นทฤษฎีหน่ึงท่ีได้รับความ
สนใจและถูกน าไปใช้ศึกษาและอธิบายกระบวนการและพฤติกรรมการท างานในองค์กรหลาย
รูปแบบ เน่ืองจากแม้ว่าพื้นฐานการแลกเปล่ียนระหว่างองค์กรกบัพนักงานจะอยู่ในรูปของการ
แลกเปล่ียนทางเศรษฐกิจ แต่มีเพียงการแลกเปล่ียนทางสังคมเท่านั้นท่ีสามารถสร้างพนัธะผูกพนั
และความไวว้างใจให้เกิดข้ึนกบัพนกังาน ท าให้พนกังานมีเจตคติทางบวกต่อองค์กร มีพฤติกรรม
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การท างานท่ีดี ซ่ึงจะน าไปสู่ประสิทธิผลขององคก์รในทา้ยสุด (Sparrowe and Liden, 1997; p. 523; 
citing Blau, 1964)  

ทฤษฎีความคาดหวงัถูกน าเสนอโดย Victor Vroom (1964) ได้เสนอรูปแบบของความ
คาดหวงัในการท างานซ่ึงไดรั้บความนิยมอย่างมากในการอธิบายกระบวนการจูงใจของมนุษยใ์น
การท างาน โดย Victor Vroom มีความเห็นว่าการท่ีจะจูงใจให้พนักงานท างานเพิ่มข้ึนนั้นจะตอ้ง
เขา้ใจกระบวนการทางความคิดและการรับรู้ของบุคคลก่อน โดยปกติเม่ือคนจะท างานเพิ่มข้ึนจาก
ระดบัปกติเขาจะคิดวา่เขาจะไดอ้ะไรจากการกระท านั้นหรือการคาดคิดวา่อะไรจะเกิดข้ึนเม่ือเขาได้
แสดงพฤติกรรมบางอยา่ง ในกรณีของการท างานพนกังานจะเพิ่มความพยายามมากข้ึนเม่ือเขาคิดวา่
การกระท านั้นน าไปสู่ผลลพัธ์บางประการท่ีเขามีความพึงพอใจ เช่น เม่ือท างานหนักข้ึน ผลการ
ปฏิบติังานของเขาอยู่ในเกณฑ์ท่ีดีข้ึนท าให้เขาได้รับการพิจารณาเล่ือนขั้นเล่ือนต าแหน่งและได้
ค่าจา้งเพิ่มข้ึน ค่าจา้งกบัต าแหน่งเป็นผลของการท างานหนกัและเป็นรางวลัท่ีเขาตอ้งการเพราะท า
ให้เขารู้สึกวา่ไดรั้บการยกยอ่งจากผูอ่ื้นมากข้ึน แต่ถา้เขาคิดวา่แมเ้ขาจะท างานหนกัข้ึนเท่าไรก็ตาม 
หัวหน้าของเขาก็ไม่เคยสนใจดูแลยกย่องเขา จึงเป็นไปไม่ได้ท่ีเขาจะได้รับการพิจารณาเล่ือนขั้น
เล่ือนต าแหน่ง เขาก็ไม่เห็นความจ าเป็นของการท างานเพิ่มข้ึน ความรุนแรงของพฤติกรรมท่ีจะ
ท างานข้ึนอยูก่บัการคาดหวงัท่ีจะกระท าตามความคาดหวงันั้นรวมถึงความดึงดูดใจของผลลพัธ์ท่ีจะ
ไดรั้บซ่ึงจะมีเร่ืองของการดึงดูดใจ การเช่ือมโยงรางวลักบัผลงาน และการเช่ือมโยงระหวา่งผลงาน
กบัความพยายามโดยทฤษฎีน้ีจะเน้นเร่ืองของการจ่ายและการให้รางวลัตอบแทน โดยเน้นในเร่ือง
พฤติกรรมท่ีคาดหวงัเอาไวต่้อเร่ืองผลงาน ผลรางวลั และผลลพัธ์ของความพึงพอใจต่อเป้าหมายจะ
เป็นตวัก าหนดระดบัของความพยายามของพนกังาน (Vroom, V. H., 1964) 

งานในมิติด้านความสัมพันธ์ลูกค้า (Customer Relationship) หมายถึง งานท่ีสัมพันธ์
โดยตรงกบัลูกคา้และงานขาย ซ่ึงรวมถึงกระบวนการด าเนินงานต่างๆ เช่น กระบวนการท าความ
เขา้ใจกบัความต้องการของลูกคา้และผลก าไร กระบวนการจดัการกิจกรรมต่างๆเก่ียวกับลูกค้า 
กระบวนการเตรียมการพบลูกคา้ กระบวนการน าเสนอการขาย กระบวนการจดัการกบัขอ้โตแ้ยง้ 
และ กระบวนการบริการลูกคา้หลงัการขาย โดยเทคโนโลยีทางการขายท่ีเก่ียวขอ้งนั้นรวมถึง การ
จดัการด้านลูกค้า การจดัการด้านกิจกรรม การจัดการด้านโอกาสทางการขาย การจดัการด้าน
รายละเอียดและภาพลกัษณ์สินคา้ การจดัการดา้นการพยากรณ์การขาย และซอฟตแ์วร์การน าเสนอ
สินคา้ เป็นตน้ (Buttle, Ang and Iriana, 2006) 

งานในมิติดา้นการบริหารงานภายใน (Internal Coordination) หมายถึง งานภายใน เช่น 
การจดัการด้านขอ้มูล การจดัการดา้นการสั่งซ้ือสินคา้ กิจกรรมการขายของทีมขาย การฝึกอบรม 
การรายงานเร่ืองการพบลูกค้า และการจดัการด้านสินค้าตวัอย่าง โดยเทคโนโลยีทางการขายท่ี
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เก่ียวขอ้งนั้นรวมถึง ระบบอีเมล์ เคร่ืองมือประสานงานออนไลน์ต่างๆ ระบบเครือข่ายภายใน การ
ฝึกอบรมออนไลน์ การจดัการดา้นการสั่งซ้ือสินคา้ ระบบการรายงานต่างๆ และ ระบบการจดัการ
ดา้นสินคา้ตวัอยา่ง (Eggert and Serdaroglu, 2011) 

งานวิจยัหลายงานได้สนับสนุนแนวคิดการใช้มิติการวดัด้านการรับรู้หรือการยอมรับ
เทคโนโลยี และด้านการใช้เทคโนโลยี ในการศึกษาการน าเทคโนโลยีมาใช้ เช่น งานวิจยัของ 
Ritchie et al. (2011) ไดศึ้กษาเร่ืองการน าระบบการจดัการการเรียนรู้มาใช้ส าหรับการจดัการองค์
ความรู้ โดยศึกษาในบริบทระหว่างประเทศจากบริษทัผูใ้ห้บริการซอฟต์แวร์ท่ีมีส านกังานใหญ่อยู่
ในสหรัฐอเมริกาและในประเทศอ่ืนกวา่ 70 ประเทศ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อประเมินการยอมรับและ
ความส าเร็จในการใช้ระบบการจดัการการเรียนรู้ระบบใหม่ในบริบทระหว่างประเทศ ซ่ึงได้
ตรวจสอบปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อการน าระบบการจดัการการเรียนรู้มาใชโ้ดยผลการศึกษาไดแ้สดง
ใหเ้ห็นถึงการยอมรับและการใชร้ะบบการจดัการการเรียนรู้ของทีมขายหรือการน าระบบการจดัการ
การเรียนรู้มาใช้ไดอ้ย่างชดัเจน เช่นเดียวกบั Schillewaert, Ahearne, Frambach & Moenaert (2005) 
ไดศึ้กษาเร่ืองการน าเทคโนโลยทีางการขายมาใชข้องผูแ้ทนขาย โดยเป็นการศึกษาเพื่ออธิบายวา่เหตุ
ใดผูแ้ทนขายจึงมีการน าเทคโนโลยทีางการขายมาใช ้โดยผลจากการศึกษาในผูแ้ทนขายจ านวน 229 
คน แสดงใหเ้ห็นอยา่งชดัเจนวา่ การน าเทคโนโลยทีางการขายมาใชข้ึ้นอยูก่บัการรับรู้ของผูแ้ทนขาย
เก่ียวกับด้าน เทคโนโลยีสามารถช่วยพัฒนาผลการปฏิบัติงาน การมีความคิดริเร่ิม และการ
สนบัสนุนจากองคก์รในดา้นของการฝึกอบรม และรวมถึงการใชเ้ทคโนโลย ีนอกจากน้ียงัพบวา่ ใน
กระบวนการของการรับรู้หรือยอมรับเทคโนโลยี คู่แข่งขนัหรือผูร่้วมงานท่ีใช้เทคโนโลยีเดียวกนั 
จะมีความส าคญัรองลงมาต่อการยอมรับเทคโนโลยขีองบุคคลนั้น  

การรับรู้ความง่ายในการใช้ หมายถึง ระดบัท่ีผูแ้ทนขายเช่ือว่าการใช้เทคโนโลยีทางการ
ขายนั้น เป็นเร่ืองง่ายในการเรียนรู้และการใช้ สามารถเขา้ใจในการใช้ และมีความง่ายท่ีจะใช้งาน 
(Davis, 1989., Eggert and Serdaroglu, 2011) 

การใช้เทคโนโลยีเพื่อสร้างสัมพนัธ์ลูกคา้ หมายถึง การใช้เทคโนโลยีในงานท่ีสัมพนัธ์
โดยตรงกบัลูกคา้และงานขาย ซ่ึงรวมถึงกระบวนการด าเนินงานต่างๆ ไดแ้ก่ การบริการลูกคา้ การ
ปรับปรุงคุณภาพการบริการ การระบุหาลูกค้าท่ีส าคัญ การวางแผนกิจกรรมทางการขาย การ
เตรียมการเขา้พบลูกคา้ การวิเคราะห์การเขา้พบลูกคา้และวิเคราะห์ขอ้มูลยอดขาย และการบนัทึก
และเก็บขอ้มูลการเขา้พบลูกคา้ (Hunter and Perreault, 2007., Eggert and Serdaroglu, 2011) 
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1.3 แนวคิดเกีย่วกบัคุณลกัษณะของพนักงานขาย (Attribute of Salesperson) 
      จากการทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งของผูว้ิจยัพบว่า มีนักวิชาการ นักวิจยัจ  านวน

มากไดใ้หค้  านิยามเก่ียวคุณลกัษณะของพนกังานขายไว ้ยกตวัอยา่งไดแ้ก่ 
แจค็สัน และฮิสลิส (Jackson and Hisrich, 1996 : 287-290) ไดก้ล่าววา่พนกังานขาย 

ท่ีจะประสบความส าเร็จประกอบดว้ยคุณสมบติัหลกัดงัน้ี 
  1. คุณสมบติัดา้นบุคลิกภาพ เป็นองค์ประกอบประกอบท่ีส าคญัท่ีสุดของพนักงานขายท่ี
ประสบความส าเร็จ ลกัษณะบุคลิกภาพดงักล่าว ไดแ้ก่ การมีวินยัในตนเอง (Self-discipline) ความ
ฉลาด (Intelligence) การมีความคิดสร้างสรรค์ (Creativity) มีความยืดหยุน(Flexibility) การรู้จัก
ปรับตวั (Adaptability) มีแรงจูงใจในตนเอง (Self Motivated) มีความอดทน (Persistent) มีท่าทาง
สง่างาม (Personable) และไวว้างใจได ้(Dependable)  
  2. คุณสมบติัดา้นศิลปะการขาย พนักงานขายมีความรู้พื้นฐานในด้านศิลปะการขายและ
ตอ้งพฒันาทกัษะอ่ืน ๆ ท่ีช่วยในการขาย เช่น ทกัษะการส่ือสาร (Communication Skills) ทกัษะดา้น
การวิเคราะห์ (Analytical Skills) ทกัษะด้านการจดัการ (Organization Skills) และทกัษะด้านการ
บริหารเวลา (Time Management Skills)  
  3. คุณสมบติัดา้นความรู้ คือ มีความรู้ในตวัสินคา้ (Product Knowledge) ความรู้ ความเขา้ใจ
ในตัวลูกค้า (Customer Knowledge) ความรู้เก่ียวกับคู่แข่ง (Knowledge of the Competitor) และ
ความรู้เก่ียวกบับริษทั (Knowledge of Company)  

คอทเลอร์ (Kotler, 1991 : 661) กล่าวถึงคุณลักษณะ 2 ประการท่ีเป็นเกณฑ์จะใช้ ในการ
ท านายผลการปฏิบติังานของพนกังานได ้คือ ตอ้งมีคุณสมบติัพื้นฐาน 2 ประการ คือ ความสามารถ
ในการรับความรู้สึกของลูกคา้ และความตอ้งการอยา่งแรงกลา้ท่ีจะท าการขายของพนกังานขาย  

 ทั้งน้ีในการศึกษาในคร้ังน้ีผูว้ิจยัมีความสนใจท่ีจะศึกษาคุณลกัษณะของพนักงานขายใน
เร่ืองของความฉลาดทางอารมณ์ (Emotional Intelligence) เป็นส าคญั ซ่ึงมีรายละเอียดท่ีเก่ียวขอ้ง
ดงัน้ี 

ความฉลาดทางอารมณ์ เป็นเร่ืองท่ีน่าสนใจส าหรับนักวิจยัเพิ่มมากข้ึน โดยการศึกษาใน
เร่ืองของอารมณ์ในท่ีท างานมีวิวฒันาการมาจากสองมุมมอง ไดแ้ก่ มุมมองทางดา้นสังคมวทิยาโดย
ศึกษาผา่นทางการจดัการอารมณ์ และ มุมมองทางดา้นจิตวิทยา โดยศึกษาผา่นทางความฉลาดทาง
อารมณ์ ซ่ึงงานวิจยัจ านวนมากได้ให้ความสนใจไปท่ีการศึกษาประโยชน์ของความฉลาดทาง
อารมณ์ในท่ีท างาน (Downey, Roberts and Stough, 2011)  

ความฉลาดทางอารมณ์ (Emotional Intelligence) เป็นแนวคิดหน่ึงท่ีก าลงัไดรั้บความนิยม
ในปัจจุบนั เพราะเช่ือว่าความฉลาดทางอารมณ์มีผลต่อความสามารถในการท างานมากกวา่ความ
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ฉลาดทางสติปัญญาถึงสองเท่า และการทดสอบความฉลาดทางอารมณ์นั้นสามารถท านายถึงภาวะ
ผูน้ าและพฤติกรรมการท างานได ้(Borg and Johnston, 2013)  

Cooper and Sawaf (1 9 9 7  cited in Shooshtarian, Ameli and Aminilari, 2013)  ใ ห้
ความหมายว่า เป็นความสามารถในการตระหนกัรู้ถึงความรู้สึกตนเองและผูอ่ื้น เพื่อการสร้างแรง
บนัดาลใจในตนเอง สามารถจดัการอารมณ์ของตนและอารมณ์ท่ีเกิดจากความสัมพนัธ์ต่าง  ๆได ้
และ Bar-On (1997 cited in Shooshtarian, Ameli and Aminilari, 2013) ไดใ้ห้ความหมายของความ
ฉลาดทางอารมณ์ใหม่ โดยหมายถึง ชุดของขีดความสามารถ สมรรถนะ และทกัษะทางจิตพิสัยท่ี
ส่งผลต่อความสามารถในการประสบความส าเร็จในการปรับตวัให้เขา้กบัสภาพแวดลอ้ม ท่ีมีผลต่อ
การมีสุขภาพท่ีดี และประสบความส าเร็จในชีวิต ในท านองเดียวกนักบั  Weisinger (1998 cited in 
O’boyle et al., 2011) ให้ความหมายว่า เป็นการใช้อารมณ์อย่างฉลาด โดยการใช้อารมณ์น า
พฤติกรรมและความคิดไปในทางท่ีส่งเสริมผลลพัธ์ของตน และ Goleman (1999 cited in O’boyle 
et al., 2011) ให้ความหมายของความฉลาดทางอารมณ์ ว่า เป็นความสามารถในการตระหนกัรู้ถึง
ความรู้สึกตนเองและผูอ่ื้น เพื่อการสร้างแรงบนัดาลใจในตนเอง สามารถจดัการอารมณ์ของตนและ
อารมณ์ท่ีเกิดจากความสัมพนัธ์ต่างๆได ้ 

Gardner (1983 cited in Shooshtarian, Ameli & Aminilari, 2013) ไดอ้ธิบายถึง ประโยชน์
และความส าคัญของความสามารถทางอารมณ์ไวว้่า ความส าเร็จของมนุษย์นั้ นไม่สามารถจะ
พยากรณ์หรือคาดเดาไดจ้ากคะแนนการประเมินท่ีไดจ้ากการสอบวดัความฉลาดทางสติปัญญา ซ่ึง
สรุปวา่ระดบัความฉลาดทางสติปัญญาจะมีผลเพียงร้อยละ 20 เท่านั้น ในขณะท่ีเขาเช่ือว่า ดชันีวดั
ความส าเร็จท่ีส าคญัของมนุษยคื์อ ระดบัความฉลาดทางอารมณ์ของคนนั่นเอง โดยได้แบ่งกลุ่ม
สติปัญญาขั้นพื้นฐานของมนุษยอ์อกเป็น 2 ดา้นดว้ยกนั คือ  

1) สติปัญญาในตวับุคคล โดยจดัเป็นความสามารถเชิงสหสัมพนัธ์ภายในตวัของบุคคล
นั้น ท่ีจะตระหนกัรู้ และสามารถบริหารจดัการกบัอารมณ์ของตนไดอ้ยา่งถูกตอ้งเหมาะสม  

2) สติปัญญาระหว่างบุคคล ซ่ึงจดัเป็นความสามารถในการตระหนักรู้ และเข้าใจถึง
อารมณ์ ตลอดจนเหตุจูงใจของผูอ่ื้น 

Mayer and Salovey (1997 cited in Mayer et al., 2003) ได้ปรับปรุงองค์ประกอบของ
ความฉลาดทางอารมณ์ ซ่ึงจะเนน้กระบวนการคิด หลกัการของความฉลาดทางอารมณ์จะอยูใ่นองค์
รวมของการใช้ความสามารถทางด้านสติปัญญาและอารมณ์ โดยการปรับปรุงมี 4 องค์ประกอบ 
ไดแ้ก่  

1) การรับรู้ การประเมิน และการแสดงออกของอารมณ์  
2) การเอ้ือทางความคิดของอารมณ์ 
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3) การเขา้ใจ และการวเิคราะห์อารมณ์ การใชค้วามรู้ทางอารมณ์  
4) การปรับปรุงการตอบสนองของอารมณ์ตนเอง เพื่อพฒันาความงอกงามดา้นสติปัญญา

และดา้นอารมณ์  
แนวคิดของ Bar-On (1997 cited in Shooshtarian et al., 2013) ได้เสนอแนวคิดเก่ียวกับ

องคป์ระกอบของความฉลาดทางอารมณ์ประกอบดว้ย 5 องคป์ระกอบ ไดแ้ก่ ความสามารถภายใน
ตน (Intrapersonal) ทักษะด้านมนุษย์สัมพันธ์ (Interpersonal) ความสามารถในการปรับตัว 
(Adaptability) ความสามารถในการบริหารความเครียด (Stress Management) และ ภาวะทาง
อารมณ์ทัว่ไป (General Mood)  

ดงันั้น การพฒันาความฉลาดทางอารมณ์ตอ้งใชเ้วลาจากการฝึกฝนโดยประสบการณ์ และ
การมีแรงจูงใจท่ีดีต่อการปรับปรุงเปล่ียนแปลง จึงถือเป็นหน้าท่ีท่ีส าคญัของลิมบิก เบรน (Limbic 
brain) โดยเฉพาะ อมิกดาลา (Amygdala) ท่ีจะควบคุมพฤติกรรมการแสดงออกท่ีเหมาะสม การ
พฒันาสู่ความเป็นเลิศด้านความฉลาดทางอารมณ์สามารถท าได้หลายทาง โดยความฉลาดทาง
อารมณ์นั้นมีคุณลกัษณะ 5 ประการ คือ  

1) เป็นเอกเทศ แต่ละดา้นต่างก็มีผลต่อการปฏิบติังาน  
2) เก้ือกลูกนั มีอิทธิพลต่อกนั เช่น หากขาดทกัษะทางสังคมก็จะส่งผลใหน้ าทีมไดไ้ม่ดี  
3) เป็นล าดบัขั้น หากไม่รู้จกัตน ก็จะควบคุมตนและเขา้ใจผูอ่ื้นไดย้าก  
4) ส าคัญแต่ยงัไม่เพียงพอ การมีความฉลาดทางอารมณ์ต่างๆ แล้ว บรรยากาศและ

วฒันธรรมองคก์รตอ้งเก้ือหนุนดว้ย  
5) เป็นแบบฉบบัได ้ทุกมิติ ทุกองคป์ระกอบประยกุตใ์ชไ้ดก้บังานแต่ละประเภทแตกต่าง

กนัไป 
กรมสุขภาพจิต (2548) ไดพ้ฒันาแบบประเมินความฉลาดทางอารมณ์ โดยให้ความส าคญั

ในดา้นการเป็นคนดี มีความสามารถในการปรับตวัและด าเนินชีวติไดอ้ยา่งมีความสุข ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบัแนวคิดทางสุขภาพจิต และไดก้ าหนดโครงสร้างหลกัของแบบประเมินเป็น 3 ดา้น ไดแ้ก่ 1) ดี 
หมายถึง ความสามารถในการควบคุมตนเอง รักษาสัมพนัธภาพกบัผูอ่ื้นและมีความรับผิดชอบต่อ
ส่วนรวม ซ่ึงเป็นองคป์ระกอบยอ่ย (Substructures) และมีคุณสมบติั (Elements) ท่ีตอ้งการวดั 2) เก่ง 
หมายถึง ความสามารถในการรู้จกัตนเอง คิดริเร่ิมสร้างสรรค์ มีแรงจูงใจในตนเอง มุ่งมัน่ท าให้
ส าเร็จ ตดัสินใจแกปั้ญหาและแสดงออกไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ และ 3) สุข หมายถึง ความสามารถ
ในการด าเนินชีวติอยา่งเป็นสุข 

Libbrecht, Lievens and Schollaert (2010) ได้ศึกษาวิจยัการประเมินความเหมือนกนัใน
การวดัความฉลาดทางอารมณ์โดยวิธีการรายงานผลดว้ยตนเองและการรายงานผลโดยคนอ่ืน โดย
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ใช้องค์ประกอบ ไดแ้ก่ การประเมินอารมณ์ตนเอง (Self-Emotion Appraisal) การประเมินอารมณ์
ผูอ่ื้น (Others' Emotion Appraisal) การควบคุมอารมณ์ (Regulation of Emotion) และ การใชอ้ารมณ์ 
(Use of Emotion) ซ่ึงผลการวิจยัแสดงให้เห็นว่าวิธีการรายงานผลทั้งสองแบบได้ผลท่ีไม่แตกต่าง
กนั ซ่ึงสนบัสนุนโดย Lievens, Klehe and Libbrecht (2011) ท่ีศึกษาวิจยัในการประเมินความฉลาด
ทางอารมณ์โดยวธีิการรายงานผลดว้ยตนเอง โดยใชอ้งคป์ระกอบ ไดแ้ก่ การประเมินอารมณ์ตนเอง 
(Self-Emotion Appraisal) การประเมินอารมณ์ผู ้อ่ืน  (Others' Emotion Appraisal) การควบคุม
อารมณ์ (Regulation of Emotion) และ การใชอ้ารมณ์ (Use of Emotion) เช่นกนั 

 
2.  ผลงานวจัิยที่เกีย่วข้อง 
 พรพรรณ อิศรางกรู ณ อยุธยา  (2553) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อสมรรถนะหลกัของ
พนกังานขายในประเทศ กรณีศึกษา บริษทั ตรีอรรถบูรณ์ อุตสาหกรรม จ ากดั วตัถุประสงคข์องการ
วิจยัเพื่อศึกษาสมรรถนะหลกัของพนกังานขายบริษทั ตรีอรรถบูรณ์ อุตสาหกรรม จ ากดั และเพื่อ
เปรียบเทียบสมรรถนะหลกัในการท างานตามความติดเห็นของพนกังานขายในประเทศจ าแนกตาม
ปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัการท างานของพนกังานขาย บริษทั ตรีอรรถบูรณ์ อุตสาหกรรม จ ากดั 
เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ โดยรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามของกลุ่มตวัอย่าง จ  านวน 70 คน ผล
การศึกษาพบวา่ ปัจจยัในการท างานของพนกังานขาย บริษทั ตรีอรรถบูรณ์ อุตสาหกรรม จ ากดั และ
บริษทัในเครือ ดา้นท่ีมีความส าคญัมากท่ีสุด คือ ความสมารถดา้นทกัษะและความสามารถในการ
แสดงออกสมรรถนะในการท างานของพนกังานขาย บริษทั ตรีอรรถบูรณ์ อุตสาหกรรม จ ากดั และ
บริษทัในเครือ พบว่า สมรรถนะหลกัท่ีมีความส าคญัมากท่ีสุด คือ ด้านความสามารถในสายงาน 
ส่วนผลการทดสอบสมมุติฐาน พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลของพนักงาน ได้แก่ การศึกษาและ
ประสบการณ์การท างาน มีผลต่อสมรรถนะหลกัในการท างานแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ี 0.05 และปัจจยัการท างานพนกังานขายในประเทศ บริษทั ตรีอรรถบูรณ์ อุตสาหกรรม จ ากดั และ
บริษทัในเครือ ได้แก่ ความสามารถในสายงาน ความสามารถทางเทคนิค ความสามารถเฉพาะ
บทบาทหนา้ท่ี ทกัษะความช านาญประจ าต าแหน่ง และสมรรถนะหลกัในการท างานของพนกังาน
ขาย มีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัสมรรถนะหลกัขององคก์รพนกังานขาย โดยดา้นความสามารถดา้น
ทกัษะและความสามารถในการแสดงออกมีความสัมพนัธ์สูงสุด อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 ณฐัวรรณ  เลาะสันเทียะ (2552) ไดศึ้กษาเร่ือง ทศันคติและพฤติกรรมการขายของพนกังาน
ขายอสังหาริมทรัพยท่ี์มีอิทธิพลต่อผลการท างาน การคน้ควา้อิสระคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ ศึกษา
ทศันคติและพฤติกรรมการขายของพนกังานขายอสังหาริมทรัพยท่ี์มีอิทธิพลต่อผลการท างานดา้น
ยอดขายและความสามารถในการท างาน ก ลุ่มประชากรท่ีใช้ในการศึกษาพนักงานขาย
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อสังหาริมทรัพยมื์อสอง จ านวน 400 ตวัอยา่ง โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม
ขอ้มูล สถิติท่ีใช้คือ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ียเลขคณิต ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และทดสอบสมมติฐานดว้ย
การวิเคราะห์สมการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Statistics) ก าหนดระดับนัยส าคญัทาง
สถิติ 0.10 

ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 26 – 30 ปี
สถานภาพโสดและสมรส ระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. ส าเร็จการศึกษาในสาขาอ่ืน 
ๆรายไดป้ระจ าต ่ากว่า 10,000 บาท ปัจจุบนัท างานในบริษทัขนาดกลางมีจ านวนพนักงาน 30 คน 
อายุงานในบริษทัปัจจุบนั 3 ปี ประสบการณ์ท างานในอาชีพขาย 5 ปี มีทศันคติต่อองค์กรและงาน
อยูใ่นระดบัค่อนขา้งสูง มีพฤติกรรมการขายท่ีมุ่งเนน้ความตอ้งการของลูกคา้เป็นส าคญั ส่วนใหญ่มี
ความรู้ดา้นอสังหาริมทรัพยแ์ละการขอสินเช่ือโดยร่วมค่อนขา้งดี พนกังานขายอสังหาริมทรัพยใ์ห้
ความส าคญักบัขั้นตอนการขายในแต่ละขั้นตอนแตกต่างกนัไปโดยจะใหค้วามส าคญักบัการคน้หาผู ้
คาดหวงั การวเิคราะห์ความตอ้งการของลูกคา้ และการขจดัขอ้โตแ้ยง้และปิดการขาย ตามล าดบั 

ผลการวิเคราะห์เพื่อทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลด้าน การศึกษา รายได้
จ  านวนพนกังาน ประสบการณ์ท างานในอาชีพขายมีอิทธิพลต่อผลการท างานดา้นยอดขาย รายได้
ประจ ามีอิทธิพลต่อผลการท างานดา้นความสามารถในท างาน ทศันคติและพฤติกรรมการขายดา้น
ความพึงพอใจในงานและความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์มีอิทธิพลต่อผลการท างานด้านยอดขาย การ
มุ่งเน้นความส าคญัต่อลูกคา้ เทคนิคการขายก่อนการเขา้พบ เทคนิคการขจดัขอ้โตแ้ยง้และปิดการ
ขายและความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑมี์อิทธิพลต่อผลการท างานดา้นความสามารถในการท างาน 

ปิยนุช  กอบกุลธนชัย (2553) ได้ศึกษาเร่ือง ทศันคติต่องานขายบตัรเครดิต : กรณีศึกษา
พนกังานบริษทัอเมริกนัเอ็กซ์เพรส (ไทย) จ ากดั มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาระดบัทศันคติต่องานขาย
บตัรเครดิตของพนกังานขาย บริษทั อเมริกนัเอ็กซ์เพรส (ไทย) จ ากดั เพื่อศึกษาระดบัความสัมพนัธ์
ระหวา่งปัจจยัภายในและปัจจยัภายนอกกบัทศันคติต่องานขายบตัรเครดิตของพนกังานขาย บริษทั 
อเมริกนัเอ็กซ์เพรส (ไทย) จ ากดั และเพื่อศึกษาถึงปัญหาและอุปสรรคในการท างานของพนกังาน
ขาย บริษทั อเมริกันเอ็กซ์เพรส (ไทย) จ ากดั ประชากรท่ีใช้ในการศึกษา คือ พนักงานขายบัตร
เครดิตบริษทั อเมริกันเอ็กซ์เพรส (ไทย) จ ากัด  จ  านวน 100 คน เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษาเป็น
แบบสอบถาม ผลการวิจยัพบว่า พนกังานขายส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 26-30 ปี มีอายุ
งานต ่ากว่า 1 ปี มีรายได้ 10,000 – 20,000 บาทต่อเดือน พนักงานขายประสบความส าเร็จตามท่ี
บริษทัตั้งเป้าหมายไว ้คิดเป็นร้อยละ 73.0 และพนกังานขายมีความรู้ความเขา้ใจในงานอยูใ่นระดบั
มาก ปัจจยัภายนอกอยูใ่นระดบัดี  ระดบัทศันคติต่องานขายบตัรเครดิตในภายรวมและทุกดา้นอยูใ่น
ระดบัปานกลาง  
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ผลการทดสอบสมมุติฐานพบวา่ ระดบัความสัมพนัธ์ของปัจจยัภายใน ไดแ้ก่ เพศ อายุ อายุ
งาน รายได ้และความรู้ความเขา้ใจในงานมีความสัมพนัธ์กบัทศันคติต่องานขายบตัรเครดิต อยูใ่น
ระดบัต ่า ส่วนความส าเร็จในงานมีความสัมพนัธ์กบัทศันคติต่องานขายบตัรเครดิต อยูใ่นระดบัปาน
กลาง ส่วนความสัมพนัธ์ของปัจจยัภายนอก ไดแ้ก่ สภาพแวดลอ้มในการท างานมีความสัมพนัธ์กบั
ทศันคติต่องานขายบตัรเครดิต อยูใ่นระดบัสูง 

ศิวไิล  กุลทรัพยศุ์ทรา (2552) ไดศึ้กษาเร่ือง แรงจูงใจในการปฏิบติังานของพนกังาน บริษัท                        
เอ. เอส. แอสโซซิเอท เอนยิเนียร่ิง (1964) จ  ากัดโดยมีวตัถุประสงค์ เพื่อศึกษาแรงจูงใจในการ
ปฏิบติังานของพนักงานบริษทั เอ. เอส. แอสโซซิเอท เอนยิเนียร่ิง (1964) จ  ากดั เพื่อเปรียบเทียบ
แรงจูงใจในการปฏิบติังานของพนักงานบริษทั เอ. เอส. แอสโซซิเอท เอนยิเนียร่ิง (1964) จ  ากัด 
จ  าแนกตามปัจจยัพื้นฐานส่วนบุคคล กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ พนักงานบริษทั เอ. 
เอส. แอสโซซิเอท เอนยิเนียร่ิง (1964) จ  ากดั จ  านวน 105 คน เลือกกลุ่มตวัอยา่งดว้ยวธีิการสุ่มแบบ
แบ่งเป็นชั้นภูมิ เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลเป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัระดบัแรงจูงใจใน
การปฏิบติังานของพนกังานบริษทั เอ. เอส. แอสโซซิเอท เอนยเินียร่ิง (1964) จ  ากดั สถิติท่ีใชใ้นการ
วิเคราะห์คือ ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) ค่าสถิติ t-test ค่าสถิติ F-test ชนิดวิเคราะห์ทางเดียว (One Way Anova) และทดสอบ
ค่าเฉล่ียความแตกต่างรายคู่โดยวิธี LSD ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ ท่ี .05  ผลวิจยัพบว่า พนกังาน
บริษัท เอ. เอส. แอสโซซิเอท เอนยิเนียร่ิง (1964) จ  ากัด มีระดับแรงจูงใจในการปฏิบัติงานใน
ภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่ อยูใ่นระดบัดีมาก มีจ านวน 2 ดา้น โดย
เรียงล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปหานอ้ย คือ ดา้นความส าเร็จของงาน ดา้นลกัษณะของงาน อยูใ่นระดบั
ปานกลางมีจ านวน 3 ดา้น โดยเรียงล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปหานอ้ย คือ ดา้นความสัมพนัธ์ระหวา่ง
บุคคล  ดา้นสภาพแวดลอ้มในการปฏิบติังาน ดา้นความกา้วหน้าและความมัน่คงในงาน ส่วนดา้น
ผลตอบแทนและสวสัดิการ อยูใ่นระดบันอ้ย 

จุรีย์พร สุขแสวง (2549) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจยัจูงใจในการปฏิบัติงานของพนักงานขาย
ประกนับริษทั ไทยประกนัชีวิต สาขารัตนาธิเบศร์ มีวตัถุประสงค ์คือ เพื่อศึกษาปัจจยัจูงใจในการ
ปฏิบติังานของพนักงานขายประกันบริษัท ไทยประกันชีวิต จ  ากัด สาขารัตนาธิเบศร์ และเพื่อ
เปรียบเทียบปัจจยัจูงใจในการปฏิบติังานของพนักงานขายประกนับริษทั ไทยประกนัชีวิต จ  ากดั 
สาขารัตนาธิเบศร์ โดยจ าแนกตามลกัษณะส่วนบุคคลของพนกังานขายประกนั ในการศึกษาคร้ังน้ี
ใช้วิธีการศึกษาเชิงส ารวจ โดยเก็บขอ้มูลดว้ยแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีใช้ในการศึกษา คือ 
พนกังานขายประกนับริษทั ไทยประกนัชีวิต จ  ากดั สาขารัตนาธิเบศร์ จ  านวน 179 คน ผลการศึกษา
พบว่า พนักงานส่วนใหญ่เป็นชาย อายุ 31-40 ปี ระดับการศึกษาปริญญาตรี ระยะเวลาในการ
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ปฏิบัติงาน มากกว่า 8 ปี รายได้ต่อเดือน 20,001-40,000 บาท ปัจจยัจูงใจในการปฏิบัติงานของ
พนกังานขายประกนั บริษทั ไทยประกนัชีวิต จ  ากดั สาขารัตนาธิเบศร์ ผลการศึกษาพบวา่ ค่าเฉล่ีย
ของระดบัปัจจยัจูงใจในการปฏิบติังานทั้ง 5 ดา้น โดยภาพรวมอยู่ในระดบัเห็นด้วยมาก และการ
กระจายของค่าเฉล่ียไม่แตกต่างกนั หากแยกพิจารณาตามระดบัปัจจยัจูงใจในการปฏิบติังานแต่ละ
ดา้นพบวา่ ทุกดา้นพนกังานขายประกนับริษทั ไทยประกนัชีวิต จ  ากดั สาขารัตนาธิเบศร์ มีปัจจยัจูง
ใจในการปฏิบติังานอยู่ในระดบัเห็นด้วยมาก คือ นโยบายการบริหารงานของบริษทั สภาพการ
ท างาน ความสัมพนัธ์ระหวา่งบุคคล ความมัน่คงและความกา้วหนา้ ค่าตอบแทนและสวสัดิการ 
 ผลการทดสอบสมมุติฐานพบว่า พนกังานขายประกนัท่ีมีเพศต่างกนั มีปัจจยัจูงใจในการ
ปฏิบัติงานในทุกด้านไม่แตกต่างกัน ซ่ึงแสดงว่าเพศไม่มีความสัมพันธ์กับปัจจยัจูงใจในการ
ปฏิบติังาน 

พนกังานขายประกนัท่ีมีอายุต่างกนั มีปัจจยัจูงใจในการปฏิบติังานในภาพ รวมไม่แตกต่าง
กนั เม่ือพิจารณารายดา้นพบว่า ดา้นสภาพการท างานแตกต่างกนั แต่เม่ือจ าแนกตามอายุเป็นรายคู่
โดยวธีิเชฟเฟ พบวา่ ไม่พบรายคู่ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

พนกังานขายประกนัท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนั มีปัจจยัจูงใจในการปฏิบติั งานในทุกดา้น
ไม่แตกต่างกนั 

พนกังานขายประกนัท่ีมีระยะเวลาในการปฏิบติังานต่างกนั มีปัจจยัจูงใจในการปฏิบติั งาน
ในภาพรวมไม่แตกต่างกนั เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ ดา้นค่าตอบแทนและสวสัดิการแตก ต่างกนั 
แต่เม่ือจ าแนกตามระยะเวลาการปฏิบติังานเป็นรายคู่โดยวิธีเชฟเฟ พบวา่ ไม่พบรายคู่ท่ีแตกต่างกนั
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี ระดบั .05 

พนักงานขายประกันท่ีมีรายได้ต่างกัน มีปัจจยัจูงใจในการปฏิบัติงานในภาพรวมไม่
แตกต่างกนั เม่ือพิจารณารายดา้นพบว่า ดา้นนโยบายการบริหารงานของบริษทั ดา้นความสัมพนัธ์
ระหว่างบุคคล และด้านความมั่นคงและความก้าวหน้า แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ             
ท่ีระดบั .05 

 
 
 
 
 
 
 



 

 

บทที่ 3 
ระเบียบวธิีการวจิัย 

 
การวจิยัเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อประสิทธิภาพในการปฏิบติังานของพนกังานขายของบริษทัยา

ในประเทศไทย โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลของพนกังานขาย 
ท่ีมีต่อผลการปฏิบติังานของพนกังานขายของบริษทัยาในประเทศไทย และเพื่อศึกษาความสัมพนัธ์
ในการน าเทคโนโลยีทางการขายมาใช้ และปัจจัยทาง ด้านคุณลักษณะของพนักงานขายเพื่อ                
เพิ่มประสิทธิภาพในการปฏิบติังานของพนกังานขายของบริษทัยาในประเทศไทย ส าหรับวธีิด าเนิน          
การวจิยั มีดงัน้ี 

1. รูปแบบการวิจยั 
2. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
3. ขั้นตอนการด าเนินงานวจิยั 
4. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
5. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
6. สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 

 
1. รูปแบบการวจัิย 

การศึกษาวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อประสิทธิภาพในการปฏิบติังานของพนกังานขายของ
บริษทัยาในประเทศไทย” คร้ังน้ีเป็นการวจิยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชก้ารวจิยัเชิง
ส ารวจ (Survey Research Method)  
 
2. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

2.1 ประชากร 
ประชากรท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี ได้แก่ พนักงานขายของบริษทัยาในประเทศไทยท่ีเป็น

สมาชิกของสมาคมผู้วิจัยและผลิตเภสัชภัณฑ์  (Pharmaceutical Research and Manufacturers 
Association: PREMA) ซ่ึงเป็นบริษทัท่ีมีฐานทางการวิจยัและผลิตเภสัชภณัฑ์ จ  านวน 34 บริษัท 
โดยในปี 2557 มีพนกังานขายรวมทั้งส้ิน  3,283 คน (สมาคมผูว้จิยัและผลิตเภสัชภณัฑ์, 25558) 
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2.2 ขนาดกลุ่มตัวอย่าง 
การก าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งท่ีใช้ในการศึกษา โดยทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน จึง

ใช้สูตรในการค านวณหาขนาดกลุ่มตวัอย่างจากการค านวณด้วยสูตรแบบทราบจ านวนประชากร
ของ Taro Yamane (Yamane, 1973, อา้งถึงใน วชิิต อู่อน้, 2553) ซ่ึงมีรายละเอียดดงัน้ี 

        สูตร   n =      N      a       
                                1+N(e)2 

        เม่ือ n คือ  จ  านวนหรือขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
N คือ  จ  านวนหรือขนาดประชากรท่ีใชใ้นการวจิยั 
e คือ  ค่าเปอร์เซ็นตค์วามคลาดเคล่ือนจากการสุ่มตวัอยา่ง 

การก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่งโดยให้ค่าความคลาดเคล่ือนในการสุ่มตวัอยา่งท่ียอมรับ
ไดเ้ท่ากบั 5% หรือ 0.05 ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% จากจ านวนประชากรทั้งหมด 3,283 คน สามารถ
ค านวณหาขนาดของกลุ่มตวัอยา่งในการวจิยัไดด้งัน้ี 

        แทนค่า   n =           3,283         a       
                                  1 + 3,283 (0.05)2 

=        356.56 

        ดงันั้น ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีค านวณได ้คือ 356.56 หรือ 357 คน 

หากแต่การพิจารณาก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดพ้ิจารณา
ถึงขนาดของกลุ่มตวัอย่างท่ีมีความเหมาะสมกบัเทคนิคทางสถิติท่ีใช้ โดยเก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ย
แบบสอบถามอาจไดข้อ้มูลท่ีไม่สมบูรณ์จากความผดิพลาดในการตอบแบบสอบถาม ผูว้ิจยัจึงไดท้  า
การประมาณขนาดของกลุ่มตวัอย่างเพื่อเป็นการส ารองขอ้มูลส าหรับความผิดพลาดจากการตอบ
แบบสอบถามของกลุ่มตวัอยา่ง ดงันั้น จ  านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีพิจารณา คือ จ านวน 400 ตวัอยา่ง  

2.3 การสุ่มกลุ่มตัวอย่าง 
ผูว้ิจยัใช้วิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบแบ่งชั้น (Stratified Random Sampling) โดยแบ่งประชากร

ออกเป็นกลุ่มตามบริษทัท่ีสังกดั และใช้วิธีการเลือกตวัอย่างแบบก าหนดจ านวนตวัอย่าง (Quota 
Sampling) ตามการจดัสรรแบบสัดส่วนจ านวนผูแ้ทนขายในแต่ละบริษทั 10 อนัดบัแรกท่ีมีพนกังาน
ขายสูงสุด จากนั้นใชว้ิธีเลือกตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) จากพนกังานขายในบริษทั
ให้ไดจ้  านวนและสัดส่วนตามท่ีก าหนดไว ้คือ จ านวนพนกังานขายใน400 คน ดงัแสดงในตารางท่ี 
3.1                
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ตารางที ่3.1 รายช่ือบริษทัและจ านวนผูแ้ทนขายตามการจดัสรรแบบสัดส่วน 
 

บริษัท 
จ านวน
ประชากร 

จ านวนกลุ่ม
ตัวอย่าง 

ร้อยละ 

1. บริษทัดีเคเอสเอช (ประเทศไทย) จ ากดั 609 112 0.28 
2. บริษทัเอม็เอสดี (ประเทศไทย) จ ากดั 290 54 0.13 
3. บริษทัไฟเซอร์ (ประเทศไทย) จ ากดั 252 47 0.12 
4. บริษทัแกล็กโซสมิทไคลน์  (ประเทศไทย) 226 42 0.10 
5. บริษทัโนวาร์ติส (ประเทศไทย) จ ากดั 167 31 0.08 
6. บริษทัซาโนฟี-อเวนติส (ประเทศไทย) จ ากดั 143 26 0.07 
7. บริษทัแอสตรา เซเนกา (ประเทศไทย) จ ากดั 134 25 0.06 
8. บริษทัโรช (ประเทศไทย) จ ากดั 125 23 0.06 
9. บริษทัอินวดิา (ประเทศไทย) จ ากดั 114 21 0.05 
10. บริษทัทาเคดา (ประเทศไทย) จ ากดั 106 20 0.05 

จ านวนรวม 2,166 400 1.00 
ท่ีมา : สมาคมผูว้จิยัและผลิตเภสัชภณัฑ์, 2558 
 
3.  ขั้นตอนการด าเนินงานวจัิย 

ขั้นตอนท่ี 1 ขั้นตอนการศึกษาแนวคิด ทฤษฎีต่าง ๆ และทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งจาก
แหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Sources)  

ขั้นตอนท่ี 2 ขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือการวิจยั ผูว้ิจยัสร้างเคร่ืองมือแบบสอบถามดว้ยการ
สังเคราะห์และประยกุตใ์ชจ้ากการทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง  

ขั้นตอนท่ี 3 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม  
ขั้นตอนท่ี 4 การทดสอบคุณภาพของเคร่ืองมือการวิจยั ผูว้ิจยัท าการทดสอบหาค่าความ

เท่ียงตรง (Validity) ดว้ยการน าแบบสอบถามท่ีผูว้ิจยัไดพ้ฒันาข้ึนไปใหผู้เ้ช่ียวชาญท าการตรวจสอบ
คุณภาพดา้นความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา (Content Validity)  

ขั้นตอนท่ี 5 ขั้นตอนการเก็บรวบรวมขอ้มูลและการวิเคราะห์ขอ้มูล โดยผูว้ิจยัด าเนินการ
เก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม (Questionnaire) กบัพนกังานขายของบริษทัตามการก าหนด
กลุ่มตวัอยา่ง จ  านวน 400 คน  

ขั้นตอนท่ี 6 ขั้นตอนการสรุปผลและอภิปรายผลการวจิยั 
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ขั้นตอนท่ี 7 ขั้นตอนการน าเสนอผลการวจิยั 
ขั้นตอนท่ี 8 ขั้นตอนการเผยแพร่งานวจิยัเร่ือง  
 

4. เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม ซ่ึง แบ่งออกเป็น 4 ส่วนดงัน้ี 
ส่วนที ่1 ค าถามเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของพนกังานขายผูต้อบแบบสอบถาม

มีลกัษณะเป็นแบบสอบถามปลายปิด ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ อายุงานทัว่ไป อายุงานท่ีขายยา 
และ ระดับการศึกษา โดยเป็นแบบสอบถามท่ีค าถามมีหลายค าตอบให้เลือก  (Multiple Choice 
Questions)  

ส่วนที่  2 แบบสอบถามเก่ียวกับการน าเทคโนโลยีทางการขายมาใช้ 1 แบบสอบถาม
เก่ียวกบัการน าเทคโนโลยีทางการขายมาใช ้ผูว้ิจยัใชม้าตรวดัจากงานวจิยัของ Davis (1989), Hunter 
and Perreault (2007) และ Eggert and Serdaroglu (2011) โดยลักษณะเคร่ืองมือเป็นแบบมาตรวดั
ประเมินค่า (Rating Scale) โดยมีค่า 5 ระดบั ไดแ้ก่  

ระดบั  (5) หมายถึง เห็นดว้ยอยา่งยิง่  
(4) หมายถึง เห็นดว้ย  
(3) หมายถึง เฉยๆ  
(2) หมายถึง ไม่เห็นดว้ย  
(1) หมายถึง ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 

โดยครอบคลุมเน้ือหาเก่ียวกบั  
- การรับรู้ประโยชน์ในการใช ้(Perceived Usefulness)  
- การรับรู้ความง่ายในการใช ้(Perceived Ease of Use)  
- ก าร ใช้ เท ค โน โล ยี เพื่ อ ส ร้ า งสั ม พั น ธ์ ลู ก ค้ า  ( Technology Usage: Customer 

Relationship)  
- การใชเ้ทคโนโลยเีพื่อกระบวนการภายใน (Technology Usage: Internal Coordination) 
จ านวน 19 ขอ้ค าถาม ตวัอย่างค าถาม เช่น การใช้เทคโนโลยีทางการขายช่วยปรับปรุงผล

การปฏิบัติงาน การใช้เทคโนโลยีทางการขายช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการท างาน เทคโนโลยี
ทางการขายเป็นประโยชน์ในงาน เทคโนโลยีทางการขายนั้นง่ายท่ีจะใช้งาน การใช้เทคโนโลยี
ทางการขายเพื่อปรับปรุงคุณภาพการบริการลูกคา้ การใชเ้ทคโนโลยีทางการขายเพื่ อวิเคราะห์การ
เขา้พบลูกคา้และวเิคราะห์ขอ้มูลยอดขาย เป็นตน้ 
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ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัทางดา้นคุณลกัษณะของพนกังานขาย ผูว้ิจยัใช้มาตร
วดัจากงานวิจยัของ Vigoda-Gadot and Meisler (2010) และ Kim (2010) โดยลกัษณะเคร่ืองมือเป็น
แบบมาตรวดัประเมินค่า (Rating Scale) แบบสอบถามเก่ียวกบัความฉลาดทางอารมณ์ โดยมีค่า 5 
ระดบั ไดแ้ก่  

ระดบั   (5)  หมายถึง  เห็นดว้ยอยา่งยิง่  
(4)  หมายถึง  เห็นดว้ย  
(3)  หมายถึง  เฉยๆ  
(2)  หมายถึง  ไม่เห็นดว้ย  
(1)  หมายถึง  ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 

โดยครอบคลุมเน้ือหาเก่ียวกบั  
- การประเมินอารมณ์ตนเอง (Self-Emotion Appraisal)  
- การประเมินอารมณ์ผูอ่ื้น (Others' Emotion Appraisal)  
- การควบคุมอารมณ์ (Regulation of Emotion)  
- การใชอ้ารมณ์ (Use of Emotion)  
จ  านวน 16 ขอ้ค าถาม ตวัอยา่งค าถาม เช่น โดยส่วนใหญ่แลว้รู้ดีวา่ท าไมจึงมีความรู้สึกนั้นๆ

เกิดข้ึน มีความเขา้ใจดีเก่ียวกบัอารมณ์ส่วนตวั ตั้งเป้าหมายไวเ้สมอและพยายามอย่างดีท่ีสุดเพื่อ
บรรลุเป้าหมายนั้น เป็นคนท่ีสร้างแรงจูงใจใหต้นเอง เป็นตน้ 

ส่วนที่ 4 แบบสอบถามเก่ียวกบัผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย แบบสอบถามเก่ียวกบัผล
การปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย ผูว้ิจยัใช้มาตรวดัจากงานวิจยัของ Behrman & Perreault (1984) และ 
Piercy, Cravens and Lane (2012) โดยลักษณะเคร่ืองมือเป็นแบบมาตรวดัประเมินค่า โดยมีค่า 5 
ระดบั ไดแ้ก่  

ระดบั  (5)  หมายถึง  ดีท่ีสุด หรือ เป็นประจ า  
(4)  หมายถึง  ดีมาก  
(3)  หมายถึง  ดี  
(2)  หมายถึง  พอใช ้ 
(1)  หมายถึง  ไม่ดี  

โดยครอบคลุมเน้ือหาเก่ียวกบั  
- ผลการปฏิบติังานเชิงพฤติกรรม  
- ผลการปฏิบติังานเชิงผลลพัธ์  
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จ านวน 9 ขอ้ค าถาม ตวัอย่างค าถาม เช่น มีความรู้เก่ียวกบัลักษณะและรายละเอียดของ
ผลิตภณัฑ์ของบริษัทในผลิตภณัฑ์ท่ีรับผิดชอบ มีทักษะและความสามารถในการขายโดยรวม 
สามารถบรรลุผลส าเร็จของเป้าหมายในการขายโดยรวม สามารถสร้างยอดขายในระดบัสูง เป็นตน้ 

ผูว้ิจยัใช้การแปลความของค่าเฉล่ียเป็นแบบแบ่งช่วงการแปลความตามหลกัการแบ่ง
อนัตรภาคชั้น (Class Interval) โดยใชเ้กณฑใ์นการประเมินผล ดงัน้ี (วชิิต อู่อน้, 2553) 

ค่าเฉล่ีย 4.51 ข้ึนไป  หมายถึง  ระดบัมากท่ีสุด 
ค่าเฉล่ีย 3.51 – 4.50  หมายถึง  ระดบัมาก 
ค่าเฉล่ีย 2.51 – 3.50  หมายถึง  ระดบัปานกลาง 
ค่าเฉล่ีย 1.51 – 2.50  หมายถึง  ระดบันอ้ย 
ค่าเฉล่ีย 1.00 – 1.50  หมายถึง  ระดบันอ้ยท่ีสุด 

การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ 
1.1 ผู้วิจัยได้ท าการตรวจสอบคุณภาพของเค ร่ืองมือการวิจัย  ด้วยการน า

แบบสอบถามท่ีได้พฒันาข้ึนมาให้ผูเ้ช่ียวชาญท าการตรวจสอบคุณภาพด้านความเท่ียงตรงเชิง
เน้ือหา (Content Validity) เพื่อหาค่าความสอดคลอ้งหรือดชันีของความสอดคลอ้งกนัระหว่างขอ้
ค าถามแต่ละขอ้กบัวตัถุประสงค ์(Index of Item – Objective Congruence หรือ IOC) จากสูตร (วิชิต 
อู่อน้, 2553) ดงัน้ี 

 
IOC คือ ดชันีความสอดคลอ้ง (Index of Item – Objective Congruence) 
R  คือ คะแนนการพิจารณาของผูเ้ช่ียวชาญ 
N  คือ จ านวนผูเ้ช่ียวชาญ 

โดยก าหนดคะแนนของผูเ้ช่ียวชาญเป็น +1 หรือ 0 หรือ -1 ดงัน้ี 

+1 คือ  แน่ใจวา่ค าถามขอ้นั้นสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคก์ารวจิยัท่ีระบุไวจ้ริง 
 0 คือ  ไม่แน่ใจวา่ค าถามขอ้นั้นสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคก์ารวจิยัท่ีระบุไว ้
-1 คือ   แน่ใจวา่ค าถามขอ้นั้นไม่สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคก์ารวจิยัท่ีระบุไว ้

เกณฑก์ารแปลความหมาย มีดงัน้ี 

ค่า  IOC ≥ .50  หมายความวา่ ค  าถามสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องการวจิยั 
ค่า  IOC < .50  หมายความวา่ ค  าถามไม่สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องการวจิยั 
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ผูว้ิจยัน าเคร่ืองมือท่ีเป็นแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนมาตรวจสอบคุณภาพดา้นความเท่ียงตรง
เชิงเน้ือหาโดยผูเ้ช่ียวชาญ ซ่ึงประกอบด้วยผูเ้ช่ียวชาญ จ านวน 5 ท่าน โดยเป็นผูเ้ช่ียวชาญด้าน
บริหารธุรกิจจ านวน 2 ท่าน เพื่อให้ผูเ้ช่ียวชาญไดต้รวจสอบความตรงเชิงเน้ือหา (Content Validity) 
และพิจารณาเก่ียวกบัการใช้ภาษาและความครอบคลุมของเน้ือหา โดยการหาดชันีความสอดคลอ้ง
ระหว่างข้อค าถามและวัตถุประสงค์ซ่ึงในท่ีน้ี คือนิยามปฏิบัติการ (Index of Item-Objective 
Congruence: IOC) โดยมีเกณฑ์ไดแ้ก่ ให้คะแนน +1 เม่ือแน่ใจวา่วดัไดต้รงกบันิยามปฏิบติัการ ให้
คะแนน -1 เม่ือแน่ใจวา่วดัไดไ้ม่ตรงกบันิยามปฏิบติัการ และให้คะแนน 0 เม่ือไม่แน่ใจวา่วดัไดต้รง
กบันิยามปฏิบติัการหรือไม่ แลว้คดัเลือกขอ้ท่ีมีค่า IOC ตั้งแต่ 0.50 ข้ึนไป แลว้น ามาปรับปรุงแกไ้ข
ภาษาเพื่อน าไปสู่การทดลองใชแ้บบสอบถามต่อไป  

ผลการตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือแบบสอบถามในด้านความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา 
(Content Validity) ความครอบคลุมของแบบสอบถาม ความเหมาะสมและความชดัเจนของการใช้
ภาษาจากผูเ้ช่ียวชาญจ านวน 5 ท่าน พบว่า ผลการวิเคราะห์ความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา (Content 
Validity) ของแบบสอบถามทั้งฉบบัมีความเท่ียงตรงตั้งแต่ 60% ข้ึนไป โดยผลจากการพิจารณาค่า 
IOC พบว่า ข้อค าถามมีค่าดัชนีของความสอดคล้องกันระหว่างข้อค าถามกับวตัถุประสงค์อยู่
ระหวา่ง 0.60 – 1.00 ซ่ึงตามเกณฑ์ท่ีใชใ้นการตดัสินความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา ค่าท่ีค  านวณไดจ้ะตอ้ง
มากกวา่ 0.50 (IOC > 0.50) จึงสามารถสรุปไดว้า่ขอ้ค าถามทุกขอ้ในแบบสอบถามมีความสอดคลอ้ง
ระหวา่งขอ้ค าถามกบัวตัถุประสงคก์ารวจิยั หรือมีความเท่ียงตรงตามเน้ือหา และครอบคลุมเน้ือหาท่ี
ผูว้ิจยัตอ้งการศึกษา จึงสามารถน าไปใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล พร้อมกนัน้ีผูว้ิจยัไดด้ าเนินการ
ปรับปรุงแกไ้ขขอ้ค าถามตามประเด็นท่ีผูเ้ช่ียวชาญให้ค  าแนะน า เช่น ปรับความชดัเจนของการใช้
ภาษา การแกไ้ขภาษาท่ีไม่เป็นทางการให้เป็นทางการ การตดัค าในประเด็นค าถามท่ีไม่จ  าเป็นออก 
ซ่ึงผูว้จิยัไดป้รับปรุงขอ้ค าถามตามขอ้เสนอแนะของผูเ้ช่ียวชาญก่อนน าไปทดลองใชต่้อไป 

 
5. การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

ผูว้จิยัด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยด าเนินการตามขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 
1.ผูว้ิจยัท าหนงัสือขอความอนุเคราะห์จากผูจ้ดัการทัว่ไปของบริษทัต่างๆในการเก็บขอ้มูล

แบบสอบถามจากพนกังานขายของบริษทั 
2.ส่งแบบสอบถามให้พนกังานขายในแต่ละบริษทั พร้อมกบัหนงัสือขอความร่วมมือและ

ขอความอนุเคราะห์ใหต้อบกลบัภายใน 2 สัปดาห์  
3.ด าเนินการติดตามเก็บแบบสอบถามกลับคืน จากนั้ นท าการตรวจสอบและคัดแยก

แบบสอบถามท่ีตอบไม่สมบูรณ์หรือมีร่องรอยระบุถึงการไม่ตั้งใจท าแบบสอบถาม 
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4.น าแบบสอบถามท่ีไดรั้บ มาลงขอ้มูลคะแนนตามเกณฑ์ท่ีก าหนดไว ้เพื่อท าการวิเคราะห์
หาค่าทางสถิติ และทดสอบสมมติฐานท่ีตั้งไวต่้อไป 

 
6. สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 เม่ือท าการเก็บรวบรวมขอ้มูลเรียบร้อยแล้ว ผูว้ิจยัได้ท าการลงรหัส (Coding) และน ามา
ประมวลผลขอ้มูลดว้ยเคร่ืองคอมพิวเตอร์ ซ่ึงการวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อน าเสนอ และสรุปผลในการ
วจิยัคร้ังน้ี ไดใ้ชก้ารค านวณค่าสถิติต่าง ๆ ดงัน้ี 
 1. สถิติวิเคราะห์เชิงบรรยาย (Descriptive Statistics) ได้แก่ ความถ่ี (Frequency) ร้อยละ 
(Percentage) ค่าเฉล่ีย (Means) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 2. สถิติวเิคราะห์เชิงอนุมาน (Inferential Analysis) เพื่อใชใ้นการทดสอบสมมติฐานดงัน้ี  

2.1สถิติ t-test ใชส้ าหรับเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียของตวัแปรกลุ่ม 
ตัวอย่าง 2 กลุ่ม เพื่อทดสอบความแปรปรวนของประชากรกลุ่มท่ี 1 และกลุ่มท่ี 2 ใช้ทดสอบ
สมมุติฐาน ขอ้ท่ี 1  

2.2 สถิติ F-test ใชว้เิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One Way ANOVA)  
เปรียบเทียบค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่งมากกวา่ 2 กลุ่มข้ึนไป เพื่อทดสอบสมมติฐานขอ้ท่ี  1 

 2.3 การวิเคราะห์ค่าสหสัมพนัธ์ (Correlation) ใชใ้นการศึกษาความสัมพนัธ์ ศึกษา
อิทธิพลท่ีเป็นตวัแปรอิสระมีต่อตวัแปรตาม ใชใ้นการทดสอบสมมุติฐานในขอ้ท่ี 2 และ ขอ้ท่ี 3 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

บทที ่4  
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 
การวิจยัน้ีเป็นการวิจยัเชิงส ารวจมีวตัถุประสงค์ เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วน

บุคคลของพนกังานขายท่ีมีต่อผลการปฏิบติังานของพนกังานขายของบริษทัยาในประเทศไทยและ               
เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ในการน าเทคโนโลยีทางการขายมาใช ้และปัจจยัทางดา้นคุณลกัษณะของ
พนกังานขายเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการปฏิบติังานของพนกังานขายของบริษทัยาในประเทศไทย                              
ผูว้ิจยัไดน้ าขอ้มูลตวัอย่างท่ีเก็บรวบรวมมาไดจ้  านวน 400 ชุด ท าการวิเคราะห์โดยวิธีการทางสถิติ             
ซ่ึงผลการวเิคราะห์มีดงัน้ี 
1. การวเิคราะห์สถิติเชิงพรรณนา 
 ส่วนท่ี 1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของพนักงานขาย น าเสนอในรูปตารางแจกแจง
ความถ่ี ร้อยละ ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ อายุงานทั่วไป อายุงานท่ีขายยา และ ระดับ
การศึกษา 
 ส่วนท่ี 2 ปัจจยัดา้นการน าเทคโนโลยีทางการขายมาใช ้น าเสนอในรูปตารางแสดงค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและอนัดบั ประกอบดว้ย การรับรู้ประโยชน์ในการใช ้การรับรู้ความง่ายใน
การใช ้การใชเ้ทคโนโลยเีพื่อสร้างสัมพนัธ์ลูกคา้  และการใชเ้ทคโนโลยเีพื่อกระบวนการภายใน 

ส่วนท่ี 3 ปัจจยัทางด้านคุณลกัษณะของพนักงานขาย น าเสนอในรูปตารางแสดงค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและอนัดบั ประกอบดว้ย การประเมินอารมณ์ตนเอง การประเมินอารมณ์
ผูอ่ื้น การควบคุมอารมณ์ และการใชอ้ารมณ์ 
 ส่วนท่ี 4 ผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย แบบสอบถามเก่ียวกบัผลการปฏิบติังานของ
ผูแ้ทนขาย น าเสนอในรูปตารางแสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและอนัดบั ประกอบดว้ยผล
การปฏิบติังานเชิงพฤติกรรม และผลการปฏิบติังานเชิงผลลพัธ์  
2. การวเิคราะห์เชิงอนุมาน 

สมมุติฐานขอ้ท่ี 1ปัจจยัส่วนบุคคลของพนกังานขายของบริษทัยาอนัประกอบดว้ยเพศ อาย ุ
สถานภาพ อายุงานทัว่ไป อายุงานท่ีขายยา และการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการปฏิบติังานของ
พนกังานขายของบริษทัยาในประเทศไทยแตกต่างกนั 

สมมุติฐานขอ้ท่ี 2 ปัจจยัทางดา้นเทคโนโลยมีีความสัมพนัธ์ต่อการปฏิบติังานของพนกังาน
ขายของบริษทัยาในประเทศไทย 

สมมุติฐานขอ้ท่ี 3 ปัจจยัทางดา้นคุณลกัษณะของพนกังานขายของบริษทัยามีความสัมพนัธ์
ต่อการปฏิบติังานของพนกังานขายของบริษทัยาในประเทศไทย 
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1. การวเิคราะห์สถิติเชิงพรรณนา 
ตารางที ่4.1  แสดงจ านวนร้อยละเพศของผูต้อบแบบสอบถาม 

เพศ จ านวน ร้อยละ 
ชาย 134 33.5 
หญิง 266 66.5 
รวม 400 100.0 

 จากตารางพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 266 คน คิดเป็นร้อยละ 
66.5 และเป็นเพศชาย จ านวน 134 คน คิดเป็นร้อยละ 33.5 ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.2  แสดงจ านวนร้อยละอายขุองผูต้อบแบบสอบถาม 

อายุ จ านวน ร้อยละ 
20 - 25 ปี 51 12.8 
26 - 30 ปี 160 40.0 
31 - 35 ปี 111 27.8 
36 - 40 ปี 51 12.8 
41 - 45 ปี 19 4.8 

มากกวา่ 45 ปี 8 2.0 
รวม 400 100.0 

 
 จากตารางพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายรุะหวา่ง 26 – 30 ปี จ  านวน 160 คน คิด
เป็นร้อยละ 40.0 รองลงมามีอายุระหว่าง 31 - 35 ปี จ  านวน 111 คน คิดเป็นร้อยละ 27.8 และมีอายุ
ระหวา่ง 20 – 25 ปี กบั อายรุะหวา่ง 36 – 40 ปี จ  านวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 12.8 ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.3  แสดงจ านวนร้อยละสถานภาพของผูต้อบแบบสอบถาม 

สถานภาพ จ านวน ร้อยละ 
  โสด 313 78.3 
  สมรส 84 21.0 
  หมา้ย หรือ หยา่ร้าง 3 0.8 

รวม 400 100.0 
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 จากตารางพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จ านวน 313 คน คิดเป็น
ร้อยละ 78.3 รองลงมามีสถานภาพสมรส จ านวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 21.0 และมีสถานภาพหมา้ย 
หรือ หยา่ร้าง จ  านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.8 ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.4  แสดงจ านวนร้อยละอายกุารท างานในบริษทัปัจจุบนัของผูต้อบแบบสอบถาม 

อายุการท างาน จ านวน ร้อยละ 
นอ้ยกวา่ 1 ปี 107 26.8 

1 - 5 ปี 202 50.5 
6 - 10 ปี 42 10.5 

11 - 15 ปี 32 8.0 
16 - 20 ปี 7 1.8 

มากกวา่ 20 ปี 10 2.5 
รวม 400 100.0 

 
 จากตารางพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายกุารท างานในบริษทั 1 – 5 ปี จ  านวน 
202 คน คิดเป็นร้อยละ 50.5 รองลงมามีอายกุารท างานในบริษทันอ้ยกวา่ 1 ปี จ  านวน 107 คน คิด
เป็นร้อยละ 26.8 และมีอายกุารท างานในบริษทั 6 - 10 ปี จ  านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.5 
ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.5  แสดงจ านวนร้อยละประสบการณ์ท่ีอยูใ่นอุตสาหกรรมยาของผูต้อบแบบสอบถาม 

ประสบการณ์ จ านวน ร้อยละ 
นอ้ยกวา่ 1 ปี 64 16.0 

1 - 5 ปี 201 50.3 
6 - 10 ปี 73 18.3 

11 - 15 ปี 43 10.8 
16 - 20 ปี 11 2.8 

มากกวา่ 20 ปี 8 2.0 
รวม 400 100.0 
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 จากตารางพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีประสบการณ์ท่ีอยูใ่นอุตสาหกรรมยา 1 – 5 
ปี จ  านวน 201 คน คิดเป็นร้อยละ 50.3 รองลงมามีประสบการณ์ 6 – 10 ปี จ  านวน 73 คน คิดเป็น
ร้อยละ 18.3 และมีประสบการณ์นอ้ยกวา่ 1 ปี จ  านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 16.0 ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.6  แสดงจ านวนร้อยละการศึกษาสูงสุดของผูต้อบแบบสอบถาม 

การศึกษาสูงสุด จ านวน ร้อยละ 
ปริญญาตรี 364 91.0 
ปริญญาโท 36 9.0 

รวม 400 100.0 
 
 จากตารางพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษาสูงสุดในระดบัปริญญาตรี 
จ านวน 364 คน คิดเป็นร้อยละ 91.0 และมีการศึกษาในระดบัปริญญาโท จ านวน 36 คน คิดเป็นร้อย
ละ 9.0 ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.7  แสดงระดบัค่าเฉล่ียของปัจจยัการน าเทคโนโลยทีางการขายมาใช้ของพนกังานขาย 

ปัจจัยการน าเทคโนโลยีทางการขายมาใช้ Mean S.D. แปลผล อนัดับ 
1. การใชเ้ทคโนโลยทีางการขายช่วยปรับปรุงผลการ  
    ปฏิบติังาน 

4.02 0.596 เห็นดว้ย 5 

2. การใชเ้ทคโนโลยทีางการขายช่วยเพิ่มประสิทธิภาพ 
    ในการท างาน 

4.07 0.633 เห็นดว้ย 3 

3. การใชเ้ทคโนโลยทีางการขายช่วยใหท้ างานไดง่้ายข้ึน 4.16 0.671 เห็นดว้ย 1 
4. เทคโนโลยทีางการขายเป็นประโยชน์ในงาน 4.09 0.637 เห็นดว้ย 2 
5. การเรียนรู้เพื่อท่ีจะใชเ้ทคโนโลยทีางการขายเป็น 
    เร่ืองง่าย 

3.81 0.714 เห็นดว้ย 10 

6. เป็นเร่ืองง่ายท่ีจะใชเ้ทคโนโลยทีางการขายเพื่อท า 
    ในส่ิงท่ีตอ้งการ 

3.78 0.702 เห็นดว้ย 11 
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ตารางที ่4.7 (ต่อ) 
ปัจจัยการน าเทคโนโลยีทางการขายมาใช้ Mean S.D. แปลผล อนัดับ 

7.  รู้วธีิการใชเ้ทคโนโลยทีางการขายอยา่งชดัเจนและมี  
     ความเขา้ใจในการใช ้

3.69 0.751 เห็นดว้ย 14 

8.  เทคโนโลยทีางการขายนั้นง่ายท่ีจะใชง้าน 3.70 0.730 เห็นดว้ย 13 
9.  สามารถใชเ้ทคโนโลยทีางการขายเพื่อปรับปรุง 
     คุณภาพการบริการลูกคา้ 

3.76 0.669 เห็นดว้ย 12 

10. สามารถใชเ้ทคโนโลยทีางการขายเพื่อบริการลูกคา้ 
      ไดอ้ยา่งสร้างสรรคม์ากข้ึน 

3.83 0.693 เห็นดว้ย 8 

11.  สามารถใชเ้ทคโนโลยทีางการขายเพื่อระบุหาลูกคา้ 
       ท่ีส าคญัท่ีสุดจากรายช่ือลูกคา้ท่ีมีอยู ่

3.94 0.775 เห็นดว้ย 7 

12.  สามารถใชเ้ทคโนโลยทีางการขายเพื่อวางแผน 
       กิจกรรมทางการขาย 

3.82 0.728 เห็นดว้ย 9 

13.  สามารถใชเ้ทคโนโลยทีางการขายเพื่อเตรียมการเขา้ 
       พบลูกคา้ 

3.83 0.697 เห็นดว้ย 8 

14.  สามารถใชเ้ทคโนโลยทีางการขายเพื่อวิเคราะห์การ 
       เขา้พบลูกคา้และวเิคราะห์ขอ้มูลยอดขาย 

3.91 0.745 เห็นดว้ย 8 

15. สามารถใชเ้ทคโนโลยทีางการขายเพื่อบนัทึกและเก็บ 
      ขอ้มูลการเขา้พบลูกคา้ 

4.01 0.724 เห็นดว้ย 6 

16. สามารถใชเ้ทคโนโลยทีางการขายเพื่อพฒันาทกัษะ 
      ทางการขาย 

3.70 0.774 เห็นดว้ย 13 

17. สามารถใชเ้ทคโนโลยทีางการขายเพื่อเรียนรู้เก่ียวกบั  
      สินคา้ท่ีมีอยูแ่ละสินคา้ใหม่ 

3.81 0.733 เห็นดว้ย 10 

18.  สามารถใชเ้ทคโนโลยทีางการขายเพื่อรับขอ้มูลและ 
      ส่งขอ้มูลกบัหวัหนา้งาน 

4.05 0.699 เห็นดว้ย 4 

19.  สามารถใชเ้ทคโนโลยทีางการขายเพื่อการ 
      ประสานงานกบัเพื่อนร่วมงาน 

3.86 0.778 เห็นดว้ย 7 

ค่าเฉลีย่รวม 3.89 0.437 เห็นด้วย  
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 จากตารางพบวา่ผลการวเิคราะห์ปัจจยัการน าเทคโนโลยีทางการขายมาใช้ของพนกังานขาย 
อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยโดยมีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.89 และ S.D. = 0.437 โดยส่วนใหญ่เป็นเร่ืองการใช้
เทคโนโลยีทางการขายช่วยให้ท างานไดง่้ายข้ึน ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.16 อยูใ่นระดบัเห็นดว้ย รองลงมา
เป็นเร่ืองเทคโนโลยทีางการขายเป็นประโยชน์ในงาน ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.09 อยูใ่นระดบัเห็นดว้ย และ
การใชเ้ทคโนโลยีทางการขายช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการท างาน ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.07 อยูใ่นระดบั
เห็นดว้ย ตามล าดบั  (ตามตารางท่ี 4.7) 
 
ตารางที ่4.8  แสดงระดบัค่าเฉล่ียของปัจจยัทางดา้นคุณลกัษณะของพนกังานขาย 

ปัจจัยทางด้านคุณลกัษณะของพนักงานขาย Mean S.D. แปลผล อนัดับ 
1.โดยส่วนใหญ่แลว้รู้ดีวา่ท าไมจึงมีความรู้สึก 
    นั้น ๆ เกิดข้ึน 

3.84 0.647 เห็นดว้ย 12 

2.  มีความเขา้ใจดีเก่ียวกบัอารมณ์ส่วนตวั 4.01 0.617 เห็นดว้ย 5 
3.  เขา้ใจอยา่งแทจ้ริงในส่ิงท่ีรู้สึก 3.97 0.648 เห็นดว้ย 6 
4.  รู้เสมอวา่มีความสุขหรือไม่ 4.12 0.659 เห็นดว้ย 3 
5.  รู้อารมณ์ของลูกคา้จากพฤติกรรมของเขาไดเ้สมอ 3.89 0.653 เห็นดว้ย 10 
6.  เป็นนกัสังเกตท่ีดีในเร่ืองอารมณ์ของผูอ่ื้น 3.94 0.702 เห็นดว้ย 8 
7.  มีความรู้สึกไวต่อความรู้สึกและอารมณ์ของผูอ่ื้น 3.95 0.658 เห็นดว้ย 7 
8.  มีความเขา้ใจดีเก่ียวกบัอารมณ์ของผูค้นรอบๆตวั 3.92 0.638 เห็นดว้ย 9 
9.  ควบคุมอารมณ์ของตนเองและจดัการกบัความ 
     ยากล าบากต่างๆไดอ้ยา่งมีเหตุมีผล 

3.87 0.647 เห็นดว้ย 11 

10. ควบคุมอารมณ์ของตนเองได ้ 3.92 0.698 เห็นดว้ย 9 
11.  สงบใจลงไดอ้ยา่งรวดเร็วเม่ือมีความโกรธมากเสมอ 3.72 0.802 เห็นดว้ย 13 
12.  มีการควบคุมอารมณ์ของตนเองไดดี้ 3.89 0.684 เห็นดว้ย 10 
13.  ตั้งเป้าหมายของตนเองไวเ้สมอและพยายามอยา่งดี  
       ท่ีสุดเพื่อบรรลุเป้าหมายนั้น 

4.13 0.616 เห็นดว้ย 2 

14.  บอกตวัเองเสมอวา่เป็นคนท่ีมีความสามารถ 3.92 0.599 เห็นดว้ย 9 
15.  เป็นคนท่ีสร้างแรงจูงใจใหต้นเอง 4.03 0.552 เห็นดว้ย 4 
16.  ใหก้ าลงัใจตนเองเสมอเพื่อใหพ้ยายามอยา่งดีท่ีสุด 4.17 0.572 เห็นดว้ย 1 

ค่าเฉลีย่รวม 3.96 0.391 เห็นด้วย  
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จากตารางพบว่าผลการวิเคราะห์ปัจจยัทางดา้นคุณลกัษณะของพนักงานขาย อยู่ในระดบั
เห็นดว้ย โดยมีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.96 และ S.D. = 0.391 โดยส่วนใหญ่เป็นเร่ืองให้ก าลงัใจตนเอง
เสมอเพื่อให้พยายามอย่างดีท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.17 อยู่ในระดับเห็นด้วย รองลงมาเป็นเร่ือง
ตั้งเป้าหมายของตนเองไวเ้สมอและพยายามอยา่งดีท่ีสุดเพื่อบรรลุเป้าหมายนั้น ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.13 
อยู่ในระดบัเห็นด้วย และรู้เสมอว่ามีความสุขหรือไม่ ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.01 อยู่ในระดบัเห็นด้วย 
ตามล าดบั (ตามตารางท่ี 4.8) 
 
ตารางที ่4.9  แสดงระดบัค่าเฉล่ียของปัจจยัผลการปฏิบติังานเชิงพฤติกรรมของพนกังานขาย 

ปัจจัยผลการปฏิบัติงานเชิงพฤติกรรมของพนักงานขาย Mean S.D. แปลผล อนัดับ 
1.  มีความรู้เก่ียวกบัลกัษณะและรายละเอียดของ   
     ผลิตภณัฑข์องบริษทั ในผลิตภณัฑท่ี์รับผดิชอบ 

3.53 0.752 เห็นดว้ย 3 

2.  มีทกัษะและความสามารถในการขายโดยรวม 3.52 0.708 เห็นดว้ย 4 
3.  มีประสิทธิผลในการแกปั้ญหาในการท างาน 3.52 0.752 เห็นดว้ย 4 
4.  มีความเขา้ใจในความตอ้งการและขอ้กงัวลท่ีแทจ้ริง 
      ของลูกคา้ 

3.57 0.749 เห็นดว้ย 1 

5.  สามารถบรรลุผลส าเร็จของเป้าหมายในการขาย 
     โดยรวม 

3.55 0.737 เห็นดว้ย 2 

6.  สามารถสร้างส่วนแบ่งตลาดในระดบัสูงสาหรับ  
     ผลิตภณัฑท่ี์รับผิดชอบ 

3.42 0.790 เห็นดว้ย 6 

7.  สามารถสร้างยอดขายในระดบัสูง 3.27 0.827 เห็นดว้ย 7 
8.  สามารถสร้างอตัราเติบโตของยอดขายในระดบัสูง 3.26 0.820 เห็นดว้ย 8 
9.  มีการพฒันาผลการปฏิบติังานโดยรวม 3.50 0.708 เห็นดว้ย 5 

ค่าเฉลีย่รวม 3.46 0.615 เห็นด้วย  
 
จากตารางพบวา่ผลการวิเคราะห์ปัจจยัผลการปฏิบติังานเชิงพฤติกรรมของพนกังานขาย อยู่

ในระดบัเห็นดว้ย โดยมีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.46 และ S.D. = 0.615 โดยส่วนใหญ่เป็นเร่ืองมีความ
เขา้ใจในความตอ้งการและขอ้กงัวลท่ีแทจ้ริงของลูกคา้ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.57 อยู่ในระดบัเห็นด้วย 
รองลงมาเป็นเร่ืองสามารถบรรลุผลส าเร็จของเป้าหมายในการขายโดยรวม ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.55 อยู่
ในระดับเห็นด้วย และมีความรู้เก่ียวกับลักษณะและรายละเอียดของผลิตภัณฑ์ของบริษัท ใน
ผลิตภณัฑท่ี์รับผดิชอบ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.53  อยูใ่นระดบัเห็นดว้ย ตามล าดบั (ตามตารางท่ี 4.9) 
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ตารางที ่4.10  แสดงสรุประดบัค่าเฉล่ียรวมของปัจจยัท่ีส่งผลต่อเพิ่มประสิทธิภาพในการปฏิบติังาน 

        ของพนกังานขาย  
ปัจจัยทีส่่งผลต่อเพิม่ประสิทธิภาพในการปฏิบัติงาน 

ของพนักงานขาย 
Mean S.D. แปลผล อนัดับ 

การน าเทคโนโลยทีางการขายมาใช ้ 3.89 0.437 เห็นดว้ย 2 
คุณลกัษณะของพนกังานขาย 3.96 0.391 เห็นดว้ย 1 
ผลการปฏิบติังานเชิงพฤติกรรม 3.46 0.615 เห็นดว้ย 3 
 

จากตารางพบว่าผลการวิเคราะห์ปัจจยัท่ีส่งผลต่อเพิ่มประสิทธิภาพในการปฏิบติังานของ
พนักงานขาย โดยเฉพาะปัจจยัด้านคุณลักษณะของพนักงานขายซ่ึงอยู่ในระดับสูงท่ีสุด โดยมี
ค่าเฉล่ีย 3.96 และ S.D. = 0.391 ซ่ึงอยูใ่นระดบัเห็นดว้ย รองลงมาเป็นปัจจยัดา้นการน าเทคโนโลยี
ทางการขายมาใชโ้ดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.89 และ S.D. = 0.437 อยูใ่นระดบัเห็นดว้ย ในขณะท่ีปัจจยั
ดา้นผลการปฏิบติังานเชิงพฤติกรรม อยูใ่นระดบัต ่าสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.46 และ S.D. = 0.615 
ซ่ึงอยูใ่นระดบัเห็นดว้ย (ตามตารางท่ี 4.10) 
 
2. การวเิคราะห์เชิงอนุมาน 

สมมุติฐานข้อที่ 1 ปัจจยัส่วนบุคคลของพนกังานขายของบริษทัยาอนัประกอบดว้ยเพศ อาย ุ
สถานภาพ อายุงานทัว่ไป อายุงานท่ีขายยา และการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการปฏิบติังานของ
พนกังานขายของบริษทัยาในประเทศไทยแตกต่างกนั 
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ตารางที ่4.11  แสดงผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลของพนกังานขายของ 
                      บริษทัยาดา้นเพศกบัการปฏิบติังานของพนกังานขายของบริษทัยาในประเทศไทย 

การปฏิบัติงานของพนักงานขาย เพศ Mean S.D. t p-value 
1. มีความรู้เก่ียวกบัลกัษณะและรายละเอียดของ  
    ผลิตภณัฑข์องบริษทั ในผลิตภณัฑท่ี์รับผดิชอบ  

ชาย 3.73 0.767 
0.021 0.885 

หญิง 3.44 0.725 
2. มีทกัษะและความสามารถในการขายโดยรวม 
  

ชาย 3.67 0.702 
0.788 0.375 

หญิง 3.44 0.699 
3. มีประสิทธิผลในการแกปั้ญหาในการท างาน 
  

ชาย 3.65 0.797 
0.664 0.416 

หญิง 3.46 0.722 
4. มีความเขา้ใจในความตอ้งการและขอ้กงัวลท่ี 
    แทจ้ริงของลูกคา้ 

ชาย 3.63 0.810 
1.117 0.291 

หญิง 3.54 0.717 
5. สามารถบรรลุผลส าเร็จของเป้าหมายในการขาย 
    โดยรวม 

ชาย 3.69 0.738 
1.068 0.302 

หญิง 3.48 0.728 
6. สามารถสร้างส่วนแบ่งตลาดในระดบัสูงส าหรับ 
    ผลิตภณัฑท่ี์รับผิดชอบ  

ชาย 3.54 0.819 
0.205 0.651 

หญิง 3.35 0.769 
7. สามารถสร้างยอดขายในระดบัสูง 
  

ชาย 3.48 0.792 
0.440 0.507 

หญิง 3.17 0.826 
8. สามารถสร้างอตัราเติบโตของยอดขายใน
ระดบัสูง  

ชาย 3.46 0.772 
0.001 0.981 

หญิง 3.16 0.827 
9. มีการพฒันาผลการปฏิบติังานโดยรวม 
  

ชาย 3.60 0.727 
0.009 0.924 

หญิง 3.45 0.694 
ค่าเฉล่ียรวมผลการปฏิบติังานเชิงพฤติกรรม  ชาย 3.61 0.612 

0.371 0.543 
หญิง 3.39 0.605 

 
จากตารางผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลของพนกังานขายของบริษทัยาดา้นเพศกบัการ

ปฏิบติังานของพนกังานขายของบริษทัยาในประเทศไทย พบวา่ผลการทดสอบสมมติฐานดว้ยสถิติ 
T-Test พบวา่ พนกังานขายท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีผลต่อการปฏิบติังานไม่แตกต่างกนั ซ่ึงมีค่า p-value 
มากกวา่ 0.05 ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 (ตามตารางท่ี 4.11) 
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ตารางที ่4.12  แสดงผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลของพนกังานขายของ 
                      บริษทัยาดา้นอายกุบัการปฏิบติังานของพนกังานขายของบริษทัยาในประเทศไทย 

การปฏิบัติงานของพนักงานขาย 
   

Sum of 
Squares 

df 
 

Mean 
Square 

F 
 

p-value 
 

1. มีความรู้เก่ียวกบัลกัษณะและ  
    รายละเอียดของผลิตภณัฑ์ 
    ของบริษทั ในผลิตภณัฑท่ี์ 
    รับผดิชอบ 

Between Groups 1.633 5 0.327 0.575 0.719 
Within Groups 223.877 394 0.568     
Total 225.510 399 

      

2. มีทกัษะและความสามารถใน 
    การขายโดยรวม 
  

Between Groups 1.384 5 0.277 0.550 0.739 
Within Groups 198.456 394 0.504     
Total 199.840 399       

3. มีประสิทธิผลในการ 
    แกปั้ญหาในการท างาน 
  

Between Groups 3.112 5 0.622 1.101 0.359 
Within Groups 222.638 394 0.565     
Total 225.750 399       

4. มีความเขา้ใจในความตอ้งการ 
    และขอ้กงัวลท่ีแทจ้ริงของ 
    ลูกคา้  
  

Between Groups 3.876 5 0.775 1.387 0.228 
Within Groups 220.164 394 0.559     
Total 224.040 399  

    

5. สามารถบรรลุผลส าเร็จของ 
     เป้าหมายในการขายโดยรวม 
  

Between Groups 5.218 5 1.044 1.942 0.087 
Within Groups 211.782 394 0.538     
Total 217.000 399       

6. สามารถสร้างส่วนแบ่งตลาด 
    ในระดบัสูงส าหรับผลิตภณัฑ ์
    ท่ีรับผดิชอบ  

Between Groups 5.331 5 1.066 1.722 0.128 
Within Groups 243.946 394 0.619     
Total 249.278 399       

7. สามารถสร้างยอดขายใน 
    ระดบัสูง  
  

Between 
Groups 

10.789 5 2.158 3.244 0.007 

Within Groups 262.051 394 0.665     
Total 272.840 399       
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ตารางที ่4.12  (ต่อ) 
การปฏิบัติงานของพนักงานขาย 

   
Sum of 
Squares 

df 
 

Mean 
Square 

F 
 

p-value 
 

8. สามารถสร้างอตัราเติบโต 
    ของยอดขายในระดบัสูง  
  

Between 
Groups 

7.197 5 1.439 2.170 0.057 

Within Groups 261.281 394 0.663     
Total 268.478 399       

9. มีการพฒันาผลการปฏิบติังาน 
    โดยรวม  
  

Between 
Groups 

8.932 5 1.786 3.684 0.003 

Within Groups 191.066 394 0.485     
Total 199.998 399       

ค่าเฉล่ียรวมผลการปฏิบติังานเชิง
พฤติกรรม  
  

Between 
Groups 

3.768 5 0.754 2.017 0.075 

Within Groups 147.231 394 0.374     
Total 150.998 399       

 
จากตารางผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลของพนกังานขายของบริษทัยาดา้นอายุกบัการ

ปฏิบติังานของพนกังานขายของบริษทัยาในประเทศไทย พบวา่ผลการทดสอบสมมติฐานดว้ยสถิติ 
F-Test พบว่า พนักงานขายท่ีมีอายุแตกต่างกนัมีผลต่อการปฏิบติังานแตกต่างกนั ได้แก่ สามารถ
สร้างยอดขายในระดบัสูง (p-value = 0.007) และ มีการพฒันาผลการปฏิบติังานโดยรวม (p-value = 
0.003) ซ่ึงมีค่า p-value นอ้ยกวา่ 0.05 ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 (ตามตารางท่ี 4.12) 
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ตารางที ่4.13  แสดงผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลของพนกังานขายของ 
 บริษทัยาดา้นสถานภาพกบัการปฏิบติังานของพนกังานขายของบริษทัยาในประเทศ 
 ไทย 

การปฏิบัติงานของพนักงานขาย 
   

Sum of 
Squares 

df 
 

Mean 
Square 

F 
 

p-value 
 

1. มีความรู้เก่ียวกบัลกัษณะและ 
    รายละเอียดของผลิตภณัฑ์ 
    ของบริษทั ในผลิตภณัฑท่ี์ 
    รับผดิชอบ  

Between Groups .849 2 0.424 0.750 0.473 
Within Groups 224.661 397 0.566     
Total 225.510 399       

2. มีทกัษะและความสามารถใน 
    การขายโดยรวม 
  

Between Groups .514 2 0.257 0.512 0.600 
Within Groups 199.326 397 0.502     
Total 199.840 399       

3. มีประสิทธิผลในการ 
    แกปั้ญหาในการท างาน  

Between Groups .870 2 0.435 0.768 0.465 
Within Groups 224.880 397 0.566     
Total 225.750 399       

4. มีความเขา้ใจในความตอ้งการ  
    และขอ้กงัวลท่ีแทจ้ริงของ 
    ลูกคา้  
  

Between Groups 2.564 2 1.282 2.298 0.102 
Within Groups 
Total 

221.476 
224.040 

397 
399 

0.558 
 

    

           
5. สามารถบรรลุผลส าเร็จของ 
    เป้าหมายในการขายโดยรวม 
  

Between Groups .917 2 0.459 0.843 0.431 
Within Groups 216.083 397 0.544     
Total 217.000 399       

6. สามารถสร้างส่วนแบ่งตลาด 
    ในระดบัสูงสาหรับผลิตภณัฑ ์
    ท่ีรับผดิชอบ  

Between Groups .529 2 0.264 0.422 0.656 
Within Groups 248.749 397 0.627     
Total 249.277 399       
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ตารางที ่4.13 (ต่อ) 
การปฏิบัติงานของพนักงานขาย 

   
Sum of 
Squares 

df 
 

Mean 
Square 

F 
 

p-value 
 

สามารถสร้างยอดขายใน 
ระดบัสูง 

Between Groups 
Within Groups 

.272 
2.568 

2 
397 

0.136   
0.687 

0.198 0.820 

 Total 272.840 399       
Within Groups 197.904 397 0.498     
Total 199.997 399       

ค่าเฉล่ียรวมผลการปฏิบติังานเชิง
พฤติกรรม  
  

Between Groups .760 2 0.380 1.004 0.367 
Within Groups 150.238 397 0.378     
Total 150.998 399       

 
จากตารางผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลของพนกังานขายของบริษทัยาดา้นสถานภาพ

กบัการปฏิบติังานของพนกังานขายของบริษทัยาในประเทศไทย พบวา่ผลการทดสอบสมมติฐาน
ดว้ยสถิติ F-Test พบวา่ พนกังานขายท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนัมีผลต่อการปฏิบติังานไม่แตกต่างกนั 
ซ่ึงมีค่า p-value มากกวา่ 0.05 ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 (ตามตารางท่ี 4.13) 
 
ตารางที ่4.14   แสดงผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลของพนกังานขายของ 

บริษทัยาดา้นอายุการท างานในบริษทัปัจจุบนักบัการปฏิบติังานของพนักงานขาย
ของบริษทัยาในประเทศไทย 

การปฏิบัติงานของพนักงานขาย 
   

Sum of 
Squares 

df 
 

Mean 
Square 

F 
 

p-value 
 

1. มีความรู้เก่ียวกบัลกัษณะและ 
    รายละเอียดของผลิตภณัฑ์ 
    ของบริษทั ในผลิตภณัฑท่ี์ 
    รับผดิชอบ  

Between 
Groups 

2.105 5 0.421 0.742 0.592 

Within Groups 223.405 394 0.567     
Total 225.510 399       

2. มีทกัษะและความสามารถใน 
    การขายโดยรวม 
  

Between 
Groups 

3.035 5 0.607 1.215 0.301 

Within Groups 196.805 394 0.500     
Total 199.840 399       
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ตารางที ่4.14  (ต่อ) 
การปฏิบัติงานของพนักงานขาย 

   
Sum of 
Squares 

df 
 

Mean 
Square 

F 
 

p-value 
 

3. มีประสิทธิผลในการ 
    แกปั้ญหาในการท างาน 
 

Between 
Groups 

1.924 5 0.385 0.677 0.641 

Within Groups 223.826 394 0.568     
Total 225.750 399       

4. มีความเขา้ใจในความตอ้งการ  
    และขอ้กงัวลท่ีแทจ้ริงของ 
    ลูกคา้   

Between 
Groups 

4.478 5 0.896 1.607 0.157 

Within Groups 219.562 394 0.557     
Total 224.040 399      

5. สามารถบรรลุผลส าเร็จของ 
    เป้าหมายในการขายโดยรวม 
  

Between 
Groups 

3.087 5 0.617 1.137 0.340 

Within Groups 213.913 394 0.543     
Total 217.000 399       

6. สามารถสร้างส่วนแบ่งตลาด 
    ในระดบัสูงส าหรับผลิตภณัฑ ์
    ท่ีรับผดิชอบ  

Between 
Groups 

3.015 5 0.603 0.965 0.439 

Within Groups 246.263 394 0.625     
Total 249.278 399       

7. สามารถสร้างยอดขายใน 
    ระดบัสูง 

Between 
Groups 
Within Groups 
Total 

5.149 
267.691 
272.840 

5 
394 
399 

1.030 
0.679 

1.516 0.184 

8. สามารถสร้างอตัราเติบโต 
    ของยอดขายในระดบัสูง 
  

Between 
Groups 

1.819 5 0.364 0.537 0.748 

Within Groups 266.659 394 0.677     
Total 268.477 399       
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ตารางที ่4.14  (ต่อ) 
การปฏิบัติงานของพนักงานขาย 

   
Sum of 
Squares 

df 
 

Mean 
Square 

F 
 

p-value 
 

9. มีการพฒันาผลการ
ปฏิบติังาน 
    โดยรวม 
  

Between 
Groups 

2.676 5 0.535 1.069 0.377 

Within Groups 197.321 394 0.501     
Total 199.998 399       

ค่าเฉล่ียรวมผลการปฏิบติังาน
เชิงพฤติกรรม  
  

Between 
Groups 

1.967 5 0.393 1.040 0.394 

Within Groups 149.031 394 0.378     
Total 150.998 399       

 
จากตารางผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลของพนักงานขายของบริษทัยาด้านอายุการ

ท างานในบริษทัปัจจุบนักบัการปฏิบติังานของพนกังานขายของบริษทัยาในประเทศไทย พบวา่ผล
การทดสอบสมมติฐานด้วยสถิติ F-Test พบว่า พนักงานขายท่ีมีอายุการท างานในบริษทัปัจจุบนั
แตกต่างกนัมีผลต่อการปฏิบติังานไม่แตกต่างกนั ซ่ึงมีค่า p-value มากกว่า 0.05 ท่ีระดบันัยส าคญั 
0.05 (ตามตารางท่ี 4.14) 
       
ตารางที ่4.15  แสดงผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลของพนกังานขายของ 

 บริษทัยาดา้นประสบการณ์ท่ีอยูใ่นอุตสาหกรรมยากบัการปฏิบติังานของพนกังาน 
ขายของบริษทัยาในประเทศไทย 

 

การปฏิบัติงานของพนักงานขาย 
   

Sum of 
Squares 

df 
 

Mean 
Square 

F 
 

p-
value 

 
1. มีความรู้เก่ียวกบัลกัษณะและ 
    รายละเอียดของผลิตภณัฑ์ 
    ของบริษทั ในผลิตภณัฑท่ี์ 
    รับผดิชอบ  

Between Groups 2.488 5 0.498 0.879 0.495 
Within Groups 223.022 394 0.566     
Total 225.510 399       
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ตารางที ่4.15   (ต่อ) 

การปฏิบัติงานของพนักงานขาย 
   

Sum of 
Squares 

df 
 

Mean 
Square 

F 
 

p-
value 

 
2. มีทกัษะและความสามารถใน Between Groups 3.765 5 0.753 1.513 0.185 

การขายโดยรวม Within Groups 196.075 394 0.498   
 Total 196.840 394    

3. มีประสิทธิภายในการแกปั้ญหาใน Between Groups 3.275 5 0.655 1.160 0.328 
    การท างาน Within Groups 222.475 394 0.565   
 Total 225.750 399    
4. มีความเขา้ใจในความตอ้งการและ Between Groups 1.405 5 0.281 0.497 0.778 
    ขอ้กงัวลท่ีแทจ้ริงของลูกคา้ Within Groups 222.635 394 0.565   
 Total 224.040 399    
5. สามารถบรรลุผลส าเร็จของ Between Groups 1.475 5 0.295 0.539 0.747 
    เป้าหมายในการขายโดยรวม Within Groups 215.525 394 0.547   
 Total 217.00 399    
6. สามารถสร้างส่วนแบ่งตลาดใน Between Groups 4.494 5 0.899 1.447 0.206 
    ระดบัสูงส าหรับผลิตภณัฑท่ี์ Within Groups 244.783 394 0.621   
    รับผดิชอบ Total 249.277 399    
7. สามารถสร้างยอดยายไดใ้น Between Groups 6.387 5 1.227 1.889 0.095 
    ระดบัสูง Within Groups 266.453 397 0.676   
 Total 272.840 399    
8. สามารถสร้างอตัราเติบโตของยอด Between Groups 3.121 5 0.624 0.297 0.463 
    ขายในระดบัสูง Within Groups 265.357 394 0.673   
 Total 268.477 399    
9. มีการพฒันาผลการปฎิบติังานโดย Between Groups 2.307 5 0.461 .920 0.468 
    รวม Within Groups 197.691 394 0.502   
 Total 199.998 399    
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จากตารางผลการวิ เคราะห์ ปัจจัยส่วนบุคคลของพนักงานขายของบริษัทยาด้าน
ประสบการณ์ท่ีอยู่ในอุตสาหกรรมยากบัการปฏิบติังานของพนกังานขายของบริษทัยาในประเทศ
ไทย พบวา่ผลการทดสอบสมมติฐานดว้ยสถิติ F-Test พบวา่ พนกังานขายท่ีมีประสบการณ์ท่ีอยูใ่น
อุตสาหกรรมยาแตกต่างกนัมีผลต่อการปฏิบติังานไม่แตกต่างกนั ซ่ึงมีค่า p-value มากกว่า 0.05 ท่ี
ระดบันยัส าคญั 0.05 (ตามตารางท่ี 4.15) 
 
ตารางที ่4.16  แสดงผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลของพนกังานขายของ 
          บริษทัยาดา้นการศึกษาสูงสุดกบัการปฏิบติังานของพนกังานขายของบริษทัยาใน 

         ประเทศไทย 
 

การปฏิบัติงานของพนักงานขาย 
   

Sum of 
Squares 

df 
 

Mean 
Square 

F 
 

p-value 
 

1. มีความรู้เก่ียวกบัลกัษณะและ 
    รายละเอียดของผลิตภณัฑ์ 
    ของบริษทั ในผลิตภณัฑท่ี์ 
    รับผดิชอบ  

Between Groups .427 1 0.427 0.755 0.385 
Within Groups 225.083 398 0.566     
Total 

225.510 399       

2. มีทกัษะและความสามารถใน 
    การขายโดยรวม 
  

Between Groups .016 1 0.016 0.032 0.859 
Within Groups 199.824 398 0.502     
Total 199.840 399       

3. มีประสิทธิผลในการ 
    แกปั้ญหาในการท างาน  

Between Groups .293 1 0.293 0.518 0.472 
Within Groups 225.457 398 0.566     
Total 225.750 399       

4. มีความเขา้ใจในความตอ้งการ 
    และขอ้กงัวลท่ีแทจ้ริงของ 
    ลูกคา้  

Between Groups .378 1 0.378 0.673 0.412 
Within Groups 223.662 398 0.562     
Total 224.040 399      

5. สามารถบรรลุผลส าเร็จของ 
    เป้าหมายในการขายโดยรวม 
  

Between Groups .239 1 0.239 0.439 0.508 
Within Groups 216.761 398 0.545     
Total 217.000 399       

  



50 
 

ตารางที ่4.16 (ต่อ) 
 

การปฏิบัติงานของพนักงานขาย 
   

Sum of 
Squares 

df 
 

Mean 
Square 

F 
 

p-value 
 

6. สามารถสร้างส่วนแบ่งตลาด 
    ในระดบัสูงส าหรับผลิตภณัฑ ์
    ท่ีรับผดิชอบ 

Between Groups .029 1 0.029 0.046 0.831 
Within Groups 249.249 398 0.626   
Total 249.278 399    

7. สามารถสร้างยอดขายใน 
    ระดบัสูง  
  

Between Groups .016 1 0.016 0.023 0.879 
Within Groups 272.824 398 0.685   
Total 272.840 399    

8. สามารถสร้างอตัราเติบโต Between Groups    .002 1 0.002 0.003 0.954 
    ของยอดขายในระดบัสูง Within Groups 268.475 398 0.675   
 Total 268.478 399    
9. มีการพฒันาผลการปฏิบติังาน 
    โดยรวม 
  

Between Groups .000 1 0.000 0.000 0.982 
Within Groups 199.997 398 0.503     
Total 199.998 399       

ค่าเฉล่ียรวมผลการปฏิบติังานเชิง
พฤติกรรม 
  

Between Groups .000 1 0.000 0.000 0.997 
Within Groups 150.998 398 0.379     
Total 150.998 399       

 
จากตารางผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลของพนกังานขายของบริษทัยาดา้นการศึกษา

สูงสุดกับการปฏิบัติงานของพนักงานขายของบริษัทยาในประเทศไทย พบว่าผลการทดสอบ
สมมติฐานด้วยสถิติ  F-Test พบว่า พนักงานขายท่ีมีการศึกษาสูงสุดแตกต่างกันมีผลต่อการ
ปฏิบติังานไม่แตกต่างกนั ซ่ึงมี ค่า p-value มากกวา่ 0.05 ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 (ตามตารางท่ี 46) 
 

สมมุติฐานข้อที ่2 ปัจจยัทางดา้นเทคโนโลยีมีความสัมพนัธ์ต่อการปฏิบติังานของพนกังาน
ขายของบริษทัยาในประเทศไทย 
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ตารางที ่4.17  แสดงผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางดา้นเทคโนโลยกีบั 
          การปฏิบติังานของพนกังานขายของบริษทัยาในประเทศไทย 
 

 
การปฏิบัติงานของพนักงานขาย 

   

ค่าเฉลีย่รวม 
การน าเทคโนโลยี 
ทางการขายมาใช้ 

1.  มีความรู้เก่ียวกบัลกัษณะและรายละเอียดของ 
    ผลิตภณัฑข์องบริษทั ในผลิตภณัฑท่ี์รับผดิชอบ 
  

Pearson 
Correlation 

.277(**) 

Sig. (2-tailed) 0.000 

N 400 
2.  มีทกัษะและความสามารถในการขายโดยรวม 
  

Pearson 
Correlation 

.222(**) 

Sig. (2-tailed) 0.000 
N 400 

3.  มีประสิทธิผลในการแกปั้ญหาในการท างาน 
  
  

Pearson 
Correlation 

.223(**) 

Sig. (2-tailed) 0.000 
N 400 

4.  มีความเขา้ใจในความตอ้งการและขอ้กงัวลท่ีแทจ้ริง  
    ของลูกคา้ 
  

Pearson 
Correlation 

.314(**) 

Sig. (2-tailed) 0.000 
N 400 

5.  สามารถบรรลุผลส าเร็จของเป้าหมายในการขาย 
     โดยรวม 
  

Pearson 
Correlation 

.235(**) 

Sig. (2-tailed) 0.000 
N 400 

6.  สามารถสร้างส่วนแบ่งตลาดในระดบัสูงส าหรับ 
     ผลิตภณัฑท่ี์รับผิดชอบ 
  

Pearson 
Correlation 

.233(**) 

Sig. (2-tailed) 0.000 
N 400 
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ตารางที ่4.17 (ต่อ) 
 

 
การปฏิบัติงานของพนักงานขาย 

   

ค่าเฉลีย่รวม 
การน าเทคโนโลยี 
ทางการขายมาใช้ 

7.  สามารถสร้างยอดขายในระดบัสูง 
  
  

Pearson 
Correlation 

.269(**) 

Sig. (2-tailed) 0.000 
N 400 

8.  สามารถสร้างอตัราเติบโตของยอดขายในระดบัสูง 
  
  

Pearson 
Correlation 

.259(**) 

Sig. (2-tailed) 0.000 
N 400 

9.  มีการพฒันาผลการปฏิบติังานโดยรวม 
  
  

Pearson 
Correlation 

.272(**) 

Sig. (2-tailed) 0.000 
N 400 

ค่าเฉล่ียรวมผลการปฏิบติังานเชิงพฤติกรรม 
  
  

Pearson 
Correlation 

.317(**) 

Sig. (2-tailed) 0.000 
N 400 

**  Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
 จากตารางผลการทดสอบพบวา่ปัจจยัทางดา้นเทคโนโลยีมีความสัมพนัธ์กบัการปฏิบติังาน
ของพนกังานขายของบริษทัยาในประเทศไทย ซ่ึงมีค่า Sig.น้อยกว่า 0.05 ไดแ้ก่ มีความรู้เก่ียวกบั
ลกัษณะ  และรายละเอียดของผลิตภณัฑ์ของบริษทัในผลิตภณัฑ์ท่ีรับผิดชอบ (ค่า Sig = 0.000) มี
ทกัษะและความสามารถในการขายโดยรวม (ค่า Sig = 0.000) มีประสิทธิผลในการแกปั้ญหาในการ
ท างาน (ค่า Sig = 0.000) มีความเขา้ใจในความตอ้งการและขอ้กงัวลท่ีแทจ้ริงของลูกคา้(ค่า Sig = 
0.000) สามารถบรรลุผลส าเร็จของเป้าหมายในการขายโดยรวม (ค่า Sig = 0.000) สามารถสร้าง
ส่วนแบ่งตลาดในระดบัสูงส าหรับผลิตภณัฑ์ท่ีรับผิดชอบ(ค่า Sig = 0.000)สามารถสร้างยอดขายใน
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ระดบัสูง(ค่า Sig = 0.000) สามารถสร้างอตัราเติบโตของยอดขายในระดบัสูง(ค่า Sig = 0.000)มีการ
พฒันาผลการปฏิบติังานโดยรวม (ค่า Sig = 0.000)และ ค่าเฉล่ียรวมผลการปฏิบติังานเชิงพฤติกรรม 
(ค่า Sig = 0.000) ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 (ตามตารางท่ี 4.17) 
 
 

สมมุติฐานข้อที่ 3 ปัจจยัทางดา้นคุณลกัษณะของพนกังานขายของบริษทัยามีความสัมพนัธ์
ต่อการปฏิบติังานของพนกังานขายของบริษทัยาในประเทศไทย 

  

ตารางที ่4.18  แสดงผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางดา้นคุณลกัษณะของพนกังาน 
          ขายของบริษทัยากบัการปฏิบติังานของพนกังานขายของบริษทัยาในประเทศไทย 
 

 
การปฏิบัติงานของพนักงานขาย 

 

 ค่าเฉลีย่รวม
คุณลกัษณะของ
พนักงานขาย 

1.  มีความรู้เก่ียวกบัลกัษณะและรายละเอียดของ 
     ผลิตภณัฑข์องบริษทั ในผลิตภณัฑท่ี์รับผดิชอบ  
  

Pearson 
Correlation 

.354(**) 

Sig. (2-tailed) 0.000 

N 400 
2.  มีทกัษะและความสามารถในการขายโดยรวม  
  

Pearson 
Correlation 

.339(**) 

Sig. (2-tailed) 0.000 
N 400 

3.  มีประสิทธิผลในการแกปั้ญหาในการท างาน 
  
  

Pearson 
Correlation 

.377(**) 

Sig. (2-tailed) 0.000 
N 400 

4.  มีความเขา้ใจในความตอ้งการและขอ้กงัวลท่ีแทจ้ริง 
    ของลูกคา้ 
  

Pearson 
Correlation 

.396(**) 

Sig. (2-tailed) 0.000 
N 400 
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ตารางที ่4-18 (ต่อ) 
 

การปฏิบัติงานของพนักงานขาย 
 

 ค่าเฉลีย่รวม
คุณลกัษณะของ
พนักงานขาย 

5.  สามารถบรรลุผลส าเร็จของเป้าหมายในการขาย 
     โดยรวม  
  

Pearson 
Correlation 

.301(**) 

Sig. (2-tailed) 0.000 
N 400 

6.  สามารถสร้างส่วนแบ่งตลาดในระดบัสูงส าหรับ 
     ผลิตภณัฑท่ี์รับผิดชอบ  
  

Pearson 
Correlation 

.256(**) 

Sig. (2-tailed) 0.000 
N 400 

7.  สามารถสร้างยอดขายในระดบัสูง Pearson 
Correlation 

.234(**) 

 Sig. (2-tailed) 0.000 
 N 400 
8. สามารถสร้างอตัราเติบโตของยอดขายในระดบัสูง 
  
  

Pearson 
Correlation 

.248(**) 

Sig. (2-tailed) 0.000 
N 400 

9. มีการพฒันาผลการปฏิบติังานโดยรวม 
  
  

Pearson 
Correlation 

.352(**) 

Sig. (2-tailed) 0.000 
N 400 

ค่าเฉล่ียรวมผลการปฏิบติังานเชิงพฤติกรรม 
  
  

Pearson 
Correlation 

.390(**) 

Sig. (2-tailed) 0.000 
N 400 

**  Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
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จากตารางผลการทดสอบพบวา่ปัจจยัทางดา้นคุณลกัษณะของพนกังานขายมีความสัมพนัธ์
กบัการปฏิบติังานของพนกังานขายของบริษทัยาในประเทศไทย ซ่ึงมีค่า Sig.นอ้ยกวา่ 0.05 ไดแ้ก่ มี
ความรู้เก่ียวกบัลกัษณะ  และรายละเอียดของผลิตภณัฑ์ของบริษทัในผลิตภณัฑท่ี์รับผดิชอบ (ค่า Sig 
= 0.000) มีทักษะและความสามารถในการขายโดยรวม (ค่า Sig = 0.000) มีประสิทธิผลในการ
แกปั้ญหาในการท างาน (ค่า Sig = 0.000) มีความเขา้ใจในความตอ้งการและขอ้กงัวลท่ีแทจ้ริงของ
ลูกคา้(ค่า Sig = 0.000) สามารถบรรลุผลส าเร็จของเป้าหมายในการขายโดยรวม (ค่า Sig = 0.000) 
สามารถสร้างส่วนแบ่งตลาดในระดบัสูงส าหรับผลิตภณัฑ์ท่ีรับผิดชอบ(ค่า Sig = 0.000)สามารถ
สร้างยอดขายในระดบัสูง(ค่า Sig = 0.000) สามารถสร้างอตัราเติบโตของยอดขายในระดบัสูง(ค่า 
Sig = 0.000)มีการพฒันาผลการปฏิบัติงานโดยรวม  (ค่า Sig = 0.000)และ ค่าเฉล่ียรวมผลการ
ปฏิบติังานเชิงพฤติกรรม (ค่า Sig = 0.000) ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 (ตามตารางท่ี 4.18) 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

บทที ่5 
สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
การวิจยัน้ีเป็นการวิจยัเชิงส ารวจมีวตัถุประสงค์ เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วน

บุคคลของพนกังานขายท่ีมีต่อผลการปฏิบติังานของพนกังานขายของบริษทัยาในประเทศไทย และ
เพื่อศึกษาความ สัมพนัธ์ในการน าเทคโนโลยีทางการขายมาใช ้และปัจจยัทางดา้นคุณลกัษณะของ
พนกังานขายเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการปฏิบติังานของพนกังานขายของบริษทัยาในประเทศไทย 
โดยผูว้ิจยัไดน้ าขอ้มูลตวัอยา่งท่ีเก็บรวบรวมมาไดจ้  านวน 400 ชุด ท าการวิเคราะห์โดยวิธีการทาง
สถิติ ซ่ึงสามารถสรุปผลการวจิยั อภิปรายผล ขอ้เสนอแนะไดด้งัน้ี 
 
1.  สรุปผลการวจัิย 

1.1 การวเิคราะห์เชิงพรรณนา 
 ส่วนที ่1 ข้อมูลเบือ้งต้นของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 จากผลการศึกษาพบวา่ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 266 คน คิดเป็นร้อยละ 66.5 และเป็น
เพศชาย จ านวน 134 คน คิดเป็นร้อยละ 33.5  โดยส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 26 – 30 ปี จ  านวน 160 
คน คิดเป็นร้อยละ 40.0 ซ่ึงมีสถานภาพโสด จ านวน 313 คน คิดเป็นร้อยละ 78.3  มีอายุการท างาน
ในบริษทั 1 – 5 ปี จ  านวน 202 คน คิดเป็นร้อยละ 50.5 มีประสบการณ์ท่ีอยูใ่นอุตสาหกรรมยา 1 – 5 
ปี จ  านวน 201 คน คิดเป็นร้อยละ 50.3 และส่วนใหญ่มีการศึกษาสูงสุดในระดบัปริญญาตรี จ  านวน 
364 คน คิดเป็น           ร้อยละ 91.0   

ส่วนที ่2 ข้อค าถามเกีย่วกบัการน าเทคโนโลยทีางการขายมาใช้ 
 จากผลการศึกษาพบว่าปัจจยัการน าเทคโนโลยีทางการขายมาใช้ของพนกังานขาย อยู่ใน
ระดับเห็นด้วยโดยมีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 3.89 และ S.D. = 0.437 โดยส่วนใหญ่เป็นเร่ืองการใช้
เทคโนโลยีทางการขายช่วยให้ท างานไดง่้ายข้ึน ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.16 อยูใ่นระดบัเห็นดว้ย รองลงมา
เป็นเร่ืองเทคโนโลยทีางการขายเป็นประโยชน์ในงาน ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.09 อยูใ่นระดบัเห็นดว้ย และ
การใชเ้ทคโนโลยีทางการขายช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการท างาน ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.07 อยูใ่นระดบั
เห็นดว้ย ตามล าดบั  
                 

ส่วนที ่3 ข้อค าถามเกีย่วกบัปัจจัยทางด้านคุณลกัษณะของพนักงานขาย 
จากผลการศึกษาพบว่าปัจจยัทางด้านคุณลกัษณะของพนักงานขาย อยู่ในระดบัเห็นด้วย 

โดยมีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 3.96 และ S.D. = 0.391 โดยส่วนใหญ่เป็นเร่ืองให้ก าลงัใจตนเองเสมอ
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เพื่อให้พยายามอยา่งดีท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.17 อยูใ่นระดบัเห็นดว้ย รองลงมาเป็นเร่ืองตั้งเป้าหมาย
ของฉนัไวเ้สมอและพยายามอยา่งดีท่ีสุดเพื่อบรรลุเป้าหมายนั้น ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.13 อยูใ่นระดบัเห็น
ดว้ย และรู้เสมอวา่มีความสุขหรือไม่ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.01 อยูใ่นระดบัเห็นดว้ย ตามล าดบั  

ส่วนที ่4 ข้อค าถามเกีย่วกบัปัจจัยผลการปฏิบัติงานเชิงพฤติกรรม 
จากผลการศึกษาพบวา่ปัจจยัผลการปฏิบติังานเชิงพฤติกรรมของพนกังานขาย อยูใ่นระดบั

เห็นดว้ย โดยมีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.46 และ S.D. = 0.615 โดยส่วนใหญ่เป็นเร่ืองมีความเขา้ใจใน
ความตอ้งการและขอ้กงัวลท่ีแทจ้ริงของลูกคา้ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.57 อยู่ในระดบัเห็นดว้ย รองลงมา
เป็นเร่ืองสามารถบรรลุผลส าเร็จของเป้าหมายในการขายโดยรวม ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.55 อยูใ่นระดบั
เห็นด้วย และมีความรู้เก่ียวกบัลกัษณะและรายละเอียดของผลิตภณัฑ์ของบริษทั ในผลิตภณัฑ์ท่ี
รับผดิชอบ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.53 อยูใ่นระดบัเห็นดว้ย ตามล าดบั  

สรุปผลการศึกษาโดยระดับค่าเฉล่ียรวมของปัจจยัท่ีส่งผลต่อเพิ่มประสิทธิภาพในการ
ปฏิบติังานของพนกังานขาย พบว่า ปัจจยัดา้นคุณลกัษณะของพนกังานขายซ่ึงอยูใ่นระดบัสูงท่ีสุด 
โดยมีค่าเฉล่ีย 3.96 และ S.D. = 0.391 ซ่ึงอยู่ในระดับเห็นด้วย รองลงมาเป็นปัจจัยด้านการน า
เทคโนโลยีทางการขายมาใช้โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.89 และ S.D. = 0.437 อยู่ในระดับเห็นด้วย 
ในขณะท่ีปัจจยัดา้นผลการปฏิบติังานเชิงพฤติกรรม อยู่ในระดบัต ่าสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.46 
และ S.D. = 0.615 ซ่ึงอยูใ่นระดบัเห็นดว้ย ตามล าดบั                   
 

1.2  ผลการทดสอบสมมุติฐาน 
สมมุติฐานข้อที่ 1 ปัจจยัส่วนบุคคลของพนกังานขายของบริษทัยาอนัประกอบดว้ยเพศ อาย ุ

สถานภาพ อายุงานทัว่ไป อายุงานท่ีขายยา และการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการปฏิบติังานของ
พนกังานขายของบริษทัยาในประเทศไทยแตกต่างกนั พบว่าจากตารางผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วน
บุคคลของพนกังานขายของบริษทัยาดา้นเพศ ดา้นสถานภาพ ดา้นอายุการท างานในบริษทัปัจจุบนั 
ดา้นประสบการณ์ท่ีอยูใ่นอุตสาหกรรมยา และดา้นการศึกษาสูงสุดกบัการปฏิบติังานของพนกังาน
ขายของบริษทัยาในประเทศไทย พนกังานขายท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีผลต่อการปฏิบติังานไม่แตกต่าง
กนั ซ่ึงมีค่า p-value มากกวา่ 0.05 ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05  

ส่วนปัจจัยส่วนบุคคลของพนักงานขายของบริษัทยาด้านอายุกับการปฏิบัติงานของ
พนักงานขายของบริษัทยาในประเทศไทย พบว่า พนักงานขายท่ีมีอายุแตกต่างกันมีผลต่อการ
ปฏิบติังานแตกต่างกนั ไดแ้ก่ สามารถสร้างยอดขายในระดบัสูง (p-value = 0.007) และ มีการพฒันา
ผลการปฏิบติังานโดยรวม (p-value = 0.003) ซ่ึงมีค่า p-value นอ้ยกวา่ 0.05 ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05  



58 
 

สมมุติฐานข้อที ่2 ปัจจยัทางดา้นเทคโนโลยีมีความสัมพนัธ์ต่อการปฏิบติังานของพนกังาน
ขายของบริษัทยาในประเทศไทย พบว่า มีความสัมพนัธ์กัน ซ่ึงมีค่า Sig.น้อยกว่า 0.05 ได้แก่ มี
ความรู้เก่ียวกบัลกัษณะและรายละเอียดของผลิตภณัฑ์ของบริษทัในผลิตภณัฑ์ท่ีรับผิดชอบ (ค่า Sig 
= 0.000) มีทักษะและความสามารถในการขายโดยรวม (ค่า Sig = 0.000) มีประสิทธิผลในการ
แกปั้ญหาในการท างาน (ค่า Sig = 0.000) มีความเขา้ใจในความตอ้งการและขอ้กงัวลท่ีแทจ้ริงของ
ลูกคา้(ค่า Sig = 0.000) สามารถบรรลุผลส าเร็จของเป้าหมายในการขายโดยรวม (ค่า Sig = 0.000) 
สามารถสร้างส่วนแบ่งตลาดในระดบัสูงส าหรับผลิตภณัฑ์ท่ีรับผิดชอบ(ค่า Sig = 0.000) สามารถ
สร้างยอดขายในระดบัสูง(ค่า Sig = 0.000) สามารถสร้างอตัราเติบโตของยอดขายในระดบัสูง (ค่า 
Sig = 0.000) มีการพฒันาผลการปฏิบัติงานโดยรวม (ค่า Sig = 0.000) และ ค่าเฉล่ียรวมผลการ
ปฏิบติังานเชิงพฤติกรรม (ค่า Sig = 0.000) ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05  

สมมุติฐานข้อที่ 3 ปัจจยัทางดา้นคุณลกัษณะของพนกังานขายของบริษทัยามีความสัมพนัธ์
ต่อการปฏิบติังานของพนกังานขายของบริษทัยาในประเทศไทย พบวา่ มีความสัมพนัธ์กนั ซ่ึงมีค่า 
Sig.น้อยกว่า 0.05 ได้แก่ มีความรู้เก่ียวกับลักษณะและรายละเอียดของผลิตภณัฑ์ของบริษทัใน
ผลิตภณัฑ์ท่ีรับผิดชอบ (ค่า Sig = 0.000) มีทกัษะและความสามารถในการขายโดยรวม (ค่า Sig = 
0.000) มีประสิทธิผลในการแกปั้ญหาในการท างาน (ค่า Sig = 0.000) มีความเขา้ใจในความตอ้งการ
และขอ้กงัวลท่ีแทจ้ริงของลูกคา้(ค่า Sig = 0.000) สามารถบรรลุผลส าเร็จของเป้าหมายในการขาย
โดยรวม (ค่า Sig = 0.000) สามารถสร้างส่วนแบ่งตลาดในระดบัสูงส าหรับผลิตภณัฑ์ท่ีรับผิดชอบ 
(ค่า Sig = 0.000) สามารถสร้างยอดขายในระดบัสูง(ค่า Sig = 0.000) สามารถสร้างอตัราเติบโตของ
ยอดขายในระดบัสูง(ค่า Sig = 0.000) มีการพฒันาผลการปฏิบติังานโดยรวม (ค่า Sig = 0.000) และ 
ค่าเฉล่ียรวมผลการปฏิบติังานเชิงพฤติกรรม (ค่า Sig = 0.000) ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05  
 
2. อภิปรายผล 

จากผลการวจิยัปัจจยัท่ีส่งผลต่อเพิ่มประสิทธิภาพในการปฏิบติังานของพนกังานขาย ท าให้
ทราบถึงความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลของพนกังานขาย การน าเทคโนโลยีทางการขายมาใช ้
และปัจจัยทางด้านคุณลักษณะของพนักงานขายเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการปฏิบัติงานของ
พนกังานขายของบริษทัยาในประเทศไทย ทั้งน้ีผูว้จิยัสามารถอภิปรายผลไดด้งัน้ี 

1.จากผลการศึกษาพบว่าปัจจยัการน าเทคโนโลยีทางการขายมาใช้ของพนกังานขาย อยู่
ในระดบัเห็นดว้ยโดยมีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.89 และ S.D. = 0.437 โดยส่วนใหญ่เป็นเร่ืองการใช้
เทคโนโลยีทางการขายช่วยให้ท างานไดง่้ายข้ึน ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.16 อยูใ่นระดบัเห็นดว้ย รองลงมา
เป็นเร่ืองเทคโนโลยทีางการขายเป็นประโยชน์ในงาน ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.09 อยูใ่นระดบัเห็นดว้ย และ
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การใชเ้ทคโนโลยีทางการขายช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการท างาน ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.07 อยูใ่นระดบั
เห็นด้วย ตามล าดับ  กล่าวได้ว่าการน าเทคโนโลยีทางการขายมาใช้ของพนักงานขายนั้ นมี
ความส าคญัอยา่งมาก โดยท่ีการน าเทคโนโลยทีางการขายมาใชน้ั้นเกิดมาจากการรับรู้ประโยชน์ใน
การใช้เทคโนโลยีทางการขาย การรับรู้ถึงความง่ายในการใช้เทคโนโลยีทางการขาย การใช้
เทคโนโลยีทางการขายเพื่อสร้างสัมพนัธ์กบัลูกคา้ และพนกังานขายมีความเช่ือวา่การใชเ้ทคโนโลยี
ทางการขาย จะช่วยปรับปรุงผลการปฏิบติังานของเขา ช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการท างาน รวมทั้ง
ช่วยให้ท างานได้ง่ายข้ึน และเป็นประโยชน์ในงานของเขา เช่น สามารถน าข้อมูลมาใช้ในการ
วิเคราะห์การเข้าพบลูกคา้และวิเคราะห์ขอ้มูลยอดขาย และการบนัทึกและเก็บข้อมูลการเขา้พบ
ลูกคา้ ได้อย่างรวดเร็ว สอดคล้องกบั Jelinek, Ahearne, Mathieu and Schillewaert (2006) ท่ีได้ให้
ความหมายของการน าเทคโนโลยีมาใชท่ี้ครอบคลุมกวา่ โดยหมายถึงกระบวนการท่ีเกิดข้ึนโดยใช้
เวลา และผ่านกระบวนการของการรับรู้และการใช้เทคโนโลยี ซ่ึงเป็นการอธิบายถึงการน า
เทคโนโลยมีาใชท่ี้ตอ้งมีทั้งกระบวนการของการรับรู้และกระบวนการของการใชเ้ทคโนโลย ี

2. จากผลการศึกษาพบวา่ปัจจยัทางดา้นคุณลกัษณะของพนกังานขาย อยูใ่นระดบัเห็นดว้ย 
โดยมีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 3.96 และ S.D. = 0.391 โดยส่วนใหญ่เป็นเร่ืองให้ก าลงัใจตนเองเสมอ
เพื่อให้พยายามอยา่งดีท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.17 อยูใ่นระดบัเห็นดว้ย รองลงมาเป็นเร่ืองตั้งเป้าหมาย
ของฉนัไวเ้สมอและพยายามอยา่งดีท่ีสุดเพื่อบรรลุเป้าหมายนั้น ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.13 อยูใ่นระดบัเห็น
ด้วย และรู้เสมอว่ามีความสุขหรือไม่ ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.01 อยู่ในระดับเห็นด้วย ตามล าดับ ทั้ งน้ี
สอดคลอ้งกบั Kotler (1991) ท่ีไดก้ล่าวถึงคุณลกัษณะ 2 ประการท่ีเป็นเกณฑจ์ะใช ้ในการท านายผล
การปฏิบติังานของพนกังานได ้คือ ตอ้งมีคุณสมบติัพื้นฐาน 2 ประการ คือ ความสามารถในการรับ
ความรู้สึกของลูกคา้ และความตอ้งการอยา่งแรงกลา้ท่ีจะท าการขายของพนกังานขาย ดงันั้นกล่าว
ไดว้่าความฉลาดทางอารมณ์ (Emotional Intelligence) เป็นแนวคิดหน่ึงท่ีก าลงัไดรั้บความนิยมใน
ปัจจุบนั เพราะเช่ือวา่ความฉลาดทางอารมณ์มีผลต่อความสามารถในการท างานมากกวา่ความฉลาด
ทางสติปัญญาถึงสองเท่า และการทดสอบความฉลาดทางอารมณ์นั้นสามารถท านายถึงภาวะผูน้ า
และพฤติกรรมการท างานได ้(Borg & Johnston, 2013)  

3. จากผลการศึกษาพบว่าปัจจยัผลการปฏิบติังานเชิงพฤติกรรมของพนักงานขาย อยู่ใน
ระดบัเห็นดว้ย โดยมีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.46 และ S.D. = 0.615 โดยส่วนใหญ่เป็นเร่ืองมีความเขา้ใจ
ในความตอ้งการและขอ้กงัวลท่ีแทจ้ริงของลูกคา้ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.57 อยูใ่นระดบัเห็นดว้ย รองลงมา
เป็นเร่ืองสามารถบรรลุผลส าเร็จของเป้าหมายในการขายโดยรวม ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.55 อยูใ่นระดบั
เห็นด้วย และมีความรู้เก่ียวกบัลกัษณะและรายละเอียดของผลิตภณัฑ์ของบริษทั ในผลิตภณัฑ์ท่ี
รับผิดชอบ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.53 อยูใ่นระดบัเห็นดว้ย ตามล าดบั กล่าวไดว้่าปัจจยัผลการปฏิบติังาน
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เชิงพฤติกรรมของพนกังานขายนั้น เป็นผลมาจากการท างานของพนกังานขาย เช่น ความเขา้ใจใน
ความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของลูกคา้  ความสามารถในการบรรลุผลส าเร็จของเป้าหมายในการขาย การ
มีความรู้เก่ียวกับลักษณะและรายละเอียดของผลิตภัณฑ์ของบริษัท เป็นต้น ซ่ึงสอดคล้องกับ 
Rutherford, Park, and Han (2011) ท่ีไดท้  าการประเมินผลการปฏิบติังานเชิงพฤติกรรมเป็นเร่ืองท่ี
ส าคญัเน่ืองจากวา่ผูแ้ทนขายสามารถควบคุมกิจกรรมและวิธีการต่างๆของเขาได้มากกว่าผลลพัธ์
ของการกระท าเหล่าน้ี ตวัอย่างของกิจกรรมในงานของผูแ้ทนขายได้แก่ การท างานเป็นทีม การ
ปรับตวัในการขาย การสนบัสนุนดา้นการขาย และการน าเสนอการขาย เป็นตน้ กิจกรรมเหล่าน้ีอาจ
เป็นกิจกรรมท่ีน าไปสู่การสร้างยอดขายโดยตรง เช่น ความรู้ทางเทคนิค และ การน าเสนอการขาย 
หรืออาจส่งผลโดยตรงน้อยถึงปานกลาง เช่น การสนับสนุนด้านการขาย เป็นตน้ และSchwepker 
and Good (2012) ไดท้  า การประเมินผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขาย โดยเนน้ท่ีผลงานหรือผลลพัธ์
ในการขาย แม้ผลลัพธ์นั้ นจะมีความส าคญัส าหรับผูจ้ดัการฝ่ายขาย แต่งานวิจยัจ  านวนมากช้ีว่า
ผูจ้ดัการหลายคนใหค้วามสนใจกบักิจกรรมการสร้างทีมและสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ของผูแ้ทน
ขายมากพอๆ กบัผลงานการขายในระยะสั้น 

4. จากผลสมมุติฐานข้อท่ี  1 ปัจจัยส่วนบุคคลของพนักงานขายของบริษัทยาอัน
ประกอบดว้ยเพศ อายุ สถานภาพ อายุงานทัว่ไป อายุงานท่ีขายยา และการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีผล
ต่อการปฏิบติังานของพนกังานขายของบริษทัยาในประเทศไทยแตกต่างกนั พบวา่ พนกังานขายท่ีมี
อายแุตกต่างกนัมีผลต่อการปฏิบติังานแตกต่างกนั ไดแ้ก่ สามารถสร้างยอดขายในระดบัสูง (p-value 
= 0.007) และ มีการพฒันาผลการปฏิบติังานโดยรวม (p-value = 0.003) ซ่ึงมีค่า p-value น้อยกว่า 
0.05 ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของพรพรรณ อิศรางกรู ณ อยุธยา  (2553) ซ่ึง
ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อสมรรถนะหลกัของพนกังานขายในประเทศ กรณีศึกษา บริษทั 
ตรีอรรถบูรณ์ อุตสาหกรรม จ ากดั วตัถุประสงคข์องการวจิยัเพื่อศึกษาสมรรถนะหลกัของพนกังาน
ขายบริษทั ตรีอรรถบูรณ์ อุตสาหกรรม จ ากดั และเพื่อเปรียบเทียบสมรรถนะหลกัในการท างานตาม
ความติดเห็นของพนักงานขายในประเทศจ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัการท างานของ
พนกังานขาย บริษทั ตรีอรรถบูรณ์ อุตสาหกรรม จ ากดั ซ่ึงผลการทดสอบสมมุติฐาน พบวา่ ปัจจยั
ส่วนบุคคลของพนกังาน ไดแ้ก่ การศึกษาและประสบการณ์การท างาน มีผลต่อสมรรถนะหลกัใน
การท างานแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

5. จากผลสมมุติฐานขอ้ท่ี 2 ปัจจยัทางดา้นเทคโนโลยีมีความสัมพนัธ์ต่อการปฏิบติังานของ
พนักงานขายของบริษัทยาในประเทศไทย พบว่า มีความสัมพันธ์กัน ได้แก่ มีความรู้เก่ียวกับ
ลักษณะและรายละเอียดของผลิตภัณฑ์ของบริษัทในผลิตภัณฑ์ ท่ี รับผิดชอบ มีทักษะและ
ความสามารถในการขายโดยรวม มีประสิทธิผลในการแก้ปัญหาในการท างาน มีความเขา้ใจใน
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ความต้องการและข้อกังวลท่ีแท้จริงของลูกค้าสามารถบรรลุผลส าเร็จของเป้าหมายในการขาย
โดยรวม สามารถสร้างส่วนแบ่งตลาดในระดบัสูงส าหรับผลิตภณัฑ์ท่ีรับผิดชอบ สามารถสร้าง
ยอดขายในระดับสูง สามารถสร้างอัตราเติบโตของยอดขายในระดับสูง  มีการพัฒนาผลการ
ปฏิบติังานโดยรวม  และ ค่าเฉล่ียรวมผลการปฏิบติังานเชิงพฤติกรรม กล่าวไดว้า่การน าเทคโนโลยี
ทางการขายมาใชเ้ป็นกระบวนการท่ีพนกังานขายตดัสินใจท่ีจะใชป้ระโยชน์ของเทคโนโลยทีางการ
ขายอย่างเต็มท่ี ผ่านกระบวนการรับรู้และการใช้เทคโนโลยี เพื่อปฏิบติังานหน่ึงๆในกิจกรรมหรือ
กระบวนการขาย ซ่ึงการน าเทคโนโลยทีางการขายมาใชมี้ผลกระทบต่อผลการปฏิบติังานของผูแ้ทน
ขายอยา่งมาก เช่น พนกังานขายสามารถใชเ้ทคโนโลยีในการจดัการกบัขอ้มูลเก่ียวกบัลูกคา้ สินคา้ 
และคู่แข่งขนั ไดอ้ยา่งมีคุณภาพมากข้ึน และในปริมาณมากข้ึนดว้ย และยงัสามารถใชร้ะบุลูกคา้ท่ี
คาดหวงัส าหรับสินคา้ของเขา และพนักงานขายสามารถส่ือสารกบัลูกคา้ได้ง่ายมากข้ึน และดว้ย
เวลาท่ีกระชบัมากข้ึนดว้ย ท าให้การท างานนั้นมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึนสอดคลอ้งกบั Hunter and 
Perreault (2007) และ Eggert and Serdaroglu (2011) ซ่ึงไดใ้หค้วามหมายของการใชเ้ทคโนโลยเีพื่อ
สร้างสัมพนัธ์ลูกคา้วา่ การใช้เทคโนโลยีในงานท่ีสัมพนัธ์โดยตรงกบัลูกคา้และงานขาย ซ่ึงรวมถึง
กระบวนการด าเนินงานต่างๆ ไดแ้ก่ การบริการลูกคา้ การปรับปรุงคุณภาพการบริการ การระบุหา
ลูกคา้ท่ีส าคญั การวางแผนกิจกรรมทางการขาย การเตรียมการเขา้พบลูกคา้ การวิเคราะห์การเขา้พบ
ลูกคา้และวิเคราะห์ขอ้มูลยอดขาย และการบนัทึกและเก็บขอ้มูลการเขา้พบลูกคา้ สอดคล้องกับ 
Buttle, Ang and Iriana (2006) กล่าววา่งานในมิติดา้นความสัมพนัธ์ลูกคา้ (Customer Relationship) 
หมายถึง งานท่ีสัมพนัธ์โดยตรงกบัลูกคา้และงานขาย ซ่ึงรวมถึงกระบวนการด าเนินงานต่างๆ เช่น 
กระบวนการท าความเขา้ใจกบัความตอ้งการของลูกคา้และผลก าไร กระบวนการจดัการกิจกรรม
ต่างๆเก่ียวกบัลูกคา้ กระบวนการเตรียมการพบลูกคา้ กระบวนการน าเสนอการขาย กระบวนการ
จดัการกับข้อโต้แยง้ และ กระบวนการบริการลูกค้าหลังการขาย โดยเทคโนโลยีทางการขายท่ี
เก่ียวขอ้งนั้นรวมถึง การจดัการดา้นลูกคา้ การจดัการดา้นกิจกรรม การจดัการดา้นโอกาสทางการ
ขาย การจดัการด้านรายละเอียดและภาพลกัษณ์สินคา้ การจดัการด้านการพยากรณ์การขาย และ
ซอฟตแ์วร์การน าเสนอสินคา้ เป็นตน้ และสอดคลอ้งกบั Eggert and Serdaroglu (2011) กล่าววา่งาน
ในมิติดา้นการบริหารงานภายใน (Internal Coordination) หมายถึง งานภายใน เช่น การจดัการดา้น
ขอ้มูล การจดัการดา้นการสั่งซ้ือสินคา้ กิจกรรมการขายของทีมขาย การฝึกอบรม การรายงานเร่ือง
การพบลูกคา้ และการจดัการดา้นสินคา้ตวัอยา่ง โดยเทคโนโลยีทางการขายท่ีเก่ียวขอ้งนั้นรวมถึง 
ระบบอีเมล ์เคร่ืองมือประสานงานออนไลน์ต่างๆระบบเครือข่ายภายใน การฝึกอบรมออนไลน์ การ
จดัการดา้นการสั่งซ้ือสินคา้ ระบบการรายงานต่างๆ และระบบการจดัการดา้นสินคา้ตวัอย่าง เป็น
ตน้ 
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6. จากผลสมมุติฐานขอ้ท่ี 3 ปัจจยัทางด้านคุณลกัษณะของพนักงานขายของบริษทัยามี
ความสัมพันธ์ต่อการปฏิบัติงานของพนักงานขายของบริษัทยาในประเทศไทย พบว่า มี
ความสัมพนัธ์กนั ได้แก่ มีความรู้เก่ียวกับลักษณะและรายละเอียดของผลิตภณัฑ์ของบริษทัใน
ผลิตภัณฑ์ท่ีรับผิดชอบ มีทักษะและความสามารถในการขายโดยรวม มีประสิทธิผลในการ
แก้ปัญหาในการท างาน มีความเขา้ใจในความต้องการและขอ้กงัวลท่ีแท้จริงของลูกคา้สามารถ
บรรลุผลส าเร็จของเป้าหมายในการขายโดยรวม สามารถสร้างส่วนแบ่งตลาดในระดบัสูงส าหรับ
ผลิตภณัฑท่ี์รับผิดชอบ สามารถสร้างยอดขายในระดบัสูง สามารถสร้างอตัราเติบโตของยอดขายใน
ระดบัสูง มีการพฒันาผลการปฏิบติังานโดยรวม  และค่าเฉล่ียรวมผลการปฏิบติังานเชิงพฤติกรรม 
กล่าวไดว้า่คุณลกัษณะของพนกังานขายมีความสัมพนัธ์ต่อการปฏิบติังานในทุกดา้นอยา่งมาก ซ่ึงจะ
เห็นได้ว่าคุณลักษณะของพนักงานขายนั้นจะเก่ียวข้องกับความฉลาดทางด้านอารมณ์ ซ่ึงเป็น
พฤติกรรมการแสดงออกของบุคคลหรือในท่ีน้ีคือพนักงานขาย ท่ีแสดงออกถึงการตระหนักถึง
ความรู้สึก ความคิด และอารมณ์ของตนเองและผูอ่ื้น               ซ่ึงสอดคลอ้งกบั Jackson and Hisrich 
(1996) ท่ีไดก้ล่าววา่พนกังานขายท่ีจะประสบความส าเร็จประกอบดว้ยคุณสมบติั หลกัดงัน้ี 
  1. คุณสมบติัดา้นบุคลิกภาพ เป็นองค์ประกอบประกอบท่ีส าคญัท่ีสุดของพนักงานขายท่ี
ประสบความส าเร็จ ลกัษณะบุคลิกภาพดงักล่าว ไดแ้ก่ การมีวินยัในตนเอง (Self-discipline) ความ
ฉลาด (Intelligence) การมีความคิดสร้างสรรค์ (Creativity) มีความยืดหยุน (Flexibility) การรู้จกั
ปรับตวั (Adaptability) มีแรงจูงใจในตนเอง (Self Motivated) มีความอดทน (Persistent) มีท่าทาง
สง่างาม (Personable) และไวว้างใจได ้(Dependable)  

2. คุณสมบติัดา้นศิลปะการขาย พนักงานขายมีความรู้พื้นฐานในด้านศิลปะการขายและ
ตอ้งพฒันาทกัษะอ่ืน ๆ ท่ีช่วยในการขาย เช่น ทกัษะการส่ือสาร (Communication Skills) ทกัษะดา้น
การวิเคราะห์ (Analytical Skills) ทกัษะด้านการจดัการ (Organization Skills) และทกัษะด้านการ
บริหารเวลา (Time Management Skills)  

3. คุณสมบติัดา้นความรู้ คือ มีความรู้ในตวัสินคา้ (Product Knowledge) ความรู้ ความเขา้ใจ
ในตัวลูกค้า (Customer Knowledge) ความรู้เก่ียวกับคู่แข่ง (Knowledge of the Competitor) และ
ความรู้เก่ียวกบับริษทั (Knowledge of Company) 

และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของพรพรรณ อิศรางกรู ณ อยุธยา  (2553) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัท่ี
มีผลต่อสมรรถนะหลกัของพนกังานขายในประเทศ กรณีศึกษา บริษทั ตรีอรรถบูรณ์ อุตสาหกรรม 
จ ากัด ผลการทดสอบสมมุติฐาน พบว่า ความสามารถในสายงาน ความสามารถทางเทคนิค 
ความสามารถเฉพาะบทบาทหนา้ท่ี ทกัษะความช านาญประจ าต าแหน่ง และสมรรถนะหลกัในการ
ท างานของพนกังานขาย มีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัสมรรถนะหลกัขององค์กรพนกังานขาย โดย
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ด้านความสามารถด้านทกัษะและความสามารถในการแสดงออกมีความสัมพนัธ์สูงสุด อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 
3.  ข้อเสนอแนะ 

จากผลการวจิยัปัจจยัท่ีส่งผลต่อเพิ่มประสิทธิภาพในการปฏิบติังานของพนกังานขาย ท าให้
ทราบถึงความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลของพนกังานขาย การน าเทคโนโลยีทางการขายมาใช ้
และปัจจัยทางด้านคุณลักษณะของพนักงานขายเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการปฏิบัติงานของ
พนกังานขายของบริษทัยาในประเทศไทย ทั้งน้ีผูว้จิยัมีขอ้เสนอแนะ ดงัน้ี 

1. จากผลการศึกษาพบวา่โดยส่วนใหญ่จะเห็นดว้ยเก่ียวกบัเร่ืองการใชเ้ทคโนโลยีทางการ
ขายช่วยให้ท างานไดง่้ายข้ึน ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.16 อยูใ่นระดบัเห็นดว้ย รองลงมาเป็นเร่ืองเทคโนโลยี
ทางการขายเป็นประโยชน์ในงาน ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.09 อยู่ในระดบัเห็นดว้ย และการใชเ้ทคโนโลยี
ทางการขายช่วยเพิม่ประสิทธิภาพในการท างาน ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.07 อยูใ่นระดบัเห็นดว้ย ตามล าดบั 
ดงันั้นผูบ้ริหารองค์กรควรมีการส่งเสริมโดยเน้นในเร่ืองของการน าเทคโนโลยีทางการขายมาช่วย
ในการท างานของพนกังานขาย เช่น การรับขอ้มูลและส่งขอ้มูลกบัหวัหนา้งาน การประสานงานกบั
เพื่อนร่วมงาน การเรียนรู้เก่ียวกับสินค้าท่ีมีอยู่และสินคา้ใหม่โดยส่ืออิเล็คโทรนิค (E-Detailing) 
ระบบการบนัทึกขอ้มูลการพบลูกคา้ (Call Recording) และ ระบบรายงานการสั่งซ้ือและยอดขาย 
(Sales Report) ระบบการเก็บขอ้มูลลูกคา้ (Customer Profiling) เป็นตน้  

2. จากผลการศึกษาพบวา่ปัจจยัทางดา้นคุณลกัษณะของพนกังานขาย อยูใ่นระดบัเห็นดว้ย 
โดยส่วนใหญ่เป็นเร่ืองใหก้ าลงัใจตนเองเสมอเพื่อใหพ้ยายามอยา่งดีท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.17 อยูใ่น
ระดบัเห็นดว้ย รองลงมาเป็นเร่ืองตั้งเป้าหมายของตนเองไวเ้สมอและพยายามอยา่งดีท่ีสุดเพื่อบรรลุ
เป้าหมายนั้น ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.13 อยู่ในระดบัเห็นด้วย และรู้เสมอว่ามีความสุขหรือไม่ ค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.01 อยู่ในระดบัเห็นด้วย ตามล าดบั ดงันั้นผูบ้ริหารองค์กรควรมีการส่งเสริมโดยเน้นใน
เร่ืองของการเอาใจใส่ ให้ก าลงัใจกบัพนักงานขายให้มากข้ึน เช่น การจดักิจกรรมส่งเสริมอบรม
พฒันาความคิดดา้นเชิงบวกในการขาย การมอบรางวลัโบนสัเม่ือพนกังานขายสามารถท ายอดขาย
ไดต้ามเป้าหมาย เป็นตน้ 

3. จากผลการศึกษาสมมุติฐานขอ้ท่ี 2 ปัจจยัทางด้านเทคโนโลยีมีความสัมพนัธ์ต่อการ
ปฏิบติังานของพนกังานขายของบริษทัยาในประเทศไทย พบวา่ มีความสัมพนัธ์กนั ดงันั้นผูบ้ริหาร
องคก์รควรมีการส่งเสริมในเร่ืองการน าเทคโนโลยีทางการขายมาใช้ โดยการสร้างการรับรู้ในดา้น
ประโยชน์ในการใช้เทคโนโลยีทางการขาย และการใช้เทคโนโลยีทางการขายเพื่อสร้าง
ความสัมพันธ์กับลูกค้าให้มากข้ึน ซ่ึงจะเป็นพัฒนาผลการปฏิบัติงานของผู ้แทนขายให้ มี
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ประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน ทั้งน้ีในการสนบัสนุนดา้นการใชเ้ทคโนโลยีทางการขายนั้น ผูบ้ริหารอาจ
สนบัสนุนในดา้นการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศท่ีสามารถส่งเสริมหรือช่วยท าให้ผลการปฏิบติังาน
ของผูแ้ทนขายดีข้ึน เช่น การใหข้อ้มูลลูกคา้ในรูปแบบออนไลน์ การมีระบบในการเก็บขอ้มูลลูกคา้ 
(Customer Profiling) ระบบการบนัทึกขอ้มูลการพบลูกคา้ (Call Recording) และ ระบบรายงานการ
สั่งซ้ือและยอดขาย (Sales Report) เป็นตน้ เพื่อให้พนกังานขายสามารถเขา้ถึงขอ้มูลไดอ้ยา่งรวดเร็ว
มากข้ึนทั้งน้ีในการใชเ้ทคโนโลยีทางการขายนั้นอาจใชว้ธีิการฝึกอบรม การสร้างบรรยากาศในการ
ใชง้านเทคโนโลยใีหเ้ป็นเหมือนวฒันธรรมขององคก์ร เป็นตน้  

4. จากผลการศึกษาสมมุติฐานข้อท่ี 3 ปัจจยัทางด้านคุณลักษณะของพนักงานขายของ
บริษทัยามีความสัมพนัธ์ต่อการปฏิบติังานของพนกังานขายของบริษทัยาในประเทศไทย พบว่า มี
ความสัมพนัธ์กนัดงันั้นผูบ้ริหารองค์กรจะตอ้งมีการประเมินคุณลกัษณะของพนกังานขายในดา้น
ของอารมณ์ เน่ืองจากความฉลาดทางอารมณ์นั้นเป็นคุณลกัษณะท่ีส าคญัอยา่งหน่ึงของพนกังานขาย 
ท่ีจะสามารถยกระดบัผลการปฏิบติังานทางการขาย ในการปรับตวัและรับมือกบัลูกคา้ท่ียากๆได ้ 
ไม่วา่จะเป็นเร่ืองของการจดัการอารมณ์ของตนเอง และ การควบคุมการใชอ้ารมณ์ และอาจรวมถึง
การประเมินอารมณ์ของผูอ่ื้น  การรับรู้และเข้าใจในเร่ืองอารมณ์ความต้องการของลูกคา้ การมี
ปฏิสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ ก็ยอ่มน าไปสู่ผลการปฏิบติังานของผูแ้ทนขายท่ีดีข้ึนได ้เพราะการท่ีลูกคา้
จะรับรู้ถึงคุณภาพของการบริการ จะข้ึนอยู่กบัพฤติกรรมและการแสดงออกของพนักงานขายต่อ
ลูกคา้นั้น ซ่ึงจะส่งผลสู่ผลการปฏิบติังานของพนักงานขายได ้ดงันั้น ผูบ้ริหารสามารถใช้วิธีการ
ฝึกอบรมในเบ้ืองตน้ และการเปิดโอกาสใหมี้การแบ่งปันประสบการณ์ในการขาย ซ่ึงจะช่วยไดเ้ป็น
อยา่งมากในการท างานของพนกังานขายใหมี้ประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน 
 

ข้อเสนอแนะส าหรับการวจิัยคร้ังต่อไป 
 1. ควรท าการศึกษาเพิ่มเติมเก่ียวกับปัจจัยอ่ืนๆ ท่ีอาจส่งผลต่อประสิทธิภาพในการ
ปฏิบติังานของพนกังานขาย เช่น สังคม เศรษฐกิจ การเมือง ค่านิยม หนา้ท่ีภาระงาน ความสามารถ
ในการท างาน วฒันธรรมองคก์าร เจตคติในการท างาน แรงจูงใจต่างๆในองคก์ร การสนบัสนุนจาก
องคก์าร จากหวัหนา้งาน และบุคลิกภาพ เป็นตน้ 

2. ควรท าการศึกษาในรูปแบบวจิยัในเชิงคุณภาพ เพื่อจะไดผ้ลวจิยัท่ีชดัเจนและถูกตอ้งมาก
ยิง่ข้ึน เช่น การสังเกตและการสัมภาษณ์ เป็นตน้ 
 3. หากในอนาคตมีเคร่ืองมือหรือกระบวนการท่ีใช้ในการศึกษาท่ีแปลกใหม่หรือท่ี
น่าเช่ือถือกว่าน้ี จึงควรมีการศึกษาเพิ่มเติม โดยใช้เคร่ืองมือหรือกระบวนใหม่เหล่านั้น เพื่อให้ผล
การศึกษามีความแม่นย  าและน่าเช่ือถือมากยิง่ข้ึน 
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4. การศึกษาคร้ังน้ีท าในช่วงระยะเวลาสั้น ดงันั้นควรจะมีการศึกษาอยา่งต่อเน่ืองเพื่อจะได้
มีความเขา้ใจถึงปัจจยัท่ีส่งผลต่อเพิ่มประสิทธิภาพในการปฏิบติังานของพนกังานขายมากยิง่ข้ึน 
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แบบสอบถาม 

 
 
 
 
 
 



 

 

แบบสอบถาม 
เร่ือง ปัจจัยทีส่่งผลต่อประสิทธิภาพในการปฏบิัติงานของพนักงานขายของบริษทัขายยา 

ในประเทศไทย 
 

กรุณาตอบค าถามต่อไปนี ้ ตามความเป็นจริง ค าตอบของท่านจะถูกเก็บเป็นความลบัและจะถูกใช้
โดยผูท้  าการวิจยัเท่านั้น โปรดพิจารณาหวัขอ้หรือขอ้ค าถามต่อไปน้ีและใส่เคร่ืองหมายกากบาท (X) 
ในช่องท่ีท่านคิดวา่ตรงกบัตวัท่านมากท่ีสุดในแต่ละขอ้ โปรดตอบแบบสอบถามทุกข้อ 
 

 

ส่วนที ่1 ขอ้มูลเบ้ืองตน้ของผูต้อบแบบสอบถาม 
1. เพศ 

1.1(……..) ชาย       1.2(……..) หญิง 
 

2.    อาย ุ
2.1. (……..) 20-25ปี    2.2. (……..) 26-30ปี 
2.3. (……..) 31-35ปี    2.4. (……..) 36-40ปี 
2.5. (……..) 41-45ปี    2.6. (……..) มากกวา่45ปี 
 

3. สถานภาพ 
 3.1. (……..)โสด  3.2. (……..) สมรส 3.3. (……..) หมา้ย หรือ หยา่ร้าง 
 
4. อายกุารท างานในบริษทัปัจจุบนั 
 4.1. (……..) นอ้ยกวา่ 1 ปี   4.2. (……..) 1-5 ปี 

4.3. (……..) 6-10 ปี    4.4. (……..) 11-15 ปี 
4.5. (……..) 16-20 ปี    4.6. (……..) มากกวา่ 20 ปี 
 

       5. ประสบการณ์ท่ีอยูใ่นอุตสาหกรรมยา 
 5.1. (……..) นอ้ยกวา่ 1 ปี   5.2. (……..) 1-5 ปี 

5.3. (……..) 6-10 ปี    5.4. (……..) 11-15 ปี 
5.5. (……..) 16-20 ปี    5.6. (……..) มากกวา่ 20 ปี 
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       6.การศึกษาสูงสุด 
 6.1. (……..) ปริญญาตรี    6.2. (……..) ปริญญาโท 
 
ส่วนที่ 2  ขอ้ค าถามเก่ียวกบัการน าเทคโนโลยีท่างการขายมาใช ้โปรดอ่านรายละเอียดและเลือก 

ระดบัความเห็นของท่านโดยใส่เคร่ืองหมาย กากบาท (X) ในช่องท่ีตรงกบัค าตอบของ    
ท่านโดย 

                5 = เห็นดว้ยอยา่งยิง่  4 = เห็นดว้ย      3 = เฉย ๆ    
 2 = ไม่เห็นดว้ย       1 = ไม่เห็นดว้ยออยา่งยิง่ 

 
ข้อค าถาม 1 2 3 4 5 

1. การใชเ้ทคโนโลยทีางการขายช่วยปรับปรุงผลการปฏิบติังานของฉนั       
2. การใชเ้ทคโนโลยทีางการขายช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการท างานของฉนั       
3. การใชเ้ทคโนโลยทีางการขายช่วยใหฉ้นัท างานไดง่้ายข้ึน       
4. ฉนัพบวา่เทคโนโลยทีางการขายเป็นประโยชน์ในงานของฉนั       
5. การเรียนรู้เพื่อท่ีจะใชเ้ทคโนโลยทีางการขายเป็นเร่ืองง่ายสาหรับฉนั       
6. ฉนัพบวา่ เป็นเร่ืองง่ายท่ีจะใชเ้ทคโนโลยทีางการขายเพื่อท าในส่ิงท่ีฉนัตอ้งการ       
7. ฉนัรู้วธีิการใชเ้ทคโนโลยีทางการขายอยา่งชดัเจนและมีความเขา้ใจในการใช ้      
8. ฉนัพบวา่เทคโนโลยทีางการขายนั้นง่ายท่ีจะใชง้าน       
9. ฉนัใชเ้ทคโนโลยทีางการขายเพื่อปรับปรุงคุณภาพการบริการลูกคา้      
10. ฉนัใชเ้ทคโนโลยทีางการขายเพื่อบริการลูกคา้ไดอ้ยา่งสร้างสรรคม์ากข้ึน       
11. ฉนัใชเ้ทคโนโลยทีางการขายเพื่อระบุหาลูกคา้ท่ีส าคญัท่ีสุดจากรายช่ือลูกคา้ 
      ท่ีมีอยู ่ 

     

12. ฉนัใชเ้ทคโนโลยทีางการขายเพื่อวางแผนกิจกรรมทางการขาย       
13. ฉนัใชเ้ทคโนโลยทีางการขายเพื่อเตรียมการเขา้พบลูกคา้       

ข้อค าถาม 1 2 3 4 5 
14. ฉนัใชเ้ทคโนโลยทีางการขายเพื่อวิเคราะห์การเขา้พบลูกคา้และวเิคราะห์ขอ้มูล

ยอดขาย  
     

15. ฉนัใชเ้ทคโนโลยทีางการขายเพื่อบนัทึกและเก็บขอ้มูลการเขา้พบลูกคา้       
16. ฉนัใชเ้ทคโนโลยทีางการขายเพื่อพฒันาทกัษะทางการขายของฉนั       
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ข้อค าถาม 1 2 3 4 5 
17. ฉนัใชเ้ทคโนโลยทีางการขายเพื่อเรียนรู้เก่ียวกบัสินคา้ท่ีมีอยูแ่ละสินคา้ใหม่       
18. ฉนัใชเ้ทคโนโลยทีางการขายเพื่อรับขอ้มูลและส่งขอ้มูลกบัหวัหนา้งาน       
19. ฉนัใชเ้ทคโนโลยทีางการขายเพื่อการประสานงานกบัเพื่อนร่วมงานของฉนั      
 
ส่วนที ่3   ขอ้ค าถามเก่ียวกบัปัจจยัทางดา้นคุณลกัษณะของพนกังานขายโปรดอ่านรายละเอียดและ 

  เลือกระดบัความเห็นของท่านโดยใส่เคร่ืองหมาย กากบาท (X) ในช่องท่ีตรงกบัค าตอบ 
  ของท่านโดย 

      5 = เห็นดว้ยอยา่งยิง่     4 = เห็นดว้ย      3 = เฉย ๆ     
  2 = ไม่เห็นดว้ย   1 = ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 

 

ข้อค าถาม 1 2 3 4 5 
1. โดยส่วนใหญ่แลว้ ฉนัรู้ดีวา่ท าไมฉนัจึงมีความรู้สึกนั้นๆเกิดข้ึน       
2. ฉนัมีความเขา้ใจดีเก่ียวกบัอารมณ์ส่วนตวัของฉนั       
3. ฉนัเขา้ใจอยา่งแทจ้ริงในส่ิงท่ีฉนัรู้สึก       
4. ฉนัรู้เสมอวา่ฉนัมีความสุขหรือไม่       
5. ฉนัรู้อารมณ์ของลูกคา้จากพฤติกรรมของเขาไดเ้สมอ       
6. ฉนัเป็นนกัสังเกตท่ีดีในเร่ืองอารมณ์ของผูอ่ื้น       
7. ฉนัมีความรู้สึกไวต่อความรู้สึกและอารมณ์ของผูอ่ื้น       
8. ฉนัมีความเขา้ใจดีเก่ียวกบัอารมณ์ของผูค้นรอบๆตวัฉนั       
9. ฉนัควบคุมอารมณ์ของฉนัและจดัการกบัความยากล าบากต่างๆไดอ้ยา่งมี 
    เหตุมีผล  

     

10. ฉนัควบคุมอารมณ์ของฉนัได ้       
11. ฉนัสงบใจลงไดอ้ยา่งรวดเร็วเม่ือฉนัมีความโกรธมากเสมอ       
12.  ฉนัมีการควบคุมอารมณ์ของฉนัไดดี้        
13. ฉนัตั้งเป้าหมายของฉนัไวเ้สมอและพยายามอยา่งดีท่ีสุดเพื่อบรรลุเป้าหมายนั้น       
14. ฉนับอกตวัฉนัเองเสมอวา่ฉนัเป็นคนท่ีมีความสามารถ        
15. ฉนัเป็นคนท่ีสร้างแรงจูงใจใหต้นเอง       
16. ฉนัจะใหก้ าลงัใจตนเองเสมอเพื่อใหพ้ยายามอยา่งดีท่ีสุด        
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ส่วนที ่4 ขอ้ค าถามเก่ียวกบัปัจจยัผลการปฏิบติังานเชิงพฤติกรรม โปรดอ่านรายละเอียดและเลือก 
 ระดบั   

               ความเห็นของท่านโดยใส่เคร่ืองหมาย กากบาท (X) ในช่องท่ีตรงกบัค าตอบของท่านโดย 
               5 = เห็นดว้ยอยา่งยิง่     4 = เห็นดว้ย    3 = เฉย ๆ      
   2 = ไม่เห็นดว้ย   1 = ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
 

ข้อค าถาม 1 2 3 4 5 
1. ฉนัมีความรู้เก่ียวกบัลกัษณะและรายละเอียดของผลิตภณัฑข์องบริษทั  
     ผลิตภณัฑท่ี์ฉนัรับผดิชอบ  

     

2. ฉนัมีทกัษะและความสามารถในการขายโดยรวม       
3. ฉนัมีประสิทธิผลในการแกปั้ญหาในการทางาน        
4. ฉนัมีความเขา้ใจในความตอ้งการและขอ้กงัวลท่ีแทจ้ริงของลูกคา้      
5. ฉนัสามารถบรรลุผลส าเร็จของเป้าหมายในการขายโดยรวม       
6. ฉนัสามารถสร้างส่วนแบ่งตลาดในระดบัสูงส าหรับผลิตภณัฑท่ี์รับผิดชอบ       
7. ฉนัสามารถสร้างยอดขายในระดบัสูง       
8. ฉนัสามารถสร้างอตัราเติบโตของยอดขายในระดบัสูง        
9. ฉนัมีการพฒันาผลการปฏิบติังานโดยรวม      
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